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1. อดตีทีผ่า่นมา      โครงการทีข่ายด.ี.เจา้หน้าทีข่ายมกัมกีารบนบานศาลกล่าว.. ขณะไป 

ขายเกอืบทุกโครงการ เลยไม่รู้ว่าผีมือขาย.. หรือไสยศาสตร.์.. กนัแน่  

“เฮยี.. เฮยี ถามอะไรหน่อย..” 

“ถาม..อารยั วะ๊” 

“ผม..ไปบนทีศ่าล.......... ขอใหโ้ครงการขายหมด  ตอนน้ีขายเหลอือยู ่10 หลงั  ผมตอ้งแกบ้น เปล่า” 

“เฮยี..กไ็ม่แน่ใจ วะ่... เอางี.้..  ลือ้. กท็าํเฉยๆ ไวส้”ิ 

“ ???????”  คนถามเป็นงง. แลว้คดิในใจ  

“รอใหม้าทวงก่อนเหรอ... ???” 
 

 

2. โครงการหน่ึงแถวลาดกระบงั สถานการณ์การขายอยู่ในช่วงถดถอย  แต่แลว้พลนัมยีอดขายเพิ่มสงูแบบทนั 

ตาเหน็...  เมือ่ผู้บรหิารขายคนหน่ึง..สัง่ลกูน้องใหศ้กึษาลกูคา้ทีม่าซือ้โครงการยอ้นหลงั 6 เดอืน วา่เป็นใคร.. กลุ่มใด.. 

อยูท่ ีใ่หน... แลว้ส่งพนกังานขายเปิดบู๊ทขายในที่ๆ  นึกไม่ถงึ คอื..ดนิแดง และ หว้ยขวาง  
 

                  ในขณะทีผู่้บรหิารคนนัน้เสนอทีป่ระชุม เพือ่ขอออกไปรณรงคก์ารขาย ทีป่ระชุม 

            หลายคนต่างคดิกนัวา่ “มนับ้าหรอืเปล่า โครงการอยู่แถวลาดกระบงั แต่กลบัจะไปขายแถวดนิแดง  หว้ยขวาง  

            ไอน้ี่ มนับ้าไม่เลกิ ซะท”ี  พอผลการขายประสบผลสาํเรจ็  “เฮ้ย! มนั..ฟลุ๊ค....”  น่ีแหละ! สงัคมไทยๆ..  

          นักการตลาด นักการขายต้องรู้..ศาสตร ์และ นํา..ศาสตรม์าใช้ ด้วยวิธี และ เวลาท่ีเหมาะสม..  

เขา้ใจเล่น น๊ะครบั เอาผลการขายทีผ่า่นมา แปลงเป็นกลยทุธแกป้ญัหา......ขอคารวะท่านๆ นัน้ 

 

 

3. เคยมกีารแกไ้ขปญัหาอาคารคงเหลอื โดยไม่ไปออกรณรงคข์ายในทนัท.ี.. แต่ใชว้ธิกีาร “ขึน้ราคาขาย” เพือ่ 

หยดุปญัหาการคนือาคารก่อน แลว้จงึออกรณรงคก์ารขายตามหลงั ทาํใหป้ระสบผลสาํเรจ็การขายได ้

 

หยดุเลือดท่ีไหล..... แล้วค่อยทาํแผลท่ีบาดเจบ็ 

 

ลกูคา้คนือาคาร ถอืเป็นภยัคุกคาม (Threat) หรอื ศตัรทูางการตลาดทีน่่ากลวั เขาเหล่านัน้ยอ่มพดูถงึ

เราแงร่า้ยเสมอ ยิ่งคนืมากภยัคุกคามยิ่งมาก ภาพพจน์โครงการอาจเสยีหาย ถกูทาํลายได้ 

กลยทุธขึน้ราคา เกดิผลช่วยสรา้งมลูค่าเพิม่ใหอ้าคารในโครงการไดท้างหน่ึง  ทาํให ้ชะลอ..การคนื

