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บทคดัย่อ 
การศึกษาคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาแนวทางความเป็นไปไดใ้นการกาํหนดกลยุทธ์เพ่ือสร้างความ

ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในธุรกิจอพาร์ทเมน้ท ์กรณีศึกษา KV Apartment โดยจากการสาํรวจปัจจยัการเลือกอพาร์ท
เมน้ทข์องกลุ่มประชากรตวัอยา่งดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ (Marketing Mix 7P’s) การศึกษาน้ีเป็นการ
ศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ มีการเก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิโดยการจากสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการและจากการแจก
แบบสอบถามแก่กลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 211 ราย โดยใชแ้นวคิดทฤษฎีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มขององคก์ร (SWOT 
Analysis) การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มอุตสาหกรรม (Five Force Model) และนาํมากาํหนดกลยทุธ์ (TOWS Matrix) 
สามารถกาํหนดกลยทุธ์ออกมาได ้5 กลยทุธ์ 3 ระยะ ดงัน้ี  1) กลยทุธ์ระยะสั้นใชก้ลยทุธ์การจดัทาํราคาโปรโมชัน่        
2) กลยทุธ์ระยะกลางใชก้ลยทุธ์การสร้างความแตกต่างดา้นส่ิงอาํนวยความสะดวกและกลยทุธ์สร้างความสัมพนัธ์กบั
ลกูคา้ในระยะยาว  3) กลยทุธ์ระยะยาวใชก้ลยทุธ์ขยายฐานลูกคา้และกลยทุธ์การพฒันาตราสินคา้ 
คาํสําคญั:  กลยทุธ์, อพาร์ทเมน้ท ์ 

 

ABSTRACT 
This study The objective of this project is to study the possibility of establishing a strategy to create a 

competitive advantage in the apartment business. Case study: KV Apartment According to the survey of apartment 
selection factors of the sample population in marketing mix 7P’s, this study is quantitative research. Primary data 
was collected through interviews with entrepreneurs and distributed questionnaires to a sample of 211 people using 
SWOT Analysis, Industrial Environment Analysis (Five Force Model). And to define the strategy (TOWS Matrix) 
can define the strategy into 5 strategies, 3 phases as follows:  1) Short-term strategy using price promotion strategy   
2) The medium-term strategy uses strategy to create facilities differentiation Convenience and strategy to build 
long-term relationships with customers.  3) Long-term strategies use strategies to expand customer base and brand 
development strategies. 
Keywords:  Strategy, Apartment 
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1. บทนํา 
ท่ีพกัอาศยัเป็นหน่ึงในปัจจยัท่ีสําคญัในการดาํรงชีวิตของมนุษย ์จากสภาพเศรษฐกิจและสังคมในปัจจุบนั 

ประชากรมีการเคล่ือนยา้ยท่ีอยู่ด้วยเหตุผลต่างๆ เช่น เพ่ือการเขา้มาศึกษาต่อของผูท่ี้อยู่ต่างภูมิลาํเนา เพ่ือความ
สะดวกสบายและความประหยดัเวลาในการเดินทางไปทาํงานหรือสถานศึกษา เหล่าน้ีเป็นตน้ ปัจจยัเหล่าน้ีเป็นสาเหตุ
ใหธุ้รกิจอพาร์ทเมน้ท ์และท่ีพกัอาศยัใหเ้ช่าในพ้ืนท่ีเกิดข้ึนอยา่งต่อเน่ืองในช่วงไม่ก่ีปีท่ีผา่นมา ธุรกิจอพาร์ทเมน้ทเ์ป็น
ธุรกิจท่ีมีการเติบโตควบคู่กบัความตอ้งการท่ีพกัอาศยัของคน โดยเป็นการตอบสนองความตอ้งการท่ีพกัอาศยัท่ีเพ่ิม
สูงข้ึน ทั้ งจากการเพ่ิมของประชากร จากความเจริญในพื้นท่ี จากการเคล่ือนยา้ยแรงงาน และจากการเคล่ือนยา้ย
ภมิูลาํเนา (พิราพร, 2544) 

ประวติัองคก์ร KV Apartment ดาํเนินธุรกิจอพาร์ทเมน้ทข์นาดเล็กจาํนวน 32 ห้อง ตั้งอยูท่ี่ซอยอาํเภอ 3 
ถนนตลาดใหม่ ตาํบลตลาด อาํเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี ดว้ยเงินลงทุน 8,000,000 บาท เปิดให้บริการมาตั้งแต่ปี 
2557 

ปัญหาและผลกระทบ ในช่วง 2 ปีท่ีผา่นมาการแข่งขนัในอุตสาหกรรมท่ีพกัอาศยัทั้งจากคู่แข่งทางตรงและ
คู่แข่งทางออ้มในพ้ืนท่ีมีการแข่งขนัท่ีรุนแรงสูงข้ึนทั้งจากผูป้ระกอบการรายเดิมและผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีเขา้สู่
ตลาดในพ้ืนท่ี ผูป้ระกอบการเร่ิมเผชิญกบัปัญหาในเร่ืองของหอ้งพกัท่ีมีจาํนวนเพ่ิมสูงข้ึน 

ผลกระทบระยะสั้นส่งผลกระทบต่อผลประกอบการของ KV Apartment ท่ีลดลงในขณะท่ีผูป้ระกอบการ
ยงัคงมีค่าใชจ่้ายและตน้ทุนคงท่ีในแต่ละเดือนเท่าเดิม และจากรายไดท่ี้ลดลงยงัส่งผลกระทบไปถึงกาํไรของอพาร์ท
เมน้ทท่ี์ลดลง อพาร์ทเมน้ทข์าดรายไดจ้ากในส่วนของหอ้งพกัท่ีวา่งไปซ่ึงถือเป็นช่องรายไดห้ลกัของอพาร์ทเมน้ท ์

ผลกระทบในระยะยาวหากสถานการณ์จาํนวนห้องวา่งของอพาร์ทเมน้ทย์งัคงเป็นแบบน้ีต่อไปเร่ือยๆ หรือ
สถานการณ์แยล่งอนาคต อาจส่งผลกระทบต่อสภาพคร่องทางการเงินขององคก์ร หรืออาจส่งผลต่อความสามารถดา้น
การแข่งขนัขององคก์ร ในสถานการณ์ท่ีร้ายแรงท่ีสุดอาจส่งผลกระทบต่อความยัง่ยืนขององคก์รเลยก็เป็นได ้การจะ
อยูร่อดในอุตสาหกรรมน้ีต่อจึงเป็นไดย้าก หากไม่มีการวิเคราะห์หรือประเมินธุรกิจอยา่งรอบคอบ และยงัตอ้งมีการ
ปรับตวัอยูเ่สมอเพื่อใหก้ารบริการเป็นไปตามความตอ้งการของลูกคา้ การท่ีจะอยูแ่ข่งขนัในธุรกิจอพาร์ทเมน้ทต่์อไป 
 

 
 

