
แผนยุทธศาสตรด์า้นลกูคา้และตลาด 

การเคหะแห่งชาต ิพ.ศ. 2563-2570 (ฉบบัปรบัปรุงปี 2566)
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ตามหลักการและแนวทางการประเมินผลการด าเนินงานรัฐวิสาหกิจ 8 ด้าน ซึ่งการจัดท าแผนยุทธศาสตร์
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รับผิดชอบหลักในการด าเนินงานที่เกี่ยวข้องกับแผนยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาด ทั้งด้านสังคมและพาณิชยกรรม
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แผนยุทธศาสตรด์า้นลกูคา้และตลาด การเคหะแห่งชาต ิพ.ศ. 2563-2570

(ฉบบัปรบัปรุงปี 2566)

โครงการใหม่ 

(New Project)

อาคารคงเหลือ 

(Inventory)

โครงการพฒันาที่อยูอ่าศยั

ก าหนดส่วนตลาดและ

กลุ่มลกูคา้เป้าหมาย
วิเคราะห ์SWOT

ก าหนดกลยุทธท์างการตลาดและขาย : 

7P

1. Product 2.Price

3. Place 4. Promotion

5. People 6. Physical 

7. Process Evidence

จดัท าแผนยุทธศาสตร์
แบ่งประเภทโครงการ

1. โครงการเชิงภารกิจ

โครงการเชิงสงัคม

• บา้นเอ้ืออาทร

• Pack เชิงสงัคม

โครงการเชิงพาณิชย์

• Pack เชิงพาณิชย์

2. โครงการเชิงนโยบาย

• บา้นเคหะสุขประชา

• บา้นเคหะสุขเกษม

• โครงการอื่นๆ

ก่อสรา้งเสร็จ

≤ 2   ปี

ก่อสรา้งเสร็จ

> 2 ปี

ทบทวน วิเคราะหปั์จจยัตา่งๆ

การแข่งขนั (Five Forces Model)

• Market Size

• Market Share

• Flow Rate / Absorption Rate

• Competitive Analysis

ระยะการขาย

• Presale / Grand Opening / Sales / 

Close Sales

ปัจจยัอ่ืนๆ เพ่ือ Review

• อายุโครงการ

• สภาพทางกายภาพของอาคารและ

โครงการ

• การดูแลรกัษาและปรบัปรุงสภาพ

โครงการ

• การซ้ือคืนลกูหน้ี

• อื่นๆ

สรุปปัญหาและ

ก าหนดแนวทางแกไ้ข

ทบทวนกลุ่มลกูคา้

เป้าหมาย

วิเคราะหค์วาม

ตอ้งการและ

พฤตกิรรมลกูคา้

จดัท าแผนปฏิบตักิาร ปี 2567

สรา้งความ

พึงพอใจ

ตอบสนองความ

ตอ้งการลกูคา้

ความจงรกัภกัดีตอ่

สินคา้ บริการ

NHA Brand Loyalty

4 4

มุมมอง/ยุทธศาสตร์ กลยุทธ์ โครงการ งาน ตวัช้ีวดั

มุมมองดา้นการเงิน 3

1. ขยายฐานลูกคา้และตลาดผ่านการสรา้งความผูกพนัของลูกคา้ 2 3 - 4

2. วิจยัพฒันาโครงการที่อยู่อาศยั 1 1 - 1

3. ก าหนดกลยุทธก์ารตลาดแบบครบวงจร 6 5 2 7

4. สนบัสนุนการด าเนินการตามกลยุทธก์ารตลาด 7 4 3 9

5. เพ่ิมประสิทธิภาพการบริหารจดัการดา้นลูกคา้และตลาด 3 1 2 3

รวม 19 14-1 = 13 7 27-2=25



5จัดท าโดย : ฝ่ายบริหารงานขาย
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1 การก าหนดกลุ่มลกูคา้เป้าหมาย การตลาด/ขาย การเคหะแห่งชาติ

(Segmentation, Target group, Position ) 
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การจ  าแนกลกูคา้/ส่วนตลาด อุตสาหกรรมอสงัหาริมทรพัย ์(ท่ีอยูอ่าศยั)

การก าหนดสว่นตลาดของที่อยูอ่าศยัแนวราบ และแนวสูง

ประเภทอาคาร
ส่วนตลาด ตามระดบัรายได ้(Purchasing Power) ของตลาดและลกูคา้ของธุรกิจอสงัหาริมทรพัยภ์าคเอกชน

Super Luxury Class Luxury Class High Class Upper Class Main Class Economy Class Super Economy Class

1. ท่ีอยู่อาศัยแนวราบ:

1.1 บา้นเดี่ยว บา้นแฝด 40 ลบ. ข้ึนไป 20 - 40 ลบ. 10 – 20 ลบ. 5 - 10 ลบ. 3 – 5 ลบ. ไม่เกิน 3 ลบ. ไม่เกิน 1 ลบ.

1.2 ทาวนโ์ฮม โฮมออฟฟิศ 30 ลบ. ข้ึนไป 15 – 30 ลบ. 7 – 15 ลบ. 4 - 7 ลบ. 2 – 4 ลบ. ไม่เกิน 2 ลบ. ไม่เกิน 1 ลบ.

1.3 อาคารพาณิชย์ ราคาแตกตา่งกนั ข้ึนกบัท าเลท่ีตั้งและระยะห่างจากศูนยก์ลางธุรกิจ (CBD) ขนาดท่ีดิน และขนาดพ้ืนท่ีใชส้อย

2. ท่ีอยู่อาศัยแนวสูง:

อาคารชุด (คอนโดมิเนียม) 300,000 บาท/ตรม. ข้ึน

ไป

200,000 – 300,000 

บาท/ตรม.

150,000 – 200,000 

บาท/ตรม.

Premium

100,000 – 150,000

บาท/ตรม.

Standard

70,000 – 100,000

บาท/ตรม.

Economy

50,000 – 70,000

บาท/ตรม.

Super Economy

ไม่เกิน 50,000บาท/

ตรม.

เชิงสงัคม

Social

เชิงพาณิชย์

Commercial

ผลิตภณัฑโ์ครงการ (Product)
กลุ่มลกูคา้เป้าหมาย (Target Group) ผูร้บัผิด

ชอบเชิงพาณิชย ์(Commercial) เชิงสงัคม (Social)

1. โครงการเพ่ือขาย/เช่าซ้ือ

• อาคารแนวราบ : บา้นเดี่ยว บา้นแฝด ทาวนโ์ฮม อาคารพาณิชย์

• อาคารชุด ( Low Rise and High Rise)

โครงการเพ่ือขาย/เช่าซ้ือ

รฐัค ้าประกนัเงินกู ้

โครงการเพ่ือขาย/เช่าซ้ือ

เชิงสวสัดิการ (มีเงินอุดหนุน)

กต. บข.

ชช. สน.

2. โครงการเช่า

• เช่าที่อยูอ่าศยั (อาคารแนวราบ และอาคารชุด)

โครงการเช่าระยะยาว

ประเภทอาคารพาณิชย์
โครงการเช่า (มีเงินอุดหนุน) ทอ. ชช.

การก าหนดกลุ่มลกูคา้เป้าหมายของการเคหะแหง่ชาติ ปี 2566

ที่มา: ปรบัปรุงจาก https://www.terrabkk.com/
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Artificial Intelligence (AI), Machine Learning, and Deep Learning
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การใช ้K-Means Clustering เพ่ือแบ่งกลุ่มขอ้มูล
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ภาพแสดงตวัอยา่งการใชภ้าษาโปรแกรม Python สัง่ใหแ้สดง

ผลการจ  าแนกลกูคา้และส่วนตลาด (อาคารเพ่ือขาย/เช่าซ้ือ)
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การจดัท าขอ้มูลกลุ่มลกูคา้ (Customer Segment Profile) : อาคารเพ่ือขาย/เช่าซ้ือ

กลุ่มลกูคา้

กลุ่มลกูคา้เป้าหมาย 1

ลกูคา้ที่มีงานประจ า 

กระจายอยูท่ัว่ประเทศ

กลุ่มลกูคา้เป้าหมาย 2

ลกูคา้ที่มีงานประจ า ส่วนใหญ่อยูก่รุงเทพ ปริมณฑล 

และภาคตะวนัออก

กลุ่มลกูคา้เป้าหมาย 3

ลกูคา้ที่คา้ขาย รบัจา้ง อาชีพอิสระ ส่วนใหญ่อยู่

กรุงเทพ ปริมณฑล และภาคตะวนัออก

เพศ ชาย หญิง และเพศทางเลือก (LGBTQ)

ช่วงอายุ 20-49 ปี (อายุเฉล่ีย 36.4 ปี) 20-49 ปี (อายุเฉล่ีย 34.9 ปี) 30-59 ปี (อายุเฉล่ีย 40.4 ปี)

ช่วงรายไดส้่วนตวั รายไดน้อ้ย (13,001 - 30,500 บาท) และรายได้

นอ้ยมาก (1 - 13,000 บาท) 

รายไดเ้ฉล่ีย 20,445 บาท

รายไดน้อ้ย (13,001 - 30,500 บาท) และรายได้

นอ้ยมาก (1 - 13,000 บาท) 

รายไดเ้ฉล่ีย 16,431 บาท

รายไดน้อ้ย (13,001 - 30,500 บาท) และรายได้

นอ้ยมาก (1 - 13,000 บาท) 

รายไดเ้ฉล่ีย 18,288 บาท

อาชีพ ลกูจา้ง/พนกังานบริษทั เกินครึ่ง รองลงมาเป็นอาชีพ

อิสระ รบัจา้ง และรบัราชการ/รฐัวิสาหกิจ

ลกูจา้ง/พนกังานบริษทั เกินรอ้ยละ 80 รองลงมา

เป็นรบัราชการ/รฐัวิสาหกิจ และอาชีพอิสระ

คา้ขาย และรบัจา้ง เกินรอ้ยละ 80 รองลงมาเป็น

อาชีพอิสระ

จงัหวดัที่อยูอ่าศยัในปัจจุบนั ระยอง นครนายก กรุงเทพมหานคร ศรีสะเกษ 

ชลบุรี ที่เหลือกระจายไปในจงัหวดัต่างๆ 

ทัว่ประเทศ

สมุทรปราการ ชลบุรี กรุงเทพมหานคร ปทุมธานี

สมุทรสาคร นนทบุรี นครปฐม ที่เหลือกระจาย

ไปในจงัหวดัตา่งๆ ทัว่ประเทศ

ชลบุรี กรุงเทพมหานคร สมุทรปราการ ปทุมธานี

นครปฐม ที่เหลือกระจายไปในจงัหวดัต่างๆ 

ทัว่ประเทศ

ผลิตภณัฑ/์บริการ

ส าหรบัลกูคา้

โครงการเชิงสงัคม และโครงการ

เชิงพาณิชย ์แนวราบ

โครงการเชิงสงัคม 

แนวสูง

โครงการเชิงสงัคม 

ทั้งแนวราบและแนวสูง

สิ่งส  าคญัส าหรบัลกูคา้ (ความ

ตอ้งการและความคาดหวงัของ

กลุ่มลกูคา้เป้าหมาย)

