
บทที่ 6 
 

ตัวอยางในการทําแผนธุรกิจ 
  
 จากผลสรุปการวิจัยในบทท่ีผานมานํามาสูการเขียนแผนธุรกิจแผนธุรกิจการพัฒนา
อสังหาริมทรัพยเพ่ือท่ีอยูอาศัยบนท่ีดินขนาดเล็กในเขตกรุงเทพชั้นในและชั้นกลาง ซึ่งจาก จาก
การศึกษาแนวคิดและหลักการในการเขียนแผนธุรกิจท่ีดี จากบทความของ ฐาปนา บุญหลา 
(2550) รัชกฤต คลองพยาบาล (2550) และสํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 
(2550) ผูวิจัยแบงเน้ือหาท่ีสําคัญในแผนธุรกิจไดดังน้ี  
 1. ขอมูลสภาพท่ัวไปของตลาด 
 2. ขอมูลดานแผนการบริหาร 
 3. ขอมูลดานแผนการตลาด 
 4. ขอมูลดานแผนการกอสราง 
 5. ขอมูลดานแผนการเงิน 
 6. ขอมูลดานแผนฉุกเฉิน 
 ซึ่งผูวิจัยไดนําขอมูลท่ีไดมาใชเปนขอมูลเพ่ือเสนอการเ ขียนแผนธุรกิจการพัฒนา
อสังหาริมทรัพยเพ่ือท่ีอยูอาศัยบนท่ีดินขนาดเล็กในเขตกรุงเทพชั้นในและชั้นกลางเพ่ือเปนตัวอยาง 
โดยเปนแผนธุรกิจท่ีเหมาะกับผูประกอบการขนาดเล็ก และแนวทางในการพัฒนาแผนธุรกิจท่ี
เหมาะสําหรับผูประกอบการขนาดกลาง       
 โดยผูวิจัยไดสมมุติแผนธุรกิจสําหรับบริษัท ก. โดยใชขอมูลท่ีดิน ทําเล ขนาดท่ีดินจริง
ในการเสนอแผนธุรกิจ ซึ่งเปนการคัดเลือกท่ีดินจากขอสรุปท่ีไดในบทท่ีผานมา ผูวิจัยไดเสนอการ
ออกแบบอาคาร สไตลของอาคาร และแผนการดําเนินการตาง ๆ ซึ่ งเปนการนําแนวทางและ
ขอสรุปจากบทท่ีผานมา มาเปนแนวทางในการเสนอแผนธุรกิจ  โดยมีการสรุปเน้ือหาท่ีสําคัญ
ท้ังหมดในบทสรุปผูบริหาร 
 ในดานขอมูลสภาพท่ัวไปของตลาดอสังหาริมทรัพย  ผู วิจัยไดใชขอมูลจ ริงจาก
หนวยงานและองคกรท่ีเชื่อถือไดและมีการปรับปรุงขอมูลอยูตลอดเวลา โดยเลือกขอมูลจากศูนย
ขอมูลอสังหาริมทรัพย ธนาคารอาคารสงเคราะห  
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แผนธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพยเพ่ือที่อยูอาศัยบนที่ดินขนาดเล็ก 
ในเขตกรุงเทพช้ันในและช้ันกลางที่เหมาะกับผูประกอบการขนาดเล็ก 

 
1. บทสรุปผูบริหาร 
 ท่ีดินขนาดเล็กท่ีอยูในกรุงเทพ ฯ ชั้นในและชั้นกลาง มีศักยภาพท่ีจะนํามาพัฒนา
อสังหาริมทรัพยเพ่ือการอยูอาศัย เน่ืองจากมีทําเลท่ีดี ใกลแหลงงาน แมจะมีราคาท่ีดินสูงแตหาก
วางแผนทําโครงการอยางรัดกุมสามารถลงทุนทําโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กท่ีไมเขาขาย
โครงการจัดสรรได บริษัท ก. จึงไดเล็งเห็นโอกาสในการทําธุรกิจอสังหาริมทรัพยท่ีเปนชองทางใหม 
จึงเ ลือกทําโครงการทาวนเฮาส 4 หลังบนท่ีดิน 110 ตารางวา ในซอยลาดปลาเคา 17 เขต
ลาดพราว ซึ่งเปนทําเลท่ีเหมาะสมและมีสภาพแวดลอมท่ีด ี
 ลักษณะโครงการเปนทาวนเฮาส 4 หลังรูปแบบสมัยใหม บนพ้ืนท่ี 22.75 ตารางวา 
และ 31.93 ตารางวา ระดับราคา 3.09 – 3.62 ลานบาท ซึ่งเปนระดับกับราคาท่ีสามารถแขงขันได
จากการวิเคราะหกลุมเปาหมายและคูแขงในพ้ืนท่ี มูลคาโครงการรวม 13.42 ลานบาท ใชเงิน
ลงทุนสูงสุด 10.91 ลานบาท ใชเงินลงทุนในสวนของผูลงทุนสูงสุด 5.33 ลานบาท จากการ
ประมาณการขายเฉล่ียเดือนละ 1 หลัง มีกําไรหลังหักภาษีท่ี 1.42 ลานบาท ใชเวลาการเตรียมงาน 
1 เดือน และเวลากอสรางและขายโครงการอีก 10 เดือน รวม 11 เดือน คิดเปนผลตอบแทนภายใน 
(IRR) กอนหักภาษีท่ี 30.28% และคิดเปนผลตอบแทนภายใน (IRR) หลังหักภาษีท่ี 21.92% คิด
เปนกําไรสุทธิตอยอดรายไดรวมท่ี 17.51% ซึ่งมากกวาคาเฉล่ียของธุรกิจอสังหาริมทรัพยของ
บริษัทในตลาดหลักทรัพยท่ีมีคาเฉล่ีย 13 % 
 โครงการทาวนเฮาส 4 หลังบนท่ีดินขนาดเล็กในซอยลาดปลาเคา 17 เขตลาดพราว จึง
เปนโครงการท่ีนาลงทุน มีขอดีในดานทําเล ฟงกชั่นและการใหส่ิงเพ่ิมเติมตรงตามความตองการ 
และใหผลตอบแทนในการลงทุนท่ีด ี
 
2. วัตถุประสงคในการนําเสนอแผนธุรกิจ 
 แผนธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพยเพ่ือท่ีอยูอาศัยบนท่ีดินขนาดเล็กในเขตกรุงเทพ
ชั้นในและชั้นกลางท่ีเหมาะกับผูประกอบการขนาดเล็กน้ี ทําข้ึนเพ่ือ 
 1. ขอรับการสนับสนุนสินเชื่อในการทําโครงการจากทางธนาคาร 
 2. เปนการเขียนแผนธุรกิจเพ่ือการศึกษา 
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3. ความเปนมาของธุรกิจ 
 ท่ีดินขนาดเล็กท่ีอยูในกรุงเทพ ฯ ชั้นในและชั้นกลาง ท่ีอยูภายในซอย ถนนขนาดเล็ก
และโครงการท่ีดินจัดสรรยุคเกา ไมไดรับการนํามาพัฒนาเปนโครงการอสังหาริมทรัพยเทาท่ีควร 
ท้ังท่ีมีศักยภาพในเรื่องทําเลท่ีตั้งท่ีเขาถึงแหลงงานและยานศูนยกลางเศรษฐกิจไดงาย แมมีราคา
ท่ีดินท่ีสูงกวาชานเมืองแตสามารถลดคาใชจายและเวลาในการเดินทางในชีวิตประจําวัน จึงเห็นวา 
โอกาสทางการลงทุนพัฒนาอสังหาริมทรัพยบนท่ีดินขนาดเล็กในพ้ืนท่ีกรุงเทพ ฯ ชั้นในและชั้น
กลางยังมีโอกาสท่ีเปดกวาง โดยเปนโครงการอสังหาริมทรัพยท่ีไมเขาขายจัดสรร และสามารถใช
การเลือกทําเลท่ีดีกวาบานโครงการจัดสรรท่ีมักอยูตามชานเมือง การเพ่ิมเติมปจจัยตาง ๆ ในตัว
บานเพ่ือสรางศักยภาพในการแขงขันและชวยใหผูตองการซื้อบานมีความสนใจซื้อได 
 บริษัท ก. จึงเห็นวาการทําโครงการบานท่ีไมใชโครงการจัดสรรบนท่ีดินขนาดเล็กในเขต
กรุงเทพชั้นในและชั้นกลาง สามารถตอบโจทยผูบริโภคไดและจะเปนทางเลือกท่ีเพ่ิมข้ึนมาใหผูท่ี
ตองการซื้อบานนอกจากบานโครงการจัดสรรท่ัวไปและคอนโดมิเนียม 
 
