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บทค ัดย ่อ ภาษาไทย 

วรพงศ์ งามสิริมงคลชัย : รูปแบบธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ : กรณีศึกษา บริษัท แลนด์แอนด์เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) 
และ บริษัท พฤกษาเรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) (THE BUSINESS MODEL REAL ESTATE DEVELOPMENT : CASES 
OF LAND & HOUSE PUBLIC COMPANY AND PRUKSA REALESTATE  PUBLIC COMPANY) อ.ที่ปรึกษา
วิทยานิพนธ์หลัก: ผศ. ดร.กุณฑลทิพย พานิชภักดิ์{, 269 หน้า. 

ธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์เป็นธุรกิจที่ถือว่าเป็นธุรกิจที่มีความส าคัญต่อเศรษฐกิจประเทศเป็นอย่างมาก โดยความส าเร็จของ
ภาคเอกชนเป็นรากฐานที่ส าคัญมาก และปัจจัยในความส าเร็จของการด าเนินธุรกิจของภาคเอกชนคือ รูปแบบธุรกิจ(Business Model) 
กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์(Real Estate Development Process) และความส าเร็จทางการเงิน(Financial Performance) 
จากการคัดเลือกกรณีศึกษาผ่านผลประกอบการทางการเงินจึงเลือกกรณีศึกษาที่มีความโดดเด่น ได้แก่ บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน) และ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษารูปแบบธุรกิจ กระบวนการพัฒนา
อสังหาริมทรัพย์ ความส าเร็จทางการเงินของ 2 บมจ. ปี 2540-2555 ด้วยการเก็บรวบรวมข้อมูลทุติยภูมิเป็นแหล่งข้อมูลหลักจาก
เอกสารเผยแพร ่รายการข้อมูลประจ าปี(56-1) สื่ออ่ืนๆ  และจึงน าไปศึกษาข้อมูลปฐมภูมิเป็นแหล่งข้อมูลรองจากการสัมภาษณ์ผู้บริหาร
ทั้ง 2 บมจ. ผู้มีประสบการณ์ในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์และนักวิชาการในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์โดยมีการตรวจสอบข้อมูลและสรุปมีผล
การศึกษาดังนี้ 

บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) วางเป้าหมายคือการเป็นผู้น าด้านการสร้างความแตกต่างในสินค้าและบริการ
(Differentiate Leadership)ในตลาดกลางบน จึงมีรูปแบบธุรกิจและกระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ในการด าเนินงานโดยผลิต
สินค้าคุณภาพสูงจากการเป็นนักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ (Developer)เท่านั้น โดยใช้ระบบผลิตจ านวนมาก(Mass Production 
Platform) ด้วยระบบบริหารโครงการแบบออนไลน์(Online Project Management System :OPM) และควบคุมคุณภาพ(Quality 
Control)ทุกขั้นตอนการผลิตและตั้งราคาขายโดยรวมต้นทุนทั้งหมดและจึงตั้งราคาขายจากหลักอุปสงค์และอุปทาน(Book Building) 
ท าให้สามารถตั้งราคาขายได้เหมาะสม มีบริการหลังการขาย(After Sale Service)ที่ต่อเนื่อง และมีการค้นคว้าและพัฒนาสินค้าและ
บริการให้มีตอบโจทย์ลูกค้าได้ตรงมากขึ้น(Demand Approach) และมีความส าเร็จทางการเงินจากการตั้งราคาขายหลักอุปสงค์และ
อุปทานและควบคุมต้นทุนการก่อสร้างร่วมกับซัพพลายเอ่อร์(Cost Sharing) และควบคุมต้นทุนค่าบริหารและการขาย(SG&A) ส่งผลให้
มีอัตราก าไรสุทธิต่อรายได้รวมสูงและก าไรสุทธิเติบโตต่อเนื่อง                        

บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) วางเป้าหมายคือการเป็นผู้น าด้านต้นทุนและราคาขายที่ถูกสุด(Low Cost & 
Price Leadership) ในตลาดกลางล่าง จึงมีรูปแบบธุรกิจและกระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ในการด าเนินงานโดยผลิตสินค้า
ปริมาณสูงจากการเป็นนักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ครบวงจร(Integrated Developer)โดยใช้ระบบผลิตจ านวนมาก(Mass Production 
Platform) ด้วยระบบบริหารโครงการแบบระบบการก่อสร้างบ้านแบบโรงงาน(Real Estate Manufacturing :REM)  โดยควบคุม
ต้นทุน(Cost Control)ทุกขั้นตอนและส่งมอบรวดเร็วส่งผลให้มีกระแสเงินสดจากการปฏิบัติงาน(Free Cash Flow Operation) จาก
การผลิตอย่างมีประสิทธิภาพท าให้สามารถตั้งราคาขายได้น้อยกว่าบ้านแบบเดียวกันร้อยละ15-20 ส่งผลให้ผู้ซ้ือสามารถเข้าถึงสินค้า
และบริการได้ง่ายจากราคา(Affordable Pricing) และมีการค้นคว้าและพัฒนาสินค้าและบริการให้มีการก่อสร้างที่ลดต้นทุนและรวดเร็ว
ขึ้น(Supply Approach)  และมีความส าเร็จทางการเงินจากรายได้ที่เติบโตรวดเร็ว และควบคุมต้นทุนการก่อสร้างจากระบบการ
ก่อสร้างบ้านแบบโรงงาน ส่งผลให้มีปริมาณรายได้และกระแสเงินสดจากการปฏิบัติงานสูงและเติบโตต่อเนื่อง 

ผู้วิจัยสรุปดังนี้ รูปแบบธุรกิจ กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์และความส าเร็จทางการเงินของ 2 บมจ. เกิดจากการตั้ง
วิสัยทัศน์ในเอกลักษณ์ของบริบทและจุดแข็งที่บริษัทและผู้น าบริษัทน ามาพัฒนาบริษัทด้วยกิจกรรมหลักและรองอย่างเป็นระบบที่เป็น
อันหนึ่งอันเดียวกัน เพ่ือส่งมอบสินค้าและบริการที่มีคุณค่าในเอกลักษณ์ของบริษัทแก่ลูกค้า ซ่ึงผู้ประกอบการภาคอสังหาริมทรัพย์ของ
ไทยสามารถศึกษากรณีศึกษาทั้ง 2 บมจ.และน าไปปรับใช้ในอนาคต 
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บทค ัดย ่อ ภาษาอ ังกฤษ 

# # 5673342625 : MAJOR REAL ESTATE DEVELOPMENT 
KEYWORDS: BUSINESS MODEL / REAL ESTATE DEVELOPMENT PROCESS / MASS PRODUCTION PLATFORM / 
DIFFERENTIATE LEADERSHIP / LOW COST & PRICE LEADERSHIP 

WORRAPONG NGAMSILIMONGKHONCHAI: THE BUSINESS MODEL REAL ESTATE DEVELOPMENT : CASES 
OF LAND & HOUSE PUBLIC COMPANY AND PRUKSA REALESTATE  PUBLIC COMPANY. ADVISOR: ASST. 
PROF.KUNDOLDIBYA PANITCHPAKDI, Ph.D. {, 269 pp. 

The real estate business, in particular, the private sector’s real estate business, plays an important 
part in Thailand’s economy.  The success of the private sector lies in the business model, the real estate 
development process and the financial performance.  Land & House Pcl. and Pruksa Pcl. Are the outstanding 
performance company in Thailand Stock Market during  2540 to 2555 B.E.. For they were chosen as case 
studies.The documentary research method, an indepth interview with the executives of the two companies, 
experts in the real estate business and academics in this field were used.  The results were as follows: 

Land & House Public Company aims at the differentiating leadership in the upper-medium to Hi-mid 
market ; as a result, its business model and real estate development process is to offer high quality products. 
Considering itself a mono- task as the real estate developer, the company employs partners and suppliers in a 
mass production platform through online project management system (OPM) and quality control is imposed on 
every production step.  The prices are determined based on the Book Building pricing method; therefore, the 
prices are precisely reasonable.  In addition, after-sale service is a well- designed response to customers’ 
preferences. The demand approach is used very effectively to serve the clients’ needs and preferences.  As a 
result, Land & Houses can financially outperform their rivals because of its effective supply and demand analysis, 
the ratio of its net profits is higher than the net income and the net profit increases continuously.       

Pruksa Public Company aims at the low cost & price strategy in the low-to-medium market.  For its 
business model, the company acts as an integrated real estate developer; being a developer, constractor and 
manufacturer using supply approach. As a part of the real estate development process, the company offers a 
large number of products through the mass production platform by using real estate manufacturing (REM).  The 
cost can be controlled at every production step and the delivery is prompted and quick; consequently, the free 
cash flow operation is very effective.  The prices of company’s houses are lower than those of its counterparts by 
15–20%.  Clients can easily afford to purchase its products and services due to competitive pricing.   Research 
and development on products and services can also help the company reduce the construction cost and the 
construction time. 

The investigators concluded the success of two Plc., Due to the vision of the uniqueness of the 
context and strengths to the company and leader of the company take it to develop the company by primary 
and secondary activities in unique process to deliver products and services that are valuable in the identity to the 
clients. The operator sector of Thailand able to use two case studies Plc. and adopted in the future. 

 

 

Department: Housing 
Field of Study: Real Estate Development 
Academic Year: 2015 
 

Student's Signature   
 

Advisor's Signature   
  

 

 

 



 ฉ 

 

 

 
ก ิต ตกิ รรมประก าศ 
 

กิตติกรรมประกาศ 

 

วิทยานิพนธ์ฉบับนี้ส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยความอนุเคราะห์จาก อาจารย์ที่ปรึกษา
วิทยานิพนธ์ คือ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.กุณฑลทิพย พานิชภักด์ิ และ ผศ. บุษรา ศรีพานิชย์ ที่
กรุณาให้ค าแนะน า และข้อคิดเห็นอันเป็นประโยชน์ พร้อมทั้งตรวจสอบข้อบกพร่องและช่วยแก้ไข 
ตลอดระยะเวลาการท าวิทยานิพนธ์ ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูง มา ณ โอกาสนี้ 

ขอกราบขอบพระคุณผู้บริหาร บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) คุณอนันต์ 
อัศวโภคิน ,คุณอดิศร ธนนันท์นราพูล และ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) คุณทอง
มา วิจิตรพงศ์พันธ์ุ ,คุณประเสริฐ แต่ดุลยสาธิต และ คุณนิมิตร พูลสวัสดิ์ และ รองศาสตราจารย์ 
มานพ พงศทัต , ศาสตราภิชานกิตติ พัฒนพงศ์พิบูล , คุณพรนริศ ชวนไชยสิทธ์ิ นายกสมาคม
อสังหาริมทรัพย์ไทย และ ดร.นนท์ สหายา อจ.ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์ ที่ให้ความรู้ด้านการพัฒนา
รูปแบบธุรกิจ การพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ และ  การเงิน โดยเฉพาะการอบรมสั่งสอนที่มีคุณค่า 
ตลอดจนช่วยให้ค าแนะน าที่มีคุณค่าและเป็นประโยชน์อย่างสูงต่อการท าวิทยานิพนธ์เล่มนี้  

ขอกราบขอบพระคุณผู้ทรงคุณวุฒิและคณะกรรมการสอบวิทยานิพนธ์ทุกท่าน ที่กรุณา
ให้ค าแนะน า และข้อเสนอแนะที่เป็นประโยชน์ต่อการท าวิทยานิพนธ์ครั้งนี้  

รวมทั้ งขอกราบขอบพระคุณผู้บริหารและเจ้ าหน้าที่ที่ เ กี่ ยวข้องของสมาคม
อสังหาริมทรัพย์ไทยที่ให้ข้อมูลเอกสารและข้อมูลสัมภาษณ์อันเป็นประโยชน์อย่ างมากแก่
วิทยานิพนธ์ จนวิทยานิพนธ์ฉบับนี้เสร็จสมบูรณ์ในที่สุด 

  ท้ายนี้ผู้วิจัยขอขอบพระคุณ คุณพ่อ คุณแม่ เพื่อนๆ และผู้มีพระคุณที่รักทุกท่านที่ให้
ความช่วยเหลือและเป็นก าลังใจจนประสบความส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี 
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บทที่ 1 
 

บทน า 

1.1. ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

 
ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์มีความส าคัญต่อประเทศเป็นอย่างมาก  โดยธุรกิจอสังหาริมทรัพย์มี

มูลค่าโดยรวมเป็นสัดส่วนประมาณร้อยละ 5 ของผลิตภัณฑ์มวลรวมของประเทศไทย (GDP)1 และ
เป็นเครื่องมือส าคัญในการกระตุ้นเศรษฐกิจมหภาคภายในประเทศ เพราะธุรกิจอสังหาริมทรัพย์
สามารถสร้างผลทวีคูณ (Multiplier Effects) ทางเศรษฐกิจ  เงินลงทุนในการผลิตอสังหาริมทรัพย์ 1 
หน่วย จะไหลเวียนและสร้างมูลค่าเพิ่มสู่อุตสาหกรรมอย่างต่อเนื่องและก่อให้เกิดการจ้างงานใน
อุตสาหกรรมที่เกี่ยวข้อง เป็นวงจรต่อเนื่อง อีกหลายรอบ สามารถสร้างมูลค่าเพิ่มเฉลี่ยถึงร้อยละ 250 
ของเงินที่ลงทุน2 

แผนภูมิท่ี 1. 1 แสดงแนวคิดการกระตุ้นระบบเศรษฐกิจจากการสร้างผลทวีคูณผ่านธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ 

 
ท่ีมา : ศาตราภิชานกิตติ พัฒนพงศ์พิบูล .ระบบการอุดหนุนที่อยู่อาศัยผู้มีรายได้น้อย.สมาคมสินเชื่อที่อยุ่อาศัย.

บทความ. [ออนไลน], 2545. แหลงที่มาhttp://www.housingfinance.or.th/Articles/Others/2545/T016.html 

 

                                            
1 รองศาสตราจารย์ มานพ พงศทัต "การไม่ผ่อนผันค่าธรรมเนียมการโอนอสังหาฯ ของ ครม.ในปี 2552 " (2552 ). 
http://www.buildernews.in.th/blogger/?p=612. 
2 ศาตราภิชานกิตติ พัฒนพงศ์พิบูล "ระบบการอุดหนุนที่อยู่อาศัยผู้มีรายได้น้อย," (2545). 
http://www.housingfinance.or.th/Articles/Others/2545/T016.html. 
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บริ ษัทในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ของไทยสามารถแบ่งออกได้ 2 กลุ่มใหญ่ คือ บริ ษัท
อสังหาริมทรัพย์ในตลาดหลักทรัพย์ และบริษัทอสังหาริมทรัพย์นอกตลาดหลักทรัพย์แหง่ประเทศไทย โดย
จากการศึกษาเบื้องต้นพบว่า ภายในระยะเวลา 7 ปี นับจากปี 2549 ถึงปี 2555 ยอดขายอสังหาริมทรัพย์
กลุ่มผู้น าในตลาดหลักทรัพย์เติบโตเฉลี่ยร้อยละ 228 และมูลค่าซื้อขายที่ดินและสิ่งปลูกสร้างทั้งประเทศ
เติบโตร้อยละ 138 จากแผนภูมิที่ 1.2 จะเห็นได้ว่า บริษัทที่จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์สามารถเพิ่ม
สว่นแบ่งการตลาดร้อยละ 73 (ปีฐานคือ ร้อยละ 11 ในปี 2549 และเติบโตร้อยละ 19 ในปี 2555 ส่วนที่
เติบโตคือ ร้อยละ 8 หรือเติบโตข้ึนร้อยละ 73 จากปีฐาน) ภายในระยะเวลา 7 ปี กล่าวได้ว่า บริษัทที่
จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์ถือได้ว่าเป็นผู้น าในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ในประเทศไทย 
 

แผนภูมิท่ี 1. 2 สัดส่วนยอดขายรวมบริษัทอสังหาริมทรัพย์ในตลาดหลักทรัพย์ไทยเทียบกับมูลค่าการซ้ือขาย 
อสังหาริมทรัพย์ทั่วประเทศไทย 

 
ท่ีมา : ธนาคารแห่งประเทศไทยและตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย (1 มกราคม 2549 ถึง 31 ธันวาคม 2555) 

   และ เครื่องชี้ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ธนาคารแห่งประเทศไทย (1มกราคม 2549 ถึง 31 ธันวาคม 2555) 
 
แผนภูมิท่ี 1. 3 สัดส่วนยอดขายบริษัทอสังหาริมทรัพย์เทียบกับมูลค่าการซ้ือขายอสังหาริมทรัพย์ทั่วประเทศไทย 

 
ท่ีมา : ธนาคารแห่งประเทศไทยและตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย (1 มกราคม 2549 ถึง 31 ธันวาคม 2555) 

   และ เครื่องชี้ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ธนาคารแห่งประเทศไทย (1มกราคม 2549 ถึง 31 ธันวาคม 2555) 
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จากการศึกษาผลประกอบการทางการเงินเบื้องต้นในรายงานประจ าปี เพื่อน ามาเปรียบเทียบ
ความส าเร็จทางการเงิน (Financial Performance) จาก รายได้รวม (Revenue), ก าไรข้ันต้น (Gross Profit 
Margin), ก าไรจากการปฎิบัติงานก่อนหักภาษี ค่าเสื่อม ดอกเบี้ย และค่าตัดจ าหน่าย (Earnings Before 
Interest, Taxes, Depreciation and Amortization: EBITDA) และก าไรสุทธิ (Net Profit Margin)  

 
แผนภูมิท่ี 1. 4 แสดงรายได้รวมของบริษัทอสังหาริมทรัพย์ที่จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย

ระหว่างปี 2549 - 2555 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

ท่ีมา : ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย (1 มกราคม 2549 ถึง 31 ธันวาคม 2555) 
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แผนภูมิท่ี 1. 5 แสดงก าไรขั้นต้นของบริษัทอสังหาริมทรัพย์ที่จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย
ระหว่างปี 2549 - 2555 

 
 
 
 
 
 
 
 
                 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

ท่ีมา : ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย (1 มกราคม 2549 ถึง 31 ธันวาคม 2555) 
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แผนภูมิท่ี 1. 6 แสดงก าไรจากการปฎิบัติงานของบริษัทอสังหาริมทรัพย์ที่จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย 
                    ระหว่าง ปี 2549 – 2555 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ท่ีมา : ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย (1 มกราคม 2549 ถึง 31 ธันวาคม 2555) 
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แผนภูมิท่ี 1. 7 แสดงก าไรสุทธิของบริษัทอสังหาริมทรัพย์ที่จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย 
ระหว่างปี 2549 - 2555 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

ท่ีมา : ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย (1 มกราคม 2549 ถึง 31 ธันวาคม 2555) 
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จากแผนภูมิที่ 1.4 – 1.7 สามารถสรุปได้ว่าระหว่างปี  2549 – 2555 แนวโน้มทางการเงิน
จากข้อมูลของกรณีศึกษาบริษัทในตลาดหลักทรัพย์ไทย พบว่ามี 2 บริษัท ที่มีความโดดเด่นต่อเนื่อง
และยาวนานในอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพย์ ได้แก่ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) และ 
บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ที่มีรายได้และผลก าไรเติบโตได้ดีกว่าภาพรวมการ
เติบโตของบริษัทอสังหาริมทรัพย์ในตลาดหลักทรัพย์และภาพรวมของอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพย์
ทั่วประเทศค่อนข้างมาก ดังตารางด้านล่าง 

ตารางท่ี 1. 1 อันดับทางการเงินของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) และ 
บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ในอุตสาหกรรม ในปี 2555 

 
ท่ีมา : ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย (1 มกราคม 2549 ถึง 31 ธันวาคม 2555) 

 

นอกจากนั้นจากผลการศึกษาเบื้องต้นของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)และ 
บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) พบว่าทั้ง 2 บมจ. มีรูปแบบธุรกิจ (Business Model) 
ในกระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ (Real Estate Development Process) ที่แตกต่างกัน แต่
มุ่งเน้นพัฒนาสินค้าในสัดส่วนโครงการตามแนวราบต่อโครงการตามแนวสูงร้อยละ 75 ต่อ 25 (ปรับ
อัตราส่วนร้อยละ 10) ทั้ง 2 บมจ. โดย บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)มุ่งเน้นพัฒนาสินค้า
หลักคือ บ้านเดี่ยว ระดับราคาเฉลี่ย 5.0 - 6.0 ล้านบาท ในตลาดกลางบน และ บริษัท พฤกษา เรียล
เอสเตท จ ากัด (มหาชน) มุ่งเน้นพัฒนาสินค้าหลักคือ ทาวน์เฮ้าส์ ระดับราคาเฉลี่ย 1.5 - 2.5 ล้านบาท 
ในตลาดกลางล่าง โดยมีการวางโครงสร้างสินค้าที่แตกต่างกันทั้ง รูปแบบสินค้า, ราคา และกลุ่มลูกค้า 
ส่งผลให้เกิดโครงสร้างรายได้ที่แตกต่างกัน และมีความส าเร็จทางการเงินดังนี้ จากรายได้และก าไร
ข้ันต้นในปี 2555 โดยบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท 
จ ากัด (มหาชน) ไม่ได้อันดับที่ 1 แต่กลับมีแนวโน้มเฉลี่ยทางการเงินจาก รายได้รวม (Revenue), 
ก าไรข้ันต้น (Gross Profit Margin), ก าไรจากการปฎิบัติงานก่อนหักภาษี ค่าเสื่อม ดอกเบี้ย และค่า
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ตัดจ าหน่าย (Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation and Amortization: EBITDA) 
และก าไรสุทธิ (Net Profit Margin) อันดับ 1, 2 ต่อเนื่องทั้ง 2 บมจ. 

 
แผนภูมิท่ี 1. 8 แสดงโครงสร้างสินค้าอสังหาริมทรัพย์ตามแนวสูง แนวราบ และระดับราคาของสินค้าจาก 

บริษัทอสังหาริมทรัพย์ในตลาดหลักทรัพย์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ท่ีมา : การจัดการเชิงกลยุทธ์ (2602-650) หลักสูตรผู้บริหารระดับต้น (Young Executive MBA). 
                   แนวทางในการประเมินกลยุทธ์ของบริษัท SC Asset 

 
จึงน่าสนใจว่ารูปแบบธุรกิจ กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ และความส าเร็จทางการเงิน

ของบริษัทอสังหาริมทรัพย์ ทั้ง 2 บมจ. มีความเหมือนและแตกต่างกันอย่างไร  จึงท าให้ประสบ
ความส าเร็จต่อเนื่องและยาวนาน ซึ่งการวัดความส าเร็จเชิงรูปธรรม คือ การวัดความส าเร็จทางด้าน
การเงินอย่างยาวนานและต่อเนื่อง  

งานวิทยานิพนธ์ฉบับนี้จึงมีวัตถุประสงค์เพื่อการวิเคราะห์รูปแบบธุรกิจ กระบวนการพัฒนา
อสังหาริมทรัพย์ และความส าเร็จทางการเงินของบริษัทอสังหาริมทรัพย์  ในตลาดหลักทรัพย์ไทย โดย
เน้นศึกษา 2 บมจ. ที่มีความโดดเด่นต่อเนื่องและยาวนานในอุตสาหกรรม ได้แก่ บริษัท แลนด์ แอนด์ 
เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 
 
 



 

 

9 

1.2. ค าถามงานวิจัย 

 
รูปแบบธุรกิจ (Business Model) กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ (Real Estate 

Development Process) และความส าเร็จทางการเงิน (Financial Performance) ของ บริษัท 
แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) แตกต่างกัน
อย่างไร 
 

1.3. วัตถุประสงค ์

 
1. เพื่อศึกษารูปแบบธุรกิจ กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ของ บริษัท แลนด์ แอนด์ 

เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 2547 - 2555 

2. เพื่อศึกษาความส าเร็จทางการเงินของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) และ 
บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 2547 - 2555 

3. เพื่อวิเคราะห์ รูปแบบธุรกิจ กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์และความส าเร็จทางการเงิน 
ของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
ระหว่างปี 2547 - 2555 
 

1.4. ขอบเขตงานวิจัย 

ผู้วิจัยท าการศึกษาเกี่ยวกับรูปแบบธุรกิจ กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์และความส าเร็จ

ทางการเงินของกลุ่มอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพย์และก่อสร้างที่จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์

รวมทั้งข้อมูลเอกสารบริษัท งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง, การสัมภาษณ์ผู้เช่ียวชาญ และผู้เกี่ยวข้อง โดยที่ใช้

ข้อมูลหลักและรองดังนี้ 

1. ผู้วิจัยรวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูลหลัก จากข้อมูลในตลาดหลักทรัพย์ โดยเฉพาะรายการ
ข้อมูลประจ าปี (56-1) โดยเป็นรายงานการเปิดเผยข้อมูลที่บริษัทจดทะเบียน (“บริษัท”) จัดท าข้ึน
เป็นประจ าทุกปีและส่งให้ ก.ล.ต. ภายใน 3 เดือน นับแต่วันสิ้นสุดรอบปีบัญชี โดยที่ใช้ข้อมูล ตั้งแต่
วันที่ 1 มกราคม พ.ศ. 2540 ถึง วันที่ 31 ธันวาคม พ.ศ. 2555 รวมระยะเวลา 15 ป ี
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2. ผู้วิจัยรวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูลหลัก จากข้อมูลรอง ที่รวบรวมจากเอกสารบริษัท 
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง และการสัมภาษณ์ผู้เช่ียวชาญและผู้เกี่ยวข้องใน บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน) และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ตั้งแต่วันที่ 1 มกราคม พ.ศ. 2540 ถึง 
วันที่ 31 ธันวาคม พ.ศ. 2555 รวมระยะเวลา 15 ป ี

ผู้วิจัยจึงท าการศึกษาเฉพาะหลักทรัพย์ในกลุ่มอสังหาริมทรัพย์และก่อสร้าง 2 ขอบเขตหลัก 
ดังนี ้ 

1.4.1 ขอบเขตด้านเนื้อหา  

ศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับรูปแบบธุรกิจ กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์และความส าเร็จ
ทางการเงินของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท 
จ ากัด (มหาชน) โดยจ ากัดการศึกษาเฉพาะอสังหาริมทรัพย์เพื่อการขายเท่านั้น 

 
1.4.2 ขอบเขตด้านระยะเวลา  

ศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับรูปแบบธุรกิจ กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์และความส าเร็จ
ทางการเงินของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) โดยใช้ข้อมูล ตั้งแต่วันที่ 1 มกราคม 
พ.ศ. 2540 ถึง วันที่ 31 ธันวาคม พ.ศ. 2555  รวมระยะเวลา 15 ปี และของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท 
จ ากัด (มหาชน) โดยใช้ข้อมูล ตั้งแต่วันที่ 1 มกราคม พ.ศ. 2547 ถึง วันที่ 31 ธันวาคม พ.ศ. 2555 รวม
ระยะเวลา 8 ป ีเนื่องจากข้อมูลในตลาดหลักทรัพย์ของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)
และของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) สามารถหาได้ตามกรอบระยะเวลาดั งกล่าว 
ผู้วิจัยจึงน ากรอบระยะเวลาช่วงปี 2547 ถึง ปี 2555 มาเทียบเคียง 

 
1.5. วิธีด าเนินงานวิจัย 

 
 การท าวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี งานวิจัย และวิทยานิพนธ์ที่เกี่ยวข้องได้แก่ 
แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับรูปแบบธุรกิจ กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์และความส าเร็จ
ทางการเงินของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) จากการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการศึกษาข้อมูลทุติยภูมิเป็นแหล่งข้อมูลหลักจากรายการ
ข้อมูลประจ าปี (56-1) และการศึกษาข้อมูลปฐมภูมิ เป็นแหล่งข้อมูลรองจากการสัมภาษณ์ผู้เช่ียวชาญ
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และนักวิชาการในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ที่เ ชื่อถือได้ (ซึ ่งรายละเอียดเพิ่มเติมจะอยู่ในบทที่  3 
วิธีการด าเนินการวิจัย หัวข้อ 3.6 ข้ันตอนการด าเนินงานวิจัย) 
 

1.6. ข้อจ ากัดในงานวิจัย 

การวิจัยฉบับนี้เน้นค้นหาข้อมูลจากเอกสารรายงานประจ าปี (56-1) ที่ บริษัท แลนด์ แอนด์ 
เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) แจ้งต่อตลาดหลักทรัพย์และ
สาธารณะ โดยได้ท าการสัมภาษณ์ ผู้บริหารเป็นการขอข้อมูลในช่วงระยะเวลา 15 ปีที่ผ่านมา โดย
ข้อมูลบางอย่างจากการสัมภาษณ์ อาจเกี่ยวพันถึงกลยุทธ์หลัก และรองในระดับบริหารของบริษัทที่ไม่
อาจเปิดเผยได้ จึงขอละเว้นข้อมูลบางส่วนที่อาจกระทบต่อการด าเนินธุรกิจของบริษัทและผู้บริหารไม่
สะดวกจะเผยแพร่ 

 
1.7. นิยามศัพท์ 

1.7.1 กระบวนการพัฒนาโครงการท่ีอยู่อาศัยในประเทศไทย (Real Estate 
Development Process) คือ กระบวนการพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัยในบริบทของประเทศไทยทุก
ข้ันตอนตั้งแต่ รูปแบบอาคาร, วัฏจักรธุรกิจ (วงจร) ที่ เกี่ยวข้อง โดยเน้นข้ันตอนการพัฒนา
แนวความคิด การวิเคราะห์ตลาด การก าหนดแผนการจัดการเชิงกลยุทธ์ขององค์การ เพื่อก าหนดกลยุทธ์
ของโครงการ สู่การก าหนดท าเลที่ตั้งของโครงการ และการเข้าใจในการวิเคราะห์การลงทุนทั้ง
โครงการเพื่อขายและเพือ่ให้เช่า รวมถึงการรู้ถึงแหล่งและรปูแบบของเงินทนุโครงการ (ซึ่งรายละเอียด
เพิ่มเติมจะอยู่ในบทที่ 2 หัวข้อ 2.1 ทฤษฎี แนวคิด และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับ กระบวนการพัฒนา
โครงการที่อยู่อาศัยในประเทศไทย 

     1.7.2 รูปแบบธุรกิจ (Business Model : BM) คือ แผนการด าเนินการโดยรวมไปถึง
รูปแบบ รวมถึงองค์ประกอบ และหน้าที่ของหน่วยธุรกิจบรษัิท ที่จะสร้างรายได้, ค่าใช้จ่ายที่จะเกิดข้ึน
และท าก าไรจากการด าเนินธุรกิจ (ซึ่งรายละเอียดเพิ่มเติมจะอยู่ในบทที่ 2 หัวข้อ 2.2 แนวคิด ทฤษฎี 
งานวิจัย หรือสมมติฐานที่เกี่ยวข้องกับรูปแบบธุรกิจ) 

1.7.3 ความส าเร็จทางการเงิน (Financial Performance : FP)  คือ ผลการด าเนินงาน
ด้านการเงินที่บรรลุความส าเร็จตามเป้าหมาย หมายถึง ผลลัพธ์ที่เกิดข้ึนจากการด าเนินงานตาม
วัตถุประสงค์ขององค์กรส าเร็จตามเป้าหมาย 
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1) การเพิม่ขึ้นของก าไร (Profit Increasing) 

2) การเพิม่ขึ้นของรายได้ (Revenue Increasing) 

3) การลดลงของต้นทุน (Cost Reduction) 

4) อัตราผลตอบแทนผู้ถือหุ้น (Return On Equity: ROE)  

      ดังที่ปรากฎในบทที่ 2 หัวข้อ 2.3 ทฤษฎี แนวคิด และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับ ความส าเร็จ
ทางการเงิน (Financial Performance) 

1.7.4 ความสามารถในการแข่งขันที่คงทน (Durable Competitive Advantage : DCA) 
คือ สิ่งที่เป็นความสามารถพิเศษขององค์กรที่คู่แข่งไม่สามารถเลียนแบบได้ หรือคู่แข่งต้องใช้เวลาใน
การปรับตัวเองมากกว่าที่จะเลียนแบบความสามารถของบริษัทได้  เช่น ความสามารถในการสร้าง
ความแตกต่างในสินค้าและบริการ (Differentiate Leadership) หรือความสามารถในการท าต้นทุน
ให้ต่ าลง (Cost Leadership) ดังที่ปรากฎในบทที่ 2 หัวข้อ 2.2 แนวคิด ทฤษฎี งานวิจัย หรือ
สมมติฐานที่เกี่ยวข้องกับรูปแบบธุรกิจ  
 

1.8. ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รบั 

1.8.1 เพื่อให้ผู้ประกอบการภาคอสังหาริมทรัพย์ของไทยได้ใช้ข้อมูลจากการวิจัยนี้ ในการ
น าไปประกอบการพิจารณาวางรูปแบบธุรกิจ กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์และความส าเร็จ
ทางการเงินเพื่อการปรับตัวในแต่ละช่วงเศรษฐกิจอย่างเหมาะสม 

1.8.2 เพื่อให้ผู้สนใจหรือนักลงทุนทั่วไปเข้าใจถึงความเฉพาะเจาะจงของรูปแบบธุรกิจ 
กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์และความส าเร็จทางการเงิน ในภาคอสังหาริมทรัพย์ของไทยที่
แตกต่างจากภาคอุตสาหกรรมอื่น และสามารถน าไปประกอบการตัดสินใจในการลงทุน 

1.8.3 เพื่อเป็นประโยชน์แก่ภาครัฐในการเข้าใจถึงสภาพปัญหา และการปรับตัวของ
ผู้ประกอบการเพื่อประกอบการพิจารณาวางแนวทางการแก้ปัญหาให้สอดคล้องกับแต่ละช่วง
เศรษฐกิจเพื่อบริหารค่าใช้จ่ายและเวลาอย่างมีประสิทธิภาพ 
 



 

 

13 

บทที่ 2 
 

แนวคิด ทฤษฎี งานวิจัย หรือสมมุติฐานที่เก่ียวข้อง 

 
ผู้วิจัยได้ท าการสรุปแนวคิด ทฤษฎี งานวิจัย หรือสมมุติฐานที่เกี่ยวข้อง แยกออกเป็น 3 ส่วนได้แก่ 
1. กระบวนการ พัฒนาโครงการที่อยู่อาศัยในประเทศไทย (Real Estate Development Process) 
2. รูปแบบธุรกจิ (Business Model)  
3. ความส าเรจ็ทางการเงิน (Financial Performance)  
โดยได้ทบทวนทฤษฎี งานวิจัย หรือสมมุติฐานที่เกี่ยวข้องในงานวิจัย ดังตารางที่ 2.1 ดังนี ้

ตารางท่ี 2. 1 แสดงแนวคิดการใช้แนวคิด ทฤษฎี งานวิจัย หรือสมมุติฐานที่เก่ียวข้องในงานวิจัย 

 ทฤษฎี แนวคิด งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
1. กระบวนการ 
พัฒนาโครงการท่ีอยู่
อาศัยในประเทศไทย 
(Real Estate 
Development 
Process) 

 
- 

ปี 2556 : สนธยา วนิช
วัฒนะ :
กระบวนการพัฒนา
โครงการท่ีอยู่อาศัยใน
ประเทศไทย 

 
- 

2. รูปแบบธุรกิจ 
(Business Model) 

2.1 ทฤษฎีรูปแบบ
ธุรกิจ (Business 
Model)  

 
- 

ปี 2542 : อุทัยวรรณ วิชชา
บุญศิริ: แนวทางการวางแผนกล
ยุทธ์เพื่อความอยู่รอดของธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์ในช่วงวิกฤติ
เศรษฐกิจ 
ปี 2547 : ศิริรัตน์ นพรัตน์
นภาลัย:การปรับตัวตามวัฏจักร
ธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจ
บ้านเด่ียวและทาวเฮาส์ในเขต 
 
 
 
 
 

2.2 ทฤษฎี
ความสามารถในการ
แข่งขัน
(Competitive 
Advantage) 

 
- 
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 ทฤษฎี แนวคิด งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

2. รูปแบบธุรกิจ 
(Business 
Model) 

2.3 ทฤษฎีวงจรชีวิต
อุตสาหกรรม 
(Industry Life 
Cycle) 

- กรุงเทพมหานครและปริมณฑล   
ปี 2553 : ด าริห์  พัฒนะเอนก :
การปรับกลยุทธ์ทางธุรกิจของ
ผู้ประกอบการอสังหาริมทรัพย์ใน
ภาวะวิกฤตเศรษฐกิจปี พ.ศ. 2540 
และ ปีพ.ศ. 2550 

3. ความส าเร็จทาง
การเงิน 
(Financial 
Performance) 

3.1 การวิเคราะห์
การเงินตามแนวด่ิง
(Common size)  

 
- 

ปี 2551 : ธัญญพัทธ์ ทิพย์วีรฉัตร  
: วิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีผลต่อความ
เส่ียงทางการเงิน :กรณีศึกษา 
บริษัทจดทะเบียนในตลาด
หลักทรัพย์แห่งประเทศไทย  
2555 : ณัฐวุฒิ วรรณปราการ : 
ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกท่ี
เป็นอุปสรรคต่อผลตอบแทนการ
ลงทุนของการพัฒนาโครงการ
อสังหาริมทรัพย์ 

3.2 การวิเคราะห์
การเงินตามแนวโน้ม 
(Trend Analysis) 

 
- 

3.3 การวิเคราะห์
อัตราส่วนทางการเงิน 
(Financial Ratios) 

 
- 

ท่ีมา : ผู้วิจัย (2558) 

 

2.1 ทฤษฎี แนวคิด และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับ กระบวนการพัฒนาโครงการท่ีอยู่อาศัยในประเทศ
ไทย (Real Estate Development Process) 

กระบวนการพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัยทุกข้ันตอนอย่างละเอียดในบริบทของประเทศไทย 
ตั้งแต่รูปแบบอาคาร, วัฏจักร (วงจร) ธุรกิจ และกฎหมายส าคัญๆ ที่เกี่ยวข้อง โดยเน้นข้ันตอนการ
พัฒนาแนวความคิด การวิเคราะห์ตลาด การก าหนดแผนการจัดการเชิงกลยุทธ์ขององค์การ เพื่อ
ก าหนดกลยุทธ์ของโครงการ สู่การก าหนดท าเลที่ตั้งของโครงการ และการเข้าใจในกระบวนการ
วิเคราะห์การลงทุนทั้งโครงการเพื่อขายและเพื่อให้เช่า รวมถึงการรู้ถึงแหล่งและรูปแบบของเงินทุน
โครงการ3 โดยมีกระบวนการดังแสดงในแผนภูมิที่ 2.1 และ 2.2 
 

                                            
3 สนธยา วนิชวัฒนะ กระบวนการพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัยในประเทศไทย ed. กระบวนการพัฒนาโครงการที่อยู่
อาศัยในประเทศไทย (กรุงเทพมหานคร: คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี ,จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย, 2556). 
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แผนภูมิท่ี 2. 1 แสดงแนวคิดกระบวนการพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัยในประเทศไทย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
ท่ีมา : สรุปจากสนธยา วนิชวัฒนะ, กระบวนการพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัยในประเทศไทย, บทที่2, กระบวนการ    
        พัฒนาโครงการที่อยู่อาศัย.  คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี, (กรุงเทพฯ: จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย, 2556) 
 

แผนภูมิท่ี 2. 2 แสดงแนวคิดกระบวนการพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัยในประเทศไทย 

 
ท่ีมา : สรุปจากสมสุณีย์  ดวงแข, การบริหารโครงการ , บทที่2 กระบวนการพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัย.    

          สถาบันวิจัยและให้ค าปรึกษาแห่งมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์, มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์(กรุงเทพฯ:  
                มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์, 2551) 

1.ช่วงพัฒนา
แนวความคิด 

1.1 ตระหนักถึงอุปสงค์
และตั้งเป้าพัฒนาการ
จัดสรร 
1.2 ส ารวจหาท าเลที่ตั้ง
และทางเลือกศึกษา 
กฎระเบียบ อุปสงค์และ
อุปทาน 
1.3 วางแผน
แนวความคิด 
1.4 วิเคราะห์ความ
เป็นไปได้โครงการ 

2.ช่วงวางแผน
และออกแบบ 

2.1 สร้างโปรแกรม
ของสินค้า 

2.2 วางแผนและ
ออกแบบเบื้องต้น 

2.3 วางแผนและ
ออกแบบสุดท้าย 

2.4 ด าเนินการขอ
อนุมัติ 

3.ระยะพัฒนา
โครงการ 

3.1 แรงงาน 

3.2 วัสดุ 

3.3 การก่อสร้าง 

3.4 การตลาด 

4.ระยะส่งมอบ
งาน 

4.1 ส่งมอบ
งาน 
4.2 กิจกรรม
หลังการขาย 

2.5 จัดหาเงินทุน 

3.5 การขาย 
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กระบวนการพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัยทุกข้ันตอนอย่างละเอียดในบริบทของประเทศไทยมี
รายละเอียดดังนี้ 

1. ช่วงพัฒนาแนวความคิด เป็นช่วงศึกษาสภาวะแวดล้อมทางด้านเศรษฐกิจและสังคม โดย
การวิจัยและวิเคราะห์ข้อมูลทางด้านเศรษฐกิจสังคมและธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ รวมทั้งการวิเคราะห์
ทิศทางการขยายตัวของเมือง สภาพความเป็นอยู่ของประชากร  

1.1 ตระหนักถึงอุปสงค์ และตั้งเป้าพัฒนาการจัดสรร คือการทราบถึงอปุสงค์ในสินค้าและ
บริการในพื้นที่ และตั้งเป้าหมายในการพัฒนาโครงการ 

1.2 ส ารวจหาท าเลที่ตั้งและทางเลือก คือการศึกษากฎระเบียบ อุปสงค์และอุปทาน คือ
การส ารวจหาท าเลที่ตั้งที่สามารถตอบสนองอุปสงค์ในสินค้าและบริการ และท าการเลือกท าเลที่ตั้ง
อย่างเหมาะสม 

1.3 วางแผนแนวความคิด คือการวางแผนแนวความคิดเกี่ยวกับการกระท ากิจกรรมต่างๆ 
ในอนาคตเพื่อการพัฒนาโครงการ 

1.4 วิเคราะห์ความเป็นไปได้โครงการ คือการวิเคราะห์ความเป็นไปได้และทางเลือกใน
การจัดสรรทรัพยากรที่มีอยู่ให้มีความคุ้มค่ามากที่สุดเพื่อผลตอบแทนที่คุ้มค่าในการลงทุน 

2. ช่วงวางแผนและออกแบบ เป็นช่วงศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ โดยวางแผนและ
ออกแบบการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ ให้ตอบสนองอุปสงค์ โดยค านึงถึงมิติทางด้านกายภาพ 
การเงิน การตลาดและกฎหมาย 

2.1 สร้างโปรแกรมของสินค้า คือการคาดการณ์รุปแบบสินค้าและบริการตามอุปสงค์ใน
อนาคต และน ามาวางแผนและออกแบบการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ 

2.2 วางแผนและออกแบบเบื้องต้น คือการศึกษาวางแผนและออกแบบการพัฒนา
โครงการอสังหาริมทรัพย์ข้ันเบื้องต้น 

2.3 วางแผนและออกแบบสุดท้าย คือการศึกษาวางแผนและออกแบบการพฒันาโครงการ
อสังหาริมทรัพย์ข้ันสุดท้าย 

2.4 ด าเนินการขออนุมัติ คือการด าเนินการขออนุมัติจากทางหน่วยงานต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง
ในการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ 

2.5 จัดหาเงินทุน คือการจัดหาเงินทุนในการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ 
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3. ช่วงพัฒนาโครงการ คือช่วงพัฒนาโครงการทางกายภาพในพื้นที่ท าเลที่ตั้งตามทรัพยากร
ที่เตรียมพร้อมไว้จากการวางแผนและออกแบบจัดท าแผนงานโครงการและบริหารโครงการ  

3.1 แรงงาน คือ การเตรียมความพร้อมทางด้านแรงงานในด้านต่างๆ เพื่อการพัฒนา
โครงการอสังหาริมทรัพย์ 

3.2 วัสดุ คือ การเตรียมความพร้อมด้านวัสดุก่อสร้างและเครื่องมือด้านต่างๆ เพื่อการ
พัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ 

3.3 การก่อสร้าง คือ การด าเนินการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์จากกระบวนการ
ประกอบโครงสร้างให้เกิดเป็น อาคาร หรือ ระบบสาธารณูปโภค เพื่อให้สมบูรณ์เพื่อการส่งมอบต่อ
ลูกค้า 

3.4 การตลาด คือ การสื่อสารคุณค่าของสินค้าหรือบริการไปยังกลุ่มผู้บริโภคให้เกิดความ
ต้องการ โดยค านึงถึงส่วนผสมทางการตลาด และด าเนินการเพื่อบรรลุวัตถุประสงค์ของกิจการ คือ
การท าขายและท าก าไรจากการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ 

3.5 การขาย คือการส่งมอบสินค้าและบริการจากทางบริษัทให่แก่ลูกค้า และบรรลุ
วัตถุประสงค์ของกิจการคือการขายและท าก าไรจากการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ 

4. ช่วงส่งมอบงาน คือช่วงส่งมอบโอนกรรมสิทธ์ิและการให้บริการหลังการขาย เป็นข้ันตอน
สุดท้ายของการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ 

4.1 ส่งมอบงาน คือการส่งมอบสินค้าและบรกิารแกลู่กค้า  

4.2 กิจกรรมหลงัการขาย คือบริการหลังการขายแก่ลกูค้าตามเงื่อนไขทีร่ะบุไว้4 

 

2.2 แนวคิด ทฤษฎี งานวิจัย หรือสมมุติฐานท่ีเกี่ยวข้องกบัรูปแบบธุรกิจ (Business Model : 
BM) 

2.2.1 ทฤษฎีรูปแบบธุรกิจ (Business Model)  

นิยาม : รูปแบบธุรกิจท่ีจะอธิบายท่ีมาท่ีไปของวิธีการท่ีองค์กรเลือกใช้เพ่ือสร้าง, ส่งมอบ
และคงไว้ซึ่งคุณค่า 

                                            
4 Ibid. 
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ทฤษฎีรูปแบบธุรกิจในปจจุบันความรู ด านการจัดท าแผนธุรกิจ หน่วยงานต างๆ ให
ความส าคัญและพยายามพัฒนาและผลักดันให ผูประกอบการเพื่อให ผูประกอบการมีการ
วางแผน และสามารถจัดท าแผนธุรกิจอยางมีประสิทธิภาพ ดังนั้น Business Model ถือเปนแนว
ความคิดเริ่มตน และเปนแกนหลักส าคัญในการที่จะจัดท าแผนธุรกิจ เพื่อใหเปนแผนธุรกิจที่ดีและมี
ความสมบูรณครบถวนรวมถึงกระบวนการในการคิด Business Model นี้ยังเปนสิ่งที่ชวยในการ
ก าหนดการเริ่มตนด าเนินการของธุรกิจ การปรับปรุงกระบวนการในการบริหารจัดการ หรือพัฒนา
ธุรกิจที่ด าเนินการอยูแลวใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึนอีกดวย (ศศิคลองพยาบาล 2550: 11) ดังแสดง
ในแผนภูมิที่ 2.3  

แผนภูมิท่ี 2. 3 แสดงแนวคิดการพัฒนารูปแบบธุรกิจ (Business Model) ไปสู่แผนธุรกิจ (Business Plan) 

          
ท่ีมา : ส านักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.), www.sme.go.th 

 

การพิจารณาหรือเช่ือมโยงสวนประกอบจากปัจจัยทางเทคนิค และสภาพแวดล้อมอย่างถูกต้อง 
จะสามารถก าหนดหรือจัดท าเปนแผนธุรกิจที่ดีและเหมาะสมไดโดยความสัมพันธของ Business Model 
ข้อมูลทางด้านเทคนิคและผลลัพธ์ที่เกิดข้ึนจากดานเศรษฐกิจนี้จะมีความสัมพันธซึ่งกันและกัน ซึ่งธุรกิจ
จะต้องมีการปรับปรุง หรือท าการปรับเปลี่ยนใหเหมาะสมตามสภาพของธุรกิจของสวนประกอบหลักเพื่อ
ใหไดผลลัพธที่ดีที่สดุ จะเปนไปไดในกระบวนการวางแผนธุรกิจ (Business Planning) และจัดท าเปนแผน
ธุรกิจขององคกรเพื่อด าเนินการตอไป 

โดยอธิบายผ่านการใช้ส่วนประกอบแม่แบบธุรกิจ (Business Model Canvas) ซึ่งครอบคลุม
ค าถามด้านหลักของธุรกิจ ได้แก่ How ท าอย่างไร, What ท าอะไร, Who ท าให้ใคร และ Money เงิน
ที่เกี่ยวข้องทั้งระบบดังแสดงในแผนภาพที่ 2.1 ผ่านองค์ประกอบทั้ง 9 ดังนี ้

 
 
 

http://www.sme.go.th/
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แผนภาพท่ี 2.1 แสดงแนวคิดการอธิบายรูปแบบธุรกิจ (Business Model) ผ่านแม่แบบธุรกิจ (Business Model   
                     Canvas) 

         
ท่ีมา : Alexander Osterwalder and Yves Pigneur . Business Model Generation Book. (กรุงเทพมหานคร:    
         โรงพิมพ์วีเลิร์น,2553),นิยามรูปแบบธุรกิจ.ส่วนประกอบทั้งเก้า.หน้า19 
 

แผนภาพท่ี 2.1 แสดงแนวคิดการอธิบายรูปแบบธุรกิจ (Business Model) ผ่านแม่แบบธุรกิจ (Business Model 
Canvas) (ต่อ) 

 
ท่ีมา :  Alexander Osterwalder and Yves Pigneur. Business Model Generation Book. (กรุงเทพมหานคร:  
          โรงพิมพ์วีเลิร์น, 2553),นิยามรูปแบบธุรกิจ.ส่วนประกอบทั้งเก้า.หน้า9 
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1. พันธมิตรหลัก (Key Partners) คือ หุ้นส่วนหลักหรือเครือข่ายพันธมิตรช่วยเราได้ทั้งการ
เพิ่มประสิทธิภาพการด าเนินงาน เสริมในส่วนที่เราท าไม่ได้ หรือลดความเสี่ยงของธุรกิจ และการมี
หุ้นส่วนน้ันช่วยให้เราสามารถเน้นไปที่กิจกรรมหลักส าหรับธุรกิจได้อย่างเต็มที่  

2. กิจกรรมหลัก (Key Activities) หรือกิจกรรมที่ส าคัญที่สุดในการสร้างคุณค่าของบริษัท 
คือ เราท าอะไร รูปแบบธุรกิจที่หลากหลายท าให้ลักษณะและปริมาณของกิจกรรมส าคัญที่ท าแตกต่าง
กันไปด้วย กิจกรรมที่ส าคัญที่สุดของธุรกิจหนึ่งอาจจะต้องใช้เวลาและทรัพยากรในข้ันตอนการ
ด าเนินงานมากกว่าเมื่อเปรียบเทียบกับธุรกิจอื่น สิ่งที่ส าคัญคือจะสร้างระบบซัพพลายเชนที่มี
ประสิทธิภาพเพื่อลดต้นทุนได้อย่างไร 

3. ต าแหน่งของคุณค่า (Value Propositions) คือ สินคาหรือบริการของธุรกิจสามารถสร้าง
และน าเสนอ อรรถประโยชน (Utility) หรือสามารถตอบสนองความพึงพอใจ (Satisfaction) ใหกับ
ลูกค้าไดอยางไร 

4. การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationship) คือ วิธีการเช่ือมโยงในความ
สัมพันธระหวางธุรกิจกับลูกคาที่แตกตางกันในตลาด กระบวนการในการจัดการความเช่ือมโยงใน
ความสัมพันธนี้จะหมายรวมถึงการบริหารจัดการความสัมพันธของลูกคา (Customer Relationship 
Management) 

5. การแบ่งกลุ่มลกูค้า (Customer Segments) โดยพิจารณาตามกลุมลูกคาที่มีลักษณะทั่วไป 
หรือมีคุณลักษณะที่เหมาะสมกับสินคาหรือบริการของธุรกิจในการที่จะสรางอรรถประโยชน (Utility) 
หรือสามารถตอบสนองความพึงพอใจ (Satisfaction) ของธุรกิจ สินคาหรือบริการใหกับลูกค้าได ้

6. ทรัพยากรหลัก (Key Resources) หรือทรัพยากรที่ส าคัญและจ าเป็นที่สุดในการท าธุรกิจ 
คือทั้งสิ่งที่เรามี (โดยปกติแล้วก็เป็นสิ่งของเครื่องใช้และเงินที่มีอยู่ในมือ) และสิ่งที่เราเป็น นั่นแสดงว่า 
นอกจากทรัพย์สินแล้ว ทีมงานและแรงงานของเขา (และช่ัวโมงท างาน) ก็ถือเป็นทรัพยากรของธุรกิจ
เช่นกัน ซึ่งแต่ละธุรกิจก็จะมีแตกต่างกันไปตามลักษณะ รูปแบบ ที่แตกต่างกัน 

7. ช่องทางการท าตลาดและจัดจ าหน่าย (Channels) คือ ช่องทางหรือวิธีการในการที่ธุรกิจ
จะเข้าสู่ตลาดซึ่งจะรวมความถึงการด าเนินการทางการตลาดและกลยุทธในการก าหนดชองทางการจดั
จ าหนาย ที่สรางความสะดวกสบายใหกับกลุ่มลูกคาเปาหมาย 

8. โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) คือ คาใชจายตางๆ ที่เกิดข้ึนในการด าเนินการทางธุรกิจ         
9. รูปแบบรายได้ (Revenue Streams) คือ การบอกว่าธุรกิจท ารายได้จากช่องทางไหน อย่างไร5 

 
 

                                            
5 ส านักประสานด้านการต่างประเทศ, "การก าหนดกลยุทธ์ธุรกิจด้วย the Business Model Canvas," (2557). 
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ข้อแตกต่างของรูปแบบธุรกิจ (Business Model) และกลยุทธ์ (Strategy) 
1. ความหมายของรูปแบบธุรกิจ  

    จากงานวิจัยของ A. Osterwalder, Yves Pigneur ในหนังสือ Business Model 
Generation ได้กล่าวไว้ว่า "รูปแบบธุรกิจจะอธิบายที่มาที่ไป ของวิธีการที่องค์กรใช้ เพื่อสร้าง ส่งมอบ 
และคงไว้ซึ่งคุณค่า"6  
      จากงานวิจัยของ Karan Girotra and Serguei Netessine ในบทความ Business 
Models Innovating  for Sustainability ได้กล่าวไว้ว่า  “A business model describes the 
rationale of how an organization creates, delivers, and captures value ,in economic, 
social, cultural or other contexts. The process of business model construction is part 
of business strategy.”7  แปลได้เนื้อหาดังนี้  "รูปแบบธุรกิจที่ อธิบายถึงเหตุผล ของวิธีการสร้าง 
องค์กร ที่ สร้างและส่งมอบคุณค่าใน ทางเศรษฐกิจสังคม วัฒนธรรมหรือ บริบทอื่นๆ ผ่าน ข้ันตอน
ของรูปแบบธุรกิจเป็นส่วนหนึ่งของ กลยุทธ์ทางธุรกิจ" 

จากงานวิจัยของ Amit, R. & Zott ในหนังสือ Strategic Management ได้กล่าวไว้
ว่า “A business model depicts the content, structure, and governance of transactions 
designed so as to create value through the exploitation of business opportunities.”8  
แปลได้เนื้อหาดังนี้ “รูปแบบธุรกิจที่แสดงให้เห็นถึง เนื้อหา, โครงสร้าง และการดูแลทางธุรกิจ โดย
ออกแบบ เพื่อสร้าง มูลค่าเพิ่มผ่านการใช้ประโยชน์จากโอกาสทางธุรกิจ” 

จากงานวิจัยของ Al-Debei ในบทความ Defining the business model in the new 
world of digital business ได้กล่าวไว้ว่า "abstract representation of an organization, be it 
conceptual, textual, and/or graphical, of all core interrelated architectural, co-
operational, and financial arrangements designed and developed by an organization 
presently and in the future, as well as all core products and/or services the 
organization offers, or will offer, based on these arrangements that are needed to 

                                            
6 Alexander Osterwalder and Yves Pigneur, Business Model Generation Book, ed. นิยามรูปแบบธุรกิจ, 
ส่วนประกอบทั้งเก้า (กรุงเทพมหานคร: โรงพิมพ์วีเลิร์น, 2553). 
7 Karan Girotra and Serguei Netessine, "Business Models Innovating  for Sustainability " 
http://www.insead.edu/facultyresearch/research/doc.cfm?did=52400. 
8 R. & Zott Amit, "Value Creation in E-Business " 
http://www.sce.carleton.ca/faculty/muegge/business-models/. 
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achieve its strategic goals and objectives"9 แปลได้เนื้อหาดังนี้ "นามธรรม ขององค์กรออกแบบ
ผ่าน แนวความคิด ที่เป็นข้อความ และ /หรือ กราฟิก ของแก่นในความสัมพันธ์ สถาปัตยกรรมธุรกิจ
ในการด าเนินงาน และการเตรียมการทางการเงิน ที่ออกแบบ และพัฒนาโดยองค์กรในปัจจุบัน และ 
ในอนาคต เช่นเดียวกับทุก ผลิตภัณฑ์และบริการหลักขององค์กรที่มีหรือบนพื้นฐานที่ มีความจ าเป็น 
เพื่อให้บรรลุเป้าหมาย เชิงกลยุทธ์ และวัตถุประสงค์ที่ก าหนดไว้" 

รัชกฤช คลองพยาบาล ในบทความ Business Model to Business Plan ได้ศึกษารูปแบบ
ธุรกิจและให้ค านิยามไว้ว่า “Business Model คือเครื่องมือทางความคิดที่ประกอบดวยการแสดงถึง
องคประกอบตางๆ และตรรกะหรือความเปนเหตุเปนผลในการด าเนินการขององคกร ซึ่งจะพรรณนา
ถึงคุณคาของธุรกิจที่เสนอตอลูกคา โครงสรางขององคกร และการสรางเครือขายความสัมพันธกับ
หุ้นส่วนธุรกิจ การสรางและการส่งมอบคุณคา และความสัมพันธของการลงทุนในการสรางผลก าไร
และกระแสรายรับอยางยั่งยืน”10 

ผู้วิจัยจึงขอสรุปว่า รูปแบบธุรกิจ (Business Model : BM)  คือการอธิบายที่มาของรายได้
และการสร้างผลก าไรของธุรกิจ   โดยมากจะเป็นเชิงโครงสร้างและเปลี่ยนแปลงได้ยากล าบาก เพื่อให้
บรรลุเป้าหมาย เชิงกลยุทธ์, วัตถุประสงค์ และวิสัยทัศน์ที่ผู้บริหารก าหนด 

 
2. ความหมายของกลยุทธ์ (Strategy) 

จากงานวิจัยของ Michael E. Porter ในหนังสือ Competitive strategy ได้ให้นิยามไว้ว่า 
“Competitive strategy is about being different. It means deliberately choosing a 
different set of activities to deliver a unique mix of value.”11 แปลได้เนื้อหาดังนี้ "กลยุทธ์
การแข่งขัน เป็นเรื่องเกี่ยวกับ ความแตกต่างกัน หมายถึงการ จงใจ เลือกชุดที่แตกต่างกัน ของ
กิจกรรมที่จะ ส่งมอบ การผสมผสานคุณค่าที่เป็นเอกลักษณ์" 

จากงานวิจัยของ Henry Mintzberg ในหนังสือ The strategy process ได้ให้นิยามไว้ว่า 
“Strategy is a plan, or something equivalent-a direction, a guide or course of action 

                                            
9 M. M. Al-Debei, El-Haddadeh, R., & Avison, "Al-Debei, M. M., El-Haddadeh, R., & Avison" 
https://en.wikipedia.org/wiki/Business_model. 
10 รัชกฤช คล่องพยาบาล "Business Model to Business Plan", ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อม(สสว.) , 
 http://www.sme.go.th/SiteCollectionDocuments/@Click/การบริหารจัดการ/
c_Business_Model_to_Business_Plan.pdf. 
11 Michael E. Porter, "What Is Strategy?" https://hbr.org/1996/11/what-is-strategy. 
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into the future, a path to get from here to there, etc. Strategy is also a pattern, that 
is, consistency in behavior over time.”12 แปลได้เนื้อหาดังนี้ "กลยุทธ์ เป็น แผนการหรือทิศทาง 
คู่มือ หรือ หลักสูตรของแผนการที่กระท า ในอนาคตเพื่อน าพาองค์กรจากจุดเริ่มต้นไปสู่เป้าหมายที่
ก าหนดไว้ โดยกลยุทธ์คือ รูปแบบที่มั่นคงในการท างานแต่ละช่วงเวลา" 

จากงานวิจัยของ Michael A. Hitt ในบทความวิจัยของ Harvard Business School ได้ให้
นิยามไว้ว่า “Strategy is an integrated and coordinated set of commitments and actions 
designed to exploit core competencies and gain a competitive advantage.”13 แปลได้
เนื้อหาดังนี้ "กลยุทธ์ เป็นชุดการบูรณาการและ ประสานงานของ ภาระผูกพัน และการกระท า ที่
ออกแบบมาเพื่อ ใช้ประโยชน์จาก สมรรถนะหลัก และได้เพิ่มความสามารถในการแข่งขัน" 

ณัฐพล ลีลาวัฒนานันท์ จากกรมส่งเสริมอุตสาหกรรมได้ศึกษารูปแบบธุรกิจและให้ค านิยามไว้ว่า 
"กลยุทธ์คือแนวทางในการด าเนินงานที่ท าให้องค์กรบรรลุเป้าหมาย หรือกลยุทธ์ คือ วิธีการในการแข่งขันที่
จะท าให้องค์กรสามารถเอาชนะคู่แข่งได้ หรือกลยุทธ์ คือ แนวทางในการท าให้องค์กรประสบความส าเร็จ 
หรือบางท่านอาจจะบอกกลยุทธ์ประกอบด้วยค าถามที่ส าคัญ 3 ข้อ ได้แก่ 1) ปัจจุบันเราอยู่ ณ จุดใด 2) เรา
ต้องการไปถึงจุดใด 3) เราจะไปถึงจุดน้ันได้อย่างไรคือวิธีการหรือแนวทางที่องค์กรจะน าเสนอคุณค่า 
(Value) ให้กับลูกค้า เพื่อให้องค์กรประสบความส าเร็จตามที่ต้องการ (ซึ่งอาจจะเป็นก าไรหรือวิสัยทัศน์)"14 

รศ.ดร.พสุ เดชะรินทร์ จากคณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย ได้
ศึกษารูปแบบธุรกิจและให้ค านิยามไว้ว่า “กลยุทธ์ หรือ Strategy ในภาษาอังกฤษมาจากรากศัพท์
ภาษากรีกว่า ‘Strategia’ ซึ่งแปลเป็นภาษาอังกฤษว่า ‘Generalship’ ซึ่งถือว่าเป็นศัพท์ทาง
การทหาร อาจกล่าวได้ว่าจุดก าเนิดของกลยุทธ์ที่ใช้ในการบริหารในปัจจุบันมาจากแนวคิดของทาง
ทหาร George Steiner ซึ่งเขียนหนังสือเรื่อง Strategic Planning มองว่ากลยุทธ์คือสิ่งที่ท าเพื่อตอบโต้ 
หรือตอบสนองต่อการปรับตัวหรือเคลื่อนไหวของคู่แข่งขัน”15 

                                            
12 Henry Mintzberg, "The Strategy Process " 
https://scupframeworkproduction.s3.amazonaws.com/cms/asset_version/file/06/61/66149.pdf?AW
SAccessKeyId=AKIAJYNXXDGIQEC64CEQ&Expires=1437138816&Signature=dAVEvMHbU6ba8xnU6pV
Xu7XsRZcร้อยละ3D&response-content-disposition=inline. 
13  Michael A. Hitt, "Harvard Business School " 
http://www.prozx.com/stephanlangdon/Library/CESACORE/Hitt.StrategicManagement.pdf. 
14 ณัฐพล ลีลาวัฒนานันท์ "กลยุทธ์คืออะไร ", กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม 
http://boc.dip.go.th/index.php?option=com_content&view=article&id=344&Itemid=14). 
15 รศ.ดร.พสุ เดชะรินทร์ "กลยุทธ์คืออะไร", คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี ,จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย , 
http://www.chulapedia.chula.ac.th/index.php/กลยุทธ์. 
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ผู้วิจัยจึงขอสรุปว่า กลยุทธ์ (Strategy) คือ การแนวทางในการด าเนินงานที่ท าให้องค์กร
บรรลุเป้าหมาย หรือ วิธีการในการแข่งขันทั้งในระดับระยะเวลา สั้น กลาง ยาว เพื่อให้บรรลุเป้าหมาย
และไปสู่วิสัยทัศน์ที่ผู้บริหารก าหนด 

 
3. ข้อแตกต่างของรูปแบบธุรกิจ (Business Model) และกลยุทธ์ (Strategy) 

แผนภูมิท่ี 2. 4 แสดงแนวคิดการท างานของรูปแบบธุรกิจ (Business Model) ที่แตกต่างจากกลยุทธ์ (Strategy) 

 
ท่ีมา : ผู้วิจัย (2558) 

 

ผู้วิจัยจึงขอสรุปว่า กลยุทธ์เป็นกลวิธีในการไปสู่จุดหมายมีความเฉพาะเจาะจงและ
ปรับเปลี่ยนตามสถานการณ์ต่างๆ และมีหลากหลายระดับทั้งแนวราบ (ระยะเวลา) และแนวลึก 
(บริหารและปฎิบัติงาน) มากกว่า ในขณะที่รูปแบบธุรกิจจะอยู่ในโครงสร้างพื้นฐานของธุรกิจ เพื่อ
สร้างความสามารถในการแข่งขันระยะยาว และจะไม่ค่อยปรับเปลี่ยนมากนัก และการมีรูปแบบธุรกิจที่ดี
จะเติมเต็มความสามารถในการน ากลยุทธ์ไปปรับใช้ให้มีประสิทธิภาพมากข้ึน 

2.2.2 ทฤษฎีความสามารถในการแข่งขัน (Competitive Advantage) 
ความสามารถในการแข่งขัน (Competitive advantage) คือสิ่งที่เป็นความสามารถพิเศษ

ขององค์กรที่คู่แข่งไม่สามารถเลียนแบบได้ หรือคู่แข่งต้องใช้เวลาในการปรับตัวเองมากกว่าที่จะ
เลียนแบบความสามารถของเราได้ เช่น นวัตกรรม ระบบการจัดการภายในองค์กร ระบบการบริหาร
องค์กร ภาพลักษณ์ขององค์กร จากงานวิจัยของ Joan Magretta ในหนังสือ Understanding 
Michael porter ได้ให้นิยามไว้ว่า  ความสามารถในการแข่งขันเป็นการสร้างมูลค่าเพิ่ม (Value 
Added) ด้วยวิธีการและกิจกรรมที่แตกต่างจากคู่แข่ง โดยการท าให้กิจกรรมหลักและรองในห่วงโซ่
คุณค่ามีความแตกต่าง และส่งผลให้ผลการด าเนินงานของบริษัทดีกว่าค่าเฉลี่ยของอุตสาหกรรม 
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แผนภูมิท่ี 2. 5 แสดงกรอบแนวคิดการพัฒนาองค์กรในการสร้างความสามารถในการแข่งขัน 

 
ท่ีมา : Porter, M.E. (1985) "Competitive Advantage", The Free Press, New York, 1985. 

 

กรอบแนวคิดการพัฒนาองค์กรในการสร้างความสามารถในการแข่งขันทางธุรกิจ เกี่ยวกับ
ความสามารถในเชิงแข่งขันทางธุรกิจ ช่ือว่า Competitive Advantage ซึ่งได้กล่าวหลักการไว้ว่า 
หากต้องการให้ธุรกิจสามารถแข่งขันได้แล้ว จะต้องใส่ใจในสิ่ง 3 อย่างต่อไปนี้ 
             1. กลยุทธ์ต้นทุน (Cost Strategy) ในการเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Cost Leadership) 
             2. กลยุทธ์ความแตกต่าง (Differentiate Strategy) ในการเป็นผู้น าด้านความแตกต่าง 
(Differentiation Leadership) 
             3. กลยุทธ์มุ่งเฉพาะกลุ่ม (Niche or Focus Strategy) ในการมุ่งเน้นด้านความแตกต่าง 
(Differentiation Focus) หรือ มุ่งเน้นด้านต้นทุน (Cost Focus) 
 

1. กลยุทธ์ต้นทุน (Cost Strategy) เป็นเทคนิคน ามาใช้เพื่อให้การบริหารจัดทรัพยากร
ต่างๆ ในการด าเนินการขององค์กรเป็นไปอย่างประหยัดและเกิดประสิทธิภาพสูงสุด สามารถขาย
สินค้าและบริการได้ในระดับราคาต่ ากว่าคู่แข่ง ท าให้ธุรกิจมีความสามารถในการแข่งขันเหนือคู่แข่ง 2 
ประการ คือ 
           1.1 ความสามารถด้านราคา องค์กรธุรกิจที่มีต้นทุนการผลิตต่ ากว่า สามารถก าหนดราคา
ของสินค้าได้ต่ ากว่าคู่แข่ง 
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 1.2 ความสามารถด้านการท าก าไร การลดต้นทุนย่อมสามารถมีก าไรได้มากกว่า เมื่อ
จ าหน่ายสินค้า และบริการในปริมาณคุณภาพใกล้เคียงกันและในระดับราคาเดียวกัน 

2. กลยุทธ์ความแตกต่าง (Differentiation Strategy) การสร้างความแตกต่างจาก
คู่แข่งขันทางธุรกิจ คือ การสร้างเอกลักษณ์ขององค์กรในกระบวนการท างาน  ซึ่งเป็นการ
ได้เปรียบทางการแข่งขันทางธุรกิจ อาจจะเป็นความแตกต่างในกระบวนการท างานของ
องค์ก ร  หร ือส ินค ้าและบร ิการ  แต ่ทั ้ง นี ้ความแตกต่างดัง กล ่าวจะต้อ งแสดงให้เ ห ็นถ ึง
ประสิทธิผล และประสิทธิภาพที ่เหนือกว่า คู่แข่งขัน  ซึ ่งกลยุทธ์การสร ้างความแตกต่าง 
(Differentiation) หมายถึง การสร้างคุณค่าให้เกิดข้ึนในตัวของสินค้า และบริการที่น ามาซึ่งความ
แตกต่างจากคู่แข่งขันรายอื่น เป็นกลยุทธ์ที่ควรส่งเสริมให้มีการพัฒนาตลอดเวลา เพราะคุณค่าที่เคยมี
ในอดีตอาจไม่ได้รับการยอมรับจากผู้บริโภคเมื่อเวลาเปลี่ยนไป เหตุผลที่ต้องพัฒนาตลอดเวลา เพราะ
การแข่งขันในตลาดมีสูงมาก และสินค้าและบริการที่มีอยู่ในตลาดปัจจุบันมีความคล้ายคลึงกันมาก 
ธุรกิจจึงต้องสร้างสินค้าและบริการให้แตกต่างจากคู่แข่งเพื่อตอบสนองความต้องการนั้น โดยมี
วัตถุประสงค์ชัดเจนในการสร้างให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจสูงสุด 

3.  กลยุทธ์มุ่งเฉพาะกลุ่ม (Niche or Focus Strategy) โดยกลยุทธ์นี้อาจแยกออกได้เป็น 
2 กลุ่มคือมุ่งเน้นด้านความแตกต่าง (Differentiation Focus) โดยการมุ่งจุดสนใจที่ลูกค้า มีการ
ออกแบบและสร้างผลิตภัณฑ์ข้ึนใหม่ตลอดเวลา หรือ มุ่งเน้นด้านต้นทุน (Cost Focus) โดยการลด
ต้นทุนในทุกกิจกรรม มีการลดต้นทุนทั้งภายนอกและภายในกิจกรรมการสร้างสินค้า เพื่อตอบสนอง
ลูกค้าที่มีสถานภาพเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา เพื่อให้ธุรกิจสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่ม
ลกูค้าดังกล่าวได้ ท าให้มีการเติบโตของธุรกิจอย่างต่อเนื่อง  

โดยกลยุทธ์ที่กล่าวมาข้างต้นจะช่วยให้องค์กรสร้างความสามารถทางการแข่งขัน แต่ทั้งนี้
กลยุทธ์ที่จะเลือกใช้ในองค์กรข้ึนอยู่กับความเหมาะสมกบัสภาพแวดล้อมภายในและภายนอกองค์กร
หรือสถานการณ์ที่องค์กรก าลังเผชิญอยู่   จากงานวิจัยของ Joan Magretta ในหนังสือ 
Understanding Michael porter ได้ให้นิยามไว้ 

“ความสามารถในการตั้งราคาให้สูงขึ้นจากการสร้างความแตกต่าง และ /หรือ 
ความสามารถในการท าต้นทุนให้ต่ าลง = ความสามารถในการท าก าไรเพ่ิมขึ้นจากการมูลค่าท่ี
สร้างเพ่ิมขึ้น โดยสร้างผ่านกิจกรรมหลักและรองของห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) ให้สอดคล้อง, 
เหมาะสมและต่อเนื่องเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้และส่งผลให้ผลการด าเนินงานของ
บริษัทดีกว่าค่าเฉลี่ยของอุตสาหกรรม” 
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2.2.3 ทฤษฎีวงจรชีวิตอุตสาหกรรม (Industry Life Cycle) 

แผนภูมิท่ี 2. 6 แสดงแนวคิดรูปแบบการวิเคราะห์ทฤษฎีวงจรชีวิตอุตสาหกรรม (Industry Life Cycle) 

 
ท่ีมา : ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย การวิเคราะห์เศรษฐกิจ 

 

วงจรชีวิตอุตสาหกรรม (Industry Life Cycle) คือวงจรการขยายตัวของอุตสาหกรรม โดย
สามารถพิจารณาวัฏจักรชีวิตของอุตสาหกรรมเพื่อใช้ในการวิเคราะห์ประกอบการลงทุนได้ว่า
อุตสาหกรรมนั้นอยู่ในระยะใดแล้ว โดยเราสามารถแบ่งเป็นระยะต่าง ๆ 16 ได้ดังนี ้

1. ระยะเริ่มพัฒนาหรือระยะบุกเบิก (Introduction) เป็นระยะที่อุตสาหกรรมเพิ่งเริ่มก่อตั้งและ
มีผู้ผลิตเพียงไม่กี่ราย ซึ่งต้องใช้ระยะเวลาในการปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ให้ลูกค้ายอมรับและ
เป็นที่รู้จัก ในช่วงนี้ยอดขายของธุรกิจจะเติบโตค่อนข้างช้าและมีก าไรค่อนข้างต่ า  

2. ระยะเจริญเติบโต (Growth) ในระยะนี้สินค้าเริ่มเป็นที่ยอมรับของตลาด ยอดขายและผล
ก าไรจะเพิ่มข้ึนในอัตราสูงข้ึน ท าให้เริ่มมีคู่แข่งขันเข้ามาในอุตสาหกรรมนี้มากข้ึน  

3. ระยะขยายตัว (Expansion) เป็นระยะที่อัตราการขยายตัวของยอดขายและก าไรยังเป็นไป
ในทางบวก แต่เป็นอัตราที่ลดลงเมื่อเปรียบเทียบกับระยะที่สอง  

4. ระยะอิ่มตัวหรือเสื่อมถอย (Maturity or Decline) ระยะนี้เป็นระยะที่ความต้องการใน
สินค้าเริ่มถึงจุดอิ่มตัว ท าให้เริ่มมีบริษัทต่างๆ ออกจากอุตสาหกรรมนี้ไป หากบริษัทไม่สามารถสร้าง
สินค้าหรือบริการที่ตอบสนองความต้องการลูกค้าได้ใหม่ก็จะไม่เกิดสถานะไปสู่การฟื้นคืน 

                                            
16 ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย  "การวิเคราะห์เศรษฐกิจ" , ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย  
http://www.tsi-thailand.org/index.php?option=com_content&task=view&id=1811. 
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5.ระยะเริ่มใหม่ (Renewal) จากระยะอิ่มตัวหากสามารถพัฒนาสินค้าหรือบริการให้
ตอบสนองความต้องการลูกค้าได้อีกครั้ง ก็จะเกิดกระบวนการเริ่มต้นของวงจรอีกครั้งนึง(S Curve)  

 

2.2.4 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับรูปแบบธุรกิจ 

1) อุทัยวรรณ วิชชาบุญศิริ : 2542 แนวทางการวางแผนกลยุทธ์เพ่ือความอยู่รอดของ
ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ในช่วงวิกฤติเศรษฐกิจ 

ผลการศึกษาได้น าเสนอปจัจัยภายในและภายนอกที่มผีลตอ่ภาคอสังหาริมทรัพย์ ดังนี้ 

ปัจจัยภายนอก 5 ประการ ได้แก่  

 1. ภาวะเศรษฐกิจ 

   2. อัตราการจ้างงาน 

   3. นโยบายการปล่อยกู้ของสถาบันการเงิน 

 4. อัตราดอกเบี้ย  

 5. ภาวะราคาในตลาด 

 ปัจจัยภายใน 3 ประการ ได้แก่  

  1. การวิจัยการตลาด 

  2. แรงงานมีฝีมอื  

  3. แผนการทางการเงิน 17 

 
 
 
 
 

                                            
17 อุทัยวรรณ วิชชาบุญศิริ “แนวทางการวางแผนกลยุทธ์เพื่อความอยู่รอดของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ในช่วงวิกฤติ
เศรษฐกิจ” (จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 2542). 
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แผนภูมิท่ี 2. 7 แสดงแนวคิดปัจจัยภายใน และภายนอกที่มีผลต่อภาคอสังหาริมทรัพย์ 

 

 
 

ท่ีมา : ผู้วิจัยสรุปจากอุทัยวรรณ วิชชาบุญศิริ, แนวทางการวางแผนกลยุทธ์เพื่อความอยู่รอดของธุรกิจ  
         อสังหาริมทรัพย์ในช่วงวิกฤติเศรษฐกิจ, (วิทยานิพนธ์มหาบัณฑิต ภาคการจัดการทางวิศวกรรม  

                 คณะวิศวกรรมศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย,2542) 
 

และอุทัยวรรณ วิชชาบุญศิริ ได้เสนอ แผนกลยุทธ์ส าหรับกรณีศึกษาท้ังระยะสั้นและระยะยาว 
เพื่อความอยู่รอดของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ในช่วงปกติและวิกฤติเศรษฐกิจ 
   1. แผนกลยุทธ์ด้านการเงิน 

2. แผนกลยุทธ์ด้านการก่อสร้าง 
3. แผนกลยุทธ์ด้านการตลาด 
 

  2) ศิริรัตน์ นพรัตน์นภาลัย : 2547 การปรับตัวตามวัฏจักรธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจ
บ้านเดี่ยว และทาวน์เฮ้าส์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 ศึกษาการปรับตัวของผู้ประกอบการธุรกิจบ้านเดี่ยว และทาวน์เฮ้าส์ในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑลโดยอยู่มานานกว่า 10 ปีข้ึนในปี 2545 โดยแบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม18 คือ 

 
 
 
 
 
 

                                            
18 ศิริรัตน์ นพรัตน์นภาลัย “การปรับตัวตามวัฏจักรธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจบ้านเดี่ยวและทาวเฮาส์ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ,” (มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ ,, 2547). 
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แผนภูมิท่ี 2. 8 แสดงแนวคิดปรับตัวตามวัฏจักรธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจบ้านเดี่ยว และทาวน์เฮ้าส์ในเขต 
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 

 
ท่ีมา : ผู้วิจัยสรุปจากศิริรัตน์ นพรัตน์นภาลัย, การปรับตัวตามวัฏจักรธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจบ้านเดี่ยวและ
ทาวเฮาส์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล, (วิทยานิพนธ์มหาบัณฑิต คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์และการผัง
เมือง. คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์และการผังเมือง มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์, 2547) 
 
 
 

1. กลุ่มที่มีทุนจดทะเบียนมากกว่า 5,000 ล้าน 

บมจ.กฤษดามหานคร, บมจ.แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ และ บมจ.พร็อพเพอร์ตี้ เพอร์เฟ็ค 

2. กลุ่มที่มีทุนจดทะเบียนน้อยกว่า 5,000 ล้าน แต่มากกว่า 2,000 ล้าน 

บมจ.ควอลิตี้เฮาส,์ บมจ.โนเบลิ และ บมจ.เอเช่ียน พร็อพเพอร์ตี ้

3. กลุ่มที่มีทุนจดทะเบียนน้อยกว่า 2,000 ล้าน 

บมจ.ลลิล พร็อพเพอร์ตี้, บมจ.มั่นคงเคหะการ และ บมจ.สมัมากร 

โดยมีช่วงกรอบระยะเวลาและกรอบการปรับกลยุทธ์ทางธุรกิจตั้งแต่ ปี พ.ศ 2540-2546 ดังนี ้

ปี2540 

- แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ บ้านสร้างเสรจ็ก่อนขาย ดาวน์ร้อยละ 10 ผ่อนสั้น 

- พร็อพเพอร์ตี้ เพอร์เฟ็ค เน้นท าเลศักยภาพสงู ไม่เน้นการตลาด 
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- โนเบิล น าเสนอสินค้าที่แตกต่าง มีเอกลกัษณ์จากการออกแบบ และเทคโนโลยี 

- มั่นคงเคหะการ ปรบัวัสดุถูกลง เน้นลูกค้าพรอ้มโอน เพิ่มกระแสเงินสด 

ปี2546 

- แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ บ้านสร้างเสร็จก่อนขายสูงถึงร้อยละ 80 ของสัดส่วนสินค้า เพิ่มเงิน
ดาวน์ร้อยละ 20 จับกลุ่มลูกค้าระดับบน 

- พร็อพเพอร์ตี้ เพอร์เฟ็ค ใช้สถาปนิกช้ันน ามีแบบให้เลือกหลากหลาย ตั้งราคาขายต่ า เน้น
การตลาดพร้อมกันหลายโครงการเพื่อประหยัดงบประมาณ 

- โนเบิล น าเสนอสินค้าที่แตกต่าง มีเอกลักษณ์ จากการออกแบบและเทคโนโลยี พร้อมท า
ตลาดตอกย้ าความแตกต่าง 

- มั่นคงเคหะการ ปรับวัสดุถูกลง เน้นลูกค้าพร้อมโอน เพิ่มกระแสเงินสด และเน้นการเปิด
โครงการในบริเวณเดิม 

 

3) ด าริห์  พัฒนะเอนก : ปี 2553 การปรับกลยุทธ์ทางธุรกิจของผู้ประกอบการ
อสังหาริมทรัพย์ในภาวะวิกฤตเศรษฐกิจปี พ.ศ. 2540 และ ปีพ.ศ. 2550 

ศึกษาปัจจัยที่ก่อให้เกิดวิกฤตเศรษฐกิจปี พ.ศ. 2540 และ ปีพ.ศ. 2550 กลยุทธ์และแนวทางใน
การปรับตัวของผูป้ระกอบการอสังหาริมทรัพย์ โดยบางบริษัทสามารถปรับตัวและกลับมายิ่งใหญ่กว่าตอน
เกิดวิกฤตเศรษฐกิจ โดยอ้างอิงจากภาวะในการแข่งขันที่เป็นปัจจัยที่ควบคุมไม่ได้แต่มุ่งเน้นที่ปัจจัยที่
ควบคุมได้จากการวิเคราะห์ 5 Force model และน ามาปรับกลยุทธ์ 3 ระดับ Level of Strategy19 

1. กลยุทธ์ ระดับบริษัท (Corporate Strategy) 
2. กลยุทธ์ ระดับธุรกิจ (Business Strategy) 
3. กลยุทธ์ ระดับหน้าที่ (Functional Strategy) 
 
 
 
 

