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บทคัดย่อ 
 

แผนธุรกิจน้ีจัดทําขึ้นเพ่ือกําหนดเป้าหมายที่ชัดเจน โดยช่วยกําหนดกรอบความคิดและเป็น
แนวทางในการดําเนินงาน โดยการวิเคราะห์รายละเอียดภาพรวมของธุรกิจ วิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อม
ภายใน และปจัจัยแวดล้อมภายนอก อีกทั้งการวิเคราะห์การแข่งขันโดยวิเคราะห์สภาพ และที่มาของ
การแข่งขัน คูแ่ข่งขันทางธุรกิจ วิเคราะห์สภาพธุรกิจ และวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
สุดท้ายคือการจัดทํากลยุทธ์เพ่ือตอบโจทย์สร้างการรับรู้ผ่านช่องทางการสื่อสาร เพ่ือขยายกลุ่มลูกค้า 
และเพ่ือสร้างความแตกต่าง โดยการนําเอานวัตกรรมเข้ามาใช้ เพ่ือดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการซึ่งมี
ความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ที่วางไว้ 

แผนธุรกิจน้ีจัดทําขึ้นสําหรับธุรกิจให้เช่าพ้ืนที่ทํางานร่วมกัน NSPace Coworking Space 
เป็นธุรกิจประเภทให้บริการเช่าพ้ืนที่ทํางาน โดยสามารถเช่าเป็นรายวัน รายสัปดาห์ รายเดือน และ
รายปี พ้ืนที่ทํางานประกอบไปด้วยพ้ืนที่ส่วนกลาง ห้องประชุมขนาดเล็ก ห้องประชุมขนาดใหญ่ ไว้
รองรับลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ อีกทั้งยังมีสิ่งอํานวยความสะดวกพ้ืนฐานต่างๆครบครัน ห้องน่ังเล่น 
และมุมกาแฟในสวนไว้ต้อนรับลูกค้า ทางเรายังใส่ใจในคุณภาพการบริการให้ลูกค้าได้รบัความพึง
พอใจ และรู้สกึอบอุ่นสะดวกสบายเหมือนทํางานอยู่ที่บ้าน 

เมื่อพิจารณาความเป็นได้ของการลงทุนเพ่ือสร้างพ้ืนที่ทํางานร่วมกัน NSPace Coworking 
Space พบว่ามีความคุ้มค่าในการลงทุน โดยใช้งบลงทุนประมาณ 2,293,990 บาท และมีค่า NPV 
เท่ากับ 161,475.82 บาท IRR เท่ากับ 33% และระยะเวลาในการคืนทุนเท่ากับ 3 ปี 5 เดือน 
 
คําสําคัญ : พ้ืนที่ทํางานร่วมกัน, สะดวกสบาย, ทันสมัย, เทคโนโลยี, นวัตกรรม 
 
 
 
 
 
 



Pongchaiworarit, N. (Small and Medium-Sized Enterprises), March 2016,  
Graduate School, Bangkok University. 
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ABSTRACT 
 

This business plan is designed to set clear goals, helping to define the 
conceptual framework, and operational guidelines.  There is an overview and 
analyses of the business; detailed internal and external environmental analysis, 
competitive analysis via situation, sources of competition and competitors, business 
analysis, and competitive advantages.  Finally, the strategic plan was implemented to 
create awareness through communication channels, to inform the customers and to 
make a difference by bringing innovation to use; this in order to attract more 
customers to our service consistent with the objectives. The business plan was 
prepared for the business of leasing space collaboration. NSPace Coworking Space 
can be rented on a daily, weekly, monthly, or annual basis. The work area consists of 
the central area, small meeting rooms, large meeting rooms which all cater to 
different customers service requirements. There are also other amenities and 
facilities; the living room and coffee corner in the garden provide a welcome to 
customers. We supply a quality service, customer satisfaction, and service with a 
warm, comfortable feeling like being at home. 
The research result found the possibility of investing to improve this business is 
dramatically high, It needs to invest money about 2,293,990 bath and will have NPV 
value equal 161,475.82 bath, IRR equal 33 percentage and payback period of three 
and half years. 
 
Keywords : Co-working , Convenience, Modern, Technology, Innovation 
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บทที ่1 
บทนํา 

 
 Coworking Space ภายใต้แบรนด์ NSPace เป็นธุรกิจใหม่ซึ่งยังไม่ได้มีการริเริ่มดําเนินการ
ก่อต้ัง NSPace เกิดขึ้นจากการท่ีผู้บริหารเล็งเห็นว่าในปัจจุบันแนวโน้มของคนทํางานที่มีอิสระในการ
เลือกที่ทํางาน (Mobile Worker) ทั่วโลก มีแนวโน้มเพ่ิมขึน้จากจํานวนตัวเลข 919.4 ลา้นคนในปี 
2551 เป็น 1.19 พันล้านคนในปี 2555 หรอืเพ่ิมขึ้นคิดเป็น 35% ซึ่งส่วนใหญ่เป็นผลมาจากแถบ
เอเชียแปซิฟิกมากถึง 546.4 ล้านคน หรือคดิเป็น 59.4% จากจํานวนประชากรทั้งหมด และหน่ึงใน
ประเทศเหล่าน้ันคือประเทศไทย จากสถิติที่กล่าวมาน้ีจะเห็นได้ว่าสอดคล้องกับพฤติกรรมของ
คนทํางานในประเทศไทย ซึ่งมีความต้องการท่ีจะประกอบอาชีพอิสระ ปัจจุบันมีหลายบริษัทใน
ประเทศไทยที่เริ่มให้พนักงานทํางานจากที่บ้านหรือจากที่ไหนก็ได้นอกเหนือจากที่ทํางาน อาทิเช่น 
บริษัท อาร์เอส จํากัด (มหาชน) และบริษัท อเด็คโก้ (ประเทศไทย) จํากัด หน่ึงในผู้บริหารบริษัท 
กล่าวว่า การทํางานในลักษณะน้ีช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพในการทํางาน ช่วยเพิ่มความยืดหยุ่นในการ
บริหารเวลาในการทํางาน ในระยะยาวยังเป็นการประหยัดต้นทุน เพราะพนักงานไม่ต้องเข้ามาน่ัง
ทํางานในบริษัท บริษัทสามารถลดขนาดพ้ืนที่ ลดจํานวนอุปกรณ์ต้ังโต๊ะ รวมถึงลดปรมิาณการใช้
พลังงานลงได้มาก 
 สิ่งเหล่าน้ีได้รับการสนับสนุนจากความก้าวหน้าของเทคโนโลยี เครือข่ายการสื่อสาร ทีม่ีส่วน
ช่วยในการเอ้ืออํานวยความสะดวกสบายในการติดต่อสื่อสารและทํางานร่วมกับผู้อ่ืนได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ เข้าถึงข้อมูลข่าวสารได้จากทั่วทุกมุมโลกทุกที่ทุกเวลาโดยไม่จําเป็นต้องเข้าทํางานที่
บริษัท อย่างไรก็ตาม สถานทีท่ํางานก็มีผลต่อประสิทธิภาพในการทํางาน รวมถึงภาพลักษณ์ของการ
ทํางาน 
 ในปัจจุบัน Coworking Space ได้รับความนิยมอย่างแพร่หลายในต่างประเทศ เช่น ประเทศ
สหรัฐอเมริกา เยอรมัน สเปน อังกฤษ และญี่ปุ่น เป็นต้น จากการสํารวจและวิจัยพบว่า มีผูใ้ช้บริการ
มากถึง 110,000 คนใน Coworking Space 2,500 แห่งทั่วโลก Coworking Space ใหม่ๆ เกิดขึ้น 
4.5 ทีใ่นทุกๆวัน และในขณะเดียวกัน ก็จะพบว่ามีสมาชิกเพ่ิมขึ้นถึงเฉลีย่วันละ 245 คน 

สําหรับประเทศไทย เร่ิมเป็นที่รู้จักครั้งแรกในปี 2555 ปัจจุบันมีมากกว่า 20 แห่ง ซึ่งอยู่ใน
กรุงเทพมหานคร 16 แห่ง ได้แก่ Busy Bees@115, GlowFish, HUBBA Thailand, Joint Café & 
Workspace, Launchpad, Ma’D, Muchroom, PAH Creative Space, The Sync, Third Place, 
The Hive, 522 Coworking space, Draftboard, Kliquedesk, Workspace และ INN-Office 
Coworking space & Event venue นับว่ายังเป็นตัวเลขที่น้อยเมื่อเทียบกับประเทศอ่ืนๆ ดังน้ันแผน
ธุรกิจน้ีจึงจัดทําเพ่ือสร้างพ้ืนที่การทํางานร่วมกัน เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ของธุรกิจ และเพ่ือ
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ตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย เช่น สถานที่ต้ัง บรรยากาศ การออกแบบ และสิ่งอํานวย
ความสะดวก เป็นต้น 
 
1.1 แนะนําธุรกิจ 

1.1.1 สถานที่ต้ัง : ที่ต้ัง 587 ถนน พระราม 4 แขวง มหาพฤฒาราม เขต บางรัก  
กรุงเทพมหานคร  10500 
 
ภาพที่ 1.1 : แผนที่ร้าน NSpace 
 

 
 
1.1.2 ช่องทางการติดต่อสื่อสาร 

1) ติดต่อผ่านทาง website http://nspacethailand.com  
หรือติดตามข่าวสารผ่านทาง www.facebook.com/nspacethailand 
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NSpace 

 

1.2 ประเภทของสนิค้าและบริการ 
 
ภาพที่ 1.2 : ตัวอย่างโลโก้ร้าน 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
Coworking Space ภายใต้แบรนด์ NSPace เป็นธุรกิจใหม่ซึ่งยังไม่ได้มีการริเริ่มดําเนินการ

ก่อต้ัง ผู้บริหารต้องการออกแบบพ้ืนที่ทํางานให้มีความแตกต่าง มีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัวโดย
เน้นที่ดีไซน์การตกแต่งภายในและภายนอกให้ดูเรียบหรูและทันสมัย โดยการใช้พ้ืนท่ีภายในบ้านเด่ียว 
สวนรอบบริเวณบ้าน แบ่งพ้ืนที่การให้บริการออกเป็น 5 ส่วน ดังน้ี 

1) Hot Seat พ้ืนที่ทํางานส่วนกลาง ประกอบไปด้วยโต๊ะกลม โต๊ะยาวทรง
สี่เหลี่ยมผืนผ้า เก้าอ้ี เก้าอ้ีพนักพิง โซฟา หมอนอิง โคมไฟต้ังโต๊ะ ปลั๊กไฟ สามารถรองรบัผู้ใช้งานได้ 
20-30 ท่าน 
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ภาพที่ 1.3 : พ้ืนที่ทํางานส่วนกลาง 
 

 
 
 

2) Private Office ออฟฟิตหรือห้องทํางานส่วนตัวจํานวน 3 ห้อง ภายในห้อง
ทํางานประกอบไปด้วยโต๊ะยาวทรงสี่เหลี่ยมผืนผ้า เก้าอ้ีพนักพิง กระดานไวท์บอร์ด ปากกาไวท์บอร์ด 
โคมไฟ แจกันดอกไม้ ปลั๊กไฟ และช้ันวางหนังสือ สามารถรองรับผู้ใช้งานได้ 4-6 ท่าน 
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ภาพที่ 1.4 : ห้องทํางานส่วนตัว 
 

 
 
 

3) Meeting Room ห้องประชุมขนาดกลางจํานวน 1 ห้อง ภายในห้องประกอบไป
ด้วย โต๊ะยาวทรงสี่เหลี่ยมผืนผ้า เก้าอ้ีพนักพิง กระดานไวท์บอร์ด ปากกาไวท์บอร์ด  โคมไฟ และ
ปลั๊กไฟ สามารถรองรับผู้ใช้งานได้ 10-12 ทา่น 
 
ภาพที่ 1.5 : ห้องประชุมขนาดกลาง 
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4) Living Room ห้องน่ังเล่นส่วนกลาง ประกอบไปด้วย พรมปูพ้ืน โซฟา หมอนอิง 
ตู้เย็น โต๊ะสนุกเกอร์ โต๊ะปิงปอง โต๊ะแอร์ฮ็อกก้ี และบาร์ขนาดเล็ก 
 
ภาพที่ 1.6 : ห้องน่ังเล่นส่วนกลาง 

 

 
 

5) Café zone มุมคาเฟ่ต้ังอยู่ภายในสวนหน้าบ้าน บริการเคร่ืองด่ืม เบเกอรี่ และ
อาหาร ประกอบไปด้วย Food truck ขนาดกะทัดรัด เคร่ืองทํากาแฟ เคร่ืองคั้นนํ้าผลไม้ แก้วนํ้า ถ้วย
ชา ถ้วยกาแฟ จาน ชาม เก้าอ้ีบาร์ เก้าอ้ี โต๊ะขายาวทรงสี่เหลี่ยม และอุปกรณ์ตกแต่งร้านอ่ืนๆ 
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ภาพที่ 1.7 : มมุกาแฟในสวน 
 

 
1.3 รายละเอียดของสินค้า/บริการ 

1.3.1 จุดเด่น  
1) NSpace เป็นพ้ืนที่ทํางานร่วมกันที่เปรียบเสมือนบ้านที่ออกแบบตกแต่งพ้ืนที่ภายใน

และภายนอกอย่างเรียบหรูและทันสมัยไม่เหมือนใคร เพ่ือให้ลูกค้าได้รับความสะดวกสบายที่สุด 
2) นอกจากดีไซน์ของห้องแต่ละห้องจะสวยเก๋แล้ว เรายังคํานึงถึงสิ่งแวดล้อม เช่น 

กระจกเป็นแบบ 2 ช้ัน กันความร้อนจากด้านนอกไม่ให้แอร์ทํางานหนักเกินไป ใช้หลอดไฟ T5 
ประหยัดไฟ พรมที่ใช้ทําจากขวดนํ้าพลาสติกรีไซเคิล เก็บเสียงจากการเดินได้ดี เฟอร์นิเจอร์และของ
ตกแต่งแต่ละช้ินเป็นสไตล์โมเดิร์น 80% ผลิตในเมืองไทย  

3) การเลือกโทนสีพ้ืนที่ห้องทํางานแต่ละห้องก็คํานึงถึงหลักการใช้สี โดยเลือกสีที่สขุุม 
พักสายตา และไม่จัดจ้าน เพราะการทํางานต้องใช้สมาธิ  

4) สถานที่ต้ังกิจการ เป็นสถานที่เหมาะสมและการเดินทางสะดวกติดถนนใหญ ่มีที่จอด
รถเพียงพอสามารถเดินทางด้วยรถยนต์ส่วนตัว รถประจําทางสาธารณะ และหรือรถไฟฟ้าใต้ดิน 
เปิดบริการต้ังแต่เวลา 10.00 – 24.00 น. 

5) ทางร้านได้จัดเตรียมห้องน่ังเล่น มุมพักผ่อน ให้กับลูกค้าโดยมีสิ่งอํานวยความ
สะดวกสบายไว้บริการ อาทิเช่น โซฟา ตู้เย็น โต๊ะสนุกเกอร์ อีกทั้งห้องน่ังเล่นยังอบอวลไปด้วยกลิ่น
เทียนหอมอโรม่า เพ่ือให้ลูกค้าได้รู้สึกผ่อนคลายจากความเครียดจากการทํางาน  
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6) มุมกาแฟ café ในสวน ออกแบบให้เป็น Food Truck และตกแต่งด้วยสไตล์เก๋เรียบ
ทันสมัย บริการลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ ลูกค้าบางท่านทุ่มเทเวลาให้กับการทํางาน จนไม่อยากสละ
เวลาไปทําอย่างอ่ืน ทางร้านเราก็มีบริการเคร่ืองด่ืม เบเกอรี่ และอาหารไว้บริการในราคากันเอง 

1.3.2 นวัตกรรม 
1) ด้านอุปกรณ์และเครือข่ายการสื่อสาร สามารถเช่ือมต่อกับโทรศัพท์ได้ทั้งกับระบบ 

Android และ IOS เครือข่ายการสื่อสารอินเตอร์เนทความเร็วสูงทั้ง WIFI และ 4G รวมถึงการติดต้ัง
ซอฟแวร์ระบบปฏิบัติการ (Operating System : OS) ซึ่งง่ายต่อการจัดเก็บไฟล์งานต่างๆ เพียงแค่
เช่ือมต่ออินเตอร์เนท โดยไม่ต้องพกพาคอมพิวเตอร์ 

2) ด้านอุปกรณ์เคร่ืองใช้ภายในสํานักงาน เลือกใช้เก้าอ้ีนาโน ที่ถูกออกแบบ ตัดเย็บ และ
หุ้มเบาะนั่ง อย่างพิถีพิถัน และเลือกใช้ผ้าหุ้ม ที่มคีวามเหนียวแน่นสูง ระบายอากาศได้ดี จึงทําให้รู้สกึ
สบาย ผ่อนคลาย อีกทั้งยังช่วยปรับสรีระร่างกาย โดยการปรับคานปรับข้างลําตัว เพ่ือปรับความสูงตํ่า
ของเบาะน่ังให้เหมาะสมตามขนาดร่างกายของผู้ใช้แต่ละท่า ช่วยแก้ปัญหาโรคออฟฟิตซินโดรมสําหรบั
ท่านท่ีน่ังทํางานตลอดทั้งวัน 

3) ด้านบริการ มีการใช้เทคโนโลยี WEBSITE / FACEBOOK ของ NSPace มาใช้เพ่ือ
อํานวยความสะดวกให้กับลูกค้า ลูกค้าสามารถทําการล็อคอินผ่านทางเว็บไซต์ เข้าไปดูรายละเอียด
พ้ืนที่บริการ ประเภทห้อง สัดส่วนห้อง รูปภาพในมุมมอง 360 องศา รวมทั้งสามารถทาํการจองห้อง
ผ่านระบบออนไลน์ และลูกค้าสามารถเข้า FACEBOOK เพ่ือรับรู้ อัพเดทข่าวสารของทางร้าน และ
เสนอความคิดเห็น ข้อเสนอแนะต่างๆได้ 
 
1.4 วิสัยทัศน ์

เป็น Coworking Space ที่ทนัสมัย สะดวกสบายที่สุดในปี 2560 
 
1.5 พันธกิจ 

1. บริการให้เช่าพ้ืนที่ทํางานร่วมกัน โดยคงมาตรฐานการบริการที่ดีเย่ียม ในคุณภาพและ
ราคาที่เหมาะสม 

2. ออกแบบพ้ืนที่ทํางานให้ตอบสนองความต้องการของลูกค้า และอํานวยความ
สะดวกสบายให้กับลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ 
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1.6 เป้าหมาย 
 
ตารางที่ 1.1 : ตารางแสดงเป้าหมายระยะสั้นและระยะยาว 
 

เป้าหมายระยะสั้น (1-5 ปี) 
 
สร้างแบรนด์ NSPace ให้เป็นที่รู้จัก 
 

เป้าหมายระยะยาว (5-10 ปี) 

สร้างและขยายฐานลูกค้า 
ให้กว้างขวางมากข้ึน โดยการโปรโมทผ่าน
ช่องทางการตลาดแบบใหม่ๆ  รวมถึงการขยาย
สาขาไปยังต่างจังหวัด 

 
1.7 วัตถุประสงค์ของโครงการ 

1) เพ่ือสร้างการรับรู้ (Brand Awareness) ต่อ NSPace ผ่านช่องทางการสื่อสาร 
2) เพ่ือขยายกลุ่มลูกค้า  
3) เพ่ือสร้างความแตกต่าง โดยการนําเอานวัตกรรมเข้ามาใช้ เพ่ือดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาใช้

บริการ 
 
1.8 โครงสร้างการบริหารธรุกิจ 

NSPace บริหารแบบธุรกิจ จดทะเบียนในรูปแบบบริษัทจํากัด จํานวนพนักงาน : 6 คน 
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ภาพที่ 1.8 : แผนภาพรายละเอียดของงานและกําลังคน 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
  
 
 

รายช่ือคณะกรรมการ ผู้บริหาร และบุคลากร 
ประวัติผู้บริหาร 

1) นางสาวณิศา  พงษ์ไชยวรฤทธ์ิ 
      ตําแหน่ง   ผู้บริหาร   

การศึกษา  ปริญญาตรี คณะมนุษย์ศาสตร์ ภาควิชา
ภาษาอังกฤษ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

      ปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ  
ภาควิชาวิสาหกิจขนาดกลางและย่อม   

ประวัติการทํางาน  ปี 2550 ZapLai Restaurant, Auckland,  
   New Zealand 

    ตําแหน่ง ผู้ช่วยผู้จัดการร้าน และแคชเชียร ์
ปี 2552 บริษทั British American Tobacco,  
Thailand 

    บริษัท NOMURA Securities Capital,  
    Thailand  

ตําแหน่ง Reception & Administrative  
Officer 

       

ผู้จัดการ (1) 

ฝ่ายบริการ (2) ฝ่ายการตลาด (1) ฝ่ายบัญชี (1) 

แผนกต้อนรับ แม่บ้าน 

ฝ่ายIT (1) 
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ปี 2554 บริษทัจีดีเอฟ สุเอซ เอ็นเนอจี เอเชีย 
      ตําแหน่ง ผู้ช่วยผู้จัดการแผนก 
      ปี 2559 NSPace Coworking Space 
      ตําแหน่ง ผู้บรหิาร 

2) นางสาวนุจรินทร์  จิระพงษ์วนิช 
       ตําแหน่ง   ผู้จัดการ 
     การศึกษา   ปริญญาตรี คณะมนุษย์ศาสตร์ ภาควิชา 
    ภาษาอังกฤษ มหาวิทยาลัยศรีนครินทร์วิโรฒ 
    ประสานมิตร 

ปริญญาโท คณะมนุษย์ศาสตร์ ภาควิชา 
ภาษาอังกฤษ  มหาวิทยาลัยกรุงเทพนานาชาติ 

       ประวัติการทํางาน       ปี 2540 หจก.จิระวัสดุภัณฑ์   
ตําแหน่ง ผู้จัดการร้าน 

      ปี 2548 บริษทัจีดีเอฟ สุเอซ เอ็นเนอจี เอเชีย 
      ตําแหน่ง เลขานุการ CEO 

ปี 2559 NSPace Coworking Space 
ตําแหน่ง ผู้จัดการร้าน 

 
ตารางที่ 1.2 : ตารางแสดงหน้าที่รับผิดชอบและคุณสมบัติของบุคลากร 
 
ช่ืองาน/หน้าที่ ลักษณะงาน จํานวน คุณสมบัติผูท้ํางาน 
ผู้จัดการ ควบคุมการปฏิบัติการ

ทุกแผนก ดูแลบริหาร
จัดการงานให้ดําเนินไป
อย่างราบร่ืนและ
สอดคล้องกับ
วัตถุประสงค์ วิสัยทัศน์
และพันธกิจของบริษัท 

1 

- จบการศึกษาอย่างน้อยระดับ
ปริญญาโท 
- สามารถวางแผน แก้ไขปัญหา
เฉพาะหน้าได้ 
- มีความเป็นผูนํ้า  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 1.2 (ต่อ) : ตารางแสดงหน้าที่รับผิดชอบและคุณสมบัติของบุคลากร 
 
ช่ืองาน/หน้าที่ ลักษณะงาน จํานวน คุณสมบัติผูท้ํางาน 
ฝ่ายบริการ ต้อนรับ จัดตารางการ

จองดูแลความ
เรียบร้อย ทําความ
สะอาดภายในและ
ภายนอกร้าน 

2 - พนักงานต้อนรับ จบการศึกษา
อย่างน้อยระดับปริญญาตร ี
- มใีจรักการบริการ มนุษยสมัพันธ์ 
- มีทกัษะในการพูด วาทศิลป์ 
- ตรงต่อเวลา 
- แม่บ้านจบการศึกษามัธยมศึกษา
ตอนต้น 
- รักความสะอาด 
- ใส่ใจดูแลในเรื่องความสะอาด 
- ซื่อสัตย์  
- มีระเบียบวินัย 

ฝ่ายการตลาด วางแผนและกลยุทธ์
ทางการตลาดให้
สอดคล้องกับธุรกิจ 

1 - จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี
ทางด้านการบริหารธุรกิจ  
สาขาการตลาด หรือสาขา     
ที่เก่ียวข้อง 
- มีความคิดสรา้งสรรค์ 
- มองการณ์ไกล 

ฝ่ายบัญชี ตรวจสอบรายรับ-ราย 
จ่ายของบริษัท  
ทําบัญชีสรุปยอด
ค่าใช้จ่าย 

1 - จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี 
สาขาพาณิชยศาสตร์การบัญชี 
- มีความแม่นยํา ถูกต้อง 
- ละเอียด รอบคอบ 

ฝ่ายIT บริการดูแล แก้ไข
ปัญหาคอมพิวเตอร์ 
และอุปกรณ์ต่างๆท่ี
เก่ียวกับIT รวมถึง
ดําเนินการติดต้ังระบบ
การใช้งานที่เก่ียวข้อง 

