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บทคัดย่อ 
 

           ปัจจุบันธุรกิจอสังหาริมทรัพย์เป็นหนึ่งในธุรกิจที่มีการเติบโตอย่างรวดเร็ว และมีการแข่งขัน
สูงซึ่งแต่ละบริษัทมักประสบกับปัญหาการบริหารจัดการที่ขาดประสิทธิภาพ ดังนั้นบริษัทพัฒนา
อสังหาริมทรัพย์จึงจ าเป็นต้องใช้กลยุทธ์ต่างๆเพ่ือการบริหารจัดการและสร้างความได้เปรียบในการ
แข่งขัน งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาและเปรียบเทียบกลยุทธ์ของบริษัท แผ่นดินทอง พร็อพ
เพอร์ตี้ ดีเวลลอปเม้นท์ จ ากัด (มหาชน) ก่อนและหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่ของ
บริษัทฯ โดยแบ่งกลยุทธ์ออกเป็น 4 ระดับคือ (1) กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate strategies) (2) 
กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business strategy) (3) กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Functional Level) และ (4) กล
ยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Operational Strategy) โดยใช้ รายได้ ค่าใช้จ่าย ก าไร(ขาดทุน) สุทธิเป็นดัชนี
ชี้วัดความส าเร็จ ในการศึกษานี้ใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์ผู้บริหารระดับสูงของ
บริษัทฯด้านฝ่ายการเงิน ฝ่ายทรัพยากรมนุษย์ และกรรมการผู้จัดการ 
           ผลจากการศึกษาพบว่า ก่อนการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่บริษัทด าเนินงานใน
รูปแบบการลงทุนระยะยาว เช่น อาคารส านักงานให้เช่า โรงแรม และบ้านจัดสรรระดับพรีเมี่ยม ซึ่ง
ถือว่าเป็นรายได้ส่วนใหญ่ของรายได้รวมของบริษัท แต่ช่วงหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น บริษัท
ฯมีอัตราส่วนรายได้จากการลงทุนระยะยาวลดลง อันเป็นผลมาจากการเปลี่ยนกลยุทธ์ไปลงทุนใน
โครงการที่ให้ผลตอบแทนเร็ว คือ โครงการบ้านจัดสรรขนาดเล็ก เมื่อพิจารณาในส่วนของอัตราก าไร 
ขาดทุน(สุทธิ) พบว่าก่อนการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น บริษัทฯประสบกับสภาวะขาดทุน อัน
เนื่องมาจากมีภาระต้นทุนค่าใช้จ่ายในการบริหารจัดการสินทรัพย์ระยะยาวค่อนข้างสูง แต่เมื่อมีการ
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ปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นแล้วบริษัทมีการปรับเปลี่ยนทีมงานผู้บริหาร และการก าหนดนโยบายของ
บริษัทท าให้มีเครดิตมากข้ึนจนสามารถขอเพ่ิมทุน และเจรจาลดอัตราดอกเบี้ยจากทางสถาบันการเงิน
ได้ รวมไปถึงท าการปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ในการบริหารงานด้านต่างๆ เช่นกลยุทธ์การสร้างความ
แตกต่างของผลิตภัณฑ์  และกลยุทธ์ด้านการตลาดในรูปแบบ 4P (Product, Price, Place, 
Promotion) เป็นต้น ส่งผลให้บริษัทสามารถท าก าไรได้หลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นเพียงหนึ่งปี 
 นอกจากนี้ผลการศึกษาวิจัยยังพบว่าการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่ของบริษัทฯท า
ให้เกิดการเปลี่ยนแปลงในหลายๆด้านทั้งในเรื่องรูปแบบการลงทุน และการปรับใช้กลยุทธ์ทั้ง 4 ระดับ
ในการบริหารจัดการเพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน และเพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาดมากขึ้น 
ด้วยเหตุนี้เองจากการที่บริษัทมีผลด าเนินงานขาดทุนติดต่อกันหลายปีเรื่อยมาจนถึงปลายปี พ.ศ. 
2555เมื่อได้ท าการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นแล้ว บริษัทแผ่นดินทอง พร็อพเพอร์ตี้ ดีเวลลอปเม้นท์ 
จ ากัด (มหาชน) สามารถด าเนินกลยุทธ์ในการบริหารจัดการจนมีผลขาดทุนสุทธิลดลง และสร้างผล
ก าไรได้ครั้งแรกในปี พ.ศ.2557 และมีผลก าไรเพิ่มขึ้นอีกเท่าตัวในปี พ.ศ.2558  
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ABSTRACT 
 

            Currently, the real estate business is one of the most rapidly growing 
businesses, and it’s highly competitive. Thus, the developers need to use various 
strategies that create a competitive advantage. This research aims to investigate and 
compare the strategies of Golden Land Property Development PLC both before and 
after its major shareholder restructuring period. The strategy to be considered is 
divided into 4 levels: (1) Corporate Strategy (2) Business Strategy (3) Functional Level 
and (4) Operational Strategy. In addition, the company revenue, expenses, profits, and 
losses are used for comparison as the indicators of success. Data were collected by an 
interview of the director of finance, the director of human resources, and the managing 
director, respectively. 
            The study reveals that before the restructuring of major shareholders, the 
company tended to invest in long-term assets like office buildings, hotels, and 
premium housing estates from which most of the company’s revenue is derived. 
However, the company revenue ratio of long-term investment has decreased after 
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restructuring the major shareholders because the company shifted to invest in housing 
projects that may produce faster returns.  In terms of net margin, the company has 
suffered due to a high cost in their long-term asset management.  After restricting the 
major shareholders and replacing a new management team, the company gains more 
credit and can borrow more money from financial institution with minimum loan rate. 
Moreover, the company can gain profit after restructuring the shareholders with in a 
year by adjusting a strategy in management which differentiates their products and a 
strategy in marketing like 4Ps (Product, Price, Place, Promotion).  
             Apart from that, the study found that restructuring of the major shareholders 
led to many big changes in terms of investment and strategy adjustments in the four 
levels of management which will make the company more competitive and more able 
to gain more market shares.  For this reason, Golden Land Property Development PLC. 
could make a profit for the first time in 2014 which considerably increased more profit 
in 2015 after suffering loss for many years.    
             
Keywords: real estate, corporate strategies, business strategy, operational strategy  
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บทที่ 1 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

 

1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

                ปัจจุบันธุรกิจต้องเผชิญกับการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมทางการแข่งขันอย่าง

รุนแรงไม่ว่าจะ เป็นปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจ สังคม การเมือง วัฒนธรรม เทคโนโลยี เป็นต้น รวมไปถึง

การเปลี่ยนแปลงใน ความต้องการของลูกค้าที่ไม่หยุดนิ่ง ซึ่งการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อม

ทางการแข่งขันเหล่านี้เกิดขึ้นทั้ง ระดับโลก ระดับภายในประเทศ และระดับภูมิภาค การเปลี่ยนแปลง

ดังกล่าว อาจกล่าวได้ว่าเกิดจากกระแสการเปลี่ยนแปลงแห่งโลกาภิวัฒน์ ซึ่งเป็นเศรษฐกิจยุคใหม่ที่มี

การแข่งขันอย่าง เข้มข้น การรวมตัวของสมาชิกอาเซียนเป็นประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน ท าให้มีการ

เชื่อมโยงทางเศรษฐกิจระหว่างประเทศ เกิดการค้าเสรีภายในประเทศสมาชิกอาเซียน การแข่งขันยิ่ง

ทวี ความรุนแรงมาก ธุรกิจต่าง ๆ จ าเป็นต้องปรับตัวและเตรียมพร้อมรับสถานการณ์การเปลี่ยนแปลง

ทาง เศรษฐกิจที่เกิดขึ้นเพ่ือให้ธุรกิจของตนเองอยู่รอด และเติบโตได้อย่างมั่นคงในสภาพแวดล้ อม

ทางการแข่งขันที่ มีการเปลี่ยนแปลง อย่างไม่หยุดนิ่งตลอดเวลา 

                กลยุทธ์เป็นปัจจัยส าคัญในการด าเนินกิจกรรมต่างๆ ขององค์การให้บรรลุวัตถุประสงค์ที่

ต้องการโดยสามารถเผชิญกับการเปลี่ยนแปลงของสภาวะต่างๆ ได้อย่างเหมาะสม การก าหนดกลยุทธ์

ทีเ่หมาะสมจะท าให้สามารถแข่งขันกับคู่แข่งธุรกิจเดียวกันหรือธุรกิจใกล้เคียงกันได้ท าให้องค์กรมีก าไร

และอยู่รอดในที่สุด ในการด าเนินกิจกรรมขององค์กรเพ่ือให้สามารถบรรลุวิสัยทัศน์ได้นั้นองค์กรต้อง

อาศัยผู้บริหารในระดับต่าง ๆ และผู้ปฏิบัติงานงานภายในองค์กรเพ่ือน าพาองค์กรไปสู่วิสัยทั ศน์ที่

ก าหนดไว้ดังนั้น ความรับผิดชอบในการจัดการเชิงกลยุทธ์จึงมิได้จ ากัดอยู่แต่เฉพาะผู้บริหารระดับสูง

เท่านั้นแต่จะมีการด าเนินงานครอบคลุมไปทั่วทั้งองค์กร เพ่ือให้องค์ประกอบทุกส่วนขององค์กร

ด าเนินงาน อย่างส่งเสริมและสอดคล้องกันโดยมีวิสัยน์ทัศน์ขององค์กรเป็นจุดมุ่งหมายร่วมกัน         

(ชูชัย ศรช านิ, 2553; วรางคณา ผลประเสริฐ, 2553) ซึ่งสามารถจ าแนก ระดับกลยุทธ์ในองค์การได้ 4 

ระดับ คือ 1) กลยุทธ์ระดับองค์การ (Corporate strategy) 2 ) กลยุทธ์ ระดับธุรกิจ( Business 

strategy) 3) กลยุ ทธ์ ร ะดั บหน้ าที่ (Operation strategy) และ  4) กลยุ ทธ์ ร ะดั บปฏิ บั ติ ก า ร 

(Functional strategy) ผู้บริหารแต่ละระดับจะรับผิดชอบหรือมีหน้าที่ที่เกี่ยวข้องกับการจัดการการ

เชิงกลยุทธ์แตกต่างกันอย่างไรก็ตามกลยุทธ์ในแต่ละระดับจะต้องมีความสอดคล้องกันตามล าดับขั้น
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ของกลยุทธ์เพ่ือให้การด าเนินงานขององค์กรบรรลุตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้ผู้บริหารระดับสูงจะ

ก าหนดกลยุทธ์ระดับองค์กร ที่เป็นภาพรวมขององค์การในอนาคต ซึ่งผู้บริหารระดับกลางจะน า

เป้าหมายที่ผู้บริหารระดับสูงก าหนดไว้ไปจัดท ากลยุทธ์ระดับธุรกิจ และผู้บริหารระดับต้นซึ่งเป็นหน่วย

ปฏิบัติระดับต้นจะก าหนดกลยุทธ์ระดับหน้าที่และกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการของหน่วยงานตนเพ่ือให้

สอดคล้องกับกลยุทธ์เหนือข้ึนไปตามล าดับขั้นตอน 

                บริษัท แผ่นดินทอง พร็อพเพอร์ตี้ ดีเวลลอปเม้นท์ จ ากัด (มหาชน) ด าเนินธุรกิจพัฒนา

อสังหาริมทรัพย์ทั้งโครงการเชิงที่อยู่อาศัยและเชิงพาณิชย์กรรมที่มีมาตรฐานชั้นน าส าหรับโครงการ

เชิงที่อยู่อาศัยของบริษัทฯ ประกอบด้วยบ้านเดี่ยว บ้านแฝด และทาวน์โฮม ภายใต้แบรนด์ที่

หลากหลายครอบคลุมกลุ่มเป้าหมายทุกระดับราคา ส่วนโครงการเชิงพาณิชย์กรรม ประกอบด้วย

อาคารส านักงานให้เช่า โรงแรม และเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์ ตั้งอยู่ในใจกลางย่านธุรกิจของกรุงเทพฯ 

ก่อตั้งมาแล้วเกือบ 20 ปี และหลายปีที่ผ่านมา บริษัทประสบปัญหาการขาดทุนเพราะการแข่งขันทาง

ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ที่ทวีความรุนแรงมากข้ึนเรื่อยๆ ท าให้ปรับตัวไม่ทันกับการแข่งขันเสรีทางการค้า

และการลงทุนที่เข้ามาอย่างรวดเร็ว (บริษัทแผ่นดินทอง พร็อพเพอร์ตี้ ดีเวลลอปเม้นท์ จ ากัด รายงาน

ประจ าปี. (มหาชน), 2557)    

                ปลายปี 2555 บริษัทแผ่นดินทอง พร็อพเพอร์ตี้ ดีเวลลอปเม้นท์ จ ากัด (มหาชน)ได้

ปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่  ซึ่งหลังจากการปรับปรุงโครสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่แล้วบริษัทฯ ได้

พัฒนาอย่างก้าวกระโดด สามารถท าก าไรได้ภายในสองปีหลังจากท าการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น

รายใหญ่ จึงเป็นสิ่งที่น่าสนใจว่าทางบริษัทฯใช้กลยุทธ์อะไรในการจัดการ ที่สามารถท าให้ธุรกิจประสบ

ความส าเร็จในระยะเวลาอันสั้น ซึ่งปัจจุบันบริษัทมีความมุ่งมั่นที่จะพัฒนาองค์กรให้เป็นบริษัทพัฒนา

อสังหาริมทรัพย์ที่เพ่ิมคุณภาพชีวิตของลูกค้าและมอบสิ่งดีๆ แก่สังคม ผ่านการพัฒนาอย่างรอบด้าน 

เพ่ือก้าวขึ้นเป็นบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ 5 อันดับแรกของประเทศไทยภายในปี 2563  การ

พัฒนาที่ต่อเนื่องของธุรกิจด้านอสังหาริมทรัพย์ การพาณิชย์ การโรงแรม และที่ อยู่อาศัยใจกลาง

กรุงเทพฯ ที่มีคุณภาพสูงจึงเป็นที่ต้องการของผู้บริโภค ด้วยเหตุนี้วิสัยทัศน์ในการพัฒนาโครงการที่พัก

อาศัยของโกลเด้นแลนด์จึงเป็นการยกระดับความเป็นเลิศ เหนือความคาดหมายให้กับกลุ่มลูกค้า

ตลอดจนการสร้างสรรค์มูลค่าให้กับผู้ถือหุ้น  ตลอดจนการสร้างเอกลักษณ์จากการสร้างสรรค์คุณภาพ 

ความซื่อสัตย์ ความแม่นย า ตลอดจนความรู้ที่สั่งสมมาเพ่ือลูกค้า ด้วยการค านึงถึงรูปแบบที่ โดดเด่น

และความใส่ใจในรายละเอียดในแต่ละโครงการ ท าให้เป็นที่ยอมรับและประสบความส าเร็จในตลาด

อสังหาริมทรัพย์เป็นอย่างสูง ด้วยความมั่นใจและวิสัยทัศน์ที่ชัดเจน จึงอาจกล่าวได้ว่ากลยุทธ์ทั้ง 4 
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ระดับ ซ่ึงประกอบด้วย1) กลยุทธ์ระดับองค์การ (Corporate strategy) 2) กลยุทธ์ ระดับธุรกิจ        ( 

Business strategy) 3) กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Operation strategy) และ 4) กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ 

(Functional strategy)  เ พ่ือใช้ในการแข่งขันในธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ ให้ประสบ

ความส าเร็จบริษัทฯ จึงต้องตระหนักถึงความส าคัญส าหรับการสร้างศักยภาพทางการแข่งขัน ต้องมี

การวางแผนและพัฒนากลยุทธ์ที่เหมาะสมสามารถแข่งขันในตลาดได้ สร้างความพึงพอใจแก่ลูกค้า

รวมทั้งธุรกิจเกิดความได้เปรียบทางการแข่งขันและเติบโตได้อย่างยั่งยืน  

                ด้วยเหตุผลดังกล่าว ผู้วิจัยจึงศึกษาเกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธ์ เพ่ือสร้างความ

ได้เปรียบในการแข่งขันธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ของบริษัท แผ่นดินทอง พร็อพเพอร์ตี้ ดีเวลลอปเม้นท์ 

จ ากัด (มหาชน) เพ่ือศึกษาการจัดการกลยุทธ์และความได้เปรียบทางการแข่งขัน ซึ่งผลลัพธ์ที่ได้จาก

การวิจัยน่าจะเป็นประโยชน์และสามารถสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันให้กับธุรกิจการพัฒนา

อสังหาริมทรัพย์อื่นๆ ได้ 

 

1.2 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

               1. เพ่ือศึกษาการจัดการกลยุทธ์และปรับปรุงกลยุทธ์ ของบริษัท แผ่นดินทอง พร็อพ
เพอร์ตี้ ดีเวลลอปเม้นท์ จ ากัด (มหาชน) เพื่อความได้เปรียบของบริษัทฯ ในการแข่งขัน 

