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บทที่ 1 บริบท ธพส. 
 

คณะรัฐมนตรีได้มีมติเมื่อวันที่ 25  พฤษภาคม พ.ศ. 2547 อนุมัติตามมติคณะกรรมการอ านวยการ
จัดระบบศูนย์ราชการ ครั้งที่ กศร. 2/2547 (วันที่ 5 เมษายน 2547) ให้กระทรวงการคลังจัดตั้ง บริษัท      
ธนารักษ์พัฒนาสินทรัพย์ จ ากัด (ธพส.) ซึ่งมีฐานะเป็นรัฐวิสาหกิจ และให้กรมธนารักษ์เป็นหน่วยงานก ากับดูแล 
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
ประชาชนอันเป็นกุญแจส าคัญในการพัฒนาประเทศอย่างมั่นคงและยั่งยืน 
 
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 ความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าและผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย 
 Unity ความเป็นน้ าหนึ่งใจเดียว 
 Professionalism & Innovation ความเชี่ยวชาญในงาน และนวัตกรรม 
 Integrity ความซื่อสัตย์ต่อตนเองและผู้อ่ืน 
 Dedication ความรับผิดชอบต่อค ามั่นสัญญา 
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1.2 ผลการด าเนินงานที่ผ่านมา ของ ธพส.  
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1.3 กรอบแนวคิดการจัดท ายุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาด 

 
กรอบแนวคิด เป้าหมาย ในการก าหนดทิศทางกระบวนการจัดท าแผนยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาด

และการด าเนินงานให้บรรลุเป้าหมายเพ่ือตอบสนอง (1) นโยบายรัฐบาลในด้านการพัฒนาเศรษฐกิจและ
ความสามารถในการแข่งขันของประเทศไทย และด้านการปฏิรูปการบริหารจัดการภาครัฐ (2) แผนพัฒนา
เศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบับที่ 12 ด้านการสร้างความเข้มแข็งทางเศรษฐกิจและแข่งขันได้อย่างยั่งยืน (3) 
ยุทธศาสตร์ชาติ ได้แก่ ยุทธศาสตร์ที่ 2 การสร้างความสามารถในการแข่งขันของประเทศ และยุทธศาสตร์ที่ 6 
การปรับสมดุลและพัฒนาระบบบริหารจัดการภาครัฐ (4) แผนวิสาหกิจ ธพส พ.ศ. 2566-2570 (5) เกณฑ์ 
Enablers ด้านการมุ่งเน้นผู้มีส่วนได้ส่วนเสียและลูกค้า Module 2 : การมุ่งเน้นลูกค้าและตลาด 

ในการจัดท าแผนยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาดของ ธพส. ให้ความส าคัญกับการด าเนินกลยุทธ์ แบบ 
Blue Ocean ซึ่งเน้นการเติบโตของธุรกิจด้วยการสร้างความต้องการ หรือเน้นหาตลาดใหม่ ความต้องการ
ใหม่ บนฐานการพัฒนาสินค้าและบริการให้มีนวัตกรรม และความแตกต่าง  เพ่ือสร้างความต้องการใหม่จากผู้ที่
ยังไม่เป็นลูกค้าของ ธพส. โดยใช้การวิเคราะห์ Data Analytic เพ่ือจัดท า Customer Segment Profile 
เชิงลึก ที่จะท าให้สามารถพัฒนาบริการ/ผลิตภัณฑ์ แบบ Customized  Marketing เพ่ือตอบสนองส่วน
ตลาด และ Personalization marketing เพ่ือตอบสนองกลุ่มลูกค้า 
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1.4 วัตถุประสงค์ ขอบเขตของการจัดท ายุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาด  
      และข้ันตอนการจัดท าแผนยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาด 

 หลักการและเหตุผล 
1. ตอบนโยบายรัฐบาล/ยุทธศาสตร์ชาติ : BCG Model 
2. ตอบวัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์องค์กร พ.ศ. 2566-2570  : SO1 SO2 SO3 SO4 SO5 SO6  
3. ตอบเกณฑ์ Enablers : ด้าน SCM 

วัตถุประสงค์ของการจัดท ายุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาด  

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

ขอบเขตของการจัดท ายุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาด 
 .ครอบคลุมทุกขอบเขตการด าเนินธุรกิจของ ธพส. ประกอบด้วย 
  1.1 เช่าที่ดินและก่อสร้าง : โครงการศูนย์ราชการฯ แจ้งวัฒนะ โครงการก่อสร้างอาคาร

อเนกประสงค์ กรมสรรพาสามิต โครงการอาคารส านักงานซอยพหลโยธิน 11 
  1.2 บริหารทรัพย์สิน : โครงการที่พักอาศัยผู้สูงอายุรามาฯ-ธนารักษ์ จ. สมุทรปราการ/โครงการ

ศูนย์ประชุมและแสดงสินค้านานาชาติ จ.เชียงใหม่/โครงการบริหารสนามกอล์ฟบางพระ จ.ชลบุรี 
  1.3 บริหารงานก่อสร้าง : โครงการบูรณาการสวัสดิการที่พักอาศัยกับสถานที่ท างานและ

ศูนย์บริการของข้าราชการพลเรือนสามัญ 4 แปลง/ โครงการสวัสดิการที่พักอาศัยของข้าราชการในท่ีราชพัสดุ 
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 ตัวช้ีวัดและเป้าหมายในเชิงผลผลิต (Output)  
1. รายได้จากการจัดสรรพื้นที่พาณิชย์ เป้าหมาย : เพ่ิมข้ึนไม่น้อยกว่า ร้อยละ 2  ต่อปี 
2. Occupancy Rate เป้าหมาย : ร้อยละ 95 ต่อปี 
3. ความส าเร็จของกิจกรรม/โครงการตอบสนองประเด็น/ความต้องการของลูกค้า  เป้าหมาย    

: ร้อยละ 100 
4. พัฒนากระบวนการบริการ. และกิจกรรมสร้างความสัมพันธ์ เป้าหมาย: เป็นไปตามแผน 

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

 

 ขั้นตอนการจัดท าแผนยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาด 

1. สัมภาษณ์ผู้บริหาร เพื่อรับทราบนโยบาย ข้อเสนอแนะเกี่ยวกลยุทธ์พัฒนาธุรกิจและตลาด 
2. ก าหนดวัตถุประสงค์ ขอบเขตการก าหนดยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาด 
3. จ าแนกกลุ่มลูกค้า และส่วนตลาด ตามเกณฑ์หลากหลาย  
4. รวบรวม คัดเลือกข้อมูลสารสนเทศ และวิเคราะห์ปัจจัยภายใน ภายนอกองค์กรที่เกี่ยวข้องกับ

การบริหารจัดการลูกค้าและตลาด รวมทั้งระบุความท้าทาย ความได้เปรียบเชิงยุทธศาสตร์และ
ความสามารถพิเศษด้านลูกค้าและตลาด 

5. จัดท าแผนยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาดระยะยาว และแผนปฏิบัติการประจ าปี (บนพ้ืนฐาน
การเชื่อมโยงบูรณาการกับแผนวิสาหกิจ และแผนแม่บทส าคัญที่เก่ียวข้อง) 

6. ถ่ายทอดแผนยุทธศาสตร์ และแผนปฏิบัติการให้กับบุคลากรและผู้ที่เก่ียวข้อง 
7. ติดตาม ประเมินผล และรายงานผลการด าเนินงานตามแผนปฏิบัติการประจ าปี 
8. ทบทวน ปรับปรุง กระบวนการจัดท ายุทธศาสตร์ 
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บทที่ 2 การวิเคราะห์สารสนเทศด้านลูกค้าและตลาด 
  
2.1 สารสนเทศจากลูกค้า 
 
 ธพส. ได้ด าเนินการเก็บรวบรวมสารสนเทศจากลูกค้าผ่านการส ารวจหลักๆ  2 การส ารวจ เป็นประจ า
ทุกปี เพ่ือให้ได้ข้อมูลเสียงจากลูกค้า มาใช้ประกอบการก าหนดยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาด โดยมีผลการ
ส ารวจส าคัญๆ ดังนี้ 

(1) รายงานการส ารวจความพึงพอใจและความไม่พึงพอใจผู้มีส่วนได้ส่วนเสียของ ธพส. ประจ าปี 
2564  มีข้อมูลผลส ารวจที่น่าสนใจ ดังนี้ 
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(2) รายงานผลการส ารวจความต้องการ ความคาดหวัง และความกังวล ความพึงพอใจ               
ความไม่พึงพอใจของผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย ของ ธพส. ประจ าปี 2565 มีข้อมูลผลส ารวจที่น่าสนใจ 
ดังนี้ 
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2.2 สารสนเทศจากตลาด 
 
นอกเหนือจากอสังหาริมทรัพย์ประเภทคอนโดมิเนียมในพ้ืนที่กรุงเทพมหานครที่ได้รับผลกระทบจาก

สถานการณ์โควิด-19 จนมี Supply ที่ลดลงต่ าที่สุดในรอบ 10 ปีแล้ว อสังหาริมทรัพย์อีกประเภทที่ได้รับ
ผลกระทบ คือ อสังหาริมทรัพย์เพ่ือการพาณิชย์ ซึ่งมีท้ัง อาคารส านักงาน ศูนย์การค้า โรงงาน และโกดังสินค้า 
ที่ได้รับผลกระทบด้วยเช่นกัน 
 

1) ตลาดอาคารส านักงานในกรุงเทพฯ 
การแบ่งท าเลของอาคารส านักงานในพ้ืนที่กรุงเทพฯ จะแบ่งออกเป็น 5 โซน ได้แก่ 
 พ้ืนที่ CBD ได้แก่ เพลินจิต พระราม 1 วิทยุ อโศก สีลม สาทร และพระราม 4 
 พ้ืนที่ NBD ได้แก่ รัชดา พระราม 9 เพชรบุรี ประตูน้ า 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 

 อาคารส านักงานให้เช่าในประเทศไทยส่วนใหญ่อยู่ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ( Bangkok 
Metropolitan Region: BMR) คิดเป็นสัดส่วนมากกว่า 80% ของพ้ืนที่ก่อสร้างส านักงานทั่วประเทศ  การ
ลงทุนพัฒนาอาคารส านักงานให้เช่าส่วนใหญ่จะเป็นลักษณะอาคารสูง  หรืออาคารขนาดใหญ่ รูปแบบการให้
เช่าพ้ืนที่มีท้ังการเช่าพ้ืนที่ขนาดใหญ่ทั้งชั้นส าหรับผู้เช่ารายเดียว และการเช่าพ้ืนที่ขนาดเล็กซึ่งจะมีผู้เช่าหลาย
รายอยู่รวมกัน ในชั้นเดียวกัน โดยเจ้าของอาคารจะจัดเตรียมสาธารณูปโภคต่างๆ เพ่ืออ านวยความสะดวกให้ผู้
เช่า เช่น ไฟฟ้า ระบบปรับอากาศ ลิฟต์ และที่จอดรถ เป็นต้น การลงทุนอาคารส านักงานให้เช่าในพ้ืนที่ CBD 
เป็นธุรกิจที่ใช้เงินลงทุนสูง ตลาดส่วนใหญ่จึงเป็นของผู้ประกอบการรายใหญ่ที่มีความมั่นคงทางการเงิน 
โดยเฉพาะกลุ่มที่มีที่ดินสะสมในมือจ านวนมาก ท าให้โอกาสที่อุปทานใหม่จะเข้าสู่ตลาดในแต่ละปีจึงมีจ ากัด 
นอกจากนี้ กฏกระทรวงให้ใช้บังคับผังเมืองรวมกรุงเทพมหานคร พ.ศ.2556 ก าหนดให้ก่อสร้างอาคาร
ส านักงานได้เฉพาะในพ้ืนที่พาณิชยกรรม ซึ่งปัจจุบันเหลือแต่พ้ืนที่ขนาดเล็กเกินกว่าจะพัฒนาโครงการอาคาร
ส านักงานขนาดใหญ่ (อาคารพ้ืนที่ตั้งแต่ 10,000 ตารางเมตรขึ้นไป) ส าหรับการลงทุนอาคารส านักงานย่าน
รอบนอก CBD ในกรุงเทพฯ และเขตปริมณฑลส่วนใหญ่เป็นกลุ่มทุนขนาดกลาง-ใหญ่ ซึ่งมีขนาดการลงทุนและ
รูปแบบที่แตกต่างกัน โดยมากเป็นอาคารส านักงานขนาดเล็กเพ่ือใช้เป็นที่ตั้งด าเนินกิจการของตนเองและแบ่ง
พ้ืนที่บางส่วนให้เช่า และอาคารพาณิชย์ให้เช่า  การบริหารจัดการอาคารส านักงานในกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล แบ่งเป็น 2 แบบ ได้แก่ 

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

2. แบบมีเจ้าของหลายราย (Multiple Ownership): รูปแบบการพัฒนาคล้ายคอนโดมิเนียม โดย 
แบ่งพ้ืนที่ขายให้ลูกค้าแต่ละราย ท าให้มีเจ้าของพ้ืนที่ส านักงานในอาคารเดียวกันหลายรายและมีสิทธิในพ้ืนที่
ส่วนกลางร่วมกัน รวมทั้งมีการจัดตั้งคณะกรรมการร่วมเพ่ือดูแลการบริหารจัดการทรัพย์สิน 

ผู้เช่าพ้ืนที่ส านักงานมีทั้งบริษัทไทยและบริษัทข้ามชาติที่เข้ามาตั้งส านักงานในไทย โดยเฉพาะบริษัทที่
ท าธุรกิจเกี่ยวกับการบริการและอุตสาหกรรมการผลิตต่างๆ และด้วยโครงสร้างธุรกิจไทยที่ผู้ประกอบการส่วน
ใหญ่เป็น SME ซึ่งมีข้อจ ากัดด้านเงินทุน จึงจ าเป็นต้องเช่าส านักงานเพ่ือประกอบธุรกิจ ที่ผ่านมา ความ
ต้องการเช่าพ้ืนที่จะกระจุกตัวในพ้ืนที่ CBD ของกรุงเทพฯ ซึ่งมีอุปทานพ้ืนที่ส านักงานจ ากัด ท าให้อัตราการ
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เช่าพ้ืนที่ (Occupancy rate) ใน CBD ของกรุงเทพฯ เฉลี่ยที่ระดับ 90.7% สูงเป็นอันดับที่ 12 ในภูมิภาค
เอเชียแปซิฟิก ขณะที่ผู้ประกอบการมีอ านาจต่อรองในการก าหนดอัตราค่าเช่า ส่งผลให้ค่าเช่าพ้ืนที่ในแถบนี้
เพ่ิมข้ึนได้ต่อเนื่อง  
 ปี 2565 ตัวชี้วัดตลาดชี้ให้เห็นว่าตลาดเป็นของฝั่งผู้เช่า โดยพบว่าพ้ืนที่ที่มีการเช่าครองลดลงมากที่สุด
นั้นสัมพันธ์กับการปรับตัวขึ้นของราคาเช่าที่สูงที่สุด กล่าวอีกนัยหนึ่งคือ เมื่อต้องเผชิญกับราคาค่าเช่าที่ปรับ
สูงขึ้น ผู้เช่าเลือกที่จะย้ายที่ตั้งส านักงาน แม้ว่าในอดีตสิ่งนี้แทบไม่เคยเกิดขึ้นเลย เพราะหนึ่งในหลายปัจจัย
หลักก็คือ ค่าใช้จ่ายในการตกแต่งส านักงานแห่งใหม่ อย่างไรก็ตาม บริษัทที่น าเอารูปแบบการท างานแบบ
ไฮบริดมาประยุกต์ใช้นั้น มักต้องการพ้ืนที่น้อย และค่าเช่าพ้ืนที่ที่ลดลงนั้นสามารถชดเชยค่าใช้จ่ายในการย้าย
ไปยังส านักงานที่มีขนาดเล็กลง แต่มีประสิทธิภาพมากขึ้น 