1 - จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี 
สาขาเทคโนโลยีสารสนเทศ 
- ติดตามข่าวสาร เทคโนโลยีใหม่ๆ 
- มีความรับผิดชอบ 
- มีความกระตือรือล้น 
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1.9 ที่มาของการจัดทําแผน 
Coworking Space ภายใต้แบรนด์ NSPace เป็นธุรกิจใหม่ซึ่งยังไม่ได้มีการริเริ่มดําเนินการ 

ก่อต้ัง เป็นธุรกิจที่เก่ียวกับการให้เช่าพ้ืนที่ทาํงานร่วมกัน Coworking Spaceเป็นที่นิยมกันอย่าง
แพร่หลายทั่วโลก ทั้งในประเทศสหรัฐอเมรกิา อังกฤษ เยอรมัน ญี่ปุ่น รวมถึงประเทศไทย ซึ่งใน
ปัจจุบันมี Coworking Space ในประเทศไทยรวมทั้งหมดมากกว่า 20 แห่ง อยู่ในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร 16 แห่ง ถอืว่าเป็นตัวเลขที่ค่อนข้างน้อยเมื่อเทียบกับประเทศอ่ืน ผู้บริหารจึงเล็งเห็น
ถึงโอกาสในการทําธุรกิจ Coworking Space ด้วยความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์ ออกแบบพื้นที่ทํางาน
ร่วมกันโดยใช้พ้ืนที่บ้านเด่ียว และบริเวณสวนรอบๆบ้านโดยออกแบบให้พ้ืนที่ห้องทํางานแต่ละห้องมี
ความเป็นเอกลักษณ์ โดดเด่น ทันสมยั ร่มร่ืน และอบอวลไปด้วยกลิ่นหอมอโรมา เพ่ือให้สอดคล้องกบั
ความต้องการของลูกค้า และเป็นที่รู้จักยอมรับของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานครเป็นหลักและในระยะ
ยาว จะสร้างและขยายฐานลกูค้าให้กว้างขวางมากข้ึน รวมถึงการขยายสาขาไปยังต่างจังหวัด ต่างประ
ทศเพ่ือให้เป็นที่ยอมรับ และได้รับความนิยม 
 
1.10 ความสําคัญของการจัดทําแผน 
 ในปัจจุบันธุรกิจ Coworking Spaceเป็นที่นิยมกันอย่างแพร่หลายทั่วโลก ทั้งในแถบทวีป
อเมริกา ยุโรป และเอเชีย จากผลสํารวจพบว่ามี Coworkers (ผู้ใช้บริการ Coworking space) มาก
ถึง 110,000 คน ใน Coworking Space ทัว่โลก 2,500 แห่ง ซึ่งเติบโตถึง 83% และยังเปิดบริการ
ใหม่ 4.5 ที่ในทุกๆวันและในขณะเดียวกันก็จะพบว่ามีสมาชิกเพ่ิมขึ้นถึงเฉลี่ยวันละ 245 คน ประเทศ
ไทยก็เป็นหน่ึงในประเทศทางแถบเอเชียเปิดธุรกิจ Coworking Space มากกว่า 20 แห่ง อยู่ใน
จังหวัดกรุงเทพมหานคร 16 แห่ง สภาวะการแข่งขันค่อนข้างสูง สืบเน่ืองจากการศึกษาพฤติกรรมของ
คนทํางานในประเทศไทย มคีวามต้องการที่จะประกอบอาชีพอิสระ ทํางานจากที่บ้านหรือจากที่ไหนก็
ได้นอกเหนือจากที่ทํางาน ช่วยเพ่ิมความยืดหยุ่นในการบริหารเวลาในการทํางาน ในระยะยาวยังเป็น
การประหยัดต้นทุน เพราะพนักงานไม่ต้องเข้ามาน่ังทํางานในบริษัท บรษิัทสามารถลดขนาดพ้ืนที่ ลด
จํานวนอุปกรณ์ต้ังโต๊ะ รวมถึงลดปริมาณการใช้พลังงานลงได้มาก ดังน้ันจึงจําเป็นต้องมีแผนธุรกิจ 
เพ่ือที่จะทําให้ทราบถึงรายละเอียดและข้อมูลต่างๆท่ีสําคญัของธุรกิจ กระบวนการ กลยุทธ์ การ
คาดคะเนทางการเงิน สภาพการแข่งขัน คูแ่ข่ง และความเป็นไปได้ของธุรกิจ 
 NSPace มีจุดเด่นด้วยสถานที่ซึ่งเปรียบเสมือนบ้านที่ออกแบบตกแต่งพ้ืนที่ภายในและ
ภายนอกอย่างเรียบหรูและทนัสมัยไม่เหมือนใคร โดยเลือกใช้วัสดุอุปกรณ์ เฟอร์นิเจอร์ที่ดีมีคุณภาพ
เท่าน้ันมาใช้ในการตกแต่ง เพ่ือให้ลูกค้าได้รบัความสะดวกสบายที่สุด นอกเหนือจากพ้ืนที่ห้องทํางาน
แล้ว ยังมีห้องน่ังเล่นส่วนกลาง และมุมกาแฟในสวนไว้รองรับลูกค้า นอกจากน้ีทําเลท่ีต้ัง ที่อยู่ติดถนน
ใหญ ่ทําให้ง่ายและสะดวกต่อการเดินทาง ธุรกิจจึงมีความเป็นไปได้ในการเติบโตมากขึ้นในอนาคต  
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1.11 วัตถุประสงค์การทําแผน 
1) เพ่ือศึกษาปัจจัยสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจและปริมาณความต้องการของตลาด

กลุ่มเป้าหมายเพ่ือใช้กําหนดรูปแบบ แนวทางพัฒนา และงบประมาณการลงทุน 
2)  เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการดําเนินธุรกิจ และการต่อยอดธุรกิจ  

 
1.12 วิธีการศกึษา 
 
ภาพที่ 1.9 : ปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการ Coworking Space  
 

ตัวแปรอิสระ (Independent Variables)   
 

 
 

1)  
2)  
3)  
4)  
 

 
5)  
6)  
7)  
8)  

 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยพื้นฐานส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดับการศึกษา 
4. รายได้ตอ่เดือน 
5. อาชีพ 

            ตัวแปรตาม               
(Dependent Variables) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
2. ด้านราคา (Price) 
3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
4. ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
5. ด้านบุคลากร (People) 
6. ด้านกระบวนการให้บริการ (Physical 

Evidence and Presentation) 
7. ดานลักษณะทางกายภาพ 

 

 

 
 

การตัดสินใจเลอืกใช้บริการ   
Coworking Space 
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 1.12.1 แนวคดิละทฤษฎีในการจัดทําแผนธุรกิจนี ้
 1) แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความพึงพอใจ 

ความพึงพอใจ (Gratification) ตามความหมายของพจนานุกรมทางด้านพฤติกรรม 
ได้ให้ความจํากัดความไว้ว่า หมายถึง ความรู้สึกที่ดีมีความสขุ เมื่อคนเราได้รับผลสําเร็จ ตามความ 
มุ่งหมาย (Goals) ความต้องการ (Need) หรอืแรงจูงใจ (Motivation) ความพึงพอใจหมายถึง พอใจ 
ชอบใจ (ราชบัณฑิตยสถาน, 2542, หน้า 775) 

กิตติพงษ์ แสงสุระ (2541) กล่าวว่า “ความพึงพอใจ” คือ เป็นความรู้สึกที่มีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง  
ซึ่งเป็นได้ทั้งทางบวกและทางลบ ถ้าเมื่อใดที่สิ่งน้ันสามารถตอบสนองความต้องการหรือทําให้บรรล ุ
จุดมุ่งหมายได้ ก็จะเกิดความรู้สึกทางบวก เป็นความรู้สึกพึงพอใจและก็จะสร้างความสุขให้แก่บุคคล
น้ันๆได้ แต่ในทางตรงข้าม ถ้าสิ่งใดสร้างความรู้สึกผิดหวังไม่บรรลุจุดมุ่งหมายก็จะทําให้เกิดความรู้สึก
ทางลบเป็นความรู้สึกไม่พึงพอใจและไม่เป็นการสร้างความสุขแก่บุคคลน้ัน 

ดิเรก ฤกษสาหราย  (2528) กล่าวว่า ความพึงพอใจ หมายถึง ทัศนคติทางบวกของบุคคลที่มี
ต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง เป็นความรู้สึกหรือทัศนคติที่ดีต่องานที่ทําของบุคคลที่มต่ีองานในทางบวก ความสุข
ของบุคคลอันเกิดจากการปฏิบัติงานและได้รับผลเป็นที่พึงพอใจ ทําให้บุคคลเกิดความกระตือรือร้น มี
ความสุข ความมุ่งมั่นที่จะทํางาน มีขวัญและมีกําลังใจ มคีวามผูกพันกับหน่วยงาน มีความภาคภูมิใจ
ในความสําเร็จของงานท่ีทํา และสิ่งเหล่าน้ีจะส่งผลต่อประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการทํางาน
ส่งผลต่อถึงความก้าวหน้าและความสําเร็จขององค์การอีกด้วย 

วิรุฬ พรรณเทวี (2542) กล่าวว่า ความรู้สึกภายในจิตใจของมนุษย์ที่ไม่เหมือนกัน ขึ้นอยู่กับ
แต่ละบุคคลว่าจะคาดหวังกับสิ่งใดสิ่งหนึ่งอย่างไรถ้าคาดหวังหรือมีความต้ังใจมากและได้รับการ
ตอบสนองด้วยดีจะมีความพึงพอใจมาก แต่ในทางตรงกันข้ามอาจผิดหวังหรือไม่พึงพอใจเป็นอย่างยิ่ง
เมื่อไม่ได้รับการตอบสนองตามท่ีคาดหวังไว้ทั้งน้ีขึ้นอยู่กับสิ่งที่ตนต้ังใจไว้ว่ามีมากหรือน้อย สอดคล้อง
กับ (ฉัตรชัย คงสุข, 2535) กล่าวว่า ความพึงพอใจหมายถึงความรู้สึกหรือทัศนคติของบุคคลที่มีต่อสิง่
หน่ึงหรือปัจจัยต่างๆท่ีเก่ียวข้อง ความรู้สึกพอใจจะเกิดขึ้นเมื่อความต้องการของบุคคลได้รับการ
ตอบสนองหรือบรรลุจุดมุ่งหมายในระดับหน่ึง ความรู้สึกดังกล่าวจะลดลงหรือไม่เกิดขึ้น หากความ
ต้องการหรือจุดมุ่งหมายน้ันไม่ได้รับการตอบสนอง 

2) แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับประชากรศาสตร์ 
ศิริวรรณ เสรีรตัน์, ปริญ ลักษิตานนท์ และศุภร เสรีรัตน ์(2538, หน้า 41-42) ลักษณะด้าน

ประชากรศาสตร์ (Demographic) ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ เป็นเกณฑ์
ที่นิยมใช้ในการแบ่งส่วนตลาด ลักษณะด้านประชากรศาสตร์เป็นลักษณะที่สําคัญที่ช่วยกําหนดตลาด
เป้าหมาย ตัวแปรด้านประชากรศาสตร์ที่สําคัญมีดังต่อไปนี้ 
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1. เพศ เพศสามารถแบ่งแยกความต้องการของผู้บริโภคได้ โดยดูเพศของผู้บริโภค
เป็นหลักในการตอบสนองความต้องการซึ่งเป็นตัวแปรในการแบ่งส่วนตลาดที่สําคัญ เพราะปัจจุบันน้ี
ตัวแปรด้านเพศมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการบริโภคมาก เพศท่ีแตกต่างกันมักจะมีทัศนคติ การ
รับรู้ และการตัดสินใจในเรื่องการซื้อสินค้าบริโภคต่าง ๆ กัน 

2. อายุ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกันย่อมจะมีความต้องการในสินค้าและบริการ
ที่แตกต่างกัน เช่น กลุ่มวัยรุ่นชอบทดลองสิ่งแปลกใหม ่และชอบสินค้าแฟช่ัน กลุ่มผูสู้งอายุจะสนใจ
สินค้าเกี่ยวกับสุขภาพและความปลอดภัย นักการตลาดจึงใช้ประโยชน์จากอายุเป็นตัวแปรด้าน
ประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน 

3. ระดับการศึกษา และรายได้ (Education and Income) นักวิชาการพบว่า 
การศึกษาเป็นตัวแปรที่มีความสัมพันธ์สูงกับตัวแปรที่เก่ียวกับการรับสารและการใช้สือ่ การศึกษาทาํ
ให้ผู้รับสารมีพฤติกรรมการสือ่สารต่างกันไป โดยผู้ที่มีการศึกษาสูงจะเป็นผู้รับสารที่ดี มากกว่าผู้ที่มี
การศึกษาตํ่า เน่ืองจากมีความรู้กว้างขวางในหลากหลายเรื่อง นักการตลาดต้องสนใจในแนวโน้มของ
รายได้ส่วนบุคคลเนื่องจากรายได้จะมีผลต่ออํานาจการซื้อ ส่วนผู้ที่มีการศึกษาสูงมีแนวโน้มบริโภค
ผลิตภัณฑ์ที่มีคณุภาพดีมากกว่าผู้ที่มีการศึกษาตํ่าเน่ืองจากผู้มี่มีการศึกษาสูงจะมีอาชีพที่สามารถสร้าง
รายได้สูงกว่าผู้ที่มีการศึกษาตํ่า 

4. ฐานะสังคมและเศรษฐกิจ (Social and Economy Status) โดยดูจากรายได้ 
อาชีพภูมิหลังของครอบครัว เป็นต้น เช่นคนที่มีฐานะดี อาศัยอยู่ในเมืองย่อมมีโอกาสท่ีจะเลือกสื่อที่
หลากหลาย และได้รับสารทีถู่กต้องแม่นยํากว่าคนที่มีฐานะด้อยกว่า เร่ืองการใช้เงินในการใช้จ่ายก็
เช่นเดียวกัน  

จากแนวคิดเก่ียวกับตัวแปรของลักษณะประชากรศาสตร์ สรุปได้ว่าปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์เป็นปัจจัยที่นิยมนํามาใช้ศกึษากันมากทีสุ่ดในการแบ่งส่วนการตลาดตามกลุ่ม
ผู้บริโภค โดยอาศัยตัวแปรศึกษา ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายได้ เช้ือชาติ 
ศาสนา ขนาดครอบครัว หรอืวงจรชีวิตครอบครัวนั้น นํามาวางแผนกําหนดกลยุทธ์สร้างความต้องการ
จูงใจ ให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการ เพ่ือให้เข้าถึงและตรงกับกลุ่มเป้ าหมายโดยตรง
มากที่สุด 

3) แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมการตลาดสําหรับธุรกิจบริการส่วนประสม
การตลาดบริการ (Service Marketing Mix) หรือ 7 Ps ตามแนวคิดของ Kotler (อ้างใน ศิริวรรณ 
เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท,์ ศุภร เสรีรัตน์ และองอาจ ปทะวานิช, 2546) ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ 
(Product) ราคา (Price) การจัดจําหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) และ
นอกจากน้ันยังต้องอาศัยเคร่ืองมืออ่ืนๆ เพ่ิมเติมประกอบด้วย บุคคล (People) ซึ่งต้องอาศัยการ
คัดเลือก การฝึกอบรม การจูงใจเพ่ือให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่
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แข่งขัน มีความสามารถ มีทศันคติที่ดีสามารถตอบสนองต่อลูกค้า มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถใน
การแก้ปัญหาและสามารถสร้างค่านิยมให้กับบริษัท การสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence and Presentation) และ กระบวนการ (Process) โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่นําเสนอแก่ตลาดเพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าและต้องสร้างคุณค่าให้เกิดขึ้น ได้แก่ รายการที่ให้บริการ การบริการจากพนักงาน 
เคร่ืองมือต่าง ๆ ที่ใช้ในการให้บริการ 

2. ราคา (Price) หมายถึง ต้นทุนที่ลูกค้าต้องจ่ายในการแลกเปลี่ยนสินคา้และ
บริการรวมถึงความพยายามในการใช้ความคิดและการก่อพฤติกรรม ซึ่งต้องจ่ายพร้อมราคาของสินค้า
ที่เป็นตัวเงินได้แก่ อัตราค่าบริการ ค่าบริการเสริมต่าง ๆ 

3. การจัดจําหน่าย (Place) หมายถึง กิจกรรมที่เก่ียวข้องที่จะนําเสนอบริการให้แก่
ลูกค้าซึ่งต้องพิจารณาในส่วนของที่ต้ัง สถานที่ในการบริการให้แก่ลกูค้า ช่องทางในการนําเสนอการ 
ให้บริการแก่ลกูค้าที่สามารถเข้าถึงลูกค้าได้ง่าย ไม่ต้องใช้ความยากลําบากในการมาขอรับบริการ 
รวมท้ังมีค่าใช้จ่ายน้อยที่สุด ซึ่งในปัจจุบันรปูแบบในการนําเสนอบริการมีการใช้เคร่ืองมือไปรษณีย์ 
การสื่อสารโดยจดหมายอิเล็กทรอนิกส์หรือโทรศัพท ์ทําใหส้ามารถให้บรกิารแก่ลูกค้าได้มากข้ึน 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อสื่อสารข้อมูลระหว่าง
ผู้ขายกับผู้ซื้อ การสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ ซึ่งการส่งเสริมการตลาดเพ่ือให้กลุ่มเป้ าหมาย
เข้าใจและเห็นคุณค่าของสิ่งที่เสนอขาย 

5. บุคคล (People) หมายถึง องค์ประกอบที่สําคัญของการดําเนินธุรกิจดังน้ันต้อง
อาศัยการสรรหา การฝึกอบรม การจูงใจเพ่ือสร้างความพอใจให้แก่ลูกค้าเพ่ือให้เกิดความแตกต่างจาก
คู่แข่งขัน พนักงานต้องมีทัศนคติที่ดีมีความสามารถในการแก้ไขปัญหาใหล้กูค้าได้ดี 

6. การสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  (Physical Evidence and 
Presentation) หมายถึง การแสดงให้ลูกค้ามองเห็นคุณค่าและรู้สึกพึงพอใจในการให้บรกิารได้แก่ 
สภาพช่องทางการให้บริการ ลักษณะการแต่งกายของพนักงาน อุปกรณ์หรือสิ่งอํานวยความสะดวก
ต่าง ๆ ภายในสถานประกอบการที่ผู้ใช้บริการสามารถมองเห็นจากภายนอกและสร้างความประทับใจ
ให้แก่ลูกค้า 

7. กระบวนการบริการ (Process) หมายถึง การอาศัยกระบวนการบางอย่างเพ่ือ
จัดส่งบริการให้กับลูกค้าได้อย่างรวดเร็วและประทับใจลูกค้าประกอบด้วย ความรวดเร็วในการ
ให้บริการการตอบรับจากพนักงานในการแก้ไขปัญหาเมือ่เกิดข้อผิดพลาดเป็นต้น ทั้งหมดจะส่งผลต่อ
ความรู้สึกนึกคิดของลูกค้าซึ่งมาใช้บริการทั้งสิ้นกระบวนการบริการจึงถูกยอมรับว่ามีความสําคัญต่อ
ธุรกิจบริการสามารถสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกค้าได้ 
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4) แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับคุณภาพการให้บริการ 
การทําการตลาดการบริการให้ประสบความสาเร็จน้ันนอกจากการทําการตลาดใน  

รูปแบบด้ังเดิม ยังต้องมีองค์ประกอบทางด้านการตลาดที่สําคัญอีก 3 ประการ คือ การสร้างความ
แตกต่างในการแข่งขัน (Competitive Differentiation) ความสามารถในการผลิต (Productivity)  
และสุดท้ายคือ คุณภาพของการบริการ (Service Quality) Kotler (2003 อ้างใน ผุดผ่อง  
ตรีบุบผา, 2547)  

คุณภาพบริการ หมายถึง ความสอดคล้องกับความต้องการของผู้รับบริการ และระดับ  
ของความสามารถของบริการการบําบัดความต้องการของผู้รับบริการ และระดับความพึงพอใจของ  
ผู้รับบริการหลงัจากได้รับบริการแล้ว วีระพงษ์  เฉลมิจิระรัตน์ (2543 อ้างใน จิดาภา วิรเศรษฐ,  
2551) โดยปกติคุณภาพของการบริการมักถูกนิยามในลักษณะของทัศนคติโดยรวม (Overall 
Attitude) ที่มต่ีอการตัดสินใจ (Judgement) ความดีเลิศ (Excellence) หรือความเหนือกว่า 
(Superiority) ของการบริการ Chen et al., 1994; Cronin & Taylor, 1992  และ Ziethaml et 
al., (1990 อ้างใน ผุดผ่อง ตรีบุบผา, 2547) ทําให้นักวิจัยหลายท่านกล่าวว่าคุณภาพของการบริการ
น้ัน เป็นสิ่งที่ยากท่ีจะเข้าใจเน่ืองจากลักษณะของการบริการที่มีความเป็นนามธรรมสูง มีลักษณะ
ธรรมชาติที่คล้ายกับทัศนคติ หรือเป็นลักษณะโดยรวมของทัศนคติ และเป็นการประเมินผลโดยรวม
ของสินค้าหรือการบริการ (Bitner, 1990; Dagger & Lawlery, 2003 และ Parazuraman et al., 
(1985, 1988, อ้างใน ผุดผ่อง ตรีบุบผา, 2547)  

การให้บริการ คือ การรักษาระดับการให้บริการที่เหนือกว่าคู่แข่งขัน โดยเสนอคุณภาพการ  
ให้บริการตามความคาดหวังของลูกค้า ข้อมูลต่างๆ เก่ียวกับคุณภาพการให้บริการที่ลกูค้าต้องการ  
จะได้จากประสบการณ์ในอดีต จากการพูดปากต่อปาก หรือจากการโฆษณาของธุรกิจให้บริการ  
ลูกค้าจะเกิดความพึงพอใจถ้าได้รับในสิ่งที่เขาต้องการ (What) เมื่อเขามีความต้องการ (When)  
สถานที่ที่เขาต้องการ (Where) และในรูปแบบที่เขาต้องการ (How) ซึ่งนักการตลาดต้องทําการวิจัย  
เพ่ือให้ทราบถึงเกณฑ์การตัดสินใจซื้อบริการของลูกค้า โดยทั่วไปไม่ว่าธุรกิจแบบใดก็ตามลูกค้าจะ  
ใช้เกณฑ์ต่อไปน้ีในการพิจารณาถึงคุณภาพของการให้บริการ (ศิริวรรณ เสรีรัตน,์ ปริญ ลักษิตานนท์, 
ศุภร เสรีรัตน์ และ องอาจ ปทะวานิช, 2546 หน้า 437)  
 1.12.2 งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

1) ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในการเลือกใช้บริการ Coworking Space ใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

การศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในการเลือกใช้บริการ Coworking 
Space ในเขตกรุงเทพมหานคร” มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด 7 กบัความพึงพอใจในการเลือกบริการ Coworking Space ในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
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กลุ่มเป้าหมาย คือ ผูใ้ช้บริการที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือศึกษาปัจจัยและตัวแปรที่ส่งผล
ต่อความพึงพอใจในการเลือกใช้บริการ และสามารถนําผลหรือข้อมูลที่ได้จากการวิจัยไปใช้
ประกอบการ และผู้สนใจทีจ่ะเร่ิมทําธุรกิจ Coworking Space  
 งานวิจัยน้ีเก็บข้อมูลผ่านแบบสอบถามจํานวน 316 ตัวอย่าง ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยที่ส่งผล
ต่อความพึงพอใจในการเลือกใช้บริการ Coworking Space ในเขตกรุงเทพมหานครทีร่ะดับความ
เช่ือมั่น 95% เรียงตามลําดับของอิทธิพลที่ส่งผลจากมากไปน้อย คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้าน
การสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านราคา และปัจจยั
ด้านพนักงาน และความรวดเร็วของการให้บริการ โดยตัวแบบน้ีสามารถอธิบายความสัมพันธ์ต่อความ
พึงพอใจในการเลือกใช้บริการ Coworking Space ในเขตกรุงเทพมหานครของกลุ่มตัวอย่างได้  
53.1 % 
 
1.13 การดําเนินการวิจัย 
 1.13.1 วิธีการดําเนินงาน 
 การจัดทําแผนธุรกิจน้ีได้ใช้วิธีการวิจัยเชิงปริมาณโดยการสํารวจ (Survey) เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่
หลากหลายมากข้ึน โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

1)  ลูกค้าทีใ่ช้บริการ Coworking space ที่เปิดใหม่ในปี พ.ศ. 2558 ใน
กรุงเทพมหานคร 2 แห่ง ได้แก่ DRAFTBOARD และ INN-Office Coworking space & Event 
venue  