                2. เพ่ือศึกษาความแตกต่างการใช้กลยุทธ์ของบริษัท แผ่นดินทอง พร็อพเพอร์ตี้ ดีเวล 

ลอปเม้นท์ จ ากัด (มหาชน) ก่อนและหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่ของบริษัท โดยใช้
ดัชนี ผลประกอบการ ค่าใช้จ่าย และก าไรเป็นตัวชี้วัด 

 

1.3 ขอบเขตของการวิจัย 

                การศึกษาการจัดการกลยุทธ์และการปรับปรุงกลยุทธ์ ของบริษัท แผ่นดินทอง       
พร็อพเพอร์ตี้ ดีเวลลอปเม้นท์ จ ากัด (มหาชน) เพ่ือความได้เปรียบของบริษัทในการแข่งขัน และเพ่ือ
ศึกษาความแตกต่างการใช้กลยุทธ์ ก่อนและหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่ของบริษัท
ทั้งนี้ เพ่ือน าปัญหา อุปสรรค และความส าเร็จที่พบจากการศึกษาไปเสนอแนะแนวทางแก้ไขการ
จัดการเชิงกลยุทธ์ในบริษัท ให้มีความเหมาะสมและมีประสิทธิภาพ  
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1.4 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการวิจัย 

                1. ท าให้ทราบถึงที่มาของปัญหาที่เกิดขึ้นและแนวทางการแก้ไขปัญหา  และความ
ต้องการของผู้บริโภคในปัจจุบันและสามารถปรับเปลี่ยนกลยุทธ์เพ่ือตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าได้อย่างเหมาะสม  
   2. สามารถวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้มา สร้างกลยุทธ์เพ่ิมความ ได้เปรียบทางการแข่งขัน ท า
ให้สามารถรักษาหรือเพ่ิมส่วนแบ่งการตลาดและยอดขายของบริษัทได้ และท าให้ลูกค้ามีความ
ประทับใจ และมั่นใจในบริษัท แผ่นดินทอง พร็อพเพอร์ตี้ ดีเวลลอปเม้นท์ จ ากัด (มหาชน) ท าให้เกิด
การซื้อซ้ าและท าการบอกต่อแก่บุคคลอ่ืนๆ 
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บทที่  2 

แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

      การศึกษาค้นคว้าเรื่อง "การจัดการเชิงกลยุทธ์ เพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน
ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ของบริษัท แผ่นดินทอง พร็อพเพอร์ตี้ ดีเวลลอปเม้นท์ จ ากัด (มหาชน) "          
ผู้ศึกษาได้ท าการศึกษาโดยมีแนวคิดและทฤษฏีที่จะน ามา เป็นกรอบในการวิเคราะห์ ดังนี้ 

        1.  แนวคิด และทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
                    - กระบวนการจัดการเชิงกลยุทธ์ 

 - การวิเคราะห์สภาพการแข่งขัน (The five forces model) 
- การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก (SWOT Analysis) 
- อุปสรรค - โอกาส - จุดอ่อน - จุดแข็ง (TOWS Matrix) 
- การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (PEST Analysis) 

     2.  การก าหนดกลยุทธ์(Strategic Formulation) 
- กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate strategies) 
- กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business strategy) 
- กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Functional Level) 
- กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Operational Strategy) 

     3.  แนวคิด และทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับกลยุทธ์การตลาด 
   - กลยุทธ์การแบ่งส่วนตลาด (STP Marketing strategy)   
   - กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix strategy) 
       4.  แนวคิดกลยุทธ์เกี่ยวกับการซื้อกิจการ 
       5.  ข้อมูลของบริษัท แผ่นดินทอง พร็อพเพอร์ตี้ ดีเวลลอปเม้นท์ จ ากัด (มหาชน) 

        6.  งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
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2.1 แนวคิด และทฤษฏีที่เกี่ยวข้องกับการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
 

               2.1.1 กระบวนการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
            การจัดการเชิงกลยุทธ์ เป็นเรื่องของการตัดสินใจในการบริหารและการด าเนินการ

เพ่ือ ก าหนดผลการปฏิบัติงานในระยะยาว (Long-run) ของธุรกิจ 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                กระบวนการจัดการเชิงกลยุทธ์มีดังนี้ 

      1. การก าหนดทิศทางขององค์กร 
        2. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม 
        3. การก าหนดกลยุทธ์ 
        4. การน ากลยุทธ์ไปปฏิบัติ 
        5. การประเมินและควบคุมกลยุทธ์ 
 
                      2.1.1.1 การก าหนดทิศทางขององค์กร  ประกอบด้วยการก าหนดวิสัยทัศน์    
(Vision ) ภารกิจ ( Mission ) และเป้าหมาย (Gold) ซึ่ง วิสัยทัศน์ (Vision) คือกรอบในการด าเนินงาน
ที่ชัดเจนซึ่งจะช่วยให้องค์กรสามารถก าหนดทิศทางในระยะยาว ภารกิจ (Mission) คือประกาศของ
องค์กรที่ก าหนดว่าจะท าอะไรในปัจจุบัน ก าลังจะท าอะไรในอนาคต และองค์กรเป็นองค์กรแบบใด
และจะก้าวไปสู่การเป็นองค์กรแบบใด ทั้งนี้เพ่ือบรรลุสู่ความเป็นเลิศเหนือกว่าคู่แข่งขัน เป้าหมาย 
(Gold) คือการบอกสิ่งที่องค์กรปรารถนาให้เกิดข้ึนในอนาคต โดยมีการก าหนดให้ชัดเจน กระชับ และ

                               ภาพที่ 2.1 กระบวนการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
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สามารรถวัดได้ ทั้งนี้การก าหนดเป้าหมายจะมีการก าหนดให้ชัดเจนยิ่งขึ้นกว่าการก าหนดภารกิจว่า
จะต้องท าสิ่งใด 
                     2.1.1.2 การประเมินสภาพแวดล้อมขององค์กร (Environment Scanning) ใน
การประเมินสภาพแวดล้อมขององค์กรนั้นจะประกอบไปด้วยการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน และ
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
                      (1) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในองค์กร (Internal Analysis) มีจุดมุ่งหมาย
เพ่ือท าให้ทราบถึงจุดแข็ง(คือลักษณะหรือองค์ประกอบขององค์กรที่มีสมรรถนะเหนือกว่าคู่แข่งขัน) 
และจุดอ่อน(คือลักษณะหรือองค์ประกอบขององค์กรที่มีสมรรถนะด้อยกว่าคู่แข่งขัน)ทางธุรกิจของ
องค์กร การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในองค์กร สามารถท าได้โดยการวิเคราะห์ปัจจัยที่จะน าไปสู่
ความส าเร็จ (Critical success factor) ห่วงโซ่คุณค่า (Value chain) และกระบวนการหลัก (Core 
business process) ซึ่งจะท าให้องค์กรมีความสามารถหลักที่โดดเด่น (Core competency) 
                      (2) การ วิ เ ค ร า ะห์ ส ภาพแวดล้ อมภ ายนอกองค์ ก ร  ( External Analysis) 
สภาพแวดล้อมภายนอกองค์กร ประกอบไปด้วย สภาพแวดล้อมทั่วไป และสภาพแวดล้อมในการ
ด าเนินงานสภาพแวดล้อมทั่วไป (General Environment) เป็นสิ่งแวดล้อมที่ไม่ได้เข้ามาเกี่ยวข้องกับ
องค์กรโดยตรง แต่สามารถส่งผลกระทบต่อองค์กรได้ โดยมีตัวแบบในการพิจารณา คือ PEST 
Environment ได้แก่ สภาพแวดล้อมด้านการเมือง (Political -P) เศรษฐกิจ (Economic -E) สังคม
(Social -S) เทคโนโลยี(Technology -T) ยกตัวอย่างเช่น หากรัฐบาลออกกฎหมายที่เอ้ือต่อการ
ด าเนินธุรกิจก็จะส่งผลดีต่อโอกาสในการด าเนินงานขององค์กร หรือการเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีที่
รวดเร็วอาจส่งผลให้สินค้ามีความล้าสมัยอย่างรวดเร็ว 
                       2.1.1.3 การก าหนดกลยุทธ์ (Strategy Formulation) เป็นการพัฒนาแผน
ระยะยาวขององค์กร ธุรกิจโดยอาศัยข้อมูลโอกาสและอุปสรรคที่ได้จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม
ภายนอก และจุดแข็ง จุดอ่อนที่ได้จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน โดยผู้บริหารองค์กรจะต้อง
ก าหนด เลือกกลยุทธ์ที่ดีที่สุดและเหมาะสมกับองค์กร ผู้บริหารต้องพยายามตอบค าถามว่าท าอย่างไร
องค์กรจึงจะไปถึงเป้าหมายที่ได้ก าหนดไว้ได้ โดยใช้ความได้เปรียบในการแข่งขันขององค์กรก าหนด
เป็นกลยุทธ์ ทั้งนี้จะต้องค านึงถึงระดับที่แตกต่างกันของกลยุทธ์ด้วย  การก าหนดกลยุทธ์ที่ส าคัญ 4 
ประการด้วยกันคือ 1. ระบุแรงขับดัน (Driving Force) ขององค์กร ที่สามารถช่วยให้มีความได้เปรียบ
ในการแข่งขัน ซึ่งเก่ียวข้องกับจุดแข็งที่องค์กรมีอยู่ เช่น การที่องค์กรมีเทคโนโลยีที่แตกต่างจากองค์กร
อ่ืน องค์กรสามารถใช้เทคโนโลยีเป็นตัวน าส าคัญในการด าเนินงานได้ เป็นต้น  2. สร้างกรอบแนวคิด
ทางธุรกิจ (Business Concept) เพ่ือแสดงว่าจะใช้แรงขับดันนั้นอย่างไร เช่น จะใช้เทคโนโลยีนั้นผลิต
สินค้าอะไร จะเจาะจงขายยังภูมิภาคไหน 3. ระบุความเชี่ยวชาญขององค์กร (Area of Excellence) 
ที่ต้องการเพ่ือน ามาใช้สนับสนุนกลยุทธ์ เช่น อาจจ าเป็นต้องปรับปรุงคุณภาพของผลิตภัณฑ์ให้สูงขึ้น 
หรือการสร้างความช านาญในการขายและบริการแก่พนักงานขาย เป็นต้น  4. ระบุประเด็นส าคัญ 
(Critical Issues) ซึ่งเป็นเรื่องที่มีความส าคัญและจะต้องถูกปรับปรุงหรือเปลี่ยนแปลงเพ่ือให้เอ้ือต่อ
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การน ากลยุทธ์ไปด าเนินการ เช่น โครงสร้าง (Structure) กระบวนการหรือระบบ (Process or 
System) ทักษะและความสามารถ (Skills and Competencies) ระบบการให้ผลตอบแทน 
(Compensation) เป็นต้น  
                     2.1.1.4 ก า ร น า ก ล ยุ ท ธ์ ไ ป ป ฏิ บั ติ  ( Strategy Implementation) เ ป็ น
กระบวนการที่ผู้บริหารแปลงกลยุทธ์ และนโยบายไปสู่แผนการด าเนินงาน ก าหนดรายละเอียดด้าน
ต่าง ๆ เช่น ด้านงบประมาณ หรือวิธีการด าเนินงานซึ่งกระบวนการนี้อาจจะเกี่ยวข้องกับการ
เปลี่ยนแปลงภายในด้านวัฒนธรรม โครงสร้าง หรือระบบการบริหาร เพ่ือให้สามารถด าเนินการตาม
กลยุทธ์ได้อย่างเป็นรูปธรรม โดยทั่วไปจะประกอบด้วยองค์ประกอบที่ส าคัญ 4 ประการด้วยกันคือ 1.
การก าหนดแผน และการจัดสรรทรัพยากร (Resources Allocation) 2. การปรับโครงสร้างองค์กร 
เพ่ือรองรับการเปลี่ยนแปลงของการใช้กลยุทธ์ และการใช้ทรัพยากร 3. การปรับปรุงเปลี่ยนแปลงใน
ส่วนของระบบและการพัฒนาทรัพยากรบุคคล เช่น เรื่องระบบข้อมูลข่าวสาร ระบบบริหารบุคคล  4.
การกระจายกลยุทธ์ (Strategic Deployment) หากองค์กรได้มีการก าหนดวิสัยทัศน์ พันธกิจขึ้น
มาแล้ว แต่ไม่ได้มีการด าเนินการก็จะท าให้เกิดการสูญเปล่า เพราะถึงแม้ว่าแผนงานเหล่านั้นจะเป็น
แผนที่ถูกจัดท ามาเป็นอย่างดี ผ่านการระดมความคิดเห็นมาอย่างเข้มข้นเพียงใดก็ตาม หากไม่ลงมือ
ปฏิบัติก็ย่อมไม่เกิดผลเป็นรูปธรรมขึ้นมาได้ 
                      2.1.1.5  การควบคุม และการประเมินผล (Control and Evaluation) การ
ตรวจสอบกลยุทธ์ จะมีการวัดผลทั้งในเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ มีการก าหนดเกณฑ์และมาตรฐาน
โดยมาตรวัดการด าเนินงานที่เหมาะสมกับแต่ละองค์กร ซึ่งในแต่ละองค์กรจะมีมาตรฐานและเกณฑ์
การด าเนินงานของตนเอง ทั้งนี้การก าหนดมาตรฐานควรมีความระมัดระวังเพ่ือให้สามารถสะท้อนผล
การท างานได้อย่างเป็นรูปธรรม ส่วนการติดตาม และประเมินผลนั้น จ าเป็นที่จะต้องมีการจัดตั้ง
หน่วยงานขึ้นมาดูแลแผนกลยุทธ์โดยเฉพาะ ซึ่งจะต้องประกอบด้วยบุคลากรที่มีความรับผิดชอบเต็ม
เวลาที่สามารถทุ่มเทให้กับการติดตามและประเมินผลได้อย่างเต็มที่ หน่วยงานนี้ควรอยู่กับฝ่าย
วางแผนที่มีผู้บริหารในฝ่ายอยู่ในระดับผู้บริหารชั้นสูง อย่างไรก็ตาม ในการด าเนินกลยุทธ์นั้น
จ าเป็นต้องได้รับความร่วมมือที่ดีจากทุกฝ่ายตลอดเวลา จึงอาจมีความจ าเป็นในการตั้งเป็น
คณะกรรมการติดตามและประเมินผลแผนกลยุทธ์ที่ประกอบด้วยผู้แทนระดับบริหารจากฝ่ายต่าง ๆ 
ขึ้นร่วมด้วย 
 
               2.1.2 การวิเคราะห์เชิงกลยุทธ์ (Strategic Analysis) 

           2.1.2.1  การวิเคราะห์สภาพการแข่งขัน  (The five forces model) การ
วิเคราะห์ปัจจัยหรือสภาพการแข่งขันในแต่ละอุตสาหกรรมจะท าให้ทราบถึงที่มา ของความรุนแรงใน
การแข่งขันและอิทธิพลอันเกิดจากภาวการณ์แข่งขันเหล่านี้ การวิเคราะห์นี้มี ความจ าเป็นส าหรับการ
จดท ากลยุทธ์ขององค์กร ในการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันใน อุตสาหกรรมนั้น Michael E. Porter 
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ได้เสนอแนวคิดว่ามีปัจจัยส าคัญห้าประการที่ส่งผลต่อสภาวะในการแข่งขนของแต่ละอุตสาหกรรม 
หรือที่เราเรียกกันว่า Five-Forces Model ซึ่งได้ กลายเป็นแนวคิดที่มีประโยชน์อย่างมากในการ
วิเคราะห์สภาวะการแข่งขนในอุตสาหกรรม รวมทั้งความรุนแรงของปัจจัยแต่ละประการตามแนวคิดนี้ 
อุตสาหกรรม คือ กลุ่มขององค์กรธุรกิจที่ท าการผลิตสินค้าหรือบริการที่มีลักษณะเหมือน หรือคล้าย
กิน หรือสินค้า และบริการที่ สามารถทดแทนกินได้ในลักษณะการทดแทนความต้องการของลู กค้า 
เช่นเหล็ก และพลาสติกที่ ใช้ในการประกอบรถยนต์สามารถทดแทนซึ่งกันและกันได้ถึงแม้ว่าจะใช้
เทคโนโลยีในการผลิตที่ แตกต่างกิน แต่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้เหมือนกิน การ
วิเคราะห์สภาวะ อุตสาหกรรมจะช่วยในการมบ่งชี้ถึงโอกาสและข้อจ ากัดที่องค์กรธุรกิจจะต้องเผชิญ 
Michael E. Porter เสนอว่าสภาวะการด าเนินงานขององค์กรธุรกิจขึ้นอยู่กับสภาวะการแข่งขันใน     
อุตสาหกรรมที่องค์กรธุรกิจนั้นอยู่ และสภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรมใดอุตสาหกรรมหนึ่ง
ย่อมขึ้นอยู่กับปัจจัยที่ส าคัญ 5 ประการ คือ ( Michael E. Porter, 2012) 