บา้นแนวราบ ในท าเลที่ดี ขนาดที่ดินและพ้ืนที่ใช้

สอย สอดคลอ้งกบัขนาดครอบครวั ในระดบัราคาที่

สามารถรบัภาระได้

บา้นแนวสูง ในท าเลที่ดี ในส่วนขยายของเมือง 

(EBD) และแหล่งอุตสาหกรรมใหม่ (EID) ขนาด

พ้ืนท่ีใชส้อย สอดคลอ้งกบัวิถีชีวิตและงาน ในระดบั

ราคาที่สามารถรบัภาระได้

บา้นแนวราบและสูง ในท าเลที่ดี ใกลแ้หล่งชุมชน 

คมนาคมสะดวก ขนาดพ้ืนที่ใชส้อย สอดคลอ้งกบั

ขนาดครอบครวั ในระดบัราคาที่สามารถรบัภาระได้
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การจดัท าขอ้มูลกลุ่มลกูคา้ (Customer Segment Profile) : อาคารเช่า

กลุ่มลกูคา้

กลุ่มลกูคา้เป้าหมาย 1

ชายหญิง รบัจา้ง+คา้ขาย+พนกังาน อยูก่รุงเทพ 

และปริมณฑล ศกัยภาพช าระดี

กลุ่มลกูคา้เป้าหมาย 2

ชายหญิง พนกังาน+รบัจา้ง อยูภ่าคตะวนัออก 

จงัหวดัปริมณฑล ศกัยภาพช าระไม่ดี

กลุ่มลกูคา้เป้าหมาย 3

ชายหญิง รบัจา้ง+พนกังาน กระจายอยูท่ัว่ประเทศ 

ศกัยภาพช าระดี

เพศ ชาย หญิง และเพศทางเลือก (LGBTQ)

อาชีพ ลกูจา้ง/พนกังานบริษทั เกือบครึ่ง รองลงมาเป็น 

รบัจา้ง และคา้ขาย

ลกูจา้ง/พนกังานบริษทั เกือบครึ่ง รองลงมาเป็น 

รบัจา้ง

รบัจา้ง เกือบครึ่ง รองลงมาเป็น ลกูจา้ง/พนกังาน

บริษทั และคา้ขาย

ช่วงรายได้ รายได ้10,001-15,000 บาท เกือบครึ่ง รองลงมา

เป็น ไม่เกิน 10,000 บาท และ15,001-20,000

บาท 

(เฉล่ีย 14,191 บาท) 

รายได ้10,001-15,000 บาท ครึ่งหน่ึง รองลงมา

เป็น ไม่เกิน 10,000 บาท และ 15,001-20,000

บาท 

(เฉล่ีย 14,426 บาท)

รายได ้10,001-15,000 บาท เกือบครึ่ง รองลงมา

เป็น ไม่เกิน 10,000 บาท และ 15,001-20,000

บาท 

(เฉล่ีย 14,092 บาท)

จงัหวดัที่อยูใ่นปัจจุบนั กรุงเทพมหานคร สมุทรปราการ สมุทรสาคร 

อุบลราชธานี ปทุมธานี และอื่นๆ

ชลบุรี สมุทรปราการ กรุงเทพมหานคร ระยอง 

สมุทรสาครและอื่นๆ

กรุงเทพมหานคร ชลบุรี ระยอง สงขลา นครราชสีมา 

และอื่นๆ

ช่วงค่าเช่าตอ่เดือน 2,001-2,500 บาท/เดือน เกินครึ่ง รองลงมาเป็น 

1,501-2,000 บาท/เดือน (เฉล่ีย 1,974 บาท/

เดือน)

1,501-2,000 บาท/เดือน เกินครึ่ง รองลงมาเป็น 

2,001-2,500 บาท/เดือน (เฉล่ีย 2,061 บาท/

เดือน)

1,500-2,000 บาท/เดือน เกือบครึ่ง รองลงมาเป็น

2,001-2,500 บาท/เดือน (เฉล่ีย 1,713 บาท/

เดือน)

ผลิตภณัฑ/์บริการ

ส าหรบัลกูคา้

อาคารเช่าทัว่ไป + อาคารเช่าผูมี้รายไดน้อ้ย แนวสูง 

บา้นเคหะสุขประชา แนวราบ และบา้นเคหะสุขเกษม 

แนวสูง

อาคารเช่าทัว่ไป + อาคารเช่าผูมี้รายไดน้อ้ย แนวสูง 

บา้นเคหะสุขประชา แนวราบ และบา้นเคหะสุขเกษม 

แนวสูง

อาคารเช่าทัว่ไป + อาคารเช่าผูมี้รายไดน้อ้ย แนวสูง 

บา้นเคหะสุขประชา แนวราบ 

สิ่งส  าคญัส าหรบัลกูคา้ (ความ

ตอ้งการและความคาดหวงัของ

กลุ่มลกูคา้เป้าหมาย)

บา้นเช่าในท าเลที่ใกลท้ี่ท  างาน แหล่งคา้ขาย แหล่ง

ชุมชน คมนาคมสะดวก อตัราค่าเช่าที่คุม้ค่า มีสิ่ง

อ านวยความสะดวก เช่น ระบบรกัษาความปลอดภยั 

(รปภ. CCTV Key Card) ที่จอดรถสะดวก 

เครื่องซกัผา้ เป็นตน้

บา้นเช่าในท าเลที่ใกลท้ี่ท  างาน แหล่งคา้ขาย แหล่ง

ชุมชน คมนาคมสะดวก อตัราค่าเช่าที่คุม้ค่า มี

โปรโมชัน่และรอยลัตี้ โปรแกรม เพ่ือส่งเสริมการ

ช าระค่าเช่าอยา่งตอ่เน่ือง

บา้นเช่าที่อยูใ่นท าเลที่คมนาคมสะดวก ใกลแ้หล่ง

ชุมชน ขนาดพ้ืนที่สอดคลอ้งกบัพฤตกิรรมการใชชี้วิต 

อตัราค่าเช่าที่คุม้ค่า สามารถประกอบอาชีพใน

โครงการได้
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การวิเคราะห ์SWOT

สรุปจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT) ในภาพรวม

จดุแข็ง (Strengths)

S1 กคช. เป็นหน่วยงานหลกัในการพฒันาท่ีอยูอ่าศยัใหก้บัผูมี้รายไดน้อ้ยตามนโยบายรฐับาล

และมีพระราชบญัญตัิรองรบัในการพฒันาท่ีอยูอ่าศยั รวมถึงมีอ  านาจหนา้ท่ีในการให้

ความช่วยเหลือทางการเงิน

S2 มีฐานลูกคา้ปัจจุบนัและลูกคา้ในอนาคต โดยเฉพาะกลุ่มผูมี้รายไดน้อ้ยถึงปานกลาง เป็น

จ  านวนมาก

S3 มีท าเลท่ีตั้งโครงการ ใหลู้กคา้เลือกไดห้ลากหลาย ทัว่ประเทศ และตั้งอยู่ในโซนท่ีเป็น

แหลง่ท่ีอยูอ่าศยั

S4 รูปแบบบา้นโครงการเชิงพาณิชยมี์การปรบัปรุงพฒันาใหส้วยมากข้ึน แข่งขนัได ้

S5 พ้ืนท่ีใชส้อยตอ่หน่วยของอาคารชุดและอาคารเช่า ทั้งโครงการเชิงสงัคมและโครงการเชิง

พาณิชย ์มากกว่าคู่แข่ง/คู่เทียบ

S6 ราคาขายตอ่หน่วย และอตัราค่าเช่าตอ่หน่วย มีความคุม้ค่า เม่ือเทียบกบัพ้ืนท่ีใชส้อย และ

คู่แข่งขนัทางการตลาด

S7 มีแหลง่สินเช่ือเช่าซ้ือรองรบั เพ่ือใหล้กูคา้ไดมี้โอกาสเขา้ถึงท่ีอยูอ่าศยัมากข้ึน

S8 มีการพฒันาชุมชน พฒันาคณุภาพชีวิตการอยูอ่าศยัของลกูคา้อยา่งตอ่เน่ือง

S9 มีความยืดหยุน่ในการออกแบบบา้นทางราบ ใหมี้ขนาดเล็กลงตามความตอ้งการของลูกคา้ 

และช่องว่างทางการตลาด

จดุออ่น (Weaknesses)

W1 ท าเลท่ีตัง้โครงการในหลายโครงการ ไกลจากยา่นชุมชน แหลง่งาน การคมนาคมไม่สะดวก และหลายโครงการของ กคช. อยูใ่นพ้ืนท่ีเดียวกนั ท าใหแ้ข่ง

กนัเอง

W2 รูปแบบบา้นตอ่โครงการ ของโครงการเชิงพาณิชย ์ไม่มีความหลากหลาย

W3 คณุภาพวสัดแุละงานก่อสรา้ง ของโครงการเชิงพาณิชย ์ดอ้ยกว่าคู่แข่ง/คู่เทียบ

W4 อาคารคงเหลือส่วนใหญ่ มีอายุโครงการนานเกิน 10 ปี สภาพเก่า ไม่พรอ้มอยูอ่าศยั ตอ้งซ่อม

W5 ส่ิงอ  านวยความสะดวกนอ้ยกว่า เม่ือเทียบกบัภาคเอกชน และพ้ืนท่ีส่วนกลาง และกายภาพของโครงการ ไม่เรียบรอ้ย ไม่น่าอยูอ่าศยั

W6 อตัราค่าส่วนกลางตอ่หน่วย ค่อนขา้งสูง เม่ือเทียบกบัคู่แข่ง/คู่เทียบและบริการท่ีลกูคา้ไดร้บั

W7 ตน้ทุนตอ่หน่วยในการบริการและบริหารจดัการของอาคารเพ่ือขายและอาคารเช่า อยูใ่นอตัราท่ีสูง ท าใหค้่าส่วนกลางและค่าเช่าสูง

W8 มีขอ้จ  ากดัในการส่งเสริมการตลาดและขาย เช่น ส่วนลดเงินสด เฟอรนิ์เจอรต์กแตง่ ส่ิงอ  านวยความสะดวก (เช่น CCTV อปุกรณ ์Smart Home) เป็นตน้ ท า

ใหไ้ม่ยืดหยุน่ และไม่สามารถแข่งขนักบัคู่แข่งได้

W9 การบริการลกูคา้ สูคู้่แข่งไม่ได ้เช่น ซ่อมแซมลา่ชา้ พ้ืนท่ีส่วนกลาง กายภาพของโครงการ ไม่เรียบรอ้ย ไม่น่าอยูอ่าศยั ไม่มีระบบรกัษาความปลอดภยัใน

