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ผลการวิเคราะหข์อ้มูลอาคารคงเหลือ

จากขอ้มูล จ  านวนหน่วยคงเหลือ และมูลค่าหน่วยคงเหลือ จ  าแนกตามกลุ่มโครงการ 

และภาค โดยมีแหล่งขอ้มูลจาก งานฝ่ายบริหารงานขายและลูกคา้สัมพนัธ ์รวบรวมโดย กองกล

ยุทธก์ารตลาด ฝ่ายกลยุทธก์ารตลาดและพฒันาผลิตภณัฑ ์ณ วนัท่ี  31 กรกฎาคม 2564 พบว่า

1. กทม./ปริมณฑล มีจ  านวนหน่วยคงเหลือ ที่สูงมาก และมูลค่าหน่วยคงเหลือ ที่สูงมากเช่นกัน 

แต่เป็นตวัเลขท่ีรวมทั้งกรุงเทพฯ และจงัหวัดปริมณฑล ดงันั้น จึงควรจ  าแนกขอ้มูลเป็น กทม. 
และปริมณฑล เพื่อใหส้ามารถวิเคราะหเ์จาะลึกไดม้ากข้ึน

2. เม่ือพิจารณาภาพรวมจากมุมมองจ  านวนหน่วยคงเหลือ ควรเนน้แกปั้ญหาที่โครงการบา้นเอ้ือ

อาทร และโครงการเชิงสงัคม ในพื้ นท่ี กทม./ปริมณฑล ภาคตะวนัออก และภาคใต้

3. เม่ือพิจารณาภาพรวมจากมุมมองมูลค่าหน่วยคงเหลือ ควรเนน้ปัญหาแกปั้ญหาโครงการเชิง

สังคม และโครงการเชิงพาณิชย ์ในพื้ นท่ี กทม./ปริมณฑล ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ และ

ภาคใต้
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สรุปปัญหาของอาคารคงเหลือ การเคหะแห่งชาติ
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การจ  าแนกประเภทปัญหาของอาคารคงเหลือ และก าหนดแนวทางแกไ้ข

ประเภทปัญหา หวัขอ้ปัญหา ผูร้บัผิดชอบ แนวทางแกไ้ขปัญหา

1. บริหารจดัการ

ได้

สภาพหอ้งและ วสัดุอุปกรณช์ ารุดไม่พรอ้ม

อยูอ่าศยั

ชช.1-4, ปบ. 1. ซ่อมแซมปรบัปรุงสภาพหอ้ง ใหพ้รอ้มขาย

มีเศษขยะสิ่งของเหลือใชข้องลกูคา้เดิม ชช.1-4, กม. 1. ซ่อมแซมปรบัปรุงสภาพหอ้ง ใหพ้รอ้มขาย

สภาพแวดลอ้มภายในโครงการไม่น่าอยู่

อาศัย (เช่น จอดรถกีดขวาง รุกล ้าพ้ืนที่

ส่วนกลาง)

ชช.1-4, นิตฯิ 1. ปรับปรุงสภาพแวดลอ้มโครงการ และท ากิจกรรมจัดระเบียบ

ชุมชน ใหร้างวลัประกวดชุมชนดีเด่น

การบริหารจัดการพ้ืนที่ส่วนกลางไม่เป็น

ระเบียบ

ชช.1-4, นิตฯิ 1. ปรับปรุงสภาพแวดลอ้มโครงการ และท ากิจกรรมจัดระเบียบ

ชุมชน ใหร้างวลัประกวดชุมชนดีเด่น

ระบบรกัษาความปลอดภยั ชช.1-4, นิตฯิ 1. สรรหาและคัดเลือกพนักงานรักษาความปลอดภัยตามเกณฑ์

คุณภาพที่ก  าหนด

2. ติดตั้งกลอ้งวงจรปิด ทั้งภายในโครงการ และภายในอาคารของ

โครงการ 

3. ตดิตั้งแผงกั้นทางเขา้-ออก ที่เปิด-ปิดอตัโนมตัดิว้ย Key Card

น ้ารัว่ซึม ชช.1-4, ปบ. 1. ซ่อมแซมปรบัปรุงสภาพหอ้ง ใหพ้รอ้มขาย

รูปแบบไม่สอดคล้องกับความตอ้งการ 

(แต่แกไ้ขไดโ้ดยใชก้ารออกแบบ ตกแต่ง

ภายใน หรือ Renovate ใหเ้หมาะสม)

พก.1-3 1. ออกแบบ รูปแบบบา้นใหท้ันสมัย ตอบสนองความตอ้งการของ

ผูอ้ยูอ่าศยัอยา่งเหมาะสม ส าหรบัโครงการที่อยูอ่าศยัในอนาคต

ระบบการซ่อมล่าชา้ (ข้ึนอยูก่บัปัจจยัต่างๆ 

หลายอยา่ง)

ชช.1-4, ปบ. 1. พฒันาปรบัปรุงกระบวนการซ่อมใหแ้ลว้เสร็จภายในก าหนด (เช่น 

การสรรหาผูร้บัจา้งซ่อม การจดัหางบประมาณใหเ้พียงพอ ขั้นตอน

การเสนอซ่อมและการนดัหมายเขา้ซ่อม ฯลฯ )



การจ  าแนกประเภทปัญหาของอาคารคงเหลือ และก าหนดแนวทางแกไ้ข

ประเภทปัญหา หวัขอ้ปัญหา ผูร้บัผิดชอบ แนวทางแกไ้ขปัญหา

1. บริหารจดัการ

ได ้(ตอ่)

ยังไม่มีนิติ (จัดตั้ ง นิติไม่ได้ เกิดความ

ผิดพลาดในการขออนุมตัแิละการก่อสรา้ง)

พก.1-3, ผูอ้ยู่

อาศยั

1. เร่งรดัการออกเอกสารสิทธ์ิ (อช.2) เช่น โครงการลาดกระบงั 3/2 
เฟส 1 โครงการมิตรไมตรี เป็นตน้ เพ่ือด าเนินการจดัตั้งนิตบุิคคล

ตวัอาคารกับลิฟทมี์รอยแยก, เวลาฝนตก

จะมีน ้าขงัหนา้ลิฟทล์กูคา้กลวัไฟดูด

พก.1-3 1. ซ่อมแซมรอยแยกระหว่างอาคารและลิฟต ์ใหปิ้ดสนิท

ไม่มีเจ ้าหน้าที่ประจ  าที่ส  านักง านขาย 

เ น่ื อ ง จ าก โ คร งก า รอยู่ ห่ า ง ไ กลจ าก

ส านกังาน กคช. (คงตอ้งใชผู้ร้บัจา้งบริหาร

ขาย)

บข. 1. จัดหาผู ้รับจา้งบริหารขาย (เฉพาะโครงการที่มีหน่วยคงเหลือ 

จ  านวน 100 หน่วยข้ึนไป) 

2. ส่งเสริมใหล้กูคา้จองบา้นแบบออนไลน์

3. ใหค่้าตอบแทนการขาย กับผูแ้นะน าทุกคน ยกเวน้ฝ่าย บข. และ

นิตบุิคคลบา้นจดัสรรหรืออาคารชุด

4. เพ่ิมส านกังานขายหรือศูนยข์ายในพ้ืนที่

2. บริหารจดัการ

ไม่ได้

ไม่มีรถประจ  าทาง ชช.1-4 1. ประสานงานกบัขนส่งทอ้งถิ่น เพ่ิมจุดรบัส่งบริเวณหนา้โครงการ

2. จดัรถรับ-ส่ง ผูอ้ยู่อาศัยในโครงการ กับจุดรับ-ส่งส าคัญ ในช่วง

เปิดตวัโครงการ

Over Supply (มีหลายโครงการอยู่ใน
บริเวณใกลเ้คียงกนั)

กต., บข., สท., 

กระทรวง พม.

