
 
 

 
 

 
 

 

 
 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

ค ำน ำ 

 

  คู่มือการปฏิบัติงาน  กองกลยุทธ์การตลาด  ฝ่ายกลยุทธ์การตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑ์  

ฉบับนี้ ได้จัดท าขึ้นเพ่ือเป็นเอกสารประกอบการปฏิบัติงานส าหรับพนักงานและ 

ลูกจ้างฯ ของกองกลยุทธ์การตลาด  ซึ่งจะให้ค าแนะน าในขั้นตอนการปฏิบัติงานต่างๆ ที่เก่ียวข้อง และเพ่ือเป็น

การอ านวยความสะดวกแก่ผู้ปฏิบัติงาน  โดยเนื้อหาในคู่มือฉบับนี้ประกอบไปด้วย  3  ส่วน  ตามลักษณะของ

กลุ่มงาน  ดังนี้ 

 

 ส่วนที่  1  งำนวำงแผนและวิจัยเพื่อก ำหนดกลยุทธ์ทำงกำรตลำด 

 ส่วนที่  2  งำนข้อมูลด้ำนกลยุทธ์ทำงกำรตลำด 

 ส่วนที่  3  งำนกลุ่มงำนวำงแผนและประเมินผล 

 

 ทั้งนี้  งานที่ใช้พ้ืนฐานของการวางแผนและวิจัยเพ่ือก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด  จะพบว่า  

แต่ละงานมีขั้นตอนและวิธีการเหมือนกัน  หรือคล้ายคลึงกัน  จะมีความแตกต่างเฉพาะบางขั้นตอนตาม

วัตถุประสงค์ของการศึกษา กองกลยุทธ์การตลาด ฝ่ายกลยุทธ์การตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑ์ หวังเป็นอย่างยิ่งว่า  

คู่มือการปฏิบัติงงานฉบับนี้ จะเป็นประโยชน์ต่อผู้ปฏิบัติงาน และจะด าเนินการปรับปรุงเป็นระยะๆ ตามความ

เหมาะสมต่อไป 

 

 

           กองกลยุทธ์การตลาด 

       ฝ่ายกลยุทธ์การตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
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กคช. กำรเคหะแห่งชำติ 

 

 

 

ผว. ผู้ว่ำกำรกำรเคหะแห่งชำติ 

รอง ผว. รองผู้ว่ำกำร  กำรเคหะแห่งชำติ 

ผช.ผว. ผู้ช่วยผู้ว่ำกำร  กำรเคหะแห่งชำติ 

ผอ. ผู้อ ำนวยกำรฝ่ำย 

ผอก. ผู้อ ำนวยกำรกอง 
 

 

 

กต. ฝ่ำยกลยุทธ์กำรตลำดและพัฒนำผลิตภัณฑ์ 

บข. ฝ่ำยบริหำรงำนขำยและลูกค้ำสัมพันธ์ 

บป. ฝ่ำยบริหำรกำรเงินและงบประมำณ 

พก. 1 ฝ่ำยพัฒนำโครงกำร 1 

พก. 2 ฝ่ำยพัฒนำโครงกำร 2 

พก. 3 ฝ่ำยพัฒนำโครงกำร 3 

ชช.  ฝ่ำยบริหำรงำนชุมชน 

นผ. ฝ่ำยนโยบำยและแผน 

ทบ. ฝ่ำยทรัพยำกรบุคคล 

บช. ฝ่ำยกำรบัญชี 

พค. ฝ่ำยพัสดุและบริหำรโครงกำรก่อสร้ำง 

 

สัญลักษณ์ชื่อย่อ 
 

ต ำแหน่ง 

 

หน่วยงำนระดับฝ่ำย 
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บล. กองบัญชีลูกหนี้ 

บบ. กองบัญชีบริหำร 

พด. กองพัสดุและจัดหำ 

พบ. กองพัฒนำทรัพยำกรบุคคล 

วล. กองวิเครำะห์ตลำดและพื้นที่ลงทุน 

กก. กองกลยุทธ์กำรตลำด 

อป. กองออกแบบพัฒนำและประเมินผลิตภัณฑ์ 

ภอ. กองภูมิสำรสนเทศที่อยู่อำศัย 

วพ. กองวิจัยและพัฒนำรูปแบบที่อยู่อำศัย 

ซบ. กองซ่อมบ ำรุง 

นย. กองนโยบำยและยุทธศำสตร์ 

ตป. กองติดตำมและประเมินผล 

บค. กองบริหำรควำมเสี่ยง 

คน. กองควบคุมภำยใน 

รส. กองบริหำรสินเชื่อ 

บข.1 กองบริหำรงำนขำย 1 

บข. 2 กองบริหำรงำนขำย 2 

บอ. 1 กองบริหำรงำนขำยต่อเนื่องและออนไลน์ 1 

บอ. 2 กองบริหำรงำนขำยต่อเนื่องและออนไลน์ 2 

ลส. กองลูกค้ำสัมพันธ์และส่งเสริมงำนขำย 

 

 

สคล. ส ำนักงำนเคหะนครหลวง 

สคจ. ส ำนักงำนเคหะจังหวัด 

 

หน่วยงำนระดับกอง 

 

อื่นๆ 
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ผังโครงสร้ำงและอัตรำก ำลัง 
กองกลยุทธ์กำรตลำด 

 
ผอก.กก. 

พ.จัดกำรฯ 7  

พ.วิเครำะห์ฯ 6 พ.วิเครำะห์ฯ 6 

พ.วิเครำะห์ฯ 4 

เศรษฐกร 3 

ลูกจำ้งฯ ลูกจำ้งฯ ลูกจำ้งฯ 
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  (1) วางแผนด้านกลยุทธ์การตลาดและการขาย เพ่ือให้สอดคล้องกับวิสัยทัศน์ พันธกิจ และ

แผนยุทธศาสตร์หลักขององค์กร และสอดคล้องกับผลิตภัณฑ์ กลุ่มลูกค้า สภาพการด าเนินธุรกิจ แบรนด์ 

(Branding) ในปัจจุบันและแนวโน้มในอนาคตของการเคหะแห่งชาติ 

  (2) ศึกษา วิจัยผลกระทบต่อความต้องการที่อยู่อาศัย สภาพการแข่งขันในตลาด สภาพธุรกิจ 
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive Advantage) ตลาดภายนอกที่ส่งผลกระทบต่อการขาย หรือ
สร้างรายได้ของการเคหะแห่งชาติเพ่ือใช้เป็นข้อมูลในการวางกลยุทธ์ด้านการตลาด 
  (3) ศึกษา วิเคราะห์ เพ่ือจัดท าแผนการวิเคราะห์โอกาสใหม่ๆ (Opportunity) เพ่ือการ

ด าเนินธุรกิจของการเคหะแห่งชาติ รวมถึงศึกษา วิเคราะห์ จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) และ 

ภัยคุกคาม (Threats) ที่อาจจะเกิดขึ้นในการด าเนินธุรกิจ เพ่ือน าข้อมูลที่ได้ไปใช้ในการวิเคราะห์และปรับเปลี่ยน

แผนกลยุทธ์ทางการตลาดขององค์กรได้อย่างเหมาะสม 

  (4) ผลักดัน สนับสนุนให้หน่วยงานภายใน ด าเนินงานตามแผนกลยุทธ์ทางด้านการตลาด 

และการขาย เพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดแก่การเคหะแห่งชาติ รวมทั้งพัฒนา และสนับสนุนให้เกิดการใช้

เครื่องมือทางด้านการตลาดและการขาย ให้สอดคล้องกับสภาพแวดล้อม สภาพการแข่งขันทางธุรกิจ และกลุ่ม

ลูกค้าในปัจจุบันอยู่เสมอ 

  (5) ปฏิบัติงานร่วม หรือสนับสนุนการปฏิบัติงานอ่ืนที่เกี่ยวข้อง  รวมทั้งด าเนินงานโครงการ

ตามนโยบายของรัฐบาล  และปฏิบัติงานอื่นๆ ตามท่ีได้รับมอบหมาย 

กำรก ำหนดหนำ้ทีแ่ละควำมรับผดิชอบ 
กองกลยุทธ์กำรตลำด 
ฝ่ำยกำรตลำดและพัฒนำผลิตภัณฑ์ 
ตำมค ำสั่งที่ จ.  143/2563 (รอ) 
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กองกลยุทธ์กำรตลำด (กก.กต.)   

 
 

1. กลุ่มงำนวำงแผนและวิจัยเพื่อก ำหนดกลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
1.1 งานวางแผนกลยุทธ์การตลาด เพื่อประกอบการพิจารณาแก้ไขปัญหาอาคารคงเหลือ 
1.2 งานประเมินผลแผนกลยุทธ์การตลาด และความพึงพอใจที่มีต่อโครงการ 
1.3 งานวางแผนกลยุทธ์การตลาดเพ่ือบริหารจัดการหน่วยคงเหลือ ประจ าปีงบประมาณ 
1.4 งานเร่งรัดปิดโครงการ ประจ าปีงบประมาณ 
1.5 การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า โดยการส ารวจความพึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

ความภักดี และความผูกพันของลูกค้า 
1.6 งานส ารวจวิจัย เพ่ือการวางแผนกลยุทธ์การตลาดและปรับเปลี่ยนโปรโมชั่น เพื่อกระตุ้น

ยอดขาย (โครงการเชิงสังคม และโครงการเชิงพาณิชย์) 
1.7 งานส ารวจวิจัย เพ่ือการวางแผนกลยุทธ์การตลาด โครงการอาคารเช่า 

 
 
 
 
 

2. กลุ่มงำนข้อมูลด้ำนกลยุทธ์ทำงกำรตลำด  
2.1 งานข้อมูลผลการขาย และอาคารคงเหลือรายโครงการ 
2.2 งานข้อมูลกลุ่มลูกค้า Walk in ที่ยังไม่ตัดสินใจซื้อโครงการ  

เพ่ือเป็นข้อมูลในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด 
2.3 งานข้อมูลสนับสนุนการส ารวจวิจัย ในการวางแผนกลยุทธ์การตลาด  

เพ่ือลดหน่วยอาคารคงเหลือ (โครงการเชิงสังคม และโครงการเชิงพาณิชย์) 

2.4 งานศึกษา วิเคราะห์ เปรียบเทียบ กลยุทธ์การตลาด  
โครงการพัฒนาที่อยู่อาศัยของภาคเอกชน กับ กคช. 
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กองกลยุทธ์กำรตลำด (กก.กต.)   

 
 

3. กลุ่มงำนวำงแผนและประเมินผล   แบ่งออกเป็น 
3.1 งานจัดท าแผนปฏิบัติการและงบประมาณ (รายปี) 
3.2 งานจัดท าแผนความเสี่ยง / ควบคุมภายใน 
3.3 งานธุรการ 

 การบริหารงบประมาณ 
 การเบิกจ่ายวัสดุส านักงาน 
 การรับ – ส่งเอกสาร  โดยระบบสารบรรณอีเลคโทรนิคส์ (E – DOCUMENT) 
 การจัดท าสถิติวันปฏิบัติงาน , วันลา ของพนักงานและลูกจ้าง 
 การจัดซื้อจัดจ้าง 
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ล ำดับที่ ชื่องำน 
1.1 งำนวำงแผนกลยุทธ์กำรตลำด เพื่อประกอบกำรพิจำรณำ 

 แก้ไขปัญหำอำคำรคงเหลือ 
1.2 งำนประเมินผลแผนกลยุทธ์กำรตลำดและควำมพึงพอใจ 

 ที่มีต่อโครงกำร 
1.3 งำนวำงแผนกลยุทธ์กำรตลำด เพื่อกำรบริหำรจัดกำร 

 หน่วยคงเหลือ ประจ ำปีงบประมำณ 
1.4 งำนเรง่รัดปิดโครงกำร ประจ ำปีงบประมำณ 
1.5 กำรสร้ำงควำมสัมพันธ์กับลูกค้ำ โดยกำรส ำรวจควำมพงึ 

 พอใจ ไม่พึงพอใจ ควำมภักดี และควำมผูกพันของลูกค้ำ 
1.6 งำนส ำรวจวิจัย เพือ่กำรวำงแผนกลยทุธ์กำรตลำดและปรับ 

 เปลี่ยนโปรโมชั่น เพื่อกระตุ้นยอดขำย 
1.7 งำนส ำรวจวิจัย เพือ่กำรวำงแผนกลยทุธ์กำรตลำด 

 โครงกำรอำคำรเช่ำ 
 

  1.  กลุ่มงำนวำงแผนและวิจัย 
         เพื่อก ำหนดกลยุทธท์ำงกำรตลำด 
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1.1 งำนวำงแผนกลยทุธ์กำรตลำด เพื่อประกอบ 

กำรพิจำรณำแก้ไขปัญหำอำคำรคงเหลือ 

1. รวบรวมข้อมูล 

 

7. รำยงำนสรุปผล 

และแจ้งหน่วยงำนที่เกี่ยวข้อง 

 

 8. ติดตำมและประเมินผล 

 5. ก ำหนดแผนกลยุทธ์กำรตลำด 

4. น ำข้อมูลที่ส ำรวจมำวิเครำะห์  

 3. ส ำรวจข้อมูลตลำด 

2. ก ำหนดหลักเกณฑ์/ 

จัดกลุ่มโครงกำร/ 

เตรียมงำน 

 

6. ประชุมร่วมกัน พร้อมทั้งน ำเสนอต่อผู้บริหำร

เพ่ือพิจำรณำอนุมัติ 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

1. รวบรวมข้อมูล 
 

 

 

 

 

 ประสานงานกับฝ่าย บข., ชช. 1-4 , บช. และหน่วยงานที่
เกี่ยวข้อง เพ่ือขอรายละเอียดเบื้องต้นของโครงการที่จะ
ด าเนินการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด เช่น ชื่อโครงการ
ประเภทโครงการ รายละเอียดโครงการ ข้อมูลอาคาร
คงเหลือ จ านวนครั้งที่ เปิดขาย ยอดขาย ปัญหาและ
อุปสรรคในการขาย และข้อมูลด้านอื่นๆ ดังนี้ 

 ข้อมูลด้านการขาย ประกอบด้วย 
 ข้อมูลผลิตภัณฑ์ เช่น โครงการที่เปิดขาย รูปแบบ 

ราคา โปรโมชั่น การโฆษณา  
 ข้อมูลการวิเคราะห์การขาย เช่น ยอดขาย การท า

ก าไร หรือขาดทุนของโครงการ ยอดขาย จากกอง 
บข.1 – บอ. 2 แนวโน้มการเติบโตของโครงการ 

 ข้อมูลลูกค้า เพ่ือให้ทราบถึงรูปแบบการซื้อ พฤติกรรม
ในการตัดสินใจซื้อ แนวโน้มความต้องการของลูกค้าที่
มีต่อโครงการ ประโยชน์ที่ลูกค้าท่ีได้รับ 

 ข้อมูลด้านการวิจัยตลาด 
 ข้อมูลการวิจัยลูกค้า เช่น เพศ อายุ สถานภาพอาชีพ 

รายได ้พฤติกรรมในการเลือกซ้ือที่อยู่อาศัย 
 ข้อมูลการวิจัยตลาด เช่น สภาวะและแนวโน้มด้าน

เศรษฐกิจ ยอดขายในอดีต ภาวะการแข่งขันของ
โครงการ 

 ข้อมูลด้านการส่งเสริมการขาย เช่น แผนงานทางด้าน
การโฆษณา และส่งเสริมการขาย โดยมีวัตถุประสงค์
เพ่ือเพ่ิมยอดขาย และเพ่ิมส่วนแบ่งตลาดให้สูงขึ้น 

 ข้อมูลส าหรับการพยากรณ์การขาย เป็นระบบที่ใช้ใน
การวางแผนการขาย แผนการท าก าไรในช่วงเวลาใด 
เวลาหนึ่งของกคช. ซึ่งจะส่งผลถึงการวางแผนการผลิต 
การวางก าลังคน และงบประมาณเกี่ยวกับการขาย 
โดยอาศัยข้อมูลยอดขายในอดีต สถานะของคู่แข่งขัน 
สภาวะการณ์ของตลาด และแผนการโฆษณา 

3 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

1. รวบรวมข้อมูล (ต่อ) 
 

 ข้อมูลส าหรับการวางแผนก าไร เป็นระบบที่ให้ความ 
ส าคัญกับการวางแผนก าไรทั้งระยะสั้นและระยะยาว
โดยอาศัยข้อมูลด้านการวิจัยตลาด ยอดขายในอดีต 
การพยากรณ์การขาย และการโฆษณา 

 ข้อมูลด้านการก าหนดราคา จะต้องค านึงถึงความ
ต้องการของลูกค้า คู่แข่ง ก าลังซื้อของลูกค้า โดยปกติ
แล้วราคาของแต่ละโครงการ จะตั้งราคาจากต้นทุน
รวมกับร้อยละของก าไรที่ต้องการ  

 ข้อมูลส าหรับการควบคุมค่าใช้จ่าย การควบคุม
ค่าใช้จ่าย สามารถควบคุมได้ โดยดูจากรายงานผลการ
ท าก าไร กับค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นจริง หรือสาเหตุของการ
คลาดเคลื่อนของค่าใช้จ่าย ค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวกับการ
ขาย รวมถึงค่าใช้จ่ายต่างๆ เช่น เงินเดือน ค่าโฆษณา 
ค่าส่วนแบ่งการขาย 

 

   

2. ก ำหนดหลักเกณฑ์/  
จัดกลุ่มโครงกำร/ เตรียม
งำน 

 

 

 

 

 

 ก าหนดหลักเกณฑ์เพ่ือจัดกลุ่มโครงการ โดยพิจารณา    
จากโครงการที่มีจ านวนหน่วยคงเหลือมากท่ีสุดตามล าดับ   
และคัดเลือกโครงการนั้นๆ มาด าเนินงานเพื่อการวางแผน
กลยุทธ์ทางการตลาด กระตุ้นยอดขาย และลดปัญหา
หน่วยอาคารคงเหลือ 

 ประชุมทีมงานเพื่อก าหนดขอบเขต / วิธีการศึกษา / 
ระยะเวลาในการปฏิบัติงาน 

 ประสานงานกับ สช. ที่ดูแลโครงการ เพื่อแจ้งก าหนดการ
ในขอเข้าไปตรวจสอบสภาพอาคารโครงการ 

 จัดท าบันทึกขออนุมัติเดินทางและปฏิบัติงาน / จดหมาย
ติดต่อหน่วยงานภาครัฐและเอกชน / จัดเตรียมเอกสาร  
คิวอาร์โค้ด เแบบสอบถาม (Google form) / แผนที่ที่ตั้ง
โครงการ 

 จัดท าเครื่องมือในการเก็บและรวบรวมข้อมูล รวมทั้งการ
ทดสอบเครื่องมือ (pretest) จัดเตรียมเอกสารและอุปกรณ์
ในการปฏิบัติงาน 

5 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

3. ส ำรวจข้อมูลตลำด 
 

 

น าข้อมูลอาคารคงเหลือมาส ารวจตลาด เพ่ือศึกษา
ความเป็นไปได้ทางการตลาดของโครงการ ที่มีความ
เหมาะสมในด้านศักยภาพท าเลที่ตั้ง รูปแบบ ราคา  
น าข้อมูลอาคารคงเหลือมาส ารวจตลาด เพ่ือศึกษา
ความเป็นไปได้ทางการตลาดของโครงการ ที่มีความ
เหมาะสมในด้านศักยภาพท าเลที่ตั้ง รูปแบบอาคาร 
ราคา สิ่งอ านวยความสะดวกภายในโครงการ อัตรา
การผ่อนช าระ และโปรโมชั่น โครงการของ กคช.   
เ พ่ือน าข้อมูลมาเปรียบเทียบกับโครงการคู่ แข่ ง
ภาคเอกชน ส ารวจขนาดของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย    
ในแง่ขนาดความต้องการ ก าลังซื้อ โดยจะด าเนินการ
ส ารวจข้อมูลตลาดภาคสนาม ดังนี้ 

 ส ารวจสภาพบริเวณโดยโครงการ 
 ส ารวจศักยภาพท าเลที่ตั้งโครงการ 
 โครงข่ายการคมนาคม 
 ระบบสาธารณูปโภค / สาธารณูปการ 
 สภาพชุมชนบริเวณโดยรอบ 

 ส ารวจสภาพพ้ืนที่ตามขอบเขตการศึกษาที่ก าหนดไว้ 
 ลักษณะทางกายภาพของชุมชน 
 แนวโน้ม ทิศทางการขยายตัวของเมือง 
 ส ารวจย่านพาณิชยกรรมและการค้าของเมือง 

 ติดต่อขอข้อมูลจากหน่วยงานภาครัฐและเอกชน 
 ส านักงานจังหวัด : บรรยายสรุป แผนพัฒนาจังหวัด 
 พาณิชย์จังหวัด : ข้อมูลตลาด, ภาวะเศรษฐกิจปัจจุบัน 

/ แนวโน้มในอนาคต 
 เทศบาล / อบต. : บรรยายสรุป แผนที่ จ านวน

ประชากร / บ้าน 
 หอการค้าจังหวัด : ภาวะการณ์ลงทุนภาคเอกชนใน

ปัจจุบัน และแนวโน้มในอนาคต 
 

4 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

3. ส ำรวจข้อมูลตลำด 
(ต่อ) 

 

 การนิคมอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย : แนวโน้มการ
ขยายตัวของโรงงานอุตสาหกรรม จ านวนแรงงานใน
นิคมอุตสาหกรรม ความต้องการที่อยู่อาศัยของของ
แรงงาน สวัสดิการด้านที่พักอาศัยของพนักงานในนิคม
อุตสาหกรรมในแต่และจังหวัดที่ได้ด าเนินการออก
ส ารวจ ข้อมูลด้านการพัฒนาที่อยู่อาศัยเพ่ิมเติมเพ่ือ
เป็นที่พักสวัสดิการพนักงานในแต่ละนิคมอุตสาหกรรม
แนวโน้มและทิศทางการขยายตัวด้านการพัฒนาด้านที่
อยู่อาศัย ข้อมูลด้านความนิยมในการเลือกซื้อหรือเช่า
ที่อยู่อาศัยของพนักงานในนิคมอุตสาหกรรมว่าอยู่ใน
ย่าน ท าเล ต าบล อ าเภออะไร เพ่ือใช้เป็นข้อมูลในการ
ประสัมพันธ์โครงการ การส่งเสริมการขาย และข้อมูล
ด้านอ่ืนที่เกี่ยวข้อง รวมทั้งขอความร่วมมือในการ
ประชาสัมพันธ์โครงการ และสุ่มสัมภาษณ์ความ
ต้องการด้านที่อยู่อาศัยของพนักงานในแต่ละนิคม
อุตสาหกรรมที่ได้ด าเนินการส ารวจ 

 การก าหนดกรอบการเก็บข้อมูลและนิเทศงาน 
 วิเคราะห์สภาพพ้ืนที่ ลักษณะประชากรและ         

การกระจายตัวเพ่ือวางกรอบการเก็บข้อมูล 

 สุ่มตัวอย่างโดยใช้ Google Form สัมภาษณ์ความต้องการ
ที่อยู่อาศัย / ทัศนคติของประชาชนที่มีต่อท าเลที่ตั้ง
โครงการ, รูปแบบอาคาร, ราคาขาย, องค์ประกอบ       
ในโครงการและวิเคราะห์ความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย
ที่มีศักยภาพ และมีผลต่อการจัดท าโครงการของการเคหะ
แห่งชาติ 

 สัมภาษณ์ลูกค้าเพ่ือให้ทราบถึงเหตุผลส าคัญท่ีใช้ในการ
ตัดสินใจซื้อ และไม่ตัดสินใจซื้อโครงการที่อยู่อาศัยมาก
ที่สุด 
 ศักยภาพท าเลที่ตั้งโครงการ 
 รูปแบบอาคารที่ทันสมัย 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

3. ส ำรวจข้อมูลตลำด 
(ต่อ) 

 

 ขนาดที่ดินและขนาดพ้ืนที่ใช้สอย 
 ฟังก์ชันการใช้สอย 
 ชื่อเสียง/แบรนด์ของโครงการ 
 สิ่งอ านวยความสะดวกภายในโครงการ 
 คุณภาพวัสดุภายในตัวบ้าน 
 ราคาขายที่เหมาะสม 
 เงื่อนไขการช าระเงินที่เหมาะสม 
 มีธนาคารสนับสนุนสินเชื่อ 
 โปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม 
 คุณภาพบริการบริการหลังการขาย 
 เหตุผลด้านอ่ืนๆ 

 สัมภาษณ์ลูกค้าเพ่ือให้ทราบถึงข้อมูลเบื้องต้นของลูกค้า
กลุ่มตัวอย่างเพ่ือน าข้อมูลไปใช้ในการปรับปรุงการ
ด าเนินงานให้สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มลูกค้า
ดังต่อไปนี้  
 เพศ 
 อายุ 
 สถานภาพ 
 ระดับการศึกษา 
 อาชีพ 
 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวมคู่สมรส 
 ประเภทของที่พักอาศัยในปัจจุบัน เช่น บ้านของ

ตนเอง บ้านพ่อแม่ บ้านญาติ บ้านเพื่อน บ้านพัก
สวัสดิการ และบ้านเช่า 

 ภูมิล าเนาเดิม 
 ช่องทางในการติดตามข่าวสารใน

ชีวิตประจ าวันของลูกค้าว่าติดตามข่าวสาร
จากสื่อประเภทใดมากท่ีสุด อาทิเช่น 
โทรทัศน์/วิทยุ AM, FM/หนังสือพิมพ์/
SMS,MMS/internet  
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

3. ส ำรวจข้อมูลตลำด 
(ต่อ) 

 

 Website/Facebook/Line/Twitter/   
Instragram/Messenger/E-mail เพ่ือน ามาเป็น
ข้อมูลประกอบในการเลือกช่องทางในการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์โครงการของ กคช.  

 ส ารวจโครงการที่อยู่อาศัยภาคเอกชน ตามขอบเขต
การศึกษาท่ีก าหนดไว้ และแสดงข้อมูลในรูปของตาราง 
ดังนี้ 
 ชื่อโครงการ / เจ้าของโครงการ 
 ขนาด / ที่ตั้งโครงการ 
 องค์ประกอบ / รูปแบบที่อยู่อาศัยในโครงการ 
 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 ระยะเวลาที่เปิดด าเนินโครงการ 
 ความคืบหน้าของโครงการ 
     จ านวนหน่วยทั้งโครงการ / ยอดขาย / จ านวน       

หน่วยคงเหลือ 
 ราคาขายและเงื่อนไขการช าระเงิน 
 อัตราค่าเช่าต่อเดือน (โครงการประเภทเช่า) 
 ราคาที่ดินขาด-เกิน (บาท/ตารางวา) 
 ขนาดพ้ืนที่อาคาร / ที่ดินแต่ละแบบ 
 ฟังก์ชันการใช้สอย 
 สิ่งอ านวยความสะดวกภายในโครงการ 
 ระบบรักษาความปลอดภัยภายโครงการ 
 มีรถสาธารณะผ่านบริเวณด้านหน้าโครงการ 
 จุดขายของโครงการ 
 วิธีการขาย การโฆษณาส่งเสริมการขาย 
 รูปถ่ายและแผ่นใบปลิวโฆษณาโครงการ 
 โปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม เพื่อส่งเสริมการ

ขาย 
 ใกล้ ตลาด ศูนย์การค้า โรงเรียน โรงพยาบาล วัด 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

3. ส ำรวจข้อมูลตลำด 
(ต่อ) 

 

 ระบบสาธารณูปโภคและสาธารณูปการ 
 จ านวนที่จอดรถ 
 สภาพภูมิทัศน์และสิ่งแวดล้อมรอบโครงการ 
 การออกแบบบ้านที่สวยงาม ทันสมัย 
 ถนนภายในโครงการมีขนาดใหญ่ กว้างขวาง 
 มีบ้านตัวอย่าง ลูกค้าได้เห็นแบบบ้านส าเร็จก่อนซื้อ 
 สิทธิประโยชน์ต่างๆ จากโครงการ  
 การบริการหลังการขาย 

 

 

4. น ำข้อมูลที่ส ำรวจมำ
วิเครำะห์ 

 

 

 

 

 

 

 น าข้อมูลจากการส ารวจตลาดข้างต้นมาวิเคราะห์โดย
มีข้อมูลด้าน ที่ตั้ง สภาพพ้ืนที่โครงการ ลักษณะ
โครงการ (ตามรูปแบบอาคารที่ส ารวจ) รายละเอียด
ข้อมูลโครงการของ กคช. ปัญหาและอุปสรรคในการ
ขาย/เช่า โครงการ ข้อมูลโครงการคู่เทียบภาคเอกชน 
กลุ่มเป้าหมายของโครงการ 

 การวิเคราะห์ตลาด (Marketing Analysis) คือ การ
ประเมินตลาด และวิเคราะห์ข้อมูลอย่างละเอียดใน
หลายๆ ด้าน เช่น กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย พฤติกรรม
ผู้บริโภค ลักษณะการซื้อ และคู่แข่ง เป็นต้น เพ่ือ
น าไปใช้ประโยชน์ ในการในการวางแผนธุรกิจ 
ประเมินความเสี่ยง ประเมินผลตอบรับ เพ่ือน าไป
สร้างกลยุทธ์พัฒนาธุรกิจต่อไปในอนาคต  

 STP Model เครื่องมือวิเคราะห์ข้อมูลแบ่งส่วนตลาด 
การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ที่ เหมาะสม และการ
ก าหนดกลุ่มเป้าหมายหลัก  

 S - Segmentation การแบ่งส่วนตลาด มี 4 ลักษณะ 
1. แบ่งตามภูมิศาสตร์ เป็นการแบ่งกลุ่มตามท าเล 
    ที่อยู่อาศัย ภูมิภาค จังหวัด หรือภูมิประเทศ 
2. แบ่งตามประชากรศาสตร์ ตามเรื่องของอายุ เพศ 

การศึกษา รายได้ สถานภาพ และอาชีพ 

5 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

4. น ำข้อมูลที่ส ำรวจมำ
วิเครำะห์ (ต่อ) 
 

3. แบ่งตามจิตวิทยา ดูตามฐานะทางสังคม หรือ
รูปแบบการใช้ชีวิต 
4. แบ่งตามพฤติกรรม เป็นการแบ่งกลุ่มตาม
พฤติกรรม เช่น พฤติกรรมการซื้อ และความภักดี  
ต่อแบรนด์มีมากเพียงใด 

 T – Targeting เป็นการก าหนดเป้าหมายในการ
ท าแผนการตลาด โดยมองว่าลูกค้าเป้าหมายคือ
ใครและโครงการของ กคช.สามารถตอบโจทก์
ความต้องการของลูกค้าได้หรือไม่ 

 P – Positioning คือ การวิเคราะห์ว่าเราอยู่
ต าแหน่งใดในตลาด โครงการของ กคช.มีความ 
โดดเด่นทางด้านใน อยู่ในจุดใดในใจของลูกค้า   

 กำรวิเครำะห์สถำนกำรณ์ทำงกำรตลำดในปัจจุบัน 
(Current Marketing Situation)  

          เป็นการน าเสนอข้อมูลภูมิหลังของตลาด ผลิตภัณฑ์     

คู่แข่งขัน การจัดจ าหน่าย และสิ่งแวดล้อมมหภาค เช่น  

 สถานการณ์ด้านตลาด                                   

เป็นการน าเสนอข้อมูลของตลาดเป้าหมาย ขนาด 

ความเติบโตของตลาด มีการแสดงให้เห็นตัวเลขหลาย

ปีที่ผ่านมา และยังมีข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการของ

ลูกค้า การรับรู้ และแนวโน้มพฤติกรรมในการซื้อ 

 สถานการณ์ด้านผลิตภัณฑ์                             

เป็นการน าเสนอยอดขายโครงการ (ในรูปของจ านวน

หน่วยและจ านวนเงิน) ในหลายปีที่ผ่านมา ราคา 

ก าไรขั้นต้น และก าไรสุทธิ 

 สถานการณ์ด้านการแข่งขัน                           

เป็นการระบุคู่แข่งรายส าคัญของโครงการ (คู่แข่งขัน 

ทางตรง คู่แข่งขันทางอ้อม) ขนาดคู่แข่งขัน เป้าหมาย 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

4. น ำข้อมูลที่ส ำรวจมำ
วิเครำะห์ (ต่อ) 
 

ส่วนครองตลาด จุดแข็ง จุดอ่อนของโครงการ กลยุทธ์
ทางการตลาด และพฤติกรรมของคู่แข่งขัน 

 สถานการณ์ด้านจัดจ าหน่าย                                                   
เป็นการน าเสนอข้อมูลเกี่ยวกับขนาด และ
ความส าคัญของช่องทางการจัดจ าหน่าย 

 สถานการณ์ด้านสิ่งแวดล้อมมหภาค                      
เป็นการอธิบายแนวโน้มของสิ่งแวดล้อมมหภาคอย่าง
กว้างๆ เช่น ประชากรศาสตร์ เศรษฐกิจ เทคโนโลยี 
การเมือง กฎหมาย สังคมและวัฒนธรรม ซึ่ง
สิ่งแวดล้อมเหล่านี้ถือเป็นโอกาส และอุปสรรคในการ
ก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 

 กำรวิเครำะห์ (SWOT Analysis) 
เป็นการระบุถึง จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค
ที่ส่งผลกระทบต่อโครงการ 

 จุดแข็ง (Strengths)                                         
เป็นความแข็งแกร่งที่เกิดจากสิ่งแวดล้อมภายใน เช่น 
จุดแข็งด้านส่วนประสมการตลาด การเงิน การผลิต 
บุคลากร การบริหารงาน และการจัดองค์กร 

 จุดอ่อน (Weakness)                                    
เป็นปัญหาที่เกิดจากสิ่งแวดล้อมภายในด้านต่างๆ 
ของ กคช. ที่จะต้องหาวิธีในการแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้น
ในแต่ละโครงการ       