4. ผลิตภัณฑ 
 ทําเลท่ีเลือกพัฒนาโครงการอยูในซอย ลาดปลาเคา 17 แขวงจระเขบัว เขตลาดพราว 
ดังภาพท่ี 1 ซึ่งมีเหตุผลประกอบดังตอไปน้ี 

 
ภาพท่ี 6.1  

แสดงทําเลของโครงการ 
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ภาพท่ี 6.2  
แสดงสภาพโดยรอบท่ีดิน 

 
 

 จากภาพท่ี 6.1 และ 6.2 ขอดีของท่ีดิน คือ เปนท่ีดินส่ีเหล่ียมผืนผาขนาด 110 ตาราง
วา หนากวาง 25 เมตร ลึก 17.5 เมตร มีขนาดท่ีดินและพ้ืนท่ีดินเขาเกณฑตามผลการวิจัย ท่ีดินถม
บดอัดไดระดับเสมอกับระดับถนนเรียบรอยแลวพรอมปลูกสราง ซึ่งสามารถลดความเส่ียงเรื่องการ
ประมาณการการถมดิน ท่ีดินมีแนวรั้วลอมตามแนวเขตท่ีดินทุกดานไวเรียบรอย  ถนนหนาบาน
เปนคอนกรีตเสริมเหล็กอยางดี กวาง 6 เมตร พรอมรางวีระบายนํ้า ถูกตองตามหลักสุขาภิบาล นํ้า
ไมทวมขัง มีจุดเดนดานทําเลดังน้ี  
 1) เขาซอยตื้นมากแค 50 เมตร เดินจากปากซอยเพียงแคครึ่งนาที หางจาก ถนน 
เกษตร-นวมินทร เพียง 500 เมตร เปนซอยชวงท่ีตั้งอยู ระหวาง ถ. เกษตร-นวมินทร กับส่ีแยกวังหิน 
ซึ่งสามารถ เดินทางไปยังทิศทางตางๆไดหลายเสนทาง ไมวาจะเปนยาน เสนาฯ พหลโยธิน รัชดาฯ 
ลาดพราว เกษตร-นวมินทร ฯลฯ คุณสมบัติตรงกับปจจัยแวดลอมทางการคมนาคมท่ีเหมาะสม
จากการวิจัย 
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 2) ซอยลาดปลาเคา 17 เปนซอยตัน แตตื้นแค 300-400 เมตร มีบานตั้งอยูในซอยไม
มาก ทําใหเงียบสงบ ไมมีรถสัญจรไปมา ผานหนาบานบอยใหรําคาญ และไมอยูติดถนนใหญมาก
เกินไป หางจากเสียงรถราสัญจร และฝุนควัน เหมาะแกการอยูอาศัย บริเวณโดยรอบมีชุมชนอยู
และหมูบานอยูมาก ซึ่งตรงกับผลการวิจัยในดานปจจัยแวดลอมทางกายภาพของท่ีอยูอาศัยท่ีผูซื้อ
บานตองการ 
 บริษัท ก. จึงเลือกพัฒนาทาวนเฮาสทาวนเฮาสหนากวางของอาคาร 5 เมตร ความลึก
ของอาคาร 8.5 เมตร ความสูง 3 ชั้น พ้ืนท่ีใชสอย 150 ตารางเมตร ประกอบดวย 3 หองนอน 3 
หองนํ้า 2 ท่ีจอด โดยสามารถทําได 4 หลัง เหมาะกับขนาดท่ีดิน เน่ืองจากเทียบจากแบบจําลองผัง
โครงการท่ีไดจากผลการวิจัย ในดานขนาดทาวนเฮาส น้ันเปนขนาดทาวนเฮาสขนาดเล็กท่ี
เหมาะสมตอการอยูอาศัยท่ีไดจากการวิจัยในบทท่ีผานมา ดังภาพท่ี 6.3 และ 6.4 
 

ภาพท่ี 6.3  
แสดงแบบบานในโครงการ 
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ภาพท่ี 6.4  
แสดงผังโครงการ 

 
  
 ท่ีดินดานขางของบานหลังท่ี 1 และ 4 จะสามารถปลูกหญาและทําสวนได โดยขนาด
ท่ีดินแปลงท่ี 1 และ 4 อยูท่ี 31.93 ตารางวา และขนาดท่ีดินแปลงท่ี 2 และ 3 อยูท่ี 22.75 ตารางวา 
โดยออกแบบใหมีรูปแบบสมัยใหม ตรงกับผลการวิจัยในดานรูปแบบท่ีอยูอาศัยท่ีผูซื้อบานตองการ
มากท่ีสุด และเลือกใชวัสดุตกแตงท่ีมีราคาเหมาะสมและใหสถาปนิกออกแบบให เกิดความ
สวยงาม โดยสรางไดงายและประหยัด ตามขอสรุปจากการสัมภาษณในดานแผนการตลาดดาน
ผลิตภัณฑ ดังภาพท่ี 6.5   
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ภาพท่ี 6.5  
แสดงภาพจําลองภายนอกอาคาร 

 
 
5. การวิเคราะหอุตสาหกรรมและการวิเคราะหตลาด 
 จากบทความของ สัมมา คีตสิน (2552) ผูอํานวยการศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพย สรุป
ไดวา ท่ีอยูอาศัยท่ีขายไดในป 2552 ท้ังบานท่ีสรางใหมและบานมือสอง เปนท่ีอยูอาศัยราคาปาน
กลางถึงต่ําเปนสวนใหญ ราคาบานเดี่ยวท่ีมีการโอนกรรมสิทธิ์มากอยูในชวงราคา 3.4 ลานบาท 
ขณะท่ีราคาทาวนเฮาสและหองชุดสวนใหญอยูในชวงราคาประมาณ 1.8-1.9 ลานบาท ปจจัยบวก
ของท่ีอยูอาศัยบางพ้ืนท่ี ไดแก  การเปดโครงขายคมนาคมรอบนอกอยางเปนรูปธรรม และ
กรุงเทพมหานครไดเปดสวนตอขยายโครงการรถไฟฟา BTS  
 จากข อมูลของศูนยข อ มูลอ สังหาริ มทรัพย   มีข อมูลดั ชนีชี้ วัดสภ าวะ ต ลาด
อสังหาริมทรัพยในภาพรวมไวดังน้ี  ดัชนีชี้วัดความเชื่อม่ันของผูประกอบการปรับตัวสูงข้ึนใน
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ภาพรวมสะทอนจากมุมมองดานบวก จากท้ังผลประกอบการ ยอดขาย การจางงาน และการ
เปดตัวโครงการใหมเพ่ิมข้ึน ขณะท่ีตนทุนการประกอบการก็ปรับตัวดีข้ึนดวย ท้ังน้ีดวยมาตรการ
กระตุนอสังหาริมทรัพยท้ังมาตรการหักลดหยอนภาษีและมาตรการลดหยอนคาธรรมเนียมการโอน
และการจดจํานองท่ีใกลหมดอายุ ทําใหเรงการผลิตและโอนมากข้ึนและไดรับการกระตุนจากการ
สงเสริมการขาย ดังภาพท่ี 6.6  
 

ภาพท่ี 6.6  
แสดงดัชนีความเชื่อม่ันของผูประกอบการ ป 2552 

 
ท่ีมา : ศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพย 
 
 ดานดัชนีราคาอสังหาริมทรัพยมีแนวโนมในการปรับข้ึน หลังจากผานวิกฤติเศรษฐกิจ
ในกลางป 2552 ดังภาพท่ี 6.7  

 
ภาพท่ี 6.7  

แสดงดัชนีราคาอสังหาริมทรัพยในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ป 2552 

 
ท่ีมา : ศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพย 
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 ในดานดัชนีราคาวัสดุกอสรางซึ่งเปนตนทุนหลักในการทําโครงการอสังหาริมทรัพย มี
การปรับตัวลดลงอยางชัดเจน สงผลใหตนทุนในการประกอบการลดลง ดังภาพท่ี 6.8  

 
ภาพท่ี 6.8  

ดัชนีราคาวัสดุกอสราง 

 
ท่ีมา : ศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพย 
 

ภาพท่ี 6.9  
อัตรากําไรของบริษัทในอสังหาริมทรัพยท่ีอยูในตลาดหลักทรัพยในป 2552 

 
ท่ีมา : กีรติ ศตะสุข, 2552.  
 
