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บทคดัย่อ 

ความต้องการและการด าเนินงานของธุรกจิรบัสร้างบ้าน ชื่อบรษิัท บ ีโซลูชัน่ จ ากดั เขตลาดพรา้ว จงัหวดั
กรุงเทพมหานคร โดยมวีตัถุประสงคข์องการวจิยัเป็นการศกึษา 1) ความตอ้งการและพฤตกิรรมของตลาด 2) ยอดขาย
และแนวโน้มยอดขาย 5 ปี 3) การด าเนินงานของธุรกจิ และ 4) การจดัการเชงิกลยุทธ์ของธุรกจิ เป็นระยะเวลา 5 ปี 
การเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มเป้าหมายของธุรกจิ จ านวน 200 ตวั และหาขอ้มลูเกีย่วกบัผูป้ระกอบการทีท่ าธุรกจิรบัสรา้งบา้น 
รวมถงึการศกึษาขอ้มลูทีเ่กีย่วขอ้งกบัการด าเนินงานของธุรกจิรบัสรา้งบา้น 

ผลการวจิยัดา้นความต้องและพฤตกิรรมของตลาด ด้านผลติภณัฑท์ี่ผูบ้รโิภคต้องการมากที่สุดคอืแบบบา้น 
Modern 2 ชัน้ มีพื้นที่ใช้สอยอยู่ที่ 250 – 500 ตารางเมตร ส่วนขนาดที่ดินขนาดคือ 50 – 100 ตารางวา ด้านราคา
ผูบ้รโิภคตอ้งการทีม่ากทีส่ดุคอืงบประมาณในการก่อสรา้งไวช้่วง 2,000,000 – 4,000,000 บาท โดยผูบ้รโิภคยนิดเีพิม่
งบประมาณ หากราคาทีเ่พิม่นัน้สมเหตุสมผลกบัสิง่ทีไ่ดเ้พิม่ขึน้มา และผูบ้รโิภคสว่นใหญ่ตดัสนิใจไดง้่ายกบัเงื่อนไขการ
เกบ็เงนิแบบตามปรมิาณงานทีเ่สรจ็ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายผูบ้รโิภคส่วนมากใหค้วามส าคญักบัแหล่งขอ้มูลจาก
งานกจิกรรมใหญ่เกีย่วกบัการก่อสรา้ง รองลงมาคอื ช่องทางออนไลน์ต่างๆ เวบ็ไซต ์เฟสบุ๊ค อนิสตาแกรม และส าหรบั
ช่องทางการตดิต่อสื่อสารทีส่ะดวกมากทีสุ่ดคอืตดิต่อทางโทรศพัทส์ะดวกทีส่ดุ และ Line เป็นอนัดบัรองลงมา ดา้นการ
ส่งเสรมิการตลาดที่ผูบ้รโิภคต้องการคอืงานตกแต่งทีต่้องการใหถ้ามใหม้ากทีสุ่ดคอืเฟอรน์ิเจอร ์ส่วนเครื่องใชไ้ฟฟ้าที่
ต้องการให้แถมใหม้ากที่สุด คอืเครื่องปรบัอากาศและการบรกิารขอสนิเชื่อกบัทางธนาคาร ผูบ้รโิภคมคีวามต้องการ
เช่นกนั แนวโน้มยอดขายในปีแรกจะมีมูลค่า 24.6 ล้านบาท และมีอตัราเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ ในแต่ละปีเมื่อรวม 5 ปีจะมี
แนวโน้มยอดขายอยู่ที ่160 ลา้นบาท โดยงบประมาณในการด าเนินงานอยู่ที ่2 ลา้นบาท โดยมจีุดคุม้ทุนอยู่ทีย่อดขาย 
121 ตารางเมตรต่อเดอืน ส าหรบัการคนืทุนนัน้ใชร้ะยะเวลาในการคนืทุน 1 ปี 2 เดอืน กส็ามารถคนืทุนไดท้ัง้หมด การ
ด าเนินงานของธุรกจิรบัสรา้งบ้าน จะม ี2 ขัน้ตอนทีต่้องเน้นเป็นส าคญัคอื ขัน้ตอนในการหาลูกค้าเนื่องจากหากไม่มี
ลกูคา้ธุรกจิกไ็ม่มทีางทีจ่ะไปต่อได ้และขัน้ตอนของการก่อสรา้งบา้น ทีท่างบรษิทัจะเน้นไปทีคุ่ณภาพของการก่อสรา้ง
และวสัดุที่ใช้งาน การจดัการเชงิกลยุทธ์ของธุรกจิเน้นไปที่การประสมัพนัธ์ให้ผู้บรโิภครู้จกัทัง้ทางด้านออนไลน์และ
ออฟไลน์ หลงัมคีวามช านาญในธุรกจิสามารถควบคุมต้นทุนได้ดกีใ็ช้กลยุทธ์การแข่งขนัดา้นราคา ส าหรบักลยุทธ์ที่
ส าคญัของบรษิัทที่ต้องยดึถือเป็นหลกัไปตลอดคอืความต่อซื่อสตัย์จรงิใจต่อผู้บรโิภค งานทุกอย่างต้องได้มาตรฐาน
คุณภาพต้องทีต่กลงกนัไว้ เพื่อสร้างความพึ่งพอใจสงูสุดและความมัน่ใจให้กบัลูกค้าและพฒันาองค์กรไปสู่เป้าหมาย
ทีต่ัง้เอาไว ้

ค าส าคญั : ความตอ้งการด าเนินงาน ยอดขายและการจดัการกลยุทธ ์

  



   
 

Abstract 

Business Demand and Operation of home building business (Be Solution,Ltd., Ladprao, Bangkok 
province). The research purpose and to study 1) Demand and consumption pattern of the market 2) Sales and 
sales forecast within these 5 years 3) business operation of the business 4)Strategic management for these 
following 5 years based on studies from research groups, 200 research participants who are business 
entrepreneur, and relevance information about home builders business. Furthermore, to investigate on topic 
about the operation system of home building business. 

According to the research, based on market’s consumption pattern, it demonstrates that modern style 
of residence which has 2 floors and use of space approximately at 250-500 square meter with land 
approximately at 50-100 square meter are the most desirable choice of product. The consumers are willing to 
pay additional amounts of budgets as long as the prices worth the outcomes. The appropriate prices, required 
by the consumers, range between 2 million baht to 4 million baht. Most consumers intend to make easier 
decisions when they are requested to made payments according to the proportions of finished constructing 
outcomes. Research also shows that consumers give significance attentions to well-known building exhibitions, 
following by online media including website, Facebook and Instagram. Moreover, direct telephone is the most 
convenient method for making contact while other online media is by LINE method. For marketing promotion, 
home decoration and electronic appliance categories, consumers have distinctive demand for home furnishing 
and air conditioners. Moreover, the consumers also have interests in home loan services. The first year sales 
are predicted to be approximately at 24.6 million baht and will rising up annually. The total sales will be at 160 
million baht within 5 years. By having 2 million baht of investment, the breakeven point will be total sales of 
121 square meters per month. In order to gain entire investment return, time consumption required is 1 year 
and 2 months. Home building business operation consisted of 2 major methods including seeking for new 
customers and home constructing process. The company will emphasize on quality of building process and 
materials used. For strategic management, the company will focus on offline and online public relations. 
Afterwards, pricing competitive strategy will be applied. Finally, the company will also develop consumer loyalty 
program in order to create consumer’s satisfactions. 
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บทน า 

ความเป็นมา 

ประเทศไทยในปัจจุบนัมกีลุ่มคนช่วงวยัท างานจนถงึไวว้ยัสงูอายุเป็นจ านวนมาก คนกลุ่มนี้มกี าลงัซือ้สงู ทัง้
การซื้อเผื่อขยายครอบครวัและการซื้อที่อยู่อาศยัเนื่องจากครอบครวัมขียายใหญ่ขึ้น ซึ่งที่อยู่อาศยัก็เป็นปัจจยัขัน้
พืน้ฐานของทุกคน ธุรกจิรบัสรา้งบา้นจงึเป็นธุรกจิมกีารเติบโตอย่างต่อเนื่อง ทางสมาคมไทยรบัสร้างบ้าน วเิคราะห์
สถานการณ์ธุรกจิรบัสร้างบ้าน ชี้ปี 61 "บ้านเดี่ยวสร้างเอง” ขยายตวัใกล้เคยีงกบัปีก่อนหรอืเติบโตขึน้ คาดปี 62 มี
แนวโน้มปรบัตวัไดด้ขีึน้ ทัง้ในเขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑลรวมทัง้ในต่างจงัหวดั (สมาคมไทยรบัสรา้งบา้น) 



   
 

