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บทที ่1 
บทน ำ 

 
 

 ปัจจุบนัธุรกิจการท่องเท่ียวในประเทศไทยเป็นธุรกิจท่ีมีอตัราการเติบโตและสร้าง
รายได้ให้กับประเทศเป็นอย่างมาก โดยนักเดินทางชาวต่างชาติท่ีเข้ามาในประเทศส่วนใหญ่ มี
จุดประสงคเ์พื่อเดินทางมาท่องเท่ียวและท างานภายในประเทศ แต่อยา่งไรก็ดี หลงัจากท่ีเดินทางเขา้
มาแลว้ปัจจยัแรกท่ีนักท่องเท่ียวจะตอ้งค านึงถึงคือท่ีพกัอาศยั สถานท่ีท่ีเปรียบเหมือนเป็นบา้นอีก
หลงัในขณะท่ีอยูต่่างแดน ท าให้นกัลงทุนไม่วา่จะรายใหญ่และรายยอ่ยต่างเล็งเห็นโอกาสท่ีจะสร้าง
รายไดจ้ากนกัท่องเท่ียวเหล่าน้ี จึงลงทุนสร้างโรงแรม, ท่ีพกัอาศยั และเซอร์วสิอพาร์เมน้ท ์ข้ึนมาเป็น
จ านวนมากเพื่อรองรับความตอ้งการดงักล่าว 
 ท่ามกลางจ านวนห้องพกัจากโรงแรมและเซอร์วิส อพาร์เมน้ทต่์างๆท่ีเพิ่มจ านวนมาก
ข้ึน อาจเรียกไดว้า่ นกัท่องเท่ียวมีตวัเลือกมากข้ึน ท าให้สามารถเปรียบเทียบท่ีพกัแต่ละแห่งไดอ้ยา่ง
ชดัเจน ดงันั้นโรงแรมหลายแห่งจึงเลือกท่ีจะใหบ้ริการเสริมนอกเหนือจากหอ้งพกัทัว่ไปเพื่อเป็นการ
สร้างความแตกต่างจากท่ีพักทั่วไป เช่น ให้บริการรับ-ส่งจากสนามบิน บริการซักรีด  บริการ
อินเตอร์เน็ต สปา ฟิตเนส หอ้งอาหารหลากหลายสไตลแ์ละบริการเล้ียงเด็ก เป็นตน้  
 ซ่ึงหัวใจส าคญัของธุรกิจโรงแรมก็คือการให้บริการนกัท่องเท่ียวท่ีมาจากหลากหลาย
แห่งทัว่ทุกมุมโลก ต่างคาดหวงัจากโรงแรมไม่ต่างกนัคือความสะดวกสบาย การตอ้นรับท่ีอบอุ่น
และการบริการท่ีตรงกบัความตอ้งการ โรงแรมหลายแห่งจึงมีส่ิงอ านวยความสะดวกและบริการ
มากมายเพื่อคอยให้บริการกับแขกผูม้าเยือนนอกเหนือจากห้องพกัดงัท่ีได้กล่าวในข้างต้น ทั้งน้ี
บริการทั้งหลายเหล่านั้น นอกจากจะสร้างความแตกต่างจากท่ีพกัทัว่ไปแลว้ ยงัมีข้ึนเพื่อรองรับความ
ตอ้งการของแขกท่ีแตกต่างกนัไปตามความชอบของลูกคา้แต่ละกลุ่มอีกดว้ย ดงันั้นผูบ้ริหารโรงแรม
จึงต่างพยายามท่ีจะคิดคน้กลยุทธ์การตลาดออกมาเพื่อดึงดูดใหน้กัท่องเท่ียวเหล่านั้นเขา้มาใชบ้ริการ
ใหม้ากท่ีสุด และกลยทุธ์ท่ีง่ายท่ีสุดก็คือการแข่งขนักนัดา้นราคา ซ่ึงก็เป็นกลยทุธ์อยา่งหน่ึงท่ีสามารถ
ดึงดูดนักท่องเท่ียวได้เป็นอย่างดี แต่ก็เป็นเพียงการท าการตลาดท่ีฉาบฉวย เช่น ลดราคาห้องพกั
ในช่วงนอกเทศกาล แต่ในช่วงงานเทศกาลท่ีตอ้งการมาพกั ลูกคา้กลบัตอ้งจ่ายในราคาปกติหรือสูง
กวา่ปกติ เป็นตน้  
 ทางธุรกิจเซอร์วิส อพาร์ทเมน้ท ์ณ บริเวณเขตบางนาแห่งหน่ึงซ่ึงไดเ้ปิดท าการมาเพียง
ระยะเวลาประมาณ 5 ปี ตั้งแต่เดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 2552 เป็นตน้มา โดยรูปแบบห้องพกัและการ
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ให้บริการนั้นเทียบเท่ากับมาตรฐานโรงแรมระดับ 4 ดาว แต่บริเวณท่ีตั้ งของทางอพาร์ทเม้นท์ฯ 
ตั้งอยูห่่างจากเขตในตวัเมืองและรายลอ้มไปดว้ยคู่แข่งท่ีเป็นกลุ่มธุรกิจเดียวกนัอยา่งมากมาย จึงท า
ใหท้างอพาร์ทเมน้ท์ฯ ไดป้ระสบปัญหาในเร่ืองของรายไดแ้ละก าไรสุทธิท่ีไดรั้บนอ้ยกวา่เป้าหมายท่ี
ไดก้ าหนดไว ้และส่งผลกระทบต่อการลงทุนและพฒันาในดา้นต่างๆ ขององคก์รอีกดว้ย  

 ดงันั้นการท่ีโรงแรมจะด าเนินงานอยูไ่ดแ้ละน าไปสู่ความส าเร็จของธุรกิจอย่างย ัง่ยืน
แน่นอนวา่จะตอ้งข้ึนอยูผ่ลการด าเนินงานและก าไรสุทธิท่ีเกิดข้ึน ซ่ึงการแสวงหาผลก าไรของธุรกิจ
โรงแรมนั้นจะตอ้งมีการวางกลยุทธ์และวางแผนการด าเนินงานในทุกช่วงเวลาและสถานการณ์ต่างๆ 
ท่ีเกิดข้ึนในปัจจุบนั เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัขององคก์รใหม้ากยิง่ข้ึนต่อไป    

 
 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
ประวตัิควำมเป็นมำ 
 เน่ืองจาก ทางบริษทัแม่ของเซอร์วิส อพาร์ทเมน้ท์ฯ ไดข้ยายธุรกิจมายงักลุ่มประเทศ
ต่างๆในแถบเอเชียแปซิฟิก อาทิ จีน ญ่ีปุ่น สิงคโ์ปร์ ไตห้วนั เกาหลีใต ้อินโดนีเซีย มาเลเซีย และไทย 
เป็นตน้ โดยเร่ิมเข้ามาด าเนินธุรกิจให้บริการท่ีพกัอาศยัระดบั Premium ในเขตบางนา-ตราด เม่ือ
เดือนพฤศจิกายน พ.ศ.2552 ซ่ึงประกอบดว้ยอาคารเซอร์วิส อพาร์เมน้ท์มีความสูงทั้งหมด 36 ชั้น มี
จ  านวนห้องพกัทั้งหมด 167 ห้อง แต่เปิดให้บริการจริงจ านวน 18 ชั้น และมีจ านวนห้อง 119 ห้อง 
โดยแบ่งออกเป็น 4 ประเภทของห้องพกั ได้แก่ 1. ห้องสตูดิโอ (STUDIO), ห้องเตียงเด่ียว (One 
Bedroom), ห้องเตียงคู่ (Two Bedrooms) และห้อง 3 เตียง (Three Bedrooms) และมีมาตรฐานของ
การให้บริการและส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆ เฉกเช่นเดียวกนักบัมาตรฐานโรงแรมระดบั 4 ดาว 
เช่น ลานท่ีจอดรถ ศูนยอ์อกก าลงักาย เจา้หน้าท่ีและระบบรักษาความปลอดภยัและการให้บริการ
สปา เป็นตน้  

 

วสัิยทศัน์ (Vision) :  
 “To be the most trusted name in temporary living solutions globally.” 
 

พนัธกจิ (Mission) : 
 We are here to help people and businesses throughout the world. Find temporary 

living solutions. In doing so, we strive to provide a Gold Standard of service. That will earn the 
trust of our customers. Serviced Apartment’s Gold Standard – our Compass – means being known 
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for our customer service excellence. This is our mission. Our Associates and Values make it 
possible. 

กฏทองและค่ำนิยมหลกัขององค์กร (Golden Rules – Our Core Values ) : 
 Our Associates are central to Serviced Apartment’s success, and our values are the 

guiding principles and the foundation of our company. Our values are beliefs that do not change 
over time. They are what we believe in, what we do, and what drive our decisions and direction on 
a day-to-day basis. They are the framework upon which Serviced Apartment is built. Our 
leadership and our Associates stand behind Serviced Apartment’s Golden Rules. We are dedicated 
and committed to the following core values: 
 ASSOCIATES 

 The key to our success is treating Associates with honesty, respect and dignity, in an 
environment where every Associateis an important member of the team. We empower our 
Associates to work in partnership to achieve common goals so they may enhance our business. It 
takes a team effort to satisfy our internal and external customers, and when we work 
collaboratively and respect each individual’s contributions, we are most effective. 
 FISCAL RESPONSIBILTY  

 We achieve a fair and reasonable profit to ensure the growth and prosperity of our 
company. 
 REPUTATION 

 We are proud of the Serviced Apartment brand as a gold symbol of our commitment 
to quality and excellence. 
 CUSTOMER SERVICE 

 We listen to our customers whether they are our guests or our clients and put them at 
the heart of everything we do. We are always passionate about having sincerely satisfied and loyal 
customers. 
 OPERATIONAL EXCELLENCE 

 We manage our operations, finances and services with honesty, integrity, efficiency 
and reliability to provide the best quality experience for our customers. This approach ensures we 
Actively Create Excellence for each client or guest. 
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 INNOVATION 
 We are committed to the innovative delivery of temporary living solutions 

worldwide through technology, process improvement and product superiority. 
 
 

1.2 โครงสร้ำงองค์กร 
 ทางอพาร์ทเม้นท์ฯได้บริหารธุรกิจภายใต้โครงสร้างองค์กรท่ีประกอบด้วยแผนก

หลกัๆดว้ยกนั 11 แผนก ซ่ึงทุกแผนกจะอยู่ภายใตอ้  านาจบงัคบับญัชาของผูจ้ดัการทัว่ไป (General 
Manager) ของโรงแรม ตามแผนผงัโครงสร้างองคก์ร ดงัภาพท่ี 1.1 ดงัน้ี 

 
 
 
 

 
 

 
ภาพท่ี 1.1 แสดงโครงสร้างองคก์ร 

 
 จากแผนผงัโครงสร้างองค์กรขา้งตน้ สามารถอธิบายหน้าท่ีหลกัของแต่ละแผนกได้
ดงัต่อไปน้ี  

1. ผูจ้ดัการโรงแรมทัว่ไป (General Manager) – เป็นผูท่ี้อ  านาจสูงสุดในการบริหาร
องค์กร ท าหน้าท่ีหลกัในการก าหนดนโยบายการด าเนินงานขององคก์ร ก าหนดกลยุทธ์การเติบโต
ขององคก์ร รวมทั้งบริหารทุกแผนกภายในองคก์ร เพื่อให้ทุกแผนกด าเนินงานไปในทิศทางเดียวกนั
และบรรลุพนัธกิจและวสิัยทศัน์ขององคก์รท่ีไดก้ าหนดไว ้เป็นตน้ 

2. แผนกส านกังานบริหาร - (Executive Office) – ท าหน้าท่ีเป็นผูช่้วยฝ่ายบริหารงาน
ภายในของโรงแรมโดยข้ึนตรงกบัผูจ้ดัการโรงแรมทัว่ไป 

3. แผนกฝ่ายขาย (Sales & Marketing Department) - ท าหนา้ท่ีหลกัในการคิดวางแผน
ทางด้านการตลาดและการส ารวจตลาดเพื่อน าเสนอบริการต่างๆแก่ลูกค้า เช่น การก าหนด
งบประมาณดา้นการตลาดและการขาย, การคิดกลยุทธ์การตลาด 4P, การสร้างโอกาสและขยายธุรกิจ
ใหม่, และการก าหนดกลยทุธ์เพื่อแกไ้ขปัญหาต่างๆ ท่ีเกิดข้ึน เป็นตน้ 
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4. แผนกบญัชีและการเงิน (Accounting & Financial Department) – ท าหนา้ท่ีหลกัใน
การวางแผนงบประมาณประจ าปีขององคก์รทั้งการลงทุน, รายไดแ้ละค่าใชจ่้าย รวมทั้งบริหารระบบ
บญัชีใหด้ าเนินการอยา่งถูกตอ้งตามหลกัการทางบญัชี เป็นตน้ 

5. แผนกแม่บ้าน (Housekeeping Department) – ท าหน้าท่ีหลักในการควบคุมดูแล
รักษาความสะอาดและความเป็นระเบียบเรียบร้อยส าหรับหอ้งพกัของโรงแรม เป็นตน้ 

6. แผนกต้อนรับลูกค้า (Front Office Department) – ท าหน้าท่ีหลักในการบริหาร
จดัการตอ้นลูกคา้ การวางแผนเร่ืองการจองห้องพกัของลูกคา้และการแกไ้ขปัญหาของลูกคา้ท่ีเกิดข้ึน 
เป็นตน้ 

7. แผนกทรัพยากรบุคคล  (Human Resources Department) – ท าหน้าท่ีหลักในการ
บริหารทรัพยากรบุคคลขององค์กร จดัการอบรมองค์ความรู้ต่างๆ แก่พนกังานทั้งในเร่ืองระเบียบ
ปฏิบติัขององคก์รและการพฒันาศกัยภาพต่างๆ ของพนกังาน เป็นตน้ 

8. แผนกวิศวกรรมฝ่ายอาคาร  (Engineering Department) – ท าหน้าท่ีหลักในการ
บริหารจดัการอาคารและส่ิงก่อสร้างต่างๆขององคก์ร และควบคุมดูแลระบบต่างๆ อาทิ ระบบไฟฟ้า, 
ระบบไฟส ารอง, ระบบลิฟท์ และระบบประปา เป็นตน้ และแกไ้ขปัญหาต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งทั้งหมด 
เป็นตน้ 

9. แผนกห้องครัว (Kitchen Department) – ท าหน้าท่ีหลกัในการบริหารจดัการเร่ือง
เมนูอาหารภายในหอ้งครัวและค่าใชจ่้ายต่างๆ เก่ียวกบัวตัถุดิบในการปรุงอาหาร เป็นตน้ 

10.  แผนกห้องอาหาร (Food & Beverage Department) – ท าหนา้ท่ีหลกัในการบริหาร
จดัการห้องอาหารภายในองค์กร, การวางแผนในเร่ืองรายได้และค่าใช้จ่ายท่ีเกิดข้ึน, การก าหนด
รายการอาหารเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในช่วงเวลาต่างๆ เป็นตน้ 

11. แผนกรักษาความปลอดภยั (Security Department) – ท าหน้าท่ีหลกัในการบริหาร
จดัการเก่ียวกบัการรักษาความปลอดภยัทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งกบัองคก์รอยา่งเคร่งครัด เช่น การควบคุม
การเขา้ออกจากองคก์รและการควบคุมดูแลระบบกลอ้งโทรทศัน์วงจรปิด (CCTV) เป็นตน้ 
 
 

1.3 ประเภทบริกำรของธุรกจิ 
 ตั้งแต่ในช่วงเร่ิมตน้ธุรกิจจนกระทัง่ในช่วงเดือนตุลาคม 2556 ทางอพาร์ทเมน้ทฯ์ ไดมี้

รายไดห้ลกัจากธุรกิจหลกั 2 ประเภทคือ  
1. ธุรกิจการให้เช่าห้องพกัจ านวน 119 ห้องพกั โดยแบ่งประเภทห้องพกัออกเป็น 4 

ประเภทคือ 
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1.1. หอ้งสตูดิโอ (Studio) แบ่งออกเป็น 3 ประเภทตามขนาดของหอ้งซ่ึงไดแ้ก่  
  1.1.1 ห้องสตูดิโอ ซูปเปอร์ริเออร์ (Studio Superior) - มีขนาดของห้อง 
25 ตารางเมตร 
  1.1.2 ห้องสตูดิโอ ดีลักซ์ (Studio Deluxe) – มีขนาดของห้องอยู่ท่ี  48 
ตารางเมตร 
  1.1.3 ห้องสตูดิโอ เอ๊กซ์คูลซิฟ (Studio Executive) – มีขนาดของห้อง 50 
ตารางเมตร 

1.2 ห้องเตียงเด่ียว (One Bedroom) แบ่งออกเป็น 2 ประเภทตามขนาดของห้องซ่ึง
ไดแ้ก่ 

 1.2.1 ห้องเตียงเด่ียว ซูเปอร์ริเออร์ (One Bedroom Superior) – มีขนาด
ของหอ้ง 64 ตารางเมตร 
  1.2.2 หอ้งเตียงเด่ียว ดีลกัซ์ (One Bedroom Deluxe) - มีขนาดของห้อง 90 
ตารางเมตร 

1.3  ห้องเตียงคู่ (Two Bedroom Superior) แบ่งออกเป็น 2 ประเภทตามขนาดของห้อง
ซ่ึงไดแ้ก่ 

 1.3.1 ห้องเตียงคู่ ซูเปอร์ริเออร์ (Tow Bedroom Superior) – มีขนาดของ
หอ้ง 92 ตารางเมตร 
  1.3.2 ห้องเตียงคู่ ดีลกัซ์ (Two Bedroom Deluxe) - มีขนาดของห้อง 108 
ตารางเมตร 
 1.4  หอ้งสามเตียง (Three Bedroom Deluxe) มีขนาดของหอ้งอยูท่ี่ 164 ตารางเมตร 

2. ธุรกิจห้องอาหาร เป็นหอ้งอาหารท่ีถูกจดัตกแต่งอยา่งพิเศษส าหรับลูกคา้ท่ีพกัเพื่อใช้
ส าหรับรับประทานอาหาร, การติดต่อทางธุรกิจ และส าหรับผอ่นคลายได ้เป็นตน้ 
 3. ต่อมาในช่วงเดือน พฤศจิกายน 2556 จนถึงปัจจุบัน ทางอพาร์ทเม้นท์ฯ ได้เพิ่ม
ช่องทางหารายไดใ้ห้กบัองคก์รเพิ่มเติมเพื่อช่วยแกไ้ขปัญหาทางดา้นรายไดใ้ห้เติบโตมากยิ่งข้ึนดว้ย
การขยายธุรกิจการให้บริการรับจดังานอีเวน้ท์ต่างๆ และการให้เช่าห้องประชุม ณ บริเวณอาคาร
ดา้นหน้าของโรงแรม ซ่ึงต่อมาไดก้ลายมาเป็นรายไดห้ลกัควบคู่ตามหลงัธุรกิจห้องพกั และรายได้
รองคือ รายไดจ้ากหอ้งอาหารและการขาย Fitness Member ทั้งรายเดือนและรายปี 
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1.4  สภำพปัญหำ 
 จากท่ีไดเ้กร่ินรายละเอียดไปเบ้ืองตน้วา่ ทางเซอร์วิส อพาร์ทเมน้ท์ฯ ไดเ้ปิดท าการมา

เพียงระยะเวลาประมาณ 5 ปี ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2552 เป็นตน้มา โดยรูปแบบห้องพกัและการให้บริการ
นั้นเทียบเท่ากบัมาตรฐานโรงแรมระดบั 4 ดาว แต่บริเวณท่ีตั้งของทางอพาร์ทเมน้ท์ฯ ซ่ึงตั้งอยูห่่าง
จากเขตในตัวเมืองและร่ายล้อมไปด้วยคู่แข่งท่ีเป็นกลุ่มธุรกิจเดียวกันอย่างมากมาย อาทิ Dusit 
Princess Srinakarin Bangkok, The Novotel Bangkok Bangna, Best Western Premier Amaranth 
Suvarnabhumi Airport และ The Grand Fourwings convention Hotel เป็นต้น จึงท าให้เปอร์เซ็นต์
ของยอดการจองห้อง (% Occupancy)และอตัราเฉล่ียของราคาจองห้องพกั (Average Daily Rate) ไม่
เป็นไปตามเป้าหมายหรืองบประมาณท่ีไดก้ าหนดไว ้โดยในช่วงปีพ.ศ. 2553-2556 ท่ีผา่นมาสามารถ
ท าไดเ้ฉล่ียอยูท่ี่ประมาณ 40% – 50 % และ 1,000-2,000 บาท ตามล าดบั  จากเป้าหมายท่ีไดต้ั้งไวอ้ยู่
ท่ี 70% – 80 % และ 2,100 – 2,500 บาท ตามล าดบั ซ่ึงท าให้เกิดปัญหาข้ึนภายในองค์กรของทาง
อพาร์ทเมน้ท์ฯ  คือ รายได้และก าไรสุทธิเฉล่ียอยู่ในระดบัต ่าคงท่ีตลอดระยะเวลาตั้งแต่ในช่วงปี 
2553 – 2556 และส่งผลกระทบต่อการลงทุนและการพฒันาองค์กรในด้านต่างๆ เช่น การลงทุน
ปรับปรุงตกแต่งอาคารและสถานท่ี, การลงทุนทางด้านการตลาดและประชาสัมพนัธ์ , การพฒันา
บุคคลากรในเร่ืองของการท าเทรนน่ิง และการจ่ายเซอร์วิสชาร์ต (Service Charge)ให้กบัพนกังานก็
จะไดรั้บนอ้ยลง เป็นตน้    

 ดังนั้ น ทางผูว้ิจยัจึงได้ท าการศึกษาถึงแนวทางการปรับตวัด้านกลยุทธ์เพื่อเพิ่มขีด
ความสามารถในการแข่งขนัในธุรกิจเซอร์วิส อพาร์ทเมน้ท์ เพื่อท าให้มีรายได้และก าไรสุทธิของ
องค์กรปรับตวัสูงข้ึนและบรรลุเป้าหมายตามท่ีได้ก าหนดไว ้และจะส่งผลดีต่อการพฒันาในด้าน
ต่างๆ ภายในองคก์รยิง่ข้ึนไปอีกดว้ย   
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บทที ่2 
กำรวเิครำะห์ปัญหำ 