1. ปรบัลดราคา ใหอ้ยูใ่นระดบัที่ลกูคา้รบัภาระได ้

2. ปรบัเปล่ียนจากขายเป็นใหเ้ช่า 

3. เปล่ียนเป็นโครงการสุขเกษม 

4. ขายหรือใหเ้ช่ากบักลุ่มเปราะบาง

ไกลจากแหล่งงาน กคช. 1. ประสานงานกบัโรงงานหรือแหล่งงาน ใหจ้ดัรถรบั-ส่ง พนักงานที่

เป็นผูอ้ยูอ่าศยัในชุมชน

2. พฒันาเศรษฐกิจชุมชน ใหเ้ป็นแหล่งงาน

ไม่มีลิฟทโ์ดยสารภายในอาคาร กต., บข. 1. จัดโปรโมชัน่จูงใจส าหรับลูกคา้ที่ ซ้ือหน่วยที่อยู่อาศัยชั้น 4 - 5

2. ปรบัลดราคา ใหอ้ยูใ่นระดบัที่ลกูคา้รบัภาระได้



การจ  าแนกประเภทปัญหาของอาคารคงเหลือ และก าหนดแนวทางแกไ้ข

ประเภทปัญหา หวัขอ้ปัญหา ผูร้บัผิดชอบ แนวทางแกไ้ขปัญหา

2. บริหารจดัการ

ไม่ได้ (ตอ่)

รูปแบบไม่สอดคล้องกับความตอ้งการ 

(กรณีที่ลูกค้าตอ้งการบ้านในรูปแบบที่

แตกต่างจากโครงการ เช่น โครงการแนว

สูง แตล่กูคา้ตอ้งการบา้นแนวราบ)

กต., บข., 

พก.1-3

กรณีที่ 1  Pre-Sale: ฝ่าย กต. ท า Market Sounding เพื่อหาความ
ตอ้งการรูปแบบบา้นที่ลูกคา้ตอ้งการ และใหฝ่้าย พก.1-3 พิจารณา

ปรบัรูปแบบบา้นตามความเหมาะสม

กรณีที่ 2 ก่อสรา้งแลว้เสร็จ: เปล่ียนเป็นโครงการสุขเกษม และขาย

หรือใหเ้ช่ากบักลุ่มเปราะบาง

ที่จอดรถไม่เพียงพอ พก.1-3, 

ชช.1-4, กคช., 

นิตฯิ, 

คณะกรรมการ

ชุมชน, ผูอ้ยู่

อาศยั

1. วิเคราะหแ์ละออกแบบพ้ืนที่จอดรถในโครงการ หรือปรบัรูปแบบ

บา้นใหจ้อดรถไดเ้พียงพอ ตั้งแตข่ั้นตอนออกแบบโครงการ

2. จ  ากดัพ้ืนที่จอดรถ 1 คนัต่อ 1 หน่วย รถยนตค์นัต่อไป เก็บค่าจอด

รถตามที่ก าหนด

3. ประสานงานกับหน่วยงานทอ้งถิ่น เพื่อเช่าที่จอดรถใกลโ้ครงการ 

(เฉพาะในโครงการที่สามารถด าเนินการได)้

4. นิติฯ และ/หรือคณะกรรมการชุมชน จัดระเบียบการจอดรถใน

โครงการ

ระบบการซ่อมล่าชา้ (ข้ึนอยูก่บัปัจจยัต่างๆ 

หลายอยา่ง)

ปบ. 1. เพ่ิมจ  านวนผูป้ระเมินราคากลางในการซ่อม

2. จดัหาผูร้บัจา้งซ่อม ใหร้วดเร็วมากข้ึน

3. ใชร้ะบบ NHA Fast เขา้มาแกปั้ญหาการซ่อมล่าชา้

คู่แข่งจ  านวนมาก พก.1-3, ทอ., 

กต., บข., 

ชช.1-4

1 .ปรบัปรุงกระบวนการก่อสรา้งและส่งมอบบา้นใหร้วดเร็ว ใกลเ้คียง

กบัโครงการคู่แข่งในบริเวณใกลเ้คียง

ทางเขา้-ออกร่วมกับเอ้ืออาทร (ทางเขา้-

ออกของโครงการพัฒนาที่อยู่อาศัย เป็น

ทางเข้า-ออก ร่วมกับโครงการบา้นเอ้ือ

อาทร ในพ้ืนที่บริเวณโครงการเดียวกนั)

กต., บข., 

พก.1-3

1. วิเคราะหว์างผงัโครงการ และออกแบบทางเขา้-ออก ของโครงการ 

Mix Used ในแต่ละเฟส ใหเ้หมาะสม ส าหรบัโครงการที่อยู่อาศัย

ในอนาคต



การจ  าแนกประเภทปัญหาของอาคารคงเหลือ และก าหนดแนวทางแกไ้ข

ประเภทปัญหา หวัขอ้ปัญหา ผูร้บัผิดชอบ แนวทางแกไ้ขปัญหา

3. ตอ้งบริหาร

จดัการอยา่ง

ตอ่เน่ือง 

(ปัญหา

เกิดข้ึน

เรื่อยๆ ตอ้ง

แกไ้ขตลอด)

มีนกพิราบ + มูลนก ภายในหอ้งพกั ชช.1-4 1. วิเคราะหท์  าเลโครงการ และออกแบบอาคารที่ป้องกนันกพิราบเขา้

มาอาศยัในพ้ืนที่ ส  าหรบัโครงการที่อยูอ่าศยัในอนาคต

2. จัดหางบประมาณรองรับการแกไ้ขปัญหาสัตวต์่างๆ เขา้มาอยู่

อาศยัในหน่วยที่อยูอ่าศยั

หญา้รกภายในบา้น ชช.1-4 1. จดัหางบประมาณรองรบัการแกไ้ขปัญหาหญา้รกภายในบา้น



สรุปกลุ่มลกูคา้เป้าหมาย และความตอ้งการความคาดหวงั และพฤตกิรรมของลกูคา้

กลุ่มลกูคา้เป้าหมาย
แนวทางการตอบสนองความตอ้งการความคาดหวงั และ

พฤตกิรรมของลกูคา้

1. ลกูคา้เชิงสงัคม

เพศ: ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง รองลงมาเป็นเพศชาย

อาย:ุ 31 - 40 ปี มากสุด 20 - 30 ปี

อาชีพ: ลกูจา้ง/พนกังานบริษทั รองลงมาเป็นขา้ราชการ/รฐัวิสาหกิจ

รายได:้ 10,000 - 20,000 บาท

พฤตกิรรม: มาดูบา้นพรอ้มกบัครอบครวั มีเป้าหมายชดัเจน ตดัสินใจเร็ว

เหตผุลที่ซ้ือ: ท าเล, ราคาขาย, สภาพแวดลอ้มโครงการ

1. พาลูกคา้ดูหอ้งตัวอย่าง ทั้งแบบหอ้งเปล่า และหอ้งที่ตกแต่งเป็น

แนวทาง เพ่ือประกอบการตดัสินใจ

2. พาลกูคา้ดูหอ้งจริง เพ่ือตดัสินใจซ้ือ ส าหรบัโครงการท่ีสรา้งเสร็จแลว้

3. ตวัแทนของ กคช. ที่เป็นกรรมการนิติบุคคล กระตุน้/สนับสนุนการ

ปรับปรุงสภาพแวดลอ้มโครงการใหน่้าอยู่ ส  าหรับโครงการที่ มีนิติ

บุคคล

4. ฝ่าย ชช.1-4 จดัหางบประมาณและปรบัปรุงสภาพแวดลอ้มโครงการ

ใหน่้าอยู ่ส  าหรบัโครงการที่ไม่มีนิตบุิคคล

5. ฝ่าย ชช.1-4 หารือกับฝ่าย บป. เพื่อจัดสรรงบประมาณส าหรับ

ปรบัปรุงสภาพแวดลอ้มโครงการใหน่้าอยู ่ใหก้บัฝ่าย ชช.1-4

ความคาดหวัง: คาดหวงัว่าไดอ้ยู่อาศยัแน่นอน ถา้ไม่ผ่านสินเช่ือเคหะก็ยงั

ท าเช่าซ้ือกบั กคช. ได้

1. เสนอเช่าซ้ือ คบส. และเช่าซ้ือ กคช. ใหก้ับลูกคา้ที่ไม่ผ่านสินเช่ือเคหะ

กบัสถาบนัการเงิน ส าหรบัโครงการที่สรา้งเสร็จแลว้

เหตุผลที่ไม่ ซ้ือ: สภาพแวดล้อม, พ้ืนที่จอดรถ, แบบบ้าน, ลูกค้าไม่

ประทบัใจคุณภาพการก่อสรา้งไม่ดี การบริการและการตอบขอ้ซักถามของ

เจา้หนา้ที่

1. ปรบัปรุงสภาพแวดลอ้ม 

2. พฒันาการออกแบบโครงการ เช่น พ้ืนที่จอดรถ รูปแบบบา้น ฯลฯ 

3. ควบคุมคุณภาพการก่อสรา้ง 

4. ฝึกอบรมใหค้วามรูด้า้นการขายแก่เจา้หนา้ที่ขาย และเจา้หนา้ที่ สคล./

สคจ.