รูปท่ี 1 กราฟแสดงจาํนวนหอ้งวา่งของ KV Apartment ระหวา่งเดือน ส.ค.60 – ส.ค.62 
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ขอบเขตการศึกษา ในการศึกษาวิจยัเร่ืองการกาํหนดกลยุทธ์เพ่ือสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัใน
ธุรกิจอพาร์มเมน้ท ์กรณีศึกษา KV Apartment ในคร้ังน้ี มีจุดมุ่งหมายเพ่ือศึกษาในเร่ืองปัจจยัการเลือกอพาร์ทเมน้ท์
ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย โดยใชปั้จจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการหรือ 7P’s ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์(Product) ปัจจยัดา้นราคา (Price) ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย (Place) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ปัจจยัดา้นบุคคล (People) ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) และปัจจยัดา้นกายภาพ (Physical) จากกลุ่ม
ตวัอย่างจาํนวน 211 คน โดยมีระยะเวลาในการศึกษาและดาํเนินงานวิจยัระหว่างเดือน ตุลาคม 2652 - กุมภาพนัธ์ 
2563 

 
ทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 
1) ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด Marketing Mix (พฒันา ศิริโชติบณัฑิต, 2546) ไดก้ล่าวถึง เป็น

เคร่ืองมือทางการตลาดหรือตวัแปรท่ีใชใ้นการกาํหนดหรือควบคุมไดน้าํไปประยุกต์กบัธุรกิจ สามารถตอบสนอง
ความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มเป้หมาย แบ่งออกไดเ้ป็นกลุ่มท่ีรู้จกักนัในช่ือเรียกว่า 7P’s ไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ 

2) ทฤษฎีการวิเคราะห์สถานการณ์ SWOT Analysis (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2541) ไดก้ล่าวถึงเป็น 
เคร่ืองมือท่ีใชว้ิเคราะห์ปัจจยัภายในขององค์กร (จุดเข็งและจุดอ่อน) และปัจจยัภายนอกขององค์กร (โอกาสและ
อุปสรรค) เพ่ือใหท้ราบถึงสมรรถนะหรือความสามารถทางการแข่งขนัขององคก์ร 

3) ทฤษฎีการจดัทาํกลยทุธ์ TOWS Matrix (พรพรรณ ศรีประเสริฐ และรัศมี รุ่งโรจน์อนนัท,์ 2555) ได้
กล่าวถึง การวเิคราะห์สถานการณ์สภาพแวดลอ้มทั้งภายในและภายนอกแลว้ นาํมาการสร้งทางเลือกในการทาํกลยทุธ์
ตามสถานการณ์ได ้4 กลยทุธ์ ดงัน้ี จุดเเขง็เละโอกาส (SO - Stategy), จุดอ่อนและโอกาส (WO - Strategy), จุดแขง็
และอุปสรรค (ST - Strategy) เเละจุดอ่อนและอุปสรรค (WT - Strategy) 

4) ทฤษฎีการวิเคราะห์ Five Fores Model (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546) ไดก้ล่าวถึง แรงบีบอดัทั้ง 5 ประการ
เป็นปัจจยัภายนอกท่ีมีการส่งผลกระทบต่อการแข่งขนัในทุกอุตสาหกรรมและตลาดการกดา้นต่างๆ ประกอบไปดว้ย
ดงัน้ี คู่แข่งภายในอุตสาหกรรมเดียวกนั, อาํนาจต่อรองของซ้ือ, อาํนาจต่อรองของผูข้ายหรือผูจ้ดัหาวตัถุดิบ, การ
คุกคามของผูเ้ขา้มาใหม่และการคุกคามจากสินคา้ทดแทน 

5) ทฤษฎีการจดัการเชิงกลยทุธ์ Strategic Management (พีรพงษ ์ฟศิูริ, 2561) ไดก้ล่าวถึงการจดัการเชิงกล
ยทุธ์ ประกอบดว้ย 4 ขั้นตอน ดงัน้ี (1) การตรวจสอบสภาพแวดลอ้มทั้งภายในเละภายนอก (Environmental Scanning) 
(2) การสร้างทางเลือกเชิงกลยทุธ์ (Strategic Formulation) แบ่งออกเป็น 3 ระดบั ไดแ้ก่ (2.1) กลยทุธ์ระดบัองคก์ร 
(Corporate Strategy) (2.2) กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ (Business Strategy) (2.3) กลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ี (Functional Strategy) 
(3) การปฏิบติัเชิงกลยทุธ์ (Strategy Implementation) 4. การประเมินและการควบคุม (Evaluation and Control) 
 
2. วตัถุประสงค์การวจิัย 

1) เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ (Marketing Mix 7P’s) ท่ีมีผลต่อการเลือกอพาร์ทเมน้ทข์อง
กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และวิเคาระห์ทางเลือกกลยทุธ์โดยใชเ้คร่ืองมือ SWOT Analysis, 5 Force Model, และ TOWS 
Matrix 
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2) เพ่ือศึกษาความตอ้งการของลูกคา้ รักษาฐานของกลุ่มผูเ้ช่าเดิม ลดการจาํนวนการยา้ยออก และเพ่ิม
ยอดขายของผูเ้ช่ารายใหม่ 

3) เพ่ือศึกษาและกาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาดแก่ผูป้ระกอบการ KV Apartment เพ่ือใชเ้ป็นแนวทางสาํหรับ
การสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัขององคก์รต่อไป 
 
3. การดาํเนินการวจิัย 

ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ นกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาตอนปลาย ชาย/หญิง ช่วงอายุ
ระหว่าง 14 - 19 ปี ของ 5 โรงเรียนเป้าหมายโดยรอบ KV Apartment ขอ้มูลจากสํานกังานเขตพ้ืนท่ีการศึกษา
มธัยมศึกษาเขต 11 จงัหวดัสุราษฎร์ธานี ในปีการศึกษา 2561 ท่ีผา่นมา พบวา่นกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาตอนปลายของ
กลุ่มโรงเรียนเป้าหมาย มีจาํนวนนกัเรียนมธัยมศึกษาตอนปลายจาํนวน ดงัน้ี 1) โรงเรียนเทพมิตรศึกษา มีนกัเรียน
มธัยมศึกษาตอนปลายจาํนวน 937 คน 2) โรงเรียนสุราษฎร์พิทยา มีนกัเรียนมธัยมศึกษาตอนปลายจาํนวน 894 คน 3) 
โรงเรียนธิดาแม่พระ นกัเรียนมธัยมศึกษาตอนปลายจาํนวน 836 คน 4) โรงเรียนอาํเภอเมือง สุราษฎร์ธานี นกัเรียน
มธัยมศึกษาตอนปลายจาํนวน 796 คน 5) โรงเรียนสุราษฎร์ธานี นกัเรียนมธัยมศึกษาตอนปลายจาํนวน 889 คน รวม
เป็นจาํนวนทั้งหมด 4,352 คน (สาํนกังานเขตพื้นท่ีการศึกษามธัยมศึกษาเขต 11 จงัหวดัสุราษฎร์ธานี,  2562) เหตุท่ี
ผูว้ิจยัเลือกนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาตอนปลายของ 5 โรงเรียนขา้งตน้เป็นกลุ่มประชากร เน่ืองจากปัจจุบนักลุ่มผูเ้ช่าท่ี
เป็นกลุ่มลกูคา้หลกัของ KV Apartment เป็นนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาตอนปลายของ 5 โรงเรียนดงักล่าว คิดเป็นสัดส่วน
ผูเ้ช่าสูงถึง 90% ของจาํนวนทั้งหมด ผูว้จิยัจึงไดก้าํหนดใหก้ลุ่มคา้กลุ่มน้ีเป็นกลุ่มประชากรจากขอ้มูลประชากรขา้งตน้
จากขอ้มูลดงักล่าว ผูว้ิจยัไดก้าํหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่าง โดยใชว้ิธีการคาํนวณจากสูตรตารางเปรียบเทียบขนาด
ประชากรและประชากรตวัอยา่งของ Krejcie & Morgan โดยกาํหนดค่าความเช่ือมัน่ (Confidence Level) อยูท่ี่ 95% 
และกาํหนดค่าความคลาดเคล่ือน (Margin of Error) อยูท่ี่ระดบั ±5% ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 352 คน แต่ดว้ย
ขอ้จาํกดัดา้นงบประมาณและระยะเวลาผูว้ิจยัจึงไดป้รับลดแบบสอบถามลงเหลือ 200 ชุด สามารถเก็บแบบสอบถาม
ไดจ้ริง 212 ชุด เป็นแบบสอบถามเสีย 1 ชุด ทาํใหเ้หลือแบบสอบถามท่ีสามารถใชง้านไดจ้ริงได ้211 ชุด 

