
แผนธุรกิจ Grazie 
 

Business Plan for Grazie  
 



แผนธุรกิจ Grazie 
 

Business Plan for Grazie 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ธีร์สิรธนัศ ก าลังเดช 
 
 
 
 
 
 
 
 

การค้นคว้าอิสระเป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตร 
การจัดการมหาบัณฑิต สาขาวิชาความเป็นผู้ประกอบการ 

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
ปีการศึกษา 2565 

ลิขสิทธิ์เป็นของมหาวิทยาลัยกรุงเทพ



บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
อนุมัติให้การค้นคว้าอิสระเป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตร 

การจัดการมหาบัณฑิต สาขาวิชาความเป็นผู้ประกอบการ 
 
 
 

เรื่อง แผนธุรกิจ Grazie 
 
 
 
ผู้วิจัย ธีร์สิรธนัศ ก าลังเดช 
 
 
 
ได้พิจารณาเห็นชอบโดย 
 
 
 
อาจารย์ที่ปรึกษา      ดร. ธีระศักดิ์ ณ ระนอง 
 
 
 
ผู้เชี่ยวชาญ       ผู้ช่วยศาสตราจารย์ อาทร พร้อมพัฒนภัค 

 
 



 

ธีร์สิรธนัศ ก าลังเดช.  ปริญญาการจัดการมหาบัณฑิต (สาขาวิชาความเป็นผู้ประกอบการ), กันยายน 
2565, บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยกรุงเทพ. 
แผนธุรกิจ Grazie (130 หน้า) 
อาจารย์ที่ปรึกษา: ดร.ธีระศักดิ์ ณ ระนอง 
 

บทคัดย่อ 
 

 คอนโดมิเนียมโครงการใหม่ในยุคปัจจุบันนั้น มีการออกแบบหลากหลายรูปแบบในการเลือก
เข้าพักอาศัยและเป็นที่แน่นอนอยู่แล้วว่าตลาดอสังหาริมทรัพย์นั้นสามารถเติบโตได้ตลอดเวลาและ
พัฒนาไปได้ตลอดทุกช่วงตามความต้องการของผู้พักอาศัยในปัจจุบันและตามผลวิจัยความพึงพอใจ
ของการพักอาศัยของโครงการนั้น ๆ อีกด้วย แต่ด้วยความที่อสังหาริมทรัพย์ไทยนั้น ยังเป็นรูป
แบบเดิมจ าเจจนเกินไปและยังไม่หลากหลายเท่าท่ีควร โครงการและรายงานที่ท าดังต่อไปนี้ จะเป็น
การน าส่งใหม่ ๆ และการเปลี่ยนแปลงยุคใหม่ของอสังหาริมทรัพย์ไทยเข้ามาในรายงานเล่มนี้เพื่อเป็น
โครงการแรกที่จะช่วยดึงประเทศไทยก้าวไปสู่ประเทศท่ีพัฒนายิ่งขึ้นในอนาคตอันใกล้นี้เองโดยผู้จัดท า
ได้มองแนวโน้มการตลาดในอนาคตไว้ล่วงหน้าแล้วว่าถ้าโครงการนี้ เกิดขึ้นจะสามารถดึงเศรษฐกิจ
ประเทศไทยได้พอสมควร และได้เล็งโอกาสในการสร้างและพัฒนาโครงการ Grazie ซึ่งเป็นการพัฒนา
คอนโดรูปแบบใหม่เพ่ือตอบโจทย์ความต้องการของผู้คนยุคใหม่ และเป็นการกระตุ้นเศรษฐกิจให้กับ
ประเทศไทย 
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ABSTRACT 
 

 New condominium projects in today's era have a variety of designs to 
choose from and it is certain that the real estate market can grow all the time and 
develop in all phases according to the needs of the customers. Current residents and 
according to the research findings, the satisfaction of living in that project as well. But 
with the fact that Thai real estate is still too monotonous and not as diverse as it 
should be. But with the fact that Thai real estate is still too monotonous and not as 
diverse as it should be. The following projects and reports will deliver a new and 
revolutionary new era of Thai real estate in this report as the first project to help 
bring Thailand into a more developed country. In the near future, the organizer has 
already foreseen the future market trends that if this project happens, it will be able 
to pull the Thai economy quite a bit and has foreseen the opportunity to create and 
develop the Grazie project, which is a new type of condo development to meet the 
needs of modern people to stimulate the economy for Thailand. 
 
Keywords: Condominium, Real Estate Market, Residence 
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 ผู้จัดท าขอขอบพระคุณ ดร.ธีระศักดิ์ ณ ระนอง ณ โอกาสนี้ 

 
ธีร์สิรธนัศ ก าลังเดช 

 
 



ฉ 

สารบัญ 
 

 หน้า 
บทคัดย่อภาษาไทย ค 
บทคัดย่อภาษาอังกฤษ ง 
กิตติกรรมประกาศ จ 
สารบัญตาราง ฌ 
สารบัญภาพ ญ 
บทที่ 1 บทน า  

 1.1 ที่มาและความน่าสนใจของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ประเภทคอนโดมิเนียม 1 
 1.2 ลักษณะและขอบเขตของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ประเภทคอนโดมิเนียม 7 
 1.3 วัตถุประสงค์ของการจัดท ารายงาน 9 
 1.4 โครงสร้างธุรกิจ 9 

บทที่ 2 การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก  
 2.1 โครงสร้างอุตสาหกรรม 12 
 2.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมระดับมหาภาค (PEST Analysis) 13 
 2.3 การประเมินความสามารถในการแข่งขัน (Five Forces Analysis) 16 
 2.4 การวิเคราะห์คู่แข่ง (การวิเคราะห์ตลาดและโครงสร้างทางการแข่งขัน 

Competitors Analysis) 
18 

 2.5 ปัจจัยหลักท่ีมีผลต่อความส าเร็จ (Key Success Factors) 20 
 2.6 สรุปประเด็นส าคัญจากการวิเคราะห์อุตสาหกรรม 20 

บทที่ 3 การประเมินสภาพแวดล้อมภายใน  
 3.1 ชื่อและตราสัญลักษณ์ทางธุรกิจ 21 
 3.2 แผนกลยุทธ์ 22 
 3.3 การประเมินจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจ (SWOT Analysis) 23 
 3.4 แนวทางกลยุทธ์ของธุรกิจ 24 

บทที่ 4 การวิจัยการตลาด  
 4.1 วัตถุประสงค์ในการวิจัย 30 
 4.2 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 30 
 4.3 ระเบียบการวิจัย 30 
 4.4 การจัดเก็บข้อมูลและที่มาของแหล่งข้อมูล 30 



ช 

สารบัญ (ต่อ) 
 

 หน้า 
บทที่ 4 (ต่อ) การวิจัยการตลาด  

 4.5 เครื่องมือในการใช้วิจัย 31 
 4.6 สรุปผลการวิจัย 31 
 4.7 ประเด็นจากผลการวิจัยที่น่าสนใจและสามารถน ามาเป็นประโยชน์ในการ

วางแผนธุรกิจ 
64 

บทที ่5 แผนการตลาด  
 5.1 วัตถุประสงค์ทางการตลาด 65 
 5.2 การแบ่งส่วนการตลาด (Segmentation) 65 
 5.3 การเลือกกลุ่มตลาดเปูาหมาย (Targeting) 66 
 5.4 การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning) 66 
 5.5 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 70 

บทที่ 6 แผนการด าเนินงาน  
 6.1 การจัดตั้งธุรกิจ 71 
 6.2 แผนการด าเนินงานก่อนเปิดให้บริการ 72 
 6.3 แผนการด าเนินงานภายหลังการเปิดให้บริการ 73 

บทที่ 7 แผนจัดการองค์กรและบริหารทรัพยากรบุคคล  
 7.1 วัตถุประสงค์ของการบริหารทรัพยากรบุคคล 74 
 7.2 การจัดองค์กร 74 
 7.3 นโยบายการบริหารบุคลากร 107 
 7.4 นโยบายการพัฒนาบุคลากร 114 

บทที่ 8 แผนการเงิน  
 8.1 วัตถุประสงค์ทางการเงิน 115 
 8.2 เปูาหมายทางการเงิน 115 
 8.3 นโยบายทางการเงิน 115 
 8.4 โครงสร้างเงินทุน 115 
 8.5 สมมติฐานทางการเงิน 116 
 8.6 ประมาณการทางการเงิน 118 
 8.7 การประมาณการโครงการ 120 



ซ 

สารบัญ (ต่อ) 
 

 หน้า 
บทที่ 8 (ต่อ) แผนการเงิน  

 8.8 การวิเคราะห์ความเสี่ยงในการลงทุน 120 
บทที่ 9 แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคต  

 9.1 แผนฉุกเฉิน 121 
 9.2 แผนในอนาคต 121 

บรรณานุกรม 122 
ภาคผนวก 123 
ประวัติผู้เขียน 130 

 



ฌ 

สารบัญตาราง 
 

  หน้า 
ตารางที่ 7.1: อัตราค่าตอบแทนของบุคลากรภายในบริษัท 109 
ตารางที่ 8.1: ประมาณการรายได้โครงการ Grazie 116 
ตารางที่ 8.2: ประมาณการต้นทุนขอบริษัท 117 
ตารางที่ 8.3: ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 117 
ตารางที่ 8.4: ค่าเสื่อมราคาภายในบริษัท 118 
ตารางที่ 8.5: งบก าไรขาดทุน 118 
ตารางที่ 8.6: งบกระแสเงินสด 119 
ตารางที่ 8.7: การประมาณการตัดสินใจลงทุนซึ่งแสดงถึงผลประโยชน์ที่จะได้รับจาก

โครงการ 
120 



ญ 

สารบัญภาพ 
 

  หน้า 
ภาพที่ 1.1: ดัชนีความเชื่อมั่นการพัฒนาที่อยู่อาศัยของผู้ประกอบการ 2 
ภาพที่ 1.2: อุปทานคอนโดมิเนียมเปิดขายใหม่ จ าแนกตามสถานที่ตั้ง ณ ไตรมาสที่ 2 ปี 

2565 
2 

ภาพที่ 1.3: อุปทานโครงการที่เปิดขายใหม่ จ าแนกคอนโดมิเนียมตามเกรดในไตรมาส 
ที่ 2 ปี 2565 

3 

ภาพที่ 1.4: การตลาดและจุดส าคัญของตลาดอสังหาริมทรัพย์ประเภทคอนโดมิเนียม 4 
ภาพที่ 1.5: ตัวอย่างการตลาดของ The Excel 8 
ภาพที่ 2.1: Logo บริษัท Origin 18 
ภาพที่ 2.2: Logo บริษัทพฤกษา 19 
ภาพที่ 3.1: ตัวอย่าง Logo Grazie ที่จะจัดท าในอนาคตและพัฒนาให้ดูเรียบหรูมากข้ึน 21 
ภาพที่ 4.1: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 42 
ภาพที่ 4.2: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถิติอายุ 42 
ภาพที่ 4.3: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับการศึกษา 43 
ภาพที่ 4.4: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 43 
ภาพที่ 4.5: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได้ 44 
ภาพที่ 4.6: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามขนาดห้องท่ีผู้คน 

ชื่นชอบ 
44 

ภาพที่ 4.7: สถิติระยะเวลาการพักอาศัยในคอนโดต่อสัปดาห์ 45 
ภาพที่ 4.8: สถิติรูปแบบห้องที่ผู้คนชื่นชอบ 45 
ภาพที่ 4.9: สถิติรูปแบบจอดรถท่ีผู้คนชื่นชอบ 46 
ภาพที่ 4.10: สถิติส าหรับคนที่เลือก Auto Parking และอยากให้พื้นที่ใต้คอนโดจัดสรรมา

แบบที่ตนชอบ 
46 

ภาพที่ 4.11: สถิติความชื่นชอบส าหรับ Concept Smart & Green Condo 47 
ภาพที่ 4.12: สถิติเห็นด้วยของระบบ AI 47 
ภาพที่ 4.13: สถิติระยะทางระหว่างคอนโดกับมหาวิทยาลัยขอนแก่นที่ผู้คนสะดวกที่สุด 48 
ภาพที่ 4.14: สถิติความเห็นด้วยของการสร้าง Land Mark 48 
ภาพที่ 4.15: สถิติการให้บริการฝุายนิติบุคคล 49 
ภาพที่ 4.16: การให้บริการฝุายขาย 49 



ฎ 

สารบัญภาพ (ต่อ) 
 

  หน้า 
ภาพที่ 4.17: การรักษาความปลอดภัย รปภ. 50 
ภาพที่ 4.18: ความสะดวกสบายในการพักอาศัย 50 
ภาพที่ 4.19: บริการด้านที่จอดรถ 50 
ภาพที่ 4.20: ราคาห้องที่เหมาะสม 51 
ภาพที่ 4.21: ค่าส่วนกลางที่เหมาะสม 51 
ภาพที่ 4.22: ความเหมาะสมของค่าเช่าต่อเดือน 52 
ภาพที่ 4.23: ส่วนลดราคาเมื่อซื้อหลายห้อง 52 
ภาพที่ 4.24: โปรโมชั่นเปิดจองห้องของโครงการ 52 
ภาพที่ 4.25: สภาพแวดล้อมรอบโครงการ 53 
ภาพที่ 4.26: ความสะอาดและความเหมาะสมของการใช้ส่วนกลาง 53 
ภาพที่ 4.27: สถานที่จอดรถท่ีเหมาะสมและได้มาตรฐาน 54 
ภาพที่ 4.28: ความสะดวกสบายของการจราจรทั้งภายในและภายนอกของโครงการ 54 
ภาพที่ 4.29: ความสะดวกของการเดินทางมายังโครงการ 55 
ภาพที่ 4.30: ห้องตัวอย่างภายในโครงการ 55 
ภาพที่ 4.31: การโฆษณาของโครงการ 56 
ภาพที่ 4.32: ข่าวสารส าหรับโครงการ 56 
ภาพที่ 4.33: ของแถมเมื่อซื้อห้องภายในโครงการ 56 
ภาพที่ 4.34: การจัดกิจกรรมภายในโครงการ 57 
ภาพที่ 4.35: ฝุายขายให้บริการอย่างเหมาะสมและสุภาพ 57 
ภาพที่ 4.36: ฝุายขายสามารถแนะน าลูกค้าได้อย่างถูกต้อง 58 
ภาพที่ 4.37: รปภ. มีการดูแลที่ทั่วถึง 58 
ภาพที่ 4.38: ฝุายนิติบุคคลให้บริการได้อย่างรวดเร็ว 59 
ภาพที่ 4.39: รปภ. สุภาพเรียบร้อย 59 
ภาพที่ 4.40: มีการคัดกรองคนเข้าในมาพ้ืนอย่างสม่ าเสมอ 60 
ภาพที่ 4.41: Key Card ส าหรับคอนโด 60 
ภาพที่ 4.42: ความสะอาดภายในโครงการ 61 
ภาพที่ 4.43: รปภ. ดูแลการจราจรภายในโครงการสม่ าเสมอ 61 
ภาพที่ 4.44: สถานที่จอดรถมีพอส าหรับลูกบ้านเสมอ 61 



ฏ 

สารบัญภาพ (ต่อ) 
 

  หน้า 
ภาพที่ 4.45: ฝุายขายคอยแนะน าผู้เข้าชมโครงการอย่างสม่ าเสมอ 62 
ภาพที่ 4.46: นิติบุคคลคอยช่วยเหลือลูกบ้านอย่างสม่ าเสมอ 62 
ภาพที่ 4.47: รปภ. อ านวยความสะดวกให้แก่ลูกบ้านอย่างสม่ าเสมอ 63 
ภาพที่ 4.48: ฝุายท าความสะอาดดูแลความสะอาดในโครงการอย่างสม่ าเสมอ 63 
ภาพที่ 4.49: ส่วนกลางภายในโครงการอ านวยความสะอวดอย่างครบถ้วน 63 
ภาพที่ 5.1: Brand DNA อนันดา (1) 67 
ภาพที่ 5.2: Brand DNA อนันดา (2) 68 
ภาพที่ 5.3: Brand DNA อนันดา (3) 69 
ภาพที่ 6.1: Home Office ของบริษัท Grazie ที่จะตั้งขึ้นในอนาคต 71 
ภาพที่ 7.1: รูปแบบองค์กรตัวอย่าง Origin Property 75 

 



 

บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและความน่าสนใจของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ประเภทคอนโดมิเนียม 
 1.1.1 แนวโน้มตลาดอสังหาริมทรัพย์ 
 ในปัจจุบันปี 2565 นั้น ตลาดอสังหาริมทรัพย์ในไตรมาสแรกของปียังคงมีสภาพที่ต้อง
รองรับภาวการณ์ชะลอจากเศรษฐกิจและสภาพเงินเฟูอในประเทศที่สูงขึ้น ตั้งแต่ต้นปี 2565 และ
อัตราดอกเบี้ยที่สูงขึ้นตามมาเช่นกัน ท าให้ก าลังซื้อและการตัดสินใจจะลงทุนนั้นลดน้อยลงเป็นอย่าง
มาก ต่อมาในไตรมาสที่ 2 อสังหาริมทรัพย์ค่อยฟ้ืนตัวขึ้นมาเรื่อย ๆ อย่างต่อเนื่อง เพื่อตอบรับกับ
เศรษฐกิจที่ปรับตัวดีขึ้นในไตรมาสที่ 2 นี้ ถึงแม้จะต้องพบกับภาวะใหม่ที่ค่าต้นทุนการก่อสร้างพุ่ง
สูงขึ้นในปัจจุบันและเงินเฟูอที่ยังไม่มีท่าทีว่าจะลดลงเลยแม้แต่น้อย แต่ผู้ประกอบการก็ยังคงลงทุน
สร้างและเปิดโครงการใหม่ ๆ ออกมาอย่างต่อเนื่องเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้ต้องการหาที่อยู่
อาศัยในสไตล์ที่เป็นของตัวเองและนักลงทุนที่ต้องการซื้อเพ่ือเก็งก าไรในอนาคตข้างหน้า โดย
ผู้ประกอบการแต่ละรายนั้นยังมีการเสนอแผนการตลาดที่จะสามารถปิดการขายโครงการนั้น ๆ 
โดยเร็วที่สุดไม่ว่าจะเป็นทางออนไลน์หรือออฟไลน์ก็ตามอยู่ที่แผนของแต่ละผู้ประกอบการว่าจะจัดท า
ออกมาได้ดีมากแค่ไหน ซึ่งหลัก ๆ จะเป็นตลาดแนว Low Life และต้นทุนต่ าราค่าไม่สูงแม้แต่
พนักงานกินเงินเดือนก็สามารถผ่อนหรือเช่าอยู่ได้สบาย ๆ โดยไม่กระทบต่อการใช้ชีวิตประจ าวันของ
ลูกค้าเหล่านั้นและดูการตอบรับของการตลาดในอนาคต ว่าควรจะไปในทิศทางไหนถึงจะได้ก าไรและ
คุณภาพของโครงการตามแบบที่ลูกค้าและนักลงทุนต้องการเป็นอย่างมาก อีกท้ังโปรโมชั่นที่มาพร้อม
กับการช่วยผ่อนใน 1-3 ปีแรกนั้น ดึงดูดใจส าหรับคนที่อยากอยู่คอนโดมิเนียมเป็นอย่างมากและ
เหมาะส าหรับคนน้อยอีกด้วยการตลาดนี้ถือว่าท าให้ตลาดคอนโดมิเนียมเติบโตขึ้นสูงเลยทีเดียว 
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ภาพที่ 1.1: ดัชนีความเชื่อมั่นการพัฒนาที่อยู่อาศัยของผู้ประกอบการ 
 

 
 

ที่มา: ภาพรวมตลาดคอนโดมิเนียม ไตรมาสที่ 2 ปี 2565.  (2565).  สืบค้นจาก 
https://thailandproperty.knightfrank.co.th/news/ตลาดคอนโดไตรมาส-2-ปี-2565/. 

 
ภาพที่ 1.2: อุปทานคอนโดมิเนียมเปิดขายใหม่ จ าแนกตามสถานที่ตั้ง ณ ไตรมาสที่ 2 ปี 2565 
 

 
 
ที่มา: ภาพรวมตลาดคอนโดมิเนียม ไตรมาสที่ 2 ปี 2565.  (2565).  สืบค้นจาก 

https://thailandproperty.knightfrank.co.th/news/ตลาดคอนโดไตรมาส-2-ปี-2565/. 
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 อุปทานของตลาดคอนโดมิเนียมนั้นเฉพาะในจังหวัดกรุงเทพมีด้วยกันทั้งสิ้น 15.164 หนว่ย
และในจ านวนอัตรายอดขายใหม่เพ่ิมขึ้นอีกร้อยละ 470.4 แต่ลดลงร้อยละ 6.7 เมื่อเทียบกับไตรมาส
ก่อนหน้าซึ่งโครงการคอนโดมิเนียมที่เปิดใหม่นั้นจะมีราคาต่อตารางเมตรอยู่ที่ 40,000–70,000 บาท 
ซึ่งเป็นคอนโดมิเนียม Low Life และคิดเป็นอัตราร้อยละ 68 ของจ านวนโครงการที่เปิดใหม่ทั้งหมด
ในไตรมาสนี้ซึ่งเป็นบริเวณชานเมืองของกรุงเทพมหานครทั้งหมดโดยมีอัตราร้อยละ 88 เลยทีเดียว 
 
ภาพที่ 1.3: อุปทานโครงการที่เปิดขายใหม่ จ าแนกคอนโดมิเนียมตามเกรดในไตรมาสที่ 2 ปี 2565 
 

 
 
ที่มา: ภาพรวมตลาดคอนโดมิเนียม ไตรมาสที่ 2 ปี 2565.  (2565).  สืบค้นจาก 

https://thailandproperty.knightfrank.co.th/news/ตลาดคอนโดไตรมาส-2-ปี-2565/. 
 
 ต่อมาในด้านอุปสงค์ ณ ไตรมาสที่ 2 นี้โครงการที่มีการพรีเซลล์และยอดขายดีที่สุดนั้นจะ
ตั้งอยู่ใกล้สถานที่ส าคัญและสามารถอ านวยความสะดวกแก้ผู้พักอาศัยได้เป็นอย่างดีซึ่งราคาไม่แพง
เหมาะกับพนักงานออฟฟิศในปัจจุบันอีกด้วยแต่ยังไม่หมดเพียงเท่านั้นส าหรับโครงที่ใกล้สถานที่ศึกษา
เองก็เป็นอีกหนึ่งทางเลือกเช่นกันที่ขายได้ดีไม่แพ้ท าเลอ่ืน ๆ เพราะนักศึกษาในปัจจุบันก็สามารถหา
รายได้ ได้ด้วยตัวเองและมีก าลังมากพอที่จะยื่นกู้และซื้อโครงการตามที่ตัวเองสะดวกหรือต้องการเป็น
ของตัวเองได้ 
 แนวโน้มในครึ่งปีหลังผู้ประกอบแลผู้พัฒนาอสังหาริมทรัพย์นั้น ได้เริ่มทยอยเปิดตัวโครงการ
ของตนเองในหลายพ้ืนที่และดึงดูดลูกค้า ด้วยราคากับโปรโมชั่นที่ทุกคนต่างรอคอย ว่าจะมีโปรโมชั่น
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แบบนี้ที่เหมาะกับตนเองได้ โดยยังคงค าหนึ่งถึงการที่ใกล้สถานที่อ านวยความสะดวกและสถานที่
ศึกษาเป็นหลักเพ่ือการตลาดที่เติบโตและรายได้ที่ควรเป็นไปตามเปูาหมายของแต่ละโครงการ และแต่
ละบริษัทนั้น ๆ ที่ได้ก าหนดไว้ถึงแม้ในขณะที่ภาวะเงินเฟูอและการขึ้นดอกเบี้ยที่ยังคงอยู่ในปัจจุบันนี้
ภาครัฐก็ไม่นิ่งดูดายสะทีเดียว แต่ภาครัฐยังมีการช่วยในการตัดสินใจซื้อของผู้ต้องการเข้าพักอาศัย
หรือลงทุนเพื่อเก็งก าไรโดยที่การลดค่าโอนและค่าจ านองส าหรับผู้ที่ซื้อ 3,000,000 บาทแรก เป็นต้น
ไปซึ่งจะสิ้นสุดในปี 2565 นี้ โดยมาตรการดังกล่าวที่ภาครัฐคิดข้ึนมานั้นเป็นการกระตุ้นก าลังซื้อใน
ตลาดอสังหาริมทรัพย์ภายในประเทศให้ดียิ่งขึ้นและพยายามดึงดูดชาวต่างชาติให้กลับมาลงทุนใน
ประเทศไทยเพราะรายได้หลักของตลาดอสังหาริมทรัพย์นั้น มาจากเงินทุนของชาวต่างชาติเป็นหลักท่ี
มีก าลังทุนในการซื้อที่มากมายมหาศาลเพื่อขับเคลื่อนประเทศไทยในอนาคตนั่นเอง 
 
ภาพที่ 1.4: การตลาดและจุดส าคัญของตลาดอสังหาริมทรัพย์ประเภทคอนโดมิเนียม 
 

 
 
ที่มา: ภาพรวมตลาดคอนโดมิเนียม ไตรมาสที่ 2 ปี 2565.  (2565).  สืบค้นจาก 

https://thailandproperty.knightfrank.co.th/news/ตลาดคอนโดไตรมาส-2-ปี-2565/. 
 1.1.2 ความส าคัญของคอนโดมิเนียม 



5 

 พูดถึงความส าคัญของคอนโดมิเนียมนั้นในปัจจุบันถือว่าเป็นตัว 1 ในปัจจัย 4 ที่ผู้คน
ต้องการมากที่สุดเหมือนกับการยกบ้านทั้งหลังมาไว้ในห้อง 1 ห้องโดยแยกสัดส่วนชัดเจนตาม
โครงการและราคาท่ีตัวผู้พักอาศัยนั้นได้เลือกซ้ือและจัดสรรห้องขึ้นมาตามความต้องการองค์ประกอบ
หลักจะแยกได้ ดังนี้ 
   1) ห้องรับแขก/ห้องนั่งเล่น 
   2) ห้องครัวที่มาพร้อมเตาดูดควันไฟฟูา 
   3) ห้องน้ าที่แบ่งพ้ืนที่เปียกและแห้งได้อย่างเหมาะสม  
   4) ห้องนอนที่กว้างและมีหน้าต่างพร้อมรับวิวจากข้างนอกและข้างในโครงการได้
เป็นอย่างดี 
   5) พ้ืนที่แต่งตัวที่มาพร้อมโต๊ะเครื่องแปูงและกระจกบานใหญ่ที่ปัจจุบันเป็น Smart 
Mirror เกือบทั้งหมด 
   6) ค่าไฟและค่าน้ าที่คิดตามเรทราคาเหมือนอยู่ที่บ้าน 
 นี่เป็นแค่ส่วนพื้นฐานในยุคปัจจุบันที่ทุกโครงการนั้นมีแต่บางโครงการอาจจะเพ่ิมห้องท างาน
หรือห้องท า Content โดยเฉพาะเพ่ือรองรับเด็กยุคใหม่ที่ขายของ Online หรือเป็น Youtuber ใน
ปัจจุบัน เพ่ือให้สะดวกแก่การท างานอีกท้ังสิ่งอ านวยความสะดวกภายในคอนโดมิเนียมหรือส่วนนั้นยัง
มีให้ใช้บริการอีกมายโดยพื้นฐานที่แต่ละโครงการจะมีคือ ดังนี้ 
   1) สระว่ายน้ าตรงกลางโครงการหรืออาจจะเป็นชั้นดาดฟูาที่สามารถว่ายน้ าไปด้วย
ดูวิวไปด้วยได้และเหมาะแก่การถ่ายรูปสวย ๆ หล่อ ๆ ลงโซเซียลมีเดียของตัวเองเพ่ือยกระดับตัวเองก็
ได้เช่นกัน 
   2) ห้อง Fitness หรือห้องส าหรับออกก าลังกายโดยเฉพาะที่มีไว้เพ่ือการให้ลูกบ้าน
สามารถใช้ได้เสมอโดยที่ไม่ต้องเสียการสมัคร Fitness ข้างนอกอีกท้ังยังประหยัดเวลาในการออก
ก าลังกายและมีเวลาเหลือเพ่ือท าอย่างอ่ืนได้โดยที่ไม่ต้องออกไปข้างนอก 
   3) สถานที่จอดรถใต้โครงการที่มีพร้อมส าหรับจ านวนห้องภายในโครงการมีทั้งท่ี
จอดรถยนต์และมอเตอร์ไซค์ที่แยกสัดส่วนชัดเจน 
   4) ห้องประชุมและห้องนั่งเล่นรวมถึงห้องส าหรับอ่านหนังสือต่าง ๆ ที่แต่ละ
โครงการได้จัดสรรตามความเหมาะสมของผู้พัฒนาที่คิดมาแล้วว่าเหมาะแก่ผู้พักอาศัยในย่านนั้น ๆ 
เป็นต้น 
   5) ระบบรักษาความปลอดภัยที่มีพร้อมตลอด 24 ชั่วโมง และแน่นหนาพอที่จะ
ไม่ให้คนนอกเข้ามารบกวนได้ โดยที่เจ้าของห้องไม่ได้รับอนุญาต 
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   6) คีย์การ์ดที่จะไปเฉพาะชั้นของตัวเองเท่านั้นซึ่งถือเป็นอีกหลักประกันหนึ่งที่ช่วย
เราให้อยู่ในความปลอดภัยโดยจะไม่โดนลูกบ้านท่านอ่ืนมารบกวน ถ้าไม่มีคีย์การ์ดของชั้นนั้น ๆ เพ่ือ
จะข้ึนไป 
   7) นิติบุคคลที่คอยช่วยประสานงานและดูแลลูกบ้านช่วยให้เราสะดวกในการใช้ชีวิต
มากขึ้น 
   8) แม่บา้นภายในโครงการที่ท าความสะอาดตลอดเวลาเพื่อความสะอาดและสบาย
ตาของผู้พักอาศัยภายในโครงการ 
 ดังนั้นคอนโดมิเนียมจึงเป็นจุดที่คนต้องการมากที่สุดเพราะสิ่งที่สถานที่ที่มีครบทุกอย่างแบบ
นี้เปรียบเสมือนบ้านหลังหนึ่งเลยก็ว่าได้แถมยังท าให้เราได้เจอสังคมใหม่ ๆ Connection ใหม ่ๆ 
รวมถึงเพ่ือน ๆ ที่สามารถมาอยู่ใกล้กันกับเราได้ตลอดเวลาถ้าอยู่ในโครงการเดียวกันและเป็นถือเป็น 
Safe Zone อีกอย่างหนึ่งส าหรับวัยรุ่นยุคใหม่อีกด้วยแต่ทั้งนี้ทั้งนั้นอยู่ที่ปัจจัยแต่ละคนว่าจะเลือกอยู่
แบบไหน ราคาก็เป็นสิ่งส าคัญเช่นกันในการเลือกเข้าพักอาศัยโดยปัจจุบันคอนโดมิเนียมที่ปล่อยเช่า
เรทราคาต่ าสุดจะอยู่ที่ 7,500 – 20,000 บาทที่คนเลือกทีจะเข้าอยู่กันมากที่สุด ณ ปัจจุบัน มีตั้งแต่
ระดับนักศึกษาไปจนถึงระดับผู้จัดการของบริษัทหรือคนที่ท างานอิสระเป็นต้นที่จะเลือกอยู่
คอนโดมิเนียมแบบนี้ แต่ปัจจัยหลักจริง ๆ ในการเลือกซ้ือไม่ใช่เพราะห้องที่ดีราคาที่ถูกอย่างเดียวมัน
ยังรวมถึงสถานที่ใกล้เคียงและสิ่งอ านวยความสะดวกรอบนอกโครงการด้วยที่คนจะเลือกซ้ือ ดังนี้ 
   1) ท าเลที่ตั้งนั้นมีรถไฟฟูาวิ่งผ่านหรือไม่และไกลจากโครงการโดยใช้การเดินกี่นาที
หรือนั่งรถรับจ้างกี่นาที 
   2) ห่างจากที่ท างานของแต่ละคนกิโลเมตร 
   3) มีร้านสะดวกซื้อที่อยู่ในระแหวกนั้นหรือไม่ และ ไกลแค่ไหน 
   4) ย่านนั้นโดยรอบโครงการมีตลาดหรือห้างสรรพสินค้าไหม ไกลแค่ไหน 
   5) แต่ละช่วงระยะเวลาที่จะออกไปท างานช่วงไหนรถติดท่ีสุดโดยค าหนึ่งจากผู้ใช้
รถยนต์ที่เลือกขับรถไปท างานเองและค านวณระยะทางกับเวลาที่ตัวเองขับรถไปกลับจากที่ท างาน 
   6) เงินเดือนที่ได้รับกับการประเมินค่าใช้จ่ายของแต่ละท่านเหมาะสมส าหรับการเข้า
พักอาศัยในโครงการนั้น ๆ หรือไม่ 
   7) โครงการเป็นโครงการใหม่หรือเก่าและตามเทรนที่ลูกค้าต้องการหรือไม่ เป็นต้น 
ซ่ึงนี่ก็เป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่ส าคัญในการเลือกเข้าพักอาศัยของวัยรุ่นในยุคปัจจุบันทั้งนี้นั้น ต้องอยู่ที่
ผู้พัฒนาโครงการและผู้ประกอบการว่าจะเลือกกลุ่มลูกค้าแบบไหน เรทราคาขายเท่าไหร่ ไม่ได้อยู่ตัว
ลูกค้าเองอย่างเดียว และข้อดีที่คนเลือกมาอยู่ก็คือ 
   1) น้ าไม่ท่วม 
   2) ท าความสะอาดง่าย 
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   3) มีความเป็นส่วนตัว 
   4) เป็นที่แน่นอนว่าวัยรุ่นในยุคปัจจุบันนั้นต้องการความเป็นส่วนตัวค่อนข้างสูง
มากๆคิดเป็นร้อยละ 90 เปอร์เซ็นต์เลยก็ว่าได้ 
 
1.2 ลักษณะและขอบเขตของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ประเภทคอนโดมิเนียม 
 ธุรกิจประเภทคอนโดมิเนียมในทรัพย์ของอสังหาริมทรัพย์เราจะเรียกกันว่า แนวสูง ซึ่ง
หมายถึง ตึกสูงและมีจ านวนห้องพักอาศัยเป็นชั้น ๆ โดยแต่ละชั้นจะสามารถบรรจุห้องได้มากกว่า  
10 –20 ห้องแล้วแต่ผู้พัฒนาโครงการนั้น ๆ ในปัจจุบันนั้นแน่ว่าธุรกิจประเภทปัจจัย 4 ยังคงอยู่
ตลอดไปและจะพัฒนาไปเรื่อย ๆ ซ่ึงคอนโดมิเนียมก็เป็นหนึ่งในนั้น และยังสามารถข้ึนราคาได้ตาม
ระยะเวลาในการเก็งก าไรของผู้ที่ซื้อลงทุนและอยู่อาศัยเองเพ่ือรอเวลาไปขายอีกท้ังโครงการใหม่ๆนั้น
ได้มีการวิจัย Life Style ของวัยรุ่นยุคใหม่มาเยอะพอสมควร และออกแบบแผนเพื่อพัฒนาโครงการ
ของตนเองอย่างต่อเนื่องเพ่ือดึงดูดลูกค้าวัยรุ่นยุคใหม่มากข้ึน แต่ธุรกิจประเภทคอนโดมิเนียมไม่ใช่แค่
ว่าเราต้องเป็นผู้ซื้อเพ่ือลงทุนเสมอไปมันยังสามารถสร้างอาชีพนายหน้าในการขายหรือปล่อยเช่าได้อีก
ด้วยนี่ก็เป็นอีกหนึ่งอาชีพที่เกิดขึ้นมานานแสนนานในประเทศไทยและธุรกิจประเภทนี้เน้นการพัฒนา
ให้ตามทันความต้องการของแต่ละ Gen อยู่เสมอสังเกตได้ง่าย ๆ ว่าแต่ละปีนั้น จะมีการเปิดโครงการ
ใหม่อยู่ตลอดเวลาแต่ละบริษัทหรือผู้ประกอบก็แย่งลูกค้ากันไปมาจนเป็นเรื่องปกติของ
กรุงเทพมหานครแห่งนี้ แต่ในปัจจุบันจะเน้นไปที่การติดรถไฟฟูาส่วนใหญ่เพ่ือตอบโจทย์ของนักศึกษา
และวัยท างานที่ต้องการที่อยู่อาศัยสบายและง่ายต่อการเดินไปทางไปท าธุระส่วนตัวของตนเองโดยจะ
ยกตัวอย่างหนึ่งบริษัทที่ก าหนดกลุ่มเปูาหมายและลูกค้ามาได้เป็นอย่างดีเพ่ือการตลาดของบริษัท
ตนเอง 
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ภาพที่ 1.5: ตัวอย่างการตลาดของ The Excel 
 

 
 

