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อาศยั ขนาดกลาง-ย่อม ในเขตกรุงเทพมหานคร. (BUSINESS STRATEGIES APPLIED 

BY REAL ESTATE SMALL AND MEDIUM ENTREPENEURS IN BANGKOK) อ.ท่ี

ปรึกษาวิทยานิพนธ์หลกั : รศ. ไตรรัตน์ จารุทศัน์, 84 หน้า.  

 ในช่วง 5 ปีท่ีผ่านมาธรุกิจขนาดกลาง-ย่อมซึ่งเป็นแหล่งงานใหญ่ของประเทศในภาพรวมมีสัดส่วนในการสร้าง

รายได้ท่ีลดลงอย่างต่อเน่ือง ในทางเดียวกันผู้ประกอบการอสังหาริมทรัพย์ก็มีการจดเลิกกิจการในจํานวนท่ีมาก จึงมี

ความสําคญัท่ีจะศึกษากลยทุธ์และการปรับตวัของผู้ประกอบการท่ียงัสามารถพฒันาอยู่ได้อย่างยัง่ยืน โดยในการวิจยัการ

ปรับตัวของผู้ ประกอบการธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ท่ีอยู่อาศัย ขนาดกลาง-ย่อม ในเขตกรุงเทพมหานคร มี

วตัถปุระสงค์คือ (1) เพื่อศึกษาปัญหาและอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจของผู้ประกอบการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ขนาด

กลาง-ย่อม (2)ศึกษาปัจจยัและแรงกดดนัท่ีก่อให้เกิดการปรับตัวทางธุรกิจ (3)ศึกษากลยุทธ์ท่ีผู้ประกอบการเลือกใช้ใน

การปรับธรุกิจ (4)ศึกษากระบวนการและขัน้ตอนในการปรับตวัทางธรุกิจ โดยมขีอบเขตงานวิจยั คือ ผู้ประกอบการขนาด

กลาง ท่ีมยีอดขาย 300-500 ล้านบาทและผู้ประกอบการขนาดย่อมท่ีมยีอดขาย 100-300 ล้านบาท โดยเป็นบริษัทท่ีมกีาร

เติบโตต่อเน่ือง และสินค้าท่ีพฒันาอยู่ในเขตท่ีมกีารเติบโตด้านท่ีอยู่อาศยั โดยมขีอบเขตท่ีศึกษาตัง้แต่ปี พ.ศ.2549-2554 

ใช้วิธีการสมัภาษณ์แบบเฉพาะเจาะจง จํานวน 6 ราย 

 จากผลการศึกษาพบว่าผู้ประกอบการประสบปัญหาด้านความสามารถในการขยายตลาดมากท่ีสุด รองลงมา

คือด้านเงินทนุและแรงงาน ส่วนแรงกดดนัสําคญัท่ีทําให้ต้องมกีารปรับตวัคือปัจจยัด้านการตลาด ทัง้จากอุปสงค์(ลูกค้า) 

ทัง้ด้านอํานาจต่อรองและกําลงัซือ้ และอปุทาน(คู่แข่ง) โดยเฉพาะแรงกดดนัจากผู้ประกอบการอสงัหาริมทรัพย์รายใหญ่ท่ี

จดทะเบียนในตลาดหลกัทรัพย์ นอกจากนีย้งัพบว่ากลยทุธ์ท่ีผู้ประกอบการเลือกใช้ในการดําเนินธุรกิจจะมีความสัมพันธ์

โดยตรงกับปัญหาและแรงกดดนั โดยจะเลือกใช้กลยุทธ์การตลาด ทัง้การพัฒนาสินค้าท่ีเชี่ยวชาญและการสร้างความ

แตกต่างของสินค้าเป็นกลยุทธ์หลักเพื่อแข่งขันกับรายใหญ่และเป็นการแก้ปัญหาเงินทุนและความสามารถในการการ

ขยายตลาดได้ นอกจากนีย้งัให้ความสําคัญกับการบริหารและปรับองค์กรภายในให้มีประสิทธิภาพเพื่อจัดการกับเร่ือง

แรงงานระดบับริหาร รวมไปจนถึงการบริหารเงินสดเพื่อลดเงินทนุ และการควบคุมงานก่อสร้างอย่างมีคุณภาพ ทางหน่ึง

เพื่อแก้ปัญหาการขาดแคลนแรงงาน อีกทางเพื่อสร้างความพึงพอใจแก่ลูกค้าในระยะยาว ในด้านกระบวนการปรับตัว

ผู้ประกอบการมกีารเสนอแนะขัน้ตอน วิสยัทศัน์-กําหนดแผน เพิ่มเติมจาก ตระหนกั-ทบทวน-พฒันา-ต่อเน่ือง ถึงแม้ว่ายัง

ไมม่กีารบนัทึกอย่างเป็นลายลกัษณ์อกัษรแต่ก็มกีารปฏิบตัิอย่างเคร่งครัดและต่อเน่ือง 

               ข้อเสนอแนะจากงานวิจยัคือผู้ประกอบการขนาดกลาง-ย่อม ในด้านการตลาดควรพฒันาโครงการและทําเลท่ีมี

ความเชี่ยวชาญและอาศยัความใกล้ชิดของเจ้าของในการสร้างความสมัพนัธ์อนัดีต่อลกูค้า โดยการอาศยัความเชี่ยวชาญ

เฉพาะและการพึ่งพาด้านเงินทนุของตนเองเป็นหลกัควบคู่กับการวางแผนการชําระหนีแ้หล่งเงินทุนจากสถาบันอย่างเป็น

ระบบ พร้อมทัง้จัดการบริหารงานภายในให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดโดยการมีส่วนร่วมอย่างเข้าใจถ่องแท้ของผู้บริหาร

ประกอบกับการว่าจ้างผู้ เชี่ยวชาญจากภายนอกในงานท่ีองค์กรไม่ถนัด และต้องมีความเข้าใจถึงจุดแข็ง-จุดอ่อนของ

องค์กรตนเองและคู่แข่งท่ีเป็นองค์กรใหญ่และพฒันากลยทุธ์เพื่อแก้ไขปัญหาจากการวิเคราะห์นัน้อย่างสมัพนัธ์กัน ทัง้นีใ้น

การดําเนินธรุกิจขนาดกลาง-ย่อมต้องมคีวามรอบคอบมากเป็นพิเศษ เน่ืองจากธรุกิจขนาดกลาง-ย่อมไมส่ามารถรับความ

เสี่ยงจากข้อผิดพลาดได้มากนกั 
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RUNGTUM KIATSRICHART : BUSINESS STRATEGIES APPLIED BY REAL 

ESTATE SMALL AND MEDIUM ENTREPRENEURS IN BANGKOK. ADVISOR : 

ASSOC. PROF. TRIRAT JARUTACH, 84 pp.  
In the past 5 years, the contribution to GDP of small and medium enterprises (SMEs) which are major job 

providers in Thailand has declined steadily. Likewise, a number of real estate developers have gone out of 

business. Therefore, it is important to study and understand the business strategies applied by the SME 

entrepreneurs in the industry who have been able to succeed and prosper in such competitive market condition. 

The objectives of the study were (1) To study the problems and limitations in operating small and medium real estate 

development businesses; (2) To determine the main business pressures that lead to the change in the business; (3) 

To study the business strategies applied by successful SMEs; (4) To define which procedure are useful in adapting 

various business strategies. The study participants were divided into 2 groups- small and medium size businesses 

as determined by their sales revenue. Those in the small business category had sales below 300 million baht while 

medium size business had sales of 300-500 million baht. Three samples from each category were selected 

specifically by criteria based on the marketing information, sales records and specialists. The study was conducted 

from 2006-2011. 

The study revealed that SMEs experienced most difficulty in market expansion, financing, and labor 

issues respectively. External factors that lead businesses to change derive from issues concerning customers and 

competitors in the business which are mainly large scale companies.  Financing and labor costs are significant 

factors impacting these businesses. SMEs have adopted strategies to deal with problems as well as external forces. 

The main strategies employed by real estate entrepreneurs can be divided into three categories. First, marketing 

related strategies; SMEs tend to develop projects in which they have both market and product expertise. Secondly, 

small and medium entrepreneurs focus on efficiency in management practices in order to limit organization size by 

outsourcing jobs which are less important or for which they have less expertise. They also apply internal marketing 

strategies. Thirdly, in terms of finance, SMEs use their own equity as the main source of financing, while developing 

a reliable debt payment plan in order to gain credits from financial institutions. The program to apply these 

strategies follows a VISION-PLAN-REALIZE-REVISE-IMPROVE-CONTINUE procedure. 

In order to succeed in the market, small and medium businesses must develop products and locations 

that they understand in close conjunction with customers in order to foster good client relationships. Moreover, 

SMEs must rely mostly on their own financial resources together with partial loans from institutions. Also, owners, as 

leaders of the organization, must develop their insights and pursue them consistently by expanding their knowledge 

of the market and their products, and by improving financial management plans and organizational efficiency to 

maintain the company’s viability. Finally, SMEs must develop marketing strategies which consider their own and 

competitors’ strengths and weaknesses to respond dynamically to market conditions. This will help them avoid the 

extreme risk which is so harmful to SMEs.  
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บทที่ 1 

บทนํา 

1.1 ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 

 ธรุกิจขนาดกลางและย่อม  (SMEs) นัน้นบัวา่มีความสําคญัตอ่เศรษฐกิจของประเทศเป็น

อย่างย่ิง เน่ืองจากธรุกิจขนาดกลางและขนาดย่อม เป็นธุรกิจท่ีมีความเหมาะสม มีความคล่องตวั

ในการปรับสภาพให้เข้ากบัสถานการณ์ทัว่ไปของประเทศ อีกทัง้ยงัเป็นธรุกิจท่ีใช้เงินทนุในจํานวนท่ี

ตํ่ากวา่ธรุกิจขนาดใหญ่ และยงัช่วยรองรับแรงงานจากภาคเกษตรกรรมเม่ือหมดฤดกูาลเพาะปลกู 

รวมถึงเป็นแหลง่ท่ีสามารถรองรับแรงงานท่ีเข้ามาใหม่ เป็นการป้องกันการอพยพของแรงงานเข้า

มาหางานทําในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล ซึ่งช่วยกระจายการกระจุกตวัของโรงงานกิจการ

วิสาหกิจในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลไปสู่ภมิูภาค ก่อให้เกิดการพัฒนาความเจริญเติบโตทาง

เศรษฐกิจทัง้ในสว่นภมิูภาคและของประเทศอย่างยัง่ยืนตอ่ไป0

1  

 ทัง้นีเ้ม่ือกลา่วโดยสรุปธรุกิจ SMEs มีความสําคญัทัง้ในด้านเศรษฐกิจและสงัคมดงันี ้

1.  ช่วยการสร้างงาน 

2.  สร้างมลูคา่เพ่ิม 

3.  สร้างเงินตราตา่งประเทศ 

4.  ช่วยประหยดัเงินตราตา่งประเทศ โดยการผลิตเพ่ือทดแทนการนําเข้าจากตา่งประเทศ 

5.  เป็นจดุเร่ิมต้นในการลงทนุ และสร้างเสริมประสบการณ์ 

6.  ช่วยเช่ือมโยงกบักิจกรรมขนาดใหญ่ และภาคการผลิตอ่ืน ๆ เช่น ภาคเกษตรกรรม 

7.  เป็นแหลง่พฒันาทกัษะฝีมือ 

 จากสถิติของกระทรวงพาณิชย์ ณ ปีพ.ศ.2553 พบว่าจํานวนผู้ประกอบการธุรกิจใน

ประเทศไทยเป็น SMEs ประมาณ 99.5% ซึ่งมีประมาณ 2,000,000 ราย อย่างไรก็ตามกลุ่มท่ี

ขบัเคล่ือนรายได้และผลิตภณัฑ์มวลรวมของประเทศท่ีแท้จริงกลบัเป็นกลุม่ธรุกิจรายใหญ่ซึ่งมีเพียง

ประมาณ 2,000 ราย ทัง้นี ้SMEs กลบัมีความเก่ียวข้องกับคนและอตัราการจ้างงานมากกว่าซึ่ง

ธุรกิจขนาดกลางและย่อมนัน้รองรับการจ้างงานประมาณ 70% ในด้านการตลาดการผลิตของ 

SMEs ส่วนใหญ่จะขายในประเทศ 70% ส่งออก 30% ดงันัน้จะเห็นได้ว่าตลาดของ SMEs ส่วน

ใหญ่อยู่ภายในประเทศ 

                                                        
1 สถาบนัพฒันาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม กระทรวงอุตสาหกรรม. องค์ความรู้ทัว่ไป.  [ออนไลน์]. 2554. 

แหลง่ท่ีมา http://ismed.or.th [2554, กันยายน 23]. 

 

http://ismed.or.th/
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 ทัง้นี ้ธุรกิจ SMEs ท่ีอยู่ในภาคบริการอสังหาริมทรัพย์และการก่อสร้าง นับได้ว่าเป็น

สดัสว่นใหญ่ของจํานวนผู้ประกอบการขนาดกลาง-ย่อยทัง้หมดในประเทศ และมีมลูคา่จดทะเบียน

สูงสุด โดยเม่ือพิจารณาจากรายงานสถิติจดทะเบียนนิติบุคคลปี 2553 1

2 ซึ่งเป็นปีท่ีมีการจด

ทะเบียนนิติบคุคลสงูสดุในรอบ 99 ปี พบว่านิติบุคคลจัดตัง้ใหม่ในปี 2553 จํานวน 50,776 ราย 

เป็นธุรกิจก่อสร้างอาคารทั่วไป 4,855 ราย (9%) เป็นทุนจดทะเบียนรวม 42,984 ล้านบาทและ

ธรุกิจอสงัหาริมทรัพย์ 2,650 ราย (5%)  รวมเป็นทนุจดทะเบียนถึง 27,434 ล้านบาท 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                        
2 พฒันาธุรกิจการค้า,กรม. กระทรวงพาณิชย์. ข้อมูลการจดทะเบียนนติิบคุคล ประจําปี 2553. [ออนไลน์]. 2554. 

แหลง่ท่ีมา http://www.moc.go.th. [2554, กันยายน 20] 

ภาพท่ี 1.2 สัดส่วนนิตบุิคคลจดทะเบียนใหม่ ปี 2553 

ภาพท่ี 1.1 โครงสร้างผลติภัณฑ์มวลรวมในประเทศ ปี 2553 

ภาคเกษตร 

12.4% 

ภาคนอกเกษตร 

87.6% 

วิสาหกิจ

อื่นๆ 

LE s 

46.1% 

SMEs 

37.1% 

http://www.moc.go.th/


3 

 เน่ืองจากธรุกิจก่อสร้างและการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ เป็นธรุกิจท่ีมีผลตอบแทนค่อนข้าง

สงูและรวดเร็วกว่าธุรกิจประเภทอ่ืน จึงทําให้เกิดแรงจูงใจให้เกิดผู้ประกอบการเป็นจํานวนมาก 

อย่างไรก็ตาม การทําธรุกิจพฒันาท่ีดินและอสงัหาริมทรัพย์เป็นธุรกิจท่ีมีกระบวนการซับซ้อน 2

3 จึง

ทําให้มีการเลิกกิจการไปในแตล่ะปีมากเช่นเดียวกนั โดยเฉพาะธรุกิจขนาดกลาง-ย่อม  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 นอกจากนี  ้ปัจจัยท่ีก่อให้เ กิดการเลิกกิจการของผู้ ประกอบการพัฒนาท่ีดินและ

อสงัหาริมทรัพย์ ยงัอาจเก่ียวข้องกบัภาวะการแข่งขนัท่ีสงูขึน้ นโยบายรัฐและกฎเกณฑ์ท่ีเข้มงวด

มากขึน้ทัง้จากภาครัฐและสถาบันการเงินสําหรับผู้ประกอบการรายย่อย ไปจนถึงการกดดนัจาก

ภาวะเศรษฐกิจของประเทศและของโลก และท่ีสําคญัคือการเข้ามาเล่นในตลาดขนาดเล็กและ

ตลาดตา่งจงัหวดัของผู้ประกอบการรายใหญ่ และผู้ประกอบการท่ีจดทะเบียนในตลาดหลกัทรัพย์3

4 

 ทัง้นี  ้ตัง้แต่ภาวะเศรษฐกิจปี 2551 ซึ่งมีแรงกดดันต่อธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ 

โดยเฉพาะประเภทท่ีอยู่อาศยัสงู  มีผู้ประกอบการอสงัหาริมทรัพย์ขนาดกลาง-ย่อมหลายรายท่ี

ล้มเลิกกิจการไป ถึงกระนัน้ก็ยงัมีผู้ประกอบการท่ีสามารถยืนหยดัฝ่าวิกฤตและสภาวะการแข่งขนั

ทัง้ปวง และสามารถพฒันากิจการให้เจริญก้าวหน้าขึน้ได้อย่างยัง่ยืน 

 จึงเป็นท่ีมาของงานวิจัยนี ้ท่ีต้องการศึกษาถึงกลยุทธ์และแนวทางในการปรับตัวของ

ผู้ประกอบการดงักล่าว ท่ีทําให้สามารถดํารงอยู่ สามารถผ่านมรสมุและเติบโตได้อย่างต่อเน่ือง 

เพ่ือประโยชน์และเป็นแนวทางแก่ผู้ประกอบการรายอ่ืนๆ ซึ่งจะส่งผลดีต่อตลาดอสงัหาริมทรัพย์

ของประเทศไปจนถึงเศรษฐกิจในประเทศในองค์รวมได้ด้วย 

                                                        
3 ประทีป ตัง้มติธรรม. เคลด็(ไม่)ลบั การบริหาร+การพฒันาอสงัหาริมทรัพย์, อมรินทร์ บุ๊ค เซ็นเตอร์, 2548. 
4 สมัภาษณ์ ดร.ไพโรจน์ สขุจัน่, นายกสมาคมการขายและการตลาดอสงัหาริมทรัพย์, หนงัสือพมิพ์มติชน ฉบบั 03 มี.ค. 

2554  

ภาพท่ี 1.3 สัดส่วนการจดเลกิกจิการ ปี 2553 
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1.2 วัตถุประสงค์ 

1. ศกึษาปัญหาและอปุสรรคในการดําเนินธรุกิจพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ท่ีอยู่อาศยัขนาดกลาง-ยอ่ม  

2. ศกึษาปัจจยัและแรงกดดนัสําคญัท่ีสง่ให้ผู้ประกอบการขนาดกลาง-ย่อมมีการปรับตวัทางธรุกิจ 

3. ศึกษาการเลือกใช้กลยุทธ์ทางธุรกิจของผู้ประกอบการอสังหาริมทรัพย์ขนาดกลาง-ย่อมท่ี

ประสบความสําเร็จในการดําเนินธรุกิจ นบัตัง้แตปี่ พ.ศ.2549 

4. ศกึษากระบวนการและขัน้ตอนในการปรับตวัทางธรุกิจของผู้ประกอบการขนาดกลาง-ย่อม 

1.3 ขอบเขตงานวจัิย 

 ขอบเขตด้านประชากร 

 การวิจัยครัง้นีเ้ป็นการมุ่งเน้นศึกษา  กลยุทธ์และการปรับตวัของผู้ประกอบการพัฒนา

อสงัหาริมทรัพย์ขนาดกลาง-ย่อม  โดยมีขอบเขตดงันี ้

1. เป็นธรุกิจท่ีมียอดขาย ไมเ่กิน 300 ล้านสําหรับขนาดย่อม และ 300-500 ล้าน สําหรับ

ขนาดกลาง  

2. มีพืน้ท่ีอยู่ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 

3. เป็นธรุกิจพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ประเภทท่ีอยู่อาศยัเป็นหลกั 

4. มีผลประกอบการท่ีดีและมีความเตบิโตของธรุกิจตอ่เน่ือง ในช่วง 5 ปี 

 ขอบเขตด้านช่วงเวลาท่ีศึกษา 

 ศกึษาตัง้แต ่ปีพ.ศ. 2549-2554  

ขอบเขตด้านเนือ้หา 

-ศกึษาปัญหาและอปุสรรคท่ีมีในการดําเนินธรุกิจพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ขนาดกลาง-ย่อม 

 -ศกึษาปัจจยัและแรงกดดนั ท่ีมีผลต่อการปรับตวัทางธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์ขนาดกลาง-

ย่อม ในรอบ 5 ปี 

 -ศกึษากลยทุธ์ท่ีผู้ประกอบการเลือกใช้ ทัง้ระดบัองค์กร ระดบัธุรกิจ และระดบัปฎิบัติงาน 

โดยจะให้นํา้หนกัการศกึษาท่ีระดบัองค์กรและระดบัธรุกิจเป็นสําคญั 

 -ศกึษากระบวนการในการปรับตวัทางธรุกิจ 
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1.4 นิยามศัพท์เฉพาะ 

  กลยุทธ์ธุรกิจ 

 Ohmae (1982) 4

5 ได้ให้ความหมายไว้วา่ "กลยุทธ์ คือ การหาแนวทางให้องค์การสามารถ 

เอาชนะคู่แข่งขนั อย่างมี ประสิทธิภาพ ภาย ใต้เง่ือนไข ของ ทรัพยากรท่ีมีอยู่" เน่ืองจากการ

เปล่ียนแปลงท่ีรวดเร็วและการแข่งขนัท่ีรุนแรงในปัจจุบัน การจําแนก กลยุทธ์ตาม ระดบัและ

ขอบเขต การดําเนิน งานขององค์การออกเป็น 3 ประเภท ดงัตอ่ไปนี ้ 

1. กลยุทธ์ระดับบริษัทหรือองค์กร (Corporate Strategy) เป็นการกําหนดโดยผู้บริหารระดบัสงู

ขององค์กร ปกติกลยทุธ์ในระดบัองค์การจะมีขอบเขตครอบคลมุระยะเวลายาวและทั่วทัง้องค์กร 

โดยท่ีกลยุทธ์ระดับองค์กรจะเป็นตวัชีเ้ฉพาะว่าองค์กรสมควรจะดําเนินธุรกิจอะไรและจัดสรร

ทรัพยากรท่ีมีอยู่อย่างจํากดัอย่างไร เพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพสงูสดุตอ่การดําเนินงานและการดํารง

อยู่ในอนาคตขององค์กร 

2. กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) จะมีขอบเขตท่ีจํากดัวา่กลยทุธ์ระดบัองค์กร โดยใน

ระดบัธรุกิจนัน้จะมุง่ความสําคญักับการแข่งขนัของธุรกิจมากกว่า ในแต่ละอตุสาหกรรมกลยุทธ์

ระดบันีม้กัถกูกําหนด โดย "ผู้บริหารหน่วยธรุกิจ (Business Unit Head , BU Head)" เพ่ือให้หน่วย

ธุรกิจ (Business Unit , BU) ของแต่ละผู้บริหารสามารถดําเนินการได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

สอดคล้องและเป็นไปในทิศทาง เดียวกบัภารกิจ(Mission) และวตัถปุระสงค์(Objective)  

3. กลยุทธ์ระดับหน้าท่ี (Functional Strategy) จะได้รับการกําหนดโดยหัวหน้าหน่วยงาน ซึ่ง

เป็นไปตามหน้าท่ีทางธรุกิจ เช่น การเงิน การตลาด การดําเนินการ และทรัพยากรบุคคล เพ่ือให้มี

การสนับสนุนและสอดคล้องกับกลยุทธ์ระดับท่ีสูงกว่า โดยท่ีกลยุทธ์ระดับนีจ้ะมีลักษณะท่ี

เฉพาะเจาะจงตามหน้าท่ีทางธรุกิจ โดยรวบรวมข้อมลูจากภายในหน่วยงานและจากส่ิงแวดล้อม 

เพ่ือให้การดําเนินงานเฉพาะ หน้าท่ีประสบ ความสําเร็จภายใต้ช่วงระยะเวลาท่ีแน่นอน 

 

 

 

 

                                                        
5 วศิวกรนวิเคลียร์ชาวญ่ีปุ่ น ได้รับการยอมรับว่าเป็นปรมาจารย์ด้านการจดัการเชิงกลยุทธ์ (Strategic Management 

Guru) คนเดียวของ เอเซีย นอกจากนีเ้ขายงัได้รับการกล่าวถึงจาก บคุคลทัว่ไปวา่เป็น "นายกลยุทธ์ (Mr. Strategy)" จากงานเขียน

ช่ือ "The Mind of the Strategist (1982)" 
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1.5 วธีิดําเนินการวจัิย 

 1.  ศกึษาข้อมลูทตุิยภมิู (Secondary Data) 

 ผู้ วิจยัได้ดําเนินการโดยวิธีค้นหาเอกสารและงานวิจัยต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้อง  เพ่ือเป็นพืน้ฐาน

และแนวทางในการวางแผนการวิจยัและการออกแบบแบบสมัภาษณ์  โดยแบ่งเป็น 4 สว่น 

1.1 เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องการวิเคราะห์องค์กร 

1.2 เอกสารท่ีเก่ียวข้องกบัธรุกิจ SMEs 

1.3 เอกสารท่ีเก่ียวกบัการวางกลยทุธ์และปรับตวัของธรุกิจอสงัหาริมทรัพย์ 

1.4 เอกสารท่ีเก่ียวกบักระบวนการปรับตวัทางธรุกิจ 

 2.  ศกึษาข้อมลูปฐมภมิู (Primary Data)  

 ใช้วิธีการสมัภาษณ์เชิงลกึอย่างมีโครงสร้าง โดยมีกลุม่ประชากรเป็นผู้ประกอบการท่ีได้รับ

การคดัเลือกตามเกณฑ์ท่ีได้ตัง้ไว้ โดยการคดัเลือกจากรายช่ือผู้ประกอบการพัฒนาริมทรัพย์ท่ีอยู่

อาศยัจากเวบ็ไซต ์จากนัน้เปรียบเทียบกบัข้อมลูทางการตลาดจากศนูย์ข้อมลูอสงัหาริมทรัพย์เพ่ือ

กําหนดขอบเขตด้านทําเลของโครงการ และข้อมลูทางการเงินของบริษัทจากกระทรวงพาณิชย์  

 จากนัน้เน่ืองจากความยากลําบากในการเข้าถึงข้อมลูจึงใช้การเลือกจํานวนกลุม่ประชากร

แบบเฉพาะเจาะจง โดยได้รับการคัดเลือกจากอาจารย์ผู้ทรงคุณวุฒิ ภาควิชาเคหการ คณะ

สถาปัตยกรรมศาสตร์ จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั นอกจากนีย้ังใช้เทคนิคการแนะนําต่อเน่ืองโดย

ผู้ เช่ียวชาญด้วย 

 โดยกลุม่ประชากรในการศกึษาครัง้นี ้เป็นผู้ประกอบการขนาดกลาง 3 ราย และขนาดย่อม 

3 ราย ตามขอบเขตประชากร เพ่ือตอบสมัภาษณ์อย่างมีโครงสร้าง โดยสรุปรายช่ือประชากรดงันี ้

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ชื�อบริษัท ปีที�ก่อตั�ง ทุนจดทะเบียน ยอดขายเฉลี�ย'51-'53 (ล้านบาท)

บจก. บิ�ก ทรี แอสเสท 2529 30,000,000 250

บจก. ภัทรีดา พร็อพเพอร์ตี� 2533 40,000,000 180

บจก. แลนด์ แอนด์ พร็อพเพอร์ตี� กรุ๊ป 2546 5,000,000 200

ธุรกิจขนาดย่อม

ชื�อบริษัท ปีที�ก่อตั�ง ทุนจดทะเบียน ยอดขายเฉลี�ย'51-'53 (ล้านบาท)

บจก. พรรุ่งเรือง พรอพเพอร์ตี� 2543 75,000,000 400-500

บจก. บ้านรื�นฤดี 2535 40,000,000 300

บจก. ฟิวเจอร ์ แลนด์ แอนด์ บิลดิ�ง 2541 58,500,000 400

ธุรกิจขนาดกลาง

ตาราง 1.1 กลุ่มประชากร 
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 3.  นําข้อมูลท่ีได้จากการศึกษาข้างต้นมาวิเคราะห์ เปรียบเทียบและสรุปผล  เพ่ือหา

ข้อเสนอแนะและแนวทางดําเนินธรุกิจอสงัหาริมทรัพย์สําหรับผู้ประกอบการขนาดกลาง-ย่อม 

 

1.6 ข้อจาํกัดงานวจัิย 

 เน่ืองจากเป็นการเลือกกลุม่ประชากรแบบเฉพาะเจาะจง (Proposive Sampling) ดงันัน้

ผลการศกึษาท่ีได้จึงเป็นเฉพาะกรณีและอาจไมส่ามารถเป็นตวัแทนของกลุม่ประชากรทัง้หมดได้ 

 

1.7 ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ 

 1.  เพ่ือให้ผู้ประกอบการสามารถเข้าใจถึงปัญหาและอปุสรรคท่ีสําคญัท่ีมีผลต่อการ

ดําเนินธรุกิจอสงัหาริมทรัพย์ขนาดกลาง-ย่อมได้ 

 2.  เพ่ือให้ผู้ประกอบการสามารถเข้าใจและตระหนกัถึงปัจจยัภายนอกท่ีกระทบตอ่การ

ดําเนินธรุกิจอสงัหาริมทรัพย์ขนาดกลาง-ย่อม 

 3,  เพ่ือเป็นแนวทางสําหรับผู้ประกอบการให้สามารถเข้าใจและเลือกใช้กลยุทธ์ท่ี

เหมาะสมในการดําเนินธรุกิจอสงัหาริมทรัพย์ขนาดกลาง-ย่อม 

 4.  เพ่ือให้ผู้ประกอบการได้ทบทวนถึงกระบวนการและขัน้ตอนในการปรับตวั 

 5.  เพ่ือให้หน่วยงานอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวข้องกับธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์ขนาดกลาง-ย่อมนําไป

ทบทวนข้อมลูเพ่ือการวางนโยบายและแผนงานท่ีเหมาะสม 

 

 

 



บทที่ 2 

แนวคิดทฤษฎแีละงานวิจยัที่เก่ียวข้อง 

 การศกึษานีไ้ด้มีการทบทวนวรรณกรรม แนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องตาม

วตัถปุระสงค์ดงันี ้

2.1 แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัธรุกิจขนาดกลาง-ย่อม  

2.2 แนวความคิดเก่ียวกบัปัจจยัท่ีกระทบธรุกิจพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ขนาดกลาง-ย่อม 

2.3 แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการวางกลยทุธ์ทางธรุกิจพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ 

2.4 งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

2.1 แนวความคดิและทฤษฎีเก่ียวกับธุรกิจขนาดกลาง-ย่อม 

 2.1.1 นิยามวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) 1 

 SMEs ย่อมาจากภาษาองักฤษ Small and Medium Enterprises หรือแปลเป็นภาษาไทย

วา่ "วสิาหกิจ (ธุรกิจ) ขนาดกลางและขนาดย่อม" 

 สําหรับความหมายของวิสาหกิจ (Enterprises) ครอบคลมุกิจการ 3 กลุม่ใหญ่ ๆ ได้แก ่

1. กิจการการผลิต (Production Sector) ครอบคลุมการผลิตในภาคเกษตรกรรม 

(Agricultural Processing) ภาคอตุสาหกรรม(Manufacturing) และเหมืองแร่(Mining) 

2. กิจการการค้า (Trading Sector) ครอบคลมุการค้าส่ง (Wholesale) และการค้าปลีก 

(Retail)  

3. กิจการบริการ (Service Sector) 

 ลักษณะขนาดของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม กําหนดจากมูลค่าชัน้สูงของ

สินทรัพย์ถาวร สําหรับกิจการแตล่ะประเภท ดงันี ้

 1.  กิจการการผลิต : ขนาดกลาง ไมเ่กิน 200 ล้านบาท   ขนาดย่อม ไมเ่กิน 50 ล้านบาท 

2.  กิจการบริการ   : ขนาดกลาง ไม่เกิน 200 ล้านบาท   ย่อม ไม่เกิน 50 ล้านบาท 

3.  กิจการการค้า  : (ค้าสง่)    กลาง ไมเ่กิน 100 ล้านบาท   ย่อม ไมเ่กิน 50 ล้านบาท 

                     (ค้าปลีก) กลาง ไมเ่กิน 60 ล้านบาท  ย่อม ไมเ่กิน 30 ล้านบาท 

 

                                                             
1 สถาบนัพฒันาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม กระทรวงอุตสาหกรรม. องค์ความรู้ทัว่ไป.  [ออนไลน์]. 2554. 

แหลง่ท่ีมา http://ismed.or.th. [2554, กนัยายน 23] 

http://ismed.or.th/
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ผู้นิยาม หลักเกณฑ์ที�ใช้ S M

สินทรัพย์ถาวร (ล้านบาท) 50 200

การจ้างงาน 25 50

ทุนชําระแล้วเฉพาะหุ้นสามัญ(ล้านบาท) 20

มูลค่าราคาตลาดของหลักทรัพย์ Market Cap 1,500

เอกสารประกอบการสอน รศ.ดร.มานพ พงศทัต ยอดขายต่อปี (ล้านบาท) <100 100-500

เกณฑ์ที�ใช้ศึกษาสําหรับเขตกรุงเทพฯ ยอดขายต่อปี (ล้านบาท) 100-300 300-500

พ.ร.บ.ส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม พ .ศ. 2543

MAI Stock Exchange (ก.ล.ต.)