อาคาร ของกลุ่มลกูคา้ทีซ่ือ้เกบ็เป็นทรพัยส์นิ หรอื เกง็กาํไร (Speculator)  เป็นผลตามมา 
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4. มโีครงการหน่ึง ต้องกาํหนดราคาขายบ้านเดีย่วชัน้เดยีว และ 2 ชัน้ ขาดทุนหลงัละหลายแสนบาท เพือ่ใหบ้า้น 

แถวในโครงการ ทีม่อียูก่วา่ 70-80 %  ราคาขายทีก่าํหนด เกดิความรู้สกึว่า ไม่แพง....   

ผลการรณรงคข์ายครัง้แรก  ยอดขายทัง้โครงการทะลุกวา่ 80 %   บา้นเดีย่วขายแทบไม่ไดเ้ลย..  แต่มาขายได้

ภายหลงั เมือ่ราคาบา้นของเราตํ่ากวา่เอกชน  เพราะเอกชนดนั..ขึน้ราคาหนี..พรอ้มฟนักาํไรจากเดมิ  

                   ยอมเสียอวยัวะ... ดีกว่าเสียชีวิต.. 

เมือ่สนิคา้ขายหน้ารา้นมรีาคาแพง...   สนิคา้อื่นๆ ในรา้น คงแพงเหมอืนกนัดว้ย เป็นความรู้สกึของลกูคา้     

ทัว่ๆไป เขาจงึไม่ยอมเสยีเวลาเปล่า..เขา้ไปดใูนรา้น... 

เหตุเกดิเมื่อโครงการน้ี..บา้นเดีย่วม ี“ตน้ทุน” สงูมากๆกวา่ บ้านจดัสรรเอกชนบ้านแบบเดยีวกนั 

เมือ่คราวนัน้...โชคยงัด.ี มบีา้นหลายแบบใหเ้ล่นราคาเพือ่ทาํกาํไรบา้ง ภาพรวมๆ จงึรอดมาไดห้วดุหวดิ 

แลว้ๆ..โครงการหารายได ้ทีม่แีบบเดยีว ราคาเดยีว ล่ะ!!!   “ตน้ทุนสนิคา้” จะเป็นตวัชีช้ะตาโครงการ ทีส่าํคญั 
 

5. การเจาะเกาะกลางถนน เพือ่เขา้ออกโครงการงา่ย กบั การสรา้งสะพานลอยคนขา้ม ใหค้นอยูอ่าศยัไปมา 

สะดวก รวมถงึ การตัง้ศาลพระภูมใิหส้อ่งไฟสวา่งดา้นหน้าโครงการ ช่วยแกป้ญัหาการขายมาแลว้..หลายโครงการ 

   ลูกค้า....เป็นพระเจ้า..... 

           ตอนขาไป..กพ็อได ้แต่ขากลบั.. เมยีลกูของก ูอกีแม่ยาย มนัจะขา้มไดง้ยัว๊ะ..  ตัง้ 8 เลน นะเน่ีย!!  จะ

ขึน้สองแถวไป-กลบัก ็40   เออ!  เช่าอยูท่ ีเ่ดมิ.. ก่อน กแ็ลว้กนั. 

ห่างเมอืง.. รูส้กึวา่ไกล ไม่มไีฟ... รู้สกึวา่เปลีย่ว ทัง้ห่างเมอืง-ทัง้ไม่มไีฟ บรื๊อ!!! มนัทัง้ไกลและเปลีย่ว 

คดิแลว้ เฮยี..เสยีว!!!  แทนไปล่วย...  

 เอ้ืออาทร ของ ล๊ือ..  ต้องแก้ด้วยวิธีน้ี มีบ้างป่าว ? 