สมาคมไทยรบัสรา้งบา้นไดใ้หข้อ้มลูว่าความตอ้งการสรา้งบา้นของผูบ้รโิภคและประชาชนทัว่ประเทศตลอดปี 
2561 ประเภท “บา้นเดีย่วสรา้งเอง” ขยายตวัใกลเ้คยีงกบัปีก่อนหรอืเตบิโตขึน้เล็กน้อย ประเมนิมูลค่าตลาดรวมอยู่ที่
ประมาณ 1.4 แสนลา้นบาท โดยแชรส์ว่นแบ่งตลาดมลูค่าประมาณ 1.2 แสนลา้นบาท หรอืคดิเป็น 82% เป็นบา้นขนาด
เลก็และบา้นส าเรจ็รูปหรอืบา้นน็อคดาวน์ ระดบัราคาประมาณ 8 แสนบาท - 1.5 ลา้นบาท ซึ่งกลุ่มผู้รบัเหมารายย่อย
ทัว่ไปและกลุ่มผูร้บัเหมาสรา้งบา้นรายเลก็ๆ ครองแชรส์ว่นแบ่งตลาดมากทีส่ดุ นอกจากน้ี ยงัมกีลุ่มผูผ้ลติวสัดุรายใหญ่ 
กลุ่มสถาปนิกและผูร้บัเหมาขนาดกลาง-ใหญ่ ทีร่บัออกแบบและรบัก่อสรา้งบา้นขนาดใหญ่ ระดบัราคา 20 ลา้นบาท - 
200 ลา้นบาท มแีชรส์่วนแบ่งตลาดอยู่อกีประมาณ 8 พนัลา้นบาทเศษ หรอืคิดเป็น 6% ของมูลค่าตลาดรวมบา้นสรา้ง
เอง ขณะที่กลุ่มผู้ประกอบการ “ธุรกจิรบัสรา้งบ้าน” ทัง้ในเขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑลรวมทัง้ในต่างจงัหวดั จ านวน
เกือบ 200 ราย มีแชร์ส่วนแบ่งตลาดประมาณ 1.6 หมื่นล้านบาทเศษ คิดเป็น 12% ของตลาดบ้านสร้างเอง โดย
ผูบ้รโิภคนิยมใชบ้รกิารสรา้งบา้น ระดบัราคา 3-20 ลา้นบาท กบัผูป้ระกอบการกลุ่มนี้มากทีส่ดุในปีทีผ่่านมา ดงัจะเหน็
ไดว้่าผูป้ระกอบการทัง้ 3 กลุ่ม อนัไดแ้ก่ 1. ผูร้บัเหมารายย่อยทัว่ไป 2. ผูป้ระกอบการธุรกจิรบัสรา้งบา้น 3. สถาปนิก
และผู้รบัเหมารายใหญ่รวมถึงผู้ผลติวสัดุรายใหญ่ ต่างแบ่งเซก็เม้นท์ตลาดกนัค่อนขา้งชดัเจน การแข่งขนัตลาดบ้าน
สรา้งเองในปี 2561 เฉพาะในกลุ่มธุรกจิรบัสรา้งบา้น หากแยกผูป้ระกอบการทีแ่ข่งขนัอยู่ในธุรกจินี้ อาจแบ่งออกไดเ้ป็น 
2 กลุ่มหลกั ๆ ไดแ้ก่ 1.ผูป้ระกอบการทีแ่ขง่ขนัอยู่เฉพาะในเขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑล 2.ผูป้ระกอบการทีแ่ขง่ขนัอยู่
ในภูมภิาคหรอืต่างจงัหวดั โดยกลุ่มแรกสว่นใหญ่ถอืว่ามคีวามเป็นกลุ่มผูป้ระกอบการทีม่คีวามเป็นมอือาชพี มกีารใชก้ล
ยุทธแ์ข่งขนัอย่างรอบดา้นและหลากหลายมากกว่ากลุ่มหลงั ทัง้กลยุทธก์ารตลาด ดไีซน์ คุณภาพ การใหบ้รกิารทีค่รบ
วงจรหรอืวนัสตอ็ปเซอรว์สิ รวมถงึความน่าเชื่อถอืของแบรนดห์รอืองคก์ร ขณะทีก่ลุ่มผูป้ระกอบการในต่างจงัหวดั จะ
เน้นแข่งขนัราคาถูกหรอืจดัโปรโมชัน่ลดราคา โดยกลุ่มหลงันี้นิยมเลอืกใชส้ือ่โซเชยีลมเีดยีหรอืเฟสบุ๊ค ในการสรา้งการ
รบัรู้และเขา้ถงึผู้บรโิภคกลุ่มเป้าหมายเฉพาะในพืน้ทีห่รอืจงัหวดัทีใ่ห้บรกิาร อย่างไรกด็ ีกลยุทธก์ารแข่งขนัทีม่คีวาม
แตกต่างของผู้ประกอบการทัง้สองกลุ่มนัน้ ปัจจยัหลกั ๆ เป็นผลมาจากพฤติกรรมและความต้องการของผู้บรโิภค
กลุ่มเป้าหมายในแต่ละภูมภิาค ทัง้ในแง่ของวฒันธรรมการอยู่อาศยั ก าลงัซือ้และพฤตกิรรมการใชจ้่าย รวมถงึศกัยภาพ
และขดีความสามารถของผูป้ระกอบการเอง โดยเฉพาะกลุ่มผูป้ระกอบการต่างจงัหวดั ซึง่ส่วนใหญ่ยงัขาดความพรอ้ม
ในความเป็นมอือาชพีอย่างแทจ้รงิ ดงันัน้ย่อมหนีไม่พน้การแข่งขนัราคาเป็นส าคญั ฯลฯ ส าหรบั ในปี 2562 คาดการณ์
ว่าปรมิาณและมูลค่าตลาดบ้านสร้างเองมแีนวโน้มปรบัตวัได้ดขีึน้ โดยเฉพาะกลุ่มบา้นระดบัราคาไม่เกนิ 1 ลา้นบาท 
ปัจจยัหลกั ๆ เป็นผลมาจาก “โครงการบา้นลา้นหลงั” ของรฐับาลคสช.ทีเ่ปิดตวัในช่วงปลายปี 2561 ซึง่ผู้บรโิภคและ
ประชาชนใหค้วามสนใจเป็นอย่างมาก อย่างไรกด็ ีประเมนิว่าโครงการนี้อานิสงคค์งจะตกอยู่เฉพาะกลุ่มผูป้ระกอบการ
รายย่อย และกลุ่มผูร้บัสรา้งบา้นน๊อคดาวน์ทีเ่น้นเจาะตลาดบา้นระดบัราคาไม่เกนิ 1 ลา้นบาทเป็นสว่นใหญ่ และคาดว่า
ปรมิาณและมูลค่าตลาดจะขยายตวัในต่างจงัหวดัเป็นส่วนใหญ่ ขณะทีก่ลุ่มธุรกจิรบัสรา้งบา้นโดยเฉพาะผูป้ระกอบการ 
ทีเ่น้นจบัตลาดสรา้งบา้นระดบัราคา 3-20 ลา้นบาท สมาคมฯ ประเมนิว่าความต้องการของผู้บรโิภคจะขยายตวัไดสู้ง
กว่าปีก่อน โดยในช่วงต้นปี 2562 นี้ ประเทศไทยจะมกีารเลอืกตัง้สมาชกิสภาผูแ้แทนราษฎร (สส.) และกลบัเขา้สู่การ
ปกครองในระบบอบประชาธปิไตย ซึง่จะเป็นปัจจยัส าคญัและสง่ผลดใีนแง่ของความเชื่อมัน่ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอทศิทาง
การเมอืงในอนาคต และจะส่งผลต่อการตดัสนิใจลงทุนเรื่องบา้นหรอืที่อยู่อาศยัหลงัใหม่ โดยเฉพาะกลุ่มผูบ้รโิภคที่มี
ความต้องการปลูกสร้างบ้านบนที่ดนิของตวัเอง (ไม่ซือ้บ้านจดัสรร) ที่พฤติกรรมของกลุ่มนี้จะมคีวามระมดัระวงัและ
อ่อนไหวต่อแนวโน้มการเมืองและเศรษฐกิจในอนาคต ส าหรบัปริมาณและมูลค่า “ตลาดบ้านสร้างเอง” ในปี 2562 
สมาคมฯ ประเมนิว่าน่าจะขยายตวัไดใ้กลเ้คยีงหรอืเตบิโตกว่าเลก็น้อย หากเปรยีบเทยีบกบัในปีทีผ่่านมา คดิเป็นมลูค่า
รวมประมาณ 1.4-1.5 แสนลา้นบาท ทัง้นี้คาดการณ์ว่า “กลุ่มธุรกจิรบัสรา้งบา้น” จะมแีชรส์่วนแบ่งตลาดประมาณ 1.6-
1.7 หมื่นล้านบาทเศษ เติบโตเฉลี่ย 7-8% และสดัส่วนการขยายตัวของตลาดรบัสร้างบ้านในภูมิภาค มีแนวโน้ม



   
 

ขยายตวัสงูกว่าตลาดในเขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑล โดยเฉพาะภาคตะวนัออกและภาคอสีานคาดว่าจะขยายตวัสงูกว่า
ภูมภิาคอื่นๆ นอกจากนี้กลุ่มผูผ้ลติวสัดุรายใหญ่ กลุ่มสถาปนิกออกแบบและผูร้บัเหมาขนาดกลาง-ใหญ่ทีใ่หบ้รกิารรบั
สรา้งบา้น คาดว่าแชรส์ว่นแบ่งตลาดน่าจะเตบิโตไปในทศิทางเดยีวกนั คดิเป็นมลูค่าประมาณ 8.5-9 พนัลา้นบาท 

 จากข้อมูลข้างต้นผู้จดัท ามีความต้องการและด าเนินธุรกิจรบัสร้างบ้านในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานครและ
ปรมิณฑล เน่ืองจากมองเหน็โอกาสในการเตบิโตของธุรกจิถงึแมใ้นปัจจุบนัสภาพเศรษฐกจิโดยรวมของประเทศจะไม่ด ี
แต่ธุรกจิรบัสรา้งบา้นยงัสามารถอตัราเตบิโตจากปีทีผ่่านๆ มา จงึเป็นโอกาสทีจ่ะศกึษาวธิกีารด าเนินธุรกจิโดยอาศยัยดึ
หลกัส าคญัในการด าเนินธุรกจิ คอื 1.การจดัการและพฤตกิรรมองคก์าร ศกึษาถึงวธิกีารจดัโครงสรา้งองคก์าร การจูงใจ
การท างานเป็นทมี ปัญหาทีค่าดว่าจะเกดิขึน้และวฒันธรรมองคก์าร 2.การจดัการการตลาด ศกึษาภาพรวมตลาด ตลาด
เป้าหมาย ส่วนประสมทางการตลาดและกลยุทธท์างการตลาด  3.การจดัการการเงนิ ศกึษาทีม่าของแหล่งเงนิทุน งบ
การเงนิและจุดคุม้ทุน 4.การจดัการการด าเนินงาน ศกึษาหาแหล่งวตัถุดบิ แหล่งเสนอขาย การขนส่งและการตดัสต๊อก 
การวางผงัและการออกแบบ การใช้ทรพัยากรและการดูและคุณภาพ  5.การจดัการเชงิกลยุทธ์ ศกึษารูปแบบในการ
แข่งขนัและการวางแผนกลยุทธ ์โดยน าหลกัส าคญัเหล่านี้มาวางแผนการด าเนินธุรกจิใหป้ระสบความส า เรจ็ในการท า
ธุรกจิรบัสรา้งบา้นต่อไป 