การประยุกต์แนวคดิสู่งานวจัิย 

ทัง้นี ้เน่ืองจากธรุกิจพฒันาอสงัหาริมทรัพย์มีลกัษณะท่ีแตกตา่งจากธรุกิจประเภทอ่ืนทัง้ใน 

ด้านต้นทนุและสินทรัพย์ถาวรอย่างมีนยัยะ รศ.มานพ พงศทตั ผู้ เช่ียวชาญด้านอสงัหาริมทรัพย์จึง

ได้ให้นิยามของธุรกิจพัฒนาอสงัหาริมทรัพย์ในประเทศไทยโดยใช้เกณฑ์ยอดขาย ไว้ในเอกสาร

ประกอบการเรียนของภาควิชาเคหการ คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์ จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยัไว้ว่า

ธรุกิจขนาดกลาง จะมียอดขายท่ี 100-500 ล้านบาทตอ่ปี และขนาดย่อมยอดขายไมเ่กิน 100 ล้าน

บาทตอ่ปี  

 อย่างไรก็ตาม เกณฑ์ดงักล่าวเป็นเกณฑ์สําหรับธุรกิจพัฒนาอสงัหาริมทรัพย์ทั่วประเทศ 

ดงันัน้ในการศกึษาขอบเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลซึ่งมีต้นทนุท่ีดินท่ีสงูกวา่ จึงจําเป็นต้อง

มีการปรับเพ่ือความเหมาะสม ดงันี ้

  -ธรุกิจขนาดย่อม ยอดขายตอ่ปี ไมเ่กิน 300 ล้านบาท  

  -ธรุกิจขนาดกลาง ยอดขายตอ่ปี ระหวา่ง 300-500 ล้านบาท 

 ทัง้นี ้ในการศกึษาครัง้นีจ้ะยึดถือนิยามดงักลา่วเป็นสําคญั 

  

2.1.2 ปัญหาและข้อจาํกัดของ SMEs ในภาพรวม 

จากการศกึษาธนาคารพฒันาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแห่งประเทศไทย (SME 

Bank) 1

2  พบวา่ธรุกิจขนาดกลางและย่อมมกัประสบปัญหาและมีข้อจํากดัในการดําเนินธรุกิจดงันี ้

1. ปัญหาด้านการตลาด SMEs สว่นใหญ่มกัจะมุง่ตอบสนองความต้องการของตลาดเฉพาะใน

ท้องถ่ิน หรือตลาดภายในประเทศ แต่ยังขาดความรู้ความสามารถในด้านการตลาดในวงกว้าง 

โดยเฉพาะตลาดต่างประเทศ ขณะเดียวกันความสะดวกรวดเร็วในการคมนาคมขนส่งตลอดจน

การเปิดเสรีทางการค้าทําให้วิสาหกิจขนาดใหญ่ รวมทัง้สินค้าจากต่างประเทศเข้ามาแข่งขนักับ

สินค้าในท้องถ่ินหรือในประเทศท่ีผลิตโดยกลุม่วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมมากขึน้ 

                                                             
2 ธนาคารพฒันาวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแหง่ประเทศไทย. มุมความรู้ SME. [ออนไลน์]. 2554. แหลง่ท่ีมา 

http://www.smebank.go.th. [2554, กนัยายน 22] 

ตาราง 2.1 หลักเกณฑ์กาํหนดขนาดธุรกจิขนาดกลาง-ย่อม 

http://www.smebank.go.th/
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2. ขาดแคลนเงินทุน SMEs มกัประสบปัญหาการขอสินเช่ือจากสถาบันการเงินเพ่ือมาลงทุน

หรือขยายการลงทนุหรือเป็นเงินทนุหมนุเวียน ทัง้นีเ้น่ืองจากขาดระบบบัญชีท่ีน่าเช่ือถือและขาด

หลกัทรัพย์คํา้ประกนัเงินกู้ ทําให้ต้องพึ่งพาเงินกู้นอกระบบ และต้องจ่ายดอกเบีย้ในอตัราท่ีสงู 

3. ปัญหาด้านแรงงาน แรงงานท่ีทํางานใน SMEs จะมีปัญหาการเข้าออกสงู ทัง้ระดบัปฎิบตัิงาน

และระดบับริหาร กลา่วคือ เม่ือมีฝีมือและมีความชํานาญมากขึน้ก็จะย้ายออกไปทํางานในองค์กร

ท่ีมีขนาดใหญ่ขึน้ ซึ่งอาจมีระบบและผลตอบแทนท่ีดีกว่า จึงทําให้คุณภาพของบุคลากรไม่

สม่ําเสมอ การพฒันาไมต่อ่เน่ือง สง่ผลกระทบตอ่ประสิทธิภาพการผลิตและคณุภาพสินค้าได้ 

4. ปัญหาข้อจาํกัดด้านเทคโนโลยีการผลิต โดยทัว่ไป SMEs มกัใช้เทคนิคการผลิตท่ีเรียบง่าย 

ไม่ซับซ้อนนักเน่ืองจากการลงทุนตํ่า ประกอบกับการท่ีผู้ประกอบการและพนักงานขาดความรู้

พืน้ฐานท่ีรองรับเทคโนโลยีท่ีทันสมัยจึงทําให้ขาดการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์ ตลอดจนการ

พฒันาคณุภาพมาตรฐานท่ีด ี

5. ข้อจํากัดด้านการจัดการ SMEs มักขาดความรู้ในการจัดการหรือการบริหารท่ีมีระบบ 

เน่ืองจากมกัใช้ประสบการณ์จากการเรียนรู้ โดยเรียนถูกเรียนผิดเป็นหลกั หรืออาศัยบุคคลใน

ครอบครัว เช่น ญาติพ่ีน้องมาช่วยงานการบริหารภายใน ซึ่งในการดําเนินงานลกัษณะนีแ้ม้จะมี

ข้อดีในเร่ืองการดแูลท่ีทัว่ถึง (หากธรุกิจไมใ่หญ่นกั) แตเ่ม่ือกิจการเร่ิมขยายตวัหากไม่ปรับปรุงการ

บริหารจดัการให้มีระบบก็จะเกิดปัญหาเกิดขึน้ได้ 

6. ปัญหาการเข้าถงึบริการการส่งเสริมของรัฐ มีผู้ประกอบการขนาดกลาง-ย่อมเป็นจํานวน

มากท่ีเป็นการจดัตัง้กิจการท่ีมีรูปแบบไม่เป็นทางการ เช่น ผลิตตามบ้านผลิตในลกัษณะโรงงาน

ท้องแถวไมมี่การจดทะเบียนพาณิชย์หรือทะเบียนการค้า หรือการปิดบริษัทบ่อยๆ ดงันัน้กิจการ

โรงงานเหลา่นี ้จึงคอ่นข้างปิดตวัเองในการเข้ามาใช้บริการของรัฐ เน่ืองจากปฏิบัติไม่ค่อยถูกต้อง

เก่ียวกับการเสียภาษี การรักษาสภาพส่ิงแวดล้อม หรือรักษาความปลอดภัยท่ีกําหนดตาม

กฎหมาย นอกจากนีใ้นเร่ืองการส่งเสริมการลงทุนก็เช่นเดียวกัน แม้ว่ารัฐจะได้ลดเง่ือนไขขนาด

เงินทนุและการจ้างงาน เพ่ือจงูใจให้ SMEs แตก่็มีผู้ประกอบการขนาดย่อมเพียง 8.1 % เท่านัน้ท่ีมี

โอกาสได้รับการสง่เสริมการลงทนุจากรัฐ 

7. ปัญหาข้อจาํกัดด้านบริการส่งเสริมพัฒนาขององค์การภาครัฐและเอกชน การส่งเสริม

พฒันา SMEs ท่ีผา่นมาได้ดําเนินการโดยหน่วยงานของรัฐและเอกชนท่ีเก่ียวข้อง เช่น กรมสง่เสริม

อตุสาหกรรม กรมพัฒนาฝีมือแรงงาน กรมส่งเสริมการส่งออก สํานักงานคณะกรรมการส่งเสริม

การลงทุนบรรษัทเงินทุนอุตสาหกรรมขนาดย่อมบรรษัทเงินทุนอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย 
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หอการค้าไทย สภาอตุสาหกรรมแห่งประเทศไทย ตลอดจนสมาคมการค้าและอตุสาหกรรมต่าง ๆ 

อย่างไรก็ตาม เน่ืองจากอตุสาหกรรมขนาดกลางและขนาดย่อมมีจํานวนมากและกระจายอยู่ทั่ว

ประเทศ ประกอบกบัข้อจํากัดของหน่วยงานดงักล่าว เช่น ในเร่ืองบุคลากร งบประมาณ จํานวน

สํานักงานสาขาภมิูภาคการให้บริการส่งเสริมสนับสนุนด้านต่าง ๆ จึงไม่อาจสนองตอบได้ทัว่ถึง

และเพียงพอ 

8. ปัญหาข้อจํากัดในการรับรู้ข่าวสารข้อมูล เน่ืองจากปัญหาและข้อจํากัดต่าง ๆ ข้างต้น 

SMEs โดยทั่วไปจึงค่อนข้างมีจุดอ่อนในการรับรู้ข่าวสารด้านต่าง ๆ เช่น นโยบายและมาตรการ

ของรัฐ ข้อมลูขา่วสารด้านการตลาด ฯลฯ 

การประยกุต์แนวคดิสู่งานวจัิย 

 จากการศกึษาลกัษณะปัญหา และข้อจํากดั ของผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลาง-ย่อมใน

ภาพรวม จึงนํามาสูก่ารตัง้ข้อสงัเกตและสมมติฐานในการนํามาประยุกต์ใช้กับกรณีธุรกิจพัฒนา

อสงัหาริมทรัพย์ ซึ่งจําเป็นต้องมีการเก็บข้อมลูจากผู้ประกอบการจริงโดยการสมัภาษณ์ โดยผลท่ี

ได้อาจมีความเหมือน แตกตา่ง หรือข้อมลูเพ่ิมเติมจากการศกึษาในกรณีทัว่ไปได้ 

2.2 แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับปัจจัยและแรงกดดันทางธุรกิจท่ีกระทบธุรกิจ

พัฒนาอสังหาริมทรัพย์ขนาดกลาง-ย่อม  

2.2.1 แรงกดดันท่ีก่อให้เกิดการปรับตัวของธุรกิจ SMEs 

 จากการวิเคราะห์แรงกดดันของธุรกิจขนาดกลาง-ย่อมขององค์กรส่งเสริมธุรกิจขนาด

กลาง-ย่อม พบวา่ ”แรงกดดนั 4 C “ เป็นแรงกดดนัหลกัท่ีทําให้ ธุรกิจ SMEs เกิดการปรับตวัครัง้

ใหญ่2

3 ดงันี ้

1. Customer (ลกูค้า) เป็นแรงกดดนัท่ีเกิดขึน้เม่ือลกูค้ามีความต้องการท่ีหลากหลาย มีการ

เรียกร้องท่ีไมรู้่จบ โดยตลาดเป็นของผู้ ซือ้และมีสินค้าในตลาดมากมายหรือเม่ือลกูค้าได้

ยินสินค้าใหม่หรือมีส่ิงใหม่ท่ีไม่ซํา้ซาก ซึ่งอาจรวมถึงราคาท่ีดึงดดูใจด้วย ดงันัน้ SMEs 

ต้องตอบสนองตอ่ความต้องการของลกูค้าให้ทนัการณ์ โดยมีการวิเคราะห์ลกูค้าอยู่เสมอ 

2. Competition (การแขง่ขนั)  คือแรงกดดนัท่ีเกิดจากสภาพการแขง่ขนัในตลาดเสรี นอกจาก

จะเพ่ิมทัง้จํานวนและขนาดแล้ว คู่แข่งจะมีทัง้สินค้าจากผู้ผลิตทัง้ในและต่างประเทศ 

SMEs จึงต้องสํานึกและระวงัเสมอว่า คู่แข่งนัน้สามารถผลิตสินค้าท่ีดีกว่า ถูกกว่า และ

                                                             
3 สถาบนัพฒันาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม กระทรวงอุตสาหกรรม. องค์ความรู้ทัว่ไป.  [ออนไลน์]. 2554. 

แหลง่ท่ีมา http://ismed.or.th. [2554, กนัยายน 23] 

http://ismed.or.th/
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ให้บริการได้รวดเร็วกว่า เพ่ือท่ีจะได้มีการตื่นตวัและปรับปรุงอย่างต่อเน่ือง มากกว่านัน้

จะต้องพยายามรักษาฐานลกูค้าเดิมและสร้างสรรค์ฐานลกูค้าใหมด้่วย 

3. Cost (ต้นทุน) การลดต้นทุนการผลิต (Cost Reduction)  เป็นเร่ืองท่ี  SMEs ต้องให้

ความสําคญัอย่างย่ิง เพราะหากต้นทุนการผลิตหรือการก่อสร้างสงู ราคาขายของสินค้า

หรือบริการก็จะสงูไปด้วยทําให้สูญเสียความสามารถในการแข่งขันไปได้ ซึ่งส่งผลต่อ

ความสามารถในการทํากําไรลดลงไปด้วย อย่างไรก็ตามก็ต้องคํานึงถึงคณุภาพของสินค้า

ควบคูไ่ปเช่นเดียวกนั 

4. Crisis (วิกฤติ) คือแรงกดดนัท่ีอาจเกิดขึน้อย่างไมค่าดคิด เป็นเหตเุฉพาะหน้าท่ีไมส่ามารถ

รู้ลว่งหน้า ดงันัน้ผู้ประกอบการจะต้องมีการเตรียมความพร้อมไว้สําหรับเหตกุารณ์ร้ายแรง

ท่ีไม่ได้คาดการณ์ไว้ก่อน ซึ่งจะเป็นการป้องกันล่วงหน้าว่าจะแผนการเพ่ือความอยู่รอด

อย่างไร มากกวา่นัน้ ยังเป็นการปรับตวัและยืดหยุ่นตามวิกฤติเฉพาะหน้าได้เป็นอย่างดี

และเร็วทันท่วงที ดงันัน้ การท่ีมีจิตนึกในการจัดการวิกฤติการณ์(Crisis Management) 

จะสอนให้เป็น ”นกัป้องกนั” มากกวา่การเป็น “หน่วยกล้าตาย” 

การประยกุต์แนวคดิสู่งานวจัิย 

 ในการศกึษาครัง้นีจ้ะนําแนวความคิดนีม้าเป็นแนวทางในการหาแรงกดดนัในการปรับตวั

ทางธุรกิจพัฒนาอสงัหาริมทรัพย์ขนาดกลาง-ย่อม โดยจะมีการวิเคราะห์แต่ละปัจจัยออกไปใน

รายละเอียด ด้วยข้อมลูจากผู้ประกอบการจริง 

 1. Customer ศึกษาความต้องการท่ีอยู่อาศยัและพฤติกรรมของลูกค้าท่ีส่งผลต่อการ

ออกแบบสินค้า รวมถึงการตอบสนองตอ่การเปล่ียนแปลงของผู้ประกอบการ 

 2. Competition ศกึษาการแขง่ขนัจาก 

  -ผู้ประกอบการธรุกิจพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ขนาดเดียวกนั 

  -ผู้ประกอบการธรุกิจพฒันาอสงัหาริมทรัพย์รายใหญ่ 

  -ผู้ประกอบการธรุกิจพฒันาอสงัหาริมทรัพย์จากตา่งประเทศ จากการเปิดเสรี 

  การค้าอาเซียน(AEC) 

 3. Cost ศึกษาแรงกดดนัด้านราคาและกลยุทธ์ในการลดต้นทุนในด้านต่างๆ เพ่ือสร้าง

ความสามารถในการแขง่ขนัของผู้ประกอบการ เช่น การก่อสร้าง, การบริหาร, การโฆษณา 

 4. Crisis ศกึษาแรงกดดนั แนวทางการป้องกันและแก้ไขปัญหาจากวิกฤติต่างๆ ท่ีส่งผล

ตอ่ธรุกิจพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ เช่น วิกฤติเศรษฐกิจ, วิกฤติอทุกภยั เป็นต้น 
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2.3 แนวความคดิและทฤษฎีเก่ียวกับการวางกลยุทธ์ทางธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ 

 2.3.1 แนวคดิเก่ียวกับการวเิคราะห์องค์กรด้วย SWOT Analysis  

การวิเคราะห์ SWOT analysis: จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน(Weakness) โอกาส

(Opportunity) และอปุสรรค(Threat) เพ่ือเป็นการตรวจสอบจดุแขง็และจดุออ่นขององค์กร โอกาส

จากปัจจยัภายนอก และปัญหาอปุสรรคท่ีอาจเกิดจากปัจจยัภายนอกท่ีไมส่ามารถควบคมุได้3

4 

• S(Strength) : เป็นการวิเคราะห์ด้านทรัพยกรท่ีมีศกัยภาพและความสามารถ

ทางการแขง่ขนั(Potential Strengths and competitive capabilities) 

• W(Weakness) : จุดอ่อนด้านทรัพยากร และความเสียเปรียบทางการแข่งขัน 

(Potential resource weakness and competitive deficiencies) 

• O(Opportunities) : โอกาสของบริษัทท่ีมีศักยภาพ(Potential company 

opportunities) 

• T(Threats) : ภยัคกุคามตอ่องค์กร (Potential threats to company well-being) 

 

 2.3.2 การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขัน 

 สภาพแวดล้อมทางการแข่งขนั(Competitive Environment) ซึ่งนายไมเคิล พอร์เตอร์ได้

พฒันาโมเดลแรงกดดนั 5 ประการจากการแขง่ขนัดงันี ้4

5 

• อปุสรรคจากคูแ่ขง่ขนัท่ีเข้ามาใหม่ในตลาด(The Threat of New Entrants to the 

market) 

• อํานาจการต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต(The bargaining power of the 

firm’s suppliers) 

• อํานาจการตอ่รองของผู้ ซือ้(The bargaining power of buyers) 

• อปุสรรคจากผลิตภณัฑ์ท่ีทดแทนกนัได้(The threat of substitute products) 

• การเพ่ิมขึน้ของการแขง่ขนัระหวา่งธรุกิจท่ีมีความรุนแรงมากขึน้(The intensity of 

rivalry among competing firm) 

 
                                                             

4 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, สมชาย หรัิญกิตติ, องอาจ ปทะวนชิ, นพพล ศรีวะรมย์, จิรศกัดิ์ จิยะจนัทน์, ชวลติ ประภวานนท์ 

และพรพมิล วริิยะกุล, การจดัการเชิงกลยุทธ์และกรณีศึกษา  (กรุงเทพมหานคร:  บริษัท ธรรมสาร จํากดั, 2546), หน้า 128-130. 
5Porter, M. E. On Competition, Updated and Expanded Edition. Boston: Harvard Business School Press, 

2008. 

http://harvardbusinessonline.hbsp.harvard.edu/b02/en/common/item_detail.jhtml?id=2696&referral=2340
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 2.3.3 การวางกลยุทธ์ธุรกิจด้วย TOWS Matrix 

 เม่ือวิเคราะห์จดุออ่นและจดุแขง็ของโครงการจากปัจจยัภายในและภายนอกแล้ว สามารถ

นําแตล่ะองค์ประกอบนัน้มาวางกลยุทธ์เพ่ือส่งเสริมจุดแข็งลดจุดอ่อนได้ด้วยวิธี TOWS Matrix6 

กลา่วคือ 

• SO คือการวางกลยทุธ์ ด้วยการนําจดุแขง็จากภายในร่วมกบัโอกาสจากภายนอก 

• ST คือการวางกลยทุธ์ ด้วยการใช้จดุแขง็ภายในเพ่ือหลีกเล่ียงอปุสรรคภายนอก 

• WO คือการวางกลยุทธ์ ด้วยการใช้โอกาสจากปัจจัยภายนอกเพ่ือชนะจุดอ่อน

ภายใน 

• WT คือการวางกลยุทธ์ ด้วยการลดจุดอ่อนให้เหลือน้อยท่ีสุดและหลีกเล่ียง

อปุสรรค 

 

                                                             
6 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, สมชาย หรัิญกิตติ, องอาจ ปทะวนชิ, นพพล ศรีวะรมย์, จิรศกัดิ์ จิยะจนัทน์, ชวลติ ประภวานนท์ 

และพรพมิล วริิยะกุล, การจดัการเชิงกลยุทธ์และกรณีศึกษา  (กรุงเทพมหานคร:  บริษัท ธรรมสาร จํากดั, 2546), หน้า 61.  

ภาพท่ี 2.1  แรงกดดัน 5 ประการ 
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 2.3.4 กลยุทธ์สู่การอยู่รอดในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์6

7 

                1. กลยุทธ์การซือ้ท่ีดินให้ได้ต้นทุนตํ่า แต่ทาํเลดี  :  กลยทุธ์การจัดซือ้ท่ีดินถือได้ว่า

เป็นกลยทุธ์สูค่วามสําเร็จของธรุกิจอสงัหาริมทรัพย์มาโดยตลอด การซือ้ท่ีดินท่ีมีศกัยภาพดีแม้ใน

ภาวะวิกฤติเศรษฐกิจก็ยงัสามารถนําท่ีดินนัน้ออกขายเพ่ือเป็นเงินทุนหมนุเวียนได้ บริษัทพัฒนา

อสงัหาริมทรัพย์ท่ีประสบความสําเร็จเจ้าของมกัจะลงมาตดัสินใจเร่ืองการซือ้ท่ีดินเอง เพราะการ

ให้ผู้ ใต้บังคับบัญชาซือ้โอกาสจะได้ท่ีดินแพงหรือปัญหาการทุจริตอาจเป็นไปได้สงู อาจมีกรณี

ยกเว้นในองค์กรขนาดใหญ่ท่ีมีระบบการจัดหาท่ีดินท่ีดีบางแห่งท่ีมีทีมจัดซือ้ท่ีดินเฉพาะ โดย

เจ้าของบริษัทไม่ต้องเข้าไปมีส่วนร่วมเอง เช่น ในกรณีเป็นอสังหาริมทรัพย์แนวราบในย่านชาน

เมืองท่ีต้องใช้ท่ีดินเยอะ บริษัทใหญ่มกัจะใช้บริษัทลกูหรือตวัแทนในรูปบุคคลเป็นคนติดต่อจัดหา

และเจรจาซือ้ท่ีดินจากเจ้าของหลายๆ ราย มารวมกันเป็นท่ีดินแปลงใหญ่ โดยเฉล่ียราคาให้ได้

ราคาในระดบัท่ีจะพฒันาเป็นโครงการขายได้ เช่น ท่ีดินท่ีไม่มีทางเข้าออกด้านในก็จะเจรจาให้ได้

ราคาตํ่ามากๆ แตย่อมจ่ายสงูสําหรับท่ีดินติดถนนเพ่ือใช้เป็นทางเข้าออกเพียงแปลงเลก็ๆ 

                2. กลยุทธ์การบริหารการก่อสร้าง :  การก่อสร้างนบัได้วา่เป็นปัจจยัสูค่วามสําเร็จใน

ระยะยาวของธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์ การได้ผู้ รับเหมาไม่ดีหรือบริษัทคุมงานก่อสร้างท่ีไม่ดีจะมี

ปัญหากบัลกูค้าในตอนโอนกรรมสิทธิบ้านและมีปัญหาตามมาภายหลงัอีกมากจนอาจเสียช่ือเสียง

ได้ เน่ืองจากมีคณุภาพงานของส่ิงปลูกสร้างเดิมเป็นหลกัฐานอยู่ การบริหารงานก่อสร้างให้ได้

คณุภาพขณะท่ีมีต้นทนุตํ่าจึงเป็นอีกกลยทุธ์สูค่วามสําเร็จ ย่ิงสามารถสร้างได้เร็วกว่าคู่แข่งย่ิงช่วย

ลดต้นทนุทางการเงินของบริษัท 

                3. กลยุทธ์การบริหารงานภายใน (work flow) : ประสิทธิภาพการบริหารภายใน

องค์กรเป็นหนึ่งในปัจจยัสูค่วามสําเร็จของบริษัทพฒันาอสงัหาริมทรัพย์เพราะระบบงานนับตัง้แต่

เร่ิมดําเนินการขาย การชําระเงินคา่งวดของลกูค้าก่อนโอนและกําหนดการโอนกรรมสิทธ์ิควรจะมี

ความสมัพนัธ์กบัแผนงานก่อสร้าง โดยเม่ือการก่อสร้างคืบหน้าบริษัทก็ต้องชําระค่าก่อสร้างเป็น

งวดๆ ให้กบัผู้ รับเหมา เงินท่ีชําระควรจะไปสมัพนัธ์กบัเงินกู้และเงินดาวน์ของลกูค้า นอกจากนีใ้น

กรณีท่ีลกูค้าขอเปล่ียนแปลงแบบหรือวสัดรุะหวา่งการกอ่สร้างก็จะมีผลกระทบตอ่ระบบการทํางาน 

สง่ผลทําให้การก่อสร้างลา่ช้า การโอนลา่ช้า ต้นทนุบริษัทจะสงูขึน้ 

                การไหลเวียนของข้อมลูแตล่ะฝ่ายในองค์กรและประสิทธิภาพการบริหารจัดการภายใน

จึงเป็นอีกหนึ่งปัจจัยสําคญัท่ีจะทําให้ธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์อยู่รอดหรือล้มเหลว ผู้ประกอบการ

หลายราย เม่ือเร่ิมต้นทําธุรกิจเล็กๆ บริหารแต่โครงการเดียวอาจยังไมพ่บปัญหา แต่เม่ือพัฒนา

หลายโครงการพร้อมๆ กนั โดยไมมี่ระบบการจดัการท่ีดี อาจประสบปัญหาไม่สามารถก่อสร้างให้

                                                             
7 วทิวสั รุ่งเรืองผล, Real Estate Real Marketing, โฮมบายเออร์ไกด์, 2554, หน้า 117-121. 
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แล้วเสร็จได้ตามแผน ขาดเงินทนุหมนุเวียนจนต้องเลิกกิจการในท่ีสดุ บริษัทพฒันาอสงัหาริมทรัพย์

หลายแห่งยอมลงทนุปรับปรุงระบบการดําเนินการโดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์เข้ามาช่วยเพ่ือเพ่ิม

ประสิทธิภาพการทํางาน นอกจากนี ้ปกรณ์ พรรธนะแพทย์ (2551) 7

8 ยงัได้แนะนําเก่ียวกับกลยุทธ์

การบริหารบุคลากรภายในองค์กร SMEs ไว้ 9 ประการดงันี ้

1.พฒันาภาวะผู้นํา (Leadership Development) คือการพัฒนาบุคลากรท่ีสามารถสร้างสรรค์ได้ 

ตดัสินใจได้ เพ่ือให้พนกังานทกุระดบัมีความพร้อมสงูและมีขวญักําลงัใจดี 

2. สร้างสมดลุระหวา่งการทํางานและชีวิตส่วนตวั (Work-Life Balance) ปัญหาเร่ืองความสมดลุ

ของการทํางานและชีวิตส่วนตัวเป็นปัจจัยสําคัญอย่างหนึ่งท่ีทําให้พนักงานปัจจุบันลาออก 

เน่ืองจากพนักงานในยุคปัจจุบันต่างจากยุคก่อน ท่ีมีความอดทนและดิน้รนสูงกว่า ดังนัน้

ผู้ประกอบการควรปรับสมดุลในระดับท่ีเหมาะสมเพ่ือลดปัญหาอัตราการเข้า-ออกงานของ

พนกังานรุ่นใหม ่

3. การมีสว่นร่วมและบริหารพนกังานท่ีมีพืน้ฐานหลากหลาย (Inclusion and Diversity) เน่ืองจาก

ในองค์กรปัจจุบันมีการทํางานร่วมกันของพนักงาน 3 วยั คือ Baby Boomers, Gen X, Gen Y 

ผู้บริหารจึงต้องคํานึงถึงการสร้างสภาพแวดล้อมท่ีดีภายในองค์กร การปรับค่านิยมและวฒันธรรม

ภายในองค์กรท่ีส่งเสริมให้พนักงานต่างวยัสามารถส่ือสารและทํางานร่วมกันเป็นทีมได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ นอกจากด้านอายแุล้ว ด้านเพศ ศาสนา เชือ้ชาติ และสิทธิของผู้ พิการก็เป็นปัจจัยท่ี

ผู้ประกอบการต้องคํานึงถึงเช่นกัน เพ่ือให้องค์กรมีนโยบายในการบริหารความหลากหลายของ

พนกังาน ให้ถกูต้องและเหมาะสมกบักฎหมายแรงงานและประเดน็เร่ืองสิทธิมนษุยชน 

4. จ้างคนท่ีมีความสามารถเหมาะสมกับงาน (Right Skill) ผู้ประกอบการ SMEs ไม่ควรว่าจ้าง

บคุลากรท่ีมีระดบัความสามารถตํ่ากวา่งาน (Underskilled) โดยคาดหวงัว่าเม่ือผ่านการฝึกอบรม

แล้วจะเก่งขึน้ ในขณะเดียวกันก็ไม่ควรจ้างผู้ มีความสามารถสงูเกินไป (Overskilled) เน่ืองจาก

คา่จ้างสงู หรือเม่ือไมไ่ด้คา่ตอบแทนเท่าท่ีต้องการก็อาจไมมี่แรงจงูใจในการทํางาน ทําให้อตัราเข้า-

ออกงาน (Turnover) สงูไปด้วย 

5. บริหารจดัการแรงงานให้ถกูกลุม่ (Managing Solid Citizens) โดยแบ่งพนกังานออกเป็นกลุม่ 

  A –ดาวเดน่ (Star Performer) ผลงานโดดเดน่ จะมีประมาณ 10-20% 

  B –ทัว่ไป (Solid Performer) เป็นสว่นใหญ่ของบริษัท มีประมาณ 50-60% 

  C- ตํ่ากวา่เกณฑ์ (C-Performers) คณุภาพงานตํ่า ประมาณ 10-20% 

                                                             
8 ปกรณ์ พรรธนะแพทย์, คู่มือธุรกิจ SMEs ตอนกลยุทธ์พชิิตความสําเร็จ เพ่ือธุรกิจไร้ขีดจํากดั, สํานกัพมิพ์กสกิรไทย,  

2553. 

 



17 

 โดยกลุม่ A นัน้มกัมีแนวโน้มออกจากงานเพราะถูกซือ้ตวัได้ง่าย ในขณะท่ี C ก็มกัอยู่ใน

องค์กรได้ไมน่าน องค์กรจึงควรให้ความสนใจกลุม่พนกังานท่ีมีความสามารถปานกลาง แทนท่ีจะ

มุง่พฒันาแตเ่พียงกลุม่ท่ีมีความสามารถโดดเด่น แต่กลบัละเลยพนักงานกลุ่มท่ีเป็นส่วนใหญ่ ซึ่ง

อาจทําให้เสียกําลงัใจในการทํางาน ดงันัน้การพฒันากลุม่ดงักลา่วได้จะทําให้สามารถสร้างผลงาน

ท่ีมีมาตรฐานได้ดี และเน่ืองจากเป็นกลุม่คนท่ีไมก่ล้าอวดผลงานนกั จึงทําให้มีอตัราการลาออกตํ่า

กวา่ องค์กรจึงได้ผลงานท่ีตอ่เน่ืองมากกวา่ 

6. การให้รางวลัทนัที (Instant Rewards) การให้รางวลัจะสร้างกําลงัใจในการทํางาน ทัง้นีอ้าจไม่

จําเป็นต้องเป็นเงินเท่านัน้ อาจเป็นคําชมเชยหรือของขวญั แสดงให้พนักงานรู้สึกว่าผู้บริหารเห็น

คณุคา่ของผลงาน เสริมสร้างบรรยากาศท่ีดีในการทํางานและเป็นแรงจงูใจให้ทุ่มเทกบังานมากขึน้ 

7. วดัผลงานบคุลากรรายตวั (Measuring Human Capital) เป็นการช่วยควบคมุต้นทุน โดยการ

เช่ือมโยงผลงานของบคุลากรกับต้นทุนและทรัพยากรท่ีใช้ไปอย่างมีประสิทธิภาพ ทําให้สามารถ

ประเมินพนกังานได้อย่างเท่ียงตรง สง่ผลให้เกิดองค์กรท่ีมีประสิทธิภาพและสมบรูณ์ 

8. สร้างและบริหารแรงบันดาลใจ (Managing Aspiration) ผู้บริหารทุกระดบัควรมีส่วนในการ

สร้างบรรยากาศท่ีดีในการทํางาน ซึ่งจะทําให้เกิดการส่ือสารสองทางท่ีมีประสิทธิภาพมากขึน้ 

พนกังานมีโอกาสในการแสดงความคิดเห็นซึ่งจะเป็นประโยชน์ตอ่การพฒันาองค์กร 

9. สร้างระบบให้ข้อมลูย้อนกลบัแบบ 360 องศา (360 Feedback) เป็นการให้บุคลากรทุกส่วนใน

องค์กรมีการประเมินข้อมลูการทํางาน ทัง้ของตนเองและผู้ อ่ืน เพ่ือให้ได้ข้อมลูทุกมิติและสามารถ

นําไปพฒันาตนเองได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

 นอกจากนีใ้นด้านการบริหารองค์กรภายใน Ahmed (2004) ยงัได้นําเสนอลกัษณะการทํา

การตลาดภายในองค์กร (Internal Marketing)9 ไว้ดงันี ้

1. การสร้างบรรยากาศการทํางานท่ีมีประสิทธิภาพ (Creating enabling culture) โดยการบริหาร

ให้เกิดพนกังานเกิดความสร้างสรรค์, การร่วมแสดงความคิดเห็น และรับผิดชอบตอ่ความคิดนัน้ๆ 

2. การให้พนกังานเก่ามีสว่นร่วมในการวา่จ้างพนกังานใหม ่(Participative Hiring) 

3. สร้างความสํานึกของพนกังานตอ่องค์กรเม่ือได้รางวลั (Equitable Recognition and Reward)  

4. การดแูลพนกังานอย่างสมควรเม่ือเกิดความลําบาก (Fairness during Hard Times) 

5. การวางโครงสร้างองค์กรท่ีก่อให้เกิดการจดัการอย่างสมบรูณ์และการปรับภายในองค์กร (Good 

Organization Structure for Total Quality Management (TQM) and Re-engineering) 

                                                             
9 Internal Marketing เป็นกระบวนการท่ีใช้ในการดึงดูด, จูงใจ, และเสริมสร้างพนกังานภายในองค์กร เพ่ือให้ร่วมสร้าง

ประสบการณ์ท่ีนา่พงึพอใจแก่ลกูค้า, Pervaiz K. Ahmed, Mohammed Rafiq, Internal marketing: tools and concepts for 

customer-focused management. Elsevier, (2004).  

http://en.wikipedia.org/w/index.php?title=Pervaiz_K._Ahmed&action=edit&redlink=1
http://en.wikipedia.org/wiki/Mohammed_Rafiq
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                4. การบริหารเงนิสด : การบริหารกระแสเงินสดเป็นปัจจยัสําคญัท่ีทําให้บริษัทพัฒนา

อสงัหาริมทรัพย์อยู่รอดในภาวะวิกฤติช่วงปี 2540 ตอนเศรษฐกิจมีปัญหา หลายโครงการลกูค้าผิด

นดัชําระหรือยอมทิง้เงินดาวน์ ธนาคารระงบัการปลอ่ยสินเช่ือ หลายบริษัทยอมลดราคาขายลงตํ่า

กว่าราคาทุนเพ่ือเปล่ียนสินทรัพย์ท่ีมีอยู่ให้กลายเป็นเงินสดมาหมุนเวียนในกิจการและนํามา