นอกจากนี้ ยังพบอีกว่าในขณะที่อัตราการครอบครองปรับลดลงทั่วทั้งตลาด แต่อาคารสีเขียวหรือ 
Green Building (เช่น อาคาร LEED, TREES หรือมาตราฐานอื่นๆ ที่คล้ายคลึงกัน) พบว่าเป็นภาคส่วนตลาดที่
มีความคล่องตัวสูงที่สุด โดยมีอัตราการครอบครองพ้ืนที่ลดลงเพียง 4.1% ในปีที่ผ่านมา หากเทียบกับการ
ลดลง 6.2% ในอาคารเกรด B และ 4.6% ในอาคารเกรด A ในช่วงเวลาเดียวกัน 

อุปทานในปัจจุบัน (ไตรมาส 1 ปี 2565) 
เนื่องจากไม่มีพ้ืนที่ส านักงานใหม่เพ่ิมเข้ามาในตลาดในไตรมาสนี้ ส่งผลให้อุปทานพ้ืนที่ส านักงานรวมอยู่

ที่ 5.66 ล้านตร.ม. อย่างไรก็ตาม การเติบโตของอุปทานยังคงตัวอยู่ท่ี 4.7% ปีต่อปี เมื่อเทียบกับค่าเฉลี่ยที่ 2% 
ในช่วง 10 ปีที่ผ่านมา โดยจากปริมาณอุปทานทั้งหมด พ้ืนที่ให้เช่าสุทธิของอาคารสีเขียวมีจ านวนรวมอยู่ที่ 
905,000 ตร.ม. เพ่ิมข้ึน 8.4% ปีต่อปี ด้วยอัตราการเติบโตเฉลี่ยที่ 13.4% ต่อปี 
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อุปทานในอนาคต 
จากการวิจัยของไนท์แฟรงค์ประเทศไทย คาดว่าอุปทานในอนาคตจะไม่เปลี่ยนแปลงไปจากการ

ประมาณการครั้งก่อน โดยนับตั้งแต่ปี 2565 – 2567 อุปทานใหม่ในช่วงท้ายปีในแต่ละปีคาดว่าจะอยู่ที่ 
440,000, 410,000 และ 280,000 ตร.ม. ตามล าดับ 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 ปริมาณพ้ืนที่ให้เช่าทั้งหมดลดลงจาก 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 
ส าหรับรายปี อาคารเกรด A- และเกรด B ปรับลดลงมากท่ีสุด โดยมีอัตราการครอบครองลดลงมากกว่า 6% ปี
ต่อปี กลุ่มอาคารนี้มีแนวโน้มที่จะประสบกับความผันผวนมากขึ้นในช่วงที่ตลาดตกต่ ามาเป็นเวลานาน 
เนื่องจากต้นทุนการเช่าคิดเป็นสัดส่วนประมาณ 1 ใน 5 ของรายได้ทั้งหมด และหลายๆ ธุรกิจต่างก็ใช้ความ
ระมัดระวังในการตัดสินใจด้านอสังหาฯมากขึ้น ในทางตรงกันข้าม อาคารสีเขียวมีอัตราการครอบครองครอง
ลดลงไป 1.2% ไตรมาสต่อไตรมาส และ 4.1% ปีต่อปี ซึ่งต่ ากว่าอาคารเกรด 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
เช่าเฉลี่ยเพิ่มข้ึน 0.5% ไตรมาสต่อไตรมาส หรือ 0.7% ปีต่อปี เป็น 798 บาท/ ตร.ม./ เดือน อัตราการเติบโต
ของค่าเช่าต่อไตรมาสเพ่ิมขึ้นจาก 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 ราคาค่าเช่าส าหรับอาคารเกรด B และเกรด C กลับมาเป็นปกติจากเดิมที่เพ่ิมขึ้นกว่า 5% ปี
ต่อปี ซึ่งสอดคล้องกับอัตราการเติบโตของในช่วง 10 ปีหลังจากทรงตัวในปีก่อนหน้า 
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ความเคลื่อนไหวของตลาด โดยแบ่งตามเขตพ้ืนที่ 
การเพ่ิมข้ึนของราคาค่าเช่าในพ้ืนที่ที่ส าคัญสอดคล้องกับอัตราการครอบครองที่ลดลงเป็นอย่างมาก หาก

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

ส าหรับส านักงานนอกย่านศูนย์กลางธุรกิจ (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 ตามล าดับ 

ส าหรับเขตพหลโยธิน – วิภาวดี ยังมีความต้องการที่แข็งแกร่งเมื่อเทียบกับพ้ืนที่บริเวณอ่ืน แม้ว่าอัตรา
การเติบโตของราคาค่าเช่าจะชะลอตัวลงในไตรมาสนี้ แต่ก็สามารถปรับเพ่ิมขึ้นไปอีก 1.9% ปีต่อปี นอกจากนี้ 
พ้ืนที่นี้เป็นเพียงแห่งเดียวที่มีการเปลี่ยนแปลงทางอัตราการครอบครองเชิงบวกทุกปี โดยเพ่ิมข้ึน 2.2% 
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ทิศทางของตลาด 
จากกราฟที่ 8 แสดงอัตราการดูดซับสุทธิสะสมและการเปลี่ยนแปลงทางอุปทานสุทธิส าหรับใน 4 ไตร

มาสล่าสุด โดยสิ้นสุดในไตรมาสที่ 1 ของแต่ละปีจากในช่วง 10 ปีที่ผ่านมา การปรับแก้นี้ท าขึ้นเพ่ือจับ          
โมเมนตัมของตลาดระยะยาวและหลีกเลี่ยงความผันผวนระยะสั้น รวมถึงผลกระทบตามฤดูกาล จากปี 2556 – 
2561 เราสังเกตเห็นส่วนต่างเชิงบวกสุทธิระหว่างอัตราการดูดซับสุทธิและการเปลี่ยนแปลงทางอุปทานสุทธิ
ในช่วงหลายปีที่ผ่านมา ส่วนต่างเชิงบวกนั้นสอดคล้องกับอัตราการครอบครองที่เพ่ิมขึ้น จาก 87% ในปี 2556 
เป็น 92% ในปี 2561 นอกจากนี้ ราคาค่าเช่ายังเป็นการยืนยันแนวโน้มการขยายตัวของตลาดเฉลี่ยที่ 4.6% 
เนื่องจากตลาดขาขึ้นของตลาดอาคารส านักงานมีมายาวนาน นักพัฒนาหลายรายมองว่าอาคารส านักงานเป็น
สินทรัพย์ที่ปลอดภัยและวางแผนที่จะพัฒนาพ้ืนที่ส านักงานของตน การเปลี่ยนแปลงด้านอุปทานสุทธิต่อปีสูง
กว่าค่าเฉลี่ยในช่วง 10 ปี และแตะระดับที่ 250,000 ตร.ม.ในปี 2565 ส าหรับอัตราการดูดซับสุทธิ ซึ่งแสดงถึง
ความต้องการด้านพ้ืนที่ส านักงาน เริ่มเห็นการลดลงในปี 2562 และตกลงไปที่ -160,000 ตร.ม.ในช่วงเกิดโรค
ระบาด ส่วนต่างระหว่างการดูดซับสุทธิและการเปลี่ยนแปลงด้านอุปทานสุทธิขยายตัวขึ้นเป็นวงกว้างที่           
-330,000 ตร.ม. โดยอัตราการครอบครองลดลงจาก 91% เป็น 87% ส าหรับในปี 2565 อัตราการครอบครอง
ยังคงลดลงอย่างต่อเนื่องไปอยู่ที่ 82% แต่อัตราการดูดซับสุทธิปรับตัวดีขึ้นที่ -38,000 ตร.ม. ซึ่งลดส่วนต่างลง
เหลือ -292,000 ตร.ม. เมื่อมาตราการจ ากัดการระบาดของโรคในประเทศผ่อนคลายลง 

ตามอัตราการดูดซับสุทธิเฉลี่ยรายปีต่ออุปทานที่ว่างอยู่ในไตรมาสที่ 1 ปี 2565 ข้อมูลจากในช่วง 10 ปี
แสดงอัตราการดูดซับสุทธิเชิงบวกต่อปีของอาคารทุกเกรด ยกเว้นอาคารเกรด B ส่วนอาคารสีเขียวพบว่ามี
อัตราการดูดซับสุทธิต่อปีสูงที่สุดต่ออุปทานที่ว่าง อยู่ที่ 48.7% ซึ่งจะใช้เวลาเพียง 2.1 ปีในการดูดซับพ้ืนที่ว่าง
ที่เหลือในปัจจุบัน ทั้งนี้ผลลัพธ์แสดงให้เห็นถึงความต้องการที่แข็งแกร่งจากฝั่งผู้เช่าที่ให้ความส าคัญด้านความ
ยั่งยืน ในขณะที่อุปทานของอาคารสีเขียวยังคงมีจ ากัด 
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การพัฒนาสู่อาคารส านักงานที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม 
บริษัท ไนท์แฟรงค์ ประเทศไทย จ ากัด แสดงการวิเคราะห์ว่า ความยั่งยืนมีความส าคัญมากขึ้นเรื่อยๆ 

ในตลาดอสังหาริมทรัพย์ทั่วโลก โดยเฉพาะอย่างยิ่งในตลาดอาคารส านักงาน ผู้เช่าในตลาดส่วนใหญ่เข้าใจว่า
อาคารส านักงานที่ยั่งยืนมีประโยชน์ต่อสิ่งแวดล้อม แต่ก็ยังมีสงสัยว่าความยั่งยืนจะเพ่ิมมูลค่าได้อย่างไร 
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มีข้อดีหลายอย่างในการครอบครองอาคารส านักงานที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อมในฝั่งของผู้เช่า (Green-
Certified Office Building) เช่น การเพ่ิมประสิทธิภาพพลังงานซึ่งจะช่วยเป็นการประหยัดค่าน้ าและค่าไฟ 
ปรับปรุงประสิทธิภาพของพนักงาน ดึงดูดบุคลากรที่มีความสามารถ และส่งเสริมภาพลักษณ์ขององค์ กร 
บริษัทที่น าความยั่งยืนมาปรับใช้เพ่ิมมูลค่าก็จะได้รับการตอบรับที่ดีจากลูกค้า และในบางกรณีก็มีข้อได้เปรียบ
ทางการแข่งขันในตลาด เช่น การลดภาษี เราจะสังเกตได้ว่าผู้ครอบครองเริ่มเต็มใจที่จะจ่ายเบี้ยประกันภัยค่า
เช่าส าหรับอาคารที่สะท้อนถึงคุณค่าของพวกเขาได้ดีขึ้นและ ช่วยให้บรรลุเป้าหมายด้านสิ่งแวดล้อม สังคม 
และธรรมาภิบาล (ESG) ที่มีความต้องการมากขึ้นในปัจจุบัน จากผลวิจัยล่าสุด  คาดว่าความต้องการจะเพ่ิมขึ้น 
เนื่องจากมี 8% จากผู้ครอบครองพ้ืนที่ทั่วโลกเกือบ 400 ราย ที่เชื่อว่าอสังหาริมทรัพย์สนับสนุนกลยุทธ์ด้าน
สิ่งแวดล้อม (ESG) ของตน ในขณะที่ 40% มีเป้าหมายลดการปล่อยก๊าซคาร์บอน 
 

 
แม้ว่าความต้องการอาคารส านักงานที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อมจะเพ่ิมขึ้น แต่ผลประโยชน์ทางการเงิน

ของนักพัฒนา นักลงทุน และเจ้าของทรัพย์เป็นเรื่องยากที่จะค านวณได้ โดยค่าก่อสร้างของอาคารส านักงาน
ดังกล่าวส่วนใหญ่อยู่ระหว่าง 1% ถึง 5% ของต้นทุนโครงการทั้งหมด อย่างไรก็ตามการปรับปรุงเพ่ือเพ่ิมความ
พึงพอใจในการครอบครองหรือค่าเช่านั้นก็ค านวณได้ยากเช่นกัน เนื่องจากตัวอาคารไม่เพียงแต่เป็นมิตรต่อ
สิ่งแวดล้อมเท่านั้น แต่ยังรวมถึงลักษณะทางกายภาพด้วย (ขนาดอาคารและจ านวนชั้น) คุณภาพ (เกรดและ
อายุ) ที่ตั้ง (ท าเลและระยะห่างถึงสถานีรถไฟฟ้า) สภาพแวดล้อมหรือเทคโนโลยี แม้ว่าจะมีตัวแปรหลายอย่างที่
ส่งผลกระทบต่อค่าเช่าส านักงานควบคู่ไปกับการอนุรักษ์สิ่งแวดล้อม จากการวิจัยในตลาดส านักงานใน
ลอนดอน อาคารเขียวช่วยเพ่ิมค่าเช่าในใจกลางลอนดอนได้ถึง 13% ขณะที่อาคารส านักงานในย่านศูนย์กลาง
ธุรกิจกรุงเทพฯ เพิม่ข้ึนถึง 15% ด้วยผลตอบแทนที่ได้ การพัฒนาอาคารส านักงานแบบยั่งยืนจึงมีมูลค่าสูงกว่า
เนื่องจากค่าเช่าที่เพ่ิมสูงขึ้น ผลวิจัยระบุว่าอาคารส านักงานชั้นน าใจกลางลอนดอนที่มีการจัดระดับอาคารเขียว 
(Green Ratings) มีราคาขายสูงขึ้นกว่า 10% เมื่อเทียบกับอาคารที่ไม่มีการจัดอันดับ อย่างไรก็ตามตลาด
อาคารส านักงานในกรุงเทพฯ ยังไม่มีข้อมูลการซื้อขายเพียงพอที่จะประเมินได้อย่างถูกต้อง แม้ว่าจะมีความ
แตกต่างในด้านของท าเลที่ตั้งอยู่บ้าง แต่ผลการวิจัยของอาคารส านักงานทั่วโลกชี้ให้เห็นว่าอาจมีการน าไปใช้
กับตลาดส านักงานในประเทศต่างๆ ซึ่งคาดว่าจะเห็นมูลค่าของอาคารเขียวเพ่ิมขึ้นเนื่องจากการพัฒนาตาม
แนวคิด ESG ที่เริ่มเพ่ิมสูงขึ้นของผู้ครอบครองและนักลงทุน ซึ่งส่งผลให้สภาพคล่องของการขายสินทรัพย์และ
มูลค่าสินทรัพย์เพ่ิมสูงขึ้น นั่นคือเหตุผลที่นักลงทุนสนใจการพัฒนาอาคารส านักงานแบบยั่งยืน 
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นอกจากนี้ จากผลส ารวจของ Gartner เกี่ยวกับการรับมือกับโควิด-19 ของ CFO (CFO Actions in 

Response to COVID-19) จากผู้บริหารมากกว่า 15,000 บริษัททั่วโลกรวมถึงไทย พบว่า ภายหลังจาก
สถานการณ์โควิด-19 คลี่คลาย บริษัททั่วโลกราว 74% ยังคงมีนโยบายให้อย่างน้อย 5% ของพนักงานทั้งหมด
สามารถที่จะท างานจากที่บ้านได้ต่อไป ส่งผลให้ความต้องการพ้ืนที่ส านักงานมีแนวโน้มชะลอลง พ้ืนที่ออฟฟิศ
ยังจ าเป็น แต่ต้องปรับเปลี่ยนรูปแบบ แม้ความต้องการออฟฟิศให้เช่าจะหดตัวลง แต่ผลส ารวจ พบว่า พ้ืนที่
ส านักงานยังจ าเป็นต่อการท างาน แต่รูปแบบอาจจะปรับเปลี่ ยนไปเป็นรูปแบบ flexible space เพ่ือ
ตอบสนองเทรนด์การท างานในอนาคต ที่ต้องการพ้ืนที่ใช้งานที่ยืดหยุ่นสามารถปรับเปลี่ยนฟังก์ชันการใช้งาน
ได้หลากหลายตามความต้องการ โดยอาจมีทั้งพ้ืนที่ส่วนกลางส าหรับการท างานเป็นทีม หรือพ้ืนที่ส่วนตัว
ส าหรับผู้ที่ต้องการสมาธิ 