ที่มา: บริษัท ออลล์ อินสไปร์ ดีเวลลอปเม้นท์ จ ากัด (มหาชน).  (2565).  ลักษณะการประกอบธุรกิจ.  
สืบค้นจาก https://investor.allinspire.co.th/th/corporate-information/nature-of-
business. 
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1.3 วัตถุประสงค์ของการจัดท ารายงาน 
 คอนโดมิเนียมโครงการใหม่ในยุคปัจจุบันนั้นมีการออกแบบหลากหลายรูปแบบในการเลือก
เข้าพักอาศัยและเป็นที่แน่นอนอยู่แล้วว่า ตลาดอสังหาริมทรัพย์นั้นสามารถเติบโตได้ตลอดเวลาและ
พัฒนาไปได้ตลอดทุกช่วงตามความต้องการของผู้พักอาศัยในปัจจุบันและตามผลวิจัยความพึงพอใจ
ของการพักอาศัยของโครงการนั้น ๆ อีกด้วย แต่ด้วยความที่อสังหาริมทรัพย์ไทยนั้นยังเป็นรูปแบบเดิม
จ าเจจนเกินไปและยังไม่หลากหลายเท่าที่ควร โครงการและรายงานที่ท าดังต่อไปนี้ จะเป็นการน าส่ง
ใหม ่ๆ และการเปลี่ยนแปลงยุคใหม่ของอสังหาริมทรัพย์ไทยเข้ามาในรายงานเล่มนี้ เพ่ือเป็นโครงการ
แรกท่ีจะช่วยดึงประเทศไทยก้าวไปสู่ประเทศท่ีพัฒนายิ่งขึ้นในอนาคตอันใกล้นี้ โดยผู้จัดท าได้มอง
แนวโน้มการตลาดในอนาคตไว้ล่วงหน้าแล้วว่าถ้าโครงการนี้เกิดข้ึน จะสามารถดึงเศรษฐกิจประเทศ
ไทยได้พอสมควร 
 
1.4 โครงสร้างธุรกิจ 
 1.4.1 พันธกิจ (Key Partner) 
   1) บริษัท Best Eastern Group ตั้งอยู่ที่ 201/1 หมู่ 3 ถนนสุขุมวิท ต าบลบ้าน
สวน อ าเภอเมืองชลบุรี ซึ่งมีประสบการณ์การก่อสร้างและงานระบบมามากกว่า 14 ปีทางด้าน
อสังหาริมทรัพย์ซึ่งเป็น Partner ที่เราได้เล็งไว้เพ่ือด าเนินธุรกิจในด้านการก่อสร้าง 
   2) ในด้านเทคโนโลยี AI ทางเราก าลังหาทีมและสร้างขึ้นมาเองในบริษัทเพ่ือพัฒนา
ระบบของตนเองขึ้นมาโดยจะใช้ระยะเวลาวิจัย 1-2 ปี 
   3) ในด้านทีมพัฒนาโครงการก็จะเป็นทีมของบริษัทอีกเช่นกันที่จะเข้ามาควบคุมใน
ด้านการก่อสร้างและพัฒนาโครงการให้เป็นไปตามแบบของผู้จัดท า 
 1.4.2 กิจกรรมหลัก (Key Activities) 
  1.4.2.1 เก็บข้อมูลความชื่นชอบและข้อผิดพลาดในการใช้สถานที่ภายในโครงการเพื่อ
น าปรับปรุงและเสริมจุดที่ผิดพลาดส าหรับโครงการหน้าที่จะเริ่มสร้างทุกๆวันโดยเราจะจัดตั้งทีมเพ่ือ
ส ารวจโดยเฉพาะและรายงานทุกอาทิตย์ในการพัฒนาของบริษัทเราต่อๆไป 
  1.4.2.2 โปรโมทโครงการของเราผ่านหนังที่ทางบริษัทจะสร้างโดยใช้พื้นที่และความชื่น
ชอบของคนรุ่นใหม่มาประกอบกันเป็นการสร้างทั้งรายได้จากการโฆษณาอีกทั้งยังน าเสนอโครงการไป
ภายในตัวอีกด้วยซึ่งเรามีได้ประโยชน์จากหลายด้านเลยทีเดียวโดยจะจัดท าโครงการละ 1 เรื่อง 
  1.4.2.3 จัดกิจกรรมให้กับลูกบ้านทุกสัปดาห์ เพ่ือสร้างบรรยากาศความน่าอยู่ของ
โครงการและยังเพ่ิมโอกาสโปรโมทโครงการไปในตัวเพราะว่าลูกบ้านของเราจะเป็นคนบอกต่อไปเอง
ว่าในโครงการของเรามีอะไรดีบ้างถึงต้องมาอยู่ให้ได้ 
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  1.4.2.4 จัดอบรมพนักงานทุกสัปดาห์เพื่อการท างานที่สม่ าเสมอและไม่คลาดเคลื่อนใน
การท างานภายในโครงการนั้น ๆ ที่บริษัทเราได้สร้างข้ึนมาอีกท้ังยังเพ่ือความสะดวกสบายของลูกบ้าน
อีกด้วย  
 1.4.3 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
  1.4.3.1 ทีมพัฒนาโครงการทั้งภายในและภายนอก 
  1.4.3.2 ทีมพัฒนาระบบ AI และระบบทั้งหมดที่ภายในโครงการของผู้จัดท าเป็นคนที่
คิดค้นเองทั้งหมดเพ่ือความแตกต่างและแปลกใหม่ของอสังหาริมทรัพย์ไทยประเภทคอนโด 
  1.4.3.3 ทีมกฎหมายที่จะมาช่วยในการด าเนินเอกสารการก่อสร้างและเอกสารการซื้อ
ขายตามที่กฎหมายก าหนด 
  1.4.3.4 ทีมพนักงานฝุายการตลาด 
  1.4.3.5 ทีมท าการตลาดทั้งออนไลน์และออฟไลน์ 
  1.4.3.6 ทีมงานนิติบุคคลที่จะมาช่วยในการอ านวยความสะดวกภายในโครงการ 
 1.4.4 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
  1.4.4.1 ค่าใช้จ่ายในการพัฒนาโครงการ 
  1.4.4.2 ค่าใช้ในการพัฒนาระบบ AI และระบบแอปพลิเคชันในคอนโด 
  1.4.4.3 ค่าดูแลรักษาระบบ 
  1.4.4.4 ค่าใช้จ่ายในการตลาด 
  1.4.4.5 ค่าใช้จ่ายในการบริหาร 
  1.4.4.6 ค่าจ้างพนักงานในแผนกต่าง ๆ ภายในบริษัท 
 1.4.5 คุณค่าสินค้าหรือบริการ (Value Propositions)  
 โครงการของเรานั้น ออกแบบมาเพ่ือเป็นจุดเริ่มต้นของคอนโดมิเนียมยุคใหม่ที่จะเปลี่ยนยุค
สมัยของอสังหาริมทรัพย์โดยสิ้นเชิง ไม่ว่าจะเป็นการเพิ่มระบบ AI ในการอยู่อาศัยและเป็นได้เพ่ือน
จนถึงคนที่ช่วยเราท างาน ห้องที่ไม่เหมือนใครพ้ืนที่ใช้สอยและความสะดวกภายในห้องที่ครบทุกอย่าง
รวมถึงระบบ Smart Condo ที่ออกแบบมาเพ่ือคนรุ่นใหม่พร้อมทั้งยังเพ่ิมระบบ Green Condo เขา
ไปภายในโครงการเพ่ือช่วยลดมลพิษที่จะเกิดข้ึนกับโลก ในส่วนกลางนั้นทางโครงการจะออกแบบใน 
Style ที่แปลกใหม่และสวยงามที่สามารถใช้ท างาน ถ่ายหนัง ถ่ายรูป และท ากิจกรรมต่าง ๆ ได้อย่าง
สะดวกสบาย ที่จอดรถที่เป็นระบบ Auto parking ไม่จ าเป็นต้องจอดใต้อาคารอีกต่อไปลดความเสี่ยง
ที่รถจะเสียหายจากการขับรถที่ไม่ระวังและภัยธรรมชาติอีกด้วยอีกทั้งยังสามารถน าพ้ืนที่ภายใต้
อาคารมาท าเป็นส่วนกลางอ่ืน ๆ เพ่ือเพ่ิมอรรถรสในการอยู่อาศัยได้อย่างสุขสบาย หน้าโครงการเรายัง
จัดตั้งเป็นพื้นที่การค้าไม่ว่าจะเป็นอาหาร ร้านตัดผม ร้านเกม และอ่ืน ๆ ที่โครงการจัดสรรมาให้เพ่ือ
ลูกบ้านที่ต้องการพักผ่อนย่อมใจจากการท างานและเรียนนอกจากนี้ยังมีพ้ืนที่โซนดูหนังที่ทางโครงการ
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จะเปิดทุกวันในการเพ่ิมอรรถรสกินอาหารของเราอีกด้วย อีกท้ังพ้ืนที่ตรงนี้ ยังสามารถเป็น Land 
Mark เพ่ือนัดเจอเพ่ือน ๆ ของเราได้ง่าย ๆ โดยไม่หลงทางอย่างแน่นอน 
 1.4.6 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationship) 
 ทางโครงการจะมีแอปพลิเคชันเพื่อลูกบ้านทุกท่านที่อาศัยอยู่ภายในโครงการเพื่อใช้แจ้ง
ก าหนดการจัดกิจกรรมล่วงหน้าอย่างน้อย 3 วัน เพ่ือที่ลูกบ้านจะได้เตรียมตัวเพ่ือเข้าร่วมกิจกรรมและ
ยังเป็นแอปพลิเคชันที่สามารถดูค่าน้ าค่าไฟรวมถึงสั่งปิดเปิดระบบไฟทั้งหมดภายในห้องอีกด้วยและ
แอปพลิเคชันตัวนี้นั้น สามารถเพ่ิมค าสั่งให้กับ AI ของเราหรือตั้งชื่อ AI ของเราได้ 
 1.4.7 ช่องทางการเข้าถึง (Channels)  
  1.4.7.1 สื่อออนไลน์ทั้งหมด  
  1.4.7.2 โฆษณาในพ้ืนที่จังหวัดขอนแก่น 
  1.4.7.3 หนังที่สร้างเพ่ือโปรโมทโครงการ 
 1.4.8 กลุ่มลูกค้า (Customer Segment) 
 กลุ่มนักลงทุนในพ้ืนที่ ที่จะซื้อเพ่ือปล่อยเช่าแก่นักศึกษาในพ้ืนทีและรวมถึงคนวัยท างานที่
ต้องการเช่าคอนโด อีกท้ังยังรวมไปถึงกลุ่มนักศึกษาที่มีเงินซื้อเองด้วย 
 1.4.9 รายได้หลัก (Revenue Streams) 
  1.4.9.1 ค่าธรรมเนียมส่วนกลางภายในโครงการที่เรียกเก็บในแต่ละเดือน 
  1.4.9.2 ค่าเช่าพื้นที่ใน Land Mark ที่ทางโครงการจัดตั้งขึ้นเพ่ือเปิดให้คนเข้ามาขาย
ของและเปิดแบรนด์ของตนเองให้เป็นที่รู้จักมากขึ้น 
  1.4.9.3 ค่าชาร์จไฟส าหรับรถไฟฟูาที่ทางโครงการได้จัดเตรียมไว้ให้เพื่ออนาคตส าหรับ
รถไฟฟูา 
 



 

บทที่ 2 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก 

 
2.1 โครงสร้างอุตสาหกรรม 
 อสังหาริมทรัพย์หมายถึงสิทธิ์ที่เก่ียวกับกรรมสิทธิ์ในที่ดินด้วย เช่น สิทธิครอบครองที่ดิน 
และสิทธิในการอยู่อาศัย ก็ถูกจัดเอาไว้ในหมวดหมู่นี้ อสังหาริมทรัพย์หมายถึงอะไร อสังหาริมทรัพย์
คืออะไร อาจกล่าวได้แบบง่าย ๆ ว่าอสังหาริมทรัพย์ คือ ทรัพย์สินที่ไม่สามารถเคลื่อนย้ายได้
นอกจากนี้ทรัพย์ตามธรรมชาติที่ประกอบเป็นอันเดียวกับดิน เช่น แม่น้ า บึง แร่ กรวด ทราย ที่อยู่ใน
อาณาบริเวณที่ดินนั้นก็จัดว่าเป็นอสังหาริมทรัพย์  
 ลักษณะเด่นส าคัญของอสังหาริมทรัพย์คือ เป็นทรัพย์สินที่มีอายุขัยที่ยืนยาวมาก โดยในทาง
เศรษฐกิจทั่วไปจะก าหนดอายุขัยเอาไว้ที่ประมาณ 50 ปี แต่ทางกายภาพของอาคาร บ้านเรือน หรือ
สิ่งปลูกสร้างนั้นมีอายุขัยจริง ๆ อยู่ที่ประมาณ 100 ปีเลยทีเดียว ดังนั้นผู้ที่ครอบครองอสังหาริมทรัพย์
อยู่ หากน าไปใช้ในการสร้างรายได้จะยิ่งคุ้มค่ามากข้ึนไปอีกในระยะยาว 
 ประเภทของอสังหาริมทรัพย์นั้นยังสามารถแบ่งออกเป็นได้ 5 ประเภทดังนี้ 
   1) อสังหาริมทรัพย์เพ่ือการเกษตร เช่น การปลูกไร่ ท าสวน เป็นต้น 
   2) อสังหาริมทรัพย์เพ่ือการพักอยู่อาศัย เช่น บ้าน คอนโดมิเนียม เป็นต้น 
   3) อสังหาริมทรัพย์เพ่ือการพาณิชย์ เช่น โรงแรม ห้างสรรพสินค้า เป็นต้น 
   4) อสังหาริมทรัพย์เพ่ือการอุตสาหกรรม เช่น โรงงาน เป็นต้น 
   5) อสังหาริมทรัพย์เพ่ือการพักผ่อน เช่น รีสอร์ท เป็นต้น 
 ทั้ง 5 ประเภทที่ได้กล่าวมานั้นล้วนเป็นสิ่งที่มีตั้งแต่อดีตจนปัจจุบันและประเภทที่คนส่วน
ใหญ่เลือกที่จะเข้ามาสร้างและขายมากท่ีสุดจะเป็นอสังหาริมทรัพย์เพ่ือการเกษตรเพราะง่ายต่อการ
ท าธุรกิจไม่ต้องใช้ต้นทุนมหาศาลเท่ากับอสังหาริมทรัพย์ประเภทอยู่อาศัยและเชิงพาณิชย์แต่ว่าก็มี
ข้อดีและข้อเสียต่างกันไปตามแต่ละประเภทว่ารายได้จะออกมาแบบไหนในการลงแรงและลงทุนในแต่
ละครั้งแต่ถึงอย่างนั้นเราก็จะมีข้อดีและข้อเสียของอสังหาริมทรัพย์มาให้พวกท่านได้รู้ว่ามีอะไรบ้าง 
 ข้อดีของอสังหาริมทรัพย์ 
   1) ผลตอบแทนรายได้สูงและต่อเนื่องในการลงทุนเพียง 1 ครั้ง 
   2) ความผันผวนนั้นต่ าเพราะราคาของอสังหาริมทรัพย์นั้นต้องใช้เวลาเป็นปี ในการ
เปลี่ยนแปลงแต่ละครั้งนักลงทุนส่วนใหญ่จึงเน้นมาลงทุนที่อสังหาริมทรัพย์กันเป็นส่วนใหญ่ 
   3) สามารถกระจายรายได้และกระจายการลงทุนได้เพ่ือลดความเสี่ยงให้มากข้ึนและ
ส่วนใหญ่มักจะควบคู่กับการลงหุ้นและทองค า เป็นต้น 
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   4) ได้รับสิทธิประโยชน์จากการลดภาษีของรัฐบาลเมื่อซื้อหรือลงทุนใน
อสังหาริมทรัพย์ซึ่งเป็นที่นิยมของนักธุรกิจและนักลงทุนที่ต้องการจะลดภาษีของตนโดยใช้
อสังหาริมทรัพย์มาช่วยนั่นเอง 
   5) ไม่จ าเป็นต้องใช้เงินตัวเองเป็นทุนทั้งหมดเพราะในปัจจุบันเราสามารถยื่น
โครงการของตนเองต่อธนาคารและเมื่อธนาคารอนุมัติ เราสามารถกู้ได้จากต้นทุนในการลงทุนได้ถึง 
80% - 100% ได้เลยทีเดียว 
 ข้อเสียของการลงทุนอสังหาริมทรัพย์ 
   1) สภาพคล่องค่อนข้างต่ าซึ่งยังไม่เหมาะกับนักลงทุนหน้าใหม่หรือนักธุรกิจที่มีแต่
เงินร้อนในระยะสั้น ๆ เนื่องจากอสังหาริมทรัพย์นั้นต้นทุนในการก่อสร้างค่อนข้างสูงและคนที่จะมา
ตัดสินใจซื้อต่อจากเราก็จะดูจากหลายปัจจัยในการซื้อแต่ละครั้ง 
   2) ใช้เงินลงทุนสูงและเป็นที่แน่นอนว่าถ้าโครงการของเราไม่เก่งจริงก็สามารถถูกปัด
ตกได้ง่ายๆ 
   3) ใช้เวลาในการตัดสินใจลงทุนนานเพราะการจะลงทุนแต่ละครั้งจะต้องพิจารณา
ถึงความเป็นไปได้และจุดคุ้มทุนรวมถึงก าไรที่จะมาถึงว่าเมื่อไหร่ถึงจะได้ 
   4) การลงทุนอสังหาริมทรัพย์นั้นเน้นระยะยาวเพราะการเปลี่ยนแปลงราคานั้นใช้
เวลาเป็นหลักปีข้ึนไป 
   5) แบกรับค่าซ่อมแซมและการบ ารุงรักษาค่อนข้างสูงในแต่ละโครงการที่เราจะ
ลงทุนเป็นค่าใช้จ่ายแอบแฝงที่นักพัฒนาและผู้ประกอบการทุกคนที่เข้ามาสร้างอสังหาริมทรัพย์ต้อง
พบเจออย่างแน่นอน 
 
2.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมระดับมหาภาค (PEST Analysis) 
 2.2.1 สภาพแวดล้อมทางการเมือง (Political Factors) 
 ณ ปัจจุบันปี 2565 การเมืองไทยนั้นมีการต่อสู้และแข่งขันกับผู้ที่มีอ านาจค่อนข้างสูงและยัง
มีกลุ่มหลายกลุ่มที่ก่อตั้งขึ้นมาเพ่ือท้าทายระบอบอ านาจของภาครัฐและความเชื่อดังเดิมของ
ประชาชน ซึ่งรัฐบาลก็ได้มีการออกมาควบคุมและปราบปรามโดยตั้งกฎเกณฑ์ต่าง ๆ ขึ้นมาแต่ในขณะ
เดียวกับนั้นก็ท าให้ภาครัฐในปัจจุบันมีความเสถียรภาพลดน้อยลงอย่างมาก ซึ่งต่อมาก็ก่อให้เกิดความ
ขัดแย้งกันภายในรัฐสภาที่ก็เพ่ิมความรุนแรงมากขึ้น โดยจะมีแบ่งเป็น 2 ฝุายคือ พรรคการเมือง
ฝุายรัฐบาลและพรรคการเมืองฝุายค้านที่ต่อสู้กันมาอย่างยาวนาน นอกจากนี้ การตู้ส่อระหว่าง ส.ส. 
และ ส.ว. ก็เข้มข้นเช่นกัน แต่ในทางของฝุายประชาชนก็ไม่ได้นิ่งดูดายตลอดไปยังมีการก่อม็อบทั้งเล็ก
และใหญ่อยู่ตลอดเวลาในหลาย ๆ พ้ืนที ่และหลายครั้งเพ่ือทวงความยุติธรรมในสมัยก่อนกลับขึ้นมา
และยังเป็นผู้ชุมนุมรุ่นใหม่ที่มีไปตั้งแต่ระดับ นักศึกษา–วัยเกษียณ ที่ออกมากล่าวว่าทนไม่ไหวกับ
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ระบบการบ้าอ านาจและล้าหลังจนถ่วงความเจริญของรุ่นลูกรุ่นหลานในอนาคตและความอ่อนแอลง
กับการเสถียรภาพที่ลดน้อยลงของรัฐบาลนั้นจะมีด้วยกันทั้งหมด 3 ประการ คือ 
   1) การเสื่อมความนิยมของนายกรัฐมนตรีที่ลดลงอย่างต่อเนื่องตลอดระยะเวลาที่
ผ่านมา เหตุเกิดมาจากการที่ไม่ได้พัฒนาประเทศตามที่เคยกล่าวไว้กับประชาชนและการบริหาร
ประเทศที่ไม่มีวิสัยทัศน์ของผู้น าที่พ่ึงควรมีจึงท าให้การที่นายกรัฐมนตรีปัจจุบันยังด ารงอยู่ประชาชน
ได้กล่าวไว้ว่าคือความล่มสลายของประเทศไทย 
   2) ความแตกแยกภายในของพรรคร่วมรัฐบาลที่แบ่งผลประโยชน์กันอย่างไม่ลงตัว
และความเชื่อใจที่ลดน้อยลงของกันและกันจึงก่อให้เกิดการปั่นทอนซึ่งกันและกัน 
   3) การช่วงชิงอ านาจชองกลุ่มฝักฝุายภายในพรรคพลังประชารัฐที่เกิดมาจากฝุาย
ของเลขาธิการพรรคและนายกรัฐมนตรีกับฝักฝุายพรรคของการบริหารกลุ่มหนึ่งที่มีมาตั้งแต่ ปี 2564 
–2565 อย่างต่อเนื่อง 
 อีกท้ังปัจจัยภายนอกก็ส าคัญเช่นกันที่กดดันท าให้รัฐบาลเกิดความระส่ าระสายมากข้ึนอีก 4 
ปัจจัยคือ 
   1) การอภิปรายไม่ไว้วางใจของฝุายค้าน ซึ่งเกิดขึ้นในข่วงไตรมาสที่สองของปีนี้ ซึ่งมี
ความดุดันและเข้มพร้อมทั้งหลักฐานข้อกล่าวหาต่าง ๆ ที่ท าให้ความน่าเชื่อถือของรัฐบาลนั้นลด
น้อยลง 
   2) การด ารงต าแหน่งระยะยาวของนายกรัฐมนตรีซึ่งเป็นที่ไม่น่าพ่ึงพอใจอย่างมาก
ของประชาชนเพราะประชาขนทุกคนต่างออกเสียงเป็นเสียงเดียวกันว่า 8 ปีไม่มีอะไรดี ๆ ก็ข้ึนใน
ประเทศเลย 
   3) การยื่นร่างแก้ไขรัฐธรรมนูญเพื่อปลดอ านาจการเลือกนายกรัฐมนตรีของสมาชิก
วุฒิสภา (ส.ว.) โดยภาคประชาชน 
   4) กลุ่มชนชั้นน าที่เคยเป็นฐานอ านาจของพลเอกประยุทธ์ จันทร์โอชา 
นายกรัฐมนตรีคนปัจจุบันที่ถอนการสนับสนุนและต้องการเปลี่ยนแปลงรัฐบาลรวมถึงตัวนายกท่ีไม่ได้
ช่วยให้ประเทศมีการพัฒนาก้าวหน้ามากข้ึน 
 2.2.2 สภาพแวดล้อมด้านเศรษฐกิจ (Economic Factors) 
 ปัจจุบันในปี 2565 การคลายมาตรการล็อกดาวน์ของเศรษฐกิจโลกเริ่มส่งผลให้เศรษฐกิจ
ไทยเริ่ม 
 ฟ้ืนตัวได้ แม้จะยังคงมีการเฝูาระวังเกี่ยวกับการระบาดของโรคโควิดสายพันธุ์โอมิครอนแต่
ถึงกระนั้นเศรษฐกิจไทยยังอยู่ในช่วงระดับต่ ากว่าก่อนเกิดโรคโควิดโดย TDRI คาดว่าปีนี้เศรษฐกิจไทย
จะขยายตัวร้อยละ 3.5 จากปีก่อนหน้าและมูลค่าของเศรษฐกิจไทยจะกลับไปสู่ระดับเดิมในช่วงก่อน
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เกิดโรคโควิดภายในปี 2566 ที่ใกล้จะถึงนี้และเศรษฐกิจแต่ละด้านมีการฟื้นตัวและหดตัวที่ต่างกันไป
ในแต่ละสถานการณ์ดังนี้ 
   1) ด้านการส่งออกคาดว่าจะมีการขยายตัว 10% ในปีนี้โดยเฉพาะการส่งออกไปยัง
ตลาดหลักจะมีประเทศ สหรัฐ จีน ยุโรปและญี่ปุุนที่เศรษฐกิจก็เริ่มฟ้ืนตัวขึ้นมาเช่นกัน 
   2) ด้านการลงทุนยังคงขยายต่อเนื่องจากการฟ้ืนตัวของอุปสงค์ท้ังในและ
ต่างประเทศ 
   3) ด้านการท่องเที่ยวอาจต้องใช้เวลาในการฟื้นฟูอีก 2-3 ปีข้างหน้าถึงจะสามารถ
กลับมาคึกคักเหมือนที่ก่อนโควิดจะระบาดได้ 
 ในขณะที่ภาครัฐนั้นยังมีเงินทุนเพียงพอท่ีจะช่วยเศรษฐกิจในอนาคตหากเกิดการระบาดของ
โรคครั้งใหม่หลังจากท่ีรัฐบาลออก พ.ร.ก. กู้ยืม 1.5 ล้านล้านบาทในปี 2563 ซึ่งได้มีการใช้ไปแล้วกว่า 
1.2 ล้านล้านบาท และแม้ว่าหนี้สาธารณะของ GDP ยังอยู่ที่ราว ๆ 60% ภาครัฐยังพยายามขยาย
เพดานของหนี้ GDP จนไปถึง 70% ท าให้ยังพอมีช่องว่างส าหรับการกู้ยืมเพ่ือมาช่วยกระตุ้นเศรษฐกิจ
ได้อีกราว ๆ 1 ล้านล้านบาท แต่ในขณะเดียวกันค่าเงินบาทก็อ่อนแอลงกว่าปีที่แล้ว เนื่องจากค่าเงิน
ดอลลาร์แข็งตัวขึ้นหลังจากสหรัฐยุติการมาตรการผ่อนคลายเชิงปริมาณ นอกจากนี้แม้ว่าหลายธุรกิจ
ยังไม่ฟ้ืนตัวก็ตามแต่ก็ยังมีอีกหลายธุรกิจที่เริ่มเติบโตขึ้นรวมถึงยังมีธุรกิจใหม่ ๆ เกิดขึ้นอีกมากมายแต่
อย่างไรก็ตามเศรษฐกิจไทยก็เสี่ยงต่อการไม่ฟ้ืนฟูตัวตามท่ีคาดโดยมี 3 ประการหลัก ๆ ดังนี้ 
   1) การระบาดของโรควิดสายพันธุ์โอมิครอน 
   2) สงครามการค้าและสงครามเทคโนโลยี 
   3) ราคาสินค้า ราคาพลัง ราคาขนส่ง จนไปถึงราคาอาหารที่แข่งกันพุ่งขึ้นจน
ประชาชนเริ่มรับไม่ไหว 
 2.2.3 สภาพแวดล้อมด้านสังคมและวัฒนธรรม (Sociocultural Factors) 
 ปัจจุบันประชาชนและวัยรุ่นยุคใหม่เน้นการท างานแบบ Work From Home มากขึ้น
เนื่องจากในหลาย ๆ ปีที่ผ่านมานั้นเนื่องจากมีโรคระบาดโควิดท าให้การท างานออกไปข้างนอกนั้นยาก
มากขึ้นเพราะใคร ๆ ก็ต่างระวังตัวของตัวเองว่าจะติดโรคนี้กลับมาจากข้างนอก และท าให้การเข้า
อินเทอร์เน็ตมีมากข้ึนกว่าแต่ก่อน เพราะคนเอาแต่อยู่ในห้อง หรืออยู่ที่บ้านจนเกิดความเคยชินพอ
มาถึงช่วงที่รัฐบาลได้ปล่อยให้ผู้คนออกมาใช้ชีวิตได้ปกติคนก็เริ่มออกมาน้อยมากข้ึน ความไว้ใจกันใน
สังคมต่อกันและกันก็น้อยลง เพราะต่างคนก็ต่างกลัวยิ่งถ้าใครไม่ใส่แมสก็จะถูกมองว่าเป็นตัว
ประหลาดและไม่รู้จักระวังตัวแต่ในขณะเดียวกันการที่ทุกคนเน้นท างานอยู่บ้าน ก็ก่อให้เกิดความ 
ขีเ้กียจที่เพ่ิมมากขึ้นในสังคมไทยจากคนขยันก็อาจกลายเป็นคนไม่เอาการเอางานได้ในทันที และ
วัฒนธรรมใหม่ ๆ ที่เกิดขึ้นก็คือการที่รออยู่ที่บ้านและมีงานส่งเข้ามาทางไลน์หรือเมล จากนั้นคน
เหล่านั้นท าก็ส่งกลับไปจนลืมไปแล้วว่าเมื่อก่อนตัวเองเคยใช้ชีวิตแบบไหน ไม่เว้นแม้แต่การซื้อของท่ีมี
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แพลตฟอร์มออนไลน์รองรับ และมาส่งถึงหน้าบ้านได้ตลอด การกินอาหารก็แค่กดสั่งในโทรศัพท์ก็
พร้อมมาส่งหน้าบ้านเช่นกัน เป็นเรื่องยากที่คนจะออกมาใช้ชีวิตปกติได้โดยเร็วแต่คาดว่าอีก 1-2 ปี
ข้างหน้า ประเทศไทยและสังคมคงจะกลับไปเหมือนเดิมเพราะความที่อยู่แต่บ้านและในห้องนั้นมันน่า
เบื่อ จนท าให้เกิดเหตุการณ์ Back to Basic กลับสู่ยุคดึกด าบรรพ์ที่คนขับรถออกมาท างานมาเจอ
สังคมท่ีเคยมีออกมาสังสรรค์กับเพื่อน ๆ และใช้ชีวิตเหมือนที่ก่อนโควิดจะเกิดขึ้น แต่เมื่อมองอีกด้าน
ผู้คนในปัจจุบันก็คิดว่าที่พักพิงห้องและที่นิยมที่สุดคือคอนโดมิเนียม คือโลกอีกโลกหนึ่งที่จะเป็น Safe 
Zone ของคนเหล่านั้น ที่ได้พักผ่อนและผ่อนคลายจากเรื่องต่างโครงการของเราจึงได้มีการท าแผน
และพัฒนาเพ่ือจะรองรับความคิดนี้ โดยเพิ่มทั้งเทคโนโลยีและความแปลกใหม่เข้าไปเผื่อในอนาคต
ข้างหน้ามีการเกิดโรคระบาดขึ้นอีกโครงการ Grazie ของเราเหล่านั้น จะเป็นอีกหนึ่งโครงการที่จะช่วย
ให้คุณปลอดภัยและมีความสุขกับโลกอีกใบของคุณได้ 
 2.2.4 สภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยี (Technological Factors) 
ปัจจุบันนั้นเทคโนโลยีมีส่วนส าคัญมาก ๆ ในการฟ้ืนฟูในแต่ละด้าน ไม่ว่าจะเป็นด้านสังคม ด้าน
การเมือง และด้านเศรษฐกิจที่เทคโนโลยีนี้จะมาช่วยหนุนน าให้ประเทศไทยไปข้างหน้ามากข้ึน แต่ด้วย
ที่คนเก่ง ๆ นั้น ออกไปพัฒนาให้กับบริษัทของต่างประเทศสะส่วนใหญ่จึงท าให้ประเทศไทยนั้นยังไม่
พัฒนาได้ตามท่ีคาดหวังไว้แต่มองในแง่ดีก็คือ เรายังสามารถดึงคนเหล่านั้นกลับมาช่วยพัฒนาประเทศ
ของเราได้ด้วยการตอบแทนที่คุ้มค่ากับการที่คนเหล่านั้น จะกลับมาท างานให้ประเทศในปัจจุบันเอง
หลาย ๆ ประเทศพัฒนาไปมากในด้านเทคโนโลยี ไม่ว่าจะเป็นรถไฟฟูาที่จะมาแทนที่รถน้ ามัน การ
ขนส่งที่เริ่มมีการคิดค้นแบบใหม่โดยที่ไม่ต้องใช้เรือหรือเครื่องบิน เพ่ือลดมลภาวะที่ส่งผลต่อโลกของ
เรา เป็นต้นแต่ที่มาแรงในที่นี้ก็ คือ AI ที่จะมาช่วยให้ชีวิตของเราง่ายขึ้นทั้งด้านการเรียน การอยู่อาศัย 
และการท างานในอนาคตนั่นเอง  
 
2.3 การประเมินความสามารถในการแข่งขัน (Five Forces Analysis) 
 2.3.1 อ านาจต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining Power of Suppliers) 
 อ านาจการต่อรงในกลุ่มบริษัทอสังหาริมทรัพย์ด้วยกันนั้นในแต่ละพ้ืนที่นั้นแตกต่างกันด้วย
ปัจจัยหลายอย่างท่ีท าให้การตัดสินใจที่จะสร้างหมู่บ้าน หรือคอนโดมิเนียม ออกมา 1 โครงการนั้น
จะต้องตอบโจทย์ลูกค้าจริง ๆ และด้วยเงินทุนที่สูงเอามาก ๆ ในปัจจุบันจริงยังไม่มีการลงทุนสร้าง
เพ่ิมเติมกันมากนัก นอกจากบริษัทขนาดใหญ่ที่มีทุนพอยู่แล้วส าหรับแต่ละโครงการดังนั้นการจะ
สามารถต่อรองหาทุนมาสร้างโครงการ 1 โครงการได้ต้องมีแนวคิดท่ีตอบโจทย์และเปลี่ยนมุมมองของ
นักลงทนุจริง ๆ ว่าถ้าพวกเขาเหล่านั้นลงเม็ดเงินมาให้เราแล้วเขาจะได้อะไรกลับไปบ้างในการลงทุน
ครั้งนี้ ยังมีเรื่องของชื่อเสียงที่จะเข้ามาเกี่ยวข้องด้วยในการสร้างโครงการดังกล่าว 
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 2.3.2 อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power of Customers) 
 การต่อรองของผู้ซื้อนั้นอยู่ที่ท าเลและจ านวนห้องหรือหลังที่ต้องการจะมาซื้อกับโครงการ 
อีกท้ังลูกค้ายังสามารถเปรียบเทียบราคาของแต่ละโครงการในบริเวณพ้ืนที่นั้น เพ่ือเลือกโครงการที่ดีที่
สุดแต่ปัจจัยหลักจริง ๆ แล้วอยู่ที่ความคุ้มค่าของโครงการไม่ว่าจะเป็นห้อง ส่วนกลาง นิติบุคล และ 
ปัจจัยอืน่ ๆ ที่ลูกค้าในยุคปัจจุบันดูกันค่อนข้างที่จะเยอะก่อนจะตัดสินใจว่าจะซื้อที่นี่จริง ๆ การที่
โครงการนั้นติดสถานที่ส าคัญ อาทิเช่น ห้างสรรพสินค้า ร้านสะดวกซ้ือ โรงเรียน มหาวิทยาลัย เป็นต้น
ก็เป็นอีกแนวทางหนึ่งในการดึงดูดลูกค้าให้มาซื้อโครงการของเราได้ โปรโมชั่นในช่วงที่เปิดขาย
โครงการ ของสัมมนาคุณ และการโฆษณาที่ถูกจุดจะเป็นตัวช่วยอย่างมากในการที่จะดึงดูดลูกค้าเข้า
มาเรื่อย ๆ 
 2.3.3 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry among Current 
Competitors) 
 การแข่งขันในการเปิดโครงการอสังหาริมทรัพย์โดยเฉพาะคอนโดนั้น มีน้อยก็จริงแต่ด้วย
ความที่น้อยนั้น จะมีแต่บริษัทใหญ่ ๆ ที่จะรวบพื้นที่นั้น ๆ โดยปริยาย ซึ่งจะยากต่อการที่เราจะเปิดสู้
เราจึงต้องหาพ้ืนที่ในการลงโครงการและครอบครองพ้ืนที่ตรงส่วนนั้นให้กลายเป็นอสังหาริมทรัพย์ของ
บริษัทเราเองจึงจะได้เปรียบในการแข่งขัน 
 2.3.4 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) 
 การที่จะมีโครงการประเภทเดียวกันนั้นต้องใช้ระยะเวลาในระดับหนึ่งถึงจะสามารถท าให้
เหมือนหรือคล้ายกันได้ ถ้าเปรียบก็คือเหมือน Tesla ที่เปิดตัวรถยนต์ไฟฟูาอีก 2-3 ปี ถึงจะมีคู่แข่ง
เกิดข้ึนและพัฒนาให้ดีกว่าแต่หารู้ไม่ว่าการพัฒนาเล่านั้นเป็นแผนของนักการตลาดอยู่แล้วเพ่ือเก็บ
ข้อมูลบริษัทที่ Copy โครงการของเรามาพัฒนาเพ่ิมเสริมให้กับโครงการใหม่ที่จะเกิดขึ้นในอนาคต 
ตามแผนของบริษัทและทั้งหมดนี้ผมได้คิดแผนไว้หมดแล้วว่า ในช่วงระยะท่ียังไม่มีใครมาทดแทน
ความเป็นเอกลักษณ์ของเราได้ เราจะสามารถเริ่มเจาะตลาดได้ตามเปูาหมายแน่นอน 
 2.3.5 ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrance) 
 คู่แข่งรายใหม่ที่จะพัฒนาโครงการที่มันดีกว่าโครงการเราและเทคโนโลยีต่าง ๆ ที่จะสร้าง
เพ่ือเป็นเอกลักษณ์ในการดึงดูดลูกค้าความเสี่ยงค่อนข้างสูง ผนวกกับปัจจัยหลาย ๆ อย่างที่ต้องใช้ทั้ง
เงินและเวลาในการสร้างมันขึ้นมา ซึ่ง ณ จุดนี้ทางบริษัทไม่ได้กลัวว่าจะโดนแย่งตลาดจากคู่ค้ารายใหม่
แต่ที่น่ากลัวกว่าก็คือเจ้าตลาดเก่า ๆ ที่มีทั้งทุนและเวลาในการพัฒนาซึ่ง ณ จุดนี้ทางบริษัทได้วางแผน
เตรียมรับมือไว้แล้ว 
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2.4 การวิเคราะห์คู่แข่ง (การวิเคราะห์ตลาดและโครงสร้างทางการแข่งขัน Competitors 
Analysis) 
 2.4.1 คู่แข่งทางตรง (Direct Competitors) 
 
ภาพที่ 2.1: Logo บริษัท Origin 
 

 
 
ที่มา: บริษัท ออริจิ้น พร็อพเพอร์ตี้ จ ากัด (มหาชน).  (2565ก).  Logo บริษัท Origin.  สืบค้นจาก 

https://i.ytimg.com/vi/5KQGxmKXbAc/maxresdefault.jpg. 
 