            (1) ข้อจ ากัดในการเข้าสู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งขันใหม่ 
คู่แข่งขันใหม่ ๆ ได้แก่องค์กรธุรกิจอ่ืนที่ในขณะนั้นอยู่ภายนอกอุตสาหกรรมแต่มี ความสามารถและ
แนวโน้มที่จะเข้ามาในอุตสาหกรรม โดยปรกติแล้วองค์กรธุรกิจเดิมที่อยู่  ภายในอุตสาหกรรมจะ
พยายามป้องกันไม่ให้องค์กรใหม่ๆ เข้ามาในอุตสาหกรรม เนื่องจาก องค์กรใหม่ๆ ที่จะเข้ามาใน
อุตสาหกรรมจะส่งผลกระทบต่อสภาวะในการแข่งขันในอุตสาหกรรม อันเป็นข้อจ ากัดที่ส าคัญต่อการ
ด าเนินงานและการแข่งขันขององค์กรธุรกิจเดิมในอุตสาหกรรม เนื่องจากองค์กรใหม่ที่เข้ามาย่อม
ต้องการส่วนแบ่งตลาด ซึ่งเป็นผลเสียต่อองค์กรเดิมที่มีอยู่แล้ว ยกเว้นในกรณีที่ตลาดมีการขยายตัว
อย่างรวดเร็ว การเข้ามาของธุรกิจใหม่ๆ ก่อให้เกิดการ แข่งขันที่รุนแรงยิ่งขึ้น อาจมีการลดราคาสินค้า
และบริการลง โดยในการตัดสินใจเข้าสู่ อุตสาหกรรมขององค์กรธุรกิจใหม่จะขึ้นอยู่กับปัจจัยที่ส าคัญ
สองประการได้แก่ ต้นทุนในการเข้า สู่อุตสาหกรรมและการโต้ตอบจากองค์กรธุรกิจเดิม 
                      (2) ความรุนแรงของสภาวะการแข่งขันระหว่างองค์กรธุรกิจที่อยู่ในอุตสาหกรรม 
เดียวกันสภาวะการแข่งขันของระหว่างธุรกิจต่างๆ จะทวีความรุนแรงขึ้นเมื่อองค์กรธุรกิจ หนึ่ง
มองเห็นช่องทางในการได้ก าไรมากขึ้น หรือถูกคุกคามมากการกระท าขององค์กรธุรกิจอ่ืนใน 
อุตสาหกรรมเดียวกิน เช่น การลดราคา การต่อสู้ทางด้านการตลาด การแนะน าสินค้าใหม่เข้าสู่ ตลาด 
หรือ การเพ่ิมการให้บริการหลังการขายแก่ลูกค้า ถ้าสภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรมไม่ รุนแรง 
โอกาสที่องค์กรธุรกิจต่างๆ จะข้ึนราคาสินค้าและบริการ เพ่ือให้ได้มาซึ่งก าไรที่มากขึ้นก็ จะมีมาก 
                      (3) การมีสินค้าหรือบริการที่สามารถทดแทนกันได้  ธุรกิจในอุตสาหกรรมหนึ่ง
อาจจะมีการแข่งขันกับธุรกิจในอุตสาหกรรมอ่ืนที่ ผลิตสินค้าที่มีลักษณะที่ทดแทนกินได้ ซึ่งอาจเป็น
สินค้าคนละชนิดกัน แต่สามารถตอบสนอง ความต้องการของลูกค้าได้เหมือนกิน การมีสินค้าทดแทน
ในอุตสาหกรรมอ่ืนย่อมก่อให้เกิด ข้อจ ากัดในการตั้งราคาสินค้าไม่ให้สูงเกินไปเนื่องจากลูกค้าอาจจะ
หันไปใช้สินค้าที่ทดแทนกิน ได้ และถ้าค่าใช้จ่ายในการเปลี่ยนผลิตเกณฑ์ (Switching Cost) ต่ าปัจจัย
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ในด้านการใช้สินค้า ทดแทนก็จะมีผลต่ออุตสาหกรรมมากข้ึน เช่น ชาอาจเป็นสินค้าทดแทนของกาแฟ 
ถ้ากาแฟมี ราคาสูงขึ้นมากลูกค้าอาจจะเปลี่ยนหันมาดื่มชาแทน ธุรกิจที่สามารถผลิตสินค้าที่ไม่มีสินค้า 
ทดแทนได้ยอมมีผลตอบแทนที่สูงเนื่องจากสามารถตั้งราคาของสินค้าได้สูงโดยที่ไม่ต้องกลัว สินค้า
ทดแทน ถ้าอุตสาหกรรมใดมีสินค้าทดแทนได้ง่าย ย่อมไม่สามารถหาก าไรได้มาก เนื่องจากลูกค้าจะ
หันไปใช้สินค้าทดแทนแทน 
                     (4) อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ ผู้ซื้อจะมีผลกระทบต่ออุตสาหกรรม ถ้าผู้ซื้อมีอ านาจ
ต่อรองหรือมีอิทธิพลต่อการก าหนดราคาของสินค้าและบริการให้ต ่า หรือมีอิทธิพลในการต่อรองให้
องค์กรธุรกิจเพ่ิมคุณภาพของสินค้าและบริการให้มากขึ้น ซึ่งส่งผลต่อองค์กรธุรกิจในแง่ต้นทุนการ
ด าเนินงานที่สูงขึ้น ในขณะที่ผู้ซื้อที่ไม่มีความเข้มแข็งหรือไม่มีอ านาจต่อรองย่อมเปิดโอกาสให้องค์กร
ธุรกิจ ในอุตสาหกรรมสามารถขึ้นราคาสินค้าได้โดยง่าย การที่ผู้ซื้อจะมีอ านาจมากหรือน้อยย่อมขึ้นอยู่ 
กับอ านาจต่อรองที่ผู้ซื้อมีต่อองค์กรธุรกิจในอุตสาหกรรม 

                     (5) อ านาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ ผู้ขายวัตถุดิบจะมีอิทธิพลต่ออุตสาหกรรม
เนื่องจากสามารถก าหนดให้สินค้ามีราคาสูงหรือต่ าได้หรือเพ่ิมหรือลดคุณภาพของสินค้าได้ ซึ่งส่งผล
ต่อต้นทุนและก าไรขององค์กร ธุรกิจ ในกรณีที่ผู้ขายมีความอ่อนแอหรือมีอ านาจในการต่อรองต่ าย่อม
ถูกผู้ซื้อกดราคา และเรียกร้องสินค้าท่ีมีคุณภาพท่ีสูงขึ้นได้  
 
                2.1.3 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก (SWOT Analysis)       

     หลักการส าคัญของ SWOT ประกอบด้วยการส ารวจจากการวิเคราะห์สภาพการณ์ 2 
ด้าน คือ สภาพการณ์ภายในและสภาพการณ์ภายนอก สามารถเรียกการวิเคราะห์ SWOT ได้ว่าเป็น
การวิเคราะห์สภาพการณ์ (Situation Analysis) ซ่ึงเป็นการวิเคราะห์ที่ประกอบด้วย จุดแข็ง, จุดอ่อน
, โอกาส, และอุปสรรค เป็นการวิเคราะห์ปัจจัยต่างๆทั้งภายนอกและภายในองค์กร ซึ่งท าให้ผู้บริหาร
ขององค์กรรับทราบถึงการเปลี่ยนแปลงต่างๆที่เกิดขึ้นกับองค์กร ซึ่งมีทั้งภายนอกองค์กร และสิ่งที่ได้
เกิดขึ้นแล้วและอาจจะมีการเปลี่ยนแปลงในอนาคต ตลอดจนผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงเหล่านี้ที่
ส่งผลต่อองค์กรธุรกิจ จุดแข็ง จุดอ่อน และความสามารถด้านต่างๆที่องค์กรมีอยู่ ซึ่งข้อมูลเหล่านี้ จะ
เป็นประโยชน์อย่างมากต่อการก าหนดวิสัยทัศน์การก าหนดกลยุทธ์และการด าเนินตามกลยุทธ์ของ
องค์กรระดับองค์กรที่เหมาะสมต่อไป ขั้นตอนในการวิเคราะห์ SWOT ดังนี้  

           2.1.3.1  การประเมินสภาพแวดล้อมภายในองค์กร ซึ่งเกี่ยวกับการวิเคราะห์และ
พิจารณาทรัพยากรและความสามารถภายในองค์กรในทุกๆด้าน เพ่ือที่จะระบุจุดแข็งและจุดอ่อนของ
องค์กรแหล่งที่มาเบื้องต้นของข้อมูลเพ่ือการประเมินสภาพแวดล้อมภายใน คือระบบข้อมูลเพ่ือการ
บริหารที่ครอบคลุมทุกด้านทั้งในด้านโครงสร้าง ระบบ ระเบียบ วิธีปฏิบัติงาน บรรยากาศในการ
ท างานและทรัพยากรในการบริหารซึ่งประกอบด้วย คน, เงิน, วัสดุ, และการจัดการ อีกทั้งยังรวมไปถึง
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การพิจารณาผลการด าเนินงานที่ผ่านมาขององค์กร เพ่ือที่จะเข้าใจสถานการณ์และผลกลยุทธ์ก่อน
หน้านี้ด้วย รายละเอียดในการวิเคราะห์ดังนี้ 

            (1) จุดแข็งขององค์กร (S-Strengths) เป็นการวิเคราะห์ปัจจัยภายในจากมุมมอง
ของผู้ที่อยู่ภายในองค์กร ว่าปัจจัยใดภายในองค์กรที่เป็นจุดเด่นหรือข้อได้เปรียบขององค์กรที่ควร
น ามาใช้ในการพัฒนาองค์กรได้ และควรคงไว้เพ่ือการเสริมสร้างความแข็งแกร่งขององค์กร  

            (2) จุดอ่อนขององค์กร (W-Weanesses) เป็นการวิเคราะห์ปัจจัยภายในจาก
มุมมองของผู้ที่อยู่ภายในองค์กรนั้นๆ ที่พบว่าปัจจัยภายในองค์กรใดที่เป็นจุดด้อยหรือข้อเสียเปรียบ
ขององค์กรที่ควรปรับปรุงให้ดีขึ้นหรือก าจัดให้หมดไป ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่อองค์กร  

           2.1.3.2 การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก ภายใต้การประเมินสภาพแวดล้อม
ภายนอกองค์กรนั้น สามารถค้นหาโอกาสและอุปสรรคทางการด าเนินงาน  ขององค์กรที่ได้รับ
ผลกระทบจากสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจทั้งภายในประเทศและต่างประเทศที่เกี่ยวกับการ
ด าเนินงานขององค์กร เช่น อัตราการขยายตัวทางเศรษฐกิจ นโยบาย การเงิน การงบประมาณ 
สภาพแวดล้อม และทางสังคมเช่น ระดับการศึกษา, อัตรารู้หนังสือของประชาชน, การตั้งถิ่นฐาน, 
และการอพยพของประชาชน ลักษณะชุมชน ค่านิยม ขนบธรรมเนียมประเพณี ความเชื่อและ
วัฒนธรรม ตลอดจนสภาพแวดล้อมทางการเมือง เช่น พระราชบัญญัติ พระราชกฤษฎีกา มติ
คณะรัฐมนตรี และสภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยี คือกรรมวิธีใหม่ๆในการพัฒนาการทางด้านเครื่องมือ
อุปกรณ์ที่จะช่วยในส่วนของการเพ่ิมประสิทธิภาพในการผลิตและให้บริการ (อดุลย์ จาตุรงคกล, 
2543) 

      2.1.4 สถานการณ์จากการประเมินสภาพแวดล้อม  
      จากการทราบข้อมูลเกี่ยวกับ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค ในการวิเคราะห์ถึง

ปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอก โดยการประเมินสภาพแวดล้อมภายในและภายนอกแล้วให้น าจุด
แข็งและจุดอ่อนภายใน มาเปรียบเทียบกับโอกาสและอุปสรรคจากภายนอก เพ่ือให้ทราบถึงว่าองค์กร
นั้นก าลังเผชิญกับสถานการณ์เช่นใดบ้าง ที่อยู่ภายใต้สถานการณ์เช่นนั้นองค์กรควรจะท าอย่างไร 
โดยทั่วไปในการวิเคราะห์ SWOT จากที่กล่าวมานี้ สามารถจ าลองสถานการณไ์ด้ 4 รูปแบบดังนี้  

               (1) สถานการณ์ที่ 1 (จุดแข็ง-โอกาส) เป็นสถานการณ์ที่ต้องการที่สุด เนื่องจาก
องค์กรค่อนข้างที่จะมีความหลากหลาย ซึ่งผู้บริหารขององค์กรควรก าหนดกลยุทธ์ในเชิงรุ ก 
(Aggressive –Stratagy) เพ่ือที่จะสามารถดึงจุดแข็งที่มีอยู่มาเสริมสร้างและปรับใช้ตลอดจนสามารถ
ฉกฉวยโอกาสต่างๆ ที่เปิดมาเพ่ือหาประโยชน์อย่างเต็มที่ 

               (2) สถานการณ์ที่ 2 (จุดอ่อน-อุปสรรค) สถานการณ์นี้เป็นสถานการณ์ที่ ไม่
ปราถนาที่สุด เนื่องจากเป็นสถานการณ์ที่เลวร้ายที่สุด อันเนื่องมาจากองค์กรที่ก าลังเผชิญอยู่กับ
อุปสรรคจากภายนอกและจุดอ่อนจากภายในหลายประการดังนั้น ทางเลือกท่ีดีที่สุดคือกลยุทธ์การตั้ง
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รับหรือป้องกันตัว (Defensive Strategy) เพ่ือที่จะพยายามลดหรือหลบหลีกภัย อุปสรรคต่าง ๆ ที่
คาดว่าจะเกิดขึ้น ตลอดจนหามาตรการป้องกันที่จะไมท่ าให้องค์กรเกิดความสูญเสีย 

              (3) สถานการณ์ที่ 3 (จุดอ่อน-โอกาส) สถานการณ์องค์กรมีโอกาสเป็นข้อ
ได้เปรียบในด้านการแข่งขันอยู่หลายประการ แต่ติดขัดอยู่ตรงที่มีปัญหาอุปสรรคที่ เป็นจุดอ่อนอยู่
หลายอย่าง โดยทางออกที่ดีที่สุดคือกลยุทธ์การพลิกตัว (Turnaround-oriented Strategy) เพ่ือจัด
หรือแก้ไขจุดอ่อนภายในต่างๆ ให้พร้อมที่จะฉกฉวยโอกาสต่างๆ ที่เปิดให้  

              (4 ) สถานการณ์ที่  4 (จุดแข็ง- อุปสรรค) สถานการณ์นี้ เกิดขึ้นจากการที่
สภาพแวดล้อมไม่เอื้ออ านวยต่อการด าเนินงาน แต่ตัวองค์กรมีข้อได้เปรียบที่เป็นจุดแข็งหลายประการ 
ดังนั้นแทนที่จะรอจนกระทั่งสภาพแวดล้อมเปลี่ยนแปลงไป ก็สามารถที่จะเลือกกลยุทธ์การแตกตัว
หรือขยายขอบข่ายกิจการ (Diversification Strategy) เพ่ือใช้ประโยชน์จากจุดแข็งที่มีสร้างโอกาสใน
ระยะยาวด้านอื่น ๆ แทน  

               2.1.5 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก ด้วย PEST Analysis 

                 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่2.2 PEST Analysis 

                PEST Analysis เป็นเครื่องมือที่ใช้ในการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอกในทางด้าน
การตลาดระดับมหภาค (Macro Environment) โดยเฉพาะ ประกอบด้วย   

                      2.1.5.1  P-Political วิเคราะห์ผลกระทบเกี่ยวกับเมืองการปกครองและกฎหมาย
ต่างๆ ซ่ึงปัจจัยทางด้านการเมืองเป็นปัจจัยที่มีผลกระทบต่อองค์กรเป็นอย่างมาก ทั้งในภาคธุรกิจ, ก า
ลงการซื้อของผู้บริโภคและอ่ืนๆ ซึ่งมีประเด็นที่จ าเป็นต้องพิจารณาเช่น สิ่งแวดล้อมทางการเมืองมี
ความมั่นคงเพียงใด,นโยบายของรัฐบาลมีผลต่อกฎหมาย ที่เกี่ยวกับองค์กรเหมือนกับการเก็บภาษี
หรือไม่,รัฐบาลมีนโยบายทางด้านเศรษฐกิจเป็นอย่างไรบ้าง,เรื่องวัฒนธรรมและศาสนารัฐบาลให้
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ความส าคัญมากน้อยแค่ไหน,ในด้านทางการค้ารัฐบาลก าลังท าสัญญาหรือไม่ เช่นกับ EU, NAFTA, 
ASEAN และอ่ืนๆ 
                     2.1.5.2  E-Economics วิ เคราะห์ผลกระทบทางด้ าน เศรษฐกิจและทาง
เศรษฐศาสตร์  (Economic Factors) ปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจนักการตลาดจะต้องพิจารณา
สถานการณ์ และเศรษฐกิจการค้าในระยะสั้นและระยะยาว โดยเฉพาะเมื่อต้องการท าการตลาด
ระหว่างประเทศ โดยต้องมีการพิจารณาดังต่อไปนี้ 1.อัตราดอกเบี้ย 2.ระดับเงินเฟ้อ 3.อัตราการ
ว่างงาน 4. GDP 5.และในส่วนของการเติบโตทางเศรษฐกิจโดยรวมและแยกแต่ละภาคธุรกิจ 

