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บทสรุปสาํหรับผู้บริหาร 

 

ความต้องการท่ีพกัอาศยันบัเป็นความจําเป็นพืน้ฐานของการดํารงชีวิต โดยความต้องการ

ในแต่ละปีย่อมมีอยู่อย่างต่อเน่ืองตามภาวะการเพิ่มขึน้ของครัวเรือนซึ่งจากข้อมูลพบว่ามีการ

เพิ่มขึน้ของครัวเรือนประมาณ 3.6%ต่อปี อีกทัง้เน่ืองจากท่ีพักอาศยัท่ีเกิดขึน้มีความจําเป็นท่ี

จะต้องให้การบํารุงรักษาตามระยะเวลาเน่ืองจากท่ีพกัอาศยัได้มีการเส่ือมสภาพไปรวมทัง้การท่ีผู้

อยู่อาศัยมีความต้องการท่ีจะทําการเปล่ียนแปลงการใช้ประโยชน์ของพืน้ ท่ีใช้สอยหรือ

เปล่ียนแปลงทางด้านรูปลกัษณ์ของท่ีพกัอาศยั ซึ่งมีความต้องการดงักล่าวประมาณ 4 ล้านรายตอ่

ปี ดงันัน้ทางกลุม่เล็งเห็นโอกาสทางธุรกิจและศกัยภาพทางการตลาดท่ีมีอยู่มาก เน่ืองจากมีความ

ต้องการใช้บริการสูง อีกทัง้ยังไม่มีผู้ ให้บริการซ่อมแซมท่ีพักอาศัยท่ีมีคุณภาพเพียงพอและ

สอดคล้องกับความต้องการของผู้ บริโภค ดังนัน้จึงเป็นโอกาสท่ีจะเข้ามาดําเนินธุรกิจบริการ

ซ่อมแซมท่ีพกัอาศยัครบวงจรภายใต้ช่ือบริษัทท่ีว่า “Home Solutions” โดยท่ีมีรูปการให้บริการท่ี

เน้นทัง้ด้านการบริการและให้คําปรึกษาเก่ียวกบัการซ่อมแซมและตอ่เติมท่ีพกัอาศยั ซึ่งจากผลการ

วิเคราะห์ทางการเงินพบว่า บริษัทมีมูลค่าสุทธิของกระแสเงินสดเท่ากบั 6.4 ล้านบาท และอตัรา

ผลตอบแทนจากการลงทนุประมาณ 92%  

บริษัทดําเนินธุรกิจภายใต้กลยทุธ์การสร้างความแตกตา่งจากคูแ่ข่ง ซึ่งบริษัทจะเน้นท่ีการ

ให้บริการซ่อมแซม ต่อเติมท่ีพักอาศัยของลูกค้าอย่างมีคุณภาพ โดยมีการนําระบบควบคุม

คณุภาพท่ีมีการตรวจสอบคณุภาพตลอดระยะเวลาการให้บริการ มีการให้คําปรึกษาในการแก้ไข

ปัญหาตา่งๆ นอกจากนีย้งัมีการรับประกนัผลงานหลงัการให้บริการอีกด้วย โดยกลุ่มเป้าหมายของ

บริษัทนัน้จะเน้นท่ีผู้บริโภคท่ีมีรายได้มากกวา่ 50,000 บาทตอ่ครัวเรือน อาศยัอยู่ในบริเวณกรุงเทพ

ชัน้ใน เช่น ทองหล่อ พระราม 4 สาธร พระราม 3 เป็นต้น ท่ีมีท่ีพกัอาศยัท่ีไว้สําหรับพกัอาศยัเอง

และมีไว้สําหรับเพ่ือลงทนุ ซึง่บริษัทได้มีโอกาสทําการตลาดผา่น นายหน้าอสงัหาริมทรัพย์ ผู้บริหาร

อาคารชดุ และออกซุ้มแสดงสินค้าตามงานแสดงอสงัหาริมทรัพย์ทัว่ไป  

 โดยเป้าหมายการดําเนินงานในระยะสัน้ของบริษัท คือ การสร้างให้ผู้บริโภคทดลองใช้

บริการของบริษัท โดยคาดว่าในปีแรกจะสามารถสร้างลกูค้าได้ประมาณ 500 ราย การรักษาฐาน

ลกูค้าเดิมของบริษัทให้ได้ไม่น้อยกว่า 70% และการขยายฐานลกูค้าให้เพิ่มขึน้ให้ได้ไม่น้อยกว่าปี

ละ 20% ในขณะท่ีเป้าหมายระยะยาวของบริษัทนัน้คือ การสร้างตราสินค้าให้เป็นตราสินค้าในใจ

ของผู้บริโภคโดยการใช้การประชาสมัพนัธ์ การเพิ่มชนิดของการให้บริการของบริษัท และการขยาย

พืน้ท่ีให้บริการให้ครอบคลมุทัว่ทัง้กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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ในด้านกลยุทธ์ทางการตลาด บริษัทได้เน้นไปท่ีการสร้างความเช่ือมัน่ให้กับลูกค้าในการ

รับบริการ โดยเร่ิมจากการสร้างการรับรู้ในตลาดสินค้า หลงัจากนัน้เร่ิมทําการตลาดแบบครบวงจร 

โดยเน้นท่ีการประชาสมัพนัธ์ เพ่ือส่ือสารให้กับผู้บริโภครู้จกับริษัทมากย่ิงขึน้ นอกจากนีย้งัมีการ

สร้างเวปไซต์ของบริษัทเพ่ือเป็นชอ่งทางการตดิตอ่กบัลกูค้า และให้ข้อมลูขา่วสาร หรือความรู้ตา่งๆ

เก่ียวกบัการดแูลบ้านให้กบัลกูค้าอีกด้วย 

 ในด้านกลยทุธ์การดําเนินงาน บริษัทได้มีการออกแบบระบบการบริหารงานทัง้หมด โดย

อาศยัระบบคอมพิวเตอร์ เพ่ือให้สามารถนําข้อมลูตา่งๆมาประมวลผลและสามารถกําหนดกลยทุธ์

เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าในโอกาสข้างหน้า นอกจากนีย้ังมีการนําระบบควบคุม

คณุภาพมาใช้กบับริษัทในทกุๆขัน้ตอน เพ่ือเป็นการรับประกนัคณุภาพการให้บริการของบริษัทและ

สร้างความเช่ือมัน่ให้กบัลกูค้า 

 บริษัทได้ตระหนกัถึงความสําคญัของคณุภาพของพนกังานเป็นอย่างย่ิง บริษัทจึงได้มีการ

ออกแบบการคดัสรรพนกังาน การจ่ายค่าตอบแทนและสวสัดิการต่างให้กับพนักงาน การจูงใจ

พนกังานให้ทํางานกับบริษัท รวมถึงการฝึกอบรมพัฒนาพนกังานในด้านต่างๆ ให้สอดคล้องกับ

พนกังานในแตล่ะตําแหนง่ 

 สําหรับการควบคุมและการประเมินผลนัน้ บริษัทได้มีการวางระบบควบคุมและ

ประเมินผลในทุกแผนกงานท่ีเป็นกิจกรรมหลกั และกิจกรรมสนบัสนุน นอกจากนีบ้ริษัทยงัมีแผน

ฉกุเฉิน (Contingency Plan) เพ่ือรองรับสถานการณ์ท่ีอาจจะไม่เป็นไปตามท่ีคาดการณ์ เช่น ยอด

การให้บริการท่ีลดลง และคา่ใช้จา่ยในการดําเนินงานท่ีเพิ่มขึน้ เป็นต้น 

 


