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1. โครงสรางธุรกจิ  

 
1.1 ภาพรวมธุรกิจ 

การบริหารจัดการอสังหาริมทรัพยเริ่มมีบทบาทสําคัญในอุตสาหกรรม

อสังหาริมทรัพยตั้งแตป 2473 หลังจากที่สถาบันการเงินตางๆ ประสบปญหาที่ไม

สามารถเรียกเก็บเงินจากการจดจํานองอสังหาริมทรัพยได  ซึ่งทําใหเกิดความตองการ

ผูที่มีความเชี่ยวชาญในดานการบริหารจัดการอสังหาริมทรัพยเขามาเกี่ยวของมากขึ้น  

ธุรกิจบริหารจัดการอสังหาริมทรัพยเปนธุรกิจที่สนับสนุนอุตสาหกรรม

อสังหาริมทรัพยโดยเฉพาะประเภทที่พักอาศัยและโรงแรม  แหลงรายไดสวนใหญมา

จากคาบํารุงรักษาและการโอนถายกรรมสิทธความเปนเจาของที่อยูอาศัย  โดยทั่วไป

การใหบริการประเภทนี้ไมไดเกิดขึ้นและจบไปอยางรวดเร็วเหมือนกับบริการอื่นๆ  

แตจําเปนตองใชเวลาในการใหบริการ  ผลผลิตของบริการสามารถแยกแยะไดเปนสอง

แบบคือ  ในดานของนามธรรม  และรูปธรรม  โดยผลผลิตของบริการที่ขึ้นอยูกับความ

พึงพอใจจากการประเมินของผูใชบริการเองซึ่งสวนใหญเปนเรื่องนามธรรมที่ไม

สามารถจับตองได  ในสวนของการไดรับผลผลิตที่เปนรูปธรรมนั้นสามารถวัดไดจาก

รายไดและการเติบโตของธุรกิจที่ผูใชบริการไดรับจากการใหบริการเปนสวนใหญ 

 

 คําจํากัดความธุรกิจ 
ตามกรอบการจําแนกธุรกิจบริการตามองคการการคาโลก (WTO) ธุรกิจบริหาร

จัดการอสังหาริมทรัพย (Real Estate Management) จัดอยูภายใตสาขาหลักที่ 1 

สาขาธุรกิจบริหารจัดการอสังหาริมทรัพย (Real Estate Services) ซึ่งในสาขานี้มีการ

จําแนกเปนสาขายอยดังนี้ 
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ตารางที่ 1 : การจําแนกธุรกิจบริการตามองคการการคาโลก 

สาขา / สาขายอย ธุรกิจ 
Corresponding 

CPC 
สาขาหลักที่ 1 คือ สาขาธุรกิจบริการ ( ฺBusiness Services)   

กลุมธุรกิจสาขายอย 1D ธุรกิจการบริการอื่นๆ (Real 

Estate Services)    
821 และ 822 

 

ความหมายของธุ รกิ จบ ริหารจัดการอสั งหาริมทรัพยแบบมืออา ชีพ 

(Professional Real Estate Management) ตามคําจํากัดความของสถาบัน IREM 

(The Institute of Real Estate Management, Illinois, United State)  คือ  “การ

จัดการบริหารการดําเนินการและดูแลรักษาอสังหาริมทรัพยใหบรรลุเปาหมายของ

เจาของกิจการนั้นๆ  ซึ่งรวมถึงการวางแผนอนาคตของอสังหาริมทรัพยทั้งในดานของ

กายภาพ  และการวางแผนทางดานการเงิน  ทั้งนี้ตองกอใหเกิดมูลคาเพิ่มกับ

อสังหาริมทรัพยที่ถูกบริหารจัดการ”  ทั้งนี้ยังรวมถึงการเปนธุรกิจบริการเพื่อจัดการให

เชา ซื้อหรือขายอสังหาริมทรัพย ที่อยูอาศัยทั้งระยะสั้นและระยะยาว บริการรับฝากซื้อ  

ฝากขายอสังหาริมทรัพย ซึ่งรวมถึง บานเดี่ยว คอนโดมีเนียม ทาวนเฮาส อพารทเมนท  

ตึกตางๆ  ทั้งนี้ไมรวมโรงแรม  หอพักนักเรียน  นักศึกษา  และพื้นที่แคมป  ผูวิจัย

พิจารณาวาคํานิยามของ  IREM  มีความครอบคลุมงานบริการอันเนื่องจากกิจกรรม

บริหารจัดการอสังหาริมทรัพยแมจะมีชนิดหรือประเภทกิจกรรมจากการบริหารจัดการ

อสังหาริมทรัพยอื่นๆ ที่อาจเพิ่มขึ้นในอนาคตไดนอกเหนือจากงานบริหารจัดการ

บริหารอสังหาริมทรัพยในปจจุบัน 
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 ประเภทการใหบริการ 
ในงานวิจัยฉบับนี้แบงธุรกิจบริหารจัดการอสังหาริมทรัพยออกไดเปน 3 

ประเภทหลัก  ตามลักษณะการใหบริการ1  คือ 

1. นายหนาอสังหาริมทรัพย (Agency Property) คือการใหบริการดานซื้อ

ขายแลกเปลี่ยนและใหเชาอสังหาริมทรัพยผานคนกลาง 

2. การวิจัยและใหคําปรึกษา (Research and Consultancy Services) คือ

การใหบริการในดานขอมูลและการใหคําปรึกษาเกี่ยวกับธุรกิจอสังหาริมทรัพย หรือ

แมแตการใหคําปรึกษาในการทํานิติกรรมสัญญาตางๆ 

3. การบริหารจัดการสินทรัพย (Asset Management) คือการใหบริการใน

ดานการบริหารจัดการอสังหาริมทรัพยในทุกๆ ดาน  ซึ่งมีบริการยอยดานตางๆ เชน

Facility Management, Property Management  เปนตน  ทั้งนี้มีเปาประสงคเพื่อการ

ทําใหมูลคาของทรัพยสินของผูใชบริการมีมูลคาที่เพิ่มมากขึ้นยิ่งไป 

เนื้อหาในงานวิจัยฉบับนี้จะมุงเนนลงในภาคบริการการบริหารจัดการสินทรัพย 

(Asset Management) เปนหลัก  เนื่องจากมีมูลคาตลาดในสัดสวนสูงสุดและเปนงาน

ที่นักวิชาชีพบริหารจัดการอสังหาริมทรัพยไทยสามารถตอยอด  และพัฒนาขีด

ความสามารถในการแขงขันในตลาดได   

 

 จํานวนผูประกอบการ 
จํานวนผูประกอบการในธุรกิจบริหารจัดการอสังหาริมทรัพย (Real Estate 

Management) ในรายงานฉบับนี้ไดรายงานไวตั้งแตป 2549 – 2552 และไดแยกยอย

เปนพื้นที่ในการประกอบธุรกิจ  โดยแบงเปน  พื้นที่ในเขตกรุงเทพมหานคร  และเขต

ตางจังหวัด  ซึ่งสามารถแบงไดดังตารางที่ 2 

                                                            

1 ประเภทการใหบริการตาม บจก. ซีบี ริชารด 
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ตารางที่ 2 : สถานประกอบการบริการดานการจัดการอสังหาริมทรัพย  

(Real Estate Management)2 

ประเภท 2549 2550 2551 2552 
สถานประกอบการที่ผานการรับรองรวมทั้งประเทศ (บริษัท) 

บริการดานอสังหามริมทรัพย 38,189 37,312 39,003 39,143 

การวิจัยและพัฒนา 407 447 481 483 

บริการดานธุรกิจอื่นๆ 43,894 47,035 50,861 51,396 

รวม 82,490 84,794 90,345 91,022 
สถานประกอบการที่ผานการรับรองในกรุงเทพมหานคร 

บริการดานอสังหาริมทรัพย 16,385 16,501 16,817 16,858 

การวิจัยและพัฒนา 287 312 323 326 

บริการดานธุรกิจอื่นๆ 27,881 29,235 30,989 31,256 

รวม 44,553 46,048 48,129 48,440 
สถานประกอบการที่ผานการรับรองในตางจงัหวัด 

บริการดานอสังหาริมทรัพย 21,804 20,811 22,186 22,285 

การวิจัยและพัฒนา 120 135 158 157 

บริการดานธุรกิจอื่นๆ 16,013 17,800 19,872 20,140 

รวม 37,937 38,746 42,216 42,582 
ที่มา: สรุปขอมูลธุรกิจการใหบริการดานการจัดการอสังหาริมทรัพย (Real Estate Management)  

กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชยป 2552 

                                                            

2 หมายเหตุ: ขอมูลในป 2552 (ตั้งแต 1 ม.ค. – 20 ก.พ. 2552) 
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จากขอมูลในตารางที่ 2 เห็นไดวาแนวโนมการประกอบธุรกิจบริหารจัดการ

อสังหาริมทรัพยที่จดทะเบียนกับกรมพัฒนาธุรกิจการคามีแนวโนมเพิ่มขึ้นทุกป จาก 

82,490 ราย ในป 2549  เพิ่มขึ้นเปน 84,794 ราย  และ90,345 ราย ในป 2550 และ 

2551 ตามลําดับ  โดยลาสุดในป 2552 จนถึงส้ินเดือนมกราคม  มีผูประกอบการอยู

ทั้งส้ิน 91,022 ราย  ซึ่งหากพิจารณาการเติบโตของจํานวนผูประกอบการพบวา จากป 

2550 จนถึง 2551 มีธุรกิจบริหารจัดการอสังหาริมทรัพยเพิ่มขึ้นรอยละ 6.55  

นอกจากนี้  หากพิจารณาแบงตามเขตพื้นที่ของการประกอบกิจการ  พบวา

ผูประกอบกิจการสวนใหญใหบริการอยูในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร  ซึ่งคิดเปน

สัดสวนมากกวารอยละ 50 ของจํานวนผูประกอบการทั้งหมด  โดยลักษณะของธุรกิจที่

มีผูใหความสนใจในการประกอบกิจการมากที่สุด  คือ  บริการดานอสังหาริมทรัพย  
 

 จํานวนการจางงาน 
ตารางที่ 3 : จํานวนและการจางงานของวิสาหกิจป 2547 – 2550 

จําแนกตามขนาดและประเภทกลุมธุรกิจ 
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จากตารางที่ 3 แสดงถึงการจางงานโดยรวมของประเทศที่มีแนวโนมเพิ่มขึ้นทุก

ป  โดยมีการปรับตัวเพิ่มขึ้นตามจํานวนวิสาหกิจ  เมื่อพิจารณาจากสัดสวนของจํานวน

วิสาหกิจและการจางงานในธุรกิจภาคบริการจากตารางที่ 4 จะเห็นวา ธุรกิจภาค

บริการนั้นมีอัตราการเติบโตของการจางงานมากขึ้นเปนลําดับตั้งแตป 2547 ถึง ป 

2550 โดยมีอัตราเพิ่มขึ้นจากรอยละ 31.0 เปนรอยละ 33.8 จากจํานวน SMEs 

ทั้งหมด  ในดานจํานวนวิสาหกิจนั้นมีจํานวนเพิ่มขึ้นจากปกอนหนาคิดเปนรอยละ 3.3 

ซึ่งภาคธุรกิจที่มีอัตราการเพิ่มขึ้นมากที่สุด  ไดแก  กลุมภาคการบริการ 

 

ตารางที่ 4 : จํานวนและการจางงานป 2550 

จําแนกตามกิจกรรมทางเศรษฐกิจ 
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 ขนาดของสถานประกอบการ 
ในการจําแนกขนาดของธุรกิจบริหารจัดการอสังหาริมทรัพยนั้นสามารถใช

รายไดจากการดําเนินงานเปนตัววัดขนาดในการรับรองลูกคา  
 

ตารางที่ 5 : ตารางจําแนกขนาดของธุรกิจบริหารจัดการอสังหาริมทรัพย 

ขนาดในการรับรองลูกคา 

(Capacity) 

รายไดจากการดําเนินงาน 

(Sales) 

สวนแบงตลาด 

 (Market Share) 

ขนาดเล็ก ต่ํากวา 50 ลบ./ป รอยละ 7.10 

ขนาดกลาง ตั้งแต 50 ลบ. – 400 ลบ./ป รอยละ 58.90 

ขนาดใหญ มากวา 400 ลบ./ป รอยละ 34.00 

ที่มา: กรมพัฒนาธรุกิจการคาและ BOL 
 

จากตารางขางตนพบวาธุรกิจการบริหารจัดการดานอสังหาริมทรัพยนั้น

ประกอบดวยบริษัทที่มีขนาดการรับรองลูกคาในระดับปานกลางเปนสวนใหญ ซึ่งมี

สวนแบงตลาดถึงรอยละ 58.90 รองลงมาเปนบริษัทที่มีขนาดการรับรองลูกคาขนาด

ใหญโดยมีสวนแบงการตลาดรอยละ 34.00 ในขณะที่บริษัทที่มีขนาดการรับรองลูกคา

ขนาดเล็กคิดเปนเพียงรอยละ 7.10 ของทั้งตลาด  

 
1.2 การวิเคราะหโซอุปทาน  

โซอุปทาน  หมายถึง  การเชื่อมตอของหนวยหรือจุดตางๆ ในกระบวนการ

บริการที่ผลิตปอนสูตลาดตามรูปที่ 1  ดังนั้นคุณภาพของสินคาและบริการนั้นจะขึ้นอยู

กับทุกหนวยมิใชหนวยใดหนวยหนึ่งโดยเฉพาะ  ดวยเหตุผลนี้เองแนวความคิดอยาง

บูรณาการเชื่อมโยงในทุกๆ หนวยของโซอุปทานนั้นจะสงผลใหการผลิตสินคาบริการ

เปนไปไดอยางมีประสิทธิภาพ  และมีคุณภาพตามที่ลูกคาคาดหวัง 
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รูปที่ 1 : โซอุปทานโดยทั่วไป 

 
ที่มา: Porter,M.E. (1985), “Competitive Advantage: Creating and Sustaining superior 

performance” 

 

รูปที่ 2 : โซอุปทานของธุรกิจบริหารจัดการอสังหาริมทรัพย 

 
 

 

โซอุปทานของธุรกิจบริหารจัดการอสังหาริมทรัพยนั้นเริ่มตนดวยความเปน

เจาของ  และการพัฒนาโดยการพัฒนาอสังหาริมทรัพยจะตองผานสถาบันการเงินเพื่อ

ขอความชวยเหลือดานการเงินกอนที่จะเปนเจาของอสังหาริมทรัพยได  และหลังจาก

นั้นก็ตองผานตัวแทนนายหนาอสังหาริมทรัพย (Agency Property) เพื่อดูแลจัดการ

ดานการซื้อขายแลกเปลี่ยนหรือใหเชา  เจาของโครงการอสังหาริมทรัพยรายใหญๆ

ธุรกิจกลางน้าํ ธุรกิจตนน้ํา ธุรกิจปลายน้าํ 
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อาจจะมีการบริหารจัดการอสังหาริมทรัพยดวยตนเอง  หรืออาจจะใหบริษัทที่รับ