                      2.1.5.3 S-Social เป็นการวิเคราะห์ผลกระทบทางด้านสังคม วัฒนธรรม และ
สภาพความเป็นอยู่ โดยปัจจัยทางด้านสังคมและวัฒนธรรมนั้นมีอิทธิพลแตกต่างกันตามแต่ละประเทศ
จ าเป็นต้องมีหลักทางด้านศาสนาที่ประชาชนนับถือเป็นหลัก, ชาวต่างชาติมีทัศนคติต่อสินค้าหรือ
บริการอย่างไร,ภาษามีผลต่อการขายสินค้าในตลาดหรือไม่, ผู้บริโภคมีเวลาว่างเท่าไหร่, บทบาทผู้ชาย
และผู้หญิงเป็นอย่างไร, อายุของของประชากรเท่าไหร่และคนรุ่นเก่านั้นสามารถสร้างรายได้ได้
มากกว่าหรือไม่, ในด้านสิ่งแวดล้อมประชากรใส่ใจมากน้อยแค่ไหน, ระดับการศึกษา, สวัสดิการ, 
ขนาดของครอบครัวและโครงสร้างเป็นอย่างไร    
                      2.1.5.4 T- Technology วิ เ ค ร า ะ ห์ ผ ล ก ร ะ ท บ จ า ก  Technology ห รื อ 
Innovationต่างๆTechnological Factors เป็นปัจจัยทางด้านเทคโนโลยี ซึ่งเป็นสิ่งที่มีความส าคัญ
ส าหรับการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน และเป็นแรงผลักที่ส าคัญในโลกยุคโลกาภิวัฒน์โดยให้
พิจารณาประเด็นต่อไปนี้ คือ (1) ใช้เทคโนโลยีอะไรช่วยให้ผลิตสินค้าหรือบริการได้ถูกลง และท า
อย่างไรให้มีมาตรฐานดีขึ้น (2) ในด้านของระบบเทคโนโลยีที่ท าให้ลูกค้าหรือองค์กรเองมีนวัตกรรม
ใหม่ขึ้นหรือไม่ เช่น ธนาคารในระบบอินเตอร์เน็ต เป็นต้น (3) เทคโนโลยีที่มีผลต่อช่องทางการจัด
จ าหน่ายใหม่ อาทิเช่น การขายหนังสือผ่านทางระบบอินเตอร์เน็ต ระบบการจองตั๋วหรือการประมูล 
เป็นต้น (4) เทคโนโลยีที่ช่วยให้องค์กรสามารถสื่อสารกับกลุ่มลูกค้าด้วยเครื่องมือสมัยใหม่ เช่น ระบบ
ลูกค้าสัมพันธ์ (5) การพัฒนาของวัตถุดิบ 

    2.1.6 (TOWS Matrix) อุปสรรค-โอกาส-จุดอ่อน-จุดแข็ง  

     หลังจากที่มีการประเมินสภาพแวดล้อมโดยการวิเคราะห์ให้เห็นถึงจุ ดแข็ง จุดอ่อน 
โอกาส และข้อจ ากัดแล้ว ก็จะน ามาข้อมูลทั้งหมดมาวิเคราะห์ในรูปแบบความสัมพันธ์แบบแมทตริกซ์
โดยใช้ตารางที่เรียกว่า TOWS Matrix โดย TOWS Matrix เป็นตารางการวิเคราะห์ที่น าข้อมูลที่ได้
จากการวิเคราะห์จุดแข็งจุดอ่อน โอกาสและข้อจ ากดมาวิเคราะห์เพ่ือก าหนดออกมาเป็นยุทธศาสตร์
หรือกลยุทธ์ประเภทต่างๆในการน าเทคนิคที่เรียกว่าTOWS -Matrix มาใช้ในการวิเคราะห์เพ่ือก าหนด
ยุทธศาสตร์และ กลยุทธ์นั้น จะมีขั้นตอนการด าเนินการที่ส าคัญ 2 ขัน้ตอน ดังนี้ 
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             2.1.6.1 การระบุจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และข้อจ ากัด 
          โดยที่การประเมินสภาพแวดล้อมที่เป็นการระบุให้เห็นถึงจุดแข็งและจุดอ่อนจะเป็น

การ ประเมินภายในองค์การ ส่วนการประเมินสภาพแวดล้อมที่เป็นโอกาสและข้อจ ากดจะเป็นการ 
ประเมินภายนอกองค์การ กล่าวได้ว่า ประสิทธิผลของการก าหนดกลยุทธ์ที่ใช้เทคนิค TOWS Matrix 
นี้จะขึ้นอยู่กับความสามารถในการวิเคราะห์จุดแข็งจุดอ่อนโอกาสและข้อจ ากัดที่ละเอียดในทุกแง่มุม 
เพราะถ้าวิเคราะห์ไม่ละเอียดหรือมองไม่ทุกแง่มุม จะส่งผลท าให้การก าหนดกลยุทธ์ที่ออกมาจะขาด
ความแหลมคม 
                      2.1.6.2 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างจุดแข็งกับโอกาส จุดแข็งกับ
ข้อจ ากัด จุดอ่อนกับโอกาส และจุดอ่อนกับข้อจ ากัดซึ่งผลของการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ในข้อมูลแต่
ละคู่ด้งกล่าว ท าให้เกิดยุทธ์ศาสตร์ หรือกลยุทธ์สามารถแบ่งออกได้เป็น 4 ประเภท คือ 

    (1 ) กลยุ ทธ์ เ ชิ ง รุ ก  (SO Strategy) ไ ด้ ม าจ ากการน า ข้ อมู ลกา รประ เมิ น
สภาพแวดล้อมที่เป็นจุดแข็งและโอกาสมา พิจารณาร่วมกัน เพ่ือที่จะน ามาก าหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์
หรือกลยุทธ์ในเชิงรุก ตัวอย่าง กรมธนารักษ์ มีจุดแข็ง คือ ความสามารถในการผลิตเหรียญ และมีโรง
กษาปณ์ท่ีทันสมัย มีโอกาส คือ สามารถหารายได้จากการผลิตเหรียญได้ทั้งหมดสามารถน ามาก าหนด
ยุทธศาสตร์ในเชิงรุก คือ ยุทธศาสตร์การรับจ้างผลิตเหรียญทุกประเภททั้งในและต่างประเทศ 

    (2) กลยุทธ์ เชิงป้องกัน  (ST Strategy) ได้มาจากการน าข้อมูลการประเมิน
สภาพแวดล้อมที่เป็นจุดแข็งและข้อจ ากัดมา พิจารณาร่วมกัน เพ่ือที่จะน ามาก าหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์
หรือกลยุทธิในเชิงป้องกัน ทั้งนี้ เนื่องจาก องค์การมีจุดแข็ง ขณะเดียวกันองค์การก็เจอกับ
สภาพแวดล้อมที่เป็นข้อจ ากัดจากภายนอกที่ องค์การควบคุมไม่ได้ แต่องค์การสามารถใช้จุดแข็งที่มี
อยู่ในการป้องกันข้อจ ากัดที่มาจาก ภายนอกได้ ตัวอย่าง มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช มีจุดแข็ง 
คือ เป็นมหาวิทยาลัยที่เปิด โอกาสการศึกษาให้แก่ประชาชนทั่วประเทศ ขณะเดียวกันมีข้อจ ากัดคือ
งบประมาณที่ได้รับการสนับสนุนจากภาครัฐมีไม่เพียงพอที่จะสามารถจัดตั้งหน่วยงานของตนเองอยู่
ทุกจังหวัดทั่วประเทศได้ทั้งหมดสามารถน ามาก าหนดยุทธศาสตร์เชิงป้องกัน คือยุทธศาสตร์การสร้าง
ความร่วมมือกับโรงเรียนในพื้นที่ทุกจังหวัดทั่วประเทศ 
                       (3 ) กลยุทธ์ เชิ งแก้ ไข  (WO Strategy)ได้มาจากการน าข้อมูลการประเมิน
สภาพแวดล้อมที่เป็นจุดอ่อนและโอกาสมา พิจารณาร่วมกัน เพ่ือที่จะน ามาก าหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์
หรือกลยุทธ์ในเชิงแก้ไข ทั้งนี้เนื่องจาก องค์การมีโอกาสที่จะน าแนวคิดหรือวิธีใหม่ๆมาใช้ในการแก้ไข
จุดอ่อนที่องค์การมีอยู่ได้ ตัวอย่าง ระบบราชการมักมีจุดอ่อน คือ มีขั้นตอนการท างานที่ยาว ใช้เวลา
มาก ขณะเดียวกันก็มี โอกาส คือ โอกาสของการน าเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารมาใช้ทั้งหมด
สามารถน ามา ก าหนดยุทธศาสตร์เชิงแก้ ไข คือ ยุทธศาสตร์การส่งเสริมให้มีการน าเทคโนโลยี
สารสนเทศและ การสื่อสารมาใช้ในการบริหารจัดการและในกระบวนการท างานของราชการให้มาก
ขึ้น (e-Administration) 
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                       (4 ) กลยุทธ์ เ ชิ ง รั บ  (WT Strategy)ได้ ม าจากการน า ข้ อมู ลกา รประ เมิ น
สภาพแวดล้อมที่เป็นจุดอ่อนและข้อจ ากดมาพิจารณาร่วมกัน เพ่ือที่จะน ามาก าหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์
หรือกลยุทธ์ในเชิงรับ ทั้งนี้เนื่องจาก องค์การเผชิญกับทั้งจุดอ่อนและข้อจ ากัดภายนอกที่องค์การไม่
สามารถควบคุมได้ ยกตัวอย่าง เช่น ประเทศไทย จุดอ่อน คือ ต้องน าเข้าน ้ามันดิบจากต่างประเทศ 
ประกอบกับพบข้อจ ากด คือ ราคาน ้ามันในตลาดโลกเพ่ิมขึ้นอย่างมาก ซึ่งปัจจัยเหล่านี้ เองที่น ามา
ก าหนดยุทธศาสตร์ในเชิงรับคือยุทธศาสตร์การรณรงค์ประหยุดพลังงานทั่วประเทศอย่างจริงจังและ
ยุทธศาสตร์การหาพลังงานทดแทนที่น าทรัพยากรธรรมชาติในประเทศที่มีอยู่มาใช้มากขึ้น (เทพศักดิ์ 
บุณยรัตพันธุ์, 2553) 
 
2.2 การก าหนดกลยุทธ์ (Strategic Formulation) 

     แนวคิดและทฤษฏีการก าหนดกลยุทธ์ 4 ระดับ ประกอบด้วย 

     2.2.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate strategy) 
     การด าเนินกลยุทธ์ระดับบริษัท   จะพิจารณาถึงขอบเขตการด าเนินธุรกิจโดยรวมของ 

องค์กรว่า องค์กรจะด าเนินธุรกิจใดบ้าง หรือ เข้าไปแข่งขั นในอุตสาหกรรมใด จะท าธุรกิจใน
อุตสาหกรรมประเภทเดียว หรือ หลายประเภทอุตสาหกรรม และ ระบุทิศทางการเคลื่อนไหวใน 
อนาคตว่า จะขยายตัว คงที่ หรือ หดตัว ถ้าขยายตัว จะขยายตัวเข้าไปในธุรกิจเดิม หรือ ขยายตัวไปสู่
ธุรกิจใหม่ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจเดิม หรือ ขยายตัวไปยังธุรกิจใหม่ที่ไม่เกี่ยวข้องกับธุรกิจเดิม เพ่ือบรรลุ
เป้าหมายที่ก าหนดไว้ของบริษัท กลยุทธ์ระดับองค์กรโดยทั่วไป ได้แก่ (1) มุ่งเน้นการเติบโต (Growth 
Strategy) (2) การคงที่หรืออยู่กบที ่(Stable strategy) (3) การหดตัว (Retrench strategy) 
 

           2.2.1.1 กลยุทธ์การเติบโต (Growth Strategy) เมื่ออุตสาหกรรมเติบโต มีการ
แข่งขันสูง และ คู่แข่งขันใช้กลยุทธ์การแข่งขันทางด้าน ราคาเพ่ือการเพ่ิมส่วนแบ่งตลาด องค์กรมักใช้
กลยุทธ์ขยายตัวเพราะจะช่วยลดต้นทุน กลยุทธ์ การเติบโตจึงเป็นที่นิยมแพร่หลายมากกลยุทธ์การ
เติบโตมีความดึงดูดสูง การด าเนินกลยุทธ์ การเติบโตแต่ละอย่าง จะมีกลยุทธ์ย่อย เช่น กลยุทธ์การมุ่ง
ความเชี่ยวชาญ จะมีกลยุทธ์ย่อยคือ การเจริญเติบโตตามแนวดิ่ง และ การเจริญเติบโตตามแนวนอน 
และ กลยุทธ์การกระจายธุรกิจ จะมีกลยุทธ์ย่อย คือ การกระจายแบบเกาะกลุ่ม และ การกระจาย
ธุรกิจแบบไม่เกาะกลุ่ม กลยุทธ์ การเติบโตเหล่านี้สามารถพัฒนาจากภายใน หรือ ภายนอกกิจการก็ได้ 
ดังนี้1.การเจาะตลาด (Market Penetration) เป็นการเพ่ิมยอดขาย ส่วนแบ่งตลาดในตลาด ปัจจุบัน
ของผลิตภัณฑ์ในปัจจุบัน โดยวิธีการต่างๆ เช่น เพ่ิมจ านวนพนักงานขาย เพ่ิมการ ส่งเสริมการขาย 2.
การพัฒนาตลาด (Market Development) เป็นการเข้าสู่ตลาดใหม่ หรือ กลุ่มลูกค้า ในพ้ืนที่ใหม่ 
ของผลิตภัณฑ์ปัจจุบัน 3.การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เป็นการพัฒนา ปรับปรุง 
สินค้าบริการให้มีรูปลักษณ์ใหม่หรือมีคุณภาพดีขึ้น ในตลาดปัจจุบัน 4. การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ 
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(Diversification) เข้าสู่ตลาดใหม่ เป็นการขยายสินค้า ใหม่ เข้าสู่ตลาดใหม่ การเลือกใช้กลยุทธ์ 
Product / Market strategy จะสัมพันธ์กับวงจรชีวิต ผลิตภัณฑ์ดังนี้ในช่วงเติบโตระยะแรกควรใช้กล
ยุทธ์การเจาะตลาดเมื่อผลิตภัณฑ์เข้าสู่จุด อ่ิมตัวต้องมีการพัฒนาสายผลิตภัณฑ์เพ่ือเพ่ิมรายได้ เมื่อ
ตลาดเก่าอ่ิมตัว ก็ต้องใช้กลยุทธ์การ พัฒนาตลาดใหม่ ในขณะเดียวกันควรมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ 
เพ่ือท าให้ธุรกิจมีการเติบโตที่ยั่งยืนเมื่อเข้าสู่ช่วงวัฏจักรถดถอยธุรกิจจ าเป็นต้องมีการขยายไปท าธุรกิจ
ที่แตกต่าง ไปท า สินค้าใหม่ เข้าสู่ตลาดใหม่ (จิตติ รัศมีธรรมโชติ, 2553) 

          2.2.1.2 การเติบโตแบบรวมตัว (Integrative Growth) เป็นการอาศัย ความ
เชี่ยวชาญ (Concentration) ของกิจการ ในการเติบโตโดยการใช้ทรัพยากรทุกอย่างของบริษัทใน
อุตสาหกรรมเดียวบริษัทจะมุ่งสายผลิตภัณฑ์เพียงอย่างเดียว ตลาดแห่งเดียว หรือ เทคโนโลยีอย่าง
เดียวกลยุทธ์การมุ่งความเชี่ยวชาญจะช่วยให้บริษัททุ่ม เวลา  และ ทรัพยากรไปยั งการคิดค้น
ผลิตภัณฑ์ได้อย่างเต็มที่ ด้งนั้น จึงสามารถแข่งขันได้ ดีกว่าภายในอุตสาหกรรมกลยุทธ์การรวมธุรกิจ
โดยอาศัยความเชี่ยวชาญ เหมาะส าหรับธุรกิจที่ มีโอกาสก้าวหน้า สามารถท าก าไรที่จะขยายกิจการ 
ซึ่งประกอบด้วยกลยุทธ์ 2 อย่าง คือ การ เติบโตตามแนวนอน และ แนวดิ่ง 