                                            
19 ด าริห์  พัฒนะเอนก “การปรับกลยุทธ์ทางธุรกิจของผู้ประกอบการอสังหาริมทรัพย์ในภาวะวิกฤตเศรษฐกิจปี พ.ศ. 
2540 และ ปีพ.ศ. 2550 ” (จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 2553). 
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แผนภูมิท่ี 2. 9 แสดงแนวคิดการปรับกลยุทธ์ทางธุรกิจของผู้ประกอบการอสังหาริมทรัพย์ในภาวะวิกฤตเศรษฐกิจปี 
พ.ศ. 2540 และ ปีพ.ศ. 2550 

 

 
ท่ีมา : ผู้วิจัยสรุปจากด าริห์  พัฒนะเอนก, การปรับกลยุทธ์ทางธุรกิจของผู้ประกอบการอสังหาริมทรัพย์ในภาวะ
วิกฤตเศรษฐกิจปี พ.ศ. 2540 และ ปีพ.ศ. 2550, (วิทยานิพนธ์มหาบัณฑิต ภาควิชาเคหการ คณะสถาปัตยกรรม
ศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย, 2553) 
 

2.3 ทฤษฎี แนวคิด และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับความส าเรจ็ทางการเงิน (Financial 
Performance) 

การวิเคราะห์งบการเงินคือทฤษฎี แนวคิดในการอธิบายความส าเร็จทางการเงิน (Financial 
Performance) ผ่าน งบการเงิน (Financial Statement) เป็นรายงานทางการเงินที่น าเสนอข้อมูลเพื่อ
แสดงฐานะทางการเงนิผลการด าเนินงาน และกระแสเงนิสดของกิจการโดยถูกต้องตามที่ควรในแต่ละงวดบัญชี
ใดบัญชีหนึ่งหรือระหว่างงวดบัญชีก็ได้ งบการเงินจะแสดงข้อมูลโดยถูกต้องตามที่ควรก็ต่อเมื่อกิจการได้
ปฎิบัติตามมาตรฐานการบัญชีอย่างเหมาะสม รวมทั้งการเปิดเผยข้อมูลเพิ่มเติมเมือ่จ าเป็น งบการเงินดังกล่าว
จะเป็นประโยชน์ต่อผู้ใช้งบการเงินในการตัดสินใจเชิงเศรษฐกิจ และสามารถแสดงถึงผลการบริหารงานของ
ฝ่ายบริหาร ซึ่งได้รับความไว้วางใจให้ดูแลทรัพยากรของกิจการ งบการเงินต้องจัดท าอย่างน้อยปีละ 1 ครั้ง 
และต้องน าเสนอข้อมูลดังต่อไปนี้ คือ สินทรัพย์ หนี้สิน ส่วนของเจ้าของ รายได้ ค่าใช้จ่าย และกระแสเงินสด 

สว่นประกอบของงบการเงินที่สมบรูณ์ ควรประกอบด้วย 
1. งบดุล (Balance Sheet) เป็นรายงานที่จัดท าข้ึนเพื่อแสดงฐานะทางการเงนิของกิจการ ณ 

วันใดวันหนึ่ง  
2. งบก าไรขาดทุน (Income Statement) เป็นรายงานที่จัดท าข้ึนเพื่อแสดงผลการ

ด าเนินงานของกิจการในระหว่างงวดบัญชี หรือสิ้นงวดบัญชีใดบัญชีหนึ่ง 
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3. งบแสดงการเปลี่ยนในส่วนของเจ้าของ (Statement of Changes in owner Equity) 
หมายถึง รายงานที่จัดท าข้ึนเพื่อแสดงการเปลี่ยนแปลงในส่วนของเจ้าของ 

4. งบกระแสเงินสด (Cash flow Statement) เป็นรายงานที่แสดงถึงการได้มาและใช้ไปของ
เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสด 

5. หมายเหตุประกอบงบการเงิน (Note to financial Statement) ประกอบด้วย ค าอธิบาย 
และการวิเคราะห์รายละเอียดของจ านวนเงินที่แสดงในงบดุลงบก าไรขาดทุน งบกระแสเงินสด 
และงบการเปลี่ยนแปลงในส่วนของเจ้าของ โดยแสดงในรูปของงบย่อย หรืองบประกอบต่างๆ 
รวมทั้งข้อมูลเพิ่มเติม ข้อมูลที่มาตรฐานการบัญชีก าหนดให้เปิดเผย และการเปิดเผยข้อมูลอื่นที่
จะท าให้งบการเงินแสดงโดยถูกต้องตามที่ควร ซึ่ งจะเป็นประโยชน์ต่อผู้ ใช้งบการ เงินใน
การตัดสินใจได้ ถูกต้อง 20 

แผนภูมิท่ี 2. 10 แนวคิดการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

 
ท่ีมา : ผู้วิจัยสรุปจาก ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย. เทคนิคการวิเคราะห์งบการเงินบริษัทจดทะเบียน 

 

                                            
20 ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย  "การวิเคราะห์ทางการเงิน", ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย  , http://www.tsi-
thailand.org/index.php?option=com_content&task=view&id=1811. 
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การวิเคราะห์งบการเงิน คือ กระบวนการค้นหาข้อเท็จจริงเกี่ยวกับฐานะทางการเงินและผล
การด าเนินงานของกิจการใดกิจการหนึ่งจากงบการเงินของกิจการนั้น  พร้อมทั้งน าข้อเท็จจริงดังกล่าว
มาประกอบการตัดสินใจ 

การวิเคราะห์งบการเงินมีจุดประสงค์ 2 ประการดงันี ้
1. การหาข้อเท็จจรงิเกี่ยวกบัฐานะการเงินและผลการด าเนนิงานของกจิการ 
2. การน าข้อเทจ็จริงที่ได้มาใช้ประกอบการตัดสินใจ หรือเสนอแนะแนวทางการตัดสินใจ 
2.3.1 การวิเคราะห์การเงินตามแนวดิ่ง (Common size)  

    การวิเคราะห์การเงินตามแนวดิ่ง (Common size) จะท าการปรับข้อมูลในงบการเงิน
ออกเป็น ร้อยละ ต่อสินทรัพย์ในส่วนของรายการในงบดุล และปรับข้อมูลในงบก าไรขาดทุนเป็นร้อย
ละของยอดขาย เพื่อจะให้ง่ายต่อการดูว่ารายการใดในงบดุลที่มีความส าคัญหรือคิดเป็นร้อยละสูงสุด 
และรายการใดที่มีการเปลี่ยนแปลงร้อยละหรือน้ าหนักความส าคัญเพิ่มข้ึนหรือลดลงอย่างมีนัยส าคัญ 
เพื่อจะได้ให้ความส าคัญกับรายการที่มีการเปลี่ยนแปลงอย่างผันผวนมากข้ึน 

2.3.2 การวิเคราะห์การเงินตามแนวโน้ม (Trend Analysis) 
การวิเคราะห์การเงินตามแนวโน้ม (Trend Analysis) คือดูการเปลี่ยนแปลงอย่างต่อเนื่อง

ของปัจจัยส าคัญในงบการเงินตลอดช่วงเวลาหนึ่ง ตามสูตรที่ว่า  ร้อยละ การเปลี่ยนแปลง = (งวด
ล่าสุด - งวดก่อน) x 100 / งวดก่อน ตัวเลขที่ได้จะบอกถึงการเปลี่ยนแปลงของแต่ละรายการใน
รูปแบบของ ร้อยละ และสามารถแสดงแนวโน้มในการเพิ่มข้ึนหรือลดลงของปัจจัยต่างๆ ได้ 

2.3.3 การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน (Financial Ratios) 
การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน (Financial Ratios) คือ การวิเคราะห์ตัวเลขที่อยู่ในงบ

การเงินมาหาอัตราส่วนเพื่อใช้ในการวิเคราะห์เปรียบเทียบกับกิจการอื่น หรือ เปรียบเทียบกับผลการ
ด าเนินงานในอดีตของกิจการ 

ผู้วิจัยได้ท าการเพิ่มเติมสูตรการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน (Financial Ratios) เพิ่มเติม
ที่ ภาคผนวก ข. โดยข้ันตอนการวิเคราะห์งบการเงนิหลงัจากที่ตัดสนิใจได้แล้วว่าจะใช้เครื่องมือใดบ้าง 
ซึ่งในทางปฏิบัติควรจะใช้เครื่องมือหลายๆ ด้านประกอบกันเพื่อให้ได้ข้อมูลที่เหมาะสมและสอดคล้อง
กันไม่ว่าจะพิจารณาด้วยเครื่องมือใดก็ตาม 

ข้ันตอนที่ 1      การก าหนดวัตถุประสงค์ของการวิเคราะห์ 
ข้ันตอนที่ 2      การศึกษาสภาพธุรกิจ อุตสาหกรรม และกิจการที่จะประเมินโดยรวมเพื่อให้

เข้าใจสภาพแวดล้อมโดยรวม 
ข้ันตอนที่ 3      ท าความเข้าใจกับกจิการและคุณภาพของการบรหิารกิจการทีพ่ึงประสงค์ 
ข้ันตอนที่ 4      ด าเนินกระบวนการวิเคราะห์งบการเงิน 
ข้ันตอนที่ 5      การสรปุข้อเท็จจรงิที่พบและผลการวิเคราะห์ 
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ในส่วนของการสรุปผลการวิเคราะห์ประกอบด้วยส่วนประกอบของสิ่งที่ได้จากการวิเคราะห์
งบการเงิน  ซึ่งควรเน้นให้เห็นความสัมพันธ์กันของรายการทางการเงินต่างๆ โดยอาจจะกล่าวได้ว่า
สภาพคล่องระยะสั้น (Short-term liquidity) อาจจะมีผลกระทบต่อความสามารถในการท าก าไร 
หากเกิดมาจากการหดหายของการค้าตามปกติ และความสามารถในการท าก าไรก็เริ่มมาจากยอดขาย
และการขายที่ไม่เป็นไปตามเป้าหมายก็จะกลับมาส่งผลกระทบต่อสภาพคล่องของกิจการ และ
สินทรัพย์ที่มีสภาพคล่อง ความสามารถในการบริหารสินทรัพย์ก็มีอิทธิพลต่อต้นทุนสินค้าขายและต่อ
ต้นทุนทางการเงิน ซึ่งมีผลต่อโครงสร้างของเงินทุนของกิจการ  

แผนภูมิท่ี 2. 11 แนวคิดการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 

 

 

 

 

ท่ีมา : ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย. เทคนิคการวิเคราะห์งบการเงินบริษัทจดทะเบียน 

2.2.4 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับความส าเร็จทางการเงิน 
1) ธัญญพัทธ์ ทิพย์วีรฉัตร : 2551 วิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีผลต่อความเสี่ยงทางการเงิน 

กรณีศึกษา บริษัทจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย 
จากงานวิจัยของ ธัญญพัทธ์ ทิพย์วีรฉัตร (2551) ได้ศึกษาปัจจัยทางการเงินต่างๆที่

เกี่ยวข้องช่วงหลังปี 2540 บ.ที่จดทะเบียนมีการปรับโครงสร้างทางการเงินให้เข้าสู่สมดุลมากขึ้น
โดยการระดมทุนผ่านตราสารทุน และตราสารหนี้ในประเภทต่างๆ จ่ายคืนหนี้ให้แก่สถาบัน
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การเงินจ านวนมาก ส่งผลให้อัตราส่วนหนี้สินต่อทุนลดลงจาก 5 เท่าเป็น 2 เท่าในปี 2545 ส่งผล
ให้สภาพคล่องในระบบดีข้ึน21 

แผนภูมิท่ี 2. 12  แสดงแนวคิดการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อความเสี่ยงทางการเงิน กรณีศึกษา บริษัทจดทะเบียนใน 
ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย 

 

 
ท่ีมา : ผู้วิจัยสรุปจากธัญญพัทธ์ ทิพย์วีรฉัตร, วิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อความเสี่ยงทางการเงิน กรณีศึกษา บริษัท
ทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย, (วิทยานิพนธ์มหาบัณฑิต คณะเศรษฐศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย
, 2551) 
 

โดยมีการค้นพบว่า สัญญาณเตือนภัยจากการวิเคราะห์งบการเงิน  

1. ขาดทุนมากๆ และติดต่อกันหลายปี  

2. ระยะเวลาการเก็บหนี้นานข้ึน  

3. อัตราหนี้สินต่อส่วนของเจ้าของสงูข้ึนเร็วมาก  

4. สินค้าคงคลังสูงมากผิดปกติ  

5. ต้นทุนการผลิตสงูข้ึน  

6. ยอดขายสูงข้ึน แต่ก าไรลดลง  

7. หนี้สูญเพิ่มข้ึน  

8. รายงานผูส้อบบัญชีผิดปกติ เปลี่ยนผูส้อบบัญชีใหม่  

                                            
21 ธัญญพัทธ์ ทิพย์วีรฉัตร  “วิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อความเสี่ยงทางการเงิน กรณีศึกษา บริษัทจดทะเบียนในตลาด
หลักทรัพย์แห่งประเทศไทย ” (จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย, 2551). 
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9. ขายสินทรัพย์ของบริษัท เพื่อสร้างก าไรให้เข้าเป้าในระยะสั้น 

  

2) ณัฐวุฒิ วรรณปราการ: 2555 ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกท่ีเป็นอุปสรรคต่อ
ผลตอบแทนการลงทุนของการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ 

แผนภูมิท่ี 2. 13 แสดงแนวคิดปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกที่เป็นอุปสรรคต่อผลตอบแทนการลงทุนของการพัฒนา 

อสังหาริมทรัพย์ 

 

ท่ีมา : ผู้วิจัยสรุปจากณัฐวุฒิ วรรณปราการ, ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกที่เป็นอุปสรรคต่อผลตอบแทนการลงทุน  
       ของการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์, (วิทยานิพนธ์มหาบัณฑิต คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์และการผังเมือง. คณะ 

         สถาปัตยกรรมศาสตร์และการผังเมือง มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์, 2555) 
 

จากงานวิจัย ณัฐวุฒิ วรรณปราการ (2555) ในส่วนของ ก่อน, ระหว่าง และหลังการก่อสร้าง 
มีผลต่อนโยบายการรับรู้รายได้ในส่วนของการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ในภาพรวม เพราะการที่มียอด
จองจ านวนมาก (Backlog) แต่อาจมีการเพิ่มต้นทุนในส่วนระหว่าง & หลังการก่อสร้างอย่าง
เฉียบพลัน การบริหารความเสี่ยงและเตรียมมาตราการรองรับทางด้านน้ีจึงจ าเป็นอย่างยิ่ง22 

(ก่อนการก่อสร้าง) ปัจจัยท่ีหากผิดแล้วอาจแก้ไขไม่ไดค้ือ กฎหมาย ดังนี้ 

1. กฎหมายผังเมือง 

                                            
22 ณัฐวุฒิ วรรณปราการ   “ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกที่ เป็นอุปสรรคต่อผลตอบแทนการลงทุนของการพัฒนา
อสังหาริมทรัพย์ ,” (มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์  2555). 
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2. กฎหมายควบคุมอาคาร 

3. กฎหมายสิ่งเเวดล้อม 

(ระหว่าง & หลังการก่อสร้าง) ปัจจัยท่ีหากผิดแล้วยังสามารถแก้ไขได้คือ กฎหมาย ดังนี้ 

1. ราคาที่ดินที่ปรับตัวสงูข้ึน และลดลง 

2. นโยบายจากภาครัฐทีเ่ปลี่ยนตามรัฐบาล  
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บทที่ 3 
 

วิธีการด าเนินการวิจัย 

การวิจัยครัง้นี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพในส่วนของการศึกษาสังเกต วิเคราะหเ์ชิงเหตผุล และ
เชิงปริมาณในส่วนทีเ่ป็นตัวเลขเปน็หลักฐานสนับสนุนแยก โดยแยกล าดับการวิจัยออกเป็น 3 ส่วน
ได้แก่ 1. กระบวนการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ (Real Estate Development Process),    2. รูปแบบ
ธุรกิจ (Business Model) และ 3. ความส าเร็จทางการเงิน (Financial Performance)  ผู้วิจัยจึงต้อง
ใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมลูจากการศึกษาข้อมูลทุติยภูมิจากเอกสารเป็นแหล่งข้อมูลหลกั และ
การศึกษาข้อมลูปฐมภูมเิป็นแหลง่ข้อมลูรอง 

 
3.1 กรอบความคิดในงานวิจัย 

 ผู้วิจัยได้ท าการสรุปแนวคิด ทฤษฎี งานวิจัย หรือสมมติฐานที่เกี่ยวข้องจากบทที่ 2 น ามาเป็น
กรอบแนวคิดในการวิจัยดังนี้ 
 

แผนภูมิท่ี 3. 1 แสดงกรอบแนวคิดการวิจัย 

         

ท่ีมา : ผู้วิจัยสรุปจากบทที่ 2 แนวคิด ทฤษฎี งานวิจัย หรือสมมติฐานที่เก่ียวข้อง (2558) 
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 ผู้วิจัยได้ท าการสรุปกรอบแนวคิดการวิจัย วัตถุประสงค์และตัวแปรหลัก/รอง ดังน้ี 
ตารางท่ี 3. 1 แสดงกรอบแนวคิดการวิจัย วัตถุประสงค์และตัวแปรหลัก/รอง 

 

 
วัตถุประสงค์ 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ตัวแปรหลัก ตัวแปรรอง 

1. เพื่อศึกษารูปแบบธุรกิจ 
กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ของ 
บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน) และ บริษัทพฤกษา เรียล
เอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 
2547-2555 

แนวคิดกระบวนการ พัฒนา
โครงการที่อยู่อาศัย (Real 
Estate Development 
Process) 

1. ช่วงพัฒนาแนวความคิด  
2.ช่วงวางแผนและออกแบบ 
3.ระยะพัฒนาโครงการ 
4.ระยะส่งมอบงาน 

ทฤษฎีรูปแบบธุรกิจ (Business 
Model : BM) 

1. พันธมิตรหลัก (Key 
Partners) 
2. กิจกรรมหลัก (Key 
Activities) 
3. ต าแหน่งของคุณค่า (Value 
Propositions) 
4. การสร้างความสัมพันธ์กับ
ลูกค้า (Customer 
Relationship) 
5. การแบ่งกลุ่มลูกค้า 
(Customer Segments) 
6. ทรัพยากรหลัก (Key 
Resources) 
7. ช่องทางการท าตลาดและจัด
จ าหน่าย (Channels) 
8. โครงสร้างต้นทุน (Cost 
Structure)  
9. รูปแบบรายได้ (Revenue 
Streams) 
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ตารางท่ี 3.1 แสดงกรอบแนวคิดการวิจัย วัตถุประสงค์และตัวแปรหลัก/รอง (ต่อ) 

 
วัตถุประสงค์ 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ตัวแปรหลัก ตัวแปรรอง 

2. เพื่อศึกษาความส าเร็จทางการเงิน 
ของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน) และ บริษัท พฤกษา เรียล
เอสเตท จ ากัด (มหาชน)ระหว่างปี 
2547 - 2555 

ความส าเร็จทางการเงิน
(Financial Performance  : 
FP) 

1.การเพิ่มขึ้นของรายได้ 
(Revenue Increasing) 
2.การลดลงของต้นทุน (Cost 
Reduction) 
3.การเพิ่มขึ้นของก าไร (Profit 
Increasing) 
4.อัตราผลตอบแทนผู้ถือหุ้น 
(Return On Equity or ROE) 

3. เพื่ อ วิ เคราะห์ รู ปแบบ ธุร กิ จ 
กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์และ
ความ ส าเร็จทางการเงิน ของ บริษัท 
แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 
และ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) ระหว่างปี 2547 - 2555 

รูปแบบธุรกิจและความส าเร็จ
ทางการเงิน(Business Model 
and Financial 
Performance) 

ศึกษาและวิเคราะห์ รูปแบบ
ธุรกิจและความส าเร็จทางการ
เงิน 

 
ท่ีมา : ผู้วิจัย (2558) 
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ตารางท่ี 3. 2 แสดงกรอบแนวคิดการวิจัย แหล่งข้อมูลปฐมภูมิและทุติยภูมิ 
 

 
วัตถุประสงค์ 

แหล่งข้อมูล 

ข้อมูลปฐมภูมิ ข้อมูลทุติยภูมิ 

1. เพื่อศึกษารูปแบบธุรกิจ 
กระบวนการพัฒนา
อสังหาริมทรัพย์ของ บริษัท
แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน) และ บริษัทพฤกษา 
เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
ระหว่างปี 2547-2555 

สัมภาษณ์ ผู้บริหาร, ผู้เชี่ยวชาญและ
นักวิชาการ 
1. ผู้บริหาร บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน)  คุณอนันต์ อัศวโภคิน ประธาน
กรรมการ และกรรมการผู้จัดการ และคุณ
อดิศร ธนนันท์นราพูล  
กรรมการบริษัท และ บริษัท พฤกษา เรียล
เอสเตท จ ากัด (มหาชน) คุณประเสริฐ แต่
ดุลยสาธิต กรรมการผู้จัดการกลุ่มธุรกิจ
คอนโดมีเนียม และคุณนิมิตร พูลสวัสดิ์ 
กรรมการผู้จัดการธุรกิจบ้านเดี่ยว 
2. ผู้เชี่ยวชาญในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์     
คุณพรนริศ ชวนไชยสิทธ์ิ นายกสมาคม
อสังหาริมทรัพย์ไทย 
3. นักวิชาการที่เชี่ยวชาญอสังหาริมทรัพย์ 
รศ.มานพ พงศทัต อาจารย์ผู้ทรงคุณวุฒิ
ประจ าภาควิชาเคหการ คณะสถาปัตยกรรม
ศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย และ
ศาสตราภิชาน กิตติ พัฒนพงศ์พิบูล ประธาน
กรรมการอ านวยการมูลนิธิประเมินค่า
ทรัพย์สินแห่งประเทศไทย 

•ข้อมูลรายงานประจ าปี 
และเอกสารเผยแพร่ของ
บริษัท  
1.ข้อมูลทั่วไป 
2.ปัจจัยความเสี่ยง 
3.ลักษณะการประกอบ
ธุรกิจ 
4.การประกอบธุรกิจของแต่
ละสายผลิตภัณฑ์ 
5.ทรัพย์สินที่ใช้ในการ
ประกอบธุรกิจ 
6.ข้อพิพาททางกฎหมาย 
7.โครงสร้างเงินทุน 
8.การจัดการ 
9.การควบคุมภายใน 
10.รายการระหว่างกัน 
11.ฐานะการเงินและผลการ
ด าเนินงาน 
12.ข้อมูลอ่ืนที่เก่ียวข้อง 
•สื่อออนไลน์ของบริษัท 
-Company Presentation 
-เอกสารน าเสนอ Annual 
General Shareholder 
Meeting 
•ข้อมูลข่าวสารทั่วไป 

2. เพื่อศึกษาความส าเร็จ
ทางการเงิน ของ บริษัท 
แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน) และ บริษัท พฤกษา 
เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)
ระหว่างปี 2547 - 2555 

3. เพื่อวิเคราะห์รูปแบบธุรกิจ 
กระบวนการพัฒนา
อสังหาริมทรัพย์และความ 
ส าเร็จทางการเงิน ของ บริษัท 
แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน) และ บริษัทพฤกษา 
เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
ระหว่างปี 2547 - 2555 

 
ท่ีมา : ผู้วิจัย (2558) 
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ตารางท่ี 3. 3 แสดงกรอบแนวคิดการวิจัย เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

วัตถุประสงค์ เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 
ทฤษฎี แนวคิดท่ีเกี่ยวข้อง งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

1. เพื่อศึกษารูปแบบธุรกิจ 
กระบวนการพัฒนา
อสังหาริมทรัพย์ของ บริษัท
แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน) และ บริษัทพฤกษา 
เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
ระหว่างปี 2547-2555 

1. ทฤษฎีรูปแบบธุรกิจ 
(Business Model) 
2. ทฤษฎีความสามารถในการ
แข่งขัน (Competitive 
Advantage) 
3. ทฤษฎีวงจรชีวิต
อุตสาหกรรม (Industry Life 
Cycle) 

•ปี 2542 : อุทัยวรรณ วิชชาบุญศิริ : แนว
ทางการวางแผนกลยุทธ์เพื่อความอยู่รอด
ของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ในช่วงวิกฤติ
เศรษฐกิจ 
•ปี 2547 : ศิริรัตน์ นพรัตน์นภาลัย: การ
ปรับตัวตามวัฏจักรธุรกิจของผู้ประกอบการ
ธุรกิจบ้านเดี่ยวและทาวเฮาส์ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
•ปี 2551 : วิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อความ
เสี่ยงทางการเงิน :กรณีศึกษา บริษัทจด
ทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย 
•ปี 2553 : ด าริห์  พัฒนะเอนก : การปรับ
กลยุทธ์ทางธุรกิจของผู้ประกอบการ
อสังหาริมทรัพย์ในภาวะวิกฤตเศรษฐกิจปี 
พ.ศ. 2540 และ ปีพ.ศ. 2555 

2. เพื่อศึกษาผลส าเร็จ
ทางการเงินของ บริษัทแลนด์ 
แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 
และ บริษัทพฤกษา เรียล
เอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
ระหว่างปี 2547-2555 

1. การวิเคราะห์การเงินตาม
แนวดิ่ง (Common size) 
2. การวิเคราะห์การเงินตาม
แนวโน้ม (Trend) 
3. การวิเคราะห์อัตราส่วน
ทางการเงิน (Financial 
Ratios) 

•ปี 2555 : ณัฐวุฒิ วรรณปราการ : ปัจจัย
สภาพแวดล้อมภายนอกที่เป็นอุปสรรคต่อ
ผลตอบแทนการลงทุนของการพัฒนา
โครงการอสังหาริมทรัพย์ 

3. เพื่อวิเคราะห์รูปแบบ
ธุรกิจ กระบวนการพัฒนา
อสังหาริมทรัพย์และความ 
ส าเร็จทางการเงิน ของ 
บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ 
จ ากัด (มหาชน) และ บริษัท
พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) ระหว่างปี 2547 - 
2555 

ศึกษาและวิเคราะห์รูปแบบ
ธุรกิจและความส าเร็จทางการ
เงิน 

น าการวิเคราะห์ไปสัมภาษณ์  
•ผู้บริหาร บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน) และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท 
จ ากัด (มหาชน) 
•ผู้เชี่ยวชาญในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ 
•นักวิชาการที่เชี่ยวชาญอสังหาริมทรัพย์ 

ท่ีมา : ผู้วิจัย (2558) 
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3.2 การเก็บรวบรวมข้อมูลเบื้องต้น 

1. การรวบรวมข้อมูลเบื้องต้น 

 1) ข้อมูลปฐมภูมิ ใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) เป็นเครื่องมือ
ในการเก็บรวบรวมข้อมูลที่ส าคัญที่สุด ซึ่งผู้วิจัยใช้การสื่อสาร พูดคุย ในการเก็บข้อมูลโดยมีค าถามทั้ง
กึ่งโครงสร้าง เพื่อค้นหาข้อมูลและทัศนคติจากผู้ให้สัมภาษณ์ โดยมีแนวทางในการศึกษาเป็นจุดตั้งต้น
ค าถามในการสัมภาษณ์จากผู้บริหารบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) และ บริษัท พฤกษา 
เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน), ผู้เช่ียวชาญและนักวิชาการในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ดังนี้ 
 1. รูปแบบธุรกิจของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) และ บริษัท 
พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 2540 - 2555 
 2. ความส าเร็จทางการเงินของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) และ 
บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 2540 – 2555 
 3. รูปแบบธุรกิจและความส าเร็จทางการเงินของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ 
จ ากัด (มหาชน) และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 2540 – 2555 

วิธีการเลือกผู้ให้สัมภาษณ์  

 อาจารย์ที่ปรึกษาเป็นผู้แนะน าผู้บริหาร บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 
และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน), ผู้เช่ียวชาญและนักวิชาการ ผู้วิจัยได้ขอรายช่ือ
ผู้ให้สัมภาษณ์เป็นผู้เสนอแนะผู้ให้สัมภาษณ์ท่านอื่นๆ ผู้วิจัยท ากระบวนการซ้ า จนกระทั่งได้กลุ่ม
ตัวอย่างครบตามที่ต้องการดังนี้ 
  1) ข้อมูลปฐมภูม ิ

  1.1) ผู้บริหาร บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) และ บริษัท 
พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) โดยผู้บริหาร บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 
คุณอนันต์ อัศวโภคิน ประธานกรรมการ และกรรมการผู้จัดการ  และคุณอดิศร ธนนันท์นราพูล 
กรรมการบริษัท และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) คุณประเสริฐ แต่ดุลยสาธิต 
กรรมการผู้จดัการกลุ่มธุรกิจคอนโดมีเนียม และคุณนิมิตร พูลสวัสดิ์ กรรมการผู้จัดการธุรกิจบ้านเดี่ยว                         
  1.2) ผู้เชี่ยวชาญในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ คุณพรนริศ ชวนไชยสิทธ์ิ นายก
สมาคมอสังหาริมทรัพย์ไทย 
  1.3) นักวิชาการท่ีเชี่ยวชาญอสังหาริมทรัพย์   รศ. มานพ พงศทัต 
อาจารย์ผู้ทรงคุณวุฒิประจ าภาควิชาเคหการ คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย และ
ศาสตราภิชานกิตติ พัฒนพงศ์พิบูล ประธานกรรมการอ านวยการมูลนิธิประเมินค่าทรัพย์สินแห่งประเทศไทย 
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 2) ข้อมูลทุติยภูมิ การรวบรวมข้อมูลที่เกิดข้ึนจริงผ่านข้อมูลที่เปิดเผยในตลาด
หลักทรัพย์แห่งประเทศไทย จากรายงานประจ าปี  (56-1) และสื่อวีดีทัศน์ (Opportunity Day) 
ในงานแถลงผลประกอบการประจ าปี (เป็นข้อมูลหลัก) โดยมีข้อมูลดังนี้ 
  2.1) ข้อมูลรายงานประจ าปี และเอกสารเผยแพร่ของ บริษัท  ได้แก่ 
ข้อมูลทั่วไป ปัจจัยความเสี่ยง ลักษณะการประกอบธุรกิจ การประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์ 
ทรัพย์สินที่ใช้ในการประกอบธุรกิจ ข้อพิพาททางกฎหมาย โครงสร้างเงินทุน การจัดการ การควบคุม
ภายในรายการระหว่างกัน ฐานะการเงินและผลการด าเนินงาน ข้อมูลอื่นที่เกี่ยวข้อง สื่อออนไลน์ของ
บริษัท 
  2.2) สื่อออนไลน์ของบริษัท ได้แก่ วีดีทัศน์บริษัทจดทะเบียนพบผู้ลงทุน 
(Opportunity Day) และ เอกสารน าเสนอ (Company Presentation and Annual General 
Shareholder Meeting) 
  2.3) ข้อมูลข่าวสารท่ัวไป ได้แก่ หนงัสือพิมพ์ เว็บไซต ์
 
 

3.3 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ช่วงระหว่างปี 2547 - 2555 และ บริษัท
พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ช่วงระหว่างปี 2547 – 2555  
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ตารางท่ี 3. 4 แสดงกรอบแนวคิดการวิจัย ข้อมูลปฐมภูมิการสัมภาษณ์ 

ผู้ให้สัมภาษณ์ วันท่ีสัมภาษณ์ 
เน้ือหาในการ

สัมภาษณ์ 

ผู้บ
ริห

าร
 

ผู้บริหารของ 
บริษัท แลนด์ 
แอนด์ เฮ้าส์ 
จ ากัด (มหาชน)   

ผู้บริหาร บริษัท แลนด์ แอนด์ 
เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) คุณอนันต์ 
อัศวโภคิน (ประธานกรรมการ 
และกรรมการผู้จัดการ บริษัท 
แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน)) 

ครั้งที่ 1 วันที่ 14 
มกราคม 2558  

ครั้งที่ 2 วันที่ 22 
มิถุนายน 2558  

1. รูปแบบธุรกิจของ 
บริษัท แลนด์ แอนด์ 
เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 
ช่วงระหว่างปี 2540 - 
2555 และ บริษัท 
พฤกษา เรียลเอสเตท 
จ ากัด (มหาชน) ช่วง
ระหว่างปี 2547 - 
2555 
2. ความส าเร็จทาง
การเงินของ บริษัท 
แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ 
จ ากัด (มหาชน)     
ช่วงระหว่างปี 2540 - 
2555 และ บริษัท 
พฤกษา เรียลเอสเตท 
จ ากัด (มหาชน) ช่วง
ระหว่างปี 2547 - 
2555 
3. ความสัมพันธ์
รูปแบบธุรกิจ และ
ความส าเร็จทางการ
เงินของ บริษัท แลนด์ 
แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน) ช่วงระหว่าง
ปี 2540 - 2555 และ 
บริษัท พฤกษา เรียล
เอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) ช่วงระหว่าง
ปี 2547 - 2555 

ผู้บริหาร บริษัท แลนด์ แอนด์ 
เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) คุณอดิศร 
ธนนันท์นราพูล (กรรมการ
ผู้จัดการ บริษัท แลนด์ แอนด์ 
เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)) 

ครั้งที่ 1 วันที่ 18 
กันยายน 2558  

ผู้บริหารของ 
บริษัท พฤกษา 
เรียลเอสเตท 
จ ากัด (มหาชน) 

ผู้บริหาร บริษัท พฤกษา เรียล
เอสเตท จ ากัด (มหาชน)           
คุณประเสริฐ แต่ดุลยสาธิต 
(กรรมการผู้จัดการกลุ่มธุรกิจ
คอนโดมีเนียม) 

ครั้งที่ 1 วันที่ 24 
เมษายน 2558 

ผู้บริหาร บริษัท พฤกษา เรียล
เอสเตท จ ากัด (มหาชน) คุณ
นิมิตร พูลสวัสดิ์ (กรรมการ
ผู้จัดการกลุ่มธุรกิจบ้านเดี่ยว) 

ครั้งที่ 1 วันที่ 7 
พฤษภาคม 2558 

ผู้เ
ชี่ย

วช
าญ

 

ผู้เชี่ยว ชาญด้าน
อสังหาริมทรัพย์ 

คุณพรนริศ ชวนไชยสิทธ์ิ  
นายกสมาคมอสังหาริมทรัพย์ไทย 

ครั้งที่ 1 วันที่ 2 
กรกฎาคม 2558  

นัก
วิช

าก
าร

 

นักวิชาการด้าน
อสังหาริมทรัพย์ 

รศ.มานพ พงศทัต อาจารย์
ผู้ทรงคุณวุฒิประจ าภาควิชาเคห
การ คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์  
จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 

ครั้งที่ 1 วันที่ 23 
มิถุนายน 2558 

นักวิชาการด้าน
การเงิน
อสังหาริมทรัพย์ 

ศาสตราภิชานกิตติ พัฒนพงศ์
พิบูล 
ประธานสมาคมสินเชื่อที่อยู่อาศัย 

ครั้งที่ 1 วันที่ 26 
มิถุนายน 2558 

ท่ีมา : ผู้วิจัย (2558) 
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3.4 เครื่องมือท่ีใช้ในงานวิจัย 

 การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพในส่วนของการศึกษาสังเกต วิเคราะห์เชิงเหตุผล 
และเชิงปริมาณในส่วนที่เป็นตัวเลขเป็นหลักฐานสนับสนุนแยก โดยแยกล าดับการวิจัยออกเป็น 3 
ส่วนได้แก่ 1. กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ (Real Estate Development Process), 2. 
รูปแบบธุรกิจ (Business Model) และ 3. ความส าเร็จทางการเงิน (Financial Performance) ผู้วิจัย
จึงต้องใช้วิธีการวิเคราะห์ และสัมภาษณ์ ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับด้านธุรกิจ การเงิน 
เศรษฐกิจและสังคมเป็นส่วนใหญ่ และการรวบรวมเอกสารจากหนังสือ ข้อมูลจากหน่วยงานที่
เกี่ยวข้อง เอกสารทางวิชาการ ส าหรับการเก็บข้อมูลเกี่ยวกับแนวความคิดเห็นต่อการรูปแบบธุรกิจ 
ผู้วิจัยได้สัมภาษณ์ผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องในการออกแบบและใช้งานรูปแบบธุรกิจในองค์กรตามกรณีศึกษา 
และได้มีการส่งข้อมูลกลับไปให้ผู้ให้สัมภาษณ์ยืนยันเป็นการตรวจสอบความแม่นย าของเครื่องมือใน
การรวบรวมข้อมูล 

3.4.1 การวิเคราะห์ (Analysis) ผู้วิจัยใช้การสังเกตข้อมูลระดับทุติยภูมิจากข้อมูลรายงาน
ประจ าปี และเอกสารเผยแพร่ของบรษัิท ซึ่งจะมีรายละเอยีดข้อมูลวิธีการด าเนินธุรกิจ และงบการเงิน
ในแต่ละปีเป็นข้อมูลพื้นฐานในการวิจัย และจึงน ามาวิเคราะห์เป็นสมมุติฐานเบื้องต้นก่อนท าการ
สัมภาษณ์ 

3.4.2 การสร้างแบบสัมภาษณ์ (Interview) ผู้วิจัยสร้างแบบสัมภาษณ์โดยแบ่งเป็น
การสัมภาษณ์ผู้บริหาร ผู้ เ ช่ียวชาญและนักวิชาการ โดยการสัมภาษณ์ แบ่ง เป็นประเด็น
การสัมภาษณ์ได้  ดังนี้  
 1) รูปแบบธุรกิจของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ช่วงระหว่างปี 
2547 – 2555 และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ช่วงระหว่างปี 2547 - 2555 
 2) ความส าเร็จทางการเงินของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ช่วง
ระหว่างปี 2540 - 2555 และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ช่วงระหว่างปี 2547 - 2555 
 3) รูปแบบธุรกิจที่และความส าเร็จทางการเงินของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ 
จ ากัด (มหาชน) ช่วงระหว่างปี 2540 - 2555 และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ช่วง
ระหว่างปี 2547 - 2555 
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3.5 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 1. ใช้วิธีการรวบรวมข้อมูลจากข้อมูลระดับทุติยภูมิจากข้อมูลรายงานประจ าปี 
และเอกสารเผยแพร่ของบรษัิท ซึ่งจะมีรายละเอียดข้อมูลวิธีการด าเนินธุรกิจและงบการเงินในแต่ละปี
เป็นข้อมูลพื้นฐานในการวิจัย   
 2. ใช้วิธีการสัมภาษณ์ (Interview Research) ผู้บริหารระดับวางนโยบาย (Key 
Man) บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
และสัมภาษณ์ผู้เช่ียวชาญและนักวิชาการในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ที่เช่ือถือได้ 
 
3.6 การวิเคราะห์ข้อมูล 

 วิเคราะห์ข้อมูลจากเนื้อหาในการสัมภาษณ์ประกอบกับทฤษฎีในบทที่ 2 ดังนี ้
 1. รูปแบบธุรกิจของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ช่วงระหว่างปี 
2540 – 2555 และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ช่วงระหว่างปี 2547 - 2555 ใช้
ทฤษฎีรูปแบบธุรกิจ (Business Model) 

 2. ความส าเร็จทางการเงินของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ช่วง
ระหว่างปี 2540 - 2555 และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ช่วงระหว่างปี 2547 - 
2555 ใช้ทฤษฎีการวิเคราะห์งบการเงิน (Financial Indicator Analysis) 
 3. รูปแบบธุรกิจที่ส่งผลต่อความส าเร็จทางการเงินของ บริษัท แลนด์ แอนด์ 
เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ช่วงระหว่างปี 2540 - 2555 และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) ช่วงระหว่างปี 2547 - 2555 ใช้การวิเคราะห์ความสัมพันธ์เบื้องต้นและสัมภาษณ์จากกลุ่ม
ข้อมูลปฐมภูมิ 
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3.7 ขั้นตอนการด าเนินงานวิจัย 

 
แผนภูมิท่ี 3. 2 แสดงขั้นตอนในการวิจัย 

 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
ท่ีมา : ผู้วิจัย (2558) 

 

1.รวบรวมและวิเคราะห์
ข้อมูลทุติยภูมิ  

•ข้อมูลรายงานประจ าปี 
และเอกสารเผยแพร่ของ
บริษัท 
•สื่อออนไลน์ของบริษัท 
•ข้อมูลข่าวสารทั่วไป 
•ทฤษฎี แนวคิด งานวิจัย 
หรือสมมติฐานที่เก่ียวข้อง 

2.วิเคราะห์และสันนิษฐาน
จากข้อมูลเบื้องต้น บริษัท 
แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
•กระบวนการพัฒนา
อสังหาริมทรัพย์ (Real 
Estate Development 
Process) 
•รูปแบบธุรกิจ (Business 
Model) 
•ความส าเร็จทางการเงิน 
(Financial Performance) 

3.น าข้อมูลปฐมภูมิ 
สัมภาษณ์ครั้งที่ 1 

•ผู้บริหาร บริษัท แลนด์ 
แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน) และ บริษัท 
พฤกษา เรียลเอสเตท 
จ ากัด (มหาชน) 

4.สรุปข้อมูลจากการ
สัมภาษณ์ครั้งที่ 1 

•ผู้เชี่ยวชาญในธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย ์ 
•นักวิชาการที่เชี่ยวชาญ
อสังหาริมทรัพย์ 

5.1 ยืนยันข้อมูลจาก
การสัมภาษณ์ครั้งที่ 1 
หรือ สัมภาษณ์ครั้งที่ 2 

6.สังเคราะห์ข้อมูลจากการ
สัมภาษณ์ออกมาเป็นการ
ค้นพบและน าเสนอผล 

5.2 น าข้อมูลจากการ
สัมภาษณ์ครั้งที่ 1 ขอ
สัมภาษณ์ 

•ผู้บริหาร บริษัท แลนด์ 
แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน) และ บริษัท 
พฤกษา เรียลเอสเตท 
จ ากัด (มหาชน) 

•กระบวนการพัฒนา
อสังหาริมทรัพย ์(Real 
Estate 
Development 
Process) 
•รูปแบบธุรกิจ 
(Business Model) 
•ความส าเร็จทาง
การเงิน (Financial 

•กระบวนการพัฒนา
อสังหาริมทรัพย์ (Real 
Estate Development 
Process) 
•รูปแบบธุรกิจ (Business 
Model) 
•ความส าเร็จทางการเงิน 
(Financial Performance) 
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  การท าวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี งานวิจัย และวิทยานิพนธ์ที่เกี่ยวข้อง
ได้แก่ แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับโครงสร้างอตุสาหกรรมอสงัหาริมทรัพย์ การปรับตัวของ บริษัท 
แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) จากการ
สัมภาษณ์ (Interview Research) ผู้บริหารระดับวางนโยบาย (Key Man) บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ 
จ ากัด (มหาชน) และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) และสัมภาษณ์ผู้เช่ียวชาญและ
นักวิชาการในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ที่เช่ือถือได้ โดยการวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพและเชิง
ปริมาณ ผู้วิจัยจึงต้องใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการศึกษาข้อมูลทุติยภูมิเป็นแหล่งข้อมูลหลัก 
และการศึกษาข้อมูลปฐมภูมิ เป็นแหล่งข้อมูลรอง 

 1. การส ารวจและรวบรวมข้อมูลเบื้องต้น ได้แก่ การศึกษาแนวคิด ทฤษฎี 
งานวิจัย การศึกษาข้อมูลจากเอกสารของตลาดหลักทรัพย์ที่บริษัทเผยแพร่เป็นหลัก และการ
สัมภาษณ์ผู้บริหาร ผู้เชียวชาญและนักวิชาการในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์จากสื่อต่างๆ 

 2. วิเคราะห์ข้อมูลเบื้องต้น ออกมาเป็นรูปแบบธุรกิจ กระบวนการพัฒนา
อสังหาริมทรัพย์และความส าเร็จทางการเงินของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) และ 
บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 3. น าข้อมูลรูปแบบธุรกิจ กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์และความส าเร็จ
ทางการเงินของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) ไปสอบถามจากแหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Documentary Research) การจัดท าแบบสอบถาม 
(Questionnaire Research) เพื่อสัมภาษณ์ผู้บริหาร บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) และ 
บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 4. สรุปวิเคราะห์ ข้อมูลเบื้องต้นของ รูปแบบธุรกิจ  กระบวนการพัฒนา
อสังหาริมทรัพย์ และความส าเร็จทางการเงินของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  และ 
บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) และน าไปสัมภาษณ์ ผู้บริหาร บริษัท แลนด์ แอนด์ 
เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน), ผู้เช่ียวชาญและนักวิชาการ
อสังหาริมทรัพย์  

 5. สรุปวิเคราะห์ข้อมูลปฐมภูมิและทุติยภูมิ ได้แก่ วิเคราะห์ข้อมูลและน ามาใส่
กรอบทฤษฎีรูปแบบธุรกิจ (Business Model) ซึ่งส่งผลออกมาเป็นความส าเร็จทางการเงิน 
(Financial Performance)  
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  5.1 ยืนยันข้อมูลจากการสัมภาษณ์ครั้งที่ 1 หรือ สัมภาษณ์ครั้งที่ 2 โดย
ผู้บริหาร บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) โดยการสัมภาษณ์หรือยืนยันทางเอกสาร, อีเมล์ 

  5.2 น าข้อมูลจากการสัมภาษณ์ครั้งที่ 1 ขอสัมภาษณ์ ผู้เช่ียวชาญในธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์ และนักวิชาการที่เช่ียวชาญอสังหาริมทรัพย์ เพื่อขอความคิดเห็น 

 6. สรุปวิเคราะห์ออกมาเป็นการสังเคราะห์ของผู้วิจัย  และน าเสนอผลต่อ
คณะกรรมการและผู้ทรงคุณวุฒิในอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพย์ 
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3.8 ตารางแสดงแผนการด าเนินงาน 

 การท าวิจัยครั้ งนี้ผู้ วิจัยได้วางแผนการด า เนินงานตามกรอบระยะเวลา
การวิจัย ดังนี้  

ตารางท่ี 3. 5 แสดงกรอบระยะเวลาการวิจัย 
เนื้อหา 2557 2558 

 
รายละเอียดเนื้อหา 6 7 8 9 

1
0 

1
1 

1
2 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 
1
0 

1
1 

1
2 

รว
บร

วม
ข้อ

มูล
ทุติ

ยภู
มิ 

1.รวบรวมข้อมูลทตุยิ
ภูม ิ                                       

2.รวบรวมทฤษฎี 
แนวคิด และงานวิจยั
ที่เกี่ยวข้อง                                       

สอบหัวข้อ
วิทยานิพนธ ์                                       

วิเ
คร

าะ
ห์แ

ละ
สรุ

ปข
้อม

ูลท
ุติย

ภูม
ิ 

3.ศึกษารูปแบบธรุกจิ
ของบริษัทแลนด์ 
แอนด์ เฮาส ์จ ากดั 
(มหาชน)                                        

4.ศึกษารูปแบบธรุกจิ
ของบริษัท พฤกษา 
เรียลเอสเตท จ ากดั 
(มหาชน)                                       
5.ศึกษาความส าเร็จ
ทางการเงินของบริษัท
แลนด ์แอนด์ เฮาส์ 
จ ากดั (มหาชน)                                        

6.ศึกษาความส าเร็จ
ทางการเงินของบริษัท 
พฤกษา เรยีลเอสเตท 
จ ากดั (มหาชน)                                       

7.ศึกษารูปแบบธรุกจิ
ที่ส่งผลตอ่ความส าเรจ็
ทางการเงินของบริษัท
แลนด ์แอนด์ เฮาส์ 
จ ากดั (มหาชน)                                        

 
 
 



 

 

53 

เนื้อหา 2557 2558 

 
รายละเอียดเนื้อหา 6 7 8 9 

1
0 

1
1 

1
2 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 
1
0 

1
1 

1
2 

วิเ
คร

าะ
ห์แ

ละ
สรุ

ปข
้อม

ูลท
ุติย

ภูม
ิ 

8.ศึกษารูปแบบ
ธุรกจิและ
ความส าเร็จ
ทางการเงินของ
บริษัท พฤกษา 
เรียลเอสเตท จ ากดั 
(มหาชน)                                       

9.สรุปและวิเคราะห์
ข้อมูลทตุิยภูม ิ                                       

วิเ
คร

าะ
ห์แ

ละ
สรุ

ปข
้อม

ูลป
ฐม

ภูม
ิ 

10.สัมภาษณ์
ผู้บริหารทั้ง 2 บมจ.                                       
11.สรุปและยืนยัน
ข้อมูลจากการ
สัมภาษณผ์ู้บริหาร
ทั้ง 2 บมจ.                                       

สรุ
ปข

้อม
ูลป

ฐม
ภูม

ิแล
ะท

ุติย
ภูม

ิ 

12.สัมภาษณ์
ผู้เชี่ยวชาญและ
นักวิชาการ                                       
13.รวบรวม
วิเคราะหข์้อมูลปฐม
ภูมิและทตุยิภูม ิ                                   

    

14.สังเคราะห์ขอ้มูล
จากการสมัภาษณ์
ออกมาการคน้พบ                                       

สรุ
ปผ

ลแ
ละ

น า
เส

นอ
กา

รว
ิจัย

 

15.สรุปผลการวิจยั                                       

16.เตรียมเสนอแนะ                                       

17.เตรียมข้อมูล
เพื่อท าการน าเสนอ                                       
18.น าเสนอ
ผลการวิจยั                                       
19.ท ารูปเล่ม
วิทยานิพนธ ์                                       

 
ท่ีมา : ผู้วิจัย (2558) 
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บทที่ 4 
 

รูปแบบธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน) 

4.1 รูปแบบธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ของ บรษิัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  

4.1.1 ผลท่ีได้จากการวิเคราะห์เอกสาร  
1) ข้อมูลท่ัวไป 

1.1) ความเป็นมาบรษิัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  
แผนภูมิท่ี 4. 1 ความเป็นมาของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 2516 - 2555 

 

 

ท่ีมา : แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 2538 – 2555.
ลักษณะการประกอบธุรกิจ.ประวัติความเป็นมาและการเปลี่ยนแปลงและพัฒนาการที่ส าคัญ 

 

เริ่มก่อตั้ง บริษัทในปี 2516 โดยนางเพียงใจ หาญพาณิชย์ กรรมการของบริษัทฯ และมารดา
ของนายอนันต์ อัศวโภคิน ผู้ก่อตั้งบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์เป็นผู้ริเริม่ด าเนินโครงการบ้านเล็กๆ แห่ง
หนึ่งเป็นโครงการแรก ช่ือว่า บ้านศรีรับสุข และพัฒนาโครงการเรื่อยมาโดยเข้าจดทะเบียนในตลาด
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หลักทรัพย์แห่งประเทศไทยในปี 2532 และหลังจากประสบวิกฤติเศรษฐกิจ ในปี 254023   ได้ปรับ
รูปแบบธุรกิจโดยการสรา้งบา้นเสร็จก่อนขายในปี 2543 รวมไปถึงการลดการพึ่งพารายได้จากการขาย
มาเป็นส่วนของเงินลงทุนและการเช่าในอัตราส่วนร้อยละ 90 ต่อ 10 ในปี 2555 

1.2) วิสัยทัศน์และพันธกิจของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮา้ส ์จ ากัด (มหาชน)  
วิสัยทัศน์และพันธกิจของบริษัทฯ มีเป้าหมายที่จะคงความเป็นผู้น าในธุรกิจ

พัฒนาอสังหาริมทรัพย์ของประเทศไทย  โดยมุ่งเน้นการพัฒนาโครงการที่พักอาศัยประเภท บ้านเดี่ยว 
ทาวน์เฮ้าส์ และอาคารชุดพักอาศัย ที่มีคุณภาพ เพื่อจ าหน่ายให้แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมายตามระดับความ
ต้องการของลูกค้าในแต่ละระดับราคาที่แตกต่างกันไป24 

1.3) รายละเอียดโครงสร้างผู้ถือหุ้น, ผู้บริหาร, บริษัทย่อย และองค์กร ของ
บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  

บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  ในด้านโครงสร้างผู ้ถือหุ ้น 
ของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  มีเจ้าของผู้ก่อตั้งและมีผู้บริหารที่เป็นคนเดียวกัน
คือ คุณอนันต์  อัศวโภคิน โดย เป็นผู้ถือหุ้นหลักร้อยละ 23.76 25   

 
 
 
 
 
 
 

                                            
23 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "ลักษณะการประกอบธุรกิจ ,
ประวัติความเป็นมาและการเปลี่ยนแปลงและพัฒนาการที่ส าคัญ,"  (บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 
ระหว่างปี 2538 - 2555). 
24 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "ลักษณะการประกอบธุรกิจ.
เป้าหมายการด าเนินธุรกิจ(ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2555),"  (บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 
2538 - 2555). 
25 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "ลักษณะการประกอบธุรกิจ.
โครงสร้างการถือหุ้นในบริษัทย่อย และบริษัทร่วม (ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2554),"  (บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน) ระหว่างปี 2538 - 2555). 
 



 

 

56 

โครงสร้างผู้ถือหุ้น ผู้ถือหุ้นที่ถือหุ้นสูงสุด 10 รายแรก ณ วันปิดทะเบียนล่าสุด วันที่ 
28 พฤศจิกายน 2555 มีดังนี้ 

 
ตารางท่ี 4. 1 โครงสร้างผู้ถือหุ้นของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 

ล าดับ ชื่อบุคคล / นิติบุคคล จ านวนหุ้น  
(หุ้น) 

ร้อยละของจ านวน
หุ้นที่จ าหน่ายแล้ว

ทั้งหมด 

1. นายอนันต์  อัศวโภคิน * 2,382,639,623 23.76 
2. กองทุนความม่ังคั่งแห่งชาติรัฐบาล

สิงคโปร์(Government of Singapore 
Investment Corporation : GIC) 

1,601,403,935 15.97 

3. บริษัท เมย์แลนด์ จ ากัด * 563,574,391 5.62 
4. Chase Nominees Limited 42** 472,114,325 4.71 
5. ส านักงานประกันสังคม 266,089,700           2.65 
6. นางสาวเพียงใจ  หาญพาณิชย์* 114,111,267 1.14 
7. State Street Bank and Trust 

Company for Australia** 
112,278,800 1.12 

8. Chase Nominees Limited 30 94,392,772 0.94 
9. ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) 91,620,525 0.91 
10. THE BANK OF NEWYORK 

MELLON - CGT TAXABLE  
77,497,019 0.77 

 รวม 5,775,722,357  57.59 

ท่ีมา : แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 2538 - 2555. 
         โครงสร้างเงินทุน.โครงสร้างผู้ถือหุ้น  (ณ วันที่ 28 พฤศจิกายน 2555) 
 

หมายเหตุ : * ผู้ถือหุ้นกลุ่มนายอนันต์ อัศวโภคิน ถือหุ้นรวมกันในอัตราส่วนร้อยละ 30.52 และ Nominees 
ดังกล่าวไม่มีความสัมพันธ์ที่เก่ียวข้องตามมาตรา 258 และผู้ถือหุ้นที่อยู่ภายใต้ผู้มีอ านาจควบคุมเดียวกันกับกลุ่มนาย
อนันต์ อัศวโภคิน และ/หรือ กรรมการ ผู้บริหารของบริษัทแต่อย่างไร ซ่ึงได้รวมหุ้นที่ถือผ่าน ไทยเอ็นวีดีอาร์ด้วย26 

                                            
26 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 2538 - 2555. 

         โครงสร้างเงินทุน.โครงสร้างผู้ถือหุ้น  (ณ วันที่ 28 พฤศจิกายน 2555) 
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บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)   มีโครงสรา้งการบริหารงานแบบราบ (Flat 
organization) ลดระดับช้ันใหน้้อยลง ไม่ซับซ้อน และกระจายอ านาจในทุกแผนกโดยบริษัท แลนด์ แอนด์ 
เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) มีประสบการณ์การพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ 39 ปี ท าให้มีการสั่งสมการเรียนรู้ 
(Learning Curve) และ การจัดอันดับเครดิต (Tris Credit Rating) ระดับดีเยี่ยม “A”27 ท าให้ต้นทุน
ทางการเงินต่ ากว่าคู่แข่ง 

แผนภูมิท่ี 4. 2 โครงสร้างองค์กรของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  

 
ท่ีมา : แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) .ปี2552.ลักษณะการ 

            ประกอบธุรกิจ.โครงสร้างการถือหุ้นในบริษัทย่อย และบริษัทร่วม (ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2552).หน้า4 

                                            
27  แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "ฐานะการเงินและผล
ด าเนินงาน (ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2554),"  (บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ปี 2554). 
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บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  มีบริษัทย่อยในเครืออยู่หลายบริษัท 
แบ่งเป็น 3 กลุ่มธุรกิจที่ส าคัญคือ ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ธุรกิจวัสดุก่อสร้าง และธุรกิจที่ปรึกษาลงทุน / 
ธนาคารพาณิชย์ ดังแสดงในแผนภูมิ  โครงสร้าง บริษัทย่อย และองค์กร ณ วันที่  31 ธันวาคม 2551 
บริษัทฯ มีเงินลงทุนในบริษัทย่อย 4 บริษัท ดังนี้ 

 
แผนภูมิท่ี 4. 3 โครงสร้างผู้ถือหุ้นของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
ท่ีมา : แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) .ปี2554.ลักษณะการ 

          ประกอบธุรกิจ.โครงสร้างการถือหุ้นในบริษัทย่อย และบริษัทร่วม (ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2554).หน้า4 
 

บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) มีสินค้าหลัก คือ บ้านเดี่ยว และ สินค้า
รอง คือคอนโด และทาวน์เฮ้าส์  โดยระดับราคาเฉลี่ยอยู่ที่ 5.0 - 6.0 ล้านบาท ในตลาดระดับราคา
กลางบน โดยให้ความส าคัญในด้านการสร้างมูลค่าของความพึงพอใจของลูกค้า ทั้งในด้านความ
แตกต่างของสินค้าและบริการ (Product & Service Differentiation), การตั้งราคาสินค้าให้

   บมจ. แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ 

ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ธุรกิจวัสดุก่อสร้าง ธุรกิจที่ปรึกษาลงทุน / ธนาคารพาณิชย์ 

บจก. เอเชีย แอสเซท แอด
ไวเซอรี่ ร้อยละ 39.99 

บมจ. แอล เอช ไฟแนนซ์ 
เชียล กรุ๊ป ร้อยละ 35.43 

บมจ. ธนาคาร แลนด์ 
แอนด์ เฮ้าส์ ร้อยละ 99.99 

บริษัทหลักทรัพย์จัดการ
กองทุน แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์  
จ ากัด ร้อยละ 99.99 

บจก. แอตแลนติก เรียลเอสเตท 

บจก. แปซิฟิค เรียลเอสเตท 

บจก. แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ นอร์ธ 

บจก. แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ นอร์ธอีส 

บจก. สยามธานี พร๊อบเพอร์ตี้  
บจก. สยามธานี เรียลเอสเตท 
ร้อยละ 99.99 

บจก. แอล เอช เรียลเอสเตท 

บจก. แอล เอช แอสเซท 

บมจ. โฮมโปรดักส์ เซ็นเตอร์ 

บมจ. ควอลิตี้คอนสตรัคชั่น
โปรดัคส์ร้อยละ  21.16 

บจก. แอล เอช เมืองใหม่  

กองทุนรวมอสังหาริมทรัพย์แลนด์แอนด์เฮ้าส์ 1  ร้อยละ 49.94 

กองทุนรวมอสังหาริมทรัพย์แลนด์แอนด์เฮ้าส์ 2  ร้อยละ 49.99 

บมจ. ควอลิตี้ เฮ้าส์ ร้อยละ 24.86 

บจก. โพลาร์ พร๊อบเพอร์ตี้โฮลดิ้ง คอร์ปอเรชั่น   ร้อยละ 25.00 

บจก. ภูเก็ตฟิวเจอร์แพลน 
ร้อยละ 99.99 

บจก. ดับเบิ้ลทรีร้อยละ 
99.99 บจก. แอลแอนด์เอชพร็อพเพอร์ตี้  บจก. แอล แอนด์ เอช สาทร   
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เหมาะสมกับคุณภาพ ไม่ใช้การลดราคามาเร่งการตัดสินใจ และพัฒนาระบบการขายเพื่อสร้างความ
พึงพอใจทั้งก่อน ระหว่าง และหลังการขาย  

บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) และบริษัทย่อยพัฒนาโครงการที่พัก

อาศัยประเภทบ้านเดี่ยว ทาวน์เฮ้าส์ และอาคารชุดพักอาศัยเพื่อขาย  โดยบริษัทเน้นการพัฒนา

โครงการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และบริษัทย่อยจะพัฒนาโครงการในจังหวัดใหญ่ๆ 

ได้แก่ เชียงใหม่ ขอนแก่น นครราชสีมา และภูเก็ต 28 

1.4) รายละเอียดสินคา้ของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮา้ส์ จ ากัด (มหาชน)  
บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  มีจ านวนโครงการที่เปิดใหม่

ระหว่างปี 2550 ถึง 2555 เฉลี่ย 15 โครงการต่อปี (เฉลี่ยปี 2550 - 2555)  โดยมีมูลค่าโครงการเฉลีย่ 
1,553 ล้านบาทต่อโครงการ และ มีสินค้าหลัก คือ บ้านเดี่ยว โดยระดับราคาเฉลี่ยอยู่ที่ 5.0 - 6.0 
ลา้นบาท และ สินค้ารอง คือ ทาวน์เฮ้าส์และคอนโด ในตลาดระดับราคากลางบน 

 
แผนภูมิท่ี 4. 4  อัตราส่วนโครงสร้างสินค้าของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 

 

ท่ีมา : วิเคราะห์จากเว็บไซต์ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) .ข้อมูลนักลงทุน. การน าเสนอข้อมูล 
           [ออนไลน], 2555. แหลงที่มา http://lh.listedcompany.com/misc/PRESN/20130301-LH-  
           analystMeeting4Q2012.pdf 
 
 

                                            
28  แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "การประกอบธุรกิจของแต่ละ
สายผลิตภัณฑ์.ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ,"  (บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ปี 2554). 



 

 

60 

แผนภูมิท่ี 4. 5 โครงสร้างตราสินค้า ราคาและท าเลของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ปี 2558 

 
ท่ีมา : เว็บไซต์บริษัทบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) .ข้อมูลบริษัท. ข้อมูลนักลงทุน. การน าเสนอข้อมูล. 
         Brand & Product Segment (Dec’14) [ออนไลน], 2557. แหลงที่มา 
         http://lh.listedcompany.com/misc/PRESN/20140114-lh-analystMeeting2015-01.pdf 

หมายเหตุ : * ขอบเขตงานวิจัยคือปี 2540 - 2555 แต่เน่ืองจากข้อจ ากัดในการเข้าถึงแหล่งข้อมูล ผู้วิจัยจึงน าเสนอ
โครงสร้างตราสินค้า ราคาและท าเลของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  ปี 2558 แทนเพื่อใช้ดูประกอบ
โครงสร้างสินค้าและระดับราคา 
 
สินค้าหลัก (Core Product) 

รูปภาพท่ี 4. 1 บ้านเดี่ยว บ้านมัณฑนา อ่อนนุช - วงแหวน 3 

 

ท่ีมา : เว็บไซต์บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) .Home Search.บ้านเดี่ยว .บ้าน .บ้านมัณฑนา อ่อนนุช– 
วงแหวน 3 (http://www.lh.co.th/home/projects/0000001076/model) 
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สินค้ารอง (Sub Product) 

รูปภาพท่ี 4. 2 ทาวน์โฮม Baan mai พระราม2 - พุทธบูชา (2) 

  

ท่ีมา : เว็บไซต์บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  .Home 
Search.(http://www.lh.co.th/home/projects/0000001074) 

 

รูปภาพท่ี 4. 3 คอนโด The Key 

 

ท่ีมา : เว็บไซต์บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  .Home Search. ( http://thekey.lh.co.th/th) 
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ตารางท่ี 4. 2 รายละเอียดการเปิดโครงการของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 

 
ปี พ.ศ. 

บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  
จ านวนโครงการท่ีเปิด

ใหม่ระหว่างปี 
มูลค่าโครงการ

(ล้านบาท) 
มูลค่าโครงการเฉลี่ยต่อ 1 

โครงการ (ล้านบาท) 

2550 29 13 12,225 940 

2551 30 14 12,006 858 
2552 31 12 16,389 1,366 

2553 32 17 30,495 1,794 

2554 33 18 41,820 2,323 
2555 34 16 32,620 2,039 

มูลค่าโครงการเฉลี่ยต่อ 1 โครงการ 1,553 

ท่ีมา : วิเคราะห์จากเว็บไซต์ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) .นักลงทุนสัมพันธ์ [ออนไลน], 2550 – 
           2555.แหลงที่มา http://lh.listedcompany.com/misc/presentation 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                            
29 เว็บไซต์บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์จ ากัด (มหาชน) .ข้อมูลนักลงทุน. การน าเสนอข้อมูล [ออนไลน], 2550. แหลงที่
มา http://lh.listedcompany.com/misc/presentation/Q1-07analyst1.pdf 
30 เว็บไซต์บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์จ ากัด (มหาชน) .ข้อมูลนักลงทุน. การน าเสนอข้อมูล [ออนไลน], 2551. แหลงที่
มา http://lh.listedcompany.com/misc/presentation/Q1-08.pdf 
31 เว็บไซต์บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์จ ากัด (มหาชน) .ข้อมูลนักลงทุน. การน าเสนอข้อมูล [ออนไลน], 2552. แหลงที่
มา http://lh.listedcompany.com/misc/presentation/Q1-09.pdf 
32 เว็บไซต์บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์จ ากัด (มหาชน) .ข้อมูลนักลงทุน. การน าเสนอข้อมูล [ออนไลน], 2553. แหลงที่
มา http://lh.listedcompany.com/misc/presentation/Q4-09.pdf 
33 เว็บไซต์บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์จ ากัด (มหาชน) .ข้อมูลนักลงทุน. การน าเสนอข้อมูล [ออนไลน], 2554. แหลงที่
มา http://lh.listedcompany.com/misc/presentation/Q4-10.pdf 
34 เว็บไซต์บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์จ ากัด (มหาชน) .ข้อมูลนักลงทุน. การน าเสนอข้อมูล [ออนไลน], 2555. แหลงที่
มา http://lh.listedcompany.com/misc/PRESN/20120229-LH-analystMeeting4Q2011.pdf 
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แผนภูมิท่ี 4. 6 แผนที่สินค้าหลัก คือ ทาวน์เฮ้าส์ของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ปี 2558 

 

ท่ีมา : เว็บไซต์บริษัทบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) . LH Network. Bangkok & Metropolitan  
             ออนไลน], 2558. แหลงที่มา http://www.lh.co.th/map/bangkok 
 

หมายเหตุ : * ขอบเขตงานวิจัยคือปี 2540 - 2555 แต่เน่ืองจากข้อจ ากัดในการเข้าถึงแหล่งข้อมูล ผู้วิจัยจึงน าเสนอ
โครงสร้างตรา และท าเลที่ตั้งโครงการของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ปี 2558 แทนเพื่อใช้ดู
ประกอบโครงสร้างสินค้า และท าเลที่ตั้งโครงการ 
 

 2) รูปแบบธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์  บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 

(มหาชน)  

 บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  ในช่วงปี 2543 คือ จุดที่ บริษัท แลนด์ แอนด์ 

เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) เริ่มเปลี่ยนรูปแบบธุรกิจ เนื่องจากภาวการณ์แข่งขันในอุตสาหกรรม ปี 2532 -

2536 ได้เกิดภาวะการเติบโตเกินไป อันเกิดข้ึนเนื่องจากการเก็งก าไรในที่ดิน และภาวะเศรษฐกิจฟองสบู่

จากเงินทุนทีห่ลั่งไหลเข้ามาจากต่างประเทศ จนเกิดวิกฤติเศรษฐกิจภายในประเทศ ในปี 2540 ช่วงนั้นเป็น

ช่วงที่ ผู้บริโภคขาดความเช่ือมั่นต่อผู้ประกอบการ และมีบ้านที่สร้างไม่เสร็จอยู่เป็นจ านวนมาก จึง
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จ าเป็นต้องสร้างความเช่ือมั่นให้กับผู้บริโภคผ่านทางสินค้าของจริง35  คือรูปแบบ บ้านที่สร้างเสร็จก่อน

ขาย เป็นสินค้าหลักที่ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) มุ่งเน้นและใช้การตลาดน าการขาย 

และยังพัฒนารายได้จากอสังหาริมทรัพย์เพื่อการเช่า และผลตอบแทนของเงินลงทุนในบริษัทร่วมต่อ

รายได้จากการอสังหาริมทรัพย์เพื่อการขาย ในอัตราส่วนร้อยละ 10 ต่อร้อยละ 90  ในปี 2555 เพื่อ

ลดการพึ่งพิงแหล่งรายได้จากธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ที่เป็นธุรกิจวัฏจักร 

แผนภูมิท่ี 4. 7  การปรับเปลี่ยนรูปแบบธุรกิจของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 

 
 
ท่ีมา : วิเคราะห์จาก แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 
2538-2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ.โครงสร้างการถือหุ้นในบริษัทย่อย และบริษัทร่วม (ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2555) 

จากการวิเคราะห์ข้อมูลทุติยภูมิ ผู้วิจัยสรุปว่า บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  มี
รูปแบบธุรกิจอยู่ 2 แบบ แบ่งตามลักษณะสินค้า คือ 

2.1) รูปแบบธุรกิจท่ี 1 บ้านสั่งสร้าง  ใช้เฉพาะในโครงการที่เป็นบ้านเดี่ยวเท่านั้น  
บริษัทจะยังไม่สร้างบ้าน จนกว่าจะมีลูกค้ามาดูโครงการ ซึ่งโดยปกติบริษัท จะมีบ้านตัวอย่างที่
โครงการให้ลูกค้าได้แวะชม  เมื่อลูกค้าเลือกแบบบ้านและจองที่ดินเป็นที่ถูกใจแล้ว ลูกค้าก็จะเ ข้าท า
สัญญาจะซื้อจะขายและเริ่มวางเงินดาวน์ตามที่บริษัทก าหนดไว้คือประมาณร้อยละ 10 - 40 ของ
ยอดขาย โดยทยอยช าระใน 8 - 12 เดือนแล้วแต่โครงการ ในระหว่างนั้นบริษัทก็จะด าเนินการ
ก่อสร้างบ้าน หลังจากบริษัทสร้างบ้านเสร็จแล้ว  ลูกค้าจะมาตรวจรับมอบบ้าน และช าระเงินส่วนที่

                                            
35  แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "การประกอบธุรกิจของแต่ละ
สายผลิตภัณฑ์.ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ (ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2543) ,"  (บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน) ปี 2543). 
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เหลือให้กับทางบริษัท บริษัทก็จะท าการโอนบ้านพร้อมที่ดินให้แก่ลูกค้า บ้านสั่งสร้างคิดเป็นประมาณ
ร้อยละ 70  ของบ้านที่ขายและโอนแล้วในปี 2543 

2.2) รูปแบบธุรกิจท่ี 2 บ้านสร้างก่อนขาย   ในปี 2543 ที่ผ่านมาบริษัท ได้เปลี่ยน
กลยุทธ์การขายบ้าน จากบ้านสั่งสร้างมาเป็นบ้านสร้างก่อนขาย เนื่องจากบริษัทเห็นว่าในช่วงวิกฤตที่
ผ่านมาลูกค้าขาดความเช่ือมั่น ต่อผู้ประกอบการค้าอสังหาริมทรัพย์เป็นอย่างมาก จากการที่ลูกค้า
ช าระเงินดาวน์แล้ว แต่ผู้ประกอบการไม่สามารถส่งมอบบ้านให้แก่ลูกค้าได้36 

 
แผนภูมิท่ี 4. 8  เป้าหมายการเป็นผู้น าด้านการสร้างความแตกต่างในสินค้าและบริการ (Differentiate 

Leadership) ในตลาดระดับราคากลางบนของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 

 
ท่ีมา : ผู้น าด้านการสร้างความแตกต่างในสินค้าและบริการ (Differentiate Leadership) ในตลาดระดับราคากลางบน 
         ของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  
 

บริษัทจึงได้ใช้รูปแบบสินค้าดังกล่าว ซึ่งเป็นผลดีต่อบริษัทในแง่การลดต้นทุนการผลิต จาก
การสร้างเป็นจ านวนมากในคราวเดียว (Mass Production Platform) ผ่านระบบบริหารโครงการ

                                            
36 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "2.1ปัจจัยความเสี่ยง. 2.1.1
ความเสี่ยงในการประกอบธุรกิจ. ความเสี่ยงจากการสร้างบ้านก่อนขาย,"  (บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน) ปี 2555). 
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ออนไลน์ (Online Project Management System : OPM) 37 เพื่อใช้ด าเนินงานภายในองค์กร
ระหว่างฝ่ ายบริหาร  ฝ่ายก่อสร้ าง  กลุ่ มโครงการฯ รวมถึงการใช้ท างานร่วมกันกับกลุ่ ม
ผู้รับเหมาก่อสร้างและบริษัทฯ และลูกค้าก็มั่นใจได้ว่าจะได้รับมอบบ้านแน่นอนเนื่องจากสร้างเสร็จ
แล้ว เมื่อลูกค้าดูแล้วสนใจบริษัท ก็จะให้ลูกค้าวางเงินดาวน์ประมาณร้อยละ 10 - 40  แล้วแต่
โครงการประมาณ 3 งวด จากนั้นลูกค้าก็ช าระเงินส่วนที่เหลือให้กับทางบริษัท บริษัทก็จะท าการโอน
บ้านพร้อมที่ดินให้แก่ลูกค้า บ้านสร้างก่อนขายคิดเป็นประมาณร้อยละ 30 ของบ้านที่ขายและโอน
แล้วในปี 254338  โดยมีเป้าหมาย คือ การเป็นผู้น าด้านการสร้างความแตกต่างในสินค้าและบริการ 
(Differentiate Leadership)  ในตลาดระดับราคากลางบน เพื่อการส่งมอบสินค้าและบริการที่แตกต่าง
ในราคาที่ลูกค้ายอมรับ เพื่อสร้างความสามารถและความสามารถในการแข่งขันที่คงทน (Durable 
Competitive Advantage : DCA)   บริษัทได้ให้ความส าคัญกับการสร้างมูลค่าเพิ่ม  และการสร้าง
ความพึงพอใจให้แก่ลูกค้า  โดยได้มีการศึกษาวิจัยความต้องการของผู้บริโภคอย่างต่อเนื่อง  เพื่อน ามา
ก าหนดกลยุทธ์การแข่งขันให้มีความสอดคล้องกับภาวการณ์ในแต่ละช่วงเวลา  และเป็นการสร้าง
ความสามารถในการแข่งขันที่คงทน (Durable Competitive Advantage : DCA) ในด้านต่างๆ  ทั้ง
ความแตกต่างของสินค้า ความแตกต่างด้านบริการ ตลอดจนการเพิ่มประสิทธิภาพการปฏิบัติงานของ
บุคลากร    โดยมีการพัฒนาระบบงานให้มีความคล่องตัวและรวดเร็วในการด าเนินงานส่วนงานต่างๆ  
ซึ่งน าไปสู่การออกสินค้าที่ตอบสนองความความต้องการของลูกค้าได้อย่างดีและรวดเร็ว39 
 ผลจากการวิเคราะห์ โดยใช้ทฤษฎีการจัดการสายโซ่อุปทาน ( Supply Chain 

Management) การวางโครงสร้างรูปแบบธุรกิจในเครือเดียวกัน และอยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกันจะมี

การไหลของคุณค่า (Value Flow) 3 แบบที่เอื้ออ านวยซึ่งกันและกัน ดังนี้ 

 การไหลเวียนคุณค่าของวัสดุสินค้า (Material Flow) 

 การไหลเวียนคุณค่าของเงิน (Financial Flow)  

 การไหลเวียนคุณค่าของข้อมูล (Information Flow)  

                                            
37  เว็บไซต์บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 
http://www.lh.co.th/corporate/company_profile.html. 
38  แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "การประกอบธุรกิจของแต่ละ
สายผลิตภัณฑ์.ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ (ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2543)." 
39   แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "4.การประกอบธุรกิจของแต่
ละสายผลิตภัณฑ์.4.2ตลาดและภาวะการแข่งขัน. (ก)นโยบายและลักษณะการตลาด. กลยุทธ์การแข่งขัน. ,"  (บริษัท 
แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ปี 2551). 
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 การไหลเวียนที่ส าคัญในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ คือ การน าการไหลเวียนคุณค่าของข้อมูล 

(Information Flow) มาสร้างเหมืองข้อมูล (Data Mining) เพื่อวิเคราะห์, สังเคราะห์ และพยากรณ์

ความต้องการลูกค้าออกมา เพื่อให้บ้านสร้างก่อนขาย มีความแม่นย าในการลงทุนมากข้ึน 

จากการวิเคราะห์องค์ประกอบรูปแบบธุรกิจทีเ่กิดในแต่ละช่วงของการพฒันา
อสังหารมิทรพัย์ของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)   ผู้วิจัยสรุปกระบวนการพฒันา
โครงการอสังหาริมทรัพย์ของบริษัท ซึ่งแบ่งเป็น 4 ช่วง โดยวิเคราะหร์่วมกับรูปแบบธุรกิจ  ดังแสดงใน 
หัวข้อที่ 4) การวิเคราะห์จากเอกสาร องค์ประกอบรปูแบบธุรกิจของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ 
จ ากัด (มหาชน)  คือ การมุ่งเน้นความสามารถในด้านความแตกต่างของสินค้าและบริการ (Product 
& Service Differentiation) โดยได้มีการค้นคว้าให้มีการพฒันาสินค้าและบริการ ให้ตอบโจทยล์ูกค้า
ได้ตรงมากขึ้น (Demand Approach) ดังนี้  
1.ช่วงพัฒนาแนวความคิด 

ช่วงพัฒนาแนวความคิด การพัฒนาโครงการของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  
ผู้วิจัยสามารถสรปุกระบวนการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรพัย์ของบริษัท ดังแสดงในแผนภูมิที่ 4.9 

1.1 ตระหนักถึงอุปสงค์ และตั้งเปา้พัฒนาการจัดสรร เป็นช่วงที่ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ 
จ ากัด (มหาชน)   ใช้ 2. กิจกรรมหลัก (Key Activities) ในการรวบรวมข้อมลูอปุสงค์ (Demand) 
จากการสัง่สมข้อมูลมาอย่างยาวนาน และสังเคราะห์ข้อมลูอปุทาน (Supply) ออกมาโดย
องค์ประกอบรปูแบบธุรกิจที่ใช้คือ การตลาด (Marketing) และข้อมลูจากการศึกษาและพัฒนา 
(Research & Develop)  

1.2 ส ารวจหาท าเลท่ีตั้งและทางเลือก ศึกษากฎระเบียบ อุปสงค์และอุปทาน   ในการ

รวบรวม และสังเคราะห์ข้อมูลอุปทาน (Supply) ออกมา เพื่อก าหนด การแบ่งส่วนตลาด 

(Market Segmentation) ให้สัมพันธ์กับด้านสังคมและประชากรศาสตร์ (Demographic) 

ได้อย่างแม่นย า โดยบริษัทเน้นการพัฒนาโครงการในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 

และบริษัทย่อยจะพัฒนาโครงการในจังหวัดใหญ่ๆ ได้แก่ เชียงใหม่ ขอนแก่น นครราชสีมา 

และภูเก็ต40 ให้สอดคล้องกับพฤติกรรมของลูกค้าในแต่ละกลุ่ม   ตามรูปแบบของแต่ละแบ

รนด์    การเลือกท าเลที่ตั้งโครงการ  ยังคงใช้แนวทางกระจายไปในท าเลต่างๆ ของ
                                            
40  แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "4.การประกอบธุรกิจของแต่
ละสายผลิตภัณฑ์. 4.1ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ.  ,"  (บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ปี 2551). 
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กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  เพื่อรองรับความต้องการที่อยู่อาศัยในแต่ละภูมิศาสตร์  

และลักษณะด้านประชากรศาสตร์ ทั้งนี้การด าเนินงานด้านโครงการ ยังให้ความส าคัญและ

กระจายไปในระดับ กลุ่มต่างๆ (Segmentation)41  โดย บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 

(มหาชน)  มีการจัดหาที่ดิน โดยองค์ประกอบรูปแบบธุรกิจที่ใช้คือ 1. พันธมิตรหลัก (Key 

Partner) จากนายหน้าที่ ดิน (Land Broker), ประกาศทางหน้าเว็บไซต์ของทางบริษัท 

(www.lh.co.th) และทีมงานด้านการจัดหาที่ ดินของบริษัท และจึงน าข้อมูลประสานงาน

ร่วมกันกับ 2. กิจกรรมหลัก (Key Activities) ด้านการตลาด (Marketing) ที่มีความ

เช่ียวชาญและข้อมูล เพื่อให้เข้าใจถึงแนวโน้มของอุปสงค์และอุปทานให้ทันต่อสถานการณ์ 

(Just in Time) โดยการด าเนินงานของบริษัทในการเลือกท าเล คือการซื้อที่ ดินสะสม 

(Land Bank) ในท าเลที่เล็งเห็นว่ามีศักยภาพในอนาคต 42 

1.3 วางแผนแนวความคิด โดยองค์ประกอบรูปแบบธุรกิจที่ใช้คือ 2. กิจกรรมหลัก (Key 

Activities) ด้านการตลาด (Marketing) เมื่อเข้าใจถึงอุปสงค์และอุปทานในตลาด จึงได้ออกแบบ

วางแผนแนวความคิดโดยใช้ข้อมูลจากการศึกษาและพัฒนา (Research & Develop) เป็นหลักใน

การ 7. การแบ่งกลุ่มลูกค้า (Customer Segments) ให้เหมาะสมกับกลุ่มและท าเล (Segments & 

Location) 

1.4 วิเคราะห์ความเป็นไปได้โครงการ โดยองค์ประกอบรูปแบบธุรกิจที่ใช้คือ 2. กิจกรรม

หลัก (Key Activities) ด้านการตลาด (Marketing) ในการตรวจสอบวิเคราะห์ความเป็นไปได้

โครงการทางการตลาดและส่วนกลางจะวิเคราะห์ความเป็นไปได้ด้านการเงิน จึงส่งมอบเข้าสู่ช่วง

วางแผนและออกแบบโครงการ 

 
 

                                            
41   แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "4.การประกอบธุรกิจของแต่
ละสายผลิตภัณฑ์.4.2ตลาดและภาวะการแข่งขัน. (ก)นโยบายและลักษณะการตลาด. กลยุทธ์การแข่งขัน. ." 
42  แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "4.การประกอบธุรกิจของแต่
ละสายผลิตภัณฑ์.4.2ตลาดและภาวะการแข่งขัน. (ก)นโยบายและลักษณะการตลาด. กลยุทธ์การแข่งขัน.การจัด
จ าหน่ายและช่องทางการจัดจ าหน่าย. ,"  (บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ปี 2551). 
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แผนภูมิท่ี 4. 9 รูปแบบธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ช่วงพัฒนาแนวความคิดของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ 
จ ากัด (มหาชน) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา : ผู้วิจัยสรุปจากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  ระหว่างปี 
2538 - 2555.การประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์.ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ.ลักษณะลูกค้าและ
กลุ่มเป้าหมาย.ระหว่างปี 2538 - 2555 และ สนธยา วนิชวัฒน, กระบวนการพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัยในประเทศ
ไทย, บทที่2กระบวนการพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัย .คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี ,(กรุงเทพฯ : จุฬาลงกรณ์
มหาวิทยาลัย, 2556) 
 

ช่วงพัฒนาแนวความคิด การซื้อที่ดินสะสม (Land Bank) ในท าเลที่เล็งเห็นว่ามีศักยภาพใน

อนาคต คือการสังเคราะห์แนวโน้มของอุปสงค์และอุปทานในอนาคตออกมาได้อย่างแม่นย า และการ

ออกแบบวางแผนแนวความคิดจากการใช้ข้อมูลจากการศึกษาและพัฒนา (Research & Develop) 

เป็นหลัก โดยการตอบสนองให้ทันต่อสถานการณ์ (Just in Time)  สามารถพัฒนาแนวความคิดของ

