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บทที่ 1 บริบท ธพส. 
 (ทบทวน  2566) 

 
คณะรัฐมนตรีได้มีมติเมื่อวันที่ 25  พฤษภาคม พ.ศ. 2547 อนุมัติตามมติคณะกรรมการอำนวยการ

จัดระบบศูนย์ราชการ ครั้งที่ กศร. 2/2547 (วันที่ 5 เมษายน 2547) ให้กระทรวงการคลังจัดตั้ง บริษัท      
ธนารักษ์พัฒนาสินทรัพย์ จำกัด (ธพส.) ซึ่งมีฐานะเป็นรัฐวิสาหกิจ และให้กรมธนารักษ์เป็นหน่วยงานกำกับดูแล 
ธพส. ต่อมาได้จดทะเบียนจัดตั้งบริษัทเป็นนิติบุคคลตามประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย์ เมื่อวันที่ 18 
สิงหาคม พ.ศ. 2547 โดยกระทรวงการคลังถือหุ้นร้อยละ 99.99 ธพส. มีหน้าที่ลงทุนก่อสร้างอาคารและ
บริหารโครงการศูนย์ราชการ ถ.แจ้งวัฒนะ และบริหารจัดการทรัพย์สินอ่ืนตามนโยบายของรัฐบาล ซึ่งภารกิจ
ของ ธพส. มุ่งเน้นให้เกิดการใช้ที่ดินราชพัสดุให้คุ้มค่าเต็มศักยภาพที่มีอยู่  ช่วยสร้างมูลค่าเพ่ิมให้สินทรัพย์ของ
รัฐ สร้างรายได้ให้รัฐบาล และกระตุ้นให้เกิดการยกระดับคุณภาพชีวิตข้าราชการ ตลอดจนการให้บริการ
ประชาชนอันเป็นกุญแจสำคัญในการพัฒนาประเทศอย่างมั่นคงและยั่งยืน 
 
1.1 กรอบนโยบาย และแผนที่เกี่ยวข้องภายใต้แผนวิสาหกิจ พ.ศ. 2566-2570 ของ ธพส. 

 
วิสัยทัศน์ : องค์กรสมัยใหม่ในการพัฒนาและบริหารทรัพย์สินของรัฐ ให้เกิดมูลค่าเพ่ิม 

            เพ่ือการเติบโตอย่างยั่งยืน 
พันธกิจ : 1. พัฒนาศูนย์ราชการให้ทันสมัย และบริหารจัดการให้เกิดความสมดุล 

  2. พัฒนาและบริหารทรัพย์สินของรัฐ ให้เกิดมูลค่าเพ่ิมเชิงเศรษฐกิจ สังคม และสิ่งแวดล้อม 
ด้วยหลักธรรมาภิบาล 
  3. พัฒนาธุรกิจใหม่ เพ่ือเพ่ิมมทางเลือกให้กับหน่วยงานภาครัฐ รวมทั้งเป็นการเพ่ิมช่อง
ทางการหารายได้ท่ีหลากหลาย และสร้างประโยชน์แก่รัฐ 

 4. พัฒนาองค์กรด้วยนวัตกรรมและการบริหารจัดการสมัยใหม่ 
 ค่านิยม :  Customer Relation &  Satisfaction ความสัมพันธ์ที่ดีและความพึงพอใจผู้รับบริการ 
 Unity ความเป็นน้ำหนึ่งใจเดียว 
 Professionalism & Innovation ความเชี่ยวชาญในงาน และนวัตกรรม 
 Integrity ความซื่อสัตย์ต่อตนเองและผู้อ่ืน 
 Dedication ความรับผิดชอบต่อคำมั่นสัญญา 
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ความสัมพันธ์ระหว่างยุทธศาสตร์ กลยุทธ์และตัวชี้วัดระดับองค์กร 
วัตถุประสงค์ 

เชิงยุทธศาสตร์ 
เป้าประสงค์ 

ตัวชี้วัดวัตถุประสงค ์
เชิงยุทธศาสตร์ 

ยุทธศาสตร์ กลยุทธ ์ ตัวชี้วัด 

SO1 พัฒนา
ทรัพย์สินของรัฐ   
ให้เกิดมูลค่าเพ่ิม
ทางเศรษฐกิจ   

- เพื่อให้ ธพส. มีการ
ดำเนินโครงการศูนย์
ราชการ (Zone 
A,B,C) อย่างมี
ประสิทธิผล
ประสิทธิภาพ และ
บูรณาการ* 

- เพื่อสร้างโอกาส
การในการเติบโต
ทางธุรกิจ จาก
โครงการทีไ่ม่ใช่
ศูนย์ราชการ เพื่อ
กระจายรายได้และ
ความเสีย่ง**  

KPI-SO1-1 รายได้จาก
โครงการศูนย์ราชการ
(A,B,C) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
- KPI-SO1-2) รายได้

จากโครงการทีไ่ม่ใช่
ศูนย์ราชการ 

- ขยายพื้นที่ศูนย์
ราชการ (Zone C)
และสร้างโอกาสใน
การพัฒนาโครงการ
ลงทุนใหม่  

F2) บริหารจัดการ
ศูนย์ราชการ (Zone 
A,B,C) ให้เตม็
ศักยภาพ 
 
 
 
 
 
F3) ขยายผลโครงการ 
ที่ไม่ใช่ศูนย์ราชการ 
 

KPI-F2 รายได้
จากโครงการ
ศูนย์ราชการ 
(A,B,C) 
 
 
 
 
 
KPI-F3.1) 
จำนวนโครงการ
ที่ศึกษาความ
เป็นไป 
ได้โครงการใหม ่
 
KPI-F3.2) ร้อย
ละความสำเร็จ
ของการดำเนิน
โครงการ 
พัฒนาทรัพย์สิน
ของรัฐที่สำคัญ 
 
KPI-F3.3) 
ร า ย ไ ด้ จ า ก
โครงการที่ไม่ใช่
ศูนย์ราชการ 

SO2 สร้าง
ประสบการณ์ที่ดี
และคุณค่าร่วม 
(Share Value) 
ให้กับลูกค้าและ    
ผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย 

- เพื่อให้ผู้มีส่วนได้
ส่วนเสยีและลูกค้า
มีความพึงพอใจ
และภักดีต่อ ธพส.*  

- เพื่อใหลู้กค้ามีความ
ประทับใจในการใช้
บริการ ธพส. และ
รับรู้ Brand DAD  
มากขึ้น**  

KPI-SO2) ระดับความ
พึงพอใจของ ผู้มีส่วนได้
ส่วนเสีย 

 

- ยกระดับการใหบ้ริการ
ลูกค้าและสร้างสัมพันธ์
กับผู้มีส่วนไดส้่วนเสีย
ในเชิงรุก 

C1) สร้างความสัมพันธ์
กับลูกค้าและผูม้ีส่วนได้
ส่วนเสยี 
 
 
C2) ยกระดับการ
ให้บริการลูกค้าและ 
ตอกย้ำ Brand DAD 
 
 
 

KPI-C1) ระดับ
ความพึงพอใจ
ของ ผู้มีส่วนได้
ส่วนเสีย 
 
 
KPI-C2) จำนวน
บริการหรือ
ระบบงานที่มีการ
พัฒนาและ
ปรับปรุง 
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วัตถุประสงค์ 
เชิงยุทธศาสตร์ 

เป้าประสงค์ 
ตัวชี้วัดวัตถุประสงค ์

เชิงยุทธศาสตร์ 
ยุทธศาสตร์ กลยุทธ ์ ตัวชี้วัด 

SO3 ส่งเสริม
บริหารจัดการ
อาคารด้วย BCG 
Model 
  

- เพื่อให้ ธพส. มี
มาตรฐานการ
บริหารจดัการ 

   ด้านพลังงาน/
สิ่งแวดล้อม* 

 

KPI-SO3) ระดับ
ความสำเร็จในการ
บริหารจดัการอาคารให้
ได้มาตรฐานด้าน
พลังงาน/สิ่งแวดล้อม 

- ยกระดับการบรหิาร
จัดการอาคารที่ยั่งยืน 

 

 

P1) บริหารจัดการ
อาคารที่เป็นมติรต่อ
สิ่งแวดล้อม & ยั่งยืน 

KPI-P1) ระดับ
ความสำเร็จใน
การบรหิาร
จัดการอาคารให้
ได้มาตรฐานด้าน
พลังงาน/
สิ่งแวดล้อม 

SO4 ปรับเปลี่ยน
ระบบงานด้วย
เทคโนโลยี ดิจิทัล 
และนวัตกรรม 

- เพื่อให้ ธพส. มี
ระบบงานกระบวน 
การทำงานที่มี
ประสิทธิภาพ 
และทันสมัย มีองค์
ความรู้และ
นวัตกรรมเพิ่มขึ้น
อย่างต่อเนื่อง* 
 
 
 
 
 

- เพื่อให้การบริหาร
จัดการองค์กรเป็น
ระบบมีประสิทธิผล 
ไ ด้ ม า ต ร ฐ า น
โด ย เฉพ าะ  ต าม
เกณฑ์ Enablers** 

KPI-SO4) จำนวน
ความคิดสร้างสรรค/์
นวัตกรรมที่ถูกส่งไป
ประกวดภายนอก 

-  

- ยกระดับการบรหิาร
จัดการองค์กรเพื่อ
สนับสนุนยุทธศาสตร์
และเกณฑ์ Enablers 

P2) พัฒนาระบบงาน
เทคโนโลยี ดิจิทลั และ
นวัตกรรม เพื่อ
สนับสนุนภารกิจ
องค์กร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
P3) ยกระดับการ
บริหารจดัการองค์กร 
ตามเกณฑ์ Core 
Business Enablers 

KPI- P2.1) 
จำนวนองค์
ความรู้ที่นำไป
ต่อยอดความคดิ 
สร้างสรรค์และ
นวัตกรรม  

KPI-P2.2) 
จำนวนความคิด
สร้างสรรค/์
นวัตกรรมที่ถูก
ส่งไปประกวด
ภายนอก 

KPI-P3) ระดับ
คะแนนด้าน
กระบวนการ
ปฏิบัติงานและ
การจัดการ 
(Enablers) 

SO5 ยกระดับ
บุคลากรให้เป็น 
มืออาชีพ 

- เพื่อให้บุคลากรมีขีด
สมรรถนะสูงและ
คิดเป็นระบบ 

KPI-SO5) ระดับ
ความสามารถ/ทักษะ
ของพนักงานท่ีเพิ่มขึ้น  
(จำนวนทักษะ) 

 

- บริหารและพัฒนา
บุคลากรใหม้ี
ประสิทธิภาพ  

L1) มุ่งเน้นการบริหาร 
& พัฒนาบุคลากรเชิง
รุก คิดเป็นแบบองค์
รวม เพื่อรองรับการ
เปลี่ยนแปลงใน
อนาคต 

KPI-L1) ระดับ
ความสามารถ/
ทักษะของ
พนักงานท่ี
เพิ่มขึ้น  
(จำนวนทักษะ) 
 

SO6 บริหารจัดการ
การเงินให้มี
ประสิทธิภาพ 
 
 
 
  

- เพื่อให้มีผล
ประกอบการทาง
การเงินท่ีเหมาะสม
ภายใต้ความเสีย่ง        
ที่ยอมรับได ้

KPI-SO6) EP 
 

- บริหารจดัการทาง
การเงินด้วยรูปแบบ
เครื่องมือทางการเงิน 

F1) สร้างผลตอบแทน
ทางการเงินท่ี
เหมาะสม 
 

KPI-F1.1) 
EBITDA 
KPI-F1.2) EP 
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วัตถุประสงค์ 
เชิงยุทธศาสตร์ 

เป้าประสงค์ 
ตัวชี้วัดวัตถุประสงค ์

เชิงยุทธศาสตร์ 
ยุทธศาสตร์ กลยุทธ ์ ตัวชี้วัด 

SO7 ยึดมั่นในหลกั 
ธรรมาภิบาล  

- ผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย
ให้ความเช่ือมั่น
ไว้วางใจต่อ ธพส. 

KPI-SO7) ผลการ
ประเมินคุณธรรมและ
ความโปร่งใสในการ
ดำเนินงาน     
หน่วยงานภาครัฐ 
(ITA)   

- ตอกย้ำธรรมาภิบาล 
ให้ท่ัวท้ังองค์กร 

L2) ส่งเสริมวัฒนธรรม
ด้านธรรมาภิบาล 

KPI-L2) ผลการ
ป ร ะ เ มิ น
คุณ ธรรมแล ะ
ความโปร่งใสใน
การดำเนินงาน     
ห น่ ว ย ง า น
ภาครัฐ (ITA)   
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1.2 ผลการดำเนินงานที่ผ่านมา ของ ธพส.  
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1.3 กรอบแนวคิดการจัดทำยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาด 
 

กรอบแนวคิด เป้าหมาย ในการกำหนดทิศทางกระบวนการจัดทำแผนยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาด
และการดำเนินงานให้บรรลุเป้าหมายเพ่ือตอบสนอง (1) นโยบายรัฐบาลในด้านการพัฒนาเศรษฐกิจและ
ความสามารถในการแข่งขันของประเทศไทย และด้านการปฏิรูปการบริหารจัดการภาครัฐ (2) แผนพัฒนา
เศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบับที่ 13 ด้านปัจจัยสนับสนุนการพลิกโฉมประเทศ และด้านสังคมแห่งโอกาส
และความเสมอภาค (3) ยุทธศาสตร์ชาติ ได้แก่ ยุทธศาสตร์ที่ 2 การสร้างความสามารถในการแข่งขันของ
ประเทศ และยุทธศาสตร์ที่ 6 การปรับสมดุลและพัฒนาระบบบริหารจัดการภาครัฐ (4) แผนวิสาหกิจ ธพส 
พ.ศ. 2566-2570 (ฉบับทบทวนปี 2566)  (5) เกณฑ์ Enablers ด้านการมุ่งเน้นผู้มีส่วนได้ส่วนเสียและลูกค้า 
Module 2 : การมุ่งเน้นลูกค้าและตลาด 

ในการจัดทำแผนยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาดของ ธพส. ให้ความสำคัญกับการดำเนินกลยุทธ์ แบบ 
Blue Ocean ซึ่งเน้นการเติบโตของธุรกิจด้วยการสร้างความต้องการ หรือเน้นหาตลาดใหม่ ความต้องการ
ใหม่ บนฐานการพัฒนาสินค้าและบริการให้มีนวัตกรรม และความแตกต่าง  เพ่ือสร้างความต้องการใหม่จากผู้ที่
ยังไม่เป็นลูกค้าของ ธพส.  ด้วยการวิเคราะห์สารสนเทศเสียงของลูกค้า (VOC) และใช้ประโยชน์จากการ
วิเคราะห์ Data Analytic เพ่ือจัดทำแบบจำลองพฤติกรรมลูกค้า จัดทำฐานข้อมูลลลูกค้า (Customer 
Segment Profile) รวมทั้งจัดทำแบบจำลองลูกค้า (Persona) ที่จะทำให้สามารถพัฒนาบริการ/ผลิตภัณฑ์ 
แบบ Customized  Marketing เพ่ือตอบสนองส่วนตลาด และ Personalization marketing เพ่ือ
ตอบสนองกลุ่มลูกค้า 

1.4 วัตถุประสงค์ ขอบเขตของการจัดทำยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาด  
      และข้ันตอนการจัดทำแผนยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาด 

 หลักการและเหตุผล 
1. ตอบนโยบายรัฐบาล/ยุทธศาสตร์ชาติ : BCG Model 
2. ตอบวัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์องค์กร พ.ศ. 2566-2570 (ฉบับทบทวนปี 2566)  : SO1 SO2 

SO3 SO4 SO5 SO6  
3. ตอบเกณฑ์ Enablers : ด้าน SCM 

วัตถุประสงค์ของการจัดทำยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาด  

1.  เพ่ือสนับสนุนการให้บริการลูกค้าอย่างมีประสิทธิภาพ ได้มาตรฐาน   
2.  เพ่ือยกระดับความพึงพอใจ สร้างความผูกพัน เชื่อมั่น และไว้วางใจต่อแบรนด์ ธพส. แก่ 
    ลูกค้าและตลาด       
3.  เพ่ือเสริมสร้างรายได้จากการสร้างสรรค์คุณค่าร่วมกันกับลูกค้า 
 

ขอบเขตของการจัดทำยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาด 
 .ครอบคลุมทุกขอบเขตการดำเนินธุรกิจของ ธพส. ประกอบด้วย 
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  1.1 เช่าที่ดินและก่อสร้าง : โครงการศูนย์ราชการฯ แจ้งวัฒนะ (โซน A B C ) โครงการก่อสร้าง
อาคารอเนกประสงค์ กรมสรรพาสามิต โครงการอาคารสำนักงานซอยพหลโยธิน 11 

  1.2 บริหารทรัพย์สิน : โครงการที่พักอาศัยผู้สูงอายุรามาฯ-ธนารักษ์ จ. สมุทรปราการ/โครงการ
ศูนย์ประชุมและแสดงสินค้านานาชาติ จ.เชียงใหม่/โครงการบริหารสนามกอล์ฟบางพระ จ.ชลบุรี 

  1.3   บริหารงานก่อสร้าง : โครงการบูรณาการสวัสดิการที่พักอาศัยกับสถานที่ทำงานและ
ศูนย์บริการของข้าราชการพลเรือนสามัญ 4 แปลง/ โครงการสวัสดิการที่พักอาศัยของข้าราชการในท่ีราชพัสดุ 

  1.4  ร่วมทุนกับเอกชน : คลังเอกสาร อาคารจอดรถชั้น 5  
  

 
 

 

 ตัวช้ีวัดและเป้าหมายในเชิงผลผลิต (Output)  
1. รายได้จากการจัดสรรพื้นที่พาณิชย์ เป้าหมาย : เพ่ิมข้ึนไม่น้อยกว่า ร้อยละ 2  ต่อปี 
2. Occupancy Rate เป้าหมาย : ร้อยละ 95 ต่อปี 
3. ความสำเร็จของกิจกรรม/โครงการตอบสนองประเด็น/ความต้องการของลูกค้า  เป้าหมาย    

: ร้อยละ 100 
4. พัฒนากระบวนการบริการ. และกิจกรรมสร้างความสัมพันธ์ เป้าหมาย: เป็นไปตามแผน 

  ตัวช้ีวัดและเป้าหมายในเขิงผลลัพธ์ (Outcome) 
1. ระดับความพึงพอใจลูกค้า.  เป้าหมาย: ระดับ ≥4.5 
2. คะแนน Enablers ด้านลูกค้าและตลาด เป้าหมาย: เพ่ิมขึ้นจากปีก่อนไม่น้อยกว่า 0.2  
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 ขั้นตอนการจัดทำแผนยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาด 

1. สัมภาษณ์ผู้บริหาร เพื่อรับทราบนโยบาย ข้อเสนอแนะเกี่ยวกลยุทธ์พัฒนาธุรกิจและตลาด 
2. กำหนดวัตถุประสงค์ ขอบเขตการกำหนดยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาด 
3. จำแนกกลุ่มลูกค้า และส่วนตลาด ตามเกณฑ์หลากหลาย  
4. รวบรวม คัดเลือกข้อมูลสารสนเทศ และวิเคราะห์ปัจจัยภายใน ภายนอกองค์กรที่เกี่ยวข้องกับ

การบริหารจัดการลูกค้าและตลาด รวมทั้งระบุความท้าทาย ความได้เปรียบเชิงยุทธศาสตร์และ
ความสามารถพิเศษด้านลูกค้าและตลาด 

5. จัดทำแผนยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาดระยะยาว และแผนปฏิบัติการประจำปี (บนพ้ืนฐาน
การเชื่อมโยงบูรณาการกับแผนวิสาหกิจ และแผนแม่บทสำคัญที่เก่ียวข้อง) 

6. ถ่ายทอดแผนยุทธศาสตร์ และแผนปฏิบัติการให้กับบุคลากรและผู้ที่เก่ียวข้อง 
7. ติดตาม ประเมินผล และรายงานผลการดำเนินงานตามแผนปฏิบัติการประจำปี 
8. ทบทวน ปรับปรุง กระบวนการจัดทำยุทธศาสตร์ 
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บทที่ 2 การวิเคราะห์สารสนเทศด้านลูกค้าและตลาด 
 (ทบทวน ปี 2566) 

  
2.1 สารสนเทศจากลูกค้า 
 
 ธพส. ได้ดำเนินการเก็บรวบรวมสารสนเทศจากลูกค้าผ่านการสำรวจหลักๆ  2 การสำรวจ เป็นประจำ
ทุกปี เพ่ือให้ได้ข้อมูลเสียงจากลูกค้า มาใช้ประกอบการกำหนดยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาด โดยมีผลการ
สำรวจสำคัญๆ ดังนี้ 

(1) รายงานการสำรวจความพึงพอใจและความไม่พึงพอใจผู้มีส่วนได้ส่วนเสียของ ธพส. ประจำปี 
2566 (ไตรมาสที่ 2: เมษายน - มิถุนายน)  มีข้อมูลผลสำรวจที่น่าสนใจ ดังนี้ 

 

โครงการ/กิจกรรม 
จำนวนตัวอย่าง 
ที่สำรวจ (ราย) 

ค่าเฉลี่ย
ภาพรวม 

ระดับ 
ความพึงพอใจ 

1. การให้บริการเจ้าหน้าที่ลูกค้าสมัพันธ์ 32 4.72 มากที่สุด 

2. การให้บริการเจ้าหน้าที่ ธพส. (Relation Marketing) 45 4.71 มากที่สุด 

3. การให้บริการเจ้าหน้าที่พื้นที่พาณิชย์ 31 4.71 มากที่สุด 

4. กิจกรรมสร้างเสริมสุขภาพ (Dance Studio) 30 4.70 มากที่สุด 

5. กิจกรรมพัฒนาชุมชน (บริการตดัผม) 30 4.70 มากที่สุด 

6. กิจกรรมพัฒนาชุมชน (ปันน้ำดว้ยใจ)  82 4.70 มากที่สุด 

7. กิจกรรมสร้างเสริมสุขภาพ (Sky Running) 32 4.69 มากที่สุด 

8. กิจกรรมบริจาคโลหิต 34 4.68 มากที่สุด 

9. กิจกรรมออมบุญ (วันวิสาขบชูา) 33 4.64 มากที่สุด 

10. กิจกรรมสร้างเสริมสุขภาพ (การบริการห้องเทเบิลเทนนิส) 30 4.63 มากที่สุด 

11. กิจกรรมสร้างเสริมสุขภาพ (โยคะ) 30 4.63 มากที่สุด 

12. กิจกรรมตักบาตรประจำสปัดาห์ 33 4.58 มากที่สุด 

13. กิจกรรมกรรมการผู้จัดการพบพนักงาน ครั้งที่ 1 34 4.53 มากที่สุด 

14. การบริการจุลสารบริหารอาคาร BM News 31 4.48 มากที่สุด 

ภาพรวม 507 4.65 มากที่สุด 
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(2) รายงานผลการสำรวจความต้องการ ความคาดหวัง และความกังวล ความพึงพอใจ               

ความไม่พึงพอใจของผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย ของ ธพส. ประจำปี 2566 มีข้อมูลผลสำรวจที่น่าสนใจ 
ดังนี้ 

 

กิจกรรม น้ำหนัก 
2566 

ผู้รับผิดชอบ 
งบประมาณ 

(ลบ.) 

กลุ่ม 

ผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย Q1 Q2 Q3 Q4 

หัวข้อ : ด้านระบบการจราจร 

ประเด็นความต้องการ : 

- ไม่แสดงความคิดเห็น 
ประเด็นความคาดหวัง :  
- ความชัดเจนของเครื่องหมายจราจร 
ประเด็นความกังวล : 

-  ไม่แสดงความคิดเห็น 

       ผู้เช่าภาครัฐ 

ปรับปรุงตี เส้นเครื่องหมายจราจร ภายในพื้นที่ ศูนย์
ราชการเฉลิมพระเกียรติฯ 

        

1. สำรวจพื้นที่การปรับปรุง (ไตรมาส 1/2566) 15     ฝบอ.   

2. ทำขอบเขตงาน/จัดจ้าง  (ไตรมาส 2/2566) 25     ฝบอ.   

3. ดำเนินการปรับปรุงพื้นที่เป้าหมาย (ไตรมาส 3/2566) 30     ฝบอ.   