 บริษัท ออริจิ้น พร็อพเพอร์ตี้ จ ากัด (มหาชน) หรือ ORI มีโครงสร้างธุรกิจหลากหลาย ซึ่ง 
พัฒนาคอนโดมิเนียมและบ้านจัดสรรมาแล้ว 86 โครงการ และยังแผนการพัฒนาการลงทุนไปยัง
ต่างจังหวัดเพ่ือการตลาดที่กว้างข้ึนของบริษัท ออริจิ้น เอง ซึ่งถือเป็นคู่แข่งทางตรงที่ไม่อาจหลีกเลี่ยง
ได้ ณ ปัจจุบัน ถ้าถามเรื่องคอนโด ออริจิ้น นั้นจะเป็นตัวเรื่องหลัก ๆ ในการซื้อเพ่ือลงทุนและเข้าอยู่
อาศัยของคนในพ้ืนที่นั้น ๆ 
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 2.4.2 คู่แข่งทางอ้อม (Indirect Competitors) 
 
ภาพที่ 2.2: Logo บริษัทพฤกษา 
 

 
 
ที่มา: บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด.  (2565).  รู้จักพฤกษา.  สืบค้นจาก 

https://www.pruksa.com/about-pruksa. 
 
 พฤกษาบริษัทที่พัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ทั้งในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ใน
ต่างจังหวัดที่มีศักยภาพและการเจริญเติบโตสูง รวมถึงในต่างประเทศ โดยมีการก าหนดวิสัยทัศน์  
พันธกิจ ค่านิยม และกลยุทธ์ เพ่ือขับเคลื่อนธุรกิจ บริษัทฯ เป็นผู้น าในด้านนวัตกรรมการก่อสร้างที่ใช้
ชิ้นส่วนคอนกรีตเสริมเหล็ก ส าเร็จรูปที่ผลิตจากโรงงานพฤกษา พรีคาสท์ และยังเป็นคู่แข่งส าคัญของ 
บริษัท ออริจิ้น ที่จะตั้งโครงการใกล้กันเสมอ 
 2.4.3 สินค้าทดแทน (Substitute Product) 
 คอนโดหรือห้องเช่าที่ยังไม่จดทะเบียนเป็นบริษัทใหญ่ในแถบพื้นท่ีจังหวัดขอนแก่นด้วยราคา
ที่ถูกและห้องที่พอมีความอ านวยความสะดวกอยู่บ้าง เหมาะกับแค่การพักอาศัยไม่ได้หรูหรา
เหมือนกับ 2 บริษัทยักษ์ใหญ่ที่กล่าวมาก่อนข้างต้น จึงถือเป็นตัวเลือกส าหรับผู้ที่ต้องการแค่พักอาศัย
เท่านั้นไม่ได้ต้องการลงทุนเพ่ือปล่อยเช่า 
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2.5 ปัจจัยหลักที่มีผลต่อความส าเร็จ (Key Success Factors) 
 2.5.1 ปัจจัยหลักท่ีมีผลต่อความส าเร็จที่ 1 
 ยุคสมัยปัจจุบันการอยู่คอนโดมิเนียมไม่ได้เป็นแค่ที่นอน ที่อาศัย อีกต่อไปคนยุคใหม่
ต้องการความสวยงามความตื่นเต้น มุมถ่ายรูป มุมท างาน ส่วนกลางที่ตอบโจทย์และห้องที่เป็น
มากกว่าห้อง หรือก็คือโลกอีกใบที่จะสามารถตัดขาดจากสิ่งรบกวนทีห่ลาย ๆ คนเจอมาในชีวิตประจ า
ผนวกกับเทคโนโลยีที่ล้ ายุคขึ้นเรื่อย ๆ เมื่อน ามาผสมผสานกันจะเกิดเป็นโครงการที่ Grazie ของเรา
ต้องการจะปฏิวัติยุคสมัยใหม่ของอสังหาริมทรัพย์ในการเพ่ิมมิติแนวใหม่ให้กับคนยุคนี้ ยิ่งปัจจุบันนั้น
คนเรามีความโลภที่ต้องการอะไรใหม่ ๆ อยู่ทุกวัน ความโลภนั้น จึงก่อให้เกิดเทคโนโลยีใหม่ ๆ 
โครงการใหม่ ๆ เพ่ือตอบโจทย์ให้กับคนเหล่าซึ่ง Grazie ของเรานั้นต้องการจะตอบโจทย์ความโลภนั้น 
ความสบายใจและโลกอีกใบของคนเหล่านั้น เพ่ือยุคสมัยใหม่ที่ก าลังจะเกิดขึ้นในอนาคต 
 2.5.2 ปัจจัยหลักท่ีมีผลต่อความส าเร็จที่ 2 
 พ้ืนที่ในจังหวัดขอนแก่นนั้น เปรียบเสมือนกับกรุงเทพเมื่อ 10 ปี ที่ยังไม่ได้มากไปด้วย
อาคารสิ่งปลูกสร้างและคอนโดขนาดนั้น อีกท้ังยังเป็นเมืองที่ใหญ่มีมหาวิทยาลัยที่ดังในอีกไม่ช้าอีก  
5-10 ปีข้างหน้าจะเกิดรถไฟฟูา BTS ที่ต่อจากสถานที่กรุงเทพฯ เข้ามายังขอนแก่นก็เป็นไปได้ ถ้าเรา
เริ่มสร้างก่อน แสดงเอกลักษณ์ก่อนในภายภาคหน้านี้ Grazie จะเป็นบริษทัหลักที่เริ่มสร้าง
คอนโดมิเนียมยุคสมัยใหม่และตามเกมการตลาดไทยในอนาคตได้ทัน ผนวกกับค่าที่ดินที่ยังไม่สูงมาก
นักเท่ากับกรุงเทพฯ หรือที่ดินแถบทะเลจึงเป็นโอกาสทองที่จะลงทุน 
 
2.6 สรุปประเด็นส าคัญจากการวิเคราะห์อุตสาหกรรม 
 ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ในปัจจุบันนั้นยังคงมีความต้องการอีกมากมายจากนักลงทุน
ชาวต่างชาติที่ต้องการเข้ามาลงทุนในประเทศไทยและวัยรุ่นยุคใหม่ ณ ปัจจุบันก็มีความต้องการเข้า
อยู่คอนโดมากเป็นพิเศษเพราะเป็นพื้นที่ส่วนตัวและสามารถท าอะไรก็ได้ที่ตัวเองต้องการ ไม่ว่าจะเป็น 
คอนเทนต์ครีเอเตอร์ ยูทูปเบอร์ เป็นต้นที่นิยมกันในช่วงเวลานี้ หลังจากมีการระบาดโควิดและไม่กี่
วันที่ผ่านมารัฐบาลก็ได้มีกฎหมายสนับสนุนนักลงทุนชาวต่างชาติให้สามารถเข้ามาซื้อที่ดินในประเทศ
ไทยได้และลดค่าโอนต่าง ๆ รวมถึงภาษีที่ต้องจ่ายเพ่ือสนับสนุนแก่การลงทุนและเพ่ิมภาวะของ
เศรษฐกิจไทยให้ดีขึ้นจากชาวต่างชาติเราต้องยอมรับว่าอสังหาริมทรัพย์ชองไทยนั้นส่วนใหญ่มาจาก
เงินทุนชาวต่างชาติเป็นหลักและโครงการใหม่ ๆ ที่เกิดขึ้นยิ่งท าเลดีชาวต่างชาติก็ยิ่งจะหันมาลงทุนกับ
เรามากขึ้นนั่นเอง นี่ถือว่าเป็นโอกาสที่จะให้โครงการหรือโครงการ Grazie ของเราที่มี Concept : 
New World in Your Room ได้เฉิดฉายและมีทุนจากชาวต่างชาติมาช่วยสนับสนุนจนท าให้
อสังหาริมทรัพย์ของประเทศไทยนั้นดังไประดับโลกได้จากความคิดสร้างสรรค์ของคนไทยนั่นเอง 

 



 

บทที่ 3 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายใน 

 
3.1 ชื่อและตราสัญลักษณ์ทางธุรกิจ 
 Grazie ชื่อของบริษัทที่จะสร้างโครงการปฏิวัติอสังหาริมทรัพย์ในประเทศไทย “Grazie” 
เป็นค าในภาษาอิตาลีที่แปลว่า “ขอบคุณ” มาจากความชอบของตัวผู้จัดท าโครงการที่อยากจะสื่อทั้ง
ค าว่า ขอบคุณและความเป็น International  ในภาพลักษณ์ธุรกิจ Grazie ในความหมายของตัว
ผู้จัดท า คืออาณาจักรแห่งใหม่ในยุคอนาคตที่ดูทั้งทรงพลัง มีแรงดึงดูด และดูเรียบหรู ในสายตาทั้งคน
ภายนอกและภายในที่ได้เห็นเมื่อลูกค้าเข้ามาเห็นรูปสัญลักษณ์ของ Grazie นั้น จะให้พลังงานที่รู้สึก
เหมือนโลกอีกใบที่ก าลังรอเราอยู่มี่มีทั้งความทันสมัยและหรูหราอีกทั้งแอปพลิเคชันส าหรับโครงการ
ของเรายังสามารถใช้เป็นบัตรผ่านประตูหรือขึ้นลิฟต์ได้อีกด้วย โดยใช้เพียงตราสัญลักษณ์ที่จะมี 
คิวอาร์โค้ดของชั้นตัวเองเป็นสิ่งสแกน นอกจากนี้แอปพลิเคชันของเรายังเป็นตัวแสดงฐานะว่าเราคือ
เจ้าของห้องที่เป็นอนาคตแห่งใหม่คล้าย ๆ กับการที่ผู้คนในยุคปัจจุบันใช้ตราสัญลักษณ์ของแบรนด์
ต่าง ๆ ในการโชว์ฐานนะของตัวเองยกตัวอย่างเช่น Apple Chanel Gucci Rolex เป็นต้นแบรนด์
พวกนี้เน้นขายฐานะผ่านแบรนด์ไม่ใช่สิ่งของ Grazie ของเราจึงน ากลยุทธ์นี้ มาใช้ผนวกกับห้องแห่ง
อนาคตของเรา 
 
ภาพที่ 3.1: ตัวอย่าง Logo Grazie ที่จะจัดท าในอนาคตและพัฒนาให้ดูเรียบหรูมากข้ึน 
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3.2 แผนกลยุทธ์ 
 3.2.1 วิสัยทัศน์ (Vision)  
 เป็นผู้น าและผู้ที่ปฏิวัติยุคใหม่แห่งอสังหาริมทรัพย์ที่จะถูกเผยแพร่ไปยังทั่วประเทศจนไปถึง
ต่างประเทศท่ีเจริญแล้วที่จะมาเชิญชวนให้บริษัทของเราไปสร้างโครงการที่ประเทศนั้น และยังเป็น
การบ่งบอกถึงว่าประเทศไทยคือประเทศที่พัฒนาแล้วพร้อมจะเผยขยายอ านาจและเทคโนโลยีใน
ประเทศพร้อมทั้งแนวคิดของการสร้างโครงการนี้ไปยังทั่วโลกด้วยชื่อ Grazie 
 3.2.2 พันธกิจ (Mission) 
   1) สร้างชื่อเสียงของบริษัทและโครงการใหม่ที่จะเปลี่ยนยุคสมัยของอสังหาริมทรัพย์
ในประเทศภายใน 1 ปี ตามท่ีบริษัทได้วางแผนการตลาดเอาไว้ล่วงหน้าและคาดการณ์ตาม
สถานการณ์ของ Feed Back 
   2) แพร่ขยายโครงการต่าง ๆ ออกไปยังพ้ืนที่ทั่วประเทศภายในไม่เกิน 5–7 ปี 
   3) พัฒนาระบบหาทั้งข้อดีและข้อเสีย เพ่ือน ามาปรับปรุงโครงการอยู่ตลอดเวลาโดย
ทางบริษัทของเราจะมีทีมเฉพาะด้านในการเก็บข้อมลและพัฒนาเรื่องนี้เพ่ือความก้าวหน้าของบริษัท
ต่อ ๆ ไป 
   4) เมื่อแพร่ขยายโครงการภายในประเทศจนครบตามแผนที่บริษัทก าหนดไว้แล้ว
ทางบริษัทจะค่อย ๆ เริ่มขยายโครงการภายใต้ประเทศใน Asian ก่อน จากนั้นจึงเริ่มขยายไปยัง
ประเทศอ่ืน ๆ โดยรอบต่อ 
 มุ่งเน้นบริการและพัฒนาเพ่ือรองรับความพึงพอใจและความสะดวกสบายให้แก่ลูกบ้านอยู่
เสมอ 
 3.2.3 เปูาหมาย (Goals) 
  3.2.3.1 เปูาหมายระยะสั้น (1-2 ปี) 
  สร้างความตื่นตะลึงและความทันสมัยของอสังหาริมทรัพย์ยุคใหม่ที่อยู่ภายใต้โครงการ
และนามบริษัท Grazie ทั่วประเทศภายใน 1 ปี และในปีที่ 2 เราจะเริ่มสร้างโครงการใหม่ ๆ ภายใน
จังหวัดขอนแก่นให้ได้มากที่สุดเท่าท่ีจะท าได้ เพ่ือสร้างเอกลักษณ์และเป็น Landmark ดึงดูดนักลงทุน
ที่จะเข้ามาพัฒนาจังหวัดขอนแก่นที่จะกลายเป็นกรุงเทพ 2 ในอนาคต และรองรับการเปลี่ยนแปลงที่
ยิ่งใหญ่ในอนาคตข้างหน้าอีกด้วย 
  3.2.3.2 เปูาหมายระยะยาว (3–5 ปี) 
  เมื่อภายในจังหวัดขอนแก่นเราได้เผยขยายโครงการจนทั่วแล้ว เราจะขยายไปยัง
ต่างจังหวัดที่น่าลงทุนต่อ อย่างเช่น เชียงใหม่ ระยอง เป็นต้นที่จะเป็นทั้งสถานที่ท่องเที่ยว สถานที่
ศึกษาและท่ีท างานให้เป็นจังหวัดที่พัฒนาขึ้นมาเหมือนขอนแก่นภายในปีที่ 3 ถึง ปีที่ 4 และต่อมา
ภายในปีที่ 5 เราจะเริ่มขยายโครงการไปให้ทั่วประเทศไทยตามกลุ่มเปูาหมายและแผนของบริษัทที่ได้
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จัดเตรียมไว้และสร้างชื่อเสียงพร้อมทั้งเอกลักษณ์ให้บริษัทขึ้นเป็นผู้น าด้านอสังหาริมทรัพย์ในประเทศ
ไทยที่แท้จริงและดึงดูดนักลงทุนชาวต่างชาติเพื่อที่จะ Deal โครงการไปสร้างที่ยังประเทศบ้านเกิด
ของนักลงทุน 
 
3.3 การประเมินจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจ (SWOT Analysis) 
 3.3.1 จุดแข็ง (Strength) 
 การตอบโจทย์คนยุคใหม่ด้วยคอนโดมิเนียมสไตล์ใหม่ ยุคใหม่ พร้อมทั้งเทคโนโลยีที่มา
พร้อมกับห้องภายในโครงการที่จะสร้างอรรถรสการอยู่อาศัยที่เปรียบเสมือนโลกอีกใบให้กับลูกบ้าน
และแปลกใหม่ส าหรับคนไทย อีกทั้งส่วนกลาง รวมถึง Land Mark หน้าโครงการที่จะสร้างความ
ตื่นเต้นทุกอย่างก้าวให้กับลูกบ้านอย่างแน่นอน นอกจากนี้เรายังมีระบบ AI System ที่จะมาสามารถ
ความแปลกของการพักอาศัยให้เราได้เสมอ AI ตัวนี้สามารถช่วยเราในการท างาน พูดคุย และอ่ืน ๆ ที่
เราจะเพ่ิมมาในอนาคตเพ่ือสร้างยุคทองแห่ง 
อสังหาริมทรัพย์ขึ้นมา  
 3.3.2 จุดอ่อน (Weakness)  
 ใช้เวลาในการสร้างและคิดค้นเป็นระยะเวลาหนึ่งและด้วยเงินทุนที่ต้องสร้างความเชื่อใจให้
นักลงทุนถึงจะมีเม็ดเงินมาสร้างโครงการจริงต้องใช้ระยะอีกระยะเช่นกัน ปัจจัยหลักในการจะสร้าง
โครงการนี้คือเรื่องระยะเวลาและเม็ดเงิน นอกจากนี้การส าหรับการตลาดยังคงต้องส ารวจความพึ่ง
พอใจก่อนการลงเสาเข็มเพ่ือความแน่ใจว่าถ้าเราสร้างแล้วเราจะสามารถขายได้เลยในทันทีและยังต้อง
ศึกษาแผนการพัฒนาจังหวัดขอนแก่นอีกด้วยเพื่อผนวกกับการสร้างโครงการของเราว่าจะสามารถไป
ด้วยกันกับจังหวัดนี้ได้จริง ๆ 
 3.3.3 โอกาส (Opportunity) 
 ในประเทศไทยยังไม่โครงการแบบนี้เกิดข้ึนจริงรวมถึงต่างประเทศอีกด้วย ถ้าโครงการนี้
เกิดข้ึนจะกลายเป็นโอกาสเปลี่ยนแปลงของอสังหาริมทรัพย์อย่างแท้จริงและน าประเทศไทยเข้าสู่
ประเทศที่พัฒนา โลกจะเข้าสู่ยุคแห่งอนาคตโดยแท้จริง รวมถึงเป็นการตอบโจทย์คนยุคใหม่ในเรื่อง 
Life Style ได้อย่างดีเพราะ Concept ของโครงการนี้คือ การสร้างโลกอีกใบที่ผู้อยู่อาศัยจะได้ควบคุม
ทุกอย่างและได้ใช้เวลาแห่งความสุขอย่างเต็มอ่ิม 
 3.3.4 อุปสรรค (Threats) 
 อุปสรรคหลัก ๆ ที่ต้องเจอคือถ้าการท าแผนการสร้างและการตลาดล่าช้าจนเกินไปก็จะมีคน
ลงพื้นที่และท าก่อน ยิ่งเป็นท าเลที่ก าลังจะพัฒนานักลงทุนยิ่งจ้องจะลงทุนกันเป็นปกติอยู่แล้วฉะนั้น
จะต้องจัดการเรื่องเงินทุนและระยะเวลาการพัฒนาให้สั้นที่สุดเท่าท่ีจะเป็นไปได้ รวมถึงความ
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น่าเชื่อถือก็ต้องมีให้เต็มร้อยว่าถ้ามีโครงการนี้เกิดขึ้นมาจริง ๆ จะเปลี่ยนโลกของอสังหาริมทรัพย์ใน
ประเทศไทยได้อย่างแน่นอนตามท่ีคาดการณ์และท าแผนการตลาดไว้ 
 
3.4 แนวทางกลยุทธ์ของธุรกิจ 
 3.4.1 การสร้างกลยุทธ์โดยประเมินสภาพแวดล้อมองค์กร (TOWS Matrix) 
  3.4.1.1 (S+O) กลยุทธ์เชิงรุก 
  เร่งพัฒนาโครงการและโครงสร้างของคอนโดมิเนียมในนามบริษัท Grazie ให้ได้โดยเร็ว
ที่สุดเพื่อตอบสนองความต้องการของคนยุคใหม่นอกจากนี้ระบบ AI ที่เป็นเอกลักษณ์ของบริษัทก็
ส าคัญเราจึงได้มีการแบ่งทีม เพ่ือพัฒนาอย่างละเอียดและท าการตลาดที่จะสามารถเจาะกลุ่มลูกค้า
ของเราให้ได้มากที่สุดตามท่ีเปูาหมายของบริษัทก าหนด ซึ่งแผนนี้อาจจะใช้ระยะเวลา 1-2 ปี ในการ
ท าท้ังหมดให้เสร็จสิ้น โดยระหว่างนี้ทางบริษัทก็ยังเก็บข้อมูลระหว่างพัฒนาไปด้วยเพื่อท าการตลาดใน
อนาคตต่อไปนอกจากการพัฒนาโครงการใหม่ ๆ ที่จะเกิดข้ึนอีกในอนาคต 
  3.4.1.2 (S+T) กลยุทธ์เชิงปูองกัน 
  ด้วยความที่เป็นโครงการยุคใหม่ ที่จะมาเปลี่ยนโฉมยุคของอสังหาริมทรัพย์แน่นอนจะมี
คนจ้องจะหลอกเลียนแบบหรือขโมยแผนภายในโครงการอยู่แล้วซึ่งทางบริษัทได้เตรียมแผนรับมือไว้
เรียบร้อย พร้อมทั้งจะพัฒนาโครงการให้ดียิ่งขึ้นจนไม่สามารถลอกเลียนแบบได้ ความที่เรายังเป็น
บริษัทหน้าใหม่ยังไม่มีชื่อเสียงมากนักก็ต้องระวังเรื่องของคู่แข่งรายเก่าบริษัทใหญ่ ๆ ที่จะเข้ามาล่อซ้ือ
โครงการของเราเพ่ือน าไปเป็นของตัวเองทั้งนี้ทั้งนั้นก็อยู่ในแผนปูองกันเหมือนกัน 
  3.4.1.3 (W+O) กลยุทธ์เชิงแก้ไข 
  ท าการตลาดทั้งออนไลน์และออฟไลน์ที่ทุก ๆ โอกาสเพ่ือเพ่ิมการเข้าถึงของโครงการ 
Grazie ให้มากขึ้นและเพ่ิมความเข้าใจในเอกลักษณ์ของบริษัทว่าบริษัทของเรานั้นมีดีอะไรบ้าง
นอกจาก AI ไม่ว่าจะเป็นการ Design ห้อง ส่วนกลางที่แปลกใหม่ Land Mark ที่ไม่เหมือนใครมาก่อน
จนเหมือนมีคอนโดในห้างสรรพสินค้าเลยก็ว่าได้ นอกจากนี้เราจะสร้างความสัมพันธ์ระหว่างบริษัท
ใครเครืออสังหาริมทรัพย์และนักลงทุนทั้งคนไทยและชาวต่างชาติเพื่อให้ช่วยเกื้อกูลกันทั้งด้าน
การตลาดและการน าข้อแนะน ามาพัฒนาโครงการในอนาคตให้ตอบโจทย์กับลูกค้าในภายภาคหน้าให้
มากกว่านี้ 
  3.4.1.3 (W+T) กลยุทธ์เชิงรับ 
  การจัดวางแผนและวางรูปแบบโครงการนั้นเป็นสิ่งที่นักลงทุนต้องการจะเห็นว่า 
โครงการนี้สามารถเกิดขึ้นได้จริง อีกท้ังความน่าเชื่อถือของบริษัทที่มีต่อลูกค้าก็ส าคัญเพราะบริษัทยัง
เป็นหน้าใหม่ที่เข้ามาในวงการอสังหาริมทรัพย์ เราต้องการระบบที่พร้อมที่จะตอบทุกค าถามและแก้
ข้อต่างที่จะสามารถท าให้โครงการนี้ เกิดขึ้นได้ในอนาคต นอกจากนี้แผนการตลาดและผลตอบแทนก็
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ต้องชัดเพื่อที่นักลงทุยจะได้เห็นว่าเมื่อโครงการเกิดขึ้นทั้งรายได้และเชื่อเสียงที่เราได้วางแผนการตลาด
ไว้นั้น มันเป็นจริงทั้งหมดตามที่บริษัทได้คาดการณ์ไว้ล่วงหน้าหมดแล้ว 
 3.4.2 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy) 
 กลยุทธ์ที่ทางบริษัทเลือกใช้ คือ กลยุทธ์การเติบโต (Growth Strategy) โดยจะมี 5 ขั้นตอน
ดังนี้ 
  ขั้นที่ 1 ตั้งเปูาหมายสูงสุด 
  อย่างที่บอกไปข้างต้นครับว่าธุรกิจจะเดินหน้าต่อไปได้ก็ต้องรู้ว่ามีการตั้งเปูาหมาย
อย่างไร ก็เหมือนกับคุณวางแผนว่าจะเดินทางไปเที่ยวต่างประเทศอย่างไรและเที่ยวที่ไหนบ้างนั่น
แหละครับ เพราะหากเราไม่รู้เลยว่าปลายทางในสิ่งที่คุณก าลังจะท ามันไปสิ้นสุดตรงไหน คุณก็ไม่
สามารถก าหนดสิ่งต่าง ๆ ทั้งงบประมาณ วันเวลา การวางแผน และเรื่องอ่ืน ๆ ได้อย่างแน่นอน การ
ตั้งเปูาหมายสูงสุดนั้นหากให้ดีก็ควรตั้งเปูาจากจุดสูงสุดที่คาดหวังเอาไว้ แล้วหาวิธีที่จะไปถึงจุดนั้น ๆ 
ให้ได้นั่นเอง เพราะมันคือจุดส าคัญของเรื่อง Growth Strategy ก็ว่าได้ และโดยส่วนใหญ่จะตั้งกันไป
ถึง 10 ปีเลยทีเดียว ทีนี้มันก็มีค าถามที่ส าคัญส าหรับการตั้งเปูาหมาย 
  ขั้นที่ 2 ระบุตัววิธีการและผลลัพธ์ที่วางไว้ 
  เมื่อตั้งเปูาหมายสูงสุดส าเร็จแล้วก็เข้าสู่การระบุตัววัดผลหรือตัวชี้วัด หรือท่ีหลายๆคน
เรียกว่า Key Performance Indicators (KPIs) เพ่ือให้เห็นแนวทางการไปสู่เปูาหมายที่ตั้งไว้ โดยการ
ตั้งเปูาแบบมุ่งเน้นไปที่เปูาหมายโดยตรงเพียงเปูาหมายเดียวที่ส าคัญมากที่สุด ซึ่งมันถูกเรียกว่า North 
Star Metric ที่ต้องเอามาปรับใช้ให้เหมาะสมกับธุรกิจในแต่ละประเภท และก าหนดว่าจะวัดผลใน
รูปแบบและให้เกิดผลลัพธ์แบบใด 
  ขั้นที่ 3 ทดลองเปูาของการเติบโต 
  ขั้นของการทดลองด้วยการเริ่มตั้งต้นจาก OKRs ตัวใดตัวหนึ่งที่ต้องการ เพื่อดูว่าสิ่งที่
ตั้งเปูาหมายและวิธีการต่าง ๆ นั้นมันเป็นไปได้จริงขนาดไหน ก่อนที่จะน าไปต่อยอดใช้กับขอบเขตท่ี
ใหญ่มากขึ้น และยังสามารถน าไปขยายขอบเขตต่อไปยังส่วนงานอื่น ๆ ได้อีกเมื่อตั้งเปูา OKRs ใน
หัวข้อของการเพ่ิม Retention Rate หรืออัตราการมาเยี่ยมชมเว็บไซต์ซ้ าให้ได้ 30% จากปัจจุบันที่มี
อยู่ 20% โดยลองตั้งสมมติฐานดูว่าความส าเร็จในขั้นต่ าที่สุดนั้น จ าเป็นต้องได้ผู้เข้าชมที่ 90,000 คน 
แต่ความส าเร็จที่แท้จริงที่ต้องการนั้นคือผู้เข้าชมที่ 210,000 คน ซึ่งหากดูจากวิธีการเพ่ือตอบโจทย์
เปูาหมายแล้วนั้นจะเห็นว่า การจะเพ่ิม Retention Rate ให้ได้ 30% ก็อาจจ าเป็นต้องเพ่ิมจ านวนผู้
เข้าชมเว็บไซต์ด้วยวิธีการต่าง ๆ ให้ได้ภายในหรือเร็วกว่า 1 เดือน ค าถามก็คือมันเป็นไปได้มากน้อย
แค่ไหนในการไปสู่เปูาหมายครั้งนี้ 
 
 

https://www.popticles.com/business/what-is-north-star-metric/
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  ขั้นที่ 4 ตรวจสอบการทดลองการเติบโต 
  เพ่ือลงรายละเอียดให้เข้าใจและเห็นชัดมากขึ้นก็จ าเป็นต้องตรวจสอบดูว่า การทดลอง
นั้นมันคุ้มค่าส าหรับสิ่งที่วางแผนจะท าหรือไม่ ซึ่งประกอบไปด้วย 
   1) เปูาหมายที่ต้องท า 
   2) ผู้รับผิดชอบที่ต้องท าในหัวข้อนั้น ๆ 
   3) เปอร์เซ็นต์ความส าเร็จมีมากน้อยแค่ไหน 
   4) ต้องใช้ความพยายามมากน้อยแค่ไหน (อาจใช้ Matrix ที่ชื่อว่า Impact Effort 
Matrix มาใช้ดูประกอบเพ่ือหาดูว่าอะไรส าคัญที่จ าเป็นต้องท าเป็นล าดับแรก ๆ) 
   5) มันส่งผลต่อ OKRs ตัวไหน 
 โดยเฉลี่ยแล้วอัตราความส าเร็จที่จะเกิดขึ้นจะอยู่ที่ 80% ขึ้นไป หากเปูาหมายที่ตั้งไว้ท าได้
จริงแต่ทีมงานขาดคุณสมบัติข้อใดข้อหนึ่ง ก็อาจท าให้การเติบโตนั้นหยุดชะงักได้ หรือหากทีมงานใช้
เวลามากเกินไปและใช้ความพยายามมากเกินไป กับงานที่ไม่ได้มีความส าคัญที่ส่งผลต่อการเติบโต ก็
ไม่ควรทุ่มเทไปกับมันจนเกินไป 
 ขั้นที่ 5 สร้าง Growth Team 
 ขั้นตอนสุดท้ายที่ส าคัญไม่แพ้ขั้นตอนอ่ืน ๆ ก็คือ การสร้างทีมงานที่เหมาะสมเพ่ือสร้างให้
ธุรกิจไปสู่การเติบโตอย่างที่คาดหวังไว้ และทีมที่ตั้งข้ึนมานี้ต้องมีความรับผิดชอบและน่าเชื่อถืออย่าง
สูงสุด เพราะพวกเขาเหล่านั้นต้องมาร่วมกันขับเคลื่อนเปูาหมายสูงสุดของการท าธุรกิจ มีการแบ่ง
หน้าที่อย่างชัดเจน มีการท าไป ทดสอบไป ดูผลลัพธ์ไป และหาวิธีแก้ไขอยู่ตลอดเวลา โดยทีม
จ าเป็นต้องมีลักษณะ ดังต่อไปนี้ 
   1) การขับเคลื่อนด้วยความคิดอย่างเดียวนั้นไม่เพียงพอ แต่ต้องขับเคลื่อนด้วยการ
มองเห็นโอกาสที่ดีด้วย 
   2) เป็นมนุษย์ Why ที่ต้องหาเหตุผลให้ได้ว่าท าไมจ าเป็นต้องท าในเรื่องนี้ และมัน
ส่งผลที่ดีอย่างไรบ้าง 
   3) อย่าคิดเองเออเองว่าสิ่งที่มีอยู่นั้นดีที่สุด 
   4) ทีมจ าเป็นต้องมีอ านาจและสิทธิ์ในการท าหรือตัดสินใจในขอบเขตท่ีเหมาะสม 
   5) การวัดผลที่เหมาะสมและควรมีรางวัลตอบแทนความส าเร็จบ้างตามโอกาส 
   6) จะเห็นได้ว่า Growth Strategy นั้น ประกอบไปด้วยกันหลายส่วนที่มี
ความสัมพันธ์กัน โดยมุ่งเน้นไปในเรื่องของการเติบโตอย่างเป็นไปได้จริงและต้องเชื่อมโยงกับ
ทรัพยากรภายใน ที่ส่งผลต่อการขับเคลื่อนองค์กรในหลาย ๆ มิติ โดยคุณน่าจะพอมองเห็นภาพว่า 
Growth Strategy ท างานอย่างไร และยังสามารถน าลักษณะการวางแผนแบบ Growth Strategy 
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 3.4.3 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy) 
 กลยุทธ์ที่เราเลือก คือ Differentiation Strategy กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง เป็นอีก
หนึ่งกลยุทธ์ที่เริ่มใช้กันอย่างแพร่หลาย ซึ่งค าว่าความความแตกต่างนั้นมีอยู่หลายมุมมอง แต่หากจะ
แตกต่างอย่างมีคุณค่านั้นก็คงจะหนีไม่พ้นค าว่านวัตกรรม (Innovation) ซึ่งหากบริษัทใดสามารถน า
นวัตกรรมมาใช้ในกระบวนการต่าง ๆ ในการผลิตสินค้าหรือการให้บริการได้ ก็จะสร้างให้เกิดโอกาส
ความได้เปรียบในการแข่งขันโดยทันที ส าหรับสินค้าท่ีเด่นชัดเรื่องการน าเสนอนวัตกรรมที่เราเห็นอยู่
บ่อย ๆ ก็พวกแบรนด์มือถือ คอมพิวเตอร์ รถยนต์ เครื่องใช้ไฟฟูาต่าง ๆ เช่น Apple, BMW, 
Samsung ซึ่งนอกเหนือจากนวัตกรรมแล้วความแตกต่างยังมีได้อีกหลายแบบนวัตกรรมสามารถเพ่ิม
มูลค่าให้กับสินค้าหรือบริการได้ มันคือคุณค่าส าหรับผู้บริโภคท่ีมีมากกว่าค าว่าราคา หรืออาจเรียกได้
ว่าถ้าคุณค่านั้น ตอบโจทย์ผู้บริโภคราคาก็ถือเป็นเรื่องรองลงไป เพราะผู้บริโภคยอมจะซื้อเพ่ือแลกกับ
คุณค่าที่ได้มา ค าว่านวัตกรรมนั้นจ าเป็นต้องมีลักษณะ ดังนี้ 
   1) ให้ความส าคัญกับความต้องการของลูกค้าเป็นหลัก (Customer Focus) ไม่ว่า
นวัตกรรมใด ๆ ก็ตามที่เกิดข้ึนหากไม่อยู่บนพ้ืนฐานความต้องการของลูกค้า หรือช่วยให้สังคมและ
สิ่งแวดล้อมนั้นดีขึ้น ก็คงไม่สามารถสร้างคุณค่าที่แท้จริงได้ 
   2) นวัตกรรมควรเป็นคนแรกที่ท า (Leader) คุณค่าอย่างมหาศาลจะเกิดขึ้นหากสิ่ง
นั้น คุณสามารถท าได้เป็นเจ้าแรก มันจะท าให้คุณกลายเป็นผู้น าในตลาดโดยทันทีและแทบจะไม่มี
คู่แข่ง 
   3) มีคุณค่าต่อสังคมส่วนรวม (Society) แม้ว่าบริษัทสามารถสร้างนวัตกรรมที่ตอบ
โจทย์การใช้งานของผู้บริโภคได้ ที่นับว่าสร้างคุณค่าที่เหนือจากคู่แข่งในตลาด แต่หากคุณค่าที่เกิดข้ึน
นั้นสามารถส่งผลกระทบในระดับสังคมส่วนรวมได้ บริษัทและผลิตภัณฑ์ของคุณจะยิ่งโดดเด่นมากขึ้น 
   4) ความคิดสร้างสรรค์ (Creative Idea) ความเป็นนวัตกรรมก็จ าเป็นต้อง
ผสมผสานไอเดียสร้างสรรค์เพ่ือบางสิ่งให้เกิดคุณค่า ไอเดียสร้างสรรค์ไม่ใช่ความ Wow เพียงอย่าง
เดียว แต่ยังรวมถึงความคิดสร้างสรรค์ในการใช้งานสินค้าต่าง ๆ ให้ง่ายและสะดวกข้ึน นอกจากนี้ยัง
อาจรวมถึงแนวคิดในเชิงบวกเพ่ือตอบโจทย์กลุ่มเปูาหมาย สังคม และสิ่งแวดล้อม ได้อีกด้วย 
   5) ความรวดเร็ว (Speed) การน านวัตกรรมหรือเทคโนโลยีมาอ านวยความสะดวก
รวดเร็วกับตัวสินค้าหรือบริการ เป็นสิ่งที่ผู้บริโภคอยากให้มี ไม่ว่าจะเป็นบริการหลังการขาย รูปแบบ
การขายสินค้า โดยเฉพาะอย่างยิ่งการใช้บริการใด ๆ ผ่านแอปพลิเคชัน เช่น ระบบและกระบวนการ
ซื้อสินค้าออนไลน์ ระบบการช าระเงิน ระบบการโอนเงิน ระบบการยืนยันตัวตน และอ่ืน ๆ 
องค์ประกอบของกลยุทธ์ 
   6) สินค้าหรือบริการต้องมีความแตกต่างในด้านใดด้านหนึ่ง อาทิ คุณภาพ 
คุณสมบัติ ประโยชน์ที่ได้รับ ที่ผู้บริโภคต้องรู้สึกจริง ๆ ว่ามันมีความต่างอย่างเห็นได้ชัด 
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   7) ต้องมีคุณค่าต่อผู้บริโภค โดยหากผลิตภัณฑ์หรือสินค้าไม่สามารถสร้างให้
ผู้บริโภคเห็นคุณค่าได้ จะเสียทั้งความน่าเชื่อถือ ความเชื่อมั่น และเสียทรัพยากรต่าง ๆ อีกมาก 
   8) ความแตกต่างนั้นต้องเหมาะสมกับกลุ่มเปูาหมาย และกลุ่มเปูาหมายนั้นก็ต้องให้
ความส าคัญ 
   9) สร้างให้เกิดข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 ขั้นตอนวางแผนกลยุทธ์ 
 วิเคราะห์ SWOT เพ่ือหาจุดแข็งท่ีได้เปรียบของบริษัท เช่น การน าเอาเทคโนโลยีมาใช้ใน
การพัฒนาผลิตภัณฑ์ กระบวนการผลิต การท าวิจัยและพัฒนา จุดขายที่โดดเด่น ความแตกต่างของ
ผลิตภัณฑ์ 
   1) ก าหนดเลือกใช้กลยุทธ์ด้านความแตกต่าง 
   2) ท าการวิจัยเพ่ือหาสิ่งที่ผู้บริโภคมองหาในเชิงคุณค่าในแต่ละกลุ่มตลาด 
   3) เลือกคุณค่าท่ีเหมาะสมกับแต่ละกลุ่มเปูาหมาย 
   4) ระบุขอบเขตของธุรกิจให้ชัดเจน 
   5) วางคอนเซปต์หรือแนวคิดเพ่ือตอบสนองกลุ่มเปูาหมาย 
   7) ทดสอบแนวคิดว่าคุณค่าท่ีเกิดข้ึนนั้น กลุ่มเปูาหมายต้องการหรือไม่ 
   8) เมื่อแนวคิดนั้นเป็นที่ยอมรับก็ได้เวลาของการวิจัยพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ตอบสนอง
กลุ่มเปูาหมาย 
   9) ทดสอบสิ่งที่ได้ท าการวิจัยและพัฒนาว่า สามารถสนองกลุ่มเปูาหมายต้องการ
มากน้อยเพียงใด 
   10) วางแผนและปรับปรุงอยู่ตลอดเวลา 
 3.4.4 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Functional Level Strategy) 
 ทางบริษัทได้จัดเตรียมหน้าที่ของแต่ละทีมไว้อย่างละเอียดและลงลึก เพ่ือความก้าวหน้าของ
โครงการและตัวบริษัทที่มีความเป็นไปได้ในอนาคตอีกทั้งแผนต่าง ๆ ต้องผ่านกรรมการในฝุาย ๆ นั้น
ก่อนจึงจะน ามาเสนอให้แก่ CEO ของบริษัทเพ่ือเซ็นอนุมัติในแผนงานนั้น ๆ เพ่ือด าเนินการในบริษัท
ต่อไปในอนาคตเพ่ือความชัดเจนและการพัฒนาที่มั่งคงของบริษัทเรา 
  3.4.4.1 กลยุทธ์ระดับฝุายการขายและการตลาด 
  ทีมการตลาดของบริษัทเราจะใช้สื่อออนไลน์และการโฆษณาโดยใช้หนังเป็นสิ่งเล่าเรื่อง
ของโครงการเป็นหลักเพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มเปูาหมายได้มากท่ีสุด รวมถึงการขายในมิติใหม่โดยที่ฝุายการ
ขายนั้นได้จัดท าแผนขึ้นมาโดยเฉพาะเพ่ือปิดการขายภายใน 1-2 ชม. หลังจากท่ีลูกค้าเข้ามาชม
โครงการของเราและเก็บข้อมูลรายละเอียดต่าง ๆ เพ่ือน าไปท าแผนการตลาดและการขายให้ดีมากขึ้น
ในอนาคตข้างหน้าที่จะพัฒนาโครงการใหม่ขึ้นมาขาย 

