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บทคัดย่อ 
 
 แผนธุรกิจนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อให้ผูบ้ริโภครูจ้ักคอมแพ็คตัสในฐานะผู้น าในการสร้างบ้าน
ขนาดเล็กทีม่ีคุณภาพ และเพื่อให้ธุรกจินี้มีอัตราส่วนก าไรสุทธิอย่างน้อย 8% ต่อปี และมีอัตราส่วน
ตอบแทนผู้ถือหุ้นอย่างน้อย 0.5 % ต่อปี ในการจัดท าแผนธุรกิจนี้ ได้มีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม
ทางธุรกจิ การวิเคราะห์คู่แข่งขัน และการวิจัยตลาดโดยการสัมภาษณ์เชิงคุณภาพจากผูท้ี่ก าลัง
ต้องการสร้างบ้าน รายได้ต่อเดือนมากกว่า 15.000 บาท อาศัยในกรุงเทพมหานคร และต่างจงัหวัด 
จ านวน 16 คน 
 ผลวิเคราะห์ บริษัทมจีุดแข็ง คือ นวัตกรรมของสินค้าและความเช่ียวชาญของบริษัท 
จุดอ่อน คือ ประสบการณ์ในการบริหารจัดการและการเข้าถึงเงินทุน ส าหรับโอกาส คือ ความต้องการ
ที่อยู่อาศัยยังคงมอีย่างต่อเนื่อง การสนบัสนุนจากภาครัฐ และการขยายเมืองและการคมนาคม 
ในขณะที่อุปสรรค คือ การเคลื่อนย้ายแรงงาน คุณภาพแรงงาน ส าหรบัการวิเคราะห์คู่แข่งขันพบว่า  
การเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่คอนข้างยากเพราะเป็นธุรกิจเฉพาะที่ต้องมีองค์ความรูเ้ฉพาะทาง ส่วน
คู่แข่งเดิมในตลาดนั้นมผีลิตภัณฑป์ระเภทบ้านแต่ยังไม่ตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคได้อย่าง
ครอบคลมุ อีกทัง้คู่แข่งรายใหญ่ๆยงัคงไม่เข้ามาในตลาดส่วนบ้านหลังเล็กๆเพราะยังมีช่องว่างในตลาด
บนเยอะและไม่คุ้มค่าทีจ่ะลงมาเล่น ดังนั้น Compaxtus จึงสามารถทีจ่ะแข่งขันและแย่งชิงพื้นที่ใน
ตลาดได้แน่นอน และในการวิจัยตลาดพบว่า ผู้ให้สมัภาษณ์ที่มีรายได้น้อยกว่า จะมีความกังวลเรือ่ง
ของราคาในขณะที่ผู้ให้สมัภาษณ์ที่มีมากกว่าจะกังวลเรื่องคุณภาพ สิ่งที่กังวลเหมือนกัน คือ กลัว
ผู้รบัเหมาโกง การหาที่ดิน ผู้ใหส้ัมภาษณ์มั่นใจในความคงทนแข็งแรงของวัสดุของบริษัท ส าหรบั
เฟอร์นเิจอรม์ีทั้งผู้ใหส้ัมภาษณ์ต้องการเฟอร์นเิจอร์แบบส าเรจ็และผู้ใหส้ัมภาษณ์ที่ต้องการเลือกซื้อ
เฟอร์นเิจอรเ์อง 
 โครงการนี้ใช้เงินทุนเริม่แรกเท่ากับ 5,000,000 บาท โดยมีมลูค่าปัจจุบันสุทธิเท่ากับ 
140,527,539.10 บาท อัตราผลตอบแทนภายในโครงการเท่ากับ 184% และมีระยะเวลาคืนทุน 
1.134 ปี ดังนั้นโครงการนีเ้หมาสมทีจ่ะลงทุน 
 
ค าส าคัญ: แผนธุรกจิ, บ้านส าเร็จรูป, นวัตกรรมระบบการกอ่สร้าง 
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ABSTRACT  
 
 This business plan aims to get consumers to know Compaxtus as a leader in 
building quality small houses. And so this business has a net profit ratio of at least 
8% per annum. And the ratio of return to shareholders is at least 0.5 percent per 
year In the preparation of this business plan, the business environment, the 
competitiveness analysis. And market research by qualitative interviews from people 
who want to build houses Monthly income over 15.000 baht, living in Bangkok and 
other provinces 16 people 
 Analyst results, the company has a strong strength, is the innovation of the 
product and the company's expertise. The weakness is the management experience 
and access to funds for opportunities. That demand for housing continue, support 
from the government and the expansion of the city and transportation. While the 
obstacles are labor mobility, labor quality the arrival of a new competitor is difficult 
because it is a specialized business which requires specialized knowledge. As for the 
original competitors in the market, there are home products but still do not meet 
the needs of consumers comprehensively. Also, the big competitors still do not 
come into the market, while the small houses because there is still a lot of gaps in 
the upper market and it is not worth playing. Therefore, Compaxtus can definitely 
compete and compete for space in the market. And in market research, it was found 
that interviewees with less income. There will be concern about the price while the 
interviewees who are more than concerned about the quality. The same concerns 
are fear of contractors cheating, land acquisition. The interviewees were confident in 
the firm's material durability. "For furniture, there were both interviewers who wanted 
ready-made furniture and interviewers who wanted to buy their own furniture." 



 This project uses an initial capital of 5,000,000 baht with a net present value 
equal to 140,527,539.10 Baht. The rate of return within the project is equal to 184% 
with a return period of 1.134 years. Therefore, the project is qualified to invest. 
 
Keywords: Home Business Plan, Construction System Innovation 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ความเป็นมาของธุรกิจ 
 บ้าน คือ ที่อยูอ่าศัยที่เป็นปัจจัยพ้ืนฐานของมนุษย์ แต่ในขณะที่โลกของเราพัฒนาเทคโนโลยี
ก้าวหน้าไปอย่างมาก ซึ่งรวมถึงเทคโนโลยีด้านงานก่อสร้าง เรามีอาคารขนาดใหญ่ อาคารสูง ตึกระฟ้า 
แต่ในขณะที่การก่อสร้างบ้านขนาดเล็กก็ยังใชง้านก่อสร้างรูปแบบเดิม ๆ ระบบเดิม ๆ แรงงาน
แบบเดิม ๆ การก่อสร้างบ้านน้ันพัฒนาไปอย่างเชื่องช้า โดยเฉพาะในประเทศไทยของเรานี้ ที่มี
แรงงานราคาถูกจึงไม่ค่อยมีการน าเทคโนโลยีเข้ามาช่วยเท่าที่ควร ถึงค่าแรงจะราคาถูกแต่ในการ
ก่อสร้างระบบเดิม ๆ เหล่านี้ มีปัญหามากมาย หลาย ๆ คนที่สร้างบ้านจะต้องเคยประสบกับปัญหา
ต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นราคาสูง โดนโกง ใช้เวลานาน ช่างไม่มี ไม่ได้คุณภาพ การสร้างบ้านจึงเป็นเรื่องยาก 
เรื่องใหญ่ในชีวิตที่จะมีบ้านหลังหนึ่ง  
 COMPAXTUS ในฐานะธุรกิจที่มีประสบการณ์ประกอบธุรกิจรับเหมาก่อสร้างมาเป็นเวลา
กวา่ 7 ปี เข้าใจถึงปัญหาที่เกดิขึ้นจากการสร้างบ้านของทั้งผู้รับเหมา ช่าง และเจ้าของบ้าน โดยเฉพาะ
เจ้าของบ้านที่ไม่ได้มีเงินทุนสงูนักแต่ก็อยากจะได้บ้านที่ดี ในขณะที่ทางบริษัทฯ ได้มองความก้าวหน้า
ทางเทคโนโลยีต่าง ๆ ในสังคม เราก็คิดว่าอะไรที่จะมาตอบโจทย์ให้กับผู้บริโภคที่ถือได้ว่าแทบจะเป็น
กลุ่มใหญ่ของประเทศ ซึ่งคือคนที่มีฐานะปานกลางที่อยากมีบ้านเพื่อเริ่มสร้างครอบครัว และเราก็ได้
นึกถึง รถยนต์ซึ่งวิ่งไปมาขวักไขว่บนท้องถนน ที่ตอนนี้มีปรมิาณมากขึ้นเรือ่ย ๆ คนเรานัน้ซื้อรถยนต์
กันง่ายขึ้น ผิดจากเมื่อก่อนที่รถยนต์จะมีราคาสูงน้อยคนที่จะมี เราก็ค านึงถึงว่าอะไรที่มาเปลี่ยนแปลง
และท าให้คนสามารถซื้อรถยนต์กันได้ง่ายขึ้น เราได้เริ่มคิดต้ังค าถาม ภายใต้แนวคิดที่ว่า “คนเรา
สามารถมีบ้านได้ง่าย ๆ เหมอืนซื้อรถยนต์ได้อย่างไร” 
 อีกทั้งในขณะเดียวกันการเติบโตของตลาดบ้านเดี่ยวก็ยังมีแนวโน้มที่จะเติบโตได้อีกมาก 
จากปัจจัยสนับสนุนทั้งทางภาครัฐบาล และการเติบโตของเทคโนโลยีการคมนาคมท าใหค้นกระจายตัว
ออกมากขึ้นความต้องการที่อยู่อาศัยตามปริมณฑลและต่างจังหวัดก็สูงขึ้น โดยพฤติกรรมของผู้บริโภค
ความต้องการมีมากโดยเฉพาะบ้านขนาดกลางและขนาดเล็ก 
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ภาพที่ 1.1: การเติบโตของตลาดบ้านขนาดกลางในปริมณฑลและต่างจังหวัด 
 

 
 
ที่มา: ตลาดรับสร้างบ้านแตะ 1.25 หมื่นล้าน บ้านระดับกลางบน-ตจว. ดันตลาดปี 63 โตต่อเนื่อง. 
       (2562). สืบค้นจาก https://marketeeronline.co/archives/136999. 
 
 นอกจากนี้แล้ว นายกสมาคมธุรกิจรับสร้างบ้าน ยังระบุอีกว่า “การที่ตลาดในต่างจังหวัด
ขยายตัวเพ่ิมขึ้นมีเหตุผลมาจากบริษัทรับสรา้งบ้านหลายบริษัทขยายการท าธุรกิจไปยังพ้ืนที่
ต่างจังหวัดที่มีศักยภาพมากขึ้น ประกอบกับกลุ่มผู้บริโภคในต่างจังหวัดเริ่มมีความเช่ือมั่นและหันมาใช้
บริการบริษัทรับสร้างบ้านแทนกลุ่มผู้รับเหมาเพิ่มขึ้นด้วยเช่นกัน รวมถึงในส่วนของกฎหมายภาษีที่ดิน
ที่เจ้าของที่ดินต้องมีการใช้ประโยชน์จากที่ดิน ท าให้ในปนีี้มีลูกค้าที่มีทีด่ินในต่างจังหวัดหันมาปลูก
สร้างบ้านเพ่ิมขึ้นด้วย ส าหรับปี 2563 ตั้งเป้าภาพรวมตลาดน่าจะเติบโตได้อีก 5-7% คิดเป็นมูลค่า

https://marketeeronline.co/archives/136999
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ตลาดรวมประมาณ 13,000-13,500 ล้านบาท โดยบ้านระดับกลางบนน่าจะยังเป็นตัวน าตลาด
เช่นเดิม ขณะที่ตลาดในต่างจังหวัดคิดว่าจะยังมีอัตราการเติบโตต่อเนื่อง” (“ตลาดรับสร้างบ้านแตะ 
1.25 หมื่นล้าน”, 2562) 
 ดังนั้นธรุกิจภายใต้แบรนด์ COMPAXTUS จึงพัฒนาขึ้นมาเพื่อให้คนมีบ้านง่าย ๆ ตอบสนอง
ชีวิตของคนรุ่นใหม่ที่เพิ่งเริ่มตน้และอยากมีบ้าน ที่ครบทุกความต้องการ ความสะดวก ง่าย รวดเร็ว 
และคุ้มค่า คุ้มราคา  
 
ภาพที่ 1.2: Logo ผลิตภัณฑ์ 
 

 
 
1.2 แนะน าธุรกิจ 
 COMPAXTUS คือ บ้านคอนกรีตกึ่งส าเร็จรูป ที่จะท าให้การสร้างบ้านง่ายขึ้นด้วยระบบการ
จัดการกระบวนการและระบบการก่อสร้างที่เป็นแนวคิดรูปแบบใหม่ ลูกค้าเพียงแค่เลือกแบบที่ถูกใจ 
เราด าเนินการตรวจวัดพื้นที่ ตกลงท าสัญญาสั่งซื้อ และท าการขนส่งชิ้นส่วนเข้าไปประกอบติดตั้งที่
หน้างาน ระยะเวลาในการด าเนินงานก่อสร้าง 30-45 วันเทา่นั้น ซึ่งทั้งสะดวก รวดเร็วกว่าบ้าน
แบบเดิม ๆ ทีต่้องใช้เวลาสร้างอย่างน้อย 6 เดือนถึง 1 ปี อีกทั้งคงทนแข็งแรงเพราะเป็นบ้านคอนกรีต
เสริมเหล็ก และยังคุ้มค่าด้วยระบบการออกแบบจากสถาปนิกมืออาชีพ มาพร้อมเฟอร์นิเจอร์ที่คัดสรร
อย่างลงตัว เพื่อการใช้สอยที่สะดวกสบาย มีบ้านง่าย ๆ ในราคาคุ้มค่า 
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ภาพที ่1.3: ขั้นตอนการจัดส่งและติดต้ัง Compaxtus 
 

 
 
 เราสามารถท างานก่อสร้างได้สะดวกและเร็วขึ้นได ้เพราะการผสมผสานความรู้ในการ
ออกแบบที่มีและความรู้ในกระบวนการก่อสร้างจากประสบการณ์กว่า 7 ปี โดยน าระบบ Modular 
System เข้ามาใช้ต้ังแต่ขั้นตอนการออกแบบ จนถึงทุกชิ้นส่วนในการประกอบติดต้ัง ท าให้การ
ออกแบบชิ้นส่วนส าเร็จรูปออกมา 1 ชิ้น ซึ่งสามารถใช้ได้กับบ้านเป็นร้อย ๆ แบบ  
 
ภาพที่ 1.4: ระบบการออกแบบแบบ Modular System 
 

 
 

 การใช้ระบบ Modular System เข้ามาใช้ในกระบวนการออกแบบนี้ ท าให้เราสามารถ 
ผลิต 1 ชิ้นส่วนในปริมาณทีม่าก ๆ ได้ เมื่อเราผลิตปริมาณมากได้ เราก็สามารถน าไปผลิตบนระบบ
สายพานของโรงงาน ซึ่งท าให้เกิดการควบคุมคุณภาพที่ง่ายขึ้น ราคาก็ถูกลง 
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ภาพที่ 1.5: การผลิตในโรงงาน 
 

 
 
 นอกจากนั้นเราก็ออกแบบให้ระบบการก่อสร้างการติดต้ังนั้นง่ายขึ้น โดยไม่มีการเจาะตัด
เชื่อมที่หน้างานเพราะเราคิดอย่างลงตัวตั้งแต่กระบวนการออกแบบและผลิตแล้ว เมื่อทุกอย่างลง
ตัวการก่อสร้างและติดตั้งหน้างานนั้นก็สามารถท าได้อย่างรวดเร็ว ซึ่งเราก าหนดให้บ้าน 1 หลัง 
ภายในระยะเวลา 45 วัน ท าให้ต้นทุนแรงงานต่าง ๆ ลดลง รวมถึงวัสดุเหลือจากที่ต้องมีเศษวัสดุ
จ านวนมาก ๆ ก็แทบจะไม่มีเลยท าให้ บ้านก็จะมีราคาถูกลงด้วย 
 
ภาพที่ 1.6: ผลิตลดการเจาะตัดเชื่อมหน้างาน 
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 เราสร้างเอกลักษณ์ให ้Compaxtus เป็นบ้านที่ใช้ประโยชน์จากบ้านอย่างคุ้มค่าในทุกพ้ืนที่
ท าให้บ้านไม่ต้องมีขนาดใหญเ่กินความจ าเป็น ด้วยการออกแบบทุกอย่างไปพร้อม ๆ กบัเฟอร์นิเจอร์
ใช้สอยภายในบ้านให้ทุกอย่างสะดวกสบาย ลงตัวและคุ้มค่าที่สุด  
 
ภาพที่ 1.7: บา้นที่ออกแบบเฟอร์นิเจอร์อย่างลงตัว ก็ไม่ต้องใหญ่เสมอไป 
 

  
 
 ที่ส าคัญ Compaxtus ยังมี Compaxtus Plug In ซึ่งคือ ส่วนเสริมของบ้านไม่ว่าจะเป็น 
ศาลา ระเบียง ที่จอดรถ ทางลาด รั้ว ระแนง เหล่านี้ คือ ส่วนเสริมซึ่งไมจ่ าเป็นว่าจะต้องลงทุนซื้อใน
ครั้งเดียว ท าให้ลูกค้าต้องจ่ายเงินให้กับบ้านในราคาที่สูงแต่ยังไม่ได้ใช้งาน ซึ่งเราออกแบบให้
ส่วนประกอบเหล่านี้ของ Plug In สามารถเสริมเข้าไปกับบ้านของ Compaxtus ได้อย่างลงตัวพอดี
กัน ท าให้เจ้าของบ้านไม่จ าเป็นต้องทุ่มเงินก้อนใหญ่ลงไปในการซื้อบ้านในคราวเดียว สามารถซื้อ
ชิ้นส่วนเหล่านี้ไปประกอบกับบ้านในภายหลังได้อย่างลงตัว 
 
ภาพที่ 1.8: COPAXTUS PLUGIN ศาลา ระเบียง 
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 นอกจากนี้ Compaxtus เป็นบ้านที่มีการรับประกันตลอด 1 ปี ซึ่งต่างจากช่างก่อสร้าง
รับเหมาทั่วไป จึงเป็นทางเลือกที่น่าเช่ือถือกว่า และที่ส าคัญหลังจากการรับประกัน 1 ปี ลูกค้า
สามารถซื้อประกันการซ่อมบ ารุงบ้านจาก Compaxfix ซึ่งเป็นการอ านวยความสะดวกให้กับลูกค้า
ของ Compaxtus โดยเฉพาะเพือ่ดูแลบ้านอย่างต่อเนื่อง ตอบโจทย์คนรุ่นใหม่ที่ชอบความ
สะดวกสบาย และลูกค้าผู้หญิงที่ไม่เก่งงานช่าง ท าให้การดูแลบ้านเป็นเรื่องง่าย ซึ่งเราสามารถดูแล
บ้านให้กับลูกคา้อย่างง่ายกว่าผลิตภัณฑ์ซ่อมบ ารุงบ้านอ่ืน ๆ เพราะประวัติบ้านของลูกค้าจะอยู่ใน
ฐานข้อมูลของเรา รวมถงึอุปกรณ์ต่าง ๆ แลส่วนประกอบภายในบ้านทั้งพื้น ผนัง ฝ้า เฟอร์นิเจอร์และ
อื่น ๆ ซึ่งจะเป็นรุ่น รูปแบบตามสต๊อกในคลงัสินค้าของ Compaxtus อยู่แล้ว จึงง่ายที่เราจะท าการ
ซ่อมบ ารุงให้บา้นของลูกค้าด้วย 
 
ภาพที่ 1.9: ราคาประกันบ้าน Compaxtus แบบพื้นฐาน 
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ภาพที ่1.10: แบบบ้าน Compaxtus รุ่น Taktire 
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ภาพที่ 1.11: ตัวอย่างผลิตภัณฑ์บ้าน Compaxtus 
 

 

 
 
1.3 วิสัยทัศน์ (Vision) 
 เราจะมุ่งหน้าสู่การเป็นบริษัทผู้น าในประเทศ ที่เป็นที่รู้จักในด้านการรับสร้างบ้านในตลาด
บ้านขนาดกลางและขนาดเล็ก สามารถตอบสนองชีวิตความเป็นอยู่ของผู้อยู่อาศัยที่เป็นกลุ่มคนรุ่นใหม่ 
และต้องการจะเปลี่ยนรูปแบบการรับสร้างบ้านในแบบเดิม ๆ ในประเทศไทยให้ไปในทางที่ดีขึ้น คือ 
รวดเร็ว สะดวก ราคาที่อยู่อาศัยต้องถูกลงและคุณภาพต้องดีขึ้น 
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1.4 พันธกิจ (Mission) 
 1.4.1 เราจะมุ่งมั่นในการพัฒนารูปแบบและวิธีการสร้างที่อยู่อาศัยของคนไทย ด้วยการ
ออกแบบระบบและการน าเทคโนโลยีเข้ามาใช ้  
 1.4.2 เรามุ่งมั่นที่จะลดความยุ่งยากในระบบผลิตงานก่อสร้างบ้านด้วยการคิดค้นนวัตกรรม 
และวิธีการที่ดีทีสุด ท าให้บ้านเราสร้างได้เร็วที่สุดและคุ้มราคาที่สุด 
 1.4.3 เราจะเน้นการพัฒนาและค้นคว้าสิ่งใหม่ๆเพื่อความเป็นผู้น าอยู่เสมอ 
 
1.5 เป้าหมาย (GOAL) 
 1.5.1 เป้าหมายระยะสั้น (1-2 ปี) 
  1) พัฒนาและปรับปรุงกระบวนการสร้างให้ได้มาตรฐาน  
  2) ควบคุมต้นทุนการสร้างให้ได้ตามแผนทีป่ระเมินไว ้ระยะเวลาในการก่อสร้างไม่เกิน 
45 วันต่อหลัง  
  3) พัฒนาและปรับปรุงช่องทางจ าหน่ายให้มีความเหมาะสมกับกลุม่เป้าหมาย  
  4) เป้าหมายในปีแรกเราต้องการยอดขายเพียง 20 หลัง  
  5) ปีที่ 2 สร้างยอดขายเพิ่มขึ้นเป็น 45-50 หลัง  
 1.5.2 เป้าหมายระยะกลาง (3-4 ปี) 
  1) พัฒนาแบบบ้านเพื่อตอบรับกับความต้องการที่มากขึ้น มี Plug In เกี่ยวกับแบบบ้าน
อัจฉริยะ บ้านเพื่อผู้สูงอายุและบ้านกลุ่มแบบครอบครัวขยาย  
  2) สร้าง Application ส าหรับลูกค้าที่ใช้งานได้ง่ายขึ้น 
  3) พัฒนาระบบสต๊อกสินค้าและโรงงานการขนส่ง และเมื่อการก่อสร้างเป็นไปอย่าง
มาตรฐานและมีระบบ 
 1.5.3 เป้าหมายระยะยาว (5 ปี) 
  1) มีกระบวนการก่อสร้างที่เป็นมาตรฐานระดับสากล  
  2) ยอดขายเฉลี่ยต่อปีขั้นต่ าจะอยู่ที่ 200 หลัง 
  3) มีศูนย์กระจายสินค้าอย่างน้อย 3 แห่ง ตามจังหวัดใหญ ่ๆ และผู้แทนรับเหมา
ก่อสร้างด้วยระบบเฉพาะของบริษัทอย่างน้อย 30 ราย 
 
1.6 วัตถุประสงคข์องธุรกิจ 
 1.6.1 เป็นที่รูจ้กัอย่างกว้างขวางในฐานะผู้น าในการสร้างบ้านขนาดเล็กที่มีคุณภาพ 
 1.6.2 มีอัตราส่วนก าไรสุทธิ อย่างน้อย 8% 
 1.6.3 มีอัตราส่วนตอบแทนผู้ถือหุ้นอย่างน้อย 0.5 % 
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1.7 วัตถุประสงค์ในการจัดท าแผนธุรกิจ 
 1.7.1 เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ของการด าเนินธุรกิจบ้านคอนกรีตกึ่งส าเร็จรูป Compaxtus 
 1.7.2 เพื่อศึกษาปัจจัยภายในภายนอกที่มีผลต่อธุรกิจเพื่อวางแผนกลยุทธ์ในการด าเนิน
ธุรกิจ 
 
1.8 ที่ตั้งส านกังาน 
 สถานที่ตั้งส านักงานอยู่ที่ เลขที่ 4 ซอยสุขุมวิท 48 แขวงพระโขนง เขตคลองเตย กรุงเทพฯ 
10110 โทร. 02-3929174 ใกล้กับสถานีรถไฟฟ้าพระโขนง 
 
ภาพที่ 1.11: แผนที่ตั้งบริษัทฯ 
 
 

 
 
ที่มา: Backyard Construction. (2015). Office map. Retrieved from 

https://www.facebook.com/Backyard-Construction-
349237561833373/photos/879076535516137/. 
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ภาพที่ 1.12: บรรยากาศอาคารที่ตั้งบริษัทฯ 
 

  
 
 1.8.2 สถานทีต่ัง้บ้านตัวอย่าง  
 อยู่ที่ ซอยอ่อนนุช 20 แขวงพระโขนง เขตคลองเตย กรุงเทพฯ 10110 เป็นที่แสดงบ้าน
ตัวอย่างและที่ท าการทดลองติดตั้งผลิตภัณฑ์ 

 
ภาพที่ 1.13: บ้านตัวอย่าง บนที่ดิน ซอยออ่นนุช 20 

 

 
 



 

 
 

บทที่ 2 
วิธีการด าเนินการในการจัดท าแผนธุรกิจ 

 
2.1 ข้อมูลทีน่ ามาใช้ในการจัดท าแผนธุรกิจ 
 แผนธุรกิจฉบับนี้ จัดท าขึ้นโดยใช้ข้อมูลประเภทต่าง ๆ ซึ่งประกอบไปด้วย ข้อมูลที่รวบรวม
จากแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยต่าง ๆ ที่เกีย่วข้องกับเนื้อหาที่ใช้ในการด าเนินธุรกิจ และข้อมูลที่เก็บ
รวบรวมจากการวิจัยการตลาด 
 2.1.1 ข้อมูลทีร่วบรวมจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยต่าง ๆ 
  1) แนวคิดเก่ียวกับความเก่ียวพันของผลิตภัณฑ์ (Product Involvement) 
  2) แนวคิดและทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัย 
  3) ต้นทุนงานก่อสร้าง 
  4) งานบริหารและควบคุมงานก่อสร้าง 
 2.1.2 ข้อมูลที่เก็บรวบรวมจากการวิจัยการตลาด 
 