4. สำรวจความพึงพอใจฯ ผู้ใช้บริการรถรับ -ส่งฯ (ไตรมาส 
4/2566) 

   25         ฝสอ.   
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กิจกรรม น้ำหนัก 
2566 

ผู้รับผิดชอบ 
งบประมาณ 

(ลบ.) 

กลุ่ม 

ผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย Q1 Q2 Q3 Q4 

หัวข้อ : ด้านระบบการจราจร 

ประเด็นความต้องการ : 

- ไม่แสดงความคิดเห็น 
ประเด็นความคาดหวัง :  
- การสร้างอาคารจอดรถภายในศูนย์ราชการเฉลิมพระ
เกียรตฯ เพิ่มเติม 
ประเด็นความกังวล : 

-  พื้นที่จอดรถไม่เพียงพอ 

       ผู้เช่าภาครัฐ 

กิจกรรมสร้างอาคารจอดรถภายในศูนย์ราชการเฉลิมพระ
เกียรตฯ 

        

1. อยู่ระหว่างดำเนินการก่อสร้าง (ไตรมาส 1/2566) 20     ฝวค.   

2. อยู่ระหว่างดำเนินการก่อสร้าง (ไตรมาส 2/2566) 20     ฝวค.   

3. อยู่ระหว่างดำเนินการก่อสร้าง (ไตรมาส 3/2566) 20     ฝวค.   

4. ส่งมอบงาน (ไตรมาส 4/2566) 40     ฝวค.   

 

กิจกรรม น้ำหนัก 
2566 

ผู้รับผิดชอบ 
งบประมาณ 

(ลบ.) 

กลุ่ม 

ผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย Q1 Q2 Q3 Q4 

หัวข้อ : ด้านการบริหารจัดการสิ่งแวดล้อม 

ประเด็นความต้องการ : 

- การเพิ่มพื้นที่สีเขียวภายในอาคาร 

- การเพิ่มเติมสวนหย่อม หรือน้ำตกจำลองภายในอาคาร 
เพื่อความเป็นธรรมชาติ  
ประเด็นความคาดหวัง :  
- การจัดทำสวนหย่อม/สวนสาธารณะ เพื่อการพักผ่อน 
และออกกำลังกาย  

ประเด็นความกังวล : 

- การปรับเปลี่ยนพื้นที่ให้เป็นสวนหย่อม/สวนสาธารณะ 
ไม่สามารถดำเนินการได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

       ผู้เช่าภาครัฐ 

กิจกรรมสร้างพื้นที่สีเขียว         

1. อยู่ระหว่างดำเนินการก่อสร้าง (ไตรมาส 1/2566) 20     ฝวค.   

2. อยู่ระหว่างดำเนินการก่อสร้าง (ไตรมาส 2/2566) 20     ฝวค.   

3. อยู่ระหว่างดำเนินการก่อสร้าง (ไตรมาส 3/2566) 20     ฝวค.   

4. ส่งมอบงาน (ไตรมาส 4/2566) 40     ฝวค.   
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2.2 สารสนเทศจากตลาด 
 
1) ตลาดอาคารสำนักงานในกรุงเทพฯ 
การแบ่งทำเลของอาคารสำนักงานในพ้ืนที่กรุงเทพฯ จะแบ่งออกเป็น 5 โซน ได้แก่ 
• พ้ืนที่ CBD ได้แก่ เพลินจิต พระราม 1 วิทยุ อโศก สีลม สาทร และพระราม 4 
• พ้ืนที่ NBD ได้แก่ รัชดา พระราม 9 เพชรบุรี ประตูน้ำ พญาไท พหลโยธิน รัชโยธิน และจตุจักร 
• พ้ืนที่ EBD ได้แก่ อโศก ยาวไปจนถึงพระโขนง 
• พ้ืนที่ SBD ได้แก่ พระราม 3 และนราธิวาส 
• พ้ืนที่ SED ได้แก่ พระโขนง อ่อนนุช บางนา บางนาตราด ที่เชื่อมกับบริเวณ Eastern Seaboard 

 อาคารสำนักงานให้เช่าในประเทศไทยส่วนใหญ่อยู่ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล (Bangkok 
Metropolitan Region: BMR) คิดเป็นสัดส่วนมากกว่า 80% ของพ้ืนที่ก่อสร้างสำนักงานทั่วประเทศ  การ
ลงทุนพัฒนาอาคารสำนักงานให้เช่าส่วนใหญ่จะเป็นลักษณะอาคารสูง หรืออาคารขนาดใหญ่ รูปแบบการให้
เช่าพ้ืนที่มีทั้งการเช่าพ้ืนที่ขนาดใหญ่ทั้งชั้นสำหรับผู้เช่ารายเดียว และการเช่าพ้ืนที่ขนาดเล็กซึ่งจะมีผู้เช่าหลาย
รายอยู่รวมกัน ในชั้นเดียวกัน โดยเจ้าของอาคารจะจัดเตรียมสาธารณูปโภคต่างๆ เพื่ออำนวยความสะดวกให้ผู้
เช่า เช่น ไฟฟ้า ระบบปรับอากาศ ลิฟต์ และที่จอดรถ เป็นต้น การลงทุนอาคารสำนักงานให้เช่าในพ้ืนที่ CBD 
เป็นธุรกิจที่ใช้เงินลงทุนสูง ตลาดส่วนใหญ่จึงเป็นของผู้ประกอบการรายใหญ่ที่มีความมั่นคงทางการเงิน 
โดยเฉพาะกลุ่มที่มีที่ดินสะสมในมือจำนวนมาก ทำให้โอกาสที่อุปทานใหม่จะเข้าสู่ตลาดในแต่ละปีจึงมีจำกัด 
นอกจากนี้ กฏกระทรวงให้ใช้บังคับผังเมืองรวมกรุงเทพมหานคร พ.ศ.2556 กำหนดให้ก่อสร้างอาคาร
สำนักงานได้เฉพาะในพ้ืนที่พาณิชยกรรม ซึ่งปัจจุบันเหลือแต่พ้ืนที่ขนาดเล็กเกินกว่าจะพัฒนาโครงการอาคาร
สำนักงานขนาดใหญ่ (อาคารพ้ืนที่ตั้งแต่ 10,000 ตารางเมตรขึ้นไป) สำหรับการลงทุนอาคารสำนักงานย่าน
รอบนอก CBD ในกรุงเทพฯ และเขตปริมณฑลส่วนใหญ่เป็นกลุ่มทุนขนาดกลาง-ใหญ่ ซึ่งมีขนาดการลงทุนและ
รูปแบบที่แตกต่างกัน โดยมากเป็นอาคารสำนักงานขนาดเล็กเพ่ือใช้เป็นที่ตั้งดำเนินกิจการของตนเองและแบ่ง
พ้ืนที่บางส่วนให้เช่า และอาคารพาณิชย์ให้เช่า   การบริหารจัดการอาคารสำนักงานในกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล แบ่งเป็น 2 แบบ ได้แก่ 

1. แบบมีเจ้าของรายเดียว (Single Ownership): รูปแบบการพัฒนามักเป็นอาคารสูง มีการบริหาร 
อาคารโดยเจ้าของอาคารเองหรือว่าจ้างบริษัทที่มีความเชี่ยวชาญ ส่วนใหญ่จะให้เช่าเพียงอย่างเดียว  

2. แบบมีเจ้าของหลายราย (Multiple Ownership): รูปแบบการพัฒนาคล้ายคอนโดมิเนียม โดย 
แบ่งพ้ืนที่ขายให้ลูกค้าแต่ละราย ทำให้มีเจ้าของพ้ืนที่สำนักงานในอาคารเดียวกันหลายรายและมีสิทธิในพ้ืนที่
ส่วนกลางร่วมกัน รวมทั้งมีการจัดตั้งคณะกรรมการร่วมเพ่ือดูแลการบริหารจัดการทรัพย์สิน 

ผู้เช่าพ้ืนที่สำนักงานมีทั้งบริษัทไทยและบริษัทข้ามชาติที่เข้ามาตั้งสำนักงานในไทย โดยเฉพาะบริษัทที่
ทำธุรกิจเกี่ยวกับการบริการและอุตสาหกรรมการผลิตต่างๆ และด้วยโครงสร้างธุรกิจไทยที่ผู้ประกอบการส่วน
ใหญ่เป็น SME ซึ่งมีข้อจำกัดด้านเงินทุน จึงจำเป็นต้องเช่าสำนักงานเพ่ือประกอบธุรกิจ ที่ผ่านมา ความ
ต้องการเช่าพ้ืนที่จะกระจุกตัวในพ้ืนที่ CBD ของกรุงเทพฯ ซึ่งมีอุปทานพ้ืนที่สำนักงานจำกัด ทำให้อัตราการ
เช่าพ้ืนที่ (Occupancy rate) ใน CBD ของกรุงเทพฯ เฉลี่ยที่ระดับ 90.7% สูงเป็นอันดับที่ 12 ในภูมิภาค
เอเชียแปซิฟิก ขณะที่ผู้ประกอบการมีอำนาจต่อรองในการกำหนดอัตราค่าเช่า ส่งผลให้ค่าเช่าพ้ืนที่ในแถบนี้
เพ่ิมข้ึนได้ต่อเนื่อง  
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ธุรกิจสำนักงานให้เช่าในปี 2023 มีแนวโน้มฟ้ืนตัวได้เล็กน้อย โดยฟ้ืนตัวได้จากการผ่อนคลายการ
ควบคุมโรค โดยกลุ่มเกรด A มีโอกาสฟ้ืนตัวได้มากกว่ากลุ่มเกรด B โดยเฉพาะในพ้ืนที่ CBD ที่ยังคงมีความ
ต้องการ อย่างไรก็ตาม รูปแบบการทำงานแบบ Hybrid workplace การฟื้นตัวของภาวะเศรษฐกิจในประเทศ
ที่มีแนวโน้มเป็นไปอย่างค่อยเป็นค่อยไป รวมถึงเศรษฐกิจโลกที่ยังมีความไม่แน่นอนสูง และอุปทานใหม่ที่
เพ่ิมข้ึนมาก ยังคงเป็นปัจจัยกดดัน 

• ตลาดสำนักงานให้เช่าในพื้นที่ CBD ปี 2023 : มีแนวโน้มขยายตัวมากขึ้น จากการเพ่ิมขึ้นของพ้ืนที่
ให้เช่าได้ของกลุ่ม CBD เกรด A เป็นหลัก แต่เทรนด์การทำงานแบบ Hybrid workplace และสถานการณ์
เศรษฐกิจโลกที่ยังมีความไม่แน่นอน ยังเป็นปัจจัยกดดันการขยายตัว โดยอุปทานใหม่ของกลุ่ม CBD เกรด A ที่
คาดว่าจะเพ่ิมขึ้นมาก จะกดดันอัตราการเช่าและการฟ้ืนตัวของอัตราค่าเช่า ส่วนกลุ่ม CBD เกรด B อัตราการ
เช่ายังมีแนวโน้มทรงตัวได้ แต่อาจได้รับผลกระทบมากขึ้นในระยะต่อไป จากตัวเลือกอุปทานใหม่เกรด A ที่มี
ความทันสมัย 

• ตลาดสำนักงานให้เช่าในพื้นที่ Non-CBD ปี 2023 : มีแนวโน้มฟ้ืนตัวเล็กน้อย ในอัตราที่ต่ำกว่า
พ้ืนที่ CBD จากพ้ืนที่ให้เช่าได้ของกลุ่มเกรด A ที่เพ่ิมขึ้นเล็กน้อย จากอัตราค่าเช่าที่ยังต่ำกว่าในพ้ืนที่ CBD 
เกรด A ในขณะที่การเดินทางเข้าถึงสะดวกขึ้นตามการขยายตัวของรถไฟฟ้า อย่างไรก็ดี อุปทานใหม่ของกลุ่ม
เกรด A ที่เพ่ิมขึ้นมากอาจกดดันอัตราการเช่าและการฟ้ืนตัวของอัตราค่าเช่าในระยะสั้น ขณะที่กลุ่มเกรด B มี
แนวโน้มทรงตัว จากความต้องการพื้นที่ให้เช่าที่อาจชะลอตัว เนื่องจากพ้ืนที่ให้เช่าเปิดใหม่ของกลุ่มเกรด A ที่มี
อัตราค่าเช่าสูงกว่าไม่มากนัก และกลุ่มเป้าหมายบริษัทขนาดกลาง-เล็กที่อาจมีความต้องการพ้ืนที่น้อยลงจาก
เหตุผลทางเศรษฐกิจ 

อุปทานในอนาคต 
จากการวิจัยของไนท์แฟรงค์ประเทศไทย คาดว่าอุปทานในอนาคตจะไม่เปลี่ยนแปลงไปจากการ

ประมาณการครั้งก่อน โดยนับตั้งแต่ปี 2565 – 2567 อุปทานใหม่ในช่วงท้ายปีในแต่ละปีคาดว่าจะอยู่ที่  
440,000, 410,000 และ 280,000 ตร.ม. ตามลำดับ ทั้งนี้ปริมาณรวมของพ้ืนที่ให้เช่าในอนาคตอยู่ระหว่างการ
พัฒนา มีพ้ืนที่รวมประมาณ 1.80 ล้านตร.ม. คิดเป็นเกือบ 1 ใน 3 ของอุปทานในปัจจุบัน โดยมากกว่า 60% 
ตั้งอยู่ในย่านศูนย์กลางธุรกิจ (CBD) 
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ความเคลื่อนไหวของตลาด โดยแบ่งตามกลุ่มอาคาร 
อาคารเกรด C มีอัตราการครอบครองลดลงน้อยที่สุด ในขณะที่อาคารสีเขียว อยู่อันดับสองในช่วงภาวะ

ตลาดขาลง ปริมาณพ้ืนที่ให้ เช่าทั้งหมดลดลงจาก 4.62 ล้านตร.ม. ในไตรมาสที่  4 ปี 2564 เป็น 4.53   
ล้านตร.ม. ในไตรมาสที่ 1 ปี 2565 ส่งผลให้อัตราการครอบครองในตลาดลดลงเหลือ 80.1% โดยลดลงไป 
1.6% ไตรมาสต่อไตรมาส และ 4.5% ปีต่อปี โดยอาคารทุกเกรดมีอัตราการครอบครองลดลง อาคารเกรด C 
กลายเป็นกลุ่มที่มีอัตราการครอบครองดีที่สุด ซึ่งลดลงเพียง 1.4% ไตรมาสต่อไตรมาส และ 0.7% ปีต่อปี 
ในขณะที่อาคารเกรด A เป็นกลุ่มที่ลดลงมากที่สุดในไตรมาสนี้ โดยลดลงมากกว่า 3% ไตรมาสต่อไตรมาส 
สำหรับรายปี อาคารเกรด A- และเกรด B ปรับลดลงมากท่ีสุด โดยมีอัตราการครอบครองลดลงมากกว่า 6% ปี
ต่อปี กลุ่มอาคารนี้มีแนวโน้มที่จะประสบกับความผันผวนมากขึ้นในช่วงที่ตลาดตกต่ำมาเป็นเวลานาน 
เนื่องจากต้นทุนการเช่าคิดเป็นสัดส่วนประมาณ 1 ใน 5 ของรายได้ทั้งหมด และหลายๆ ธุรกิจต่างก็ใช้ความ
ระมัดระวังในการตัดสินใจด้านอสังหาฯมากขึ้น ในทางตรงกันข้าม อาคารสีเขียวมีอัตราการครอบครองครอง
ลดลงไป 1.2% ไตรมาสต่อไตรมาส และ 4.1% ปีต่อปี ซึ่งต่ำกว่าอาคารเกรด A, A- และ B ที่ไม่มีใบรับรอง
มาตราฐานการประหยัดพลังงานอาคารเป็นอย่างมาก อย่างไรก็ตามอาคารสีเขียวที่เน้นความยั่งยืนเหล่านี้ยังคง
มีอัตราการครอบครองที่สูงที่สุดในตลาด อยู่ที่ 86% 
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ก่อนปี 2563 อัตราการเติบโตของค่าเช่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.7% ต่อปี แต่ตั้งแต่เกิดการระบาดของโควิด-19 
เราพบว่าอัตราการเติบโตของค่าเช่าเฉลี่ยลดลงเหลือเพียง 0.4% ต่อปี ในช่วงสามเดือนแรกของปี 2565 ราคา
เช่าเฉลี่ยเพ่ิมขึ้น 0.5% ไตรมาสต่อไตรมาส หรือ 0.7% ปีต่อปี เป็น 798 บาท/ ตร.ม./ เดือน อัตราการเติบโต
ของค่าเช่าต่อไตรมาสเพ่ิมข้ึนจาก 0.1% เป็น 1% ในอาคารทุกเกรด ส่วนค่าเช่าอาคารเกรด A ลดลง 1.3% ปี
ต่อปี จากการแข่งขันที่ดุเดือดขึ้นและอัตราที่สูงก่อนเกิดการระบาดของโควิด อาคารสีเขียวแสดงอัตราค่าเช่า
ลดลงเล็กน้อยที่ 0.2% ปีต่อปี ในขณะที่อัตราการเติบโตของค่าเช่าในอาคารเกรด A เพ่ิมขึ้น 1.4% ปีต่อปี 
ในทางตรงกันข้าม ราคาค่าเช่าสำหรับอาคารเกรด B และเกรด C กลับมาเป็นปกติจากเดิมที่เพ่ิมข้ึนกว่า 5% ปี
ต่อปี ซึ่งสอดคล้องกับอัตราการเติบโตของในช่วง 10 ปีหลังจากทรงตัวในปีก่อนหน้า 
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ความเคลื่อนไหวของตลาด โดยแบ่งตามเขตพ้ืนที่ 
การเพ่ิมข้ึนของราคาค่าเช่าในพ้ืนที่ที่สำคัญสอดคล้องกับอัตราการครอบครองที่ลดลงเป็นอย่างมาก หาก

สังเกตในย่านศูนย์กลางธุรกิจ (CBD) อัตราการเติบโตของค่าเช่ายังคงไม่เปลี่ยนแปลง โดยคงอยู่ที่ 902 บาท/ 
ตร.ม./ เดือน อัตราการครอบครองเฉลี่ยสำหรับพ้ืนที่สำนักงานในย่านศูนย์กลางธุรกิจลดลงไป 3.8% ปีต่อปี 
เป็น 82.7% โดยรวมแล้ว อัตราการเติบโตของราคาค่าเช่ายังคงอยู่ในเชิงบวก ยกเว้นในเขตเพลินจิต – ชิดลม 
– วิทยุ ในขณะที่อัตราการครอบครองลดลงทั่วทุกพ้ืนที่ เขตเพลินจิต – ชิดลม – วิทยุแสดงผลงานดีที่สุดในการ
รักษาอัตราการครอบครองลดลงไปเพียง 2.2% ปีต่อปี ทั้งนี้อาจเกิดจากการลดลงทางราคาค่าเช่า โดยลดลงไป
มากถึง 4.5% 

สำหรับสำนักงานนอกย่านศูนย์กลางธุรกิจ (non-CBD) ราคาค่าเช่าเฉลี่ยเพ่ิมขึ้น 1.5% ในขณะที่อัตรา
การครอบครองลดลง 5.4% เป็น 76.6% จากข้อมูลเผยว่าตลาดในพ้ืนที่บางแห่ง เช่น เขตเพชรบุรี – พระราม 
9 – รัชดา และ เขตบางนา – ศรีนครินทร์ สามารถคงราคาค่าเช่าไว้ได้มากกว่า 3.5% ปีต่อปี ส่งผลให้มีอัตรา
การครอบครองลดลงเป็นอย่างมากถึง 7.6% และ 6.5% ปีต่อปี ตามลำดับ 

สำหรับเขตพหลโยธิน – วิภาวดี ยังมีความต้องการที่แข็งแกร่งเมื่อเทียบกับพ้ืนที่บริเวณอ่ืน แม้ว่าอัตรา
การเติบโตของราคาค่าเช่าจะชะลอตัวลงในไตรมาสนี้ แต่ก็สามารถปรับเพ่ิมขึ้นไปอีก 1.9% ปีต่อปี นอกจากนี้ 
พ้ืนที่นี้เป็นเพียงแห่งเดียวที่มีการเปลี่ยนแปลงทางอัตราการครอบครองเชิงบวกทุกปี โดยเพิ่มขึ้น 2.2% 
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ทิศทางของตลาด 
จากกราฟที่ 8 แสดงอัตราการดูดซับสุทธิสะสมและการเปลี่ยนแปลงทางอุปทานสุทธิสำหรับใน 4 ไตร

มาสล่าสุด โดยสิ้นสุดในไตรมาสที่ 1 ของแต่ละปีจากในช่วง 10 ปีที่ผ่านมา การปรับแก้นี้ทำขึ้นเพ่ือจับ          
โมเมนตัมของตลาดระยะยาวและหลีกเลี่ยงความผันผวนระยะสั้น รวมถึงผลกระทบตามฤดูกาล จากปี 2556 – 
2561 เราสังเกตเห็นส่วนต่างเชิงบวกสุทธิระหว่างอัตราการดูดซับสุทธิและการเปลี่ยนแปลงทางอุปทานสุทธิ
ในช่วงหลายปีที่ผ่านมา ส่วนต่างเชิงบวกนั้นสอดคล้องกับอัตราการครอบครองที่เพ่ิมขึ้น จาก 87% ในปี 2556 
เป็น 92% ในปี 2561 นอกจากนี้ ราคาค่าเช่ายังเป็นการยืนยันแนวโน้มการขยายตัวของตลาดเฉลี่ยที่ 4.6% 
เนื่องจากตลาดขาขึ้นของตลาดอาคารสำนักงานมีมายาวนาน นักพัฒนาหลายรายมองว่าอาคารสำนักงานเป็น
สินทรัพย์ที่ปลอดภัยและวางแผนที่จะพัฒนาพ้ืนที่สำนักงานของตน การเปลี่ยนแปลงด้านอุปทานสุทธิต่อปีสูง
กว่าค่าเฉลี่ยในช่วง 10 ปี และแตะระดับที่ 250,000 ตร.ม.ในปี 2565 สำหรับอัตราการดูดซับสุทธิ ซึ่งแสดงถึง
ความต้องการด้านพ้ืนที่สำนักงาน เริ่มเห็นการลดลงในปี 2562 และตกลงไปที่ -160,000 ตร.ม.ในช่วงเกิดโรค
ระบาด ส่วนต่างระหว่างการดูดซับสุทธิและการเปลี่ยนแปลงด้านอุปทานสุทธิขยายตัวขึ้นเป็นวงกว้างที่           
-330,000 ตร.ม. โดยอัตราการครอบครองลดลงจาก 91% เป็น 87% สำหรับในปี 2565 อัตราการครอบครอง
ยังคงลดลงอย่างต่อเนื่องไปอยู่ที่ 82% แต่อัตราการดูดซับสุทธิปรับตัวดีขึ้นที่ -38,000 ตร.ม. ซึ่งลดส่วนต่างลง
เหลือ -292,000 ตร.ม. เมื่อมาตราการจำกัดการระบาดของโรคในประเทศผ่อนคลายลง 

ตามอัตราการดูดซับสุทธิเฉลี่ยรายปีต่ออุปทานที่ว่างอยู่ในไตรมาสที่ 1 ปี 2565 ข้อมูลจากในช่วง 10 ปี
แสดงอัตราการดูดซับสุทธิเชิงบวกต่อปีของอาคารทุกเกรด ยกเว้นอาคารเกรด B ส่วนอาคารสีเขียวพบว่ามี
อัตราการดูดซับสุทธิต่อปีสูงที่สุดต่ออุปทานที่ว่าง อยู่ที่ 48.7% ซึ่งจะใช้เวลาเพียง 2.1 ปีในการดูดซับพ้ืนที่ว่าง
ที่เหลือในปัจจุบัน ทั้งนี้ผลลัพธ์แสดงให้เห็นถึงความต้องการที่แข็งแกร่งจากฝั่งผู้เช่าที่ให้ความสำคัญด้านความ
ยั่งยืน ในขณะที่อุปทานของอาคารสีเขียวยังคงมีจำกัด 
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การพัฒนาสู่อาคารสำนักงานที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม 
บริษัท ไนท์แฟรงค์ ประเทศไทย จำกัด แสดงการวิเคราะห์ว่า ความยั่งยืนมีความสำคัญมากขึ้นเรื่อยๆ 