รูปแบบสินค้าและบริการ เช่น รูปแบบบ้านที่ได้รับความนิยมก็สามารถขยายรูปแบบบ้านออกมาได้อีก

1.ช่วงพัฒนาแนวความคิด 

2.กิจกรรมหลัก 
1.1 ตระหนักถึงอุปสงค์
และต้ังเป้าพัฒนาการ
จัดสรร 

1.2 ส ารวจหาท าเลท่ีต้ัง
และทางเลือกศึกษา 
กฎระเบียบ อุปสงค์และ
อุปทาน 

1.3 วางแผน
แนวความคิด 

1.4 วิเคราะห์ความเป็นไป
ได้โครงการ 

2.กิจกรรมหลัก 

1.พันธมิตรหลัก 

7.การก าหนดสวน
แบ่งของตลาด 

2.กิจกรรมหลัก 

2.กิจกรรมหลัก 

การตลาด 

นายหน้าท่ีดิน 

การตลาด 

กลุ่มลูกค้า
และท าเล 

การตลาด 

2. กิจกรรม
หลัก 

4.โครงสร้าง
ต้นทุน 
 

5.ความ
สัมพันธกับ
ลูกคา 

9.ต าแหน่ง
ของคุณค่า 

การตลาด 
 

การศึกษา
และพัฒนา 
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เป็นแบบย่อย รูปแบบบ้านที่ไม่นิยมก็ปรับปรุง ท าให้เพิ่มประสิทธิภาพของกระบวนการพัฒนา

โครงการ  โดยข้ันตอนนี้สามารถเพิ่มมูลค่าของสินค้าและบริการโดยใช้ทรัพยากรหลักคือการศึกษา

และพัฒนา (Research & Develop) 

2. ช่วงวางแผนและออกแบบ 

ช่วงวางแผนและออกแบบการพัฒนาโครงการของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน)  ผู้วิจัยสามารถสรุปกระบวนการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ของบริษัท ดังแสดงใน
แผนภูมิที่ 4.10 

แผนภูมิท่ี 4. 10 รูปแบบธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ช่วงวางแผนและออกแบบของ บริษัท แลนด์ 
แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
ท่ีมา : ผู้วิจัยสรุปจากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  ระหว่างปี 
2538 - 2555.การประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์.ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ.ลักษณะลูกค้าและ
กลุ่มเป้าหมาย.ระหว่างปี 2538-2555 และ สนธยา วนิชวัฒนะ, กระบวนการพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัยในประเทศ
ไทย, บทที่ 2 กระบวนการพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัย .คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี , (กรุงเทพฯ : จุฬาลงกรณ์
มหาวิทยาลัย, 2556) 

2.กิจกรรมหลัก 

3.ทรัพยากรหลัก การเงิน 

การตลาด 

3.ทรัพยากรหลัก 
 

2.กิจกรรมหลัก 

1.พันธมิตรหลัก 

ผู้รับเหมาและซัพ
พลายเออร์ 

การออกแบบ 

การตลาด 
 

2. กิจกรรมหลัก 

4.โครงสร้าง
ต้นทุน 

5.ความสัมพันธ์
กับลูกค้า 

9.ต าแหน่งของ
คุณค่า 

การศึกษา
และพัฒนา 

การศึกษา
และพัฒนา 

2. ช่วงวางแผนและออกแบบ 

2.1 สร้างโปรแกรม
ของสินค้า 

2.2 วางแผนและ
ออกแบบเบื้องต้น 

2.4 ด าเนินการขออนุมัติ 

2.3 วางแผนและ
ออกแบบสุดท้าย 

2.5 จัดหาเงินทุน 
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2.1 สร้างโปรแกรมของสินค้า องค์ประกอบรูปแบบธุรกิจที่ใช้คือ 2. กิจกรรมหลัก (Key  

Activities) ด้านการตลาด (Marketing) และข้อมูลจากการศึกษาและพัฒนา (Research & 

Develop) ออกแบบความต้องการของลูกค้าผ่านระบบบริหารโครงการออนไลน์ ( Online 

Project Management System : OPM)  43 ได้อย่างแม่นย าและทันต่อสถานการณ์ ( Just in 

Time) โดยให้ความส าคัญกับการเลือกท าเลที ่ตั้งโครงการที ่ดี   มีระบบสาธารณูปโภคต่างๆ 

รองรับ มีความสะดวกในการคมนาคม  บริษัทจะให้ความส าคัญกับการวิจัยพฤติกรรมผู้บริโภค 

การรับรู ้และเข้าใจในความต้องการของผู้บริโภคตลอดจนวิถีชีวิตประจ าวันของผู้บริโภค เพื ่อ

น ามาก าหนดเป็นโจทย์ของการออกแบบสินค้า และเมื ่อด าเนินการออกแบบแล้วเสร็จ จะมี

ข้ันตอนของการตรวจสอบความคิดเห็นของลูกค้าก่อนการผลิต44
 

2.2 วางแผนและออกแบบเบื้องต้น, 2.3 วางแผนและออกแบบสุดท้าย และ 2.4 
ด าเนินการขออนุมัติ  

องค์ประกอบรูปแบบธุรกิจที่ใช้คือ 1. พันธมิตรหลัก (Key  Partner) และ 3.ทรัพยากรหลัก(Key 
Resources) จากผู้รับเหมาและซัพพลายเออร์วัสดุ (Contractor & Supplier) ในการวางแผนก าลังการ
ผลิตร่วมกัน กล่าวคือ ในขณะที่ความต้องการบ้านของลูกค้ามีเพิ่มข้ึน  บริษัทสามารถเพิ่มก าลังการผลิต
โดยการจ้างผู้รับเหมาเพิ่มข้ึน เพื่อให้สัมพันธ์กับปริมาณความต้องการบ้าน  และบริษัทมีนโยบายในการ
ควบคุมคุณภาพของผู้รับเหมาให้มีการก่อสร้างที่อยู่อาศัยให้มีคุณภาพที่ดีในระดับมาตรฐานเดียวกัน ผ่าน
การก าหนดมาตรฐานและควบคุมคุณภาพ (Quality Control) และแนะน าถ่ายทอดความรู้ในการพัฒนา
ให้แก่ผู้รับเหมาและซัพพลายเออร์วัสดุ (Contractor & Supplier) ทุกข้ันตอนการก่อสร้าง ท าให้ บริษัท 
แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  ไม่มีข้อจ ากัดในจ านวนและคุณภาพการผลิตผ่านระบบบริหาร
โครงการออนไลน์ (Online Project Management System : OPM) 45 

บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)   มีนโยบายในการออกแบบ (Design) 
ตามข้อมูลแบบบ้านหรือสินค้ามาจากการศึกษาและพัฒนา( Research & Develop) 
                                            
43   เว็บไซต์บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)   
44   แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "4.การประกอบธุรกิจของแต่
ละสายผลิตภัณฑ์.4.2ตลาดและภาวะการแข่งขัน. (ก)นโยบายและลักษณะการตลาด. 3.3.คุณภาพของสินค้า. 4.การ
ประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์. 3.3การจัดหาผลิตภัณฑ์หรือบริการ. (ก)ลักษณะการจัดให้ได้มาซ่ึง
ผลิตภัณฑ์. 1)การออกแบบสินค้า. ,"  (บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ปี 2551). 
45   เว็บไซต์บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)   
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เกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคอย่างต่อเนื่อง  ทั้งในส่วนของลูกค้าที่ได้เข้าอยู่ในโครงการของ
บริษัท ลูกค้าที ่แวะชมโครงการ ลูกค้าที ่ก าลังตัดสินใจซื ้อที่อยู ่อาศัย  ต ลอดจนลูกค้าที่
ตัดสินใจซื้อในโครงการที่อยู่อาศัยอื่นๆ  เพื่อน าผลการศึกษาวิจัยที่ได้มาพัฒนาสินค้าหรือ
แบบบ้านให้ตอบสนองกับความต้อ งการผู ้บ ริโภคได้เ ป็นอย่า งดี  และแก้ไขสิ ่ง ที ่ไม่ได้
ตอบส นองความต้อ ง การของผู ้บ ร ิโภค ในส่วนของ การ พัฒนาแบบบ้านบ ริษัท ได้ใ ห้
ความส าคัญอย่า งมาก  และได้ก าหนดเป็นนโยบายของส่วนงานที ่เกี ่ย วข้อ ง  ให้ม ีก าร
ด าเนินการออกแบบบ้านแบบใหม่อย่างต่อเนื่อง  และได้มีการศึกษาวิจัยในลักษณะเชิงรุก
ไปข้างหน้า  โดยศึกษาวิจัยถึงพฤติกรรมและความต้องการที่ตอบสนองกลุ่มผู้บริโภคในแต่
ละกลุ่ม  เพื่อน ามาปรับเปลี่ยนให้สอดคล้องกับภาวการณ์ในแต่ละช่วงเวลา46  

2.5 จัดหาเงินทุน  
องค์ประกอบรูปแบบธุรกิจที่ใช้ คือ 3.ทรัพยากรหลัก (Key Resources) ในการจัดหาแหล่ง

เงินทุน (Financial) จากตลาดเงินและตลาดทุน โดยการที่มี การจัดอันดับเครดิต (Tris Credit 
Rating) ระดับดีเยี่ยม“A” ท าให้ต้นทุนทางการเงินต่ ากว่าคู่แข่ง 

ช่วงวางแผนและออกแบบมีการใช้องค์ประกอบรูปแบบธุรกิจ คือ 2. กิจกรรมหลัก ( Key 
Activities) ในการค้นคว้าและพัฒนาสินค้าและบริการให้มีตอบโจทย์ลูกค้าได้ตรงมากข้ึน (Demand 
Approach) โดยสามารถออกแบบได้หลากหลายตามความถนัดและจ านวนของซัพพลายเออร์ในการ
รวมประกอบและคัดเลือกข้อดีข้อเสียของซัพพลายเออร์ที่มีความถนัดแตกต่างกัน 

 
3.ระยะพัฒนาโครงการ 

ช่วงระยะพัฒนาโครงการของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  ผู้วิจัยสามารถ
สรุปกระบวนการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ของบริษัท ดังแสดงในแผนภูมิที่ 4.11  

 
 
 
 
 

                                            
46   แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "4.การประกอบธุรกิจของแต่
ละสายผลิตภัณฑ์.4.2ตลาดและภาวะการแข่งขัน. (ก)นโยบายและลักษณะการตลาด. 3.3.คุณภาพของสินค้า. 4.การ
ประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์. 3.3การจัดหาผลิตภัณฑ์หรือบริการ. (ก)ลักษณะการจัดให้ได้มาซ่ึง
ผลิตภัณฑ์. 1)การออกแบบสินค้า. ." 
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แผนภูมิท่ี 4. 11 รูปแบบธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ระยะพัฒนาโครงการของ บริษัท แลนด์ แอนด์ 
เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา : ผู้วิจัยสรุปจากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  ระหว่างปี 
2538 - 2555.การประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์.ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ.ลักษณะลูกค้าและ
กลุ่มเป้าหมาย.ระหว่างปี 2538 - 2555 และ สนธยา วนิชวัฒนะ, กระบวนการพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัยในประเทศ
ไทย, บทที่ 2 กระบวนการพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัย .คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี , (กรุงเทพฯ : จุฬาลงกรณ์
มหาวิทยาลัย, 2556) 
 

      3.1 แรงงาน และ 3.2 วัสดุ องค์ประกอบรูปแบบธุรกิจที่ใช้คือ 1.พันธมิตรหลัก (Key  
Partner) และ 3.ทรัพยากรหลัก (Key Resources) จากผู้รับเหมาและซัพพลายเออร์วัสดุ 

6.ช่องทางการท า
ตลาดและจัดจ าหน่าย 

การขาย 8.รูปแบบการหารายได
ของธุรกิจ 

ส านักงานขายบริษัท 

1.พันธมิตรหลัก 

3.1 แรงงาน 

3.2 วัสดุ 

3.4 การ
ก่อสร้างและ
การขาย 

3.3 การตลาด 

1. พันธมิตรหลัก 

2.กิจกรรมหลัก 

2.กิจกรรมหลัก 

ผู้รับเหมาและซัพ
พลายเออร์ 

ผู้รับเหมาและซัพ
พลายเออร์ 

7.การก าหนดส่วนแบ่ง
ของตลาด 

6.ช่องทางการท าตลาด
และจัดจ าหน่าย 

การตลาด 

2.กิจกรรมหลัก การควบคุมคุณภาพ 
 

2. กิจกรรม
หลัก 

4.โครงสร้าง
ต้นทุน 

5.ความ
สัมพันธกับ
ลูกคา 

9.ต าแหน่ง
ของคุณค่า 

การตลาด 

การศึกษา
และพัฒนา 

3.ทรัพยากรหลัก 

3.ทรัพยากรหลัก 

3.ระยะพัฒนาโครงการ 

การควบคุมคุณภาพ 

การศึกษาและพัฒนา 
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(Contractor & Supplier) ในการพัฒนาการก่อสร้างทั้งระบบ บริษัทไม่มีการสั่งซื้อวัตถุดิบ
จากผู้จัดจ าหน่ายรายใดเกินร้อยละ 30 ของยอดซื้อรวมวัสดุก่อสร้างที่ส าคัญ และวัสดุที่
บริษัทฯ ซื้อเองโดยตรงกับผู้ผลิตได้แก่วัส ดุก่อสร้างหลักๆ เช่น เสาเข็ม ปูน ฯลฯ ผู้รับเหมา
ซื้อวัสดุย่อย แต่ต้องอยู่ในงบราคากลางของบริษัทเท่านั้น 47  บริษัทบริหารงานในการส่งมอบ
แรงงานและวัสดุผ่านระบบบริหารโครงการออนไลน์ (Online Project Management 
System : OPM)  48 ได้อย่างแม่นย าและทันต่อสถานการณ์ (Just in Time) โดยมีการ
ควบคุมคุณภาพ (Quality Control) ในทุกข้ันตอนการผลิต ด้วยองค์ประกอบรูปแบบธุรกิจ
คือ 2. กิจกรรมหลัก (Key Activities) 

3.3 การก่อสร้าง องค์ประกอบรูปแบบธุรกิจที่ใช้คือ 1. พันธมิตรหลัก (Key Partner) และ 

3. ทรัพยากรหลัก (Key Resources) จากผู้รับเหมาและซัพพลายเออร์วัสดุ(Contractor & Supplier) 

โดยบ้านสร้างก่อนขายท าให้บริษัทและผู้รับเหมาสามารถวางแผนการก่อสร้างและสั่งซื้อวัสดุได้ล่วงหน้า 

ซึ่งเป็นการป้องกันปัญหาการขาดแคลนวัสดุ และยังสามารถควบคุมต้นทุนและระยะเวลาก่อสร้างได้

ค่อนข้างแน่นอน49
  บริษัทได้พัฒนาระบบบริหารโครงการออนไลน์ (Online Project Management 

System : OPM) 50 ในการบริหารการก่อสร้างในส่วนของการส่งมอบแรงงานและวัสดุเพื่อการควบคุม

ปริมาณงานผ่านได้อย่างแม่นย าและทันต่อสถานการณ์ (Just in Time)  โดย บริษัท แลนด์ แอนด์ 

เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  ประสานงานผ่านองค์ประกอบรูปแบบธุรกิจที่ใช้คือ 2. กิจกรรมหลัก ( Key 

Activities) ในการควบคุมคุณภาพ (Quality Control) ในทุกขั้นตอนการผลิต  

การใช้ร่วมกับซัพพลายเออร์ในส่วนของ 3.1 แรงงาน  3.2 วัสดุ และ 3.3 การก่อสร้าง ท าให้
สามารถพัฒนาสินค้า และบริการโดยการควบคุมต้นทุนการก่อสร้างร่วมกับซัพพลายเออร์ (Cost 
Sharing) ได้และควบคุมคุณภาพ (Quality Control) การก่อสร้างได้เป็นอย่างดีจากการแบ่งหน้าที่ตาม
ความถนัดของซัพพลายเออร์และบริษัทบริหารงานผ่านระบบบริหารโครงการออนไลน์ (Online Project 
Management System : OPM) ในส่วนของล าดับและปริมาณเสมือนมีโรงงานแบบลอยตัว 

                                            
47   แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "Lhtf.  3.การประกอบธุรกิจ
ของแต่ละสายผลิตภัณฑ์. 3.3การจัดหาผลิตภัณฑ์หรือบริการ. 2) ลักษณะการผลิตและการจัดซ้ือ.การจัดหาวัตถุดิบ "  
(บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ปี 2551). 
48   เว็บไซต์บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)   
49   แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "2.1ปัจจัยความเสี่ยง. 2.1.1
ความเสี่ยงในการประกอบธุรกิจ. ความเสี่ยงจากการสร้างบ้านก่อนขาย." 
50   เว็บไซต์บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)   
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3.4 การตลาด องค์ประกอบรูปแบบธุรกิจที่ใช้ คือ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน) ได้วางแผนใน 2. กิจกรรมหลัก (Key Activities) ส่วนของการตลาด (Marketing) โดย
บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) รวมศูนย์การตลาดไว้ที่ส่วนกลางจุดโดย 7. การแบ่งกลุ่ม
ลูกค้า (Customer Segments) และท าการวิเคราะห์และกระจายข้อมูลข่าวสารผ่านสื่อ  6. ช่อง
ทางการท าตลาดและจัดจ าหน่าย (Channels) ที่กลุ่มลูกค้าหลักใช้เป็นประจ าในลักษณะสื่อมวลชน 
(Mass Media) สื่อสารไปถึงกลุ่มเป้าหมายทีเดียวให้เกิดการรับรู้ผ่านการท าการตลาดผ่านสื่อทั้งการ
ซื้อและท าโฆษณาผ่านสื่อหลักและจัดกิจกรรมทางการตลาด (Above & Below the Line) จากการ
สร้างช่ือของบริษัทฯ (Brand-Building) ทั้งแบรนด์บริษัทและแบรนด์สินค้า (Corporate Brand & 
Single Brand) โดยมุ่งเน้นให้ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าและภาพลักษณ์สินค้าที่ดีอย่างต่อเนื่อง 

3.5 การขาย บริษัทใช้ช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นส านักงานขายที่โครงการของบริษัท (Project 

Location)เป็นหลัก51 เพื่อให้ลูกค้าเกิดประสบการณ์จากการสัมผัสสินค้าและบริการจริง(Experience 

Management) ที่กระจายไปในแต่ละท าเลโดยการพัฒนาบุคลากรด้านการขายอย่างต่อเนื่อง และ

สม่ าเสมอ  เพื่อให้สามารถน าเสนอสินค้า และสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้าและการสร้างระบบ

ฐานข้อมูลลูกค้าและการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationship Management : CRM) 

ที่มีประสิทธิภาพ  โดยพนักงานขายทุกคนสามารถเข้าถึงข้อมูลลูกค้าได้จากคอมพิวเตอร์ (Notebook) 

ของแต่ละคน ผ่านเครือข่าย (Network) ของบริษัท ได้ทุกเมื่อ ทุกเวลา52 และสามารถเก็บข้อมูลเพื่อใช้ท า

เหมืองข้อมูล (Data Mining) เพื่อน าไปใช้ในการศึกษาและพัฒนา(Research & Develop) ในการท าการ

โครงการในอนาคตได้มีประสิทธิภาพมากข้ึน  โดยรูปแบบธุรกิจที่ใช้คือ 6. ช่องทางการท าตลาดและจัด

จ าหน่าย (Channels) รูปแบบการขายโครงการแนวราบจะยังไม่มีการวางเงินดาวน์ แต่จะมีการตรวจสอบ

ราคากับความต้องการตลอดเพื่อหาจุดสมดุลของราคาที่ลูกค้ายอมรับได้ (Book Building) บริษัทไม่มี

นโยบายในการก าหนดราคาเพื่อใหล้กูค้าแต่ละรายต่อรองแต่จะพิจารณาจากภาวะตลาดที่เกิดข้ึนจริงในแต่

                                            
51   แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "4.การประกอบธุรกิจของแต่
ละสายผลิตภัณฑ์.4.2ตลาดและภาวะการแข่งขัน. (ก)นโยบายและลักษณะการตลาด. กลยุทธ์การแข่งขัน.การจัด
จ าหน่ายและช่องทางการจัดจ าหน่าย. ." 
52   แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "4.การประกอบธุรกิจของแต่
ละสายผลิตภัณฑ์.4.2ตลาดและภาวะการแข่งขัน. (ก)นโยบายและลักษณะการตลาด. กลยุทธ์การแข่งขัน. ." 
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ละท าเล การยอมรบัในมูลค่าของสนิค้าเมื่อเทียบกบัราคาที่ผูบ้ริโภคต้องจ่าย (Value of Money) 53 มีการ

วางเงินดาวน์ในอัตราส่วนการให้สินเช่ือเพื่อซื้อบ้าน (Loan to Value : LTV) ร้อยละ 15 - 20 ของมูลค่า

บ้านในโครงการ โดยบ้านสร้างก่อนขาย มีความสามารถด้านการก าหนดราคาขาย  เนื่องจากทราบถึง

ต้นทุนที่เกิดข้ึนได้อย่างแท้จริงก่อนการขาย ท าให้สามารถก าหนดราคาขายที่สอดคล้องกับอุปสงค์และ

อุปทาน  ให้เป็นไปตามภาวะตลาดที่อยู่อาศัยที่เกิดข้ึนในแต่ละช่วงเวลา54 โดยรูปแบบธุรกิจที่ใช้คือ 8. 

รูปแบบการหารายไดของธุรกิจ (Revenue Streams) 

การท าการตลาดทั้งแบรนด์บริษัทและแบรนด์สินค้า (Corporate Brand & Single Brand) 

ทีมีภาพลักษณ์สินค้าที่ดีอย่างต่อเนื่องและยาวนาน ในตลาดระดับราคากลางบนและการพัฒนา

โครงการใหม่เฉลี่ย 15 โครงการ ดังตารางที่ 4.2 และสามารถสร้างระบบเหมืองข้อมูล (Data Mining) 

ให้พนักงานขายทุกคนสามารถเข้าถึงข้อมูลลูกค้าได้จากคอมพิวเตอร์ (Notebook) ของแต่ละคน ผ่าน

เครือข่าย (Network) ของบริษัท ได้ทุกเมื่อ ทุกเวลา55 แสดงให้เห็นถึงประสิทธิภาพของระบบใน

การบันทึกและประมวลผลข้อมูลและตอบสนองผ่านกิจกรรมของบริษัทได้ทันต่อสถานการณ์ 

(Just in Time) ทั้งในส่วนของกิจกรรมหลักและรอง เช่น การออกแบบสินค้าให้ตรงกับแบบ

บ้านที่ขายดี การปรับราคาขายตามหลักอุปสงค์และอุปทาน และท าให้บริษัทเข้าใจถึงกลุ ่ม

ลูกค้าหลักเป็นอย่างดี ท าให้เกิดการท าการก่อสร้าง การตลาดและการขายที่ตอบโจทย์มากข้ึน

โดยใช้ทรัพยากรน้อยลง จนเกิดประหยัดต่อขนาดและการมุ่งเน้นต่อกลุ่มลูกค้า (Economy of 

Scale & Scope) ท าให้ลดค่าบริหารและการขาย (SG&A)  

 

                                            
53   แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "4.การประกอบธุรกิจของแต่
ละสายผลิตภัณฑ์. 4.2ตลาดและภาวะการแข่งขัน. (ก) นโยบายและลักษณะการตลาด. กลยุทธ์การแข่งขัน. 4.ด้าน
การก าหนดราคาขาย,"  (บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ปี 2555). 
54   แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "4.การประกอบธุรกิจของแต่
ละสายผลิตภัณฑ์.4.2ตลาดและภาวะการแข่งขัน. (ก)นโยบายและลักษณะการตลาด. กลยุทธ์การแข่งขัน. ." 
55   แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "4.การประกอบธุรกิจของแต่
ละสายผลิตภัณฑ์.4.2ตลาดและภาวะการแข่งขัน. (ก)นโยบายและลักษณะการตลาด. กลยุทธ์การแข่งขัน.การจัด
จ าหน่ายและช่องทางการจัดจ าหน่าย. ." 
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4.ระยะส่งมอบงาน  
ช่วงระยะส่งมอบงานของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  ผู้วิจัยสามารถสรุป

กระบวนการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ของบริษัท ดังแสดงในแผนภูมิที่ 4.12  
แผนภูมิท่ี 4. 12 รูปแบบธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ระยะส่งมอบงานของ บริษัท แลนด์ แอนด์ 

เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา : ผู้วิจัยสรุปจากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  ระหว่างปี 
2538-2555.การประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์.ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ.ลักษณะลูกค้าและ
กลุ่มเป้าหมาย.ระหว่างปี 2538-2555 และ สนธยา วนิชวัฒนะ, กระบวนการพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัยในประเทศ
ไทย, บทที่ 2 กระบวนการพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัย .คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี , (กรุงเทพฯ : จุฬาลงกรณ์
มหาวิทยาลัย, 2556) 
 

4.1 ส่งมอบงาน องค์ประกอบรูปแบบธุรกิจที่ใช้คือ 8. รูปแบบการหารายไดของธุรกิจ
(Revenue Streams) โดยโครงการแนวราบจะมีการน าราคาที่ลกูค้ายอมรบัได้จากการท าการทดสอบ
ราคาขายหาจุดสมดุลของราคาที่ลูกค้ายอมรับได้ (Book Building) ตั้งเป็นราคาขาย และลูกค้า
ตรวจสอบคุณภาพบ้านจึงรับโอนบ้าน ส่วนที่เหลือจากการวางเงินดาวน์จึงช าระผ่านธนาคาร 

4.2 กิจกรรมหลังการขาย บริษัทตระหนักถึงงานด้านที่อยู่อาศัย และการดูแลสภาพ
โครงการ ให้ดีมีคุณภาพอย่างต่อเนื่อง จนถึงการส่งมอบนิติบุคคลบ้านจัดสรร องค์ประกอบรูปแบบ
ธุรกิจที่ใช้คือ 1. พันธมิตรหลัก (Key Partner) และ 2. กิจกรรมหลัก (Key  Activities) ในการ
ควบคุมคุณภาพ (Quality Control) เพื่อสร้าง 5.ความสัมพันธ์กับลูกคา (Customer Relationship) 
ในบริการหลังการขาย (After Sale Service) และมีการสร้างกิจกรรมที่ต่อเนื่องกับกลุ่มลูกค้า   ท าให้

4.ระยะส่งมอบงาน 

4.1 ส่งมอบ
งาน 

4.2 กิจกรรม
หลังการขาย 

1.พันธมิตรหลัก 

8.รูปแบบการหาราย
ไดของธุรกิจ ผู้รับเหมาและซัพ

พลายเออร์ 

การควบคุมคุณภาพ 

การขาย 

2.กิจกรรมหลัก 

5.ความสัมพันธ์
กับลูกค้า การดูแลหลังการขาย 

2. กิจกรรม

4.โครงสร้าง
ต้นทุน 

5.
ความสัมพันธ์
กับลูกค้า 

9.ต าแหน่ง
ของคุณค่า 

การศึกษาและพัฒนา 

การศึกษาและพัฒนา 
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กลุ่มลูกค้าที่ซื้อบ้านในโครงการของบริษัท กว่าร้อยละ 30 เป็นลูกค้าในโครงการเก่า หรือเป็นกลุ่ม
ญาติ พี่น้อง ของลูกค้าที่อยู่ในโครงการของบริษัท  ซึ่งมีผลดีต่อการด าเนินงาน และต้นทุนการ
ด าเนินงานที่ลดลง56 พร้อมรวบรวมข้อมูลเพื่อท าการศึกษาและพัฒนา(Research & Develop)57  
เพื่อการพัฒนาโครงการต่อไปในอนาคต 

การมี 8. รูปแบบการหารายไดของธุรกิจ (Revenue Streams) ในบ้านสร้างเสร็จก่อนขาย
โดยสินค้าหลักคือบ้านเดี่ยวในระดับกลางบน ท าให้เกิดการกระบวนการส่งมอบในส่วนของการ
ก่อสร้างไม่มีการย้อนกลับและล่าช้า (Non Back Process) และลูกค้าสามารถตรวจสอบคุณภาพ
(Quality Control : QC) ก่อนการส่งมอบทุกครั้ง และการวางเงินดาวน์ในอัตราส่วนการให้สินเช่ือ
เพื่อซื้อบ้าน (Loan to Value : LTV) ร้อยละ 15 - 20 ท าให้สภาพเงินทุนหมุนเวียนของโครงการสูง
และส่งผลในการคัดเลือกลูกค้า เพราะการที่ลูกค้าจ่ายเงินดาวน์สูงคือลูกค้าที่มีความต้องการจริง
เท่านั้น (Real Demand) ส่งผลให้เกิดการลดลงของอัตราการยกเลิกการจอง (Rejection Rate) จน
เกิดการประหยัดต้นทุนการบริหารและการขาย (SG&A) อย่างต่อเนื่องเพราะไม่ต้องเสียทรัพยากรใน
การท าการตลาดและการขายอีกครั้ง  ท าให้สามารถขยายก าลังการผลิตได้สะดวกเพราะมีการลด
กระบวนการของการย้อนกลับ    

การบริการหลังการขาย (After Sale Service) ที่เอาใจใส่ และตอบโจทย์ลูกค้าอย่างต่อเนื่อง 
ท าให้กลุ่มลูกค้าที่ซื้อบ้านในโครงการของบริษัท กว่าร้อยละ 30 เป็นลูกค้าที่เพิ่มข้ึนจากฐานลูกค้าเดิม 
พร้อมรวบรวมข้อมูลเพื่อท าการศึกษาและพัฒนา (Research & Develop) เพื่อการพัฒนาโครงการ
ต่อไปในอนาคต ท าให้ต้นทุนในส่วนของการบริหารและการขาย (SG&A) ลดลงจากการสั่งสมความ
เช่ือมั่นของลูกค้ามาอย่างยาวนาน และการรวบรวมข้อมูลตลอดเวลาท าให้สามารถพัฒนาสินค้าและ
บริการได้ตอบโจทย์มากข้ึน โดยใช้ทรัพยากรน้อยลง  

องค์ประกอบรูปแบบธุรกิจที่ใช้ในทุกกระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ของ บริษัท แลนด์ 
แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  คือ 4. โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) ในทุกกระบวนการผ่าน 2. 
กิจกรรมหลัก (Key Activities) ในการควบคุมคุณภาพ (Quality Control) ในทุกข้ันตอนการผลิต 
เพื่อตอบสนองและสื่อสารกับลูกค้าและสร้าง 5. ความสัมพันธ์กับลูกคา (Customer Relationship) 
โดยมีวัตถุประสงค์คือการสร้าง 9. ต าแหน่งของคุณค่า (Value Propositions) เพื่อตอบสนองความ
ต้องการลูกค้า โดยใช้นวัตกรรมการบริหารองค์ความรู้ทางการบริหาร (Knowledge Management) 

                                            
56   แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "4.การประกอบธุรกิจของแต่
ละสายผลิตภัณฑ์. 4.2ตลาดและภาวะการแข่งขัน. (ก) นโยบายและลักษณะการตลาด. กลยุทธ์การแข่งขัน. 5.การ
ส่งเสริมการขาย,"  (บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ปี 2555). 
57   เว็บไซต์บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)   
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ในสวน 7. การแบ่งกลุ่มลูกค้า (Customer Segments) ที่มีความถนัดคือบ้านสร้างเสร็จก่อนขายโดย
สินค้าหลัก คือ บ้านเดี่ยวในระดับกลางบน โดยพัฒนาสินค้าและบริการให้มีการค้นคว้าและพัฒนา
สินค้าและบริการให้มีตอบโจทย์ลูกค้าได้ตรงมากขึ้น (Demand Approach) 
 

3) องค์ประกอบรูปแบบธุรกิจของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  
จากแนวคิดเรื่องกระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 

(มหาชน)  คือการอธิบายในเชิงข้ันตอน (Process to Product) ในช่วงก่อนการก่อสร้าง (Pre-
Construction Phase) ระหว่างการก่อสร้าง (Construction Phase) และหลังการก่อสร้าง (Post 
Construction Phase) ผู้วิจัยน าองค์ประกอบของรูปแบบธุรกิจ ซึ่งมี 9 องค์ประกอบมาอธิบาย
เพิ่มเติมในเชิง ต าแหน่งหน้าที่ (Function to Product) ผู้วิจัยสามารถสรุปกระบวนการพัฒนา
โครงการอสังหาริมทรัพย์ของบริษัท ดังแสดงในแผนภูมิที่ 4.13 และตารางที่ 4.3 – 4.11 ดังนี้ 
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แผนภูมิท่ี 4. 13  รูปแบบธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 

 
ท่ีมา : วิเคราะห์จาก แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี

2538 - 2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ 
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3.1) พันธมิตรหลัก (Key Partners) ของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  
ตารางท่ี 4. 3 พันธมิตรหลัก (Key Partners) ของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  

ช่วงก่อนการก่อสร้าง ช่วงระหว่างการก่อสร้าง ช่วงหลังการก่อสร้าง 

ช่วงพัฒนาแนวความคิด ช่วงวางแผนและ
ออกแบบ 

ระยะพัฒนาโครงการ ระยะส่งมอบงาน 

•ที่ดินซ้ือจากนายหน้า/
ประกาศซ้ือโดยตรง โดย
ค่อยๆ เพิ่มอัตราส่วนการ
ประกาศซ้ือเองโดยตรงมาก
ขึ้น และมีเครดิตเทอม 
(Credit Term) 
•รูปแบบการซ้ือที่ดิน 2 แบบ
โดยเน้นการซ้ือจากเจ้าของ
ที่ดินเป็นหลัก 1.การซ้ือที่ดิน
เก็บไว้ (Land Bank) ใน
ท าเลที่เล็งเห็นว่ามีศักยภาพ
ในอนาคต(Prim Area) 
 2.ที่ดินเพื่อใช้ในการพัฒนา
ในปัจจุบัน 

•กองทุนความม่ังคั่งแห่งชาติรัฐบาลสิงคโปร์
(Government of Singapore Investment 
Corporation: GIC) เพิ่มทุนร้อยละ 16.33 58 
•บ้านสร้างก่อนขาย ท าให้บริษัทและผู้รับเหมา
สามารถวางแผนก าลังการผลิตร่วมกันได้
ล่วงหน้าเป็นระยะเวลา 1ปี  
•ประสานงานกับผู้รับเหมาในการก่อสร้างซ่ึง
หากมีลูกค้ามาซ้ือบ้านเพิ่มขึ้น ก็จ้างผู้รับเหมา
เพิ่มขึ้นด้วย โดยจะท าการก าหนดมาตรฐาน
การส่งมอบและแนะน าทุกขั้นตอนการก่อสร้าง 
ท าให้ไม่มีข้อจ ากัดในจ านวนและคุณภาพผลิต 
•วัสดุที่บริษัทฯ ซ้ือเองโดยตรงกับผู้ผลิตได้แก่
วัสดุก่อสร้างหลักๆ เช่น  เสาเข็ม ปูน ฯลฯ 
ผู้รับเหมาซ้ือวัสดุย่อย แต่ต้องอยู่ในงบราคา
กลางของบริษัทเท่าน้ัน 
•ฝ่ายการตลาดและการขายจะประสานงานกับ
ฝ่ายพัฒนาโครงการเพื่อก าหนดแนวทาง 
ลักษณะและรูปแบบ (Conceptual Design) 
และส่งมอบการออกแบบให้กับสถาปนิก 

•ร่วมมือกับธนาคารในการ
ปล่อยสินเชื่อโดยโครงการ
มีการจัดท าข้อมูลสินเชื่อ
ลูกค้าเบื้องต้น (Pre-
Approved) และ ทีมขาย
ช่วยแนะแนวทางในการขอ
สินเชื่อให้แก่ลูกค้า 
โดยเฉพาะ บริษัทLH 
Bank มีบริการด้านธุรกิจ
การเงินที่ครบวงจร  
•ตั้งนิติบุคคลและ
ประสานงานซัพพลายเออร์
ข้างนอก เช่น บริษัทรักษา
ความปลอดภัย, บริษัทขน
ย้ายบ้าน ฯลฯ 

ท่ีมา : วิเคราะห์จากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  ระหว่างปี 
2538 - 2555.การประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์.ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ.ลักษณะลูกค้าและ
กลุ่มเป้าหมาย.ระหว่างปี 2538 – 2555 

 

 

                                            
58    แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "3.ลักษณะการประกอบ
ธุรกิจ. 3.1ประวัติความเป็นมาและการเปลี่ยนแปลงและพัฒนาการที่ส าคัญ,"  (บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน) ปี 2555). 
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3.2) กิจกรรมหลัก (Key Activities) ของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)   
ตารางท่ี 4. 4 กิจกรรมหลัก (Key Activities) ของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 
ช่วงก่อนการก่อสร้าง ช่วงระหว่างการ

ก่อสร้าง 
ช่วงหลังการก่อสร้าง 

ช่วงพัฒนา
แนวความคิด 

ช่วงวางแผน
และออกแบบ 

ระยะพัฒนา
โครงการ 

ระยะส่งมอบงาน 

•บริษัทมีการวิเคราะห์
ความต้องการลูกค้า
อย่างต่อเน่ือง และมี
แบรนด์ (Brand) 
สินค้าที่หลากหลายท า
ให้สามารถเลือกท าเล
ได้ตามความเหมาะสม
ของ แบรนด์ (Brand) 
สินค้า59 

•บริษัทมีโครงสร้างการบริหารงาน
แบบราบ (Flat organization) ลด
ระดับชั้นให้น้อยลง ไม่ซับซ้อนและ
กระจายอ านาจในทุกแผนก 
•การบริหารองค์ความรู้ (Knowledge  
Management) เกิดการเรียนรู้ภายใน
องค์กร (Learning Curve) ลดความ
สูญเสียจากกระบวนการบริหาร โดย
ลดปริมาณงาน (Workflow) ของเน้ือ
งานในการก่อสร้างและการขาย 
•ก ร ะ บ ว น ก า ร วิ จั ย แ ล ะ พั ฒ น า 
(Research and Develop : R & D) 
ที่ต่อเน่ืองท าให้เกิดความเชี่ยวชาญใน
การบริหารจัดการโดยเฉพาะการเก็บ
ข้อมูล ก่อน ระหว่างและหลังการขาย
อย่างต่อเน่ือง (Data Collection) 
แ ละน า ข้ อ มู ลจาก ฐ านข้ อ มู ลม า
วิเคราะห์และประมวลผลให้ตรงกับ
ความต้องการลูกค้าเสมอ 

•บริการหลังการขาย (After Sale 
Service) อย่างต่อเน่ืองโดยพัฒนาการ
สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า
(Customer Relationship 
Management : CRM) ที่มี
ประสิทธิภาพ เข้าถึงความต้องการของ
ลูกค้าจนเกิดการบอกต่อถึงร้อยละ 30 
ของยอดขาย60และระบบออนไลน์ให้
ลูกบ้าน LH แจ้งซ่อมเรื่องบ้านตลอด 
24 ชม.แบบ Real Time โดยกันงบ
ออกมาดูแลหลังการขาย (After Sale 
Service) โดยตรงหลังละ 50,000 
บาท หากตรวจพบข้อผิดพลาดจาก 
บริษัท รับผิดชอบทันที 
•จัดตั้งทีมวิจัยการขายทั้งก่อน 
ระหว่าง หลัง เพื่อเก็บข้อมูลและ
พัฒนานวัตกรรมการบริหารความพึง
พอใจในสินค้าและบริการของลูกค้า
อย่างต่อเน่ือง  

                                            
59   แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "4.การประกอบธุรกิจของแต่
ละสายผลิตภัณฑ์.4.2ตลาดและภาวะการแข่งขัน. (ก)นโยบายและลักษณะการตลาด. กลยุทธ์การแข่งขัน.การจัด
จ าหน่ายและช่องทางการจัดจ าหน่าย. ." 
60   แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) " 4.การประกอบธุรกิจของแต่
ละสายผลิตภัณฑ์.4.2ตลาดและภาวะการแข่งขัน. (ก)นโยบายและลักษณะการตลาด. กลยุทธ์การแข่งขัน.การจัด
จ าหน่ายและช่องทางการจัดจ าหน่าย. ,"  (บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ปี 2551). 

ช่วงก่อนการก่อสร้าง ช่วงระหว่างการก่อสร้าง ช่วงหลังการก่อสร้าง 
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ท่ีมา : วิเคราะห์จากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  ระหว่างปี 
2538 - 2555.การประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์.ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ.ลักษณะลูกค้าและ
กลุ่มเป้าหมาย.ระหว่างปี 2538-2555 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

3.3) ทรัพยากรหลัก (Key Resources) ของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮา้ส ์จ ากัด (มหาชน)  
ตารางท่ี 4. 5 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) ของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 

                                            
61    แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์  จ ากัด (มหาชน) "3.ลักษณะการประกอบ
ธุรกิจ. 3.1ประวัติความเป็นมาและการเปลี่ยนแปลงและพัฒนาการที่ส าคัญ." 
62   แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "4.การประกอบธุรกิจของแต่
ละสายผลิตภัณฑ์. 4.2ตลาดและภาวะการแข่งขัน. (ก) นโยบายและลักษณะการตลาด. กลยุทธ์การแข่งขัน. 4.ด้าน
การก าหนดราคาขาย. ,"  (บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ปี 2555). 

ช่วงพัฒนา
แนวความคิด 

ช่วงวางแผนและ
ออกแบบ 

ระยะพัฒนาโครงการ ระยะส่งมอบงาน 

 
 
 
- 
 

•ก า ร บ ริ ห า ร สิ น ค้ า ค ง เ ห ลื อ  ( Inventory 
Management) ให้สอดคล้องกับยอดขาย โดย
บ้านสร้างก่อนขายเม่ือครบจ านวนจะท าการ
เปลี่ยนแบบบ้านทันที เพื่อรักษาให้แบบก่อสร้าง
ใหม่เสมอ โดย บริษัทจะตรวจสอบและวิเคราะห์
แนว โ น้มค วามต้ อ ง การ ลู กค้ า ต ลอด เ วล า 
•ควบคุมคุณภาพและตรวจสอบผลงานผู้รับเหมา
และวัสดุ (Quality Control) นับตั้งแต่จุดเริ่มต้น 
และทุกขั้นตอนของการก่อสร้าง ผู้รับเหมา61 
•การตลาดและการขาย (Marketing and Sales) 
ตั้งราคาสินค้าให้เหมาะสมกับคุณภาพไม่ใช้การ
ลดราคามาเร่งการตัดสินใจ62 

  
 

 
- 
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ช่วงก่อนการก่อสร้าง ช่วงระหว่างการก่อสร้าง ช่วงหลังการก่อสร้าง 

ช่วงพัฒนา
แนวความคิด 

ช่วงวางแผน
และออกแบบ 

ระยะพัฒนาโครงการ ระยะส่งมอบงาน 

•ที่ดินซ้ือเน้นการซ้ือ
จากเจ้าของโดยตรง 2 
แบบ 1.การซ้ือที่ดิน
เก็บไว้(Land Bank) ใน
ท าเลที่เล็งเห็นว่ามี
ศักยภาพในอนาคต
(Prim Area) 
2.ที่ดินเพื่อใช้ในการ
พัฒนาในปัจจุบัน 
•เงินลงทุนจากตลาด
ทุนและตลาดเงินเสริม
สภาพคล่อง 

•กองทุนความม่ังคั่งแห่งชาติรัฐบาลสิงคโปร์
(Government of Singapore Investment 
Corporation : GIC) เพิ่มทุนร้อยละ 16.33 63 
•บ้านสร้างก่อนขาย ท าให้บริษัทและผู้รับเหมา
สามารถวางแผนการก่อสร้างและสั่งซ้ือวัสดุได้
ล่วงหน้าเป็นระยะเวลา 1ปี โดยทรัพยากรหลักใน
องค์กรคือการค้นคว้าและพัฒนา (Research & 
Develop) จากการเก็บข้อมูลในเหมืองข้อมูล 
(Data Mining) โดยมุ่งเน้นการพัฒนาสินค้าและ
บริการให้ตอบโจทย์ลูกค้าได้ตรงมากขึ้น (Demand 
Approach) 
•ประสานงานกับผู้รับเหมาในการก่อสร้างซ่ึงหากมี
ลูกค้ามาสั่งจองซ้ือบ้านเพิ่มขึ้น ก็จะมีการจ้าง
ผู้รับเหมาเพิ่มขึ้นด้วย โดย บริษัทจะท าการก าหนด
มาตรฐาน และแนะน าทุกขั้นตอน ท าให้ บริษัทไม่
มีข้อจ ากัดในจ านวนและคุณภาพการผลิต  
•วัสดุที่บริษัทฯ ซ้ือเองโดยตรงกับผู้ผลิตได้แก่วัสดุ
ก่อสร้างหลักๆ เช่น เสาเข็ม ปูน ฯลฯ ผู้รับเหมาซ้ือ
วัสดุย่อย แต่ต้องอยู่ในงบราคากลางของ บริษัท 
เท่าน้ัน64 

•ร่วมมือกับธนาคารใน
การปล่อยสินเชื่อโดย
โครงการมีการจัดท า
ข้อมูลสินเชื่อลูกค้า
เบื้องต้น (Pre-
Approved) และ ทีมขาย
ช่วยแนะแนวทางในการ
ขอสินเชื่อให้แก่ลุกค้า 
โดยเฉพาะ บริษัท LH 
Bank มีบริการด้านธุรกิจ
การเงินที่ครบวงจร  
•ตั้งนิติบุคคลและ
ประสานงานซัพพลาย
เออร์ข้างนอก เช่น บริษัท
รักษาความปลอดภัย, 
บริษัทขนย้ายบ้าน ฯลฯ 

ท่ีมา : วิเคราะห์จากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  ระหว่างปี 
2538-2555.การประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์.ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ.ลักษณะลูกค้าและ
กลุ่มเป้าหมาย.ระหว่างปี 2538-255 

  ทรัพยากรหลัก (Key Resources) ของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) สรุปได้ดังนี ้

                                            
63    แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์  จ ากัด (มหาชน) "3.ลักษณะการประกอบ
ธุรกิจ. 3.1ประวัติความเป็นมาและการเปลี่ยนแปลงและพัฒนาการที่ส าคัญ." 
64   แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "Lhtf.  3.การประกอบธุรกิจ
ของแต่ละสายผลิตภัณฑ์. 3.3การจัดหาผลิตภัณฑ์หรือบริการ. 2) ลักษณะการผลิตและการจัดซ้ือ.การจัดหาวัตถุดิบ 
". 
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 ที่ดิน : นายหน้า / ซื้อเอง ปี2543ซื้อแล้วพัฒนาได้ทันทีและปี 2550 เก็บสะสมเฉพาะที่มี

ศักยภาพ 

 ก่อสร้าง : ผูร้ับเหมา / วัสดุหลักซื้อเอง วัสดุย่อยในราคากลาง 

 เงินลงทุน : ตลาดทุนและตลาดเงินเสริมสภาพคล่อง 

 การค้นคว้าและพัฒนา (Research & Develop) จากการเก็บข้อมูลในเหมืองข้อมูล (Data 

Mining) โดยมุ่งเน้นการพัฒนาสินค้าและบริการให้ตอบโจทย์ลูกค้าได้ตรงมากข้ึน (Demand 

Approach) 

 

3.4) โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) ของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  
ตารางท่ี 4. 6  โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) ของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 

ช่วงก่อนการก่อสร้าง ช่วงระหว่างการก่อสร้าง ช่วงหลังการก่อสร้าง 

ช่วงพัฒนา
แนวความคิด 

ช่วงวางแผน
และออกแบบ 

ระยะพัฒนาโครงการ ระยะส่งมอบงาน 

 
•ต้นทุนค่าที่ดิน = บริษัท + ธนาคาร 
•ต้นทุนค่าก่อสร้าง = จ่ายตามที่ใช้จริงจากการจ้างซัพพลายเออร์และควบคุมคุณภาพและต้นทุนการ
ก่อสร้างร่วมกับซัพพลายเออร์ (Cost Sharing)  
•ต้นทุนทางภาษี = ภาษีการค้าจ่ายตามปกติ 
•ต้นทุนค่าเสื่อมราคา = ไม่มีเน่ืองจากจ้างซัพพลายเออร์โรงงานชิ้นส่วนส าหรับงานก่อสร้าง  
•ต้นทุน 1 ทาง คือ นักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ พัฒนาโครงการใหม่เฉลี่ย 15 โครงการต่อปี จึงมีการลดค่า
บริหารและการขาย (SG&A) จากกความช านาญในพื้นที่ 

ท่ีมา : วิเคราะห์จากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  ระหว่างปี 
2538 - 2555.การประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์.ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ.ลักษณะลูกค้าและ
กลุ่มเป้าหมาย.ระหว่างปี 2538-2555 
 
 
 
 
 

โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) ของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) มีดังนี ้
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 บ้านสร้างก่อนขายท าให้ บริษัทสามารถควบคุมต้นทุนคงที่ โดย บริษัทและผู้รับเหมาสามารถ
วางแผนการก่อสร้างและสั่งซื้อวัสดุได้ล่วงหน้าเป็นระยะเวลา 1ปี ท าให้ป้องกันปัญหาการ
ขาดแคลนวัสดุ และควบคุมต้นทุนและระยะเวลาก่อสร้างได้ค่อนข้างแน่นอน และสามารถ
ควบคุมต้นทุนผันแปรที่ควบคุมได้คือค่าด าเนินการทั้งการบริหารและการขาย(SG&A) จาก
การมุ่งเน้นการดูแลกระบวนการออกแบบและบริการหลังการขาย (After Sale Service)65 
ต้นทุนค่าก่อสร้างในส่วนของค่าวัสดุและค่าแรงงาน บริษัทฯ สามารถก าหนดราคาวัสดุ
ก่อสร้างและแรงงานที่จะต้องใช้รายปี และ ต้นทุนผันแปรที่ควบคุมไม่ได้จาก ดอกเบี้ย, ก าลัง
ซื้อ ฯลฯ เน้นการประมาณการจากข้อมูลในอดีตโดยน าไปรวมเป็นต้นทุนที่แท้จริงทั้งหมด
ก่อนต้ังราคาขาย66 

 ควบคุมต้นทุนในการด าเนินการด้านการสื่อสารต่างๆไปสู่ผู้บริโภค โดยเฉพาะงบประมาณ
ค่าใช้จ่ายสื่อกลางแจ้ง (Billboard) การด าเนินงานด้านการใช้สื่อต่างๆ จะมีหน่วยงานคือฝ่าย
สื่อสารองค์กร ซึ่งเป็นหน่วยงานที่มีความเช่ียวชาญ ทั้งในด้านการวางแผนการโฆษณาและ
การสื่อสารข้อมูลต่างๆ ก่อนออกไปสู่สายตาผู้บริโภค67 

 คุณภาพของก าไรสุทธิที่สูงอย่างสม่ าเสมอจากบา้นสรา้งก่อนขาย มีกลุ่มลูกค้าหลักระดับกลาง
บน และการใช้ระบบบริหารโครงการออนไลน์ (Online Project Management System : 
OPM) 68 ช่วยเพิ่มประสิทธิภาพการท างานท าให้ควบคุมต้นทุนการบริหารและการขาย
(SG&A) อย่างมีประสิทธิภาพ 

 

 
3.5) การสร้างสายสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationship) ของ บริษัท แลนด์ 

แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  

                                            
65   วิเคราะห์จากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "การประกอบ
ธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์.ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ.ลักษณะลูกค้าและกลุ่มเป้าหมาย.ระหว่างปี 2538-
2555,"  (บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 2538 - 2555). 
66   แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "4.การประกอบธุรกิจของแต่
ละสายผลิตภัณฑ์. 4.2ตลาดและภาวะการแข่งขัน. (ก) นโยบายและลักษณะการตลาด. กลยุทธ์การแข่งขัน. 4.ด้าน
การก าหนดราคาขาย. ." 
67   แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "4.การประกอบธุรกิจของแต่
ละสายผลิตภัณฑ์. 4.2ตลาดและภาวะการแข่งขัน. (ก) นโยบายและลักษณะการตลาด. กลยุทธ์การแข่งขัน. 5.การ
ส่งเสริมการขาย." 
68   เว็บไซต์บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)   
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ตารางท่ี 4. 7 การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationship) ของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 

ช่วงก่อนการก่อสร้าง ช่วงระหว่างการก่อสร้าง ช่วงหลังการก่อสร้าง 

ช่วงพัฒนา
แนวความคิด 

ช่วงวางแผน
และออกแบบ 

ระยะพัฒนาโครงการ ระยะส่งมอบงาน 

  •บริษัทเน้นการสร้าง
การรับรู้ภาพลักษณ์ของ
บริษัท (Land & 
House) ที่ดีอย่าง
ต่อเน่ือง โดยชูผลงาน
และชื่อเสียงที่ผ่านมา
เป็นจุดขายโดยเฉพาะ
แคมเปญที่แสดงตัวตน 
บ้านสร้างก่อนขาย จาก  
"บ้านไม่ได้เห็น อย่าซ้ือ"
ให้รับรู้ผ่านการท า
การตลาดผ่านสื่ออย่าง
ต่อเน่ือง 

  •ร่วมมือกับธนาคารในการปล่อยสินเชื่อโดย
โครงการมีการจัดท าข้อมูลสินเชื่อลูกค้า
เบื้องต้น (Pre-Approved) และ ทีมขายช่วย
แนะแนวทางในการขอสินเชื่อให้แก่ลูกค้า 
•ลูกค้าแนะน าลูกค้าร้อยละ 30 ของยอดขาย 
•สร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้าและการสร้าง
ระบบฐานข้อมูลลูกค้าและการสร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer 
Relationship Management : CRM) ที่มี
ประสิทธิภาพ  โดยพนักงานขายทุกคนสามารถ
เข้าถึงข้อมูลลูกค้าได้จากคอมพิวเตอร์ 
(Notebook ) ของแต่ละคน ผ่านเครือข่าย 
(Network) ของบริษัท ได้ทุกเม่ือ ทุกเวลา69 

•การบริการหลังการขาย 
(Service after Sale)  
ซ่ึงปัจจุบันนับได้ว่าเป็น
ปัจจัยหลักที่ส าคัญและ
เป็นข้อเด่นของบริษัท  
•ระบบรวมศูนย์ออนไลน์
ให้ลูกบ้านตลอด 24 ชม. 
(Real Time) 
•จัดตั้งทีมวิจัยการขายทั้ง
ก่อน ระหว่าง หลัง เพื่อ
เก็บข้อมูลและพัฒนา
นวัตกรรมการบริหาร
ความพึงพอใจของลูกค้า
อย่างต่อเน่ือง  

ท่ีมา : วิเคราะห์จากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  ระหว่างปี 
2538-2555.การประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์.ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ.ลักษณะลูกค้าและ
กลุ่มเป้าหมาย.ระหว่างปี 2538 - 2555 
 
 
 
 
 

3.6) ช่องทางการท าตลาดและขายสินค้าหรือบริการ (Channels) ของ บริษัท แลนด์ 
แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  

ตารางท่ี 4. 8 ช่องทางการท าตลาดและขายสินค้าหรือบริการ (Channels) ของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 

                                            
69   แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "Lhtf.  3.การประกอบธุรกิจ
ของแต่ละสายผลิตภัณฑ์. 3.3การจัดหาผลิตภัณฑ์หรือบริการ. 2) ลักษณะการผลิตและการจัดซ้ือ.การจัดหาวัตถุดิบ 
". 
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ช่วงก่อนการก่อสร้าง ช่วงระหว่างการก่อสร้าง ช่วงหลังการก่อสร้าง 

ช่วงพัฒนา
แนวความคิด 

ช่วงวางแผน
และออกแบบ 

ระยะพัฒนาโครงการ ระยะส่งมอบงาน 

    
     •ส านักงานขายประจ าโครงการ จัดจ าหน่ายโดยการขายตรงผ่านส านักงานขายของบริษัทเองเป็น
หลัก70 เพื่อให้เกิดประสบการณ์ตรงในการสัมผัสสินค้าและบริการและเก็บข้อมูลลูกค้าและสินค้าโดยตรง 
     •บริษัทวางแผนทางการตลาดและการขายเองจากการเก็บข้อมูลลูกค้าและมุ่งเน้นไปยังสื่อที่ลูกค้ากลุ่ม
หลักใช้บ่อย เน้นการใช้ส่ือลักษณะมวลชน (Mass Media) ท าการตลาดผ่านสื่อทั้งการซ้ือและท าโฆษณา
ผ่านสื่อหลักและจัดกิจกรรมทางการตลาด (Above & Below the Line) จากการสร้างชื่อของบริษัทฯ 
(Brand-Building) ทั้งแบรนด์บริษัทและแบรนด์สินค้า (Corporate Brand & Single Brand) โดยมุ่งเน้น
ให้ข้อมูลเก่ียวกับสินค้าและภาพลักษณ์สินค้าที่ดีอย่างต่อเน่ือง และควบคุมต้นทุนในการด าเนินการด้าน
การสื่อสารต่างๆไปสู่ผู้บริโภค โดยเฉพาะอย่างยิ่งการควบคุมงบประมาณค่าใช้จ่ายสื่อกลางแจ้ง 
(Billboard) การด าเนินงานด้านการใช้ส่ือต่างๆ จะมีหน่วยงานคือฝ่ายสื่อสารองค์กร ซ่ึงเป็นหน่วยงานที่มี
ความเชี่ยวชาญ ทั้งในด้านการวางแผนการโฆษณาและการสื่อสารข้อมูลต่างๆ ก่อนออกไปสู่สายตา
ผู้บริโภค71 
     •การจัดงาน (Event) ต่างๆ เพื่อกระตุ้นการรับรู้เช่นการเปิดตัวโครงการและการขายบ้านผ่านงาน
มหกรรมต่างๆ เช่น บ้าน และที่อยู่อาศัย 

ท่ีมา : วิเคราะห์จากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  ระหว่างปี 
2538 - 2555.การประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์.ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ.ลักษณะลูกค้าและ
กลุ่มเป้าหมาย.ระหว่างปี 2538 - 2555 
 
 
 

3.7) การแบ่งกลุ่มลูกค้า (Customer Segments) ของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน)  

ตารางท่ี 4. 9 การแบ่งกลุ่มลูกค้า (Customer Segments) ของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 

ช่วงก่อนการก่อสร้าง  ช่วงระหว่างการก่อสร้าง ช่วงหลังการก่อสร้าง 

                                            
70   แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "4.การประกอบธุรกิจของแต่
ละสายผลิตภัณฑ์.4.2ตลาดและภาวะการแข่งขัน. (ก)นโยบายและลักษณะการตลาด. กลยุทธ์การแข่งขัน.การจัด
จ าหน่ายและช่องทางการจัดจ าหน่าย. ." 
71   แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "4.การประกอบธุรกิจของแต่
ละสายผลิตภัณฑ์. 4.2ตลาดและภาวะการแข่งขัน. (ก) นโยบายและลักษณะการตลาด. กลยุทธ์การแข่งขัน. 5.การ
ส่งเสริมการขาย." 
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ช่วงพัฒนา
แนวความคิด 

ช่วงวางแผน
และออกแบบ 

ระยะพัฒนาโครงการ ระยะส่งมอบงาน 

   
  •แนวราบเน้นท าเลท าเลชานเมืองในกรุงเทพเป็นหลักและจังหวัดใหญ่ที่เป็นศูนย์กลางในภูมิภาคเช่น 
เชียงใหม่ ขอนแก่น นครราชสีมา และภูเก็ต72 
  •แนวสูงเน้นท าเลในเมืองและใจกลางเมืองและขยายเข้าสู่ศูนย์กลางธุรกิจ (Central Business District 
: CBD) 
  •เน้นกลุ่มลูกค้ากลางบนที่มีต้องการอยู่อาศัยจริงและมีก าลังซ้ือสูงในทุกภาวะเศรษฐกิจ 
  •ราคาเฉลี่ยประมาณ 5.0 - 6.0 ล้านบาท  
  •พัฒนาอัตราส่วนสินค้าบ้านสร้างก่อนขายต่อบ้านสั่งสร้างเท่ากับร้อยละ 70 ต่อร้อยละ 30 (ปี2543) มา
เป็นร้อยละ 100 (ปี2547 - ปัจจุบัน) โดยคอนโดยกเว้นแต่ใช้หลักการเดียวกันกับบ้านสร้างก่อนขาย73 
 

ท่ีมา : วิเคราะห์จากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  ระหว่างปี 
2538-2555.การประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์.ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ.ลักษณะลูกค้าและ
กลุ่มเป้าหมาย.ระหว่างปี 2538-2555 

 

 

 

 

 
 

3.8)  รูปแบบรายได ้(Revenue Streams) ของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  
ตารางท่ี 4. 10 รูปแบบรายได้ (Revenue Streams) ของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 

ช่วงก่อนการก่อสร้าง  ช่วงระหว่างการก่อสร้าง ช่วงหลังการก่อสร้าง 

ช่วงพัฒนา ช่วงวางแผน ระยะพัฒนาโครงการ ระยะส่งมอบงาน 

                                            
72 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "การประกอบธุรกิจของแต่ละ
สายผลิตภัณฑ์.ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ (ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2554) ,"  (บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน) ปี 2554). 
73 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "2.1ปัจจัยความเสี่ยง. 2.1.2
ความเสี่ยงเก่ียวกับการผลิต "  (บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ปี 2555).  
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แนวความคิด และออกแบบ 

 
 
- 

 

 สินค้าหลักคือบ้านเดี่ยว สร้างก่อนขาย  

 ราคาเฉลี่ย 5.0 - 6.0 ล้านบาท 

 มูลค่าโครงการเฉลี่ย 1,553 ล้านบาทต่อโครงการ  

 เงินดาวน์ร้อยละ 15 - 20 ของมูลค่าบ้าน 

 เงินช าระวันโอนร้อยละ 80 - 85 ของมูลค่าบ้าน 

 ระยะเวลาการก่อสร้างพร้อมโอนภายใน 300 วัน 

เกิดการประหยัดต่อความเร็ว (Economy of 

Speed) 

ท่ีมา : วิเคราะห์จากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  ระหว่างปี 
2538 - 2555.การประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์.ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริ การ.ลักษณะลูกค้าและ
กลุ่มเป้าหมาย.ระหว่างปี 2538 - 2555 

 
รายได้ร้อยละ 90 มาจากการขายอสังหาริมทรัพย์ และร้อยละ 10 มาจากการลงทุนใน

บริษัทร่วม โดยรายได้จากการขายอสังหาริมทรัพย์ มีสัดส่วนดังนี ้

 บ้านเดี่ยวร้อยละ 75 - 85 

 คอนโดร้อยละ 3 - 18 

 ทาวเฮ้าสร์้อยละ 7 - 8 

 อัตราส่วนสินค้าแนวสูง / ราบปรับตามตลาด74 

 

3.9)  ต าแหน่งของคุณค่า (Value Propositions) ของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน)  

ตารางท่ี 4. 11 ต าแหน่งของคุณค่า (Value Propositions) ของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 

ช่วงก่อนการก่อสร้าง  ช่วงระหว่างการก่อสร้าง ช่วงหลังการก่อสร้าง  

ช่วงพัฒนาแนวความคิด ช่วงวางแผน ระยะพัฒนาโครงการ ระยะส่งมอบงาน 

                                            
74   วิเคราะห์จากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  



 

 

91 

และออกแบบ 

 
•ผู้น าด้านความแตกต่างในการสร้างมูลค่าของความพึงพอใจของลูกค้า ทั้งในด้านความแตกต่างของสินค้าและบริการ 
(Product & Service Differentiation) 
•คุณค่าของสินค้า บ้านสร้างก่อนขาย ที่มีการควบคุมคุณภาพและตรวจสอบคุณภาพ(Quality Control) ในทุก
ขั้นตอนการผลิต และลูกค้าได้เห็นก่อนซ้ือจริงๆ สร้างความเชื่อม่ันในคุณภาพ และการส่งมอบที่รวดเร็ว 
•คุณค่าของบริการการดูแลหลังการขาย(After Sale Service) ที่สั่งสมความเชื่อม่ันของลูกค้ามาอย่างยาวนาน  
•ผู้น านวัตกรรมการบริหารองค์ความรู้ทางการบริหาร (Knowledge Management) โดยมีความเชี่ยวชาญในบ้าน
สร้างก่อนขายโดยเฉพาะบ้านเดี่ยว ให้คนรายได้ปานกลางถึงสูงในตลาดระดับราคากลางบน ที่ความเชื่อม่ันในคุณภาพ
สินค้าและบริการที่ดีในขั้นตอนต่างๆ ส าคัญมากกว่าราคา75 
 

ท่ีมา : วิเคราะห์จากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  ระหว่างปี 
2538-2555.การประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์.ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ.ลักษณะลูกค้าและ
กลุ่มเป้าหมาย.ระหว่างปี 2538-2555 

 
การออกแบบรูปแบบธุรกิจของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  มีวัตถุประสงค์

หลัก คือ การเป็นผู้น าด้านการสร้างความแตกต่างในสินค้าและบริการ (Differentiate Leadership) ใน
ตลาดระดับราคากลางบน โดยสินค้าหลักคือ บ้านสร้างก่อนขาย (ปี 2543 - 2555) โดยเฉพาะบ้าน
เดี่ยวระดับกลางบน โดยควบคุมต้นทุนอย่างเข้มงวด พร้อมจัดตั้งทีมวิจัยและพัฒนาควบคุมคุณภาพ 
(Quality Control) การขายทั้งก่อน ระหว่าง หลัง ในการเก็บข้อมูลและพัฒนานวัตกรรมการบริหาร
ทุกข้ันตอน  เพื่อให้เกิดความคุ้มค่า (Value Money) ในการส่งมอบสินค้า และบริการที่แตกต่างใน
ราคาที่ลูกค้ายอมรับ 
 4.1.2 ผลท่ีได้จากการสัมภาษณ์ความเห็นของผู้บริหารบริษัทต่อรูปแบบธุรกิจและ

กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  

 ผู้วิจัยได้สัมภาษณ์และสรุป รูปแบบทางธุรกิจ ของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 

(มหาชน)  ที่มาและแนวคิด ไม่ใช่สินค้า (Product) แต่เป็นข้ันตอนในการผลิต (Process) โดยเกิดแนวคิด

                                            
75   แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "4.การประกอบธุรกิจของแต่
ละสายผลิตภัณฑ์.4.2ตลาดและภาวะการแข่งขัน. (ก)นโยบายและลักษณะการตลาด. 3.3.คุณภาพของสินค้า. 4.การ
ประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์. 3.3การจัดหาผลิตภัณฑ์หรือบริการ. (ก)ลักษณะการจัดให้ได้มาซ่ึง
ผลิตภัณฑ์. 1)การออกแบบสินค้า. ." 
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นี้ในปี 2543 ที่ภาวะการตลาดภาวะช่วงนั้นเป็นช่วงที่ ผู้บริโภคขาดความเช่ือมั่นต่อผู้ประกอบการ จึง

จ าเป็นต้องสร้างความเช่ือมั่นให้กับผู้บริโภคผ่านทางสินค้าของจริงและเพื่อลดต้นทุนในการด าเนินงาน

อย่างต่อเนื่อง โดยบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) แบ่งรูปแบบธุรกิจตามวิธีการก่อสร้าง

บ้าน ออกเป็น 2 ช่วงคือ 

1.  ระบบปฏิบัติการการผลิตเฉพาะ (Tailor  Made) คือ การก่อสร้างแบบตาม

ความต้องการเฉพาะบุคคล (ปี 2526 - 2542) 

2. ระบบปฏิบัติการการผลิตจ านวนมาก(Mass Production Platform) การ

ก่อสร้างแบบจ านวนมากของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  (ปี 2543 - 2555) 

 บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  มีการวางโครงสร้างขั้นตอนในการผลิตทั้ง 

2 ระบบ ดังนี ้

1) ระบบปฏิบัติการการผลิตเฉพาะ(Tailor Made) คือการก่อสร้างแบบตาม

ความต้องการเฉพาะบุคคล (ปี 2526 - 2542) 

   1. ช่วงพัฒนาแนวความคิด บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) มุ่งเน้นใช้

ฝ่ายบริหารความเป็นไปได้โครงการและทีมงานการตลาดในการก าหนดรูปแบบและรายละเอียดในการ

เริ่มต้นโครงการช่วงพัฒนาแนวความคิด โดยบริษัทฯ จะศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการโดย

ส ารวจสภาวะการณ์ของตลาด และสภาวะการแข่งขันและพัฒนาได้ทันทีเท่านั้น โดยบริษัทฯมี

นโยบายสะสมที่ดิน (Land Bank) 

 

 
 

แผนภูมิท่ี 4. 14  แนวความคิดในผลิตแบบ Taylor Made ของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 
ระหว่างปี 2526 – 2542 
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ท่ีมา : สัมภาษณ์, คุณอนันต์ อัศวโภคิน .ประธานกรรมการ และกรรมการผู้จัดการ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน).วันที่ 22 มิถุนายน 2558.เวลา 17.00 – 20.00 น. 
 

2. ช่วงวางแผนและออกแบบ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  จะเน้น

การออกแบบบ้าน  ในการออกแบบบ้านในแต่ละโครงการ ฝ่ายการตลาดและการขายจะประสานงานกับ

ฝ่ายพัฒนาโครงการเพื่อก าหนดแนวทาง ลักษณะและรูปแบบ (Conceptual Design) ของบ้านที่ต้องการ

จะสร้างในแต่ละโครงการ รวมถึงงบประมาณในการสร้างบ้าน หลังจากนั้น ฝ่ายพัฒนาโครงการจะว่าจ้าง

สถาปนิกภายนอกเพื่อให้ออกแบบโครงบ้านตามแนวทาง ลักษณะและรูปแบบดังกล่าว เมื่อฝ่ายพัฒนา

โครงการเห็นว่าแบบโครงบ้านที่ออกแบบโดยสถาปนิกมีความเหมาะสมแล้ว สถาปนิกจะด าเนินการ

ออกแบบในสว่นที่เปน็รายละเอียด (Detailed Design) เพื่อให้แบบบ้านมีความสมบูรณ์ก่อนที่บริษัทฯ จะ

เริ่มด าเนินการก่อสร้าง  

  แต่ในทางปฏิบัติ มีการต่อเติมอยู่ตลอดเวลาท าให้แบบก่อสร้างบ้านมีการเพิ่มเติมมาก

ข้ึนเกินกว่าที่ก าหนดมาก ส่งผลให้ระยะเวลาการก่อสรา้งยาวนานมากกว่าก าหนดจากข้ันตอนการท างานที่

มีการย้อนกลับ (Work Process Back) ส่งผลให้การบริหารโครงการไม่เป็นไปตามเป้าหมายโดยเฉพาะใน

ด้านระยะเวลาการส่งมอบ 
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3. ช่วงวางแผนและออกแบบ จะมุ่งเน้นการใช้การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ  เช่น วิทยุ

และโทรทัศน์ สิ่งพิมพ์ชนิดต่างๆ เน้นการสร้างการรับรู้ภาพลักษณ์ที่ดีอย่างต่อเนื่อง โดยชูผลงานและ

ช่ือเสียงที่ผ่านมาจนเป็นที่ยอมรับของสาธารณชนเป็นจุดขายและใช้การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เช่น 

วิทยุและโทรทัศน์ สิ่งพิมพ์ชนิดต่างๆ เพื่อให้ลูกค้ามาติดต่อกับทางบริษัทฯ เองโดยตรงที่ส านักงาน

ใหญ่และส านักงานตามที่ตั้งของโครงการต่างๆ โดยลูกค้าจะวางเงินดาวน์ร้อยละ 10 - 20 ของราคา

บ้าน แล้วจึงแบ่งจ่ายระหว่างก่อสร้าง แต่ในทางปฏิบัติหลังจากวางเงินดาวน์ร้อยละ 10 - 20 ของ

ราคาบ้านแล้ว ลูกค้าจะแก้แบบก่อสร้างจากหน้างานจริงเป็นประจ า ท าให้ข้ันตอนการก่อสร้าง

ย้อนกลับและล่าช้า (Work Process Back) 

4. ระยะส่งมอบงาน บริษัทฯ มีนโยบายรักษาคุณภาพมาตรฐานของบ้านที่สร้าง

พร้อมทั้งคุณภาพของการบริการก่อนและหลังการขายที่ดี เพื่อรักษาผลงานและช่ือเสียงที่ผ่านมาให้

เป็นที่ยอมรับของสาธารณชนเป็นจุดขาย    

1) จัดตั้งนิติบุคคลจากบุคคลภายในหมู่บ้าน 

2) จ้างบริษัทรักษาความปลอดภัย outsource  

3) บริษัทมีนโยบายมุ่งเน้นการรักษาความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าอย่างต่อเนื่อง 

  โดยทั้ง 4 ข้ันตอนควบคุม รูปแบบสินค้าและการเงินผ่านบริษัท โดยควบคุมการเงิน

และแบบก่อสร้างในโครงการ (Project Management System) จากบริษัท เพื่อให้รูปแบบสินค้า

และการหมุนเวียนของเงินทุนเป็นไปในทิศทางเดียวกัน 

 

 

 

2) ระบบปฏิบัติการการผลิตจ านวนมาก (Mass Production Platform) การ

ก่อสร้างแบบจ านวนมากของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) (ปี 2543 - 2555) 
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1. ช่วงพัฒนาแนวความคิด เป็นช่วงที่ LH ใช้ฝ่ายบริหารความเป็นไปได้โครงการ

และทีมงานการตลาดที่มีความช านาญสะสมในรูปแบบสินค้าและราคาที่ก าหนด ในการก าหนด

รูปแบบและรายละเอียดในการเริ่มต้นโครงการช่วงพัฒนาแนวความคิดบริษัทฯ จะศึกษาความเป็นไป

ได้ของโครงการโดยส ารวจสภาวะการณ์ของตลาด และสภาวะการแข่งขันและพัฒนาได้ทันทีเท่านั้น 

ไม่มีนโยบายสะสมที่ดิน (Land Bank) ซื้อที่ที่มีศักยภาพและพัฒนาได้ทันทีเท่านั้น  โดยติดต่อผ่าน

นายหน้า หรือ ประกาศรับซื้อจากเจา้ของที่ดินโดยตรง และเริ่มปรับนโยบายการซื้อที่ดินสะสม (Land 

Bank) ในท าเลที่เล็งเห็นว่ามีศักยภาพในอนาคต76 

  2. ช่วงวางแผนและออกแบบ LH จะเน้นการออกแบบบ้าน  ในการออกแบบบ้าน

ในแต่ละโครงการ ฝ่ายการตลาดจะประสานงานกับฝ่ายพัฒนาโครงการเพื่อก าหนดแนวทาง ลักษณะ

และรูปแบบ (Conceptual Design) ของบ้านที่ต้องการจะสร้างในแต่ละโครงการ รวมถึงงบประมาณ

ในการสร้างบ้าน โดยมากจะก าหนดให้มีแบบมาตรฐานจากความช านาญที่ก าหนดจาก 2 ส่วนคือ ที่

ว่างและการใช้งาน (Space & Function) ที่ไม่ค่อยมีการเปลี่ยนแปลง และ แนวโน้มและแฟช่ัน

(Trend & Fashion) ในการก าหนดรูปแบบในการออกแบบ โดยบริษัทจะก าหนดรูปแบบบ้าน

มาตรฐาน 3 แบบและมี 3 ขนาดรวมเป็น 9 รูปแบบ โดยโครงการก าหนดรูปแบบหลกัและรอง โดยจะ

รับรูปแบบบ้านทีก่ าหนดมาแล้วจากทมีงานการตลาดที่มีความช านาญสะสมในรูปแบบสินค้าและราคา

ที่ก าหนดจากฝ่ายวิจัยเท่านั้น และจึงก าหนดการผลิตร่วมกันกับซัพพลายเออร์   

 

 

 

แผนภูมิท่ี 4. 15  แนวความคิดระบบปฏิบัติการการผลิตจ านวนมาก (Mass Production Platform) ของบริษัท แลนด์ 
แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  ระหว่างปี 2543 – 2555 

                                            
76   แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "4.การประกอบธุรกิจของแต่
ละสายผลิตภัณฑ์.4.2ตลาดและภาวะการแข่งขัน. (ก)นโยบายและลักษณะการตลาด. กลยุทธ์การแข่งขัน,"  (บริษัท 
แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ปี 2551). 
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ท่ีมา : สัมภาษณ์ , คุณอนันต์ อัศวโภคิน .ประธานกรรมการ และกรรมการผู้จัดการ 
บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน).วันที่ 22 มิถุนายน 2558.เวลา 17.00 – 20.00 น. 

 

  3. ระยะพัฒนาโครงการ จะมุ่งเน้นการใช้การโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์และออฟไลน์

แต่รวมศูนย์การขายมาไว้ที่ส่วนกลางในการตอบข้อซกัถามต่างๆ  เน้นการสร้างการรบัรูภ้าพลักษณ์ที่ดี

อย่างต่อเนื่อง โดยชูผลงานและช่ือเสียงที่ผ่านมาจนเป็นที่ยอมรับของสาธารณชนเป็นจุดขายและใช้

การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เช่น วิทยุและโทรทัศน์ สิ่งพิมพ์ชนิดต่างๆ เพื่อให้ลูกค้ามาติดต่อกับทาง

บริษัทฯ เองโดยตรงที่ส านักงานใหญ่และส านักงานตามที่ตั้งของโครงการต่างๆ โดยลูกค้าจะได้รับ

แบบฟอร์มการกรอกราคาและแบบบ้านที่เลือก (Demand) เพื่อที่ทางโครงการจะหาราคาขายที่

ยอมรับได้จากจุดสมดุลของราคา (Book Building) ข้อดีคือสามารถตั้งราคาขายได้ราคาค่อนข้างดี

จากหลักอุปสงค์และอุปทาน  การก่อสร้างจะใช้ระบบบริหารโครงการออนไลน์ (Online Project 

Management System : OPM) 77  สั่งการติดต่อกับผู้รับเหมาและซัพพลายเออร์ในเรื่องล าดับการ

จัดส่งและปริมาณการใช้งานตามที่ก าหนด โดยจะก าหนดราคาและปริมาณเป็นรายปีและตั้งราคา

กลางไว้ทั้งราคาและปริมาณที่จะใช้ เพื่อให้ผู้รับเหมาและซัพพลายเออร์สามารถขยายก าลังการผลิต

                                            
77   เว็บไซต์บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)   



 

 

97 

ล่วงหน้าได้ตามความเหมาะสมข้อดีคือบ้านสร้างก่อนขายท าให้ขั้นตอนการก่อสร้างไม่มีการย้อนกลับ

และล่าช้า (Non Back Process) และประหยัดต้นทุนการบริหารและการขาย (SG&A) อย่างต่อเนื่อง  

  4. ระยะส่งมอบงาน ระยะส่งมอบงาน บริษัทฯ มีนโยบายรักษาคุณภาพมาตรฐาน

ของบ้านที่สร้างพร้อมทั้งคุณภาพของการบริการก่อนและหลังการขายที่ดี เพื่อรักษาผลงานและ

ช่ือเสียงที่ผ่านมาให้เป็นที่ยอมรับของสาธารณชนเป็นจุดขาย   

  โดยทั้ง 4 ข้ันตอนควบคุม ข้อมูล, รูปแบบสินค้า และการเงินผ่าน บริษัทฯ ส่วนกลาง 

โดยควบคุมการเงินและแบบก่อสร้าง ผ่านการท าระบบบริหารโครงการออนไลน์ (Online Project 

Management System : OPM)  ได้อย่างแม่นย า โดย 4 ข้ันตอนจะส่งข้อมูลเข้าสู่ระบบบริหาร

โครงการออนไลน์ ตลอดเวลาเพื่อให้ทางส่วนกลางสามารถประเมินความต้องการลูกค้าและ

เปลี่ยนแปลงได้ตามสถานการณ์ 

 4.1.3 การวิเคราะห์และสรุปรูปแบบธุรกิจและกระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ของ

ของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  

 ผู้วิจัยสรุปรูปแบบธุรกิจของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  จากการวิเคราะห์

ข้อมูลปฐมภูมิและทุติยภูมิได้ดังนี้ รูปแบบธุรกิจของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  

เปลี่ยนใหญ่ครั้งเดียวคือช่วงปี 2543 ที่ เริ่มท าระบบปฏิบัติการการผลิตจ านวนมาก (Mass 

Production Platform) การก่อสร้างแบบเฉพาะของบริษัท (ปี 2543 - 2555) เพื่อผลิตบ้าน

ระดับกลางบนที่มคุีณภาพคือ “บ้านสร้างก่อนขาย” เพื่อช่วยแก้ปัญหาตามธรรมชาติของอุตสาหกรรม

อสังหาริมทรัพย์บ้านระดับกลางบนและก่อให้เกิดนวัตกรรมทางการบริหารจัดการที่มีความสามารถใน

การน าเสนอสินค้าหรือบริการที่โดดเด่นกว่าคู่แข่ง (Product and Service advantage) ในราคาที่

ลูกค้ายอมรับได้ ดังนี ้

1. ช่วงพัฒนาแนวความคิด จากการค้นคว้าและพัฒนา (Research & Develop) ในการ
รวบรวมข้อมูลอุปสงค์ (Demand) จากการเก็บข้อมูล ก่อน ระหว่างและหลังการขายอย่างต่อเนื่อง
(Data Collection) และสังเคราะห์ข้อมูลอุปทาน (Supply) ออกมาเพื่อก าหนดการแบ่งส่วนตลาด
(Market Segmentation) ให้สัมพันธ์กับด้านสังคมและประชากรศาสตร์ (Demographic) ช่วยให้
บริษัทเกิดการสั่งสมการพัฒนาเฉพาะด้าน (Learning Curve)  ในการตอบสนองความต้องการลูกค้าและ
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พยากรณ์ออกมาล่วงหน้าโดยอาศัยฐานข้อมูลที่สั่งสมมาอย่างยาวนาน โดยเฉพาะในช่วงการพัฒนา
แนวความคิดนั้นเป็นช่วงที่บริษัทสามารถเพิ่มคุณค่าให้กับสินค้าได้มากที่สุดโดยอาศัยต้นทุนน้อยที่สุด 

2. ช่วงวางแผนและออกแบบ การค้นคว้าและพัฒนา(Research & Develop) และการ
ท าระบบบริหารโครงการออนไลน์ (Online Project Management System : OPM)  ช่วยเก็บข้อมูล
และพัฒนาประสิทธิภาพในกระบวนการก่อสร้างอย่างต่อเนื่องโดยเฉพาะการสร้างความแตกต่างใน
สินค้าคือแบบบ้านมาตรฐานที่ผ่านท าการวิจัยโดยแยกรูปแบบบ้านออกเป็น 2 ลักษณะดังนี้ ลักษณะ
ที่ว่างและการใช้งาน (Space & Function) ที่ไม่ค่อยมีการเปลี่ยนแปลงส่วนมากจะเป็นโครงสร้างอาคาร 
และ ลักษณะแนวโน้มและแฟช่ัน (Trend & Fashion) ส่วนมากจะเป็นรายละเอียดการออกแบบ (Detail 
Design)  การก าหนดลักษณะที่ว่างและการใช้งาน (Space & Function) ไว้ ท าให้สามารถล็อคสเป็ค
วัสดุและก าหนดก าลังการผลิตได้ล่วงหน้าเป็นรายปี โดยลดการสูญเสียและความผิดพลาดในข้ันตอน
การออกแบบได้อย่างมีประสิทธิภาพ การท ากระบวนการเหล่านี้อย่างต่อเนื่องท าให้เกิดความ
เช่ียวชาญในการวางแผนและออกแบบสินค้าที่โดดเด่นกว่าคู่แข่ง ส่งผลให้ลดต้นทุนที่สุญเสียจากแบบ
ก่อสร้างที่ผิดพลาดและข้ันตอนการก่อสร้างไม่มีการย้อนกลับและล่าช้า (Non Back Process) 

3. ระยะพัฒนาโครงการ ข้ันตอนการผลิตกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการเปลี่ยนหรือแปรรูปวัตถุดิบ
ให้ออกมาเป็นสินค้า (Operations) โดยระบบปฏิบัติการการผลิตจ านวนมาก (Mass Production 
Platform) ควบคุมต้นทุนและคุณภาพได้ดีกว่า ในการออกแบบบ้านในแต่ละโครงการ ฝ่ายการตลาดและ
การขายจะประสานงานกับฝ่ายพัฒนาโครงการเพื่อน ามาก าหนดเปน็โจทย์ของการออกแบบสนิค้า และเมื่อ
ด าเนินการออกแบบแล้วเสร็จ จะมีขั้นตอนของการตรวจสอบความคิดเห็นของลูกค้าก่อนการผลิตและเมื่อ
ผลิตครบจ านวนจะท าการเปลี่ยนแบบบ้านเพื่อรักษาให้แบบก่อสร้างใหม่เสมอและตรวจสอบคุณภาพ 
(Quality Control : QC) ก่อนการส่งมอบทุกครั้ง เพื่อรักษาความเช่ือมั่นในตราสินค้าอันจะน าไปสู่
ภาพลักษณ์ของบริษัทที่ดี โดยนโยบายสร้างบ้านและอาคารชุดพักอาศัยก่อนขายท าให้บริษัทและ
ผู้รับเหมาสามารถวางแผนการก่อสร้างและสั่งซื้อวัสดุร่วมกันได้ล่วงหน้าเป็นระยะเวลา 1 ปี ท าให้
ผู้รับเหมาเกิดความช านาญจากการท าซ้ าและความมั่นใจในการขยายก าลังการผลิต 

1.1) ป้องกันปัญหาการขาดแคลนวัสดุ  

1.2) ควบคุมต้นทุนและระยะเวลาก่อสร้างได้ค่อนข้างแน่นอน    

1.3) บริษัทไม่มีข้อจ ากัดในการผลิต เพราะบริษัทฯ จ้างผู้รับเหมาในการก่อสร้างซึ่ง
หากมีลูกค้ามาสั่งจองซื้อบ้านเพิ่มข้ึน ก็จะมีการจ้างผู้รับเหมาเพิ่มข้ึนด้วย 
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บ้านสร้างก่อนขาย โดยมีการตั้งราคาจากจุดสมดุลของราคาที่ลูกค้ายอมรับได้ 
(Book Building) เมื่อรวมกับระบบบริหารโครงการออนไลน์ (Online Project Management 
System : OPM) นั้น สามารถเฝ้าดูอัตราการดูดซับสินค้าของบริษัทในท าเลและระดับราคาที่แตกต่าง 
โดยสามารถปรับราคาขายตามหลักอุปสงค์อุปทาน (Demand & Supply) ได้อย่างมีประสิทธิภาพ
ข้อดีคือบ้านสร้างก่อนขายท าให้ข้ันตอนการก่อสร้างไม่มีการย้อนกลับและล่าช้า  (Non Back 
Process) 

4. ระยะส่งมอบงาน รวมศูนย์กิจกรรมที่สามารถใช้ร่วมกันไว้ที่จุดเดียวและสื่อสารออกไปใน
ทิศทางเดียวกันจากส่วนกลาง โดยภาพลักษณ์และข้อร้องเรียนจะรวมศูนย์เข้าสู่ส่วนกลางเพื่อประเมิน
การก าหนดวิธีการตอบสนองความต้องการลูกค้าอย่างใกล้ชิด การขายทางบริษัทมุ่งเน้นเน้นให้ลูกค้า
มาติดต่อโดยตรงที่ส านักงานใหญ่และส านักงานตามที่ตั้งของโครงการต่างๆเพื่อให้ได้ประสบการณ์
สัมผัสจริงก่อนซือ้ การน าระบบบรหิารโครงการออนไลน์ (Online Project Management System : 
OPM)  มาใช้ช่วยในเรื่องการตอบสนองความต้องการลูกค้าได้อย่างใกล้ชิดทั้งโดยสามารถขยายผล
เรื่องดีและลดผลลัพธ์ข้อร้องเรียนตั้งแต่ยังเป็นเรื่องเล็กน้อย 

ผู้วิจัยจึงสรุปว่า ระบบปฏิบัติการการผลิตจ านวนมาก (Mass Production Platform) ที่ใช้
ระบบบริหารโครงการแบบออนไลน์ (Online Project Management System : OPM) ช่วยลดการ
สูญเสียทรัพยากรจากข้ันตอนการด าเนินงาน (Work Process) ได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยสามารถ
ควบคุมกิจกรรมทั้งสินค้าและบริการเพื่อเพิ่มคุณค่าให้กับสินค้า ตั้งแต่ข้ันตอนการออกแบบ, การผลิต, 
การส่งมอบ และการบริการหลังการขายที่มีการควบคุมคุณภาพ (Quality Control) ในทุกข้ันตอน 
สร้างความแตกต่างของสินค้า (Product  Differentiation)  และการท าวิจัยความต้องการลูกค้าอย่าง
ต่อเนื่องในทุกข้ันตอนสร้างความแตกต่างของการบริการ (Service Differentiation)  และการน า
ราคาที่ลูกค้ายอมรับได้จากการท าการทดสอบราคาขาย (Book Building) ตั้งเป็นราคาขายนั่นคือ
ราคากลางที่ลูกค้ายอมรับได้จากการมีส่วนเพิ่ม (Premium) ของคุณภาพ  

ตามเป้าหมายของการเป็นผู้น าด้ านการสร้ างความแตกต่างในสินค้าและบริการ 
(Differentiate Leadership) ในตลาดระดับราคากลางบน เพื่อการส่งมอบสินค้าและบริการที่
แตกต่างในราคาที่ลูกค้ายอมรับ 

 
4.2 ความส าเร็จทางการเงิน ของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮา้ส์ จ ากัด (มหาชน)  

1) การวิเคราะห์ความส าเร็จทางการเงินจากเอกสารข้อมลูท่ัวไป 
อัตราส่วนทางการเงินของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  มีความแตกต่างจาก

ภาพรวมอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพย์ในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทยดังตารางที่ 4.12 
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ตารางท่ี 4. 12 อัตราส่วนทางการเงินเฉลี่ยของอุตสาหกรรมและของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  
ระหว่างปี 2547 - 2555 

  ภาพรวม
อุตสาหกรรม

อสังหาริมทรัพย์
ในตลาด

หลักทรัพย์แห่ง
ประเทศไทย 

บริษัท แลนด์ แอนด์ 
เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  
: บ้านสร้างก่อนขาย 

: ระบบบริหารโครงการ
ออนไลน์ (Online 

Project Management 
System : OPM) 

รายได้ (Revenue) รายได้ (ล้านบาท) 1,000 - 27,000 6,500 - 23,000 

ต้นทุน (Cost) อัตราส่วนต้นทุนเบื้องต้นต่อรายได้รวม 64% 65% 

อัตราส่วนต้นทุนค่าบริหารและการขาย 
(SG&A) ต่อรายได้รวม 

15% 9% 

ก าไร (Profit) อัตราส่วนก าไรขั้นต้นต่อรายได้รวม 36% 33% 

อัตราส่วนก าไรด าเนินงาน (EBITDA) 
ต่อรายได้รวม 

21% 24% 

อัตราส่วนก าไรสุทธิต่อรายได้รวม 14% 21% 

อัตราผลตอบแทนผู้ถือหุ้น (Return On Equity or ROE) 12% 16% 

ท่ีมา : วิเคราะห์จากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  
และบริษัทอ่ืนๆในตลาดหลักทรัพย์ไทย .ฐานะการเงินและผลการด าเนินงาน.ตารางสรุปงบการเงิน. 