ก่อสร้างจนเสร็จเพ่ือสง่มอบให้ลกูค้า ซึ่งกลยุทธ์นีทํ้าให้สามารถยืนหยัดอยู่ในธุรกิจนีไ้ด้ ในช่วงปี 

2552 ท่ีสถาบนัการเงินเข้มงวดในการปลอ่ยสินเช่ือ การบริหารกระแสเงินสดจะเป็นกลยุทธ์สําคญั

ท่ีจะช่วยให้ธรุกิจยืนยาวอยู่ได้ 

                5. การมีต้นทุนทางการเงินตํ่า : ธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์เป็นกิจการท่ีต้องใช้เงินลงทุน

จํานวนมาก ดอกเบีย้จึงเป็นต้นทุนสําคญัของธุรกิจ ผู้ประกอบการท่ีมีต้นทุนทางการเงินตํ่ากว่า 

เช่น มีแหลง่เงินกู้ จากต่างประเทศ ออกขายหุ้นกู้หรือมีต่างประเทศเข้ามาลงทุน หรือมีท่ีดินท่ีถือ

ครองมานานด้วยต้นทุนตํ่า จะสร้างความได้เปรียบคู่แข่ง ตัวอย่างผู้ประกอบการท่ีใช้กลยุทธ์นี ้

ได้แก่ กลุ่มบริษัททีซีซีท่ีมีท่ีดินและทุนสนับสนุนมากหรือ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จํากัด ท่ีมี

สถาบันการเงินอยู่ในเครือและมีความมั่นคงจนสามารถระดมทุนผ่านการออกหุ้ นกู้ ท่ีมีอัตรา

ดอกเบีย้ตํ่ากวา่การกู้จากสถาบนัการเงินในประเทศ 

                6. การมีสายสัมพันธ์ท่ีดีกับภาครัฐ : ความสมัพันธ์ภายในอาจทําให้บริษัทสามารถ

วางแผนการซือ้ท่ีดินในพืน้ท่ีท่ีภาครัฐมีแผนจะสร้างถนนหรือพฒันาสาธารณปูโภคได้ก่อนคูแ่ขง่ อีก

ทัง้สายสมัพนัธ์กับภาครัฐยังช่วยให้สามารถดึงการลงทุนด้านสาธารณูปโภคจากภาครัฐเข้าไปสู่

โครงการหรือบริเวณใกล้เคียงโครงการ ทําให้โครงการของบริษัทมีมูลค่าเพ่ิม ง่ายต่อการทํา

การตลาด เช่น โครงการเมืองทองธานี ท่ีมีทางด่วนลงถึงภายในโครงการทําให้โครงการมีความ

คกึคกั กระตุ้นให้เกิดการซือ้หลงัจากท่ีเกิดภาวะซบเซาไปนาน 

                7. การสร้างความแตกต่างของสินค้า : การพัฒนาโครงการท่ีมีความแตกต่างอย่าง

ชัดเจนจากสินค้าท่ีมีอยู่ในตลาดเป็นอีกกลยุทธ์หนึ่งท่ีช่วยให้โครงการประสบความสําเร็จ เช่น 

โครงการบ้านกลางเมือง บ้านกลางกรุง ของ บริษัท อารียา ท่ีพฒันาเป็นทาวน์เฮาส์ในเมืองราคาสงู

กวา่บ้านเดี่ยวชานเมือง เป็นการสร้างสินค้าใหมใ่นตลาดอสงัหาริมทรัพย์ประเทศไทยโดยเฉพาะใน

กรุงเทพ หรือโครงการคอนโดแนวราบของบริษัทโนเบิล ท่ีจดทะเบียนทาวน์เฮ้าส์ในรูปคอนโด

แนวราบ และแยกท่ีจอดรถจากตวับ้านให้หน้าบ้านกลายเป็นสวนสว่นกลาง เป็นต้น 
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 ปกรณ์ พรรธนะแพทย์ (2551) 9

10 ยังได้กล่าวถึงกลยุทธ์สร้างความแตกต่างของธุรกิจ 

SMEs ไว้เพ่ิมเติมดงันี ้

 ลักษณะการสร้างความแตกต่าง 

1. เป็นเจ้าแรกผู้บุกเบกิตลาด เน่ืองจากผู้บริโภคสว่นใหญ่จะให้คณุคา่ของการเป็นเจ้าแรกวา่คือ

ต้นตํารับ ซึ่งเช่ือว่ามีความเช่ียวชาญและความรู้ความชํานาญมากกว่า ส่วนผู้ เดินตามคือพวก

ลอกเลียนแบบ นอกจากนีผู้้บริโภคมักจะจําสินค้าซึ่งเป็นของเจ้าแรกได้ดี ทัง้นีผู้้ประกอบการ

จําเป็นต้องมีการนําเสนอของใหม ่นวตักรรมใหมอ่ย่างตอ่เน่ืองด้วย เพ่ือให้มีการยึดครองส่วนแบ่ง

การตลาดไว้ให้ได้นานท่ีสดุ 

2. สร้างคุณสมบัติท่ีแตกต่างจากผู้นําตลาดเดิม เป็นกลยทุธ์สําหรับ SMEs รายใหม่ท่ีต้องการ

จะช่วงชิงสว่นแบ่งการตลาดจากรายเดิม ควรจะเป็นการดงึจดุเดน่ท่ีสําคญัมาเพียงเร่ืองเดียว และ

นําเสนอให้เกิดความเข้าใจและการจดจําของผู้บริโภรให้ได้ 

3. ใช้ความเป็นมรดกสืบทอดหรือการอ้างอิงแหล่งกําเนิด สินค้าท่ีมีประวตัิศาสตร์ยาวนาน

หรือมีต้นกําเนิดเฉพาะ จะสามารถสะท้อนให้เกิดความน่าเช่ือถือและทําให้ผู้บริโภคมัน่ใจในการ

เลือก 

 ขัน้ตอนการสร้างความแตกต่าง 

1. ค้นหาเอกลกัษณ์ท่ีโดดเดน่ 

2. มีข้อมลูสนบัสนนุแนวความคิดให้น่าเช่ือถือหรือสามารถบ่งชีใ้ห้เห็นความแตกต่างนัน้ได้ โดยไม่

มีข้อสงสยัท่ีสง่ผลในเชิงลบตอ่ผลิตภณัฑ์ 

3. เข้าใจภาพรวมกิจการ ตลาด และความต้องการของผู้บริโภค พร้อมมีข้อมลูของคูแ่ขง่ทัง้ทางตรง

และทางอ้อม อาจมีการทําวิจยัศกึษาพฤติกรรมและความนิยมของผู้บริโภคควบคู ่

4. ส่ือสารความแตกต่างนัน้ให้กลุ่มเป้าหมายรับรู้ได้ และเข้าไปอยู่ใต้จิตสํานึก โดยการส่ือสารท่ี

เข้าใจง่ายผา่นส่ือตา่งๆ ตามความเหมาะสม 

 

 

 

                                                             
10 ปกรณ์ พรรธนะแพทย์, คู่มือธุรกิจ SMEs ตอนกลยุทธ์พชิิตความสําเร็จ เพ่ือธุรกิจไร้ขีดจํากดั, สํานกัพมิพ์กสกิรไทย,   

2553. 
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 รูปแบบของการสร้างความแตกต่าง 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 

 -รูปแบบและความสวยงาม 

 -คณุภาพและมาตรฐาน 

 -คณุลกัษณะเดน่เพ่ิมเติมจากการใช้งานหลกั 

 -ความทนทาน 

 -ความน่าเช่ือถือ/ ความเช่ียวชาญเฉพาะด้านของผู้ผลิต 

 -บรรจภุณัฑ์/ การแตง่ห้องตวัอย่าง/ เอกสารการขายและรูป 3 มิติท่ีสวยงาม  

2. ด้านการบริการ 

 -สะดวกในการสัง่ซือ้และความรวดเร็วในการบริการ 

 -การเอาใจใสด่แูลลกูค้า 

 -จดัอบรมให้ลกูค้า เพ่ือให้ใช้ผลิตภณัฑ์ได้อย่างถกูต้องและมีประสิทธิภาพ 

 -การให้คําปรีกษาและข้อมลูขา่วสารตา่งๆ ท่ีเป็นประโยชน์ตอ่ลกูค้ 

 -การซ่อมบํารุง เพ่ือให้ลกูค้าได้ใช้สินค้าทีอยู่ในสภาพดีอยู่เสมอ 

 -การขนสง่และติดตัง้/ การเก็บความเรียบร้อยก่อนสง่มอบ/ การแก้ไขข้อบกพร่อง 

3. ด้านบุคลากร 

 -ความสามารถ ชํานาญ และความรู้ในการขาย 

 -ความสภุาพ เป็นมิตร มีมารยาท และเป็นกนัเองในการให้บริการ 

 -การให้บริการท่ีเสมอต้นเสมอปลาย 

 -ตอบสนองตอ่คําร้องขอของลกูค้าได้อย่างรวดเร็ว 

 -มีการส่ือสารท่ีดีโดยให้ข้อมลูท่ีชดัเจนและพยายามเข้าใจลกูค้า 

4. ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย 

 -สามารถเข้าถึงสถานท่ีขายได้ง่าย 

 -มีช่องทางจดัจําหน่ายท่ีหลากหลาย 

 -แหลง่จําหน่ายสามารถพบได้ในท่ีตา่งๆ มากกวา่คูแ่ขง่ 

5. ด้านภาพลักษณ์ 

 -สญัลกัษณ์/ ตราสินค้า ท่ีมีลกัษณะเฉพาะตวั โดดเดน่ เหมาะกบัประเภทสินค้า 

 -สีท่ีมีเอกลกัษณ์ เหมาะกบัสินค้าและจดจําได้ง่าย 

 -สโลแกนท่ีบ่งบอกถึงจดุเดน่ได้อย่างชดัเจน 

 -คณุลกัษณะพิเศษ เช่น ความคุ้มคา่, การเป็นเจ้าแรก, ความเป็นมิตรกบัส่ิงแวดล้อม 
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              8. กลยุทธ์การบริหารฐานลูกค้า : การทําการตลาดท่ีมุ่งเน้นสินค้ากลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง

อย่างชัดเจนพัฒนาสินค้าเพ่ือตอบสนองลูกค้ากลุ่มดังกล่าวด้วยการทําวิจัยเพ่ือเข้าใจความ

ต้องการของลูกค้า การเกาะติดกับกลุ่มลูกค้ากลุ่มครอบครัวใหม่ท่ีมองหาบ้านหลงัแรกอย่าง 

บริษัท Land & House หรือการจับตลาดของคนรุ่นใหม่ท่ีมองหาคอนโดเกาะแนวรถไฟฟ้าอย่าง

LPN ล้วนเป็นความสําเร็จโดยใช้กลยทุธ์นี ้

                9. กลยุทธ์ปรับตัวก่อน เคล่ือนตัวเร็วตามกระแสความนิยม  :  กลยุทธ์นีเ้ป็นการ

มองแนวโน้มของตลาดแล้วเคล่ือนตวัจากตลาดท่ีกําลงัอ่ิมตวั มีการแข่งขนัรุนแรงไปสู่ตลาดใหม่ท่ี

มีอตัราการเติบโตดีกวา่ การปรับตวัและเคล่ือนไปสูต่ลาดใหมไ่ด้ก่อนจะสร้างความได้เปรียบคู่แข่ง 

กลยทุธ์ดงักลา่วเข้ากับแนวคิด Blue Ocean  การไม่ยิดติดกับกลุ่มลกูค้าเดิมหรือสินค้าเดิมๆ ทํา

การปรับเปล่ียนโครงการท่ีขึน้ใหม ่ในแตล่ะช่วงเวลาให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาดเป็น

รอบๆ ช่วยทําให้บริษัทมียอดขายท่ีดีและรักษาอตัรากําไรในระดบัสงูไว้ได้ 

                10. กลยุทธ์สร้างพันธมิตรทางธุรกิจ :  เป็นการทําธรุกิจโดยสร้างพันธมิตรท่ีเข้มแข็ง

และอาศยัจดุแขง็ของกนัและกนั เช่น ในธรุกิจศนูย์การค้าบริษัท เซ็นทรัลพฒันา ได้เปรียบคูแ่ขง่ท่ีมี

บริษัทในเครือเซ็นทรัลท่ีทําธุรกิจค้าปลีกหลากหลาย ทําให้มีผู้ เช่าพืน้ท่ีในศูนย์การค้าในมืออยู่

จํานวนหนึ่งหรือกลุม่ เมเจอร์ เม่ือขยายธรุกิจมาทําศนูย์บนัเทิงครบวงจร (Lifestyle Entertainment 

Complex)โดยมีโรงภาพยนตร์เป็นตวัดงึดดูสําคญั คา่ยเมเจอร์ ก็เข้าไปถือหุ้นใหญ่ในบริษัท สยาม 

ฟิวเจอร์ ซึ่งมีความชํานาญในธรุกิจศนูย์การค้าเพ่ือสนบัสนนุซึ่งกนัและกนั 

 การประยุกต์แนวคดิสู่งานวจัิย 

 จะเห็นได้ว่าการท่ีผู้ประกอบการอสังหาริมทรัพย์จะอยู่รอดและเติบโตได้อย่างเข้มแข็ง 

จะต้องมีกลยทุธ์ใดกลยทุธ์หนึ่งหรืออาจมีหลายกลยุทธ์นํามาใช้ร่วมกันเพ่ือสร้างความเข้มแข็งใน

ธุรกิจ ซึ่งในงานวิจัยนีจ้ะนําแนวการวางกลยุทธ์ธุรกิจพัฒนาอสงัหาริมทรัพย์ในภาพรวมมาเป็น

แนวทางการศกึษาครัง้นี ้เพ่ือศกึษาการประยกุต์ใช้จากผู้ประกอบการขนาดกลาง-ย่อม นอกจากนี ้

ยงัอาจใช้คําถามปลายเปิดเพ่ือให้ผู้ประกอบการเสนอแนะ ซึ่งอาจเกิดข้อค้นพบใหม ่
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 2.3.5.  แนวคดิเก่ียวกับลักษณะเฉพาะของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์10

11 

 ธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ ถือได้ว่ามีลักษณะเฉพาะท่ีแตกต่างจากธุรกิจและ

อตุสาหกรรมประเภทอ่ืนๆ ดงัตอ่ไปนี ้คือ 

1. มีต้นทุนคงท่ีตํ่า แต่ต้นทุนแปรผันสูง ซึ่งจะตรงกนัข้ามกบัอตุสาหกรรมสว่นใหญ่ 

เพราะโรงงานอตุสาหกรรมสว่นใหญ่ต้องลงทนุในการก่อสร้างโรงงานและเคร่ืองจกัร

มาก 

2. วัตถุดิบ “ท่ีดิน” ไม่เส่ือมค่า โดยทั่วไป “ท่ีดิน” มกัมีมูลค่าเพ่ิมขึน้เพราะความ

เจริญของสาธารณปูโภคส่ิงแวดล้อมท่ีเปล่ียนไป 

3. เป็นสินค้าท่ีมีราคาสูง “ท่ีอยู่อาศยั” จะเป็นสินค้าอปุโภคท่ีแพงท่ีสดุในชีวิตของทุก

คน ในขณะเดียวกนัในเชิงพาณิชยกรรมและอตุสาหกรรม อสงัหาริมทรัพย์ก็ยังคง

เป็นต้นทนุท่ีสงูเม่ือเทียบกบัคา่ใช้จ่ายอ่ืนๆ ดงันัน้ เน่ืองจากความเป็นสินค้าท่ีมีราคา

สงู จึงเป็นสินค้าท่ีขายเปล่ียนมือยากในยามเศรษฐกิจตกตํ่า (Low Liquidity) 

4. เป็นธุรกิจท่ีไม่ต้องใช้เทคโนโลยีสูง  การผลิตในธุรกิจพัฒนาท่ีดินและ

อสงัหาริมทรัพย์ มกัใช้เพียงเทคโนโลยีการก่อสร้างระดบัตํ่าถึงปานกลาง 

5. การพัฒนาอสังหาริมทรัพย์เพื่ อขายจะต้องหาโครงการใหม่อยู่ เสมอ ซึ่ง

แตกตา่งจากการทําโรงานท่ีไม่ต้องย้ายบ่อย ซึ่งในการย้ายท่ีตัง้แต่ละโครงการ แต่

ละทําเลก็แตกตา่งกนัไป ทําให้สินค้าท่ีจะผลิตก็ต้องปรับเปล่ียนไปด้วย 

6. เป็นธุรกิจท่ีมีผู้ประกอบการจาํนวนมาก เน่ืองจากดเูหมือนเป็นธุรกิจท่ีทําได้ไม่

ยากนัก จึงทําให้มีมีผู้ประกอบการรายใหม่ๆ เกิดขึน้นับร้อยนับพันรายต่อปี ใน

ขนาดท่ีแตกตา่งกนั จึงต้องใช้เคร่ืองมีและวิธีการท่ีแตกตา่งกนั 

7. เป็นธุรกิจท่ีมีกระบวนการซับซ้อน การพัฒนาอสงัหาริมทรัพย์บางประเภทอาจ

ใช้เวลายาวนับสิบปี และจําเป็นต้องอยู่ภายใต้การควบคุมของกฎหมายต่างๆ 

จํานวนมาก เช่น จดัสรรท่ีดิน ควบคมุอาคาร ผงัเมือง ส่ิงแวดล้อม คุ้มครองผู้บริโภค 

ฯลฯ และต้องอาศัยความรู้และประสบการณ์จากทัง้การวางผัง ออกแบบ สังคม 

จิตวิทยา การบริหาร การเงิน การตลาด การปกครอง ฯลฯ ดงันัน้ ท่ีดเูหมือนง่ายจึง

ไมง่่ายอย่างท่ีคิด โดยจะพบวา่มีผู้ประกอบการท่ีขาดทนุและเลิกประกอบอิจการไป

เป็นจํานวนมากทกุๆ ปี 

 

                                                             
11 ประทีป ตัง้มติธรรม, เคลด็ (ไม่) ลบั...การบริหาร+การพฒันาอสงัหาริมทรัพย์, โรงพมิพ์ เอ็น.พี.สกรีนพริน้ติง้, 2548. 
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2.3.6 แนวความคดิเก่ียวกับกลยุทธ์ธุรกิจขนาดย่อม 

เกษม พิพัฒน์เสรีธรรม 1 1

12 ได้แนะนําผู้ประกอบการขนาดย่อมว่า “ธุรกิจขนาดเล็กน้อย

จะต้องฉวยโอกาสจากช่องโหว่ของธุรกิจรายใหญ่ โดยเรียนรู้ข้อผิดพลาดและข้อจํากัดของธุรกิจ

ขนาดใหญ่ แล้วนํามาปรับเป็นกลยทุธ์ท่ีเหมาะสมกบัตนเองในการแข่งขนั” นอกจากนีย้ังชีแ้จงว่า 

“ปัญหาสว่นใหญ่ของธรุกิจขนาดใหญ่นัน้ มกัจะเป็นโอกาสของธุรกิจขนาดเล็ก” และได้นําเสนอ

แนวทางการวางกลยทุธ์ของธรุกิจขนาดย่อมในด้านตา่งๆ ดงันี ้

1. คิดแบบมด คือการทําในส่ิงท่ีถนัด โดยทําให้แตกต่างแต่โดนใจลกูค้า, มีการบริหาร

และใช้เงินอย่างอนรัุกษ์นิยม (ไมเ่กินตวั), รู้จกัปรับตวั, มีเอกลกัษณ์, ใจกว้างตอ่ความคิดใหม,่ และ

ใช้ทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพ 

2. รู้จักปรับแผนการรุกแบบทําสงคราม คือ ปรับใช้การรุกในแบบต่างๆ อย่าง

เหมาะสม ได้แก่ แบบกองโจร, แบบเฉพาะพืน้ท่ี, โอบล้อม, ตีด้านข้าง, ตีด้านหน้า, ตีผ่าน โดย

เสนอวา่การรบแบบกองโจร (รุกในช่องโหวท่ี่รายใหญ่ไมส่นใจ) , แบบเฉพาะพืน้ท่ี (เล่ียงการเผชิญ

โดยตรงและทําในตลาดท่ีชํานาญแต่รายใหญ่ไม่สนใจ) และการตีจากด้านข้าง (ตีจุดอ่อนและ

ข้อจํากดัของรายใหญ่ เช่น ข้อจํากดักฎหมาย) จะเป็นกลยทุธ์หลกัของธรุกิจขนาดย่อม 

3. น่ังบนภูดูช้างชนกัน คือ การรอดสูถานการณ์ท่ีรายใหญ่แขง่ขนักนั แล้วหาจังหวะเพ่ือ

ชิงช่องวา่งตลาด  

4. จุดอ่อนในจุดแขง็ หาจดุแขง็ของรายใหญ่ แล้วทําให้ลกูค้ารับรู้ในด้านตรงข้าม พร้อม

นําเสนอข้อแตกตา่ง โดยไม่ใช่พยายามทําให้เห็นว่าสินค้าเราดีกว่า แต่ลกูค้าเห็นข้อแตกต่างเอง 

เช่น จดุแขง็เร่ืองระบบโครงสร้างบ้านสําเร็จรูป ควรชีใ้ห้เห็นข้อดีของการทําระบบเสา-คานและก่อ

อิฐเพ่ือให้ลกูค้ามีข้อมลูในการตดัสินใจ 

5. ปากต่อปาก (Word of Mouth) เป็นกลยทุธ์สําคญัในการทําการตลาดของธุรกิจขนาด

เลก็ โดยต้องให้บคุคลท่ี 3 เป็นผู้บอกตอ่ โดยต้องมุง่หาศนูย์กลางกระจายขา่วซึ่งมีอิทธิพลและเป็น

ท่ียอมรับของกลุม่ให้มาก และส่ือให้เห็นถึงจดุเดน่และข้อแตกตา่งของสินค้าจากรายใหญ่ เป็นการ

ทําการตลาดแบบเพ่ือนแนะนําเพ่ือน (Friends get Friends) 

6. ลดต้นทุนรวมในการซือ้ของลูกค้า โดยสามารถลดได้หลายด้าน เช่น ด้านตวัเงินโดย

การขายถกูกวา่, ด้านเวลาโดยการเข้าหาลกูค้าและการสง่มอบตามกําหนด, ด้านพลงังานโดยการ

คํานึงความสะดวกถึงการเข้าถึงสินค้าของลกูค้า, ด้านจิตวิทยาโดยการสร้างความรู้สกึท่ีดี 

7. ลดอํานาจต่อรองของลูกค้า โดยการมุ่งขายลกูค้าท่ีมีอํานาจต่อรองน้อยกว่า เช่น 

กลุม่ท่ีซือ้น้อยแตเ่น้นหลายราย, กลุม่ท่ีต้องเดินทางมาไกล, หรือตลาดท่ีมีผู้ขายน้อย โดยพยายาม
                                                             

12 เกษม พพิฒัน์เสรีธรรม, ยุทธการ มดกดัช้าง, กรุงเทพมฯ : มติชน, 2546. 
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เล่ืยงการขายผา่นตวัแทน เน่ืองจากมีกําไรน้อยกวา่ ทัง้นีธ้รุกิจขนาดย่อมจะสามารถพฒันากลยุทธ์

นีไ้ด้ตอ่เม่ือมีภาระหนีน้้อย ไมจํ่าเป็นต้องเน้นความเร็วในการขาย 

8. ควรเน้นการทําการตลาดให้แขง็แกร่งมากกวา่การพึ่งพนกังานขาย โดยการทําสินค้าให้

ติดตลาดเพ่ือเรียกลกูค้าเข้ามา แล้วอาจปิดการขายด้วยเจ้าของเอง 

9. ในกรณีท่ีผู้ประกอบการขนาดย่อมต้องการทําสินค้านวตักรรมจะต้องมีการอ่านตลาด

ให้ขาด โดยนวัตกรรมใหม่จะต้องเป็นส่ิงท่ีลูกค้าต้องการ ณ ขณะนัน้ ไม่เ ร็วเกินไป และ

ผู้ประกอบการต้องมีเงินทนุสํารองยาวพอ โดยอาจมีการทดสอบตลาดเพ่ือเก็บข้อมลูก่อน ไม่ใจเร็ว

เกินไป และไมห่วงัผลสงูมากจนไมเ่ผ่ือทางหนี 

10. ธรุกิจขนาดกลาง-ย่อมควรใช้ประโยชน์และการช่วยเหลือโดยเฉพาะด้านข้อมลูต่างๆ 

จากหน่วยงานหรือองค์กรของรัฐ 

 การประยุกต์แนวคดิสู่งานวจัิย 

จากแนวความคิดดงักลา่วสามารถสรุปได้วา่ในการวางกลยทุธ์ของธุรกิจขนาดกลาง-ย่อม

นัน้จะต้องมีการวิเคราะห์ทัง้จุดแข็งและจุดอ่อนของตนเองและคู่แข่ง โดยเฉพาะการวิเคราะห์

ปัญหาขององค์กรขนาดใหญ่เพ่ือท่ีจะวางแผนพฒันาจากจดุออ่นนัน้มาเป็นโอกาสของตนเอง เช่น 

การใช้จดุเดน่ด้านความเร็วในการตดัสินใจและดําเนินงานขององค์กรขนาดย่อมเพ่ือแข่งกับราย

ใหญ่ การเข้าตลาดในจงัหวะท่ีเหมาะสมโดยไมต้่องกงัวลเร่ืองคา่ใช้จ่ายบริษัทมากนัก หรือการทํา

กําไรตามภาวะตลาดโดยไมต้่องคํานึงถึงผู้ ถือหุ้นในตลาดหลกัทรัพย์อยา่งองค์กรขนาดใหญ่เป็นต้น 
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2.4 งานวจัิยท่ีเก่ียวข้อง 

 2.4.1 ดําริห์ พัฒนะเอนก, การปรับกลยทุธ์ทางธรุกิจของผู้ประกอบการอสงัหาริมทรัพย์

ในช่วงวิกฤตเศรษฐกิจ ปี พ.ศ.2540 และปี พ.ศ.2551, วิทยานิพนธ์ปริญญาเคหพัฒนศาสตร์

มหาบณัฑิต คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์, จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั, 2552. 

 2.4.2 อุทัยวรรณ วชิชาบุญศิริ, แนวทางการวางแผนกลยทุธ์เพ่ือความอยู่รอดของธุรกิจ

อสังหาริมทรัพย์ในช่วงวิกฤติเศรษฐกิจ, วิทยานิพนธ์ปริญญาวิศวกรรมศาสตร์บัณฑิต คณะ

วิศวกรรมศาสตร์ จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั, 2542. 

 2.4.3 พรเทพ ภาณุภัค, แนวทางการพฒันาระบบการจดัการเพ่ือความสําเร็จอย่างยั่งยืน

ของวิสาหกิจก่อสร้างขนาดกลางและขนาดย่อม, วิทยานิพนธ์ปริญญาดุษฎีบัณฑิต คณะ

วิศวกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลยัราชภฎัสวนดสิุต, 2553.  

 การประยุกต์สู่งานวจัิย 

 จากงานวิจัยทัง้ 3 ฉบับ สามารถประยุกต์องค์ความรู้และนํามาเป็นกรอบแนวทางเพ่ือ

ศกึษาได้ดงันี ้

 1. แนวทางการศึกษาปัญหาและปัจจัยท่ีเป็นแรงกดดันทัง้ภายในและภายนอกต่อ

การปรับตัวทางธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ท่ีอยู่อาศัย 

 ดําริ ห์  พัฒนะเอนก (2552)  พบว่าในแต่ละภาวะเศรษฐกิจ  จะมีผลกระทบต่อ

ผู้ประกอบการพัฒนาอสงัหาริมทรัพย์แตกต่างกันออกไปในแต่ละด้าน เช่น ด้านสภาพคล่อง

การเงิน, ด้านการตลาด, ด้านการก่อสร้าง, ด้านกําลงัซือ้ผู้บริโภค เป็นต้น  

 อุทัยวรรณ วิชชาบุญศิริ (2542) ได้นําเสนอปัจจัยท่ีมีผลต่อการการดําเนินธุรกิจ

อสงัหาริมทรัพย์และท่ีอยู่อาศยัไว้ดงันี ้ปัจจยัภายนอกห้าประการได้แก่ ภาวะเศรษฐกิจ, อตัราการ

จ้างงาน, นโยบายการปลอ่ยกู้ ของสถาบันการเงิน, อตัราดอกเบีย้, และภาวะราคาในตลาด ส่วน

ปัจจยัภายในสามประการได้แก่ การวิจยัการตลาด, แรงงานฝีมือ,และแผนการเงิน 

 พรเทพ ภาณภุคั (2553) พบว่าปัญหาและอปุสรรคในการจัดการวิสาหกิจก่อสร้างขนาด

กลางและย่อมมี 5 ด้าน คือ ด้านการรับงาน เช่น ราคาตํ่าและการคมุงาน, ด้านบุคลากร เช่น การ

ขาดแคลนบคุลากรคณุภาพ, ด้านการจัดซือ้วสัด ุเช่น ราคาและความหลากหลายของวสัด,ุ ด้าน

การก่อสร้าง เช่น การวางแผนงานและควบคมุคณุภาพงาน, และ ด้านอ่ืนๆ เช่น การประมาณราคา

และความปลอดภยั 
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 2. การวางกลยุทธ์ธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ในด้านต่างๆ ในระยะสัน้และยาว 

ดําริห์ พฒันะเอนก (2552)  พบวา่จากผลกระทบในแตล่ะสภาพเศรษฐกิจจะส่งผลให้เกิด

การวางกลยทุธ์ของผู้ประกอบการธรุกิจพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ท่ีแตกตา่งกนัออกไป อย่างไรก็ตาม

บางกลยทุธ์ได้มีการนํามาใช้อย่างตอ่เน่ืองจนเป็นวฒันธรรมองค์กร นับแต่วิกฤติเศรษฐกิจปี พ.ศ.