ในตลาดอสังหาริมทรัพย์ทั่วโลก โดยเฉพาะอย่างยิ่งในตลาดอาคารสำนักงาน ผู้เช่าในตลาดส่วนใหญ่เข้าใจว่า
อาคารสำนักงานที่ยั่งยืนมีประโยชน์ต่อสิ่งแวดล้อม แต่ก็ยังมีสงสัยว่าความยั่งยืนจะเพ่ิมมูลค่าได้อย่างไร 
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มีข้อดีหลายอย่างในการครอบครองอาคารสำนักงานที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อมในฝั่งของผู้เช่า (Green-
Certified Office Building) เช่น การเพ่ิมประสิทธิภาพพลังงานซึ่งจะช่วยเป็นการประหยัดค่าน้ำและค่าไฟ 
ปรับปรุงประสิทธิภาพของพนักงาน ดึงดูดบุคลากรที่มีความสามารถ และส่งเสริมภาพลักษณ์ขององค์กร 
บริษัทที่นำความยั่งยืนมาปรับใช้เพ่ิมมูลค่าก็จะได้รับการตอบรับที่ดีจากลูกค้า และในบางกรณีก็มีข้อได้เปรียบ
ทางการแข่งขันในตลาด เช่น การลดภาษี เราจะสังเกตได้ว่าผู้ครอบครองเริ่มเต็มใจที่จะจ่ายเบี้ยประกันภัยค่า
เช่าสำหรับอาคารที่สะท้อนถึงคุณค่าของพวกเขาได้ดีขึ้นและ ช่วยให้บรรลุเป้าหมายด้านสิ่งแวดล้อม สังคม 
และธรรมาภิบาล (ESG) ที่มีความต้องการมากขึ้นในปัจจุบัน จากผลวิจัยล่าสุด  คาดว่าความต้องการจะเพ่ิมข้ึน 
เนื่องจากมี 8% จากผู้ครอบครองพ้ืนที่ทั่วโลกเกือบ 400 ราย ที่เชื่อว่าอสังหาริมทรัพย์สนับสนุนกลยุทธ์ด้าน
สิ่งแวดล้อม (ESG) ของตน ในขณะที่ 40% มีเป้าหมายลดการปล่อยก๊าซคาร์บอน 
 

 
แม้ว่าความต้องการอาคารสำนักงานที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อมจะเพ่ิมขึ้น แต่ผลประโยชน์ทางการเงิน

ของนักพัฒนา นักลงทุน และเจ้าของทรัพย์เป็นเรื่องยากที่จะคำนวณได้ โดยค่าก่อสร้างของอาคารสำนักงาน
ดังกล่าวส่วนใหญ่อยู่ระหว่าง 1% ถึง 5% ของต้นทุนโครงการทั้งหมด อย่างไรก็ตามการปรับปรุงเพ่ือเพ่ิมความ
พึงพอใจในการครอบครองหรือค่าเช่านั้นก็คำนวณได้ยากเช่นกัน เนื่องจากตัวอาคารไม่เพียงแต่เป็นมิตรต่อ
สิ่งแวดล้อมเท่านั้น แต่ยังรวมถึงลักษณะทางกายภาพด้วย (ขนาดอาคารและจำนวนชั้น) คุณภาพ (เกรดและ
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อายุ) ที่ตั้ง (ทำเลและระยะห่างถึงสถานีรถไฟฟ้า) สภาพแวดล้อมหรือเทคโนโลยี แม้ว่าจะมีตัวแปรหลายอย่างท่ี
ส่งผลกระทบต่อค่าเช่าสำนักงานควบคู่ไปกับการอนุรักษ์สิ่งแวดล้อม จากการวิจัยในตลาดสำนักงานใน
ลอนดอน อาคารเขียวช่วยเพ่ิมค่าเช่าในใจกลางลอนดอนได้ถึง 13% ขณะที่อาคารสำนักงานในย่านศูนย์กลาง
ธุรกิจกรุงเทพฯ เพ่ิมข้ึนถึง 15% ด้วยผลตอบแทนที่ได้ การพัฒนาอาคารสำนักงานแบบยั่งยืนจึงมีมูลค่าสูงกว่า
เนื่องจากค่าเช่าที่เพ่ิมสูงขึ้น ผลวิจัยระบุว่าอาคารสำนักงานชั้นนำใจกลางลอนดอนที่มีการจัดระดับอาคารเขียว 
(Green Ratings) มีราคาขายสูงขึ้นกว่า 10% เมื่อเทียบกับอาคารที่ไม่มีการจัดอันดับ อย่างไรก็ตามตลาด
อาคารสำนักงานในกรุงเทพฯ ยังไม่มีข้อมูลการซื้อขายเพียงพอที่จะประเมินได้อย่างถูกต้อง แม้ว่าจะมีความ
แตกต่างในด้านของทำเลที่ตั้งอยู่บ้าง แต่ผลการวิจัยของอาคารสำนักงานทั่วโลกชี้ให้เห็นว่าอาจมีการนำไปใช้
กับตลาดสำนักงานในประเทศต่างๆ ซึ่งคาดว่าจะเห็นมูลค่าของอาคารเขียวเพ่ิมขึ้นเนื่องจากการพัฒนาตาม
แนวคิด ESG ที่เริ่มเพ่ิมสูงขึ้นของผู้ครอบครองและนักลงทุน ซึ่งส่งผลให้สภาพคล่องของการขายสินทรัพย์และ
มูลค่าสินทรัพย์เพ่ิมสูงขึ้น นั่นคือเหตุผลที่นักลงทุนสนใจการพัฒนาอาคารสำนักงานแบบยั่งยืน 
 

 
 

 
นอกจากนี้ จากผลสำรวจของ Gartner  พบว่า พ้ืนที่สำนักงานยังจำเป็นต่อการทำงาน แต่รูปแบบ

อาจจะปรับเปลี่ยนไปเป็นรูปแบบ flexible space เพ่ือตอบสนองเทรนด์การทำงานในอนาคต ที่ต้องการพื้นที่
ใช้งานที่ยืดหยุ่นสามารถปรับเปลี่ยนฟังก์ชันการใช้งานได้หลากหลายตามความต้องการ โดยอาจมีทั้งพ้ืนที่
ส่วนกลางสำหรับการทำงานเป็นทีม หรือพ้ืนที่ส่วนตัวสำหรับผู้ที่ต้องการสมาธิ 
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จากผลสำรวจของ CBRE เกี่ยวกับรูปแบบสำนักงานในอนาคต (The Future of the Office Survey) 
จากพนักงานออฟฟิศ 10,000 คน จากหลายประเทศทั่วโลก ทั้งสหรัฐอเมริกา ยุโรป อินเดีย และเอเชีย
ตะวันออกซึ่งรวมถึงไทยด้วย พบว่า ภายหลังจากเหตุการณ์โควิด -19 คลี่คลาย 28% ของพนักงานออฟฟิศ
ต้องการทำงานจากที่บ้านแบบเต็มเวลา ขณะที่ 67% ของพนักงานออฟฟิศต้องการใช้เวลาทำงานจากทั้ง
ออฟฟิศและบ้าน ส่งผลให้พ้ืนที่สำนักงานยังมีความจำเป็นอยู่บางส่วน แต่รูปแบบของพ้ืนที่สำนักงานจะต้องมี
การปรับเปลี่ยนไป เพ่ือตอบสนองต่อรูปแบบการทำงานในอนาคต  โดยบริษัทส่วนใหญ่ยังคงให้ความสำคัญกับ
พ้ืนที่สำนักงานเพ่ือตอบโจทย์องค์กร 3 ด้านคือ 1.การสร้างความร่วมมือ นวัตกรรม และประสิทธิภาพในการ
ทำงาน 2.ความสามารถในการสะท้อนภาพลักษณ์และวัฒนธรรมขององค์กร 3.สถานที่สำหรับพบปะและ
แลกเปลี่ยนประสบการณ์  เพราะฉะนั้น รูปแบบการใช้งานของพ้ืนที่สำนักงานอาจเปลี่ยนไป พนักงานทุกคน
อาจไม่ต้องการโต๊ะทำงานประจำอีกต่อไป อาจต้องการเพียงพ้ืนที่นั่งทำงานร่วมกันเป็นทีมหรือมุมทำงาน
ส่วนตัว ห้องประชุมอาจต้องมีเทคโนโลยีที่สามารถรองรับได้ทั้งพนักงานที่เข้าประชุมที่สำนักงานและผ่านทาง
ช่องทางออนไลน์ 

จากผลสำรวจของ CBRE เกี่ยวกับลักษณะของพ้ืนที่สำนักงานในอนาคตที่พนักงานองค์กรต้องการจาก
หลายประเทศทั่วโลกรวมถึงไทย พบว่า ปัจจัยสำคัญที่พนักงานส่วนใหญ่ให้ความสำคัญต่อการใช้งานพ้ืนที่
สำนักงาน 3 อันดับแรกคือ 1.พ้ืนที่สำนักงานที่มีความยืดหยุ่นในการใช้งาน 2.การมีห้องประชุมส่วนกลาง 
(shared meeting space) 3.คุณภาพของอากาศภายในอาคาร ผลสำรวจยังพบอีกว่า ในอนาคตสัดส่วนของ
สำนักงานที่มีที่นั่งประจำเป็นหลักมีแนวโน้มลดลงเหลือเพียง 10% เท่านั้น (จาก 57% ก่อนเกิดโควิด-19) ส่วน
อีก 90% ที่เหลือมีการใช้พ้ืนที่แบบยืดหยุ่นอย่างน้อย 1 ใน 4 ของพ้ืนที่สำนักงาน สะท้อนถึงความต้องการ
พ้ืนที่สำนักงานในรูปแบบ flexible space มากขึ้น 

นอกจากนี้ การนำเทคโนโลยีต่างๆ มาใช้ภายในพื้นที่เพ่ืออำนวยความสะดวกในอาคารยังเป็นอีกปัจจัยที่
สำคัญ ตัวอย่างของเทคโนโลยีหรือแอปพลิเคชัน ที่มีการนำเอามาใช้ในพื้นที่สำนักงานมากขึ้น ได้แก่ แอปพลิเค
ชันสำหรับยืนยันตัวตนผู้เช่าใช้บริการ เทคโนโลยี touchless ต่างๆ ตั้งแต่การเข้า-ออกอาคารไปจนถึงภายใน
สำนักงาน การจองห้องประชุมผ่านมือถือ การสั่งงานอุปกรณ์ด้วยเสียง ตลอดจนอุปกรณ์ทำความสะอาด
อัตโนมัติ หรือเครื่องมือช่วยในการติดต่อทางไกล 
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ในระยะต่อไปรูปแบบการทำงานที่จะรักษาระยะห่างระหว่างบุคคลยังน่าจะเป็นเทรนด์ที่ภาคธุรกิจ
ต่างๆ ให้ความสำคัญมากขึ้น ส่งผลให้ในระยะข้างหน้าการวางแผนผัง ( layout) ของออฟฟิศจะต้องมีการ
ออกแบบและปรับปรุงเพ่ือลดความหนาแน่นของพนักงาน รวมถึงจุดที่มีโอกาสหนาแน่นสูง อาทิ ล็อบบี้ ลิฟต์ 
ห้องน้ำ  นอกจากนี้ อาจปรับปรุงพ้ืนที่สำนักงานในโครงการเพื่อรองรับการให้บริการ flexible space ไม่ว่าจะ
เป็น serviced office หรือ co-working space ซึ่งพ้ืนที่ดังกล่าวสามารถตอบสนองรูปแบบการทำงานใน
อนาคตที่พนักงานบริษัทเริ่มใช้เวลาที่สำนักงานน้อยลงได้ดี อีกทั้ง การออกแบบพ้ืนที่ใช้ประโยชน์ภายใน
โครงการจะต้องคำนึงถึงคุณภาพชีวิตของพนักงาน นอกเหนือจากการออกแบบพ้ืนที่สำหรับการทำงานที่ตอบ
โจทย์เทรนด์การทำงานรูปแบบใหม่ โดยอาจเน้นเพ่ิมพ้ืนที่สนับสนุนต่าง ๆ อย่างครบวงจร อาทิ การเพ่ิมพ้ืนที่
สำหรับออกกำลังกาย หรือการจัดหาร้านอาหารเพ่ือสุขภาพไว้ในโครงการนับเป็นอีกปัจจัยที่ช่วยส่งเสริมให้ผู้
เช่ามีความต้องการเช่าพ้ืนที่มากขึ้น 

ตลาดอาคารสำนักงานให้เช่าในประเทศไทยจัดว่ายังมีความน่าสนใจเมื่อเทียบกับประเทศอ่ืนในภูมิภาค
อาเซียน เนื่องจาก (1) ประเทศไทยอยู่ในทำเลที่เป็นศูนย์กลางภูมิภาคซึ่งสามารถเชื่อมโยงการค้าและการ
ลงทุนกับประเทศเพ่ือนบ้านได้สะดวก (2) อัตราค่าเช่าสำนักงานยังไม่สูงมากเมื่อเทียบกับคู่แข่ง เช่น สิงคโปร์ 
(3) ภาครัฐออกมาตรการที่เอ้ือประโยชน์แก่ธุรกิจสำนักงานให้เช่า เช่น การให้สิทธิประโยชน์ทางภาษีสำหรับ
การจัดตั้งสำนักงานปฏิบัติการภูมิภาค (Regional Operating Headquarters: ROH) ปัจจัยข้างต้นจะช่วยให้
ตลาดอาคารสำนักงานของไทยมีโอกาสเติบโตได้ต่อเนื่องในระยะข้างหน้า  
 

2) ตลาดคอนโดมิเนียม 
ประเทศไทยภายใต้การขับเคลื่อนของรัฐบาลใหม่ในห้วงเวลานี้ส่งสัญญาณบวกต่อภาคธุรกิจ  

อสังหาริมทรัพย ์ในการเด ินหน้าแผนธุรก ิจ เป ิดโครงการใหม่ต ่อเนื ่องร ับดีมานด์ล ูกค ้าชาวไทยและ
ต่างชาติ  โดยเฉพาะ “คอนโดมิเนียมหรู” ยังคงเป็นตลาดศักยภาพ ภายใต้ข้อจำกัด ที่ดินและทำเลหายาก
ขึ้น ปัจจุบันโครงการลักชัวรีในรูปแบบฟรีโฮลด์ราคาขายเฉลี่ยสูงกว่า 300,000 บาทต่อตารางเมตร ในย่าน
ใจกลางเมือง ได้แก่ โซนวิทยุ โซนสุขุมวิท ส่วนโซนริมแม่น้ำเจ้าพระยา เติบโตเฉลี ่ย 7.9% จากปี 2565 
ขณะที่ซัพพลายของตลาดลักชัวรีเหลืออยู่เพียง 19% ส่วนหนึ่งมาจากที่ดินฟรีโฮลด์ในทำเลนี้หาได้ยากและ
ราคาสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง และดีเวลลอปเปอร์ต่างมุ่งพัฒนาโครงการคอนโดใจกลางเมือง เพราะเป็นทำเลที่มี
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ศักยภาพ จากปัจจัยแวดล้อม การเกิดขึ้นของอาคารสำนักงานเกรดเอ โครงการรีเทลใหม่ ทำให้เกิดดีมานด์
ที่อยู่อาศัยตามมา 
  ปัจจุบันคอนโดกลางเมืองส่วนใหญ่เป็นแบบลีสโฮลด์ (Leasehold) ส่วนฟรีโฮลด์ ( Freehold ) 
หรือการซื้อขายขาดมีน้อย และช่วงโควิด-19 หรือ 3 ปีที่ผ่านมา แทบไม่มีการเปิดตัวคอนโดใจกลางเมือง 
รวมถึงทำเลริมน้ำ ทำให้ไม่มีซัพพลายใหม่มากนัก การเปิดตัวส่วนใหญ่ของคอนโดช่วงโควิดเน้นชานเมือง 
(Suburban) มากกว่า 
 นอกจากนี้ 3 เทรนด์มาแรงในอนาคต “เวลเนส-อาคารประหยัดพลังงาน-คอนโดฯเลี้ยงสัตว์” เป็น
สิ่งที่ดีเวลอปเปอร์ต้องจับโอกาสตลาด “คนสูงวัย” และ “คนรักสัตว์” ที่เติบโตต่อเนื่อง เร่งหาจุดเด่นเพ่ือ
ตอบโจทย์ความหลากหลายของผู้บริโภค 

  ทั้งนี้ เวลเนส เรียลเอสเตท (Wellness Residence) เป็นตลาดที่เติบโตอย่างรวดเร็วในช่วง 5 ปีที่
ผ่านมา และคาดการณ์ว่าจะขยายตัวได้อีกมากในอนาคต จากปัจจัยหลัก ได้แก่ จำนวนประชากรสูงวัยใน
สังคมเพิ่มสูงขึ้นใกล้แตะ 70 ล้านคน และผู้บริโภคหันมาใส่ใจสุขภาพในเชิงป้องกันมากกว่าการรักษา ส่งผล
ให้การพัฒนาที่อยู่อาศัยยุคใหม่มุ่งตอบโจทย์ด้านการดูแลสุขภาพแบบองค์รวมมากขึ้น  กล่าวคือ ในช่วง 5 ปี
ที่ผ่านมา ตลาดในเซ็กเมนต์นี้เติบโตมาก และไม่ได้จำกัดอยู่ในกรุงเทพฯ เท่านั้น แต่ขยายไปในหลายพื้นที่
รอบนอก โดยเฉพาะโรงพยาบาลหลายแห่งหันมาพัฒนาโครงการ Wellness Residence กันมากขึ้นใน
รูปแบบที่หลากหลาย ทั้งบ้านวัยเกษียณที่เปิดรองรับกลุ่มสูงวัย อายุ 40-60 ปีขึ้นไป โดยความน่าสนใจของ
ตลาดเซ็กเมนต์นี้ยังอยู่ที่มูลค่าตลาด โดยรายงานของ Global Wellness Real Estate Market คาดการณ์
ถึงมูลค่าตลาดอสังหาริมทรัพย์เพื่อสุขภาพทั่วโลก จะเติบโตสูงถึง 575.9 พันล้านดอลลาร์สหรัฐในช่วงปี 
2565-2570 ขณะที่ปี 2560 ที่ผ่านมาตลาดมีมูลค่าแค่ 136.23 พันล้านดอลลาร์เท่านั้น 
  ที ่ผ ่านมามีโครงการคอนโดมิเนียมที ่ห ันมาทำในเรื ่องของการวางระบบโฮมออโตเมชั ่น การ
ออกแบบแสงไฟภายในห้องให้เอื ้อต่อการใช้ช ีว ิต การเลือกวัสดุจากธรรมชาติ (Green Material) ซึ ่ง
รายละเอียดเหล่านี้รวมเป็นเวลเนสทั้งสิ ้น และเป็นจุดที ่ทำให้ผู ้ประกอบการอสังหาฯ ควรนำมาใช้สร้าง
จุดเด่นให้กับโครงการ 
 สำหรับ คอนโดมิเนียมเลี้ยงสัตว์ได้ ที่เกิดจากความนิยมในการเลี้ยงสัตว์ไม่ใช่ “Friendly” แต่เป็น 
“Family” ที่เข้ามาเป็นหนึ่งในสมาชิกของครอบครัว  ทั้งนี้ ภาพรวมของตลาดเพ็ท คอนโดมิเนียม ในช่วง 5 
ปีที่ผ่านมา มีการเปิดตัวมากถึง 35-40 โครงการ ประมาณ 8,000 ยูนิต โดยคาดการณ์ว่าในปี 2567 ตลาด
คอนโดฯเลี้ยงสัตว์ได้จะเติบโตได้อีกมาก หลังจากมูลค่าตลาดธุรกิจสัตว์เลี้ยง มีมูลค่าสูงถึง 34,000 ล้านบาท
ในปี 2562 ขยายตัวเพิ่มเป็น 50,000 ล้านบาทในปี 2565 และคาดการณ์ว่าจะเพิ่มเป็น 55,000 ล้านบาท
ในปี 2566 นี้ โดยเฉพาะการเลี้ยงสุนัขและแมวของครอบครัวคนรุ่นใหม่เกิดขึ้นทั่วโลก ขณะที่ในประเทศ
ไทยช่วงปี 2562-2565  มีอัตราการเติบโตของจำนวนสุนัข และแมวที่มีเจ้าของอยู่ที ่ 24% แบ่งเป็นแมวมี
อัตราการเติบโตกว่า 38% และสุนัขเติบโต 18% ทั้งนี้การเติบโตดังกล่าวมาจากพฤติกรรมของคนรุ่นใหม่ที่
เปลี ่ยนไป โดยมีกลุ ่มคนที ่เร ียกว่า Sinks (Single Income No Kid) หรือคนที ่ใช้ช ีว ิตโสด มีความเหงา 
ต้องการมีสัตว์เลี้ยงไว้เป็นเพื่อน Dinks (Double Income No Kid) คนที่แต่งงานแล้วมีรายได้ทั้งคู่แต่ไม่มี
ลูก รวมถึงกลุ่ม LGBTQ+ ซึ่งทั้งหมดเป็นรูปแบบครอบครัวที่มีขนาดเล็กลง และมีสัตว์เลี ้ยงไว้เป็นหนึ่งใน
สมาชิกของครอบครัว ซึ่งส่วนใหญ่เลี้ยงไว้เหมือนเป็นลูก รองลงมาเป็นการเลี้ยงสัตว์เพื่อแสดงสถานะทาง
สังคม และกลุ่มที่ให้ความช่วยเหลือดูแล  กล่าวคือ “คนรุ่นใหม่มองว่าสัตว์เลี้ยงเป็นมนุษย์มากขึ้นหรือPet 
Humanization และใช้ชีวิตอยู่ร่วมกันเป็นครอบครัว ซึ่งไม่ใช่แค่คอนโดฯเลี้ยงสัตว์ได้เท่านั้นที่เป็นกระแส 
แต่ยังรวมถึงโอกาสของธุรกิจต่าง ๆ ที่เกี่ยวเนื่อง ไม่ว่าจะเป็นอาหารสัตว์เลี้ยงคาเฟ่น้องหมา น้องแมว ที่เกิด
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จากความต้องการของคนที่ใช้ชีวิตเหงาและโดดเดี่ยวในเมืองแต่ไม่พร้อมเลี้ยงไว้ในบ้าน หรือคนอยู่คอนโดฯที่
ไม่อนุญาตให้เลี้ยงได้”  ดังนั้นแนวทางการพัฒนาคอนโดฯที่เลี ้ยงสัตว์ได้ ผู ้ประกอบการต้องศึกษาและทำ
ความเข้าใจเสมือนเป็นหนึ่งในสมาชิกของครอบครัว โดยคำนึงถึง Pet wellness โครงสร้างและกายภาพ 
ทำอย่างไรให้ดำเนินชีวิตได้อย่างแข็งแรง ด้านอารมณ์และจิตใจ สีที ่นำมาใช้ในการออกแบบโครงการ 
สภาพแวดล้อม โภชนาการและเคมีภัณฑ์ เช่น การมีเครื่องฟอกอากาศ ราวระเบียงกันตก ปลั๊กที่ต้องเพิ่ม
จำนวนเพื่อความสะดวกในการใช้งาน อุปกรณ์ต่างๆ เช่น เครื่องให้อาหารอัตโนมัติ สุขภัณฑ์ ขณะที่พื้นห้อง
ควรทำความสะอาดได้ง่าย  

สำหรับ อาคารประหยัดพลังงาน ก็มีความสำคัญที่ส่งผลต่อคน ชุมชน และสิ่งแวดล้อม โดยเฉพาะ
ในสถานการณ์ที่โลกต้องเผชิญกับการเปลี่ยนแปลงของสภาพอากาศ (Climate Change) ที่เป็นผลมาจาก
ก๊าซคาร์บอนไดออกไซด์ (CO2) เพิ่มขึ้นอย่างก้าวกระโดดตามกิจกรรมทางเศรษฐกิจที่สูงขึ้นในช่วง 40 ปีที่
ผ่านมา ซึ่งอสังหาริมทรัพย์ นับเป็นหนึ่งในธุรกิจที่มีส่วนในการปล่อยคาร์บอนสูงถึง 40%จากการก่อสร้าง 
และการใช้อาคาร โดยระบบควบคุมอาคารทำงานด้วย Digital twin คือ ข้อมูลทางกายภาพของอาคารที่ใส่
ข้อมูลทั้งหมดไปไว้ในโลกดิจิทัล ทั้งค่าฝุ่น PM2.5 การใช้งานลิฟต์โดยสาย ระบบคุมไฟฟ้า ระบบปรับอากาศ 
การป้องกันอัคคีภ ัย และทุกอย่างในอาคาร จะแสดงไว้บนแดชบอร์ด (Dashboard) ทำให้บริหารจัด
การพลังงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ ตัวอย่าง อาคารทั่วไปมีความต้องการใช้พลังงาน 100% ขณะที่อาคาร
ประหยัดพลังงานจะสามารถลดความต้องการในการใช้พลังงานลง โดยใช้เพียง 30% เท่านั ้น หากลง
รายละเอียดจะพบว่าอาคารทั่วไปใช้ 800-1,200 บีทียู/ตารางเมตร ส่วนอาคารที่ประหยัดพลังงานจะใช้
เพียง 100-250 บีทียู/ตารางเมตร ประหยัดพลังงานได้ถึง 70% 