บริหารจัดการอสังหาริมทรัพยเขามาดูแลก็ได  ในทํานองเดียวกันหากตองมีการ

กอสรางเพิ่มเติม  เจาของโครงการและผูพัฒนาอสังหาริมทรัพยอาจทําดวยตนเองหรือ

อาจจางบริษัทรับเหมากอสรางเขามาชวยก็ได  ผูเกี่ยวของลําดับสุดทายในโซธุรกิจนี้

คือ  ผูเชาอาศัย  ซึ่งสามารถเฉพาะเจาะจงไดเปนผูเชาในดานที่อยูอาศัย  ดานการคา  

หรือดานอุตสาหกรรม  

อาจกลาวไดวา  โซอุปทานธุรกิจนี้ประกอบดวย 5 องคประกอบดังตอไปนี้ 

1. ความเปนเจาของการพัฒนา (Ownership and Development) หมายถึง

เจาของอสังหาริมทรัพยหรือรวมไปถึงผูพัฒนาอสังหาริมทรัพย (Developer)  Real 

Estate Investment Trusts (REITs) และ Homebuilders 

2. สถาบันการเงิน หมายถึง สวนของหนี้สิน (Debt) คือสวนของเงินทุนที่มา

จากการกอหนี้หมายรวมถึงเงินกูยืมสําหรับที่อยูอาศัยและการคา ซึ่งไดมาจากกูยืม

จากสถาบันการเงิน เชน ธนาคารพาณิชยตางๆ เปนตน  

3. การซื้อขายเชาอสังหาริมทรัพยและการบริหารจัดการอสังหาริมทรัพย 
(Property Sale, Leasing and Management) ในหลายๆ บริษัทตัวแทนนายหนามี

การใหบริการในการจัดการอสังหาริมทรัพยควบคูดวย (Asset Management) 

4. การกอสราง (Construction) หมายถึง บริษัททั้งหลายที่รับเหมากอสราง

ใหกับเจาของโครงการใหญ  

5. การใชงานของผูเชา  (Tenant Use)  ผูเกี่ยวของลําดับสุดทายของโซก็คือ  

ผูเชาหรือผูอยูอาศัย  ซึ่งสามารถจําแนกไดเปน 3 ประเภท 

5.1 การใชงานทางดานอุตสาหกรรม  เชน  นิคมอุตสาหกรรมตางๆ 

5.2 การใชงานดานที่อยูอาศัย 

5.3 การใชงานดานการคา เชน สํานักงานออฟฟศ ใหเชา การศึกษา เปนตน 
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เมื่อพิจารณาตามลําดับกิจกรรมโดยเริ่มจากกลุม Product Interrelationship 

(ประกอบดวย Inbound Logistics และ Operation) ของธุรกิจบริหารจัดการอสังหาริมทรัพย 

พบวา เม่ือผูประกอบการพัฒนาอสังหาริมทรัพย (Real Estate Developer : หรือผูพัฒนาฯ) 

อาทิเชน  แลนดแอนดเฮาส  พฤกษาเรียลเอสเตท  เปนตน  มีความประสงคจะกอสราง

และวางแผนเกี่ยวกับโครงการพัฒนาอสังหาริมทรัพยใหมๆ  ในกรณีนี้อาจพิจารณาวา 

ผูพัฒนาฯ (Real Estate Developer) จะทําหนาที่เปนผูสงมอบ (Inbound Logistics) 

ก็จะเกิดอุปสงคในการใชบริการดานการประเมินราคา (Appraisal) ดานขอมูล 

(Research) เพื่อศึกษาความเปนไปได  สวนผูใหบริการบริหารจัดการอสังหาริมทรัพย

อยูในกิจกรรม Operation ตลอดจนผูพัฒนาอาจใชบริการดานการติดตอซ้ือที่ดินแปลง

ที่ผูพัฒนาฯ สนใจ (Agency property) ก็จะถูกจัดอยูในหมวดกิจกรรม Procurement 

เปนตน  

สวนในกลุม Market Interrelationships จะเกิดขึ้นเมื่อผูพัฒนาอสังหาริมทรัพย 

เหลานี้จะทําการสรางคอนโดมีเนียมหรืออพารทเมนท  เพื่อสงตอใหตัวแทนนายหนา

อสังหาริมทรัพย (Agency Property) หรือแมแตผูบริหารจัดการทรัพยสิน (Asset 

Management) เขามาจัดการสงตอบริการใหกับลูกคาตอไป  ในที่นี้ผูใหบริการบริหาร

จัดการอสังหาริมทรัพยจะทําหนาที่เปรียบเสมือนการตลาดใหแกผูพัฒนา 
 
2. สภาวะตลาดและแนวโนมการแขงขัน 

 
2.1 ความสามารถในการแขงขัน 

การประกอบธุรกิจบริหารจัดการอสังหาริมทรัพยนี้จําเปนตองมีปจจัยที่เปน

ศักยภาพพื้นฐานที่สําคัญดังตอไปนี้ 

 บุคลากร เนื่องจากธุรกิจนี้จะสามารถประสบความสําเร็จไดหรือไมนั้นขึ้นอยู

กับคุณภาพของบุคลากรของบริษัทเปนสําคัญ  รวมถึงความรูความสามารถ
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และประสบการณในการทํางานนั้นเปนสวนสําคัญของปจจัยพื้นฐานที่สําคัญ

ของธุรกิจนี้ 

 ทําเลที่ตั้งของอสังหาริมทรัพย  หากทําเลที่ตั้งของอสังหาริมทรัพยอยูในเขต

เมือง  หรือ  จังหวัดใหญๆ ที่เปนแหลงทองเที่ยว  หรือเปนแหลงที่มีการเขามา

อาศัยของชาวตางชาติ  เชน  พัทยา  ภูเก็ต  หัวหิน  และเชียงใหม  เปนตน  จะ

ทําใหเกิดความไดเปรียบในการแขงขัน  นอกจากนี้ทําเลที่ตั้งที่อยูใกล Mass 

Transit  เชน  รถไฟฟา BTS  หรือ  รถใตดิน MRT  ก็จะยิ่งมีโอกาสในการสราง

รายไดในการทําการซื้อขายแลกเปลี่ยน  และใหเชาใหกับบริษัทไดมากขึ้น 

 

2.2 สภาวะตลาดและแนวโนมการแขงขันในประเทศ  
แนวโนมการเติบโตของธุรกิจ Real Estate Management นั้นเปนไปในทิศทาง

เดียวกันกับการเติบโตของภาคอสังหาริมทรัพย  อยางที่ทราบกันดีวา  วิกฤตซับไพรม 

(Sub Prime Crisis) หรือปญหาสินเชื่อดอยคุณภาพนั้นไดสงผลทั้งทางตรงและ

ทางออมตอภาคอสังหาริมทรัพยทั่วโลก  รวมถึงประเทศไทยดวย  ดังจะเห็นไดจาก

ราคาของอสังหาริมทรัพยทั่ ว โลกที่ลดลง   เนื่ องจากความตองการในภาค

อสังหาริมทรัพย มีการชะลอตัว เกิดขึ้ น    ยอมส งผลใหธุ รกิจบริหารจัดการ

อสังหาริมทรัพยซบเซาลงไปดวย  ตลอดจนผูบริโภค (ผูพัฒนาอสังหาริมทรัพย  นิติ

บุคคลอาคารชุด  ผูอยูอาศัย) มีความตองการใหคาใชจายในการเชา  หรือคาบริการ

จัดการตางๆ ถูกลง  สงผลใหผูใหบริการบริหารจัดการอสังหาริมทรัพยตองมีการหา

แนวทางลดตนทุนเพื่อความอยูรอด  อาทิเชน  การลดคาใชจายโดยการวาจางบริษัท

ยาม  บริษัททําความสะอาดที่มีราคาถูกลง  ลดจํานวนพนักงาน  เปนตน 

นอกจากนี้ผูบริโภคสวนใหญ  นิยมเลือกใชบริการจากผูใหบริการจัดการ

อสังหาริมทรัพยที่ เปนที่ รู จัก   นาเชื่อถือ   และมีประสบการณในการจัดการ

อสังหาริมทรัพยขนาดใหญมากอน  เนื่องจากในการลงทุนพัฒนาอสังหาริมทรัพยนั้น
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ใชเงินลงทุนจํานวนสูง  ดังนั้นผูพัฒนาอสังหาริมทรัพยฯ ก็จะหลีกเลี่ยงความผิดพลาด

ของขอมูลและความลมเหลวในการตลาด  จึงทําใหกิจการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็ก 

หรือแมกระทั่งบริษัทขามชาติแตยังไมเปนที่รูจักในตลาดอสังหาริมทรัพยของไทยจึง

มักจะลมหายตายจากไปเปนจํานวนมาก  บางก็ควบกิจการกับบริษัทขนาดใหญ  บาง

ก็ประสบผลขาดทุน 

แนวโนมผูประกอบวิชาชีพบริหารจัดการอสังหาริมทรัพยของประเทศไทย  แบง

ออกเปน 3 ประเภท  ดังนี้  ธุรกิจนายหนาอสังหาริมทรัพย (Agency Property) จะมี

บทบาทสําคัญในอนาคต   สวนการวิจั ยและใหคํ าปรึกษา  (Research and 

Consultancy Services)  พบวาในประเทศไทยยังมีผูสนใจขอมูลเชิงอสังหาริมทรัพย

ไมนากนัก  สวนการบริหารจัดการสินทรัพย (Asset Management) สวนใหญจะ

จัดเปนกิจกรรมเสริมของภาคธุรกิจอสังหาริมทรัพยที่ใหบริการกับลูกคาไดครบวงจร

มากขึ้น  ทําใหแนวโนมการเติบโตของธุรกิจนี้เปนไปในทิศทางเดียวกันกับภาพรวมของ

การเติบโตของธุรกิจอสังหาริมทรัพย  ซึ่งแนวโนมของธุรกิจอสังหาริมทรัพยสามารถ

แบงไดเปนประเภทตางๆ ดังนี้ 

1. บานจัดสรรและอาคารพาณิชย 
ปจจุบันสัดสวนที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวยังคงมีสัดสวนการกอสรางสูงสุด

เปรียบเทียบกับที่อยูอาศัยประเภทอื่นๆ อยางไรก็ตาม  อาคารชุด  ทาวนเฮาสและ

อาคารพาณิชย  เริ่มเขามามีบทบาทมากขึ้นในชวง 3-4 ปที่ผานมา  เนื่องจาก

ภาวการณชะลอตัวลงของเศรษฐกิจและราคาน้ํามันที่ยังคงผันผวนอยางตอเนื่อง  

ทําใหราคาขายที่อยูอาศัยตอหนวยสูงกวาแตกอน  ซึ่งสงผลตอความสามารถในการซื้อ

ที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวที่ลดลง  โดยความตองการที่อยูอาศัยในภาพรวมของ

ตลาดนั้นยังคงอยูในระดับกลางและต่ํา  ทั้งนี้คาดวาในป 2552 นั้นจะมีจํานวนที่อยู

อาศัยสรางเสร็จจดทะเบียนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลปรับตัวลดลงจากป  

2551  หรือคิดเปนการขยายตัวติดลบประมาณรอยละ3-5  
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ตารางที่ 6 : จํานวนหนวยเสนอขายที่อยูอาศัยในชวง 4 เดือนแรกของป 2551 

  

2. อาคารชุด 

แนวโนมการเติบโตของอาคารชุดยังคงเปนไปในทิศทางเดียวกันกับ

อสังหาริมทรัพยอื่นๆ  ในชวง 2-3 ปที่ผานมา  โดยมีสัดสวนสูงขึ้นอยางรวดเร็วถึง

รอยละ 22 ของที่อยูอาศัยที่สรางเสร็จสมบูรณและจดทะเบียนทั้งหมดในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  พื้นที่ของตลาดอาคารชุดที่สรางเสร็จในครึ่งแรกของป  

2550 ที่ไดรับความนิยมไดแกพื้นที่พระราม 3 ซึ่งมีสวนแบงสูงสุดถึงรอยละ 18 

รองลงมาเปนพื้นที่รัชดาภิเษกรอยละ 17  สุขุมวิทรอบนอกรอยละ 16  สุขุมวิทรอยละ 

15 และศูนยกลางธุรกิจรอยละ 10 ตามลําดับ  โดยเฉพาะทําเลที่ติดหรือใกลเคียงกับ

สถานีรถไฟฟาใตดินเพื่อเจาะกลุมเปาหมายคนทํางาน  ซึ่งในปจจุบันมีการแขงขันที่

รุนแรงมากในบริเวณเหลานี้  ดังนั้นกลยุทธที่ดีของโครงการอาคารชุดนั้นจะตองมี

รูปแบบดีไซนที่ตอบสนองไลฟสไตลของคนรุนใหม  และมีแพ็กเกจราคาที่เหมาะสมกับ

ฟงคชั่นตางๆ ภายในโครงการ 
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3. ศูนยการคา 

ศูนยการคาจะมีรายไดมาจากการใหเชาหรือขายพื้นที่  โดยจะแตกตางไปจาก

ธุรกิจคาปลีกคาสง  หางสรรพสินคา  ซุปเปอรสโตร  ที่มีลักษณะซื้อมาขายไป  โดย

ธุรกิจศูนยการคาใหเชาพื้นที่ยังคงมีการขยายตัวตามรูปที่ 3 นอกจากนี้ยังเห็นไดวา

ความตองการใชพื้นที่ศูนยการคาในเขตกรุงเทพฯ ยังมีแนวโนมที่เพิ่มขึ้น  ซึ่งจะเห็นได

จากความตองการพื้นที่เชาศูนยการคาทั้งศูนยการคาใหมและศูนยการคาที่มีอยูยังคง

มีสูง  ถึงแมราคาคาเชาที่ยังคงอยูในระดับที่สูง  อยางไรก็ตามในบางพื้นที่ที่ไมใชในตัว

เมืองมากนัก  อัตราการเขาเชาพื้นที่มีการลดลงอยางเห็นไดชัด  โดยแนวโนมในป 

2552 คาดวาพื้นที่ที่พรอมใหเชาจะยังคงมีการเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง  โดยเฉพาะใน

พื้นที่รอบนอกตัวเมืองซึ่งอาจจะสงผลตออัตราคาเชาที่คาดวานาจะลดลงบางเล็กนอย  

ทั้งนี้ขึ้นอยูกับสถานการณทางเศรษฐกิจของประเทศเปนสําคัญ 

 

รูปที่ 3 : สถิติและการคาดการณการเชาพื้นที่ภายในศูนยการคา  

ระหวางป 2543 ถึง 2553 

      
 

4. โรงแรม และบริการที่พักอื่น 

ในชวงป  2552 ธุรกิจโรงแรมมีแนวโนมการเติบโตตามการฟนตัวของ

อุตสาหกรรมการทองเที่ยว (รูปที่ 4) และสภาพเศรษฐกิจ  แตอยางไรก็ตามก็ยังคง
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ไดรับผลกระทบจากการชะลอตัวทางเศรษฐกิจจากความไมม่ันคงทางการเมืองและ

ราคาน้ํามันที่มีความผันผวน  ประกอบกับปริมาณหองพักที่เพิ่มขึ้น  ซึ่งสงผลใหมีการ

แขงขันที่รุนแรง  อีกทั้งผูประกอบการยังเผชิญกับการแขงขันจากผูประกอบการธุรกิจ 

Service Apartment  ดังนั้น  ผูประกอบการจําเปนตองมีการปรับตัวเพื่อรองรับ

สถานการณดังกลาว 

 

 รูปที่ 4 : จํานวนนักทองเที่ยวตางชาติรายเดือน (หนวย: พันคน) 