 จากภาพท่ี 6.9 อัตราสวนกําไรสุทธิตอรายไดรวมของบริษัทอสังหาริมทรัพยในตลาด
หลักทรัพย ท้ัง 16 บริษัท เฉล่ียมีอัตราสวนกําไรสุทธิตอยอดรายไดรวมท่ี 13% จึงใชอัตราสวนน้ี
เปนฐานในการทําโครงการ โดยไมใหผลการวิเคราะหอัตราสวนกําไรสุทธิตอยอดรายไดทางการเงิน
ของโครงการมีคาต่ํากวา 13% 
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 ซึ่งในการทําโครงการอสังหาริมทรัพยท่ีไมเขาขายจัดสรรบนท่ีดินขนาดเล็กในเขต
กรุงเทพชั้นในและชั้นกลางน้ัน ตองดูปจจัยทางจุลภาคของทําเลท่ีโครงการตั้งอยูดวยซึ่งมี
รายละเอียดดังน้ี 
 1. รายไดครอบครัวของผูตองการซื้อบานในกรุงเทพมหานคร มากท่ีสุดอยูในชวง 
30,000 – 60,000 บาทตอเดือน และรองลงมาคือ ชวง 60,000 – 90,000 บาทตอเดือน ซึ่งเปน
ขอมูลท่ีไดจากการวิจัยในปจจัยสวนบุคคลดานรายไดครอบครัวของผูตองการซื้อบาน ผูตองการซื้อ
บานมีความสามารถในการผอนชําระท่ี 30 เปอรเซ็นตของรายไดครอบครัว ระยะเวลาผอนชําระ 30 
ป ดาวน ดอกเบี้ย 6.50 วงเงินกู 95% เปนขอมูลจากธนาคารอาคารสงเคราะห คิดเปนราคาบาน
อางอิงจากธนาคารอาคารสงเคราะห เปนชวงราคาท่ีเหมาะกับโครงการคือ มีราคาตั้งแต 
2,900,000 – 4,300,000 บาท คิดเปนราคาเฉล่ียท่ี  3,600,000 บาท ดังตารางท่ี 6.1  
 

ตารางท่ี 6.1  
แสดงราคาบานท่ีสามารถซื้อได 

ชวงรายได 
(บาท) 

ผอนไดเดือนละ 30% 
(บาท) 

รอยละ 
ของประชากร 

ราคาบาน 
(บาท) 

30,000 – 60,000 10,000 – 20,000 37.53 1.4 – 2.9 ลาน 
60,000 – 90,000 20,000 – 30,000 21.98 2.9 – 4.3 ลาน 
  
 2. ราคาอสังหาริมทรัพยประเภททาวนเฮาสท่ีใกลเคียงท่ีมีการขายอยูทองตลาดใน
บริเวณใกลเคียง ท่ีมีฟงกชั่น 3 หองนอน 3 หองนํ้า 2 ท่ีจอดรถ และเปนโครงการท่ีสรางใหมไมเกิน 
2 ป ราคาขายเริ่มตนท่ี  2,950,000 – 4,800,000 บาท เฉล่ียราคาท่ี 3,990,000 บาท ดังตารางท่ี 
6.2  
 

ตารางท่ี 6.2  
แสดงราคาคูแขงในทําเลท่ีทําโครงการ 

ภาพโครงการ ชื่อโครงการ ทําเล ราคา 

 

บานกลางเมือง เกษตร-นวมินทร 3,850,000 
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ตารางท่ี 6.2 (ตอ)  
แสดงราคาคูแขงในทําเลท่ีทําโครงการ 

ภาพโครงการ ชื่อโครงการ ทําเล ราคา 

 

Casa City เลียบทางดวนราม
อินทรา-ลาดพราว 

4,300,000 

 

พรีเม่ียมเพลส เกษตรนวมินทร –  
มัยลาภ 

4,500,000 

 

Urbanion ลาดพราว-โชคชัย4 4,800,000 

 

บานกลางเมือง ซอยโยธินพัฒนา ติด
เลียบทางดวนราม

อินทรา 

 3,990,000 

 

ม.อารียา โมทาวน ลาดปลาเคา 2,950,000 

 

พลัส ซิตี้พารค เกษตร-นวมินทร 4,600,000 

 

ทาวน พลัส ลาดพราว 101 3,000,000 
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 จากการสํารวจบานท่ีพรอมขายและบานในโครงการจัดสรรท่ีเปนคูแขงพบวาราคา
เฉล่ียของโครงการท่ีสามารถแขงขันในพ้ืนท่ีไดคือ 3,600,000 - 3,990,000 บาท  
 3. การเปรียบเทียบกับคูแขงขัน การทําโครงการน้ีมีขอดีเรื่อง ราคาท่ีถูกกวา บาน
โครงการจัดสรร และคอนโดมิเนียม สวนดานทําเล จะดีกวาบานโครงการจัดสรร แตดอยกวา
คอนโดมิเนียม ดังตารางท่ี 6.3 
 

ตารางท่ี 6.3  
แสดงการเปรียบเทียบทางการตลาด 

การเปรียบเทียบ ธุรกิจของเรา บานโครงการจัดสรร คอนโดมิเนียม 
 

ดานผลิตภัณฑ 
 

ทําเลดี ฟงกชั่นดี 
 
 

ทําเลดี ฟงกชั่นดี 
มีสโมสรสวนกลาง 

มี รปภ. 

ทําเลดีมาก พ้ืนท่ีนอย 
มีพ้ืนท่ีสวนกลาง 

มี รปภ. 

ดานราคา 
ราคาถูกกวา 

 
ราคาแพง 

มีคาใชจายสวนกลาง 
ราคาแพง 

มีคาใชจายสวนกลาง 
ดาน 

ชองทางการ 
จัดจําหนาย 

สํานักงานขาย ปาย 
อินเตอรเนท 

สํานักงานขาย และส่ือ
การตลาดทุกรูปแบบ 

สํานักงานขาย และส่ือ
การตลาดทุกรูปแบบ 

ดาน 
สงเสริมการขาย 

 
มีของแถม 

มีของแถม งานอีเวนท มีของแถม งานอีเวนท 

 
 4. การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออนท้ังภายในและภายนอกโครงการ ดังแสดงในตารางท่ี 
6.4 – 6.5 
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ตารางท่ี 6.4  
แสดงการวิเคราะหปจจัยภายใน 

ปจจัยการพิจารณา จุดแข็ง (Strengths) จุดออน (Weaknesses) 

ดานการบริหารจัดการ 
ใชบุคลากรนอย ทํางานได

รวดเร็ว  
ตองรูในหลายดานอาจจะเกิด

ความผิดพลาดไดงายในชวงแรก 

ดานการตลาด 
ใชงบการตลาดต่ํา 

 
มีคูแขงเปนบานโครงการจัดสรร

และคอนโดมิเนียม 

ดานการกอสราง 
ไมมี 

 
มีตนทุนสูงกวาบานโครงการ

จัดสรร และตองสรางกอนขาย 

ดานการเงิน 
 

คาบริหารต่ํากวา 
 

ตองขายใหหมดภายใน 1 ปเพ่ือ
ลดดอกเบี้ย 

 
ตารางท่ี 6.5  

แสดงการวิเคราะหปจจัยภายนอก 
ปจจัยการพิจารณา 

 
โอกาส (Opportunities) อุปสรรค (Threats) 