 
 

จากปัญหาทางดา้นรายไดแ้ละก าไรสุทธิของทางอพาร์ทเมน้ท์ฯ ท่ีปรับตวัอยูใ่นระดบั
ต ่าคงท่ีดงัท่ีไดก้ล่าวขา้งตน้ ประกอบกบัสภาวะการแข่งขนักนัอยา่งรุนแรงในธุรกิจทางดา้นโรงแรม
และเซอร์วิส อพาร์เมน้ท์ และจุดอ่อนทางดา้นท่ีตั้ง (location) และอ่ืนๆของทางอพาร์ทเมน้ท์ฯ นั้น 
จึงจ าเป็นตอ้งท าการวเิคราะห์ปัญหาท่ีเกิดข้ึนและระบุหาสาเหตุของปัญหาให้ชดัเจนเพื่อให้สามารถ
ก าหนดกลยุทธ์ในการแข่งขนัไดอ้ยา่งถูกตอ้งเหมาะสม ซ่ึงจะท าให้ทางอพาร์ทเมน้ท์ฯ สามารถเพิ่ม
ขีดความสามารถในการการแข่งขนั และด าเนินธุรกิจให้มียอดขายและก าไรสุทธิเติบโตอยา่งย ัง่ยืน
ต่อไป โดยผูศึ้กษาไดเ้ลือกเคร่ืองมือส าหรับการวิเคราะห์ปัญหาไดแ้ก่  การวิเคราะห์จุดแข็ง-จุดอ่อน
ของอพาร์ทเมน้ท์ฯ ดว้ย SWOT Analysis  เคร่ืองมือ Five Force Analysis และ VRIN Analysis โดย
มีรายละเอียดงัต่อไปน้ี 
 
 

2.1 กำรวเิครำะห์จุดแขง็-จุดอ่อนด้วย SWOT Analysis  
ทฤษฎ ีSWOT 

 SWOT Analysis เป็นการวิเคราะห์สภาพอุตสาหกรรมหรือหน่วยงานในปัจจุบนัเพื่อ

คน้หาจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคท่ีอาจส่งผลต่อการด าเนินงาน ทฤษฎีน้ีคิดคน้ข้ึนโดย 

Albert Humphrey และได้น าเทคนิค น้ีมาแสดงในงานสัมมนาท่ีมหาวิทยาลัยสแตนฟอร์ด 

(Humphrey, 2005)  

 หลกัการส าคญัของ SWOT Analysis คือ การวิเคราะห์โดยการส ารวจจากสภาพการณ์ 

2 ดา้น คือ สภาพการณ์ภายในและสภาพการณ์ภายนอก เพื่อให้รู้จกัตนเองและรู้จกัสภาพแวดลอ้มใน

การท าธุรกิจ ในการวเิคราะห์น้ีจะช่วยให้ผูบ้ริหารในอุตสาหกรรมนั้นทราบถึงการเปล่ียนแปลงทั้งท่ี

เกิดข้ึนแลว้และแนวโน้มการเปล่ียนแปลงในอนาคต รวมถึงผลกระทบของการเปล่ียนแปลงท่ีมีต่อ

ธุรกิจของตน ขอ้มูลเหล่าน้ีจะเป็นประโยชน์อยา่งมากในการก าหนดวิสัยทศัน์ พนัธกิจ กลยุทธ์และ

แผนการด าเนินการต่างๆ ท่ีเหมาะสมต่อไป 
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 องค์ประกอบของ SWOT มี 4 ประกำรคือ  
 1.จุดแข็ง  (Strengths) คือ ทรัพยากรท่ีองค์กรได้พัฒนาเป็นขีดความสามารถและ

กระบวนการซ่ึงน ามาใช ้และพฒันาไปสู่ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัท่ีย ัง่ยนื  
 2.จุดอ่อน (Weaknesses) คือ ทรัพยากรและความสามารถท่ียงัขาดหรือไม่เพียงพอ ซ่ึง

เป็นอุปสรรคต่อองคก์รท่ีพฒันาความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัท่ีย ัง่ยนื  
 3.โอกาส (Opportunities) คือ แนวโน้มหรือการเปล่ียนแปลงของปัจจยัสภาพแวดลอ้ม

ภายนอกท่ีเป็นบวกหรือท่ีจะช่วยปรับปรุงการด าเนินงานขององคก์ร  
 4.อุปสรรค (Threats) คือ แนวโน้มหรือการเปล่ียนแปลงของปัจจยัสภาพแวดล้อม

ภายนอกท่ีเป็นลบหรือท่ีจะคุกคามบัน่ทอนการด าเนินงาน 

 
ภำพที ่2.1 : แสดง SWOT Analysis Model 
 
 โดยท่ีผลจากการวิเคราะห์องคก์รของอพาร์ทเมน้ท์ฯ ดว้ยทฤษฏีของ SWOT Analysis 
ไดมี้รายละเอียดดงัต่อไปน้ี  

 จุดแข็ง (STRENGTHS) : 
-  แบรนดข์องทางอพาร์ทเมน้ทฯ์ เป็นแบรนดท่ี์อยูภ่ายในแบรนตข์องบริษทัแม่ท่ีอยูใ่น

ต่างประเทศซ่ึงเป็นแบรนดร์ะดบัสากลท่ีนกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ต่างรู้จกักนัดี ท าให้ทางอพาร์ทเมน้ท์
ฯ มีผลดีในเร่ืองของฐานลูกคา้ท่ีมีอยูแ่ลว้และง่ายต่อการท าการตลาดในปัจจุบนั 

-  มีการจดัเตรียมห้องพกัและให้บริการแก่ลูกคา้แบบ Full Service เทียบเท่ามาตรฐาน
โรงแรมระดบั 4 ดาว แต่ไดร้าคาท่ีถูกกวา่การเขา้พกัโรงแรมท่ีมีมาตรฐานเดียวกนัหรือสูงกวา่ ท าให้
ผูพ้กัอาศยัไดคุ้ณภาพท่ีคุม้ค่าต่อราคา 

http://www.google.co.th/imgres?imgurl=http://foresightculture.com/wp-content/uploads/SWOT.jpg&imgrefurl=http://foresightculture.com/2012/08/02/the-weaknesses-and-threats-of-swot-analysis&h=642&w=734&tbnid=HtVoJ543AqfrYM:&zoom=1&docid=uUAyJmH4KL3DIM&hl=en&ei=0hk8U5faGMXNiAfUkoCoBw&tbm=isch&ved=0CJcDEIQcMGI&iact=rc&dur=1626&page=5&start=84&ndsp=24
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  -  มีรูปแบบหอ้งพกัและการให้บริการท่ีแตกต่างจากกลุ่มธุรกิจโรงแรมและท่ีพกัทัว่ไป 
กล่าวคือ มีลกัษณะอบอุ่นคลา้ยการพกัอาศยัอยูภ่ายในบา้นแต่ให้ความสะดวกสบายคลา้ยการพกัใน
โรงแรม มีส่ิงอ านวยความสะดวกครบครันมากกวา่การเขา้พกัในโรงแรมท่ีมีมาตรฐานเดียวกนั อาทิ 
การมีห้องรับแขกภายในห้องพกัส าหรับตอ้นรับแขกของลูกคา้เอง การมีห้องครัวส่วนตวัไวส้ าหรับ
ท าอาหารภายในห้องพกัได้ นอกเหนือจากนั้นลูกคา้สามารถเล้ียงสุนขัหรือแมวภายในห้องพกัได้
ดว้ย 

     -  มีบรรยากาศบริเวณภายในอพาร์ทเมน้ทฯ์ มีลกัษณะมุมมองแบบธรรมชาติ เรียบง่าย 
สงบ ไม่วุน่วาย เหมือนการพกัอาศยัในยา่นชุมชนเมือง 

 - มีแห ล่งท่ องเท่ี ยวและช้อป ป้ิ งอยู่ไม่ ห่ างจากอพาร์ท เม้นท์ฯ   มากนัก  เช่น 
หา้งสรรพสินคา้เมกาบางนา, ศูนยป์ระชุมไบเทคบางนา, อยูห่่างจากสนามบินสุวรรณภูมิไม่ไกลมาก
นกั และสามารถเดินทางไปเท่ียวต่างจงัหวดั เช่น ชลบุรี หรือ พทัยา ไดโ้ดยไม่ใช้เวลามากนกั เป็น
ตน้ 

 จุดอ่อน (WEAKNESS) : 
-  ถึงแมว้า่ แบรนด์ของอพาร์ทเมน้ท์ฯ  ซ่ึงเป็นแบรนด์สากลท่ีมีสาขามากมายกระจาย

อยู่ทัว่โลก แต่ลูกค้าส่วนใหญ่ภายในประเทศ ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัมากนักและไม่คิดว่าเป็นท่ีพกัท่ีมี
มาตรฐานเดียวกบัโรงแรม แต่คิดว่าเป็นเพียงเซอร์วิส อพาร์ทเมน้ท์ท่ีมีระดบัทัว่ไป เท่านั้น อีกทั้ง
ค่านิยมของนกัท่องเท่ียวโดยส่วนมากท่ีตอ้งการพกัอาศยัท่ีมีช่ือว่าเป็นโรงแรมมากกว่าการมีช่ือว่า 
เซอร์วสิ อพาร์ทเมน้ท ์

-  ท าเลท่ีตั้งของทางอพาร์ทเมน้ทฯ์ ไดต้ั้งอยู่ห่างจากศูนยก์ลางกรุงเทพฯ ซ่ึงเป็นแหล่ง
กลุ่มคนท างานท่ีเดินทางมาท างานในกรุงเทพฯ และกลุ่มนักเดินทางท่ีต้องการเดินทางมาเท่ียว
กรุงเทพฯ ท าให้กลุ่มลูกคา้ดังกล่าวเลือกท่ีพกัในศูนยก์ลางกรุงเทพฯ ท่ีมิส่ิงอ านวยความสะดวก
มากกว่าโดยท่ีไม่เลือกพกั ณ ท่ีห่างไกลออก ท าให้ทางอพาร์ทเมน้ท์ฯ ไม่สามารถตอบโจทยลู์กคา้
ของกลุ่มคนเหล่าน้ีได ้ 

-  ทางอพาร์ทเมน้ท์ฯ ไม่มีพื้นท่ีท่ีเหมาะสมและเพียงพอส าหรับท่ีจอดรถโคช้ขนาด
ใหญ่ไดแ้ละพื้นท่ีจอดรถท่ีมีอยูไ่ม่เพียงพอส าหรับการจอดรถในช่วงวนัหยดุเสาร์และอาทิตย ์

-  พื้นท่ีบริเวณล็อบบ้ีของอพาร์ทเมน้ทฯ์ มีขนาดเล็ก ไม่เหมาะสมส าหรับการตอ้นรับ
แขกท่ีมาเป็นจ านวนมากได ้

-  ป้ายบอกทางไปใช้บริการห้องประชุมยงัไม่เพียงพอและจ านวนห้องน ้ าส าหรับผูม้า
ใชบ้ริการหอ้งประชุมมีไม่เพียงพอ 
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-  พื้นท่ีบริเวณท่ีจอดรถชั้นใตดิ้นมีแสงสวา่งไม่เพียงพอ ท าให้ลูกคา้ท่ีมาพกัรู้สึกวา่ไม่
ปลอดภยั 

-  ลิฟทท่ี์เปิดใหบ้ริการมีขนาดค่อนขา้งเล็ก และใชเ้วลาคอยนานในการใหบ้ริการ 
 โอกำส (OPPORTUNITIES) : 
-  การส่งเสริมการท่องเท่ียวภายในประเทศของภาครัฐและการเปิดการตลาดการคา้เสรี

อาเซียน (AEC) จะช่วยท าให้มีนักลงทุนหรือกลุ่มท่ี มีการเคล่ือนย้ายแรงงานเดินทางเข้ามา
ภายในประเทศมากข้ึน ซ่ึงจะท าให้เป็นการเพิ่มฐานลูกคา้ของธุรกิจโรงแรมให้มากยิ่งข้ึนซ่ึงจะช่วย
ใหเ้กิดผลดีต่อการด าเนินธุรกิจของทางอพาร์ทเมน้ทฯ์ 

 อุปสรรค (THREATS) : 
- สภาพการแข่งขนัท่ีมีจ  านวนมากข้ึนของธุรกิจโรงแรมและท่ีพกัอาศยัประเภทต่างๆ 

อาทิ คอนโดมิเนียม หรือหอพกัต่างๆ ท าใหท้างอพาร์ทเมน้ทฯ์ มีจ านวนฐานลูกคา้ลดนอ้ยลง 
- สภาพการแข่งขนัทางดา้นราคาสูงมาก เน่ืองจากผลของการมีจ านวนคู่แข่งในธุรกิจน้ี

มากยิ่งข้ึนและต่างก็พฒันาในเร่ืองของการพฒันาคุณภาพของการใหบ้ริการให้ดียิง่ข้ึน ท าให้ต่างฝ่าย
ต่างหันมาลดราคาเพื่อดึงดูดลูกคา้ให้เข้ามาใช้บริการให้ได้มากท่ีสุด จึงท าให้เกิดข้ึนการแข่งขนั
ทางดา้นราคาสูงมาก 

- สภาพบรรยากาศบริเวณขา้งเคียงของอพาร์ทเมน้ท์ฯ มีตูค้อนเทนเนอร์จ านวนมาก
และมีการท างานยา้ยและขนส่งตูเ้ขา้ออก ซ่ึงท าใหเ้กิดเสียดงัรบกวนแขกท่ีเขา้มาพกัอาศยัได ้

- ไม่มีสถานท่ีท่องเท่ียวในยามค ่าคืนท่ีอยู่บริเวณโดยรอบอพาร์ทเม้นท์ฯ ท าให้มี
บรรยากาศเงียบและไม่มิกิจกรรมท าส าหรับตอนกลางคืน   

 สรุปผลการวิเคราะห์ธุรกิจเซอร์วิส อพาร์ทเมน้ท์ ณ เขตบางนา ดว้ยการใช้ทฤษฏีการ
วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค (SWOT Analysis) พบว่า ทางอพาร์ทเมน้ท์ฯ  มีจุด
แข็งขององคก์รในเร่ืองของแบรนดข์องโอ๊ควูด้ ซ่ึงเป็นแบรนดร์ะดบัสากลซ่ึงลูกคา้โดยส่วนมากจาก
ภายนอกต่างรู้จกัแบรนด์น้ีเป็นอย่างน้ีไม่มากก็น้อย ซ่ึงส่งผลดีต่ออพาร์ทเมน้ท์ฯ ในเร่ืองของฐาน
ลูกคา้และง่ายในการท าตลาดส าหรับลูกคา้ใหม่ทั้งภายในและภายนอกประเทศ ส่วนของหอ้งพกัและ
การให้บริการนั้น ก็มีมาตรฐานการให้บริการเทียบเท่ามาตรฐานโรงแรมระดบั 4 ดาว และมีรูปแบบ
การให้บริการท่ีแตกต่างจากคู่แข่งโดยเน้นบรรยากาศของการพกัผ่อนเปรียบเสมือนอยู่บ้านของ
ตนเองแต่สภาพแวดล้อมและส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆ เปรียบเหมือนการเข้าพกัในโรงแรม 
นอกจากน้ี บรรยากาศภายในอพาร์ทเมน้ท์ฯ มีลกัษณะท่ีเรียบง่าย และสงบ ซ่ึงมีความแตกต่างจาก
บรรยากาศการพกัภายในโรงแรมทัว่ไป ส่วนจุดอ่อนขององค์กร ส่วนใหญ่จะเป็นในเร่ืองของการ
รับรู้เร่ืองแบรนด์ของอพาร์ทเมน้ทฯ์ ภายในประเทศไทย ซ่ึงลูกคา้ส่วนใหญ่มองวา่เป็นเพียงเซอร์วิส 
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อพาร์ทเมน้ท์ ท่ีมีระดบัเหนือกว่า หอพกั หรือ เซอร์วิส อพาร์ทเมน้ท์โดยทัว่ไป ประกอบกบัสถาน
ท่ีตั้งซ่ึงอยูห่่างจากใจกลางเมืองจึงท าให้กลุ่มลูกคา้ส่วนใหญ่ไม่ไดรั้บรู้หรือไม่ไดใ้ห้ความสนใจใน
แบรนด์ของอพาร์ทเม้นท์ฯ  ท่ีเขตบางนา รวมไปถึงในเร่ืองของค่านิยมของนักท่องเท่ียวโดย
ส่วนมากท่ีต้องการพักอาศัยท่ีมีช่ือว่าเป็นโรงแรมมากกว่าการมีช่ือว่า เซอร์วิส อพาร์ทเม้นท ์
นอกจากน้ีทางอพาร์ทเมน้ทฯ์ ยงัมีปัญหาในเร่ืองของสถานท่ีท่ีใชส้ าหรับใหบ้ริการ อาทิ พื้นท่ีบริเวณ 
Lobby ท่ีมีขนาดเล็กเกินไปในการรับแขก พื้นท่ีบริเวณท่ีจอดรถไม่รองรับกบัรถโคช้ขนาดใหญ่และ
พื้นท่ีมีไม่เพียงพอส าหรับจอดรถในวนัหยุดทัว่ไป อีกทั้งมีแสงสวา่งไม่เพียงพอในพื้นท่ีดงักล่าวท า
ใหลู้กคา้เกิดความรู้สึกไม่ปลอดภยั เป็นตน้ ส่วนในเร่ืองของโอกาสจากภายนอกท่ีจะมีผลกระทบต่อ
องคก์รในทางท่ีดีข้ึนเป็นในเร่ืองของการสนบัสนุนการท่องเท่ียวภายในประเทศของภาครัฐและการ
เปิดตลาดการคา้เสรีอาเซียน (AEC) ซ่ึงจะส่งผลท าให้ทางอพาร์ทเมน้ท์ฯ มีฐานลูกคา้ท่ีคาดวา่จะเขา้
มาใชบ้ริการมากยิง่ข้ึน และในส่วนสุดทา้ยคืออุปสรรคจากภายนอกท่ีจะมีผลกระทบกบัทางอพาร์ท
เมน้ทฯ์ ซ่ึงอุปสรรคหลกัคือการแข่งขนัจากคู่แข่งรายใหม่ท่ีจะเขา้มาในตลาดน้ี โดยจะมีรูปแบบการ
แข่งขนัท่ีแตกต่างและหลากหลายมากยิง่ข้ึนและท าให้เกิดการแข่งขนัทางดา้นราคามากยิง่ข้ึนอีกดว้ย 
ดงันั้นทางอพาร์ทเมน้ท์ฯ จ าเป็นตอ้งมีการปรับเปล่ียนกลยุทธ์ดา้นการแข่งขนัให้มากยิ่งข้ึน โดยน า
จุดแขง็ขององคก์รท่ีมีมาเป็นแรงขบัเคล่ือนในการแข่งขนัเพื่อเขา้ไปสู่โอกาสใหม่ๆ จากภายนอกท่ีจะ
เขา้มาในอนาคตและหาแนวทางแกไ้ขปัญหาต่างๆท่ีเป็นจุดอ่อนภายในของโรงแรมและภยัคุกคาม
ต่อภายนอกให้กลายเป็นจุดแข็งและความไดเ้ปรียบขององคก์รให้ได ้เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการ
ด าเนินงานใหดี้ยิง่ข้ึน 

 
 

2.2 กำรวเิครำะห์ปัญหำ โดยใช้เคร่ืองมอื Five Force Analysis 
 ในการวิเคราะห์ปัญหา ผูศึ้กษาได้เลือกเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิเคราะห์ปัญหาคือ Five 
Force Analysis ซ่ึงเป็นโมเดลท่ีใช้ในการวิเคราะห์ตลาดและการแข่งขนัจากปัจจยัภายนอกของ
อุตสาหกรรมท่ีเราสนใจในการลงทุนหรือด าเนินธุรกิจ เพื่อให้ทราบถึงแรงกระท าหรือผลกระทบต่อ
ธุรกิจของบริษัทว่ามีมากน้อยเพียงใด (Porter, 1998) การวิเคราะห์ Five Force Analysis น้ี  จะ
พิจารณาแรงท่ีมากระท าทั้งหมด 5 ดา้น ดงัน้ีคือ 
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ภำพที ่2.2 : แสดงโมเดล Five Force Analysis 
 จากภาพท่ี 2.2 สามารถอธิบายไดด้งัต่อไปน้ี 

1. สภาพการณ์ของการแข่งขนั (Rivalry between established firms) เป็นการวิเคราะห์
เก่ียวกบัคู่แข่งทั้งหมดท่ีอยูใ่นธุรกิจเดียวกนักบับริษทั และผลิตภณัฑแ์ละตลาดเดียวกนักบับริษทั เพื่อ
พิจารณาวา่คู่แข่งของบริษทัมีกลยุทธ์อะไรบา้งท่ีจะมากระทบต่อการด าเนินงานของบริษทั รวมทั้ง
วิเคราะห์ถึงขนาดของคู่แข่ง, ก าลงัการผลิต, เงินทุน, ส่วนแบ่งการตลาด และสภาพเศรษฐกิจท่ีมี
ผลกระทบต่อการแข่งขนั  

2. อ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภค (Bargaining power of buyers) เป็นการวิเคราะห์
เพื่อให้ทราบถึงอ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภคว่ามีมากหรือน้อยเพียงใด กล่าวคือ ถา้มีการแข่งขนั
ในทางธุรกิจและผูบ้ริโภคมีทางเลือกมากข้ึนก็อาจจะส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจขององค์กร
โดยเฉพาะในเร่ืองของรายไดแ้ละส่วนแบ่งการตลาดท่ีลดลง 