https://www.popticles.com/business/swot-analysis/
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  3.4.4.2 กลยุทธ์ระดับฝุายออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
  ฝุายออกแบบโครงการนั้นจะต้องมีข้อมูลจุดเด่นของบริษัทคู่แข่งและจุดอ่อนในหลาย ๆ
รูปแบบเพื่อน าจุดเด่นนั่นๆมารวมกันเพื่อกลบจุดอ่อนของแต่ละจุดเด่นนั้น ๆ ให้มากท่ีสุดเพ่ือส่งไปยัง
ฝุายพัฒนาโครงการให้เพ่ือเติมสิ่งที่ขาดไปในการออกแบบ 2 ฝุายนี้จะท างานร่วมกันเสมอเอพัฒนา
โครงการต่อ ๆ ไปให้อลังการและดึงดูดสายตาผู้คนที่เข้ามาชมและมาซื้อมากกว่าเดิมอีกทั้งยังถือเป็น
การท าการตลาดอีกรูปแบบหนึ่งที่จะช่วยดึงนักลงทุนชาวต่างชาติมาเข้าร่วมทุนในการขยายไป
ต่างประเทศอีกด้วย 
  3.4.4.3 กลยุทธ์ระดับฝุายบัญชีและการเงิน  
  ทีมบัญชีของเราได้มีการประสานงานกับหน่วยภาษีโดยตรง และยังจัดสรรงบประมาณที่
จะใช้พัฒนารวมถึงท่ีใช้ในการจ่ายภาษี ค่าจ้างพนักบริษัท แบ่งได้อย่างชัดเจนโดยไม่มีตกหล่นอีกทั้ง
แผนดังกล่าวที่ฝุายนี้เสนอมาจะต้องมีประสิทธิภาพมากพอ ในการที่จะท าให้เงินหมุนในบริษัทของเรา
นั้นไม่คลาดเคลื่อนเพ่ือน าทุนของบริษัทไปต่อยอดในระยะสั้นและระยะยาวได้ต่อ ๆ ไปในอนาคต 
 



 

บทที่ 4 
การวิจัยการตลาด 

 
4.1 วัตถุประสงค์ในการวิจัย 
 4.1.1 เพื่อการศึกษาความเป็นไปได้ของธุรกิจ 
 4.1.2 เพื่อศึกษาความชื่นชอบชองผู้ที่อาศัยอยู่ในคอนโดมิเนียม 
 4.1.3 เพื่อน าข้อมูลต่าง ๆ มาจัดท าแผนพัฒนาในโครงการต่อ ๆ ไป 
 
4.2 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 ผลการวัยจะเป็นตัวบ่งชี้วัดความเป็นไปได้และ Life Style ของผู้พักอาศัยรวมไปถึง
เทคโนโลยีที่จะเพ่ิมเข้าไปในการใช้ชีวิตที่จะช่วยเพิ่มอรรถรสของการสร้างโลกอีกใบได้อย่างดีที่สุด  
ในยุคปัจจุบัน เมื่อได้ข้อมูลมากเพียงพอเราจะสามารถจัดท าโครงการที่ดีที่สุดออกมาได้ตามแผนที่
จัดเตรียมไว้ก่อนจะเริ่มลงเข็มของโครงการ Grazie  
 
4.3 ระเบียบการวิจัย 
 มุ่งเน้นเพ่ือศึกษาความต้องการของผู้บริโภคท่ีจะเลือกเข้าอยู่อาศัยในคอนโดมิเนียมโดยส่วน
ใหญ่จะเป็นนักศึกษาและวัยท างาน ส าหรับผู้ที่จะเลือกซ้ือเพ่ือลงทุนก็จะมีในเรื่องของท าเลเข้ามา
เกี่ยวข้องด้วยเช่นกันทางบริษัทจึงจัดท าแบบสอบถามนี้ขึ้นมาเพ่ือเก็บข้อมูลโดยระยะเวลาที่ใช้ในการ
ส ารวจนี้ คือ 1 กรกฎาคม–31 ตุลาคม 2565 โดยการกระจายแบบสอบถามนั้นจะเริ่มจากการลง 
Google From และฝาก Connection ในธุรกิจประเภทอสังหาริมทรัพย์ช่วยกันท าขึ้นมา 
 
4.4 การจัดเก็บข้อมูลและที่มาของแหล่งข้อมูล 
 การวิจัยนี้ใช้เพ่ือศึกษาปัจจัยหลักในการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของผู้บริโภคด้วยวิธีการวจิัย
แบบเชิงปริมาณ และวิธีการเก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถามกับกลุ่มเปูาหมายที่ทาง Grazie ได้ก าหนด
โดยใช้วิธีที่ง่ายที่สุดในการเก็บข้อมูลและแจกจ่ายแบบสอบถามนี้ด้วยวิธี Google From ให้กลุ่มลูกค้า
ทุกช่องทางท่ีเป็นเปูาหมายในโลก Online จากนั้นเมื่อได้ข้อมูลมาแล้วเราจะน ามาพัฒนา Business 
Model ต่อไป นอกจาก Online แล้วเราได้ฝากให้เพ่ือน ๆ และ Connection ในแวดวง
อสังหาริมทรัพย์ช่วยกันกระจายแบบสอบถาม เพ่ือให้เกิดความส าเร็จของการจัดท าข้อมูลใน
แบบสอบถามมากท่ีสุดอีกด้วย 
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4.5 เครื่องมือในการใช้วิจัย  
 ส าหรับแผนวิจัยในการท าธุรกิจนี้เป็นการวิจัยแบบ วัดเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) ใช้เก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถาม (Questionnaire) กับกลุ่มเปูาหมายที่เราก าหนดโดยผ่าน 
Platform Online คือ Google Form ให้กับลูกค้าทางออนไลน์โดยจะแบ่งเป็น 3 ส่วน ได้แก่ 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนตัว เพศ อายุ ระดับการศึกษา เป็นต้น 
 ส่วนที่ 2 ความชื่นชอบ และ Life Style การอยู่คอนโดมิเนียมของกลุ่มเปูาหมาย โดยจะ
สอดแทรกข้อมูลและเทคโนโลยีในโครงการที่จะท าให้เกิดขึ้นภายใต้โครงการของเรา 
 ส่วนที่ 3 ข้อมูลด้านพฤติกรรมและความสะดวกสบายในการพักอาศัยคอนโดมิเนียมของ
กลุ่มเปูาหมายโดยจะแบ่งคะแนนเป็น 5 ช่อง ได้แก่ 
   มีผลกระทบมากที่สุด  5 คะแนน 
   มีผลกระทบมาก  4 คะแนน 
   มีผลกระทบปานกลาง  3 คะแนน 
   มีผลกระทบน้อย  2 คะแนน 
   มีผลกระทบน้อยที่สุด  1 คะแนน 
 
4.6 สรุปผลการวิจัย 
 ผลจากแบบสอบถามท้ังหมดได้รับความสนใจเป็นอย่างมาก ว่าโครงการนี้จะเป็นโครงการ
อนาคตที่สามารถมาเปลี่ยนชีวิตของการพักอาศัยคอนโดมิเนียมแบบเดิม ๆ ให้กลายเป็นการพักอาศัย
แบบในอนาคตท่ีเหมือนในหนังได้จริง ๆ เราจะสรุปเป็นเปอร์เซ็นต์ทั้งหมด 225 คน ได้ดังนี้ 
 ส่วนที่ 1  
  เพศ 
   ชาย 60% 
   หญิง 40% 
  อายุ 
   18 – 20 ปี 12% 
   21 – 25 ปี 47.1% 
   26 – 30 ปี 27.6% 
   31 ปีขึ้นไป 13.3% 
  ระดับการศึกษาสูงสุด  
   ระดับประถมศึกษา 0.4% 
   ระดับมัธยมศึกษาหรือเทียบเท่า 0.9% 
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   ระดับอนุปริญญาหรือเทียบเท่า 0.4% 
   ระดับปริญญาตรี 79.6% 
   ระดับปริญญาโท 15.1% 
   ระดับปริญญาเอก 3.6% 
  อาชีพในปัจจุบัน 
   นักเรียน/นักศึกษา 22.2% 
   ข้าราชกาล/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 4% 
   พนักงานบริษัท 11.6% 
   นักธุรกิจ/นักลงทุน 62.2% 
  รายได้ต่อเดือน 
   ต่ ากว่า 15,000 18.7% 
   15,001 – 20,000 21.8% 
   20,001 – 30,000 23.1% 
   30,001 ขึ้นไป 36.4% 
 ส่วนที่ 2 
  จากประสบการณ์ของท่านชอบขนาดห้องเท่าไหร่มากที่สุดในการพักอาศัย 
   20 – 25 ตารางเมตร 1.8% 
   26 – 30 ตารางเมตร 13.3% 
   31 – 35 ตารางเมตร 33.8% 
   36 – 40 ตารางเมตร 34.2% 
   41 – 45 ตารางเมตร 8.4% 
   46 – 50 ตารางเมตร 8.4% 
  อาศัยอยู่ในคอนโดเป็นระยะเวลาเท่าไหร่ต่อสัปดาห์ 
   1 – 2 วัน 5.8% 
   3 - 4 วัน 45.3% 
   5 - 6 วัน 14.2% 
   เต็มสัปดาห์ 34.7% 
  ห้องในคอนโดมิเนียมที่ท่านชื่นชอบในการพักอาศัย (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
   One Bedroom Plus 91 (40.4%)  
   Two Bedrooms 54 (24%) 
   Duo Space (มีพ้ืนที่ใช้สอยชั้นบน) 139 (61.8%)  
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   Duplex (แยกกัน 2 ชั้นแบบชัดเจน) 79 (35.1%) 
  สถานที่จอดรถแบบไหนที่ท่านชอบที่สุด  
   จอดรถใต้คอนโดแบบธรรมดา 20.4% 
   ระบบ Auto Parking 79.6% 
  ส าหรับท่านที่เลือกระบบ Auto Parking ท่านอยากให้ทางโครงการจัดสรรพื้นที่แบบ
ไหนมาแทนที่จอดรถที่ว่างเปล่าเพื่อเพิ่มอรรถรสในการพักอยู่อาศัยของท่าน (เลือกได้มากกว่า 1 
ข้อ) 
   สวนสาธารณะแบบประเทศเกาหลี 108 (54.5%) 
   สวนสาธารณะประเทศแบบญี่ปุุนที่ประดับด้วยต้นซากุระ 105 (53%) 
   โซนขายอาหารและเครื่องประดับที่ใช้ได้ทั้งผู้พักอาศัยและบุคคลภายนอกเพ่ือสร้าง
รายได้เสริม 87 (43.9%) 
   โซนบรรยากาศ Camping ภายในรอบนอกคอนโด 54 (27.3%) 
  หากทางโครงการพัฒนาคอนโดมิเนียมเป็น Smart & Green Condo ท่านชอบ
หรือไม่ (Smart & Green คือ ใช้เทคโนโลยีสมัยใหม่เข้ามาผสมผสานกับการรักษ์โลกโดยจะไม่ก่อ
มลพิษใด ๆ) 
   ชอบ (99.1%) 
   ไม่ชอบ (0.9%) 
  หากทางโครงการเพ่ิมระบบ AI ที่คล้ายคลึงกับ Jarvis ใน Iron man เป็น Option 
เสริมภายในห้องของท่านเพ่ือเป็นเพ่ือนแก้เหงาหรือใช้ในการศึกษารวมทั้งท างานต่าง  ๆ อีกทั้งท่าน
ยังสามารถตั้งชื่อ AI ตัวนี้ของท่านได้เองเช่นกัน ท่านเห็นด้วยหรือไม่ 
   เห็นด้วย 89.7% 
   ไม่เห็นด้วย 10.3% 
  เลือกระยะทางจากมหาวิทยาลัยขอนแก่นที่ท่านสะดวกสบายที่สุดในการเดินทางไป
กลับมหาวิทยาลัย 
   300 - 400 เมตร 32.9% 
   500 – 600 เมตร 38.7% 
   700 – 800 เมตร 20% 
   1 กิโลเมตรขึ้นไป 8% 
   ติดรั้วมหาลัย 0.4% 
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  ถ้าทางโครงการท าพ้ืนที่ข้างหน้าให้เป็น Land Mark ประจ าโครงการโดยมีทั้งโซน
อาหาร โซนนันทนาการ โซนช้อปปิ้ง ไว้ส าหรับผ่อนคลายหลังเลิกเรียนและหลังเลิกงานของผู้พัก
อาศัยทุกท่าน ท่านเห็นด้วยหรือไม่ 
   เห็นด้วย (99.1%) 
   ไม่เห็นด้วย (0.9%) 
 ส่วนที่ 3 
  1) การบริการภายใต้โครงการ 
   1.1) การให้บริการของฝุายนิติบุคคล 
    ระดับท่ี 1 11.1% 
    ระดับท่ี 2 8.4% 
    ระดับท่ี 3 8.4% 
    ระดับท่ี 4 26.2% 
    ระดับท่ี 5 45.8% 
   1.2) การให้บริการของฝุายขาย 
    ระดับท่ี 1 3.6% 
    ระดับท่ี 2 10.7% 
    ระดับท่ี 3 9.3% 
    ระดับท่ี 4 42.7% 
    ระดับท่ี 5 33.8% 
   1.3) การรักษาความปลอดภัยของ รปภ. 
    ระดับท่ี 1 2.7% 
    ระดับท่ี 2 5.8% 
    ระดับท่ี 3 16% 
    ระดับท่ี 4 33.3% 
    ระดับท่ี 5 42.2% 
   1.4) ความสะดวกสบายในการพักอาศัย 
    ระดับท่ี 1 1.8% 
    ระดับท่ี 2 6.2% 
    ระดับท่ี 3 11.1% 
    ระดับท่ี 4 33.3% 
    ระดับท่ี 5 47.6% 
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   1.5) บริการด้านที่จอดรถในคอนโด 
    ระดับท่ี 1 4% 
    ระดับท่ี 2 4.4% 
    ระดับท่ี 3 14.2% 
    ระดับท่ี 4 30.7% 
    ระดับท่ี 5 46.7% 
  2) ราคา 
   2.1) ราคาห้องมีความเหมาะสมกับโครงการ 
    ระดับท่ี 1 3.1% 
    ระดับท่ี 2 7.6% 
    ระดับท่ี 3 13.8% 
    ระดับท่ี 4 31.1% 
    ระดับท่ี 5 44.4% 
   2.2) ค่าส่วนกลางที่มีความเหมาะสม 
    ระดับท่ี 1 1.3% 
    ระดับท่ี 2 7.1% 
    ระดับท่ี 3 17.8% 
    ระดับท่ี 4 35.1% 
    ระดับท่ี 5 38.7% 
   2.3) ความเหมาะสมของค่าเช่าต่อเดือน 
    ระดับท่ี 1 2.2% 
    ระดับท่ี 2 6.7% 
    ระดับท่ี 3 23.6% 
    ระดบัที่ 4 27.6% 
    ระดับท่ี 5 40% 
   2.4) เมื่อซื้อหลายห้องเราได้ส่วนลดราคาพิเศษที่เหมาะสมกับเรา 
    ระดับท่ี 1 2.2% 
    ระดับท่ี 2 8.9% 
    ระดับท่ี 3 15.1% 
    ระดับท่ี 4 34.2% 
    ระดับท่ี 5 39.6% 
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   2.5) โปรโมชั่นเปิดจองห้องของโครงการที่เหมาะสมกับเรา 
    ระดับท่ี 1 6.2% 
    ระดับท่ี 2 8.9% 
    ระดับท่ี 3 12.9% 
    ระดับท่ี 4 29.3% 
    ระดับท่ี 5 42.7% 
  3) สถานที่ภายในโครงการ 
   3.1) สภาพแวดล้อมรอบโครงการเหมาะสมกับการอยู่อาศัย 
    ระดับท่ี 1 6.2% 
    ระดับท่ี 2 5.3% 
    ระดับท่ี 3 13.8% 
    ระดับท่ี 4 28.9% 
    ระดับท่ี 5 45.8% 
   3.2) ส่วนกลางภายในโครงการสะอาดและเหมาะส าหรับการใช้งาน  
    ระดับท่ี 1 1.8% 
    ระดับท่ี 2 6.2% 
    ระดับท่ี 3 12.4% 
    ระดับท่ี 4 37.3% 
    ระดับท่ี 5 42.2% 
   3.3) สถานที่จอดรถเหมาะสมและได้มาตรฐานไม่เบียดกันภายในสถานที่จอด  
    ระดับท่ี 1 1.3% 
    ระดับท่ี 2 5.8% 
    ระดับท่ี 3 18.2% 
    ระดับท่ี 4 35.1% 
    ระดับท่ี 5 39.6% 
   3.4) การจราจรทั้งภายในและภายนอกโครงการสะดวกสบายแก่ลูกบ้านไม่ติดขัด  
    ระดับท่ี 1 2.7% 
    ระดับท่ี 2 4.4% 
    ระดับท่ี 3 13.3% 
    ระดับท่ี 4 37.3% 
    ระดับที่ 5 42.2% 
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   3.5) ความสะดวกต่อการเดินทางมายังพ้ืนที่ภายในโครงการ 
    ระดับท่ี 1 3.1% 
    ระดับท่ี 2 3.6% 
    ระดับท่ี 3 9.8% 
    ระดับท่ี 4 28.1% 
    ระดับท่ี 5 55.4% 
  4) การส่งเสริมและแนะน าการบริการภายในโครงการ 
   4.1) ห้องตัวอย่างที่เปิดให้เข้าชมฟรีส าหรับผู้ที่อยากเข้ามารับชมภายในโครงการ
นั้น มีห้องรูปแบบใดบ้าง 
    ระดับท่ี 1 3.6% 
    ระดับท่ี 2 6.7% 
    ระดับท่ี 3 14.2% 
    ระดับท่ี 4 30.2% 
    ระดับท่ี 5 45.3% 
   4.2) การโฆษณาในหลากหลายด้านที่มีความต่อเนื่องและน่าสนใจ 
    ระดับท่ี 1 2.2% 
    ระดับที่ 2 5.8% 
    ระดับท่ี 3 12% 
    ระดับท่ี 4 39.1% 
    ระดับท่ี 5 40.9% 
   4.3) ข่าวสารส าหรับโครงการใหม่ที่ก าลังสร้างและเปิดจองก่อนใครส าหรับลูกค้า
ประจ าในราคาพิเศษ 
    ระดับท่ี 1 2.2% 
    ระดับท่ี 2 5.8% 
    ระดับท่ี 3 18.7% 
    ระดับท่ี 4 32.9% 
    ระดับท่ี 5 40.4% 
   4.4) ของแถมเมื่อซื้อห้องภายในโครงการตามระยะเวลาโปรโมชั่น  
    ระดับท่ี 1 2.2% 
    ระดับท่ี 2 7.1% 
    ระดับท่ี 3 13.3% 
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    ระดับท่ี 4 37.3% 
    ระดับท่ี 5 40% 
   4.5) การจัดกิจกรรมภายในโครงการเพื่อดึงดูดให้คนภายในพ้ืนที่รู้จักและสนใจ
    ระดับท่ี 1 5.8% 
    ระดับท่ี 2 5.3% 
    ระดับท่ี 3 17.8% 
    ระดับท่ี 4 30.2% 
    ระดับท่ี 5 40.9% 
  5) ปัจจัยด้านบุคลากร/ผู้ให้บริการ 
   5.1) ฝุายขายให้บริการอย่างเหมาะสมและสุภาพเรียบร้อย ข้อมูลครบถ้วน 
รวดเร็ว 
    ระดับท่ี 1 5.8% 
    ระดับท่ี 2 7.6% 
    ระดับท่ี 3 12.4% 
    ระดับท่ี 4 30.2% 
    ระดับท่ี 5 44% 
   5.2) ฝุายขายสามารถแนะน าและตอบค าถามลูกค้าได้อย่างถูกต้องและสุภาพ  
    ระดับท่ี 1 2.2% 
    ระดับท่ี 2 6.2% 
    ระดับท่ี 3 12.9% 
    ระดับท่ี 4 32% 
    ระดับท่ี 5 46.7%ฃ 
   5.3) ฝุายนิติบุคคลให้บริการอย่างรวดเร็วและสุภาพ ไม่ส่งผลกระทบต่อลูกบ้าน 
    ระดับท่ี 1 1.3% 
    ระดับท่ี 2 4.9% 
    ระดับท่ี 3 18.7% 
    ระดับท่ี 4 32.9% 
    ระดับท่ี 5 42.2% 
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   5.4) รปภ. มีการดูแลที่ทั่วถึง รักษาทรัพย์สินและความปลอดภัยของลูกบ้านได้
เป็นอย่างดี 
    ระดับท่ี 1 1.8% 
    ระดบัที่ 2 7.1% 
    ระดับท่ี 3 13.8% 
    ระดับท่ี 4 33.3% 
    ระดับท่ี 5 44% 
   5.5) รปภ. สุภาพเรียบร้อย มีความเคารพให้แก่ลูกบ้าน 
    ระดับท่ี 1 4.9% 
    ระดับท่ี 2 3.6% 
    ระดับท่ี 3 15.6% 
    ระดับท่ี 4 28.9% 
    ระดับท่ี 5 47.1% 
  6) สภาพแวดล้อมของการบริการ 
   6.1) มีการคัดกรองคนเข้าในพ้ืนที่อย่างสม่ าเสมอเพ่ือความปลอดภัยของลูกบ้าน  
    ระดับท่ี 1 6.2% 
    ระดับท่ี 2 5.8% 
    ระดับท่ี 3 10.7% 
    ระดับท่ี 4 31.6% 
    ระดับท่ี 5 45.8% 
   6.2) การจะเข้าไปภายในโครงการได้นั้นจะต้องมี Key Card เพ่ือแสดงตัวตนว่า
ตนเองนั้นเป็นลูกบ้านของทางโครงการ ถ้าไม่มีจะต้องแลกบัตรและบอกเลขห้องที่จะเข้าไปหาให้
ครบถ้วนถึงจะสามารถเข้าไปในโครงการได้ 
    ระดับท่ี 1 2.2% 
    ระดับท่ี 2 8.4% 
    ระดับท่ี 3 10.7% 
    ระดับท่ี 4 38.7% 
    ระดับท่ี 5 40% 
   6.3) บรรยากาศภายในโครงการสะอาด เหมาะสมแก่การพักอาศัย 
    ระดับท่ี 1 2.7% 
    ระดับท่ี 2 4.4% 



40 

    ระดับท่ี 3 15.6% 
    ระดับท่ี 4 36.4% 
    ระดับท่ี 5 40.9% 
   6.4) การจราจรภายในโครงการมี รปภ. คอยดูแลเสมอ 
    ระดับท่ี 1 3.1% 
    ระดับท่ี 2 8% 
    ระดับท่ี 3 10.2% 
    ระดับท่ี 4 33.8% 
    ระดับที่ 5 44.9% 
   6.5) สถานที่จอดรถมีพ้ืนว่างส าหรับลูกบ้านเสมอสะดวกแก่การจอดทุกรถเมื่อที่
ต้องการและแบ่งสัดส่วนได้ดี 
    ระดับท่ี 1 6.2% 
    ระดับท่ี 2 5.8% 
    ระดับท่ี 3 9.8% 
    ระดับท่ี 4 33.8% 
    ระดับท่ี 5 44.4% 
  7) กระบวนการบริการ 
   7.1) ฝุายขายคอยช่วยแนะน าและให้บริการผู้เข้าชมโครงการอย่างสม่ าเสมอ 
    ระดับท่ี 1 5.8% 
    ระดับท่ี 2 8.9% 
    ระดับท่ี 3 14.2% 
    ระดับท่ี 4 26.2% 
    ระดับท่ี 5 44.9% 
   7.2) ฝุายนิติบุคคลคอยช่วยเหลือลูกบ้านอย่างสม่ าเสมอและรวดเร็วในการ
ประสานงานกับลูกบ้าน 
    ระดับท่ี 1 2.7% 
    ระดับท่ี 2 7.1% 
    ระดับท่ี 3 14.7% 
    ระดับท่ี 4 32.4% 
    ระดับท่ี 5 43.1% 
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   7.3) รปภ. คอยอ านวยความสะดวกให้กับลูกบ้านอย่างปลอดภัยสม่ าเสมอ  
    ระดับท่ี 1 2.2% 
    ระดับท่ี 2 4.4% 
    ระดับท่ี 3 14.2% 
    ระดับท่ี 4 36% 
    ระดับท่ี 5 43.1% 
   7.4) ฝุายท าความสะอาดภายในโครงการปฏิบัติหน้าอย่างสม่ าเสมอและเรียบร้อย  
    ระดับท่ี 1 2.2% 
    ระดับท่ี 2 6.7% 
    ระดับท่ี 3 11.1% 
    ระดับท่ี 4 36.9% 
    ระดับท่ี 5 43.1% 
   7.5) ส่วนกลางภายในโครงการมีสิ่งอ านวยความสะดวกให้กับลูกบ้านอย่าง
ครบถ้วน 
    ระดับที่ 1 4.4% 
    ระดับท่ี 2 5.3% 
    ระดับท่ี 3 10.7% 
    ระดับท่ี 4 32.9% 
    ระดับท่ี 5 46.7% 
 ทั้งหมดนี่คือสถิติที่คิดเป็นเปอร์เซ็นต์ทั้งหมดในการท าแบบสอบถาม จ านวนทั้งหมด 225 
คนที่เราได้รวบรวมมาและต่อไปเราจะให้ดูภาพที่ได้วัดเป็นเปอร์เซ็นต์มาเป็นหลักฐานอีกหนึ่งชิ้นว่า
ข้อมูลสถิติทั้งหมดนั้นเป็นจริง 
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 ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนตัว เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
 
ภาพที่ 4.1: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
 

 
 
ภาพที่ 4.2: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถิติอายุ 
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ภาพที่ 4.3: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับการศึกษา 
 

 
 
ภาพที่ 4.4: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 
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ภาพที่ 4.5: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได้ 
 

 
 
 ส่วนที่ 2 ความชื่นชอบ และ Life Style การอยู่คอนโดมิเนียมของกลุ่มเปูาหมาย 
 
ภาพที่ 4.6: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามขนาดห้องที่ผู้คนชื่นชอบ 
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ภาพที่ 4.7: สถิติระยะเวลาการพักอาศัยในคอนโดต่อสัปดาห์ 
 

 
 
ภาพที่ 4.8: สถิติรูปแบบห้องที่ผู้คนชื่นชอบ 
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ภาพที่ 4.9: สถิติรูปแบบจอดรถที่ผู้คนชื่นชอบ 
 

 
 

ภาพที่ 4.10: สถิติส าหรับคนที่เลือก Auto Parking และอยากให้พ้ืนที่ใต้คอนโดจัดสรรมาแบบท่ีตน
ชอบ 
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ภาพที่ 4.11: สถิติความชื่นชอบส าหรับ Concept Smart & Green Condo 
 

 
 
ภาพที่ 4.12: สถิติเห็นด้วยของระบบ AI  
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ภาพที่ 4.13: สถิติระยะทางระหว่างคอนโดกับมหาวิทยาลัยขอนแก่นที่ผู้คนสะดวกท่ีสุด 
 

 
 
ภาพที่ 4.14: สถิติความเห็นด้วยของการสร้าง Land Mark 
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 ส่วนที่ 3 ข้อมูลด้านพฤติกรรมและความสะดวกสบายในการพักอาศัยคอนโดมิเนียมของ
กลุ่มเปูาหมาย 
   1) การบริการภายใต้โครงการ 
 
ภาพที่ 4.15: สถิติการให้บริการฝุายนิติบุคคล 
 

  
ภาพที่ 4.16: การให้บริการฝุายขาย 
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ภาพที่ 4.17: การรักษาความปลอดภัย รปภ. 
 