เคร่ืองมือและการวิเคราะห์รวขอ้มูลในการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจัยได้ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการ
รวบรวมขอ้มูล ซ่ึงผูว้ิจยัไดอ้อกแบบแบบสอบถามเพ่ือศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกอพาร์ทเมน้ท์จาก
ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Marketing Mix 7P’s) โดยแบบสอบถามแบ่งเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี  

ส่วนท่ี 1 เป็นคาํถามเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นลกัษณะคาํถามเป็นแบบปลายปิด
ใหเ้ลือกตอบ และนาํคาํตอบของผูต้อบแบบสอบถามมาคาํนวณหาค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 

ส่วนท่ี 2 เป็นคาํถามเก่ียวกบัปัจจยัการเลือกอพาร์ทเมน้ทจ์ากส่วนประสมการตลาดบริการ (Marketing Mix 
7P’s) ซ่ึงเป็นส่วนท่ีผูต้อบตอ้งแสดงความคิดเห็นตามความรู้สึกท่ีเป็นจริง มีการแบ่งคาํตอบมาตรวดัออกเป็น 5 ระดบั 
(Likert Scale) และนาํคาํตอบของผูต้อบแบบสอบถามมาวิเคราะห์หาค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) 

ส่วนท่ี 3 เป็นส่วนของขอ้ติชมและขอ้เสนอแนะท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกอพาร์ทเมน้ท ์โดยเป็นคาํถาม
ปลายเปิดใหแ้สดงความคิดเห็นจาํนวน 1 ขอ้ เพ่ือใหท้ราบถึงความตอ้งการของกลุ่มลกูคา้เป้าหมายมากยิง่ข้ึน 
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4. ผลการวจิัย 
จากผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 211 ราย ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ช่วงอายรุะหวา่ง 16 – 

17 ปี มีช่วงรายไดน้อ้ยกว่า 10,000 บาท สถานศึกษาโรงเรียนเทพมิตรศึกษา ในดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาด
บริการ (Marketing Mix 7P’s) ผูต้อบแบบสอบถามมกัให้ความสาํคญักบัปัจจยัดา้นบุคลากรมาเป็นลาํดบัแรก และ
ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มกายภาพ ปัจจยัดา้นหอ้งพกั ปัจจยัดา้นทาํเลท่ีตั้ง ปัจจยัดา้นกระบวนการ ปัจจยัดา้นราคา และ
ปัจจยัดา้นโปรโมชัน่ ตามลาํดบั 

 
ตารางท่ี 1 ผลการเกบ็แบบสอบถามส่วนท่ี 2 ดา้นปัจจยัการเลือกอพาร์ทเมน้ทจ์ากปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด

บริการ (Marketing Mix 7P’s) 
ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดบริการ 7P’s Mean S.D. 

ปัจจยัดา้นหอ้งพกั (Product) 3.92 0.57 
ปัจจยัดา้นราคา (Price) 4.05 0.57 
ปัจจยัดา้นทาํเลท่ีตั้ง (Place) 4.02 0.58 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 3.78 0.63 
ปัจจยัดา้นบุคลากร (People) 4.31 0.54 
ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) 4.31 0.58 
ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical) 4.02 0.62 

 

การวเิคราะห์สาเหตุของปัญหา 

ในการวิเคราะห์สาเหตุของปัญหาผูว้ิจยัไดเ้ลือกใชท้ฤษฎี ทฤษฎีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในองคก์ร 
(SWOT Analysis) ทฤษฎีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มสาํหรับสร้างกลยทุธ์ (TOWS Matrix) และทฤษฎีการวิเคราะห์
สภาพแวดของอุตสาหกรรม (5 Force Model) มาใชใ้นการวิเคราะห์หาสาเหตุของปัญหาขององคก์รท่ีแทจ้ริง ไดผ้ล
การวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 

 
การวเิคราะห์สภาพแวดของอุตสาหกรรม (5 Force Model)  
1) การแข่งขนัอุตสาหกรรมเดียวกนั ปัจจุบนัการแข่งของธุรกิจอพาร์ทเมน้ท์ในพ้ืนท่ี มีการแข่งขนัท่ีค่อน

รุนแรงในพ้ืนท่ี แมใ้นปัจจุบนัเร่ิมมีสัญญาณถึงความอ่ิมตวัของการเกิดข้ึนของคู่แข่งขนัในอุตสาหกรรมธุรกิจอพาร์ท
เมน้ท์ ท่ีไม่ค่อยมีคู่แข่งขนัทางตรงรายใหม่ในพ้ืนท่ีเกิดข้ึน อาจดว้ยขอ้จาํกดัดา้นพ้ืนท่ี ดา้นความตอ้งการของลูกคา้ 
หรือแมแ้ต่ดา้นการชลอ้ตวัของเศรษฐกิจในช่วงท่ีผ่านมา จึงไม่ค่อยมีคู่แข่งทางตรงในพื้นท่ีรายใหม่เกิดข้ึนมา แต่ใน
ภาวะปัจจุบนัในพ้ืนท่ียงัถือไดว้า่ยงัมีสภาพการแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิมในปัจจุบนัท่ียงัคงสูงอยู ่