2)  ประชากรท่ัวไปในกรุงเทพมหานครโดยการกําหนดของกลุ่มตัวอย่างใช้โปรแกรม 
1.13.2 เครื่องมือที่ใช้ในการทําวิจัย 
การวิจัยน้ีใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยมีรายละเอียดและ 

ขั้นตอนการสร้างแบบสอบถามการสร้างเครื่องมือในการวิจัยน้ีมีลําดับข้ันตอนดังน้ี 
1) ศึกษาข้อมูลจากเอกสารงานวิจัยที่เก่ียวข้องกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจใน

การเลือกใช้บริการ Coworking space ในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือนํามาเป็นแนวทางในการสร้าง
แบบสอบถามเพ่ือให้สอดคล้องการวิจัย 

2) นําแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้นมาเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษา เพ่ือพิจารณาและตรวจสอบ
ความถูกต้อง โดยสร้างแบบสอบถามและแบ่งเป็น 3 ส่วน 

ส่วนที่ 1 ข้อมลูทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 2 ข้อมลูพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ Coworking Space 
ส่วนที่ 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลอืกใช้บริการ 

Coworking Space 
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3) นําแบบสอบถามฉบับร่างที่ได้ไปขอคําแนะนําจากอาจารย์ที่ปรึกษาตรวจสอบถึง
เน้ือความสอดคล้องกับเน้ือหาในแบบสอบถามกับวตถุประสงค์การวิจัย ภาษา และความตรงเชิง
เน้ือหา (Content validity)  

4) นําแบบสอบถามมาปรับปรุงแก้ไขตามคําแนะนําของอาจารย์ที่ปรึกษาตรวจสอบ
ความถูกต้องอีกครั้งเพ่ือพิจารณาอีกครั้งเพ่ือความสมบูรณ์ ให้ผู้ทําแบบสอบถามอ่านแล้วเกิดความ
เข้าใจชัดเจนมากย่ิงขึ้น และดําเนินการเก็บข้อมูล 

1.13.3 ตัวอย่างที่ใช้ศึกษา  
- ลูกค้าที่ใช้บริการ Coworking Space ที่เปิดใหม่ในปี พ.ศ. 2558 ในกรงุเทพมหานคร 

2 ได้แก่ DRAFTBOARD และ INN-Office Coworking Space & Event Venue  
- ประชากรทั่วไปในกรุงเทพมหานคร 

1.13.4 จํานวนตัวอย่าง 300 ชุด 
1.13.5 วิธีการสุ่ม / เลอืกตัวอย่าง การสุ่มตัวอย่างแบบง่าย 
1.13.6  สถิติทีใ่ช้วิเคราะห์ข้อมูล ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่ามัธยฐาน และค่าฐานนิยม 
ผลสรุปการวิจัย  
ส่วนที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ใช้บริการใน Coworking Space ในเขต

กรุงเทพมหานคร 
  1.  ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ใช้บริการ Coworking Space ในเขต
กรุงเทพมหานคร ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ โดยแจกแจงจํานวน และค่าร้อย
ละ จากการวิเคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 300 ราย ได้ผลการวิเคราะห์ข้อมูล
ดังแสดงในตาราง 
 
ตารางที่ 1.3 : ตารางแสดงจํานวนและร้อยละด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างทางด้านเพศ 
 
ด้านเพศ จํานวน ร้อยละ 
ชาย 102 34.00 
หญิง 198 66.00 
รวม 300 100.00 
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ดานเพศ

ชาย
34.00%

หญิง
66.00%

ดานอายุ

อายุ 18 - 25 ป
24.33%

อายุ 26 - 33 ป
56.67%

อายุ 34 - 40 ป
16.33%

มากกวา 40 ป
2.67%

ภาพที่ 1.10 : แผนภาพวงกลมแสดงผลด้านเพศ 
 
 
 
 
 
 
 
 ผลการศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลกลุ่มตัวอย่าง ด้านเพศ พบว่า เป็นเพศหญิง มากกว่า เพศ
ชาย โดยมีเพศหญิง จํานวน 198 คน คิดเป็น ร้อยละ 66.00 และเพศชาย จํานวน 102 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 34.00  
 
ตารางที่ 1.14 : ตารางแสดงจํานวนและร้อยละด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างทางด้านอายุ  
 
ด้านอายุ จํานวน ร้อยละ 
อายุ 18 - 25 ปี 73 24.33 
อายุ 26 - 33 ปี 170 56.67 
อายุ 34 - 40 ปี 49 16.33 
มากกว่า 40 ปี 8 2.67 
รวม 300 100.00 
 
ภาพที่ 1.11 : แผนภาพวงกลมแสดงผลด้านอายุ 
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ดานระดับการศึกษา

ปริญญาตรี
61.33%

ปริญญาโท
32.67%

ปริญญาเอก
1.33%

ต่ํากวาปริ ญญา ตรี
4.67%

ผลการศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลกลุ่มตัวอย่าง ด้านอายุ พบว่า ส่วนใหญ่อายุระหว่าง อายุ 26 
- 33 ปี ม ีจํานวน 170 คน คดิเป็น ร้อยละ 56.67 รองลงมา อายุ 18 – 25 ปี  จํานวน 73 คน คิด
เป็น ร้อยละ 24.33 และ อายุ 34 – 40 ปี จํานวน 49 คน คิดเป็น ร้อยละ 16.33 น้อยสุด อายุ
มากกว่า 40 ปี จํานวน 8 คน คิดเป็น ร้อยละ 2.67 
 
ตารางที่ 1.15 : ตารางแสดงจํานวนและร้อยละด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างทางด้านระดับ 
          การศึกษา  
 
ด้านระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่าปริญญาตรี 14 4.67 
ปริญญาตร ี 184 61.33 
ปริญญาโท 98 32.67 
ปริญญาเอก 4 1.33 
รวม 300 100.00 
 
ภาพที่ 1.12 : แผนภาพวงกลมแสดงผลด้านระดับการศึกษา 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ผลการศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลกลุ่มตัวอย่าง ด้านระดับการศึกษา พบว่า มีระดับการศึกษา
ปริญญาตรี มากสุด จํานวน 184 คน คิดเป็น ร้อยละ 61.33 รองลงมา ปริญญาโท จํานวน 98 คน คิด
เป็น ร้อยละ 32.67 ส่วนน้อย คือ ตํ่ากว่าปริญญาตรี จํานวน 14 คน คิดเป็น ร้อยละ 4.67 น้อยสุด 
ปริญญาเอก จาํนวน 4 คน คดิเป็น ร้อยละ 1.33 
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ดานอาชีพ

ขาราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ

9.33%

พนักงานบริษัทเอกชน
48.67%

อาชีพอิสระ
4.00%

ธุรกิจสวนตัว/
เจาของกิจการ

19.33%

นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา
18.67%

ตารางที่ 1.16 : ตารางแสดงจํานวนและร้อยละด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างทางด้าน 
          อาชีพ 
 
ด้านอาชีพ จํานวน ร้อยละ 
นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา 56 18.67 
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 28 9.33 
พนักงานบริษัทเอกชน 146 48.67 
ธุรกิจส่วนตัว/เจ้าของกิจการ 58 19.33 
อาชีพอิสระ 12 4.00 
รวม 300 100.00 
 
ภาพที่ 1.13 :  แผนภาพวงกลมแสดงผลด้านอาชีพ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 ผลการศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลกลุ่มตัวอย่าง ด้านอาชีพ พบว่า มากสุดเป็นพนักงาน
บริษัทเอกชน จํานวน 146 คน คิดเป็น ร้อยละ 48.67 รองลงมา ธุรกิจส่วนตัวหรือเจ้าของกิจการ 
จํานวน 58 คน คิดเป็น ร้อยละ 19.33 และ นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา จํานวน 56 คน คดิเป็น ร้อยละ 
18.67 ส่วนน้อย คือ ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 28 คน คดิเป็น ร้อยละ 9.33 น้อยสุด 
อาชีพอิสระจํานวน 12 คน คดิเป็น ร้อยละ 4.00  
 
 



24 

ดานรายไดเฉลี่ยตอเดือน

20,001 - 30,000 บาท
24.67%

40,001 - 50,000 บาท
8.67%

50,000 บาท ข้ึนไป
21.33%

10,001 - 20,000 บาท
18.67%

30,001 - 40,000 บาท
17.33%

ตํ่ากว า/ทากับ 
10,000 บาท

9.33%

ตารางที่ 1.17 : ตารางแสดงจํานวนและร้อยละด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างทางด้าน 
          รายได้ 
 
ด้านรายได้ต่อเดือน จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท 28 9.33 
10,001 - 20,000 บาท 56 18.67 
20,001 - 30,000 บาท 74 24.67 
30,001 - 40,000 บาท 52 17.33 
40,001 - 50,000 บาท 26 8.67 
50,000 บาท ขึ้นไป 64 21.33 
รวม 300 100.00 
 
ภาพที่ 1.14 :  แผนภาพวงกลมแสดงผลด้านรายได้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ผลการศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลกลุ่มตัวอย่าง ด้านรายได้ต่อเดือน มากสุด 20,001 - 30,000 
บาท จํานวน 74 คน คิดเป็น ร้อยละ 24.67 รองลงมา 50,000 บาท ขึ้นไป จํานวน 64 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 21.33 และ 10,001 - 20,000 บาท จํานวน 56 คน คิดเป็น ร้อยละ 18.67 น้อยสุด 40,001 - 
50,000 บาท จํานวน 26 คน คิดเป็น ร้อยละ 8.67 ตามลําดับ 
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ดานการใชบริการ Coworking Space

ไมเคยใชบริการ
50.00%

เคยใชบริการ
50.00%

ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกใช้บริการ Coworking Space ในส่วนน้ีเป็นการศึกษา
พฤติกรรมการเลือกใช้บริการ Coworking Space ประกอบด้วย การใช้บริการ ความถ่ีในการใช้
บริการ วันที่ใช้บริการ ค่าใช้จา่ยในการใช้บริการ และ ความสนใจใช้บริการ Coworking Space เปิด
ใหม ่

 
ตารางที่ 1.18 : แสดงจํานวนและร้อยละพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ Coworking Space ด้าน 
    การใช้บริการ 
 
ด้านการใช้บริการ Coworking Space จํานวน ร้อยละ 
เคยใช้บริการ 150 50.00 
ไม่เคยใช้บริการ 150 50.00 
รวม 300 100.00 
  
ภาพที่ 1.15 : แผนภาพวงกลมแสดงผลด้านการใช้บริการ Coworking Space 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 ผลการศึกษาพฤติกรรมการเลอืกใช้บริการ Coworking Space ด้านการใช้บริการ แบ่งเป็น
สองกลุ่ม คือ เคยใช้บริการ จาํนวน 150 คน และ ไม่เคยใช้บริการ 150 คน   
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ดานสถานท่ีใชบริการ Coworking Space

Glowfish
1.33%

The Hive
4.67%

DRAFTBOARD
2.67%

อื่นๆ
10.00%

The Third Place
8.67%

Klique Desk
14.00%

Launchpad
34.67%Muchroom

8.67%

HUBBA Thailand
15.33%

ตารางที่ 1.19 : แสดงจํานวนและร้อยละพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ Coworking Space  
          ด้านสถานที่ใช้บริการ 
 
ด้านสถานที่ใช้บริการ จํานวน ร้อยละ 
HUBBA Thailand 23 15.33 
Launchpad 52 34.67 
Klique Desk 21 14.00 
Muchroom 13 8.67 
The Third Place 13 8.67 
Glowfish 2 1.33 
The Hive 7 4.67 
DRAFTBOARD 4 2.67 
อ่ืนๆ 15 10.00 
รวม 150 100.00 
 
ภาพที่ 1.16 : แผนภาพวงกลมแสดงผลด้านสถานที่ใช้บริการ Coworking Space 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 ผลการศึกษาพฤติกรรมการเลอืกใช้บริการ Coworking Space ด้านสถานที่ใช้บริการ พบว่า 
มากสุดใช้บริการท่ี Launchpad จํานวน 52 คน คิดเป็น ร้อยละ 34.67 รองลงมา HUBBA Thailand 
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ดานความถ่ีในการใชบริการ Coworking Space

มากกวา 6 ครั้ง
2.67%

จํานวน 3 - 4 ครั้ง
5.33%

จํานวน 1-2 ครั้ง
38.00%

จํานวน 5 - 6 คร้ัง
8.00%

นอยกวา 1 ครั้ง
46.00%

จํานวน 23 คน คิดเป็น ร้อยละ 15.33 และ Klique Desk จํานวน 21 คน คิดเป็น ร้อยละ 14.00 
น้อยสุด Glowfish จํานวน 2 คน คิดเป็น รอ้ยละ 1.33 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 1.20 : แสดงจํานวนและร้อยละพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ Coworking Space ด้าน 
     ความถี่ในการใช้บริการ 
 
ด้านความถี่ในการใช้บริการ จํานวน ร้อยละ 
น้อยกว่า 1 ครั้ง 69 46.00 
จํานวน 1-2 ครั้ง 57 38.00 
จํานวน 3 - 4 ครั้ง 8 5.33 
จํานวน 5 - 6 ครั้ง 12 8.00 
มากกว่า 6 ครั้ง 4 2.67 
รวม 150 100.00 
 
ภาพที่ 1.17 : แผนภาพวงกลมแสดงผลด้านความถี่ในการเข้าใช้บริการ Coworking Space 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 ผลการศึกษาพฤติกรรมการเลอืกใช้บริการ Coworking Space ด้านความถี่ในการใช้
บริการ มากสดุ น้อยกว่า 1 ครั้ง จํานวน 69 คน คิดเป็น ร้อยละ 46.00 รองลงมา จํานวน 1 – 2 ครัง้ 
จํานวน 57 คน คิดเป็น ร้อยละ 38.00 และ จํานวน 5 – 6 ครั้ง จํานวน 12 คน คิดเป็น ร้อยละ 8.00 
น้อยสุด มากกว่า 6 ครั้งจํานวน 4 คน คิดเป็น ร้อยละ 2.67 ตามลําดับ 
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ดานวันท่ีในการใชบริการ Coworking Space

วันหยุดนักขัตฤกษ
18.00%

วันหยุด (เสาร-อาทิตย)
45.33%

วันธรรมดา 
(จันทร-ศุกร)

36.67%

ตารางที่ 1.21 : แสดงจํานวนและร้อยละพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ Coworking Space ด้านวันที่ 
          ในการใช้บริการ 
 
ด้านวันที่ในการใช้บริการ จํานวน ร้อยละ 
วันธรรมดา (จันทร์-ศุกร์) 55 36.67 
วันหยุด (เสาร์-อาทิตย์) 68 45.33 
วันหยุดนักขัตฤกษ์ 27 18.00 
รวม 150 100.00 
 
ภาพที่ 1.18 : แผนภาพวงกลมแสดงผลด้านวันที่เข้าใช้บริการ Coworking Space 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 ผลการศึกษาพฤติกรรมการเลอืกใช้บริการ Coworking Space ด้านวันที่ในการใช้
บริการ มากสดุ วันหยุด (เสาร์-อาทิตย์) จาํนวน 68 คน คิดเป็น ร้อยละ 45.33 รองลงมา วันธรรมดา 
(จันทร-์ศุกร์)จาํนวน 55 คน คิดเป็น ร้อยละ 36.67 และ วันหยุดนักขัตฤกษ์ จํานวน 27 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 18.00 ตามลําดับ 
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ดานคาใชจายในการใชบริการ Coworking Space

มากกวา 300 
บาท ขึ้นไป

18.00%

จํานวน 201 - 
250 บาท
20.67%

จํานวน 150 - 
200 บาท
48.00%

จํานวน 251 - 300 บาท
10.66%

นอยกวา 150 บาท
2.67%

ตารางที่ 1.22 : แสดงจํานวนและร้อยละพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ Coworking Space ด้าน 
          ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ 
 
ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ จํานวน ร้อยละ 
น้อยกว่า 150 บาท 4 2.67 
จํานวน 150 - 200 บาท 72 48.00 
จํานวน 201 - 250 บาท 31 20.67 
จํานวน 251 - 300 บาท 16 10.66 
มากกว่า 300 บาท ขึ้นไป 27 18.00 
รวม 150 100.00 
 
ภาพที่ 1.19 : แผนภาพวงกลมแสดงผลด้านค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการ Coworking Space 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 ผลการศึกษาพฤติกรรมการเลอืกใช้บริการ Coworking Space ด้านค่าใช้จ่ายในการใช้
บริการมากสุด จํานวน 150 - 200 บาท จํานวน 72 คน คดิเป็น ร้อยละ 48.00 รองลงมา จํานวน 
201 - 250 บาท จํานวน 31 คน คิดเป็น ร้อยละ 20.67 และ มากกว่า 300 บาท ขึ้นไป จํานวน 27 
คน คิดเป็น ร้อยละ 18.00 น้อยสุด น้อยกว่า 150 บาท จํานวน 4 คน คดิเป็น ร้อยละ 2.67 
ตามลําดับ 
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ดานความสนใจเขาทดลองใชบริการ Coworking Space

ไมสนใจเขา
ทดลองใชบริการ

26.67%

สนใจเขา
ทดลองใชบริการ

73.33%

ตารางที่ 1.23 : แสดงจํานวนและร้อยละพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ Coworking Space ด้านความ 
                   สนใจเข้าทดลองใช้บริการ 
 
ด้านความสนใจเข้าทดลองใช้บริการ จํานวน ร้อยละ 
สนใจเข้าทดลองใช้บริการ 110 73.33 
ไม่สนใจเข้าทดลองใช้บริการ 40 26.67 
รวม 150 100.00 
 
ภาพที่ 1.20 : แผนภาพวงกลมแสดงผลด้านความสนใจเข้าทดลองใช้บริการ  Coworking Space 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 ผลการศึกษาพฤติกรรมการเลอืกใช้บริการ Coworking Space ด้านความสนใจเข้า
ทดลองใช้บริการส่วนใหญส่นใจเข้าทดลองใช้บริการ มีจํานวน 110 คน คิดเป็น ร้อยละ 73.33 และ 
ไม่สนใจเข้าทดลองใช้บริการ จํานวน 40 คน คิดเป็น ร้อยละ 26.67 
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ดานดานความสนใจเขาทดลอง
ใชบริการ Coworking Space เปดใหม

ไมสนใจทดลองใชบริการ
14.00%

สนใจทดลองใชบริการ
86.00%

ตารางที่ 1.24 : แสดงจํานวนและร้อยละพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ Coworking Space ด้านความ 
     สนใจเข้าทดลองใช้บริการ Coworking Space เปิดใหม่ 
 
ด้านความสนใจเข้าทดลองใช้บริการ 
Coworking Space เปิดใหม่ 

จํานวน ร้อยละ 

สนใจทดลองใช้บริการ Coworking Space เปิดใหม ่ 258 86.00 
ไม่สนใจทดลองใช้บริการ Coworking Space เปิดใหม ่ 42 14.00 
รวม 300 100.00 
 
ภาพที่ 1.21 : แผนภาพวงกลมแสดงผลด้านความสนใจเข้าทดลองใช้บริการ Coworking Space เปิด 
   ใหม ่
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 ผลการศึกษาพฤติกรรมการเลอืกใช้บริการ Coworking Space ด้านความสนใจเข้า
ทดลองใช้บริการ Coworking Space เปิดใหม่ ส่วนใหญส่นใจเข้าทดลองใช้บริการ มีจํานวน 258 คน 
คิดเป็น ร้อยละ 86.00 และ ไม่สนใจเข้าทดลองใช้บริการ จํานวน 42 คน คิดเป็น ร้อยละ 14.00 
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ดานปจจัยท่ีมีผลตอการทดลองใชบริการ Coworking Space

จองออนไลน
2.60%

มีเครื่องดื่ม 
6.26% การตกแตง

1.24%

มีหองสมุด
1.12%

คําติชมจากลูกคาท่ี
เคยเขาใชบริการ

2.42%

บุคลากรกระตือรือรน
9.27%

การบริการมีความรวดเร็ว 
10.34%

พ้ืนท่ีทํางานมีความสะดวก
4.37%

มีโปรโมช่ันบัตรสมาชิก
2.89%

มีการจัดกิจกรรม
5.61%

ทําเลท่ีต้ัง
15.06%

ราคาเหมาะสม
13.70%

มีบริการท่ีจอดรถ
10.16%

มีสิ่งอํานวยความสะดวก
14.94%

ตารางที่ 1.25 : แสดงจํานวนและร้อยละปัจจัยที่มีผลต่อการทดลองใช้บริการ Coworking Space  
 
ปัจจัยที่มีผลต่อการทดลองใช้บริการ Coworking Space จํานวน ร้อยละ 
มีสิ่งอํานวยความสะดวกพ้ืนฐาน เช่น อินเตอร์เน็ต ปรินเตอร์ 253 14.94 
ราคาเหมาะสม 232 13.70 
ทําเลท่ีต้ัง มีความสะดวกในการเดินทาง 255 15.06 
มีบริการที่จอดรถ 172 10.16 
มีการจัดกิจกรรมต่างๆ เพ่ือให้ผู้มาใช้บริการมีส่วนร่วม 95 5.61 
บุคลากร พนักงานมีความกระตือรือร้นและดูแลเอาใจใส ่ 157 9.27 
การบริการของผู้ให้บริการมคีวามรวดเร็ว ถูกต้องแม่นยํา 175 10.34 
พ้ืนที่ทํางานมีความสะดวกสบาย สะอาด ปลอดภัย 74 4.37 
มีโปรโมช่ัน บัตรสมาชิก 49 2.89 
มีเคร่ืองด่ืม นํ้าเปล่า / ชา และกาแฟไว้คอยให้บริการ 106 6.26 
การตกแต่งภายใน และภายนอกพ้ืนที่ทํางานที่ดูทันสมัย 21 1.24 
มีห้องสมุด เพ่ือค้นคว้าหาความรู้ 19 1.12 
สามารถจองออนไลน์ได้ 44 2.60 
คําติชมจากลูกค้าที่เคยเข้าใช้บริการ 41 2.42 
รวม  100.00 
(กรณีเลือกตอบได้มากกว่าหน่ึงข้อ) 
 
ภาพที่ 1.22 : แผนภาพวงกลมแสดงผลด้านปัจจัยที่มีผลต่อการเข้าใช้บริการ Coworking Space 
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ผลการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการทดลองใช้บริการ Coworking Space มากสุด ทําเลที่ต้ัง มี
ความสะดวกในการเดินทาง จํานวน 255 คน คิดเป็น ร้อยละ 15.06 รองลงมา มีสิ่งอํานวยความ
สะดวกพ้ืนฐาน เช่น อินเตอร์เน็ต ปรินเตอร์ จํานวน 253 คน คิดเป็น ร้อยละ 14.94 และราคา
เหมาะสม จํานวน 232 คน คดิเป็น ร้อยละ 13.70 น้อยสุดมีห้องสมุดเพ่ือค้นคว้าหาความรู้ จํานวน 
19 คน คิดเป็น ร้อยละ 1.12 ตามลําดับ  
 

ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการ Coworking 
Space 
 ในส่วนน้ีเป็นการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการ 
Coworking Space จําแนกตามกลุ่มผูใ้ช้บริการและไม่ได้ใช้บริการ ซึ่งประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ และ ด้านการสร้าง
และนําเสนอลกัษณะกายภาพ สรุปผลได้ดังน้ี 
 
ตารางที่ 1.26 : แสดงค่าเฉลีย่ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ 
          เลือกใช้บริการ Coworking Space  ในภาพรวม     
   

(n = 300) 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี 
ผลต่อการเลือกใช้บริการ  
Coworking Space 

การใช้บริการ Coworking Space 
เคยใช้บริการ ไม่เคยใช้บริการ รวม แปลค่า อันดับ 
x SD. x SD. x SD. 