วตัถปุระสงค ์

 1. เพื่อศกึษาการความตอ้งการและพฤตกิรรมของตลาด 

 2. เพื่อศกึษายอดขายและแนวโน้มยอดขาย 5 ปี 

3. เพื่อศกึษาการด าเนินงานของธุรกจิ 

4. เพื่อศกึษาศกึษาการวางแผนการจดัการเชงิกลยุทธข์องธุรกจิ เป็นระยะเวลา 5 ปี 

ขอบเขตการวิจยั 

 ขอบเขตของด้านเนื้อหาศกึษาความต้องการของผู้ที่ต้องการจะสร้างบ้านในเขตพื้นทีก่รุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล เพื่อวางน ามาวางแผนกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจรบัสร้างบ้าน การจดัเตรียมเงินลงทุน การจดัเตรียม
บุคลากร รวมไปถงึโอกาสทางธุรกจิ ปัญหาและอุปสรรคต่างๆ ทีส่ง่ผลกระทบทีอ่าจเกดิขึน้กบัการด าเนินธุรกจิรบัสรา้ง
บา้น รวมถงึศกึษาโครงสรา้งองคก์รและหน้าทีก่ารท างานของแต่ละฝ่าย การจดัการการด าเนินงาน การจดัการการเงนิ 
การจดัการตลาด และการจดัการเชงิกลยุทธใ์นธุรกจิรบัสรา้งบา้น 

 ขอบเขตด้านประชากร ประชากรที่ศึกษา คือ ผู้ที่ต้องการจะสร้างบ้านในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานครและ
ปรมิณฑล และบทสมัภาษณ์จากผูท้ าธุรกจิรบัสรา้งบา้นจ านวน 3 ราย 

 ขอบเขตดา้นพืน้ที่ ผูว้จิยัไดท้ าการเกบ็แบบสอบถามออนไลน์ โดยใชโ้ปรแกรม Google Form และท าการส่ง
ลงิคแ์บบสอบถามไปยงักลุ่มตวัอย่างทีอ่าศยัอยู่ในเขตพืน้ทีก่รุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

 ขอบเขตดา้นระยะเวลาและการเกบ็รวบรวมขอ้มลู ผูว้จิยัเริม่ท าการศกึษาและรวบรวมขอ้มูลเกีย่วกบัธุรกจิรบั
สรา้งบา้นตัง้แต่เดอืนมนีาคม พ.ศ.2561 และเริม่ด าเนินการท าแบบสอบถามเกบ็ตวัอย่างของผูท้ีต่อ้งการจะสรา้งบา้นใน
เขตพืน้ทีก่รุงเทพมหานครและปรมิณฑล เมื่อเดอืนพฤษภาคม พ.ศ.2562 



   
 

ประโยชน์ท่ีได้รบั 

เพื่อใหท้ราบถงึการวางแผนด าเนินธุรกจิ การลงทุน วธิกีารด าเนินงาน ความเสีย่งและผลตอบแทนในการท า
ธุรกจิรบัสรา้งบา้น 

 เพื่อใหท้ราบถงึความตอ้งการของผูท้ีจ่ะสรา้งบา้นในเขตพืน้ทีก่รุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

 เพื่อเป็นขอ้มูลอ้างองิใหผู้้ทีต่้องการจะท าธุรกจิรบัสร้างบา้นและผู้สนใจสามารถน าไปวางแผนในการด าเนิน
ธุรกจิ 

วิธีการเกบ็ข้อมลู 

การเกบ็ตวัอย่างจากกลุ่มเป้าหมาย 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง ประชากร คอื ผูท้ี่ต้องการสรา้งบ้านในเขตพืน้ทีก่รุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
โดยการเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างดว้ยแบบสอบถามออนไลน์โดยใช ้Google Form ในการสรา้งแบบสอบถาม และท า
การส่งลิงค์แบบสอบถามไปยังกลุ่มตัวอย่างที่อาศัยอยู่ในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑลเพื่อตอบ
แบบสอบถาม ส าหรบักลุ่มตวัอย่างทีเ่กบ็ขอ้มลูมจี านวน 200 คน 

 สถานทีเ่กบ็รวบรวมขอ้มูล ท าการเกบ็แบบสอบถามออนไลน์ โดยใชโ้ปรแกรม Google Form และท าการส่ง
ลงิคแ์บบสอบถามไปยงักลุ่มตวัอย่างทีอ่าศยัอยู่ในเขตพืน้ทีก่รุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

เครื่องมอืที่ใช้ในการเกบ็ตวัอย่างในการศกึษาความต้องการและการด าเนินงานธุรกจิรบัสร้างบา้นครัง้นี้ คอื 
แบบสอบถามโดยแบ่งเป็น 3 สว่น ดงันี้ 

1. เป็นค าถามเกีย่วกบัขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง มขีอ้ค าถามจ านวน 6 ขอ้ ได้แก่ 
เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดต่้อเดอืนและสถานภาพสมรส ลกัษณะค าถามเป็นค าถามแบบเลอืกตวัเลอืกใน
รายการหรอืระบุค าตอบทีต่รงกบัลกัษณะของตวัเอง ซึง่จะถูกน ามาวเิคราะหก์บัขอ้มูลการตดัสนิใจเลอืกบรษิทัรบัสรา้ง
บา้น 

2. เป็นค าถามเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เพื่อใหท้ราบถงึความต้องการเลอืกบรษิทัรบั
สร้างบ้าน โดยใช้ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มขีอ้ค าถามจ านวน 13 ข้อ ลกัษณะค าถามเป็นค าถามแบบเลอืก
ตวัเลอืกในรายการหรอืระบุค าตอบทีต่รงกบัความตอ้งการของตวัเอง 

3. เป็นค าถามเกี่ยวกบัปัจจยัทางสงัคมและปัจจยัทางจิตวิทยา เพื่อให้ทราบถึงความต้องการเลอืก
บรษิทัรบัสรา้งบา้น โดยใชปั้จจยัทางสงัคมและปัจจยัทางจติวทิยา มขีอ้ค าถามจ านวน 2 ขอ้ ลกัษณะค าถามเป็นค าถาม
แบบเลอืกตวัเลอืกในรายการหรอืระบุค าตอบทีต่รงกบัความตอ้งการของตวัเอง 

การเกบ็รวบรวมขอ้มูลผูว้จิยัใชโ้ปรแกรม Google Form เพื่อสรา้งแบบสอบถามดงักล่าว และจดัเกบ็ขอ้มลูไว้
ในโปรแกรม Google Drive เมื่อสรา้งแบบสอบถามในโปรแกรมเสรจ็ไดน้ าลิง้คข์องแบบสอบถาม สง่ไปยงักลุ่มเป้าหมาย
ทีม่ทีีพ่กัอาศยัอยู่ในเขตพืน้ทีก่รุงเทพมหานครและปรมิณฑล ผ่านช่องทาง ไลน์, เฟสบุ๊ค, การส่งขอ้ความเฟลบุ๊ค, การ
สง่ขอ้ความทางอนิสตาแกรม พรอ้มทัง้ชีแ้จงวตัถุประสงคใ์นการเกบ็ขอ้มูลและขอความอนุเคราะหใ์หก้ลุ่มตวัอย่างช่วย
ตอบแบบสอบถามดงักล่าว ผูว้จิยัต้องตรวจสอบว่ามจี านวนกลุ่มตวัอย่างตอบแบบสอบถามครบ 200 ชุดตามทีก่ าหนด



   
 

ไว ้ซึง่รวมระยะเวลาในการเกบ็แบบสอบถามเป็นเวลาทัง้หมด 5 วนั  เมื่อตรวจสอบความถูกต้องของขอ้มูลแลว้จงึน า
ขอ้มลูทีไ่ดไ้ปวเิคราะหข์อ้มลูเพื่อหาค่าทางสถติ ิน าไปใชป้ระโยชน์ต่อไป 

การวเิคราะหข์อ้มูล หลงัจากทีไ่ดท้ าการเกบ็รวบรวมแบบสอบถามครบ 200 ชุดแลว้ ทางผูว้จิยัจะน าขอ้มูลใน
แบบสอบถามมาท าการวเิคราะหโ์ดยใชโ้ปรแกรมคอมพวิเตอรส์ าเรจ็รูปเพื่อทดสอบหาความตอ้งการของผูบ้รโิภค โดย
การวเิคราะหส์ถติเิชงิบรรยาย(Descriptive Statistics) ดว้ยค่าความถี่รอ้ยละ(Percent) เพื่อใชเ้ปรยีบเทยีบและอธบิาย
ขอ้มูลด้านประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ปัจจยัทางสงัคมและปัจจยัทางจติวทิยา ที่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกบรษิทัรบัสรา้งบา้น 

การเกบ็ข้อมูลเก่ียวกบัธรุกิจท่ีท าวิจยั 

ทีม่าและสถานทีก่ารเกบ็ขอ้มูล เน่ืองจากผูว้จิยัมคีวามตอ้งการทราบวธิกีารในการด าเนินธุรกจิของผูท้ีป่ระสบ
ความส าเร็จในธุรกิจรบัสร้างบ้าน เพื่อเป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจต่อไป โดยใช้วิธีการหาขอ้มูลบทความจาก
เวบ็ไซต์ต่างๆ โดยม ี3 บรษิทั คอื 1) บรษิทั แลนดี ้โฮม (ประเทศไทย) จ ากดั 2) บรษิทั มนีบุรรีบัสรา้งบา้น จ ากดั 3) 
บรษิทั รอแยลเฮา้ส ์จ ากดั 

 ขอ้มูลทีไ่ดเ้กบ็มาเป็นขอ้มลูทีเ่กีย่วขอ้งกบัธุรกจิทีป่ระสบความส าเรจ็ในธุรกจิรบัสรา้งบา้นเพื่อเป็นแนวทางใน
การด าเนินธุรกจิ โดยเนื้อหาในการเกบ็ขอ้มูลจะเกีย่วขอ้งกบัการจดัการและพฤตกิรรมองคก์าร การจดัการด าเนินงาน 
การจดัการการตลาด การจดัการการเงนิ และการจดัการเชงิกลยุทธ ์โดยใชว้ธิกีารเกบ็ขอ้มลูบทความจากเวบ็ไซตบ์รษิทั 
แลนดี ้โฮม (ประเทศไทย) จ ากดั เวบ็ไซตบ์รษิทั มนีบุรรีบัสรา้งบา้น จ ากดั และจากเวบ็ไซต ์www.brandage.com 