3. อ านาจการต่อรองของผูผ้ลิต (Bargaining power of suppliers) เป็นการวิเคราะห์
เก่ียวกับผูผ้ลิตท่ีขายวตัถุดิบให้แก่องค์กร โดยท าการวิเคราะห์การพึ่ งพาจากผูผ้ลิตถ้าธุรกิจของ
องคก์รตอ้งมีการพึ่งพอผูผ้ลิตรายหน่ึงๆ สูงก็จะมีความเส่ียงของการประกอบธุรกิจมากข้ึนเพราะถา้
ผูผ้ลิตรายนั้นไม่สามารถส่งวตัถุดิบไดไ้ม่วา่จะดว้ยสาเหตุใดก็ตามจะส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุกิจ
ขององคก์รไดใ้นทนัที 

4. การเขา้มาของผูป้ระกอบการรายใหม่ (Risk of entry by potential competitors) เป็น
การวิเคราะห์วา่มีความยากง่ายในการเขา้มาของผูป้ระกอบการรายใหม่มากนอ้ยเพียงใด ถา้การเขา้มา
ของผูป้ระกอบรายใหม่สามารถท าไดง่้ายและสะดวกก็จะตอ้งท าให้บริษทัอาจไดรั้บผลกระทบจาก
การด าเนินธุรกิจไดง่้าย 

5. การมี สินค้าและบ ริการอ่ืนทดแทน (Threat of substitute products) เป็นการ
วเิคราะห์สินคา้และบริการท่ีองคมี์อยูน่ั้นมีโอกาสหรือไม่ท่ีจะมีสินคา้และบริการอ่ืนๆเขา้มาทดแทน
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สินคา้และบริการเดิมของบริษทัซ่ึงอาจท าให้รายไดจ้ากการขายสินคา้และบริการลดลงรวมถึงส่วน
แบ่งการตลาดท่ีลดลงไดใ้นอนาคต 

 ดงันั้นการวิเคราะห์สภาวะแวดล้อมของการท าธุรกิจ จะท าให้องค์กรรู้ถึงสภาวะท่ี
ธุรกิจด ารงอยูเ่พื่อท่ีจะท าใหบ้ริษทัสามารถปกป้องตนเองให้พน้จากส่ิงรอบขา้งท่ีมีผลกระทบต่อการ
ด าเนินธุรกิจขององคไ์ด ้

 สรุปผลการวิเคราะห์ปัญหาของทางอพาร์ทเม้นท์ฯ โดยใช้เคร่ืองมือ Five Force 
Analysis มีดงัต่อไปน้ี 

1. สภำพกำรณ์ของกำรแข่งขัน (Rivalry between established firms) 
 เน่ืองจากประเทศไทยเป็นประเทศท่ีมีธุรกิจทางดา้นการท่องเท่ียวมีอตัราการเติบโตท่ี

สูงข้ึนอย่างต่อเน่ืองซ่ึงส่งผลท าให้ธุรกิจทางด้านโรงแรมและท่ีพักมีอัตราการเติบโตท่ีสูงข้ึน
เช่นเดียวกนั ท าให้เกิดสภาวะการแข่งขนัของธุรกิจน้ีค่อนขา้งรุนแรงเพื่อใหลู้กคา้เขา้มาใชบ้ริการให้
ได้มากท่ีสุด ทั้งจากนักธุรกิจหรือนักลงทุนภายในประเทศเองและจากต่างประเทศท่ีสนใจเขา้มา
ลงทุน โดยเน้นการแข่งขนักนัในดา้นมาตรฐานการให้บริการและราคา เป็นตน้ ท าให้ทางอพาร์ท
เมน้ทฯ์ ไดรั้บผลกระทบในดา้นลบในระดบัสูงจากแรงสภาพการณ์ของการแข่งขนัน้ี  

2. อ ำนำจกำรต่อรองของผู้บริโภค (Bargaining power of buyers) 
 เน่ืองจากลูกคา้ของธุรกิจโรงแรมและท่ีพกั มีตน้ทุนในการเปล่ียนไปใชผู้ใ้หบ้ริการราย

อ่ืนท่ีต ่า (Low switching cost) เพราะเม่ือลูกค้าได้ออกจากท่ีพกัหรือโรงแรมจากท่ีใดท่ีหน่ึงแล้ว 
ลูกคา้ก็สามารถท่ีจะเลือกหรือเปล่ียนสถานท่ีพกัได้ใหม่ได้คราวต่อๆไป โดยไม่มีตน้ทุนในการ
เปล่ียนแปลงหรือเลือกท่ีพกัใหม่ แต่เน่ืองด้วยแบรนด์ของอพาร์ทเม้นท์ฯ เป็นโกลบอลแบรนด ์
(Global Brand) ท่ีมีเครือข่ายสาขามากถึง 25,000 สาขาทัว่โลก ท าให้แบรนด์ของอพาร์ทเมน้ท์ฯท่ี
เขตบางนา มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ไดไ้ม่มากก็น้อย ทั้งน้ีข้ึนอยู่กบัความพึงพอใจของ
ลูกคา้จากการให้บริการในคร้ังท่ีผ่านมาและราคาของท่ีพกัด้วย ดงันั้น แรงจากอ านาจการต่อรอง
ผูบ้ริโภคยงัคงมีผลกระทบต่อทางอพาร์ทเมน้ทฯ์ ทางดา้นลบค่อนขา้งสูง 

3. อ ำนำจกำรต่อรองของผู้ผลติ (Bargaining power of suppliers) 
 เน่ืองจากทางอพาร์ทเมน้ท์ฯ เป็นธุรกิจท่ีเน้นทางดา้นการให้บริการแก่ลูกคา้เป็นหลกั 

โดยจะเก่ียวขอ้งผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัหาสินคา้ต่างๆ ไม่มากนกั เช่น การจดัซ้ือจดัหาอุปกรณ์เฟอร์นิเจอร์
ต่างๆ ภายในห้องพกั, วตัถุดิบในการท าอาหารและเคร่ืองมือเคร่ืองใชต้่างๆ ภายในหอ้งครัว และรวม
ไปถึงระบบเทคโนโลยีสารสนเทศภายในองคก์รเอง อาทิ ซอฟทแ์วร์ในการบริหารจดัการทรัพยสิ์น
ต่างๆ ของโรงแรม (Property Management System), ระบบบญัชีของโรงแรม, ระบบอินเตอร์เน็ต
ของโรงแรม และระบบคียการ์ดของโรงแรม เป็นต้น ซ่ึงส่ิงต่างๆ เหล่าน้ี ทางโอ๊ควูด้ บางนาฯ 
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สามารถเลือกผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัหาสินคา้ได้จากผูใ้ห้บริการทัว่ไปท่ีมีอยู่มากในปัจจุบนั ท าให้ทางอ
พาร์ทเมน้ท์ฯ มีอ านาจการต่อรองมากกว่าผูผ้ลิตและมีผลกระทบทางด้านบวกในระดบัสูงกบัทาง
อพาร์ทเมน้ทฯ์ 

4. กำรเข้ำมำของผู้ประกอบกำรรำยใหม่ (Risk of entry by potential competitors)  
 เน่ืองจาก ผูเ้ล่นรายใหม่หรือคู่แข่งรายใหม่สามารถเขา้มาด าเนินธุรกิจไดง่้าย เน่ืองจาก

การด าเนินธุรกิจโรงแรมจะตอ้งอาศยัผูมี้ความรู้ความสามารถในการบริหารโรงแรมเป็นหลกั โดยผู ้
ลงทุนอาจท าหน้าท่ีเป็นผูบ้ริหารดว้ยตนเองหรือจะจา้งทีมบริหารจากผูมี้ประสบการณ์จากภายนอก
เขา้มาบริหารเพื่อให้องค์กรอยู่รอด แต่ผูเ้ล่นรายใหม่ อาจติดปัญหาในเร่ืองเงินลงทุนท่ีค่อนขา้งสูง
มากในการเร่ิมต้นท าธุรกิจ ดังนั้ น แรงจากการเข้ามาของผูป้ระกอบการรายใหม่ มีผลกระทบ
ทางดา้นลบในระดบัสูงกบัทางอพาร์ทเมน้ทฯ์ 

5. กำรมีสินค้ำและบริกำรอืน่ทดแทน (Threat of substitute products) 
 ในปัจจุบันสินค้าหรือบริการอ่ืนๆท่ีจะมาทดแทนธุรกิจโรงแรมมีมาก อาทิ ธุรกิจ

คอนโดมิเนียม, ธุรกิจหอพกัหรือบา้นเช่า เป็นตน้ ซ่ึงสามารถให้นกัท่องเท่ียวสามารถเลือกพกัแทน
ได ้โดยอาศยัราคาเช่าพกัท่ีถูกกวา่ แต่อาจมีส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆ ไดไ้ม่ดีเท่ากบัมาตรฐานของ
โรงแรม นอกจากน้ีธุรกิจโรงแรมด้วยกนัเองก็สามารถมาเป็นส่ิงทดแทนไดเ้ช่นเดียวกนั กล่าวคือ 
โรงแรมต่างๆ ไดมี้การปรับลดราคาห้องพกับางส่วน เพื่อมาแข่งขนักบัโรงแรมหรือเซอร์วิส อพาร์ท
เมน้ทท่ี์มาตรฐานต ่ากวา่ เพื่อแยง่ชิงลูกคา้กลบัคืนหรือเพิ่มฐานลูกคา้ให้มากยิง่ข้ึน ท าให้แรงจากการ
มีสินคา้และบริการอ่ืนๆ ทดแทนส่งผลกระทบทางดา้นลบในระดบัสูงใหก้บัทางอพาร์ทเมน้ทฯ์ 
 สรุปผลการวิเคราะห์ปัญหาจากการใช้เคร่ืองมือ Five Force Analysis ของทางอพาร์ท
เมน้ทฯ์ คือ เป็นธุรกิจท่ีมีสภาพการณ์ของการแข่งขนัสูง มีอ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภคสูง การเขา้
มาของผูป้ระกอบการรายใหม่ท าไดง่้ายและการมีสินคา้และบริการอ่ืนๆ ทดแทนมีจ านวนมาก แต่มี
เพียงอ านาจการต่อรองของผูผ้ลิตต ่าเท่านั้น ดังนั้น ทางอพาร์ทเม้นท์ฯ จึงจ าเป็นตอ้งมีการเตรียม
ความพร้อมในการก าหนดกลยุทธ์และแนวทางการรับมือกบัปัญหาต่างๆท่ีจะเกิดข้ึน อยู่ตลอดเวลา 
อนัเน่ืองมาจากสภาพแวดล้อมภายนอกโดยส่วนมากไม่เอ้ืออ านวยในการด าเนินธุรกิจซ่ึงมีการ
เปล่ียนแปลงและแข่งขนัอยูต่ลอดเวลา  
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2.3  กำรวิเครำะห์ปัญหำโดยใช้เคร่ืองมือ VRIN Criteria เพื่อระบุ Core competency 
ของทำงเซอร์วสิ อพำร์ทเม้นท์ฯ 
 การใช้ VRIN Framework เป็นการวิเคราะห์เพื่อหา Core Competency ขององค์กรใน
การท่ีจะสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั (Competitive Advantage) และยงัสามารถจะพิจารณาต่อ
ถึงความได้เปรียบในการแข่งขนัท่ีย ัง่ยืน (Sustainable Competitive Advantage) หรือไม่ (Barney, 
1991) โดยพิจารณา 4 ดา้นคือ 

1. คุณค่า (Valuable) ท่ีไดรั้บทั้งในดา้นประโยชน์และตน้ทุน 
2. ความหายาก (Rare) 
3. ความยากในการลอกเลียนแบบ (Inimitable) 
4. ไม่มีส่ิงอ่ืนสามารถทดแทนได ้(Nonsubstitutable) 

 โดยหลักเกณฑ์ในการในการพิจารณาตาม VRIN Criteria ของ Core Competencies 
ของทางอพาร์ทเมน้ทฯ์ มีดงัต่อไปน้ี 

1. การมีแบรนด์สากลและความมีช่ือเสียงขององค์กรในงานบริการท่ีเป็นท่ีรู้จกัอยา่ง
กวา้งขวางและอย่างยาวนาน เป็นส่ิงท่ีมีคุณค่าต่อองคก์ร หาไดย้ากในองคก์รอ่ืน เพราะตอ้งใช้เวลา
และประสบการณ์ในการสร้างช่ือเสียง สามารถลอกเลียนแบบไดย้ากแต่สามารถมีส่ิงอ่ืนมาทดแทน
ไดใ้นอนาคต 

2. การบริการท่ีมีมาตรฐานเดียวกนัทัว่โลก เป็นส่ิงท่ีมีคุณค่าต่อองค์กร หาไดย้ากใน
องค์กรทัว่ไป โดยเฉพาะคู่แข่งรายใหม่ในอุตสาหกรรม สามารถลอกเลียนแบบไดย้าก ตอ้งใช้เวลา 
แต่สามารถมีส่ิงอ่ืนมาทดแทนไดใ้นอนาคต 

3. การมีรูปแบบของการใหบ้ริการท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง เป็นส่ิงท่ีมีคุณค่าต่อองคก์ร หา
ไดย้ากในองค์กรทัว่ไป สามารถลอกเลียนแบบได้ง่าย แต่ตอ้งใชเ้วลานาน  และสามารถมีส่ิงอ่ืนมา
ทดแทนไดใ้นอนาคต  

4. การมีวฒันธรรมองคก์รท่ีเนน้การท างานอยา่งซ่ือสัตย ์โปร่งใส และมีเช่ือถือไดเ้ป็น
ส่ิงท่ีมีคุณค่าต่อบริษทั หาไดย้ากในบริษทัทัว่ไป โดยเฉพาะคู่แข่งรายใหม่ในอุตสาหกรรม สามารถ
ลอกเลียนแบบได้ยากตอ้งใช้เวลา แต่สามารถมีส่ิงอ่ืนมาทดแทนได้ในอนาคตเม่ือเวลาเปล่ียนไป 
และหากบริษทัไม่สามารถรักษาไวไ้ด ้

5. บุคคลากรมีความรู้และทกัษะในการท างานอยา่งเพียงพอและเหมาะสมกบัต าแหน่ง
งานเป็นส่ิงท่ีมีคุณค่าต่อบริษทั แต่หาไดไ้ม่ยากในบริษทัทัว่ไป สามารถลอกเลียนแบบไดไ้ม่ยาก และ
สามารถมีส่ิงอ่ืนมาทดแทนไดใ้นอนาคตเม่ือเวลาเปล่ียนไป และหากบริษทัไม่สามารถรักษาไวไ้ด ้
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6. ความร่วมมือในการท างานเป็นทีมอยา่งดีเป็นส่ิงท่ีมีคุณค่าต่อบริษทั แต่เป็นส่ิงท่ีหา
ไดย้ากในบริษทัทัว่ไปท่ีไม่มีการส่งเสริมการท างานเป็นทีม แต่สามารถถูกลอกเลียนแบบได ้และมี
ส่ิงอ่ืนมาทดแทนไดใ้นอนาคต 

7. มีระบบสารสนเทศและเทคโนโลยสีนบัสนุนการท างานทุกส่วนและทัว่ถึงทุกลูกคา้ 
เป็นส่ิงท่ีมีคุณค่าต่อบริษัท แต่เป็นส่ิงท่ีหาได้ง่าย สามารถูกลอกเลียนแบบได้ เพราะบริษัทอ่ืน
สามารถหาซ้ือไดแ้ละสามารถมีส่ิงอ่ืนมาทดแทนได ้

8. ความพร้อมของเคร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ีครบครันและทนัสมยั เป็นส่ิงท่ีมีคุณค่าต่อ
องคก์ร แต่เป็นส่ิงท่ีหาไดง่้าย สามารถถูกลอกเลียนแบบได ้ เพราะบริษทัอ่ืนสามารถหาซ้ือได ้ และ
สามารถมีส่ิงอ่ืนมาทดแทนได ้
ตำรำง 2.1 แสดงการวิเคราะห์ปัญหาขององคก์รดว้ยเคร่ืองมือ VRIN Analysis 

Resources/ 
Capabilities 
 

Is the 
Resource 
or 
Capability 
Valuable? 
 

Is the 
resource 
or 
Capability 
Rare? 
 

Is the 
Resource 
or  
Capability 
Costly to 
Imitate? 
 

Is the 
Resource 
or 
Capability 
Non 
Substitutab
le? 
 

Competitive 
Con- 
sequences 

1. การมีแบรนด์
สากลและความมี
ช่ือเสียงขององคก์ร 

Yes Yes Yes No Temporary 
Competitive 
Advantage 

2. การบริการท่ีมี
มาตรฐานเดียวกนั
ทัว่โลก 

Yes Yes Yes No Temporary 
Competitive 
Advantage 

3. การมีรูปแบบ
ของการใหบ้ริการ
ท่ีแตกต่างจาก
คู่แข่ง 
 
 

Yes Yes Yes No Temporary 
Competitive 
Advantage 
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ตำรำง 2.1 แสดงการวิเคราะห์ปัญหาขององคก์รดว้ยเคร่ืองมือ VRIN Analysis (ต่อ) 
4. การมีวฒันธรรม
องคก์รท่ีเนน้การ
ท างานอยา่ง
ซ่ือสัตยแ์ละ
โปร่งใส 

Yes Yes Yes No Temporary 
Competitive 
Advantage 

5. บุคคลากรมี
ความรู้และทกัษะ
ในการท างานอยา่ง
เพียงพอและ
เหมาะสมกบั
ต าแหน่งงาน 

Yes No No No Parity 

6. ความร่วมมือใน
การท างานเป็นทีม
อยา่งดี 

Yes Yes No No Parity 

7. มีระบบ
สารสนเทศและ
เทคโนโลยี
สนบัสนุนการ
ท างานทุกส่วนและ
ทัว่ถึงทุกลูกคา้ 

Yes No No No Parity 

8. ความพร้อมของ
เคร่ืองมือและ
อุปกรณ์ท่ีครบครัน
และทนัสมยั 

Yes No No No Parity 

 
 ผลจากการวิเคราะห์ปัญหาของอพาร์ทเมน้ทฯ์ ดว้ยเคร่ืองมือ VRIN Analysis สามารถ
สรุปปัญหาจากการวิเคราะห์ไดว้่า ทางอพาร์ทเมน้ท์ฯ มีความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัแบบชัว่คราว 
(Temporary Competitive Advantage) ดงัน้ี 



19 

 

1. การมีแบรนด์สากลและความมีช่ือเสียงขององค์กรในงานบริการท่ีเป็นท่ีรู้จกัอยา่ง
กวา้งขวางและยาวนาน ท าให้ลูกคา้เกิดความจงรักภกัดีในแบรนด์ เช่ือมัน่และมีความภาคภูมิใจและ
ไวว้างใจในการใชบ้ริการหอ้งพกัของแบรนด์อพาร์ทเมน้ทฯ์ในทุกๆท่ี 

2. การบริการท่ีมีมาตรฐานเดียวกนัทัว่โลกแต่อาจแตกต่างกนัในแต่ละประเทศเพื่อให้
เขา้กบัวฒันธรรม ความเป็นอยูข่องชนชาตินั้นๆ ท าใหลู้กคา้มัน่ใจไดว้า่ไม่วา่จะเขา้รับบริการห้องพกั
ท่ีใดในโลก จะไดรั้บการบริการท่ีดีและความประทบัใจเหมือนกนั 

3. การมีรูปแบบของการให้บริการท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง ท าให้ลูกค้าได้มีทางเลือก
ตามท่ีตอ้งการ และไดรั้บการบริการท่ีตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ ท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ
และประทบัใจในการเขา้ใชบ้ริการมากยิง่ข้ึน 

4. การมีวฒันธรรมองคก์รท่ีเนน้การท างานอยา่งซ่ือสัตย ์โปร่งใส และเช่ือถือได ้เป็น
ส่ิงท่ีท าใหลู้กคา้เกิดความรู้เช่ือใจและปลอดภยัในการเขา้ใชบ้ริการหอ้งพกั  

 จากการสรุปปัญหาดงักล่างขา้งตน้พบว่า ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัท่ีเกิดข้ึนเป็น
เพียงชัว่คราว (Temporary Competitive Advantage) เท่านั้น ซ่ึงจะสามารถถูกแหล่งทรัพยากรอ่ืนๆ 
หรือ ความสามารถในการแข่งขนัอ่ืนๆท่ีจะเขา้มาในอนาคตขา้งหน้า เขา้มาทดแทนความไดเ้ปรียบ
ในการแข่งขันในปัจจุบัน ดังนั้ น ในการสร้างให้เกิดความได้เปรียบในการแข่งขันอย่างย ัง่ยืน 
(Sustainable Competitive Advantage) ไดน้ั้น ทางอพาร์ทเมน้ท์ฯ จ าเป็นตอ้งปรับเปล่ียนกลยุทธ์ใน
การแข่งขนัใหพ้ร้อมกบัการแข่งขนัท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลาใหไ้ด ้
 สรุปผลการวิเคราะห์ปัญหาของทางอพาร์ทเมน้ท์ฯ ด้วย SWOT Analysis เคร่ืองมือ 
Five Force Analysis และ VRIN Analysis  และสามารถวิเคราะห์หาสาเหตุหลกัของปัญหาท่ีเกิดข้ึน
ไดด้งัต่อไปน้ี 

1. จากการท่ีทางอพาร์ทเมน้ท์ฯ ไดมี้การใช้แบรนด์อพาร์ทเมน้ท์ฯ ซ่ึงเป็นแบรนด์ใน
ระดบัสากลท าใหส่้งผลดีในเชิงภาพลกัษณ์ขององคก์รและความเช่ือถือในคุณภาพของการใหบ้ริการ
ท่ีมาตรฐานเดียวกนัในระดบัสากล แต่พบวา่เม่ือฝ่ายขายไดไ้ปติดต่อเพื่อเสนอขายหอ้งพกักลบัพบวา่ 
กลุ่มลูกคา้โดยส่วนมากยงัไม่ค่อยเป็นท่ีสนใจของกลุ่มลูกคา้บริษทัทัว่ไปมากนกั เพราะกลุ่มลูกคา้
ดงักล่าวยงัไม่ค่อยรู้จกัในเร่ืองของช่ือเสียงหรือแบรนด์ของอพาร์ทเมน้ท์ฯมากนกั อีกทั้งลูกคา้ส่วน
ใหญ่มีค่านิยมในการพกัในโรงแรมมากกวา่การเขา้พกัเซอร์วสิ อพาร์ทเมน้ท ์ 