2.2 แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยต่าง ๆ 
 2.2.1 แนวคิดเก่ียวกับความเก่ียวพันของผลิตภัณฑ์ (Product Involvement) 
  1) ความหมายของความเก่ียวพัน  
  นักวิชาการหลายท่านได้ให้ความหมายของความเก่ียวพัน (Involvement) ไว้ ดังนี้  
  Rothschild (1984) กล่าวถงึทฤษฎีความเกี่ยวพันว่า คือ สภาวะที่บุคคลถูกจูงใจหรือ 
ถูกกระตุ้นให้เกิดความสนใจต่อสิ่งใดสิ่งหน่ึง จากสถานการณ์ ผลิตภัณฑ์ และการสื่อสาร ซึ่งเป็น ตัว
แปรภายนอก และความเช่ือ ความคิดเกี่ยวกับตนเอง และค่านิยมของบุคคล ซึ่งเป็นตัวแปร ภายในทีม่ี
อยู่ก่อนแล้ว โดยสภาวะของการถูกชักจูงหรือกระตุ้นความสนใจนี้ก่อให้เกิดกระบวนการหาข้อมูล 
พิจารณาข้อมูล และการตัดสินใจของบุคคลนั้น  
  Solomon (2009) กล่าวว่า ความเกี่ยวพัน หมายถึง ระดับที่แต่ละบุคคลรับรู้ถึง
ความส าคัญของผลิตภัณฑ์ภายใต้ความต้องการ การให้คณุค่า และความสนใจที่แท้จริง โดยลักษณะ
ส่วนบุคคลของผู้บริโภค (Person) ประเภทผลิตภัณฑ์ (Product) และสถานการณ์ขณะนั้น 
(Situation) จะผสมผสานกันและก่อให้เกิดกระบวนการค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ในช่วง
ระยะเวลาหนึ่งแตกต่างกัน เพื่อบรรลุวัตถุประสงค์ของตนเอง Blackwell, Miniard & Engel (2001) 
ให้ความหมายของความเกี่ยวพันว่า เป็นระดับของการรับรู้การให้ความส าคัญหรือการให้ความสนใจ
ของบุคคลภายในสถานการณท์ี่จ าเพาะเจาะจง เมื่อกระบวนการนี้เกิดขึ้น ผู้บริโภคจะคดิอย่าง
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รอบคอบ เพื่อให้มีความความเสี่ยงจากการซื้อน้อยที่สุด และคุ้มค่าจากการซื้อหรือใช้ผลิตภัณฑ์มาก
ที่สุด  
 จากความหมายทั้งหมดที่กล่าวมาข้างต้น สามารถสรุปได้ว่า ความเก่ียวพัน คือ ระดับของ
การรับรู้ความส าคัญ ความสนใจของแต่ละบุคคล โดยจะเกิดขึ้นเมื่อมีสิ่งเร้าหรือสถานการณ์ มา
กระตุ้น และผลักดันให้เกิดกระบวนการหาข้อมูลและวิเคราะห์ข้อมูล เพือ่น ามาใช้ในการแก้ไข ปญัหา
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์  
  2) ระดับของความเกี่ยวพัน  
  ความเก่ียวพัน สามารถแบ่งออกได้เป็น 2 ระดับ ดังนี้  
   - ความเก่ียวพันสูง (High Involvement) คือ การที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญมากกับ 
ผลิตภัณฑ์ชนิดหนึ่ง เนื่องจากมีความเกี่ยวข้องกับอัตตา (Ego) ภาพลักษณ์ (Self-image) และความ
เสี่ยง (Risk) ดังนั้นในภาวะที่ผู้บริโภคต้องตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีความส าคัญ จึงต้องค้นหาข้อมูลให้
เพียงพอก่อนตัดสินใจ (Schiffman & Kanuk, 2007) โดย Krugman (1965) ได้อธิบายว่า ภายใต้
ภาวะที่มีความเกี่ยวพันสูง ผู้บริโภคจะให้ความสนใจ และวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้รับจากโฆษณา และจะ
ก่อตัวเป็นทัศนคติต่อตราผลิตภัณฑ์บนพื้นฐานของการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้รับ 
   - ความเก่ียวพันต่ า (Low involvement) คือ การที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญน้อยกับ 
ผลิตภัณฑ์ชนิดหนึ่ง เนื่องจากการซื้อผลิตภัณฑ์ชนิดนั้นมีความเสี่ยงน้อย ดังน้ันในภาวะที่ผู้บริโภคต้อง
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีความส าคัญน้อย จึงไม่จ าเป็นต้องค้นหาข้อมูลก่อนตัดสินใจมากนัก 
(Schiffman & Kanuk, 2007) ภายใต้ภาวะที่มีความเกี่ยวพันต่ า ผู้บริโภคจะประมวลข้อมูลที่ได้รับ
เพียงเล็กน้อย การเปิดรับข้อมูลซ้ า ๆ จะท าให้พวกเขาเกิดการรับรู้และระลึกในตราผลติภัณฑ์ ซึ่งก็ 
เพียงพอที่จะท าให้เกิดพฤติกรรมการซื้อหรอืใช้ผลิตภัณฑ์ได้ 
  3) ประเภทของผลิตภัณฑ์ตามความเกี่ยวพันของผลิตภัณฑ์  
  จากการที่ความเกี่ยวพันมีบทบาทส าคัญต่อพฤติกรรมผู้บรโิภค โดยเฉพาะอย่างยิ่งใน 
ส่วนของการตัดใจซื้อ ท าให้แนวคิดดังกล่าวได้รับความสนใจจากนักวิชาการและผู้ที่อยูใ่นแวดวง 
โฆษณาโดย Vaughn (1980) จากบริษัทตัวแทนโฆษณา Foote, Cone & Belding (FCB) ได้ 
น าเสนอแนวคิดเกี่ยวกับการแบ่งประเภทของผลิตภัณฑ์ โดยพิจารณาจากความสัมพันธ์ของ 2 
องค์ประกอบหลัก องค์ประกอบแรก ได้แก่ ระดับของความเกี่ยวพัน ซึ่งประกอบด้วยระดับความ 
เกีย่วพันสูง ระดับความเก่ียวพันต่ า และองค์ประกอบต่อมา ได้แก่ แรงจูงใจในการซื้อ (Motive for 
Purchase) ซึ่งมี 2 ประเภท ได้แก่ (1) ความคิด (Thinking) และส่วนของความรู้สึก (Feeling) 
จากน้ันจึงได้พัฒนาข้ึนมาเป็นแบบจ าลองการวางแผนเพื่อการโฆษณา (Planning model for 
advertising) ที่แสดงถึงพฤติกรรมการตัดสนิใจซื้อของผู้บริโภค 4 ประเภท และกลยุทธ์ทางโฆษณาที่
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เหมาะสมส าหรับผู้บริโภคของผลิตภัณฑ์แต่ละกลุ่ม เพื่อใหข้้อมูล (ความคุ้มค่า) Think > Feel > Do 
ประเภทผลิตภัณฑ์ประเภทรถ บ้าน เครื่องตกแต่งบ้านผลิตภัณฑ์ใหม่ รูปแบบ: เรียนรู-้รู้สึก–ท า 
กลยุทธ์ทางโฆษณาทีเ่หมาะสม คือ การให้ข้อมูลเฉพาะ การให้เหตุผล (2) เกี่ยวกับความรู้สึก 
(จิตวิทยา) Feel > Think > Do ประเภทผลิตภัณฑ์ประเภท เครื่องเพชร พลอย เครื่องส าอาง แฟชั่น 
รถจักรยานยนต์ รูปแบบ: รู้สกึ-เรียนรู-้ท ากลยุทธท์างโฆษณาที่เหมาะสม คือ ความดีเลศิของ
ผลิตภัณฑ์ ผลกระทบจากการใช้ (3) ติดเป็นนิสัย (การตอบสนอง) Do > Think > Feel ประเภท
ผลิตภัณฑ์ประเภทเครื่องใช้ใน ครัวเรือน รูปแบบ: ท า-เรียนรู้-รู้สึก กลยุทธ์ทางโฆษณาที่เหมาะสม คอื 
การเตือน ความจ า (4) ความพอใจ (สังคม) Do > Feel > Think ประเภทผลิตภัณฑ์ประเภทบุหรี่ 
สุรา ลูกกวาด รูปแบบ: ท า-รู้สึก–เรียนรู้ กลยุทธ์ทางโฆษณาที่เหมาะสม คือ สร้างความสนใจ  
  ระดับความเก่ียวพันต่ า (Low-involvement) ระดับความเกี่ยวพันสูง (High-
involvement)  
   1) ผลิตภัณฑ์ทีม่ีความเกี่ยวพันสูง โดยใช้เหตุผลในการตัดสินใจเป็นหลัก (High 
Involvement/Thinking Product) ได้แก ่ผลิตภัณฑ์ที่มีราคาสูงประเภทรถ บ้าน เครือ่งตกแต่งบ้าน 
รวมถึงผลิตภัณฑ์ที่เป็นนวัตกรรมใหม่ ๆ พฤติกรรมการเลอืกซื้อของผู้บริโภคในกลุ่มนี้จะเริ่มต้นจาก 
การเรียนรู้ (Think) คุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑ์ ต่อจากนั้นจะน าไปสู่การมีความรู้สึกชอบหรือไม่ชอบ 
(Feel) และจะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อหรือไม่ซื้อ (Do) ผลติภัณฑ์ในที่สุด ดังนั้นข้อมูลจึงเป็นส่วน
ส าคัญในกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค วัตถุประสงค์ที่เหมาะสมส าหรับการโฆษณา คือ เพื่อให้
ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์กบัผูบ้ริโภคเพื่อช่วยประกอบการตัดสินใจ  
   2) ผลิตภัณฑ์ทีม่ีความเกี่ยวพันสูง โดยใช้ความรู้สึกในการตัดสินใจเป็นหลัก (High 
Involvement/Feeling Product) ได้แก ่ผลิตภัณฑ์ประเภทเครื่องส าอาง เสื้อผ้าแฟชั่น 
เครื่องประดับ เป็นต้น พฤติกรรมการเลือกซื้อของผู้บริโภคในกลุ่มนี ้จะเริม่ต้นจากเกิดความรู้สึกชอบ
หรือไม่ชอบผลิตภัณฑ์ ก่อนจะเรียนรู้คุณสมบัติและข้อมูลของผลิตภัณฑ์เพื่อใช้ประกอบการตัดสินใจ
และจะส่งผลตอ่การตัดสินใจซื้อหรือไม่ซื้อผลิตภัณฑ์ในที่สดุ ดังนั้นการกระตุ้นอารมณ์ ความรู้สึกจึง
เป็นส่วนส าคัญในกระบวนการตัดสินใจของผูบ้ริโภค วัตถุประสงค์ของการสร้างสรรค์ งานโฆษณากับ
ผู้บริโภคกลุ่มนี ้ต้องเน้นการจูงใจทางอารมณ์โดยใช้สิ่งดึงดูด เช่น ภาพ เสียง มากกว่าการให้ข้อมูล
เกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ์  
   3) ผลิตภัณฑ์ทีม่ีความเกี่ยวพันต่ า โดยใช้เหตุผลในการตัดสินใจเป็นหลัก (Low 
Involvement/Thinking Product) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ประเภทเครื่องปรุงอาหาร เครื่องอุปโภค 
ผลิตภัณฑ์ที่ใชใ้นครัวเรือนทีผู่้บริโภคซื้อเป็นประจ า พฤติกรรมการเลือกซื้อของผู้บริโภคในกลุม่นี้  
จะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ตามความเคยชิน เพื่อความสะดวกสบายและไมต่้องท าการศึกษาข้อมูลใหม่ 
จากนัน้ผู้บริโภคจะพิจารณาถึงคุณประโยชน์ของการใช้งาน ตราบใดที่ผู้บริโภคยังรู้สึกพอใจกับ 
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ผลิตภัณฑ์ที่ซื้อก็จะเกิดทัศนคติที่ดีอย่างต่อเนื่อง วัตถุประสงค์ที่เหมาะสมส าหรับการโฆษณา คือ การ
กระตุ้นให้เกิดการซื้อเป็นนิสยั (Habit Formation) โดยเน้นที่ให้เกิดการระลึกถึงตราผลิตภัณฑ์  
   4) ผลิตภัณฑ์ทีม่ีความเกี่ยวพันต่ า โดยใช้ความรู้สึกในการตัดสินใจเป็นหลัก (Low 
Involvement/Feeling Product) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ประเภทน้ าอัดลม ขนมหวาน สุรา บุหรี่ เป็นต้น 
ผู้บริโภคในกลุม่นี้ จะไม่ใช้เหตุผลในการตัดสินใจซื้อเพราะจะเกิดพฤติกรรมการซื้อก่อน แล้วจึงเกิด 
ความรู้สึกต่อผลิตภัณฑ์หลังจากการใช้โดยที่การเรียนรู้จะเกิดในภายหลัง วัตถุประสงค์ที่เหมาะ 
ส าหรับการโฆษณา คือ การตอบสนองความต้องการส่วนบุคคล (Self-satisfaction) โดยเน้นทีก่าร 
กระตุ้นให้เกิดความสนใจเป็นหลัก (เฉลิมเกียรติ อากาศสุภา, 2558, หน้า 31) 
 2.2.2 แนวคิดและทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัย  
 Smith (1998 อ้างใน โอภาส ปัทธวัน, 2557) กล่าวถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศยั 
จะประกอบด้วยการใช้ข้อมูลและการด าเนินการอย่างมีกระบวนการ ดังนี้  
  ขั้นที่ 1 เมื่อถึงเวลาพิจารณาเปลี่ยนที่อยู่อาศัย ในขั้นตอนนี้เกิดจากความจ าเป็นที่
ต้องการเปลี่ยนแปลงรสนิยม รายได้เพิ่มขึ้น ความคาดหวังใหม่ ๆ เกิดขึ้น ประกอบกบัเง่ือนไขทางด้าน 
การตลาดเอ้ืออ านวยให้เกิดการคิดจะเปลี่ยนที่อยู่อาศัย หากคิดว่าไม่คิดจะเปลี่ยนที่อยู่อาศัยก็จะเข้า 
สู่กระบวนการขั้นที ่2  
  ขั้นที่ 2 ตั้งเป้าหมาย ในการต้ังเป้าหมาย ผู้ซื้อจะต้องก าหนดวัตถุประสงค์ของตนเอง 
และพิจารณางบประมาณของตนเองที่มีอยู่ พิจารณาที่ตั้ง ประเภทของบ้าน และลักษณะการ
ครอบครองจะเป็นเช่าหรือซื้อ โดยจะต้องพจิารณาข้อมูลดังกล่าว ภายใต้ข้อจ ากัดของตนเองที่จะ
สามารถรับได้หรือไมก่ล่าวคือจะต้องท าการวางแผน โดยมีข้อจ ากัด แล้วเข้าสู่กระบวนการที่ 3  
  ขั้นที่ 3 การคัดเลือกเบื้องต้น ในขั้นนี้ จะต้องท าการศึกษาข้อมูล 2 ด้าน คือ ข้อมูล 
เกี่ยวกับราคาขาย และข้อมลูทางด้านการตลาดที่มีการขายบ้าน ว่ามีเง่ือนไขทางการเงินอย่างไร เช่น 
เงินดาวน์เงินผ่อน ระยะเวลา และความเสี่ยง จากนั้นจึงท าการตรวจสอบข้อมูลภายใต้งบประมาณ
ของตนที่มีอยู่ หรือหากให้ข้อมูลมีความเป็นไปได้น้อย คือ ข้อมูลของตนเองทางด้านการเงิน กับข้อมูล 
ทางการตลาด ไม่สอดคล้องกันก็จะกลับไปสูก่ระบวนการเริ่มตัดสินใจใหม ่แต่หากตรวจสอบข้อมูล 
แล้วพบว่า มีความเป็นไปได้ก็จะเข้าสู่กระบวนการขั้นที่ 6  
  ขั้นที่ 4 คัดเลือกเบื้องต้น ในการพิจารณาราคาขาย หาข้อมูลทางการตลาด  
  ขั้นที่ 5 เริ่มกระบวนการตัดสินใจ  
  ขั้นที่ 6 กระบวนการเปรียบเทียบ ในกระบวนการเปรียบเทียบจะรวบรวมข้อมูล เพ่ือ
ก าหนดทางเลือกนั้น โดยท าการประเมินผล 2 ระดับในขั้นที่ 7 และขั้นที่ 8  
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  ขั้นที่ 7 ประเมนิผลที่ได้รับในขั้นตอนนี้ จะต้องได้รับรู้ข้อมูลทางการตลาด เช่น ข้อมูล 
ทางด้านกายภาพ ที่ตั้งโครงการ ลักษณะของที่อยู่อาศัย สถานการณ์ที่อยู่อาศัย เพื่อรวบรวมข้อมูล 
เพื่อน ามาประเมินผล  
  ขั้นที ่8 ประเมนิผลทางด้านการเงิน ในขั้นนี้ จะต้องตรวจสอบข้อมูลทางด้านการเงิน 
เช่น เงื่อนไขทางการเงิน เงินสด เงินดาวน์เงินผ่อนช าระ ระยะเวลา และความเสี่ยงที่เกิดขึ้น รวมทั้ง
งบประมาณของตนเองที่มีอยู่ เพ่ือประเมินฐานะของตนเอง  
  ขั้นที่ 9 กระบวนการเลือก ในกระบวนการนี้ จะหาทางเลือกที่ดีที่สุด  
  ขั้นที่ 10 พิจารณาใหม่เพื่อตัดสินใจซื้อ หรือไม่ซื้อ ถ้าผ่อนผันการซื้อก็จะเข้าสู่ขั้นที่ 11 
คือ ไปเริ่มกระบวนการตัดสินใจใหม่ แต่ถ้าตกลงซื้อก็จะสามารถเข้าสู่ขั้นตอนที่ 12  
  ขั้นที่ 11 เริ่มกระบวนการการตัดสินใจ  
  ขั้นที่ 12 ซื้อ  
 ดังนั้น การตัดสินใจเป็นกระบวนการที่ผ่านการใช้ความคิดอย่างมีเหตุผล ในการเลือก 
แนวทางปฏิบัติที่ดีที่สุดจากแนวทางปฏิบัติหลาย ๆ แนวทาง โดยต้องอาศัยปัจจัยต่าง ๆ มา 
ประกอบการตัดสินใจ เพื่อใหก้ารตัดสินใจนั้นบรรลุเป้าหมายหรือบรรลุวัตถุประสงค์ที่ต้องการ ทั้งนี้
การตัดสินใจของผู้บริโภคอาจแตกต่างกัน โดยมีสาเหตุมาจากปัจจัยทั้งภายในและภายนอกที่ส่งผลต่อ 
การตัดสินใจของผู้บริโภค เช่น ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ด้านสังคม ปัจจัยส่วนบุคคล ลักษณะทางสรีระ 
ลักษณะครอบครัว ลักษณะทางจิตวิทยา ปัจจัยด้านสังคม และอิทธิพลทางการตลาด (โอภาส ปัทธวัน, 
2557) 
 2.2.3 ต้นทุนงานก่อสร้าง 
 ต้นทุนงานก่อสร้างนั้นประกอบด้วย รายการทุกข้อต่อไปนี้  
  1) ต้นทุนที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับงานก่อสร้างตามสัญญา ตัวอย่างเช่น  
   - ต้นทุนค่าแรงงานและค่าควบคุมงานที่เกิดขึ้น ณ สถานทีก่่อสร้าง  
   - ต้นทุนวัสดุทีใ่ช้ในการก่อสรา้ง  
   - ค่าเสื่อมราคาของอาคารและอุปกรณ์ที่ใช้ในการก่อสร้าง  
   - ต้นทุนในการย้ายอาคาร เครื่องจักร และวสัดุไปหรือกลับจากสถานที่ก่อสร้าง  
   - ต้นทุนในการเช่าอาคารและอุปกรณ์  
   - ต้นทุนการออกแบบและการให้ความช่วยเหลือด้านเทคนิค ซึ่งเกี่ยวข้องโดยตรงกับ
สัญญาก่อสร้าง 
   - ประมาณการต้นทุนในการแก้ไขและประกนัผลงาน ซึ่งรวมถึงต้นทุนในการ
รับประกันที่คาดว่าจะเกิดขึ้น 
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   – ค่าชดเชยที่บุคคลที่สาม เรียกร้องรายได้ที่กิจการได้รับจากผลพลอยได้ ซึ่งไม่
รวมอยู่ในรายได้ค่าก่อสร้าง อาจน าไปลดต้นทุนข้างต้นได้ เช่น รายได้จากการขายวัสดุเหลือใช้จากการ
ก่อสร้าง และจากการจ าหน่ายอาคาร และอปุกรณ์เมื่อสิ้นสุดสัญญาก่อสร้าง 
  2) ต้นทุนที่เกี่ยวข้องกับการก่อสร้างโดยทั่วไป ซึ่งสามารถปันส่วนให้กับงานก่อสร้างตาม
สัญญา ตัวอย่าง เช่น  
   - ค่าประกันภัย  
   - ต้นทุนการออกแบบและการให้ความช่วยเหลือด้านเทคนิค ซึ่งไม่เกี่ยวขอ้งโดยตรง
กับงานก่อสร้างตามสัญญา  
   - ค่าโสหุ้ยการก่อสร้าง รวมถงึต้นทุนในการจัดท าและประมวลผลค่าแรงงาน ต้นทุน
การกู้ยืม กิจการต้องใช้วิธีการปันส่วนต้นทุนที่เป็นระบบและสมเหตุสมผลอย่างสม่ าเสมอเพื่อปันส่วน 
ต้นทุนทุกประเภทที่มีลักษณะคล้ายคลึงกนั โดยต้องเป็นเกณฑ์ที่ก าหนดจากระดับการด าเนินงาน
ตามปกติของกิจกรรมการก่อสร้าง  
  3) ต้นทุนอื่นทีส่ามารถเรียกเก็บจากผูว้่าจ้างได้ภายใต้เงื่อนไขของสัญญาก่อสร้าง อาจ
รวมถึง ต้นทุนการบริหารทั่วไปและต้นทุนในการพัฒนา ซึ่งเป็นจ านวนที่กิจการสามารถเรียกเก็บตาม
เงื่อนไขที่ระบุไว้ในสัญญา ต้นทุนที่ไม่เกี่ยวขอ้งกับการก่อสร้าง หรือไม่สามารถปันส่วนให้กบังาน
ก่อสร้างได้ ต้องไม่น าไปรวมเป็นต้นทุนของสัญญาก่อสร้าง ตัวอย่าง เช่น  
   - ต้นทุนการบริหารทั่วไป ซึ่งการเรียกช าระคืนจากผู้ว่าจ้างไม่ได้ระบุไว้ในสัญญา  
   - ต้นทุนในการขาย  
   - ต้นทุนในการวิจัยและพัฒนา ซึ่งการเรียกช าระคืนจากผู้ว่าจ้างไม่ได้ระบุไว้ใน
สัญญา  
   - ค่าเสื่อมราคาของอาคารและอุปกรณ์ที่ไม่ได้ใช้งาน ซึ่งไม่ได้น ามาใช้ในงานก่อสร้าง 
ดังกล่าว (สภาวิชาชีพบัญชี ในพระบรมราชูปถัมภ,์ 2563) 
  4) งานบริหารและควบคุมงานก่อสร้าง 
  โครงการก่อสร้างเป็นการลงทุนที่ต้องใช้ทั้งเวลาและงบประมาณ การมีวิศวกรที่ปรึกษา
ที่มีประสบการณ์ช่วยให้ค าแนะน าตั้งแต่ขั้นตอนการออกแบบ การคิดราคา การจัดจ้างผู้รับเหมา การ
ควบคุมงานก่อสร้าง และการตรวจรับงานอย่างเป็นระบบ ช่วยให้เจ้าของโครงการได้รับผลงานตรง
ตามรูปแบบที่ต้องการอย่างมีมาตรฐาน ค่าใช้จ่ายอยู่ในงบประมาณที่ก าหนด แล้วเสร็จทันตาม
แผนงานที่วางไว้งานบริหารงานก่อสร้าง รับผิดชอบในการวางแผนงาน และก ากับดูแลให้สามารถ
ด าเนินการก่อสร้างได้อย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด ถูกต้องตามรูปแบบได้มาตรฐานตามหลักวิชาการ 
ตลอดจนควบคุมการใช้ทรัพยากรและเวลาให้ได้ตามเป้าหมายที่วางไว้ โดยมีการด าเนินงาน
แบ่งเป็น  3 ช่วง ดังนี้ 
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   - ช่วงก่อนการก่อสร้าง ได้แก่ การตรวจสอบแบบ ประมาณราคา จัดท าเอกสาร
ประกวดราคา การคัดเลือกผู้รับเหมา และจดัเตรียมสัญญาจ้าง 
   - ช่วงงานก่อสร้าง ได้แก่ ควบคุมมาตรฐานงานก่อสร้าง ควบคุมคุณภาพวัสดุ 
ควบคุมเวลาและแผนการท างานจัดการประชุมติดตามงาน Weekly Meeting จัดท ารายงานความ
คืบหน้า รายงานประจ าเดือน สรุปปัญหาที่พบและหาแนวทางแก้ไข ตรวจวัดปริมาณงาน ตรวจรับ
งาน สรุปงานเปลี่ยนแปลง งานเพ่ิมลด จากสัญญาเดิม พจิารณาการขอเบิกงวดงาน และตรวจรับงาน
งวดสุดท้าย 
   - ช่วงหลังงานก่อสร้าง ได้แก่ ตรวจงานในระยะประกันผลงาน แจ้งผู้รับเหมาเพ่ือ
ด าเนินการแก้ไข ตรวจสอบงานบกพร่องทั้งหมดก่อนคืนเงินประกันผลงาน  
 