ตลาดและกลุม 
ลูกคาเปาหมาย 

ผูตองการซื้อบานท่ีมีรายได 
60,000 – 90,000 บาท 

มีคูแขงเปนบานโครงการจัดสรรและ
คอนโดมิเนียม 

สถานการณ 
การแขงขัน 

การแขงขันคอนขางสูง 
ดอยกวาดานภาพลักษณและความ

นาเชื่อถือ 

สังคม 
ผูบริโภคยังตองการบาน
โครงการจัดสรรมากกวา 

การเพ่ิมความนาเชื่อถือและความพึง
พอใจแกผูซื้อบาน 

เทคโนโลยี 
ใชการกอสรางระบบท่ัวไป 

 
การควบคุมงานใหมีคุณภาพ 

สภาพเศรษฐกิจ 
สภาพเศรษฐกิจกําลังดีข้ึนกวาป

ท่ีแลว 
ข้ึนอยูกับนโยบายสงเสริมจากรัฐท่ีจะ

สงเสริมตอหรือไม 
กฎหมาย,  

ระเบียบ, ขอบังคับ 
กฎหมายอาคาร  

ไมเขาขาย พรบ.จัดสรรท่ีดิน 
คาใชจายเพ่ือความสะดวกใน 

การดําเนินการขออนุญาต 
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6. วิสัยทัศน พันธะกิจ และเปาหมาย 
 1. วิสัยทัศน คือ สรางทางเลือกใหมของผูตองการซื้อบาน ดวยทําเลท่ีดีกวาและบานท่ี
ใหลูกคาไดรับส่ิงท่ีดีเทียบเทาหรือมากกวาบานโครงการจัดสรรหรือคอนโดมิเนียมท่ัวไป ซึ่งมาจาก
แนวทางท่ีไดจากการสรุปผลการวิจัยในบทท่ีผานมา 
 2. พันธะกิจ คือ มุงเนนในการสรางความพึงพอใจของลูกคาเปนหลัก รวมกับการ
พัฒนาผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพและการบริหารงานในองคกรท่ีมีประสิทธิภาพ ซึ่งเปนแนวทางท่ีได
จากการสรุปขอมูลจากการสัมภาษณผูบริหารโครงการ 
 3. เปาหมาย คือ ขายโครงการไดในเวลาท่ีรวดเร็วท่ีสุด ไมเกิน 1 ปนับจากเริ่มโครงการ 
และสรางความพึงพอใจแกลูกคา  ซึ่งเปนแนวทางในการวางเปาหมายท่ีไดจากการสรุปขอมูลจาก
การสัมภาษณผูบริหารโครงการ 
 
7. แผนการบริหารจัดการ 
 บริษัท ก. เปนบริษัทท่ีดําเนินการพัฒนาอสังหาริมทรัพยประเภทท่ีอยูอาศัยบนท่ีดิน
ขนาดเล็ก โดยมีลักษณะการบริหารและการจัดผังองคในแนวกวาง การกอสรางใชการจาง
ผูรับเหมากอสรางดําเนินการ มีรายละเอียดงานดังน้ี จัดหาท่ีดิน วิเคราะหความเปนไปไดของ
โครงการ ออกแบบ ติดตอประสานงานราชการ บริหารงานกอสราง ควบคุมคุณภาพ จัดการความ
เรียบรอยในโครงการ งานขาย การตลาด บัญชี ดูแลหลังการขาย โดยใชบุคลากรในจํานวนท่ีจํากัด
และสามารถทําไดหลายหนาท่ี ซึ่งเปนแนวทางท่ีไดจากขอสรุปในการสัมภาษณ ดังภาพท่ี 6.10 
 

ภาพท่ี 6.10  
แสดงผังองคกร 

 
  

เจาของโครงการ 

สถาปนิก ธุรการและบัญชี 

ผูรับเหมา 

วิศวกร 
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จากภาพท่ี 6.10 สามารถระบตุําแหนง หนาท่ีของพนักงานไดดังน้ี 
 1. เจาของโครงการ มีหนาท่ี 
     1) จัดหาท่ีดิน 
     2) วิเคราะหความเปนไปไดของโครงการ 
 2. สถาปนิก 1 คน มีหนาท่ี 
     1) ออกแบบ  
     2) ติดตอประสานงานราชการในการขออนุญาต 
     3) บริหารงานกอสราง 
     4) ควบคุมคุณภาพการกอสราง 
     5) จัดการความเรียบรอยในโครงการ 
     6) ดูแลหลังการขาย 
 3. ธุรการและบัญชี 1 คน มีหนาท่ี 
     1) ติดตอประสานงานราชการดานเอกสาร 
     2) งานขาย 
     3) งานการตลาด 
     4) งานบัญชี 
 เจาของโครงการจะทําการจัดหาท่ีดิน และวิเคราะหความเปนไปไดของโครงการ
ทางดานการเงินและการตลาด และใหสถาปนิกทําการออกแบบและติดตอประสานงานราชการใน
การขออนุญาต โดยจะจางวิศวกรคํานวณโครงสรางอาคารหลังจากออกแบบสถาปตยกรรมแลว
และเขามาตรวจงานในสวนของการกอสรางโครงสรางอาคารเทาน้ัน เพ่ือลดตนทุนพนักงาน  
 ในระหวางการกอสราง สถาปนิกจะดูแลการบริหารงานกอสรางและควบคุมคุณภาพ
การกอสราง รวมถึงการจัดการความเรียบรอยในโครงการ และประสานงานกับวิศวกรในชวง
กอสรางโครงสรางของอาคาร พนักงานบัญชีและธุรการจะชวยในการติดตอประสานงานราชการ
ดานเอกสาร และงานบัญชีรายรับรายจาย 
 หลังการกอสรางโครงการแลวเสร็จ พนักงานบัญชีและธุรการจะทําหนาท่ีในการให
ขอมูลแกผูสนใจ ทําการการขายและโอน ในดานการตลาดพนักงานบัญชีและธุรการจะทําหนาท่ี
ประชาสัมพันธโครงการผานชองทางตาง ๆ ท่ีเหมาะสมตามแผนการตลาด โดยมีสถาปนิกเขารวม
ดวยในการดูแลลูกคาหลังการขาย 
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8. แผนการตลาด  
 1. เปาหมายทางการตลาด 
 สรางผลิตภัณฑบานท่ีไมใชโครงการจัดสรรท่ีมีทําเลท่ีดี และมีส่ิงเพ่ิมเติมในตัวบานท่ี
ชดเชยส่ิงท่ีผูตองการซื้อบานมองวาเปนขอดอยกวาบานจัดสรรและคอนโดมิเนียม คือ ความ
ปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน ความนาเชื่อถือ สภาพแวดลอมโดยรอบท่ีอยูอาศัย ฟงกชั่นการใช
งาน ความสะดวกในการคมนาคม การเขาถึงขนสงมวลชน เพ่ือเพ่ิมศักยภาพของผลิตภัณฑให
ผูบริโภครับรู โดยมีราคาท่ีเหมาะสมและถูกกวาการซื้อบานจัดสรรและคอนโดมิเนียม ซึ่งเปน
แนวทางท่ีไดจากการสรุปขอมูลจากแบบสอบถามผูตองการซื้อบานในบทท่ีผานมา ซึ่งจะแบง
ออกเปน 3 สวนดวยกัน คือ 
     1.1 การแบงสวนตลาด (market segmentation)  
     การแบงสวนการตลาดท่ีไดจากการวิจัยพบวามีดังน้ี 
          1) กลุมผูท่ีเริ่มทํางาน คือ ผูซื้อบานท่ีมีอายุประมาณ 29 – 33 ป มีรายไดปาน
กลาง เคยอยูอาศัยในหองชุด อพารเมนต หอพัก ตองการความสะดวกในการเดินทางเน่ืองจากไม
มีรถยนตสวนตัวและตองการประหยัดคาใชจาย  
          2) กลุมผูท่ีตองการสรางครอบครัว คือ ผูซื้อบานท่ีมีอายุ 34 – 40 ป มีรายไดปาน
กลางถึงมาก ท่ีมีแผนจะแตงงานสรางครอบครัว มีแนวโนมจะแยกครอบครัวออกมาอยูเอง เพ่ิงเริ่ม
มีรถยนตสวนตัว ชอบความสะดวกสบายและทันสมัย  
          3) กลุมผูท่ีมีครอบครัวแลว คือ ผูซื้อบานท่ีมีอายุ 40 ปข้ึนไป มีลูก 1-2 คน มี
รายไดคอนขางมาก มีรถยนตสวนตัวท้ังสามีและภรรยา ไมกังวลกับคาใชจายและระยะเวลาในการ
เดินทาง ตองการความม่ันคง ชอบส่ิงแสดงสถานะทางสังคม 
     ซึ่งกลุมเปาหมายของโครงการท่ีพัฒนา คือ กลุมผูท่ีตองการสรางครอบครัว เปนหลัก
ซึ่งจากผลการวิจัยพบวามีความตองการซื้อบานในจํานวนท่ีมากท่ีสุด        
     1.2 การเลือกตลาดเปาหมาย (market targeting)   
     ลูกคาของโครงการ คือ ผูตองการซื้อบานท่ีมีสถานภาพโสด และกําลังตองการสราง
ครอบครัว โดยมีการเตรียมพ้ืนท่ีใชสอยสําหรับลูก 2 คน มีรถสวนตัว ทํางานอยูในบริษัทเอกชน 
และมีความรูดี มีแหลงงานในกรุงเทพชั้นใน ตองการใชเวลาเดินทางในการไปทํางานนอย ตองการ
แยกครอบครัวออกมาอยูเอง โดยเนนลูกคาในเขตท่ีโครงการอยู คือ เขตลาดพราวและขางเคียง  
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     1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (market positioning)  
     จากการเปรียบเทียบโครงการท่ีพัฒนา โครงการบานจัดสรรท่ัวไปและโครงการ
คอนโดมิเนียมท่ัวไปในพ้ืนท่ีเขตลาดพราว โดยจะเปรียบเทียบในดาน ราคา ระยะเวลาในการ
เดินทางไปทํางาน พ้ืนท่ีใชสอย และทําเลท่ีเหมาะสม จึงไดตําแหนงผลิตภัณฑของโครงการดัง
แสดงในภาพท่ี 6.11 ซึ่งผลิตภัณฑบานท่ีไมใชโครงการจัดสรรท่ีมีทําเลท่ีดี โดยมีราคาท่ีเหมาะสม
และถูกกวาการซื้อบานจัดสรรและคอนโดมิเนียม 
 