 
3) ตลาดศูนย์การค้า/พื้นที่พาณิชย์/พื้นที่ค้าปลีกให้เช่า 

 อสังหาริมทรัพย์เชิงพาณิชย์อีกหนึ่งประเภท คือ ศูนย์การค้า ซึ่งในปี 2020 ที่ผ่านมาได้รับ
ผลกระทบจากสถานการณ์โควิด-19 จนต้องปิดให้บริการไประยะหนึ่ง โดย Supply ของศูนย์การค้าในพ้ืนที่ 
สยาม ราชประสงค์ เพลินจิต และพร้อมพงษ์ ไม่ได้เปลี่ยนแปลงไป ส่วนอัตราการเช่าลดลงเล็กน้อยอยู่ที่ 94% 
จากการหมดสัญญาเช่าของห้างอิเซตันในเซ็นทรัลเวิล์ด  ส่วนราคาค่าเช่าเฉลี่ยของพ้ืนที่ Prime Area ที่อยู่
บริเวณชั้น G ของศูนย์การค้า อยู่ที่ 3,915 บาทต่อตารางเมตร ไม่ได้มีการเปลี่ยนแปลงแต่อย่างใด 

 การขยายตัวของธุรกิจพ้ืนที่ค้าปลีกให้เช่าในปี 2023 มีแนวโน้มขยายตัวดีขึ้นในทุกพ้ืนที่ โดยความ
ต้องการพ้ืนที่ค้าปลีกมีแนวโน้มฟ้ืนตัวได้มากข้ึน จากการออกมาทำกิจกรรมนอกบ้านที่เริ่มเป็นปกติมากขึ้นหลัง
สถานการณ์การแพร่ระบาดของ COVID-19 คลี่คลาย ประกอบกับการขยายตัวตามอุปทานใหม่ที่เพ่ิมขึ้นมาก 
โดยเฉพาะพ้ืนที่ Suburb ซึ่งได้รับผลกระทบน้อยกว่าพ้ืนที่ อ่ืน ๆ ขณะที่ Midtown และ Downtown มี
แนวโน้มฟ้ืนตัวดีขึ้น อย่างไรก็ตาม กำลังซื้อที่ฟ้ืนตัวอย่างค่อยเป็นค่อยไป และอุปทานใหม่ที่เพ่ิมขึ้นมาก ยังคง
เป็นปัจจัยกดดัน  

• ตลาดพ้ืนที่ค้าปลีกให้เช่าในพ้ืนที่ Downtown ปี 2023 : มีแนวโน้มกลับมาปรับตัวเพ่ิมข้ึน จากทำเล
ใจกลางเมืองที่ยังสามารถดึงดูด Traffic ได้ดี ทั้งจากชาวไทย และนักท่องเที่ยวต่างชาติ เช่นเดียวกับอัตราค่า
เช่าในพ้ืนที่ที่คาดว่าจะกลับมาฟ้ืนตัวได้ดี หลังลดลงต่อเนื่องจาก COVID-19 และมาตรการลดค่าเช่าในช่วงที่
ผ่านมา 

• ตลาดพ้ืนที่ค้าปลีกให้เช่าในพ้ืนที่ Midtown ปี 2023 : มีแนวโน้มขยายตัวได้ในอัตราที่ใกล้เคียงกับ
ในพ้ืนที่ Downtown ตามการขยายตัวของอุปทานใหม่ที่เพ่ิมขึ้นมาก อย่างไรก็ตาม ด้วย Traffic อาจยังไม่เท่า
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ของพ้ืนที่ Downtown ทำให้อัตราการปล่อยเช่าในพ้ืนที่อาจชะลอตัวลง และต่ำกว่าอัตราการปล่อยเช่าของ 
Downtown เล็กน้อย 

• ตลาดพ้ืนที่ค้าปลีกให้เช่าในพ้ืนที่ Suburb ปี 2023 : ยังขยายตัวได้อย่างต่อเนื่อง และเป็นพ้ืนที่เดียว
ที่ยังขยายตัวได้แม้ในช่วงที่ COVID-19 แพร่ระบาดรุนแรง อย่างไรก็ตาม อุปทานใหม่ที่มีแนวโน้มเพ่ิมขึ้นมาก
อาจทำให้อัตราการเช่าลดลงเล็กน้อยในระยะสั้น แต่ด้วยทำเลที่ตอบโจทย์การขยายตัวของเมืองส่งผลให้ตลาด
ยังมีแนวโน้มเติบโตและคาดว่าจะกลับไปอยู่ระดับเดิมได้ในระยะต่อไป 

ประเด็นที่ ต้ องจับตามองของธุ รกิ จสำนั กงาน ให้ เช่ า  และธุ รกิ จพื้ นที่ ค้ าปลี ก ให้ เช่ า  
การฟ้ืนตัวของธุรกิจสำนักงานให้เช่า และธุรกิจพื้นที่ค้าปลีกให้เช่าในปี 2023 รวมถึงในระยะต่อไปยัง 

มีแนวโน้มเป็นไปอย่างค่อยเป็นค่อยไป โดยมีประเด็นความท้าทายที่ต้องจับตามอง ทั้งอุปทานส่วนเกินที่เพ่ิมข้ึน
เทรนด์การทำงานแบบ Hybrid workplace ที่จะส่งผลต่อตลาดสำนักงานให้เช่ามากขึ้น และการแข่งขันของ
พ้ืนที่ค้าปลีกให้เช่าในต่างจังหวัดที่มีแนวโน้มรุนแรงขึ้น 

• อุปทานส่วนเกินที่เพ่ิมข้ึน ซึ่งมีแนวโน้มเพ่ิมขึ้นมากในระยะต่อไปตามแผนการเปิดของผู้ประกอบการ 
และคาดว่าจะมีอัตราการเติบโตที่สูงกว่าการฟ้ืนตัวของกำลังซื้อ จะเป็นปัจจัยสำคัญที่จะคอยกดดันอัตราการ
ฟ้ืนตัวของทั้งตลาดสำนักงานให้เช่าและตลาดพ้ืนที่ค้าปลีกให้เช่าให้เป็นไปอย่างจำกัด 

• เทรนด์การทำงานแบบ Hybrid workplace จากที่ออฟฟิศ ที่บ้าน หรือที่ไหนก็ได้ สลับกับการเข้า
สำนักงานจะมีบทบาทมากยิ่งขึ้น โดยมีแนวโน้มถูกนำมาปรับใช้และกลายเป็นมาตรฐานอย่างรวดเร็วในระยะ
ต่อไป ทำให้ความต้องการพ้ืนที่สำนักงานให้เช่าจะได้รับผลกระทบมากข้ึน 

• การแข่งขันของพ้ืนที่ค้าปลีกให้เช่าในต่างจังหวัดที่มีแนวโน้มรุนแรงขึ้น จากการขยายสาขาของผู้เล่น 
รายใหญ่ออกไปสู่จังหวัดหัวเมืองสำคัญที่มีศักยภาพมากข้ึน ซึ่งอาจส่งผลกระทบต่อความสามารถในการแข่งขัน
ของผู้ประกอบการรายเล็กในท้องถิ่นมากขึ้น 

ทั้งนี้ ผู้ประกอบการพ้ืนที่สำนักงานให้เช่าและพ้ืนที่ค้าปลีกให้เช่า จำเป็นต้องเริ่มปรับกลยุทธ์เพ่ือ
รับมือความท้าทายดังกล่าว โดยพ้ืนที่สำนักงานให้เช่าที่มีรูปแบบตายตัวแบบเดิมอาจไม่เพียงพอ แม้จะเป็น
พ้ืนที่เปิดใหม่หรืออยู่ในทำเล CBD ก็ตาม การนำเสนอทางเลือกอ่ืน ๆ เพ่ิมเติม เช่น รูปแบบพ้ืนที่ที่ยืดหยุ่น
ปรับเปลี่ยนได้สะดวก การนำเทคโนโลยีมาใช้ การปรับรูปแบบเพ่ือสร้างความแตกต่าง รวมถึงการพิจารณาทำ
โครงการ Mixed use ให้มากขึ้น จะช่วยเพ่ิมศักยภาพในการแข่งขันและลดความเสี่ยงได้มากขึ้น สำหรับพ้ืนที่
ค้าปลีกให้เช่า การดึงดูดกำลังซื้อและ Traffic ของโครงการด้วยรูปแบบพื้นที่ที่หลากหลายและมีความแตกต่าง, 
การเก็บและวิเคราะห์ข้อมูลและ Journey ของลูกค้า รวมถึงการให้ความสำคัญกับ Digital experience 
ควบคู่ไปกับ Physical experience จะเป็นมาตรฐานใหม่ที่ผู้ประกอบการพ้ืนที่ค้าปลีกให้เช่าจำเป็นต้องมีใน
ระยะต่อไป 

จุดเด่นที่ทำให้ผู้ประกอบการหันมาสนใจพัฒนาโครงการมิกซ์ยูสมากขึ้น  
(1) ช่องทางนี้ช่วยสร้างรายได้สม่ำเสมอ (recurring income) และลดความเสี่ยงจากการพ่ึงพา

อสังหาฯ รูปแบบใดรูปแบบหนึ่ง เมื่อเกิดการชะลอตัวทางเศรษฐกิจหรือธุรกิจจะช่วยบรรเทาผลกระทบไม่ให้
รุนแรงมาก โครงการมิกซ์ยูสคือโครงการที่มีส่วนประกอบของอสังหาฯ ที่สร้างรายได้มากกว่า 3 ส่วนขึ้นไป โด
ยอสังหาฯ ภายในโครงการจะต้องถูกออกแบบมาให้มีการใช้งานร่วมกันได้  ต่างกับโครงการที่ใช้งานแบบเดียว 
(single use) เช่น อาคาร สำนักงาน ศูนย์การค้า และโรงแรม ที่มีรายได้ทางเดียวต้องปรับตัวมากกว่าเพราะ
อาจรับผลกระทบมากกว่า  

(2) ช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการใช้ที่ดินและพื้นที่ให้เกิดประโยชน์สูงสุด เนื่องจากทำเลที่ดีมีไม่มาก 
ราคาสูง การผสมผสานการใช้งานจึงสำคัญ อย่างไรก็ดี การเติบโตอย่างก้าวกระโดดจากอุปทานโครงการมิกซ์
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ยูสในช่วงปี 2020-2023 อาจเป็นปัจจัยหลักที่ทำให้มีการแข่งขันรุนแรงมากขึ้น จะมี พ้ืนที่มิกซ์ยูสเปิด
ดำเนินการเพ่ิมขึ้น 9 แสนตารางเมตร หรือประมาณ 40% ของอุปทานใหม่ของธุรกิจพาณิชย์ให้เช่าใน
กรุงเทพฯ ราว 2 ล้านตารางเมตรในช่วงปี 2020-2023 

การชะลอตัวของธุรกิจพื้นที่ค้าปลีกให้เช่าในกรุงเทพฯ มาจากผลกระทบ 2 ปัจจัยนี้  
(1) การขยายตัวของธุรกิจค้าปลีกมีแนวโน้มชะลอตัวลงตามภาวะเศรษฐกิจ แข่งขันรุนแรงขึ้น การ

ใช้จ่ายของผู้บริโภคชาวไทยและนักท่องเที่ยวมีแนวโน้มเติบโตชะลอลง 
(2) การเติบโตของธุรกิจอีคอมเมิร์ซยังส่งผลให้อุปสงค์ต่อพื้นที่ค้าปลีกมีแนวโน้มชะลอตัวลง ผู้เช่า

พ้ืนที่ค้าปลีกมีทางเลือกในการจำหน่ายสินค้ามากขึ้น ทั้งแพลตฟอร์ม Marketplace โซเชียลมีเดีย เว็บไซต์ 
ส่งผลให้ความต้องการพื้นที่ชะลอตัวลง 

2 ปัจจัยนี้ส่งผลให้การขยายสาขา/ ร้านค้าใหม่ชะลอตัวลง ทำให้ความต้องการพ้ืนที่ค้าปลีกชะลอตัว
ลง กดดันให้รายได้ค่าเช่าของพ้ืนที่ค้าปลีกให้เช่าขยายตัวต่ำลง 
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2.3 สารสนเทศจากผลิตภัณฑ์และบริการ 
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2.4 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมในการดำเนินงาน  
  

2.4.1 การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน 
 

  ข้อมูลพื้นที่พาณิชย์ของ ธพส. ปัจจุบัน มีดังนี้ 
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 จากข้อมูลทรัพยากรที่ ธพส. มี สะท้อนถึงศักยภาพที่จะสามารถพัฒนาธุรกิจให้เติบโต โดยต้องมีการ
ดำเนินกลยุทธ์ให้เหมาะกับสถานการณ์ มุ่งเน้นสร้างความแตกต่างด้วยนวัตกรรมทั้งนวัตกรรมกระบวนการ 
รูปแบบธุรกิจ และผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ โดยมีการสร้างความร่วมมือกับทุกภาคส่วนอย่างมีประสิทธิภาพ ทั้งลูกค้า คู่
ค้า หรือพันธมิตรธุรกิจ 
 ทั้งนี้ ในส่วนของการพัฒนาพ้ืนที่/อาคารสำนักงาน จำเป็นต้องใช้การวางแผน ออกแบบและจัดการ
พ้ืนที่สำนักงาน โดยปรับเปลี่ยนจากพ้ืนที่ทำงานเดิม  (Headcount-Based Workplace) เป็น พ้ืนที่ทำงาน
ตามกิจกรรมของพนักงาน (Activity-Based Workplace) และ พ้ืนที่ทำงานตามการใช้งานในอนาคต 
(Experience-Based Workplace) การเปลี่ยนแปลงนี้จะช่วยให้องค์กรใช้งานพ้ืนที่สำนักงานได้เกิดประโยชน์
สูงสุด ด้วยต้นทุนที่ต่ำที่สุด ขณะเดียวกันก็ลดค่าใช้จ่ายขององค์กรได้มากกว่า 30% ต่อปี ตอบโจทย์กับวิถีการ
ทำงานที่เปลี่ยนไปในช่วงโควิด-19 เพ่ิมประสิทธิภาพของบุคลากรและเพ่ิมมูลค่าขององค์กร ดึงดูดและรักษา
บุคลากร รวมไปถึงเพ่ิมความพึงพอใจของบุคลากรที่มีต่อองค์กร โดยเน้นกลยุทธ์ดังนี้ 

1) กลยุทธ์การวางแผน ออกแบบ และจัดสรรพื้นที่สำนักงาน (Workplace Strategy) 
ปฎิ รูป พ้ืนที่ ท ำงานเดิมจาก  Headcount–Based Workplace เป็น  Activity–Based Workplace หรือ 
Experience–Based Workplace เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการทำงานและช่วยลดต้นทุนขององค์กร ด้วยการ
วิเคราะห์เชิงข้อมูลให้ตรงกับความต้องการของธุรกิจ 

2) การบริหารความเปลี่ยนแปลง (Change Management) การเปลี่ยนแปลงเชิงกลยุทธ์ที่ 

https://workplace.knightfrank.co.th/th/%e0%b8%9a%e0%b8%a3%e0%b8%b4%e0%b8%81%e0%b8%b2%e0%b8%a3%e0%b8%82%e0%b8%ad%e0%b8%87%e0%b9%80%e0%b8%a3%e0%b8%b2/%e0%b8%81%e0%b8%a5%e0%b8%a2%e0%b8%b8%e0%b8%97%e0%b8%98%e0%b9%8c%e0%b8%81%e0%b8%b2%e0%b8%a3%e0%b8%88%e0%b8%b1%e0%b8%94%e0%b8%9e%e0%b8%b7%e0%b9%89%e0%b8%99%e0%b8%97%e0%b8%b5%e0%b9%88%e0%b8%aa%e0%b8%b3/
https://workplace.knightfrank.co.th/th/%e0%b8%9a%e0%b8%a3%e0%b8%b4%e0%b8%81%e0%b8%b2%e0%b8%a3%e0%b8%82%e0%b8%ad%e0%b8%87%e0%b9%80%e0%b8%a3%e0%b8%b2/%e0%b8%9a%e0%b8%a3%e0%b8%b4%e0%b8%ab%e0%b8%b2%e0%b8%a3%e0%b8%81%e0%b8%b2%e0%b8%a3%e0%b9%80%e0%b8%9b%e0%b8%a5%e0%b8%b5%e0%b9%88%e0%b8%a2%e0%b8%99%e0%b9%81%e0%b8%9b%e0%b8%a5%e0%b8%87/
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ช่วยบริหารเตรียมความพร้อมพนักงานให้เข้ากับพ้ืนที่สำนักงานใหม่ โดยเน้น 4 ขั้นตอนหลัก คือ การรับรู้ การ
มีส่วนร่วม การปรับตัว และการยอมรับ 

3) การบริหารจัดการโครงการพื้นที่สำนักงาน(Workplace Project Management) 
การจัดสรรพ้ืนที่ทำงานอย่างมีประสิทธิภาพและการออกแบบภายในที่เน้นประสบการณ์ของผู้ใช้และคุณค่า
ของแบรนด์ โดยทำงานร่วมกับทุกฝ่ายและติดตามการดำเนินการทุกขั้นตอนตั้งแต่การออกแบบภายใน การ
ก่อสร้าง รวมไปถึงการบริหารความเสี่ยงและการควบคุมต้นทุน จนไปถึงการส่งมอบพื้นท่ี 

4) การพัฒนาพื้นที่สำนักงานสู่รูปแบบดิจิทัล (SMART Workplace Design) ปรับเปลี่ยน 
พ้ืนที่สำนักงานและเทคโนโลยีในที่พ้ืนที่ทำงานให้ทันสมัย จัดหาระบบบริหารจัดการพ้ืนที่ให้เหมาะกับ
ประสบการณข์องผู้ใช้ ทรัพยากรและผลประโยชน์ขององค์กร 

 สำหรับพื้นที่พาณิชย์ ก็เน้นใช้ประโยชน์สนับสนุนความเป็นสำนักงานดิจิทัล โดยนำเทคโนโลยีมาช่วย
ในการอำนวยความสะดวกในการใช้บริการทั้งการให้ข้อมูล การสร้าง Platform การทำธุรกรรมอิเล็กทรอนิกส์ 
เพ่ือสนับสนุนทั้งผู้ประกอบการ และผู้ใช้บริการร้านค้า โดยใช้หลักการสร้างตลาดแบบ Omni Chanel 
(ผสมผสาน ทั้ง Online  และ Offline) โดยปรับเปลี่ยน function ของหน้าร้านให้สนับสนุนการสร้าง
ประสบการณ์จริงจากการได้สัมผัสหรือทดลองใช้บริการ/ผลิตภัณฑ์ ก่อนตัดสินใจซื้อผ่านช่องทางOnline เป็น
ต้น ทั้งนี้อยู่บนแนวทางเพ่ือตอบสนองความต้องการ ความคาดหวังระดับ Personalization ซึ่งเกิดจากใช้
ประโยชน์จากการวิเคราะห์ลูกค้าเชิงลึก ด้วย Data Analytic  

 2.4.2 การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก 
แนวโน้มเศรษฐกิจโลก 
สำหรับมุมมองเศรษฐกิจโลก ประเทศต่าง ๆ จะมีแนวโน้มฟ้ืนตัวไม่พร้อมกัน (Unsynchronized) โดย

ในปี 2023 SCB EIC คาดการณ์เศรษฐกิจโลกขยายตัวดีขึ้นเป็น 2.4% และจะทรงตัวใกล้เคียงเดิมในปีหน้า ที่
ผ่านมาเศรษฐกิจโลกขยายตัวได้ดีกว่าคาด แต่จะมีแนวโน้มเปราะบางต่อเนื่องถึงปีหน้าจากผลของเงินเฟ้อสูง
และการขึ้นอัตราดอกเบี้ยของกลุ่มประเทศพัฒนาแล้ว รวมถึงเงินออมส่วนเกินที่เริ่มหมดลง นอกจากนี้ 
เศรษฐกิจจีนยังมีแนวโน้มชะลอตัวลงมากทั้งในระยะสั้นและระยะยาวจากปัจจัยเชิงโครงสร้างที่กดดันการฟ้ืน
ตัว 

วัฏจักรดอกเบี้ยขาขึ้นในกลุ่มประเทศเศรษฐกิจหลักใกล้สิ้นสุดลงในปีนี้  อัตราเงินเฟ้อทั่วไปของโลก
อาจมีความเสี่ยงที่จะเร่งตัวขึ้นในช่วงปลายปีตามทิศทางราคาสินค้าโภคภัณฑ์ ขณะที่อัตราเงินเฟ้อพ้ืนฐานใน
กลุ่มประเทศเศรษฐกิจหลักยังอยูในระดับสูงตามตลาดแรงงานที่ตึงตัวส่งผลต่อแรงกดดันค่าจ้าง ส่งผลให้
ธนาคารกลางประเทศเศรษฐกิจหลัก เช่น สหรัฐฯ มีแนวโน้มคงดอกเบี้ยในระดับปัจจุบันที่ 5.25-5.5% 
ต่อเนื่องจนถึงไตรมาส 2 ปี 2024 ขณะที่ธนาคารกลางยุโรปและธนาคารกลางอังกฤษมีแนวโน้มขึ้นอัตรา
ดอกเบี้ยต่ออีกไม่มากในช่วงที่เหลือของปีนี้และคงดอกเบี้ยสูงไว้อีกระยะก่อนจะเริ่มผ่อนคลายนโยบายการเงิน
ในช่วงครึ่งหลังของปี 2024 จากเงินเฟ้อพ้ืนฐานที่เริ่มปรับลดลง สำหรับธนาคารกลางจีนมีแนวโน้มผ่อนคลาย
นโยบายการเงินต่อเนื่องเพ่ือกระตุ้นเศรษฐกิจ ขณะที่ธนาคารญี่ปุ่นมีแนวโน้มลดการผ่อนคลายลงจากมุมมอง
เงินเฟ้อที่ปรับสูงขึ้น 

 
แนวโน้มเศรษฐกิจไทย 
เศรษฐกิจไทยปี 2566-2568: การฟ้ืนตัวของภาคท่องเที่ยวและกิจกรรมทางเศรษฐกิจในประเทศช่วย