 โอกาส (Opportunities)                    
เป็นข้อได้เปรียบที่วิเคราะห์จากสิ่งแวดล้อมภายนอก  
ที่กคช. แสวงหาโอกาสเพ่ือน ามาก าหนดกลยุทธ์ทาง 
การตลาดที่เหมาะสมกับสิ่งแวดล้อมนั้น ประกอบด้วย 
สิ่งแวดล้อมจุลภาค (ลูกค้า คู่แข่ง ผู้ผลิต คนกลาง) 
และสิ่งแวดล้อมมหภาค (ประชากรศาสตร์ เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี สังคมวัฒนธรรม การเมือง กฎหมาย  
ทรัพยากรธรรมชาติ) 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

4. น ำข้อมูลที่ส ำรวจมำ
วิเครำะห์ (ต่อ) 
 
 

 อุปสรรค (Threats)                                      
เป็นอุปสรรคท่ีเกิดจากสิ่งแวดล้อมภายนอก ซึ่ง กคช. 
จ าเป็นจะต้องก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้
สอดคล้อง และแก้ไขปัญหา อุปสรรคต่างๆ ที่เกิดขึ้น 

 กำรวิเครำะห์ส่วนแบ่งทำงกำรตลำด                       
ส่วนแบ่งทางการตลาด คือ ตัวเลขสัดส่วนยอดขาย
ของแบรนด์หนึ่งเมื่อเทียบเมื่อเทียบกับมูลค่ายอดขาย
ของสินค้าดังกล่าวทุกแบรนด์รวมกัน โดย (Market 
Share) เป็นการชี้วัดสัดส่วนยอดขายเมื่อเทียบกับ
ก าลังการซื้อทั้งหมด 

 กำรวิเครำะห์แนวโน้มตลำด                             
แนวโน้มตลาด คือ การเคลื่อนไหวขึ้นหรือลงใน
ช่วงเวลาหนึ่งของตลาด โดยมีองค์ประกอบดังนี้ 

 การวิเคราะห์ลูกค้า 
 การสร้างแบบจ าลองทางเลือก 
 การวิเคราะห์คู่แข่ง 
 การวิเคราะห์ความเสี่ยง 

 กำรวิเครำะห์ Five Forces Model 
 1. อ านาจต่อรองจากลูกค้า 
 2. อ านาจต่อรองจากซัพพลายเออร์ 
 3. การคุกคามของผู้ประกอบการใหม่ 
 4. การคุกคามจากสินค้าทดแทน 
 5. การแข่งขันของผู้ที่อยู่ในอุตสาหกรรม 

 กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมภำยใน 
เพ่ือช่วยให้เข้าใจถึงบทบาทของแต่ละหน่วยงาน
ปฏิบัติ การว่ ามีส่ วนช่ วย เหลือให้องค์กรธุ รกิจ 
ก่อก าเนิดคุณค่าให้กับลูกค้าได้อย่างไร ซึ่งชี้วัดได้จาก
การที่ลูกค้ายินยอมที่จะจ่ายเงินเพ่ือซื้อโครงการได้
มากแค่ไหน 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

5. ก ำหนดแผนกลยุทธ์
กำรตลำด 
 

 

 ก าหนดแผนกลยุทธ์ทางการตลาด พร้อมแนวทางการ
แก้ไขปัญหา และน าข้อมูลโครงการพัฒนาที่อยู่อาศัย
ภาคเอกชน มาศึกษา เปรียบเทียบ วิเคราะห์ถึง
สาเหตุ สภาพปัญหา อุปสรรค สภาพแวดล้อมภายใน
องค์กร สภาพแวดล้อมภายนอก และความต้องการ
ของลูกค้า ที่ส่งผลกระทบต่อยอดขายของโครงการ 
ให้สอดคล้องกับผลิตภัณฑ์ กลุ่มลูกค้า สภาพการ
ด าเนินธุรกิจ สภาพการแข่งขัน และเทคโนโลยีที่
เปลี่ยนแปลง มาวางแผนกลยุทธ์การตลาด เพ่ือเพ่ิม
ยอดขาย และลดหน่วยอาคารคงเหลือ 

5 
 

 

6. รำยงำนสรุปผลและ  
แจ้งหน่วยงำนที่เกี่ยวข้อง 

 

 

 

 

 รายงานสรุปผลการส ารวจ และแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาด เพ่ือเสนอต่อผู้บริหารและหน่วยงานที่
เกี่ยวข้อง 

 จัดส่งรายงานโดยก าหนดหัวข้อ ดังนี้ 
 1. บทสรุปผู้บริหารและเนื้อหาของแผน 
 2. การวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาดในปัจจุบัน 
 3. การวิเคราะห์ SWOT 
 4. การก าหนดวัตถุประสงค์ทางการตลาด 
 5. การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 
 6. โปรแกรมเก่ียวกับการปฏิบัติ 
 7. งบก าไรขาดทุนโดยประมาณการ 
 8. การควบคุม 

 ขั้นตอนการนัดหมายผู้บริหาร/จัดส่งแผนกลยุทธ์
หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 

 นัดหมายผู้บริหาร / หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 

 ติดต่อจองห้องประชุม 

 จัดเตรียมเอกสารในการประชุม 

 รายงานผลการศึกษาและแผนกลยุทธ์การตลาดต่อ
ผู้บริหาร 

3 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

6. รำยงำนสรุปผลและ  
แจ้งหน่วยงำนที่เกี่ยวข้อง 
(ต่อ) 

 ปรับปรุงแก้ไขตามข้อเสนอแนะของผู้บริหาร 

 จัดท ารายงานฉบับสมบูรณ์ เพ่ือจัดส่งหน่วยงานที่
เกี่ยวข้อง 

 

 

7. ติดตำมและประเมินผล 
 

 

 

 

 ติดตามและประเมินผลการขายโครงการ หลังการ
ด า เนินการแผนกลยุทธ์ทางการตลาด  โดยจะ
ด าเนินการประเมินผล และควบคุมการด าเนินงาน
ท า ง ก า ร ต ล า ด  ( Evaluating and Controlling 
Marketing Performance) ตามประเภทของการ
ควบคุมการด าเนินงานทางการตลาด  ด้งนี้ 

 การควบคุมทางการตลาด (Marketing Control) 
หมายถึง การติดตามผลการปฏิบัติงานทางการตลาด
ให้เป็นไปตามแผนที่ก าหนดไว้ โดยระบบการวางแผน
ประกอบด้วยการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอก และ
สิ่งแวดล้อมภายในองค์กร การก าหนดวัตถุประสงค์ 
และเป้าหมาย การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด    
การด าเนินงานตามแผนกลยุทธ์ทางการตลาด           
ซึ่งกระบวนการวางแผนการตลาด จะสัมพันธ์กับ
กระบวนการควบคุมทางการตลาด โดยการวิเคราะห์
ปัจจัยภายในจะระบุตัวแปรส าคัญส าหรับวัตถุ  
ประสงค์และเป้าหมาย ซึ่งใช้ในการควบคุมการ
ด าเนินงานทางการตลาด นอกจากนี้ การควบคุมยัง
ต้องก าหนดตัวผู้รับผิดชอบตัวแปรส าคัญเหล่านั้น 

 การควบคุมกลยุทธ์ (Strategic Control) คือ การ
พิจารณาประสิทธิผลของกิจกรรมทางการตลาด     
ซึ่งจะต้องท าควบคู่กับ การควบคุมแผนประจ าปี    
การควบคุมก าไร และการควบคุมประสิทธิภาพ โดย
จ าเป็นที่จะต้องทบทวนเป้าหมายและประสิทธิผล
การตลาดเป็นรายโครงการ  
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

7. ติดตำมและประเมินผล 
(ต่อ) 

 กระบวนการควบคุม (The Control Process) 
หมายถึงล าดับขั้นตอนในการติดตามผลการ
ด าเนินงานอย่างใดอย่างหนึ่ง 

1. การก าหนดเป้าหมาย (Goal Setting) 
การก าหนดวัตถุประสงค์ หรือมาตรฐานใน
การท างาน เช่น การก าหนดเป้าหมาย
ยอดขายต่อเดือน หรือต่อปี     

 2. วัดผลการท างานจากยอดขายจริง 
 3. การวิเคราะห์ผลการท างาน เป็นการ

เปรียบเทียบยอดขายจริง กับยอดขายที่
เป็นเป้าหมาย ซึ่งหากปรากฏว่าต่ ากว่า
เป้าหมายจะต้องด าเนินการวิเคราะห์ถึง
สาเหตุที่ยอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมาย 

 4. การแก้ไข ปรับปรุงในกรณีที่วิเคราะห์
ผลการด าเนินงานตามข้อ 3 แล้วยังพบว่า
ยอดขายต่ ากว่าเป้าหมายว่ามีสาเหตุมา   
จากอะไร แล้วจึงด าเนินการแก้ไข เช่น   
การแก้ไขปัญหาที่ตัวผลิตภัณฑ์ในการ
ประสานงานกับหน่วยงานที่เกี่ยวข้องเพ่ือ
เร่งรัดให้ด าเนินการปรับปรุงซ่อมแซม
อาคารให้มีสภาพที่พร้อมขาย การให้
ส่วนลดและโปรโมชั่นพิเศษ เพ่ือกระตุ้น
ยอดขาย การวางแผนการแก้ไขปัญหาด้าน
การโฆษณาหรือการส่ง เสริมการขาย      
เป็นต้น 
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1.2 งำนประเมินผลแผนกลยุทธก์ำรตลำด และควำมพึงพอใจ

ที่มีต่อโครงกำร 

1. กำรเตรียมงำน 

2. กำรส ำรวจภำคสนำม 

3. กำรบันทึก ประมวลผล วิเครำะห์ขอ้มูล 

4. กำรจัดท ำรำยงำน 

5. กำรน ำเสนอรำยงำน 

6. กำรจัดสง่รำยงำนให้หน่วยงำนที่เกีย่วข้อง 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

1. กำรเตรียมงำน 
 

 

 

 

 

 ประสานงานกับฝ่าย บข., ชช. 1-4 , บช. และหน่วยงานที่
เกี่ยวข้อง เพ่ือขอรายละเอียดเบื้องต้นของโครงการที่จะ
ด าเนินการประเมินผลแผนกลยุทธ์การตลาด และความพึง
พอใจที่มีต่อโครงการ เช่น ชื่อโครงการ ประเภทโครงการ 
รายละเอียดโครงการ ข้อมูลอาคารคงเหลือ จ านวนครั้งที่
เปิดขาย ยอดขาย ปัญหาและอุปสรรคในการขาย และ
ข้อมูลด้านอื่นๆ ดังนี้ 

 ประชุมทีมงานเพื่อก าหนดขอบเขต / วิธีการศึกษา / 
ระยะเวลาในการปฏิบัติงาน 

 จัดท าบันทึกขออนุมัติเดินทางเพ่ือปฏิบัติงาน / จัดท า
แบบสอบถาม / จัดท าคู่มือลงรหัส 

 ติดต่อสถาบันการศึกษา เพ่ือจัดเตรียมนักศึกษา เพ่ือช่วย
ปฏิบัติงานสุ่มตัวอย่างสัมภาษณ์ 

 จัดท าเครื่องมือในการเก็บและรวบรวมข้อมูล รวมทั้งการ
ทดสอบเครื่องมือ (pretest) 

 จัดเตรียมเอกสารและอุปกรณ์ในการปฏิบัติงานภาคสนาม 

5 

 

2. กำรส ำรวจภำคสนำม 
 

 

 

 

 ส ารวจสภาพบริเวณท่ีตั้งโครงการ กคช. ที่เปิดขาย และ
ถนนสายหลักต่างๆ ในเขตเทศบาลเมืองและบริเวณ
โดยรอบ ประกอบด้วย 
 การตกแต่งบ้านตัวอย่าง / เฟอร์นิเจอร์ / สถานที่

เปิดรับจองโครงการ / การติดตั้งป้ายโฆษณาและป้าย
บอกทางต่างๆ 

 สถานการณ์ต่างๆที่เกิดข้ึนก่อน / ระหว่างวันเปิดขาย
โครงการ อาทิ ปริมาณการเข้าชมโครงการฯ ของ
ลูกค้าและผู้สนใจเข้าเยี่ยมชม ความถี่ในการเข้าเยี่ยม
ชมโครงการของลูกค้าและผู้สนใจ 

 ยอดขายของอาคารแต่ละแบบ 
 พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อของลูกค้า 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

2. กำรส ำรวจภำคสนำม 
(ต่อ) 

 สุ่มตัวอย่างโดยใช้ Google Form สัมภาษณ์ความ
ต้องการที่อยู่อาศัย / ทัศนคติของประชาชนที่มีต่อท าเล
ที่ตั้งโครงการ และอ่ืนๆ เพื่อประเมินผลแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาด และความพึงพอใจที่มีต่อโครงการ 

 

 

3. กำรบันทึก ประมวลผล 
วิเครำะห์ข้อมูล 

 

 

 ตรวจสอบแบบสอบถาม 

 บันทึกข้อมูลจากแบบสอบถามออนไลน์ (Google Form)
ลงในคอมพิวเตอร์ (โปรแกรม Excel)  

 ประมวลผล และวิเคราะห์ข้อมูล โดยใช้โปรแกรม SPSS 
for Windows 

2 

 

4. กำรจัดท ำรำยงำน 
 

 

 

 จัดส่งรายงานโดยก าหนดหัวข้อ ดังนี้ 
 1. บทสรุปผู้บริหารและเนื้อหาของแผน 
 2. รายงานการประเมินผลแผนกลยุทธ์การตลาด 
 3. การวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาดในปัจจุบัน 

              ขั้นตอนการนัดหมายผู้บริหาร 

 ข้อมูลโครงการ กคช. ที่เปิดขาย 

 แผนการขาย (จากข้อมูลที่
ประสานงานกับ บข.1-บอ.4) 

 ผลการขายโครงการ ประกอบด้วย 
สถานการณ์การขายโครงการที่
เกิดข้ึนจริง, การเปรียบเทียบผล
การขายโครงการทีเ่กิดข้ึนจริงกับ
แผนการขายที่ก าหนดไว้ 

 การประเมินแผนการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์โครงการ 

 

5 



25 
 

 
 

ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

4. กำรจัดท ำรำยงำน 
(ต่อ) 

 การประเมนิค่าใช้จ่ายงบประมาณ
เปรียบเทียบกับหน่วยที่ขายได้ 

 สรุปข้อมูลจากแบบสอบถาม 

 สรุปปัจจัยต่างๆ ที่ท าให้โครงการ
ประสบความส าเร็จ หรือไม่
ประสบความส าเร็จ 

 ข้อเสนอแนะ 
 ภาคผนวก 

1. รายชื่อผู้วิจัย 
2. รายละเอียดโครงการ  
3. แผนการขาย / งบประมาณ /  
     ประมาณการหน่วย / ขายได้ 
4. ตารางลักษณะทั่วไปของกลุ่ม 
     ตัวอย่าง 
5. แบบสอบถาม 

 

 

5. กำรน ำเสนอรำยงำน 
 

 

 นัดหมายผู้บริหารและทีมงานส ารวจ 

 ติดต่อจองห้องประชุม 

 จัดเตรียมเอกสารในการประชุม 

 รายงานผลการศึกษาต่อผู้บริหาร 

 ปรับปรุงแก้ไขตามข้อเสนอแนะของผู้บริหาร 

3 

 

6. กำรจัดส่งรำยงำนให้
หน่วยงำนที่เกี่ยวข้อง 

 

 จัดท ารายงานฉบับสมบูรณ์ เพ่ือจัดส่งหน่วยงานที่
เกี่ยวข้อง 
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1.3 งำนวำงแผนกลยุทธ์กำรตลำด เพื่อบริหำร

จัดกำรหน่วยคงเหลือ ประจ ำปีงบประมำณ 

1. รวบรวมข้อมูล 

2. ก ำหนดหลักเกณฑ์ /จัดกลุ่มโครงกำร/

เตรียมงำน 

3. ส ำรวจข้อมูลตลำด 

4. น ำข้อมูลที่ส ำรวจมำวิเครำะห์ 

5. ก ำหนดแผนกลยทุธ์กำรตลำด 
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6. 

1.3 งำนวำงแผนกลยุทธ์กำรตลำด เพื่อบริหำร

จัดกำรหน่วยคงเหลือ ประจ ำปีงบประมำณ 

รำยงำนสรปุผล และแจ้งหน่วยงำน

ที่เกี่ยวข้อง 

7. ติดตำมและประเมินผล 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

1. รวบรวมข้อมูล 
 

 

 

 

 

 ประสานงานกับฝ่าย บข., ชช. 1-4 , บช. และหน่วยงานที่
เกี่ยวข้อง เพ่ือขอรายละเอียดเบื้องต้นของโครงการที่จะ
ด าเนินการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด เช่น ชื่อโครงการ
ประเภทโครงการ รายละเอียดโครงการ ข้อมูลอาคาร
คงเหลือ จ านวนครั้งที่ เปิดขาย ยอดขาย ปัญหาและ
อุปสรรคในการขาย และข้อมูลด้านอื่นๆ ดังนี้ 

 ข้อมูลด้านการขาย ประกอบด้วย 
 ข้อมูลผลิตภัณฑ์ เช่น โครงการที่เปิดขาย รูปแบบ 

ราคา โปรโมชั่น การโฆษณา  
 ข้อมูลการวิเคราะห์การขาย เช่น ยอดขาย การท า

ก าไร หรือขาดทุนของโครงการ ยอดขาย จากกอง 
บข.1 – บอ. 2 แนวโน้มการเติบโตของโครงการ 

 ข้อมูลลูกค้า เพ่ือให้ทราบถึงรูปแบบการซื้อ พฤติกรรม
ในการตัดสินใจซื้อ แนวโน้มความต้องการของลูกค้าที่
มีต่อโครงการ ประโยชน์ที่ลูกค้าท่ีได้รับ 

 ข้อมูลด้านการวิจัยตลาด 
 ข้อมูลการวิจัยลูกค้า เช่น เพศ อายุ สถานภาพอาชีพ 

รายได้ พฤติกรรมในการเลือกซื้อที่อยู่อาศัย 
 ข้อมูลการวิจัยตลาด เช่น สภาวะและแนวโน้มด้าน

เศรษฐกิจ ยอดขายในอดีต ภาวะการแข่งขันของ
โครงการ 

 ข้อมูลด้านการส่งเสริมการขาย เช่น แผนงานทางด้าน
การโฆษณา และส่งเสริมการขาย โดยมีวัตถุประสงค์
เพ่ือเพ่ิมยอดขาย และเพ่ิมส่วนแบ่งตลาดให้สูงขึ้น 

 ข้อมูลส าหรับการพยากรณ์การขาย เป็นระบบที่ใช้ใน
การวางแผนการขาย แผนการท าก าไรในช่วงเวลาใด 
เวลาหนึ่งของกคช. ซึ่งจะส่งผลถึงการวางแผนการผลิต 
การวางก าลังคน และงบประมาณเกี่ยวกับการขาย 
โดยอาศัยข้อมูลยอดขายในอดีต สถานะของคู่แข่งขัน 
สภาวะการณ์ของตลาด และแผนการโฆษณา 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

1. รวบรวมข้อมูล (ต่อ) 
 

 ข้อมูลส าหรับการวางแผนก าไร เป็นระบบที่ให้ความ 
ส าคัญกับการวางแผนก าไรทั้งระยะสั้นและระยะยาว
โดยอาศัยข้อมูลด้านการวิจัยตลาด ยอดขายในอดีต 
การพยากรณ์การขาย และการโฆษณา 

 ข้อมูลด้านการก าหนดราคา จะต้องค านึงถึงความ
ต้องการของลูกค้า คู่แข่ง ก าลังซื้อของลูกค้า โดยปกติ
แล้วราคาของแต่ละโครงการ จะตั้งราคาจากต้นทุน
รวมกับร้อยละของก าไรที่ต้องการ  

 ข้อมูลส าหรับการควบคุมค่าใช้จ่าย การควบคุม
ค่าใช้จ่าย สามารถควบคุมได้ โดยดูจากรายงานผลการ
ท าก าไร กับค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นจริง หรือสาเหตุของการ
คลาดเคลื่อนของค่าใช้จ่าย ค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวกับการ
ขาย รวมถึงค่าใช้จ่ายต่างๆ เช่น เงินเดือน ค่าโฆษณา 
ค่าส่วนแบ่งการขาย 

 

   

2. ก ำหนดหลักเกณฑ์/  
จัดกลุ่มโครงกำร/ เตรียม
งำน 

 

 

 

 

 

 ก าหนดหลักเกณฑ์เพ่ือจัดกลุ่มโครงการ โดยพิจารณา    
จากโครงการที่มีจ านวนหน่วยคงเหลือมากท่ีสุดตามล าดับ   
และคัดเลือกโครงการนั้นๆ มาด าเนินงานเพื่อการวางแผน
กลยุทธ์ทางการตลาด กระตุ้นยอดขาย และลดปัญหา
หน่วยอาคารคงเหลือ 

 ประชุมทีมงานเพื่อก าหนดขอบเขต / วิธีการศึกษา / 
ระยะเวลาในการปฏิบัติงาน 

 ประสานงานกับ สช. ที่ดูแลโครงการ เพื่อแจ้งก าหนดการ
ในขอเข้าไปตรวจสอบสภาพอาคารโครงการ 

 จัดท าบันทึกขออนุมัติเดินทางและปฏิบัติงาน / จดหมาย
ติดต่อหน่วยงานภาครัฐและเอกชน / จัดเตรียมเอกสาร  
คิวอาร์โค้ด เแบบสอบถาม (Google form) / แผนที่ที่ตั้ง
โครงการ 

 จัดท าเครื่องมือในการเก็บและรวบรวมข้อมูล รวมทั้งการ
ทดสอบเครื่องมือ (pretest) จัดเตรียมเอกสารและอุปกรณ์
ในการปฏิบัติงาน 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

3. ส ำรวจข้อมูลตลำด 
 

 

น าข้อมูลอาคารคงเหลือมาส ารวจตลาด เพ่ือศึกษา
ความเป็นไปได้ทางการตลาดของโครงการ ที่มีความ
เหมาะสมในด้านศักยภาพท าเลที่ตั้ง รูปแบบ ราคา  
น าข้อมูลอาคารคงเหลือมาส ารวจตลาด เพ่ือศึกษา
ความเป็นไปได้ทางการตลาดของโครงการ ที่มีความ
เหมาะสมในด้านศักยภาพท าเลที่ตั้ง รูปแบบอาคาร 
ราคา สิ่งอ านวยความสะดวกภายในโครงการ อัตรา
การผ่อนช าระ และโปรโมชั่น โครงการของ กคช.   
เ พ่ือน าข้อมูลมาเปรียบเทียบกับโครงการคู่ แข่ ง
ภาคเอกชน ส ารวจขนาดของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย    
ในแง่ขนาดความต้องการ ก าลังซื้อ โดยจะด าเนินการ
ส ารวจข้อมูลตลาดภาคสนาม ดังนี้ 

 ส ารวจสภาพบริเวณโดยโครงการ 
 ส ารวจศักยภาพท าเลที่ตั้งโครงการ 
 โครงข่ายการคมนาคม 
 ระบบสาธารณูปโภค / สาธารณูปการ 
 สภาพชุมชนบริเวณโดยรอบ 

 ส ารวจสภาพพ้ืนที่ตามขอบเขตการศึกษาที่ก าหนดไว้ 
 ลักษณะทางกายภาพของชุมชน 
 แนวโน้ม ทิศทางการขยายตัวของเมือง 
 ส ารวจย่านพาณิชยกรรมและการค้าของเมือง 

 ติดต่อขอข้อมูลจากหน่วยงานภาครัฐและเอกชน 
 ส านักงานจังหวัด : บรรยายสรุป แผนพัฒนาจังหวัด 
 พาณิชย์จังหวัด : ข้อมูลตลาด, ภาวะเศรษฐกิจปัจจุบัน 

/ แนวโน้มในอนาคต 
 เทศบาล / อบต. : บรรยายสรุป แผนที่ จ านวน

ประชากร / บ้าน 
 หอการค้าจังหวัด : ภาวะการณ์ลงทุนภาคเอกชนใน

ปัจจุบัน และแนวโน้มในอนาคต 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

3. ส ำรวจข้อมูลตลำด 
(ต่อ) 

 

 การนิคมอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย : แนวโน้มการ
ขยายตัวของโรงงานอุตสาหกรรม จ านวนแรงงานใน
นิคมอุตสาหกรรม ความต้องการที่อยู่อาศัยของของ
แรงงาน สวัสดิการด้านที่พักอาศัยของพนักงานในนิคม
อุตสาหกรรมในแต่และจังหวัดที่ได้ด าเนินการออก
ส ารวจ ข้อมูลด้านการพัฒนาที่อยู่อาศัยเพ่ิมเติมเพ่ือ
เป็นที่พักสวัสดิการพนักงานในแต่ละนิคมอุตสาหกรรม
แนวโน้มและทิศทางการขยายตัวด้านการพัฒนาด้านที่
อยู่อาศัย ข้อมูลด้านความนิยมในการเลือกซื้อหรือเช่า
ที่อยู่อาศัยของพนักงานในนิคมอุตสาหกรรมว่าอยู่ใน
ย่าน ท าเล ต าบล อ าเภออะไร เพ่ือใช้เป็นข้อมูลในการ
ประสัมพันธ์โครงการ การส่งเสริมการขาย และข้อมูล
ด้านอ่ืนที่เกี่ยวข้อง รวมทั้งขอความร่วมมือในการ
ประชาสัมพันธ์โครงการ และสุ่มสัมภาษณ์ความ
ต้องการด้านที่อยู่อาศัยของพนักงานในแต่ละนิคม
อุตสาหกรรมที่ได้ด าเนินการส ารวจ 

 การก าหนดกรอบการเก็บข้อมูลและนิเทศงาน 
 วิเคราะห์สภาพพ้ืนที่ ลักษณะประชากรและ         

การกระจายตัวเพ่ือวางกรอบการเก็บข้อมูล 

 สุ่มตัวอย่างโดยใช้ Google Form สัมภาษณ์ความต้องการ
ที่อยู่อาศัย / ทัศนคติของประชาชนที่มีต่อท าเลที่ตั้ง
โครงการ, รูปแบบอาคาร, ราคาขาย, องค์ประกอบ       
ในโครงการและวิเคราะห์ความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย
ที่มีศักยภาพ และมีผลต่อการจัดท าโครงการของการเคหะ
แห่งชาติ 

 สัมภาษณ์ลูกค้าเพ่ือให้ทราบถึงเหตุผลส าคัญท่ีใช้ในการ
ตัดสินใจซื้อ และไม่ตัดสินใจซื้อโครงการที่อยู่อาศัยมาก
ที่สุด 
 ศักยภาพท าเลที่ตั้งโครงการ 
 รูปแบบอาคารที่ทันสมัย 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

3. ส ำรวจข้อมูลตลำด 
(ต่อ) 

 

 ขนาดที่ดินและขนาดพ้ืนที่ใช้สอย 
 ฟังก์ชันการใช้สอย 
 ชื่อเสียง/แบรนด์ของโครงการ 
 สิ่งอ านวยความสะดวกภายในโครงการ 
 คุณภาพวัสดุภายในตัวบ้าน 
 ราคาขายที่เหมาะสม 
 เงื่อนไขการช าระเงินที่เหมาะสม 
 มีธนาคารสนับสนุนสินเชื่อ 
 โปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม 
 คุณภาพบริการบริการหลังการขาย 
 เหตุผลด้านอ่ืนๆ 

 สัมภาษณ์ลูกค้าเพ่ือให้ทราบถึงข้อมูลเบื้องต้นของลูกค้า
กลุ่มตัวอย่างเพ่ือน าข้อมูลไปใช้ในการปรับปรุงการ
ด าเนินงานให้สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มลูกค้า
ดังต่อไปนี้  
 เพศ 
 อายุ 
 สถานภาพ 
 ระดับการศึกษา 
 อาชีพ 
 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวมคู่สมรส 
 ประเภทของที่พักอาศัยในปัจจุบัน เช่น บ้านของ

ตนเอง บ้านพ่อแม่ บ้านญาติ บ้านเพื่อน บ้านพัก
สวัสดิการ และบ้านเช่า 

 ภูมิล าเนาเดิม 
 ช่องทางในการติดตามข่าวสารใน

ชีวิตประจ าวันของลูกค้าว่าติดตามข่าวสาร
จากสื่อประเภทใดมากท่ีสุด อาทิเช่น 
โทรทัศน์/วิทยุ AM, FM/หนังสือพิมพ์/
SMS,MMS/internet  
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

3. ส ำรวจข้อมูลตลำด 
(ต่อ) 

 

 Website/Facebook/Line/Twitter/   
Instragram/Messenger/E-mail เพ่ือน ามาเป็น
ข้อมูลประกอบในการเลือกช่องทางในการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์โครงการของ กคช.  

 ส ารวจโครงการที่อยู่อาศัยภาคเอกชน ตามขอบเขต
การศึกษาท่ีก าหนดไว้ และแสดงข้อมูลในรูปของตาราง 
ดังนี้ 
 ชื่อโครงการ / เจ้าของโครงการ 
 ขนาด / ที่ตั้งโครงการ 
 องค์ประกอบ / รูปแบบที่อยู่อาศัยในโครงการ 
 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 ระยะเวลาที่เปิดด าเนินโครงการ 
 ความคืบหน้าของโครงการ 
     จ านวนหน่วยทั้งโครงการ / ยอดขาย / จ านวน       

หน่วยคงเหลือ 
 ราคาขายและเงื่อนไขการช าระเงิน 
 อัตราค่าเช่าต่อเดือน (โครงการประเภทเช่า) 
 ราคาที่ดินขาด-เกิน (บาท/ตารางวา) 
 ขนาดพ้ืนที่อาคาร / ที่ดินแต่ละแบบ 
 ฟังก์ชันการใช้สอย 
 สิ่งอ านวยความสะดวกภายในโครงการ 
 ระบบรักษาความปลอดภัยภายโครงการ 
 มีรถสาธารณะผ่านบริเวณด้านหน้าโครงการ 
 จุดขายของโครงการ 
 วิธีการขาย การโฆษณาส่งเสริมการขาย 
 รูปถ่ายและแผ่นใบปลิวโฆษณาโครงการ 
 โปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม เพื่อส่งเสริมการ

ขาย 
 ใกล้ ตลาด ศูนย์การค้า โรงเรียน โรงพยาบาล วัด 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

3. ส ำรวจข้อมูลตลำด 
(ต่อ) 

 

 ระบบสาธารณูปโภคและสาธารณูปการ 
 จ านวนที่จอดรถ 
 สภาพภูมิทัศน์และสิ่งแวดล้อมรอบโครงการ 
 การออกแบบบ้านที่สวยงาม ทันสมัย 
 ถนนภายในโครงการมีขนาดใหญ่ กว้างขวาง 
 มีบ้านตัวอย่าง ลูกค้าได้เห็นแบบบ้านส าเร็จก่อนซื้อ 
 สิทธิประโยชน์ต่างๆ จากโครงการ  
 การบริการหลังการขาย 

 

 

4. น ำข้อมูลที่ส ำรวจมำ
วิเครำะห์ 

 

 

 

 

 

 

 น าข้อมูลจากการส ารวจตลาดข้างต้นมาวิเคราะห์โดย
มีข้อมูลด้าน ที่ตั้ง สภาพพ้ืนที่โครงการ ลักษณะ
โครงการ (ตามรูปแบบอาคารที่ส ารวจ) รายละเอียด
ข้อมูลโครงการของ กคช. ปัญหาและอุปสรรคในการ
ขาย/เช่า โครงการ ข้อมูลโครงการคู่เทียบภาคเอกชน 
กลุ่มเป้าหมายของโครงการ 

 การวิเคราะห์ตลาด (Marketing Analysis) คือ การ
ประเมินตลาด และวิเคราะห์ข้อมูลอย่างละเอียดใน
หลายๆ ด้าน เช่น กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย พฤติกรรม
ผู้บริโภค ลักษณะการซื้อ และคู่แข่ง เป็นต้น เพ่ือ
น าไปใช้ประโยชน์ ในการในการวางแผนธุรกิจ 
ประเมินความเสี่ยง ประเมินผลตอบรับ เพ่ือน าไป
สร้างกลยุทธ์พัฒนาธุรกิจต่อไปในอนาคต  

 STP Model เครื่องมือวิเคราะห์ข้อมูลแบ่งส่วนตลาด 
การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ที่ เหมาะสม และการ
ก าหนดกลุ่มเป้าหมายหลัก  

 S - Segmentation การแบ่งส่วนตลาด มี 4 ลักษณะ 
3. แบ่งตามภูมิศาสตร์ เป็นการแบ่งกลุ่มตามท าเล 
    ที่อยู่อาศัย ภูมิภาค จังหวัด หรือภูมิประเทศ 
4. แบ่งตามประชากรศาสตร์ ตามเรื่องของอายุ เพศ 

การศึกษา รายได้ สถานภาพ และอาชีพ 

5 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

4. น ำข้อมูลที่ส ำรวจมำ
วิเครำะห์ (ต่อ) 
 

3. แบ่งตามจิตวิทยา ดูตามฐานะทางสังคม หรือ
รูปแบบการใช้ชีวิต 
4. แบ่งตามพฤติกรรม เป็นการแบ่งกลุ่มตาม
พฤติกรรม เช่น พฤติกรรมการซื้อ และความภักดี  
ต่อแบรนด์มีมากเพียงใด 

 T – Targeting เป็นการก าหนดเป้าหมายในการ
ท าแผนการตลาด โดยมองว่าลูกค้าเป้าหมายคือ
ใครและโครงการของ กคช.สามารถตอบโจทก์
ความต้องการของลูกค้าได้หรือไม่ 

 P – Positioning คือ การวิเคราะห์ว่าเราอยู่
ต าแหน่งใดในตลาด โครงการของ กคช.มีความ 
โดดเด่นทางด้านใน อยู่ในจุดใดในใจของลูกค้า   

 กำรวิเครำะห์สถำนกำรณ์ทำงกำรตลำดในปัจจุบัน 
(Current Marketing Situation)  