ภาพท่ี 6.11  
แสดงตําแหนงของผลิตภัณฑของโครงการ 

 
 
 2. การกําหนดลูกคาเปาหมาย 
 ลูกคาเปาหมายคือกลุมผูตองการซื้อบานท่ีมีรายไดครอบครัวอยูในชวง 60,000 – 
90,000 บาทตอเดือน ท่ีมีแหลงงานในกรุงเทพชั้นในและมีท่ีอยูอาศัยของครอบครัวเดิมหรือญาติ
ในเขตลาดพราว และอยูในกลุมท่ีกําลังสรางครอบครัว ซึ่งไดมาจากผลสรุปขอมูลการวิจัยปจจัย
สวนบุคคลดานรายไดของครอบครัวจากแบบสอบถาม 
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 3. กลยุทธทางการตลาดดานผลิตภัณฑ 
     1) เลือกซื้อท่ีดินและพัฒนาท่ีดินท่ีมีความสะดวกในการคมนาคม และเขาถึงขนสง
มวลชนไดงาย และมีสภาพแวดลอมโดยรอบท่ีอยูอาศัยท่ีด ีซึ่งเปนแนวทางท่ีไดจากการสรุปผลจาก
การวิจัยในดานปจจัยแวดลอมท่ีอยูอาศัยท่ีเหมาะสม 
     2) สรางความเชื่อม่ันแกผูซื้อดวยการสรางบานเสร็จกอนขาย และใชบานท่ีเสร็จหลัง
แรกเปนบานตัวอยางและสํานักงานขาย เน่ืองจาก บริษัท ก. เปนผูประกอบการรายยอยจึงมี
ภาพลักษณและความนาเชื่อถือนอยกวาผูประกอบการเดิมท่ีเคยทําโครงการ ซึ่งเปนแนวทางท่ีได
จากผลสรุปการสัมภาษณผูบริหารโครงการ 
     3) ใชการออกแบบในรูปแบบสมัยใหม มีฟงกชั่นการใชงาน 3 หองนอน 3 หองนํ้า 
และจอดรถได 2 คัน ซึ่งเหมาะสมกับความตองการของผูตองการซื้อบานท่ีไดจากขอสรุปในบทท่ี
ผานมา ใชชวงโครงสรางท่ีมีความประหยัด ใชการออกแบบโดยเลือกวัสดุตกแตงอาคารท่ีมี
คุณภาพปานกลางออกแบบใหเกิดความสวยงามและหรูหรา 
     4) มีการแถมส่ิงเพ่ิมเติมดานความปลอดภัยและส่ิงเพ่ิมเติมเพ่ือความสะดวกสบาย
ในตัวบาน เพ่ือเพ่ิมศักยภาพของบานใหใกลเคียงกับบานจัดสรรท่ีมีพนักงานรักษาความปลอดภัย
และส่ิงอํานวยความสะดวก ซึ่งเปนแนวทางท่ีไดจากการสรุปผลจากการวิจัยในดานปจจัยเพ่ิมเติม
ในตัวท่ีอยูอาศัย 
 4. กลยุทธทางการตลาดดานราคา 
 วิเคราะหจากทําเลโครงการ กลุมลูกคาเปาหมายของโครงการท่ีมีรายไดครอบครัว 
60,000 – 90,000 บาท และคูแขง ราคาบานท่ีขายจะอยูระหวาง 3,600,000 - 3,990,000 บาท ซึ่ง
สามารถแขงขันได ซึ่งมาจากผลสรุปการวิจัยดานปจจัยสวนบุคคลดานรายไดครอบครัวของผู
ตองการซื้อบาน และการวิเคราะหคูแขง 
 5. กลยุทธทางการตลาดดานชองทางจัดจําหนาย 
     1) ใชบานท่ีสรางเสร็จหลังแรกเปนสํานักงานขาย สําหรับติดตอลูกคาและรองรับ
การเขาชม ซึ่งเปนแนวทางท่ีไดจากการสัมภาษณเจาของโครงการและขอมูลจากการสรุปผล
แบบสอบถามดานชองทางการขายอสังหารริมทรัพย 
     2) ใชปายขนาดกลางติดท่ีหนาโครงการ และปายขนาดใหญติดท่ีปากซอย โดยมี
ปายขนาดเล็ก ติดตามทางในระยะ 1 กม. จากโครงการหรือจุดสําคัญในยานน้ัน โดยมีเน้ือหาดาน
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ราคา และทําเล เปนหลัก ซึ่งเปนแนวทางท่ีไดจากผลสรุปการวิจัยในดานส่ือและชองทางการ
ส่ือสารท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อบานจากบทท่ีผานมา 
     3) ใชการโพสขอความลงบนอินเตอรเนทเพ่ือกระจายขอมูลโครงการ ในดาน ราคา 
ทําเล พ้ืนท่ีใชสอย สไตลรูปแบบบาน คุณภาพวัสดุ และแบบแปลน ซึ่งเปนแนวทางท่ีไดจากผลสรุป
การวิจัยในดานส่ือและชองทางการส่ือสารท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อบาน และผลสรุปจากการ
สัมภาษณผูบริหารโครงการ จากบทท่ีผานมา 
 6. กลยุทธทางการตลาดดานสงเสริมการตลาด 
     1) มีการแถมกลองวงจรปด ใหเครื่องตัดไฟฟาลัดวงจร และเครื่องปรับอากาศโดย
บวกราคาและกําไรไวแลว ซึ่งเปนแนวทางท่ีไดจากการสรุปผลจากการวิจัยในดานปจจัยเพ่ิมเติมใน
ตัวท่ีอยูอาศัย ซึ่งทําใหสามารถขอสินเชื่อซื้อบานไดในราคารวมของแถม 
     2) มีการเรงการปดการขายดวยการแถมดวยระบบสัญญากันขโมยและแทงค
นํ้าประปา ในกรณีท่ีลูกคาชะลอการตัดสินใจ ซึ่งเปนแนวทางท่ีไดจากการสรุปผลจากการวิจัยใน
ดานปจจัยเพ่ิมเติมในตัวท่ีอยูอาศัย จากบทท่ีผานมา 
     3) มีทางเลือกใหเลือกรับเปนสวนลดราคาไดหากลูกคาตองการ แตลดราคาไดเทาท่ี
โครงการไดไปตกลงราคามา เพ่ือโนมนาวใหเกิดการตัดสินใจซื้อ  
 