บรรเทาผลกระทบจากการชะลอตัวของเศรษฐกิจโลก 

https://workplace.knightfrank.co.th/th/%e0%b8%9a%e0%b8%a3%e0%b8%b4%e0%b8%81%e0%b8%b2%e0%b8%a3%e0%b8%82%e0%b8%ad%e0%b8%87%e0%b9%80%e0%b8%a3%e0%b8%b2/%e0%b8%9a%e0%b8%a3%e0%b8%b4%e0%b8%ab%e0%b8%b2%e0%b8%a3%e0%b8%88%e0%b8%b1%e0%b8%94%e0%b8%81%e0%b8%b2%e0%b8%a3%e0%b9%82%e0%b8%84%e0%b8%a3%e0%b8%87%e0%b8%81%e0%b8%b2%e0%b8%a3%e0%b8%9e%e0%b8%b7%e0%b9%89/
https://workplace.knightfrank.co.th/th/%e0%b8%9a%e0%b8%a3%e0%b8%b4%e0%b8%81%e0%b8%b2%e0%b8%a3%e0%b8%82%e0%b8%ad%e0%b8%87%e0%b9%80%e0%b8%a3%e0%b8%b2/%e0%b8%ad%e0%b8%ad%e0%b8%81%e0%b9%81%e0%b8%9a%e0%b8%9a%e0%b8%9e%e0%b8%b7%e0%b9%89%e0%b8%99%e0%b8%97%e0%b8%b5%e0%b9%88%e0%b8%aa%e0%b8%b3%e0%b8%99%e0%b8%b1%e0%b8%81%e0%b8%87%e0%b8%b2%e0%b8%99%e0%b9%83/
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1.เศรษฐกิจไทยคาดว่าจะขยายตัวเฉลี่ย 3.5% ต่อปีในช่วงปี 2566-2568 ปรับตัวดีขึ้นจากท่ีเติบโต  
3.2% ในปี 2565 (ภาพที่ 9) ซึ่งเป็นอัตราการเติบโตที่สูงกว่าเศรษฐกิจประเทศแกนหลัก แรงขับเคลื่อนสำคัญ
มาจาก  (1) ภาคท่องเที่ยวที่เติบโตในอัตราเร่งส่งผลบวกต่อการจ้างงานแม้ยังต้องอาศัยเวลา โดยคาดว่าจำนวน
นักท่องเที่ยวต่างชาติจะกลับมาสู่ระดับปกติก่อนเกิดการระบาดของโควิดได้ในปี 2568  (2) การบริโภค
ภาคเอกชนที่ทยอยเติบโตตามความเชื่อมั่นในการใช้จ่ายของผู้บริโภค การฟ้ืนตัวของตลาดแรงงานและการใช้
จ่ายของกลุ่มผู้มีรายได้สูง ส่วนการใช้จ่ายของกลุ่มผู้มีรายได้น้อยจะถูกจำกัดจากค่าครองชีพที่สูงและปัญหาหนี้
ครัวเรือนที่อาจมีภาระเพ่ิมเติมจากการปรับขึ้นดอกเบี้ย (3) การลงทุนภาคเอกชนโดยเฉพาะภาคบริการตาม
การฟ้ืนตัวของภาคท่องเที่ยวและธุรกิจที่เกี่ยวข้อง รวมไปถึงการลงทุนในภาคอุตสาหกรรมที่ทยอยเติบโตตาม
ธุรกิจที่เกี่ยวเนื่องกับการยกระดับขีดความสามารถของธุรกิจเพื่อก้าวสู่ระบบเศรษฐกิจดิจิทัลและการขับเคลื่อน
เศรษฐกิจชีวภาพ-เศรษฐกิจหมุนเวียน-เศรษฐกิจสีเขียว (BCG Model) ด้านการลงทุนโครงสร้างพ้ืนฐานขนาด
ใหญ่ภาครัฐคาดว่าจะเร่งตัวขึ้น โดยเฉพาะโครงการที่รองรับเขตพัฒนาพิเศษภาคตะวันออก (Eastern 
Economic Corridor: EEC) ซึ่งตั้งเป้าหมายการลงทุนในช่วงปี 2566-2570 ไว้ที่ 2.2 ล้านล้านบาท (4) การ
ส่งออกยังขยายตัวได้แม้อัตราการเติบโตจะชะลอลงจากปี 2565 ปัจจัยกดดันมาจากการชะลอตัวของการค้า
โลกและแนวโน้มการทวนกระแสโลกาภิวัฒน์ (Deglobalization) ท่ามกลางความขัดแย้งระหว่างประเทศ
มหาอำนาจ อย่างไรก็ตาม การส่งออกในบางตลาดหรือบางกลุ่มอาจช่วยบรรเทาการชะลอตัวของการส่งออกได้
บ้าง อาทิ การส่งออกไปยังอาเซียนที่ยังมีพลวัตการเติบโต รวมทั้งการส่งออกกลุ่มเกษตรและอาหารซึ่งเป็น
สินค้าจำเป็นและบางกลุ่มสามารถทดแทนสินค้าที่ได้รับผลกระทบจากวิกฤตรัสเซีย -ยูเครน สำหรับการดำเนิน
นโยบายการเงินของไทยเพ่ือควบคุมเงินเฟ้ออาจไม่เข้มงวดมากนักเนื่องจากการฟื้นตัวทางเศรษฐกิจยังอ่อนแอ 
คาดว่าอัตราดอกเบี้ยนโยบายมีแนวโน้มจะทยอยปรับขึ้นอย่างช้าๆ แตะระดับ 1.75% ในช่วงไตรมาสแรกของ
ปี 2566 โดยเงินเฟ้อจะยังสูงในช่วงต้นปี 2566 ก่อนจะทยอยกลับเข้าสู่กรอบเงินเฟ้อเป้าหมายได้ในช่วงกลางปี 
ด้านค่าเงินบาทยังคงเผชิญความผันผวนสูงจากการดำเนินนโยบายการเงินที่เข้มงวดของประเทศแกนหลักและ
ความเสี่ยงจากต่างประเทศ อย่างไรก็ตาม รายได้จากการท่องเที่ยวอาจช่วยหนุนให้เงินบาทแข็งค่าได้บ้างเป็น
ระยะ 

2. ปัจจัยท้าทายการเติบโตของเศรษฐกิจไทยในระยะ 3 ปีข้างหน้า ได้แก่ ความผันผวนของตลาด
การเงินและความเสี่ยงต่อภาวะถดถอยทางเศรษฐกิจของโลกยังเป็นประเด็นที่ต้องติดตาม ตลอดจนความเสี่ยง
ที่เศรษฐกิจจีนอาจเติบโตต่ำกว่าที่คาด สงครามรัสเซีย-ยูเครนที่ยืดเยื้อจนสร้างความเสี่ยงต่อเงินเฟ้อยาวนาน 
รวมถึงความตึงเครียดระหว่างสหรัฐฯ-จีนในข้อพิพาทไต้หวันที่อาจนำไปสู่ความขัดแย้งที่รุนแรงขึ้น นอกจากนี้ 
ความไม่แน่นอนทางการเมืองในประเทศ โดยเฉพาะผลการเลือกตั้งและการจัดตั้งรัฐบาลในปี 2566 ซึ่งอาจ
กระทบต่อความต่อเนื่องของนโยบายเศรษฐกิจ ขณะที่บาดแผลจากวิกฤต COVID-19 ยังสร้างความเปราะบาง
ทางการเงินให้กับบางกลุ่ม เช่น กลุ่ม SMEs และผู้มีรายได้น้อย 
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เศรษฐกิจไทยต้องเผชิญความเสี่ยงใดบ้าง 
มองไปข้างหน้า เศรษฐกิจไทยยังต้องเผชิญความไม่แน่นอนสูง (Uncertain) จากแรงกดดันสำคัญ อาทิ  

เศรษฐกิจจีนเติบโตชะลอลง กระทบการส่งออกไทยบางกลุ่มสินค้าที่พ่ึงพาตลาดจีนสูง และเป็นส่วนหนึ่งของ 
Supply chain จีน รวมถึงผลกระทบต่อ FDI จากจีนอาจชะลอลงบ้าง และอาจกระทบกำลังซื้อจากจีนในภาค
อสังหาริมทรัพย์ไทยบาง Segments และ (2) วิกฤติภัยแล้ง ในกรณีฐานภัยแล้งจะเกิดรุนแรงที่สุดในรอบ 41 
ปี ในหลายพ้ืนที่  ส่งผลให้ผลผลิตพืชเศรษฐกิจสำคัญ เช่น ข้าวนาปรังและอ้อยมีแนวโน้มปรับลดลง
ค่อนข้างมาก อย่างไรก็ดี รายได้เกษตรกรในปี 2024 มีแนวโน้มทรงตัวจากราคาสินค้าเกษตรที่เพ่ิมขึ้น ซึ่งจะ
ช่วยชดเชยผลกระทบจากผลผลิตที่ลดลงได้ส่วนหนึ่ง ทั้งนี้ประเมินว่าภัยแล้งในกรณีฐานจะทำให้ GDP ไทย
ลดลง -0.14 pp ในปี 2023 และ -0.36 pp ในปี 2024 และเงินเฟ้อสูงขึ้น +0.18 pp ในปี 2023 และ +0.45 
pp ในปี 2024 

นอกจากนี้ เศรษฐกิจไทยยังเผชิญความไม่แน่นอนของนโยบายรัฐบาล หากออกมาตรการกระตุ้นการ
ใช้จ่ายครั้งใหญ่ เช่น Digital wallet เศรษฐกิจไทยปีหน้าอาจขยายตัวได้เกิน 5% ชั่วคราว แต่ต้องแลกด้วย
ต้นทุนการคลังในระยะยาวเม็ดเงินกระตุ้นการใช้จ่ายครั้งใหญ่หลายแสนล้านบาทสามารถนำมาใช้ยกระดับ
ศักยภาพเศรษฐกิจไทย เพ่ือหาเครื่องยนต์ขับเคลื่อนเศรษฐกิจใหม่ในภาวะที่เศรษฐกิจไทยกำลังเผชิญความท้า
ทายจากแผลเป็นหลังวิกฤตโควิด รวมถึงการปรับห่วงโซ่อุปทานโลกและการเปลี่ยนแปลงสภาพภูมิอากาศ 
นอกจากนี้ การใช้เม็ดเงินภาครัฐจำนวนมากในการกระตุ้นเศรษฐกิจระยะสั้นจะบั่นทอนความยั่งยืนทางการ
คลังในระยะยาว ส่งผลให้หนี้สาธารณะสูงเกินเพดานหนี้ที่ 70% ของ GDP เร็วขึ้นประมาณ 2 ปีซึ่งอาจจะ
กระทบพ้ืนที่การคลังเพื่อรองรับความไม่แน่นอนข้างหน้าและเสถียรภาพการคลังของประเทศได้  

นโยบายเศรษฐกิจในระยะข้างหน้าควรให้ความสำคัญกับด้านใด 
SCB EIC มองนโยบายเศรษฐกิจในระยะข้างหน้าควรให้ความสำคัญกับ  
(1) การเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันทั้งในและนอกประเทศ รวมถึงกระจายโอกาสทาง

เศรษฐกิจ ผ่านการส่งเสริมการแข่งขันเพ่ือเพ่ิมประสิทธิผลจริงของ พ.ร.บ. การแข่งขันทางการค้าฯ และ
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ผลักดันให้ไทยเข้าร่วมองค์การเพ่ือความร่วมมือทางเศรษฐกิจและการพัฒนา (OECD) เพ่ือส่งเสริมให้ภาคธุรกิจ
ไทยได้รับผลประโยชน์จากการส่งออกสินค้าและบริการมากขึ้นและเพ่ิมความสำคัญบนห่วงโซ่อุปทานโลกและ  

(2) การส่งเสริมการเติบโตของเศรษฐกิจไทยในระยะยาวอย่างยั่งยืน ผ่านการปรับโครงสร้างภาษี เพ่ือ 
ลดความเหลื่อมล้ำของระบบภาษีท่ีบิดเบือนแรงจูงใจของภาคธุรกิจและครัวเรือน 

อย่างไรก็ตามในปี 2567-2570 เศรษฐกิจไทยน่าจะหดตัวลง โดยการวิเคราะห์ของ IMF คาดว่าจะ
เติบโตลดลงเหลือ 3.8% ในปี 2567 และเป็น 3.3%  3.2% และ  3.1% ในช่วงปี 2568-2570 ตามลำดับ 
ในขณะที่เศรษฐกิจของประเทศอ่ืนๆ จะยังเติบโตอย่างต่อเนื่องกว่าเมื่อเทียบกับประเทศไทย แสดงว่าประเทศ
ไทยยังไม่ประสบความสำเร็จในการพัฒนาเศรษฐกิจเท่าที่ควร ยิ่งเมื่อเทียบกับมหาอำนาจทางเศรษฐกิจจะ
พบว่าในปี 2565 เศรษฐกิจของจีนจะเติบโตถึง 4.4%  ส่วนอินเดีย จะเติบโตถึง 8.2% แม้แต่สหรัฐอเมริกา ก็
ยังมีอัตราการเติบโตที่ 3.7% สูงกว่าไทยทั้งสิ้น ยกเว้นญี่ปุ่นที่เศรษฐกิจจะเติบโตเพียง  2.4% เท่านั้น และ
ในช่วงปี 2566-2570 เศรษฐกิจของจีนและโดยเฉพาะอินเดียก็ยังจะเติบโตสูงกว่าไทยอีกรวม 5 ปี ทั้งนี้ยกเว้น
สหรัฐอเมริกาและญี่ปุ่นที่เศรษฐกิจอาจจะตกต่ำลงในช่วง 5 ปีข้างหน้า  แต่ฐานเศรษฐกิจของญี่ปุ่นและ
สหรัฐอเมริกามีขนาดใหญ่มาก  การเติบโตเพียงเล็กน้อย ก็เพ่ิมศักยภาพของประเทศได้มหาศาลเช่นกัน 

ในปี 2570 รายได้ประชาชาติต่อหัวของไทยเทียบกับต่างประเทศ เป็นดังนี้: ชาวสิงคโปร์มีรายได้เป็น 
6 เท่าของคนไทย ชาวบรูไนมีรายได้เป็น 3 เท่าเศษของคนไทย ชาวมาเลเซียมีรายได้มากกว่าคนไทยถึง 
56% ชาวอินโดนีเซียมีรายได้ประมาณสามในสี่ของรายได้ของคนไทยชาวเวียดนามมีรายได้ราวสองในสามของ
รายได้ของคนไทย ชาวฟิลิปปินส์มีรายได้เพียงครึ่งหนึ่งของรายได้ของคนไทย ชาวลาวมีรายได้เกือบครึ่ง (42%) 
ของรายได้ของคนไทย ชาวกัมพูชามีรายได้เพียงหนึ่งในสี่ของรายได้ของคนไทย ชาวเมียนมามีรายได้เพียงหนึ่ง
ในห้าของรายได้ของคนไทย ชาวอเมริกันมีรายได้ราว 3 เท่าของคนไทย ชาวญี่ปุ่นมีรายได้มากกว่าคนไทย 1 
เท่า คนจีนโดยเฉลี่ยมีรายได้มากกว่าคนไทยราว 10% ชาวอินเดียมีรายได้เกือบครึ่ง (44%) ของรายได้ของคน
ไทย 

การที่เศรษฐกิจไทยยังไม่มีวี่แววที่จะ “รุ่งเรือง” แบบก้าวกระโดด เช่น กัมพูชา ฟิลิปปินส์ เวียดนาม 
อินโดนีเซีย อาจทำให้ประเทศเหล่านี้แซงไทยไปได้ในด้านรายได้ประชาชาติต่อหัวในอนาคต และยิ่งทำให้การ
ลงทุนจากต่างประเทศถูกแย่งชิงโดยประเทศอ่ืนมากข้ึน การลงทุนด้านอสังหาริมทรัพย์ก็คงไม่เติบโตอย่างมาก 
ยกเว้นการพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัย  ส่วนอสังหาริมทรัพย์เชิงพาณิชย์ เช่น อาคารสำนักงาน ศูนย์การค้า 
โรงแรม ก็คงไม่ได้เติบโตในอัตราสูงเช่นเดิม สำหรับประเทศคู่แข่งสำคัญของไทยคืออินโดนีเซียและเวียดนาม 
หากสมมติว่าในช่วงหลังปี 2570 เป็นต้นไป ไทยมีอัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจอยู่ที่  3.5% ต่อปี แต่
อินโดนีเซียมีอัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจอยู่ที่ 6% และเวียดนามมีอัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจอยู่ที่ 6.5% 
ต่อปี จะพบว่าภายในปี 2583 ทั้งสองประเทศจะมีรายได้ประชาชาติต่อหัวเท่ากับประเทศไทย  และมีโอกาสที่
ประเทศทั้งสองที่มีขนาดประชากรมากกว่าไทย จะแซงหน้าไทย และอาจทำให้ประเทศไทย “ซึมยาว” ใน
อนาคต ทั้งนี้แม้ธุรกิจพัฒนาที่อยู่อาศัยจะเติบโตสวนกระแสอสังหาริมทรัพย์อ่ืน ก็ยังมีปัจจัยลบสำคัญมาก เช่น 
ค่าก่อสร้างเพ่ิมสูงขึ้นมาก ประมาณ 10-15% ในปี 2565 และคาดว่าอัตราดอกเบี้ยคงจะเพ่ิมขึ้นอย่าง
ชัดเจน ทำให้โอกาสการพัฒนาที่อยู่อาศัยก็จะลดลงเช่นกัน ธุรกิจพัฒนาที่อยู่อาศัยในปี 2566-2570 ก็อาจหด
ตัวลงเช่นเดียวกับธุรกิจอื่นๆ ในประเทศไทย การดึงดูดการลงทุนจากต่างประเทศ จึงเป็นสิ่งสำคัญที่รัฐบาลต้อง
หาทางทำให้สำเร็จ แต่ทั้งนี้ไม่จำเป็นต้อง “ขายชาติ” เพราะอย่างในสิงคโปร์ ก็เพ่ิงขึ้นภาษีซื้ออสังหาริมทรัพย์
ของคนต่างชาติเป็น 35%-40% แล้ว ทางออกของนักลงทุน อาจต้องไปลงทุนในต่างประเทศ เช่น อินโดนีเซีย 
เวียดนามและฟิลิปปินส์บ้าง เพ่ือเป็นการกระจายความเสี่ยง สร้างผลกำไร และเป็นการสร้างแบรนด์อีก
ประการหนึ่ง 
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 จากข้อมูลเศรษฐกิจสะท้อนถึงภาวะชะลอตัวของการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ในเชิงของพ้ืนที่สำนักงาน 
และพ้ืนที่พาณิชย์ แต่ยังมีโอกาสในแง่ของการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ในเชิงของคลังสินค้า หรือที่เกี่ยวเนื่องกับ
ธุรกิจออนไลน์ จึงยังอาจเป็นโอกาสที่ ธพส. จะสามารถใช้ความสามารถจาก Business Model ที่มีเข้าไป
แข่งขัน และแสวงหาโอกาสในการสร้างธุรกิจใหม่ๆ ได้ ซึ่งอาจจะสามารถกลับมาเอ้ิอหรือส่งเสริมธุรกิจอาคาร
สำนักงาน และอาคาร Mix Use ในอนาคตได้ ทั้งนี้ควรอยู่บนการสร้างความร่วมมือกับพันธมิตรที่มีความ
ชำนาญในอุตสาหกรรมนั้นๆ ร่วมทั้งควนมีการการพัฒนารูปแบบการระดมทุน หรือหาแหล่งเงินทุนที่แข่งแกร่ง 
มาสนับสนุนควบคู่ไปด้วย 
 

การเปลี่ยนแปลงกฎระเบียบต่างๆ ของทางการที่อาจมีผลต่อภาคอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพย์ 

• การออกมาตรการส่งเสริมกำลังซ้ือจากต่างชาติ เพื่อจูงใจและสร้างความเชื่อม่ันให้ชาวต่างชาติเข้า
มาซื้อที่อยู่อาศัยในไทยมากขึ้น ได้แก่ 

o การเปิดโอกาสให้ชาวต่างชาติถือครองที่ดินได้ นิติบุคคลต่างด้าวที่ได้รับส่งเสริมการลงทุนและ
มีทุนจดทะเบียนที่ชำระแล้วไม่ต่ำกว่า 50 ล้านบาท สามารถถือกรรมสิทธิ์ที่ดินสำหรับเป็นที่ตั้ง
สำนักงานและที่พักอาศัย ตามเงื่อนไข ดังนี้ (1) ที่ดินสำนักงานไม่เกิน 5 ไร่ (2) ที่ดินที่พักอาศัย
ผู้บริหารไม่เกิน 10 ไร่ (3) ที่ดินที่พักอาศัยคนงานไม่เกิน 20 ไร่ (4) ที่ดินที่ตั้งสำนักงานและที่พัก
อาศัยจะอยู่ในบริเวณเดียวกันกับท่ีดินที่ตั้งสถานประกอบการหรือไม่ก็ได้ (มีผล 13 มิถุนายน 
2565 เป็นต้นไป) 

o มาตรการดึงดูดให้เกิดการซื้อที่อยู่อาศัยของชาวต่างชาติที่มีศักยภาพสูง ทางการอนุมัติวีซ่า
ระยะยาว 10 ปีแก่ชาวต่างชาติ 4 กลุ่มท่ีมีศักยภาพสูง (Long-Term Resident Visa: LTR 
Visa) ได้แก่ กลุ่มผู้มีความมั่งค่ังสูง กลุ่มผู้เกษียณ กลุ่มผู้ต้องการทำงานในไทย และกลุ่มผู้
ชำนาญพิเศษ (มีผล 1 กันยายน 2565) โดยต้องรายงานตัวทุกปี และไม่จำกัดจำนวนครั้งในการ
เข้า-ออกประเทศ เพ่ือกระตุ้นให้เกิดการซื้อที่อยู่อาศัยโดยเฉพาะคอนโดมิเนียม 

• การปรับเกณฑ์ภาคอสังหาริมทรัพย์ 
o ธนาคารแห่งประเทศไทย (ธปท.) กลับมาใช้เกณฑ์กำกับดูแลสินเชื่อเพื่อท่ีอยู่อาศัย 

(มาตรการ LTV) ตามเดิมหลังผ่อนคลายชั่วคราวในช่วง 20 ตุลาคม 2564 ถึง 31 ธันวาคม 
2565 เพื่อกระตุ้นตลาดอสังหาริมทรัพย์ โดยบ้านราคาต่ำกว่า 10 ล้านบาท สัญญาที่ 1 วาง
ดาวน์ต่ำสุดตั้งแต่ 0%-10% และกู้สินเชื่อ top-up ได้อีก 10% ของมูลค่าบ้าน สัญญาที่ 2 วาง
ดาวน์ขั้นต่ำ 10% หากผ่อนสัญญาที่ 1 มากกว่า 2 ปี หรือ 20% หากผ่อนสัญญาที่ 1 น้อยกว่า 
2 ปี และสัญญาที่ 3 วางดาวน์ขั้นต่ำ 30% สำหรับบ้านราคา 10 ล้านบาทขึ้นไป สัญญาที่ 1 วาง
ดาวน์ขั้นต่ำ 10% สัญญาที่ 2 และ 3 วางดาวน์ 20% และ 30% ตามลำดับ (มีผลตั้งแต่ 1 
มกราคม 2566) เนื่องจากภาคอสังหาริมทรัพย์ทยอยฟ้ืนตัว สะท้อนจากยอดจดทะเบียนการ
โอนบ้านกลับมาอยู่ใกล้เคียงกับระดับก่อน COVID-19 

o มาตรการลดภาษีที่ดินและสิ่งปลูกสร้าง โดยภาครัฐปรับลดภาษีให้ในอัตรา 15% ของจำนวน
ภาษีท่ีคำนวณได้สำหรับการจัดเก็บภาษีที่ดินและสิ่งปลูกสร้างของปีภาษี 2566 (มีผลตั้งแต่ 1 
มกราคม 2566) 

o มาตรการลดค่าธรรมเนียมจดทะเบียนสิทธิและนิติกรรมสำหรับที่อยู่อาศัย โดยภาครัฐปรับลด
ค่าจดทะเบียนการโอนอสังหาริมทรัพย์จาก 2% เหลือ 1% และลดค่าจดทะเบียนการจำนอง
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อสังหาริมทรัพย์จากเดิม 1% เหลือ 0.01% สำหรับการซื้อขายที่อยู่อาศัย ได้แก่ บ้านเดี่ยว บ้าน
แฝด บ้านแถว อาคารพาณิชย์ และห้องชุด (ท้ังบ้านมือ 1 และมือ 2) เฉพาะที่มีราคาซื้อขาย
และราคาประเมินทุนทรัพย์ไม่เกิน 3 ล้านบาท และวงเงินจำนองไม่เกิน 3 ล้านบาทต่อสัญญา 
(มีผลตั้งแต่ 1 มกราคม 2566) 

• เกณฑ์ภาคอสังหาริมทรัพย์ที่อยู่ระหว่างศึกษาแก้ไขกฎหมายที่เกี่ยวข้อง 
o พระราชบัญญัติอาคารชุด การขยายเพดานให้ต่างชาติถือครองกรรมสิทธิ์ห้องชุดได้มากกว่า 

49% ของพื้นที่ขายในโครงการ แต่จะไม่มีสิทธิออกเสียงในการประชุมนิติบุคคลอาคารชุด (เดิม
พระราชบัญญัติอาคารชุด (ฉบับที่ 4) พ.ศ. 2551 อนุญาตให้ต่างชาติถือครองกรรมสิทธิ์ห้องชุด
ไม่เกิน 49% ของพ้ืนที่ขายในอาคารชุด) 