สรุปกลุ่มลกูคา้เป้าหมาย และความตอ้งการความคาดหวงั และพฤตกิรรมของลกูคา้

กลุ่มลกูคา้เป้าหมาย
แนวทางการตอบสนองความตอ้งการความคาดหวงั และ

พฤตกิรรมของลกูคา้

1. ลกูคา้เชิงสงัคม (ตอ่)

ขอ้สงัเกต/ขอ้เสนอแนะ: ลกูคา้ทราบข่าวจากเพ่ือน โฆษณา ทีมรณรงคข์าย

มีผลมาก เขา้ถึง สอบถามได ้ลงพ้ืนที่ไดผ้ลกว่าช่องทางอ่ืน

1. ส่ง SMS ข่าวและขอ้มูลโครงการใหก้บัลกูคา้เดิม เพ่ือใหบ้อกต่อ

2. ก าหนด Customer Journey เพ่ือสรา้งประสบการณท์ี่ดีใหก้บัลูกคา้ 

3. โฆษณาและประชาสมัพนัธผ่์านช่องทางทั้งออนไลนแ์ละออฟไลน ์เช่น 

Social Media, ป้ายโครงการ, รถแห,่ โบรชวัร์ เป็นตน้ 

4. ทีมรณรงคข์าย ลงพ้ืนที่สรา้งการรบัรูแ้ละความเช่ือมัน่ใหก้บัลูกคา้ (เชิง

รุก ลงพ้ืนที่เขา้ถึงลกูคา้) 

5. ใหค่้าตอบแทนการขายกบัผูแ้นะน าโครงการ 

6. สรา้งเครือข่ายผูแ้นะน าโครงการ และใหส้ิทธิพิเศษ เช่น หาลูกคา้ใหม่

ได ้... ราย อยูฟ่รี (ไม่ตอ้งจา่ยค่าเช่า) ... เดือน เป็นตน้

7. พฒันา Market Place เป็นสื่อกลางในการเช่ือมโยงลกูคา้ ในการซ้ือ-ขาย

โครงการที่อยูอ่าศยัของ กคช. และจดัหาผูดู้แล Market Place

2. ลกูคา้เชิงพาณิชย์

เพศ: ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง รองลงมาเป็นเพศชาย

อายุ: 30 ปีข้ึนไป

อาชีพ: ผูบ้ริหาร ผูป้ระกอบการ

รายได:้ 40,000 บาทข้ึนไป

พฤติกรรม: ขอข้อมูล มาดูบา้นพรอ้มกับครอบครัวเปรียบเทียบกับ

เอกชน ตดัสินใจชา้กว่า ลกูคา้บางราย ซ้ือมากกว่า 1 หลงั

เง่ือนไข: จองก่อนก่อสรา้ง เป็นจุดดอ้ย ในขณะที่โครงการคู่แข่ง พรอ้ม

อยูอ่าศยั

เหตผุลที่ซ้ือ: ท าเล, รูปแบบบา้น, แบรนดข์องการเคหะฯ

1. พัฒนาช่องทางใหข้อ้มูลโครงการทั้งออนไลน์และออฟไลน์ และ

ส่งเสริมลกูคา้ใหเ้ขา้ถึงช่องทางใหข้อ้มูลโครงการ

2. น าเสนอขอ้ดีของโครงการ กคช. เม่ือเปรียบเทียบกับโครงการของ

คู่แข่ง/คู่เทียบ ใหก้บัลกูคา้

3. ฝ่าย กต. ศึกษาวิเคราะห ์เพื่อน าเสนอขอ้เสนอหรือโปรโมชัน่พิเศษ

ใหก้บัลกูคา้ท่ีซ้ือบา้นมากกว่า 1 หลงั



สรุปกลุ่มลกูคา้เป้าหมาย และความตอ้งการความคาดหวงั และพฤตกิรรมของลกูคา้

กลุ่มลกูคา้เป้าหมาย
แนวทางการตอบสนองความตอ้งการความคาดหวงั และ

พฤตกิรรมของลกูคา้

2. ลกูคา้เชิงพาณิชย ์(ตอ่)

เหตุผลที่ไม่ซ้ือ: คุณภาพการก่อสรา้งไม่เรียบร้อย ไม่ตรงกับความ

คาดหวงัของลกูคา้ ไม่มีองคป์ระกอบที่ดึงดูดใจลูกคา้ เช่น ไม่มีสิ่งอ  านวย

ความสะดวกในโครงการ (ฟิตเนส) ระบบรกัษาความปลอดภยั พนักงาน

รกัษาความปลอดภยั

1. ออกแบบวางผงัโครงการ ใหด้ึงดูดใจลกูคา้เชิงพาณิชย์

2. บริหารกระบวนการก่อสรา้ง (รวมถึงการขอ EIA) และขอใบอนุญาต

ด าเนินการตามระเบียบต่างๆ เช่น อช.2 ใหถู้กตอ้ง ครบถว้น

3. ควบคุมการก่อสรา้งใหมี้คุณภาพ และแลว้เสร็จภายในก าหนด

4. บริหารจดัการใหส้ภาพแวดลอ้มโครงการ ใหน่้าอยูอ่าศยั

5. ปรบั Mindset ใหส้อดคลอ้งและเหมาะสมกับกลุ่มลูกคา้เชิงสังคมและ

ลกูคา้พาณิชย์

ขอ้สังเกต/ขอ้เสนอแนะ: มีโปรโมชัน่แถมแอร ์มูลค่าไม่เกิน 50,000 

บาท ถงัส ารองน ้าพรอ้มปัม๊น ้า

1. มีโปรโมชัน่ เช่าซ้ือโครงการเชิงพาณิชย์
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สรุปปัญหาซ้ือคืนลกูหน้ี

ปัญหาซื้อคืนลูกหนี้ แนวทางแก้ไขปัญหาซื้อคืนลูกหนี้ ผู้รับผิดชอบ

กคช. มีขอ้ตกลงค ้าประกนัการซ้ือคืนลูกหน้ีที่คา้ง

ช าระเกินกว่า 90 วัน จากสถาบนัการเงิน โดยมี

สาเหต ุเน่ืองจาก : 

1. ลูกคา้ไม่มีความสามารถในการผ่อนช าระ แต่

ยงัตอ้งการบา้นอยู่

1. เสนอใหลู้กคา้ Refinance กับ กคช. โดยท าเช่าซ้ือกับ กคช. 6 เดือน แลว้

กลบัไปเป็นลกูหน้ีของสถาบนัการเงิน เท่ากบัจ  านวนหน้ีที่เหลืออยู่

2. ฝึกอบรมใหค้วามรูแ้ละสรา้งวินยัการเงินใหก้บัลกูคา้

3. ส่งเสริมอาชีพใหก้บัลกูคา้ เพ่ือใหมี้รายไดเ้พ่ิมข้ึน ส าหรบัผ่อนช าระหน้ี

สน., ชช.1-4

พม., ชช.1-4

พม., ชช.1-4

2. ลกูคา้ไม่ตอ้งการผ่อนช าระตอ่ สาเหตเุน่ืองจาก

- ยา้ยถิ่นฐาน / ยา้ยที่ท  างาน 1. เสนอโครงการบา้นแลกบา้น แลว้ผ่อนช าระตอ่ ส าหรบับา้นหลงัใหม่

2. จดัใหมี้ช่องทาง Market Place เพ่ือใหส้ื่อกลางในการซ้ือ-ขาย แลกเปล่ียนบา้น
มือสองของลกูคา้

กต.