 
 
ภาพที่ 4.18: ความสะดวกสบายในการพักอาศัย 
 

 
 

ภาพที่ 4.19: บริการด้านที่จอดรถ 
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ภาพที่ 4.20: ราคาห้องที่เหมาะสม 
 

 
 
  2) ราคา  

 
ภาพที่ 4.21: ค่าส่วนกลางที่เหมาะสม 
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ภาพที่ 4.22: ความเหมาะสมของค่าเช่าต่อเดือน 
 

 
 

ภาพที่ 4.23: ส่วนลดราคาเมื่อซื้อหลายห้อง 
 

 
 
ภาพที่ 4.24: โปรโมชั่นเปิดจองห้องของโครงการ 
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  3) สถานที่ภายในโครงการ 
 
ภาพที่ 4.25: สภาพแวดล้อมรอบโครงการ 
 

 
 
ภาพที่ 4.26: ความสะอาดและความเหมาะสมของการใช้ส่วนกลาง 
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ภาพที่ 4.27: สถานที่จอดรถที่เหมาะสมและได้มาตรฐาน 
 

 
 
ภาพที่ 4.28: ความสะดวกสบายของการจราจรทั้งภายในและภายนอกของโครงการ 
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ภาพที่ 4.29: ความสะดวกของการเดินทางมายังโครงการ 
 

 
 

  4) การส่งเสริมและแนะน าการบริการภายในโครงการ 
 
ภาพที่ 4.30: ห้องตัวอย่างภายในโครงการ 
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ภาพที่ 4.31: การโฆษณาของโครงการ 
 

 
 
ภาพที่ 4.32: ข่าวสารส าหรับโครงการ 
 

 
 
ภาพที่ 4.33: ของแถมเม่ือซื้อห้องภายในโครงการ 
 

 



57 

ภาพที่ 4.34: การจัดกิจกรรมภายในโครงการ 
 

 
 

  5) ปัจจัยด้านบุคลากร/ผู้ให้บริการ 
 
ภาพที่ 4.35: ฝุายขายให้บริการอย่างเหมาะสมและสุภาพ 
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ภาพที่ 4.36: ฝุายขายสามารถแนะน าลูกค้าได้อย่างถูกต้อง 
 

 
 
ภาพที่ 4.37: รปภ. มีการดูแลที่ทั่วถึง 
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ภาพที่ 4.38: ฝุายนิติบุคคลให้บริการได้อย่างรวดเร็ว 
 

 
 
ภาพที่ 4.39: รปภ. สุภาพเรียบร้อย 
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  6) สภาพแวดล้อมของการบริการ 
 
ภาพที่ 4.40: มีการคัดกรองคนเข้าในมาพ้ืนอย่างสม่ าเสมอ 
 

 
 

ภาพที่ 4.41: Key Card ส าหรับคอนโด 
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ภาพที่ 4.42: ความสะอาดภายในโครงการ 
 

 
 
ภาพที่ 4.43: รปภ. ดูแลการจราจรภายในโครงการสม่ าเสมอ 
 

 
 
ภาพที่ 4.44: สถานที่จอดรถมีพอส าหรับลูกบ้านเสมอ 
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ภาพที่ 4.45: ฝุายขายคอยแนะน าผู้เข้าชมโครงการอย่างสม่ าเสมอ 
 

 
 
  7) กระบวนการบริการ 
 
ภาพที่ 4.46: นิติบุคคลคอยช่วยเหลือลูกบ้านอย่างสม่ าเสมอ 
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ภาพที่ 4.47: รปภ. อ านวยความสะดวกให้แก่ลูกบ้านอย่างสม่ าเสมอ 
 

 
 
ภาพที่ 4.48: ฝุายท าความสะอาดดูแลความสะอาดในโครงการอย่างสม่ าเสมอ 
 

 
 
ภาพที่ 4.49: ส่วนกลางภายในโครงการอ านวยความสะอวดอย่างครบถ้วน 
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 หลักฐานทั้งหมดนี้ คือสิ่งที่จะช่วยให้เราสามารถม่ันใจได้ว่า โครงการของเราได้รับความนิยม
อย่างเป็นทางการและเม่ือเกิดขึ้นได้จริงเราก็สามารถขายได้อย่างแน่นอน โดยนอกจากสถิตินี้แล้วทาง
โครงการของเรายังต้องท าการตลาดเพ่ือเพ่ิมอรรถรสของการเข้าถึงและความอยากท่ีจะก่อให้เกิด
โครงการนี้ที่มีต่อลูกค้าให้มากขึ้นนั่นเอง 
 
4.7 ประเด็นจากผลการวิจัยที่น่าสนใจและสามารถน ามาเป็นประโยชน์ในการวางแผนธุรกิจ 
 4.7.1 กลุ่มตัวอย่างเปูาหมายหลัก 
 มีพฤติกรรมชอบลงทุนในโครงการอสังหาริมทรัพย์ประเภทคอนโดโครงการใหม่เพ่ือปล่อย
เช่า โดยซื้อหลายห้องหรืออาจจะทั้งชั้นก็เป็นไปได้ และได้รับข้อมูลจากรอบสถานที่ ที่โฆษณาและทาง
ออนไลน์เป็นต้น ซึ่งเมื่อถึงระยะหนึ่งนักลงทุนเหล่านี้ จะปล่อยขายในราคาท่ีสูงกว่าที่ซื้อมาในครั้งแรก 
 4.7.2 กลุ่มตัวอย่างเปูาหมายรอง 
 มีพฤติกรรมชอบซื้อไว้ให้ลูกหลานอยู่และเก็บระยะยาวเพ่ือขายในภาคหน้าไม่ได้เจาะจงใน
การลงทุนโดยตรง แต่เก็บเป็นทรัพย์สินของตัวเองต่างหาก และนอกจากนี้ คนเหล่านี้ยังคอยดูความ
เป็นไปได้ของโครงการว่าระยะเวลาที่จะสามารถเก็บและขายต้องใช้เวลานานขนาดไหนในการที่จะคืน
ทุนอีกด้วย 
 



 

บทที่ 5 
แผนการตลาด 

 
5.1 วัตถุประสงค์ทางการตลาด 
 5.1.1 วัตถุประสงค์ตั้งแต่เริ่มก่อสร้างโครงการไปจนถึงช่วงเปิดขายหลังสร้างเสร็จ (1-2 ปี) 
 ช่วงระยะเวลาการก่อสร้างเราจะท าคลิปแนว 3D ที่จะอธิบายสิ่งต่าง ๆ ในโครงการและ
รูปแบบของโครงการว่ามีอะไรบ้างโดยจะหลากหลาย Content การท าแบบนี้จะท าให้เราสามารถตี
ตลาดไดดี้มากข้ึนและยังสามารถโปรโมทบริษัท Grazie ของเราไปในตัวในระยะเวลาตลอด 1 ปีครึ่งที่
ก่อสร้าง 
 5.1.2 เรายังมีการติดโฆษณาตามรถรับรับส่งในมหาลัยและรอบมหาวิทยาลัยเพ่ือให้เกิด
ความอยากรู้อยากเห็นทั้งจากนักลงทุนและนักธุรกิจหน้าใหม่ว่าคอนโดมิเนียมนี้ คืออะไรและมีความ
แตกต่างอย่างไร เป็นการตลาดแบบจิตวิทยา  
 5.1.3 หลังจากโครงการสร้างเสร็จก่อนเปิดตัวโครงการเราจะมีจัดบูทเพ่ือให้ชมห้องตัวอย่าง
และเทคโนโลยี AI ที่ได้จัดเตรียมไว้ให้คนได้ลองทดสอบใช้กันมันจะสามารถเปิดประสบการณ์ใหม่ ๆ
และยังเป็นสิ่งที่จะช่วยให้สามารถปิดการขายห้องในโครงการได้หลังจากใช้เพราะมันคือสิ่งใหม่ที่ยังไม่
มีใครในประเทศท ามาก่อนเป็นการตลาดแบบ Face to Face ที่ทีมการตลาดของเราได้คิดและ
เตรียมการไว้แล้ว 
 ส าหรับในระยะเวลาการเปิดขายโครงการเมื่อใครเปิดจองในระยะเวลานั้น ๆ เราจะมีของ
แถมให้กับลูกค้าเหล่านั้นอีกมากมายอาทิเช่น สมาร์ตทีวี 50 นิ้ว โต๊ะท างานที่สามารถยกขึ้นลงได้แบบ
อัตโนมัติ เป็นต้น อีกท้ังยังสามารถท าการตลาดต่อได้เพราะลูกค้าเหล่านั้น จะเป็นปากต่อปากให้เราว่า
โครงการเรามีดีอะไรและเมื่อซื้อจะได้อะไรบ้างโดยที่เราไม่ต้องท าการตลาดเพ่ิมเองเลยไม่ใช่แค่นั้นบาง
คนยังจะมาท าคลิปรีวิวให้เราฟรีเพระเขาก็จะได้ประโยชน์จากตัวโครงการด้วยนั่นคือยอดวิวที่คนจาก
ทั่วประเทศจะเข้ามาดูรีวิวโครงการที่ไม่เหมือนที่ไหนมาก่อน ทางเราก็จะได้ประโยชน์ตรงที่เขามารีวิว
ให้เราฟรีเราจะได้ยอดผู้สนใจในตัวโครงการมากขึ้นและเป็นที่แน่นอนยังเป็นนักลงทุนเป็นส่วนใหญ่อีก
ด้วย 
 
5.2 การแบ่งส่วนการตลาด (Segmentation) 
 บริษัท Grazie ของเรานั้นยังไม่ได้เปิดตัวในเร็ว ๆ นี้และยังเป็นช่วงอยู่ในการพัฒนาแผนที่
จะประกอบด้วยหลักการตลาดสมัยใหม่และการออกแบบที่ไม่ซ้ าที่อ่ืนอีกทั้งยังมีระบบเทคโนโลยีที่เรา
จะเพ่ิมเข้ามาในโครงการ ทางบริษัทได้วิจัยทางการตลาดอย่างเข้มงวดและได้มีสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง
หลากหลายคนว่าถ้ามีโครงการแบบนี้เกิดข้ึนจะรู้สึกอย่างไรมากกว่า 90% ได้ตอบว่า ผมสนใจและ
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อยากซ้ือมันเพราะมันเป็นอะไรที่ใหม่มาก และเหมาะกับคนยุคใหม่เป็นอย่างมาก อีกประมาณ 10% 
ตอบว่า ยังคงกังวลว่าระบบที่จะน าเข้าในโครงการนั้นมีความปลอดภัยจริงและมีความเป็นส่วนตัว ซ่ึง 
ณ ตรงนี้เป็นโจทย์ที่ทางบริษัทต้องแก้ไขและมีหลักฐานไปยืนยันว่ามันจะปลอดภัยอย่างแน่นอนใน
อนาคตอันใกล้นี้ 
 
5.3 การเลือกกลุ่มตลาดเป้าหมาย (Targeting) 
 5.3.1 กลุ่มเปูาหมายหลัก (Primary Target) 
 เพศชายและหญิง อายุ 20–40 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรีส่วนมากมีธุรกิจส่วนตัวทั้งของ
ตัวเองและที่บ้าน มีงานที่สองคือการลงทุนในอสังหาริมทรัพย์ รายได้เฉลี่ย 30,000–50,000 บาท 
อาศัยอยู่ภาคอีสาน ประเทศไทย ซึ่งส่วนมากชอบซื้อมาลงทุนและเก็บเป็นทรัพย์สินซึ่งกลุ่มคนเหล่านี้
จะมีรสนิยมที่ชอบอะไรที่แปลกใหม่และไม่เหมือนใครอีกด้วยซึ่งเรื่องเงินนั้นกลุ่มคนเหล่านี้ไม่มีปัญหา
ถ้าสิ่งที่เขาได้รับกลับมาคุ้มค่ากับเงินท่ีเขาได้จ่ายและยังเป็นตัวบ่งบอกฐานะของเขาเหล่านั้นให้เพิ่มขึ้น
ได้อีกด้วย 
 5.3.2 กลุ่มเปูาหมายรอง (Secondary Target) 
 เพศชายและหญิง อายุ 40 ปีขึ้นไป การศึกษาระดับปริญญาตรีมีธุรกิจส่วนตัวและหา
ทรัพย์สินเก็บเพ่ือขายต่อ รายได้เฉลี่ย 100,000 ขึ้นไป อาศัยอยู่ภาคอีสาน ประเทศไทย ซึ่งชอบซื้อถือ
ระยะยาวเพ่ือขายในช่วงที่ราคาขึ้น และ กลุ่มคนเหล่านี้ ณ ปัจจุบันจะอยู่ในช่วงวัยเกษียณท่ีอยากเก็บ
อะไรที่คุ้มค่าส าหรับเป็นสินทรัพย์มากกว่า เพ่ือจะส่งต่อให้ลูกหลานหรือมีไว้ให้คนในครอบครัวได้ใช้
สอยและเม่ือถึงเวลาที่สมควรก็จะขายในราคาที่คืนทุนและยังได้ก าไรอีกด้วย 
 
5.4 การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning) 
 5.4.1 Brand DNA  
 ผู้จัดท าได้น าแนวคิดท่ีจะเป็นตัวอย่างและช่วยให้บริษัท Grazie ได้เติบโตอย่างถูกต้อง  
โดยแบรนด์อนันดา ที่มี Brand DNA ที่ตรงกับบริษัท Grazie เป็นอย่างมาก ดังนี้ 
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ภาพที่ 5.1: Brand DNA อนันดา (1) 
 

 
 
ที่มา: Brand DNA ที่ชัด สู่ความส าเร็จแบรนด์อนันดา ผู้น าคอนโดติดรถไฟฟ้า.  (2562).  สืบค้นจาก 

https://www.brandage.com/article/14357/Ananda. 
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ภาพที่ 5.2: Brand DNA อนันดา (2) 
 

 
 

ที่มา: Brand DNA ที่ชัด สู่ความส าเร็จแบรนด์อนันดา ผู้น าคอนโดติดรถไฟฟ้า.  (2562).  สืบค้นจาก 
https://www.brandage.com/article/14357/Ananda. 
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ภาพที่ 5.3: Brand DNA อนันดา (3) 
 

 
 

ที่มา: Brand DNA ที่ชัด สู่ความส าเร็จแบรนด์อนันดา ผู้น าคอนโดติดรถไฟฟ้า.  (2562).  สืบค้นจาก 
https://www.brandage.com/article/14357/Ananda. 
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 แนวคิดของแบรนด์ อนันดา ที่ทางเราได้น ามาเป็นตัวอย่างเพ่ือพัฒนาโครงการในอนาคต
และท าให้การเปิดตัวโครงการครั้งนี้ถูกใจผู้คนในสมัยใหม่มากท่ีสุด 
 5.4.2 Perceptual Map 
 จากการวิจัยการตลาดพบว่าสิ่งที่ท าให้คนเลือกเข้าพักอาศัยและเลือกซ้ือมากที่สุด คือท าเลข
องสถานที่ตั้ง ว่าติดอะไรมากที่สุดและสิ่งโดยรอบนั้น มีอะไรอ านวยความสะดวกบ้าง และถ้าเราจะ
ลงทุนผลตอบแทนต่อปีได้กี่เปอร์เซ็นต์คุ้มค่ากับสิ่งที่จ่ายไหม มีอะไรแปลกใหม่หรือเปล่า และ
ส่วนกลางนั้น คุ้มค่าที่จะใช้งานและท า Content ได้หรือไม่นั่นเองซึ่ง ณ ตรงนี้เราได้ท าการวิจัยและมี
แผนออกแบบโดยรวมหลาย ๆ จุดเด่นของโครงการต่าง ๆ ของคู่แข่งมาพัฒนาเป็นของเราและอีกท้ัง
ยังช่วยกลบจุดอ่อนที่มีต่อจุดแข็งนั้น ๆ ให้เหลือน้อยที่สุดได้อีกด้วย เรื่องราคาส าคัญสิ่งแผนการตลาด
ของเราได้คิดว่ามาแล้วว่าราคานี้กับสิ่งที่ได้รับนั้นคุ้มค่าต่อการจ่ายและคุ้มค่าต่อการอยู่อาศัยเป็นอย่าง
มากแต่เราก็ยังคงต้องพัฒนาต่อไปเรื่อย ๆ เพ่ือท าการตลาดให้ได้ดีที่สุด 
 5.4.3 Positioning Statement 
 ส าหรับผู้ต้องการเข้าชมภายในโครงการหรือดูรายละเอียดจากต่างท่ีเรามีทั้ง เว็บไซต์ ยูทูป
และอินสตราแกรมที่จะคอยบอกข่าวสารต่าง ๆ ในการอัพเดตโครงการอีกท้ังยังบอกมีระบบสมาชิก
ส าหรับลูกบ้านที่จะคอยอัพเดตกิจกรรมต่าง ๆ ที่จะเกิดข้ึนภายในโครงการอีกด้วยเพื่อความ
สะดวกสบายของลูกบ้านและผู้เข้าชมโครงการของเราซึ่งในแต่ละแพลตฟอร์มนั้น เราจะมีแอดมิน 
คอยดูแลและคอยตอบค าถามข้อสงสัยอยู่เสมอเพ่ือให้ลูกค้านั้น ได้สิ่งที่ต้องการอย่างชัดเจน 
 
5.5 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 
  การที่จะเขาถึงกลุ่มลูกค้าได้มากข้ึนเราใช้หลัก 4P มาประกอบในการวางแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาดด้วยและโปรโมทรอบตัวเมืองจากนั้นเน้นไปที่ย่านมหาวิทยาลัย 
 Product : เป็นคอนโดมิเนียมแนวใหม่ที่ผสมผสานด้านเทคโนโลยีเข้ามาและการออกแบบที่
ล้ าสมัยไม่ซ้ าจ าเจแบบเก่า 
 Price : ราคาท่ีเหมาะแก่นักลงทุนรุ่นใหม่และเหมาะส าหรับการซื้ออยู่อาศัยเองด้วยอีกท้ังยัง
มีผลตอบแทนที่สูง 
 Place : ตั้งอยู่ที่ขอนแก่น ในภาคอีสาน ที่เป็น 1 ใน 6 จังหวัดที่อสังหาริมทรัพย์ก าลังเติบโต 
 Promotion : ส าหรับใครที่เข้ามาซื้อห้องในโครงการตามที่ก าหนด ทางโครงการจะแถมทีวี 
50 นิ้วให้ทันที และยังมีโต๊ะที่สามารถยกขึ้นยกลงได้แบบอัตโนมัติ เป็นต้น 
 แต่ทั้งนี้ทั้งนั้นเรายังต้องเจาะลึกลงไปให้มากกว่านี้ โดยใช้การวิจัยที่เราได้สะสมมาเป็นหลัก
เพ่ือพัฒนากลยุทธ์การตลาดที่ดีมากกว่าเดิมอีกท้ังยังสามารถเจาะกลุ่มเปูาหมายได้มากข้ึนอีก เพ่ือเป็น
ผลการยืนยันในอนาคตว่าเราจะสามารถท าการตลาดได้อย่างทะลุปุโปูงที่สุด



 

บทที่ 6 
แผนการด าเนนิงาน 

 
 เพ่ือให้แผนการด าเนินงานกิจกรรมของบริษัทเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพและสามารถส่ง
มอบให้ลูกค้าได้อย่างมีคุณค่าตามความต้องการของกลุ่มลูกค้าท่ีเป็นเปูาหมาย จึงจ าเป็นต้องมีกลยุทธ์
การด าเนินงาน โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
 
6.1 การจัดตั้งธุรกิจ 
 6.1.1 สถานที่ตั้งบริษัท  
 
ภาพที่ 6.1: Home Office ของบริษัท Grazie ที่จะตั้งขึ้นในอนาคต 
 

 
 
ที่มา: โฮมออฟฟิศ.  (2564).  สืบค้นจาก https://www.thaihometown.com/photo/ 

image_file92/2718943/2718943-1.jpg. 
 
 บริษัทจะตั้งขึ้นโดยใช้ Home Office เพ่ือความสะดวกสบายในการท างานและการวางแผน
อีกท้ังทางบริษัทยังให้ความเข้าส าคัญแก่การพักผ่อนของพนักงานที่ต้องเพียงพอเป็นหลักเพ่ืองานที่มี
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คุณภาพในอนาคตและไม่ขาดตกบกพร่องโดยจะจัดตั้งขึ้นที่ จังหวัดขอนแก่น อ าเภอ เมืองขอนแก่น 
และอยู่ใกล้มหาวิทยาลัยขอนแก่นเพียง 5 กิโลเมตร 
 6.1.2 รูปแบบการท างานของทีม 
 ทีมของบริษัทจะแบ่งหน้าที่กันอย่างชัดเจนและแบ่งสัดส่วนส าหรับฝุายที่ต้องท างานร่วมกัน
อย่างเป็นที่เป็นทาง อาทิเช่น ฝุายพัฒนาต้องคู่กับฝุายออกแบบ ฝุายบัญชีต้องคู่กับฝุายการตลาด เป็น
ต้นเพื่อให้ท างาได้อย่างมีประสิทธิภาพที่สุด และนอกจากนี้เรายังมีการประชุมกันอาทิตย์ละ 1-2 ครั้ง
เพ่ือดูการพัฒนาและการเงินของบริษัทว่าเราสามารถไปในทิศทางไหนได้บ้างในเวลานั้น แต่ถ้าใครไม่
สะดวกมาประชุมในบริษัททางบริษัทก็มีการอนุโลมให้ประชุมแบบ Work From Home ได้และ
ท างานอาทิตย์ละ 5 วัน พัก 2 วัน มีวันหยุดให้ตามความเหมาะสมของบริษัทและการท างาน เมื่อ
ท างานของตนเองเสร็จเรายังมีมุมพักผ่อนใน Home Office ของบริษัทเพ่ือที่จะได้ให้พนักงานคลาย
ความเหนื่อยล้าได้และมาท างานต่อได้อย่างมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้นในการท างานและบริษัทยังมีการ
พัฒนา Home Office อยู่ตลอดเวลาเพื่อรองรับพนักงานหน้าใหม่และการขยายตัวบริษัทที่จะมีมาก
ขึ้นในอนาคตนั่นเอง 
 
6.2 แผนการด าเนนิงานก่อนเปิดให้บริการ 
 ก่อนที่บริษัท Grazie จะเปิดตัวโครงการให้ได้เข้าอยู่อาศัยเป็นที่แน่นอนว่าเราจะต้องท า
การตลาดเพื่อโปรโมทชื่อเสียงของบริษัทและตัวโครงการก่อนว่าเรามีอะไรดีบ้างและดีกว่าที่มีอยู่ใน
พ้ืนที่อย่างไรมีอะไรน่าสนใจและน่าดึงดูด ซึ่งตรงนี้เป็นสิ่งที่การตลาดของเราได้ท าแผนและคาดการณ์
ไว้แล้วว่าจะมีอะไรเกิดข้ึนบ้างถ้าท าแบบนี้ โดยหลัก ๆ แล้วอสังหาริมทรัพย์นั้น 1 ปี ก่อนสร้างเสร็จ 
แต่ละบริษัทจะโปรโมทกันอย่างเต็มท่ี ตามทุกช่องทางที่สามารถโปรโมทได้ เพ่ือให้เกิดความอยากของ
มนุษย์ว่ามีโครงการแบบนี้ใกล้พ้ืนที่ ที่เราอยู่จริง ๆ ซึ่งหลักการที่เราจะใช้นั้นในการท าการตลาดก่อน
เปิดบริการมี 3 อย่างดังนี้ 
 6.2.1 การสร้างตัวตนให้บริษัท 
 เราจะท าการโปรโมทชื่อบริษัทและโครงการแบบเบื้องต้นว่าบริษัทของเราท าเก่ียวกับอะไร
และชื่อบริษัทนี้น่าสนใจอย่างไรโดยฝุายการตลาด ฝุายตัดต่อ ฝุายตอนเทนต์จะท างานร่วมกันในส่วนนี้ 
 6.2.2 การวัดผลจากกลุ่มเปูาหมาย 
 เราจะท าการวิจัยโดยการที่เราจะเริ่มแจกใบปลิวที่มีคิวอาร์โค้ดให้คนเข้ามาชมวิดีโอใน
โครงการว่าบริษัทของเราและโครงการของเรามีอะไรดี จากนั้นจะปุุมกิจกรรมให้คนกดเข้าร่วมสมัคร
เพ่ือวัดผลว่า ณ ตอนนั้น มีใครสนใจเข้าร่วมกิจกรรมในโครงการและการเปิดตัวของโครงการบ้าง  
โดยจะใช้ระยะเวลาก่อนเปิดโครงการเป็นเวลา 3 เดือน 
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 6.2.3 การจัดกิจกรรมก่อนเปิดโครงการ 1 อาทิตย์ 
 จัดบูทกิจกรรมและมีห้องตัวอย่างพร้อมทั้งเทคโนโลยีที่ให้คนได้เข้ามาทดลองใช้และเข้าชม
อีกท้ังยังมีของแจกส าหรับคนเข้าร่วมงานอีกด้วยในช่วงเย็นก็จะมีจัดคอนเสิร์ตกันยาวไป 7 วัน โดยจะ
มีทั้งหมด 14 วงด้วยกัน เพ่ือใช้ชื่อเสียงของศิลปินในการเรียกผู้เข้าชมด้วยและเข้ามาดูโครงการอีก
ด้วย ซึ่งเราจะได้ประโยชน์มาก ๆ ในการจัดกิจกรรมแบบนี้ตามท่ีการตลาดได้คาดการณ์ไว้ 
 
6.3 แผนการด าเนินงานภายหลังการเปิดให้บริการ 
 6.3.1 เช็คความเรียบร้อยและความพึงพอใจรวมถึงการร้องเรียนทุกสัปดาห์ 
 ภายหลังการเปิดให้อยู่ภายในโครงการนั้นเราจะต้องเช็คความเรียบร้อยของโครงการเป็น
อันดับแรกเพ่ือความสะดวกสบายของลูกบ้านที่เข้ามาพักอยู่อาศัยในทุก ๆ โซน ที่ทางโครงการเปิด
ให้บริการและคอยประเมินผลตอบรับ และความพ่ึงพอใจของลูกบ้านว่ามีความสุขมากแค่ไหน และ
สะดวกสบายมากแค่ไหนในการอยู่อาศัยของโครงการเราอีกท้ังเรายังต้องรวบรวมข้อร้องเรียนที่เกิดขึ้น
ภายในโครงการจากลูกบ้านเพ่ือมาแก้ไขและพัฒนาให้โครงการของเรานั้นได้พัฒนามากขึ้น 
 6.3.2 เก็บรายละเอียดต่าง ๆ และพัฒนาโครงการหน้าที่จะเปิดให้เข้าอยู่อีกโครงการ 
บริษัทจะคอยเก็บรายละเอียดต่าง ๆ จากผู้เข้าพักอาศัยและน าข้อมูลนั้นมาพัฒนาเพ่ือจะเปิดโครงการ
ต่อไป ๆ ในอนาคตท่ีจะต้องดีขึ้นกว่าเดิม อีกท้ังยังสามรถน าข้อมูลเหล่านั้นที่เก็บรายละเอียดมายัง
สามารถน ามาช่วยในด้านการตลาดและContent สามารถน าไปใช้ในอนาคตได้อีกด้วย 
 6.3.3 จัดอบรมพนักงานอย่างสม่ าเสมอ 
 จัดอบรมพนักงานอย่างสม่ าเสมอเพ่ือมาตรฐานการบริการที่ดีและเป็นที่พูดกันอย่างทั่วถึงว่า
บริษัท Grazie นอกจากโครงการจะล้ าสมัยแล้วยังมีการบริการที่ดีมากอีกด้วยเพ่ือเพ่ิมชื่อเสียงใน
อนาคตให้มากยิ่งขึ้นจนสามารถขยายไปทั่วประเทศและต่างประเทศได้ 
 6.3.4 จัดวาระการประชุมในบริษัทเก่ียวกับความเสี่ยงของธุรกิจในทุก ๆ เดือน 
 วาระการประชุมนี้ จัดขึ้นเพื่อจัดการความเสี่ยงทั้งหมดที่จะก่อให้เกิดความเสื่อมเสียแก่
บริษัทและความเสี่ยงในการลงทุนที่ไม่สามารถไปต่อได้ในอนาคต เพ่ือปูองกันความเสี่ยงนี้ฝุายบริหาร
จะต้องน าปัญหาพร้อมทั้งแผนแก้ปัญหามาเสนอในทุก ๆ เดือนเพื่อตัดสินใจว่าบริษัทจะจัดการปัญหา
นี้ยังไง และใช้ระยะเวลาเท่าไหร่เพื่อความก้าวหน้าของบริษัท 
 



 

บทที่ 7 
แผนจัดการองค์กรและบริหารทรัพยากรบุคคล 

 
7.1 วัตถุประสงค์ของการบริหารทรัพยากรบุคคล 
 7.1.1 เพ่ือก าหนดโครงสร้างองค์กร ต าแหน่งงานและขอบเขตหน้าที่ของพนักงานให้
ตอบสนองกับทิศทางการด าเนินงานของธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 7.1.2 เพ่ือสรรหาและคัดเลือกพนักงานและบุคลากรที่มีศักยภาพเหมาะสมกับต าแหน่งงาน
ที่ก าหนดไว้ 
 7.1.3 เพ่ือเป็นแนวทางในการก าหนดค่าตอบแทนและสวัสดิการส าหรับพนักงาน และ
บุคลากรสร้างแรงจูงใจในการท างานให้กับธุรกิจได้อย่างเหมาะสม 
 
7.2 การจัดองค์กร 
 7.2.1 โครงสร้างองค์กร 
 โครงสร้างองค์กรของเรานั้นจะใช้ตามหลักของบริษัทอสังหาริมทรัพย์เจ้าใหญ่ที่มีแผนงาน
และรายละเอียดที่ชัดเจนอย่างเช่น Origin Property ที่เราจะน ามาเป็นตัวอย่างและสร้างองค์กรใน
อนาคต 
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ภาพที่ 7.1: รูปแบบองค์กรตัวอย่าง Origin Property 
 

 
 

ที่มา: บริษัท ออริจิ้น พร็อพเพอร์ตี้ จ ากัด (มหาชน).  (2565ข).  ผังองค์กร.  สืบค้นจาก https://investor.origin.co.th/storage/corporate/organization-
chart/20220816-ori-org-chart-th.png. 
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 7.2.2 หน้าที่รับผิดชอบ การสรรหาและคัดเลือกบุคลากร 
 การสรรหาและการคัดเลือกบุคลากร ได้มีการก าหนดคุณสมบัติตามขอบเขตหน้าที่ความ
รับผิดชอบของแต่ละต าแหน่ง ไว้ดังนี้ 
  7.2.2.1 คณะกรรมการบริษัท 
  ท าหน้าที่ตัดสินใจและอนุมัติโครงการต่าง ๆ ที่จะเกิดข้ึนในบริษัท รวมถึงประชุมและ
คอยแก้ปัญหาที่เกิดขึ้นภายในบริษัท ณ ปัจจุบันและในอนาคตข้างหน้าเพ่ือให้บริษัทเติบโตไปใน
ทิศทางที่ควรจะเป็นไปตามการคาดการณ์การตลาด 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษา ปริญญาโท ขึ้นไป สาขาการบริหารธุรกิจ/วิศวกรรมโยธา 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 30–50 ปี 
   3) มีประสบการณ์ในธุรกิจประเภทอสังหาริมทรัพย์อย่างน้อย 7 ปีขึ้นไป 
   4) มีความสามารถในการตัดสินใจและแก้ปัญหาที่เด็ดขาด 
   5) มีความเป็นผู้น าสูง 
   6) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีต่อบริษัท 
   7) พูดสื่อสารภาษาอังกฤษได้คล่องแคล่ว (ถ้าพูดภาษาจีนได้ด้วยจะพิจารณาเป็น
พิเศษ) 
  7.2.2.2 เลขานุการบริษัท 
  คอยจัดการเรื่องเวลาและตารางงานรวมถึงเอกสารต่าง ๆ ให้กับคณะกรรมการบริษัทอีก
ทั้งยังต้องสามารถประสานงานกับคนในบริษัทได้ดีอีกด้วย 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษา ปริญญาตรี/ปริญญาโท สาขาการบริหารธุรกิจ หรือ สาขาที่
เกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 25–35 ปี 
   3) มีประสบการณ์การท างานเกี่ยวกับผู้ช่วยอย่างน้อย 3 ปี 
   4) พูดภาษาอังกฤษได้คล่องแคล่ว (ถ้าพูดภาษาจีนได้จะพิจารณาเป็นพิเศษ) 
   5) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีต่อบริษัท 
   6) บุคลิกภาพดี รูปร่างสง่างาม 
  7.2.2.3 กรรมการการตรวจสอบ 
  คอยตรวจสอบทุกเรื่องในบริษัทและส่งไปยังคณะกรรมการบริษัทเพ่ือรอการอนุมัติและ
น ามาปฏิบัติเพื่อให้บริษัทได้ด าเนินงานต่อไป 
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  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษา ปริญญาตรีขึ้นไป สาขาการบริหารธุรกิจ / สาขาบัญชี 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 30 ปีขึ้นไป 
   3) มีปะสบการณ์ในการท างานอสังหารมิทรัพย์อย่างน้อย 4 ปี 
   4) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีต่อบริษัท 
   5) มีความละเอียดรอบคอบในการตรวจสอบทุกกรณี 
   6) ท างานว่องไวและส่งรายงานอย่างสม่ าเสมอ 
  7.2.2.4 คณะกรรมการบริหารความเสี่ยง 
  ตรวจสอบความเสี่ยงที่มีต่อบริษัทและประสานงานกับกรรมการตรวจสอบของบริษัท
เพ่ือหาหนทางลงความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นต่อบริษัท 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษา ปริญญาตรีขึ้นไป สาขาการบริหารธุรกิจ/สาขาเศรษฐศาสตร์ 
หรือสาขาที่เกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 25 ปีขึ้นไป 
   3) มีประสบการณ์ท างานด้านบริหารและการตลาดอย่างน้อย 3 ปี 
   4) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีต่อบริษัท 
   5) มองความเสี่ยงภายในบริษัทที่จะเกิดข้ึนทั้งปัจจุบันและอนาคตอย่างละเอียดและ
รอบคอบ 
   6) ท างานวิองไวส่งรายงานอย่างสม่ าเสมอ 
  7.2.2.5 คณะกรรมการบริหาร 
  หน้าที่ส าคัญในการบริหารทุกแผนกในบริษัทให้ท างานในทิศทางที่ถูกต้องและคอยเสนอ
แนะน าแผนงานที่จะสามารถช่วยให้บริษัทเดินไปข้างหน้าในอนาคตไปในทิศทางที่ถูกต้อง 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษา ปริญญาโทข้ึนไป สาขาการบริหารธุรกิจ 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 30 ปีขึ้นไป 
   3) มีประสบการณ์ในการบริหารธุรกิจประเภทอสังหาริมทรัพย์ 5 ปีขึ้นไป 
   4) มีทักษะความเป็นผู้น า 
   5) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีต่อบริษัท 
   6) ตัดสินใจเด็ดขาดในการบริหารงานกับฝุายต่าง ๆ ภายในบริษัท 
   7) ควบคุมสถานการณ์ต่าง ๆ ในบริษัทได้อย่างดี 
 