โครงการ ตลอด 24 ชัว่โมง โครงการอยูห่่างไกลจากส านกังานเคหะจงัหวดั ท าใหล้กูคา้ไม่สามารถติดตอ่ขอขอ้มูลโครงการได ้เป็นตน้

W10 ขาดการบูรณาการฐานขอ้มูลลกูคา้ เพ่ือน ามาใชใ้นการวางแผนและตดัสินใจทางการตลาด

W11 บุคลากรขาดทกัษะการส่ือสารการตลาด ความช านาญดา้นธุรกิจอสงัหาริมทรพัย ์และการคาดการณแ์นวโนม้อนาคต

W12 ลกูคา้ปัจจบุนั ของโครงการเชิงพาณิชย ์มีการบอกตอ่โครงการในเชิงลบดา้นระยะเวลาก่อสรา้ง คณุภาพสินคา้และบริการ ส่งผลตอ่การตดัสินใจซ้ือของ

ลกูคา้ในอนาคต

W13 กระบวนการคดัเลือกผูร้บัจา้ง ยงัมีขอ้จ  ากดั ท าใหไ้ดผู้ร้บัจา้งท่ีไม่ไดค้ณุภาพ งานก่อสรา้งลา่ชา้ ส่งผลกบัคณุภาพของผลิตภณัฑ์

W14 แผนและการด าเนินการบริหารจดัการสินทรพัย ์ไม่ไดป้รบัปรุงขอ้มูลใหเ้ป็นปัจจบุนั และไม่สามารถไปใชป้ระโยชนใ์นการวางแผนและด าเนินการได้

โอกาส (Opportunities)

O1 ภาครฐั มีนโยบายส่งเสริมดา้นอสงัหาริมทรพัย์

O2 โครงสรา้งประชากร เปล่ียนแปลงเขา้สู่สงัคมผูสู้งอายุมากข้ึน

O3 พฤติกรรมผูบ้ริโภค เขา้ถึงและรบัรูข้อ้มูลตา่งๆ ผ่านช่องทางออนไลนม์ากข้ึน และเร็วข้ึนจาก

เทคโนโลยีท่ีเปลี่ยนแปลงไป

O4 รฐับาลใหก้ารสนบัสนุนอตัราดอกเบ้ียเงินกู ้ทั้ง Pre & Post Finance

O5 ภาคีเครือข่ายภาครฐั ภาคเอกชน และภาคประชาสงัคม ใหค้วามร่วมมือและสนบัสนุน

การพฒันาคณุภาพชีวิตและพฒันาชุมชน

อปุสรรค (Threats)

T1 หน้ีสินครวัเรือนสูงข้ึน ท าใหก้ลุม่ลกูคา้เป้าหมาย มีก าลงัซ้ือลดลง

T2 อตัราดอกเบ้ียท่ีสูงข้ึน ส่งผลใหก้ลุม่ลกูคา้เป้าหมาย ตอ้งรบัภาระการผ่อนช าระตอ่เดือน ในอตัราท่ีสูงข้ึน

T3 สถาบนัการเงิน เขม้งวดมากข้ึนในการพิจารณาใหสิ้นเช่ือ ส่งผลใหล้กูคา้ไดสิ้นเช่ือเคหะนอ้ยลง

T4 มีขอ้จ  ากดัดา้นกฎหมายควบคมุอาคาร ไม่สามารถติดตัง้ลิฟตใ์นอาคารชุด โครงการบา้นเอ้ืออาทร พ้ืนท่ี 2,000 ตรม. ได้

T5 กระบวนการขออนุมตัิเพ่ือพฒันาโครงการของ กคช. ใชเ้วลานานและไม่สามารถปรบัเปลี่ยนรูปแบบและงบประมาณตามการเปลี่ยนแปลงของความ

ตอ้งการและพฤติกรรมผูบ้ริโภคได ้

T6 ขาดผูร้บัเหมาชั้นดี ท่ีสามารถท างานระยะยาวและตอ่เน่ืองในกระบวนการผลิตได้

T7 โครงการเชิงพาณิชย ์มีการแข่งขนัทางการตลาดสูง ทั้ง Local Brand (ตน้ทุนท่ีดินและค่าใชจ้า่ยต า่กว่า พฒันาโครงการไดเ้ร็วกว่า และมีความยืดหยุน่

คลอ่งตวัในการท าการตลาดท่ีมากกว่า) และ Big Brand (ภาพลกัษณด์ีกว่า)

T8 แนวโนม้ตน้ทุนการพฒันาโครงการสูงข้ึน จากสภาวะเศรษฐกิจโลกท่ียงัผนัผวนและเปราะบาง และสถานการณวิ์กฤตความขดัแยง้รสัเซีย-ยูเครน

T9 ระบบอตุสาหกรรมการก่อสรา้ง และเทคโนโลยนีวตักรรมใหม่เปลี่ยนแปลงไป ส่งผลกระทบอยา่งรุนแรง (Disrupt) ตอ่ธุรกิจอสงัหาริมทรพัย์
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กลยุทธท์างการตลาดและขายสินคา้ ดว้ยหลกัการ 7Ps

7Cs

สรุปยอ่ขอ้มูลของกลุ่มลกูคา้

7Ps
ประเด็น

ส าคญั
กลยุทธท์างการตลาดลกูคา้ที่มีงานประจ  า 

กระจายอยูท่ัว่ประเทศ

ลกูคา้ที่มีงานประจ  า ส่วนใหญ่

อยูก่รุงเทพ ปริมณฑล และภาค

ตะวนัออก

ลกูคา้ที่คา้ขาย รบัจา้ง อาชีพ

อิสระ ส่วนใหญ่อยูก่รุงเทพ

ปริมณฑล และภาคตะวนัออก

บา้น ในท าเลการขยายตวัของ

เมือง สวย ทนัสมยั ตอบโจทย์

วิถีชีวิตและการใชง้าน 

ระดบัราคาที่รบัภาระได ้ค่า

ส่วนกลาง คุม้ค่า หาขอ้มูล จอง

และท าสญัญาไดส้ะดวก รวดเร็ว 

น่าอยู ่สงัคมคุณภาพ

บา้นในท าเลที่ใกลท้ี่ท  างาน 

เดินทางสะดวก สวย ทนัสมยั 

ตอบโจทยวิ์ถีชีวิตและการใชง้าน 

ระดบัราคาที่รบัภาระได ้ค่า

ส่วนกลาง คุม้ค่า หาขอ้มูล จอง

และท าสญัญาไดส้ะดวก รวดเร็ว 

น่าอยู ่สงัคมคุณภาพ

บา้นในท าเลที่เดินทางสะดวก

ใกลแ้หล่งชุมชน

สวย ทนัสมยั ตอบโจทยวิ์ถีชีวิต

และการใชง้าน 

ระดบัราคาที่รบัภาระได ้ค่า

ส่วนกลาง คุม้ค่า หาขอ้มูล จอง

และท าสญัญาไดส้ะดวก รวดเร็ว

น่าอยู ่สงัคมคุณภาพ

Customer 

Need

บา้นในท าเลที่อยูใ่นทิศทางการ

ขยายตวัของเมือง ออกแบบ

สวยงาม ทนัสมยั ตอบโจทยทุ์ก

การใชง้าน มีเทคโนโลยแีละสิ่ง

อ  านวยความสะดวก ขนาดที่ดิน

และพ้ืนที่ใชส้อย สอดคลอ้งกบั

ขนาดครอบครวั คุณภาพวสัดุ

ก่อสรา้ง/บา้นไดม้าตรฐาน มี

บริการหลงัการขายที่ดี 

บรรยากาศน่าอยู ่สงัคมคุณภาพ

บา้นในท าเลที่ใกลท้ี่ท  างาน 

เดินทางสะดวก ออกแบบ

สวยงาม ทนัสมยั ตอบโจทยทุ์ก

การใชง้าน มีเทคโนโลยแีละสิ่ง

อ  านวยความสะดวก ขนาดที่ดิน

และพ้ืนที่ใชส้อย สอดคลอ้งกบั

ขนาดครอบครวั คุณภาพวสัดุ

ก่อสรา้ง/บา้นไดม้าตรฐาน มี

บริการหลงัการขายที่ดี 

บรรยากาศน่าอยู ่สงัคมคุณภาพ

บา้นในท าเลที่เดินทางสะดวก

ใกลแ้หล่งชุมชน ออกแบบ

สวยงาม ทนัสมยั ตอบโจทยทุ์ก

การใชง้าน มีเทคโนโลยแีละสิ่ง

อ  านวยความสะดวก ขนาดที่ดิน

และพ้ืนที่ใชส้อย สอดคลอ้งกบั

ขนาดครอบครวั คุณภาพวสัดุ

ก่อสรา้ง/บา้นไดม้าตรฐาน มี

บริการหลงัการขายที่ดี 

บรรยากาศน่าอยู ่สงัคมคุณภาพ

Product บา้นท าเลดี สวย 

ทนัสมยั น่าอยู่

สงัคมคณุภาพ

•คดัเลือกที่ดินที่มีศกัยภาพท าเล ตาม ล าดบัความส าคญั 
โดยพิจารณาดา้นกายภาพ ขอ้กฎหมาย Potential Demand

และสถานการณต์ลาดที่อยูอ่าศยั ที่ลงทุนโดยภาคเอกชน

•ออกแบบบา้นในรูปแบบที่สวยงาม ทนัสมยั ขนาดพ้ืนที่ใช้
สอย และเลือกใชว้สัดุที่เหมาะสม เสริมดว้ยเทคโนโลยี

และสิ่งอ  านวยความสะดวกที่ตอบโจทยทุ์กการใชง้าน

•พฒันาระบบบริหารงานก่อสรา้ง ใหไ้ดบ้า้นที่มีคุณภาพ

มาตรฐาน

•จดับริการหลงัการขายที่ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
•พฒันาชุมชนใหเ้ป็นชุมชนที่เขม้แข็งและยัง่ยนื
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กลยุทธท์างการตลาดและขายสินคา้ ดว้ยหลกัการ 7Ps

7Cs

สรุปยอ่ขอ้มูลของกลุ่มลกูคา้

7Ps
ประเด็น

ส าคญั
กลยุทธท์างการตลาดลกูคา้ที่มีงานประจ  า 

กระจายอยูท่ัว่ประเทศ

ลกูคา้ที่มีงานประจ  า ส่วนใหญ่

อยูก่รุงเทพ ปริมณฑล และภาค

ตะวนัออก

ลกูคา้ที่คา้ขาย รบัจา้ง อาชีพ

อิสระ ส่วนใหญ่อยูก่รุงเทพ

ปริมณฑล และภาคตะวนัออก

Cost โครงการเชิงสงัคม:

ราคาไม่เกิน 1 ลา้นบาท

โครงการเชิงพาณิชย:์

ราคา 1.2–2 ลา้นบาท

โครงการเชิงสงัคม

แนวสูง:

ราคา 6–8 แสนบาท

โครงการเชิงสงัคม

แนวราบ: 

ราคาไม่เกิน 1 ลา้นบาท

แนวสูง: 

ราคา 6-8 แสนบาท

Price ราคา/ค่าเช่า 

ที่รบัภาระได้

•ก าหนดระดบัราคา/ค่าเช่า ที่เหมาะสม สอดคลอ้งกบั
รูปแบบบา้น ความตอ้งการของกลุ่มลกูคา้เป้าหมาย และ

สถานการณต์ลาด

Convenience ช่องทางออนไลน:์

จองบา้นออนไลน ์

(Smart Device)

ช่องทางออฟไลน:์

บูธที่ สนง. ศูนยก์ารคา้ สนญ. 