2) อาํนาจการต่อรองจาก Supplier ธุรกิจอพาร์ทเมน้ท์เป็นธุรกิจบริการ จึงไม่ค่อยมีการมีการพ่ึง Supplier 
มากหนกั Supplier ของอพาร์ทเมน้ท ์ไดแ้ก่ ช่างซ่อมบาํรุงหอ้งพกั และอาคาร อุปกรณ์สาํนกังานส้ินเปลือง รวมไปถึง
อุปกรณ์ใช้สอยทาํความสะอาดในพื้นท่ีส่วนกลาง ซ่ึงมีตวัเลือกท่ีหลากหลายและสามารถหาช่างในพื้นท่ีไดง่้าย 
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สาธารณูปโภคและส่ิงอาํนวยความสะดวกในอพาร์ทเมน้ท์ เช่น ไฟฟ้า นํ้ าประปา และอินเตอร์เน็ต แทบไม่มีอาํนาจ
การต่อรองใดๆ  

ดงันั้นจากการวิเคราะห์ของผูว้ิจยัถึงอาํนาจการต่อรองของ Supplier ถือว่ามีอาํนาจการต่อรองน้อยกว่า
ผูป้ระกอบการ 

3) อาํนาจการต่อรองของผูซ้ื้อ ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีตวัเลือกท่ีพกัท่ีหลากหลายทั้งจากคู่แข่งทางตรงและ
ทางออ้ม ท่ีมีการแข่งขนักนัในพ้ืนท่ีท่ีค่อนขา้งสูงข้ึน มีจดัโปรโมชัน่เพ่ือดึงดูดลูกคา้กนัตลอดทั้งปี ลูกคา้มีทางเลือกใน
การเปรียบเทียบท่ีหลากหลายมากข้ึน 

ดังนั้ นจากการวิ เคราะห์ของผู ้วิจัย  อํานาจการต่อรองของผู ้ซ้ือ  ถือว่ามีอ ํานาจการต่อรองมากกว่า
ผูป้ระกอบการ 

4) ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน ปัจจุบนัในพ้ืนท่ี อาํเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี นอกจากธุรกิจอพาร์ท
เมน้ทแ์ลว้ ยงัมีธุรกิจประเภทท่ีพกัแบบรายเดือนหลากหลายรูปแบบ และหลากหลายราคาให้เลือกเป็นจาํนวนมาก ผู ้
เช่ามีตวัเลือกสินคา้ทดแทนในตลาดเป็นเพ่ิมมากข้ึน ไดแ้ก่ บา้นเช่า หอ้งเช่ารายเดือน คอนโดมิเนียม และบา้นพกัแบบ 
Host Sharing ทั้งจากสินคา้ทดแทนจากคู่แข่งรายเดิม และทั้งจากสินคา้ทดแทนจากคู่แข่งรายใหม่ 

ดงันั้นจากการวิเคราะห์ของผูว้ิจยั ในปัจจุบนัภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทนของธุรกิจอพาร์ทเมน้ท์ในอาํเภอ
เมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี มีสินคา้ทดแทนอยูใ่นจาํนวนท่ีค่อนขา้งมาก 

5) การเขา้สู่ตลาดของคู่แข่งขนัรายใหม่ การเขา้สู่ตลาดของคู่แข่งขนัรายใหม่ในพ้ืนท่ีในปัจจุบนัค่อนขา้ง
เป็นไปยาก เน่ืองดว้ยขอ้จาํกดัดา้นพ้ืนท่ีท่ีในพ้ืนท่ีดงักล่าวไม่ค่อยมีท่ีดินเปล่าวา่งท่ีมีพ้ืนมากพอท่ีจะลงในธุรกิจอพาร์ท
เมน้ท์ไดแ้ลว้ หากคู่แข่งขนัรายใหม่ท่ีตอ้งการเขา้สู่ตลาดตอ้งการลงทุนในธุรกิจอพาร์ทเมน้ท์ในพ้ืนท่ี จะขยบัพ้ืนท่ี
ออกไปอีก ซ่ึงจะส่งทาํใหอ้พาร์ทเมน้ทห่์างไกลจากแหล่งชุมชนและกลุ่มลูกคา้เป้าหมายออกไปอีก และประกอบการ
ลงทุนในธุรกิจอพาร์ทเมน้ท์น้ีค่อนขา้งใชเ้งินลงทุนท่ีค่อนขา้งสูง จึงเป็นไปไดย้ากท่ีจะมีคู่แข่งขนัทางตรงรายใหม่
เกิดข้ึนในพ้ืนท่ี 
 

ตารางท่ี 2 ตารางวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มสาํหรับสร้างกลยทุธ์ (SWOT Analysis and TOWS Matrix) 

 
              ปัจจยัภายใน  
 
 
 
 
 
 
ปัจจยัภายนอก 

กกจุดแขง็(Strengths) 
1. มีความคล่องตวัในการบริหาร
จดัการสูง 
2. มีทาํเลท่ีตั้งใกล ้สถานศึกษา 
หา้งสรรพสินคา้ ตลาด ร้านอาหาร 
โรงพยาบาล และแหล่งชุมชน 
3. มีท่ีจอดรถยนต ์สามารถรองรับ
กลุ่มลกูคา้คนทาํงานได ้
4. มีส่ิงอาํนวยความและเฟอร์นิเจอร์
ภายในหอ้งพกัครบครัน สามารถเขา้
อยูไ่ดท้นัที 

หหจุดอ่อน (Weakness) 
1. อพาร์ทเมน้ทมี์ขอ้จาํกดัดา้นพ้ืนท่ีใช้
สร้อย 
2. สินคา้และบริการไม่ค่อยมีความ
แตกต่างจากคู่แข่งมากนกั 
3. ระบบรักษาความปลอดภยัท่ีค่อนขา้ง
ล่าหลงั 
4. ขาดการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์
ท่ียงัไม่ค่อยเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
5. ไม่มีโปรโมชัน่จูงใจลกูคา้ในระยะ
ยาว 
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ววโอกาส (Opportunity) 
1.  มี Demand ความตอ้งการท่ี
พกัอพาร์ทเมน้ทใ์นพ้ืนท่ีตลอดปี 
2. ในพ้ืนท่ีดงักล่าวไม่มีท่ีดินวา่ง
เปล่า ยากท่ีจะเกิดคู่แข่งรายใหม่
ในอนาคตไดอี้ก 
3. สภาพครอบครัวและสังคมท่ีมี
ขนาดเลก็ลง ผูค้นนิยมเขา้มา
ศึกษาต่อ และทาํงานในอาํเภอ
เมืองเพ่ิมมากข้ึน มีความตอ้งการ
ของอพาร์ทเมน้ท ์

กลยุทธ์ขยายฐานลูกคา้ (กลยุทธ์เชิง
รุก SO) 
 
- ขยายฐานกลุ่มลูกคา้ให้ครอบคลุม
มากยิง่ข้ึน 

กลยทุธ์การปรับปรุงพฒันาสินคา้ (กล
ยทุธ์เชิงแกไ้ข WO)  
 