ดงันั้นสาเหตุหลกัของปัญหาในท่ีน้ีคือการรับรู้ของกลุ่มลูกคา้ถึงเร่ืองแบรนด์ คุณภาพ 
และความแตกต่างของการใหบ้ริการของอพาร์ทเมน้ทฯ์ ท่ียงัไม่ทราบขอ้มูลอยา่งเตม็ท่ีและชดัเจน 

2. การแข่งขนัสูงของธุรกิจโรงแรมในปัจจุบนัทั้งในเร่ืองจ านวนคู่แข่งท่ีปรับตวัสูงท า
ให้เกิดการแข่งขนัทางดา้นราคาสูงข้ึนดว้ย การมีสินคา้ทดแทนการห้องพกัของโรงแรมหรือเซอร์วิส 
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อพาร์ทเมน้ทอ์ยา่งอพาร์ทเมน้ทฯ์ รวมไปถึงอ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภคมีสูง ท าให้ฐานลูกคา้ขอ
งอพาร์ทเมน้ท์ฯมีจ านวนไม่ปรับตวัสูงมากข้ึน และรายไดแ้ละก าไรสุทธิปรับตวัเพิ่มข้ึนเล็กนอ้ยใน
ระดบัคงท่ีตลอดมา  

ดงันั้นสาเหตุหลกัของปัญหาในท่ีน้ีคือการแข่งขนัสูงของธุรกิจโรงแรมในปัจจุบนัและ
การแข่งขนัทางดา้นราคามีสูงมากยิง่ข้ึน 

3. สถานท่ีตั้งของทางอพาร์ทเมน้ท์ฯ ไดต้ั้งอยู่ในเขตบางนาซ่ึงอยู่ห่างจากเขตในตวั
เมืองกรุงเทพฯ ซ่ึงเป็นพื้นท่ีหลกัในการติดต่อท าการคา้ต่างๆ ท าให้นกัเดินทางส่วนใหญ่ท่ีตอ้งการ
เดินทางมาท างานหรือท่องเท่ียวในกรุงเทพฯ ไม่ไดจ้องหอ้งพกัในบริเวณรอบนอกตวัเมืองกรุงเทพฯ 
อีกทั้งในตอนกลางคืนบริเวณโดยรอบอพาร์ทเมน้ท์ฯ ณ บางนาไดเ้งียบสงบ ไม่มีสถานบนัเทิงใน
ตอนกลางคืน และการเดินทางออกมาจากซอยของโรงแรมมายงัภายนอกค่อนขา้งมืดและเปล่ียว ท า
ใหน้กัท่องเท่ียวไดแ้ต่พกัอยูใ่นหอ้งพกัซ่ึงอาจไม่เป็นท่ีพกัท่ีตอบโจทยข์องกลุ่มนกัท่องเท่ียวบางกลุ่ม
ได ้ 

ดงันั้นสาเหตุหลกัของปัญหาในท่ีน้ีคือ สถานท่ีตั้งของทางอพาร์ทเมน้ท์ฯ ไม่สามารถ
อ านวยความสะดวกแก่กลุ่มลูกค้าท่ีต้องการเดินทางมาท างานและท่องเท่ียวในเขตใจกลางเมือง
กรุงเทพฯ ไดอ้ยา่งสะดวกและรวดเร็ว 

4. ส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆภายในอพาร์ทเมน้ทฯ์ บางส่ิงยงัไม่สามารถให้บริการ
ไดอ้ยา่งเต็มท่ี อาทิ พื้นท่ีบริเวณล็อบบ้ีท่ีเล็กเกินไปไม่สามารถใชส้ าหรับตอนรับแขกท่ีมาเป็นจ านวน
มากได ้บริเวณลานจอดรถท่ีไม่เพียงพอส าหรับผูม้าใช้งาน จ านวนป้ายบอกทางไปยงัห้องประชุม
และจ านวนหอ้งน ้าส าหรับหอ้งประชุมท่ียงัไม่เพียง และการรอคอยใชง้านลิฟทเ์ป็นเวลานานเป็นตน้ 

ดงันั้นสาเหตุหลกัของปัญหาในท่ีน้ีคือ ส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆ ของอพาร์ทเมน้ท์
ฯ ยงัไม่พร้อมใหบ้ริการไดอ้ยา่งเตม็ท่ี 
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บทที ่3 

ควำมสัมพนัธ์ของปัญหำและผลทีเ่กดิขึน้ 
 
 
 จากการวิเคราะห์สภาพปัญหา ท าให้ทางอพาร์ทเมน้ท์ฯ ทราบถึงสาเหตุของปัญหาท่ี
เกิดข้ึนและหากทางอพาร์ทเมน้ทฯ์ ยงัไม่มีการปรับตวัเพื่อสร้างความสามารถในการแข่งขนัในธุรกิจ
โรงแรมหรือเซอร์วสิ อพาร์ทเมน้ทก์็จะท าใหอ้งคก์รมีโอกาสสูญเสียลูกคา้ไปทั้งลูกคา้ใหม่และลูกคา้
เก่าท่ีไดเ้ขา้มาใชบ้ริการ ส่งผลท าให้เกิดปัญหาทางดา้นรายไดแ้ละก าไรสุทธิขององค์กรยงัคงอยูใ่น
ระดบัต ่าอยา่งต่อเน่ืองหรืออาจลดนอ้ยลงจนกระทัง่เกิดการขาดทุนได ้ ดงันั้นทางอพาร์ทเมน้ทฯ์ จึง
มีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งเขา้ใจถึงความสัมพนัธ์ของปัญหาและผลลพัธ์ท่ีเกิดข้ึน โดยความสัมพนัธ์
ดงักล่าวสามารถอธิบายไดด้ว้ย Causal loop diagram 
 Causal loop diagram เป็นโมเดลท่ีใช้อธิบายในเชิงเหตุและผล โดยตวัแปรหรือปัจจยั
แต่ละตวัในจะมีความสัมพนัธ์กนัและส่งผลต่อกนั ซ่ึงจะแสดงความสัมพนัธ์ใน 2 ทิศทางคือ ทิศ
ทางบวก (+) คือความสัมพันธ์ไปในทิศทางเดียวกันของเหตุและผล และทิศทางลบ (-) คือ
ความสัมพนัธ์ไปในทิศทางตรงกนัขา้มของเหตุและผล 
 การใช ้Causal loop diagram ในการแสดงความสัมพนัธ์ของปัญหาและผลท่ีเกิดข้ึนจะ
ท าให้อพาร์ทเมน้ท์ฯ สามารถเขา้ใจถึงความสัมพนัธ์ของตวัแปรหรือปัจจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกนัใน
ปัญหาท่ีองค์กรก าลงัเผชิญอยู่ รวมทั้งผลท่ีเกิดข้ึนจากปัญหานั้นทั้งในระยะสั้ นและระยะยาว ซ่ึงจะ
ช่วยใหอ้งคก์รสามารถหาแนวทางแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพต่อไป 
 
 

3.1 กำรแสดงควำมสัมพนัธ์ของปัญหำและผลทีเ่กดิขึน้โดยใช้ Causal Loop Diagram 
 จากภาพท่ี 3.1 แสดงให้เห็นถึงความสัมพันธ์ของสาเหตุและผลลัพธ์ของปัญหาท่ี
เกิดข้ึนรวมถึงปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีมีความสัมพนัธ์เก่ียวขอ้งกบัปัญหาท่ีเกิดข้ึนภายในอพาร์ทเมน้ทฯ์ 
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ภำพที ่3.1 : แสดงความสัมพนัธ์ของปัญหาและผลลพัธ์ท่ีเกิดข้ึนโดยใช ้Causal Loop Diagram 
 จากภาพท่ี 3.1 สามารถอธิบายรายละเอียดไดด้งัต่อไปน้ี 

 3.1.1 เร่ิมตน้จากความตอ้งการของลูกคา้ถ้ามีในปริมาณสูงท าให้เปอร์เซ็นต์ยอดการ
จองหอ้งพกัอยูใ่นระดบัสูง (% Occupancy) และจะท าใหร้าคาเฉล่ียของห้องพกัรายวนัมีราคาสูงดว้ย
และถา้ทั้งเปอร์เซ็นตย์อดการจองของห้องพกัและราคาเฉล่ียของห้องพกัมีมูลค่าสูงข้ึนจะมีผลท าให้
รายไดข้ององคก์รสูงข้ึน 

 3.1.2 ในส่วนของก าไรสุทธิ (Net profit) ขององค์กรจะสูงข้ึนก็ต่อเม่ือรายได้ของ
องค์กร(Income) มากกว่าค่าใช้จ่ายรวมทั้ งหมด (Total Cost) นอกเหนือจากนั้ นก าไรสุทธิยงัมี
ผลกระทบต่องบประมาณทางดา้นการตลาดและประชาสัมพนัธ์ (Marketing Budget) ค่าใช้จ่ายจาก
การใหบ้ริการ (Serviced Charge) และงบประมาณการลงทุนในการปรับปรุงอาคารและสถานท่ีต่างๆ 
(Investment in facilities) เป็นตน้ ซ่ึงถา้ก าไรสุทธิขององค์กรมากข้ึนก็จะท าให้ปัจจยัทั้งสามท่ีกล่าว
ไปไดรั้บจ านวนเงินมากยิง่ข้ึน  

 3.1.3 ในส่วนของงบประมาณดา้นการตลาดและประชาสัมพนัธ์ (Marketing Budget) 
ถา้ไดรั้บจ านวนเงินในปริมาณมากยิ่งข้ึนจะส่งผลท าให้ความรับรู้ของแบรนด์อพาร์ทเมน้ท์ฯ มาก
ยิง่ข้ึนและอาจส่งผลท าใหค้วามตอ้งการของลูกคา้ท่ีจะเขา้มาพกัมีจ านวนมากยิง่ข้ึนได ้
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+
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+

+

Net profit

Total Cost

-
+

Investment in

facilities

Serviced Charge

+

+

Competitors

+

-

Marketing Budget

+

Brand Awareness +

+

Images of Hotel
+

+

Change in worker's

Service Mind

+

Customer's

impression

+

+

+Hotel's Location

+

Price War+

-



23 

 

 3.1.4 ในส่วนของค่าใชจ่้ายจากการให้บริการ (Serviced Charge) ถา้พนกังานไดรั้บเงิน
ในส่วนน้ีมากข้ึนจะท าให้ความเต็มใจในการให้บริการของพนักงาน (Change in worker’s service 
mind) มีมากยิ่งข้ึนและท าให้ลูกคา้ไดรั้บการบริการท่ีดีข้ึนซ่ึงท าให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจในตวั
องคก์รมีมากข้ึนดว้ย 

 3.1.5 ในส่วนของงบประมาณการลงทุนในการปรับปรุงอาคารและสถานท่ีต่างๆ 
(Investment in facilities) ถ้ามีจ  านวนเงินในงบประมาณส่วนน้ีมากยึ่ งข้ึน ก็จะท าให้สภาพของ
องค์กรเป็นท่ีนาสนใจและอยู่ในสภาพดีอย่างสม ่าเสมอ (Images of hotel) จะส่งผลท าให้ความ
ตอ้งการของลูกคา้ต่อองคก์รมีมากยิง่ข้ึน 

 3.1.6 ในส่วนของต าแหน่งท่ีตั้งของโรงแรม (Hotel’s location) ก็มีส่วนกระตุน้ท าให้
ลูกคา้เกิดความตอ้งการเขา้มาจองท่ีพกั กล่าวคือ ถา้ต าแหน่งยิ่งอยูใ่กลใ้จกลางกรุงเทพฯ มากเท่าไรก็
จะท าใหค้วามตอ้งการของลูกคา้ในการจองหอ้งพกัก็จะมีมากยิง่ข้ึน 

 3.1.7 ในส่วนของคู่แข่ง (Competitors) ยิ่งมีจ  านวนคู่แข่งมากข้ึนเท่าไร ยิง่ท  าใหเ้กิดการ
แข่งขนัทางดา้นราคา (Price War) มากยิ่งข้ึนเท่านั้น และอาจส่งผลท าให้เปอร์เซ็นตก์ารจองพกัห้อง
ลดนอ้ยลงได ้

 นอกเหนือจากนั้น ภาพท่ี 3.1 สามารถอธิบายความสัมพนัธ์ของสาเหตุของปัญหาท่ีได้
กล่าวไวใ้นบทท่ี 2. และผลลพัธ์ท่ีเกิดข้ึน โดยเส้นสีแดงแสดงถึงสาเหตุหลกัของปัญหาและผลลพัธ์ท่ี
เกิดข้ึน ส่วนเส้นสีน ้ าเงินแสดงถึงปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีมีความสัมพนัธ์เก่ียวขอ้งกบัปัญหาท่ีเกิดข้ึนภายใน 
อพาร์ทเมน้ทฯ์ และรายละเอียดต่างๆ มีดงัต่อไปน้ี 

1. สาเหตุหลกัของปัญหาในขอ้แรกคือเร่ืองของการรับรู้ของกลุ่มลูกคา้ถึงเร่ืองแบรนด ์
คุณภาพและความแตกต่างของการให้บริการของอพาร์ทเมน้ท์ฯ (Brand Awareness) ท่ียงัไม่ทราบ
ขอ้มูลอยา่งเต็มท่ีและชดัเจน ท าให้เกิดผลลพัธ์คือความตอ้งการของลูกคา้ (Customer’s Demand) ลด
น้อยลงส่งผลต่อยอดการจองของห้องพกั (% Occupancy)และราคาของห้องพกั (Average Daily 
Rate) ลดลง และผลลพัธ์สุดทา้ยท าให้ทางอพาร์ทเมน้ทฯ์ มีรายไดแ้ละก าไรสุทธิอยูใ่นระดบัต ่า  

2. สาเหตุของปัญหาในข้อสองคือเร่ืองการแข่งขนัสูงของธุรกิจโรงแรมในปัจจุบัน
(Competitors) และการแข่งขนัทางด้านราคา (Price War) มีสูงมากยิ่งข้ึนในปัจจุบนั ท าให้เกิดผล
ลพัธ์ในท านองเดียวกันกับสาเหตุของปัญหาในข้อท่ี 1. ข้างต้น กล่าวคือ ท าให้ยอดการจองของ
ห้องพกั (% Occupancy) และราคาของห้องพกั (Average Daily Rate) ลดลง และผลลพัธ์สุดทา้ยท า
ใหท้างอพาร์ทเมน้ทฯ์ มีรายไดแ้ละก าไรสุทธิอยูใ่นระดบัต ่า  

3. สาเหตุของปัญหาในข้อสามคือเร่ืองสถานท่ีตั้ งของทางอพาร์ทเม้นท์ฯ (Hotel’s 
Location) ไม่สามารถอ านวยความสะดวกแก่กลุ่มลูกคา้ท่ีตอ้งการเดินทางมาท างานและท่องเท่ียวใน
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เขตใจกลางเมืองกรุงเทพฯ ได้อย่างสะดวกและรวดเร็ว ท าให้เกิดผลลพัธ์คือความตอ้งของลูกค้า 
(Customers’ Demand) ลดน้อยลง ท าให้ยอดการจองห้องพกั (% Occupancy) และราคาของห้องพกั 
(Average Daily Rate) ลดลงและผลลพัธ์สุดทา้ยท าให้ทางอพาร์ทเมน้ท์ฯ มีรายไดแ้ละก าไรสุทธิอยู่
ในระดบัต ่า 

4. สาเหตุของปัญหาในขอ้สุดทา้ยคือเร่ือง ส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆ ของอพาร์ท
เมน้ท์ฯ ยงัไม่พร้อมให้บริการไดอ้ย่างเต็มท่ี (Images of Hotel) ท าให้เกิดผลลพัธ์คือ ความตอ้งของ
ลูกคา้ (Customers’ Demand) ลดน้อยลง ท าให้ยอดการจองห้องพกั (% Occupancy) และราคาของ
ห้องพกั (Average Daily Rate) ลดลงและผลลพัธ์สุดทา้ยท าให้ทางอพาร์ทเมน้ทฯ์ มีรายไดแ้ละก าไร
สุทธิอยูใ่นระดบัต ่าเช่นเดียวกนั 

 จากท่ีกล่าวไปขา้งตน้แสดงให้เห็นถึงสาเหตุของปัญหาและผลลพัธ์ของปัญหาท่ีจะท า
ให้รายไดแ้ละก าไรสุทธิของอพาร์ทเมน้ทฯ์ เติบโตอยูใ่นระดบัต ่าคงท่ี ดงันั้นทางอพาร์ทเมน้ทฯ์ จึง
จ าเป็นตอ้งปรับเปล่ียนกลยทุธ์การแข่งขนัเพื่อแกไ้ขปัญหาต่างๆท่ีเกิดข้ึนจากสาเหตุหลกัของปัญหาท่ี
ไดก้ล่าวไป ซ่ึงจะท าให้ทางอพาร์ทเมน้ทฯ์ มีรายไดแ้ละก าไรสุทธิมากยิ่งข้ึนและมีการเติบโตต่อไป
อยา่งย ัง่ยนื 
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บทที ่4 

กลยุทธ์และแนวทำงแก้ไขปัญหำ 
 

 
 จากแนวคิดความสัมพนัธ์เชิงเหตุผลแสดงให้เห็นความสัมพนัธ์ของปัญหาของอพาร์ท
เมน้ท์ฯ ว่าธุรกิจโรงแรมและเซอร์วิส อพาร์ทเมน้ท์มีแนวโน้มเติบโตอย่างมากในอนาคต ท าให้มี
จ  านวนผูใ้ชบ้ริการเพิ่มมากข้ึน ส่วนแบ่งทางการตลาดเพิ่มมากข้ึน จ านวนยอดขายเพิ่มข้ึน ท าให้นกั
ลงทุนหรือผูป้ระกอบการทั้งรายใหญ่และรายเล็กทั้งจากภายในประเทศและภายนอกประเทศเขา้มา
แข่งขนัในตลาดน้ีมากยิ่งข้ึน ซ่ึงส่งผลท าให้มีจ  านวนคู่แข่งเพิ่มมากยิ่งข้ึน โดยคู่แข่งทั้งหลายต่างมี
การก าหนดกลยุทธ์ดา้นการตลาดและดา้นอ่ืนๆ เพื่อท่ีจะแยง่ชิงฐานลูกคา้ท่ีมีศกัยภาพให้มากยิ่งข้ึน
ซ่ึงส่งผลท าให้เข้ามาแย่งชิงฐานลูกค้าขององค์กรเพิ่มมากข้ึน จนท าให้กระทบต่อส่วนแบ่งทาง
การตลาด และยอดขายของธุรกิจ ดังนั้นทางอพาร์ทเม้นท์ฯ จึงจ าเป็นต้องมีการน ากลยุทธ์มาใช้
เพื่อให้องค์กรสามารถรักษาฐานลูกคา้เดิมและแย่งชิงลูกคา้ใหม่ ท าให้มีรายไดแ้ละก าไรสุทธิมาก
ยิง่ข้ึนและสามารถด าเนินธุรกิจใหเ้ติบโตต่อไปในอนาคตไดอ้ยา่งย ัง่ยนื  
 

 กำรวำงแผนกลยุทธ์ เลสล่ี และลอยด์ กล่าวว่า “กลยุทธ์เป็นแผนของแนวทางการ
จดัการพื้นฐานท่ีจะท าให้บรรลุวตัถุประสงค ์หรือเป็นการวางแผนท่ีจะจดัการให้บรรลุตามเจตจ านง
ของวตัถุประสงคท่ี์ตั้งใจไว”้ กลยทุธ์ในแต่ละระดบัสามารถท่ีจะก าหนดทิศทางของแต่ละองคก์รใน
อนาคตได้ ดงันั้นการแข่งขนัในธุรกิจใดๆก็ตามควรก าหนดไวเ้พื่อใช้เป็นแนวทางการปฏิบติัให้
องคก์รประสบความส าเร็จ  

 การวิเคราะห์ทั้งส่ิงแวดลอ้มภายใน (Internal Environment) และส่ิงแวดลอ้มภายนอก 
(External Environment) ร่วมกันจะท าให้องค์กรเห็นภาพแนวโน้มการปรับกลยุทธ์ของคู่แข่งใน
ธุรกิจเดียวกันท่ีพยายามจะเพิ่มขีดความสามารถและความพร้อมท่ีจะแข่งขนัซ่ึงจะน าไปสู่การ
วางแผนกลยุทธ์ (Strategic Planning) ตามทิศทางขององคก์รได้  โดยผลกระทบจากส่ิงแวดลอ้มจาก
ภายนอกและภายในท่ีเกิดข้ึน องคก์รสามารถท่ีจะน ามาก าหนดเป็นกลยุทธ์หรือแผนส าหรับด าเนิน
ธุรกิจขององค์กรได ้ซ่ึงรูปแบบกลยุทธ์สามารถท่ีจะก าหนดและแบ่งออกไดต้ามล าดบัขององค์กร
ดงัน้ี  

 4.1  กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) หมายถึงทิศทางรวมของธุรกิจซ่ึงเป็น
ทิศทางท่ีใช้อธิบายแนวทางร่วมกันในการพัฒนาธุรกิจบนพื้นฐานความหลากหลายของสาย
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ผลิตภณัฑ์และอุตสาหกรรม หรือเป็นการก าหนดทิศทางท่ีเป็นเอกภาพของธุรกิจโดยรวมของบริษทั
หรือโฮลด้ิง เป็นการก าหนดว่า องค์กรจะมีการแข่งขันท่ีด าเนินไปในทิศทางใด เป็นวิสัยทัศน์ 
(Vision) ท่ีผูบ้ริหารใช้ในการก าหนดทิศทางขององค์กร อาจจะมีการก าหนดบนัทึกเป็นลายลกัษณ์
อกัษรท่ีเป็นทางการหรือไม่ก็ได ้แต่สามารถส่ือวิสัยทศัน์ ไปในแนวทางขององค์กรท่ีให้บุคลากร
ภายในและบุคลากรภายนอกสามารถรับรู้ได้ กลยุทธ์ระดบัองคก์ร (Corporate Strategy) เป็นกลยุทธ์
รวมขององค์กรท่ีจะแสดงถึงแนวทางการด าเนินธุรกิจทุกอย่างในอนาคต ขององค์กรได้ และ
สามารถแยกไดเ้ป็น 4 แนวทางตามลกัษณะของการด าเนินธุรกิจ  