2540 เช่น การลดขนาดองค์กรและการสร้างขวญักําลงัใจพนักงานในการมุ่งมัน่พัฒนาคณุภาพ, 

การเร่งการขายและการโอนกรรมสิทธ์ิเพ่ือรักษาสภาพคล่องทางการเงิน, การปรับผลิตภณัฑ์ให้มี

ขนาดเลก็เพ่ือสอดคล้องกบักําลงัซือ้และผลิตสินค้าท่ีบริษัทมีความชํานาญ, การตัง้ราคาขายเพ่ือ

ขยายฐานลูกค้า, การพัฒนาโครงการในหลายทําเลเพ่ือกระจายความเส่ียง, การจัดรายการ

สง่เสริมการขายปรับเปล่ียนได้ตามลกูค้า, การโฆษณาอย่างเจาะจงกลุม่เป้าหมาย,ลดงบประมาณ

โฆษณาโดยการมุง่เน้นประชาสมัพนัธ์  

อทุยัวรรณ วิชชาบญุศิริ12

13 นําเสนอแผนกลยทุธ์ทัง้ในระยะสัน้และระยะยาวภายหลงัวิกฤติ

เศรษฐกิจ ทัง้ในด้านการเงิน, การก่อสร้าง, และการตลาด ดงันี ้

การเงิน - ทําโครงการให้เลก็ลง เพ่ือลดคา่ใช้จ่ายรวม, ปรับการโอนเม่ือลกูค้าพร้อม 

การก่อสร้าง – เน้นคณุภาพมากกวา่ปริมาณหน่วยท่ีได้, สร้างให้ได้ตามแผนงาน 

การตลาด – การสร้างความแตกตา่งของสินค้ามากกวา่ด้านราคา, เน้นความพึงพอใจ 

ลกูค้า, เน้นศกัยภาพของทําเลมากกวา่ราคาท่ีดิน 

นอกจากนี ้อทุัยวรรณเสนอว่าควรวางแผนด้านการสร้างพันธมิตรในธุรกิจ, การพัฒนา

ประสิทธิภาพในการทํางาน, การสร้างส่ิงแวดล้อมท่ีดีในการทํางานและการทํางานเป็นกลุ่ม จนถึง

การจดัทําฐานข้อมลูธรุกิจอสงัหาริมทรัพย์ เพ่ือเป็นกลยทุธ์ระยะยาว 

พรเทพ ภาณุภัค (2553)  นําเสนอแนวความคิดในการปรับธุรกิจสู่ความยั่งยืนว่า

จําเป็นต้องมีกลยทุธ์ครอบคลมุทัง้ 3 มิติแห่งความยัง่ยืน คือ ด้านเศรษฐกิจ เช่น ต้องมีการติดตาม

ให้ทนัสภาวะเศรษฐกิจและปรับให้ทนั โดยอาศยัข้อมลูท่ีน่าเช่ือถือ รู้จกัประเมินองค์กรตนเอง และ

ปรับปรุงอย่างมีประสิทธิภาพ นอกจากนีย้ังต้องดําเนินกลยุทธ์ในด้านสงัคมและส่ิงแวดล้อม เพ่ือ

ลดผลกระทบตอ่สงัคม เพราะธุรกิจไม่สามารถอยู่รอดได้ในสงัคมท่ีเดื่อดร้อนและสภาพแวดล้อม

ถกูทําลาย 

 

 

                                                             
13 อุทยัวรรณ วชิชาบุญศิริ, แนวทางการวางแผนกลยุทธ์เพ่ือความอยู่รอดของธรุกิจอสงัหาริมทรัพย์ในช่วงวกิฤติ

เศรษฐกิจ, วทิยานพินธ์ปริญญาบณัฑิต, คณะวศิวกรรมศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั, 2542. 
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 3. แนวความคดิด้านแนวทางการพัฒนาระบบการจัดการเพื่อความยั่งยืน 

พรเทพ  ภาณุภัค (2553)  นําเสนอกระบวนการจัดการเพ่ือความยั่งยืน โดยมี 4 

องค์ประกอบหลกั คือ  

ตระหนักถึงความอยู่รอดและความจําเป็นท่ีจะต้องเปล่ียนแปลง  

ทบทวนตนเอง เพ่ือปรับพืน้กลยทุธ์ 

พัฒนากระบวนการปฎิบตัิงานเพ่ือให้สอดคล้องกบักลยทุธ์และนโยบาย 

ต่อเน่ืองในการปรับปรุงกลยทุธ์ธรุกิจ 

ข้อแตกต่างในงานวจัิย 

งานวิจยัครัง้นีมี้ความเหมือนงานวิจยัทัง้ 3 ฉบบัในด้านความต้องการวิเคราะห์ปัจจัยของ

ปัญหาในการดําเนินธรุกิจอสงัหาริมทรัพย์ การปรับตวัทางกลยุทธ์เพ่ือให้ไขปัญหาดงักล่าว ทัง้ใน

ระยะสัน้และระยะยาว รวมไปจนถึงกระบวนการในการปรับตวัเพ่ือให้เกิดการเติบโตอย่างยัง่ยืน ซึ่ง

นบัเป็นกรอบของงานวิจยัครัง้นี ้

อย่างไรก็ตาม เม่ือศกึษางานวิจยัท่ีเก่ียวข้องแล้ว พบว่าเป็นการศึกษาการปรับกลยุทธ์ใน

ภาวะวิกฤติเศรษฐกิจเป็นหลกัซึ่งอาจมีความแตกต่างในรายละเอียดกับภาวะเศรษฐกิจปัจจุบัน 

นอกจากนี ้งานวิจยัข้างต้นยงัเป็นการปรับกลยุทธ์ของธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์ในภาพรวมซึ่งมีกลุ่ม

ตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นผู้ประกอบการอสงัหาริมทรัพย์รายใหญ่ เช่น บริษัทท่ีมีการจดทะเบียนใน

ตลาดหลกัทรัพย์ เป็นต้น โดยอาจมีการปฎิบตัิเชิงกลยทุธ์ท่ีไมเ่หมือนกบัในกรณีของผู้ประกอบการ

ขนาดกลาง-ย่อมและไมส่ามารถนํามาประยกุต์ใช้ได้ หรือการศึกษาปัญหา อปุสรรค กลยุทธ์และ

กระบวนการในการปรับตวัทางธรุกิจเม่ือเทียบเคียงกบัธรุกิจขนาดใกล้เคียงท่ีมีความเก่ียวข้อง เช่น

ธรุกิจการก่อสร้าง 

ดงันัน้ในงานวิจัยครัง้นีจ้ะมุ่งเน้นศึกษากลยุทธ์ในการดําเนินธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์ของ

ผู้ประกอบการขนาดกลาง-ย่อม ซึ่งอาจมีความเหมือนหรือแตกต่างจากผู้ประกอบการรายใหญ่ 

และเป็นการประยกุต์ให้กลยุทธ์ให้เหมาะสมกับสภาพการแข่งขนัและภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบัน 

นอกจากนีย้ังเป็นการทดสอบทฤษฎีด้านกระบวนการในการปรับตวัของผู้ประกอบการรายย่อย 

ระหวา่งธรุกิจท่ีใกล้เคียงกนั คือ ธรุกิจก่อสร้างและธรุกิจพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ 



 

บทที่ 3 

ระเบียบวิธีวิจยั 
 

 ในการศกึษา เร่ือง “การปรับตวัของผู้ประกอบการธรุกิจพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ท่ีอยู่อาศยั

ขนาดกลาง-ย่อม ในเขตกรุงเทพมหานคร”   มีขัน้ตอนดงันี ้

 

3.1 การศึกษาข้อมูล 

1.  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

การวิจยันีผู้้ วิจยัใช้กลุม่ตวัอย่างเป็นผู้ประกอบการธรุกิจพัฒนาอสงัหาริมทรัพย์ประเภทท่ี

อยู่อาศยัขนาดกลาง-ย่อม ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีมีประสบการณ์ในการดําเนิน

ธุรกิจ โดยเป็นผู้บริหารระดบัสงูขององค์กรจํานวน 6 องค์กร(ผู้ เช่ียวชาญ)  แบ่งเป็นธุรกิจขนาด

กลาง 3 องค์กร และธุรกิจขนาดย่อม 3 องค์กร ตามเกณฑ์การจัดขนาดองค์กรในการศึกษานี ้

เปรียบเทียบกบัหลกัเกณฑ์การจดัอ่ืนๆ ดงันี ้ 

 

 
 

 

โดยเกณฑ์ยอดขายท่ีใช้จะใช้ข้อมูลย้อนหลัง 3 ปี และกลุ่มตัวอย่างจะเป็นผู้ มีอํานาจ

บริหารหรือมีสว่นร่วมในการวางยทุธ์ศาสตร์ในการแก้ปัญหาขององค์กรเป็นสําคญั 

การสรรหากลุ่มตวัอย่าง จะคดัเลือกจากรายนามผู้ประกอบการพัฒนาอสงัหาริมทรัพย์

จากแหลง่ข้อมลูอิเลคโทรนิค เวป็ไซต์ คดัเลือกบริษัทท่ีมีโครงการเปิดขายอยู่ในพืน้ท่ีท่ีมีอตัราการ

ขายสงู 5 อนัดบัของกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ตามข้อมลูจากศนูย์ข้อมลูอสงัหาริมทรัพย์  

 

 

 

 

ผู้นิยาม หลักเกณฑ์ที�ใช้ S M

สินทรัพย์ถาวร (ล้านบาท) 50 200

การจ้างงาน 25 50

ทุนชําระแล้วเฉพาะหุ้นสามัญ(ล้านบาท) 20

มูลค่าราคาตลาดของหลักทรัพย์ Market Cap 1,500

เอกสารประกอบการสอน รศ.ดร.มานพ พงศทัต ยอดขายต่อปี (ล้านบาท) <100 100-500

เกณฑ์ที�ใช้ศึกษาสําหรับเขตกรุงเทพฯ ยอดขายต่อปี (ล้านบาท) 100-300 300-500

พ.ร.บ.ส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม พ .ศ. 2543

MAI Stock Exchange (ก.ล.ต.)

ตาราง 3.1 กลุ่มประชากร ตาราง 3.1 หลักเกณฑ์กาํหนดขนาดธุรกจิขนาดกลาง-ย่อม 
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จากนัน้จึงคดักรองธุรกิจขนาดกลาง 5 ราย และขนาดย่อย 5 ราย โดยตรวจสอบรายรับ

และการขยายตวัของสินทรัพย์ของบริษัทจากรายงานงบการเงินของบริษัทต่อกระทรวงพาณิชย์ 

ย้อนหลงั 3 ปี แล้วจึงนําเสนอตอ่อาจารย์ผู้ทรงคณุวฒิุ ภาควิชาเคหการ จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั 

เพ่ือรับการคดัเลือก จนได้กลุ่มตวัอย่างผู้ประกอบการธุรกิจพัฒนาอสงัหาริมทรัพย์ขนาดกลาง 2 

ราย และขนาดย่อย 2 ราย เพ่ือทําการศกึษาในเชิงคณุภาพ นอกจากนีย้ังใช้การแนะนําประชากร

อ่ืนจากกลุม่ประชากรท่ีได้รับเลือกแล้วอีกกลุม่ละ 1 ราย ซึ่งสามารถสรุปรายนามกลุ่มประชากรท่ี

คดัเลือกสมัภาษณ์ดงันี ้

 

ตาราง 3.2 อันดับพืน้ท่ีและสนิค้าท่ีมีอัตราขายสูงสุด 
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2.  ขัน้ตอนในการดาํเนินการศึกษาแบ่งเป็น 2 ส่วนดังนี ้

2.1 ข้อมูลทุติยภูม ิ

1.  นิยามวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมสําหรับธรุกิจพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ 

2.  ปัญหาและอปุสรรคของธรุกิจขนาดกลางและย่อมในประเทศไทย 

3.  แรงกดดนัท่ีก่อให้เกิดการปรับตวัในธรุกิจขนาดกลางและย่อม 

4.  หลกัการวิเคราะห์องค์กร และการวางกลยทุธ์จากผลการวิเคราะห์องค์กร 

5.  กลยทุธ์ในการดําเนินธรุกิจพฒันาองัหาริมทรัพย์ในภาพรวม 

6.  วิทยานิพนธ์และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

2.2  ข้อมูลปฐมภูม ิ

1. เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา 

   ในการศกึษาครัง้นี ้มุง่เน้นการเก็บข้อมลูเชิงคณุภาพ จึงใช้วิธีการสมัภาษณ์เชิงลกึ

แบบเฉพาะเจาะจง คือ วิธีการสมัภาษณ์กลุม่ผู้ เช่ียวชาญในธรุกิจพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ท่ี

อยู่อาศยัขนาดกลาง-ย่อม โดยใช้จํานวนผู้ เช่ียวชาญจํานวน  6 ท่าน จาก 6 บริษัท โดย

แบ่งเป็น ธรุกิจอสงัหาริมทรัพย์ขนาดกลาง 3 บริษัท และธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์ขนาดย่อม 

3 บริษัท ตามเกณฑ์ยอดขาย และมีการออกแบบสมัภาษณ์แบบกึ่งมีโครงสร้าง เพ่ือให้ได้

ข้อมลูเชิงคณุภาพและเป็นไปตามวตัถปุระสงค์ท่ีได้วางไว้ โดยเปิดโอกาสให้ได้ข้อค้นพบท่ี

ไมไ่ด้เตรียมไว้ด้วย ช่วงเวลาในการเก็บข้อมลู จะดําเนินการในช่วงเดือน กันยายน พ.ศ. 

2554 – มกราคม พ.ศ. 2555 

ชื�อบริษัท ปีที�ก่อตั�ง ทุนจดทะเบียน ยอดขายเฉลี�ย'51-'53 (ล้านบาท)

บจก. บิ�ก ทรี แอสเสท 2529 30,000,000 250

บจก. ภัทรีดา พร็อพเพอร์ตี� 2533 40,000,000 180

บจก. แลนด์ แอนด์ พร็อพเพอร์ตี� กรุ๊ป 2546 5,000,000 200

ธุรกิจขนาดย่อม

ชื�อบริษัท ปีที�ก่อตั�ง ทุนจดทะเบียน ยอดขายเฉลี�ย'51-'53 (ล้านบาท)

บจก. พรรุ่งเรือง พรอพเพอร์ตี� 2543 75,000,000 400-500

บจก. บ้านรื�นฤดี 2535 40,000,000 300

บจก. ฟิวเจอร ์ แลนด์ แอนด์ บิลดิ�ง 2541 58,500,000 400

ธุรกิจขนาดกลาง

ตาราง 3.3 กลุ่มประชากร 
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2.  การทดสอบเคร่ืองมือ     

 การตรวจสอบเนือ้หาของคําถามท่ีใช้ในการวิจัย โดยการกําหนดเนือ้หาและตวั

แปรท่ีจะใช้ในการทําแบบสอบสัมภาษณ์จริง และดําเนินการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง

จํานวน  1 ตวัอย่าง (คณุเลิศมงคล วราเวณชุย์ ผู้บริหารบริษัท บ๊ิกทรี แอสเสท จํากดั) เพ่ือ

วิเคราะห์ผลท่ีได้กับวตัถุประสงค์ท่ีได้วางไว้ แล้วจึงดําเนินการปรับปรุงแบบสมัภาษณ์

ตอ่ไป 

3.  รวบรวมผลการสัมภาษณ์  ดําเนินการสรุปผลโดยวิธีการเชิงบรรยายและสถิติ

อย่างง่าย โดยการให้คา่คะแนนและจดัลําดบั 

3.2 การวเิคราะห์ข้อมูล 

 ผู้ วิจยัใช้วิธีเชิงบรรยาย (descriptive) และตารางข้อมลู โดยในการวิเคราะห์ผลจะแยกเป็น 

 3.2.1 ตามตวัแปร 

 3.2.2 ตามประเภทสินค้า 

   3.2.3 ตามขนาดธรุกิจ 

 3.2.4 ตามทําเลท่ีตัง้ 

 3.2.5 ตามแรงกดดนัท่ีได้รับ 

 3.2.6 ตามการวางกลยทุธ์ และการปรับใช้ 

3.3 สรุปและอภปิรายผลการศกึษา 

 สรุปผลการศกึษาและอภิปรายผล ประกอบความคิดเห็นเพ่ิมเติมจากผู้ เช่ียวชาญ  ภายใต้

แนวคิดทฤษฏีท่ีเก่ียวข้อง 

 

3.4  ข้อจาํกัดของการศึกษา 

เน่ืองจากการเข้าถึงข้อมลูในเชิงลึก จึงทําให้กลุ่มตัวอย่างมีจํากัด อาจทําให้เกิดความ

คลาดเคล่ือนของข้อมลูได้ นอกจากนีก้ารเลือกศึกษาแบบเฉพาะเจาะจงอาจทําให้ข้อมลูท่ีได้เป็น

กรณีเฉพาะซึ่งไมส่ามารถเป็นตวัแทนของกลุม่ประชากรทัง้หมดได้  

ระหวา่งศกึษาเกิดวิกฤตมหาอทุกภยัในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑลท่ีเป็นเขตพืน้ท่ีท่ีศกึษา 

ทําให้เกิดปัจจยัและภาวการณ์ท่ีไมป่กติ เกิดปัจจัยท่ีนอกเหนือการควบคมุหลายประการ ซึ่งอาจ

ทําให้ผลการศกึษามีความคลาดเคล่ือนได้ 
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3.5  กรอบแนวคดิงานวจัิย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประชากรและ เครื่องมือที่ใช้
กลุ่มตัวอย่าง ในการวิจัย

ข้อมูลผู้ประกอบการ -ปีที่เริ่มประกอบการ
-ยอดขายย้อนหลัง 3 ปี
-ประเภทสินค้า/ทําเลหลัก /ราคาสินค้า
-ความเชี่ยวชาญ / ลักษณะธุรกิจ

อุปสรรค -ด้านการตลาด
-ด้านเงินทุน
-ด้านแรงงาน
-ด้านเทคโนโลยีก่อสร้าง
-ด้านนโยบายและกฎเกณฑ์รัฐ

ลูกค้า -พฤติกรรมผู้บริโภค
-อํานาจต่อรอง
-กําลังซื้อ

คู่แข่ง -คู่แข่งรายใหม่
-คู่แข่งขนาดเดียวกันรายเดิม
-คู่แข่งที่มีขนาดใหญ่กว่า
-คู่แข่งจากการเกิดการค้าเสรี
-คู่แข่งจากสินค้าทดแทน

ต้นทุน -ต้นทุนการเงินและดอกเบี้ย
-แรงงานและวัสดุก่อสร้าง
-ราคาที่ดิน

นโยบายรัฐ -การปรับผังเมือง/จัดสรร/สวล.
-กฎหมายคุ้มครองผู้บริโภค
-การกําหนด LTV

วิกฤต -เศรษฐกิจ
-ภัยธรรมชาติ

กลยุทธ์ด้านบริหารจัดการ -สายสัมพันธ์กับภาครัฐ
-การสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ
-การปรับองค์กร/ workflow
-การพัฒนาบุคลากร
-การจ่ายค่าตอบแทน

-การจ่ายค่าตอบแทน
กลยุทธ์ด้านการเงิน -ต้นทุนการเงิน

-การจัดการสภาพคล่อง
-วิธีการหารายได้
-การกระจายความเสี่ยง

กลยุทธ์ด้านการตลาด -ต้นทุนทีดินตํา ทําเลดี
-การพัฒนาสินค้า /ทําเลทีเชียวชาญ
-การสร้างความแตกต่างของสินค้า
-กลยุทธ์ปรับตัวก่อน blue ocean
-กลยุทธ์ราคา
-ช่องทาง/ ส่งเสริมการขาย
-การบริหารฐานลูกค้า / สร้างสังคม

กลยุทธ์บริหารงานก่อสร้าง -การควบคุมแผนงานการก่อสร้าง

3.กลยุทธ์ทางธุรกิจที่ผู้ประกอบการ

เลือกใช้ในการปรับตัวทางธุรกิจ

ผู้เชี่ยวชาญในธุรกิจ

อสังหาริมทรัพย์ จํานวน 6 

ราย

ทบทวนวรรณกรรม /

สัมภาษณ์แบบ

เฉพาะเจาะจง

ผู้เชี่ยวชาญในธุรกิจ

อสังหาริมทรัพย์ จํานวน 6 

ราย

ทบทวนวรรณกรรม /

สัมภาษณ์แบบ

เฉพาะเจาะจง

วัตถุประสงค์ ตัวแปรหลัก ตัวแปรรอง

1.ปัญหาและอุปสรรคของ

ผู้ประกอบการอสังหาริมทรัพย์

ขนาดกลาง-ย่อม

ผู้เชี่ยวชาญในธุรกิจ

อสังหาริมทรัพย์ จํานวน 6 

ราย

ทบทวนวรรณกรรม /

สัมภาษณ์แบบ

เฉพาะเจาะจง

2.ปัจจัยและแรงกดดันที่ก่อให้เกิด

การปรับตัวของผู้ประกอบการ

อสังหาริมทรัพย์ที่อยู่อาศัยขนาด

กลาง-ย่อม
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3.6  แผนผังการทาํวจัิย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตระหนัก -ช่วงเวลาที่ตระหนัก
-การติดตามข่าวสาร
      -เสถียรภาพทางการเมือง
      -นโยบายรัฐบาลอย่างใกล้ชิด
      -อัตราดอกเบี้ย
      -รายงานตลาดที่อยู่อาศัย

    -ปัจจัยภายนอกประเทศ

ทบทวน/ วิคราะห์องค์กร -SWOT Analysis
-TOWS Matrix
-5 Force Analysis

วางกลยุทธ์และพัฒนาแผน -กลยุทธ์ด้านบริหารจัดการ
-กลยุทธ์ด้านการเงิน
-กลยุทธ์ด้านการตลาด (6P)
-กลยุทธ์บริหารงานก่อสร้าง

ต่อเนื่อง -การจัดตารางการทํางาน
-การทบทวนและแก้ไขกลยุทธ์

4.ศึกษากระบวนการและแนว

ทางการปรับตัวของธุรกิจ

อสังหาริมทรัพย์  ที่อยู่อาศัยขนาด

กลาง-ย่อม

ผู้เชี่ยวชาญในธุรกิจ

อสังหาริมทรัพย์ จํานวน 6 

ราย

ทบทวนวรรณกรรม /

สัมภาษณ์แบบ

เฉพาะเจาะจง

ประชากรและ เครื่องมือที่ใช้
กลุ่มตัวอย่าง ในการวิจัย

วัตถุประสงค์ ตัวแปรหลัก ตัวแปรรอง

ตาราง 3.4 กรอบงานวิจยั 

ภาพท่ี 3.1 วิธีดาํเนินงานวิจัย 



บทที่ 4 

สรุปผลการศึกษางานวิจยั 

 

แสดงและสรุปผลการศกึษาความเห็นของกลุม่ผู้ เช่ียวชาญท่ีมีต่อปัญหาและอปุสรรคของ

ธรุกิจพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ขนาดกลาง-ย่อม  ปัจจยัท่ีสง่ให้เกิดการปรับตวั  กลยทุธ์ทางธรุกิจของ

ผู้ประกอบการระหวา่งปี พ.ศ.2549-2554 และกระบวนการในการปรับตวั 

 

4.1 ความเหน็ของผู้เช่ียวชาญเก่ียวกับปัญหาและอุปสรรคของผู้ประกอบการพัฒนาริม

ทรัพย์ท่ีอยู่อาศัยขนาดกลาง-ย่อม 

 

ธุรกิจขนาดย่อม  

1. บริษัท บิ๊ก ทรี แอสเสท จาํกัด (Tree Condo) โดย นายเลิศมงคล  วราเวณุชย์, 

กรรมการผู้จัดการ 

 จากการสมัภาษณ์เชิงลกึผู้บริหาร บริษัท บ๊ิก ทรี แอสเสท จํากดั ได้ให้ความเห็นว่าปัญหา

และอปุสรรคในการดําเนินธรุกิจนัน้ หลายปัญหามีความสมัพันธ์และเก่ียวเน่ืองกัน อย่างไรก็ตาม

สามารถวิเคราะห์แตล่ะปัญหาในหลากหลายมิติได้ดงันี ้

 1. ปัญหาด้านความสามารถในการทําตลาดและขยายตลาด เกิดจากการ

ขาดแคลนเงินทุนและบุคลากร เม่ือเปรียบเทียบกับผู้ ประกอบการรายใหญ่ อีกทัง้

ความสามารถในการเก็บข้อมลูจากลกูค้าและการบริหารลกูค้าสมัพันธ์นัน้ ไม่สามารถ

จัดการได้อย่างเป็นระบบหรือมีจํานวนท่ีมีนัยยะได้เท่าท่ีควร ดงันัน้การพัฒนาสินค้าจึง

อาจไมต่รงกบัความต้องการของตลาดท่ีแท้จริง นอกจากนัน้ ยงัขาดความหลากหลายของ

สินค้า ทําให้ตลาดแคบ อนัสืบเน่ืองจากความจํากดัด้านงบประมาณและบคุลากรเช่นกนั 

2.  ปัญหาด้านเงินทุน  เ น่ืองจากในระยะ 5 ปี ท่ีผ่านมา ราคาท่ีดินใน

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลปรับตวัสงูขึน้มาก โดยเฉพาะบริเวณรอบสถานีรถไฟฟ้า 

เขตสขุมุวิท ซึ่งเป็นเขตท่ีบริษัท บ๊ิก ทรี แอสเสท จํากดั ดําเนินธรุกิจเป็นหลกั ทําให้ต้องใช้

ทุนในการพัฒนาสูงขึน้ เช่น จากเดิมราคาไร่ละประมาณ 150 ล้านบาท เป็น 250 ล้าน

บาท  นอกจากนีปั้ญหาด้านการเงินท่ีเกิดจากการเคร่งครัดในการปล่อยสินเช่ือโครงการ

ให้แก่ผู้ประกอบการรายย่อย ซึ่งอาจเกิดจากภาพรวมธุรกิจรายย่อยท่ีมีกําไรลดลง ก็

นบัเป็นอปุสรรคในการดําเนินธรุกิจเช่นกนั 
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3. ปัญหาด้านกฎเกณฑ์ของรัฐ เช่น กฎหมายด้านส่ิงแวดล้อมท่ีมีเกณฑ์การ

พิจารณาท่ีไม่ชัดเจน ทําให้ผู้ประกอบการรายกลาง-ย่อย ซึ่งมีความสามารถในการ

ปรับเปล่ียนโครงการน้อยกว่าผู้ประกอบการรายใหญ่เกิดความเสียเปรียบ และเป็น

อปุสรรคในการพฒันาโครงการ 

4. ปัญหาด้านแรงงาน การขาดแคลนแรงงานฝีมือ โดยเฉพาะในระดับการ

จดัการระดบักลาง  (Middle Management) นบัเป็นอีกอปุสรรคท่ีสําคญัอีกประการหนึ่ง 

เน่ืองจากแรงงานและลกูจ้างมกัต้องการไปทํางานกับองค์กรท่ีมีขนาดใหญ่ มีอนาคตใน

อาชีพ (career path) ท่ีมัน่คงกวา่ ทําให้เกิดอตัราการเปล่ียนงาน (turn over) ท่ีค่อนข้าง

สูง ซึ่งส่งผลให้เกิดต้นทุนในการอบรมพนักงาน และทําให้การดําเนินงานติดขัดได้ 

นอกจากนี ้ในระดับแรงงานก่อสร้าง ก็พบอุปสรรคด้านแรงงานต่างชาติท่ีมีกฎเกณฑ์

เข้มงวดขึน้ และคา่แรงสงูขึน้ ซึ่งก็สง่ผลกระทบตอ่ต้นทนุและการดําเนินการเช่นกนั 

5.  ปัญหาด้านเทคโนโลยี  เ ป็นปัญหาท่ี เ ก่ียวเ น่ืองกันกับเ งินทุนของ

ผู้ประกอบการ ซึ่งผู้ประกอบการรายย่อยจะมีข้อจํากัดมากกว่า ทําให้ต้นทุนในการ

ก่อสร้างสงูกวา่โครงการขนาดใหญ่ นบัเป็นอปุสรรคท่ีจะก่อให้เกิดความเสียเปรียบในการ

แขง่ขนัได้ นอกจากนีย้งัพบวา่ในด้านเทคโนโลยีสารสนเทศน์ ก็เป็นจุดอ่อนอีกข้อหนึ่งของ

องค์กรธรุกิจขนาดกลาง-ย่อย ซึ่งมีข้อจํากดัในการเก็บข้อมลูผู้บริโภค และการทํา CRM ก็

เป็นไปได้น้อยกวา่ในกรณีขององค์กรระดบัใหญ่ 

 

2. บริษัท แลนด์ แอนด์ พร็อพเพอร์ตี ้กรุ๊ป จาํกัด (แกรนด์ กติตยิา) โดยนายสยาม 

เลิศลุมพลีพันธ์ุ, รองกรรมการผู้จัดการ 

1.ปัญหาด้านความสามารถในการทําตลาดและการขยายตลาด เป็น

อปุสรรคท่ีเกิดขึน้เน่ืองจากท่ีดินท่ีมีศกัยภาพ และอยู่ในทําเลท่ีเช่ียวชาญมีลดลงและมี

ราคาสงูขึน้ อีกทัง้การเข้ามาทําตลาดของผู้ประกอบการรายใหญ่ในพืน้ท่ีบริเวณกรุงเทพฯ 

ฝ่ังตะวนัตก-ใต้ เช่น บริษัทพฤกษา ทําให้เกิดปัญหาในด้านการขยายตลาด 

2. ปัญหาด้านเงนิทุน สําหรับโครงการของบริษัทฯ ภายใต้ช่ือโครงการ แกรนด์ 

กิตติยา พบว่า ไม่พบปัญหาด้านเงินทุน ผู้บริหารวางนโยบายในการดําเนินการอย่าง

พอเพียง จึงมุ่งเน้นการใช้ทุนส่วนตัวเป็นหลกั ประกอบกับการบริหารเงินสด และการ

วางแผนบญัชีท่ีดี ทําให้ไมพ่บปัญหาในด้านเงินทนุไมเ่พียงพอ 

3. ปัญหาด้านกฎเกณฑ์ของรัฐ ผู้บริหารได้ให้ความเห็นว่ากฎเกณฑ์ของรัฐ

นบัวา่เป็นอปุสรรคอย่างหนึ่ง ในแง่ของการไมส่ามารถนํามาประยกุต์ใช้ได้จริง ส่งผลให้ไม่

เกิดการส่งเสริมด้านท่ีอยู่อาศยัอย่างแท้จริง เช่น กรณีการผ่อนผนัดอกเบีย้สินเช่ือท่ีอยู่
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อาศยั 5 ปี สําหรับบ้านราคาตํ่ากว่า 5 ล้าน โดยฐานรายได้ 25,000 นัน้ นายสยามให้

ความเห็นว่าเป็นนโยบายท่ีไม่ได้ผลจริง เน่ืองจากผู้ มีฐานรายได้ดังกล่าวมีแนวโน้มท่ี

จะต้องการบ้านท่ีราคา 3-5 ล้านเป็นสว่นใหญ่ ทําให้ไมไ่ด้สง่เสริมการมีท่ีอยู่อาศยัของผู้ มี

รายได้น้อยอย่างแท้จริง 

4. ปัญหาด้านแรงงาน พบว่าเป็นปัญหาสําคญัด้านหนึ่งในการดําเนินการ ซึ่ง

พบวา่ประสบอปุสรรคจากทัง้ด้านแรงงานก่อสร้างท่ีมีฝืมือ และด้านพนกังานฝ่ายบริหารท่ี

มีความเช่ียวชาญ โดยด้านแรงงานก่อสร้างนัน้ เกิดจากการย้ายงานของแรงงานตามอตัรา

คา่จ้าง เกิดการแย่งแรงงาน รวมไปจนถึงระดบัฝืมือของแรงงานด้าน ส่วนในด้านบริหาร 

พบวา่ขาดแคลนบุคคลท่ีมีความเช่ียวชาญในด้านการพัฒนาอสงัหาริมทรัพย์ เน่ืองจาก

สว่นใหญ่พนกังานมกัต้องการไปทํางานในองค์กรท่ีมีขนาดใหญ่ และมีแนวโน้มมัน่คงกวา่ 

5. ปัญหาด้านเทคโนโลยี สําหรับกรณีของบริษัท แลนด์ แอนด์ พร็อพเพอร์ตี ้

กรุ๊ป จํากดันัน้ พบวา่ปัญหาด้านเทคโนโลยีเป็นปัญหาสําคญั อนัสืบเน่ืองมาจากปัญหา

ต้นทุนค่าแรงท่ีสูงขึน้และแรงงานหายาก ทําให้จําเป็นต้องใช้เทคโนโลยีร่วม ถึงแม้

ผู้ รับเหมาจะยงัไมมี่ความชํานาญนกั 

 

3. บริษัท ภัทรีดา พร็อพเพอร์ตี ้จาํกัด (The Moment)  โดย นายกุลวัชร  ภูริชยวโรดม, 

รองกรรมการผู้จัดการ 

 พบวา่อปุสรรคท่ีบริษัทฯ ประสบในแตล่ะด้านมีดงันี ้

1. ปัญหาด้านการทาํตลาดและขยายตลาด พบว่าเป็นอปุสรรคสําคญัในการ

ดําเนินงาน เน่ืองจากมีงบประมาณจํากดัในการทําการตลาด ผนวกกบัการเข้ามาในตลาด

ของผู้ประกอบการรายใหญ่ ทําให้ผู้บริโภคมีอํานาจในการต่อรองและทําให้การส่ือสาร

การตลาดถกูแย่งพืน้ท่ีไปมาก 

2. ปัญหาด้านเงินทุน สําหรับกรณีของบริษัท ภทัรีดา พร็อพเพอร์ตี ้จํากัดนัน้ 

พบวา่เป็นอปุสรรคสําคญัท่ีสดุ เน่ืองจากการมีทุนจํากัดทําให้สามารถพัฒนาโครงการได้

ช้า ไมส่ามารถเติบโตได้อย่างรวดเร็ว 

3. ปัญหาด้านกฎเกณฑ์ของรัฐ ไม่พบว่าเป็นอุปสรรคสําคัญของบริษัทฯ 

เน่ืองจากผู้ประกอบการกลา่ววา่เป็นกฎเกณฑ์ท่ีเป็นมาตรฐานเดียวกันทัง้ระบบ จึงไม่ทํา

ให้เกิดความเหล่ือมลํา้ หรือเป็นอปุสรรคเฉพาะของโครงการ 

4. ปัญหาด้านแรงงาน พบว่าเป็นปัญหาท่ีสัมพันธ์กับปัญหาด้านเทคโนโลยี

อย่างมาก เน่ืองจากปัจจุบันเกิดการขาดแคลนแรงงานก่อสร้างเป็นอย่างมาก อย่างไรก็

ตามเน่ืองจากพืน้ฐานธุรกิจเดิมของบริษัทฯ มาจากธุรกิจรับเหมาก่อสร้างและเป็น
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ผู้ รับเหมาของโครงการเอง จึงยังไม่ประสบกับอปุสรรคด้านแรงงานมากนัก เน่ืองจาก

สามารถบริหารจัดการแรงงานให้สัมพันธ์กับแผนการก่อสร้างและการขายได้อย่าง

เหมาะสม 

5. ปัญหาด้านเทคโนโลยี บริษัท ภทัรีดา พร็อพเพอร์ตี ้จํากัด ยังคงมุ่งเน้นใน

การพัฒนาโครงการท่ีก่อสร้างด้วยระบบก่ออิฐฉาบปูนซึ่งมีความชํานาญ ซึ่งแม้ว่าจะ

ประสบปัญหาด้านความล่าช้าในการผลิตสินค้าเน่ืองจากระบบก่อสร้างบ้าง แต่เม่ือ

เปรียบเทียบกบัแผนการขายก็พบวา่มีความสมัพันธ์กันดี และไม่เป็นอปุสรรคสําคญัมาก

นกั สว่นในด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ ผู้ประกอบการพบว่ายังมีความจํากัดอยู่เม่ือเทียบ

กบัรายใหญ่ ทําให้การส่ือสารการตลาดเป็นรอง และเป็นอปุสรรคตอ่การขายได้ 

 

ธุรกิจขนาดกลาง 

 

1. บริษัท พรรุ่งเรือง พรอพเพอร์ตี ้จาํกัด (The Premium Place) โดย นายพลยุทธ  

มงคลเจริญศรี, ผู้อาํนวยการโครงการ 

 ในกรณีศกึษาของบริษัท พรรุ่งเรือง พรอพเพอร์ตี ้จํากดั พบวา่ในการดําเนินธรุกิจของ

บริษัทฯ มีปัญหาและอปุสรรคในแตล่ะด้านดงัตอ่ไปนี ้

 1. ปัญหาด้านความสามารถในการทาํตลาดและขยายตลาด ผู้ประกอบการ

ให้ความเห็นวา่เป็นอปุสรรคสําคญัด้านหนึ่งสําหรับบริษัทฯ เน่ืองจากการแขง่ขนัท่ีเกิดจาก

ผู้ประกอบการรายใหญ่และเงินทุนของบริษัทฯ ท่ีมีจํากัด ทําให้ความสามารถในการทํา

การตลาดเป็นรอง โดยเฉพาะในกรณีการทําบ้านสร้างเสร็จก่อนขายซึ่งลกูค้ามกั 

2.  ปัญหาด้านเงินทุน  เ น่ืองจากในระยะ 5 ปี ท่ีผ่านมา ราคาท่ีดินใน

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลปรับตวัสงูขึน้มาก โดยเฉพาะบริเวณรอบสถานีรถไฟฟ้า 

เขตสขุมุวิท ซึ่งเป็นเขตท่ีบริษัท บ๊ิก ทรี แอสเสท จํากดั ดําเนินธรุกิจเป็นหลกั ทําให้ต้องใช้

ทนุในการพฒันาสงูขึน้ เช่น จากเดิมไร่ละ 150 ล้านบาท เป็น 250 ล้านบาท  นอกจากนี ้

ปัญหาด้านการเ งินท่ี เ กิดจากการเค ร่งครัดในการปล่อยสินเ ช่ือโครงการใ ห้แก่

ผู้ประกอบการรายย่อย ซึ่งอาจเกิดจากภาพรวมธุรกิจรายย่อยท่ีมีกําไรลดลง ก็นับเป็น

อปุสรรคในการดําเนินธรุกิจเช่นกนั 

3. ปัญหาด้านกฎเกณฑ์ของรัฐ เช่น กฎหมายด้านส่ิงแวดล้อมท่ีมีเกณฑ์การ

พิจารณาท่ีไม่ชัดเจน ทําให้ผู้ประกอบการรายกลาง-ย่อย ซึ่งมีความสามารถในการ

ปรับเปล่ียนโครงการน้อยกว่าผู้ประกอบการรายใหญ่เกิดความเสียเปรียบ และเป็น

อปุสรรคในการพฒันาโครงการ 
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4. ปัญหาด้านแรงงาน การขาดแคลนแรงงานฝีมือ โดยเฉพาะในระดับการ