ด้านผลิตภัณฑ์ 3.96 0.23 4.25 0.28 4.11 0.30 มาก 3 
ด้านราคา 4.08 0.65 4.48 0.47 4.28 0.60 มาก 4 
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 3.86 0.46 4.09 0.31 3.97 0.41 มาก 5 
ด้านส่งเสริมการตลาด 3.58 0.62 3.70 0.36 3.64 0.51 มาก 7 
ด้านบุคลากร 3.91 0.56 4.26 0.56 4.09 0.59 มาก 6 
ด้านกระบวนการ 3.97 0.59 4.51 0.44 4.24 0.59 มากท่ีสุด 2 
ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะกายภาพ 3.91 0.54 4.62 0.52 4.26 0.64 มากท่ีสุด 1 
ภาพรวม 3.89 0.40 4.28 0.31 4.08 0.41 มาก  
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1.00 1.50 2.00 2.50 3.00 3.50 4.00 4.50 5.00

ดานผลิตภัณฑ

ดานราคา

ดานชองทางการจัดจําหนาย

ดานสงเสริมการตลาด

ดานบุคลากร

ดานกระบวนการ

ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการ Coworking Space

ไมเคยใชบริการ
เคยใชบริการ

ภาพที่ 1.23 : กราฟแสดงผลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการ Coworking  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการ Coworking 

Space  ในภาพรวม พบว่า มีความสําคัญในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 4.08 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.41 
โดยกลุ่มผู้ไม่เคยใช้บริการ Coworking Space  มีค่าเฉลี่ยการตัดสินใจเลอืกใช้บริการที่ 4.28 สูงกว่า
กลุ่มเคยใช้บริการ  ที่มคี่าเฉลี่ย 3.89 เมื่อพิจารณาในรายด้าน พบว่า ผู้ใช้บริการใหค้วามสําคัญใน
ระดับมากที่สุด จํานวน 2 ด้าน โดยสูงสุด ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะกายภาพ รองลงมา ด้าน
กระบวนการ และให้ความสาํคัญในระดับมาก จํานวน 5 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจําหน่ายด้านบุคลากร และ ด้านส่งเสริมการตลาด ตามลําดับ สรุปผลเป็นรายด้านดัง 
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ตารางที่ 1.27 : แสดงค่าเฉลีย่ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ 
         เลือกใช้บริการ Coworking Space ด้านผลิตภัณฑ์ 
  

     (n = 300) 
 
ด้านผลิตภัณฑ์ 

การใช้บริการ Coworking Space 
เคยใช้
บริการ 

ไม่เคยใช้
บริการ 

รวม  
แปลค่า 

x SD. x SD. x  SD. 
สิ่งอํานวยความสะดวกพ้ืนฐาน (เช่น 
อินเตอร์เน็ตความเร็วสูง, เคร่ืองแฟกซ,์ 
เคร่ืองถ่ายเอกสาร, ห้องประชุม, มุม
รับแขก และหอ้งน่ังเล่น) มีคณุภาพ 

3.57 0.74 4.15 0.66 3.86 0.76 มาก 

จํานวนสิ่งอํานวยความสะดวกมีเพียงพอ
ต่อการใช้งาน 

3.86 0.77 4.73 0.51 4.30 0.79 มากที่สุด 

สิ่งอํานวยความสะดวกมีความทันสมัย 4.26 0.72 3.77 0.56 4.01 0.69 มาก 
สิ่งอํานวยความสะดวกตรงตามความ
ต้องการใช้งาน 

3.61 0.73 4.56 0.61 4.09 0.82 มาก 

พ้ืนที่ให้บริการ (เช่น ห้องน่ังเล่น 
ห้องสมุด มุมกาแฟ มุมสวนหย่อม) มี
ความหลากหลาย และสะดวกสบาย 

4.24 0.65 3.99 0.42 4.11 0.56 มาก 

ขนาดพ้ืนที่ให้บริการมีเพียงพอ และ
เหมาะสมกับจาํนวนผู้ใช้บริการ 

4.05 0.27 4.19 0.50 4.12 0.40 มาก 

ระดับราคาค่าบริการเหมาะสมต่อการเข้า
ใช้บริการ 

3.71 0.78 4.43 0.81 4.07 0.87 มาก 

ระยะเวลาในการเปิดให้บริการมีความ
เหมาะสม 

4.38 0.51 4.20 0.52 4.29 0.52 มากที่สุด 

ภาพรวม 3.96 0.23 4.25 0.28 4.11 0.30 มาก 
 

ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการ Coworking 
Space ด้านผลิตภัณฑ์ ในภาพรวม พบว่า ให้ความสําคัญในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 4.11 ค่าเบ่ียงเบน
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มาตรฐาน 0.30 โดยกลุ่มผู้ไมเ่คยใช้บริการ Coworking Space มีค่าเฉลีย่การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
ด้านผลิตภัณฑ์ที่ 4.25 สูงกว่ากลุ่มเคยใช้บรกิาร ที่มีค่าเฉลีย่ 3.96 เมื่อพิจารณาในรายด้าน พบว่า 
ผู้ใช้บริการใหค้วามสําคัญในระดับมากที่สุด จํานวน 2 ด้าน โดยสูงสุด จาํนวนสิ่งอํานวยความสะดวกมี
เพียงพอต่อการใช้งาน มีค่าเฉลี่ย 4.30 รองลงมา ระยะเวลาในการเปิดให้บริการมีความเหมาะสม (
x = 4.29) และให้ความสําคัญในระดับมาก จํานวน 6 ด้าน เรียงอันดับตามค่าเฉลี่ยได้แก่ ขนาด
พ้ืนที่ให้บริการมีเพียงพอ และเหมาะสมกับจํานวนผู้ใช้บริการ ( x = 4.12), พ้ืนที่ให้บริการ (เช่น 
ห้องน่ังเล่น ห้องสมุด มุมกาแฟ มุมสวนหย่อม) มีความหลากหลาย และสะดวกสบาย ( x = 4.11), 
สิ่งอํานวยความสะดวกตรงตามความต้องการใช้งาน ( x = 4.09), ระดับราคาค่าบริการเหมาะสมต่อ
การเข้าใช้บริการ( x = 4.07),สิ่งอํานวยความสะดวกมีความทันสมัย ( x = 4.01) และ สิ่งอํานวย
ความสะดวกพ้ืนฐาน (เช่น อินเตอร์เน็ตความเร็วสูง, เคร่ืองแฟกซ,์ เคร่ืองถ่ายเอกสาร, ห้องประชุม, 
มุมรับแขก และห้องน่ังเล่น) มีคุณภาพ ( x = 3.86) ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 1.28 : แสดงค่าเฉลีย่ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ 
          เลือกใช้บริการ Coworking Space ด้านราคา 
 

(n = 300) 
 
ด้านราคา 

การใช้บริการ Coworking Space 
เคยใช้
บริการ 

ไม่เคยใช้
บริการ 

รวม  
แปลค่า 

x SD. x SD. x  SD. 
มีการระบุราคาค่าบริการอย่างชัดเจน 4.02 0.65 4.61 0.58 4.31 0.68 มากที่สุด 
อัตราค่าบริการเหมาะสมกับคุณภาพของ
การใช้บริการ 

4.15 0.73 4.61 0.59 4.38 0.70 มากที่สุด 

อัตราค่าบริการมีความน่าสนใจเมื่อ
เปรียบเทียบกับคู่แข่ง 

4.07 0.69 4.21 0.51 4.14 0.61 มาก 

ภาพรวม 4.08 0.65 4.48 0.47 4.28 0.60 มากที่สุด
 
ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการ Coworking 

Space ด้านราคา ในภาพรวม พบว่า ให้ความสําคัญในระดับมากที่สุด มีคา่เฉลี่ย 4.28 คา่เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.60 โดยกลุ่มผู้ไมเ่คยใช้บริการ Coworking Space มีค่าเฉลีย่การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
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ด้านราคาที่ 4.48 สูงกว่ากลุ่มเคยใช้บริการ ที่มีค่าเฉลี่ย 4.08 เมื่อพิจารณาในรายด้าน พบว่า 
ผู้ใช้บริการใหค้วามสําคัญในระดับมากที่สุด จํานวน 2 ด้าน โดยสูงสุด อัตราค่าบริการเหมาะสมกับ
คุณภาพของการใช้บริการ มคี่าเฉลี่ย 4.38 รองลงมา มีการระบุราคาค่าบริการอย่างชัดเจน ( x = 
4.31) และให้ความสําคัญในระดับมาก จํานวน 1 ด้าน คือ อัตราค่าบริการมีความน่าสนใจเมื่อ
เปรียบเทียบกับคู่แข่ง ( x = 4.14) ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 1.29 : แสดงค่าเฉลีย่ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ 
          เลือกใช้บริการ Coworking Space ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
 

(n = 300) 
 
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

การใช้บริการ Coworking Space 
เคยใช้
บริการ 

ไม่เคยใช้
บริการ 

รวม  
แปลค่า 

x SD. x SD. x  SD. 
มีความสะดวกในการเดินทาง (เช่น ใกล้
รถไฟฟ้า รถไฟใต้ดิน หรือใกลแ้หล่งที่พัก
อาศัย) 

3.98 0.62 4.68 0.53 4.33 0.68 มากที่สุด 

มีที่จอดรถเพียงพอกับผู้มาใช้บริการ 3.93 0.58 4.24 0.62 4.08 0.62 มาก 
มีความสะดวกในการหาที่รับประทาน
อาหาร (เช่น ห้างสรรพสินค้า 
ร้านอาหาร) 

3.88 0.53 3.99 0.38 3.93 0.47 มาก 

มีความสะดวกในการติดต่อธุรกิจ (เช่น 
อยู่ในแหล่งธุรกิจ) 

3.63 0.48 3.47 0.66 3.55 0.58 มาก 

ภาพรวม 3.86 0.46 4.09 0.31 3.97 0.41 มาก 
 

ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการ Coworking 
Space ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ในภาพรวม พบว่า ให้ความสําคญัในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.97 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.41 โดยกลุ่มผู้ไม่เคยใช้บริการ Coworking Space มีค่าเฉลี่ยการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการ ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายที่ 4.09 สูงกว่ากลุ่มเคยใช้บรกิาร ที่มีค่าเฉลีย่ 3.86 เมื่อ
พิจารณาในรายด้าน พบว่า ผู้ใช้บริการใหค้วามสําคัญในระดบัมากที่สุด จํานวน 1 ด้าน คือ มีความ
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สะดวกในการเดินทาง (เช่น ใกล้รถไฟฟ้า รถไฟใต้ดิน หรือใกล้แหล่งที่พักอาศัย) มีค่าเฉลี่ย 4.33 และ
ให้ความสําคญัในระดับมาก จํานวน 3 ด้าน คือ มทีี่จอดรถเพียงพอกับผู้มาใช้บริการ ( x = 4.08), มี
ความสะดวกในการหาที่รับประทานอาหาร (เช่น ห้างสรรพสินค้า ร้านอาหาร)  ( x = 3.93) และ มี
ความสะดวกในการติดต่อธุรกิจ (เช่น อยู่ในแหล่งธุรกิจ)  ( x = 3.55) ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 1.30 : แสดงค่าเฉลีย่ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ 
          เลือกใช้บริการ Coworking Space ด้านส่งเสริมการตลาด 
 

(n = 300) 
 
ด้านส่งเสริมการตลาด 

การใช้บริการ Coworking Space 
เคยใช้
บริการ 

ไม่เคยใช้
บริการ 

รวม  
แปลค่า 

x SD. x SD. x  SD. 
มีความหลากหลายในการประชาสัมพันธ์
กิจกรรมพิเศษผ่านช่องทางอินเตอร์เน็ต 
(เช่น Facebook, Instagram และ 
Webpage เป็นต้น) 

3.70 0.47 3.96 0.38 3.83 0.45 มาก 

มีการจัดกิจกรรมต่างๆ เพ่ือให้ผู้มาใช้
บริการมีส่วนรว่ม (เช่น การจัดสัมมนาใน
หัวข้อต่างๆ เป็นต้น) 

3.45 0.86 3.44 0.54 3.45 0.72 มาก 

ภาพรวม 3.58 0.62 3.70 0.36 3.64 0.51 มาก 
 
ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการ Coworking 

Space ด้านส่งเสริมการตลาด ในภาพรวม พบว่า ให้ความสาํคัญในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.64 ค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.51 โดยกลุ่มผู้ไม่เคยใช้บริการ Coworking Space มีค่าเฉลี่ยการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการ ด้านส่งเสริมการตลาด ที่ 3.70 สูงกว่ากลุ่มเคยใช้บริการ ที่มีค่าเฉลี่ย 3.58 เมื่อ
พิจารณาในรายด้าน พบว่า ผู้ใช้บริการใหค้วามสําคัญในระดับมาก ทั้ง 2 ด้าน โดยสูงสุด มีความ
หลากหลายในการประชาสัมพันธ์กิจกรรมพิเศษผ่านช่องทางอินเตอร์เน็ต (เช่น Facebook, 
Instagram และ Webpage เป็นต้น) มีค่าเฉล่ีย 3.83 รองลงมา มีการจัดกิจกรรมต่างๆ เพ่ือให้ผู้มาใช้
บริการมีส่วนรว่ม (เช่น การจัดสัมมนาในหัวข้อต่างๆ เป็นต้น)   ( x = 3.45) ตามลําดับ 
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ตารางที่ 1.31 : แสดงค่าเฉลีย่ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ 
          เลือกใช้บริการ Coworking Space ด้านบุคลากร 
 

(n = 300) 
 
ด้านบุคลากร 

การใช้บริการ Coworking Space 
เคยใช้
บริการ 

ไม่เคยใช้
บริการ 

รวม  
แปลค่า 

x SD. x SD. x  SD. 
พนักงานมีความรู้ความสามารถในการ
บริการ 

3.79 0.58 3.52 0.59 3.66 0.60 มาก 

พนักงานมีความใส่ใจในการให้บริการ 3.89 0.59 4.29 0.66 4.09 0.65 มาก 
พนักงานมีความสุภาพในการให้บริการ 3.97 0.63 4.63 0.72 4.30 0.75 มากที่สุด 
พนักงานมีความกระตือรือร้นในการ
ให้บริการ 

3.99 0.65 4.61 0.73 4.30 0.76 มากที่สุด 

ภาพรวม 3.91 0.56 4.26 0.56 4.09 0.59 มาก 
 

ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการ Coworking 
Space ด้านบุคลากร ในภาพรวม พบว่า ให้ความสําคัญในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 4.09 ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.59 โดยกลุ่มผู้ไมเ่คยใช้บริการ Coworking Space มีค่าเฉลีย่การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
ด้านบุคลากร ที่ 4.26 สูงกว่ากลุ่มเคยใช้บรกิาร ที่มีค่าเฉลีย่ 3.91 เมื่อพิจารณาในรายด้าน พบว่า 
ผู้ใช้บริการใหค้วามสําคัญในระดับมากที่สุด จํานวน 2 ด้าน คือ มีพนักงานมีความสุภาพในการ
ให้บริการ และ พนักงานมีความกระตือรือร้นในการให้บรกิาร มีค่าเฉลี่ย 4.30 และให้ความสําคัญใน
ระดับมาก จํานวน 2 ด้าน คอื พนักงานมีความใส่ใจในการให้บริการ ( x = 4.09) และ พนักงานมี
ความรู้ความสามารถในการบริการ ( x = 3.66) ตามลําดับ 
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ตารางที่ 1.32  : แสดงค่าเฉลีย่ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ 
           เลือกใช้บริการ Coworking Space ด้านกระบวนการ 
 

(n = 300) 
 
ด้านกระบวนการ 

การใช้บริการ Coworking Space 
เคยใช้
บริการ 

ไม่เคยใช้
บริการ 

รวม  
แปลค่า 

x SD. x SD. x  SD. 
การบริการของผู้ให้บริการมคีวามรวดเร็ว 
(เช่น การแก้ปัญหาการใช้งาน
อินเตอร์เน็ต) 

3.94 0.58 4.26 0.55 4.10 0.59 มาก 

กระบวนการของการให้บริการในขั้นตอน
ต่างๆมีความถูกต้อง แม่นยํา (เช่น การให้
ข้อมูลของทางร้าน และการแจ้งอัตรา
ค่าบริการ) 

4.00 0.63 4.77 0.52 4.38 0.70 มากที่สุด 

ภาพรวม 3.97 0.59 4.51 0.44 4.24 0.59 มากที่สุด
 

ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการ Coworking 
Space ด้านกระบวนการ ในภาพรวม พบว่า ให้ความสําคญัในระดับมากที่สุด มีค่าเฉล่ีย 4.24 ค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.59 โดยกลุ่มผู้ไม่เคยใช้บริการ Coworking Space มีค่าเฉลี่ยการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการ ด้านกระบวนการท่ี 4.51 สูงกว่ากลุ่มเคยใช้บริการ ที่มีค่าเฉล่ีย 3.97 เมื่อพิจารณาใน
รายด้าน พบว่า ผู้ใช้บริการให้ความสําคัญในระดับมากที่สุด ด้าน คือ กระบวนการของการให้บริการ
ในขั้นตอนต่างๆมีความถูกต้อง แม่นยํา (เช่น การให้ข้อมลูของทางร้าน และการแจ้งอัตราค่าบริการ) มี
ค่าเฉลี่ย 4.38 และให้ความสาํคัญในระดับมาก คือ การบริการของผู้ให้บริการมีความรวดเร็ว (เช่น 
การแก้ปัญหาการใช้งานอินเตอร์เน็ต) ( x = 4.10) ตามลําดับ 
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ตารางที่ 1.33 : แสดงค่าเฉลีย่ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ 
                    เลือกใช้บริการ Coworking Space ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
 

(n = 300) 
 
ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ 

การใช้บริการ Coworking Space 
เคยใช้
บริการ 

ไม่เคยใช้
บริการ 

รวม  
แปลค่า 

x SD. x SD. x  SD. 
พ้ืนที่ให้บริการเป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม 
(เช่น มีสนามหญ้าให้ความร่มรื่น ใช้
หลอดประหยัดไฟ) 

3.73 0.76 4.52 0.70 4.13 0.83 มาก 

พ้ืนที่ทํางานมีความสะอาด 4.01 0.64 4.78 0.48 4.40 0.68 มากที่สุด 
พ้ืนที่ทํางานมีความปลอดภัย 4.01 0.65 4.77 0.59 4.39 0.73 มากที่สุด 
พ้ืนที่ทํางานมีความกว้างขวาง 3.81 0.60 4.64 0.58 4.23 0.72 มากที่สุด 

ภาพรวม 3.91 0.54 4.62 0.52 4.26 0.64 มากที่สุด
 

ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการ Coworking 
Space ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ในภาพรวม พบว่า ให้ความสําคัญในระดับ
มาก มีค่าเฉลี่ย 4.26 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.64 โดยกลุ่มผู้ไม่เคยใช้บริการ Coworking Space มี
ค่าเฉลี่ยการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ที่ 4.62 สูงกว่า
กลุ่มเคยใช้บริการ ที่มีค่าเฉลีย่ 3.91 เมื่อพิจารณาในรายด้าน พบว่า ผู้ใช้บริการให้ความสําคัญใน
ระดับมากที่สุด จํานวน 3 ด้าน โดยสูงสุด คอื พ้ืนที่ทํางานมีความสะอาด มีค่าเฉลี่ย 4.40 รองลงมา 
พ้ืนที่ทํางานมีความปลอดภัย ( x = 4.39) และ พ้ืนที่ทํางานมีความกว้างขวาง ( x = 4.23) และให้
ความสําคัญในระดับมาก จํานวน 1 ด้าน คือ พ้ืนที่ให้บริการเป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม (เช่น มีสนาม
หญ้าให้ความร่มรื่น ใช้หลอดประหยัดไฟ) ( x = 4.13) ตามลําดับ 
 
1.14 ผลสรุปการวิจัย 
 การเก็บรวบรวมข้อมูลในการทําวิจัยคร้ังน้ี ผู้วิจัยได้รับแบบสอบถามท่ีมคีวามสมบูรณ์
ครบถ้วนทั้งสิ้น 300 ตัวอย่างตามจํานวนตัวอย่างที่ต้องการ โดยการวิจัยคร้ังนี้ ข้อมูลลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างที่พิจารณา สรุปได้ว่า ปัจจัยลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่แตกต่าง
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กันในด้านระดับการอายุ การศึกษา และอาชีพ ส่งผลต่อความพึงพอใจในการเลือกใช้บริการ 
Coworking Space ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน โดยในช่วงอายุ 26-33 ปี มากถึง 170 คน 
รองลงมาคือช่วงอายุ 18-25 ปี คิดเป็นจํานวน 73 คน ซึ่งในช่วงอายุน้ี จะเป็นกลุ่มเป้าหมายต่อไปใน
อนาคต คนที่มกีารศึกษาระดับปริญญาตรี และปริญญาโท มีแนวโน้มความพึงพอใจใกล้เคียงกัน และ
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีแนวโน้มความพึงพอใจในการเลือกใช้บริการมากกว่าอาชีพอ่ืนๆ 
รองลงมาคืออาชีพกลุ่มคนธุรกิจส่วนตัว/เจ้าของกิจการ  

ด้านปัจจัยที่มีผลต่อการทดลองใช้บริการ Coworking Space  จากการสํารวจพบว่า 
ผู้บริโภคให้ความสนใจในเรื่องของการมีสิ่งอํานวยความสะดวกพ้ืนฐาน เช่น อินเตอร์เนท ปรินเตอร์ ไว้
บริการ มากถึง 253 คน แสดงให้เห็นว่า ปัจจัยด้านนี้สามารถดึงดูดผู้บริโภคให้มาเข้าใช้บริการ 
นอกจากน้ีจากการวิเคราะห์ ปัจจัยที่ส่งผลต่อความพึงพอใจในการเลือกใช้บริการ Coworking Space 
ที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือปัจจยัด้าน ผลิตภัณฑ์ โดยกลุ่มตัวอย่างให้เหตุผลว่าการที่ Coworking Space 
มีสิ่งอํานวยความสะดวกพ้ืนฐานตรงตามความต้องการใช้งาน มีจํานวนเพียงพอต่อปริมาณการใช้งาน 
มีคุณภาพ และมีความทันสมยั และพื้นที่บรกิารเสริมอ่ืน เช่น ห้องน่ังเล่น มุมกาแฟ เป็นต้น 
 
 
 
 
 



บทที่ 2 
การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
 บทน้ีเป็นการนําเสนอเน้ือหาเก่ียวกับการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน และการวิเคราะห์
ปัจจัยแวดล้อมภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจ Coworking Space ภายใต้แนวคิดและทฤษฎี 
SWOT ANALYSIS เพ่ือนํามาสรุปเป็นปัจจัยที่มีผลต่อธุรกจิ และความเสีย่งต่อการดําเนินงานของ
ธุรกิจ โดยแบ่งการวิเคราะห์เป็นปัจจัยเสี่ยงภายใน และปจัจัยเสี่ยงภายนอก ดังรายละเอียดต่อไปน้ี 
 
2.1 ปัจจัยแวดล้อมภายใน และปัจจัยภายนอกที่ส่งผลกระทบต่อธรุกิจ (SWOT) 
 สําหรับหลักการสําคัญของ SWOT คือการวิเคราะห์โดยการสํารวจจากสภาพการณ์ 2 ด้าน 
คือ สภาพการณ์ภายในและสภาพการณ์ภายนอก ดังน้ันการวิเคราะห์ SWOT จึงเรียกได้ว่าเป็นการ
วิเคราะห์สภาพการณ์ (Situation Analysis) ซึ่งเป็นการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน เพ่ือให้รู้ตนเอง (รู้
เรา) รู้จักสภาพแวดล้อม (รู้เขา) ชัดเจน และวิเคราะห์โอกาส-อุปสรรค การวิเคราะห์ปัจจัยต่างๆท้ัง
ภายนอกและภายในองค์กร ซึ่งจะช่วยให้ผูบ้ริหารขององค์กรทราบถึงการเปลี่ยนแปลงต่างๆ ที่เกิดขึ้น
ภายนอกองค์กร ทั้งสิ่งที่ได้เกิดขึ้นแล้วและแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงในอนาคต รวมทั้งผลกระทบของ
การเปลี่ยนแปลงเหล่าน้ีที่มีต่อองค์กรธุรกิจ และจุดแข็ง จุดอ่อน และความสามารถ ด้านต่าง ๆ ที่
องค์กรมีอยู่ ซึ่งข้อมูลเหล่าน้ีจะเป็นประโยชน์อย่างมากต่อการกําหนดวิสัยทัศน์ การกําหนดกลยุทธ์
และการดําเนินตามกลยุทธ์ขององค์กรระดับองค์กรที่เหมาะสมต่อไป  โดยดูข้อมูลจาก Strengths, 
Weaknesses, Opportunities และ Threats 
 
ตารางที่ 2.1 : แสดง SWOT Analysis 
 

SWOT Analysis 
สภาพแวดล้อมภายใน Strength (S) 

จุดแข็ง 
Weakness (W) 
จุดอ่อน 

สภาพแวดล้อมภายนอก Opportunity (O) 
โอกาส 

Threats (T) 
อุปสรรค 
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2.1.1 การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายใน 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน โดยใช้การวิเคราะห์จุดแข็ง และจุดอ่อนของกิจการ ดังน้ี 

1)  ปัจจัยด้านการตลาด จะเป็นการวิเคราะห์วัตถุประสงค์ของการทําตลาดเพ่ือให้รู้
ว่าจะขายได้หรือไม่ ปัจจัยสําคัญในการวิเคราะห์ตลาด ได้แก่การกําหนดการแบ่งส่วนตลาด และส่วน
ประสมทางการตลาด 