จากผลส ารวจของ CBRE เกี่ยวกับรูปแบบส านักงานในอนาคต (The Future of the Office Survey) 
จากพนักงานออฟฟิศ 10,000 คน จากหลายประเทศทั่วโลก ทั้งสหรัฐอเมริกา ยุโรป อินเดีย และเอเชีย
ตะวันออกซึ่งรวมถึงไทยด้วย พบว่า ภายหลังจากเหตุการณ์โควิด-19 คลี่คลาย 28% ของพนักงานออฟฟิศ
ต้องการท างานจากที่บ้านแบบเต็มเวลา ขณะที่ 67% ของพนักงานออฟฟิศต้องการใช้เวลาท างานจากทั้ง
ออฟฟิศและบ้าน ส่งผลให้พ้ืนที่ส านักงานยังมีความจ าเป็นอยู่บางส่วน แต่รูปแบบของพ้ืนที่ส านักงานจะต้องมี
การปรับเปลี่ยนไป เพื่อตอบสนองต่อรูปแบบการท างานในอนาคต  โดยบริษัทส่วนใหญ่ยังคงให้ความส าคัญกับ
พ้ืนที่ส านักงานเพ่ือตอบโจทย์องค์กร 3 ด้านคือ 1.การสร้างความร่วมมือ นวัตกรรม และประสิทธิภาพในการ
ท างาน 2.ความสามารถในการสะท้อนภาพลักษณ์และวัฒนธรรมขององค์กร 3.สถานที่ส าหรับพบปะและ
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แลกเปลี่ยนประสบการณ์  เพราะฉะนั้น รูปแบบการใช้งานของพ้ืนที่ส านักงานอาจเปลี่ยนไป พนักงานทุกคน
อาจไม่ต้องการโต๊ะท างานประจ าอีกต่อไป อาจต้องการเพียงพ้ืนที่นั่งท างานร่วมกันเป็นทีมหรือมุมท างาน
ส่วนตัว ห้องประชุมอาจต้องมีเทคโนโลยีที่สามารถรองรับได้ทั้งพนักงานที่เข้าประชุมที่ส านักงานและผ่านทาง
ช่องทางออนไลน์ 

จากผลส ารวจของ CBRE เกี่ยวกับลักษณะของพ้ืนที่ส านักงานในอนาคตที่พนักงานองค์กรต้องการจาก
หลายประเทศทั่วโลกรวมถึงไทย พบว่า ปัจจัยส าคัญที่พนักงานส่วนใหญ่ให้ความส าคัญต่อการใช้งานพ้ืนที่
ส านักงาน 3 อันดับแรกคือ 1.พ้ืนที่ส านักงานที่มีความยืดหยุ่นในการใช้งาน 2.การมีห้องประชุมส่วนกลาง 
(shared meeting space) 3.คุณภาพของอากาศภายในอาคาร ผลส ารวจยังพบอีกว่า ในอนาคตสัดส่วนของ
ส านักงานที่มีท่ีนั่งประจ าเป็นหลักมีแนวโน้มลดลงเหลือเพียง 10% เท่านั้น (จาก 57% ก่อนเกิดโควิด-19) ส่วน
อีก 90% ที่เหลือมีการใช้พ้ืนที่แบบยืดหยุ่นอย่างน้อย 1 ใน 4 ของพ้ืนที่ส านักงาน สะท้อนถึงความต้องการ
พ้ืนที่ส านักงานในรูปแบบ flexible space มากขึ้น 

นอกจากนี้ การน าเทคโนโลยีต่างๆ มาใช้ภายในพ้ืนที่เพ่ืออ านวยความสะดวกในอาคารยังเป็นอีกปัจจัยที่
ส าคัญ ตัวอย่างของเทคโนโลยีหรือแอปพลิเคชัน ที่มีการน าเอามาใช้ในพื้นที่ส านักงานมากขึ้น ได้แก่ แอปพลิเค
ชันส าหรับยืนยันตัวตนผู้เช่าใช้บริการ เทคโนโลยี touchless ต่างๆ ตั้งแต่การเข้า-ออกอาคารไปจนถึงภายใน
ส านักงาน การจองห้องประชุมผ่านมือถือ การสั่งงานอุปกรณ์ด้วยเสียง ตลอดจนอุปกรณ์ท าความสะอาด
อัตโนมัติ หรือเครื่องมือช่วยในการติดต่อทางไกล 
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แม้ว่าการระบาดของ COVID-19 ในระยะต่อไปจะปรับตัวดีขึ้นจนเข้าสู่ภาวะปกติ แต่รูปแบบการ
ท างานที่จะรักษาระยะห่างระหว่างบุคคลยังน่าจะเป็นเทรนด์ที่ภาคธุรกิจต่างๆ ให้ความส าคัญมากขึ้น ส่งผลให้
ในระยะข้างหน้าการวางแผนผัง (layout) ของออฟฟิศจะต้องมีการออกแบบและปรับปรุงเ พ่ือลดความ
หนาแน่นของพนักงาน รวมถึงจุดที่มีโอกาสหนาแน่นสูง อาทิ ล็อบบี้ ลิฟต์ ห้องน้ า  นอกจากนี้ อาจปรับปรุง
พ้ืนที่ส านักงานในโครงการเพ่ือรองรับการให้บริการ flexible space ไม่ว่าจะเป็น serviced office หรือ co-
working space ซึ่งพ้ืนที่ดังกล่าวสามารถตอบสนองรูปแบบการท างานในอนาคตที่พนักงานบริษัทเริ่มใช้เวลา
ที่ส านักงานน้อยลงได้ดี อีกทั้ง การออกแบบพ้ืนที่ใช้ประโยชน์ภายในโครงการจะต้องค านึงถึงคุณภาพชีวิตของ
พนักงาน นอกเหนือจากการออกแบบพ้ืนที่ส าหรับการท างานที่ตอบโจทย์เทรนด์การท างานรูปแบบใหม่ โดย
อาจเน้นเพ่ิมพ้ืนที่สนับสนุนต่าง ๆ อย่างครบวงจร อาทิ การเพ่ิมพ้ืนที่ส าหรับออกก าลังกาย หรือการจัดหา
ร้านอาหารเพื่อสุขภาพไว้ในโครงการนับเป็นอีกปัจจัยที่ช่วยส่งเสริมให้ผู้เช่ามีความต้องการเช่าพื้นที่มากข้ึน 

ตลาดอาคารส านักงานให้เช่าในประเทศไทยจัดว่ายังมีความน่าสนใจเมื่อเทียบกับประเทศอ่ืนในภูมิภาค
อาเซียน เนื่องจาก (1) ประเทศไทยอยู่ในท าเลที่เป็นศูนย์กลางภูมิภาคซึ่งสามารถเชื่อมโยงการค้าและการ
ลงทุนกับประเทศเพ่ือนบ้านได้สะดวก (2) อัตราค่าเช่าส านักงานยังไม่สูงมากเมื่อเทียบกับคู่แข่ง เช่น สิงคโปร์ 
(3) ภาครัฐออกมาตรการที่เอ้ือประโยชน์แก่ธุรกิจส านักงานให้เช่า เช่น การให้สิทธิประโยชน์ทางภาษีส าหรับ
การจัดตั้งส านักงานปฏิบัติการภูมิภาค (Regional Operating Headquarters: ROH) ปัจจัยข้างต้นจะช่วยให้
ตลาดอาคารส านักงานของไทยมีโอกาสเติบโตได้ต่อเนื่องในระยะข้างหน้า  
 

2) ตลาดคอนโดมิเนียม 
 

บริษัท ไนท์แฟรงค์ ประเทศไทย จ ากัด กล่าวว่า ปี 2565 เป็นปีที่เห็นการกลับมาของตลาด
คอนโดมิเนียมจากอุปทานที่เพ่ิมขึ้นอย่างก้าวกระโดดของตลาดคอนโดมิเนียมในไตรมาสแรกของปี สะท้อนถึง
สัญญาณของผู้ประกอบการที่มีการเปิดตัวโครงการใหม่มากขึ้น จากเดิมที่มีการชะลอตัวในปีที่แล้ว ซึ่งถือว่า
อุปทานในตลาดเป็นตัวเลือกและรองรับความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคได้เพียงพอ แม้สถานการณ์ของโควิดที่
ยังคงด าเนินต่อไป หากแต่กลายเป็นโรคประจ าถิ่นที่สามารถปรับตัวในการด าเนินชีวิตได้อย่างปกติ ส่งผลให้
การแพร่ระบาดกลับกลายเป็นเรื่องรอง แต่สิ่งที่น่ากังวลของผู้ประกอบการคือ ผลกระทบจากสงครามรัสเซีย – 
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ยูเครน ที่จะส่งผลให้อัตราเงินเฟ้อเร่งตัวสูงขึ้นและส่งผลกระทบทางตรงต่อก าลังลังซื้อในประเทศ ทั้งต้นทุนใน
ภาคธุรกิจ เช่น วัตถุดิบในการก่อสร้างรวมถึงเศรษฐกิจภาพรวมของประเทศยังคงเปราะบางที่ยังคงมีผลต่อ
ภาพรวมตลาดอสังหาฯ อยู่ อย่างไรก็ดีตลาดอสังหาฯ ในประเทศไทยก็ยังคงเป็นที่น่าสนใจของกลุ่มนักลงทุน
และชาวต่างชาติอยู่อย่างต่อเนื่อง 

อุปทาน 
ณ ไตรมาสที่ 1 ปี 2565 อุปทานตลาดคอนมิเนียมในกรุงเทพมีจ านวนทั้งสิ้น 16,247 หน่วย จ านวน

หน่วยขายใหม่เพ่ิมข้ึนในอัตราร้อยละ 347.1 เมื่อเทียบกับช่วงเดียวกันของปีที่แล้ว (คอนโดมิเนียมเปิดขายใหม่
ในไตรมาสที่ 1 ของปี 2564 อยู่ที่ 3,634 หน่วย) และเพ่ิมขึ้นร้อยละ 44.4 เมื่อเทียบกับไตรมาสก่อนหน้า 
(คอนโดมิเนียมเปิดขายใหม่ในไตรมาสที่ 4 ของปี 2564 อยู่ที่ 11,252 หน่วย)  โดยจ านวนคอนโดมิเนียมที่
เปิดตัวใหม่ตั้งอยู่บริเวณชานเมืองอยู่ที่ร้อยละ 54 หรือ 8,711 หน่วย ในบริเวณรอบเขตศูนย์กลางธุรกิจ (City 
Fringe) คิดเป็นอัตราส่วนที่ร้อยละ 46 ในส่วนของบริเวณศูนย์กลางธุรกิจ (CBD) พบว่ายังไม่มีอุปทานเปิดตัว
ใหม่ในไตรมาสนี้ หากจ าแนกคอนโดมิเนียมตามเกรดที่เปิดขายใหม่ในไตรมาสนี้ มีคอนโดมิเนียมระดับเกรดบี
มากที่สุดซึ่งคิดเป็นอัตราที่ร้อยละ 45 รองลงมาได้แก่ คอนโดมิเนียมระดับเกรดซี และคอนโดมิเนียมระดับ
เกรดเอ คิดเป็นอัตราร้อยละ 43 และ 12 ตามล าดับ โดยอุปทานที่เปิดขายใหม่จะเป็นกลุ่มผู้ประกอบการราย
ใหญ่สูงถึงร้อยละ 94 จากอุปทานที่เปิดขายทั้งหมด 
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อุปสงค์ 
อุปสงค์ในไตรมาสแรกของปีมีแนวโน้มที่ค่อนข้างคึกคัก จากที่ผู้ประกอบการยังคงเลือกเปิดตัว

โครงการบริเวณพ้ืนที่กรุงเทพฯ รอบนอกและยังคงอยู่ตามแนวรถไฟฟ้าชานเมือง เพ่ือขยายกลุ่มที่มีก าลังซื้อ 
โดยจะมีราคาต่อห้องที่ไม่สูงนัก เพ่ือให้สามารถเข้าถึงง่ายในราคาที่เหมาะสมและไม่กระทบต่อรายจ่ายของ
ตนเอง ในบางโครงการก็สามารถวางแผนและคาดการณ์ของก าลังซื้อได้อย่างตรงกลุ่มเป้าหมายท าให้ได้รับการ
ตอบรับที่ดี สะท้อนได้จากอัตราการขายในระยะ 3 เดือนแรก (เป็นคอนโดมิเนียมที่อยู่ในระหว่างการขาย
แบบพรีเซลล์) โดยในบางโครงการมียอดจองได้เกิน 50% ซึ่งถือว่าเป็นการตอบรับที่ดี และมากกว่านั้นในบาง
โครงการก็มียอดจองสูงถึง 90% โดยจะเป็นโครงการเปิดตัวอยู่ในแหล่งชุมชนที่มีราคาขายต่อห้องอยู่ที่ 0.99-
1.2 ล้าน และมีขนาดห้องท่ีค่อนข้างใหญ่รวมถึงเฟอร์นิเจอร์ภายในห้องท่ีโครงการมอบให้ สามารถพร้อมเข้าอยู่
ได้ทันทีหากโครงการแล้วเสร็จ โครงการที่มียอดจองสูงเกิน 50% จะตั้งอยู่ในบริเวณรอบนอกกรุงเทพฯ ใกล้กับ
มหาวิทยาลัยและแหล่งงานย่านนอกเมือง ส่งผลให้เห็นถึงก าลังซื้อของกลุ่มนี้ที่ยังคงมีความต้องการอยู่อีกมาก 
หากมีราคาที่เหมาะสมก็จะเป็นเหตุจูงใจให้สามารถตัดสินใจซื้อได้ในระยะเวลาอันสั้น โดยจ านวนหน่วยขายได้
ใหม่ในไตรมาสนี้อยู่ที่ 7,074 หน่วย จากอุปทานที่เปิดขายใหม่ในไตรมาสแรกของปีนี้ มีจ านวนทั้งสิ้น 16,247 
หน่วย คิดเป็นอัตราการขายที่ร้อยละ 43.5 อัตราการขายเพ่ิมขึ้นในอัตราร้อยละ 6.7 เมื่อเทียบกับช่วงเดียวกัน
ในปีก่อนหน้า และเพ่ิมข้ึนร้อยละ 18.3 เมื่อเทียบกับไตรมาสที่ผ่านมา 
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ราคาขาย 
ระดับราคาขายของคอนโดมิเนียมในไตรมาสที่ 1 ของปี 2565 ยังค่อนข้างทรงตัวหรือปรับขึ้นเพียง

เล็กน้อย ณ ไตรมาสที่ 1 ปี 2565 โดยราคาขายคอนโดมิเนียมในบริเวณศูนย์กลางธุรกิจอยู่ที่ 239,955 บาทต่อ
ตารางเมตร ปรับตัวเพ่ิมขึ้นในอัตราร้อยละ 4.46 หากเทียบกับช่วงเดียวกันในปีก่อนหน้า หรือปรับตัวขึ้นใน
อัตราร้อยละ 0.1 เมื่อเทียบกับไตรมาสที่แล้ว ราคาขายคอนโดมิเนียมในบริเวณรอบเขตศูนย์กลางธุรกิจ (City 
Fringe) อยู่ที่ 115,755 บาทต่อตารางเมตร ปรับตัวเพ่ิมขึ้นในอัตราร้อยละ 6.0 หากเทียบกับช่วงเดียวกันในปี
ก่อนหน้า หรือ ปรับตัวขึ้นในอัตราร้อยละ 0.08 เมื่อเทียบกับไตรมาสที่แล้ว ส่วนราคาขายของคอนโดมิเนียมใน
บริเวณชานเมืองกรุงเทพอยู่ที่ 63,435 บาทต่อตารางเมตร ปรับตัวเพ่ิมขึ้นในอัตราร้อยละ 7.6 หากเทียบกับ
ช่วงเดียวกันในปีก่อนหน้า หรือ ปรับตัวขึ้นในอัตราร้อยละ 0.2 หากเทียบกับไตรมาสก่อนหน้า ราคาขาย
คอนโดมิเนียมในไตรมาสที่ 1 ปี พ.ศ. 2565 ปรับตัวเพ่ิมขึ้นเล็กน้อย  หากแต่ราคาขายคอนโดมิเนียมในช่วง 
ไตรมาสที่ 2 เป็นต้นไป ราคาขายของโครงการที่เปิดตัวใหม่ในบริเวณศูนย์กลางธุรกิจและรอบเขตศูนย์กลาง
ธุรกิจจะมีแนวโน้มที่ปรับราคาเพ่ิมข้ึนตามต้นทุนในปัจจุบัน อาทิ มูลค่าที่ดินและต้นทุนค่าก่อสร้าง 
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แนวโน้ม 
ในระยะเวลาที่เหลืออยู่ของปีนี้ การเปิดขายคอนโดมิเนียมใหม่จะมีแนวโน้มมากขึ้นกว่า 2 ปีที่ผ่านมา 