- การปรับปรุงและพฒันาระบบความ
ปลอดภยั 

ววอุปสรรค (Threat) 
1. มีการแข่งขนัของธุรกิจอพาร์ท
เมน้ทใ์นพ้ืนท่ีๆ ค่อนขา้งสูง 
2. ลกูคา้มีตวัเลือกใน
เปรียบเทียบท่ีจากคู่แข่ง
หลากหลาย 
3. ภาวะเศรษฐกิจท่ีซบัเซา้
ในช่วงท่ีผา่นมา และมีแนวโนม้
ท่ีจะยงัคงซบัเซา้ของเศรษฐกิจ
อยา่งน้ีต่อไปในปี 2563 
ผูบ้ริโภคลดการจบัจ่ายใชจ่้ายใช้
สร้อย นิยมเกบ็เงินกนัมากข้ึน 
 

กลยทุธ์การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูก
ในระยะยาว (กลยุทธ์เชิงป้องกนัท่ี 1 
ST) 
 
- การรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 
CRM 
 
กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างดา้น
ส่ิงอาํนวยความสะดวก (กลยุทธ์เชิง
ป้องกนัท่ี 2 ST) 
 
- เพ่ิมส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในอ
พาร์ทเมน้ท ์เช่น ตู ้Vending 
Machines 

กลยทุธ์การจดัทาํราคาโปรโมชัน่ (กล
ยทุธ์เชิงรับ WT)  
 
- จดัทาํราคาโปรโมชัน่จูงใจผูเ้ช่าราย
ใหม่และผูเ้ช่าเดิม 

 
สาํหรับการสร้างทางเลือกสาํหรับการแกไ้ขปัญหาจากการเก็บรวบรวมแบบถามผูว้ิจยัไดเ้สนอแนวทางการ

แกไ้ขปัญหาไวด้งัน้ี โดยผูว้ิจยัไดท้ราบถึงความตอ้งการของผูต้อบแบบสอบถาม ว่ามีความตอ้งการในส่วนประสม
การตลาดบริการ Marketing Mix 7P’s ท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบั 4 และ 5 ท่ีในปัจจุบนัอพาร์ท
เมน้ทย์งัไม่สามารถตอบสนองในความตอ้งการของผูต้อบแบบสอบถามได ้หรือสามรถตอบสนองความตอ้งการของ
ผูต้อบแบบสอบถามไดแ้ลว้ในปัจจุบนั แต่ยงัสามารถพฒันาบริการให้ดียิ่งข้ึนไดไ้ปอีก เพ่ือสร้างความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนัต่อไป ผูว้จิยัไดเ้สนอแนวทางการแกไ้ขปัญหาไว ้ดงัต่อไปน้ี 
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กลยุทธ์ขยายฐานลูกค้า (กลยุทธ์เชิงรุก SO) 
ขยายฐานกลุ่มลูกคา้ใหค้รอบคลุมมากยิง่ข้ึน แมใ้นปัจจุบนักลุ่มลูกคา้หลกัของ KV Apartment จะเป็นกลุ่ม

นักเรียน นักศึกษา เป็นส่วนใหญ่ ท่ีครองสัดส่วนผูเ้ช่ามากถึง 90 เปอร์เซ็นต์ ของกลุ่มผูเ้ช่าทั้งหมด แต่ในเดือน
สิงหาคม ปี 2562 ท่ีผา่นมา ยงัมีจาํนวนหอ้งวา่งสูง 10 หอ้ง ซ่ึงเป็นจาํนวนห้องวา่งท่ีสูงท่ีสุดตั้งก่อแต่ก่อตั้งกิจการมา 
ผูว้ิจัยจึงได้เสนอกลยุทธ์เชิงรุก เป็นการขยายฐานกลุ่มลูกค้าไปยงักลุ่มวยัทาํงานท่ีเป็นคิดเป็นสัดส่วนผูเ้ช่า 10 
เปอร์เซ็นตใ์นปัจจุบนั กระจายสัดส่วนเปอร์เซ็นตข์องกลุ่มผูเ้ช่า ลดการพ่ึงพากลุ่มลูกคา้กลุ่มใดกลุ่มหน่ึงท่ีมากเกินไป 
โดยจากการวเิคราะห์จุดแขง็ S2,S3,S4 และโอกาส O1,O2,O3 

ขอ้ดีของกลยทุธ์ขยายฐานลกูคา้ (กลยทุธ์เชิงรุก SO) 
1. ลดความเส่ียงจากการพ่ึงพากลุ่มลูกคา้กลุ่มใดกลุ่มหน่ึงท่ีมากเกิน 
2. เพ่ิมศกัยภาพการครอบคลุมกลุ่มฐานลกูคา้ใหค้รอบคลุมในทุก Target Segment  
ขอ้เสียของกลยทุธ์ขยายฐานลูกคา้ (กลยทุธ์เชิงรุก SO) 
1. ตอ้งระยะเวลาในการสร้างการรับรู้ของฐานกลุ่มใหม่ 
2. ตอ้งมีการปรับปรุง พฒันา ยกระดบัอพาร์ทเมน้ท ์และบริการ เพ่ือตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ท่ี Target 

Segment มีความตอ้งการต่างกนั 
3. งบประมาณท่ีใชใ้นการ โฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ท่ีจาํกดั อาจไม่สามารถทาํไดใ้นแผนระยะสั้น 

ระยะเวลา เป็นแผนกลยทุธ์ท่ีใชใ้นการแกปั้ญหาระยะยาว คาดการวา่จะใชร้ะยะเวลาอยา่งนอ้ย 2 – 3 ปี  
งบประมาณ ท่ีใช้ในการปรับปรุง พัฒนา ยกระดับอพาร์ทเม้นท์ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical 

Environment) และการบริการของพนกังาน แก่กลุ่มลูกคา้ท่ี Target Segment วยัทาํงาน ประมาณ 300,000 – 500,000 
บาท 
 

กลยทุธ์การปรับปรุงพฒันาสินคา้ (กลยทุธ์เชิงแกไ้ข WO)  
การปรับปรุงและพฒันาระบบความปลอดภยั จากการรวบรวมเกบ็ขอ้มูลแบบสอบถาม ผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนมากมกัให้ความสําคญัในเร่ืองความปลอดภยั (Safety) มาเป็นลาํดบั 2 รองจากการคุณภาพการบริการของ
พนกังาน (People) ผูว้ิจยัจึงเสนอแนวทางกลยุทธ์เชิงแกไ้ข โดยการติดตั้งตูแ้ดงรักษาความปลอดภยัจากตาํตรวจใน
พ้ืนท่ี สภ.เมืองสุราษฎร์ธานี และเปล่ียนระบบเขา้-ออกอพาร์ทเมน้ท ์จากเดิมท่ีใชเ้ป็นระบบคียก์าร์ดเปล่ียนเป็นระบบ
สแกนลายน้ิวมือเขา้ออกอพาร์ทเมน้ทแ์ทนการใชร้ะบบคียก์าร์ดแบบเดิมท่ีความปลอดภยัถือว่าค่อนขา้งล่าสมยั เพ่ิม
ความเช่ือมัน่ใหแ้ก่ผูเ้ช่า โดยจากการวเิคราะห์จุดอ่อน W3 และโอกาส O1,O2,O3 