9. แผนการกอสราง 
 1. เปนโครงการบานสรางกอนขาย และใชผูรับเหมา 1 รายตอโครงการ ดําเนินการ
กอสรางและจัดหาเครื่องมือหรืออุปกรณในการกอสรางในการทํางาน ดําเนินการควบคุมการ
กอสรางโดยสถาปนิกโครงการ ซึ่งมาจากผลสรุปจากการสัมภาษณผูบริหารโครงการ 
 2. ขอมูลการกอสราง ใชการกอสรางบานระบบเสาคาน เวลาการกอสรางอยูท่ี 6 เดือน 
เก็บงานเสร็จพรอมโอน แรงงานท่ีใชในการกอสรางข้ึนอยูกับผูรับเหมา ซึ่งมาจากผลสรุปจากการ
สัมภาษณผูบริหารโครงการ 
 3. วัสดุกอสรางท่ีนับชิ้นได โครงการจะจัดซื้อเอง เพ่ือลดตนทุนท่ีผูรับเหมาจะบวกคา
ดําเนินการเพ่ิมข้ึน ผูรับเหมา ซึ่งมาจากผลสรุปจากการสัมภาษณผูบริหารโครงการ 
 4. ควรใชสถาปนิกควบคุมคุณภาพของงาน เพราะสามารถตัดสินใจและควบคุมใน
เรื่องความสวยงามไดซึ่งสงผลตอความพึงพอใจของลูกคา ในดานโครงสรางน้ันใหวิศวกรท่ีจาง
ออกแบบโครงสรางมาดําเนินการตรวจสอบความถูกตองในชวงทําการกอสรางโครงสรางของบาน
เปนระยะ 
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 5. แผนการกอสรางและข้ันตอนการกอสรางเปนไปตามแบบแผนท่ัวไปดังน้ี 
     1) จัดเตรียมพ้ืนท่ีกอสราง  
     2) งานฐานราก และโครงสราง 
     3) งานผนังและหลังคา 
      4) งานชองเปดตางๆ 
      5) งานระบบไฟฟา ประปา 
      6) งานตกแตงสถาปตยกรรม 
 
10. แผนการเงิน 
 1. การประมาณการในการลงทุน  
 มูลคาโครงการท้ังหมด 13.42 ลานบาท เปนคาท่ีดิน 5.39 ลานบาท คากอสรางอาคาร 
4.74 ลานบาท คาธรรมเนียมตาง ๆ 0.09 ลานบาท คาใชจายในการบริหาร 0.86 ลานบาท ดัง
แสดงในงบกระแสการเงินโครงการ 
 2. การประมาณการในการขายรายเดือน 
 การประมาณการในการขายรายเดือนไมสามารถเทียบเคียงกับบานโครงการจัดสรร
หรือคอนโดมิเนียมไดจึงประมาณการขายใหขายไดหมดภายใน 1 ป เพ่ือลดคาใชจายในการดูและ
รักษาและดอกเบี้ยท่ีมากข้ึน ซึ่งมาจากระยะเวลาการเตรียมการ 1 เดือนและการกอสรางอีก 6 
เดือน จึงเหลือเวลาในการขายอีก 5 เดือน จากทาวนเฮาสท่ีมีในโครงการ 4 หลัง จึงประมาณการ
ขายท่ีเดอืนละ 1 หลัง ดังแสดงในงบกระแสการเงินโครงการ  
 3. ประมาณการตนทุนการกอสราง 
 ตนทุนท่ีสําคัญคือท่ีดิน 5.39 ลานบาท และคากอสรางอาคาร 4.74 ลานบาท และวัสดุ
อุปกรณในการกอสรางท่ีสามารถนับชิ้นไดจะทําการซื้อเอง ดังแสดงในงบกระแสการเงินโครงการ 
 4. ประมาณการคาใชจายในการบริหารและการขาย 
     1) คาใชจายพนักงาน คือ เจาของโครงการ 1 คน เงินเดือน 30,000 บาท สถาปนิก 
1 คน เงินเดือน 15,000 บาท ธุรการและบัญชี 1 คน เงินเดือน 12,000 บาท ซึ่งเปนเงินเดือน
มาตรฐานในวิชาชีพในตลาดแรงงาน  
     2) คาการตลาดโครงการ 1% เน่ืองจากเปนโครงการขนาดเล็กใชการติดปายและ
การโฆษณาในส่ืออินเตอรเนท 
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     3) คาธรรมเนียมตาง ๆ คิดท่ี 3.30% เพราะรัฐไมมีการตอมาตรการลดหยอน
คาธรรมเนียมออกไป   
 5. นโยบายการจายเงินในโครงการ 
 จายเงินโครงการตามงวดงานกอสรางตามทุกส้ินเดือน 
 6. งบกระแสการเงินโครงการ 
 มูลคาโครงการรวม 13.42 ลานบาท ใชเงินลงทุนสูงสุด 10.91 ลานบาท ใชเงินลงทุน
ในสวนของผูลงทุนสูงสุด 5.33 ลานบาท มีกําไรหลังหักภาษีท่ี 1.42 ลานบาท ใชเวลาการเตรียม
งาน 1 เดือน และเวลากอสรางและขายโครงการอีก 10 เดือน รวม 11 เดือน คิดเปนอัตรา
ผลตอบแทนภายใน (IRR) กอนหักภาษีท่ี 30.28% และคิดเปนผลตอบแทนภายใน (IRR) หลังหัก
ภาษีท่ี 21.92% คิดเปนกําไรสุทธิตอยอดรายไดรวมท่ี 17.51% ซึ่งมากกวาคาเฉล่ียของธุรกิจ
อสังหาริมทรัพยของบริษัทในตลาดหลักทรัพยท่ีมีคาเฉล่ีย 13 % ดังแสดงในตารางท่ี 6.6 และ
แสดงในงบกระแสการเงินโครงการในภาคผนวก 
  

ตารางท่ี 6.6  
แสดงตัวเลขสําคัญในงบกระแสการเงินโครงการ 

มูลคาโครงการ 
(project revenue) 

13.42 ลาน 
บาท 

กําไรข้ันตน 
(gross profit)  

3.21 ลาน 
บาท 

กําไรสุทธิ 
(net profit) 

2.35 
 

ลาน 
บาท 

ผลตอบแทนภายในกอน
หักภาษี 
(IRR before tax)  

30.28%  % 

กําไรสุทธิตอยอดรายได 17.51 % 
ผลตอบแทนภายในหลัง
หักภาษี 
(IRR after tax)  

21.92%  % กําไรสุทธิหลังหักภาษ ี
(net profit after tax)  

1.42 ลาน 
บาท 

มูลคาปจจุบันสุทธกิอน
หักภาษี 
(NPV before tax)  

1.97 ลาน 
บาท 

เงินลงทุนสูงสุดของโครงการ 
(max. investment) 

10.91 ลาน 
บาท 

มูลคาปจจุบันสุทธหิลัง
หักภาษี 
(NPV after tax)  

1.07 ลาน 
บาท 

เงินลงทุนสูงสุดของผูลงทุน 
(owner max. investment)  