          เป็นการน าเสนอข้อมูลภูมิหลังของตลาด ผลิตภัณฑ์     

คู่แข่งขัน การจัดจ าหน่าย และสิ่งแวดล้อมมหภาค เช่น  

 สถานการณ์ด้านตลาด                                   

เป็นการน าเสนอข้อมูลของตลาดเป้าหมาย ขนาด 

ความเติบโตของตลาด มีการแสดงให้เห็นตัวเลขหลาย

ปีที่ผ่านมา และยังมีข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการของ

ลูกค้า การรับรู้ และแนวโน้มพฤติกรรมในการซื้อ 

 สถานการณ์ด้านผลิตภัณฑ์                             

เป็นการน าเสนอยอดขายโครงการ (ในรูปของจ านวน

หน่วยและจ านวนเงิน) ในหลายปีที่ผ่านมา ราคา 

ก าไรขั้นต้น และก าไรสุทธิ 

 สถานการณ์ด้านการแข่งขัน                           

เป็นการระบุคู่แข่งรายส าคัญของโครงการ (คู่แข่งขัน 

ทางตรง คู่แข่งขันทางอ้อม) ขนาดคู่แข่งขัน เป้าหมาย 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

4. น ำข้อมูลที่ส ำรวจมำ
วิเครำะห์ (ต่อ) 
 

ส่วนครองตลาด จุดแข็ง จุดอ่อนของโครงการ กลยุทธ์
ทางการตลาด และพฤติกรรมของคู่แข่งขัน 

 สถานการณ์ด้านจัดจ าหน่าย                                                   
เป็นการน าเสนอข้อมูลเกี่ยวกับขนาด และ
ความส าคัญของช่องทางการจัดจ าหน่าย 

 สถานการณ์ด้านสิ่งแวดล้อมมหภาค                      
เป็นการอธิบายแนวโน้มของสิ่งแวดล้อมมหภาคอย่าง
กว้างๆ เช่น ประชากรศาสตร์ เศรษฐกิจ เทคโนโลยี 
การเมือง กฎหมาย สังคมและวัฒนธรรม ซึ่ง
สิ่งแวดล้อมเหล่านี้ถือเป็นโอกาส และอุปสรรคในการ
ก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 

 กำรวิเครำะห์ (SWOT Analysis) 
เป็นการระบุถึง จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค
ที่ส่งผลกระทบต่อโครงการ 

 จุดแข็ง (Strengths)                                         
เป็นความแข็งแกร่งที่เกิดจากสิ่งแวดล้อมภายใน เช่น 
จุดแข็งด้านส่วนประสมการตลาด การเงิน การผลิต 
บุคลากร การบริหารงาน และการจัดองค์กร 

 จุดอ่อน (Weakness)                                    
เป็นปัญหาที่เกิดจากสิ่งแวดล้อมภายในด้านต่างๆ 
ของ กคช. ที่จะต้องหาวิธีในการแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้น
ในแต่ละโครงการ       

 โอกาส (Opportunities)                    
เป็นข้อได้เปรียบที่วิเคราะห์จากสิ่งแวดล้อมภายนอก  
ที่กคช. แสวงหาโอกาสเพ่ือน ามาก าหนดกลยุทธ์ทาง 
การตลาดที่เหมาะสมกับสิ่งแวดล้อมนั้น ประกอบด้วย 
สิ่งแวดล้อมจุลภาค (ลูกค้า คู่แข่ง ผู้ผลิต คนกลาง) 
และสิ่งแวดล้อมมหภาค (ประชากรศาสตร์ เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี สังคมวัฒนธรรม การเมือง กฎหมาย  
ทรัพยากรธรรมชาติ) 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

4. น ำข้อมูลที่ส ำรวจมำ
วิเครำะห์ (ต่อ) 
 
 

 อุปสรรค (Threats)                                      
เป็นอุปสรรคท่ีเกิดจากสิ่งแวดล้อมภายนอก ซึ่ง กคช. 
จ าเป็นจะต้องก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้
สอดคล้อง และแก้ไขปัญหา อุปสรรคต่างๆ ที่เกิดขึ้น 

 กำรวิเครำะห์ส่วนแบ่งทำงกำรตลำด                       
ส่วนแบ่งทางการตลาด คือ ตัวเลขสัดส่วนยอดขาย
ของแบรนด์หนึ่งเมื่อเทียบเมื่อเทียบกับมูลค่ายอดขาย
ของสินค้าดังกล่าวทุกแบรนด์รวมกัน โดย (Market 
Share) เป็นการชี้วัดสัดส่วนยอดขายเมื่อเทียบกับ
ก าลังการซื้อทั้งหมด 

 กำรวิเครำะห์แนวโน้มตลำด                             
แนวโน้มตลาด คือ การเคลื่อนไหวขึ้นหรือลงใน
ช่วงเวลาหนึ่งของตลาด โดยมีองค์ประกอบดังนี้ 

 การวิเคราะห์ลูกค้า 
 การสร้างแบบจ าลองทางเลือก 
 การวิเคราะห์คู่แข่ง 
 การวิเคราะห์ความเสี่ยง 

 กำรวิเครำะห์ Five Forces Model 
 1. อ านาจต่อรองจากลูกค้า 
 2. อ านาจต่อรองจากซัพพลายเออร์ 
 3. การคุกคามของผู้ประกอบการใหม่ 
 4. การคุกคามจากสินค้าทดแทน 
 5. การแข่งขันของผู้ที่อยู่ในอุตสาหกรรม 

 กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมภำยใน 
เพ่ือช่วยให้เข้าใจถึงบทบาทของแต่ละหน่วยงาน
ปฏิบัติ การว่ ามีส่ วนช่ วย เหลือให้องค์ กรธุ รกิจ 
ก่อก าเนิดคุณค่าให้กับลูกค้าได้อย่างไร ซึ่งชี้วัดได้จาก
การที่ลูกค้ายินยอมที่จะจ่ายเงินเพ่ือซื้อโครงการได้
มากแค่ไหน 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

5. ก ำหนดแผนกลยุทธ์
กำรตลำด 
 

 

 ก าหนดแผนกลยุทธ์ทางการตลาด พร้อมแนวทางการ
แก้ไขปัญหา และน าข้อมูลโครงการพัฒนาที่อยู่อาศัย
ภาคเอกชน มาศึกษา เปรียบเทียบ วิเคราะห์ ถึง
สาเหตุ สภาพปัญหา อุปสรรค สภาพแวดล้อมภายใน
องค์กร สภาพแวดล้อมภายนอก และความต้องการ
ของลูกค้า ที่ส่งผลกระทบต่อยอดขายของโครงการ 
ให้สอดคล้องกับผลิตภัณฑ์ กลุ่มลูกค้า สภาพการ
ด าเนินธุรกิจ สภาพการแข่งขัน และเทคโนโลยีที่
เปลี่ยนแปลง มาวางแผนกลยุทธ์การตลาด เพ่ือเพ่ิม
ยอดขาย และลดหน่วยอาคารคงเหลือ 

5 
 

 

6. รำยงำนสรุปผลและ  
แจ้งหน่วยงำนที่เกี่ยวข้อง 

 

 

 

 

 รายงานสรุปผลการส ารวจ และแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาด เพ่ือเสนอต่อผู้บริหารและหน่วยงานที่
เกี่ยวข้อง 

 จัดส่งรายงานโดยก าหนดหัวข้อ ดังนี้ 
 1. บทสรุปผู้บริหารและเนื้อหาของแผน 
 2. การวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาดในปัจจุบัน 
 3. การวิเคราะห์ SWOT 
 4. การก าหนดวัตถุประสงค์ทางการตลาด 
 5. การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 
 6. โปรแกรมเก่ียวกับการปฏิบัติ 
 7. งบก าไรขาดทุนโดยประมาณการ 
 8. การควบคุม 

 ขั้นตอนการนัดหมายผู้บริหาร/จัดส่งแผนกลยุทธ์
หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 

 นัดหมายผู้บริหาร / หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 

 ติดต่อจองห้องประชุม 

 จัดเตรียมเอกสารในการประชุม 

 รายงานผลการศึกษาและแผนกลยุทธ์การตลาดต่อ
ผู้บริหาร 

3 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

6. รำยงำนสรุปผลและ  
แจ้งหน่วยงำนที่เกี่ยวข้อง 
(ต่อ) 

 ปรับปรุงแก้ไขตามข้อเสนอแนะของผู้บริหาร 

 จัดท ารายงานฉบับสมบูรณ์ เพ่ือจัดส่งหน่วยงานที่
เกี่ยวข้อง 

 

 

7. ติดตำมและประเมินผล 
 

 

 

 

 ติดตามและประเมินผลการขายโครงการ หลังการ
ด า เนินการแผนกลยุทธ์ทางการตลาด โดยจะ
ด าเนินการประเมินผล และควบคุมการด าเนินงาน
ท า ง ก า ร ต ล า ด  ( Evaluating and Controlling 
Marketing Performance) ตามประเภทของการ
ควบคุมการด าเนินงานทางการตลาด  ด้งนี้ 

 การควบคุมทางการตลาด (Marketing Control) 
หมายถึง การติดตามผลการปฏิบัติงานทางการตลาด
ให้เป็นไปตามแผนที่ก าหนดไว้ โดยระบบการวางแผน
ประกอบด้วยการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอก และ
สิ่งแวดล้อมภายในองค์กร การก าหนดวัตถุประสงค์ 
และเป้าหมาย การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด    
การด าเนินงานตามแผนกลยุทธ์ทางการตลาด           
ซึ่งกระบวนการวางแผนการตลาด จะสัมพันธ์กับ
กระบวนการควบคุมทางการตลาด โดยการวิเคราะห์
ปัจจัยภายในจะระบุตัวแปรส าคัญส าหรับวัตถุ  
ประสงค์และเป้าหมาย ซึ่งใช้ในการควบคุมการ
ด าเนินงานทางการตลาด นอกจากนี้ การควบคุมยัง
ต้องก าหนดตัวผู้รับผิดชอบตัวแปรส าคัญเหล่านั้น 

 การควบคุมกลยุทธ์ (Strategic Control) คือ การ
พิจารณาประสิทธิผลของกิจกรรมทางการตลาด     
ซึ่งจะต้องท าควบคู่กับ การควบคุมแผนประจ าปี    
การควบคุมก าไร และการควบคุมประสิทธิภาพ โดย
จ าเป็นที่จะต้องทบทวนเป้าหมายและประสิทธิผล
การตลาดเป็นรายโครงการ  

 

5 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

7. ติดตำมและประเมินผล 
(ต่อ) 

 กระบวนการควบคุม (The Control Process) 
หมายถึงล าดับขั้นตอนในการติดตามผลการ
ด าเนินงานอย่างใดอย่างหนึ่ง 

1. การก าหนดเป้าหมาย (Goal Setting) 
การก าหนดวัตถุประสงค์ หรือมาตรฐานใน
การท างาน เช่น การก าหนดเป้าหมาย
ยอดขายต่อเดือน หรือต่อปี     

 2. วัดผลการท างานจากยอดขายจริง 
 3. การวิเคราะห์ผลการท างาน เป็นการ

เปรียบเทียบยอดขายจริง กับยอดขายที่
เป็นเป้าหมาย ซึ่งหากปรากฏว่าต่ ากว่า
เป้าหมายจะต้องด าเนินการวิเคราะห์ถึง
สาเหตุที่ยอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมาย 

 4. การแก้ไข ปรับปรุงในกรณีที่วิเคราะห์
ผลการด าเนินงานตามข้อ 3 แล้วยังพบว่า
ยอดขายต่ ากว่าเป้าหมายว่ามีสาเหตุมา   
จากอะไร แล้วจึงด าเนินการแก้ไข เช่น   
การแก้ไขปัญหาที่ตัวผลิตภัณฑ์ในการ
ประสานงานกับหน่วยงานที่เกี่ยวข้องเพ่ือ
เร่งรัดให้ด าเนินการปรับปรุงซ่อมแซม
อาคารให้มีสภาพที่พร้อมขาย การให้
ส่วนลดและโปรโมชั่นพิเศษ เพ่ือกระตุ้น
ยอดขาย การวางแผนการแก้ไขปัญหาด้าน
การโฆษณาหรือการส่ง เสริมการขาย      
เป็นต้น 
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1.4 งำนเร่งรัดกำรปิดโครงกำร ประจ ำปีงบประมำณ 

1. รวบรวมข้อมูล 

2. ก ำหนดหลักเกณฑ์ /จัดกลุ่มโครงกำร/

เตรียมงำน 

3. ส ำรวจข้อมูลตลำด 

4. น ำข้อมูลที่ส ำรวจมำวิเครำะห์ 

5. ก ำหนดแผนกลยทุธ์กำรตลำด 
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1.4 งำนเร่งรัดกำรปิดโครงกำร ประจ ำปีงบประมำณ 

6. รำยงำนสรปุผล และแจ้งหน่วยงำน

ที่เกี่ยวข้อง 

7. ติดตำมและประเมินผล 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

1. รวบรวมข้อมูล 
 

 

 

 

 

 ประสานงานกับฝ่าย บข., ชช. 1-4 , บช. และหน่วยงานที่
เกี่ยวข้อง เพ่ือขอรายละเอียดเบื้องต้นของโครงการที่จะ
ด าเนินการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด เช่น ชื่อโครงการ
ประเภทโครงการ รายละเอียดโครงการ ข้อมูลอาคาร
คงเหลือ จ านวนครั้งที่ เปิดขาย ยอดขาย ปัญหาและ
อุปสรรคในการขาย และข้อมูลด้านอื่นๆ ดังนี้ 

 ข้อมูลด้านการขาย ประกอบด้วย 
 ข้อมูลผลิตภัณฑ์ เช่น โครงการที่เปิดขาย รูปแบบ 

ราคา โปรโมชั่น การโฆษณา  
 ข้อมูลการวิเคราะห์การขาย เช่น ยอดขาย การท า

ก าไร หรือขาดทุนของโครงการ ยอดขาย จากกอง 
บข.1 – บอ. 2 แนวโน้มการเติบโตของโครงการ 

 ข้อมูลลูกค้า เพื่อให้ทราบถึงรูปแบบการซื้อ พฤติกรรม
ในการตัดสินใจซื้อ แนวโน้มความต้องการของลูกค้าที่
มีต่อโครงการ ประโยชน์ที่ลูกค้าท่ีได้รับ 

 ข้อมูลด้านการวิจัยตลาด 
 ข้อมูลการวิจัยลูกค้า เช่น เพศ อายุ สถานภาพอาชีพ 

รายได้ พฤติกรรมในการเลือกซื้อที่อยู่อาศัย 
 ข้อมูลการวิจัยตลาด เช่น สภาวะและแนวโน้มด้าน

เศรษฐกิจ ยอดขายในอดีต ภาวะการแข่งขันของ
โครงการ 

 ข้อมูลด้านการส่งเสริมการขาย เช่น แผนงานทางด้าน
การโฆษณา และส่งเสริมการขาย โดยมีวัตถุประสงค์
เพ่ือเพ่ิมยอดขาย และเพ่ิมส่วนแบ่งตลาดให้สูงขึ้น 

 ข้อมูลส าหรับการพยากรณ์การขาย เป็นระบบที่ใช้ใน
การวางแผนการขาย แผนการท าก าไรในช่วงเวลาใด 
เวลาหนึ่งของกคช. ซึ่งจะส่งผลถึงการวางแผนการผลิต 
การวางก าลังคน และงบประมาณเกี่ยวกับการขาย 
โดยอาศัยข้อมูลยอดขายในอดีต สถานะของคู่แข่งขัน 
สภาวะการณ์ของตลาด และแผนการโฆษณา 

3 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

1. รวบรวมข้อมูล (ต่อ) 
 

 ข้อมูลส าหรับการวางแผนก าไร เป็นระบบที่ให้ความ 
ส าคัญกับการวางแผนก าไรทั้งระยะสั้นและระยะยาว
โดยอาศัยข้อมูลด้านการวิจัยตลาด ยอดขายในอดีต 
การพยากรณ์การขาย และการโฆษณา 

 ข้อมูลด้านการก าหนดราคา จะต้องค านึงถึงความ
ต้องการของลูกค้า คู่แข่ง ก าลังซื้อของลูกค้า โดยปกติ
แล้วราคาของแต่ละโครงการ จะตั้งราคาจากต้นทุน
รวมกับร้อยละของก าไรที่ต้องการ  

 ข้อมูลส าหรับการควบคุมค่าใช้จ่าย การควบคุม
ค่าใช้จ่าย สามารถควบคุมได้ โดยดูจากรายงานผลการ
ท าก าไร กับค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นจริง หรือสาเหตุของการ
คลาดเคลื่อนของค่าใช้จ่าย ค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวกับการ
ขาย รวมถึงค่าใช้จ่ายต่างๆ เช่น เงินเดือน ค่าโฆษณา 
ค่าส่วนแบ่งการขาย 

 

   

2. ก ำหนดหลักเกณฑ์/  
จัดกลุ่มโครงกำร/ เตรียม
งำน 

 

 

 

 

 

 ก าหนดหลักเกณฑ์เพ่ือจัดกลุ่มโครงการ โดยพิจารณา    
จากโครงการที่มีจ านวนหน่วยคงเหลือมากท่ีสุดตามล าดับ   
และคัดเลือกโครงการนั้นๆ มาด าเนินงานเพื่อการวางแผน
กลยุทธ์ทางการตลาด กระตุ้นยอดขาย และลดปัญหา
หน่วยอาคารคงเหลือ 

 ประชุมทีมงานเพื่อก าหนดขอบเขต / วิธีการศึกษา / 
ระยะเวลาในการปฏิบัติงาน 

 ประสานงานกับ สช. ที่ดูแลโครงการ เพื่อแจ้งก าหนดการ
ในขอเข้าไปตรวจสอบสภาพอาคารโครงการ 

 จัดท าบันทึกขออนุมัติเดินทางและปฏิบัติงาน / จดหมาย
ติดต่อหน่วยงานภาครัฐและเอกชน / จัดเตรียมเอกสาร  
คิวอาร์โค้ด เแบบสอบถาม (Google form) / แผนที่ที่ตั้ง
โครงการ 

 จัดท าเครื่องมือในการเก็บและรวบรวมข้อมูล รวมทั้งการ
ทดสอบเครื่องมือ (pretest) จัดเตรียมเอกสารและอุปกรณ์
ในการปฏิบัติงาน 

5 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

3. ส ำรวจข้อมูลตลำด 
 

 

น าข้อมูลอาคารคงเหลือมาส ารวจตลาด เพ่ือศึกษา
ความเป็นไปได้ทางการตลาดของโครงการ ที่มีความ
เหมาะสมในด้านศักยภาพท าเลที่ตั้ง รูปแบบ ราคา  
น าข้อมูลอาคารคงเหลือมาส ารวจตลาด เพ่ือศึกษา
ความเป็นไปได้ทางการตลาดของโครงการ ที่มีความ
เหมาะสมในด้านศักยภาพท าเลที่ตั้ง รูปแบบอาคาร 
ราคา สิ่งอ านวยความสะดวกภายในโครงการ อัตรา
การผ่อนช าระ และโปรโมชั่น โครงการของ กคช.   
เ พ่ือน าข้อมูลมาเปรียบเทียบกับโครงการคู่ แข่ ง
ภาคเอกชน ส ารวจขนาดของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย    
ในแง่ขนาดความต้องการ ก าลังซื้อ โดยจะด าเนินการ
ส ารวจข้อมูลตลาดภาคสนาม ดังนี้ 

 ส ารวจสภาพบริเวณโดยโครงการ 
 ส ารวจศักยภาพท าเลที่ตั้งโครงการ 
 โครงข่ายการคมนาคม 
 ระบบสาธารณูปโภค / สาธารณูปการ 
 สภาพชุมชนบริเวณโดยรอบ 

 ส ารวจสภาพพ้ืนที่ตามขอบเขตการศึกษาที่ก าหนดไว้ 
 ลักษณะทางกายภาพของชุมชน 
 แนวโน้ม ทิศทางการขยายตัวของเมือง 
 ส ารวจย่านพาณิชยกรรมและการค้าของเมือง 

 ติดต่อขอข้อมูลจากหน่วยงานภาครัฐและเอกชน 
 ส านักงานจังหวัด : บรรยายสรุป แผนพัฒนาจังหวัด 
 พาณิชย์จังหวัด : ข้อมูลตลาด, ภาวะเศรษฐกิจปัจจุบัน 

/ แนวโน้มในอนาคต 
 เทศบาล / อบต. : บรรยายสรุป แผนที่ จ านวน

ประชากร / บ้าน 
 หอการค้าจังหวัด : ภาวะการณ์ลงทุนภาคเอกชนใน

ปัจจุบัน และแนวโน้มในอนาคต 
 

4 



46 
 

 
 

   

ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

3. ส ำรวจข้อมูลตลำด 
(ต่อ) 

 

 การนิคมอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย : แนวโน้มการ
ขยายตัวของโรงงานอุตสาหกรรม จ านวนแรงงานใน
นิคมอุตสาหกรรม ความต้องการที่อยู่อาศัยของของ
แรงงาน สวัสดิการด้านที่พักอาศัยของพนักงานในนิคม
อุตสาหกรรมในแต่และจังหวัดที่ได้ด าเนินการออก
ส ารวจ ข้อมูลด้านการพัฒนาที่อยู่อาศัยเพ่ิมเติมเพ่ือ
เป็นที่พักสวัสดิการพนักงานในแต่ละนิคมอุตสาหกรรม
แนวโน้มและทิศทางการขยายตัวด้านการพัฒนาด้านที่
อยู่อาศัย ข้อมูลด้านความนิยมในการเลือกซื้อหรือเช่า
ที่อยู่อาศัยของพนักงานในนิคมอุตสาหกรรมว่าอยู่ใน
ย่าน ท าเล ต าบล อ าเภออะไร เพ่ือใช้เป็นข้อมูลในการ
ประสัมพันธ์โครงการ การส่งเสริมการขาย และข้อมูล
ด้านอ่ืนที่เกี่ยวข้อง รวมทั้งขอความร่วมมือในการ
ประชาสัมพันธ์โครงการ และสุ่มสัมภาษณ์ความ
ต้องการด้านที่อยู่อาศัยของพนักงานในแต่ละนิคม
อุตสาหกรรมที่ได้ด าเนินการส ารวจ 

 การก าหนดกรอบการเก็บข้อมูลและนิเทศงาน 
 วิเคราะห์สภาพพ้ืนที่ ลักษณะประชากรและ         

การกระจายตัวเพ่ือวางกรอบการเก็บข้อมูล 

 สุ่มตัวอย่างโดยใช้ Google Form สัมภาษณ์ความต้องการ
ที่อยู่อาศัย / ทัศนคติของประชาชนที่มีต่อท าเลที่ตั้ง
โครงการ, รูปแบบอาคาร, ราคาขาย, องค์ประกอบ       
ในโครงการและวิเคราะห์ความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย
ที่มีศักยภาพ และมีผลต่อการจัดท าโครงการของการเคหะ
แห่งชาติ 

 สัมภาษณ์ลูกค้าเพ่ือให้ทราบถึงเหตุผลส าคัญท่ีใช้ในการ
ตัดสินใจซื้อ และไม่ตัดสินใจซื้อโครงการที่อยู่อาศัยมาก
ที่สุด 
 ศักยภาพท าเลที่ตั้งโครงการ 
 รูปแบบอาคารที่ทันสมัย 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

3. ส ำรวจข้อมูลตลำด 
(ต่อ) 

 

 ขนาดที่ดินและขนาดพ้ืนที่ใช้สอย 
 ฟังก์ชันการใช้สอย 
 ชื่อเสียง/แบรนด์ของโครงการ 
 สิ่งอ านวยความสะดวกภายในโครงการ 
 คุณภาพวัสดุภายในตัวบ้าน 
 ราคาขายที่เหมาะสม 
 เงื่อนไขการช าระเงินที่เหมาะสม 
 มีธนาคารสนับสนุนสินเชื่อ 
 โปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม 
 คุณภาพบริการบริการหลังการขาย 
 เหตุผลด้านอ่ืนๆ 

 สัมภาษณ์ลูกค้าเพ่ือให้ทราบถึงข้อมูลเบื้องต้นของลูกค้า
กลุ่มตัวอย่างเพ่ือน าข้อมูลไปใช้ในการปรับปรุงการ
ด าเนินงานให้สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มลูกค้า
ดังต่อไปนี้  
 เพศ 
 อายุ 
 สถานภาพ 
 ระดับการศึกษา 
 อาชีพ 
 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวมคู่สมรส 
 ประเภทของที่พักอาศัยในปัจจุบัน เช่น บ้านของ

ตนเอง บ้านพ่อแม่ บ้านญาติ บ้านเพื่อน บ้านพัก
สวัสดิการ และบ้านเช่า 

 ภูมิล าเนาเดิม 
 ช่องทางในการติดตามข่าวสารใน

ชีวิตประจ าวันของลูกค้าว่าติดตามข่าวสาร
จากสื่อประเภทใดมากท่ีสุด อาทิเช่น 
โทรทัศน์/วิทยุ AM, FM/หนังสือพิมพ์/
SMS,MMS/internet  
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

3. ส ำรวจข้อมูลตลำด 
(ต่อ) 

 

 Website/Facebook/Line/Twitter/   
Instragram/Messenger/E-mail เพ่ือน ามาเป็น
ข้อมูลประกอบในการเลือกช่องทางในการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์โครงการของ กคช.  

 ส ารวจโครงการที่อยู่อาศัยภาคเอกชน ตามขอบเขต
การศึกษาท่ีก าหนดไว้ และแสดงข้อมูลในรูปของตาราง 
ดังนี้ 
 ชื่อโครงการ / เจ้าของโครงการ 
 ขนาด / ที่ตั้งโครงการ 
 องค์ประกอบ / รูปแบบที่อยู่อาศัยในโครงการ 
 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 ระยะเวลาที่เปิดด าเนินโครงการ 
 ความคืบหน้าของโครงการ 
     จ านวนหน่วยทั้งโครงการ / ยอดขาย / จ านวน       

หน่วยคงเหลือ 
 ราคาขายและเงื่อนไขการช าระเงิน 
 อัตราค่าเช่าต่อเดือน (โครงการประเภทเช่า) 
 ราคาที่ดินขาด-เกิน (บาท/ตารางวา) 
 ขนาดพ้ืนที่อาคาร / ที่ดินแต่ละแบบ 
 ฟังก์ชันการใช้สอย 
 สิ่งอ านวยความสะดวกภายในโครงการ 
 ระบบรักษาความปลอดภัยภายโครงการ 
 มีรถสาธารณะผ่านบริเวณด้านหน้าโครงการ 
 จุดขายของโครงการ 
 วิธีการขาย การโฆษณาส่งเสริมการขาย 
 รูปถ่ายและแผ่นใบปลิวโฆษณาโครงการ 
 โปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม เพื่อส่งเสริมการ

ขาย 
 ใกล้ ตลาด ศูนย์การค้า โรงเรียน โรงพยาบาล วัด 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

3. ส ำรวจข้อมูลตลำด 
(ต่อ) 

 

 ระบบสาธารณูปโภคและสาธารณูปการ 
 จ านวนที่จอดรถ 
 สภาพภูมิทัศน์และสิ่งแวดล้อมรอบโครงการ 
 การออกแบบบ้านที่สวยงาม ทันสมัย 
 ถนนภายในโครงการมีขนาดใหญ่ กว้างขวาง 
 มีบ้านตัวอย่าง ลูกค้าได้เห็นแบบบ้านส าเร็จก่อนซื้อ 
 สิทธิประโยชน์ต่างๆ จากโครงการ  
 การบริการหลังการขาย 

 

 

4. น ำข้อมูลที่ส ำรวจมำ
วิเครำะห์ 

 

 

 

 

 

 

 น าข้อมูลจากการส ารวจตลาดข้างต้นมาวิเคราะห์โดย
มีข้อมูลด้าน ที่ตั้ง สภาพพ้ืนที่โครงการ ลักษณะ
โครงการ (ตามรูปแบบอาคารที่ส ารวจ) รายละเอียด
ข้อมูลโครงการของ กคช. ปัญหาและอุปสรรคในการ
ขาย/เช่า โครงการ ข้อมูลโครงการคู่เทียบภาคเอกชน 
กลุ่มเป้าหมายของโครงการ 

 การวิเคราะห์ตลาด (Marketing Analysis) คือ การ
ประเมินตลาด และวิเคราะห์ข้อมูลอย่างละเอียดใน
หลายๆ ด้าน เช่น กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย พฤติกรรม
ผู้บริโภค ลักษณะการซื้อ และคู่แข่ง เป็นต้น เพ่ือ
น าไปใช้ประโยชน์ ในการในการวางแผนธุรกิจ 
ประเมินความเสี่ยง ประเมินผลตอบรับ เพ่ือน าไป
สร้างกลยุทธ์พัฒนาธุรกิจต่อไปในอนาคต  

 STP Model เครื่องมือวิเคราะห์ข้อมูลแบ่งส่วนตลาด 
การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ที่ เหมาะสม และการ
ก าหนดกลุ่มเป้าหมายหลัก  

 S - Segmentation การแบ่งส่วนตลาด มี 4 ลักษณะ 
5. แบ่งตามภูมิศาสตร์ เป็นการแบ่งกลุ่มตามท าเล 
    ที่อยู่อาศัย ภูมิภาค จังหวัด หรือภูมิประเทศ 
6. แบ่งตามประชากรศาสตร์ ตามเรื่องของอายุ เพศ 

การศึกษา รายได้ สถานภาพ และอาชีพ 

5 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

4. น ำข้อมูลที่ส ำรวจมำ
วิเครำะห์ (ต่อ) 
 

3. แบ่งตามจิตวิทยา ดูตามฐานะทางสังคม หรือ
รูปแบบการใช้ชีวิต 
4. แบ่งตามพฤติกรรม เป็นการแบ่งกลุ่มตาม
พฤติกรรม เช่น พฤติกรรมการซื้อ และความภักดี  
ต่อแบรนด์มีมากเพียงใด 

 T – Targeting เป็นการก าหนดเป้าหมายในการ
ท าแผนการตลาด โดยมองว่าลูกค้าเป้าหมายคือ
ใครและโครงการของ กคช.สามารถตอบโจทก์
ความต้องการของลูกค้าได้หรือไม่ 

 P – Positioning คือ การวิเคราะห์ว่าเราอยู่
ต าแหน่งใดในตลาด โครงการของ กคช.มีความ 
โดดเด่นทางด้านใน อยู่ในจุดใดในใจของลูกค้า   

 กำรวิเครำะห์สถำนกำรณ์ทำงกำรตลำดในปัจจุบัน 
(Current Marketing Situation)  

          เป็นการน าเสนอข้อมูลภูมิหลังของตลาด ผลิตภัณฑ์     

คู่แข่งขัน การจัดจ าหน่าย และสิ่งแวดล้อมมหภาค เช่น  

 สถานการณ์ด้านตลาด                                   

เป็นการน าเสนอข้อมูลของตลาดเป้าหมาย ขนาด 

ความเติบโตของตลาด มีการแสดงให้เห็นตัวเลขหลาย

ปีที่ผ่านมา และยังมีข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการของ

ลูกค้า การรับรู้ และแนวโน้มพฤติกรรมในการซื้อ 

 สถานการณ์ด้านผลิตภัณฑ์                             

เป็นการน าเสนอยอดขายโครงการ (ในรูปของจ านวน

หน่วยและจ านวนเงิน) ในหลายปีที่ผ่านมา ราคา 

ก าไรขั้นต้น และก าไรสุทธิ 

 สถานการณ์ด้านการแข่งขัน                           

เป็นการระบุคู่แข่งรายส าคัญของโครงการ (คู่แข่งขัน 

ทางตรง คู่แข่งขันทางอ้อม) ขนาดคู่แข่งขัน เป้าหมาย 
 

 



51 
 

 
 

ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

4. น ำข้อมูลที่ส ำรวจมำ
วิเครำะห์ (ต่อ) 
 

ส่วนครองตลาด จุดแข็ง จุดอ่อนของโครงการ กลยุทธ์
ทางการตลาด และพฤติกรรมของคู่แข่งขัน 

 สถานการณ์ด้านจัดจ าหน่าย                                                   
เป็นการน าเสนอข้อมูลเกี่ยวกับขนาด และ
ความส าคัญของช่องทางการจัดจ าหน่าย 

 สถานการณ์ด้านสิ่งแวดล้อมมหภาค                      
เป็นการอธิบายแนวโน้มของสิ่งแวดล้อมมหภาคอย่าง
กว้างๆ เช่น ประชากรศาสตร์ เศรษฐกิจ เทคโนโลยี 
การเมือง กฎหมาย สังคมและวัฒนธรรม ซึ่ง
สิ่งแวดล้อมเหล่านี้ถือเป็นโอกาส และอุปสรรคในการ
ก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 

 กำรวิเครำะห์ (SWOT Analysis) 
เป็นการระบุถึง จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค
ที่ส่งผลกระทบต่อโครงการ 

 จุดแข็ง (Strengths)                                         
เป็นความแข็งแกร่งที่เกิดจากสิ่งแวดล้อมภายใน เช่น 
จุดแข็งด้านส่วนประสมการตลาด การเงิน การผลิต 
บุคลากร การบริหารงาน และการจัดองค์กร 

 จุดอ่อน (Weakness)                                    
เป็นปัญหาที่เกิดจากสิ่งแวดล้อมภายในด้านต่างๆ 
ของ กคช. ที่จะต้องหาวิธีในการแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้น
ในแต่ละโครงการ       

 โอกาส (Opportunities)                    
เป็นข้อได้เปรียบที่วิเคราะห์จากสิ่งแวดล้อมภายนอก  
ที่กคช. แสวงหาโอกาสเพ่ือน ามาก าหนดกลยุทธ์ทาง 
การตลาดที่เหมาะสมกับสิ่งแวดล้อมนั้น ประกอบด้วย 
สิ่งแวดล้อมจุลภาค (ลูกค้า คู่แข่ง ผู้ผลิต คนกลาง) 
และสิ่งแวดล้อมมหภาค (ประชากรศาสตร์ เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี สังคมวัฒนธรรม การเมือง กฎหมาย  
ทรัพยากรธรรมชาติ) 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