จัดการระดบักลาง  Middle Management นับเป็นอีกอปุสรรคท่ีสําคญัอีกประการหนึ่ง 

เน่ืองจากแรงงานและลกูจ้างมักต้องการไปทํางานกับองค์กรท่ีมีขนาดใหญ่ มี career 

path ท่ีมัน่คงและกว้างไกลกวา่ ทําให้เกิดอตัราการเปล่ียนงาน turn over ท่ีคอ่นข้างสงู ซึ่ง

สง่ผลให้เกิดต้นทนุในการอบรมพนกังาน และทําให้การดําเนินงานติดขดัได้ นอกจากนี ้ใน

ระดบัแรงงานก่อสร้าง ก็พบอปุสรรคด้านแรงงานต่างชาติท่ีมีกฎเกณฑ์เข้มงวดขึน้ และ

คา่แรงสงูขึน้ ซึ่งก็สง่ผลกระทบตอ่ต้นทนุและการดําเนินการเช่นกนั 

5.  ปัญหาด้านเทคโนโลยี  เ ป็นปัญหาท่ี เ ก่ียวเ น่ืองกันกับเ งินทุนของ

ผู้ประกอบการ ซึ่งผู้ประกอบการรายย่อยจะมีข้อจํากัดมากกว่า ทําให้ต้นทุนในการ

ก่อสร้างสงูกวา่โครงการขนาดใหญ่ นบัเป็นอปุสรรคท่ีจะก่อให้เกิดความเสียเปรียบในการ

แขง่ขนัได้ นอกจากนีย้งัพบวา่ในด้านเทคโนโลยีสารสนเทศน์ ก็เป็นจุดอ่อนอีกข้อหนึ่งของ

องค์กรธรุกิจขนาดกลาง-ย่อย ซึ่งมีข้อจํากดัในการเก็บข้อมลูผู้บริโภค และการทํา CRM ก็

เป็นไปได้น้อยกวา่ในกรณีขององค์กรระดบัใหญ่ 

      

2. บริษัท บ้านร่ืนฤดี จาํกัด โดย นายธนันต์ อนันตศลิป์, กรรมการผู้จัดการ 

 ผู้บริหารบริษัท บ้านร่ืนฤดี จํากดั ให้ความเหน็และลําดบัปัญหาและอปุสรรคในการดําเนิน

ธรุกิจพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ ท่ีอยู่อาศยัแนวราบระดบักลาง ดงันี ้

1. ปัญหาด้านการทําตลาดและขยายตลาด เ น่ืองจากการแข่งขันจาก

ผู้ประกอบการรายใหญ่ ซึ่งมีศกัยภาพและความพร้อมทัง้ด้านบุคลากรและเงินทุนสงูกว่า 

อีกทัง้ผลจากความแขง็แกร่งของตราสินค้า Brand Image ของผู้ประกอบการรายใหญ่ ทํา

ให้การทําตลาดและส่ือสารการตลาดของผู้ประกอบการขนาดกลาง-ย่อยยากขึน้ 

2. ปัญหาด้านเงนิทุน เน่ืองจากเงินทนุจํากดั ประกอบกบัการนโยบายการกู้ ของ

บริษัท ท่ีควบคมุอตัราสว่น D/E เพียง 0.2: 1 ทําให้การดําเนินโครงการเป็นไปอย่างจํากัด

ด้วย 

3. ปัญหาด้านกฎเกณฑ์ของรัฐ  โดยเฉพาะด้านเงินกู้ ท่ีอยู่อาศยัให้แก่ลกูบ้าน 

ทัง้ในแง่ของ LTV และ Credit Bureau ซึ่งทําให้ความสามารถและกําลังซือ้ของลกูค้า

ลดลง กระทบตอ่การขายและการดําเนินงานโครงการโดยตรง 

4. ปัญหาด้านแรงงาน ในโครงการของบริษัท บ้านร่ืนฤดี จํากัด พบว่ามีปัญหา

ขาดแคลนแรงงานก่อสร้าง เน่ืองจากแรงงานไทยย้ายเข้าสูอ่ตุสาหกรรมการผลิตอ่ืนๆ ส่วน
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แรงงานต่างชาติก็ได้รับการควบคุมอย่างเข้มงวดมากขึน้จากหน่วยงานของรัฐ ทําให้

แรงงานหายากขึน้ 

5. ปัญหาด้านเทคโนโลยีก่อสร้าง เป็นปัญหาท่ีสัมพันธ์กับปัญหาแรงงาน 

เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ของโครงการยังใช้ระบบก่อสร้างแบบดัง้เดิม (เสา-คาน/ ก่ออิฐ-ฉาบ

ปนู) ทําให้การก่อสร้างเป็นไปได้ช้ากวา่การใช้ระบบสําเร็จรูปของผู้ประกอบการรายใหญ่ 

ซึ่งสง่ผลตอ่ระยะเวลาการโอนและการบริหารเงินสด 

3. บริษัท ฟิวเจอร์ แลนด์ แอนด์ บิลดิง้ จาํกัด (Modern House) โดย นางสาวธัญพร  

อมฤตวาริน, กรรมการผู้จัดการ 

 จากการสมัภาษณ์ ผู้บริหารได้ให้ความเห็นเก่ียวกบัปัญหาและอปุสรรคท่ีโครงการประสบ

ในการดําเนินกิจการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ท่ีอยู่อาศยั ไว้ดงันี ้

1. ปัญหาด้านความสามารถในการทําตลาดและขยายตลาด โดยมีปัจจัยหลัก

จากการแขง่ขนัจากผู้ประกอบการรายใหญ่ท่ีมีทุนทรัพย์ในการผลิตสินค้าท่ีหลากหลาย 

และตอบสนองตอ่ผู้บริโภคมากกวา่ นอกจากนีย้ังพบผู้ เล่นใหม่ในตลาดมากขึน้ในรอบ 5 

ปีท่ีผา่นมา ทําให้การแขง่ขนัในการแย่งสว่นแบ่งการตลาดมีความเข้มข้นย่ิงขึน้ 

2. ปัญหาด้านแรงงาน ในโครงการของบริษัทฯ พบว่าเป็นปัญหาในทุกๆ ระดับ

การจ้างงาน ตัง้แตร่ะดบับริหารจนถึงระดบัแรงงาน โดยพบวา่ในระดบับริหาร ปัญหาท่ีพบ

คือความเช่ียวชาญของพนักงานเน่ืองจากขาดการอบรมเฉพาะทางและปัญหาการย้าย

งาน ส่วนในระดบัแรงงาน พบว่าปัญหาท่ีพบมากคือด้านของฝีมือและความเช่ียวชาญ 

จนถึงปัญหาขาดแคลนแรงงานและการใช้แรงงานตา่งด้าว 

3. ปัญหาด้านเงินทนุ เป็นปัญหาท่ีเกิดขึน้จากนโยบายปล่อยสินเช่ือของสถาบัน

การเงินท่ีเข้มงวดมากขึน้ ประกอบกับสถาบันท่ีมีความรู้ความเข้าใจเก่ียวกับธุรกิจ

อสงัหาริมทรัพย์ยงัมีไมม่าก ทําให้เงินทนุของโครงการสว่นใหญ่ต้องพึ่งทนุจากผู้ ถือหุ้น ซึ่ง

ทําให้เสียโอกาสและความตอ่เน่ืองในการพฒันาโครงการหลายๆ โครงการพร้อมกนัไป 

4. ปัญหาด้านกฎเกณฑ์ของรัฐ พบวา่เป็นอปุสรรคสําคญัประการหนึ่งท่ีโครงการ

พัฒนาอสังหาริมทรัพย์ประสบ เช่น ขัน้ตอนและระเบียบต่างๆ ท่ีมีความซับซ้อนและ

ตายตัว ทําให้โครงการไม่สามารถดําเนินการได้อย่างรวดเร็ว และหลายครัง้ท่ีทําให้

หยดุชะงกัจนสง่ผลตอ่การบริหารงานภายในและงานก่อสร้างได้ 

5. ปัญหาด้านเทคโนโลยีก่อสร้าง พบว่าเน่ืองจากการก่อสร้างยังเป็นระบบเสา-

คานแบบดัง้เดิม ทําให้มีปัญหาในด้านของระยะเวลาก่อสร้างท่ีใช้เวลานาน นอกจากนัน้

ยงัมีปัญหาในด้านการควบคมุงานและแรงงานฝีมือซึ่งทําให้สินค้ามีตําหนิได้ 



40 

4.2 ความเหน็ของผู้เช่ียวชาญต่อปัจจัยท่ีเป็นแรงกดดันให้เกดิการปรับตัวทางธุรกิจของ

ผู้ประกอบการอสังหาริมทรัพย์ขนาดกลาง-ย่อม 

จากการสมัภาษณ์ ผู้ เช่ียวชาญได้ให้ความเห็นว่า ปัจจัยสําคญัท่ีส่งผลให้ธุรกิจพัฒนา

อสงัหาริมทรัพย์ขนาดกลางต้องปรับตวัในแต่ละปัจจัยนัน้มีความสมัพันธ์เก่ียวเน่ืองกัน อย่างไรก็

ตามผู้ เช่ียวชาญจากแตล่ะบริษัทฯ อาจให้นํา้หนกัของปัจจยัแตกตา่งกนัไปบ้างเลก็น้อย ดงันี ้

ธุรกิจขนาดย่อม  

1. บริษัท บิ๊ก ทรี แอสเสท จาํกัด (Tree Condo) 

1. ปัจจัยด้านการแข่งขัน พบวา่การแขง่ขนัโดยเฉพาะกบัรายใหญ่ ท่ีมีศกัยภาพ

ในการศกึษาความต้องการของลกูค้าได้เหนือกว่านัน้ เป็นแรงกดดนัหลกัท่ีทําให้เกิดการ

ปรับกลยทุธ์ทางธรุกิจ อีกทัง้ในแง่ของการปรับเปล่ียนผลิตภณัฑ์เพ่ือให้สอดคล้องตอ่ความ

ต้องการของลกูค้านัน้ รายใหญ่ก็สามารถทําได้ดีกวา่ ทําให้แย่งชิงสว่นแบ่งการตลาดไปได้

เป็นจํานวนมาก 

2. ปัจจัยลูกค้า พบว่าเป็นปัจจัยท่ีส่วนหนึ่งสืบเน่ืองมาจากการแข่งขันจาก

ผู้พฒันาอสงัหาริมทรัพย์ในท้องตลาด ทําให้ลกูค้ามีอํานาจตอ่รองและทางเลือกท่ีมากขึน้ 

รวมไปจนถึงพฤติกรรมการบริโภคท่ีเปล่ียนไปตามอปุทานท่ีเปล่ียนแปลงด้วย จึงพบว่ามี

ความสําคญัตอ่การปรับตวัทางธรุกิจคอ่นข้างสงูเช่นกนั 

3. ปัจจัยต้นทุน เป็นปัจจยัท่ีมีความสําคญัรองลงมากว่าปัจจัยข้างต้น ไม่ว่าจะ

เป็นต้นทนุการเงิน หรือต้นทนุการก่อสร้าง เน่ืองจากต้นทนุท่ีเพ่ิมสงูขึน้นัน้ไม่ได้เกิดขึน้กับ

ผู้ประกอบการรายกลาง-ย่อยเท่านัน้ แตมี่ผลตอ่รายใหญ่เช่นกนั ดงันัน้ปัจจัยต้นทุนจึงไม่

กระทบต่อการดําเนินการโครงการมากนัก เน่ืองจากเป็นปัญหาท่ีผู้ประกอบการทุกราย

ประสบเท่าเทียมกนั 

3. ปัจจัยด้านวิกฤติ สําหรับโครงการของบริษัท บ๊ิก ทรี แอสเสท จํากัด พบว่า

วิกฤตเศรษฐกิจ ปี พ.ศ. 2551 หรือแม้แตวิ่กฤตอทุกภยั ปีพ.ศ.2554 ไมไ่ด้เป็นปัจจยัสําคญั

ในการกดดนัให้เกิดการปรับกลยทุธ์ธรุกิจของบริษัทฯ และไม่เห็นความสมัพันธ์ของ GDP 

กบัการเติบโตทางธรุกิจ เพราะในขณะท่ี GDP ลดลง ยอดขายของผู้ประกอบการรายใหญ่

และภาพรวมอสงัหาริมทรัพย์กลบัเติบโตขึน้ ส่วนในด้านภยัธรรมชาติ ก็ถือว่าเป็นปัจจัย

ชัว่คราวและเป็นปัจจยัท่ีกระทบตอ่ผู้ประกอบการอย่างปัจเจก และในทางกลบักนัอาจเป็น

โอกาสของโครงการได้ เช่น กรณีของบริษัทฯ ยอดขายห้องชดุกลบัเติบโตขึน้กว่า 3 เท่าตวั 

ในช่วงมหาอทุกภยั กรุงเทพมหานคร  
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2. บริษัท แลนด์ แอนด์ พร็อพเพอร์ตี ้กรุ๊ป จาํกัด (แกรนด์ กติตยิา) 

1.  ปัจจัยด้านการแข่งขัน บริษั ทฯ ได้ รับแรงก ดดัน จากคู่แข่ง ท่ี เ ป็ น

ผู้ประกอบการรายใหญ่ โดยเฉพาะบริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จํากัด ท่ีมีผลิตภณัฑ์ใน

ระดบัราคาท่ีใกล้เคียงกับของบริษัทฯ และมีกลุ่มลูกค้าเดียวกัน จึงนับเป็นแรงกดดนัท่ี

สําคญัประการหนึ่ง 

2. ปัจจัยลูกค้า พบวา่เป็นปัจจยัในการก่อให้เกิดการปรับตวัท่ีสําคญั ซึ่งเกิดขึน้

ทัง้จากพฤติกรรมการซือ้ท่ีเปล่ียนไปและอํานาจตอ่รองท่ีมากขึน้ และยงัเกิดเน่ืองจากกําลงั

ซือ้ของลกูค้าท่ีลดลง เน่ืองจากภาวะเศรษฐกิจ, คา่ครองชีพท่ีสงูขึน้ และอตัราเงินเฟ้อ 

3. ปัจจัยต้นทุน ผู้บริหารได้ให้นํา้หนักปัจจัยต้นทุนเป็นปัจจัยสําคญัท่ีสดุ โดย

เน้นไปท่ีต้นทนุการผลิต, ราคาวสัดกุ่อสร้างท่ีแนวโน้มขึน้อยู่เสมอ, ไปจนถึงอตัราค่าจ้าง

แรงงานท่ีมีการปรับสงูขึน้ ทําให้เกิดแรงกดดนัโดยตรงตอ่โครงการ 

4. ปัจจัยด้านวกิฤต ิเป็นปัจจยัภายนอกท่ีสง่ผลไมม่ากตอ่โครงการของบริษัทฯ 

และผู้บริหารแสดงความคิดเหน็วา่เป็นปัจจยัท่ีเป็นปัจเจกมากกวา่ 

 

3. บริษัท ภัทรีดา พร็อพเพอร์ตี ้จาํกัด (The Moment)   

 1. ปัจจัยด้านการแข่งขัน ผู้บริหารได้ให้ความสําคญัของการแข่งขนัเป็นสําคญั 

โดยโครงการของบริษัทฯ ได้รับแรงกดดนัจากทัง้โครงการของผู้ประกอบการรายใหญ่และ

รายกลางในพืน้ท่ีคอ่นข้างมาก เน่ืองจากเป็นทําเลท่ีมีศกัยภาพและได้รับความสนใจมาก

จากผู้ประกอบการในตลาด 

2. ปัจจัยลูกค้า เป็นปัจจัยท่ีสัมพันธ์กับการแข่งขนั โดยเน้นไปท่ีการมีอํานาจ

ตอ่รองของลกูค้า ซึ่งสง่ผลให้บริษัทฯ ต้องมีการปรับตวัทางธรุกิจตาม 

3. ปัจจัยต้นทุน ผู้บริหารได้ให้ความสําคญัรองจากการแข่งขนัและปัจจัยลกูค้า 

แต่ยังนับว่ามีความสําคัญในการส่งผลให้เกิดการปรับตัวมากกว่าปัจจัยด้านวิกฤติ 

โดยเฉพาะด้านต้นทนุการผลิต ทัง้วสัดกุ่อสร้างและแรงงาน แตเ่น่ืองจากพืน้ฐานของธุรกิจ

เป็นกิจการรับเหมาก่อสร้าง ดงันัน้ปัจจยัต้นทนุด้านการก่อสร้างจึงสามารถใช้การบริหาร

เครือขา่ยธรุกิจให้เกิดประโยชน์ และควบคมุต้นทนุได้บ้าง 

4. ปัจจัยด้านวกิฤต ิผู้บริหารกลา่ววา่ทัง้ปัจจยัด้านวิกฤติและด้านกฎหมายเป็น

ส่ิงท่ีผู้ประกอบการจะต้องประสบด้วยกัน จึงไม่นับว่าเป็นปัจจัยสําหรับในการส่งให้เกิด

การปรับตวัทางธรุกิจ อย่างไรก็ตามก็ยังยอมรับว่าในด้านของวิกฤติเศรษฐกิจอาจส่งผล

กระทบตอ่กําลงัซือ้ของลกูค้าบ้าง แตเ่น่ืองจากท่ีอยู่อาศยัเป็นปัจจัยส่ี จึงยังคงมีอปุสงค์ท่ี

แท้จริงอยู่ 
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ธุรกิจขนาดกลาง 

1. บริษัท พรรุ่งเรือง พรอพเพอร์ตี ้จาํกัด (The Premium Place) 

1. ปัจจัยด้านการแข่งขัน พบว่าการแข่งขนัท่ีส่งผลกระทบต่อโครงการมาจาก

ทัง้ผู้ประกอบการรายใหญ่และรายกลาง โดยเฉพาะด้านการทําการตลาดของบริษัทใน

ตลาดหลักทรัพย์ท่ีมีทุนมาก ทําให้สามารถแข่งขันและส่ือสารกับผู้ บริโภคได้อย่าง

กว้างขวางกวา่ 

2. ปัจจัยลูกค้า  ผู้บริหารได้ให้ความสําคญักับปัจจัยลูกค้ามาก โดยกล่าวว่า

ลูกค้ามีอํานาจต่อรองท่ีสูงขึน้มากในช่วง 5 ปีท่ีผ่านมา เน่ืองจากมีทางเลือกจาก

ผู้ประกอบการรายอ่ืนๆ คอ่นข้างมาก และทําให้กลายเป็นเง่ือนไขท่ีผู้บริโภคนํามาต่อรอง

กบัทางบริษัทฯ ได้ 

3. ปัจจัยต้นทุน เป็นปัจจัยท่ีสําคญัท่ีสดุสําหรับโครงการของบริษัทฯ เน่ืองจาก

ต้นทนุท่ีดินในบริเวณท่ีพฒันามีราคาปรับตวัสงูขึน้อย่างรวดเร็ว ประกอบกับลกัษณะการ

ดําเนินงานของบริษัทฯ ท่ีไมนิ่ยมซือ้ท่ีดินสํารอง จึงทําให้เม่ือต้องเปิดดําเนินงานโครงการ

ใหมจ่ึงต้องซือ้ท่ีดินใหมท่ี่ราคาปรับตวัสงูไปแล้ว  

4. ปัจจัยด้านวกิฤตแิละด้านกฎหมาย พบวา่ผู้ประกอบการไมเ่น้นความสําคญั

นกั เน่ืองจากเป็นปัจจยัท่ีกระทบตอ่ผู้ประกอบการทกุรายเท่าเทียมกนั  

 

2. บริษัท บ้านร่ืนฤดี จาํกัด  

1. ปัจจัยด้านการแข่งขัน พบวา่สําหรับโครงการของบริษัทฯ ปัจจัยการแข่งขนั

ยงัไมไ่ด้ส่งผลรุนแรงมากนัก เน่ืองจากผู้ประกอบการรายใหญ่ยังเข้ามาในตลาดไม่มาก 

ส่วนใหญ่มักเป็นการแข่งขนัระหว่างผู้ประกอบการในพืน้ท่ีเดิมซึ่งก็เป็นผู้ประกอบการ

ขนาดกลาง-ย่อมเช่นกนั 

2. ปัจจัยลูกค้า  ผู้บริหารได้ให้ความสําคญักับปัจจัยลกูค้าสงูสดุ โดยเฉพาะใน

ด้านของอํานาจตอ่รอง ซึ่งลกูค้ามีความต้องการอยากผ่อนดาวน์น้อย และผู้ประกอบการ

รายอ่ืนมีข้อเสนอทางด้านการเงินมากขึน้ ทําให้เกิดการแข่งขนั และอํานาจต่อรองของ

ลกูค้าท่ีสงูขึน้ 

3. ปัจจัยต้นทุน ไมพ่บวา่เป็นปัจจยัท่ีเป็นแรงกดดนัตอ่บริษัทฯ มากนกั อาจมีผล

บ้างในเร่ืองของต้นทนุวสัดกุ่อสร้างและแรงงาน แตเ่น่ืองจากต้นทุนดงักล่าวจะสะท้อนใน

ราคาขายสินค้าได้ทําให้สามารถรับมือตอ่แรงกดดนัดงักลา่วได้  
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4. ปัจจัยด้านวกิฤตแิละด้านกฎหมาย พบว่าผู้ประกอบการไม่เน้นความสําคญั

นกั เน่ืองจากเป็นปัจจยัท่ีกระทบตอ่ผู้ประกอบการทกุรายเท่าเทียมกัน นอกจากนีใ้นด้าน

ของวิกฤติธรรมชาติ พบวา่เน่ืองจากทําเลท่ีตัง้ของโครงการดี ไม่อยู่ในพืน้ท่ีนํา้ท่วม จึงทํา

ให้ไมไ่ด้รับผลกระทบแตก่ลบัเป็นผลเชิงบวกตอ่โครงการอีกด้วย 

 

3. บริษัท ฟิวเจอร์ แลนด์ แอนด์ บิลดิง้ จาํกัด 

1. ปัจจัยด้านการแข่งขัน สําหรับโครงการของบริษัท ฟิวเจอร์ แลนด์ แอนด์ บิล

ดิง้ จํากดันัน้ ได้รับแรงกดดนัจากการแขง่ขนั ทัง้จากนกัพฒันาอสงัหาริมทรัพย์รายใหมท่ี่มี

ทนุมาก, รายเดิมในท้องถ่ิน, และรายใหญ่ท่ีจดทะเบียนในตลาดหลกัทรัพย์ ทําให้มีการ

แขง่ขนัท่ีค่อนข้างมาก และนับเป็นปัจจัยสําคญัอีกประการหนึ่งในการปรับตวัธุรกิจของ

บริษัทฯ 

2. ปัจจัยด้านลูกค้า ผู้บริหารได้ให้นํา้หนกัปัจจยัเท่ากนักบัปัจจยัด้านการแขง่ขนั 

โดยให้ความเห็นวา่เป็นปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กันอย่างลึกซึง้ เน่ืองจากการแข่งขนัทําให้

ลกูค้ามีอํานาจตอ่รองสงูขึน้และยงัมีทางเลือกมากขึน้ จนไปถึงการเปล่ียนพฤติกรรมตาม

สินค้าทางเลือกท่ีมีในตลาด 

3. ปัจจัยต้นทุน เป็นปัจจยัท่ีเป็นแรงกดดนัท่ีไม่มากนัก โดยผู้บริหารบริษัทฯ ได้

ให้เหตผุลวา่เน่ืองจากเป็นปัจจยัท่ีทกุบริษัทฯ ได้รับผลกระทบเช่นกัน ดงันัน้ทําให้สะท้อน

ออกมาในราคาสินค้าในตลาดท่ีเป็นไปตามกลไกราคา  

4. ปัจจัยด้านวิกฤตเศรษฐกิจ ผู้ บริหารได้ให้ความคิดเห็นว่าปัจจัยด้าน

เศรษฐกิจเป็นปัจจยัท่ีสําคญัให้เกิดการปรับตวัทางธรุกิจ เน่ืองจากปัจจยัดงักลา่วสง่ผลตอ่

โดยตรงตอ่ความเช่ือมัน่ผู้บริโภค รวมไปจนถึงกําลงัซือ้ และความประสงค์ซือ้ท่ีอยู่อาศยั

ใหมข่องผู้บริโภค ซึ่งเป็นแรงกดดนัสําคญัตอ่การดําเนินโครงการ 
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4.3 สรุปกลยุทธ์ในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ท่ีผู้ประกอบการขนาดกลาง-ย่อมเลือกใช้ในการ

ปรับตัวทางธุรกิจ 

ในการศกึษากลยทุธ์ 5 อนัดบัท่ีผู้ประกอบการเลือกใช้ พบวา่แตล่ะบริษัทฯ มีการเลือกใช้

กลยทุธ์ทางธรุกิจดงันี ้

ธุรกิจขนาดย่อม  

1. บริษัท บิ๊ก ทรี แอสเสท จาํกัด (Tree Condo) เลือกใช้กลยทุธ์ตา่งๆ เรียงลําดบั ดงันี ้

1. การกําหนดเป้าหมายให้ชัดเจนและดําเนินธุรกิจเฉพาะท่ีเช่ียวชาญ  ใน

กรณีของบริษัท บ๊ิก ทรี แอสเสท จํากัด นับแต่ปี พ.ศ.2550 จะเลือกดําเนินธุรกิจพัฒนา

อสงัหาริมทรัพย์ท่ีอยู่อาศยั ประเภทอาคารชดุ โดยเร่ิมแรกพัฒนาในเขตลาดพร้าว ต่อมา

จึงเลง็เห็นศกัยภาพของเขตสขุมุวิท ประกอบกบัความเช่ียวชาญของผู้บริหารและทีมงาน

ในพืน้ท่ีสขุมุวิทมากกว่า จึงกําหนดขอบเขตทางกายภาพเพียง เขตสขุมุวิท และกําหนด

บริเวณโครงการให้ห่างจากสถานีรถไฟฟ้า bts ไม่เกิน 500 เมตร และตัง้ราคาต่อ

กลุม่เป้าหมายท่ีระดบั B  

ในการเลือกใช้กลยุทธ์นี ้ผู้ บริหารได้ให้เหตุผลว่า เน่ืองจากบุคคลากรและ

ทรัพยากรอ่ืนๆ ขององค์กรมีจํากัด ทําให้ต้องเลือกผลิตแต่สินค้าท่ีมีความชํานาญและมี

เป็นไปได้ในการดําเนินการคอ่นข้างสงูเท่านัน้ สง่ผลให้ได้ยอดขายท่ีสม่ําเสมอและมีความ

เติบโตของการดําเนินธรุกิจ 

2. การบริหารลูกค้าสัมพนัธ์ CRM (Customer Relation Management) แม้วา่

องค์กรมีขนาดเล็กและงบประมาณในการจัดทําระบบฐานข้อมลูและการประเมินข้อมลู

ลกูค้ามีจํากดั แตท่างผู้บริหารเลือกการบริหารลกูค้าด้วยการสงัเกตและมีปฎิสมัพันธ์กับ

ลกูค้าโดยตรง โดยการจดัให้ห้องทํางานของผู้บริหารอยู่ใกล้กับโถงต้อนรับของสํานักงาน

ขายโครงการ เม่ือลกูค้าเข้ามาเย่ียมชมก็จะสามารถสงัเกตและเก็บข้อมลูได้โดยตรง ทําให้

สามารถประเมินข้อมลู พฤติกรรมผู้บริโภคและความต้องการของลกูค้าได้ 

3. การบริหารเงินสด เน่ืองจากผู้บริหารมีพืน้ฐานด้านการเงินเป็นอย่างดี จึง

นับเป็นจุดแข็งของการวางกลยุทธ์อย่างหนึ่งในการบริหารงานโครงการ การจัด

ทําการศกึษาความเป็นไปได้ของโครงการอย่างมีระบบและสมจริง ก็เป็นอีกวิธีหนึ่งท่ีจะทํา

ให้กลยทุธ์การบริหารเงินสดเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ นอกจากนีก้ารท่ีบริษัทฯ มีกลุ่ม

ทุนท่ีเข้มแข็ง ทําให้ได้ต้นทุนทางการเงินท่ีค่อนข้างถูก เน่ืองจากสามารถควบคุม 

อตัราสว่น D/E ได้ไมเ่กิน 1:1  
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4. การบริหารงานภายใน Work Flow Management นับเป็นอีกหนึ่งกลยุทธ์ท่ี

ผู้ประกอบการนํามาปรับใช้ในการดําเนินงานให้มีความสามารถในการแข่งขันได้ 

เน่ืองจากขนาดขององค์กรมีขนาดเล็กกว่ารายใหญ่ ทําให้มีความคล่องตัวในการ

ดําเนินการ สามารถลดกระบวนการและขัน้ตอนในการทํางานได้ สามารถปรับเปล่ียน

เพ่ือให้เข้ากับสถานการณ์ได้อย่างทันท่วงที ยกตัวอย่างเช่น เม่ือลูกค้าเข้าเย่ียมชม

โครงการ และมีการประเมินข้อมลูความต้องการลกูค้าแล้ว หากผลิตภณัฑ์ท่ีบริษัทฯ เสนอ

ขายไมต่รงกบัความต้องการ เม่ือผู้บริหารพิจารณาแล้ว ก็อาจสามารถสัง่การให้แก้ไขและ

ปรับเปล่ียนได้ทนัที เช่น จากโครงการหนึ่ง เม่ือพบว่าห้องชุดติดสระว่ายนํา้ขายดีกว่าติด

สวน จึงทําการปรับแบบสว่นกลางในโครงการต่อมาให้เป็นสระว่ายนํา้ทัง้สองด้าน จึงทํา

ให้ยอดขายสูงกว่าเดิม หรือการพบว่าวัสดุหินขัดไม่เหมาะกับการปิดผิวพืน้โครงการ 

เน่ืองจากเกิดรอยร้าวจากการให้ตวัของวสัดตุา่งกนัได้ง่าย จึงทําการเปล่ียนวสัดปุูพืน้เป็น

กระเบือ้งแกรนิตโต เป็นต้น 

นอกจากนี ้ในด้านการขายก็มีการจัดให้เกิดการหมุนเวียนของพนักงานขายใน

หลายๆ โครงการ เพ่ือให้พนกังานสามารถเรียนรู้และเข้าใจงานของทกุๆ โครงการได้ ทําให้

ต้นทนุในการบริหารงานภายในลดลง และกระบวนการทํางานคลอ่งตวัมากขึน้ 

5. การสร้างความแตกต่างของสินค้า ในโครงการ ทรี คอนโด ของบริษัท บ๊ิก 

ทรี แอสเสทนัน้ มีการใช้กลยทุธ์สร้างความแตกตา่งของสินค้าบ้างในบางตลาด ทัง้นี ้ทาง

ผู้บริหารให้ความเห็นวา่หากเป็นตลาดท่ีคํานึงถึงราคาขายมาก (Price Conscious) อาจ

ทําให้นํา้หนกัของกลยทุธ์นีล้ดลง 

ทัง้นี ้ทางผู้ เช่ียวชาญได้ให้ความเห็นเก่ียวกับกลยุทธ์อสงัหาริมทรัพย์อ่ืนๆ ท่ีให้

ความสําคญัน้อยกวา่ไว้ด้วย เช่น  กลยทุธ์ต้นทนุการเงิน พบวา่ผู้ประกอบการขนาดกลาง-

ย่อม มีอํานาจตอ่รองกบัสถาบนัการเงินน้อยกว่ารายใหญ่ อีกทัง้แหล่งระดมทุนก็มีจํากัด 

จึงไม่พบว่าเป็นกลยุทธ์ท่ีจะสามารถเป็นจุดเด่นของการบริหารได้ หรือในกรณีกลยุทธ์

ความสมัพันธ์กับภาครัฐ เน่ืองจากโครงการไม่ได้มีขนาดใหญ่มากนัก ความสมัพันธ์กับ

ภาครัฐจึงเห็นวา่เพียงเท่าท่ีกฎเกณฑ์กําหนดหรือเพ่ือเป็นไปตามระเบียบก็เป็นท่ีเพียงพอ

แล้ว      
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 2. บริษัท แลนด์ แอนด์ พร็อพเพอร์ตี ้กรุ๊ป จํากัด (แกรนด์ กิตติยา) มีการเลือกใช้กล

ยทุธ์ในการปรับตวัทางธรุกิจ เรียงตามลําดบัดงันี ้

1. การสร้างความแตกต่างของสินค้า โดยโครงการในเครือของแกรนด์ กิตติยา 

จะใช้การก่อสร้างผนงัแบบก่ออิฐมอญทัง้หมด แม้วา่ในปัจจบุนัผู้ประกอบการสว่นใหญ่มกั

ใช้อิฐมวลเบาหรือระบบสําเร็จรูปในการทําผนงัไปแล้ว โดยผู้บริหารให้เหตผุลว่าเพ่ือสร้าง

ความแตกตา่งของสินค้าตามความเช่ือและพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ียังคงให้คณุค่าและ

นิยมผนังก่ออิฐมอญมากกว่า ซึ่งยังมีข้อดีสําหรับลกูค้าคือการใช้ผนังก่ออิฐมอญทําให้

สามารถปรับเปล่ียนรูปแบบได้ง่ายกวา่ด้วย นอกจากนีใ้นด้านของการออกแบบทาวน์เฮาส์ 

ก็จะสร้างความแตกต่างของสินค้าโดยให้มีหน้าบ้านท่ีกว้างถึง 5.7 เมตร ทําให้ดูโอ่โถง 

และยงัเป็นขนาดท่ีลงตวัในการทําบ้านแถว โดยสร้างได้ 7 หลงัตอ่เน่ือง โดยมีระยะถกูต้อง

ตามเทศบญัญัติควบคมุอาคารและกฎหมายจดัสรร ทําให้สามารถใช้ท่ีดินได้อย่างคุ้มค่า

ท่ีสดุ สะท้อนตอ่ต้นทนุราคาสินค้าทีตํ่าลงและราคาขายท่ีสามารถแขง่ขนัได้ในตลาด 

2. การกําหนดเป้าหมายให้ชัดเจนและดําเนินธุรกิจเฉพาะท่ีเช่ียวชาญ 

ผู้บริหารได้เลือกพัฒนาโครงการในทําเลกรุงเทพตะวันตก-ใต้ บริเวณพุทธมณฑล-

ศาลายา และนนทบุรีเป็นหลกั และผลิตท่ีอยู่อาศยัประเภทแนวราบ เน่ืองจากเป็นพืน้ท่ี

และสินค้าท่ีมีความชํานาญ สามารถทําการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของโครงการได้อย่าง

ละเอียด รู้จักลูกค้าและคู่แข่งเป็นอย่างดี โดยผู้ บริหารให้แนวความคิดว่าเน่ืองจาก

ผู้ประกอบการรายกลาง-ย่อมมีความจํากดัในเร่ืองงบประมาณการวิจัยและพัฒนาสินค้า 

ดงันัน้การผลิตสินค้าประเภทท่ีมีความเช่ียวชาญและในทําเลท่ีถนดัจะช่วยแก้ไขจุดอ่อนนี ้