 
ที่มา : ธนาคารแหงประเทศไทย 

 
2.3 สภาวะตลาดและแนวโนมการแขงขันในตางประเทศ  

การขยายธุรกิจภายนอกประเทศนั้นอาจอาจมีขอจํากัดในดานตางๆ อยูบาง 

เชน  ขอจํากัดทางดานกฎหมายในเรื่องของการถือครองกรรมสิทธิที่ดิน  สภาวะ

อุตสาหกรรมของประเทศตางๆ  ที่ มีความแตกตาง   ซึ่ งมีความจําเปนที่ตอง

ทําการศึกษากอนที่จะเขาไปลงทุน  อยางไรก็ตามการสรางแนวความคิดใหมๆ ในการ

ขยายธุรกิจ  เชน  การหาคูคาที่เปนบริษัทในประเทศเปาหมาย  การสรางเครือขายของ

กลุมธุรกิจ  หรือการเปนที่ปรึกษาใหกับบริษัทตางชาติที่ตองการแลกเปลี่ยนกลุมลูกคา  
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3 คุณสมบัติของผูประกอบธุรกิจ 

 

• ผูประกอบวิชาชีพใหบริการจัดการอสังหาริมทรัพย  ควรมีความรูเกี่ยวกับ

กฎหมาย ตัวอยางเชน การวางผังเมือง ขอกําหนดการใชที่ดิน/ระยะรน และขอบังคับ

ตางๆ ที่มีผลกระทบตอมูลคาทรัพยสิน/พรบ.ควบคุมอาคาร (กฎกระทรวงฉบับที่ 55) / 

ขอบัญญัติ กทม. พ.ศ.2544  การเวนคืนและการประเมินราคาทุนทรัพย: กฎหมาย

เวนคืน  อุทธรณคาทดแทนของหนวยงานราชการตาง/การประเมินราคาทุนทรัพยที่ดิน 

อาคาร  อาคารชุด  กฎหมายที่ดินและเอกสารสิทธิ์: ประมวลกฎหมายที่ดิน (สิทธิ์ 

หนังสือแสดงสิทธิ์)/ประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย (กรรมสิทธิ์  ภาระจํายอม  

ภาระติดพัน  สิทธิอาศัย  สิทธิเก็บเงิน)  การทํานิติกรรม: นิติกรรม  จํานอง  คาภาษี

และคาธรรมเนียมในการจดทะเบียนสิทธิและนิติกรรม/การติดตอสํานักงานที่ดิน 

(ขั้นตอนขออนุญาตภาคปฏิบัติ)  กฎหมายการบริหารทรัพยสิน: สาระสําคัญของ

กฎหมายอาคารชุดและหมูบานจัดสรร/กฎหมายอาคารชุด/กฎหมายบานจัดสรร  

เปนตน 

• คุณสมบัติเบื้องตนของผูสนใจงานบริหารจัดการอสังหาริมทรัพย  ในประเทศ

ไทยยังไมมีการกําหนดคุณลักษณะเฉพาะของผูใหบริการในธุรกิจตัวแทนซื้อขาย

แลกเปลี่ยนอสังหาริมทรัพย  ผูใหคําปรึกษาและผูที่ใหบริการดานบริหารจัดการอาคาร

ที่ชัดเจน  ยกเวนแตผูใหบริการในดานการประเมินที่มีการกําหนดคุณลักษณะเฉพาะ

ซึ่งมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

1) ตัวแทนนายหนาซื้อขายแลกเปลี่ยนหลักทรัพยและผูใหคําปรึกษาดาน

อสังหาริมทรัพย (Agency Property and Consultancy) ควรมีประสบการณการ

ทํางานในอุตสาหกรรมนี้  ประกอบกับการมีประวัติการศึกษาที่เกี่ยวของกับธุรกิจฯ 

ซึ่งหากมีทั้งสองคุณสมบัติดังกลาวก็จะมีโอกาสไดรับการพิจารณาเปนพิเศษ  อยางไร

ก็ตาม  คุณสมบัติที่ทางผูบริหารนํามาพิจารณาประกอบการรับเขารวมทํางาน  ไดแก  
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มีความเขาใจความตองการของลูกคาอยางแทจริง  มีปฏิสัมพันธที่ดีกับลูกคา  และมี

การสื่อสารที่รูเรื่องและพรอมที่จะใหบริการ  เปนตน 

อัตราคาตอบแทนของตัวแทนนายหนา  ผูใหคําปรึกษาและผูใหบริการบริหาร

จัดการอาคารนั้นไมมีอัตราผลตอบแทนที่ตายตัวชัดเจน  เนื่องจากขึ้นอยูกับความ

ซับซอนของโครงการและจํานวนของงานที่ผูใหบริการสามารถหาไดในแตละเดือน 
 
2) ผูประเมินราคา  คุณสมบัติของผูประเมินราคามีรายละเอียดคราวๆ

ดังตอไปนี้ “ผูประเมิน  หมายถึง  บุคคลที่มีคุณสมบัติและประสบการณทางวิชาชีพอัน

เหมาะสมตามหลักเกณฑที่กําหนดจากสมาคมวิชาชีพและ/หรือหนวยงานรัฐที่ทํา

หนาที่กํากับดูแลผูประเมิน  ซึ่งโดยทั่วไปมีหนาที่ใหความเห็นเกี่ยวกับมูลคาตลาดของ

ทรัพยสินภายใตเงื่อนไขขอจํากัดและสถานการณของตลาดทรัพยสิน ณ.เวลานั้น”3 

โดยคุณสมบัติและหนาที่ที่เกี่ยวของไดแก 

2.1  ผูประเมินตองมีความรูความสามารถและประสบการณในวิชาชีพ

ซึ่งพิจารณาไดวาเพียงพอกับการประเมินมูลคาทรัพยสินใหเหมาะสมกับวัตถุประสงค

การประเมินประเภททรัพยสิน  และเปนไปตามจรรยาบรรณและวิชาชีพ 

2.2  ผูประเมินตองมีคุณสมบัติขั้นต่ําทางวิชาชีพตามที่กําหนดโดยกฎหมาย

ที่เกี่ยวของกับการกํากับดูแลผูประเมินรวมถึงขอกําหนดของหนวยงานรัฐที่กํากับดูแล

และสมาคมวิชาชีพ  ทั้งนี้  คุณสมบัติขั้นต่ําทางวิชาชีพใหหมายความรวมถึงคุณวุฒิขั้น

ต่ําทางการศึกษา  หรือการผานการอบรมตามที่ไดรับความเห็นชอบจากหนวยงานที่

กํากับดูแล  หรือสมาคมวิชาชีพและความสามารถประสบการณในวิชาชีพ 

                                                            

3 มาตรฐานวิชาชีพการประเมินมูลคาทรัพยสิน, ที่มา: 

http://www.tva.or.th/notification.php 
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2.3  ผูประเมินตั้งแตสองรายขึ้นไปซึ่งไดรับมอบหมายจากลูกคาผูรับบริการให

ประเมินมูลคาทรัพยสินรวมกันโดยไมมีความเปนอิสระจากกันผูประเมินทุกรายนั้น

ตองลงนามรับรองมูลคาประเมินในรายงานการประเมินมูลคาทรัพยสินรวมกันเพื่อ

แสดงความรับผิดชอบในผลงานในฐานะผูประเมินรวม” 

2.4  ผูประเมินตองแจงใหลูกคาผูรับบริการทราบถึงความจําเปนกรณีที่ตอง

วาจางผูประเมินเพิ่มเติมเพื่อประเมินมูลคาทรัพยสินบางรายการและตองไดรับการ

ยอมรับจากลูกคาผูรับบริการกอนการวาจางผูประเมินเพิ่มเติมทั้งนี้ผูประเมินมีหนาที่

ตองตรวจสอบคุณสมบัติทางวิชาชีพของผูประเมินเพิ่มเติมวามีคุณสมบัติเหมาะสม

เพียงพอสําหรับการประเมินมูลคาทรัพยสินรายการนั้นๆ 

2.5  ผูประเมินมีหนาที่ใหคําแนะนําแกลูกคาผูรับบริการหากเห็นวาควรมีการ

วาจางผูชํานาญในวิชาชีพอื่นเพื่อศึกษาและรายงานผลสําหรับลักษณะที่สําคัญบาง

ประการเกี่ยวกับทรัพยสินที่ประเมิน  เปนตนวาการสํารวจผลการศึกษานั้นมีผลกระทบ

และมีความจําเปนตอการพิจารณากําหนดมูลคาตลาด 

ทั้งนี้ 5 คุณสมบัติขางตนนี้เปนเพียงตัวอยางซึ่งหากผูประกอบการตองการ

ศึกษาเพิ่มเติมสามารถหาขอมูลเพิ่มเติมไดที่สมาคมประเมินราคาอิสระไทย (Thai 

Value Association) ซึ่งจะมีรายละเอียดเกี่ยวกับคุณสมบัติของผูประเมิน  หลักเกณฑ

การประเมินเพื่อกําหนดมูลคาตลาด  หลักเกณฑการประเมินที่มิใชการกําหนดมูลคา

ตลาด  คําส่ังและเงื่อนไขในการวาจางงาน  วัตถุประสงคของการประเมินมูลคา

ทรัพยสิน  ความเพียงพอของขอมูลที่ใชในการประเมินมูลคาทรัพยสิน  การสํารวจและ

ตรวจสอบทรัพยสินที่ประเมิน  วิธีการประเมินมูลคาทรัพย ฯลฯ อยางละเอียด  อัตรา

คาตอบแทนของผูประเมินนั้นไมสามารถระบุไดชัดเจน  เนื่องจากขึ้นอยูกับความ

ซับซอนของงานที่ประเมิน  จํานวนงานที่ประเมินตอเดือน 
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• เปนผูมีการวางแผนในการลงทุนอยางชาญฉลาด  เพราะกิจการบริหารจัดการ

อสังหาริมทรัพยแมจะตองการเงินทุนเริ่มตนที่ไมสูงมากเมื่อเทียบกับธุรกิจอยางอื่น  

แตผูใชบริการมักจะเลือกใชบริการจากผูประกอบการที่มีประสบการณ  มีความ

นาเชื่อถือ  สงผลใหกิจการที่เขามาใหมอาจยังไมมีรายไดในชวงแรก  ประกอบกับ  การ

เรียกเก็บชําระเงินจากลูกคาหลังจากใหบริการแลว  อาจใชเวลาเปนเดือนๆ  ดังนั้น

ผูประกอบการรายใหมควรมีเงินทุนหมุนเวียนสําหรับการทํางานไดขั้นต่ํา 6 เดือน  

นอกจากนี้  ยังควรหลีกเลี่ยงการกูยืมเงินจากธนาคาร  มิฉะนั้นดอกเบี้ยจะเปนแหลง

ไหลออกของกําไรกิจการ 

• เปนผูมีคุณลักษณะของความเปนผูประกอบการ  คือมีความกลาตัดสินใจใน

การลงทุนอยางมีเหตุผล  โดยตองศึกษาขอมูลใหครบถวนกอนการตัดสินใจลงทุน  มี

ความสามารถประเมินโอกาสทางธุรกิจ  มีความคิดริเริ่มสรางสรรค  มีความรับผิดชอบ

ตองาน  มีความศรัทธาในอาชีพ  สัตยซื่อถือคุณธรรม  เพียร  พยายาม  ขยัน  อดทน  

ไมทอถอย  มีความเชื่อม่ันในตนเอง  มีความสามารถในการตัดสินใจ  สามารถใช

ทรัพยากรที่มีอยูอยางมีประสิทธิภาพ  เปนผูมีความสามารถในการวางแผนและพัฒนา

ซึ่งตองอาศัยสติปญหาและการฝกฝน  ตองมีความเขาใจปญหาและแยกแยะวิเคราะห

อยางเปนตรรกะในการขจัดปญหา  ลักษณะลูกคาและงานในธุรกิจบริหารจัดการ

อสังหาริมทรัพยมีความหลากหลายไมแนนอน  ขึ้นอยูกับหลายปจจัย  ดังนั้น

ผูประกอบการตองมีความสามารถในการแกปญหาเฉพาะหนาที่ดี  ตลอดจนตองมี

ฐานขอมูลที่แนน  เพราะขอมูลเปนส่ิงสําคัญและสรางความไดเปรียบในการแขงขัน

ขององคกรในธุรกิจนี้  รวมทั้งผูประกอบการควรมีทักษะในการบริหารทรัพยากรมนุษย

ที่ดีดวย  
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4 รูปแบบและขั้นตอนการจัดตั้งธุรกิจ 

 

4.1 การจัดตั้งธุรกจิ4 

การจัดตั้งธุรกิจและการบริหารจัดการสวนใหญอยูในรูปของการระดมทุนเปน

หุนสวนนิติบุคคล จะเปนการขอจดทะเบียนกิจการกับกระทรวงพาณิชย ซึ่งวิธีการขอ

จดทะเบียนจะแตกตางกันไปตามรูปแบบของธุรกิจที่ตองการจัดตั้ง ไดแก 

 กิจการเจาของคนเดียว 
เจาของกิจการมีหนาที่ตองยื่นขอจดทะเบียนพาณิชยภายใน 30 วันนับแตวันที่

ไดเริ่มประกอบกิจการ เจาของกิจการใดฝาฝนตองระวางโทษปรับไมเกิน 2,000 บาท 

และปรับตอเนื่อง อีกวันละไมเกิน 100 บาท จนกวาจะไดจดทะเบียนการจดทะเบียน

พาณิชยตองเสียคาธรรมเนียม 50 บาท  

 หางหุนสวนจํากัด 
1)  หางหุนสวนสามัญ ผูลงทุนเรียกวา "หุนสวนจําพวกไมจํากัดความรับผิด" 

ซึ่งจะตองรับผิดชอบในหนี้ตาง ๆ ที่ เกิดขึ้นจากการประกอบธุรกิจอยางไมจํากัดจํานวน 

หางหุนสวนสามัญนี้จะจดทะเบียนเปน นิติบุคคลตามประมวลกฎหมายแพงและ

พาณิชยหรือไมก็ได  

2)  หางหุนสวนสามัญนิติบุคคล ผูลงทุนเรียกวา "หุนสวนจําพวกไมจํากัด

ความรับผิด" ซึ่งจะตองรับผิดชอบในหนี้ตาง ๆ ที่ เกิดขึ้นจากการประกอบธุรกิจอยางไม

จํากัดจํานวน หางหุนสวนสามัญนี้จะตองจดทะเบียนเปนนิติบุคคลตามประมวล

กฎหมายแพงและพาณิชย  

                                                            

4  สําหรับการจดทะเบียนพาณิชย  ใหศึกษากฎหมายเพิ่มเติมที่ 

http://www.dbd.go.th/mainsite/index.php?id=101 
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3)  หางหุนสวนจํากัด ผูลงทุนแบงออกเปน 2 จําพวก จําพวกที่ตองรับผิดใน

หนี้ตาง ๆ ที่เกิดขึ้นจากการ ประกอบธุรกิจอยางไมจํากัดจํานวนเรียกวา "หุนสวน

จําพวกไมจํากัดความรับผิด" และอีกจําพวกหนึ่งซึ่งรับผิดในหนี้ตาง ๆ ที่เกิดขึ้นไมเกิน

จํานวนเงินที่ตกลงจะรวมลงทุนดวยเรียกวา "หุนสวนจําพวกจํากัดความรับผิด" หาง

หุนสวนจํากัดตองจดทะเบียนเปนนิติบุคคลตาม ประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย  
 