 
ขอ้ดีของกลยทุธ์การปรับปรุงพฒันาสินคา้ (กลยทุธ์เชิงแกไ้ข WO)  
1. เพ่ิมความมัน่ใจในเร่ืองของความปลอดภยัแก่ผูเ้ช่าอพาร์ทเมน้ท ์
2. ช่วยส่งเสริมในเร่ืองของภาพลกัษณ์ของอพาร์ทเมน้ท ์
3. เพ่ิมความสามารถดา้นการแข่งขนัใหท้ดัเทียมกบัคู่แข่งธุรกิจอพาร์ทเมน้ทใ์นพ้ืนท่ี 
ขอ้เสียของกลยทุธ์การปรับปรุงพฒันาสินคา้ (กลยทุธ์เชิงแกไ้ข WO)  
1. มีตน้ทุนในการเปล่ียนระบบความปลอดภยัจากระบบคียก์าร์ด เป็นระบบสแกนลายน้ิวมือ 
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2. มีตน้ทุนคงท่ี (Fixed Costs) ต่อเดือนท่ีเพ่ิมสูงข้ึนของอพาร์ทเมน้ทต่์อตูแ้ดงรักษาความปลอดภยั 
ระยะเวลา สามารถเร่ิมทนัท่ี 1 ก.พ. 2563 
งบประมาณ ท่ีใชใ้นการเปล่ียนและติดตั้งระบบสแกนลายน้ิวมือ 5,000 บาท 
งบประมาณ ท่ีใชใ้นการขอ ติดตั้ง และค่าบริการรายเดือนตูแ้ดงรักษาความปลอดภยั 500 บาทต่อเดือน 6,000 

บาทต่อปี 
 

กลยทุธ์การสร้างความสัมพนัธ์กบัลกูในระยะยาว (กลยทุธ์เชิงป้องกนัท่ี 1 ST) 
การรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ผูเ้ช่าอพาร์ทเมน้ท์ CRM เน่ืองจากธุรกิจอพาร์ทเมน้ท์เป็นธุรกิจบริการ 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากจึงให้ความสําคญักบัปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นการบริการของบุคลากร 
(People) เป็นสาํคญัลาํดบัท่ี 1 แต่ดว้ย KV Apartment มีการบริหารงานในลกัษณะธุรกิจครอบครัวขนาดเลก็มีบุคลากร
ให้บริการเพียง 3 คน จึงสามารถรักษามาตราฐานของการบริการเอาไวไ้ดใ้นระดบัท่ีน่าพ่ึงพอใจ สังเกตุไดจ้ากการ
ตั้งแต่ตลอดระยะเวลาการดาํเนินมา ไม่มีเร่ืองร้องเรียนเก่ียวกบัการบริการของบุคลากรเลย ผูว้ิจยัจึงไดเ้สนอในเร่ืองกล
ยทุธ์เชิงป้องกนัท่ี 1 เป็นรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ CRM โดยในทุกเดือนเกิดของผูท้าํสัญญาทางอพาร์ทเมน้ทจ์ะ
ส่วนใหส่้วนลดค่าเช่าหอ้ง 2.5% ในเดือนเกิดของผูท้าํสัญญาพร้อมการ์ดแสดงคาํอวยพรวนัเกิดแนบทา้ยใบแจง้ค่าเช่า 
เพ่ือแสดงใหเ้ห็นถึงความใส่ใจแก่ผูเ้ช่า นอกเหนือจากการรับฟังขอ้เสนอแนะ และขอ้ติชมต่างๆ ในอพาร์ทเมน้ท ์โดย
จากการวเิคราะห์จุดแขง็ S1และอุปสรรค T1,T2,T3 

ขอ้ดีของกลยทุธ์การสร้างความสัมพนัธ์กบัลกูในระยะยาว (กลยทุธ์เชิงป้องกนัท่ี 1 ST) 
1. เป็นการรักษาความสัมพนัธ์ท่ีดีแก่ผูเ้ช่าๆ รู้สึกไดรั้บการใส่ใจ และเป็นคนสาํคญั 
ขอ้เสียของกลยทุธ์การสร้างความสัมพนัธ์กบัลกูในระยะยาว (กลยทุธ์เชิงป้องกนัท่ี 1 ST) 
1. กาํไรท่ีลดลงจากการใหส่้วนลดในเดือนเกิดของเจา้ของสัญญา 
ระยะเวลา สามารถเร่ิมทนัท่ี 1 ก.พ. 2563 
งบประมาณ ท่ีใชใ้นการทาํโปรโมชัน่ และการ์ดอวยพรวนัเกิดใหแ้ก่ผูเ้ช่า 4,000*2.5% = 100 บาทต่อหอ้งต่อ

ปี 
 

กลยทุธ์การสร้างความแตกต่างดา้นส่ิงอาํนวยความสะดวก (กลยทุธ์เชิงป้องกนัท่ี 2 ST) 
เพ่ิมส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในอพาร์ทเมน้ท์ เช่น การเพ่ิมตู ้Vending Machine จากการรวบรวมเก็บ

ข้อมูลแบบสอบถาม ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากมักให้ความสําคัญเป็นลาํดับต้นๆ คือ เร่ืองส่ิงอาํนวยความ
สะดวกสบายทั้งภายในห้องพกัและภายในพื้นท่ีส่วนกลางของอพาร์ทเมน้ท์ ผูว้ิจยัจึงไดเ้สนอกลยุทธ์เชิงป้องกนัท่ี 2 
โดยการเพิ่มตู ้Vending Machine บริเวณหนา้ทางเขา้อพาร์ทเมน้ท ์เพ่ือไวเ้ป็นอีกหน่ึงในช่องทางในการอาํนวยความ
สะดวกแก่ผูเ้ช่าอพาร์ทเมน้ท ์และยงัเป็นอาํนวยความสะดวกแก่ชุมชนในพ้ืนท่ีใกลเ้คียง อีกทั้งยงัเป็นหน่ึงในช่องการ
เพ่ิมรายไดใ้ห้กบัอพาร์ทเมน้ทอี์กทางหน่ึง จากการไดค้่าท่ีตั้งตู ้Vending Machine ลดความสูญเปล่าของพื้นท่ีใชส้อย
ใหเ้กิดรายไดแ้ละประโยชน์ใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด โดยจากการวเิคราะห์จุดแขง็ S2,S4 และอุปสรรค T1,T2 

ขอ้ดีของกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างดา้นส่ิงอาํนวยความสะดวก (กลยทุธ์เชิงป้องกนัท่ี 2 ST) 
1. เพ่ิมความสะดวกสบายในการใหบ้ริการแก่ผูเ้ช่าอพาร์ทเมน้ท ์
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2. เป็นอีกช่องหน่ึงในการเพ่ิมรายไดข้องทางอพาร์ทเมน้ท ์
3. ลดความสูญเปล่าของพ้ืนท่ีใชส้อยส่วนกลางใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด 
4. เพ่ิมความสามารถความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั เน่ืองจากในปัจจุบนัยงัไม่มีอพาร์ทเมน้ทใ์นพ้ืนท่ีท่ีมีการ