สก. บข., ทน.

- ไม่พอใจสภาพแวดลอ้ม / เพ่ือนบา้น 1 .ปรบัปรุงสภาพแวดลอ้ม

2. ปรบัลดค่าธรรมเนียมการแลกเปล่ียนอาคาร

ชช.1-4, ปบ.

กต.

- ตอ้งการลดภาระค่าใชจ้า่ย 1. ส่งเสริมอาชีพสรา้งรายไดเ้สริม

2. จดัใหมี้ตลาดลานคา้ชุมชน

พม., ชช.1-4

สท., ชช.1-4

- เปล่ียนสถานภาพ เน่ืองจากแต่งงาน หรือแชร์

หอ้งกบัเพื่อน ฯลฯ

1. เสนอสิทธิพิเศษ ส าหรับครอบครัวขยาย เช่น ส่วนลด อัตราดอกเบ้ียพิเศษ 

เป็นตน้

กต.

- ขายตอ่ไม่ได ้จงึไม่ผ่อนช าระตอ่ 2. จดัใหมี้ช่องทาง Market Place เพ่ือใหส่ื้อกลางในการซ้ือ-ขาย แลกเปล่ียนบา้น
มือสองของลกูคา้

สก. บข., ทน.



สรุปคู่แข่ง/คู่เทียบ

จุดแข็งของคู่แข่ง/คู่เทียบ จุดอ่อนของคู่แข่ง/คู่เทียบ แนวทางแกไ้ขอาคารคงเหลือ

โครงการเชิงสงัคม

คู่แข่ง/คู่เทียบ: - ไม่มีคู่แข่งภายนอก –

1. ไม่มี 1. กคช. มีการลงทุนพฒันาโครงการในพ้ืนท่ีบริเวณ

เดียวกันหลายโครงการ ท าใหโ้ครงการของ กคช. 

แข่งกนัเอง

1. จดัล าดบัความส าคญั โดยพิจารณาจากความยาก-ง่ายในการ

ขาย เพื่อวางแผนก าหนดกลยทุธท์างการตลาด

โครงการเชิงพาณิชย์

คู่แข่ง/คู่เทียบ: LPN และพฤกษา และผูพ้ัฒนา

อสงัหาริมทรพัยร์ายยอ่ยในทอ้งถ่ิน

1. โครงการอยูใ่นท าเลที่ดี 1. ความน่าเช่ือถือของผูพ้ฒันาอสงัหาริมทรัพยร์าย

ยอ่ยในทอ้งถ่ิน มีนอ้ย

1. รอการพฒันาศกัยภาพที่ดิน

2. กระตุน้การพฒันาศักยภาพที่ดิน โดยใชจุ้ดแข็ง กคช. ที่เป็น

หน่วยงานรฐั ประสานความร่วมมือกบัหน่วยงานทอ้งถ่ิน เพื่อ

พฒันาโครงการ เช่น น าสถานีขนส่ง มาอยู่ในพ้ืนท่ีใกลเ้คียง

โครงการ กคช. สรา้งความเจริญและศกัยภาพใหก้บัโครงการ

อาคารคงเหลือ เป็นตน้

2. จ  านวนหน่วยมีความเหมาะสม 2. ลูกค้าไม่สามารถร้องเรียนผู ้ประกอบการ 

หลังจากที่ไดส้่งมอบบ้านให้นิติบุคคลบริหาร

แลว้

3. เสนอขายหน่วยที่อาศยัจ  านวนมาก เพื่อเป็นสวสัดิการดา้นที่อยู่

อาศยัใหก้บับุคลากรของหน่วยงานรฐัและเอกชน

3. สง่มอบตรงเวลา 4. บริหารจดัการการพฒันาโครงการ อย่างรอบคอบ บูรณาการ

กับทุกฝ่ายที่เ ก่ียวข้อง (ท างานคู่ขนาน เพื่อให้เกิดความ

รวดเร็ว)

4. มีรูปแบบบา้นใหเ้ลือกมาก 5. ออกแบบผลิตภณัฑใ์หมี้ทางเลือกส าหรบัลกูคา้

5. ขอ้เสนอหรือโปรโมชัน่ยืดหยุน่ ตอบสนองความ

ตอ้งการของลกูคา้ ไดห้ลากหลาย

6. ปรบัปรุงกฎระเบียบดา้นพสัดุ ครุภณัฑ ์เพื่อใหส้ามารถจดัท า

ขอ้เสนอหรือโปรโมชัน่ท่ียดืหยุน่ ดึงดดูใจลกูคา้

7. ใหร้วมค่าใชจ้่ายดา้นการส่งเสริมการขาย ใหเ้ป็นอีกรายการ

หน่ึงที่อยู่ในงบประมาณ เม่ือวิเคราะหต์น้ทุนโครงการ ตั้งแต่

แรกเริ่ม เพื่อวางแผนข้อเสนอหรือโปรโมชัน่ที่เหมาะสม

ส าหรบัโครงการเชิงพาณิชยใ์นอนาคต
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จุดแข็ง (Strength)
1. มีโครงการที่อยูอ่าศยั ที่ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
2. กคช. เปิดใหล้กูคา้สามารถท าเช่าซ้ือ คบส. และ กคช. ได้
3. ลกูคา้เช่ือมัน่ในแบรนดก์ารเคหะแห่งชาต ิ
4. มีพ้ืนท่ีใชส้อยตอ่ราคาขาย มากกว่าคู่แข่ง
5. มีการพัฒนาและบริหารชุมชน เพื่อพัฒนาคุณภาพชีวิตผูอ้ยู่

อาศยั

6. มีฐานลกูคา้ที่เป็นครอบครวัขยาย
7. กคช. มีการดูแลสาธารณูปโภค-สาธารณูปการ ที่ดี

จุดอ่อน (Weakness)
1. คุณภาพการก่อสรา้ง ยงัไม่เป็นที่ยอมรบัของลกูคา้
2. สภาพบา้นไม่พรอ้มอยู่อาศัย จ  าเป็นตอ้งซ่อมแซมก่อนจึงจะ
ขายได้

3. สภาพแวดล้อมไม่น่าอยู่อาศัย เช่น หญ้ารก รุกล ้ า พ้ืนที่

สว่นกลาง

4. โครงการอยูห่่างไกลจากยา่นชุมชนและแหล่งงาน
5. โครงการอยูใ่นท าเลที่การคมนาคม ไม่สะดวก 

โอกาส (Opportunity)
1. คู่แข่งโครงการเชิงสงัคม มีนอ้ย
2. กลุ่มผูมี้รายไดน้อ้ยถึงปานกลาง รวมทั้งกลุ่มเปราะบาง ยงัมี
ความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยั เป็นจ  านวนมาก

3. เทคโนโลยดีิจทิลั เอ้ือใหเ้ขา้ถึงกลุ่มลกูคา้ไดอ้ยา่งกวา้งขวาง
4. รฐัมีนโยบายลดค่าธรรมเนียมการโอนกรรมสิทธ์ิ มีส่วนช่วย
กระตุน้ใหล้กูคา้ตดัสนิใจซ้ือมากข้ึน

อุปสรรค (Threat)
1. ภาวะเศรษฐกิจถดถอย ท าใหล้กูคา้ชะลอการตดัสนิใจซ้ือ
2. สถานการณก์ารแพรร่ะบาดของโควิด-19 สง่ผลท าใหล้กูคา้ มี

รายไดแ้ละก าลงัซ้ือลดลง

3. สถาบนัการเงิน มีความเขม้งวดในการปล่อยสนิเช่ือเคหะ

การวิเคราะหจ์ุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis)
1. ว่างพรอ้มขาย : 1.1 ก่อสรา้งแลว้เสร็จ
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การวิเคราะหจ์ุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis)
1. ว่างพรอ้มขาย : 1.2 อยูร่ะหว่างก่อสรา้ง

จุดแข็ง (Strength)
1. กคช. ก่อสรา้งโครงการที่มีจ  านวนหน่วยมาก ท าใหล้กูคา้มี
หน่วยที่อยูอ่าศยัใหเ้ลือกมาก