78 

  7.2.2.6 คณะกรรมการสรรหาและพิจารณาค่าตอบแทน 
  พิจารณารายชื่อผู้ที่เหมะสมขึ้นไปเป็นคณะกรรมการหรือกรรมการในบริษัท ตามความ
เหมาะสมของต าแหน่งนั้น ๆ และพิจารณาการปรับโครงสร้างขององค์กรเพ่ือให้องค์กรเติบโตไป
ข้างหน้าได้อย่างถูกต้อง 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษา ปริญญาตรีขึ้นไป สาขาการบริหารธุรกิจ/สาขารัฐศาสตร์ 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 35 ปีขึ้นไป 
   3) มีประสบการณ์ในการท างานในสายนี้อย่างน้อย 3 ปี 
   4) มีการตัดสินใจที่เด็ดขาด 
   5) สามารถพิจารณาคุณสมบัติของคนที่จะขึ้นเป็นคณะกรรมการในอนาคตได้อย่าง
ยุติธรรม 
   6) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีต่อบริษัท 
  7.2.2.7 คณะกรรมการบรรษัทภิบาล 
  ก าหนด นโยบาย และแผนการด าเนินงานที่จะช่วยพัฒนาบริษัทได้อย่างยั้งยื่นในอนาคต
อีกท้ังยังต้องคอยพิจารณาทบทวนเปูาหมายของบริษัทให้สอดคล้องกับสภาวะเศรษฐกิจและกฎหมาย
ในประเทศให้ดีขึ้นตลอดจนพิจารณาข้อเสนอของผู้ถือหุ้น 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษา ปริญญาตรีขึ้นไป สาขาเศรษฐศาสตร์ หรือสาขาท่ีเกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 30 ปีขึ้นไป 
   3) มีประสบการณ์ในการท างานกับสายนี้อย่างน้อย 5 ปี 
   4) บุคลิกภาพดี รูปร่างสง่างาม 
   5) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   6) ต่อรองและคุยแผนเก่งและตัดสินใจเด็ดขาด 
   7) สามารถพิจารณานโยบายและข้อเสนอแนะต่าง ๆ ได้อย่างรอบคอบละเอียด 
  7.2.2.8 ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร  
  บริหารงานในบริษัทและปฏิบัติตามนโยบายต่าง ๆ ที่คณะกรรมการบริษัทก าหนดไว้ให้
เป็นไปตามแผนการ การพัฒนาของบริษัทได้อย่างดีที่สุด 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษา ปริญญาโทข้ึนไป สาขาการบริหารธุรกิจ 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 30 ปีขึ้นไป 
   3) มีประสบการณ์ในการบริหารบริษัทอย่างน้อย 5 ปี 
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   4) บุคลิกภาพดี รูปร่างสง่างาม 
   5) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   6) มีทักษะในการติดต่อธุรกิจที่ช านาญและวางตัวเหมาะแก่การเซ็นสัญญาด าเนิน
ธุรกิจ 
   7) พูดภาษาอังกฤษได้อย่างคล่องแคล่ว (ถ้าพูดภาษาจีนได้จะพิจารณาเป็นพิเศษ) 
   8) มีทักษะความเป็นผู้น าที่สูงและควบคุมพนักงานฝุายต่าง ๆ ได้อย่างดีและ
รอบคอบ 
   9) ดูและเซ็นเอกสารได้อย่างละเอียดและรอบคอบเพื่อการด าเนินงานในบริษัทที่
ชัดเจน 
   10) คอยตรวจสอบการท างานของฝุายต่าง ๆ และแนะน ารวมถึงช่วยแก้ปัญหาได้
อย่างดีเยี่ยม 
   11) สามารถท างานต่างสถานที่ได้โดยไม่มีข้อแม้และพร้อมตลอดเวลาในการท างาน 
  7.2.2.9 ประธานเจ้าหน้าที่บริหารร่วม 
  มีหน้าที่คล้ายคลึงกันกับประธานเจ้าหน้าที่บริหารและช่วยกันตัดสินใจว่าจะสามารถท า
ตามแผนได้อย่างที่คาดคิดไว้หรือไม่ 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาโทขึ้นไป สาขาการบริหารธุรกิจ 
   2) เพศชาย/หญิง อายุ 30 ปีขึ้นไป 
   3) มีประสบการณ์ในการบริหารบริษัทอย่างน้อย 5 ปี 
   4) บุคลิกภาพดี รูปร่างสง่างาม 
   5) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   6) มีทักษะในการติดต่อธุรกิจที่ช านาญและวางตัวเหมาะแก่การเซ็นสัญญาด าเนิน
ธุรกิจ 
   7) พูดภาษาอังกฤษได้อย่างคล่องแคล่ว (ถ้าพูดภาษาจีนได้จะพิจารณาเป็นพิเศษ) 
   8) มีทักษะความเป็นผู้น า 
   9) มีทักษะในการช่วยตัดสินใจในเรื่องต่าง ๆ 
  7.2.2.10 ประธานอ านวยการ 
  คอยให้ค าแนะน าและเสนอแนวทางการแก้ไขปัญหาหรืออุปสรรคที่เกิดจากการบริหาร
และคอยออก กฎระเบียบ ข้อบังคับภายในบริษัทเพ่ือให้บริษัทได้ท างานอย่างมีประสิทธิภาพและมี
ระเบียบตรงต่อการท างาน 
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  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขาการบริหาร หรือ สาขาที่เก่ียวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 30 ปีขึ้นไป 
   3) มีประสบการณ์การท างานในสายอ านวยการอย่างน้อย 4 ปี 
   4) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   5) มีความเป็นผู้น า 
   6) สามารถแก้ไขปัญหาต่าง ๆ ได้ในทันที 
  7.2.2.11 ประธานเจ้าหน้าที่สายงานพัฒนาธุรกิจ 
  หน้าที่ส าคัญในการพัฒนาองค์กรหรือบริษัทให้ไปในทิศทางที่ดีในอนาคตอีกทั้งยังต้อง
แสวงหาโอกาสทางธุรกิจและพัฒนาโครงการในบริษัทให้สามารถไปต่อและสร้างก าไรและชื่อเสียงให้
บริษัทได้ 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขาเศรษฐศาสตร์ สาขาการตลาดหรือสาขาที่
เกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 28 ปีขึ้นไป 
   3) มีประสบการณ์การท างานสายพัฒนาธุรกิจอย่างน้อย 4 ปี 
   4) มีความคิดสร้างสรรค์ 
   5) มองหาโอกาสทางธุรกิจเพ่ือท าแผนพัฒนาอยู่เสมอ 
   6) มีความเป็นผู้น า 
   7) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   8) ท างานร่วมกับทีมและบริหารได้อย่างเด็ดขาด 
  7.2.2.12 ประธานเจ้าหน้าที่ฝุายงานออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
  รับโครงการมาจากฝุายพัฒนาและมาออกแบบโครงการให้ดียิ่งขึ้นเพ่ือเสนอแผนไปยัง
คณะกรรมการบริษัทและบอกถึงข้อดีและข้อเสียของการจัดท าโครงการรวมถึงโอกาสในการเติบโต
ของโครงการนี้ ณ เวลานั้น 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาโทขึ้นไป สาขาการตลาด สาขาวิศวกรรมโยธา หรือสาขา
ที่เก่ียวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 28 ปีขึ้นไป 
   3) มีประสบการณ์การท างานในสายงานออกแบบและพัฒนาธุรกิจอสังหาริมทรัพย์
อย่าน้อย 3 ปี 
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   4) มีความคิดสร้างสรรค์ 
   5) มองหาโอกาสในการพัฒนาธุรกิจอย่างสม่ าเสมอ 
   6) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   7) มีความเป็นผู้น า 
   8) สามารถท างานร่วมกับทีมได้ดีและเด็ดขาดในการท างาน 
  7.2.2.13 ประธานเจ้าหน้าที่ฝุายงานบริหารงานก่อสร้าง 
  คอยคุมการก่อสร้างแต่ละโครงการรวมถึงงบในการก่อสร้างว่าเป็นไปตามแผนที่บริษัท
ได้จัดวางไว้และเสร็จทันเวลาที่บริษัทก าหนดเพ่ือเปิดโครงการให้ลูกค้าได้เข้ามาพักอาศัย 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาโทขึ้นไป สาขาวิศวกรรมโยธา สาขาบริหารการก่อสร้าง 
หรือสาขาที่เกี่ยวข้องในสายงาน 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 30 ปีขึ้นไป 
   3) มีประสบการณ์การท างานในการบริหารการก่อสร้างอย่างน้อย 5 ปี 
   4) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   5) มีความเป็นผู้น า 
   6) สามารถควบคุมรายละเอียดต่าง ๆ ในการก่อสร้างได้อย่างดี 
   7) รายงานการก่อสร้างตลอดเป็นระยะว่าถึงระดับไหนแล้วในการก่อสร้างกับ
คณะกรรมการหรือฝุายที่เกี่ยวข้อง 
   8) มีทักษะในการแก้ไขปัญหาตรงหน้าได้อย่างดีและควบคุมสถานการณ์ได้ 
   9) พูดภาษาอังกฤษและดูแผนงานภาษาอังกฤษได้เป็นอย่างดี 
  7.2.2.14 ประธานเจ้าหน้าที่ฝุายการตลาดและการขาย 
  หน้าที่ท าการตลาดทั้งปัจจุบันและอนาคตรวมถึงน าข้อมูลจากอดีตมาท าแผนการตลาด
ที่ดีที่สุดเพ่ือส่งไปยังฝุายขายได้ท าการตลาดตามแผนที่วางไว้ อีกทั้งยังต้องควบคุมงานให้เป็นไปการ
คาดการณ์การตลาด 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาโทขึ้นไป สาขาการตลาด สาขาเศรษฐศาสตร์ สาขา
บริหารธุรกิจ หรือสาขาท่ีเกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 30 ปีขึ้นไป 
   3) มีประสบการณ์ทางด้านการตลาดและการขายในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์อย่างน้อย 
5 ปี 
   4) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
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   5) มีความเป็นผู้น า 
   6) ควบคุมงานและเสนอทั้งแผนการตลาดและการขายได้อย่างละเอียดเคร่งครัด 
   7) ตรวจสอบรายละเอียดต่าง ๆ ในแผนงานได้อย่างรอบคอบ 
   8) จัดอบรมแผนงานเพ่ือให้คนในฝุายที่เกี่ยวข้องเข้าใจและปฏิบัติตามได้อย่าง
เคร่งครัด 
   9) พูดภาษาอังกฤษได้ดีและคล่องแคล่วเพ่ือการประสานงาน 
   10) มีทักษะในการแก้ไขปัญหาต่าง ๆ ที่เกิดทั้งในบริษัทและช่วงปฏิบัติงานได้อย่าง
รวดเร็วและควบคุมสถานการณ์ได้ดี 
   11) ตามยอดการตลาดและการขายให้เป็นไปตามแผนงานของบริษัทที่ได้จัดเตรียม
ไว้ 
  7.2.2.15 ประธานเจ้าหน้าที่ฝุายการเงิน 
  คอยตรวจและค านวณงบรวมถึงสรุปรายจ่ายภายในบริษัทส่งให้ฝุายที่เกี่ยวข้องเพ่ือดู
สภาพคล่องของบริษัทและดูว่างบ ณ ปัจจุบัน สามารถพัฒนาโครงการไหนออกมาได้อีกบ้าง 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาโทขึ้นไป สาขาเศรษฐศาสตร์ สาขาบัญชี หรือสาขาที่
เกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 30 ปีขึ้นไป 
   3) มีประสบการณ์ด้านควบคุมการเงินในบริษัทอย่างน้อย 5 ปี 
   4) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   5) มีความเป็นผู้น า 
   6) ตัดสินใจเด็ดขาดในกรณีการเงินของบริษัทเข้าสู่ภาวะฉุกเฉิน 
   7) ตรวจสอบและควบคุมรายงานทั้งหมดจากฝุายการเงินเพ่ือส่งไปยังคณะกรรมการ
บริษัทหรือฝุายที่เก่ียวข้อง 
   8) มีความซื่อสัตย์สุจริตในการควบคุมการเงินในบริษัท 
   9) มีทักษะการแก้ปัญหาที่เด็ดขาดเม่ือเกิดปัญหาทางการเงินในบริษัท 
   10) สามารถท างานร่วมกันเป็นทีมกับฝุายที่เกี่ยวข้องได้ดีและดูรายละเอียดอย่าง
ถูกต้อง 
  7.2.2.16 ประธานเจ้าหน้าที่ปฏิบัติการ 
  คอยจัดสรรทรัพยากรให้เกิดประโยชน์สูงสุดตามแนวทางของคณะกรรมบริการและ
ประธานเจ้าหน้าที่บริหารของบริษัทและวางแผนจัดการบุคลากรภายในบริษัทรวมถึงลูกค้าเพ่ือให้
เป็นไปตามความต้องการของบริษัทและถูกต้องตามนโยบายเพื่อพัฒนาต่อยอดบริษัทต่อไปอีกท้ังยัง
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ต้องเป็นแรงบัลดาลใจให้แก่พนักงานในบริษัทอีกด้วยเพื่อการท างานของพนักงานที่มีประสิทธิภาพ
ที่สุดภายในบริษัท 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาโทขึ้นไป สาขาบริหาร หรือสาขาที่เกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 30 ปีขึ้นไป 
   3) มีประสบการณ์ท างานในสายงานด้านการปฏิบัติการอย่างน้อย 4 ปี 
   4) มีความเป็นผู้น า 
   5) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   6) บุคลิกภาพดี รูปร่างสง่างาม 
   7) มีทักษะในการพูดที่ดีเพ่ือเป็นแรงจูงใจแก่พนักงานหรือฝุายที่เกี่ยวข้องในบริษัท
ให้ท างานอย่างมีประสิทธิภาพ 
   8) เข้าใจสภาวะต่าง ๆ ของพนักงานและหาทางแก้ไขเพ่ือให้พนักงานกลับมาท างาน
ได้อย่างมีประสิทธิภาพเป็นปกติตามนโยบายบริษัท 
   9) วางแผนจัดการบุคลการภายในบริษัทเพ่ือให้มีพัฒนาการต่อเนื่องและท างานได้ดี
ขึ้นอย่างมีประสิทธิภาพ 
   10) วางแผนในการรับมือกับลูกค้ามากหน้าหลายตาที่จะเข้ามาซื้อขายกับบริษัท 
   11) จัดสรรทรัพยากรภายในบริษัทได้อย่างดีและละเอียดรอบคอบเพื่อการพัฒนาที่
ดีของบริษัทและคุ้มค่าแก่การจัดการในทรัพยากรนั้น ๆ  
  7.2.2.17 ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายพัฒนาธุรกิจ 
  มีหน้าที่ด าเนินการและช่วยเหลือแก่ประธานฝุายพัฒนาธุรกิจในด้านต่าง ๆ เพ่ือให้การ
ท างานนั้นง่ายขึ้น 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขาเศรษฐศาสตร์ หรือสาขาที่เกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 25 ปีขึ้นไป 
   3) มีประสบการณ์การท างานในสายพัฒนาธุรกิจอย่างน้อย 3 ปี 
   4) ท างานเป็นทีมได้ดี 
   5) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   6)คอยด าเนินงานตามท่ีประธานฝุายพัฒนาได้ให้ค าสั่งมา 
   7) เช็คความเรียบร้อยของงานที่ได้รับมอบหมายว่าปัจจุบันสถานะไปถึงไหนแล้ว 
   8) มีความคิดสร้างสรรค์ในการเสริมไอเดียให้กับประธานฝุายพัฒนาธุรกิจได้ต่อยอด
ได้ในการวางแผนงาน 
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  7.2.2.18 ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายพัฒนาธุรกิจใหม่ 
  มีหน้าที่คอยคิดแนวทางใหม่ ๆ ของธุรกิจเพ่ือเสนอแผนต่อประธานฝุายพัฒนาธุรกิจและ
ยังต้องประสานงานกับผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายพัฒนาธุรกิจให้เห็นชอบร่วมกันเพ่ือเสนอแผน 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขาเศรษฐศาสตร์ หรือสาขาที่เกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 25 ปีขึ้นไป 
   3) มีประสบการณ์การท างานในสายพัฒนาธุรกิจอย่างน้อย 3 ปี 
   4) ท างานเป็นทีมได้ดี 
   5) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   6) ดูการตลาดและคาดการณ์ความเป็นไปได้ของธุรกิจเพ่ือน ามาคิดไอเดียใหม่ ๆ 
เพ่ือเสนอแผนแก่ประธานฝุายพัฒนาธุรกิจ 
   7) คอยประสานงานกับผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายพัฒนาธุรกิจเพ่ือความก้าวหน้า
กับบริษัท 
   8) เช็คความเรียบร้อยของแผนธุรกิจใหม่อย่างละเอียดก่อนจะเสนอแผนเสมอ 
  7.2.2.19 ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
  มีหน้าที่ด าเนินการและช่วยเหลือแก่ประธานฝุายออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์
กิจกรรมในด้านต่าง ๆ เพ่ือให้การท างานนั้นง่ายขึ้นและเช็คความเรียบร้อยของแผนก่อนจะเสนอเป็น
ประจ า 
  คุณสมบัติ 
   1)ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขาการตลาด สาขาวิศวกรรมโยธา หรือสาขา
ที่เก่ียวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 25 ปีขึ้นไป 
   3) มีประสบการณ์การท างานในสายงานอย่างน้อย 3 ปี 
   4) คอยประสานงานกับประธานฝุายออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์เป็นประจ า 
   5) เช็คความเรียบร้อยของแผนก่อนจะเสนองานเสมอ 
   6) มีไอเดียและความคิดสร้างสรรค์ในการช่วยเสนอแก่ประธานเพื่อออกแบบ
โครงการได้อย่างดีเยี่ยมและคุ้มค่า 
   7) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   8) ท างานเป็นทีมได้เป็นอย่างดี 
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  7.2.2.21 ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายออกแบบและตกแต่ง 
  คอยประสานกับผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ในส่วนที่
เมื่อออกแบบโครงการที่จะพัฒนาขึ้นมาแล้วเราควรจะตกแต่งแบบไหนถึงจะเข้าตากับกลุ่มลูกค้ามาก
ที่สุด 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขาการตลาด สาขาวิศวกรรมโยธา หรือ
สาขาที่เก่ียวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 25 ปีขึ้นไป 
   3) มีประสบการณ์การท างานในสายงานอย่างน้อย 3 ปี 
   4) คอยประสานงานกับฝุายผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายออกแบบและพัฒนา
ผลิตภัณฑ์เพ่ือพัฒนาโครงการและตกแต่งให้ดูเรียบ หรู สวยงามเป็นไปตามท่ีบริษัทและตลาดต้องการ 
   5) มีความคิดสร้างสรรค์ในการจะช่วยตกแต่งโครงการที่ก าลังพัฒนาให้ออกมาน่าซื้อ
มากที่สุด 
   6) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   7) ท างานเป็นทีมได้อย่างดี 
   8) ตรวจสอบความเรียบร้อยของแผนการพัฒนาและตกแต่งเสมอร่วมกับผู้ช่วย
กรรมการผู้จัดการฝุายออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์อย่างละเอียดและสม่ าเสมอเพ่ือความถูกต้อง
ก่อนส่งไปยังประธานฝุายออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
  7.2.2.22 ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายบริหารโครงการ 
  มีหน้าที่ด าเนินการและช่วยเหลือแก่ประธานฝุายบริหารงานก่อสร้างเกี่ยวกับกิจกรรมใน
ด้านต่าง ๆ เพ่ือให้การท างานนั้นง่ายขึ้นและเช็คความเรียบร้อยของการลงงานอย่างสม่ าเสมอก่อนจะ
รายงานเป็นประจ า 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาโทขึ้นไป สาขาวิศวกรรมโยธา สาขาบริหารการก่อสร้าง
หรือสาขาที่เกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 25 ปีขึ้นไป 
   3) มีประสบการณ์ท างานในสายอย่างน้อย 3 ปี 
   4) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   5) ท างานเป็นทีมได้ดี 
   6) มีความละเอียดรอบคอบในการเช็ครายละเอียดหน้างานก่อสร้าง 
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   7) ประสานงานกับประธานฝุายบริหารการก่อสร้างอย่างสม่ าเสมอเพ่ือรายงานว่า
โครงการตอนนี้เสร็จไปกี่เปอร์เซ็นต์แล้ว 
   8) ควบคุมการก่อสร้างให้ทันเวลาตามความต้องการของลูกค้าและแบบแผน
ทางการตลาดที่บริษัทได้ก าหนดนโยบายไว้ 
   9) สามารถแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างดีเมื่อเกิดปัญหาขึ้น ณ หน้างาน 
   10) มีความอดทนในควบคุมงานก่อสร้างให้เป็นไปได้ดีตามตัวแผนที่บริษัทได้
ก าหนดไว้ 
  7.2.2.23 ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายพัฒนาธุรกิจกลุ่มภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
  มีหน้าที่คอยตรวจสอบพ้ืนที่ภายในภาคตะวันออกเฉียงเหนือเพ่ือเสนอไปยังประธานฝุาย
บริหารการก่อสร้างและประธานผู้พัฒนาธุรกิจและประธานฝุายออกแบบได้ท าแผนเพ่ือพัฒนา
โครงการและธุรกิจใหม่ ๆ เพ่ือการเติบโของบริษัท 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาโทขึ้นไป สาขาเศรษฐศาสตร์ หรือสาขาอ่ืน ๆ ที่
เกีย่วข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 25 ปีขึ้นไป 
   3) มีประสบการณ์ในสายงานอย่างน้อย 3 ปี 
   4) มีบุคลิกภาพที่ดี มีรูปร่างที่สง่างาม 
   5) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   6) ท างานร่วมกันเป็นทีมได้ 
   7) มีทักษะในการเจรจาต่อเจ้าของพ้ืนที่เพ่ือตกลงการซื้อขายและน าไปเสนอแก่
ประธานฝุายที่เก่ียวข้องเพ่ือท าแผนเสนอคณะกรรมการในการลงทุนก่อสร้างธุรกิจหรือโครงการใหม ่ๆ 
   8) ท ารายงานในแต่ละพ้ืนที่ ที่ลงส ารวจส่งประธานฝุายที่เก่ียวข้องอยู่เสมอ 
   9) มีทักษะที่เด็ดขาดในการตัดสินใจและแก้ปัญหาเฉพาะหน้าในหน้างานที่ลงพ้ืนที่ 
  7.2.2.24 ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายการขายและการตลาด 
  มีหน้าที่รวบรวมข้อมูลการตลาดและข้อมูลการขายเพ่ือรายงานไปที่ประธานฝุาย
การตลาดและการขายอีกท้ังยังต้องมีการเสนอแผนต่าง ๆ เพ่ือให้การตลาดและการขายของบริษัท
เป็นไปตามเปูาอีกด้วย 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขาเศรษฐศาสตร์ สาขาการตลาด สาขา
บริหารธุรกิจ หรือสาขาอ่ืน ๆ ที่เก่ียวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 25 ปีขึ้นไป 
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   3) มีประสบการณ์ในสายงานการตลาดและการขายอย่างน้อย 3 ปี 
   4) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   5) ตรวจเช็คแผนการตลาดและการขายได้อย่างละเอียดว่าภาคปฏิบัติถึงข้ันไหนแล้ว
เพ่ือรายงานประธานฝุายการตลาดและฝุายขาย 
   6) ท างานเป็นทีมได้ 
   7) รวบรวมข้อมูลการตลาดและการขายเพ่ือรายงานสม่ าเสมอ 
   8) สามารถลงหน้างานได้เพ่ือตรวจเช็คความพร้อมของทีมและแผนต่าง ๆ ที่บริษัท
ได้วางนโยบายไว้ว่าเป็นไปตามเปูา 
   9) สามารถดูการยอดต้นทุนและการเงินรวมถึงปัจจัยภายนอกต่าง ๆ มาคิดไอเดีย
ท าแผนการตลาดได้ตรงจุดที่สุด 
   10) สามารถคุ้มยอดขายที่บริษัทมอบหมายให้ได้ 
  7.2.2.25 ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายการตลาด 
  มีหน้ามุ่งเน้นไปที่การตลาดและท าแผนเพ่ือประสานงานกับผู้จัดการฝุายการตลาดและ
การขายให้สามารถน าเสนอประธานฝุายการตลาดและฝุายขายได้เพ่ืออนุมัติแผนการที่ได้จัดเตรียมไว้
และปฏิบัติตามนโยบายบริษัท 
  คุณสมบัติ 
   1) ระกับการศึกษาปริญญาโทขึ้นไป สาขาเศรษฐศาสตร์ สาขาการตลาด หรือสาขา
ที่เก่ียวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 25 ปีขึ้นไป 
   3) มีประสบการณ์ทางด้านการตลาดอย่างน้อย 3 ปี 
   4) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   5) สามารถรวบรวมข้อมูลการตลาดเพ่ือมาท าแผนและประสานงานกับผู้จัดการฝุาย
การตลาดและการขายได้ก่อนจะเสนอประธานฝุายการตลาดและการขาย 
   6) มีไอเดียในการคิดแผนการตลาดตามสถานการณ์ปัจจุบันเพ่ือให้เข้ากับนโยบาย
บริษัทและสามารถท าเปูาหมายตามที่ได้รับมอบหมายไว้ได้ 
   7) ท างานเป็นทีมได้ดี 
   8) รอบคอบ เช็ครายละเอียดต่าง ๆ ก่อนจะท าแผนเสมอ 
  7.2.2.26 ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายลูกค้าสัมพันธ์ 
  มีหน้าที่รับหน้างานเกี่ยวกับลูกค้าทั้งใหม่และเก่าอีกท้ังยังต้องคอยบอกข่าวสารและ
วางแผนเพื่อให้ลูกค้านั้นเข้ามาร่วมกิจกรรมหรือปิดการขายเพ่ือให้เป็นไปตามนโยบายของบริษัทท่ี
ก าหนดไว้ 
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  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขาการตลาด สาขามนุษยศาสตร์และ
สังคมศาสตร์ หรือสาขาอ่ืน ๆ ที่เก่ียวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 24 ปีขึ้นไป 
   3) มีประสบการณ์ในสายงานอย่างน้อย 3 ปี 
   4) บุคลิกภาพดี รูปร่างสง่างาม 
   5) มีไอเดียที่สามารถสร้างแผนการสร้างประสบการณ์ใหม่ ๆ ให้ลูกค้าประทับใจได้ 
   6) มองอารมณ์ของคนออกและสามารถดึงความสนใจของลูกค้าให้มาอยู่ที่ตัวเองได้ 
   7) สามารถเจาะจงกลุ่มลูกค้าตามแผนการตลาดและขยายฐานลูกค้าให้กับบริษัทได้ 
   8) สามารถเก็บรายละเอียดของลูกค้าในด้านต่าง ๆ ได้เพ่ือน ามาท าแผนการเพ่ือจะ
ขยายฐานลูกค้าต่อไป 
   9) คอยท ารายงานส่งไปยังประธานฝุายการตลาดและการขายเพื่อบอกจ านวนของ
ลูกค้าในแต่ละอาทิตย์แต่ละเดือนที่เข้ามาร่วมกับโครงการเพ่ือให้ประธานได้ประสานงานพัฒนา
แผนการตลาดต่อไป 
  7.2.2.27 ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายการบัญชี 
  คอยเก็บข้อมูลและรวบรวมบัญชีในบริษัทเพ่ือขยายผลส่งไปยังประธานฝุายงานการเงิน
และควบคุมให้ตรงกับค าสั่งที่บริษัทต้องการในเวลานั้น ๆ อีกท้ังยังคงต้องคอยท ารายงานเรื่องภาษี
และอ่ืน ๆ ให้ตรงกันอีกด้วย 
  คุณสมบัติ  
   1) ระดับการศึกษาปริญญาโทขึ้นไป สาขาบัญชี สาขาเศรษฐศาสตร์ หรือสาขาที่
เกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 27 ปีขึ้นไป 
   3) มีประสบการณ์ในด้านบัญชีอย่างน้อย 3 ปี 
   4) สามารถจัดการรายละเอียดบัญชีต่าง ๆ ในบริษัทได้อย่างครบถ้วนและรวบรวม
เพ่ือรายงานแก่ประธานฝุายการเงิน 
   5) เช็ครายละเอียดของบัญชีที่ทีมส่งมาให้อย่าสม่ าเสมอเพ่ือหาข้อผิดพลาดและ
แก้ไขในทันที 
   6) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   7) ท างานเป็นทีมได้ดี 
   8) เมื่อเกิดปัญหาเฉพาะหน้าในด้านบัญชีเกิดข้ึนต้องสามารถแก้ปัญหาได้ในทันที
เพ่ือปูองกันปัญหาที่ส่งผลต่อเนื่องไปยังด้านอ่ืน ๆ 
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   9) ต้องรับรู้จ านวนรายการเงินและต้นทุนการเข้าออกในบริษัทเพ่ือท ารายงานส่งอยู่
เสมอ 
  7.2.2.28 ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายการเงิน 
  มีหน้าที่จัดการและควบคุมเรื่องการเงินของบริษัทและท ารายงานส่งไปยังฝุายบัญชี
เพ่ือให้ฝุายบัญชีส่งรายงานไปยังประธานฝุายการเงินเซ็นอนุมัติในด้านต่าง ๆ ที่จะน าเงินออกมาใช้
และท ารายการรายได้ของบริษัทเพ่ือรายงานเช่นกันอีกท้ังยังต้องรอบคอบและมีความซื่อสัตย์ต่อ
บริษัทเพ่ือความก้าวหน้าของบริษัท 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาโทขึ้นไป สาขาบัญชี สาขาเศรษฐศาสตร์ หรือสาขาที่
เกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 27 ปีขึ้นไป 
   3) มีประสบการณ์ด้านการเงินอย่างน้อย 3 ปี 
   4) มารถจัดการและควบคุมรายละเอียดต่าง ๆ ทางด้านการเงินของบริษัทได้เป็น
อย่างดีเพ่ือท ารายงานส่งฝุายบัญชี 
   5) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   6) ท างานเป็นทีมได้ดี 
   7) ซื่อสัตย์ สุจริต  
   8) ต้องรับรู้เงินที่เข้าออกและต้นทุนรายรับรายจ่ายของบริษัททั้งหมดเพ่ือท า
รายงานส่งสม่ าเสมอ 
   9) สามารถแก้ปัญหาเฉพาะหน้าด้านการเงินได้เป็นอย่างดีเมื่อเกิดขึ้นเพ่ือไม่ให้ส่งผล
กระทบต่อฝุายต่าง ๆ ในบริษัท 
  7.2.2.29 ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการส านักบริหาร 
  มีหน้าที่คอยบริหารทรัพยากรของบริษัทตามแผนของประธานฝุายปฏิบัติการที่ได้วางไว้
และคอยรายงานกับประธานอย่างสม่ าเสมอในทรัพยากรที่เรามี 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขาการตลาด สาขาบริหาร หรือสาขาท่ี
เกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 25 ปีขึ้นไป 
   3) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   4) มีทักษะการตัดสินใจที่เด็ดขาดในการบริหาร 
   5) มีประสบการณ์ในสายงานบริหารอย่างน้อย 3 ปี 
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   6) ท างานเป็นทีมได้ดี 
   7) ท ารายงานส่งไปยังประธานฝุายปฏิบัติการอยู่สม่ าเสมอเพ่ือรายงานถึงทรัพยากร
ที่มีอยู่หรือทรัพยากรตัวไหนขาดบ้างเพ่ือท าเรื่องไปถึงบริษัท 
  7.2.2.30 ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายเทคโนโลยีสารสนเทศ 
  มีหน้าที่คอยจัดการเกี่ยวกับระบบทั้งหมดภายในบริษัทและหาแนวทางพัฒนาระบบของ
บริษัทรวมถึงเทคโนโลยีในบริษัทให้เติบโตและตรงตามนโยบายบริษัทอย่างมั่นคงมากข้ึน 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาโทขึ้นไป สาขาวิทยาการคอมพิวเตอร์ สาขาวิศวกรรม
คอมพิวเตอร์ หรือสาขาที่เกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 26 ปีขึ้นไป 
   3) มีประสบการณ์ในสายงานอย่างน้อย 4 ปีขึ้นไป 
   4) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   5) ท างานเป็นทีมได้ดี 
   6) สามารถพัฒนาระบบต่าง ๆ ขอบริษัทและมีไอเดียในการพัฒนาระบบได้อย่างที่
นโยบายบริษัทก าหนดไว้เพ่ือความก้าวหน้าของบริษัท 
   7) สามารถดูแลระบบได้อย่างละเอียดรอบคอบ 
   8) สามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ดีเมื่อเกิดปัญหาในระบบโดยส่งผลกระทบต่อ
การท างานในช่วงเวลาที่ระบบเกิดข้อผิดพลาดให้น้อยที่สุด 
   9) คอยรายงานสถานะของระบบต่าง ๆ ในบริษัทแก่ประธานฝุายปฏิบัตกิารอย่าง
สม่ าเสมอเพ่ือดูแนวทางการพัฒนาและส่วนที่ต้องแก้ไขในอนาคตที่จะสร้างแผนพัฒนาระบบขึ้นมา 
  7.2.2.31 ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายทรัพยากรบุคคล 
  มีหน้าคอยสรรหาและพัฒนาบุคลากรให้กับบริษัทเพ่ือการท างานที่มีประสิทธิภาพและ
สรรหาบุคลากรที่จะมาช่วยพัฒนาบริษัทให้ไปยังอนาคตท่ีวางแผนไว้ได้ 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรี สาขามนุษย์ศาสตร์ หรือสาขาที่เก่ียวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 25 ปีขึ้นไป 
   3) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   4) มีทักษะในการดูบุคลากรออกว่าควรพัฒนาบุคลากรของเราแต่ละคนไปในทิศทาง
ไหนเพื่อที่จะสามารถพัฒนาบุคลากรเหล่านั้นไปให้ถึงขีดสุด 
   5) สามารถสัมภาษณ์และสรหาบคุลากรที่มีคุณภาพเข้ามาท างานในบริษัทได้อย่าง
ละเอียดเพ่ือความก้าวหน้าตามนโยบายของบริษัท 
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   6) สามารถท างานเป็นทีมได้ 
   7) จัดการอบรมพนักงานในทุกๆสัปดาห์เพื่อการท างานที่ก้าวหน้าและละลาย
พฤติกรรมที่ไม่ดีออกให้สามารถท างานได้อย่างมีประสิทธิภาพในการพัฒนาบริษัท 
  7.2.2.32 ฝุายพัฒนาธุรกิจ 
  มีหน้าที่ในการค้นคว้าหาข้อมูลทั้งการตลาดและความนิยมและพฤติกรรมของกลุ่มลูกค้า 
ณ เวลานั้นตามที่บริษัทก าหนดเพ่ือมาท าแผนพัฒนาธุรกิจและโครงการในอนาคต 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขาการตลาด สาขาบริหาร หรือสาขาท่ี
เกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 22 ปีขึ้นไป (ยินดีรับเด็กจบใหม่) 
   3) สามารถท างานที่ได้รับมอบหมายได้อย่างละเอียดและรอบคอบตรงต่อเวลาเสมอ 
   4) มีไอเดียที่ดีในการพัฒนาธุรกิจให้กับบริษัท 
   5) มองการตลาดและความนิยม ณ เวลานั้น ๆ ออกเพ่ือน ามาท าแผนพัฒนาธุรกิจ 
   6) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   7) ท างานเป็นทีมได้ดี 
  7.2.2.33 ฝุายร่วมธุรกิจ 
  มีหน้าที่คล้ายคลึงกับฝุายพัฒนาธุรกิจแต่ต้องดูปัจจัยหลายๆอย่างเพ่ือมีข้อโต้แย้งและ
สามารถประสานกับฝุายพัฒนาธุรกิจได้เพ่ือหาจุดลงตัวในการท าแผนต่าง ๆ 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขาการบริหาร สาขาการตลาด หรือสาขาที่
เกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 22 ปีขึ้นไป (ยินดีรับเด็กจบใหม่) 
   3) สามารถท างานที่ได้รับมอบหมายได้อย่างละเอียดรอบคอบและตรงต่อเวลาเสมอ 
   4) สามารถหาข้อผิดพลาดและหาจุดที่ลงตัวที่จะพัฒนาไปพร้อมกับฝุายพัฒนาธุรกิจ
ได้ 
   5) มองการตลาดและความนิยม ณ เวลานั้น ๆ ออกเพ่ือช่วยกันท าแผนพัฒนาธุรกิจ 
   6) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   7) ท างานเป็นทีมได้ 
  7.2.2.34 ฝุายวิจัย 
  มีหน้าที่วิเคราะห์การตลาดและปัจจัยหลาย ๆ อย่าง ณ เวลานั้น ๆ เพ่ือส่งไปยังฝุาย
พัฒนาธุรกิจและฝุายร่วมธุรกิจเพื่อให้ท าแผนพัฒนาธุรกิจในอนาคตได้ 
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  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขาการตลาด สาขาเศรษฐศาสตร์ หรือสาขา
ที่เก่ียวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 22 ปีขึ้นไป (ยินดีรับเด็กจบใหม่) 
   3) สามารถท างานที่ได้รับมอบหมายได้อย่างละเอียดรอบคอบและตรงต่อเวลาเสมอ 
   4) สามารถวิเคราะห์ปัจจัยต่าง ๆ ในการพัฒนาธุรกิจได้อย่างถี่ถ้วน 
   5) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   6) ท างานเป็นทีมได้ 
  มีหน้าที่วิเคราะห์รูปแบบของโครงการให้เหมาะกับการตลาดและเก็บข้อมูลในส่วนที่
ผิดพลาดมาพัฒนาโครงการให้ดียิ่งขึ้นและเหมาะกับสถานที่ ณ จุดนั้นอีกทั้งยังต้องเข้ากับการตลาด
ตามนโยบายบริษัทอีกด้วย 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขาวิศวกรรมโยธา หรือสาขาท่ีเกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 22 ปีขึ้นไป (ยินดีรับเด็กจบใหม่) 
   3) สามารถท างานที่ได้รอบมอบหมายได้อย่างละเอียดรอบคอบและตรงต่อเวลา
เสมอ 
   4) สามารถวิเคราะห์ผลิตภัณฑ์ในจุดที่ยังผิดพลาดและน ามาพัฒนาเพื่อไปต่อยอด
ให้กับบริษัทได้ 
   5) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   6) ท างานเป็นทีมได้ 
   7) รายงานในส่วนการวิเคราะห์และแผนการพัฒนาเพ่ิมเติมให้กับประธานฝุาย
ออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์อย่างสม่ าเสมอ เพ่ือเป็นตัวเลือกในการช่วยตัดสินใจว่าโครงการ
สามารถไปในทิศทางไหนได้อีกบ้างตามนโยบายบริษัท 
  7.2.2.36 ส่วนพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
  สามารถออกแบบและพัฒนาโครงการของบริษัทได้ตามนโยบายของบริษัทที่ก าหนดอีก
ทั้งยังต้องประสานงานกับส่วนงานฝุายวิเคราะห์และพัฒนาเพ่ือหาจุดที่ลงตัวของการพัฒนาที่จะเข้า
ตลาดในอนาคต 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขาวิศวกรรมโยธา หรือสาขาท่ีเกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 22 ปี ขึ้นไป (ยินดีรับเด็กจบใหม่) 
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   3) สามารถท างานที่ได้รอบมอบหมายได้อย่างละเอียดและรอบคอบตรงต่อเวลา
สม่ าเสมอ 
   4) มีความคิดและไอเดียในการพัฒนาโครงการนั้น ๆ ให้เป็นไปตามนโยบายบริษัท
และเข้าตาการตลาดของบริษัทเพ่ือต่อยอดในอนาคตได้ 
   5) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   6) ท างานเป็นทีมได้ดี 
  7.2.2.37 ส่วนออกแบบโครงการงานสถาปัตยกรรม 
  หน้าที่ออกแบบโรงสร้างโครงสร้างภายนอกโครงการของคอนโดมิเนียมให้ตรงตาม
นโยบายบริษัทและมีจุดเด่นเป็นเอกลักษณ์ของตนเอง 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขาสถาปัตยกรรม หรือสาขาที่เกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 22 ปีขึ้นไป (ยินดีรับเด็กจบใหม่) 
   3 มีความคิดและไอเดียในการออกแบบโครงการให้ตรงตามความต้องการของบริษัท
และตรงตามความต้องการของกลุ่มตลาดในเปูาหมายได้ 
   4) สามารถดูการตลาดในเวลานั้นเอาพัฒนาและออกแบบโครงการได้ 
   5) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   6) ท างานเป็นทีมได้ดี 
   7) มีความขยันและอดทน ตรงต่อเวลา 
   8) มีความละเอียดรอบคอบในการท างาน 
  7.2.2.38 ส่วนออกแบบโครงการงานออกแบบภายใน 
  คุณสมบัติ 
   1)ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขาสถาปัตยกรรมภายใน หรือสาขาที่
เกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 22 ปีขึ้นไป (ยินดีต้อนรับเด็กจบใหม่) 
   3) มีความคิดและไอเดียในการออกแบบภายในโครงการให้ตรงตามความต้องการ
ของบริษัทและตรงตามความต้องการของกลุ่มตลาดในเปูาหมายได้ 
   4) สามารถออกแบบภายในโครงการให้ตรงกับการออกแบบภายนอกโครงการได้
อย่างลงตัวและตรงความต้องการของตลาด 
   5) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   6) ท างานเป็นทีมได้ดี 
   7) มีความขยันและอดทน ตรงต่อเวลา 
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   8) มีความละเอียดรอบคอบในการท างาน 
  7.2.2.39 ส่วนออกแบบโครงการงานภูมิสถาปัตยกรรม 
  ออกแบบและควบคุมพ้ืนที่ทั้งภายนอกและภายในโครงการให้เหมาะสมกับการอยู่อาศัย
และดูเรียบหรูในการพักอาศัย 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขาภูมิสถาปัตยกรรม หรือสาขาที่เกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 22 ปีขึ้นไป (ยินดีต้อนรับเด็กจบใหม่) 
   3) สามารถวิเคราะห์ภูมิศาสตร์ ณ พื้นท่ีในการออกแบบโครงการและพัฒนาพ้ืนที่
ส่วนนั้นให้ตรงกับส่วนการออกแบบภายนอกและภายในให้ต่อยอดกันและกันได้ 
   4) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   5) ท างานเป็นทีมได้ดี 
   6) มีความขยันและอดทน ตรงต่อเวลา 
   7) มีความละเอียดรอบคอบในการท างาน 
  7.2.2.40 ฝุายภูมิสถาปนิกส่วนควบคุม EIA 
  มีหน้าคอยควบคุมมาตรฐานและความปลอดภัยของโครงการว่าสามารถเข้าอยู่และใช้
งานได้จริง 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรี สาขาสิ่งแวดล้อม หรือสาขาที่เก่ียวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 22 ปีขึ้นไป (ยินดีต้อนรับเด็กจบใหม่) 
   3) สามารถวิเคราะห์รายละเอียดและถูมิศาสตร์ทั้งภายนอกและภายในโครงการให้
เหมาะแก่การเข้าอยู่อาศัยตามมาตรฐานได้ 
   4) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   5) ท างานเป็นทีมได้ 
   6) มีความขยันและอดทน ตรงต่อเวลา 
   7) มีความละเอียดรอบคอบในการท างาน 
  7.2.2.41 ฝุายควบคุมค่าใช้จ่าย 
  มีหน้าที่ควบคุมค่าใช้จ่ายของบริษัทให้เหมาะสมและใช้ประโยชน์ได้สูงที่สุด 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรี สาขาเศรษฐศาสตร์ สาขาบัญชี หรือสาขาท่ีเกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 22 ปีขึ้นไป (ยินดีต้อนรับเด็กจบใหม่) 
   3) สามารถวิเคราะห์และควบคุมค่าใช้จ่ายในบริษัทให้เหมาะสม 
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   4) ท าบัญชีรายงานแก่ประธานฝุายบริหารงานก่อสร้างเพ่ือให้ควบคุมการใช้จ่ายเงิน
ได้อย่างเหมาะสม 
   5) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   6) ท างานเป็นทีมได้ 
   7) มีความขยันและอดทน ตรงต่อเวลา 
   8) มีความละเอียดรอบคอบในการท างาน 
  7.2.2.42 ฝุายบริหารโครงการ 
  มีหน้าที่บริหารโครงการให้เป็นไปตามระเบียบของบริษัทและควบคุมสถานการณ์ต่าง ๆ 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขาบริหาร หรือสาขาที่เก่ียวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 22 ปีขึ้นไป (ยินดีต้อนรับเด็กจบใหม่) 
   3) บริหารส่วนต่าง ๆ ภายในโครงการ 
   4) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   5) ท างานเป็นทีมได้ 
   6) มีความเป็นผู้น า 
   7) ตรวจสอบรายละเอียดงานได้อย่างรอบคอบ 
   8) ท ารายงานส่งให้แก่ประธานฝุายที่เก่ียวข้องเสมอว่าการบริหารมีสถานะเป็น
อย่างไรบ้าง 
  7.2.2.41 ฝุายควบคุมคุณภาพและส่งมอบ 
  มีหน้าตรวจเช็คสภาพห้องและคุณภาพภายในห้องก่อนส่งมอบให้กับลูกค้าหลังซื้อขาย 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขาสถาปัตยกรรม หรือสาขาที่เกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 22 ปีขึ้นไป (ยินดีต้อนรับเด็กจบใหม่) 
   3) มีความละเอียดในการตรวจเช็คสภาพห้อง 
   4) มีทักษะการพูดคุยกับลูกค้าเพ่ือรักษาลูกค้าและกลับมาซื้อซ้ าในโครงการหน้า 
   5) บุคลิกภาพดี รูปร่างสง่างาม 
   6) ด าเนินเอกสารก่อนที่จะส่งมอบให้ลูกค้า 
   7) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   8) สามารถท างานเป็นทีมได้ดี 
   9) ขยนัอดทนและตรงต่อเวลา 
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  7.2.2.42 ฝุายบริการหลังการขาย 
  มีหน้าที่ส าหรับบริการลูกค้าหลังการขายช่วยแก้ปัญหาภายในห้องขอลูกค้าหรือธุระ 
ต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นภายในโครงการ 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขามนุษย์ศาสตร์ สาขากาตลาด หรือสาขาที่
เกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 22 ปีขึ้นไป (ยินดีต้อนรับเด็กจบใหม่) 
   3) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   4) บุคลิกภาพดี รูปร่างสง่างาม 
   5) มีทักษะในการพูดคุยกับลูกค้าและสามารถควบคุมอารมณ์ของตนเองได้เพ่ือ
รักษาลูกค้าในระยะยาว 
   6) สามารถแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้ดีเม่ือเกิดปัญหาขึ้น 
   7) ท างานเป็นทีมได้ดี 
   8) ขยันอดทนและตรงต่อเวลา 
  7.2.2.43 ฝุายธุรกิจคอนโด 
  มีหน้าที่หาไอเดียต่าง ๆ มาพัฒนาโครงการต่อไปภายในพ้ืนที่ที่ตรงตามการตลาดของ
นโยบายภายในบริษัท 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขาสถาปัตยกรรม หรือสาขาที่เดี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 22 ปีขึ้นไป (ยินดีต้อนรับเด็กจบใหม่) 
   3) มีไอเดียในการเสนอแผนพัฒนาโครงการตามความต้องการของตลาดและตรง
ตามนโยบายของบริษัท 
   4) ตรวจสอบคู่แข่งและน ามาพัฒนาโครงการต่อๆไปที่จะวางแผนสร้างในแต่ละไตร
มาสของบริษัท 
   5) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   6) ท างานเป็นทีมได้ดี 
   7) ขยันอดทนและตรงต่อเวลา 
  7.2.2.44 ฝุายขาย 
  มีหน้าที่ท าแผนการขายให้ตรงกับแผนการตลาดของบริษัทและสามารถปิดยอดขายได้
ตรงตามความต้องการขอบริษัทในระยะเวลาที่ก าหนดอีกท้ังยังต้องมีไอเดียในการขายเพ่ือสร้างความ
สนใจและสร้างความเป็นแบรนด์ให้เป็นที่รู้จักมากขึ้น 
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  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขาใดก็ได้ 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 22 ปีขึ้นไป (ยินดีต้อนรับเด็กจบใหม่) 
   3) บุคลิกภาพดี รูปร่างสง่างาม 
   4) มีการควบคุมอารมณ์ท่ีดีเมื่อต้องพบปะกับลูกค้าหลากหลายประเภท 
   5) ทัศนคติดีในการขายและสามารถแนะน าลูกค้าได้ 
   6) มีไอเดียการท าคอนเทนต์ต่าง ๆ เพ่ือสร้างยอดขายและเพ่ิมชื่อเสียงให้กับบริษัท 
   7) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   8) ท างานเป็นทีมได้ดี 
   9) มีทักษะในการพูดคุยกับลูกค้าท่ีดีเพ่ือที่จะสามรถปิดการขายได้ 
   10) ขยันอดทนและตรงต่อเวลา 
   11) สามารถปิดยอดขายได้ตรงตามเวลาที่บริษัทได้ก าหนด 
  7.2.2.45 ฝุายการตลาด 
  มีหน้าที่ส ารวจตลาดและค่าความนิยมของกลุ่มเปูาหมายที่เราก าหนดไว้ในเวลานั้นเพ่ือ
มาสร้างแผนการ การตลาด ที่สามารถเข้าถึงกลุ่มเปูาหมายได้มากขึ้นและยังเป็นส่วนที่จะช่วย พัฒนา
โครงการต่อๆไปในอนาคต 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขาการตลาด หรือสาขาท่ีเกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 22 ปีขึ้นไป (ยินดีต้อนรับเด็กจบใหม่) 
   3) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   4) สามารถท างานเป็นทีมได้ดี 
   5) สามารถวิจัยและวิเคราะห์การตลาดในเวลานั้น ๆ เพ่ือเจาะกลุ่มเปูาหมายตามที่
บริษัทต้องการได้อย่างละเอียดเพ่ือมาพัฒนาแผนการตลาด 
   6) มีการออกพ้ืนที่หน้างานเพ่ือส ารวจการตลาด 
   7) ท างานร่วมกับฝุายขายเพ่ือให้ฝุายขายท าแผนการตลาดไปต่อยอดให้กับบริษัทได้ 
   8) ท ารายการตลาดเสนอแก่ประธานฝุายที่เกี่ยวข้องเพ่ือให้ประธานฝุายที่เก่ียวข้อง
สามารถน าไปต่อยอดในโครงการต่อ ๆ ไปหรือการเปิดขายโครงการในครั้งต่อไปได้ตามนโยบายบริษัท 
   9) มีความขยันและอดทนตรงต่อเวลา 
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  7.2.2.46 ฝุายการตลาดองค์กร 
  มีหน้าที่ในการส ารวจการตลาดและแนวโน้มต่าง ๆ ที่จะสามารถน ามาท าแผนการตลาด
เพ่ือให้สอดคล้องกับนโยบายของบริษัทและองค์กรภายในเพ่ือพัฒนาโครงสร้างที่จะมาช่วยพัฒนาและ
สร้างรายได้ให้กับบริษัทในอนาคต 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขาการตลาด หรือ สาขาท่ีเกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 22 ปีขึ้นไป (ยินดีรับเด็กจบใหม่) 
   3) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   4) สามารถท างานเป็นทีมได้ดี 
   5) สามารถวิจัยและวิเคราะห์การตลาดในเวลานั้น ๆ เพ่ือน ามาพัฒนาการตลาดใน
องค์กรให้สอดคล้องกับนโยบายบริษัทอย่างละเอียดเพ่ือพัฒนาแผนการตลาดในอนาคต 
   6) มีการออกพ้ืนที่หน้างานเพ่ือส ารวจการตลาด 
  7.2.2.47 ฝุายบริการลูกค้าสัมพันธ์ 
  มีหน้าคอยประสานงานกับลูกค้าและให้บริการตามความเหมาะสมในเวลานั้น ๆ ตามท่ี
ลูกค้าต้องการเพ่ือรักษาลูกค้าเก่าให้คงอยู่ต่อไปและท าให้ลูกค้าหน้าใหม่นั้นประทับใจในการให้บริการ
ของบริษัท 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป ทุกสาขา 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 22 ปีขึ้นไป (ยินดีต้อนรับเด็กจบใหม่) 
   3) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี ใจเย็นและสุภาพเรียบร้อยรักในการบริการ 
   4) สามารถท างานเป็นทีมได้ดี 
   5) บุคลิกภาพดี รูปร่างสง่างาม 
   6) ทัศนคติในการท างานที่ดีและก้าวหน้าพัฒนาอยู่ตลอดเวลา 
   7) มีไหวพริบในการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ดี 
   8) มีทักษะทางคอมพิวเตอร์ 
  7.2.2.48 ฝุายนิติกรรมและโอนกรรมสิทธิ์ 
  มีหน้าที่ในการตรวจสอบความเรียบร้อยของสัญญาการเข่าซื้อของลูกค้าและโอน
กรรมสิทธิ์การถือครองสินทรัพย์อย่างถูกต้องตามกฎหมาย 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขานิติศาสตร์ หรือสาขาท่ีเกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 22 ปีขึ้นไป (ยินดีต้อนรับเด็กจบใหม่) 
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   3) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี  
   4) มีทัศนคติท่ีดี 
   5) ตรวจสอบรายละเอียดและจัดท าเอกสารโอนกรรมสิทธิ์ถือครองสินทรัพย์ได้อย่าง
ถูกต้อง 
   6) เมื่อเกิดข้อผิดพลาดทางเอกสารสามารถแก้ปัญหาได้อย่างทันที 
  7.2.2.49 ฝุายบัญชี 
  มีหน้าที่ในการตรวจสอบและจัดท ารายงานบัญชีภายในบริษัททั้งหมดและรายงานไปยัง
ฝุายที่เก่ียวข้องเพื่อให้ทราบข้อมูลฐานะการเงินและงบประมาณที่จะสามารถน ามาพัฒนาบริษัทใน
อนาคตได้ 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขาบัญชี หรือสาขาท่ีเกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 22 ปีขึ้นไป (ยินดีต้อนรับเด็กจบใหม่) 
   3) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   4) มีทัศนคติท่ีดี ขยันอดทน ท างานเป็นทีมได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
   5) มีความรอบคอบและเจาะจงรายละเอียดได้อย่างถูกต้องในการท าบัญชีแต่ละ
ส่วนเพื่อส่งรายงานไปยังฝุายที่เก่ียวข้อง 
   6) มีเกิดปัญหาหรือข้อผิดพลาดในการท าบัญชีสามารถแก้ไขและจัดการได้ในทันที 
   7) สามารถออกเอกสารในการให้เงินเดือน ค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ในบริษัทและอ่ืน ๆ ได้
อย่างถูกต้องและรอบคอบ 
  7.2.2.50 ฝุายการเงิน 
  มีหน้าที่ในการควบคุมและรายงานผลต่าง ๆ ของการเงินภายในบริษัทเพ่ือให้เป็นไปตาม
เปูาหมายและนโยบายของบริษัทที่ได้ก าหนดไว้ในแต่ละไตรมาสของบริษัท 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขาการเงิน หรือสาขาอ่ืน ๆ ที่เก่ียวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 22 ปีขึ้นไป (ยินดีต้อนรับเด็กจบใหม่) 
   3) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี ท างานเป็นทีมได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
   4) ทัศนคติท่ีดี ขยันอดทน 
   5) รับเงินและจัดสรรงบประมาณรายจ่ายในบริษัททุกประเภทโดยมีการตรวจสอบ
อย่างละเอียดรอบคอบทุกครั้งในการออกบิลแต่ละรอบ 
   6) จัดท ารายงานการเงินของบริษัทในทุก ๆ วันตามนโยบายบริษัทที่ก าหนดไว้ใน
การท ารายงาน 
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   7) เมื่อเกิดข้อผิดพลาดในการจ่ายเงินหรือรับเงินผู้ท าหน้าที่ต้องมีความรับผิดชอบใน
การท าให้ถูกต้องตามกฎระเบียบบริษัทและแก้ไขปัญหา ณ เวลานั้น ๆ ได้ในทันที 
  7.2.2.51 ฝุายควบคุมงบประมาณ 
  คอยประสานงานกับฝุายการเงินและฝุายบัญชีเพ่ือตรวจสอบงบประมาณในบริษัทไม่
เกิดการบานปลายและท ารายงานส่งไปยังฝุายที่เกี่ยวข้องเพ่ือประเมินสถานการณ์ในการท ากิจกรรม
ต่าง ๆ ภายในบริษัทตามก าลังงบประมาณท่ีมีอยู่ ณ ปัจจุบันให้เกิดประโยชน์สูงสุด 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกปริญญาตรีขึ้นไป สาขาการเงิน สาขาบัญชี สาขาการตลาด หรือ
สาขาอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 22 ปีขึ้นไป (ยินดีต้อนรับเด็กจบใหม่) 
   3) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี ท างานเป็นทีมได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
   4) ทัศนคติท่ีดี ขยันและอดทน 
   5) จัดท าแผนงบประมาณและเสนอแผนการขอเบิกงบประมาณต่าง ๆ ภายใน
บริษัทเพ่ือท ากิจกรรมหรือกรเปิดโครงการใหม่ ๆ ในอนาคตตามท่ีบริษัทก าหนดได้อย่างละเอียด
รอบคอบและถูกต้องตามนโยบายบริษัท 
   6) บริหารทรัพยากรบริษัทให้มีประสิทธิภาพสูงสุด 
   7) คอยก ากับดูแลและจัดสรรงบประมาณประจ าปีภายในบริษัทให้ตรงตามแผนการ
ตลาดที่คาดไว้ 
   8) รายงานสถานภาพทางการเงินขอบริษัทให้กับฝุายที่เกี่ยวข้องเพ่ือน าไปพัฒนา
หรือแก้ไขในการท าแผนของบริษัทและความก้าวหน้าต่อ ๆ ไปในอนาคต 
   9) เมื่อเกิดปัญหาในการท าแผนงานและควบคุมงบประมาณผู้ท าหน้าที่ต้องสามารถ
แก้ไขได้ในทันทีและรายงานผลไปยังฝุายที่เกี่ยวข้องเพ่ือให้ประเมินสถานการณ์ ณ เวลานั้นได้อย่าง
ถูกต้องอีกท้ังยังสามารถแก้ไขปัญหาก่อนที่มันจะบานปลายได้ 
  7.2.2.52 ฝุายจัดหาเงินทุน 
  มีหน้าที่ในการหาเงินทุนเพ่ือน ามาพัฒนาบริษัทหรือขยายโครงการตามแผนของบริษัท
ได้วางไว้ให้ทันตามท่ีก าหนดเพ่ือการตลาดที่ถูกต้องและการคาดการณ์การพัฒนาของบริษัทให้ตรง
ตามเวลาที่ได้มีไว้ในแผนงาน 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขาการตลาด หรือสาขาอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 22 ปีขึ้นไป (ยินดีต้อนรับเด็กจบใหม่) 
   3) มีบุคลิกภาพที่ดี รูปร่างสง่างาม 
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   4) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี ท างานเป็นทีมได้อย่างมีประสิทธิภาพ  
   5) ทัศนคติท่ีดี 
   6) มีทักษะในการพูดคุยและวาดล้อมในการติดต่อธุรกิจและจัดสรรหาเงินทุนเพ่ือ
น ามาต่อยอดในบริษัท 
   7) สามารถวางแผนและเสนอแผนในการขอเงินทุนได้อย่างรอบคอบและละเอียด
เพ่ือเป็นภาพลักษณ์ของบริษัทกับบุคคลที่มีเงินมาลงทุนมองบริษัทว่าเราสามารถพัฒนาได้อย่างไม่มี
ขีดจ ากัด 
   8) ท ารายงานผลส่งไปยังฝุายที่เก่ียวข้องเพ่ือรายงายสถานการณ์การขอเงินทุนเพ่ือ
จะจัดท าแผนด าเนินการกิจกรรมต่าง ๆ หรือการพัฒนาบริษัทได้ตามเปูาหมายและคาดการณ์แหล่ง
เงินทุนที่จะต้องไปขอเงินทุนในอนาคตอันใกล้ 
   9) มีการควบคุมอารมณ์ท่ีดีเมื่อเจอสถานการณ์ท่ีแย่ ณ เวลาที่ไปขอเงินทุนและใช้
ศักยภาพ ณ เวลานั้นแก้ไขสถานการณ์ได้ดีเพ่ือต่อยอดบทสนทนาและปิดการดีลเพ่ือขอเงินทุนให้ได้ 
  7.2.2.53 ฝุายนักลงทุนสัมพันธ์ 
  มีหน้าที่คอยสร้างการตลาดให้นักลงทุนและแนะน าข่าวสารของบริษัทให้แก่นักลงทุน
ก่อนใครเพ่ือสร้างเปูาหมายให้กับนักลงทุนเข้ามาสนับสนุนเงินลงทุนโครงการภายในบริษัทที่จะเกิดข้ึน
ในอนาคตให้เป็นไปตามเปูาหมายของบริษัท 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขาการตลาด หรือ สาขาอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 22 ปีขึ้นไป (ยินดีต้อนรับเด็กจบใหม่) 
   3) มีบุคลิกภาพที่ดี รูปร่างสง่างาม และมีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   4) ทัศนคติดี มีทักษะการพูดจูงใจคนให้เป็นไปแผนที่ได้รับมอบหมาย 
   5) สามารถวางแผนการตลาดและขยายจุดส าคัญให้นักลงทุนเห็นความส าคัญของ
การลงทุนในเวลานั้น ๆ เพ่ือให้นักลงทุนตัดสินใจมาร่วมลงทุนกับเราเพ่ือความก้าวหน้าของบริษัท 
   6) สามารถควบคุมอารมณ์ได้เป็นอย่างดีในการพูดคุยและเสนอแผนแก่นักลงทุน
ตามกลุ่มเปูาหมายของบริษัท 
   7) ท างานเปน็ทีมได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
   8) เมื่อเกิดปัญหา ณ ตรงหน้าสามารถแก้ไขปัญหาได้ในทันที 
  7.2.2.54 ฝุายกฎหมายและรัฐกิจสัมพันธ์ 
  มีหน้าที่ด าเนินเอกสารตามกฎหมายและติดต่อประสานงานกับเอกสารทางราชการที่
เกี่ยวข้องในภายในบริษัทเพ่ือให้การท ากิจกรรมและด าเนินงานต่าง ๆ เป็นไปได้อย่างราบรื่น 
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  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขานิติศาสตร์ หรือสาขาอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 22 ปีขึ้นไป (ยินดีรับเด็กจบใหม่) 
   3) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   4) ท างานเป็นทีมได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
   5)มีทัศนคติที่ดใีนการท างาน 
   6) สามารถจัดการรายละเอียดต่าง ๆ ในทางกฎหมายได้อย่างรอบคอบและไม่ผิด
กฎหมายของการด าเนินธุรกิจ 
   7) จัดท าเอกสารและติดต่องานกับทางราชการได้เป็นอย่างดีและรวดเร็ว 
   8) ขยันอดทน มีความมุ่งมั่นในการพัฒนาตนเองอยู่เสมอ 
   9) เมื่อเกิดปัญหา ณ ตรงหน้าต้องสามารถแก้ไขปัญหาได้ในทันที 
   10) มีทักษะในการพูดคุยและควบคุมอารมณ์ได้เป็นอย่างดีในการติดงานทางธุรกิจ
ตามหน้าที่ที่ได้รับมอบหมาย 
  7.2.2.55 ฝุายจัดซื้อ  
  มีหน้าที่ในการจัดซื้อทรัพยากรต่าง ๆ เพ่ือมาด าเนินกิจการภายในบริษัทและหา
ทรัพยากรต่าง ๆ เพ่ือมาจัดกิจกรรมตามแผนของบริษัทให้ตรงตามที่ก าหนด 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขาบริหารจัดการ หรือสาขาอ่ืน ๆ ที่
เกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 22 ปีขึ้นไป (ยินดีต้อนรับเด็กจบใหม่) 
   3) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   4) ท างานเป็นทีมได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
   5) ทัศนคติดีในการท างาน 
   6) ขยันอดทนและมุ่งม่ันในการท างานเพ่ือการพัฒนาบริษัทในอนาคต 
   7) สามารถจัดซื้อทรัพยากรตามท่ีบริษัทต้องการได้อย่างถูกต้องและดีที่สุดอีกท้ังยัง
ต้องมองถึงความคุ้มค่าและประหยัดต้นทุนของบริษัทได้อีกด้วยในการจัดท าแผนซื้อแต่ละครั้ง 
   8) มีความละเอียดและตรวจสอบรายการซื้ออยู่อย่างสม่ าเสมอเพ่ือความรอบคอบ
ในการออกบิลใช้จ่ายซื้อทรัพยากรภายในบริษัท 
   9) ท าแผนรายงานการจัดสรรซื้อทรัพยากรส่งไปยังฝุายที่เกี่ยวข้องได้อย่างถูกต้อง
และตรงตามแผนของบริษัทที่ได้วางไว้ 
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   10) การเสนอแนะและการคิดในการจัดสรรหาทรัพยากรต่าง ๆ เพ่ือความคุ้มค่า
และความแตกต่างในการน ามาพัฒนาโครงการและกิจกรรมต่าง ๆ ภายในบริษัท 
   11) เมื่อเกิดปัญหาในการจัดซื้อต้องสามารถแก้ไขปัญหา ณ ตรงหน้าได้ในทันทีและ
สามารถหาทรัพยากรจากท่ีอ่ืนมาทดแทนได้ในเวลาเดียวกันเพื่อความรวดเร็วและตรงต่อเวลาในการ
ด าเนินกิจกรรมต่าง ๆ ภายในบริษัท 
   12) มีทักษะในการพูดคุยต่อรองในการเจรจาการซื้อขายที่ดีเพ่ือราคาท่ีคุ้มค่า
มากกว่าและทรัพยากรที่จะได้เพ่ิมข้ึนมากกว่าราคาที่ทางบริษัทจะต้องจ่าย 
  7.2.2.56 ฝุายเทคโนโลยี 
  มีหน้าที่ในการจัดการเทคโนโลยีและสารสนเทศต่าง ๆ ภายในบริษัทอีกท้ังต้องคอย
พัฒนาระบบให้ล้ าหน้าตามแผนและก าหนดการณ์ของบริษัทอยู่เสมอเพ่ือความก้าวหน้าของบริษัท 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาโทขึ้นไป สาขาวิศวกรรมคอมพิวเตอร์ หรือ สาขาอ่ืน ๆ 
ที่เก่ียวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 24 ปีขึ้นไป  
   3) มีประสบการณ์การท างานในสายงานอย่างน้อย 3 ปี 
   4) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   5) มีทัศนคติท่ีดีและสามารถท างานเป็นทีมได้ดีในการท างานตามเปูาหมาย 
   6) ดูแลระบบ Ai และ App ต่าง ๆ รวมทั้งระบบที่ใช้ภายในบริษัทให้เสถียรอยู่ต่อ
เวลา 
   7) มั่นดูข้อผิดพลาดและพัฒนาระบบอยู่ตลอดเวลาเพ่ือความม่ันคงของบริษัท 
   8) มีไอเดียในการพัฒนาระบบต่าง ๆ และสามารถท าแผนเสนอไปยังฝุายที่เก่ียวข้อง
เพ่ือพัฒนาระบบภายในบริษัทให้ก้าวหน้าไปยังอนาคตได้ 
   9) เมื่อเกิดข้อผิดพลาดในระบบต้องสามารถระงับเหตุได้ในทันทีและแก้ไขระบบโดย
ใช้ระยะเวลาสั้นที่สุดเพ่ือการด าเนินงานต่อและความสะดวกสบายของลกบ้านเมื่อเกิดปัญหา 
   10) สร้างและดูแลระบบรักษาความปลอดภัยทางเทคโนโลยีและระบบของบริษัทให้
ปลอดภัยจากแฮคเกอร์ภายนอกท่ีจะเข้ามาถึงข้อมูลของบริษัทในระดับสูงที่สุดเพ่ือปูองกันการรั่วไหล
ของข้อมูลที่เป็นความลับในการด าเนินงานกิจการของบริษัท 
   11) มีวุฒิภาวะทางอารมณ์ท่ีสามารถควบคุมได้เมื่อเจอสถานการณ์ตึงเครียด 
   12) ขยันและอดทนในหน้าที่การงานและมีการพัฒนาตัวเองอยู่ตลอดเวลา 
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  7.2.2.57 ฝุายพัฒนาโปรแกรม 
  คอยท างานร่วมกับฝุายเทคโนโลยีเพ่ือพัฒนาระบบภายในบริษัท อีกท้ังยังต้องมีความคิด
สร้างสรรค์ท่ีสามารถคิดและพัฒนาระบบต่าง ๆ เพ่ือความก้าวหน้าของบริษัทได้ 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาโทขึ้นไป สาขาวิศวกรรมคอมพิวเตอร์ หรือสาขาอ่ืน ๆ ที่
เกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 24 ปีขึ้นไป 
   3) มีประสบการณ์ในการท างานในสายงานอย่างน้อย 3 ปี 
   4) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   5) มีทัศนคติในการท างานที่ดีและสามารถท างานเป็นทีมได้อย่างมีประสิทธิภาพตาม
เปูาหมายบริษัท 
   6) มีไอเดียในการพัฒนาระบบและแอปพลิเคชันต่าง ๆ ภายในบริษัทและต้อง
ประสานงานกับฝุายเทคโนโลยีเพ่ือท าแผนเสนอการพัฒนาระบบนั้น ๆ 
   7) คอยเก็บรวบรวมข้อผิดพลาดที่เจอในระบบและการร้องเรียนทั้งจากลูกบ้านใน
โครงการและพนักงานภายในบริษัทเพ่ือน ามาคิดวิเคราะห์ในการแก้ไขและพัฒนาเพื่อส่งไปยังฝุาย
เทคโนโลยีต่อไป 
   8) มีวุฒิภาวะทางอารมณ์ท่ีสามารถควบคุมได้เมื่อเจอสถานการณ์ตึงเครียด 
   9) ขยันและอดทนในหน้าที่การงานและมีการพัฒนาตัวเองอยู่ตลอดเวลา 
  7.2.2.58 ฝุายบริหารทรัพยากรบุคคล 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขาเอกบริหารทรัพยากรมนุษย์ หรือ สาขา
อ่ืน ๆ ที่เก่ียวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 22 ปีขึ้นไป (ยินดีรับเด็กจบใหม่) 
   3) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   4) ทัศนคติดีและท างานเป็นทีมได้อย่างมีประสิทธิภาพตามเปูาหมายของบริษัท 
   5) ดูแลสวัสดิการต่าง ๆ และค่าจ้างภายในบริษัทให้ตรงตามหน้าที่การงานของ
บุคลากรภายในบริษัท 
   6) รับเรื่องร้องเรียนและท ารายงานเสนอไปยังฝุายที่เกี่ยวข้องเพ่ือแจ้งให้หัวหน้าฝุาย
ตักเตือนพนักงานคนนั้นให้ปรับปรุงวิธีการท างานให้ดีขึ้นจากการร้องเรียน 
   7) ประเมินผลงานและการท างานของพนักงานแต่ละท่านจากรายงานที่แต่ละฝุาย
ส่งมาให้เพ่ือดูพฤติกรรมและให้รางวัลรายปีแก่พนักงานคนนั้น ๆ  
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   8) ดูแลระเบียบวินัยของพนักงานภายในบริษัทให้ท างานภายใต้กฎการท างานตาม
นโยบายของบริษัทได้ถูกต้อง 
   9) จัดเก็บข้อมูลและประวัติต่าง ๆ ของพนักงานทุกคนภายในบริษัท 
   10) มีวุฒิภาวะทางอารมณ์ท่ีดีเมื่อเจอสถานการณ์ที่ตึงเครียด 
   11) เมื่อเกิดปัญหาที่มีเกี่ยวกับพนักงานภายในบริษัท ณ ตรงหน้าต้องสามารถ
แก้ปัญหาได้อย่างทันทีและใจเย็นเพื่อภาพลักษณ์ของบริษัท 
  7.2.2.59 ฝุายพัฒนาทรัพยากรบุคคล 
  มีหน้าที่ในการอบรมและพัฒนาบุคลากรภายในบริษัทให้ท างานได้อย่างมีประสิทธิภาพ
สูงสุดและก้าวหน้าพร้อมที่จะพัฒนาบริษัทให้ไปถึงยังเปูาหมายในอนาคต 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขาเอกบริหารทรัพยากรมนุษย์ หรือสาขาอ่ืน 
ๆ ที่เก่ียวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 25 ปีขึ้นไป 
   3) มีประสบการณ์ในการท างานในสายงานอย่างน้อย 3 ปี 
   4) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   5) บุคลิกภาพดี รูปร่างสง่างาม พร้อมเป็นตัวอย่างให้ทุกคนในบริษัท 
   6) สามารถท างานเป็นทีมได้ดี 
   7) กล้าแสดงออกและมีความคิดวิเคราะห์ที่ดีในการที่จะอบรมพนักงานแต่ละครั้ง
เพ่ือเพ่ิมก าลังใจในการท างานและให้พนักงานอยากอยู่กับเราต่อไปเพ่ือพัฒนาบริษัท 
   8) สามารถจัดท าแผนอบรมที่สนุกรวมถึงสอดแทรกเนื้อหาการพัฒนาบริษัทไปในตัว
เพ่ือบรรยากาศที่ดีในการอบรมรวมถึงความสนุกในการเข้าร่วมการอบรมของพนักงาน 
   9) มีความคิดสร้างสรรค์ในการจัดแผนการอบรมพนักงาน 
   10) มีวุฒิภาวะทางอารมณ์ท่ีดีในการอบรมพนักงานและสามารถเป็นที่ปรึกษาให้แก่
พนักงาน ณ เวลาที่จัดอบรมได้ 
   11) เมื่อเกิดปัญหา ณ เวลาจัดงานอบรมต้องสามารถแก้ไขปัญหาและควบคุม
สถานการณ์ได้ในทันทีเพ่ือบรรยากาศท่ีดีและเป็นตัวอย่างในการแก้ปัญหาเฉพาะเมื่อพบเจอให้แก่
พนักงานแต่ละคนภายในบริษัท 
  7.2.2.60 ฝุายสรรหาบุคลากร 
  มีหน้าสรรหาและคัดบุคลากรที่มีคุณภาพที่จะเข้ามาท างานภายในบริษัทเพ่ือเป็นทั้ง
หน้าตาและความแข็งแกร่งของบริษัท 
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  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขาเอกบริหารทรัพยากรมนุษย์ หรือสาขา 
อ่ืน ๆ ที่เก่ียวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 24 ปีขึ้นไป 
   3) มีประสบการณ์ในการท างานในสายงานอย่างน้อย 3 ปี 
   4) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   5) มีบุคลิกภาพที่ดี รูปร่างสง่างาม 
   6) มีความสามารถในการสรรหาบุคคลที่มีความสามารถและตรงตามคุณลักษณะใน
สายงานที่ต้องการเข้ามาร่วมการท างานภายในบริษัท 
   7) มีทักษะในการวิเคราะห์บุคคลที่เข้ามาสมัครว่าสามารถเข้าร่วมท างานกับบริษัท
เราได้หรือไม่ 
   8) รู้จุดในการสรรหาบุคลากรที่ต้องการและรวดเร็วที่จะเข้าไปทาบทามเพ่ือน าคน ๆ
นั้นเข้ามาท างาน 
   9) มีวาทศิลป์ที่ดีในการชักชวนคน 
   10) มีทัศนคติที่ดีในการท างานและท างานเป็นทีมได้อย่างมีประสิทธิภาพตาม
เปูาหมายของบริษัท 
   11) มีวุฒิภาวะทางอารมณ์ท่ีพร้อมเมื่อต้องพบเจอกับผู้คนมากหน้าหลายตา 
   12) เมื่อเกิดปัญหา ณ ตรงหน้าต้องสามารถแก้ไขได้ทันที 
  7.2.2.61 ฝุายบริหารส านักงานและงานธุรการ 
  มีหน้าที่มอบหมายงานและประสานงานรวมถึงคอยจัดรวบรวมเอกสารส าคัญต่าง ๆ 
ภายในบริษัทเพ่ือให้ตรงตามเปูาหมายและมีหลักฐานการท างานอย่างชัดเจนตามนโยบายบริษัท 
  คุณสมบัติ 
   1) ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สาขาการบริหาร หรือ สาขาอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวข้อง 
   2) เพศ ชาย/หญิง อายุ 24 ขึ้นไป 
   3) มีประสบการณ์การท างานในสายงานอย่างน้อย 2 ปี 
   4) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   5) ทัศนคติดีในการท างานและสามารถท างานเป็นทีมได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
   6) สามารถมอบหมายงานได้อย่างตรงจุดเปูาหมายและเก็บรายละเอียดการท างาน
ได้อย่างชัดเจนเพื่อน าส่งผลต่อฝุายที่เก่ียวข้อง 
   7) ไม่ขาดตกบกพร่องในการเก็บเอกสารหรือหลักฐานต่าง ๆ อย่างเป็นระเบียบเพ่ือ
ข้อมูลที่สามารถน ามาพัฒนาบริษัทได้ในอนาคต 