ได้อย่างมีประสิทธิภาพซึ่งจะสง่ผลทําให้เกิดความสําเร็จของโครงการได้อย่างมัน่คง 

3. การบริหารเงินสด เ น่ืองจากผู้ บริหารมีพืน้ฐานเป็นนักการเงิน จึงให้

ความสําคัญกับการบริหารเงินสดอย่างมาก โดยเห็นว่าการบริหารเงินสดท่ีดีจะทําให้

ต้นทนุการเงินตํ่าลงด้วยอีกทางหนึง่ นอกจากนีก้ารวิเคราะห์อย่างละเอียดและการติดตาม 

ควบคมุอย่างเข้มงวดจะทําให้โครงการสามารถทนตอ่วิกฤติตา่งๆ ได้ดีกว่าโครงการท่ีไม่มี

การจดัทํากระแสเงินสด โดยผู้บริหารเผยวา่กระแสเงินสดรับของโครงการจะช่วยลดภาระ

เงินลงทนุได้ถึงร้อยละ 5-10 ทัง้นีสื้บเน่ืองจากวิกฤติ ปี พ.ศ.2540 บริษัทฯ จึงไม่มีนโยบาย

ในการกู้ เงินสถาบนั ทําให้ไมมี่ภาระดอกเบีย้ด้วยอีกทางหนึ่ง  

4. กลยุทธ์ด้านราคา บริษัทฯ กําหนดราคาขายให้สามารถแข่งขนัได้ในตลาด 

โดยการลดสดัสว่นกําไรของบริษัทฯ ลงให้อยู่ในระดบัท่ียอมรับได้ โดยบริษัทฯ กําหนดท่ี

ประมาณร้อยละ 25 ของเงินทุน อย่างไรก็ตามก็ยังสามารถเติบโตและมีผลกําไรได้อย่าง
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ยั่งยืน ทัง้นีผู้้บริหารได้ให้แนวคิดในการดําเนินธุรกิจอย่างพอเพียงและยั่งยืนว่าไม่ควร

แสวงหากําไรตอ่โครงการเป็นหลกั แต่ควรคํานึงถึงในระยะยาว การสร้างตราสินค้าและ

ความน่าเช่ือถือตอ่ผู้บริโภคเป็นสําคญั 

5. การบริหารงานภายใน Work Flow Management และการปรับองค์กร โดย

ผู้บริหารเน้นความสําคัญของการบริหารงานภายในไว้หลายด้าน เช่น ประโยชน์จาก

ระบบงานท่ีมีประสิทธิภาพขององค์กรขนาดเลก็จะทําให้เกิดความคล่องตวั นอกจากนีใ้น

แง่ของสิทธิประโยชน์ด้านภาษี ก็ควรมีการวางผังองค์กรและใช้ประโยชน์จากการ

บริหารธรุกิจในเครือเพ่ือการวางแผนภาษี เช่น การจดัตัง้และแยกบริษัทฯ รับเหมาก่อสร้าง

ในเครือออกจากบริษัทพัฒนาอสงัหาริมทรัพย์ และใช้บริษัทฯ รับเหมาในการจัดซือ้วสัดุ

และวา่จ้างงานผู้ รับเหมารายย่อยตอ่ไป เพ่ือผลประโยชน์ทางด้านการขอคืนภาษีหัก ณ ท่ี

จ่าย แยกออกจากภาษีธุรกิจเฉพาะท่ีบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ต้องรับภาระอย่าง

เดด็ขาด 

3. บริษัท ภัทรีดา พร็อพเพอร์ตี ้จํากัด (The Moment) บริษัทฯ มีการปรับใช้กลยุทธ์ใน

การดําเนินธรุกิจดงันี ้

1. การบริหารการก่อสร้าง เน่ืองจากพืน้ฐานของบริษัทฯ เป็นธุรกิจรับเหมา

ก่อสร้างจึงทําให้มีกลยทุธ์ในด้านก่อสร้างเป็นหลกัในการบริหาร โดยประโยชน์ท่ีได้รับคือ

การมีต้นทนุก่อสร้างท่ีตํ่ากวา่คูแ่ขง่ และการบริหารจัดการและควบคมุระยะเวลาก่อสร้าง

ได้อย่างเป็นระบบ ตามเป้า และสมัพนัธ์กบัแผนการขาย 

2. การกําหนดเป้าหมายให้ชัดเจนและดําเนินธุรกิจเฉพาะท่ีเช่ียวชาญ ใน

กลยทุธ์ด้านความเช่ียวชาญ บริษัทฯ จะเน้นในด้านของทําเลท่ีพัฒนาเป็นหลกั โดยเลือก

พฒันาในทําเลกรุงเทพตะวนัออก-เหนือ(รามอินทรา)และปทมุธานี สว่นในด้านผลิตภณัฑ์

เดิมจะเน้นการพัฒนาท่ีอยู่อาศัยแนวราบเป็นสําคัญ ระยะหลังจึงมีการศึกษาความ

ต้องการตลาดท่ีต้องการท่ีพักอาศยัแนวสงูในพืน้ท่ีท่ีเช่ียวชาญ จึงเร่ิมมีการพัฒนาตาม

ตลาด 

3. การบริหารเงนิสด เน่ืองจากในกลุม่ผู้บริหารซึ่งมีลกัษณะเป็นธรุกิจครอบครัว 

มีผู้ เช่ียวชาญด้านการเงิน ในการดําเนินโครงการจึงมีการจัดทําการศึกษาความเป็นไปได้

ทัง้ด้านการตลาดควบคูก่บัการเงินอย่างละเอียด และมีการควบคมุและทบทวนแผนอย่าง

สม่ําเสมอ ทัง้นีย้งัควบคมุอตัราเงินกู้ตอ่ทนุให้น้อยเพียง 0.1:1 โดยประมาณ 

4. การสร้างความแตกต่างของสินค้า/ กลยุทธ์ด้านราคา ผู้บริหารมีการนํา

ความแตกตา่งในด้านการออกแบบสินค้าควบคูก่บัราคาขาย เพ่ือสร้างมลูค่าของสินค้าให้
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มีความโดดเด่นจากคู่แข่งในพืน้ท่ี โดยกลุ่มผู้บริหารมีพืน้ฐานด้านสถาปัตยกรรมควบคู่

ด้วย ดงันัน้จึงเน้นให้สินค้ามีความสวยงามโดดเดน่ ในระดบัราคาท่ีสามารถแขง่ขนัได้ 

4. การมีท่ีดินทาํเลดี ต้นทุนตํ่า เน่ืองจากบางโครงการของบริษัทฯ พัฒนาขึน้

บนท่ีดินเก่าท่ีมีศกัยภาพ การมีต้นทนุท่ีดินตํ่าจึงนบัวา่เป็นกลยุทธ์ของโครงการอย่างหนึ่ง 

อย่างไรก็ตามจากสภาพราคาท่ีดินท่ีสงูขึน้มากในปัจจุบัน บริษัทฯ จึงเน้นให้ความสําคญั

กบัศกัยภาพของทําเลท่ีจะพัฒนาใหม่ โดยราคาท่ีดินอาจต้องให้ดําเนินตามกลไกตลาด 

แตเ่น้นการพฒันาท่ีมีคณุภาพและการควบคมุการก่อสร้างเป็นสําคญั 

ธุรกิจขนาดกลาง 

1. บริษัท พรรุ่งเรือง พรอพเพอร์ตี ้จํากัด (The Premium Place) ผู้บริหารได้ให้

ความสําคญักบักลยทุธ์การดําเนินธรุกิจอสงัหาริมทรัพย์ เรียงลําดบัความสําคญัดงันี ้

1. การบริหารงานภายใน Work Flow Management ผู้ บริหารได้เน้นยํา้

ความสําคญัของการบริหารงานภายในองค์กร โดยเน้นท่ีความรวดเร็วในการตดัสินใจของ

ผู้บริหาร การเห็นและสมัผสัปัญหาของผู้บริหารระดบัสงูและการแก้ไขปัญหาให้ทันท่วงที 

โดยเสนอวา่ความคลอ่งตวั Liquidity ขององค์กรจะเป็นจดุแขง็ของธรุกิจขนาดกลาง-ย่อม 

และจะสง่ผลให้ต้นทนุในการบริหารไปจนถึงการก่อสร้างลดลงได้ 

2. การสร้างความแตกต่างของสินค้า โครงการของ The Premium Place จะ

พยายามหาช่องวา่งของตลาดเพ่ือผลิตสินค้าท่ีมีความแตกต่างเพ่ือเติมช่องว่างดงักล่าว 

เช่น การทําถนนโครงการกว้าง 12 เมตร แม้แต่ในโครงการจัดสรรขนาดเล็ก-กลาง เพ่ือ

แก้ปัญหาช่องทางเดินรถและท่ีจอดรถของทาวน์เฮ้าส์ ซึ่งการสร้างความแตกต่างของ

สินค้าบางอย่างอาจทําให้กําไรของโครงการลดลงบ้าง แต่ก็ได้ผลให้แง่ความพึงพอใจของ

ลกูค้าและการสร้างความเช่ือมัน่ต่อตราสินค้าของโครงการและการขายในระยะยาว จึง

นบัวา่คุ้มคา่ท่ีจะลงทนุเพ่ือธรุกิจท่ียัง่ยืน 

3. การมีท่ีดินทาํเลดี ต้นทุนตํ่า บริษัทฯ ให้ความสําคญักับการวิเคราะห์ทําเล

มาก เน่ืองจากโครงการของบริษัทฯ จะพฒันาบนท่ีดินใหมแ่ทบทัง้สิน้ ไม่นิยมการซือ้ท่ีดิน

สํารอง ทัง้นีร้าคาท่ีดินอาจให้เป็นตามกลไกตลาด ดงันัน้ในการดําเนินการโครงการจึงต้อง

มีความแน่นอนและรวดเร็ว เพ่ือสามารถให้เกิดความมัน่ใจได้ว่าจะเกิดการขายได้เร็ว ลด

ภาระคา่ใช้จ่ายของบริษัทฯ ท่ีจะตามมาเม่ือเร่ิมโครงการ 

4. การมีต้นทุนการเงนิตํ่า ผู้บริหารชีแ้จงวา่การมีต้นทนุการเงินตํ่าสําหรับธุรกิจ

ขนาดกลาง-ย่อมนัน้อาจไม่ใช่เป็นการได้เง่ือนไขท่ีดีกว่าจากสถาบันการเงินซึ่งค่อนข้าง



49 

เป็นไปได้ลําบากในกรณีของผู้ประกอบการขนาดกลาง-ย่อม แตเ่ป็นการบริหารจดัการงาน

เพ่ือให้มีคา่ใช้จ่ายท่ีตํ่าลง เพ่ือลดภาระหนีแ้ละดอกเบีย้ซึ่งจะเกิดจากการกู้ ยืมสถาบนั  

5. การบริหารฐานลูกค้า เน่ืองจากความจํากัดด้านเงินทุนในการทําฐานข้อมูล

และทํากิจกรรมลกูค้าสมัพนัธ์อย่างธรุกิจขนาดใหญ่ ในโครงการ The Premium Place จึง

ใช้การบริหารฐานลกูค้าด้วยการทําการตลาดแบบบอกตอ่ Word of Mouth โดยเน้นให้เกิด

ประสบการณ์ท่ีดีในการซือ้สินค้าของโครงการของลกูค้าเก่าแล้วเกิดการแนะนําบอกต่อ 

เพราะฉะนัน้จะต้องเร่ิมต้นจากการทําบ้านและโครงการท่ีดี มีคณุภาพ 

 2. บริษัท บ้านร่ืนฤดี จาํกัด จากการสมัภาษณ์พบวา่มีการใช้กลยทุธ์ตา่งๆ เรียงลําดบั ดงันี ้

1. การมีท่ีดินทาํเลดี ต้นทุนตํ่า พบวา่โครงการของ บริษัท บ้านร่ืนฤดี จํากดั จะ

ได้รับการพัฒนาส่วนใหญ่บนท่ีดินเดิมของเจ้าของ ซึ่งมกัอยู่ในพืน้ท่ีท่ีอยู่ในบริเวณ เขต

หทัยราษฎร์ จังหวดัมีนบุรี ซึ่งเป็นพืน้ท่ีท่ีผู้ประกอบการมีความเช่ียวชาญ และอยู่ในพืน้

ท่ีมานาน จึงทําให้มี Land Bank อยู่ในครอบครองได้ 

2. การมีต้นทุนการเงนิตํ่า ผู้บริหารได้ให้ความเห็นว่า การมีต้นทุนการเงินท่ีตํ่า

นัน้ถือเป็นกลยทุธ์หนึ่งท่ีสําคญัมาก เน่ืองจากจะทําให้มีบทบาทสําคญัในการกําหนดราคา

ขายสินค้าในท้องถ่ิน และสามารถมีอํานาจต่อรองท่ีเหนือกว่า โดยการควบคุมต้นทุน

การเงินนัน้กระทําโดยการคมุสดัสว่นเงินกู้ / เงินทนุ (D/E Ratio) ให้ตํ่า โดยทางโครงการจะ

รักษาระดบัท่ี 0.2-0.3 เท่านัน้  

นอกจากนี ้เน่ืองจากบริษัทฯ มีความสมัพนัธ์ท่ีดีกบัสถาบันการเงิน เช่น ธนาคาร

ธนชาต ,ธนาคารเกียรตินาคิน จึงทําให้สามารถได้อัตราดอกเบีย้เงินกู้ สินเช่ือโครงการ

เท่ากบัผู้ประกอบการรายใหญ่ 

3. การบริหารกระแสเงินสด นับเป็นกลยุทธ์ท่ีมีความสมัพันธ์กับการมีต้นทุน

การเงินตํ่า โดยบริษัทฯ ได้มีการศกึษาความเป็นไปได้ของโครงการ ทัง้การตลาด, การเงิน, 

และการก่อสร้าง เพ่ือให้กระแสเงินสดมีความคลอ่งตวัและเกิดประโยชน์สงูสดุ อีกทัง้ยังมี

การควบคมุอย่างใกล้ชิดในทุกช่วงของการดําเนินโครงการ เพ่ือไม่ให้เกิดรายจ่ายท่ีเกิน

ความจําเป็น 

4. การสร้างความแตกต่างของสินค้า เป็นกลยทุธ์ท่ีถกูนํามาใช้เพ่ือการปรับตวั

แข่งขันกับผู้ประกอบการรายใหญ่โดยเฉพาะ เน่ืองจากสินค้าของรายใหญ่มกัใช้ระบบ

ก่อสร้างแบบสําเร็จรูป หรือกึ่งสําเร็จรูป ซึ่งทําให้รูปแบบบ้านค่อนข้างตายตวั บริษัทฯ จึง

อาศยัช่องวา่งดงักลา่วผลิตสินค้าท่ีมีความแตกต่างและมีทางเลือกให้กับตลาด เพ่ือเพ่ิม

สว่นแบ่งการตลาดได้ เช่น การทําบ้านเลน่ระดบั ซึ่งระบบสําเร็จรูปไมส่ามารถทําได้ 
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5. การสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ  บริษัท บ้านร่ืนฤดี จํากัด มีการสร้างพันธมิตร

ธรุกิจเพ่ือให้เกิดการแลกเปล่ียนข้อมลูอย่างทันท่วงที ตามสถานการณ์ปัจจุบัน โดยการ

สร้างพันธมิตรนัน้จะทําทัง้ในระดับผู้ประกอบการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ด้วยกัน และ

ระดบัของผู้ค้าและผู้ รับเหมาก่อสร้างด้วย เพ่ือให้ได้ข้อมลูท่ีบรูณาการและสมบรูณ์ 

 

3. บริษัท ฟิวเจอร์ แลนด์ แอนด์ บิลดิง้ จาํกัด (Modern House) 

1. การบริหารงานภายใน Work Flow Management เน่ืองจากเดิมองค์กรมี

ลกัษณะเป็นธุรกิจครอบครัว ภายในช่วง 5 ปีหลังนีมี้การพยายามปรับเปล่ียนลักษระ

องค์กรภายในให้มีระบบเป็นองค์กรมากขึน้ ซึ่งทําให้ได้การทํางานมีประสิทธิภาพมาก

ย่ิงขึน้ 

2. การบริหารงานก่อสร้าง บริษัทฯ เน้นความสําคญัของการบริหารและควบคมุ

งานก่อสร้างให้ได้บ้านท่ีมีคณุภาพ มีปัญหาและจุดบกพร่องน้อย เน่ืองจากจะเป็นส่ิงท่ี

สร้างความพึงพอใจให้กบัลกูค้าในระยะยาว โดยการควบคมุและบริหารงานก่อสร้างจะใช้

ท่ีปรึกษาโครงการภายในบริษัทฯ (In-House Consulting) เป็นผู้ ตรวจรับงานอย่าง

ละเอียด 

3. การบริหารฐานลูกค้า แต่เดิมในการทําการตลาดของบริษัทฯ ไม่มีนโยบาย

การเก็บข้อมูลและบริหารฐานลูกค้าอย่างเป็นทางการ แต่ปัจจุบันมีการริเร่ิมท่ีจะทํา

กิจกรรมดงักลา่ว โดยเร่ิมต้นจากฐานลกูค้าเก่าและอาศยัการบอกต่อ ประกอบกับการทํา

ส่ือใหม่ๆ  เพ่ิมมากขึน้ซึ่งทําให้ในการทําการตลาดสามารถเข้าถึงลกูค้าได้กว้างขวางขึน้ 

4. การมีท่ีดินทําเลดี ต้นทุนตํ่า ในการดําเนินการพัฒนาโครงการใหม่ของ

บริษัทฯ จะมีทัง้การพัฒนาบนท่ีดินเดิมและการจัดซือ้ท่ีดินใหม่ ทัง้นีก้ารใช้ท่ีดินเดิมท่ี

เจ้าของครอบครองอยู่ทําให้ได้ต้นทนุท่ีดินในการพฒันาโครงการท่ีตํ่ากวา่ราคาตลาด ส่วน

ในการจดัซือ้ท่ีดินใหมน่ัน้ จะอาศยัความเช่ียวชาญและความสมัพนัธ์ในทําเลย่านถนนเอก

ชยั สมทุรสาคร เพ่ือให้ได้ท่ีดินท่ีมีทําเลดีและราคาไมแ่พง 

5. การสร้างพันธมิตร ผู้บริหารกลา่ววา่ได้ใช้การสร้างพนัธมิตรทางธุรกิจในการ

พฒันาโครงการ โดยพนัธมิตรดงักลา่วอาจมาจากการเข้าอบรมสมัมนาทางธรุกิจ หรือการ

เข้าศกึษาโครงการ RECU ของภาควิชาเคหการ คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์ จุฬาลงกรณ์

มหาวิทยาลัย ทําให้ได้รู้จักคู่ค้า เช่น ผู้ ขายวัสดุก่อสร้าง นอกจากนีย้ังทําให้เกิดการ

แลกเปล่ียนข้อมลูขา่วสารและเกาะกระแสตลาดอสงัหาริมทรัพย์ได้อย่างลกึซึง้ 
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4.4  ความเห็นของผู้เช่ียวชาญด้านกระบวนการในการปรับกลยุทธ์สําหรับธุรกิจพัฒนา

อสังหาริมทรัพย์ท่ีอยู่อาศัยขนาดกลาง-ย่อม 

 ผู้ประกอบการแตล่ะรายให้สมัภาษณ์เก่ียวกบักระบวนการปรับตวัทางธรุกิจไว้ดงัตอ่ไปนี ้

ธุรกิจขนาดย่อม  

1. บริษัท บิ๊ก ทรี แอสเสท จาํกัด (Tree Condo) 

ผู้บริหารเห็นด้วยกับกระบวนการท่ีพรเทพ ภานุภัคนําเสนอในการดําเนินธุรกิจ

ขนาดกลาง-ย่อมอย่างยัง่ยืน ดงันี ้

1. ตระหนัก โดยผู้บริหารและพนกังานทกุฝ่ายร่วมกันสงัเกต และเม่ือพบปัญหา

ต้องมีการรายงานเพ่ือเตรียมแก้ไขอย่างทนัท่วงที ทัง้นีป้ระสบการณ์และการถ่ายทอดองค์

ความรู้ในโครงการ Knowledge Management จะช่วยให้มีการตระหนักในทุกระดบัได้

อย่างมีประสิทธิภาพ 

2. ทบทวน โดยการประชุมภายในองค์กรอย่างสม่ําเสมอเพ่ือทบทวนถึง

สถานการณ์ของบริษัทฯ ทัง้นีมี้การใช้กรอบแนวคิดของ SWOT Analysis ร่วมด้วย 

อย่างไรก็ตามในบริษัทฯ ยงัไมมี่การทําการวิเคราะห์อย่างเป็นลายลกัษณ์อกัษร 

3. พัฒนา เป็นการนําผลการทบทวนสถานการณ์มาวางแผนกลยุทธ์เพ่ือการ

พฒันาโครงการและองค์กร เช่น ในด้านการออกแบบ เม่ือพบวา่ลกูค้านิยมห้องชุดบริเวณ

ด้านสระวา่ยนํา้มากกวา่สวน จึงเปล่ียนแบบให้เป็นสระว่ายนํา้ทัง้สองด้านแทน ซึ่งส่งผล

ให้ยอดขายดีขึน้ 

4. ต่อเน่ือง ผู้บริหารเห็นด้วยท่ีกระบวนการดงักลา่วข้างต้นจะต้องมีการทําอย่าง

ตอ่เน่ืองเพ่ือให้กลไกของธรุกิจมีพลวตั ไมล่า่ช้าหรือล้าสมยั เพ่ือการพฒันาอย่างยัง่ยืน  

2. บริษัท แลนด์ แอนด์ พร็อพเพอร์ตี ้กรุ๊ป จาํกัด (แกรนด์ กิตติยา) 

ผู้บริหารเสนอแนะขัน้ตอนเพ่ือเติมในกระบวนการของพรเทพ ภานุภคั โดยกล่าว

ว่าควรมีขัน้ตอนของวิสยัทัศน์ก่อนการตระหนัก เพ่ือเป็นการกําหนดทิศทางของธุรกิจ 

เน่ืองจากธรุกิจอสงัหาริมทรัพย์เป็นธรุกิจท่ีใช้ระยะเวลาในการผลิตสินค้าค่อนข้างยาว จึง

ไม่สามารถรอให้เกิดปัญหาแล้วจึงมาตระหนักและแก้ไขได้เพราะอาจทําให้ไม่ทันท่วงที 

ทัง้นีไ้ด้นําเสนอกระบวนการดงันี ้

1. วสัิยทัศน์ วิเคราะห์โดยข้อมลูอย่างบรูณาการทัง้สงัคม เศรษฐกิจ การเมือง 

2. วางแผน ทําวิสยัทศัน์ท่ีได้รับการวิเคราะห์มาวางแผนอย่างมีกลยทุธ์ 

3. ทบทวนแผนเสมอ โดยมีการจดัทําแผนทกุๆ ไตรมาส 
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4. แก้ไขและพัฒนา เม่ือพบปัญหาต้องจดัให้มีการแก้ไขและพฒันา 

5. ต่อเน่ือง ปรับแก้ไขและพฒันาอย่างตอ่เน่ือง 

3. บริษัท ภัทรีดา พร็อพเพอร์ตี ้จาํกัด (The Moment) 

ผู้บริหารให้สมัภาษณ์วา่ในกรณีของบริษัทฯ ถึงแม้ไม่มีการวิเคราะห์กระบวนการ

อย่างเป็นลายลักษณ์อกัษรแต่ในองค์กรก็มีการทบทวนกลยุทธ์และสถานการณ์อย่าง

สม่ําเสมอ โดยเน้นยํา้ถึงความสําคญัของข้อมลูการตลาดว่าจะเป็นปัจจัยหลกัในการวาง

กลยทุธ์ของบริษัทฯ นบัเป็นการดําเนินธรุกิจแบบ Market Base 

ธุรกิจขนาดกลาง 

1. บริษัท พรรุ่งเรือง พรอพเพอร์ตี ้จาํกัด (The Premium Place) 

 ในกรณีของบริษัท พรรุ่งเรือง พรอพเพอร์ตี ้จํากดันัน้ ผู้บริหารเห็นด้วยกบักระบวนการท่ีพร

เทพ ภานุภคั (2553) นําเสนอ โดยชีแ้จงว่ากระบวนการดงักล่าว นับตัง้แต่ ตระหนัก, ทบทวน, 

พฒันา, และตอ่เน่ืองนัน้ จะเกิดขึน้โดยการประชมุภายในของทัง้ระดบับริหารและระดบัปฏิบัติการ 

โดยการตระหนกัถึงปัญหาและการทบทวนสถานการณ์ขององค์กรจะมีการประเมินอยู่สม่ําเสมอ

เช่น ในการประชมุสรุปงานรายวนั เพ่ือให้เกิดการปรับและพฒันากลยทุธ์ได้อย่างทนัทว่งที เพ่ือเป็น

แก้ไขปัญหานัน้ๆ ท่ีเกิดขึน้ระหวา่งปฏิบตัิงาน 

2. บริษัท บ้านร่ืนฤดี จาํกัด (บ้านร่ืนฤดี) 

 ผู้บริหารมีแนวทางในการสร้างกระบวนการปรับกลยุทธ์ท่ีใกล้เคียงกับกระบวนการท่ีได้

นําเสนอ อย่างไรก็ตามในการดําเนินโครงการของบริษัทฯ ยงัมีความจํากดัด้านบคุลากรจึงทําให้ไม่

มีการจดัทํากระบวนการดงักลา่วอย่างเป็นลายลกัษณ์อกัษร โดยได้ให้ความสําคญักบักระบวนการ

การตระหนกัคอ่นข้างมาก โดยมีการติดตามขา่วสารอยู่เสมอ การติดตามขา่วของคู่แข่ง และความ

ใกล้ชิดกบัลกูค้า  

 ในด้านของการวิเคราะห์ทบทวนองค์กร ผู้บริหารได้มีการปรับใช้ SWOT Analysis โดย

มองวา่ ราคาขายสินค้าของโครงการเป็นจดุแขง็สําคญั ในขณะท่ีการบริหารภายในองค์กรอาจเป็น

จดุออ่นเน่ืองจากเป็นระบบธรุกิจครอบครัว ซึ่งอาจทําให้มีความสบัสนในการสัง่งานและการจดัการ

ภายในได้ ทัง้นีผู้้บริหารให้ความสําคญัของโอกาสและภยัคกุคามซึ่งเป็นปัจจัยภายนอกน้อยกว่า

ปัจจยัภายใน 

 

 



53 

ปัญหาและอุปสรรค Tree กิตติยา ภัทรีดา รื�นฤดี Modern Premium

ความสามารถในการขยายตลาด 5 2 4 3 5 4 23

ขาดเงินทุน 4 1 5 2 2 5 19

ขาดแคลนแรงงานฝีมือ 2 4 2 4 4 3 19

ปัญหาด้านเทคโนโลยี 1 5 3 1 1 2 13

อุปสรรคจากภาครัฐ 3 3 1 5 3 1 16

ปัญหาและอุปสรรค Tree กิตติยา ภัทรีดา

ความสามารถในการขยายตลาด 5 2 4 11

ขาดเงินทุน 4 1 5 10

ขาดแคลนแรงงานฝีมือ 2 4 2 8

ปัญหาด้านเทคโนโลยี 1 5 3 9

อุปสรรคจากภาครัฐ 3 3 1 7

ผู้ประกอบการขนาดย่อม

ปัญหาและอุปสรรค รื�นฤดี Modern Premium

ความสามารถในการขยายตลาด 3 5 4 12

ขาดเงินทุน 2 2 5 9

ขาดแคลนแรงงานฝีมือ 4 4 3 11

ปัญหาด้านเทคโนโลยี 1 1 2 4

อุปสรรคจากภาครัฐ 5 3 1 9

ผู้ประกอบการขนาดกลาง

3. บริษัท ฟิวเจอร์ แลนด์ แอนด์ บิลดิง้ จาํกัด (Modern House) 

ในแนวทางท่ีคล้ายคลงึกบับริษัทฯ อ่ืนในระดบัเดียวกนั กระบวนการการปรับกลยุทธ์ของ

บริษัท ฟิวเจอร์ แลนด์ แอนด์ บิลดิง้ จํากัด ยังไม่มีกระบวนการท่ีชัดเจน เป็นลายลกัษณ์อักษร 

อย่างไรก็ตาม เม่ือวิเคราะห์โดย SWOT Analysis แล้วพบว่า จุดแข็งของบริษัทฯ คือความ

เช่ียวชาญในตลาดและทําเลท่ีพัฒนา ส่วนจุดอ่อนคือปัญหาทางด้านคุณภาพการก่อสร้าง ซึ่ง

พบวา่ยงัมีปัญหาบ้างในการควบคมุงานก่อสร้างทําให้ไม่ได้คณุภาพดงัท่ีต้องการ ส่วนปัจจัยภาย

นอกนัน้ ทางผู้บริหารให้นํา้หนกัคอ่นข้างน้อยกวา่ปัจจยัภายใน 

  

4.5  สรุปปัญหาและอุปสรรคของผู้ประกอบการธุรกจิอสังหาริมทรัพย์ขนาดกลาง-ย่อม 

 เม่ือนําผลการสมัภาษณ์จากกลุม่ประชากรมาประมวลผลร่วมกนั สามารถสรุปปัญหาและ

อปุสรรคหลกัในการดําเนินธรุกิจอสงัหาริมทรัพย์ขนาดกลาง-ย่อม ได้ดงันี ้

 

 

 

 

 

 

 

จากตารางแสดงอปุสรรคในการดําเนินการของธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์ขนาดกลาง-ย่อม

พบวา่ SMEs ประสบอปุสรรคด้านการขยายตลาดสูงสุด รองมาคือเงินทุนและแรงงาน ทัง้ใน

ส่วนแรงงานก่อสร้างท่ีมีฝีมือและในระดบับริหาร ส่วนในด้านอุปสรรคจากภาครัฐพบว่าเป็น

ปัจจยัรองซึ่งไมใ่ช่ในแง่ของความเข้มงวดแต่เป็นด้านของความแน่นอนและเสถียรของกฎเกณฑ์

และนโยบายมากกวา่ สว่นในด้านเทคโนโลยพีบวา่ไมเ่ป็นอปุสรรคมากนัก เน่ืองจากการก่อสร้าง

อสงัหาริมทรัพย์ท่ีอยู่อาศยัไมไ่ด้ต้องการเทคโนโลยีระดบัสงูมากอย่างธรุกิจประเภทอ่ืน  

 

 

 

 

 

 

 

ตาราง 4.1 ปัญหาและอุปสรรคของผู้ประกอบการอสังหาริมทรัพย์ขนาดกลาง-ย่อม (เรียงลาํดับ 5 สาํคัญท่ีสุด) 

ตาราง 4.2 เปรียบเทียบปัญหาและอุปสรรคของผู้ประกอบการขนาดกลางและขนาดย่อม 
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เม่ือพิจารณาตามขนาดของธุรกิจพบวา่ขนาดย่อม นอกจากอปุสรรคด้านการตลาดแล้ว

ผู้ประกอบการขนาดย่อมจะประสบปัญหาด้านเงนิทุนมาก ซึ่งตรงตามลกัษณะทัว่ไปของธรุกิจ

ขนาดย่อม ในขณะท่ีขนาดกลางพบปัญหาแรงงานฝีมือ เน่ืองจากสถานการณ์ขาดแคลนแรงงาน 

ในปัจจบุนัประกอบกบัการขึน้คา่แรง รวมถึงการสร้างความเช่ือถือและความสมัพนัธ์กบัผู้ รับเหมา 

 

 

 

 

 

 

 

เม่ือพิจารณาตามระดับราคาสินค้าพบว่าในระดับราคาตํ่ าจะประสบปัญหาด้าน

แรงงานและค่าก่อสร้าง เน่ืองจากเป็นโครงการท่ีเน้นจํานวนหน่วย ประกอบกับการใช้กลยุทธ์

ราคาและความแตกต่างแก้ปัญหาด้านการตลาด จึงพบว่าต้นทุนแรงงานและค่าก่อสร้างเป็น

อปุสรรคสําคญั ในขณะท่ีราคาระดับกลางพบปัญหาด้านการตลาดมากกว่า เน่ืองจากสินค้า

สว่นใหญ่จะชนกบัของรายใหญ่ และในด้านเงินทนุเน่ืองจากสินค้ามีต้นทนุท่ีสงูกวา่ราคาตํ่า 

 

 

 

 

 

 

 

เม่ือพิจารณาจากลักษณะการพัฒนาท่ีดิน จะพบว่าโครงการท่ีพัฒนาจากท่ีดินเดิมจะ

ประสบปัญหาด้านเงินทนุน้อยกวา่โครงการท่ีพฒันาจากท่ีดินใหม่ ซึ่งเป็นไปตามปัจจยัราคาท่ีดิน

ท่ีปรับสงูขึน้อย่างรวดเร็วในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล โดยนายเลิศมงคลได้ยกตวัอย่างจากการ

จดัซือ้ท่ีดินของโครงการให้เห็น วา่ราคาท่ีดินสขุมุวิท เดิมไร่ละ 150 ล้านบาท ได้ปรับขึน้สงูถึง 250 

ล้านบาท ภายในเวลา 3 ปีเป็นต้น 

 

 

 

ปัญหาและอุปสรรค กิตติยา ภัทรีดา รื�นฤดี

ความสามารถในการขยายตลาด 2 4 3 9

ขาดเงินทุน 1 5 2 8

ขาดแคลนแรงงานฝีมือ 4 2 4 10

ปัญหาด้านเทคโนโลยี 5 3 1 9

อุปสรรคจากภาครัฐ 3 1 5 9

ราคาสินค้าหลัก < 3 ล้านบาท

ปัญหาและอุปสรรค Tree Modern Premium

ความสามารถในการขยายตลาด 5 5 4 14

ขาดเงินทุน 4 2 5 11

ขาดแคลนแรงงานฝีมือ 2 4 3 9

ปัญหาด้านเทคโนโลยี 1 1 2 4

อุปสรรคจากภาครัฐ 3 3 1 7

ระดับราคาสินค้า >  3 ล้านบาท

ปัญหาและอุปสรรค ภัทรีดา รื�นฤดี Modern

ความสามารถในการขยายตลาด 4 3 5 12

ขาดเงินทุน 5 2 2 9

ขาดแคลนแรงงานฝีมือ 2 4 4 10

ปัญหาด้านเทคโนโลยี 3 1 1 5

อุปสรรคจากภาครัฐ 1 5 3 9

พัฒนาจากที�ดินเดิม

ปัญหาและอุปสรรค Tree กิตติยา Premium

ความสามารถในการขยายตลาด 5 2 4 11

ขาดเงินทุน 4 1 5 10

ขาดแคลนแรงงานฝีมือ 2 4 3 9

ปัญหาด้านเทคโนโลยี 1 5 2 8

อุปสรรคจากภาครัฐ 3 3 1 7

พัฒนาที�ดินใหม่

ตาราง 4.3 เปรียบเทียบปัญหาและอุปสรรคของผู้ประกอบการตามระดับราคาสนิค้า 

ตาราง 4.4 เปรียบเทียบปัญหาและอุปสรรคของผู้ประกอบการตามลักษณะการพัฒนาท่ีดนิ 
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4.6  สรุปปัจจัยและแรงกดดันท่ีก่อให้เกดิการปรับตัวทางธุรกิจ 