โดยเฉพาะอย่างยิ่งโครงการคอนโดมิเนียมจากผู้ประกอบที่อยู่ในตลาดหลักทรัพย์และมีการร่วมทุนบริษัท
ต่างชาติมากข้ึน (Joint Venture) โดยโครงการที่พัฒนาจะเป็นคอนโดมิเนียมที่มีระดับราคากลาง – ล่าง ซึ่งจะ
เน้นขายให้กลับกลุ่มผู้ที่ซื้ออยู่อาศัยและนักลงทุนเป็นหลัก เพราะกลุ่มนี้ยังเป็นกลุ่มที่คาดว่ามีความต้องการ
อย่างต่อเนื่อง ภาวะการณ์แข่งขันของการเปิดตัวโครงการใหม่จะมากขึ้น ผู้ประกอบการต้องงั ดกลยุทธ์ที่ให้
สามารถปิดการขายกับลูกค้าได้เร็วที่สุด ปีนี้จะเห็นผู้ประกอบการพัฒนาโครงการให้มีขนาดและการจัดรูปแบบ
ห้องที่ใหญ่มากขึ้น รวมถึงในบางโครงการจะขายโครงการที่สามารถน าสัตว์เลี้ยงเข้ามาพักอาศัยได้ซึ่งในตลาด
ยังมีน้อยอยู่ นอกจากนี้ผู้ประกอบการหลายเจ้าจะพัฒนาโครงการในลักษณะ Health and Wellness เพ่ือให้
รองรับกับการใช้ด าเนินชีวิตและค านึงถึงผู้อยู่อาศัยในโครงการทุก Generation  โดยคาดว่าคอนโดมิเนียมที่
เปิดตัวใหม่ในปีนี้จะมีหน่วยเปิดขายอยู่ที่ประมาณ 50,000 หน่วย จากแผนเปิดตัวของผู้พัฒนาโครงการในปีนี้
อย่างต่อเนื่อง จะส่งผลให้ตลาดคอนโดมิเนียมกลับมาฟ้ืนตัวได้อีกครั้ง แม้จะมีปัจจัยเสี่ยงที่ยังต้องคอยประเมิน
สถานการณ์ของต่างประเทศ ในเรื่องของสงครามรัสเซีย – ยูเครน การชะงักของอุปทานในภาคการผลิตและ
ขนส่งทั้งจากนโยบาย zero covid และมาตรการคว่ าบาตรทางเศรษฐกิจของรัสเซีย รวมไปถึงภาวะการณ์เงิน
ตึงตัวจากนโยบายของธนาคารหลักของโลกที่มีการขึ้นอัตราดอกเบี้ยหรือลดสภาพคล่องในระบบ ซึ่งอาจจะ
ส่งผลกระทบเป็นวงกว้างและแน่นอนว่าจะกระทบต่อตลาดคอนโดมิเนียมด้วย แต่อย่างไรก็ตามก าลังซื้อใน
ประเทศก็ยังมีการตอบรับที่กลับมาให้เห็น จากมาตรการและการยืดระยะเวลาการผ่อนปรนค่าธรรมเนียมการ
โอนและจดจ านองจะเป็นตัวช่วยส าคัญที่กระตุ้นการตัดสินใจแก่ผู้ซื้อ ซึ่งยังคงส่งเชิงบวกแก่ผู้ประกอบการ แม้
จะไม่เทียบเท่ากับการที่มีชาวต่างชาติเข้ามาร่วมซื้อได้มากนักเหมือนที่ผ่านมา แต่ก็ช่วยให้ผู้ประกอบการได้มี
ยอดรับรู้ที่ชัดเจนและประเมินสถานการ์ได้ดีขึ้น และหากการเปิดประเทศอย่างเต็มรูปแบบแล้ว แน่นอนว่า
ตลาดคอนโดมิเนียมจะกลับมาเป็นที่นิยมและได้รับการตอบรับที่ดีจากชาวต่างมากขึ้น 
 

3) ตลาดศูนย์การค้า/พื้นที่พาณิชย์ 
 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 

 ส าหรับในปี 2021-2022 ตลาดอสังหาริมทรัพย์เพ่ือการพาณิชย์ โดยเฉพาะศูนย์การค้าต้องมีการ
ปรับตัวโดยเน้นไปที่การซื้อในประเทศเท่านั้น เพราะนักท่องเที่ยวต่างชาติหายไป โดยการท่องเที่ยวแห่ง
ประเทศไทยก็จะมีแผนที่จะเน้นนักท่องเที่ยวที่มีการใช้จ่ายมากๆ แทนจ านวนนักท่องเที่ยวจ านวนมากแทน 
ส่วนด้าน Supply ศูนย์การค้าใหม่ๆ ที่จะเกิดขึ้นในอนาคต ได้แก่ศูนย์การค้า Emsphere ในปี 2022 และ 
ส่วนต่อขยายของ Central Embassy ในปี 2025 
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2.3 สารสนเทศจากผลิตภัณฑ์และบริการ 
 

 
 

 
 

ป ี2564
สตง.รับรองแลว้ แผน Act.6+Est.6

รายได้ค่าเช่าและค่าบริการพ้ืนทีธ่รุกิจ-ศูนยร์าชการ 158,851,877.24         178,079,126.29       179,620,073.52      
รายได้ลานอเนกประสงค์ 6,714,530.75            26,350,000.00        18,730,955.00        
รายได้ประชาสมัพันธ์ 3,017,850.67            7,890,000.00          8,665,527.63         
รายได้ค่าก๊าซหงุต้ม 1,094,264.11            2,000,000.00          1,600,793.40         
รายได้ค่าตอบแทน - น้้าด่ืม 475,700.85               600,000.00            623,769.77            
รายได้ค่าบริการสือ่โฆษณา 13,791,367.30           10,360,000.00        11,870,580.38        
รายได้ศูนยอ์าหาร 5,818,108.17            13,234,542.06        10,492,032.25        
รายได้พ้ืนทีธ่รุกิจอ่ืน ๆ 1,041,472.90            1,700,000.00          1,747,720.26         
รายได้สโมสร 128,898.00            

รวมรายได้พ้ืนทีธ่รุกิจศูนยร์าชการ 190,805,172             240,342,566           233,351,452          

ประมาณการรายได้ - Cath
ป ี2565
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2.4 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมในการด าเนินงาน  
  

2.4.1 การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน 
 

  ข้อมูลพื้นที่พาณิชย์ของ ธพส. ปัจจุบัน มีดังนี้ 
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 จากข้อมูลทรัพยากรที่ ธพส. มี ทั้ง จ านวนพ้ืนที่พาณิชย์ และงบประมาณด้านการตลาด สะท้อนถึง
ศักยภาพที่จะสามารถพัฒนาธุรกิจให้เติบโต โดยต้องมีการด าเนินกลยุทธ์ให้เหมาะกับสถานการณ์ มุ่งเน้นสร้าง
ความแตกต่างด้วยนวัตกรรมทั้งนวัตกรรมกระบวนการ รูปแบบธุรกิจ และผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ โดยมีการสร้าง
ความร่วมมือกับทุกภาคส่วนอย่างมีประสิทธิภาพ ทั้งลูกค้า คู่ค้า หรือพันธมิตรธุรกิจ 
 ทั้งนี้ ในส่วนของการพัฒนาพ้ืนที่/อาคารส านักงาน จ าเป็นต้องใช้การวางแผน ออกแบบและจัดการ
พ้ืนที่ส านักงาน โดยปรับเปลี่ยนจากพ้ืนที่ท างานเดิม  (Headcount-Based Workplace) เป็น พ้ืนที่ท างาน
ตามกิจกรรมของพนักงาน (Activity-Based Workplace) และ พ้ืนที่ท างานตามการใช้งานในอนาคต 
(Experience-Based Workplace) การเปลี่ยนแปลงนี้จะช่วยให้องค์กรใช้งานพ้ืนที่ส านักงานได้เกิดประโยชน์
สูงสุด ด้วยต้นทุนที่ต่ าที่สุด ขณะเดียวกันก็ลดค่าใช้จ่ายขององค์กรได้มากกว่า 30% ต่อปี ตอบโจทย์กับวิถีการ
ท างานที่เปลี่ยนไปในช่วงโควิด-19 เพ่ิมประสิทธิภาพของบุคลากรและเพ่ิมมูลค่าขององค์กร ดึงดูดและรักษา
บุคลากร รวมไปถึงเพ่ิมความพึงพอใจของบุคลากรที่มีต่อองค์กร โดยเน้นกลยุทธ์ดังนี้ 

1) กลยุทธ์การวางแผน ออกแบบ และจัดสรรพ้ืนที่ส านักงาน (Workplace Strategy) 
ปฎิรูปพ้ืนที่ท างานเดิมจาก Headcount–Based Workplace เป็น Activity–Based Workplace หรือ 
Experience–Based Workplace เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการท างานและช่วยลดต้นทุนขององค์กร 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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ช่วยบริหารเตรียมความพร้อมพนักงานให้เข้ากับพ้ืนที่ส านักงานใหม่ โดยเน้น 4 ขั้นตอนหลัก คือ การรับรู้ การ
มีส่วนร่วม การปรับตัว และการยอมรับ 

3) การบริหารจัดการโครงการพ้ืนที่ส านักงาน(Workplace Project Management) 
การจัดสรรพ้ืนที่ท างานอย่างมีประสิทธิภาพและการออกแบบภายในที่เน้นประสบการณ์ของผู้ใช้และคุณค่า
ของแบรนด์ โดยท างานร่วมกับทุกฝ่ายและติดตามการด าเนินการทุกขั้นตอนตั้งแต่การออกแบบภายใน การ
ก่อสร้าง รวมไปถึงการบริหารความเสี่ยงและการควบคุมต้นทุน จนไปถึงการส่งมอบพื้นท่ี 

4) การพัฒนาพื้นที่ส านักงานสู่รูปแบบดิจิทัล (SMART Workplace Design) ปรับเปลี่ยน 
พ้ืนที่ส านักงานและเทคโนโลยีในที่พ้ืนที่ท างานให้ทันสมัย จัดหาระบบบริหารจัดการพ้ืนที่ให้เหมาะกับ
ประสบการณ์ของผู้ใช้ ทรัพยากรและผลประโยชน์ขององค์กร 

 ส าหรับพื้นที่พาณิชย์ ก็เน้นใช้ประโยชน์สนับสนุนความเป็นส านักงานดิจิทัล โดยน าเทคโนโลยีมาช่วย
ในการอ านวยความสะดวกในการใช้บริการทั้งการให้ข้อมูล การสร้าง Platform การท าธุรกรรมอิเล็กทรอนิกส์ 
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 
จากรายงานสถานการณ์เศรษฐกิจหรือ World Economic Outlook (เมื่อวันที่ 20 เมษายน 2565) 

กองทุนการเงินระหว่างประเทศ (International Monetary Fund หรือ IMF) คาดการณ์ภาวะเศรษฐกิจไทย 
ว่าอัตราการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจของไทยในปี 2565 หลังโควิด-19 จะอยู่ที่ 3.3% เท่านั้น ต่ ากว่าค่าเฉลี่ย
ในอาเซียนเพราะตกต่ าลงมาอยู่ที่อันดับที่ 8 โดยมีอัตราการเติบโตสูงกว่าเพียง 2 ประเทศ คือ ลาว (คาดว่าจะ
มีอัตราการเติบโตอยู่ที่ 3.2% ซึ่งใกล้เคียงกับไทย) และ เมียนมา (ถูกทหารยึดอ านาจจนเศรษฐกิจตกต่ าสุดขีด 
และคาดว่าในปี 2565 นี้จะเติบโตเพียง 1.6% ในขณะที่ปี 2564 เติบโตติดลบถึง -17.9% จากที่เติบโตอย่าง
แรงในช่วงก่อนหน้าการยึดอ านาจ) 

อย่างไรก็ตามในปี 2567-2570 เศรษฐกิจไทยน่าจะหดตัวลง โดยการวิเคราะห์ของ IMF คาดว่าจะ
เติบโตลดลงเหลือ 3.8% ในปี 2567 และเป็น 3.3%  3.2% และ  3.1% ในช่วงปี 2568-2570 ตามล าดับ 
ในขณะที่เศรษฐกิจของประเทศอ่ืนๆ จะยังเติบโตอย่างต่อเนื่องกว่าเมื่อเทียบกับประเทศไทย แสดงว่าประเทศ
ไทยยังไม่ประสบความส าเร็จในการพัฒนาเศรษฐกิจเท่าที่ควร ยิ่งเมื่อเทียบกับมหาอ านาจทางเศรษฐกิจจะ
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
สหรัฐอเมริกาและญี่ปุ่นที่เศรษฐกิจอาจจะตกต่ าลงในช่วง 5 ปีข้างหน้า  แต่ฐานเศรษฐกิจของญี่ปุ่นและ
สหรัฐอเมริกามีขนาดใหญ่มาก  การเติบโตเพียงเล็กน้อย ก็เพ่ิมศักยภาพของประเทศได้มหาศาลเช่นกัน 

เศรษฐกิจไทยจะดีขึ้นบ้างในปี 2566 โดยน่าจะเติบโตได้ที่ 4.3% ทั้งนี้ตั้งแต่ปี 2560 เป็นต้นมา ไทย
ยังไม่เคยมีอัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจถึงระดับนี้เลย  ในปี 2570 รายได้ประชาชาติต่อหัวของไทยเทียบกับ
ต่างประเทศ เป็นดังนี้: ชาวสิงคโปร์มีรายได้เป็น 6 เท่าของคนไทย ชาวบรูไนมีรายได้เป็น 3 เท่าเศษของคนไทย 
ชาวมาเลเซียมีรายได้มากกว่าคนไทยถึง 56% ชาวอินโดนีเซียมีรายได้ประมาณสามในสี่ของรายได้ของคนไทย

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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ชาวเวียดนามมีรายได้ราวสองในสามของรายได้ของคนไทย ชาวฟิลิปปินส์มีรายได้เพียงครึ่งหนึ่งของรายได้ของ
คนไทย ชาวลาวมีรายได้เกือบครึ่ง (42%) ของรายได้ของคนไทย ชาวกัมพูชามีรายได้เพียงหนึ่งในสี่ของรายได้
ของคนไทย ชาวเมียนมามีรายได้เพียงหนึ่งในห้าของรายได้ของคนไทย ชาวอเมริกันมีรายได้ราว 3 เท่าของคน
ไทย ชาวญี่ปุ่นมีรายได้มากกว่าคนไทย 1 เท่า คนจีนโดยเฉลี่ยมีรายได้มากกว่าคนไทยราว 10% ชาวอินเดียมี
รายได้เกือบครึ่ง (44%) ของรายได้ของคนไทย 