107 

   8) สามารถประสานงานกับฝุายงานต่าง ๆ ได้อย่างมีประสิทธิภาพและละเอียดตรง
จุดในการท าตามเปูาหมาย 
   9) มีวุฒิภาวะทางอารมณ์สามารถควบคุมอารมณ์ได้ 
   10) มีเกิดปัญหา ณ ตรงหน้าต้องสามารถแก้ไขได้ในทันที 
 
7.3 นโยบายการบริหารบุคลากร 
 7.3.1 วางแผนก าลังคน (อัตราก าลัง หลักเกณฑ์ในการคัดเลือกและว่าจ้าง) 
 จากโครงสร้างองค์กรของธุรกิจ ได้มีการวางแผนก าลังคน ไว้ดังนี้ 
  คณะกรรมการบริษัท     จ านวน 5 คน 
  เลขานุการบริษัท     จ านวน 1 คน 
  กรรมการการตรวจสอบ    จ านวน 3 คน 
  คณะกรรมการบริหารความเสี่ยง   จ านวน 3 คน 
  คณะกรรมการบริหาร    จ านวน 3 คน 
  คณะกรรมการสรรหาและพิจารณาค่าตอบแทน  จ านวน 2 คน 
  คณะกรรมการบรรษัทภิบาล    จ านวน 3 คน 
  ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร    จ านวน 1 คน 
  ประธานเจ้าหน้าที่บริหารร่วม    จ านวน 1 คน 
  ประธานอ านวยการ     จ านวน 1 คน 
  ประธานเจ้าหน้าที่สายงานพัฒนาธุรกิจ   จ านวน 1 คน 
  ประธานเจ้าหน้าที่ฝุายงานการออกแบบ 
  และพัฒนาผลิตภัณฑ์    จ านวน 2 คน 
  ประธานเจ้าหน้าที่ฝุายงานบริหารการก่อสร้าง  จ านวน 1 คน 
  ประธานเจ้าหน้าที่ฝุายงานการตลาดและการขาย จ านวน 2 คน 
  ประธานเจ้าหน้าที่ฝุายการเงิน   จ านวน 1 คน 
  ประธานเจ้าหน้าที่ปฏิบัติการ    จ านวน 1 คน 
  ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายพัฒนาธุรกิจ  จ านวน 2 คน 
  ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายพัฒนาธุรกิจใหม่  จ านวน 2 คน 
  ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายออกแบบและ  จ านวน 2 คน 
  พัฒนาผลิตภัณฑ์        
  ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายออกแบบและตกแต่ง จ านวน 2 คน 
  ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายบริหารโครงการ  จ านวน 3 คน 
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  ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการผู้จัดการฝุายพัฒนาธุรกิจกลุ่ม  จ านวน 1 คน 
  ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ     
  ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายการขายและการตลาด   จ านวน 1 คน 
  ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายการตลาด    จ านวน 1 คน 
  ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายลูกค้าสัมพันธ์   จ านวน 2 คน 
  ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายการบัญชี    จ านวน 2 คน 
  ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายการเงิน    จ านวน 2 คน 
  ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการส านักบริหาร    จ านวน 1 คน 
  ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายเทคโนโลยีสารสนเทศ  จ านวน 2 คน 
  ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายทรัพยากรบุคคล   จ านวน 1 คน 
  ฝุายพัฒนาธุรกิจ      จ านวน 3 คน 
  ฝุายวิจัย       จ านวน 5 คน 
  ฝุายร่วมธุรกิจ      จ านวน 2 คน 
  ส่วนวิเคราะห์ผลิตภัณฑ์และพัฒนา    จ านวน 5 คน 
  ส่วนพัฒนาผลิตภัณฑ์     จ านวน 5 คน 
  ส่วนออกแบบโครงการงานสถาปัตยกรรม   จ านวน 3 คน 
  ส่วนออกแบบโครงการงานออกแบบภายใน   จ านวน 4 คน 
  ส่วนออกแบบโครงการงานภูมิสถาปัตยกรรม   จ านวน 3 คน 
  ฝุายภูมิสถาปนิกส่วนควบคุม EIA    จ านวน 3 คน 
  ฝุายควบคุมค่าใช้จ่าย     จ านวน 2 คน 
  ฝุายบริหารโครงการ      จ านวน 4 คน 
  ฝุายควบคุมคุณภาพและส่งมอบ    จ านวน 3 คน 
  ฝุายบริการหลังการขาย     จ านวน 4 คน 
  ฝุายธุรกิจคอนโด      จ านวน 3 คน 
  ฝุายขาย       จ านวน 10 คน 
  ฝุายการตลาด      จ านวน 5 คน 
  ฝุายการตลาดองค์กร      จ านวน 3 คน 
  ฝุายบริการลูกค้าสัมพันธ์     จ านวน 4 คน 
  ฝุายนิติกรรมและโอนกรรมสิทธิ์    จ านวน 3 คน 
  ฝุายบัญชี       จ านวน 5 คน 
  ฝุายการเงิน       จ านวน 5 คน 
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  ฝุายควบคุมงบประมาณ     จ านวน 3 คน 
  ฝุายจัดหาเงินทุน      จ านวน 4 คน 
  ฝุายจัดการโครงการด้านการเงิน    จ านวน 3 คน 
  ฝุายนักลงทุนสัมพันธ์      จ านวน 5 คน 
  ฝุายกฎหมายและรัฐกิจสัมพันธ์    จ านวน 3 คน 
  ฝุายจัดซื้อ       จ านวน 3 คน 
  ฝุายเทคโนโลยีสารสนเทศ     จ านวน 6 คน 
  ฝุายพัฒนาโปรแกรม      จ านวน 5 คน 
  ฝุายบริหารทรัพยากรบุคคล     จ านวน 3 คน 
  ฝุายพัฒนาทรัพยากรบุคคล     จ านวน 3 คน 
  ฝุายสรรหาบุคลากร      จ านวน 4 คน 
  ฝุายบริหารส านักงานและธุรการ    จ านวน 4 คน 
 รวมแล้วมีพนักงานทั้งหมด 185 คน โดยมีผู้ก่อตั้งที่เป็นคณะกรรมการบริษัทหรือผู้ถือหุ่น
ใหญ่ของบริษัทในการคัดเลือกผู้ที่จะเข้ามาร่วมงานกับเราและในระดับผู้จัดการหรือต าแหน่งอ่ืน ๆ นั้น
ทางบริษัทได้ให้อ านาจกรรมการผู้จัดการสามารถจัดสินใจในการรับเข้าท างานได้และเรายังต้อง
พิจารณาถึงคุณสมบัติข้างต้นว่าเหมาะสมกับต าแหน่งหน้าที่ที่ทางบริษัทได้ก าหนดไว้หรือตั้งเกณฑ์การ
รับเข้าท างานได้หรือไม่ 
 7.3.2 การบริหารค่าตอบแทนและสวัสดิการ 
 อัตราค่าตอบแทนของพนักงานและบุคลากรในแต่ละต าแหน่ง มีดังนี้ 
 