สคจ. สคล.

ที่ตั้งโครงการ

ช่องทางออนไลน:์

จองบา้นออนไลน ์

(Smart Device)

ช่องทางออฟไลน:์

บูธที่ สนง. ศูนยก์ารคา้ สนญ. 

สคจ. สคล.

ที่ตั้งโครงการ

ช่องทางออนไลน:์

จองบา้นออนไลน ์

(Smart Device)

ช่องทางออฟไลน:์

บูธที่ สนง. ศูนยก์ารคา้ สนญ. 

สคจ. สคล.

ที่ตั้งโครงการ

Place ช่องทางที่

สะดวก รวดเร็ว

•ปรบัปรุงช่องทางการจดัจ  าหน่าย ช่องทางการสื่อสาร และ
ช่องทางการใหบ้ริการตา่งๆ ทั้งออนไลนแ์ละออฟไลน์ ให้

สะดวก รวดเร็ว ครบวงจร สอดคลอ้งกบัสถานการณ ์และ

พฤตกิรรมของกลุ่มลกูคา้เป้าหมาย

Communi

cation

คน้หาขอ้มูลผ่านช่องทาง

ออนไลนเ์ป็นหลกั

สอบถามใหเ้พ่ือนร่วมงาน ญาติ

คนรูจ้กั แนะน าโครงการ

ส ารวจและสอบถามขอ้มูลจาก

เจา้หนา้ที่โครงการโดยตรง

คน้หาขอ้มูลผ่านช่องทาง

ออนไลนเ์ป็นหลกั

สอบถามใหเ้พ่ือนร่วมงาน ญาติ

คนรูจ้กั แนะน าโครงการ

ส ารวจและสอบถามขอ้มูลจาก

เจา้หนา้ที่โครงการโดยตรง

คน้หาขอ้มูลผ่านสื่อออนไลนท์ี่เป็น 

VDO Clip สั้น  ๆและสื่อออฟไลน ์

สอบถามใหเ้พ่ือนร่วมงาน ญาติ

คนรูจ้กั แนะน าโครงการ

ส ารวจและสอบถามขอ้มูลจาก

เจา้หนา้ที่โครงการโดยตรง

Promotion โปรโมชัน่ที่

ดึงดูดใจ

• เนน้สื่อสารจุดแข็งของโครงการ ใหเ้ขา้ถึงกลุ่มลกูคา้
เป้าหมาย

•จดัโปรโมชัน่ และเสนอสิทธิประโยชนท์ี่ลกูคา้พึงจะไดร้บั 
โดยเทียบเคียงกบัคู่แข่งทางการตลาด
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กลยุทธท์างการตลาดและขายสินคา้ ดว้ยหลกัการ 7Ps

7Cs

สรุปยอ่ขอ้มูลของกลุ่มลกูคา้

7Ps
ประเด็น

ส าคญั
กลยุทธท์างการตลาดลกูคา้ที่มีงานประจ  า 

กระจายอยูท่ัว่ประเทศ

ลกูคา้ที่มีงานประจ  า ส่วนใหญ่

อยูก่รุงเทพ ปริมณฑล และภาค

ตะวนัออก

ลกูคา้ที่คา้ขาย รบัจา้ง อาชีพ

อิสระ ส่วนใหญ่อยูก่รุงเทพ

ปริมณฑล และภาคตะวนัออก

Caring เจา้หนา้ที่ขาย มีบุคลิกภาพที่ดี 

สามารถใหข้อ้มูล และตอบ

ค าถามไดอ้ยา่งชดัเจน รวดเร็ว 

ครบถว้น สุภาพ ดูแลเอาใจใส่

เจา้หนา้ที่ขาย มีบุคลิกภาพที่ดี 

สามารถใหข้อ้มูล และตอบ

ค าถามไดอ้ยา่งชดัเจน รวดเร็ว 

ครบถว้น สุภาพ ดูแลเอาใจใส่

เจา้หนา้ที่ขาย มีบุคลิกภาพที่ดี 

สามารถใหข้อ้มูล และตอบ

ค าถามไดอ้ยา่งชดัเจน รวดเร็ว 

ครบถว้น สุภาพ ดูแลเอาใจใส่

People พนกังานมี

ความรู ้ความ

สามารถ

ใส่ใจบริการ

•พฒันาและฝึกอบรมใหบุ้คลากร มีความรูค้วามสามารถเชิง

เทคนิค ดา้นขอ้มูลรายละเอียดโครงการ การขาย การ

บริการ และ บุคลิกภาพ

Confidence สถานที่ใหบ้ริการ เป็นระเบียบ 

จดัเป็นสดัส่วน One-Stop 

Service

เอกสารที่ใช ้กระชบั ครบถว้น 

เป็นระเบียบ

สื่อ ป้าย ประกาศการบริการ 

เขา้ใจง่าย ชดัเจน 

ผงัโครงสรา้งองคก์ร แสดง

บทบาทหนา้ที่ 

และอ านาจที่ชดัเจน

สถานที่ใหบ้ริการ เป็นระเบียบ 

จดัเป็นสดัส่วน One-Stop 

Service

เอกสารที่ใช ้กระชบั ครบถว้น 

เป็นระเบียบ

สื่อ ป้าย ประกาศการบริการ 

เขา้ใจง่าย ชดัเจน 

ผงัโครงสรา้งองคก์ร แสดง

บทบาทหนา้ที่ 

และอ านาจที่ชดัเจน

สถานที่ใหบ้ริการ เป็นระเบียบ 

จดัเป็นสดัส่วน One-Stop 

Service

เอกสารที่ใช ้กระชบั ครบถว้น 

เป็นระเบียบ

สื่อ ป้าย ประกาศการบริการ 

เขา้ใจง่าย ชดัเจน 

ผงัโครงสรา้งองคก์ร แสดง

บทบาทหนา้ที่ 

และอ านาจที่ชดัเจน

Physical 

Evidence

สถานที่บริการ

เป็นสดัส่วน

เบ็ดเสร็จ

ชดัเจน

•ออกแบบ วางผงัและจดัการใหส้ถานที่บริการ เป็นระเบียบ 
จดัเป็นสดัส่วน และ สามารถใหบ้ริการ One-Stop Service 

ได้

•วางแผน ออกแบบและจดัการเอกสารที่ใช ้ใหก้ระชบั 
ครบถว้น เป็นระเบียบ

•ออกแบบ และตดิตั้งสื่อ ป้าย ประกาศการบริการ ที่เขา้ใจ
ไดง่้าย ชดัเจน ในต าแหน่งที่มองเห็นได ้และเหมาะสม

•ตดิผงัโครงสรา้งองคก์ร ที่แสดงบทบาทหนา้ที่ และอ านาจ 
ที่ชดัเจน ในต าแหน่งที่มองเห็นได ้และเหมาะสม

•ปรบัปรุงสถานที่บริการ เพ่ีอสรา้งความประทบัใจใหก้บั
ลกูคา้

Completion กระบวนการตั้งแต ่จอง

ท าสญัญา จนก่อสรา้งเสร็จ

เป็นไปตามเง่ือนไขสญัญา และ

เขา้อยูอ่าศยัไดเ้ร็ว

กระบวนการตั้งแต ่จอง

ท าสญัญา จนก่อสรา้งเสร็จ

เป็นไปตามเง่ือนไขสญัญา และ

เขา้อยูอ่าศยัไดเ้ร็ว

กระบวนการตั้งแต ่จอง

ท าสญัญา จนก่อสรา้งเสร็จ

เป็นไปตามเง่ือนไขสญัญา และ

เขา้อยูอ่าศยัไดเ้ร็ว

Process แลว้เสร็จตาม

ก าหนดเวลา

•พฒันาปรบัปรุงกระบวนการตั้งแต ่จอง ท าสญัญา ก่อสรา้ง 

และส่งมอบบา้น ใหแ้ลว้เสร็จตามก าหนดเวลา อยา่ง

เคร่งครดั



กลยุทธก์ารสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ: คิดถึงบา้น คิดถึงการเคหะ

กลยุทธ์การตลาดและขาย (Online – Offline) เชิงสังคม เชิงพาณิชย์
1. การโฆษณา (Advertising)
- สื่อออนไลน์ เช่น Facebook IG Line@ Twitter Youtube TikTok และ 360 Video P P

- สื่อออฟไลน์ เช่น ป้ายคัทเอาท์ ป้ายบอกทาง โบรชัวร์ และรถแห่ P P

2. การประชาสัมพันธ์ (Public relation) 
- สื่อโทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ วารสาร นิตยสาร และ Website P P

- ผู้บริหารระดับสูงของ กคช. / คณะกรรมการ กคช. P

- ผู้มีอิทธิพลในสื่อ Social (Influencer Marketing) P

- ผู้ว่าราชการจังหวัด, หัวหน้าส่วนราชการ, หอการค้าจังหวัด, นายกสมาคมอสังหาริมทรัพย์ P P

- สื่อประชาสัมพันธ์ท้องถิน่ เช่น วิทยุชุมชน, เสียงตามสาย, Cable TV P P

3. การส่งเสริมการขาย (Sale promotion)และช่องทางการสื่อสาร (Channel)
- จองบ้านออนไลน์ (http://house.nha.co.th/) P P

- ตกแต่งบ้านตัวอย่างพร้อมเฟอร์นเิจอร,์ ออกแบบการจัดวางเฟอรน์ิเจอร ์เพื่อเป็นแนวทางเบื้องต้น P P

- เพิ่มช่องทางการเข้าถงึสินเชือ่เชา่ซ้ือ (กคช./คบส.) P P

- จ้างบริหารการตลาดและขาย P P

- ให้ค่าตอบแทนการขายกับผู้แนะน าลูกค้าซ้ือโครงการ P P

- ขายยกอาคารและทั้งโครงการให้หน่วยภาครัฐและเอกชน P

- เช่าเพื่อซื้อ (Rent to buy) เริ่มต้น 1,200 บาทต่อเดือน P

- แลกเปลี่ยนอาคาร กคช. ตามหลักเกณฑ์และเงื่อนไขที ่กคช. ก าหนด P P

- ลดเงินจอง, ลดราคาขาย P P

- ส่วนลดค่าซ่อมแซมอาคารตามประมาณการราคาที่ กคช. ก าหนด P P

- ส่วนลดดอกเบ้ียค่าเช่าซ้ือ กรณีผ่อนช าระกบั กคช. / ส่วนลดดอกเบ้ียจากสถาบันการเงิน P P