ขั้นตอนการจดทะเบียนของหางหุนสวนสามัญนิติบุคคล และหางหุนสวนจํากัด 

1) ยื่นแบบขอจองชื่อหางหุนสวนเพื่อตรวจสอบไมใหซ้ํากับหางหุนสวนบริษัทอื่น  

2) กรอกรายละเอียดเกี่ยวกับช่ือของหางหุนสวน กิจการที่จะทํา สถานที่ตั้ง

หาง ชื่อ ที่อยู อายุ สัญชาติ ส่ิงที่นํามาลงทุน ลายมือชื่อของผูเปนหุนสวนทุกคน ชื่อ

หุนสวนผูจัดการ ขอจํากัดอํานาจหุน สวนผูจัดการ (ถามี) พรอมกับ ประทับตราสําคัญ

ของหางในแบบพิมพคําขอจดทะเบียนจัดตั้ง และให หุนสวนผูจัดการเปนผูยื่นขอจด

ทะเบียน หรือหุนสวนผูจัดการจะมอบอํานาจใหผูอื่นไปยื่นจดทะเบียนแทนก็ได  

3) เสียคาธรรมเนียมโดยนับจํานวนผูเปนหุนสวนกลาวคือ ผูเปนหุนสวนไม

เกิน 3 คน เสียคาธรรมเนียม 1,000 บาท กรณีเกิน 3 คน จะเสียคาธรรมเนียมหุนสวนที่

เกินเพิ่มอีกคนละ 200 บาท  

4) เมื่อจดทะเบียนจัดตั้งแลวจะไดรับหนังสือรับรองและใบสําคัญเปนหลักฐาน  

 

 บริษัทจํากัด 
ผูถือหุนจะรับผิดในหนี้ตาง ๆ ที่เกิดขึ้นจากการประกอบธุรกิจไมเกินจํานวนเงิน

ผูถือหุนแตละคน ตกลงจะรวมลงทุน วิธีการจดทะเบียนของบริษัท มีดังนี้ 

1) ยื่นแบบขอจองชื่อบริษัทเพื่อตรวจสอบไมใหซ้ํากับหางหุนสวนบริษัทอื่น  

2) จัดทําหนังสือบริคณหสนธิ โดยกรอกรายละเอียดเกี่ยวกับชื่อบริษัท จังหวัด

ที่ตั้งสํานักงาน แหงใหญ กิจการที่จะทําทุนจดทะเบียน จํานวนหุน มูลคาหุน ชื่อ ที่อยู 

อายุ อาชีพ จํานวนหุนที่จะ ลงทุน (ซึ่งตองจองซื้อหุนอยางนอย 1 หุน) และลายมือชื่อ
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ของผูเริ่มกอตั้งบริษัททุกคนในแบบพิมพ คําขอจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิ 

(หนังสือบริคณหสนธิตองผนึกอากรแสตมป 200 บาท) และ ใหผูเริ่มจัดตั้งบริษัทคน

หนึ่งคนใดก็ไดเปนผูยื่นขอจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิดวยตนเอง หรือจะมอบ

อํานาจใหผูอื่นไปยื่นจดทะเบียนแทนก็ได การจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิตองเสีย

คาธรรมเนียมตามจํานวนทุน กลาวคือ ทุนจดทะเบียนแสนละ 50 บาทแตไมต่ํากวา 

500 บาท และสูงสุดไมเกิน 25,000 บาท  

จดทะเบียนจัดตั้งบริษัทจํากัด เมื่อผูเริ่มจัดตั้งบริษัทไดจดทะเบียนหนังสือ

บริคณหสนธิแลว ผูเริ่มจัดตั้งจะตองนัดผูจองซื้อหุนเพื่อประชุมจัดตั้งบริษัท ตอจากนั้น

คณะกรรมการที่ไดรับแตงตั้ง จากที่ประชุมจัดตั้งบริษัทจะตองเรียกเก็บเงินคาหุนจากผู

จองซื้อหุน (คราวแรกใหเรียกเก็บคาหุน ๆ ละไมต่ํากวารอยละยี่สิบหา) และกรรมการผู

มีอํานาจลงลายมือชื่อกระทําการแทนบริษัทตอง จัดทํา คําขอจดทะเบียนจัดตั้งบริษัท

ยื่นจดทะเบียนภายใน 3 เดือนนับตั้งแตวันที่ประชุมจัดตั้งบริษัท การจดทะเบียนบริษัท

ตองเสียคาธรรมเนียมตามจํานวนทุน กลาวคือ ทุนจดทะเบียนแสนละ 500 บาท แตไม

ต่ํากวา 5,000 บาท และสูงสุดไมเกิน 250,000 บาท 
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4.2 การขออนุญาตประกอบธุรกิจ 
ตารางที่ 7 : ขั้นตอนและระยะเวลาการจัดตั้งธุรกิจ 

ขั้นตอน ระยะเวลา กรมพัฒนาธุรกิจการคา กรมสรรพากร 

1. จดทะเบียน

จัดตั้งบริษัท/หาง

หุนสวน 

1 วัน   

2. ขอมีเลข และ

บัตรประจําตัวผู

เสียภาษี 

1 วัน   

3. จดทะเบียน

ภาษีมูลคาเพิ่ม 

1 วัน   

 

 การจดทะเบียนจัดตั้งบริษัท 
ขั้นตอนการดําเนินการในการจัดตั้งบริษัทจํากัด มี 2 ขั้นตอน คือ  

1. การจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิ  

2. การจดทะเบียนจัดตั้งบริษัทจํากัด 

การจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิ ในการจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิ 

ตองดําเนินการดังตอไปนี้  

1.  ผูเริ่มกอการจองชื่อนิติบุคคล  

2.  เมื่อไดรับอนุญาตใหใชชื่อแลว ผูเริ่มกอการอยางนอย 3 คน เขาชื่อกัน

จัดทําหนังสือบริคณหสนธิ  

ผูเริ่มกอการจะตองมีคุณสมบัติ ดังนี้  

2.1  เปนบุคคลธรรมดา จะเปนนิติบคุคลไมได  

2.2  มีอายุตั้งแต 12 ป ขึ้นไป  
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2.3  จะตองจองซื้อหุนอยางนอยคนละ 1 หุน  

3. ผูเริ่มกอการยื่นจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิตอนายทะเบียนภายใน 30 

วันนับแตวันที่นายทะเบียนอนุญาตใหจองชื่อนิติบุคคล  

 

ขอมูลที่ตองใชในการจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิ  

การจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิ ผูขอจดทะเบียนจะตองเตรียมขอมูล

ดังตอไปนี้ เพื่อกรอกในคําขอจดทะเบียนและเอกสารประกอบการจดทะเบียน คือ  

1. ชื่อของบริษัท (ตามที่ไดจองชื่อไว)  

2.  ที่ตั้งสํานักงานแหงใหญ (ตั้งอยู ณ จังหวัดใด)  

3.  วัตถุที่ประสงคของบริษัทที่จะประกอบกิจการคา  

4.  ทุนจดทะเบียน จะตองแบงเปนหุนๆ มีมูลคาหุนเทาๆ กัน (มูลคาหุนจะตอง

ไมต่ํากวา 5 บาท)  

5.  ชื่อ ที่อยู อาชีพ และจํานวนหุนที่ผูเริ่มกอการจองซื้อไว  

6.  ชื่อ ที่อยู อายุ สัญชาติ ของพยาน 2 คน  

7.  อากรแสตมป 200 บาท  

 

เอกสารหลักฐานที่ตองใชในการจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธ ิ 

1.  คําขอจดทะเบียนบริษัทจํากัด (แบบ บอจ.1)  

2.  หนังสือบริคณหสนธิ (แบบ บอจ.2) ผนึกอากรแสตมป 200 บาท  

3.  แบบวัตถุที่ประสงค (แบบ ว.)  

4.  แบบจองชื่อนิติบุคคล 

5. หลักฐานใหความเห็นชอบในการจัดตั้งบริษัทเพื่อประกอบธุรกิจจาก

หนวยงานที่เกี่ยวของ (ใชเฉพาะในการประกอบธุรกิจที่มีกฎหมายพิเศษควบคุม)  

6. สําเนาบัตรประจําตัวของผูเริ่มกอการที่ลงลายมือช่ือในคําขอจดทะเบียน  
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7. สําเนาหลักฐานการเปนผูรับรองลายมือชื่อ (ถามี)  

8.  หนังสือมอบอํานาจ (กรณีที่ผูขอจดทะเบียนไมสามารถยื่นขอจดทะเบียน

ไดดวยตนเอง ก็มอบอํานาจใหบุคคลอื่นดําเนินการแทนโดยทําหนังสือมอบอํานาจ

และผนึกอากรแสตมปดวย)  

แบบพิมพจดทะเบียนสามารถขอและซื้อไดจากหนวยงานของกรมพัฒนาธุรกิจการคา 

หรือ Download จาก www.dbd.go.th 

 

คาธรรมเนียม  

คาธรรมเนียมเกี่ยวกับการจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิ ผูขอจดทะเบียน

จะตองชําระคาธรรมเนียมตามอัตราที่กฎกระทรวงกําหนด ดังนี้  

-  การจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิทุกจํานวนเงินไมเกิน 100,000 บาท 

แหงจํานวนทุนที่กําหนดไว 50 บาท เศษของ 100,000 บาท ใหคิดเปน 100,000 บาท 

ทั้งนี้รวมกันไมใหต่ํากวา 500 บาท และไมใหเกิน 25,000 บาท  

สถานที่จดทะเบียน  

1. สํานักงานแหงใหญตั้งอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ยื่นจดทะเบียนไดที่ สวน

จดทะเบียนธุรกิจกลาง กรมพัฒนาธุรกิจการคา ถนนนนทบุรี 1 จังหวัดนนทบุรี หรือ

สํานักงานบริการจดทะเบียนธุรกิจทั้ง 7 แหง  

2. สํานักงานแหงใหญตั้งอยูจังหวัดอื่น ยื่นจดทะเบียนไดที่สํานักงานพัฒนา

ธุรกิจการคาจังหวัดที่บริษัทมีสํานักงานแหงใหญตั้งอยู  

3.  ยื่นจดทะเบียนทางอินเทอรเน็ตที่ www.dbd.go.th  

เมื่อจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิแลว ก็ใหดําเนินการดังนี้  

1.  ผูเริ่มกอการจัดใหมีการจองซื้อหุนทั้งหมด  
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2. เมื่อมีการจองซื้อหุนหมดแลว ก็ใหผูเริ่มกอการออกหนังสือนัดประชุมผู

เขาชื่อซื้อหุนเพื่อประชุมจัดตั้งบริษัท การออกหนังสือนัดประชุมจะตองหาง

จากวันประชุมอยางนอย 7 วัน  

3.  จัดประชุมผูเขาชื่อซื้อหุนเพื่อจัดตั้งบริษัท  

3.1 องคประชุมจะตองมีผูเขาชื่อซ้ือหุนเขารวมประชุมไมนอยกวากึ่งหนึ่ง

ของจํานวนผูเขาชื่อซื้อหุนทั้งหมดและนับจํานวนหุนรวมกันไมนอยกวา

กึ่งหนึ่งของหุนทั้งหมด (จะมอบฉันทะใหผูอื่นเขาประชุมแทนก็ได)  

3.2  วาระการประชุม  

(1)  ทําความตกลงตั้งขอบังคับของบริษัท  

(2) ใหสัตยาบันแกบรรดาสัญญาซึ่งผูเริ่มกอการไดทําไว และ

คาใชจายที่ผูเริ่มกอการตองจายในการเริ่มกอตั้งบริษัท  

(3)  กําหนดจํานวนเงินซึ่งจะใหแกผูเริ่มกอการ (ถามี)  

(4) ในกรณีที่บริษัทจะออกหุนบุริมสิทธิ ใหกําหนดจํานวนหุน

บุริมสิทธิพรอมทั้งกําหนดสภาพและบุริมสิทธิของหุนบุริมสิทธิ

วามีสภาพหรือสิทธิอยางไร  

(5) ในกรณีที่บริษัทจะออกหุนเพื่อเปนการตอบแทนการลงทุนดวย

ทรัพยสินหรือแรงงาน จะตองกําหนดจํานวนหุนสามัญหรือหุน

บุริมสิทธิซึ่งออกใหเสมือนหนึ่งวาไดใชเต็มคาแลวหรือไดใชแต

บางสวนเพราะไดใชคาหุนดวยอยางอื่นนอกจากตัวเงิน โดย

จะตองระบุรายละเอียดใหชัดเจนทั้งในหนังสือนัดประชุมและ

มติที่ประชุม แรงงานที่จะนํามาตีราคาเปนคาหุนของบริษัทตอง

เปนแรงงานที่ไดกระทําไปแลว  

(6)  การเรียกชําระคาหุน  

(7)  เลือกตั้งกรรมการและกําหนดอํานาจกรรมการ  
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(8)  เลือกผูสอบบัญชีรับอนุญาตพรอมทั้งกําหนดคาสินจาง  

 การตั้งผูสอบบัญชีรับอนุญาตเพื่อตรวจสอบและรับรองงบ

การเงินตองแตงตั้งบุคคลธรรมดาเทานั้น จะแตงตั้งสํานักงาน

ตรวจสอบบัญชีไมได  

4.  ผูเริ่มกอการมอบหมายกิจการงานทั้งหมดใหแกคณะกรรมการที่ไดรับการ

แตงตั้งจากที่ประชุม  

5.  คณะกรรมการเรียกเก็บคาหุนจากผูเขาชื่อซื้อหุน อยางนอยรอยละ 25 ของ

มูลคาหุน  

6. เมื่อเก็บคาหุนไดครบแลว ใหกรรมการผูมีอํานาจจัดทําคําขอจดทะเบียนตั้ง

บริษัทแลวยื่นจดทะเบียนตอนายทะเบียน  

 

*** การยื่นจดทะเบียนจะตองใหกรรมการผูมีอํานาจเปนผูลงลายมือชื่อในคําขอจด

ทะเบียน และตองยื่นจดทะเบียนภายใน 3 เดือนนับแตวันที่ที่ประชุมจัดตั้งบริษัท ถาไม

จดทะเบียนภายในกําหนดเวลาดังกลาวจะทําใหการประชุมตั้งบริษัทเสียไป หากตอไป

ตองการจดทะเบียนตั้งบริษัทก็ตองดําเนินการจัดประชุมผูจองซื้อหุนใหม *** 

ขอมูลที่ตองใชในการจัดตั้งบริษัทจํากัด  

1.  ขอบังคับ (ถามี)  

2. จํานวนทุนที่เรียกชําระแลว อยางนอยรอยละ 25 ของทุนจดทะเบียน  

3. ชื่อ ที่อยู อายุของกรรมการ  

4. รายชื่อหรือจํานวนกรรมการที่มีอํานาจลงชื่อแทนบริษัท  

5. ชื่อ เลขทะเบียนผูสอบบัญชีรับอนุญาตพรอมคาตอบแทน  

6.  ชื่อ ที่อยู สัญชาติ และจํานวนหุนของผูถือหุนแตละคน  

7.  ตราสําคัญ  

8.  ที่ตั้งสํานักงานแหงใหญ/สาขา  
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บริษัทจะไมจดทะเบียนตราสําคัญของบริษัทก็ได หากวาอํานาจกรรมการไมได

กําหนดใหตองประทับตราสําคัญดวย  
 

เอกสารหลักฐานที่ตองใชในการจดทะเบียนจัดตั้งบริษัทจํากัด  

1.  คําขอจดทะเบียนบริษัทจํากัด (แบบ บอจ.1)  

2.  รายการจดทะเบียนจัดตั้ง (แบบ บอจ.3)  

3.  รายละเอียดกรรมการ (แบบ ก.)  