  1.1 Growth Strategies โดยทัว่ไปทุกองค์กรนิยมท่ีจะเลือกกลยุทธ์น้ีใน
การด าเนินธุรกิจ เพื่อท่ีจะใหธุ้รกิจมีการขยายตวัหรือมีส่วนแบ่งทางการตลาดมากข้ึน อาจเป็นการหา
ตลาดใหม่หรือกลุ่มเป้าหมายท่ีวางไว ้ 

  1.2 Stability Strategies  เป็นกลยุทธ์ท่ีตลาดและสินค้าไม่ค่อยมีการ
เปล่ียนแปลง ไม่มีการลงทุนเพิ่มเติม และยงัคงโครงสร้างบริหารไวด้งัเดิม  

  1.3 Retrenchment Strategies  เป็นกลยุทธ์การหดตัวท่ี เกิดจากแรง
กดดนัจากส่ิงแวดลอ้มภายในและส่ิงแวดลอ้มภายนอก เช่นเทคโนโลยีท่ีตายแล้วยอ่มจะตอ้งมีความ
ตอ้งการในตลาดลดลง ดงันั้นควรจะพิจารณาวา่ควรด าเนินงานต่อไปไดห้รือไม่ 

  1.4 Combination Strategies  เป็นการผสมผสานกลยทุธ์ตามแนวทางทั้ง
สามข้างต้น  มีการใช้กลยุทธ์ท่ี คู่ขนานกัน  โดยเฉพาะอย่างยิ่งส าหรับองค์กรท่ีมีผลิตภัณฑ์ ท่ี
หลากหลายตอ้งมีการผสมผสานกนั  

 4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) หมายถึง แนวทางหรือกลยุทธ์ท่ีใช้ในการ
บรรลุแผนทิศทางรวมขององคก์ร เป็นกลยทุธ์ธุรกิจท่ีองคก์รใช้ในการแข่งขนัในแต่ละอุตสาหกรรม
ในระดบัน้ี กลยุทธ์ท่ีใช้อาจหมายถึงกลยุทธ์ในการขยายการตลาด (Market Expansion) กลยุทธ์ใน
การขยายส่วนแบ่งทางการตลาด (Market Penetration) กลยุทธ์ในการพัฒนาการตลาด  (Market 
Development) กลยทุธ์ในการพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) และกลยทุธ์ในการขยายไปสู่
ธุรกิจอ่ืน (Diversification) เป็นการคดัเลือกกลยุทธ์ทางธุรกิจให้เหมาะสมเพื่อก าหนดว่าจะท าอย  าง
ไรในระดับกลยุทธ์น้ี ซ่ึงจะถือว่าเป็นภารกิจท่ีส าคญัขององค์กรแสดงถึงขอบเขตของการด าเนิน
กิจการ  

 กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ (Business Strategy) เป็นกลยทุธ์ระดบัท่ีสองขององคก์รซ่ึงสามารถ
ท่ีจะแยกพิจารณาได ้3 แนวทาง ดงัน้ี  

 1. กลยทุธ์การเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุน (Cost-Leadership Strategies)  
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 2. กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategies) เป็นการใชค้วามแตกต่าง
ของสินค้าหรือผลิตภัณฑ์เป็นกลยุทธ์ในการแข่งขันโดยสามารถตอบสนองความต้องการของ
ผูบ้ริโภคไดใ้นรูปแบบท่ีคู่แข่งไม่สามารถท าได ้ 

 3. กลยุทธ์การมุ่งเน้นลูกคา้เฉพาะกลุ่ม (Focus Strategy) เป็นการมุ่งตอบสนองลูกคา้
เฉพาะกลุ่มในจ านวนจ ากดั โดยอาจจะเป็นเฉพาะภูมิภาค สามารถท่ีจะตอบสนองลูกคา้ในกลุ่มได้
ดีกวา่ผูอ่ื้น  

3.1 Cost Focus เป็นการมุ่งเน้นการท าต้นทุนต ่ าแต่มุ่งเจาะกลุ่มลูกค้า
เฉพาะสถานท่ีโดยไม่สนลูกคา้กลุ่มอ่ืนเลย  

3.2 Differentiation Focus เป็นกลยุทธ์ท่ีมุ่งเน้นเฉพาะกลุ่มหรือสินค้า
เฉพาะอยา่ง และมีการเสนอสินคา้หรือบริการท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง  

 4.3 กลยุทธ์ระดับสำยงำน (Functional Strategy) หมายถึง แนวนโยบายตามสายการ
แบ่งงานเป็นการน ากลยุทธ์มาใช้ในระดับปฏิบติัการเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ (Objective) ของ
องคก์รท่ีสามารถประเมินออกมาไดอ้ยา่งชดัเจน และจะเป็นกลยทุธ์ท่ีจะตอ้งครอบคลุมทุกหน่วยงาน
ภายในองค์กรให้มีการสอดประสานกนัเพื่อความส าเร็จของกลยุทธ์ระดบัธุรกิจและระดบัองค์กร 
โดยมุ่งเน้นไปท่ีหน่วยปฏิบติังาน เช่น ดา้นการผลิต การตลาด การเงิน การบริหารทรัพยากรมนุษย ์
การวจิยัและการพฒันา เป็นตน้ 

 จากทฤษฏีการก าหนดกลยุทธ์ขององค์กรทั้ง 3 ระดับท่ีได้กล่าวมาข้างตน้ สามารถ
น ามาวเิคราะห์เพื่อน ามาใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์ระดบัต่างๆ ใหก้บัทางอพาร์ทเมน้ทฯ์ ไดด้งัต่อไปน้ี 

1. กำรก ำหนดกลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) 
 จากการวิเคราะห์องคก์รของอพาร์ทเมน้ท์ฯ พบวา่ ทางอพาร์ทเมน้ท์ฯ มีความสามารถ

ในการแข่งขนัในธุรกิจน้ีอยู่ในระดบัสูง และความน่าสนใจของอุตสาหกรรมน้ีอยู่ในระดบัสูงดว้ย
เช่นเดียวกนั เน่ืองจากธุรกิจการโรงแรมและเซอร์วสิ อพาร์ทเมน้ทใ์นปัจจุบนัไดรั้บอานิสงคจ์ากการ
ส่งเสริมอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวภายในประเทศจากภาครัฐซ่ึงเป็นอุตสาหกรรมท่ีสร้างรายได้
ให้กบัประเทศไดอ้ยา่งมาก และเมืองกรุงเทพฯยงัไดช่ื้อวา่เป็นแหล่งท่องเท่ียวท่ีชาวต่างชาติให้ความ
สนใจเป็นอย่างมากในปัจจุบนั อีกทั้งในปลายปี พ.ศ. 2558 จะมีการเปิดตลาดการคา้เสรีอาเซียน 
(AEC) ซ่ึงจะท าใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงอยา่งมากในเร่ืองของจ านวนประชากร จะมีจ านวนประชากร
มากถึงประมาณ 600 ลา้นคน และจะเกิดการเคล่ือนยา้ยแรงงานเป็นไปอย่างเสรี ท าให้ทางอพาร์ท
เมน้ทฯ์ ควรพฒันาศกัยภาพการแข่งขนัให้มากยิ่งข้ึน ดงันั้น กลยุทธ์ท่ีองค์กรควรเลือกใช้จึงเป็นกล
ยุทธ์ด้ำนกำรเติบโต (Growth Strategy) เพื่อการเติบโตของธุรกิจ ในลกัษณะของการเติบโตแบบ
มุ่งเน้น (Intensive Growth) คือกลยุทธ์ในการเพิ่มยอดขายโดยปรับปรุงต าแหน่งในการแข่งขัน 
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(Competitive Position) ดว้ยสินคา้ท่ีมีอยู่เดิมหรือสินคา้ใหม่ในตลาดท่ีมีอยู่เดิมหรือตลาดใหม่ แบ่ง
ออกไดเ้ป็น 4 ชนิตตามภาพท่ี 4.1 ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี  
       

 Products 

Exiting New 

M
ar

ke
tin

g Ex
iti

ng
 การเจาะตลาด 

(Market Penetration) 
การพฒันาตลาด 
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การพฒันาผลิตภณัฑ์ 
(Product Development) 

การขยายไปสินคา้ใหม่  เขา้สู่ตลาดใหม่ 
(Diversification) 

ภำพที ่4.1 : แสดงกลยทุธ์การเติบโตแบบมุ่งเนน้ (Intensive Growth Strategy) 
 
 จากภาพท่ี 4.1 พบว่า ทางอพาร์ทเมน้ท์ฯ ตอ้งเลือกใช้กลยุทธ์การเติบโตแบบมุ่งเน้น 
โดยยงัคงใช้รูปแบบการให้บริการแบบเดิมท่ีมีจุดแข็งและจุดแตกต่างจากคู่แข่งในอุตสาหกรรม
เดียวกนั แต่มุ่งในเร่ืองของการเจาะตลาดกลุ่มเดิมให้ไดม้ากยิ่งข้ึน ท าให้ฐานลูกคา้เดิมไดรั้บรู้และ
เขา้ใจถึงแบรนด์ท่ีมีคุณภาพ การให้บริการท่ีแตกต่าง และส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีไม่สามารถหาได้
ในการเขา้พกัในโรงแรมทัว่ไป เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งตลาดเดิมให้ไดม้ากยิ่งข้ึนและน าไปสู่การเพิ่มข้ึน
ของรายไดแ้ละก าไรสุทธิขององคก์รอยา่งย ัง่ยนืต่อไป 
 ดงันั้นการด าเนินกลยุทธ์ระดบัองค์กรดว้ยวิธีการน้ีจะเป็นพื้นฐานท่ีส าคญัท่ีจะช่วยท า
ใหอ้งคก์รสามารถมีรายไดแ้ละก าไรสุทธิปรับตวัเพิ่มมากยิง่ข้ึนในอนาคตขา้งหนา้ไดอ้ยา่งย ัง่ยนื  

2. กำรก ำหนดกลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business Strategy) 
 จากการวิเคราะห์ลกัษณะธุรกิจของทางอพาร์ทเมน้ทฯ์ ในบทท่ี 2. ท่ีผา่นมา พบวา่ทาง

อพาร์ทเมน้ท์ฯ มีความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัแบบชั่วคราว (Temporary Competitive Advantage) 
ในเร่ืองของการมีแบรนด์ท่ีมีช่ือเสียงในระดบัสากล มีระบบการให้บริการท่ีมีมาตรฐานเดียวกนัทัว่
โลก มีลกัษณะของรูปแบบของการให้บริการท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง และมีวฒันธรรมท่ีเนน้การท างาน
อยา่งซ่ือสัตย ์โปร่งใส และเช่ือถือได ้

 ดังนั้ นทางอพาร์ทเม้นท์ฯ จึงควรใช้กลยุทธ์ระดับธุรกิจในลักษณะการเจาะตลาด 
(Market Penetration) โดยบริหารงานตามแนวทางของกลยุทธ์แบบมุ่งเน้นกำรสร้ำงควำมแตกต่ำง 
(Differentiation Focus Strategy) กล่าวคือ ทางอพาร์ทเมน้ท์ฯ ควรน าเสนอรูปแบบการให้บริการ
ห้องพักของอพาร์ทเม้นท์ฯ ท่ีมีแบรนด์เป็นท่ีรู้จกัในระดับสากล มีมาตรฐานการให้บริการท่ีมี
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คุณภาพอยู่ในระดับสูงและมีมาตรฐานเดียวกันทั่วโลก มีรูปแบบการให้บริการห้องพักและ
สภาพแวดลอ้มท่ีแตกต่างจากการเขา้พกัโดยทัว่ไป ให้กบักลุ่มลูกคา้เฉพาะเจาะจงท่ีมีความตอ้งการ
ใช้บริการของอพาร์ทเมน้ท์ฯ ให้มากยิ่งข้ึน ได้แก่ กลุ่มคนท างานท่ีมีครอบครัวแล้วตอ้งยา้ยเขา้มา
ท างานในกรุงเทพฯและระยะเวลาในการเขา้พกัยาวนาน กลุ่มคนท างานจากต่างประเทศท่ียงัไม่มี
ครอบครัวแต่ตอ้งการความเป็นส่วนตวัสูงและมีบรรยากาศเสมือนอยูท่ี่บา้น กลุ่มนกัท่องเท่ียวทัว่ไป
ท่ีต้องการความสงบ ร่มร่ืน ไม่เน้นแสงสีมากนัก และกลุ่มคนสูงอายุท่ีต้องการเดินทางมาเพื่อ
พกัผอ่นแบบระยะยาวในกรุงเทพฯ เป็นตน้ 

3. กำรก ำหนดกลยุทธ์ระดับสำยงำน (Functional Strategy) 
 จากการวิเคราะห์กลยุทธ์ระดบัองค์กรและกลยุทธ์ระดบัธุรกิจ พบวา่ ส่ิงท่ีทางอพาร์ท

เมน้ทฯ์ ควรจะตอ้งด าเนินการเป็นล าดบัแรกในส่วนของกลยทุธ์ระดบัสายงาน (Functional Strategy) 
คือ การเจาะเขา้ไปยงักลุ่มลูกคา้ท่ีตอ้งการให้ได้มากท่ีสุด เพื่อให้ทั้งกลุ่มลูกคา้เก่าและใหม่ให้รับรู้   
แบรนด์ของอพาร์ทเมน้ท์ฯ ให้มากยิ่งข้ีนและใช้บริการของทางอพาร์ทเมน้ท์ฯ ให้ไดม้ากยิ่งข้ึนและ
ตลอดไป โดยใช้การส่ือสารทางดา้นการตลาดในหลากหลายช่องทาง โดยเฉพาะอย่างยิ่งด้านการ
โฆษณาและประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือโซเซียล มีเดีย เป็นหลกั ซ่ึงกลยุทธ์ในการตลาดแบบไอเอ็มซี 
และกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดเป็นวิธีการส าคญัท่ีจะช่วยน าพาองคก์รให้บรรลุไปตามวสิัยทศัน์ 
พนัธกิจ และกลยทุธ์ในระดบัต่างๆ ขององคก์ร  
 

 4.3.1 กลยุท ธ์กำรตลำดแบบไอเอ็ม ซี  (IMC on action) เค ร่ืองมื อกำร
ติดต่อส่ือสำรกำรตลำด (Integrated Marketing Communication-IMC)  