ระหว่างปี 2547-2555 แหล่งที่มา http://www.set.or.th/ 

สิ่งที่มีความแตกต่างอย่างมาก คือ อัตราส่วนต้นทุนค่าบริหารและการขาย (SG&A) ต่อรายได้
รวม ที่น้อยกว่าค่าเฉลี่ยอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพย์ในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย และส่งผล
ต่อก าไรด าเนินงานและก าไรสุทธิ 

ในการวิเคราะห์ความส าเร็จทางการเงินของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  
ผู้วิจัยได้วิเคราะห์ตัวช้ีวัดความส าเร็จทางการเงิน 4 รายการคือ อัตราส่วนรายได้ อัตราก าไรสุทธิ 
อัตราต้นทุน และอัตราผลตอบแทนผู้ถือหุ้น (Return on Equity or ROE) ดังนี้ 

1) การเพ่ิมขึ้นของรายได้ (Revenue Increasing) 

 รายได้ (Revenue Increasing) เพิ่มข้ึนในรูปแบบธุรกิจที่ 2 คือ 18,290 - 22,305 
ล้านบาท รายได้เติบโตร้อยละ 22 ภายในระยะเวลา 9 ป ี
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บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  มีรายได้ 2 รูปแบบ คือ รายได้จากการขายและ
รายได้จากเงินลงทุนร่วม ดังนี้ 

แผนภูมิท่ี 4. 16  อัตราส่วนรายได้จากการขายและรายได้จากเงินลงทุนร่วม ของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน) 

 

ท่ีมา : แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) .ฐานะการเงินและผล    
การด าเนินงาน.ตารางสรุปงบการเงิน.ระหว่างปี 2547-2555 

 

1. รายได้จากเงินลงทุนใน บริษัทร่วมและการให้เช่าอสังหาริมทรัพย์ บริษัท แลนด์ แอนด์ 
เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) มีสินค้าที่เป็นอสังหาเพื่อการเช่า อยู่ในเขตท าเลที่เล็งเห็นว่ามีศักยภาพใน
อนาคต (Prim Area) นั้นในระยะยาวท าให้ง่ายต่อการปรับราคาข้ึนอย่างต่อเนื่องและน าไปสู่การ
เอาชนะภาวะเงินเฟ้อได้ เพราะเป็นที่ดินในเขตน้ีเป็นทรัพยากรที่ไม่มีสิ่งใดมาทดแทนได้  
 

2. รายได้จากอสังหาริมทรัพย์เพ่ือการขาย รายได้สินค้าหลัก คือ บ้านเดี่ยวสร้างเสร็จก่อน
ขาย และรายได้จากสินค้ารอง คือ ทาวเฮ้าส์ และคอนโดในระดับกลางบน  
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การวางอัตราส่วนแนวราบสินค้าหลัก (Core Product) คือ บ้านเดี่ยวสร้างเสร็จก่อนขายท า
ให้มีกระแสเงินสดต่อเนื่องจากการสร้างแล้วทยอยโอน ผู้วิจัยตั้งข้อสังเกตอัตราส่วนระดับรายได้จาก
บ้านเดี่ยวสร้างเสร็จก่อนขาย 12,000 - 20,000 ล้านบาท แต่รายได้เติบโตมาจากคอนโดและทาวน์
เฮ้าส์เป็นหลัก โดยเฉพาะตั้งแต่ป ี2552 ได้เริ่มเพิ่มอัตราส่วนสินค้าแนวสูงมากข้ึนเรือ่ยๆ เพราะได้อัตรา
ก าไรข้ันต้นดีกว่าและเป็นกระแสในอนาคตที่คอนโดติดรถไฟฟ้ามีความจ าเป็นมากกับชีวิตคนเมือง 

แผนภูมิท่ี 4. 17 อัตราส่วนรายได้จากการขายสินค้าต่างๆ ของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 

 
ท่ีมา : แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) .ฐานะการเงินและผลการ
ด าเนินงาน.ตารางสรุปงบการเงิน.ระหว่างปี 2547-2555 
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2) การลดลงของต้นทุน (Cost Reduction) 

แผนภูมิท่ี 4. 18 ความสามารถในการท าก าไรจากการขายอสังหาริมทรัพย์ ของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 

        

ท่ีมา : แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) .ฐานะการเงิน
และผลการด าเนินงาน.ตารางสรุปงบการเงิน.ระหว่างปี 2547-2555 
 

 มีต้นทุนข้ันต้นเติบโตจาก 11,356 – 14,719 ล้านบาท เติบโตร้อยละ 30 (2547 -
2555) และอัตราส่วนต้นทุนข้ันต้นเทียบกับรายได้จากการขาย เติบโตร้อยละ 4 แต่
รายได้เติบโตร้อยละ 22 

 ต้นทุนค่าบริหารและการขาย (SG&A) ที่เป็นต้นทุนที่ควบคุมได้โดยตรงภายใน
องค์กร ซึ่งต้นทุนที่ลดนี้ได้เพิ่มก าไรแก่ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน
โดยตรง เติบโตจาก 1,022 – 2,655 ล้านบาท เติบโตร้อยละ 60 และอัตราส่วนต้นทุน



 

 

104 

ค่าบริหารและการขาย (SG&A) เทียบกับรายได้จากการขาย เติบโตจากร้อยละ 6 ไปสู่
ร้อยละ 12 (2547 - 2555) เพิ่มข้ึนน้อยกว่าที่รายได้เติบโตร้อยละ 22 

 ต้นทุนทางการเงินเช่นดอกเบี้ย, ภาษี, ค่าเสื่อมและค่าตัดจ าหน่าย ลดลงจาก 2,060 – 
1,638 ล้านบาท ลดลงร้อยละ 20 และอัตราสว่นต้นทุนทางการเงิน, ดอกเบี้ย, ภาษี และ
ภาษีเทียบกับรายได้จากการขายลดลงจากร้อยละ 11 ไปสู่ร้อยละ 7 (2547 - 2555) 

3) การเพ่ิมขึ้นของก าไร (Profit Increasing) 

 ก าไรข้ันต้นเติบโตจาก 6,934 – 7,586 ล้านบาท เติบโตร้อยละ 9 (2547 - 2555) และ
อัตราส่วนก าไรข้ันต้นเทียบกับรายได้เติบโตลดลงจากร้อยละ 38 - 34 (2547 -2555) 

 ก าไรจากการปฏิบัติงาน (Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation and 
Amortization : EBITDA : ก าไร ก่อน ดอกเบี้ย, ภาษี, ค่าเสื่อมราคา และค่าใช้จ่าย
ตัดจ่าย) เติบโตลดลงจาก 5,912 – 4,931 ล้านบาท เติบโตลดลงร้อยละ 17 (2547  
- 2555) และอัตราส่วนก าไรจากการปฏิบัติงาน (EBITDA) เทียบกับรายได้เติบโต
ลดลงจากร้อยละ 32 - 22 (2547 - 2555) 

 ก าไรสุทธิเติบโตลดลงจาก 3,852 – 3,293 ล้านบาท เติบโตลดลงร้อยละ 14 (2547 
- 2555) และอัตราส่วนก าไรสุทธิเทียบกับรายได้เติบโตลดลงจากร้อยละ 21 - 15 
(2547 - 2555) 

4) อัตราผลตอบแทนผู้ถือหุ้น (Return On Equity or ROE)  

แผนภูมิท่ี 4. 19  อัตราผลตอบแทน ผู้ถือหุ้น (ร้อยละ) ของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 

 

ท่ีมา : แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) .ฐานะการเงินและ 
              ผลการด าเนินงาน.ตารางสรุปงบการเงิน.ระหว่างปี 2547 – 2555 
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 อัตราผลตอบแทน ผู้ถือหุ้น (Return On Equity or ROE) (ร้อยละ) อยู่ในช่วง
ร้อยละ 18 – 27 (2547 - 2555) ลดลงจากร้อยละ 9 เนื่องมาจากส่วนของ
ผู้ ถือหุ้นเติบโตร้อยละ 42 ต่อปี จากก าไรสุทธิที่มีจ านวนมากและน ากลับไป
สะสมในส่วนของผู้ ถือหุ้นทบต้น  
 

4.2.1 ผลท่ีได้จากการสัมภาษณ์ความเห็นของผู้บริหารบริษัทต่อความส าเร็จทางการเงิน
ของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  

1) การบริหารวินยัในการบริหารอัตราส่วน หนี้สนิต่อทุน (Debt / Equity Ratio : DE) 

 การบริหารอัตราส่วนหนี้สินต่อทุน (Debt / Equity Ratio : DE) ร้อยละ 1 ต่อ 1 

ดีที่สุด แต่ให้มองหนี้ที่มีดอกเบี้ยต่อส่วนของเจ้าของเข้ามาด้วย เช่น เงินเบิกเกินบัญชีและเงินกู้ยืม

ระยะสั้น จากสถาบันการเงิน, ส่วนของเงินกู ้ยืมระยะยาวที่ถึงก าหนดช าระภายในหนึ่งปี ฯลฯ 

เพราะเป็นหนี้เงินกู้ส่วนใหญ่ จึงมีภาระดอกเบี้ยผูกพัน 

2) แนวคิดในการบริหารหนี้ท่ีมีดอกเบี้ยคิดเป็นร้อยละเท่าไหร่ ของ ก าไร ก่อน 

ดอกเบี้ย, ภาษี, ค่าเสื่อมราคา และค่าใช้จ่ายตัดจ่าย (Earnings Before Interest, Taxes, 

Depreciation and Amortization : EBITDA) จึงพอเหมาะ  

ผู้วิจัยต้ังสมุมติฐานทางการเงินเบื้องต้นจาก อัตราส่วนหนี้สินต่อส่วนทุนของเจ้าของ 

(Debt to Equity ratio : D/E) ผู้วิจัยจึงตั้งตั้งสมุมติฐานทางการเงินจากการแยกประเภทหนี้สินที่มี

ดอกเบี้ยและไม่มีดอกเบี้ย เทียบต่อความสามารถในการท าก าไรเทียบเคียงก าไร ก่อน ดอกเบี้ย, ภาษี, 

ค่าเสื่อมราคา และค่าใช้จ่ายตัดจ่าย (Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation and 

Amortization : EBITDA) ที่กิจการท าได้เพราะเป็นก าไรที่ใกล้เคียงเงินสดที่กิจการท าได้ เนื่องจาก

กิจการสามารถท าก าไรที่เป็นเงินสดและยังสามารถจ่ายหนี้ที่มีดอกเบี้ยภายในระยะเวลาที่ก าหนดได้ 

อัตราส่วนความสามารถในการช าระดอกเบี้ย = ก าไร ก่อน ดอกเบี้ย, ภาษี, ค่าเสื่อมราคา และ

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย (EBITDA) ต่อ หนี้ที่มีดอกเบี้ยจ่าย ปกติไม่ควรเกินร้อยละ 1 ต่อ 1  

  ผู้วิจัยขอยกตัวอย่างขยายความ สมมติกิจการหนึ่งมีอัตราส่วนหนี้สินต่อส่วนทุนของ

เจ้าของ (Debt to Equity ratio : D/E)  ร้อยละ 1 ต่อ 1  และกู้เงินมาลงทุนแล้วดอกเบี้ยจ่ายคือ
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ดอกเบี้ยเงินกู้แบบมีระยะเวลา (Minimum Loan Rate : MLR) ร้อยละ 5 ในกรณีที่อัตราส่วนหนี้สิน

ต่อส่วนทุนของเจ้าของ (Debt to Equity ratio : D/E) แสดงว่า กิจการจ าเป็นต้องท าเงินสดและก าไร

สุทธิในส่วนของการจ่ายดอกเบี้ยมากกว่า ร้อยละ 5 (สามารถจ่ายดอกเบี้ยได้) แต่ในการประกอบ

ธุรกิจมีปัจจัยความเสี่ยง เงินเฟ้อ ค่าใช้จ่ายในการขายและการบริหาร  (SG&A) ฯลฯ ที่ต้องน าไป

ค านวนรวมอยู่ด้วยในต้นทุน ถ้าลงทุนแล้วก าไรและเงินสดจากการบริหารงานที่ได้น้อยกว่าและ

ระยะเวลายาวนานกว่าดอกเบี้ยจ่าย  แสดงว่าการบริหารกิจการมีความเสี่ยงและไม่คุ้มค่าในทาง

การเงิน ในการประกอบกิจการก็ไม่คุ้มค่าที่จะลงทุนเพราะส่วนทุนจะลดลงอย่งต่อเนื่อง  ในระยะยาว

เป็นการท าให้ก าไรสะสมของผู้ถือหุ้นลดลงอย่างต่อเนื่อง 

3) วินัยในการรักษาอัตราส่วน ค่าใช้จ่ายในการขาย และ ค่าใช้จ่ายในการบริหาร 

(SG&A) ต่อยอดขาย  

 อัตราส่วน ค่าใช้จ่ายในการขาย และ ค่าใช้จ่ายในการบริหาร(SG&A) ต่อยอดขาย

(Revenue) ร้อยละ 12 ถือว่าดีในระดับที่ยอมรับได้ 

 อัตราส่วน ค่าใช้จ่ายในการขาย และ ค่าใช้จ่ายในการบริหาร(SG&A) ต่อยอดขาย

(Revenue) ร้อยละ 15 เริ่มส่งสัญญาณทางการเงินต้องปรับปรุงด่วน  

 อัตราส่วน ค่าใช้จ่ายในการขาย และ ค่าใช้จ่ายในการบริหาร(SG&A) ต่อยอดขาย

(Revenue) ร้อยละ 20 ไม่ควรท าโครงการ 

 โดยบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  มองในเรื่องการส่งผ่านงาน (Workflow) 

มีความซ้ าซ้อนของเนื้องาน จึงได้ลดเนื้องานตรงนี้ลง และการตัดงานบางส่วนออกมาสู่ซัพพลายเออร์

นอกองค์กร (Outsource Supplier) เนื่องจากการขยายโครงการต้องเพิ่มจ านวนพนักงานและจัด

กิจกรรมส่งเสริมการขายล่วงหน้าการขาย ส่งผลให้ค่าใช้จ่ายในการขายและค่าใช้จ่ายในการบริหาร 

(SG&A) เติบโตก่อนรายได้ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  จึงได้ท าการลดต้นทุนในส่วนน้ี

อย่างต่อเนื่อง เพราะค่าใช้จ่ายในการขายและค่าใช้จ่ายในการบริหาร (SG&A) คือ ต้นทุนคงที่ (Fix 

Cost) ที่กิจการต้องจ่ายตลอดเวลาและเติบโตมากข้ึนตามเงินเดือนของพนักงานในองค์กร  ทั้งนี้

เป็นไปตามธรรมชาติของอุตสาหกรรม และวัฏจักรในแต่ละช่วงของกิจการ แต่การลดค่าใช้จ่ายในการ



 

 

107 

ขายและค่าใช้จ่ายในการบริหาร (SG&A) อยู่เสมอคือสิ่งที่ควรท าอย่างต่อเนื่อง เพราะการประหยัด

ต้นทุนร้อยละ 1 มีคุณค่าเท่ากับการท าก าไรได้มากข้ึนร้อยละ 1 

4) แนวคิดในการรักษาอัตราการเติบโตท่ีเหมาะสมของรายได้ 

 ห้ามลงทุนเกินตัว ไม่มีสูตรส าเร็จ แต่ปรับตัวตามภาวะการของตลาด เพราะในแต่ละส่วน

แบ่งการตลาด (Segment) ที่กิจการเข้าไปลงทุนมอีัตราการเติบโตและจุดอิ่มตัวไม่เท่ากัน และมีปัจจัย

อื่นๆที่แตกต่างกัน รวมไปถึงความถนัดในการสร้างสินค้าและบริการ  (Product) ให้ตอบโจทย์ของ

กิจการที่แตกต่างกัน  การเติบโตของกิจการในส่วนของอุปทาน (Supply) จึงควรสัมพันธ์กับ

ความสามารถในการรองรับของกลุ่มลูกค้าหลักในส่วนของอุปสงค์ (Demand) 

 4.2.2 การวิเคราะห์และสรุปความส าเร็จทางการเงินของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ 

จ ากัด (มหาชน)  

1) ความส าเร็จทางการเงินของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ที่

โดดเด่น คือการลดต้นทุนในทุกข้ันตอนจากระบบผลิตจ านวนมาก (Mass Production Platform) 

แต่รักษาคุณภาพของสินค้าในทุกขั้นตอนการผลิตเท่าเดิม โดย 

 รายไดเ้ตบิโตร้อยละ 22  

 ต้นทุนอัตราส่วนต้นทุนข้ันต้นเทียบกับรายได้จากการขาย เติบโตร้อยละ 4 

 ต้นทุนค่าบริหารและการขาย (SG&A) เติบโตร้อยละ 6  

 ต้นทุนทางการเงิน เช่น ดอกเบี้ย, ภาษี, ค่าเสื่อม และค่าตัดจ าหน่าย เติบโต

ร้อยละ 7 

2) ผู้วิจัยสังเกตว่า ต้นทุน 3 ทาง ในอัตราส่วนต้นทุนเมื่อเทียบกับรายได้จาก

การขายเติบโตน้อยกว่าการเติบโตของรายได้ การที่ต้นทุนลดลงแต่ยอดขายเติบโตข้ึนส่งผลให้มีการ

เพิ่มข้ึนของอัตราส่วนก าไร (Profit Increasing) ทั้งอัตราผลตอบแทน ผู้ถือหุ้น (ร้อยละ) ROE อยู่ในช่วง

ร้อยละ 18 – 27 (2547 - 2555) ลดลงจากร้อยละ 9 เนื่องมาจากส่วนของผู้ถือหุ้นเติบโตร้อยละ 42 และ

ปันผลออกมาเฉลี่ยร้อยละ 34 ของก าไรสุทธิอย่างสม่ าเสมอ 
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3) วินัยทางการเงินที่เข้มงวด โดยมีค่าเฉลี่ยอัตราส่วนหนี้สินต่อทุน (ร้อยละ) 

79 ซึ่งถือว่าน้อยมากในอุตสาหกรรมที่มีค่าเฉลี่ยอัตราส่วนหนี้สินต่อทุน (ร้อยละ) 200 ซึ่งการที่มี

ค่าเฉลี่ยอัตราส่วนหนี้สินต่อทุนน้อยนั้น แสดงถึงอ านาจต่อรองกับ ซัพพลายเออร์และการเกิดการ

ประหยัดต่อต้นทุน (Economy of Scale) 

 

4.3 รูปแบบธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ของ บรษิัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  

4.3.1 ผลท่ีได้จากการวิเคราะห์เอกสาร 
จากผลการวิเคราะห์เอกสารผู้ วิจัยสามารถสรุปรูปแบบธุรกิจกระบวนการพัฒน า

อสังหาริมทรัพย์และความส าเรจ็ทางการเงินของบรษัิทโดยเบื้องต้นก่อนการสัมภาษณ์ผู้บริหาร  ผู้วิจัย
มีการวิเคราะห์ ดังนี้   

บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  เป็นผู้น าด้านการสร้างความแตกต่างในสินค้า
และบริการ (Differentiate Leadership)  ในตลาดระดับราคากลางบน โดยสินค้าหลัก คือ บ้านสร้าง
ก่อนขาย (ปี 2543 - 2555) โดยเฉพาะบ้านเดี่ยวระดับกลางบน โดยควบคุมต้นทุนอย่างเข้มงวดพร้อม
จัดต้ังทีมวิจัยและพัฒนาควบคุมคุณภาพ (Quality Control) การขายทั้งก่อน ระหว่าง หลัง ในการ
เก็บข้อมูลและพัฒนานวัตกรรมการบริหารทุกข้ันตอน78 เพื่อให้เกิดความคุ้มค่า (Value Money)   
การส่งมอบสินค้าและบริการที่แตกต่างในราคาที่ลูกค้ายอมรับ โดยลดกรอบระยะเวลาการก่อสร้างท า
ให้ก่อสร้างและส่งมอบได้เป็นจ านวนมาก ซึ่งท าให้เกิดการประหยัดต่อขนาด (Economy of Scale) 
และควบคุมคุณภาพ (Quality Control) ในทุกขั้นตอนการผลิต 

 ผู้น าด้านความแตกต่างในการสร้างมูลค่าของความพึงพอใจของลูกค้า ทั้งในด้าน

ความแตกต่างของสินค้า (Product Differentiation) ความแตกต่างด้านบริการ 

(Service Differentiation) 

                                            
78   แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "4.การประกอบธุรกิจของแต่
ละสายผลิตภัณฑ์.4.2ตลาดและภาวะการแข่งขัน. (ก)นโยบายและลักษณะการตลาด. 3.3.คุณภาพของสินค้า. 4.การ
ประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์. 3.3การจัดหาผลิตภัณฑ์หรือบริการ. (ก)ลักษณะการจัดให้ได้มาซ่ึง
ผลิตภัณฑ์. 1)การออกแบบสินค้า. ." 
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 คุณค่าของสินค้า บ้านสร้างก่อนขาย ที่มีการควบคุมคุณภาพและตรวจสอบคุณภาพ

(Quality Control : QC) ในทุกข้ันตอนการผลิต และลูกค้าได้เห็นก่อนซื้อจริงๆ 

สร้างความเช่ือมั่นในคุณภาพ และการส่งมอบที่รวดเร็ว 

 คุณค่าของบริการการดูแลหลังการขาย (After Sale Service) ที่สั่งสมความเช่ือมั่น

ของลูกค้ามาอย่างยาวนาน79 

 ผู้น านวัตกรรมการบริหารองค์ความรู้ทางการบริหาร (Knowledge Management) 

โดยมีความเช่ียวชาญในบ้านสร้างก่อนขายโดยเฉพาะบ้านเดี่ยว ให้คนรายได้ปาน

กลางถึงสูงในตลาดระดับราคากลางบน ที่ความเช่ือมั่นในคุณภาพสินค้าและบริการที่

ดีในข้ันตอนต่างๆ ส าคัญมากกว่าราคา 

1) อัตราส่วนก าไรสุทธิต่อรายได้ ของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 

สูงท่ีสุดในอุตสาหกรรม  
 

บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  มีอัตราส่วนก าไรสุทธิต่อรายได้ ของ 
บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) สูงที่สุดในอุตสาหกรรม โดย 

 
ก าไรสุทธิ = ก าไรที่หกัต้นทุนทุกอย่างหมดแล้ว = ราคาขาย – ต้นทุนเบือ้งต้น – ต้นทุน 
ค่าบริหารและการขาย (SG&A) – ต้นทุนภาษี, ดอกเบี้ย, ค่าเสื่อม และค่าตัดจ าหน่าย 

 

 
  โดยรูปแบบรายได้หลักมาจากสินค้า คือ บ้านสร้างก่อนขาย ที่มีข้อดีในการก าหนดโครงสร้าง
ดังนี ้
 
 
 

                                            
79  แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "4.การประกอบธุรกิจของแต่
ละสายผลิตภัณฑ์.4.2ตลาดและภาวะการแข่งขัน. (ก)นโยบายและลักษณะการตลาด. กลยุทธ์การแข่งขัน." 
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แผนภูมิท่ี 4. 20 แนวความคิดในการอธิบายอัตราส่วนก าไรสุทธิต่อรายได้ ของ บริษัท แลนด์ แอนด ์เฮ้าส ์จ ากัด 
(มหาชน) 

 

ท่ีมา : วิเคราะห์จากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ปี 2543. 
การประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์.ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ 

 

 ราคาขายก าหนดจากการหาจุดสมดุลย์ของราคาที่ลูกค้ายอมรับได้ (Book Building) 

บริษัทไม่มีนโยบายในการก าหนดราคาเพื่อให้ลูกค้าแต่ละรายต่อรองแต่จะพิจารณา

จากภาวะตลาดที่เกิดข้ึนจริงในแต่ละท าเล การยอมรับในมูลค่าของสินค้าเมื่อเทียบ

กับราคาที่ผู้บริโภคต้องจ่าย (Value of Money) 80 และการตั้งราคาขายในการรวม

ต้นทุนทุกส่วนอยู่ในราคาขายเรียบร้อยแล้ว ท าให้ไม่มีต้นทุนแฝงในส่วนอื่นมาหักลบ

ตอนหลัง81   

 ต้นทุนเบื้องต้นหลักคือค่าก่อสร้างในส่วนของแรงงานและวัสดุ การใช้ ระบบผลิต

จ านวนมาก(Mass Production Platform) ผ่านระบบบริหารโครงการออนไลน์ 

                                            
80   แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "4.การประกอบธุรกิจของแต่
ละสายผลิตภัณฑ์. 4.2ตลาดและภาวะการแข่งขัน. (ก) นโยบายและลักษณะการตลาด. กลยุทธ์การแข่งขัน. 4.ด้าน
การก าหนดราคาขาย. ." 
81   แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "4.การประกอบธุรกิจของแต่
ละสายผลิตภัณฑ์.4.2ตลาดและภาวะการแข่งขัน. (ก)นโยบายและลักษณะการตลาด. กลยุทธ์การแข่งขัน. ." 
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(Online Project Management System : OPM) 82 เพื่อใช้ด าเนินงานภายใน

องค์กรระหว่างฝ่ายบริหาร ฝ่ายก่อสร้าง กลุ่มโครงการฯ รวมถึงการใช้ท างาน

ร่วมกันกับกลุ่มผู้รับเหมาก่อสร้างและบริษัทฯท าให้เกิดการขยายก าลังการผลิตได้

สะดวกและสามารถแบ่งปันต้นทุนก าลังการผลิตกับซัพพลายเออร์ (Cost Sharing) 

และบ้านสร้างก่อนขาย ท าให้ ขั้นตอนการก่อสร้างไม่มีการย้อนกลับและล่าช้า 

(Non Back Process) 

 ต้นทุนค่าบริหารและการขาย (SG&A) ที่เป็นต้นทุนที่ควบคุมได้โดยตรงภายใน

องค์กร ลดลงจากการสั่งสมเรียนรู้ภายในองค์กร (Learning Curve) และลดความ

สูญเสียจากกระบวนการบริหาร โดยลดข้ันตอนงาน (Workflow) ของเนื้องานที่

ซ้ าซ้อน และไม่จ าเป็น บ้านสร้างก่อนขายที่มีการควบคุมคุณภาพในทุกข้ันตอนการ

ผลิต(Quality Control) ท าให้ยอดยกเลิกการจองน้อย ท าให้ไม่ต้องน าสินค้า

กลับมาท าการขายอีกครั้ง เป็นการลดต้นทุนในส่วนน้ีโดยตรง 

 ต้นทุนภาษี, ดอกเบี้ย, ค่าเสื่อม และค่าตัดจ าหน่าย เป็นไปตามกลไกการค้า การที่
บริษัทไม่ท าการรับเหมาก่อสร้างเองท าให้ไม่ต้องมีทรัพยากรที่จ าเป็นต้องใช้ในการ
รับเหมาก่อสร้าง ท าให้ค่าเสื่อมในส่วนของการขยายก าลังการผลิตเพื่อรับเหมา
ก่อสร้างไม่มี  และอัตราส่วนก าไรสุทธิต่อรายได้จึงเกิดจากการตั้งราคาขายตามกลไล
ของอุปสงค์และอุปทาน (Supply & Demand) และลดต้นทุนในทุกกระบวนการ
อย่างต่อเนื่อง 
 

2) ต้นทุนค่าบริหารและการขาย (SG&A) ของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 

(มหาชน)  อยู่ท่ีร้อยละ 9 ต่อยอดขาย ต่ าท่ีสุดในอุตสาหกรรม  
 

ต้นทุนค่าบริหารและการขาย (SG&A) ที่เป็นต้นทุนที่ควบคุมได้โดยตรงภายใน
องค์กร ลดลงจากการสั่งสมเรียนรู้ภายในองค์กร (Learning Curve) และลดความสูญเสียจาก
กระบวนการบริหาร โดยลดข้ันตอนงาน (Workflow) ของเนื้องานที่ซ้ าซ้อน และไม่จ าเป็น รวมไป
ถึงการบริหารองค์ความรู้ (Knowledge Management) โดยเฉพาะการส่งมอบสินค้าและบริการสู่

                                            
82   เว็บไซต์บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)   
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กลุ่มลูกค้าหลักที่มีความช านาญเพิ่มข้ึนจากการสั่งสมการเรียนรู้ภายในองค์กร  (Learning Curve) 
ลดความสูญเสียจากกระบวนการท างาน 

 
3) อ านาจในการต่อรองกับซัพพลายเออร์ท่ีสูงมากและ  การประหยัดต่อความเร็ว

(Economy of Speed) จากการกระบวนการก่อสร้าง  

แผนภูมิท่ี 4. 21 กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ธุรกิจที่ 1 บ้านสั่งสร้าง และรูปแบบธุรกิจที่ 2  
บ้านสร้างก่อนขาย 

 

 
ท่ีมา : วิเคราะห์จากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 
2545. LHTF. 3. การประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์.บ้านสั่งสร้างและบ้านสร้างก่อนขาย . ส่วนที่ 2 หน้า15 
 

 ลดต้นทุนการผลิตจากการสร้างบ้านจ านวนมากในคราวเดียวกัน ท าให้มีอ านาจใน

การต่อรองกับซัพพลายเออร์ที่สูงมาก  

 การประหยัดต่อความเร็ว (Economy of Speed) กระบวนการพัฒนา

อสังหาริมทรัพย์ธุรกิจที่ 1 ระบบปฏิบัติการการผลิตเฉพาะ (Tailor Made) ที่สินค้า

หลัก คือ บ้านสั่งสร้าง ระยะเวลาผลิตและส่งมอบอยู่ที่  15 – 17 เดือน และรูปแบบ
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ธุรกิจที่ 2 ระบบผลิตจ านวนมาก (Mass Production Platform) ระยะเวลาผลิตและ

ส่งมอบอยู่ที่  10 – 13 เดือน และสินค้าหลัก คือ บ้านสร้างก่อนขาย ท าให้เร่งความเร็ว

ของกระบวนการส่งมอบสินค้าให้เร็วข้ึนอย่างน้อย 3 เดือน การประหยัดและลดต้นทุน

ระยะเวลาในการส่งมอบ โดยรูปแบบธุรกิจที่  2 ระบบผลิตจ านวนมาก (Mass 

Production Platform) สามารถเร่งรอบระยะเวลาผลิตและส่งมอบรวดเร็วกว่า อยู่ที่  4 

– 5 เดือน 

 รอบธุรกิจที่เร็วข้ึน โดยผู้วิจัยได้กรอบระยะเวลาน ามาเรียงรอบธุรกิจกันดู พบว่าใน 
30 เดือน ระบบปฏิบัติการการผลิตเฉพาะ (Tailor Made) ท ารอบธุรกิจได้ 2 รอบ 
และระบบผลิตจ านวนมาก (Mass Production Platform) ท ารอบธุรกิจได้ 3 รอบ  
รอบการขายระบบผลิตจ านวนมากที่หมุนเร็วข้ึนมากกว่าระบบปฏิบัติการการผลิต
เฉพาะร้อยละ 50  การที่มีรอบธุรกิจที่เร็วข้ึนท าให้รอบการหมุนของก าไรกลับมาเร็ว
ข้ึนและท าก าไรได้มากข้ึนในเวลาเท่าเดิม 

แผนภูมิท่ี 4. 22  เปรียบเทียบรอบธุรกิจของกระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ธุรกิจที่ 1 บ้านสั่งสร้าง และ
รูปแบบธุรกิจที่ 2 บ้านสร้างก่อนขาย 

 

 
ท่ีมา : วิเคราะห์จากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 
2545. LHTF. 3. การประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์.บ้านสั่งสร้างและบ้านสร้างก่อนขาย . ส่วนที่ 2 หน้า15 
 
 
 
 
 

ระบบปฏบัิตกิารการผลิต

เฉพาะ(Tailor Made)

เดอืนที่ผลิต 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15

ระบบผลิตจ านวนมาก

(Mass Production 

Platform)

เดอืนที่ผลิต 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

ระบบปฏบัิตกิารการผลิตเฉพาะรอบที่ 1

ระบบผลิตจ านวนมากรอบที่ 1 ระบบผลิตจ านวนมากรอบที่ 2 ระบบผลิตจ านวนมากรอบที่ 3

ระบบปฏบัิตกิารการผลิตเฉพาะรอบที่ 2

      Start                    
             1 

      Start 
               
              

             2 

                   
             2 

                   
             3 

               
              

             1 
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4) ผู้วิจัยสรุปผลจากการวิเคราะห์รูปแบบธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ของบริษัท แลนด์ 

แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)   

แผนภูมิท่ี 4. 23 รูปแบบธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์และความส าเร็จทางการเงินของ 
บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 

 
 

ท่ีมา : วิเคราะห์สรุปจากตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย. งบการเงินบริษัท LH ปี 2543 .การประกอบธุรกิจของ
แต่ละสายผลิตภัณฑ์ และ ฐานะการเงินและผลการด าเนินงาน.ตารางสรุปงบการเงิน.ระหว่างปี2547-2555 
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ผู้วิจัยสรุปผลจากการวิเคราะห์รูปแบบธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์  และ
ความส าเร็จทางการเงิน ของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  ตามกระบวนการรับรู้รายได้
ทางบัญชี 2 ข้ันตอนหลัก ดังนี้  

4.1) ในวงกลมท่ี 1 ในงบดุล มีสูตรดังนี้  สินทรัพย์ = (หนี้สินหมุนเวียน + หนี้สิน
ไม่หมุนเวียน) + ส่วนของผู้ถือหุ้น โดย 

 หนี้สินหมุนเวียน (หนีส้ินที่ตอ้งช าระมากกว่า 1 ปี มดีอกเบี้ย เช่น เงินกูจ้ากธนาคารและค่าที่ดิน) 

 หนี้สินไมห่มุนเวียน (หนี้สินที่ต้องช าระภายใน 1 ปี ไม่มีดอกเบี้ย เช่น ค่าวัสดุและค่าแรงงาน) 

 ส่วนของผู้ถือหุ้น คือ ส่วนที่ผู้ถือหุ้นเริ่มต้นธุรกจิ + ก าไรสะสมหลงัหักปันผลแล้วทบในแตล่ะป ี

ส่วนของผู้ถือหุ้นน ามาสร้างเป็นความสามารถในการก่อหนี้ โดยหนี้ที่น าไปใช้ คือ 
ค่าที่ดินขยายโครงการ คือ “บ้านสร้างก่อนขาย” โดยมีกลุ่มลูกค้าหลักในระดับกลางบน มีการ
ค านวณ และลดขั้นตอนการก่อสร้างในระบบผลิตจ านวนมาก (Mass Production Platform)  
ผ่านการท าระบบบริหารโครงการออนไลน์ (Online Project Management System : OPM)  

ท าให้ข้ันตอนการก่อสร้างไม่มีการย้อนกลับและล่าช้า  (Non Back Process) สามารถการขยาย
ก าลังการผลิตได้สะดวกและสามารถแบ่งปันต้นทุนก าลังการผลิตกับซัพพลายเออร์  (Cost Sharing) 
และประหยัดต้นทุนการบริหารและการขาย (SG&A) อย่างต่อเนื่อง โดย “บ้านสร้างก่อนขาย” ท าให้
ลูกค้าสามารถตรวจสอบคุณภาพ (Quality Control : QC) ก่อนการส่งมอบทุกครั้ง ช่วยลดอัตราการ
ยกเลิกการจอง (Rejection Rate) ได้เป็นอย่างดี 

4.2) ในวงกลมท่ี 2 ในงบก าไรขาดทุน  

 ต้นทุนเบื้องต้นหลัก คือ ค่าก่อสร้างในส่วนของแรงงานและวัสดุ การใช้

ระบบผลิตจ านวนมาก (Mass Production Platform) ผ่านระบบบริหารโครงการออนไลน์ (Online 

Project Management System : OPM) เพื่อใช้ด าเนินงานภายในองค์กรระหว่างฝ่ายบริหาร ฝ่าย

ก่อสร้าง กลุ่มโครงการฯ รวมถึงการใช้ท างานร่วมกันกับกลุ่มผู้รับเหมาก่อสร้างและบริษัทฯ ท าให้เกิด

การขยายก าลังการผลิตได้สะดวก และสามารถแบ่งปันต้นทุนก าลังการผลิตกับซัพพลายเออร์  (Cost 

Sharing) และสามารถควบคุมต้นทุนคงที่ โดยบริษัทและผู้รับเหมาสามารถวางแผนการก่อสร้างและ

สั่งซื้อวัสดุทั้งราคา, จ านวน ฯลฯ ได้ล่วงหน้าเป็นระยะเวลา 1 ปี และกระบวนการส่งมอบในส่วนของ

การก่อสร้างไม่มีการย้อนกลับและล่าช้า (Non Back Process) 
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 ต้นทุนค่าบริหารและการขาย (SG&A) ที่เป็นต้นทุนที่ควบคุมได้โดยตรง

ภายในองค์กร ลดลงจากการสั่งสมเรียนรู้ภายในองค์กร (Learning Curve) และลดความสูญเสียจาก

กระบวนการบริหาร โดยลดข้ันตอนงาน (Workflow) ของเนื้องานที่ซ้ าซ้อน และไม่จ าเป็น 

4.3) ในวงกลมท่ี 3  การน าก าไรสุท ธิไปขยายส่วนของผู้ ถือหุ้น เพื่อสร้าง
ความสามารถในการก่อหนี้เพิ่มข้ึนและสง่ผลไปต่อความสามารถในการขยายกิจการ โดยปันผลออกมา
ร้อยละ 34 และน าส่วนคงเหลือร้อยละ 66 ไปเก็บสะสมในก าไรสะสมในส่วนของผู้ถือหุ้น หากส่วน
ของผู้ถือหุ้นเพิ่มข้ึนปีละ ร้อยละ 10 การที่จะรักษาอัตราผลตอบแทนผู้ถือหุ้น (ROE) ให้เท่าเดิมในปี
ถัดไป จ าเป็นจะต้องมีผลก าไรสุทธิโตร้อยละ 10 ตามไปด้วย เพราะปีที่ 2 จะใช้ปีฐานเป็นร้อยละ 100 
+ ก าไรสะสมในปีนี้ 10 = ปีฐานถัดไป 110 นั่นจึงแสดงว่าการรักษาอัตราผลตอบแทนผู้ถือหุ้น (ROE) 
ระดับสูงอย่างต่อเนื่องยาวนานนั้น บริษัทจะต้องมีความสามารถในการแข่งขันที่คงทน ( Durable 
Competitive Advantage : DCA) ที่สูง (DCA) และแข็งแกร่งมากกว่าคู่แข่งอย่างมีนัยยะส าคัญ จึง
จะสามารถรักษาอัตราก าไรนี้ได้ในระยะยาว83  

โดยสิ่งที่ส าคัญของการสร้างความสามารถในการแข่งขันที่คงทน ( Durable 
Competitive Advantage : DCA) ที่คงทนคือการสร้างและส่งมอบคุณค่าที่เหนือกว่าหรือแตกต่าง
จากคู่แข่งจากกระบวนการในโครงสร้างรูปแบบธุรกิจอย่างต่อเนื่องและยาวนาน โดยต าแหน่งของ
คุณค่า (Value Propositions) ของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)   คือ 

 ผู้น าด้านความแตกต่างในการสร้างมูลค่าของความพึงพอใจของลูกค้า ทั้งใน

ด้านความแตกต่างของสินค้า (Product Differentiation)  ความแตกต่างด้านบริการ (Service 

Differentiation) 

 ผู้น านวัตกรรมการบริหารองค์ความรู้ทางการบริหาร ( Knowledge 

Management) ในส่วนแบ่งการตลาด (Segment) ที่มีความถนัด คือ บ้านเดี่ยวสร้างเสร็จก่อนขายให้

คนรายได้ปานกลางถึงสูง ในตลาดระดับราคากลางบน ที่ความเช่ือมั่นในคุณภาพสินค้าและบริการที่ดี

ในข้ันตอนต่างๆ ส าคัญมากกว่าราคา 

                                            
83  ประธานสมาคมสินเชื่อที่อยู่อาศัย สัมภาษณ์ ศาสตราภิชานกิตติ  พัฒนพงศ์พิบูล "รูปแบบธุรกิจการพัฒนา
อสังหาริมทรัพย์ : กรณีศึกษาบริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) และ บริษัทพฤกษา  เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน)(เพิ่มเติม ภาคผนวก ก),"  (2555). 
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 บ้านสร้างก่อนขาย ลูกค้าได้เห็นก่อนซื้อจริงๆ สร้างความเช่ือมั่นในคุณภาพ

ก่อนการส่งมอบและมีความภูมิใจในการได้เป็นเจ้าของบ้านที่มีคุณภาพผ่านการตรวจสอบก่อนเข้าพักอาศัย 

 บ้านสร้างก่อนขาย ท าให้ บริษัทสามารถลดต้นทุนการบริหารและการขาย

(SG&A) และน ามาเป็นส่วนลดให้กับลูกค้าผ่านการดูแลหลังการขาย (After Sale Service) ที่สั่งสม

ความเช่ือมั่นของลูกค้ามาอย่างยาวนาน84 

4.3.2 ผลท่ีได้จากการสัมภาษณ์ความเห็นของผูบ้ริหารบรษิัท 
รูปแบบธุรกิจกระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์และความส าเร็จทางการเงินของ บริษัท 

แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) นั้น คือ การบริหารองค์ความรู้ทางการบริหาร (Knowledge 
Management) ในส่วนแบ่งการตลาด (Segment) ที่มีความถนัด คือ บ้านเดี่ยวสร้างเสร็จก่อนขายให้
คนรายได้ปานกลางถึงสูงในตลาดระดับราคากลางบน  ผ่านระบบผลิตจ านวนมาก (Mass 
Production Platform) เพื่อผลิตบ้านระดับกลางบนที่มคุีณภาพคือ “บ้านสร้างก่อนขาย” (ปี 2543 -  
2555) นั้นช่วยลดต้นทุนจากการลดกระบวนการท างาน (Discount Node Work Process) เพื่อลด
ความสูญเสียทรัพยากรทั้งทางตรงและทางอ้อมในกระบวนการผลิต โดยใช้ระบบบริหารโครงการแบบ
ออนไลน์ (Online Project Management System : OPM) เป็นส่วนบริหารควบคุมคุณภาพและ
ตรวจสอบคุณภาพ (Quality Control : QC) ในทุกขั้นตอนการผลิต ท าให้สามารถผลิตได้เป็นจ านวน
มากและมีคุณภาพ 

4.3.3 สรุป 
จากผลการวิเคราะห์เอกสารและสัมภาษณ์ผู้บริหาร  ผู้วิจัยสามารถสรุปรูปแบบธุรกิจ

กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์และความส าเร็จทางการเงินของบริษัทโดยเบื้ องต้นก่อนการ
สัมภาษณ์ผู้บริหาร ผู้วิจัยมีการวิเคราะห์ดังนี้   

บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  เป็นผู้น าด้านการสร้างความแตกต่างในสินค้าและ
บริการ (Differentiate Leadership) ในตลาดระดับราคากลางบน โดยสินค้าหลัก คือ บ้านสร้างก่อนขาย
(ปี 2543 - 2555) โดยเฉพาะบ้านเดี่ยวระดับกลางบน โดยควบคุมต้นทุนอย่างเข้มงวดพร้อมจัดตั้งทีม
วิจัยและพัฒนาควบคุมคุณภาพ (Quality Control) การขายทั้งก่อน ระหว่าง หลัง ในการเก็บข้อมูล

                                            
84   แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "4.การประกอบธุรกิจของแต่
ละสายผลิตภัณฑ์.4.2ตลาดและภาวะการแข่งขัน. (ก)นโยบายและลักษณะการตลาด. 3.3.คุณภาพของสินค้า. 4.การ
ประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์. 3.3การจัดหาผลิตภัณฑ์หรือบริการ. (ก)ลักษณะการจัดให้ได้มาซ่ึง
ผลิตภัณฑ์. 1)การออกแบบสินค้า. ." 
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และพัฒนานวัตกรรมการบริหารทุกข้ันตอน85 เพื่อให้เกิดความคุ้มค่า (Value Money)  การส่งมอบ
สินค้าและบริการที่แตกต่างในราคาที่ลูกค้ายอมรับ โดยลดกรอบระยะเวลาการก่อสร้างท าให้ก่อสร้าง
และส่งมอบได้เป็นจ านวนมาก ซึ่งท าให้เกิดการประหยัดต่อขนาด (Economy of Scale) และควบคุม
คุณภาพ (Quality Control) ในทุกข้ันตอนการผลิตในระบบปฏิบัติการการผลิตจ านวนมาก (Mass 
Production Platform) ผ่านระบบบริหารโครงการออนไลน์ (Online Project Management 
System : OPM) 86  ของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  (ปี 2543 - 2555) 

แผนภูมิท่ี 4. 24 แนวความคิดระบบปฏิบัติการการผลิตจ านวนมาก (Mass Production Platform)  
ของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  ระหว่างปี 2543 - 2555 

     
ท่ีมา : สัมภาษณ์, คุณอนันต์ อัศวโภคิน .ประธานกรรมการ และกรรมการผู้จัดการ 

บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน).วันที่ 22 มิถุนายน 2558.เวลา 17.00 – 20.00 น. 
 

1. ช่วงพัฒนาแนวความคิด จากการค้นคว้าและพัฒนา (Research & Develop) ในการ
รวบรวมข้อมูลอุปสงค์ (Demand) จากการเก็บข้อมูล ก่อน ระหว่าง และหลังการขายอย่างต่อเนื่อง 
(Data Collection) และสังเคราะห์ข้อมูลอุปทาน (Supply) ออกมาเพื่อก าหนดการแบ่งส่วนตลาด 
(Market Segmentation) ให้สัมพันธ์กับด้านสังคมและประชากรศาสตร์ (Demographic) ช่วยให้
บริษัทเกิดการสั่งสมการพัฒนาเฉพาะด้าน (Learning Curve) ในการตอบสนองความต้องการลูกค้าและ

                                            
85   ibid. 
86   เว็บไซต์บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)   
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พยากรณ์ออกมาล่วงหน้า  โดยอาศัยฐานข้อมูลที่สั่งสมมาอย่างยาวนานท าให้เกิดความแม่นย าในการผลิต
สินค้าที่ตอบโจทย์ของกลุ่มลูกค้าและลดต้นทุนค่าเสียโอกาสจากการกระบวนการผลิตที่ไม่ตอบโจทย์กลุ่ม
ลูกค้า คือ สิ่งสร้างความแตกต่างในสินค้าและบริการ (Differentiate) โดยเฉพาะในช่วงการพัฒนา
แนวความคิดนั้นเป็นช่วงที่บริษัทสามารถเพิ่มคุณค่าให้กับสินค้าได้มากที่สุดโดยอาศัยต้นทุนน้อยที่สุด 

แผนภูมิท่ี 4. 25 แนวความคิดรูปแบบธุรกิจกระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์และความส าเร็จทางการเงิน ผ่าน
ระบบปฏิบัติการการผลิตจ านวนมาก (Mass Production Platform) ในช่วงพัฒนาแนวความคิด  

ของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  ระหว่างปี 2543 – 2555 

 

ท่ีมา : วิเคราะห์สรุปจากตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย. งบการเงินบริษัทบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน)   ปี 2543 .การประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์ และ ฐานะการเงินและผลการด าเนินงาน.ตาราง
สรุปงบการเงิน.ระหว่างปี2547-2555 และวิเคราะห์เพิ่มเติมจากการสมัภาษณ์ผู้บริหาร 

 

2. ช่วงวางแผนและออกแบบ การค้นคว้าและพัฒนา (Research & Develop) และการท า
ระบบบริหารโครงการออนไลน์ (Online Project Management System : OPM)  ช่วยเก็บข้อมูลและ
พัฒนาประสิทธิภาพในกระบวนการก่อสรา้งอย่างต่อเนื่องโดยเฉพาะการสรา้งความแตกต่างในสนิค้าคือ
แบบบ้านมาตรฐานที่ผ่านท าการวิจัยโดยแยกรูปแบบบ้านออกเป็น 2 ลักษณะดังนี้ ลักษณะที่ว่างและ
การใช้งาน (Space & Function) ที่ไม่ค่อยมีการเปลี่ยนแปลงส่วนมากจะเป็นโครงสร้างอาคาร และ 
ลักษณะแนวโน้มและแฟช่ัน (Trend & Fashion) ส่วนมากจะเป็นรายละเอียดการออกแบบ (Detail 
Design)  การก าหนดลักษณะที่ว่างและการใช้งาน (Space & Function) ไว้ ท าให้สามารถระบุความ
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ต้องการของวัสด ุและก าหนดก าลังการผลิตได้ล่วงหน้าเป็นรายปี ท าให้สามารถควบคุมต้นทุนได้อย่าง
มีประสิทธิภาพ (Cost Control) โดยลดการสูญเสีย และความผิดพลาดในข้ันตอนการออกแบบได้
อย่างมีประสิทธิภาพ การท ากระบวนการเหล่าน้ีอย่างต่อเนื่องท าให้เกิดความเช่ียวชาญในการวางแผน
และออกแบบสินค้า  ให้แก่กลุ่มลูกค้าหลักของบริษัทที่โดดเด่นกว่าคู่แข่ง คือสิ่งสร้างความแตกต่างใน
สินค้าและบรกิาร (Differentiate) ไม่มีข้ันตอนที่ย้อนกลับและลดแบบก่อสร้างที่ไม่ตอบโจทย์ส่งผลให้เกิด
การลดต้นทุนที่ในกระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ 

แผนภูมิท่ี 4. 26 แนวความคิดรูปแบบธุรกิจกระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์และความส าเร็จทางการเงิน ผ่าน
ระบบปฏิบัติการการผลิตจ านวนมาก (Mass Production Platform) ในช่วงวางแผนและออกแบบ ของ บริษัท แลนด์ 

แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  ระหว่างปี 2543 - 2555 

 
ท่ีมา : วิเคราะห์สรุปจากตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย. งบการเงินบริษัทบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน)   ปี 2543 .การประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์ และ ฐานะการเงินและผลการด าเนินงาน.ตาราง
สรุปงบการเงิน.ระหว่างปี2547-2555 และวิเคราะห์เพิ่มเติมจากการสมัภาษณ์ผู้บริหาร 
 

3. ระยะพัฒนาโครงการ ข้ันตอนการผลิตกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการเปลี่ยนหรือแปรรูป
วัตถุดิบให้ออกมาเป็นสินค้า (Operations) โดยระบบปฏิบัติการการผลิตจ านวนมาก (Mass 
Production Platform) ควบคุมต้นทุนและคุณภาพได้ดีกว่า ในการออกแบบบ้านในแต่ละโครงการ 
ฝ่ายการตลาดและการขายจะประสานงานกับฝ่ายพัฒนาโครงการ  เพื่อน ามาก าหนดเป็นโจทย์ของ
การออกแบบสินค้า และเมื่อด าเนินการออกแบบแล้วเสร็จ จะมีข้ันตอนของการตรวจสอบความ
คิดเห็นของลูกค้าก่อนการผลิตและเมื่อผลิตครบจ านวนจะท าการเปลี่ยนแบบบ้านเพื่อรักษาให้แบบ
ก่อสร้างใหม่เสมอและตรวจสอบคุณภาพ (Quality Control : QC) ก่อนการส่งมอบทกุครั้ง เพื่อรกัษา
ความเช่ือมั่นในตราสินค้าอันจะน าไปสู่ภาพลักษณ์ของบริษัทที่ดี โดยนโยบายสร้างบ้านและอาคารชุด
พักอาศัยก่อนขายท าให้บริษัทและผู้รับเหมาสามารถวางแผนการก่อสร้างและสั่งซื้อวัสดุร่วมกันได้
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ล่วงหน้าเป็นระยะเวลา 1 ปี ท าให้ผู้รับเหมาเกิดความช านาญจากการท าซ้ าและความมั่นใจในการ
ขยายก าลังการผลิต 

1.1) ป้องกันปัญหาการขาดแคลนวัสดุ  
1.2) ควบคุมต้นทุน และระยะเวลากอ่สร้างได้ค่อนข้างแน่นอน    
1.3) บริษัทไม่มีข้อจ ากัดในการผลิต เพราะบริษัทฯ จ้างผู้รับเหมาในการก่อสร้ างซึ่งหากมี

ลูกค้ามาสั่งจองซื้อบ้านเพิ่มข้ึน ก็จะมีการจ้างผู้รับเหมาเพิ่มข้ึนด้วย 
แผนภูมิท่ี 4. 27 แนวความคิดรูปแบบธุรกิจกระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์และความส าเร็จทางการเงิน ผ่าน
ระบบปฏิบัติการการผลิตจ านวนมาก (Mass Production Platform) ในระยะพัฒนาโครงการ ของ บริษัท แลนด์ 

แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  ระหว่างปี 2543 - 2555 

 
ท่ีมา : วิเคราะห์สรุปจากตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย. งบการเงินบริษัท .บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน)  ปี 2543 .การประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์ และ ฐานะการเงินและผลการด าเนินงาน.ตาราง
สรุปงบการเงิน.ระหว่างปี 2547 - 2555 และวิเคราะห์เพิ่มเติมจากการสัมภาษณ์ผู้บริหาร 
 

การตั้งราคาจากจุดสมดุลของราคาที่ลูกค้ายอมรับได้ (Book Building) เมื่อขับเคลื่อนผ่าน
ระบบบริหารโครงการออนไลน์ (Online Project Management System : OPM)  มีความสามารถ
ด้านการก าหนดราคาขาย  เนื่องจากทราบถึงต้นทุนที่เกิดข้ึนได้อย่างแท้จริงก่อนการขาย สามารถปรับ
ราคาขายตามหลักอุปสงค์อุทาน (Demand & Supply) ที่เกิดข้ึนในแต่ละช่วงเวลา87 ได้อย่างมี

                                            
87   แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "4.การประกอบธุรกิจของแต่
ละสายผลิตภัณฑ์.4.2ตลาดและภาวะการแข่งขัน. (ก)นโยบายและลักษณะการตลาด. กลยุทธ์การแข่งขัน. ." 
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ประสิทธิภาพตั้งเป็นราคาขาย นั่นคือราคากลางที่ลูกค้ายอมรบัได้จากการมีส่วนเพิ่ม (Premium) ของ
คุณภาพจากการสร้างความแตกต่างในสินค้าและบริการ (Differentiate) 

    4. ระยะส่งมอบงาน บริการหลังการขาย (After Sale Service) อย่างต่อเนื่องโดยรวม
ศูนย์กิจกรรมที่สามารถใช้ร่วมกันไว้ที่จุดเดียว และสื่อสารออกไปในทิศทางเดียวกันจากส่วนกลาง โดย
ภาพลักษณ์และข้อร้องเรียน จะรวมศูนย์เข้าสู่ส่วนกลางเพื่อประเมินการก าหนดวิธีการตอบสนอง
ความต้องการลูกค้าอย่างใกล้ชิด  

แผนภูมิท่ี 4. 28 แนวความคิดรูปแบบธุรกิจกระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์และความส าเร็จทางการเงิน ผ่าน
ระบบปฏิบัติการการผลิตจ านวนมาก (Mass Production Platform) ในระยะส่งมอบงาน ของ บริษัท แลนด์ แอนด์ 

เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  ระหว่างปี 2543 - 2555 

 
ท่ีมา : วิเคราะห์สรุปจากตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย. งบการเงินบริษัท .บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน)   ปี 2543 .การประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์ และ ฐานะการเงินและผลการด าเนินงาน.ตาราง
สรุปงบการเงิน.ระหว่างปี 2547 - 2555 และวิเคราะห์เพิ่มเติมจากการสัมภาษณ์ผู้บริหาร 
 

การขายทางบริษัทมุ่งเน้นเน้นให้ลูกค้ามาติดต่อโดยตรงที่ส านักงานใหญ่ และส านักงานตาม
ที่ตั้งของโครงการต่างๆ เพื่อให้ได้ประสบการณ์สัมผัสจริงก่อนซื้อ และเก็บข้อมูลจากลูกค้าโดยตรง 
และน าไปใช้ในการพัฒนาระบบบริหารโครงการออนไลน์ (Online Project Management System 
: OPM) 88 เพื่อตอบสนองความต้องการลูกค้าได้อย่างใกล้ชิด และต่อเนื่องทั้งในโครงการปัจจุบันและ
อนาคตซึ่งจะสามารถสร้างความแตกต่างในสินค้าและบริการ  (Differentiate) และสามารถควบคุม
ต้นทุนได้อย่างมีประสิทธิภาพ (Cost Control) 

                                            
88   เว็บไซต์บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)   
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ผู้วิจัยจึงสรุปว่า ระบบปฏิบัติการการผลิตจ านวนมาก (Mass Production Platform) ที่ใช้
ระบบบริหารโครงการแบบออนไลน์ (Online Project Management System : OPM) ช่วยลดการ
สูญเสียทรัพยากรจากข้ันตอนการด าเนินงาน (Work Process) ได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยสามารถ
ควบคุมกิจกรรมทั้งสินค้าและบริการเพื่อเพิ่มคุณค่าให้กับสินค้า ตั้งแต่ข้ันตอนการออกแบบ, การผลิต,
การส่งมอบ และการบริการหลังการขายที่มีการควบคุมคุณภาพ (Quality Control) ในทุกข้ันตอน
การผลิต สร้างความแตกต่างของสินค้า (Product  Differentiation)  โดยกระบวนการส่งมอบในส่วน
ของการก่อสร้างไม่มีการย้อนกลับและล่าช้า (Non Back Process) และการท าวิจัยความต้องการ
ลูกค้าอย่างต่อเนื่องในทุกขั้นตอนสรา้งความแตกต่างของการบริการ (Service Differentiation)  และ
การน าราคาที่ลูกค้ายอมรับได้จากการท าการทดสอบราคาขาย (Book Building) ตั้งเป็นราคาขาย 
นั่นคือ ราคากลางที่ลูกค้ายอมรับได้จากการมีส่วนเพิ่ม (Premium) ของคุณภาพ ท าให้อัตราส่วน
ก าไรสุทธิต่อรายได้ ของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) อยู่ ที่ร้อยละ 21 สูงที่สุดใน
อุตสาหกรรม อีกทั้งสามารถควบคุมต้นทุนได้อย่างมีประสิทธิภาพ (Cost Control) และสามารถ
แบ่งปันต้นทุนก าลังการผลิตกับซัพพลายเออร์ (Cost Sharing) ส่งผลให้ต้นทุนค่าบริหารและการขาย
(SG&A) อยู่ที่ร้อยละ 9 ต่อยอดขาย ซึ่งต่ าที่สุดในอุตสาหกรรม 

 ตามเป้าหมายของการเปน็ผู้น าด้านการสรา้งความแตกต่างในสนิค้าและบรกิาร  (Differentiate 
Leadership)  ในตลาดระดับราคากลางบน เพื่อการส่งมอบสินค้าและบริการที่แตกต่างในราคาที่ลูกค้า
ยอมรับ  
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บทที่ 5 
 

รูปแบบธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) 

5.1 รูปแบบธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ของ บรษิัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

5.1.1 ผลท่ีได้จากการวิเคราะห์เอกสาร 
1) ข้อมูลท่ัวไป 

1.1) ความเป็นมาของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) 
แผนภูมิท่ี 5. 1 ความเป็นมาของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 2536 - 2555 

 
ท่ีมา : แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 2547 - 2555.

ลักษณะการประกอบธุรกิจ.ประวัติความเป็นมาและการเปลี่ยนแปลงและพัฒนาการที่ส าคัญ 
 

บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด ก่อตั้งเมื่อวันที่ 20 เมษายน 2536 โดย
นายทองมา วิจิตรพงศ์พันธ์ุ เพื่อประกอบธุรกิจพัฒนา อสังหาริมทรัพย์ประเภท บ้านทาวน์เฮ้าส์ 
บ้านเดี่ยว และอาคารชุด ทุนจดทะเบียนเริ่มแรก 50 ล้านบาท ทั้งนี้นายทองมา วิจิตรพงศ์พันธ์ุ ได้น า
ความรู้ ประสบการณ์ และความเช่ียวชาญในการด าเนินธุรกิจ รับเหมาก่อสร้างให้แก่ทั้งภาครัฐและ
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เอกชนมาใช้ในการด าเนินธุรกิจ ประกอบกับการมีทีมผู้บริหารมืออาชีพ และการว่าจ้างที่ปรึกษา จาก
บริษัทช้ันน าของประเทศในการพัฒนาระบบสนับสนุนต่างๆ รวมถึงการปรับกลยุทธ์ อย่างต่อเนื่อง 89 

1.2) วิสัยทัศน์และพันธกิจบริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

       ในด้านวิสัยทัศน์และพันธกิจ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
มุ่งมั่นที่จะเป็นตราสินค้าอันดับหนึ่งในใจลูกค้าในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ที่อยู่อาศัย และก้าวข้ึนเป็น 1 
ใน 10 ตราสินค้าธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ของทวีปเอเชีย ด้วยการสรรค์สร้างที่อยู่อาศัย ที่มีคุณค่า เพื่อ
ทุกครอบครัว ได้สัมผัสความสุข ความอบอุ่น และชีวิตที่ดีข้ึนในทุกๆ วัน 

 บริษัทฯ พัฒนาอสังหาริมทรัพย์ช้ันน า 1 ใน 10 ของภูมิภาคเอเชีย 

 อัตราการเติบโตของรายได้ไม่น้อยกว่าร้อยละ 25 ต่อปี  

 ก าไรสุทธิไม่น้อยกว่าร้อยละ 18 ต่อปี 

 รายได้ 100,000 ล้านบาทภายในปี 256090 

1.3) รายละเอียดโครงสรา้งผู้ถือหุ้น, ผู้บริหาร, บริษัทย่อย และองค์กร ของ
บริษัทพฤกษา  เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

ในด้านโครงสร้างผู้ถือหุ้น ของบริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
มีเจ้าของผู้ก่อตั้งและมีผู้บริหารที่เป็นคนเดียวกัน คือ คุณทองมา วิจิตรพงศ์พันธ์ุ โดยเป็นผู้ถือหุ้นหลัก
ร้อยละ 74 

 

 

 

 

                                            
89 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ลักษณะการประกอบธุรกิจ ,
ประวัติความเป็นมาและการเปลี่ยนแปลงและพัฒนาการที่ส าคัญ,"  (บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน), 
ระหว่างปี 2547 - 2555). 
90 เว็บไซต์ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน).  , บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน). http://
บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)-th.listedcompany.com/vision.html. 
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ตารางท่ี 5. 1 โครงสร้างผู้ถือหุ้นของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

ล าดับ รายชื่อผู้ถือหุ้น (ก) จ านวนหุ้น % 

1 ครอบครัว วิจิตรพงศ์พันธ์ุ (ข) 1,634,465,300 74.0% 

2 บริษัท ไทยเอ็นวีดีอาร์ จ ากัด 46,528,427 2.1% 

3 CHASE NOMINEES LIMITED 15 33,815,900 1.5% 
4 กองทุน เพื่อการร่วมลงทุน 31,666,500 1.4% 

5 ส านักงานประกันสงัคม (2 กรณี) 20,329,300 0.9% 

6 NORTRUST NOMINEES LTD. 16,825,201 0.8% 

7 THE BANK OF NEW YORK (NOMINEES) LIMITED 15,067,881 0.7% 
8 THE BANK OF NEW YORK  MELLON 10,554,300 0.5% 

9 TFB FOR MFC-THAI FUND INVESTMENT PLAN 9,902,900 0.4% 

10 STATE STREET BANK AND TRUST COMPANY 
FOR CANADA 

9,017,900 0.4% 

  รวม 10 อันดับแรก 1,828,173,609 82.7% 

  จากหุ้นท้ังหมด 2,209,407,200 100.0% 

 

ท่ีมา : แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 
2554.โครงสร้างเงินทุน .ผู้ถือหุ้น.หน้า4 

ในด้านโครงสร้าง ผู้บริหาร ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มี
โครงสร้างการบริหารงานแบ่งหน่วยธุรกิจย่อย (Strategic Business Unit : SBU) เป็นหน่วยงาน
รองรับการท าการตลาดผลิตภัณฑ์ โดยแยกกันท าการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์และรับผิดชอบในแต่ละ
สินค้าชัดเจน เพื่อให้เกิดความช านาญผลิตภัณฑ์เฉพาะทาง โดย บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) มีการรวมศูนย์การพัฒนาอสังหาโดยใช้เทคโนโลยีเพื่อการก่อสร้างไว้จุดเดียวที่ส่วนกลาง ท า
ให้มีการสั่งสมความช านาญ (Learning Curve) ในการก่อสร้างที่รวดเร็ว และการที่มี การจัดอันดับ
เครดิต (Tris Credit Rating) ระดับ “A” ท าให้ต้นทุนทางการเงินต่ ากว่าคู่แข่ง 
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แผนภูมิท่ี 5. 2 โครงสร้างองค์กรของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 
 
ท่ีมา : แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 2555. 9.  
การจัดการ. 9.1 โครงสร้างองค์กร .หน้า87 
 

บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มีบริษัทย่อยในเครืออยู ่หลาย
บริษัท แบ่งเป็น 3 กลุ่มธุรกิจที่ส าคัญ  คือ ธุรกิจทั่วไป ธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับวัสดุ และธุรกิจที่
ปรึกษาลงทุน ดังแสดงในแผนภาพ  โครงสร้าง บริษัทย่อยและองค์กร ณ วันที่  31 ธันวาคม 2551   
บริษัทฯ มีเงินลงทุนในบริษัทย่อย 4 บริษัท  ดังนี้ 
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ตารางท่ี 5. 2 โครงสร้างการถือหุ้นของกลุ่ม บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

บริษัทย่อย ลักษณะธุรกจิ สัดส่วนความ
เป็นเจ้าของ 

เงินลงทุนที่ช าระ
แล้ว (บาท) 

บริษัท เกสรก่อสร้าง จ ากัด ตกแต่งบ้าน 99.93% 1,000,000 

บริษัท พุทธชาด เอสเตท 
จ ากัด 

พัฒนา
อสังหารมิทรพัย ์

99.99% 50,000,000 

บริษัท พนาลี เอสเตท จ ากัด 
พัฒนา

อสังหารมิทรพัย ์
99.99% 200,000,000 

บริษัท พฤกษา โอเวอร์ซสี์ 
จ ากัด 

ลงทุนในบริษัทอื่น 99.99% 25,000,000 

 
ท่ีมา : แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 2551.