5.33 ลาน 
บาท 
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 จากตารางท่ี 6.6 ผูวิจัยไดใชรายละเอียดการปลอยสินเชื่อจากขอมูลธนาคารอาคาร
สงเคราะห ซึ่งเปนธนาคารท่ีใหสินเชื่อเก่ียวกับท่ีอยูอาศัย มีรายละเอียดดังน้ี วงเงินใหกู ไมจํากัด
วงเงิน ใหกูไมเกิน 70% ของมูลคาการกอสรางอาคารและพัฒนาสาธารณูปโภค และ อีก 30% ของ
มูลคาท่ีดินหรือให กู 80% ของมูลคาการกอสรางอาคาร และพัฒนาสาธารณูปโภครวมกันผู กู
จะตองนําท่ีดินท่ีจะจัดทําโครงการมาจํานองกับธนาคารฯ จึงจะสามารถเบิกเงินกูได ตามผลงาน
การกอสราง อัตราดอกเบี้ย 6.50 % ดังรายละเอียดแสดงในงบกระแสการเงินโครงการใน
ภาคผนวก 
 
11. แผนฉุกเฉินหรือแผนประเมินความเสี่ยง 
 1. ความเส่ียงดานการเลือกซื้อท่ีดินทําโครงการ ทางโครงการจึงเลือกท่ีดินท่ีใชการถม
ดินนอย เพ่ือปองกันคาใชจายท่ีมากข้ึนจากการประมาณการถมดินท่ีผิดพลาด 
 2. ตองใชเงินลงทุนจากเจาของโครงการ ประมาณ 5.33 ลานบาท โดยมีการกันเงิน
ฉุกเฉินไวท่ี 3% ของคากอสรางโครงการ 
 3. ความเ ส่ียงดานดอกเบี้ย การเพ่ิมข้ึนของดอกเบี้ยจะสงผลกกระทบตอตนทุน
โครงการและกําลังซื้อของผูบริโภค จึงวางแผนใหขายทาวนเฮาสท้ัง 4 หลัง หมดภายใน 1 ป ซึ่ง
สามารถนําเงินไปชําระเงินกูไดภายในปน้ัน ทําใหเสียคาใชจายในดานดอกเบี้ยเงินกูนอย 
 4. ความเส่ียงดานราคาวัสดุอุปกรณในการกอสราง โครงการจึงทําสัญญาและวางมัด
จําในการตกลงซื้อวัสดุในการกอสรางและการตกแตงไวลวงหนา พรอมท้ังคัดเลือกผูรับเหมาท่ีมี
คุณภาพและทํางานไดรวดเร็ว 
 5. หากผูซื้อชะลอการตัดสินใจ จะมีการแถมของแถมเพ่ือเพ่ิมการตัดสินใจ เรงการปด
การขาย 
 6. การประเมินสถานการณจําลอง (sensitivity analysis) 
     1) จากสมมติฐานในกรณีปกติ (base case) ดวยสมมติฐานการขายท่ี 1 หลังตอ
เดือน และราคาคากอสราง 10,000 บาทตอตารางเมตร โดยราคาขายเทาเดิม โครงการจะมีมีกําไร
หลังหักภาษีท่ี 1.42 ลานบาท อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) กอนหักภาษีท่ี 30.28% และอัตรา
ผลตอบแทนภายใน (IRR) หลังหักภาษีท่ี 21.92% คิดเปนกําไรสุทธิตอยอดรายไดรวมท่ี 17.51% 
ซึ่งมากกวาคาเฉล่ียของธุรกิจอสังหาริมทรัพยของบริษัทในตลาดหลักทรัพยท่ีมีคาเฉล่ีย 13 % 
     2) ในกรณีท่ีต่ํากวาปกติ (worst case) ดวยสมมติฐานการขายท่ี 2 เดือนตอ 1 หลัง 
และราคาคากอสรางเพ่ิมข้ึนเปน 11,000 บาทตอตารางเมตร โดยราคาขายเทาเดิม โครงการจะมีมี
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กําไรหลังหักภาษีท่ี 0.99 ลานบาท อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) กอนหักภาษีท่ี 17.73% และ
อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) หลังหักภาษีท่ี 12.72% คิดเปนกําไรสุทธิตอยอดรายไดรวมท่ี 
13.10% ซึ่งยังใกลเคียงกับคาเฉล่ียของธุรกิจอสังหาริมทรัพยของบริษัทในตลาดหลักทรัพย 
     3) ในกรณีท่ีดีกวาปกติ (best case) ดวยสมมติฐานการขายท่ี 2 หลังตอเดือน และ
ราคาคากอสราง 9,000 บาทตอตารางเมตร โดยราคาขายเทาเดิม โครงการจะมีมีกําไรหลังหักภาษี
ท่ี 1.85 ลานบาท อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) กอนหักภาษีท่ี 46.37% และอัตราผลตอบแทน
ภายใน (IRR) หลังหักภาษีท่ี 33.65% คิดเปนกําไรสุทธิตอยอดรายไดรวมท่ี 21.91% ซึ่งมากกวา
คาเฉล่ียของธุรกิจอสังหาริมทรัพยของบริษัทในตลาดหลักทรัพย 
 จากการประเมินสถานการณจําลองในกรณีท่ีต่ํากวาปกติ (worst case) โครงการยัง
สามารถทํากําไรไดใกลเคียงกับคาเฉล่ียของธุรกิจอสังหาริมทรัพยของบริษัทในตลาดหลักทรัพย 
โครงการน้ีจึงมีความเปนไปไดทางการเงินของโครงการท่ีมีความเส่ียงนอยเหมาะสมกับการลงทุน 
 
 ผลสรุปของแผนธุรกิจท่ีนําเสนอน้ีเหมาะกับการลงทุนโดยผูประกอบการขนาดเล็กและ
ขนาดกลาง เพราะใชเงินลงทุนไมมาก มีการประเมินสถานการณจําลอง (sensitivity analysis) ใน
กรณีปกติ (base case) ในกรณีท่ีดีกวาปกติ (best case) และในกรณีท่ีต่ํากวาปกติ (worst case) 
ทุกกรณียังสามารถใหผลตอบแทนเปนท่ีนาพอใจ และแผนธุรกิจท่ีไดมีความนาเชื่อถือเน่ืองจาก
ผูวิจัยไดใชรูปแบบแผนธุรกิจจากหนวยงานท่ีนาเชื่อถือ ไดแก สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดยอม และธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดยอมแหงประเทศไทย 
(ธพว. หรือ SME bank) 
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แนวทางในการพัฒนาแผนธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพยเพ่ือที่อยูอาศัย 
บนที่ดินขนาดเล็กในเขตกรุงเทพช้ันในและช้ันกลาง 

ที่เหมาะกับผูประกอบการขนาดกลาง 
 
 เน้ือหาในแผนธุรกิจสําหรับผูประกอบการขนาดกลางท่ีมีงบประมาณในการลงทุนมาก
ข้ึนน้ันมีความแตกตางอยูในบางประเด็นของแผนธุรกิจ ผูวิจัยจึงนําเสนอเฉพาะในประเด็นท่ีมี
ความแตกตางและเหมาะสมกับผูประกอบการขนาดกลาง ดังน้ี  
 