การที่เศรษฐกิจไทยยังไม่มีวี่แววที่จะ “รุ่งเรือง” แบบก้าวกระโดด เช่น กัมพูชา ฟิลิปปินส์ เวียดนาม 
อินโดนีเซีย อาจท าให้ประเทศเหล่านี้แซงไทยไปได้ในด้านรายได้ประชาชาติต่อหัวในอนาคต และยิ่งท าให้การ
ลงทุนจากต่างประเทศถูกแย่งชิงโดยประเทศอ่ืนมากขึ้น การลงทุนด้านอสังหาริมทรัพย์ก็คงไม่เติบโตอย่างมาก 
ยกเว้นการพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัย  ส่วนอสังหาริมทรัพย์เชิงพาณิชย์ เช่น อาคารส านักงาน ศูนย์การค้า 
โรงแรม ก็คงไม่ได้เติบโตในอัตราสูงเช่นเดิม ส าหรับประเทศคู่แข่งส าคัญของไทยคืออินโดนีเซียและเวียดนาม 
หากสมมติว่าในช่วงหลังปี 2570 เป็นต้นไป ไทยมีอัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจอยู่ที่ 3.5% ต่อปี แต่
อินโดนีเซียมีอัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจอยู่ที่ 6% และเวียดนามมีอัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจอยู่ที่ 6.5% 
ต่อปี จะพบว่าภายในปี 2583 ทั้งสองประเทศจะมีรายได้ประชาชาติต่อหัวเท่ากับประเทศไทย  และมีโอกาสที่
ประเทศทั้งสองที่มีขนาดประชากรมากกว่าไทย จะแซงหน้าไทย และอาจท าให้ประเทศไทย “ซึมยาว” ใน
อนาคต ทั้งนีแ้ม้ธุรกิจพัฒนาที่อยู่อาศัยจะเติบโตสวนกระแสอสังหาริมทรัพย์อ่ืน ก็ยังมีปัจจัยลบส าคัญมาก เช่น 
ค่าก่อสร้างเพ่ิมสูงขึ้นมาก ประมาณ 10-15% ในปี 2565 และคาดว่าอัตราดอกเบี้ยคงจะเพ่ิมขึ้นอย่าง
ชัดเจน ท าให้โอกาสการพัฒนาที่อยู่อาศัยก็จะลดลงเช่นกัน ธุรกิจพัฒนาที่อยู่อาศัยในปี 2566-2570 ก็อาจหด
ตัวลงเช่นเดียวกับธุรกิจอื่นๆ ในประเทศไทย การดึงดูดการลงทุนจากต่างประเทศ จึงเป็นสิ่งส าคัญที่รัฐบาลต้อง
หาทางท าให้ส าเร็จ แต่ทั้งนี้ไม่จ าเป็นต้อง “ขายชาติ” เพราะอย่างในสิงคโปร์ ก็เพ่ิงขึ้นภาษีซื้ออสังหาริมทรัพย์
ของคนต่างชาติเป็น 35%-40% แล้ว ทางออกของนักลงทุน อาจต้องไปลงทุนในต่างประเทศ เช่น อินโดนีเซีย 
เวียดนามและฟิลิปปินส์บ้าง เพ่ือเป็นการกระจายความเสี่ยง สร้างผลก าไร และเป็นการสร้างแบรนด์อีก
ประการหนึ่ง 

และจากข้อมูลในช่วง 3 ปีที่ผ่านมา (ปี 2562-2564) ธุรกิจเกือบทุกภาคส่วนต้องเผชิญกับภาวะ
เศรษฐกิจชะลอตัว รวมถึงการแพร่ระบาดของโรคโควิด-19 และภาวะสงครามระหว่างรัสเซียและยูเครนใน
ปัจจุบัน (ปี 2565) ล้วนเป็นตัวเร่งดิสรัปชั่นให้เศรษฐกิจโดยรวมเกิดปัญหา การพลิกฟ้ืนของธุรกิจโดยรวมใน
ปัจจุบันยังเกิดขึ้นได้อย่างช้าๆ เป็นที่ทราบกันดีว่าการฟ้ืนตัวของเศรษฐกิจหลักของประเทศที่เกิดขึ้นได้นั้นมา
จากภาคอุตสาหกรรมและการส่งออกเป็นหลัก ซึ่งถือเป็นโอกาสในการลงทุนในช่วงวิกฤต ภาคอุตสาหกรรมมี
การปรับตัวดีขึ้นเนื่องจากการน าเข้า-ส่งออก เริ่มมีอุปสงค์มากขึ้นจากการฟ้ืนตัวของเศรษฐกิจประเทศคู่ค้า
ต่างๆ ด้านเม็ดเงินการลงทุนในภาคอุตสาหกรรมในไทย มีการเพ่ิมขึ้นหลายภาคส่วน โดยเฉพาะในกลุ่มปิโตร
เคมี อาหาร และการแพทย์ (อุตสาหกรรมเดิมที่อยู่ ในเทรนด์ขาขึ้น ได้แก่ กลุ่มเครื่องใช้ไฟฟ้าและ
อิเล็กทรอนิกส์ กลุ่มปิโตรเคมีและเคมีภัณฑ์ (อานิสงค์ธุรกิจกลุ่มอีคอมเมิร์ธ) และกลุ่มการเกษตรและแปรรูป
อาหาร ส่วนอุตสาหกรรมใหม่ หรือ New S-Curve ที่อยู่ในเทรนด์ขาขึ้น ได้แก่ กลุ่มการแพทย์ โดดเด่นที่สุด 
รองลงมาเป็น กลุ่มเทคโนโลยีชีวภาพ และกลุ่มดิจิตอล ซึ่ง 3 อุตสาหกรรม S-CURVE ใหม่ขยายตัว 30%-
172% ในปี 2562 – 2564 โดยมีเม็ดเงินลงทุนรวมกว่า 9.8 หมื่นล้านบาท) ส่วนด้านกิจกรรมการขนส่ง
ภายในประเทศยังคงมีความต้องการต่อเนื่องจากการค้าออนไลน์ และนโยบาย Work from home ท าให้
ประชาชนมีการสั่งสินค้าออนไลน์มากขึ้น นอกจากนี้กลุ่มยานยนต์ไฟฟ้าเป็นอีกหนึ่งประเด็นที่มีความน่าสนใจ 
เนื่องจากมีการลงทุนจากต่างชาติเพ่ือจัดตั้งโรงงาน และผลิตในไทย เชื่อว่าจะเป็นการเพ่ิมความต้องการใน
อสังหาฯ ประเภทคลังสินค้าให้เช่าในอนาคต 
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 จากข้อมูลเศรษฐกิจสะท้อนถึงภาวะชะลอตัวของการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ในเชิงของพ้ืนที่ส านักงาน 
และพ้ืนที่พาณิชย์ แต่ยังมีโอกาสในแง่ของการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ในเชิงของคลังสินค้า หรือที่เกี่ยวเนื่องกับ
ธุรกิจออนไลน์ จึงยังอาจเป็นโอกาสที่ ธพส. จะสามารถใช้ความสามารถจาก Business Model ที่มีเข้าไป
แข่งขัน และแสวงหาโอกาสในการสร้างธุรกิจใหม่ๆ ได้ ซึ่งอาจจะสามารถกลับมาเอ้ิอหรือส่งเสริมธุรกิจอาคาร
ส านักงาน และอาคาร Mix Use ในอนาคตได้ ทั้งนี้ควรอยู่บนการสร้างความร่วมมือกับพันธมิตรที่มีความ
ช านาญในอุตสาหกรรมนั้นๆ ร่วมทั้งควนมีการการพัฒนารูปแบบการระดมทุน หรือหาแหล่งเงินทุนที่แข่งแกร่ง 
มาสนับสนุนควบคู่ไปด้วย 
 
2.5 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขันของตลาดและผลิตภัณฑ์  
 จากแนวโน้มความต้องการพ้ืนที่ส านักงานที่เปลี่ยนไปส่งผลให้ผู้ประกอบการธุรกิจส านักงานให้เช่าต้อง
ปรับตัว เช่น การปรับเปลี่ยนฟังก์ชันการใช้ประโยชน์ของพ้ืนที่ส านักงานให้เหมาะกับผู้ เช่าเพ่ือเพ่ิม
ประสิทธิภาพในการใช้งานพ้ืนที่ รวมถึงการน าเทคโนโลยีต่างๆ เข้ามาใช้เพื่ออ านวยความสะดวกและตอบโจทย์
ความต้องการใช้งาน โดยแนวโน้มพ้ืนที่ส านักงานที่จะตอบโจทย์หลังโควิด-19 นอกจากการที่ส านักงานต่างๆ 
ต้องมีมาตรการเพ่ือรักษาความสะอาดและความปลอดภัยแล้ว การให้ความส าคัญกับการปรับเปลี่ยนและ
ออกแบบพื้นที่ส านักงานให้ตอบโจทย์ความต้องการเป็นอีกปัจจัยส าคัญที่ผู้ประกอบการพ้ืนที่ให้เช่าต้องปรับตัว 
โดยเจ้าของพ้ืนที่อาจมีการส ารวจความต้องการของผู้เช่าและพิจารณาปรับเปลี่ยนวัตถุประสงค์การใช้งานของ
บางพ้ืนที่ทั้งสถานที่ท างาน ตลอดจนการจัดเตรียมสิ่งอ านวยความสะดวกเพ่ือให้สอดคล้องกับความต้องการ
ของผู้ใช้งาน ซึ่งรวมถึงพ้ืนที่พาณิชย์ในอาคาร หรือการพัฒนาอาคารแบบ Mix Use ให้สนับสนุนการเป็น  
SMART Workplace ที่มีการใช้เทคโนโลยี ดิจิทัลสนับสนุนการท างาน 
 นอกจากนี้ในแง่ของธุรกิจเวลเนสซึ่งเป็นธุรกิจเกี่ยวกับดูแลสุขภาพ บ้าน-คอนโดฯ ซึ่ง ธพส. ได้มีการ
ด าเนินการ คือ โครงการราม-ธนารักษ์ ยังถือเป็นธุรกิจแห่งอนาคต ซึ่งมีกลุ่มโรงพยาบาลหลายกลุ่มหันมา
ด าเนินกิจการตามแนวทางนี้ ได้แก่  

- บริษัท โรงพยาบาลวิมุต โฮลดิ้ง จ ากัด (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 จ ากัด (มหาชน) เปิดโครงการที่พักอาศัยส าหรับคนวัย 50 ปีขึ้นไป ภายใต้แบรนด์ 
“ศุภวัฒนาลัย” (Supalai Wellness Valley) นับเป็นโครงการแรกของบริษัทเพ่ือรองรับสังคมผู้สูงวัยใน
อนาคต แนวคิดออกแบบและพัฒนาโดยค านึงถึงความสะดวกสบายของคนทุกเพศทุกวัยหรืออารยสถาปัตย์ 
(universal design) โดยรูปแบบขายสิทธิการเช่า เงื่อนไขผู้พักอาศัยต้องมีอายุ 50 ปีขึ้นไป มีสิทธิพักอาศัย
ภายในโครงการตลอดชีพ โดยท าสัญญาเช่าซื้อระยะยาว โดยชูแนวคิด “สังคมคุณภาพของวัย 50+ เพ่ือคุณค่า
การมีชีวิตอยู่อย่างยั่งยืน” ตั้งอยู่บนที่ดิน 180 ไร่ ใกล้โค้งแม่น้ าป่าสักที่สวยที่สุด อ าเภอแก่งคอย จังหวัด
สระบุรี  

- บริษัท ออริจิ้น พร็อพเพอร์ตี้ จ ากัด ร่วมมือกับโรงพยาบาลสมิติเวชในการเชื่อมโยงบริการ  
“Samitivej Virtual Hospital” และได้ยกระดับความร่วมมือสู่การเป็น “wellness residences” สร้างความ
เป็นอยู่ที่ดี เสริมสร้างสุขภาพ และยกระดับคุณภาพชีวิตแบบครบวงจรให้แก่ทั้งลูกบ้านโครงการบ้านจัดสรร
และคอนโดมิเนียมในเครือ 20,000 ครอบครัว โดยใช้แนวคิด 3 แกนหลัก ได้แก่ 1.การรักษา (therapy) อาทิ 
การให้ค าปรึกษาด้านสุขภาพเบื้องต้น 2.การป้องกัน (treatment) อาทิ สระว่ายน้ า, ฟิตเนส, oxygen 
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lounge, salt room, trail walking, โยคะ ต่อยมวย ฯลฯ 3.ความงามและเยาว์วัย อาทิ วิตามินบ าบัด, 
private massage room ฯลฯ ส่วนสมิติเวชเข้ามาให้บริการสมาร์ทไลฟ์เซ็นเตอร์ บริการสุขภาพในพ้ืนที่
โครงการ โดยเริ่มน าร่องในคอนโดมิเนียมหรูแบรนด์พาร์ค ลักชัวรี่ ทั้งโครงการใหม่  

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

- บริษัท เอ็น.ซี.เฮ้าส์ซิ่ง จ ากัด (มหาชน) มีการลงทุนศูนย์ดูแลสุขภาพครบวงจรภายใต้ชื่อ ศิริอรุณ เวล
เนส ซึ่งมีการออกแบบเน้นหลักอารยสถาปัตย์ โทนสีอบอุ่น พ้ืนที่ใช้งาน 2,000 ตารางเมตร สูง 6 ชั้น ตั้งอยู่ใน
ท าเลศูนย์กลางบนถนนอรุณอมรินทร์ โดยไตรมาส 1/64 สามารถเปิดบริการห้องได้ถึง 27 ห้อง 39 เตียง เมื่อ
รวมทั้ง 3 ศูนย์ที่เปิดบริการแล้วมีจ านวน 122 เตียง อยู่ภายใต้บริษัท เอ็น.ซี.พร็อพเพอร์ตี้ แมเนจเม้นท์ จ ากัด 
ซึ่งเป็นบริษัทในเครือของ NC มีระบบบริการสุขภาพที่ทันสมัย มีแพทย์คอยให้ค าแนะน าอย่างใกล้ชิดช่วงระยะ
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 ใกล้แม่น้ าป่าสัก 

O r i g i n           

 

Wellness Residence บริการสุขภาพในพ้ืนที่ส่วนกลาง เริ่มต้นคอนโดฯ พาร์ค ลักเชอรี่ 

มั่ น ค ง       

 

RAKxa-รักษ ศูนย์สุขภาพแบบองค์รวม ร่วมมือ รพ.บ ารุงราษฎร์+ไมเนอร์กรุ๊ป 

N C  G R O U P     

 

ศิริอรุณ เวลเนส ศูนย์ดูแลฟื้นฟูสุขภาพ ดูแลผู้ป่วยเปลี่ยนผ่านจาก รพ.สู่บ้าน 

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

ข้อมูลของคู่เทียบมาใช้ในการประกอบการวิเคราะห์เพ่ือเปรียบเทียบปัจจัยบวกและปัจจัยลบในทุกมุมมอง โดย
ใช้เครื่องมือการวิเคราะห์ด้านการแข่งขัน (Competitive Profile Matrix) มาใช้ประกอบการพิจารณา ใน
มุมมองของความเป็นองค์กรที่บริหารจัดการสินทรัพย์ชั้นน าในต่างประเทศ และมุมมองของผลิตภัณฑ์ทางเลือก
อ่ืน ๆ  