 การวิเคราะห์ข้อมูล ข้อมูลที่ได้รบัจากการเกบ็ข้อมูลบทความจากเว็บไซต์ต่างๆ ได้น าบทความของทัง้ 3 
บรษิทัมาวเิคราะหข์อ้มลูต่างๆ ทีท่ าใหบ้รษิทัประสบความส าเรจ็ไดด้งันี้ 

  1) บริษัท แลนดี้ โฮม (ประเทศไทย) จ ากัด ด าเนินธุรกิจที่ใส่ใจในทุกรายละเอียด ยึดหลัก
ประสทิธภิาพและความพงึพอใจสงูสุดของลูกคา้เป็นส าคญั รวมถงึการพฒันาระบบการก่อสรา้งอย่างต่อเนื่อง สอดรบั
กบันโยบายคุณภาพ ท าใหบ้รษิทั แลนดี ้โฮม (ประเทศไทย) จ ากดั ไดร้บัการรบัรองคุณภาพมาตรฐาน ISO 9001:2000 
และยงัคงมุ่งมัน่พัฒนานวตักรรมการก่อสร้างใหม่ๆ อย่างสม ่าเสมอ ภายใต้มาตรฐานการบริการที่สมบูรณ์ มีการ
น าเสนอแบบบ้านใหม่ตลอดทุก 6 เดอืน โดยประยุกต์เทรนด์แบบบ้านจากนานาประเทศทัว่โลก มาผสมผสานกบั
ฟังก์ชัน่ความเป็นอยู่ที่เหมาะสมของครอบครวัไทย แบบรวมถงึสรา้งความมัน่ใจใหก้บัลูกคา้ดว้ยทุนจดทะเบยีน 200 
ลา้นบาท สงูสดุในกลุ่มธุรกจิรบัสรา้งบา้น ถอืเป็นตวัชีว้ดัความมัน่คงของบรษิทั ตลอดจนเป็นหลกัประกนัว่าบา้นทุกหลงั
ของลูกคา้จะสร้างเสรจ็สมบูรณ์ ซึง่เป็นการด าเนินงานทีป่ระสบความส าเรจ็จนท าใหบ้รษิัท แลนดี ้โฮม (ประเทศไทย) 
จ ากดั ไดร้บัการยอมรบัว่าเป็น “ศนูยร์บัสรา้งบา้นอนัดบั 1 ของประเทศไทย” 

  2) บรษิัท มนีบุรรีบัสร้างบ้าน จ ากดั เปิดให้บรกิาร 3 สาขา คอืสาขามนีบุร ีสาขาแจ้งวฒันา และ
สาขาชลบุร ีทุกสาขาเน้นความส าคญัของลูกคา้ บรกิารดว้ยความซื่อสตัย ์ยดึมัน่ในคุณภาพและค าสญัญา มพีนักงาน
มากกว่า 50 คน บรษิทัได้มกีารพฒันาจดัอบรมเสรมิความรูโ้ดยจดัอบรมในโครงการ “สมัมนามาตรฐานการก่อสรา้ง”
เป็นประจ าทุกปี เมื่อช่างมคีวามรูค้วามช านาญไดข้ยายทมีงานแตกทมีน้องทมีลกูตลอดมา โดยทางบรษิทัคุมเขม้เรื่อง
คุณภาพ และท างานในระบบ PDCA อย่างเขม้ขน้ทุกขัน้ตอน การด าเนินงานในงานก่อสรา้งของบรษิทั มนีบุรรีบัสรา้ง
บา้น จ ากดั มรีายละเอยีดขัน้ตอนการท างาน คอื การออกแบบ การเลอืกใชว้สัดุ การตดิต่อประสานงานและขออนุญาต
ราชการ การคดัเลอืกและจดัหาช่างผูร้บัเหมา การควบคุมงาน และการบรกิารหลงัการขาย 



   
 

  3) บรษิทั รอแยลเฮา้ส ์จ ากดั นอกจากการใหค้วามส าคญักบัคุณภาพของบา้น ดไีซน์ใหม่ๆ ทีพ่ฒันา
มาตลอดกว่า 30 ปีแลว้ บรษิทัยงัหนัมาใหค้วามส าคญักบัการท าการตลาดดว้ยการตดิต่อสือ่สารกบัลกูคา้หลายช่องทาง
และเชื่อมโยงช่องทางการตดิต่อสื่อสารกบัลูกคา้จากออนไลน์สู่ออฟไลน์ สรา้งประสบการณ์ความพงึพอใจสูงสุดใหแ้ก่
ลกูคา้ในการตดิต่อสรา้งบา้น เบือ้งตน้ บรษิทัไดใ้ช ้Content Marketing แบบ Educational Marketing ผ่านทางแฟนเพจ 
มุ่งเน้นให้ความรูเ้กีย่วกบัการสรา้งบ้าน ขอ้มูลไลฟ์สไตลเ์รื่องบ้าน เทรนดต่์างๆ ตลอดจนลงตวัอย่างผลงานปลูกสรา้ง
บ้านจริง ซึ่งเป็นข้อมูลที่เป็นประโยชน์กบัลูกค้าที่ต้องการสร้างบ้าน ขณะเดียวกนัยงัมีแอดมนิแฟนเพจที่คอยตอบ
ค าถามลูกคา้อย่างรวดเรว็ พรอ้มดูแลลูกคา้อย่างต่อเนื่อง ท าใหปั้จจุบนั Facebook Fanpage ของรอแยลเฮ้าส ์มยีอด
ตดิตามมากกว่า 7.2 หมื่นคน นอกจากนี้ ยงัไดป้รบัปรุงเวบ็ไซตข์องบรษิทัครัง้ใหญ่ใหม้ขีอ้มลูรายละเอยีดแบบบา้นและ
ขอ้มูลที่จ าเป็นอย่างครบถ้วน  ส าหรบัการท าตลาดผ่านช่องทางออฟไลน์นัน้ บรษิัทจะเขา้ร่วมออกบูธในงานรบัสรา้ง
บ้านและวัสดุ หรือ Home Builder & Materials Expo จึงได้ออกแบบบ้านใหม่ให้เป็นแบบชัน้เดียวหรือ 2 ชัน้ แต่
กวา้งขวาง ซึง่เหมาะกบัพืน้ทีด่นิในต่างจงัหวดัทีเ่จา้ของทีด่นิมกัจะครอบครองพืน้ทีท่ีก่วา้งกว่าในกรุงเทพฯ คาดว่าจะ
ไดร้บัการตอบรบัจากลกูคา้ในต่างจงัหวดั ตลอดจนลกูคา้ในกรุงเทพฯ ทีม่ทีีด่นิขนาดใหญ่เป็นอย่างด ีจะเหน็ไดว้่าบรษิทั 
รอแยลเฮ้าส ์จ ากดั วางกลยุทธท์างการตลาดโดยเน้นช่องทางสื่อทางออนไลน์มากขึน้ และออกแบบบ้านให้ตรงตาม
ความตอ้งการของลกูคา้ 

ผลการวิจยั 

การจดัการและพฤติกรรมองคก์าร 

 โครงสร้างขององค์กรจะประกอบไปด้วยบุคคลซึ่งท าหน้าที่และบทบาทที่แตกต่างกนัในหน่วยต่างๆ ได้แก่ 
กรรมการผูจ้ดัการ ฝ่ายขาย ฝ่ายก่อสรา้ง ฝ่ายออกแบบ ฝ่ายจดัซือ้ ฝ่ายบญัชแีละการเงนิ 

 การจูงใจการท างานเป็นทมี การท างานเป็นทมีในธุรกจิรบัสรา้งบา้นนัน้เป็นเรื่องทีส่ าคญัมาก เนื่องจากตอ้งมี
การประสานงานกนัเป็นทมีอยู่ตลอดเวลา ดงันัน้ทางองคก์รจงึไดจ้ดัตัง้เป้าหมายซึง่สรา้งแรงจูงใจในการท างานเป็นทมี
ใหแ้ก่บุคลากรในองคก์รไดม้สีว่นร่วม ดงันี้ 

1. การออกแบบออฟฟิศใหบุ้คลากรไดม้ปีฏสิมัพนัธก์นัอย่างทัว่ถงึ การออกแบบออฟฟิศใหม้ลีกัษณะ
ผ่อนคลายและมเีลยเ์อา้ทท์ีพ่นักงานทุกคนสามารถพบเหน็กนัไดอ้ย่างทัว่ถงึและสามารถพูดคุยหรอืทกัทายกนัไดเ้พื่อ
เสรมิสรา้งปฏสิมัพนัธท์ีด่ต่ีอกนั 

2. จดักิจกรรมและโปรแกรมฝึกอบรมเพื่อเสริมสร้างทกัษะในการท างานเป็นทีมเพื่อให้บุคลากรได้
พฒันาศกัยภาพในดา้นการท างานแบบกลุ่มและมคีวามกลา้ในการตดัสนิใจเพิม่มากขึน้ 

3. มกีารจดักจิกรรมร่วมแสดงความยนิดใีนวนัพเิศษหรอืวนัส าคญัของพนักงาน เช่น วนัเกดิ หรอืวนั
แต่งงาน เพื่อแสดงใหเ้หน็ว่าทางองคก์รเลง็เหน็ถงึความส าคญัและ คุณค่าในตวัของบุคลากร 

 ปัญหาทีค่าดว่าจะเกดิขึน้และจุดอ่อนทีถู่กคาดการณ์ว่าจะเกดิขึน้ในการบรหิารงานภายในองคก์รนัน้ ไดแ้ก่ 

1. ในบรษิทัที่เป็นขนาดเลก็ สิง่ที่มกัพบเหน็ได้บ่อยคอืการท างานโดยอาศยัความคุ้นเคยจงึขาดการ
วางแผนที่ด ีบางหน่วยงานมกัจะบรหิารงานตามความคุ้นเคยอยู่เสมอๆ จงึขาดการวางแผนที่ดแีละท าให้เกดิความ
ผดิพลาด ล่าชา้ในการท างาน เช่น การประสานงานภายในบกพร่อง ความล่าชา้ในการสรุปงานจากเจา้ของโครงการ 