 IMC จะใชก้ารติดต่อส่ือสารทุกรูปแบบท่ีเหมาะสมกบัผูบ้ริโภคกลุ่มนั้น หรือเป็นส่ิงท่ี
ผูบ้ริโภคเปิดรับ (Exposure) ทุกรูปแบบ รูปแบบต่าง ๆ ของ IMC ซ่ึงตวัอย่างรูปแบบเหล่าน้ีอาจจะ
ไม่ครบถว้นตามรูปแบบของ IMC แต่เป็นรูปแบบท่ีนิยมใช้กนัมาก เพราะว่าความคิดทางวิชาการ
ใหม่ๆ จะเกิดข้ึนเสมอโดยมีรายละเอียดดงัน้ี (เสรี วงษม์ณฑา. 2540:25) 
 1. กำรโฆษณำ (Advertising) เป็นรูปแบบของการสร้างการติดต่อส่ือสารด้านตรา
สินคา้ (Brand contact) การโฆษณาใชใ้นกรณีต่อไปน้ี  
  1.1 ต้องการสร้างความแตกต่างในผลิตภัณฑ์  (Differentiate product) 
อยา่งรวดเร็วและกวา้งขวาง  
  1.2 ต้องการยึดต าแหน่งครองใจสินค้า (Brand positioning) ตัวอย่าง 
ตอ้งการสร้าง positioning ว่าโพรเทคส์ เป็นสบู่ป้องกันแบคทีเรีย รีจอยส์เป็นแชมพูท่ีมีต าแหน่ง
ผลิตภัณฑ์ว่าเป็น  2 in 1 ซ่ึ งผลิตภัณฑ์แรกท่ี เข้ามาสู่ ในตลาดก่อนคือ  Dimension 2 in 1 แต่ 
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Dimension ใช้โฆษณาน้อย ดงันั้น รีจอยส์จึงสามารถยึดครอง positioning การเป็น 2 in 1 ได้ดีกว่า 
ดงันั้นโฆษณาจึงเป็นส่ิงสาคญั ถา้ไม่มีการท าโฆษณาก็เหมือนกบัวา่เราไม มีกรรมสิทธิใ ในตราสินคา้ 
   1.3 ใช้การโฆษณาเม่ือต้องการสร้างผลกระทบ  (lmpact) ท่ียิ่งใหญ่ 
ตวัอยา่ง โครงการบา้นจดัสรรทายาทเศรษฐีมีกลุ่มเป้าหมายน้อย แต่เพื่อให้โครงการมีความยิ่งใหญ่ 
ถือว่าเป็นการโฆษณาให้มีผลกระทบทั้งดา้นภาพลกัษณ์ (lmage) และผลกระทบ (lmpact) ทางดา้น
การพดูคุยในกลุ่มลูกคา้  
  1.4 ถ้าสินค้าเป็นท่ี รู้จักดีอยู่แล้วไม่ต้องให้ความรู้กับคน  (Educated) 
ตอ้งการยา้ยต าแหน่งสินคา้ (Brand positioning) ตอ้งการสร้างความแตกต่าง (Differentiation) ลูกคา้
มีพฤติกรรมท่ีไม่ตอ้งเปล่ียนความคิดของลูกค้า ก็ควรใช้การโฆษณา เช่น แชมพูซันซิล หมากฝร่ัง
ล็อตเต้ โฆษณาบ้านธรรมดา คุณสมบัติบ้านไม่มีแนวความคิดใหม่  ๆ  เหล่าน้ีไม่ต้องเปล่ียน
โครงสร้างความคิดของผู ้บริโภคใดๆ ทั้ งส้ิน เพียงสร้างการรู้จกั (Awareness) และแสดงจุดขาย 
(Selling point) ต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(positioning) ท่ีชดัเจน   
 2. กำรขำยโดยใช้พนักงำน (Personal selling) เป็นส่ิงส ำคัญมำก ซ่ึงจะใข้พนักงำนขำย
ในกรณ ีต่อไปนี ้ 
  2.1 เม่ือสินค้านั้ นเหมาะสมกับการขายโดยใช้พนักงาน  เช่น  สินค้า
ประเภทท่ีขายตามบา้น (Door to door selling) ไม่วา่จะเป็นการประกนัชีวิต เคร่ืองใช้ไฟฟ้า รวมถึง
เคร่ืองส าอางค ์ 
  2.2 เม่ื อลักษณะสินค้าต้องมีความ รู้ เก่ี ยวกับผ ลิตภัณฑ์  (Product 
Knowledge) เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีความสลบัซับซ้อนซ่ึงไม่สามารถจ่ายผ่านส่ือมวลชน (Mass media) 
ได้ สินค้าพวกน้ีได้แก่  เคร่ืองดูดฝุ่ น  เคร่ืองทาน้าแข็ง  เคร่ืองจักร รถยนต์ เคร่ืองยนต์ สินค้า
อุตสาหกรรมอ่ืนๆ จึงตอ้งอาศยัพนกังานขายช่วยอธิบาย เพราะไม่สามารถใช้ส่ือโฆษณาอธิบายได้
ชดัเจน  
  2.3 หน่วยงานขายจ าเป็นตอ้งใช้ในกรณีท่ีสินค้านั้นต้องการบริการท่ีดี 
(Good sales services) ซ่ึงจ าเป็นจะตอ้งใชค้นให้บริการประกอบการขายสินคา้นั้นดว้ย โดยพนกังาน
ขายจะเป็นผูบ้ริการแนะน าติดตั้งซ่อมบ ารุงซ่ึงพนกังานขายมีบทบาทส าคญัมากข้ึน  
 3. กำรส่งเสริมกำรขำย (Sale promotion) มีวตัถุประสงค์ของกำรวำงแผน ดังนี ้ 
  3.1 การดึงลูกค้าใหม่  (Attract new users) การท่ีจะดึงลูกค้าให้มาซ้ือ        
สินคา้นั้นจะตอ้งลดอตัราเส่ียงจากการใช้สินคา้ใหม่ให้กบัผูบ้ริโภคการลด แลก แจก แถม เป็นวิธี
หน่ึงท่ีจะลดความเส่ียงได ้เป็นส่ิงท่ีจะเอาชนะความเฉ่ือยชา (lnershier) ของการคิดเปล่ียนแปลง  
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  3.2 การรักษาลูกคา้เก่าไว ้(Hold current customer) ในกรณีท่ีคู่แข่งมีการ
ออกสินค้าใหม่ลูกค้าอาจจะเกิดความสนใจและมีความคิดอยากจะทดลองใช้สินค้าใหม่ ดังนั้ น
จะต้องแก๎ไขโดยท าให้ไม่เป็นไปตามความคาดหมาย  (Off set หรือ dilute) ซ่ึงเป็นการลดความ
เขม้ขน้ลงดา้นการส่งเสริมการขาย ลูกคา้มีความสนใจในสินค้าใหม่แต่ยงัไม่แน่ใจในคุณภาพของ        
สินคา้ ซ่ึงตราสินคา้เก่าท่ีใชจ้นแน่ใจในคุณภาพแลว้มีการส่งเสริมการตลาดในกรณีการเปล่ียนใจจะ
ยากมาก  
  3.3 การส่งเสริมลูกค้าในปัจจุบันให้ ซ้ือสินค้าในปริมาณมาก  (Load 
present user) กรณีน้ีอาจจะไม่เก่ียวขอ้งกบัคู่แข่งขนั แต่เกิดข้ึนเพราะไม่แน่ใจวา่ลูกคา้ จะกลบัมาซ้ือ
สินคา้อีกหรือไม่ เช่น น ้ ายาล้างจานเม่ือผูบ้ริโภคใช้หมดแล้ว ไม่แน่ใจว่าจะกลับมาซ้ือสินคา้อีก
หรือไม่ ส่ิงน้ีจึงเป็นปัญหาท่ีตอ้งแกไ้ขโดยท าอย่างไรลูกคา้จึงจะซ้ือสินคา้ในจ านวนมาก เช่น ให้
คูปองมูลค่า 15 บาท กบัน ้ายาลา้งจานขนาด 10 บาท เพื่อไปซ้ือน ้ายาลา้งจานขนาดแกลลอน  
  3.4 การเพิ่มอตัราการใชผ้ลิตภณัฑ์ (Increased product usage) เกิดข้ึนเม่ือ
ต้องการให้ผูบ้ริโภคใช้สินค้ามากข้ึนกว่าเดิมหรือใช้อย่างต่อเน่ือง ตัวอย่างเช่น การสะสมไมล์ 
เพื่อให้ใชบ้ริการจากสายการบินนั้นอยา่งต่อเน่ือง บตัรเครดิตอาจก าหนดวา่ถา้ใครใชถึ้ง 50,000 บาท
ภายใน 3 เดือนจะไดข้องแถมโดยการสะสมคะแนน 
  3.5 การส่งเสริมการขายท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการยกระดบั (Trade up) โดย
ให้ซ้ือสินคา้ท่ีมีมูลค่าสูงข้ึน มีขนาดใหญ่ข้ึน หรือมีคุณภาพดีข้ึน ตวัอยา่ง ให้ผูบ้ริโภคน ารถยนตโ์ต
โยตา้รุ่นเก่ารุ่นใดก็ไดม้าแลกซ้ือรถยนตรุ่์นใหม่  
  3.6 การเสริมแรงการโฆษณาในตราสินค้า (Reinforce brand advertising) 
เม่ือโฆษณาไปแล๎วควรใช้การส่งเสริมการตลาด เช่นโปสเตอร์ โมบาย ป้ายแขวน แผ่นพบั ใบปลิว 
ชั้นวางท่ีพูดได้ (Shelf talker) เม่ือผูบ้ริโภคเดินผ่านก็จะพูดคุยกับผูบ้ริโภค เป็นการเพิ่มการรู้จกั 
(Increased awareness) และสร้างผูรั้บข่าวสาร (Audienceship) เกิดความไดเ้ปรียบบนชั้นวาง (Shelf 
advantage) สามารถดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภค  
 4. กำรให้ข่ำวและกำรประชำสัมพนัธ์ (Publicity and public relation) ใช้กรณต่ีอไปนี้  
  4.1 ใช้การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ (Image) ว่า
เหนือกว่าคู่แข่ง ซ่ึงคุณสมบัติอ่ืนๆ  ไม่สามารถสร้างได้เหนือกว่าคู่แข่ง คุณสมบัติต่างๆ ของ
ผลิตภณัฑเ์ท่าเทียมกบัคู่แข่ง ภาพลกัษณ์จะเป็นส่ิงเดียวท่ีจะสร้างความแตกต่างในผลิตภณัฑ์ไดดี้ เม่ือ
ส่ิงอ่ืนเท่ากนัหมดภาพลกัษณ์จึงเป็นส่ิงเดียวท่ีเหลืออยู่เพื่อใช้ในการต่อสู้ได้ โดยใช้เร่ืองราวและ
ต านาน ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีคู่แข่งขนัจะเลียนแบบกนัไดย้ากมาก ตวัอยา่งปูน TPI จะท าปูนให้มีคุณสมบติั
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ต่างๆ เท่าสยามซีเมนต์ ทางดา้นคุณภาพ ความสามารถในการทางาน และคุณสมบติัต่างๆ ได ้แต่จะ
บอกวา่มีประวติัอนัยาวนานเหมือนสยามซีเมนตย์อ่มท าไม่ได ้  
  4.2 การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์จะใช้เม่ือตอ้งการให้ความรู้กบับุคคล 
สินคา้บางชนิดจะประสบความส าเร็จได้ เม่ือคนมีความรู้ในตราสินคา้นั้นจึงตอ้งธิบายถึงคุณสมบติั
เก่ียวกับสินค้า สมมติว่าขายเน้ือโกเบซ่ึงมีราคาท่ีแพงกว่าเน้ือธรรมดา เน้ือสันในธรรมดาราคา
กิโลกรัมละ200 บาท เน้ือสหรัฐอเมริกาขายกิโลกรัมละ 350 บาท เน้ือโกเบขายกิโลกรัมบะ 420 บาท 
ในกรณีน้ีจะตอ้งให้ความรู้ในคุณสมบติัของเน้ือโกเบว่านุ่มไม่เหนียวไม่มีพงัผืด ผูบ้ริโภคจะตอ้ง
มองเห็นค่าของเน้ือโกเบเขาจะยอมจ่ายเงินซ้ือ  
  4.3 เม่ือมีขอ้มูลข่าวสารจ านวนมากท่ีจะสร้างมูลค่าเพิ่ม (Values added) 
ให้กบัผลิตภณัฑ์และข่าวสารนั้นไม่สามารถบรรจุเขา้ไปในการโฆษณาได ้เพราะการโฆษณามีเวลา
เพียง 30 วินาทีเท่านั้น ดงันั้นจึงใส่ขอ้มูลเขา้ไปในโฆษณามากๆ ไม่ไดค้วรใช้ PR แทนในกรณีท่ีมี
ข้อมูลมากมายท่ีเป็นจุดช่ืนชมในสินค้าเช่น  เป็นโรงงานท่ีใหญ ท่ีสุดในเอเชียอาคเนย์ (Brand 
Knowledge) ซ่ึงการโฆษณาไม่อาจจะครอบคลุมได ้แต่ขณะเดียวกนัโฆษณาเหล่าน้ีสามารถสร้าง
มูลค่าเพิ่มใหก้บัสินคา้ 
 5. ก ำ ร ต ล ำ ด ท ำ ง ต ร ง  (Direct marketing) ห ม ำ ย ถึ ง  ก ำ ร ต ล ำด ท ำ ง ไ ก ล 
(Telemarketing) กำรขำยทำงแคตำล็อก (Catalogue sales) กำรส่ังซ้ือทำงไปรษณีย์(Mail order) 
กำรตลำดทำงตรง ใช้กรณต่ีำงๆดังนี้  
  5.1 เม่ือมีฐานขอ้มูล (Database) ท่ีดีพอในกรณีน้ีถา้ทราบวา่กลุ่มเป้าหมาย
เป็นใครอยู่ท่ีไหนจะเป็นการประหยดักวา่การใชส่ื้อ ถา้กลุ่มเป้าหมายมี 8,000 คน ค่าแสตมป์คนละ 
2.50 บาท จะเห็นว่าค่าใช้จ่าย 20,000 บาท  ซ่ึงถูกกว่าท่ีเราจะไปลงในส่ือส่ิงพิมพ์ท่ีราคาสูงถึง
ประมาณ 700,000 บาท  
  5.2 เม่ือต้องการสร้างการตลาดท่ี มีความเป็นส่วนตัว  (Personalized 
marketing) ตอ้งการให้กลุ่มเป้าหมายเกิดความรู้สึกวา่เป็นการตลาดแบบส่วนตวัเม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บ
จดหมายแลว้จะรู้สึกวา่เป็นลูกคา้ส าคญัเป็นลูกคา้ท่ีประธานบริษทัรู้จกั ท าให้เกิดความรู้สึกท่ีดี และ
ภาคภูมิใจว่าตนเป็นบุคคลหน่ึงท่ีได้รับเลือกเป็นกลุ่มเป้าหมาย ตวัอย่าง เป็นกลุ่มเป้าหมายของ
คอนโดมิเนียมมูลค่า 20 ลา้นบาท เป็นกลุ่มเป้าหมายของบตัรเครดิตชั้นน า  
  5.3 ใช้เพื่อเป็นกลยุทธ์ติดตามผล  (Follow up strategy) สมมติโครงการ
อสังหาริมทรัพยเ์ป็นธุรกิจคอนโดมิเนียมมีคนมาเยี่ยม 200 คน แต่ว่ามีคนท่ีสนใจเกิดความตอ้งการ 
20 คน ส่วนอีก 180 คนนั้นเป็นกลุ่มท่ีเรียกวา่รอและดูไปก่อน เป็นกลุ่มท่ีจะตอ้งติดตามต่อไป ดงันั้น
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รอบสอง อาจไม่จาเป็นต้องโฆษณาผ่านส่ือมวลชนหรือส่ือส่ิงพิมพ์ แต่ใช้การตลาดทางตรงแทน 
โดยใชจ้ดหมายส่งผา่นไปยงัอีก180 คนนั้น เป็นการเตือนความทรงจ าและการเร่งรัดการตดัสินใจ  
  5.4 เป็นการเตือนความทรงจ า  (Remind) การใช้ตลาดทางตรงเพื่ อ
ติดต่อส่ือสารกบักลุ่มลูกคา้เดิมและสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี เช่นต่ออายนิุตยสาร วารสาร หนงัสือพิมพ ์
เม่ือใกลห้มดอายสุมาชิกแลว้ 
 จากการวเิคราะห์องคก์รของอพาร์ทเมน้ทฯ์ ควรด าเนินการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์
เพื่อใหท้  าใหเ้กิดประสิทธิภาพสูงสุดดงัต่อไปน้ี 

1. เน่ืองจากธุรกิจของทางอพาร์ทเมน้ทฯ์ เป็นธุรกิจการให้บริการแก่ลูกคา้ท่ีเขา้มาพกั
ในโรงแรมและฐานลูกคา้ส่วนใหญ่คือ กลุ่มคนนักท่องเท่ียวทัว่ไป และกลุ่มคนท างานในเขตนิคม
อุตสาหกรรมต่างๆ อาทิ นิคมบางปู นิคมบางพลี นิคมลาดกระบงั นิคมสมุทปรากร เป็นตน้ ดงันั้นส่ิง
แรกท่ีทางอพาร์ทเมน้ทฯ์ ควรด าเนินการคือเพิ่มการขายดว้ยการเพิ่มพนกังานขายในทีมขายให้มาก
ยิง่ข้ึน เพราะพนกังานขายในทีมเป็นคนท่ีมีประสบการณ์ตรงในตวัสินคา้และการบริการเป็นอยา่งดี 
ซ่ึงจะท าให้กลุ่มลูกค้าใหม่ มีความเข้าใจและเห็นถึงความแตกต่างอย่างชัดเจน ท าให้เกิดเป็น
ทางเลือกท่ีแตกต่างจากการเขา้พกัในโรแรมทัว่ไป ซ่ึงจะน ามาซ่ึงรายไดแ้ละก าไรสุทธิขององค์กร
มากยิง่ข้ึน 

2. ทางอพาร์ทเม้นท์ฯ ควรใช้วิธีการส่งเสริมการขาย เพื่อดึงดูดลูกค้าใหม่ให้มาใช้
บริการของโรงแรมดว้ยวิธีการลด แลก แจก และแถม ยกตวัอย่าง เช่นการลดราคาห้องพกัส าหรับ
ลูกคา้ใหม่ การแจกหอ้งเพิ่มดว้ยการซ้ึอ 1 คืนแถมฟรี 1 คืน เป็นตน้ 

3. ทางอพาร์ทเม้นท์ฯ ควรเพิ่มช่องทางการรับรู้แบรนด์ด้วยการเลือกช่องทางการ
โฆษณา (Advertising) ให้มีประสิทธิภาพสูงสุด กล่าวคือให้กลุ่มลูกค้าสามารถเข้าถึงขอ้มูลและ
ข่าวสารต่างๆได้อย่างถูกตอ้งครบถ้วนตามท่ีตอ้งการจะน าเสนอและค่าใช้จ่ายในการด าเนินการ
ต ่าสุด ดว้ยการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ผา่นช่องทางเวบ๊ไซตข์ององคก์ร โซเซียล มีเดีย รวมไปถึง
การพฒันาแอพพลิเคชั่นบนมือถือ เป็นตน้ ยกตวัอย่าง เช่น เฟชบุ๊ค ทวิสเตอร์ เว็บไซต์กูเก้ิลและ
เว็บไซต์การจองห้องพักท่ี เป็นท่ีนิยมต่างๆ เป็นต้น สาเหตุท่ี เลือกช่องทางการโฆษณาและ
ประชาสัมพนัธ์บนส่ือเหล่าน้ีเป็นหลกั เน่ืองจากปัจจุบนัประชาชนกว่า 80% ใช้อินเตอร์เน็ทในการ
ท างานและใชใ้นการส่ือสารชีวติประจ าวนั ท าให้ช่องทางน้ีเป็นช่องทางส าคญัท่ีจะท าให้ลูกคา้เขา้ถึง
ไดแ้ละเสียค่าใชจ่้ายต่อเดือนไม่มากนกั 

4. ทางอพาร์ทเมน้ท์ฯ ควรเสริมแรงการโฆษณาในแบรนด์สินคา้ (Reinforce brand 
advertising) ด้วยการใช้การส่งเสริมการตลาด เช่น แผ่นโปสเตอร์ แผ่นพบั แผ่นโบชวัร์ เป็นตน้ไว้
ตามจุดท่ีมีฐานลูกคา้อยู่เป็นจ านวนมาก เช่น นิคมอุตสาหกรรมต่างๆ เป็นตน้ ซ่ึงเม่ือผูบ้ริโภคเดิน



34 

 

ผ่านก็จะเกิดการนึกถึงและพูดถึงการให้บริการของทางอพาร์ทเม้นท์ฯ เป็นการเพิ่มการรู้จัก 
(Increased awareness) ในแบรนดใ์หม้ากยิง่ข้ึน 

5. ทางอพาร์ทเมน้ทฯ์ ควรใช้การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์ผา่นช่องทางการส่ือสาร
ต่างๆท่ีมี เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ (Image) วา่เหนือกวา่คู่แข่ง ซ่ึงการท่ีคุณสมบติัต่างๆของการใหบ้ริการ
ของธุรกิจโรงแรมและเซอร์วิส อพาร์ทเมน้ทเ์ท่าเทียมกนั ภาพลกัษณ์จะเป็นส่ิงเดียวท่ีจะสร้างความ
แตกต่างในผลิตภณัฑ์ไดดี้ ด้วยวีธีการใช้เร่ืองราวและต านานของอพาร์ทเมน้ท์ฯ ซ่ึงมีอายุของการ
ด าเนินธุรกิจมายืนยาวมากกวา่ 50 ปี และไดรั้บรางวลัการันตีอยา่งมากมายถึงคุณภาพการให้บริการ
ระดบัสากล 

6. ทางอพาร์ท เม้นท์ฯ  ควรใช้การตลาดทางตรง (Direct marketing) เพื่ อส ร้าง
การตลาดท่ีมีความเป็นส่วนตวั (Personlized marketing) เพื่อท าใหก้ลุ่มเป้าหมายเกิดความรู้สึกวา่เป็น
การตลาดแบบส่วนตวัเม่ือลูกคา้ได้รับจดหมายแล้วจะรู้สึกว่าเป็นลูกคา้คนส าคญั อาทิ การได้รับ
จดหมายในวนัเกิดจากผูจ้ดัการโรงแรมทัว่ไป การได้รับเชิญให้เขา้มาร่วมงานปาร์ต้ีต่างๆ ภายใน
เซอร์วิส อพาร์ทเมน้ท ์เป็นตน้ จะท าให้ลูกคา้เกิดความรู้สึกท่ีดีและภาคภูมิใจวา่ตนเป็นบุคคลส าคญั
ท่ีได้รับเลือกเป็นกลุ่มเป้าหมาย นอกจากน้ีควรใช้การตลาดทางตรงเพื่อใช้เป็นกลยุทธ์ติดตามผล 
(Follow up strategy) ในภายหลงัจากการท่ีกลุ่มเซลล์ทีมเขา้ไปติดต่อกลุ่มเป้าหมายแลว้แต่ลูกคา้กลุ่ม
เหล่าน้ียงัลงัเลในการจะเลือกใช้บริการ เป็นกลุ่มท่ีจะตอ้งติดตามต่อไป ดงันั้นในรอบท่ีสองอาจไม่
จ  าเป็นตอ้งใช้วิธีการแบบเดิมในการโฆษณา แต่ใช้การตลาดทางตรงแทนโดยส่งจดหมายไปเพี่อ
เตือนความทรงจ าและเร่งรัดการตดัสินใจ  

7. นอกจากน้ี ทางอพาร์ทเมน้ท์ฯ ควรรักษาฐานลูกคา้เก่าไวด้ว้ยการน าเอาระบบการ
บริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (CRM) ซ่ึงเป็นวิธีการท่ีเราจะบริหารให้ลูกคา้มีความรู้สึกผกูพนัธ์กบั
การบริการของเรา เม่ือลูกคา้มีความผูกพนัธ์ในทางท่ีดีกบัเราแลว้ลูกคา้เหล่านั้นจะไม่เปล่ียนใจไป
จากรูปแบบการใหบ้ริการของเราท าใหเ้รามีฐานลูกคา้ท่ีมัน่คงและน ามาซ่ึงความมัน่คงของบริษทั ซ่ึง
กระบวนการการท างานของระบบ CRM มี 4 ขั้นตอนหลกัดงัน้ี 

7.1 Identify เป็นการเก็บขอ้มูลวา่ลูกคา้ขององคก์รเป็นใคร เช่น ช่ือลูกคา้ 
ขอ้มูลส าหรับติดต่อกบัลูกคา้ เป็นตน้ 
  7.2 Differentiate เป็นการวิเคราะห์พฤติกรรมของลูกค้าแต่ละคน และ
จดัแบ่งลูกคา้ออกเป็นกลุ่มๆ ตามคุณค่าท่ีลูกคา้มีต่อองคก์ร 
  7.3 Interact เป็นการสร้างปฏิสัมสัมพันธ์กับลูกค้าเพื่อเรียนรู้ความ
ตอ้งการของลูกคา้ และเพื่อสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ในระยะยาว 
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  7.4 Customize เป็นการน าเสนอสินค้าหรือบริการท่ีมีความเหมาะสม
เฉพาะตวักบัลูกคา้แต่ละราย 
 หลงัจากท่ีทางอพาร์ทเมน้ทฯ์ ไดด้ าเนินการท าโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ตามวิธีการท่ี
ไดก้ล่าวไวข้า้งตน้ จะท าให้ลูกคา้ได้รับรู้แบรนด์ของอพาร์ทเมน้ท์ฯ มากยิ่งข้ึนถึงการเป็นแบรนด์
สากลท่ีมีรูปแบบของห้องพกัและการให้บริการท่ีแตกต่างจากการพกัในโรงแรมทั่วไป และมี
มาตรฐานของการใหบ้ริการเดียวกนัทัว่โลก ซ่ึงคาดวา่จะท าให้มีจ  านวนลูกคา้ใหม่มากยิง่ข้ึนและฐาน
ลูกคา้เดิมยงัคงใช้บริการของทางอพาร์ทเมน้ท์ฯ อยา่งสม ่าเสมอและช่วยท าให้องค์กรมีรายไดแ้ละ
ก าไรสุทธิมากยิง่ข้ึน 
 

 4.3.2 กลยุทธ์ส่วนผสมทำงกำรตลำด Marketing Mix Strategy  
 ส่ิงท่ีจะสนองความต้องการของลูกคา้ได้ มีอยู่ 4 ประการ คือ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่อง

ทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด ทั้ง 4 ประการจะตอ้งสอดคลอ้งเป็นไปในทิศทางเดียวกนั
เพื่อใหส้นองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งกลมกลืน  

 1. ผลติภัณฑ์ (Product) ผลิตภณัฑ ์หมายถึง ส่ิงท่ีจะสนองความตอ้งการของลูกคา้ อาจ
มีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้จะตอ้งพิจารณาส่ิงต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี  

 แนวความคิดด้านผลิตภณัฑ์ ตอ้งรู้ว่าส่ิงท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคคือ
อะไร 

 คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ หมายถึง ลกัษณะทางกายภาพ ทางเคมี ทางชีวะ ความงาม ความ
ทนทาน รูปร่างรูปแบบของผลิตภณัฑ ์ 

 จุดเด่นของผลิตภณัฑ ์เป็นลกัษณะเด่นเป็นพิเศษกวา่สินคา้อ่ืน  
 ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑ์ เป็นผลประโยชน์ท่ีผลิตภณัฑ์มีต่อลูกคา้ มี 2 ดา้น

คือ ผลประโยชน์โดยหนา้ท่ีของผลิตภณัฑ์ และผลประโยชน์ทางดา้นอารมณ์  
 ส่วนประสมผลิตภัณฑ์ คือความหลากหลายของผลิตภัณฑ์  โดยทั่วไปเรามักจะมี

ผลิตภณัฑ์มากกวา่ 1 ชนิด ส่วนประสมทางผลิตภณัฑ์อาจแบ่งออกตามชนิด ตามรุ่น ตามขนาด ตาม
ลกัษณะจดัจ าหน่ายหรือตามความเก่ียวขอ้งกนัของผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิด  

 ตราสินคา้ เป็นการบรรยายถึงลกัษณะของผลิตภณัฑ์ซ่ึงอาจเป็นค าพูด สัญลกัษณ์ หรือ
รวมกนั โดยทัว่ไปเจา้ของผลิตภณัฑ์มกัใช้ตราสินคา้ มาจ าแนกสินคา้ให้เห็นว่าแตกต่างจากสินคา้
ของคนอ่ืนและท าให้ผูบ้ริโภคจดจ า สินคา้ไดง่้าย ตราสินคา้มีส่วนส าคญัมากท่ีท าให้ผูบ้ริโภคหัน
กลบัมาซ้ือสินคา้ของเราในโอกาสหนา้อีก 
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 บรรจุภณัฑ์ เป็นส่ิงท่ีหุ้มห่อสินคา้ อาจท าหน้าท่ีในการบรรจุ หุ้มห่อ รวมทั้งส่ือสาร
ทางการตลาด โดยบรรจุภณัฑ์จะเป็นตวัท่ีช่วยสนองความตอ้งการของลูกคา้ ในบางกรณีบรรจุภณัฑ์
จะช่วยอ านวยความสะดวกให้กบัลูกคา้ เป็นการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัผลิตภณัฑ์ซ่ึงอาจท าให้ลูกคา้
ยนิดีท่ีจะจ่ายในราคาท่ีสูงข้ึนได ้ 