ติดตั้งตู ้Vending Machine 
ขอ้เสียของกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างดา้นส่ิงอาํนวยความสะดวก (กลยทุธ์เชิงป้องกนัท่ี 2 ST) 
1. อพาร์ทเมน้ทมี์ตน้ทุนค่าไฟฟ้าต่อเดือนท่ีเพ่ิมสูงข้ึน 
2. ไม่สามาราถเลือกสินคา้ท่ีขายไดใ้นตู ้Vending Machine ได ้ซ่ึงอาจมีสินคา้บางรายการท่ีไม่ตรงต่อตาม

ความตอ้งการของผูเ้ช่าอพาร์ทเมน้ท ์
ระยะเวลา เป็นแผนกลยทุธ์ในระยะกลาง คาดวา่จะใชร้ะยะเวลา 6 เดือน – 1 ปี 
งบประมาณ ท่ีใชใ้นสาํหรับค่าไฟฟ้าของตู ้Vending Machine ประมาณเดือนละ 300 บาท หรือ 3,600 บาท

ต่อปี 
 

กลยทุธ์การจดัทาํราคาโปรโมชัน่ (กลยทุธ์เชิงรับ WT)  
จัดทาํราคาโปรโมชั่นจูงใจผูเ้ช่ารายใหม่และผูเ้ช่าเดิม จากการรวบรวมเก็บขอ้มูลแบบสอบถาม ผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนมากมกัให้ความสําคญักบัเร่ืองของการตลาด (Marketing) และโปรโมชัน่จูงใจลูกคา้ในระยะยาว 
(Promotion) มาเป็นลาํดับตน้ๆ ผูว้ิจัยจึงไดเ้สนอกลยุทธ์เชิงรับ โดยการมุ่งเน้นท่ี การตลาด (Marketing) และ
โปรโมชัน่ (Promotion) เป็นสาํคญั โดยไดแ้บ่งกลุ่มลูกคา้ท่ีจะทาํโปรโมชัน่ (Promotion) ออกเป็น 2 ประเภท โดยจาก
การวเิคราะห์จุดอ่อน W2,W4,W5 และอุปสรรค T1,T2,T3 ไดด้งัน้ี 

1. กลุ่มลูกคา้ผูเ้ช่าเดิม โดยผูว้ิจยัไดเ้สนอการจดัทาํโปรโมชัน่ ลดราคาค่าเช่าหอ้ง 2.5% ต่อเดือนให้แก่ผูเ้ช่า
เดิมท่ีมีอายสุัญญาตั้งแต่เดือนท่ี 13 เป็นตน้ไป ตลอดอายกุารเช่า เพ่ือรักษาฐานผูเ้ช่าเดิม และลดการยา้ยออกของผูเ้ช่า
เดิม 

2. กลุ่มลกูคา้ผูเ้ช่ารายใหม่ โดยผูว้จิยัไดเ้สนอการจดัทาํโปรโมชัน่ แก่กลุ่มลกูคา้ท่ีทาํสัญญาเช่าระยะยาวอยา่ง
นอ้ย 1 ปี กบัทางอพาร์ทเมน้ท ์รับส่วนลดค่าเช่าฟรีเดือนแรก จ่ายเพียง 11 เดือน 

ขอ้ดีของกลยทุธ์การจดัทาํราคาโปรโมชัน่ (กลยทุธ์เชิงรับ WT)  
1. เป็นการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัผูเ้ช่า จูงใจผูเ้ช่าในระยะยาว 
2. รักษาฐานกลุ่มผูเ้ช่า และลดการยา้ยออกของผูเ้ช่าเดิม 
3. เป็นจูงใจกลุ่มผูเ้ช่าใหม่ใหท้าํสัญญากบัทางอพาร์ทเมน้ทน์านข้ึน 
 
ขอ้เสียของกลยทุธ์การจดัทาํราคาโปรโมชัน่ (กลยทุธ์เชิงรับ WT)  
1. อพาร์ทเมน้ทมี์กาํไรต่อเดือนท่ีลดลงจากการทาํโปรโมชัน่ 
2. คู่แข่งสามารถลอกเลียนแบบไดง่้าย 
3. ในอนาคตหากคู่แข่งมีการลอกเลียนแบบตามเป็นจาํนวนมาก อาจจะเป็นการทาํใหล้กูคา้มีอาํนาจการ

ต่อรองมากกวา่ผูป้ระกอบการ 
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4. ลกูคา้ไม่มีความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ (Brand Loyalty) พร้อมท่ีจะเปล่ียนผูใ้หบ้ริการตลอดเวลาท่ีให้
ราคาไดถู้กกวา่ 

ระยะเวลา สามารถเร่ิมทนัท่ี 1 ก.พ. 2563 
งบประมาณ ท่ีใชส้าํหรับการใหส่้วนลดลูกคา้ท่ีเช่าเกิน 12 เดือน 4,000*2.5% = 100 บาทต่อหอ้งต่อเดือน 

ปัจจุบนัมีผูเ้ช่าตั้งแต่ 12 เดือนข้ึนไป จาํนวน 11 หอ้ง (ขอ้มูล ณ วนัท่ี 1 ก.พ. 2563) 100*11 = 1,100 บาท 
งบประมาณ ท่ีใชส้ําหรับการให้ส่วนลดลูกคา้ใหม่ท่ีทาํสัญญาเช่า 1 ปี ใชง้บปะรมาณ 4,000 บาทต่อห้อง 

จาํนวน 10 หอ้ง 4,000*10 = 40,000 บาท 
 

5. การอภิปรายผล 
จากการศึกษาวจิยัในคร้ังน้ีพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 211 ราย มกัใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัการเลือกอ

พาร์ทเมน้ทจ์ากปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดบริการ (Marketing Mix 7P’s) พบวา่ ดา้นหอ้งพกั (Product) ผูต้อบ
แบบสอบแบบสอบถามมกัใหค้วามสาํคญัเป็นลาํดบัแรก คือ ความปลอดภยัของหอ้งพกั ดา้นราคา (Price) ผูต้อบแบบ
สอบแบบสอบถามมกัให้ความสาํคญัเป็นลาํดบัแรก คือ ค่าสาธารณูปโภค เช่น ค่านํ้ า ค่าไฟฟ้า ดา้นทาํเลท่ีตั้ง (Place) 
ผูต้อบแบบสอบแบบสอบถามมกัให้ความสําคญัเป็นลาํดบัแรก คือ อพาร์ทเมน้ท์ตั้งใกลโ้รงเรียน/ท่ีทาํงาน ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) ผูต้อบแบบสอบแบบสอบถามมกัใหค้วามสาํคญัเป็นลาํดบัแรก คือ มีโปรโมชัน่ สิทธิ
พิเศษ จูงใจใหล้กูคา้เช่าในระยะยาว ดา้นบุคลากร (People) ผูต้อบแบบสอบแบบสอบถามมกัใหค้วามสาํคญัเป็นลาํดบั
แรก คือ การให้ความดูแลลูกคา้ทุกคนอยา่งเท่าเทียมกนัของพนกังาน ดา้นกระบวนการให้บริการ (Process) ผูต้อบ
แบบสอบแบบสอบถามมกัใหค้วามสาํคญัเป็นลาํดบัแรก คือ ใบแจง้หน้ีแสดงรายละเอียดท่ีชดัเจนถูกตอ้ง ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ (Physical) ผูต้อบแบบสอบแบบสอบถามมกัใหค้วามสาํคญัเป็นลาํดบัแรก คือ สภาพแวดลอ้มโดยรอบอ
พาร์ทเมน้ท์มีความปลอดภยั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นิรมล พิพฒัน์สวสัด์ิ (2557)  ท่ีไดใ้ชเ้คร่ืองมือ ปัจจยัดา้น
ส่วนประสมการตลาดบริการ (Marketing Mix 7P’s)  ไดศึ้กษาเร่ือง การวิเคราะห์องคป์ระกอบความพึงพอใจของผูพ้กั
อาศยัอพาร์ทเมน้ทใ์นดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ กรณีศึกษา อพาร์ทเมน้ทใ์นเขตบางขนุเทียน แสดงใหเ้ห็น
ว่าในขอบเขตพื้นท่ีการศึกษาท่ีแตกต่างกนั แต่ผูพ้กัอาศยัมีความตอ้งการปัจจัยดา้นส่วนประสมการตลาดบริการ 
(Marketing Mix 7P’s) ท่ีมีความคลา้ยและใกลเ้คียงกนั 

 
6. บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

1. ผูป้ระกอบการควรพิจารณาในเร่ืองลดการพ่ึงพากลุ่มลูกคา้กลุ่มใดกลุ่มหน่ึงท่ีมากเกิน เช่นในปัจจุบนัท่ี
ธุรกิจพ่ึงพากลุ่มนกัเรียน นกัศึกษา เป็นกลุ่มลูกคา้หลกั ซ่ึงสวนทางกนักบัอตัราการเกิดในปัจจุบนัท่ีลดลง ในอนาคต
หากธุรกิจยงัคงพ่ึงพากลุ่มลกูคา้กลุ่มน้ีเป็นกลุ่มหลกั อาจส่งผลต่อจาํนวนหอ้งวา่งท่ีเพ่ิมสูงข้ึนจากปัญหาอตัราการเกิด
ของเดก็รุ่นใหม่ท่ีลดนอ้ยลง 

2. ผูป้ระกอบการควรขยาย Target Segment และปรับ STP ใหม่ เพ่ือตอบรับกลุ่มลูกคา้ท่ีหลากหลายมาก
ยิ่งข้ึน โดยอาจมุง้เน้นไปท่ีกลุ่มวยัทาํงาน หรือกลุ่มวยัผูสู้งอายุ ท่ีมีจาํนวนเพ่ิมข้ึนในปัจจุบนั และกลุ่มลูกคา้กลุ่มน้ี
ยงัคงมีแนวโนม้เพ่ิมสูงข้ึนอีกในอนาคต จึงเป็นโอกาสให้ผูป้ระกอบการขยาย Target Segment ใหม่มายงักลุ่มลูกคา้
กลุ่มน้ีเพ่ิมมากยิง่ข้ึน 
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3. การรักษาฐานลกูเดิมและการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ในระยะยาวหรือ CRM โดยการจดัทาํโปรโมชัน่
เพ่ือจูงใจลูกคา้ในระยะยาว รับฟังขอ้ร้องเรียน/ขอ้เสนอแนะ มาปรับปรุงการให้บริการตลอดเวลา สร้างสายสัมพนัธ์
ความประทบัใจให้แก่ลูกคา้ เช่น การให้การ์ดอวยพรวนัเกิดแก่ลูกคา้ ให้ลูกคา้ไดรู้้สึกถึงการใส่ใจ และรู้สึกเป็นคน
สาํคญั 

4. การพฒันาสินคา้และบริการเพ่ือตอบสนองต่อความตอ้งการลูกคา้ โดยการเพ่ิมเทคโนโลยส่ิีงอาํนวยความ
สะดวกภายในอพาร์ทเมน้ท ์เช่น การติดตั้งตู ้Vending Machines ไวใ้หบ้ริการลูกคา้บริเวณหนา้อพาร์ทเมน้ท ์เพ่ือเป็น
การลดความสูญเปล่าของพื้นท่ี และยงัเป็นช่องทางรายไดร้องอพาร์ทเมน้ท์ สร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั
บริการ (Convenience Innovation) และผูป้ระกอบการควรเพ่ิมในส่วนของเทคโนโลยีดา้นความปลอดภยัอยา่งการ
เปล่ียนระบบเข้า-ออก อพาร์ทเม้นท์จากระบบคีย์การ์ดเป็นระบบลายน้ิวมือ เพื่อความปลอดภัยของผูเ้ช่า และ
ตอบสนองความตอ้งการของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ข้อเสนอแนะในการทาํวจิัยคร้ังถัดไป 
1. ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถามในคร้ังน้ี มีแค่การเก็บแบบสอบถามดา้นปัจจยัการเลือกอพาร์ท

เมน้ทจ์ากส่วนประสมทางตลาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีคาดวา่จะเป็นลูกคา้เป้าหมายหรือลูกคา้ใหม่แค่อยา่งเดียว ควรมีการ
เกบ็ขอ้มูลแบบสอบถามเร่ืองความพึงพอใจของกลุ่มผูเ้ช่าเดิมประกอบงานวิจยัน้ีดว้ย เพ่ือการวิเคราะห์ปัญหาท่ีแม่นยาํ
มากยิง่ข้ึน 

2. ควรทาํแบบสอบถามขยายกลุ่มตวัอยา่งใหค้รอบคลุมลกูคา้ในหลากหลายกลุ่มมากข้ึน เพราะแมก้ลุ่มลูกคา้
หลกัจะเป็นนกัเรียน นกัศึกษา ท่ีครองสัดส่วนผูเ้ช่ามากสุดของอพาร์ทเมน้ท ์แต่กย็งัคงมีกลุ่มลูกคา้นอกจากกลุ่มลูกคา้
หลกัท่ีเขา้มาสอบถามเร่ืองหอ้งวา่งตลอดทั้งปี 

3. ควรเพ่ิมเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลอ่ืนๆ เช่น การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) เพ่ือใหไ้ด้
ขอ้มูลท่ีเฉพาะเจาะจงหรือมีความหลากหลายมากข้ึน 

4. ในการศึกษาคร้ังน้ีมีขอ้จาํกดัของแบบสอบถามท่ีใชแ้ค่ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Marketing Mix 
7P’s) เท่านั้น ในการศึกษาคร้ังต่อไปควรศึกษาถึงทฤษฎีอ่ืนๆ เพ่ิมเติม เช่น ทฤษฎีคุณภาพบริการ (Service Quality) 
หรือทฤษฎีเปรียบเทียบสมรรถนะ (Benchmarking) เป็นตน้  
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