ตารางที่ 7.1: อัตราค่าตอบแทนของบุคลากรภายในบริษัท 
 

ต าแหน่ง จ านวน 
(คน) 

อัตราค่าตอบแทน 
ต่อเดือน (คน) 

รวมทั้งสิ้น 
(ต่อเดือน) 

คณะกรรมการบริษัท 5 ตามเปอร์เซ็นต์หุ้น ตามเปอร์เซ็นต์หุ้น 
เลขานุการบริษัท 1 60,000 60,000 

กรรมการการตรวจสอบ 3 110,00 330,000 
คณะกรรมการบริหารความเสี่ยง 3 90,000 270,000 

คณะกรรมการบริหาร 3 90,000 270,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.1 (ต่อ): อัตราค่าตอบแทนของบุคลากรภายในบริษัท 
 

ต าแหน่ง จ านวน 
(คน) 

อัตราค่าตอบแทน 
ต่อเดือน (คน) 

รวมทั้งสิ้น 
(ต่อเดือน) 

คณะกรรมการสรรหาและพิจารณา
ค่าตอบแทน 

2 70,000 140,000 

คณะกรรมการบรรษัทภิบาล 3 80,000 240,000 

ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร 1 150,000 150,000 

ประธานเจ้าหน้าที่บริหารร่วม 1 100,000 100,000 
ประธานอ านวยการ 1 80,000 80,000 

ประธานเจ้าหน้าที่สายงานพัฒนาธุรกิจ 1 80,000 80,000 
ประธานเจ้าหน้าที่ฝุายงานการ
ออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ 

2 80,000 160,000 

ประธานเจ้าหน้าที่ฝุายงานบริหารการ
ก่อสร้าง 

1 80,000 80,000 

ประธานเจ้าหน้าที่ฝุายงานการตลาด
และการขาย 

2 70,000 140,000 

ประธานเจ้าหน้าที่ฝุายการเงิน 1 70,000 70,000 
ประธานเจ้าหน้าที่ปฏิบัติการ 1 80,000 80,000 

ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายพัฒนา
ธุรกิจ 

2 40,000 80,000 

ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายพัฒนา
ธุรกิจใหม่ 

2 40,000 80,000 

ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายออกแบบ
และพัฒนาผลิตภัณฑ์ 

2 45,000 90,000 

ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายออกแบบ
และตกแต่ง 

2 45,000 90,000 

ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายบริหาร
โครงการ 

3 50,000 150,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.1 (ต่อ): อัตราค่าตอบแทนของบุคลากรภายในบริษัท 
 

ต าแหน่ง จ านวน 
(คน) 

อัตราค่าตอบแทน 
ต่อเดือน (คน) 

รวมทั้งสิ้น 
(ต่อเดือน) 

ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการผู้จัดการ 
ฝุายพัฒนาธุรกิจกลุ่มภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ 

1 40,000 40,000 

ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายการขาย
และการตลาด 

1 40,000 40,000 

ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายการตลาด 1 40,000 40,000 
ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายลูกค้า
สัมพันธ์ 

2 40,000 80,000 

ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายการบัญชี 2 40,000 80,000 
ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายการเงิน 2 40,000 80,000 

ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการส านักบริหาร 1 40,000 40,000 
ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายเทคโนโลยี
สารสนเทศ 

2 45,000 90,000 

ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการฝุายทรัพยากร
บุคคล 

1 40,000 40,000 

ฝุายพัฒนาธุรกิจ 3 20,000 60,000 
ฝุายวิจัย 5 20,000 100,000 

ฝุายร่วมธุรกิจ 2 20,000 40,000 

ส่วนวิเคราะห์ผลิตภัณฑ์และพัฒนา 5 20,000 100,000 
ส่วนพัฒนาผลิตภัณฑ์ 5 20,000 100,000 

ส่วนออกแบบโครงการงาน
สถาปัตยกรรม 

3 30,000 90,000 

ส่วนออกแบบโครงการงานออกแบบ
ภายใน 

4 30,000 120,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.1 (ต่อ): อัตราค่าตอบแทนของบุคลากรภายในบริษัท 
 

ต าแหน่ง จ านวน 
(คน) 

อัตราค่าตอบแทน 
ต่อเดือน (คน) 

รวมทั้งสิ้น 
(ต่อเดือน) 

ส่วนออกแบบโครงการงานภูมิ
สถาปัตยกรรม 

3 30,000 90,000 

ฝุายภูมิสถาปนิกส่วนควบคุม EIA 3 30,000 90,000 

ฝุายควบคุมค่าใช้จ่าย 2 20,000 40,000 

ฝุายบริหารโครงการ 4 20,000 80,000 
ฝุายควบคุมคุณภาพและส่งมอบ 3 20,000 60,000 

ฝุายบริการหลังการขาย 4 20,000 80,000 
ฝุายธุรกิจคอนโด 3 20,000 60,000 

ฝุายขาย 10 15,000 (ยังไม่รวม
ค่านายหน้า) 

150,000 (ยังไม่รวม
ค่านายหน้า) 

ฝุายการตลาด 5 20,000 100,000 

ฝุายการตลาดองค์กร 3 20,000 60,000 
ฝุายบริการลูกค้าสัมพันธ์ 4 20,000 80,000 

ฝุายนิติกรรมและโอนกรรมสิทธิ์ 3 20,000 60,000 

ฝุายบัญชี 5 20,000 100,000 
ฝุายการเงิน 5 20,000 100,000 

ฝุายควบคุมงบประมาณ 3 20,000 60,000 

ฝุายจัดหาเงินทุน 4 20,000 80,000 
ฝุายจัดการโครงการด้านการเงิน 3 20,000 60,000 

ฝุายนักลงทุนสัมพันธ์ 5 20,000 100,000 

ฝุายกฎหมายและรัฐกิจสัมพันธ์ 3 20,000 60,000 
ฝุายจัดซื้อ 3 20,000 60,000 

ฝุายเทคโนโลยีสารสนเทศ 6 30,000 180,000 
ฝุายพัฒนาโปรแกรม 5 30,000 150,000 

ฝุายบริหารทรัพยากรบุคคล 3 20,000 60,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.1 (ต่อ): อัตราค่าตอบแทนของบุคลากรภายในบริษัท 
 

ต าแหน่ง จ านวน 
(คน) 

อัตราค่าตอบแทน 
ต่อเดือน (คน) 

รวมทั้งสิ้น 
(ต่อเดือน) 

ฝุายพัฒนาทรัพยากรบุคคล 3 20,000 60,000 

ฝุายสรรหาบุคลากร 4 20,000 80,000 
ฝุายบริหารส านักงานและธุรการ 4 20,000 80,000 

รวมทั้งหมด 6,060,000 

หมายเหตุ: อัตราค่าจ้างรายบุคคลในตารางดังกล่าวสามารถเปลี่ยนแปลงได้ตามข้อตกลง 
 
 นอกจากเงินเดือนแล้วนั้นทางบริษัทยังมีสวัสดิการต่าง ๆ ให้กับพนังงานทุกท่านอย่างเท่า
เทียม และประกันอุบัติเหตุ รวมถึงการอนุญาตให้พนักงานสามารถลาพักผ่อนได้ 4 วันต่อเดือน เพ่ือ
การพักผ่อนและผ่อนคลายอย่างมีประสิทธิภาพให้พนักงานแต่ละท่านนั้น ได้ฟ้ืนฟูจิตใจและร่างกาย
จากการเหนื่อยล้าในการท างานเพื่อกลับมาลุยงานต่อในครั้งต่อไปซึ่งทั้งหมดนี้บริษัทจะหักจาก
เงินเดือนหนังงานอยู่แล้ว 5% ของพนักงานทุกท่านแต่อาหารกลางวันของพนักงานนั้น ทางบริษัทจะ
เป็นคนออกให้เพ่ือเพ่ิมความสะดวกสบายให้กับพนักงานในการใช้ชีวิตในการท างานแต่ละวัน อีกท้ัง
เวลาหลังเลิกงานทางบริษัทยังมีพ้ืนที่ส าหรับกิจกรรมสร้างความสัมพันธ์หรือใช้ออกก าลังกายให้แก่
พนักงาน เพ่ือเชื่อมความผูกพันของทุกคนในบริษัทและความสมดุลของ Work Life Balance ของ
พนักงานทุกท่านให้มีความสุขที่สุดและสนุกที่ได้ท างานกับบริษัทของเรา และเป็นที่แน่นอนว่าบริษัท
ของเรามีการจัดทริปเที่ยวจ านวน 3 วัน 2 คืนให้พนักงานแต่ละฝุายในทุก ๆ ปี 
 7.3.3 การประเมินผลการปฏิบัติงาน 
 ทางบริษัทจะประเมินผลงานเป็นลักษณะของเกรด D C B A + - และพนักงานท่านไหน
ท างานดีเด่นและมีความคิดสร้างสรรค์ในการท างานที่ช่วยพัฒนาบริษัทได้แต่ละปีจะถูกจัดอยู่ในระดับ 
S และมีการได้รับโบนัสพิเศษอีกด้วย ซึ่งผลการวัดผลงานทั้งหมดจะมาจากผู้คุมแต่ละฝุายงานหรือ
ผู้จัดการที่จะประเมินเป็นรายบุคคลไปในการท างานนั้น ๆ ที่ได้รับมอบหมายและหน้าที่ของพนักงาน
คนนั้น 
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7.4 นโยบายการพัฒนาบุคลากร 
 7.4.1 การฝึกอบรม 
 บริษัทเราให้ความส าคัญกับสภาพจิตใจในการท างานและร่างกาย โดยจากฝึกอบรมแต่ละ
ครั้งนั้นบริษัทเราเน้นเพิ่มไฟในการท างานและสอดแทรกความคิดสร้างสรรค์ต่าง ๆ ให้พนักงานแต่ละ
คนได้คิดตาม เพ่ือน าไปใช้ตามสไตล์ของตัวเองจนตัวพนักงานสามารถสร้างงานได้อย่างละเอียดและ
ยอดเยี่ยมมากกว่าเดิม ถ้าเทียบกับตัวพนักงานเองในอดีต ซึ่งเรายังมีการพาพนักงานไปศึกษาดูงาน 
เพ่ือเพ่ิมแนวคิดอีกด้วย 
 7.4.2 การจูงใจและรักษาบุคลากร 
 แรงจูงใจของเราคือสภาพแวดล้อมในการท างานที่ตอบโจทย์กับคนยุคสมัยปัจจุบันมากที่สุด
และเรายังสร้างบริษัทที่เป็นในฝันของใครหลาย ๆ คนที่อยากจะท างานเพ่ือเพ่ิมความมั่นใจให้กับ
พนักงานอีกด้วยและไม่ได้มีแค่นี้ ทางบริษัทยังมีการพิจารณาตามผลงานเพ่ือขึ้นเงินเดือนเป็น
รายบุคคลโดยการพิจารณาจากผู้คุมแต่ละฝุายว่า ใครมีความสามารถมากพอที่จะเลื่อนต าแหน่งหรือ
เพ่ิมเงินเดือนโดยที่ตรงนี้จะแยกออกจากโบนัสพิเศษท่ีทุกคนจะได้อยู่แล้วในแต่ละปี 
 



 

บทที่ 8 
แผนการเงิน 

 
8.1 วัตถุประสงค์ทางการเงิน 
 8.1.1 เพ่ือประเมินความเป็นไปได้ในการด าเนินธุรกิจและการเติบโตของบริษัทในการ
วิเคราะห์องค์ประกอบทางการเงินที่สมเหตุสมผล 
 8.1.2 เพ่ือวางแผนโครงสร้างทางการเงินของธุรกิจให้สอดคล้องกับกลยุทธ์ทางการตลาด
และเปูาหมายของบริษัท 
 8.1.3 เพ่ือวางแผนจัดการสภาพคล่องทางการเงินของธุรกิจและลดความเสี่ยงที่อาจจะ
เกิดข้ึนในอนาคตข้างหน้า 
 
8.2 เป้าหมายทางการเงิน 
 8.2.1 เพ่ือแสดงผลตอบแทนที่ชัดเจน 
 8.2.2 เพ่ือแสดงระยะเวลาคืนทุน 
 8.2.3 เพ่ือแสดงต้นทุนและก าไรที่ควรจะเป็นในการด าเนินธุรกิจของบริษัท 
 
8.3 นโยบายทางการเงิน 
 บริษัทของเรามีนโยบายทางการเงิน ดังนี้ 
 8.3.1 เพ่ือตั้งเงินส ารองที่ใช้ในยามฉุกเฉินเมื่อเกิดวิกฤตหรือค่าใช้จ่ายที่ไม่คาดคิดในการ
สร้างโครงการแต่ละครั้งหรือการด าเนินกิจกรรมอ่ืน ๆ ภายในบริษัท 
 8.3.2 เพ่ือจ่ายเงินปันผลซึ่งจะพิจารณาในแต่ละปี โดยผ่านการเห็นชอบจากคณะกรรมการ
บริษัทและผู้ถือหุ้นโดยเงินนี้ จะมาจากรายได้สุทธิของบริษัทเท่านั้นตามเปอร์เซ็นต์หุ้นของแต่ละท่านที่
ได้ลงทุนไว้กับบริษัทหลังจากหักภาษีเป็นที่เรียบร้อยแล้ว 
 
8.4 โครงสร้างเงินทุน 
 เงินทุนทั้งหมดของบริษัทมาจากการยื่นโครงการเข้าสู่นักลงทุนทั้งในประเทศและ
ต่างประเทศท่ีสนใจในตัวโครงการคอนโดสมัยใหม่ ที่จะเป็นคอนโดที่สามารถยกระดับอสังหาริมทรัพย์
ในอนาคตได้ส าหรับประเทศไทย และทางบริษัทมีสัดส่วนหุ้นของเจ้าของอยู่ทั้งหมด 30% และท่ีเหลือ
จะแบ่งตามสัดส่วนของนักลงทุนที่มาลงเงินในการก่อสร้างบริษัทและงบทั้งหมดที่เราต้องการเพื่อสร้าง
โครงการในจ านวน 100 ห้องและระบบต่าง ๆ ภายในคอนโดอยู่ที่ 400 ล้านบาท 
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8.5 สมมติฐานทางการเงิน 
 8.5.1 ประมาณการรายได้ 
 รายได้ทั้งหมดมาจากท่ีกลุ่มเปูาหมายหลักของเรา คือนักลงทุน นักธุรกิจและสุดท้าย
นักศึกษาท่ีอยู่ในพ้ืนที่มหาวิทยาลัยขอนแก่น ไปจนถึงตัวเมืองขอนแก่นยอดตัวเลขดังกล่าวมาจากการ
คาดการณ์ในอนาคตที่จะเกิดขึ้น และเป็นการน าข้อมูลการตลาดจากข้อมูลที่ทางบริษัทได้เก็บรวบรวม
มาท าเป็นตัวเลข โดยทางบริษัทจะปล่อยขายโครงการอย่างเดียวไม่มีให้ผ่อนจ่ายแต่สามารถอนุญาตให้
นักลงทุนที่ซื้อหรืออาชีพอ่ืน ๆ สามารถซื้อไปปล่อยเช่าเองได้ ซึ่งจะสรุปได้ทั้งหมดดังนี้  
 
ตารางที่ 8.1: ประมาณการรายได้โครงการ Grazie  
 

อาชีพ 
จ านวนคนที่สนใจเข้าซื้อ 
(วัดเป็น % การเข้าซื้อ) 

รูปแบบห้อง 
ราคา (หน่วย
หลักล้านบาท) 

ยอดขายทั้งหมด 
(หน่วยหลักล้านบาท) 

นักลงทุน 60% Duo Space 8.99 539.4 

นักธุรกิจ 25% Duo Space 8.99 224.75 
นักศึกษา 10% Duo Space 8.99 89.9 

อ่ืน ๆ  5% Duo Space 8.99 44.95 
รวมทั้งหมด 899 

 
 โดยยอดรวมทั้งหมดมาจากข้อมูลการคาดการณ์การตลาดเท่านั้นซึ่งโครงการที่จะเกิดขึ้นจริง
ในอนาคตอาจมีการเปลี่ยนแปลงของตัวเลขก็เป็นได้ 
 8.5.2 ประมาณการต้นทุน 
 ต้นทุนทั้งหมดมาจากการคาดการณ์และแบ่งสัดส่วนไว้ล่วงหน้า ในจ านวน 400 ล้านบาทใน
จ านวนเพียง 100 ห้อง ซึ่งในอนาคตทางบริษัทก็มีการคิดแผนที่จะขยายโครงการต่อ โดยทางบริษัทจะ
แบ่งสัดส่วนของในการก่อสร้างโครงการในตารางไว้ดังนี้ 
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ตารางที่ 8.2: ประมาณการต้นทุนขอบริษัท 
 

รายการ จ านวนเงิน (หน่วยหลักล้านบาท) 

ค่าก่อสร้างโครงการทั้งหมด 200 
ค่า AI และระบบต่าง ๆ ภายในโครงการกับบริษัท 100 

Office Home และ ค่าอุปกรณ์ในส านักงานทั้งหมด 50 

เงินหมุนเวียนภายในบริษัท 50 
รวม 400 

 
 8.5.3 การประมาณค่าใช้จ่าย 
  8.5.3.1 ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 
  ค่าใช้จ่ายทางการตลาดมาจากท้ังตอนเริ่มก่อสร้างโครงการและหลังสร้างโครงการเสร็จ
โดยจะเน้นไปท่ีการโปรโมทเพ่ือให้เข้าตาและท าการตลาดที่เป็นเอกลักษณ์โดยของเฉพาะบริษัท 
 
ตารางที่ 8.3: ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 
 

รายการ ค่าใช้จ่าย (ต่อครั้ง) ความถี่ รวม 
ค่าโปรโมทภายนอก 200,000 4 800,000 

ค่าสร้างหนังโปรโมทโครงการ 20,000,000 1 20,000,000 

ค่าโปรโมทออนไลน์ทั้งหมด 500,000 10 5,000,000 
ค่าจัดบูธออกพ้ืนที่ 200,000 5 1,000,000 

รวม 26,800,000 

 
 ค่าการตลาดทั้งหมดมาจากการวางแผนของบริษัทที่ได้ก าหนดขึ้นก่อนจะเปิดตัวโครงการ
และในระหว่างการก่อสร้างโครงการ ซึ่งเราได้มีการท าสถิติการตลาดแบบใหม่ เพ่ือให้เจาะ
กลุ่มเปูาหมายได้มากข้ึน 
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  8.5.3.2 ค่าเสื่อมราคา 
 
ตารางที่ 8.4: ค่าเสื่อมราคาภายในบริษัท 
 

รายการ ราคา 
(หลักหน่วยล้านบาท) 

อายุการใช้งาน
ต่อปี 

รวมค่าเสื่อมราคาต่อปี 
(หลักหน่วยล้านบาท) 

โครงการทั้งหมด 200 5 40 

Home Office และค่า
อุปกรณ์ในส านักงานทั้งหมด 

50 5 10 

รวม 50 
 
8.6 ประมาณการทางการเงิน 
 
ตารางที่ 8.5: งบก าไรขาดทุน 
 

รายการ จ านวนห้องและเงินทั้งหมด 

จ านวนห้อง 100 
รายได้จากการขายห้อง 899,000,000 

รายได้ทั้งหมด 899,000,000 

ต้นทุนขาย 
ต้นทุนขาย 400,000,000 

ก าไรขั้นต้น 499,000,000 
ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 

ค่าใช้จ่ายการตลาด 26,800,000 

ค่าพนักงาน 6,060,000 
ค่าเสื่อม 50,000,000 

รวมค่าใช้จ่าย 82,860,000 

ก าไรขาดทุน (สุทธิ) 416,140,000 
ก าไรสะสม 416,140,000 
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ตารางที่ 8.5: ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

รายการ จ านวนเงิน 

เงินสดและการเปรียบเทียบเงินสด 400,000,000 
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 400,000,000 

สินทรัพย์ถาวร 250,000,000 

เงินลงทุนก่อนด าเนินการ 200,000,000 
หักค่าเสื่อมราคา 50,000,000 

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 100,000,000 

รวมสินทรัพย์ 350,000,000 
 
ตารางที่ 8.6: งบกระแสเงินสด 
 

รายการ จ านวนเงิน 
กระแสเงินสดจากการด าเนินกิจกรรม 

ก าไรขาดทุน (สุทธิ) 416,140,000 

ค่าเสื่อมราคา 50,000,000 
รวม 466,140,000 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทุน 

สินทรัพย์ถาวร 250,000,000 
เงินลงทุนก่อนด าเนินการ 200,000,000 

รวม 450,000,000 
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8.7 การประมาณการโครงการ 
 
ตารางที่ 8.7: การประมาณการตัดสินใจลงทุนซึ่งแสดงถึงผลประโยชน์ที่จะได้รับจากโครงการ 
 

 กระแสเงินสด กระแสเงินสะสม 

อัตราคิดลด  10% 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 23,763,636 

ผลการตอบแทนการลงทุน (IRR) 16.54% 

Payback Period 1 ปี 
 
8.8 การวิเคราะห์ความเสี่ยงในการลงทุน 
 8.8.1 สถานการณ์ปกติ (Base Case) 
 สามารถบรรลุจุดประสงค์ทางการเงินและแผนการตลาดที่ได้วางไว้อย่างเหมาะสมที่สุด  
ซึ่งจะสอดคล้องตามสถานการณ์ตลาดปัจจุบันได้  
 8.8.2 สถานการณ์ที่ดีที่สุด (Best Case) 
 สามารถปิดยอดขายโครงการได้เร็วกว่าที่การตลาดคาดไว้ 2 สัปดาห์ ซึ่งมาจากการตลาด
แบบปากต่อปากและกิจกรรมการตลาดที่เราได้วางแผนไว้ได้ผลมากกว่าที่เราคาดเอาไว้เกิน 30% จึง
ท าให้ทางโครงการสามารถวางแผนการจัดตั้งโครงการในครั้งต่อไปได้อย่างรวดเร็วกว่าเดิม  
 8.8.3 สถานการณ์ท่ีเลวร้ายที่สุด (Worst Case) 
 ปัจจัยภายนอกมีผลส่งกระทบ เช่น ภาวะเงินเฟูอ การชะลอตัวของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์
แนวสูงประเภทคอนโดมิเนียม และการที่นักลงทุนไม่ได้มุ่งเน้นที่อสังหาริมทรัพย์ในประเทศไทยอีก
ต่อไปแล้ว ทางโครงการจึงได้มีการจัดตั้งทีมศึกษาและรับมือสถานการณ์ที่จะเกิดขึ้นเพ่ือการไปต่อของ
บริษัทให้มากท่ีสุด 
 



 

บทที่ 9 
แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคต 

 
9.1 แผนฉุกเฉิน 
 จากแผนการตลาด แผนการด าเนินงาน และการประเมินสถานการณ์ต่าง ๆ ของธุรกิจ
ข้างต้นนั้น อาจยังมีสภาวะเงินเฟูอที่ท าให้การตลาดนั้นล่าช้ามากขึ้น อีกท้ังยังมีผลกระทบทาง
การเมืองและกฎหมายบางข้อที่ท าให้การลงทุนนั้นยากยิ่งข้ึน ทางบริษัทจึงได้มีก าหนดแผนฉุกเฉินว่า
หากเราไม่สามารถของบจากนักลงทุนได้ในเวลานั้น บริษัทต้องเลื่อนการก่อสร้างโครงการออกไปก่อน
และรอเวลาที่เหมาะสมในการขอเงินทุนจากนักลงทุนเพ่ือด าเนินโครงการต่อไป แต่ทั้งนี้ทางบริษัทก็ยัง
มีวางแผนส ารองไว้อีกแผนคือการเสนอกับธนาคารภายในประเทศไทยเพ่ือดูว่าสามารถอนุมัติให้เงิน
ลงทุนกับโครงการได้หรือไม่ 
 
9.2 แผนอนาคต 
 เมื่อทางบริษัทได้เปิดขายโครงการและประเมินสภาพแวดล้อมรวมถึงความพึงพอใจในการ
เข้าอยู่อาศัยของลูกบ้านและข้อผิดพลาดที่เกิดขึ้นเราจะน ามาพัฒนาและสร้างโครงการต่อไปให้ยิ่งใหญ่
มากขึ้นและตอบโจทย์คนรุ่นใหม่ให้มากที่สุดเท่าที่จะท าได้เพราะบริษัทให้ความส าคัญกับความเป็น
ส่วนตัวของลูกบ้านเป็นอันดับแรกและต้องเป็นสถานที่ท่ีผู้คนอยากเข้ามาอยู่มาที่สุดอีกด้วย 
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แบบสอบถาม 
 

เรื่อง ความพึงพอใจและพฤติกรรมการพักอาศัยในคอนโดมิเนียมของนักศึกษา 
ในมหาวิทยาลัยขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 

 
ตอนที่ 1 ข้อมูลส่วนตัว 

ค าชี้แจง โปรด √ ลงใน ✓ ที่ตรงกับข้อมูลของท่านให้มากที่สุดและในกรณีข้อเขียนขอให้ท่านเขียนตัว
บรรจงเพื่อเป็นข้อมูลในการพัฒนา Project ของเราต่อไป 
 
1. เพศ 

  ชาย    หญิง  
2. อายุ 

  18–20 ปี  21–25 ปี 

  26–30 ปี   31 ปีขึ้นไป  
3. ระดับการศึกษาสูงสุด 

  ระดับประถมศึกษา   ระดับมัธยมศึกษาหรือเทียบเท่า 

  ระดับอนุปริญญาหรือเทียบเท่า   ระดับปริญญาตรี 

  ระดับปริญญาโท  ระดับปริญญาเอก 
4. อาชีพในปัจจุบัน 

  นักเรียน/นักศึกษา  ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

  พนักงานบริษัท  นักธุรกิจ/นักลงทุน 
5. รายได้ตอ่เดือน 

  ต่ ากว่า 15,000 บาท  15,001–20,000 บาท  

  20,001–30,000 บาท  30,001 ขึ้นไป 
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ตอนที่ 2 พฤติกรรมการพักอาศัยและความพึงพอใจในการอาศัยภายในคอนโดมิเนียมจังหวัด
ขอนแก่น 

ค าชี้แจง โปรด √ ลงใน  ที่ตรงกับข้อมูลของท่านให้มากที่สุด 
 
1. จากประสบการณ์ของท่านชอบขนาดห้องเท่าไหร่มากท่ีสุดในการพักอาศัย 

  20–25 ตารางเมตร  26–30 ตารางเมตร 

  31–35 ตารางเมตร  36-40 ตารางเมตร 

  41–45 ตารางเมตร  46–50 ตารางเมตร 
2. อาศัยอยู่ในคอนโดเป็นระยะเวลาเท่าไหร่ต่อสัปดาห์ 

  1 – 2 วัน  3-4 วัน 

  5 - 6 วัน  เต็มสัปดาห์ 
3. ห้องในคอนโดมิเนียมที่ท่านชื่นชอบในการพักอาศัย (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 

  One Bedroom Plus  Two Bedrooms 

  Duo Space  Duplex 
4. สถานที่จอดรถแบบไหนที่ท่านรู้สึกชอบท่ีสุด  

  จอดรถใต้คอนโดแบบธรรมดา  ระบบ Auto Parking 
 
 ส าหรับท่านที่เลือกระบบ Auto Parking ท่านอยากให้ทางโครงการจัดสรรพื้นที่แบบไหนมา
แทนที่จอดรถท่ีว่างเปล่าเพ่ือเพ่ิมอรรถรสในการพักอยู่อาศัยของท่าน (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 

   สวนสาธารณะแบบประเทศเกาหลี 

   สวนสาธารณะประเทศแบบญี่ปุุนที่ประดับด้วยต้นซากุระ 

   โซนขายอาหารและเครื่องประดับท่ีใช้ได้ทั้งผู้พักอาศัยและบุคคลภายนอกเพ่ือสร้าง
รายได้เสริม  

   โซนบรรยากาศ Camping ภายในรอบนอกคอนโด 
5. หากทางโครงการพัฒนาคอนโดมิเนียมเป็น Smart & Green Condo ท่านชอบหรือไม่ 

  ชอบ    ไม่ชอบ 
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6. หากทางโครงการเพิ่มระบบ AI ที่คล้ายคลึงกับ Jarvis ใน Iron Man เป็น Option เสริมภายใน
ห้องของท่าน เพ่ือเป็นเพื่อนแก้เหงาหรือใช้ในการศึกษารวมทั้งท างานต่าง ๆ อีกท้ังท่านยังสามารถตั้ง
ชื่อ AI ตัวนี้ของท่านได้เองเช่นกัน ท่านเห็นด้วยหรือไม่ 

  เห็นด้วย   ไม่เห็นด้วย 
7. เลือกระยะทางจากมหาวิทยาลัยขอนแก่นที่ท่านสะดวกสบายที่สุดในการเดินทางไปกลับ
มหาวิทยาลัย 

  300– 400 เมตร   500 – 600 เมตร 

  700 – 800 เมตร  1 กิโลเมตร 
8. ถ้าทางโครงการท าพ้ืนที่ข้างหน้าให้เป็น Land Mark ประจ าโครงการโดยมีทั้งโซนอาหาร โซน
นันทนาการ โซนช็อปปิ้ง ไว้ส าหรับผ่อนคลายหลังเลิกเรียนและหลังเลิกงานท่านเห็นด้วยหรือไม่ 

  เห็นด้วย   ไม่เห็นด้วย 
 
ตอนที่ 3 ความพึงพอใจด้านการบริการของคอนโดมิเนียมในจังหวัดขอนแก่น 

ค าชี้แจง กรุณาเลือกระดับความพึงพอใจของท่านที่มีต่อคอนโดมิเนียม 
 

ล าดับ รายการ 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

น้อย 
 

(2) 

ปาน
กลาง 
(3) 

มาก 
 

(4) 

มาก
ที่สุด 
(5) 

การบริการภายใต้โครงการ 

1 การให้บริการของฝุายนิติบุคคล      
2 การให้บริการของฝุายขาย      

3 การรักษาความปลอดภัยของ รปภ.      

4 ความสะดวกสบายในการพักอาศัย      
5 บริการด้านที่จอดรถในคอนโด      

ราคา 

1 ราคาห้องมีความเหมาะสมกับโครงการ      
2 ค่าส่วนกลางที่มีความเหมาะสม      

3 ความเหมาะสมของค่าเช่าต่อเดือน      

4 เมื่อซื้อหลายห้องเราได้ส่วนลดราคา
พิเศษที่เหมาะสมกับเรา 
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ล าดับ รายการ 
น้อย
ที่สุด 
(1) 

น้อย 
 

(2) 

ปาน
กลาง 
(3) 

มาก 
 

(4) 

มาก
ที่สุด 
(5) 

5 โปรโมชั่นเปิดจองห้องของโครงการที่
เหมาะสมกับเรา 

     

สถานที่ภายในโครงการ 

1 สภาพแวดล้อมรอบโครงการเหมาะสม
กับการอยู่อาศัย 

     

2 ส่วนกลางภายในโครงการสะอาดและ
เหมาะส าหรับการใช้งาน 

     

3 สถานที่จอดรถเหมาะสมและได้
มาตรฐานไม่เบียดกันภายในสถานที่จอด 

     

4 การจราจรทั้งภายในและภายนอก
โครงการสะดวกสบายแก่ลูกบ้านไม่
ติดขัด 

     

5 ความสะดวกต่อการเดินทางมายังพ้ืนที่
ภายในโครงการ 

     

การส่งเสริมและแนะน าการบริการภายในโครงการ 

1 ห้องตัวอย่างที่เปิดให้เข้าชมฟรีส าหรับผู้
ที่อยากเข้ามารับชมภายในโครงการนั้น 
มีห้องรูปแบบใดบ้าง 

     

2 การโฆษณาในหลากหลายด้านที่มีความ
ต่อเนื่องและน่าสนใจ 

     

3 ข่าวสารส าหรับโครงการใหม่ที่ก าลัง
สร้างและเปิดจองก่อนใครส าหรับลูกค้า
ประจ าในราคาพิเศษ 

     

4 ของแถมเมื่อซื้อห้องภายในโครงการ
ตามระยะเวลาโปรโมชั่น 

     

5 การจัดกิจกรรมภายในโครงการเพื่อ
ดึงดูดให้คนภายในพ้ืนที่รู้จักและสนใจ 
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ล าดับ รายการ 
น้อย
ที่สุด 
(1) 

น้อย 
 

(2) 

ปาน
กลาง 
(3) 

มาก 
 

(4) 

มาก
ที่สุด 
(5) 

ปัจจัยด้านบุคลากร / ผู้ให้บริการ 
1 ฝุายขายให้บริการอย่างเหมาะสมและ

สุภาพเรียบร้อย ข้อมูลครบถ้วน 
รวดเร็ว 

     

2 ฝุายขายสามารถแนะน าและตอบ
ค าถามลูกค้าได้อย่างถูกต้องและสุภาพ 

     

3 ฝุายนิติบุคคลให้บริการอย่างรวดเร็ว
และสุภาพ ไม่ส่งผลกระทบต่อลูกบ้าน 

     

4 รปภ. มีการดูแลที่ทั่วถึง รักษาทรัพย์สิน
และความปลอดภัยของลูกบ้านได้เป็น
อย่างดี  

     

5 รปภ. สุภาพเรียบร้อย มีความเคารพ
ให้แก่ลูกบ้าน 

     

สภาพแวดล้อมของการบริการ 
1 มีการคัดกรองคนเข้าในพ้ืนที่อย่าง

สม่ าเสมอเพ่ือความปลอดภัยของ
ลูกบ้าน 

     

2 การจะเข้าไปภายในโครงการได้นั้น
จะต้องมี Key Card เพ่ือแสดงตัวตนว่า
ตนเองนั้นเป็นลูกบ้านของทางโครงการ 
ถ้าไม่มีจะต้องแลกบัตรและบอกเลข
ห้องท่ีจะเข้าไปหาให้ครบถ้วนถึงจะ
สามารถเข้าไปในโครงการได้ 

     

3 บรรยากาศภายในโครงการสะอาด 
เหมาะสมแก่การพักอาศัย 
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ล าดับ รายการ 
น้อย
ที่สุด 
(1) 

น้อย 
 

(2) 

ปาน
กลาง 
(3) 

มาก 
 

(4) 

มาก
ที่สุด 
(5) 

4 การจราจรภายในโครงการมี รปภ. คอย
ดูแลเสมอ 

     

5 สถานที่จอดรถมีพ้ืนว่างส าหรับลูกบ้าน
เสมอ สะดวกแก่การจอดทุกรถเม่ือที่
ต้องการและแบ่งสัดส่วนได้ดี 

     

กระบวนการบริการ 

1 ฝุายขายคอยช่วยแนะน าและให้บริการ
ผู้เข้าชมโครงการอย่างสม่ าเสมอ 

     

2 ฝุายนิติบุคคลคอยช่วยเหลือลูกบ้าน
อย่างสม่ าเสมอและรวดเร็วในการ
ประสานงานกับลูกบ้าน 

     

3 รปภ. คอยอ านวยความสะดวกให้กับ
ลูกบ้านอย่างปลอดภัยสม่ าเสมอ 

     

4 ฝุายท าความสะอาดภายในโครงการ
ปฏิบัติหน้าอย่างสม่ าเสมอและเรียบร้อย 

     

5 ส่วนกลางภายในโครงการมีสิ่งอ านวย
ความสะดวกให้กับลูกบ้านอย่าง
ครบถ้วน 
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ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ-นามสกุล    ธีร์สิรธนัศ ก าลังเดช 
 
อีเมล     anawan005@gmail.com 
 
ประวัติการศึกษา   คณะการสร้างเจ้าของธุรกิจและบริหารกิจการ 
     มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
 
ประสบการณ์การท างาน - Seller Singer 
     - Train Division Manager Singer 