ทรัพย์สินที่ใช้ในการประกอบธุรกิจ.นโยบายการลงทุนในบริษัทย่อยและบริษัทร่วม.หน้า 11 

 
ในด้านการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ สินค้าหลักของ บริษัท พฤกษา เรียล

เอสเตท จ ากัด (มหาชน) คือ ทาวน์เฮ้าส์ และ สินค้ารอง คือ บ้านเดี่ยวและคอนโด  โดยระดับราคา
เฉลี่ยอยู่ที่ 1.5 - 2.5 ล้านบาท  ในตลาดระดับราคากลางล่าง  โดยให้ความส าคัญในด้านการก่อสร้าง
ที่รวดเร็วและได้คุณภาพการก่อสร้าง   เน้นการด าเนินการก่อสร้างโดยทางโรงงานผลิตแผ่น
ส าเร็จรูปเอง, รับเหมาก่อสร้างเอง และพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ขายแบบครบวงจร  

บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มุ่งเน้นลูกค้ากลุ่มผู้มีรายได้ระดับกลาง
ล่าง ที่ต้องการมีที่อยู่อาศัยเป็นของตนเอง (Real Demand) และมิใช่เพื่อการเก็งก าไร ทั้งนี้บริษัทฯ 
ได้ด าเนินการก่อสร้างบ้านภายใต้แนวคิด “บ้านส าหรับทุกคน” โดยก่อสร้างให้บ้านมีคุณภาพที่
ทัดเทียม และตอบสนองต่อความต้องการพื้นฐานของผู้ซื้อได้ในราคาที่คุ้มค่า เมื่อเทียบกับบ้านใน
รูปแบบ ขนาด และท าเลที่ใกล้เคียงกันของผู้ประกอบการรายอื่นโดยทั่วไป บ้านทาวน์เฮ้าส์ของ
บริษัทฯ จะมีราคาขายที่ต่ ากว่าผู้ประกอบการรายอื่นเมื่อเปรียบเทียบกับบ้านในรูปแบบ ขนาดและ
ท าเลที่ใกล้เคียงกัน91 อยู่ประมาณร้อยละ 15 - 20 อันเนื่องมาจากการที่บริษัทฯ บริหารจัดการงาน
ก่อสร้างด้วยตัวเอง ท าให้บริษัทฯ สามารถบริหารต้นทุนด้านการก่อสร้างได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
บริษัทฯ ผลักดันการเติบโตของตลาดทาวน์เฮ้าส์ที่พัฒนาไว้ โดยมีการวิจัยความต้องการลูกค้าแล้ว

                                            
91 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 1 ปัจจัยความเสี่ยง,"  
(บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน), 2555). 
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น ามาปรับปรุงในผลิตภัณฑ์และบริการ ท าให้ส่วนแบ่งการตลาดสูงถึงประมาณร้อยละ62 ซึ่งมีรอบ
ธุรกิจที่สั้น92 ท าให้สามารถผลิตและส่งมอบสินค้าและบริการได้รวดเร็วกว่าผู้ประกอบการรายอื่น
ภายในระยะเวลาเท่ากันส่งผลให้เกิดการประหยัดต่อความเร็ว (Economy of Speed) 

1.4) รายละเอียดสินคา้ของบริษัทพฤกษา  เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
บริษัทพฤกษา  เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มีจ านวนโครงการที่เปิดใหม่

ระหว่างปี 2550 ถึง 2555 พัฒนาโครงการใหม่เฉลี่ย 39 โครงการต่อปี (เฉลี่ยปี 2550 - 2555) โดยมี
มูลค่าโครงการเฉลี่ย 640 ล้านบาทต่อโครงการ  

 สินค้าหลัก คือ ทาวน์เฮ้าส์  โดยระดับราคาเฉลี่ยอยู่ที่ 1.5 - 2.5 ล้านบาท

โดยราคาขายต่ ากว่าผู้ประกอบการธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย์รายอื่นในอัตราร้อยละ 15 - 20 และ

ก่อสร้างเสร็จภายใน 45 วัน  ในตลาดระดับราคากลางล่าง 

 สินค้ารอง คือ บ้านเดี่ยวและคอนโด โดยราคาขายต่ ากว่าผู้ประกอบการธุรกจิ

พัฒนาอสังหาริมทรัพย์รายอื่นร้อยละ 10 - 15 ส าหรับบ้านเดี่ยวและก่อสร้างเสร็จภายใน 70 วัน   เมื่อ

เปรียบเทียบกับบ้านในรูปแบบ ขนาดและท าเลที่ใกล้เคียงกัน93  ในตลาดระดับราคากลางล่าง 

แผนภูมิท่ี 5. 3  อัตราส่วนโครงสร้างสินค้าของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 
ท่ีมา : วิเคราะห์จากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 
2552 - 2553.ข้อ 3 การประกอบธุรกิจ ฯ. 3.7 การจัดหาผลิตภัณฑ์หรือบริการ - ในทุกผลิตภัณฑ์.และเว็บไซต์
บริ ษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ า กัด (มหาชน) .นักลงทุนสัมพันธ์  [ออนไลน ], 2554 . แหล งที่มา 
http://ps.listedcompany.com/misc/PRESN/20120119-PS-businessPlan2012-04.pdf 

                                            
92 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "การประกอบธุรกิจในแต่ละ
สายผลิตภัณฑ์.บ้านทาวน์เฮาส์,"  (บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน), 2554). 
93 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 1 ปัจจัยความเสี่ยง." 
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แผนภูมิท่ี 5. 4  โครงสร้างตราสินค้า ราคา และท าเลของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ปี 2554 

 
ท่ีมา : วิเคราะห์จากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 
2552-2553.ข้อ 3 การประกอบธุรกิจ ฯ. 3.7 การจัดหาผลิตภัณฑ์หรือบริการ – ในทุกผลิตภัณฑ์.และเว็บไซต์บริษัท
พฤกษา  เ รี ย ล เ อส เ ตท  จ า กั ด  ( มห าชน )  . นั กล งทุนสั มพั น ธ์  [ ออน ไลน ] , 2 5 54 .  แหล งที่ ม า 
http://ps.listedcompany.com/misc/PRESN/20120119-PS-businessPlan2012-04.pdf 
 

สินค้าหลัก (Core Product) 
รูปภาพท่ี 5. 1 ทาวน์เฮ้าส์ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 

ที่มา : เว็บไซต์บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน).http://www.pruksa.com/ทาวน์เฮ้าส์ 
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สินค้ารอง(Sub Product) 

รูปภาพท่ี 5. 2 บ้านเดี่ยวของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 

ท่ีมา : เว็บไซต์บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน).http://www.pruksa.com/บ้านเดี่ยว 
 

 
รูปภาพท่ี 5. 3 คอนโดของบริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 

ท่ีมา : เว็บไซต์บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน).http://www.pruksa.com/คอนโด 
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ตารางท่ี 5. 3  รายละเอียดการเปิดโครงการของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 

ปี พ.ศ. 
บริษัทพฤกษา เรยีลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

จ านวนโครงการท่ี
เปิดใหม่ระหว่างป ี

มูลค่าโครงการ 

(ล้านบาท) 

มูลค่าโครงการเฉลี่ย
ต่อ 1 โครงการ (ล้าน

บาท) 

2550 94 24 9,930 414 

2551 95 40 20,000 500 

2552 96 22 15,000 682 
2553 97 48 33,000 688 

2554 98 50 43,290 866 

2555 99 49 34,000 694 

มูลค่าโครงการเฉลี่ยต่อ 1 โครงการ 640 

 
ท่ีมา : วิเคราะห์จากเว็บไซต์ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด(มหาชน) .นักลงทุนสัมพันธ์ [ออนไลน], 2550 - 
2555.แหลงที่มา http://ps.listedcompany.com/misc/presentations 
 
 
 
 
 

                                            
94 เว็บไซต์ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) .นักลงทุนสัมพันธ์ [ออนไลน ], 2550. แหลงที่มา 
http://ps.listedcompany.com/misc/presentations/070109_2007%20Business%20Target.pdf 
95 เว็บไซต์ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) .นักลงทุนสัมพันธ์ [ออนไลน], 2551. แหลงที่มา 
http://ps.listedcompany.com/misc/presentations/Y2007_Performance.pdf 
96 เว็บไซต์ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) .นักลงทุนสัมพันธ์ [ออนไลน ], 2552. แหลงที่มา 
http://ps.listedcompany.com/newsroom/27-02-2009_SiamRath.pdf 
97 เว็บไซต์ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) .นักลงทุนสัมพันธ์ [ออนไลน ], 2553. แหลงที่มา 
http://ps.listedcompany.com/newsroom/21-01-2010_ThaiRath.pdf 
98 เว็บไซต์ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) .นักลงทุนสัมพันธ์ [ออนไลน ], 2554. แหลงที่มา 
http://ps.listedcompany.com/misc/PRESN/20120119-PS-businessPlan2012-04.pdf 
99 เว็บไซต์ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) .นักลงทุนสัมพันธ์ [ออนไลน ], 2555. แหลงที่มา 
http://ps.listedcompany.com/newsroom/13-01-2012_PostToday.pdf 
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แผนภูมิท่ี 5. 5 แผนที่สินค้าหลัก คือ ทาวน์เฮ้าส์ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 

 
 
ท่ีมา : วิเคราะห์จากเว็บไซต์ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) .ค้นหาด้วยแผนที่[ออนไลน], 2558. 
แหลงที่มา http://www.pruksa.com/search/map 

 

สินค้าหลัก คือ ทาวน์เฮ้าส์ มีการกระจายตัวในบริเวณชานเมืองกรุงเทพ และ
ปริมณฑลโดยกระจุกตัวหนาแน่นเป็นพิ เศษบริ เ วณจั งห วัดปทุมธานี  และเขตรอบนอก
กรุงเทพมหานครย่านรังสิต บางนา และพระราม 2 และมีรูปแบบทาวน์เฮ้าส์ 2 ช้ัน ห้องนอน 3 ห้อง 
ห้องน้ า 1 ห้อง และ 1 ที่จอดรถ 
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2) รูปแบบธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ของ บริษัท พฤกษา  เรียล

เอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  มีรูปแบบธุรกิจการพัฒนา

อสังหาริมทรัพย์ 1 รูปแบบ ตามลักษณะสินค้า คือ “บ้านสร้างเร็ว” เพื่อเป้าหมายคือ การเป็นผู้น า

ด้านต้นทุน และราคาขายที่ถูกสุด (Low Cost & Price Leader) ในตลาดระดับราคากลางล่าง  

แผนภูมิท่ี 5. 6 เป้าหมายการเป็นผู้น าด้านต้นทุนและราคาขายที่ถูกสุด (Low Cost & Price Leader) 
ในตลาดระดับราคากลางล่างของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 

ท่ีมา : ผู้วิจัยสรุปจากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

              ระหว่างปี 2547 - 2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ 

 

 โดยเน้นขายสินค้าหลัก คือ ทาวน์เฮ้าส์ ในตลาดระดับราคากลางล่าง ที่ราคา

ส าคัญมาก (Price Sensitivity) รวมไปถึงประสิทธิภาพในการก่อสร้างเพื่อการส่งมอบในรูปแบบธุรกิจ 

และกระบวนการพัฒนาอสงัหาริมทรัพย์ต้องมีความรวดเร็วมากกว่าระยะเวลาการขอเครดิตเทอมจาก

ซัพพลายเออร์ และน าเงินสดที่ได้ไปบริหารสร้างโครงการใหม่ๆ ให้ขยายตัวตลอดเวลา โดยเน้นหนัก
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ไปทาง ทาวน์เฮ้าส์ บ้านเดี่ยว และคอนโด ผ่านการลดข้ันตอนการก่อสร้างในระบบซัพพลายเชน 

(Supply Chain) ที่เรียกว่า การสร้างบ้านแบบโรงงาน (Real Estate Manufacturing : REM) เพื่อ

วัตถุประสงค์ดังนี้ 

 ราคาถูก เพราะธนาคารยอมปล่อยอัตราส่วนการให้สินเช่ือเพื่อซื้อบ้าน (Loan to 

Value : LTV) ร้อยละ 85 ของราคาบ้าน การที่ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ขายถูกกว่า

ผู้ประกอบการอื่นๆ ร้อยละ 10 - 15 ท าให้ครอบคลุมราคาบ้านเกือบหมด ผู้ซื้อมีภาระน้อยลงในการผ่อน 

 ส่งมอบเร็ว เพราะรูปแบบ “บ้านสร้างเร็ว” สามารถสร้างบ้านทาวน์เฮ้าส์ และ

บ้านเดี่ยวให้เสร็จได้ภายใน 45 และ 70 วัน ตามล าดับ100  เพราะลูกค้าจ่าย 2 ทางไม่ไหวทั้งค่าเช่า 

และค่าผ่อนดาวน์ รวมไปถึงกลุ่มลูกค้าที่มีวินัยทางการเงินไม่เข้มแข็ง การที่ยืดระยะเวลานานกว่านี้ 

อาจท าให้ไปก่อหนี้สินจนกู้ไม่ผ่าน 

ข้อได้เปรียบทางการแข่งขันของบริษัทฯ คือ การที่บริษัทฯ เป็นผู้ประกอบธุรกิจ
พัฒนาอสังหาริมทรัพย์ที่มีการบริหารจัดการงานก่อสร้างด้วยตนเอง ซึ่งส่งผลให้บริษัทฯ สามารถ
บริหารต้นทุนการก่อสร้างได้อย่างมีประสิทธิภาพ นอกจากนี้ยังเป็นผู้น าด้านการน าเทคโนโลยีที่
ทันสมัยมาใช้ในการก่อสร้างบ้านทาวน์เฮ้าส์ และบ้านเดี่ยวด้วยระบบโครงสร้างผนังรับน้ าหนัก แบบ
ต่างๆ อีกทั้ง  บริษัทฯ ยังมีโรงงานผลิตช้ินส่วนคอนกรีตเสริมเหล็กส าเร็จรูป ( Precast Concrete 
Factory)  ที่มีระบบการผลิตที่ทันสมัยที่สุดในประเทศไทย โดยมีก าลังการผลิตช้ินส่วนส าหรับการ
ก่อสร้างบ้านเดี่ยวสูงสุดจ านวนโดยประมาณ 3,600 หลังต่อปี หรือ 110,000 ตารางเมตรต่อเดือน 
นอกจากนี้ บริษัทฯ ยังมีโรงงานผลิตรั้ว และเสาส าเร็จรูปโดยใช้เทคโนโลยีการก่อสร้างด้วยระบบ 
Battery Mold โรงงานดังกล่าวมีก าลังการผลิตสูงสุดเท่ากับ 3,500 ลูกบาศก์เมตรต่อเดือน ปัจจุบัน
โรงงานดังกล่าวได้เพิ่มการผลิตในส่วนเสาโชว์ ของบ้านทาวน์เฮ้าส์ และขยายโรงงานที่สาม เพื่อผลิต
ช้ินงานที่ใหญ่และมีความซับซ้อนมากข้ึน การที่บริษัทฯ บริหารจัดการก่อสร้างด้วยตนเอง และมี
เทคโนโลยีการก่อสร้างที่ทันสมัย  ท าให้บริษัทฯ สามารถควบคุมต้นทุน คุณภาพ และระยะเวลาการ
ก่อสร้างได้เป็นอย่างดี  ท าให้บริษัทฯ สามารถที่จะใช้กลยุทธ์ทางด้านราคา โดยทั่วไปบริษัทฯ จะตั้ง 
ราคาขายต่ ากว่าผู้ประกอบการธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย์รายอื่นในอัตราร้อยละ 15 - 20 ส าหรับ

                                            
100 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 1 ปัจจัยความเสี่ยง.1) 
ปัจจัยความเสี่ยงในประเทศ.1.2) ความเสี่ยงเรื่องราคาต้นทุนการก่อสร้างและวัสดุก่อสร้างขาดแคลน,"  (บริษัท
พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน), 2555). 
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บ้านทาวน์เฮ้าส์และร้อยละ 10 - 15 ส าหรับบ้านเดี่ยว  เมื่อเปรียบเทียบกับบ้านในรูปแบบ ขนาดและ
ท าเลที่ใกล้เคียงกัน  อีกทั้งยังท าให้บริษัทฯ สามารถสร้างบ้านที่ได้รับบัตรส่งเสริมการลงทุนจาก
คณะกรรมการส่งเสริมการลงทุน (Board of Investment : BOI) ยกเว้นภาษีรายได้ตามที่กฎหมาย
ก าหนดส าหรับบ้านทาวน์เฮ้าส์อีกด้วย101  การที่บริษัทฯ มีกระบวนการก่อสร้างที่รวดเร็วสามารถ
สร้างบ้านทาวน์เฮ้าส์ และบ้านเดี่ยวให้เสร็จได้ภายใน 45 และ 70 วัน ตามล าดับ102 

แผนภูมิท่ี 5. 7 แนวคิดการสร้างบ้านแบบโรงงาน (Real Estate Manufacturing : REM) ของ 
บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 

ท่ีมา : ผู้วิจัยสรุปจากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
ระหว่างปี 2547 - 2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ 

โดยจากเอกสารได้สรุปว่า บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มีการ
บริหารจัดการก่อสร้าง และควบคุมการจัดจ าหน่ายสินค้าเองโดยเฉพาะแนวราบ  คือ ทาวน์
เฮ้าส์และบ้านเดี่ยว โดยการก่อสร้างในแต่ละโครงการ บริษัทฯ จะแบ่งเจ้าหน้าที่รับผิดชอบ
เป็นแต่ละโครงการ แทนการแบ่งเป็นสายการผลิต เนื่องจากโครงการบ้านเดี่ยวมีจ านวนบ้าน
ในการก่อสร้างต่อโครงการน้อยกว่าบ้านทาวน์เฮ้าส์  โดยจะส่งพนักงานของบริษัทฯ เข้าท า
การควบคุมดูแลงานก่อสร้างประมาณ 30 – 40 คนต่อโครงการ และจะว่าจ้างผู้รับเหมาที่มี
ความช านาญเฉพาะด้านและลูกจ้างรายวันในจ านวนที่บริษัทฯ เห็นสมควรในแต่ละโครงการ
ตามก าลังการผลิตของระบบการสร้างบ้านแบบโรงงาน (Real Estate Manufacturing : 

                                            
101 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อมูลสรุป,"  (บริษัทพฤกษา 
เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน), 2555). 
102 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 1 ปัจจัยความเสี่ยง." 
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REM) ภายในโรงงานผลิตชิ ้นส ่วนคอนกรีตเสร ิม เหล็กส า เร ็จร ูป  ( Precast Concrete 
Factory) มีรายละเอียดดังนี้ 

แผนภูมิท่ี 5. 8 ตารางสรุปก าลังการผลิตโรงงานเดิม และใหม่ (Real Estate Manufacturing : REM) 
ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ปี 2555 

 

 
ท่ีมา : แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 2555 . 5.
ลักษณะการประกอบธุรกิจ .5.3 โครงสร้างรายได้ . 5.3.1 การบริหารการผลิตและการตลาด .ตารางสรุปย่อโรงงาน
เดิม และใหม่.หน้า38 
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จากการวิเคราะห์องค์ประกอบรูปแบบธุรกิจที่เกิดในแต่ละช่วงของการพัฒนา
อสังหาริมทรัพย์ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ผู้วิจัยสรุปกระบวนการพัฒนา
โครงการอสังหาริมทรัพย์ของบริษัท ซึ่งแบ่งเป็น 4 ช่วง โดยวิเคราะห์ร่วมกับรูปแบบธุรกิจ ดังแสดงใน
หัวข้อที่ 4) การวิเคราะห์จากเอกสาร องค์ประกอบรูปแบบธุรกิจของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท 
จ ากัด (มหาชน) คือ การมุ่งเน้นความสามารถในการลดต้นทุน (Low Cost Leader) โดยพัฒนาสินค้า
และบริการให้มีการก่อสร้างที่ลดต้นทุนและรวดเร็วข้ึน (Supply Approach) ดังนี ้

1. ช่วงพัฒนาแนวความคิด 

ช่วงพัฒนาแนวความคิดการพัฒนาโครงการ และรูปแบบธุรกิจของ บริษัท พฤกษา เรียล
เอสเตท จ ากัด (มหาชน) ผู้วิจัยสรุปกระบวนการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ของบริษัทฯ ดังแสดง
ในแผนภูมิที่ 5.9 

1.1 ตระหนักถึงอุปสงค์และตั้งเป้าพัฒนาการจัดสรร เป็นช่วงที่ บริษัท พฤกษา เรียล
เอสเตท จ ากัด (มหาชน) รวบรวมข้อมูลอุปสงค์ (Demand) และสังเคราะห์ข้อมูลอุปทาน (Supply) 
ออกมาจากฐานข้อมูลที่มอียู่ โดยองค์ประกอบรูปแบบธุรกิจที่ใช้ คือ 2. กิจกรรมหลกั (Key  Activities) 
ทางการตลาด (Marketing) และข้อมูลจากการศึกษาและพัฒนา (Research & Develop) 

1.2 ส ารวจหาท าเลท่ีตั้งและทางเลือก ศึกษา กฎระเบียบ อุปสงค์และอุปทาน ในการ
รวบรวมและสังเคราะห์ข้อมูลอุปทาน (Supply) ออกมา เพื่อก าหนดการแบ่งส่วนตลาด (Market 
Segmentation) ให้สัมพันธ์กับด้านสังคมและลักษะการประมาณการกลุ่มลูกค้า (Demographic) 
ได้อย่างแม่นย า โดย บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ใช้องค์ประกอบรูปแบบธุรกิจ 1. 
พันธมิตรหลัก (Key  Partner) ในการจัดหาที่ดินจากนายหน้าที่ดิน (Land Broker) และประกาศทาง
หน้าเว็บไซต์ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ( http://www.pruksa.com) โดยการซื้อ
ที่ดินนั้น ได้ท าการซื้อที่ดินเป็นแปลงใหญ่พร้อมกับขอแบ่งโอนตามการก่อสร้างเป็นเฟส 103 และขอ
เครดิตเทอม (Credit Term) เพื่อเป็นการบริหารกระแสเงินสดให้มีประสิทธิภาพ และจึงน าข้อมูล
ประสานงานร่วมกันกับการท างานใน 2. กิจกรรมหลัก  (Key  Activities) ร่วมกันกับ 1. 
พันธมิตรหลัก (Key Partner) โดยทีมงานวิจัยในองค์กรด้านการตลาด (Marketing) และตรวจสอบ
ข้อมูล (Cross Check) จากทีมงานวิจัยนอกองค์กร (Outsource Research) โดยเฉพาะพื้นที่ท าเล
โครงการที่เพิ่งเริ่มต้นเข้าไปท าธุรกิจ เพื่อให้เข้าใจถึงอุปสงค์และอุปทานที่ใกล้เคียงกับสถานการณ์จริง
ที่บริษัทยังไม่ช านาญ ท าให้บริษัทฯ มีฐานข้อมูลที่เพียงพอในการที่จะทราบถึงความต้องการในตลาดที่

                                            
103 วิเคราะห์จากถอดรหัสพฤกษา มหาเศรษฐีทองมา, "(Pruksa : Fantastic Model). Fantastic Model.,"  (บริษัท
พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน), 2555). 
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อยู่อาศัยของผู้บริโภค ซึ่งรวมถึงประเภทและรูปแบบที่อยู่อาศัย ท าเลที่ตั้ง และระดับราคา เพื่อจะได้
น าผลในการส ารวจดังกล่าวไปใช้ประกอบในการพัฒนาโครงการใหม่ๆ ตอ่ไปในปัจจุบันและอนาคต104  

แผนภูมิท่ี 5. 9 รูปแบบธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ช่วงพัฒนาแนวความคิดของ 
บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

ท่ีมา : ผู้วิจัยสรุปจากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) ระหว่างปี 2547 - 2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ และ สนธยา วนิชวัฒนะ , 
กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ในประเทศไทย, บทที่ 2 กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ .
คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี, (กรุงเทพฯ : จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย, 2556) 

1.3 วางแผนแนวความคิด บริษัทใช้องค์ประกอบรูปแบบธุรกิจด้วย 2. กิจกรรมหลัก
(Key Activities) ด้านการตลาด (Marketing) เพื่อให้เข้าใจถึงอุปสงค์และอุปทานในตลาด จึงได้
ออกแบบวางแผนแนวความคิดในกลุ่ม 7. การแบ่งกลุ่มลูกค้า (Customer Segments) ให้เหมาะสม

                                            
104  แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "Pstg. 4.การวิจัยและ
พัฒนา,"  (บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน), 2551). 

2. กิจกรรมหลัก 

1.1 ตระหนักถึงอุปสงค์
และต้ังเป้าพัฒนาการ
จัดสรร 

1.2 ส ารวจหาท าเลท่ีต้ัง
และทางเลือกศึกษา 
กฎระเบียบ อุปสงค์และ
อุปทาน 

1.3 วางแผน
แนวความคิด 

1.4 วิเคราะห์ความ
เป็นไปได้โครงการ 

2. กิจกรรมหลัก 

1. พันธมิตรหลัก 

7. การก าหนดสวน
แบ่งของตลาด 

2. กิจกรรมหลัก 

2. กิจกรรมหลัก 

การตลาด 

นายหน้าท่ีดิน 

การตลาด 

กลุ่มลูกค้าและ
ท าเล 

การตลาด 

2. กิจกรรม
หลัก 

4.โครงสร้าง
ต้นทุน 

5.การสร้าง
สายสัมพันธ์
กับลูกค้า 

9.คุณค่าท่ี
น าเสนอต่อ
ลูกค้า 

การตลาด 

ทีมงานวิจัย
นอกองค์กร 

1.ช่วงพัฒนาแนวความคิด 
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กับกลุ่มลูกค้าและท าเล (Segments & Location) โดยค านึงถึงความต้องการอยู่อาศัยจริงของลูกค้า 
(Real Demand) เพื่อให้เกิดความรวดเร็วในการก่อสร้างและส่งมอบเป็นหลัก 

1.4 วิเคราะห์ความเป็นไปได้โครงการ บริษัทใช้องค์ประกอบรูปแบบธุรกิจด้วย 2. 
กิจกรรมหลัก (Key Activities) ทีมงานด้านการตลาด (Marketing) ในการตรวจสอบวิเคราะห์
ความเป็นไปได้โครงการทางการตลาด และทีมงานส่วนกลางจะวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางด้าน
การเงิน แล้วจึงส่งมอบเข้าสู ่ฝ ่ายออกแบบและพัฒนาโครงการในช่วงวางแผนและออกแบบ
โครงการ 

ช่วงพัฒนาแนวความคิด ในการจัดซื้อที่ดิน บริษัทฯ ไม่มีนโยบายในการสะสมที่ดิน
เปล่า (Land Bank) โดยจะด าเนินการซื้อที่ดินจากเจ้าของที่ดิน หรือนายหน้าขายที่ดินโดยตรงเพื่อ
ด าเนินการ105  เพื่อใช้ประโยชน์จากกระแสเงินสดให้เกิดการประหยัดต่อความเร็ว (Ecnomy of 
Speed) ในการก่อสร้างและส่งมอบให้เร็ว โดยท าเลที่เลือก หากใกล้เคียงกับโครงการเดิม บริษัทมี
ข้อมูลอุปสงค์ และอุปทานสนับสนุนโดยในพื้นที่ที่ไม่ช านาญ จะท าการตรวจสอบข้อมูล  (Cross 
Check) จากทีมงานวิจัยนอกองค์กร (Outsource Research) เพื่อลดกระบวนการเรียนรู้และขยาย
โครงการตามก าลังการผลิตได้อย่างรวดเร็ว 

2. ช่วงวางแผนและออกแบบ 

ช่วงวางแผนและออกแบบการพัฒนาโครงการและรูปแบบธุรกิจของ บริษัท พฤกษา เรียล

เอสเตท จ ากัด (มหาชน) ผู้วิจัยสรุปกระบวนการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ของบริษัท ดังแสดง

ในแผนภูมิที่ 5.10 

2.1 สร้างโปรแกรมของสินค้า บริษัทใช้องค์ประกอบรูปแบบธุรกิจด้วย 2. กิจกรรมหลัก 
(Key Activities) ด้านการตลาด (Marketing) และข้อมูลจากการศึกษาและพัฒนา (Research & 
Develop) เพื่อการออกแบบสนิค้าที่เหมาะสมกับการก่อสร้างแบบโรงงาน (Design & Manufacturer) 
โดยเน้นที่ความรวดเร็วในการก่อสร้าง และส่งมอบตามความต้องการของลูกค้าได้อย่างแม่นย า และ
ทันต่อสถานการณ์จากการเก็บข้อมูลภายในโครงการ (Just in Time)  

2.2 วางแผนและออกแบบเบื้องต้น, 2.3 วางแผนและออกแบบสุดท้าย และ 2.4 
ด าเนินการขออนุมัติ องค์ประกอบรูปแบบธุรกิจที่บริษัทใช้ คือ 2. กิจกรรมหลัก (Key Activities)  

                                            
105  แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 3 การประกอบธุรกิจ ฯ. 

3.7 การจัดหาผลิตภัณฑ์หรือบริการ – ในทุกผลิตภัณฑ์. 3.7.1. การจัดซ้ือที่ดิน. ,"  (บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท 
จ ากัด (มหาชน), 2552). 
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ด้านการออกแบบบ้านในแต่ละโครงการ  ฝ่ายการตลาดและการขายจะประสานงานกับฝ่ายพัฒนา
โครงการเพื่อก าหนดแนวทาง ลักษณะและรูปแบบ (Conceptual Design) ของบ้านที่ต้องการจะ
สร้างในแต่ละโครงการ รวมถึงงบประมาณและเทคนิคในการสร้างบ้าน ที่เน้นการลดต้นทุนและความ
รวดเร็วในการก่อสร้างตามความเหมาะสมกับการก่อสร้างแบบโรงงาน (Design & Manufacturer)  
หลังจากนั้น ฝ่ายพัฒนาโครงการจะมอบหมายใหส้ถาปนิกออกแบบบา้นตามแนวทางดังกล่าว เมื่อฝ่าย
พัฒนาโครงการเห็นว่าแบบโครงบ้านที่ออกแบบโดยสถาปนิกมีความเหมาะสมแล้ว สถาปนิกจะ
ด าเนินการออกแบบในส่วนที่เป็นรายละเอียด (Detailed Design) เพื่อให้แบบบ้านมีความสมบูรณ์ 
ก่อนที่ฝ่ายวิจัยและพัฒนา ซึ่งจะมีหน้าที่ในการน าเทคโนโลยีทีเ่หมาะสมมาปรับใช้ในการออกแบบและ
การก่อสร้าง106 และจึงประสานงานกับ 1. พันธมิตรหลัก (Key Partner) และ 3. ทรัพยากรหลัก 
(Key Resources) จากผู้รับเหมารายย่อยและซัพพลายเออร์ (Subcontractor & Supplier) เรื่อง
การก่อสร้าง โดยติดต่อกับซัพพลายเออร์ ก าหนดราคาวัสดุก่อสร้างคงที่ได้ 2  - 3 เดือนและปรับ
เครดิตเทอม (Credit Term) ตามภาวะเศรษฐกิจโดย 2. กิจกรรมหลัก (Key Activities) บริษัท 
พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) จะท าการออกแบบและปรับแบบให้เหมาะสมกับการการ
ก่อสร้างบ้านแบบโรงงาน (Real Estate Manufacturing : REM) ในการออกแบบให้เหมาะสมกับการ
ก่อสร้างแบบโรงงาน (Design & Manufacturer) ตามข้อมูลจากการศึกษาและพัฒนา (Research & 
Develop)  โดย บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) จะวางแผนขยายก าลังการผลิต
ล่วงหน้าโดยวางกรอบระยะเวลาให้เหมาะสมกับข้อมูลภาวะเศรษฐกิจ107 

2.5 จัดหาเงินทุน บริษัทใช้องค์ประกอบรปูแบบธุรกจิโดยอาศัย 3. ทรัพยากรหลัก (Key 
Resources) ในการจัดหาแหล่งเงินทุน (Financial) จากตลาดเงิน, ตลาดทุน และจากซัพพลายเออร์ใน
รูปของเครดิตเทอม (Credit Term) จากการก่อสร้างที่รวดเร็วในการสร้างกระแสเงินสดอิสระจากการ
ปฎิบัติงาน (Free Cash Flow Operation) โดยการที่มี การจัดอันดับเครดิต (Tris Credit Rating) 
ระดับดีเยี่ยม “A” ท าให้ต้นทุนทางการเงินต่ ากว่าคู่แข่ง108

 

                                            
106 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "5.ลักษณะการประกอบ
ธุรกิจ .5.3 โครงสร้างรายได้ . 5.3.1 การบริหารการผลิตและการตลาด.2. ฝ่ายควบคุมคุณภาพ(Quality 
Assurance),"  (บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน), 2555). 
107  แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "5.ลักษณะการประกอบ
ธุรกิจ .5.3 โครงสร้างรายได้ . 5.3.1 การบริหารการผลิตและการตลาด .ตารางสรุปย่อโรงงานเดิม และใหม่,"  
(บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน), 2555). 
108  ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย  "การวิเคราะห์ทางการเงิน". 
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ช่วงวางแผนและออกแบบมีการใช้องค์ประกอบรูปแบบธุรกิจ คือ 2. กิจกรรมหลัก 
(Key Activities) ในการเป็นนักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ครบวงจร (Integrated Developer) เกิดการ
เรียนรู้สั่งสมความช านาญ (Learning Curve)  ลดความสูญเสียจากกระบวนการผลิตและลดรอบ
ธุรกิจให้สั้นลงจากการรวมศูนย์การก่อสร้างบ้านไว้ภายในบริษัท โดยมุ่งเน้นความสามารถในการลด
ต้นทุน (Low Cost Leader) โดยพัฒนาสินค้าและบริการให้มีการก่อสร้างที่ลดต้นทุนและรวดเร็วข้ึน 
(Supply Approach) โดยสามารถออกแบบได้ตามรูปแบบของก าลังการผลิตหลัก และจึงปรับเฉพาะ
ส่วนองค์ประกอบรอง 

แผนภูมิท่ี 5. 10 รูปแบบธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ช่วงวางแผนและออกแบบ 
ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา : ผู้วิจัยสรุปจากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 
2547 - 2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ และ สนธยา วนิชวัฒนะ, กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ในประเทศ
ไทย, บทที่ 2 กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ .คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี , (กรุงเทพฯ: จุฬาลงกรณ์
มหาวิทยาลัย, 2556) 

2. กิจกรรมหลัก 
2.1 สร้างโปรแกรมของ
สินค้า 

2.2 วางแผนและ
ออกแบบเบื้องต้น 

2.4 ด าเนินการขอ
อนุมัติ 

2.3 วางแผนและ
ออกแบบสุดท้าย 

3.ทรัพยากรหลัก แหล่งเงินทุน 2.5 จัดหาเงินทุน 

การตลาด 

3.ทรัพยากรหลัก 

2. กิจกรรมหลัก 

1. พันธมิตรหลัก 

ผู้รับเหมาราย
ย่อยและซัพ
พลายเออร์ 

การออกแบบให้
เหมาะสมกับ
การก่อสร้าง
แบบโรงงาน 

การตลาด 

2. กิจกรรม
หลัก 
 
4.โครงสร้าง
ต้นทุน 

5.การสร้าง
สายสัมพันธ์
กับลูกค้า 

9.คุณค่าท่ี
น าเสนอต่อ
ลูกค้า 

การศึกษา
และพัฒนา 

การศึกษา
และพัฒนา 

2. ช่วงวางแผนและออกแบบ 
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3. ระยะพัฒนาโครงการ  
ช่วงระยะพัฒนาโครงการของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ผู้วิจัย

สามารถสรุปกระบวนการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ของบริษัทฯ ดังแสดงในแผนภูมิที่ 5.11 
3.1 แรงงาน และ 3.2 วัสดุ บริษัทใช้องค์ประกอบรูปแบบธุรกิจด้วย 1. พันธมิตรหลัก  

(Key Partner) และ 3. ทรัพยากรหลัก (Key Resources) ในส่วนของการเตรียมแรงงานและวัสดุ
ก่อสร้างจากผู้รับเหมารายย่อย และซัพพลายเออร์วัสดุก่อสร้าง (Subcontractor & Supplier) ใน
การเพิ่มก าลังการผลิตรอง โดยบริษัทได้เพิ่มก าลังการผลิตหลักด้วยองค์ประกอบธุรกิจ 2. กิจกรรม
หลัก (Key Activities) ของบริษัท ในการบริหารงานก่อสร้างและผลิตช้ินส่วนก่อสร้าง  (Main 
Contractor & Manufacturer) จากระบบบรหิารห่วงโซ่อุปทาน (Supply Chain Management) ที่
พัฒนาจากโปรแกรมที่ช่วยจัดการสายงานทุกสายงานของธุรกิจให้สามารถเข้าถึงข้อมูลได้อย่างรวดเร็ว 
และได้ข้อมูลที่ถูกต้องแม่นย า (Systems, Applications and Products : SAP) และระบบการ
จัดการข้ันตอนทางธุรกิจ (Business Process Improvement : BPI) จาก บริษัท ไอบีเอ็ม (IBM) ซึ่ง
จะช่วยให้กระบวนการธุรกรรมของการก่อสร้าง, การขาย, การบริการ และการบริหารบุคลากร 
สามารถรองรับการขยายตัวของธุรกิจ และลดต้นทุนการบริหารโครงการ109  

3.3 การก่อสร้าง องค์ประกอบรูปแบบธุรกิจที่ใช้ คือ 1. พันธมิตรหลัก (Key Partner)  
และ 3. ทรัพยากรหลัก (Key Resources) จากผู้รับเหมารายย่อย และซัพพลายเออร์วัสดุ 
(Subcontractor & Supplier) ในส่วนของการเตรียมแรงงาน และวัสดุก่อสร้างในการเพิ่มก าลังการ
ผลิตรอง โดย บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ท าการเพิ่มก าลังการผลิตหลักด้วย 2.  
กิจกรรมหลัก (Key Activities) ในการบริหารงานก่อสร้าง และผลิตช้ินส่วนก่อสร้างดัวยตัวเองเป็น
หลัก (Main Contractor & Manufacturer) ผ่านระบบบริหารห่วงโซ่อุปทาน (Supply Chain 
Management) เพื่อช่วยลดต้นทุนจากการควบคุมเวลา และคุณภาพการก่อสร้างในทุกข้ันตอนการ
ผลิตและบริหารการจัดจ าหน่าย รวมศูนย์ให้เกิดการเรียนรู้สั่งสมความช านาญ (Learning Curve) 
เนื่องจาก การขายบ้านของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  ส่วนใหญ่เป็นการขายก่อน
สร้างบ้าน โดยบริษัทฯ ตั้งราคาขายโดยใช้วิธีบวกก าไรที่ต้องการ (cost plus basis) หากเกิดความผัน
ผวนของราคาวัสดุก่อสร้าง หรือมีการปรับเปลี่ยนอัตราค่าจ้างแรงงานภายหลังจากที่บริษัทฯ ได้
ก าหนดราคาขาย ย่อมจะท าให้ต้นทุนการขายของบริษัทฯ สูงข้ึน ท าให้อัตราก าไรข้ันต้นต่ าลง แต่จาก
การที่บริษัทฯ มีกระบวนการก่อสร้างที่รวดเร็วสามารถสร้างบ้านทาวน์เฮ้าส์ และบ้านเดี่ยวให้เสร็จได้
ภายใน 45 และ 70 วัน ตามล าดับ ช่วยลดความเสี่ยงลงได้ในระดับหนึ่ง โดยบริษัทฯ สามารถก าหนด

                                            
109  แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 2 ลักษณะการประกอบ
ธุรกิจ ฯ .2.3 พัฒนาการที่ส าคัญในช่วง 8 ปี ที่ผ่านมา,"  (บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน), 2555). 
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ราคาวัสดุก่อสร้างที่จะต้องใช้  ในระยะเวลา 2 - 3 เดือนล่วงหน้าได้ละสามารถปรับระยะเวลาให้เร็ว
ข้ึนได้ตามภาวะเศรษฐกิจ โดยการก าหนดราคาขายจะปรับไปตามต้นทุนดังกล่าว  

การใช้รวมศูนย์การผลิตในส่วนของ 3.1 แรงงาน  3.2 วัสดุ และ 3.3 การก่อสร้าง 
เข้าสู่ระบบการก่อสร้างบ้านแบบโรงงาน (Real Estate Manufacturing : REM)  ท าให้สามารถ
พัฒนาสินค้าและบริการโดยการควบคุมต้นทุนการก่อสร้าง (Cost Control) ควบคุมคุณภาพ 
(Quality Control) และระยะเวลาการส่งมอบที่รวดเร็วจากการเป็นนักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ครบ
วงจร (Integrated Developer) และสั่งสมความช านาญ (Learning Curve) ในการก่อสร้างได้เป็น
อย่างดีจากการแบ่งหน้าที่ตามความถนัดส่งผลให้เกิดการประหยัดต่อความเร็ว  (Economy of 
Speed) ที่โดดเด่น 

3.4 การตลาด บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ได้ใช้องค์ประกอบรูปแบบ
ธุรกิจ ด้วย 2. กิจกรรมหลัก (Key Activities) โดยเฉพาะส่วนของการตลาด (Marketing) โดย บริษัท 
พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) รวมศูนย์การตลาดไว้ที่ส่วนกลางจุดเดียว และ บริษัท พฤกษา 
เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ได้ท าการ 7.  ก าหนดสวนแบ่งของตลาด (Customer Segments) 
และท าการวิเคราะห์ และกระจายข้อมูลข่าวสารผ่าน 6. ช่องทางการท าตลาดและจัดจ าหน่าย 
(Channels)  โดยบริษัทวางแผนทางการตลาดและการขายเอง เน้นการใช้สื่อมวลชน (Mass Media) 
ที่กลุ่มเป้าหมายหลักใช้เป็นประจ า ทั้งตราสินค้าหลัก, ตราสินค้ารอง และตราสินค้าที่ได้การรับรอง   
(Brand & Sub Brand & Endorsed Brand) ไปถึงลูกค้ากลุ่มเป้าหมายทีเดียว หลายๆ โครงการ ทั้ง 
สร้างการรับรู้ ตราสินค้าพฤกษา (Pruksa Brand) จากการสร้างช่ือของบริษัทฯ (Brand - Building) 
ให้เกิดการรับรู้ผ่านการท าการตลาดผ่านสื่อทั้งการซื้อและท าโฆษณาผ่านสื่อหลักและจัดกิจกรรม
ทางการตลาด (Above & Below the Line) อย่างต่อเนื่อง110 โดยสื่อภาพลักษณ์ของ บริษัท พฤกษา 
เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ที่สามารถส่งมอบสินค้าและบรกิารทีเ่ทยีบเท่าในราคาที่ต่ ากว่า ผ่านตรา
สินค้า เช่น บ้านพฤกษา (ทาวน์เฮ้าส์ระดับราคา 0.7 - 1.5 ล้านบาท) พฤกษาวิลล์ (ทาวน์เฮ้าส์ระดับ
ราคา 1.0 - 1.9 ล้านบาท)   

 
 

 
 

                                            
110  แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "Pstf. ข้อ 3 การประกอบ
ธุรกิจ ฯ. 3.6  การจ าหน่ายและช่องทางการจ าหน่าย - ทุกผลิตภัณฑ์,"  (บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน), 2550). 
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แผนภูมิท่ี 5. 11 รูปแบบธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ช่วงระยะพัฒนาโครงการของ 
บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา : ผู้วิจัยสรุปจากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 
2547 - 2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ และ สนธยา วนิชวัฒนะ, กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ในประเทศ
ไทย, บทที่ 2 กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ .คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี , (กรุงเทพฯ: จุฬาลงกรณ์
มหาวิทยาลัย, 2556) 

 

3.ช่วงพัฒนาโครงการ 

1. พันธมิตรหลัก 3.1 แรงงาน 

3.2 วัสดุ 

3.3 การตลาด 

2. กิจกรรมหลัก 

2. กิจกรรมหลัก 

การบริหารงาน
ก่อสร้างและผลิต
ชิ้นส่วนก่อสร้างด้วย
ตัวเอง 

ผู้รับเหมารายย่อย
และซัพพลายเออร์ 
 

7. การก าหนดสวนแบ่งของตลาด 

6.ช่องทางการท าตลาดและจ าหน่าย 

การตลาด 

2. กิจกรรม
หลัก 

4.โครงสร้าง
ต้นทุน 

5.การสร้าง
สายสัมพันธ์
กับลูกค้า 

9.คุณค่าท่ี
น าเสนอต่อ
ลูกค้า 

3.4 การ
ก่อสร้างและ
การขาย 

6.ช่องทางการท า
ตลาดและจัดจ าหน่าย 
 

การขาย 

1. พันธมิตรหลัก 
ผู้รับเหมารายย่อย
และซัพพลายเออร์ 

8.รูปแบบของรายได้ 

2. กิจกรรม
หลัก 

การบริหารงาน
ก่อสร้างและผลิต
ชิ้นส่วนก่อสร้างดัวย
ตัวเอง 

ส านักงานขาย
บริษัท 

การตลาด 
 

การศึกษาและพัฒนา 

การศึกษาและ
พัฒนา 
 

3.ทรัพยากรหลัก 
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3.5 การขาย องค์ประกอบรูปแบบธุรกิจที่ใช้ คือ 6. ช่องทางการท าตลาดและจัดจ าหน่าย 
(Channels) ผ่านส านักงานขายของบริษัทเอง (Project Location) โดยมุ่งเน้นการบริหารสินค้า
คงเหลือ (Inventory Management) ให้สอดคล้องกับยอดขาย และสามารถเก็บข้อมูลเพื่อน าไปใช้ใน
การศึกษาและพัฒนา (Research & Develop) การควบคุมต้นทุนและบริหารการก่อสร้างอย่างมี
ประสิทธิภาพท าให้สามารถขายได้ในราคาที่ค่อนข้างต่ ากว่าทั่วไปในตลาดร้อยละ 10 - 15  สอดคล้อง
กับการวางเงินดาวน์ในอัตราส่วนการให้สินเช่ือเพื่อซื้อบ้าน (Loan to Value : LTV) ร้อยละ10 - 15 
ของมูลค่าบ้านทั้งโครงการแนวราบและโครงการแนวสูง  ท าให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงสินค้าและบริการ
ไดเ้พื่อให้เกิดความคุ้มค่า (Value Money) เพราะกลุ่มลูกค้าหลักของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท 
จ ากัด (มหาชน) คือ กลุ่มระดับกลางลา่ง ทาง บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) จึงร่วมมือ
กับธนาคารในการปล่อยสินเช่ือโดยโครงการมีการจัดท าข้อมูลสินเช่ือลูกค้าเบื้องต้น (Pre-Approved)  

อีกทั้ง บริษัทฯ มีบ้านราคาระดับกลางถึงต่ าให้เลือกค่อนข้างมาก ลูกค้ายังสามารถเลือกบ้านที่ราคา
ต่ าลง ให้สอดคล้องกับกฎหรือนโยบายในขณะนั้น  และจึงวางเงินดาวน์ร้อยละ 10 - 15 ของราคา
บ้าน111 ด้วย 8. รูปแบบการหารายไดของธุรกิจ (Revenue Streams) ร้อยละ 10 - 15 ของราคา
บ้าน และช าระส่วนที่เหลือตามความเร็วของการส่งมอบโดยบ้านทาวน์เฮ้าส์และบ้านเดี่ยวสามารถส่ง
มอบภายใน 45 และ 70 วัน ตามล าดับ 

การท าการตลาด ไปถึงลูกค้ากลุ่มเป้าหมายทเีดียว หลายๆ โครงการ โดยสร้างการ
รับรู้ ตราสินค้าพฤกษา (Pruksa Brand)  ในตลาดระดับราคากลางล่าง และพฒันาโครงการใหมเ่ฉลี่ย 
39 โครงการต่อป ีดังตารางที่ 5.2 และสามารถสร้างระบบเหมืองข้อมูล (Data Mining) ในการบันทึก
ข้อมูลการก่อสร้าง แสดงใหเ้ห็นถึงประสิทธิภาพของระบบในการบันทึกและประมวลผลข้อมลูและ
ตอบสนองผ่านกิจกรรมของบริษัทได้ทันตอ่สถานการณ์ (Just in Time) ทั้งในส่วนของกิจกรรมหลัก
และรอง ท าใหบ้ริษัทเข้าใจถึงกลุ่มลุกค้าหลักเป็นอย่างดี ท าให้เกิดการท าการสง่มอบสินค้าที่ตอบ
โจทย์มากขึ้นโดยใช้ทรัพยากรน้อยลง จนเกิดประหยัดต่อขนาดและการมุ่งเน้นต่อกลุ่มลกูค้า 
(Economy of Scale & Scope) ท าให้ลดค่าบริหารและการขาย (SG&A) 

4. ช่วงส่งมอบงาน 
ช่วงส่งมอบงานโครงการและรูปแบบธุรกิจของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 

(มหาชน) ผู้วิจัยสรุปกระบวนการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ของบริษัท ดังแสดงในแผนภูมิที่ 5.12 
 

                                            
111 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 1 ปัจจัยความเสี่ยง.1) 
ปัจจัยความเสี่ยงในประเทศ.1.1) ความเสี่ยงจากผลของการเปลี่ยนแปลงนโยบายการปล่อยสินเชื่อของธนาคาร
พาณิชย์,"  (บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน), 2555). 
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แผนภูมิท่ี 5. 12 รูปแบบธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ช่วงระยะส่งมอบงาน 
ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 

ท่ีมา : ผู้วิจัยสรุปจากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 
2547 - 2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ และ สนธยา วนิชวัฒนะ, กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ในประเทศ

ไทย, บทที่ 2 กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ .คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี, (กรุงเทพฯ: จุฬาลงกรณ์
มหาวิทยาลัย, 2556) 

 

4.1 ส่งมอบงาน บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ได้ใช้องค์ประกอบรปูแบบ
ธุรกิจด้วย 8. รูปแบบการหารายไดของธุรกจิ (Revenue Streams) โดยโครงการแนวราบและ
โครงการแนวสูง ลกูค้าตรวจสอบคุณภาพบ้านจึงรับโอนบ้าน จึงช าระผ่านธนาคารจึงช าระส่วนทีเ่หลือ
ของอัตราส่วนการใหส้ินเช่ือเพื่อซื้อบ้านเทียบกับมูลค่าบ้าน (Loan to Value: LTV) ร้อยละ 85 - 90 
ของมูลค่าบ้านผ่านธนาคาร  โดยก่อนสง่มอบบ้าน ทางบริษัทจะมอบหมายใหฝ้่ายควบคุมคุณภาพ 

4.1 ส่งมอบงาน 

4.2 กิจกรรม
หลังการขาย 

1. พันธมิตรหลัก 
ผู้รับเหมารายย่อย
และซัพพลายเออร์ 
 
การควบคุมคุณภาพ 

การขาย 

2. กิจกรรมหลัก 

5.การสร้างสาย
สัมพันธ์กับลูกค้า 

การบริการหลังการ
ขาย 

2. กิจกรรม
หลัก 

4.โครงสร้าง
ต้นทุน 

5.การสร้าง
สายสัมพันธ์
กับลูกค้า 

9.คุณค่าท่ี
น าเสนอต่อ
ลูกค้า 

8.รูปแบบของรายได้ 
 

การศึกษาและพัฒนา 

4.ช่วงส่งมอบงาน 
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(Quality Assurance) ซึ่งจะท าหน้าที่ตรวจสอบคุณภาพของบ้านแต่ละหลังทีส่ร้างเพือ่ให้ได้มาตรฐาน
การก่อสร้างตามทีก่ าหนด112

 

4.2 กิจกรรมหลังการขาย บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ได้ใช้
องค์ประกอบรปูแบบธุรกิจด้วย 1. พันธมิตรหลัก (Key Partner) ในการบรหิาร และดูแลหลังการขาย
ส่วนสภาพโครงการแต่ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ยังควบคุมอยูผ่่าน 2. กิจกรรม
หลัก (Key Activities) ในการควบคุมคุณภาพ (Quality Control) เพื่อสร้าง 5. ความสัมพันธกับ
ลูกคา (Customer Relationship) ในการบริการหลังการขาย (After Sale Service) ในระยะเวลา
ประกัน  

ช่วงส่งมอบงานมกีระบวนการรวบรวมข้อมลูเพื่อท าการศึกษาและพัฒนา 
(Research & Develop) โดยการส ารวจและวิจัยเกี่ยวกับความพึงพอใจของลกูค้าของบริษัทฯ อย่าง
ต่อเนื่องในแตล่ะด้าน เช่น การขาย การโอนกรรมสทิธ์ิ คุณภาพบ้าน การบริการ เป็นต้น เพือ่น าไปสู่
การปรับปรงุ การใหบ้รกิารและสง่มอบที่อยูอ่าศัยที่มีคุณภาพของบริษัทฯ 113  เพื่อการพฒันา
โครงการต่อไปในอนาคต เพื่อให้บริษัทสามารถปรับตัวและพัฒนาสินค้าใหท้ันต่อพฤติกรรมของลูกค้า
ที่เปลี่ยนแปลงไป114  โดยเฉพาะการเก็บข้อมูลเพื่อน าไปใช้ในการศึกษาและพฒันา (Research & 
Develop) ในการก่อสร้างสินค้าใหม้ีการส่งมอบที่รวดเร็ว และลดข้อผิดพลาดจากการกอ่สร้างที่
อาจจะเกิดในอนาคต 

กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ในองค์ประกอบรูปแบบธุรกิจที่ใช้ในทุก
กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) คือการวาง 4. 
โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) ในทุกกระบวนการผ่าน 2. กิจกรรมหลัก (Key Activities) ในการ
ควบคุมความเร็วและคุณภาพ (Speed & Quality Control) ในทุกขั้นตอนการผลิตการก่อสร้างบ้าน
แบบโรงงาน (Real Estate Manufacturing : REM)  เพื่อตอบสนองและสือ่สารกบัลกูค้าและสร้าง 5. 
ความสัมพันธกับลูกคา (Customer Relationship) ติดตามพฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภค 
เพื่อให้บริษัทสามารถปรับตัวและพัฒนาสินค้าให้ทันต่อพฤติกรรมของลูกค้าที่เปลี่ยนแปลงไป โดยมี

                                            
112 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "Pstf.3. การประกอบธุรกิจ
ของแต่ละสายผลิตภัณฑ์.การบริหารจัดการงานก่อสร้าง (Construction Management),"  (บริษัทพฤกษา เรียล
เอสเตท จ ากัด (มหาชน), 2555). 
113 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  " Pstg. 4.การวิจัยและ
พัฒนา." 
114 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "Pstf.3. การประกอบธุรกิจ
ของแต่ละสายผลิตภัณฑ์.การบริหารจัดการงานก่อสร้าง (Construction Management)." 
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วัตถุประสงค์คือการสร้าง 9. ต าแหน่งของคุณค่า (Value Propositions) เพื่อตอบสนองความต้องการ
ลูกค้าหลัก (Core Customer) โดยใช้นวัตกรรมด้านการบริหารจัดการเทคโนโลยีการก่อสร้าง 
(Construction Management) ในตลาดที่มีความถนัด คือ ทาวน์เฮ้าส์ในตลาดระดับราคากลางล่างที่
ราคาส าคัญมาก (Price Sensitivity) รวมไปถึงการส่งมอบจะต้องเร็ว และน าเงินสดที่ได้ไปบริหาร
สร้างโครงการใหม่ๆ ให้ขยายตัวตลอดเวลา โดยเน้นหนักทาง ทาวน์เฮ้าส์ บ้านเดี่ยว และคอนโด 

3) องค์ประกอบรูปแบบธุรกิจของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
 จากแนวคิดเรื่องกระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ของ บริษัท พฤกษา  เรียล

เอสเตท จ ากัด (มหาชน) คือการอธิบายในเชิงข้ันตอน (Process to Product) ในช่วงก่อนการ
ก่อสร้าง (Pre Construction Phase) ระหว่างการก่อสร้าง (Construction Phase) และหลังการ
ก่อสร้าง (Post Construction Phase) ผู้วิจัยน าองค์ประกอบของรูปแบบธุรกิจ ซึ่งมี 9 องค์ประกอบ
มาอธิบายเพิ่มเติมในเชิง ต าแหน่งหน้าที่ (Function to Product) ผู้วิจัยได้น าแนวคิดดังกล่าว      มา
เป็นกรอบในการวิเคราะห์รูปแบบธุรกิจของบริษัท ดังนี ้
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แผนภูมิท่ี 5. 13 รูปแบบธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 

ท่ีมา : วิเคราะห์จากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  
ระหว่างปี 2547 - 2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ 
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3.1) พันธมิตรหลัก (Key Partners) ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

ตารางท่ี 5. 4 พันธมิตรหลัก (Key Partners) ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
ช่วงก่อนการก่อสร้าง  ช่วงระหว่างการก่อสร้าง  ช่วงหลังการก่อสร้าง 

ช่วงพัฒนา
แนวความคิด 

ช่วงวางแผน 
และออกแบบ 

ระยะพัฒนาโครงการ ระยะส่งมอบงาน 

•ที่ดินซ้ือจาก
นายหน้า/ประกาศ
ซ้ือโดยตรง ค่อยๆ
เพิ่มสัดส่วนการ
ประกาศซ้ือเองมาก
ขึ้นและมีเครดิต
เทอม (Credit 
Term)  
•ตั้งทีมวิจัยในพื้นที่
โดยเฉพาะโครงการ
ที่เพิ่งเริ่มและ
ตรวจสอบกับทีมวิจัย
ภายนอก (Cross 
Check) 115 

•ระบบบริหารห่วงโซ่อุปทาน (Supply Chain 
Management) พัฒนาจากโปรแกรมจัดการสายงานของ
ธุรกิจให้สามารถเข้าถึงข้อมูลได้ อย่างรวดเร็ว และได้ข้อมูลที่
ถูกต้องแม่นย า (Systems, Applications and Products : 
SAP) และระบบการจัดการขั้นตอนทางธุรกิจ (Business 
Process Improvement : BPI) จากบริษัทไอบีเอ็ม(IBM) 116 
•เทคโนโลยีการก่อสร้าง Precast จากเยอรมันและพัฒนาต่อ
ยอดโดยบริษัท การพัฒนาศูนย์รับเรื่องและปรับปรุงพัฒนาใน
รายละเอียดและจุดบกพร่องต่างๆ ทางด้านผลิตภัณฑ์117 
•ติดต่อกับซัพพลายเออร์ก าหนดราคาวัสดุก่อสร้างคงที่ได้ 2 - 
3 เดือนและปรับกรอบเครดิตเทอม (Credit Term) ตาม
ภาวะเศรษฐกิจ 
•พัฒนาระบบฐานข้อมูลผู้รับเหมารายย่อยที่มีความช านาญ
เฉพาะด้านในแต่ละพื้นที่118 

•ร่วมมือกับธนาคารใน
การปล่อยสินเชื่อโดย
โครงการมีการจัดท า
ข้อมูลสินเชื่อลูกค้า
เบื้องต้น (Pre-
Approved) 119 
•ตั้งนิติบุคคลจาก
บุคคลและ
ประสานงานทีมงาน
ภายนอก 
(outsource) เช่น 
บริษัทรักษาความ
ปลอดภัย 

ท่ีมา : วิเคราะห์จากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)ระหว่างปี 
2547-2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ 

                                            
115  แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 3 การประกอบธุรกิจ ฯ. 

3.7 การจัดหาผลิตภัณฑ์หรือบริการ – ในทุกผลิตภัณฑ์. 3.7.1. การจัดซ้ือที่ดิน. ." 
116 วิเคราะห์จาก แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) , "ลักษณะการ
ประกอบธุรกิจ,"  (บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน), ระหว่างปี 2547-2555). 
117  แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 3 การประกอบธุรกิจ ฯ. 

3.7 การจัดหาผลิตภัณฑ์หรือบริการ – ในทุกผลิตภัณฑ์. 3.7.1. การจัดซ้ือที่ดิน. ." 
118  แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "Pstd. 1.ปัจจัยความเสี่ยง . 
1.1ความเสี่ยงเก่ียวกับบริษัทฯ และธุรกิจของบริษัทฯ.1.1.3ความเสี่ยงจากการขาดแคลนผู้รับเหมาและแรงงานฝีมือ
ในการก่อสร้าง,"  (บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน), 2551). 
119 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 1 ปัจจัยความเสี่ยง.1) 
ปัจจัยความเสี่ยงในประเทศ.1.1) ความเสี่ยงจากผลของการเปลี่ยนแปลงนโยบายการปล่อยสินเชื่อของธนาคาร
พาณิชย์." 
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3.2) กิจกรรมหลัก (Key Activities) ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

ตารางท่ี 5. 5 กิจกรรมหลัก (Key Activities) ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
ช่วงก่อนการก่อสร้าง  ช่วงระหว่างการก่อสร้าง  ช่วงหลังการก่อสร้าง  

ช่วงพัฒนา
แนวความคิด 

ช่วงวางแผน 
และออกแบบ 

ระยะพัฒนาโครงการ ระยะส่งมอบงาน 

 •พัฒนาความสามารถตามต าแหน่งงาน (Functional 
Competency) จากโครงสร้างองค์กรแบบหน่วยธุรกิจ (Strategic 
Business Units : SBUs) 120 
 •บริหารสินค้าคงเหลือ (Inventory Management) ให้สอดคล้องกับ
ยอดขาย121 
 •นักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ครบวงจร (Integrated Developer) โดย
ผสมผสาน นักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ (Developer), 
ผู้รับเหมาก่อสร้าง(Contractor) และ ผู้ผลิตชิ้นส่วนส าหรับงาน
ก่อสร้าง (Manufacturer)  เกิดการเรียนรู้สั่งสมความช านาญ 
(Learning Curve) ความสูญเสียจากกระบวนการผลิตและลดรอบ
ธุรกิจให้สั้นลง122 
 •เทคโนโลยีการก่อสร้างบ้านแบบโรงงาน (Real Estate 
Manufacturing : REM)  

 •จัดตั้งทีมวิจัยการก่อสร้างและขาย
ทั้งก่อน ระหว่าง หลัง เพื่อเก็บ
ข้อมูลและพัฒนานวัตกรรมการ
ก่อสร้างให้เกิดความรวดเร็วในการ
ก่อสร้างและขายอย่างต่อเน่ืองในแต่
ละด้าน เช่น การขาย การโอน
กรรมสิทธ์ิ คุณภาพบ้าน การบริการ 
เป็นต้น เพื่อน าไปสู่การปรับปรุง 
การให้บริการและเพิ่มประสิทธิภาพ
ในการก่อสร้างและส่งมอบที่อยู่
อาศัยที่มีคุณภาพของบริษัทฯ 123   

ท่ีมา : วิเคราะห์จากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่าง   
ปี 2547-2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ 

 

 
 

                                            
120 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "Pstf.3. การประกอบธุรกิจ
ของแต่ละสายผลิตภัณฑ์.การบริหารจัดการงานก่อสร้าง (Construction Management)." 
121  แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 3 การประกอบธุรกิจ ฯ. 
3.6 การบริหารการตลาด. การจ าหน่ายและช่องทางการจ าหน่าย - ทุกผลิตภัณฑ์,"  (บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท 
จ ากัด (มหาชน), 2552). 
122  มหาเศรษฐีทองมา. 
123 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "Pstg. 4.การวิจัยและ
พัฒนา." 



 

 

153 

3.3) ทรัพยากรหลัก (Key Resources) ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) 

ตารางท่ี 5. 6 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

ช่วงก่อนการก่อสร้าง ช่วงระหว่างการก่อสร้าง  ช่วงหลังการก่อสร้าง  

ช่วงพัฒนา
แนวความคิด 

ช่วงวางแผน 
และออกแบบ 

ระยะพัฒนาโครงการ ระยะส่งมอบงาน 

•ที่ดินเน้นการซ้ือจาก
เจ้าของโดยตรง เน้น
ที่ดินที่มีศักยภาพ
สามารถพัฒนาก่อสร้าง
ได้เลย ไม่สะสมที่ดิน 
(Land Bank) และมี
เครดิตเทอม (Credit 
Term) 124 
•เงินลงทุนจากตลาดทุน
และตลาดเงินและ
เครดิตเทอมจากซัพ
พลายเออร์ (Credit 
Term) เสริมสภาพคล่อง 

•ระบบบริหารห่วงโซ่อุปทาน (Supply Chain 
Management) พัฒนาจากโปรแกรมจัดการสายงาน
ของธุรกิจให้สามารถเข้าถึงข้อมูลได้ อย่างรวดเร็ว และ
ได้ข้อมูลที่ถูกต้องแม่นย า (Systems, Applications 
and Products : SAP) และระบบการจัดการขั้นตอน
ทางธุรกิจ (Business Process Improvement :BPI) 
จากบริษัทไอบีเอ็ม (IBM) 125 
•เทคโนโลยีการก่อสร้างชิ้นส่วนอาคาร (Precast) จาก
เยอรมันและพัฒนาต่อยอดโดยบริษัทฯ 
•ติดต่อกับซัพพลายเออร์ก าหนดราคาวัสดุก่อสร้างคงที่
ได้ 2 - 3 เดือนและปรับกรอบเครดิตเทอม (Credit 
Term) ตามภาวะเศรษฐกิจ 
•พัฒนาระบบฐานข้อมูลผู้รับเหมารายย่อยที่มีความ
ช านาญเฉพาะด้านในแต่ละพื้นที่126 

•ร่วมมือกับธนาคารใน
การปล่อยสินเชื่อโดย
โครงการมีการจัดท า
ข้อมูลสินเชื่อลูกค้า
เบื้องต้น (Pre-
Approved) 127 
•ตั้งนิติบุคคลจากบุคคล
และประสานงานทีมงาน
ภายนอก (outsource) 
เช่น บริษัทรักษาความ
ปลอดภัย 

ท่ีมา : วิเคราะห์จากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 
2547 - 2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ 

                                            
124  แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 3 การประกอบธุรกิจ ฯ. 

3.7 การจัดหาผลิตภัณฑ์หรือบริการ – ในทุกผลิตภัณฑ์. 3.7.1. การจัดซ้ือที่ดิน. ." 
125 (มหาชน). 
126  แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "Pstd. 1.ปัจจัยความเสี่ยง . 
1.1ความเสี่ยงเก่ียวกับบริษัทฯ และธุรกิจของบริษัทฯ.1.1.3ความเสี่ยงจากการขาดแคลนผู้รับเหมาและแรงงานฝีมือ
ในการก่อสร้าง." 
127 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 1 ปัจจัยความเสี่ยง.1) 
ปัจจัยความเสี่ยงในประเทศ.1.1) ความเสี่ยงจากผลของการเปลี่ยนแปลงนโยบายการปล่อยสินเชื่อของธนาคาร
พาณิชย์." 
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3.4) โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) 

ตารางท่ี 5. 7 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

ช่วงก่อนการก่อสร้าง  ช่วงระหว่างการก่อสร้าง  ช่วงหลังการก่อสร้าง 

ช่วงพัฒนา
แนวความคิด 

ช่วงวางแผน 
และออกแบบ 

ระยะพัฒนาโครงการ ระยะส่งมอบงาน 

 ต้นทุนค่าที่ดิน = บริษัท + เครดติเทอมเจ้าของที่ดิน 

 ต้นทุนค่าก่อสร้าง = บริษัท + เครดิตเทอมผู้รับเหมารายย่อยและวัสดุก่อสร้าง 

 ต้นทุนทางภาษี = ภาษีการค้า + บัตรส่งเสริมการลงทุน (BOI) 

 ต้นทุนค่าเสื่อมราคา = โรงงานชิ้นส่วนส าหรับงานก่อสร้าง (Manufacturer) 

 สวมหมวก 3 ใบรับต้นทุน 3 ทาง  (Developer+Comtractor+Munufacturer) 

 ประสิทธิภาพในการก่อสร้างที่รวดเร็วช่วยลดต้นทุนจากเครดิตเทอมเจ้าของที่ดิน, ผู้รับเหมารายย่อย
และวัสดุก่อสร้างรวมไปถึงการจับกลุ่มกลางล่างได้ลดภาษีจากบัตรส่งเสริมการลงทุน (BOI) 
 

ท่ีมา : วิเคราะห์จากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 
2547 - 2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ 

 

โครงสร้างตน้ทุน (Cost Structure) ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มีดังนี ้

 ควบคุมต้นทุนคงที่จากการ เป็นนักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ครบวงจร ( Integrated 

Developer) โดยผสมผสาน นักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ (Developer), ผู้รับเหมาก่อสร้าง 

(Contractor) และ ผู้ผลิตช้ินส่วนส าหรับงานก่อสร้าง (Manufacturer) เกิดการเรียนรู้

ภายในองค์กร (Learning Curve) ลดความสูญเสียจากกระบวนการผลิต และลดรอบธุรกิจ

ให้สั้นลงเพื่อควบคุมเวลาและคุณภาพ128 

                                            
128  มหาเศรษฐีทองมา. 
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 ต้นทุนค่าก่อสร้างในส่วนของค่าวัสดุและค่าแรงงาน บริษัทฯ สามารถก าหนดราคาวัสดุ

ก่อสร้างและแรงงานที่จะต้องใช้ในระยะเวลา 2 - 3 เดือนล่วงหน้าได้ และต้นทุนผันแปร ที่

ควบคุมไม่ได้จากดอกเบี้ย, ก าลังซื้อ ฯลฯ เน้นการประมาณการจากข้อมูลในอดีต129 

 กระแสเงินสดอิสระจากการปฎิบัติงาน (Free Cash Flow Operation) ที่เกิดจากการ

ก่อสร้าง และส่งมอบที่รวดเร็วกว่าเครดิตเทอม เป็นบวกและขยายตัวอยู่เสมอจากจ านวน

โครงการที่เพิ่มข้ึน130 

 

3.5) การสร้างสายสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationship) ของ บริษัท พฤกษา 
เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

ตารางท่ี 5. 8 การสร้างสายสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationship) ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

ช่วงก่อนการก่อสร้าง  ช่วงระหว่างการก่อสร้าง  ช่วงหลังการก่อสร้าง  
ช่วงพัฒนา

แนวความคิด 
ช่วงวางแผน 
และออกแบบ 

ระยะพัฒนาโครงการ ระยะส่งมอบงาน 

 

 ส านักงานขายประจ าโครงการ จัดจ าหน่ายโดยการขายตรงผ่านส านักงานขายของบริษัทเอง
เป็นหลักเพื่อให้เกิดประสบการณ์ตรงในการสัมผัสสินค้าและบริการ 

 บริษัทวางแผนทางการตลาดและการขายเอง เน้นการใช้สื่อมวลชน (Mass Media) ที่
กลุ่มเป้าหมายหลักใช้เป็นประจ า สื่อภาพลักษณ์สินค้าทั้งตราสินค้าหลัก, ตราสินค้ารอง และ
ตราสินค้าที่ได้การรับรอง (Brand & Sub Brand & Endorsed Brand) ไปถึงลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายทีเดียว หลายๆ โครงการ ทั้ง สร้างการรับรู้ ตราสินค้าพฤกษา (Pruksa Brand) 
จากการสร้างชื่อของบริษัทฯ (Brand-Building) ให้เกิดการรับรู้ผ่านการท าการตลาดผ่านสื่อ
ทั้งการซ้ือและท าโฆษณาผ่านสื่อหลักและจัดกิจกรรมทางการตลาด (Above & Below the 
Line) อย่างต่อเน่ือง131 
 

                                            
129 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 1 ปัจจัยความเสี่ยง.1) 
ปัจจัยความเสี่ยงในประเทศ.1.2) ความเสี่ยงเรื่องราคาต้นทุนการก่อสร้างและวัสดุก่อสร้างขาดแคลน." 
130  มหาเศรษฐีทองมา. 
131  แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "Pstf. ข้อ 3 การประกอบ
ธุรกิจ ฯ. 3.6  การจ าหน่ายและช่องทางการจ าหน่าย - ทุกผลิตภัณฑ์." 
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ช่วงก่อนการก่อสร้าง  ช่วงระหว่างการก่อสร้าง  ช่วงหลังการก่อสร้าง  

ช่วงพัฒนา
แนวความคิด 

ช่วงวางแผน 
และออกแบบ 

ระยะพัฒนาโครงการ ระยะส่งมอบงาน 

 การจัดงาน (Event) ต่างๆ เพื่อกระตุ้นการรับรู้ เช่น การเปิดตัวโครงการ และการขายบ้าน
ผ่านงานมหกรรมต่างๆ เช่น บ้านและที่อยู่อาศัย132 

 การน าระบบการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relations Management) เช่น 
การจัดให้มีการมอบทุนการศึกษาแก่บุตร ธิดาของผู้อาศัยในโครงการต่างๆ133 
 

ท่ีมา : วิเคราะห์จากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างป ี2547 - 
2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ 

 

สื่อภาพลักษณ์ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ทีส่ามารถส่งมอบสินค้า
และบริการที่เทียบเท่าในราคาที่ต่ ากว่า ผ่านตราสินค้าหลัก เช่น บ้านพฤกษา (ทาวน์เฮ้าส์ระดับราคา 
0.7 - 1.5 ล้านบาท) พฤกษาวิลล์ (ทาวน์เฮ้าส์ระดบัราคา 1.0 - 1.9 ล้านบาท) และพฤกษาทาวน์
(ทาวน์เฮ้าส์ระดบัราคา 1.8 - 2.2 ล้านบาท) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                            
132  แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "Pstf.3. การประกอบธุรกิจ
ของแต่ละสายผลิตภัณฑ์.การบริหารจัดการงานก่อสร้าง (Construction Management)." 
133  แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "Pstf. ข้อ 3 การประกอบ
ธุรกิจ ฯ. 3.6  การจ าหน่ายและช่องทางการจ าหน่าย - ทุกผลิตภัณฑ์." 
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3.6) ช่องทางการท าตลาดและขายสินคา้หรือบริการ (Channels) ของ บริษัท พฤกษา 
เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

ตารางท่ี 5. 9 ช่องทางการท าตลาดและขายสินค้าหรือบริการ (Channels) ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

ช่วงก่อนการก่อสร้าง  ช่วงระหว่างการก่อสร้าง  ช่วงหลังการก่อสร้าง  

ช่วงพัฒนา
แนวความคิด 

ช่วงวางแผน 
และออกแบบ 

ระยะพัฒนาโครงการ ระยะส่งมอบงาน 

 
          • ส านักงานขายประจ าโครงการ จัดจ าหน่ายโดยการขายตรงผ่านส านักงานขายของบริษัท
เองเป็นหลักเพื่อให้เกิดประสบการณ์ตรงในการสัมผัสสินค้าและบริการ 
          • แนวราบเน้นท าเลชานเมืองย่านรังสิต และขยายสู่ต่างจังหวัดที่ในหัวเมืองใหญ่ๆ และ
เมืองท่องเที่ยว 
          • แนวสูงเน้นท าเลในเมืองและใจกลางเมือง และขยายเข้าสู่ศูนย์กลางธุรกิจ (Central 
Business District : CBD) 134 
          • เน้นกลุ่มลูกค้ากลางล่างที่มีต้องการอยู่อาศัยจริง (Real Demand) โดยเป็นตลาดที่มี
ฐานลูกค้ากว้างมาก 135 
          • ราคาเฉลี่ยอยู่ที่ 1.5 - 2.5 ล้านบาท 
          • พัฒนาสัดส่วนสินค้าจากระดับล่างไปกลาง จากบัตรส่งเสริมการลงทุน (Board of 
Investment : BOI) ยกเว้นภาษีรายได้ตามที่กฎหมายก าหนดร้อยละ 70 แล้วค่อยๆ ลดลงเหลือ
ร้อยละ 10136 

 

ท่ีมา : วิเคราะห์จากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 2547 - 
2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ 

 
 
 
 

                                            
134  แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "Pstf.3. การประกอบธุรกิจ
ของแต่ละสายผลิตภัณฑ์.การบริหารจัดการงานก่อสร้าง (Construction Management)." 
135  แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "Pstf. ข้อ 3 การประกอบ
ธุรกิจ ฯ. 3.6  การจ าหน่ายและช่องทางการจ าหน่าย - ทุกผลิตภัณฑ์." 
136  วิเคราะห์จากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  
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3.7) การแบ่งกลุ่มลูกค้า (Customer Segments) ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท 
จ ากัด (มหาชน) 

ตารางท่ี 5. 10 การแบ่งกลุ่มลูกค้า (Customer Segments) ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

ช่วงก่อนการก่อสร้าง  ช่วงระหว่างการก่อสร้าง  ช่วงหลังการก่อสร้าง  

ช่วงพัฒนา
แนวความคิด 

ช่วงวางแผน 
และออกแบบ 

ระยะพัฒนาโครงการ ระยะส่งมอบงาน 

 
ก าหนดการแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) ให้สัมพันธ์กับด้านสังคม และ

ลักษะการประมาณการกลุ่มลูกค้า (Demographic) ได้อย่างแม่นย า โดยแบ่งได้ดังน้ี 
ราคา 
• สินค้าหลักคือทาวน์เฮ้าส์ราคาเฉลี่ยประมาณ 1.5 - 2.5 ล้านบาท โดยพัฒนาสัดส่วน

สินค้าจากระดับล่างไปกลาง จาก บัตรส่งเสริมการลงทุน (BOI) ร้อยละ 70 แล้วค่อยๆ ลดลงเหลือ
ร้อยละ 10 

ท าเลท่ีต้ัง 
• แนวราบเน้นท าเลชานเมืองย่านรังสิต และขยายสู่ต่างจังหวัดที่ในหัวเมืองใหญ่ๆ และ

เมืองท่องเที่ยว 
• แนวสูงเน้นท าเลในเมือง และใจกลางเมือง และขยายเข้าสู่ศูนย์กลางธุรกิจ (Central 

Business District : CBD) 137 
 

ท่ีมา : วิเคราะห์จากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 
2547 - 2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ 

 
 
 
 
 
 
 

                                            
137  แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "Pstf. ข้อ 3 การประกอบ
ธุรกิจ ฯ. 3.6  การจ าหน่ายและช่องทางการจ าหน่าย - ทุกผลิตภัณฑ์." 
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3.8) รูปแบบรายได้ (Revenue Streams) ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) 

ตารางท่ี 5. 11 รูปแบบรายได้ (Revenue Streams) รูปแบบรายได้ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

ช่วงก่อนการก่อสร้าง ช่วงระหว่างการก่อสร้าง ช่วงหลังการก่อสร้าง 

ช่วงพัฒนา
แนวความคิด 

ช่วงวางแผน     
และออกแบบ 

ระยะพัฒนาโครงการ ระยะส่งมอบงาน 

 
 
- 

 
• รายได้ 100% มาจากการขายอสังหาริมทรัพย์ 
• สินค้าหลัก คือ ทาวน์เฮ้าส์ในรูปแบบบ้านสร้างเร็ว  
• ราคาเฉลี่ย 1.5 - 2.5 ล้านบาท 
• เงินดาวน์ร้อยละ 10 - 15 ของมูลค่าบ้าน 
• เงินช าระวันโอนร้อยละ 85 - 90 ของมูลค่าบ้าน 
• ระยะเวลาการก่อสร้างพร้อมโอนภายใน 45 วัน เกิดการ
ประหยัดต่อความเร็ว )Economy of Speed) 
• สัดส่วนสินค้าแนวสูงเทียบกับแนวราบปรับตามตลาด138 
 

ท่ีมา : วิเคราะห์จากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 2547 - 
2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

                                            
138 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 1 ปัจจัยความเสี่ยง.1) 
ปัจจัยความเสี่ยงในประเทศ.1.1) ความเสี่ยงจากผลของการเปลี่ยนแปลงนโยบายการปล่อยสินเชื่อของธนาคาร
พาณิชย์." 



 

 

160 

3.9) คุณค่าท่ีน าเสนอต่อลูกค้า (Value Propositions) ของ บริษัท พฤกษา เรียล
เอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

ตารางท่ี 5. 12 คุณค่าที่น าเสนอต่อลูกค้า (Value Propositions) ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) 

ช่วงก่อนการก่อสร้าง  ช่วงระหว่างการก่อสร้าง  ช่วงหลังการก่อสร้าง 

ช่วงพัฒนา
แนวความคิด 

ช่วงวางแผน 
และออกแบบ 

ระยะพัฒนาโครงการ ระยะส่งมอบงาน 

  
     • ผู้น าด้านต้นทุนและราคาขายจากนวัตกรรมเทคโนโลยีการก่อสร้างที่รวดเร็ว มีสินค้าหลัก คือ
ทาวน์เฮ้าส์ในตลาดระดับราคากลางล่างที่ราคาส าคัญมาก (Price Sensitivity) รวมไปถึงความเร็ว
ในการส่งมอบต้องเร็ว และน าเงินสดที่ได้ไปบริหารสร้างโครงการใหม่ๆ ให้ขยายตัวตลอดเวลา โดย
เน้นหนักทาง ทาวน์เฮ้าส์ บ้านเดี่ยว และคอนโด139  
     • สินค้าราคาต่ ากว่าคู่แข่งร้อยละ 10 - 15 เพื่อท าให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงสินค้าที่มีคุณภาพ
เทียบเท่าได้ง่ายขึ้น (Value money) สอดคล้องกับการวางเงินดาวน์ในอัตราส่วนการให้สินเชื่อเพื่อ
ซ้ือบ้าน (Loan to Value : LTV) ร้อยละ 85 ของราคาบ้าน การที่ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท 
จ ากัด (มหาชน) ขายถูกกว่าบ้านที่เทียบเท่ากันร้อยละ 10 - 15140 ท าให้ครอบคลุมราคาบ้านเกือบ
หมด ผู้ซ้ือมีภาระน้อยลงในการผ่อน 
     • ส่งมอบเร็ว เพราะบ้านสร้างเร็วสามารถสร้างบ้านทาวน์เฮ้าส์ และบ้านเดี่ยวให้เสร็จได้ภายใน 
45 และ 70 วัน ตามล าดับ141 เพราะลูกค้าในกลุ่มกลางล่างขาดสภาพคล่องในการจ่าย 2 ทางใน
ส่วนของ ค่าเช่าบ้านที่อยู่อาศัยเดิม และค่าผ่อนดาวน์ใหม่ รวมไปถึงกลุ่มลูกค้ามีวินัยทางการเงินไม่
เข้มแข็ง การที่ยืดระยะเวลานานกว่า 90 วัน อาจท าให้ลูกค้าก่อหน้ีสินจากทางอ่ืนจนกู้ไม่ผ่าน 
 

ท่ีมา : วิเคราะห์จากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 
2547 - 2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ 

 
 

การออกแบบรูปแบบธุรกิจของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มี
วัตถุประสงค์หลัก คือ การเป็นผู้น าด้านต้นทุนและราคาขายที่ถูกสุด (Low Cost & Price Leader) 

                                            
139 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 1 ปัจจัยความเสี่ยง." 
140 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 1 ปัจจัยความเสี่ยง.1) 
ปัจจัยความเสี่ยงในประเทศ.1.1) ความเสี่ยงจากผลของการเปลี่ยนแปลงนโยบายการปล่อยสินเชื่อของธนาคาร
พาณิชย์." 
141 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 1 ปัจจัยความเสี่ยง." 
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ในตลาดระดับราคากลางล่างของบริษัทฯ โดยการสร้างบ้านจากเทคโนโลยีให้รวดเร็วในแนวราบ 
โดยเฉพาะทาวน์เฮ้าส์ระดับกลางล่าง โดยการลดต้นทุนท าให้สามารถตั้งราคาขายต่ ากว่าคู่แข่งใน
ระดับเดียวกันร้อยละ 10 - 15 เพื่อให้เกิดความคุ้มค่า (Value Money) และความรวดเร็วในการ
ก่อสร้างโดยโอนเรว็กว่าระยะเวลาของเครดิตเทอม (Credit Term) เพื่อให้เกิดกระแสเงินสดอิสระจาก
การด าเนินงานเป็นบวกเสมอ เพื่อช่วยแก้ปัญหาตามธรรมชาติอุตสาหกรรม โดยเฉพาะใน การแบ่ง
ส่วนตลาด (Segment) ที่ตัวเองอยู่ 

5.1.2 ผลท่ีได้จากการสัมภาษณ์ความเห็นของผู้บริหารบริษัทต่อรูปแบบธุรกิจและ
กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

จากการสัมภาษณ์ผู้บริหารของบริษัท (ดูรายละเอียดในภาคผนวก) พบว่า การก าหนด
รูปแบบธุรกิจ ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มีแนวคิดที่ไม่ได้มุ่งเน้นที่ตัวสินค้า 
(Product) เป็นหลัก แต่มุ่งเน้นข้ันตอนในการผลิต (Process) เพื่อลดต้นทุนในการด าเนินงานอย่าง
ต่อเนื่อง ในระบบซัพพลายเชน  (Supply Chain) ที่เรียกว่า การสร้างบ้านแบบโรงงาน (Real Estate 
Manufacturing : REM)   

 

แผนภูมิท่ี 5. 14 รูปแบบธุรกิจของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 

ท่ีมา : เว็บไซต์ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน).Corporate Information.ข้อมูลบริษัท. 
โครงสร้างการถือหุ้นของกลุ่มบริษัท (http://บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด
(มหาชน).listedcompany.com/misc/presentations/Y200909Performance_Final.pdf) ,หน้า 18 
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ข้อ 1 นักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ครบวงจรการรวมผสมผสานท้ังแนวสูงแนวราบ 

(Integrated Developer) โดยอาศัยการขับเคลือ่นจากโครงสร้างองค์กร 3 ส่วนหลักท างานรว่มกนัตั้งแต่

ระบบการพัฒนาต้นน้ าถึงปลายน้ า ได้แก่ นักพัฒนาอสังหา+ผู้รับเหมา+โรงงานผลิตช้ินส่วนก่อสร้าง ( 

Developer + Contractor + Manufacturer) เพื่อการเป็นผู้น าด้านต้นทุนและผู้น าทางด้านราคาขายที่

ถูกที่สุดในอุตสาหกรรม (Low Cost & Price Leader) 

ข้อ 2 คือร้านสะดวกซื้ออสังหา (Modern Trade Developer) จากขั้นตอนทางธุรกิจ 

(Business Process) คือการก่อสรา้ง 60 - 75 วัน ที่บริหารการก่อสรา้งได้อย่างมีประสทิธิภาพส่งผลให้ ส่ง

มอบรวดเร็วมากกว่า การขอเครดิตจากซัพพลายเออร์ ส่งผลให้ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 

(มหาชน) มีความคล้ายคลึงร้านสะดวกซื้อโดยมีแนวคิดดังนี้ 

แผนภูมิท่ี 5. 15 แนวความคิดการสร้างกระแสเงินสดจากการด าเนินงานของบ้านสร้างเร็ว 

 

ท่ีมา : ผู้วิจัยสัมภาษณ์ คุณประเสริฐ แต่ดุลย์สาธิต และผู้วิจัยวิเคราะห์จากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ  
บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 2547 - 2555.ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ 

 

รอบกระแสเงินสดเข้า – เครดิตเทอม = กระแสเงินสดอิสระจากการด าเนินงาน (Positive 

Cash  Flow) การที่บริษัทฯ มีกระบวนการก่อสร้างที่รวดเร็วสามารถสร้างบ้านทาวน์เฮ้าส์ และบ้าน

เดี่ยวให้เสร็จได้ภายใน 45 และ 70 วัน ตามล าดับ142  และเวลาการขอเครดิต จากซัพพลายเออร์ ข้ึนกับ

ชนิดและปริมาณงาน โดยเฉลี่ยอยู่ที่ 90 วัน การที่มีเงินสดเพิ่มขึ้นมาโดยไม่มีดอกเบี้ย คือ เงินทุนที่ไม่มี

                                            
142 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 1 ปัจจัยความเสี่ยง.1) 
ปัจจัยความเสี่ยงในประเทศ.1.2) ความเสี่ยงเรื่องราคาต้นทุนการก่อสร้างและวัสดุก่อสร้างขาดแคลน." 
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ดอกเบี้ย น าไปขยายจ านวนโครงการให้รวดเร็วที่สุดแบบไร้ข้อจ ากัดด้านเงินทุน (Un-limited Business 

Expansion)143 

ข้อ 3 การบริหาร Portfolio Management คือ การที่ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 

(มหาชน) มองหาโอกาสใหม่ๆ จากวิถีชีวิตที่เปลี่ยนไป (Catch Up New Lifestyle)  ในการอยู่อาศัย

คอนโดแนวสูงใจกลางเมืองมากข้ึน จึงได้โยกย้ายกระแสเงินสดอิสระจากการด าเนินงาน ( Positive Cash  

Flow) มาลงทุนก่อสร้างในส่วนนี้เพื่อเป็นการบริหารสินค้าให้เติบโตระยะยาว (Longterm Growth) 

5.1.3 ผลท่ีผู้วิจัยสรุปรูปแบบธุรกิจและกระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ของ บริษัท 
พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

ผู้วิจัยสรุปรูปแบบธุรกิจของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ดังนี้ การ
ออกแบบรูปแบบธุรกิจของบริษัทฯ มีวัตถุประสงค์หลัก คือ การเป็นผู้น าด้านต้นทุนและราคาขาย 
(Low Cost & Price Leadership) จากการใช้ข้ันตอนสร้างสินค้า (Process to Product) จากระบบ
ผลิตแบบจ านวนมาก (Mass Production Platform) ผ่านการก่อสร้างบ้านแบบโรงงาน (Real 
Estate Manufacturing : REM) ซึ่งเป็นรูปแบบธุรกิจและกระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ที่
เป็นแบบเฉพาะของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) เพื่อผลิตบ้านระดับกลางล่างที่มี
คุณภาพเหมาะสมกับกลุ่มส่วนแบ่งการตลาดหลัก ( Core Segment) ที่อยู่ คือ “บ้านสร้างเร็ว” 
(ปี 2547 -  2555) 

1. ช่วงพัฒนาแนวความคิด การท าการศึกษาและวิเคราะห์ความต้องการของลูกค้า
ออกมาของงทีมการตลาด (Marketing) มีการตรวจสอบข้อมูล (Cross Check) จากทีมการตลาดของ
องค์กรและทีมงานวิจัยนอกองค์กร (Outsource Research) โดยเฉพาะพื้นที่ท าเลโครงการที่เพิ่งเริ่มต้น
เข้าไปท าธุรกิจ เพื่อให้เข้าใจถึงอปุสงค์และอุปทานที่ใกล้เคียงกับสถานการณ์จริงแนวความคิดนั้นเป็นช่วง
ที่สามารถเพิ่มคุณค่าให้กับสินค้าได้มากที่สุดโดยอาศัยต้นทุนทางเวลาในการเรียนรู้น้อยที่สุด เนื่องจาก 
บมจ.พฤกษา เรียลเอสเตทมุ่งเน้นการก่อสร้างที่รวดเร็วและน ากระแสเงินสดอิสระไปใช้ในการขยาย
โครงการในทุกระดับราคาและท าเล  

2. ช่วงวางแผนและออกแบบ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มุ่งเน้น
การศึกษากระบวนการก่อสร้างในโรงงาน (Design & Manufacturer) ให้มีความรวดเร็วและมี

                                            
143 สัมภาษณ์ คุณประเสริฐ แตดุ่ลยสาธิต กรรมการผู้จัดการกลุ่มธุรกิจคอนโดมีเนียม "รูปแบบธุรกิจการพัฒนา
อสังหาริมทรัพย์ : กรณีศึกษาบริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) และ บริษัทพฤกษา  เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน)(เพิ่มเติม ภาคผนวก ก),"  (2555). 
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คุณภาพ ผ่านการก่อสร้างบา้นแบบโรงงาน (Real Estate Manufacturing : REM) งานออกแบบจึงมี
ความสัมพันธ์กับรูปแบบและก าลังการผลิตการผลิตของโรงงานอย่างมาก เนื่องจากงานออกแบบต้อง
ประสานงานกับโรงงานและผู้รับเหมารายย่อยและซัพพลายเออร์วัสดุ (Subcontractor & Supplier) 
ในทุกขั้นตอนให้สัมพันธ์กับเครดิตเทอมโดยก าหนดราคาวัสดุก่อสร้างคงที่ได้ 2 - 3 เดือน ที่ได้รับเพื่อ
สร้างกระแสเงนิสดอสิระและลดความสญูเสยีจากกระบวนการผลิตทั้งวัสดุและระยะเวลาในการส่งมอบ 

3. ระยะพัฒนาโครงการ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มุ่งเน้นการ
ควบคุมต้นทุนอย่างมีประสิทธิภาพโดยควบคุมกระบวนการก่อสร้างผ่านระบบการสร้างบ้านแบบ
โรงงาน (Real Estate Manufacturing : REM) ท าให้สามารถขายได้ในราคาที่ค่อนข้างต่ ากว่าทั่วไป
ในตลาดร้อยละ 10 - 15 สอดคล้องกับการวางเงินดาวน์ในอัตราส่วนการให้สินเช่ือเพื่อซื้อบ้าน (Loan 
to Value : LTV) ร้อยละ10 - 15 ของมูลค่าบ้านทั้งโครงการแนวราบและโครงการแนวสูงท าให้ลูกค้า
สามารถเข้าถึงสินค้าและบริการได้เพื่อให้เกิดความคุ้มค่า (Value Money) เพราะกลุ่มลูกค้าหลักของ 
บริษัทฯ  คือ กลุ่มระดับกลางล่าง ทางบริษัทฯ จึงร่วมมือกับธนาคารในการปล่อยสินเช่ือโดยโครงการ
มีการจัดท าข้อมูลสินเช่ือลูกค้าเบื้องต้น (Pre-Approved) และจึงวางเงินดาวน์ ระบบการผลิตแบบ 
REM มีก าลังการผลิตที่ต้องส่งมอบตลอดเวลาจึงต้องมีจุดจัดจ าหน่ายตลอดเวลาซึ่งก็คือหน้าโครงการ 
โดยเน้นการตั้งราคาสินค้าที่ต่ ากว่าคู่แข่งเสมอ (Affordable Price) การตั้งราคาขาย บริษัท พฤกษา 
เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มีการตั้งราคาขายต่ ากว่าคู่แข่งเกือบทุกชนิดสินค้า ดังนี้                    

 ทาวเฮ้าส์ ตั้งราคาต่ ากว่าคู่แข่งร้อยละ 15 - 20  สัดส่วนรายได้ทาวเฮ้าส์ต่อยอดขาย
รวมร้อยละ 50 - 55 

 บ้านเดี่ยว ตั้งราคาต่ ากว่าคู่แข่งร้อยละ 10 - 15 สัดส่วนรายได้บ้านเดี่ยวต่อยอดขาย
รวมร้อยละ 30 - 35 

 คอนโด ตั้งราคาต่ ากว่าคู่แข่งร้อยละ 8 - 12 สัดส่วนรายได้คอนโดต่อยอดขายรวม
ร้อยละ 10 - 20 