2.5 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขันของตลาดและผลิตภัณฑ์  
 จากแนวโน้มความต้องการพ้ืนที่สำนักงานที่เปลี่ยนไปส่งผลให้ผู้ประกอบการธุรกิจสำนักงานให้เช่าต้อง
ปรับตัว เช่น การปรับเปลี่ยนฟังก์ชันการใช้ประโยชน์ของพ้ืนที่สำนักงานให้ เหมาะกับผู้ เช่าเพ่ือเพ่ิม
ประสิทธิภาพในการใช้งานพ้ืนที่ รวมถึงการนำเทคโนโลยีต่างๆ เข้ามาใช้เพ่ืออำนวยความสะดวกและตอบโจทย์
ความต้องการใช้งาน โดยแนวโน้มพ้ืนที่สำนักงานที่จะตอบโจทย์หลังโควิด-19 นอกจากการที่สำนักงานต่างๆ 
ต้องมีมาตรการเพ่ือรักษาความสะอาดและความปลอดภัยแล้ว การให้ความสำคัญกับการปรับเปลี่ยนและ
ออกแบบพ้ืนที่สำนักงานให้ตอบโจทย์ความต้องการเป็นอีกปัจจัยสำคัญที่ผู้ประกอบการพ้ืนที่ให้เช่าต้องปรับตัว 
โดยเจ้าของพ้ืนที่อาจมีการสำรวจความต้องการของผู้เช่าและพิจารณาปรับเปลี่ยนวัตถุประสงค์การใช้งานของ
บางพ้ืนที่ทั้งสถานที่ทำงาน ตลอดจนการจัดเตรียมสิ่งอำนวยความสะดวกเพ่ือให้สอดคล้องกับความต้องการ
ของผู้ใช้งาน ซึ่งรวมถึงพ้ืนที่พาณิชย์ในอาคาร หรือการพัฒนาอาคารแบบ Mix Use ให้สนับสนุนการเป็น  
SMART Workplace ที่มีการใช้เทคโนโลยี ดิจิทัลสนับสนุนการทำงาน 
 นอกจากนี้ในแง่ของธุรกิจเวลเนสซึ่งเป็นธุรกิจเกี่ยวกับดูแลสุขภาพ บ้าน-คอนโดฯ ซึ่ง ธพส. ได้มีการ
ดำเนินการ คือ โครงการราม-ธนารักษ์ ยังถือเป็นธุรกิจแห่งอนาคต ซึ่งมีกลุ่มโรงพยาบาลหลายกลุ่มหันมา
ดำเนินกิจการตามแนวทางนี้ ได้แก่  

- บริษัท โรงพยาบาลวิมุต โฮลดิ้ง จำกัด (มหาชน) หรือกลุ่มพฤกษา เปิดให้บริการโรงพยาบาลวิมุต
ตั้งแต่วันที่ 1 พฤษภาคม 2564 เป็นต้นมา บนพ้ืนที่ 4 ไร่ ริมถนนพหลโยธิน เป็นโรงพยาบาลระดับตติยภูมิ 
(tertiary care) ออกแบบตามมาตรฐานสากล JCI มีศูนย์เฉพาะทาง ได้แก่ ศูนย์กระดูก หัวใจ สมอง ศูนย์
เบาหวานครบวงจร ศูนย์ผู้สูงอายุ (geriatric center) รวมทั้งเปิด nursing home ในโรงพยาบาล 

- บริษัท ศุภาลัย จำกัด (มหาชน) เปิดโครงการที่พักอาศัยสำหรับคนวัย 50 ปีขึ้นไป ภายใต้แบรนด์ 
“ศุภวัฒนาลัย” (Supalai Wellness Valley) นับเป็นโครงการแรกของบริษัทเพ่ือรองรับสังคมผู้สูงวัยใน
อนาคต แนวคิดออกแบบและพัฒนาโดยคำนึงถึงความสะดวกสบายของคนทุกเพศทุกวัยหรืออารยสถาปัตย์ 
(universal design) โดยรูปแบบขายสิทธิการเช่า เงื่อนไขผู้พักอาศัยต้องมีอายุ 50 ปีขึ้นไป มีสิทธิพักอาศัย
ภายในโครงการตลอดชีพ โดยทำสัญญาเช่าซื้อระยะยาว โดยชูแนวคิด “สังคมคุณภาพของวัย 50+ เพ่ือคุณค่า
การมีชีวิตอยู่อย่างยั่งยืน” ตั้งอยู่บนที่ดิน 180 ไร่ ใกล้โค้งแม่น้ำป่าสักที่สวยที่สุด อำเภอแก่งคอย จังหวัด
สระบุรี  

- บริษัท ออริจิ้น พร็อพเพอร์ตี้ จำกัด ร่วมมือกับโรงพยาบาลสมิติเวชในการเชื่อมโยงบริการ  
“Samitivej Virtual Hospital” และได้ยกระดับความร่วมมือสู่การเป็น “wellness residences” สร้างความ
เป็นอยู่ที่ดี เสริมสร้างสุขภาพ และยกระดับคุณภาพชีวิตแบบครบวงจรให้แก่ทั้งลูกบ้านโครงการบ้านจัดสรร
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และคอนโดมิเนียมในเครือ 20,000 ครอบครัว โดยใช้แนวคิด 3 แกนหลัก ได้แก่ 1.การรักษา (therapy) อาทิ 
การให้คำปรึกษาด้านสุขภาพเบื้องต้น 2.การป้องกัน (treatment) อาทิ สระว่ายน้ำ , ฟิตเนส , oxygen 
lounge, salt room, trail walking, โยคะ ต่อยมวย ฯลฯ 3.ความงามและเยาว์วัย อาทิ วิตามินบำบัด , 
private massage room ฯลฯ ส่วนสมิติเวชเข้ามาให้บริการสมาร์ทไลฟ์เซ็นเตอร์ บริการสุขภาพในพ้ืนที่
โครงการ โดยเริ่มนำร่องในคอนโดมิเนียมหรูแบรนด์พาร์ค ลักชัวรี่ ทั้งโครงการใหม่  

- บริษัท มั่นคงเคหะการ จำกัด (มหาชน) เปิดโครงการรักษ (รัก -ษะ) ศูนย์บูรณาการสุขภาพและ
การแพทย์แบบองค์รวมแห่งแรกในเอเชียขึ้น ภายใต้คอนเซ็ปต์ “Fully Integrative Wellness & Medical 
Retreat นำวิทยาศาสตร์การแพทย์สมัยใหม่ที่มาใช้ร่วมกับการแพทย์แบบองค์รวม เน้นการดูแลสุขภาพเชิง
ป้องกัน มูลค่าโครงการ 2,000 ล้านบาท 

- บริษัท เอ็น.ซี.เฮ้าส์ซิ่ง จำกัด (มหาชน) มีการลงทุนศูนย์ดูแลสุขภาพครบวงจรภายใต้ชื่อ ศิริอรุณ เวล
เนส ซึ่งมีการออกแบบเน้นหลักอารยสถาปัตย์ โทนสีอบอุ่น พ้ืนที่ใช้งาน 2,000 ตารางเมตร สูง 6 ชั้น ตั้งอยู่ใน
ทำเลศูนย์กลางบนถนนอรุณอมรินทร์ โดยไตรมาส 1/64 สามารถเปิดบริการห้องได้ถึง 27 ห้อง 39 เตียง เมื่อ
รวมทั้ง 3 ศูนย์ที่เปิดบริการแล้วมีจำนวน 122 เตียง อยู่ภายใต้บริษัท เอ็น.ซี.พร็อพเพอร์ตี้ แมเนจเม้นท์ จํากัด 
ซึ่งเป็นบริษัทในเครือของ NC มีระบบบริการสุขภาพที่ทันสมัย มีแพทย์คอยให้คำแนะนำอย่างใกล้ชิดช่วงระยะ
พักฟ้ืนเพื่อสุขภาพกายและใจของผู้ใช้บริการ มีการรองรับให้บริการ 4 กลุ่มด้วยกัน คือ 1.ผู้ที่อยู่ในระยะพักฟ้ืน 
2.ผู้ที่รอพบแพทย์ตามนัด 3.ผู้ที่สุขภาพดีแต่อยู่ในช่วงของการตรวจพิเศษหรือรักษาเฉพาะทาง และ 4.บริการ
ดูแลผู้สูงอายุที่ต้องการใช้บริการอย่างใกล้ชิดเป็นพิเศษ 

 
 

Wollness Real Estate Top 5 
ผู้ประกอบการ โครงการ ประเภท ลักษณะการลงทุน 
พ ฤ ก ษ า                

 

โรงพยาบาลวิมุต โรงพยาบาล ลงทุน 5,000 ล้านบาท 

ศุ ภ า ลั ย           

 

ศุภวัฒนาลัย ที่พักอาศัยคนวันเกษียณ ที่ดิน 180 ไร่ ใกล้แม่น้ำป่าสัก 

O r i g i n           

 

Wellness Residence บริการสุขภาพในพ้ืนที่ส่วนกลาง เริ่มต้นคอนโดฯ พาร์ค ลักเชอรี่ 

มั่ น ค ง       

 

RAKxa-รักษ ศูนย์สุขภาพแบบองค์รวม ร่วมมือ รพ.บำรุงราษฎร์+ไมเนอร์กรุ๊ป 

N C  G R O U P     

 

ศิริอรุณ เวลเนส ศูนย์ดูแลฟื้นฟูสุขภาพ ดูแลผู้ป่วยเปลี่ยนผ่านจาก รพ.สู่บ้าน 

 
การคัดเลือกข้อมูลคู่เทียบ/คู่แข่งประกอบการพิจารณาปัจจัยบวก ปัจจัยลบ 
ในการวิเคราะห์และระบุจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภัยคุกคาม (SWOT) ของ ธพส. จะมีการนำเอา

ข้อมูลของคู่เทียบมาใช้ในการประกอบการวิเคราะห์เพื่อเปรียบเทียบปัจจัยบวกและปัจจัยลบในทุกมุมมอง โดย
ใช้เครื่องมือการวิเคราะห์ด้านการแข่งขัน (Competitive Profile Matrix) มาใช้ประกอบการพิจารณา ใน
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มุมมองของความเป็นองค์กรที่บริหารจัดการสินทรัพย์ชั้นนำในต่างประเทศ และมุมมองของผลิตภัณฑ์ทางเลือก
อ่ืน ๆ  

การคัดเลือกข้อมูลคู่เทียบ/คู่แข่งของ ธพส. จะมีแนวทางในการคัดเลือกคู่เทียบ/คู่แข่งทั้งในด้านการ
ดำเนินงานและด้านการแข่งขันในกลุ่มตลาดเดียวกัน สำหรับการวิเคราะห์และเปรียบเทียบลักษณะการ
ดำเนินงาน เพ่ือประกอบการพิจารณาการกำหนด SWOT วัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ ยุทธศาสตร์ และกล
ยุทธ์ของ ธพส. ได้แบ่งออกเป็น 3 กลุ่มหลัก โดยอ้างอิงจากหลักการความได้เปรียบทางการแข่งขันหรือ 
Competitive Advantage ของ Michael E. Porter ซึ่งเหมาะสมกับองค์กรที่ต้องการจะใช้กลยุทธ์การเป็น
ผู้นำด้านต้นทุนหรือด้านการสร้างความแตกต่าง เพ่ือให้ได้ทราบถึงความได้เปรียบทางการแข่งขัน โดยพิจารณา
ใน 3 กลยุทธ์ ได้แก่ กลยุทธ์ความแตกต่าง (Differentiation Strategy) คือ สินค้าหรือบริการที่ธุรกิจผลิต
ขึ้นมานั้น จะต้องมีความแตกต่างที่อาจจะไม่สามารถหาได้จากสินค้าทั่วไปของผู้ อ่ืน หรือมีการเพ่ิม
ประสิทธิภาพหรือศักยภาพของผลิตภัณฑ์ สร้างความโดดเด่นที่แสดงถึงฐานะของผู้ซื้อ ความเป็นเลิศทาง
เทคโนโลยี การเป็นผู้นำด้านคุณภาพ ผู้นำการให้บริการ ผู้นำการเสนอผลิตภัณฑ์ใหม่ กลยุทธ์ต้นทุน (Cost 
Leadership Strategy) คือ การเป็นผู้นำด้านต้นทุน  โดยสามารถกำหนดราคาได้ต่ำกว่าราคาในท้องตลาด   
กลยุทธ์ความแตกต่างเฉพาะกลุ่ม (Focus Strategy) คือ การที่ธุรกิจมุ่งเน้นผลิตสินค้าหรือบริการให้กับตลาด
เฉพาะส่วน (Niche Market) โดย 3 กลุ่มหลัก ได้แก่ กลุ่มคู่เทียบ/คู่แข่งด้านบริหารพ้ืนที่สำนักงาน กลุ่มคู่
เทียบ/คู่แข่งด้านการก่อสร้างและพัฒนาโครงการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ และกลุ่มคู่เทียบ/คู่แข่งด้านการ
รับจ้างบริหารโครงการ โดยในมุมมองของการแข่งขันในกลุ่มตลาดเป้าหมายที่มีความคล้ายคลึงกัน นำไปสู่การ
พิจารณาผลิตภัณฑ์/บริการอื่น ๆ ในประเทศเพ่ิมเติมที่มีสัดส่วนและผลการดำเนินงานเป็นที่น่าสนใจ ทำให้เป็น 
หนึ่งในผลิตภัณฑ์/บริการที่ควรนำไปประกอบการพิจารณา ประกอบกับแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงความความ
ต้องการของสังคม (Mega Trends) ด้านอสังหาริมทรัพย์ ทำให้สามารถระบุคู่เทียบ/คู่แข่งในเชิงการแข่งขัน
ภายในกลุ่มตลาดเดียวกันได้   
 
 ข้อมูลคู่แข่ง / คู่เทียบ (ธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์) 
รายช่ือ ประเภท พื้นที่ วงเงิน 
บริษัท เอ็น .ซี .ซี . แมนเนจ
เม้นท์ แอนด์ ดิเวลลอปเม้นท์ 
จำกัด 
(บริการพิเศษที่จะช่วยให้การ
จัดงานสมบูรณ์ แบบ ด้วย
บริการออนไลน์ที่นำเสนอ
บริการหลากหลายรูปแบบ 
อาทิ รูปแบบการจัดดอกไม้ 
และการตกแต่งห้อง การเช่า
อุปกรณ์ ระบบการทำความ
สะอาด ระบบรักษาความ
ปลอดภัย) 
 
 

การบริหาอสังหาริมทรัพย์ 
(ศูนย์ประชุมฯ) 

- ศูนย์ประชุมฯ สิริกิติ์  พ้ืนที่  
65,000 ตร.ม. (CBD) 

- ศู น ย์ ป ระชุ ม ฯ  6 0  ปี  ม .
สงขลานครินทร์ หาดใหญ่  
พ้ืนที่ 15,000 ตร.ม. 

- ศู น ย์ ป ร ะ ชุ ม อุ ท ย า น
วิทยาศาสตร์ประเทศไทย 
ปทุมธานี พ้ืนที่กว่า 30,000 
ตร.ม. 

- ศูนย์ประชุมอเนกประสงค์
กาญจนาภิเษก ม.ขอนแก่น 
พ้ืนที่ 21,160 ตร.ม. 
 

10,000 ล้านบาท 
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รายช่ือ ประเภท พื้นที่ วงเงิน 
บริษั ท  ที ซี ซี  ก รุ๊ ป  (ที ซี ซี  
แลนด์ คอมเมอร์เชียล) 

ด้านธุรกิจอาคา สำนักงาน 
เป็ น ผู้ บ ริ ห า ร พ้ื น ที่
สำนั กงานให้ เช่ าบนใจ
กลางย่านธุรกิจ (CBD)  

- บริหารพ้ืนที่สำนักงานให้เช่า
บนใจกลางย่านธุรกิจ (CBD) 
ของกรุงเทพมหานครมีพ้ืนที่
รวมกว่า 1,500,000 ตร.ม.  

- บริหารพัฒนาโครงการที่อยู่
อาศัย 

- ศู ยย์ ก ารค้ า  IT: Phunthip 
Plaza, Asia Tique The 
River Front 
 

70,000 ล้านบาท 

อิมแพ็ค เอ็กซิบิชั่น แมเนจ
เมนท์ จำกัด 

ด้านธุรกิจอาคารสำนักงาน 
บริหารจัดการพื้นที่อาคาร
และศูนย์แสดงสินค้า 

- บริหารศูนย์แสดงสินค้าและ
การประชุม อิมแพ็ค เมืองทอง
ธานี พ้ืนที่ 140,000 ตร.ม.  

 

3,100 ล้านบาท 

บริษัท ไบเทคแมนเนจเม้นท์ 
จำกัด 

- บ ริ ห ารจั ด ก ารศู น ย์
นิ ท รรศก ารและก าร
ประชุม  ธุรกิจการเช่ า
และดำเนินการเกี่ยวกับ
อสังหาริมทรัพย์ 

 

- ไบเทค บางนา พ้ืนที่ 70,000 
ตร.ม. 

6,000 ล้านบาท 

บ ริ ษั ท  Raimond Land 
จำกัด (มหาชน) 

- การพัฒนาอสังหาริม 
ทรัพย์ ระดับ  LUXURY 
อาทิ ที่อยู่อาศัย ออฟฟิศ 
โรงแรม ให้ มีคุณ ภาพ 
ทันสมัยด้วยเทคโนโลยี
และการออกแบบ 

 

 20,000 ล้านบาท 

บริษัท บางกอกแลนด์ จำกัด 
(มหาชน) 

ด้านธุรกิจก่อสร้างขนาด
ใหญ ่

- ก่อสร้างศูนย์แสดงสินค้าและ
การประชุม อิมแพ็ค เมืองทอง
ธานี พ้ืนที่ 140,000 ตร.ม. 

 

10,136 ล้านบาท 

กลุ่มบริษัทภิรัชบุรี ด้านธุรกิจก่อสร้างขนาด
ใหญ ่

- ไบเทค บางนา พ้ืนที่ 70,000 
ตร.ม. 

- ศูนย์การค้าเอ็มควอเทียร์ 
 

10,000 ล้านบาท 

บริษัท อิตาเลียนไทย จำกัด ด้านธุรกิจก่อสร้างขนาด
ใหญ่  และการก่อสร้าง

- โครงการก่อสร้างสนามบิน
สุวรรณภูม ิ

123,942.25 ล้าน
บาท 
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รายช่ือ ประเภท พื้นที่ วงเงิน 
เทคนิคพิเศษ  โครงการ
ระบ บ ส าธ ารณู ป โภ ค
พ้ืนฐาน 

-  โครงการรถไฟฟ้าบีที เอส 
ระยะทาง 23.5 ก.ม.  

- โครงการก่อสร้างรถไฟทางคู่ 
ช่วงหัวหมาก และบ้านภาชี - 
ลพบุ รี  ของการรถไฟแห่ ง
ประเทศไทย  

- โครงการก่ อสร้ างท่ อร้อย
สายไฟฟ้าใต้ดินของสถานี
ย่อย ลาดพร้าว - วิภาวดี  
ของการไฟฟ้านครหลวง  

- โครงการเหมืองแม่เมาะ  
- โครงการสะพานพระราม 5  
- โครงการรถไฟ ความเร็วสูง

ไต้หวัน ระยะทาง 27.3 ก.ม. 
 

61,399 ล้านบาท 
 
7,064 ล้านบาท 
 
 
 
878 ล้านบาท 

บริษัท ซิโน-ไทย เอ็นจีเนียริ่ง
แอนด์คอนสตรัคชั่น จำกัด 

ด้านธุรกิจก่อสร้างขนาด
ใหญ่  และการก่อสร้าง
เทคนิคพิเศษ 

- สน ามบิ น อู่ ต ะ เภ า พ้ื น ที่  
6,500 ไร ่

- การก่อสร้างทางรถไฟฟ้าBTS 
สายสีม่วง บางใหญ่-บางซื่อ/
BTS ส่วนต่อขยายสายสีลม 
สายธนบุรี และ สายตากสิน-
เพชรเกษม กับ โครงสร้าง
ต่างๆ อาทิ สะพานและราง 

- แอร์พอร์ตลิ้ งก์ ’ ระยะทาง 
28.5 กิโลเมตร 

- อ า ค า ร ศ า ล า ว่ า ก า ร
กรุงเทพมหานคร 2 ดินแดง 

- อาคารศูนย์ราชการกรุงเทพฯ 
- อาคารการกีฬาแห่งประเทศ

ไทย 
- อาคารสัปปายะสภาสถาน 
 

300,005 ล้านบาท 
 
101,112 ล้านบาท 
 
 
 
 
 
26,000,000 ล้าน
บาท 
643 ล้านบาท 
 
1,200 ล้านบาท 
 
 
12,000 ล้านบาท 
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 ข้อมูลคู่แข่ง / คู่เทียบ  (ธุรกิจพื้นที่พาณิชย์ /พื้นที่ค้าปลีก ในบริเวณใกล้เคียงศูนย์ราชการ) 
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 ข้อมูลคู่แข่ง / คู่เทียบ (ธุรกิจบริหารจัดการพื้นที่ /ตลาดนัด) 
 

บริษัท กลยุทธ์ธุรกิจ 
บริษัท เซ็นทรัลพัฒนา จำกัด 
(มหาชน) หรือ CPN 
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บริษัท กลยุทธ์ธุรกิจ 
บริษัท บริษัท ปตท. น้ำมันและ
การค้าปลีก จำกัด (มหาชน) หรือ 
OR 
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บริษัท กลยุทธ์ธุรกิจ 
บ ริ ษั ท  ซี พี  อ อ ล ล์  จ ำ กั ด 
(มหาชน) หรือ CPALL 

 
 
3 กลยุทธ์สำคัญท่ีจะช่วยผลักดันการเติบโตของกำไรสุทธิและอัตรากำไรขั้นต้น (GPM) ของ CPALL ให้สูงขึ้นในช่วงปี 2565-67 

1. การเปลี่ยนสัดส่วนสินค้าไปสู่อาหารและอาหารสดที่ให้อัตรากำไรสูงน่าจะช่วยเสริมรายได้และ GPM ให้ดียิ่งขึ้นจาก ยอดลูกค้าที่
จะกลับมา ที่สูงขึ้นและยอดซื้อต่อใบเสร็จที่สูงขึ้น  

2. เพ่ิมจำนวนอัตรากำไรขั้นต้นของธุรกิจร้านสะดวกซื้อ (CVS) อีกกว่า 700 สาขา และการเจาะเข้าสู่ตลาดใหม่ในต่างประเทศ
เพ่ิมข้ึนน่าจะทำให้กำไรเพิ่มต่อเนื่องในช่วงปี 2565-67  

3. ประโยชน์ที่ได้ตลอดห่วงโซ่การกระจายสินค้าทั้งหมดของธุรกิจค้าปลีกจากการใช้รูปแบบ CVS ขนาดเล็กที่มุ่งเน้นให้ความสะดวก 
(ร้าน 7-11 ของ CPALL) ที่พุ่งเป้าไปยังกลุ่ม B2C ไปจนถึงรูปแบบมินิมาร์เก็ต ซุปเปอร์มาร์เก็ตและไฮเปอร์มาร์เก็ต (Lotus’s) ที่
พุ่งเป้าไปยังกลุ่ม B2C และ B2B และรูปแบบร้านค้าสมัยใหม่อย่าง Cash&Carry (MAKRO) ที่พุ่งเป้าไปยังกลุ่ม B2B,HoReCa 
และร้านค้าปลีกแบบดั้งเดมิ 
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บริษัท กลยุทธ์ธุรกิจ 
 บริษัท แกรนด์ คาแนล แลนด์ 
จำกัด (มหาชน) (บริหารจัดการ          
“จ๊อดแฟร์” ตลาดนัดกลางคืน ) 
  (ในมุมของอสังหาริมทรัพย์แลว้ การทำกำไร
จากอสังหามีอยู ่2 แบบด้วยกันคือ การได้ค่า
เช่าสูงจากการประกอบธุรกิจ (คอนโด อพาร์
ทเม้น โรงแรม) และผลตอบแทนจากการ
เติบโตสูง (ที่ดิน)   วธิีสร้างผลตอบแทนทั้งสอง
มารวมกันจะเกิด “การทำตลาดนัด”  
        การทำตลาดนัดเป็นหนึ่งในธุรกจิอสังหา
ที่ถ้าเทียบกบัการลงทุนอื่น ๆ แลว้ใช้ทุนไม่
เยอะเท่า แต่ให้ผลตอบแทนหลายด้านไม่ว่าจะ
เป็นการพัฒนาศักยภาพที่ดินให้เป็นจุด
ศูนย์กลางของการสร้างความเจริญ เพราะ
ตลาดเป็นสถานที่ที่ผู้คนมารวมตัวกันเพือ่
จับจ่ายใช้สอย ส่งผลให้พื้นที่บริเวณนั้นมีความ
เจริญมากขึ้น ดึงดูดผู้คนและธุรกจิอื่นๆ เข้ามา
ในพื้นที่มากขึ้นอกีด้วย 
ข้อดีของการพัฒนาอสังหาริมทรัพยโ์ดยการ
สร้างตลาด ได้แก่ 
1.พื้นที่กลายเป็นสถานที่ท่องเท่ียว 
2.ได้รับค่าเช่าแผง 
3.ดึงดูดผู้คนเข้ามาในพื้นที่ ต่อยอดโดยการ
สร้างที่เช่าอาศัยอื่น ๆ ได้ 
       หนึ่งในตลาดนัดที่ประสบความสำเร็จ
อย่างมากในประเทศไทย ได้แก่ ‘JODD 
Fairs’ เป็นคีย์สำคัญของการพัฒนา Street 
Food ให้โด่งดังในหมู่นักท่องเที่ยวทัว่โลก ) 