- ของแถม เช่น มุ้งลวด, เหล็กดัด, เครื่องปรับอากาศ, ถังเก็บน้ าส ารอง ป๊ัมน้ า ฯลฯ (เฉพาะบางโครงการ) P P

- ฟรีค่าส่วนกลาง (เฉพาะบางโครงการ) P

- กิจกรรมสร้างความสัมพันธ์กบัลูกค้า P P

4. การขายโดยใช้พนักงาน (Personal selling) 
- ประชาชนทั่วไปที่ลงทะเบียนผู้แนะน าลูกค้าซ้ือโครงการ P P

- พนักงานของบริษัทที่รบัจ้างบริหารการตลาดและขาย P P

5. การตลาดทางตรง (Direct marketing)
- ส่งจดหมาย ,ส่ง Email, SMS, โทรศัพท์ P P

- น าเสนอหน่วยงานราชการ/เอกชน เพื่อซื้อเป็นสวัสดิการที่อยู่อาศัยให้กับพนักงาน P P

- ช่องทางการขายผ่าน NHA Portal P P

-ขายผ่านบริษัทในเครือพร้อมซ่อมเบ็ดเสร็จ P P

เอื้ออาทร
6,793 หน่วย

Pack 
เชิงสังคม

7,744 หน่วย

เคหะชุมชน
1,566 หน่วย

Pack เชิงพาณิชย์
1,536 หน่วย

TOD
1,024 หน่วย

สวัสดิการ
ข้าราชการ

(สงขลา, ปัตตานี)
317 หน่วย

เชงิ
สงั

คม
อาค

ารคงเหลอื จ านวน 16,351 หนว่ย

เชิงพาณิชย์ อาคารคงเหลือ จ านวน 2,804 หน่ว
ย

อาคารคงเหลือท้ังหมด 
19,155 หน่วย

กตัญญู
175 หน่วย
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แผนท่ียุทธศาสตรด์า้นลกูคา้และตลาด ปี 2563 – 2570 (ฉบบัปรบัปรุง ปี 2566)

วิสยัทศัน ์:

พนัธกิจ: 

เป็นผูน้  าตลาดที่อยูอ่าศยัส าหรบัผูมี้รายไดน้อ้ยและปานกลาง ในระดบัราคา/ค่าเช่าที่รบัภาระได ้ชุมชนเขม้แข็ง น่าอยูอ่ยา่งยัง่ยนื

บริหารจดัการโครงการที่อยูอ่าศยั ดว้ยนวตักรรม Digital Marketing พรอ้มตอ่ยอดงานวิจยัพฒันา สู่มาตรฐานการอยูอ่าศยัและยกระดบัคุณภาพชีวิตของลูกคา้

บุคลากรมีความเช่ียวชาญดา้นการตลาด การขาย การออกแบบ/วางผงั 

วางแผน/กลยทุธ ์ธุรกิจอสงัหาริมทรพัย ์การเงิน และวิทยาศาสตรข่อ้มูล

องคก์รมีฐานขอ้มูลที่บูรณาการ

และเช่ือมโยงกนั

บุคลากรรว่มกนัพฒันาองคค์วามรูด้า้นการตลาด การขาย การเงิน และทกัษะการ

คาดการณแ์นวโนม้อนาคตส าหรบัการออกแบบและพฒันาโครงการที่อยูอ่าศยั

องคก์รและ

การเรียนรู ้

บา้นท าเลดี สวย 

ทนัสมยั สงัคมคณุภาพ

ราคาบา้น/ค่าเช่า

ที่รบัภาระได้

สถานที่บริการ เป็นสดัสว่น

ชดัเจน ครบวงจร

โปรโมชัน่

ดึงดดูใจ

ช่องทางขาย สะดวก

รวดเร็ว ครบวงจร

บา้นพรอ้มสง่มอบ

เขา้อยูไ่ดท้นัที

ชุมชนน่าอยูอ่าศยั

มีคณุภาพชีวิตที่ดี

ชุมชนท่ีอยูอ่าศยั เป็นชุมชน

เขม้แข็งและยัง่ยืน (SSC)

การออกแบบ/วางผงั

สอดคลอ้งกบั

ความตอ้งการลกูคา้

ระดบัราคา/ค่าเช่า 

คุม้ค่า

ช่องทางขายและบริการแบบ

จดุเดียวเบ็ดเสร็จ

ส่ือสารตอบโจทยด์ว้ยขอ้มูล

ท่ีครบถว้น รวดเร็ว

สถานท่ีบริการ ไดร้บัการ

ปรบัปรุง เพ่ือสรา้งความ

ประทบัใจใหล้กูคา้

กระบวนการจอง

ส่งมอบ ท าไดร้วดเร็ว 

ครบถว้น 

กระบวนการดา้นลกูคา้และตลาด ไดร้บัการ

พฒันาตามเกณฑป์ระเมิน SE-AM

ลดอาคารคงเหลือ และเพ่ิม

อตัราการเขา้พกัอาคาร

มีความสมัพนัธท่ี์ดีกบัลกูคา้

และภาคีเครือข่าย

การจดัประโยชน ์ไดร้บัการ

บริหารอยา่งเต็มประสิทธิภาพ

โครงการมีความเป็นไปได ้และ

ผลตอบแทนการลงทุน คุม้ค่า

กลยุทธก์ารตลาดมีการขบัเคล่ือน 

และทบทวนอยา่งตอ่เน่ือง

Before-Construction

Project Proposal : FS

Under-Construction

(Cost-Time-Quality)

After-Construction

บริการชุมชน

ลกูคา้เขา้ถึงโครงการท่ีอยูอ่าศยัเพ่ิมข้ึน

ลกูคา้มีความพึงพอใจเพ่ิมข้ึน

1.กรรมสิทธ์ิในท่ีอยูอ่าศยั / 2. เช่า ยกระดบัคณุภาพการอยูอ่าศยั / 3. เช่าจดัประโยชน์

ควบคมุค่าใชจ้า่ยดา้นลกูคา้และตลาดสรา้งรายไดจ้ากลกูคา้และการจดัประโยชน์

ก าไรจากการด าเนินงานดา้นลกูคา้และตลาด

SPEED TO MARKET
การเงิน

ความตอ้งการ

ของลกูคา้

ลูกคา้

กระบวนการ

• เขา้ถึงได้
• เสมอภาค
• เท่าเทียม

คดัเลือกที่ดิน

ที่มีศกัยภาพ

ตามกลุ่มลกูคา้

เป้าหมาย
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สรุปตวัช้ีวดัและเป้าหมายท่ีตอ้งการบรรลใุนมิติตา่งๆ ท่ีส  าคญั

มุมมอง/วตัถุประสงคเ์ชิงยุทธศาสตร์ ตวัช้ีวดั

เป้าหมายของตวัช้ีวดั ปี 2566 - 2570

2566 2567 2568 2569 2570

A การเงิน

ก าไรจากการด าเนินงานดา้นลกูคา้และตลาด ก าไรจากการด าเนินงาน (ลา้นบาท) 315* 475 479 558 619

สรา้งรายไดจ้ากลกูคา้และการจดัประโยชน์ รายไดจ้ากการด าเนินงาน (ลา้นบาท) 3,709 4,920 4,887 4,879 5,008

ควบคมุค่าใชจ้า่ยดา้นลกูคา้และตลาด ค่าใชจ้า่ยจากการด าเนินงาน (ลา้นบาท) 3,783 4,445 4,408 4,321 4,389

ลูกคา้

ลกูคา้เขา้ถึงโครงการที่อยูอ่าศยัเพิ่มข้ึน

จ  านวนครวัเรือนท่ีมีสิทธ์ิในท่ีอยูอ่าศยั 

(ขาย)

4,800 6,032 5,163 1,323 841

จ  านวนครวัเรือนท่ีมีสิทธ์ิในท่ีอยูอ่าศยั 

(เช่า)

- 608 1,906 816 1,482

ลกูคา้มีความพึงพอใจเพ่ิมข้ึน คะแนนความพึงพอใจของลกูคา้ สูงกว่า รอ้ยละ 

77.72

สูงกว่าปี

ที่ผ่านมา

สูงกว่าปี

ที่ผ่านมา

สูงกว่าปี

ที่ผ่านมา

สูงกว่าปี

ที่ผ่านมา

คะแนนความผกูพนัของลกูคา้ (Net 

Promoter Score)

สูงกว่า รอ้ยละ 

13.24

สูงกว่าปี

ที่ผ่านมา

สูงกว่าปี

ที่ผ่านมา

สูงกว่าปี

ที่ผ่านมา

สูงกว่าปี

ที่ผ่านมา

หมายเหต:ุ * รวมรายไดค้่าปรบัฯ / เวนคืนท่ีดิน ในปี 2566 แลว้
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สรุปตวัช้ีวดัและเป้าหมายท่ีตอ้งการบรรลใุนมิติตา่งๆ ท่ีส  าคญั

มุมมอง/วตัถุประสงคเ์ชิง

ยุทธศาสตร์
ตวัช้ีวดั

เป้าหมายของตวัช้ีวดั ปี 2566 - 2570

2566 2567 2568 2569 2570

B

1

กระบวนการ

การออกแบบ/วางผงัสอดคลอ้งกบัความ

ตอ้งการลกูคา้

จ  านวนแบบบา้นใหม่/ขอ้เสนอแนะแนวทาง

การวางผงัโครงการ ที่ไดร้บัการพฒันา

ปรบัปรุงใหต้อบโจทยค์วามตอ้งการของลกูคา้

1 1 1 1 1

2 ระดบัราคา/ค่าเช่า คุม้ค่า จ  านวนหน่วยขาย 4,747 3,880 3,020 2,411 1,776

อตัราการเขา้พกัอาคารเช่าสะสม (Occupancy 

Rate)