การบริหารการก่อสร้างที่มีประสิทธิภาพท าให้เกิดรอบการก่อสร้างและการขายที่
รวดเร็ว ในการท ารอบของธุรกิจให้สั้นและรวดเร็วที่สุดส่ งผลให้เกิดการประหยัดต่อความเร็ว 
(Economy of Speed) และการที่มีรอบการขายที่หมุนเร็วพร้อมกับฐานรายได้ที่เติบโตอย่างรวดเร็ว
ท าให้สามารถมีพลังในการต่อรองกับซัพพลายเออร์ได้อย่างต่อเนื่องส่งผลให้เกิดการประหยัดต่อขนาด 
(Economy of Scale) ตามการขยายก าลังการผลิตที่เพิ่มขึ้น144 ซึ่งกระบวนการผลิตจะเหมือนกับการ

                                            
144 มหาเศรษฐีทองมา. และ แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 
2 ลักษณะการประกอบธุรกิจ ฯ .2.3 พัฒนาการที่ส าคัญในช่วง 8 ปี ที่ผ่านมา." 
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ผลิตรถยนต์ สามารถย่นระยะเวลาก่อสร้างลงให้เหลือเฉลี่ย 21 วัน จากระยะเวลาก่อสร้างเฉลี่ย 45 วัน 
ช่วยลดการพึ่งพิงแรงงาน ลดช่ัวโมงท างาน และใช้แรงงานที่มีอยู่อย่างจ ากัด ให้มีการใช้ทรัพยากรอย่าง
คุ้มค่าที่สุด145 

 4. ระยะส่งมอบงาน บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มุ่งเน้นการ
ควบคุมต้นทุนในการส่งมอบสินค้าให้แก่กลุ่มลูกค้าหลักของบริษัทฯ คือ กลุ่มระดับกลางล่าง ทาง 
บริษัทฯ จึงร่วมมือกับธนาคารในการปลอ่ยสินเช่ือโดยโครงการมีการจัดท าข้อมูลสินเช่ือลูกค้าเบื้องต้น 
(Pre-Approved) ภายใน 7 วันท าการและการบริการหลังการขาย (After Sale Service) ใน
ระยะเวลาประกัน ที่หากตรวจพบข้อร้องเรียนจะถูกส่งเข้าส่วนกลางและทีมงานของบริษัทฯ จะ
ด าเนินการส่งทีมงานเข้ามาดูแลและเก็บข้อมูลมาใช้ในกระบวนการค้นคว้าและพัฒนา ( Research 
and Development) อย่างต่อเนื่องโดยวิจัยกระบวนการก่อน ระหว่าง หลังการขาย เพื่อเก็บข้อมูล
และพัฒนานวัตกรรมการกอ่สรา้งบา้นแบบโรงงาน (Real Estate Manufacturing : REM) ให้เกิดการ
ตอบสนองความต้องการลูกค้าอย่างมีประสิทธิภาพ 

ผู้วิจัยจึงสรุปว่า ระบบปฏิบัติการการผลิตจ านวนมาก (Mass Production 
Platform) ที่ใช้ระบบการก่อสร้างบ้านแบบโรงงาน (Real Estate Manufacturing : REM) ลดการ
สูญเสียทรัพยากรจากข้ันตอนการด าเนินงาน (Work Process) ได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยสามารถ
ควบคุมต้นทุน (Low Cost) อย่างมีประสิทธิภาพในทุกข้ันตอนการผลิตผ่านกิจกรรมทั้งสินค้าและ
บริการ ตั้งแต่ข้ันตอนการออกแบบ, การผลิต, การส่งมอบ และการบริการหลังการขาย และน าต้นทุน
ที่ควบคุมได้น าไปเป็นส่วนลดให้แก่ลูกค้าผ่านทางราคาขาย (Low Price) ต่ ากว่าผู้ประกอบการธุรกิจ
พัฒนาอสังหาริมทรัพย์รายอื่นในอัตราร้อยละ 15 - 20 เมื่อเปรียบเทียบกับบ้านในรูปแบบ ขนาดและ
ท าเลที่ใกล้เคียงกัน 146 

ตามเป้าหมายคือการเป็นผู้น าด้านต้นทุนและราคาขายที่ถูกสุด (Low Cost & Price 
Leader) ในตลาดระดับราคากลางล่าง เพื่อการส่งมอบสินค้าและบริการที่เทียบเท่าในราคาที่ต่ ากว่า 
 
 
 

                                            
145 เว็บไซต์บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) http://บริษัท
พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)-th.listedcompany.com/company_background.html. 
146 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 1 ปัจจัยความเสี่ยง." 
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5.2 ความส าเร็จทางการเงินของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

5.2.1 การวิเคราะห์จากเอกสาร  
อัตราส่วนทางการเงินของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มีความแตกต่าง

จากภาพรวมอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพย์ในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทยดังตารางที่ 5.13 
 

ตารางท่ี 5. 13 อัตราส่วนทางการเงินเฉลี่ยของอุตสาหกรรมและของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
ระหว่างปี 2547 – 2555 (ดูเพิ่มเติมได้ที่ ภาคผนวก ก., หน้า 15) 

 

  ภาพรวมอุตสาหกรรม

อสังหาริมทรัพย์ใน

ตลาดหลักทรัพย์แห่ง

ประเทศไทย 

บริษัท พฤกษา เรียล

เอสเตท จ ากัด (มหาชน)  

: บ้านสร้างเร็ว  

: ระบบการก่อสร้างบ้าน

แบบโรงงาน (Real Estate 

Manufacturing : REM) 

รายได้ (Revenue) รายได้ (ล้านบาท) 1,000 - 27,000 5,000 - 27,000 

ต้นทุน (Cost) อัตราส่วนต้นทุนเบื้องต้นต่อรายได้

รวม 

64% 64% 

อัตราส่วนต้นทุนค่าบริหารและการ

ขาย (SG&A) ต่อรายได้รวม 

15% 14% 

ก าไร (Profit) อัตราส่วนก าไรขั้นต้นต่อรายได้รวม 36% 36% 

อัตราส่วนก าไรด าเนินงาน (EBITDA) 

ต่อรายได้รวม 

21% 22% 

อัตราส่วนก าไรสุทธิต่อรายได้รวม 14% 16% 

อัตราผลตอบแทนผู้ถือหุ้น (Return On Equity or ROE) 12% 21% 

ท่ีมา : ผู้วิจัยวิเคราะห์จากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)   
และบริษัทอ่ืนๆ ในตลาดหลักทรัพย์ไทย .ฐานะการเงินและผลการด าเนินงาน.ตารางสรุปงบการเงิน.ระหว่าง
ปี 2547 - 2555 แหล่งที่มา http://www.set.or.th/ 
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สิ่งที่มีความแตกต่างอย่างมาก คือ รายได้รวมและอัตราผลตอบแทนผู้ถือหุ้น 
(Return On Equity or ROE) ที่มากกว่ากว่าค่าเฉลี่ยอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพย์ในตลาด
หลักทรัพย์แห่งประเทศไทย โดยมาจากประสิทธิภาพในการบริหารโครงการท าให้สง่มอบได้รวดเร็วจน
เกิดการสร้างกระแสเงินสดอิสระจากการปฎิบัติงาน (Free Cash Flow Operation) ท าให้สามารถ
ขยายโครงการได้รวดเร็วและลดการพึ่งพาต้นทุนทางการเงินในส่วนของเจ้าของ 

ในการวิเคราะห์ความส าเร็จทางการเงินของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) ผู้วิจัยได้วิเคราะห์ตัวช้ีวัดความส าเร็จทางการเงิน 4 รายกา รคือ อัตราส่วนรายได้ อัตรา
ก าไรสุทธิ อัตราต้นทุน และอัตราผลตอบแทนผู้ถือหุ้น (Return on Equity or ROE) ดังนี ้

1)  การเพ่ิมขึ้นของรายได้ (Revenue Increasing) จากการวิเคราะห์ พบว่า  

แผนภูมิท่ี 5. 16 อัตราส่วนรายได้จากการขายและรายได้จากเงินลงทุนร่วม แยกตามประเภทสินค้า ของ บริษัท 
พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 
ท่ีมา : แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน).ฐานะการเงินและ 
ผลการด าเนินงาน.ตารางสรุปงบการเงิน.ระหว่างปี 2547-2555 
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การวางอัตราส่วนแนวราบสินค้าหลกั (Core Product) คือ บ้านเดี่ยวสร้างเสรจ็ก่อน
ขายท าให้ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มีกระแสเงินสดต่อเนื่องจากการสร้างแล้ว
ทยอยโอน ผู้วิจัยตั้งข้อสังเกตอัตราส่วนระดับรายได้จากทาวน์เฮ้าส์สร้างจากเทคโนโลยี 3,774 - 
14,909 ล้านบาท หรือ เติบโตร้อยละ 390 แต่รายได้หลักที่เติบโตมาจากคอนโด เติบโตร้อยละ 2,800 
เพราะเติบโตจากฐานต่ า และทาวน์เฮ้าส์เติบโตร้อยละ 820 เป็นหลัก โดยเฉพาะต้ังแต่ปี 2552 ได้เริ่ม
เพิ่มอัตราส่วนสินค้าแนวสูงมากขึ้นเรื่อยๆ เพราะได้อัตราก าไรข้ันต้นดีกว่าและเป็นกระแสในอนาคตที่
คอนโดติดรถไฟฟ้ามีความจ าเป็นมากกับชีวิตคนเมือง 

โดยการสร้างบ้านแบบโรงงาน (Real Estate Manufacturing : REM) สามารถ
สร้าง “บ้านสร้างเร็ว” จากการพัฒนากระบวนการค้นคว้าและพัฒนา (Research and 
Development : R & D) อย่างต่อเนื่องท าให้ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) เกิด
ความเช่ียวชาญในการบริหารจัดการ ผู้วิจัยสังเกตว่า รูปแบบธุรกิจ  บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท 
จ ากัด (มหาชน) (2547 - 2555) มีส่วนที่น่าสนใจดังนี้   

 รายได้รวม (Revenue Increasing) เพิ่มข้ึนในรูปแบบธุรกิจที่ 2 คือ 4,842 - 

26,521 ล้านบาท รายได้เติบโตร้อยละ 547 ภายในระยะเวลา 9 ป ี

2)  การลดลงของต้นทุน (Cost Reduction) จากการวิเคราะห์ พบว่า 

 ต้นทุนขั้นต้น เติบโตจาก 2,990 – 17,890 ล้านบาท เติบโตร้อยละ 600 (2547 -

2555) และอัตราส่วนต้นทุนข้ันต้นเทียบกับรายได้จากการขาย เติบโตร้อยละ 600 แต่รายได้เติบโต

ร้อยละ 575 

 ต้นทุนค่าบริหารและการขาย (SG&A) ที่เป็นต้นทุนที่ควบคุมได้โดยตรงภายใน

องค์กร ซึ่งต้นทุนที่ลดน้ีได้เพิ่มก าไรแก่ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) โดยตรง เติบโต

จาก 720 – 3,925 ล้านบาท เติบโตร้อยละ 545 และอัตราส่วนต้นทุนค่าบริหารและการขาย (SG&A) 

เทียบกับรายได้จากการขาย เติบโตจากร้อยละ 15 คงที่ (2547 - 2555) เพิ่มข้ึนน้อยกว่าที่รายได้

เติบโตร้อยละ 600 

 ต้นทุนทางการเงิน เช่น ดอกเบี้ย, ภาษี, ค่าเสื่อม และค่าตัดจ าหน่าย ลดลงจาก 

231 – 1,428 ล้านบาท ลดลงร้อยละ 20 และอัตราส่วนต้นทุนทางการเงิน, ดอกเบี้ย, ภาษี และภาษีเทียบ

กับรายได้จากการขายลดลงจากร้อยละ 5 (2547 - 2555) 
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 แผนภูมิท่ี 5. 17  อัตราส่วนรายได้จากการขายและรายได้จากเงินลงทุนร่วม ของ บริษัท พฤกษา เรียล
เอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 
ท่ีมา : แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด(มหาชน).ฐานะ

การเงินและผลการด าเนินงาน.ตารางสรุปงบการเงิน.ระหว่างปี 2547-2555 
 

3)  การเพ่ิมขึ้นของก าไร (Profit Increasing) จากการวิเคราะห์ พบว่า 

 ก าไรสุทธิเติบโตเพ่ิมขึ้น จาก 1,973 – 9,250 ล้านบาท เติบโตร้อยละ 9 (2547 - 

2555) และอัตราส่วนก าไรข้ันต้นเทียบกับรายได้เติบโตร้อยละ 492 (2547 - 2555) 

 ก าไรจากการปฎิบัติงาน (Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation 

and Amortization : EBITDA : ก าไร ก่อน ดอกเบี้ย, ภาษี, ค่าเสื่อมราคา และค่าใช้จ่ายตัดจ่าย) 
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เติบโตลดลงจาก 1,158 – 5,326 ล้านบาท เติบโตลดลงร้อยละ 17 (2547 - 2555) และอัตราส่วนก าไร

จากการปฎิบัติงาน (EBITDA) เทียบกับรายได้เติบโตลดลงจากร้อยละ 17 - 25 (2547 - 2555) 

 ก าไรสุทธิเติบโตเพ่ิมขึ้น จาก 927 – 3,898 ล้านบาท เติบโตลดลงร้อยละ 14 

(2547 - 2555) และอัตราส่วนก าไรสุทธิเทียบกับรายได้เติบโตลดลงจากร้อยละ 14 - 19 (2547 - 2555) 

 
4) อัตราผลตอบแทนผู้ถือหุ้น (Return On Equity or ROE) จากการวิเคราะห์ พบว่า 

แผนภูมิท่ี 5. 18 อัตราผลตอบแทนผู้ถือหุ้น (ร้อยละ) ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 

ท่ีมา : แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด(มหาชน).ฐานะการเงินและ 
ผลการด าเนินงาน.ตารางสรุปงบการเงิน.ระหว่างปี 2547-2555 
 

 อัตราผลตอบแทนผู้ถือหุ้น (Return On Equity or ROE) (ร้อยละ) อยู่ในช่วงร้อยละ 

16 – 28 (2547 - 2555) ลดลงจากร้อยละ 9 เนื่องมาจากส่วนของผู้ถือหุ้นเติบโตเพิ่มข้ึนทุกปี 
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5.2.2 ผลท่ีได้จากการสัมภาษณ์ความเห็นของผู้บริหารบริษัทต่อความส าเร็จทางการเงิน
ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

จากการสัมภาษณ์ผู้บริหารของบริษัท เกี่ยวกับแนวคิดในการบริหารด้านการเงินของ
บริษัทฯ สรุปได้ดังนี้ 

1) ท่ีมาของรายได้ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) รายได้หลักมา
จากยอดขาย ทาวน์เฮ้าส์ บ้านเดี่ยว และคอนโด ตามล าดับโดย มียอดขายเติบโตรวดเร็วกว่าค่าเฉลี่ย
อุตสาหกรรม โดยมียอดขายเฉลี่ยสูงที่สุดในอุตสาหกรรม แม้อัตราก าไรสุทธิต่อรายได้ตามค่าเฉลี่ย
อุตสาหกรรม คือ ร้อยละ 14 - 15 แต่ด้วยรอบธุรกิจที่สั้นกว่า และมากกว่าบริษัทอื่นๆ 2 - 3 รอบต่อ
ปี จึงท าให้เงินทุนสามารถสร้างผลตอบแทน (ROE) ได้มากกว่าค่าเฉลี่ยอุตสาหกรรมอย่างมีนัยส าคัญ 

แผนภูมิท่ี 5. 19 อัตราส่วนการเติบโตของรายได้ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 

ท่ีมา : แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 2547 - 
2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจผลิตภัณฑ์.การเงิน.ระหว่างปี 2547 - 2555 

หมายเหตุ :* ปี 2554 เกิดอุทกภัย และพื้นที่โครงการอยู่ในพื้นที่อุทกภัย จึงท าให้รายได้ลดลงเป็นปีแรก 
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2) การตั้งราคาสินค้าท่ีต่ ากว่าคู่แข่งเสมอ (Affordable Price) ท าให้เกิดการ
ขายที่รวดเร็ว ในการท ารอบของการขายให้สั้นและรวดเร็วที่สุดส่งผลให้เกิดการประหยัดต่อความเร็ว 
(Economy of Speed) และการที่มีรอบการขายที่หมุนเร็วพร้อมกับฐานรายได้ที่เติบโตอย่างรวดเร็ว
ท าให้สามารถมีพลังในการต่อรองกับซัพพลายเออร์ได้อย่างต่อเนื่องส่งผลให้เกิดการประหยัดต่อขนาด 
(Economy of Scale)      

การตั้งราคาขาย บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มีการตั้งราคาขายต่ า
กว่าคู่แข่งเกือบทุกชนิดสินค้า ดังนี้                    

 ทาวน์เฮ้าส์ ตั้งราคาต่ ากว่าคู่แข่งร้อยละ 15 - 20  สัดส่วนรายได้ทาวน์เฮ้าส์ต่อ

ยอดขายรวมร้อยละ 50 - 55 

 บ้านเดี่ยว ตั้งราคาต่ ากว่าคู่แข่งร้อยละ 10 - 15 สัดส่วนรายได้บ้านเดี่ยวต่อยอดขาย

รวมร้อยละ 30 - 35 

 คอนโด ตั้งราคาต่ ากว่าคู่แข่งร้อยละ 8 - 12 สัดส่วนรายได้คอนโดต่อยอดขายรวม

ร้อยละ 10 - 20 

3) รายได้ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) เติบโตทบต้น 
ร้อยละ 25 เป็นเวลาต่อเนื่อง 10 ปี (เฉพาะช่วงเวลาที่ผู้วิจัยท าการศึกษา ปี 2545 - 2555) การ
เติบโตของฐานรายได้เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ เพราะ  บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) คุมต้นทุนการก่อสร้าง และการบริหารการขายได้อย่างมีประสิทธิภาพ การมีรอบการ
หมุนที่รวดเร็วและการบริหารเครดิตเทอมอย่างมีประสิทธิภาพ ท าให้เกิดช่องว่างของการหมุน
เงินที่เรียกว่า กระแสเงินสดอิสระจากการปฎิบัติงาน (Free Cash Flow Operation) ปริมาณมาก 
ซึ่งช่วยในเรื่องการขยายกิจการเพราะการจัดการเงินทุนหมุนเวียน  (Working Capital) เพื่อการ
ประกอบธุรกิจ ได้จากส่วนของเครดิตเทอมเจ้าหนี้การค้ามีสูงมากและไม่มีดอกเบี้ย การที่สามารถ
ขยายกิจการได้โดยไม่มีดอกเบี้ยในส่วนน้ี ถือเป็นข้อได้เปรียบ (Durable Competitive Advantage :  
DCA) อย่างมากในอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพย์ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  
ข้อสังเกต คือ ยอดขายที่โตข้ึน 11 เท่า โดยไม่มีการเพิ่มทุนส่วนของผู้ถือหุ้น (ปี 2545 มีรายได้ 2,535 
ล้านบาท และ ปี 2555 มีรายได้ 27,140 ล้านบาท) 
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5.2.3 ผลท่ีผู้วิจัยสรุปความส าเร็จทางการเงินของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลเอกสาร และการสัมภาษณ์ผู้บริหารของบริษัทฯ ผู้วิจัย

สรุปได้ดังนี้ 
ความส าเร็จทางการเงินของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ที่โดดเด่น 

คือ การลดต้นทุนในทุกข้ันตอนโดยเฉพาะระยะเวลาในการผลิตและส่งมอบ จากระบบการผลิต 

“เทคโนโลยีการก่อสร้างบ้านแบบ ( Real Estate Manufacturing : REM)” สินค้าของ บริษัท 

พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) สินค้าส่วนใหญ่ของบริษัทฯ เป็นทาวน์เฮ้าส์ราคาระดับกลาง

ล่าง โดยมีการลดสัดส่วนการพึ่งพงิบตัรสง่เสรมิการลงทุน (Board of Investment : BOI) ยกเว้นภาษี

รายได้ตามที่กฎหมายก าหนดในอัตราส่วน BOI ร้อยละ 70 : Non BOI ร้อยละ 30 ในปี 2547 มาเป็น

อัตราส่วน BOI ร้อยละ 10 : Non BOI ร้อยละ 90  ในปี 2555 การลดสัดส่วน BOI ให้น้อยลงนี้เป็น

การขยับฐานลูกค้าจากล่างล่าง มาเป็นกลางล่าง ลดการพึ่งพิงกลุ่มลูกค้าเพียงด้านเดียว 147 เพราะ

กลุ่มลูกค้ากลางล่างเป็นกลุ่มที่มีอัตราการปฎิเสธการให้สินเช่ือ (Rejection Rate) จากธนาคารสูงกว่า

กลุ่มลูกค้าระดับกลางบน โดยรายได้เติบโตร้อยละ 557 ภายใน 9 ปี และน าเงินสดที่ได้จากเครดิตเทอม

จากการน า ระยะเวลาการส่งมอบ หัก กับระยะเวลาการขอเครดิต จะเท่ากับ กระแสเงินสดจากการ

ด าเนินงาน 

 
เวลาการส่งมอบ – เวลาการขอเครดิต  = กระแสเงินสดจากการด าเนนิงาน 

 

จึงท าให้ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มีต้นทุนในการพัฒนา

อสังหาริมทรัพย์ถูกกว่าคู่แข่ง โดยน าเงินส่วนนี้ไปพัฒนาธุรกิจ และขยายจ านวนโครงการให้เติบโตอย่าง

ต่อเนื่อง (Un-limited Business Expansion) 

1) ผู้วิจัยสังเกตว่า ต้นทุน 3 ทาง ในอัตราส่วนต้นทุนเมื่อเทียบกับรายได้จากการขาย

เติบโตน้อยกว่าการเติบโตของรายได้ การที่ต้นทุนลดลง แต่ยอดขายเติบโตข้ึนส่งผลให้มีการเพิ่มขึ้นของ

                                            
147 สัมภาษณ์ คุณประเสริฐ แต่ดุลยสาธิต กรรมการผู้จัดการกลุ่มธุรกิจคอนโดมีเนียม  
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อัตราส่วนก าไร (Profit Increasing) ทั้งรายได้เติบโตร้อยละ 557 ในระยะเวลา 9 ปี จาก 4,868 - 27,141 

ล้านบาท 

 ต้นทุนอัตราส่วนต้นทุนข้ันต้นเทียบกับรายได้จากการขาย เติบโตร้อยละ 598  

 ต้นทุนค่าบริหารและการขาย (SG&A) เติบโตร้อยละ 545  

 ต้นทุนทางการเงิน เช่น ดอกเบี้ย, ภาษี, ค่าเสื่อม และค่าตัดจ าหน่าย เติบโต

ร้อยละ 616 

2) อัตราผลตอบแทนผู้ถือหุ้น (ROE) ร้อยละ 16 – 28 (2547 - 2555) เนื่องมาจาก

ส่วนของผู้ถือหุ้นเติบโตร้อยละ 42 และปันผลออกมาเฉลี่ยร้อยละ 34 ของก าไรสุทธิอย่างสม่ าเสมอ และ 

ROE เฉลี่ยร้อยละ 21 ตลอด 9 ปี แสดงถึงความแข็งแกร่งทางการเงิน 

3) วินัยทางการเงินโดยมีค่าเฉลีย่อัตราส่วนหนี้สนิต่อทนุ (ร้อยละ) 83 ซึ่งถือว่าน้อยมาก

ในอุตสาหกรรมที่มีค่าเฉลี่ยอัตราส่วนหนี้สินต่อทุน (ร้อยละ) 200 ซึ่งการที่มีค่าเฉลี่ยอัตราส่วนหนี้สินต่อ

ทุนน้อยนั้น แสดงถึงอ านาจต่อรองกับ ซัพพลายเออร์ และการเกิดการประหยัดต่อต้นทุน (Economy of 

Scale) 

 

5.3 รูปแบบธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ของ บรษิัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

5.3.1 ผลท่ีได้จากการวิเคราะห์เอกสาร 
จากผลการวิเคราะห์เอกสารผู้ วิจัยสรุปรูปแบบธุรกิจ  กระบวนการพัฒนา

อสังหาริมทรัพย์ และความส าเร็จทางการเงินของบริษัทฯ โดยเบื้องต้นก่อนการสัมภาษณ์ผู้บริหาร  
ผู้วิจัยมีการวิเคราะห์ดังนี้ 

บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) เป็นผู้น าด้านต้นทุนและผู้น าทางด้าน
ราคาขายที่ถูกที่สุดในอุตสาหกรรม (Cost & Price Leadership) จากการวางรูปแบบธุรกิจเป็น 
นักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ครบวงจร (Integrated Developer) สวมหมวก 3 ใบดังนี้ นักพัฒนา
อสังหาริมทรัพย์ (Developer), ผู้รับเหมาก่อสร้าง (Contractor) และ ผู้ผลิตช้ินส่วนส าหรับงาน
ก่อสร้าง (Manufacturer) ท าให้เกิด "การก่อสร้างที่เร็ว โอนเร็ว รับเงินเร็ว" จากการประหยัดจาก
ความเร็ว (Economy of Speed) ช่วยลดรอบธุรกิจให้สั้นลง และท าให้เกิดร้านสะดวกซื้อ
อสังหาริมทรัพย์ (Modern Trade Developer) จากข้ันตอนทางธุรกิจ (Business Process) คือ การ
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ก่อสร้าง 60 - 75 วัน ที่รวดเร็วมากกว่า การขอเครดิตจากซัพพลายเออร์ที่ 90 วัน  ส่งผลให้ บริษัท 
พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มีช่องว่างของการหมุนเวียนเงินสดรับเข้าและเงินสดออก จน
เกิด กระแสเงินสดอิสระจากการด าเนินงาน ( Positive Cash  Flow) 15 วัน การที่มีเงินสดเพิ่มข้ึนมา
โดยไม่มีดอกเบี้ย คือ เงินที่ไม่มีต้นทุนดอกเบี้ยจากการปฎิบัติงาน (Free Cash Operation) จึงน าไป
ขยายจ านวนโครงการและชนิดผลิตภัณฑ์ให้รวดเร็วที่สุด (Un-limited Business Expansion) ให้
ครอบคลุมทั้ง ทาวน์เฮ้าส์ บ้านเดี่ยวและคอนโดมีเนียม 148 โดยลดกรอบระยะเวลาการก่อสร้างท าให้
ก่อสร้างและส่งมอบได้เป็นจ านวนมาก ซึ่งท าให้เกิดการประหยัดต่อขนาด (Economy of Scale) 149 

 นักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ (Developer) เช่ียวชาญในอุปสงค์ (Demand) และ

อุปทาน (Supply) ในการแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) ในด้านสังคม

และประชากรศาสตร์ (Demographic) ได้อย่างแม่นย า 

 ผู้รับเหมาก่อสร้าง (Contractor) เช่ียวชาญในงานก่อสร้าง และช่วยลดต้นทุนทั้ง

ค่าก่อสร้างและระยะเวลา จากความเช่ียวชาญในการบริหารจัดการเทคโนโลยีการ

ก่อสร้างภายในองค์กร 

 ผู้ผลิตชิ้นส่วนส าหรับงานก่อสร้าง (Manufacturer) การมีโรงงานผลิตช้ินส่วน

อาคาร ท าให้ลดปัจจัยเสี่ยงด้านการขาดแคลนวัสดุก่อสร้างและควบคุมต้นทุนการ

ก่อสร้างได้จากสัญญาซื้อขายล่วงหน้า 

ผู้วิจัยสรุปรูปแบบธุรกจิกระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์และความส าเร็จทางการ
เงินของบริษัทโดยเบื้องต้นก่อนการสัมภาษณ์ผู้บริหาร ได้ดังนี ้

1) รายได้จากอสังหาริมทรัพย์ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

ใหญ่ท่ีสุดและเติบโตเร็วท่ีสุดในอุตสาหกรรม 

บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) นั้น มียอดขายเติบโตได้อย่างรวดเร็ว
กว่าค่าเฉลี่ยอุตสาหกรรม โดยมียอดขายเฉลี่ยสูงที่สุดในอุตสาหกรรม แม้อัตราก าไรสุทธิต่อรายได้จะ
ไม่มากนัก คือ ร้อยละ 14 - 15 แต่ด้วยรอบการหมุนที่มากกว่าบริษัทอื่นๆ 2 - 3 รอบต่อปี จึงท าให้
เงินทุนสามารถสร้างผลตอบแทน (ROE) ได้มากกว่าค่าเฉลี่ยอุตสาหกรรมอย่างมีนัยส าคัญ 

                                            
148 มหาเศรษฐีทองมา. 
149 สัมภาษณ์ คุณประเสริฐ แต่ดุลยสาธิต กรรมการผู้จัดการกลุ่มธุรกิจคอนโดมีเนียม  
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2) ต้นทุนค่าบริหารและการขาย (SG&A) ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 

(มหาชน) คือร้อยละ 14 - 17 สูงกว่าค่าเฉลี่ยอุตสาหกรรมท่ีร้อยละ 15 

เกิดจาก บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ใช้เป็นค่าการตลาดในการ
เปิดโครงการใหม่ๆ อยู่ตลอดเวลา เนื่องมาจากลักษณะของการเป็นผู้รับเหมาเองท าให้มีความจ าเป็น
ในการที่ต้องระบายก าลังการผลิตออกสู่ตลาดอยุ่เสมอ โดยสามารถมองได้ 2 มุม คือ มีรายได้ต่อเนื่อง
หล่อเลี้ยงองค์กรอยู่เสมอ แต่ข้อจ ากัดที่ส าคัญ คือ คุณภาพของการคัดเลือก และจ านวนการจัดซื้อ
ที่ดินที่ต้องมีการตรวจสอบให้เพียงพอต่อการรองรับก าลังการผลิตอยู่เสมอ รวมไปถึงอัตราการดูดซึม
สินค้าของผู้บริโภคให้สัมพันธ์กัน  โดยที่มีบางช่วงสูงเป็นเพราะอยู่ในช่วงของการซื้อที่ดินและขยาย
โครงการระหว่างปี ที่ต้องมีการลงทุนในส่วนน้ีไปก่อน เพื่อให้ได้ยอดจอง (Pre Sale) 

3) อ านาจในการต่อรองกับซัพพลายเออร์ท่ีสูงมากและรอบการหมุนท่ีเร็วท่ีสุดใน

อุตสาหกรรม 

การมีรอบการหมุนที่รวดเร็วและการบริหารเครดิตเทอมอย่างมีประสิทธิภาพท าให้
เกิดช่องว่างของการหมุนเงินที่เรียกว่า กระแสเงินสดอิสระจากการปฎิบัติงาน (Free Cash Flow 
Operation) ปริมาณมาก ซึ่งช่วยในเรื่องการขยายกิจการเพราะการจัดการเงินทุนหมุนเวียน 
(Working Capital) เพื่อการประกอบธุรกิจได้จากสว่นของเครดิตเทอมเจ้าหนี้การค้ามีสูงมากและไม่มี
ดอกเบี้ย การที่สามารถขยายกิจการได้โดยไม่มีดอกเบี้ยในส่วนนี้ ถือเป็นข้อได้เปรียบด้านต้นทุนทาง
การเงินอย่างมากในอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพย์ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

3.1) รูปแบบธุรกิจ (Business Model) ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) และความส าเร็จทางการเงิน (Financial Performance) มีเป้าหมาย คือ การสร้างวงจร
ความสามารถในการแข่งขันให้แข็งแกร่งอยู่เสมอ โดยสิ่งที่เป็นแก่นส าคัญ คือ การสร้างความสามารถ
ในการตอบโจทย์ลูกค้าในการแบ่งกลุ่มลูกค้า (Customer Segments) ในระดับราคากลางล่าง ที่
ตนเองอยู่และส่งมอบคุณค่าที่ตอบสนองต่อความต้องการลูกค้า อย่างต่อเนื่องและยาวนาน 

 3.2) ผู้น านวัตกรรมด้านการบริหารจัดการเทคโนโลยีการก่อสร้าง 

 การตอบโจทย์ลูกค้าในการแบ่งกลุ่มลูกค้า (Customer Segments) ในระดับ

ราคากลางล่างของอุตสาหกรรม จากการเป็นผู้น าด้านต้นทุนและราคาขายจากนวัตกรรมเทคโนโลยี

การก่อสร้างที่รวดเร็ว มีสินค้าหลัก คือ ทาวน์เฮ้าส์ในตลาดระดับราคากลางล่างที่ราคาส าคัญมาก 
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(Price Sensitivity) รวมไปถึงความเร็วในการส่งมอบต้องเร็ว และน าเงินสดที่ได้ไปบริหารสร้าง

โครงการใหม่ๆ ให้ขยายตัวตลอดเวลา โดยเน้นหนักทาง ทาวน์เฮ้าส์ บ้านเดี่ยว และคอนโด 150 

 การส่งมอบคุณค่าที่ตอบสนองต่อความต้องการลูกค้าในการแบ่งกลุ่มลูกค้า 

(Customer Segments) โดย สินค้าราคาต่ ากว่าคู่แข่งร้อยละ 10 - 15 เสมอ เพื่อท าให้ลูกค้า

สามารถเข้าถึงสินค้าที่มีคุณภาพเทียบเท่าได้ง่ายข้ึน (Value money) เพราะธนาคารยอมปล่อย

อัตราส่วนการให้สินเช่ือเพื่อซื้อบ้าน (Loan to Value : LTV) ร้อยละ 85 ของราคาบ้าน การที่ บริษัท 

พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) สามารถตั้งราคาขายต่ ากว่าผู้ประกอบการธุรกิจพัฒนา

อสังหาริมทรัพย์รายอื่นในอัตราร้อยละ 15 - 20 เมื่อเปรียบเทียบกับบ้านในรูปแบบ ขนาดและท าเลที่

ใกล้เคียงกัน151 ท าให้ครอบคลุมราคาบ้านเกือบหมด ผู้ซื้อมีภาระน้อยลงในการผ่อน 

 ส่งมอบเร็วเพราะบ้านสร้างเร็ว สามารถสร้างบ้านทาวน์เฮ้าส์ และบ้านเดี่ยวให้

เสร็จได้ภายใน 45 และ 70 วัน ตามล าดับ เพราะลูกค้าจ่าย 2 ทางไม่ไหวทั้งค่าเช่า ค่าผ่อนดาวน์ รวม

ไปถึงกลุ่มลูกค้ามีวินัยทางการเงินไม่เข้มแข็ง ซึ่งถือว่าเป็นการตอบโจทย์ลูกค้าในการแบ่งกลุ่มลูกค้า 

(Customer Segments)  ในระดับราคากลางล่างของอุตสาหกรรม เพราะเวลาที่ยาวนานส่งผลให้

อัตราการปฎิเสธการให้สินเช่ือ (Rejection Rate) มีโอกาสเพิ่มสูงข้ึนอย่างฉับพลัน โดยเฉพาะการที่

ยืดระยะเวลานานกว่า 90 วัน อาจท าให้ลูกค้าก่อหนี้สินจากทางอื่นจนกู้ไม่ผ่าน152 

   รูปแบบธุรกิจ (Business Model) ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) และความส าเร็จทางการเงิน (Financial Performance) ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท 
จ ากัด (มหาชน) มีความสัมพันธ์ต่อกันอย่างมากและมีจุดก าเนิดจากภายในโครงสร้างการบริหารงานของ  
บริษัท และขยายผลความส าเร็จอย่างต่อเนื่องเพื่อตอบโจทย์ลูกค้าและส่งมอบคุณค่าที่ดีในการแบ่งส่วน
ตลาด (Segment) ที่ตัวเองมีความเช่ียวชาญ 

                                            
150 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "การประกอบธุรกิจของแต่
ละสายผลิตภัณฑ์.ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ.ลักษณะลูกค้าและกลุ่มเป้าหมาย ,"  (บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท 
จ ากัด (มหาชน), ระหว่างปี 2547 - 2555). 
151 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 1 ปัจจัยความเสี่ยง." 
152 สัมภาษณ์ คุณประเสริฐ แต่ดุลยสาธิต กรรมการผู้จัดการกลุ่มธุรกิจคอนโดมีเนียม  
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4) ผู้วิจัยสรุปผลจากการวิเคราะห์รูปแบบธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ของบริษัท 

พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

แผนภูมิท่ี 5. 20  รูปแบบธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์และความส าเร็จทางการเงิน 
ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 

ท่ีมา : ผู้วิจัยวิเคราะห์จากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) ระหว่างปี 2547-2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจผลิตภัณฑ์.การเงิน.ระหว่างปี 2547-2555 
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 4.1) ในวงกลมท่ี 1 ในงบดุล มีสูตรดังนี้ สินทรัพย์ = (หนี้สินหมุนเวียน + หนี้สินไม่
หมุนเวียน) + ส่วนของผู้ถือหุ้น โดย 

 หนี้สินหมุนเวียน (หนี้สินที่ต้องช าระมากกว่า 1 ปี มีดอกเบี้ย เช่น เงินกู้จากธนาคาร

และค่าที่ดิน) 

 หนี้สินไม่หมุนเวียน (หนี้สินที่ต้องช าระภายใน 1 ปี ไม่มีดอกเบี้ย เช่น ค่าวัสดุและ

ค่าแรงงาน) 

 ส่วนของผู้ถือหุ้น คือ ส่วนที่ผู้ถือหุ้นเริ่มต้นธุรกิจ + ก าไรสะสมหลังหักปันผลแล้วทบ

ในแต่ละปี 

ส่วนของผู้ถือหุ้น น ามาสร้างเป็นความสามารถในการก่อหนี้ โดยหนี้ทีน าไปใช้ คือ 
ค่าที่ดินและค่าโรงงานเพื่อขยายก าลังการผลิต เพื่อเพิ่มก าลังการผลิต คือ “บ้านสร้างเร็ว” โดยมีกลุ่ม
ลูกค้าหลักในระดับกลางลา่ง มีการค านวณและลดข้ันตอนการก่อสร้างในระบบซัพพลายเชน (Supply 
Chain) ที่เรียกว่า การสร้างบ้านแบบโรงงาน (Real Estate Manufacturing : REM)  ทั้งหมดไว้แล้ว
และท าให้โอนได้รวดเร็ว โดยธรรมชาติของลูกค้าระดับกลางล่างระยะเวลาในการกู้  (Post Finance) 
จะมีความไม่แน่นอนสูง เพราะวินัยทางการเงินและความสามารถในการผ่อนที่ธนาคารจะพิจารณา 
ทางบริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) จึงได้จัดตั้งทีมงานช่วยพิจารณาเบื้องต้น (Pre-
Approved) โดย “บ้านสร้างเร็ว” ช่วยลดอัตราการปฎิเสธการให้สินเช่ือ (Rejection Rate) ได้เป็น
อย่างด ี

  4.2) ในวงกลมท่ี 2  ในงบก าไรขาดทุน ค่าใช้จ่ายในการบริหารและขาย (SG&A) ลด
ต้นทุนในเวลาของการส่งมอบบ้าน โดย บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มีค่าใช้จ่ายใน
ส่วนนี้ 3 ทางจากการด าเนินงานคือ โรงงานผลิตช้ินส่วน Precast, รับเหมาก่อสร้าง และผู้พัฒนา
อสังหาริมทรัพย์ จากการวางโครงสร้างการบริหารจัดการรูปแบบธุรกิจให้สามารถส่งมอบบ้านภายใน
ราคา, ระยะเวลา และคุณภาพที่เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้ากลางล่าง โดย บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท 
จ ากัด (มหาชน) ใช้ค่าใช้จ่ายในส่วนนี้อยู่ที่ร้อยละ 14 ต่อยอดขายรวมซึ่งมีประสทธิภาพมากในการ
บริหารจัดการ 

4.3) ในวงกลมท่ี 3 การน าก าไรสุทธิไปขยายส่วนของผู้ถือหุ้น เพื่อสร้างความสามารถในการ
ก่อหนี้เพิ่มข้ึนและส่งผลไปต่อความสามารถในการขยายกิจการ โดยปันผลออกมาร้อยละ 34 และน า
ส่วนคงเหลือร้อยละ 66 ไปเก็บสะสมในก าไรสะสมในส่วนของผู้ถือหุ้น หากส่วนของผู้ถือหุ้นเพิ่มข้ึนปี
ละ ร้อยละ 10 การที่จะรักษา ROE ให้เท่าเดิมในปีถัดไป จ าเป็นจะต้องมีผลก าไรสุทธิโตร้อยละ 10 
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ตามไปด้วย เพราะปีที่ 2 จะใช้ปีฐานเป็นร้อยละ 100 + ก าไรสะสมในปีนี้ 10 = ปีฐานถัดไป 110 นั่น
จึงแสดงว่าการรักษา ROE ระดับสูงอย่างต่อเนื่องยาวนานนั้น บริษัทจะต้องมีความสามารถในการ
แข่งขันที่สูง (DCA) และแข็งแกร่งมากกว่าคู่เเข่งอย่างมนีัยส าคัญ จึงจะสามารถรักษาอัตราก าไรนี้ได้ใน
ระยะยาว153 

โดยสิ่งที่ส าคัญของการสร้างความสามารถในการแข่งขันที่คงทน คือ การสร้างและส่ง
มอบคุณค่าที่เหนือกว่าหรือแตกต่างจากคู่แข่งจากกระบวนการในโครงสร้างรูปแบบธุรกิจอย่าง
ต่อเนื่องและยาวนาน โดยต าแหน่งของคุณค่าของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  
(Value Propositions) คือ 

 ผู้น าด้านต้นทุนและราคาขายจากนวัตกรรมเทคโนโลยีการก่อสร้างที่รวดเร็ว มีสินค้า

หลัก คือ ทาวน์เฮ้าส์ในตลาดระดับราคากลางล่างที่ราคาส าคัญมาก (Price Sensitivity) รวมไปถึง

ความเร็วในการส่งมอบต้องเร็ว และน าเงินสดที่ได้ไปบริหารสร้างโครงการใหม่ๆ  ให้ขยายตัว

ตลอดเวลา โดยเน้นหนักทาง ทาวน์เฮ้าส์ บ้านเดี่ยว และคอนโด  

 สินค้าราคาต่ ากว่าคู่แข่งร้อยละ 10 - 15เสมอเพื่อท าให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงสินค้าที่

มีคุณภาพเทียบเท่าได้ง่ายข้ึน (Value money) เพราะธนาคารยอมปล่อยอัตราส่วนการให้สินเช่ือเพื่อ

ซื้อบ้าน (Loan to Value : LTV) ร้อยละ 85 ของราคาบ้าน  การที่ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท 

จ ากัด (มหาชน) สามารถตั้งราคาขายต่ ากว่าผู้ประกอบการธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย์รายอื่นใน

อัตราร้อยละ 15 - 20 (Low Price Leader) เมื่อเปรียบเทียบกับบ้านในรูปแบบ ขนาดและท าเลที่

ใกล้เคียงกัน จากความสามารถในการลดต้นทุน (Low Cost Leader) ท าให้ครอบคลุมราคาบ้าน

เกือบหมด ผู้ซื้อมีภาระน้อยลงในการผ่อน 

 ส่งมอบเร็ว เพราะบ้านสร้างเร็วสามารถสร้างบ้านทาวน์เฮ้าส์ และบ้านเดี่ยวให้เสร็จ

ได้ภายใน 45 และ 70 วัน ตามล าดับ154 เพราะลูกค้าจ่าย 2 ทางไม่ไหวทั้งค่าเช่า ค่าผ่อนดาวน์ รวมไป

ถึงกลุ่มลูกค้ามีวินัยทางการเงินไม่เข้มแข็ง การที่ยืดระยะเวลานานกว่า 90 วัน อาจท าให้ลูกค้าก่อ

หนี้สินจากทางอื่นจนกู้ไม่ผ่าน 

 

                                            
153 สัมภาษณ์ ศาสตราภิชานกิตติ  พัฒนพงศ์พิบูล  
154 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 1 ปัจจัยความเสี่ยง." 
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5.3.2 ผลท่ีได้จากการสัมภาษณ์ความเห็นของผูบ้ริหารบรษิัท 
จากผลสัมภาษณ์ความเห็นของผู้บริหารบริ ษัท ผู้ วิจัยสรุปรูปแบบธุรกิจและ

กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ ที่ส่งผลต่อความส าเร็จทางการเงินของบริษัทโดยภายหลังการ
สัมภาษณ์ผู้บริหาร  ดังนี้ 

การที่บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) สวมหมวก 3 ใบ ได้แก่ นักพัฒนา

อสังหา + โรงงานผลิตผู้ผลิตช้ินส่วนก่อสร้าง (Developer + Contractor + Manufacturer) เพื่อ

การเป็นผู้น าด้านต้นทุนและราคาขายที่ถูกสุด (Low Cost & Price Leader) ในตลาดระดับราคา

กลางล่าง ท าให้ได้ก าไร 3 ต่อจากระบบการส่งมอบ โดยปกติก าไรนักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ ที่ร้อยละ 

15 และที่เหลือผู้รับเหมาจะได้ร้อยละ 5 การที่  บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) สวม

หมวก 3 ใบจะได้ก าไรร้อยละ 15 + 5 = 20 ของมูลค่าอสังหาริมทรัพย์ 

บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) สร้างความเป็น ร้านสะดวกซื้อ

อสังหาริมทรัพย์ (Modern Trade Developer) การรับเหมาก่อสร้างเองนั้น ท าให้สามารถควบคุม

ระยะเวลาการก่อสร้างและลดความเสี่ยงจากการขาดแคลนแรงงานและความไม่แน่นอนของคุณภาพฝีมือ

ช่างได้ ท าให้มีการสง่มอบทีเ่รว็ และรอบธุรกิจที่เร็วมากกว่าเครดิตเทอมจากซัพพลายเออร์ ท าให้มีกระแส

เงินสดอิสระจากการด าเนินงาน (Positive Cash  Flow) ส่งผลให้เกิดต้นทุนที่ไม่มีดอกเบี้ย  

ฉะนั้นหัวใจของการเงินในแบบ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) คือ 

เวลาการส่งมอบ – เวลาการขอเครดิต = กระแสเงินสดอิสระจากการปฎิบัติงาน 

โดยช่องว่างระยะเวลาการขอเครดิตกับการสง่มอบงานให้ได้ อย่างน้อย 1 วันก็ยังดี  

การทีจ่ะเกิดได้น้ัน ต้องอาศัยปัจจัยดังนี ้

1. เวลาการขาย และการก่อสร้างในการส่งมอบสินค้าที่รวดเร็ว โดยระยะเวลาการ

ขายที่ดีที่สุดคือ 90 วันและก่อสร้าง 60 วันโดยท าคู่ขนานกันได้ เพราะระยะเวลา 60  - 90 วันเป็น

เวลาที่ลูกค้ากลุ่มหลกัของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มีเวลาในการยื่นเรื่องขอกู้เงิน

กับทางธนาคาร (Bank Supplier) โดยระยะเวลาปกติ คือ 90 วัน การก่อสร้างเร็วกว่านี้ ไม่เกิด

ประโยชน์ เนื่องจากระยะเวลาการส่งมอบเร็วต้องสัมพันธ์กับระยะเวลาการยื่นเรื่องขอกู้เงินกับทาง
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ธนาคาร  และเวลา 90 วันน้ียังเป็นเวลาที่ลูกค้ายังไม่ได้ท าธุรกรรมทางการเงินเพิ่มเติมซึ่งอาจส่งผลให้

กู้ไม่ผ่านจากอัตราการปฎิเสธการให้สินเช่ือ (Rejection Rate) 

2. เวลาการขอเครดิต โดยธรรมเนียมปฎิบัติ อยู่ที่ 30 - 60 วันข้ึนอยู่กับอ านาจการ

ต่อรอง และชนิดสินค้า 

3. เมื่อน า เวลาการส่งมอบ – เวลาการขอเครดิต = กระแสเงินสดจากการ

ด าเนินงาน จึงท าให้  บริ ษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มีต้นทุนในการพัฒนา

อสังหาริมทรัพย์ถูกกว่าคู่แข่ง โดยน าเงินส่วนนี้ไปพัฒนาธุรกิจอย่างต่อเนื่อง (Un-limited Business 

Expansion) 

รูปแบบธุรกิจ (Business Model) ของบริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) และความส าเร็จทางการเงิน (Financial Performance) มีความสัมพันธ์กัน โดยมี
เป้าหมาย คือ การสร้างวงจรความสามารถในการแข่งขัน (Competitive Advantage) ให้แข็งแกร่ง
อยู่เสมอ โดยสิ่งที่เป็นแก่นส าคัญ คือ การสร้างความสามารถในการตอบโจทย์ลูกค้าในการแบ่งส่วน
ตลาด (Segment) ของอุตสาหกรรมที่ตนเองอยู่และส่งมอบคุณค่าที่ตอบสนองต่อความต้องการลูกค้า
ได้อย่างรวดเร็ว 
ผู้น านวัตกรรมด้านการบริหารจัดการเทคโนโลยีการก่อสร้าง 

 การตอบโจทย์ลูกค้าในการแบ่งส่วนตลาด (Segment) ของอุตสาหกรรม จากการ

เป็นผู้น าด้านต้นทุน และราคาขายจากนวัตกรรมเทคโนโลยีการก่อสร้างที่รวดเร็ว มีสินค้าหลัก คือ

ทาวน์เฮ้าส์ในตลาดระดับราคากลางล่างที่ราคาส าคัญมาก (Price Sensitivity) รวมไปถึงความเร็วใน

การส่งมอบต้องเร็ว และน าเงินสดที่ได้ไปบริหารสร้างโครงการใหม่ๆ ให้ขยายตัวตลอดเวลา โดย

เน้นหนักทาง ทาวน์เฮ้าส์ บ้านเดี่ยว และคอนโด  

 การส่งมอบคุณค่าที่ตอบสนองต่อความต้องการลูกค้าในการแบ่งส่วนตลาด 

(Segment) โดย สินค้าราคาต่ ากว่าคู่แข่งร้อยละ 10 - 15 เสมอเพื่อท าให้ลกูค้าสามารถเข้าถึงสินค้า

ที่มีคุณภาพเทียบเท่าได้ง่ายข้ึน (Value money) เพราะธนาคารยอมปล่อยอัตราส่วนการให้สินเช่ือ

เพื่อซื้อบ้าน (Loan to Value : LTV) ร้อยละ 85 ของราคาบ้าน การที่ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท 

จ ากัด (มหาชน) สามารถตั้งราคาขายต่ ากว่าผู้ประกอบการธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย์รายอื่นใน

อัตราร้อยละ 15 - 20 (Low Price Leader) เมื่อเปรียบเทียบกับบ้านในรูปแบบ ขนาดและท าเลที่
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ใกล้เคียงกัน155 จากความสามารถในการลดต้นทุน (Low Cost Leader) ท าให้ครอบคลุมราคาบ้าน

เกือบหมด ผู้ซื้อมีภาระน้อยลงในการผ่อน 

 ส่งมอบเร็ว เพราะบ้านสร้างเร็วสามารถสร้างบ้านทาวน์เฮ้าส์ และบ้านเดี่ยวให้

เสร็จได้ภายใน 45 และ 70 วัน ตามล าดับ เพราะลูกค้าจ่าย 2 ทางไม่ไหวทั้งค่าเช่า ค่าผ่อนดาวน์ 

รวมไปถึงกลุ่มลูกค้ามีวินัยทางการเงินไม่เข้มแข็ง ซึ่งถือว่าเป็นการตอบโจทย์ลูกค้าในการแบ่งส่วน

ตลาด (Segment) ของอุตสาหกรรม เพราะเวลาที่ยาวนานส่งผลให้อัตราการปฎิเสธการให้สินเช่ือ 

(Rejection Rate) มีโอกาสเพิ่มสูงข้ึนอย่างฉับพลัน โดยเฉพาะการที่ยืดระยะเวลานานกว่า 90 วัน 

อาจท าให้ลูกค้าก่อหนี้สินจากทางอื่นจนกู้ไม่ผ่าน 

5.3.3 สรุป 
ผู้วิจัยสรุปรูปแบบธุรกิจกระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ และความส าเร็จทางการ

เงินของบริษัทฯ โดยเบื้องต้นก่อนการสัมภาษณ์ผู้บริหาร  ผู้วิจัยมีการวิเคราะห์ดังนี้   
บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มุ่งเน้นความสามารถในการแข่งขันที่คงทน 

(Durable Competitive Advantage : DCA) จากการพัฒนาความสามารถในการท าต้นทุนให้ต่ าลง 
(Cost Leadership) และสามารถส่งมอบสินค้าและบริการเทียบเท่าให้แก่ผู้บริโภค จากการพัฒนา
ข้ันตอนและระบบของกระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ เริ่มต้นจากการก าหนดวิสัยทัศน์และ
ความถนัดของผู้ก่อตั้งที่ได้น าความรู้ ประสบการณ์ และความเช่ียวชาญในการด าเนินธุรกิจ รับเหมา
ก่อสร้างให้แก่ทั้งภาครัฐและเอกชนมาใช้ในการด าเนินธุรกิจ ประกอบกับการมีทีมผู้บริหารมืออาชีพ 
และการว่าจ้างที่ปรึกษา จากบริษัทช้ันน าของประเทศในการพัฒนาระบบสนับสนุนต่างๆ รวมถึงการ
ปรับกลยุทธ์อย่างต่อเนื่อง 156 จากการเป็น นักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ครบวงจร (Integrated 
Developer) สวมหมวก 3 ใบดังนี้ นักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ (Developer), ผู้รับเหมาก่อสร้าง 
(Contractor) และ ผู้ผลิตช้ินส่วนส าหรับงานก่อสร้าง (Manufacturer) โดยใช้กระบวนการพัฒนา
อสังหาริมทรัพย์แบบรวมศูนย์การผลิตในระบบการผลิตแบบจ านวนมาก (Mass Production 
Platform) ผ่านระบบการก่อสร้างบ้านแบบโรงงาน (Real Estate Manufacturing : REM) อย่างมี

                                            
155 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "Pstd. 1.ปัจจัยความเสี่ยง . 
1.1ความเสี่ยงเก่ียวกับบริษัทฯ และธุรกิจของบริษัทฯ.1.1.3ความเสี่ยงจากการขาดแคลนผู้รับเหมาและแรงงานฝีมือ
ในการก่อสร้าง." 
156 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ลักษณะการประกอบธุรกิจ ,
ประวัติความเป็นมาและการเปลี่ยนแปลงและพัฒนาการที่ส าคัญ." 
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ประสิทธิภาพในการลดต้นทุน, ราคาขาย และเวลาส่งมอบงาน ท าให้สามารถส่งมอบสินค้าและบริการ
เทียบเท่าคู่แข่งในราคาน้อยกว่า และรวดเร็วกว่า ส่งผลให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงสินค้าและบริการได้
สะดวกและรวดเร็วกว่าผ่านราคาขาย (Affordable Pricing)  

 
แผนภูมิท่ี 5. 21 แนวคิดการสร้างบ้านแบบโรงงาน (Real Estate Manufacturing : REM)  

ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 

ท่ีมา : ผู้วิจัยสรุปจากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 
2547 - 2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ 

ท าให้รายได้ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) เติบโตอย่างรวดเร็วตาม

การบริหารก าลังการผลิตอย่างมีประสิทธิภาพ และฐานลูกค้าระดับกลางล่างที่มีมาก ท าให้เกิดรอบ

การก่อสร้างและการขายที่รวดเร็ว ในการท ารอบของธุรกิจให้สั้นและรวดเร็วที่สุดส่งผลให้เกิดการ

ประหยัดต่อความเร็ว (Economy of Speed) จากกระแสเงินสดอิสระจากการปฎิบัติงาน (Free 

Cash Flow Operation) และการที่มีรอบการขายที่หมุนเร็วพร้อมกับฐานรายได้ที่เติบโตอย่างรวดเร็ว

ท าให้สามารถมีพลังในการต่อรองกับซัพพลายเออร์ได้อย่างต่อเนื่องส่งผลให้เกิดการประหยัดต่อขนาด 

(Economy of Scale) ตามการขยายก าลังการผลิตที่เพิ่มข้ึน157  ดังนี ้

                                            
157 มหาเศรษฐีทองมา. 
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1) ช่วงพัฒนาแนวความคิด เป็นช่วงที่ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

ใช้ฝ่ายบริหารความเป็นไปได้โครงการและทีมงานการตลาดที่มีความช านาญสะสมในรูปแบบบสินค้า

และราคาที่ก าหนด  

แผนภูมิท่ี 5. 22 แนวความคิดรูปแบบธุรกิจกระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์และความส าเร็จทางการเงิน ผ่านระบบ
การก่อสร้างบ้านแบบโรงงาน ( Real Estate Manufacturing : REM)  

ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 2543 - 2555 

 
ท่ีมา : ผู้วิจัยวิเคราะห์สรุปจากตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย. งบการเงิน บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) ปี 2543 .การประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์ และ ฐานะการเงินและผลการด าเนินงาน.ตารางสรุป
งบการเงิน.ระหว่างปี 2547 - 2555 และวิเคราะห์เพิ่มเติมจากการสัมภาษณ์ผู้บริหาร 
 

การก าหนดรูปแบบ และรายละเอียดในการเริ่มต้นโครงการช่วงพัฒนาแนวความคิด
บริษัทฯ จะศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการโดยส ารวจสภาวการณ์ของตลาด และสภาวะการแข่งขัน
และที่ดินต้องอยู่ในท าเลที่ตั้งที่สามารถพัฒนาได้ทันทีเท่านั้น ไม่มีนโยบายสะสมที่ดิน (Land  Bank) 
โดยติดต่อผ่านนายหน้า หรือ ประกาศรับซื้อจากเจ้าของที่ดินโดยตรง และขอเครดิตในการจ่ายค่าที่ดิน
เพื่อเป็นการควบคุมโครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) ของเงินทุนในส่วนของค่าที่ดิน และดอกเบี้ย
จากการซื้อที่ดิน 

2)  ช่วงวางแผนและออกแบบ  บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) จะ
มุ่งเน้นการออกแบบบ้านโดยมุ่งเน้นอุปทาน (Supply) การออกแบบบ้านที่สร้างเร็ว และราคา
เหมาะสมกับระดับกลางล่าง จากการสั่งสม  ในการออกแบบบ้านในแต่ละโครงการ ฝ่ายการตลาดจะ
ประสานงานกับฝ่ายพฒันาโครงการเพื่อก าหนดแนวทาง ลักษณะและรปูแบบ (Conceptual Design) 
ของบ้านที่ต้องการจะสร้างในแต่ละโครงการ รวมถึงงบประมาณในการสร้างบ้าน โดยมากจะ
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ก าหนดให้มีแบบมาตรฐานจากความช านาญในการก่อสร้างของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) ที่เน้นความเร็วและไม่ซับซ้อนเพื่อการก่อสร้างที่รวดเร็ว โดยจะก าหนดรูปแบบบ้าน
มาตราฐาน 3 แบบและมี 3 ขนาดรวมเป็น 9 รูปแบบเป็นแบบมาตรฐาน โดยโครงการก าหนดรูปแบบ
หลักและรอง โดยจะรับรูปแบบที่ก าหนดมาแล้วจากทีมงานการตลาดโดยสั่งสมความช านาญ 
(Learning Curve) ในการผลิตรูปแบบสินค้าที่ก าหนดและเช่ียวชาญเท่านั้น และก าหนดการผลิตและ
ส่งมอบร่วมกันผู้รับเหมารายย่อยและซัพพลายเออร์ในเรื่องล าดับละปริมาณการใช้งานตามที่ก าหนด 
แผนภูมิท่ี 5. 23 แนวความคิดรูปแบบธุรกิจกระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์และความส าเร็จทางการเงิน ผ่าน

ระบบการก่อสร้างบ้านแบบโรงงาน ( Real Estate Manufacturing : REM)  
ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 2543 - 2555 

 
ท่ีมา : ผู้วิจัยวิเคราะห์สรุปจากตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย. งบการเงิน บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) ปี 2543 .การประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์ และ ฐานะการเงินและผลการด าเนินงาน.ตารางสรุป
งบการเงิน.ระหว่างปี2547 - 2555 และวิเคราะหเ์พิ่มเติมจากการสัมภาษณ์ผู้บริหาร 
 

3) ระยะพัฒนาโครงการ มุ่งเน้นการใช้การโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ และออฟไลน์แต่
รวมศูนย์การขายมาไว้ที่ส่วนกลางในการตอบข้อซักถามต่างๆ  เน้นการสร้างการรับรู้ภาพลักษณ์ที่ดี
อย่างต่อเนื่อง โดยชูผลงานและราคาที่สามารถแข่งขันร้อยละ 10 - 15 เป็นจุดขายและใช้การโฆษณา
ผ่านสื่อต่างๆ เช่น วิทยุและโทรทัศน์ สิ่งพิมพ์ชนิดต่างๆ เพื่อให้ลูกค้ามาติดต่อกับทางบริษัทฯ เอง โดย
ตรงที่ส านักงานใหญ่ และส านักงานตามที่ตั้งของโครงการต่างๆ โดยลูกค้าจะได้รับราคากลางและ
ต่อรอง พร้อมวางเงินดาวน์ร้อยละ 10 - 15 ของราคาขาย โดยระหว่างการก่อสร้างสามารถขอปรับ



 

 

187 

แบบเพิ่มเติมที่ไม่กระทบโครงสรา้งได้เลก็น้อย เพราะลูกค้ากลุ่มกลางล่างมุ่งเน้นราคาที่สามารถจ่ายได้ 
(Affordable Price)   

แผนภูมิท่ี 5. 24  แนวความคิดรูปแบบธุรกิจกระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์และความส าเร็จทางการเงิน ผ่าน
ระบบการก่อสร้างบ้านแบบโรงงาน ( Real Estate Manufacturing : REM)  

ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 2543 - 2555 

 

ท่ีมา : ผู้วิจัยวิเคราะห์สรุปจากตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย. งบการเงิน บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) ปี 2543 .การประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์ และ ฐานะการเงินและผลการด าเนินงาน.ตารางสรุป
งบการเงิน.ระหว่างปี 2547 - 2555 และวิเคราะห์เพิ่มเติมจากการสัมภาษณ์ผู้บริหาร 

 

บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) เป็นนักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ครบวงจร 
(Integrated Developer) สวมหมวก 3 ใบดังนี้ นักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์  (Developer), 
ผู้รับเหมาก่อสร้าง (Contractor) และ ผู้ผลิตช้ินส่วนส าหรับงานก่อสร้าง (Manufacturer) โดยใช้
กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์แบบรวมศูนย์การผลิตในระบบการผลิตแบบจ านวนมาก (Mass 
Production Platform) ผ่านระบบการก่อสร้างบ้านแบบโรงงาน (Real Estate Manufacturing : 
REM)  โดยรวมศูนย์ข้ันตอนการท างาน (Work Flow Process) สั่งการติดต่อกับผู้รับเหมารายย่อย
และซัพพลายเออร์ในเรื่องล าดับละปริมาณการใช้งานตามที่ก าหนด โดยจะก าหนดปริมาณเป็นปีและ
ปรับราคากลางทุก 3 เดือน เพื่อให้ผู้รับเหมาและซัพพลายเออร์สามารถรองรับก าลังการผลิตที่ บริษัท 
พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ขยายได้ตามความเหมาะสม และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท 
จ ากัด (มหาชน) สามารถตั้งราคาสินค้าต่ ากว่าคู่แข่งร้อยละ 10 - 15 เสมอเพื่อท าให้ลูกค้าสามารถ
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เข้าถึงสินค้าที่มีคุณภาพเทียบเท่าได้ง่ายข้ึน (Value money) จากประสิทธิภาพของการควบคุมต้นทุน
ในการก่อสร้าง (Cost Control) 

4)  ระยะส่งมอบงาน บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  มีนโยบายรักษา
ราคาและคุณภาพมาตรฐานของบ้านที่สร้าง เพื่อรักษาผลงานและราคาที่สามารถแข่งขันได้ให้เป็นที่
ยอมรับของสาธารณชนเป็นจดุขาย  โดยมีการเก็บข้อมูลข้อบกพร่องของสนิค้าเพื่อพฒันากระบวนการ
ก่อสร้างและส่งผ่านเข้าสู่ส่วนกลางโดยเน้นความรวดเร็วและลดข้อผิดพลาดในการส่งมอบเป็นหลัก 
และสร้างความสัมพันธกับลูกคา (Customer Relationship) ในบริการหลังการขาย (After Sale 
Service) พร้อมรวบรวมข้อมูลเพื่อท าการศึกษาและพัฒนา (Research & Develop) มีการส ารวจ
และวิจัยเกี่ยวกับความพึงพอใจของลูกค้าของบริษัทฯ อย่างต่อเนื่องในแต่ละด้าน เช่น การขาย การ
โอนกรรมสิทธ์ิ คุณภาพบ้าน การบริการ เป็นต้น เพื่อน าไปสู่การปรับปรุง การให้บริการและส่งมอบที่
อยู่อาศัยที่มีคุณภาพของบริษัทฯ158  และสั่งสมความช านาญ (Learning Curve) ภายใบริษัทเพื่อช่วย
ลดต้นทุนทั้งในโครงการปัจจุบันและอนาคต 
แผนภูมิท่ี 5. 25 แนวความคิดรูปแบบธุรกิจกระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์และความส าเร็จทางการเงิน ผ่านระบบ

การก่อสร้างบ้านแบบโรงงาน ( Real Estate Manufacturing : REM) 
ของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 2543 - 2555 

 
ท่ีมา : ผู้วิจัยวิเคราะห์สรุปจากตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย. งบการเงิน บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) ปี 2543 .การประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์ และ ฐานะการเงินและผลการด าเนินงาน.ตารางสรุป
งบการเงิน.ระหว่างปี 2547 - 2555 และวิเคราะห์เพิ่มเติมจากการสัมภาษณ์ผู้บริหาร 

                                            
158 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "Pstg. 4.การวิจัยและ
พัฒนา." 
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ผู้วิจัยจึงสรุปว่า ระบบปฏิบัติการการผลิตจ านวนมาก (Mass Production Platform) 
ที่ใช้ระบบการก่อสร้างบ้านแบบโรงงาน (Real Estate Manufacturing : REM) ลดการสูญเสีย
ทรัพยากรจากข้ันตอนการด าเนินงาน (Work Process) ได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยสามารถควบคุม
ต้นทุน (Cost Control) อย่างมีประสิทธิภาพในทุกขั้นตอนการผลิตผ่านกิจกรรมทั้งสินค้าและบริการ 
ตั้งแต่ข้ันตอนการออกแบบ, การผลิต, การส่งมอบ และการบริการหลังการขาย และน าต้นทุนที่
ควบคุมได้น าไปเป็นส่วนลดให้แก่ลูกค้าผ่านทางราคาขาย โดยจะตั้งราคาขายให้ผู้ซื้อเข้าถึงได้ง่าย 
(Affordable Pricing) คือ ต่ ากว่าผู้ประกอบการธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย์รายอื่นในอัตรา
ร้อยละ 10 - 15 เมื่อเปรียบเทียบกับบ้านในรูปแบบ ขนาดและท าเลที่ใกล้เคียงกัน159 ท าให้รายได้
เติบโตร้อยละ 547 ภายในระยะเวลา 9 ป ีและการประหยัดต่อความเร็ว (Economy of Speed) ท า
ให้ไม่ต้องแบกรับต้นทุนที่มีดอกเบี้ยนาน  ในการท าโครงการและมีกระแสเงินสดอิสระจากการ
ปฎิบัติงาน (Free Cash Flow Operation) ส่งผลให้มีอัตราส่วนผลตอบแทนผู้ถือหุ้น (ROE) เฉลี่ย
ร้อยละ 21 ตลอด 9 ปี แสดงให้เห็นถึงความแข็งแกร่งทางการเงิน 

อีกทั้งสามารถควบคุมต้นทุนได้อย่างมีประสิทธิภาพ (Cost Control) จากการเป็น
นักพัฒนาอสังหาร ิมทรัพย์ครบวงจร  ( Integrated Developer) สวมหมวก 3 ใบดังนี้ 
นักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ (Developer), ผู้รับเหมาก่อสร้าง (Contractor) และ ผู้ผลิตชิ้นส่วน
ส าหรับงานก่อสร้าง (Manufacturer) ส่งผลให้ต้นทุนค่าบริหารและการขาย (SG&A) อยู่ที่
ร้อยละ 14 ต่อยอดขาย 

ตามเป้าหมาย คือ การเป็นผู้น าด้านต้นทุนและราคาขายที่ถูกสุด (Low Cost & 
Price Leader) ในตลาดระดับราคากลางล่าง เพื่อการส่งมอบสินค้า และบริการที่เทียบเท่าใน
ราคาที่ต่ ากว่า 
 
  

                                            
159 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 1 ปัจจัยความเสี่ยง." 
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บทที่ 6 
 

สรุปผลการศึกษาและเสนอแนะ 

 
ในบทนี้ ผู้วิจัยได้น าเสนอผลการศึกษาโดยการเทียบเคียงรูปแบบโครงสร้างทางธุรกิจ

และความส าเร็จทางการเงินของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) จ ากัด และ บริษัท 
พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ซึ่งได้แสดงรายละเอียดแล้วในบทที่ 4 และบทที่ 5 ทั้งนี้ แสดง
ให้เห็นว่า การที่ทั้งสองบริษัทมีเป้าหมายในการก าหนดรูปแบบโครงสร้างทางธุรกิจเพื่อกลุ่มลูกค้าที่
แตกต่างกัน แต่สามารถบริหารจัดการด้านการเงินให้เกิดผลส าเร็จได้  โดย บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ 
จ ากัด (มหาชน)  มุ่งพัฒนาธุรกิจโดยมีลูกค้าเป้าหมายเป็นกลุ่มที่มีรายได้ระดับปานกลางถึงระดับ
รายได้สูง ในขณะที่ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  มีลูกค้าเป้าหมายเป็นกลุ่มที่มี
รายได้ระดับปานกลาง 
 
6.1 เทียบเคียงรูปแบบธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน) และ บรษิัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  

6.1.1 เทียบเคียงรูปแบบธุรกิจกระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ของ บริษัท แลนด์ 
แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  

รูปแบบโครงสร้างทางธุรกิจของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)    
และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มีความแตกต่างกันอย่างมาก เนื่องมาจากการ
ออกแบบให้รองรับวิสัยทัศน์และภารกิจ (Vision & Mission) ในการตอบสนองความต้องการลูกค้าใน
กลุ่มหลัก (Core Customer) ที่แตกต่างกัน โดย บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) มีกลุ่ม
ลูกค้าหลัก คือ กลุ่มลูกค้าระดับกลางบน และของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) คือ
กลุ่มลูกค้าระดับกลางล่าง ดังแสดงในแผนภาพที่ 6.1 และ 6.2 

บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ที่มุ่งเน้นในการออกแบบรูปแบบธุรกิจ
ให้มีการความสามารถในด้านความแตกต่างของสินค้าและบริการ (Product & Service  
Differentiation)  และตั้งราคาสินค้าให้เหมาะสมกับคุณภาพ โดยจัดหาคุณคาที่แตกต่างและ
เหนือกวา (Superior and Unique Value) จากบ้านสรรสร้างเป็นสร้างเสร็จกอ่นขายและการ
บริการหลังการขายใหกับลูกคาที่ดีอย่างต่อเนื่อง รวมไปถึงการสร้างรายไดจ้ากเงินลงทุนไว้เป็นสิ่งที่
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ดูแลผลประกอบในช่วงวัฎจักรอสังหารมิทรัพย์ตกต่ า โดยการออกแบบช่องทางรายได้ (Revenue 
Streams) และ โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) ให้เป็นผู้พัฒนาอสงัหาริมทรัพย์เพื่อควบคุม
คุณภาพ (Quality Control)160 ก่อน ระหว่างและหลังการส่งมอบงานเท่านั้น เพื่อส่งมอบคุณค่าให้แก่
ลูกค้าระดบักลางบนที่เน้นเรื่องคุณภาพและราคาที่เหมาะสม โดย บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน)  มีความส าเรจ็ทางการเงินจาก “บา้นสร้างก่อนขาย” โดยกระบวนการส่งมอบในส่วนของ
การก่อสร้างไม่มีการย้อนกลับและล่าช้า (Non Back Process) และมอีัตราส่วนก าไรข้ันต้นลดลงแต่
ท าให้ไม่ต้องเสียเวลาในการแก้ไขงานและลดต้นทุนการบริหารและขายต่อยอดขาย (SG&A) ท าให้
ค่าใช้จ่ายในส่วนน้ีอยู่ที่ร้อยละ 9 ซึ่งน้อยกว่ารูปแบบธุรกจิที่ 1 ที่มีร้อยละ 24 การลดค่าใช้จ่ายในส่วน
นี้ส่งผลให้ต้นทุนการด าเนินงานลดลงจนน าไปสู่อัตราก าไรจากการปฏิบัติงานและก าไรสุทธิสงูข้ึนเอง
โดยอัตโนมัติ ช่วยเร่ง ROE ให้มรีอบการหมุนที่ดีข้ึนจงึเตบิโตข้ึน  
แผนภูมิท่ี 6. 1 วิสัยทัศน์ (Vision) และ พันธกิจ (Mission) ของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) และ 

บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 
ท่ีมา : ผู้วิจัยวิเคราะห์จาก แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 

ระหว่างปี 2538 - 2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 
2547 - 2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ 

 

                                            
160 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "4.การประกอบธุรกิจของแต่
ละสายผลิตภัณฑ์.4.2ตลาดและภาวะการแข่งขัน. (ก)นโยบายและลักษณะการตลาด. กลยุทธ์การแข่งขัน. ." 
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แผนภูมิท่ี 6. 2 รูปแบบธุรกิจ (Business Model) ของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  และ บริษัท 
พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 
 

ท่ีมา : ผู้วิจัยวิเคราะห์จาก แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 
ระหว่างปี 2538 - 2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 

2547 - 2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ 
 

 บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  ที่มุ่งเน้นในการออกแบบรูปแบบ
ธุรกิจให้มีต้นทุนต่ าและราคาขายต่ า (Cost & Price Leadership) โดยการออกแบบช่องทาง
รายได้(Revenue Streams) และ โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) ให้เป็นผู้ผลิตแผ่น
ส าเร็จรูป,ผู้รับเหมาโครงการและผู้พัฒนาอสังหาริมทรัพย์เพื่อควบคุมต้นทุนและความเร็วใน
การก่อสร้างเพื่อส่งมอบคุณค่าให้แก่ลูกค้าระดับกลางล่างที่เน้นเรื่องราคา  โดย บริษัท พฤกษา 
เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  มีความส าเร็จทางการเงินจาก “บ้านสร้างจากเทคโนโลยี
ก่อสร้างส าเร็จรูป” มีอัตราก าไรข้ันต้น คือร้อยละ 36 ตามมาตรฐานอุตสาหกรรม อัตราต้นทุน
การบริหารและขายต่อยอดขาย (SG&A) ที่ร้อยละ 14 ซึ่งถือว่าเหมาะสมเพราะ บริษัท พฤกษา 
เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) บริหารงานก่อสร้างและพัฒนาอสังหาริมทรัพย์เอง เพื่อควบคุม
ต้นทุน (Cost Control) จากการเป็นนักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ครบวงจร ( Integrated 
Developer) โดยผสมผสาน นักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ (Developer), ผู้รับเหมาก่อสร้าง 
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(Contractor) และผู้ผลิตช้ินส่วนส าหรับงานก่อสร้าง (Manufacturer)161 และก าไรสุทธิที่ร้อย
ละ 16 แต่ด้วยรอบการหมุนที่มากกว่าบริษัทอื่นๆ 2 - 3 รอบต่อปีจากรูปแบบธุรกิจที่ก่อสร้าง
เร็วโอนเร็ว จึงท าให้เงินทุนสามารถสร้างผลตอบแทน (ROE) จากการมีรอบการหมุนที่รวดเร็ว
และการบริหารเครดิตเทอมอย่างมีประสิทธิภาพ 

นอกจากนี้ เมื่อ วิเคราะห์รูปแบบโครงสร้างทางธุรกิจในกระบวนการพัฒนา
อสังหาริมทรัพย์และความส าเร็จทางการเงินของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) และ  
บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  สรุปได้ดังนี้ 

1.ช่วงพัฒนาแนวความคิด 
แผนภูมิท่ี 6. 3  รูปแบบธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ช่วงพัฒนาแนวความคิดของ 

บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
 

 
 

ท่ีมา : ผู้วิจัยสรุปจากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) และ 
บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 2547 - 2555 

 

                                            
161 มหาเศรษฐีทองมา. 
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บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน)  มีวิธีการพัฒนารูปแบบธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ ดังนี้  

 บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)   มุ่งเน้นกระบวนการค้นคว้า

และพัฒนา (Research and Development) ที่ต่อเนื่องท าให้ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 

(มหาชน)   เกิดความเช่ียวชาญในการบริหารจัดการใน Segment ที่มีความถนัดโดยเฉพาะการเก็บ

ข้อมูล ก่อน/ระหว่าง/หลังการขายอย่างต่อเนื่อง (Data Collection) และน าข้อมูลจากฐานข้อมูลมา

วิเคราะห์และประมวลผลให้ตรงกับความต้องการลูกค้าเช่น รูปแบบบ้าน,ราคาและอัตราการดูดซึม

สินค้าในท าเลที่แตกต่าง ฯลฯ ผ่านการท าระบบบริหารโครงการออนไลน์ ( Online Project 

Management System : OPM) 162   ในการตอบสนองความต้องการลูกค้าและพยากรณ์ออกมา

ล่วงหน้าโดยอาศัยฐานข้อมูลที่สั่งสมมาอย่างยาวนาน โดยเฉพาะในช่วงการพัฒนาแนวความคิดนั้นเป็น

ช่วงที่บริษัทสามารถเพิ่มคุณค่าให้กับสินค้าได้มากที่สุดโดยอาศัยต้นทุนน้อยที่สุด 

 บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มุ่งเน้นการก่อสร้างที่รวดเร็ว

และน ากระแสเงินสดอิสระไปใช้ในการขยายโครงการในทุกระดับราคาและท าเล  จึงตรวจสอบข้อมูล 

(Cross Check) จากทีมการตลาดขององค์กร และทีมงานวิจัยนอกองค์กร (Outsource Research) 

โดยเฉพาะพื้นที่ท าเลโครงการที่เพิ่งเริ่มต้นเข้าไปท าธุรกิจ เพื่อให้เข้าใจถึงอุปสงค์และอุปทานที่

ใกล้เคียงกับสถานการณ์จริง163 

 

 

 

 

 

 

 

                                            
162 เว็บไซต์บริษัทแลนด์  แอนด์  เฮ้าส์  จ ากัด (มหาชน)  บริ ษัท แลนด์ แอนด์  เฮ้าส์  จ ากัด (มหาชน) 
http://www.lh.co.th/corporate/company_profile.html. 
163  แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "Pstg. 4.การวิจัยและ
พัฒนา." 
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2. ช่วงวางแผนและออกแบบ 
แผนภูมิท่ี 6. 4  รูปแบบธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ช่วงวางแผนและออกแบบของ 

บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 
ที่มา : ผู้วิจัยสรุปจากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 

และบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 2547-2555 
 

 บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) วางรูปแบบธุรกิจเน้นการศึกษา

และพยากรณ์ความต้องการลูกค้าผ่านระบบบริหารโครงการออนไลน์ ( Online Project 

Management System : OPM) 164  และน ามาพัฒนาช่วงวางแผนและออกแบบโดยมุ่งเน้นที่งาน

ออกแบบ (Design) ในการตอบสนองความต้องการลูกค้า โดยเน้นการสร้างสินค้า (Product) ผ่าน

ระบบผลิตจ านวนมาก (Mass Production Platform) ให้เหมาะสมกับกลุม่ลูกค้าและท าเล(Segments & 

Location) บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ท าการออกแบบ (Design) ตามข้อมูลจาก

การศึกษาและพฒันา (Research & Develop) และก าหนดให้มีแบบมาตรฐานจากความช านาญที่ก าหนด

จาก 2 ส่วนคือ ที่ว่างและการใช้งาน (Space & Function) ที่ไม่ค่อยมีการเปลี่ยนแปลง และ แนวโน้มและ

                                            
164 เว็บไซต์ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) .ข้อมูลบริษัท .ประวัติบริษัท [ออนไลน], 2543. แหลงที่มา 
http://www.lh.co.th/corporate/company_profile.html 
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แฟช่ัน (Trend & Fashion) ในการก าหนดสไตล์ในการออกแบบ โดยบริษัทจะก าหนดรูปแบบบ้าน

มาตรฐาน 3 แบบและมี 3 ขนาดรวมเป็น 9 รูปแบบ โดยโครงการก าหนดรูปแบบหลักและรอง การท า

กระบวนการเหล่านี้อย่างต่อเนื่องท าให้เกิดความเช่ียวชาญในการวางแผนและออกแบบสินค้าที่โดดเด่น

กว่าคู่แข่ง ส่งผลให้ลดต้นทนุที่สญุเสยีจากแบบกอ่สร้างที่ผิดพลาดและข้ันตอนที่ย้อนกลับได้อย่างต่อเนื่อง 

 บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  มุ่ ง เน้นการศึกษา

กระบวนการก่อสร้างในโรงงาน (Design & Manufacturer) ให้มีความรวดเร็วและมีคุณภาพ ผ่าน

ระบบการก่อสร้างบ้านแบบโรงงาน (Real Estate Manufacturing : REM)165 งานออกแบบจึงมี

ความสัมพันธ์กับรูปแบบและก าลังการผลิตการผลิตของโรงงานอย่างมาก เนื่องจากงานออกแบบต้อง

ประสานงานกับโรงงานและผู้รับเหมารายย่อยและซัพพลายเออร์วัสดุ (Subcontractor & Supplier) 

ในทุกขั้นตอนให้สัมพันธ์กับเครดิตเทอมโดยก าหนดราคาวัสดุก่อสร้างคงที่ได้ 2 - 3 เดือน166 ที่ได้รับ

เพื่อสร้างกระแสเงินสดอิสระและควบคุมต้นทุน (Cost Control)167 ลดความสูญเสียจากกระบวนการ

ผลิตทั้งวัสดุและระยะเวลาในการส่งมอบ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                            
165แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อมูลสรุป." 
166แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 3 การประกอบธุรกิจ ฯ. 