   
 

2. อีกทัง้การแบ่งหน่วยงานอย่างไม่ชัดเจนเนื่องจากไม่มีการก าหนดขอบเขตอ านาจและความ
รบัผดิชอบทีเ่ด่นชดั เช่น หนึ่งบรษิทัอาจจะมผีู้มอี านาจเท่าเทยีมกนัสองคน และมหีน้าทีค่ลา้ยคลงึกนั จงึท าใหลู้กจา้ง
เกดิความสบัสนในการรบัค าสัง่จากผูท้ีม่อี านาจสงูกว่า หรอื การสือ่สารไม่สอดคลอ้งกนั 

3. ปัญหาสุดทา้ยไดแ้ก่ปัญหาการควบคุม คอื การขาดฐานขอ้มลูประมวลผลเพื่อใหแ้ก่ฝ่ายบรหิารไดม้ี
รายงานเป็นขอ้มูลในการวเิคราะหต์ดัสนิใจในกจิกรรมต่างๆ เนื่องจากใช้งบประมาณจดัท าและทรพัยากรค่อนขา้งสูง 
เช่น องค์กรต้องหมัน่ศกึษาสาเหตุและเหตุการณ์ซึ่งเป็นปัจจยัภายนอกที่เหนือการควบคุมซึ่งมีผลให้งานล่าช้าอยู่
ตลอดเวลา 

 วฒันธรรมองคก์รเป็นเรื่องทีส่ าคญัอย่างยิง่ และเป็นเรื่องของส่วนรวมในบรษิทัทีต่อ้งปฏบิตักินัอย่างสม ่าเสมอ
จงึจะเรยีกว่าวฒันธรรมองคก์รทีด่ ีทางบรษิทัมเีป้าหมายหลกัในการสรา้งวฒันธรรมองคก์รเพื่อใหพ้นักงานปฏบิตัติาม
ดงันี้ 

1. สรา้งความรูส้กึเป็นสว่นหนึ่งของบรษิทัและสรา้งความผกูพนัต่อบรษิทัเพื่อก่อใหเ้กดิความภกัดผี่าน
กจิกรรมต่างๆ เช่น การแบ่งปันความคดิ หาวธิแีกไ้ขปัญหา และสร้างแนวคดิใหม่ๆ นอกจากนี้ยงัหมายถงึการสร้าง
สภาพแวดลอ้มขององคก์รซึง่เป็นสิง่ทีม่องเหน็ได ้

2. การท าใหพ้นักงานรูส้กึเป็นส่วนหนึ่งกบัองคก์รโดยการปรบัวสิยัทศัน์ใหม่ใหก้บัพวกเขาผ่านสภาพ
การแวดลอ้มการท างานทีด่แีละมปีระสทิธภิาพจงึท าใหพ้วกเขาเกดิทศันคตทิีด่ต่ีอองคก์ร  

3. ท าใหพ้นกังานมพีฤตกิรรมทีส่อดคลอ้งกบัองคก์รและตราสนิคา้ผ่านการใหค้วามรูเ้กีย่วกบัสนิคา้และ
บรกิารทีถู่กต้องขององคก์ร จงึท าใหพ้นักงานมคีวามเชื่อมัน่ในบรษิทัและสามารถถ่ายทอดความหวงัทีม่ต่ีอแบรนดถ์งึ
ผูบ้รโิภคไดอ้ย่างชดัเจน 

การจดัการการตลาด 

 ภาพรวมตลาด ปี 2562 สมาคมไทยรบัสรา้งไดป้ระเมนิตลาด “บา้นสรา้งเอง” มมีูลค่า 1.4-1.5 แสนลา้นบาท 
โดยคาดว่ากลุ่มธุรกจิรบัสรา้งบา้นในนาม “บรษิทัรบัสรา้งบา้น” หรอื “ศนูยร์บัสรา้งบา้น” น่าจะมแีชรส์ว่นแบ่งตลาดอยู่ที่
ประมาณ 1.6-1.7 หมื่นลา้นบาท จงึเป็นโอกาสทีด่ทีีจ่ะด าเนินงานท าธุรกจิรบัสรา้งบา้น  

 ตลาดเป้าหมายของทางบรษิัทจะถูกแบ่งแยกตามงบประมาณก าลงัในการก่อสร้างเนื่องจากสภาพตลาดใน
ปัจจุบนัทีท่ีด่นิมรีาคาแพงขึน้เรื่อยๆ จงึท าใหก้ลุ่มลกูคา้ตอ้งการฟังชัน่อเนกประสงคท์ีป่รบัเปลีย่นไดต้ามความตอ้งการ
ในงบประมาณทีก่ าหนด โดยแบ่งแยกไดด้งันี้ กลุ่มที ่1 คอื ต ่ากว่า 2.5 ลา้นบาท กลุ่มที่ 2 คอื ตัง้แต่ 3 ลา้นบาท – 5 
ลา้นบาท กลุ่มที ่3 คอื ตัง้แต่ 5 ลา้นบาท – 10 ลา้นบาท โดยในช่วงปี 2 แรกในการด าเนินธุรกจิจะวางกลุ่มเป้าหมายไว้
ที่กลุ่มที่ 1 และกลุ่มที่ 2 เนื่องจากมาขอ้จ ากดัในการลงทุน แต่ในอนาคตจะมกีารขยายกลุ่มเป้าหมายที่เพิม่มากขึ้น
เนื่องจากธุรกจิมแีนวโน้มทีจ่ะเติบโตมากขึน้ จงึต้องขยายกลุ่มเป้าหมายไปเป็น กลุ่มที่3 คอื ตัง้แต่ 5 ลา้นบาท – 10 
ลา้นบาท  

 สว่นประสมทางการตลาด กลยุทธก์ารตลาด หรอื 4Ps คอื ปัจจยัของการตลาดทีค่วบคุมได ้ซึง่เป็นเป้าหมาย
ทีถู่กก าหนดขึน้เพื่อใหน้ าไปใชใ้นการตลาดเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์ีอ่งคก์รก าหนดขึน้ ปัจจยัเหล่านัน้ประกอบไปดว้ย 
ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และ การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซึ่ง
รายละเอยีดต่างๆ มดีงันี้ 



   
 

1. ผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึง สนิค้าที่สามารถจบัต้องได้และจบัต้องไม่ได้ ซึ่งสนิค้าเหล่านี้อาจ
หมายถงึสนิคา้ บรกิาร และ ไอเดยีความคดิ หรอือาจหมายถงึการรวมกนัของทัง้ 3 ปัจจยัหลกันี้ ได้แก่ การออกแบบ
บา้น การออกแบบโครงสรา้ง การก่อสรา้ง การตกแต่งภายใน และ การต่อเตมิอื่นๆ เกีย่วกบับา้น นอกเหนือจากทีก่ล่าว
มาแลว้ ยงัมบีรกิารเสรมิทีม่าควบคู่กบัสนิคา้ เช่น การตดิตัง้ การรบัประกนั การใหข้อ้มูลเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์หรอื การ
บ ารุงซ่อมแซมต่างๆ 

2. ราคา (Price) การก าหนดราคาในธุรกจิรบัสร้างบ้านสามารถแบ่งแยกออกเป็น 3 ขัน้ตอน ได้แก่ 
ขัน้ตอนการออกแบบบ้านและโครงสร้าง ขัน้ตอนการก่อสร้างและงานเพิม่เติมอื่นๆ และการซ่อมแซมส่วนต่างๆ ซึ่ง
ขัน้ตอนการออกแบบนัน้ เราสามารถจดัอยู่ในหมวดหมู่งานดา้นการบรกิาร โดยการก่อสรา้งและซ่อมแซม สามารถอยู่
ในหมวดหมู่ผลิตภัณฑ์ การก าหนดราคานั ้นจะต้องพิจารณาถึงอัตราต้นทุนที่เกิดขึ้นจริง ราคาที่ก าหนดจะต้อง
สมเหตุสมผลเน่ืองจากบรษิทัไดมุ้่งเน้นถงึการควบคุมคุณภาพในกระบวนการต่างๆ ตัง้แต่การออกแบบจนถงึการสัง่ซือ้
วสัดุทีเ่หมาะสม 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ส าหรบัธุรกจิการรบัสรา้งบ้านนัน้บรษิัทควรต้องมสี านักงานทีต่ัง้
เป็นหลกัแหล่งอย่างชดัเจนส าหรบัใหลู้กคา้เขา้มาตดิต่อได้สะดวก พร้อมทัง้ช่องทางการตดิต่อสื่อสารทีส่ะดวกต่อการ
ตดิต่อ เช่น โทรศพัท ์ไลน์ อเีมล ์เฟสบุ๊ค หรอื อนิสตาแกรม และมพีนักงานขายทีม่คีวามพรอ้มทีส่ามารถจะออกไปพบ
ลกูคา้ไดโ้ดยตรง 