2. กลุ่มลกูคา้ที่ยงัไม่ตดัสนิใจ เม่ือเห็นการก่อสรา้ง ท าใหเ้กิด
ความมัน่ใจว่า เม่ือสรา้งเสรจ็แลว้ จะไดบ้า้นแน่นอน

จุดอ่อน (Weakness)
1. การก่อสรา้งใชร้ะยะเวลามากกว่าเอกชน
2. คุณภาพการก่อสรา้งดอ้ยกว่าเอกชน 

โอกาส (Opportunity)
1. ลกูคา้ผ่อนช าระเงินดาวน ์ท าใหมี้เวลาสะสมเงินดาวน ์มีสว่น
ช่วยใหผ่้านสนิเช่ือไดง่้ายข้ึน

2. รฐัมีนโยบายลดค่าธรรมเนียมการโอนกรรมสทิธ์ิ ถา้ลกูคา้มอง
ว่าโครงการก่อสรา้งเสรจ็ในก าหนด ก็จะช่วยกระตุน้ใหล้กูคา้

ตดัสนิใจซ้ือมากข้ึน

3. รฐัมีนโยบายใหอ้ตัราดอกเบ้ียพิเศษส าหรบัลูกคา้ท่ีซ้ือบา้น
หลงัแรก

อุปสรรค (Threat)
1. ภาวะเศรษฐกิจถดถอย ท าใหล้กูคา้ชะลอการตดัสนิใจซ้ือ
2. สถานการณก์ารแพรร่ะบาดของโควิด-19 สง่ผลท าใหล้กูคา้ มี

รายไดแ้ละก าลงัซ้ือลดลง

3. ลกูคา้อาจเปลี่ยนใจไปเลือกโครงการคู่แข่งแทน
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การวิเคราะหจ์ุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis)
1. ว่างพรอ้มขาย : 1.3 อยูร่ะหว่างการขาย (Presale เพ่ือเริ่มก่อสรา้ง)

จุดแข็ง (Strength)
1. ท าเลและราคาขายของบางโครงการ ดึงดูดใจลกูคา้
2. ลกูคา้เช่ือมัน่ในแบรนดก์ารเคหะแห่งชาต ิ

จุดอ่อน (Weakness)
1. ลกูคา้ไม่มัน่ใจว่าโครงการจะสรา้งเสรจ็ตามก าหนด
2. ลกูคา้ไม่ไดเ้ห็นบา้นจรงิ เห็นเฉพาะในโบรชวัร์
3. การรณรงคข์ายไม่ตอ่เน่ือง เน่ืองจากตอ้งใชง้บประมาณมาก

4. บุคลากรไม่เพียงพอในการดูแลการขายโครงการ เน่ืองจากมี
จ  านวนโครงการที่มาก

5. กคช. มีเงื่อนไขที่ตอ้งมียอดจองไม่นอ้ยกว่ารอ้ยละ 50 จงึจะ
เริม่ก่อสรา้งได ้ท าให ้กคช. เริม่ก่อสรา้งชา้กว่าโครงการคู่แข่ง 
และสง่ผลตอ่ความเช่ือมัน่ของลกูคา้

6. โครงการ กคช. ไม่มีบา้นตวัอยา่ง เพื่อกระตุน้ใหล้กูคา้
ตดัสนิใจซ้ือ

โอกาส (Opportunity)
1. เทคโนโลยดีิจทิลั ท าใหล้กูคา้รบัรูข้อ้มูลข่าวสารโครงการท่ีจะ
เปิดขาย

อุปสรรค (Threat)
1. มีคู่แข่ง ที่ก่อสรา้งใกลแ้ลว้เสรจ็และก่อสรา้งแลว้เสรจ็ ใน
บรเิวณใกลเ้คียงกบัโครงการ กคช. ท าใหล้กูคา้เปลี่ยนใจไปซ้ือ
โครงการของคู่แข่งแทน

2. ภาวะเศรษฐกิจถดถอย ท าใหล้กูคา้ชะลอการตดัสนิใจซ้ือ
3. สถานการณก์ารแพรร่ะบาดของโควิด-19 สง่ผลท าใหล้กูคา้ มี

รายไดแ้ละก าลงัซ้ือลดลง
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การวิเคราะหจ์ุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis)
2. ว่างไม่พรอ้มขาย

จุดแข็ง (Strength)
1. หอ้งว่างไม่พรอ้มขายบางแห่ง เป็นโครงการที่อยูใ่นท าเลที่ดี 

จุดอ่อน (Weakness)
1. เสยีโอกาสในการขาย และสูญเสียรายไดท้ี่ กคช. ควรจะไดร้บั
ส  าหรบับา้นว่างไม่พรอ้มขาย

2. การด าเนินคดีความ ใช้ระยะเวลานาน ตามขั้นตอนของ
กฎหมาย

3. การตดิตามการด าเนินคดีของเจา้หนา้ที่ กคช. ไม่ตอ่เน่ือง และ
โครงการอยู่ไกลจากส านักงาน ท าใหไ้ม่ทราบสถานะของบ้าน

ว่าว่างพรอ้มขายหรอืไม่ 

4. สภาพหอ้งยงัไม่ไดร้บัการปรบัปรุงใหพ้รอ้มขาย เน่ืองจากมี
งบประมาณจ ากดั

5. บุคลากรมีจ  ากดั ท าใหไ้ม่สามารถดูแลหน่วยว่างไม่พรอ้มขาย
ไดอ้ยา่งทัว่ถึง 

6. ผูป้ระเมินราคากลางในการซ่อมแซมหอ้งใหพ้รอ้มขาย มีนอ้ย

โอกาส (Opportunity)
1. การเร่งรดัด าเนินคดีกับลูกคา้ที่ถูกฟ้องรอ้งขบัไล่ เป็นโอกาส
เปลี่ยนจากหอ้งว่างไม่พรอ้มขาย เป็นหอ้งว่างพรอ้มขาย

2. การติดตาม Update สถานะหอ้งใหถู้กตอ้ง เป็นปัจจุบัน จาก
หอ้งว่างไม่พรอ้มขาย เป็นหอ้งว่างพรอ้มขาย อย่างสม า่เสมอ 

เป็นการเพิ่มโอกาสในการขาย

อุปสรรค (Threat)
1. ลกูคา้ที่ถูกฟ้องรอ้งขบัไล่ ไม่ยอมยา้ยออกจากที่อยูอ่าศยั
2. ผูร้บัจา้งซ่อมแซมหอ้ง หาไดน้อ้ย เน่ืองจากอัตราค่าซ่อมจาก
ราคากลาง ค่อนขา้งต  า่ 

3. ลกูคา้มีการตอ่เตมิอาคาร ท าใหต้อ้งซ่อมแซม มีตน้ทุนเพ่ิมข้ึน
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การก าหนดวตัถุประสงค์

วตัถุประสงค์ ตวัช้ีวดั เป้าหมาย ปี 2565

ลดหน่วยอาคารคงเหลือ

(โครงการบริหารจดัการอาคาร

คงเหลือ)

จ  านวนหน่วยขาย 4,892 หน่วย

จ  านวนหน่วยส่งมอบ 5,621 หน่วย

จ  านวนโครงการท่ีตอ้งปิดโครงการ 8 โครงการ
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การก าหนดกลยุทธท์างการตลาด

โครงการที่ก่อสรา้งแลว้เสร็จ (ว่างพรอ้มขาย)
ส่วนผสมทางการตลาด 

(Marketing Mix)
กลยุทธท์างการตลาด (Marketing Strategy)

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) • ปรบัปรุง ซ่อมแซมหอ้ง ใหพ้รอ้มอยูอ่าศยั

• ซ่อมแซมรอยแยกระหว่างอาคารและลิฟต ์โครงการลาดกระบงั 3/2 เฟส 1 ใหปิ้ดสนิท เพื่อสรา้ง

ความมัน่ใจและความปลอดภยัใหก้บัลกูคา้

• เปลี่ยนเป็นโครงการสุขเกษม และขายหรอืใหเ้ช่ากบักลุ่มเปราะบาง ส  าหรบัโครงการท่ีรูปแบบไม่

สอดคลอ้งกบัความตอ้งการ (กรณีที่ลกูคา้ตอ้งการบา้นในรูปแบบที่แตกตา่งจากโครงการ เช่น 