3.7 การจัดหาผลิตภัณฑ์หรือบริการ – ในทุกผลิตภัณฑ์. 3.7.1. การจัดซ้ือที่ดิน. ." 
167 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 1 ปัจจัยความเสี่ยง." 
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3.ระยะพัฒนาโครงการ 

แผนภูมิท่ี 6. 5 รูปแบบธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ช่วงระยะพัฒนาโครงการของ 
บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 
 

ที่มา : ผู้วิจัยสรุปจากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) และ 
บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 2547 - 2555 

 

 บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) วางรูปแบบธุรกิจมุ่งเน้น

คุณภาพสินค้าที่ตรงกับความต้องการลูกค้า โดยควบคุมกระบวนการก่อสร้างผ่านระบบบริหาร

โครงการออนไลน์ (Online Project Management System : OPM) 168  ในการที่ผู้รับเหมา

และซัพพลายเออร์วัสดุ (Contractor & Supplier) จะเข้าหน้างานและส่งมอบงานผ่านระบบ

ออนไลน์ ทีมงานก่อสร้างของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) จะก าหนดมาตรฐาน ,

ควบคุมคุณภาพ (Quality Control)  169 และแนะน าทุกขั้นตอนการก่อสร้างให้แก่ผู้รับเหมา

                                            
168 เว็บไซต์บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)   
169 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "4.การประกอบธุรกิจของแต่
ละสายผลิตภัณฑ์.4.2ตลาดและภาวะการแข่งขัน. (ก)นโยบายและลักษณะการตลาด. 3.3.คุณภาพของสินค้า. 4.การ
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และซัพพลายเออร์วัสดุ (Contractor & Supplier) ในการวางแผนก าลังการผลิตในการ

ก่อสร้างร่วมกันโดยวางแผนและการท างานร่วมกันยังก่อให้เกิดการเรียนรู้ภายในและภายนอก

องค์กร (Learning Curve) ในกระบวนการท างานร่วมกัน ท าให้ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ 

จ ากัด (มหาชน) ไม่มีข้อจ ากัดในจ านวนและคุณภาพการผลิต โดยราคา ขายจะตั้งผ่านฝ่าย

การตลาด (Marketing) ผ่านวิเคราะห์หาจุดสมดุลของราคาที่ลูกค้ายอมรับได้ (Book Building) 

บริษัทไม่มีนโยบายในการก าหนดราคาเพื่อให้ลูกค้าแต่ละรายต่อรองแต่จะพิจารณาจากภาวะตลาดที่

เกิดข้ึนจริงในแต่ละท าเล การยอมรับในมูลค่าของสินค้าเมื่อเทียบกับราคาที่ผู้บริโภคต้องจ่าย (Value 

of Money)  บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) จัดจ าหน่าย ผ่านส านักงานขายของบริษัท

เอง (Project Location) เป็นหลักเพื่อให้ลูกค้าเกิดประสบการณ์จากการสัมผัสสินค้าและบริการจริง

(Experience Management) และสามารถเก็บข้อมูลเพื่อใช้ท าเหมืองข้อมูล (Data Mining) เพื่อ

น าไปใช้ในการศึกษาและพัฒนา (Research & Develop) การสร้างบ้านเสร็จก่อนขาย ท าให้

กระบวนการก่อสรา้งและส่งมอบไม่มีการย้อนกลับและล่าช้า (Non Back Process) และประหยัดต้นทุน

การบริหารและการขาย (SG&A) อย่างต่อเนื่อง 

 บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  มุ่งเน้นการควบคุมต้นทุน
(Cost Control)170 อย่างมีประสิทธิภาพโดยควบคุมกระบวนการก่อสร้างผ่านระบบการก่อสร้างบ้าน
แบบ(Real Estate Manufacturing : REM)171  ท าให้สามารถขายได้ในราคาที่ค่อนข้างต่ ากว่าทั่วไปใน
ตลาดร้อยละ 10 - 15 สอดคล้องกับการวางเงินดาวน์ในอัตราส่วนการให้สินเช่ือเพื่อซื้อบ้าน (Loan 
to Value : LTV) ร้อยละ 10 - 15 ของมูลค่าบ้านทั้งโครงการแนวราบและโครงการแนวสูงท าให้
ลูกค้าสามารถเข้าถึงสินค้าและบริการได้เพื่อให้เกิดความคุ้มค่า (Value Money)  เพราะกลุ่มลูกค้า
หลักของ  บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)   คือ กลุ่มระดับกลางล่าง ทางบริษัทฯ จึง
ร่วมมือกับธนาคารในการปล่อยสินเช่ือโดยโครงการมีการจัดท าข้อมูลสินเช่ือลูกค้าเบื้องต้น ( Pre-
Approved) และจึงวางเงินดาวน์ ระบบการก่อสร้างบ้านแบบโรงงาน (Real Estate Manufacturing 

                                                                                                                             
ประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์. 3.3การจัดหาผลิตภัณฑ์หรือบริการ. (ก)ลักษณะการจัดให้ได้มาซ่ึง
ผลิตภัณฑ์. 1)การออกแบบสินค้า. ." 
170 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 1 ปัจจัยความเสี่ยง." 
171 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อมูลสรุป." 
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: REM)172 มีก าลังการผลิตที่ต้องส่งมอบตลอดเวลาจึงต้องมีจุดจัดจ าหน่ายตลอดเวลาเช่นเดียวกันซึ่งก็
คือหน้าโครงการ โดยการตั้งราคาสินค้าที่ต่ ากว่าคู่แข่งเสมอ(Affordable Price) ท าให้เกิดการขายที่
รวดเร็ว ในการท ารอบของการขายให้สั้นและรวดเร็วที่สุดส่งผลให้เกิดการประหยัดต่อความเร็ว 
(Economy of Speed) และการที่มีรอบการขายที่หมุนเร็วพร้อมกับฐานรายได้ที่เติบโตอย่างรวดเร็ว
ท าให้สามารถมีพลังในการต่อรองกับซัพพลายเอ่อร์ได้อย่างต่อเนื่องส่งผลให้เกิดการประหยัดต่อขนาด 
(Economy of Scale) ตามการขยายก าลังการผลิตที่เพิ่มข้ึน 173

  

4.ระยะส่งมอบ 
แผนภูมิท่ี 6. 6 รูปแบบธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ช่วงระยะส่งมอบงาน ของ 

บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) และบริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 

ท่ีมา : ผู้วิจัยสรุปจากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 
และบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 2547-2555 

 

                                            
172แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 2552.ข้อมูลสรุป. หน้า 
3 
173 ผู้วิจัยวิเคราะห์จาก แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่าง
ปี 2547 - 2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ 
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 บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  วางรูปแบบธุรกิจมุ่งเน้นคุณภาพ

สินค้าที่ตรงกับความต้องการลูกค้าพร้อมทั้งคุณภาพของการบริการก่อนและหลังการขายที่ดี เพื่อรักษา

ผลงานและช่ือเสียงที่ผ่านมาให้เป็นที่ยอมรับของสาธารณชนเป็นจุดขาย  โดยเฉพาะการบริการหลังการ

ขาย (After Sale Service) จนเกิดการบอกต่อในกลุม่ลูกค้าถึง 30% ของยอดขาย และมีระบบออนไลน์ให้

ลูกบ้าน สามารถแจ้งซ่อมเรือ่งบ้านตลอด 24 ชม. โดยกันงบออกมาดูแลโดยตรงหลังละ 50,000 บาท และ

หากตรวจพบข้อผิดพลาด ทางโครงการจะประสานงานกับทีมงานให้เข้ามาดูแลทันที โดยระบบบริหาร

โครงการออนไลน์ (Online Project Management System : OPM) 174  จะเก็บข้อมูลมาใช้ใน

กระบวนการค้นคว้าและพัฒนา (Research and Development) อย่างต่อเนื่องโดยวิจัยกระบวนการ

ก่อน ระหว่าง หลังการขาย เพื่อเก็บข้อมูลและพัฒนานวัตกรรมการก่อสร้างให้เกิดการตอบสนองความ

ต้องการลูกค้าอย่างมีประสิทธิภาพ 

  บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  มุ่งเน้นการควบคุมต้นทุน(Cost 

Control)175 ในการสง่มอบสนิค้าใหแ้ก่กลุม่ลกูค้าหลักของบรษัิทฯ คือ กลุ่มระดับกลางล่าง ทางบริษัทฯ 

จึงร่วมมือกับธนาคารในการปล่อยสินเช่ือโดยโครงการมีการจัดท าข้อมูลสินเช่ือลูกค้าเบื้องต้น (Pre-

Approved) ภายใน 7 วันท าการ และการบริการหลังการขาย (After Sale Service) ที่หากตรวจพบข้อ

ร้องเรียนจะถูกส่งเข้าส่วนกลางและทีมงานของบริษัทฯ จะด าเนินการส่งทีมงานเข้ามาดูแลและเก็บ

ข้อมูลมาใช้ในกระบวนการค้นคว้าและพัฒนา (Research and Development) อย่างต่อเนื่องโดย

วิจัยกระบวนการก่อน ระหว่าง หลังการขาย เพื่อเก็บข้อมูลและพัฒนานวัตกรรมการก่อสร้างผ่านระบบ

การก่อสร้างบ้านแบบโรงงาน (Real Estate Manufacturing : REM)176 ให้เกิดการตอบสนองความ

ต้องการลูกค้าอย่างมีประสิทธิภาพ 

การออกแบบรูปแบบโครงสร้างทางธุรกิจของทั้ง 2 บริษัท ต่างช่วยเอื้ออ านวยให้
สามารถลดข้อจ ากัด และสร้างคุณค่าในสินค้าและบริการให้กับลูกค้าในกลุ่มหลัก (Core Customer) 
ที่แตกต่างกัน โดยเฉพาะการสร้างต าแหน่งของคุณค่า (Value Propositions) ผ่านการปฏิบัติงาน

                                            
174 เว็บไซต์ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) .ข้อมูลบริษัท .ประวัติบริษัท [ออนไลน], 2543. แหลงที่มา 
http://www.lh.co.th/corporate/company_profile.html 
175 แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 1 ปัจจัยความเสี่ยง." 
176แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บมจ.พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 2552.ข้อมูลสรุป. หน้า3 
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ต่างๆ ขององค์ประกอบรูปแบบธุรกิจทั้ง 9 องค์ประกอบอย่างมีประสิทธิภาพในกระบวนการพัฒนา
อสังหาริมทรัพย์ โดยสามารถตรวจสอบผ่านผลส าเร็จด้านการเงินได้อย่างเป็นรูปธรรม 

 
แผนภูมิท่ี 6. 7 ต าแหน่งของคุณค่า (Value Propositions) ของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 

และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 
 

ท่ีมา : ผู้วิจัยวิเคราะห์จาก แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 
ระหว่างปี 2538 - 2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

ระหว่างปี 2547 - 2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ  
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รูปแบบธุรกจิของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) และ บริษัท พฤกษา เรียล
เอสเตท จ ากัด (มหาชน)  มีความแตกต่างกันอย่างมากเนื่องมาจากการออกแบบให้รองรบักบั
ลูกค้าในกลุม่หลัก (Core Customer) ที่แตกต่างกัน โดย บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน)    มีกลุ่มลูกค้าหลัก คือ กลุม่ลูกค้าระดับกลางบน และของ บริษัท พฤกษา เรียล
เอสเตท จ ากัด (มหาชน)  คือ กลุ่มลูกค้าระดบักลางล่าง  การออกแบบรูปแบบธุรกจิของทั้ง 2 
องค์กร ต่างช่วยเอื้ออ านวยให้สามารถลดข้อจ ากัด และสร้างคุณค่าในสินค้าและบรกิารใหก้ับ
ลูกค้าในกลุม่หลัก (Core Customer)ที่แตกต่างกัน โดยเฉพาะการสร้างต าแหน่งของคุณค่า 
(Value Propositions) ผ่านการปฏิบัติงานต่างๆ ขององค์ประกอบรปูแบบธุรกจิทั้ง 9 
องค์ประกอบอย่างมปีระสทิธิภาพในกระบวนการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ โดยสามารถตรวจสอบ
ผ่านผลส าเรจ็ด้านการเงินได้อย่างเป็นรปูธรรม 

 
แผนภูมิท่ี 6. 8  การมุ่งเน้นการสร้างต าแหน่งของคุณค่า (Value Propositions) ของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ 

จ ากัด (มหาชน) และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 
 

ท่ีมา : ผู้วิจัยวิเคราะห์จาก แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 
ระหว่างปี 2538 - 2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 

2547 - 2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ 
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6.1.2 เทียบเคียงความส าเร็จทางการเงินของ บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชนและ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

ตารางท่ี 6. 1 เทียบเคียงความส าเร็จทางการเงิน บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) และ 
บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 2547 - 2555 

  บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ 

จ ากัด (มหาชน)  

: บ้านสร้างก่อนขาย 

: ระบบบริหารโครงการ

ออนไลน์ (OPM) 

บริษัท พฤกษา เรียล

เอสเตท จ ากัด (มหาชน)  

: บ้านสร้างเร็ว  

: ระบบการก่อสร้างบ้าน

แบบโรงงาน (REM) 

รายได้

(Revenue) 

ขนาดของรายได้(ล้านบาท) 6,500 - 23,000 5,000 - 26,000 

ต้นทุน

(Cost) 

อัตราส่วนต้นทุนเบื้องต้นต่อ

รายได้รวม 

67% 64% 

อัตราส่วนต้นทุนค่าบริหาร

และการขาย (SG&A) ต่อ

รายได้รวม 

9% 14% 

ก าไร

(Profit) 

อัตราส่วนก าไรขั้นต้นต่อ

รายได้รวม 

33% 36% 

อัตราส่วนก าไรด าเนินงาน

(EBITDA) ต่อรายได้รวม 

24% 22% 

อัตราส่วนก าไรสุทธิต่อรายได้

รวม 

21% 16% 

อัตราผลตอบแทนผู้ถือหุ้น (Return On 

Equity or ROE) 

16% 21% 

 
ท่ีมา : แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน).ฐานะการเงินและผลการ
ด าเนินงาน.ตารางสรุปงบการเงิน.ระหว่างปี 2547-2555 และ แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท พฤกษา 
เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน).ฐานะการเงินและผลการด าเนินงาน.ตารางสรุปงบการเงิน.ระหว่างปี 2547-2555 
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ความส าเร็จทางการเงินของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ที่โดดเด่น
คือ ความสามารถในการตั้งราคาขายที่รวมต้นทุนทุกอย่างแล้วจากสินค้าหลักคือ “บ้านสร้างก่อนขาย” 
จากระบบผลิตจ านวนมาก (Mass Production Platform) ผ่านระบบบริหารโครงการแบบออนไลน์ 
(Online Project Management System : OPM) ท าให้สามารถควบคุมต้นทุนได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ (Cost Control) และสามารถแบ่งปันต้นทุนก าลังการผลิตกับซัพพลายเออร์ (Cost 
Sharing) ส่งผลให้ต้นทุนค่าบริหารและการขาย (SG&A) อยู่ที่ร้อยละ 9 ต่อยอดขาย ซึ่งต่ าที่สุดใน
อุตสาหกรรม และสามารถรักษาคุณภาพของสินค้าในทุกข้ันตอนการผลิตไว้คงเดิม (Quality Control) 

 ขนาดของรายได้ 6,500 - 23,000 ล้านบาท 

 อัตราส่วนต้นทุนเบื้องต้นต่อรายได้รวมอัตราส่วนต้นทุนเบื้องต้นต่อรายได้

รวมร้อยละ 67 

 อัตราส่วนต้นทุนค่าบริหารและการขาย (SG&A) ต่อรายได้รวมร้อยละ 9 

 อัตราส่วนก าไรข้ันต้นต่อรายได้รวมร้อยละ 33 

 อัตราส่วนก าไรด าเนินงาน (EBITDA) ต่อรายได้รวมร้อยละ 24 

 อัตราส่วนก าไรสุทธิต่อรายได้รวมร้อยละ 21 

 อัตราผลตอบแทนผู้ถือหุ้น (ROE) ร้อยละ 16 

ความส าเร็จทางการเงินของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ที่โดดเด่นคือ 
การควบคุมต้นทุน (Cost Control) ในทุกข้ันตอนจากระบบผลิตจ านวนมาก (Mass Production Platform) 
ผ่านระบบการก่อสร้างบ้านแบบโรงงาน (Real Estate Manufacturing : REM)  ส่งผลให้สามารถควบคุมต้นทุน
ได้อย่างมีประสิทธิภาพ (Cost Control) และใช้ประโยชน์จากการประหยัดต่อความเร็ว (Economy of Speed) 
ได้เป็นอย่างดีจากการควบคุมความเร็วและก าลังการผลิตจากการเป็นนักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ครบวงจร 
(Integrated Developer) ส่งผลให้กระแสเงินสดอิสระจากการปฎิบัติงาน (Free Cash Flow Operation) 
ขยายตัวตลอดเวลาช่วยลดการพึ่งพิงเงินทุนในส่วนของเจ้าของในการท าโครงการท าให้อัตราผลตอบแทนผู้ถือ
หุ้น (ROE) ร้อยละ 21 และควบคุมอัตราส่วนต้นทุนค่าบริหารและการขาย (SG&A) ต่อรายได้รวมร้อยละ 14 
อย่างมีประสิทธิภาพเนื่องจากต้นทุนส่วนนี้คือการรวมต้นทุนในส่วนของการเป็นนักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ครบ
วงจร (Integrated Developer) ในการขยายก าลังการผลิต และเปิดโครงการใหม่ตลอดเวลา 

 ขนาดของรายได้ (ล้านบาท) 5,000 - 26,000 
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 อัตราส่วนต้นทุนเบื้องต้นต่อรายได้รวมอัตราส่วนต้นทุนเบื้องต้นต่อรายได้
รวมร้อยละ 64 

 อัตราส่วนต้นทุนค่าบริหารและการขาย (SG&A) ต่อรายได้รวมร้อยละ 14 

 อัตราส่วนก าไรข้ันต้นต่อรายได้รวมร้อยละ 36 

 อัตราส่วนก าไรด าเนินงาน(EBITDA) ต่อรายได้รวมร้อยละ 22 

 อัตราส่วนก าไรสุทธิต่อรายได้รวมรอ้ยละ 16 

 อัตราผลตอบแทนผู้ถือหุ้น (ROE) ร้อยละ 21 

6.1.3 เทียบเคียงรูปแบบธุรกิจกระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์และความส าเร็จทางการ
เงินของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) 

แผนภูมิท่ี 6. 9 การมุ่งเน้นการสร้างต าแหน่งของคุณค่า (Value Propositions) ของ 
บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 
 
ท่ีมา : ผู้วิจัยวิเคราะห์จาก แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 
ระหว่างปี 2538 - 2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ และ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 
2547 - 2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ 
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ผู้วิจัยจึงสรุปว่า รูปแบบธุรกิจกระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์และความส าเร็จ
ทางการเงินของ 2 บมจ.เป็นไปตามความสามารถในการท าก าไรเพิ่มข้ึนจากการมูลค่าที่สร้างเพิ่มข้ึน
โดยสร้างผ่านกิจกรรมหลักและรองของกิจกรรมทางเศรษฐกิจให้สอดคล้อง, เหมาะสม และต่อเนื่อง
เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ และส่งผลให้ผลการด าเนินงานของบริษัทเป็นไปตาม
ธรรมชาติของกลุ่มลูกค้าที่มุ่งเน้น ดังที่งานวิจัยของ Joan Magretta ในหนังสือ Understanding 
Michael porter ได้ให้นิยามไว้ว่า ความสามารถในการท าก าไรเพิ่มข้ึนจากการมูลค่าที่สร้างเพิ่มข้ึน 
คือ ความสามารถในการตั้งราคาให้สูงข้ึนจากการสร้างความแตกต่าง และหรือ ความสามารถในการ
ท าต้นทุนให้ต่ าลง177 

บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) มุ่งเน้นพัฒนาความสามารถในการท า
ก าไรเพิ่มข้ึนจากมูลค่าที่สร้างเพิ่มข้ึน จากความสามารถในการตั้งราคาให้สูงข้ึนจากการสร้างความ
แตกต่าง จากการวางเป้าหมายคือการเป็นผู้น าด้านการสร้างความแตกต่างในสินค้าและบริการ 
(Differentiate Leadership) ในตลาดกลาง-บน เพื่อการส่งมอบสินค้าและบรกิารที่แตกต่างในราคาที่
ลูกค้ายอมรับ โดยใช้ระบบผลิตจ านวนมาก (Mass Production Platform) ที่ใช้ระบบบริหาร
โครงการแบบออนไลน์ (Online Project Management System : OPM) โดยควบคุมคุณภาพ 
(Quality Control) ทุกข้ันตอนการผลิตและตั้งราคาขายโดยใช้รวมต้นทุนทั้งหมดและตั้งราคาขาย
จากหลักอุปสงค์และอุปทาน (Book Building)  ส่วนของต้นทุนค่าก่อสร้างควบคุมรายปีจากการ
พัฒนาก าลังการผลิตร่วมกันกับซัพพลายเออร์และสามารถแบ่งปันต้นทุน (Cost Sharing) ในการเพิ่ม
ก าลังการผลิตและต้นทุนค่าบริหารและการขาย (SG&A) ลดลงจากการเป็นนักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์
อย่างเดียวโดยลดกระบวนการท างาน (Workflow Process) และสั่งสมความช านาญภายในองค์กร  
(Learning Curve) ส่งถ่ายงานสู่ซัพพลายเออร์ข้างนอก (Outsource Supplier) ส่งผลให้ก าไรสุทธิ
เติบโตอย่างต่อเนื่องตามภาวะเศรษฐกจิ และอัตราผลตอบแทนผู้ถือหุ้นสูงจากรอบธุรกิจที่รวดเร็วและ
มีความแน่นอนสูงในการส่งมอบจากกลุ่มลูกค้าหลัก 

บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  มุ่งเน้นพัฒนาความสามารถในการ
ท าก าไรเพิ่มข้ึนจากมูลค่าที่สร้างเพิ่มข้ึน จากความสามารถในการท าต้นทุนให้ต่ าลง จากการ
วางเป้าหมาย คือ การเป็นผู้น าด้านต้นทุนและราคาขายที่ถูกสุด (Low Cost & Price Leadership) 
ในตลาดกลาง-ล่าง เพื่อการส่งมอบสินค้าและบริการที่เทียบเท่าในราคาที่ต่ ากว่า โดยใช้ระบบผลิต
จ านวนมาก (Mass Production Platform) ผ่านระบบการก่อสร้างบ้านแบบโรงงาน (Real Estate 

                                            
177 Joan Magretta, Understanding Michael Porter The Essential Guide To Competition And 
Strategy. Harvard Business Review Press, 2011 
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Manufacturing : REM)  โดยควบคุมต้นทุน (Cost Control) ทุกข้ันตอนการผลิตและตั้งราคาขาย
โดยใช้วิธีบวกก าไรที่ต้องการ (cost plus basis) และตั้งราคาขายให้ผู้ซื้อเข้าถึงได้ง่าย (Affordable 
Pricing) ส่วนของต้นทุนค่าก่อสร้างควบคุมจากการปรับราคาทุก 2 - 3 เดือนและปรับตามภาวะ
เศรษฐกิจ  และต้นทุนค่าบริหารและการขาย (SG&A) ลดและปรับตามก าลังผลิตจากการเป็น
นักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ครบวงจร (Integrated Developer) โดยต้นทุนส่วนนี้ขยายตามการขยาย
ก าลังการผลิต ส่งผลให้ก าไรสุทธิเติบโตอย่างต่อเนื่องตามการขยายก าลังการผลิตและภาวะเศรษฐกิจ, 
อัตราผลตอบแทนผู้ถือหุ้นสูงจากรอบธุรกิจที่รวดเร็ว และสามารถสร้างกระแสเงินสดอิสระจากการ
ปฎิบัติงาน (Free Cash Flow Operation) ขยายตัวตลอดเวลาช่วยลดการพึ่งพิงเงินทุนในส่วนของ
เจ้าของ 

 
6.2 อภิปรายผล 

บทเรียนที่ได้จากงานวิจัยในการออกแบบและพฒันารปูแบบธุรกิจ
กระบวนการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ ในจุดเริม่ต้นควรเริม่จากการวางวิสัยทัศน์ที่ผูก้่อตั้งหรือผูบ้รหิารมี
ความช านาญและเช่ียวชาญอยู่ก่อนแล้วและจงึ ค้นหาคุณค่าที่ลูกค้าต้องการให้เจอ และจึงสร้าง
ความสามารถในการแข่งขันโดยมุ่งเน้นความแตกต่างอันเกิดจากความช านาญภายในก่อน และสร้าง
คุณค่าของสินค้าและบริการในแบบที่เป็นเอกลักษณ์ พัฒนาความแตกต่างให้ดีที่สุด (Different in the 
Best) โดยมีเป้าหมายหลกัในการเสนอทางเลอืกและตอบสนองคุณค่าที่ลูกค้าต้องการในแนวทางที่
แตกต่างออกไป เช่น สินค้าและบริการที่ดีกว่าในราคาทีลู่กคา้ยอมจ่าย หรือสินค้าและบริการที่
เทียบเท่าในราคาทีลู่กค้าจ่ายน้อยลง  แล้วจึงออกแบบกิจกรรมหลักและรอง ทั้งนอกและในองค์กรให้
มีความเหมาะสม สอดคล้องเป็นอันหนึ่งอันเดียวกัน เพื่อตอบสนอง โดยการพฒันาความแตกต่างให้ดี
ที่สุดน้ีนั้น ไม่ใช่การพฒันาความสามารถในการแข่งขันเพื่อความเป็นทีสุ่ด แต่เป็นการพฒันา
ความสามารถในการแข่งขันเพื่อสร้างคุณค่าและประสานประโยชน์ให้ทุกฝ่ายในกระบวนให้ได้
ประโยชน์และขยายผลความแตกต่างอันน้ันใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด เพราะความส าเร็จในรูปแบบธุรกิจ
กระบวนการพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ไม่ได้มอียู่รปูแบบเดียว เช่น สินค้าและบรกิารทีม่ีการควบคุม
คุณภาพในทุกขั้นตอน จะมีต้นทุนทีสู่งในทกุกระบวนการ แต่กรณีศึกษา บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ 
จ ากัด (มหาชน) กลับสามารถพัฒนาสินค้าและบรกิารทีม่ีการควบคุมคุณภาพ แต่สามารถลดต้นทุนค่า
บรหิารและการขาย (SG&A) ให้ต่ าที่สุดในอุตสาหกรรม และมีความส าเร็จทางการเงินโดยมีก าไรสุทธิ
อันดับหนึง่ในอุตสาหกรรม (ปี 2555) หรือการสง่มอบสินค้า และบริการที่เทียบเท่าในราคาที่ต่ ากว่า 
เป็นเรื่องที่ท าได้ยากเพราะโครงสร้างต้นทุนและการแข่งขันบังคับเอาไว้ แต่กรณีศึกษา บริษัท พฤกษา 
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เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) กลับสามารถเป็นผู้น าทางด้านตน้ทุนและราคาขายสินค้าเทียบเท่าในราคา
ที่ลูกค้าจ่ายน้อยลง และมีความส าเร็จทางการเงินโดยมีรายได้อันดับหนึ่งในอุตสาหกรรม (ปี 2555) 

จากกรณีศึกษาทั้ง 2 บมจ. ซึ่งต่างประสบความส าเร็จในแบบฉบับของบริษัทตนเอง 
ได้พบข้อดีที่เหมือนกัน คือ สามารถตอบสนองคุณค่าที่ลูกค้าหลักในส่วนแบ่งทางการตลาด 
(Segment) ต้องการได้ ฉะนั้น รูปแบบธุรกิจกระบวนการพฒันาอสงัหาริมทรัพยจ์ะสามารถสร้าง
ความส าเรจ็ทางการเงินได้อย่างยัง่ยืนต้องสามารถตอบสนองคุณค่าที่ลูกค้าต้องการยั่งยืนเช่นกัน 

 
6.3 ข้อเสนอแนะ 

1) ผู้ประกอบการภาคอสังหาริมทรัพยข์องไทย 
ผู้วิจัยเสนอแนะให้ผูป้ระกอบการภาคอสงัหาริมทรัพย์ของไทยเกิดความตระหนักใน

ความส าคัญของการสร้างความสามารถในการแข่งขัน (Durable Competitive Advantage : DCA) 
ผ่านทางรูปแบบโครงสร้างธุรกิจ (Business Model) ซึ่งเป็นการพัฒนาองค์กรเชิงโครงสร้าง โดยระยะ
เริ่มแรกควรท าการค้นคว้าและพฒันา (Research & Development) ปรับให้เหมาะสม ไม่ควรท า
การลอกเลียนแบบ (Copy & Paste) โดยทันทีเพราะปัจจัยต่างๆ ไม่เหมือนกัน แล้วจงึพฒันาไปเป็น
การสร้างรูปแบบธุรกิจเฉพาะองค์กร (Create Your Value Proposition for Your Business 
Model) ต่อไปในอนาคต หมั่นตรวจสอบ เสริมสร้าง DCA อยู่เสมอ โดยหมั่นสร้างให้ต่อเนื่องและ
พัฒนาตลอดเวลาหมั่นสร้างเสริมธุรกิจในส่วนแบ่ง (Segment) ที่เราถนัดให้เข้มแข็ง และสร้าง
คุณค่าต าแหน่งของคุณค่า (Value Propositions) ของธุรกจิอยู่เสมอ 

2) ผู้สนใจหรือนักลงทุนท่ัวไป 
ผู้วิจัยเสนอแนะใหผู้้สนใจหรอืนักลงทนุทั่วไปตระหนักถึงรปูแบบโครงสร้างธุรกิจอันเป็น

รากฐานในการก าหนดกลยุทธ์ (Strategy) เพราะรูปแบบธุรกิจที่ดีสามารถรองรับกลยุทธ์ได้หลากหลาย 
และเป็นเหตุของผลประกอบการทางการเงิน ซึ่งควรน าไปประกอบการพิจารณาปัจจัยแนวโน้มในอดีตและ
ปัจจุบัน และจึงมองหาเหตุในปัจจุบันอันจะน าไปสู่ผลประกอบการในอนาคต โดยมุ่งเน้นการหาสัญญาณ
ในการเปลี่ยนแปลงเชิงโครงสร้างของรูปแบบธุรกิจในอนาคต อันจะน าไปสู่การเพิ่มคุณค่าของเงินลงทุน 

3) ภาครัฐ  
ผู้วิจัยเสนอแนะให้ภาครัฐช่วยเหลือเชิงนโยบายแก่ภาคธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ โดย

ภาครัฐมีบทบาท 2 แบบในการส่งผลต่อภาคอสังหาริมทรัพย์ คือ การกระจายเม็ดเงินลงทุนใน
สาธารณูปโภคและการออกกฎระเบียบ สิ่งที่ภาครัฐควรท าคือการออกกฎระเบียบในแต่ละภาคส่วน
ตามช่วงเวลาของอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพย์ (Segment in Real Estate Industries) บนพื้นฐาน
ของเข้าใจและเติมเต็มธรรมชาติในโอกาสและอุปสรรค เพื่อน าเสนอกฎระเบียบที่เหมาะสมในแต่ละ
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ช่วงเวลาได้เหมาะสมกับบริบททางสังคม เศรษฐกิจ โครงสร้างประชากร ฯลฯ โดยประโยชน์แก่
สาธารณะชนเป็นที่ตั้ง เพราะการเปลี่ยนแปลงกฎระเบียบให้เหมาะสมใช้ทุนทรัพย์น้อยกว่าแต่ได้ผล
ตอบรับในวงกว้างมากกว่า  

 
6.4 ข้อเสนอแนะในงานวิจัยครั้งต่อไป 

ผู้วิจัยขอเสนอข้อเสนอแนะในการศึกษาวิจัยครั้งต่อไปควรศึกษางานแต่ละหน่วยงาน
ในองค์กรให้ครอบคลุม เช่น นโยบาย, การบริหารและปฏิบัติงาน โดยเนื้อหาในการศึกษาควรศึกษา
เพิ่มเติมดังนี้ 

1) ควรศึกษาเรื่องขนาดของรายได้กับการปรับกลยุทธ์ในอุตสาหกรรม

อสังหาริมทรัพย์ 

2) ควรศึกษาเรื่องการปรับรูปแบบธุรกิจหรือกลยุทธ์ เมื่อเกิดภาวะวิกฤติใน

อุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพย์ 

3) ควรศึกษาเรื่องการบริหารการเงินเพื่อสร้างกระแสเงินสดและรายได้ในเงิน

ลงทุนร่วมระดับองค์กรในอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพย์ 
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แบบแสดงรายการข้อมลูประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "การประกอบธุรกจิ

ของแต่ละสายผลิตภัณฑ์.ลกัษณะผลิตภัณฑ์หรอืบริการ." หน้า1: บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ 
จ ากัด (มหาชน) ปี 2554. 

 
แบบแสดงรายการข้อมลูประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "การประกอบธุรกจิ

ของแต่ละสายผลิตภัณฑ์.ลกัษณะผลิตภัณฑ์หรอืบริการ (ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2554)." หน้า
1: บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ปี 2554. 

 
แบบแสดงรายการข้อมลูประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "ฐานะการเงินและ

ผลด าเนินงาน (ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2554)." หน้า23: บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน) ปี 2554. 

 
แบบแสดงรายการข้อมลูประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "2.1ปัจจยัความ

เสี่ยง. 2.1.1ความเสี่ยงในการประกอบธุรกิจ. ความเสี่ยงจากการสร้างบ้านก่อนขาย." หน้า2-
1: บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ปี 2555. 

 
แบบแสดงรายการข้อมลูประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "2.1ปัจจยัความ

เสี่ยง. 2.1.2ความเสี่ยงเกี่ยวกบัการผลิต ", หน้า2-2: บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด 
(มหาชน) ปี 2555. 

 
แบบแสดงรายการข้อมลูประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "3.ลักษณะการ

ประกอบธุรกิจ. 3.1ประวัติความเป็นมาและการเปลี่ยนแปลงและพฒันาการที่ส าคัญ." หน้า3-
1: บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ปี 2555. 

 
แบบแสดงรายการข้อมลูประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "4.การประกอบ

ธุรกิจของแตล่ะสายผลิตภัณฑ์. 4.2ตลาดและภาวะการแข่งขัน. (ก) นโยบายและลักษณะ
การตลาด. กลยุทธ์การแข่งขัน. 4.ด้านการก าหนดราคาขาย." หน้า4-9: บริษัท แลนด์ แอนด์ 
เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ปี 2555. 
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แบบแสดงรายการข้อมลูประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "4.การประกอบ

ธุรกิจของแตล่ะสายผลิตภัณฑ์. 4.2ตลาดและภาวะการแข่งขัน. (ก) นโยบายและลักษณะ
การตลาด. กลยุทธ์การแข่งขัน. 4.ด้านการก าหนดราคาขาย. ." หน้า4-9: บริษัท แลนด์ แอนด์ 
เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ปี 2555. 

 
แบบแสดงรายการข้อมลูประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "4.การประกอบ

ธุรกิจของแตล่ะสายผลิตภัณฑ์. 4.2ตลาดและภาวะการแข่งขัน. (ก) นโยบายและลักษณะ
การตลาด. กลยุทธ์การแข่งขัน. 5.การส่งเสริมการขาย." หนา้4-10: บริษัท แลนด์ แอนด์ 
เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ปี 2555. 

 
แบบแสดงรายการข้อมลูประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "ลักษณะการ

ประกอบธุรกิจ ,ประวัติความเปน็มาและการเปลี่ยนแปลงและพัฒนาการทีส่ าคัญ." บริษัท 
แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 2538 - 2555. 

 
แบบแสดงรายการข้อมลูประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "ลักษณะการ

ประกอบธุรกิจ.โครงสร้างการถือหุ้นในบริษัทย่อย และบริษัทร่วม (ณ วันที่ 31 ธันวาคม 
2554)." หน้า4: บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 2538 - 2555. 

 
แบบแสดงรายการข้อมลูประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "ลักษณะการ

ประกอบธุรกิจ.เป้าหมายการด าเนินธุรกิจ(ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2555)." บริษัท แลนด์ แอนด์ 
เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 2538 - 2555. 

 
แบบแสดงรายการข้อมลูประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "Pstf. ข้อ 3 การ

ประกอบธุรกิจ ฯ. 3.6  การจ าหน่ายและช่องทางการจ าหน่าย - ทุกผลิตภัณฑ์." หน้า9: 
บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน), 2550. 

 
แบบแสดงรายการข้อมลูประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "Pstd. 1.ปัจจัย

ความเสี่ยง . 1.1ความเสี่ยงเกี่ยวกับบริษัทฯ และธุรกิจของบริษัทฯ.1.1.3ความเสี่ยงจากการ
ขาดแคลนผู้รบัเหมาและแรงงานฝมีือในการก่อสร้าง." หน้า2: บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท 
จ ากัด (มหาชน), 2551. 
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แบบแสดงรายการข้อมลูประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "Pstg. 4.การวิจัย

และพัฒนา." หน้า28: บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน), 2551. 
 
แบบแสดงรายการข้อมลูประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 3 การ

ประกอบธุรกิจ ฯ. 3.6 การบริหารการตลาด. การจ าหน่ายและช่องทางการจ าหน่าย - ทุก
ผลิตภัณฑ์." หน้า32: บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน), 2552. 

 
แบบแสดงรายการข้อมลูประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 3 การ

ประกอบธุรกิจ ฯ. 3.7 การจัดหาผลิตภัณฑ์หรือบริการ – ในทุกผลิตภัณฑ์. 3.7.1. การจัดซื้อ
ที่ดิน. ." หน้า33: บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน), 2552. 

 
แบบแสดงรายการข้อมลูประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "การประกอบ

ธุรกิจในแต่ละสายผลิตภัณฑ์.บ้านทาวน์เฮาส์." หน้า2: บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน), 2554. 

 
แบบแสดงรายการข้อมลูประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "5.ลักษณะการ

ประกอบธุรกิจ .5.3 โครงสร้างรายได้ . 5.3.1 การบริหารการผลิตและการตลาด .ตารางสรปุ
ย่อโรงงานเดิม และใหม.่" หน้า38: บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน), 2555. 

 
แบบแสดงรายการข้อมลูประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "5.ลักษณะการ

ประกอบธุรกิจ .5.3 โครงสร้างรายได้ . 5.3.1 การบริหารการผลิตและการตลาด.2. ฝ่าย
ควบคุมคุณภาพ(Quality Assurance)." หน้า35: บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน), 2555. 

 
แบบแสดงรายการข้อมลูประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "Pstf.3. การ

ประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์.การบริหารจัดการงานก่อสร้าง (Construction 
Management)." หน้า4: บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน), 2555. 

 
แบบแสดงรายการข้อมลูประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 1 ปัจจัย

ความเสี่ยง." หน้า9: บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน), 2555. 
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แบบแสดงรายการข้อมลูประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 1 ปัจจัย

ความเสี่ยง.1) ปัจจัยความเสี่ยงในประเทศ.1.1) ความเสี่ยงจากผลของการเปลี่ยนแปลง
นโยบายการปลอ่ยสินเช่ือของธนาคารพาณิชย์." หน้า8: บรษัิทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน), 2555. 

 
แบบแสดงรายการข้อมลูประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 1 ปัจจัย

ความเสี่ยง.1) ปัจจัยความเสี่ยงในประเทศ.1.2) ความเสี่ยงเรือ่งราคาต้นทุนการก่อสร้างและ
วัสดุก่อสร้างขาดแคลน." หน้า10: บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน), 2555. 

 
แบบแสดงรายการข้อมลูประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อ 2 ลักษณะ

การประกอบธุรกจิ ฯ .2.3 พัฒนาการที่ส าคัญในช่วง 8 ปี ที่ผ่านมา." หน้า19: บริษัทพฤกษา 
เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน), 2555. 

 
แบบแสดงรายการข้อมลูประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ข้อมลูสรุป." หน้า

3: บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน), 2555. 
 
แบบแสดงรายการข้อมลูประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "การประกอบ

ธุรกิจของแตล่ะสายผลิตภัณฑ์.ลกัษณะผลิตภัณฑ์หรอืบริการ.ลกัษณะลูกค้าและ
กลุ่มเป้าหมาย." บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน), ระหว่างปี 2547 - 2555. 

 
แบบแสดงรายการข้อมลูประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  "ลกัษณะการ

ประกอบธุรกิจ ,ประวัติความเปน็มาและการเปลี่ยนแปลงและพัฒนาการทีส่ าคัญ." บริษัท
พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน), ระหว่างปี 2547 - 2555. 

 
มหาเศรษฐีทองมา, วิเคราะห์จากถอดรหัสพฤกษา. "(Pruksa : Fantastic Model). Fantastic 

Model.", หน้า49-57: บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน), 2555. 
 
มหาเศรษฐีทองมา, วิเคราะห์จากถอดรหัสพฤกษา. "(Pruksa : Fantastic Model). Fantastic 

Model.", หน้า50: บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน), 2555. 
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วิเคราะหจ์ากแบบแสดงรายการข้อมลูประจ าปีของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) "การ
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เว็บไซต์ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน).  , บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 

(มหาชน). http://บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)-
th.listedcompany.com/vision.html. 

 
เว็บไซต์บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

http://บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)-
th.listedcompany.com/company_background.html. 

 
เว็บไซต์บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 

http://www.lh.co.th/corporate/company_profile.html. 
 
เว็บไซต์บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน)  บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 

http://www.lh.co.th/corporate/company_profile.html. 
 

http://www.chulapedia.chula.ac.th/index.php/กลยุทธ์
http://www.buildernews.in.th/blogger/?p=612
http://www.sme.go.th/SiteCollectionDocuments/@Click/การบริหารจัดการ/c_Business_Model_to_Business_Plan.pdf
http://www.sme.go.th/SiteCollectionDocuments/@Click/การบริหารจัดการ/c_Business_Model_to_Business_Plan.pdf
http://บริษัท/
http://บริษัทพฤกษา/
http://www.lh.co.th/corporate/company_profile.html
http://www.lh.co.th/corporate/company_profile.html
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สรุปสาระส าคญัของการสัมภาษณ ์คุณอนันต์ อัศวโภคิน 
ประธานกรรมการ และกรรมการผู้จัดการ บมจ. แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ 

วันท่ี 14 มกราคม 2558  
เวลา 14.00 – 17.00 น. 

ณ สมาคมอสังหาริมทรัพย์ไทย 
 

คุณอนันต์ อัศวโภคิน ได้ให้สัมภาษณ์ดังนี้ 
1.รูปแบบธุรกิจ กระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรพัย์ในช่วงกรอบระยะเวลาปี 2540-2555  

 1.1 แนวคิดการวางสดัส่วนโครงการแนวสูง: แนวราบ ท าไมจึงวางสดัส่วน 20:80 (+,-10) 

 เป็นไปตามภาวะอปุสงค์และอปุทาน (Demand & Supply) แต่เดิม บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ 

จ ากัด (มหาชน)  มกีารวางสินค้าหลกัเป็นบ้านเดี่ยวราคาเฉลี่ย 5-5.5 ล้าน ต่อมาการเกิดของรถไฟฟ้าสรา้ง

วิถีชีวิต ใหม่ของคนอาศัยใจกลางเมอืง จงึท าคอนโดเกาะแนวรถไฟฟ้าเพื่อตอบสนองกลุม่ ส่วนแบ่ง

การตลาด(Segment) นี ้

  แนวราบจะเน้นการสร้างบา้นเสรจ็ก่อนขาย ลูกค้าวางเงินดาวน ์10% จ่าย90%วันโอน เพื่อ

รักษากระแสเงินสดไว้ จึงวางไว้มากกว่าแนวสงู 

 แนวสงู ลกูค้าจองก่อนทีจ่ะกอ่สร้างเสรจ็ โดยทางโครงการจะสร้างไปขายไป โดยเน้นโครงการ

เกาะตามแนวเสน้ทางรถไฟฟ้า(BTS & MRT) โดยที่ดนิถ้าแปลงไหนราคาแพง ไม่คุ้มค่ากจ็ะไม่ท า เน้น

คุณภาพของโครงการมากกว่าจ านวน และยงัคงแนวคิดสร้างกอ่นขาย 

 1.2 แนวคิดการสร้างบ้านสร้างก่อนขาย นสิิตได้ค้นพบบทความนึง ในกุมภาพันธ์ 2549 ในส่วน

ของการรบัมอืตลาด    “ราคาขาย ลกูค้าเป็นผู้ก าหนด ผ่านทางยอดขาย” เป็นทฤษฎีการบรหิาร ราคาขาย

บ้านให้ข้ึนลงตามอปุสงค์และอปุทาน (Demand & Supply) ในแบบฉบบัของ บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ 

จ ากัด (มหาชน)   

 แนวคิด บ้านสรา้งก่อนขาย มีทีม่าจาก 3 ส่วนคือ การบรหิารการกอ่สร้าง, การตลาด และ

การเงิน 
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1) การบรหิารการกอ่สร้าง เรง่และลดข้ันตอนการก่อสร้าง เพราะการปรับแก้แบบระหว่างท า ยิง่
ท างานก่อสร้างยิ่งช้าและมีจดุซ่อมแซมเยอะมากๆ จุดนี้ท าให้ตน้ทุนโครงการสงูโดยไม่จ าเป็น การ
ก่อสร้างกอ่นขายยงัท าใหเ้กิดการประหยัดต่อขนาด Economic of Scale) ได้เต็มที่มากกว่า 

2) การตลาดภาวะช่วงนั้นเป็นช่วงที่ ผูบ้ริโภคขาดความเช่ือมัน่ต่อผู้ประกอบการ จงึจ าเป็นต้องสรา้ง
ความเช่ือมั่นให้กบัผูบ้ริโภคผ่านทางสินค้าของจรงิ 

3) การเงินคือการเรง่รอบของธุรกจิใหเ้ร็วข้ึน เพื่อสง่ผลให ้อัตราผลตอบแทนผู้ถือหุ้นหรอืเงินลงทุน
(ROE)  เติบโต และรอบการขายทีเ่กิดเร็วจะช่วยในเรือ่งของการปรบัเปลี่ยนกลยุทธ์ไดเ้ร็วข้ึนใน
ภาวะเศรษฐกจิที่ผนัผวนเร็วอยา่งปจัจบุัน 

 

2.ผลส าเร็จทางการเงินในช่วงกรอบระยะเวลาป ี2540-2555  

 2.1 การบริหารวินยัในการบรหิารอัตราส่วนหนี้สนิต่อทุน (Debt to Equity ratio : D/E) 

 อัตราส่วนหนี้สนิต่อทนุ (Debt to Equity ratio : D/E) 1 เท่า ดีที่สุด แต่ให้มองหนี้ทีม่ีดอกเบี้ยตอ่ส่วน

ของเจา้ของประกอบ 

 

   2.2 แนวคิดในการบรหิารหนี้ท่ีมีดอกเบีย้คิดเป็นร้อยละเท่าไหร่ของก าไรก่อนหักดอกเบี้ย 

ภาษีนิตบิุคคล คา่เสื่อม และคา่จัดจ าหนา่ย (Earning Before Interest Tax Depreciation and 

Amortization  : EBITDA) จึงพอเหมาะ  

 อัตราส่วนความสามารถในการช าระดอกเบี้ย = EBITDA/ดอกเบี้ยจ่าย ปกติไม่ควรเกิน 1:1  

  สมมุตกิิจการกูเ้งนิมาลงทนุแล้วดอกเบี้ยจ่ายคือ 5% ในกรณีที่ D/E = 1 แสดงว่า กจิการจ าเปน็ต้องท า

ให้ได้ก าไรสทุธิในส่วนของดอกเบีย้มากกว่าร้อยละ 5 (สามารถจ่ายดอกเบีย้) แต่ในการประกอบธุรกจิมี

ปัจจัยความเสี่ยง เงินเฟอ้ ๆลๆ ที่ต้องน าไปค านวนรวมอยู่ด้วยในต้นทุนทางการเงิน ถ้าลงทุนแล้วก าไรและ

เงินสดจากการบริหารงานที่ได้น้อยกว่าดอกเบี้ยจ่าย  แสดงว่าการบรหิารกจิการไม่คุม้ค่า ในการประกอบ

กิจการก็ไม่คุม้ค่าทีจ่ะลงทุนเพราะส่วนทุนจะลดลงอยง่ต่อเนือ่ง  ในระยะยาวเป็นการท าให้ส่วนทุน ลดลง

อย่างตอ่เนือ่ง 
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 2.3 วินัยในการรักษาสัดส่วน คา่ใช้จา่ยในการขาย และ ค่าใช้จ่ายในการบรหิาร (SG&A) 

ต่อยอดขาย (Revenue) 

    ค่าใช้จ่ายในการขาย และ ค่าใช้จ่ายในการบริหาร(SG&A) ต่อ รายได(้Revenue)  

 ร้อยละ 12 ดีในระดบัที่ยอมรบัได ้

 ร้อยละ 15 เริ่มสง่สญัญาณต้องปรบัปรงุด่วน  

 ร้อยละ 20 ไม่ควรท า  

 โดยมองในเรือ่งลดปริมาณงาน (Workflow) ของเนื้องานมีความซ้ าซ้อนของเนือ้งาน จงึไดล้ด

ตรงนี้ลง และการตัดงานบางส่วนออกมาสูซ่ัพพลายเออร์นอกองค์กร (Outsource Supplier) เพราะ

ค่าใช้จ่ายในการขาย และ ค่าใช้จ่ายในการบรหิาร (SG&A) คือค่าใช้จ่ายคงที ่(Fix Cost) ที่กิจการต้องจา่ย

ตลอดเวลาและเติบโตมากข้ึนตามเงนิเดอืนของพนักงานในองค์กร  ทัง้นีเ้ป็นไปตามธรรมชาติของ

อุตสาหกรรมและวัฏจกัรในแตล่ะช่วงของกจิการ แตก่ารรกัษาวินัยในการควบคุมค่าใช้จ่ายในการขาย และ 

ค่าใช้จ่ายในการบรหิาร (SG&A) ต่อยอดขาย (Revenue) อยู่เสมอคือสิง่ที่ควรท าอย่างตอ่เนื่อง เพราะการ

ประหยัดรอ้ยละ 1 เหมอืนท าก าไรได้มากข้ึนรอ้ยละ 1 

 

 2.4 แนวคิดในการรักษาอัตราการเตบิโตท่ีเหมาะสมของรายได้ 

 สมมุติมีกิจการนึงเป็นรถขายไอติม ในซอยนึง 

 

ภาพผนวกท่ี 1 แนวความคิดในการขยายกิจการกับหน้ีสินของบริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) ปี 2538-2555 
ท่ีมา : ผู้วิจัยสัมภาษณ์ ,คุณอนันต์ อัศวโภคิน .ประธานกรรมการ และกรรมการผู้จัดการ  

บมจ. แลนด์แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน).วันที่ 14 มกราคม 2558.เวลา 14.00 – 17.00 น. 

จ ำนวน รำคำ รวม จ ำนวน รำคำ รวม จ ำนวน รำคำ รวม

ทรพัย์สนิ 2 10,000 20,000 2 10,000 20,000 2 10,000 20,000

หน้ีสนิ - - - 1 10,000 10,000 2 10,000 20,000

DE 0 0.50 1.00

จ ำนวนไอตมิ จ ำนวนคนั รวม จ ำนวนไอตมิ จ ำนวนคนั รวม จ ำนวนไอตมิ จ ำนวนคนั รวม

ก ำลงักำรบรรจ/ุคนั 10 2 20 10 3 30 10 4 40

ยอดขำย/คนั 7 2 14 7 3 21 6 4 24

คงเหลอื 6 9 16

Phase 1 กิจการมีรถขายไอติม 2 คัน Phase 2 กิจการมีรถขายไอติม 3 คัน Phase 3 กิจการมีรถขายไอติม 4 คัน 
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ห้ามลงทุนเกนิตัว ไม่มสีูตรส าเร็จ แตป่รับตัวตามภาวะการของตลาด เพราะในแตส่่วนแบ่งการตลาด 
(ส่วนแบง่การตลาด(Segment)) ที่กิจการเข้าไปลงทุนมีอัตราการเติบโตและจุดอิม่ตัวไมเ่ท่ากัน และมี
ปัจจัยอืน่ๆที่แตกต่างกนั รวมไปถึงความถนัดในการสร้าง Product ให้ตอบโจทย์ของกจิการที่แตกตา่งกนั   

 ข้ันตอนที่ 1 กิจการมีรถขายไอติม 2 คัน ราคาคันละ 10,000 บาท บรรจุได้คันละ 10 แท่งรวม 
20 แท่ง แต่ขายได้ ยอดขายวันละ 7 แท่งต่คัน รวมเป็น 14 แท่ง คงเหลือ 20-14 = 6 แท่งเป็น
สต็อกคงค้าง 

 ข้ันตอนที่ 2  ขยายกิจการ ไปกู้เงินมาเพิ่มอีก 1 คัน สัดส่วนหนี้สินต่อทุนเป็น  10,000 ต่อ 
20,000 เท่ากับ 0.5 เท่า กิจการมีรถขายไอติม 3 คันบรรจุได้คันละ 10 แท่งรวม 30 แท่ง แต่ขาย
ได้ ยอดขายวันละ 7 แท่งต่อคัน รวมเป็น 21 แท่ง คงเหลือ 30-21 = 9 แท่งเป็นสต็อกคงค้าง 

 ข้ันตอนที่ 3  ขยายกิจการ  ไปกู้เงินมาเพิ่มอีก 1 คัน สัดส่วนหนี้สินต่อทุนเป็น  20,000 ต่อ 
20,000 = 1 เท่า กิจการมีรถขายไอติม 4 คันบรรจุได้คันละ 10 แท่งรวม 40 แท่ง แต่ขายได้ 
ยอดขายวันละ 6 แท่งต่อคัน รวมเป็น 24 แท่ง คงเหลือ 40-24 = 16 แท่งเป็นสต็อกคงค้าง 

 ข้อสังเกตเบื้องต้นสัดส่วนหนี้สินต่อทุน (DE)1 เท่า สต็อกไอติมคงค้างเติบโตจาก 6 ไปเป็น 16 

ไม่ใช่ 12  กรณีนี้เกิดจาก ยอดประชากรผู้ทานไอติมเติบโตไม่ทันก าลังการขยายกิจการ ท าให้รถขายไอติม

ในซอยมาแชร์สว่นแบ่งตลาดกันเอง ส่งผลให้ยอดขายต่อคันลดลงจาก  7 เป็น 6 แท่ง กรณีจะอันตรายมาก

ข้ึนหากรายได้ประชากรลดลงกระทันหัน เช่น 

 ทันที่ที่ยอดขายลดลงส่งผลให้รายได้ลดลง กระแสเงินสดที่ไว้จ่ายหนี้อาจลดลงมากกว่าเพราะ

ต้องแบ่งบางส่วนไปไว้ดูแลสต็อกมากข้ึน สัญญาณอันตรายของการลงทุนเกินตัวเริ่มแสดงออกมาชัดเจน 

การเติบโตของกิจการ (Supply) จึงควรสัมพันธ์กับความสามารถในการรองรับด้วย(Demand) 

 

3.รูปแบบธุรกิจ กระบวนการพัฒนาอสงัหาริมทรัพย์และผลส าเร็จทางการเงินในช่วงกรอบระยะเวลาปี 

2540-2555  

 3.1 แนวคิดในการปรับราคาขายเพ่ือเพ่ิมอัตราก าไรขั้นต้น 

 แนวคิดในการปรับราคาขายเพื่อเพิ่มอัตราก าไรข้ันต้น มี 2 ปัจจัยหลักคือ ราคาขาย (Prizing) 

และ เวลา( Time) 
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1) ราคาขาย (Prizing)  การตั้งราคาขายต่ าเกินไป ก็ไม่คุม้ค่าต่อกิจการ  ตั้งราคาขายแพงเกินไป ก็
ไม่ขายออกยาก จุดพอดีจึงเป็นที่มาของ  การตั้งราคาขาย ให้ใกล้เคียงกับการปรับราคาขายจริง
ของตลาดโดยรวม ณ.วันโอน โดยลดลงมาอีกร้อยละ 15-20 เพราะหากคิดในแง่ผู้ประกอบการ
การที่ผู้ซื้อได้ก าไรจากการลงทุนในบ้านถือเป็นเรื่องที่ดี  เวลา ณ.วันโอน ราคาบ้านปรับข้ึนไป
จาก 1 ล้านเป็น 1.2 ล้าน กรณีนี้ ดี ผู้ซื้อวางเงินดาวน์ 10%คือ 100,000 บาทแต่สามารถขายใบ
จองได้ในราคา 120,000 บาทคิดเป็น อัตราผลตอบแทนผู้ถือหุ้นหรือเงินลงทุน(ROE) ) ร้อยละ 
20 ใน 1 ปี ซึ่งสูงในระดับเดียวกันกับผู้ประกอบการ  

2) เวลา( Time) ค่อยๆทยอยขายที่ละส่วน(Lot) โดยขายให้หมดในส่วน(Lot)  สุดท้ายใกล้เคียงกับ
วันโอนที่สุด จากการค่อยๆปรับราคาขายให้ขยับข้ึนตามหลักอุปสงค์และอุปทาน(Supply & 
Demand) โดยระยะเวลาที่ด าเนินการก่อสร้าง ต้นทุนแปรผันเช่น ที่ดิน,ค่าก่อสรา้ง,ค่าวัสดุ ๆ ลๆ 
คือสิ่งที่ผู้ประกอบการไม่สามารถควบคุมได้ การไปก าหนดราคาขายทุกส่วนในวันขาย(Presale) 
หากต้นทุนปรับตัวข้ึนแต่ไม่สามารถปรับราคาขายตามได้เพราะขายไปหมดแล้ว จึงเป็นความ
เสี่ยงในการแบกรับต้นทุนมหาศาล 

  ฉะนั้นการบริหารราคาขาย (Prizing) และ เวลา( Time) ให้สัมพันธ์กันจึงเป็นสิ่งส าคัญมากในการ

ประกอบธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ 
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สรุปสาระส าคญัของการสัมภาษณ ์คุณอนันต์ อัศวโภคิน 
ประธานกรรมการ และกรรมการผู้จัดการ บมจ. แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ 

วันท่ี 22 มิถุนายน 2558  
เวลา 17.00 – 20.00 น. 

ณ อาคารคิวเฮาส์ ลมุพินี ชั้น38 
 

คุณอนันต์ อัศวโภคิน ได้ให้สัมภาษณ์ดังนี้ 
 รูปแบบธุรกิจกระบวนการพัฒนาอสังหารมิทรัพย์และความส าเร็จทางการเงินของ

บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) 

 รูปแบบทางธุรกิจ ของ บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) ที่มาและแนวคิด ไม่ใช่สินค้า 

(Product) แต่เป็น ข้ันตอนในการผลิต (Process) เพื่อลดต้นทุนในการด าเนินงานอย่างต่อเนื่อง โดย แบ่ง

รูปแบบธุรกิจตามวิธีการก่อสร้างบ้าน ออกเป็น 2 ช่วงคือ 

    1.1 ระบบปฏิบัติการการผลิตเฉพาะ(Tailor Made) คือการก่อสร้างแบบตามความ

ต้องการเฉพาะบุคคล (ปี 2526- 2542) 

  1.2 ระบบปฏิบัติการการผลิตจ านวนมาก(Mass Production Platform) การก่อสร้าง

แบบจ านวนมากของ บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) (ปี 2543- 2555) 

โดยมีการวางโครงสร้างข้ันตอนในการผลิตดังนี้ 

 1.1 ระบบปฏิบัติการการผลติเฉพาะ(Tailor Made) คือการก่อสร้างแบบตามความต้องการ

เฉพาะบุคคล (ปี 2526- 2542) 

1.ช่วงพัฒนาแนวความคิด  

1.1 ตระหนักถึงอุปสงค์และตั้งเป้าพัฒนาการจัดสรร 

1.2 ส ารวจหาท าเลที่ตั้งและทางเลือกศึกษา กฎระเบียบ อุปสงค์และอุปทาน 

1.3 วางแผนแนวความคิด 

1.4 วิเคราะห์ความเป็นไปได้โครงการ 
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   ช่วงพัฒนาแนวความคิดเป็นช่วงที่ บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน)  ใช้ฝ่ายบริหารความ

เป็นไปได้โครงการและทีมงานการตลาดในการก าหนดรูปแบบและรายละเอียดในการเริ่มต้นโครงการช่วง

พัฒนาแนวความคิด โดยบริษัทฯ จะศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการโดยส ารวจสภาวะการณ์ของตลาด 

และสภาวะการแข่งขันและพและพัฒนาได้ทันทีเท่านั้น โดยบริษัทฯมีนโยบายสะสมที่ดิน(Land Bank) 

วิธีการซื้อที่ดินของบริษัทฯ นี้แบ่งกว้างๆ ออกเป็น 3 แนวทาง คือ 

ก. ลงประกาศโฆษณาแสดงความต้องการที่จะซื้อที่ดินในหนังสือพิมพ์ 

ข. ติดต่อซื้อที่ดินผ่านนายหน้าขายที่ดิน 

ค. ให้พนักงานของบริษัทฯ ออกไปติดต่อซื้อที่ดินเอง 

 

ภาพผนวกท่ี 2 แนวความคิดในการขยายกิจการกับหน้ีสินของบริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) ปี 2538-2555 
ท่ีมา : ผู้วิจัยสัมภาษณ์ ,คุณอนันต์ อัศวโภคิน .ประธานกรรมการ และกรรมการผู้จัดการ  

บมจ. แลนด์แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน).วันที่ 22 มิถุนายน 2558.เวลา 17.00 – 20.00 น. 

 

2.ช่วงวางแผนและออกแบบ  

2.1 สร้างโปรแกรมของสินค้า 

2.2 วางแผนและออกแบบเบื้องต้น 
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2.3 วางแผนและออกแบบสุดท้าย 

2.4 ด าเนินการขออนุมัติ 

2.5 จัดหาเงินทุน 

  ช่วงวางแผนและออกแบบจะเน้นการออกแบบบ้าน  ในการออกแบบบ้านในแต่ละโครงการ ฝ่าย

การตลาดและการขายจะประสานงานกับฝ่ายพัฒนาโครงการเพื่อก าหนดแนวทาง ลักษณะและรูปแบบ 

(Conceptual Design) ของบ้านที่ต้องการจะสร้างในแต่ละโครงการ รวมถึงงบประมาณในการสร้างบ้าน  

  หลังจากนั้น ฝ่ายพัฒนาโครงการจะว่าจ้างสถาปนิกภายนอกเพื่อให้ออกแบบโครงบ้านตามแนวทาง 

ลักษณะและรปูแบบดังกลา่ว เมื่อฝ่ายพัฒนาโครงการเห็นว่าแบบโครงบ้านที่ออกแบบโดยสถาปนิกมีความ

เหมาะสมแล้ว สถาปนิกจะด าเนินการออกแบบในส่วนที่เป็นรายละเอียด (Detailed Design) เพื่อให้แบบ

บ้านมีความสมบูรณ์ก่อนที่บริษัทฯ จะเริ่มด าเนินการก่อสร้างโดยมากจะก าหนดให้มีแบบมาตราฐาน 3 

แบบและมี 3 ขนาดรวมเป็น 9 รูปแบบ โดยโครงการก าหนดรปูแบบหลักและลกูค้าก าหนดรูปแบบรอง แต่

ในทางปฎิบัติ มีการต่อเติมอยู่ตลอดเวลาท าให้แบบบ้านมีเพิ่มเติมมากข้ึนเกินกว่าที่ก าหนดเยอะมาก 

 

3.ระยะพัฒนาโครงการ  

3.1 แรงงาน 

3.2 วัสด ุ

3.3 การตลาดและการขาย 

3.4 การก่อสร้างและการขาย 

  ช่วงวางแผนและออกแบบจะมุ่งเน้นการใช้การโฆษณาผา่นสือ่ต่าง ๆ เช่น วิทยุและโทรทัศน์ สิ่งพิมพ์ชนิด

ต่าง ๆ เน้นการสร้างการรับรู้ภาพลักษณ์ที่ดีอย่างต่อเนื่อง โดยชูผลงานและช่ือเสียงที่ผ่านมาจนเป็นที่

ยอมรับของสาธารณชนเป็นจุดขายและใช้การโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ เช่น วิทยุและโทรทัศน์ สิ่งพิมพ์ชนิด

ต่าง ๆ เพื่อให้ลูกค้ามาติดต่อกับทางบริษัทฯ เองโดยตรงที่ส านักงานใหญ่และส านักงานตามที่ตั้งของ

โครงการต่าง ๆ โดยลูกค้าจะวางเงินดาวน์ 10-20% แล้วจึงแบ่งจ่ายระหว่างก่อสร้าง แต่ในทางปฎิบัติ
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หลังจากวางเงินดาวน์ 10-20% แล้ว ลูกค้าจะแก้แบบก่อสร้างจากหน้างานจริงเป็นประจ า ท าให้ข้ันตอน

การก่อสร้างย้อนกลับและล่าช้า(Back Process) 

 

4.ระยะส่งมอบงาน  

4.1 ส่งมอบงาน 

4.2 กิจกรรมหลังการขาย 

  ระยะส่งมอบงาน บริษัทฯมีนโยบายรักษาคุณภาพมาตรฐานของบ้านที่สร้างพร้อมทั้งคุณภาพของการ

บริการก่อนและหลังการขายที่ดี เพื่อรักษาผลงานและช่ือเสียงที่ผ่านมาให้เป็นที่ยอมรับของสาธารณชน

เป็นจุดขาย    

1.จัดตั้งนิติบุคคลจากบุคคลภายในหมู่บ้าน 

2.จ้าง บ.รักษาความปลอดภัยภายนอก 

3.บริษัทมีนโยบายมุ่งเน้นการรักษาความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าอย่างต่อเนื่อง 

 โดยทั้ง 4 ข้ันตอนควบคุม รูปแบบสินค้าและการเงินผ่าน บริษัทๆส่วนกลาง โดยควบคุม

การเงินและแบบก่อสร้าง(Project Management System) จากส่วนกลาง 

 

 1.2 ระบบปฏิบัติการการผลิตจ านวนมาก(Mass Production Platform) การก่อสรา้ง

แบบจ านวนมากของ บริษัทแลนด์ แอนด ์เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) (ป ี2543- 2555) 

1.ช่วงพัฒนาแนวความคิด  

1.1 ตระหนักถึงอปุสงค์และตัง้เป้าพัฒนาการจัดสรร 

1.2 ส ารวจหาท าเลที่ตัง้และทางเลือกศึกษา กฎระเบยีบ อปุสงค์และอปุทาน 

1.3 วางแผนแนวความคิด 

1.4 วิเคราะห์ความเป็นไปได้โครงการ 
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   ช่วงพัฒนาแนวความคิดเปน็ช่วงที่ บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส ์จ ากัด (มหาชน)  ใช้ฝ่ายบริหารความ

เป็นไปไดโ้ครงการและทมีงานการตลาดทีม่ีความช านาญสะสมในรปูแบบบสินค้าและราคาที่ก าหนด ใน

การก าหนดรูปแบบและรายละเอียดในการเริม่ต้นโครงการช่วงพัฒนาแนวความคิดบริษัทฯ จะศึกษาความ

เป็นไปได้ของโครงการโดยส ารวจสภาวะการณ์ของตลาด และสภาวะการแข่งขันและพฒันาไดท้ันทเีทา่นั้น 

ไม่มีนโยบายสะสมที่ดิน (Land Bank) ซื้อที่ที่มีศกัยภาพและพฒันาได้ทนัทเีท่านัน้  โดย ติดตอ่ผ่าน

นายหนา้ หรือ ประกาศรบัซื้อจากเจ้าของที่ดนิโดยตรง 

 
ภาพผนวกท่ี 3 แนวความคิดในการขยายกิจการกับหน้ีสินของบริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) ปี 2538-2555 

ท่ีมา : ผู้วิจัยสัมภาษณ์ ,คุณอนันต์ อัศวโภคิน .ประธานกรรมการ และกรรมการผู้จัดการ 
บมจ. แลนด์แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน).วันที่ 22 มิถุนายน 2558.เวลา 17.00 – 20.00 น. 

 

2.ช่วงวางแผนและออกแบบ  

2.1 สร้างโปรแกรมของสินค้า 

2.2 วางแผนและออกแบบเบื้องต้น 

2.3 วางแผนและออกแบบสุดท้าย 

2.4 ด าเนินการขออนุมัติ 
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2.5 จัดหาเงินทุน 

  ช่วงวางแผนและออกแบบจะเนน้การออกแบบบ้าน  ในการออกแบบบ้านในแตล่ะโครงการ ฝ่าย

การตลาดจะประสานงานกบัฝ่ายพฒันาโครงการเพือ่ก าหนดแนวทาง ลกัษณะและรปูแบบ (Conceptual 

Design) ของบ้านที่ต้องการจะสร้างในแตล่ะโครงการ รวมถึงงบประมาณในการสร้างบ้าน โดยมากจะ

ก าหนดใหม้ีแบบมาตรฐานจากความช านาญทีก่ าหนดจาก 2 สว่นคือ ที่ว่างและการใช้งาน(Space & 

Function)ที่ไม่ค่อยมีการเปลีย่นแปลง และ แนวโนม้และแฟช่ัน(Trend & Fashion) ในการก าหนดสไตล์

ในการออกแบบ โดยบริษัทจะก าหนดรูปแบบบา้นมาตราฐาน 3 แบบและมี 3 ขนาดรวมเปน็ 9 รูปแบบ 

โดยโครงการก าหนดรูปแบบหลกัและรอง โดยจะรับรปูแบบทีก่ าหนดมาแล้วจากทีมงานการตลาดที่มีความ

ช านาญสะสมในรูปแบบบสินค้าและราคาทีก่ าหนดเท่านัน้และก าหนดร่วมกันกับซัพพลายเอ่อร ์

 

3.ระยะพฒันาโครงการ  

3.1 แรงงาน 

3.2 วัสด ุ

3.3 การตลาดและการขาย 

3.4 การกอ่สร้างและการขาย 

  ระยะพฒันาโครงการ จะมุง่เนน้การใช้การโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์และออฟไลน์แตร่วมศูนยก์ารขายมาไว้

ที่ส่วนกลางในการตอบข้อซกัถามต่าง ๆ   เนน้การสรา้งการรบัรูภ้าพลกัษณ์ที่ดีอย่างตอ่เนือ่ง โดยชูผลงาน

และช่ือเสียงทีผ่่านมาจนเป็นที่ยอมรับของสาธารณชนเป็นจุดขายและใช้การโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ เช่น 

วิทยุและโทรทัศน์ สิง่พมิพ์ชนิดต่าง ๆ เพือ่ใหลู้กค้ามาติดตอ่กบัทางบริษัทฯ เองโดยตรงที่ส านกังานใหญ่

และส านกังานตามที่ตัง้ของโครงการต่าง ๆ  โดยลกูค้าจะได้รบัแบบฟอร์มการกรอกราคาและแบบบ้านที่

เลอืก(Demand) เพือ่ทีท่างโครงการจะหาราคาขายทีย่อมรบัได้จากจุดสมดุลย ์ของราคาขายและราคาที่

ยอมรบัได้(Supply & Demand) ทางบริษัทๆเรียกระบบนี้ว่า Book Building ข้อดีคือท าให้ข้ันตอนการ

ก่อสร้างไมม่ีการยอ้นกลบัและล่าช้า(Non Back Process) และประหยัดต้นทนุ การบรหิารและการขาย 

(SG&A) อย่างต่อเนือ่ง 
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  การกอ่สรา้งจะใช้ระบบ OPM สั่งการติดต่อกับผูร้ับเหมาและซัพพลายเออร์ในเรือ่งล าดบัละปริมาณการ

ใช้งานตามที่ก าหนด โดยจะก าหนดเป็นปแีละตั้งราคากลางไว้ทัง้ราคาและปริมาณทีจ่ะใช้ เพื่อให้ผูร้บัเหมา

และซัพพลายเออรส์ามารถขยายก าลังการผลิตไดต้ามความเหมาะสม 

 

4.ระยะสง่มอบงาน  

4.1 ส่งมอบงาน 

4.2 กิจกรรมหลังการขาย 

  ระยะสง่มอบงาน บริษัทฯมีนโยบายรกัษาคุณภาพมาตรฐานของบ้านทีส่ร้างพร้อมทัง้คุณภาพของการ

บรกิารก่อนและหลังการขายที่ดี เพือ่รกัษาผลงานและช่ือเสียงที่ผ่านมาใหเ้ป็นที่ยอมรบัของสาธารณชน

เป็นจุดขาย    

1.จัดตั้งนิติบุคคลจากบุคคลภายในหมูบ่้าน 

2.จ้าง บ.รักษาความปลอดภัยภายนอก 

3.บริษัทมีนโยบายมุง่เนน้การรักษาความสัมพันธ์ที่ดีกบัลกูค้าอย่างต่อเนื่อง 

  โดยทั้ง 4 ข้ันตอนควบคุม ข้อมูล,รปูแบบสนิค้าและการเงินผา่น บริษัทๆส่วนกลาง โดยควบคุมการเงิน

และแบบกอ่สร้าง ผา่นการท าระบบบรหิารโครงการออนไลน์ (Online Project Management System 

:OPM) ได้อย่างแม่นย า โดย 4 ข้ันตอนจะส่งข้อมลูเข้าสู่ระบบบรหิารโครงการออนไลน์ ตลอดเวลา

เพื่อใหท้างส่วนกลางสามารถประเมินความต้องการลกูค้าและเปลี่ยนแปลงได้ตามสถานการณ์ 
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สรุปสาระส าคญัของการสัมภาษณ์ คุณอดิศร ธนนันท์นราพูล 
กรรมการผู้จัดการ บมจ. แลนด์ แอนด์ เฮา้ส ์

วันท่ี 18 กันยายน 2558  
เวลา 13.30-15.00 น. 

ณ อาคารคิวเฮาส์ ลมุพิน ี
 

คุณอดิศร ธนนันท์นราพูล ได้ให้สมัภาษณ์ดังนี้ 
 รูปแบบธุรกิจกระบวนการพัฒนาอสังหารมิทรัพย์และความส าเร็จทางการเงินของ

บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) 

ระบบบริหารโครงการแบบออนไลน์ (Online Project Management System : OPM) 
ช่วยลดการสญูเสียทรัพยากรจากข้ันตอนการด าเนินงาน(Work Process)ได้อย่างมีประสทิธิภาพ โดย
สามารถควบคุมกิจกรรมทั้งสินค้าและบริการเพื่อเพิ่มคุณค่าให้กับสินค้า ตั้งแต่ข้ันตอนการออกแบบ,
ผลิต,ส่งมอบและการบริการหลังการขายที่มกีารควบคุมคุณภาพ(Quality Control) ในทุกขั้นตอนการ
ผลิต  และรูปแบบธุรกจิกระบวนการพฒันาอสงัหาริมทรัพยข์อง บ้านสร้างก่อนขาย มีข้อดีคือท าให้
ข้ันตอนการก่อสร้างไม่มีการย้อนกลับและล่าช้า(Non Back Process) และประหยัดต้นทุนการบริหาร
และการขาย (SG&A) อย่างต่อเนื่อง 

ระบบบริหารโครงการแบบออนไลน์ (Online Project Management System :OPM) เป็น
ระบบที่ช่วยเพิ่มประสทิธิภาพในการท างานและลดข้อจ ากัดในเรื่องคนให้เกิดความแม่นย าในเรื่องของ
ระยะเวลาและปรมิาณงานในการส่งมอบงานของข้ันตอนต่างๆ (Process) เพื่อยึดโครงสร้างในการ
ปฎิบัติงาน และใช้การผสมผสานสินค้า(Product Mix) ในการปรบักลยุทธ์ตามภาวะเศรษฐกิจเช่น 
การขยายสินค้าแนวสูงมากขึ้นเพราะได้อัตราก าไรต่อยอดขายสูง รวมไปถงึการปรบัเงื่อนไขต่าง เช่น 
มาตราฐานการเกบ็เงินดาวน์ตามอัตราส่วนการใหส้ินเช่ือเพือ่ซื้อบ้าน(Loan to Value : LTV) ร้อยละ
15-20 ของมูลค่าบ้านในโครงการ แต่หากมีโครงการทีท่ าเลมีศักยภาพอาจเก็บทีร่้อยละ 20-25 ของ
มูลค่าบ้านในโครงการ โดยพิจารณาตามภาวะเศรษฐกจิเป็นหลัก 

การประหยัดต้นทุนการบรหิารและการขาย (SG&A) อย่างต่อเนื่องคือหัวใจส าคัญของปัจจัย
แห่งความส าเรจ็(Key Success Factor) ของของบริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) เพราะคือ
ต้นทุนในส่วนของการปฎิบัตงิานและเป็นรายจ่ายประจ า(Fix Cost) ของบริษัท โดยการเปิดโครงการ
ใหม่นั้น จ านวนโครงการที่เปิดก็สง่ผลต่อต้นทุนในส่วนน้ี โดยบริษัทจะเน้นท าโครงการใหญ่ มีมลูค่า
โครงการสงู จ านวนโครงการน้อย และไม่ใช้ราคาเป็นตัวเร่งการตัดสินใจลกูค้า  
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สรุปสาระส าคญัของการสัมภาษณ์ คุณประเสริฐ แต่ดุลยสาธิต  
กรรมการผู้จัดการกลุ่มธุรกิจคอนโดมีเนยีม บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

24 เมษายน 2558 
เวลา 10.00 – 12.00 น. 

ณ ส านักงานใหญ่ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
 
คุณประเสรฐิ แต่ดุลยสาธิต ได้ให้สัมภาษณ์ดังนี ้
 1.รูปแบบทางธุรกิจ ของ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) คืออะไร มีท่ีมาและ

แนวคิดอย่างไร  

  1.1 แนวคิดเริ่มต้น รูปแบบธุรกิจ(Business Model) บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท 

จ ากัด (มหาชน) 

 คุณทองมาได้แรงบัลดาลใจจากการฟังงานสัมมนาของคุณชวน หลีกภัยว่าอสังหาริมทรัพย์

ส าหรับผู้มีรายได้น้อย ราคาไม่เกิน 600,000  บาท ซึ่งกลุ่มลูกค้าหลักคืออยู่อาศัยจริง (Real Demand & 

Sector) ด้วยพื้นเพที่เป็นผู้รับเหมาจึงได้ใช้ความถนัดส่วนน้ีในการลดต้นทุนและลดราคาขาย ก่อนจะ

พัฒนาด้วยเทคโนโลยีการกอ่สรา้งจากต่างประเทศ ช่วยประหยัด ต้นทุนค่าดอกเบี้ยและเวลาในการส่งมอบ

งานรวมไปถึงลดการพึ่งพิงแรงงาน และค่าที่ดินก็ซื้อเปน็ 100 ไร่แต่ขอแบ่งโอนทีละ 20-30 ไร่และจ่ายเมื่อ

โอนจบ เพื่อรักษาเงินทุนหมุนเวียนให้เป็นบวกอยู่เสมอ เป็นแนวคิดของผู้ที่เริ่มต้นจากทุนทรัพย์ไม่เยอะ

และมีความถนัดในงานก่อสร้างเป็นทุน ซึ่งต่อมาถือว่าเป็นแนวคิดหลักในการพัฒนา รูปแบบธุรกิจ

(Business Model) บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

  1.2 รูปแบบธุรกิจ(Business Model) บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

1) นักพัฒนาอสังหารมิทรัพยค์รบวงจรการรวมผสมผสานท้ังแนวสูงแนวราบ (Integrated 
Developer ) โดยอาศัยการขับเคลื่อนจากโครงสร้างองค์กร 3 ส่วนหลักท างานร่วมกนัตั้งแต่
ระบบการพฒันาต้นน้ าถึงปลายน้ า ได้แก่ นักพฒันาอสังหา+ผูร้บัเหมา+โรงงานผลิตช้ินส่วน
ก่อสร้าง( Developer + Contractor + Manufacturer) เพื่อการเปน็ผู้น าดา้นต้นทนุและผู้น า
ทางดา้นราคาขายที่ถูกที่สุดในอุตสาหกรรม(Low Cost & Price Leader) 
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ภาพผนวกท่ี 4 แนวความคิดรูปแบบธุรกิจของ บมจ.พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
เว็บไซต์บริษัท Pruksa.com,นักลงทุนสัมพันธ์,ข้อมูลน าเสนอ,เอกสารน าเสนอ,J.P. Morgan's Thailand & 

Vietnam Conference 2011(P7),17 มี.ค. 2554 
ท่ีมา : http://บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 

(มหาชน).listedcompany.com/misc/presentations/JPM_17032011.pdf 

 

2) ร้านสะดวกซื้ออสังหา (Modern Trade Developer) จากข้ันตอนทางธุรกจิ(Business 
Process) คือการกอ่สร้าง 60-75 วัน ที่บริหารการกอ่สร้างได้อย่างมปีระสิทธิภาพสง่ผลให้ ส่ง
มอบรวดเร็วมากกว่า การขอเครดิตจากซัพพลายเออ่ร์ ส่งผลให ้บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท 
จ ากัด (มหาชน) มีความคล้ายคลึงร้านสะดวกซื้อโดยมีแนวคิดดงันี ้

รอบกระแสเงินสดเขา้ – เครดิตเทอม  

= กระแสเงินสดอิสระจากการด าเนนิงาน( Positive Cash  Flow) 

  การทีบ่ริษัทฯมีกระบวนการก่อสร้างที่รวดเร็วสามารถสร้างบ้านทาวน์เฮาส์และบ้าน

เดี่ยวให้เสรจ็ได้ภายใน 45 และ 70 วัน ตามล าดับ และเวลาการขอเครดิต จากซพัพลายเออร์ ข้ึนกบั

ชนิดและปริมาณงาน โดยเฉลี่ยอยู่ที่ 90 วัน การที่มเีงินสดเพิม่ข้ึนมาโดยไม่มดีอกเบี้ยคือเงนิทุนที่ไม่มี

ดอกเบีย้ น าไปขยายจ านวนโครงการใหร้วดเร็วที่สดุแบบไร้ข้อจ ากัดด้านเงินทนุ(Un-limited Business 

Expansion) 
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ภาพผนวกท่ี 5  แนวความคิดในการบริหารกระแสเงินสดอิสระจากการด าเนินงานของ บมจ.พฤกษา เรียลเอสเตท 
จ ากัด (มหาชน) 

ท่ีมา : ผู้วิจัยสัมภาษณ์ ,คุณประเสริฐ แต่ดุลยสาธิต กรรมการผู้จัดการกลุ่มธุรกิจคอนโดมีเนียม บริษัท พฤกษา เรียล
เอสเตท จ ากัด (มหาชน)24 เมษายน 2558 เวลา 10.00 – 12.00 น. 