4. การสง่เสรมิการขาย (Sales Promotion) กลยุทธห์ลกัทีท่างบรษิทัจะใชใ้นการสง่เสรมิการขายคอืกล
ยุทธ ์PUSH Strategy คอืการส่งเสรมิการขายโดยตรงเขา้สู่กลุ่มผูบ้รโิภคผ่านกจิกรรมทางดา้นต่างๆ เพื่อกระตุ้นความ
ตอ้งการซือ้สนิคา้และบรกิาร โดยมกีารจดักจิกรรมออกบูททีง่านบา้นและสวนแฟร์ หรอืงานทีเ่กีย่วขอ้งกบัการก่อสรา้ง
เพื่อเป็นการประชาสมัพนัธเ์กีย่วกบัธุรกจิ สนิคา้และบรกิาร ใหแ้ก่ประชาชนทีอ่าจจะเป็นกลุ่มลูกคา้ในอนาคตทราบถงึ
ขอ้มลูของบรษิทั และยงัสรา้งความน่าเชื่อถอืพรอ้มกบัสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ใีหแ้ก่องคก์รและ ดงึดดูความสนใจแก่ลกูคา้
การประชาสมัพนัธ์ผ่านทางช่องทางออนไลน์ต่างๆ เช่น เวบ็ไซต์ ไลน์ เฟสบุ๊ค หรอื อนิสตาแกรม การแถมสนิค้าที่
เกี่ยวขอ้งกบัผลติภณัฑห์ลกัของบรษิัทการแถมสนิค้าและบรกิารที่เกี่ยวขอ้งกบัผลติภณัฑ์หลกั (ก่อสร้างบ้าน) ไดแ้ก่ 
เครื่องปรบัอากาศ และ การตดิตัง้วอลเ์ปเปอร ์เพื่อเป็นการสง่เสรมิการขายใหแ้ก่บรษิทั นอกจากน้ียงัเป็นการกระตุน้ให้
เกิดอตัราการซื้อขายที่เพิ่มขึ้นอีกด้วย มีพนักงานเป็นผู้ด าเนินการในการบริการติดต่อขอสนิเชื่อกบัทางธนาคารมี
พนักงานคอยอ านวยความสะดวกในการตดิต่อขอสนิเชื่อกบัทางธนาคารใหแ้ก่ลูกคา้ เพื่อเป็นปัจจยัสรา้งแรงจูงใจและ
กระตุ้นการซือ้ทนัทใีห้กบักลุ่มลูกค้าทีส่นใจในสนิค้าและบรกิาร นอกจากนี้ยงัส่งเสรมิลูกค้าที่มศีกัยภาพในการซือ้ให้
กลายเป็นลกูคา้จรงิๆ ทีม่กีารซือ้สนิคา้และบรกิาร 

 กลยุทธก์ารตลาด กลยุทธท์ี ่1 การปรบัปรุงพรอ้มน าเสนอบรกิารและเทคโนโลยทีีท่นัสมยัเขา้สูต่ลาดการคน้หา
ความต้องการทีเ่ปลีย่นแปลงไปของลูกคา้ในยุคปัจจุบนัผ่านการสอบถามและวจิยัจากนัน้น าขอ้มลูต่างๆมาพฒันาหรอื
ปรบัปรุงสินค้าและ บริการ ให้สอดคล้องกับความต้องของลูกค้า จากนัน้น านวัตกรรมใหม่ๆ เข้ามา เพื่อปรบัปรุง
ประสทิธภิาพและประสทิธผิลของกระบวนการท างาน เช่น การน านวตักรรมการใช้โปรแกรมออกแบบ 3 มติิ (Revit 
program) เพื่อช่วยในการออกแบบงานใหแ้ก่ลูกค้า และยงัมปีระโยชน์ในการค านวณปรมิาณวสัดุที่ต้องใช้และท าให้
ปรมิาณวสัดุเหลอืใชน้้อยที่สุดซึง่มผีลในการช่วยลดต้นทุนในแต่ละโครงการอกีด้วย กลยุทธท์ี่ 2 การควบคุมและดูแล
มาตรฐานในกระบวนการต่างๆ ให้มปีระสทิธภิาพมากขึ้น การปรบัมาตรฐานและควบคุมดูแลขัน้ตอนกระบวนการ
ปฏบิตังิานใหม้ปีระสทิธภิาพมากขึน้เพื่อลดตน้ทุนในดา้นต่างๆ โดยการเพิม่ศกัยภาพของระบบก่อสรา้งและใชเ้ครื่องมอื



   
 

ก่อสรา้งทีท่นัสมยัเพื่อใหส้ามารถแข่งขนัในดา้นราคาได ้ เน่ืองจากราคาในการก่อสรา้งเป็นปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ
ในกลุ่มลูกคา้ส่วนใหญ่ เช่น การบรหิารต้นทุนงานก่อสร้างในขัน้ตอนก่อสร้างอย่างมปีระสทิธภิาพเพื่อช่วยให้บรษิัท
สามารถสรา้งผลติภณัฑท์ีต่รงตามความต้องการของลกูคา้ภายใตง้บทีต่ัง้ไว้ กลยุทธท์ี ่3 การน าเสนอบรกิารทีแ่ตกต่าง
ออกไปคอืการน าเสนอบรกิารที่มอียู่แล้วในรูปแบบใหม่ที่ไม่เคยมีบริษัทใดๆ ท ามาก่อน อาจจะเป็นการสร้างความ
แตกต่าง และจุดเด่นให้กบับรษิทั โดยการปรบัเปลี่ยนลกัษณะของบรกิารที่มอียู่แลว้ใหโ้ดดเด่นดว้ยการใชเ้ทคโนโลยี
ใหม่ๆ หรอื ไอเดยีใหม่ๆ มาดดัแปลงกบัผลติภณัฑห์รอื บรกิาร ไม่ว่าจะเป็นความแตกต่างดา้นกายภาพคอืรูปแบบของ
การออกแบบโครงสรา้งบา้นหรอืการตกแต่งภายใน ความแตกต่างดา้นการใหบ้รกิารคอืการรบัท ารายละเอยีดโครงการ
หรอืการบรกิารหลงัการขาย ความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์คอืการสรา้งความน่าเชื่อถอืและชื่อเสยีงหรอืภาพลกัษณ์ที่
แตกต่างของบรษิทั 

 การพยากรณ์ยอดขาย ผูว้จิยัไดท้ าการจดัท าการพยากรณ์ยอดขายโดยอา้งองิจากผลการวจิยั โดยดจูากพืน้ที่
ใชส้อยและจ านวนชัน้ทีผู่บ้รโิภคต้องการ บรษิทัจะมยีอดขายในปีแรก 24,600,000 บาท โดยบรษิทัตัง้เป้าหมายในการ
ขายไวท้ี ่8 หลงัในปีที ่1 ซึง่บา้นแต่หลงัมพีืน้ที่ใชส้อย 250 ตารางเมตร คดิจากราคามาตรฐานตารางเมตรละ 12,300 
บาท และทางบรษิทัไดต้ัง้เป้าหมายยอดขายเพิม่ขึน้อกีรอ้ยละ 10 ในปีที ่2 และปีที ่3 สว่นในปีที ่4 และปีที ่5 เพิม่ขึน้อกี
รอ้ยละ 20 

การจดัการการเงิน 

 แหล่งเงนิทุนที่จะน ามาลงทุนด าเนินธุรกจิคอืเงนิทุนส่วนตวัของเจ้าของและหุ้นส่วนของกจิการ 2,000,000 
บาท ในระยะแรกที่ต้องลงทุนในเรื่องของอาคารส านักงาน อุปกรณ์ส านักงานและเครื่องมอืที่ใช้ในการก่อสร้างนัน้มี
ค่าใชจ้่ายในการลงทุนประมาณ 1,100,000 บาท และตน้ทุนคงทีต่่อเดอืนอยู่ที ่ 242,000 บาท ส าหรบัระยะเวลาคนืทุน 
(Payback Period) นัน้ ใชร้ะยะเวลาประมาณ 1 ปี 2 เดอืน โดยหากคดิจากยอดขายเป็นตารางเมตรสามารถคนืทุนดว้ย
ยอดขายที ่2,470 ตารางเมตร กส็ามารถคนืทุนไดท้ัง้หมดหากไม่ไดม้กีารลงทุนเพิม่ 

การจดัการการด าเนินงาน 

 แหล่งวตัถุดบิ ต้นทุนของวตัถุดบิเป็นปัจจยัส าคญัทีท่างองคก์รใหค้วามส าคญัเน่ืองจากมผีลกระทบต่อต้นทุน
ของสนิคา้และราคาของสนิคา้ทีอ่อกสูต่ลาด ทางองคก์รจงึก าหนดขอ้ควรปฏบิตัขิองแผนกจดัซือ้เพื่อเป็นตวัก าหนดขอ้
ควรระวงัในการหาแหล่งวตัถุดบิ เนื่องจากมหีลายปัจจยัทีม่ผีลกระทบต่อโครงสรา้งงานจดัซือ้ เช่น ความถี่ในการจดัซือ้ 
ประเภทของวสัดุ ความหลากหลาย และระยะเวลาในการด าเนินกจิกรรม นอกจากนี้ยงัจะต้องมกีารคดัเลอืกซพัพลาย
เออรท์ีเ่หมาะสมเพื่อสรา้งความสอดคลอ้งกบัเป้าหมายขององคก์ร 

 แหล่งเสนอขาย การเสนอขายของบรษิทั จะท าการออกแบบบา้นทีเ่ป็นทีน่ิยมและขนาดพืน้ทีใ่ชส้อยเป็นทีน่ิยม
โดยอ้างองิจากผลของแบบส ารวจไวใ้ห้เป็นตวัอย่างส าหรบัลูกค้าในการตดัสนิใจ แต่แบบบ้านและขนาดพื้นที่ใชส้อย
สามารถปรบัเปลีย่นไดต้ามทีล่กูคา้ตอ้งการ โดยแหล่งเสนอขายมดีงันี้ 

1. การหาลกูคา้จากบุคคลใกลต้วัใหแ้นะน าต่อๆ กนัไปหรอืการหาลกูคา้จากคอนเนคชัน่ทีผู่ป้ระกอบม ี 

2. การออกงานกจิกรรมใหญ่เกีย่วกบัการก่อสรา้ง อย่างงานบา้นและสวนแฟร ์งานสถาปนิก เป็นตน้ 

3. การประชาสมัพนัธพ์นัธผ์่านช่องทางออนไลน์ต่างๆ 



   
 

 การขนส่งและการตดัสต๊อก การขนส่งวสัดุก่อสรา้งเราสามารถ สัง่ซือ้และใหซ้พัพลายเออรเ์ป็นผูจ้ดัส่งไดเ้ลย 
เพราะราคาสนิค้าส่วนมากรวมค่าจดัส่งอยู่แล้ว สนิค้าส่งตรงจากโรงงานไม่มตี้นทุนสต๊อกสนิค้าและต้นทุนค่าขนส่ง  
เครื่องมอืหรอืเครื่องจกัรนัน้ ขึน้อยู่กบัขนาดและน ้าหนกัของเครื่องมอืเครื่องจกัร โดยแบ่งเป็นรถกระบะน ้าหนกับรรทุก 
2.5 ตนั รถหกลอ้น ้าหนกับรรทุก 7.5 ตนั รถสบิลอ้น ้าหนกับรรทุก 14-15 ตนัและรถเทรลเลอรน์ ้าหนกับรรทุก 32 ตนั 