 สถานการณ์ NSPace Coworking Space เป็นธุรกิจใหม่ จะเริ่มดําเนินการใน
เดือน มีนาคม พ.ศ.2559 มีการกําหนดการแบ่งส่วนตลาด ตามกลุ่มเป้าหมายในการใช้บริการ 
Coworking Space คือ กลุ่มคนทํางานอิสระ (Freelance) พนักงานบริษัท (Employee) ซึ่งเป็นกลุม่
ลูกค้าที่ต้องการใช้พ้ืนที่ทํางานส่วนตัวในการทํางาน ไม่จําเป็นต้องเข้าไปน่ังทํางานที่บริษัท โดยทํางาน
ผ่านระบบอินเตอร์เนทที่รวดเร็วและมีประสทิธภาพ 

 ผลกระทบ คือ ลูกค้าเป้าหมายในพ้ืนที่ยังไมรู่้จักร้าน และไม่มีฐานลูกค้าเลย 
2) ปัจจัยด้านเทคนิค เป็นการวิเคราะห์ถึงขีดความสามารถในการผลิตสินค้า หรือ

บริการ และขดีความสามารถในเชิงการจัดการองค์กรธุรกิจ ประกอบด้วยการวิเคราะห์ทําเลท่ีต้ัง และ
สิ่งปลูกสร้าง เครื่องจักรและอุปกรณ์ที่ต้องใช้ กําลังการผลิต และกรรมวิธีการผลิต ต้นทนุ และ
ค่าใช้จ่ายในการผลิต รวมถึงการจัดโครงสร้างขององค์กร และการจัดการเกี่ยวกับทรัพยากรการ
บริหารต่างๆ 

  สถานการณ์ การออกแบบพ้ืนที่ห้องทํางาน อุปกรณ์สํานักงาน เฟอร์นิเจอร์
ต่างๆเน้นคุณภาพและความปลอดภัยเป็นหลัก สําหรับการจัดโครงสร้างขององค์กรจะมีผู้บริหารเป็น
เจ้าของธุรกิจ 1 คน ผู้จัดการร้าน 1 คน พนักงานต้อนรับ 1 คน แม่บ้าน 1 คน พนักงานฝ่ายการตลาด 
1 คน พนักงานฝ่ายบัญชี 1 คน (Outsource) และพนักงานฝ่ายIT 1 คน (Outsource) โดยจะเปิด
ให้บริการทุกวันต้ังแต่เวลา 10.00 – 24.00 น. ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่เป็นพนักงานอิสระ มี
หลากหลายอาชีพ เช่น นักออกแบบโปรแกรม ดีไซน์เนอร ์ที่ต้องใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ที่
เฉพาะเจาะจงในการออกแบบงาน ดังน้ัน ITต้องมีความสามารถ ติดตามเทคโนโลยี และเรียนรู้
โปรแกรมต่างๆอย่างละเอียด 

 ผลต่อธุรกิจ ลงทุนในเร่ืองของการออกแบบตกแต่ง การใช้วัสดุอุปกรณ์
สํานักงาน เฟอร์นิเจอร์ ค่าแรง เพ่ือให้ได้การออกแบบที่ดูทันสมัยไม่เหมอืนใคร สะดวกสบาย 
ปลอดภัย ช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการทํางาน  

3) ปัจจัยด้านสินค้าและบริการ 
 สถานการณ์ ธุรกิจ Coworking Space มีถงึ 16 แห่งในเขตกรุงเทพมหานคร 

แต่ละแห่งมีเอกลักษณ์ทีแ่ตกต่างกันออกไป เช่น เปิดให้บริการในพ้ืนที่บ้านเด่ียว เปิดเป็นห้องโดยเช่า
ตึกแถว ไอเดียการตกแต่งก็แตกต่างกันตามไอเดียของแต่ละคน NSPace จึงเลือกพ้ืนที่บ้านเด่ียว ซึ่ง
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ยังเปิดน้อยมากในเขตกรุงเทพมหานคร และเน้นการออกแบบตกแต่งที่เรียบหรู ทันสมยั รวมถึงการ
เปิด   คาเฟ่เลก็ๆในสวน ให้ลูกค้าได้รู้สึกผอ่นคลาย สะดวกสบาย เหมอืนทํางานอยู่ในบ้าน และ
เน่ืองจาก NSPaceเป็นธุรกิจใหม่ ขาดประสบการณ์การบริหาร การบริการ ร้านเปิดต้ังแต่เวลา 
10.00-24.00 น. อาจจะดูแลลูกค้าไม่ทั่วถึง จึงทําให้เป็นข้อเสียเปรียบกับคู่แข่งได้ 

 ผลต่อธุรกิจ ธุรกิจใหม ่ยังไม่เป็นที่รู้จักของลกูค้า ยากต่อการเข้าถึง และการทํา
ให้ลูกค้าเกิดความชอบและความพอใจในสนิค้าของเรา การบริการที่ไม่ทั่วถึง เน่ืองจากบุคลากรที่มีไม่
เพียงพอ ขาดประสบการณ์ 

4) ปัจจัยด้านการเงิน เป็นงานลําดับสุดท้ายก่อนที่จะตัดสินใจดําเนินการใดๆทาง
ธุรกิจ เมื่อผลการวิเคราะห์ด้านการตลาดยืนยันว่าขายได้แน่ๆ และผลด้านเทคนิคสรุปได้ว่ามีขีด
ความสามารถที่จะทําได้อย่างแน่นอน การวิเคราะห์ด้านการเงินจึงเกิดข้ึนเพ่ือให้รู้ว่า การขายได้ และ
ทําได้น้ัน โครงการดังกล่าวน้ีจะมีความคุ้มคา่หรือไม่ โดยจะพิจารณาถึงต้นทุนต่างๆท่ีจะต้องจ่าย
ออกไปเปรียบเทียบกับผลตอบแทนที่คาดว่าจะได้รับกลับคืนมา ว่ามันคุ้มกันหรือไม่ 

 สถานการณ์ บริหารธุรกิจด้วยเงินสด ด้วยการระดมเงินทุนจากการร่วมทุนของ
คนในครอบครัว เพ่ือไม่ให้เกิดความยุ่งยากในการบริหารจัดการ และไม่กอ่ให้เกิดภาระหน้ีสินในส่วน
ของการกู้ยืมจากสถาบันการเงิน สําหรับพ้ืนที่ประกอบกิจการใช้พ้ืนที่ของเจ้าของกิจการ ทําให้ลด
ค่าใช้จ่ายในการจัดหาสินทรัพย์ประเภทที่ดิน และทําการตกแต่งสถานที่ใหม่เพ่ือให้เหมาะสมกับ
ลักษณะการดําเนินธุรกิจ มีนโยบายแบ่งผลกําไรมาเป็นเงินทุนสํารองไว้ทุกปี เพ่ือป้องกันความเสี่ยงที่
อาจเกิดขึ้นจากสภาพเศรษฐกิจ 

 ผลต่อธุรกิจ เน่ืองจากเป็นการระดมเงินทุนจากการร่วมทุนของคนในครอบครัว 
ทําให้ไม่เกิดการกู้หน้ียืมสิน แต่เน่ืองจากเป็นธุรกิจใหม่ และมีการแข่งขันกันกันค่อนข้างสูง ทําให้ต้อง
ใช้เงินลงทุนจํานวนมากในช่วงแรก และอาจทํากําไรได้ไม่มากนัก เพราะธุรกิจยังไม่เป็นที่รู้จัก และควร
มีการวางแผนการเงินอย่างรอบคอบ 

2.1.2 การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายนอก 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกโดยมีประเภทของปัจจัย คือ 

1) ปัจจัยด้านการเมือง และกฎหมาย เป็นปัจจัยสําคัญทีส่่งผลกระทบต่อนโยบาย
ประกอบธุรกิจของประเทศ โดยเฉพาะกับประเทศไทยซึ่งมกีารเปลี่ยนแปลงรัฐบาลแบบผสมพรรค
บ่อยๆ นักลงทนุทั้งชาวไทยและต่างชาติจะอ่อนไหวกับปัจจัยทางการเมือง เพราะเกี่ยวข้องกับ
กฎหมาย และมาตรการต่างๆ เช่นมาตรการส่งเสริมการลงทุน กฎระเบียบที่ใช้สําหรับการค้าระหว่าง
ประเทศ 



46 

 สถานการณ์ รฐับาลมีนโยบายส่งเสริมการลงทุนของภาคเอกชน โดยเฉพาะ
อย่างย่ิงการลงทุนของผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) เป็นผลให้ประชาชนให้
ความสนใจในการประกอบธุรกิจของตัวเองมากขึ้น  

 ผลต่อธุรกิจ นโยบายของรัฐที่ส่งเสริมการลงทุน อาจส่งผลกระทบให้มีคูแ่ข่งขัน
รายใหม่เพ่ิมขึน้ได้ เน่ืองจากปัจจุบันธุรกิจ Coworking Space เป็นธุรกิจที่น่าสนใจ และมีการเปิด
กิจการเพ่ิมขึ้นเร่ือยๆ แนวโน้มของคนทํางานที่มีอิสระในการเลือกที่ทํางานทั่วโลกมีแนวโน้มเพ่ิมขึ้น 

2) ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ (Economic) เศรษฐกิจเป็นเคร่ืองบ่งช้ีให้เห็นปริมาณการ
จัดสรร และการใช้ทรัพยากร ปัจจัยทางเศรษฐกิจมแีรงผลกัดันที่สําคัญต่อการดําเนินงานขององค์กร
ธุรกิจ ซึ่งมีปัจจัยที่จะต้องนํามาศึกษาหลายปัจจัย เช่น ค่าเงินบาท อัตราว่างงาน ภาวะราคานํ้ามัน 
ราคาเหล็ก และปัจจัยด้านอัตราดอกเบ้ีย เป็นต้น 

 สถานการณ์ ดร.เบญจรงค์ สวุรรณคีรี ผู้อํานวยการอาวุโสศูนย์วิเคราะห์
เศรษฐกิจทีเอ็มบี หรือ TMB Analytics เปิดเผยมุมมองเศรษฐกิจปี 2558 ว่า เศรษฐกิจโลกยังมีการ
ฟ้ืนตัวอย่างเปราะบาง ยุโรปยังน่าเป็นห่วง ญี่ปุ่นต้องจับตาความสําเร็จของลูกศรดอกที่สามของนายก
อะเบะ ส่วนจีนน่าจะยังขยายตัวได้ในระดับที่ไม่สูงมากตามทิศทางการปฏิรูปของรัฐบาลกลาง ทําให้
ส่งออกไทยอาจเติบโตไม่มากนัก ที่ร้อยละ 3.5 เน่ืองจากมีตลาดสหรัฐอเมริกาเพียงตลาดเดียวเท่าน้ัน
ในหมู่ตลาดหลกัที่ยังมีสัญญาณการ 

ขยายตัวอย่างต่อเน่ือง ทั้งน้ี การเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน หรือ AEC จะเป็น
หัวจักรสําคัญในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจในกลุ่ม ASEAN โดยเฉพาะจากการขยายตัวของกลุ่มประเทศ
เพ่ือนบ้าน กัมพูชา ลาว เมียนมาร์ และเวียดนาม (CLMV) ซึ่งทําให้เศรษฐกิจไทยได้รับอานิสงส์ผ่าน
การค้าชายแดน พร้อมกับการเปิดเขตเศรษฐกิจพิเศษในประเทศและการลงทุนโครงสร้างพ้ืนฐาน
เสริมสร้างความเช่ือมโยง (Connectivity) ระหว่างเศรษฐกิจภูมิภาคของไทย จะช่วยให้ไทยได้
ประโยชน์จากการเข้าสู่ AEC มากข้ึน  

ศูนย์วิเคราะห์เศรษฐกิจ ยังมองธุรกิจดาวเด่นในปี 2558 โดยแบ่งออกเป็นสองกลุ่ม
ด้วยกัน กลุ่มแรกได้รับอานิสงส์จากมาตรการ นโยบายและแผนการลงทนุพัฒนาของภาครัฐ ได้แก่ 
พลังงานทดแทน ไอทีและสื่อสารเทคโนโลยี ก่อสร้าง/ที่ปรึกษาวิศวกรรม-สิ่งแวดล้อม และวัสดุ
ก่อสร้าง ในขณะที่กลุ่มที่สอง ฟ้ืนตัวตามภาวะเศรษฐกิจไทย เศรษฐกิจโลก พร้อมรับแรงหนุน AEC 
ได้แก่ ท่องเที่ยว ขนส่ง แปรรปูอาหาร 

ค้าปลีก และบริการทางการแพทย์ ส่วนธุรกจิที่มีปัจจัยต้องเฝ้าระวัง ได้แก่ ผู้ผลิต
และค้าน้ํามันจากความเสี่ยงในการบริหารจัดการสต๊อก กลุ่มสินค้าคงทน (ยานยนต์ เฟอร์นิเจอร์) และ
อสังหาริมทรัพย์ยังคงถูกกดดันจากระดับหน้ีครัวเรือน สินคา้เกษตรและแปรรูปมีปัญหาจากราคา
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สินค้าเกษตรหลัก และท้ายสดุกลุ่มที่ใช้แรงงานเข้มข้น (Labor intensive) ในการผลติ จะเผชิญ
ปัญหาขาดแคลนแรงงานต่อเน่ืองในปี 2558 

 ผลต่อธุรกิจ การเข้ามาของ AEC ส่งผลให้เศรษฐกิจมีแนวโน้มที่จะขยายตัว
เพ่ิมขึ้น ประชากรเพ่ิมมากขึ้น ผู้บริโภคชาวต่างชาติมากข้ึน ส่งผลให้เกิดการแลกเปลีย่นวัฒนธรรมใน
หลากหลายสาขา ที่เห็นได้ชัดก็คือการเปลี่ยนแปลงทางความคิดด้านการทํางาน นําพามาซึ่งแนวคิด
การทํางานแบบ Coworking 

3) ปัจจัยด้านสังคม เป็นปัจจัยทีม่ีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อของผุ้บริโภค
อย่างมาก เน่ืองจากโครงสร้างทางสังคมประกอบไปด้วย ครอบครัว ชุมชน ไปจนถึงระดับประเทศ ซึง่
ในแต่ละสังคมก็จะมีทัศนคติทางสังคม ค่านิยม และวัฒนธรรม ทีแ่ตกต่างกันออกไป โดยขึ้นอยู่กับการ
เปลี่ยนแปลงด้านประชากร บทบาท หรือสถานภาพของบุคคล และระดับชนช้ันสังคม 

สถานการณ์ Generation Y หรือที่มักเรียกสั้นๆว่า Gen Y คือกลุ่มคนที่เกิดในช่วง 
พ.ศ. 2524- 2543 (ค.ศ. 1981-2000) มีประมาณ 18 ล้านคน หรือ ร้อยละ 27 ของชาวไทย นับเป็น
กลุ่มที่มคีวามสาํคัญอย่างมากในยุคน้ีเน่ืองจากส่วนหน่ึงอยู่ในวัยทํางาน และมีประมาณรอ้ยละ 42 
ของแรงงานทั้งหมดของประเทศ คนรุ่นใหม ่มีแนวโน้มที่เรียนจบแล้วไม่ยอมทํางานประจํา หรือ
ทํางานประจําแต่ไม่นานก็ลาออกมาหาอิสระให้กับชีวิตกันมากข้ึน ด้วยอาชีพอิสระต่างๆ ตามความรู้ 
ความสนใจ และความสามารถเฉพาะทางของแต่ละคน ปัจจัยที่ทําใหค้นยุคใหม ่มองว่างานประจํา
ไม่ใช่ทางเลือกที่ดีที่สุดอีกแลว้ เพราะพวกเขาต้องการปัจจัยอ่ืนๆ ที่นอกเหนือจากเงินเดือนและ
สวัสดิการ ปัจจัยที่ว่าน้ันก็คือ “อิสระภาพ”ในการใช้ชีวิต สําหรับบริษัทหลายๆ บริษทัเพ่ือการรักษาไว้
ซึ่งแรงงานหนุ่มสาวรุ่นใหม่เหล่าน้ี เร่ิมมีการปรับเปลียนรูปแบบการทํางาน เพ่ือให้สามารถมีทีมที่ดี
จากคน Gen ที่หลากหลาย ให้สามารถดําเนินงานไปด้วยกันได้ อาทิเช่น การให้อิสระในการคิดและ
นําเสนอไอเดียร์ การกําหนดเป้าหมายและ Time Line ในการทํางานได้เอง โดยไม่มีการบังคับ
รูปแบบการทํางาน แต่เน้นที่กําหนดเวลาและเป้าหมายแทน เป็นต้น นอกจากน้ีปัจจัยที่ทําใหแ้รงงาน
รุ่นใหม่มแีนวคดิที่แตกต่างจากคนทํางานยุคก่อน น่ันคือทศันคติในเรื่องเก่ียวกับความสําเร็จในหน้าที่
การงาน คนรุ่นใหม่เช่ือว่าความก้าวหน้าในการงานไม่ได้วัดกันที่ เงินเดือนและสวัสดิการ และ
ความก้าวหน้าจากตําแหน่งอีกแล้ว แต่ยังมคีวามหมายมากกว่าในแง่ของความพึงพอใจในลักษณะงาน
ที่ทํา การได้มีโอกาสนําเสนอและการได้เรียนรู้สิ่งใหม่ๆ  ซึ่งหมายรวมถึงความก้าวหน้าในด้านความรู้
ความสามารถที่เพ่ิมขึ้น และความก้าวหน้าทางการงาน ที่ไม่ยึดติดกับเวลา ตําแหน่ง และอายุงานอีก
ต่อไป  

ผลต่อธุรกิจ Generation Y นับเป็นกลุ่มทีม่ีความสําคัญอย่างมากในยุคน้ีเน่ืองจาก
ส่วนหน่ึงอยู่ในวัยทํางาน มีอิสระทางความคิด ไม่อยากทาํงานเป็นพนักงานประจํา อยากทํางานอิสระ 
ดังน้ันพ้ืนที่ทํางานNSpace จึงเกิดขึ้นเพ่ือรองรับและตอบโจทย์ลูกค้ากลุม่น้ี 
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4) ปัจจัยด้านเทคโนโลยี ปัจจุบันเป็นยุคความก้าวหน้าของเทคโนโลยีที่ส่งผล
กระทบต่อทิศทาง และความก้าวหน้าขององค์กรธุรกิจ เช่น การใช้หุ่นยนต์เพ่ือช่วยเพิ่มประสิทธิภาพ
ในการผลิต การใช้ชุดคําสั่ง (Software) เพ่ือช่วยการจัดการทรัพยากรมนุษย์ และการประยุกต์
เทคโนโลยีสารสนเทศในการจัดระบบบัญชีให้มีประสทิธิภาพย่ิงข้ึน การนําเทคโนโลยี เคร่ืองมือ
อุปกรณ์ที่ทันสมัยมาใช้แทนแรงงานของคน ส่งผลให้องค์กรต้องลดจํานวนพนักงานลง และต้องเพ่ิม
ประสิทธิภาพพนักงานที่เหลือ มาตรการเหล่าน้ีจะส่งผลกระทบไปถึงสถานที่ ห้องทํางาน ลักษณะงาน 
ค่าจ้าง และสวัสดิการต่างๆ 

 สถานการณ์ ปัจจัยหน่ึงที่ทําให้คนทํางานยุคใหม่ มีรูปแบบการทํางานที่แตกต่าง
กับคนยุคก่อน คือ “เทคโนโลยีและอินเตอร์เน็ต”เน่ืองจากคนรุ่นใหม่เติบโตมากับความก้าวหน้าของ
เทคโนโลยีและอินเตอร์เน็ต พวกเขามีทั้งเคร่ืองมือและโอกาสมากมายในการทํางานและทําเงิน หรือ
เรียกได้ว่าพวกเขาอยู่ในสถานะที่สามารถเลอืกสภาพการจ้างได้มีทางเลือกมากกว่าคนทํางานยุค
ก่อน พวกเขาเรียนจบออกมาแล้วไม่จําเป็นต้องทํางานเป็นพนักงานประจํา แต่สามารถทํางานอิสระ 
หรือเลือกทํางานฟรีแลนด์ได้ ด้วยความก้าวหน้าของเทคโนโลยีอุปกรณ์ และเครือข่ายการสื่อสารน้ีเอง
ที่เอ้ืออํานวยในการติดต่อสื่อสารและทํางานร่วมกับคนอ่ืนได้อย่างมีประสิทธิภาพจากที่ไหนมุมไหน
เวลาไหนก็ได้ ทําให้เกิดรูปแบบการทํางานแบบใหมใ่นยุคดิจิตอลท่ีตนสามารถติดต่อสื่อสารกัน ทํางาน
ร่วมกัน 

 ผลต่อธุรกิจ มผีลดีต่อธุรกิจเป็นอย่างมาก เทคโนโลยีอุปกรณ์ และเครือข่ายการ
สื่อสารทําให้การทํางานเป็นไปได้อย่างรวดเร็ว และมีประสิทธิภาพ ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ NSPace 
ก็ได้รับความพึงพอใจจากการทํางานโดยการเช่ือมต่ออินเตอร์เนทความเร็วสูง ส่งผลให้การทํางานมี
ประสิทธิภาพ อีกทั้งยังมีการใช้ Website และ Facebook ของทางร้านในการโปรโมท การจอง
ออนไลน์ และการติดต่อสื่อสารกับลูกค้า 

5) ปัจจัยด้านคู่แขง่ การวิเคราะห์ภาวการณ์แข่งขันเป็นปัจจัยที่สําคัญที่ผู้ลงทุนจะ
วิเคราะห์ธุรกิจ เพ่ือพิจารณาว่าธุรกิจตนเองน้ันมีความแข็งแกร่งทางด้านการแข่งขันเพียงใด และ
สามารถนํามาพิจารณาศักยภาพในการทํากําไรระยะยาวได้ เพ่ือใช้ประกอบการตัดสินใจลงทุนต่อไป 
มีแนวโน้มที่ดีหรือไม่ โดยพิจารณาจากภาวการณ์แข่งขันในธุรกิจ และคาดการณ์เก่ียวกับแนวโน้มของ
ธุรกิจน้ันๆในอนาคตเพ่ือประกอบการตัดสินใจได้อย่างเหมาะสม 

 สถานการณ์ Coworking Space ในเขตกรุงเทพมหานครมีหลายแห่ง เมือ่เทียบ
กับในเขตปริมณฑล และต่างจังหวัด ทําให้จาํนวนคู่แข่งในอุตสาหรรมมีมาก เกิดการแข่งขันค่อนข้าง
สูง Coworking Space แต่ละแห่งมีความคล้ายคลึงกัน ไมแ่ตกต่างกันมากนัก ไม่ว่าจะเป็นสถานที่ 
พ้ืนที่การใช้งาน วัตถุประสงค์ และอื่นๆ การบริการที่ดีจึงถือเป็นส่วนสําคัญของธุรกิจ ที่จะทําใหลู้กค้า
เกิดความพึงพอใจ และเกิดการใช้บริการซ้ํา 
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 ผลต่อธุรกิจ NSPace ยังไม่เป็นที่รู้จัก อาจต้องมีการวางแผนการตลาดอย่างดี
และอาศัยเวลาอย่างค่อยเป็นค่อยไป Coworking Space คู่แข่งที่เปิดมานานกว่า จะมีลูกค้าประจําอยู่
แล้ว จึงทําให้ได้เปรียบกว่า NSPace 
 
2.2 ปัจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 

ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน โดยมีประเภทของปัจจัยเสี่ยง ดังน้ี 
 

ตารางที่ 2.2 : แสดงปัจจัยเสีย่งที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งที่ต้องดําเนินการเพ่ือลด / 

ป้องกันความเสี่ยง 
1 2 3 4 5  

1.ปัจจัยด้านตลาด มีความเสีย่ง
ปานกลาง เน่ืองจากเป็นธุรกิจ
ใหม่ ลูกค้าเป้าหมายยังไม่รู้จัก
ร้านและไม่มฐีานลูกค้าเลย จงึ
ต้องเริ่มหาลูกค้าใหม่ให้ได้เร็ว
ที่สุด  

   
 
/ 
 
 

  วางแผนการตลาดอย่างดีและ
รอบคอบ การลองเข้าใช้บริการ 
Coworking Space ที่อยู่ในเขต 
กรุงเทพมหานคร เพ่ือทําการ
สํารวจลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 
สังเกตการณ์ ว่าทําไมจึงมีลูกค้า
เข้าใช้บริการ และนํามาปรับใช้
กับธุรกิจเรา 

2.ปัจจัยด้านเทคนิค ความเสี่ยง
อยู่ระดับกลาง พนักงานอิสระที่
เข้ามาใช้บริการ มีมากมาย
หลากหลายอาชีพ เช่น 
กราฟฟิกดีไซน์เนอร์ นัก
ออกแบบ วางโปรแกรม 
จําเป็นต้องใช้โปรแกรม
คอมพิวเตอร์ที่เป็นโปรแกรม
เฉพาะเจาะจงเท่าน้ัน แมแ้ต่
การจองห้องผ่านระบบออนไลน์  

   
 