85 86 87 88 90

3 ช่องทางขายและบริการแบบจดุเดียว

เบ็ดเสร็จ

คะแนนความพึงพอใจโดยรวมของลกูคา้ดา้น

ช่องทางการจดัจ  าหน่าย

สูงกว่า รอ้ยละ 

80.42

สูงกว่าปี

ที่ผ่านมา

สูงกว่าปี

ที่ผ่านมา

สูงกว่าปี

ที่ผ่านมา

สูงกว่าปี

ที่ผ่านมา

สื่อสารตอบโจทยด์ว้ยขอ้มูลที่ครบถว้น 

รวดเร็ว

คะแนนความพึงพอใจโดยรวมของลกูคา้ดา้น

การสง่เสริมการตลาด

สูงกว่า รอ้ยละ 

78.49

สูงกว่าปี

ท่ีผ่านมา

สูงกว่าปี

ท่ีผ่านมา

สูงกว่าปี

ท่ีผ่านมา

สูงกว่าปี

ท่ีผ่านมา

4 กระบวนการจอง สง่มอบ ท าไดร้วดเร็ว 

ครบถว้น 

คะแนนความพึงพอใจโดยรวมของลกูคา้ดา้น

กระบวนการ

สูงกว่า รอ้ยละ 

77.24

สูงกว่าปี

ที่ผ่านมา

สูงกว่าปี

ที่ผ่านมา

สูงกว่าปี

ที่ผ่านมา

สูงกว่าปี

ที่ผ่านมา

5 สถานที่บริการ ไดร้บัการปรบัปรุง เพื่อ

สรา้งความประทบัใจใหล้กูคา้

คะแนนความพึงพอใจโดยรวมของลกูคา้ดา้น

สถานที่ใหบ้ริการ

ก าหนดเป็น 

Baseline

สูงกว่าปี

ที่ผ่านมา

สูงกว่าปี

ที่ผ่านมา

สูงกว่าปี

ที่ผ่านมา

สูงกว่าปี

ที่ผ่านมา

6 ชุมชนท่ีอยูอ่าศยั เป็นชุมชนเขม้แข็งและ

ยัง่ยนื (SSC)

จ  านวนชุมชนตน้แบบสูก่ารพฒันาที่ยัง่ยนื 

(Smart Sustainable Community)

13

ใหม่ 8

รกัษา 5

19

ใหม่ 6

รกัษา 13

25

ใหม่ 6

รกัษา 19

31

ใหม่ 6

รกัษา 25

37

ใหม่ 6

รกัษา 31
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สรุปตวัช้ีวดัและเป้าหมายท่ีตอ้งการบรรลใุนมิติตา่งๆ ท่ีส  าคญั

มุมมอง/วตัถุประสงคเ์ชิงยุทธศาสตร์ ตวัช้ีวดั

เป้าหมายของตวัช้ีวดั ปี 2566 - 2570

2566 2567 2568 2569 2570

B

7

กระบวนการ (ตอ่)

โครงการมีความเป็นไปได ้และผลตอบแทนการ

ลงทุน คุม้ค่า

รอ้ยละของโครงการที่อยูอ่าศยัที่มีความเป็นไป

ไดท้างการตลาด และมีความเป็นไปไดท้าง

การเงินที่ผ่านการพิจารณาของคณะท างาน

พิจารณาโครงการ

100 100 100 100 100

8 กลยทุธก์ารตลาดมีการขบัเคล่ือนและทบทวน

อยา่งตอ่เน่ือง

จ  านวนครั้งที่มีการทบทวนและปรบัปรุงกลยทุธ์

การตลาดใหส้อดคลอ้งกบัตลาดและการขาย

ตามศกัยภาพของโครงการ

4 4 4 4 4

9 การจดัประโยชน ์ไดร้บัการบริหารอยา่งเต็ม

ศกัยภาพ

รายไดจ้ากการจดัประโยชนท์รพัยส์ิน (ลา้นบาท) 506.000 647.846 636.495 651.725 710.704

10 สรา้งความสมัพนัธท่ี์ดีกบัลกูคา้และภาคี

เครือข่าย

จ  านวนกิจกรรมสรา้งความสมัพนัธก์บัลกูคา้ 

ครอบคลมุทุกกลุ่มลกูคา้

 1  1  1  1  1

คะแนนความพึงพอใจโดยรวมของลกูคา้ตอ่

กิจกรรมสรา้งความสมัพนัธก์บัลกูคา้

ก าหนดเป็น

Baseline

สูงกว่าปี

ที่ผ่านมา

สูงกว่าปี

ที่ผ่านมา

สูงกว่าปี

ที่ผ่านมา

สูงกว่าปี

ที่ผ่านมา

จ  านวนกิจกรรมที่รว่มด าเนินการกบัภาคี

เครือข่าย เพื่อประโยชนร์ว่มกนั (กคช. + ภาคี

เครือข่าย + ชุมชน)

3 4 4 5 5

11 ลดอาคารคงเหลือและเพิ่มอตัราการเขา้พกั

อาคาร (เช่า)

อตัราการเขา้พกัอาคารเช่าสะสม (Occupancy 

Rate)

85 86 87 88 90

12 กระบวนการดา้นลกูคา้และตลาด ไดร้บัการ

พฒันา ตามเกณฑป์ระเมิน SE-AM

ผลการด าเนินงานของ กคช. ดา้น Core 

Business Enablers หวัขอ้ การมุ่งเนน้ผูมี้สว่นได้

สว่นเสียและลกูคา้

ไม่นอ้ยกวา่ 

1.9786

ไม่นอ้ยกวา่

ปีที่ผ่านมา

ไม่นอ้ยกวา่

ปีที่ผ่านมา

ไม่นอ้ยกวา่

ปีที่ผ่านมา

ไม่นอ้ยกวา่

ปีที่ผ่านมา
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สรุปตวัช้ีวดัและเป้าหมายท่ีตอ้งการบรรลใุนมิติตา่งๆ ท่ีส  าคญั

มุมมอง/วตัถุประสงคเ์ชิงยุทธศาสตร์ ตวัช้ีวดั

เป้าหมายของตวัช้ีวดั ปี 2566 - 2570

2566 2567 2568 2569 2570

C

1

องคก์รและการเรยีนรู ้

บุคลากรมีความเช่ียวชาญดา้นการตลาด การ

ขาย การออกแบบ/วางผงั วางแผน/กลยทุธ ์

ธุรกิจอสงัหาริมทรพัย ์การเงิน และ

วิทยาศาสตรข์อ้มูล

รอ้ยละของบุคลากรที่ก าหนด ดา้นลกูคา้และตลาด ที่

ไดร้บัการพฒันาใหช้ านาญดา้นธุรกิจอสงัหาริมทรพัย์

ทุกระดบั อยา่งรอบดา้น

100 100 100 100 100

2 องคก์รมีฐานขอ้มูลที่บูรณาการและเช่ือมโยง

กนั

จ  านวนฐานขอ้มูล ที่เป็นปัจจบุนั หรือจ  านวนชุดขอ้มูล

สนบัสนุน ท่ีเช่ือมโยงกนั เพื่อน ามาใชว้างแผนและ

ตดัสินใจทางการตลาด

 1  1  1  1  1

3 บุคลากรรว่มกนัพฒันาองคค์วามรูด้า้น

การตลาด การขาย การเงิน และทกัษะการ

คาดการณแ์นวโนม้อนาคตส าหรบัการ

ออกแบบและพฒันาโครงการที่อยูอ่าศยั

จ  านวนรายงานผลการศึกษาและคาดการณแ์นวโนม้

อนาคต เพื่อออกแบบและพฒันาโครงการที่อยูอ่าศยั

 1  1  1  1  1
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ต าแหน่งทางยุทธศาสตรด์า้นลกูคา้และตลาด ปี 2563 – 2570 (ฉบบัปรบัปรุง ปี 2566)

วิสยัทศัน ์: เป็นผูน้  าตลาดที่อยูอ่าศยัส าหรบัผูมี้รายไดน้อ้ยและปานกลาง ในระดบัราคา/ค่าเช่าที่รบัภาระได ้ชุมชนเขม้แข็ง น่าอยูอ่ยา่งยัง่ยนื

ประเด็นส าคญั ระยะสั้น (ปี 2567) ระยะกลาง (ปี 2568) ระยะยาว (ปี 2569 - 2570)

จดุมุ่งเนน้เชิงยุทธศาสตร์ พลิกฟ้ืน หลดุพน้กบัดกั เติบโตอยา่งยัง่ยืน

กลุม่ลกูคา้เป้าหมาย กลุม่ผูมี้รายไดน้อ้ยถึงปานกลาง:

• พนกังานบริษัทเอกชน
• ขา้ราชการ/รฐัวิสาหกิจ

• คา้ขาย/รบัจา้ง/อาชีพอิสระ

• ผูเ้กษียณอายุ/ผูสู้งอายุ
• ผูป้ระกอบการรายบุคคล (จดัประโยชน)์

กลุม่ลกูคา้องคก์ร:

• หน่วยงานของรฐั
• บริษัทในเครือ
• ผูป้ระกอบการนิติบุคคล (จดัประโยชน)์

กลุม่ผูมี้รายไดน้อ้ย ปานกลาง และสูง:

• พนกังานบริษัทเอกชน
• ขา้ราชการ/รฐัวิสาหกิจ

• คา้ขาย/รบัจา้ง/อาชีพอิสระ

• ผูเ้กษียณอายุ/ผูสู้งอายุ
• ผูป้ระกอบการรายบุคคล (จดัประโยชน)์

• กลุม่นกัศึกษาจบใหม่
• ครอบครวัขยาย

กลุม่ลกูคา้องคก์ร:

• หน่วยงานของรฐั
• บริษัทเอกชน (ขายยกโครงการ)

• บริษัทในเครือ
• ผูป้ระกอบการนิติบุคคล (จดัประโยชน)์

กลุม่ผูมี้รายไดน้อ้ย ปานกลาง และสูง:

• พนกังานบริษัทเอกชน
• ขา้ราชการ/รฐัวิสาหกิจ

• คา้ขาย/รบัจา้ง/อาชีพอิสระ

• ผูเ้กษียณอายุ/ผูสู้งอายุ
• ผูป้ระกอบการรายบุคคล (จดัประโยชน)์

• กลุม่นกัศึกษาจบใหม่
• ครอบครวัขยาย
• กลุม่เจา้ของกิจการวยัเกษียณ และทายาทธุรกิจ
กลุม่ลกูคา้องคก์ร:

• หน่วยงานของรฐั
• บริษัทเอกชน (ขายยกโครงการ)

• บริษัทในเครือ
• ผูป้ระกอบการนิติบุคคล (จดัประโยชน)์

การตลาดและการขาย โครงการอาคารเพ่ือขาย:

• ใชก้ลยุทธ์ดา้นราคา และการส่งเสริมการขาย เพ่ือกระตุน้การ
ตดัสินใจซ้ือของกลุม่ลกูคา้

• น าเสนอโครงการเช่าซ้ือ/เช่าเพ่ือซ้ือ/เช่า เพ่ือเป็นทางเลือกใหก้ับ

ลกูคา้

• จดัใหมี้ส านกังานขาย/พนกังานขาย และบา้นตวัอย่างในโครงการท่ี

ห่างไกลจาก สคล./สคจ.