โครงการแนวสูง แตล่กูคา้ตอ้งการบา้นแนวราบ โครงการบา้นสองชั้น แตล่กูคา้ตอ้งการบา้นชั้น

เดียว เป็นตน้)

• จดัหางบประมาณรองรบัการแกไ้ขปัญหาสตัวต์า่งๆ เขา้มาอยูอ่าศยัในหน่วยที่อยูอ่าศัย เพื่อ

แกปั้ญหามีนกพิราบ + มูลนก ภายในหอ้งพกั

2. ราคา (Price)

3. ช่องทางการจดั

จ  าหน่าย (Place)
• เปิดใหล้กูคา้จองบา้นแบบออนไลน์

• จดัใหมี้ส  านกังานขาย ณ ท่ีตั้งโครงการ ส  าหรบัโครงการท่ีขายยาก 

• พฒันา Market Place เป็นสือ่กลางในการเช่ือมโยงลกูคา้ ในการซ้ือ-ขายโครงการที่อยูอ่าศยัของ 

กคช. และจดัหาผูดู้แล Market Place
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การก าหนดกลยุทธท์างการตลาด

โครงการที่ก่อสรา้งแลว้เสร็จ (ว่างพรอ้มขาย)
ส่วนผสมทางการตลาด 

(Marketing Mix)
กลยุทธท์างการตลาด (Marketing Strategy)

4. การสง่เสรมิการตลาด 

(Promotion)
• พฒันา ปรบัปรุงระบบรกัษาความปลอดภยัภายในโครงการ เช่น

1. สรรหาและคดัเลือกพนกังานรกัษาความปลอดภยัตามเกณฑค์ุณภาพที่ก าหนด

2. ตดิตั้งกลอ้งวงจรปิด ทั้งภายในโครงการ และภายในอาคารของโครงการ 

3. ตดิตั้งแผงกั้นทางเขา้-ออก ที่เปิด-ปิดอตัโนมตัดิว้ย Key Card
• ปรบัอตัราค่าตอบแทนขาย รวมทั้งหลกัเกณฑแ์ละเง่ือนไขในการรบัจา้งบรหิารขาย ใหมี้ความ

ยดืหยุน่ เพ่ือจูงใจผูแ้นะน าลกูคา้มาซ้ือโครงการ และผูร้บัจา้งบรหิารขาย

• ประชาสมัพนัธข์อ้มูลโครงการ ผ่านช่องทางออนไลน ์

• อ านวยความสะดวกในการเดินทางใหก้ับลูกคา้ ส  าหรับโครงการที่ไม่มีรถประจ  าทางผ่าน ใกล้

บรเิวณโครงการ

1. ประสานงานกบัขนสง่ทอ้งถ่ิน เพิ่มจุดรบัสง่บรเิวณหนา้โครงการ

2. จดัรถรบั-สง่ ผูอ้ยูอ่าศยัในโครงการ กบัจุดรบั-สง่ส  าคญั ในช่วงเปิดตวัโครงการ

• ส่งเสริมการตลาด ส าหรบัโครงการที่ Over Supply (มีหลายโครงการ ทั้งโครงการของ กคช. และ
โครงการของคู่แข่ง/คู่เทียบ อยูใ่นบรเิวณใกลเ้คียงกนั)
1. ปรบัลดราคา ใหอ้ยูใ่นระดบัที่ลกูคา้รบัภาระได ้

2. ปรบัเปลี่ยนจากขายเป็นใหเ้ช่า 

3. เปลี่ยนเป็นโครงการสุขเกษม 

4. ขายหรอืใหเ้ช่ากบักลุ่มเปราะบาง



การก าหนดกลยุทธท์างการตลาด

โครงการที่ก่อสรา้งแลว้เสร็จ (ว่างพรอ้มขาย)
ส่วนผสมทางการตลาด 

(Marketing Mix)
กลยุทธท์างการตลาด (Marketing Strategy)

4. การสง่เสรมิการตลาด 

(Promotion) (ตอ่)
• อ านวยความสะดวกใหก้บัลกูคา้ ส  าหรบัโครงการที่ไกลจากแหล่งงาน

1. ประสานงานกบัโรงงานหรอืแหล่งงาน ใหจ้ดัรถรบั-สง่ พนกังานที่เป็นผูอ้ยูอ่าศยัในชุมชน

2. พฒันาเศรษฐกิจชุมชน ใหเ้ป็นแหล่งงาน

• จดัโปรโมชัน่ ส  าหรบัโครงการท่ีไม่มีลิฟต์

1. จดัโปรโมชัน่จูงใจส าหรบัลกูคา้ท่ีซ้ือหน่วยท่ีอยูอ่าศยัชั้น 4 - 5

2. ปรบัลดราคา ใหอ้ยูใ่นระดบัที่ลกูคา้รบัภาระได้

• จดัใหมี้หอ้งตวัอยา่ง ตกแตง่พรอ้มเฟอรนิ์เจอร ์เพ่ือกระตุน้การตดัสนิใจซ้ือของกลุ่มเป้าหมาย

• เสนอเช่าซ้ือ คบส. และเช่าซ้ือ กคช. ใหก้ับลูกคา้ที่ไม่ผ่านสินเช่ือเคหะกับสถาบนัการเงิน ส  าหรบั

โครงการที่สรา้งเสรจ็แลว้

• สง่ SMS ข่าวและขอ้มูลโครงการใหก้บัลกูคา้เดิม เพื่อใหบ้อกตอ่

• ก าหนด Customer Journey เพื่อสรา้งประสบการณท์ี่ดีใหก้บัลกูคา้ 

• โฆษณาและประชาสมัพนัธผ่์านช่องทางทั้งออนไลนแ์ละออฟไลน ์เช่น Social Media, ป้ายโครงการ, 

รถแห่, โบรชวัร์ เป็นตน้ 

• ทีมรณรงคข์าย ลงพ้ืนท่ีสรา้งการรบัรูแ้ละความเช่ือมัน่ใหก้บัลกูคา้ (เชิงรุก ลงพ้ืนท่ีเขา้ถึงลกูคา้) 

• สรา้งเครือข่ายผูแ้นะน าโครงการ และใหส้ิทธิพิเศษ เช่น หาลูกคา้ใหม่ได ้ ... ราย อยู่ฟรี (ไม่ตอ้ง

จา่ยค่าเช่า) ... เดือน เป็นตน้

• พฒันาช่องทางใหข้อ้มูลโครงการทั้งออนไลนแ์ละออฟไลน ์และส่งเสริมลูกคา้ใหเ้ขา้ถึงช่องทางให้

ขอ้มูลโครงการ
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การก าหนดกลยุทธท์างการตลาด

โครงการที่ก่อสรา้งแลว้เสร็จ (ว่างพรอ้มขาย)
ส่วนผสมทางการตลาด 

(Marketing Mix)
กลยุทธท์างการตลาด (Marketing Strategy)

4. การสง่เสรมิการตลาด 

(Promotion) (ตอ่)
• น าเสนอขอ้ดีของโครงการ กคช. เม่ือเปรยีบเทียบกบัโครงการของคู่แข่ง/คู่เทียบ ใหก้บัลกูคา้

• ฝ่าย กต. ศึกษาวิเคราะห ์เพ่ือน าเสนอขอ้เสนอหรือโปรโมชัน่พิเศษใหก้บัลูกคา้ท่ีซ้ือบา้นมากกว่า 1

หลงั

• มีโปรโมชัน่ เช่าซ้ือโครงการเชิงพาณิชย์

• แจง้ใหล้กูคา้ประนอมหน้ี กบั กคช.
• เสนอใหล้กูคา้ Refinance โดยท าเช่าซ้ือกบั คบส. หรอื กคช. 
• เสนอหลกัเกณฑก์ารแลกเปลี่ยนอาคารใหล้กูคา้ กรณียา้ยที่ท  างานหรอืยา้ยถ่ินฐาน

• เสนอสทิธิพิเศษ ส าหรบัครอบครวัขยาย เช่น สว่นลด อตัราดอกเบ้ียพิเศษ เป็นตน้

• เสนอขายหน่วยที่อาศยัจ  านวนมาก เพื่อเป็นสวัสดิการดา้นที่อยูอ่าศยัใหก้บับุคลากรของหน่วยงาน

รฐัและเอกชน

5. พนกังาน (People) • จดัใหมี้พนกังานขายประจ าโครงการ หรอื จดัหาผูร้บัจา้งบรหิารขาย ส  าหรบัโครงการที่ขายยาก

• ฝึกอบรมเสรมิความรูด้า้นการตลาดและการขายแก่เจา้หนา้ที่ขาย และเจา้หนา้ที่ สคล./สคจ.