 
/ 

  จ้างพนักงานฝ่ายIT มีความ 
สามารถ แก้ปัญหาเฉพาะหน้า
ได้ดี ต้องติดตามข่าวสาร
เทคโนโลยีต่างๆ รวมทั้งส่ง
พนักงานITเข้าร่วมสัมมนา
เก่ียวกับโปรแกรมคอมพิวเตอร์
ต่างๆ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ) : แสดงปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งที่ต้องดําเนินการเพ่ือลด / 

ป้องกันความเสี่ยง 1 2 3 4 5 
3.ปัจจัยด้านสินค้าและบริการ 
ความเสี่ยงอยู่ในระดับกลาง 
พ้ืนที่ทํางาน และการบริการ
อาจจะยังไม่ตรงตามความ
ต้องการของลูกค้าทุกคน เช่น 
NSPace เปิดบริการต้ังแต่เวลา
10.00 – 24.00 น. ไม่ได้เปิด
ตลอด 24 ช่ัวโมง 

   
 
/ 

  
 

ศึกษาความต้องการของลูกค้า
โดยการทําแบบสอบถาม และดู
ว่าในแต่ละวันมีลูกค้าเข้ามาใช้
บริการช่วงเวลาไหนมากที่สุด 
ค่อยๆทําการปรับเปลี่ยนเวลา
ให้ตรงความต้องการของลูกค้า 
 

4.ปัจจัยด้านการเงิน ถือเป็น
ปัจจัยที่มีความเสี่ยงมากที่สุด
เพราะการลงทุนเริ่มต้นใช้เงิน
ลงทุนสูงมาก  

    
 
/ 

 
 

หาหุ้นส่วนมาลงทุน เพ่ือ
กระจายความเสี่ยง และ
วางแผนทางการเงินให้รอบคอบ
เพ่ือให้การเงินเป็นไปอย่างไม่
ติดขัด 

 
2.3 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก โดยมีประเภทของปัจจัยเสี่ยง ดังน้ี 
    

ตางรางที่ 2.3 : แสดงปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งที่ต้องดําเนินการเพ่ือ

ลด / ป้องกันความเสี่ยง1 2 3 4 5 
1.ปัจจัยด้านการเมือง และกฎหมาย 
ความเสี่ยงอยู่ในระดับปานกลาง เมื่อเกิด
การประท้วง รัฐประหาร การแบ่งแยก
รัฐบาลทําให้นักลงทุนต่างชาติขาดความ
เช่ือมั่นที่จะเข้ามาลงทุนในประเทศไทย 
ลูกค้าลดน้อยลง 

  
 
 
/ 

 
 
 
 
 
 

  สร้างความเช่ือมั่นให้กับ
ลูกค้าด้านความ
ปลอดภัย ว่าจะไม่ส่งผล
กระทบใดๆต่อธุรกิจเรา 

(ตารางมีต่อ)
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ตางรางที่ 2.3 (ต่อ) : แสดงปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งที่ต้องดําเนินการเพ่ือลด / 

ป้องกันความเสี่ยง 1 2 3 4 5 
2.ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ มีความ
เสี่ยงสูง เศรษฐกิจประเทศไทย
ชะลอตัว ส่งผลให้ธุรกิจเติบโต
ช้า  

   
 
 

 
/ 

 
 

ศึกษาภาพรวมของเศรษฐกิจว่า
เป็นไปในทิศทางใด เพ่ือจัด 
เตรียมแนวทางและต้ังรับกับ
ปัญหาที่จะเกิดขึ้น 

3.ปัจจัยด้านสังคม มีความเสีย่ง
ค่อนข้างตํ่า ร้านกาแฟ ร้าน 
อาหารฟาสฟู้ดส์ที่อยู่ อาจเป็น
อีกตัวเลือกหน่ึงที่ทําให้ลูกค้า
เข้าไปใช้บริการในการน่ังทํางาน 
แต่ก็ไม่ได้ตอบสนองความ
ต้องการสูงสุด 

  
 
 
/ 

 
 

 
 
 

 
 

ออกแบบพ้ืนที่ทํางานให้มีการ
บริการแบบครบวงจร ไม่เพียงแต่
มีพ้ืนที่ทํางานที่ออกแบบให้มี
ความสะดวกสบาย แต่รวมถึงมี 
เคร่ืองด่ืม อาหาร  เบเกอรี่ไว้คอย
บริการและรองรับลูกค้า ในราคา
ที่ย่อมเยา 

4.ปัจจัยด้านเทคโนโลยี ความ
เสี่ยงอยู่ในระดับตํ่า ความ 
ก้าวหน้าของเทคโนโลยี 
อินเตอร์เนทที่มีความเร็วสูง 
ค่าใช้จ่ายก็สูงตามไปด้วย  

  
 
/ 
 

 
 
 
 
 

  
 
 
 

ติดตามข่าวสารความก้าวหน้า
เทคโนโลยี ทําการดีลกับVendor 
เพ่ือขอราคาแพ็กเกตอินเตอร์เนท
ที่ถูกลง แต่ความเร็วในการใช้งาน
สูงสุด เพ่ือเป็นการลดค่าใช้จ่าย 

5.ปัจจัยด้านคู่แข่ง มีความเสีย่ง
สูง จํานวนคู่แข่งในธุรกิจ
เดียวกันมีมาก เน่ืองจากร้าน
คู่แข่งที่เปิดมานานกว่า มีลูกค้า
ประจําอยู่แล้ว และอัตราการ
เจริญเติบโตของ Coworking 
Spaceมีแนวโน้มสูงขึ้นเรื่อยๆ
ในประเทศไทย 

   
 
 

 
 

 
 
 
/ 

การวางแผนทําการตลาดอย่างดี
และรอบคอบ และอาศัยเวลา
อย่างค่อยเป็นค่อยไปในการทําให ้
NSpace เป็นที่รู้จักของกลุ่ม 
ลูกค้า ออกแบบพ้ืนที่ทํางานให้
โดดเด่นทันสมัย เพ่ือเพ่ิมความ
แตกต่างให้เป็นที่จดจํา 

 
 



บทที่ 3 
การวิเคราะหก์ารแข่งขนั 

 
 ผู้ศึกษาได้วิเคราะห์การแข่งขันภายใต้ Five Forces Model โดย (Porter, 2008)  ซึ่งได้
กล่าวว่า สภาวะการดําเนินงานขององค์กรธุรกิจ จะขึ้นอยู่กับสภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรมที่
องค์กรธุรกิจน้ันอยู่ ซึ่งข้ึนกับปัจจัยที่สําคัญ 5 ประการ หรอืที่เรียกว่า Five-Forces Model 
ประกอบด้วย 

1. สภาวะการแข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน 
2. ภัยคุกคามจากคู่แข่งขันรายใหม่ 
3. ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 
4. อํานาจต่อรองของกลุ่มผู้ซื้อหรือลูกค้า 
5. อํานาจต่อรองของผู้ขาย 

 
ภาพที่ 3.1 :  แสดงการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรม  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การวิเคราะห์สภานภาพทางธุรกิจ การวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า และการวิเคราะห์ความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจ ดังมีรายละเอียดต่อไปน้ี 

ภัยคุกคามจากคู่แข่งขันรายใหม่ 

สภาวะการแข่งขันภายใน
อุตสาหกรรมเดียวกัน 

ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 

อํานาจต่อรองของ
ผู้ขาย 

อํานาจต่อรองของผู้
ซ้ือ 
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3.1 สภาพของการแข่งขนั และท่ีมาของการแข่งขนั 
 ระดับของการแข่งขัน 
 จากงานวิจัย สุชาดา ชุติมาวรพันธ์ (2556) ปัจจัยที่มี่อิทธิพลต่อความพึงพอใจในการเลอืกใช้
บริการ Coworking Space ในเขตกรุงเทพมหานคร สําหรับประเทศไทย Coworking Space ซึ่งอยู่
ในกรุงเทพมหานครมี 8 แห่ง ปัจจุบันพฤติกรรมของคนทํางานในประเทศไทย ซึ่งมีความต้องการที่จะ
ประกอบอาชีพอิสระมีมากข้ึน มีหลายบริษทัในประเทศไทยที่เร่ิมให้พนักงานทํางานจากที่บ้านหรือ
จากที่ไหนก็ได้นอกเหนือจากที่ทํางาน ดังน้ัน Coworking Space จึงเกิดขึ้นมาเพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคกลุ่มน้ี Coworking Space แต่ละแห่งมีความคล้ายคลึง 
 สภาพการแข่งขันในตลาดไมรุ่นแรงมากนัก เน่ืองจาก Coworking Spaceแต่ละแห่งมคีวาม
คล้ายคลึงกัน ไม่แตกต่างกันมากนัก ไม่ว่าจะเป็นวัตถุประสงค์ เป้าหมาย แต่ทั้งน้ีทั้งน้ันคุณภาพการ
ให้บริการเป็นสิ่งสําคัญในการดําเนินธุรกิจ การบริการที่ดี จะทําให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ และเกิด
การใช้บริการซ้าํ  
 จุดเด่น/ความได้เปรียบที่นํามาแข่งขัน 

 NSPaceต้ังอยู่ในทําเลท่ีเหมาะสม เน่ืองจากอยู่ติดถนนใหญ่ เดินทางสะดวก มีพ้ืนที่จอดรถ 
สําหรับลูกค้าทีจ่ะมาใช้บริการ มีที่จอดรถเพียงพอ สามารถเดินทางด้วยรถยนต์ส่วนตัว รถประจําทาง
สาธารณะ และหรือรถไฟฟ้าใต้ดิน เปิดบริการต้ังแต่เวลา 10.00 – 24.00 น. 

 การเลือกโทนสีพ้ืนที่ห้องทํางานแต่ละห้องก็คํานึงถึงหลักการใช้สี โดยเลือกสีที่สุขมุ พัก
สายตาและไมจ่ัดจ้าน เพราะการทํางานต้องใช้สมาธิ  
 ถึงแม้ว่า NSpace จะเป็นธุรกิจใหม ่ซึ่งยังไม่ได้เปิดดําเนินการ แต่เรามั่นใจและใสใ่จใน
คุณภาพการบริการ ที่จะทําให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ และให้NSpaceเป็นที่หน่ึงครองใจลูกค้า 
 
3.2 ที่มาของการแข่งขนั 

ช่วง 1-2 ปีทีผ่า่นมา เทรนด์ของเด็กจบใหม่ที่อยากมีธุรกิจเป็นของตัวเองค่อนข้างบูมมาก 
กลุ่มครีเอทีฟและ Startup ก็กําลังบูม คนทาํงานฟรีแลนซก์็มากข้ึน เมื่อเทรนด์การทํางานยุคใหม่เป็น
แบบน้ี มันควรจะมีพ้ืนที่เกิดขึ้นมาซัพพอร์ตมากขึ้น ซึ่งช่วงไม่กี่ปีหลังก็เร่ิมมี Coworking Space เปิด
ในกรุงเทพฯเพ่ิมขึ้นหลายแห่ง, วศินี แว่นเกตุ (2557) 

"หากมองผลสํารวจทั่วโลกช่วงหลายปีที่ผ่านมา จะเห็นว่าจํานวน Coworking Space 
เพ่ิมขึ้นประมาณ 100 เปอร์เซ็นต์ตลอดเวลา ในกรุงเทพฯเองนับต้ังแต่ Hubba เปิดตัว ก็มี Coworkig 
Space เกิดขึ้นนับ 40 กว่าแห่ง" อมฤต เจริญพันธ์ุ (2557) 
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3.3 คู่แข่งขนัของธุรกิจ 
 คู่แข่งที่สําคญัของ NSpace คือ HUBBA เป็น Coworking Space ที่เกิดขึ้นในประเทศไทย
อย่างเป็นทางการรายแรก เป็น Coworking Space สําหรับ Tect Startup, ครีเอทฟี, ผู้ประกอบการ
, ฟรีแลนซ์ เสรมิสร้างการเป็น Ecosystem ของผู้ประกอบการให้ประสบความสําเร็จหรอืนําไปสู่การ
มีรายได้เพ่ิม และโดยส่วนใหญ่เป็นสมาชิกแบบรายเดือนและรายปี นอกจากน้ียังมีคู่แขง่รายอ่ืนๆอีก 
เช่น The Hive Bangkok, Muchroom Coworking space, Launchpad เป็นต้น 

1) คู่แข่งขันหลกั (ทางตรง)  
HUBBA เป็น Coworking Space ที่เกิดขึ้นในประเทศไทยอย่างเป็นทางการราย

แรก เมื่อปี พ.ศ. 2554 โดยสถานที่ต้ังอยู่ใจกลางเมืองสุขุมวิท สุขุมวิท63 ซอยเอกมัย 4 สามารถ
เดินทางโดยรถไฟฟ้าบีทีเอส ลงสถานีเอกมัย ใช้เวลาเดินเพียง 10 นาท ีเน่ืองจากเป็นCoworking 
Space แห่งแรกในประเทศไทย ทางด้านไอเดียของการเริ่มต้น Coworking Space  เกิดจาก
ความรู้สึกอยากสร้างสถานทีท่ี่ทําให้คนอยากมาทํางาน ผ่อนคลายไม่เครียด เพียงแต่การทําโฮมออฟ
ฟิศต้องเป็นคนมีเงินเท่าน้ัน เราเลยทํา Hubba ขึ้นมา เพ่ือให้คนทั่วไปสามารถมีโฮมออฟฟิศได้ในราคา
ไม่แพงทําให้ HUBBA เป็นที่รู้จักกันอย่างแพร่หลาย และมฐีานลูกค้าเดิม โดยเฉพาะในกลุ่ม ครีเอทีฟ 
ฟรีแลนส ์กราฟฟิก ดีไซเนอร์ บล็อกเกอร์ เป็นต้น  

       
ภาพที่ 3.2 : HUBBA Coworking Space 
 

 
 
ที่มา : HUBBA Coworking Space. (n.d.).  Retrieved from http://www.ecommerce-

magazine.com/issue/174/June-2013-Special-Hubba. 
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จุดแข็ง 
1. เป็น Coworking Space แห่งแรกในประเทศไทย 
2. อยู่ใจกลางเมือง ใกล้แหล่งแฮงเอาต์แล้วยังอยู่ในซอยตัน ทาํให้สามารถจอดรถได้

จํานวนมากกว่าปกติและไม่มคี่าจอดรถ 
3. ความใส่ใจในการสร้างคอมมิวนิต้ีให้แข็งแรง 
4. มีสวนหลังบ้านสําหรับน่ังพักผ่อน ไฮท์ไลท์อยู่ที่มีทรัมโปลีนเอาไว้ให้กระโดดเล่นยาม

เครียด 
จุดอ่อน 

1. ไม่มีอาหารไว้คอยบริการลูกค้า สําหรับลูกค้าที่ต้องการใช้เวลาในการทํางานอย่าง
ต่อเน่ือง 

2. เวลาเปิดทําการ ต้ังแต่ 9.00 – 22.00 น. โดยส่วนใหญ ่ลูกค้าที่จะเข้ามาใช้บริการ
เป็นฟรีแลนส์ ดังน้ันวัฎจักรชีวิตการทํางานของเหล่าฟรีแลนส์ ไม่ได้ขึ้นตรงต่อพระอาทิตย์เหมือนคน
ทั่วไป หลายคนชอบทํางานกลางคืนที่ติดเคร่ืองแล้วหยุดไม่ได้ 

2) คู่แข่งขันรอง (ทางอ้อม) 
ร้าน Too fast too sleep แจ้งเกิดจากการตอบโจทย์คนรุ่นใหม่ผู้ไม่หลับไม่นอน 

ร้านกาแฟคอนเซ็ปต์ เปิดให้บริการ 24 ช่ัวโมงย่านสามย่าน โดยแรงบันดาลใจของเจ้าของร้านซึ่งเคยมี
ประสบการณ์สมัยเรียนปริญญาโท ที่ต้องการหาที่ดีๆ อ่านหนังสือไม่ได้ต้องไปอ่านตามออฟฟิศหรือ
บ้านเพ่ือนซึ่งแต่ละที่ล้วนไม่สะดวกในการใช้เวลาอ่านหนังสือนานๆ  

ตัวอาคารออกแบบในลักษณะคล้ายกล่องขนาดยักษ์  พ้ืนที่ภายในแบ่งเป็นสองช้ัน
โดยใช้สีนํ้าเงินเข้มเป็นสีหลัก และวัสดุอย่างไม้สร้างความอบอุ่น ช้ันล่างแบ่งเป็นโซน Living Room 
ห้องน่ังเล่นช้ัน 1 เปิดให้บริการจันทร-์ศุกร์ เวลา 18.00-24.00 น. และเสาร์-อาทิตย์ เวลา12.00-
24.00 น. ส่วนพ้ืนที่ด้านบนแบ่งเป็นโซน Library ห้องอ่านหนังสือช้ัน 2 เปิดให้บริการ 24 ช่ัวโมง 
และโซน Balcony ห้องระเบียงช้ัน 2 เปิดให้บริการเวลา 15.00-24.00 น. 
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ภาพที่ 3.3 : Too fast too sleep 
 

 
 
ที่มา : Too fast too sleep. (n.d.).  Retrieved from http://travel.truelife.com/detail/2841376. 
 

จุดแข็ง 
1. สถานที่ต้ังร้าน อยู่ใกล้วัดหัวลําโพง ฝั่งตรงข้ามจามจุรีสแควร์ เดินทางสะดวก ขึ้น

รถไฟฟ้าใต้ดินสถานีสามย่าน เดินไม่ถึง 5 นาที ก็ถึงร้าน 
2. เปิดบริการตลอด 24 ช่ัวโมง 365 วัน ไมม่ีวันหยุด 
3. มีโซนห้องสมุด หนังสือเยอะแยะมากมายให้ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการได้ค้นคว้าหา

ความรู้ 
จุดอ่อน  

1. เวลาสามทุ่มจะเป็นเวลาที่พyก มีลูกค้าแน่นร้านที่สุด มีปัญหาโต๊ะไม่พอน่ังทําให้ต้อง
กําหนดให้น่ังได้คนละหน่ึงช่ัวโมงเพ่ือให้คนอ่ืนได้มีโอกาสเข้ามาใช้บริการ 

2. เน่ืองจากร้านเปิดบริการตลอด 24 ช่ัวโมง ทําให้ทางร้านต้องแบ่งการทํางานเป็นสอง
กะ ซึ่งใช้กําลังคนค่อนข้างเยอะ เพ่ือการดูแลที่ทั่วถึง 
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3.4 การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 
 
ภาพที่ 3.4 : ภาพวิเคราะห์ BCG Model ของ NSpace 
 

 
 
 ในการวิเคราะห์ BCG Model ของ NSPaceน้ัน NSPace ได้จัดอยู่ในกลุม่ของ QUESTION 
MARK เน่ืองจากธุรกิจมีการเจริญเติบโตสูง ดูได้จากจํานวน Coworking Space ในประเทศไทยที่เพ่ิม
มากข้ึนเรื่อยๆ ประกอบกับการเข้ามาของกลุ่มคนทํางานรุ่นใหม่ที่ต้องการใช้พ้ืนท่ีส่วนตัวในการทํางาน 
โดยไม่จําเป็นต้องเข้าไปน่ังทํางานที่ออฟฟิต NSpaceก็เพ่ิงที่จะเข้าสู่กลุ่มตลาดใหม่ ซึ่งการจะทําให้
เป็นที่รู้จักของตลาดมากย่ิงข้ึน จําเป็นต้องอาศัยเงินทุนในด้านการตลาด การทําเว็บไซส์ การโฆษณา
เพ่ือโปรโมทร้านให้กลุ่มเป้าหมายรู้จัก โดยอาจจะต้องมีการกําหนดระยะเวลาการทําตลาดของ
ผลิตภัณฑ์กลุ่มน้ีให้ชัดเจน เพ่ือส่วนแบ่งทางการตลาดที่สูงข้ึน ให้ไปอยู่ในกลุ่มของ STAR ให้ได้  

1) การวิเคราะห์ Five Forces Model 
1. สภาวะการแข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry Among Firms Within 

The Industry) 
การแข่งขันภายในอุตสาหกรรมธุรกิจให้เช่าพ้ืนที่ทํางานร่วมกัน หรือที่เรียกว่า 

Coworking Space สร้างแรงกดดันต่อธุรกจิสูง เน่ืองจากมี Coworking Space หลายแห่งใน
ประเทศไทย ทัง้ที่เปิดมานานแล้ว และเพ่ิงเริ่มเปิดให้บริการ ให้ลูกค้าได้เลือกใช้บริการ ทําให้ลูกค้ามี
ทางเลือกเพ่ิมมากขึ้น ผู้ประกอบการเห็นควรที่จะจัดต้ัง Coworking Space โดยใช้ช่ือว่า NSPace 
เน่ืองจากปัจจุบันธุรกิจน้ีกําลังเป็นที่นิยมในประเทศไทย แม้การลงทุนใช้เงินลงทุนค่อนข้างสูง แต่ได้
ผลตอบแทนคุม้ค่าในระยะยาว 

NSpace
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คู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกันมีจุดขายที่ต่างกัน ความแตกต่างของการออกแบบสถานที่ และ
บรรยากาศมีอยู่มาก โดย NSPace เป็นธุรกิจที่นําเสนอรูปแบบเฉพาะน่ันคือ เป็นพ้ืนที่ทาํงานที่
สะดวกสบายที่สุด ทันสมัยที่สดุ และเน้นคุณภาพเป็นเลิศ ฐานกลุ่มลูกค้าจงึมุ่งเน้นเฉพาะกลุ่ม โดยจะ
เน้นกลุ่มลูกค้าที่เป็นฟรีแลนส ์ครีเอทีฟ กราฟฟิก ดีไซเนอร์ซะส่วนใหญ่ โดยเจาะกลุ่มลูกค้า
ระดับกลางและสูงที่มีกําลังทรัพย์ ต้องการพ้ืนที่ทํางานส่วนตัว มีมุมพักผอ่น อุปกรณ์เคร่ืองใช้
สํานักงานครบครัน และที่สําคัญคุณภาพการบริการที่ดี 

2. ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม ่(Threat of New Entrants) 
เน่ืองจากเทรนด์ของเด็กจบใหม่ที่อยากมีธุรกิจเป็นของตัวเองค่อนข้างบูมมาก กลุ่ม

ครีเอทีฟและ Startup ก็กําลังบูม คนทํางานฟรีแลนซ์กม็ากข้ึน เมื่อเทรนด์การทํางานยุคใหม่เป็นแบบ
น้ี ก็เร่ิมม ีCoworking Space เปิดในกรุงเทพฯเพ่ิมขึ้นหลายแห่งและต่อเนื่องทําให้เกิดผู้ลงทุนเข้าสู่
ธุรกิจน้ีมาก แรงกดดันจากคู่แข่งขันรายใหม่ค่อนข้างสูง หากผู้ลงทุนมีความพร้อม เงินลงทุนพร้อมใน
การทําธุรกิจ กส็ามารถสร้าง Coworking Space ได้อย่างง่าย 

คู่แข่งขันรายใหม่ที่ดําเนินธุรกิจตามแบบ NSPace ต้องมีแหล่งทําเลท่ีเอ้ืออํานวยต่อการจัด
สถานที่ให้เหมาะสมต่อการทํางาน ต่อการเดินทาง รวมทั้งการออกแบบพ้ืนที่ให้สอดคล้องกับการเป็น
พ้ืนที่ทํางานที่ได้มาตรฐานและสะดวกสบาย และต้องมีเงินทุนส่วนตัวมากในการดําเนินธุรกิจ หาก
คู่แข่งใช้วิธีการกู้ยืมเงินจากสถาบันการเงิน ธุรกิจย่อมมีความเสี่ยงต่อการขาดทุน เพราะต้องเสีย
ค่าใช้จ่ายในการจ่ายดอกเบ้ียให้กับสถาบันการเงิน รวมท้ังคู่แข่งที่เข้ามาใหม่ต้องรักษาระดับการ
ให้บริการลูกค้าอย่างดีเย่ียมเพ่ือดึงดูดลูกค้าให้กลับมาใช้บริการซ้ํา 

3. ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) 
ธุรกิจให้เช่าพ้ืนที่ทํางานร่วมกันที่ลูกค้าสามารถเลือกใช้แทนร้านกาแฟ หรือ คาเฟ่มี

มากแรงกดดันต่อธุรกิจสูง เช่น ร้านกาแฟ รา้นอาหารฟาสฟูดส์ที่เปิดบริการตลอด 24 ช่ัวโมง ลูกค้า
สามารถสั่งเคร่ืองด่ืมในราคาที่ไม่แพง เช่นกาแฟแก้วละ 80 บาท แต่สามารถน่ังทํางานได้ทั้งวัน และมี
อินเตอร์เนทบริการฟรี แต่ตามร้านกาแฟก็มพ้ืีนที่ที่จํากัด มเีวลาจํากัดในการใช้ห้อง สภาวะแวดล้อม
ทางเสียง ทําให้ลูกค้ามองหาสถานที่ที่สามารถทํางานได้อย่างมีประสิทธิภาพ ปราศจากเสียงรบกวน 
และมีสิ่งอํานวยความสะดวกต่างๆ 