4. น ำข้อมูลที่ส ำรวจมำ
วิเครำะห์ (ต่อ) 
 
 

 อุปสรรค (Threats)                                      
เป็นอุปสรรคท่ีเกิดจากสิ่งแวดล้อมภายนอก ซึ่ง กคช. 
จ าเป็นจะต้องก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้
สอดคล้อง และแก้ไขปัญหา อุปสรรคต่างๆ ที่เกิดขึ้น 

 กำรวิเครำะห์ส่วนแบ่งทำงกำรตลำด                       
ส่วนแบ่งทางการตลาด คือ ตัวเลขสัดส่วนยอดขาย
ของแบรนด์หนึ่งเมื่อเทียบเมื่อเทียบกับมูลค่ายอดขาย
ของสินค้าดังกล่าวทุกแบรนด์รวมกัน โดย (Market 
Share) เป็นการชี้วัดสัดส่วนยอดขายเมื่อเทียบกับ
ก าลังการซื้อทั้งหมด 

 กำรวิเครำะห์แนวโน้มตลำด                             
แนวโน้มตลาด คือ การเคลื่อนไหวขึ้นหรือลงใน
ช่วงเวลาหนึ่งของตลาด โดยมีองค์ประกอบดังนี้ 

 การวิเคราะห์ลูกค้า 
 การสร้างแบบจ าลองทางเลือก 
 การวิเคราะห์คู่แข่ง 
 การวิเคราะห์ความเสี่ยง 

 กำรวิเครำะห์ Five Forces Model 
 1. อ านาจต่อรองจากลูกค้า 
 2. อ านาจต่อรองจากซัพพลายเออร์ 
 3. การคุกคามของผู้ประกอบการใหม่ 
 4. การคุกคามจากสินค้าทดแทน 
 5. การแข่งขันของผู้ที่อยู่ในอุตสาหกรรม 

 กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมภำยใน 
เพ่ือช่วยให้เข้าใจถึงบทบาทของแต่ละหน่วยงาน
ปฏิบัติ การว่ ามีส่ วนช่ วย เหลือให้องค์กรธุ รกิจ 
ก่อก าเนิดคุณค่าให้กับลูกค้าได้อย่างไร ซึ่งชี้วัดได้จาก
การที่ลูกค้ายินยอมที่จะจ่ายเงินเพ่ือซื้อโครงการได้
มากแค่ไหน 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

5. ก ำหนดแผนกลยุทธ์
กำรตลำด 
 

 

 ก าหนดแผนกลยุทธ์ทางการตลาด พร้อมแนวทางการ
แก้ไขปัญหา และน าข้อมูลโครงการพัฒนาที่อยู่อาศัย
ภาคเอกชน มาศึกษา เปรียบเทียบ วิเคราะห์ถึง
สาเหตุ สภาพปัญหา อุปสรรค สภาพแวดล้อมภายใน
องค์กร สภาพแวดล้อมภายนอก และความต้องการ
ของลูกค้า ที่ส่งผลกระทบต่อยอดขายของโครงการ 
ให้สอดคล้องกับผลิตภัณฑ์ กลุ่มลูกค้า สภาพการ
ด าเนินธุรกิจ สภาพการแข่งขัน และเทคโนโลยีที่
เปลี่ยนแปลง มาวางแผนกลยุทธ์การตลาด เพ่ือเพ่ิม
ยอดขาย และลดหน่วยอาคารคงเหลือ 

5 
 

 

6. รำยงำนสรุปผลและ  
แจ้งหน่วยงำนที่เกี่ยวข้อง 

 

 

 

 

 รายงานสรุปผลการส ารวจ และแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาด เพ่ือเสนอต่อผู้บริหารและหน่วยงานที่
เกี่ยวข้อง 

 จัดส่งรายงานโดยก าหนดหัวข้อ ดังนี้ 
 1. บทสรุปผู้บริหารและเนื้อหาของแผน 
 2. การวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาดในปัจจุบัน 
 3. การวิเคราะห์ SWOT 
 4. การก าหนดวัตถุประสงค์ทางการตลาด 
 5. การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 
 6. โปรแกรมเก่ียวกับการปฏิบัติ 
 7. งบก าไรขาดทุนโดยประมาณการ 
 8. การควบคุม 

 ขั้นตอนการนัดหมายผู้บริหาร/จัดส่งแผนกลยุทธ์
หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 

 นัดหมายผู้บริหาร / หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 

 ติดต่อจองห้องประชุม 

 จัดเตรียมเอกสารในการประชุม 

 รายงานผลการศึกษาและแผนกลยุทธ์การตลาดต่อ
ผู้บริหาร 

3 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

6. รำยงำนสรุปผลและ  
แจ้งหน่วยงำนที่เกี่ยวข้อง 
(ต่อ) 

 ปรับปรุงแก้ไขตามข้อเสนอแนะของผู้บริหาร 

 จัดท ารายงานฉบับสมบูรณ์ เพ่ือจัดส่งหน่วยงานที่
เกี่ยวข้อง 

 

 

7. ติดตำมและประเมินผล 
 

 

 

 

 ติดตามและประเมินผลการขายโครงการ หลังการ
ด า เนินการแผนกลยุทธ์ทางการตลาด โดยจะ
ด าเนินการประเมินผล และควบคุมการด าเนินงาน
ท า ง ก า ร ต ล า ด  ( Evaluating and Controlling 
Marketing Performance) ตามประเภทของการ
ควบคุมการด าเนินงานทางการตลาด  ด้งนี้ 

 การควบคุมทางการตลาด (Marketing Control) 
หมายถึง การติดตามผลการปฏิบัติงานทางการตลาด
ให้เป็นไปตามแผนที่ก าหนดไว้ โดยระบบการวางแผน
ประกอบด้วยการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอก และ
สิ่งแวดล้อมภายในองค์กร การก าหนดวัตถุประสงค์ 
และเป้าหมาย การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด    
การด าเนินงานตามแผนกลยุทธ์ทางการตลาด           
ซึ่งกระบวนการวางแผนการตลาด จะสัมพันธ์กับ
กระบวนการควบคุมทางการตลาด โดยการวิเคราะห์
ปัจจัยภายในจะระบุตัวแปรส าคัญส าหรับวัตถุ  
ประสงค์และเป้าหมาย ซึ่งใช้ในการควบคุมการ
ด าเนินงานทางการตลาด นอกจากนี้ การควบคุมยัง
ต้องก าหนดตัวผู้รับผิดชอบตัวแปรส าคัญเหล่านั้น 

 การควบคุมกลยุทธ์ (Strategic Control) คือ การ
พิจารณาประสิทธิผลของกิจกรรมทางการตลาด     
ซึ่งจะต้องท าควบคู่กับ การควบคุมแผนประจ าปี    
การควบคุมก าไร และการควบคุมประสิทธิภาพ โดย
จ าเป็นที่จะต้องทบทวนเป้าหมายและประสิทธิผล
การตลาดเป็นรายโครงการ  

 

5 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

7. ติดตำมและประเมินผล 
(ต่อ) 

 กระบวนการควบคุม (The Control Process) 
หมายถึงล าดับขั้นตอนในการติดตามผลการ
ด าเนินงานอย่างใดอย่างหนึ่ง 

1. การก าหนดเป้าหมาย (Goal Setting) 
การก าหนดวัตถุประสงค์ หรือมาตรฐานใน
การท างาน เช่น การก าหนดเป้าหมาย
ยอดขายต่อเดือน หรือต่อปี     

 2. วัดผลการท างานจากยอดขายจริง 
 3. การวิเคราะห์ผลการท างาน เป็นการ

เปรียบเทียบยอดขายจริง กับยอดขายที่
เป็นเป้าหมาย ซึ่งหากปรากฏว่าต่ ากว่า
เป้าหมายจะต้องด าเนินการวิเคราะห์ถึง
สาเหตุที่ยอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมาย 

 4. การแก้ไข ปรับปรุงในกรณีที่วิเคราะห์
ผลการด าเนินงานตามข้อ 3 แล้วยังพบว่า
ยอดขายต่ ากว่าเป้าหมายว่ามีสาเหตุมา   
จากอะไร แล้วจึงด าเนินการแก้ไข เช่น   
การแก้ไขปัญหาที่ตัวผลิตภัณฑ์ในการ
ประสานงานกับหน่วยงานที่เกี่ยวข้องเพ่ือ
เร่งรัดให้ด าเนินการปรับปรุงซ่อมแซม
อาคารให้มีสภาพที่พร้อมขาย การให้
ส่วนลดและโปรโมชั่นพิเศษ เพ่ือกระตุ้น
ยอดขาย การวางแผนการแก้ไขปัญหาด้าน
การโฆษณาหรือการส่ง เสริมการขาย      
เป็นต้น 
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1.5 กำรสร้ำงควำมสัมพันธ์กับลูกค้ำ 

โดยกำรส ำรวจควำมพึงพอใจ ไม่พึงพอใจ  

ควำมภักดีและควำมผูกพันของลูกค้ำ 

1. ทบข้อมูลทวนและวิเครำะห์ข้อมูล 

2. จัดท ำ TOR โครงกำร 

3. เสนอขออนุมัติจัดจ้ำง 

4. ลงนำมในสญัญำจ้ำง 

5. พัฒนำแบบสอบถำมส่งให้ สคร. และ

IRDP พิจำรณำให้ควำมเห็นชอบ 
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1.5 กำรสร้ำงควำมสมัพันธ์กับลูกค้ำ         

โดยกำรส ำรวจควำมพึงพอใจ  ไมพ่ึงพอใจ  

ควำมภักดีและควำมผูกพันของลกูค้ำ 

6. ส ำรวจควำมพึงพอใจของลูกค้ำ/

วิเครำะห์และประเมินผล 

7. สรุป เสนอผู้บริหำรระดับสูง

และหน่วยงำนที่เกี่ยวข้อง 

8. จัดท ำและเผยแพร่องค์ควำมรู้ที่ได้

จำกกำรปรับปรุงกระบวนกำร 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

1. ทบทวนและวิเครำะห์    
ข้อมูล 
 

 

 

 

 ศึกษา และวิเคราะห์การประเมินความพึงพอใจ ความไม่พึง
พอใจ ความภักดีและความผูกพันของลูกค้า ในปีที่ผ่านมา 

 วิเคราะห์ความต้องการและความจ าเป็นในการประเมิน
ความพึงพอใจ ความไม่พึงพอใจ ความภักดีและความผูกพัน
ของลูกค้า ของการเคหะแห่งชาติ ทั้งในระยะสั้นและระยะ
ยาว 

 ก าหนดวัตถุประสงค์ รูปแบบ และความถ่ีของการประเมิน 
 ศึกษาปัจจัยความต้องการ ความคาดหวังที่มีผลต่อความ 

พึงพอใจ ความไม่พึงพอใจ ความภักดี และความผูกพันของ
ลูกค้า 

 ทบทวนผลส ารวจความพึงพอใจของลูกค้าในปี 2563 

5 

 

2. จัดท ำ TOR โครงกำร 
 

 

 จัดท า TOR โครงการ และตารางแสดงวงเงินงบประมาณ  
ที่ได้รับจัดสรรและราคากลาง 

 

5 

 

3. เสนอขออนุมัติจัดจ้ำง 
 

 

 จัดท าบันทึกขออนุมัติจัดจ้างฯ เสนอ ผว. อนุมัติ 
 

5 

 

4. ลงนำมในสัญญำจ้ำง 
 

 

 ผู้รับจ้างลงนามในสัญญาจ้าง 
 
 

ภำยใน 15 
วัน หลังจำก 
กคช. แจ้งผล 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

5. พัฒนำแบบสอบถำม 
ส่งให้ สคร. และ IRDP 
พิจำรณำให้ควำม
เห็นชอบ 
 

 

 

 

 พัฒนาเครื่องมือเพ่ือใช้ประเมินความพึงพอใจ ความไม่พึง
พอใจ ความต้องการ ความคาดหวัง รวมทั้งความผูกพันของ
กลุ่มลูกค้าปัจจุบัน กลุ่มลูกค้าในอนาคต กลุ่มลูกค้าในอดีต 
และกลุ่มลูกค้าคู่เทียบของการเคหะแห่งชาติ ให้สอดคล้อง
กับวัตถุประสงค์ของโครงการ โดยมีเนื้อหาครอบคลุม
ประเด็นการการส ารวจ 7 ด้าน ได้แก่ 
 1. ด้านผลิตภัณฑ์หรือบริการ (Product and Service) 
 2. ด้านราคา (Price) 
 3. ด้านสถานที่จัดจ าหน่าย (Place) 
 4. ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
 5. ด้านบุคคล หรือ พนักงานในองค์กร (People) 
 6. ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Environ 

   ment) 
 7. ด้านกระบวนการต่างๆ ในการจัดการด้านสินค้า 

และบริการ (Process) 
 พัฒนาแบบสอบถามเพ่ือใช้เป็นเครื่องมือในการวิจัยพอใจ

โดยใช้รูปแบบการวิจัยแบบผสมผสาน (Mix Collection 
Data) 2 ลักษณะ ดังนี้ 
 1. การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
โดยวิธีวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) กับกลุ่มลูกค้า
ปัจจุบัน กลุ่มลูกค้าในอนาคต กลุ่มลูกค้าในอดีต และกลุ่ม
ลูกค้าคู่เทียบของการเคหะแห่งชาติ 
 2. การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)   
โดยวิธีการสอบถามปัญหา ความคิดเห็น ข้อเสนอแนะ 
ความต้องการ และความคาดหวังของลูกค้า 
 ส่งแบบสอบถามให้ สคร. และ IRDP พิจารณาให้ความ

เห็นชอบ 
 
 

5 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

6. ส ำรวจควำมพึงพอใจ
ของลูกค้ำ / วิเครำะห์
และประเมินผล 
 

 

 

 

 ก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง เพ่ือใช้ประเมินความพึงพอใจฯ 
โ ดย ใช้ เ ค รื่ อ งมื อ  ( Sample Size Calculator)  ซึ่ ง เ ป็ น
ซอฟแวร์ของ Creative Research Systems ส าหรับใช้
ค านวณจ านวนกลุ่มตัวอย่างที่เหมาะสม จ าแนกตามกลุ่ม
ลูกค้า ดังนี้ 
1) กลุ่มลูกค้าของการเคหะแห่งชาติ รวมจ านวนไม่น้อยกว่า 

800 ตัวอย่าง 
2) กลุ่มลูกค้าคู่เทียบ รวมจ านวนไม่น้อยกว่า 100 ตัวอย่าง 

 ก าหนดแนวทางและกลไกในการก ากับ ควบคุม ติดตาม 
เพ่ือให้การประเมินความพึงพอใจ ความไม่พึงพอใจ และ
ความผูกพัน เป็นไปตามรูปแบบ ความถี่ และสอดคล้องกับ
วัตถุประสงค์ที่ก าหนด 
 ประเมินความพึงพอใจ ความไม่พึงพอใจ และความผูกพัน

ของลูกค้าจากฐานข้อมูลของการเคหะแห่งชาติ โดยวิธีการ
สุ่มสัมภาษณ์ทางโทรศัพท์ หรือ/และสัมภาษณ์เชิงประจักษ์ 
ทั้งนี้ ในกรณีเกิดเหตุสุดวิสัย ให้ด าเนินการโดยวิธีการอ่ืนที่
เหมาะสม โดยต้องได้รับความเห็นชอบจากคณะกรรมการ
ตรวจรับพัสดุ การเคหะแห่งชาติ 

5 

 

7.สรุป เสนอผู้บริหำร
ระดับสูง และหน่วยงำนที่
เกี่ยวข้อง 
 

 

 สรุปผลจากการประเมินความพึงพอใจ ความไม่พึงพอใจ 
และความผูกพัน โดยใช้วิธีการวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา 
เช่น ค่าสถิติความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) 
และค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean) เป็นต้น เพ่ือสรุปลักษณะ
ตัวอย่างที่สามารถใช้เป็นตัวแทนของข้อมูลได้ 

 สรุปผลประเมิน ระดับความส าเร็จในการประเมินความพึง
พอใจของลูกค้า และระดับคะแนนความภักดีของลูกค้า 

 น าเสนอผลการประเมินความพึงพอใจ ความไม่พึงพอใจ 
ความต้องการและความคาดหวัง รวมทั้งความผูกพันของ
กลุ่มลูกค้าปัจจุบัน กลุ่มลูกค้าในอนาคต กลุ่มลูกค้าในอดีต  

 

5 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

7.สรุป เสนอผู้บริหำร
ระดับสูง และหน่วยงำนที่
เกี่ยวข้อง (ต่อ) 
 

 และกลุ่มลูกค้าคู่เทียบของการเคหะแห่งชาติ และข้อเสนอ 
แนะ เพ่ือด าเนินการในขั้นต่อไป 

  สรุปข้อมูลการประเมินความพึงพอใจ ความไม่พึงพอใจ และ 
 ความผูกพันของลูกค้า และน าเสนอผู้บริหารระดับสูงที่ก ากับ 
 ดูแล 

 

 

8. จัดท ำ และเผยแพร่
องค์ควำมรู้ที่ได้จำกกำร
ปรับปรุงกระบวนกำร 
 

 

 

 จัดท าและเผยแพร่องค์ความรู้ที่ ได้จากการปรับปรุ ง
กระบวนการให้หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 

5 
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1.6 งำนส ำรวจวิจัย เพื่อกำรวำงแผน 
กลยุทธ์กำรตลำดและปรับเปลี่ยน

โปรโมชั่นเพื่อกระตุ้นยอดขำย 

 

1. รวบรวมข้อมูล 

คู่มือนี้ใช้ในงำนส ำรวจฯ  ดังนี้ 

1. งำนส ำรวจวิจัยโครงกำรเชิงสังคม 

2. งำนส ำรวจวิจัยโครงกำรเชิงพำณิชย์ 

2. ก ำหนดหลักเกณฑ์ /จัดกลุ่มโครงกำร/

เตรียมงำน 

3. ส ำรวจข้อมูลตลำด 
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1.6 งำนส ำรวจวิจัย เพื่อกำรวำงแผน 
กลยุทธ์กำรตลำดและปรับเปลี่ยน

โปรโมชั่นเพื่อกระตุ้นยอดขำย 

 

4. น ำข้อมูลที่ส ำรวจมำวิเครำะห์ 

5. ปรับแผนกลยุทธก์ำรตลำด

และโปรโมชั่น 

ประชุมร่วมกัน พร้อมทั้งน ำเสนอ

ต่อผู้บริหำรเพื่อพจิำรณำอนุมัติ 
6. 

7. รำยงำนสรปุผล และแจ้งหน่วยงำน

ที่เกี่ยวข้อง 

ติดตำมและประเมินผล 7. 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

1. รวบรวมข้อมูล 
 

 

 

 

 

 ประสานงานกับฝ่าย บข., ชช. 1-4 , บช. และหน่วยงานที่
เกี่ยวข้อง เพ่ือขอรายละเอียดเบื้องต้นของโครงการที่จะ
ด าเนินการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด เช่น ชื่อโครงการ
ประเภทโครงการ รายละเอียดโครงการ ข้อมูลอาคาร
คงเหลือ จ านวนครั้งที่ เปิดขาย ยอดขาย ปัญหาและ
อุปสรรคในการขาย และข้อมูลด้านอื่นๆ ดังนี้ 

 ข้อมูลด้านการขาย ประกอบด้วย 
 ข้อมูลผลิตภัณฑ์ เช่น โครงการที่เปิดขาย รูปแบบ 

ราคา โปรโมชั่น การโฆษณา  
 ข้อมูลการวิเคราะห์การขาย เช่น ยอดขาย การท า

ก าไร หรือขาดทุนของโครงการ ยอดขาย จากกอง 
บข.1 – บอ. 2 แนวโน้มการเติบโตของโครงการ 

 ข้อมูลลูกค้า เพื่อให้ทราบถึงรูปแบบการซื้อ พฤติกรรม
ในการตัดสินใจซื้อ แนวโน้มความต้องการของลูกค้าที่
มีต่อโครงการ ประโยชน์ที่ลูกค้าท่ีได้รับ 

 ข้อมูลด้านการวิจัยตลาด 
 ข้อมูลการวิจัยลูกค้า เช่น เพศ อายุ สถานภาพอาชีพ 

รายได้ พฤติกรรมในการเลือกซื้อที่อยู่อาศัย 
 ข้อมูลการวิจัยตลาด เช่น สภาวะและแนวโน้มด้าน

เศรษฐกิจ ยอดขายในอดีต ภาวะการแข่งขันของ
โครงการ 

 ข้อมูลด้านการส่งเสริมการขาย เช่น แผนงานทางด้าน
การโฆษณา และส่งเสริมการขาย โดยมีวัตถุประสงค์
เพ่ือเพ่ิมยอดขาย และเพ่ิมส่วนแบ่งตลาดให้สูงขึ้น 

 ข้อมูลส าหรับการพยากรณ์การขาย เป็นระบบที่ใช้ใน
การวางแผนการขาย แผนการท าก าไรในช่วงเวลาใด 
เวลาหนึ่งของกคช. ซึ่งจะส่งผลถึงการวางแผนการผลิต 
การวางก าลังคน และงบประมาณเกี่ยวกับการขาย 
โดยอาศัยข้อมูลยอดขายในอดีต สถานะของคู่แข่งขัน 
สภาวะการณ์ของตลาด และแผนการโฆษณา 

3 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

1. รวบรวมข้อมูล (ต่อ) 
 

 ข้อมูลส าหรับการวางแผนก าไร เป็นระบบที่ให้ความ 
ส าคัญกับการวางแผนก าไรทั้งระยะสั้นและระยะยาว
โดยอาศัยข้อมูลด้านการวิจัยตลาด ยอดขายในอดีต 
การพยากรณ์การขาย และการโฆษณา 

 ข้อมูลด้านการก าหนดราคา จะต้องค านึงถึงความ
ต้องการของลูกค้า คู่แข่ง ก าลังซื้อของลูกค้า โดยปกติ
แล้วราคาของแต่ละโครงการ จะตั้งราคาจากต้นทุน
รวมกับร้อยละของก าไรที่ต้องการ  

 ข้อมูลส าหรับการควบคุมค่าใช้จ่าย การควบคุม
ค่าใช้จ่าย สามารถควบคุมได้ โดยดูจากรายงานผลการ
ท าก าไร กับค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นจริง หรือสาเหตุของการ
คลาดเคลื่อนของค่าใช้จ่าย ค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวกับการ
ขาย รวมถึงค่าใช้จ่ายต่างๆ เช่น เงินเดือน ค่าโฆษณา 
ค่าส่วนแบ่งการขาย 

 

   

2. ก ำหนดหลักเกณฑ์/  
จัดกลุ่มโครงกำร/ เตรียม
งำน 

 

 

 

 

 

 ก าหนดหลักเกณฑ์เพ่ือจัดกลุ่มโครงการ โดยพิจารณา    
จากโครงการที่มีจ านวนหน่วยคงเหลือมากท่ีสุดตามล าดับ   
และคัดเลือกโครงการนั้นๆ มาด าเนินงานเพื่อการวางแผน
กลยุทธ์ทางการตลาด กระตุ้นยอดขาย และลดปัญหา
หน่วยอาคารคงเหลือ 

 ประชุมทีมงานเพื่อก าหนดขอบเขต / วิธีการศึกษา / 
ระยะเวลาในการปฏิบัติงาน 

 ประสานงานกับ สช. ที่ดูแลโครงการ เพื่อแจ้งก าหนดการ
ในขอเข้าไปตรวจสอบสภาพอาคารโครงการ 

 จัดท าบันทึกขออนุมัติเดินทางและปฏิบัติงาน / จดหมาย
ติดต่อหน่วยงานภาครัฐและเอกชน / จัดเตรียมเอกสาร  
คิวอาร์โค้ด เแบบสอบถาม (Google form) / แผนที่ที่ตั้ง
โครงการ 

 จัดท าเครื่องมือในการเก็บและรวบรวมข้อมูล รวมทั้งการ
ทดสอบเครื่องมือ (pretest) จัดเตรียมเอกสารและอุปกรณ์
ในการปฏิบัติงาน 

5 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

3. ส ำรวจข้อมูลตลำด 
 

 

น าข้อมูลอาคารคงเหลือมาส ารวจตลาด เพ่ือศึกษา
ความเป็นไปได้ทางการตลาดของโครงการ ที่มีความ
เหมาะสมในด้านศักยภาพท าเลที่ตั้ง รูปแบบ ราคา  
น าข้อมูลอาคารคงเหลือมาส ารวจตลาด เพ่ือศึกษา
ความเป็นไปได้ทางการตลาดของโครงการ ที่มีความ
เหมาะสมในด้านศักยภาพท าเลที่ตั้ง รูปแบบอาคาร 
ราคา สิ่งอ านวยความสะดวกภายในโครงการ อัตรา
การผ่อนช าระ และโปรโมชั่น โครงการของ กคช.   
เ พ่ือน าข้อมูลมาเปรียบเทียบกับโครงการคู่ แข่ ง
ภาคเอกชน ส ารวจขนาดของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย    
ในแง่ขนาดความต้องการ ก าลังซื้อ โดยจะด าเนินการ
ส ารวจข้อมูลตลาดภาคสนาม ดังนี้ 

 ส ารวจสภาพบริเวณโดยโครงการ 
 ส ารวจศักยภาพท าเลที่ตั้งโครงการ 
 โครงข่ายการคมนาคม 
 ระบบสาธารณูปโภค / สาธารณูปการ 
 สภาพชุมชนบริเวณโดยรอบ 

 ส ารวจสภาพพ้ืนที่ตามขอบเขตการศึกษาที่ก าหนดไว้ 
 ลักษณะทางกายภาพของชุมชน 
 แนวโน้ม ทิศทางการขยายตัวของเมือง 
 ส ารวจย่านพาณิชยกรรมและการค้าของเมือง 

 ติดต่อขอข้อมูลจากหน่วยงานภาครัฐและเอกชน 
 ส านักงานจังหวัด : บรรยายสรุป แผนพัฒนาจังหวัด 
 พาณิชย์จังหวัด : ข้อมูลตลาด, ภาวะเศรษฐกิจปัจจุบัน 

/ แนวโน้มในอนาคต 
 เทศบาล / อบต. : บรรยายสรุป แผนที่ จ านวน

ประชากร / บ้าน 
 หอการค้าจังหวัด : ภาวะการณ์ลงทุนภาคเอกชนใน

ปัจจุบัน และแนวโน้มในอนาคต 
 

4 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

3. ส ำรวจข้อมูลตลำด 
(ต่อ) 

 

 การนิคมอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย : แนวโน้มการ
ขยายตัวของโรงงานอุตสาหกรรม จ านวนแรงงานใน
นิคมอุตสาหกรรม ความต้องการที่อยู่อาศัยของของ
แรงงาน สวัสดิการด้านที่พักอาศัยของพนักงานในนิคม
อุตสาหกรรมในแต่และจังหวัดที่ได้ด าเนินการออก
ส ารวจ ข้อมูลด้านการพัฒนาที่อยู่อาศัยเพ่ิมเติมเพ่ือ
เป็นที่พักสวัสดิการพนักงานในแต่ละนิคมอุตสาหกรรม
แนวโน้มและทิศทางการขยายตัวด้านการพัฒนาด้านที่
อยู่อาศัย ข้อมูลด้านความนิยมในการเลือกซื้อหรือเช่า
ที่อยู่อาศัยของพนักงานในนิคมอุตสาหกรรมว่าอยู่ใน
ย่าน ท าเล ต าบล อ าเภออะไร เพ่ือใช้เป็นข้อมูลในการ
ประสัมพันธ์โครงการ การส่งเสริมการขาย และข้อมูล
ด้านอ่ืนที่เกี่ยวข้อง รวมทั้งขอความร่วมมือในการ
ประชาสัมพันธ์โครงการ และสุ่มสัมภาษณ์ความ
ต้องการด้านที่อยู่อาศัยของพนักงานในแต่ละนิคม
อุตสาหกรรมที่ได้ด าเนินการส ารวจ 

 การก าหนดกรอบการเก็บข้อมูลและนิเทศงาน 
 วิเคราะห์สภาพพ้ืนที่ ลักษณะประชากรและ         

การกระจายตัวเพ่ือวางกรอบการเก็บข้อมูล 

 สุ่มตัวอย่างโดยใช้ Google Form สัมภาษณ์ความต้องการ
ที่อยู่อาศัย / ทัศนคติของประชาชนที่มีต่อท าเลที่ตั้ง
โครงการ, รูปแบบอาคาร, ราคาขาย, องค์ประกอบ       
ในโครงการและวิเคราะห์ความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย
ที่มีศักยภาพ และมีผลต่อการจัดท าโครงการของการเคหะ
แห่งชาติ 

 สัมภาษณ์ลูกค้าเพ่ือให้ทราบถึงเหตุผลส าคัญท่ีใช้ในการ
ตัดสินใจซื้อ และไม่ตัดสินใจซื้อโครงการที่อยู่อาศัยมาก
ที่สุด 
 ศักยภาพท าเลที่ตั้งโครงการ 
 รูปแบบอาคารที่ทันสมัย 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

3. ส ำรวจข้อมูลตลำด 
(ต่อ) 

 

 ขนาดที่ดินและขนาดพ้ืนที่ใช้สอย 
 ฟังก์ชันการใช้สอย 
 ชื่อเสียง/แบรนด์ของโครงการ 
 สิ่งอ านวยความสะดวกภายในโครงการ 
 คุณภาพวัสดุภายในตัวบ้าน 
 ราคาขายที่เหมาะสม 
 เงื่อนไขการช าระเงินที่เหมาะสม 
 มีธนาคารสนับสนุนสินเชื่อ 
 โปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม 
 คุณภาพบริการบริการหลังการขาย 
 เหตุผลด้านอ่ืนๆ 

 สัมภาษณ์ลูกค้าเพ่ือให้ทราบถึงข้อมูลเบื้องต้นของลูกค้า
กลุ่มตัวอย่างเพ่ือน าข้อมูลไปใช้ในการปรับปรุงการ
ด าเนินงานให้สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มลูกค้า
ดังต่อไปนี้  
 เพศ 
 อายุ 
 สถานภาพ 
 ระดับการศึกษา 
 อาชีพ 
 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวมคู่สมรส 
 ประเภทของที่พักอาศัยในปัจจุบัน เช่น บ้านของ

ตนเอง บ้านพ่อแม่ บ้านญาติ บ้านเพื่อน บ้านพัก
สวัสดิการ และบ้านเช่า 

 ภูมิล าเนาเดิม 
 ช่องทางในการติดตามข่าวสารใน

ชีวิตประจ าวันของลูกค้าว่าติดตามข่าวสาร
จากสื่อประเภทใดมากท่ีสุด อาทิเช่น 
โทรทัศน์/วิทยุ AM, FM/หนังสือพิมพ์/
SMS,MMS/internet  
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

3. ส ำรวจข้อมูลตลำด 
(ต่อ) 

 

 Website/Facebook/Line/Twitter/   
Instragram/Messenger/E-mail เพ่ือน ามาเป็น
ข้อมูลประกอบในการเลือกช่องทางในการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์โครงการของ กคช.  