2.3 การวิจัยตลาด 
 การเก็บข้อมูลเพื่อให้ได้ข้อมูลที่ครบถ้วน โดยใช้การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 
research)โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
 2.3.1 ผู้ให้ข้อมูล (Key Informants) 
 ผู้ให้ข้อมูลส าหรับการสัมภาษณ์เชิงลึกนี้ คัดเลือกโดยเป็นกลุ่มลูกค้าอายุ 25–40 ป ีที่อาศัย
อยู่หรือมีที่ดิน ปริมณฑล หรอืต่างจังหวัด แบ่งได้เป็น 4 กลุ่ม ประกอบด้วย 
  มีรายได้/เดือน 15,000 -30,000 บาท อาศัยหรือมีที่ดินอยู่ปริมณฑล จ านวน 4 คน 
  มีรายได้/เดือน มากกว่า 30,000 บาท อาศัยหรือมีที่ดินอยู่ปริมณฑล จ านวน 4 คน 
  มีรายได้/เดือน 15,000 -30,000 บาท อาศัยหรือมีที่ดินอยู่ต่างจังหวัด จ านวน 4 คน 
  มีรายได้/เดือน มากกว่า 30,000 บาท อาศัยหรือมีที่ดินอยู่ต่างจังหวัด จ านวน 4 คน 
 2.3.2 การเลือกข้อมูล 
 วิจัยนี้ใช้วิธีการเลือกผู้ให้ข้อมูลแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ในการเลือกผู้ให้ขอ้มูล
ในกลุ่ม รายได้ และกลุ่มพื้นที ่ปริมณฑลและต่างจังหวัด เพราะต้องการทราบพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซื้อบ้านของผู้มีรายได้ที่แตกต่างว่าจะมีการให้ความส าคัญในการเลือกซื้อ ความกังวลใจในการสร้าง 
การบ ารุงรักษาบ้าน อย่างไร เพื่อตัดสินใจการท าการตลาดต่อกลุ่มเป้าหมาย และเลือกจากกลุ่มพื้นที่
ปริมณฑลและต่างจังหวัดเพ่ือดูพฤติกรรมการเลือกซื้อความชอบประเภทแบบบ้าน ความคิดความเช่ือ
ต่อวัสดุ ราคาในการเลือกซื้อบ้าน เพ่ือพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหต้อบโจทย์กับกลุ่มลูกค้ามากขึน้ 
 2.3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจยั 
 การวิจัยนี้ได้ใช้แบบสัมภาษณแ์บบกึ่งโครงสร้างเป็นแนวทางในการสัมภาษณ์เชิงลึกที่
ต้องการจะรู้ถึงว่าผลิตภัณฑ์ Compaxtus เป็นที่ต้องการของตลาดหรือไม่ ดังนี้ 
  ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนตัวของผู้ให้สัมภาษณ ์
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  ส่วนที่ 2 ปัญหาของลูกค้าจากการสร้างบ้าน เพื่อทราบว่ามีปัญหาอย่างที่เรา
ตั้งสมมติฐานในการพัฒนาผลิตภัณฑ ์Compaxtus ขึ้นมานั้นหรือไม่ 
  ส่วนที่ 3 ความต้องการของลูกค้าในผลิตภณัฑ์ประเภทบ้าน เพื่อทราบน ามาพัฒนา
ผลิตภัณฑ ์
  ส่วนที่ 4 น าเสนอทางเลือกของผลิตภัณฑ์ประเภทบ้านที่แตกต่างด้วยรูปแบบของ 
Compaxtus เพื่อดูแนวโน้มความสนใจของลูกค้าต่อผลิตภัณฑ์ 
 2.3.4 วิธีการรวบรวมข้อมูล 
 ทีมวิจัยจะด าเนินการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้ให้ข้อมูลด้วยตัวเองโดยข้อมูลจะถูกเก็บรวบรวม
และใช้วิธีการจดบันทึก บนัทกึเทปและการถ่ายรูป 
 2.3.5 การวิเคราะห์และประมวลผลข้อมูล 
 ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณจ์ะถูกน ามาวิเคราะห์ด้วยวิธีการวิเคราะห์ เนื้อหา (Content 
Analysis) 
  ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนตัวของผู้ให้สัมภาษณ ์
 
ภาพที่ 2.1: ข้อมูลส่วนตัวของผู้ให้สัมภาษณ์ 
 

  
 
 เราเลือกผู้ให้สัมภาษณ์ ซึ่งมีความสนใจและก าลังจะมีแผนในการเลือกซื้อหรือสร้างบ้านเป็น
หลัก โดยสัมภาษณ์และคัดแยกตามพื้นที่ ๆ ต้องการสร้างในกรุงเทพฯ ปริมณฑล และตา่งจังหวัด และ
แยกรายทั้งสิ้น 4 กลุ่ม กลุ่มละ 4 คน 
 
 
 

กรุงเทพฯและปริมณฑล 
รายได้ มากกว่า 30,000 บาท/เดือน 

กรุงเทพฯและปริมณฑล 
รายได้ 15,000-30,000 บาท/เดือน 

ต่างจังหวัด 
รายได้ 15,000-30,000 บาท/เดือน 

ต่างจังหวัด 
รายได้ มากกว่า 30,000 บาท/เดือน 
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  ส่วนที่ 2 ปัญหาของลูกค้าจากการสร้างบ้าน 
   ค าถาม 1 เมื่อท่านมีความคิดว่าจะสร้างบ้าน ปัญหาที่ท่านเริ่มคิดว่ากังวลเกี่ยวกับ
การเลือกซื้อหรือสร้างบ้านมีอะไรบ้าง  
   ค าตอบของผู้ให้สัมภาษณ์แยกเป็นสองกลุ่มอย่างชัดเจน กล่าวคือ กลุ่มรายได้/เดือน 
15,000-30,000 บาท จะมีความกังวลเรื่องของราคามาเป็นอันดับแรก รวมถึงการย่ืนกู้เงิน ในขณะที่ 
กลุ่มรายได้/เดือน มากกว่า 30,000 บาท ขึน้ไป จะกังวลเกี่ยวกับเรื่องคุณภาพมาก่อน ส่วนความ
กังวลอื่น ๆ มีคล้ายกัน คือ กลัวผู้รับเหมาโกง กังวลเรื่องการหาที่ดิน เป็นต้น 
 
ตารางที่ 2.1: แสดงการเรียงล าดับความกังวลของลูกค้าเกี่ยวกับการเลือกซื้อบ้าน 
 

ผู้ให้สัมภาษณ ์ รายได้/เดือน 15,000–30,000 บาท รายได้/เดือนมากกว่า 30,000 บาท 
 
 

ความกังวลของ
ลูกค้าต่อการสร้าง

บ้าน 

1. ราคาแพง 1. คุณภาพวัสด ุ
2. งบประมาณบานปลาย 2. คุณภาพช่าง 
3. การจัดหาทีด่ิน 3. การจัดหาทีด่ิน 
4. การยื่นกู้เงิน 4. งบประมาณบานปลาย 
5. จดัหาผู้รับเหมายาก 5. จัดหาผู้รับเหมายาก 
6. โดนทิ้งงาน 6. โดนทิ้งงาน 

 
   ค าถาม 2 เมื่อท่านมีความคิดว่าจะสร้างบ้าน ท่านคิดว่าท่านจะเริ่มต้นด าเนินการ
อย่างไร 
   ค าตอบผู้ให้สัมภาษณ์ทุกกลุ่ม โดยส่วนใหญ่จะเริ่มจากการหาแบบที่ชอบทาง
อินเทอร์เน็ต (Internet) และถามหาผู้มาสรา้งโดยการสอบถามคนรู้จัก ซึง่โดยส่วนใหญ่จะสับสนและ
ตอบอย่างไม่มั่นใจกับกระบวนการวิธีการที่จะหาช่องทางในการสร้างบ้านอย่างถูกต้อง ไม่รู้ว่าควรจะ
ท าอย่างไร 
  ส่วนที่ 3 มูลคา่หรือความต้องการของลูกค้าในผลิตภัณฑป์ระเภทบ้าน  
   ค าถาม 3 ถ้าทา่นจะสร้างบ้าน มูลค่าทีท่่านคิดว่าจะจ่ายประมาณเท่าไหร่ ในราคา
ดังกล่าวท่านคิดว่าจะได้บ้านขนาดเท่าไหร่ กี่ชั้น กี่ห้องนอน กี่ห้องน้ า 
   ค าตอบของผู้ให้สัมภาษณ์กลุม่ที่มีรายได้ 15,000-30,000 บาท จะตอบอยู่ในช่วง
ราคาประมาณ 2,000,000 บาท โดยหวังจะได้บ้านขนาด 2 ชั้น มี 3 ห้องนอน 
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   ส่วนค าตอบของผู้ให้สัมภาษณ์กลุ่มที่มีรายได้มากกว่า 30,000 บาท จะตอบอยู่
ในช่วงราคา 3,000,000-5,000,000 บาท โดยหวังจะได้บ้านขนาด 2 ชั้น มี 3 ห้องนอน เช่นกัน 
  ส่วนที่ 4 น าเสนอทางเลือกของผลิตภัณฑ์ประเภทบ้านที่แตกต่างด้วยรูปแบบของ 
Compaxtus  
   ค าถาม 4 รูปลกัษณ์ของบ้านที่ท่านต้องการจะซื้อ (มีภาพให้ดูที่ละภาพและให้บอก
ความรู้สึกต่อภาพบ้านหลังนั้น ๆ ทั้งสิ่งที่ชอบและไม่ชอบ) 
   ผู้ให้สมัภาษณท์ุกกลุ่มได้ท าการเลือกและใหข้้อคิดเห็นในบ้านแต่ละแบบสรุปผล
ออกมาได ้ดังนี้ 
 
ภาพที่ 2.2: ข้อคิดเห็นต่อบ้านแต่ละแบบ 
 

 

ภาพบ้านที่ได้รับความช่ืนชอบมากที่สุด เพราะให้
ความรู้สึกอยู่สบายน่าจะกว้างขวางและแข็งแรง 
 

 

ภาพที่นิยมเป็นอันดับ 2 เพราะรู้สึกว่าอบอุ่นมีพื้นที่
ส าหรับท ากิจกรรมต่าง ๆ ได ้
 

 

ภาพที่นิยมเป็นอันดับ 3 รู้สึกว่ามีสไตล์มีความโมเดิร์น
แต่กังวลเรื่องกระจกเยอะแล้วจะไม่ปลอดภัยรวมถึงร้อน
ด้วย  
 

 
   ค าถาม 5 ท่านมีความรู้สึกต่อพื้น Vinyl Floor, EPS Foam, Wallpaper, UPVC 
Roof อย่างไร  
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  ผู้ให้สมัภาษณท์ุกกลุ่มไม่มีข้อปัญหาเรื่องวัสดุ เพราะรู้สึกว่าถ้ามีความคงทนแข็งแรงและ
มีมาตรฐานรองรับและสามารถให้ข้อมูลเกีย่วกับผลดีผลเสียของวัสดุเหล่านั้นอย่างเพียงพอ ก็ไม่
ขัดข้องต่อการเลือกใช้ในการสร้างบ้าน 
   ค าถาม 6 หากมีบ้านที่มีการออกแบบ Furniture มาพร้อมโดย interior design 
ท่านจะเลือกบ้านพร้อมเฟอร์นิเจอร์หรือไม่ หรือต้องการเลือกเฟอร์นิเจอร์ด้วยตัวเอง เพราะเหตุใด (มี
ภาพประกอบ) 
  ผู้ให้สมัภาษณ์ในกรุงเทพฯและปริมณฑล ส่วนใหญ ่มีความสนใจ ชอบ และเห็นด้วยกับ
บ้านที่ออกแบบและมีเฟอร์นเิจอร์มาให้ เพราะชอบในความสะดวก ลดความยุ่งยาก และคิดว่าถ้ามี
การออกแบบมาให้ลงตัวแล้วจะใช้งานได้ง่ายกว่า 
  ในขณะที่ผู้ให้สมัภาษณ์จากต่างจังหวัด มีบางส่วนที่คิดว่าอยากจะเลือกซือ้เฟอร์นิเจอร์
เองเพราะคิดว่ามีเฟอร์นิเจอร์เก่าของตนเองอยู่บ้างแล้วบางส่วน และคิดว่าชอบที่จะเลือกซื้อ
เฟอร์นิเจอร์เองบางอย่างมากกว่า 
   ค าถาม 7 บางครั้งเมื่อซื้อบ้านมาแล้วมีส่วนที่ท่านไม่ได้ใชป้ระโยชน์ อย่างเช่น ที่จอด
รถที่เกินจ านวนรถที่มี ระเบียง หรือกันสาด ทีไ่ม่ได้ออกไปใช้ แต่เราต้องเสียเงินไปกับสิ่งเหล่านี้โดย
เปล่าประโยชน์ ท่านเคยมีประสบการณ์หรอืเคยเห็น สิ่งเหล่านี้หรือไม่ และมีข้อคิดเหน็อย่างไร 
  ผู้ให้สมัภาษณท์ุกกลุ่มตอบว่า ไม่มีปัญหาอะไรกับการมีสว่นที่ไม่ได้ใช้ประโยชน์เหล่านี ้
เพราะเป็นการสร้างเผื่อเอาไว้ก่อนเพราะการมาต่อเติมที่หลังนั้น เป็นเรื่องยุ่งยากกว่าและก็ไม่ถึงกับ
ไม่ได้ใช้ประโยชน์เพราะเอาไว้เก็บของวางของไปก่อนได้ 
   ค าถาม 8 หากมีบ้านที่สามารถต่อเติมสิ่งเหล่าน้ีได้อย่างง่าย ๆ และลงตัวกับบ้านใน
ภายหลังในเวลาที่มีเงินเพียงพอและมีความจ าเป็นต้องใช้ ท่านคิดว่าจะดีกว่าหรือไม่ และท่านจะเลือก
ซื้อบ้านแบบนั้นหรือไม ่
  ผู้ให้สมัภาษณท์ุกกลุ่มตอบว่าถ้ามีการเติมภายหลังที่ง่ายก็ดีกว่า เพราะจะได้ไม่ต้องเสีย
เงินลงไปในช่วงแรกจ านวนมาก แต่ก็ยังมีความกังวลว่าถึงเวลาที่จะใช้จะไม่มีใช้อย่างทันเวลา 
   ค าถาม 9 ปกตเิมื่อบ้านมีความเสื่อมโทรม มปีัญหา ต้องการการซ่อมบ ารงุ เช่น ท่อ
ตัน หลังคารั่ว ผนังแตกร้าว ท่านด าเนินการอย่างไร 
  ผู้ให้สมัภาษณจ์ากต่างจังหวัด ส่วนใหญ่ตอบว่า ใช้วิธีการเรียกช่างมากซ่อมโดยช่างนั้นก็
หาเอาจากการถามเพื่อนบ้าน โดยช่างก็จะเป็นคนในหมู่บา้นในพื้นที่ใกลเ้คียงกัน ที่พอจะเป็นงานช่าง
อยู่บ้างก็จะมาช่วยดูซ่อมแซม 
  ผู้ให้สมัภาษณ์ในกรุงเทพฯ และปริมณฑล เวลามีปัญหาการซ่อมบ ารุงส่วนใหญ่จะปล่อย
ทิ้งไว้ก่อนถ้ายังไม่ร้ายแรงแล้วค่อยรวมงานหลายงานเพื่อหาช่างทีเดียว ซึ่งทางเลือกในการหาช่างก็จะ
ถามเอาจากคนรู้จักก่อน หรือหาทางอินเตอร์เน็ตซึ่งก็กังวลทางด้านราคาและโดนโกง 
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   ค าถาม 10 ถ้าหากบ้านมีการประกันการซ่อมบ ารุงสิ่งเหล่านี้ โดยท่านจ่ายเงินรายปี 
ท่านมีความสนใจหรือไม่ และมูลค่าที่คิดว่าจะจ่ายเป็นจ านวนเท่าไหร่ต่อปี 
  ผู้ให้สมัภาษณท์ุกกลุ่มมีความสนใจมากแต่ก็กังวลว่าราคาจะสูงเกินไป 
 
ตารางที่ 2.2: แสดงค่าใช้จ่ายในการประกันซ่อมบ ารุงบ้านที่ลูกค้าคิดว่าจ่ายได้ 
 

กลุ่มลูกค้า คิดว่าสามารถจ่ายให้กับการประกันบ้านได้ บาท/ปี 
รายได้/เดือน 15,000-30,000 บาท 4,000-9,000 
รายได้/เดือน มากกว่า 30,000 บาท 10,000-18,000 

 
   ค าถาม 11 แบบประเมินความต้องการของลูกค้าในผลิตภัณฑ์ประเภทบ้าน 
   ข้อสรุปจากผู้ให้สัมภาษณ์ ไดน้ ามาประเมินรวมกันแล้วลูกค้าได้ให้ความส าคัญกับ
การตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าประเภทบ้านตามล าดับ ดังนี ้
 
ตารางที่ 2.3: แสดงความต้องการของลูกค้าในผลิตภัณฑป์ระเภทบ้าน 
 

ล าดับ
ความส าคัญ 

เรื่อง  
ล าดับ

ความส าคัญ 
เรื่อง 

1 ราคาถูก 5 
อยู่อาศัยสะดวกสบายลงตัว
ด้วยฟังก์ชั่นการใช้สอย 

2 คุณภาพดี 6 สร้างเร็ว 
3 น่าเช่ือถือ ไม่โกง 7 มีความสวยงาม 
4 งบไม่บานปลาย ราคาชัดเจน 8 มีการรับประกัน 

 
   ค าถาม 12 ท าไมท่านจึงให้ความส าคัญในเรื่องดังกล่าวเป็นอันดับแรก 
   ผู้ให้สมัภาษณจ์ะกังวลเรื่องราคาเป็นอันดับแรก เพราะรู้สกึว่าผลิตภัณฑ์ประเภท
บ้านน้ันเป็นสิ่งที่ราคาสูงกลัวสร้างแล้วไม่ได้อย่างที่ต้องการ  
 สรุปผลการเกบ็ข้อมูล 

 จากการสัมภาษณ์กลุ่มลูกค้าอายุ 25–40 ป ีที่อาศัยอยู่หรอืมีที่ดิน ปริมณฑล หรือ
ต่างจังหวัด โดยแบ่งเป็น 2 กลุ่มตามรายได้ต่อเดือน คือ กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน ระหว่าง 15,000- 
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30,000 บาท และกลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือนมากกว่า 30,000 บาท พบว่า เมื่อพิจารณาถึงปัญหาจากการ
สร้างบ้าน พบว่า ผู้ให้สมัภาษณ์มีปัญหาและความกังวลในการเลือกซื้อหรือสร้างผลิตภัณฑ์ประเภท
บ้านสูงกลุ่มลูกค้าจะกังวลเรื่องราคาและคุณภาพเป็นหลัก  
 ส าหรับความต้องการของลูกค้าในผลิตภัณฑ์ประเภทบ้าน พบว่า ผู้ให้สมัภาษณ์ต้องการบ้าน
ขนาด 3 ห้องนอนเพื่อรับรองแขกและเผื่อส าหรับการมีลูกในอนาคตและคิดว่าจ่ายได้ในราคา 
2,000,000 บาท ขึ้นไป โดยเราสามารถน าไปพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีความหลาหลายขึ้นเพื่อตอบโจทย์
ลูกค้า 
 เมื่อพิจารณาทางเลือกของผลิตภัณฑ์ประเภทบ้านที่แตกต่างด้วยรูปแบบของ Compaxtus  
พบว่า ผู้ให้สัมภาษณ์จะให้ความสนใจกับภาพที่บรรยากาศดูอบอุ่นและบ้านดูแข็งแรงเป็นหลัก 
 ส าหรับเฟอร์นิเจอร์มีทั้งผู้ให้สมัภาษณ์ต้องการเฟอร์นิเจอร์แบบส าเร็จและผู้ให้สัมภาษณ์ที่
ต้องการเลือกซื้อเฟอร์นิเจอร์เอง  
 เรื่องการต่อเติมบ้านได้ง่ายและสะดวกนั้น ผู้ให้สมัภาษณท์ุกคนชอบ แตจ่ าเป็นต้องมีความ
เป็นไปได้และอธิบายจุดดี มีรายละเอียดการต่อเติมให้ดูชัดเจน เพราะลูกค้ายังคงกังวลว่าถ้ามาต่อเติม
ที่หลังยังคงเป็นเรื่องยุง่ยากกว่าการสร้างให้เสร็จในครั้งเดียว 
 ส่วนการประกันซ่อมบ ารุงส าหรับบ้านนั้นผู้ให้สัมภาษณ์คิดว่า เป็นการตอบโจทย์ปัญหาของ
ผู้ให้สมัภาษณ์เป็นอย่างดี  



 

 
 

บทที่ 3 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
 ในบทนี้จะเป็นการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ ได้แก่ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ
อุปสรรคทางธุรกิจ รวมถึงการน าข้อมูลดังกล่าวในการจัดท า TOWS Matrix โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
 
3.1 วิเคราะหส์ภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 
 TOWS Matrix คือ เมื่อมีการประเมินสภาพแวดล้อมโดยการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน 
โอกาส ข้อจ ากัดแล้ว ก็จะต้องน ามาข้อมูลทั้งหมดมาวิเคราะห์รูปแบบความสัมพันธ์แบบแมตริกซ์ โดย
ใช้ตารางที่เรียกว่า TOWS Matrix ซึ่งเป็นตารางการวิเคราะห์ที่น าข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์จุดแข็ง 
จุดอ่อน โอกาส ข้อจ ากัด เพื่อก าหนดออกมาเป็นกลยุทธ์ประเภทต่าง ๆ  
 ในการน าเทคนิค TOWS Matrix มาใช้ในการวิเคราะห์เพื่อก าหนดกลยุทธ์น้ัน จะมีขัน้ตอน
การด าเนินการที่ส าคัญ 2 ขั้นตอน ดังนี้ 
 3.1.1 การระบุจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส ข้อจ ากัด โดยที่การประเมินสภาพแวดล้อมที่เป็นการ
ระบุให้เห็นถึงจุดแข็งและจุดอ่อนจะเป็นการประเมินภายในองค์การ ส่วนการประเมินสภาพแวดล้อมที่
เป็นโอกาสและข้อจ ากัดจะเป็นการประเมินภายนอกองค์การ ซึ่งประสิทธิผลของการก าหนดกลยุทธ์ที่
ใช้เทคนิค TOWS Matrix จะขึ้นอยู่กับความสามารถในการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ
ข้อจ ากัด ที่ละเอียดทุกแง่มุม ถ้าวิเคราะห์ไม่ละเอียดหรือมองไม่ทุกแง่มุม จะส่งผลท าให้การก าหนด 
กลยุทธ์ที่ออกมาจะขาดความแหลมคม 
 3.1.2 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างจุดแข็งกับโอกาส จุดแข็งกับข้อจ ากัด จุดอ่อนกับ
โอกาส และจุดอ่อนกับข้อจ ากัด ซึ่งผลของการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ในข้อมูลแต่ละคู่ดงักล่าว ท าให้
เกิดยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์สามารถแบ่งออก ได้เป็น 4 ประเภท คือ 
  1) กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) ได้มาจากการน าข้อมูลการประเมินสภาพแวดล้อมที่
เป็นจุดแข็งและโอกาสมาพิจารณาร่วมกัน เพื่อที่จะน ามาก าหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์ในเชิงรุก 
ตัวอย่าง กรมธนารักษ์ มีจุดแข็ง คือ ความสามารถในการผลิตเหรียญ และมีโรงกษาปณ์ที่ทันสมัย  
มีโอกาส คือ สามารถหารายได้จากการผลิตเหรียญได ้ทั้งหมดสามารถน ามาก าหนดยุทธศาสตร์ใน 
เชิงรุก คือ ยุทธศาสตร์การรับจ้างผลิตเหรียญทุกประเภททั้งในและต่างประเทศ 
  2) กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST Strategy) ได้มาจากการน าข้อมูลการประเมินสภาพแวดล้อม
ที่เป็นจุดแข็งและข้อจ ากัดมาพิจารณาร่วมกัน เพื่อที่จะน ามาก าหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์หรอืกลยุทธ์ใน 
เชิงป้องกัน ทั้งนี้เนื่องจากองค์การมีจุดแข็ง ขณะเดียวกันองค์การก็เจอกับสภาพแวดล้อมที่เป็น
ข้อจ ากัดจากภายนอกที่องค์การควบคุมไม่ได้ แต่องค์การสามารถใช้จุดแข็งที่มีอยู่ในการป้องกัน
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ข้อจ ากัดที่มาจากภายนอกได้ ตัวอย่าง มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช มีจุดแข็ง คือ เป็น
มหาวิทยาลัยที่เปิดโอกาสการศึกษาให้แก่ประชาชนทั่วประเทศ ขณะเดียวกันมีข้อจ ากัด คือ 
งบประมาณที่ได้รับการสนับสนุนจากภาครัฐมีไม่เพียงพอที่จะสามารถจัดตั้งหน่วยงานของตนเองอยู่
ทุกจังหวัดทั่วประเทศได ้ทั้งหมดสามารถน ามาก าหนดยุทธศาสตร์เชิงป้องกัน คือ ยุทธศาสตร์การ
สร้างความร่วมมือกับโรงเรียนในพื้นที่ทุกจังหวัดทั่วประเทศ 
  3) กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) ได้มาจากการน าข้อมูลการประเมินสภาพแวดล้อม
ที่เป็นจุดอ่อนและโอกาสมาพิจารณาร่วมกัน เพ่ือที่จะน ามาก าหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์ในเชิง
แก้ไข ทั้งนี้เนื่องจากองค์การมีโอกาสที่จะน าแนวคิดหรือวิธีใหม่ ๆ มาใช้ในการแก้ไขจุดอ่อนที่องค์การ
มีอยู่ได้ ตัวอย่าง ระบบราชการมักมีจุดอ่อน คือ มีขั้นตอนการท างานที่ยาว ใช้เวลามาก ขณะเดียวกัน
ก็มีโอกาส คือ โอกาสของการน าเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารมาใช้ ทั้งหมดสามารถน ามา
ก าหนดยุทธศาสตร์เชิงแก้ไข คือ ยุทธศาสตร์การส่งเสริมให้มีการน าเทคโนโลยีสารสนเทศ และการ
สื่อสารมาใช้ในการบริหารจัดการ และในกระบวนการท างานของราชการให้มากขึ้น (e-
Administration) 
  4) กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) ได้มาจากการน าข้อมูลการประเมินสภาพแวดล้อมที่
เป็นจุดอ่อนและข้อจ ากัดมาพิจารณาร่วมกัน เพื่อที่จะน ามาก าหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์ในเชิง
รับ ทั้งนี้เนื่องจากองค์การเผชิญกับทั้งจุดอ่อนและข้อจ ากัดภายนอก ที่องค์การไม่สามารถควบคุมได้ 
ตัวอย่าง ประเทศไทย จุดอ่อน คือ ต้องน าเข้าน้ ามันดิบจากต่างประเทศ ประกอบกับพบข้อจ ากัด คือ 
ราคาน้ ามันในตลาดโลกเพิ่มขึ้นอย่างมาก ทั้งหมดน ามาก าหนดยุทธศาสตร์ในเชิงรับ คือ ยุทธศาสตร์
การรณรงค์ประหยัดพลังงานทั่วประเทศอย่างจริงจัง และยุทธศาสตร์การหาพลังงานทดแทนที่น า
ทรัพยากรธรรมชาติในประเทศที่มีอยู่มาใช้มากขึ้น (เทพศกัดิ์ บุณยรัตพันธ์ุ, 2553) 
 การประกอบธุรกิจต้องค านึงถึงปัจจัยแวดล้อมต่าง ๆ ที่อาจส่งผลกระทบต่อธุรกิจทั้งในด้าน
บวกและด้านลบ ซึ่งสภาพแวดล้อมของธุรกิจอาจแบ่งได้เป็น 2 ประเภท คือ สภาพแวดล้อมภายใน
ธุรกิจ และสภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจ รายละเอียด ดังนี้ 
 