NSPace ได้สร้างคุณลักษณะเด่นของพ้ืนที่ทํางาน โดยดีไซน์ของห้องแต่ละห้องมีการ
ตกแต่งสไตล์   โมเดิลใช้วัสดุที่ต่างกัน เช่น บางห้องมีการตกแต่งด้วยพรมที่ทําจากขวดนํ้าพลาสติกรี
ไซเคิล เก็บเสียงจากการเดินได้ดี กระจกเป็นแบบ 2 ช้ัน กันความร้อนจากด้านนอกไม่ให้แอร์ทํางาน
หนักเกินไป ใช้หลอดไฟ T5 ประหยัดไฟ การเลือกโทนสพ้ืีนที่ห้องทํางานแต่ละห้องก็คํานึงถึงหลักการ
ใช้สี โดยเลือกสีที่สุขมุ พักสายตา และไม่จัดจ้าน เพราะการทํางานต้องใช้สมาธิ การเลือกใช้เก้าอ้ีนาโน
ที่ถูกออกแบบ ตัดเย็บ และหุ้มเบาะน่ังอย่างพิถีพิถัน จึงทําให้รู้สึกสบาย ผ่อนคลาย อีกทั้งยังช่วยปรับ
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สรีระร่างกาย ช่วยแก้ปัญหาโรคออฟฟิตซินโดรมสําหรับท่านที่น่ังทํางานตลอดทั้งวัน NSPace นับเป็น
อีกหน่ึงทางเลือกที่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้เป็นอย่างดี และการบริการที่แตกต่าง
เหนือกว่าคู่แข่งขัน  

4. อํานาจต่อรองของกลุ่มผู้ซื้อหรือลูกค้า (Bargaining Power of Buyers) 
อํานาจต่อรองของลูกค้าในการเลือกใช้บริการค่อนข้างสูง เน่ืองจากในเขต

กรุงเทพมหานครม ีCoworking Space ให้เลือกอย่างมาก ลูกค้าสามารถเข้าใช้บริการใน Coworking 
Space แต่ละแห่งตามความชอบและความสะดวก Coworking Spaceแต่ละแห่งมุ่งเน้นความ
สะดวกสบายของพ้ืนที่ทํางาน ความพร้อมของอุปกรณ์เคร่ืองใช้สํานักงาน ต่างจากธุรกิจร้านกาแฟที่มี
เคร่ืองด่ืมบริการ แต่มีพ้ืนที่จาํกัดสําหรับลูกค้าในการน่ังทํางาน 

ดังน้ันลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ NSPace สามารถสัมผสัได้ถงึความทันสมัยทางด้าน
การออกแบบ การเลือกใช้โทนสี และการบริการที่ดี อัตราราคาไม่แพง สะดวกสบาย สิ่งอํานวยความ
สะดวกสบายครบครัน มีอุปกรณ์เคร่ืองใช้สํานักงาน ทั้งน้ีลูกค้าสามารถเลอืกการตัดสินใจใช้ 
Coworking Spaceแห่งอ่ืนได้ ขึ้นอยู่กับทัศนคติความพอใจแต่ละบุคคล 

5.   อํานาจต่อรองของผู้ขาย (Bargaining Power of Suppliers) 
อํานาจการต่อรองของผู้ขายตํ่า เน่ืองจาก NSPace เป็นธุรกิจขนาดเล็ก การจัดซื้อ

สินค้า ทางเจ้าของกิจการเป็นผู้จัดซื้อสินคา้เองโดยไม่ต้องผ่านผู้แทนจําหน่าย ในการที่ต้องสั่งซื้อสินค้า
เองทุกครั้งทําให้ไม่ได้ส่วนลดเท่ากับธุรกิจขนาดใหญ่ที่สั่งซื้อทีละมากๆ ส่งผลให้ธุรกิจมีต้นทุนการผลิต
สูง 
  
3.5 การวิเคราะหค์วามได้เปรียบทางการแข่งขัน 

1. ปัจจัยด้านทาํเลท่ีต้ัง 
 ข้อได้เปรียบของ NSPace คือ เป็นสถานที่เหมาะสมและการเดินทางสะดวกติดถนนใหญ่ มทีี่

จอดรถเพียงพอสามารถเดินทางด้วยรถยนต์ส่วนตัว รถประจําทางสาธารณะ และหรือรถไฟฟ้าใต้ดิน 
เปิดบริการต้ังแต่เวลา 11.00 – 04.00 น. 

2. ปัจจัยด้านอุปกรณ์เคร่ืองใช้สํานักงาน 
 ทางด้านเครื่องใช้สํานักงาน เลือกใช้เก้าอ้ีนาโน ที่ถูกออกแบบ ตัดเย็บ และหุ้มเบาะนั่ง อย่าง

พิถีพิถัน และเลือกใช้ผ้าหุ้ม ที่มีความเหนียวแน่นสูง ระบายอากาศได้ดี จึงทําให้รู้สึกสบาย ผ่อนคลาย 
อีกทั้งยังช่วยปรับสรีระร่างกาย โดยการปรับคานปรับข้างลําตัว เพ่ือปรับความสูงตํ่าของเบาะน่ังให้
เหมาะสมตามขนาดร่างกายของผู้ใช้แต่ละท่า ช่วยแก้ปัญหาโรคออฟฟิตซินโดรมสําหรบัท่านที่น่ัง
ทํางานตลอดทั้งวัน  เน่ืองจากลูกค้าส่วนใหญ่ต้องนั่งทํางานเป็นเวลานานติดต่อกันหลายช่ัวโมง เราจึง
ใส่ใจในสขุภาพของลูกค้าเลือกสิ่งที่ดีที่สุดให้ลูกค้า 
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3. ปัจจัยด้านการออกแบบ 
 เน้นการการเลือกโทนสี พ้ืนทีห่้องทํางานแต่ละห้องก็คํานึงถึงหลักการใช้สี โดยเลือกสีทีสุ่ขุม 
พักสายตา และไม่จัดจ้าน เพราะการทํางานต้องใช้สมาธิ 

4. ปัจจัยด้านสิง่แวดล้อม 
กระจกเป็นแบบ 2 ช้ัน กันความร้อนจากด้านนอกไม่ให้แอร์ทํางานหนักเกินไป ใช้หลอดไฟ 

T5 ประหยัดไฟ พรมที่ใช้ทําจากขวดน้ําพลาสติกรีไซเคิล เก็บเสียงจากการเดินได้ดี เฟอร์นิเจอร์และ
ของตกแต่งแต่ละช้ินเป็นสไตล์โมเดิร์น 80% ผลิตในเมืองไทย  
 



บทที่ 4 
การจัดทํากลยุทธ์ และแผนปฎิบัติการ 

 
 ในบทสุดท้ายนี ้จะนําเสนอการจัดทํากลยุทธ์ แผนปฎิบัติการ และแผนงานด้านการเงิน 
งบประมาณจากแหล่งเงินทุน รวมท้ังการดําเนินตัวช้ีวัดเพ่ือประเมินผล และแผนการรองรับการขยาย
ธุรกิจในอนาคตของธุรกิจให้เช่าพ้ืนที่ทํางานร่วมกัน NSPace โดยมีรายละเอียด ดังน้ี 
 
4.1 กรอบแนวคิดที่นาํไปสูก่ลยุทธ ์
 NSPace ได้ทําการกําหนดกลยุทธ์ธุรกิจอยู่บนความได้เปรียบทางการแข่งขัน โดยใช้ข้อมลู 
SWOT จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจ และข้อมูลของคู่แข่ง รวมถึงใช้ ผลการวิจัย ใน
การวิเคราะห์แนวทางในการกําหนดกลยุทธ์ ภายใต้แนวคิด และทฤษฎีทีเ่ก่ียวข้อง 
 
4.2 แนวคิดและทฤษฏีที่นาํมาใช ้

4.2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 
ส่วนประสมการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) หรือ 7 Ps ตามแนวคิดของPhilip Kotler 
(อ้างใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การ
จัดจําหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) และนอกจากน้ันยังต้องอาศัยเครื่องมืออ่ืนๆ 
เพ่ิมเติมประกอบด้วย บุคคล (People) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก การฝึกอบรม การจูงใจเพ่ือให้
สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน มีความสามารถ ม ี
ทัศนคติที่ดี สามารถตอบสนองต่อลูกค้า มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแก้ปัญหาและ 
สามารถสร้างคา่นิยมให้กับบริษัท การสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence 
and Presentation) และ กระบวนการ (Process) โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่นําเสนอแก่ตลาดเพ่ือตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้าและต้องสร้างคุณค่าให้เกิดขึ้น ได้แก่ รายการที่ให้บริการ การบริการจากพนักงาน เคร่ืองมือ 
ต่าง ๆ ที่ใช้ในการให้บริการ 

2. ราคา (Price) หมายถึง ต้นทุนที่ลูกค้าต้องจ่ายในการแลกเปลี่ยนสินคา้และบริการ
รวมถึงความพยายามในการใช้ความคิดและการก่อพฤติกรรม ซึ่งต้องจ่ายพร้อมราคาของสินค้าที่เป็น
ตัวเงินได้แก่ อัตราค่าบริการ ค่าบริการเสริมต่าง ๆ 

3. การจัดจําหน่าย (Place) หมายถึง กิจกรรมที่เก่ียวข้องที่จะนําเสนอบริการให้แก่
ลูกค้าซึ่งต้องพิจารณาในส่วนของที่ต้ัง สถานที่ในการบริการให้แก่ลกูค้า ช่องทางในการนําเสนอการ
ให้บริการแก่ลกูค้าที่สามารถเข้าถึงลูกค้าได้ง่าย ไม่ต้องใช้ความยากลําบากในการมาขอรับบริการ 
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รวมท้ังมีค่าใช้จ่ายน้อยที่สุด ซึ่งในปัจจุบันรปูแบบในการนําเสนอบริการมีการใช้เคร่ืองมือไปรษณีย์ 
การสื่อสารโดยจดหมายอิเล็กทรอนิกส์หรือโทรศัพท ์ทําใหส้ามารถให้บรกิารแก่ลูกค้าได้มากข้ึน 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อสื่อสารข้อมูลระหว่าง
ผู้ขายกับผู้ซื้อ การสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ ซึ่งการส่งเสริมการตลาดเพ่ือให้กลุ่มเป้ าหมาย
เข้าใจและเห็นคุณค่าของสิ่งที่เสนอขาย 

5. บุคคล (People) หมายถึง องค์ประกอบที่สําคัญของการดําเนินธุรกิจดังน้ันต้อง
อาศัยการสรรหา การฝึกอบรม การจูงใจเพ่ือสร้างความพอใจให้แก่ลูกค้าเพ่ือให้เกิดความแตกต่างจาก
คู่แข่งขัน พนักงานต้องมีทัศนคติที่ดีมีความสามารถในการแก้ไขปัญหาใหล้กูค้าได้ดี 

6. การสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) หมายถึง การแสดงให้ลูกค้ามองเห็นคุณค่าและรู้สึกพึงพอใจในการให้บรกิารได้แก่ 
สภาพช่องทางการให้บริการ ลักษณะการแต่งกายของพนักงาน อุปกรณ์หรือสิ่งอํานวยความสะดวก
ต่าง ๆ ภายใน สถานประกอบการที่ผู้ใช้บริการสามารถมองเห็นจากภายนอกและสร้างความประทับใจ
ให้แก่ลูกค้า 

7. กระบวนการบริการ (Process) หมายถึง การอาศัยกระบวนการบางอย่างเพ่ือจัดส่ง
บริการ ให้กับลูกค้าได้อย่างรวดเร็วและประทับใจลูกค้าประกอบด้วย ความรวดเร็วในการให้บริการ
การ ตอบรับจากพนักงานในการแก้ไขปัญหาเม่ือเกิดข้อผิดพลาดเป็นต้น ทั้งหมดจะส่งผลต่อความรู้สึก 
นึกคิดของลูกค้าซึ่งมาใช้บริการทั้งสิ้นกระบวนการบริการจึงถูกยอมรับว่ามีความสําคัญต่อธุรกิจ 
บริการสามารถสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกค้าได้ 

4.2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับคุณภาพการให้บริการ 
การทําการตลาดการบริการให้ประสบความสาเร็จน้ันนอกจากการทําการตลาดใน  

รูปแบบด้ังเดิม ยังต้องมีองค์ประกอบทางด้านการตลาดที่สาคัญอีก 3 ประการ คือ การสร้างความ
แตกต่างในการแข่งขัน (Competitive Differentiation) ความสามารถในการผลิต (Productivity)  
และสุดท้ายคือ คุณภาพของการบริการ (Service Quality) Kotler (2003 อ้างใน ผุดผ่อง  
ตรีบุบผา, 2547)  

การให้บริการ คือ การรักษาระดับการให้บริการที่เหนือกว่าคู่แข่งขัน โดยเสนอคุณภาพการ  
ให้บริการตามความคาดหวังของลูกค้า ข้อมูลต่างๆ เก่ียวกับคุณภาพการให้บริการที่ลกูค้าต้องการ  
จะได้จากประสบการณ์ในอดีต จากการพูดปากต่อปาก หรือจากการโฆษณาของธุรกิจให้บริการ  
ลูกค้าจะเกิดความพึงพอใจถ้าได้รับในสิ่งที่เขาต้องการ (What) เมื่อเขามีความต้องการ (When)  
สถานที่ที่เขาต้องการ (Where) และในรูปแบบที่เขาต้องการ (How) ซึ่งนักการตลาดต้องทําการวิจัย  
เพ่ือให้ทราบถึงเกณฑ์การตัดสินใจซื้อบริการของลูกค้า โดยทั่วไปไม่ว่าธุรกิจแบบใดก็ตามลูกค้าจะ  
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ใช้เกณฑ์ต่อไปน้ีในการพิจารณาถึงคุณภาพของการให้บริการ (ศิริวรรณ เสรีรัตน,์ ปริญ ลักษิตานนท์, 
ศุภร เสรีรัตน ์และ องอาจ ปทะวานิช, 2546 หน้า 437)  

คุณภาพของการบริการถือว่าเป็นกลยุทธ์ที่สาํคัญสําหรับการแข่งขันและยังถือเป็นปัจจัยหน่ึง
ที่ทําให้ลกูค้าเกิดความพึงพอใจและมีความจงรักภักดีต่อการบริการ ซึ่งเป็นที่ปรารถนาของ
ผู้ประกอบการทุกรายเพราะความจงรักภักดีเป็นสิ่งที่ก่อให้เกิดการซื้อซ้าํและอาจซื้อมากข้ึนและไม่
หว่ันไหวต่อราคาของคู่แข่งขันที่ถูกกว่า และยังเป็นกระบอกเสียงที่โฆษณาให้ลูกค้าใหม่ๆเข้ามาใช้
บริการ และอาจเป็นผู้ให้คําแนะนําต่างๆ แก้กิจการได้เป็นอย่างดี มิ่งสรรพ์ ขาวสะอาด, นุกุล เครือฟู 
และอัครพงศ์ อ้ันทอง (2548, หน้า 155 อ้างใน ภูษิต วงศ์หล่อสายชล และวัชรียา โกมลสุต, 2550) 
  
4.3 ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ  
 ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ  

4.3.1 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) NSPace Coworking Space เลือกใช้กล
ยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategy) เป็นการสร้างให้เกิดความแตกต่างของสินค้า
หรือผลิตภัณฑ์เพ่ือให้เกิดเป็นกลยุทธ์ในการแข่งขัน โดยสามารถสนองตอบต่อความต้องการของ
ผู้บริโภคได้ในรูปแบบที่คู่แข่งไม่สามารถทําได้ เน่ืองจาก NSPace Coworking Space เป็นพ้ืนที่
ทํางานให้เช่า ซึ่งกําลังจะเปิดให้บริการในปี 2560 ปัจจุบันมี Coworking Space เกิดขึ้นมากมายใน
เขตกรุงเทพมหานคร ดังน้ัน NSPace Coworking Space จําเป็นต้องสร้างความสามารถในการ
แข่งขันด้วยการสร้างความแตกต่างในสินค้าและบริการจากคู่แข่งรายอ่ืน  

4.3.2 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Function-Level Strategy) NSPace Coworking Space แบ่ง
การบริหารงานออกเป็น 3 ด้าน คือ การบริหารการดําเนินงาน (Operating Management) การ
บริหารด้านการตลาด (Marketing Management) และการจัดการการเงิน (Financing 
Management) โดยรายละเอียดของกลยุทธ์ในแต่ละด้านมีดังต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 4.1 : รายละเอียดของกลยุทธ์ในแต่ละด้าน 
 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดกลยุทธ์ 
กลยุทธ์ด้านการตลาด  
1.การสร้างการรับรู้ในตราสินค้า 
NSPace 

วัตถุประสงค์ : 
1. เพ่ือให้ NSPace เป็นท่ีรู้จักของผู้บริโภคในวงกว้าง 
2. เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดการจดจําแบรนด์ NSPace 

 งบประมาณ 30,000 บาท 
 การดําเนินงานของกลยุทธ์ : 

1. การทํากิจกรรมส่งเสริมการตลาดในสื่อ Social Media 
1) การซ้ือโฆษณาทางสื่อ Facebook เพ่ือให้ภาพโฆษณาและ

ชื่อแบรนด์ถูก Feed ขึ้นหน้า Timelineอยู่ตลอดเวลา เพ่ือ
สร้างการจดจาํและรับรู้ต่อแบรนด์ NSPace 

2) การซ้ือพ้ืนท่ีโฆษณาผ่านทาง website serach Engine 
google โดยเป็นเว็บไซต์ท่ีกลุ่มเป้าหมายจะหาหาข้อมูล
เกี่ยวกับ Coworking space อันดับต้นๆทุกคร้ังท่ีมีการ 
search 

2. การดําเนินกิจกรรมเพ่ือสังคม CSR 
จัดกิจกรรมท่ีเป็นประโยชน์ต่อสังคมต่อทุกปี โดยกิจกรรมท่ีจัดจะ
มีความเกี่ยวโยงกับแบรนด์และตราสินค้า 

กลยุทธ์ด้านการดําเนินงาน  
1.การออกแบบพ้ืนท่ีทํางานให้มี
ความแตกต่าง  

วัตถุประสงค์ :  
1. เพ่ือให้การทํางานการบริหารเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ 
2. เพ่ือดึงดูดผู้บริโภคให้เข้ามาใช้บริการ 

 งบประมาณ 400,000 บาท 
 การดําเนินงานของกลยุทธ์ : 
 1. การบริหารจัดการออกแบบพ้ืนท่ีทํางานให้มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว 

1) ตกแต่งพ้ืนท่ีภายในและภายนอกให้เรียบหรูทันสมัย 
2) เลือกอุปกรณ์เฟอร์นิเจอร์ท่ีมัคุณภาพและได้มาตรฐาน 

 2. บริหารจัดการทรัพยากรบุคคลให้เกิดประสิทธิภาพต่อการ
ดําเนินงาน 
1) จัดให้มีการประชุมทีมเพ่ือศึกษาและทําความเข้าใจตรงกันถึง

หน้าท่ีท่ีได้รับมอบหมายในแต่ละตําแหน่งหน้าท่ี 
2) จัดให้มีการอบรมพนักงาน และจัดให้มีการสัมมนา 
3) ส่งพนักงานไปเทรนด์ เพ่ือเสริมสร้างการทํางานในแก่บุคคล 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ) : รายละเอียดของกลยุทธ์ในแต่ละด้าน 
 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดกลยุทธ์ 
กลยุทธ์ด้านการเงิน  
1.การจัดหาแหล่งเงินทุน และการ
หาหุ้นส่วนมาลงทุน 

วัตถุประสงค์ : 
1. เพ่ือดําเนินการหาแหล่งของเงินทุนท่ีมีประสิทธิภาพมากก 

ท่ีสุด เพ่ือการขยายของกิจการในอนาคต 
2. เพ่ือเพ่ิมความมั่นคงทางด้านการเงนิภายในบริษัท 
3. เพ่ือช่วยเพิ่มเงินทุนหมุนเวียนในการดําเนินงานในฝ่ายต่างๆ 

ของบริษัท ให้เป็นไปอย่างไม่ติดขัด และมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 
 งบประมาณ ไม่สามารถประเมินได้ 
 การดําเนินงานของกลยุทธ์ :  

1. ประมาณการจํานวนงบประมาณท่ีเกิดจากการขยายตัวของธุรกิจ
ในอนาคต โดยคํานวณจากปริมาณค่าใช้จ่ายในฝ่ายต่างๆของ
บริษัท และนํามาประมวณเป็นจํานวนเงินรวมท่ีต้องการจากนั้นจงึ
หักด้วยเงินลงทุนในส่วนของเจ้าของ จนได้จํานวนเงินส่วนต่างท่ี
ต้องการทําการสรรหาจากแหล่งเงินทุนภายนอก 

2. ทําแผนประเมินของแหล่งเงินทุนท่ีดีท่ีสุด โดยคํานวณจากดอกเบี้ย
ท่ีต้องเสีย จํานวนทรัพย์สินท่ีต้องค้ําประกัน และระยะเวลาในการ
ชําระเงินคืน เป็นต้น 

3. การหาหุ้นส่วนมาลงทุนเพ่ือกระจายความเสี่ยง 
 
4.4 ส่วนประสมการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) หรือ 7 Ps  

ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหน่าย (Place) การส่งเสริม
การตลาด (Promotion) บุคคล (People) การสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence and Presentation) และกระบวนการบริการ (Process) ซึ่งการกําหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดของ NSPace Coworking Space ได้นําผลการศกึษาสภาพแวดล้อมภายนอกและภายใน 
มาใช้เป็นข้อมูลประกอบในการวางกลยุทธ์ เพ่ือให้ NSPace Coworking Space สามารถบริหารงาน
ได้บรรลุวัตถุประสงค์ที่ต้ังไว้ โดยมีรายละเอียด ดังต่อไปนี้ 

4.4.1 ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
1. NSPace มีสิ่งอํานวยความสะดวกพ้ืนฐาน (เช่น อินเตอร์เน็ตความเร็วสูง, เคร่ือง

แฟกซ์, เคร่ืองถ่ายเอกสาร, ห้องประชุม, มุมรับแขก และห้องน่ังเล่น) มคีุณภาพไว้คอยบริการลูกค้าที่
เข้ามาใช้บริการ 
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2. เราใส่ใจในเรื่องการดีไซน์ห้องแต่ละห้อง เรายังคํานึงถึงสิ่งแวดล้อม เช่น กระจกเป็น
แบบ 2 ช้ัน กนัความร้อนจากด้านนอกไม่ให้แอร์ทํางานหนักเกินไป ใช้หลอดไฟ T5 ประหยัดไฟ พรม
ที่ใช้ทําจากขวดนํ้าพลาสติกรีไซเคิล เก็บเสียงจากการเดินได้ดี เฟอร์นิเจอร์และของตกแต่งแต่ละช้ิน
เป็นสไตล์โมเดิร์น 80% ผลิตในเมืองไทย  

3. สิ่งอํานวยความสะดวกมีความทันสมัย และมีคุณภาพได้มาตรฐาน ปลอดภัยสําหรับ
การใช้งาน 

4. พ้ืนที่ให้บริการ (เช่น ห้องน่ังเล่น ห้องสมุด มุมกาแฟ มุมสวนหย่อม) มีความ
หลากหลาย และสะดวกสบาย ทางร้านได้จัดเตรียมห้องน่ังเล่น มุมพักผอ่น ให้กับลูกค้าโดยมีสิ่ง
อํานวยความสะดวกสบายไว้บริการ อาทิเช่น โซฟา ตู้เย็น โต๊ะสนุกเกอร์ อีกทั้งห้องน่ังเล่นยังอบอวล
ไปด้วยกลิ่นเทียนหอมอโรม่า เพ่ือให้ลูกค้าได้รู้สึกผ่อนคลายจากความเครียดจากการทํางาน 

5. มุมกาแฟ café ในสวน ออกแบบให้เป็น Food truck และตกแต่งด้วยสไตล์เก๋เรียบ
ทันสมัย บริการลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ ลูกค้าบางท่านทุ่มเทเวลาให้กับการทํางาน จนไม่อยากสละ
เวลาไปทําอย่างอ่ืน ทางร้านเราก็มีบริการเคร่ืองด่ืม เบเกอรี่ และอาหารไว้บริการในราคากันเอง 

6. ขนาดพ้ืนที่ให้บริการมีเพียงพอ และเหมาะสมกับจํานวนผู้ใช้บริการ เพราะเรา
คํานึงถึงลูกค้าเป็นสําคัญ ดังน้ันลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการจึงไม่ต้องกังวลว่าจะไม่มีพ้ืนที่ทํางาน 