           (1) กลยุ ท ธ์ ก า ร เ ติ บ โ ตต ามแนวนอน  (Horizontal Growth strategy)กา ร
เจริญเติบโตตามแนวนอน เหมาะสมกับบริษัทที่มีฐานะการแข่งขันปานกลางที่ต้องการให้ บริษัทมีการ
ปรากฏตัวเพ่ิมมากขึ้นเพ่ือการขยายการด าเนินงานของบริษัท บริษัทจะขยายตัวไป ยั งส่วนของตลาด
อ่ืน ภายในตลาดปัจจุบันของบริษัท หรือ การเข้าไปสู่พื้นที่อ่ืนของประเทศ โดยทั่วไปเป้าหมายคือ การ
เพ่ิมยอดขายและก าไรของธุรกิจในขณะนี้ของบริษัท บริษัทสามารถ ลดค่าใช้จ่ายทางการตลาดและ
เพ่ิมผลลิตได้มากขึ้น และ การลดการเข้าไปสู่อุตสาหกรรมของคู่ แข่งขันลงได้ บริษัทสามารถ
เจริญเติบโต โดยการพัฒนาจากทั้งภายในและภายนอกโดยทั่วไป การเจริญเติบโตตามแนวนอนจาก
ภายนอกจะถูกเรียกว่า การรวมธุรกิจตามแนวนอน (Horizontal Integration) การรวมธุรกิจตาม
แนวนอน คือ การที่บริษัทหนึ่งรวมกับอีกบริษัทหนึ่ง ภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน การเจริญเติบโต
แนวนอนจากภายนอก จะมาจากการซื้อกิจการคู่แข่งขันก็ได้แต่อาจจะถูกแทรกแซงจากรัฐบาลเพ่ือ
การป้องกันการผูกขาด นอกจากนี้การซื้อคู่แข่งขันรายส าคัญจะต้องใช้เงินจ านวนมาก และท าให้
บริษัทต้องมีหนี้สินสูง ซึ่งหากคิดว่ามีความเสี่ยงเกินไป บริษัทก็จะใช้วิธีขยายตัวจากภายในแทนการซื้อ
กิจการ 
                    (2) กลยุทธ์การเติบโตตามแนวดิ่ง (Vertical Integration) การเข้าไปด าเนินกิจการ
ใหม่ที่สัมพันธ์กับธุรกิจเดิม ในแง่เป็นธุรกิจจัดหาวัตถุดิบ หรือ จัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ให้แก่บริษัทของ
เรา การเติบโตตามแนวดิ่งไปทางหลัง หรือ การรวมธุรกิจ ไปข้างหลัง (Backward Vertical Growth) 
คือ การเข้าไปด าเนินธุรกิจที่เป็นกิจการจัดหาวัตถุดิบ ให้แก่บริษัทของเรา การเติบโตตามแนวดิ่งไป
ทางหน้า หรือ การรวมธุรกิจไปทางหน้า (Forward Vertical Growth) คือ การเข้าไปด าเนินกิจการที่
เป็นธุรกิจจดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ให้กับบริษัท (ลูกค้า) ท าให้ได้เข้าไปสู่ช่องทางการตลาดที่อยู่ใกล้ชิด
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ลูกค้ามากขึ้นโดยทั่วไปอุตสาหกรรมที่ใช้ กลยุทธ์การเติบโตตามแนวดิ่ง ได้แก่ น ้ามัน โลหะ รถยนต์ 
และ ผลิตกัณฑ์ป่าไม้ ข้อดีของกลยุทธ์การเติบโตตามแนวดิ่ง คือ การลดต้นทุนและการควบคุมงานท า
ได้ดีขึ้น บริษัทที่เข้มแข็งสามารถเพ่ิมความได้เปรียบทางการ แข่งขันภายใต้อุตสาหกรรมที่ดึงดูดได้ ทั้ง
ที่โดยปกติการรวมธุรกิจไปทางหลังจะท าก าไรสูงกว่า การรวมธุรกิจไปทางหน้า การรวมธุรกิจไปทาง
หลังสามารถลดความคล่องตัวทางกลยุทธ์ของ บริษัทลงได้ จากการสร้างทรัพย์สินราคาสูงยากต่อการ
ขาย และสร้างสิ่งกีดขวางต่อการออกไป จากอุตสาหกรรมนั้นด้วยการขาย และสร้างสิ่งกีดขวางต่อ
การออกไปจากอุตสาหกรรมนั้นด้วย 
 
                     2.2.1.3 การเติบโตแบบกระจายธุรกิจ ( Diversificatio ) การกระจายธุรกิจคือ
กลยุทธ์การเติบโตของบริษัทที่ผลิตภัณฑ์แตกต่างกินถูกเพ่ิมเข้ามาภายในบริษัท ผลิตภัณฑ์ใหม่เหล่านี้
อาจจะถูกพัฒนาจากภายในหรือซื้อจากภายนอกและ อาจจะเกี่ยวข้องกัน (เกาะกลุ่ม) หรือ ไม่
เกี่ยวข้องกัน (ไม่เกาะกลุ่ม) กับผลิตกัณฑ์ขณะนี้ของ บริษัท 

            (1) การกระจายธุรกิจแบบสัมพันธ์กับธุรกิจเติม (Related Diversification or 
Concentric Diversification) การกระจายธุรกิจแบบเกาะกลุ่มนี้ เป็นการเพ่ิมผลิตกัณฑ์ (หน่วย
ธุรกิจ) ที่เกี่ยวข้องกัน เชื่อมโยงกันเข้ามาในกิจการ ผลิตกัณฑ์ท่ีเพ่ิมเข้ามาใหม่อาจมีลักษณะคล้ายคลึง
กับผลิตภัณฑ์ เดิม หรือ ใช้ความรู้ในสินค้า เทคโนโลยีเดิม กิจกรรมการตลาด และ ทักษะทางการ
บริหารที่ คล้ายคลึงกับที่มีอยู่เดิม ผลิตกัณฑ์ใหม่จะเกี่ยวพันกับผลิตกัณฑ์เดิมของบริษัท ที่สามารถ
เสริมพลังทางการตลาดและผลิตภัณฑ์แก่บริษัทได้ บริษัทสามารถเพ่ิมยอดขายและ ลดต้นทุน ของ
ผลิตภัณฑ์ลงได้จากการประหยัดจากขนาด การกระจายธุรกิจแบบเกาะกลุ่มจะเหมาะที่สุด กับบริษัท
ที่ต้องการใช้ประโยชน์จากจุดแข็ง คือทักษะ สินทรัพย์ที่มี หรือ ชื่อเสียงของธุรกิจเดิม เช่น เดิมท านม
สด UHT ต่อมาขยายมาท า นมถั่วเหลือง 

           (2) การกระจายธุรกิจแบบไม่สัมพันธ์กับธุรกิจเดิม (Unrelated Diversification or 
Conglomerate)การกระจายธุรกิจแบบไม่เกาะกลุ่ม คือ การเพิ่มผลิตภัณฑ์ (หน่วยธุรกิจ) ที่ไม่
เกี่ยวข้อง กับธุรกิจเดิม ไม่ได้ใช้เทคโนโลยีที่มีอยู่ ตลาดหรือกลุ่มเป้าหมายไม่ใช่กลุ่มเดิม เข้ามาใน
บริษัท บริษัทที่ใช้กลยุทธ์การกระจายธุรกิจแบบไม่เกาะกลุ่ม   เนื่องจากต้องการผลตอบแทนจากการ 
ลงทุน ลดความเสี่ยง ป้องกันการถูกครอบง า หรือ จัดการกับกระแสเงินสดให้มีต่อเนื่อง  
            2.2.1.4 กลยุทธ์การอยู่คงที่ (Stability strategy) การอยู่คงที่จะเหมาะสมที่สุด
กับ ธุรกิจที่อยู่ภายในอุตสาหกรรมที่มีความดึงดูดปานกลาง มีสภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงน้อย หรือ 
มีความไม่แน่นอนน้อย อุตสาหกรรมไม่มีการเติบโตหรือเติบโตต ่า การขยายตัวต้องใช้เงินทุนมากกว่า
ผลตอบแทนที่จะได้รับ หรือ ธุรกิจ หลีกเลี่ยงการเป็นธุรกิจผูกขาด และ การขยายตัวอาจไม่สามารถ
รักษาคุณภาพสินค้าและบริการ ได้ด้วยการใช้ปรัชญาของการก้าวไปอย่างมั่นคง กลยุทธ์ที่ส าคัญของ
บริษัทจะไม่มีการเปลี่ยนแปลง เพ่ือการเพ่ิมข้อได้เปรียบทางการแข่งขันของบริษัทจะมุ่งทรัพยากรไป
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กับธุรกิจใน ขณะนี้ และ รักษาภารกิจและเป้าหมายอย่างเดิมไว้ บริษัทจะเพ่ิมระดับความส าเร็จของ
บริษัท ด้วยเปอร์เซ็นต์ที่เท่ากันทุกปี การตัดสินใจเชิงกลยุทธ์ที่ส ากัญของบริษัทจะอยู่ที่การปรับปรุง
การด าเนินงานให้ดีขึ้น กลยุทธ์การอยู่คงท่ีของบริษัท 
                      2.2.1.5 กลยุทธ์การตัดทอน หรือหดตัว (Retrenchment strategies ) กล
ยุทธ์การตัดทอนค่อนข้างจะไม่เป็นที่นิยมใช้กัน เพราะว่าการตัดทอนจะดูเสมือนกับ ความล้มเหลว 
การด าเนินงานก่อนหน้านี้ใช้กลยุทธ์ผิดพลาด การใช้กลยุทธ์ตัดทอนบริษัท และ ผู้บริหารระดับสูง จะ
ถูกกดดนัอย่างมากเพ่ือการปรับปรุงผลการด าเนินงานให้ดีขึ้น มิฉะนั้นแล้ว อาจจะถูกออกจากงาน 

  (1) กลยุทธ์การตลาดเก็บเก่ียว (Market Harvest strategy) หมายถึง การทีอ่งค์กร
ด าเนินธุรกิจโดยการเก็บเกี่ยวผลประโยชน์จากสิ่งที่ลงทุนไปแล้วเท่านั้น โดยจะงดการลงทุนใหม่
เพ่ิมเติม และจ ากัดการใช้จ่ายให้น้อยที่สุดเพียงเพ่ือให้กิจการสามารถประคองตัวในการเก็บเกี่ยว
ผลประโยชน์ที่พึงได้เท่านั้น 

  (2) กลยุทธ์การไม่ลงทุน หรือ ขายทิ้งกิจการบางส่วน (Divestment strategy) กล
ยุทธ์การไม่ลงทุนจะเหมาะสมต่อเมื่อบริษัทมีหน่วยธุรกิจ  (SBU) ที่มีผลการ ด าเนินงานไม่ดี หรือ 
ต่อเมื่อหน่วยธุรกิจนี้ ไม่สอดคล้องกันหน่วยธุรกิจอ่ืนของบริษัท การไม่ลงทุนจะเหมาะสม เป็นพิเศษ 
เมื่อหน่วยธุรกิจอ่อนแออยู่ในอุตสาหกรรมที่ดึงดูดต ่า การไม่ลงทุนจะเป็นกลยุทธ์ที่ นิยมของบริษัทที่
เมื่อก่อนหน้าที่ได้ใช้กลยุทธ์การ เจริญเติบโตโดยการขยายจากภายนอกอีกสถานการณ์หนึ่งที่
เหมาะสมต่อการไม่ลงทุน คือ เมื่อหน่วยธุรกิจต้องการทรัพยากรเพ่ือการแข่งข้นเป็นจ านวนมากกว่าที่
บริษัทจะหา ได้ บริษัทจะเลือกการไม่ลงทุนแทนการใช้การฟ้ืนฟู ที่เจ็บปวดมากกว่าการไม่ลงทุน 
ลงทุน หรือ ขายทิ้งกิจการบางส่วน (Divestment strategy) 

 (3) กลยุทธ์บริษัทเชลย (Captive Company strategy) บริษัทเชลย หรือ บริษัทใน
อาณัติ คือ บริษัทที่จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ส่วนใหญ่ให้แก่ลูกค้าเพียงหนึ่งราย บริษัทจะเลือกใช้กลยุทธ์
เชลย เนื่องจากไม่สามารถสร้างความเข้มแข็งแก่ฐานะทางการตลาดของบริษัทได้ การพ่ึงพาเช่นนี้จะ
เป็นความเสี่ยงอย่างหนึ่ง เมื่อบริษัทเชลยผูกติดอยู่กับโชคชะตาของบริษัทผู้ควบคุม แต่ถ้าบริษัทเชลย
สร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้ารายส าคัญไว้ได้ กลยุทธ์บริษัทเชลยก็จะสามารถท าก าไรได้กลยุทธ์
บริษัทเชลยจะคล้ายคลึงกับกลยุทธ์การไม่ลงทุน แต่แทนที่จะขายหน่วยธุรกิจ (สายผลิตภัณฑ์) ไป 
บริษัทจะลดขอบเขตกิจกรรมบางอย่างของหน่วยธุรกิจลง และกลายเป็นเชลยของบริษัทอ่ืนไป ด้วย
วิธีการนี้ บริษัทจะลดค่าใช้จ่ายและสร้างความมั่นคงขึ้นมาได้ด้วย ความสัมพันธ์กับบริษัทที่เข้มแข็ง
กว่า ด้วยข้อตกลงกับลูกค้ารายส าคัญคือ บริษัทเชลย จะรับประกันการจดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ด้วย
ราคามิตรภาพ เพ่ือจะได้รับการสั่งซื้อระยะ ยาวจ านวนมาก จากกิจการที่เข้มแข็ง อย่างน้อยที่ สุด 75 
% ของผลิตภัณฑ์ของบริษัทเชลยจะจ าหน่ายแก่ผู้ซื้อรายเดียว ดังนั้น บริษัทเชลยสามารถลดค่าใช้จ่าย
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ทางการตลาด และพัฒนาตารางเวลาการผลิตระยะยาวที่ลดต้นทุนได้ กลยุทธ์นี้นิยมใช้กับบริษัทเล็กท่ี 
มีฐานะการแข่งขันอ่อนแอ 

 (4) กลยุทธ์การเลิกด าเนินงาน (Liquidation strategy) กลยุทธ์การเลิก ด าเนินงาน 
จะถูกใช้เมื่อกลยุทธ์การตัดทอนข้างต้นไม่บรรลุความส าเร็จ และ เลิกการ ด าเนินงานแต่แรกจะรักษา
ผลประโยชน์ของผู้ถือหุ้นได้ดีกว่าปล่อยให้ล้มละลาย การเลิก ด าเนินงานอาจถูกมองว่าเป็นการ
ยอมรับความล้มเหลวของผู้บริหาร ดังนั้น ชื่อเสียงและ ความภูมิใจของพวกเขาจะเสียไปเหมือนกับ
การสูญเสียงานและทรัพย์สิน กลยุทธ์การ เลิกการด าเนินงานจะเหมาะสมกับบริษัทที่มีฐานะการ
แข่งขันที่อ่อนแอ ภายใน อุตสาหกรรมที่ไม่ดึงดูดเลย การพิจารณาใช้กลยุทธ์ของกิจการ ที่ด าเนินงาน
อยู่ภายใน อุตสาหกรรมเดียว หรือ ตลาดเดียว ต้องพิจารณาทิศทางโดยรวมของกิจการ ผู้บริหาร ต้อง
ก าหนดกลยุทธ์ของกิจการขึ้นมาโดยการวิเคราะห์ จาก Model of Corporate Strategies (1) ความ
น่าดึงดูดของอุตสาหกรรม (Industry Attractiveness) (2) ต าแหน่ง การแข่งขัน / ความแข็งแกร่ง
ของธุรกิจภายใจอุตสาหกรรม (Business strength) การ วิเคราะห์เช่นนี้ จะอยู่บนรากฐานของการ
วิเคราะห์ SWOT 

                2.2.2  กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business-Level strategy) 

            กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business-Level strategy) คือ การผสมผสานและเชื่อมโยง
กินของ ข้อตกลงและกิจกรรมในองค์กร เพ่ือสร้าง ความได้เปรียบเชิงการแข่งขันด้วยความสามารถ 
 Micheal E. Porter กล่าวว่าองค์กรนั้นสามารถแข่งขันใน 3 ลักษณะ คือ ผู้น าด้านต้นทุน/สร้างความ
แตกต่าง/การมุ่ ง เน้น หรือที่ เรียกว่ากลยุทธ์ พ้ืนฐาน  (Generic Strategies) (McGahan, A.M., 
Micheal E. Porter, 1997) 