3.2 วิเคราะหส์ภาพแวดล้อมภายในธรุกิจ 
 3.2.1 ด้านการผลิต 
  3.2.1.1 สถานการณ ์
   1) Compaxtus เป็นการประกอบและติดต้ังบ้าน ณ พื้นที่ก่อสร้าง  
   2) บางชิ้นส่วนในการประกอบติดตั้งของบ้าน Compaxtus มีการออกแบบชิ้นส่วน
เฉพาะที่จดอนุสิทธิบัตรและสัง่ผลิตกับทางโรงงาน 
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  3.2.1.2 ผลกระทบ 
   1) การติดตั้งบ้านที่พ้ืนที่ก่อสร้างท าให้มีการเคลื่อนย้ายแรงงานซึ่งจะเป็นการท าให้
เกิดต้นทุนสูง  
   2) ในส่วนของการออกแบบชิ้นส่วนเฉพาะที่เป็นของเราเองและน ามาสั่งท า จ าเป็น
จะต้องมีปริมาณที่มากพอสมควรเพ่ือไม่ให้ต้นทุนต่อชิ้นสูงมากเกินไป  
 3.2.2 ด้านการตลาด 
  3.2.2.1 สถานการณ ์
   1) กลุ่มลูกค้าของบ้าน Compaxtus เป็นกลุ่มคนรุ่นใหม่ ซึ่งมีพฤติกรรมการเลือก
ซื้อสินค้าที่เปลีย่นไป มีช่องทางการหาข้อมูลทางออนไลน์มากขึ้น 
   2) ผลิตภัณฑ์เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีมูลค่าท าใหก้ารตัดสินใจเลือกของลูกค้าต้องการ
ข้อมูลมากผลกระทบ 
   3) เมื่อการจะเข้าถึงกลุ่มลูกค้าคนรุ่นใหม่จ าเป็นต้องใช้ช่องทางออนไลน์มากขึ้น 
และช่องทางออนไลน์นั้นมีหลากหลายช่องทาง ซึ่งไม่สามารถใช้ทุกช่องทางได้ Compaxus 
จ าเป็นต้องท าการท าการวิเคราะห์วิจัยกลุ่มลูกค้าในเรื่องช่องทางการตลาดออนไลน์ เพื่อเข้าถึงกลุ่ม
ลกูค้าอย่างมีประสิทธิภาพ อีกทั้งช่องทางออนไลน์นั้นสามารถเกิดการเปรียบเทียบได้ง่ายทั้งการรีวิว
จากลูกค้าโดยตรง ซึ่งเป็นสิ่งที่ควบคุมได้ยาก Compaxtus จ าเป็นต้องมีการวางแผนรับมือต่อ
สถานการณ์ต่าง ๆ ทีจ่ะเกิดขึ้นด้วย 
   2) การที่ผลิตภณัฑ์มูลค่าสูงลกูค้าจะต้องการข้อมูลจ านวนมาก Compaxtus 
จ าเป็นต้องจัดเตรียมข้อมูลในทุก ๆ ด้านเพื่อน าเสนอต่อลูกค้า อีกทั้งต้องจัดเตรียมบุคลากร เพื่อตอบ
ค าถามและใหข้้อมูลที่มีความรู้ความ ช านาญ รวมถึงมีการสร้างบ้านตัวอย่าง เพื่อสร้างความน่าเชื่อถือ 
ความมั่นใจของลูกค้าในผลิตภัณฑ ์
 3.2.3 ด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์/การบริหารจัดการ 
  3.2.3.1 สถานการณ ์
  อัตราค่าแรงในงานก่อสร้างสูงขึ้น 
  3.2.3.2 ผลกระทบ 
  เมื่อค่าจ้างมีอัตราสูงขึ้นจึงกระทบต่อต้นทุนในการผลิตงานก่อสร้าง ท าให้ Compaxtus 
ต้องบริหารจัดการต้นทุนในส่วนนี้มากขึ้น และจะต้องพยามลดต้นทุนค่าวัสดุ หรือลดระยะเวลาในการ
ก่อสร้างแทน เพ่ือให้สามารถคงราคาผลิตภัณฑ์เพ่ือแข่งขันกับตลาดได้ 
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 3.2.4 ด้านการเงิน 
  3.2.4.1 สถานการณ ์
   1) ในธุรกิจ Compaxtus นั้นต้องการเงินลงทุนในการเริ่มต้นธุรกิจค่อนข้างสูง  
เพื่อน าไปใช้ในการสร้างบ้านตัวอย่างและการสต๊อกสินค้าบางส่วน 
   2) รัฐมีนโยบายที่จะส่งเสริมธุรกิจ SME โดยการสนับสนนุเงินกู้ดอกเบี้ยต่ าใน 
หลาย ๆ ธนาคาร 
  3.2.4.2 ผลกระทบ 
   1) เมื่อธุรกิจต้องการต้นทุนที่มาก ถ้าหากไมส่ามารถเข้าถึงแหล่งเงินทุนได้ ก็จะท า
ให้การเติบโตในช่วงแรกด าเนินไปได้ช้า 
   2) เมื่อรัฐมีนโยบายส่งเสริม SME ก็ท าให้ Compaxtus มีโอกาสเข้าถึงแหล่งเงินทุน
มากขึ้น 
 3.2.5 ด้านการจัดการโลจิสติกส์ 
  3.2.4.1 สถานการณ ์
  เนื่องจากการสร้างบ้านนั้นมีวัสดุก่อสร้างบางชิ้นที่ต้องน ามาประกอบเป็นคอนกรีต เช่น 
เสาเข็ม ผนัง คาน พื้น มีขนาดใหญ่และน้ าหนักมาก 
  3.2.4.2 ผลกระทบ 
  เมื่อวัสดุในการก่อสร้างเป็นช้ินส่วนที่ใหญ่และมีน้ าหนักมากก็จะส่งผลให้เกิดค่าขนส่งที่
สูง และเป็นตน้ทุนที่สูงขึ้นตามมา ดังนั้นหากต้องการควบคุมต้นทุนในส่วนนี้ Compaxtus ต้องมีการ
จัดการวางแผนทางด้านการขนส่งที่ดี 
 
3.3 วิเคราะหส์ภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจ 
 3.3.1 ด้านเศรษฐกิจ 
  3.3.1.1 สถานการณ ์
  สภาวะเศรษฐกิจตกต่ าทั่วโลกจากสภาวะสงครามการค้าระหว่างประเทศจีนและ
สหรัฐอเมริกา ซึ่งส่งผลต่อสภาพเศรษฐกิจ การผลิตสินค้าตา่ง ๆ 
  3.3.1.2 ผลกระทบ 
   1) จากสภาพเศรษฐกิจวัสดุกอ่สร้างหลาย ๆ ชนิดมีราคาสูงขึ้น ซึ่งจะส่งผลให้ต้นทุน
ในการผลิตและก่อสร้างบ้าน Compaxtus สูงตามไปด้วย 
   2) ในสภาวะเศรษฐกิจที่ตกต่ าอย่างไรบ้านก็ยังเป็นปัจจัยส าคัญที่ต้องอยู่อาศัย แต่
เมื่อเศรษฐกิจไม่ดีการเลือกทีพ่ักอาศัยลูกค้าก็ย่อมเลือกที่ราคาย่อมเยาลงมาให้เหมาะสมกับ
สภาวการณ ์ซึ่งจะส่งผลดีต่อบ้าน Compaxtus เพราะเป็นตัวเลือกบ้านราคาประหยัดที่คุ้มค่า 
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 3.3.2 ด้านกฎหมาย 
  3.3.2.1 สถานการณ ์
   1) การขึ้นทะเบียนแรงงานต่างด้าว ยังถือเป็นเรื่องส าคัญในการท างานก่อสร้าง รัฐ
พยายามที่จะขึ้นทะเบียนแรงงานให้ถูกต้องตามกฎหมาย แต่ก็ยังเป็นเรื่องยุ่งยาก ทั้งในด้านการคัด
กรอง ค่าท าบัตรซึ่งราคาค่อนข้างสูงส าหรับแรงงานก่อสร้างที่จะจ่ายไหว 
  3.3.2.2 ผลกระทบ 
  การจัดหาแรงงานก่อสร้างอย่างถูกกฎหมายเป็นเรื่องยุ่งยากใช้ระยะเวลาในการด าเนิน
เรื่องค่อนข้างนาน และค่าใช้จา่ยสูง ซึ่งแรงงานมักจะไม่มีเงินส ารองออกไปก่อน ดังนั้นบางครั้งจึงต้อง
เป็นภาระของนายจ้างออกเงิน ซึ่งท าให้ต้องใช้เงินมาหมุนเวียนในส่วนนี้ด้วย ทั้งนี้ Compaxtus ใช้
การจ้างงานระบบตัดเหมาให้กับหัวหน้าทีมช่าง ซึ่งจะได้รับผลกระทบจากส่วนนี้น้อยลง แต่ก็อาจจะมี
กระทบบ้างในทางอ้อมจากการเบิกเงินล่วงหน้าของผู้ตัดเหมา 
 3.3.3 ด้านการเมือง 
  3.3.3.1 สถานการณ ์
  นโยบายบ้านประชารัฐและบา้นล้านหลังของรัฐบาลเพิ่มโอกาสให้เจ้าของบ้านมีบ้านเป็น
ของตัวเองได้ง่ายขึ้น โดยรัฐบาลสร้างเป็นนโยบายร่วมกับธนาคารอาคารสงเคราะห์ เพื่อลดอัตรา
ดอกเบี้ยส าหรับการซื้อบ้าน มีเงื่อนไขที่จะต้องเป็นการซื้อบ้านหลังแรกและราคาบา้นไม่เกินหนึ่งล้าน
บาท เพื่อสนับสนุนให้คนที่มีรายได้น้อยสามารถมีบ้านเป็นของตัวเอง 
  3.3.3.2 ผลกระทบ 
  รัฐบาลให้การสนับสนุนส่งเสริมคนไทยในเรือ่งพักอาศัยอยู่อย่างต่อเนื่อง จะเห็นได้จาก
นโยบายต่าง ๆ ที่ออกมาโดยสนับสนุนส าหรับบ้านราคาประหยัดไม่เกิน 1 ล้านบาทและบ้านหลังแรก 
ซึ่งสิ่งเหล่านี ้ล้วนสนับสนุนส าหรับธุรกิจ Compaxtus ซึ่งเป็นบ้านที่ประหยัดคุ้มค่าและเหมาะที่จะ
เป็นบ้านหลังแรก 
 3.3.4 ด้านสังคมและวัฒนธรรม 
  3.3.4.1 สถานการณ ์
  พฤติกรรมผู้บรโิภคสินค้าประเภทบ้านที่เปลี่ยนไป ผู้ท าให้ผู้บริโภคต้องการบ้านที่เล็กลง
จากพฤติกรรมการสร้างครอบครัวที่เล็กลงแต่ก็ต้องการความครบครันทนัสมัย อีกทั้งตอ้งการผนวก
ความสะดวกสบายทางด้านเทคโนโลยีต่าง ๆ เช่น บ้านที่สัง่การต่าง ๆ ได้ด้วยปลายนิ้วผ่านโทรศัพท์ 
สะดวกรวดเร็ว และบ้านที่ตอบสนองผู้สูงวัยที่ลูกหลานจะซื้อให้พ่อแม ่
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  3.3.4.2 ผลกระทบ 
  Compaxtus ออกแบบมาเพื่อตอบสนองผู้บริโภคกลุ่มคนรุ่นใหม่ ที่ต้องการความ
สะดวกสบายมากขึ้นและพื้นที่ใช้สอยขนาดเล็กแต่ครบครนั ร่วมทั้งเทคโนโลยีต่างที่เข้ามาปรับใช้กับ
บ้าน ซึ่งเชื่อได้ว่าจะตอบสนองกลุ่มผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี 
 3.3.5 ด้านเทคโนโลย ี
  3.3.5.1 สถานการณ ์
   1) การพัฒนาและเติบโตทางเทคโนโลยีการคมนาคม ไม่ว่าจะเป็นรถไฟฟ้าสาย 
ต่าง ๆ ที่ขยายขึ้น หรือนโยบายรถไฟฟ้าความเร็วสูงในอนาคต ท าให้สังคมเกิดการขยายตัวเจริญออก
กรอบนอกทั้งปริมณฑลและต่างจังหวัด 
   2) การสั่งซื้อวัสดุส าหรับบ้านบางประเภทจากประเทศจีน มีความสะดวกมากขึ้น
จากการพัฒนาด้านเครือข่ายอินเตอร์เน็ต การพัฒนาแอปพลิเคชั่นต่าง ๆ รวมถึงการพฒันาการขนส่ง
ที่รวดเร็ว และสามารถสั่งจ านวนขั้นต่ าได้น้อยชิ้นลง 
  3.3.5.2 ผลกระทบ 
   1) การคมนาคมที่ขยายตัวมากขึ้นท าให้ประชากรเริ่มขยายตัวออกไปอาศัยอยู่ใน
ปริมณฑลและต่างจังหวัดมากขึ้นเช่นกัน ท าให้ความต้องการที่อยู่อาศัยก็เพิ่มมากขึ้น คนเมืองเริ่ม
อยากมีบ้านมีพื้นที่มากกว่าการอยู่แออัดในคอนโดมิเนียม ดังนั้นส่งผลดีต่อธุรกิจบ้านต่าง ๆ รวมถึง 
Compaxtus ด้วย 
   2) เทคโนโลยทีี่อ านวยความสะดวกในการสั่งซื้อวัสดุบางประเภทจากประเทศจีนมี 
ท าให้ Compaxtus สามารถลดต้นทุนในการซื้อวัสดุบางอย่างลงได ้เพราะสินค้าจากจีนมีราคาถูกลง
หากสั่งในปริมาณมากอาจจะสามารถลดต้นทุนได้ถึง 40% ซึ่งจะท าใหส้ามารถสร้างก าไรเพ่ิมขึ้น  
 3.3.6 การแข่งขัน 
  3.3.6.1 สถานการณ ์
   1) ในสภาวะเศรษฐกิจที่ตกต่ าจะมีผู้เล่นเจ้าใหญ่ ๆ ที่จะพยามขยายตลาดของตัวเอง
เข้ามาเล่นในตลาดขนาดเล็กมากขึ้น อีกทั้งคนรุ่นใหม่นิยมท าธุรกิจของตัวเองมากขึ้น ท าให้มีผู้เล่นเจ้า
ใหม่เข้ามาในธรุกิจต่าง ๆ มากขึ้นตามไปด้วย 
   2) คู่แข่งเดิมในตลาดก่อสร้างบ้านขนาดกลางและขนาดเล็ก ยังไม่มีผลิตภัณฑ์ที่
สามารถแก้ข้อเสียของปัญหาการสร้างบ้านขนาดเล็ก เพื่อตอบสนองลูกค้าได้เท่าที่ควร 
   3) ขนาดของตลาดสร้างบ้านก าลังเติบโตและขยายแต่ในขณะที่เทคโนโลยีทางด้าน
การก่อสร้างบ้านขนาดเล็กยังพัฒนาอย่างช้า ๆ ผู้สร้างบ้านขนาดเล็กจึงมีแต่ผู้รับเหมารายย่อยเป็น
ส่วนใหญ ่ 
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  3.3.6.2 ผลกระทบ 
   1) ในสภาวะเศรษฐกิจที่ตกต่ าจะมีผู้เล่นเจ้าใหญ่ ๆ ที่จะพยามขยายตลาดของตัวเอง
เข้ามาเล่นในตลาดขนาดเล็กมากขึ้นน้ันท าให้ Compaxtus ซึ่งมีเงินทุนทีน่้อยกว่าหากคิดจะพยามที่
จะก้าวขึ้นมาอยู่แนวหน้าให้ได้ต้องแข่งขันด้วยจุดเด่นทางด้านอื่น ๆ เช่น การคิดคน้นวัตกรรม ความ
คล่องตัว หรือกลยุทธ์การลาดเพ่ือทดแทน ส่วนผู้เล่นรายใหม่ที่พยามเข้ามาซึ่งยังไม่มีความรู้และ
ประสบการณ์เฉพาะด้านมากนักซึ่งเช่ือได้จะส่งผลกระทบตอ่ Compaxtus ไม่มากนัก 
   2) คู่แข่งเดิมยงัไม่มีผลิตภัณฑ์ที่สามารถแกข้้อเสียของปัญหาการสร้างบ้านขนาดเล็ก
เพื่อตอบสนองลูกค้าได้ ซึ่งเป็นโอกาสที่ดีที่สง่ผลให้มีช่องว่างของตลาดที่ Compaxtus สามารถสร้าง
จุดเด่นทางผลิตภัณฑ์และแทรกตัวเข้าไปแข่งขันได้ 
   3) ขนาดของตลาดสร้างบ้านก าลังเติบโตแต่ผู้สร้างบ้านขนาดเล็กส่วนใหญ่จะมีแต่
ผู้รับเหมารายย่อยซึ่งไม่น่าเชื่อถือและท าให้เจ้าของบา้นที่จะมีบ้านนั้นต้องประสบกับความเสี่ยงในการ
สร้างบ้านที่มีปัญหาไม่ได้มาตรฐาน ผู้รับเหมาหนีงาน และปัญหาอ่ืนๆอยูบ่่อยครั้ง เป็นโอกาสให้ 
Compaxtus ซึ่งสามารถแกป้ัญหาเหล่านี้ให้กับลูกค้าได้สามารถเข้าไปแข่งขันในตลาดได้ 
 
3.4 การวิเคราะห์ TOWS Matrix 
 

ตารางที่ 3.1: วิเคราะห์ TOWS Matrix 
 
 
 
 
 
 
 
 

Opportunity (โอกาส)  
O1 รัฐให้การสนับสนุนเรื่องที่อยู่
อาศัยอย่างต่อเนื่อง 
O2 การคมนาคมขยายตัว 
O3 พฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยน 
O4 มีช่องว่างของตลาด 
O5 น าเข้าวัสดจุากจีนง่ายขึ้น 

Threats (อุปสรรค)  
T1 คู่แข่งขันเดิม 
T2 ต้นทุนวัสดุที่สูงขึ้น 
T3 มีผู้เข้าแข่งขันรายใหม ่
T4 สินค้าทดแทน 
 

Strengths (จุดแข็ง)  
S1 ช่วยให้สะดวกสบาย 
ครบครันในการสร้างบ้าน 
S2 มีชิ้นส่วนที่เป็นองค์
ความรู้ของตัวเอง 

SO 
S4+O4 เรามีจดุเด่นที่ช่วย
แก้ปัญหาให้กบัลูกค้าได้มากกว่า
สินค้าที่มีอยู่ในตลาด จึงสามารถ
เข้าแทรกช่องว่างในตลาดได้ 

STW1+O1  
เรามีจุดอ่อนเรื่องเงินทุนแต่รัฐ
ให้การสนับสนนุเรื่องบ้านก็เป็น
ช่องทางที่จะท าให้เราสามารถ
เข้าถึงแหล่งเงินทุนได้ง่ายขึ้น 

(ตารางมีต่อ) 

ปัจจัยภายนอก 

ปัจจัยภายใน 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ): วิเคราะห์ TOWS Matrix 
 

Strengths (จุดแข็ง)  
S3 มีประสบการณ์ในงาน
ก่อสร้างและออกแบบ  
S4 แก้ปัญหาความเร็ว 
คุณภาพ ความน่าเชื่อถือ ใน
การสร้างบ้าน 

S1+O3 จากพฤติกรรมผู้บริโภค
เปลี่ยนเรามีจุดแข็งที่ตอบสนอง
ความต้องการนั้น ๆ 

W3+O3 จากพฤติกรรม
ผู้บริโภคเปลี่ยน ต้องสื่อสาร
เรื่องความรวดเร็วเข้าแทนการ
ไม่ปรับแก้แบบ 

Weaknesses (จุดอ่อน) 
W1 การเขา้ถึงแหล่งเงินทุน 
W2 การเคลื่อนย้ายแรงงาน
และการคัดสรรแรงงาน 
W3 ไม่มีการปรับแบบ 

WO 
S2+T3 เรามีช้ินส่วนที่เป็นองค์
ความรู้ของตัวเอง ป้องกันการเข้า
มาของผู้เข้าแขง่ขันรายใหม่ได ้
S3+T1 เนื่องจากเรามี
ประสบการณ์ความน่าเชื่อถือ  
จึงเป็นทางเลือกที่ดีกว่ากลุ่ม
ผู้รับเหมาช่างทั่วไป 
S4+T4 ผลิตภัณฑ์เราแก้ปัญหาที่
เกิดขึ้นในการก่อสร้างบ้านขนาด
เล็กที่ดีกว่าสินค้าที่มีอยู่เดิม 

WT 
T1+W2 เราสามารถสร้าง
พันธมิตรกับคู่แข่งขันเดิม  คอื
ช่างรับเหมาทั่วไป ให้มาร่วม
งานกับเรา เพื่อที่เค้าจะ
สามารถกระบวนการจัดการ
ลงได ้
 

 
 3.4.1 กลยุทธ์เชงิรุก (SO)  
 จากจุดแข็งของผลิตภัณฑ์ที่เรามี ซึ่งมีข้อดีในการแก้ไขปัญหาผลิตภัณฑ์เดิม ๆ ของการ
ก่อสร้างบ้านที่มีอยู่ขณะน้ีของตลาด ทั้งด้านความเร็ว ความสะดวกสบาย ความน่าเชื่อถือ ซึ่งท าให้เชือ่
ได้ว่าเราจะสามารถแทรกเข้าสู่ตลาดที่ยังมีช่องว่างจากการที่ยังไม่มีผลิตภณัฑ์ที่ตอบโจทย์ปัญหาลูกค้า
ได้อย่างครบถ้วนได้และจากพฤติกรรมผู้บริโภครุ่นใหม่ที่เปลี่ยนแปลงไป ทั้งด้านครอบครัวที่มีขนาด
เล็ก ความต้องการบ้านขนาดเล็กลง ต้องการความสะดวกรวดเร็ว ซึ่งเรามีผลิตภัณฑ์ที่ตอบโจทย์ความ
ต้องการของลูกค้ากลุ่มนี ้
 3.4.2 กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO) 
 จากการที่ทางภาครัฐมีการส่งเสริมให้ประชาชนมีที่อยู่อาศัย ส่งเสริมทั้งการกู้เงิน และปรับ
ลดอัตราดอกเบี้ยต่าง ๆ ท าให้ประชาชนสามารถมีบ้านได้ง่ายขึ้น ดังนั้นเมื่อมีมาตรการเหล่าน้ีเป็น
ข้อสนับสนุนความเป็นไปได้ของธุรกิจ ก็จะท าให้เราสามารถเข้าถึงแหล่งเงินทุนต่าง ๆ ได้อย่าง
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น่าเช่ือถือด้วย เนื่องจากผลิตภัณฑ์เรามีจุดอ่อนในเรื่องของการไม่มีการปรับเปลี่ยนตามแบบที่ลูกค้า
ต้องการ นอกเหนือการที่ต้องท าให้แบบมีความหลากหลายเพื่อตอบสนองผู้บริโภคแล้ว เราต้องสื่อสาร
จุดแข็งของผลิตภัณฑ์เน่ืองจากการไม่มีการปรับเปลี่ยนแบบนั้นจะท าให้การด าเนินง่ายและรวดเร็วขึ้น 
ซึ่งสอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคยุคใหม่ในด้านความต้องการด้านความสะดวกสบายและ
รวดเร็ว 
 3.4.3 กลยุทธ์เชิงรับ (ST) 
 เนื่องจาก Compaxtus เป็นการออกแบบระบบการก่อสร้างการติดต้ังที่รวดเร็ว ดังนั้นเราจึง
มีชิ้นส่วนในการประกอบซึ่งเกิดจากการพัฒนาด้วยตัวเอง ดังนั้นชิ้นส่วนเหล่านี้จึงมีการจดอนุสิทธิบัตร
เพื่อป้องกันการลอกเลียนแบบ ส่งผลให้หากมีผู้เข้าแข่งขนัรายใหม่ที่จะเข้ามาน้ัน จะเข้ามาแข่งขันได้
ยากขึ้น คู่แข่งขันเดิมของ Compaxtus นั้นคือตลาดผู้รับเหมารายเล็กทัว่ไป ซึ่งเป็นช่างและบริษัท 
เล็ก ๆ ดังนั้นจากประสบการณ์ก่อสร้างและความน่าเชื่อถือ เราจึงถือได้ว่าเป็นทางเลือกที่ดีกว่าของ
ลูกค้าได ้
 จากกลุ่มสินค้าที่มีอยู่เดิมในการก่อสร้างบ้านขนาดเล็กนั้น เช่น การเลือกสร้างบ้าน 
น๊อกดาวน์ เลือกสร้างกับผู้รับเหมารายเล็ก หรือสร้างกับบริษัทรับเหมารายใหญ่ ในทกุ ๆ ทางเลือกมี
ทั้งขอ้ดีและข้อเสีย ซึ่งยังไม่มีสินค้าที่มาแก้ไขปัญหาข้อเสียต่าง ๆ ได้อย่างสมบูรณ์ ดังนั้นผลิตภัณฑ์ 
Compaxtus มีจุดแข็งซึ่งก็ไม่มีสินค้าใดมาทดแทนได้เช่นกัน 
 3.4.4 กลยุทธ์เชิงป้องกัน (WT) 
 เนื่องจากคูแ่ข่งขันเดิมของเรา คือ ผู้รับเหมารายเล็ก ช่างรับเหมาต่าง ๆ ซึ่งเราสามารถจับ
มือร่วมเป็นพันธมิตรสร้างเครือข่ายให้ช่างเหล่านี้เข้ามาเหมางานจากเรา โดยผ่านการอบรมการติดตั้ง 
คัดกรองคุณภาพ โดยจะท าให้ช่างเหล่านี้มีงานที่ติดต้ังได้ง่ายลดปัญหาคุณภาพฝีมือ ไม่ต้องรับผิดชอบ
เรื่องวัสดุ และลดการเสี่ยงในการรับงานการจ่ายเงินต่าง ๆ อีกด้วย 
 



 

 
 