4.  บัญชีรายชื่อผูถือหุน (แบบ บอจ.5)  

5.  สําเนาหนังสือนัดประชุมตั้งบริษัท  

6.  สําเนารายงานการประชุมตั้งบริษัท  

7.  สําเนาขอบังคับ ผนึกอากร 200 บาท (ถามี)  

8.  หลักฐานการชําระคาหุนที่บริษัทออกใหแกผูถือหุน  

9.  กรณีคนตางดาวลงทุนในบริษัทจํากัด ตั้งแตรอยละ 40 แตไมถึงรอยละ 50 

ของทุนจดทะเบียน หรือกรณีมีคนตางดาวลงทุนในบริษัทจํากัดต่ํากวารอยละ 40 ของ

ทุนจดทะเบียนแตคนตางดาวเปนกรรมการผูมีอํานาจกระทําการแทนบริษัท ใหผูถือ

หุนที่มีสัญชาติไทยทุกคนสงหลักฐานแสดงที่มาของเงินลงทุนที่สอดคลองกับจํานวน

เงินที่ชําระแลวของผูถือหุนแตละราย อยางใดอยางหนึ่ง ดังตอไปนี้  

9.1  สําเนาสมุดเงินฝากธนาคาร หรือสําเนาใบแจงยอดบัญชีธนาคาร

ยอนหลัง 6 เดือน หรือ  

9.2  เอกสารที่ธนาคารออกใหเพื่อรับรอง หรือแสดงฐานะทางการเงินของ

ผูถือหุน หรือ  

9.3  สําเนาหลักฐานที่แสดงแหลงที่มาของเงินที่นํามาชําระคาหุน  

10. แบบ สสช.1 จํานวน 1 ฉบับ  

11. สําเนาบัตรประจําตัวประชาชนของกรรมการที่ลงชื่อในคําขอจดทะเบียน  

12. สําเนาหลักฐานการเปนผูรับรองลายมือชื่อ (ถามี)  
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13. หนังสือมอบอํานาจ (กรณีที่ผูขอจดทะเบียนไมสามารถยื่นขอจดทะเบียน

ไดดวยตนเอง ก็มอบอํานาจใหบุคคลอื่นดําเนินการแทนโดยทําหนังสือมอบอํานาจ

และผนึกอากรแสตมปดวย)  

แบบพิมพจดทะเบียนสามารถขอและซื้อไดจากหนวยงานของกรมพัฒนาธุรกิจการคา 

หรือ Download จาก www.dbd.go.th 

 

คาธรรมเนียม  

1.  คิดตามทุนจดทะเบียนแสนละ 500 บาท แตไมนอยกวา 5,000 บาท และ

ไมเกิน 250,000 บาท (เศษของแสนคิดเปนแสน)  

2.  หนังสือรับรอง ฉบับละ 200 บาท  

3.  ใบสําคัญแสดงการจดทะเบียน ฉบับละ 100 บาท  

4.  รับรองสําเนาเอกสาร หนาละ 50 บาท  

 

สถานที่จดทะเบียน  

1. สํานักงานแหงใหญตั้งอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ยื่นจดทะเบียนไดที่ สวน

จดทะเบียนธุรกิจกลาง กรมพัฒนาธุรกิจการคา ถนนนนทบุรี 1 จังหวัดนนทบุรี หรือ

สํานักงานบริการจดทะเบียนธุรกิจทั้ง 7 แหง  

2.  สํานักงานแหงใหญตั้งอยูจังหวัดอื่น ยื่นจดทะเบียนไดที่สํานักงานพัฒนา

ธุรกิจการคาจังหวัดที่บริษัทมีสํานักงานแหงใหญตั้งอยู  

3.  ยื่นจดทะเบียนทางอินเทอรเน็ตที่ www.dbd.go.th  
 

 ขอมีเลข และบัตรประจําตัวผูเสียภาษี 
เลขประจําตัวผูเสียภาษีอากร 

กรมสรรพากรมีหนาที่จัดเก็บภาษีจากผูเสียภาษีอากรทั้งที่เปนบุคคลธรรมดา

และนิติบุคคลและเพื่อประสิทธิภาพในการบริหารการจัดเก็บจึงไดใชระบบ
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คอมพิวเตอรในการจัดเก็บฐานขอมูลของผูเสียภาษีอากรโดยกําหนดใหผูมีหนาที่เสีย

ภาษีอากรแตละรายมีและใชเลขประจําตัวผูเสียภาษีอากรเพียง 1 หมายเลข 

ประกอบดวยตัวเลข 10 หลัก ทั้งนี้ ตามที่กําหนดไวในประมวลรัษฎากร ดังนี้ 

”มาตรา 3 เอกาทศ เพื่อประโยชนในการจัดเก็บภาษีอากรตามประมวล

รัษฎากร อธิบดีมีอํานาจกําหนดใหผูมีหนาที่เสียภาษีอากรและผูมีหนาที่จายเงินไดมี

และใชเลขประจําตัวในการปฏิบัติการตามประมวลรัษฎากรได ตามหลักเกณฑ และ

วิธีการที่อธิบดีกําหนด ทั้งนี้ โดยอนุมัติรัฐมนตรี การกําหนดตามวรรคหนึ่งใหประกาศ

ในราชกิจจานุเบกษา” 

เลขประจาํตัวประชาชนใชแทนเลขประจําตัวผูเสียภาษีอากร 

ใหผูมีหนาที่เสียภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาและผูจายเงินไดซึ่งมีหนาที่หักภาษี 

ณ ที่จาย เฉพาะบุคคลธรรมดาที่มีและใชเลขประจําตัวประชาชนตามกฎหมายวาดวย

การทะเบียนราษฎร ใชเลขประจําตัวประชาชนในการยื่นรายการภาษีเงินไดบุคคล

ธรรมดาและยื่นรายการภาษีเงินไดหัก ณ ที่จาย โดยไมตองยื่นคํารองขอมีเลข

ประจําตัวและบัตรประจําตัวผูเสียภาษีอากร 

 

เอกสารที่ตองแนบพรอมกับแบบคํารองการขอมีเลขประจําตัวผูเสียภาษีอากร 
ประเภทนิติบุคคล (แนบพรอมกับแบบ ล.ป.10.3) 

1.  กรณีขอมีเลขและบัตรประจําตัวผูเสียภาษีอากร ไดแก 

(1)  ภาพถายสําเนาทะเบียนบานที่ใชเปนสถานประกอบการของสํานักงานใหญ 

(2)  ภาพถายหนังสือรับรองการจดทะเบียนนิติบุคคล 

(3)  ภาพถายหนังสือรับรองการประกอบกิจการในประเทศไทย 

(4)  ภาพถายหนังสือสัญญาประกอบกิจการรวมกัน 

(5)  ภาพถายหนังสือสัญญาแตงตั้งลูกจางหรือผูทําการแทนฯในประเทศไทย 



  31 

(6)  ภาพถายบัตรประจําตัวประชาชน / ใบสําคัญคนตางดาว / หนังสือเดินทาง

ของกรรมการผูจัดการ / หุนสวนผูจัดการผูมีอํานาจจัดการหรือลูกจางผูทําการแทนฯ 

ในประเทศไทย 

(7)  ภาพถายหนังสือยินยอมใหใชสถานที่ (กรณีที่ใชสถานที่ของบุคคลอื่นเปน

สถานประกอบการ) 

(8) ภาพถายบัตรประจําตัวผูเสียภาษีอากรของผูมีอํานาจจัดการ / ลูกจาง / 

ผูทําการแทนฯ ในประเทศไทย 
 

 การจดทะเบียนภาษีมูลคาเพ่ิม 
ผูประกอบการตองยื่นคําขอจดทะเบียนภาษีมูลคาเพิ่มเมื่อเริ่มประกอบกิจการ

ขายสินคาหรือใหบริการ  และเปนผูประกอบการที่มีรายรับเกินกวา 1.8 ลานบาทตอป 

ตองยื่นคําขอจดทะเบียนภาษีมูลคาเพิ่มภายใน 30 วันนับแตวันที่มีมูลคาของฐานภาษี 

(รายรับ) เกินกวา 1.8 ลานบาท 
 
4.3 องคประกอบหลักในการประกอบธุรกิจ 

 การลงทุนทางธุรกิจ (Initial Investment) 
องคประกอบหลักในการลงทุนแรกเริ่ม (Initial Investment) 

• สถานที่ตั้ง 

ธุรกิจการใหบริการการจัดการอสังหาริมทรัพยสวนใหญนิยมตั้งอยูในใจกลาง

เมืองที่เปนแหลงรวมธุรกิจการคาหรืออยูในชุมชนตางๆ ที่ใกลกับรถไฟฟา BTS หรือ

รถไฟฟาใตดิน MRT เพื่อที่จะใหลูกคาที่ตองการติดตอสามารถเดินทางมาติดตอได

อยางสะดวก  จากการสํารวจพบวาธุรกิจบริหารจัดการอสังหาริมทรัพยสวนใหญจะ

ตั้งอยูในเขตเศรษฐกิจหรือเขตธุรกิจการคา  ดังนั้นมูลคาการลงทุนจึงขึ้นอยูกับเนื้อที่

และสถานที่ตั้งในการประกอบกิจการ  เปนตน 
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• การออกแบบและการกอสราง 

การกอสรางสถานที่ทํางานของธุรกิจบริหารจัดการอสังหาริมทรัพยนั้นไมไดมี

รูปแบบที่ชัดเจน  แตจากการสํารวจพบวาสถานที่ทํางานหรือออฟฟศนั้นควรจะมี

การแบงแยกใหเปนสัดสวนเพื่อใหสอดคลองกับกิจกรรมตางๆ ในองคกร  ตัวอยางเชน  

มีการแบงเปนสถานที่ทํางานของพนักงานทั่วไปและหองสําหรับการประชุม  เปนตน 

นอกจากนี้  ควรจะมีหองสําหรับรับรองลูกคาในกรณีที่ลูกคามาขอคําปรึกษาทางดาน

การบริหารจัดการอสังหาริมทรัพย  หรือแมแตมาติดตอในเรื่องของการซื้อขาย

แลกเปลี่ยนอสังหาริมทรัพย  เพื่อใหการทํางานเปนสัดสวนและมีความเปนมืออาชีพ

เพิ่มมากขึ้น 

การออกแบบและการก อสร า งที่ เ หมาะสมกับธุ รกิ จบ ริหารจัดการ

อสังหาริมทรัพย  ควรคํานึงถึงภาพลักษณขององคกรและความตองการของลูกคาดวย

ซึ่งมีองคประกอบที่สําคัญดังนี้ 

1) ความเปนสัดสวนขององคกร  การออกแบบควรคํานึงถึงความเปนสัดสวน

ขององคกร  เนื่องจากจะไดมีการปฏิบัติงานใหเกิดประสิทธิภาพที่มากที่สุด  และควรมี

การออกแบบออฟฟศใหมีความทันสมัยและมีความนาเชื่อถือ  เนื่องจากเปนธุรกิจของ

การใหบริการซึ่งส่ิงที่สําคัญคือความไวใจของลูกคาที่จะมารับบริการจากทางบริษัท

โดยสิ่งที่บริษัทไมควรมองขาม คือ การใหบริการขอมูลตางๆ รวมถึงการรักษาขอมูลของ 

ลูกคาใหเปนความลับขององคกร  ดังนั้นการจัดออฟฟศใหเปนสัดสวนและมีหองรับรอง 

ลูกคาโดยตรง  จึงเปนการปองกันความเสี่ยงของการรั่วไหลของขอมูลไดอีกทางหนึ่ง 

2) ความนาเชื่อถือขององคกร  ควรจะมีการออกแบบใหออฟฟศมีความ

นาเชื่อถือภูมิฐาน  เนื่องจากลูกคาที่เขามาสัมผัสกับบริษัทเปนครั้งแรกยอมที่จะดู

ส่ิงแวดลอมเหลานี้เปนองคประกอบดวย  หรืออาจเรียกไดวาตองสรางความประทับใจ

ในครั้งแรก (First Impression) กับลูกคาใหได 
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3) สุขอนามัย  ควรมีระบบสาธารณูปโภคและสาธารณูปการที่ดี  มีการ

จัดระบบการรักษาความสะอาดการถายเทของอากาศที่ดี  เนื่องจากทรัพยากรบุคคล

เปนส่ิงสําคัญที่สุดในการประกอบธุรกิจนี้ 

4) ความปลอดภัย  การออกแบบจําเปนตองคํานึงถึงความปลอดภัยของ

ขอมูลของทางบริษัทเปนอยางสูง  ควรจะมีรหัสหรือการดแยกตางหากจากบุคคลทั่วไป

ในการเขาไปยังหองที่มีการเก็บฐานขอมูลของบริษัท  เปนตน 

มูลคาของการกอสรางโดยเฉลี่ยอยูที่ประมาณ 15,000 – 20,000 บาทตอ

ตารางเมตร  และมูลคาการลงทุนในการออกแบบภายในพรอมทั้งอุปกรณจําเปนโดย

เฉล่ียประมาณ 10,000 – 20,000 บาทตอตารางเมตร  ทั้งนี้ขึ้นอยูกับวัสดุที่เลือกใช 

• อุปกรณและเครื่องมือ 

อุปกรณและเครื่องมือในการประกอบธุรกิจบริหารจัดการอสังหาริมทรัพยนี้

สวนใหญเปนเรื่องของเทคโนโลยี  เชน  เครื่องคอมพิวเตอรและโปรแกรมตางๆ เปนตน

ทั้งนี้การเลือกใชเครื่องมือและอุปกรณนั้นขึ้นอยูกับลักษณะของการประกอบธุรกิจ  

เชน  หากเปนธุรกิจเฉพาะการเปนตัวแทนนายหนาซื้อขายอสังหาริมทรัพยนั้นก็ไม

จําเปนตองใชโปรแกรมในการบริหารจัดการอสังหาริมทรัพย  แตตองใชระบบที่มีการ

เก็บขอมูลของลูกคาเปนอยางดี  ดังนั้น  ในแตละบริษัทจึงมีการใชเครื่องมือและ

อุปกรณที่แตกตางกันไปเพื่อใหสอดคลองกับการประกอบธุรกิจของตน 

• บุคลากร 

บุคลากรภายในธุรกิจบริหารจัดการอสังหาริมทรัพยนั้นเปนองคประกอบสําคัญ

ที่สุดในการจัดตั้งและประกอบธุรกิจประเภทนี้  สําหรับในประเทศไทยยังไมมีการ

กําหนดคุณลักษณะเฉพาะของผูใหบริการในธุรกิจตัวแทนซื้อขายแลกเปลี่ยน

อสังหาริมทรัพย  ผูใหคําปรึกษา  และผูที่ใหบริการดานบริหารจัดการอาคารที่ชัดเจน

ยกเวนแตผูใหบริการในดานการประเมินที่มีการกําหนดคุณลักษณะเฉพาะ  ซึ่งมี

รายละเอียดดังกลาวในคุณสมบัติผูประกอบการ 
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อัตราคาบริการ 

อัตราคาบริการในธุรกิจบริการอสังหาริมทรัพยไมสามารถระบุไดชัดเจน

เนื่องจากขึ้นอยูกับหลายปจจัย  เชน  ความซับซอนของการใหบริการเปนตน 

 

5 กระบวนการดําเนินงาน 

 
กระบวนการทํางานของตัวแทนนายหนาซือ้ขายแลกเปลี่ยนอสังหาริมทรัพย 
(Agency Property) 