4.4.2 ด้านราคา (Price) 
กลยุทธ์การกําหนดการต้ังราคาจะพิจารณาจากปัจจัยหลัก 3 ประการ ดังน้ี 

1. Cost-Plus Pricing คือการคิดราคาโดยใช้ต้นทุนเป็นฐาน ดังน้ันปัจจัยด้านต้นทุนจึง
เป็นสิ่งที่ไม่อาจมองข้ามได้  

2. Value Based Pricing คือ เป็นราคาที่กลุ่มลูกค้าเป้าหมายยินยอมจ่ายจากการ
ประเมินผลประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับกับต้นทุนที่สญูเสียไป เน่ืองจากลูกค้าที่จะเข้ามาใช้บริการที่ 
NSPace Coworking Spaceน้ันย่อมคาดหวังที่จะได้รับการบริการที่ดี รวมถึงพ้ืนที่ในการทํางาน และ
สิ่งอํานวยความสะดวกพ้ืนฐานต่างๆ ดังน้ันเราจึงใส่ใจในคณุภาพ ไม่ว่าจะเป็นการออกแบบ การเลือก
เฟอร์นิเจอร์ การคัดสรรบุคลากร เพ่ือทําใหลู้กค้าได้รับความพึงพอใจสูงสุด และยอมควักเงินเพ่ือมาใช้
บริการที่ NSPace Coworking Space ของเรา 

3. Competitor Analysis คือการต้ังราคาโดยเปรียบเทียบกับคู่แข่งที่มอียู่ในตลาด 
เน่ืองจาก NSPace Coworking Space เห็นว่าปัจจุบันมีจํานวนคู่แข่งในอุตสาหกรรมเป็นจํานวนมาก 
และด้วยสภาวะเศรษฐกิจของประเทศที่เติบโตช้า ทําให้ราคาเป็นปัจจัยสําคัญประการหน่ึงสําหรับการ
ตัดสินใจซื้อของลูกค้า โดยราคาการเช่าพ้ืนที่ทํางานร่วมกัน ราคาโดยเฉล่ียต่อวัน อยู่ที่ 150 – 300 
บาท 
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  จากปัจจัยข้างต้น NSPace Coworking Space จึงเลือกใช้กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์คุ้มค่า
อย่างมีระดับ (High-Value Strategy) ซึ่งเป็นการต้ังราคาในระดับกลางสําหรับ เพ่ือใช้ราคาสร้างข้อ
ได้เปรียบด้านคุณค่า ด้วยการต้ังราคาตํ่ากว่าคู่แข่งที่อยู่ในระดับคุณภาพเดียวกัน 
 
ตารางที่ 4.2 : กลยุทธ์การต้ังราคา 

 
 

ราคาห้อง ราคาจะแตกต่างกันออกไปตามลักษณะการใช้งาน โดยแบ่งราคาตามรายวัน ราย
สัปดาห์ รายเดือน 3 เดือน 6 เดือน และรายปี สําหรับ Hot Desk และแบ่งราคาตามห้องประชุมเล็ก 
/ ใหญ่ 1 ช่ัวโมง 4 ช่ัวโมง และ 8 ช่ัวโมง สําหรับ Meeting room 

 
ตารางที่ 4.3 : ราคาห้องตามลักษณะการใช้งาน 
 
HOT DESK PACKAGE PRICE / PERSON 

- Day Pass  240 
- Week  1,200 
- Month 2,500 
- Quarter 4,800 
- Half Year 9,250 
- Year 18,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.3 (ต่อ) : ราคาห้องตามลักษณะการใช้งาน 
 
MEETING ROOM WEEKDAYS WEEKENDS 
SMALL MEETING ROOMS (4-6 PERSONS)  

- HOURLY 100 100 
- HALF DAY (4 HOURS) 300 300 
- FULL DAY (8 HOURS) 580 580 

BIG MEETING ROOMS (10-12 PERSONS)  
- HOURLY 220 220 
- HALF DAY (4 HOURS) 750 750 
- FULL DAY (8 HOURS) 1,300 1,300 

 
4.4.3 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 

- สถานที่ต้ังกิจการ เป็นสถานทีเ่หมาะสมและการเดินทางสะดวกติดถนนใหญ่ มทีี่
จอดรถเพียงพอสําหรับผู้มาใช้บริการ สามารถเดินทางด้วยรถยนต์ส่วนตัว รถประจําทางสาธารณะ 
และหรือรถไฟฟ้าใต้ดิน เปิดบริการต้ังแต่เวลา 10.00 – 24.00 น. 

- สถานที่ต้ังของ NSPace Coworking Space มีความสะดวกในการหาที่รับประทาน
อาหาร เช่น ห้างสรรพสินค้า ร้านอาหาร ทําให้ง่ายต่อลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ 

4.4.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
- NSPace Coworking Space มีการจัดทําโปรโมช่ันราคาห้องประชุม สําหรับลูกค้าที่

สมัครเป็นสมาชิกกับเรา โดยลูกค้าจะได้ราคาพิเศษ และของสมนาคุณเล็กๆน้อยๆ 
- มีความหลากหลายในการประชาสัมพันธ์กิจกรรมพิเศษผ่านช่องทางอินเตอร์เน็ต  

(เช่น Facebook, Instagram และ Webpage เป็นต้น) เพ่ือเป็นช่องทางในการติดต่อสื่อสาร 
ประชาสัมพันธ์กับลูกค้าเกี่ยวกับบริการของเรา 

- ทาง NSPace Coworking Space จะมีการจัดกิจกรรมต่างๆ เพ่ือให้ผู้มาใช้บริการมี
ส่วนร่วม (เช่น การจัดสัมมนาในหัวข้อต่างๆ เป็นต้น) 

4.4.5 ด้านบุคคลากร (People) 
ทางด้านผู้บริการ NSPace Coworking Space มีการคัดเลือก และจัดหาบุคลากรที่มี

คุณภาพ มีความเช่ียวชาญในงานด้านต่างๆ และมากด้วยประสบการณ์ เช่น ผู้จัดการ ฝา่ยบริการ ฝ่าย
การตลาด ฝ่ายบัญชี และ ฝ่ายIT เป็นต้น โดยจัดให้มีการเขา้คอร์ส ฝึกอบรม เพ่ือพัฒนาศักยภาพใน
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การทํางาน พนักงานของเราต้องมีความรู้ความสามารถ มคีวามใส่ใจ สุภาพ และกระตือรือล้นในการ
ทํางาน เพ่ือให้ลูกค้าได้รับประสบการณ์ที่ดี เกิดความพอใจสูงสุด และอยากที่จะกลับมาใช้บริการที่ 
NSPace Coworking Space 

4.4.6 ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) 

โดย NSPace Coworking Space ของเราน้ัน ได้คํานึงถึงสิ่งแวดล้อมเป็นหลัก โดยพ้ืนที่
ให้บริการเป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม เช่น มสีนามหญ้าในสวนหน้าบ้าน เพ่ือให้ความร่มรื่น ทําให้ลูกค้า
รู้สึกผ่อนคลาย และเกิดความรื่นรมย์ไปกับธรรมชาติ นอกจากน้ีแล้วพ้ืนที่ให้บริการโซนด้านในเรายัง
เลือกกระจกเป็นแบบ 2 ช้ัน กันความร้อนจากด้านนอกไม่ให้แอร์ทํางานหนักเกินไป ใช้หลอดไฟ T5 
ประหยัดไฟ และพรมที่ใช้ทําจากขวดน้ําพลาสติกรีไซเคิล เก็บเสียงจากการเดินได้ดี เราใส่ใจในทุก
ขั้นตอนรายละเอียดในพ้ืนที่การให้บริการ ทัง้น้ีพ้ืนที่ทํางานยังสะอาด กว้างขวาง สะดวกสบาย และ
ปลอดภัย 

4.4.7 ด้านกระบวนการบริการ (Process) 
คุณภาพการบริการเป็นสิ่งที่สําคัญอันดับต้นๆของ NSPace Coworking Space การ

ให้บริการได้ตรงตามที่ลูกค้าคาดหวัง คุณภาพของการบริการถือว่าเป็นกลยุทธ์ที่สาคัญสําหรับการ
แข่งขันและยังถือเป็นปัจจัยหน่ึงที่ทําให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจและมีความจงรักภักดีต่อการบริการ 
ดังน้ันการบริการจะต้องมีความรวดเร็ว เช่นถ้าลูกค้าต้องการความช่วยเหลือในเร่ืองการต่อ
อินเตอร์เน็ต พนักงานจําเป็นต้องมีความรู้ และสามารถแกปั้ญหาการใช้งานอินเตอร์เน็ตได้รวดเร็วและ
ทนัท่วงที รวมถึงมีทักษะในการแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้ดีอีกด้วย นอกจากน้ีกระบวนการของการ
ให้บริการในขัน้ตอนต่างๆต้องมีความถูกต้อง แม่นยํา เช่น การให้ข้อมูลของทางร้าน และการแจ้ง
อัตราค่าบริการ เป็นต้น 
 
4.5 แผนการเงิน และงบประมาณการลงทุน 

1. งบการลงทนุ 
ต้นปีที่ 1 NSPace Coworking Space ต้องการเงินในสินทรัพย์ถาวรที่เป็นท่ีดิน เคร่ือง

คอมพิวเตอร์ เคร่ืองถ่ายเอกสาร ตู้เย็น เฟอร์นิเจอร์ อุปกรณ์และเครือข่ายการสื่อสาร คา่จดทะเบียน 
ค่าตกแต่งร้าน และค่า Software ซึ่งสํารองไว้เป็นค่าใช้จ่ายเดือนแรกของการดําเนินงาน รวมจํานวน
ทั้งสิ้น 2,293,990บาท โดยมีรายละเอียดดังน้ี 
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ตารางที่ 4.4 : งบประมาณการลงทุน 
 

 
 
รายละเอียดค่าใช้จ่าย 

- ค่าที่ดิน ค่าเคร่ืองคอมพิวเตอร์ ค่าเคร่ืองถ่ายเอกสาร ตู้เย็น เฟอร์นิเจอร์ อุปกรณ์และ
เครือข่ายการสื่อสาร 

- ค่าจดทะเบียน และค่าตกแต่งพ้ืนที่ทํางานทั้งภายในและภายนอก ซึ่งประกอบด้วย ค่า
ออกแบบ ค่าทาสีทาสี ปรับปรุงระบบไฟฟ้า ช้ันวางหนังสือ ช้ันวางของ ชุดรับแขก Foodtruck ค่า
ซอฟแวร์โปรแกรมเฉพาะ ค่าลงระบบ รวมทั้งสิ้น 800,000 บาท 

- ค่าเฟอร์นิเจอร์ประกอบด้วย โต๊ะกลม โต๊ะยาวทรงสี่เหลี่ยมผืนผ้า เก้าอ้ี เก้าอ้ีพนักพิง 
โซฟา หมอนอิง โคมไฟต้ังโต๊ะ ช้ันวางหนังสือ ล็อกเกอร์ เป็นต้น 
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- จํานวนเงินทุนหมุนเวียนคิดจากค่าใช้จ่าย เพ่ือใช้เป็นค่าจ้างพนักงาน และค่าใช้จ่าย
อ่ืนๆ โดยประมาณ 
 

2. งบการเงิน 
งบกําไรขาดทุน 
 

ตารางที่ 4.5 : งบกําไรขาดทุนประมาณการสถานการณ์ปกติ 
 

 
 

กําไรสะสมประมาณการสถานการณ์ปกติ 
 

ตารางที่ 4.6 : กําไรสะสมประมาณการสถานการณ์ปกติ 
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กําไรสะสม 
 

ตารางที่ 4.7 : กําไรสะสม 
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3. งบกระแสเงินสด 
งบกระแสเงินสดกรณีปกติ 
 

ตารางที่ 4.8 : งบกระแสเงินสดประมาณสถานการณ์ปกติ 
 

 
 
 
 
 
 
 



74 

4. งบดุลกรณีปกติ 
 

ตารางที่ 4.9 : งบดุลประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
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5. วิเคราะห์โครงสร้างการลงทนุ 
 

ตารางที่ 4.10 : การวิเคราะห์โครงการลงทุน 
 

 
 

จากตารางจะเห็นได้ว่าอัตราผลตอบแทนคอ่นข้างสูง สามารถคืนทุนได้เร็วภายในระยะเวลา 
3 ปีครึ่ง 
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6. การวิเคราะหอั์ตราส่วนทางการเงนิ 
 

ตารางที่ 4.11 : การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
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7. การคํานวณค่าเสื่อมราคา 
 

ตารางที่ 4.12 : การคํานวณค่าเสื่อมราคา 
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8. การประมาณค่าใช้จ่าย 
 

ตารางที่ 4.13 : การประมาณค่าใช้จ่าย 
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9. การวิเคราะห์จุดคุ้มทุน 
 

ตารางที่ 4.14 : การคํานวณจุดคุ้มทุน 
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แบบสอบถาม 
 

เรื่อง ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสนิใจเลือกใช้บรกิาร Coworking Space   
 

คําชี้แจง: แบบสอบถามเร่ือง ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการ Coworking 
Space จัดทําขึ้นเพ่ือประกอบการค้นคว้าแบบอิสระ ซึ่งเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในหลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิตสาขาบริหารธุรกิจ ขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ โดย
ผู้วิจัยจะเก็บข้อมูลของท่านไว้เป็นความลับเพ่ือประโยชน์ในการศึกษาเท่าน้ัน กรุณาตอบแบบสอบถาม
ตามความจริง และขอขอบพระคุณอย่างสูงที่ท่านกรุณาสละเวลาอันมีค่าในการตอบแบบสอบถามคร้ัง
น้ี 
คําจํากัดความ: Coworking Space หรือ พ้ืนที่ทํางานร่วมกัน เป็นวิธีการ ความคิดในการทํางาน
รูปแบบใหม่ เป็นการเปลี่ยนการทํางานท่ีต้องน่ังอยู่ในออฟฟิศเล็กๆ แคบๆ โดย Coworking สามารถ
ตอบโจทย์การทํางาน หรือการใช้ชีวิตดีกว่าที่กล่าวมาข้างต้น ด้วยความรู้ ด้วยศักยภาพการทํางานที่มี 
บวกกับเทคโนโลยี เช่น คอมพิวเตอร์เคร่ืองเดียว กับอินเทอร์เน็ต สามารถสร้างรายได้ มีไลฟ์สไตล์ที่
ทํางานเมื่อไหร่ก็ได้ ที่ไหนก็ได้ และสามารถทําในสิ่งที่มีความสนใจ มากกว่าการเป็นลูกจ้าง 
 

แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี ้
ส่วนที่ 1 ข้อมลูทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 2 ข้อมลูพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ Coworking Space 
ส่วนที่ 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลอืกใช้บริการ Coworking Space 
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ส่วนที่ 1: ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง : โปรดทําเคร่ืองหมาย � ในช่องที่ตรงกับท่านมากที่สุด 

1. เพศ 
 ชาย  หญิง 

2. อายุ 
 18-25 ปี  26-33 ปี 
 34-40 ปี  41 ปีขึ้นไป 

3. ระดับการศึกษา 
 ตํ่ากว่าปริญญาตร ี  ปริญญาตรี 
 ปริญญาโท  ปริญญาเอก 
 อ่ืนๆ โปรดระบุ........................................ 

4. อาชีพ 
 นักเรียน / นิสิต / นักศึกษา  ข้าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
 พนักงานบริษัทเอกชน  ธุรกิจส่วนตัว / เจ้าของกิจการ 
 อาชีพอิสระ โปรดระบุ........................................ 

5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท  10,001 – 20,000 บาท 
 20,001 – 30,000 บาท  30,001 – 40,000 บาท 
 40,001 – 50,000 บาท  50,001 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที่ 2: ข้อมูลพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ Coworking space  
คําชี้แจง : โปรดทําเคร่ืองหมาย � ลงในช่องที่ตรงกับพฤติกรรมของทา่นมากที่สุด 

1. ท่านเคยใช้บริการ Coworking Space หรอืไม่ (ถ้าไม่เคย ให้ข้ามไปทําขอ้ 7) 
 เคย  ไม่เคย 

2. ท่านใช้บริการ Coworking Space แห่งใดมากที่สุด 
 HUBBA Thailand  Launchpad 
 Klique Desk  Muchroom 
 The Third Place  Glowfish 
 The Hive  INN-Office Coworking & Event 
 DRAFTBOARD  อ่ืนๆ โปรดระบุ.............................. 

3. ความถี่ในการใช้บริการ Coworking Space (จํานวนคร้ัง / สัปดาห์) 
 น้อยกว่า 1 ครั้ง  1-2 ครั้ง 
 3-4 ครั้ง  5-6 ครั้ง 
 มากกว่า 6 ครั้ง 

4. ท่านจะเข้าใช้บริการในวัน 
 วันธรรมดา (จันทร-์ศุกร์)  วันหยุด (เสาร์-อาทิตย์) 
 วันหยุดนักขัตฤกษ์ 

5. ค่าบริการที่ท่านใช้จ่ายในการใช้บริการ Coworking Space โดยเฉล่ีย (บาท / ครั้ง) 
 น้อยกว่า 150 บาท  150 – 200 บาท 
 201 – 250 บาท  251 – 300 บาท 
 301 บาทขึ้นไป 

6. ถ้ามี Coworking Space เปิดใหม่ ท่านสนใจที่จะลองเข้าใช้บริการหรือไม่ 
 สนใจ  ไม่สนใจ  

7. ถ้าท่านไม่เคยใช้บริการ Coworking Space มาก่อน ท่านสนใจทีจ่ะลองเข้าใช้บริการหรือไม่  
(ถ้าสนใจ ให้ไปที่ข้อ 8) 

           สนใจ  ไม่สนใจ 
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8. ถ้าท่านสนใจที่จะเข้าใช้บริการ ปัจจัยใดที่ท่านคํานึงถึงมากที่สุดที่ทําให้ท่านอยากเข้ามาใช้
บริการ (กรุณาเลือก 5 คําตอบ) 
 มสีิ่งอํานวยความสะดวกพ้ืนฐาน เช่น อินเตอร์เน็ต ปรินเตอร์  
 ราคาเหมาะสม 
 ทําเลท่ีต้ัง มีความสะดวกในการเดินทาง 
 มีบริการทีจ่อดรถ     
 มีการจัดกจิกรรมต่างๆ เพ่ือให้ผู้มาใช้บริการมีส่วนร่วม 
 บุคลากร พนักงานมีความกระตือรือล้น และดูแลเอาใจใส ่ 
 การบริการของผู้ให้บริการมีความรวดเร็ว ถูกต้องแม่นยํา 
 พ้ืนที่ทํางานมีความสะดวกสบาย สะอาด ปลอดภัย 
 มีโปรโมช่ัน บัตรสมาชิก 
 มีเคร่ืองด่ืม นํ้าเปล่า / ชา และกาแฟ ไว้คอยบริการ 
 การตกแต่งภายใน และภายนอกพ้ืนที่ทํางานที่ดูทันสมัย  
 มีห้องสมุด เพ่ือค้นคว้าหาความรู้ 
 สามารถจองออนไลน์ได้ 
 คําติชมจากลูกค้าที่เคยเข้าใช้บริการ 
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ส่วนที่ 3: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการ Coworking Space (ส่วนน้ี
สําหรับผู้ที่เคยเข้าใช้บริการเท่าน้ัน) 
 
 คําชี้แจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย � ลงในช่องที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านหรือข้อเท็จจริง
มากที่สุด 
5 = มากที่สุด   4 = มาก   3 = ปานกลาง   2 = น้อย   1 = ไม่เห็นด้วย   0 = ไม่สามารถประเมินได้ 
 

ข้อ ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ ระดับความคดิเห็น 
5 4 3 2 1 0 

1. 1.1 สิ่งอํานวยความสะดวกพ้ืนฐาน (เช่น อินเตอร์เน็ต
ความเร็วสูง, เคร่ืองแฟกซ์, เครื่องถ่ายเอกสาร, ห้อง
ประชุม, มุมรับแขก และห้องนั่งเล่น) มีคุณภาพ 

      

1.2 จํานวนสิ่งอํานวยความสะดวกมีเพียงพอต่อการใช้
งาน 

      

1.3 สิ่งอํานวยความสะดวกมีความทันสมัย       
1.4 สิ่งอํานวยความสะดวกตรงตามความต้องการใช้
งาน 

      

1.5 พ้ืนทีใ่ห้บริการ (เช่น ห้องน่ังเล่น ห้องสมุด มุม
กาแฟ มุมสวนหย่อม) มคีวามหลากหลาย และ
สะดวกสบาย 

      

1.6 ขนาดพ้ืนที่ให้บริการมีเพียงพอ และเหมาะสมกับ
จํานวนผู้ใช้บริการ 

      

1.7 ระดับราคาค่าบริการเหมาะสมต่อการเข้าใช้
บริการ 

      

1.8 ระยะเวลาในการเปิดให้บริการมีความเหมาะสม       
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ข้อ ปัจจัยด้านราคา ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 0 
2. 2.1 มกีารระบุราคาค่าบริการอย่างชัดเจน       

2.2 อัตราค่าบริการเหมาะสมกับคุณภาพของการใช้
บริการ 

      

2.3 อัตราค่าบริการมีความน่าสนใจเมื่อเปรียบเทียบ
กับคู่แข่ง 

      

 
ข้อ ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหนา่ย ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 0 
3. 3.1 มคีวามสะดวกในการเดินทาง (เช่น ใกลร้ถไฟฟ้า 

รถไฟใต้ดิน หรอืใกล้แหล่งที่พักอาศัย) 
      

3.2 มทีี่จอดรถเพียงพอกับผู้มาใช้บริการ       
3.3 มคีวามสะดวกในการหาที่รับประทานอาหาร (เช่น 
ห้างสรรพสินคา้ ร้านอาหาร) 

      

3.4 มคีวามสะดวกในการติดต่อธุรกิจ (เช่น อยู่ใน
แหล่งธุรกิจ) 

      

 
ข้อ ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 0 
4. 4.1 มคีวามหลากหลายในการประชาสัมพันธ์กิจกรรม

พิเศษผ่านช่องทางอินเตอร์เน็ต (เช่น Facebook, 
Instagram และ Webpage เป็นต้น) 

      

4.2 มกีารจัดกิจกรรมต่างๆ เพ่ือให้ผู้มาใช้บริการมีส่วน
ร่วม (เช่น การจัดสัมมนาในหวัข้อต่างๆ เป็นต้น) 
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ข้อ ปัจจัยด้านบุคลากร ระดับความคดิเห็น 
5 4 3 2 1 0 

5. 5.1 พนักงานมคีวามรู้ความสามารถในการบริการ       
5.2 พนักงานมคีวามใส่ใจในการให้บริการ       
5.3 พนักงานมคีวามสุภาพในการให้บริการ       
5.4 พนักงานมคีวามกระตือรือล้นในการให้บริการ       

 
ข้อ ปัจจัยด้านกระบวนการ ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 0 
6. 6.1 การบริการของผู้ให้บริการมีความรวดเร็ว (เช่น 

การแก้ปัญหาการใช้งานอินเตอร์เน็ต) 
      

6.2 กระบวนการของการให้บริการในขั้นตอนต่างๆมี
ความถูกต้อง แม่นยํา (เช่น การให้ข้อมูลของทางร้าน 
และการแจ้งอัตราค่าบริการ) 

      

 
ข้อ ปัจจัยด้านการสรา้ง และนาํเสนอลักษณะทาง

กายภาพ 
ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 0 
7. 7.1 พ้ืนทีใ่ห้บริการเป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม (เช่น มี

สนามหญ้าใหค้วามร่มรื่น ใช้หลอดประหยัดไฟ) 
      

7.2 พ้ืนทีท่ํางานมีความสะอาด       
7.3 พ้ืนทีท่ํางานมีความปลอดภัย       
7.4 พ้ืนทีท่ํางานมีความกว้างขวาง       
7.5 พ้ืนทีท่ํางานมีความสะดวกสบาย       

 
ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพ่ิมเติม 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 

 
 

 
 

ขอขอบพระคุณที่กรุณารวมมือในการทําแบบสอบถาม 



90 

ประวัติผูเ้ขียน 
 

ชื่อ-นามสกุล   ณิศา พงษ์ไชยวรฤทธ์ิ 
อีเมลล์     oilestbelle@hotmail.com 
ประวัติการศึกษา            ปริญญาตรี คณะ มนุษยศาสตร์ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

ปริญญาโท บรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
ประสบการณ์ทํางาน 2550 ผู้ช่วยผู้จัดการร้านอาหาร ZapLai Restaurant,  

Auckland, New Zealand 
  2552 Reception & Administrative Officer  

บริษัท British American Tobacco, Thailand 
2553 Administrative Officer  
บริษัท NOMURA Securities Capital, Thailand  

    2554 ผู้ช่วยผู้จัดการแผนก  
บริษัทจีดีเอฟ สุเอซ เอ็นเนอจี เอเชีย จํากัด 
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