• ปรบั Mindset ใหส้อดคลอ้งและเหมาะสมกบักลุ่มลกูคา้เชิงสงัคมและลกูคา้พาณิชย์
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ส่วนผสมทางการตลาด 

(Marketing Mix)
กลยุทธท์างการตลาด (Marketing Strategy)

6. กระบวนการบรกิาร 

(Process)
• พฒันาปรบัปรุงกระบวนการซ่อมใหแ้ลว้เสรจ็ภายในก าหนด (เช่น การสรรหาผูร้บัจา้งซ่อม การ

จดัหางบประมาณใหเ้พียงพอ ขั้นตอนการเสนอซ่อมและการนดัหมายเขา้ซ่อม ใชร้ะบบ NHA Fast 
ฯลฯ)

• เรง่รดัการออกเอกสารสทิธ์ิ (อช.2) เช่น โครงการลาดกระบงั 3/2 เฟส 1 โครงการมิตรไมตร ีเป็น

ตน้ เพ่ือด าเนินการจดัตั้งนิตบุิคคล

• สง่เสรมิอาชีพใหก้บัลกูคา้ เพ่ือใหมี้รายไดเ้พ่ิมข้ึน ส  าหรบัผ่อนช าระหน้ี

• จดัล าดบัความส าคญั โดยพิจารณาจากความยาก-ง่ายในการขาย เพื่อวางแผนก าหนดกลยุทธท์าง

การตลาด

• ปรบัปรุงกฎระเบียบดา้นพสัดุ ครุภณัฑ ์เพื่อใหส้ามารถจดัท าขอ้เสนอหรอืโปรโมชัน่ที่ยดืหยุน่ 

ดึงดูดใจลกูคา้

7. สภาพแวดลอ้มทาง

กายภาพ (Physical 
Evidence)

• ปรบัปรุงสภาพแวดลอ้ม รวมทั้งพ้ืนท่ีสว่นกลาง ภายในโครงการ ใหน่้าอยูอ่าศยั

• จดัใหมี้ Outsource ดูแลชุมชน ใหเ้ป็นระเบียบ ทั้งภายนอกและภายในอาคาร
• บรหิารจดัการท่ีจอดรถ ใหมี้ประสทิธิภาพ

• จดัหางบประมาณรองรบัการแกไ้ขปัญหาหญา้รกภายในบา้น

การก าหนดกลยุทธท์างการตลาด

โครงการที่ก่อสรา้งแลว้เสร็จ (ว่างพรอ้มขาย)
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การก าหนดกลยุทธท์างการตลาด

โครงการที่อยูร่ะหว่างก่อสรา้ง

ส่วนผสมทางการตลาด 

(Marketing Mix)
กลยุทธท์างการตลาด (Marketing Strategy)

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) • ควบคุมคุณภาพการก่อสรา้ง เพื่อใหไ้ดบ้า้นที่มีคุณภาพมาตรฐาน และสง่มอบใหก้บัลูกคา้ภายใน

ก าหนดเวลาตามสญัญา

2. ราคา (Price)

3. ช่องทางการจดั

จ  าหน่าย (Place)
• จดัใหมี้ส  านกังานขาย ณ ท่ีตั้งโครงการ ส  าหรบัโครงการท่ีขายยาก 

• พฒันา Market Place เป็นสือ่กลางในการเช่ือมโยงลกูคา้ ในการซ้ือ-ขายโครงการที่อยูอ่าศยัของ 

กคช. และจดัหาผูดู้แล Market Place

4. การสง่เสรมิการตลาด 

(Promotion)
• ปรบัอตัราค่าตอบแทนขาย รวมทั้งหลกัเกณฑแ์ละเง่ือนไขในการรบัจา้งบรหิารขาย ใหมี้ความ

ยดืหยุน่ เพ่ือจูงใจผูแ้นะน าลกูคา้มาซ้ือโครงการ และผูร้บัจา้งบรหิารขาย

• ประชาสมัพนัธข์อ้มูลโครงการ ผ่านช่องทางออนไลน ์

• จดัใหมี้ส  านกังานขายหรอืศูนยข์ายในพ้ืนท่ี ส  าหรบัโครงการท่ีขายยาก

• สง่ SMS ข่าวและขอ้มูลโครงการใหก้บัลกูคา้เดิม เพื่อใหบ้อกตอ่

• ก าหนด Customer Journey เพื่อสรา้งประสบการณท์ี่ดีใหก้บัลกูคา้ 

• โฆษณาและประชาสมัพนัธผ่์านช่องทางทั้งออนไลนแ์ละออฟไลน ์เช่น Social Media, ป้ายโครงการ, 

รถแห่, โบรชวัร์ เป็นตน้ 

• ทีมรณรงคข์าย ลงพ้ืนท่ีสรา้งการรบัรูแ้ละความเช่ือมัน่ใหก้บัลกูคา้ (เชิงรุก ลงพ้ืนท่ีเขา้ถึงลกูคา้) 

• สรา้งเครอืข่ายผูแ้นะน าโครงการ และใหส้ทิธิพิเศษ เช่น หาลกูคา้ใหม่ได ้... ราย อยูฟ่ร ี(ไม่ตอ้ง

จา่ยค่าเช่า) ... เดือน เป็นตน้



การก าหนดกลยุทธท์างการตลาด

โครงการที่อยูร่ะหว่างก่อสรา้ง

ส่วนผสมทางการตลาด 

(Marketing Mix)
กลยุทธท์างการตลาด (Marketing Strategy)

4. การสง่เสรมิการตลาด 

(Promotion)
• พฒันาช่องทางใหข้อ้มูลโครงการทั้งออนไลนแ์ละออฟไลน ์และส่งเสริมลูกคา้ใหเ้ขา้ถึงช่องทางให้

ขอ้มูลโครงการ

• น าเสนอขอ้ดีของโครงการ กคช. เม่ือเปรยีบเทียบกบัโครงการของคู่แข่ง/คู่เทียบ ใหก้บัลกูคา้

• ฝ่าย กต. ศึกษาวิเคราะห ์เพ่ือน าเสนอขอ้เสนอหรอืโปรโมชัน่พิเศษใหก้บัลกูคา้ท่ีซ้ือบา้นมากกว่า 1 หลงั

• มีโปรโมชัน่ เช่าซ้ือโครงการเชิงพาณิชย์

• ฝึกอบรมใหค้วามรูแ้ละสรา้งวินยัการเงินใหก้บัลูกคา้ ระหว่างผ่อนช าระเงินดาวน ์เพื่อเตรียมยืน่ขอ

สนิเช่ือกบัสถาบนัการเงิน

5. พนกังาน (People) • จดัใหมี้พนกังานขายประจ  าโครงการ หรอื จดัหาผูร้บัจา้งบรหิารขาย ส  าหรบัโครงการท่ีขายยาก

• ฝึกอบรมเสรมิความรูด้า้นการตลาดและการขายแก่เจา้หนา้ที่ขาย และเจา้หนา้ที่ สคล./สคจ.