ตัวแทนนายหนาซื้อขายแลกเปลี่ยนอสังหาริมทรัพยมีหนาที่ในการซื้อขาย

แลกเปลี่ยนอสังหาริมทรัพย  ซึ่งเปนตัวกลางที่เชื่อมโยงระหวางผูที่ตองการซื้อและผูที่

ตองการขายเขาดวยกัน  โดยยากที่จะมีการซื้อหรือขายเพื่อตนเอง  ตัวแทนนายหนา

อสังหาริมทรัพยนี้มีการแขงขันในดานความเขมขนของขอมูล (Information Intensive) 

และยังเปนธุรกิจที่มีการขับเคล่ือนในดานขอมูลอีกเชนกัน (Information Driven 

Industry) โดยธุรกรรมสวนใหญของธุรกิจจะเปนธุรกิจที่มีมูลคาสูงและมีความ

เฉพาะเจาะจงในสินทรัพยนั้นๆ  ซึ่งมูลคาของธุรกิจอยูที่มูลคาของขอมูลสวนเพิ่มที่มี

มากกวาบุคคลทั่วไป  ดังนั้นตัวแทนนายหนาอสังหาริมทรัพยจึงตองมีฐานขอมูลที่เปน

กลางมีการกระจายขอมูลอยางทั่วถึงในบรรดาตัวแทนนายหนาดวยกัน  เชน  การใช 

Multiple Listing Service (MLS) เปนฐานขอมูลเกี่ยวกับที่อยูอาศัยที่ประกาศขายอยู 

ณ ปจจุบัน  ซึ่งจะถูกรวบรวมโดยตัวแทนนายหนาอสังหาริมทรัพยในแตละพื้นที่  ซึ่ง

ตัวแทนนายหนาที่เปนสมาชิกสามารถที่จะเขาถึงขอมูลไดเหมือนกัน 
 
ความสําคัญของนายหนาอสังหาริมทรัพย  

บานมือสองถือไดวาเปนอีกทางเลือกหนึ่งสําหรับผูที่ตองการซื้อหาที่อยูอาศัย 

โดยเฉพาะผูที่ไมตองการยายถิ่นที่อยูอาศัยไปหาที่ใหมพรอมกับการเปล่ียนแปลง

สภาพแวดลอมใหมอีกดวย  ในขณะที่ถาตองการอยูอาศัยในทําเลเดิมแตที่อยูอาศัย
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ใหมที่ใหเลือกซื้อนั้นกับมีราคาที่แพงจนเกินไปสําหรับงบประมาณที่มีอยู  ในปจจุบัน

การเลือกซื้อบานมือสองสามารถเลือกซื้อไดถึง 3 ชองทางดวยกัน  คือ  การซื้อโดยตรง

จากผูขาย  การซื้อผานโบรกเกอรหรือตัวแทนนายหนา  และการซื้อผานตลาดการ

ประมูล  โดยแตละวิธีที่เลือกซื้อมีจุดดีและจุดดอยที่แตกตางกันออกไป ดังนี้  

1. การซื้อจากเจาของเดิม   ซึ่ ง เจาของเดิมอาจจะลงโฆษณาขายใน

หนังสือพิมพ  นิตยสาร  หรือเว็บไซตขายบานตางๆ  ซึ่งเปนวิธีที่สะดวก  รวดเร็ว  และ

ประหยัด  สําหรับประชาชนทั่วไปซึ่งสามารถตรวจสอบขอมูลเบื้องตนและเปรียบเทียบ

เกี่ยวกับรูปแบบบาน  ประเภทของบาน  ระดับราคา  และทําเลที่นาสนใจ  โดยขอดี

ของการเลือกซื้อบานมือสองกับผูขายโดยตรงก็คือ  สามารถตอรองราคาลงไดในระดับ

ที่เหมาะสม และเกิดความพึงพอใจไดทั้ง 2 ฝาย ซึ่งนาจะเปนโอกาสที่ดีในการได

ราคาที่ต่ํา  เนื่องจากไมมีการบวกเพิ่มคานายหนาและคาดําเนินการ  แตอาจจะเกิด

ปญหายุงยากขึ้นไดหากผูซื้อขาดความรูทางดานกฎหมายเกี่ยวกับการซื้อขาย

อสังหาริมทรัพย 

2. การซื้อกับตัวแทนนายหนา  มีขอดีตรงที่มีจํานวนสินคาใหเลือกไดเปน

จํานวนมาก  จึงทําใหไดขอมูลเพื่อการเปรียบเทียบราคาทําไดงาย  พรอมทั้งไดรับ

ความสะดวกจากการใหบริการของตัวแทนขาย  ซึ่งปจจุบันก็มีบริษัทตัวแทนใหเลือก

ไดมากกวา 100 บริษัทในตลาด  แตก็มีขอที่ตองพึงระมัดระวังกอนการเลือกใชบริการ

ตัวแทนซื้อขายบานก็คือ  ความนาเชื่อถือของตัวแทนในแตละราย  ชื่อเสียงและผลงาน

ที่ผานมา  อีกทั้งตองยอมรับในเรื่องของราคาบาน  หรือคาธรรมเนียมที่ตองมีการบวก

เพิ่มขึ้นไปในสวนของคาบริการที่รวมเขาไป ซึ่งโดยเฉลี่ยแลวจะคิดอยูที่ประมาณ 3-5% 

เปนอยางต่ํา  

3. การซ้ือผานการประมูล  โดยจะมีทั้งจากการบังคับจํานองขายทอดตลาด

ของกรมบังคับคดีและการประมูลกับผูจัดการประมูลภาคเอกชน  โดยบานมือสองที่อยู

ในตลาดการประมูลของกรมบังคับคดีสวนใหญจะเปนบานที่เปนหลักประกันของ
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สถาบันการเงิน  ซึ่งขอดีก็คือผูซื้อบานมือสองผานตลาดการประมูลนี้จะมั่นใจไดวาจะ

ไดรับบริการดานสินเชื่อจากสถาบันการเงิน  และมีระดับราคาขายเฉลี่ยต่ํากวาบาน

ใหมอยูที่ประมาณ 30-60%  ทั้งนี้ขึ้นอยูกับสภาพบานที่เปนอยูในปจจุบัน  

 

ประโยชนที่ผูซื้ออสังหาริมทรัพยได 
จากการใชนายหนา  

ประโยชนที่ผูขายอสังหาริมทรัพยได 
จากการใชนายหนา  

• สะดวกและประหยัดเวลา  

• ลดความเส่ียงจากปญหาฉอฉล  

• ตัดปญหาเรื่องจุกจิก  

• ไดรับขอมูลทรัพยสินโดยละเอียด จาก

นายหนา  

• ไดรับขอมูลราคาตลาดเปรียบเทียบ  

• ไดรับคําปรึกษาเรื่องการใชประโยชน

ในพื้นที่  

• มีมืออาชีพ(นายหนาขายบาน)ชวย

เจรจาตอรองใหซื้อไดในราคาที่

เหมาะสม  

• มีมืออาชีพชวยทําสัญญาจะซื้อจะ

ขายใหอยางเปนกลาง  

• ไดรับคําปรึกษาเรื่องการชี้เขตทํารังวัด 

• ไดรับคําปรึกษาจากนายหนาขายบาน

เรื่องการขอสินเชื่อสถาบันการเงิน  

• ไดรับคําปรึกษาเรื่องสิทธิประโยชนที่

อาจไดรับตอนจดทะเบียนนิติกรรม  

• สะดวกและตัดภาระคาโฆษณาเพราะ

นายหนาจะลงทุนเอง  

• ลดความเส่ียงจากปญหาฉอฉล  

• ตัดปญหาเรื่องจุกจิก  

• ไดรับขอมูลราคาตลาดเปรียบเทียบ จาก

นายหนา  

• ไดรับคําปรึกษาเรื่องการตั้งราคาขายที่

เหมาะสม  

• มีมืออาชีพชวยทําการตลาดหลาย

ชองทางอยางมีประสิทธิภาพ  

• มีมืออาชีพคอยคัดกรองผูสนใจซื้อที่

เหมาะสม 

• มีมืออาชีพชวยเจรจาตอรองใหขายไดใน

ราคาที่เหมาะสม  

• มีมืออาชีพชวยทําสัญญาจะซื้อจะขาย

ใหอยางเปนกลาง  

•  ไดรับคําปรึกษาเรื่องการ ชี้เขตทํารังวัด  

• ไดรับคําปรึกษาเรื่องสิทธิประโยชนที่
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ประโยชนที่ผูซื้ออสังหาริมทรัพยได 
จากการใชนายหนา  

ประโยชนที่ผูขายอสังหาริมทรัพยได 
จากการใชนายหนา  

• ไดรับคําปรึกษาเรื่องจัดเตรียมเอกสาร

การจดทะเบียนนิติกรรม  

• มีมืออาชีพคอยอํานวยความสะดวก

ขณะทํานิติกรรมที่สํานักงานที่ดิน  

• มีมืออาชีพคอยชวยแกไขปญหาตางๆ 

จนการซื้อขายสําเร็จดวยดี  

• ไดรับขอมูลแนะนําเรื่องการตกแตง 

ซอมแซมหรือปลูกสรางอาคาร  

  

อาจไดรับตอนจดทะเบียนโอนกรรมสิทธิ์ 

• มีมืออาชีพชวยเตรียมขอมูล

คาธรรมเนียมและภาษีโอนใหอยาง

ถูกตอง  

• มีมืออาชีพคอยอํานวยความสะดวก

ขณะทํานิติกรรมที่สํานักงานที่ดิน  

• มืออาชีพคอยชวยแกไขปญหาตางๆ จน

การซื้อขายสําเร็จดวยดี  

   

ตัวอยางกระบวนการทํางานของตัวแทนนายหนาอสังหาริมทรัพยในสวนของที่

อยูอาศัย (Steps in Agency Property transaction process Focusing on 

Residential Transaction) สามารถจําแนกไดเปน 5 ขั้นตอน: Listing, Searching, 

Evaluation, Negotiation และ Execution 

1.  L is t ing เปนขั้นตอนที่ ผูที่มีความตองการขายไดนําบานหรือ

อสังหาริมทรัพยของตนเขา ไปอยู ในรายการ  (L is t )  ของตัวแทนนายหนา

อสังหาริมทรัพยซึ่งเปนฐานขอมูลที่เรียกวา Multiple Listing Service (MLS) เปน

ฐานขอมูลที่เกี่ยวกับที่อยูอาศัยทั้งหมดที่ถูกรวบรวมโดยตัวแทนนายหนาในแตละพื้นที่

ของประเทศ  โดยผูขายจะตองทําการตกลงกับตัวแทนนายหนาอสังหาริมทรัพยใน

เร่ืองของคานายหนาตั้งแตขั้นตอนนี้  หากตัวแทนนายหนาสามารถขายไดใน

ระยะเวลาที่กําหนด  ผูขายจะตองเปนผูที่จายคานายหนาใหกับตัวแทนนายหนา  โดย

ส่ิงที่ตัวแทนนายหนาจะทําใหเปนการตอบแทนก็คือการลงโฆษณา  และจะเปน
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ผูจัดการการเขาชมที่อยูอาศัย (Inspection Arrangement) ใหกับบุคคลที่สนใจ  เปน

ตน 

2.  Searching เปนขั้นตอนที่ผูที่มีความตองการซื้อที่อยูอาศัยทําการคนหา

ขอมูลของที่อยูอาศัยที่พรอมขายที่ตรงกับความตองการของตนเองทั้งในเรื่องของทําเล

ที่ตั้ง  ขนาด  รูปแบบ  และรวมไปถึงราคา  เปนตน  ซึ่งแหลงของขอมูลเหลานี้มีดวยกัน

หลายชองทาง  เชน  โฆษณาในหนังสือพิมพ หรือแมแตขอมูลโดยตรงจากเจาของที่อยู

อาศัยที่ตองการขายในบริเวณนั้นๆ ซึ่งวิธีการนี้ถูกเรียกวา (For –Sale by Owner หรือ 

FSBO) หรืออีกชองทางหนึ่งคือผูที่มีความตองการซื้อนั้นสามารถติดตอผานตัวแทน

นายหนาอสังหาริมทรัพย  ผูซึ่งจะสามารถชวยเหลือผูซื้อในดานการตัดสินใจในเรื่อง

ของการเลือกซื้อที่อยูอาศัยวามีปจจัยใดบางที่ควรคํานึงถึง  หรือแมแตเพื่อนบานใน

บริเวณนั้นเปนอยางไร  ซึ่งขอมูลที่ตัวแทนนายหนามีนั้นก็มาจากฐานขอมูลนั่นเอง 

3.  Evaluation ในขั้นตอนที่สามนี้เปนขั้นตอนของการประเมินที่อยูอาศัยตาม

เปาหมายวาสามารถตอบสนองความตองการของผูที่ตองการซื้อไดหรือไม  โดยการ

ประเมินนั้นจะเกิดขึ้นตอนที่กําลังทําการเขาดูที่อยูอาศัยเปาหมาย (Inspection 

Process) ส่ิงที่สําคัญที่สุดของขั้นตอนนี้อยูที่ความแตกตางระหวางขอมูลเกี่ยวกับที่อยู

อาศัยเปาหมายในดานอื่นๆ ที่ไดจากตัวแทนนายหนาเมื่อเปรียบเทียบกับตัวเลือกอื่นๆ 

ที่ผูที่ตองการซื้อไดทําการสํารวจมา  เชน  เพื่อนบานในทําเลนั้นเปนอยางไร  สวนใหญ

เปนคนประเภทไหน  ทํางานอะไร  เนื่องจากเวลาที่เขาดูนั้นมีจํากัดและคอนขางสั้น 

ดังนั้น  ขอมูลที่ไดจากตัวแทนนายหนายอมสงผลทําใหผูที่มีความตองการซื้อนั้นอาจ

ตัดสินใจที่จะซื้อหรือไมก็ได 

ประโยชนที่ไดจากการติดตอกับตัวแทนนายหนาคือ  ตัวแทนนายหนามีความ

ยืดหยุนในดานการพาเขาชมสถานที่ไดดีกวาเจาของ  เนื่องจากทางเจาของจะตองทํา

สําเนากุญแจใหกับตัวแทนนายหนาอีกชุดหนึ่งเพื่อที่จะสามารถพาผูที่มีความสนใจใน

สินทรัพยนี้เขาชมไดตามตองการ  โดยปกติตัวแทนนายหนาจะมีเวลาในการเขาชม 
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เชน  เฉพาะวันอังคาร เวลา 15.30-14.00 น.  หรือ  เฉพาะวันเสาร เวลา 11.00-11.30 น.