 ส ารวจโครงการที่อยู่อาศัยภาคเอกชน ตามขอบเขต
การศึกษาท่ีก าหนดไว้ และแสดงข้อมูลในรูปของตาราง 
ดังนี้ 
 ชื่อโครงการ / เจ้าของโครงการ 
 ขนาด / ที่ตั้งโครงการ 
 องค์ประกอบ / รูปแบบที่อยู่อาศัยในโครงการ 
 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 ระยะเวลาที่เปิดด าเนินโครงการ 
 ความคืบหน้าของโครงการ 
     จ านวนหน่วยทั้งโครงการ / ยอดขาย / จ านวน       

หน่วยคงเหลือ 
 ราคาขายและเงื่อนไขการช าระเงิน 
 อัตราค่าเช่าต่อเดือน (โครงการประเภทเช่า) 
 ราคาที่ดินขาด-เกิน (บาท/ตารางวา) 
 ขนาดพ้ืนที่อาคาร / ที่ดินแต่ละแบบ 
 ฟังก์ชันการใช้สอย 
 สิ่งอ านวยความสะดวกภายในโครงการ 
 ระบบรักษาความปลอดภัยภายโครงการ 
 มีรถสาธารณะผ่านบริเวณด้านหน้าโครงการ 
 จุดขายของโครงการ 
 วิธีการขาย การโฆษณาส่งเสริมการขาย 
 รูปถ่ายและแผ่นใบปลิวโฆษณาโครงการ 
 โปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม เพื่อส่งเสริมการ

ขาย 
 ใกล้ ตลาด ศูนย์การค้า โรงเรียน โรงพยาบาล วัด 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

3. ส ำรวจข้อมูลตลำด 
(ต่อ) 

 

 ระบบสาธารณูปโภคและสาธารณูปการ 
 จ านวนที่จอดรถ 
 สภาพภูมิทัศน์และสิ่งแวดล้อมรอบโครงการ 
 การออกแบบบ้านที่สวยงาม ทันสมัย 
 ถนนภายในโครงการมีขนาดใหญ่ กว้างขวาง 
 มีบ้านตัวอย่าง ลูกค้าได้เห็นแบบบ้านส าเร็จก่อนซื้อ 
 สิทธิประโยชน์ต่างๆ จากโครงการ  
 การบริการหลังการขาย 

 

 

4. น ำข้อมูลที่ส ำรวจมำ
วิเครำะห์ 

 

 

 

 

 

 

 น าข้อมูลจากการส ารวจตลาดข้างต้นมาวิเคราะห์โดย
มีข้อมูลด้าน ที่ตั้ง สภาพพ้ืนที่โครงการ ลักษณะ
โครงการ (ตามรูปแบบอาคารที่ส ารวจ) รายละเอียด
ข้อมูลโครงการของ กคช. ปัญหาและอุปสรรคในการ
ขาย/เช่า โครงการ ข้อมูลโครงการคู่เทียบภาคเอกชน 
กลุ่มเป้าหมายของโครงการ 

 การวิเคราะห์ตลาด (Marketing Analysis) คือ การ
ประเมินตลาด และวิเคราะห์ข้อมูลอย่างละเอียดใน
หลายๆ ด้าน เช่น กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย พฤติกรรม
ผู้บริโภค ลักษณะการซื้อ และคู่แข่ง เป็นต้น เพ่ือ
น าไปใช้ประโยชน์ ในการในการวางแผนธุรกิจ 
ประเมินความเสี่ยง ประเมินผลตอบรับ เพ่ือน าไป
สร้างกลยุทธ์พัฒนาธุรกิจต่อไปในอนาคต  

 STP Model เครื่องมือวิเคราะห์ข้อมูลแบ่งส่วนตลาด 
การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ที่ เหมาะสม และการ
ก าหนดกลุ่มเป้าหมายหลัก  

 S - Segmentation การแบ่งส่วนตลาด มี 4 ลักษณะ 
7. แบ่งตามภูมิศาสตร์ เป็นการแบ่งกลุ่มตามท าเล 
    ที่อยู่อาศัย ภูมิภาค จังหวัด หรือภูมิประเทศ 
8. แบ่งตามประชากรศาสตร์ ตามเรื่องของอายุ เพศ 

การศึกษา รายได้ สถานภาพ และอาชีพ 

5 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

4. น ำข้อมูลที่ส ำรวจมำ
วิเครำะห์ (ต่อ) 
 

3. แบ่งตามจิตวิทยา ดูตามฐานะทางสังคม หรือ
รูปแบบการใช้ชีวิต 
4. แบ่งตามพฤติกรรม เป็นการแบ่งกลุ่มตาม
พฤติกรรม เช่น พฤติกรรมการซื้อ และความภักดี  
ต่อแบรนด์มีมากเพียงใด 

 T – Targeting เป็นการก าหนดเป้าหมายในการ
ท าแผนการตลาด โดยมองว่าลูกค้าเป้าหมายคือ
ใครและโครงการของ กคช.สามารถตอบโจทก์
ความต้องการของลูกค้าได้หรือไม่ 

 P – Positioning คือ การวิเคราะห์ว่าเราอยู่
ต าแหน่งใดในตลาด โครงการของ กคช.มีความ 
โดดเด่นทางด้านใน อยู่ในจุดใดในใจของลูกค้า   

 กำรวิเครำะห์สถำนกำรณ์ทำงกำรตลำดในปัจจุบัน 
(Current Marketing Situation)  

          เป็นการน าเสนอข้อมูลภูมิหลังของตลาด ผลิตภัณฑ์     

คู่แข่งขัน การจัดจ าหน่าย และสิ่งแวดล้อมมหภาค เช่น  

 สถานการณ์ด้านตลาด                                   

เป็นการน าเสนอข้อมูลของตลาดเป้าหมาย ขนาด 

ความเติบโตของตลาด มีการแสดงให้เห็นตัวเลขหลาย

ปีที่ผ่านมา และยังมีข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการของ

ลูกค้า การรับรู้ และแนวโน้มพฤติกรรมในการซื้อ 

 สถานการณ์ด้านผลิตภัณฑ์                             

เป็นการน าเสนอยอดขายโครงการ (ในรูปของจ านวน

หน่วยและจ านวนเงิน) ในหลายปีที่ผ่านมา ราคา 

ก าไรขั้นต้น และก าไรสุทธิ 

 สถานการณ์ด้านการแข่งขัน                           

เป็นการระบุคู่แข่งรายส าคัญของโครงการ (คู่แข่งขัน 

ทางตรง คู่แข่งขันทางอ้อม) ขนาดคู่แข่งขัน เป้าหมาย 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

4. น ำข้อมูลที่ส ำรวจมำ
วิเครำะห์ (ต่อ) 
 

ส่วนครองตลาด จุดแข็ง จุดอ่อนของโครงการ กลยุทธ์
ทางการตลาด และพฤติกรรมของคู่แข่งขัน 

 สถานการณ์ด้านจัดจ าหน่าย                                                   
เป็นการน าเสนอข้อมูลเกี่ยวกับขนาด และ
ความส าคัญของช่องทางการจัดจ าหน่าย 

 สถานการณ์ด้านสิ่งแวดล้อมมหภาค                      
เป็นการอธิบายแนวโน้มของสิ่งแวดล้อมมหภาคอย่าง
กว้างๆ เช่น ประชากรศาสตร์ เศรษฐกิจ เทคโนโลยี 
การเมือง กฎหมาย สังคมและวัฒนธรรม ซึ่ง
สิ่งแวดล้อมเหล่านี้ถือเป็นโอกาส และอุปสรรคในการ
ก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 

 กำรวิเครำะห์ (SWOT Analysis) 
เป็นการระบุถึง จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค
ที่ส่งผลกระทบต่อโครงการ 

 จุดแข็ง (Strengths)                                         
เป็นความแข็งแกร่งที่เกิดจากสิ่งแวดล้อมภายใน เช่น 
จุดแข็งด้านส่วนประสมการตลาด การเงิน การผลิต 
บุคลากร การบริหารงาน และการจัดองค์กร 

 จุดอ่อน (Weakness)                                    
เป็นปัญหาที่เกิดจากสิ่งแวดล้อมภายในด้านต่างๆ 
ของ กคช. ที่จะต้องหาวิธีในการแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้น
ในแต่ละโครงการ       

 โอกาส (Opportunities)                    
เป็นข้อได้เปรียบที่วิเคราะห์จากสิ่งแวดล้อมภายนอก  
ที่กคช. แสวงหาโอกาสเพ่ือน ามาก าหนดกลยุทธ์ทาง 
การตลาดที่เหมาะสมกับสิ่งแวดล้อมนั้น ประกอบด้วย 
สิ่งแวดล้อมจุลภาค (ลูกค้า คู่แข่ง ผู้ผลิต คนกลาง) 
และสิ่งแวดล้อมมหภาค (ประชากรศาสตร์ เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี สังคมวัฒนธรรม การเมือง กฎหมาย  
ทรัพยากรธรรมชาติ) 

 



73 
 

 
 

ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

4. น ำข้อมูลที่ส ำรวจมำ
วิเครำะห์ (ต่อ) 
 
 

 อุปสรรค (Threats)                                      
เป็นอุปสรรคท่ีเกิดจากสิ่งแวดล้อมภายนอก ซึ่ง กคช. 
จ าเป็นจะต้องก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้
สอดคล้อง และแก้ไขปัญหา อุปสรรคต่างๆ ที่เกิดขึ้น 

 กำรวิเครำะห์ส่วนแบ่งทำงกำรตลำด                       
ส่วนแบ่งทางการตลาด คือ ตัวเลขสัดส่วนยอดขาย
ของแบรนด์หนึ่งเมื่อเทียบเมื่อเทียบกับมูลค่ายอดขาย
ของสินค้าดังกล่าวทุกแบรนด์รวมกัน โดย (Market 
Share) เป็นการชี้วัดสัดส่วนยอดขายเมื่อเทียบกับ
ก าลังการซื้อทั้งหมด 

 กำรวิเครำะห์แนวโน้มตลำด                             
แนวโน้มตลาด คือ การเคลื่อนไหวขึ้นหรือลงใน
ช่วงเวลาหนึ่งของตลาด โดยมีองค์ประกอบดังนี้ 

 การวิเคราะห์ลูกค้า 
 การสร้างแบบจ าลองทางเลือก 
 การวิเคราะห์คู่แข่ง 
 การวิเคราะห์ความเสี่ยง 

 กำรวิเครำะห์ Five Forces Model 
 1. อ านาจต่อรองจากลูกค้า 
 2. อ านาจต่อรองจากซัพพลายเออร์ 
 3. การคุกคามของผู้ประกอบการใหม่ 
 4. การคุกคามจากสินค้าทดแทน 
 5. การแข่งขันของผู้ที่อยู่ในอุตสาหกรรม 

 กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมภำยใน 
เพ่ือช่วยให้เข้าใจถึงบทบาทของแต่ละหน่วยงาน
ปฏิบัติ การว่ ามีส่ วนช่ วย เหลือให้องค์ กรธุ รกิจ 
ก่อก าเนิดคุณค่าให้กับลูกค้าได้อย่างไร ซึ่งชี้วัดได้จาก
การที่ลูกค้ายินยอมที่จะจ่ายเงินเพ่ือซื้อโครงการได้
มากแค่ไหน 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

5. ปรับแผนกลยุทธ์
กำรตลำด และโปรโมชั่น 
 

 

 วางแผนกลยุทธ์การตลาด และปรับเปลี่ยนโปรโมชั่น
พร้อมแนวทางการแก้ไขปัญหาและน าข้อมูลโครงการ  
พัฒนาที่อยู่อาศัยภาคเอกชน มาศึกษาแผนการตลาด
และเปรียบเทียบโปรโมชั่น เพ่ือวิเคราะห์ถึงสาเหตุ 
สภาพปัญหา อุปสรรค สภาพแวดล้อมภายในองค์กร 
สภาพแวดล้อมภายนอก และความต้องการของลูกค้า 
ให้สอดคล้องกับผลิตภัณฑ์โครงการ กลุ่มลูกค้า สภาพ
การด าเนิน ธุรกิจ สภาพการแข่งขัน และเทคโนโลยี  
ที่เปลี่ยนแปลง มาปรับแผนกลยุทธ์การตลาดและ     
โปโมชั่น เพ่ือกระตุ้นยอดขาย 

5 
 

 

6. ประชุมร่วมกัน พร้อม
ทั้งน ำเสนอต่อผู้บริหำร
เพื่อพิจำณำอนุมัติ 
 

 

 ขั้นตอนการนัดหมายผู้บริหาร/จัดส่งแผนกลยุทธ์
หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 

 นัดหมายผู้บริหาร / หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 

 ติดต่อจองห้องประชุม 

 จัดเตรียมเอกสารในการประชุม 

 ประชุมร่วมกันกับผู้บริหาร (ผอก.กก.,ผอก.วล.,     
รอง ผอ.กต. และ ผอ.กต.) 

 รายงานผลการศึกษาโครงการ น าเสนอแผนกลยุทธ์
การตลาด และโปรโมชั่น 

 หากผู้บริหารอนุมัติ ให้ด าเนินการเตรียมเอกสารจัดส่ง
หน่วยงานที่เกี่ยวข้องต่อไป 

 หากผู้บริหารไม่อนุมัติ ด าเนินการแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะของผู้บริหารต่อไป 

1 

 

7. รำยงำนสรุปผลและ  
แจ้งหน่วยงำนที่เกี่ยวข้อง 

 

 รายงานสรุปผลการส ารวจ และแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาด และโปรโมชั่น เพ่ือเสนอต่อผู้บริหารและ
หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 

 จัดส่งรายงานโดยก าหนดหัวข้อ ดังนี้ 
 1. บทสรุปผู้บริหารและเนื้อหาของแผน 

3 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

7. รำยงำนสรุปผลและ  
แจ้งหน่วยงำนที่เกี่ยวข้อง 
(ต่อ) 
 
 

 2. การวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาดในปัจจุบัน 
 3. การวิเคราะห์ SWOT 
 4. การก าหนดวัตถุประสงค์ทางการตลาด 
 5. การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 
 6. การน าเสนอโปรโมชั่น ตามผลส ารวจโครงการ 
 7. สถานการณ์ตลาดที่อยู่อาศัยภาคเอกชน 
 7. การควบคุม 
 8. การศึกษาตามแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 
 ด้านผลิตภัณฑ์หรือสินค้า (Product) 

 ต าแหน่งที่ตั้งโครงการ 

 เส้นทางเข้า – ออกโครงการ 

 การเข้าถึงโครงการ 

 รูปแบบอาคาร 

 ขนาดที่ดิน และพ้ืนที่ใช้สอย 

 ฟังก์ชันการใช้งาน 

 สภาพแวดล้อมภายในโครงการ 
 ด้านราคา (Price) 

 ความเหมาะสมของราคาขาย 
 ด้านประชากรกลุ่มเป้าหมายและความต้องการที่อยู่

อาศัย (Poplation) 
 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
 ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) 

 

 

8. ติดตำมและประเมินผล 

 

 ติดตามและประเมินผลการขายโครงการ หลังการ
ด าเนินการแผนกลยุทธ์การตลาด โดยจะด าเนินการ
ประเมินผล และควบคุมการด าเนินงานทางการตลาด 
เพ่ือติดตามผลการปฏิบัติงานทางการตลาดให้เป็นไป
ตามแผนที่ก าหนดไว้  

 

5 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

8. ติดตำมและประเมินผล 
(ต่อ) 

 กระบวนการควบคุม (The Control Process) 
หมายถึงล าดับขั้นตอนในการติดตามผลการ
ด าเนินงานอย่างใดอย่างหนึ่ง 

 1. การก าหนดเป้าหมาย (Goal Setting) 
การก าหนดวัตถุประสงค์ หรือมาตรฐานใน
การท างาน เช่น การก าหนดเป้าหมายยอด 
ขายต่อเดือน หรือต่อปี     

 2. วัดผลการท างานจากยอดขายจริง 
 3. การวิเคราะห์ผลการท างาน เป็นการ

เปรียบเทียบยอดขายจริง กับยอดขายที่
เป็นเป้าหมาย ซึ่งหากปรากฏว่าต่ ากว่า
เป้าหมายจะต้องด าเนินการวิเคราะห์ถึง
สาเหตุที่ยอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมาย 

 4. การแก้ไข ปรับปรุงในกรณีที่วิเคราะห์
ผลการด าเนินงานตามข้อ 3 แล้วยังพบว่า
ยอดขายต่ ากว่าเป้าหมายว่ามีสาเหตุมา   
จากอะไร แล้วจึงด าเนินการแก้ไข เช่น   
การแก้ไขปัญหาที่ตัวผลิตภัณฑ์ในการ
ประสานงานกับหน่วยงานที่เกี่ยวข้องเพ่ือ
เร่งรัดให้ด าเนินการปรับปรุงซ่อมแซม
อาคารให้มีสภาพที่พร้อมขาย การให้
ส่วนลดและโปรโมชั่นพิเศษ เพ่ือกระตุ้น
ยอดขาย การวางแผนการแก้ไขปัญหาด้าน
การโฆษณาหรือการส่ง เสริมการขาย      
เป็นต้น 

 จัดส่งรายงานผลการติดตามและประเมินผลให้กับ
หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 

 

 

 



77 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.7 งำนส ำรวจวิจัย  
เพื่อกำรวำงแผนกลยุทธ์กำรตลำด  

โครงกำรอำคำรเชำ่ 

 

1. รวบรวมข้อมูล 

2. ก ำหนดหลักเกณฑ์ /จัดกลุ่มโครงกำร/

เตรียมงำน 

3. ส ำรวจข้อมูลตลำด 

4. น ำข้อมูลที่ส ำรวจมำวิเครำะห์ 



78 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.7 งำนส ำรวจวิจัย  
เพื่อกำรวำงแผนกลยุทธ์กำรตลำด  

โครงกำรอำคำรเชำ่ 

 

5. ก ำหนดแผนกลยทุธ์กำรตลำด 

6. 
ประชุมร่วมกัน พร้อมทั้งน ำเสนอ

ต่อผู้บริหำรเพื่อพจิำรณำอนุมัติ 

7. รำยงำนสรปุผล และแจ้งหน่วยงำน

ที่เกี่ยวข้อง 

8. ติดตำมและประเมินผล 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

1. รวบรวมข้อมูล 
 

 

 

 

 

 ชช. 1 – ชช.4 ประสานงานเพ่ือขอรายละเอียด โครงการ
อาคารเช่า เช่น ชื่อโครงการ ประเภทอาคาร อัตรา ค่าเช่า 
แผนผังห้องว่าง จ านวนหน่วยโดยรวม จ านวนหน่วย
คงเหลือ พ้ืนที่โครงการ สภาพปัญหาภายในโครงการข้อ
ร้องเรียนจากลูกค้า ค่าบริหารชุมชน และข้อมูลด้านอื่นๆ 

 บช. ขอข้อมูลต้นทุนทางบัญชี เพ่ือการศึกษาการประมาณ
การต้นทุนอาคารเช่า โดยมีรายละเอียด ทั้ง 4 หมวด ดังนี้ 
 1. หมวดค่าที่ดิน ประกอบด้วย ค่าเช่าที่ดิน ดอกเบี้ย 

   ค่ารื้อย้าย  
 2. หมวดค่าปรับปรุงที่ดิน / สาธารณูปโภค – 

สาธารณูปการ ประกอบด้วย ค่าถมดิน, ปรับเกลี่ย, 
ก าจัดวัชพืช, ถนนทางเท้าในโครงการ, งานท่อ, ราง
ระบายน้ า, ระบบบ าบัดน้ าเสีย,สะพาน, ลานจอดรถ, 
ระบบประปาภายนอก, ระบบไฟฟ้า, ภายนอก, ภูมิ
สถาปัตยกรรม 

 3. หมวดค่าก่อสร้างอาคาร ประกอบด้วย ค่าก่อสร้าง
อาคาร, งานเพ่ิม-งานลด (นอกเหนือจากสัญญา) 

 4. หมวดค่าส ารองราคา, ค่าด าเนินการ และดอกเบี้ย
ระหว่างก่อสร้าง 
***  ส าหรับโครงการ (ประเภทเช่า) ประมาณการ
ต้นทุนโครงการจะต้องน าเงินอุดหนุนประเภทต่าง ๆ 
(เงินอุดหนุนรัฐบาล , เงินอุดหนุน กคช. ) มาพิจารณา
ประกอบด้วย 

 ข้อมูลด้านการก าหนดอัตราค่าเช่า จะต้องค านึงถึง
ความต้องการของลูกค้า คู่แข่ง ก าลังซื้อของลูกค้า โดย
ปกติแล้วราคาของแต่ละโครงการ จะตั้งราคาจาก
ต้นทุนรวมกับร้อยละของก าไรที่ต้องการ  

 นว. ขอข้อมูลแผนที่ตั้งโครงการอาคารเช่าในเขตพ้ืนที่
ศึกษา รัศมีประมาณ 5-10 กม. หรือตามท่ีการเคหะ
แห่งชาติก าหนด 

3 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

2. ก ำหนดหลักเกณฑ์/  
จัดกลุ่มโครงกำร/    
เตรียมงำน 
 

 

 ก าหนดหลักเกณฑ์ในการวางแผนงานส ารวจโครงการ
อาคารเช่า  มีวัตถุประสงค์ดังต่อไปนี้ 

 เพ่ือทราบถึงอุปสงค์หรือความต้องการที่อยู่อาศัยของ 
ประชาชน ในเขตพ้ืนที่ศึกษาตามท่ีการเคหะแห่งชาติก าหนด 

 เพ่ือทราบถึงความต้องการที่อยู่อาศัยของกลุ่มเป้าหมายที่ม
ศักยภาพต่อการจัดท าโครงการของการเคหะแห่งชาติ และ
ทัศนคติในด้านต่างๆ ที่มี ต่อโครงการของการเคหะแห่งชาติ 

 เพ่ือทราบถึงความเป็นไปได้ทางการตลาด ในการจัดท า
โครงการที่อยู่อาศัยของการเคหะแห่งชาติ ในเขตพ้ืนที่ศึกษา
ในระยะเวลาที่ก าหนด เช่น รูปแบบอาคาร อัตราค่าเช่า 
กลุ่มเป้าหมาย กลยุทธ์ทางด้านการตลาด และผลตอบแทน
จากการลงทุน (วิเคราะห์งบการเงิน) 

 เพ่ือทราบถึงสถานภาพตลอดจนแนวโน้ม และทิศทางการ
เจริญเติบโตของเมือง และจังหวัดในพ้ืนที่ศึกษาทั้งใน
ปัจจุบันและอนาคต 

 เพ่ือทราบถึงอุปทานหรือการผลิตที่อยู่อาศัยในภาคเอกชน
และอัตราค่าเช่า ประมาณ 5 - 10กม. หรือตามที่การเคหะ
แห่งชาติก าหนด 
 ขอบเขตในการศึกษา 

 ศึกษาและวิเคราะห์ท าเลที่ตั้ง ศึกษาการใช้ประโยชน์จาก
ที่ดินใน เขตพ้ืนที่ศึกษา รัศมีประมาณ 5-10 กม. หรือ
ตามท่ีการเคหะแห่งชาติก าหนด 

 ศึกษาสภาพปัญหาเชิงธุรกิจ โครงการอาคารเช่าของเอกชน 
แนวโน้มทางธุรกิจเพื่อให้ทราบอุปสงค์ อุปทาน ช่องว่าง
ทางการตลาด อัตราค่าเช่า และเงื่อนไขการขาย 

 ศึกษาโครงสร้างของประชากร อัตราการเพ่ิมขึ้น และ
แหล่งที่มาของ ประชากรในอาณาบริเวณพ้ืนที่ศึกษา 
 

5 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

2. ก ำหนดหลักเกณฑ์/จัด
กลุ่มโครงกำร/ เตรียมงำน 
(ต่อ) 
 

 ประชุมทีมงานเพื่อก าหนดขอบเขต / วิธีการศึกษา / 
ระยะเวลาในการปฏิบัติงาน 

 ประสานงานกับ สช. ที่ดูแลโครงการ เพื่อแจ้งก าหนดการ
ในขอเข้าไปตรวจสอบสภาพอาคารโครงการ 

 จัดท าบันทึกขออนุมัติเดินทางและปฏิบัติงาน / จดหมาย
ติดต่อหน่วยงานภาครัฐและเอกชน / จัดเตรียมเอกสาร  
คิวอาร์โค้ด เแบบสอบถาม (Google form) / แผนที่ที่ตั้ง
โครงการ 

 จัดท าเครื่องมือในการเก็บและรวบรวมข้อมูล รวมทั้งการ
ทดสอบเครื่องมือ (pretest) จัดเตรียมเอกสารและ
อุปกรณ์ในการปฏิบัติงาน 

 
 

 

3. ส ำรวจข้อมูลตลำด 

 

น าข้อมูลโครงการอาคารเช่า มาส ารวจตลาด เพ่ือวาง 
แผนกลยุทธ์ทางการตลาด เพ่ือให้สอดคล้องกับความ
ต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย โดยด าเนินการ
ส ารวจศึกษาถึง ศักยภาพท าเลที่ตั้ง รูปแบบ อัตรา   
ค่าเช่า สิ่งอ านวยความสะดวกภายในโครงการของ 
กคช. เพ่ือน าข้อมูลมาเปรียบเทียบกับโครงการอาคาร
เช่าคู่แข่งภาคเอกชน ส ารวจขนาดของกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย ในแง่ขนาดความต้องการเช่าโดยจะด าเนิน 
การส ารวจข้อมูลตลาดภาคสนาม ดังนี้ 

 ส ารวจสภาพบริเวณโดยโครงการ 
 ส ารวจศักยภาพท าเลที่ตั้งโครงการ 
 โครงข่ายการคมนาคม 
 ระบบสาธารณูปโภค / สาธารณูปการ 
 สภาพชุมชนบริเวณโดยรอบ 

 ส ารวจสภาพพ้ืนที่ตามขอบเขตการศึกษาที่ก าหนดไว้ 
 ลักษณะทางกายภาพของชุมชน 
 แนวโน้ม ทิศทางการขยายตัวของเมือง 
 ส ารวจย่านพาณิชยกรรมการค้าของเมือง 
 

4 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

3. ส ำรวจข้อมูลตลำด (ต่อ) 
 
 

 ติดต่อขอข้อมูลจากหน่วยงานภาครัฐและเอกชน 
 เทศบาล / อบต. : บรรยายสรุป แผนที่ จ านวน

ประชากร / บ้าน 
 การนิคมอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย : แนวโน้มการ

ขยายตัวของโรงงานอุตสาหกรรม จ านวนแรงงานใน
นิคมอุตสาหกรรม ความต้องการที่อยู่อาศัยของของ
แรงงาน สวัสดิการด้านที่พักอาศัยของพนักงานใน
นิคมอุตสาหกรรมในแต่และจังหวัดที่ได้ด าเนินการ
ออกส ารวจ ข้อมูลด้านการพัฒนาที่อยู่อาศัยเพ่ิมเติม
เ พ่ือเป็นที่ พักสวัสดิการพนักงานในแต่ละนิคม
อุตสาหกรรมแนวโน้มและทิศทางการขยายตัวด้าน
การพัฒนาด้านที่อยู่อาศัย ข้อมูลด้านความนิยมใน
การเลือกซื้อหรือเช่าที่อยู่อาศัยของพนักงานในนิคม 

 
 

 

3. ส ำรวจข้อมูลตลำด 
(ต่อ) 

 

อุตสาหกรรมว่าอยู่ในย่าน ท าเล ต าบล อ าเภออะไร 
เพ่ือใช้เป็นข้อมูลในการประสัมพันธ์โครงการ การ
ส่งเสริมการขาย และข้อมูลด้านอื่นที่เกี่ยวข้อง รวมทั้ง
ขอความร่วมมือในการประชาสัมพันธ์โครงการ และ
สุ่มสัมภาษณ์ความต้องการด้านที่อยู่อาศัยของ
พนักงานในแต่ละนิคมอุตสาหกรรมที่ได้ด าเนินการ
ส ารวจ 

 การก าหนดกรอบการเก็บข้อมูลและนิเทศงาน 
 วิเคราะห์สภาพพ้ืนที่ ลักษณะประชากรและ         

การกระจายตัวเพ่ือวางกรอบการเก็บข้อมูล 

 สุ่มตัวอย่างโดยใช้ Google Form สัมภาษณ์ความต้องการ
ที่อยู่อาศัย / ทัศนคติของประชาชนที่มีต่อท าเลที่ตั้ ง
โครงการ, รูปแบบอาคาร, อัตราค่าเช่า, องค์ประกอบ       
ในโครงการและวิเคราะห์ความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย
ที่มีศักยภาพ และมีผลต่อการจัดท าโครงการของการเคหะ
แห่งชาติ 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

3. ส ำรวจข้อมูลตลำด 
(ต่อ) 

 

 สัมภาษณ์ลูกค้าเพ่ือให้ทราบถึงเหตุผลส าคัญท่ีใช้ในการ
ตัดสินใจเช่า และไม่ตัดสินใจเช่าโครงการที่อยู่อาศัยมาก
ที่สุด 
 ศักยภาพท าเลที่ตั้งโครงการ 
 รูปแบบอาคารที่ทันสมัย 
 ขนาดพ้ืนที่ห้อง  
 ฟังก์ชันการใช้สอย 
 ชื่อเสียง/แบรนด์ของโครงการ 
 สิ่งอ านวยความสะดวกภายในโครงการ 
 คุณภาพวัสดุภายในตัวบ้าน 
 อัตราค่าเช่าที่เหมาะสม 
 เงื่อนไขการช าระค่าเช่าที่เหมาะสม 
 โปรโมชั่นการลดราคาห้องเช่า 
 การให้บริการของผู้ดูแลห้องเช่า 
 เหตุผลด้านอ่ืนๆ 

 สัมภาษณ์ลูกค้าเพ่ือให้ทราบถึงข้อมูลเบื้องต้นของลูกค้า
กลุ่มตัวอย่างเพ่ือน าข้อมูลไปใช้ในการปรับปรุงการ
ด าเนินงานให้สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มลูกค้า
ดังต่อไปนี้  
 เพศ 
 อายุ 
 สถานภาพ 
 ระดับการศึกษา 
 อาชีพ 
 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวมคู่สมรส 
 ประเภทของที่พักอาศัยในปัจจุบัน เช่น บ้านของ

ตนเอง บ้านพ่อแม่ บ้านญาติ บ้านเพื่อน บ้านพัก
สวัสดิการ และบ้านเช่า 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

3. ส ำรวจข้อมูลตลำด 
(ต่อ) 

 

 ภูมิล าเนาเดิม 
 ช่องทางในการติดตามข่าวสารในชีวิตประจ าวัน

ของลูกค้าว่าติดตามข่าวสารจากสื่อประเภทใด
มากที่สุด อาทิเช่น โทรทัศน์/วิทยุ AM, FM/
หนังสือพิมพ์/SMS,MMS/internet Website/ 
Facebook/Line/Twitter/ Instragram/ 
Messenger/E-mail เพ่ือน ามาเป็นข้อมูล
ประกอบในการเลือกช่องทางในการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์โครงการของ กคช.  

 ส ารวจโครงการที่อยู่อาศัยภาคเอกชน ตามขอบเขตการ 
ศึกษาที่ก าหนดไว้ และแสดงข้อมูลในรูปของตาราง ดังนี้ 
 ชื่อโครงการอาคารเช่า/อพาร์ทเม้นท์ให้เช่า 

 ขนาดที่ตั้งโครงการ 
 องค์ประกอบ / รูปแบบที่อยู่อาศัยในโครงการ 
 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 ระยะเวลาที่เปิดด าเนินโครงการ 
 ความคืบหน้าของโครงการ 
     จ านวนหน่วยทั้งโครงการ / ยอดเช่า / จ านวน       

หน่วยคงเหลือ 
 อัตราค่าเช่าต่อเดือน และเงื่อนไขการช าระค่าเช่า 
 ขนาดพ้ืนที่ห้อง (ตรม.) 
 ขนาดพื้นที่อาคาร  
 ฟังก์ชันการใช้สอย 
 สิ่งอ านวยความสะดวกภายในโครงการ 
 ระบบรักษาความปลอดภัยภายโครงการ 
 มีรถสาธารณะผ่านบริเวณด้านหน้าโครงการ 
 วิธีการขาย การโฆษณาส่งเสริมการขาย 
 รูปถ่ายและแผ่นใบปลิวโฆษณาโครงการ 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

3. ส ำรวจข้อมูลตลำด 
(ต่อ) 

 

 โปรโมชั่น เพ่ือส่งเสริมยอดเช่า 
 ใกล้ ตลาด ศูนย์การค้า โรงเรียน โรงพยาบาล วัด 
 ระบบสาธารณูปโภคและสาธารณูปการ 
 จ านวนที่จอดรถ 
 สภาพภูมิทัศน์และสิ่งแวดล้อมรอบโครงกา 
 มีห้องตัวอย่าง ลูกค้าได้เห็นแบบห้องก่อนเช่า 

 

 

4. น ำข้อมูลที่ส ำรวจมำ
วิเครำะห์ 

 

 

 น าข้อมูลจากการส ารวจตลาดข้างต้นมาวิเคราะห์โดย
มีข้อมูลด้าน ที่ตั้ง สภาพพ้ืนที่โครงการ ลักษณะ
โครงการ (ตามรูปแบบอาคารที่ส ารวจ) รายละเอียด
ข้อมูลโครงการของ กคช. ปัญหาและอุปสรรคในการ
ขาย/เช่า โครงการ ข้อมูลโครงการคู่เทียบภาคเอกชน 
กลุ่มเป้าหมายของโครงการ 

 การวิเคราะห์ตลาด (Marketing Analysis) คือ การ
ประเมินตลาด และวิเคราะห์ข้อมูลอย่างละเอียดใน 
หลายๆ ด้าน เช่น กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย พฤติกรรม
ผู้บริโภค ลักษณะการซื้อ และคู่แข่ง เป็นต้น เพ่ือน า 
ไปใช้ประโยชน์ในการในการวางแผนธุรกิจ ประเมิน
ความเสี่ยง ประเมินผลตอบรับ เพ่ือน าไปสร้างกลยุทธ์
พัฒนาธุรกิจต่อไปในอนาคต  

 STP Model เครื่องมือวิเคราะห์ข้อมูลแบ่งส่วนตลาด 
การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ที่ เหมาะสม และการ
ก าหนดกลุ่มเป้าหมายหลัก  

 S - Segmentation การแบ่งส่วนตลาด มี 4 ลักษณะ 
 1.แบ่งตามภูมิศาสตร์ เป็นการแบ่งกลุ่มตาม

ท าเลที่อยู่อาศัย ภูมิภาค จังหวัด หรือภูมิ
ประเทศ 

 2. แบ่งตามประชากรศาสตร์ ตามเรื่องของ
อายุ เพศ การศึกษา รายได้ สถานภาพ และ
อาชีพ 

5 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

4. น ำข้อมูลที่ส ำรวจมำ
วิเครำะห์ (ต่อ) 
 

 3. แบ่งตามจิตวิทยา ดูตามฐานะทางสังคม 
หรือรูปแบบการใช้ชีวิต 

 4. แบ่งตามพฤติกรรม เป็นการแบ่งกลุ่มตาม
พฤติกรรม เช่น พฤติกรรมการซื้อ และความ
ภักดีต่อแบรนด์มีมากเพียงใด 

 T – Targeting เป็นการก าหนดเป้าหมายในการท า
แผนการตลาด โดยมองว่าลูกค้าเป้าหมายคือใครและ
โครงการของ กคช.สามารถตอบโจทก์ความต้องการ
ของลูกค้าได้หรือไม่ 

 P – Positioning คือ การวิเคราะห์ว่าเราอยู่ต าแหน่ง
ใดในตลาด โครงการของ กคช.มีความ โดดเด่น
ทางด้านใน อยู่ในจุดใดในใจของลูกค้า   

 กำรวิเครำะห์สถำนกำรณ์ทำงกำรตลำดในปัจจุบัน 
(Current Marketing Situation)  

          เป็นการน าเสนอข้อมูลภูมิหลังของตลาด ผลิตภัณฑ์     

คู่แข่งขัน การจัดจ าหน่าย และสิ่งแวดล้อมมหภาค เช่น  

 สถานการณ์ด้านตลาด                                   

เป็นการน าเสนอข้อมูลของตลาดเป้าหมาย ขนาด 

ความเติบโตของตลาด มีการแสดงให้เห็นตัวเลขหลาย

ปีที่ผ่านมา และยังมีข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการของ

ลูกค้า การรับรู้ และแนวโน้มพฤติกรรมในการซื้อ 

 สถานการณ์ด้านผลิตภัณฑ์                             

เป็นการน าเสนอยอดขายโครงการ (ในรูปของจ านวน

หน่วยและจ านวนเงิน) ในหลายปีที่ผ่านมา ราคา 

ก าไรขั้นต้น และก าไรสุทธิ 

 สถานการณ์ด้านการแข่งขัน                           

เป็นการระบุคู่แข่งรายส าคัญของโครงการ (คู่แข่งขัน 

ทางตรง คู่แข่งขันทางอ้อม) ขนาดคู่แข่งขัน เป้าหมาย 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