           2.2.2.1 กลยุทธ์ผู้น าด้านต้นทุน (Cost Leadership strategy) กลยุทธ์ที่มุ่งสร้าง
ความได้เปรียบเชิงการแข่งขันด้วยต้นทุนการด าเนินงานที่ต ่ากว่า ภายใต้ความเสี่ยงเท่ากัน ความเสี่ยง
ของการใช้กลยุทธ์ผู้น าด้านต้นทุน ได้แก่ง่ายต่อการลอกเลียนแบบการเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยี 
หรือความนิยมของลูกค้า 

           2.2.2.2 กลยุทธ์ความแตกต่าง (Differentiation strategy) กลยุทธ์ที่มุ่งสร้าง
ความได้เปรียบเชิงการแข่งขันด้วยความแตกต่างของสินค้า/บริการ ความเสี่ยงของการใช้กลยุทธ์ความ
แตกต่าง ได้แก่การเสนอคุณค่าที่ลูกค้าไม่ต้องการ หรือลูกค้า รู้สึกว่าไม่คุ้มกับราคา การเลียนแบบจาก
คู่แข่งกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างมักใช้การวิจัยเเละ พัฒนาเป็นเครื่องมือส าคัญในการสร้างความ
แตกต่าง ไม่ว่าจะเป็นการวิจัยเพื่อหาความต้องการ ของผู้บริโภค หรือการพัฒนาสินค้าใหม่  
                     2.2.2.3 กลยุทธ์แบบมุ่งเน้น (Focus) กลยุทธ์ที่มุ่งสร้างความได้เปรียบเชิงการ
แข่งขันด้วยการเน้นความช้านาญในบางเรื่อง (Specialize in some way) เพ่ือเจาะตลาดเฉพาะ 
(Niche Market) เช่น กลุ่มลูกค้าเฉพาะสินค้าเฉพาะหรือพ้ืนที่บางพ้ืนที่   องค์กรสามารถสร้างคุณค่า
ด้วยการผสมผสานการมุ่งเน้นกับการสร้างความแตกต่างหรือการเป็นผู้น าด้านต้นทุน  
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                2.2.3 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Functional strategy) 
           กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Functional level strategy) เป็นการสร้างให้เกิดข้อได้เปรียบ

ทางการแข่งขัน(Competitive advantage) ซึ่งเป็นสาเหตุให้ธุรกิจประสบความส าเร็จขึ้นอยู่กับคุณค่า 
(Value) ซึ่งองค์การสามารถสร้างลูกค้าได้ งานของการสร้างคุณค่าเกิดขึ้นภายในจาก หน้าที่ต่าง ๆ ซึ่ง
อยู่ภายในธุรกิจ หน้าที่เหล่านี้จะต้องเชื่อมโยง จะต้องสอดคล้องกันเป็น โครงสร้างงาน ซึ่งเรียกว่า
เครือข่ายในการสร้างคุณค่า (value chain) โครงร่างนี้สมมุติว่าทุกหน้าที่ภายในธุรกิจสามารถที่จะ
ผลิตมูลค่าส าหรับลูกค้า ทุกหน้าที่มีส่วนสร้างคุณค่าส าหรับ ลูกค้า  (Customer value) และข้อ
ได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive advantage) โดย ค านึงถึงคุณภาพ (Quality) ประสิทธิภาพ 
(Efficiency) และการส่งมอบคุณค่า (Value delivery) ให้กับลูกค้ามีดังนี้ (อิศราวดี ช านาญกิจ , 
2553) 

            (1) การตลาด (marketing) การใช้เครื่องมือการตลาด โดยค านึงถึงความพึงพอใจ
ของลูกค้า โดยใช้ต้นทุนที่เหมาะสม สามารถเปลี่ยนแปลงกลยุทธ์ได้ทันเวลา 

            (2) การปฏิบัติการ (Operations) หรือ การผลิต (production) มีความสม ่าเสมอ
ในการผลิตสินค้าให้สอดคล้องกับการออกแบบทางวิศวกรรมโดยก่อให้เกิดผลเสียต ่าสุดและเกิด
ผลผลิตสูงสุด และมีความรวดเร็วในการปรับเข้าหาความต้องการซื้อของลูกค้าได้ 

            (3) การวิจัยและพัฒนา (research and development) เป็นการประสมประสาน
ความต้องการของลูกค้ากับความสามารถในการผลิต เพื่อให้เกิดนวัตกรรมใหม่ 

            (4) การบัญชี (Accounting) โดยการจัดหาข้อมูลข่าวสารเพ่ือการตัดสินใจสร้าง
ความเรียบง่ายและลดค่าใช้จ่ายในการเก็บรวบรวมข้อมูล และเพ่ือน าข้อมูลกลับมาใช้ได้ทันท่วงท ี
                       (5) การเงิน (Financial) การใช้กลยุทธ์ทางการเงิน เพ่ือความอยู่รอดความ
เจริญเติบโตและความคล่องตัวทางด้านการเงินเพ่ือให้เกิดก าไรสูงสุด (Profit maximization) และ
ความมั่นคง สูงสุด (Wealth maximization) 

            (6) การจัดซื้อ (Purchasing) การคัดเลือกผู้ขายที่มีคุณภาพ เจรจาต่อรองด้านราคา
ที่เหมาะสมการส่งมอบทันท่วงทปี้องกันไม่ให้เกิดสินค้าเกินความจ าเป็นและไม่ให้เกิดการขาด 
แคลน 
                       (7) การบริหารงานบุคคล (Human resource management) การจัดหา และการ
ฝึกอบรมก าลังคนให้เหมาะสมกับลักษณะงาน  

       2.2.4 กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Functional strategy) 
       เป็นกลยุทธ์ที่ใช้ก าหนดวิธีการในการสนับสนุนกลยุทธ์ในระดับธุรกิจ โดยเป็นกลยุทธ์ที่

เกี่ยวข้องกับหน่วยงานย่อย ๆ ภายในองค์การ การก าหนดกลยุทธ์ในการพัฒนาหรือก าหนดวิธีการ
ท างานของหน่วยงานย่อยเหล่านี้ก็เพ่ือสนับสนุนกลยุทธ์ในระดับธุรกิจที่ก าหนดขึ้นเป็นวิธีการหรือ
รูปแบบที่องค์การน าไปใช้ในการด าเนินการขององค์การโดยมุ่งเน้นที่การใช้ทรัพยากรขององค์การให้
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เกิดประโยชน์สูงสุดในทุกกิจกรรมการด าเนินงานของหน่วยต่างๆ ภายในองค์การโดยต้องก่อให้เกิด
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุด อาจกล่าวได้ว่าการก าหนดกลยุทธ์ระดับนี้เป็นการก าหนดกลยุทธ์
ในระดับฝ่ายงาน หรือหน่วยงาน เช่น การตลาด การเงิน การวิจัยและพัฒนา การบริหารทรัพยากร
มนุษย์ เป็นต้น ซึ่งจะต้องมีความสัมพันธ์กันเนื่องจากต่างก็เป็นองค์ประกอบของกระบวนการสร้าง
คุณค่าเพ่ิมของธุรกิจ เพราะต่างก็มุ่งบรรลุวัตถุประสงค์ของกิจการโดยส่วนรวม  

     การก าหนดกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการจะเป็นการก าหนดกลยุทธ์เพ่ืออ านวยความสะดวก
ต่อการก าหนดกลยุทธ์ในระดับองค์การและระดับธุรกิจ  การก าหนดกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการจะ
แตกต่างจากกลยุทธ์ทั้ง 2 ระดับ ดังนี้ (วิชิต อู่อ้น, 2548) 

     (1) การก าหนดกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการเป็นการก าหนดกลยุทธ์ที่ใช้ระยะเวลาน้อยกว่า
การก าหนดกลยุทธ์ในระดับองค์การ 

     (2) การก าหนดกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการจะมีลักษณะและมีการก าหนดทิศทางการ
ปฏิบัติงานที่เฉพาะเจาะจง และเน้นในการปฏิบัติที่ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้ามากกว่าการ
การก าหนดกลยุทธ์ในระดับองค์การ 

     (3) การก าหนดกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการเป็นการปฏิบัติหน้าที่ที่แท้จริงในองค์การกลยุทธ์
ระดับปฏิบัติการเป็นกลยุทธ์ที่ฝ่ายงานต้องปฏิบัติเพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ในระดับองค์การและระดับ
ธุรกิจ ซึ่งจะต้องสอดคล้องกับกลยุทธ์ทั้ง 2 ระดับ เช่นถ้ากลยุทธ์ระดับธุรกิจเป็น Differentiation ฝ่าย
ผลิตจะต้องมีกระบวนการบริหารคุณภาพอย่างดี ฝ่ายบุคคลต้องสรรหาบุคลากรที่มีทักษะการท างาน 
ฝ่ายตลาดต้องเน้นช่องทางการจัดจาหน่ายที่มีประสิทธิภาพและใช้โฆษณาประชาสัมพันธ์ การก าหนด 
กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการที่เหมาะสมควรจะพิจารณาจาก value chain ขององค์การเป็นเครื่องมือใน
การวิเคราะห ์

  
2.3 แนวคิด ทฤษฏีเกี่ยวกับการจัดการการตลาด และกลยุทธ์การตลาด 

               กลยุทธ์การตลาด จะใช้การแบ่งส่วนตลาด (STP Marketing) ส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix - 4Ps) และการตลาดทางตรง (Direct Marketing) มาวิเคราะห์แผนการตลาด ของ
บริษัท โดยใช้ทฤษฎีดังนี้ 

               2.3.1 กลยุทธ์การตลาดเป้าหมาย (STP Marketing)  

     เป็นการแบ่งส่วนตลาด การก าหนดลูกค้าเป้าหมายและการวางต าแหน่งผลิตกัณฑ์โดย  

หมายถึง Market Segmentation เป็นการแบ่งส่วนตลาด เพ่ือน ามาพัฒนาจัดการโปรแกรมทาง

การตลาดอย่างมีประสิทธิภาพ ทั้งนี้ถ้าขนาดของตลาดกว้างเกินไปนักการตลาดจะไม่สามารถจัดหา

สินค้าหรื อบริการให้ เป็นที่ ต้องการของลูกค้าทุกคนได้ โดยแบ่ ง ได้ตามเกณฑ์ภูมิศาสตร์  

ประชากรศาสตร์รวมไปถึงหลักเกณฑ์ทางจิตวิทยาและพฤติกรรม ในด้าน T หมายถึง Market 
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Targeting เป็นก าหนดกลยุทธ์โดยมี 3 แบบคือ กลยุทธ์ตลาดรวม กลยุทธ์ตลาดหลายส่วนและกลยุทธ์

ตลาดส่วนเดียว ส่วน P หมายถึง Market Positioning เป็นการวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ที่ผู้ขายต้องการ 

เช่น การก าหนดตามราคา และคุณภาพ การก าหนดตามระดับชั้นผลิตภัณฑ์ การก าหนดตาม

คุณสมบัติเเละผลประโยชน์ เป็นต้น 

     2.3.2 กลยุทธ์การแบ่งส่วนตลาด (STP Marketing strategy) 
          บริษัทไม่สามารถสนองตอบความต้องการของลูกค้าในตลาดได้หมดทุกคน เนื่องจาก 

ผู้บริโภคมีจ านวนมากและมีความต้องการซื้อสินค้าที่หลากหลาย ด้งนั้นบริษัทจึงจ าเป็นที่จะต้อง ท า
การแบ่งส่วนตลาดเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าอย่างมีประสิทธิภาพ ผู้ขายจะท าการแบ่ง
ส่วนตลาดหลักๆ ซึ่งตลาดหลักๆ เหล่านี้จะน ามาท าการก าหนดกลุ่มเป้าหมายโดย กลุ่มเป้าหมายจะ
ก าหนดเพียงกลุ่มเดียวหรือมากกว่า 1 กลุ่ม แล้วท าการพัฒนาผลิตภัณฑ์และ โปรแกรมการตลาดเพ่ือ
จะน ามาใช้ในตลาดแต่ละกลุ่ม ซึ่งแทนที่จะท าการตลาดแบบกระจัดกระจาย แต่จะมุ่งเน้นไปที่ผู้ซื้อที่มี
โอกาสที่จะพึงพอใจมากที่สุดแทน  

           การตลาดแบบแบ่งตลาดออกเป็นกลุ่มๆ หรือการตลาดเป้าหมาย (Segment 
Marketing)เป็นส่วนตลาดที่ประกอบด้วย กลุ่มของผู้บริโภคที่มีความต้องการคล้าย ๆ กันเช่น แบ่งผู้
ซื้อคอนโดออกเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มผู้ซื้อคอนโดที่มองหารถที่มีราคาถูก กับกลุ่มผู้ซื้อคอนโดที่มองหา
ความหรูหรา เราต้องระวังอย่าสับสนระหว่าง segment กับ sector เช่น บริษัทที่สร้างคอนโดกล่าว
ว่าจะก าหนดกลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่มผู้ซื้อที่เป็นวัยหนุ่มสาว เป็นกลุ่มที่มีรายได้ปานกลาง ปัญหาอยู่
ที่ว่า กลุ่มผู้ซื้อคอนโดที่เป็นวัยหนุ่มสาวและกลุ่มที่มีรายได้ปานกลางนั้นอาจ มีความต้องการคอนโดที่
แตกต่างกัน โดยบางคนอาจะต้องการคอนโดที่มีราคาถูก ส่วนคนอ่ืน ๆ อาจจะต้องการคอนโดที่มี
ราคาแพงก็ได้ เพราะฉะนั้นกลุ่มที่เป็นรัยหนุ่มสาวที่มีรายได้ปานกลาง เราเรียกว่า "sector"ไม่ใช่ 
segmen หน้าที่ของนักการตลาดไม่ใช่ผู้สร้าง Segment หรือผู้ท าให้ เกิดตลาดคอนโด แต่หน้าที่ของ
นักการตลาด คือ การแบ่งตลาดคอนโดออกเป็นกลุ่ม ๆ (segments) และท าการตัดสินใจเลือก
กลุ่มเป้าหมาย การตลาดเป้าหมาย มีข้อดีมากกว่าการตลาดแบบมวลชน (mass marketing)          
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ , 2541 น.21) หมายถึงส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึง กลุ่ม ของเครื่องมือทางการตลาดซึ่งธุรกิจใช้ร่วมกันเพ่ือบรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาดใน
ตลาด เป้าหมาย หรือการตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้า ส่วนประสมทางการตลาด เป็น
กระบวนการก าหนดส่วนประสมการตลาดในธุรกิจการ บริการมีลักษณะที่คล้ายคลึงกับธุรกิจอ่ืนๆของ
ตลาด โดยปกติประกอบด้วยการแยกแยะสิ่งที่ น าเสนอออกเป็นส่วนๆ หรือส่วนประกอบย่อย และ
ประสานรวมส่วนย่อยเข้าไปในส่วนประสม การตลาด ส่วนประสมทางการตลาดที่เฉพาะเจาะจง เมื่อ
น าไปใช้กับองค์กรธุรกิจหนึ่งๆ ก็จะต้อง มีการปรับเปลี่ยนตามสถานการณ์ อาทิตามปริมาณของอุป
สงค์ ระยะเวลาที่ท าการเสนอบริการ หนึ่ง ๆออกไป ดั้งนั้นขบวนการสร้างส่วนประสมการตลาดก็จะ
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เป็นการปรับเปลี่ยนปัจจัย หรือองค์ประกอบให้เหมาะสมกับสถานการณ์ และความจ าเป็นของตลาดที่
มีการเปลี่ยนแปลงเป็นที่ แน่นอนว่าองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาดแต่ละตัว อาจมีการ
ซ้ าซ้อนกันอยู่บ้าง เรา จึงไม่สามารถจะท าการตัดสินใจใด ๆ โดยอาศัยองค์ประกอบใดองค์ประกอบ
หนึ่งเท่านั้น นอกจากนั้นองค์ประกอบหนึ่งๆ ก็จะคงความส าคัญเพีย งช่วงเวลาหนึ่งๆเท่านั้น
รายละเอียดของ องค์ประกอบมีดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541น.337-338) 
 

     2.3.3 กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix strategy)หรือ (4P) 

            กลยุทธ์ทางการตลาด 4P ประกอบด้วย Product, Price, Place, Promotionโดย
สิ่งที่จะสนองความต้องการของลูกค้าได้ มีอยู่ 4 ประการ คือผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจดจ าหน่าย 
การส่งเสริมการตลาด ทั้ง 4 ประการจะต้องสอดคล้องเป็นไปใน ทิศทางเดียวกินเพ่ือให้สนองความ
ต้องการของผู้บริโภคได้อย่างกลมกลืน  รายละเอียดดังนี้        

           2.3.3.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ผลิตภัณฑ์หมายถึง สิ่งที่จะสนองความต้องการ
ของลูกค้า อาจมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้จะต้องพิจารณาสิ่งต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง ดังนี้ 