• ปรบั Mindset ใหส้อดคลอ้งและเหมาะสมกบักลุ่มลกูคา้เชิงสงัคมและลกูคา้พาณิชย์

6. กระบวนการบรกิาร 

(Process)
• ปรบัปรุงกระบวนการก่อสรา้งและสง่มอบบา้นใหร้วดเรว็ ใกลเ้คียงกบัโครงการคู่แข่งในบรเิวณ

ใกลเ้คียง ส าหรบัโครงการท่ีมีคู่แข่งจ  านวนมาก

• ปรบัปรุงกฎระเบียบดา้นพสัดุ ครุภณัฑ ์เพื่อใหส้ามารถจดัท าขอ้เสนอหรอืโปรโมชัน่ที่ยดืหยุน่ 

ดึงดูดใจลกูคา้

7. สภาพแวดลอ้มทาง

กายภาพ (Physical 
Evidence)
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การก าหนดกลยุทธท์างการตลาด

โครงการที่อยูร่ะหว่างการขาย (Presale เพื่อเริม่ก่อสรา้ง) 
ส่วนผสมทางการตลาด 

(Marketing Mix)
กลยุทธท์างการตลาด (Marketing Strategy)

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) • ปรบัรูปแบบบา้นใหส้อดคลอ้งกบัสถานการณต์ลาด และความตอ้งการที่แทจ้รงิของกลุ่มลกูคา้

เป้าหมาย

• ฝ่าย กต. ท า Market Sounding เพื่อหาความตอ้งการรูปแบบบา้นที่ลกูคา้ตอ้งการ และใหฝ่้าย 
พก.1-3 พิจารณาปรบัรูปแบบบา้นตามความเหมาะสม ส าหรบัโครงการท่ีรูปแบบไม่สอดคลอ้งกบั

ความตอ้งการ (กรณีที่ลกูคา้ตอ้งการบา้นในรูปแบบที่แตกตา่งจากโครงการ เช่น โครงการแนวสูง 

แตล่กูคา้ตอ้งการบา้นแนวราบ โครงการบา้นสองชั้น แตล่กูคา้ตอ้งการบา้นชั้นเดียว เป็นตน้)

• วิเคราะหว์างผงัโครงการ และออกแบบทางเขา้-ออก ของโครงการ Mix Used ในแตล่ะเฟส ให้

เหมาะสม ส าหรบัโครงการท่ีอยูอ่าศยัในอนาคต เพื่อแกปั้ญหาทางเขา้-ออกรว่มกบัเอ้ืออาทร 

(ทางเขา้-ออกของโครงการพฒันาที่อยูอ่าศยั เป็นทางเขา้-ออก รว่มกบัโครงการบา้นเอ้ืออาทร ใน

พ้ืนท่ีบรเิวณโครงการเดียวกนั)

• วิเคราะหท์  าเลโครงการ และออกแบบอาคารท่ีป้องกนันกพิราบเขา้มาอาศยัในพ้ืนท่ี ส  าหรบั

โครงการที่อยูอ่าศยัในอนาคต เพื่อแกปั้ญหามีนกพิราบ + มูลนก ภายในหอ้งพกั

• ควบคุมคุณภาพการก่อสรา้ง เพื่อใหไ้ดบ้า้นที่มีคุณภาพมาตรฐาน และสง่มอบใหก้บัลูกคา้ภายใน

ก าหนดเวลาตามสญัญา

• ออกแบบวางผงัโครงการ ใหต้อบโจทยล์กูคา้เชิงพาณิชย์

• รว่มลงทุนพฒันาโครงการกบัเอกชน ส าหรบัโครงการพาณิชยใ์นอนาคต

2. ราคา (Price)



การก าหนดกลยุทธท์างการตลาด

โครงการที่อยูร่ะหว่างการขาย (Presale เพื่อเริม่ก่อสรา้ง) 
ส่วนผสมทางการตลาด 

(Marketing Mix)
กลยุทธท์างการตลาด (Marketing Strategy)

3. ช่องทางการจดั

จ  าหน่าย (Place)
• จดัใหมี้ส  านกังานขาย ณ ท่ีตั้งโครงการ ส  าหรบัโครงการท่ีขายยาก 

• พฒันา Market Place เป็นสือ่กลางในการเช่ือมโยงลกูคา้ ในการซ้ือ-ขายโครงการที่อยูอ่าศยัของ 

กคช. และจดัหาผูดู้แล Market Place

4. การสง่เสรมิการตลาด 

(Promotion)
• ปรบัอตัราค่าตอบแทนขาย รวมทั้งหลกัเกณฑแ์ละเง่ือนไขในการรบัจา้งบรหิารขาย ใหมี้ความ

ยดืหยุน่ เพ่ือจูงใจผูแ้นะน าลกูคา้มาซ้ือโครงการ และผูร้บัจา้งบรหิารขาย

• ประชาสมัพนัธข์อ้มูลโครงการ ผ่านช่องทางออนไลน ์

• สง่ SMS ข่าวและขอ้มูลโครงการใหก้บัลกูคา้เดิม เพื่อใหบ้อกตอ่

• ก าหนด Customer Journey เพื่อสรา้งประสบการณท์ี่ดีใหก้บัลกูคา้ 

• โฆษณาและประชาสมัพนัธผ่์านช่องทางทั้งออนไลนแ์ละออฟไลน ์เช่น Social Media, ป้ายโครงการ, 

รถแห่, โบรชวัร์ เป็นตน้ 

• ทีมรณรงคข์าย ลงพ้ืนท่ีสรา้งการรบัรูแ้ละความเช่ือมัน่ใหก้บัลกูคา้ (เชิงรุก ลงพ้ืนท่ีเขา้ถึงลกูคา้) 

• สรา้งเครอืข่ายผูแ้นะน าโครงการ และใหส้ทิธิพิเศษ เช่น หาลกูคา้ใหม่ได ้... ราย อยูฟ่ร ี(ไม่ตอ้ง

จา่ยค่าเช่า) ... เดือน เป็นตน้

• พฒันาช่องทางใหข้อ้มูลโครงการทั้งออนไลนแ์ละออฟไลน ์และส่งเสริมลูกคา้ใหเ้ขา้ถึงช่องทางให้

ขอ้มูลโครงการ

• น าเสนอขอ้ดีของโครงการ กคช. เม่ือเปรยีบเทียบกบัโครงการของคู่แข่ง/คู่เทียบ ใหก้บัลกูคา้

• ฝ่าย กต. ศึกษาวิเคราะห ์เพ่ือน าเสนอขอ้เสนอหรอืโปรโมชัน่พิเศษใหก้บัลกูคา้ท่ีซ้ือบา้นมากกว่า 1 หลงั
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การก าหนดกลยุทธท์างการตลาด

โครงการที่อยูร่ะหว่างการขาย (Presale เพื่อเริม่ก่อสรา้ง) 
ส่วนผสมทางการตลาด 

(Marketing Mix)
กลยุทธท์างการตลาด (Marketing Strategy)

4. การสง่เสรมิการตลาด 

(Promotion) (ตอ่)
• มีโปรโมชัน่ เช่าซ้ือโครงการเชิงพาณิชย์

• ใหร้วมค่าใชจ้่ายดา้นการส่งเสริมการขาย ใหเ้ป็นอีกรายการหน่ึงที่อยูใ่นงบประมาณ เ ม่ือวิเคราะห์

ตน้ทุนโครงการ ตั้งแต่แรกเริ่ม เพ่ือวางแผนขอ้เสนอหรือโปรโมชัน่ท่ีเหมาะสมส าหรบัโครงการใน

อนาคต

5. พนกังาน (People) • จดัใหมี้พนกังานขายประจ าโครงการ หรอื จดัหาผูร้บัจา้งบรหิารขาย ส  าหรบัโครงการที่ขายยาก

• ฝึกอบรมเสรมิความรูด้า้นการตลาดและการขายแก่เจา้หนา้ที่ขาย และเจา้หนา้ที่ สคล./สคจ.

• ปรบั Mindset ใหส้อดคลอ้งและเหมาะสมกบักลุ่มลกูคา้เชิงสงัคมและลกูคา้พาณิชย์

6. กระบวนการบรกิาร 

(Process)
• บรหิารกระบวนการก่อสรา้ง (รวมถึงการขอ EIA) และขอใบอนุญาตด าเนินการตามระเบียบตา่งๆ
เช่น อช.2 ใหถู้กตอ้ง ครบถว้น

• ปรบัปรุงกฎระเบียบดา้นพสัดุ ครุภณัฑ ์เพื่อใหส้ามารถจดัท าขอ้เสนอหรอืโปรโมชัน่ที่ยดืหยุน่ 

ดึงดูดใจลกูคา้

7. สภาพแวดลอ้มทาง

กายภาพ (Physical 
Evidence)