4. น ำข้อมูลที่ส ำรวจมำ
วิเครำะห์ (ต่อ) 
 

ส่วนครองตลาด จุดแข็ง จุดอ่อนของโครงการ กลยุทธ์
ทางการตลาด และพฤติกรรมของคู่แข่งขัน 

 สถานการณ์ด้านจัดจ าหน่าย                                                   
เป็นการน าเสนอข้อมูลเกี่ยวกับขนาด และ
ความส าคัญของช่องทางการจัดจ าหน่าย 

 สถานการณ์ด้านสิ่งแวดล้อมมหภาค                      
เป็นการอธิบายแนวโน้มของสิ่งแวดล้อมมหภาคอย่าง
กว้างๆ เช่น ประชากรศาสตร์ เศรษฐกิจ เทคโนโลยี 
การเมือง กฎหมาย สังคมและวัฒนธรรม ซึ่ง
สิ่งแวดล้อมเหล่านี้ถือเป็นโอกาส และอุปสรรคในการ
ก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 

 กำรวิเครำะห์ (SWOT Analysis) 
เป็นการระบุถึง จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค
ที่ส่งผลกระทบต่อโครงการ 

 จุดแข็ง (Strengths)                                         
เป็นความแข็งแกร่งที่เกิดจากสิ่งแวดล้อมภายใน เช่น 
จุดแข็งด้านส่วนประสมการตลาด การเงิน การผลิต 
บุคลากร การบริหารงาน และการจัดองค์กร 

 จุดอ่อน (Weakness)                                    
เป็นปัญหาที่เกิดจากสิ่งแวดล้อมภายในด้านต่างๆ 
ของ กคช. ที่จะต้องหาวิธีในการแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้น
ในแต่ละโครงการ       

 โอกาส (Opportunities)                    
เป็นข้อได้เปรียบที่วิเคราะห์จากสิ่งแวดล้อมภายนอก  
ที่กคช. แสวงหาโอกาสเพ่ือน ามาก าหนดกลยุทธ์ทาง 
การตลาดที่เหมาะสมกับสิ่งแวดล้อมนั้น ประกอบด้วย 
สิ่งแวดล้อมจุลภาค (ลูกค้า คู่แข่ง ผู้ผลิต คนกลาง) 
และสิ่งแวดล้อมมหภาค (ประชากรศาสตร์ เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี สังคมวัฒนธรรม การเมือง กฎหมาย  
ทรัพยากรธรรมชาติ) 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

4. น ำข้อมูลที่ส ำรวจมำ
วิเครำะห์ (ต่อ) 
 
 

 อุปสรรค (Threats)                                      
เป็นอุปสรรคท่ีเกิดจากสิ่งแวดล้อมภายนอก ซึ่ง กคช. 
จ าเป็นจะต้องก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้
สอดคล้อง และแก้ไขปัญหา อุปสรรคต่างๆ ที่เกิดขึ้น 

 กำรวิเครำะห์ส่วนแบ่งทำงกำรตลำด                       
ส่วนแบ่งทางการตลาด คือ ตัวเลขสัดส่วนยอดเช่า
ของแบรนด์หนึ่งเมื่อเทียบเมื่อเทียบกับมูลค่ายอดเช่า
ของทุกโครงการรวมกัน โดย (Market Share) เป็น
การชี้วัดสัดส่วนยอดขายเมื่อเทียบกับก าลังการซื้อ
ทั้งหมด 

 กำรวิเครำะห์แนวโน้มตลำด                             
แนวโน้มตลาด คือ การเคลื่อนไหวขึ้นหรือลงใน
ช่วงเวลาหนึ่งของตลาด โดยมีองค์ประกอบดังนี้ 

 การวิเคราะห์ลูกค้า 
 การสร้างแบบจ าลองทางเลือก 
 การวิเคราะห์คู่แข่ง 
 การวิเคราะห์ความเสี่ยง 

 กำรวิเครำะห์ Five Forces Model 
 1. อ านาจต่อรองจากลูกค้า 
 2. อ านาจต่อรองจากซัพพลายเออร์ 
 3. การคุกคามของผู้ประกอบการใหม่ 
 4. การคุกคามจากสินค้าทดแทน 
 5. การแข่งขันของผู้ที่อยู่ในอุตสาหกรรม 

 กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมภำยใน 
เพ่ือช่วยให้เข้าใจถึงบทบาทของแต่ละหน่วยงานปฏิบัติการว่า
มีส่วนช่วยเหลือให้องค์กรธุรกิจ ก่อก าเนิดคุณค่าให้กับลูกค้าได้
อย่างไร ซึ่งชี้วัดได้จากการที่ลูกค้ายินยอมที่จะจ่ายเงินเพ่ือซื้อ
โครงการได้มากแค่ไหน 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

5. ก ำหนดแผนกลยุทธ์
กำรตลำด 
 

 

 น าข้อมูลจากการส ารวจโครงการอาคารเช่าของ กคช. 
และโครงการอาคารเช่าภาคเอกชน มาศึกษาแผนการ
ตลาดและเปรียบเทียบโปรโมชั่น เพ่ือวิเคราะห์ถึง
สาเหตุ สภาพปัญหา อุปสรรค สภาพแวดล้อมภายใน
องค์กร สภาพแวดล้อมภายนอก และความต้องการ
ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เพ่ือด าเนินการวางแผน   
กลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องกับผลิตภัณฑ์โครงการ 
กลุ่มลูกค้า สภาพการด าเนิน ธุรกิจ สภาพการแข่งขัน 
และเทคโนโลยี ที่เปลี่ยนแปลง เพ่ือเพ่ิมยอดการเช่า
โครงการอาคารเช่าของ กคช. 

5 
 

 

6. ประชุมร่วมกัน พร้อมทั้ง
น ำเสนอต่อผู้บริหำรเพื่อ
พิจำณำอนุมัติ 
 

 

 ขั้นตอนการนัดหมายผู้บริหาร/จัดส่งแผนกลยุทธ์
หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 

 นัดหมายผู้บริหาร / หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 

 ติดต่อจองห้องประชุม 

 จัดเตรียมเอกสารในการประชุม 

 ประชุมร่วมกันกับผู้บริหาร (ผอก.กก.,ผอก.วล.,     
รอง ผอ.กต. และ ผอ.กต.) 

 รายงานผลการศึกษาโครงการ น าเสนอแผนกลยุทธ์
การตลาด และโปรโมชั่น 

 หากผู้บริหารอนุมัติ ให้ด าเนินการเตรียมเอกสาร
จัดส่งหน่วยงานที่เก่ียวข้องต่อไป 

 หากผู้บริหารไม่อนุมัติ ด าเนินการแก้ไขตาม
ข้อเสนอแนะของผู้บริหารต่อไป 

1 

 

7. รำยงำนสรุปผลและ  
แจ้งหน่วยงำนที่เกี่ยวข้อง 

 

 รายงานสรุปผลการส ารวจ และแผนกลยุทธ์ทางการ 
ตลาด เพ่ือเสนอต่อผู้บริหารและหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 

 จัดส่งรายงานโดยก าหนดหัวข้อ ดังนี้ 
 1. บทสรุปผู้บริหารและเนื้อหาของแผน 

3 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

7. รำยงำนสรุปผลและ  
แจ้งหน่วยงำนที่เกี่ยวข้อง 
(ต่อ) 
 
 

 2. การวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาดในปัจจุบัน 
 3. การวิเคราะห์ SWOT 
 4. การก าหนดวัตถุประสงค์ทางการตลาด 
 5. การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 
 6. การน าเสนอโปรโมชั่น ตามผลส ารวจโครงการ 
 7. สถานการณ์ตลาดที่อยู่อาศัยภาคเอกชน 
 7. การควบคุม 
 8. การศึกษาตามแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 
 ด้านผลิตภัณฑ์หรือสินค้า (Product) 

 ต าแหน่งที่ตั้งโครงการ 

 เส้นทางเข้า – ออกโครงการ 

 การเข้าถึงโครงการ 

 รูปแบบอาคาร 

 ขนาดที่ดิน และพ้ืนที่ใช้สอย 

 ฟังก์ชันการใช้งาน 

 สภาพแวดล้อมภายในโครงการ 
 ด้านราคา (Price) 

 ความเหมาะสมของราคาขาย 
 ด้านประชากรกลุ่มเป้าหมายและความต้องการที่อยู่

อาศัย (Poplation) 
 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
 ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) 

 

 

8. ติดตำมและประเมินผล 

 

 ติดตามและประเมินผลการขายโครงการ หลังการ
ด าเนินการแผนกลยุทธ์การตลาด โดยจะด าเนินการ
ประเมินผล และควบคุมการด าเนินงานทางการตลาด 
เพ่ือติดตามผลการปฏิบัติงานทางการตลาดให้เป็นไป
ตามแผนที่ก าหนดไว้  

 

5 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

8. ติดตำมและประเมินผล 
(ต่อ) 

 กระบวนการควบคุม (The Control Process) 
หมายถึงล าดับขั้นตอนในการติดตามผลการ
ด าเนินงานอย่างใดอย่างหนึ่ง 

 1. การก าหนดเป้าหมาย (Goal Setting) 
การก าหนดวัตถุประสงค์ หรือมาตรฐานใน
การท างาน เช่น การก าหนดเป้าหมายยอด 
ขายต่อเดือน หรือต่อปี     

 2. วัดผลการท างานจากยอดขายจริง 
 3. การวิเคราะห์ผลการท างาน เป็นการ

เปรียบเทียบยอดขายจริง กับยอดขายที่
เป็นเป้าหมาย ซึ่งหากปรากฏว่าต่ ากว่า
เป้าหมายจะต้องด าเนินการวิเคราะห์ถึง
สาเหตุที่ยอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมาย 

 4. การแก้ไข ปรับปรุงในกรณีที่วิเคราะห์
ผลการด าเนินงานตามข้อ 3 แล้วยังพบว่า
ยอดขายต่ ากว่าเป้าหมายว่ามีสาเหตุมา   
จากอะไร แล้วจึงด าเนินการแก้ไข เช่น   
การแก้ไขปัญหาที่ตัวผลิตภัณฑ์ในการ
ประสานงานกับหน่วยงานที่เกี่ยวข้องเพ่ือ
เร่งรัดให้ด าเนินการปรับปรุงซ่อมแซม
อาคารให้มีสภาพที่พร้อมขาย การให้
ส่วนลดและโปรโมชั่นพิเศษ เพ่ือกระตุ้น
ยอดขาย การวางแผนการแก้ไขปัญหาด้าน
การโฆษณาหรือการส่ง เสริมการขาย      
เป็นต้น 

 จัดส่งรายงานผลการติดตามและประเมินผลให้กับ
หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 
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ล ำดับที่ ชื่องำน 
2.1 งำนข้อมูลผลกำรขำยและอำคำรคงเหลือ รำยโครงกำร 
2.2 งำนข้อมูลกลุ่มลูกคำ้ Walk in ที่ยังไม่ตัดสินใจซื้อโครงกำร 

 เพื่อเป็นข้อมูลในกำรก ำหนดกลยุทธ์กำรตลำด 
2.3 งำนข้อมูลเพื่อสนับสนุนกำรส ำรวจวิจยั ในกำรวำงแผน 

 กลยุทธ์กำรตลำด เพื่อลดหน่วยอำคำรคงเหลือ 

2.4 งำนศึกษำ วิเครำะห์ เปรียบเทียบ กลยุทธ์กำรตลำด  
 โครงกำรพัฒนำที่อยู่อำศัยของภำคเอกชน กับ กคช. 

 
 
 

 

2.  กลุ่มงำนข้อมูลด้ำนกลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
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2.1 งำนข้อมูลผลกำรขำยและอำคำรคงเหลือ    
รำยโครงกำร 

1. ประสำนงำนกบั กอง บข.1, บข.2, 

บอ.1 และ บอ.2 เพื่อขอข้อมูล 

2. รวบรวมข้อมูล / แบ่งกลุ่ม 

3. ตรวจสอบควำมถกูต้องของข้อมูล 

 

4. 
วิเครำะห์ และประมวลผล 

5. จัดส่งข้อมูลให้กลุ่มงำนวำงแผนฯ กก. 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

1. ประสำนงำนกับกอง 
บข.1 – บอ.2             
เพื่อขอข้อมูล 

 

 ประสานงานกับ กอง บข.1, บข.2,บอ.1 และ บอ.2 เพ่ือขอ
รายละเอียดข้อมูลโครงการ เช่น ชื่อโครงการ ที่ตั้งโครงการ 
ปีที่เปิดขาย รูปแบบอาคาร จ านวนหน่วย ขนาดที่ดินต่อ
หน่วย ราคาขายต่อหน่วย ราคาที่ดินส่วนขาด – เกิน 
ยอดขาย จ านวนอาคารคงเหลือทั้งหมดทั้งในปัจจุบัน และ
ปีที่ผ่านมา 

2 

 

2. รวบรวมข้อมูล/
แบ่งกลุ่ม 
 

 

 ด าเนินการรวบรวมข้อมูลยอดขาย จ านวนอาคารคงเหลือ 
แบ่งกลุ่มตามรายชื่อโครงการ แยกประเภทตาม กอง บข.1, 
บข.2,บอ.1 และ บอ.2 ลงในตาราง Excel 
 จัดการระบบในการจัดเก็บข้อมูลยอดขาย เป็นรายเดือน 
    รายปี แยกประเภทรายโครงการ เพ่ือความสะดวกในการ 
    ค้นหา และติดตามข้อมูลเพ่ือการวิเคราะห์ยอดขายราย 
   เดือน รายปี เพ่ือติดตามความคืบหน้าในการขายโครงการ 
 การรวบรวมรายงานยอดขายสะสมรายเดือน แบ่งเป็น 

กทม. ปริมณฑล และภูมิภาค 
 เพ่ือให้ทราบงบก าไรขาดทุนในการเปรียบเทียบรายได้ กับ

ค่าใช้จ่ายในการขาย 
 เพ่ือให้ทราบงบก าไรสะสม คือ งบที่แสดงว่าตั้งแต่เริ่มเปิด

การขายโครงการมา โครงการนั้นๆ มีผลก าไร หรือขาดทุน
สะสมมาจนถึง ณ ปัจจุบันเป็นเงินทั้งสิ้นเท่าใด 

3 

จ าเดื 

3. ตรวจสอบควำมถูกต้อง
ของข้อมูล 
 

 

 ท าการตรวจสอบความถูกต้องของข้อมูลก่อนด าเนินการ
วิเคราะห์ข้อมูล 

1 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

4. วิเครำะห์และ
ประมวลผล 

 

 

 น าข้อมูลยอดขายโครงการในอดีตมาวิเคราะห์ เพ่ือเปรียบ 
เทียบฐานะทางการเงิน และผลการด าเนินงานที่ผ่านมาใน
แต่ละโครงการ เพ่ือการคาดคะเนสถานการณ์ปัจจุบัน และ
แนวโน้มในอนาคต 

 จัดท ารายงานเพ่ือวิเคราะห์การขายในรูปแบบของแผนภูมิ
หรือกราฟ หรือรายงานเชิงเปรียบเทียบ 

 การวิเคราะห์แนวโน้มยอดขายในอนาคต เป็นการคาดคะเน
โดยอาศัยสภาพเศรษฐกิจ และสถานการณ์ยอดขาย ณ 
ปัจจุบัน 

 วิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยของธุรกิจ เช่น การ
ขาย ผลิตภัณฑ์ เขตพ้ืนที่  

 วิเคราะห์เปรียบเทียบข้อมูลยอดขาย และหน่วยคงเหลือ 
ตามช่วงเวลา รายเดือน รายไตรมาส และรายปี 

 สรุปผลโดยจ าแนกตามโครงการที่ก่อสร้างแล้วเสร็จ และ
ระหว่างก่อสร้างตามศักยภาพการขาย โดยแยกประเภท 
เป็น กทม. ปริมณฑล และภูมิภาค 

 สรุปผลโดยจ าแนกตามพ้ืนที่โครงการ โดยแยกประเภท 
เป็น กทม. ปริมณฑล และภูมิภาค 

 ประมวลสรุปผลยอดขาย และอาคารคงเหลือ รายโครงการ 

3 

 

5. จัดส่งข้อมูลให้กลุ่มงำน
วำงแผนฯ กอง กก. 
 

 

 จัดส่งตารางสรุปยอดขาย และอาคารคงเหลือ รายโครงการ
ให้กลุ่มงานวางแผนและวิจัยเ พ่ือก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาด เพ่ือใช้เป็นข้อมูลงานวางแผนกลยุทธ์การตลาด 
เพ่ือประกอบการพิจารณาเพ่ือแก้ไขปัญหาอาคารคงเหลือ
หรือหน่วยงานอื่นๆ ที่ต้องการข้อมูลต่อไป 

1 
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2.2 งำนข้อมูลกลุ่มลูกค้ำ Walk in 
ที่ยังไม่ตัดสินใจซื้อโครงกำร เพื่อเป็นข้อมูล

ในกำรก ำหนดกลยุทธ์กำรตลำด 

 

 1. ประสำนงำนกบั กอง บข.1, บข.2, 

บอ.1 และ บอ.2 เพื่อขอแผน

รณรงค์ขำย ประจ ำปีงบประมำณ 

 

2. สร้ำงแบบสอบถำมลงใน Google form 

พร้อมจัดท ำ คิวอำร์โค้ด 

3. ส่งเอกสำรคิวอำร์โค้ดให้ฝ่ำย บข.,ชช.

ช่วยประชำสัมพนัธ์ให้ลูกค้ำท ำ

แบบสอบถำม 

4. ดึงข้อมูลจำก Google form มำลงใน

ตำรำง Excel 
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2.2 งำนข้อมูลกลุ่มลูกค้ำ Walk in 
ที่ยังไม่ตัดสินใจซื้อโครงกำร เพื่อเป็นข้อมูล

ในกำรก ำหนดกลยุทธ์กำรตลำด 

 

 5. 

6. 

วิเครำะห์หำสำเหตุ หำแนวทำงกำร

แก้ไขปัญหำ สรุปผล 

จัดส่งข้อมูลให้หนว่ยงำนที่เกี่ยวข้อง 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

1. ประสำนงำนกับกอง 
บข.1 – บอ.2             
เพื่อขอแผนรณรงค์ขำย
ประจ ำปีงบประมำณ 

 

 ประสานงานกับ กอง บข.1, บข.2,บอ.1 และ บอ.2 เพ่ือขอ
แผนรณรงค์ขายประจ าปีงบประมาณ  

3 

 

2. สร้ำงแบบสอบถำมลง
ใน Google form พร้อม
จัดท ำ คิวอำร์โค้ด 
 

 

 ด าเนินการสร้างแบบสอบถามออนไลน์ลงใน Google form 
กลุ่มลูกค้า Walk in ที่ยังไม่ตัดสินใจซื้อโครงการ เพ่ือ
วิเคราะห์ หาสาเหตุที่ลูกค้ายังไม่ตัดสินใจซื้อโครงการ    
โดยประกอบไปด้วยรายละเอียดของชุดค าถาม ดังต่อไปนี้ 
 1. เหตุผลส าคัญท่ีท่านใช้ในการพิจารณาตัดสินใจซื้อ 

   โครงการที่อยู่อาศัย (เลือกตอบ 1 ข้อ) 
 ศักยภาพท าเลที่ตั้งโครงการ 
 รูปแบบอาคารที่ทันสมัย 
 ขนาดที่ดินและขนาดพ้ืนที่ใช้สอย 
 ฟังก์ชั่นการใช้สอย 
 ชื่อเสียง / แบรนด์ของโครงการ 
 สิ่งอ านวยความสะดวกภายในโครงการ 
 คุณภาพวัสดุก่อสร้างโดยรวม 
 คุณภาพวัสดุภายในตัวบ้าน 
 ราคาขายเหมาะสม 
 เงื่อนไขการช าระเงินเหมาะสม 
 มีธนาคารสนับสนุนสินเชื่อ 
 โปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม 
 คุณภาพบริการหลังการขาย 

 2. เหตุผลส าคัญที่ท่านยังไม่ตัดสินใจซื้อโครงการของ 
   การเคหะแห่งชาติ (เลือกตอบ 1 ข้อ) 

3 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

2. สร้ำงแบบสอบถำมลง
ใน Google form พร้อม
จัดท ำ คิวอำร์โค้ด (ต่อ) 
 

 ไม่มีอาคารและชั้นที่ต้องการซื้อ (เฉพาะอาคารชุด) 
 ไม่พอใจท าเลที่ตั้ง 
 ไม่พอใจรูปแบบอาคาร 
 ไม่พอใจด้านกายภาพ รวมทั้งบรรยากาศ และ

สภาพแวดล้อมภายในโครงการ 
 ไม่มีบ้านตัวอย่าง เพ่ือใช้ประกอบในการพิจารณา

ตัดสินใจซื้อ 
 ไม่พอใจระดับราคาขาย 
 ไม่พอใจเงินจอง 
 ไม่พอใจเงื่อนไขเงินดาวน์ 
 ไม่พอใจโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม 
 ไม่พอใจด้วยเหตุผลอื่นๆ 

 
 3. เพศ 
 ชาย 
 หญิง 

 
 4. อายุ 
 ไม่เกิน 21 ปี 
 22 – 30 ปี 
 31 – 40 ปี 
 41 – 50 ปี  
 51 – 60 ปี 
 61 ปีขึ้นไป 

 
 5. สถานภาพ 
 โสด 
 สมรส 
 หม้าย/หย่า/แยกกันอยู ่

 

3 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

2. สร้ำงแบบสอบถำมลง
ใน Google form พร้อม
จัดท ำ คิวอำร์โค้ด (ต่อ) 
 

 6. บ้านที่ท่านพักอาศัยในปัจจุบันเป็นบ้านของใคร 
 บ้านของตนเอง 
 บ้านพ่อแม ่
 บ้านญาติ 
 บ้านเพื่อน 
 บ้านพักสวัสดิการ 
 บ้านเช่า 

 
 7. ท่านจบการศึกษาในระดับใด 
 ประถมศึกษา 
 มัธยมศึกษา 
 ปวช./ปวส. 
 ปริญญาตรี 
 ปริญญาโท 
 ปริญญาเอก 

 
 8. อาชีพของท่าน 
 ข้าราชการ/พนักงานของรัฐ 
 พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
 พนักงานบริษัท/ธนาคาร/ห้างร้าน/โรงงาน/

โรงแรม 
 ธุรกิจส่วนตัว 
 ค้าขาย 
 ลูกจ้างในหน่วยงานราชการ 
 รับจ้างทั่วไป 
 อาชีพอิสระ 
 เกษตรกรรม 
 นักศึกษา 
 ไม่ได้ประกอบอาชีพ/แม่บ้าน 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

2. สร้ำงแบบสอบถำมลง
ใน Google form พร้อม
จัดท ำ คิวอำร์โค้ด (ต่อ) 
 

 9. รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของท่านรวมคู่สมรส 
 ไม่เกิน 15,000 บาท 
 15,001 – 20,000 บาท 
 20,001 – 30,000 บาท 
 30,001 – 40,000 บาท 
 40,001 – 50,000 บาท 
 50,001 บาทข้ึนไป 

 

 10. ภูมิล าเนาเดิม หรือบ้านเกิดของท่านอยู่ที่ใด 
 อ. เมือง  (ของจังหวัดตามโครงการ) 
 อ. อื่นๆ ของ จ. .... (ของจังหวัดตามโครงการ) 
 จังหวัดอ่ืนๆ 

 

 11. ในชีวิตประจ าวันท่านติดตามข่าวสาร จากสื่อ
ประเภทใดมากที่สุด (เลือกตอบ 1 ข้อ) 

 โทรทัศน์ 
 วิทยุ AM / FM 
 หนังสือพิมพ์ 
 SMS / MMS 
 Internet Website 
 Facebook 
 Line 
 Twitter 
 Instragram 
 Messenger 
 E – mail 

 เมื่อสร้างเอกสารใน Google form เรียบร้อยแล้ว  
    ให้ด าเนินการคัดลอก URL ของแบบสอบถาม แล้วหาเว็บ 
    ในการท าคิวอาร์โค้ด วาง URL เสร็จแล้วดาวโหลดรูป 
    คิวอาร์โค้ดลงในเครื่องคอมพิวเตอร์แล้วสั่งพิมพ์เอกสาร 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

3. ส่งเอกสำร คิวอำร์โค้ด
ให้ฝ่ำย บข.,ชช.       
ช่วยประชำสัมพันธ์ให้
ลูกค้ำตอบแบบสอบถำม 
 

 

 ท า สผ. 21 พร้อมแนบเอกสารคิวอาร์โค้ดแบบสอบถาม 
Google form ลูกค้า Walk in ที่ยังไม่ตัดสินใจซื้อโครงการ
ส่งให้กับฝ่าย บข. และฝ่าย ชช. เพ่ือขอความรวมมือในการ
ช่วยประชาสัมพันธ์ให้ลูกเข้าที่เข้าชมโครงการ หรือ หน่วย
ขายแล้วไม่ตัดสินใจซื้อโครงการท าแบบสอบถาม เพ่ือน า
ข้อมูลที่ได้จากลูกค้ามาด าเนินปรับแผนกลยุทธ์การตลาด  
ให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า 

1 

 

4. ดึงข้อมูลจำก Google 
form มำลงในตำรำง 
Excel 

 

 ดึงข้อมูลที่ลูกค้าตอบแบบสอบถามใน Google form    
จากGoogle Drive มาลงในตาราง Excel  

 บันทึกข้อมูลโดยแยกเป็นรายโครงการ  
 หากแบบฟอร์มสร้างแผนภูมิในส่วนของค าตอบให้ท าการ

คัดลอกแผนภูมิดังกล่าวไปยังไฟล์อื่นๆ 

อัพเดทข้อมูล
เป็นประจ ำ
ทุกเดือน 

 

5. วิเครำะห์หำสำเหตุ 
แนวทำงกำรแก้ไขปัญหำ 
สรุปผล 
 

 

 

 วิเคราะห์พฤติกรรมการซื้อของลูกค้า และหาสาเหตุที่ลูกค้า
ไม่ตัดสินใจซื้อโครงการของ กคช.ตามข้อมูลที่ได้ ซึ่งอาจมี
สาเหตุหลักๆ ดังนี้  

 ลูกค้ายังไม่อยากได้ตอนนี้และอยู่ในขั้นตอนการศึกษา
และตัดสินใจอยู ่

 ลูกค้าคิดว่าคุณภาพหรือสภาพของโครงการไม่คุ้ม
ราคา 

 ลูกค้าไม่มีเงิน 

 ลูกค้าไม่ถูกใจท าเลที่ตั้งโครงการ เช่น เข้าถึงยาก ถนน
โครงการแคบ และไม่มีรถบริการสาธารณะเข้าถึง 

 

อัพเดทข้อมูล
เป็นประจ ำ
ทุกเดือน 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

5. วิเครำะห์หำสำเหตุ 
แนวทำงกำรแก้ไขปัญหำ 
สรุปผล (ต่อ) 
 
 

 ระบบสาธารณูปโภคและสาธารณูปการไม่ดีเท่าที่ควร 

 สภาพโครงการเก่าเกินการใช้งาน และดูไม่ปลอดภัย 

 โครงการของ กคช.บางโครงการ ไม่มีบ้านตัวอย่าง 
เพ่ือให้ลูกค้าเข้าชมสภาพบ้านจริงก่อนตัดสินใจซื้อ 

 ลูกค้าไม่มั่นใจ จากภาพลักษณ์ชื่อเสียงแบรนด์ของ
โครงการ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในช่วงของการแพร่
ระบาดของเชื้อไวรัส โควิด 19 ที่ในบางโครงการของ 
กคช. มีผู้ติดเชื้ออยู่เป็นจ านวนมาก ท าให้ลูกค้า      ไม่
มั่นใจ โดยเฉพาะในโครงการประเภทอาคารชุด      ที่
ลูกบ้านจะต้องใช้พื้นที่ส่วนกลางร่วมกัน 

 ลูกค้าไม่เห็นโฆษณาโครงการของ กคช.เพราะการใช้
ช่องทางการโฆษณาผ่าน Socail Marketing ที่น้อย
เกินไป  เป็นต้น 

 แนวทางการแก้ไขปัญหาการขาย 

 1. ปัญหายอดขายตก  
หรือยอดขายไม่ได้เป็นไปตามเป้าหมาย ปัญหานี้เป็น
ปัญหาที่ใหญ่ที่สุด เพราะกิจการปล่อยให้ยอดขายตก
ต่ าลงไม่ได้ ปัญหายอดขายตกมักเกิดจากสภาวะ
เศรษฐกิจที่ชะลอตัว, การเลือกใช้ช่องทางการขาย   
ที่ผิด, ราคาสินค้าแพงเกินไป, จุดขายน้อยเกินไป  
หากเกิดปัญหายอดขายเริ่มตกลง และเริ่มไม่ถึง
เป้าหมายที่ตั้งไว้ผู้จัดการฝ่ายขายควรรายงานแก่
ผู้บริหารหรือเจ้าของกิจการทันที และรีบเสนอแนว
ทางการแก้ไขเพ่ือจะได้ท าให้ยอดขายกระเตื้องขึ้นได้ 

 แนวทางแก้ไข และกลยุทธ์การตลาด 

 1.1 วิเคราะห์กลุ่มเป้าหมายและตลาดอีกครั้ง (ใช้ STP 
analysis) 

 1.2 เปลี่ยนหรือเพ่ิมช่องทางการตลาดใหม่ ๆ เพ่ือให้
ครอบคลุมกลุ่มลูกค้าเป้าหมายทั้งหมด 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

5. วิเครำะห์หำสำเหตุ 
แนวทำงกำรแก้ไขปัญหำ 
สรุปผล (ต่อ) 
 
 

 1.3 รวบรวมปัญหาที่มีทั้งหมดจากพนักงานขายและ
จุดขายต่าง ๆ เพื่อน าไปแก้ไขปรับปรุงได ้

 2. ปัญหาสินค้า หรือสภาพที่ทรุดโทรมของโครงการ
ผู้บริโภคหรือลูกค้าจ านวนไม่น้อยต้องผิดหวังกับบ้านที่
ตัวเองซื้อ หลังจากเข้าพักอาศัยแล้ว บ้านเกิดปัญหา
อย่างมากมาย เช่น คุณภาพของบ้าน ผนังมีรอยร้าว 
บ้านทรุดตัว พ้ืนมีรอย แตก คลังคารั่วซึม น้ ารั่วซึม 
ผ่านพนัง เกิดรอยแยกระหว่างเสากับผนัง เป็นต้น 

 แนวทางแก้ไข และกลยุทธ์การตลาด 

 2.1 ปรับปรุงคุณภาพสินค้าให้ดีขึ้น  

 2.2 ลดราคาลงมาโดยเปลี่ยนกลุ่มเป้าหมายใหม่ที่อยู่
ในระดับต่ า ลงจากกลุ่มเป้าหมายเดิม เพ่ือลดหน่วย
อาคารคงเหลือ 

 2.3 โครงการเชิงพาณิชย์บางโครงการของ กคช.ที่ยังมี
ราคาขายสูงอยู่ และยอดขายต่ า ควรท าการส ารวจ
ราคาของคู่แข่งขันในตลาดเปรียบเทียบราคาสินค้า
ของ กคช. เพ่ือเสนอการลดราคามาแข่งขันกับ คู่แข่ง
ภาคเอกชน และหาทางป้องกันด้วยการส ารวจราคา
ขายของคู่แข่งขันทุกครั้งก่อนการตั้งราคาขาย และ
ติดตามดูการออกรายการส่งเสริมการขายของคู่แข่งขัน
อยู่เสมอ 

 2.4 จัดรายการส่งเสริมการขาย และอัดโปรโมชั่น
เพ่ิมข้ึน 

 3. ปัญหาเกี่ยวกับพนักงานขาย 
 แนวทางแก้ไข และกลยุทธ์การตลาด 

 3.1 การจัดท ารายงานจากพนักงานขาย และมีระบบ
ตรวจสอบการขายและการท างานของพนักงานขาย  

 3.2 จัดตารางฝึกอบรมพนักงาน ทั้งเรื่องการสร้าง  
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

5. วิเครำะห์หำสำเหตุ 
แนวทำงกำรแก้ไขปัญหำ 
สรุปผล (ต่อ) 
 
 

 

บุคลิก ภาพที่ดี, การสร้างระเบียบวินัย, เทคนิคการ
ขาย, การให้บริการเป็นเลิศ, การสร้างทีมขายเพ่ือ
พัฒนาพนักงานขายให้มีความรู้ความสามารถยิ่งขึ้น 

 4. ปัญหาจากคู่แข่งขัน 
กิจการขนาดกลางและขนาดใหญ่มักเจอปัญหาคู่แข่ง
ขันในตลาดเดียวกัน เช่น การให้ร้ายเรื่องคุณภาพ
สินค้า, ราคาสินค้า, จัดรายการลดราคา และส่งเสริม
การขายเพื่อตีตลาดของกิจการ 

 4.1 ประชาสัมพันธ์ให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายทราบถึง
คุณภาพและปญัหาที่ได้รับการแก้ไขแล้ว 

 4.2 วางกลยุทธ์ทางการตลาดให้ได้เปรียบคู่แข่งขัน 

 5. ปัญหาจากข้อร้องเรียน 
ปัญหาจิปาถะที่เกิดขึ้นจากกิจกรรมการขายโดย
ลูกค้ามีทั้งโทรศัพท์เข้ามาต่อว่า , มีจดหมายหรือ   
ไปแจ้งข้อร้องเรียนยังจุดขายของกิจการ, ร้องเรียน
ปัญหาจากตัวแทนจ าหน่ายของกิจการบางปัญหา  
ดูเป็นปัญหาเล็กแต่ก็เป็นเรื่องใหญ่ได้ภายหลัง 
โดยเฉพาะในยุคปัจจุบันการสื่อสารไร้พรมแดน   
ท าให้มีการแชร์ข้อมูลกันอย่างรวดเร็ว หากลูกค้า 
มาร้องเรียนและบริษัทไม่ใส่ใจที่จะช่วยแก้ไขให้   
ท าให้ลูกค้าไปด าเนินการแจ้งกับสังคม ท าให้ทั้ง   
ตัวบุคคลและบริษัทเสียหายถึงขั้นล้มละลายไปแล้ว
ก็เคยม ี