 2. รำคำ (Price) รายละเอียดของราคามีดงัน้ี 
 ราคาเป็นส่วนประสมทางการตลาดเพียงอยา่งเดียวท่ีท าใหเ้กิดรายได ้ 
 องค์ประกอบหลกัในการก าหนดราคาต ่าสุดคือ ตน้ทุนการผลิต และองค์ประกอบใน

การก าหนดราคาสูงสุดคือ คุณค่าในสายตาของผูบ้ริโภค 
 วิธีการก าหนดราคา มี 3 ประเภท คือ 1) พิจารณาจากตน้ทุน 2) พิจารณาจากลูกคา้ 3) 

พิจารณาจากคู่แข่งขนั  
 การก าหนดราคาเป็นกลยุทธ์ท่ีส าคญัมากในการบริหารธุรกิจ ในการก าหนดราคา

จะตอ้งมีความชดัเจนในเร่ืองวตัถุประสงคข์องการก าหนดราคา เช่น ลดราคาเพื่อสกดัคู่แข่ง ตั้งราคา
ต ่าเพื่อไม่ให้เสียโอกาสในการได้ลูกคา้ใหม่ ลดราคาเพื่อไล่ตามคู่แข่ง ส่ิงส าคญัอีกประการหน่ึงคือ 
การท าให้ลูกคา้ยอมรับในการเปล่ียนแปลงราคา ประเด็นส าคญัของราคาไม่ได้อยู่ท่ีตั้งไวท่ี้ราคา
เท่าไหร่ หากแต่ข้ึนกบัการเปรียบเทียบระหว  างราคาของสินคา้กบัคุณค่าของสินคา้ท่ีมีต่อผูบ้ริโภค 
หากลูกคา้รู้สึกวา่สินคา้มีคุณค่ามากกวา่ราคา เขาก็จะยนิดีซ้ือสินคา้ในราคาท่ีกาหนด  

 3. ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Place) ช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความหมายครอบคลุมใน
เร่ือง  การน าสินค้าจากผู ้ผลิตไปถึงมือผู ้บ ริโภค  การควบคุมปริมาณสินค้า การขนส่ง  การ
ติดต่อส่ือสาร จนกระทัง่เร่ืองประเภทของร้านจ านวนของร้าน โกดงั การกระจายทางกายภาพ วธีิการ
กระจายสินคา้ ช่องทางการจดัจาหน่ายตอ้งค านึงถึง  

  3.1 การเขา้ถึง เช่น การใช้ส่ือ การกระจายสินคา้ไปหาลูกคา้ให้ตรงตาม
พฤติกรรม ลกัษณะนิสัยความตอ้งการ ฯลฯ  

  3.2 ขายสินคา้ได ้จะเกิดหลงัจากท่ีเราสามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดแ้ลว้  
  3.3 รักษาไว  ้คือ สร้างความสัมพนัธ์ให๎เกิดการซ้ือขายต่อเน่ือง เพื่อให้

ลูกคา้อยูก่บัเราตลอดไป  
 ขอ้พิจารณาในการเลือกช่องทางการจดัจ าหน าย ไดแ้ก่  
 1. พื้นท่ีครอบคลุม ซ่ึงอาจครอบคลุมทุกพื้นท่ีท่ีเป็นไปได้ ครอบคลุมเฉพาะพื้นท่ีท่ี

เลือกสรร หรือครอบคลุมพื้นท่ีเพียงจุดเดียว  
 2. ประเภทของร้านคา้ปลีก  
 3. ผลประโยชน์ท่ีตอ้งใหก้บัร้านคา้  
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 4.  กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) หมายถึง ความพยายามทั้งส้ินท่ีจะส่งเสริมให้
การตลาดบรรลุเป้าหมายได้ ท าให้ลูกคา้มาซ้ือสินคา้ สนใจสินคา้ของเรา ลูกคา้เปล่ียนพฤติกรรมให้
สอดคลอ้งกบัสินคา้และรักษาไวไ๎ม่ใหเ้ปล่ียนแปลง การส่งเสริมการตลาดประกอบไปดว้ย  

  4.1 การแจง้ข่าววสารขอ้มูล  
  4.2 การโนม้นา้วชกัจูงใจ  
  4.3 การเตือนความจ า ประกอบไปดว้ย  

   4.3.1 การโฆษณา  เป็นการส่ือสารแบบทางเดียว  ท่ี มี
ประสิทธิภาพส าหรับตลาดแบบมวลชน  มีลักษณะเป็นการเสนอข่าวสาร ท าให้เกิดการรับรู้ 
สร้างสรรคว์ามรู้สึกท่ีดีต่อสินคา้ และสร้างการเรียนรู้เร่งเร้าใหเ้กิดการซ้ือ 
   4.3.2 การส่งเสริมการขาย  เป็นการส่ือสารทางเดียว
เก่ียวกบัเน้ือหาท่ีน่าสนใจเฉพาะอย่าง ท าให้เกิดแรงจูงใจระยะสั้น ๆ มีวตัถุประสงค์ท าให้เกิดการ
รับรู้ การเรียนรู้และแนะวธีิการใชสิ้นคา้ 

   4.3.3  การขายโดยใช้พนกังาน เป็นการส่ือสารสองทางท่ีมี
คุณภาพสูงโดยผ่านการพูดคุยหรือช้ีแนะการใช้สินคา้ ต่อผูบ้ริโภคแต่ละคนโดยตรง มีลกัษณะเป็น
การเสนอข่าวสารขอ้มูลพิเศษใหก้บัผูท่ี้จะเป็นลูกคา้ 

   4.3.4  การประชาสัมพนัธ์ เป็นการส่ือสารทางเดียวเก่ียวกบั
ข่าวสารในเชิงพาณิชยข์องสินคา้ผ่านส่ือสาธารณะมีลกัษณะเป็นการเสนอข่าวผลิตภณัฑ์ใหม่ การ
ประเมินผลิตภณัฑ์ มีวตัถุประสงค์เพื่อให้เกิดการรับรู้ การเรียนรู้ การเปล่ียนแปลงทัศนคติและ
สนบัสนุนการตดัสินใจ 

   4.3.5  การพูดแบบปากต่อปาก เป็นการส่ือสารสองทาง มี
ลักษณะเป็นการสนับสนุนซ่ึงกันและกัน  มีวตัถุประสงค์เพื่อให้เกิดการรับรู้ การเรียนรู้  การ
เปล่ียนแปลงทศันคติและสนบัสนุนการตดัสินใจ การพูดแบบปากต่อปากมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมาก 
โดยเฉพาะสินคา้ท่ีมีราคาสูง และสินคา้ท่ีไม่มีรูปร่าง  

 จากกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด Marketing Mix Strategy น้ี การปรับใช้ให้เขา้กบั
ธุรกิจเซอร์วสิ อพาร์ทเมน้ท ์จะเนน้ไปทางผลิตภณัฑ์ (Product) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และ
การท าโปรโมชั่น (Promotion) เป็นหลกั เน่ืองจากห้องพกัและการให้บริการของอพาร์ทเมน้ท์ฯ มี
ความแตกต่างจากคู่แข่งโดยทั่วไป ดังนั้ นทางองค์กรจะเน้นพฒันารูปแบบของห้องพกัและการ
ให้บริการต่างๆ ให้มีความแตกต่างให้มากข้ึน อาทิ การเพิ่มส่ิงอ านวยความต่างๆ เพิ่มเติมภายใน
ห้องพักให้ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าให้มากยิ่งข้ึน เช่น ลูกค้าสามารถจดังานเล้ียง
สังสรรค์ขนาดย่อมภายในห้องพักได้แต่ไม่รบกวนลูกค้ารายอ่ืนๆ เป็นต้น รวมถึงการสร้าง
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บรรยากาศบริเวณโดยรอบให้รู้สึกเสมือนการเขา้พกัอาศยัภายในบา้นให้มากยิ่งข้ึน เช่น มีการส่ง
การ์ดอวยพรวนัเกิดหรือวนัพิเศษต่างๆไปใหลู้กคา้ มีการท าปาร์ต้ีขนาดยอ่มระหวา่งลูกคา้ท่ีเขา้มาพกั
กับพนักงานขององค์กร เพื่อเป็นการสร้างเน็ตเวิรค์ คอนเน็คชั่นระหว่างกันให้มีความสัมพนัธ์
ใกลชิ้ดกนัมากยิ่งข้ึน  เป็นตน้ เพื่อเป็นการป้องกนัในเร่ืองของการแข่งขนัทางดา้นราคาในอีกทาง
หน่ึง 

 ต่อมาในส่วนของช่องทางการจดัจ าหน่าย จะเพิ่มช่องการจดัจ าหน่ายให้เจาะกลุ่มตลาด
ลูกคา้ให้มากยิ่งข้ึนโดยผา่นช่องทางหลากหลายอาทิ เวบ็ไซตต่์างๆ เช่น เวบ็ไซตข์องอพาร์ทเมน้ท์ฯ
เอง เวบ็ไซต ์Google.com และเวบ็ไซตจ์องท่ีพกัต่างๆ รวมไปถึงการพฒันา Mobile Application หรือ
การโฆษณาผ่านส่ือหนังสือพิมพ์ เป็นตน้ นอกจากน้ีจะเพิ่มการออกไปเสนอขายยงัสถานท่ีท่ีเป็น
กลุ่มเป้าหมาย เช่น ตามนิคมอุตสาหกรรมต่างๆในบริเวณโดยรอบ สถานท่ีท่องเท่ียว เป็นตน้ เพื่อให้
เกิดความสนใจในแบรนดแ์ละมียอดการขายท่ีมากข้ึน 

 ต่อมาในส่วนของการเนน้การท าโปรโมชัน่ จะเนน้ท าความร่วมมือกบัเหล่าพาร์ทเนอร์
ต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งให้มากยิ่งข้ึน เช่น พาร์ทเนอร์ท่ีเป็นตวัแทนในการจองห้องพกัให้กบัองค์กร อาทิ 
เวบ็ไซต์ Agoda.com, tripadvisor.com, booking.com เหล่าน้ีเป็นตน้ เพื่อท าให้ลูกคา้ไดรั้บรู้แบรนด์
ของอพาร์ทเมน้ท์ฯ ให้มากยิ่งข้ึนและท าให้องค์กรสามารถลดต้นทุนในการบริหารงานทางด้าน
การตลาดไดอี้กดว้ย นอกจากน้ี เนน้การท าพาร์ทเนอร์ร่วมกบัเหล่าแบรนด์ของอพาร์ทเมน้ทฯ์ ต่างๆ
ให้มากยิ่งข้ึน เพื่อเป็นการเพิ่มการรับรู้ของแบรนด์และสามารถท าให้เกิดการแลกเปล่ียนฐานลูกคา้
ระหวา่งกนัใหม้ากยิง่ข้ึน เป็นตน้ อีกทั้งจะเพิ่ม  

จากการก าหนดกลยทุธ์ส่งเสริมการตลาดให้กบัธุรกิจน้ี ผลประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ
คือ ช่ือเสียงขององคก์รดีข้ึน มีคนรู้จกัและจ านวนลูกคา้มีเพิ่มมากข้ึน รวมไปถึงยอดขายของธุรกิจมี
การเติบโตตามเป้าหมายท่ีตั้งไว ้ซ่ึงหากผลจากการลงทุนเป็นไปตามท่ีคาดไวใ้นอนาคตก็จะมีการ
ลงทุนอย่างต่อเน่ืองในการปรับปรุงการให้บริการต่างๆ และพัฒนาห้องพักและรูปแบบการ
ใหบ้ริการให้ดีมากยิง่ข้ึน เพื่อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดม้ากข้ึน ซ่ึงจะท าใหส่้วนแบ่งการตลาดของธุรกิจ
มีเพิ่มข้ึน เติบโตรองรับในการเขา้มาของประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนในอนาคตต่อไป  

ดงันั้นจากภาพรวมของธุรกิจเซอร์วิส อพาร์ทเม้นท์ท่ีด าเนินการอยู่จะท าการตลาด
ให้กับธุรกิจโดยผ่าน  Social Network ในส่วนของการค้นหาผ่าน  Internet และโฆษณาผ่านส่ือ 
Facebook Twitter และ เวบ็ไซต์การท่องเท่ียวช่ือดงัต่างๆ ท่ีเป็นตวัสนบัสนุนในการคน้หา ในส่วน
ต่อมาจะเป็นการจดัการภายในบริษทั เพื่อให้มีการบริการท่ีเป็นเชิงรุกมากข้ึนโดยการใช้พนักงาน
ของเซลล์ทีมเป็นตวัส่ือสารรูปแบบการให้บริการของธุรกิจ ซ่ึงส่วนเสริมเพื่อเติมก็จะมีเพียงการท า
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โปรโมชัน่ การลด แลก แจกและแถมต่างๆ เพื่อส่งเสริมการบริการให้กบัลูกคา้ โดยในส่วนท่ีกล่าว
มาทั้งหมด คือการด าเนินกลยทุธ์ในระดบัสายงาน (Functional Strategy) 
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บทที ่5 

กำรน ำแผนกลยุทธ์ไปปฏบัิติ 
 
 

 หลงัจากท่ีมีการวิเคราะห์ เลือกสรร และจดัท ากลยทุธ์ในระดบัต่างๆแลว้ กระบวนการ
ต่อไป คือ การน าเอากลยุทธ์ไปประยุกต์เพื่อการปฏิบติัตาม  นับว่าเป็นขั้นตอนท่ีเป็นส่ิงส าคญัต่อ
ความส าเร็จหรือความลม้เหลวขององคก์ร ซ่ึงการน ากลยทุธ์ไปประยุกตใ์ชป้ฏิบติันั้นจะมีลกัษณะท่ี
แตกต่างจากการจดัท ากลยุทธ์ โดยการจดัท ากลยุทธ์เป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการก าหนดวิสัยทศัน์ การ
วิเคราะห์สภาวะแวดลอ้มต่างๆ รวมทั้งการสร้างสรรค์กลยุทธ์ประเภทต่างๆ แต่การประยุทธ์ใช้กล
ยทุธ์จะเนน้ท่ีกิจกรรมการปฏิบติัต่างๆ ท่ีเป็นการทดสอบความสามารถของผูบ้ริหารในการเป็นผูน้ า
ท่ีจะเปล่ียนแปลงองคก์ร การออกแบบ และช้ีน ากระบวนการในการท างานแบบใหม่ๆ รวมทั้งการจูง
ใจพนักงานให้ท าตามเป้าหมายท่ีไดก้ าหนดไวก้ารน ากลยุทธ์ไปสู่การปฏิบติัเป็นขั้นตอนหน่ึงของ
การบริหารเชิงกลยทุธ์  

 การน ากลยุทธ์ไปสู่การปฏิบติัอย่างมีประสิทธิผลจ าเป็นตอ้งอาศยัเคร่ืองมือทางการ
บ ริ ห ารห ล า ย อ ย่ า ง  ไ ด้ แ ก่  Balanced Scorecard, McKinsey’s 7S Framework, Strategy Map, 
Competency Model, Change Management และ Problem Solving Analysis เป็นตน้ 

 การส่ือสารทางกลยทุธ์มีความส าคญัต่อประสิทธิผลของการน ากลยุทธ์ไปสู่การปฏิบติั
แผนท่ีกลยุทธ์ (Strategy Map) ถือไดว้่าเป็นเคร่ืองมือทางการบริหารอย่างหน่ึงท่ีมีประสิทธิภาพใน
การส่ือสารกลยุทธ์ ซ่ึงการน ากลยทุธ์ไปสู่การปฏิบติัอยา่งมีประสิทธิผลจ าเป็นตอ้งแปลงยทุธศาสตร์
ท่ีมีความเป็นนามธรรมให้ไปสู่ความเป็นรูปธรรมก่อน จึงจะสามารถสร้างประสิทธิผลได้ Balanced 
Scorecard จดัเป็นเคร่ืองมือทางการบริหารท่ีนิยมใชใ้นการสร้างความเป็นรูปธรรมของกลยทุธ์ 
 
 

5.1 ทฤษฏแีผนทีก่ลยุทธ์ และ Balanced Scorecard 
 แผนท่ีกลยุทธ์ คือ แผนภาพท่ีแสดงให้เห็นถึงยุทธศาสตร์ขององค์กร ในรูปแบบของ

ความสัมพนัธ์ในเชิงของเหตุและผล (Kaplan & Norton, 2004) เป็นความสัมพนัธ์ระหวา่งผลลพัธ์ท่ี
องค์ก รป รารถน าใน  4 มิ ติห รือ มุ มมอง  ของ  Balanced Scorecard (Kaplan & Norton, 2007) 
ประกอบดว้ย มุมมองดา้นการเงิน (Financial Perspective) มุมมองดา้นลูกคา้ (Customer Perspective) 
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มุมมองด้านกระบวนการภายใน  (Internal Process Perspective) มุมมองด้านการเรียนรู้และการ
พฒันา (Learning and Growth Perspective) โดยภายใตแ้ต่ละมุมมอง ประกอบดว้ย 

 1. วตัถุประสงค์ (Objective) คือ ส่ิงท่ีองค์กรมุ่งหวงัหรือตอ้งการท่ีจะบรรลุในแต่ละ
ดา้น 

 2. ตัว ช้ี ว ัด  (Measures ห รือ  Key Performance Indicators: KPIs) คื อ  ตัว ช้ี ว ัด ขอ ง
วตัถุประสงค์ในแต่ละด้านและตัวช้ีวดัเหล่าน้ีจะเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวดัว่าองค์กรบรรลุ
วตัถุประสงคใ์นแต่ละดา้นหรือไม่ 

 3. เป้าหมาย (Target) คือเป้าหมายหรือตวัเลขท่ีองคก์รตอ้งการจะบรรลุในตวัช้ีวดัแต่ละ
ประการ 

 4. ความคิดริเร่ิมหรือส่ิงท่ีจะท า (Initiatives) คือแผนงาน โครงการ หรือ กิจกรรมท่ี
องคก์รจะจดัท าเพื่อบรรลุเป้าหมายท่ีตอ้งการ 

 แผนท่ีกลยุทธ์จะท าหนา้ท่ีเปรียบเสมือนเคร่ืองมือส่ือสารให้บุคลากรในองคก์รไดรั้บรู้
ถึงกลยุทธ์ขององค์กร ท าให้ผูบ้ริหารและผูป้ฏิบติังานมีความเขา้ใจในยุทธศาสตร์ขององค์กรใน
ภาพรวมได้อย่างชัดเจนยิ่งข้ึน  จากการท่ีแผนท่ีกลยุทธ์เป็นแผนภาพท่ีเกิดจากการเช่ือมโยง
วตัถุประสงคเ์ชิงกลยุทธ์เขา้หากนัเพื่อน าไปสู่ผลลพัธ์สุดทา้ยขององค์กร เช่ือมโยงจากมุมมองดา้น
การเรียนรู้และพฒันา ไปสู่มุมมองดา้นกระบวนการภายในไปสู่มุมมองดา้นลูกคา้ และมุมมองดา้น
การเงินดว้ยความสัมพนัธ์ในเชิงเหตุและผล ดงันั้นนอกจากเราจะใชแ้ผนท่ีกลยทุธ์เพื่อการส่ือสารกล
ยุทธ์ภายในองค์กรแล้ว เรายงัจะสามารถใช้แผนท่ีกลยุทธ์เป็นเคร่ืองมือในการทดสอบสมมติฐาน
ขององคก์รไดอี้กดว้ย 
แนวทำงกำรจัดท ำแผนทีก่ลยุทธ์ 

 แผนท่ีกลยุทธ์เป็นแผนภาพท่ีเกิดจากการน าวตัถุประสงคเ์ชิงกลยุทธ์ของแต่ละมุมมอง
ทั้ง 4 มุมมองของ Balanced Scorecard มาเรียงกนัและเช่ือมโยงกนัดว้ยความสัมพนัธ์เชิงเหตุและผล
ดงัตวัอยา่งในภาพท่ี 5.1 
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ภำพที ่5.1: แสดงตวัอยา่งของแผนท่ีกลยทุธ์และวตัถุประสงคเ์ชิงกลยทุธ์ภายในแต่ละมุมมอง 

 จากภาพท่ี 5.1 เป็นการเรียงกันของมุมมองทั้ งส่ีท่ีประกอบเป็นแผนท่ีกลยุทธ์โดย
ภายในของแต่ละมุมมองจะเป็นวตัถุประสงค์ท่ีองค์กรตอ้งบรรลุในแต่ละมุมมองซ่ึงจะส่งผลไปสู่
ความส าเร็จอันเป็นผลลัพธ์สุดท้ายขององค์กรซ่ึงก็คือการบรรลุวิสัยทัศน์  โดยองค์กรท่ี เป็น
ภาคเอกชน ผลลพัธ์สุดทา้ยจะเป็นเร่ืองของมุมมองทางการเงินซ่ึงจะเป็นรายไดแ้ละผลก าไรโดยมี
การเรียงจากมุมมองด้านการเรียนรู้และพฒันาไปสู่มุมมองด้านกระบวนการภายใน มุมมองด้าน
ลูกคา้และสุดทา้ยจะเป็นมุมมองดา้นการเงิน 
ประโยชน์ของแผนทีก่ลยุทธ์ 

1. ใชใ้นการแปรผลกลยทุธ์ขององคก์รเพื่อใชใ้นการส่ือสารภายในองคก์ร 
      2. ใชใ้นการวดัผลความส าเร็จในการด าเนินกลยทุธ์ขององคก์ร 
     3. ใช้ในการแสดงความเป็นเหตุเป็นผลของการด าเนินกลยุทธ์ขององคก์รให้บรรลุผล
ส าเร็จ 
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อุปสรรคและกำรหลกีเลีย่งอุปสรรคกำรน ำกลยุกต์ไปฏิบัติ 
 ก่อนจะมีการน ากลยุทธ์ไปปฏิบติันั้น จะตอ้งมีการพิจารณาทบทวนกลยุทธ์ท่ีไดเ้ลือก