• เร่งรดักระบวนการซ่อม เพ่ือส่งมอบใหก้บัลกูคา้
• ปรบัปรุงสภาพแวดลอ้มภายในโครงการ ใหน่้าอยูอ่าศยั
• เสนอขายยกโครงการให้กับบริษัทในเครือ และหน่วยงาน
ภาคเอกชน

• จา้งบริษัทเอกชนบริหารการตลาดและขาย
• ขยายกลุม่ผูแ้นะน าซ้ือโครงการ กคช.

โครงการอาคารเพ่ือขาย:

• ใช้กลยุทธ์ดา้นราคา และการส่งเสริมการขาย เพ่ือกระตุน้การ
ตดัสินใจซ้ือของกลุม่ลกูคา้

• น าเสนอโครงการเช่าซ้ือ/เช่าเพ่ือซ้ือ/เช่า เพื่อเป็นทางเลือกใหก้ับ

ลกูคา้

• เร่งรดักระบวนการซ่อม เพ่ือส่งมอบใหก้บัลกูคา้
• ปรบัปรุงสภาพแวดลอ้มภายในโครงการ ใหน่้าอยูอ่าศยั
• เสนอขายยกโครงการใหก้บับริษัทในเครือ และหน่วยงานภาคเอกชน
• จา้งบริษัทเอกชนบริหารการตลาดและขาย
• ขยายกลุม่ผูแ้นะน าซ้ือโครงการ กคช.

• ขายในราคาสวสัดิการใหก้บัพนกังาน กคช.

• จดังานมหกรรมขาย ในพ้ืนท่ีท่ีมีหน่วยคงเหลือจ  านวนมาก

โครงการอาคารเพ่ือขาย:

• ใชก้ลยุทธก์ารตลาดและขาย รายโครงการ ท่ีดึงดูดลูกคา้ และให้
ผลตอบแทนท่ีคุม้ค่า

• น าเสนอสินเช่ือท่ีอยู่อาศัยใหก้ับลูกคา้ผ่านกองทุนเพ่ือท่ีอยู่อาศัย
แห่งชาติ

• ปรบัปรุงสภาพแวดลอ้มภายในโครงการ ใหน่้าอยูอ่าศยั
• ขยายกลุม่ผูแ้นะน าซ้ือโครงการ กคช.

• สนบัสนุนใหบ้ริษัทในเครือ มีส่วนร่วมในการท าการตลาดและขาย
• เพ่ิมกลยุทธก์ารประชาสัมพันธ์และการขาย ผ่านเคร่ืองมือ Social 

Media เช่น Influencer

• พัฒนาและใช้ประโยชน์จาก Big Data เพ่ือท าการตลาดร่วมกับ

เครือข่ายพนัธมิตร อยา่งครบวงจร

3. สรา้งความสมัพนัธก์บัลกูคา้ (CRM)

• ด าเนินกิจกรรมสรา้งความสมัพนัธก์บัลกูคา้ ในรูปแบบตา่งๆ
• พฒันา และยกระดบัชุมชนสู่การพฒันาท่ียัง่ยืน (Smart Sustainable Community)

4. สรา้งความสมัพนัธก์บัภาคีเครือข่าย (Networking Partners)

• สรา้งความสมัพนัธแ์ละบูรณาการร่วมกบับริษัทในเครือ รวมทั้งภาคีเครือข่ายภาครฐัและเอกชน 

1. วิจยัพฒันาโครงการท่ีอยูอ่าศยั (R&D)

• พฒันาโครงการท่ีอยูอ่าศยัและการจดัประโยชน์

2. วางแผนและก าหนดกลยุทธท์างการตลาด (Planning & Strategy)

• พฒันาผลิตภณัฑแ์ละบริการ ช่องทางการตลาด เคร่ืองมือ เทคโนโลยี และนวตักรรมดา้นการตลาด

• ก าหนดกลยุทธท์างการตลาดแบบครบวงจร

พนัธกิจ :



27

ต าแหน่งทางยุทธศาสตรด์า้นลกูคา้และตลาด ปี 2563 – 2570 (ฉบบัปรบัปรุง ปี 2566)

วิสยัทศัน ์: เป็นผูน้  าตลาดที่อยูอ่าศยัส าหรบัผูมี้รายไดน้อ้ยและปานกลาง ในระดบัราคา/ค่าเช่าที่รบัภาระได ้ชุมชนเขม้แข็ง น่าอยูอ่ยา่งยัง่ยนื

ประเด็นส าคญั ระยะสั้น (ปี 2567) ระยะกลาง (ปี 2568) ระยะยาว (ปี 2569 - 2570)

จดุมุ่งเนน้เชิงยุทธศาสตร์ พลิกฟ้ืน หลดุพน้กบัดกั เติบโตอยา่งยัง่ยืน

การตลาดและการขาย โครงการอาคารเพ่ือขาย: (ตอ่)

• ขายในราคาสวสัดิการใหก้บัพนกังาน กคช.

• จดังานมหกรรมขาย ในพ้ืนท่ีท่ีมีหน่วยคงเหลือจ  านวนมาก
• ทบทวนกฎระเบียบดา้นการตลาดและขายท่ีเก่ียวขอ้งกบับริษัทในเครือ
โครงการอาคารเช่า:

• เร่งรดัการพฒันาโครงการท่ีอยูอ่าศยัรูปแบบเช่าพรอ้มอาชีพ

• ปรบัปรุงสภาพแวดลอ้มภายในโครงการ ใหน่้าอยูอ่าศยั
• พิจารณาอัตราค่า เช่ าให้สอดคล้องกับศักยภาพท าเล และ

สถานการณต์ลาด

การจดัประโยชน:์

• รกัษาลกูคา้เดิม และขยายฐานลกูคา้ใหม่
• พิจารณาอัตราค่าเช่ าให้สอดคล้องกับศักยภาพท าเล และ

สถานการณต์ลาด

• จดัท าแผนจดัประโยชนท่ี์ดินแปลงใหญ่

โครงการอาคารเพ่ือขาย: (ตอ่)

• สนบัสนุนใหบ้ริษัทในเครือ มีส่วนร่วมในการท าการตลาดและขาย
• เพ่ิมกลยุทธก์ารประชาสัมพันธ์และการขาย ผ่านเคร่ืองมือ Social 

Media เช่น Influencer

โครงการอาคารเช่า:

• ขยายการพฒันาโครงการท่ีอยูอ่าศยัรูปแบบเช่าพรอ้มอาชีพ

• ปรบัปรุงสภาพแวดลอ้มภายในโครงการ ใหน่้าอยูอ่าศยั
• พิจารณาอตัราค่าเช่าใหส้อดคลอ้งกบัศกัยภาพท าเล และสถานการณ์

ตลาด

การจดัประโยชน:์

• รกัษาลกูคา้เดิม และขยายฐานลกูคา้ใหม่
• พิจารณาอตัราค่าเช่าใหส้อดคลอ้งกบัศกัยภาพท าเล และสถานการณ์

ตลาด

• จดัประโยชนท่ี์ดินแปลงใหญ่ ในรูปแบบตา่งๆ

โครงการอาคารเช่า:

• ยกระดบัการพฒันาโครงการท่ีอยูอ่าศยัรูปแบบเช่าพรอ้มอาชีพ

• ปรบัปรุงสภาพแวดลอ้มภายในโครงการ ใหน่้าอยูอ่าศยั
• พิจารณาอตัราค่าเช่าใหส้อดคลอ้งกบัศกัยภาพท าเล และสถานการณ์

ตลาด

การจดัประโยชน:์

• รกัษาลกูคา้เดิม และขยายฐานลกูคา้ใหม่
• พิจารณาอตัราค่าเช่าใหส้อดคลอ้งกบัศกัยภาพท าเล และสถานการณ์

ตลาด

• จดัประโยชนท่ี์ดินแปลงใหญ่ ในรูปแบบตา่งๆ

ผลิตภณัฑ ์และเทคโนโลยี บา้นเชิงสงัคม ท่ีออกแบบสไตลมิ์นิมอล และบา้นเชิงพาณิชย์ ท่ี

ออกแบบตรงตามความตอ้งการของลกูคา้ โดยในภาพรวม เป็นบา้นท่ีมี

พ้ืนท่ีใชส้อยท่ียืดหยุน่ สอดคลอ้งกบัขนาดครวัเรือน ท่ีมีแนวโนม้เล็กลง 

รวมทั้งสอดคลอ้งกบัวิถีชีวิตของผูอ้ยูอ่าศยั และพฤติกรรมท่ีเปลี่ยนไป

หลงัโควิด (Next Normal) ออกแบบเพ่ือส่งเสริมสุขภาพท่ีดีกบัผูอ้ยูอ่าศยั 

มีการระบายอากาศท่ีดี แสงสว่าง แสงแดดส่องถึง เพ่ือลดความเส่ียงใน

การติดเช้ือ มีพ้ืนท่ีสีเขียว และสภาพแวดลอ้มท่ีดีในโครงการ รวมทั้ง

ค านึงถึงฟังกช์ัน่การใชง้านของผูสู้งอายุ โดยเร่ิมมีการศึกษา วิเคราะห์

เพ่ือน าเทคโนโลยีเร่ืองความปลอดภยัมาใชใ้นบา้นเชิงสงัคม และน า

เทคโนโลยีมาใชเ้ร่ืองความปลอดภยั สุขภาพ ความสะดวกสบาย การ

ประหยดัพลงังาน มาใชใ้นบา้นเชิงพาณิชย ์อาคารเช่า พรอ้มสรา้งอาชีพ

และประกอบอาชีพ ในโครงการท่ีมีการจดัประโยชนเ์พ่ิมมากข้ึน

บา้นท่ีออกแบบตรงตามความตอ้งการของลกูคา้ และใช ้Eco-village ใน

การออกแบบ เพ่ือลดการใชพ้ลงังาน ประหยดัค่าใชจ้า่ย และเป็นมิตรกบั

ส่ิงแวดลอ้ม เร่ิมจาก บา้นเชิงสงัคม ได ้Certify 50% บา้นเชิงพาณิชย ์ได ้

Certify 100% มีการน าการออกแบบเพ่ือคนทั้งมวล (Universal Design) 