 ผู้รับเรื่องหรือพนักงานขายจ าเป็นต้องรับ
ฟังข้อร้องเรียนจากลูกค้า อย่าหลบเลี่ยง
เด็ดขาด 

 ผู้รับเรื่องควรขอโทษลูกค้าในข้อผิดพลาด 
ที่เกิดขึ้น เพ่ือให้ลูกค้าใจเย็นและรู้สึกดีข้ึน 
 

1 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

5. วิเครำะห์หำสำเหตุ 
แนวทำงกำรแก้ไขปัญหำ 
สรุปผล (ต่อ) 
 

 หากผู้รับเรื่องแก้ไขปัญหานั้นได้เองก็ควร
แก้ไขทันที หากท าไม่ได้ก็รับเรื่อง 

 ไว้และส่งเรื่องให้กับหัวหน้าหรือผู้บริหารเพ่ือ
น าไปแก้ไขต่อไป 

 เจ้าของกิจการหรือผู้บริหารควรหาวิธีแก้ไข
และป้องกันไม่ให้ปัญหานั้นเกิดข้ึนได้อีก 

 พนักงานขายจ าเป็นต้องเก็บข้อมูลการร้อง 
เรียนและปัญหาของการร้องเรียนโดยการ
จัดท าเป็นรายงาน เพ่ือน าปัญหาเหล่านั้น
ไปแก้ไขให้ครบและหาแนวทางการป้องกัน
ได ้

 ห้ามเพิกเฉยกับข้อร้องเรียนและปัญหาของ
ลูกค้าเด็ดขาดเพราะอาจบานปลายจน
แก้ไขไม่ทัน 

 

 

6. จัดส่งข้อมูลให้กับ
หน่วยงำนที่เกี่ยวข้อง
ต่อไป 
 

 

 จัดท าฐานข้อมูลพฤติกรรมการซื้อโครงการของลูกค้า 
 จัดท าแผนกลยุทธ์การตลาดและแนวทางการแก้ไข 
 ส่งข้อมูลให้กลุ่มงานวางแผนและวิจัยเพ่ือก าหนดกลยุทธ์

ทางการตลาด เพ่ือใช้เป็นข้อมูลงานวางแผนกลยุทธ์การ 
ตลาด เพ่ือประกอบการพิจารณาเพ่ือแก้ไขปัญหาอาคาร
คงเหลือ 

 จัดส่งข้อมูลพฤติกรรมการซื้อโครงการของลูกค้า , แผน    
กลยุทธ์การตลาดและแนวทางการแก้ไข ให้กับหน่วยงาน
อ่ืนๆ ที่ต้องการข้อมูลต่อไป 

อัพเดทข้อมูล
เป็นประจ ำ
ทุกเดือน 

 

 

 

 



107 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.3 งำนข้อมูลสนับสนนุกำรส ำรวจวิจัย 
ในกำรวำงแผนกลยุทธ์กำรตลำด

เพื่อลดหน่วยอำคำรคงเหลือ 

คู่มือนี้ใช้ในงำนส ำรวจฯ  ดังนี้ 

3. งำนส ำรวจวิจัยโครงกำรเชิงสังคม 

4. งำนส ำรวจวิจัยโครงกำรเชิงพำณิชย์ 

1. ประสำนงำนกบั หน่วยงำน

ที่เกี่ยวข้องเพื่อขอข้อมูล 

2. รวบรวมข้อมูล 

ตรวจสอบควำมถกูต้องของข้อมูล 

 
3. 
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2.3 งำนข้อมูลสนับสนนุกำรส ำรวจวิจัย 
ในกำรวำงแผนกลยุทธ์กำรตลำด

เพื่อลดหน่วยอำคำรคงเหลือ 

4. วิเครำะห์ และประมวลผล 

5. จัดส่งข้อมูลให้กลุ่มงำนวำงแผนฯ กก. 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

1. ประสำนงำนกับ
หน่วยงำนที่เกี่ยวข้อง 
เพื่อขอข้อมูล 

 

 ประสานงานกับ กอง บข.1, บข.2,บอ.1 และ บอ.2 เพ่ือขอ
รายละเอียดข้อมูลโครงการ เช่น ชื่อโครงการ ที่ตั้งโครงการ 
ปีที่เปิดขาย รูปแบบอาคาร จ านวนหน่วย ขนาดที่ดินต่อ
หน่วย ราคาขายต่อหน่วย ราคาที่ดินส่วนขาด – เกิน 
ยอดขาย จ านวนอาคารคงเหลือทั้งหมดทั้งในปัจจุบัน และ
ปีที่ผ่านมา 

 ชช. 1 – ชช.4 ประสานงานเพ่ือขอรายละเอียด โครงการ
อาคารเช่า เช่น ชื่อโครงการ ประเภทอาคาร แผนผังห้อง
ว่าง จ านวนหน่วยคงเหลือ พ้ืนที่โครงการ สภาพปัญหา
ภายใน โครงการข้อร้องเรียนจากลูกค้า ค่าบริหารชุมชน 
และข้อมูลด้านอื่นๆ 

 บช. ขอข้อมูลต้นทุนทางบัญชี เพ่ือการศึกษาการประมาณ
การต้นทุนอาคารเช่า โดยมีรายละเอียด ทั้ง 4 หมวด ดังนี้ 
 1. หมวดค่าที่ดิน ประกอบด้วย ค่าเช่าที่ดิน ดอกเบี้ย 

   ค่ารื้อย้าย  
 2. หมวดค่าปรับปรุงที่ดิน / สาธารณูปโภค – 

สาธารณูปการ ประกอบด้วย ค่าถมดิน, ปรับเกลี่ย, 
ก าจัดวัชพืช, ถนนทางเท้าในโครงการ, งานท่อ, ราง
ระบายน้ า, ระบบบ าบัดน้ าเสีย, สะพาน, ลานจอดรถ, 
ระบบประปาภายนอก, ระบบไฟฟ้า, ภายนอก, ภูมิ
สถาปัตยกรรม 

 3. หมวดค่าก่อสร้างอาคาร ประกอบด้วย ค่าก่อสร้าง
อาคาร, งานเพ่ิม-งานลด (นอกเหนือจากสัญญา) 

 4. หมวดค่าส ารองราคา, ค่าด าเนินการ และดอกเบี้ย
ระหว่างก่อสร้าง 
***  ส าหรับโครงการ (ประเภทเช่า) ประมาณการ
ต้นทุนโครงการจะต้องน าเงินอุดหนุนประเภทต่าง ๆ  
(เงินอุดหนุนรัฐบาล , เงินอุดหนุน กคช. ) มาพิจารณา
ประกอบด้วย 

5 

 



110 
 

 
 

ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

1. ประสำนงำนกับ
หน่วยงำนที่เกี่ยวข้อง 
เพื่อขอข้อมูล (ต่อ) 
 

 ข้อมูลด้านการก าหนดราคาขาย หรืออัตราค่าเช่า จะต้อง
ค านึงถึงความต้องการของลูกค้า คู่แข่ง ก าลังซื้อของลูกค้า 
โดยปกติแล้วราคาของแต่ละโครงการ จะตั้งราคาจาก
ต้นทุนรวมกับร้อยละของก าไรที่ต้องการ  

 นว. ขอข้อมูลแผนที่ตั้งเขตพ้ืนที่ศึกษา รัศมีประมาณ 5-10 
กม. หรือตามที่การเคหะแห่งชาติก าหนด 

 วล.กต. ขอตารางประมาณการราคาขาย และอัตราการ
ผ่อนช าระเงิน 

 ปบ. ประสานงานเรื่อง ประมาณราคาค่าซ่อมแซมอาคาร 

 

 

2. รวบรวมข้อมูล 
 

 

 ด าเนินการรวบรวมข้อมูลยอดขาย จ านวนอาคารคงเหลือ 
แบ่งกลุ่มตามรายชื่อโครงการ แยกประเภทตาม กอง บข.1, 
บข.2,บอ.1 และ บอ.2 ลงในตาราง Excel 
 จัดการระบบในการจัดเก็บข้อมูลยอดขาย เป็นรายเดือน 
    รายปี แยกประเภทรายโครงการ เพ่ือความสะดวกในการ 
    ค้นหา และติดตามข้อมูลเพื่อการวิเคราะห์ยอดขายราย 
   เดือน รายปี เพ่ือติดตามความคืบหน้าในการขายโครงการ 
 การรวบรวมรายงานยอดขายสะสมรายเดือน แบ่งเป็น 

กทม. ปริมณฑล และภูมิภาค 
 เพ่ือให้ทราบงบก าไรขาดทุนในการเปรียบเทียบรายได้ กับ

ค่าใช้จ่ายในการขาย 
 เพ่ือให้ทราบงบก าไรสะสม คือ งบที่แสดงว่าตั้งแต่เริ่มเปิด

การขายโครงการมา โครงการนั้นๆ มีผลก าไร หรือขาดทุน
สะสมมาจนถึง ณ ปัจจุบันเป็นเงินทั้งสิ้นเท่าใด 

 การก าหนดราคาขาย และเงื่อนไขการช าระเงินของอาคาร   
แต่ละประเภทเบื้องต้น เพ่ือน าไปใช้ประกอบการสุ่ม
ตัวอย่าง  สัมภาษณ์ทัศนคติของประชากรที่มีต่อโครงการ 
กคช. 

 

 

จ าเดื 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

2. รวบรวมข้อมูล (ต่อ) 
 

 พิจารณาจากประมาณการต้นทุนโครงการ / ต้นทุนอาคาร
แต่ละประเภทเบื้องต้น และเปรียบเทียบกับราคาขายบ้าน
จัดสรรเอกชน 

 จัดท าตารางเปรียบเทียบข้อมูลต่างๆ ระหว่างโครงการ 
กคช. และโครงการภาคเอกชน (เฉพาะโครงการที่เป็นคู่
แข่งขันกับโครงการ กคช.) ประกอบด้วย 
 ศักยภาพท าเลที่ตั้งโครงการ 
 องค์ประกอบภายในโครงการ 
 รูปแบบอาคาร/ขนาดที่ดิน (ตารางวา) /พื้นท่ีใช้สอย

(ตารางเมตร) 
 ราคาขายเงินสด และเงื่อนไขการช าระเงิน 

 รวบรวมข้อมูลด้านอ่ืนๆ ดังนี้ 
 ข้อมูลด้านการขาย ประกอบด้วย 
 ข้อมูลผลิตภัณฑ์ เช่น โครงการที่เปิดขาย รูปแบบ 

ราคา โปรโมชั่น การโฆษณา  
 ข้อมูลการวิเคราะห์การขาย เช่น ยอดขาย การท า

ก าไร หรือขาดทุนของโครงการ ยอดขาย จากกอง 
บข.1 – บอ. 2 แนวโน้มการเติบโตของโครงการ 

 ข้อมูลลูกค้า เพ่ือให้ทราบถึงรูปแบบการซื้อ พฤติกรรม
ในการตัดสินใจซื้อ แนวโน้มความต้องการของลูกค้าที่
มีต่อโครงการ ประโยชน์ที่ลูกค้าท่ีได้รับ 

 ข้อมูลด้านการวิจัยตลาด 
 ข้อมูลการวิจัยลูกค้า เช่น เพศ อายุ สถานภาพอาชีพ 

รายได้ พฤติกรรมในการเลือกซื้อที่อยู่อาศัย 
 ข้อมูลการวิจัยตลาด เช่น สภาวะและแนวโน้มด้าน

เศรษฐกิจ ยอดขายในอดีต ภาวะการแข่งขันของ
โครงการ 

 ข้อมูลด้านการส่งเสริมการขาย เช่น แผนงานทางด้าน
การโฆษณา และส่งเสริมการขาย โดยมีวัตถุประสงค์
เพ่ือเพ่ิมยอดขาย และเพ่ิมส่วนแบ่งตลาดให้สูงขึ้น 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

2. รวบรวมข้อมูล (ต่อ) 
 

 ข้อมูลส าหรับการพยากรณ์การขาย เป็นระบบที่ใช้ใน
การวางแผนการขาย แผนการท าก าไรในช่วงเวลาใด 
เวลาหนึ่งของกคช. ซึ่งจะส่งผลถึงการวางแผนการผลิต 
การวางก าลังคน และงบประมาณเกี่ยวกับการขาย 
โดยอาศัยข้อมูลยอดขายในอดีต สถานะของคู่แข่งขัน 
สภาวะการณ์ของตลาด และแผนการโฆษณา 

 ข้อมูลส าหรับการวางแผนก าไร เป็นระบบที่ให้ความ 
ส าคัญกับการวางแผนก าไรทั้งระยะสั้นและระยะยาว
โดยอาศัยข้อมูลด้านการวิจัยตลาด ยอดขายในอดีต 
การพยากรณ์การขาย และการโฆษณา 

 ข้อมูลด้านการก าหนดราคา จะต้องค านึงถึงความ
ต้องการของลูกค้า คู่แข่ง ก าลังซื้อของลูกค้า โดยปกติ
แล้วราคาของแต่ละโครงการ จะตั้งราคาจากต้นทุน
รวมกับร้อยละของก าไรที่ต้องการ  

 ข้อมูลส าหรับการควบคุมค่าใช้จ่าย การควบคุม
ค่าใช้จ่าย สามารถควบคุมได้ โดยดูจากรายงานผลการ
ท าก าไร กับค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นจริง หรือสาเหตุของการ
คลาดเคลื่อนของค่าใช้จ่าย ค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวกับการ
ขาย รวมถึงค่าใช้จ่ายต่างๆ เช่น เงินเดือน ค่าโฆษณา 
ค่าส่วนแบ่งการขาย 

 

 

3. ตรวจสอบควำมถูกต้อง
ของข้อมูล 
 

 

 ท าการตรวจสอบความถูกต้องของข้อมูลก่อนด าเนินการ
วิเคราะห์ข้อมูล 

 
 
 
 
 
 

1 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

4. วิเครำะห์และ
ประมวลผล 

 

 

 น าข้อมูลยอดขายโครงการในอดีตมาวิเคราะห์ เพ่ือเปรียบ 
เทียบฐานะทางการเงิน และผลการด าเนินงานที่ผ่านมาใน
แต่ละโครงการ เพ่ือการคาดคะเนสถานการณ์ปัจจุบัน และ
แนวโน้มในอนาคต 

 จัดท ารายงานเพ่ือวิเคราะห์การขายในรูปแบบของแผนภูมิ
หรือกราฟ หรือรายงานเชิงเปรียบเทียบ 

 การวิเคราะห์แนวโน้มยอดขายในอนาคต เป็นการคาดคะเน
โดยอาศัยสภาพเศรษฐกิจ และสถานการณ์ยอดขาย ณ 
ปัจจุบัน 

 วิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยของธุรกิจ เช่น การ
ขาย ผลิตภัณฑ์ เขตพ้ืนที่  

 วิเคราะห์เปรียบเทียบข้อมูลยอดขาย และหน่วยคงเหลือ 
ตามช่วงเวลา รายเดือน รายไตรมาส และรายปี 

 สรุปผลโดยจ าแนกตามโครงการที่ก่อสร้างแล้วเสร็จ และ
ระหว่างก่อสร้างตามศักยภาพการขาย โดยแยกประเภท 
เป็น กทม. ปริมณฑล และภูมิภาค 

 สรุปผลโดยจ าแนกตามพ้ืนที่โครงการ โดยแยกประเภท 
เป็น กทม. ปริมณฑล และภูมิภาค 

 ประมวลสรุปผลยอดขาย และอาคารคงเหลือ รายโครงการ 

3 

 

5. จัดส่งข้อมูลให้กลุ่มงำน
วำงแผนฯ กอง กก. 
 

 

 จัดส่งตารางสรุปมูลอาคารคงเหลือ รายโครงการและข้อมูล
อ่ืนๆ ที่เกี่ยวข้อง ให้กลุ่มงานวางแผนและวิจัยเพ่ือก าหนด
กลยุทธ์ทางการตลาด ใช้เป็นข้อมูลงานวางแผนกลยุทธ์การ 
ตลาด เพ่ือประกอบการพิจารณาเพ่ือแก้ไขปัญหาอาคาร
คงเหลือหรือหน่วยงานอื่นๆ ที่ต้องการข้อมูลต่อไป 

1 
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2.4 งำนศึกษำข้อมูล วิเครำะห์ เปรียบเทียบ 
กลยุทธ์กำรตลำด โครงกำรพฒันำที่อยู่

อำศัยของภำคเอกชน กับ กคช. 

1. ค้นหำข้อมูลโครงกำรพัฒนำที่อยู่

อำศัยภำคเอกชน  

2. รวบรวมข้อมูล / จัดกลุ่มโครงกำร

ตำมกำรแบ่งส่วนตลำด 

3. ศึกษำข้อมูลโครงกำรพัฒนำ          

ที่อยู่อำศัยภำคเอกชน 

4. วิเครำะห์ เปรียบเทียบกลยุทธ์

กำรตลำด  

5. สรุปผลกำรศึกษำ 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

1. ค้นหำข้อมูลโครงกำร
พัฒนำที่อยู่อำศัย
ภำคเอกชน 

 

 

 ค้นหาข้อมูลโครงการพัฒนาที่อยู่อาศัยภาคเอกชน จากใน
หน้าหลักเว็บไซด์หรือ Facebook Fanpage ของบริษัท  
ซึ่งประกอบธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย์เพ่ือขาย คอนโด มิ
เนียม ทาวน์โฮม บ้านเดี่ยว บ้านแฝด และอ่ืนๆ.ในหลายๆ 
บริษัท เช่น ลุมพินี ,แสนสิริ ,เอพี ,พฤกษา ,SC Asset และ
แบรนด์อื่นๆ เว็บไซด์ส าหรับการค้นหาโครงการบ้านจัดสรร
ประเภทต่างๆ ที่ ได้รับความนิยมเช่น  Home.co.th , 
Homenayoo.com , DDproperty และเว็บไซด์อ่ืนๆ หรือ
ทางแอพพลิเคชั่นอ่ืนๆ ทุกช่องทาง ทั้งใน Facebook, 
Line, Instragram, Google , Youtube ที่ มี การ โฆษณา
โครงการบ้านจัดสรร 

อัพเดทข้อมูล
ทุกเดือน 

 

2. รวบรวมข้อมูล/จัดกลุ่ม
โครงกำรตำมกำรแบ่งส่วน
ตลำด 

 

 

 

 รวบรวบข้อมูลโครงการพัฒนาธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ทุก
โครงการ ทุกบริษัทที่น่าสนใจ เพ่ือการศึกษาข้อมูลการ
จัดท าโครงการ รายละเอียดโครงการ เพ่ือศึกษาถึงกลยุทธ์
ทางการตลาด (Marketing Mixed) ในลักษณะของ 4P’s 
ซึ่งประกอบไปด้วย 4 กลยุทธ์ ดังนี้ 
 1. กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) 
 2. กลยุทธ์ด้านราคา (Pricing Strategy) 
 3. กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย (Place Strategy) 
 4. กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion  

   Strategy) 
 จัดกลุ่มโครงการพัฒนาที่อยู่อาศัยภาคเอกชน ตามการแบ่ง

ส่วนตลาด (Market Segmentation) หมายถึงกระบวน 
การในการแบ่ง หรือแยกลูกค้าออกเป็นกลุ่มย่อยๆ เพ่ือให้
ลูกค้าที่มีลักษณะความต้องการที่คล้ายคลึงกันมาอยู่ใน
กลุ่มเดียวกัน ท าให้เพ่ิมประสิทธิภาพในการท างานทาง
การตลาด และจัดสรรงบประมาณในการเข้าถึงลูกค้า
เป้าหมายในแต่ละกลุ่ม ซึ่งมีความต้องการแตกต่างกัน 

 

อัพเดทข้อมูล
ทุกเดือน 

http://home.co.th/
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

2. รวบรวมข้อมูล/จัดกลุ่ม
โครงกำรตำมกำรแบ่งส่วน
ตลำด (ต่อ) 

 

 

 การแบ่งส่วนตลาด โดยวิธีการแบ่งส่วนตามประเภทของ
ตลาดอสังหาริมทรัพย์ ตามการใช้ประโยชน์ ซึ่งก็คือ 
ตลาดที่อยู่อาศัย ซึ่งในตลาดส่วนนี้จะเป็นตลาดที่มีขนาด
ใหญ่ที่สุด โดยแยกประเภทย่อยๆ ได้เป็น บ้านเดี่ยว บ้าน
แฝด บ้านแถว (ทาวน์เฮ้าส์ และตึกแถว) คอนโดมิเนียม
เป็นต้น 

 เกณฑ์ท่ีใช้ในการแบ่งส่วนตลาด  
 ในการแบ่งส่วนตลาดนั้น นักการตลาดนิยมใช้ วิธีการ

ก าหนดเกณฑ์ขึ้นมาเพ่ือแยกลูกค้าออกมาเป็นกลุ่มๆ โดย
เกณฑ์ท่ีใช้ในการแบ่งส่วนตลาดที่อยู่อาศัยที่นิยมใช้กันใน
ประเทศไทย มีดังนี้ 
 1. เกณฑ์ด้านท าเลที่ตั้ง 

    เนื่องจากอสังหาริมทรัพย์ เป็นทรัพย์ที่เคลื่อนที่
ไม่ได้ การตัดสินใจเลือกซื้อที่อยู่อาศัยของลูกค้าจึง
พิจารณาจากท าเลที่ตั้งเป็นหลัก โดยการแบ่งส่วน
ตลาดด้วยเกณฑ์ท าเลที่ตั้งนิยมแบ่งดังนี้ 

 1.1 แบ่งตามระยะทางจากศูนย์กลางย่าน
ธุรกิจ (CBD) ซึ่ง แบ่งได้เป็นที่อยู่อาศัยย่าน
ศูนย์ธุรกิจ ที่อยู่อาศัยในเขตเมือง ที่อยู่อาศัย
ย่านชานเมืองและปริมณฑล โดยย่านที่ถือว่า
เป็นศูนย์กลางด้านธุรกิจได้แก่ สาธร สีลม 
สุขุมวิท (จากซอย1ถึงซอยทองหล่อ)เป็นต้น 
ส่วนในเขตเมืองได้แก่พ้ืนที่โดยรอบที่ต่อเนื่อง
จากเขตศูนย์กลางธุรกิจรัศมี ประมาณ 10-15 
กิโลเมตร ส่วนพ้ืนที่ชานเมืองและปริมณฑล
ได้แก่ พ้ืนที่โดยรอบเขตเมือง (ปกติแล้วจะใช้
แนววงแหวนกาญจนาภิเษกเป็นแนวแสดง
เส้นเขตชาน เมืองกรุงเทพฯและปริมณฑล
และใช้แนววงแหวนรัชดาภิ เษกเป็นเส้น
ก าหนดเขตในเมือง) 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

2. รวบรวมข้อมูล/จัดกลุ่ม
โครงกำรตำมกำรแบ่งส่วน
ตลำด (ต่อ) 

 

 

 1.2 แบ่งตามแนวรถไฟฟ้า ปัจจุบันด้วยราคา
น้ ามันที่ปรับตัวสูงขึ้นอย่างน่าตกใจ ท าให้
ลูกค้าอสังหาริมทรัพย์จ านวนมากมองหาที่อยู่
อาศัยใกล้แนวรถไฟฟ้าแทนที่ จะออกไปอยู่
ย่านชานเมือง การแบ่งส่วนตลาดของที่อยู่
อาศัยตามแนวรถไฟฟ้าพอจะแบ่งได้เป็น 3 
กลุ่มตามระยะห่างจากสถานีรถไฟฟ้า (ทั้ง 
BTS และ MRT) 

 กลุ่ม ที่ 1 เกาะแนวรถไฟฟ้า ปกติแล้วคอนโด
เกาะแนวรถไฟฟ้าจะพิจารณาจากระยะทาง
เฉลี่ยที่คนทั่วไปพอจะเดิน จากที่พักมาสถานี
รถไฟฟ้าได้ ซึ่งตัวเลขที่นิยมใช้กันจะอยู่ที่
ระยะ 500 เมตร อย่างไรก็ตามระยะที่ว่านี้มี
ข้อถกเถียงกันในทางปฏิบัติของนักการตลาด
อสังหาริมทรัพย์เนื่องจากความสามารถใน
การเดินของคนแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน คนหนุ่ม
สาววัยท างาน ระยะ 500 เมตรส าหรับการ
เดินอาจไม่ใช่ปัญหาแต่ส าหรับคนที่มีเด็กเล็ก
หรือครอบครัวที่มา อยู่คอนโดเกาะแนว
รถไฟฟ้าเพ่ือความสะดวกในเรื่องการเดินทาง
ไปโรงเรียนลูก ความสามารถในการเดินอาจ
เหลือแค่ 200 เมตร 

 กลุ่มที่  2 ที่อยู่อาศัยที่อยู่ ในแนวรถไฟฟ้า 
หมายถึง ที่อยู่อาศัยที่ห่างออกไปจากแนว 
500 เมตร จากสถานีรถไฟฟ้าแต่ยังอยู่       ใน
ระยะที่สามารถเดินทางมาสถานีรถไฟฟ้า    
ไม่ไกลนัก ตามแนวทางของศูนย์ข้อมูลอสังหา 
ริมทรัพย์ในการเก็บข้อมูลคอนโดมิเนียมใน 
แนว รถไฟฟ้าจะใช้ระยะ 2 กิโลเมตรจากแนว 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

2. รวบรวมข้อมูล/จัดกลุ่ม
โครงกำรตำมกำรแบ่งส่วน
ตลำด (ต่อ) 

 

 

กึ่งกลางรางวิ่งของรถไฟฟ้าเป็นเกณฑ์ ที่อยู่
อาศัยที่ยังอยู่ในรัศมีประมาณ 2 กิโลเมตร
หรือเกินกว่าเล็กน้อย นิยมอ้างถึงรถไฟฟ้าเป็น
จุดขายของโครงการ 

o หลายโครงการที่อยู่ห่างจากสถานีรถไฟฟ้าเกิน 500 
เมตร พยายามลดจุดเสียเปรียบด้วยการจัดรถบริการ
หรือบางโครงการที่อยู่ริมน้ าเจ้า พระยามีการจัดเรือ
บริการลูกค้ารับส่งจากโครงการไปสู่สถานีรถไฟฟ้าที่
ใกล้ที่ สุด ซึ่งโครงการที่มีหน่วยขายมากจะมีความ
คุ้มค่าต่อการจัดบริการดังกล่าวมากกว่า โครงการที่มี
หน่วยขายน้อย 

o ในปัจจุบันโครงการที่อยู่ในแนวรถไฟฟ้า (2 กม.) มีบาง
โครงการพัฒนาที่อยู่อาศัยแนวราบประเภทโฮมทาวน์ 
3-4 ชั้น เช่น โครงการบ้านกลางเมือง -กลางกรุง     
ของบริษัท AP Property หรือโฮมทาวน์ของกลุ่ม Plus 
Property นอกเหนือจากคอนโดมิ เนี ยมในแนว
รถไฟฟ้าซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์หลักที่ผู้ประกอบการส่วน
ใหญ่เสนอสู่ตลาด 

o ในอนาคตเมื่อเส้นทางรถไฟฟ้าชานเมือง เริ่มก่อสร้าง
และมีก าหนดการแล้วเสร็จที่ชัดเจน จะมีโครงการ   
ทั้งแนวดิ่งและแนวราบที่อยู่ในส่วนตลาด (Segment)    
นี้มากขึ้น 

 กลุ่ม ที่ 3 ที่อยู่อาศัยนอกแนวรถไฟฟ้า คือ
โครงการที่ไม่เข้าข่าย 2 กลุ่มแรก ซึ่งจะเห็น
ได้ว่าในบางพ้ืนที่อย่างถนนพระราม 4 หรือ
พระราม 1 ซึ่งถือว่าเป็นย่านใจกลางธุรกิจแต่
อยู่ห้างแนวรถไฟฟ้าเกิน 2 กม. ก็ต้องถือว่า
เป็นโครงการที่อยู่นอกแนวรถไฟฟ้าแต่อยู่ใน
ย่านศูนย์กลางธุรกิจ 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

2. รวบรวมข้อมูล/จัดกลุ่ม
โครงกำรตำมกำรแบ่งส่วน
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 1.3 แบ่งตามเขตพ้ืนที่ เป็นแนวทางที่ธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์นิยมน ามาใช้มาก การแบ่ง
ส่วนตลาด การเลือกลูกค้าเป้าหมายและการ
เลือกวิเคราะห์ว่า โครงการใดเป็นคู่แข่งจะ
พิจารณาจากเขตพ้ืนที่ซึ่งอาจอาศัยเขตการ
ปกครองหรือ การแบ่งตามเส้นของถนนเป็น
ตัวก าหนด โดยนิยมจัดกลุ่มกว้างๆ โดยอาศัย
ทิศเป็นตัวก าหนดการ แบ่งเขตพ้ืนที่ ใน
ลักษณะนี้จะสอดคล้องกับพฤติกรรมในการ
ค้นหาข้อมูลของลูกค้า ในการเลือกซื้อที่อยู่
อาศัยที่จะเลือกในเขตพ้ืนที่สนใจเป็นหลัก 

 2. เกณฑ์รายได้ 
    โดยปกติแล้วในกลุ่มที่อยู่อาศัยมีลูกค้าไม่ถึงร้อยละ 
10 ที่มีความสามารถในการซื้ออสังหาริมทรัพย์โดยไม่
ต้องกู้ยืมเงินกับสถาบันการเงิน การที่สถาบันการเงิน
จะพิจารณาให้สินเชื่อเคหะจะพิจารณาจากความ 
สามารถในการ ผ่อนช าระของลูกค้า โดยหลักการ
ค านวณความสามารถในการผ่อนช าระ ทางสถาบัน
การเงินจะน ารายได้ (ที่มีหลักฐาน) ของลูกค้ามาตั้งหัก
จากภาระการผ่อนที่มีอยู่ในปัจจุบัน เช่น การผ่อนรถ
หรือผ่อนหนี้บัตรเครดิตเพ่ือหารายได้สุทธิต่อเดือน 
โดยจะก าหนดเงินงวดในการผ่อนต่อเดือนไม่เกิน 1 ใน 
3 ของรายได้สุทธิเพื่อให้ลูกค้ามีเงินไปจับจ่ายใช้สอยใน
ชีวิตประจ าวัน  โดยจ าแนกออกได้เป็น 4 กลุ่มดังนี้ 
 1. กลุ่มระดับราคาต่ ากว่า 1 ล้านบาท เป็น ผู้

ที่มีระดับรายได้ 10,000 – 15,000 บาท เป็น
คนกลุ่มใหญ่ แต่สัดส่วนอสังหาริมทรัพย์       
ที่ ออกสู่ ตลาดส าหรับตลาดนี้ ต้องอยู่ ใน      
ระดับราคาประมาณ 600,000 – 1 ล้านบาท  
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ซึ่ งด้วยราคาที่ดินและค่าก่อสร้างในเขต
กรุงเทพฯและปริมณฑลที่สูงมากอย่างใน 
ปัจจุบัน ท าให้อัตราผลตอบแทนที่ผู้ประกอบ 
การได้รับในตลาดนี้มีไม่สูงนัก จึงมีอุปทานใน
ตลาดนี้น้อย โดยประเภทของที่อยู่อาศัยที่
ได้รับความนิยมได้แก่ คอนโดมิเนียมและ
ทาวน์เฮ้าส์ 

 2. กลุ่มระดับราคา 1-2.99 ล้านบาท ตลาดนี้
เป็นตลาดของผู้มีระดับรายได้อยู่ ในช่วง 
15,000 – 50,000 บาทต่อเดือน ตลาดนี้     
ถือได้ว่าเป็นตลาดที่มีขนาดใหญ่ที่สุด ซึ่ง      
ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ทั้งในกลุ่มคอนโด     
มิเนียม บ้านเดี่ยว และทาวน์เฮ้าส์ จะผลิต
อสังหาริมทรัพย์ในช่วงระดับราคานี้ออกมาสู่
ตลาดมากท่ีสุด 

 3. กลุ่มระดับราคา 3-4.99 ล้านบาท ตลาดนี้
เป็นตลาดของผู้ที่มีระดับรายได้ เดือนละ 
50,000 – 80,000 บาท ตลาดนี้มีขนาดใหญ่
รองลงมาจากตลาดในระดับระคา 1 – 2.99 
ล้านบาท โดยตลาดนี้ประเภทของอสังหา    
ริมทรัพย์ที่ได้รับความนิยมสูงสุดจะเป็นบ้าน
เดี่ยว 

 4. กลุ่มระดับราคาตั้งแต่ 5 ล้านขึ้นไป ตลาด
นี้มีส่วนแบ่งตลาดประมาณร้อยละ 14 โดย
ระดับราคา 5-7.49 ล้านบาทเป็นตลาดที่มี
ส่วนแบ่งตลาดสูงที่สุดคือ สูงถึงร้อยละ 8 ณ 
ระดับราคา 5 ล้าน กลุ่มผู้มีอ านาจการซื้อ
จะต้องมีระดับรายได้ไม่ต่ ากว่า 80,000 บาท
ต่อเดือน 
 

 



121 
 

 
 

ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 
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โครงกำรตำมกำรแบ่งส่วน
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จะเห็นได้ว่ าระดับรายได้ของลูกค้าจะมี
ความสัมพันธ์ต่อความสามารถในการผ่อน
ช าระที่สถาบันการเงินใช้พิจารณาในการให้
สินเชื่อ ดังนั้นอสังหาริมทรัพย์ที่มีพ้ืนที่ใช้สอย
มาก ราคาต่อหน่วยย่อมสูงขึ้นตามขนาดพ้ืนที่
แต่ก็สามารถรองรับครอบครัวขนาดใหญ่ ที่
อ านาจการผ่อนช าระของครอบครัวสูงกว่า
ครอบครัวขนาดเล็ก  