1. ผลิตภัณฑ 
 ผูประกอบการขนาดกลางสามารถทําการพัฒนาท่ีดินขนาดเล็กในหลาย ๆ ทําเลพรอม
กันได โดยยึดขอมูลจากการวิจัย คือ การเลือกท่ีดินท่ีอยูในกรุงเทพโซน 2 และกรุงเทพโซน 3 และ
ใชการเลือกท่ีดินท่ีมีปจจัยแวดลอมจากการวิจัย ผูวิจัยยกตัวอยางและเสนอการเลือกท่ีดินขนาด
เล็กในทําเลดังน้ี 
 1) ซอยลาดปลาเคา เขตลาดพราว 
 2) ซอยเสนานิคม เขตบางเขน 
 3) ซอยลาดพราว 87 เขตวังทองหลาง 
 4) ซอยปรีดีพนมยงค เขตพระโขนง 
 5) ซอยลาซาล เขตบางนา 
 6) ซอยจรัญสนิทวงศ 71 เขตบางพลัด 
 ซึ่งผูประกอบการควรใชการวิเคราะหและพิจารณาในประเด็นตาง ๆ ในแตละทําเล
ดังเชน แผนธุรกิจของผูประกอบการขนาดเล็ก ซึ่งจะสามารถทราบศักยภาพในการสรางอาคารใน
รูปแบบตาง ๆ โดยอาจจะเลือกซื้อ ท่ีดินท่ีสามารถสรางอาคารในรูปแบบใดรูปแบบหน่ึง เชน 
ทาวน เฮาส  โดยทําโครงการทาวน เฮาสหมดทุกโครงการ เ พ่ือลดตนทุนดานการออกแบบ
สถาปตยกรรมและการออกแบบโครงสรางทางวิศวกรรมโครงสราง ท้ังน้ีจึงควรพิจารณาราคาท่ีดิน
อยางคราว ๆ วาสามารถพัฒนาโครงการไปในรูปแบบบานเดี่ยว บานแฝด หรือทาวนเฮาส โดย
ท่ีดินท่ีเสนอมาน้ี ดวยราคาท่ีดินเหมาะกับการพัฒนาโครงการทาวนเฮาสมากท่ีสุด 
   
2. แผนการบริหารจัดการ 
 เน่ืองจากเปนโครงการท่ีพัฒนาโดยผูประกอบการขนาดกลางจึงควรวางแผนการ
บริหารและผังองคเปนแนวลึก ดังภาพท่ี 6.12 
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ภาพท่ี 6.12  
แสดงผังองคกรท่ีเหมาะกับผูประกอบการขนาดกลาง 

 
 จากภาพท่ี 6.12 สามารถระบุตําแหนง หนาท่ีของพนักงานไดดังน้ี 
 1. เจาของโครงการ มีหนาท่ี 
     1) จัดหาท่ีดิน 
     2) วิเคราะหความเปนไปไดของโครงการ 
 2. ผูจัดการโครงการ 1 คน มีหนาท่ี 
     1) บริหารงานกอสรางทุกโครงการ 
     2) ตรวจสอบและดําเนินการตามแผนการดําเนินการทุกโครงการ 
 3. สถาปนิก 2 คน มีหนาท่ี 
     1) ออกแบบ 
     2) ติดตอประสานงานราชการในการขออนุญาต 
     3) ควบคุมคุณภาพการกอสราง 
     4) จัดการความเรียบรอยในโครงการ 
 4. วิศวกร 1 คน มีหนาท่ี 
     1) คํานวณโครงสราง 
     2) ควบคุมคุณภาพการกอสราง 
 4. การตลาดและการขาย 1 คน มีหนาท่ี 
     1) ศึกษาดานการตลาดของพ้ืนท่ีและกลุมเปาหมาย และการโฆษณา 

เจาของโครงการ 

ผูจัดการโครงการ 

ธุรการ 
และบัญชี 

ผูรับเหมา 

วิศวกร สถาปนิก 1 

สถาปนิก 2 

โครงการ 1, 2, 3 

โครงการ 4, 5, 6 

การตลาด, 
การขาย 
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     2) เสนอขอมูลและปดการขาย 
     3) ดูแลหลังการขาย 
 5. ธุรการและบัญชี 1 คน เงินเดือน 12,000 บาท ตอเดือน มีหนาท่ี 
     1) ติดตอประสานงานราชการดานเอกสาร 
     2) งานบัญชี 
 เน่ืองจากมีโครงการ 6 โครงการจึง ควรมีผูจัดการโครงการดูแลในภาพรวมของบริษัท 
และมีสถาปนิกดูแลงานออกแบบ 1 คนตอ 3 โครงการ วิศวกร 1 คนเพ่ือการออกแบบโครงสรางท่ี
เหมือนกันทุกโครงการ วิศวกร 1 คน จึงเพียงพอ และเน่ืองจากมีหนวยขายท่ีมากข้ึนและหลาย
ทําเลจึงควรมีฝายการตลาดและฝายขาย ซึ่งเปนคนเดียวกันดูแลดานน้ี เ น่ืองจากหนาท่ีงาน
คอนขางสอดคลอง จึงใหทํางานหนาท่ีน้ีพรอมกันได ฝายธุรการและบัญชีดูแลดานบัญชีและการ
เบิกจายเงินในโครงการ ซึ่งเม่ือมีหนวยขายมากข้ึนคาบริหารตอหนวยจะลดลง 
 
3. แผนการตลาด  
 เน่ืองจากโครงการมีหลายทําเล ผูประกอบการสามารถใชการตลาดเฉพาะทําเลดวย
การติดปายขนาดตาง ๆ และยังทําการตลาดในภาพกวาง ตั้งแบรนดของบริษัทข้ึนมา และใช
ชองทางการส่ือสารในอินเตอรเนท โดยสามารถทําเวปไซทของตัวเองข้ึนมา หรือทําการออกงานอี
เวนทเพ่ือการขายอสังหาริมทรัพย เพราะมีหนวยขายท่ีมากข้ึน สามารถทําการสงเสริมการตลาดไป
ในทางเดียวกันพรอมกันไดงาย คาการตลาดตอหนวยขายจะนอยลง  
  
4. แผนการกอสราง 
 รายละเอียดของการกอสรางจะไมแตกตาง จะมีปจจัยเรื่องความสามารถในการ
บริหารงานกอสรางเขามารวมดวยเน่ืองจากโครงการตองเริ่มพรอมกัน โดยใชผูรับเหมา 1 รายตอ
ทําเล เม่ือมีผูรับเหมารายรายการวางแผนในดานการควบคุมคุณภาพใหท่ัวถึงจึงเปนส่ิงสําคัญ 
 
5. แผนการเงิน 
 จะมีขอไดเปรียบในดานการตอรองราคาวัสดุอุปกรณท่ีใชในการกอสราง สามารถซื้อ
ไดจํานวนท่ีมากข้ึน ราคาจึงถูกลง แตตองวางแผนการจายเงินงวดการกอสรางใหดีเพราะโครงการ
แตละทําเลดําเนินการกอสรางไปพรอมกัน 
 ในดานการประมาณการขาย เน่ืองจากผูประกอบการเลือกทําโครงการอยูในเขต
ตางกันจึงใชการประมาณการขาย โดยใหขายบานในแตละโครงการใหหมดภายในท่ี 5 เดือน 
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เพราะเปนชวงเวลาท่ีเหลือจากการเตรียมงานและการกอสรางท่ีใชเวลา 7 เดือนตอโครงการ จะทํา
ใหเสียดอกเบี้ยเงินกูจากธนาคารเพียง 1 ป เน่ืองจากโครงการเปนโครงการท่ีมีหนวยขายไมมากจึง
มีความเปนไปได 
 

สรุป 
 แผนธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพยบนท่ีดินขนาดเล็กเพ่ือการอยูอาศัยในกรุงเทพ
ชั้นในและกรุงเทพชั้นกลาง มีความสอดคลองกับความตองการท่ีอยูอาศัยของผูบริโภค และ
สามารถเสนอเปนแผนธุรกิจได และเหมาะกับการลงทุนโดยผูประกอบการขนาดเล็กและขนาด
กลาง เพราะใชเงินลงทุนไมมาก มีการประเมินสถานการณจําลอง (sensitivity analysis) ในกรณี
ปกติ (base case) ในกรณีท่ีดีกวาปกติ (best case) และในกรณีท่ีต่ํากวาปกติ (worst case) ทุก
กรณียังสามารถใหผลตอบแทนเปนท่ีนาพอใจ และแผนธุรกิจท่ีไดมีความนาเชื่อถือเน่ืองจากผูวิจัย
ไดใชรูปแบบแผนธุรกิจจากหนวยงานท่ีนาเชื่อถือ ไดแก สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดยอม และธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดยอมแหงประเทศไทย (ธพว. หรือ 
SME bank) เปนแนวทางในการทําแผนธุรกิจใหสมบูรณ 
 จากผลสรุปของการวิจัยท่ีไดจะนําไปสูขอเสนอแนะของการวิจัย และขอเสนอแนะของ
การวิจัยในประเด็นน้ีตอไปในอนาคต ในบทตอไป 