บทที่ 4 
โมเดลในการด าเนนิธุรกิจ 

 
4.1 Business Model Canvas 
 Business Model Canvas ก็คือ แม่แบบโมเดลทางธุรกิจ ขยายความได้ว่า คือ รูปแบบทาง
ธุรกิจที่อธิบายถึงที่มาที่ไปของวิธีการหรือกิจกรรมทางธุรกิจที่ใช้ เพ่ือสรา้ง ส่งมอบ และการคงไว้ซึ่ง
คุณค่า ซึ่ง Business Model Canvas (BMC) ประกอบไปด้วยทั้ง 9 ส่วน 
 4.4.1 Customer Segment กลุ่มลูกค้า คือ ธุรกิจเรามีการตอบสนองต่อความต้องการของ
ลูกค้ากลุ่มใดบ้าง แบ่งได้อีกเป็น B2B หรือ B2C หรือแบ่งตามขนาดตลาด เช่น Mass Market, 
Select Market, Nich Market และย่อยเป็นข้อมูลลูกค้าที่ละเอียดขึ้นอีกที  
 4.4.2 Value Propositions การเสนอคุณค่า คือ เป็นการบอกว่า ธุรกิจเรามีคุณค่าอะไรที่
ลูกค้าต้องมาซื้อของเรา หรือปัญหาอะไรของลูกค้าที่เราช่วยแก้ไขให้เขาได้ หรือเราตอบสนองต่อความ
ต้องการอะไรให้กับลูกค้า เช่น ความแปลกใหม่ ประสิทธภิาพที่ดีกว่า ราคาที่ถูกกว่า การใช้งานง่าย
กว่า เป็นต้น  
 4.4.3 Channels ช่องทาง คือ ช่องทางที่ธุรกิจติดต่อกับลูกค้า โดยการวิเคราะห์กลุ่มลูกค้า
ของเราต้องการให้ธุรกิจเข้าถงึกลุ่มลูกค้าเปา้หมายผ่านช่องทางไหน หรือช่องทางใดให้ผลคุ้มค่ากับการ
ติดต่อลูกค้า ซึ่งช่องทางแบ่งออกเป็น 5 ระยะ  
  1) การรับรู้ คอื ช่องทางที่สื่อสารเพื่อให้ลกูค้าได้เห็นและรับรู้ถึงธุรกิจเรา  
  2) การประเมิน คือ ช่องทางที่จะช่วยประเมิน เปรียบเทียบคุณค่าของเราให้กับลูกค้า  
  3) การซื้อ คือ ช่องทางที่เปิดโอกาสให้ลูกค้าซื้อสินค้าและบริการของเรา  
  4) การส่งมอบ คือ ช่องทางในการส่งมอบคุณค่าของสินค้าและบริการของเรา  
  5) หลังการขาย คือ ช่องทางที่ให้ค าปรึกษาและบริการหลงัการขายสินค้าและบริการ  
 4.4.4 Customer Relationships คือ ความสัมพันธ์กับลูกค้า หมายถงึ รูปแบบที่ธุรกิจต้อง
สร้างความสัมพันธ์ขึ้นกับลูกค้าแต่ละกลุ่ม ซึ่งลูกค้าแต่ละกลุ่มคาดหวังว่าเราจะสร้างและรักษา
ความสัมพันธ์กับพวกเขาในรูปแบบต่าง ๆ ซึ่งแบ่งเป็นขั้นตอน ดังนี้ 1) การหาลูกค้าใหม่ 2) การรักษา
ลูกค้า 3) การเพิ่มยอดขายจากลูกค้าเก่า   
 4.4.5 Revenue Streams คือ ช่องทางของรายได้ คือ ลูกค้ายินดีจ่ายเงินเพื่อคุณค่านั้น ซึ่ง
ก่อให้เกิดเป็นช่องทางรายได้จากกลุ่มลูกค้าแต่ละกลุ่ม ซึ่งกระแสรายได้หลายวิธี เช่น การขายครั้ง
เดียว การคิดตามการใช้งาน การคิดค่าสมาชิก การให้เช่าให้ยืม การขายลิขสิทธิ์ การเป็นนายหน้า 
การโฆษณา 
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 4.4.6 Key Resources คือ ทรัพยากรหลัก เป็นการระบุ ทรัพยากรหลักที่ส าคัญ ที่จะท าให้
ธุรกิจประสบความส าเร็จ และทรัพยากรหลักอะไรที่จ าเป็นต่อการเสนอคุณค่าให้กับลกูค้า เช่น 
วัตถุดิบ ความรู้ภูมิปัญญา บุคคลากร เงินทนุ และนวัตกรรม  
 4.4.7 Key Activities คือ กิจกรรมหลัก คือ สิ่งที่ส าคัญทีสุ่ดที่ธุรกิจต้องท า เพื่อให้ธุรกิจของ
เราประสบความส าเร็จ กิจกรรมหลักแบ่งเป็นประเภท ดังนี้ 1) การผลิต 2) การแก้ปัญหา 3) ระบบ
หรือเครือข่าย  
 4.4.8 Key Partners คือ พันธมิตรหลัก กลา่วคือ ใครคือคู่ค้าหรือพันธมิตรเรา ใครคือ 
ซัพพลายเออร์ของเรา ที่จะท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ ซึ่งอาจแบ่งพันธมิตรเป็น 4 แบบ ได้แก่  
1) พันธมิตรเชิงกลยุทธ์ ที่ไม่ได้เป็นคู่แข่งกัน 2) พันธมิตรการร่วมมือเฉพาะกิจ (อาจเป็นคู่แข่งก็ได้) 3) 
การร่วมมือเพื่อพัฒนาธุรกิจใหม่ 4) ความสมัพันธ์แบบผู้ซื้อผู้ขาย ซัพพลายเออร์  
 4.4.9 Cost Structure คือ โครงสร้างต้นทุน หมายถึง ตน้ทุนทั้งหมดทีเ่กิดขึ้นในการด าเนิน
กิจการตามโมเดลธุรกิจ ทั้งด้านทรัพยากรและด้านกิจกรรม โดยอาจแบ่งเป็นต้นทุนคงที่และต้นทุนผัน
แปร 
 จะเห็นว่า Business Model Canvas (BMC) จึงเป็นการวิเคราะห์องค์ประกอบภาพรวม
ของธุรกิจ ซึ่งเหมาะกับธุรกิจที่พึ่งเริ่มต้น หรือมีผลิตภัณฑใ์หม่ การวิเคราะห์ด้วยโมเดลนี้ จึงเป็นการ
วิเคราะห์และวางแผนในระยะสั้น และควรมีการปรับเปลี่ยนและพัฒนาใหม่โมเดลอยู่ตลอดเรื่อย ๆ 
เพื่อให้เข้ากับกลยุทธ ์ซึ่งแตกต่างจากการท าแผนธุรกิจ หรือ Business Plan ที่เป็นการวเิคราะห์และ
วางแผนในระยะยาวต้ังแต่ 1 ปี 3 ปี หรือ 5 ปี ก็จะเหมาะกับธุรกิจที่มีการด าเนินธุรกิจมาสักระยะ
หนึ่งแล้ว (“เริม่ต้นท าธุรกิจด้วย Business Model Canvas”, 2561)  
 
4.2 วิเคราะห์ Business Model Canvas ของธุรกิจ 
 เป็นการจัดท ารายละเอียดในแต่ละส่วนต่าง ๆ ของธุรกิจ โดยเกี่ยวข้องกับค าถามหลักส าคัญ
สี่ประการ ได้แก่ What (ท าอะไร) Who (ท าให้ใคร) How (ท าอย่างไร) Money (คุ้มค่าที่จะลงทุน
หรือไม่) ซึ่งจากหัวข้อหลักทั้งสี่นั้น แตกย่อยออกเป็น 9 ส่วน โดยท าการวิเคราะห์ข้อดี ข้อเสีย จุดเด่น
และจุดด้อย  
 
 
 
 
 



 

 
 

 ภาพที ่4.1: Business Model Canvas ผลิตภัณฑ์ Compaxtus 
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 4.2.1 กลุ่มลูกค้า 
 เราวางรูปแบบการขายให้กับกลุ่มลูกค้าแบบ Business to Consumer กลุ่มลูกค้า 
Business to Consumer คือ การค้าระหว่างผู้ขายโดยตรงถึงลูกค้าซึ่งก็คือผู้บริโภค เนื่องจาก
ผลิตภัณฑ์ Compaxtus เป็นบ้านเพ่ือตอบสนองวิถีชีวิตความเป็นอยู่ของคนรุ่นใหม่ ซึ่งเราก าหนดกลุ่ม
ลูกค้าลักษณะ ดังนี้ 
  1) พนักงานทั่วไปทั้งบริษัทเอกชน และข้าราชการ 
  2) มีเงินเดือนประมาน 15,000-40,000 บาท 
  3) เป็นคนรุ่นใหม่อายุประมาณ 25-40 ป ี
  4) มีที่ดินเป็นของตัวเอง หรือวางแผนซื้อที่ดินเพื่อปลูกบ้าน 
  5) อาศัยอยู่ในเขตปริมณฑล และหัวเมืองในต่างจังหวัด 
 4.2.2 การเสนอคุณค่า 
 Compaxtus ช่วยให้การมีบ้านของคนรุ่นใหม่ ง่ายขึ้น รวดเร็วขึ้น โดยกระบวนการการ
จัดการการออกแบบ และการสร้าง รวมถึงการบริการที่ครบครัน ทั้งยังคุ้มค่ากับเงินที่จ่ายไป ด้วย
มาตรฐานการผลิตการก่อสรา้ง การออกแบบ ที่คัดเลือกโดยสถาปนิกมืออาชีพ และยังท าให้การต่อ
เติมบ้านเป็นเรื่องง่ายขึ้น เมื่อถึงเวลาจ าเป็นที่ต้องการใช้จริง โดยไม่ต้องใช้เงินจ านวนมากเพ่ือการ
สร้างบ้านในครั้งเดียว อีกทั้งดูแลรักษาบ้านง่ายกว่าเดิม ด้วยระบบการประกันการซ่อมบ ารุงบ้านอีก
ด้วย 
 4.2.3 ช่องทาง 
 กลุ่มลูกค้าของ Compaxtus เป็นคนรุ่นใหม่ ดังนั้นช่องทางออนไลน์ จึงเป็นช่องทางที่เร็ว
และสะดวกในการที่ลูกค้าจะเข้ามา ปัจจุบันเรามี Facebook และจะเพิ่มช่องทาง Website เพิ่มขึ้น 
ทาง Offline เราก็จะมีพนักงานขายที่จะวิ่งพบลูกค้าเบื้องต้นก่อน และเราก็จะมีบ้านตัวอย่าง เพื่อ
ลูกค้าเข้ามาดูได ้
 4.2.4 การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
 โดยปกติสินค้าประเภทบ้านจะไม่ค่อยมีลูกค้ากลับมาใช้บริการซ้ าบ่อยๆ แต่เราจะสร้างความ
แข็งแรงของแบรนด์ ให้ลูกค้ากลับมามีการใช้ซ้ าโดย การซื้อ Plug in หรือส่วนต่อเติมตกแต่งบ้าน และ
การซื้อประกันซ่อมบ ารุงบ้านอย่างต่อเนื่อง เพื่อท าประวัติบ้านลูกค้าก็จะมีการกลับมาซื้อซ้ าในทุก ๆ 
ปี 
 4.2.5 กระแสรายได้ 
 Compaxtus มีรายได้หลักมาจาก 3 ช่องทางด้วยกัน คือ จากการขายบ้าน ซึ่งเป็นรายได้
หลักในช่วง 1-3 ปีแรก และรายได้จากการขายส่วนต่อเติม (Plugin) ซึ่งจะเป็นรายได้ที่จะเข้ามาเป็น
หลักในช่วงปีหลัง และในส่วนขายประกันการซ่อมบ ารุงบ้านจะเริ่มท ารายได้หลังจาก 1 ปีแรก 
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 4.2.6 ทรัพยากรส าคัญ 
  2) วัสดุช้ินส่วนในการก่อสร้าง 
  วัสดุก่อสร้างมีส่วนส าคัญเป็นอย่างมากเพราะเป็นปัจจัยหลักในการสร้างผลิตภัณฑ์  
โดยชิน้ส่วนเหล่านี้ เรามีทั้งช้ินส่วนที่ออกแบบการต่อประกอบบ้านแบบ Compaxtus (โดยมีการจด
อนุสิทธิบัตร) และท าการจ้างบริษัทร้านค้าที่เป็นคู่ค้า เพื่อผลิตและชิ้นส่วนวัสดุที่มีในท้องตลาดทั่วไป
ผ่านกระบวนการคัดเลือกรูปแบบ คุณภาพ และจัดซื้อเข้ามาสต๊อกและสง่ต่อไปยังหน้างานก่อสร้าง
ต่อไป 
  3) แรงงานในการก่อสร้าง 
  แรงงานในการก่อสร้างเป็นสิ่งที่เราให้ความส าคัญ เพราะหมายถึงคุณภาพการติดตั้งงาน
ด้วย โดยเบ้ืองต้นเราใช้วิธีการจัดจ้าง บริษัทฯ แบ็คยาร์ดคอนสตรัคช่ัน จ ากัด ซึ่งเป็นบริษัทรับเหมา
ก่อสร้าง เพื่อท าการติดต้ังบ้าน Copaxtus ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลก่อน หลังจากนั้นเราจะหา
ทีมช่าง เพื่อท าการขึ้นทะเบียนอบรมมาตรฐานการติดต้ังกับเราในเขตพ้ืนที่ต่าง ๆ ในต่างจังหวัด เพื่อ
รองรับลูกค้าต่างจังหวัดต่อไปในอนาคต 
  4) บุคลากรในการบริหารจัดการด้านต่าง ๆ 
  บุคลากรในการด าเนินการบริหารจัดการมีส่วนส าคัญในการท างานในด้านต่าง ๆ ซึ่งเรา
แบ่งการด าเนินการส าคัญ ๆ ได้แก่ บุคลากรทางด้านบริหาร ทางด้านการตลาด ทางด้านการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ ทางด้านการบริหารจัดการงานก่อสร้าง โดยคัดเลือกบุคลากรที่มีแนวคิดทันสมัย เป็นคนรุน่
ใหม่ ที่จะเข้ามาช่วยกันพัฒนาบริษัทฯ 
 4.2.7 กิจกรรมส าคัญ 
  1) การวิจัยและพัฒนาบ้านอยู่เสมอเพ่ือใหต้อบโจทย์ปัญหาของลูกค้า เพื่อให้ได้
ผลิตภัณฑ์ที่มีราคาถูก ก่อสร้างง่าย และคุ้มค่าที่สุด 
  2) พัฒนาคุณภาพและความเร็วในขั้นตอนวิธีการผลิต เพื่อให้การสร้างมคีุณภาพและ
รวดเร็ว เพื่อลดต้นทุนและความยุ่งยากต่าง ๆ 
  3) ลดต้นทุนวัสดุ แต่ไม่ลดคณุภาพของวัสดุ คัดเลือก หาวิธีลดค่าใช้จ่าย เพื่อให้บ้านของ
เรามีราคาถูกลง 
  4) พัฒนาระบบการกระจายสินค้าและแรงงาน เพื่อการเติบโตอย่างรวดเร็วเพราะการ
เติบโตเร็วจะท าให้เรามีอัตราต่อรองให้ต้นทุนลดลงอีกด้วย 
  5) สร้างช่องทางสื่อสารกับลูกค้าทั้งทาง Online เช่น Youtube Facebook 
Instagram และอ่ืน ๆ รวมถงึทาง Offline เช่น การออกบูธตามงาน ตลาดรับสร้างบ้าน บ้านและสวน 
งานสถาปนิก เป็นต้น 
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 4.2.8 พันธมิตรส าคัญ 
  1) บริษัท แบ็คยาร์ดคอนสตรัคช่ัน จ ากัด ท าการก่อสร้างในเขตกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล ช่วงแรก 
  2) บริษัท Precast Concrete ผลิตชิ้นส่วนคอนกรีตส าเร็จ 
  3) บริษัท Speed Wall ผลิตชิ้นส่วนผนัง EPS FOAM 
  4) บริษัท Skyline Laser Cut ผลิตชิ้นส่วนงานเหล็ก 
  5) บริษัท IKEA, KONCEPT Furniture ท าเฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูป 
 บริษัทอื่น ๆ ทีจ่ะท าการสั่งซื้อในอนาคตอีกมากมาย โดยเป็นการตกลงซื้อขายผลิตวัสดุใน
การก่อสร้าง โดยมีการให้เครดิตกันเพื่อท าให้การด าเนินงานเป็นไปอย่างคล่องตัว 
 4.2.9 โครงสรา้งต้นทุน 
  4.2.9.1 ต้นทุนคงที่ 
   1) ค่าเช่าส านกังาน  
   2) ค่าน้ า ค่าไฟส านักงาน ค่าโทรศัพท์  
   3) เงินเดือนพนักงาน 
   4) ค่าโฆษณา การตลาด 
   5) เงินทุนหมุนเวียน 
   6) บ้านตัวอย่าง 
  4.2.9.2 ต้นทุนผันแปร 
   1) วัสดุก่อสร้าง สต๊อกสินค้า 
   ลักษณะการด าเนินงาน: วัสดุก่อสร้างจะถูกสั่งเข้าทั้งแบบส่งต่อไปที่หน้างานแบบ
หลังต่อหลังและแบบที่สั่งเข้ามาเพื่อสต๊อกสินค้าไว้จ านวนหนึ่ง 
   2) ค่าแรง 
   ลักษณะการด าเนินงาน เป็นลักษณะจ้างรับเหมาช่วง (ทีมช่าง) โดยเหมางานตาม
ราคางานการก่อสร้างแต่ละชนิดงานให้จัดหาทีมงานและเครื่องมือในงานก่อสร้างเข้ามา โดยไม่ใช่การ
จ้างรายวัน 
   3) ค่าเครื่องมือและอุปกรณก์่อสร้าง 
   ลักษณะการด าเนินงาน ช่างเหมาช่วงจะเป็นผู้รับหน้าที่หาอุปกรณ์ในการก่อสร้าง
เข้ามาด าเนินการเองตามข้อก าหนดของบริษัท ถ้าเป็นเครื่องมือใหญ่เช่นเครนรถยก จะท าการเช่าเป็น
ครั้ง ๆ ไป 
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4.3 วิเคราะหก์ารแข่งขนัของธุรกิจ 
 4.3.1 ประเภทของคู่แข่งขันในตลาดสร้างบ้าน 
 ตัวผลิตภัณฑ์ประเภทบ้านนั้น จากที่คู่แข่งเดิมในตลาดยังไม่มีผลิตภัณฑท์ีส่ามารถแก้ข้อดี
ข้อเสียของปัญหาการสร้างบ้านขนาดเล็กได้เท่าที่ควร ซึ่งมขี้อดีข้อเสียของตลาดการก่อสร้างบ้านเดี่ยว
ประเภทต่าง ๆ ได้ดังนี้ 
  1) สร้างโดยผู้รับเหมาทั่วไป 
   ข้อด:ี สามารถออกแบบได้  ราคาถูก  
   ข้อเสีย: การกอ่สร้างไม่ได้มาตรฐาน มีโอกาสงบบานปลายสูง วัสดุไม่ได้มาตรฐาน ใช้
เวลาในการก่อสร้างนาน  
  2) บ้านสร้างเองโดยบริษัทก่อสร้าง 
   ข้อดี: สามารถออกแบบได้ มีมาตรฐานการก่อสร้างและวัสดุ มีผู้ควบคุมงาน 
   ข้อเสีย: ค่าใช้จา่ยสูง มีโอกาสงบบานปลายสูง ใช้เวลาในการก่อสร้างนาน 
  3) บ้านสร้างโดยบรษิัทรับสร้างบ้าน 
   ข้อดี: มีมาตรฐานการก่อสร้างและวัสดุ มีผู้ควบคุมงาน  
   ข้อเสีย: ค่าใช้จา่ยสูง ไม่สามารถออกแบบ ใช้เวลาในการก่อสร้างนาน 
  4) บ้านน๊อกดาวน์  
   ข้อดี: ใช้เวลาในการก่อสร้างน้อย ราคาถูก 
   ข้อเสีย: ไม่แข็งแรงทนทาน ไม่สามารถออกแบบ ขนาดจ ากัด 
 เมื่อพิจารณาปัจจัยของตลาดแล้ว จะเห็นไดว้่า ยังไม่มีบ้านที่สามารถใช้ระเวลาในการ
ก่อสร้างน้อย มีวัสดุที่คงทนแข็งแรงได้มาตรฐาน และราคาถูก ซึ่ง COMPAXTUS สามารถท าได้ท าให้
โอกาสในการที่ลูกค้าจะเลือกสินค้าทดแทนตัวอื่น ๆ น้อยลง   
 4.3.2 คู่แข่งขนัรายใหม่ที่จะเข้ามาในธุรกิจ 
 ในธุรกิจบ้านกึ่งส าเร็จรูป Compaxtus นั้นมีการเข้ามาของคู่แข่งเจ้า ใหม่ที่ค่อนข้างยาก
เพราะเป็นธุรกิจที่ใช้ความรู้ความเข้าใจเฉพาะด้านในด้านสถาปัตยกรรม วิศวกรรม ถ้าไม่มีพื้นฐาน
คู่แข่งเข้ามาค่อนข้างยาก และในการคิดออกแบบชิ้นส่วนต่าง ๆ ในการประกอบเป็นสนิค้าบางช้ินเป็น
ลักษณะเฉพาะที่มีการจดสิทธบิัตรคุ้มครอง 
 4.3.3 คู่แข่งขนัรายใหญใ่นตลาดสร้างบ้าน 
 ส าหรับการแขง่ขันกับเจ้าใหญ่ จากการที่ขนาดของตลาดสร้างบ้านก าลังเติบโตและขยายแต่
ในขณะที่เทคโนโลยีทางด้านการก่อสร้างบ้านขนาดเล็กยังพัฒนาอย่างช้า ๆ ผู้สร้างบ้านขนาดเล็กจึงมี
แต่ผู้รับเหมารายย่อยเป็นส่วนใหญ่ ซึ่งตลาดของบ้าน Compaxtus ที่จะเข้าไปก็คือตลาดผู้รับเหมา
รายย่อยที่เป็นตลาดใหญ่ที่สดุนี้ ซึ่งลูกค้าจะมาเลือกเราจากข้อดีที่มากกว่าการจ้างผู้รับเหมารายย่อย 
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ซึ่งเป็นส่วนแบ่งตลาดส่วนที่ยังมีจุดอ่อนท าให้บ้าน COMPAXTUS สามารถเข้าไปแทรกในตลาดนี้ได้ 
เพราะ 
  1) การจะเลือกหาผู้รับเหมาที่ดีมีคุณภาพมาตรฐานนั้นหาได้ยาก ถ้าหาคุณภาพดีราคาก็
สูงตามไปด้วยถ้าหาคุณภาพดีราคาก็สูงตามไปด้วย ซึ่ง COMPAXTUS มีระบบการสร้างที่ง่ายสามารถ
ควบคุมคุณภาพวัสดุจากโรงงานมีการตรวจสอบมาตรฐานการติดตั้ง 
  2) การกระจายตัวของช่างระดับคุณภาพยังไม่ทั่วถึงและควบคุมคุณภาพได้ยาก 
ดังนั้นด้วยระบบในการก่อสรา้งบ้านส าเร็จรูปที่ง่ายของ Compaxtus การสร้างบ้านรวดเร็วขึ้นกว่า
ระบบปกติ และสามารถประหยัดค่าใช้จ่ายต่อหน่วยจากการผลิตเป็นจ านวนมาก ๆ ได ้(Economy of 
Scale) สามารถลดปญัหาความยุ่งยากในการก่อสร้าง อีกทัง้ด้วยโมเดลธุรกิจนี้ เราสามารถกระจายตัว
ออกสู่หัวเมืองในต่างจังหวัดได้ง่าย และราคา บ้านส่วนใหญ่จะอยู่ที่ 6 แสน ถึง 2 ล้านบาท จึงท าให้
เราเช่ือว่า มีช่องว่างในตลาด 120,000 ล้านบาท ที่เราสามารถเข้าไปแชร์ส่วนแบ่งนี้ได้



 

 
 