การคัดเลือกข้อมูลคู่เทียบ/คู่แข่งของ ธพส. จะมีแนวทางในการคัดเลือกคู่เทียบ/คู่แข่งทั้งในด้านการ
ด าเนินงานและด้านการแข่งขันในกลุ่มตลาดเดียวกัน ส าหรับการวิเคราะห์และเปรียบเทียบลักษณะการ
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ด าเนินงาน เพ่ือประกอบการพิจารณาการก าหนด SWOT วัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ ยุทธศาสตร์ และกล
ยุทธ์ของ ธพส. ได้แบ่งออกเป็น 3 กลุ่มหลัก โดยอ้างอิงจากหลักการความได้เปรียบทางการแข่งขันหรือ 
Competitive Advantage ของ Michael E. Porter ซึ่งเหมาะสมกับองค์กรที่ต้องการจะใช้กลยุทธ์การเป็น
ผู้น าด้านต้นทุนหรือด้านการสร้างความแตกต่าง เพื่อให้ได้ทราบถึงความได้เปรียบทางการแข่งขัน โดยพิจารณา
ใน 3 กลยุทธ์ ได้แก่ กลยุทธ์ความแตกต่าง (Differentiation Strategy) คือ สินค้าหรือบริการที่ธุรกิจผลิต
ขึ้นมานั้น จะต้องมีความแตกต่างที่อาจจะไม่สามารถหาได้จากสินค้าทั่วไปของผู้ อ่ืน หรือมีการเพ่ิม
ประสิทธิภาพหรือศักยภาพของผลิตภัณฑ์ สร้างความโดดเด่นที่แสดงถึงฐานะของผู้ซื้อ ความเป็นเลิศทาง
เทคโนโลยี การเป็นผู้น าด้านคุณภาพ ผู้น าการให้บริการ ผู้น าการเสนอผลิตภัณฑ์ใหม่ กลยุทธ์ต้นทุน (Cost 
Leadership Strategy) คือ การเป็นผู้น าด้านต้นทุน  โดยสามารถก าหนดราคาได้ต่ ากว่าราคาในท้องตลาด กล
ยุทธ์ความแตกต่างเฉพาะกลุ่ม (Focus Strategy) คือ การที่ธุรกิจมุ่งเน้นผลิตสินค้าหรือบริการให้กับตลาด
เฉพาะส่วน (Niche Market) โดย 3 กลุ่มหลัก ได้แก่ กลุ่มคู่เทียบ/คู่แข่งด้านบริหารพ้ืนที่ส านักงาน กลุ่มคู่
เทียบ/คู่แข่งด้านการก่อสร้างและพัฒนาโครงการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ และกลุ่มคู่เทียบ/คู่แข่งด้านการ
รับจ้างบริหารโครงการ โดยในมุมมองของการแข่งขันในกลุ่มตลาดเป้าหมายที่มีความคล้ายคลึงกัน น าไปสู่การ
พิจารณาผลิตภัณฑ์/บริการอื่น ๆ ในประเทศเพ่ิมเติมที่มีสัดส่วนและผลการด าเนินงานเป็นที่น่าสนใจ ท าให้เป็น
หนึ่งในผลิตภัณฑ์/บริการที่ควรน าไปประกอบการพิจารณา ประกอบกับแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงความความ
ต้องการของสังคม (Mega Trends) ด้านอสังหาริมทรัพย์ ท าให้สามารถระบุคู่เทียบ/คู่แข่งในเชิงการแข่งขัน
ภายในกลุ่มตลาดเดียวกันได้   
 ข้อมูลคู่แข่ง / คู่เทียบ 
รายช่ือ ประเภท พื้นที่ วงเงิน 
บริษัท เอ็น.ซี .ซี .  แมนเนจ
เม้นท์ แอนด์ ดิเวลลอปเม้นท์ 
จ ากัด 
(บริการพิเศษที่จะช่วยให้การ
จัดงานสมบูรณ์แบบ ด้วย
บริการออนไลน์ที่น าเสนอ
บริการหลากหลายรูปแบบ 
อาทิ รูปแบบการจัดดอกไม้ 
และการตกแต่งห้อง การเช่า
อุปกรณ์ ระบบการท าความ
สะอาด ระบบรักษาความ
ปลอดภัย) 

การบริหาอสังหาริมทรัพย์ 
(ศูนย์ประชุมฯ) 

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

- ศู น ย์ ป ร ะ ชุ 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 

บริ ษั ท  ที ซี ซี  ก รุ๊ ป  (ที ซี ซี 
แลนด์ คอมเมอร์เชียล) 

ด้านธุรกิจอาคา ส านักงาน 
เ ป็ น ผู้ บ ริ ห า ร พ้ื น ที่
ส านักงานให้ เช่ าบนใจ
กลางย่านธุรกิจ (CBD)  

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

- บริหารพัฒนาโครงการที่อยู่
อาศัย 

70,000 ล้านบาท 
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รายช่ือ ประเภท พื้นที่ วงเงิน 
- ศูยย์การค้า IT: Phunthip 

Plaza, Asia Tique The 
River Front 
 

อิมแพ็ค เอ็กซิบิชั่น แมเนจ
เมนท์ จ ากัด 

ด้านธุรกิจอาคารส านักงาน 
บริหารจัดการพื้นที่อาคาร
และศูนย์แสดงสินค้า 

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

 

3,100 ล้านบาท 

บริษัท ไบเทคแมนเนจเม้นท์ 
จ ากัด 

- บ ริ ห า ร จั ด ก า รศู น ย์
นิ ท ร ร ศกา รและกา ร
ประชุม ธุรกิจการเช่า
และด าเนินการเกี่ยวกับ
อสังหาริมทรัพย์ 

 

- ไบเทค บางนา พ้ืนที่ 70,000 
ตร.ม. 

6,000 ล้านบาท 

บริษัท Raimond Land 
จ ากัด (มหาชน) 

- การพัฒนาอสังหาริม 
ทรัพย์ระดับ LUXURY 
อาทิ ที่อยู่อาศัย ออฟฟิศ 
โรงแรม ให้มีคุณภาพ 
ทันสมัยด้วยเทคโนโลยี
และการออกแบบ 

 

 20,000 ล้านบาท 

บริษัท บางกอกแลนด์ จ ากัด 
(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 จ ากัด ด้านธุรกิจก่อสร้างขนาด
ใหญ่  และการก่อสร้าง
เทคนิคพิเศษ โครงการ
ร ะบ บส า ธ า ร ณู ป โ ภ ค
พ้ืนฐาน 

- โครงการก่อสร้างสนามบิน
สุวรรณภูม ิ

-  โครงการรถไฟฟ้าบีที เอส 
ระยะทาง 23.5 ก.ม.  

- โครงการก่อสร้างรถไฟทางคู่ 
ช่วงหัวหมาก และบ้านภาชี - 
ลพบุรี  ของการรถไฟแห่ ง
ประเทศไทย  

123,942.25 ล้าน
บาท 
61,399 ล้านบาท 
 
7,064 ล้านบาท 
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รายช่ือ ประเภท พื้นที่ วงเงิน 
- โครงการก่อสร้ างท่อร้อย

สายไฟฟ้าใต้ดินของสถานี
ย่อย ลาดพร้ าว  - วิภาวดี 
ของการไฟฟ้านครหลวง  

- โครงการเหมืองแม่เมาะ  
- โครงการสะพานพระราม 5  
- โครงการรถไฟ ความเร็วสูง

ไต้หวัน ระยะทาง 27.3 ก.ม. 
 

878 ล้านบาท 

บริษัท ซิโน-ไทย เอ็นจีเนียริ่ง
แอนด์คอนสตรัคชั่น จ ากัด 

ด้านธุรกิจก่อสร้างขนาด
ใหญ่  และการก่อสร้าง
เทคนิคพิเศษ 

- สน ามบิ น อู่ ตะ เ ภ า  พ้ื นที่ 
6,500 ไร ่

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

- แอร์พอร์ตลิ้งก์’ ระยะทาง 
28.5 กิโลเมตร 

- อาคารศาลาว่าการ
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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2.6 การวิเคราะห์ SWOT ด้านลูกค้าและตลาด 

Description SWOT เอกสารหลักฐานข้อมูล
สนับสนุน 

ข้อมูล
เปรียบเทียบ
กับคู่เทียบ/คู่

แข่งขัน 

Strength S1 ธพส. มีความรู้ความช านาญในการบริหารศูนย์
ราชการ ฯ และเป็น รส.เพียงหน่วยงานเดียวที่
ได้รับมอบหมายให้บริหารศูนย์ราชการ 

บริหาร พ้ืนที่ ภายในศูนย์
ราชการตั้งแต่ ปี 2551  

 

 S2 ลักษณะพ้ืนที่ศูนย์ราชการ เอ้ือต่อการด าเนิน
กิจการเชิงพาณิชย์หลากหลายประเภท และ
รูปแบบ  เช่น ร้านค้า การแสดงสินค้า การติดตั้งสื่อ
โฆษณา Kiosk รวมทั้ง สามารถเช่าแบบรายย่อย 
รายใหญ่หรือสัมปทาน และมีทั้งเช่าระยะสั้น หรือ
ระยะยาว 

ฐานข้อมูลผู้เช่า และรายงาน
สถิติการเช่าพ้ืนที่ 

 

 S3 ลูกค้าที่เป็นก าลังซื้อมีจ านวนที่แน่นอน ตาม
จ านวนข้าราชการที่ประจ าอยู่หน่วยงานรัฐ และมี
กลุ่มลูกค้าหมุนเวียน/เพ่ิมเติม ตามจ านวนผู้มา
ติดต่อกับหน่วยงานรัฐ จึงจูงใจให้เอกชนมาเช่า
พ้ืนที่เชิงพาณิชย์ 

 - ฐ า น ข้ อ มู ล จ า น ว น
ข้ า ร าชการที่ ปฏิบั ติ ง าน
ประจ าในหน่วยงานรัฐ 

- ฐานข้ อมู ลจ านวนผู้ ม า
ติดต่ อหน่ วยงานในศูนย์
ราชการ 

 

 S4 ศูนย์ราชการตั้งอยู่บนท าเลที่สามารถเดินทาง
สะดวก และมีการพัฒนาสิ่งอ านวยความสะดวก 
และระบบบริหารจั ดการ  ที่ ช่ วย เสริมสร้ า ง
บรรยากาศและ สภาพแวดล้อมที่ดี ในการท างาน 
จึงจูงใจหน่วยงานรัฐมาเช่าพื้นที่ส านักงาน 

ฐานข้อมูลลูกค้าหน่วยงาน
รัฐ 

 

 S5 ความสัมพันธ์ที่ดี น่าเชื่อถือ และได้รับการ
ยอมรับ จากหน่วยงานก ากับดูแล หน่วยงานคู่ค้า 
หน่วยงานภาครัฐ องค์กรเอกชน และภาคสังคม 
ช่วยเสริมสร้างการได้รับโอกาสใหม่ ทางธุรกิจ เช่น 
การพัฒนาสินทรัพย์ของรัฐในโครงการใหม่ๆ การ
เป็นพันธมิตรหรือการร่วมท าธุรกิจ การใช้บริการ  

- แผนพัฒนาธุรกิจ 
- สัญญาการเช่าพ้ืนที่ /ใช้
บริการ 
- MOU ความร่วมมือ
ระหว่าง ธพส. กับหน่วยงาน
ภายนอก 
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 S6 กฎหมาย กฎระเบียบ ของ ธพส. เอ้ือต่อการหา
แหล่งเงินทุน หรือระดมทุน ได้หลากหลายรูปแบบ  

กฎหมายจัดตั้ง   

Weakness W1 การจัดท า Customer Segment Profile ที่มี
คุณภาพ และสอดคล้องรองรับการเปลี่ยนแปลง
ของนโยบาย กฎหมาย/กฎระเบียบที่เกี่ยวข้อง ยัง
ไม่ปรากฎชัดเจน 

Customer Segment 
Profile ที่ ร อ ง รั บ ก า ร
เปลี่ยนแปลง 

 

 W2 การบูรณาการสารสนเทศตลาด และฐานข้อมูล
ลูกค้าระหว่างหน่วยงานในองค์กรยังไม่ปรากฏ
ชัดเจน ส่งผลให้การน าข้อมูลมาใช้ยั งไม่ เต็ม
ประสิทธิภาพ จึงกระทบต่อคุณภาพของการจัดท า
ยุทธศาสตร์ด้านตลาดและลูกค้า 

ยังขาดฐานข้อมูลลูกค้า และ
สารสนเทศด้านการตลาด  

 

 W3 กลุ่มลูกค้าหมุนเวียน ตามจ านวนผู้มาติดต่อกับ
หน่วยงานรัฐ มีแนวโน้มลดลงตามการเปลี่ยนแปลง
ของจ านวนลูกค้ากลุ่มหน่วยงานรัฐ 

 - ฐ า น ข้ อ มู ล จ า น ว น
ข้ า ร าชการที่ ปฏิบั ติ ง าน
ประจ าในหน่วยงานรัฐ 

- ฐานข้ อมู ลจ านวนผู้ ม า
ติดต่ อหน่ วยงานในศูนย์
ราชการ 

 

 W4 ข้อจ ากัดด้านเวลา ระยะเวลาการขายสั้นเพียง 
6.00 – 15.00 น. และในเวลาท าการเท่านั้น 

  

 W5 การขออนุมัติด าเนินโครงการ มีหลายขั้นตอน 
และเกี่ยวข้องกับหลายหน่วยงานก ากับ ส่งผลต่อ
ระยะเวลาในการด า เนิน โครงการให้ทันกับ
สถานการณ์ 

ระเบียบวิธีปฏิบัติ ในการ
ลงทุนโครงการ 

 

 W6 การด าเนินโครงการตามนโยบายบางโครงการ
มีผลตอบแทนทางเศรษฐกิจคุ้มค่า แต่ผลตอบแทน
ทางการเงินอาจไม่คุ้มค่า 

ผลการศึกษาความเหมาะสม
โครงการ 

 



50 
 

 

Description SWOT เอกสารหลักฐาน 

ข้อมูลสนับสนุน 

ข้ อ มู ล
เปรียบเทียบ
กับคู่เทียบ/คู่
แข่งขัน 

Opportunity O1 ความก้าวหน้าของเทคโนโลยี และนโยบายรัฐ
ส่งเสริมการน าเทคโนโลยีสารสนเทศมาใช้ในการ
ด าเนินงานของหน่วยงานรัฐ โดยเฉพาะการ
ออกแบบสถาปัตยกรรมองค์กร และการใช้
ประโยชน์ใน Big data เพ่ือเป็น Digital 
Government เอ้ือต่อการพัฒนางาน และการ
ให้บริการของ ธพส. ตลอดจนสนับสนุนการ
พัฒนานวัตกรรมทั้ง นวัตกรรมรูปแบบธุรกิจ 
นวัตกรรมกระบวนการ และนวัตกรรมผลิตภัณฑ์
และบริการ ที่จะสามารถตอบสนองความต้องการ              
ความคาดหวัง และความกังวลของลูกค้า              

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

 

 O2 นโยบายรัฐ ยังคงสนับสนุนให้หน่วยงาน
ภาครัฐ ตั้งอยู่ในศูนย์ราชการ  

- การจั ดสรรงบประมาณ
ภาครัฐ 

- แผนพัฒนาฯ ฉบับ 13 

 

 O3 นโยบายรัฐ/ความต้องการของหน่วยงาน
ภ า ค รั ฐ เ อ้ื อ ต่ อ ก า ร ล ง ทุ น ใ น ก า ร พั ฒ น า
อสังหาริมทรัพย์ของรัฐ 

  

Threat T1 ภัยคุกคามจากโรคระบาด/โรคอุบัติใหม่ 
ส่งผลกระทบต่อวิถีชีวิตการท างาน และรูปแบบ
การท างาน ให้มีการปรับเปลี่ยนเป็น Work from 
home  / Work from anywhere 

รายงานโรคอุบัติใหม่  

 T2 ภาวะเศรษฐกิจชะลอตัว และแนวโน้มการ
แข่งขันทางธุรกิจ (พ้ืนที่ให้เช่าเชิงพาณิชย์ พ้ืนที่
ส านักงาน) มีมากข้ึน 

รายงานภาวะเศรษฐกิจ  

 T3 กฎหมาย กฎระเบียบที่เกี่ยวข้อง ส่งผลต่อ
การต้องปรับปรุงมาตรฐาน/ข้อก าหนดผลิตภัณฑ์ 
บริการ 
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2.7 ความท้าทายเชิงยุทธศาสตร์ ความได้เปรียบเชิงยุทธศาสตร์ 
     และความสามารถพิเศษ (Core Competency) 
 