 

 

6. รณรงคข์ายบ้าน ในช่วงโรงปลาป่นเดนิเครื่อง.. ช่วงเดก็เปิดเทอม... ช่วงเกดิจลาจล ฯลฯ เป็นเรือ่งทีน่กัขาย 

ควรหลกีเลีย่ง 

  กโ็รงปลาป่น มนัอยู่ตดิโครงการของเรา เปิดเครื่องฯทไีร เหมน็!! ตายชกั ดนัอยู่

เหนือลมอกี   ครายๆ..  ซือ้ทีด่นิมาวะ๊    แอบ!! แจง้สิง่แวดลอ้ม..ก่อนไปรณรงคข์ายดกีวา่..  

 หากไม่คดิ.ชนะ.. อย่าลง สู.้..  

 หากยงัไม่รู.้.. อยา่ลงทาํ...  

 “TEST  TEST  และ  TEST”  มานิตย ์รตันสบุรรณ ปรมาจารยก์ารตลาดการขาย เคยว่าไว ้
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7. โครงการเหลอืขายโครงการหน่ึง เคยนํากลยทุธ “บริการหลงัการขาย” (After Sale Service)  มาเน้นใชเ้พือ่ 

เมือ่โครงการเพิง่สรา้งเสรจ็ และ ลกูคา้เริม่เขา้อยูอ่าศยัในโครงการ  แกป้ญัหาการขายทีเ่หลอื 

 ลกูคา้ ถกูอกถกูใจ.. พาญาตแิละเพือ่น มารว่มซือ้.. ขายบ้านเกอืบหมดก่อนออกรณรงคข์าย อกีครัง้ 

 

  ตลาดสนิคา้อุปโภคบรโิภค (Consumer Product) นกัการตลาดมุ่งหวงัการรกัษาลกูคา้

ใหเ้กดิความพงึพอใจ เพื่อใหล้กูคา้ซือ่สตัยต่์อสนิคา้ กลบัมาซือ้สนิคา้อกี ทีเ่รยีกวา่ ”การซือ้ซํา้”     

ตลาดอสงัหารมิทรพัย ์ลกัษณะ “การซือ้ซํา้” เกดิขึน้ไดเ้มือ่ ญาต ิพีน้่อง เพือ่นของลกูคา้เรา เขา้มา

ซือ้อาคารในโครงการดว้ย  “บรกิารหลงัการขาย” (After Sale Service) เป็นกลยทุธการตลาด ทีท่าํใหเ้กดิเรือ่งน้ีได ้

 เคหะฯ ยงัทาํ  “บริการหลงัการขาย”  เรื่องน้ี อยู่ป่าว........เด๋ียวน้ี 

 

 

8.    SWOT ANALYSYS   เครือ่งมอืช่วยคดิ เมือ่เกดิปญัหาฯ 

“หน่วยงานของรฐั”  ยงัเป็น จดุแขง็ (Strength) ทางการตลาด ตดิตวัเราเสมอ   

“ทาํเล/รปูแบบ/ต้นทนุ”  เป็น “จดุอ่อน” (Weakness) ตดิตวัเสมอเหมอืนกนั ทีต่อ้งแกใ้หไ้ด ้

“โอกาส” (Opportunity)  คู่แข่งระดบัล่าง วนัน้ีมน้ีอยราย 

ภยัคกุคาม (Threat) คอื “จดัสรรเอกชน” ทวคีวามรนุแรงเพิ่มมากขึน้ อกี “ภาพพจน์” ทีค่วรระวงั  

          แต่ละโครงการ S.W.O.T. จะแตกต่างกนั กแ็ตกต่างทัง้ทาํเล... ทัง้ลกูคา้และภาวะคูแ่ขง่ ฯลฯ  

กลยทุธแก้ปัญหาย่อมแตกต่างกนั..  ฝนั..ไปเถอะ..กลยทุธเดียวแก้ได้..ทัว่ประเทศ   เฮยี.. ไม่เชือ่หรอก 

 

 

ลีค้มิฮวง..  