 

3) การการบริหารโครงการแบบพอรต์ (Portfolio Management) คือการที ่บริษัทพฤกษา เรียล
เอสเตท จ ากดั (มหาชน)มองหาโอกาสใหม่ๆจากวิถีชีวิตที่เปลีย่นไป(Catch Up New Lifestyle)
ในการอยูอ่าศัยคอนโดแนวสงูใจกลางเมอืงมากข้ึน จงึได้โยกย้ายกระแสเงินสดอิสระจากการ
ด าเนินงาน( Positive Cash  Flow) มาไว้ในส่วนนีเ้พือ่เป็นการบรหิารสินค้าให้เตบิโตระยะยาว 
(Longterm Growth) 

  สรุปรูปแบบทางธุรกิจ ของ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) คือผู้น าต้นทุนและ

ราคาขายที่ถูกในตลาดกลาง-ล่าง เน้นขายสินค้าหลักคือทาวน์เฮาส์ให้คนรายได้น้อยในตลาดกลางล่างที่

ราคาส าคัญมาก (Price Sensitivity) รวมไปถึงความเร็วในการส่งมอบต้องเร็ว และน าเงินสดที่ได้ไปบริหาร

สร้างโครงการใหม่ๆให้ขยายตัวตลอดเวลา โดยเน้นหนักทาง ทาวน์เฮาส์ บ้านเดี่ยว และคอนโด  

 ราคาถูก เพราะธนาคารยอมปลอ่ยอัตราสว่นการให้สินเช่ือเพื่อซื้อบ้าน(Loan to Value : LTV) 
ร้อยละ 85 ของราคาบ้าน การที่ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ขายถูกกว่าเจ้าอื่น
ร้อยละ 10-15 ท าให้คลอบคลุมราคาบ้านเกือบหมด ผู้ซื้อมีภาระน้อยลงในการผ่อน 

 ส่งมอบเร็ว เพราะลูกค้าจ่าย 2 ทางไม่ไหวทั้งค่าเช่า ค่าผ่อนดาวน์ รวมไปถึงกลุ่มลูกค้าไม่ค่อยมี
วินัยทางการเงิน การที่ยืดระยะเวลานานกว่านี้ อาจท าให้ไปก่อหนี้สินจนกู้ไม่ผ่าน 
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  โดยสรุปคือเงินของลูกค้าผู้มีรายได้น้อยมีคุณค่ามากข้ึนจากการส่งมอบที่เร็วและราคาถูก(Value of 

Money) จากสินค้าที่มีการพัฒนาโดยเทคโนโลยีการก่อสร้างส าเร็จรูป  

 

2. ผลส าเร็จทางการเงิน ของ บมจ.พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

2.1 ท่ีมารูปแบบรายได้, ก าไรขั้นต้น , ก าไรสุทธิ และส่วนตอบแทนเงินลงทุน 

 

ภาพผนวกท่ี 6 อัตราส่วนทางการเงินเฉลี่ยของอุตสาหกรรมและของ บมจ.พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
ระหว่างปี 2547-2555 

ท่ีมา : ผู้วิจัยวิเคราะห์จากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)และ

บริษัทอ่ืนๆในตลาดหลักทรัพย์ไทย .ฐานะการเงินและผลการด าเนินงาน.ตารางสรุปงบการเงิน.ระหว่างปี 2547-

2555 แหล่งที่มา http://www.set.or.th/ 

 

ที่มาของรายได้ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  นั้นมาจากทาวน์เฮาส์ บ้าน
เดี่ยวและคอนโด โดย มียอดขายเติบโตรวดเร็วกว่าค่าเฉลี่ยอุตสาหกรรม โดยมียอดขายเฉลี่ยสูงที่สุด
ในอุตสาหกรรม แม้อัตราก าไรสุทธิต่อรายได้ตามค่าเฉลี่ยอุตสาหกรมคือ 14-15% แต่ด้วยรอบธุรกิจที่
มากกว่าบริษัทอื่นๆ 2-3 รอบต่อปี จึงท าให้เงินทุนสามารถสร้างผลตอบแทน (อัตราผลตอบแทนผู้ถือ
หุ้นหรือเงินลงทุน(ROE) )ได้มากกว่าค่าเฉลี่ยอุตสาหกรรมอย่างมีนัยยส าคัญ 

การตั้งราคาขาย บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มีการตั้งราคาขายต่ ากว่าคุ่แข่ง
เกือบทุกชนิดสินค้า ดังนี้                    

 ทาวเฮ้าส์ ตั้งราคาต่ ากว่าคู่แข่งร้อยละ 15-20  สัดส่วนรายได้ทาวเฮ้าส์ต่อยอดขาย
รวมร้อยละ 50-55 

 บ้านเดี่ยว ตั้งราคาต่ ากว่าคู่แข่งร้อยละ 10-15 สัดส่วนรายได้บ้านเดี่ยวต่อยอดขาย
รวมร้อยละ 30-35 

 คอนโด ตั้งราคาต่ ากว่าคู่แข่งร้อยละ 8-12 สัดส่วนรายได้คอนโดต่อยอดขายรวมร้อย
ละ 10-20 

คำ่เฉลีย่อตุสำหกรรม PS

อตัรำสว่นก ำไรข้ันตน้/ยอดขำย 0.36 0.36

SG&A/ยอดขำย 0.15 0.14

อตัรำสว่นก ำไรEbit/ยอดขำย 0.21 0.22

อตัรำสว่นก ำไรสทุธิ/ยอดขำย 0.14 0.16

อตัรำผลตอบแทนผู้ถือหุน้ 0.12 0.21

http://www.set.or.th/
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ภาพผนวกท่ี 7 อัตราส่วนการเติบโตของรายได้บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

ท่ีมา : แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)ระหว่างปี 2547-
2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจผลิตภัณฑ์.การเงิน.ระหว่างปี 2547-2555 

 

   การตั้งราคาสินค้าที่ต่ ากว่าคุ่แข่งเสมอ(Affordable Price) ท าให้เกิดการขายที่รวดเร็ว ใน
การท ารอบของการขายให้สั้นและรวดเร็วที่สุดส่งผลให้เกิดการประหยัดต่อความเร็ว (Economy of 
Speed) และการที่มีรอบการขายที่หมุนเร็วพร้อมกับฐานรายได้ที่เติบโตอย่างรวดเร็วท าให้สามารถมี
พลังในการต่อรองกับซัพพลายเอ่อรไ์ด้อย่างต่อเนื่องสง่ผลใหเ้กิดการประหยัดต่อขนาด (Economy of 
Scale)      

รายได้ของ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) เติบโตทบต้น 25% เป็นเวลา 10ปี
ติด(เฉพาะช่วงเวลาที่ผู้วิจัยท าการศึกษา ปี 2545-2555) การเติบโตของฐานรายได้เป็นไปอย่างมี
ประสิทธิภาพ เพราะ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) คุมต้นทุนการก่อสร้างและการ
บริหารการขายได้อย่างมีประสิทธิภาพ    

การมีรอบการหมุนที่รวดเร็วและการบริหารเครดิตเทอมอย่างมีประสิทธิภาพท าให้เกิดช่องว่าง
ของการหมุนเงินที่เรียกว่า กระแสเงินสดอิสระ(Free Cash Flow)ปริมาณมาก ซึ่งช่วยในเรื่องการขยาย
กิจการเพราะการจัดการเงินทุนหมุนเวียน(Working Capital)เพื่อการประกอบธุรกิจได้จากการส่วนของ
เครดิตเทอมเจ้าหนี้การค้ามีสูงมากและไม่มีดอกเบี้ย การที่สามารถขยายกิจการได้โดยไม่มีดอกเบี้ยในส่วน
นี้ ถือเป็นข้อได้เปรียบที่คงทน (Durable Competitive Advantage: DCA) อย่างมากในอุตสาหกรรม
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อสังหาของ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)  ข้อสังเกตคือยอดขายโต 11 เท่าโดยไม่มีการเพิ่ม
ทุนส่วนของผู้ถือหุ้น (ปี 2545 มีรายได้ 2,535 ล้าน  - ปี 2555 มีรายได้ 27,140 ล้าน) 

 
 3. รูปแบบธุรกิจกระบวนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์และความส าเร็จทางการเงิน ของ

บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 การที่ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) สวมหมวก 3 ใบ ได้แก่ นกัพฒันาอสงัหา+

ผู้รบัเหมา+โรงงานผลติช้ินส่วนก่อสรา้ง(Developer + Contractor +Manufacturer) เพือ่การเปน็ผู้น า

ด้านต้นทุนและผู้น าทางด้านราคาขายที่ถกูทีสุ่ดในอุตสาหกรรม ท าให้ได้ก าไร 3 ต่อจากระบบการสง่มอบ 

โดยปกติก าไรนกัพฒันาอสงัหาจะอยุ่ที่ 15% และทีเ่หลอืจะได้ 5% การที่ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท 

จ ากัด (มหาชน) สวมหมวก 3 ใบจะได้ก าไร 15+5 = 20 

 
ภาพผนวกท่ี 8 รูปแบบธุรกิจที่ส่งผลต่อความส าเร็จทางการเงินของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

ท่ีมา : ผู้วิจัยวิเคราะห์จากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)ระหว่าง
ปี 2547-2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจผลิตภัณฑ์.การเงิน.ระหว่างปี 2547-2555 

 

       บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากดั (มหาชน)สร้างความเป็น ร้านสะดวกซื้ออสงัหา (Modern Trade 

Developer) การรบัเหมาก่อสร้างเองนั้น ท าให้สามารถควบคุมระยะเวลาการก่อสร้างและลดความเสี่ยง

จากแรงงานได้ ท าให ้บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) มีการสง่มอบทีเ่ร็ว และรอบธุรกจิทีเ่ร็ว
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มากกว่าเครดิตเทอม ท าให้มกีระแสเงินสดอสิระจากการด าเนนิงาน( Positive Cash  Flow) ส่งผลใหเ้กดิ

ต้นทุนที่ไมม่ีดอกเบี้ย  

        ฉะนั้นหัวใจของการเงินในแบบ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) คือเวลาการสง่มอบ – 

เวลาการขอเครดิต = กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน โดยช่องว่างระยะเวลาการขอเครดิตกับการส่งมอบ

งานให้ได้ อย่างน้อย 1 วันก็ยังดี  การที่จะเกิดได้น้ัน ตอ้งอาศัยปัจจัยดงันี ้

 3.1 เวลาการขายและก่อสรา้งพร้อมส่งมอบ ท่ีรวดเร็ว โดยตวัเลขที่ดีทีสุ่ดคือ 90 วันและ

ก่อสร้าง 60 วัน เพราะระยะเวลา 60-90 วันเป็นเวลาทีลู่กค้ากลุ่มหลักของ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท 

จ ากัด (มหาชน) มเีวลาในการยื่นเรือ่งขอกูเ้งินกับทางธนาคาร(Bank Supplier)โดยปกติก็ 90 วันการ

ก่อสร้างเร็วกว่านี้ ไม่มปีระโยชน ์ และเวลา 90 วันนี้ยังเป็นเวลาที่ลกูค้ายังไม่ได้ท าธุรกรรมทางการเงนิ

เพิม่เตมิซึง่อาจสง่ผลให้กู้ไมผ่่าน(Rejection Rate) 

 3.2 เวลาการขอเครดิต โดยธรรมเนียมปฎิบัติ อยู่ที่ 30-60 วันข้ึนอยู่กบัอ านาจตอ่รองและ

ชนิดสินค้า 

 3.3 เมื่อน า เวลาการสง่มอบ – เวลาการขอเครดิต = กระแสเงินสดจากการด าเนนิงาน จงึ

ท าให้ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มีต้นทุนในการพัฒนาอสงัหารมิทรัพย์ถูกกว่าคู่แข่ง 

โดยน าเงินส่วนนี้ไปพฒันาธุรกจิอยา่งตอ่เนือ่ง(Un-limited Business Expansion) 

      โดยสรปุคือรูปแบบธุรกิจ(รูปแบบธุรกจิ(Business Model)) ของ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท 
จ ากัด (มหาชน) และความส าเรจ็ทางการเงิน(Financial Performance) มีความสัมพันธ์ดัง
รายละเอียดข้างต้น โดยมเีป้าหมายคือการสร้างวงจรความสามารถในการแข่งขันที่คงทน
(Competitive Advantage)ให้แข็งแกรง่อยู่เสมอ 
 
 4. หากเปรยีบเทียบกับอุตสาหกรรมแล้ว ท่านเห็นว่า รปูแบบธุรกิจ(BUSINESS MODEL) 
ของ บรษิัทพฤกษา เรยีลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ต่างจากอุตสาหกรรมอยา่งไร และมีผลท าให้ 
ความส าเรจ็ทางการเงิน(FINANCIAL PERFORMANCE) ของ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) ต่างจาก บริษัทแลนด์ แอนด ์เฮาส์ จ ากัด (มหาชน)   หรือไม่ อยา่งไร 
      ด้วยส่วนแบ่งการตลาด(Segment) ที่แตกต่างกัน เปา้หมายลูกค้าจงึแตกตา่งกนั วิธีการด าเนิน
ธุรกจิจงึต้องแตกต่างกัน ผลส าเรจ็ทางการเงนิของ บริษัทพฤกษา เรยีลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)คือการ
ขยายฐานรายได้ออกไปให้เยอะที่สดุโดยอาศัยก าไรนอ้ยแตห่มนุรอบธุรกจิเร็วกว่าคุ่แข่งใน 1 ปีสามารถ
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สรา้งผลตอบแทนไดม้ากกว่าและสร้างกระแสเงนิสดอสิระจากการด าเนนิงานใหเ้ตบิโตเพือ่เป็นฐานใน
การขยายรายได้  ส่วนของบริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน)  เน้นจบับ้านกลางสงู การมีอัตรา
ก าไรสูงเป็นธรรมชาติใน ส่วนแบ่งการตลาด(Segment) นี ้
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สรุปสาระส าคญัของการสัมภาษณ์ คณุนิมิตร พูลสวัสดิ์  
กรรมการผู้จัดการกลุ่มธุรกิจบา้นเดี่ยว 

บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
7 พฤษภาคม 2558 เวลา 10.30 – 12.00 น. 

ณ ส านักงานใหญ่ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
 

คุณนิมิตร พูลสวัสดิ์ ได้ให้สัมภาษณ์ดังนี ้
1.บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มีรูปแบบธุรกิจท่ีเป็นเอกลักษณะเฉพาะมีดังนี้  

1.1 ท่ีมาของรายได้   
รูปแบบธุรกิจเน้นการด าเนินการก่อสร้างผ่านทางโรงงานแผ่นส าเร็จรูปเองและพัฒนาอสังหา

ขายเองท าให้ได้ก าไร 2 ต่อ เน้นอสังหาเพื่อการขายอย่างเดียว โดยเน้นจับกลุ่มทาวเฮาส์ตลาดกลาง-
ล่างในย่านชานเมืองรอบนอก โดยมีนวัตกรรมเทคโนโลยีการก่อสร้างแบบรวดเร็ว ลดระยะเวลาการ
ก่อสร้างให้สั้นที่สุดในประเทศไทยคือ 90 วันและปัจจุบันลดลงมาอยุ่ที่ 45 วัน โดยทาวเฮ้าส์ตั้งราคา
ต่ ากว่าคู่แข่ง 15-20% ท าให้เกิดการขายที่รวดเร็วและการที่มีโรงงานเองยังท าให้ประสิทธิผลจาก
กระบวนการท างานที่ท าซ้ ากัน จนเกิดการสะสมการเรียนรู้ได้ (Learning Curve) ส่งผลให้เกิดการ
ประหยัดต่อขนาด(Economy of Scale) และความรวดเร็วจากการขาย ก่อสร้าง และโอนที่เร็วที่สุด
ในอุตสาหกรรมท าให้รอบของเงินทุนหมุนได้เรว็ที่สุดสง่ผลให้เกิดการประหยัดต่อความเร็ว(Economy 
of Speed)                    

1.2 คุณภาพของรายได้ 
1) รูปแบบสินค้าของ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) สินค้าส่วนใหญ่ของ

เป็นทาวเฮ้าส์โดยมีการลดสัดสว่นการพึง่พึงบัตรสง่เสริมการลงทุนจากบัตรสง่เสรมิการ

ลงทุน(Board of Investment : BOI) ยกเว้นภาษีรายได้ตามที่กฎหมายก าหนดร้อยละ 

70  ของรายได้รวมในปี 2547 มาเป็นร้อยละ10 ของรายได้รวมในปี 2555 การลด

สัดส่วนการพึ่งพึงบัตรสง่เสรมิการลงทนุจากบตัรส่งเสริมการลงทุนให้น้อยลงนี้เป็นการ

ขยับฐานลูกค้าจากล่างล่างมาเป็นกลางล่าง ลดการพึ่งพึงกลุ่มลูกค้าเพียงด้านเดียว 

เพราะกลุ่มลูกค้าล่างล่างเป็นกลุ่มที่มีอัตราการปฎิเสธการให้สินเช่ือ (Rejection 

Rate)จากธนาคารสูงกว่าลูกค้าระดับกลางล่าง 

2) การตั้งราคาขาย บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มีการตั้งราคาขายต่ า

กว่าคุ่แข่งเกือบทุกชนิดสินค้า ดังนี้                    
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 ทาวเฮ้าส์ ตั้งราคาต่ ากว่าคู่แข่งร้อยละ 15-20  สัดส่วนรายได้ทาวเฮ้าส์ต่อยอดขาย
รวมร้อยละ 50-55 

 บ้านเดี่ยว ตั้งราคาต่ ากว่าคู่แข่งร้อยละ 10-15 สัดส่วนรายได้บ้านเดี่ยวต่อยอดขาย
รวมร้อยละ 30-35 

 คอนโด ตั้งราคาต่ ากว่าคู่แข่งร้อยละ 8-12 สัดส่วนรายได้คอนโดต่อยอดขายรวมร้อย
ละ 10-20 

   การตั้งราคาสินค้าที่ต่ ากว่าคุ่แข่งเสมอ(Affordable Price) ท าให้เกิดการขายที่รวดเร็ว ใน
การท ารอบของการขายให้สั้นและรวดเร็วที่สุดส่งผลให้เกิดการประหยัดต่อความเร็ว (Economy of 
Speed) และการที่มีรอบการขายที่หมุนเร็วพร้อมกับฐานรายได้ที่เติบโตอย่างรวดเร็วท าให้สามารถมี
พลังในการต่อรองกับซัพพลายเอ่อรไ์ด้อย่างต่อเนื่องสง่ผลใหเ้กิดการประหยัดต่อขนาด (Economy of 
Scale)    

   
2.ความส าเร็จทางการเงินของ บมจ.พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ท่ีเป็นเอก

ลักษณะเฉพาะมีดังนี้  
2.1 รายได้จากอสังหาของ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ใหญ่ท่ีสุดและ

เติบโตเร็วท่ีสุดในอุตสาหกรรม 
บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) นั้น มียอดขายเติบโตได้อย่างรวดเร็วกว่า

ค่าเฉลี่ยอุตสาหกรรม โดยมียอดขายเฉลี่ยสูงที่สุดในอุตสาหกรรม แม้อัตราก าไรสุทธิต่อรายได้จะไม่
มากนักคือร้อยละ 14-15  แต่ด้วยรอบการหมุนที่มากกว่าบริษัทอื่นๆ 2-3 รอบต่อปี จึงท าให้เงินทุน
สามารถสร้างผลตอบแทน(อัตราผลตอบแทนผู้ถือหุ้นหรือเงินลงทุน(ROE) )ได้มากกว่าค่าเฉลี่ย
อุตสาหกรรมอย่างมีนัยยส าคัญ 

2.2 ค่าใช้จ่ายในการขาย และ ค่าใช้จ่ายในการบริหาร (SG&A) ต่อยอดขาย (Revenue) 
บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) คือร้อยละ 14-17 สูงกว่าค่าเฉลี่ยอุตสาหกรรมท่ีร้อย
ละ 15 

เกิดจาก บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ใช้เป็นค่าการตลาดในการเปิดโครงการ
ใหม่ๆ อยุ่ตลอดเวลา เนื่องมาจากลักษณะของการเป็นผู้รับเหมาเองท าให้มีความจ าเป็นในการที่ต้อง
ระบายก าลังการผลิตออกสู่ตลาดอยุ่เสมอ โดยสามารถมองได้ 2 มุมคือมีรายได้ต่อเนื่องหล่อเลี้ยง
องค์กรอยุ่เสมอ แต่ข้อจ ากัดที่ส าคัญคือคุณภาพของการคัดเลือกและจ านวนการจัดซื้อที่ดินที่ต้องมี
การตรวจสอบให้เพียงพอต่อการรองรับก าลังการผลิตอยุ่เสมอ รวมไปถึงอัตราการดูดซึมสินค้าของ
ผู้บริโภคให้สัมพันธ์กัน 
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2.3 อ านาจในการต่อรองกับซัพพลายเอ่อร์ท่ีสูงมากและรอบการหมุนท่ีเ ร็วท่ีสุดใน
อุตสาหกรรม 

การมีรอบการหมุนที่รวดเร็วและการบริหารเครดิตเทอมอย่างมีประสิทธิภาพท าให้เกิด
ช่องว่างของการหมุนเงินที่เรียกว่า กระแสเงินสดอิสระ(Free Cash Flow)ปริมาณมาก ซึ่งช่วยในเรื่อง
การขยายกิจการเพราะการจัดการเงินทุนหมุนเวียน(Working Capital)เพื่อการประกอบธุรกิจได้จาก
การส่วนของเครดิตเทอมเจ้าหนี้การค้ามีสูงมากและไม่มีดอกเบี้ย การที่สามารถขยายกิจการได้โดยไม่
มีดอกเบี้ยในส่วนนี้ ถือเป็นข้อได้เปรียบอย่างมากในอุตสาหกรรมอสังหาของ  บริษัทพฤกษา เรียล
เอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

ข้อควรระวังคือในภาวะวัฎจักรอสังหาตกต่ า อาจจะต้องแบกต้นทุนคงที่ทั้ง  2 ทางจากทาง
โรงงานและการพัฒนาอสังหา ท าให้อาจมีการลดราคาเพื่อกระตุ้นยอดขายและรักษาโรงงานอยู่เสมอ 
ซึ่งระยะเวลาของภาวะวัฎจักรอสังหาตกต่ าอาจยาวนานเป็น 5-10 ปีหรือไม่ก็ได้ แต่ในภาวะวัฎจัก
รอสังหาปกติหรือรุ่งเรือง การที่มีโรงงานที่มีก าลังการผลิตสูงท าให้ง่ายต่อการสร้างยอดขายและดึง
ส่วนแบ่งตลาดระดับกลาง-ล่าง มากกว่าบริษัทอื่นในอุตสาหกรรม โดยอาศัยกระแสเงินสดอิสระ(Free 
Cash Flow) ที่เกิดจากการขอเครดิตเทอมจากซัพพลายเอ่อร์และความรวดเร็วในการก่อสร้างที่มี
ระยะเวลาเหลื่อมซ้อนกัน โดยทั้งหมดนี้เกิดจากความรวดเร็วในการขายสินค้าที่เกิดจากการตั้งราคา
สินค้าที่ต่ ากว่าคู่แข่งเสมอ(Affordable Price) ที่เป็นจุดต้ังต้นให้เกิดกระบวนการเหล่าน้ี 
   หัวใจของการเงินในแบบ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) คือเวลาการส่งมอบ – เวลาการ

ขอเครดิต = กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน โดยช่องว่างระยะเวลาการขอเครดิตกบัการสง่มอบงานให้ได้ 

อย่างนอ้ย 1 วันก็ยงัดี  การทีจ่ะเกดิได้น้ัน ต้องอาศัยปจัจัยดงันี้ 

 เวลาการขายและกอ่สร้างพรอ้มส่งมอบ ทีร่วดเร็ว โดยตัวเลขทีด่ีที่สุดคือ 90 วันและก่อสร้าง 60 
วัน เพราะระยะเวลา 60-90 วันเป็นเวลาทีล่กูค้ากลุ่มหลักของ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) มเีวลาในการยื่นเรือ่งขอกูเ้งินกับทางธนาคาร(Bank Supplier)โดยปกติก็ 90 วันการ
ก่อสร้างเร็วกว่านี้ ไม่มปีระโยชน ์ และเวลา 90 วันนี้ยังเป็นเวลาที่ลกูค้ายังไม่ได้ท าธุรกรรม
ทางการเงินเพิม่เติมซึง่อาจสง่ผลให้กู้ไม่ผา่น(Rejection Rate) 

 เวลาการขอเครดิต โดยธรรมเนียมปฎิบัติ อยู่ที่ 30-60 วันข้ึนอยู่กับอ านาจต่อรองและชนิดสินค้า 

 เมือ่น า เวลาการสง่มอบ – เวลาการขอเครดิต = กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน จึงท าให้ บริษัท
พฤกษา เรยีลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มีต้นทุนในการพฒันาอสังหาถูกกว่าคู่แข่ง โดยน าเงนิส่วนนี้
ไปพฒันาธุรกจิอย่างต่อเนือ่ง(Un-limited Business Expansion) 
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 รูปแบบธุรกจิ(รูปแบบธุรกจิ(Business Model)) ของ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) และความส าเร็จทางการเงิน(Financial Performance) มีความสัมพันธ์มีเป้าหมายคือการ
สร้างวงจรความสามารถในการแข่งขันที่คงทน(Competitive Advantage)ให้แข็งแกร่งอยูเ่สมอ 
โดยสิ่งทีเ่ป็นแก่นส าคัญคือการสร้างความสามารถในการแก้ไขปัญหาใน ส่วนแบ่งการตลาด
(Segment) ของอุตสาหกรรมที่ตนเองอยู่และสง่มอบคุณค่าที่ตอบสนองต่อความต้องการลูกค้าใน 
ส่วนแบ่งการตลาด(Segment) อย่างต่อเนื่องและยาวนาน 
ผู้น านวัตกรรมด้านการบรหิารจัดการเทคโนโลยกีารกอ่สร้าง 

 การแก้ไขปัญหาใน ส่วนแบ่งการตลาด(Segment) ของอุตสาหกรรม จากการเป็น ผู้น าด้าน

ต้นทุนและราคาขายจากนวัตกรรมเทคโนโลยีการก่อสร้างทีร่วดเร็ว มีสินค้าหลกัคือ

ทาวน์เฮาส์ให้คนรายได้น้อยในตลาดกลางล่างที่ราคาส าคัญมาก (Price Sensitivity) รวม

ไปถึงความเร็วในการส่งมอบตอ้งเร็ว และน าเงินสดที่ได้ไปบริหารสร้างโครงการใหม่ๆ ให้

ขยายตัวตลอดเวลา โดยเน้นหนกัทาง ทาวน์เฮาส์ บ้านเดี่ยว และคอนโด  

 การสง่มอบคุณค่าที่ตอบสนองต่อความต้องการลูกค้าใน ส่วนแบ่งการตลาด(Segment) 

โดย สินค้าราคาต่ ากว่าคุ่แข่ง 10-15% เสมอเพื่อท าใหลู้กค้าสามารถเข้าถึงสินค้าทีม่ี

คุณภาพเทียบเท่าได้ง่ายข้ึน (Value money) เพราะธนาคารยอมปล่อยอัตราส่วนการให้

สินเช่ือเพื่อซื้อบ้าน(Loan to Value : LTV) ร้อยละ 85 ของราคาบ้าน การที่ บริษัท

พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ขายถูกกว่าเจ้าอื่น รอ้ยละ 10-15 ท าให้คลอบคลมุ

ราคาบ้านเกอืบหมด ผู้ซือ้มีภาระนอ้ยลงในการผ่อน 

 ส่งมอบเร็ว เพราะลกูค้าจ่าย 2ทางไม่ไหวทัง้ค่าเช่า ค่าผ่อนดาวน์ รวมไปถึงกลุ่มลูกค้าไม่

ค่อยมีวินัยทางการเงิน ซึง่ถือว่าเป็นการแก้ไขปญัหาใน ส่วนแบ่งการตลาด(Segment) ของ

อุตสาหกรรมเพราะเวลาที่ยาวนานสง่ผลให้ยอดยกเลิกการจอง (Rejection Rate) มีโอกาส

เพิ่มสูงข้ึนอย่างฉับพลัน โดยเฉพาะการที่ยืดระยะเวลานานกว่า 90 วัน อาจท าให้ลูกค้าก่อ

หนี้สินจากทางอื่นจนกู้ไม่ผ่าน 

 รูปแบบธุรกจิ(รูปแบบธุรกจิ(Business Model)) ของ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) และความส าเร็จทางการเงิน(Financial Performance) ของ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท 
จ ากัด (มหาชน) มีความสมัพนัธ์ต่อกันอย่างมากและมจีุดก าเนดิจากภายในโครงสร้างการบรหิารงานของ  
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บ. และขยายผลความส าเรจ็อย่างต่อเนื่องเพื่อแก้ไขปญัหาและส่งมอบคุณค่าที่ดีใน ส่วนแบ่งการตลาด
(Segment) ที่ตัวเองมีความเช่ียวชาญ 
 
    คุณนิมิตร พูลสวัสดิ์ ได้ยืนยันข้อมูลกลับมาหาผู้วิจัยทางอีเมลล์ ในวันท่ี 9 กรกฎาคม 2558 
เวลา 15.55 ว่า มขี้อให้ผู้วิจัยแกไ้ขดังนี ้
ข้อแก้ไขจากผูบ้ริหาร บมจ.พฤกษา เรยีลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
  1.รปูแบบธุรกจิ ของ  บมจ.พฤกษา เรยีลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) 
•แนวคิดการท่ีมาการออกแบบรปูแบบธุรกิจ 
  คุณทองมาได้ไปฟังงานสัมมนาของคุณชวน หลีกภัยว่าอสังหาส าหรับผู้มีรายได้น้อย ราคาไม่เกิน 

600,000  บาท ซึ่งกลุ่มลกูค้าหลกัคืออยู่อาศัยจริง (Real Demand & Sector) ด้วยพื้นเพที่เป็นผู้รับเหมา

จึงได้ใช้ความถนัดส่วนนี้ในการควบคุมต้นทุนอย่างมีประสทิธิภาพและสามารถขายได้ในราคาที่ค่อนข้างต่ า

กว่าทั่วไปในตลาด ก่อนจะพัฒนาด้วยเทคโนโลยีการก่อสร้างจากต่างประเทศ ช่วยประหยัด ต้นทุนค่า

ดอกเบี้ยและเวลาในการส่งมอบงานรวมไปถึงลดการพึ่งพิงแรงงาน และค่าที่ดินก็ซื้อเป็น 100 ไร่แต่ขอ

ทะยอยแบ่งโอน เพื่อรักษาเงินทุนหมุนเวียนให้เป็นบวกอยู่เสมอ  

 
ภาพผนวกท่ี 4 แนวความคิดรูปแบบธุรกิจของ บมจ.พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

เว็บไซต์บริษัท Pruksa.com,นักลงทุนสัมพันธ์,ข้อมูลน าเสนอ,เอกสารน าเสนอ,J.P. Morgan's Thailand & 
Vietnam Conference 2011(P7),17 มี.ค. 2554 
ท่ีมา : http://บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 

(มหาชน).listedcompany.com/misc/presentations/JPM_17032011.pdf 
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  เป็นแนวคิดของผูท้ี่เริ่มตน้จากทนุทรัพย์ไม่เยอะและมีความถนัดในงานก่อสร้างเป็นทนุ ซึง่ต่อมาถือว่า
เป็นแนวคิดหลกัในการพฒันา รปูแบบธุรกจิ(Business Model) บริษัทพฤกษา เรยีลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) ให้เป็นผู้น าทางด้านตน้ทุน(Cost Leadership) 
  1. การรวมผสมผสานท้ังแนวสูงแนวราบ (Integrated Developer ) โดยอาศัยการขับเคลื่อนจาก

โครงสรา้งองค์กร 3 ส่วนหลกัท างานร่วมกันตัง้แต่ต้นน้ าถึงปลายน้ า ได้แก่ นักพฒันาอสงัหา+โรงงานผลติ

ช้ินส่วนก่อสร้าง(Developer + Contrractor + Manufacturer) เพือ่การเปน็ผู้น าด้านต้นทนุและผู้น า

ทางดา้นราคาขายที่ถูกที่สุดในอุตสาหกรรม 

  2.ร้านสะดวกซื้ออสังหา (Modern Trade Developer)  จากข้ันตอนทางธุรกิจ(Business Process) 

คือการก่อสร้าง 60-75 วัน ที่รวดเร็วมากกว่า การขอเครดิตจากซัพพลายเออ่ร์ที่อาจนานถึง 90 วัน สง่ผล

ให้ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มีกระแสเงินสดอิสระจากการด าเนนิงาน( Positive Cash  

Flow)  การที่มเีงินสดเพิ่มข้ึนมาโดยไมม่ีดอกเบี้ยคือเงินที่ไม่มตี้นทุน จงึน าไปขยายจ านวนโครงการให้

รวดเร็วทีสุ่ด(Un-limited Business Expansion) 

 
ภาพผนวกท่ี 5  แนวความคิดในการบริหารกระแสเงินสดอิสระจากการด าเนินงานของ บมจ.พฤกษา เรียลเอสเตท 

จ ากัด (มหาชน) 
ท่ีมา : ผู้วิจัยสัมภาษณ์ ,คุณประเสริฐ แต่ดุลยสาธิต กรรมการผู้จัดการกลุ่มธุรกิจคอนโดมีเนียม บริษัท พฤกษา เรียล

เอสเตท จ ากัด (มหาชน)24 เมษายน 2558 เวลา 10.00 – 12.00 น. 

 

  3. การบริหารงาน Portfolio Management  คือการที่ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)

มองหาโอกาสใหม่ๆจากวิถีชีวิตที่เปลี่ยนไป(Catch Up New Lifestyle)ในการอยู่อาศัยคอนโดแนวสูงใจ

กลางเมืองมากข้ึน จึงได้โยกย้ายกระแสเงินสดอิสระจากการด าเนินงาน( Positive Cash  Flow) มาไว้ใน

ส่วนนี้เพื่อเป็นการบริหารสินค้าให้เติบโตระยะยาว(Longterm Growth) 

จึงใช้ค่าเฉลี่ย 



 

 

247 

สรุปสาระส าคญัของการสัมภาษณ์ คณุพรนริศ ชวนไชยสทิธิ์  
นายกสมาคมอสังหาริมทรัพย์ไทย 
ผู้เชี่ยวชาญธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์

2 กรกฎาคม 2558 เวลา 12.00 – 16.00 น. 
ณ ส านักงานใหญ่ สมาคมอสังหารมิทรัพย์ไทย 

 
คุณพรนริศ ชวนไชยสิทธ์ิ ได้ให้สัมภาษณ์ดังนี้ 

1.รูปแบบธุรกิจ ของ  บมจ.แลนด์แอนด์เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) และ บมจ.พฤกษา เรียล
เอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
 1.1 รูปแบบธุรกิจ บริษัทแลนด์แอนด์เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) 

 รูปแบบธุรกจิคือสร้างก่อนขาย การตลาดน าการก่อสร้างใน ส่วนแบ่งการตลาด(Segment) กลาง
บน และมีรายได้ 2 ทาง ไว้ดังนี้ 

1) รายได้หลักจากอสังหาริมทรัพย์เพื่อการขาย 

2) รายได้จากการสร้างอสังหาริมทรัพย์เพื่อการเช่าและผลตอบแทนของเงินลงทุนในบริษัท

ร่วม 

ผู้วิจัยควรศึกษา วิธีการแบ่งสัดส่วนทรัพยากรของ บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน)  

เพราะ รายได้จากการสร้างอสังหาริมทรัพย์เพื่อการเช่าและผลตอบแทนของเงินลงทุนใน

บริษัทร่วมก็ถือเป็นทรัพยากรที่ บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน)  ใช้เพื่อสร้าง

รายได ้

 แนวคิด“บ้านสร้างก่อนขาย” นั้นต้องมีข้อมลูมหาศาล(Big Data) ในการค านวณอุปสงค์และ
อุปทาน (Supply & Demand) ของอุตสาหกรรมธุรกิจอสังหาริมทรัพย์  

 คุณพรนริศ ชวนไชยสิทธ์ิ ตั้งข้อสงัเกตการขยายตัวของจ านวนโครงการในแตล่ะปี ว่ามีอตัราการ
ขยายตัวเท่าไหร่ในแต่ละปี และค่าเฉลี่ยเมือ่เทียบกบั บมจ.พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) 

 ระบบบริหารโครงการแบบออนไลน์ (Online Project Management System : OPM)  
หรอืการท าเหมืองข้อมลู (Data Mining) มีการท าทกุที่ โดยเปน็สูตรส าเรจ็ขององค์กรในการ
พัฒนาโครงการต่อไปให้ประสบความส าเรจ็ได้ง่ายข้ึน 
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 การตลาดและคุณภาพของงานกอ่สร้างคือ ปัจจัยแห่งความส าเรจ็(Key Success Factor) ใน 
ส่วนแบง่การตลาด(Segment) กลางบน 

 
ภาพผนวกท่ี 3 แนวความคิดในการขยายกิจการกับหน้ีสินของบริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) ปี 2538-2555 

ท่ีมา : ผู้วิจัยสัมภาษณ์ ,คุณอนันต์ อัศวโภคิน .ประธานกรรมการ และกรรมการผู้จัดการ  
บมจ. แลนด์แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน).วันที่ 22 มิถุนายน 2558.เวลา 17.00 – 20.00 น. 

 

1.1) รูปแบบธุรกิจ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 ขายก่อนสร้าง การก่อสร้างน าการขายใน ส่วนแบ่งการตลาด(Segment) กลางล่าง 

 รวมศูนยก์ารกอ่สร้างไว้ส่วนกลางด้วยระบบโรงงาน (Real Estate Manufacturing :REM) เพือ่
ควบคุมต้นทุนทัง้ ราคาและความรวดเร็วในการกอ่สร้าง 

 ท าต้นทุนได้ถูกจากโรงงาน แต่โรงงานเริ่มแลว้หยุดไมไ่ด้ ต้องหารายได้มาจ่ายตลอดเวลา และการ
เริ่มต้นใหม่ ต้นทุนแพงกว่ารักษาก าลังการผลิตเอาไว้ 

 การยอมรบัการก่อสร้างแบบส าเรจ็รปู ลูกค้ายอมรบัได้ง่ายใน ส่วนแบง่การตลาด(Segment) 
กลางล่างเพราะการท าราคาให้ถูกและกอ่สร้างรวดเร็วคือปัจจัยแห่งความส าเรจ็ (Key Success 
Factor) ใน ส่วนแบง่การตลาด(Segment) กลางลา่ง 
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ภาพผนวกท่ี 9 แนวความคิดรวมศูนย์การก่อสร้างไว้ส่วนกลางด้วยระบบโรงงาน 
ท่ีมา : ผู้วิจัยตั้งข้อสังเกตจาก แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บมจ.พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 

2538-2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ.ประวัติความเป็นมาและการเปลีย่นแปลงและพัฒนาการที่ส าคัญ 

 

  การออกแบบรปูแบบธุรกจิ(รปูแบบธุรกจิ(Business Model))ใดๆ ควรพิจารณาถึงกลุม่ลกูค้า

หลกั(Core ส่วนแบ่งการตลาด(Segment)ใหเ้หมาะสม เพราะรปูแบบธุรกจิแบบหนึง่แบบใด จะรองรบั

กลุม่ลกูค้าหลกัได้แบบหนึง่แบบใด เทา่นั้น จึงควรวางกลุ่มลูกค้าหลักทีเ่ป็นเป้าหมายให้ดี และทุม่เท

ทรพัยากรมุ่งเน้นการตอบสนองความตอ้งการ 

 

2.ความส าเร็จทางการเงิน ของ  บมจ.แลนด์แอนด์เฮาส์ จ ากดั (มหาชน) และ บมจ.พฤกษา 
เรียลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) 

2.1) ความส าเร็จทางการเงิน ของบริษัทแลนด์แอนด์เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) 

 เงินลงทุนใน บ.ร่วม(Passive Income)น ากลับมาคิดด้วย เพราะถือว่าเป็นหนึ่งในทรพัยากรของ
องค์กร โดย บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน)  มีการแบ่งสัดสว่นการเติบโตของรายได้
ตรงนี้อย่างไร  

 เงินปันผลตอบแทน (Dividend Yield) ศาสตราภิชานกิตติ พัฒนพงศ์พิบูล ตั้งข้อสังเกตว่า 
บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน)  และ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
มีสัดส่วนใกล้กันคือร้อยละ 34-35 ของก าไรสุทธิ  
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2.2) ความส าเร็จทางการเงิน ของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 ต้นทุนที่ส าคัญของ บรษัิทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) คือเวลาในการส่งมอบ ต้องสร้าง
ช่องว่างของระยะเวลา     

กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน =เวลาการขอเครดิต - เวลาการส่งมอบ  

กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน = ต้นทุนที่ไม่มีดอกเบี้ย  

 การมีรอบธุรกจิทีร่วดเรว็ ท าได้หลายรอบใน 1 ปี ช่วยเฉลี่ยต้นทุนให้ถูกลง เช่น ดอกเบี้ยร้อยละ 7 
ต่อปี 

ปีนึงท าได้ 3 รอบ แสดงว่า น าร้อยละ 7 หาร 3 โครงการ ดอกเบี้ยเฉลี่ยต่อโครงการร้อยละ 

2.34  ต่อรอบการขาย เฉลี่ยต้นทุนการเงินที่ต้องจ่ายดอกเบี้ยที่ร้อยละ 2.34  ต่อรอบธุรกิจ 

น้อยกว่าคู่แข่งที่ท ารอบธุรกิจได้ 1 รอบต่อปีที่มีต้นทุนทางการเงินร้อยละ 7ต่อปี เป็นอย่าง

มาก ซึ่งตรงนี้ถือเป็นปัจจัยแห่งความส าเรจ็ (Key Success Factor) ในการเป็นผูน้ าด้านต้นทนุ

และราคาขายที่ถูกสุด(Low Cost & Price Leader)ในตลาดกลาง-ล่าง 

 ความส าเร็จทางการเงินของ 2บมจ.ต่างประสบความส าเร็จทั้ง 2บมจ. แต่ควรประเมินผ่านวัฎ

จักรเศรษฐกิจในช่วงกรอบระยะเวลาเดียวกัน เพื่อดูความส าเรจ็ทางการเงินที่เป็นผลจากการรูปแบบธุรกิจ

ทั้ง 2 บมจ. 

 
ภาพผนวกท่ี 10 ค่าเฉลี่ยอัตราส่วนก าไรของอุตสาหกรรมและ บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน)  และ บริษัท

พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
ท่ีมา : ผู้วิจัยสรุปจากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทแลนด ์แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) และ บมจ.พฤกษา 

เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) . ฐานะการเงินและผลการด าเนินงาน.ตารางสรุปงบการเงิน 

คา่เฉล่ียอุตสาหกรรม LH PS

อัตราส่วนก าไรขัน้ตน้/ยอดขาย 36% 33% 36%

SG&A/ยอดขาย 15% 9% 14%

อัตราส่วนก าไรEbit/ยอดขาย 21% 24% 22%

อัตราส่วนก าไรสุทธิ/ยอดขาย 14% 22% 16%

อัตราผลตอบแทนผู้ถอืหุ้น 12% 16% 21%
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3.รูปแบบธุรกิจ และความส าเร็จทางการเงิน ของ  บมจ.แลนด์แอนด์เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) 
และ บมจ.พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

3.1)  รูปแบบธุรกิจและความส าเร็จทางการเงิน ของบริษัทแลนด์แอนด์เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) 

 รูปแบบทางธุรกิจ ของบริษัทแลนด์แอนด์เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) คือผู้น าด้านความแตกต่างและ

คุณภาพของสินค้าและบริการ (Product & Service Differentiation) โดยมุ่งเน้น 

   บ้านสร้างก่อนขาย  สร้างเสร็จแล้วลูกค้ามาซื้อสามารถโอนได้ทันที ช่วยลดต้นทุนแฝงของ 

Rejection Rate และค านวณต้นทุนที่แท้จริงออกมาได้ จึงสามารถตั้งราคาได้ด าไรค่อนข้างสูง แต่ต้องมี

ระบบการคิดวิเคราะห์ข้อมูลที่แม่นย ามาก 

  การลดต้นทุนเบื้องต้นจากการมีระบบบริหารงานที่ดีของ บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด 

(มหาชน)  คือการสร้างมาตราฐานการก่อสรา้งและจา้ง Partner ให้ท าการก่อสร้างตามมาตรฐานที่ก าหนด 

เพื่อให้ได้คุณภาพที่ดี และควบคุมต้นทุนการบริหารภายในอย่างมีประสิทธิภาพต่อเนื่องที่ SG&A 9% 

 โดยสรุปคือเงินของลูกค้า ส่วนแบ่งการตลาด(Segment) A-B มีคุณค่ามากข้ึนจากการสง่มอบที่

เร็วและราคาถูก(Value of Money) จากคุณค่าสินค้าที่มีการพัฒนาการบริหารจัดการจากเทคโนโลยีการ

ก่อสร้างส าเร็จรูป  

 

3.2)  รูปแบบธุรกิจและความส าเร็จทางการเงิน ของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) 

 รูปแบบทางธุรกิจ ของ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) คือผู้น าต้นทุนและราคา

ขายที่ถูกในตลาดกลาง-ลา่ง (Cost Leadership & Price Leadership ) เน้นขายสินค้าหลักคือทาวน์เฮาส์

ให้คนรายได้น้อยในตลาดกลางล่าง โดยมุ่งเน้น  

 ราคาถูก เพราะประสทิธิภาพจากการควบคุมต้นทุนการก่อสร้างและการเงินที่ดี ท าให้สามารถ

ตั้งราคาขายได้ถูกกว่าผู้พัฒนาโครงการเจ้าอื่น และผู้ซื้อมีภาระน้อยลงในการผ่อน 

 ส่งมอบเร็ว เพราะการมีโรงงานเป็นของตัวเอง สามารถควบคุมระยะเวลาการส่งมอบได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ และสามารถท าให้เกิดช่องว่างของระยะเวลา ดังนี้ 
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     กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน =เวลาการขอเครดิต - เวลาการส่งมอบ  

     กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน = ต้นทุนที่ไม่มีดอกเบี้ย  

 การลดต้นทุนเบื้องต้นจากการมโีรงงานของ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ที่

ร้อยละ 3 บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากดั (มหาชน)ร้อยละ 67 ของ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากดั 

(มหาชน) 64%) และการที่ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) มตี้นทุนค่าบรหิารและการขาย

(SG&A)ร้อยละ 14 นั้นหากลองตัง้สมมุตฐิานว่า บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากดั (มหาชน)  มีการท า

หน้าทีเ่ป็น Developer และมีต้นทุนค่าบรหิารและการขาย(SG&A) ร้อยละ 9 แต่ บริษัทพฤกษา เรียล

เอสเตท จ ากดั (มหาชน) ท าหนา้ที่ 3 หน้าที่คือ นกัพัฒนาอสังหาริมทรัพย(์Developer)ร้อยละ9 + 

ผู้รบัเหมาก่อสร้าง(Contractor) ร้อยละ(?) + ผู้ผลิตช้ินส่วนส าหรับงานก่อสร้าง (Manufacturer)ร้อย

ละ(?) = 14% จะเหน็ได้ว่า หากคิดต้นทุนค่าบริหารและการขาย (SG&A) ในส่วนของ นักพัฒนา

อสังหารมิทรพัย์(Developer) เทียบเท่า บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน)  ต้นทุนในส่วนอื่นก็

เฉลีย่อยู่ทีร่้อยละ 5 ซึง่ถือว่านอ้ยมาก จงึถือได้ว่า บริษัทพฤกษา เรยีลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มีการ

ควบคุมต้นทุนได้มปีระสิทธิภาพอย่างมาก 

  โดยสรุปคือเงินของลูกค้า ส่วนแบ่งการตลาด(Segment) กลางล่าง มีคุณค่ามากข้ึนจากการส่งมอบที่เร็ว

และราคาถูก(Value of Money) จากคุณค่าสินค้าที่มีการพัฒนาการบริหารจัดการจากเทคโนโลยีการ

ก่อสร้างส าเร็จรูป  
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สรุปสาระส าคญัของการสัมภาษณ์ รศ.มานพ พงศทัต อาจารย์ผู้ทรงคณุวุฒิประจ า 
ภาควิชาเคหการ คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์  

จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 
นักวิชาการธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ดา้นธุรกิจอสังหารมิทรพัย์ 

วันท่ี 23 มิถุนายน 2558 
ณ ภาควิชาเคหการ คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์  

จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 
 

รศ.มานพ พงศทัต ได้ใหส้ัมภาษณ์ดังนี ้
1.รูปแบบธุรกิจ ของ  บมจ.แลนด์แอนด์เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) และ บมจ.พฤกษา เรียล

เอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
 1.1) รูปแบบธุรกิจ บริษัทแลนด์แอนด์เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) 

 
ภาพผนวกท่ี 11 การปรับเปลี่ยนรูปแบบธุรกิจของบริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) 

ท่ีมา :  ผู้วิจัยวิเคราะห์จาก แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน)
ระหว่างปี 2538-2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ.โครงสร้างการถือหุ้นในบริษัทย่อย และบริษัทร่วม   (ณ วันที่ 

31 ธันวาคม 2555) 
 

 รูปแบบธุรกิจคือสร้างก่อนขาย การตลาดน าการก่อสร้างใน ส่วนแบ่งการตลาด(Segment) A-B  

 บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน)  มีรูปแบบรายได้ 2 ส่วนดังนี้ 
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   1.รายได้หลักจากอสังหาริมทรัพย์เพื่อการขาย 90% 

   2.รายได้รองจากอสังหาริมทรัพย์เพื่อการเช่าและผลตอบแทนของเงินลงทุนในบริษัทร่วม 10% 

      รศ. มานพ พงศทัต ตั้งข้อสังเกตการแบ่งสัดส่วนการใช้ทรัพยากรเพื่อสร้างรายได้ของ บริษัทแลนด์ 

แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน)  ไว้ว่า รายได้รองมีการตั้งส ารองไว้เพื่อลดการพึ่งพึงแหล่งรายได้จากธุรกิจ

อสังหาริมทรัพย์ที่เป็นธุรกิจวัฏจักร เพราะในระยะยาวง่ายต่อการปรับราคาข้ึนอย่างต่อเนื่องและน าไปสู่

การเอาชนะภาวะเงินเฟ้อได้ เพราะเป็นที่ดินที่มศัีกยภาพ โดยควรคิดเป็นเหมอืนนึงในรปูแบบธุรกจิส่วนนึง 

เพราะเป็นส่วนหนึ่งของทรัพยากรในองค์กร 

    (รศ. มานพ พงศทัต และศาสตราภิชานกิตติ พัฒนพงศ์พิบูล และคุณพรนริศ ชวนไชยสิทธ์ิมีความเห็น

ตรงกันในประเด็นนี้ แต่เนื่องจากผู้วิจัยได้ต้ังข้อจ ากัดในงานวิจัยเปน็อยุ่ในภาคเคหะการ จึงขอศึกษาเฉพาะ

ส่วนการขายอสังหาริมทรัพย์เท่านั้น) 

 
ภาพผนวกท่ี 12 แนววามคิดการประยุกต์ใช้เหมืองข้อมูล(Data Mining) ในการพัฒนาโครงการ 

ท่ีมา : ผู้วิจัยวิเคราะห์และประยุกต์จากขั้นตอนการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์และการท าเหมืองข้อมูล 
 

 การสร้างเหมืองข้อมูล(Data Mining) เพื่อวิเคราะห์,สังเคราะห์และพยากรณ์ความต้องการ
ลูกค้าออกมา ถือเป็นต้นทุนและข้อได้เปรียบจากการเก็บข้อมูลและพัฒนาโปรแกรมเพื่อ
ตอบสนองความต้องการลูกค้ามาอย่างยาวนาน จนเกิดความได้เปรียบจากการเรียนรู้(Learning 
Curve) 
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 การตลาดและคุณภาพของงานก่อสร้างคือปัจจัยแห่งความส าเร็จ(Key Success Factor) ใน 
ส่วนแบ่งการตลาด(Segment) A-B ตลาดกลางบนกลุ่มลูกค้าให้ Value Proposition แตกต่าง
จากกลุ่ม ส่วนแบ่งการตลาด(Segment) อื่น 

 1.2)รูปแบบธุรกิจ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 ขายก่อนสร้าง การก่อสร้างน าการขายใน ส่วนแบ่งการตลาด(Segment) กลางล่าง 

 รูปแบบสินค้าของ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) สินค้าส่วนใหญ่ของเป็นทาวเฮ้าส์
โดยมีการลดสัดส่วนการพึ่งพึงบัตรส่งเสริมการลงทุนจากบัตรส่งเสริมการลงทุน(Board of 
Investment : BOI) ยกเว้นภาษีรายได้ตามที่กฎหมายก าหนดร้อยละ 70  ของรายได้รวมในปี 
2547 มาเป็นร้อยละ10 ของรายได้รวมในปี 2555 การลดสัดส่วนการพึ่งพึงบัตรส่งเสริมการ
ลงทุนจากบัตรส่งเสริมการลงทุนให้น้อยลงนี้เป็นการขยับฐานลูกค้าจากล่างล่างมาเป็นกลาง
ล่าง ลดการพึ่งพึงกลุ่มลกูค้าเพยีงด้านเดียว เพราะกลุ่มลูกค้าล่างลา่งเป็นกลุ่มที่มีอัตราการปฎิ
เสธการให้สินเช่ือ(Rejection Rate)จากธนาคารสูงกว่าลูกค้าระดับกลางล่าง 

 บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มีโรงงานเพื่อรวมศูนย์การก่อสร้างไว้ส่วนกลางด้วย
การสร้างบ้านแบบโรงงาน (Real Estate Manufacturing :REM)   เพื่อควบคุมต้นทุนทั้ง ราคา
และความรวดเร็วในการก่อสร้าง และขนย้ายไปติดต้ังตามโครงการต่างๆ ซึ่งลงทุนสูงมาก และ
ความช านาญในทรัพยากรบุคคล(Learning Curve) เพื่อสร้างความสามารถในการส่งมอบอย่างมี
ประสิทธิภาพ สามารถควบคุมได้ตั้งแต่ต้นน้ าถึงปลายน้ า คือสิ่งส าคัญที่ บริษัทพฤกษา เรียล
เอสเตท จ ากัด (มหาชน) ท าโรงงาน 

 การท าราคาใหถู้กและก่อสรา้งรวดเร็วคือ Key Success ใน ส่วนแบ่งการตลาด(Segment) กลาง
ล่าง  
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ภาพผนวกท่ี 13 แนวความคิดรวมศูนย์การก่อสร้างไว้ส่วนกลางด้วยระบบโรงงาน 
ท่ีมา : ผู้วิจัยตั้งข้อสังเกตจาก แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บมจ.พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 

2538-2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ.ประวัติความเป็นมาและการเปลีย่นแปลงและพัฒนาการที่ส าคัญ 

 

การตัง้ราคาขาย บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มีการตั้งราคาขายต่ ากว่าคุ่แข่งเกือบทุกชนิด

สินค้า ดังนี้                    

 ทาวเฮ้าส์ ตั้งราคาต่ ากว่าคู่แข่งร้อยละ 15-20  สัดส่วนรายได้ทาวเฮ้าส์ต่อยอดขาย
รวมร้อยละ 50-55 

 บ้านเดี่ยว ตั้งราคาต่ ากว่าคู่แข่งร้อยละ 10-15 สัดส่วนรายได้บ้านเดี่ยวต่อยอดขาย
รวมร้อยละ 30-35 

 คอนโด ตั้งราคาต่ ากว่าคู่แข่งร้อยละ 8-12 สัดส่วนรายได้คอนโดต่อยอดขายรวมร้อย
ละ 10-20 

  การตัง้ราคาสินค้าที่ต่ ากว่าคุ่แข่งเสมอ(Affordable Price) ท าใหเ้กิดการขายทีร่วดเร็ว โดย บริษัท

พฤกษา เรยีลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) น าการลดราคาตรงนีม้าเครดิตภาษีคืนได้(BOI) และน ากลบัไปเป็น

ส่วนลดใหแ้ก่กลุม่ลกูค้าผูม้ีรายได้น้อย และขยายก าลังการผลิตเพื่อใหเ้กิดอ านาจต่อรองตอ่คุ่ค้าและเกิด

การคืนทุน(Break Even Point)จากการสร้างโรงงานให้เร็วข้ึน 
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2.ความส าเร็จทางการเงิน ของ  บมจ.แลนด์แอนด์เฮาส์ จ ากดั (มหาชน) และ บมจ.พฤกษา 
เรียลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) 

 
ภาพผนวกท่ี 14 ค่าเฉลี่ยอัตราส่วนก าไรของอุตสาหกรรมและ บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน)  และ บริษัท

พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
ท่ีมา : ผู้วิจัยสรุปจากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทแลนด ์แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) และ บมจ.พฤกษา 

เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) . ฐานะการเงินและผลการด าเนินงาน.ตารางสรุปงบการเงิน 

 
 2.1)ความส าเร็จทางการเงิน ของบริษัทแลนด์แอนด์เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) 

 เงินลงทุนใน บ.ร่วม (Passive Income)น ากลับมาคิดด้วย เพราะถือว่าเป็นหนึ่งในทรัพยากร
ขององค์กร โดย บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน)  มีการแบ่งสัดส่วนการเติบโตของ
รายได้ตรงนี้อย่างไร เพราะรายได้ในส่วนนี้คือส่วนที่ช่วย บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด 
(มหาชน)  ไว้ยามวัฎจักรอสังหาริมทรัพย์ตกต่ า 

 เงินปันผลตอบแทน (Dividend Yield)  ศาสตราภิชานกิตติ พัฒนพงศ์พิบูล ตั้งข้อสังเกตว่า 
บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน)  และ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
มีสัดส่วนใกล้กันคือ 34-35% ของก าไรสุทธิ 

 รายได้ (Revenue Increasing) รายได้รวมในปี 2547 ที่ 4,842 ล้านบาท และเติบโตในปี 2555 
ที่ 26,521 นั้นเติบโตในอัตราเฉลีย่ 23.5% ตลอดระยะเวลา 8 ปี ซึ่งสูงมาก ฐานรายได้ที่เติบโต
ถึง 6 เท่าแต่อัตราสว่นก าไรข้ันต้น/รายได้แข็งแกร่งโดยลดลงมา 5% แสดงถึงความแข็งแรงของ
รูปแบบธุรกิจและความสามารถในการแข่งขันใน ส่วนแบ่งการตลาด(Segment) ที่ตัวเองถนัด 

 การที่ บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน)  มีสัดส่วนค่าใช้จ่ายการบริหารและการขาย
(SG&A) ที่ร้อยละ 9 ควรศึกษาที่มา และขนาดของรายได้ บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด 
(มหาชน)  เป็นอย่างไร สอดคล้องกันหรือไม่ 

คา่เฉล่ียอุตสาหกรรม LH PS

อัตราส่วนก าไรขัน้ตน้/ยอดขาย 36% 33% 36%

SG&A/ยอดขาย 15% 9% 14%

อัตราส่วนก าไรEbit/ยอดขาย 21% 24% 22%

อัตราส่วนก าไรสุทธิ/ยอดขาย 14% 22% 16%

อัตราผลตอบแทนผู้ถอืหุ้น 12% 16% 21%
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 อัตราส่วนวิเคราะห์นโยบายทางการเงิน (Leverage Ratio or Financial Ratio)แสดงถึง
ประสิทธิภาพการบริหารสินค้า(Stock Inventory Management) อัตราส่วนน้ีแสดงถึงการ
บริหารสต้อกบ้านสร้างก่อนขายของ บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน)  ได้เป็นอย่างดี 
เพราะการบริหารสต็อกที่มีประสิทธิภาพจะสร้างเงินทุนหมุนเวียนที่มีประสิทธิภาพ 

 ก าไรจากการปฎิบัติงานก่อนหักภาษี,ดอกเบี้ย,ค่าเสื่อมและค่าตัดจ าหน่าย สัดส่วนตรงนี้เป็น
ก าไรก่อนก าไรสุทธิ ซึ่งดอกเบี้ยในแต่ละปีและภาษีก็ไม่เท่ากัน การใช้สัดส่วนตรงนี้ช่วยปรับ
อัตราส่วนทางการเงินให้ลดผลกระทบจากส่วนนี้ได้ 

 2.2)ความส าเร็จทางการเงิน ของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 ต้นทุนที่ส าคัญของ บรษัิทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) คือเวลาในการส่งมอบ ต้องสร้าง
ช่องว่างของระยะเวลา     

กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน =เวลาการขอเครดิต - เวลาการส่งมอบ  

กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน = ต้นทุนที่ไม่มีดอกเบี้ย  

ต้นทุนส่วนนี้ส าคัญมากในการด าเนินธุรกิจของ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

เพราะเปน็สิง่ทีถื่อได้ว่าเป็นปัจจัยแห่งความส าเร็จ(Key Success Factor) จากการมีโรงงาน

เป็นของตัวเอง ซึ่งแตกต่างเป็นอย่างมากจากผู้พัฒนาอสังหาริมทรัพย์รายอื่น 

 การมีโรงงานเป็นของตัวเอง นั้นนโยบายการตัดค่าเสื่อมเป็นสิ่งส าคัญ ควรศึกษาการตัดว่าเป็น
ระยะเวลากี่ปี เช่น 10-20ปี  

 การลดลงของต้นทุน (Cost Reduction) โดยค่าใช้จ่ายในการขาย และ ค่าใช้จ่ายในการบรหิาร
(SG&A) ของ บริษัทพฤกษา เรยีลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) คือรอ้ยละ 15-17 สูงกว่าค่าเฉลี่ย
อุตสาหกรรมทีร่้อยละ 15 เนื่องจากในการเปิดโครงการใหม่ๆ  อยู่ตลอดเวลาค่าใช้จ่ายในการขาย 
และ ค่าใช้จ่ายในการบรหิาร(SG&A) จะเตบิโตก่อน เพราะจะตอ้งใช้ในการขยายก าลังการผลิตไป
ก่อน ทัง้การขยายทมีงานและการโฆษณา โดย บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มี
ยอดขายเตบิโต 23.5% ต่อปีแบบทบต้น ตลอดตั้งแตป่ี 2547-2555 โดยไม่ได้เพิม่ทนุ ถือว่ามีการ
บรหิารงบค่าใช้จ่ายในการขาย และ ค่าใช้จ่ายในการบริหาร(SG&A) อย่างมีประสทิธิภาพ 
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 การลดลงของอตัราส่วนก าไร (Profit Increasing) บริษัทพฤกษา เรยีลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
นั้น มียอดขายเติบโตได้อย่างรวดเร็วกว่าค่าเฉลี่ยอตุสาหกรรม โดยมียอดขายเตบิโตเฉลี่ยสงูทีสุ่ด
ในอุตสาหกรรมที่ 23.5% ทบต้นต่อปี แม้อัตราชก าไรสทุธิต่อรายได้รวมทีร่้อยละ 19 – 25 แต่
ด้วยรอบการหมุนทีม่ากกว่าบริษัทอื่นๆ 2-3 รอบตอ่ปจีากรปูแบบธุรกจิทีก่่อสรา้งเร็วโอนเร็ว จงึ
ท าใหเ้งนิทุนสามารถสร้างผลตอบแทน อัตราผลตอบแทนผู้ถือหุ้นหรอืเงินลงทุน(ROE)  ได้
มากกว่าค่าเฉลี่ยอุตสาหกรรมอย่างมีนัยยะส าคัญ  

 อัตราผลตอบแทนผู้ถือหุ้นอัตราผลตอบแทนผู้ถือหุ้นหรอืเงินลงทุน(ROE) การมรีอบการหมุนที่
รวดเร็วและการบรหิารเครดิตเทอมอย่างมีประสทิธิภาพ เกิดกระแสเงนิสดอสิระจากการ
ด าเนินงาน (Free Cash Flow Operation) ท าใหส้ามารถขยายกิจการได้โดยไม่มีดอกเบี้ยในส่วน
นี้ และรอบการขายที่เร็วกว่า เป็นตัวคูณให้ อัตราผลตอบแทนผู้ถือหุน้หรือเงินลงทุน(ROE)  ของ 
บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) โดยเฉลี่ยทีร่้อยละ 21 เพราะ ก าไรสุทธิทัง้ปี = ก าไร
สุทธิต่อรอบธุรกจิ X รอบธุรกิจ 

 

3.รูปแบบธุรกิจ และความส าเร็จทางการเงิน ของ  บมจ.แลนด์แอนด์เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) และ 
บมจ.พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
 3.1)รูปแบบธุรกิจและความส าเร็จทางการเงิน ของบริษัทแลนด์แอนด์เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) 

 รูปแบบทางธุรกิจ ของบริษัทแลนด์แอนด์เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) คือผู้น าด้านความแตกต่างและ
คุณภาพของสินค้าและบริการ (Product & Service Differentiation) โดยมุ่งเน้น 

    - บ้านสร้างก่อนขาย  ถือว่าเป็นใช้เงินลงทุนสูง แต่เมื่อสร้างเสร็จแล้วลูกค้ามาซื้อสามารถโอนได้ทันที 

โดย บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน)  ค านวณต้นทุนทั้งหมดและก าหนดราคาขายและอัตราสว่น

ก าไรได้ค่อนข้างสูงและแม่นย ากว่า 

    -บ้านสร้างก่อนขาย ช่วยลดยอดยกเลิกการจอง ซึ่งถือว่าเป็นต้นทุนที่ส าคัญเพราะการน าบ้านกลับมา

ขายใหม่นั้น ค่าใช้จ่ายในการหาลกูค้าใหมแ่ละบรหิารสต็อกรวมไปถึงดอกเบีย้จะสงูกว่าปกติ เพราะต้องรับ

ค่าใช้จ่าย 2 รอบคือ รอบแรกลูกค้าที่ยกเลิกและรอบสองลูกค้าใหม่ 
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 3.2)รูปแบบธุรกิจและความส าเร็จทางการเงิน ของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด 

(มหาชน) 

 รูปแบบทางธุรกิจ ของ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) คือผู้น าต้นทุนและราคาขาย
ที่ถูกในตลาดกลาง-ล่าง (Cost Leadership & Price Leadership ) เน้นขายสินค้าหลักคือ
ทาวน์เฮาส์ให้คนรายได้น้อยในตลาดกลางล่าง โดยมุ่งเน้น  

    -ราคาถูก เพราะประสทิธิภาพจากการควบคุมต้นทุนการก่อสรา้งและการเงินที่ดี ท าให้สามารถตั้งราคา

ขายได้ถูกกว่าผู้พัฒนาโครงการเจ้าอื่น และผู้ซื้อมีภาระน้อยลงในการผ่อน 

   -ส่งมอบเร็ว เพราะการมีโรงงานเป็นของตัวเอง สามารถควบคุมระยะเวลาการส่งมอบได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ และสามารถท าให้เกิดช่องว่างของระยะเวลา ดังนี ้

     กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน =เวลาการขอเครดิต - เวลาการส่งมอบ  

     กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน = ต้นทุนที่ไม่มีดอกเบี้ย  

       บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน)บริหารงานก่อสร้างและพัฒนาอสังหาเอง เพื่อควบคุม

ต้นทุน (Developer+ Contractor + Manufacturer ) และก าไรสุทธิที่ 16% แต่ด้วยรอบการหมุนที่

มากกว่าบริษัทอื่นๆ 2-3 รอบต่อปีจากรูปแบบธุรกิจที่ก่อสร้างเร็วโอนเร็ว จึงท าให้เงินทุนสามารถสร้าง

ผลตอบแทน (อัตราผลตอบแทนผู้ถือหุ้นหรือเงินลงทุน(ROE) ) ได้มากกว่าค่าเฉลี่ยอุตสาหกรรมอย่างมีนัย

ยะส าคัญ 

 ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม 

1. ผู้วิจัยควรนิยามค าว่า Value proposition ให้ดี และการน าองค์ประกอบรปูแบบธุรกจิ(Business 
Model) ทั้ง 9 องค์ประกอบ ควรมกีารปรับใช้ใหเ้หมาะสมกบัภาคธุรกจิอสังหาริมทรัพย ์โดย
ธุรกจิอสังหาริมทรพัย์มี 4 องค์ประกอบคือ  

 กฎหมาย (ผู้พัฒนาอสังหาริมทรัพย์ทุกรายอยู่ภายใต้กฎหมายเหมือนกันหมด)  

 การเงิน การตลาด กายภาพ (ผู้พัฒนาอสังหาริมทรัพย์ สามารถออกแบบให้แตกต่างจากรายอื่น
ได้)  
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 จึงควรน ารูปแบบธุรกิจมาใส่ในกรอบ การตลาด กายภาพ และความส าเร็จทางการเงินใส่ใน 
การเงิน 

2. การแยกแยะความแตกต่างของรูปแบบธุรกิจ(Business Model)และกลยุทธ์(Strategy)ควรมี
ความชัดเจน และแสดงการท างานที่แตกต่างกันของทั้ง 2 ส่วนกับภาคธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ 

3. การวัดความส าเร็จทางการเงิน ควรวัดจากช่วงระยะเวลา(Time Period)เดียวกัน  

 
ภาพผนวกท่ี 15 แนวคิดการวัดความส าเร็จทางการเงิน ควรวัดจากช่วงระยะเวลา(Time Period)เดียวกัน 

ท่ีมา : ผู้วิจัยได้ท าการสัมภาษณ์ รศ.มานพ พงศทตั วันที่ 23 มิถุนายน 2558 

 

4. ผู้บรหิารคือส่วนส าคัญในการด าเนินธุรกิจ เพราะเป็นผู้วางวิสัยทัศน์(Vision) และ รปูแบบธุรกจิ
(Business Model)ซึ่งเปน็จุดก าเนิดความส าเร็จทางการเงนิ(Financial Performance) เพราะ
ผู้บรหิารจะหมั่นตรวจสอบ ควบคุม พฒันาและแก้ไขให้ธุรกจิด าเนินไปสู่วิสัยทัศน ์

 
ภาพผนวกท่ี 15 แนวคิดวิสัยทัศน์(Vision)และ รูปแบบธุรกิจ(Business Model)และความส าเร็จทางการเงิน(Financial 

Performance) 

ท่ีมา : ผู้วิจัยได้ท าการสัมภาษณ์ รศ.มานพ พงศทตั วันที่ 23 มิถุนายน 2558 
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สรุปสาระส าคญัของการสัมภาษณ์ ศาสตราภิชานกิตติ พัฒนพงศ์พิบูล 
ประธานสมาคมสินเชื่อท่ีอยู่อาศยั 

นักวิชาการธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ดา้นการเงินในธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์ 
26 มิถุนายน 2558 
ณ โรงแรมโฟร์ซีซั่น 

 
ศาสตราภิชานกิตติ พัฒนพงศ์พบิูล ได้ใหส้ัมภาษณ์ดังนี้ 

1.รูปแบบธุรกิจ ของ  บมจ.แลนด์แอนด์เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) และ บมจ.พฤกษา เรียล
เอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
 1.1)รูปแบบธุรกิจ บริษัทแลนด์แอนด์เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) 

ภาพรวมรูปแบบธุรกิจของบรษิัทแลนด์แอนด์เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) 

 
ภาพผนวกท่ี 16 การปรับเปลี่ยนรูปแบบธุรกิจของบริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) 

ท่ีมา : ผู้วิจัยวิเคราะห์จาก แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน)
ระหว่างปี 2538-2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ.โครงสร้างการถือหุ้นในบริษัทย่อย และบริษัทร่วม   (ณ วันที่ 
31 ธันวาคม 2555) 
 

 รูปแบบธุรกิจคือสร้างกอ่นขาย การตลาดน าการก่อสร้างใน ส่วนแบง่การตลาด(Segment) A-B  

 บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน)  มีรุปแบบรายได้ 2 ส่วนดังนี ้
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   1.รายไดห้ลักจากอสังหารมิทรัพยเ์พื่อการขาย 90% 

   2.รายไดร้องจากอสังหาริมทรัพยเ์พื่อการเช่าและผลตอบแทนของเงินลงทุนในบริษัทร่วม 10% 

      ศาสตราภิชานกิตติ พฒันพงศ์พบิูล ตัง้ข้อสังเกตการแบ่งสดัส่วนการใช้ทรพัยากรเพื่อสรา้งรายได้ของ 

บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน)  ไว้ว่า รายได้รองมีการตัง้ส ารองไว้เพื่อลดการพึง่พงึแหลง่รายได้

จากธุรกจิอสงัหารมิทรัพยท์ี่เป็นธุรกจิวัฏจักร เพราะในระยะยาวง่ายต่อการปรบัราคาข้ึนอยา่งตอ่เนือ่งและ

น าไปสู่การเอาชนะภาวะเงินเฟ้อได้ เพราะเป็นที่ดนิในเขต Prim Area โดยควรคิดเป็นเหมือนนึงในรปูแบบ

ธุรกจิส่วนนงึ เพราะเป็นส่วนหนึง่ของทรพัยากรในองค์กร 

 OPM หรือการท า Data Mining มีการท าทกุทีโ่ดยเฉพาะในองค์กรทีอ่ยู่ในตลาดหลกัทรัพย์ แตจ่ะ
น าไปใช้แตกต่างกัน เช่น บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ใช้เพือ่ความรวดเร็วในการ
ก่อสร้าง(Supply)  บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) ใช้เพื่อพยากรณ์และออกแบบความ
ต้องการผูซ้ื้อได้แมน่ย าข้ึน(Demand)  

 การตลาดและคุณภาพของงานกอ่สร้างคือ Key Success ใน สว่นแบ่งการตลาด(Segment) กลาง
บน 

 1.2)รูปแบบธุรกิจ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 ขายก่อนสร้าง การกอ่สร้างน าการขายใน ส่วนแบ่งการตลาด(Segment) กลางล่าง 

 บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) มีโรงงานเพื่อรวมศูนย์การก่อสร้างไว้ส่วนกลางด้วย
การสร้างบ้านแบบโรงงาน (Real Estate Manufacturing :REM)   เพื่อควบคุมตน้ทุนทัง้ ราคา
และความรวดเร็วในการกอ่สร้าง และขนย้ายไปติดตัง้ตามโครงการตา่งๆ ซึง่ลงทุนสูงมาก และ
ความช านาญในทรพัยากรบุคคล(Learning Curve) เพื่อสรา้งความสามารถในการส่งมอบอย่างมี
ประสิทธิภาพ สามารถควบคุมได้ต้ังแต่ต้นน้ าถึงปลายน้ า คือสิง่ส าคัญที่ บริษัทพฤกษา เรยีล
เอสเตท จ ากดั (มหาชน) ท าโรงงาน 

 การท าราคาให้ถูกและก่อสร้างรวดเร็วคือปจัจัยแห่งความส าเรจ็(Key Success Factor) ใน 
ส่วนแบง่การตลาด(Segment) กลางล่าง  
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ภาพผนวกท่ี 17 แนวความคิดรวมศูนย์การก่อสร้างไว้ส่วนกลางด้วยระบบโรงงาน 

ท่ีมา : ผู้วิจัยตั้งข้อสังเกตจาก แบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของ บมจ.พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) ระหว่างปี 

2538-2555.ลักษณะการประกอบธุรกิจ.ประวัติความเป็นมาและการเปลีย่นแปลงและพัฒนาการที่ส าคัญ 

 

2.ความส าเร็จทางการเงิน ของ  บมจ.แลนด์แอนด์เฮาส์ จ ากดั (มหาชน) และ บมจ.พฤกษา 
เรียลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) 

 
ภาพผนวกท่ี 18 ค่าเฉลี่ยอัตราส่วนก าไรของอุตสาหกรรมและ บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน)  และ บริษัท

พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
ท่ีมา : ผู้วิจัยสรุปจากแบบแสดงรายการข้อมูลประจ าปีของบริษัทแลนด ์แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) และ บมจ.พฤกษา 

เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) . ฐานะการเงินและผลการด าเนินงาน.ตารางสรุปงบการเงิน 
 

 2.1)ความส าเรจ็ทางการเงิน ของบริษัทแลนด์แอนด์เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) 

 เงินลงทุนใน บ.ร่วม (Passive Income)น ากลบัมาคิดด้วย เพราะถือว่าเป็นหนึง่ในทรพัยากร
ขององค์กร โดย บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน)  มีการแบง่สดัส่วนการเติบโตของ

คา่เฉล่ียอุตสาหกรรม LH PS

อัตราส่วนก าไรขัน้ตน้/ยอดขาย 36% 33% 36%

SG&A/ยอดขาย 15% 9% 14%

อัตราส่วนก าไรEbit/ยอดขาย 21% 24% 22%

อัตราส่วนก าไรสุทธิ/ยอดขาย 14% 22% 16%

อัตราผลตอบแทนผู้ถอืหุ้น 12% 16% 21%
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รายได้ตรงนี้อย่างไร เพราะรายได้ในส่วนนี้คือส่วนที่ช่วย บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด 
(มหาชน)  ไว้ยามวัฎจกัรอสังหารมิทรัพย์ตกต่ า 

 เงินปันผลตอบแทน (Dividend Yield)  ศาสตราภิชานกิตติ พฒันพงศ์พบิูล ตัง้ข้อสังเกตว่า 
บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน)  และ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
มีสัดส่วนใกล้กนัคือรอ้ยละ 34-35 ของก าไรสุทธิ 

 การที่ บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน)  มีสดัส่วนค่าใช้จ่ายการบริหารและการขาย
(SG&A) ที่ 9% ควรศึกษาทีม่า และขนาดของรายได ้บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากดั (มหาชน)  
เป็นอย่างไร สอดคล้องกันหรอืไม ่

 ก าไรจากการปฎิบัตงิานกอ่นหักภาษี,ดอกเบี้ย,ค่าเสื่อมและค่าตัดจ าหน่าย สัดส่วนตรงนีเ้ปน็
ก าไรก่อนก าไรสทุธิ ซึ่งดอกเบี้ยในแตล่ะปีและภาษีก็ไมเ่ท่ากนั การใช้สัดส่วนตรงนี้ช่วยปรับ
อัตราส่วนทางการเงินใหล้ดผลกระทบจากส่วนนี้ได ้

 2.2)ความส าเรจ็ทางการเงิน ของบริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

 ต้นทุนทีส่ าคัญของ บริษัทพฤกษา เรยีลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) คือเวลาในการสง่มอบ ต้องสร้าง
ช่องว่างของระยะเวลา     

กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน =เวลาการขอเครดิต - เวลาการส่งมอบ  

กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน = ต้นทนุที่ไมม่ีดอกเบี้ย  

ต้นทุนส่วนนี้ส าคัญมากในการด าเนินธุรกจิของ บริษัทพฤกษา เรยีลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 

เพราะเป็นสิ่งที่ถือได้ว่าเป็นปัจจัยแห่งความส าเร็จ(Key Success Factor) จากการมโีรงงาน

เป็นของตัวเอง ซึ่งแตกต่างเป็นอย่างมากจากผู้พฒันาอสงัหาริมทรพัย์รายอื่น 

 การเป็นผู้น าด้านต้นทุนและราคาขายที่ถกูสุด(Low Cost & Price Leader) ต้นทุนส าคัญที่สดุ 

 การมีโรงงานเป็นของตัวเอง นั้นนโยบายการตัดค่าเสือ่มเป็นสิง่ส าคัญ ควรศึกษาการตัดว่าเป็น
ระยะเวลากี่ปี เช่น 10-20ป ี 

 



 

 

266 

3.รูปแบบธุรกิจ และความส าเร็จทางการเงิน ของ  บมจ.แลนด์แอนด์เฮาส์ จ ากัด (มหาชน) 
และ บมจ.พฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
 3.1)รูปแบบธุรกิจและความส าเร็จทางการเงิน ของบรษิัทแลนด์แอนด์เฮาส์ จ ากัด 

(มหาชน) 

  รูปแบบทางธุรกิจ ของบริษัทแลนด์แอนดเ์ฮาส์ จ ากัด (มหาชน) คือผู้น าด้านความแตกต่างและคุณภาพ

ของสินค้าและบริการ (Product & Service Differentiation) โดยมุง่เน้น 

    - บ้านสรา้งก่อนขาย  ถือว่าเป็น Value Proposition สร้างเสรจ็แล้วลกูค้ามาซือ้สามารถโอนไดท้ันที 

แต่ต้องมรีะบบการคิดวิเคราะห์ข้อมูลที่แมน่ย ามาก 

     -อัตราการจ่ายเงินปันผลตอบแทน (Dividend Yield) มาจากนโยบายเงินปันผล จ่ายเงินปันผลใหแ้ก่ผู้

ถือหุ้นไมเ่กนิ 40%จากก าไรสทุธิในแตล่ะปี ทัง้นี้การจ่ายเงินปนัผลให้น าปจัจัยต่างๆ มาพจิารณาประกอบ 

(โดยมเีงื่อนไขเพิ่มเติม)  บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน)  มีการจ่าย 34-35% ของก าไรสุทธิ ท า

ให้ส่วนที่เหลือคือ 100-35=65% จะน าไปรวมในส่วนของผู้ถือหุ้นท าใหผู้้บรหิารต้องพฒันาให้ อัตรา

ผลตอบแทนผู้ถือหุน้หรือเงินลงทุน(ROE)  เติบโตข้ึนทุกป ีและเมือ่ลองมองในส่วนของ อัตราผลตอบแทนผู้

ถือหุ้นหรอืเงินลงทุน(ROE)  16%  แสดงว่า บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน)  จะมี100 X 16% 

X 34% = 5.44 และมีส่วนทุนทีเ่พิม่ในปหีน้าคือ 100 X 16% X 66% = 10.56  เพราะส่วนทุนในปีนี้คือ 

100 แต่ปหีน้าคือ 110.56 การจะท า อัตราผลตอบแทนผู้ถือหุน้หรือเงินลงทนุ(ROE)  ให้ได้ 16%เท่าเดมิ 

บริษัทแลนด์ แอนด์ เฮาส์ จ ากัด (มหาชน)  จ าเป็นต้องมผีลประกอบการเตบิโตในส่วนของก าไรสุทธิอีก 

110.56% เช่นเดียวกัน 

      -ศาสตราภิชานกิตติ พฒันพงศ์พิบลู ตัง้ข้อสังเกตว่า รปูแบบธุรกจิที่ 1ที่สงูมากคือ 43% นั้นเกิดจาก

การซื้อที่ดินสะสมไว้ (Land Bank) และอัตราก าไรข้ันต้นทีส่งูมากจะอยุ่ไม่ได้ในระยะยาว ส่วนรูปแบบ

ธุรกจิที่ 2 เนน้ซือ้ที่ดินทีม่ีศักยภาพ ซือ้แล้วข้ึนโรงการเลยจงึมอีัตราส่วนก าไรนอ้ยกว่าคือ 32-33% แต่มี

ข้อดีคือไม่ต้องสะสมที่ดินเอาไว้เปน็จ านวนมาก 

      - ศาสตราภิชานกติติ พัฒนพงศ์พิบลู ตัง้ข้อสงัเกตว่า การบรหิารข้ันตอนงาน(Work Flow) ท าให้

ต้นทุนทางเวลาลดลงมรีอบการขายทีเ่ร็วข้ึน  เพราะ ธุรกจิวัดก าไรสุทธิทัง้ปี ฉะนั้น ก าไรสุทธิจงึมีตัวคุณ

จากรอบของธุรกจิด้วย ดงัสมการ 
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ก าไรสุทธิทัง้ปี = ก าไรสทุธิต่อรอบธุรกจิ X รอบธุรกจิ 

 3.2)รูปแบบธุรกิจและความส าเร็จทางการเงิน ของบรษิัทพฤกษา เรยีลเอสเตท จ ากดั 

(มหาชน) 

 รูปแบบทางธุรกจิ ของ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) คือผู้น าต้นทนุและราคา

ขายที่ถูกในตลาดกลาง-ล่าง (Cost Leadership & Price Leadership ) เน้นขายสนิค้าหลกัคือทาวน์เฮาส์

ให้คนรายได้น้อยในตลาดกลางลา่ง โดยมุง่เน้น  

 ราคาถูก เพราะประสิทธิภาพจากการควบคุมตน้ทุนการก่อสร้างและการเงินที่ดี ท าใหส้ามารถ

ตั้งราคาขายได้ถูกกว่าผู้พฒันาโครงการเจ้าอื่น และผูซ้ื้อมีภาระน้อยลงในการผ่อน 

 ส่งมอบเร็ว เพราะการมโีรงงานเป็นของตัวเอง สามารถควบคุมระยะเวลาการส่งมอบไดอ้ย่างมี

ประสิทธิภาพ และสามารถท าให้เกิดช่องว่างของระยะเวลา ดังนี้ 

     กระแสเงินสดจากการด าเนนิงาน =เวลาการขอเครดิต - เวลาการสง่มอบ  

     กระแสเงินสดจากการด าเนนิงาน = ต้นทุนที่ไม่มีดอกเบีย้  

  ก าไรสุทธิของ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากดั (มหาชน) ยงัไมส่ะท้อนออกมาตามความเปน็จรงิ 

เพราะค่าเสื่อมคือค่าใช้จ่ายทีส่งูมากตอนตั้งโรงงาน แต่ตัดจ่ายออกมาเปน็ค่าเสื่อมราคาตามนโยบายการ

รับรูร้ายได(้ของ บริษัทพฤกษา เรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) โรงงานคือ 20ป)ี จึงควรดูค่าเสื่อมและน า

กลบัไปค านวนเป็นส่วนประกอบ  

 ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม 

1.ผู้วิจยัควรน1ิยามค าว่า Value proposition ให้ด ีและการน าองค์ประกอบรปูแบบธุรกจิ

รูปแบบธุรกิจ(Business Model Elements)ทั้ง 9 องค์ประกอบ ควรมีการปรบัใช้ให้เหมาะสมกบั

ภาคธุรกจิอสังหาริมทรัพย ์

2.การแยกแยะความแตกต่างของรปูแบบธุรกจิรปูแบบธุรกจิ(Business Model)และกลยทุธ์

(Strategy)ควรมีความชัดเจน และแสดงการท างานทีแ่ตกต่างกนัของทั้ง 2 ส่วนกบัภาคธุรกจิ

อสงัหารมิทรัพย ์
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3.ผูบ้รหิารคือส่วนส าคัญในการด าเนินธุรกจิ เพราะเป็นผู้วางวิสัยทัศน(์Vision) และรปูแบบธุรกจิ

(รูปแบบธุรกจิ(Business Model)) ซึ่งเป็นจุดก าเนิดความส าเรจ็ทางการเงิน(Financial 

Performance) เพราะผูบ้รหารจะหมั่นตรวจสอบ ควบคุม พฒันาและแก้ไขให้ธุรกิจด าเนนิไปสู่

วิสัยทัศน ์

 
ภาพผนวกท่ี 19 รูปแบบการท างานของ รูปแบบธุรกิจ(BUSINESS MODEL) และ ความส าเร็จทางการเงิน(Financial 

Performance) 

ท่ีมา : ผู้วิจัยได้ท าการสัมภาษณ์ ศาสตราภิชานกิตติ พัฒนพงศ์พิบูล  วันที่ 26 มิถุนายน 2558 
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ประวัต ิผ ู้เข ีย น วิทย าน ิพนธ์ 
 

ประวัติผู้เขยีนวิทยานิพนธ ์

 

นายวรพงศ์ งามสิริมงคลชัย เกิดเมื่อวันที่ 3 มกราคม 2526  ที่จังหวัดกรุงเทพมหานคร  
ส าเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี  คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์   สาขาวิชาภูมิสถาปัตย์  
มหาวิทยาลัยวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ เมื่อปี 2550 และเข้าศึกษาต่อในระดับบัณฑิตศึกษา 
สาขาวิชาสถาปัตยกรรม ภาควิชาเคหการ คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย ปี
การศึกษา 2556 
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