บทที่ 5 
แผนกลยุทธ ์

 
5.1 กลยุทธ์ด้านการผลิตและการจัดซื้อ 
 5.1.1 ทฤษฏีทีเ่กี่ยวข้องกับแผนการผลิตและการจัดซื้อ 
 การประหยัดต่อขนาด (Economies of Scale) การประหยัดต่อขนาด (Economies of 
Scale) หมายถึง ความได้เปรียบที่เกิดขึ้นจากการที่หน่วยธุรกิจสามารถผลิตผลผลิตไดใ้นจ านวนมาก
ขึ้น จนท าให้ตน้ทุนในการผลิตเฉลี่ยต่อหน่วยต่ าลงได ้อย่างไรก็ตาม หากการขยายผลผลิตไปกลับท า
ให้ต้นทุนการผลิตผลผลิตสูงขึน้มาก จะเรียกว่าธุรกิจเกิดการไม่ประหยัดต่อขนาด (Diseconomies of 
Scale) การที่ธรุกิจสามารถมผีลได้ต่อขนาดเพ่ิมขึ้นหรือเกิดการประหยัดต่อขนาดภายในกิจการ 
เกิดขึ้นได้จากหลายสาเหตุ ได้แก่  
  1) การประหยัดจากแรงงาน (Labor) คือ ธุรกิจสามารถใชแ้รงงานได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ จากการที่แรงงานแบ่งงานกันท าเกิดความช านาญเฉพาะทางขึ้น จึงผลิตผลผลิตได้เพิ่ม
มากขึ้น ทั้งที่จา้งแรงงานจ านวนเท่าเดิม 
  2) การประหยดัจากการลงทุน (Investment) คือ ธุรกิจสามารถประหยัดต้นทุนจาก
การลงทุนได้ คือ เสียดอกเบ้ียให้กับค่าใช้จ่ายเพื่อการลงทุนได้ลดลงต่อหน่วยการผลิต  
  3) การประหยดัในการจัดซื้อจัดจ้าง (Procurement) คือ ธุรกิจสามารถประหยัดต้นทุน
เฉลี่ยต่อหน่วยในการด าเนินการซื้อวัตถุดิบ การว่าจ้างผู้ผลิตช้ินส่วน เนื่องจากซื้อหรือว่าจ้างในปริมาณ
มากจึงได้ส่วนลด เพิ่มขึ้น  
  4) การประหยดัด้านการวิจัยและพัฒนา (Research and Development) เนื่องจาก
เป็นค่าใช้จ่ายที่ สูงมากดังนั้นหากยิ่ง มีการผลิตมากขึ้นกจ็ะท าให้ค่าใช่จา่ยด้านนี้เฉลี่ยต่อหน่วยผลผลิต
ลดต่ าลงได้  
  5) การประหยัดด้านการใช้ทุน (Capital) เกิดขึ้นได้จากการสามารถใช้เครื่องมือ
เครื่องจักรที่มี ประสิทธิภาพสูงได้อย่างคุ้มค่าเพราะมีการผลิตปริมาณมาก ๆ และลดการสูญเสียใน
กระบวนการผลิตได้ 
  6) การประหยดัด้านส่งเสริมการขาย (Product promotion) คือ การผลิตครั้งละ 
มาก ๆ ท าให้ตน้ทุนในการโฆษณา ประชาสัมพันธ์และส่งเสริมการขายในรูปแบบต่าง ๆ เกิดการ
ประหยัดต่อหน่วยการผลิตได้  
  7) การประหยดัด้านการขนส่งและการกระจายสินค้า (Transport and Distribution) 
เมื่อมีการผลิต จ านวนมากท าให้ต้นทุนด้านการขนส่งและการกระจายผลผลิตลดลง เพราะเมื่อมี
ผลผลิตที่มากขึน้ต้นทุนในการ ด าเนินการด้านนี้ย่อมลดลงได้หรือแม้แต่การเปลี่ยนรูปแบบจากการใช้
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บริการขนส่งภายนอกมาเป็นด าเนินการ ขนส่งและกระจายสินค้าเองหากจะท าให้สามารถประหยัด
ต้นทุนลงได้  
  8) การประหยดัจากการใช้ประโยชน์ผลผลติพลอยได้จากกระบวนการผลิต (By-
products) ในบางธุรกิจการผลิตจ านวนมาก ท าให้มีส่วนที่เหลือจากการผลิตจ านวนมากเพียงพอที่จะ
น ามาจ าหน่ายหรือน ามาสร้างประโยชน์ในเชิงเศรษฐกิจ อย่างไรก็ตาม เมื่อขยายการผลิตไปจนเกิน
กว่าระดับที่เหมาะสม อาจท าให้หน่วยธุรกิจต้องมีการสูญเสียหรือต้นทุนต่อหน่วยกลับเพิ่มสูงขึ้นอีก 
หน่วยธุรกิจจะตกอยู่ในช่วงของการผลิตที่มผีลได้ต่อขนาดลดลง หรือเกิดการไม่ประหยัดภายใน 
(Internal Diseconomies of Scale) ขึ้น ในกรณทีี่การประหยัดต่อขนาดการผลิตเกิดขึ้นจาก
ภายนอกธุรกิจ ท าให้ทุกระดับการผลิตเดิม หน่วยธุรกิจ สามารถลดต้นทุนลงได้เรียกว่าเกิดการ 
ประหยัดต่อขนาดจากภายนอกกิจการ (“การประหยัดต่อขนาด”, ม.ป.ป.)  
 5.1.2 กลยุทธ์การพัฒนาแบบและผลิตภัณฑ ์
  5.1.2.1 มุ่งเน้นการออกแบบบ้าน และชิ้นส่วนต่าง ๆ 
   1) เนื่องจากบ้าน Compaxtus แต่ละแบบจะต้องค านึงถึงพื้นฐานความเป็นไปได้
ของพ้ืนที่โดยสิ่งส าคัญที่สุด คอื แปลนภายในบ้านที่จะต้องค านึงถึงประโยชน์ใช้สอยและพฤติกรรม
ของผู้อยู่อาศัยเป็นหลัก และต้องค านึงถึงการติดต้ังโดยชิ้นส่วนที่เฉพาะของ Compaxtus เราจะต้อง
ท าให้มีแบบบ้าน Compaxtus ที่หลากหลายเพื่อรองรับความต้องการของแต่ละครอบครัว ที่ไม่
เหมือนกัน 
 ดังนั้นกลยทุธ์ส าคัญในการออกแบบคือช่วงปีที่ 1 ที่เราอาจจะยังมีแบบบ้านไม่หลากหลาย
เพียงพอ จึงมีการท า promotion ช่วงแรก ให้สามารถออกแบบขึ้นมาใหม่ส าหรับตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้า บนข้อจ ากัดที่ใช้ระบบการออกแบบแบบ Compaxtus เท่านั้น เพ่ือทางเลือกของ
ลูกค้าที่มากขึ้น และจะท าให้เรามีแบบมากขึน้เรื่อย ในช่วงปีแรก  
   2) จาก Trends การสร้างบ้าน และสังคมผู้สูงอายุที่ก าลังเข้ามาของประเทศไทย 
เราจึงจะมีการออกแบบเพื่อรองรับ บ้านเพื่อผู้สูงวัยด้วย โดยค านึงถึงพื้นที่ส าหรับรถเขน็ ระบบความ
ปลอดภัย ราวจับต่าง ๆ เพื่อตอบสนองลูกค้ากลุ่มคนรุ่นใหม่ที่อยากจะสร้างบ้านให้ พ่อ แม ่
   3) มีการออกแบบ Plug In ส่วนเสริมที่จ าเป็นก่อน เพื่อรองรับความต้องการ เช่น 
ระเบียง ศาลา หลังคาที่จอดรถ เป็นส่วนที่เขา้มาเสริมฟังก์ชั่นให้เข้ากับตัวบ้าน และเพิ่มเติมส่วนเสริม
เพื่อการประดับ เช่น บัวผนัง ไม้ระแนงบังตา ระแนงกันแดด ที่จะช่วยตกแต่งภายนอกบ้านให้ดูโดด
เด่นขึ้น และลกูค้าสามารถเลอืกที่จะต่อเติมเมื่อไรก็ได้ที่พร้อม และจ่ายเทา่ที่จ าเป็นจริง ๆ ซึ่งส่วนนี้จะ
ท าให้เราแตกต่างจากคู่แข่งรายอื่น ๆ 
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ภาพที่ 5.1: Compaxtus Plugin รุ่นระเบียง 
 

 
 
 5.1.3 กลยุทธก์ารผลิต 
  5.1.3.1 เรามุ่งหาการสร้างพันธมิตร 
  ในการผลิตบ้านหลังหนึ่ง ๆ นั้นมีชิ้นส่วนและวัสดุที่หลากหลาย เราจึงมีกลยุทธ์ที่จะ
สร้างพันธมิตรกับโรงงานที่ผลิตชินส่วนต่าง ๆ เพื่อน ามาประกอบเป็นบ้าน Compaxtus ซึ่งเราได้มี
โรงงานที่ติดต่อเป็นพันธมิตรกัน เช่น 
   1) โรงงานหล่อเสาและคานคอนกรีตเสริมเหล็ก เข็ม และฟุตต้ิงหล่อส าเร็จ ระบบ 
Precast Concrete  
   2) โรงงานผลิตผนัง EPS Concrete  
   3) โรงงาน Laser Cut เหล็กส าหรับท าโครงหลังคา  
   4) ซัพพลายเออร์วัสดุตกแต่งพื้นผิวและผนัง  
   5) ซัพพลายเออร์และผู้ผลิตเฟอร์นิเจอร์  
  ดังนั้นเวลาที่ใช้ในการก่อสร้างที่หน้างาน จะเป็นเวลาที่น าชิ้นส่วนมาติดตั้งอย่างเดียว
เท่านั้น  
  5.1.3.2 เรามุ่งลดต้นทุนการผลิต 
  แผนที่ 1 การลดต้นทุนของเรา คือ การสั่งซือ้สินค้าจากจีนซึ่งมีราคาถูก เราคัดเลือกโดย
การสั่งเข้ามาท าการทดสอบคุณภาพ โดยช่วงแรกการสั่งซื้อจ านวนหนึ่งเข้ามาท าการผลิตก่อน และ
เมื่อมีการเติบโตของยอดขายที่เพิ่มมากขึ้น เราสามารถลดต้นทุนลงค่าวัสดุลงได้เป็นจ านวนมากกว่า 
40% ของราคาเดิม 



46 

  แผนที่ 2 ในการลดต้นทุนการผลิต คือ ชิ้นสว่นงานผนัง EPS Foam ซึ่งเป็นส่วนผนัง
หลัก ๆ ของบ้าน Compaxtus นั้น เราสามารถท าการผลิตเองได้โดยการท าโรงงาน ซึ่งจะท าให้เราลด
ต้นทุนการผลิตของบ้านลงได้ถึง 30% ของราคาผนังเดิม 
 
ภาพที่ 5.2: การเรื่องวัสดุก่อสร้างส าหรับบ้าน Compaxtus 
 

 
 
  5.1.3.2 เรามุ่งพัฒนากระบวนการการติดต้ังหน้างานให้สะดวกรวดเร็ว 
  ในแต่ละโรงงานที่ผลิตชิ้นส่วนแต่ละชิ้น จะถูกส่งเข้ามาทีห่น้างานตามล าดับขั้นของการ
ก่อสร้าง ดังนั้นหากด าเนินการวางแผนการก่อสร้างอย่างรัดกุม ตามเวลา ก็จะไม่มีชิ้นสว่นของบ้านวาง
ทิ้งไว้ที่หน้างานเลย ซึ่งผลที่ได้คือคุณภาพของวัสดุเต็ม 100% จากโรงงานพร้อมติดตั้ง กระบวนการ
ติดต้ังบ้าน Compaxtus ได้แก ่
   1) งานโครงสรา้ง เสาเข็มคอนกรีตอัดแรงส าเร็จรูป ฟุตต้ิงส าเร็จรูป คานคอนกรีต
เสริมเหล็กหลอ่ส าเร็จ เสาคอนกรีตเสริมเหล็ก  
    - ผนัง ผนัง EPS คอนกรีตหล่อส าเร็จรูปแบบเฉพาะของ Compaxtus  
    - หลังคา โครงหลังคาเหล็กส าเร็จ พร้อมนวัตกรรมโครงสรา้งหลังคาส าเร็จรูป
Compaxtus  
    - วัสดุปิดหลังคา: หลังคาซิงเกิ้ล Asphalt Shingles พร้อม Waterproof 
Membrane และฉนวนกันความร้อน 
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   2) Finishing พื้นไม้ลามิเนต วัสดุตกแต่งภายในอาคาร Wall Paper กระเบื้อง 
เซลามิกส าหรับปูพื้นห้องน้ า สีภายนอก 
   3) Furniture ชุดเฟอร์นิเจอร์ห้องครัว และโต๊ะอาหาร ชุดเฟอร์นิเจอร์ห้องนั่งเล่น 
ชุดเฟอร์นิเจอร์ห้องนอน ชุดสุขภัณฑ์ 
  เราออกแบบสามารถติดต้ังง่าย โดยที่ผู้ติดตั้งไม่จ าเป็นต้องมีทักษะพิเศษด้านงานช่างแต่
ควรจะทราบหลักการก่อสร้างเบ้ืองต้นและการอบรมการสร้างจากบริษัทฯ  
 5.1.4 กลยุทธก์ารกระจายแรงงานการติดตั้ง 
 การที่ Compaxtus จะเติบโตอย่างรวดเร็วได้นอกจากปัจจัยทางด้านวัสดุการก่อสร้างยังคง
ขึ้นอยู่กับการเคลื่อนย้ายแรงงานด้วย ดังนั้น 
  5.1.4.1 กลยุทธ์ในช่วงแรกนั้น เราจ้างงานก่อสร้างโดยพันธมิตร Backyard 
Construction โดยรับงานสร้างในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล  
  5.1.4.2 ในช่วงที่ 2 เราจะเปิดรับตัวแทนผู้รับเหมาเพื่อรับงาน Compaxtus โดยเฉพาะ 
โดยมีการค้นหาขึ้นทะเบียนคัดกรองความพร้อมในการรับงานจากบริษัท มีคนงาน เครือ่งมือ ทุน
หมุนเวียน ประจ าจังหวัดที่ตนเองอยู่ตามเขตพื้นที่ ซึ่งวิง่แต่ละเขตพื้นที่ต่าง ๆ มีตกลงราคากลางอย่าง
ยุตธิรรม 
 5.1.5 กลยุทธก์ารกระจายสินค้า 
 การขนส่งวัสดุก่อสร้างไปในพื้นที่ก่อสร้างทั่วประเทศได้นั้น ก็เป็นเรื่องส าคัญที่ต้องพิจารณา
ในธุรกิจนอกเหนือไปจากการบริหารเคลื่อนย้ายแรงงาน โดยวัสดุก่อสร้างนี้เราจะแบ่งเป็นสองส่วน 
 อันดับแรกงานคอนกรีตเสาเข็ม คานส าเร็จรปู ซึ่งเป็นวัสดทุี่มีน้ าหนักมากเมื่อมีการ
เคลื่อนย้ายจะเป็นต้นทุนที่สูง และเป็นวัสดุทีส่ามารถผลิตได้ทั่วไปตามร้านผลิตคอนกรตีระบบ
ส าเร็จรูปขนาดใหญ่ ซึ่งอยู่ตามหัวเมืองขนาดใหญ่ต่าง ๆ ในส่วนนี้กลยุทธ์ของเราคือการเข้าไปท าการ
ตกลงเป็นพันธมิตรกับร้านค้าเหล่านี้ในหัวเมอืงใหญ่ ๆ เช่น ปริมณฑล นครราชสีมา พิษณุโลก  
เบื้องต้น ให้ท าการผลิตตามแบบและคุณภาพที่เราต้องการ เพื่อลดกระบวนการขนส่งลง 
 ชิ้นส่วนวัสดุในหมวดอื่น ๆ จะต้องท าการส่งสินค้าจากคลังสินค้าส่วนกลางเพราะเป็นวัสดุ
เฉพาะผลิตตามแบบของเราเอง ซึ่งส่วนนี้จะขนส่งเข้าไปติดตั้งที่พื้นที่ก่อสร้างเป็นช่วงประมาณ 3 
ระยะ โดยการรวบรวมและขนส่งในแต่ละครั้งเพ่ือลดต้นทุนการขนส่งลง 
 ในระยะยาวเราจะสร้างจุดกระจายสินค้าตามหัวเมืองต่าง ๆ เช่น ปริมณฑล นครราชสมีา 
พิษณุโลก ซึ่งเป็นทั้งจุดแสดงสินค้าและจุดจดัเก็บสินค้าเพื่อการกระจายสินค้าที่ง่ายขึ้นด้วย 
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5.2 กลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรมนุษย์ 
 5.2.1 แผนผังโครงสร้างองค์กรและหน้าที่รับผิดชอบ 
 
ภาพที่ 5.3: แผนผังโครงสร้างองค์กร 
 

 
 
  ประธานกรรมการบริษัทฯ 1 คน 
  กรรมการบริษทัฯ 2 คน 
  ประธานฝ่ายผลิต 1 คน 
  ผู้จัดการฝ่าย R&D 1 คน 
  กลุ่มงานวิจัยและพัฒนา 2 คน 
  กลุ่มงานออกแบบ 2 คน 
  ผู้จัดการฝ่ายผลิตและปฏิบัติการ 1 คน 
  กลุ่มงานส ารวจ 6 คน 
  กลุ่มงานผลิตช้ินส่วน 6 คน 
  กลุ่มงานปฏิบัติการติดตั้ง 15 คน 
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  กลุ่มงานตรวจสอบ 5 คน 
  กลุ่มงานซ่อมบ ารุง 5 คน 
  ประธานฝ่ายบริหาร 1 คน 
  ผู้จัดการฝ่ายจดัซื้อ 1 คน 
  กลุ่มงานจัดซื้อ 3 คน 
  ผู้จัดการฝ่ายบัญชี 1 คน 
  กลุ่มงานบัญชี 2 คน 
  ผู้จัดการฝ่ายคลังสินค้า 1 คน 
  กลุ่มงานคลังสนิค้า 5 คน 
  ผู้จัดการฝ่ายบุคคล 1 คน 
  กลุ่มงานบุคคล 2 คน 
  ผู้จัดการฝ่ายจดัการทั่วไป 1 คน 
  กลุ่มงานการจัดการทั่วไป 3 คน 
  ประธานฝ่ายการตลาด 1 คน 
  ผู้จัดการฝ่ายขาย 1 คน 
  กลุ่มงานลูกค้าสัมพันธ ์3 คน 
  กลุ่มงานขาย 6 คน 
  กลุ่มงานเอกสารสัญญาและประสานงาน 2 คน 
  กลุ่มงานลูกค้าสัมพันธ ์4 คน 
  ผู้จัดการฝ่ายวางกลยุทธ ์1 คน 
  กลุ่มงานกลยุทธ์การตลาด 6 คน 
 5.2.2 กลยุทธ์ในการรับบุคลากร 
 บริษัทฯตอ้งการความเป็นองค์กรยุคใหม่ ตามวิสัยทัศน์ที่วา่ “เราจะมุ่งหน้าสู่การเป็นบริษัท
ผู้น าในประเทศ ที่เป็นที่รู้จักในด้านการรับสร้างบ้านในตลาดบ้านขนาดกลางและขนาดเล็ก สามารถ
ตอบสนองชีวิตความเป็นอยู่ของผู้อยู่อาศัยที่เป็นกลุ่มคนรุ่นใหม่ และต้องการจะเปลี่ยนรูปแบบการรับ
สร้างบ้านในแบบเดิม ๆ ในประเทศไทยให้ไปในทางที่ดีขึ้นนั้น คือ ราคาทีอ่ยู่อาศัยต้องถูกลงและ
คุณภาพต้องดีขึ้น” 
 ดังนั้นการคัดเลือกบุคลากรจงึเน้นคนรุ่นใหม่แนวคิดทันสมัยที่มีความรู้ความเข้าใจและมี
ทักษะที่เหมาะสมกับงาน โดยการคัดเลือกตามทักษะของหน่วยงานแต่ละหน่วย  
  1) ฝ่ายผลิต เป็นหน่วยงานที่ส าคัญในการด าเนินการเป็นอย่างย่ิง โดยจะแบ่งออกเป็น 2 
หน่วยย่อย คือ 
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   - ฝ่ายวิจัยและพัฒนา ในส่วนนี้การคัดเลือกบุคลากรจะเน้นที่ผู้ออกแบบหรือ
สถาปนิกและวศิวกร โดยจะต้องคัดเลือกคนที่มีความชอบในการพัฒนาสร้างสรรค์สิ่งใหม่ ๆ อยู่
ตลอดเวลารวมถึงชอบการน าเทคโนโลยีเข้ามาเป็นส่วนหนึ่งในการพัฒนางานออกแบบและก่อสร้าง 
   - ฝ่ายผลิตและปฏิบัติการ การเลือกบุคลากรจะต้องเลือกผู้มีทักษะความช านาญใน
การท างาน เข้าใจในงานก่อสร้าง ชิ้นส่วน การท างานแบบเป็นกลุ่มที่มีประสิทธิภาพ การท างาน
สะดวกคล่องตัวในการเดินทาง ชอบงานออก Site ก่อสร้าง  
  2) ฝ่ายบริหาร จะประกอบด้วย 5 หน่วยงานส าคัญ คือ 
   - ฝ่ายจัดซื้อจะต้องคัดกรองบุคลากรที่มีความสามารถด้านการติดต่อสื่อสาร พูดคุย
การต่อรองราคา เข้าใจในวัสดกุารก่อสร้าง มีความซื่อสัตย์สจุริต และจะพจิารณาเป็นพิเศษส าหรับผู้มี
ความสามารถสื่อสารภาษาอังกฤษและภาษาจีนได ้
   - ฝ่ายบัญช ีบุคลากรจะต้องมีความสามารถเฉพาะด้านในการท าบัญชี มีความ
ละเอียด รอบคอบ เข้าใจเรื่องการบริหารจัดการภาษีต่าง ๆ มคีวามซื่อสัตย์สุจริต 
   - ฝ่ายคลังสินคา้ บุคลากรที่ตอ้งการต้องมีความแข็งแรง คล่องแคล่ว ว่องไวในการ
จัดเก็บสินค้าต่างๆ  สามารถใช้เทคโนโลยี ในการเช็คจ านวนวัสดุ ตรวจสอบวัสดุ เครื่องมือต่าง ๆ 
   - ฝ่ายบุคลากร ต้องการคนที่มีความเห็นอกเห็นใจสามารถท างานร่วมกับผู้อืน่ได้เป็น
อย่างดี มีความเคารพในกฎเกณฑ์ และสามารถควบคุมกฎระเบียบต่างๆอย่างมีเห็นผลและยุติธรรม 
   - ฝา่ยจัดการทัว่ไป คัดกรองบุคลากรที่มีความคล่องตัวสูง รักในการจัดการปัญหา
เฉพาะหน้าต่าง ๆ ชอบติดต่อประสานงานพูดคุย 
  3) ฝ่ายการตลาด ประกอบด้วยสองส่วนส าคัญ คือ  
   - ฝ่ายวางกลยุทธ์ ต้องการบุคลากรทีมีประสิทธิภาพในการสื่อสารการตลาด มีหัวคิด
ทันสมัย และมีความคิดสร้างสรรค์ มีความทันกระแสสังคม และชอบการใช้เทคโนโลยีเข้ามาเป็น
สื่อกลาง 
   - ฝ่ายขาย ต้องคัดกรองบุคลากรที่มีความชอบในการพูดคุยกับลูกค้า ม ี
มนุษยสัมพันธท์ี่ดี สามารถรบัมือและแก้ไขกับสถานการณ์ต่าง ๆ ได้ มคีวามคล่องตัว ละเอียด 
รอบคอบ เข้าใจกระบวนการขององค์กรและสื่อสารได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 5.2.3 กลยุทธ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
 การประเมินผลการปฏิบัติการขององค์กรนั้น ในรายละเอียดจะขึ้นอยู่กับหน่วยงานแต่ละ
หน่วยโดยมีการวัดผลรายละเอียดตามที่แต่ละหน่วยก าหนด เพื่อให้บรรลุตามเป้าหมาย และการวัดผล
แต่หน่วยในระดับองค์กรโดยก าหนดเป้าหมายวัดแบบ Balanced Scorecard ซึ่งวัด 4 ด้าน คือ
ประเมินวัดผลด้าน การเงิน ด้านลูกค้า ด้านการด าเนินการภายใน ด้านการเรียนรู้และพัฒนา โดยจะ
ก าหนดการวัดผลระยะกลาง คือ 6 เดือน และสรุปผลทุก 1 ปี 
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 5.2.4 กลยุทธ์ในการจัดจ้างบุคลากร  
 กลยุทธ์ในการจัดจ้างบุคลากรของ Compaxtus นั้นจะจัดจ้าง 2 แบบหลกั ๆ คือ 
  1) กลยุทธ์ในการจ้างงานแบบเงินเดือน 
  การจัดจ้างบุคลากรแบบให้ค่าตอบแทนแบบรายเดือนเป็นพนักงานประจ านั้น เรามี 
กลยุทธ์ในการดึงดูดพนักงานโดยการให้สวัสดิการต่าง ๆ อันดับแรก คือ เงินเดือน การจ่ายเงินเดือนจะ
จ่ายเงินทุกเดือน โดยเมื่อพนักงานท างานครบหนึ่งปีจะมีโบนัสปลายปี รวมถึงมีการขึ้นเงินเดือนทุกปี
ตามการประเมินผลงาน มีสวัสดิการทางด้านประกันสังคมและประกันสขุภาพแบบกลุ่มอีกด้วย 
  2) กลยุทธ์การจ้างเหมาเพ่ือกระจายแรงงานการติดตั้ง 
  จากกลยุทธการผลิตที่ต้องการกระจายพื้นที่การก่อสร้างอย่างรวดเร็วนั้น ท าให้ต้องมี
การจัดจ้างแบบจ้างเหมาทีมก่อสร้างและติดตั้งโดยกระจายในแต่ละจังหวัด โดยการจัดจ้างแบบให้ทีม
ติดต้ังเข้าลงทะเบียนเพื่อรับงานกับทางบริษัทฯและมีการอบรมการติดตั้ง คัดกรองคุณภาพฝีมือ โดย
สิ่งที่ผู้รับจ้างจะได้ตอบแทนจางทางบริษัทฯ คือ ค่าแรงจ้างเหมาที่มีราคากลางอย่างมาตรฐาน การ
ก่อสร้างที่ง่ายและรวดเร็ว ไม่ต้องกังวลเรื่องการจัดการวัสดุ ถอดประมาณราคาต่าง ๆ ลดการท างานที่
ซับซ้อนของช่างให้น้อยลง ท าให้งานจบอย่างรวดเร็ว และการเบิกจ่ายที่คงที่ตามงวดงานอย่าง
เที่ยงตรง 
 