 การวางผงัและการออกแบบ การเลอืกสถานที่ประกอบการต้องมสี่วนประกอบหลายอย่างในการเลือก ทัง้
เงนิทุนทีจ่ะน ามาลง อตัราค่าแรงงานในพืน้ทีต่่างๆ ราคาของทีด่นิ ราคาของเครื่องมอืเครื่องจกัรวมอุปกรณ์ต่างๆ และ
ค่าธรรมเนียมและภาษทีีต่้องจ่ายให้กบัภาครฐั ซึง่ค่าใชจ้่ายต่างๆ เหล่านี้ขึน้อยู่กบัการเลอืกสถานทีป่ระกอบการทัง้สิน้ 
จากปัจจยัในเลอืกสถานทีป่ระกอบการต่างๆ มสี่วนส าคญัและเป็นผลกระทบต่อการตดัสนิใจเลอืกสถานทีป่ระกอบการ 
โดยผูป้ระกอบการควรค านึงถงึผลตอบแทน ทีค่าดว่าจะไดร้บั และควรเป็นสถานทีท่ีก่ารคมนาคมสะดวก มสีถานทีจ่อด
รถไวบ้รกิารเพื่อใหล้กูคา้ ซพัพลายเออร ์หรอืผูม้าตดิต่องานดา้นต่างๆ ไดร้บัความสะดวก 

 การใชท้รพัยากรอาศยัปัจจยัพืน้ฐานในการด าเนินธุรกจิทีส่ าคญัม ี4 ประเภท หรอืทีเ่รยีกว่า 4M ไดแ้ก่ 

1. เงนิทุน (Money) คอื เงนิหรอืทุน ทีใ่ชใ้นการด าเนินธุรกจิทัง้จากเงนิทุนภายในและภายนอก ในทาง
ธุรกจิเงนิทุนถอืว่าเป็นปัจจยัหลกัที่ส าคญัที่สุด เพราะการท าธุรกจิทุกอย่างไม่สามารถด าเนินได้ดหีากขาดทุนในการ
ด าเนินงาน กล่าวได้ว่าการท าธุรกจิทุกอย่างจะต้องเกดิขึน้ได้ต้องอาศยัเงนิทุน เพราะจะเป็นตวัขบัเคลื่อนธุรกจิและ
ปัจจยัต่างๆ ใหด้ าเนินการไปไดท้ัง้ในด้านค่าแรงคน ค่าใชจ้่ายในการด าเนินงาน ค่าใชจ้่ายในการซื้อวสัดุมาใช้ในการ
ด าเนินธุรกจิ การมุ่งเป้าไปทีก่ารพฒันาเงนิจงึเป็นสิง่ส าคญัทีส่ดุเพื่อใหป้ระสบความส าเรจ็ในการด าเนินธุรกจิ 

2. ทรพัยากรมนุษย ์(Man) คอื คนงาน พนกังาน หรอืบุคลากรทัง้จากภายในและภายนอก ซึง่ปัจจยันี้
เป็นปัจจยัทีค่วรใหค้วามส าคญัเป็นอนัดบัต่อมา เพราะการผลติหรอืด าเนินการใดๆ จะตอ้งเกดิขึน้ไดต้อ้งอาศยัคน ทัง้ใน
ดา้นความคดิ การวางแผน การด าเนินการ หรอืจดัการท าใหเ้กดิการผลติหรอืกจิกรรมทางธุรกจิทุกรูปแบบ การพฒันา
คนจรงิเป็นสิง่ส าคญัทีสุ่ดเพื่อให้ประสบความส าเรจ็ในการด าเนินธุรกจิ การบรหิารก าลงัคน ต้องมกีารพฒันาคนดา้น
ความรู ้ทกัษะ และวางแผนการใชค้นใหเ้กดิประสทิธภิาพและประสทิธผิลกบังานใหม้ากทีส่ดุ 

3. วิธีปฏิบตัิงาน (Method) คือ วิธีการ ขัน้ตอน หรือขบวนการในการท างานหรือการผลิต เพราะ
ความส าเรจ็ของการด าเนินกจิกรรมทีม่นีัน้ จะตอ้งมาจากการปฏบิตังิานและขัน้ตอนของการท างานหรอืการด าเนินธุรกจิ
ทีด่ ีต้องมกีารจดัการ การวางแผน การตดิตาม การตรวจสอบ และการควบคุมการผลติหรอืการด าเนินกจิกรรม โดย
ก าหนดใหม้ขี ัน้ตอนในการปฏบิตังิานทีด่มีปีระสทิธภิาพ การบรหิารวธิปีฏบิตังิาน ต้องมกีารพฒันาขัน้ตอนการท างาน 
น าเอาความรูเ้ทคโนโลยใีหม่ และวางแผนขบวนการท างานใหด้ ีมขี ัน้ตอนทีไ่ม่ยุ่งยาก ประหยดัเวลา สามารถตดิตาม
ตรวจสอบไดง้่าย และกระบวนการจดัการบรหิารควบคุมเพื่อใหง้านทัง้หมดเป็นไปอย่างมปีระสทิธภิาพ 

4. การตลาด (Market) คอื กระบวนการของการสื่อสารคุณค่าของผลติภณัฑห์รอืบรกิารทีเ่ราม ีส่งไป
ยงักลุ่มเป้าหมายหรอืลกูคา้ การตลาดบางครัง้อาจมองเป็นเรื่องของการขายสนิคา้ แต่ในความเป็นจรงิแลว้การขายนัน้
เป็นเพียงส่วนย่อยในงานด้านการตลาด การตลาดมักรวมการส่งสินค้าและการสื่อสารคุณค่าไปยังลูกค้า สร้าง
ความสมัพนัธ์ที่ดต่ีอลูกค้าในทางที่เป็นประโยชน์แก่องค์การ การตลาดควรมกีารเลอืกตลาดเป้าหมายสามารถรกัษา
ลกูคา้ใหไ้ดต้ลอดไป 

 



   
 

การจดัการเชิงกลยุทธข์องธรุกิจ 

กลยุทธ์ในการด าเนินการธุรกจิของบรษิัท จะท าการออกแบบบา้นทีเ่ป็นที่นิยมและขนาดพื้นทีใ่ช้สอยเป็นที่
นิยมโดยอา้งองิจากผลของแบบส ารวจไวใ้หเ้ป็นตวัอย่างส าหรบัลูกคา้ในการตดัสนิใจ แต่แบบบ้านและขนาดพื้นที่ใช้
สอยสามารถปรบัเปลีย่นไดต้ามทีล่กูคา้ตอ้งการ  

โดยในปีแรกบรษิัทจะเริม่จากการหาลูกค้าจากบุคคลใกล้ตวัใหแ้นะน าต่อๆ กนัไปหรอืการหาลูกคา้จากคอน
เนคชัน่ทีผู่ป้ระกอบม ีและยงัท าการประชาสมัพนัธพ์นัธผ์่านการออกงานกจิกรรมใหญ่เกีย่วกบัการก่อสรา้ง  อย่างงาน
บา้นและสวนแฟร ์งานสถาปนิก และประชาสมัพนัธผ์่านช่องทางออนไลน์ต่างๆ หลงัจากนัน้ปีที ่2 เมื่อผลงานมากขึน้ ก็
เน้นการประชาสมัพนัธอ์อน์ไลน์มากขึน้ดว้ยการลงผลงานแสดงเป็นตวัอย่างใหผู้ท้ีส่นใจเขา้มารบัชมและตดิต่อสอบถาม
ไดส้ะดวก และตอบค าถามผูท้ีส่นใจไดร้วดเรว็ถูกตอ้งและครบถว้น เมื่อเขา้สูปี่ที ่3 ถงึปีที ่5 บรษิทัจะมปีระการณ์ในการ
ท าธุรกจิมากขึน้จะสามารถควบคุมตน้ทุนใหต้ ่าลง และแกไ้ขขอ้บกพร่องต่างๆ จนมคีวามสามารถใชก้ลยุทธก์ารแขง่ขนั
ดา้นราคาไดอ้กีทางหนึ่ง และยงัคงท ากลยุทธท์ีไ่ดป้ฏบิตัมิาในปีที ่1 และปีที ่2 ดว้ย  

ส าหรบักลยุทธท์ีส่ าคญัของบรษิทัทีต่้องยดึถอืเป็นหลกัไปตลอดคอืความต่อซื่อสตัยจ์รงิใจต่อผูบ้รโิภค งานทุก
อย่างต้องไดม้าตรฐานคุณภาพต้องทีต่กลงกนัไว ้เพื่อสรา้งความพึง่พอใจสงูสุดและความมัน่ใจใหก้บัลกูคา้เพื่อแนะน า
กนัต่อๆ ไปในอนาคต 