 

 
 

    ⭕️ ความสำเร็จของ JODD Fairs มาจากเคล็ดลับ 5 ข้อ ดังนี้   
👉 กล้าที่จะต่าง  คือ ‘ความกล้าและจังหวะเวลา’ 
👉 วิ่งหาลูกค้า (พ่อค้าแม่ค้า) 
👉 ร้านค้าที่มาเปิดต้องมีการตกแต่งและมีแพคเกจที่น่าสนใจ โดยหนึ่งในแอปแนะนำพ่อค้าแม่ค้าคือ ‘Pinterest’  
👉 แก้ปัญหาและอำนวยความสะดวกสบายให้กับพ่อค้าแม่ค้าและลูกค้า  ถ้าเจอ Death Zone (โซนที่คนเดินไปไม่ถึง) วิธีแก้ปัญหา 
เช่น เพ่ิมที่นั่งเพ่ือให้คนสามารถเดินไปถึงโซนตรงนั้นได้ 
👉 ไม่ได้มองว่าออนไลน์เป็นคู่แข่ง  การจะทำธุรกิจให้ยั่งยืนออนไลน์และออฟไลน์ต้องไปด้วยกัน พื้นที่ตลาดเป็นพ้ืนที่ที่มีมนต์เสน่ห์ 
กล่าวคือเมื่อมาตลาดเราจะได้เห็นอาหารทำต่อหน้า ได้ยินเสียง ได้ดมกลิ่น ได้รอคิว ต่างกับออนไลน์ที่กดสั่งมาแล้วได้รับมาเป็นอาหารแช่
แข็งหรือเป็นกล่องอุ่น ๆ 
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2.6 การวิเคราะห์ SWOT ด้านลูกค้าและตลาด  (ทบทวน ปี 2566) 

Description SWOT เอกสารหลักฐานข้อมูล
สนับสนุน 

ข้อมูล
เปรียบเทียบ
กับคู่เทียบ/คู่

แข่งขัน 

Strength S1 ธพส. มีความรู้ความชำนาญในการบริหารพ้ืนที่
พาณิชย์ในศูนย์ราชการ ฯ ซึ่งสามารถนำไปประยุกต์ใช้
กับการบริหารพ้ืนที่พาณิชย์ในโครงการอ่ืนๆ และเป็น 
รส.เพียงหน่วยงานเดียวที่ได้รับมอบหมายให้บริหาร
ศูนย์ราชการ 

บ ริห าร พ้ื น ที่ ภ าย ใน ศู น ย์
ราชการตั้งแต่ ปี 2551  

 

 S2 ลักษณะพ้ืนที่พาณิชย์ในศูนย์ราชการ มึความ
ยืดหยุ่นสูง เอ้ือต่อการดำเนินกิจการเชิงพาณิชย์
หลากหลายประเภท และรูปแบบ เช่น  ร้านค้ า
หลากหลายประเภท การแสดงสินค้า การติดตั้งสื่อ
ประชาสัมพันธ์ สามารถเช่าได้ทั้งแบบระยะสั้น หรือ
ระยะยาว รวมทั้ง สามารถเช่าแบบรายย่อยดำเนินการ
เอง หรือแบบมีผู้จัดงาน 

ฐานข้อมูลผู้เช่า และรายงาน
สถิติการเช่าพื้นที่ 

 

 S3 ลูกค้าท่ีเป็นกำลังซื้อมีจำนวนที่แน่นอน ตามจำนวน
ข้าราชการที่ประจำอยู่หน่วยงานรัฐ และมีกลุ่มลูกค้า
หมุน เวียน/เพ่ิ ม เติ ม  ตามจำนวนผู้ ม าติ ดต่ อกับ
หน่วยงานรัฐ จึงจูงใจให้เอกชนมาเช่าพ้ืนที่เชิงพาณิชย์ 

 - ฐ า น ข้ อ มู ล จ ำ น ว น
ข้าราชการที่ปฏิบัติงานประจำ
ในหน่วยงานรัฐ 

- ฐานข้อมูลจำนวนผู้มาติดต่อ
หน่วยงานในศูนย์ราชการ 

 

 S4 ศูนย์ราชการตั้งอยู่บนทำเลที่สามารถเดินทาง
สะดวก และมีการพัฒนาสิ่งอำนวยความสะดวก และ
ระบบบริหารจัดการ ที่ช่วยเสริมสร้างบรรยากาศและ 
สภาพแวดล้อมที่ดีในการทำงาน จึงจูงใจหน่วยงานรัฐ
มาเช่าพื้นที่สำนักงาน 

 

 

 

ฐานข้อมูลลูกค้าหน่วยงานรัฐ  
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Description SWOT เอ ก ส า ร ห ลั ก ฐ า น ข้ อ มู ล
สนับสนุน 

ข้ อ มู ล
เปรียบเทียบ
กับคู่เทียบ/คู่
แข่งขัน 

Weakness W1 การดำเนินการติดตามการปฏิบัติงานของบุคลากร
ที่เกี่ยวข้อง เพ่ือให้ได้มาซึ่ง สารสนเทศเสียงของลูกค้า
ครบถ้วนในทุกช่องทาง และครบถ้วนทุกกลุ่มลูกค้า
ตามวงจรชีวิตของลูกค้า  ยังไม่ปรากฎชัดเจน 

รายงานผลการดำเนินงานตาม 
SEAM 

 

 W2 การนำเทคโนโลยีดิจิทัล มาปรับใช้ในกระบวนการ
รับฟังลูกค้า (เน้นรวมข้อมูลในระบบ ดิจิทัลเดียวกัน
เพ่ือดึงมาใช้ได้อย่างทันกาล ยังไม่ปรากฎชัดเจน 

รายงานผลการดำเนินงานตาม 
SEAM 

 

 W3 กลุ่มลูกค้าหมุนเวียน ตามจำนวนผู้มาติดต่อกับ
หน่วยงานรัฐ มีแนวโน้มลดลงตามการเปลี่ยนแปลงของ
จำนวนลูกค้ากลุ่มหน่วยงานรัฐ 

 - ฐ า น ข้ อ มู ล จ ำ น ว น
ข้าราชการที่ปฏิบัติงานประจำ
ในหน่วยงานรัฐ 

- ฐานข้อมูลจำนวนผู้มาติดต่อ
หน่วยงานในศูนย์ราชการ 

 

 W4 ข้อจำกัดด้านเวลา ระยะเวลาการขายสั้นเพียง 
6.00 – 15.00 น. และในเวลาทำการเท่านั้น 

  

 W5 การระบุถึงผลลัพธ์ด้านการสนับสนุนลูกค้าที่
เป็นไปตามเป้าหมาย ในทุกพ้ืนที่หรือทุกช่องทาง
ให้บริการรัฐวิสาหกิจ ยังไม่ปรากฎชัดเจน 

 

 

 

 

 

 

 

 

รายงานผลการดำเนินงานตาม 
SEAM 
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Description SWOT เอ ก ส า ร ห ลั ก ฐ า น ข้ อ มู ล
สนับสนุน 

ข้ อ มู ล
เปรียบเทียบ
กับคู่เทียบ/คู่
แข่งขัน 

Opportunity O1 ความก้าวหน้าของเทคโนโลยี และนโยบายรัฐ
ส่งเสริมการนำเทคโนโลยีสารสนเทศมาใช้ในการ
ดำเนินงานของหน่วยงานรัฐ โดยเฉพาะการออกแบบ
สถาปัตยกรรมองค์กร และการใช้ประโยชน์ใน Big 
data เพ่ื อ เป็ น  Digital Government เ อ้ื อต่ อการ
พัฒนางาน และการให้บริการของ ธพส. ตลอดจน
สนับสนุนการพัฒนานวัตกรรมทั้ง นวัตกรรมรูปแบบ
ธุรกิ จ  นวัตกรรมกระบวนการ และนวัตกรรม
ผลิตภัณฑ์และบริการ ที่จะสามารถตอบสนองความ
ต้องการ  ความคาดหวัง และความกังวลของลูกค้า              

-แ ผ น พั ฒ น า ดิ จิ ทั ล ข อ ง
ประเทศ และขององค์กร 

 

 O2 นโยบายรัฐ ยังคงสนับสนุนให้หน่วยงานภาครัฐ 
ตั้งอยู่ในศูนย์ราชการ  

- ก ารจั ด ส รรงบป ระมาณ
ภาครัฐ 

 

 O3 มีโครงการภาครัฐที่ ธพส.เข้าไปดำเนินการก่อสร้าง
และต้องบริหารจัดการจำนวนมาก  

- เช่นโครงการบูรณาการที่พัก
อ า ศั ย ,โค ร งก า ร บ้ า น พั ก
ผู้สูงอายุรามา - ธนารักษ ์

 

Threat T1 ภัยคุกคามจากโรคระบาด/โรคอุบัติใหม่ ส่งผล
กระทบต่อวิถีชีวิตการทำงาน และรูปแบบการทำงาน 
ให้มีการปรับเปลี่ยนเป็น Work from home  / Work 
from anywhere 

รายงานโรคอุบัติใหม่  

 T2 ภาวะเศรษฐกิจชะลอตัว และแนวโน้มการแข่งขัน
ทางธุรกิจ (พ้ืนที่ให้เช่าเชิงพาณิชย์ พ้ืนที่สำนักงาน) มี
มากขึ้น 

รายงานภาวะเศรษฐกิจ  

 T3 การเปลี่ยนแปลงกฎหมาย อาจกระทบภารกิจของ 
ธพส. โดยเฉพาะ พ.ร.บ. PDPA 

พรบ . คุ้ มครองข้อมูลส่ วน
บุคคล 
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2.7 ความท้าทายเชิงยุทธศาสตร์ ความได้เปรียบเชิงยุทธศาสตร์ 
     และความสามารถพิเศษ (Core Competency) 
 

(1) ความได้เปรียบเชิงยุทธศาสตร์ (SA)    
            (เกิดจากการจับคู่ระหว่าง S กับ O) 

1. นโยบายรัฐ ยังคงสนับสนุนให้หน่วยงานภาครัฐ ตั้งอยู่ในศูนย์ราชการ  ประกอบกับศูนย์ราชการ
ตั้งอยู่บนทำเลที่สามารถเดินทางสะดวก และมีการพัฒนาสิ่งอำนวยความสะดวก และระบบบริหารจัดการ ที่
ช่วยเสริมสร้างบรรยากาศและสภาพแวดล้อมที่ดีในการทำงานจึงจูงใจหน่วยงานรัฐมาเช่าพื้นที่สำนักงาน 

 2. ความก้าวหน้าของเทคโนโลยี และนโยบายรัฐส่งเสริมการนำเทคโนโลยีสารสนเทศมาใช้ในการ
ดำเนินงานของหน่วยงานรัฐ โดยเฉพาะการใช้ประโยชน์ใน Big data ประกอบกับ ธพส. มีความรู้ความชำนาญ
ในการบริหารศูนย์ราชการ ฯ จึงเอ้ือต่อการพัฒนางาน และการให้บริการของ ธพส. ที่จะสามารถตอบสนอง
ความต้องการ  ความคาดหวัง และความกังวลของลูกค้า       

3.   การสนับสนุนให้หน่วยงานภาครัฐ ตั้งอยู่ในศูนย์ราชการ  ทำให้ลูกค้าที่เป็นกำลังซื้อมีจำนวนที่
แน่นอน ตามจำนวนข้าราชการที่ประจำอยู่หน่วยงานรัฐ และมีกลุ่มลูกค้าหมุนเวียน/เพ่ิมเติม ตามจำนวนผู้มา
ติดต่อกับหน่วยงานรัฐ จึงจูงใจให้เอกชนมาเช่าพื้นที่เชิงพาณิชย์ 

4. นโยบายรัฐ สนับสนุนให้ ธพส. เป็นหน่วยงานพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ของรัฐ  ประกอบกับการมี
ความสัมพันธ์ที่ดี น่าเชื่อถือ และได้รับการยอมรับ จากหน่วยงานกำกับดูแล หน่วยงานคู่ค้า หน่วยงานภาครัฐ 
องค์กรเอกชน และภาคสังคม ช่วยเสริมสร้างการได้รับโอกาสใหม่ ทางธุรกิจ 

5. ลักษณะพ้ืนที่พาณิชย์ในศูนย์ราชการ เอ้ือต่อการดำเนินกิจการเชิงพาณิชย์หลากหลายประเภท 
และรูปแบบ ประกอบกับรัฐส่งเสริมการใช้เทคโนโลยีดิจิทัลมาสนับสนุนการดำเนินงาน จึงเอ้ือให้มีโอกาสใน
การพัฒนาตลาดผ่านช่องทางแบบ Omni channel รวมทั้งการให้บริการธุรกิจเชิงพาณิชย์แบบ e- Market 
Service 

 
 (2) ความท้าทายเชิงยุทธศาสตร์ (SC) 

              (เกิดจากการจับคู่ระหว่าง W กับ T) 

1. ภาวะเศรษฐกิจชะลอตัว และแนวโน้มการแข่งขันทางธุรกิจ (พ้ืนที่ให้เช่าเชิงพาณิชย์ พ้ืนที่
สำนักงาน) มีมากข้ึน ในขณะที่การดำเนินโครงการตามนโยบายบางโครงการมีผลตอบแทนทางเศรษฐกิจคุ้มค่า 
แต่ผลตอบแทนทางการเงินอาจไม่คุ้มค่า จึงอาจส่งผลกระทบต่อผลประกอบการของ ธพส 

2. กฎหมาย กฎระเบียบที่เกี่ยวข้อง ส่งผลต่อการต้องปรับปรุงมาตรฐาน/ข้อกำหนดผลิตภัณฑ์ /
บริการรวมทั้งการขออนุมัติดำเนินโครงการ มีหลายขั้นตอน และเกี่ยวข้องกับหลายหน่วยงานกำกับ ส่งผลต่อ
ระยะเวลาในการดำเนินโครงการให้ทันกับสถานการณ์ จึงอาจส่งผลกระทบต่อต้นทุนดำเนินโครงการ/ต้นทุน
บริการ 



71 
 

3.   ภัยคุกคามจากธรรมชาติ และโรคระบาด/โรคอุบัติใหม่ ส่งผลกระทบต่อการดำเนินธุรกิจ
ต่อเนื่อง  อีกทั้งกลุ่มลูกค้าหมุนเวียนตามจำนวนผู้มาติดต่อกับหน่วยงานรัฐ มีแนวโน้มลดลงตามการ
เปลี่ยนแปลงของจำนวนลูกค้ากลุ่มหน่วยงานรัฐ  จึงอาจส่งผลกระทบต่อการเพิ่มรายได้ของ ธพส. 

4. การใช้เทคโนโลยีดิจิทัลในกระบวนการรับฟังลูกค้า ภายใต้ พรบ. คุ้มครองข้อมูลส่วนบุคคล อาจ 
ก่อให้เกิดความเสี่ยงในการละเมิดลูกค้า และเกิดข้อพิพาทได้ 

 
(3)  ความสามารถพิเศษท่ีจำเป็น และความสามารถพิเศษในอนาคตสำหรับการบริหารจัดการ 

      ลูกค้าและตลาด (CC) 

1. ความรู้ความชำนาญในการบริหารศูนย์ราชการ และมีความน่าเชื่อถือ รวมทั้งมีความสัมพันธ์ที่ดี
กับหน่วยงานกำกับดูแล/หน่วยงานภาครัฐ ทำให้ได้รับโอกาสในการดำเนินโครงการพัฒนา
ทรัพย์สินของรัฐใหม่ 

2. ความสามารถในการพัฒนาโครงการลงทุนให้ผลตอบแทนที่เหมาะสม โดยไม่ใช้งบประมาณรัฐ 
รวมทั้งการบริหารจัดการทางการเงินที่ดี มีนวัตกรรม 

3. ความเชี่ยวชาญ และทักษะการให้บริการ ด้วย Digital Technology 
4. การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงลึกของลูกค้า และตลาดเพ่ือนำมาใช้กำหนดยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและ

ตลาด ทำให้สามารถตอบสนองทันต่อการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น 
5. การวิเคราะห์และจัดทำ Data Analytics  เพ่ือสนับสนุนการจัดทำแบบจำลองพฤติกรรมลูกค้า 

และแบบจำลองลูกค้า (Persona) เพ่ือสามารถจำแนกลูกค้า /ส่วนตลาด /กลุ่มตลาดเป้าหมาย 
ได้เป็นระบบ และสามารถดำเนินกิจกรรมการตลาดได้ตอบสนองตรงกับความต้องการของลูกค้า
แต่ละกลุ่ม 
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บทที่ 3 การจำแนกลูกค้า และข้อมูลกลุ่มลูกค้า (Customer Segment profile)  

(ทบทวน ปี 2566)  

 
ธพส.ดำเนินการด้านการมุ่งเน้นลูกค้าสอดคล้องตามระบบประเมินผลคุณภาพรัฐวิสาหกิจ SE-AM โดย

กำหนดให้มีการจำแนกลูกค้าและส่วนตลาด กำหนดส่วนตลาดเป้าหมาย และจัดทำข้อมูลกลุ่มลูกค้า 
(Customer Segment Profile) เพ่ือใช้เป็นปัจจัยนำเข้าของกระบวนการจัดทำยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและ
ตลาด การพัฒนา ปรับปรุงผลิตภัณฑ์/บริการ และกระบวนการธุรกิจสำคัญ  

โดยการจำแนกลูกค้าและส่วนตลาด  (Market Segmentation) เป็นการแบ่งกลุ่มลูกค้าหรือตลาดของ
ผลิตภัณฑ์/บริการออกเป็นส่วนย่อยตามลักษณะความแตกต่างของผู้บริโภค ซึ่งมีความแตกต่างกันในลักษณะ
ต่างๆ หรือตามตัวแปร เช่น ตามลักษณะภูมิศาสตร์ ลักษณะประชากร ลักษณะจิตนิสัย/จิตวิทยา ลักษณะ
พฤติกรรม ประเภทหรือขนาดธุรกิจ ความต้องการ/ความคาดหวัง วงจรชีวิตลูกค้า ราคา คุณสมบัติสินค้า/
รูปแบบบริการ และอ่ืนๆ เป็นต้น โดยผู้บริโภคที่อยู่ในแต่ละกลุ่มเดียวกันจะมีความต้องการสินค้า/บริการ
คล้ายคลึงกัน 

ส่วนการกำหนดส่วนตลาดเป้าหมาย เป็นการเลือกส่วนตลาด/กลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่ธุรกิจต้องการ
ตอบสนอง โดยมีเกณฑ์เลือก เช่น การตลาดมวลชน การตลาดแตกต่าง การตลาดมุ่งเฉพาะส่วน  การตลาด
ท้องถิ่น การตลาดมุ่งเฉพาะบุคคล เป็นต้น  

สำหรับข้อมูลกลุ่มลูกค้า เป็นการกำหนดคุณสมบัติหรือคุณลักษณะเฉพาะของกลุ่มลูกค้าในรายละเอียด 
หรือแสดงสถิติของกลุ่มตามตัวแปรที่ใช้จำแนกลูกค้าและส่วนตลาด เพ่ือใช้ในการกำหนดกลยุทธ์และการ
ปฏิบัติการด้านตลาดอย่างมีประสิทธิผลประสิทธิภาพต่อไป โดย Profile มักจะประกอบด้วย  

1) ผลลัพธ์ที่ ลู กค้าอยากได้หลังจากใช้ผลิตภัณฑ์ /บริการแก้ปัญหาได้แล้ ว(Customer Jobs: 
Emotional/ Social/ Functional)   

(2) เข้าใจความเจ็บปวดของลูกค้า (Pains) ซึ่งอาจมาในรูปของความเสี่ยง  ผลลัพธ์ไม่พึงประสงค์ ความ
กังวล   

(3) คิดถึงสิ่งที่ลูกค้าได้รับ ประโยชน์ที่ลูกค้าต้องการ คุณค่าท่ีจะได้จากการใช้งาน (Gains) 
 
ทั้งนี้ จากการวิเคราะห์ข้อมูลสารสนเทศจากลูกค้า ตลาด ผลิตภัณฑ์/บริการ ตลอดจนทิศทางการ

ดำเนินงาน และภารกิจภายใต้แผนยุทธศาสตร์ของ ธพส.สามารถกำหนดส่วนตลาด ของ ธพส. ปี 2566 ด้วย
เกณฑ์พิจารณาต่างๆ ดังนี้ 

1.ใช้เกณฑ์จำแนกตามส่วนตลาดธุรกิจ (ภารกิจและการให้บริการของ ธพส. ซึ่งสอดคล้องกับวิสัยทัศน์
และพันธกิจของ ธพส. ) ได้เป็น 4 ส่วน คือ 

(1) ส่วนตลาดด้านการเช่าที่ดินและก่อสร้าง (พ้ืนที่/อาคารสำนักงาน) แบ่งส่วนตลาด เป็น 3 ส่วน  
1.1) โครงการภาครัฐ ใช้เงินงบประมาณ ชำระค่าเช่า   
1.2) โครงการภาครัฐ ใช้เงินนอกงบประมาณ ชำระค่าเช่า 
1.3) โครงการภาครัฐ ธพส. บริหารตลาด 

(2) ส่วนตลาดบริหารทรัพย์สิน  แบ่งส่วนตลาด เป็น 2 ส่วน คือ 
2.1) การบริการพ้ืนที่หรือ อาคาร Mix Use (พ้ืนทีส่ำนักงานและพ้ืนทีพ่าณิชย์) 
2.2) การบริการรับจ้างบริหารโครงการ (ตามนโยบายภาครัฐ) 
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(3) ส่วนตลาดบริหารงานก่อสร้าง แบ่งส่วนตลาด เป็น 2 ส่วน คือ 
3.1) การก่อสร้างและควบคุมงานก่อร้าง 
3.2) การควบคุมงานก่อสร้าง 