            (1)  แนวความคิดด้านผลิตภัณฑ์ต้องรู้ว่าสิ่งที่ตอบสนองความต้องการ ของผู้บริโภค
คืออะไรคุณสมบัติผลิตภัณฑ์หมายถึง ลักษณะทางกายภาพ ทางเคมีทาง ชีวะ ความงาม ความทนทาน 
รูปร่างรูปแบบของผลิตภัณฑ์ 

            (2)  จุดเด่นของผลิตภัณฑ์ เป็นลักษณะเด่นเป็นพิเศษ กว่าสินค้าอ่ืน 

            (3)  ผลประโยชน์ที่ได้รับจากผลิตภัณฑ์เป็นผลประโยชน์ที่ผลิตภัณฑ์มีต่อ ลูกค้ามี2 
ด้าน คือ ผลประโยชน์โดยหน้าที่ของผลิตภัณฑ์ และผลประโยชน์ทางด้านอารมณ์ 

                       (4) ส่วนประสมผลิตภัณฑ์คือความหลากหลายของผลิตภัณฑ์โดยทั่วไป เรามักจะมี
ผลิตภัณฑ์มากกว่า 1 ชนิด ส่วนประสมทางผลิตภัณฑ์อาจแบ่งออก ตามชนิด ตามรุ่น ตามขนาด ตาม
ลักษณะจัดจ าหน่ายหรือตามความเกี่ยวข้องกันของผลิตภัณฑ์แต่ละชนิด 

            (5)  ตราสินค้า เป็นการบรรยายถึงลักษณะของผลิภัณฑ์ซึ่ งอาจเป็นค าพูด 
สัญลักษณ์ หรือรวมกัน โดยทั่วไป เจ้าของผลิตภัณฑ์มักใช้ตราสินค้ามาจ าแนก สินค้าให้เห็นว่า
แตกต่างจากสินค้าของคนอ่ืนและท าให้ผู้บริโภคจดจ าสินค้าได้ง่าย ตราสินค้ามีส่วนส าคัญมากที่ท าให้
ผู้บริโภคหันกลับมาซื้อสินค้าของเราในโอกาสหน้าอีก 

            (6) บรรจุภัณฑ์ เป็นสิ่งที่หุ้มห่อสินค้า อาจท าหน้าที่ในการบรรจุ หุ้มห่อ รวมทั้ง
สื่อสารทางการตลาด โดยบรรจุภัณฑ์จะเป็นตัวที่ช่วยสนองความ ต้องการของลูกค้า ในบางกรณีบรรจุ
ภัณฑ์จะช่วยอ านวยความสะดวกให้กับลูกค้า เป็นการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับผลิตภัณฑ์ซึ่งอาจท าให้
ลูกค้ายินดีที่จะจ่ายในราคาท่ีสูงขึ้นได้ 
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          2.3.3.2 ด้านราคา (Price) ราคาเป็นส่วนประสมทางการตลาดเพียงอย่างเดียวที่
ท าให้เกิดรายได้องค์ประกอบหลักในการก าหนดราคาต่ าสุดคือ ต้นทุนการผลิต และองค์ประกอบใน
การก าหนดราคาสูงสุดคือคุณค่าในสายตาของผู้บริโภค วิธีการก าหนดราคา มี 3 ประเภท คือ 1) 
พิจารณาจากต้นทุน 2) พิจารณาจากลูกค้า 3) พิจารณาจากคู่แข่งขัน การก าหนดราคาเป็นกลยุทธ์ที่
ส าคัญมาก ในการบริหารธุรกิจ ในการก าหนดราคาจะต้องมีความชัดเจนในเรื่อง วัตถุประสงค์ของการ
ก าหนดราคา เช่น ลดราคาเพ่ือสลัดคู่แข่ง ตั้งราคาต่ าเพ่ือไม่ให้เสียโอกาสในการได้ลูกค้าใหม่ ลดราคา
เพ่ือไล่ตามคู่แข่งสิ่งส าคัญอีกประการหนึ่งคือ การท าให้ลูกค้ายอมรับในการเปลี่ยนแปลงราคา 
ประเด็นส าคัญของราคาไม่ได้อยู่ที่ตั้ง ไว้ที่ราคาเท่าไหร่ หากแต่ขึ้นกับการเปรียบเทียบระหว่างราคา
ของสินค้า กับคุณค่าของสินค้าที่มีต่อผู้บริโภค หากลูกค้ารู้สึกว่าสินค้ามีคุณค่ามากกว่าราคา เขาก็จะ
ยินดีซื้อสินค้าในราคาท่ีก าหนด 

       2.3.3.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ช่องทางการจัดจ าหน่าย มี  
ความหมายครอบคลุมในเรื่อง การน าสินค้าจากผู้ผลิตไปถึงมือผู้บริโภค การควบคุมปริมาณสินค้า การ
ขนส่ง การติดต่อสื่อสาร จนกระทั้งเรื่องประเภทของร้านจ านวนของร้านโกดัง การกระจายทาง
กายภาพวิธีการกระจายสินค้า ช่องทางการจัดจ าหน่ายต้องค านึงถึงการเข้าถึง เช่น การใช้สื่อ  การ
กระจายสินค้าไปหาลูกค้าให้ตรงตามพฤติกรรมลักษณะนิสัยความต้องการ ฯลฯ ขายสินค้าได้จะเกิด
หลังจากที่เราสามารถเข้าถึงลูกค้าได้แล้วรักษาไว้ คือ สร้างความสัมพันธ์ให้เกิดการซื้อขายต่อเนื่อง
เพ่ือให้ลูกค้าอยู่กับเรา      

          2.3.3.4  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง ความพยายามทั้งสิ้นที่จะ 
ส่งเสริมให้การตลาดบรรลุเป้าหมายได้ ท าให้ลูกค้ามาซื้อสินค้า สนใจสินค้าของเรา ลูกค้าเปลี่ยน
พฤติกรรมให้สอดคล้องกับสินค้าและรักษาไว้ไม่ให้เปลี่ยนแปลง การ ส่งเสริมการตลาดประกอบไป
ด้วย (1) การแจ้งข่าวสารข้อมูล (2) การโน้มน้าวชักจูงใจ (3) การเตือนความจ า ประกอบไปด้วย - 
การโฆษณา เป็นการสื่อสารแบบทางเดียว ที่มีประสิทธิภาพส าหรับตลาดแบบมวลชนมีลักษณะเป็น
การเสนอข่าวสาร ท าให้เกิดการรับรู้ สร้างสรรค์ความรู้สึกที่ดีต่อสินค้า และท าสร้างการเรียนรู้เร่งเร้า
ให้เกิดการซื้อ - การส่งเสริมการขายเป็นการสื่อสารทางเดียวเกี่ยวกับเนื้อหาที่น่าสนใจเฉพาะอย่างท า
ให้เกิดแรงจูงใจระยะสั้น ๆ มีวัตถุประสงค์ท าให้เกิดการรับรู้ การเรียนรู้และแนะวิธีการใช้สินค้า - การ
ขายด้วยพนักงานขาย เป็นการสื่อสารสองทางที่มีคุณภาพสูงโดยผ่าน การพูดคุยหรือชี้แนะการใช้
สินค้าต่อผู้บริโภคแต่ละคนโดยตรง มีลักษณะเป็นการเสนอ ข่าวสารข้อมูลพิเศษให้กับผู้ที่จะเป็น
ลูกค้า- การประชาสัมพันธ์ เป็นการสื่อสารทางเดียวเกี่ยวกับข่าวสารในเชิงพานิชย์ ของสินค้าผ่าน สื่อ
สาธารณะมีลักษณะเป็น การเสนอข่าวผลิตภัณฑ์ใหม่ การประเมิน ผลิตภัณฑ์มีวัตถุประสงค์เพ่ือให้
เกิดการรับรู้ การเรียนรู้ การเปลี่ยนแปลงทศนคติ และ สนับสนุนการตัดสินใจ - การพูดปากต่อปาก 
เป็นการสื่อสารสองทาง มีลักษณะเป็นการสนับสนุน ซึ่งกินและกินมีวัตถุประสงค์เพ่ือให้เกิดการรับรู้ 
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การเรียนรู้ การเปลี่ยนแปลงทศนคติ และสนับสนุนการตัดสินใจ การพูดแบบปากต่อปากมีอิทธิพลต่อ
ผู้บริโภคมาก โดยเฉพาะสินค้าท่ีมีราคาสูง และสินค้าที่ไม่มีรูปร่าง (อดุลย์ จาตุรงคกุล, 2543 น.26) 

                   

2.4 แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธ์การควบรวมกิจการและการซื้อกิจการเพื่อเพิ่มสินทรัพย์ 

               เป็นกลยุทธ์ที่จัดท าขึ้นเพ่ือช่วยให้ยอดขาย ก าไร และสินทรัพย์เพ่ิมขึ้น โดยเฉพาะอย่าง

ยิ่ง ในระหว่างที่ธุรกิจอยู่ในขั้นที่ก าลังขยายตัว วัตถุประสงค์เพ่ือการเจริญเติบโต เพื่อความอยู่รอดเป็น

ส าคัญ การสร้างความเจริญเติบโตอย่างต่อเนื่อง อันจะน ามาซึ่งยอดขายที่สูงขึ้น ต้นทุนต่อหน่วยลดลง 

และเป็นผลเนื่องจากประสบการณ์ในการผลิตและเป็นผลท าให้ก าไรสูงขึ้นอีกด้วย ส าหรับ H.J. Heinz 

Company ถือได้ว่าได้เน้นกลยุทธ์การเจริญเติบโตโดยวิธีทางลัดเพ่ือตัดลดค่าใช้จ่ายทั้งทางด้าน

การเงินและการบริหารจัดการ กลยุทธ์ที่ส าคัญของบริษัท คือ  

                2.4.1 กลยุทธ์การควบกิจการ (Merger)  ด าเนินกลยุทธ์การขยายธุรกิจเพ่ือลดต้นทุน

ทางด้านเทคโนโยลี ต้นทุนการผลิต เทคนิคและความช านาญ ด้วยการควบรวมกิจการที่มีจุดแข็งใน

การด าเนินธุรกิจ เช่น กรณีการควบรวมกิจการสายผลิตภัณฑ์ที่บริษัทไม่ช านาญ กับ บริษัท Del 

Monte เป็นต้น รายละเอียดดังนี้ 

                 2.4.2 กลยุทธ์การซื้อกิจการ ด าเนินการการซื้อกิจการที่สามารถสร้างผลก าไรที่ดี 

เพ่ือให้ได้ผลตอบแทนที่รวดเร็ว ลดขั้นตอนการด าเนินงาน เช่น กรณีการเข้าซื้อกิจการของ Born 

Food Corporation เป็นต้น 
            2.4.2.1 การซื้อกิจการ(Acquisition) หมายถึง การที่บริษัทหนึ่งเข้าไปซื้อกิจการ

ของอีกบริษัทหนึ่ง โดยสามารถแบ่งได้เป็น 2 รูปแบบที่ส าคัญ คือ 

           (1) รูปแบบที่ 1 การซื้อสินทรัพย์ (Asset Acquisition) คือ การที่บริษัทหนึ่งเข้าไป

ด าเนินการซื้อทรัพย์สินของอีกบริษัทหนึ่งโดยอาจเป็นการซื้อทรัพย์สินทั้งหมดหรือซื้อเฉพาะส่วนที่

เป็นสาระส าคัญ ซึ่งการช าระค่ากิจการหรือทรัพย์สินนั้นอาจเป็นในรูปของเงินสดหรือช าระด้วยหุ้น 

โดยบริษัทที่ขายทรัพย์สินยังคงด าเนินการต่อไปหรือจะเลิกกิจการไปก็ได้ 

           (2) รูปแบบที่ 2 การซื้อหุ้น (Share Acquisition หรือ Takeover) คือ การที่บริษัท

หนึ่งเข้าไปซื้อทั้งทรัพย์สินและหนี้สินของอีกบริษัทหนึ่งด้วยการซื้อ " หุ้น" จนเป็นผลให้ผู้ถือหุ้นเดิม

สูญเสียอ านาจในการบริหาร โดยบริษัทผู้ซื้อสามารถช าระค่าหุ้นเป็นเงินสด หรือการแลกหุ้น (Share 

Swap) หรือการจัดตั้งบริษัทโฮลดิ้ง (holding company structure) ก็ได้ โดยทั่วไปสามารถแบ่งได้

เป็น 2 ลักษณะ คือ ลักษณะที่ 1.การซื้อกิจการแบบไม่เป็นมิตร (Hostile Takeover) คือ การที่บริษัท
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ที่ถูกซ้ือกิจการไม่เต็มใจที่จะขายหุ้นให้แก่บริษัทที่เข้าซื้อกิจการ โดยบริษัทที่เข้าซื้อกิจการจะเข้าซื้อหุ้น

จนกระทั่งผู้ถือหุ้นเดิมสูญเสียอ านาจในการออกเสียงและควบคุมกิจการไปลักษณะที่ 2.การซื้อกิจการ

แบบเป็นมิตร (Friendly Takeover) คือ การที่บริษัทที่ถูกซื้อกิจการสมัครใจที่จะขายหุ้นให้กับบริษัท

ที่เข้าซื้อกิจการ เพ่ือให้กิจการสามารถด าเนินการต่อไปได้ 

            2.4.2.2 การควบรวมกิจการ (Merger) หมายถึง การที่บริษัทตั้งแต่สองบริษัทขึ้น

ไปตกลงรวมกิจการกัน โดยสามารถแบ่งได้เป็น 3 รูปแบบ คือ 

            (1) รูปแบบที่ 1 การควบรวมกิจการในแบบ แนวนอน (Horizontal Merger) คือ 
การที่บริษัทตั้งแต่ 2 บริษัทข้ึนไปตกลงรวมกิจการกัน โดยเป็นการรวมกันระหว่างกิจการที่ประกอบ
ธุรกิจเหมือนกันหรืออยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกัน 

            (2) รูปแบบที่ 2 การควบรวมกิจการในแบบแนวตั้ง (Vertical Merger) คือ การที่
บริษัทตั้งแต่ 2 บริษัทขึ้นไปตกลงรวมกิจการกัน โดยเป็นการรวมกันระหว่างกิจการที่ประกอบธุรกิจใน
สายธุรกิจเดียวกันหรือก็คือการรวมกันของธุรกิจตั้งแต่ต้นน้ า (Upstream) จนถึงปลายน้ า 
(Downstream) 

            (3) รูปแบบที่ 3 การควบรวมกิจการซึ่งไม่มีความสัมพันธ์กัน (Conglomerate 
Merger) คือ การที่บริษัทตั้งแต่ 2 บริษัทข้ึนไปตกลงรวมกิจการกัน โดยเป็นการรวมกิจการระหว่าง
บริษัทที่ประกอบธุรกิจที่ไม่เกี่ยวข้องกันโดยสิ้นเชิง 
                     2.4.2.3  ประโยชน์จากการซื้อกิจการ (Acquisition) 
                   
           
                Synergy คือ การที่บริษัทสองบริษัทรวมกันจะก่อให้เกิดประโยชน์แก่บริษัทมากกว่าการ
ที่แต่ละบริษัทแยกกันด าเนินกิจการ หรือที่เรียกว่า "การเกิดพลังผนึก" เช่น บริษัท A รวมกับ บริษัท B 
กลายเป็น บริษัท C แล้วท าให้มูลค่าของบริษัท C มากกว่ามูลค่าของบริษัท A บวกกับ บริษัท B ถือว่า
เกิด การเพิ่มมูลค่า และผลของการเพ่ิมมูลค่ามาจากการได้รับประโยชน์ต่างๆ ดังต่อไปนี้ 
                     (1) ประโยชน์จากการปฏิบัติการ (Operation Synergy) ได้แก่ การลดต้นทุน (Cost 
Reduction) จากการประหยัดต่อขนาดจากจ านวนการผลิตที่เพ่ิมขึ้นท าให้ต้นทุนต่อหน่วยลดลง 
(Economy of Scale) และการประหยัดจากการขยายขอบเขตที่เอ้ือให้ธุรกิจสามารถด าเนินธุรกิจได้
หลากหลาย ส่งผลให้เกิดการประหยัดต้นทุนได้มากขึ้น (Economy of Scope) นอกจากนี้ยังท าให้
บริษัทมีรายได้เพ่ิมขึ้นจากการมีช่องทางการจัดจ าหน่ายที่หลากหลาย (Channel of Distribution) 
และมีส่วนแบ่งการตลาดที่เพ่ิมข้ึน เป็นต้น 