 3. เกณฑด์้านชั้นทางสังคม (Social Class) 
เกณฑ์การแบ่งส่วนตลาดอีกเกณฑ์หนึ่งที่นักการตลาด
น า มาใช้ในตลาดที่อยู่อาศัย คือ เกณฑ์ด้านชั้นทาง
สังคม ซึ่งชั้นทางสังคมนี้มีบางส่วนที่ซ้อนทับกับเกณฑ์
ด้านรายได้เพราะในการแบ่ง ชั้นทางสังคมนั้นจะใช้
เกณฑ์ด้านอาชีพ รายได้  สถานะทางสังคมเป็น
ตัวก าหนดชั้นทางสังคมที่แต่ละคนอยู่ โดยทางทฤษฎี
ได้น าเอาลักษณะที่อยู่อาศัยและเขตพ้ืนที่ที่อยู่อาศัยมา
เป็น เกณฑ์ในการก าหนดชั้นทางสังคมด้วยการก าหนด
ชั้นทางสังคม มีการก าหนดได้หลายลักษณะ แต่
ประเทศไทยนักการตลาดนิยมแบ่งชั้นทางสังคม
ออกเป็น 4 ชั้น ดังนี้  
 1. ชนชั้นบนหรือชนชั้นสูง (กลุ่มคนระดับ A)  
 2. ชนชั้นกลางบน (กลุ่มคนระดับ B)  
 3. ชนชั้นกลาง (กลุ่มคนระดับ C)  
 4. ชนชั้นล่าง (กลุ่มคนระดับ D)  

ซึ่งเกณฑ์ที่ใช้ก าหนดว่ารายได้ อาชีพหรือสถานะทาง
สังคมระดับใด จะอยู่ชั้นทางสังคมไหน ในบ้านเราไม่ได้
มีเกณฑ์ที่ชัดเจน แต่ละธุรกิจจะก าหนดเกณฑ์ของ
ตนเอง หากจะใช้เกณฑ์รายได้ซึ่งมีตัววัดที่เป็นรูปธรรม
มากที่สุดมาใช้ในธุรกิจ อสังหาริมทรัพย์น่าจะถือว่า 
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กลุ่มคนที่มีรายได้พอจะซื้ออสังหาริมทรัพย์
ระดับราคาเกิน 7.5 ล้านขึ้นไปเป็นชนชั้นสูง 
ผู้ที่ซื้ออสังหาริมทรัพย์ระดับ 3 - 7.49 ล้าน
บาทเป็นระดับกลางบน (สามารถแยกกลุ่ม
ระดับราคา 5 – 7.49 ล้านบาทเป็น B+ และ
กลุ่ม 3 -4.99 ล้านเป็น B-) โดยกลุ่มที่ซื้อ
อสังหาริมทรัพย์ระดับราคา 1-2.99 ล้านเป็น
คนชั้นกลางและกลุ่มที่ซื้ออสังหาริมทรัพย์ต่ า
กว่า 1 ล้านบาทเป็นตลาดล่าง แต่ต้องไม่ลืม
ว่าหากใช้ชั้นทางสังคมมาแบ่งส่วนตลาดให้
แตกต่ างจากรายได้ต้ องค านึ งถึ งอาชีพ 
การศึกษา ต าแหน่งงาน น ามาประกอบด้วย 

 4. เกณฑด์้านวงจรชีวิตครอบครัว(Family Life Cycle) 
โดยวงจรชีวิตครอบครัวหากน ามาใช้แบ่งส่วนตลาด
ในธุรกิจที่อยู่อาศัยน่าจะแยกส่วนตลาดได้ ดังนี้  

 ช่วง 1 ช่วงโสด  
และต้องการแยกออกมาจากครอบครัว เดิมเ พ่ือ
แสวงหาโอกาสในการศึกษาหรือด้านการ งาน คน
ในช่ ว ง ชี วิ ตนี้ บ า งส่ วนจะ เ ริ่ ม ต้ นจ ากกา ร เช่ า
อสังหาริมทรัพย์ประเภทหอพัก หรืออพาร์ทเม้นท์
ก่อนที่จะซื้ออสังหาริมทรัพย์ของตนเอง บางส่วนเคย
อยู่กับครอบครัวแต่เมื่อออกมาท างานก็เกิดความ
ต้องการซื้อ อสังหาริมทรัพย์ที่ใกล้ที่ท างาน ซึ่งตลาดนี้
เป็นตลาดใหญ่ของคอนโดมิเนียม ประเภท Studio 
หรือ 1 Bedroom ในเมือง 

 ช่วง 2 ชีวิตคู่ไม่มีบุตร  
คนที่จัดอยู่ในวงจรชีวิตนี้ หากนิยามจากพฤติกรรมคน
ในปัจจุบัน ควรรวมถึง คนที่ใช้ชีวิตคู่แบบสามีภรรยา 
โดยไม่ได้แต่งงานและการใช้ชีวิตคู่ของคนเพศเดียวกัน 
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ด้วย ซึ่งตลาดของผู้ใช้ชีวิตคู่ไม่มีบุตร ปัจจุบันยังเป็น 
ตลาดใหญ่ของคอนโดมิเนียมและอสังหาริมทรัพย์
แนวราบอย่าง ทาวน์เฮ้าส์หรือบ้านเดี่ยวเพราะคู่
แต่งงานจ านวนมากต้องการแยกออกมาจากครอบ 
ครัวเดิมและหากคิดจะมีบุตรหรือท างานอยู่ย่านชาน
เมือง การซื้ออสังหาริมทรัพย์แนวราบจะเป็นทางเลือก
ที่คุ้มค่ากว่าคอนโดมิเนียม ขณะที่คู่ที่ไม่คิดจะมีบุตร
และท างานย่านกลางเมือง คอนโดมิเนียมจะเป็น
ตัวเลือกที่เหมาะสมมากกว่า 

 ช่วง 3 ช่วงชีวิตครอบครัวสมบูรณ์  
คือ มีลูก ในอดีตที่ผ่านมาอสังหาริมทรัพย์ประเภท
แนวราบดูจะเป็นค าตอบหลักส าหรับตลาด ครอบครัว
และปัจจุบันก็ยังเป็นเช่นนั้น แต่ตลาดของครอบครัวที่
อยู่คอนโดมิเนียมก็มีสัดส่วนที่ เ พ่ิมขึ้นเรื่อยๆ โดย 
เฉพาะในกลุ่มผุ้ที่มีรายได้สูง ต้องท างานในตัวเมือง 
โดยซื้อห้องที่มีพ้ืนที่มากในลักษณะ 2 Bedroom ขึ้น 
ไป โดยยอมจ่ายเพ่ือความสะดวกในการเดินทางไป
ท างานและการเดินทางไปโรงเรียนลูก โรงเรียนที่มี
ชื่อเสียง เป็นที่นิยมส่วนใหญ่ยังกระจุกตัวอยู่ในเมือง 
ท า ใ ห้ มี ค ร อ บ ค รั ว จ า น ว น ไ ม่ น้ อ ย ที่ เ ลื อ ก ซื้ อ
คอนโดมิเนียมแทนบ้านเดี่ยว เพราะเหตุผลด้าน
โรงเรียนของลูกมา ถึงจุดนี้ผู้อ่านคงพอจะเข้าใจภาพ
ของการแบ่งส่วนตลาดในธุรกิจที่อยู่อาศัย แล้วนะครับ 
จะว่าไปแล้วเกณฑ์ที่ใช้ในการแบ่งส่วนตลาดไม่ได้มี
อะไรที่ตายตัว ยังมีเกณฑ์อ่ืนๆ เช่น Lifestyle อาชีพ 
ขนาดของครอบครัว วัตถุประสงค์ในการซื้อ เป็นต้น  
ที่นิยมน ามาใช้ในการแบ่งส่วนตลาดอีกด้วย  
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3. ศึกษำข้อมูลโครงกำร  
ที่อยู่อำศัยภำคเอกชน 

 

 

 

 

 ด าเนินการศึกษาข้อมูลโครงการพัฒนาที่อยู่อาศัย
ภาคเอกชน โดยมีรายละเอียดดังตัวอย่าง ต่อไปนี้  
 ชื่อโครงการ  =  สิริ เพลส รังสิต 
 ประเภท  =  ทาวน์เฮ้าส์ 2 ชั้น หน้ากว้าง 5.2 เมตร 
 ระดับราคา  =  1.9 – 3  ล้านบาท 
 พ้ืนที่ใช้สอย  =  93  ตรม. 
 พ้ืนที่โครงการ  =  38  ไร่  
 เปิดขายจ านวน  =  413  ยูนิต 
 ฟังก์ชัน =  3 ห้องนอน 3 ห้องน้ า 1 ห้องรับแขก 1 

             ห้องครัว 1 ที่จอดรถ 
 ท าเลที่ตั้ง =  ใกล้ทางด่วน บริเวณทางพิเศษอุดรรัถยา 

ต.บ้านกลาง อ.เมืองปทุมธานี จ.ปทุมธานี สะดวก 
สบาย เดินทางง่าย ใกล้ทางด่วน พร้อมห้างสรรพสินค้า 
และสถานศึกษาชั้นน า (ตามรายลเอียดในเว็บไซด์) 

 รูปแบบ  =  ทาวน์เฮ้าส์ สไตล์ Soft Loft โดดเด่น    
ไม่ซ้ าใคร โดยเลือกใช้โทน สีฟ้า น้ าเงินสะท้อนความ
เป็นสายน้ าของ คลองเชียงราก อันเป็นที่ตั้งโครงการ
ผสานวัสดุคุณภาพที่ทันสมัยในสไตล์ Loft ด้วยผนังหิน
กรุสีเทาที่ไม่ท าให้ดูเรียบเกินไปพร้อมราวระเบียงกัน
ตกลายเหล็กฉีกท าให้บ้านดูเท่ห์มากยิ่งข้ึน 

 สิ่งอ านวยความสะดวก  =  คลับเฮ้าส์พร้อมบริการ 
Free Wifi , สระว่ายน้ าระบบเกลือ พร้อมสระเด็ก , 
ฟิตเนสครบวงจร พร้อมวิวสวนแบบพาโนรามิค 270 
องศา , พ้ืนที่ส าหรับท างาน Co – Working space, 
ระบบรักษาความปลอดภัย 24 ชม., Jogging Lane 
ส าหรับวิ่งออกก าลังกาย 

 โปรโมชั่น  =  กู้ง่าย ได้ 110 % ได้โปรสูงสุด 300,000 
บาท ฟรีค่าใช้จ่ายในวันโอน เมื่อจองและโอนกรรม 
สิทธิ์ ภายในวัน  1 พ .ค .  64 ถึ งวันที่  30 มิ . ย .  64 
 

5 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

3. ศึกษำข้อมูลโครงกำร  
ที่อยู่อำศัยภำคเอกชน 
(ต่อ) 

 

 

เฉพาะแปลงและยูนิตที่เข้าร่วมรายการโปรฯ นี้ อีก 11  
โครงการ 

 รูปบ้านตัวอย่าง  =  มีแกลเลอรีรูปบ้านตัวอย่างให้ชม
ในเว็บไซด์ ทั้งห้องนอน ห้องน้ า ห้องรับแขก ห้องครัว 

 แนวคิดการออกแบบ  =  ดีไซน์โดดเด่น ให้ความส าคัญ
กับพ้ืนที่ และฟังก์ชั่นการใช้สอย ที่ต้องปรับเปลี่ยนได้
ตามความต้องการ สามารถตอบโจทย์ไลฟ์สไตล์ที่
แตกต่าง 

 แนวคิดด้านนวัตกรรม  =  เพ่ือสุขภาพกาย และ
สุขภาพใจที่ดียิ่งขึ้น สร้างสรรค์นวัตกรรมที่ช่วยสร้าง
ความสะดวก สบาย เหมาะกับการอยู่อาศัยของคนใน
ยุคปัจจุบัน เพ่ือให้คุณและครอบครัวใช้ชีวิตอย่างลงตัว
และง่ายที่สุด 

 แนวคิดด้านการให้บริการ  =  เรามุ่งมั่นมอบที่จะ
บริการที่ดีที่สุด ด้วยบริการที่ครบครัน ทั้งก่อนและ
หลังการขาย ภายใต้ระบบการรักษาความปลอดภัย 
24 ชม. 

 แนวคิดด้านคุณภาพ  =  ใส่ใจทุกรายละเอียด แม้จุดที่
มองไม่เห็นด้วยตาเปล่า ตั้งแต่การคิดพัฒนา เลือกสรร
วัสดุที่สวยงาม แต่คงทน ไปจนถึงการควบคุมคุณภาพ
การก่อสร้างฯ 

 ระบบการเข้าชมโครงการแบบออนไลน์ = Sansiri 
Virtual Tour ช่องทางใหม่ในการเยี่ยมชมโครงการ
แบบออนไลน์ ที่สะดวก ง่าย ได้ทุกที่ เพียงเลือก
ช่วงเวลาที่สะดวกตามที่ต้องการ พร้อมพบพนักงานพา
ชมโครงการพร้อมตอบค าถามทุกข้อสงสัย เหมือน
ได้มาชมโครงการจริงด้วยตนเอง ด้วยวิธีการดังนี้ 
 ดูได้ทั้งคอมพิวเตอร์ มือถือ และแท็บเล็ต 
 พนักงานพร้อมให้ข้อมูลและตอบทุกค าถาม 

 ระหว่างการพาชมแบบ Private Tour 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

3. ศึกษำข้อมูลโครงกำรที่
อยู่อำศัยภำคเอกชน (ต่อ) 

 

 

 แชร์ Private Tour ชมโครงการ พร้อมกับ 
   ครอบครัว หรือเพ่ือน ได้แบบ Real Time 
 รับข้อเสนอพิเศษพร้อมท าเรื่องจองได้ทันที 

 การบริการ  =  ทั้งก่อนและหลังเข้าอยู่อาศัย มีการจัด 
กิจกรรม รักษ์สุขภาพบ้าน มีผู้เชี่ยวชาญเข้าไปดูแล 
และตรวจเช็คอุปกรณ์ภายในบ้านของลูกบ้าน 

 

 

4. วิเครำะห์ เปรียบเทียบ
กลยุทธ์กำรตลำด 
 

 

 

 เมื่อได้ศึกษาตัวอย่างโครงการพัฒนาที่อยู่อาศัยภาคเอกชน
แล้วจึงด าเนินการการแบ่งส่วนตลาด เพ่ือค้นหาโครงการคู่
เทียบกับโครงการของ กคช. โดยเลือกโครงการที่มีท าเลใกล้
ที่สุด รูปแบบบ้าน และระดับราคาเหมือนกัน เพ่ือศึกษาตั้ง
แนวคิด กลยุทธ์ ด้านผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์ด้านราคา กลยุทธ์
ช่องทางการจัดจ าหน่าย และกลยุทธ์ด้านการส่งเสริม
การตลาด ของภาคเอกชนที่พัฒนา และปรับตัวให้เข้าภาวะ
โรคระบาดอย่างโควิด-19 โดยการเน้นการท าการตลาด
ออนไลน์ และอัดโปรโมชั่นเพ่ือเพ่ิมยอดขายกันมากขึ้นตาม
โครงการตัวอย่าง แล้วจึงน ามาวิเคราะห์เปรียบเทียบ กับ
โครงการของกคช .  ในทุกด้ าน  และจัดท า  ( SWOT 
Analysis) เพ่ือ  วิเคราะถึงสภาพแวดล้อมและศักยภาพ
เป็นเครื่องมือในการประเมินสถานการณ์ส าหรับการ
ประกอบธุรกิจซึ่งช่วยให้รู้ถึงจุดแข็ง และจุดอ่อน จาก
สภาพแวดล้อมภายใน มองเห็นโอกาส และอุปสรรค จาก
สภาพแวดล้อมภายนอก ตลอด จนผลกระทบต่อการ
ประกอบธุรกิจ 

3 

 

5. สรุปผลกำรศึกษำ 

 
 

 จัดท าบันทึกสรุปผลการศึกษาโครงการพัฒนาที่อยู่อาศัย
ภาคเอกชน เปรียบเทียบกับโครงการของ กคช. ที่เป็นคู่
เทียบ ซึ่งประกอบด้วยข้อมูลดังนี้ 

 กลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Mixed) ในลักษณะของ 
4P’s ซึ่งประกอบไปด้วย 4 กลยุทธ์ ดังนี้ 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

5. สรุปผลกำรศึกษำ 

(ต่อ) 

 

 

 1. กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) 
 2. กลยุทธ์ด้านราคา (Pricing Strategy) 
 3. กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย (Place Strategy) 
 4. กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion  

   Strategy) 
 การวิเคราะห์ STP Marketing  
 การวิเคราะห์ (SWOT Analysis) 
 ก าหนดส่วนประผสมทางการตลาด (Marketing Mix –7Ps) 
 การจัดท าแผนการตลาด (Marketing Plan) 
 และกลยุทธ์ใหม่ๆ ที่ภาคเอกชนน ามาใช้ 
 จัดท าเป็นฐานข้อมูลเพ่ือศึกษา วิจัยผลกระทบต่อความ

ต้องการที่อยู่อาศัย สภาพการแข่งขันในตลาด สภาพธุรกิจ 
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน ตลาดภายนอกที่ส่งผล
กระทบต่อการขาย หรือสร้างรายได้ของการเคหะแห่งชาติ
เพ่ือใช้เป็นข้อมูลในการวางกลยุทธ์ด้านการตลาด 

 จัดส่งให้กับหน่วยงานที่เกี่ยวข้องที่ต้องการข้อมูลต่อไป 
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3. กลุ่มงำนวำงแผนและประเมินผล   แบ่งออกเป็น 

3.1 งำนจัดท ำแผนปฏิบัติกำรและงบประมำณ (รำยปี) 

3.2 งำนจัดท ำแผนควำมเสี่ยง / ควบคมุภำยใน 

3.3 งำนธุรกำร 

 กำรบริหำรงบประมำณ 

 กำรเบิกจำ่ยวัสดสุ ำนักงำน 

 กำรรับ – ส่งเอกสำร  โดยระบบสำรบรรณ 

อีเลคโทรนิคส์ (E – DOCUMENT) 

 กำรจัดท ำสถิติวันปฏิบัติงำน , วันลำ  

ของพนักงำนและลูกจำ้ง 

 กำรจัดซื้อจัดจำ้ง 

3 กลุ่มงำนวำงแผนและประเมินผล 
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3.1 งำนจัดท ำแผนปฏิบัติกำรและงบประมำณ (รำยปี) 

ประชุมภำยในหน่วยงำน เพื่อร่วมกันจัดท ำ 

แผนงำนและงบประมำณประจ ำปี 
1. 

จัดท ำรำยละเอียดกำรขอ 

ตั้งงบประมำณและแผนงำนประจ ำปี 
2. 

จัดท ำรำยละเอียดแผนปฏิบัติกำรประจ ำปี 

งบประมำณ ตำมแบบฟอร์มที่ 3   
3. 

สรุปภำพรวมงบประมำณ 

ตำมแบบฟอร์มที่ 2 
4. 
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3.1 งำนจัดท ำแผนปฏิบัติกำรและงบประมำณ (รำยปี) 

สรุปท ำแผนงำนโครงกำรและงบประมำณ 

ตำมแบบฟอร์มที่ 1  
5. 

สรุปภำพรวมศูนย์ EVM 

 
6. 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

1.  ประชุมภำยใน

หน่วยงำน เพื่อร่วมกัน

จัดท ำแผนงำน และ

งบประมำณประจ ำปี 

 

 จัดเตรียมเอกสารประกอบการประชุม 

 จองห้องประชุมและท าบันทึกเชิญประชุม 

 ด าเนินการประชุมและสรุปผลการประชุม 

1 
1 
1 

 

2. ท ำรำยละเอียดกำรขอ

ตั้งงบประมำณและ

แผนงำนประจ ำปี 

   ตำมแบบฟอร์มที่ 3 

 

 
 

1. น างบประมาณท่ีได้รับอนุมัติในปีปัจจุบันมาเปรียบเทียบกับ
งบประมาณท่ีขอตั้งใหม่ 

2. ในหมวดเงินเดือน (พนักงาน), เงินเพ่ิมค่าครองชีพ (ถ้ามี) 
และเงินสนับสนุนกองทุนส ารองเลี้ยงชีพจะต้องขอ
รายละเอียดจาก ทบ. และส าหรับเป็นค่าจ้างเหมาปฏิบัติงาน
ลูกจ้างที่ขาดอัตราก าลัง 

3. งบประมาณในหัวข้อค่าใช้จ่ายในการฝึกอบรม หลังจาก
ค านวณประมาณการค่าใช้จ่ายแล้ว ให้หมายเหตุไว้ว่า
ค่าใช้จ่ายที่หน่วยงานตั้งไว้เป็นเท่าใด และให้น างบประมาณ
ดังกล่าวไปรวมไว้กับ พบ.ทบ. (เนื่องจากเป็นหน่วยงานที่
จะต้องจัดฝึกอบรมให้) 

4. งบประมาณในหัวข้อค่ารับรองประจ าต าแหน่ง ให้ค านวณ 
ดังนี้ 
ค่ำรับรองประจ ำต ำแหน่ง x จ ำนวนเดือน 12 เดือน 

5. ค่าล่วงเวลาให้ใช้เกณฑ์ค านวณค่าล่วงเวลาพนักงาน แล้ว
ประมาณการโดยเฉลี่ยทั้งปีประมาณคนละ 5,000 บาท/คน 

6. ค่าใช้จ่ายในการขาย คัดเลือกโครงการที่จะต้องด าเนินการ
วิจัยต่างๆ มาค านวณค่าใช้จ่าย โดยใช้เกณฑ์ ดังนี้ 

 กรณีต้องปฏิบัติงานวิจัยในกรุงเทพฯและปริมณฑล 
มีค่าใช้จ่ายโดยประมาณโครงการละ 50,000 บาท 

1 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

2. ท ำรำยละเอียดกำรขอ

ตั้งงบประมำณและ

แผนงำนประจ ำปี 

ตำมแบบฟอร์มท่ี 3 (ต่อ) 
 
 

 

 กรณีต้องปฏิบัติงานวิจัยในต่างจังหวัด มีค่าใช้จ่าย
โดยประมาณโครงการละ 80,000 บาท 

7. ค่าซ่อมแซมบ ารุงรักษาครุภัณฑ์ เป็นค่าซ่อมแซมครุภัณฑ์   
ที่ช ารุดเสียหาย และจ าเป็นต้องซ่อมแซมให้ใช้งานได้แทนการ
ซื้อใหม่ เช่น โต๊ะ, เก้าอ้ี, กล้องถ่ายรูป โดยจะประมาณการ    
ไว้ประมาณปีละ 5,000 บาท 
8. ค่าเช่าเครื่องถ่ายเอกสาร ให้ท าประมาณการโดยการเฉลี่ย 
ทั้งปี ค านวณจาก 
ค่าใช้จ่ายประมาณ xx บาท/แผ่น x จ านวนการถ่ายเอกสาร
โดยประมาณต่อปี 
9. ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด เป็นค่าใช้จ่ายที่ไม่สามารถเปิกจ่าย     

ในหมวดต่างๆ ได ้เช่นค่าตรายาง ฯลฯ  
10. งบรอ ครม. อนุมัติส าหรับวิจัยเพื่อจัดท าโครงการ        

เพ่ือท าการส ารวจวิจัย งานวางแผนและวิจัยเพื่อก าหนด   
กลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือแก้ไขปัญหาอาคารคงเหลือ 
งบประมาณโดยน าโครงการที่คาดว่าจะได้รับการอนุมัติให้
จัดท าจาก นผ. เพ่ือค านวณงบประมาณค่าใช้จ่าย ดังนี้ 

 กรณีต้องปฏิบัติงานวิจัยในกรุงเทพฯและปริมณฑล    
มีค่าใช้จ่ายโดยประมาณโครงการละ 50,000 บาท 

 กรณีต้องปฏิบัติงานวิจัยในต่างจังหวัด มีค่าใช้จ่าย
โดยประมาณโครงการละ 80,000 บาท 

11. วัสดุส านักงาน เพ่ือเป็นค่าวัสดุอุปกรณ์ใช้ในส านักงาน    
ซึ่งเมื่อตั้งงบแล้วแบ่งเป็น 2 กรณี ดังนี้ 

 กรณีขอเบิกการใช้วัสดุจากคลังพัสดุ 

 กรณีจัดซื้อเอง ซึ่งใช้ตามหลักเกณฑ์การจัดซื้อวัสดุ
ส านักงาน 

12. วัสดุคอมพิวเตอร์ เพ่ือเป็นค่าวัสดุอุปกรณ์ที่ใช้กับเครื่อง
คอมพิวเตอร์และเครื่องพิมพ์ เช่น หมึกพิมพ์ เป็นต้น 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

3.  จัดท ำรำยละเอียด

แผนปฏิบัติกำร

ประจ ำปี 

(โดยดูแบบฟอร์ม

แผนปฏิบัติกำร เอกสำร

หมำยเลข 15) 

 

 

1. น าแผนยุทธศาสตร์ประจ าปีของ กคช. มาใช้ประกอบการ
จัดท าแผนปฏิบัติการของหน่วยงาน 

2. แจกแจงรายละเอียดตามข้อ 1-9 ในแบบฟอร์มแผนปฏิบัติการ 
3. ส าหรับหัวข้อที่ 8 แผนงาน /  โครงการ / กิจกรรม ให้ใส่

รายละเอียดกิจกรรมต่างๆ ที่ต้องด าเนินการในปีงบประมาณ
นั้น โดยแบ่งเป็นแผนงานต่างๆ พร้อมทั้งปรับเกลี่ย
งบประมาณท่ีตั้งไว้ลงในแต่ละแผนงาน  

4. แผนบริหารงานทั่วไป เพ่ือสนับสนุนการด าเนินงาน ให้น า
งบประมาณในหัวข้อต่างๆ ดังนี้ มาใส่ไว้เติมตามงบประมาณ
ที่ตั้งไว้ ได้แก่ 

 เงินเดือน 

 ค่ารับรอง 

 เงินสนับสนุนกองทุนส ารองเลี้ยงชีพ 

 ค่าล่วงเวลา 
เงินเพ่ิมค่าครองชีพ (ถ้ามี) 

1 
 

 

4. สรุปภำพรวมงบท ำ

กำรประจ ำปี  

ตำมแบบฟอร์มท่ี 2 

โดยน ารายละเอียดงบประมาณท่ีท าไว้ตามข้อ 2 มาสรุป

ภาพรวมของงบประมาณที่ขอตั้งไว้ ตามหมวดต่างๆ 

1 

 

5. สรุปแผนงำน / 

โครงกำร / งำนแสดง

งบประมำณประจ ำปี 

     ตำมแบบฟอร์มที่ 1 

โดยน าแผนงานที่ได้จัดท าไว้ในข้อ 3 มาสรุปตามแผน

ยุทธศาสตร์ พร้อมทั้งใส่งบประมาณ และผลที่ได้รับจากการตั้ง

งบรายจ่าย 

1 

 

6.  น ำส่งรำยละเอียด

แผนงำน 

 

โดยน าส่งรายละเอียดแผนงานและงบประมาณที่ตั้งไว้ 
มาใส่ในสรุปภาพรวม ศูนย์ EVM งบท าการประจ าปี ตาม

แบบฟอร์มที่ 4 และ 5 

1 
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3.2 งำนจัดท ำรำยงำนผลกำรด ำเนินงำน 

จะมีบันทึกแจ้งให้ด ำเนินกำรรำยงำน 

ผลรำยงำนต่ำงๆ จำกหน่วยงำนต้นสังกัด 
1. 

หลังจำกได้รับบันทกึให้จัดท ำรำยงำนประเภทต่ำงๆ 
แล้วให้ด ำเนินกำร Download แบบฟอร์มรำยงำน
ประเภทต่ำงๆ ตำมที่หน่วยงำนต้นสงักดัก ำหนด 
ตำมแบบฟอร์มที่ 3 

 

2. 

จัดหำข้อมูลเพื่อใช้ส ำหรับตอบ 

รำยงำนประเภทต่ำงๆ 
 

3. 

ตอบรำยงำนตำมแบบฟอร์มที่ได้รบัส่ง 

หน่วยงำนต้นสังกัด 
 

4. 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

1. – 4  รำยงำนผลกำร

ด ำเนินงำนตำม

แผนปฏิบัติกำร  

(รำยไตรมำส) 

 

 

 

 

 จะมีบันทึกแจ้งให้ด าเนินการรายงานผลรายงานต่างๆ     
จากหน่วยงานต้นสังกัด 

 หลังจากได้รับบันทึกให้จัดท ารายงานประเภทต่างๆ แล้ว   
ให้ด าเนินการ Download แบบฟอร์มรายงานประเภทต่างๆ 
ตามท่ีหน่วยงานต้นสังกัดก าหนด 

 จัดหาข้อมูลเพ่ือใช้ส าหรับตอบรายงานประเภทต่างๆ 

 ตอบรายงานตามแบบฟอร์มที่ได้รับส่งหน่วยงานต้นสังกัด 

1 
1 
1 
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3.3 งำนธุรกำร 

กำรกันงบประมำณ 

 

1. 

กำรโอนประมำณ 

 

2. 

ขออนุมตัิเงินยืมทดรองจ่ำย/หกัลำ้งเงินยืมทดรองจ่ำย 
 

 

3. 

กำรจัดซื้อจัดจ้ำง 
 

 

 

4. 

กำรเบิกจ่ำยวัสดุส ำนักงำน 

 
 

 

 

5. 

กำรควบคุมครุภัณฑ์ 

 
 

 

 

6. 

กำรท ำสถิติวันลำของพนักงำน 

 
 

7. 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

1.  กำรกันงบประมำณ 

 

 ท าบันทึกขออนุมัติการขอกันงบประมาณเสนอ ผอ.กต 
พร้อมทั้งแนบแบบฟอร์มขอกันงบประมาณ (Download) 
แบบฟอร์มจาก บท. 

 ส่งให้ บท. ผูกพันงบ 

 หลังจากผูกพันงบแล้วจะต้องท า Excel template ซึ่งดาวน์
โหลดจาก บท. ใส่ CD ส่งให้ บท. ต่อไป 

1 
1 
1 

 

2.กำรโอนงบประมำณ 

 

ท าบันทึกขออนุมัติการโอนงบประมาณ ถ้าภายในหมวด
เดียวกัน อ านาจอนุมัติเป็นของ ผอ.กต. ถ้าต่างหมวด อ านาจ
อนุมัติเป็นของ รผว. ที่คุมสายงาน หลังจากได้รับอนุมัติแล้ว ให้
ท าการโอนงบในระบบ Sap 

1 
 

 

3. ขออนุมัติเงินยืม 
ทดรองจ่ำย / หักล้ำง
เงินยืมทดรองจ่ำย 

 

 การขออนุมัติเงินยืมทดรองจ่าย 
 ท าบันทึกขออนุมัติเงินยืมทดรองจ่าย พร้อมทั้งแนบ

แบบฟอร์ม กคช. กค.7 
 หลังจากอนุมัติแล้ว ให้เบิกเงินสดที่ กง.บช. 

 การหักล้างเงินยืมทดรองจ่าย 
 ท าบันทึกอนุมัติหักล้างเงินยืมทดรองจ่าย 
 ถ้ามีเงินเหลือจากการขออนุมัติ ให้คืนเงินที่ห้อง กง.ชั้น 1 
 ตัดจ่ายในระบบ Sap 

1 
 

 

4. กำรจัดซื้อจัดจ้ำง 
 

 

 การจัดซื้อจัดจ้าง แบ่งเป็น 2 แบบ 
 กรณีจัดซื้อเอง 

- ท าบันทึกขออนุมัติจัดซื้อจัดจ้าง 

- เมื่อได้รับอนุมัติแล้วให้ด าเนินการจัดซื้อ พร้อมทั้งแนบ
ใบเสร็จรับเงินและใบก ากับภาษี 

- ตัดจ่ายงบประมาณในระบบ Sap 
 กรณีให้พัสดุจัดซื้อจัดจ้าง 

- ท าบันทึกขออนุมัติซื้อ / จ้าง 

1 
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ขั้นตอน   วิธีกำร ระยะเวลำ 
(วันท ำกำร) 

4. กำรจัดซื้อจัดจ้ำง(ต่อ)  จัดท าใบ PR ให้กับฝ่ายพัสดุ หลังจากนั้นฝ่ายพัสดุ   
จะเป็นฝ่ายด าเนินการเอง 

 

 

5. กำรเบิกจ่ำยวัสดุ
ส ำนักงำน 

 

 
 

 การจัดซื้อจัดจ้าง แบ่งเป็น 2 แบบ 
 กรอกรายละเอียดตามแบบฟอร์ม กคช.สผ.107 
 น าใบไปให้พัสดุตัดงบประมาณไปเบิกของที่คลังพัสดุ 

1 
 

 

6.  กำรควบคุมครุภัณฑ์ 
 

 

 การโอนย้ายครุภัณฑ์ 
 ท าบันทึกขอโอนย้ายครุภัณฑ์มี 3 Copy ตามแบบฟอร์ม 

กคช. สผ. 96 

 การตรวจนับครุภัณฑ์ ปีละ 1 ครั้ง 
 น าแบบฟอร์มที่ขอจากพัสดุ (ใบส ารวจครุภัณฑ์ พ.017) 

เพ่ือมาตรวจสอบ 
น าลาเบลมาติดตามหมายเลขครุภัณฑ์ 

1 
1 
1 

 

 

7.  กำรท ำสถิติวันลำ 
ของพนักงำน 

 

 

 พนักงานต้องกรอกใบลาลงในแบบฟอร์มการลา แล้วน ามา
ลงในแฟ้มสีฟ้า ซึ่งมีแบบฟอร์มอยู่ ถ้าลาป่วยให้ใช้ปากกาสี
น้ าเงิน ถ้าลาพักร้อนให้ใช้ปากกาสีแดงลงในแบบฟอร์ม 

 น าวันลาคงเหลือลงในแบบฟอร์มให้พนักงาน พร้อมลงชื่อ
ก ากับตรงพนักงานธุรการ 

 น าให้ ผอก.วว. ลงนามอนุมัติ 

 เมื่อสิ้นเดือน น าลงระบบ Sap 

 ให้พนักงานลงนามรับรองการลาของแต่ละคน 

1 
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