  (4) ส่วนตลาดร่วมลงทุนกับเอกชน (PPP) 
  2. ใช้เกณฑ์จำแนกตามประเภทพื้นท่ี/อาคาร ได้  4  ส่วน คือ 
     2.1) พื้นที่/อาคารสำนักงาน 
     2.2) พื้นที่/อาคาร Mix Use แบ่งส่วนตลาดได้   9   ส่วน คือ 
   2.2.1) ร้านค้าใหญ่ (เช่ารายปี) แบ่งเป็น 5 ส่วน คือ ธนาคาร ร้านค้าและประกันภัย ร้านอาหาร
และเครื่องดื่ม โดมเครื่องดื่ม ร้านสะดวกซ้ือ 
   2.2.2) ศูนย์อาหาร 
   2.2.3) ร้านค้าย่อย แบ่งเป็น 2 ส่วน คือ มิลเลี่ยนมอลล์  และ ร้อยร้าน 
   2.2.4) พื้นที่ประชาสัมพันธ์ (เช่ารายวัน) 
   2.2.5) ลานอเนกปะสงค์ 
   2.2.6) สื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ 
   2.2.7) ATM และตู้อัตโนมัติ 
   2.2.8) KIOSK 
   2.2.9) กิจกรรมพื้นที่นอกอาคาร 
     2.3) พ้ืนที่/อาคารพาณิชย์ 
             2.4) พื้นที่/อาคารอยู่อาศัย 
          3.ใช้เกณฑ์จำแนกตามโครงการ ได้  16  โครงการ คือ 
     3.1) โครงการศูนย์ราชการ (A B) 
        3.2)  โครงการโซน C 
          3.3)  โครงการก่อสร้างอาคารสำนักงาน  ซ.พหลโยธิน 11 
     3.4) โครงการสนามกอล์ฟบางพระ 
     3.5) โครงการศูนย์ประชุมนานาชาติจังหวัดเชียงใหม่ 
     3.6)  โครงการศึกษาอาคารอเนกประสงค์ กรมสรรพสามิต 
     3.7)  โครงการก่อสร้างและบริหารที่พักอาศัยผู้สูงอายุ รามาฯ-ธนารักษ์ จ.สมุทรปราการ 
     3.8) โครงการก่อสร้างสนามกีฬาของกรมพลศึกษา จ.สมุทรกราการ 
     3.9) โครงการก่อสร้างอาคารพักอาศัยบุคลากรทางการแพทย์ ก.สาธารณสุข 
    3.10 โครงการบูรณาการสวัสดิการที่พักอาศัยกับสถานที่ทำงานและศูนย์บริการของข้าราชการพล
เรือนสามัญ จำนวน 4 แปลง 
.    3.11 โครงการสวัสดิการที่พักอาศัยของข้าราชการในที่ราชพัสดุ จำนวน 5 แปลง  
     3.12 พัฒนาพื้นที่บริเวณท่าเทียบเรือศุลกากร เกาะสีชัง จ. ชลบุรี ของกรมศุลกากร 
    3.13 อาคารสำรักงานและท่ีพักอาศัยของกรมสรรพากร  
    3.14 พื้นที่พาณิชย์ โครงการที่พักอาศัยผู้สูงอายุ รามาฯ-ธนารักษ์ จ.สมุทรปราการ 
    3.15 อาคารที่พักศูนย์ฝึกอบรม สถาบันวิทยาการศุลกากร 
    3.16 คลังเอกสาร อาคารจอดรถชั้น 5 
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      4. ใช้เกณฑ์จำแนกตามสถานะของลูกค้า ได้  4 ส่วน 
    4.1 ลูกค้าเป้าหมาย 
    4.2 ลูกค้าปัจจุบัน 
       4.3 ลูกค้าอดีต 
    4.4 ลูกค้าอนาคต 
        5.  ใช้เกณฑ์จำแนกตามประเภทลูกค้า  ได้ 3 ส่วน 
    5.1 ผู้เช่าหน่วยงานภาครัฐ 
    5.2 ผู้เช่าภาคเอกชน 
        5.3 ผู้ใช้บริการ 
  รายละเอียดการจำแนกลูกค้าและส่วนตลาด ดังตารางด้านล่าง และสรุปข้อมูลกลุ่มลูกค้า ( Customer 
Segment Profile ) ได้ดังตารางที ่4   
 
 ตารางที่ 4 สรุปข้อมูลกลุ่มลูกค้า ตามการจำแนกลูกค้า 
เกณฑ์จำแนก
กลุ่มลูกค้า 

ลูกค้า สัดส่วน 
(ร้อยละ) * 

ประเด็นความต้องการ/ความคาดหวัง 

ส่วนตลาดธุรกิจ เข่าและก่อสร้าง 10 1.ความชัดเจนของเครื่องหมายจราจร 

2.การสร้างอาคารจอดรถภายในศูนย์ราชการเฉลิมพระเกียรติฯ 
เพิ่มเติม 

3. การเพิ่มพื้นท่ีสีเขียวภายในอาคาร  

4. การเพิ่มเติมสวนหย่อม หรือน้ำตกจำลองภายในอาคาร เพื่อ
ความเป็นธรรมชาติ 

5. การจัดทำสวนหย่อม/สวนสาธารณะ เพื่อการพักผ่อน และออก
กำลังกาย 

 บริหารทรัพย์สิน 90  

 บริหารงานก่อสร้าง -  

 ร่วมลงทุนเอกชน -  

ประเภทพื้นที่ /
อาคาร 

สำนักงาน 10  

นืสรำ นดดสร Mix Use 90  

 พาณิชย ์ -  

 ที่อยู่อาศัย -  

 

 

 



75 
 

ตารางที่ 4 (ต่อ)  

เกณฑ์จำแนก
กลุ่มลูกค้า 

ลูกค้า สัดส่วน 
(ร้อยละ) * 

ประเด็นความต้องการ/ความคาดหวัง 

โครงการ โครงการศูนย์ราชการ 

 (A B) 

100  

 โครงการอื่นๆ -  

ส ถ า น ะ ข อ ง
ลูกค้า  

ลูกค้าเป้าหมาย  5  

 ลูกค้าปัจจุบัน 95  

 ลูกค้าอดีต -  

 ลูกค้าอนาคต -  

ประเภทลูกค้า   ผู้ เ ช่ า ห น่ ว ย ง า น
ภาครัฐ 

10  

 ผู้เช่าภาคเอกชน 85  

 ผู้ใช้บริการ 5  

รวม 100  

หมายเหตุ *ประมาณการสัดส่วนจาก จำนวนการรับรู้รายได้  
   

 ทั้งนี้การจำแนกลูกค้า ตามส่วนตลาดธุรกิจ ดังผังภาพด้านล่าง  และสำหรับรายละเอียด ข้อมูล 
Customer Segment Profile ปรากฏตาม QR Code ด้านล่าง 
 

 
 QR Code ฐานข้อมูลการจัดทำ Customer Segment Profile ของ ธพส ปี 2566 
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รายละเอียดการจำแนกลูกค้า ตามส่วนตลาดธุรกิจ 
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บทที่ 4 ยทุธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาด พ.ศ. 2566-2570 
 (ทบทวน  2566)  

 
วิสัยทัศน์ด้านลูกค้าและตลาด  พ.ศ. 2566-2570 

“ เป็นองค์กรที่มีนวัตกรรมทางการตลาดอสังหาริมทรัพย์ภาครัฐ ” 
 

พันธกิจ 
1. พัฒนาและนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ บริการ รูปแบบธุรกิจ เพ่ือบริหารจัดการอสังหาริมทรัพย์ภาครัฐอย่าง

เหมาะสม และสามารถใช้ประโยชน์เต็มประสิทธิภาพ 
2. เสริมสร้างเทคโนโลยีสารสนเทศด้านการตลาด และใช้ประโยชน์จาก Big Data เพ่ือสนับสนุนการ

บริหารจัดการลูกค้าและตลาดอย่างทันต่อสถานการณ์ และสามารถตอบสนองความต้องการ และ
ความคาดหวังของลูกค้าและตลาด เป็นไปตามมาตรฐานที่กำหนด 

3. ส่งเสริมการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เพ่ือสนับสนุนการรับฟังลูกค้า และสามารถบริหารจัดการ
ความสัมพันธ์กับลูกค้าอย่างเป็นระบบ ตลอดวงจรชีวิตลูกค้า 
 

ตำแหน่งทางยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาด 

2566 2567-2568 2569-2570 

1. ทบทวนการบริหารพ้ืนที่ A B 
และออกแบบ การใช้พ้ืนที่ C ให้
เกิดมูลค่าเพ่ิม  

2. ทบทวนกฎบัตรหรือมาตรฐาน
การให้ บ ริ ก าร ให้  ครอบ คลุ ม 
Touch Point 

1 .ป รั บ ป รุ ง พ้ื น ที่  A B ใ ห้
ตอบสนองลูกค้ามากข้ึน  
 

2. ออกแบบและบริหารพ้ืนที่  
Zone C ให้ทันสมัยและเป็น มิตร
ต่ อ สิ่ ง แ ว ด ล้ อ ม  (Command 
Center , อาคารพดด้วง Show 
Case , อาคารสนับสนุน Atrium) 

3. ให้บริการตามมาตรฐาน SLA 
และสร้างความสัมพันธ์ที่ดี 

1.สร้างประสบการณ์ ในการใช้
บริการที่ดีแก่ลูกค้า  
 

2 . บ ริห าร  Zone A B C ต าม 
Segment ของลูกค้า ที่แตกต่าง 
และเชื่อมโยงกัน 
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วัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาด 2566-2570 (ทบทวน 2566) 

วัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ด้านลูกค้า
และตลาด (MO) 

รองรับ
วัตถุประสงค์

เชิง
ยุทธศาสตร์ 

ธพส. 

ตัวชี้วัดวัตถุประสงค ์ หน่วยวัด เป้าหมาย 

2566 2567 2568 2569 2570 

1. 1.เพื่อเพ่ิมรายได้ (จากการพัฒนาพื้นที่เชิง
พาณิชย์ และพัฒนาทรัพย์สินของรัฐ) 

 
 

SO1/SO2/ 
SO3/SO4/ 
SO5/SO6 

1)รายไดร้วมพื้นท่ีพาณิชย์ศูนย์ราชการ ล้านบาท 250 233 150.3 158.6 167.9 

1.1) รายได้รวม โซน A B ล้านบาท 250 227 144 152 161 

1.2 )รายได้ โซน C   ล้านบาท - 6 6.3 6.6 6.9 

2)รายได้ที่จดัเก็บจากโครงการทีไ่ม่ใช่ศูนย์ราชการ ล้านบาท 59.84 113.32 115.59 117.90 120.26 

2.1)รายได้ค่าจ้างบริหารศูนย์ประชุมและแสดง                 
สินค้านานาชาตฯิ   จ. เชียงใหม่ 

ล้านบาท 20.16 20.16 20.56 20.97 21.39 

2.2) รายได้ตามสญัญาสนามกอลฟ์บางพระ ล้านบาท 1.2 1.98 2.019 2.059 2.139 

2.3)รายไดต้ามสัญญาอาคารอเนกประสงค์ กรมสรรพาสามติ ล้านบาท 17.7 21.24 21.66 22.09 22.53 

2.4)รายได้ค่าเช่าอาคาร.สำนักงาน   ซ. พหลโยธิน 11 ล้านบาท 35.19 37.04 37.78 38.54 39.31 

2.5) รายได้จ้างคุมงานก่อสร้าง บริหารโครงการจากโครงการ
ที่พักอาศัย 4 แปลง (ยานนาวา/ พระโขนง/ ห้วยขวาง/
นนทบุรี) 

ล้านบาท 19.61 32.90 33.56 34.23 34.91 

2. เพื่อเพิ่มการใช้ประโยชน์พื้นที่พาณิชย์ให้เต็ม
ศักยภาพ (จากการขยายส่วนตลาดและฐานลูกค้า) 

SO1/SO2/ 
SO3/SO4 

 Occupancy Rate ร้อยละ 95 95 95 95 95 
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วัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ด้าน

ลูกค้าและตลาด (MO) 
รองรับ

วัตถุประสงค์
เชิงยุทธศาสตร์ 

ธพส. 

ตัวชี้วัดวัตถุประสงค ์ หน่วยวัด เป้าหมาย 

2566 2567 2568 2569 2570 

3. เพื่อเพ่ิมความพึงพอใจของลูกค้า 
(จากการให้บริการที่ดีและการ
ตอบสนองความต้องการของลูกคา้ 

SO1/SO2/ 
SO4/SO5 

ระดับความพึงพอใจ ระดับ ≥4.5 ≥4.5 ≥4.5 ≥4.5 ≥4.5 

4. เพื่อเพิม่โอกาสทางธรุกิจ และสร้าง
การลงทนุใหม่      (จากการพัฒนาและ
นวัตกรรมผลติภณัฑ/์บริการ/
กระบวนการ/รูปแบบธรุกิจ) 

SO1/SO2/ 
SO3/SO4 
/SO5 

ปรับปรุงกระบวนการ 

 

จำนวนกระบวนการ ≥ 1 ≥ 1 

(ระบบ
จัดเก็บ
รายได้ 
โซน C ) 

≥ 1 ≥ 1 ≥ 1 

5. เพื่อสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า  
(จากการสนับสนุนลูกคา้ เพิ่มความ
ผูกพัน และจดัการข้อร้องเรียนอย่าง
เป็นระบบ ทันกาล) 

SO1/SO2/ 
SO4/SO5 

1)ได้Customer Segment Profile 

2)กิจกรรมสร้างความสัมพันธ์กับลกูค้าตาม
แผน 

ระยะเวลาเสร็จ 

ระยะเวลาเสร็จ 

ธค.66 

เป็นไป
ตามแผน 

ธค.67 

เป็นไป
ตาม
แผน 

ธค.68 

เป็นไปตาม
แผน 

ธค.69 

เป็นไป
ตาม
แผน 

ธค.70 

เป็นไป
ตาม
แผน 

6. เพื่อเสรมิสร้างภาพลักษณ์องค์กร  
(จากการบูรณาการการสื่อสาร
การตลาดและการสรา้งอัตลักษณ์ 
และแบรนด์ ธพส. ) 

SO1/SO2/ 
SO4/SO5 

1)จัดทำแผนพัฒนาช่องทางการรับฟังลูกค้า 

2)ความสำเร็จในการวิเคราะหแ์ละจัดทำ
ฐานข้อมูลลูกคา้ด้วย Data Analytics (เพื่อ
พัฒนาธุรกิจและปรับปรุงบริการ) 

2)คะแนนตัวช้ีวัด Enablers ด้านลูกค้าและ
ตลาด 

ระยะเวลาเสร็จ 

ร้อยละ (จัดทำและ
ดำเนนิการตามแผนปรับปรงุ

บริการแล้วเสร็จ) 

เพิ่มขึ้นจากปีก่อน 

ธค.66 

- 

ไม่น้อย
กว่า 
0.20 

คะแนน 

- 

100 

ไม่น้อย
กว่า 
0.20 

คะแนน 

- 

100 

ไม่น้อยกว่า 
0.20 

คะแนน 

- 

100 

ไม่น้อย
กว่า 
0.20 

คะแนน 

- 

100 

ไม่น้อย
กว่า 
0.20 

คะแนน 
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ยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาด 2566-2570 

 
 
 

ยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาด (MS) กลุ่มยุทธศาสตร์  วัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาด (MO)  

MO1 MO2 MO3 MO4 MO5 MO6 

1.ยุทธศาสตร์สร้างบริการแบบเข้าใจลูกค้าเชิงลึก 
(Customer Insight) 

New Customer ✓ ✓ ✓ ✓ ✓  

2. ยุทธศาสตร์ขยายส่วนตลาดและฐานลูกค้า 
(Market Growth) 

✓ ✓ ✓ ✓   

3.ยุทธศาสตร์ปรับบริการด้วยนวัตกรรม (Business 
and Market Innovation) 

New Product / Service / 
Business Model/Process 
Improvement 

✓ ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ 

4.ยุทธศาสตร์พัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑ์/บริการตาม
มาตรฐาน (Market Quality) 

✓ ✓ ✓ ✓   

5.ยุทธศาสตร์การปรับโมเดลธุรกิจ และเพิ่มพันธมิตร
ใหม่  (Business Model and Collaboration 
Network)   

New Income ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ 

6.ยุทธศาสตร์สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ และ
เสริมสร้างอัตลักษณ์ (Integrated Marketing 
Communication and Rebranding) 

New Brand ✓ ✓ ✓  ✓ ✓ 
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กลยุทธ์ดำเนินงานด้านลูกค้าและตลาด  

กลยุทธ์ตาม BSC กลยุทธ์ (MT) แผนปฏิบัติการ ปี 2567 วัตถุประสงค ์ ผู้รับผิดชอบ รองรับ
ยุทธศาสตร์ลูกค้า
และตลาด 

C1สรา้งความสมัพันธ์ที่ดี
กับลูกค้าและผูม้ีส่วนได้
ส่วนเสยี 

KPI: ระดับความพึงพอใจ
ของผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย 

1.1การพัฒนาระบบ
ฐานข้อมูลสำหรับการ
จำแนกลูกค้า ตามเกณฑ์ที่
กำหนด เพื่อสนับสนุนการ
ทำกิจกรรมทางการตลาดกับ
ลูกค้าอย่างเหมาะสม 

1.2 การสรา้งฐานข้อมูล
สำหรับส่วนตลาดเป้าหมาย 
เพื่อรองรับการตอบสนอง
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายทั้ง
ปัจจุบันและอนาคต ด้วย 
Data Analytics 

 

 

 

 

 

7.โครงการพัฒนาการใช้ประโยชน์จาก
ฐานข้อมูลเพ่ือพัฒนาคุณภาพการให้บริการ
หรือพัฒนาธุรกิจ 

 

1. จัดทำ Data Analytic (เพื่อกำหนดตัวแปร 
และแบบจำลองการคาดการณ์พฤติกรรมลูกค้าที่
เหมาะสม) สำหรับการจำแนกลกูค้า/ส่วนตลาด/
กำหนดส่วนตลาดเป้าหมาย 

2.ทบทวนการจัดทำฐานข้อมูล Customer 
Segment Profile และพัฒนาแบบจำลองลูกค้า 
(Persona) 

3.ปรับปรุงคุณภาพผลิตภัณฑ์และบริการหรือ
พัฒนาธุรกิจ ตามความต้องการของลูกค้า ด้วย
การวิเคราะห์ Data Analytics 

 

ฝกต/ฝพธ/ฝวค/
ฝบอ 

MS1- MS6 

(กลุ่มกลยุทธ์
จำแนกลูกค้า และ
กำหนดส่วนตลาด
เป้าหมาย) 
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กลยุทธ์ตาม BSC กลยุทธ์ (MT) แผนปฏิบัติการ ปี 2567 วัตถุประสงค ์ ผู้รับผิดชอบ รองรับ
ยุทธศาสตร์ลูกค้า
และตลาด 

F1 สร้างผลตอบแทนทาง
การเงินท่ีเหมาะสม 

KPI: EP / EBIDA 

F2 บริหารจัดการศูนย์
ราชการ (Zone A B C) 
ให้เต็มศักยภาพ 

KPI: รายไดจ้ากโครงการ
ศูนย์ราชการ (A B C) 

F3 ขยายผลโครงการที่
ไม่ใช่ศูนย์ราชการ 

KPI  รายไดจ้ากโครงการทีไ่ม่ใช่
ศูนย์ราชการ 

2.1 การกำหนดตำแหน่ง
ทางการตลาดสำหรับส่วน
ตลาดเป้าหมาย เพื่อรองรับ
การพัฒนานวัตกรรมทาง
การตลาดที่สอดคล้องกับ
ความต้องการ/ความ
คาดหวังของกลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย 

1.โครงการบริหารพ้ืนที่และจัดเกบ็รายได้
โครงการในศูนย์ราชการ 

2.โครงการบริหารพ้ืนที่และจัดเกบ็รายได้
โครงการที่ไม่ใช่ศูนย์ราชการ 

 

 

 
3. แผนพัฒนาเชิงพาณิชย์ โครงการพัฒนา
พ้ืนที่ส่วนขยายศนูย์ราชการโซน C 

1.ปรับปรุงพื้นที่พาณิชย์ A B 

2.ส่งเสรมิการตลาด/.พัฒนามาตรฐานผลติภณัฑ์
และบริการตามข้อกำหนด หรือ มาตรฐาน หรือ
BCG Model/พัฒนานวัตกรรมผลติภัณฑ์ บริการ 
ของโครงการศูนย์ประชุมและแสดงสินค้าฯ จ. 
เชียงใหม่ /โครงการสนามกอล์ฟบางพระ/
โครงการอาคารอเนกประสงค์ กรมสรรพาสามิต/
โครงการสำนักงาน ซ. พหลโยธิน 11/โครงการ
บูรณาการสวสัดิการที่พัก 4 แปลง 

3.บูรณาการการบริหารจัดการพื้นที่พาณิชย์ โซน 
A B C  

ฝกต./ฝพธ/ฝวค/
ฝบอ/ส่วน
นวัตกรรม/ส่วน
ประชาสมัพันธ์ 

MS2- MS5 

(กลุ่มกลยุทธ์การ
พัฒนาและ
นวัตกรรม
ผลิตภณัฑ์และ
บริการ) 

2.2 การสร้างพันธมิตร
นวัตกรรมธรุกิจ สำหรับ
ขยายตลาด/ฐานลูกค้า เพื่อ
เสรมิสร้างความเขม็แข็งทาง
ธุรกิจ 

4. โครงการพัฒนาคุณภาพการให้บริการ
เพ่ือสร้างประสบการณ์ที่ดีให้กับลูกค้า 

 

 

6. โครงการพัฒนา/นวัตกรรมการตลาด 

1.นำเทคโนโลยีดิจิทลัมาใช้สนับสนุนการบริการ 
และยกระดับความพึงพอใจของผู้เช่าพ้ืนท่ีพาณิชย์ 

2.พัฒนาปรับปรุงกระบวนการบริการ/ใช้เทคโนโลยีดิจิทลั
เพิ่มประสิทธิภาพบริการและจดัการต้นทุน 

3. พัฒนา e Market Place Service และ
ระบบงานการจดัเก็บรายได้พื้นท่ีพาณิชย ์

4. พัฒนา/ทบทวนเกณฑ์การจัดประโยชน์ตาม
รูปแบบธุรกิจของผู้เช่าพ้ืนท่ีพาณิชย์ 
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กลยุทธ์ตาม BSC กลยุทธ์ (MT) แผนปฏิบัติศการ ปี 2567 วัตถุประสงค ์ ผู้รับผิดชอบ รองรับ
ยุทธศาสตร์ลูกค้า

และตลาด 

C2 ยกระดับการ
ให้บริการลูกค้าและตอก
ย้ำ Brand DAD 

KPI จำนวนบริการ หรือ
ระบบงานที่มีการพัฒนา 
และปรับปรุง 

 

P3 ยกระดับการบริหาร
จัดการองค์กรตามเกณฑ์  

Core Business 
Enablers 

KPI ระดับคะแนนด้าน
กระบวนการปฏิบัติงาน
และจัดการ (Enablers 8 
ด้าน) 

 

4.1การสรา้งกลุ่มลูกคา้ CRM และ
ดำเนินกจิกรรมสรา้ง
ความสมัพันธ์ท่ีหลากหลาย เพื่อ
สรา้งปฏิสมัพันธร์ะหว่างกลุม่
ลูกค้ากบั ธพส. รองรับการรักษา
ฐานลูกคา้ผา่นระบบสมาชิก  

4.2การพัฒนากระบวนการบริการ
และการสื่อสารการตลาดหลาย
รูปแบบ เพื่อดึงดดูกลุม่ลูกค้าและ
เสรมิสร้างความภักดีในกลุ่ม
ลูกค้าเปา้หมาย ด้วย  Loyalty 
Program 

4.3 การประชาสมัพันธเ์ชิงรุก และ
สรา้งการจดจำผา่น Brand Value 
เพื่อเสริมสร้างภาพลักษณ์ที่ดแีก่ 
ธพส. และการรับรู้ในวงกว้าง 
สนับสนุนการเข้าถึงลูกค้า
กลุม่เปา้หมาย 

5.โครงการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 

 

1.พัฒนาจุดสัมผัสบริการ 

2.พัฒนามาตรฐานบริการ 

3.สร้างความสัมพันธ์ และผูกพันกบัลูกค้า ผู้มสี่วน
ได้ส่วนเสีย และสนับสนุนกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

4.จัดการข้อร้องเรยีน และความเสีย่งด้านบริการ 

5.สำรวจความพึงพอใจ และจัดทำ/ทบทวนแผน
ปรับปรุงบริการอย่างเป็นระบบ 

 

ฝกต./ฝพธ/ฝวค/
ฝบอ/ส่วน
นวัตกรรม/ส่วน
ประชาสมัพันธ์ 

MS1 MS2 MS6 

(กลุ่มกลยุทธ์การ
จัดการ
ความสัมพันธ์กับ
ลูกค้า) 

 

 
หมายเหตุ: ขอบเขตเปา้หมาย : การตลาด การออกแบบและปรับปรุงกระบวนการให้บริการลูกค้า การพัฒนาผลติภณัฑ์  การพัฒนาตลาดใหม่หรือธุรกิจใหม่  
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บทที่ 5 แผนปฏิบัติการด้านลูกค้าและตลาด พ.ศ. 2567 

 
        ภายใต้ยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาด พ.ศ. 2566-2570 (ทบทวน ปี 2566)  ดังกล่าวในบทที่ 4 ซึ่ง
ประกอบด้วย 5 กลุ่มกลยุทธ์ สามารถกำหนดแผนปฏิบัติการ พ.ศ. 2567 จำนวน 7 โครงการ  มีรายละเอียด
การดำเนินงาน ดังนี้  
 
 
 
 
 
 

 
https://drive.google.com/drive/folders/1K6JODWjNRniTh-sKFA8XL5JEbGaDKBvG 
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กระบวนการเชื่อมโยง จัดทำแผนวิสาหกิจ/แผนยุทธศาสตร์ และแผนปฏิบัติการ (SP) 
กับแผนแม่บท/แผนยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาด 
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