 

 

 

 

 

  

 

 จากตารางสรุปผลการสมัภาษณ์ผู้ประกอบการในด้านแรงกดดนั แสดงให้เห็นว่าปัจจัย

ภายนอกสําคญัท่ีกดดนัให้เกิดการปรับกลยทุธ์ธรุกิจได้แก่  

ปัจจัยด้านการตลาด ทัง้ลกูค้า(Demand)และการแข่งขนั(Supply)โดยเฉพาะจากราย

ใหญ่ ได้แก่บริษัทท่ีจดทะเบียนในตลาดหลกัทรัพย์และผู้ประกอบการท่ีมีเงินทนุและโครงการหลาย

โครงการ ซึ่งนบัเป็นแรงกดดนัหลกัในการปรับธรุกิจ  

ปัจจัยต้นทุน เกิดขึน้ทัง้จากต้นทนุราคาท่ีดิน แรงงาน และวสัดกุ่อสร้าง อย่างไรก็ตามใน

เร่ืองต้นทนุการเงินและดอกเบีย้ ผู้ประกอบการได้รับผลกระทบคอ่นข้างน้อย เน่ืองจากใช้สินเช่ือใน

สดัสว่นท่ีไมม่ากนกั สว่นมากจะเป็นทนุของผู้ประกอบการหรือกลุม่กรรมการ 

ปัจจัยวกิฤต ิผู้ประกอบการคํานึงถึงวิกฤติเศรษฐกิจและเฝ้าคอยระวงั อย่างไรก็ตามใน

ภาวะปัจจบุนัยงัไมพ่บวา่มีผลกระทบตอ่ผู้ประกอบการและกําลงัซือ้ของลกูค้ามากนกั 

ปัจจัยกฎเกณฑ์ภาครัฐตา่งๆ ไมก่ระทบมากนกั เน่ืองจากผู้ประกอบการเห็นว่าเป็นส่ิงท่ี

เป็นมาตรฐานท่ีต้องปฎิบตัิตรงกนั สว่นต้นทนุท่ีเกิดจากกฎเกณฑ์ก็จะสะท้อนในราคาขายได้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตัวแปรหลัก ตัวแปรรอง Tree กิตติยา ภัทรีดา รื�นฤดี Modern Premium คะแนนรวม
อํานาจต่อรอง 4 5 4 3 16
พฤติกรรมผู้บริโภค 0
กําลังซื�อ 3 5 5 13
รายใหม ่ SME 0
รายเดิม SME 3 2 5
รายใหญ่ 5 4 4 3 4 20
สินค้าทดแทน 0
เศรษฐกิจ 2 2 2 1 7
ธรรมชาติ 0
การเงิน ดอกเบี�ย 1 1
แรงงาน/วัสดุก่อสร้าง 2 2 3 2 9
ที�ดิน 3 5 5 13
ผังเมือง/ จัดสรร/ สวล. 1 1 1 1 4
คุ้มครองผู้บริโภค 0
LTV 4 4

ลูกค้า

การแข่งขัน

วิกฤติ

ต้นทุน

กฎหมาย/นโยบาย

29

25

7

23

8

ตาราง 4.5 ปัจจัยและแรงกดดันท่ีก่อให้เกดิการปรับตัวทางธุรกจิ (เรียงลาํดับ 5 สาํคัญท่ีสุด) 
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 ทัง้นีเ้ม่ือแยกตามขนาดของผู้ประกอบการพบวา่ ผู้ประกอบการขนาดย่อมนอกจากปัจจยั

ด้านการตลาดแล้วจะได้รับแรงกดดนัด้านต้นทุนมาก ในขณะท่ีขนาดกลางได้รับแรงกดดนัจาก

ลูกค้าคอ่นข้างมากกวา่ โดยเฉพาะกําลงัซือ้ซึ่งกระทบตอ่ยอดขายโครงการโดยตรง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตัวแปรหลัก ตัวแปรรอง Tree กิตติยา ภัทรีดา รวม
อํานาจต่อรอง 4 5 9
พฤติกรรมผู้บริโภค 0
กําลังซื�อ 3 3
รายใหม ่ SME 0
รายเดิม SME 0
รายใหญ่ 5 4 4 13
สินค้าทดแทน 0
เศรษฐกิจ 2 2 4
ธรรมชาติ 0
การเงิน ดอกเบี�ย 0
แรงงาน/วัสดุก่อสร้าง 2 2 3 7
ที�ดิน 3 5 8
ผังเมือง/ จัดสรร/ สวล. 1 1 1 3
คุ้มครองผู้บริโภค 0
LTV 0

12

13

4

15

3

ลูกค้า

การแข่งขัน

ต้นทุน

กฎหมาย/นโยบาย

ผู้ประกอบการขนาดย่อม

วิกฤติ

ตัวแปรหลัก ตัวแปรรอง รื�นฤดี Modern Premium รวม
อํานาจต่อรอง 4 3 7
พฤติกรรมผู้บริโภค 0
กําลังซื�อ 5 5 10
รายใหม ่ SME 0
รายเดิม SME 3 2 5
รายใหญ่ 3 4 7
สินค้าทดแทน 0
เศรษฐกิจ 2 1 3
ธรรมชาติ 0
การเงิน ดอกเบี�ย 1 1
แรงงาน/วัสดุก่อสร้าง 2 2
ที�ดิน 5 5
ผังเมือง/ จัดสรร/ สวล. 1 1
คุ้มครองผู้บริโภค 0
LTV 4 4

12

3

8

5

การแข่งขัน

วิกฤติ

ต้นทุน

กฎหมาย/นโยบาย

17ลูกค้า

ผู้ประกอบการขนาดกลาง

ตาราง 4.6 เปรียบเทียบปัจจัยและแรงกดดันตามขนาดของธุรกจิ 
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 เม่ือพิจารณาจากระดับราคาสินค้า พบวา่ระดบัราคาสินค้าตํ่าจะได้รับแรงกดดนัจาก

อาํนาจต่อรองของลกูค้าน้อยกวา่ แสดงให้เห็นวา่การตัง้ราคาขายเป็นปัจจยัสําคญัหนึง่ สินค้า

ราคาถกู ลกูค้าจะไมต่อ่รองมากนกั แตใ่นขณะเดียวกนักต้็องพิจารณากาํลังซือ้ของลกูค้าในทําเล

นัน้ควบคูด้่วย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตัวแปรหลัก ตัวแปรรอง Tree Modern Premium รวม
อํานาจต่อรอง 4 4 3 11
พฤติกรรมผู้บริโภค 0
กําลังซื�อ 5 5
รายใหม ่ SME 0
รายเดิม SME 2 2
รายใหญ่ 5 3 4 12
สินค้าทดแทน 0
เศรษฐกิจ 1 1
ธรรมชาติ 0
การเงิน ดอกเบี�ย 0
แรงงาน/วัสดุก่อสร้าง 2 2 4
ที�ดิน 3 5 8
ผังเมือง/ จัดสรร/ สวล. 1 1 2
คุ้มครองผู้บริโภค 0
LTV 0

ระดับราคาสินค้า >  3 ล้านบาท

16

14

1

12

2

ต้นทุน

กฎหมาย/นโยบาย

ลูกค้า

การแข่งขัน

วิกฤติ

ตัวแปรหลัก ตัวแปรรอง กิตติยา ภัทรีดา รื�นฤดี รวม
อํานาจต่อรอง 5 5
พฤติกรรมผู้บริโภค 0
กําลังซื�อ 3 5 8
รายใหม ่ SME 0
รายเดิม SME 3 3
รายใหญ่ 4 4 8
สินค้าทดแทน 0
เศรษฐกิจ 2 2 2 6
ธรรมชาติ 0
การเงิน ดอกเบี�ย 1 1
แรงงาน/วัสดุก่อสร้าง 2 3 5
ที�ดิน 5 5
ผังเมือง/ จัดสรร/ สวล. 1 1 2
คุ้มครองผู้บริโภค 0
LTV 4 4

ลูกค้า

การแข่งขัน

13

11

วิกฤติ

ต้นทุน

กฎหมาย/นโยบาย

ราคาสินค้าหลัก < 3 ล้านบาท

6

11

6

ตาราง 4.7 เปรียบเทียบปัจจัยและแรงกดดันตามระดับราคาสนิค้า 
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 เม่ือพิจารณาลักษณะการพัฒนาท่ีดิน พบวา่การพฒันาบนท่ีดนิเดมิจะมีแรงกดดนัด้าน

ต้นทนุน้อยกวา่การซือ้ท่ีดินใหม ่เน่ืองจากราคาท่ีดนิท่ีปรับตวัสงูขึน้อย่างมาก ในขณะท่ีแรงกดดนั

ด้านการตลาดยงัคงมีอยู่ทัง้ 2 กรณี 

 

 

 

 

 

 

 

ตัวแปรหลัก ตัวแปรรอง ภัทรีดา รื�นฤดี Modern รวม
อํานาจต่อรอง 5 4 9
พฤติกรรมผู้บริโภค 0
กําลังซื�อ 5 5 10
รายใหม ่ SME 0
รายเดิม SME 3 2 5
รายใหญ่ 4 3 7
สินค้าทดแทน 0
เศรษฐกิจ 2 2 4
ธรรมชาติ 0
การเงิน ดอกเบี�ย 1 1
แรงงาน/วัสดุก่อสร้าง 3 3
ที�ดิน 0
ผังเมือง/ จัดสรร/ สวล. 1 1 2
คุ้มครองผู้บริโภค 0
LTV 4 4

ลูกค้า

การแข่งขัน

วิกฤติ

ต้นทุน

6

พัฒนาจากที�ดินเดิม

19

12

4

4

กฎหมาย/นโยบาย

ตัวแปรหลัก ตัวแปรรอง Tree กิตติยา Premium รวม
อํานาจต่อรอง 4 3 7
พฤติกรรมผู้บริโภค 0
กําลังซื�อ 3 3
รายใหม ่ SME 0
รายเดิม SME 0
รายใหญ่ 5 4 4 13
สินค้าทดแทน 0
เศรษฐกิจ 2 1 3
ธรรมชาติ 0
การเงิน ดอกเบี�ย 0
แรงงาน/วัสดุก่อสร้าง 2 2 2 6
ที�ดิน 3 5 5 13
ผังเมือง/ จัดสรร/ สวล. 1 1 2
คุ้มครองผู้บริโภค 0
LTV 0

ต้นทุน

กฎหมาย/นโยบาย

10

การแข่งขัน

วิกฤติ

13

3

19

2

พัฒนาจากที�ดินใหม่

ลูกค้า

ตาราง 4.8 เปรียบเทียบปัจจัยและแรงกดดันตามลักษณะการพัฒนาท่ีดนิ 
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4.7  สรุปการปรับกลยุทธ์ทางธุรกิจของผู้ประกอบการขนาดกลาง-ย่อม 

 จากการประมวลผลการสมัภาษณ์ สามารถแสดงกลยทุธ์ท่ีผู้ประกอบการขนาดกลาง-ย่อม

เลือกใช้ในการดําเนินธรุกิจพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ได้ดงันี ้

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 เม่ือพิจารณากลยทุธ์สําคญัท่ีผู้ประกอบเลือกใช้สามารถแยกเป็นกลุม่ได้ดงันี ้

1.กลยุทธ์การตลาด  

 จากตารางข้างต้นแสดงให้เห็นว่าผู้ประกอบการเลือกใช้กลยุทธ์ด้านการตลาดมากท่ีสดุ 

โดยจะเป็นกลยุทธ์ในด้านการพัฒนาสินค้าและทําเลท่ีผู้ประกอบการมีความเช่ียวชาญ โดยเม่ือ

พิจารณาในรายละเอียดของผู้ประกอบการแตล่ะราย สามารถแสดงได้ดงันี ้

 

 

 

 

 

 

 จะเห็นได้วา่ผู้ประกอบการทกุรายเลือกท่ีจะพฒันาโครงการในทําเลและสินค้าท่ีตนมีความ

ถนัดเช่ียวชาญ แม้ว่าผู้ประกอบการเองอาจไม่ได้เลือกเป็นกลยุทธ์หลัก ทัง้นีก้ารวางกลยุทธ์

ดงักลา่วนัน้นบัเป็นประโยชน์ตอ่การพฒันาโครงการอย่างย่ิง ทัง้ในด้านความสามารถเข้าใจตลาด,  

การคาดคะเนเหตุการณ์และสถานการณ์ ลกัษณะกลุ่มเป้าหมายและความต้องการเฉพาะ ไป

กลยุทธ์ Tree กิตติยา ภัทรีดา รื�นฤดี Modern Premium รวม

ต้นทุนที�ดินตํ�า ทําเลดี 1 5 2 8

การพัฒนาสินค้า/ทําเลที�เชี�ยวชาญ 5 4 4 3 16

การสร้างความแตกต่างของสินค้า 1 5 2 2 4 14

กลยุทธ์ปรับตัวก่อน blue ocean 0

กลยุทธ์ราคา 2 2

ช่องทาง/ ส่งเสริมการขาย 0

การบริหารฐานลูกค้า/ สร้างสังคม 4 3 1 8

การบริหารเงินสด cash flow 3 3 3 3 12

ต้นทุนการเงินตํ�า 4 2 6

การกระจายความเสี�ยง 0

สายสัมพันธ์กับภาครัฐ connection 0

การสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ 1 1 2

การปรับองค์กร/ workflow 2 1 5 5 13

การพัฒนาบุคลากร 0

การจ่ายค่าตอบแทน 0

การบริหารก่อสร้าง CM 5 4 9 9

48

18

15

Delveloper TREE ภัทรีดา กิตติยา Premium รื�นฤดี Modern
Product City Condo SDH-TH SDH-TH Condo-TH TH SDH-TH

Location สุขุมวิท BTS< 500 m รามอินทรา-ปทุมธานี กระทุ่มแบน-พุทธมณฑล รามอินทรา-เกษตรนวมินทร์ หทัยราษฎร์ เอกชัย-บางบอน

Price M S-M S S-M S S-M

สินค้า/ทําเลที�เชี�ยวชาญ

ตาราง 4.9 การปรับกลยุทธ์ทางธุรกจิอสังหาริมทรัพย์ของผู้ประกอบการขนาดกลาง-ย่อม (เรียงลาํดับ 5 สาํคัญท่ีสุด) 

ตาราง 4.10 การพัฒนาสนิค้าและทาํเลท่ีเช่ียวชาญ 
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จนถึงการจดัหาแหลง่วสัดแุละผู้ รับเหมา เป็นต้น นบัเป็นกลยทุธ์สําคญัท่ีทําให้ผู้ประกอบการขนาด

กลาง-ย่อมสามารถอยู่รอดได้ในภาวะแขง่ขนัด้านการตลาดสงู 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 4.1 ทาํเลท่ีเช่ียวชาญของผู้ประกอบการแต่ละราย 
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 นอกจากนัน้ ในกลุม่กลยทุธ์ด้านการตลาด ผู้ประกอบการยงัมีการสร้างความแตกตา่งของ

สินค้า โดยมีตวัอย่างในการสร้างความแตกตา่งของสินค้าในแตล่ะด้านแตกตา่งกนัออกไปดงันี ้

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ทัง้นีจ้ะเห็นวา่ในกลยทุธ์สร้างความแตกตา่งนัน้ ปัจจบุนัผู้ประกอบการขนาดกลาง-ย่อมยงั

มุง่เน้นในด้านของผลิตภณัฑ์เป็นหลกั เช่น การออกแบบ, ประโยชน์ใช้สอย, หรือรูปแบบสินค้า ไป

จนถึงการเลือกวสัดกุ่อสร้างอย่างไรก็ตามก็มีความพยายามท่ีจะสร้างเอกลกัษณ์ด้วยการสร้างตรา

สินค้าควบคูไ่ปด้วย 

 

 

ตาราง 4.11 การสร้างความแตกต่าง 

ภาพท่ี 4.2 การสร้างความแตกต่างของสนิค้าของผู้ประกอบการขนาดกลาง-ย่อม 

Delveloper TREE ภัทรีดา กิตติยา Premium รื�นฤดี Modern
Product เพิ�มดีไซน์ ผนังก่ออิฐมอญ ถนนโครงการใหญ่ TH เล่นระดับ

Service การตรวจงานก่อนส่งมอบ

Personel ความรู้พนักงานขาย ความชํานาญช่าง ความรู้พนักงานขาย ผู้บริหารสัมผัสงานตรง

Distribution Billboard ท้องถิ�น

Identity Branding Branding Branding Branding Branding

สร้างความแตกต่าง Differentiate



62 

Delveloper TREE ภัทรีดา กิตติยา Premium รื�นฤดี Modern
Leadership x x x x x x

Work-Life x x

Inclusive&Diversity x x x

Right Skil ls x x x x x x

Managing Majority

Rewards x x x x x
Measuring

Managing Aspiration

360° Feedback x x x

การบริหารงานภายใน

2. กลยุทธ์การบริหารองค์กร 

 จากผลการศกึษาพบวา่ผู้ประกอบมีการเลือกใช้กลยุทธ์การบริหารจัดการภายในองค์กร 

เพ่ือให้เกิดการปรับตวัทางกลยุทธ์ในระยะยาว โดยจากการศึกษาในรายละเอียดของการบริหาร

พบวา่ผู้บริหารให้ความสําคญัในประเดน็ตา่งๆ ดงัตอ่ไปนี ้

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 พบว่าผู้ประกอบการทุกรายให้ความสําคัญกับการเป็นผู้ นําองค์กร โดยการกําหนด

แนวทางและเป็นแกนหลักในการตัดสินใจและการมอบหมายงานให้เหมาะสมตรงกับ

ความสามารถของบุคลากรภายในมากท่ีสดุ นอกจากนีย้ังคํานึงถึงการบริหารตามแตกต่างใน

องค์กรให้มีความเป็นอนัหนึ่งอนัเดยีวกนัและให้พนกังานทกุคนมีสว่นร่วมในการบริหารองค์กร รวม

ไปจนถึงการให้รางวลัและความสํานึกตอ่รางวลัท่ีได้ตอ่พนกังานท่ีมีผลงานดีเดน่ เพ่ือเป็นขวญัและ

กําลงัใจในการทํางาน ทัง้นีน้ายเลิศมงคลได้ให้ความเห็นวา่การบริหารองค์กรท่ีดีจะสามารถดึงดดู

ให้พนกังานมีกําลงัใจในการทํางาน และมีความรักตอ่องค์กรได้ สง่ผลให้อตัราการย้ายงานลดลงได้ 

 3. กลยุทธ์การบริหารเงนิสด 

 ผู้ประกอบการทกุรายทัง้ขนาดกลางและขนาดย่อมให้ความสําคญักับการบริหารเงินสด

ภายในโครงการมาก โดยจะมีการศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ การวิจัยตลาด และการ

ประเมินการขายอย่างสมเหตสุมผล รวมทัง้มีการปรับแก้และทบทวนแผนอย่างสม่ําเสมอ เพ่ือให้

แผนท่ีวางไว้สามารถสะท้อนสถานการณ์ท่ีแท้จริง โดยจะมีการประเมินทกุเดือนเป็นอย่างตํ่า สง่ผล

ให้สามารถลดขนาดเงินทนุได้ โดยสามารถนํารายได้จากการขายมาบริหารให้สมดลุย์กบัคา่ใช้จ่าย

ตาราง 4.12 การบริหารงานภายใน 
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ในการก่อสร้าง ซึ่งนายสยาม เลิศลมุพลีพนัธุ์ เปิดเผยวา่เงินท่ีได้จากการบริหารเงินสดสามารถลด

สว่นของเงินทนุได้ถึง 5-10%  

 4. กลยุทธ์การบริหารก่อสร้าง 

 จากการสมัภาษณ์ผู้ เช่ียวชาญมีความพยายามนํากลยทุธ์เก่ียวกบัการบริหารงานก่อสร้าง

ในแง่มุมต่างๆ เช่น การสร้างได้ตรงตามตารางเวลาเพ่ือกําหนดวันโอนได้ ซึ่งจะส่งผลกระทบ

โดยตรงตอ่กระแสเงินสด, การควบคมุงานก่อสร้างให้มีคณุภาพเรียบร้อย, การตรวจสอบคณุภาพ

และความเหมาะสมของวสัด ุเป็นต้น  

โดยผู้ เช่ียวชาญให้ความเห็นวา่การบริหารงานก่อสร้างมีความสําคญัอย่างย่ิง เน่ืองจากนบั

ได้วา่เป็นการสร้างความพึงพอใจให้แก่ลกูค้าทัง้ในระยะสัน้และระยะยาว ส่วนในด้านการปฏิบัติ

เร่ืองการตรวจสอบงานก่อสร้าง หากเป็นกรณ๊ท่ีใช้บริษัทในเครือรับเหมาเองก็จะสามารถควบคมุ

งานก่อสร้างได้คอ่นข้างใกล้ชิด ในขณะท่ีหากเป็นการว่าจ้างผู้ รับเหมาอ่ืนก็จะมีการจัดหน่วยงาน

ตรวจสอบซึ่งเป็นพนักงานในองค์กรท่ีมีความเช่ียวชาญด้านงานก่อสร้างเฉพาะ (In-House 

Consulting) 

 

4.8  สรุปความคดิเหน็ของผู้เช่ียวชาญเก่ียวกับกระบวนการปรับกลยุทธ์ทางธุรกิจ

อสังหาริมทรัพย์ขนาดกลาง-ย่อม 

จากการสมัภาษณ์ผู้ประกอบการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ขนาดกลาง 3 รายและขนาดย่อม 

3 ราย พบวา่ผู้ประกอบการสว่นใหญ่เห็นด้วยกบักระบวนการปรับตวัท่ีก่อให้เกิดความยั่งยืนทัง้ 4 

ขัน้ตอน คือ ตระหนัก, ทบทวน, พัฒนาปรับกลยุทธ์ และการติดตามต่อเน่ือง และมีข้อเสนอโดย

นายสยาม  เลิศลมุพลีพนัธุ์ให้มีการวางแผนก่อนลว่งหน้าอย่างมีวิสยัทัศน์ เพ่ือหลีกเล่ียงปัญหาท่ี

จะเกิดขึน้ให้มากท่ีสดุ โดยให้ความเห็นวา่เป็นกระบวนการท่ีเกิดขึน้จริงและถือเป็นพืน้ฐานของการ

บริหารองค์กร อย่างไรก็ตาม เน่ืองจากองค์กรท่ีมีขนาดเล็กและมีทรัพยากรจํากัด การเก็บข้อมลู

และการวิเคราะห์ยังไม่ได้รับการจัดทําอย่างเป็นลายลักษณ์อักษร และยังไม่มีการจัดระบบ

ฐานข้อมลูนกั ดงันัน้กระบวนการปรับกลยทุธ์ในองค์กรจึงยงัคอ่นข้างไมช่ดัเจน  

 



บทที่ 5 

อภปิรายผลและข้อเสนอแนะ 
 

งานวิจัยนีใ้ห้ความสําคญักับการศึกษาปัจจัยเหตทุัง้ภายใน (ปัญหาและอปุสรรค) และ

ภายนอก(แรงกดดนั) ท่ีก่อให้เกิดการปรับกลยุทธ์ทางธุรกิจของผู้ประกอบการอสังหาริมทรัพย์

ขนาดกลาง-ย่อม ไปจนถึงการเลือกใช้กลยุทธ์ต่างๆ เพ่ือแก้ปัญหาปัจจัยดังกล่าว รวมทัง้

กระบวนการและขัน้ตอนในการปรับตวั  

ดงันัน้ในการอภิปรายผลการศึกษาจะเป็นการทบทวนผลท่ีได้จากการศึกษาโดยการ

สมัภาษณ์ผู้ประกอบการแตล่ะราย แล้วจึงนํามาเปรียบเทียบกบัทฤษฎี แนวความคิด และงานวิจัย

อ่ืนๆ ท่ีเก่ียวข้อง ประกอบกับการหาความสมัพันธ์อย่างเป็นขัน้ตอนของแต่ละวตัถุประสงค์ เพ่ือ

เป็นการแสดงให้เห็นถึงส่ิงท่ีเกิดขึน้จริงจากประสบการณ์ของผู้ประกอบการท่ีสามารถพัฒนาอยู่ได้

อย่างมัน่คงในสภาวะท่ีมีการแขง่ขนัรุนแรง และสามารถเสนอแนะเป็นแนวทางในการดําเนินธุรกิจ

แก่ผู้ประกอบการอสงัหาริมทรัพย์ขนาดกลาง-ย่อมอ่ืนๆ ได้ 

5.1  สรุปและอภปิรายผลด้านปัญหาและอุปสรรค 

 จากการสมัภาษณ์พบวา่อปุสรรคสําคญัในการพฒันาโครงการของผู้ประกอบการมีดงันี ้

5.1.1 ความสามารถในการขยายตลาด เน่ืองจากธุรกิจขนาดกลาง-ย่อมมีเงินทุนและ

บคุลากรจํากดัในการพฒันาด้านการวิจยัตลาด, การสร้างความสมัพนัธ์และเก็บข้อมลูลกูค้า, การ

วิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ รวมไปจนถึงการทําการส่งเสริมการขายต่างๆ เพ่ือแข่งขันกับ

ผู้ประกอบการรายใหญ่ได้ ทําให้เกิดเป็นจดุออ่นและข้อจํากัดของผู้ประกอบการขนาดกลาง-ย่อม 

ทัง้นีจ้ากผลการศกึษาวา่ระดบัสินค้าราคาตํ่าจะให้ความสําคญักบัอปุสรรคด้านการตลาดน้อยกว่า 

อาจเน่ืองจากสามารถใช้กลยุทธ์ราคาในการแก้ไขปัญหาด้านการตลาด แต่จะประสบกับปัญหา

ด้านอ่ืนแทน 

5.1.2 การขาดแคลนแรงงานฝีมือ ผู้ประกอบการเปิดเผยว่าการขาดแคลนในระดับ

แรงงานก่อสร้างนัน้เน่ืองมาจากสถานการณ์แรงงานไทยมักจะเข้าไปในอุตสาหกรรมอ่ืน เช่น 

โรงงาน เพราะงานสบายกว่า ทํางานให้แรงงานส่วนใหญ่ท่ีมีเป็นแรงงานต่างด้าว ประกอบกับ

ความเข้มงวดด้านกฎหมายแรงงานและการควบคมุคนเข้าเมืองทําให้มีคนงานจํากัด นอกจากนี ้

การขึน้คา่แรงขัน้ตํ่าก็ทําให้เกิดการย้ายงานได้ง่ายขึน้  ส่วนปัญหาในด้านผู้ รับเหมาก็พบว่ามกัจะ

ไมส่นใจงานของผู้ประกอบการขนาดกลาง-ย่อมเท่ากับการรับเหมารายใหญ่เพราะมีขนาดท่ีเล็ก

กว่าและกําไรน้อยกว่า ทําให้เกิดปัญหาการทิง้งานหรือล่าช้า ไปจนถึงคณุภาพของแรงงานด้วย 

ทัง้นีจ้ากผลการศกึษาท่ีพบวา่ในธรุกิจระดบักลางให้ความสําคญักบัปัญหาแรงงานมากกว่าก็อาจ



65 

เน่ืองด้วยขนาดของโครงการท่ีต้องการกําลงัคนมากกว่าในการก่อสร้างมากกว่า นอกจากนีจ้าก

การศกึษาท่ีพบวา่โครงการท่ีพฒันาสินค้าระดบัราคาตํ่าจะย่ิงประสบกบัปัญหาด้านแรงงานรุนแรง 

เน่ืองจากสินค้าระดบัราคาตํ่ามีความออ่นไหวตอ่ปัจจยัต้นทนุราคามากกวา่ เพราะมีส่วนต่างกําไร

ท่ีคอ่นข้างตํ่ากวา่ระดบัสินค้าราคาท่ีสงูกวา่ 

5.1.3 ข้อจาํกัดด้านเงนิทุน พบวา่เป็นอปุสรรคในการพฒันาโครงการของผู้ประกอบการ

ขนาดกลาง-ย่อม สง่ผลให้ไมส่ามารถขยายโครงการได้ตามความต้องการและศกัยภาพของตลาด 

เน่ืองจากราคาท่ีดินในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีปรับตวัสงูขึน้มากและต้นทุนแรงงาน

และราคาวัสดุก่อสร้าง อีกทัง้ยังทําให้ไม่สามารถผลิตบ้านสร้างเสร็จก่อนขายได้ ทําให้ความ

น่าเช่ือถือของโครงการในมมุมองผู้บริโภคลดลง นอกจากนีปั้ญหาเร่ืองแหลง่เงินทนุของธรุกิจขนาด

กลาง-ย่อมก็นบัเป็นอปุสรรค เพราะต้องใช้สินเช่ือโครงการจากสถาบนัการเงิน ไมส่ามารถระดมทุน

จากตลาดหลกัทรัพย์ได้อย่างผู้ประกอบการรายใหญ่ ทําให้เกิดต้นทุนการเงินท่ีสงูกว่าได้ ซึ่งผล

การศกึษาก็สอดคล้องกบัปัญหาดงักลา่วคือผู้ประกอบการรายย่อย, โครงการท่ีพัฒนาสินค้าราคา

ระดบัสงูและโครงการท่ีพฒันาบนท่ีดินใหมจ่ะประสบอปุสรรคด้านเงินทนุมากกวา่ 

5.1.4 อุปสรรคจากภาครัฐ จากการสมัภาษณ์พบว่าปัญหาท่ีผู้ประกอบการรู้สึกว่าเป็น

อปุสรรคในการดําเนินงานสว่นใหญ่มิใช่มาจากความเข้มงวดของกฎเกณฑ์ เน่ืองจากเข้าใจว่าเป็น

กฎเกณฑ์ท่ีทุกคนต้องปฏิบัติร่วมกัน หากแต่เป็นความชัดเจนของกฎเกณฑ์มากกว่า เช่น การ

บงัคบัใช้กฎหมายส่ิงแวดล้อมอย่างไม่มีระเบียบท่ีชัดเจน เม่ือมีการเปล่ียนแปลงก็จะสร้างความ

ยากลําบากให้กบัผู้ประกอบรายกลาง-ย่อมมากย่ิงกว่ารายใหญ่ เน่ืองมีเงินทุนในการปรับเปล่ียน

แบบให้ตรงตามกฎเกณฑ์ได้อย่างจํากดั นอกจากนีใ้นแง่นโยบายรัฐทัง้ผงัเมืองและดอกเบีย้ รวม

จนถึงเสถียรภาพของภาวะเศรษฐกิจก็เป็นอปุสรรคสําคัญท่ีผู้ประกอบประสบ เน่ืองจากส่งผล

กระทบโดยตรงตอ่กําลงัซือ้ของผู้บริโภค 

 เปรียบเทียบกับแนวความคดิด้านปัญหาและอุปสรรคของธุรกิจขนาดกลาง-ย่อม 

 ทัง้นีเ้ม่ือเปรียบเทียบกับแนวความคิดเร่ืองอปุสรรคของธุรกิจขนาดกลาง-ย่อม 0

1 พบว่า

ปัญหาด้านการรับรู้ข่าวสาร,การเข้าถึงการส่งเสริมของรัฐและปัญหาด้านเทคโนโลยีนัน้

ผู้ประกอบการให้ความเห็นว่าเป็นอุปสรรครองลงมา โดยในด้านข่าวสารนัน้ปัจจุบันสามารถ

ติดตามได้อย่างใกล้ชิด อีกทัง้มีสมาคมผู้ประกอบการอสงัหาริมทรัพย์ท่ีสามารถให้ข้อมลูข่าวสาร

ได้อย่างลกึซึง้ ทําให้ไมพ่บอปุสรรคดงักล่าว ส่วนด้านการส่งเสริมของรัฐนัน้ พบว่าผู้ประกอบการ

                                                   
1 ธนาคารพฒันาวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแหง่ประเทศไทย. มุมความรู้ SME. [ออนไลน์]. 2554. แหลง่ท่ีมา 

http://www.smebank.go.th. [2554, กนัยายน 22] 

http://www.smebank.go.th/
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ไมไ่ด้ให้ความสําคญัมากนกั เน่ืองจากมีแนวทางการพัฒนาบนพืน้ฐานของตลาดอยู่แล้ว จึงไม่ได้

หวังพึ่งความช่วยเหลือมากนัก ส่วนด้านเทคโนโลยีนัน้พบว่ามีบางรายท่ีพบว่าเป็นอุปสรรค 

โดยเฉพาะการเร่ิมประยกุต์ใช้ระบบสําเร็จรูป เน่ืองจากผู้ รับเหมายงัไมมี่ความชํานาญนกั อย่างไรก็

ตามเน่ืองจากธรุกิจอสงัหาริมทรัพย์นัน้ไมไ่ด้ต้องการเทคโนโลยีขัน้สงูนกั ทําให้อปุสรรคดงักล่าวยัง

อยู่ในเกณฑ์ท่ียอมรับได้ ส่วนในด้านเทคโนโลยีสารสนเทศนัน้ พบว่ามีต้นทุนท่ีสงู อย่างไรก็ตาม

ผู้ประกอบการก็สามารถใช้วิธีอ่ืนในการเข้าใจพฤติกรรม และส่ือสารกับลกูค้าได้ เช่น การสงัเกต

โดยตรงจากลูกค้าท่ีแวะชมโครงการ การมีปฏิสัมพันธ์โดยตรง และการใช้ส่ือออนไลน์ให้เป็น

ประโยชน์ 

5.2  สรุปและอภปิรายผลด้านปัจจัยและแรงกดดันท่ีก่อให้เกดิการปรับตัว 

  สามารถสรุปปัจจยัและแรงกดดนัท่ีสําคญัท่ีสง่ผลตอ่การปรับตวัทางธรุกิจได้ดงันี ้

  5.2.1 ปัจจัยด้านการตลาด โดยพบวา่แรงกดดนัท่ีได้รับนัน้มาจากทัง้ปัจจยัอปุสงค ์

(ลกูค้า) และปัจจยัอปุทาน(คูแ่ขง่)  โดยประเดน็สําคญัท่ีมาจากลกูค้าคืออํานาจตอ่รองและกําลงั 

ซือ้ ซึ่งจากผลการศกึษาท่ีพบวา่สินค้าราคา 3-5 ล้านบาทจะได้รับแรงกดดนัจากอํานาจตอ่รองและ

กําลงัซือ้ของลกูค้าคอ่นข้างมาก ทัง้นีเ้น่ืองจากสินค้าในระดบัราคาดงักลา่วมกัจะตรงกบัสินค้าจาก

ผู้ประกอบการรายใหญ่ทําให้ลกูค้ามีข้อเปรียบเทียบและทางเลือกท่ีมากขึน้ ผนวกกบัสินค้าท่ีราคา

สงูขึน้ทําให้ลกูค้ามีการไตร่ตรองละเอียดมากขึน้ ซึ่งผลการศกึษานีต้รงกบัข้อคิดเหน็ของไพโรจน์ 

สขุจัน่ 1

2  ซึ่งกลา่ววา่ผู้ประกอบการรายกลาง-ย่อย ได้รับแรงกดดนัในการดําเนินงานเน่ืองจากลกูค้า

นิยมสินค้าจากรายใหญ่ ทําให้เกิดข้อเปรียบเทียบมาก ทําให้ผู้ประกอบการรายย่อยขายยากขึน้  

 นอกจากนี ้ ในด้านปัจจยัอปุทาน พบวา่แรงกดดนัสว่นใหญ่จะมาจากการแขง่ขนักบัราย

ใหญ่มากกวา่ผู้ประกอบการขนาดเดียวกนัหรือผู้ประกอบการรายใหม ่ เน่ืองจากกลุม่ประชากรเป็น

ผู้บริหารท่ีมีประสบการณ์และเช่ียวชาญมากพอ จึงไมก่งัวลตอ่คูแ่ขง่ท่ีเป็นรายย่อยเหมือนกนั แต่

จะได้รับแรงกดดนัอย่างหนกัจากรายใหญ่มากกวา่ 

5.2.2 ปัจจัยด้านต้นทุน สามารถแบ่งได้เป็น 2 ประเด็นหลัก คือ ต้นทุนท่ีดินและต้น

ก่อสร้าง สว่นต้นทนุการเงินและดอกเบีย้นัน้ ผู้ประกอบการให้ความเห็นว่าเป็นปัจจัยท่ียอมรับได้ 

เน่ืองจากคูแ่ขง่ก็ได้รับแรงกดดนัท่ีใกล้เคียงกนั ทัง้นีจ้ากผลการศกึษาท่ีพบว่าผู้ประกอบการขนาด

ย่อมจะได้รับแรงกดดนัจากต้นทนุรุนแรงกวา่ขนาดกลาง เน่ืองจากเงินทุนของผู้ประกอบการน้อย

                                                   
2 สมัภาษณ์ ดร.ไพโรจน์ สขุจัน่, นายกสมาคมการขายและการตลาดอสงัหาริมทรัพย์, หนงัสือพมิพ์มติชน ฉบบั 03 มี.ค. 