5.3 กลยุทธ์การตลาด 
 5.3.1 ทฤษฏีกลยุทธ์การตลาด 
 4P หรือ Marketing Mix ที่แปลเป็นไทยได้ว่า “ส่วนผสมทางการตลาด” คือ การวิเคราะห์
และท าความเข้าใจส่วนผสมทางการตลาด ส่วนผสมทางการตลาด 4P จะแบ่งส่วนผสมทางการตลาด
ออกเป็น 4 ส่วน เพื่อให้สามารถวางแผนทางการตลาดได้อย่างเหมาะสม ถือเป็นทฤษฎีทางการตลาด
ที่ส าคัญอย่างหนึ่ง กลยุทธ ์4P แบ่งส่วนผสมทางการตลาดเป็นอะไรบ้าง 
  1) Product คือ สินค้าหรือบริการของเรา ซึ่งถือเป็นองค์ประกอบหลักของการท าธุรกิจ 
โดยการเลือกสินค้าและบริการมาขายนั้น กข็ึ้นอยู่กับผู้ขายว่าต้องการขายผลิตภัณฑ์ให้กบัใคร 
ต้องการน าเสนอผู้บริโภคกลุ่มไหน โดยการเลือกอาจมีกลยทุธ์แตกต่างกันไป เช่น เลือกสินค้าที่ยังไม่มี
วางขายในตลาด เลือกขายสินค้าที่เป็นที่นิยมและก าลังอยู่ในกระแส หรือเลือกขายสินค้าที่มีส่วนแบ่ง
ทางการตลาดน้อย แต่เป็นสนิค้าประเภทที่จ าเพาะเจาะจงหรือ Niche Market เป็นต้น การเข้าใจ
และสามารถวิเคราะห์ถึงสินค้า-บริการของตัวเองได้ จะท าให้ผู้ประกอบการเข้าใจส่วนผสมทาง
การตลาดอ่ืน ๆ เพราะว่า Product เป็นส่วนประกอบหลักในการท าธุรกิจ ท าให้เราสามารถเข้าใจ
จุดเด่นและจุดขายเพื่อน าเสนอสินค้า-บริการได ้ตลอดจนท าให้เข้าใจกลุ่มลูกค้าเป้าหมายอีกด้วย    
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  2) Price คือ ราคาขาย เป็นการวิเคราะห์ในการต้ังราคาของสินค้าและบรกิาร ซึ่งกล
ยุทธ์ในการต้ังราคาสินค้า-บริการก็ขึ้นอยู่กับการท าความเข้าใจ Product รวมไปถึงกลุ่มเป้าหมาย 
ยกตัวอย่างเช่น สินค้าบางอย่างก็มีมูลค่ามากหรือน้อยขึ้นอยู่กับราคาและมุมมองของผู้ถือ ฐานะและ
รายได้ที่วิเคราะห์ได้จากกลุ่มเป้าหมาย เป็นต้น นอกจากนี้ยังอาจวิเคราะห์ Price ได้จากวิธีการขาย
สินค้า เช่น ขายสินค้าออนไลน์บนแพลตฟอร์ม อาจต้ังราคาขายจากค่าเฉลี่ยของสินค้าประเภท
เดียวกันบนแพลตฟอร์ม หรือสินค้าขายผ่านการ Live สด อาจต้ังราคาไม่สูงมากเพื่อให้ง่ายต่อการ
ตัดสินใจในระยะเวลาที่รวดเร็วนั่นเอง 
  3) Place คือ ช่องทางการขายสินค้า-บริการของเรานั่นเอง โดยเราจะต้องวิเคราะห์หา
ช่องทางการจ าหน่ายสินค้า-บริการของเราให้สามารถเข้าถงึ และกระจายสินค้าไปยังลูกค้าให้ได้มาก
ที่สุด โดยปัจจุบันช่องทางการขายสินค้า-บริการก็มีมากขึน้ ทั้งการขายแบบ Offline เช่น ร้านค้าทั่วไป
ห้างสรรพสินคา้ เป็นต้น และยังมีการขายบนช่องทาง Online อาทิเช่น Social Media Platform 
หรือการขายบน Market Place นั่นเอง   
  4) Promotion คือ การสื่อสารทางการตลาด (Marketing Communication) หรือ 
กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย เพื่อสร้างความรับรู้และเพ่ิมความต้องการให้ลูกค้าสนใจ อยากซื้อสินค้า
บริการจากเรา ซึ่งก็รวมทุกอย่างตั้งแต่การท าโฆษณาทั้งแบบ Offline และ Online การจัดโปรโมชั่น 
ลด แลก แจก แถม และการประชาสัมพันธ์ลูกค้านั่นเอง (ดลยา ไชยวงศ์, 2563)  
 5.3.2 กลยุทธก์ารตลาดแบบ 4P ของธุรกิจ Compaxtus 
  1) กลยุทธท์างผลิตภัณฑ ์
  จากการคุณค่าที่ Compaxtus มอบให้กับลกูค้า ที่นอกเหนือไปจากความคุ้มค่า 
มาตรฐาน และรวดเร็วนั้น ก็คือความสะดวกครบครันน้ัน ในการท าวิจัยโดยการสัมภาษณ์เชิงคุณภาพ
กับกลุ่มลูกค้า ท าให้เราพบข้อกังวลใจที่เกิดจากการสร้างบ้านในเรื่องความกังวลทางด้านการกู้เงิน 
และ การจัดหาที่ดิน เราดึงจุดนี้เพ่ือมาท าการวางกลยุทธ์เพื่อมอบคุณค่าในความสะดวกครบครัน
ให้กับลูกค้า 
   - ท าการติดต่อประสานงานกับทางธนาคารเพื่อจัดหาข้อมูลเบื้องต้นให้กับลูกค้า 
และติดต่ออ านวยความสะดวก โดยร่วมกับพนักงานขายของธนาคารในการยื่นเอกสารกู้เงินกับ
ธนาคารต่าง ๆ 
   - ท าการติดต่อประสานงานกับบริษัทจัดหาที่ดินหลายเจ้า เพื่ออ านวยความสะดวก
ด้านการจัดหาที่ดินส าหรับก่อสร้างบ้านให้กับลูกค้า 
  2) กลยุทธ์ทางราคา 
  จากการท าการสัมภาษณ์และสรุปผลวิจัยนัน้ลูกค้ามีความกังวลใจทางด้านราคาสูง ซึ่ง
ทางด้านราคานั้น Compaxtus วางต าแหน่งตัวเองไว้ในต าแหน่งที่สูงกว่าการสร้างโดยช่างชาวบ้าน
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รับเหมาทั่วไป แต่ถูกกว่าบริษัทรับสร้างบ้านในระดับคุณภาพที่เท่าเทียมกนั ในด้านราคานั้น 
Compaxtus ใช้กลยุทธ ์คือ 
   - แสดงราคาอย่างชัดเจนเพื่อให้ลูกค้าลดความกังวลใจในการสอบถาม 
   - แสดงตัวอย่างผลิตภัณฑ์ที่ลกูค้าจะได้รับอย่างชัดจนในราคาดังกล่าว 
   - มีการสื่อสารทางด้านราคาว่าท าไมจึงถูกเพื่อให้ลูกค้าไมก่ังวลเรื่องของคุณภาพ 
  3) กลยุทธ์ทางด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  
   - บ้านตัวอย่าง 
   เนื่องจากเป็นผลิตภัณฑ์ประเภทบ้านพักอาศัย เราจ าเป็นต้องมีบ้านตัวอย่างเพ่ือ
สร้างความเช่ือมั่นให้กับผูท้ี่สนใจที่เข้ามาแวะชม และเป็นการเปรียบเทียบในเรื่องคุณภาพระหว่างบ้าน
ก่ออิฐฉาบปูนแบบปกติ บ้านน๊อคดาวน์ และบ้าน Compaxtus ถึงประสบการณ์ที่แตกต่างในการพัก
อาศัย 
   - Official Website  
   ภายในเวบ็ไซต์ เราตั้งใจให้มีระบบอ านวยความสะดวกในการเลือกแบบทีส่ามารถ
ลงพอดีกับพ้ืนที่ของลูกค้า อกีทั้งยังสามารถคัดกรองแบบบ้านได้ตามความต้องการของลูกค้าด้วย เช่น 
การคัดกรองแบบบ้านตามกิจกรรมที่ชื่นชอบ การกรองแบบบ้านตามจ านวนห้อง ตามราคา ฯลฯ 
   - Social Media/Fan Page 
   การขยายการรู้จัก (Awareness) ในปัจจุบันต้องเน้นช่องทาง On-line เนื่องจากว่า
เราสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่างเฉพาะเจาะจง และใช้เงินลงทุนที่คุ้มค่า ครอบคลุมทั่ว
ประเทศ 
   - ตัวแทนขายอิสระ และนายหน้าค้าที่ดิน  
   เรามองว่าหากเราต้องการการขยายตัวไปสู่ต่างจังหวัด และมุ่งเน้นกลุ่มลูกค้าที่ซื้อ
ที่ดินส าหรับปลูกบ้าน เราอาจจะต้องพึ่งผู้แทนหรือนายหน้าค้าที่ดินที่เป็นคนพื้นที่นั้น ๆ โดยการเข้าไป
เป็นพันธมิตรกับตัวแทนเหล่านี้  
   -Showroom (โครงการในอนาคต) 
   ในอนาคตเราจะท าให้มีการจดัการแสดงสินค้าใน Showroom ส าหรับสินค้า
ประเภท Plugin จะท าให้ลกูค้าสามารถจับต้องผลิตภัณฑ์และเลือกซื้อได้ง่ายขึ้น 
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ภาพที่ 5.4: บ้านตัวอย่างที่ก าลังพัฒนา 
 

 
 
 4) กลยุทธ์ทางด้านการส่งเสริมการขาย 
  - กลยทุธ์ด้านการสื่อสารการตลาด (Communications)  
   การโฆษณา ( Advertising ) โฆษณา ผ่านสื่อออนไลน์ เน้นไปที่เครือข่าย Social 
เครือข่าย Display และเครือข่าย Video  
   การตลาดทางตรง (Direct Marketing) ระบบตัวแทนขายอิสระ ของบริษัทที่
กระจายตัวตามพื้นที่ต่าง ๆ ของประเทศ (อนาคตมีแผนการน าระบบ IT อ านวยความสะดวกให้กับ
พนักงานขายมากขึ้น) 
   ส่ง E-Catalog หรือเล่ม Catalog แบบบ้านไปยังลูกค้าเป้าหมายที่เคยติดต่อกับทาง
บริษัท 
  - การส่งเสริมการตลาด (Sales Promotion) 
  เพื่อจูงใจลูกค้าให้มีการปิดการขาย โดยที่โปรโมช่ันต้องไม่กระทบต่อระบบราคา และ
โปรโมชั่นต้องมีความหลากหลาย เช่น  
   - แคมเปญส่วนลดพิเศษ ฉลองเปิดตัวแบบบ้านใหม่เฉพาะ 5 หลังแรก  
   - Cash Back ส าหรับลูกค้าเก่าที่แนะน าลูกค้าใหม่ หรือแลกเป็นส่วนต่อเติมบ้านฟรี 
   - สร้างบ้านมูลค่าเกิน 1 ล้านบาทในเดือนนี้ แถมฟร ีแอร์/ฟรีเฟอร์นิเจอร์ลอยตัว 
   - แจก Gift Voucher เครื่องใช้ไฟฟ้า Power Buy  
   - โปรโมชัน่ตามเทศกาลต่าง ๆ  
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  - การประชาสัมพันธ์ (Public Relation) 
  น าเสนอข่าวสารของบริษัทและความคืบหน้าโครงการให้ส านักข่าวผ่านระบบ On-Line  
เขียน Blog อัปเดตความคืบหน้า หรือกิจกรรมของโครงการ เขียน Content Advertorial เพื่อการ
แชร์  
 
5.4 กลยุทธ์ด้านการเงินและการลงทุน 
 5.4.1 แหล่งที่มาของเงินทุน/ประเภทของการลงทุน 
 แหล่งที่มาของเงินทุนของบริษัทฯเป็นการลงทุนด้วยเงินส่วนของเจ้าของ 20 % และเงินทุน
จากการกู้ยืมสถาบันการเงิน 80% โดยเสียดอกเบี้ยเงินกู้ประมาณ 15 % ต่อป ี
 
ตารางที่ 5.1: แสดงงบประมานการลงทุน ธุรกิจบ้านกึ่งส าเร็จรูป Compaxtus 
 

งบประมาณการลงทุน 
รายการ รวม แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ (เงินกู้) 
สินทรัพย์ถาวร    
บ้านตัวอย่าง 800,000.00 - 800,000.00 
ที่พักและส านกังานขาย 850,000.00 850,000.00 - 
โกดัง 500,000.00 - 500,000.00 
สินทรัพย์ไม่ถาวร    
วัสดุอุปกรณ์เคร่ืองส านักงาน 150,000.00 150,000.00 - 
สต๊อกวัสดุเริ่มแรก 1,000,000.00 - 1,000,000.00 
สินทรัพย์ถาวรรวม 3,300,000.00   
ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน   - 
งานวิจัยพัฒนาโครงการ 100,000.00 - 100,000.00 

เตรียมที่ดินส าหรับสร้างบ้านตัวอย่าง 100,000.00 - 100,000.00 

เตรียมกิจกรรมส่งเสริมการขาย
เปิดตัว 

100,000.00 - 100,000.00 

 - - - 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.1 (ต่อ): แสดงงบประมานการลงทุน ธุรกิจบ้านกึ่งส าเร็จรูป Compaxtus 
 

งบประมาณการลงทุน 
รายการ รวม แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ (เงินกู้) 
รวมค่าใช่จา่ยก่อนเริ่มด าเนินงาน 300,000.00   
เงินทุนหมุนเวียน 140,000.00 - 1,400,000.00 
 - - - 
รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 5,000,000.00 1,000,000.00 4,000,000.00 
โครงสร้างเงินทุน 100.00 20.00 80.00 

 
 จากตารางสรุปได้ว่า ธุรกิจบ้านกึ่งส าเร็จรูป COMPAXTUS ใช้เงินลงทุนเริม่แรกเป็นเงิน
ประมาณ -5,000,000 บาท เป็นทรัพย์สินรวม 3,300,000 บาท และค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินการ 
300,000 บาท เงินสดหมุนเวียนอีก 1,400,000 บาท 

 
ตารางที่ 5.2: แสดงการค านวณค่าเสื่อมราคาและค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 
 

การค านวณคา่เสื่อมราคา  ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

 สนิทรัพย์ถาวรรวม  3,300,000 
    

 คา่เสื่อมราคาตอ่ปี  660,000 660,000 660,000 660,000 660,000 

 คา่เสื่อมราคาสะสม  660,000 1,320,000 1,980,000 2,640,000 3,300,000 

 โอนไปงบดลุ  
     

 สนิทรัพย์ถาวรรวม  3,300,000 3,300,000 3,300,000 3,300,000 3,300,000 

 หกั คา่เสื่อมราคาสะสม  660,000 1,320,000 1,980,000 2,640,000 3,300,000 

 สนิทรัพย์ถาวรรวมสทุธิ  2,640,000 1,980,000 1,320,000 660,000 - 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.2 (ต่อ): แสดงการค านวณค่าเสื่อมราคาและค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 
 

 คา่ใช้จ่ายตดัจ่าย  ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

 คา่ใช้จ่ายก่อนเร่ิม
ด าเนินงาน  

300,000 
    

 คา่ใช้จ่ายตดัจ่าย  60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

 ตดัจ่ายสะสม  60,000 120,000 180,000 240,000 300,000 

 โอนไปงบดลุ  
     

 คา่ใช้จ่ายก่อนเร่ิม
ด าเนินงาน  

300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 

 หกัตดัจา่ยสะสม  60,000 120,000 180,000 240,000 300,000 

 คา่ใช้จ่ายก่อนเร่ิม
ด าเนินงานสทุธิ  

      
240,000  

     
180,000  

     
120,000  

       
60,000                 -    

 
 จากตารางค านวณค่าเสื่อมราคาของทรัพย์สิน เป็นเวลา 5 ปี จะได้  
  ค่าเสื่อมราคาต่อปี = 3,300,000/5  
             = 660,000 บาท/ปี 
  ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย   = 300,000/5 
             = 60,000 บาท/ปี 
 5.4.2 การประมาณการรายได้ Compaxtus  
 จากมูลค่าของตลาด บ้านสร้างเอง ปี 2562 ซึ่งมีประมาณ 12,000,000,000 บาท ถ้าน ามา
คิดประมาณการจะได้ประมาณ 400,000 หลัง ดังนั้น Compaxtus ตั้งเป้าในปีแรกที่จะขอส่วนแบ่ง
ตลาดราว ๆ 0.00625% เท่านั้น นั่นก็คือปีแรก เราต้องการยอดขาย 25 หลัง และ Compaxtus 
ต้องการเป้าวางเป้าหมายการเติบโตของยอดขายโดย เพิ่มขึ้น 50% จากยอดของปีก่อนหน้า 
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ภาพที่ 5.5: ส่วนแบ่งตลาดบ้านสร้างเองปี 2562 
 

 
 
ที่มา: ตลาดรับสร้างบ้านปี 61 และแนวโนม้ปี 2562. (2562). สืบค้นจาก    
       https://www.ryt9.com/s/prg/2941156. 
 
 ดังนั้นการต้ังเป้ารายได้ของ Ompaxtus คอื 
  ปีที่ 1 ตั้งเป้าที ่25 หลัง เฉลี่ย 2-3 หลัง/เดือน 
  ปีที่ 2 ตั้งเป้าที ่38 หลัง เพิ่มขึ้น 1.5 เท่าจากปีก่อนหน้า เฉลี่ย 3-4 หลัง/เดือน 
  ปีที่ 3 ตั้งเป้าที ่76 หลัง เพิ่มขึ้น 2 เท่าจากปีก่อนหน้า เฉลี่ย 6-7 หลัง/เดือน 
  ปีที่ 4 ตั้งเป้าที ่190 หลัง เพิ่มขึ้น 2.5 เท่าจากปีก่อนหน้า เฉลี่ย 15-16 หลัง/เดือน 
  ปีที่ 5 ตั้งเปา้ที ่570 หลัง เพิ่มขึ้น 3 เท่าจากปีก่อนหน้า เฉลี่ย 47-48 หลัง/เดือน 
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ภาพที่ 5.6: กราฟแสดงการเติบโตรายได้ของธุรกิจ Compaxtus 
 

 
 
 ดังนั้นการประมาณการรายได้จึงได้ออกมา ดังนี้ 
 
ตารางที่ 5.3: ประมาณการรายได้ธุรกิจ Compaxtus 
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 5.4.3 ต้นทุนของธุรกิจ Compaxtus  
  5.4.3.1 ตารางหาต้นทุนผันแปร Compaxtus  
  ต้นทุนผันแปรของผลิตภัณฑ์ Compaxtus โดยจากกลยุทธ์ทางการผลิตนั้น ตั้งแต่ปีที่ 4 
เราต้องการจะสามารถลดต้นทุนได้อย่างน้อย 20% จากการซื้อวัสดุช้ินส่วนในการก่อสร้างในปริมาณ
มากขึ้น และในปีที่ 5 คาดว่าจะสามารถต้นทุนทางด้านนี้ไปได้ถึง 30 % 
 
ตารางที่ 5.4: ต้นทุนผันแปร Compaxtus 
 

ต้นทุนผันแปร  

ปีที่ 1 
(เป้า 25 หลัง) 

ปีที่ 2 
(เป้า 38 หลัง) 

ปีที่ 3 
(เป้า 76 หลัง) 

ปีที่ 4 
(เป้า 190 หลัง) 

ปีที่ 5 
(เป้า 570 หลัง) 

บ้าน Compaxtus 

บ้าน Compaxtus 
รุ่น tuktey 

7,696,699 11,698,982 23,397,964 46,795,928 122,839,312 

บ้าน Compaxtus 
รุ่น Katadrat 

1,955,554 2,972,442 5,944,883 11,889,767 31,210,638 

บ้าน Compaxtus 
รุ่น Por D 

9,775,340 14,858,517 29,717,034 59,434,067 156,014,426 

Compaxtus Plug In 

Plug in รุ่น Carpark 870,000 1,322,400 2,644,800 5,289,600 13,885,200 

Plug in รุ่น Sala 704,930 1,071,494 2,142,987 4,285,974 11,250,683 

 รวมต้นทุนผันแปร  21,002,523 31,923,834 63,847,668 127,695,337 335,200,259 

 
 5.4.3.2 ตารางต้นทุนคงทีข่องธุรกิจ Compaxtus ในแต่ละป ี
 จะเห็นได้ว่าคา่ใช้จ่ายทางด้านเงินเดือนนั้นเนื่องจากบริษัทฯ มีการขยายตัวและจ้างพนักงาน
มากขึ้นจึงมีค่าใช้จ่ายในส่วนนี้ทีเพิ่มขึ้นทุก ๆ ปี 
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ตารางที่ 5.5: ต้นทุนคงที่ Compaxtus 
 

ต้นทุนคงที่  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

 ค่าเช่าสถานที ่ 396,000 396,000 396,000 396,000 396,000 
 ค่าน ้าประปา  
(เพิ่ม 2%)  

12,000 12,240 12,485 12,734 12,989 

 ค่าไฟฟ้า (เพิ่ม 5%)  120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 

 ค่าน ้ามัน (เพิม่ 5%)  240,000 252,000 264,600 277,830 291,722 

 ค่าโทรศัพท์ (เพิ่ม 2%)  30,000 30,600 31,212 31,836 32,473 

 ค่าเสื่อมราคา  660,000 660,000 660,000 660,000 660,000 

 ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย  60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

 เงินเดือน  200,000 500,000 800,000 1,000,000 1,400,000 

 โฆษณา  350,000 350,000 350,000 350,000 350,000 

 รวมต้นทุนคงที่  2,068,000 2,386,840 2,706,597 2,927,316 3,349,044 
 
 5.4.4 การประมาณจุดคุ้มทุน 
  5.4.4.1 การค านวณจุดคุ้มทุน  
  จุดคุ้มทุน คือ จุดที่ระดับของยอดขายเท่ากับค่าใช้จ่ายทั้งหมดของกิจการ 
  สูตรการค านวณจุดคุ้มทุน 
   การค านวณจุดคุ้มทุน = ต้นทุนคงที่/อัตราก าไรส่วนเกิน 
   อัตราก าไรส่วนเกิน = ก าไรส่วนเกิน/ยอดขาย 
   ก าไรส่วนเกิน = ยอดขาย–ต้นทุนผันแปร 
  จากสูตรค านวณข้างต้น ตัวอย่างการค านวณจุดคุ้มทุนปีที ่1 
   1. หาก าไรส่วนเกิน = ยอดขาย–ต้นทุนผันแปร 
      ก าไรส่วนเกิน ปีที่ 1 = 26,427,500-21,002,523 = 5,424,977 บาท 
   2. หาอัตราก าไรส่วนเกิน ปีที ่1 = ก าไรส่วนเกิน/ยอดขาย 
      อัตราก าไรส่วนเกิน ปีที่ 1 = 5,424,977 บาท/26,427,500 = 0.20 
   3. หาการค านวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1 = ต้นทนุคงที่/อัตราก าไรส่วนเกิน 
      การค านวณจุดคุ้มทุน ปีที ่1 = 2,068,000/0.20 = 10,074,156 บาท 
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  5.4.4.2 ผลการค านวณจุดคุ้มทุน 
 
ตารางที่ 5.6: จุดคุ้มทุน 
 
การค านวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ก าไรส่วนเกิน 5,424,978 8,245,966 16,491,932 73,153,663 267,346,741 
อัตราก าไรส่วนเกิน 0.2 0.2 0.2 0.4 0.4 

จุดคุ้มทุนต่อปี 10,074,156 11,627,369 13,185,048 8,037,170 7,548,088 
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 839,513 968,947 1,098,754 669,764 629,007 
จุดคุ้มทุนต่อวัน 27,984 32,298 36,625 22,325 20,967 

 
 สรุปดังนั้น ปีที่ 1 ต้องขายให้ได้ เฉลี่ยประมาณ 11 หลงั จึงจะคุ้มทุน 
    ปีที่ 2 ต้องขายให้ได้ เฉลี่ยประมาณ 12 หลัง จึงจะคุ้มทุน 
    ปีที่ 3 ต้องขายให้ได้ เฉลี่ยประมาณ 13 หลงั จึงจะคุ้มทุน 
    ปีที่ 4 ต้องขายให้ได้ เฉลี่ยประมาณ 9 หลัง จึงจะคุ้มทุน 
    ปีที่ 5 ต้องขายให้ได้ เฉลี่ยประมาณ 8 หลัง จึงจะคุ้มทุน 
 5.4.5 งบก าไรขาดทุนธุรกิจ Compaxtus 
 

ตารางที่ 5.7: งบก าไรขาดทุนธุรกิจ Compaxtus 
 

งบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกต ิ

 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้รวม 26,427,500 40,169,800 80,339,600 200,849,000 602,547,000 

หัก ต้นทุนผัน
แปร 

21,002,523 31,923,834 63,847,668 127,695,337 335,200,259 

ก าไรส่วนเกิน 5,424,978 8,245,966 16,491,932 73,153,663 267,346,741 

หัก ต้นทุนคงที ่ 2,068,000 2,386,840 2,706,597 2,927,316 3,349,044 

ก าไรก่อนการ
ด าเนินงาน 

3,356,978 5,859,126 13,785,335 70,226,347 263,997,696 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.7 (ต่อ): งบก าไรขาดทุนธุรกิจ Compaxtus 
 

งบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกต ิ

 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

หัก ดอกเบ้ียจ่าย 320,000 256,000 192,000 128,000 64,000 

ก าไรก่อนหัก
ภาษี 

3,036,978 5,603,126 13,593,335 70,098,347 263,933,696 

หัก ภาษี 20% 607,396 1,120,625 2,718,667 14,019,669 52,786,739 

ก าไรสุทธ ิ 2,429,582 4,482,501 10,874,668 56,078,678 211,146,957 

Copyright © 2017 bit.ly 

*อัตราภาษีเงินได ้20% 

*อัตราเงินปันผล 5% 

      
ก าไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกต ิ

ยกยอดไปงบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรสะสมต้นป ี - 2,308,103 6,566,479 16,897,413 70,172,157 

บวก ก าไรสุทธ ิ 2,429,582 4,482,501 10,874,668 56,078,678 211,146,957 

หัก เงินปันผล 121,479 224,125 543,733 2,803,934 10,557,348 

ก าไรสะสมปลาย
งวด 

2,308,103 6,566,479 16,897,413 70,172,157 270,761,766 

      
ยกยอดไปงบ
กระแสเงินสด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ภาษีเงินได้ 607,396 1,120,625 2,718,667 14,019,669 52,786,739 

ภาษีเงินได้ค้าง
จ่ายที่เพ่ิมขึ้น 

607,396 513,230 1,598,042 11,301,003 38,767,070 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.7 (ต่อ): งบก าไรขาดทุนธุรกิจ Compaxtus 
 

งบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกต ิ

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินปันผลจ่าย 121,479 224,125 543,733 2,803,934 10,557,348 

เงินปันผลค้างจ่ายที่เพิ่มขึ้น 121,479 102,646 319,608 2,260,201 7,753,414 
 

 จากงบจะแสดงก าไรขาดทุนของธุรกิจ ซึ่งจากตารางจะแสดงให้เห็นว่าธุรกิจ น่าจะมีก าไร
สุทธิในปีแรก 2,429,582 บาท ซึ่งค่อนข้างน้อยถ้าเทียบกับยอดขายแต่เพื่อให้เราสามารถขยายตัว 
และเป็นที่รู้จักในวงกว้างได ้ซึ่งเมื่อยอดขายมากขึ้นเราจะสามารถลดต้นทุนการผลิต ด้วยการสั่งซื้อ
จ านวนมาก ๆ ได้ และจะท าให้ในปีต่อ ๆ มาก าไรเพ่ิมขึ้นเรื่อย ๆ ในปีต่อ ๆ ไปจากจ านวนยอดขายที่
มากขึ้น  และท าให้เกิดก าไรสะสมตามตารางก าไรสะสม รวมถึงยอดภาษีเงินได้และเงินปันผลตาม
ตารางข้างต้น 
 5.4.6 งบกระแสเงินสดธุรกิจบ้านกึ่งส าเร็จรูป Compaxtus 
 “งบกระแสเงินสดแสดงการเปลี่ยนแปลง การได้มา และใช้ไปของเงินสด หรือรายการ
เทียบเท่าเงินสด ในรอบระยะเวลาบัญชหีนึ่ง ซึ่งงบกระแสเงินสดจะแสดงให้เห็นถึงกระแสเงินไหลเข้า 
(Cash Inflows) และกระแสเงินไหลออก (Cash Outflows) ของเงินสดและรายการเทียบเท่าเงิน
สด” (งบกระแสเงินสด, ม. ป.ป.) 
 