มาใชก้บัผงัโครงการ เช่น มีป้าย สญัลกัษณ ์ทางลาด เพ่ือความปลอดภยั

ของผูสู้งอายุ คนพิการ ฯลฯ และเร่ิมพฒันาสรา้งตน้แบบ IoT ส าหรบั 

Smart Home เช่น กลอ้งวงจรปิดท่ีเช่ือมตอ่กบัโทรศพัทมื์อถือ สวิตชเ์ปิด-

ปิดอปุกรณไ์ฟฟ้าอตัโนมตัิหรือควบคมุดว้ยโทรศพัทมื์อถือ เป็นตน้ อาคาร

เช่าท่ีมีส่ิงอ  านวยความสะดวก เช่น ลิฟต ์ศูนยสุ์ขภาพ ลานสนัทนาการ 

ฟิตเนส ฯลฯ ในโครงการท่ีมีการจดัประโยชนอ์ยา่งสอดคลอ้งกบัความ

ตอ้งการของคนในชุมชน เช่น Modern Trade เป็นตน้

บา้นท่ีออกแบบตรงตามความตอ้งการของลกูคา้ และใช ้Eco-village ใน

การออกแบบ เพ่ือลดการใชพ้ลงังาน ประหยดัค่าใชจ้า่ย และเป็นมิตรกบั

ส่ิงแวดลอ้ม เร่ิมจาก บา้นเชิงสงัคม ได ้Silver 50% Gold 50% บา้นเชิง

พาณิชย ์ได ้Gold 50% Platinum 50% รวมทั้งเร่ิมน าเกณฑ ์EDGE มาปรบั

ใชใ้นการออกแบบบา้น ดา้น Energy Saving และ Water Saving เช่น Solar 

Cell ในพ้ืนท่ีส่วนกลาง เป็นตน้ เพ่ือน าไปสู่ Net Zero และมีการทดสอบ

และปรบัปรุงระบบ IoT ส าหรบั Smart Home นอกจากน้ี ยงัเร่ิมน าร่องการ

พฒันา Smart Home ในโครงการท่ีมีความพรอ้ม อาคารเช่าท่ีประหยดั

พลงังาน และเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม มีส่ิงอ  านวยความสะดวก ท่ี

สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมและไลฟ์สไตลข์องผูอ้ยูอ่าศยั

การสรา้งความสมัพนัธก์บัลกูคา้ ด  าเนินกิจกรรมสรา้งความสมัพนัธก์บัลกูคา้ ในรูปแบบตา่งๆ เพ่ือรกัษา

ลกูคา้เดิม รวมทั้งส่งเสริมใหล้กูคา้ในอดีต กลบัมาเป็นลกูคา้ของ กคช.

ด าเนินกิจกรรมสรา้งความสมัพนัธก์บัลกูคา้ในรูปแบบตา่งๆ เพ่ือขยาย

ฐานลกูคา้ใหม่ 

ด  าเนินกิจกรรมสรา้งความสมัพนัธก์บัลกูคา้ในรูปแบบตา่งๆ เพ่ือใหล้กูคา้

มีความภกัดีและผูกพนั

3. สรา้งความสมัพนัธก์บัลกูคา้ (CRM)

• ด าเนินกิจกรรมสรา้งความสมัพนัธก์บัลกูคา้ ในรูปแบบตา่งๆ
• พฒันา และยกระดบัชุมชนสู่การพฒันาท่ียัง่ยืน (Smart Sustainable Community)

4. สรา้งความสมัพนัธก์บัภาคีเครือข่าย (Networking Partners)

• สรา้งความสมัพนัธแ์ละบูรณาการร่วมกบับริษัทในเครือ รวมทั้งภาคีเครือข่ายภาครฐัและเอกชน 

1. วิจยัพฒันาโครงการท่ีอยูอ่าศยั (R&D)

• พฒันาโครงการท่ีอยูอ่าศยัและการจดัประโยชน์

2. วางแผนและก าหนดกลยุทธท์างการตลาด (Planning & Strategy)

• พฒันาผลิตภณัฑแ์ละบริการ ช่องทางการตลาด เคร่ืองมือ เทคโนโลยี และนวตักรรมดา้นการตลาด

• ก าหนดกลยุทธท์างการตลาดแบบครบวงจร

พนัธกิจ :



แผนปฏิบตักิาร ประจ  าปี 2567

มุมมอง/ยุทธศาสตร์ กลยุทธ์ โครงการ งาน ตวัช้ีวดั

มุมมองดา้นการเงิน 3

1. ขยายฐานลกูคา้และตลาดผ่านการสรา้ง

ความผกูพนัของลกูคา้
2 3 - 4

2. วิจยัพฒันาโครงการที่อยูอ่าศยั 1 1 - 1

3. ก าหนดกลยทุธก์ารตลาดแบบครบวงจร 6 5 2 7

4. สนบัสนุนการด าเนินการตามกลยทุธ์

การตลาด
7 4 3 9

5. เพิ่มประสิทธิภาพการบริหารจดัการ

ดา้นลกูคา้และตลาด
3 1 2 3

รวม 19 14-1 = 13 7 26-1=25

สรา้งรายไดใ้นสินคา้คงเหลือ ในปัจจบุนั

ปรบัปรุงกลยทุธต์ลาด/ขาย รายโครงการทั้ง Online และOffline เพื่อสินคา้คงเหลือ

พฒันาตลาดและลกูคา้ใหม่ รองรบัโครงการที่อยูอ่าศยั ในอนาคตโดยพฒันารูปแบบโครงการและผลิตภณัฑ์

โครงการบริหารหน่วยสง่มอบ

โครงการบริหารอาคารเช่า

โครงการพฒันารูปแบบโครงการและผลิตภณัฑใ์หม่โดยใชน้วตักรรม

และเทคโนโลยกีารออกแบบ ก่อสรา้ง และบริหารจดัการชุมชน

โครงการยกระดบัชุมชนสูก่ารพฒันาที่ยัง่ยนื

(Smart Sustainable Community)

เป้าหมายการปฏิบตัิการ

1 สรา้งรายได้ ขาย/เช่า

2 ลกูคา้เพิ่มข้ึน ขยายตลาดใหม่

3 ลกูคา้พึงพอใจ สินคา้และบริการ

จุดเนน้ของ

แผนปฏิบตักิาร

ลกูคา้เขา้ถึง

ท่ีอยูอ่าศยัเพ่ิมข้ึน

ชุมชนที่อยูอ่าศยั เป็นชุมชน

เขม้แข็งและยัง่ยนื (SSC)

ออกแบบ/วางผงั/พฒันาโครงการ

สอดคลอ้งกบัความตอ้งการและพฤติกรรมลกูคา้

1

2

3
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ความเช่ือมโยงของแผนยุทธศาสตรด์า้นลกูคา้และตลาดกบัแผนยุทธศาสตร ์กคช. (ฉบบัปรบัปรุง ปี 2566)

แผนยุทธศาสตร ์ 

กคช. SO1 การพลิกฟ้ืนสถานะการเงิน

SO3 การยกระดบัชุมชน

ใหเ้ขม้แขง็ ภายใตโ้มเดล

เศรษฐกิจ BCG

SO5 การสรา้งความเช่ือมั่นและ

สมัพนัธท่ี์ดีต่อผูมี้ส่วนไดส่้วนเสีย

SO6 การเพ่ิมขดีความสามารถ

องคก์ร ดว้ยเทคโนโลยี และ

นวตักรรม
แผนยุทธศาสตร์

ดา้นลกูคา้และตลาด

ยทุธศาสตรท์ี่ 1 

ขยายฐานลกูคา้และตลาดผ่าน

การสรา้งความผกูพนัของลกูคา้

ยทุธศาสตรท์ี่ 2

วิจยัพฒันาและประเมินผล

โครงการที่อยูอ่าศยั

ยทุธศาสตรท์ี่ 3

ก าหนดกลยทุธก์ารตลาด

แบบครบวงจร

ยทุธศาสตรท์ี่ 4

สนบัสนุนการด าเนินการ

ตามกลยทุธก์ารตลาด

ยทุธศาสตรท์ี่ 5

เพิ่มประสิทธิภาพการบริหารจดัการ

ดา้นลกูคา้และตลาด

แผนยทุธศาสตร ์กคช. : แผนงาน/โครงการ | แผนยทุธศาสตรด์า้นลกูคา้และตลาด : โครงการ/งาน

โครงการท่ี 2 ในแผนยุทธศาสตร์

ดา้นลกูคา้และตลาด เป็น

โครงการเดียวกบัโครงการท่ี 3 

ในแผนยุทธศาสตร ์กคช. 

แผนปฏิบตัิการ 

ปี 2567

โครงการบริหาร

หน่วยส่งมอบ
1 1

โครงการบริหาร

อาคารเช่า
3 2

โครงการจดั

ประโยชนท์รพัยสิ์น
5 14

โครงการเพ่ิมประสิทธิภาพบริหารจดัการชุมชน

18..2 ซ่อมดว่นภายใน 72 ชัว่โมง (NHA Fast) 

โครงการปรบัปรุงกระบวนการจอง

ถึงส่งมอบ ใหต้อบสนองลกูคา้

18

9

โครงการสรา้งความสมัพนัธก์บัผูมี้ส่วนไดส้่วนเสีย 

ลกูคา้ และการบริหารจดัการขอ้รอ้งเรียน

โครงการสรา้งความสมัพนัธก์บั

ลกูคา้อดีต ลกูคา้ปัจจบุนั และลกูคา้อนาคต

24

3

โครงการส่ือสารเพ่ือเสริมสรา้งภาพลกัษณอ์งคก์ร

และการตลาดเชิงรุก

โครงการสรา้งสรรคก์ารส่ือสารการตลาด

ดว้ยขอ้มูลลกูคา้ ยุคดิจทิลั

25

8

โครงการสรา้งความสมัพนัธก์บัผูมี้ส่วนไดส้่วนเสีย

ลกูคา้ และการบริหารจดัการขอ้รอ้งเรียน

โครงการพฒันาช่องทางขายแบบมุ่งเนน้ลกูคา้

กลุม่เป้าหมายเชิงสงัคมและเชิงพาณิชย์

15

7

โครงการพฒันาระบบความคิดแบบ Growth Mindset และพฒันาขีดความสามารถบุคลากรรองรบัตอ่การเปลี่ยนแปลง

โครงการพฒันาบุคลากร ใหเ้ช่ียวชาญดา้นวิจยัตลาด ธุรกิจอสงัหาริมทรพัย ์การเงิน การออกแบบ/วางผงั วางแผน/กลยุทธ ์และวิทยาศาสตรข์อ้มูล

31

19

โครงการยกระดบัการบริหารจดัการตามเกณฑ ์Enablers

งานพฒันาปรบัปรุงกระบวนการดา้นลกูคา้และตลาด ตามเกณฑป์ระเมิน SE-AM

27

18

โครงการท่ี 3 ในแผนยุทธศาสตร์

ดา้นลกูคา้และตลาด เช่ือมโยง

และสนบัสนุนโครงการท่ี 15

ในแผนยุทธศาสตร ์กคช. 

ความเช่ือมโยง:

การด าเนินการตาม

โครงการเหล่าน้ีใหส้  าเร็จ 

สง่ผลใหท้ั้งยทุธศาสตร์

ดา้นลกูคา้และตลาด 

และวตัถปุระสงค์

เชิงยทุธศาสตร์

ในแผนยทุธศาสตร ์กคช.

บรรลผุลส าเร็จ

โครงการยกระดบัชุมชน

สู่การพฒันาท่ียัง่ยืน 

Smart Sustainable Community

งานสรา้งความร่วมมือพฒันาชุมชน

ร่วมกบัภาคีเครือข่าย

17 11

16
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