เปนตน 

4.  Negotiation เปนขั้นตอนของการเจรจาตอรองราคาของที่อยูอาศัย

เปาหมาย  หลังจากที่ไดบานที่ตองการซื้อขายแลว  ผูที่มีความตองการซื้อจะทําการ

เสนอราคาของบานในราคาที่ตองการ  โดยมีการกําหนดราคาจากหลายปจจัยเชน 

จากฐานะทางการเงินของผูที่ตองการซื้อ  หรือจากการเขาเยี่ยมชมบานแลว  เปนตน  

และในที่สุดผูซื้อและผูขายจะตกลงทําสัญญาในการทําธุรกรรมตางๆ  ซึ่งในขั้นตอนนี้

ผูเกี่ยวของที่เปนมืออาชีพอื่นเริ่มเขามามีบทบาทมากขึ้น  เชน  การเขามาประเมิน

ราคาของบริษัทประเมิน  หรือการเขามาจัดการทางการเงินของพวกบริษัทที่รับจัด

ไฟแนนซ   

5.  Execution หลังจากที่ขั้นตอนตางๆ ที่กลาวมาขางตนจบลง  การขาย

ถูกปดลง  นั่นหมายความวาเงินและความเปนเจาของไดมีการเปลี่ยนมือเปนที่

เรียบรอยแลว  ในทางกฎหมายความเปนเจาของของบานที่ทําการซื้อขายนั้นถูก

สงผานไปใหกับผูซื้อโดยการมอบสิทธิในการเปนเจาของใหกับผูซื้อ  ซึ่งการปดการขาย

นี้มักจะถูกกระทําโดยบุคคลที่สาม  ตัวอยางเชน  ทนาย  หรือ Title Company ที่ซึ่ง

เปนที่ไววางใจของทั้งสองฝาย (ทั้งผูซื้อและผูขาย)  
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ดั ง นั้ น ส่ิ ง ที่ สํ า คัญที่ สุ ด ในประกอบธุ ร กิ จตั ว แทนนายหน า ซื้ อ ข าย

อสังหาริมทรัพยนั้น  อยูที่การเขาถึงขอมูล  ซึ่งหากตัวแทนนายหนามีฐานขอมูลที่

บุคคลธรรมดาไมสามารถเขาถึงได  ก็จะมีความไดเปรียบในการประกอบธุรกิจตอไป

ในอนาคต  ซึ่งขอมูลเหลานี้เปนการรวบรวมโดยตัวแทนนายหนาตางๆ ในแตละพื้นที่ 

ซึ่งในประเทศไทยไดมีการจัดตั้งองคกรที่ตั้งขึ้นเพื่อใหตัวแทนนายหนาอสังหาริมทรัพย

สามารถแขงขันได  นั่นก็คือสมาคมนายหนาอสังหาริมทรัพย (Real Estate Broker 

Association) มีวัตถุประสงคหลักในการจัดตั้ง  คือ 

1. สงเสริมการประกอบวิสาหกิจประเภทที่เกี่ยวกบันายหนาอสังหาริมทรัพย  
2. สนับสนุนและชวยเหลือสมาชิก  แกไขอุปสรรคขอขัดของตางๆ รวมทั้ง

เจรจาทําความตกลงกับบุคคลภายนอก  เพื่อประโยชนรวมกันในการประกอบวิสาหกิจ

ของสมาชิก สอดสองและติดตามความเคลื่อนไหวของการตลาดการคาอสังหาริมทรัพย  

ทั้งภายในและภายนอกประเทศเพื่ออํานวยประโยชนแกการประกอบธุรกิจการคา

อุตสาหกรรมการเงินหรือเศรษฐกิจ  

3. ประสานความสามัคคีและแลกเปลี่ยนความรู  ความคิดเห็นซึ่งกันและกัน

ในทางวิชาการ  ขาวสาร  ตลอดจนการวิจัยเกี่ยวกับการธุรกิจนายหนาอสังหาริมทรัพย  

4. ขอสถิติหรือเอกสาร  หรือขอทราบขอความใดๆ จากสมาชิกที่เกี่ยวกับการ

ดําเนินธุรกิจนายหนาอสังหาริมทรัพย  ทั้งนี้ดวยความยินยอมจากสมาชิก  

5. สงเสริมคุณภาพธุรกิจนายหนาอสังหาริมทรัพย ที่สมาชิกเปนผูแทน

จําหนายใหไดมาตรฐานที่ดี  ตลอดจนวิจัยและปรับปรุงระบบนายหนาอสังหาริมทรัพย

ใหมีประสิทธิภาพและใหไดผลดียิ่งขึ้น  

6. รวมมือกับรัฐบาลในการสงเสริมพัฒนาการดานนายหนาอสังหาริมทรัพย
ใหอยูในมาตรฐานที่ดี  สอดคลองกับนโยบายของทางราชการ  ทําความตกลงหรือวาง

ระเบียบใหสมาชิกปฏิบัติหรืองดเวนการปฏิบัติ  เพื่อใหการประกอบวิสาหกิจของ

สมาชิกไดดําเนินการไปดวยความเรียบรอย  
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7. สงเสริมพลานามัย  กีฬา  และจัดงานบันเทิงเปนครั้งคราว  

8. ประนีประนอมขอพิพาทระหวางสมาชิก  หรือระหวางสมาชิกกับบุคคล 

ภายนอกในการประกอบวิสาหกิจ  

9. ใหความอนุเคราะหแกสมาชิกในดานสวัสดิการ  เทาที่ไมเปนการตองหาม 

 
6 ขอมูลทางการเงิน 

 
6.1 โครงสรางการลงทุน 

 โครงสรางขอมูลทางการเงิน (ในที่นี้ยกตัวอยางการบริหาร Service 

Apartment) อาจสรุปไดดังนี้ 
ประมาณการเงินลงทุน 

คาใชจายในการลงทุนจะถูกแบงออกเปน 2 สวนดวยกัน 

1. สวนที่ เปนคาใชจายในสินทรัพยถาวร   และคาใชจายกอนการเริ่ม

ดําเนินงานตนทุนสินทรัพยถาวร ไดแก ที่ดิน อาคาร และอุปกรณที่ใชในการดําเนิน

ธุรกิจ  ยานพาหนะ  ลิขสิทธ  สิทธิบัตร  หรือสินทรัพยไมมีตัวตน  คาใชจายกอนการ

ดําเนินงาน  หมายถึง  คาใชจายทั้งหมดที่เกิดขึ้นนับแตเริ่มกอตั้งกิจการจนถึงวันที่เร่ิม

ดําเนินธุรกิจ  ถาในกรณีของการขยายกิจการ  หมายถึง  คาใชจายทั้งหมดตั้งแตเริ่ม 

ลงมือขยายกิจการ  คาใชจายกอนดําเนินงาน  ไดแก  คาเดินทางติดตอ  คาธรรมเนียม

ในการขออนุญาตกอนตั้งกิจการ  คาใชจายในการติดตอขอกูเงินจากแหลงเงินทุน  

คาใชจายในการสรรหาทรัพยากรบุคคล  คาใชจายดอกเบี้ยเงินกูกอนเริ่มกิจการ  

2. สวนที่เปนเงินทุนหมุนเวียน (Working Capital) ไดแกคาใชจายที่เปนเงิน

สดซึ่งประเมินไดจากการดําเนินงานในระยะเวลาหนึ่ง  เชน  3 เดือน  หรือ 6 เดือน  

เปนตน  เพื่อใชในการดําเนินงาน  ไดแก  เงินเดือนคาจางแรงงานรวมไปถึงสวัสดิการ

ตางๆ  เงินเดือนคาจางแรงงานบริหารรวมถึงสวัสดิการ  คาใชจายในการขายและ

บริหาร 
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ตารางตัวอยาง  เงินลงทุนดานสินทรัพยถาวรของการจัดตั้งธุรกิจบริหารจัดการ

สินทรัพย (Asset Management)  ในสวนของ Service Apartment 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

6.2 คาใชจายในการดําเนนิงาน 
ประมาณการดานการเงิน 

การประมาณการดานการเงินเปนการประมาณการตนทุนการใหบริการ 

คาใชจายในการบริหารงาน  งบกําไรขาดทุน  และงบกระแสเงินสด  ในการประมาณ

การนี้ตองแยกคาใชจายตางๆ ใหชัดเจน  ไดแก  คาใชจายในสินทรัพยถาวร  และ

คาใชจายอื่นๆ ที่เกี่ยวของ  เชน  ที่ดิน  อาคารและอุปกรณ  คาเสื่อมราคา  คาประกัน  

คาบํารุงรักษา  คาภาษีที่ดิน  เปนตน  เงินเดือนคาจางแรงงานทั้งผูจัดการ  หัวหนา  ชาง  

และพนักงานสํานักงาน  คาวัสดุ  อุปกรณในสํานักงาน  คาโสหุยตางๆ  เชน  คาน้ํา  
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คาไฟฟา  คาโทรศัพท  เงินชําระหนี้แตละงวด  และดอกเบี้ย  คาใชจายในการ

ดําเนินงาน  และคาใชจายในระยะกอนการดําเนินงาน  คาใชจายสํารอง  ภาษี  และ

คาเส่ือมราคา ในสินทรัพยถาวรทั้งหมดยกเวนที่ดินจะตองคิดคาเส่ือมราคา  คาเส่ือม

ราคาเปนคาใชจายสวนหนึ่งของคาใชจายคงที่ซึ่งจะตองจายทุกๆ ปในระยะดําเนินงาน  

การที่จะทราบวาคาเสื่อมราคาเปนเทาใด  จะตองกําหนดอายุใชงานของสินทรัพย

ถาวรนั้นๆ เสียกอน  โดยทั่วไปจะมีการกําหนดการตัดคาเส่ือมราคาของสินทรัพยถาวร

ดังตอไปนี้ 

 ที่ดิน                  ตัดคาเสื่อมราคาที่ 15-20 ป 

 อาคาร               ตัดคาเสื่อมราคาที่ 7-10 ป  

 อุปกรณ             ตัดคาเสื่อราคาที่ 5-7 ป 

 

สมมติวาสินทรัพยถาวรของบริษัทบริหารจัดการสินทรัพยในดานของ Service 

Apartment แหงหนึ่ง  มีมูลคาดังตอไปนี้ 

 อาคารที่ประกอบธุรกิจ                                        20,000,000 บาท 

 คอมพิวเตอรที่ใชในสํานักงาน                                8,000,000 บาท 

 สินทรัพยถาวรอื่น                                                  2,000,000 บาท 

 รวมสินทรัพยถาวร                                               30,000,000 บาท 

 

ถากําหนดใหอายุการใชงานของสินทรัพยถาวรทั้งหมดเปน 10 ป  ดังนั้น  คา

เส่ือมราคาที่ตองตัดจายหากคิดเปนแบบเสนตรง  คือเฉลี่ยเทาๆ กันทุกๆ ปแลว  จะ

เทากับ 3,000,000 บาท ตอป 
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โดยทั่วไป  คาเสื่อมราคาของตัวอาคาร  คิด 5% ตอป 

                คาเสื่อมราคาของเครื่องจักร  เครื่องมือ  คิด 10% ตอป 

                คาเสื่อมราคาของรถยนต  และอุปกรณสํานักงาน  คิด 20% ตอป 
 
คาบํารุงรักษา และซอมแซม คาใชจายในดานนี้เปนการประมาณการโดยคิดเปน

รอยละของคาใชจายในการกอนสรางอาคาร  และเครื่องจักร  ในชวง 5 ปแรกควรเปน 

1-3% หลังจากนั้นแลวควรเพิ่มใหมากกวานี้ 

 

ตารางตัวอยางคาใชจายตางๆ ในการประกอบธุรกิจบริหารจัดการสินทรัพย (Asset 

Management) ในสวนของ Service Apartment 
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6.3 ประมาณการรายได 
 

 
 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
1.1Service Apartment 56 ตรม 0          
Occupency Rate % 60% 75% 85% 90% 78%
จํานวน 30               หอง -            -        -        -        -        -        -        -        18             23             26             27             23             
ราคาคาเชา (ปรับเพิ่ม 10% ทกุ 3 ป) 35,000         บาท/เดือน 35,000       35,000      35,000       35,000       35,000     35,000     
รายไดคาเชา/เดือน -            -        -        -        -        -        -        -        630,000     787,500     892,500     945,000     271,250     
รายไดคาเชา/ป 191,090,760 -            3,255,000   
รวมรายไดทัง้หมด 191,090,760 -            -        -        -        -        -        -        -        -        -            -            -            -            3,255,000   

สวนที ่1 รายรับหองพักชั้นที ่1-7

เงนิสดรับจากการใหเชา

รวมปที ่1ปที ่0รวม32            
ปที ่1

ปที ่4 ปที ่8 ปที ่12
ปรับเพิ่ม 10% ปรับเพิ่ม 10% ปรับเพิ่ม 10%

1.1Service Apartment 56 ตรม
Occupency Rate % 90% 90% 90% 90% 90% 90% 90% 90% 90% 90% 90% 90% 90% 90%
จํานวน 30               หอง 27             27             27             27             27              27             27              27             27             27             27             27             27             27             
ราคาคาเชา (ปรับเพิ่ม 10% ทกุ 3 ป) 35,000         บาท/เดือน 35,000       35,000       38,500       38,500       38,500        38,500       42,350        42,350       42,350       42,350       46,585       46,585       46,585       46,585       
รายไดคาเชา/เดือน 945,000     945,000     1,039,500   1,039,500   1,039,500   1,039,500   1,143,450    1,143,450   1,143,450   1,143,450   1,257,795   1,257,795   1,257,795   1,257,795   
รายไดคาเชา/ป 11,340,000 11,340,000 12,474,000 12,474,000 12,474,000 12,474,000 13,721,400 13,721,400 13,721,400 13,721,400 15,093,540 15,093,540 15,093,540 15,093,540
รวมรายไดทัง้หมด 11,340,000 11,340,000 12,474,000 12,474,000 12,474,000  12,474,000 13,721,400  13,721,400 13,721,400 13,721,400 15,093,540 15,093,540 15,093,540 15,093,540 

ปที ่15ปที ่14ปที ่13ปที ่11ปที ่10ปที ่9ปที ่7ปที ่6ปที ่5ปที ่3ปที ่2สวนที ่1 รายรับหองพักชั้นที ่1-7

เงนิสดรับจากการใหเชา

32            
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7 บทศึกษาเชิงกลยุทธแนวทางการสงเสริมและพัฒนาธุรกิจ 

 
7.1 แนวทางการสงเสริมและพัฒนาธุรกิจ  

ภูมิปญญาขององคกร (Institutional Knowledge  หมายความถึง  ส่ิงที่เปน

ความรูขององคกร  เทคนิค  วิธีการ  วิทยาการและความรูที่ส่ังสมจากประสบการณ

ของแตละองคกรในการทําธุรกิจ)  เปนแรงขับเคลื่อนสําคัญในการพัฒนากลยุทธและ

ชวยใหองคกรคนหาวิธีการที่ดีที่สุดในการสรางรายไดที่มากกวาตนทุนการบริการและ

เงินลงทุน  โดยกลยุทธในการพัฒนาสูความเปนเลิศของบริการอสังหาริมทรัพยอาจมี

แนวทางดังนี้ 

o การควบคุมปจจัยผลักดันตนทุนดวยการดําเนินงานกิจกรรมภายในของ
องคกร  หมายถึง  จัดสรรกําลังพลใหเหมาะสมกับงานยกระดับผลิตภาพของพนักงาน