2554 
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กวา่ เม่ือต้นทนุทัง้คา่ก่อสร้างและท่ีดินปรับขึน้จึงทําให้กระทบต่อศกัยภาพในการพัฒนาโครงการ

ได้ง่าย นอกจากนีผ้ลการศึกษาท่ีแสดงว่าการพัฒนาโครงการในท่ีดินใหม่ก็จะได้รับแรงกดดัน

มากกวา่ก็เพราะราคาท่ีดินท่ีปรับสงูขึน้อย่างรวดเร็วในเขตกรุงเทพมหานครซึ่งตรงตามแหลง่ข้อมลู

ด้านดชันีราคาท่ีดินและอสงัหาริมทรัพย์ท่ีเพ่ิมสงูขึน้ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

5.2.3 ปัจจัยด้านวกิฤต ิผู้ประกอบการให้ความสําคญักบัวิกฤติเศรษฐกิจมากกว่าวิกฤติ

ภยัธรรมชาติ โดยเห็นว่าภยัธรรมชาติไม่ได้ครอบคลมุทุกโครงการแต่เป็นกรณีเฉพาะ ในขณะท่ี

วิกฤติเศรษฐกิจนัน้สง่ผลกระทบรุนแรงกวา่ตอ่กําลงัซือ้ของลกูค้า อย่างไรก็ตามยงัไมพ่บวา่ปัจจบุนั

ประสบกบัวิกฤติแตก่็มีการเฝ้าระวงัอยู่เสมอ 

ภาพท่ี 5.1 แสดงต้นทุนและค่าก่อสร้าง 
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 เปรียบเทียบกับแนวความคดิด้านแรงกดดันทางธุรกิจ 

เม่ือเปรียบเทียบผลการศึกษากับกรอบแนวคิดเ ร่ืองแรงกดดันต่อผู้ ประกอบการ

อสงัหาริมทรัพย์ขนาดกลาง-ย่อมและแรงกดดนั 5 ประการของไมเคิล พอร์ตเตอร์ พบว่าแรงกดดนั

อ่ืนๆ แม้ดูเป็นเร่ืองท่ีสําคัญ แต่ผู้ประกอบการกลับให้นํา้หนักน้อยกว่า ไม่ว่าจะเป็นวิกฤติภัย

ธรรมชาติซึ่งผู้ประกอบการเห็นวา่เป็นปัจจัยท่ีเป็นปัจเจกท่ีหากมีการวางแผนท่ีดีก็สามารถนํามา

เป็นโอกาสได้ หรือเร่ืองนโยบายและกฎหมายจากภาครัฐ เช่น การควบคมุ LTV ก็ไม่ได้กระทบ

รุนแรง เน่ืองจากสถาบันก็มักไม่ปล่อยสินเ ช่ือให้แก่ลูกค้า 100% อยู่แล้ว อย่างไรก็ตาม

ผู้ประกอบการยงัคงให้ความสําคญักบัวิกฤติภาวะเศรษฐกิจ โดยเห็นว่าจะเป็นแรงกดดนัท่ีสําคญั

อีกประการหนึ่งหากเกิดขึน้จริงเช่นในกรณีวิกฤติปี 2540 ซึ่งเป็นไปในแนวทางเดียวกันกับผล

การศกึษาของดําริห์ พฒันะเอนก2

3 

 ในการเปรียบเทียบผลการศึกษากับทฤษฎีแรงกดดนั 5 ประการของไมเคิล พอร์ตเตอร์ 3

4 

พบวา่ผลมีแนวทางสอดคล้องกบัท่ีทฤษฎี แตค่วามสําคญัของแตล่ะปัจจยัอาจแตกตา่งกนัไป ดงันี ้

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                   
3 ดําริห์ พฒันะเอนก. การปรับกลยุทธ์ทางธุรกิจของผู้ประกอบการอสงัหาริมทรัพย์ในช่วงวกิฤตเศรษฐกิจ ปี พ.ศ.2540 

และปี พ.ศ.2551. วทิยานพินธ์ปริญญามหาบณัฑิต, สาขาวชิาเคหการ คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์, จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั, 

2552. 
4 Porter, M. E. On Competition, Updated and Expanded Edition. Boston: Harvard Business School Press, 

2008. 

ภาพท่ี 5.2 การอภปิรายผลตามทฤษฎีแรงกดดัน 5 ประการ 

http://harvardbusinessonline.hbsp.harvard.edu/b02/en/common/item_detail.jhtml?id=2696&referral=2340
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 1. การแข่งขันระหว่างธุรกิจ นับว่าเป็นแรงกดดันท่ีส่งผลต่อการดําเนินธุรกิจของ

ผู้ประกอบการอสงัหาริมทรัพย์ขนาดกลาง-ย่อมมากท่ีสดุ โดยเฉพาะการแข่งขนักับผู้ประกอบการ

รายใหญ่ ซึ่งเป็นดงัท่ีนายไพโรจน์ สขุจัน่ได้เคยให้สมัภาษณ์ไว้ การแขง่ขนัดงักลา่วเกิดขึน้เน่ืองจาก

รายใหญ่มีการพฒันาทางด้านการขยายตลาด ทัง้การใช้กลยทุธ์ทางด้านผลิตภณัฑ์, ราคา, ทําเล, 

ช่องทางจดัจําหน่าย และการส่งเสริมการขายท่ีมีประสิทธิภาพและกว้างขวางมากขึน้ดงัท่ี ดําริห์ 

พฒันะเอนก (2552) ได้ทําการศกึษาไว้ ทําให้ผู้ประกอบการขนาดย่อมถกูกดดนัอย่างหนกั 

 2. อาํนาจต่อรองจากผู้ซือ้ พบว่าในกรณีธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์ท่ีอยู่อาศยัในปัจจุบันนี ้

ตลาดเป็นของผู้ ซือ้ เน่ืองจากมีทางเลือกมีสินค้าทางเลือกในท้องตลาดมากมาย ทัง้จากผู้ผลิตราย

ใหญ่และรายย่อย อีกทัง้ยงัมีสินค้าทดแทน เช่น ตลาดบ้านเช่า หรือห้องชดุให้เช่าในราคาท่ีตํ่ากว่า

การซือ้มาก ทําให้ผู้ประกอบการขนาดกลาง-ย่อมได้รับแรงกดดนัจากผู้ ซือ้คอ่นข้างมาก นอกจากนี ้

ยงัพบวา่สภาพเศรษฐกิจของผู้ ซือ้ก็เป็นปัจจยัสําคญัท่ีสง่ผลโครงการด้วย 

 3. แรงกดดันจากผู้ขายปัจจัยการผลิต (Supplier) พบว่าเป็นมีผลต่อการดําเนินธุรกิจ

ในช่วง 5 ปีท่ีผ่านมาของผู้ประกอบการอสงัหาริมทรัพย์ โดยเฉพาะขนาดกลาง-ย่อมท่ีมีอํานาจ

ตอ่รองน้อยกวา่ผู้ประกอบการรายใหญ่ หรือไม่สามารถผลิตได้ครบวงจรอย่างผู้ประกอบการบาง

ราย ทําให้เกิดต้นทนุการผลิตท่ีสงูขึน้ นอกจากนีใ้นวิกฤติภยัธรรมชาติส่งผลให้เกิดการขาดแคลน

วสัดกุ่อสร้างบางรายการ เช่น อิฐมอญ อิฐมวลเบา ซึ่งสง่ผลกบัการดําเนินงานกอ่สร้างบ้าง อย่างไร

ก็ตามยงัไมน่บัวา่เป็นแรงกดดนัท่ีสําคญันกัเม่ือเทียบกบัด้านการตลาด 

 4. คู่แข่งท่ีเข้ามาใหม่ จากการสัมภาษณ์ไม่พบว่าคู่แข่งรายใหม่ในตลาดเป็นปัจจัย

กดดันสําคัญสําหรับกลุ่มตัวอย่างท่ีศึกษามากนัก เน่ืองจากผู้ประกอบมีประสบการณ์และมี

การตลาดท่ีเข้มแขง็มากพอในทําเลท่ีตนเช่ียวชาญ 

 5. สินค้าทดแทน เช่น ตลาดบ้านเช่าหรือบ้านมือสอง พบว่ายังไม่เป็นปัจจัยสําคัญ 

เน่ืองจากกลุม่เป้าหมายเป็นคนละกลุม่กนั และพบวา่ความต้องการท่ีจะมีท่ีอยู่อาศยัเป็นของตวัเอง

ในตลาดยงัมีอยู่ 
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5.3 สรุปและอภปิรายผลกลยุทธ์สําคัญท่ีผู้ประกอบการอสังหาริมทรัพย์ขนาดกลาง-ย่อม

เลือกใช้ในการปรับธุรกิจในภาวะแข่งขัน 

จากผลการวิเคราะห์การสมัภาษณ์สามารถสรุปกลยุทธ์ท่ีผู้ประกอบการขนาดกลาง-ย่อม

เลือกใช้และนํามาเปรียบเทียบกบักลยทุธ์ของผู้ประกอบการอสงัหาริมทรัพย์รายใหญ่4

5 ได้ดงันี ้

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

5.3.1 กลยุทธ์การตลาด  

 กลยุทธ์การตลาดท่ีเหมือนหรือคล้ายผู้ประกอบการรายใหญ่ 

 ผู้ประกอบการขนาดกลาง-ย่อมมีกรอบกลยุทธ์ท่ีคล้ายกับรายใหญ่และอาจ

เหมือนในรายละเอียดบ้าง เช่น การเน้นการพฒันาในพืน้ท่ีท่ีมีศกัยภาพมากกว่าคํานึงถึง

ราคาท่ีดิน การจดัการสง่เสริมการขายและของแถมตามรายใหญ่ 

  กลยุทธ์การตลาดเฉพาะของผู้ประกอบการขนาดกลาง-ย่อม 

-พัฒนาสินค้าและทําเลท่ีเช่ียวชาญ เป็นกลยุทธ์ท่ีได้รับการนําเสนอเป็น

แนวความคิดในการศึกษานีโ้ดยนายเลิศมงคล และมีความสัมพันธ์กับกลยุทธ์ของ

                                                   
5 ดําริห์ พฒันะเอนก. การปรับกลยุทธ์ทางธุรกิจของผู้ประกอบการอสงัหาริมทรัพย์ในช่วงวกิฤตเศรษฐกิจ ปี พ.ศ.2540 

และปี พ.ศ.2551. วทิยานพินธ์ปริญญามหาบณัฑิต, สาขาวชิาเคหการ, คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั, 

2552. 

กลยุทธ์ รายใหญ่ (LE) รายกลาง (ME) รายย่อม (SE)

การตลาด

ผลิตภัณฑ์ หลากหลาย / ครอบคลุมตลาด ฐานบนสินค้าที่ถนัด พัฒนาเฉพาะที่ถนัด /แตกต่าง/ตามตลาด

ราคา หลากหลาย / ลดต้นทุน ตํ่ากว่าหรือเท่ากับรายใหญ่ ตํ่ากว่าหรือเท่ากับรายใหญ่

ช่องทางการขาย กว้างขวาง / สื่อหลากหลาย ความสามารถพนักงานขาย เจ้าของเข้าถึงได้

ทําเล พัฒนาหลากหลายทําเลศักยภาพ เน้นพัฒนาทําเลที่เชี่ยวชาญ เน้นพัฒนาทําเลที่เชี่ยวชาญ

ส่งเสริมการขาย มีโปรโมชั่นหลากหลาย ตามรายใหญ่ ปรับเปลี่ยนแบบได้บ้าง

บริหารชุมชน มุ่งสร้างสังคม/ มืออาชีพ จ้างผู้เชี่ยวชาญ เจ้าของบริหารเองก่อนตั้งนิติฯ

การเงิน
กระแสเงินสด มีการศึกษาความเป็นไปได้ มีการศึกษาความเป็นไปได้ มีการศึกษาความเป็นไปได้

ต้นทุนการเงิน สถาบันในเครือ/ หุ้นกู้ ทุนจดทะเบียนสูง D/E <0.5 ทุนจดทะเบียน/ เงินกรรมการ D/E <0.5

บริหารความเสี่ยง กระจายความเสี่ยง หลายโครงการ รอบคอบในการดําเนินโครงการ รอโอกาสที่เหมาะสม(Wait& See)

การบริหารจัดการ
ลักษณะองค์กร ครบวงจร กึ่งครบวงจร/ว่าจ้างผู้อื่น ธุรกิจครอบครัว/ ทําเอง

ผู้ปฎิบัติงาน พนักงานเชี่ยวชาญเฉพาะ พนักงานสามารถหลากหลาย เจ้าของมีส่วนร่วมมากในทุกขั้นตอน

การอบรม สมํ่าเสมอ มีน้อย/ ประสบการณ์ พัฒนาศักยภาพเจ้าของ

งานก่อสร้าง เน้นความรวดเร็ว มีสมํ่าเสมอ/ ต่อเนื่อง เน้นแผนงานและขนาดโครงการ

ตารางท่ี 5.1 เปรียบเทียบกลยุทธ์รายใหญ่-กลาง-ย่อม 



71 

ผู้ประกอบการขนาดกลาง-ย่อมท่ีนําเสนอโดยธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดย่อมแห่งประเทศไทยและสํานักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ท่ี

แนะนําให้ผู้ประกอบการ SME ใช้ความเช่ียวชาญเฉพาะตวัและความเข้าใจตลาดเป็นกล

ยทุธ์หลกัในการดําเนินธรุกิจ 

-กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของสินค้า เม่ือเทียบกับทฤษฎีส่วนประสม

การตลาด พบวา่ผู้ประกอบเน้นไปท่ีกลยทุธ์ผลิตภณัฑ์มากท่ีสดุ เน่ืองจากเป็นจุดแข็งของ

ผู้ประกอบการขนาดกลาง-ย่อมท่ีมีความเช่ียวชาญและเข้าใจกลุ่มเป้าหมายในพืน้ท่ีได้ดี 

อีกทัง้ยังมีความยืดหยุ่นในการปรับรูปแบบสินค้าให้ตรงกับความต้องการของลกูค้า ซึ่ง

รายใหญ่อาจทําไมไ่ด้เน่ืองจากขนาดขององค์กร (Economy of Scale)  

-ช่องทางการขายและส่งเสริมการขาย เจ้าของให้ความใกล้ชิดกับลูกค้าได้

มากกว่ารายใหญ่ ทําให้การขายเป็นไปได้ง่ายมากขึน้เน่ืองจากสามารถตดัสินใจในข้อ

ตอ่รองรวดเร็วกวา่ 

5.3.2 กลยุทธ์การเงนิ 

การศึกษาความเป็นไปได้ มีการจดัทําและทบทวนเสมอ โดยเฉพาะด้านการเงิน  

  การควบคุมอัตราส่วนเงนิกู้ ผู้ประกอบการขนาดกลาง-ย่อมไมนิ่ยมกู้มากนกั 

สาเหตหุนึ่งคือเน่ืองจากกฎเกณฑ์ของสถาบันแต่สาเหตสํุาคญัคือการเพ่ิมต้นทุนการเงิน 

โดยจากการศกึษาพบวา่สว่นใหญ่จะควบคมุอตัราส่วนเงินกู้ ท่ีไม่เกิน 0.5:1 โดยมีการจัด

แผนชําระหนีท่ี้น่าเช่ือถือ เพ่ือการอนมุตัิสินเช่ือของสถาบนัเงินทนุ 

รอโอกาสพัฒนา เป็นกลยุทธ์ท่ีคาบเก่ียวระหว่างการตลาดและการเงิน โดย

ผู้ประกอบการจะตดัสินใจลงทนุเม่ือเห็นโอกาสท่ีสมควรโดยไมเ่ร่งรีบนกั เน่ืองจากมีต้นทนุ

ถาวรท่ีไมม่ากจากขนาดองค์กรท่ีเลก็ ทําให้เป็นจดุแขง็อย่างหนึ่งของธรุกิจขนาดย่อม 

5.3.3 กลยุทธ์การบริหารจัดการองค์กร  

ลดขัน้ตอน เน่ืองจากองค์กรท่ีเลก็ทําให้สามารถลดขัน้ตอนภายในได้ ซึ่งนับเป็น

การลดคา่ใช้จ่ายไปทางหนึ่ง ทัง้นีผู้้ประกอบการต้องหมัน่ศึกษาและพัฒนาศกัยภาพของ

ตนเอง เพ่ือความเป็นผู้นําองค์กรอย่างมีประสิทธิภาพ  

5.3.4 กลยุทธ์การบริหารงานก่อสร้าง 

คุณภาพงาน เน่ืองจากผู้ประกอบการขนาดกลาง-ย่อมจะพัฒนาในพืน้ท่ีท่ีเช่ืยว

ชาญเฉพาะ ดงันัน้การรักษาคณุภาพงานจึงมีความสําคญัอย่างย่ิงต่อการสร้างช่ือเสียง

ของโครงการในระยะยาว ดงันัน้จึงมีการวางแผนด้านการตรวจรับงานจากผู้ รับเหมาอย่าง

เข้มงวด 
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นอกจากนี ้จากการวิเคราะห์ระหว่างแต่ละวัตถุประสงค์ พบว่าการวางกลยุทธ์ของ

ผู้ประกอบการจะมีความสมัพนัธ์กบัปัญหาและแรงกดดนัของบริษัท โดยผู้ประกอบการจะมีการ

วิเคราะห์องค์กรและเข้าใจศกัยภาพไปจนถึงข้อจํากดัขององค์กรอย่างถ่องแท้ แล้วจึงประยุกต์กล

ยทุธ์ เพ่ือเติมเตม็ในช่องวา่งท่ีเหลืออยู่ เช่น ข้อจํากดัในด้านการขยายตลาด ก็จะใช้กลยทุธ์ในการ

เข้าใจตลาดเฉพาะมาแก้ไข, การสร้างความแตกต่างของสินค้าเพ่ือเติมช่องว่างตลาดท่ีรายใหญ่

ไมส่ามารถทําได้ เช่น การสร้างบ้านเล่นระดบัด้วยระบบก่อสร้างดัง้เดิม, การใช้ผนังก่ออิฐมอญ 

ซึ่งแตกตา่งจากโครงการของรายใหญ่ในปัจจบุนัท่ีมกัเป็นระบบสําเร็จรูปหรืออิฐมวลเบา เป็นต้น 

 

5.4  สรุปและอภปิรายผลกระบวนการปรับตัวทางธุรกิจ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 จากข้อเสนอของพรเทพ ภานภุคั5

6 พบวา่ผู้ประกอบการสว่นใหญ่เห็นด้วยกับกระบวนการ

ในการปรับตวั และได้มีการเสนอแนะในกระบวนการเพ่ิมเติมว่าผู้ประกอบการต้องมีวิสยัทัศน์ท่ี

เหมาะสมเพ่ือการกําหนดเป้าหมายขององค์กร ก่อนท่ีจะโดนปัจจัยกดดนัให้ต้องปรับตวั ซึ่งอาจ

เป็นการปรับตวัท่ีสายเกินไปหรือก่อให้เกิดต้นทนุท่ีสงูหรือสญูเสียมากกวา่ได้  

                                                   
6 พรเทพ ภาณภุคั. แนวทางการพฒันาระบบการจดัการเพ่ือความสาํเร็จอย่างยัง่ยืนของวิสาหกิจก่อสร้างขนาด

กลางและขนาดย่อม, วิทยานิพนธ์ปริญญาดษุฎีบณัฑิต คณะวิศวกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลยัราชภฎัสวนดสุติ, 2553. 

ภาพท่ี 5.3 กระบวนการปรับกลยุทธ์ท่ีได้รับการเสนอแนะ  
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 ดงันัน้ผู้ประกอบการจึงต้องมีการติดตามขา่วสาร ทัง้ด้านเศรษฐกิจ สงัคม การเมืองอย่าง

ใกล้ชิด นอกจากนีย้งัความหาพนัธมิตรในธรุกิจเพ่ือการแลกเปล่ียนขา่วสารและข้อมลูท่ีสําคญัท่ีจะ

สามารถใช้ในการดําเนินการ 

5.5 ข้อเสนอแนะสําหรับผู้ประกอบการอสังหาริมทรัพย์ขนาดกลาง-ย่อม 

 5.5.1 การวเิคราะห์ปัญหาและอุปสรรคขององค์กร  

ผู้ ประกอบการต้องรู้จักองค์กรดี  ทั ง้ในจุดแข็งและจุดอ่อน ไปจนถึงการเ ข้าใจ

ลกัษณะเฉพาะของธรุกิจขนาดย่อม เช่น ปัญหาด้านเงินทนุ, ความสามารถในการขยายตลาดและ

การพัฒนาสินค้าใหม่ หรือ จุดแข็งด้านความเช่ียวชาญเฉพาะขององค์กร, ความรวดเร็วในการ

ตดัสินใจ เพ่ือสามารถนําไปกําหนดกลยทุธ์ธรุกิจได้อย่างเหมาะสมและมีประสิทธิภาพ 

 5.5.2 แรงกดดันจากการแข่งขัน  

เม่ือทราบวา่แรงกดดนัจากภายนอกท่ีสําคญัคือการแข่งขนัจากผู้พัฒนาอสงัหาริมทรัพย์

รายใหญ่ในตลาดแล้ว ควรมีการศกึษาจุดแข็งและจุดอ่อนของบริษัทนัน้ๆ ไปจนถึงภาพรวมของ

ธรุกิจขนาดใหญ่ เพ่ือหาจดุออ่นขององค์กรท่ีธรุกิจขนาดเลก็จะสามารถนํามาพฒันาเป็นจดุขายได้ 

เช่น การขาดความยืดหยุ่นขององค์กรใหญ่จะโอกาสให้ธุรกิจขนาดเล็กเสนอทางเลือกในการ

ปรับเปล่ียนแบบบ้านให้กบัลกูค้าได้ หรือแรงกดดนัจากผู้ ถือหุ้นของบริษัทในตลาดหลกัทรัพย์ทําให้

บริษัทขนาดใหญ่ต้องเร่งผลิตโครงการจนอาจไมส่มัพนัธ์กบัสภาพตลาดท่ีแท้จริง หรือการมุ่งสร้าง

โครงการท่ีมีขนาดใหญ่เพ่ือผลกําไรท่ีมากอาจทําให้รายใหญ่เพิกเฉยต่อท่ีดินท่ีเป็นแปลงเล็กแต่มี

ศกัยภาพได้ ซึ่งนับเป็นโอกาสของผู้ประกอบการพัฒนาอสงัหาริมทรัพย์รายกลาง-ย่อมท่ีจะเข้า

พฒันาโครงการบนท่ีดินดงักลา่ว 

 5.5.3 การวางกลยุทธ์ธุรกิจ มีข้อเสนอแนะดงันี ้

ด้านการตลาด – ผู้ประกอบการขนาดกลาง-ย่อมต้องมีความเช่ียวชาญเฉพาะในพืน้ท่ี ทัง้

ในด้านพฤติกรรมผู้บริโภค เช่น ความอยากปรับเปล่ียนสินค้าตามความต้องการ, สินค้าท่ีนิยม, 

ราคาตลาดและการวางกลยุทธ์ราคาซึ่งโดยทั่วไปมกัตัง้ให้ตํ่ากว่าผู้ นําตลาด 5-10%, การจัดหา

แหลง่วสัดแุละแรงงานก่อสร้าง ไปจนถึงข้อมลูด้านท่ีดินท่ีมีศกัยภาพในการพฒันา โดยอาจมุ่งเน้น

หาท่ีดินศกัยภาพท่ีเป็นแปลงย่อยและรายใหญ่ไม่สนใจ และการบริหารการขายและการบริการ

อย่างใกล้ชิดและตรงกลุ่มเป้าหมาย รวมไปถึงการบริการหลงัการขายและการมีส่วนร่วมในการ

สร้างชมุชนท่ีดีเพ่ือสร้างความพึงพอใจของลกูค้าในระยะยาว 

ด้านการเงิน – ในด้านเงินทุน ผู้ ประกอบการยังควรพึ่งพาแหล่งเงินทุนหุ้ นส่วนหรือ

พนัธมิตรเป็นสําคญั อาจมีการกู้ ยืมสถาบัน แต่ไม่หนีสิ้นต่อทุน ไม่ควรเกิน 0.5:1 เพ่ือไม่ให้ภาระ

หนีสิ้นเกินตวั โดยต้องดําเนินการควบคู่กับการจัดทําแผนการชําระหนีท่ี้น่าเช่ือถือ เพ่ือเสนอขอ
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สินเช่ือในการพัฒนาโครงการจากสถาบัน ทัง้นีเ้พ่ือความสามารถในการขยายตลาด,ขนาดและ

จํานวนของโครงการได้อย่างรวดเร็ว, ตอ่เน่ือง และเป็นการเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขนัใน

ตลาด ทัง้นีต้้องมีการจดัทําแผนการเงินและมีการติดตามอย่างใกล้ชิดอย่างน้อยทกุเดือน 

 ด้านการบริหารองค์กร – มุง่เน้นการพัฒนาศกัยภาพของผู้ นําองค์กรโดยการเข้าร่วมการ

อบรมด้านอสังหาริมทรัพย์จากองค์กรและสถาบันการศึกษา ไปจนถึงการหาพันธมิตรธุรกิจ 

นอกจากนีย้ังควรมีการการพัฒนาการตลาดภายใน เพ่ือสร้างแรงจูงใจในการทํางานให้กับ

ผู้ ร่วมงาน เช่น การแบ่งหุ้นให้กบัพนกังานท่ีมีประวตัิการทํางานยาวนานและมีผลงานดี เพ่ือสร้าง

สํานึกความเป็นเจ้าของร่วม นอกจากนีย้งัอาจมีการว่าจ้างบริษัทภายนอกเข้ามาทํางานในส่วนท่ี

ผู้ประกอบการไมมี่ความชํานาญหรือเป็นงานท่ีสําคญัรองลงมา เช่น งานบริหารระบบรักษาความ

ปลอดภยั, งานทําความสะอาด เป็นต้น 

 ด้านการบริหารการก่อสร้าง – จัดทําตารางงานอย่างมีประสิทธิภาพและควบคุมการ

ดําเนินให้เป็นไปตามกําหนด พฒันาระบบก่อสร้างให้ประหยดัค่าใช้จ่ายและลดแรงงาน ทัง้นีต้้อง

คํานึงถึงพฤติกรรมผู้บริโภคควบคูด้่วยเป็นสําคญั 

5.5.4 กระบวนการการปรับกลยุทธ์ 

ผู้ประกอบการขนาดกลาง-ย่อม ต้องมีวิสยัทศัน์ท่ีกว้างไกล มีความไวในการเปล่ียนแปลง

ของสถานการณ์รอบด้าน ทัง้ตลาด, การเมือง, เศรษฐกิจ และการวิเคราะห์จุดอ่อน-จุดแข็งของ

ตนเองและคู่แข่งโดยเฉพาะรายใหญ่ เพ่ือให้สามารถกําหนดแผนงานและกลยุทธ์ได้อย่างตรง

ประเด็นและมีประสิทธิภาพ โดยวิสยัทัศน์นัน้อาจมาจากประสบการณ์หรือการติดตามข่าวสาร

อย่างใกล้ชิดและการอา่นบทความวิชาการเชิงวิเคราะห์อย่างสม่ําเสมอ เพ่ือนํามาเป็นข้อมลูในการ

ตดัสินใจ ทัง้นีเ้พ่ือให้กระบวนการในการดําเนินธรุกิจเป็นไปอย่างต่อเน่ือง สม่ําเสมอและยั่งยืนซึ่ง

นบัเป็นส่ิงสําคญัมากกวา่ยอดขายและกําไรในระยะสัน้ และยงัเป็นการหลีกเล่ียงความเส่ียงอนัไม่

พึงประสงค์ได้อีกด้วย 

  

5.6 ข้อเสนอแนะในการทาํวจัิยครัง้ต่อไป 

 5.6.1 ศกึษาการปรับกลยทุธ์ของผู้ประกอบการอสงัหาริมทรัพย์ในขนาดอ่ืน เชน่ ขนาด

กลาง-ใหญ่ ท่ีมียอดขายระหวา่ง 500-1000 ล้านบาท 

5.6.2 ศกึษาบริษัทและโครงการขนาดกลาง-ย่อมท่ีมีการยกเลิกกิจการวา่เป็นเพราะเหตใุด 

5.6.3 ศกึษากลยทุธ์ธรุกิจของบริษัทอสงัหาริมทรัพย์เจ้าใหมท่ี่มีเงินทนุมาก 
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ข้อมูลผู้ประกอบการขนาดย่อม 

1. . บริษัท บิ๊ก ทรี แอสเสท จาํกัด (Tree Condo) โดย นายเลิศมงคล  วราเวณุชย์, 

กรรมการผู้จัดการ 
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2. บริษัท แลนด์ แอนด์ พร็อพเพอร์ตี ้กรุ๊ป จาํกัด (แกรนด์ กติตยิา) โดยนายสยาม เลิศ

ลุมพลีพันธ์ุ, รองกรรมการผู้จัดการ 
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3. บริษัท ภัทรีดา พร็อพเพอร์ตี ้จาํกัด (The Moment)  โดย นายกุลวัชร  ภูริชยวโรดม, 

รองกรรมการผู้จัดการ 
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ข้อมูลผู้ประกอบการขนาดกลาง 

1. บริษัท พรรุ่งเรือง พรอพเพอร์ตี ้จาํกัด (The Premium Place) โดย นายพลยุทธ  มงคล

เจริญศรี, ผู้อาํนวยการโครงการ 
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2. บริษัท บ้านร่ืนฤดี จาํกัด โดย นายธนันต์ อนันตศลิป์, กรรมการผู้จัดการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



83 

3. บริษัท ฟิวเจอร์ แลนด์ แอนด์ บิลดิง้ จาํกัด (Modern House) โดย นางสาวธัญพร  

อมฤตวาริน, กรรมการผู้จัดการ 
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ประวัตผู้ิเขยีนวิทยานิพนธ์ 

นายรุ่งธรรม  เกียรติศรีชาติ จบการศกึษาระดบัมธัยมศกึษาจากโรงเรียนกรุงเทพคริสเตียน

วิทยาลัย เข้ารับการศึกษาระดบัอดุมศึกษา ท่ีคณะสถาปัตยกรรมศาสตร์ สาขาสถาปัตยกรรม

ภายใน จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั และจบการศึกษาด้วยปริญญาสถาปัตยกรรมศาสตร์บัณฑิต 

(เกียรตินิยมอนัดบั 2) ในปี พ.ศ. 2544 ในปี พ.ศ.2545 ได้ศึกษาต่อในระดบัปริญญามหาบัณฑิต 

สาขาดนตรีคริสตจกัร (Liturgical Music) ณ ประเทศสหราชอาณาจกัร  

ในปี พ.ศ.2547 ได้เข้าทํางานด้านการขายในธรุกิจครอบครัว คือ บริษัท ไชน่าสยามซีฟูดส์ 

จํากดั ในตําแหน่งผู้ช่วยผู้จัดการฝ่ายขาย และริเร่ิมการทําธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์ ในปี พ.ศ.2553 

ปัจจบุนัดํารงตําแหน่ง กรรมการผู้จดัการ บริษัท เฮ้าส์ พลสั พร็อพเพอร์ตี ้จํากดั  
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