สรปุผลและวิจารณ์ผล 

ด้านความต้องการและพฤติกรรมของตลาด 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ์ (Product) เมื่อน าความต้องการทีม่ากทีสุ่ดของผูบ้รโิภคดา้น
ผลติภณัฑ์มาศึกษาผลสรุปที่ได้คือแบบบ้าน Modern จ านวนชัน้ของบ้านที่ต้องการคือ 2 ชัน้ ส าหรบัพื้นที่ใช้สอยที่
ตอ้งการคอื 250 – 500 ตารางเมตร สว่นขนาดทีด่นิขนาดคอื 50 – 100 ตารางวา ซึง่ผลการวจิยัดา้นผลติภณัฑม์คีวาม
เป็นไปได ้แต่ช่วงระยะห่างพืน้ใชส้อยมรีะยะห่างมากเกนิไป ซึง่จะท าใหง้บประมาณในการก่อสรา้งนัน้เปลีย่นไปมาก จงึ
ควรก าหนดพืน้ทีใ่ชส้อยใหม้รีะห่างน้อยกว่านี้ เพื่อผลทีอ่อกมาจะมคีวามใกลเ้คยีงความเป็นจรงิมากทีส่ดุ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา (Price) เมื่อน าความต้องการทีม่ากที่สุดของผูบ้รโิภคดา้นราคามา
ศกึษาผลสรุปทีไ่ดค้อืงบประมาณในการก่อสรา้งไวช้่วง 2,000,000 – 4,000,000 บาท ผูบ้รโิภคต้องการมากทีสุ่ด โดย
ผูบ้รโิภคยนิดเีพิม่งบประมาณ หากราคาทีเ่พิ่มนัน้สมเหตุสมผลกบัสิง่ทีไ่ดเ้พิม่ขึน้มา และผูบ้รโิภคสว่นใหญ่ตดัสนิใจได้
ง่ายกบัเงื่อนไขการเกบ็เงนิแบบตามปรมิาณงานทีเ่สรจ็ ซึง่ผลการวจิยัดา้นราคาเทยีบกบัดา้นผลติภณัฑม์คีวามเป็นไป
ไดส้งูถ้าพืน้ทีใ่ชส้อยไม่เกนิ 300 ตารางเมตร แต่หากเกนิ 300 ตารางเมตร อาจท าใหง้บประมาณเกนิราคา 4,000,000 
บาทได ้ซึง่ตอ้งตัง้ค าถามใหล้ะเอยีดถงึพืน้ทีใ่ชส้อยดงัทีแ่จง้ไวใ้นค าวจิารณ์ดา้นผลติภณัฑ ์ 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ผลสรุปทีไ่ดค้อืแหล่งขอ้มลูทีม่ผีลต่อการ
ตดัสนิใจมากทีส่ดุ สว่นมากใหค้วามส าคญักบัแหล่งขอ้มลูจากงานกจิกรรมใหญ่เกีย่วกบัการก่อสรา้งผลต่อการตดัสนิใจ
มากทีสุ่ด รองลงมาคอื ช่องทางออนไลน์ต่างๆ เวบ็ไซต์ เฟสบุ๊ค อนิสตาแกรม และส าหรบัช่องทางการตดิต่อสื่อสารที่
สะดวกมากทีสุ่ดคอืตดิต่อทางโทรศพัทส์ะดวกทีสุ่ด รองลงมาตดิต่อทาง Line จากผลสรุปดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
ดงักล่าวยงัไม่ครอบคลุมในหลายๆ ช่องทาง ควรมกีารสอบถามถงึช่องทางการจดัจ าหน่ายใหม้ากกว่านี้ อย่างเช่นการ
สรา้งโชวร์มูจดัแสดงโชวแ์บบบา้นต่างๆ ซึง่จะเป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายทีด่อีกีช่องทางหนึ่ง 



   
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เมื่อน าความต้องการทีม่ากทีสุ่ดของ
ผู้บริโภคด้านส่งเสริมการตลาดมาศึกษาผลสรุปที่ได้คืองานตกแต่งที่ต้องการให้ถามให้มากที่สุดคือเฟอร์นิเจอร์ 
รองลงมาคอืจดัสวน สว่นเครื่องใชไ้ฟฟ้าทีต่อ้งการใหแ้ถมใหม้ากทีส่ดุ คอืเครื่องปรบัอากาศและการบรกิารขอสนิเชื่อกบั
ทางธนาคาร ผู้บริโภคมีความต้องการเช่นกัน จากผลสรุปด้านการส่งเสริมการตลาดขาดค าถามเรื่องของการ
ประชาสมัพนัธ์ ซึง่ดูจากดา้นช่องทางการจดัหน่ายจะเหน็ไดว้่าผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัทัง้ในสื่อออนไลน์และออฟไลน์ 
เพื่อเป็นการกระตุน้ใหต้ดัสนิใจซือ้ไดด้ยีิง่ขึน้ 

ขอ้มลูการตดัสนิใจเลอืกบรษิทัรบัสรา้งโดยใชปั้จจยัทางสงัคมและปัจจยัทางจติวทิยา โดยบุคคลทีม่ผีลต่อการ
ตัดสินใจในการเลือกบริษัทรับสร้างบ้านของผู้บริโภคมากที่สุด คือ คนในครอบครัว รองลงมาคือบุคคลที่เคยมี
ประสบการณ์สรา้งบา้นมาแลว้ ส าหรบัความส าคญักบัค าตชิมของผูท้ี่เคยใชบ้รกิารบรษิทัรบัสรา้งบา้นมาก่อน สว่นใหญ่
ใหค้วามส าคญั เนื่องจากท าใหก้ารตดัสนิใจง่ายขึน้ ซึง่ผลสรุปทีไ่ดอ้อกมาเป็นประโยชน์อย่างมากแต่ยงัมจี านวนค าถาม
ทีน้่อยเกนิไป  

ด้านยอดขายและแนวโน้มยอดขาย 5 ปี  

เมื่อได้ศึกษาข้อมูลตลาดธุรกิจรบัสร้างบ้าน ตลาดรบัสร้างบ้านมีอตัราเติบโตเฉลี่ย 7-8% มูลค่าตลาดทัง้
ประเทศอยู่ทีป่ระมาณ 1.6–1.7 หมื่นลา้นบาทเศษ แบ่งเป็นตลาดทีอ่ยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ประมาณ 
8 พนัลา้นบาท ซึง่ตลาดยงัเปิดกวา้งส าหรบัผูท้ีค่ดิจะประกอบธุรกจิรบัสรา้งบา้น จากเป้าหมายแนวโน้มยอดขาย 5 ปี
ทีต่ัง้เอาไวม้มีูลค่าประมาณ 160,000,000 บาท ซึ่งตลาดรบัสร้างบ้านนัน้มมีูลค่าตลาดสูงและมอีตัราเติบโตอยู่ตลอด 
เป้าหมายทีต่ัง้เอาไวม้มีลูค่าเพยีงเลก็น้อยเมื่อเทยีบกบัมลูค่าตลาดทัง้หมดในอุตสาหกรรม จงึตอ้งดสูถานการณ์เมื่อผ่าน
ปีแรกไปว่ามบีรษิทัท าไดต้ามเป้าหมายเพยีงใด มกี าไรตามทีเ่ป้าหมายหรอืไม่ หากมกี าไรกส็ามารถน าเงนิมาลงทุนใน
ธุรกจิเพิม่ขึน้เพื่อยอดขายและก าไรทีม่ากขึน้ไปดว้ย เมื่อผ่านปีแรกไปจะสามารถประเมนิยอดขายและแนวโน้มยอดขาย
ขา้งหน้าไดถู้กตอ้งใกลเ้คยีงความเป็นจรงิมากขึน้กว่าเดมิ  

ด้านการด าเนินงานของธรุกิจ 

จากการศกึษาการด าเนินงานของธุรกจิรบัสรา้งบา้นน้ีจะม ี2 ขัน้ตอนทีไ่ดเ้น้นเป็นส าคญัคอื ขัน้ตอนในการหา
ลูกคา้เนื่องจากหากไม่มลีูกคา้ธุรกจิกไ็ม่มทีางทีจ่ะไปต่อได้ และขัน้ตอนของการก่อสรา้งบา้น ทีท่างบรษิทัจะเน้นไปที่
คุณภาพของการก่อสรา้งและวสัดุทีใ่ชง้าน ซึง่ข ัน้ตอนรายละเอยีดในการท าธุรกจินัน้ยงัมอีกีหลายกระบวนการทีต่อ้งให้
ความส าคญัเหมอืนกนั ซึง่รายละเอยีดอื่นๆ ยงัไม่ลงลกึในรายละเอยีดมากเท่าทีค่วร เพยีงวางวธิกีารและหลกัในการ
ด าเนินธุรกจิไวบ้างสว่นเท่านัน้ จงึท าใหข้าดความครบถว้นสมบรูณ์ทีจ่ะน าไปใชไ้ดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพทัง้หมด   

ด้านการวางแผนการจดัการเชิงกลยุทธ ์เป็นระยะเวลา 5 ปี  

การวางแผนกลยุทธร์ะดบัองคก์ร และการวางแผนธุรกจินัน้ถอืเป็นเครื่องมอืพืน้ฐานส าคญัและจ าเป็นอย่างยิง่
ต่อผลส าเรจ็ของบรษิัท การวางแผนกลยุทธจ์ะช่วยเจ้าของกจิการ นักลงทุน ผู้จดัการ ในการตดัสนิใจจากสิง่ทีไ่ด้รบั
ทราบมาแลว้ซึง่ต่างกอ็าจมคีวามเป็นไปไดท้ีห่ลากหลายแนวทาง การวางแผนกลยุทธท์ีไ่ดก้ล่าวมานัน้เป็นเพยีงแผนกล
ยุทธใ์นส่วนของการจดัการทางการตลาด ซึง่ยงัขาดการจดัการในดา้นอื่นๆ ทัง้การจดัการภายในองคก์รและการจดัการ
ทางการเงนิทีจ่ะท าใหเ้งนิทีม่อียู่เงนิประโยชน์สงูสดุกบัองคก์ร เพื่อเป้าหมายทีจ่ะพฒันาองคก์รใหเ้ตบิโตอย่างต่อเนื่อง 
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 ความต้องการและการด าเนินงานของธุรกจิรบัสร้างบ้าน ชื่อบรษิัท บ ีโซลูชัน่ จ ากดั เขตลาดพรา้ว จงัหวดั
กรุงเทพมหานคร ฉบบันี้ส าเรจ็ลุล่วงไปดว้ยด ีดว้ยความช่วยเหลอืของรองศาสตราจารยส์มจติร ลว้นจ าเรญิ อาจารยท์ี่
ปรกึษาการคน้ควา้อสิระ ซึง่ท่านไดใ้หค้ าแนะน าและขอ้คดิเหน็ต่างๆ อนัเป็นประโยชน์อย่างยิง่ในการท าวจิยั อกีทัง้ยงั
ช่วยแกไ้ขปัญหาต่างๆ ทีเ่กดิขึน้ระหว่างการด าเนินงานอกีดว้ย รวมถงึอาจารยท์ุกท่านในโครงการทีใ่หค้วามรูว้ชิาต่างๆ 
ผูต้อบแบบสอบถาม เพื่อนๆ ทุกคนในโครงการ ตลอดจนไปจนถงึบดิามารดาและผูม้สี่วนเกีย่วขอ้งทุกท่าน ทีใ่หค้วาม
ช่วยเหลอืสง่เสรมิในการท าวจิยัครัง้นี้ สดุทา้ยนี้ ขอขอบคุณท่านทีท่ าใหผู้ว้จิยัท าการศกึษาวจิยัครัง้นี้ส าเรจ็ดว้ยดี 
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