โดยใชระบบการใหรางวัลจูงใจ  เลือกรับงานที่อยูในระยะทางที่สามารถเดินทางได

หากไกลเกินไปจะทําใหคาใชจายตางๆ เพิ่มขึ้น  อนึ่งกลยุทธเหลานี้คูแขงสามารถ

ลอกเลียนแบบไดไมยากนัก  ในทางตรงกันขาม  หากกิจการสามารถพัฒนาระบบการ

ใหผลตอบแทนที่ไมเปนตัวเงิน  ก็พบวาสามารถใชไดดีกับกิจการบริหารจัดการ

สินทรัพย  เชนการใหรางวัลกับพนักงานโดยการให Package ไปตางประเทศ  แตการ

ไปตางประเทศนั้นมิไดไปเที่ยวเพียงอยางเดียว  แตมีการพาไปดูงานที่ตางประเทศอีก

ดวย  ซึ่งทําใหพนักงานเกิดแนวคิด  หรือไดเห็นการทํางานในรูปแบบใหมๆ ที่จะ

สามารถนํากลับมาประยุกตใชกับกิจการของตนได  ทั้งนี้ไมวาจะเปนการใหรางวัลที่

เปนตัวเงินหรือไมอยูในรูปของตัวเงิน  ก็สงผลทําใหพนักงานมีความรักในองคกร 

เพราะพอใจที่นายจางและระบบ  ซึ่งกิจการดังกลาวจึงมีตนทุนในการจัดหาและ

พัฒนาคนที่ถูกกวาคูแขง  หรือมีการสรางระบบการจัดการสินทรัพยของกิจการที่มีคา

มากที่สุด  คือ  ขอมูลของลูกคา  เชน  การใชเทคโนโลยีที่ทันสมัยและระบบที่ดีในการ

บริหารฐานขอมูลลูกคาของบริษัท  ซึ่งจะชวยใหบริษัทสามารถทํางานไดรวดเร็วมาก
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ขึ้น  มีความผิดพลาดนอยลงหรือมีการจัดโครงสรางองคกรและปรับร้ือระบบหลักๆ 

ขององคกร  ใหลดความซับซอนการของการปฏิบัติงานลง  

o การลงทุนในงานวิจัย R&D ในอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพย และสราง

ฐานขอมูลกลางเพื่อใชในการพัฒนาภาคบริหารจัดการอสังหาริมทรัพยใหเติบโตขึ้นไป 

o การจัดระบบการวัดผลการดําเนินงานที่ดี  ในที่นี้ผูประกอบการบริหาร
จัดการอสังหาริมทรัพยควรประยุกตนําเครื่องมือช้ีวัดผลดําเนินงานดังนี้  การเติบโต

ของยอดขาย  อัตรากําไรขั้นตน  อัตรากําไรสุทธิ  คาใชจายของวัสดุส้ินเปลืองตอ

ยอดขาย  คาใชจายของแรงงานตอยอดขาย  อัตราสวน Asset Turnover  อัตราการ

เขา-ออกของพนักงาน  แบบสํารวจความพึงพอใจของลูกคา  อัตราความถูกตอง

ระหวางราคาประเมินของการใหบริการบริหารจัดการอสังหาริมทรัพยเมื่อเทียบกับ

คาใชจายที่เกิดขึ้นจริง 

 
7.2 ปจจัยแหงความสําเร็จ  

ปจจัยที่จะทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จคือ  การวัดผลเพื่อการวางแผนและ

ควบคุม  โดยตองกําหนดใหมีการวัดผลการดําเนินงานในดานตางๆ ใหเกิดขึ้น  เชน  

การวัดดานการเงิน  การวัดดานลูกคา  การวัดดานกระบวนการภายใน  การวัดดาน

การเรียนรูการพัฒนา  เพื่อใชเปนขอมูลในการปรับปรุง  และเปนการกําหนดมาตรการ

ในการปรับปรุงอยางตอเนื่อง  โดยจะตองจัดทําวัตถุประสงค  และเปาหมายในดาน

ตางๆ ใหชัดเจน  และปฎิบัติตามแผนการดําเนินงานที่วางไว 

 

 

 

 

 

 



  49 

ตัวอยางวัตถุประสงค  และดัชนีชี้วัด 

วัตถุประสงค ตัวช้ีวัด 

ดานการเงิน 

-เพิ่มรายได/กําไร 

-ลดตนทุน 

 

ดานลูกคา 

-สรางความพึงพอใจใหกับ

ลูกคา 

-คุณภาพงาน 

-การหาลูกคาเพิ่ม 

 

ดานกระบวนการภายใน 

-ลดเวลาการทํางาน 

-พัฒนาทักษะดานสารสนเทศ 

-พัฒนาคุณภาพชีวิตพนักงาน 

 

% รายไดเงินสดที่ไดมาจากลูกคา 

% คาใชจายดานพลังงานที่ลดลง 

 

 

% ความพึงพอใจของลูกคา 

จํานวนขอรองเรียนจากลกูคา 

% ลูกคาใหมที่เพิ่มขึ้น 

 

 

%เวลาที่ลดลงของการทํางาน เชนการจัดทํานิติ

กรรมสัญญาตางๆ 

จํานวนพนักงานที่สามารถใชคอมพิวเตอรได 

จํานวนอุบัติเหตุที่เกิดจากการทํางานของพนักงาน 

 
ปจจัยในการดําเนินธุรกิจสูความสําเร็จในที่นี้ยังสามารถแยกไดตามลักษณะ

และประเภทของธุรกิจ 

1. Property Agency: ปจจัยแหงความสําเร็จคือ 

 ทําเลที่ตั้งของอสังหาริมทรัพย  ปจจุบันการเดินทางโดยรถยนตหรือ

รถโดยสารประจําทางคอนขางตองใชเวลามาก  เนื่องจากการจราจรที่ติดขัด  ดังนั้น

หากทําเลที่ตั้งของอสังหาริมทรัพยโดยเฉพาะสํานักงานออฟฟศที่บริษัทสามารถหามา

ไดอยูใกลสถานีรถไฟฟา BTS หรือรถใตดิน MRT ก็จะเปนปจจัยหนึ่งที่ทําใหธุรกิจ 

Agency ประสบความสําเร็จ  ซึ่งทําเลของสํานักงานออฟฟศที่เปนที่ตองการมี
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ดังตอไปน้ี  สีลม  สาทร  สุขุมวิท  อโศก  และเพชรบุรี  หรือตามใจกลางอําเภอเมือง

ใหญๆ ในตางจังหวัดอีกดวย 

 ทักษะของบุคลากร บุคลากรเปนสวนประกอบที่สําคัญที่สุดในการ

ประกอบธุรกิจบริหารจัดการอสังหาริมทรัพย  ในอดีตประเทศไทยยังไมมีหลักสูตรการ

เรียนรูเกี่ยวกับการบริหารจัดการอสังหาริมทรัพยโดยตรง  ทําใหบุคลากรในองคกรสวน

ใหญไมไดมีพื้นฐานความรูในดานนี้  แตใชประสบการณและความชํานาญในการ

ทํางานในอุตสาหกรรมนี้มากกวา  ปจจุบันไดมีสถาบันการศึกษาหลายแหงไดให

ความสําคัญและจัดตั้งหลักสูตรเกี่ยวกับการบริหารจัดการอสังหาริมทรัพยขึ้น  ทําให

บริษัทมีทางเลือกมากขึ้นในการคัดเลือกบุคลากรเขามาทํางาน 

 เทคโนโลยีในการจัดการขอมูล  ในสวนนี้ก็เปนเรื่องสําคัญในการเปน

ตัวแทนซื้อขายแลกเปลี่ยนใหเชาอสังหาริมทรัพย  เนื่องจากขอมูลของลูกคามีจํานวน

มหาศาล  ดังนั้นบริษัทจึงตองมีระบบที่ดีในการจัดเก็บขอมูลตางๆ ของลูกคาใหสะดวก

ตอการใชงานรวมถึงตองมีระบบการรักษาขอมูลที่ดีอีกดวย 

2. Research, Consultancy, Reports ปจจัยแหงความสําเร็จคือ 

  ความถูกตองและทันตอเหตุการณของขอมูล  เนื่องดวยการใหบริการ

ดานงานวิจัยและการเปนที่ปรึกษานั้น  ขอมูลเปนส่ิงสําคัญไมวาจะเปนขอมูลทางดาน  

แนวโนมและทิศทางของเศรษฐกิจโลก  เศรษฐกิจของประเทศไทย  รวมถึงแนวโนม

และทิศทางของอุตสาหกรรมอีกดวย  และที่สําคัญ  คือ  ขอมูลในเรื่องของความ

ตองการของผูบริโภควาเปนไปในทิศทางใด  หากขอมูลที่บริษัทมีเปนขอมูลที่ครบถวน

และเชื่อถือได  ยอมทําใหบริการที่บริษัทใหออกไปนั้นเปนบริการที่มีคุณภาพ 

 ทักษะของบุคลากร  รวมไปถึงลักษณะและบุคลิกภาพของผูใหบริการ  

เนื่องดวยลักษณะของธุรกิจนี้เกี่ยวกับการใหบริการดานการใหคําปรึกษา  ดังนั้น

บุคลากรจะตองเปนผูที่มีความรูความชํานาญในอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพยเปน

อยางดี  ทั้งในเรื่องของตลาด  และกฎระเบียบ  ขอบังคับตางๆ อีกดวย 
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3. Asset Management มีปจจัยความสําเร็จ  คือ 

 ทักษะบุคลากร  ในการบริหารจัดการอสังหาริมทรัพยนั้นตองใชบุคลากร

ที่มีคุณภาพ  ที่จะสามารถเพิ่มมูลคาของสินทรัพยนั้นๆ ใหแกเจาของได  

 เทคโนโลยีในการบริหารจัดการ  เนื่องจากเปนบริการที่ตองมีการจัดการ

ทั้งในดานขอมูลและสาธารณูปโภค  ดังนั้นเทคโนโลยีมีสวนชวยใหบริษัทสามารถ

จัดการไดดีขึ้น  เชนการมีโปรแกรมในการจัดการดานบัญชีของลูกคา  การเก็บคาเชา 

หรือแมแตโปรแกรมบริหารอาคารสํานักงาน (Office Building & Apartment 

Software)  เปนตน 

 

8 แนวทางการจดัทํามาตรฐาน 

 
8.1. หนวยงานทีร่วมรับผิดชอบ 

 องคประกอบทางดานการปฏิบัติการใหบริการจัดการอสังหาริมทรัพย  ซึ่ง
จะถูกกําหนดเปนบางวิชาชีพ  เชน  ผูประกอบวิชาชีพประเมินทรัพยสินจะตองผานการ

รับรองจากธนาคารแหงประเทศไทย  ทําหนาที่ควบคุมใหบริษัทที่ทําหนาที่ประเมินคา

ทรัพยสินใหกับสถาบันการเงินตางๆ ซึ่งมีวัตถุประสงคเพื่อใชในการประเมินอัตราสวน

ความเสี่ยงตอทุน  ใหสอดคลองตามมาตรฐานของ  Bank of International 

Settlements (BIS)  กรมการประกันภัย (ประเมินเกี่ยวกับบริษัทประกันภัย)  สมาคม

ประเมินราคาอิสระไทย (Thai Value Association)  สภาหอการคาไทย  เปนตน  

 องคประกอบทางดานพาณิชย  ซึ่งหมายรวมถึงการจัดการภายใน  การ

บริหารธุรกิจ  และการเพิ่มศักยภาพทางธุรกิจดานการบริหารจัดการ  การบริการ  และ

นวัตกรรมการบริการตางๆ  เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขันกับตลาดทั้งในและ

ตางประเทศ  ซึ่งในสวนนี้ควรไดรับการดูแลและสนับสนุนโดยกรมพัฒนาธุรกิจการคา  

กระทรวงพาณิชย 
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8.2. มาตรฐานการดําเนินงานภายในสถานประกอบการ 
ปจจุบันธุรกิจบริการอสังหาริมทรัพยยังไมมีแนวทางมาตรฐานที่ชัดเจนเปน

เพียงการจัดตั้งขึ้นตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย  และพระราชบัญญัติบริษัท

มหาชนจํากัด พ.ศ 2535 เหมือนกิจการทั่วไป  ในสวนของพนักงานที่ทําหนาที่เปน

ตัวแทนนายหนาซ้ือขายแลกเปลี่ยนและใหเชานั้นก็ยังไมมีบทบัญญัติกฎหมายที่

ควบคุมกํากับดูแลและควบคุมการประกอบอาชีพของพนักงาน  หนวยงานรัฐจึงยังไม

สามารถเขาไปควบคุมได  เอกชนจะควบคุมการทํางานกันเองโดยบริษัทจะกําหนด

คุณสมบัติและมาตรฐานการทํางานเอง  และบางบริษัทที่เขารวมเปนสมาชิกสมาคม

นายหนาอสังหาริมทรพัยพยายามสรางและกําหนดมาตรฐานของตนเอง  รวมทั้งมีการ

แบงปนประสบการณการทํางานตอกัน  อันจะชวยใหผูประกอบการใหมๆ ไดเรียนรู

มาตรฐานในการกําหนดราคา  การจัดหาและพัฒนาบุคลากรสําหรับธุรกิจบริหาร

จัดการทรัพยสินตอไป  

 

สําหรับผูประกอบการทั่วไป  สามารถใชแนวทางการจัดทําขอกําหนดและ

เกณฑมาตรฐานภายในสถานประกอบการ  ซึ่งมีองคประกอบขั้นต่ําดังนี้  
1) ดานส่ิงแวดลอมและสถานที่ 

� มีสํานักงานกระจายอยูหลายแหงครอบคลุมหลายภูมิภาค  เชน  กรุงเทพฯ 

ภาคกลาง  ภาคเหนือ  

� เลือกทําเลที่ตั้งใหเหมาะสม  สะดวกตอการเดินทางติดตอและอยูใกลกลุม

ลูกคาเปาหมาย  และตกแตงสํานักงานใหสอดคลองกับกลุมลูกคาเปาหมาย 
2) ดานความปลอดภัย 

� การเกบ็รักษาขอมูลของลูกคา  
3) ดานเครื่องมือ อุปกรณ ส่ิงอํานวยความสะดวก 

� มีเครื่องมือ  อุปกรณ  และส่ิงอํานวยความสะดวกที่ไดมาตรฐาน  

 เพื่อใหบริการลูกคาไดอยางมีคุณภาพ 
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� มีเครื่องคอมพิวเตอรที่เพียงพอตอจํานวนพนักงาน 

� มีระบบสํารองขอมูลของลูกคาที่จะใชในการใหบริการไดตลอดเวลาและมี

โปรแกรมในการบริหารจัดการที่สอดคลองกับความตองการของลูกคา 
4) ดานการบริหารองคกรและบุคคล 

� กําหนดโครงสรางขององคกรใหชัดเจน  สายการบังคับบัญชาแตละสาย 

เพื่อใหเกิดความชัดเจนในการบริหารงาน 

� มีระบบโครงสรางเงินเดือน  การประเมินผล  และการใหรางวัลอยางชัดเจน 

� มีกระบวนการพัฒนาบุคลากรอยางเปนระบบ 
5) ดานการใหบริการดานอสังหาริมทรัพย 

� มีพื้นฐานความรูในธุรกิจใหบริการของตนเองและติดตามความกาวหนาและ

การเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นทั้งทางตรงและทางออมตลอดเวลา 

� ผูประกอบการตองมีความเปนผูนําในธุรกิจบริหารจัดการอสังหาริมทรัพย 

� ดําเนินการใหถูกตองและสอดคลองกับกฎระเบียบหรือกฎหมายของภาครัฐ 

� ควรจัดทําแผนธุรกิจเพื่อเปนแนวทางในการดําเนินกิจการอยางมีทิศทางและ

ใหสอดคลองกับทรัพยากรทั้งภายในและภายนอกองคกร 
6) ดานบัญชีและการเงิน 

� พยายามลดคาใชจายที่ไมจําเปนและไมสรางภาระคาใชจายในลักษณะเปน

คาใชจายประจํามากเกินไป  มีโครงสรางเงินทุนที่เหมาะสม  

� ควรจัดทํางบการเงินใหถูกตอง  ไมควรจัดทํางบ 2 ชุดเพื่อหวังผลในการ

หลีกเลี่ยงภาษี 

 



 