ไวว้า่เหมาะสมหรือไม่ จากนั้นจะตอ้งท าการประเมินองคก์รและปัจจยัต่างๆภายในองคก์รวา่มีความ
พร้อมและความสามารถเพียงพอท่ีจะน ากลยุทธ์ไปปฏิบติัหรือไม่ ซ่ึงปัญหาและอุปสรรคท่ีองค์กร
ทัว่ไปตอ้งประสบในการน ากลยทุธ์ไปปฏิบติั เช่น 

- การประยกุตใ์ชมี้ความล่าชา้กวา่แผนท่ีวางไว ้

- เกิดปัญหาในดา้นต่างๆท่ีไม่ไดว้างแผนรองรับไว ้

- การประสานงานระหวา่งกิจกรรมต่างๆไม่มีประสิทธิภาพเพียงพอ 

- พนกังานไม่มีความสามารถเพียงพอ 

- ไม่มีการอบรม หรือแนะแนวทางใหพ้นกังานเขา้ใจอยา่งเพียงพอ 

- มีปัจจยัทั้งภายใน และภายนอกท่ีไม่สามารถควบคุมได ้

- ความเป็นผูน้ าของผูบ้ริหารองคก์รในระดบัต่างๆ 

- การแปลความหมายของกลยทุธ์ไม่มีประสิทธิภาพเพียงพอ 

- ระบบต่างๆไม่สามารถรองรับการปฏิบติัตามกลยทุธ์ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 ดังนั้ นการเลือกกลยุทธ์ท่ีดีท่ีสุดเพื่อท่ีจะน าไปปฏิบัตินั้ น George Steiner and John 

Miner ไดเ้สนอแนะขอ้ท่ีควรค านึงถึงในการเลือกกลยทุธ์ คือ 

- กลยทุธ์มีความสอดคลอ้งกบัภารกิจ และวตัถุประสงคข์ององคก์ร 

- กลยทุธ์มีความเหมาะสมกบัสภาวะแวดลอ้มทั้งภายในและภายนอกขององคก์ร 

- กลยทุธ์มีการค านึงถึงความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนเม่ือไดเ้ปรียบเทียบกบัผลตอบแทน 

- กลยทุธ์ท่ีเลือกนั้นมีความขดัแยง้กบักลยทุธ์เดิมขององคก์รหรือไม่ 

- กลยทุธ์ท่ีเลือกเป็นไปไดห้รือไม่ท่ีจะน าไปปฏิบติัไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
ทรัพยำกรและระยะเวลำ 

 การก าหนดทรัพยากรท่ีจ าเป็นต่อการปฏิบติังาน แผนปฏิบติัการจะไม่สมบูรณ์ หาก
ปราศจากการก าหนดทรัพยากรท่ีหน่วยงานจ าเป็นตอ้งใช้ในการด าเนินงาน เพื่อตอบสนองต่อกล
ยุทธ์ขององค์การ ทรัพยากรตามแผนปฏิบติัการส่วนใหญ่จะประกอบไปด้วย บุคลากร เงิน(ตาม
งบประมาณ) เทคโนโลยี สถานท่ีท างาน/พื้นท่ี การสนบัสนุนจากหน่วยธุรกิจอ่ืนๆ พนัธมิตรเชิงกล
ยุทธ์ กรอบเวลา การฝึกอบรม เป็นตน้ ผูจ้ดัการควรตั้งค  าถามเหล่าน้ี เม่ือตอ้งประเมินความตอ้งการ
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ใช้ทรัพยากรในการด าเนินงาน  แผนปฏิบัติการใหม่ท่ีต้องการด าเนินน้ีกระทบต่อการปฏิบัติ
ประจ าวนัของหน่วยงานอย่างไรบ้าง ทรัพยากรท่ีมีอยู่ในหน่วยงานสามารถรองรับงานตาม
แผนปฏิบติัการใหม่ท่ีเพิ่มข้ึนจากงานประจ าท่ีท าอยูห่รือไม่  ถา้ไม่สามารถรองรับได ้หน่วยงานนั้นๆ
จะตอ้งเพิ่มบุคลากรและทรัพยากรในดา้นใดบา้งหน่วยงานตอ้งการหลกัสูตรฝึกอบรมใดบา้ง และมี
ค่าใชจ่้ายเท่าไร หน่วยงานตอ้งการเทคโนโลยีและระบบงานใหม่ประเภทใด ท่ีจะช่วยสนบัสนุนการ
ด าเนินงานโครงการและมีค่าใชจ่้ายเท่าไร 

 
5.2 กำรวิเครำะห์แผนที่กลยุทธ์ (Strategic Map) และ Balanced Scorecard ของเชอร์วิส 
อพำร์ทเม้นท์ฯ 
 5.2.1 กำรวเิครำะห์แผนทีก่ลยุทธ์ของทำงอพำร์ทเม้นท์ฯ 

มุมมองด้ำนกำรเงิน 
 
 
 
 
 
มุมมองด้ำนลูกค้ำ 
 
 
 
 
มุมมองด้ำนกระบวนกำรภำยใน 
 

มุมมองด้ำนกำรเรียนรู้และเติบโต 
 
 
ภำพที ่5.2 : แสดงแผนท่ีกลยทุธ์ (Strategic Map) ขององคก์ร  

ก าไรสูงสุด 

รายไดเ้พ่ิม ตน้ทุนลด 

รายไดเ้พ่ิมจากลูกคา้ใหม่ รายไดเ้พ่ิมจากลูกคา้เก่า 

การหาลูกคา้ใหม่เพ่ิม การรักษาลูกคา้เก่า 

การตอบโจทยค์วามตอ้งการลูกคา้ 
ภาพพจน์ท่ีดี 

ความพึงพอและความประทบัใจ 

ระบบการตลาดและการขายท่ีดี 

การควบคุมคุณภาพของการใหบ้ริการ 

การบริหารเงินท่ีมีประสิทธิภาพ 

บุคลากรท่ีมีทกัษะ ระบบการบริหารงานแบบใหม่ 
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 จากภาพท่ี 5.2 การก าหนดยุทธศาสตร์ของทางอพาร์ทเมน้ทฯ์ ใน 4 ดา้นเร่ิมตน้จากการ
พฒันาและเรียนรู้  องคก์รจะคดัสรรบุคลากรใหม่ท่ีมีประสบการณ์และมีความเช่ียวชาญในดา้นต่างๆ 
มาร่วมงานกบัทางองค์กร และจะมีการจดัอบรมให้กบัพนักงานอยู่เสมอเพื่อให้ทกัษะความรู้และ
ความสามารถให้มากยิ่งข้ึน และจะมีการปรับปรุงและพฒันาระบบงานใหม่ๆ อยู่สม ่าเสมอเพื่อให้
เกิดความรวดเร็วในการปฏิบติังานมากยิง่ข้ึนและลดขอ้ผดิพลาดในการท างานใหน้อ้ยลง ซ่ึงจะท าให้
เกิดระบบการท างานท่ีมีประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 
 ในส่วนของดา้นกระบวนการภายในจะตอ้งพฒันาระบบการตลาดและการขายท่ีดีเป็น
งานหลกั เพื่อใหเ้กิดกลุ่มลูกคา้ใหม่ท่ีเป็นเป้าหมายขององคก์ร  ควบคู่ไปกบัการควบคุณภาพของการ
ให้บริการ เพื่อท าให้ลูกคา้เก่าเกิดความพึงพอใจและความประทบัใจในการใหบ้ริการอยา่งสม ่าเสมอ
และยงัเป็นการรักษาภาพพจน์ท่ีดีต่อองค์กรและท าให้กลุ่มลูกคา้ใหม่เกิดความมัน่ใจในการเขา้ใช้
บริการและการบริหารการเงินภายในให้มีประสิทธิภาพ เพื่อควบคุมและลดค่าใชจ่้ายต่างๆ ท่ีเกิดข้ึน
รวมไปถึงการติดตามภาระเจา้หน้ีและลูกหน้ี เพื่อท าให้ระบบการเงินขององค์กรมีประสิทธิภาพ
สูงสุด และส่งผลท าใหอ้งคก์รมีก าไรสูงสุดดว้ย 
  ในส่วนดา้นการเงินเม่ือด าเนินตามกลยุทธ์จะส่งผลให้เกิดรายไดจ้ากทั้งลูกคา้เก่าและ
ลูกคา้ใหม่เพิ่มข้ึน รวมไปถึงการบริหารงานท่ีมีประสิทธิภาพจะส่งผลต่อตน้ทุนท่ีลดลง ซ่ึงทา้ยท่ีสุด
จะท าใหธุ้รกิจมียอดขายและก าไรเติบโตข้ึน และมีฐานลูกคา้ท่ีมากข้ึนและแขง็แกร่งต่อการเติบโตใน
อนาคต 
 

 5.2.2 กำรวเิครำะห์ Balanced Scorecard ของทำงอพำร์ทเม้นท์ฯ  
ตำรำง 5.1  แสดงองคป์ระกอบดา้นการเงิน  
วตัถุประสงค์ ตัววดั เป้ำหมำย แผนงำน 
เพิ่มยอดขาย ร้อยละของยอดขายท่ี

เพิ่มข้ึน 
25% การโฆษณาและ

ประชาสัมพนัธ์เพื่อ
เพิ่มลูกคา้ใหม่ใหเ้ขา้
มาใชบ้ริการมากข้ึน 

ก าไรเพิ่มข้ึน ร้อยละของก าไรท่ี
เพิ่มข้ึน 

15% การจดัการเพื่อให้
รายไดเ้พิ่มและตน้ทุน
ลดลงจากการบริหาร
เงินท่ีดี 
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ตำรำง 5.2  แสดงองคป์ระกอบดา้นลูกคา้ 
วตัถุประสงค์ ตัววดั เป้ำหมำย แผนงำน 
ผูรั้บบริการพึงพอใจ 
ประทบัใจและตอบ
โจทยค์วามตอ้งการ 

ร้อยละของความพึง
พอใจประทบัใจและ
สามารถตอบโจทย์
ความตอ้งการ 

95% เพิ่มความรวดเร็ว 
ความถูกตอ้งและความ
ความเป็นเลิศในการ
ใหบ้ริการ 

จ านวนผูม้าใชบ้ริการ
เพิ่มข้ึน 

ร้อยละของผูม้าใช้
บริการเพิ่มข้ึน 

40% โฆษณาและ
ประชาสัมพนัธ์ธุรกิจ
และท าโปรโมชัน่แก่
ลูกคา้เป้าหมาย 

 
ตำรำง 5.3  แสดงองคป์ระกอบดา้นกระบวนการภายใน 
วตัถุประสงค์ ตัววดั เป้ำหมำย แผนงำน 
ระยะเวลาในการ
ใหบ้ริการลดลงและ
ความถูกตอ้งในการ
ปฏิบติังานมีมากยิง่ข้ึน 

ร้อยละของระยะเวลา
การใหบ้ริการลดลง
และความถูกตอ้งมีมาก
ยิง่ข้ึน 

25% ตรวจเช็คระยะเวลา
ตอบสนองต่อลูกคา้
และการใชง้าน
โปรแกรมต่างๆ วา่มี
ความช านาญมาก
ยิง่ข้ึน 

การโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ท าให้
คนรู้จกัเพิ่มข้ึน 

ร้อยละของคนท่ีใหใ้ช้
บริการรู้จกัธุรกิจ
เพิ่มข้ึน 

40% ท าการใฆษณาและ
ประชาสัมพนัธ์ผา่น
ช่องทางส่ือสารต่างๆ 
ใหม้ากยิง่ข้ึน 
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ตำรำง 5.4 แสดงองคป์ระกอบดา้นการเรียนรู้และพฒันา 
วตัถุประสงค์ ตัววดั เป้ำหมำย แผนงำน 
พฒันาศกัยภาพของ
บุคลากรในดา้นการ
ใหบ้ริการ 

ร้อยละบุคลากรท่ีเขา้
ฝึกอบรมและการสอบ
ผา่นทั้งภาคทฤษฏีและ
ภาคปฏิบติังานจริงตาม
เกณฑท่ี์ก าหนด 

95% และ 85% 
ตามล าดบั 

การอบรมทกัษะและ
เน้ือหาวชิาชีพแก่
พนกังานและ
ประเมินผลการ
น าไปใชง้านอยา่ง
ถูกตอ้งเหมาะสม 

บุคลากรมีทกัษะและ
สามารถใชร้ะบบงาน
ดา้นสารสนเทศในการ
ใหบ้ริการแก่ลูกคา้ได้
อยา่งช านาญ 

ร้อยละของบุคลากรท่ี
เขา้อบรมการพฒันา
และการสอบผา่น
เกณฑท์ั้งภาคทฤษฎี
และภาคปฏิบติังานจริง
ตามเกณฑท่ี์ก าหนด 

95% และ 85% 
ตามล าดบั 

การอบรมทกัษะและ
เน้ือหาวชิาชีพแก่
พนกังานในการใช้
โปรแกรมระบบงาน
เพื่อใหบ้ริการลูกคา้ได้
อยา่งถูกตอ้งและ
รวดเร็ว 

พฒันารูปแบบการ
ใหบ้ริการและ
ระบบงานต่างๆของ
องคก์รใหมี้
ประสิทธิภาพอยูเ่สมอ 

ร้อยละของจ านวน
ขอ้เสนอแนะและ
แสดงความคิดเห็นท่ี
เพิ่มข้ึนของพนกังาน
ในการปรับปรุงและ
พฒันาระบบงานใหม่ๆ 

25% ส่งเสริมการพฒันา
ปรับปรุงระบบงาน
ของแผนกต่างๆใหมี้
ประสิทธิภาพมาก
ยิง่ข้ึน 

  
 จากกระบวนการในการวดัผลโดยการใช้ Balanced Scorecard จะท าให้องค์กรไดเ้ห็น
ถึงธุรกิจว่าจะเดินหน้าไปในทิศทางใด และเป็นไปตามเป้าหมายท่ีวางไวห้รือไม่ ซึงจะตอ้งมีการ
พิจารณาในทุกองค์ประกอบทุกๆ เดือน เพื่อท่ีจะทราบถึงความเคล่ือนไหวของธุรกิจ เพราะถา้หาก
เกิดมีการผิดพลาดก็จะสามารถปรับกลยุทธ์ใหม่ไดท้นั และปรับเปล่ียนเพื่อให้สามารถแข่งขนักบั
คู่แข่งในธุรกิจน้ีได ้
 การใช้ Balanced Scorecard นั้ นเป็นเพียงส่วนหน่ึงท่ีจะท าให้ เห็นถึงทิศทางและ
เป้าหมายของธุรกิจเซอร์วิส อพาร์ทเมน้ท์ ซ่ึงในปัจจุบนัการพฒันาดา้นอ่ืนๆ ไม่วา่จะเป็นบุคลากร 



48 

 

การพฒันาดา้นการตลาดอ่ืนๆ การตลาดเชิงรุก ก็ยงัคงเป็นส่ิงท่ีธุรกิจจะตอ้งด าเนินการ เพื่อพฒันา
ต่อไปในการท าใหธุ้รกิจเกิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัและเกิดความมัน่คงกบัธุรกิจต่อไป 

อุปสรรคและกำรหลกีเลีย่งอุปสรรค 
 ในด้านการก าหนดกลยุทธ์คร้ังน้ีไม่ก่อให้เกิดความขดัแยง้เน่ืองจาก เป็นกลยุทธ์ท่ี

สมเหตุสมผล สอดคล้องกบัวิสัยทศัน์ พนัธกิจและกลยุทธ์ในระดบัต่างๆขององค์กร ขอ้จ ากดัคือ
ความสามารถของฝ่ายการตลาดและทีมการขายในการท าให้ลูกคา้รับรู้แบรนด์ และตอบสนองใน
การเขา้มาจองห้องพกั ศกัยภาพและความรู้เฉพาะทางดา้นเทคนิคของพนักงานแผนกต่างๆ ความ
ร่วมมือร่วมใจในการช่วยกนัท าใหโ้ครงการส าเร็จ การท างานเป็นทีมและการท างานร่วมกนัระหวา่ง
แผนก เป็นตน้ ดงันั้นผูบ้ริหารจะตอ้งช่วยเหลือดูแลในส่วนของ workload ของพนกังาน สนบัสนุน
การท างานเป็นทีมและระหว่างแผนก รวมถึงการให้รางวลัส าหรับโครงการท่ีประสบความส าเร็จ 
การผกู KPI ของบริษทักบัโบนสัท่ีพนกังานจะไดรั้บเพื่อเป็นแรงจูงใจในการด าเนินงาน 
 ทรัพยำกรและระยะเวลำ 

 บริษัทจะต้องท าการจัดสรรเวลาให้กับโครงการต่างๆ  เพื่อสามารถท่ีจะวางแผน
ทรัพยากรท่ีมีอยูอ่ยา่งจ ากดัได ้โครงการจะถูกจดัเรียงตามล าดบัความส าคญั โดยโครงการท่ีจะเร่ิมท า
ในปีแรก ดงัตารางท่ี 5.5 
ตำรำงที ่5.5 : แสดงแผนการด าเนินงานโครงการต่างๆ ประจ าปี 2557 ขององคก์ร 
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 จากตารางท่ี 5.5 แสดงแผนงานการด าเนินงานโครงการต่างๆ ประจ าปี 2557 ของ
องคก์ร กล่าวไดว้า่  
 โครงการฝึกอบรมพนกังานจะเป็นพื้นฐานส าคญัในการท าให้พนกังานมีศกัยภาพการ
ท างานมากยิ่งข้ึน แผนกทรัพยากรบุคคลจะตอ้งเป็นฝ่ายท่ีรับผิดชอบในด้านการค านวณค่าใช้จ่าย
ทางดา้นผูบ้ริหารจะตอ้งก าหนดงบประมาณและวางแผนการอบรมส าหรับทั้งปี โดยพนักงานจะ
ไดรั้บการฝึกอบรมทุกคนไม่วา่จะไดรั้บการฝึกอบรมจากภายในหรือภายนอกองคก์ร โดยการอบรม
จะเป็นกิจกรรมท่ีจะตอ้งเกิดข้ึนเป็นประจ าอย่างน้อยทุกๆ 3 เดือนคร้ังโดยสลบัระหว่างการอบรม
ภายในและอบรมภายนอกบริษทั โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อให้พนกังานท่ีไปอบรมภายนอกสามารถท่ี
จะน าความรู้นั้นมาอบรมให้กบัเพื่อนพนกังานคนอ่ืน ท าให้เพื่อนพนกังานคนอ่ืนไดรั้บความรู้ และ
เป็นการพฒันาความสามารถในการถ่ายทอดความรู้ของพนักงานเองดว้ย และองค์กรสามารถท่ีจะ
ประหยดัค่าใชจ่้ายส่วนน้ีไดใ้นอีกทางหน่ึง 

 โครงการพฒันากลยุทธ์การขยายตลาด ฝ่ายการตลาดและฝ่ายขายจะเป็นผูรั้บผิดชอบ
หลกัในการก าหนดทิศทางการตลาดของบริษทั ตามแนวโน้มสถานการณ์ท่ีจะเกิดข้ึน โดยการน า
ขอ้มูลจากแหล่งภายในและภายนอกบริษทั จากการไปดูงานจดัแสดง รวมถึงการไปเยี่ยมชมองคก์ร
พนัธมิตรทางธุรกิจ และท าการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นการตลาดเพื่อแสวงหากลุ่มลูกคา้ใหม่และรักษา
ฐานลูกคา้เดิมอยา่งต่อเน่ือง โดยกิจกรรมการจดัหาและวเิคราะห์ขอ้มูล และการพบปะลูกคา้ใหม่และ
เก่า รวมทั้งการประเมินประสิทธิภาพในการด าเนินกลยทุธ์ดา้นการตลาดและการขาย เป็นกิจกรรมท่ี
จะตอ้งท าอย่างต่อเน่ืองทุกวนัและทุกเดือน เน่ืองจากภาวะการแข่งขนัในธุรกิจน้ีมีอย่างรุนแรงจึง
จ าเป็นอยา่งยิง่ในการติดตามสถานการณ์ใหท้นัเหตุการณ์อยูอ่ยา่งสม ่าเสมอ 
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 โครงการควบคุมคุณภาพ เป็นโครงการท่ีเก่ียวเน่ืองกบัทุกฝ่ายในองคก์ร โดยผูบ้ริหาร 
หัวหน้างานและพนักงานของแต่ละทีมจะเข้ามามีส่วนร่วมในการน าเสนอไอเดียใหม่ๆ ในการ
ควบคุมคุณภาพและการพฒันาการท างานในปัจจุบนัใหมี้ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน ดว้ยการจดัประชุม
ทีมของทุกๆทีมในแต่ละเดือนเพื่อให้เกิดความร่วมมือร่วมใจกันในการควบคุมคุณภาพและ
พฒันาการท างานให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดระหวา่งทีมและภายในองคก์รทั้งหมด และประเมินการ
ควบคุมคุณภาพภายในของแต่ละทีมแบบรายเดือนเช่นเดียวกนั นอกจากน้ีควรมีการว่าจา้งหรือใช้
องค์กรท่ีเป็นพนัธมิตรกนัในการตรวจสอบคุณภาพการให้บริการระหว่างกนัโดยจดัข้ึนทุกๆ ไตร
มาส โดยแต่ละโครงการควบคุมคุณภาพน้ี ควรมีการก าหนดเป็น KPI และปรับปรุงพฒันา KPI ให้
เป็นมาตรฐานท่ีทนัสมยัอยูเ่สมอ เพื่อใหเ้กิดประสิทธิภาพสูงสุดในการปฏิบติัของทั้งองคก์ร 
 โครงการพฒันาเทคโนโลยีของผลิตภณัฑ์และการบริการขององค์กร ควรจดัมีการจดั
ประชุมและศึกษาคน้ควา้และเก็บขอ้มูลในช่วงไตรมาสมาสสุดทา้ยของปี เพื่อประเมินวา่องคก์รจะ
สามารถน าเอาเทคโนโลยีอะไรใหม่ๆจากภายนอกเขา้มาใช้เพื่อปรับปรุงและพฒันารูปแบบการ
ให้บริการและกระบวนการท างานต่างๆ ให้เกิดเป็นนวตักรรมใหม่ๆแก่องค์กรและช่วยเพิ่ม
ประสิทธิภาพการท างานใหม้ากยิง่ข้ึน 
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