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

1. นโยบายรัฐ ยังคงสนับสนุนให้หน่วยงานภาครัฐ ตั้งอยู่ในศูนย์ราชการ ประกอบกับศูนย์ราชการ
ตั้งอยู่บนท าเลที่สามารถเดินทางสะดวก และมีการพัฒนาสิ่งอ านวยความสะดวก และระบบบริหารจัดการ ที่
ช่วยเสริมสร้างบรรยากาศและสภาพแวดล้อมที่ดีในการท างานจึงจู งใจหน่วยงานรัฐมาเช่าพื้นที่ส านักงาน 

 2. ความก้าวหน้าของเทคโนโลยี และนโยบายรัฐส่งเสริมการน าเทคโนโลยีสารสนเทศมาใช้ในการ
ด าเนินงานของหน่วยงานรัฐ โดยเฉพาะการใช้ประโยชน์ใน Big data ประกอบกับ ธพส. มีความรู้ความช านาญ
ในการบริหารศูนย์ราชการ ฯ จึงเอ้ือต่อการพัฒนางาน และการให้บริการของ ธพส. ที่จะสามารถตอบสนอง
ความต้องการ  ความคาดหวัง และความกังวลของลูกค้า       

3.   การสนับสนุนให้หน่วยงานภาครัฐ ตั้งอยู่ในศูนย์ราชการ  ท าให้ลูกค้าที่เป็นก าลังซื้อมีจ านวนที่
แน่นอน ตามจ านวนข้าราชการที่ประจ าอยู่หน่วยงานรัฐ และมีกลุ่มลูกค้าหมุนเวียน/เพ่ิมเติม ตามจ านวนผู้มา
ติดต่อกับหน่วยงานรัฐ จึงจูงใจให้เอกชนมาเช่าพื้นที่เชิงพาณิชย์ 

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

 
 (2) ความท้าทายเชิงยุทธศาสตร์ (SC) 

              (เกิดจากการจับคู่ระหว่าง W กับ T) 

1. ภาวะเศรษฐกิจชะลอตัว และแนวโน้มการแข่งขันทางธุรกิจ (พ้ืนที่ให้เช่าเชิงพาณิชย์ พ้ืนที่
ส านักงาน) มีมากขึ้น ในขณะที่การด าเนินโครงการตามนโยบายบางโครงการมีผลตอบแทนทางเศรษฐกิจคุ้มค่า 
แต่ผลตอบแทนทางการเงินอาจไม่คุ้มค่า จึงอาจส่งผลกระทบต่อผลประกอบการของ ธพส 

2. กฎหมาย กฎระเบียบที่เกี่ยวข้อง ส่งผลต่อการต้องปรับปรุงมาตรฐาน/ข้อก าหนดผลิตภัณฑ์ /
บริการรวมทั้งการขออนุมัติด าเนินโครงการ มีหลายขั้นตอน และเกี่ยวข้องกับหลายหน่วยงานก ากับ ส่งผลต่อ
ระยะเวลาในการด าเนินโครงการให้ทันกับสถานการณ์ จึงอาจส่งผลกระทบต่อต้นทุนด าเนินโครงการ/ต้นทุน
บริการ 

3.   ภัยคุกคามจากธรรมชาติ และโรคระบาด/โรคอุบัติใหม่ ส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจ
ต่อเนื่อง  อีกทั้งกลุ่มลูกค้าหมุนเวียนตามจ านวนผู้มาติดต่อกับหน่วยงานรัฐ มีแนวโน้มลดลงตามการ
เปลี่ยนแปลงของจ านวนลูกค้ากลุ่มหน่วยงานรัฐ  จึงอาจส่งผลกระทบต่อการเพิ่มรายได้ของ ธพส. 
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(3)  ความสามารถพิเศษท่ีจ าเป็น และความสามารถพิเศษในอนาคตส าหรับการบริหารจัดการ 

      ลูกค้าและตลาด (CC) 

1. ความรู้ความช านาญในการบริหารศูนย์ราชการ และมีความน่าเชื่อถือ รวมทั้งมีความสัมพันธ์ที่ดี
กับหน่วยงานก ากับดูแล/หน่วยงานภาครัฐ ท าให้ได้รับโอกาสในการด าเนินโครงการพัฒนา
ทรัพย์สินของรัฐใหม่ 

2. ความสามารถในการพัฒนาโครงการลงทุนให้ผลตอบแทนที่เหมาะสม โดยไม่ใช้งบประมาณรัฐ 
รวมทั้งการบริหารจัดการทางการเงินที่ดี มีนวัตกรรม 

3. ความเชี่ยวชาญ และทักษะการให้บริการ ด้วย Digital Technology 
4. การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงลึกของลูกค้า และตลาดเพ่ือน ามาใช้ก าหนดยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและ

ตลาด ท าให้สามารถตอบสนองทันต่อการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น 
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บทที่ 3 การจ าแนกลูกค้า และข้อมูลกลุ่มลูกค้า (Customer Segment profile)  

 
ธพส.ด าเนินการด้านการมุ่งเน้นลูกค้าสอดคล้องตามระบบประเมินผลคุณภาพรัฐวิสาหกิจ SE-AM โดย

ก าหนดให้มีการจ าแนกลูกค้าและส่วนตลาด ก าหนดส่วนตลาดเป้าหมาย และจัดท าข้อมูลกลุ่มลูกค้า 
(Customer Segment Profile) เพ่ือใช้เป็นปัจจัยน าเข้าของกระบวนการจัดท ายุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและ
ตลาด การพัฒนา ปรับปรุงผลิตภัณฑ์/บริการ และกระบวนการธุรกิจส าคัญ  

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

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

ส าหรับข้อมูลกลุ่มลูกค้า เป็นการก าหนดคุณสมบัติหรือคุณลักษณะเฉพาะของกลุ่มลูกค้าในรายละเอียด 
หรือแสดงสถิติของกลุ่มตามตัวแปรที่ใช้จ าแนกลูกค้าและส่วนตลาด เพ่ือใช้ในการก าหนดกลยุทธ์และการ
ปฏิบัติการด้านตลาดอย่างมีประสิทธิผลประสิทธิภาพต่อไป โดย Profile มักจะประกอบด้วย  

1) ผลลัพธ์ที่ลูกค้าอยากได้หลังจากใช้ผลิตภัณฑ์/บริการแก้ปัญหาได้แล้ว(Customer Jobs: 
Emotional/ Social/ Functional)   

(2) เข้าใจความเจ็บปวดของลูกค้า (Pains) ซึ่งอาจมาในรูปของความเสี่ยง  ผลลัพธ์ไม่พึงประสงค์ ความ
กังวล   

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

ด าเนินงาน และภารกิจภายใต้แผนยุทธศาสตร์ของ ธพส.สามารถก าหนดส่วนตลาด ของ ธพส. ปี 2566 ด้วย
เกณฑ์พิจารณาต่างๆ ดังนี้ 

1.ใช้เกณฑ์จ าแนกตามส่วนตลาดธุรกิจ (ภารกิจและการให้บริการของ ธพส. ซึ่งสอดคล้องกับวิสัยทัศน์
และพันธกิจของ ธพส. ) ได้เป็น 3 ส่วน คือ 

(1) ส่วนตลาดด้านการเช่าที่ดินและก่อสร้าง (พ้ืนที่/อาคารส านักงาน) แบ่งส่วนตลาด เป็น 2 ส่วน  
1.1) โครงการใช้เงินงบประมาณ ช าระค่าเช่า   
1.2) โครงการใช้เงินนอกงบประมาณ ช าระค่าเช่า 

(2) ส่วนตลาดบริหารทรัพย์สิน  แบ่งส่วนตลาด เป็น 2 ส่วน คือ 
2.1) การบริการพ้ืนที่หรือ อาคาร Mix Use (ส านักงานและพาณิชย์) 
2.2) การบริการรับจ้างบริหารโครงการ 

(3) ส่วนตลาดบริหารงานก่อสร้าง แบ่งส่วนตลาด เป็น 2 ส่วน คือ 
3.1) การก่อสร้างและควบคุมงานก่อร้าง 
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3.2) การควบคุมงานก่อสร้าง 
  2. ใช้เกณฑ์จ าแนกตามประเภทพื้นท่ี/อาคาร ได้  4  ส่วน คือ 
     2.1) พื้นที่/อาคารส านักงาน 
     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.ใช้เกณฑ์จ าแนกตามโครงการ ได้  11  โครงการ คือ 
     3.1) โครงการศูนย์ราชการ (A B) 
        3.2)  โครงการโซน C 
          3.3)  โครงการก่อสร้างอาคารส านักงาน  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 โครงการบูรณาการสวัสดิการที่พักอาศัยกับสถานที่ท างานและศูนย์บริการของข้าราชการพล
เรือนสามัญ จ านวน 4 แปลง 
.    3.11 โครงการสวัสดิการที่พักอาศัยของข้าราชการในที่ราชพัสดุ จ านวน 5 แปลง  
      4. ใช้เกณฑ์จ าแนกตามสถานะของลูกค้า ได้  4 ส่วน 
    4.1 ลูกค้าเป้าหมาย 
    4.2 ลูกค้าปัจจุบัน 
       4.3 ลูกค้าอดีต 
    4.4 ลูกค้าอนาคต 
        5.  ใช้เกณฑ์จ าแนกตามประเภทลูกค้า  ได้ 3 ส่วน 
    5.1 ผู้เช่าหน่วยงานภาครัฐ 
    5.2 ผู้เช่าภาคเอกชน 
        5.3 ผู้ใช้บริการ 
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  รายละเอียดการจ าแนกลูกค้าและส่วนตลาด ดังตารางด้านล่าง และสรุปข้อมูลกลุ่มลูกค้า ( Customer 
Segment Profile ) ได้ดังตารางที ่4   
 
 ตารางที่ 4 สรุปข้อมูลกลุ่มลูกค้า ตามการจ าแนกลูกค้า 
เกณฑ์จ าแนก
กลุ่มลูกค้า 

ลูกค้า สัดส่วน 
(ร้อยละ) * 

ประเด็นความต้องการ/ความคาดหวัง 

ส่ ว น ต ล า ด
ธุรกิจ 

เข่าและก่อสร้าง 10 1.ความปลอดภัยของการจราจรภายในโครงการ 

2.การจัดการแยกขยะภายในโครงการ 

 บริหารทรัพย์สิน 90  

 บริหารงานก่อสร้าง -  

ประเภทพื้นที่/
อาคาร 

ส านักงาน 10 1.การมีจุด Touch Pointทั้ง Online Offline 

2. การบริการแบบ One Stop Service 

นืสร า นดดสร Mix Use 90 มาตรการช่วยเหลือร้านค้าใน       สถานการณ์ COVOD 
19 

 พาณิชย์ -  

 ที่อยู่อาศัย -  

โครงการ โ ค ร ง ก า ร ศู น ย์
ราชการ 

 (A B) 

100 1.การเผยแพร่ข่าวสารผ่านช่อง      ทางต่างๆ อย่าง
ต่อเนื่อง 

2.ข้อมูลข่าวสารถูกต้อง ครบถ้วน น่าเชื่อถือ 

2. การจัดระเบียบการจอดรถ 

3. การเพ่ิมพ้ืนที่สีเขียว/สวยหย่อมเพ่ือการพักผ่อน 

 โครงการอื่นๆ -  

ส ถ า น ะ ข อ ง
ลูกค้า  

ลูกค้าเป้าหมาย  5  

 ลูกค้าปัจจุบัน 95  

 ลูกค้าอดีต -  

 ลูกค้าอนาคต -  

 



56 
 

ตารางที่ 4 (ต่อ)  

เกณฑ์จ าแนก
กลุ่มลูกค้า 

ลูกค้า สัดส่วน 
(ร้อยละ) * 

ประเด็นความต้องการ/ความคาดหวัง 

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

10  

 ผู้เช่าภาคเอกชน 85  

 ผู้ใช้บริการ 5  

รวม 100  

หมายเหตุ *ประมาณการสัดส่วนจาก จ านวนการรับรู้รายได้  
   

 ทั้งนี้รายละเอียดการจ าแนกลูกค้า ตามส่วนตลาดธุรกิจ ดังผังภาพด้านล่าง  และส าหรับรายละเอียด –
ข้อมูล Customer Segment Profile ปรากฏตาม QR Code ด้านล่าง 
 

 
 QR Code ฐานข้อมูลการจัดท า Customer Segment Profile ของ ธพส ปี 2566 
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รายละเอียดการจ าแนกลูกค้า ตามส่วนตลาดธุรกิจ 
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บทที่ 4 ยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาด พ.ศ. 2566-2570 
 
วิสัยทัศน์ด้านลูกค้าและตลาด  พ.ศ. 2566-2570 

“ เป็นองค์กรที่มีนวัตกรรมทางการตลาดอสังหาริมทรัพย์ภาครัฐ ” 
 

พันธกิจ 
1. พัฒนาและนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ บริการ รูปแบบธุรกิจ เพื่อบริหารจัดการอสังหาริมทรัพย์ภาครัฐ

อย่างเหมาะสม และสามารถใช้ประโยชน์เต็มประสิทธิภาพ 
2. เสริมสร้างเทคโนโลยีสารสนเทศด้านการตลาด และใช้ประโยชน์จาก Big Data เพื่อสนับสนุนการ

บริหารจัดการลูกค้าและตลาดอย่างทันต่อสถานการณ์ และสามารถตอบสนองความต้องการ และ
ความคาดหวังของลูกค้าและตลาด เป็นไปตามมาตรฐานที่ก าหนด 

3. ส่งเสริมการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เพื่อสนับสนุนการรับฟังลูกค้า และสามารถบริหาร
จัดการความสัมพันธ์กับลูกค้าอย่างเป็นระบบ ตลอดวงจรชีวิตลูกค้า 
 

ต าแหน่งทางยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาด 

2566 2567-2568 2569-2570 

-จั ดท า ฐ านข้ อมู ล  Customer 
Segment Profile ในระบบ
ดิจิทัล อย่างเป็นระบบ 

 

-ยกระดับความสัมพันธ์กับกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมาย และพัฒนาระบบ
สมาชิก 

-ยกระดับการมีส่วนร่วมของกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมาย  ในการพัฒนา/
นวั ตกรรมผลิ ตภัณฑ์  บริ กา ร 
กระบวนการ รูปแบบธุรกิจ เพ่ือ
เสริมสร้างความเชื่อมั่น และภักดี
ในธุรกิจของ ธพส. 

-ทบทวนการพัฒนา/นวัตกรรม 
ผลิตภัณฑ์ บริการ กระบวนการ 
รูปแบบธุ รกิ จ  ให้ เป็ น ไปตาม
มาตรฐาน และพร้อมตอบสนอง 
VOC อย่างเป็นระบบ 

- พั ฒ น า ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์  บ ริ ก า ร 
ก ร ะบวนกา ร  รู ป แบบธุ ร กิ จ 
สอดคล้องกับพฤติกรรมลูกค้า
กลุ่มเป้าหมาย  ได้อย่างมี
ม า ต ร ฐ า น เ ป็ น ไ ป ใ น ทิ ศ ท า ง
เดียวกันทั่วทั้งองคก์ร 

-ยกระดับมาตรฐานผลิตภัณฑ์ 
บริการ กระบวนการ สอดคล้อง
ตามแนวนโยบายรัฐ และความ
ต้องการ/ความคาดหวังของลูกค้า 

-ทบทวนการ พัฒนา พ้ืนที่ เ ชิ ง
พาณิชย์ และการบริหารพ้ืนที่เพ่ือ
จัดเก็บรายได้จากโครงการที่ไม่ใช่
ศูนย์ราชการ 

-พัฒนาพ้ืนที่เชิงพาณิชย์ และการ
บริหารพื้นที่ในโครงการต่างๆ โดย
ร่วมมือกับพันธมิตรธุรกิจอย่าง
เป็นระบบ 

-บูรณาการการพัฒนาพ้ืนที่ เชิง
พาณิชย์ และการบริหารพ้ืนที่ใน
โครงการต่างๆ เ พ่ือเสริมสร้าง 
Platform ธพส. 
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วัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาด 2566-2570 

วัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและ
ตลาด (MO) 

รองรับ
วัตถุประสงค์เชิง

ยุทธศาสตร์ 
ธพส. 