ตารางที่ 5.8: งบกระแสเงินสดธุรกิจ Compaxtus 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการ
ด้าเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก้าไรสุทธ ิ 2,429,582 4,482,501 10,874,668 56,078,678 211,146,957 

บวก ค่าเสื่อมราคา 660,000 660,000 660,000 660,000 660,000 
บวก ค่าใช้จ่ายตัด
จ่าย 

60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

ตารางมีต่อ 

https://th.jobsdb.com/th/th/Resources/JobSeekerArticle/%E0%B8%84%E0%B8%B3%E0%B8%96%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%9A%E0%B8%B1%E0%B8%8D%E0%B8%8A%E0%B8%B5?ID=8036
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ตารางที่ 5.8 (ต่อ): งบกระแสเงินสดธุรกิจ Compaxtus 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการ
ด้าเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

บวก ดอกเบี ยจ่าย 320,000 256,000 192,000 128,000 64,000 
บวก ภาษีเงินได้ค้าง

จ่ายที่เพ่ิมขึ น 
607,396 513,230 1,598,042 11,301,003 38,767,070 

บวก เงินปันผลค้าง
จ่ายที่เพ่ิมขึ น 

121,479 102,646 319,608 2,260,201 7,753,414 

เงินสดจากกิจกรรม
การด้าเนินงาน 

4,198,457 6,074,376 13,704,318 70,487,881 258,451,441 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการลงทุน      

สินทรัพย์รวม (3,300,000) - - - - 
ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่ม

ด้าเนินงาน 
(300,000) - - - - 

ค่ามัดจ้าสถานที ่
 

- - - - 
กระแสเงินสดจาก

การลงทุน 
(3,600,000) - - - - 

กระแสเงินสดจาก
การจัดหา      

กู้จากสถาบันการเงิน 4,000,000 - - - - 

หัก ช้าระเงินกู ้ (800,000) (800,000) (800,000) (800,000) (800,000) 
หัก ช้าระดอกเบี ย

เงินกู ้
(320,000) (256,000) (192,000) (128,000) (64,000) 

หัก เงินปันผล (121,479) (224,125) (543,733) (2,803,934) (10,557,348) 

ทุนหุ้นสามญั 1,000,000 - - - - 
ตารางมีต่อ 
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ตารางที่ 5.8 (ต่อ): งบกระแสเงินสดธุรกิจ Compaxtus 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการ
ด้าเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการจดัหา 

3,758,521 (1,280,125) (1,535,733) (3,731,934) (11,421,348) 

เงินสดสุทธ ิ 4,356,978 4,794,251 12,168,585 66,755,947 247,030,093 

บวก เงินสดต้นงวด - 4,356,978 9,151,229 21,319,813 88,075,760 

เงินสดปลายงวด 4,356,978 9,151,229 21,319,813 88,075,760 335,105,854 
 
 5.4.7 งบแสดงฐานะทางการเงินธุรกิจบ้านกึ่งส าเร็จรูป COMPAXTUS 
 งบแสดงฐานะทางการเงินหรืองบดุล คือ งบที่จะแสดงข้อมลูฐานะทางการเงินของกิจการ ณ 
วันใดวันหนึ่งของรอบบัญชี โดยจะแสดงสินทรัพย์ หนี้สิน และส่วนของเจ้าของ สามารถอธิบาย
ความสัมพันธ์ของส่วนต่าง ๆ ของงบแสดงฐานะทางการเงิน ได้จากสมการ สินทรัพย์ = หนี้สิน + ส่วน
ของเจ้าของ (“งบแสดงฐานะทางการเงิน”, 2560) 
 
ตารางที่ 5.9: งบแสดงฐานะทางการเงินธุรกิจ Compaxtus 
 

งบแสดงฐานะทางการเงินประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

สินทรัพย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน 
     

เงินสดและเงินฝาก
ธนาคาร 

4,356,978 9,151,229 21,319,813 88,075,760 335,105,854 

รวมสินทรัพยห์มุนเวียน 4,356,978 9,151,229 21,319,813 88,075,760 335,105,854 

สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธ ิ 2,640,000 1,980,000 1,320,000 660,000 - 

ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่ม
ด าเนินงานสุทธ ิ

240,000 180,000 120,000 60,000 - 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.9 (ต่อ): งบแสดงฐานะทางการเงินธุรกิจ Compaxtus 
 

งบแสดงฐานะทางการเงินประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

สินทรัพย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่ามัดจ าสถานที ่ - - - - - 

รวมสินทรัพย ์ 7,236,978 11,311,229 22,759,813 88,795,760 335,105,854 

หนี้สินและส่วนของ
เจ้าของ      

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 607,396 1,120,625 2,718,667 14,019,669 52,786,739 

เงินปันผลค้างจ่าย 121,479 224,125 543,733 2,803,934 10,557,348 

หนี้สินหมุนเวียน 728,875 1,344,750 3,262,400 16,823,603 63,344,087 

เงินกูสุ้ทธิ 3,200,000 2,400,000 1,600,000 800,000 - 

รวมหนี้สิน 3,928,875 3,744,750 4,862,400 17,623,603 63,344,087 

ทุนเรือนหุ้นสามัญ 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 

ก าไรสะสม 2,308,103 6,566,479 16,897,413 70,172,157 270,761,766 

ส่วนของเจา้ของ 3,308,103 7,566,479 17,897,413 71,172,157 271,761,766 

รวมหนี้สินและส่วนของ
เจ้าของ 

7,236,978 11,311,229 22,759,813 88,795,760 335,105,854 

 
 5.4.8 กระแสเงินรับตลอดโครงการธุรกิจบ้านกึ่งส าเร็จรูป COMPAXTUS 
 
ตารางที่ 5.10: กระแสเงินรับตลอดโครงการธุรกิจ Compaxtus 
 

กระแสเงินรับตลอดโครงการ 
ปีที ่   

0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -              5,000,000.00  
1  กระแสเงินสดรับ                4,356,977.50  
2  กระแสเงินสดรับ                4,794,251.20  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.10 (ต่อ): กระแสเงินรับตลอดโครงการธุรกิจ Compaxtus 
 

กระแสเงินรับตลอดโครงการ 
ปีที ่   

3  กระแสเงินสดรับ              12,168,584.61  
4  กระแสเงินสดรับ              66,755,947.11  
5  กระแสเงินสดรับ*            247,170,093.11  

  การค านวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยใช้อัตราคิดลด 30% 
มูลค่าปจัจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿101,670,288.87 
หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย - 5,000,000.00  
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿96,670,288.87 
อัตราผลตอบแทนของโครงการ 184% 

  *กระเงินสดรับในปีที่ 5 = เงินสดสุทธิจากงบกระแสเงินสด+เงินทุนหมุนเวียน+เงินมัดจ าร้าน 
 
 5.4.9 การประเมินผลตอบแทนจากการลงทุน 
 
ตารางที่ 5.11: การประเมินผลตอบแทนจากการลงทุนธุรกิจ Compaxtus 
 

การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

รายการการวิเคราะห ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน 
     

อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เทา่) 5.98 6.81 6.54 5.24 5.29 

อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 5.98 6.81 6.54 5.24 5.29 

การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน 
     

อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 10.01 20.29 60.86 304.32 
 

อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ) 3.65 3.55 3.53 2.26 1.80 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.11 (ต่อ): การประเมินผลตอบแทนจากการลงทุนธุรกิจ Compaxtus 
 
การวิเคราะห์อัตราส่วนทาง
การเงิน  

รายการการวิเคราะห ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

การวัดความสามารถในการ
ช าระหนี ้      
อัตราแห่งหนี้ (Debt to 
Equity Ratio) (เท่า) 

1.19 0.49 0.27 0.25 0.23 

อัตราส่วนความสามารถใน
การช าระดอกเบี้ย(เท่า) 

10.49 22.89 71.80 548.64 4,124.96 

การวัดความสามารถในการ
บริหาร      
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อ
สินทรัพย์ (ROA) 

0.34 0.40 0.48 0.63 0.63 

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้
ถือหุ้น (ROE) 

0.73 0.59 0.61 0.79 0.78 

อัตราส่วนก าไรส่วนเกิน (%) 20.5277741 20.5277741 20.5277741 36.4222193 44.3694419 

อัตราส่วนก าไรจากการ
ด าเนินงาน (%) 

12.70 14.59 17.16 34.96 43.81 

อัตราส่วนก าไรสุทธิ (%) 9.19 11.16 13.54 27.92 35.04 

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule)                 ฿96,670,288.87 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR)                              184% 
 

ระยะเวลาคืนทุน (ปี)                              1.134 

 
 5.4.9 วิเคราะห์ประเมินผลตอบแทนจากการลงทุน 
  1) อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียนหรืออัตราส่วนสภาพคล่อง (Current Ratio) 
“อัตราส่วนทุนหมุนเวียน (Current Ratio) = สินทรัพย์หมนุเวียน (CA) /หนี้สินหมุนเวียน (CL) 
วัดความสามารถในการช าระหนี้ระยะสั้น ถ้าค่าที่ค านวณได้สูงเท่าใด แสดงว่าบริษัทมีสินทรัพย์
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หมุนเวียนที่ประกอบไปด้วย เงินสด ลูกหนี้ และสินค้าคงเหลือมากกว่าหนีร้ะยะสั้น ท าให้คล่องตัวใน
การช าระหน้ีระยะสั้นมีค่อนข้างมาก” (“การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน”, 2551) 
  วิเคราะห์ กิจการมีอัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน 5-6 เท่า ซึ่งแสดงให้เห็นว่ามี
ความสามารถในการช าระหนี้ระยะสั้นได้ดี มีสินทรัพย์หมุนเวียนมากกว่าหนี้ระยะสั้นหลายเท่า 
  2) อัตราหมุนเวียนของสินทรัพย์ถาวร (Fixed Asset Turnover) 
  “อัตราหมุนเวียนของสินทรพัย์ถาวร (Fixed Asset Turnover) (ครั้ง) = ขายสุทธิ 
(SALES)/สินทรัพย์ถาวร (Fixed Asset) ยิ่งสูงยิ่งดี” (“การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน”, 2551) 
  วิเคราะห์ กิจการมีอัตราหมุนเวียนของสินทรัพย์ถาวร เท่ากับ 10-300 รอบ ซึ่งอยู่ใน
เกณฑ์ที่ดีมาก 
  3) อัตราการหมุนเวียนของสินทรัพย์รวม (Total Assets Turnover) 
  “อัตราส่วนการหมุนเวียนของสินทรัพย์รวม (Total Assets Turnover) (ครั้งหรือเท่า) 
= ขายสุทธิ (SALES)/สินทรัพย์รวม (Total Assets) จ านวนครั้งสูง ดี เป็นอัตราส่วนที่แสดงถึง
ประสิทธิภาพในการใช้สินทรัพย์ทั้งหมด (TA) เมื่อเทียบกบัยอดขาย (Sales) ถ้าอัตราส่วนนี้ต่ า แสดง
ว่า บริษัทมีสินทรัพย์มากเกินความต้องการ” (“การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน”, 2551) 
  วิเคราะห์ กิจการมีอัตราการหมุนเวียนของสินทรัพย์รวม เท่ากับ 1.8–3.6 ซึ่งอยู่ใน
เกณฑ์ที่ดี  แสดงว่าบริษัทมีประสิทธิภาพในทรัพย์สินที่ดี 
  4) อัตราส่วนหนี้สินต่อทุน (Debt/Equity Ratio)  
  “อัตราส่วนหนี้สินต่อทุน (Debt/Equity Ratio) (เท่า) = หนี้สินรวม (Total Debt) /
ส่วนของเจ้าของ ยิ่งต่ า ยิ่งดี แสดงให้เห็นถึงความเสี่ยงในด้านเจ้าหนี้และเจ้าของกิจการ ถ้าอัตรา
ส่วนสูง แสดงว่า กิจการมีความเสี่ยงจากการกู้ยืมเงินมาใช้ในการด าเนินกิจการ” (“การวิเคราะห์
อัตราส่วนทางการเงิน”, 2551) 
  วิเคราะห์ กิจการมีอัตราส่วนหน้ีสินต่อทุน 0.23–1.19 ซึ่งถือว่ามีค่าต่ าแสดงให้เห็นถึง
ความสามารถในการช าระหนี้ที่ดี 
  5) ความสามารถในการจ่ายดอกเบี้ย (Interest Coverage)  
  “ความสามารถในการจ่ายดอกเบ้ีย (Interest Coverage) (เท่า) = {ก าไรสุทธิ (NP) + 
ภาษีเงินได้ (Tax)–ดอกเบี้ยจ่าย (Interest)} /ดอกเบี้ยจ่าย (Interest) เปน็การวัดความสามารถของ
ธุรกิจในการจ่ายดอกเบี้ยเงินกู้ ผลค านวณออกมามีค่าสูง แสดงว่าธุรกิจมีความสามารถในการจ่าย
ดอกเบี้ยสูง” (“การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน”, 2551) 
  วิเคราะห์ กิจการมีอัตราส่วนความสามารถในการช าระดอกเบี้ย 10.49-4124.96 เท่า 
แสดงให้เห็นว่าธุรกิจมีความสามารถในการช าระดอกเบี้ยที่ดี 
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  6) อัตราผลตอบแทนจากสินทรัพย ์หรือ ROA  
  “อัตราผลตอบแทนจากสินทรัพย ์หรือ ROA เป็นอัตราส่วนทางการเงินระหว่างก าไร
สุทธิกับสินทรพัย์รวม เป็นอัตราส่วนที่บ่งบอกถึงความสามารถของกิจการที่จะน าสินทรัพย์ที่มีไปใช้
ประโยชน์ในด าเนินการของกิจการได้อย่างมีประสิทธิภาพหรือไม่ 
  อัตราผลตอบแทนจากสินทรพัย ์(ROA)  =  ก าไรสุทธิ/สินทรัพย์รวม(เฉลี่ย)* 100 (%) 
  หาก ROA ที่ค านวณได้มีค่ามาก แสดงว่ากิจการได้น าสินทรัพย์ที่มีอยู่ไปใช้ในการ
ด าเนินงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ ท าให้ได้ผลตอบแทนรับผลตอบแทนสูง หาก ROA ทีค่ านวณได้มีค่า
น้อย  แสดงว่ากิจการได้น าสินทรัพย์ที่มีอยู่ไปใช้ในการด าเนินงานได้อย่างไร้ประสิทธิภาพ ท าให้
ผลตอบแทนจากการใช้สินทรัพย์ไม่ดีเท่าที่ควร” (“การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน”, 2551) 
  วิเคราะห์ กิจการมีอัตราผลตอบแทนจากทรัพย์สิน 0.34-0.63 ในปีแรกถือเป็นอัตราที่
ค่อนข้างต่ า แต่จะดีขึ้นเรื่อย ๆ ซึ่งอยู่ในเกณฑ์กลาง ๆ ควรจะสามารถพัฒนาในการน าทรัพย์สินไป
ด าเนินการให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 
  7) ผลตอบแทนผู้ถือหุ้น (ROE %) 
  “ผลตอบแทนผู้ถือหุ้น (ROE %) = ก าไรสุทธิ (Net Profit) /ส่วนของผู้ถือหุ้น (Equity) 
ยิ่งสูงยิ่งดี แสดงให้เห็นว่าเงินลงทุนในส่วนของเจ้าของ จะได้รับผลตอบแทนกลับคืนมาจากการ
ด าเนินการของกิจการนั้นในอัตราส่วนเท่าไร หากมีค่าสูง แสดงถึงประสิทธิภาพในการหาก าไรสูงด้วย” 
(“การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน”, 2551) 
   วิเคราะห์ กิจาการมีผลตอบแทนผู้ถือหุ้น 0.59-0.79 ซึ่งอยู่ในเกณฑ์ปานกลางและดี
ขึ้นเรื่อย ๆ ในปีถัด ๆ ไป 
  8) อัตราก าไรจากผลการด าเนินงาน (Operating Profit Margin) 
  “อัตราก าไรจากผลการด าเนินงาน (Operating Profit Margin) (%) = ก าไรจากการ
ด าเนินงาน (Operating Profit Margin) /ขายสุทธิ (SALES) ยิ่งสูงยิ่งด”ี (“การวิเคราะห์อัตราส่วน
ทางการเงิน”, 2551) 
  วิเคราะห์ กิจการมีอัตราก าไรจากผลการด าเนินงาน 12.7–43.8 % ปีแรกถือว่าน้อยแต่
ดีขึ้นในปีถัด ๆ มา ซึ่งก็ถือว่าเป็นที่น่าพอใจในธุรกิจประเภทอสังหาริมทรพัย์ 
  9) อัตราก าไรสทุธิ (Net Profit Margin) 
  “อัตราก าไรสุทธิ (Net Profit Margin)(%) = ก าไรสุทธ ิ(Net Profit)/ขายสุทธิ 
(SALES) ยิ่งสูงยิ่งดี แสดงให้เห็นประสิทธิภาพในการด าเนินงานของบริษัทในการท าก าไร หลังจากหัก
ต้นทุนค่าใช้จ่ายรวมทั้งภาษีเงินได้หมดแล้ว” (“การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน”, 2551) 
  วิเคราะห์ กิจการมีอัตราก าไรสุทธิ 9.19–35.04 % ซึ่งก็ถือว่าเป็นที่น่าพอใจในธุรกิจ
ประเภทอสังหาริมทรัพย์  
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  10) IRR อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return: IRR) 
  “IRR อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return: IRR) คือ การประเมินว่า 
"การลงทุนให้อตัราผลตอบแทนเท่าใด" คือ การสุ่มอัตราคิดลด (Discount Rate) ที่ท าให ้NPV มีค่า
เท่ากับศูนย์ กล่าวคือ ท าให้เงินสดสุทธิในอนาคตทอนมูลค่ากลับมาปัจจบุันแล้ว มีค่าเท่ากับ เงินลงทุน
ก้อนแรก ดังน้ัน IRR ควรมีคา่มากกว่า ต้นทุนทางการเงิน และยิ่งมีค่ามาก ยิ่งดี” (“การวิเคราะห์
อัตราส่วนทางการเงิน”, 2551) 
  วิเคราะห์ กิจการมอีัตราผลตอบแทนภายใน 184 % ซึ่งถือว่าดีมาก 
 5.4.10 สรุปประเมินผลตอบแทนจากการลงทุน 
 จากการวิเคราะห์งบประมาณของธุรกิจ Compaxtus รุ่น Taktire น้ัน มีการลงทุนเริม่ต้น 
ไม่มาก เราใช้เงินมัดจ าจากเจ้าของบ้านในการสั่งซื้อวัสดุและจ่ายในส่วนต่าง ๆ ท าให้เราไม่ต้องลงทุน
ในการสั่งซื้อสนิค้าจ านวนมาก ๆ และเรายงัมีการเครดิตกับทางซัพพลายเออร์ เพื่อน าวัสดุเข้ามา
ด าเนินการก่อสร้างก่อนอีกด้วย จากเป้าที่วางไว้ท าให้เห็นได้ว่าถ้าเราสามารถท าได้ตามเป้าจะท าให้เรา
สามารถคืนทุนได้ในระยะเวลาสั้น และยังสามารถเติบโตได้จากก าไรสุทธิ และให้ผลตอบแทนที่ดีใน
ระยะยาว 
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แบบสัมภาษณ ์
เรื่อง ความคิดเห็นเกี่ยวกับการสรา้งบ้านพักอาศัย 

 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนตัวของผู้ใหส้ัมภาษณ์ 
 
1. เพศ       หญิง       ชาย           
 
2. อายุ    20-25  25-30  30-35  35-40 
 
3. สถานะภาพ      โสด  สมรส   สมรสไมจ่ดทะเบียน 
 
4. อาชีพ…………………………………………………………………… รายได้ต่อเดือนโดยประมาณ  

ต่่ากว่า 15,000 บาท  20,000-25,000 บาท มากกว่า 30,000 บาท 
15,000-20,000 บาท  25,000-30,000 บาท 

 
5. ปัจจบุันที่พกัอาศัยเป็นลักษณะแบบใด       

หมู่บ้านจัดสรร   คอนโดมิเนียม        บ้านเดี่ยว      
อาคารพาณิชย์    หอพัก/อพาร์ทเม้นท ์  ทาวน์เฮ้าส์  
อื่น…………………………………………………. 

 
6. ที่พักปจัจบุันเป็นเจ้าของเองหรือไม่ เป็น   ไม่เป็น 
 
7. ท่านก่าลังมีแผนในการสร้างบ้านหรือมีความคิดที่จะสร้างบ้านในอนาคตหรือไม่  
 มี   ไม่มี 
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ส่วนที่ 2 ปัญหาของลูกค้าจากการสร้างบ้าน 
1. เมื่อท่านมีความคิดว่าจะสร้างบ้าน ปญัหาทีท่่านเริ่มคิดว่ากังวลเกี่ยวกับการเลือกซื้อหรือ

สร้างบ้านมีอะไรบ้าง 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…….……………………………………………………………………………………………………………………………………….. 

2. เมื่อท่านมีความคิดว่าจะสร้างบ้าน ท่านคิดว่าท่านจะเริม่ต้นด่าเนินการอย่างไร 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…….………………………………………………………………………………………………………………………………………. 
…………….………………………………………………………………………………………………………………………………. 
 
ส่วนที่ 3 ความต้องการของลูกค้าในผลิตภัณฑ์ประเภทบ้าน 
 3. ถ้าท่านจะสร้างบ้าน มลูค่าที่ท่านคิดว่าจะจ่ายประมาณเทา่ไหร่ ในราคาดังกล่าวท่านคิด
ว่าจะได้บ้านขนาดเท่าไหร่ กี่ช้ัน กี่ห้องนอน กีห่้องน้่า 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…….……………………………………………………………………………………………………………………………………… 

4. รูปลกัษณ์ของบ้านทีท่่านต้องการจะซื้อ (มีภาพให้ดูทีล่ะภาพและใหบ้อกความรูส้ึกต่อภาพ
บ้านหลังนั้น ๆ ทั้งสิ่งที่ชอบและไม่ชอบ) 
 
1)…………………………………………………………………...... 
 ………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………….. 
  
2)……………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………….. 
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3) ……………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………….. 
  
4) ……………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………….. 
  
5) ……………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………….. 
  
6) ……………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………….. 
  
7) ……………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………….. 
  
8) ……………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………….. 
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ส่วนที่ 4 น่าเสนอทางเลือกของผลิตภัณฑ์ประเภทบ้านที่แตกต่างด้วยรูปแบบของ Compaxtus วัสดุ
ของบ้าน (มีวัสดุตัวอย่างให้สมัผสั) 
 

 

5.1 ท่านมีความรู้สึกต่อพื้น Vinyl Floor อย่างไร 
………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………….. 
 

 

5.2 ท่านมีความมีรู้สกึต่อผนงั EPS Foam อย่างไร 
………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………….. 

 

5.3 ท่านมีความมีรู้สกึต่อผนงั EPS Foam อย่างไร 
………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………….. 
 

 

5.4 ท่านมีความรู้สึกต่อผนัง wall paper อย่างไร 
………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………….. 
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6. หากมีบ้านที่มีการออกแบบ Furniture มาพร้อมโดย Interior Design ท่านจะเลือกบ้านพรอ้ม
เฟอร์นเิจอรห์รือไม่ หรือตอ้งการเลือกเฟอร์นิเจอร์ด้วยตัวเอง เพราะเหตุใด (มีภาพประกอบ) 
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………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

7. บางครั้งเมื่อซื้อบ้านมาแล้วมสี่วนที่ท่านไม่ได้ใช้ประโยชน์ อย่างเช่น ที่จอดรถที่เกินจ่านวน
รถที่มี ระเบียง หรอื กันสาด ที่ไม่ได้ออกไปใช้ แต่เราต้องเสยีเงินไปกบัสิง่เหล่าน้ีโดยเปล่าประโยชน์ 
ท่านเคยมีประสบการณ์หรือเคยเห็น สิ่งเหล่าน้ีหรือไม่และมข้ีอคิดเห็นอย่างไร 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

8. หากมีบ้านที่สามารถต่อเตมิสิง่เหล่าน้ีได้อย่างง่ายๆและลงตัวกับบ้านในภายหลงัในเวลาที่มี
เงินเพียงพอและมีความจ่าเป็นต้องใช้ ท่านคิดว่าจะดีกว่าหรอืไม่และท่านจะเลือกซื้อบ้านแบบนั้น
หรือไม ่
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

9. ปกติเมื่อบ้านมีความเสื่อมโทรม มีปญัหา ต้องการการซ่อมบ่ารงุ เช่น ท่อตัน หลงัคารั่ว 
ผนงัแตกร้าว ท่านด่าเนินการ อย่างไร 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…….……………………………………………………………………………………………………………………………………… 

10. ถ้าหากบ้านมีการประกันการซ่อมบ่ารุงสิ่งเหล่าน้ี โดยทา่นจ่ายเงินรายปี ท่านมีความ
สนใจหรือไม่ และมลูค่าที่คิดว่าจะจ่ายเป็นจ่านวนเท่าไรตอ่ปี 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…….……………………………………………………………………………………………………………………………………… 

11.แบบประเมินความต้องการของลูกค้าในผลิตภัณฑ์ประเภทบ้าน 
 

ล่าดับ
ความส่าคัญ 

เรื่อง 
ต้องการให้บ้านมสีิ่งเหล่าน้ี 

น้อย
ที่สุด น้อย 

ปาน
กลาง มาก 

มาก
ที่สุด 

  (1) ราคาถูก           
  (3) สร้างเร็ว           
  (2) คุณภาพดี           
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ล่าดับ
ความส่าคัญ 

เรื่อง 
ต้องการให้บ้านมสีิ่งเหล่าน้ี 

น้อย
ที่สุด น้อย 

ปาน
กลาง มาก 

มาก
ที่สุด 

  (4) มีความสวยงาม      
  (8) น่าเช่ือถือ ไม่โกง           
  (6) งบไม่บานปลาย ราคาชัดเจน           
  (9) มีการรับประกัน           
  (7) มีการต่อเติมได้ง่าย           
  (10) มีประกันการดูแลรักษา      
  (5) อยู่อาศัยสบายด้วยฟังก์ช่ันการใช้สอย      

 
 12. ท่าไมท่านจึงให้ความส่าคัญในเรื่องดังกล่าวเป็นอันดบัแรก 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………... 



83 

ประวัติผู้เขยีน 
 
ชื่อ-นามสกลุ    กัณฐิกา ก้องสมุทร 
 
อีเมล     Kantika_kongsmoot@hotmail.com 
 
ประวัติการศึกษา   ปริญญาตรี สถาปัตยกรรมศาสตร์ สาขาสถาปัตยกรรม  
     สถาบันเทคโนโลยพีระจอมเกล้า 
     เจ้าคุณทหารลาดกระบัง 
 
ประสบการณ์ท างาน  สถาปนิกควบคุมงานก่อสร้าง  
     บริษัท กันกนิษฐ์  ก่อสร้าง จ ากัด 
     กรรมการบริษัทฯ บริษัท แบ็คยาร์ด คอนสตรัคช่ัน จ ากัด 
 






	01 title
	02 abstract
	03 acknowledgement
	04 content
	05 chater 1-5
	06 bibliography
	07 appendix
	08 biodata
	119646_resized
	119647_resized