ตัวชี้วัดวัตถุประสงค ์ หน่วยวัด เป้าหมาย 

2566 2567 2568 2569 2570 

1. เพื่อเพิ่มรายได้ (จากการพัฒนาพื้นที่เชงิ
พาณิชย์ และพฒันาทรัพย์สนิของรัฐ) 

SO1/SO2/SO3/
SO5/SO6/ 

1)รายได้รวมพื้นที่พาณชิย์ศูนย์
ราชการ 

2)รายได้ที่จัดเก็บจากโครงการที่
ไม่ใช่ศูนย์ราชการ 

 2.1)รายได้ค่าจ้างบริหารศูนย์
ประชุมและแสดงสินคา้นานาชาติฯ 

 2.2)รายไดต้ามสญัญาสนามกอล์ฟ
บางพระ 

 2.3)รายได้ตามสญัญาอาคาร
อเนกประสงค์ กรมสรรพาสามติ 

 2.4)รายได้ค่าเช่าอาคาร.ส านักงาน 
ซ. พหลโยธิน 11 

 2.5)รายไดจ้้างคุมงานก่อสร้าง 
บริหารโครงการจากโครงการทีพ่ัก
อาศัย 4 แปลง (กทม./นนทบุรี) 

ล้านบาท 

 

ล้านบาท 

 

ล้านบาท 

ล้านบาท 

 

ล้านบาท 

 

ล้านบาท 

 

ล้านบาท 

250 

 

59.84 

 

20.16 

1.2 

 

17.70 

 

35.19 

 

19.61 

268 

 

61.04 

 

20.24 

1.21 

 

17.77 

 

35.33 

 

19.69 

268 

 

62.26 

 

20.32 

1.21 

 

17.84 

 

35.47 

 

19.77 

269 

 

63.50 

 

20.40 

1.21 

 

17.91 

 

35.61 

 

19.85 

272 

 

64.77 

 

20.48 

1.21 

 

17.91 

 

35.75 

 

19.86 
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วัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและ
ตลาด (MO) 

รองรับ
วัตถุประสงค์เชิง

ยุทธศาสตร์ 
ธพส. 

ตัวชี้วัดวัตถุประสงค ์ หน่วยวัด เป้าหมาย 

2566 2567 2568 2569 2570 

2. เพื่อเพิ่มการใช้ประโยชน์พื้นที่พาณิชย์ให้เต็ม
ศักยภาพ (จากการขยายส่วนตลาดและฐานลูกค้า) 

SO1/SO2  Occupancy Rate ร้อยละ 95 95 95 95 95 

3. เพื่อเพิ่มความพึงพอใจของลูกค้า        
(จากการให้บริการที่ดีและการตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้า 

SO1/SO2 ระดับความพงึพอใจ ระดับ ≥4.5 ≥4.5 ≥4.5 ≥4.5 ≥4.5 

4. เพื่อเพิ่มโอกาสทางธุรกิจ และสรา้งการ
ลงทุนใหม ่  (จากการพฒันาและนวัตกรรม
ผลติภัณฑ/์บริการ/กระบวนการ/รูปแบบธุรกิจ) 

SO1/SO2/SO5 ปรับปรุงกระบวนการ 

 

จ านวน
กระบวนการ 

≥ 1 ≥ 1 ≥ 1 ≥ 1 ≥ 1 

5. เพื่อสร้างความสัมพนัธ์กับลูกคา้  
(จากการสนบัสนุนลูกค้า เพิ่มความผูกพัน 
และจัดการข้อร้องเรียนอย่างเป็นระบบ ทัน
กาล) 

SO1/SO2 1)ไดC้ustomer Segment Profile 

2)กิจกรรมสร้างความสัมพันธ์ตาม
แผน 

ระยะเวลา
เสร็จ 

ระยะเวลา
เสร็จ 

ธค.66 

 

เป็นไป
ตามแผน 

ธค.67 

 

เป็นไป
ตามแผน 

ธค.68 

 

เป็นไป
ตามแผน 

ธค.69 

 

เป็นไป
ตามแผน 

ธค.70 

 

เป็นไป
ตามแผน 

6. เพื่อเสริมสร้างภาพลักษณ์องค์กร  
(จากการบูรณาการการสื่อสารการตลาดและ
การสร้างอัตลักษณ์ และแบรนด ์ธพส. ) 

SO1/SO2/SO4 1)จัดท าแผนพัฒนาช่องทางการรับ
ฟังลูกค้า 

2)คะแนนตัวชี้วัด Enablers ด้าน
ลูกค้าและตลด 

ระยะเวลา
เสร็จ 
 

เพิ่มข้ึนจากปี
ก่อน 

ธค.66 

 

ไม่น้อย
กว่า 
0.20 
คะแนน 

ธค.67 

 

ไม่น้อย
กว่า 
0.20 
คะแนน 

ธค.68 

 

ไม่น้อย
กว่า 
0.20 
คะแนน 

ธค.69 

 

ไม่น้อย
กว่า 
0.20 
คะแนน 

ธค.70 

 

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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กลยุทธ์ด าเนินงานด้านลูกค้าและตลาด  

กลยุทธ์ตาม BSC กลยุทธ์ (MT) แผนปฏิบัติการ ปี 2566 วัตถุประสงค ์ ผู้รับผิดชอบ รองรับ
ยุทธศาสตร์ลูกค้า
และตลาด 

C1สรา้งความสมัพันธ์กับ
ลูกค้าและผูม้ีส่วนได้ส่วน
เสีย 

KPI: ระดับความพึงพอใจ
ของผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย 

1.1การออกแบบระบบ
ฐานข้อมูลส าหรับการ
จ าแนกลูกค้า ตามเกณฑ์ที่
ก าหนด เพื่อสนับสนุนการ
ท ากิจกรรมทางการตลาดกับ
ลูกค้าอย่างเหมาะสม 

 

1.2 การสรา้งฐานข้อมูล
ส าหรับส่วนตลาดเป้าหมาย 
เพื่อรองรับการตอบสนอง
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายทั้ง
ปัจจุบันและอนาคต 

1.โครงการพัฒนาระบบสารสนเทศลูกค้า
และตลาด 

 

1. จัดท า Data Analytic   (เพื่อก าหนดตัวแปรที่
เหมาะสม)ส าหรับการจ าแนกลูกคา้/ส่วนตลาด/
ก าหนดส่วนตลาดเป้าหมาย 

2.จัดท าฐานข้อมูล Customer Segment Profile 

 

ฝกต/ฝพธ/ฝวค/
ฝบอ 

MS1- MS6 

(กลุ่มกลยุทธ์
จ าแนกลูกค้า และ
ก าหนดส่วนตลาด
เป้าหมาย) 

 

 2.1การพัฒนากระบวนการ
จัดการ VOC เพื่อสนับสนุน
การรวบรวมและดึงข้อมูล
จากช่องทางรับฟังลูกค้า
ต่างๆ 

 

2. โครงการพัฒนาช่องทางรับฟังลูกค้า                  

 

1.จัดการสารสนเทศเสียงของลูกคา้ 

2.เพิ่มช่องทางรับฟังลูกค้า 

3.ปรับปรุงคุณภาพผลิตภัณฑ์และบริการตาม 
VOC 

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

MS1- MS6 

(กลุ่มกลยุทธ์การ
รับฟังลูกค้า) 
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กลยุทธ์ตาม BSC กลยุทธ์ (MT) แผนปฏิบัติการ ปี 2566 วัตถุประสงค ์ ผู้รับผิดชอบ รองรับ
ยุทธศาสตร์ลูกค้า
และตลาด 

 2.2 การบูรณาการข้อมลู
จากการรับฟังลูกค้ารอบด้าน 
เพื่อใช้ประโยชน์ในการ
วิเคราะห์พฤติกรรมลูกคา้
อย่างเป็นระบบ 

    

F1 สรา้งผลตอบแทนทาง
การเงินท่ีเหมาะสม 

KPI: EP / EBIDA 

F2 พัฒนาและบริหาร
สินทรัพย์ให้เกดิประโยชน์
สูงสุด 

KPI: Occupancy Rate 

 

 

F3 ริเริ่มโครงการรูปแบบ
ใหม ่

KPI จ านวนโครงการที่ศึกษา
ความเป็นไปไดโ้ครงการใหม ่

3.1การก าหนดต าแหน่ง
ทางการตลาดส าหรับส่วน
ตลาดเป้าหมาย เพื่อรองรับ
การพัฒนานวัตกรรมทาง
การตลาดที่สอดคล้องกับ
ความต้องการ/ความ
คาดหวังของกลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย 

 

 
3.2 การสร้างพันธมิตร
นวัตกรรมธรุกิจ ส าหรับ
ขยายตลาด/ฐานลูกค้า เพื่อ
เสรมิสร้างความเขม็แข็งทาง
ธุรกิจจากการ  

3.โครงการบริหารพ้ืนที่และจัดเกบ็รายได้
โครงการในศูนย์ราชการ 

4.โครงการบริหารพ้ืนที่และจัดเกบ็รายได้
โครงการที่ไม่ใช่ศูนย์ราชการ 

 

 

 

 

 

5. โครงการพัฒนาคุณภาพการให้บริการ
เพ่ือสร้างประสบการณ์ที่ดีให้กับลูกค้า 

6. โครงการพัฒนานวัตกรรมด้านบริการ
ลูกค้าและการตลาด 

1.ปรับปรุงพื้นที่พาณิชย ์

 

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

 

น าเทคโนโลยีมาใช้สนับสนุนการบริการ และ
ยกระดับความพึงพอใจของผู้เช่าพ้ืนท่ีพาณิชย์ 

พัฒนาปรับปรุงกระบวนการบริการ/ใช้เทคโนโลยี
เพิ่มประสิทธิภาพบริการและจดัการต้นทุน 

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

MS2- MS5 

(กลุ่มกลยุทธ์การ
พัฒนาและ
นวัตกรรม
ผลิตภณัฑ์และ
บริการ) 
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กลยุทธ์ตาม BSC กลยุทธ์ (MT) แผนปฏิบัติการ ปี 2566 วัตถุประสงค ์ ผู้รับผิดชอบ รองรับ
ยุทธศาสตร์ลูกค้า

และตลาด 

P1 บริหารจัดการอาคาร
ให้มีประสิทธิภาพ 

KPI ระดับความส าเร็จใน
การบริหารจัดการอาคาร
ให้ได้มาตรฐานด้าน
พลังงาน/สิ่งแวดล้อม 

 

P2 พัฒนาระบบงาน
เทคโนโลยีดิจิทัลและ
นวัตกรรม เพ่ือสนับสนนุ
ภารกิจองค์กร 

KPI จ านวนความคิด
สร้างสรรค์/นวัตกรรมที่
ถูกส่งไปประกวด
ภายนอก 

 

 

 

ธุรกิจ และเชื่อมโยงเป็นองค์
ความรู้ขององค์กรสนับสนุน
ของพันธมิตร 
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กลยุทธ์ตาม BSC กลยุทธ์ (MT) แผนปฏิบัติการ ปี 2566 วัตถุประสงค ์ ผู้รับผิดชอบ รองรับ
ยุทธศาสตร์ลูกค้า

และตลาด 

C2 ยกระดับการ
ให้บริการและสื่อสารสร้าง
ภาพลักษณ์องค์กร 

KPI จ านวนบริการที่มีการ
พัฒนาปรับปรุง 

 

 
P3 ยกระดับการบริหาร
จัดการองค์กรตามเกณฑ ์ 

Core Business 
Enablers 

KPI ระดับคะแนนด้าน
กระบวนการปฏิบัติงาน
และจัดการ (Enablers 8 
ด้าน) 

 

4.1 การสร้างกลุ่มลูกค้า 
CRM และด าเนินกิจกรรม
สร้างความสัมพันธ์ที่
หลากหลาย  เพื่อสร้าง
ปฏิสัมพันธ์ระหว่างกลุม่
ลูกค้ากับ ธพส. รองรับการ
รักษาฐานลูกค้าผ่านระบบ
สมาชิก 

 

4.2การพัฒนากระบวนการ
บริการและการสื่อสาร
การตลาดหลายรูปแบบ เพื่อ
ดึงดูดกลุม่ลูกค้า และ
เสรมิสร้างความภักดีในกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมาย 

4.3 การประชาสมัพันธเ์ชิงรุก และ
สรา้งการจดจ าผ่าน Brand Value 
เพื่อเสริมสร้างภาพลักษณ์ที่ดแีก่ 
ธพส. และการรับรู้ในวงกว้าง 
สนับสนุนการเข้าถึงลูกค้า
กลุม่เปา้หมาย 

7.โครงการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 

 

1.พัฒนาจุดสัมผัสบริการ 

2.พัฒนามาตรฐานบริการ 

3.สร้างความสัมพันธ์ และผูกพันกบัลูกค้า ผู้มสี่วน
ได้ส่วนเสีย 

4.จัดการข้อร้องเรยีน และความเสีย่งด้านบริการ 

 

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

MS1 MS2 MS6 

(กลุ่มกลยุทธ์การ
จัดการ
ความสัมพันธ์กับ
ลูกค้า) 
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กลยุทธ์ตาม BSC กลยุทธ์ (MT) แผนปฏิบัติการ ปี 2566 วัตถุประสงค ์ ผู้รับผิดชอบ รองรับ
ยุทธศาสตร์ลูกค้า
และตลาด 

L1 พัฒนาบุคลากรให้มี
ทักษะความเชี่ยวชาญใน
ด้านพัฒนาธุรกิจ บริหาร
จัดการโครงการดิจิทัล 
เทคโนโลยี และนวตักรรม 

KPI ระดับความสามารถ/
ทักษะของพนักงานท่ี
เพิ่มขึ้น (จ านวนทักษะ) 

 

L2 ส่งเสริมวัฒนธรรม
ด้านธรรมาภิบาล 

KPI ผลการประเมิน
คุณธรรมและความ
โปร่งใสในการด าเนินงาน
หน่วยงานภาครัฐ (ITA) 

5.1การยกระดับศักยภาพ
การให้บริการและจัดการ
ตลาด เพื่อรองรับการ
พัฒนา/ขยายส่วนตลาดและ
ฐานลูกค้า 

5.2 การสร้าง DNA ธพส.  
เพื่อเสรมิสร้างการ
ปฏิบัติงานอย่างเป็นระบบ มี
มาตรฐานด้านบริการที่
สอดคล้องกับทิศทางและ
ยุทธศาสตร์ที่เกี่ยวข้องไปใน
ทิศทางเดียวกัน 

8. โครงการพัฒนาบุคลากรเกี่ยวกับลูกค้า
และการตลาด  

 

1.พัฒนาCompetencyบุคลากรทีเ่กี่ยวข้องด้าน
การตลาด 

2.ส่งเสรมิบรรยากาศและพฤติกรรมท่ีพึงประสงค์
ด้านบริการสอดคล้องค่านิยมองคก์ร 

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

MS1- MS6 

(กลุ่มกลยุทธ์การ
พัฒนา 
Competency
ด้านลูกค้าและ
ตลาดของ ธพส.) 

 

 
หมายเหตุ: ขอบเขตเป้าหมาย : การตลาด การออกแบบและปรับปรุงกระบวนการให้บริการลูกค้า การพัฒนาผลิตภัณฑ์  การพัฒนาตลาดใหม่หรือธุรกิจใหม่  
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บทที่ 5 แผนปฏิบัติการด้านลูกค้าและตลาด พ.ศ. 2566 

 
        ภายใต้ยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาด พ.ศ. 2566-2570 ดังกล่าวในบทที่ 4 ซึ่งประกอบด้วย 5 กลุ่ม
กลยุทธ์ สามารถก าหนดแผนปฏิบัติการ พ.ศ. 2566 จ านวน 8 โครงการ  มีรายละเอียดการด าเนินงาน ดังนี้  
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