การเกิดพลังผนึก (Synergy) => " 1+1 > 2 " 
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                      (2) ประโยชน์ทางการเงิน (Financial Synergy) ได้แก่ การมีโอกาสทางการเงินมาก
ขึ้น (Financial Opportunity) เนื่องจากขนาดบริษัทที่ใหญ่จะเป็นที่ดึงดูดของนักลงทุน อีกท้ังยังท าให้
บริษัทมีความสามารถในการกู้ยืมเงินจากสถาบันการเงินต่างๆได้โดยมีต้นทุนเงินทุนที่ต่ าลง 
                      (3) บริษัทสามารถขยายกิจการได้รวดเร็วกว่าการขยายกิจการด้วยตัวกิจการเอง 
(Internal Growth) เนื่องจากการเข้าซื้อกิจการจะท าให้บริษัทผู้เข้าซื้อได้รับเทคโนโลยีใหม่ๆ รวมถึง
สินทรัพย์ต่างๆของบริษัทที่เข้าซื้อภายหลังจากการกระบวนการเข้าซื้อเสร็จสิ้น ซึ่งถ้าหากบริษัทผู้เข้ า
ซื้อจะใช้เงินเพ่ือไปลงทุนเองภายในกิจการอาจจะต้องใช้เงินทุนและระยะเวลาที่มากกว่าการเข้าซื้อ
กิจการ (ภคณี พงศ์พิโรดม, 2556) 
 

2.5 ข้อมูลของบริษัท แผ่นดินทอง พร็อพเพอร์ตี้ ดีเวลลอปเม้นท์ จ ากัด (มหาชน) 

   2.5.1 ประวัติความเป็นมา โกลเด้นแลนด์ เป็นบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ที่มี

มาตรฐานชั้นน าในเมืองไทย จากการพัฒนาที่ต่อเนื่องของธุรกิจด้านอสังหาริมทรัพย์ การพาณิชย์ การ

โรงแรม และที่อยู่อาศัยใจกลางกรุงเทพฯ ที่มีคุณภาพสูง จึงเป็นที่ต้องการของผู้บริโภค ด้วยเหตุนี้

วิสัยทัศน์ในการพัฒนาโครงการที่พักอาศัยของโกลเด้นแลนด์จึงเป็นการยกระดับความเป็นเลิศ เหนือ

ความคาดหมายให้กับกลุ่มลูกค้าตลอดจนการสร้างสรรค์มูลค่าให้กับผู้ถือหุ้นของเราโกลเด้นแลนด์ได้

สร้างเอกลักษณ์จากการสร้างสรรค์คุณภาพ ความซื่อสัตย์ ความแม่นย า ตลอดจนความรู้ที่สั่งสมมา

เพ่ือลูกค้า ด้วยการค านึงถึงรูปแบบที่ โดดเด่นและความใส่ใจในรายละเอียดในแต่ละโครงการ ท าให้

โกลเด้นแลนด์เป็นที่ ยอมรับและประสบความส าเร็จในตลาดอสังหาริมทรัพย์เป็นอย่างสูง เราได้มุ่งสู่ 

อนาคตด้วยความมั่นใจและวิสัยทัศน์ที่ชัดเจน นั่นคือการรังสรรค์มรดกท่ียิ่งใหญ่ เพื่อเปิดวิสัยทัศน์ใหม่

ให้กับกรุงเทพฯวันนี้ และต่อๆไปบริษัทแผ่นดินทอง พร็อพเพอร์ตี้ ดีเวลลอปเม้นท์ จ ากัด (มหาชน) ได้

ถือก าเนิดขึ้นในปี พ.ศ. 2521 ในฐานะบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ หลังจากความส าเร็จในการ

พัฒนาธุรกิจด้านอสังหาริมทรัพย์และได้รับความไว้วางใจจากลูกค้า บริษัทฯ ได้เข้าสู่ตลาดหลักทรัพย์

แห่งประเทศไทย และด าเนินการจดทะเบียนเป็นบริษัทฯ มหาชนอย่างเป็นทางการ เมื่อวันที่ 17 

มิถุนายน 2537 

     2.5.2  พันธกิจ ก้าวขึ้นเป็นหนึ่งในผู้น าบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ 5 อันดับแรกของ

ประเทศไทย โดยการเป็นบริษัทผสมผสานระหว่างการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์เพ่ือการอยู่อาศัยและ

พาณชิย์ ภายในปี 2563 

     2.5.3  พันธมิตรทางธุรกิจ เพ่ือสนองตอบนโยบายพ้ืนฐานของเรา ในการสร้างความ

เชื่อมั่นว่าเราจะสามารถบรรลุมาตรฐานสูงสุดในการด าเนินงาน เราจึงแสวงหาพันธมิตรทางธุรกิจที่มี
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ชื่อเสียงและความเป็นมืออาชีพ พร้อมประสบการณ์และมีความช านาญเฉพาะด้านเป็นอย่ างดี ซึ่ง

พันธมิตรธุรกิจ 5 รายของเราได้แก่ ดิ แอสคอท กรุ๊ป , อิสทิธมาร์ เรียลเอสเตส, แมริออท อินเตอร์

เนชั่นแนล, เป็นต้น 

     2.5.4 ความรับผิดชอบต่อสังคม บริษัท แผ่นดินทอง พร็อพเพอร์ตี้ ดีเวลลอปเม้นท์ 

จ ากัด (มหาชน)และบริษัทย่อยได้ตระหนักถึงความรับผิดชอบต่อสังคมของกิจการภายใต้หลักการของ

ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย โดยบริษัท ได้ให้ความส าคัญ ในการด าเนินธุรกิจควบคู่ไปกับความ

ตระหนักถึงสังคมและสิ่งแวดล้อม เพ่ือเป็นหนึ่งในองค์กรที่มีส่วนพัฒนาสังคมไปสู่ความยั่งยืน ซึ่งในปี 

2558 บริษัทฯ ได้ก าหนดนโยบายหลักดังต่อไปนี้ 

     2.5.5 การปฏิบัติต่อแรงงานอย่างเป็นธรรม บริษัทฯ สนับสนุนและเคารพในหลักการ

ด้านสิทธิมนุษยชนอย่าง เป็นรูปธรรม โดยบริษัทฯ ได้ดูแลมิให้ธุรกิจของบริษัทฯ และบริษัทย่อย เข้า

ไปมีส่วนเกี่ยวข้องกับการล่วงละเมิดสิทธิมนุษยชน 

      ในส่วนของพนักงาน บริษัทฯ ก าหนดระเบียบข้อบังคับเกี่ยวกับ การท างาน ด้วยความ

ตระหนักว่าพนักงานเป็นผู้มีส่วนได้เสียโดยตรง ความเคารพในศักดิ์ศรีความเป็นมนุษย์ และสิทธิขั้น

พ้ืนฐานของพนักงาน อย่างเท่าเทียมกัน โดยบริษัทฯ มีนโยบายจ้างงานโดยไม่เลือกปฏิบัติ ไม่กีดกัน

ด้วยสาเหตุหรือสถานะอ่ืนใดที่ไม่ได้เกี่ยวข้องโดยตรงกับการ ปฏิบัติงาน รวมไปถึงให้โอกาสพนักงาน

อย่างทั่วถึงในการแต่งตั้งโยกย้าย การให้รางวัล และการลงโทษทางวินัยด้วยความสุจริต  บริษัทฯ ได้

ก าหนดระเบียบเกี่ยวกับค่าตอบแทน และสวัสดิการ พนักงานที่ชัดเจนผ่านคู่มือพนักงาน รวมถึงสิทธิ

ประโยชน์ที่เหมาะสมแก่ พนักงาน อาทิ การรักษาพยาบาล ค่าทันตกรรม กองทุนส ารองเลี้ยงชีพ 

หลักประกันสุขภาพ และหลักประกันชีวิตของพนักงาน ตลอดจนไม่เปิดเผย หรือส่งผ่านข้อมูล หรือ

ความลับของพนักงานทั้งในเรื่องการจ้างงานและ ข้อมูลด้านการรักษาพยาบาล บริษัทฯ ตระหนักถึง

ความส าคัญในการพัฒนาศักยภาพพนักงาน ไปพร้อมๆ กับการเติบโตในธุรกิจของบริษัทฯ อันเป็นการ

แสดงถึงความ รับผิดชอบต่อสังคมและน าไปสู่การพัฒนาที่ยั่งยืน โดยมีการสนับสนุนและ ส่งเสริมให้มี

การฝึกอบรม แลกเปลี่ยนความรู้ พัฒนาความรู้ความสามารถ ของพนักงานอย่างทั่วถึง เพ่ือสร้างความ

มั่นคงและความเติบโตในสายงาน โดยให้โอกาสพนักงานในการพัฒนาศักยภาพเพ่ือให้มีความ

เชี่ยวชาญ มีการพัฒนาความรู้ความสามารถของพนักงานอย่างต่อเนื่อง มีการส่งเสริม ให้พนักงานมี

ส่วนร่วมในการก าหนดทิศทางในการด าเนินงาน และการ พัฒนาบริษัทฯ การท างานของพนักงานถูก

ก าหนดให้อยู่ในสภาพแวดล้อม ที่ ไม่เป็นอันตรายต่อสุขภาพร่างกาย โดยบริษัทฯ เป็นผู้จัดหาสิ่ง

อ านวย ความสะดวกที่จ าเป็นในการปฏิบัติหน้าที่ รวมทั้งจัดสภาพแวดล้อมการ ท างานโดยค านึงถึง
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หลักความปลอดภัย อาชีวอนามัยและสิ่งแวดล้อม ให้มี ความปลอดภัยต่อชีวิตและทรัพย์สินของ

พนักงาน อีกท้ังยังเอ้ือประโยชน์ ในการท างานอย่างสูงสุด 

     2.5.6 การดูแลรักษาสิ่งแวดล้อม (Environment) 
          บริษัทฯ ร่วมดูแลรักษาสิ่งแวดล้อม โดยมีการส่งถ่ายนโยบายนี้ ไปยังบริษัทย่อยผู้เป็น

เจ้าของและผู้พัฒนาอาคารส านักงาน สาทร สแควร์ ออฟฟิศ ทาวเวอร์ ซึ่งได้รับรางวัล LEED 

(Leadership in Energy and Environmental Design) ระดับ GOLD ในปี 2556 จาก The U. S. 

Green Building Council (USGBC) โดยรางวัล LEED เป็นมาตรฐานอาคารเขียว ที่ได้รับการยอมรับ

ในระดับนานาชาติ แสดงให้เห็นว่าอาคารมีลักษณะการ ออกแบบและการก่อสร้างที่ยั่ งยืน 

(Sustainable Design & Sustainable Construction) รวมถึงการก่อสร้างตามลักษณะของการ

ประหยัดพลังงาน การใช้ทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพ และลดการปล่อยกาซคาร์บอน- ไดออกไซด์

อันเป็นสาเหตุของโลกร้อน ทั้งนี้ ลักษณะการออกแบบและ การก่อสร้างดังกล่าวเป็นไปเพ่ือตอบสนอง

ต่อความต้องการของผู้ใช้อาคาร ในปัจจุบันไปตลอดจนอายุการใช้งานของอาคาร   นอกจากนั้น 

อาคารสาทร สแควร์ ออฟฟิศ ทาวเวอร์ ยังได้รับ รางวัลด้านการอนุรักษ์พลังงานจากเวที Thailand 

Energy Awards 2014 และ ASEAN Energy Awards 2014 ในปี 2557 จากการพิจารณาว่า อาคาร

ถูกสร้างขึ้นโดยมีการออกแบบ การจัดการ การวางแผนการก่อสร้าง เทคโนโลยีการก่อสร้าง วัสดุ

ก่อสร้างที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม รวมไปถึง การพิจารณาเรื่องการจัดการหลังการก่อสร้าง การติดตั้ง

นวัตกรรมอันจะ ช่วยประหยัดพลังงาน ช่วยให้การใช้พลังงานเป็นไปอย่างคุ้มค่า และลด ผลกระทบ

ต่อสิ่งแวดล้อม ส่งเสริมให้ผู้ใช้อาคารตระหนักถึงความส าคัญ ของสิ่งแวดล้อมอันจะน าไปสู่การพัฒนา

ที่ยั่งยืน 

      2.5.7 กิจกรรมเพื่อสังคม บริษัทฯ ไม่เพียงจะให้ความส าคัญกับการด าเนินงานด้านความ 

รับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อมในส่วนที่เก่ียวข้องกับกิจการของบริษัท แต่บริษัทฯ ยังค านึงถึงการ

มอบโอกาสให้แก่สังคมรอบข้าง เพื่อน าไปสู่ การพัฒนาที่ยั่งยืนต่อไปในอนาคต GOLD Giving โกลเด้น

แลนด์พาน้องท่องเที่ยว เพื่อเป็นการเปิดโอกาสให้แก่เยาวชนในต่างจังหวัดที่จะได้รับ ความรู้ และเป็น

การสร้างแรงบันดาลใจแก่เยาวชนที่จะน าไปประกอบ อาชีพในอนาคต บริษัทฯ ได้พาเด็กนักเรียนชั้น

มัธยมศึกษาตอนปลาย จากโรงเรียนมีชัยพัฒนา อ าเภอล าปลายมาศ จังหวัดบุรีรัมย์ มาเยี่ยมชม 

โครงการที่อยู่อาศัยของบริษัท โดยมีผู้บริหาร และเจ้าหน้าที่พาชมโครงการ อธิบายขั้นตอนการ

ด าเนินการ ให้ความรู้ พร้อมทั้งตอบข้อซักถาม โดยในระหว่างโครงการ บริษัทฯ ได้พาเยาวชนไปเยี่ยม

ชมสถานที่ส าคัญ ทางวัฒนธรรมต่างๆ ในกรุงเทพฯ เพ่ือให้เยาวชนได้ศึกษาและภาคภูมิใจ ในความ

เป็นไทย 
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     2.5.8 การก ากับดูแลกิจการที่ดี คณะกรรมการบริษัท แผ่นดินทอง พร็อพเพอร์ตี้ ดีเวล 

ลอปเม้นท์จ ากัด(มหาชน)ตระหนักดีถึงความส าคัญของการน าหลักบริษัทภิบาลและการก ากับดูแล

กิจการที่ดีมาปฏิบัติเพราะเป็นปัจจัยที่มีความส าคัญต่อการด าเนินธุรกิจที่ยั่งยืน มีระบบการบริหาร

จัดการที่ค านึงถึงคุณธรรม ความโปร่งใส ตรวจสอบได้ อันเป็นพ้ืนฐานที่ส่งเสริมการด าเนินงานให้มี

ประสิทธิภาพและเพ่ิมประสิทธิผล โดยมุ่งเน้นการสร้างประโยชน์สูงสุดให้แก่ผู้ถือหุ้น และค านึงถึงผู้มี

ส่วนได้เสียโดยรวม คณะกรรมการจะดูแลให้มีการปฏิบัติตามนโยบายและข้อปฏิบัติที่ระบุไว้ โดยจะ

ปรับปรุงให้เหมาะสมกับเวลาและสถานการณ์ คณะกรรมการจึงได้ก าหนดนโยบายและถือปฏิบัติตาม

แนวปฏิบัติที่ดีเกี่ยวกับการก ากับดูแลกิจการ 

                2.5.9 การก ากับดูแลการด าเนินงานของบริษัทย่อยและบริษัทร่วม บริษัทฯ มีการส่ง
บุคคลเพ่ือเป็นตัวแทนของบริษัทฯ ไปเป็นกรรมการ ผู้บริหาร ผู้มีอ านาจควบคุม ในบริษัทย่อยและ
บริษัทร่วมตามสัดส่วนการถือหุ้น เพ่ือก ากับดูแลการด าเนินงานของบริษัทย่อยและบริษัทร่วมทั้งนี้ 
กรรมการและผู้บริหารของบริษัทฯ สามารถเข้าด ารงต าแหน่งกรรมการ ผู้บริหาร ผู้มีอ านาจควบคุม
ของบริษัทย่อยและบริษัทร่วมได้ โดยต้องเป็นไปตามข้อก าหนดของส านักงาน ก.ล.ต. ตลาดหลักทรัพย์
ฯ และหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง และจะต้องได้รับอนุมัติจากที่ประชุมคณะกรรมการบริษัทด้วย  บุคคลผู้
ได้รับการแต่งตั้งให้เป็นกรรมการ ผู้บริหาร ผู้มีอ านาจควบคุม ในบริษัทย่อยและบริษัทร่วมดังกล่าว มี
หน้าที่ด าเนินการเพ่ือประโยชน์ที่ดีที่สุดของบริษัทย่อยหรือบริษัทร่วมนั้น นอกจากนี้ ในการลงมติหรือ
ใช้สิทธิออกเสียงในเรื่องส าคัญของบริษัทย่อยหรือบริษัทร่วม ซึ่งอยู่ในระดับเดียวกับที่ต้องได้รับอนุมัติ
จากคณะกรรมการบริษัท หากเป็นการด าเนินการโดยบริษัทเอง บุคคลที่ได้รับการแต่งตั้งนั้น ต้อง
ได้รับอนุมัติจากคณะกรรมการบริษัท ก่อนที่จะไปลงมติหรือใช้สิทธิในเรื่องส าคัญนั้นๆ  ในกรณีเป็น
บริษัทย่อย บุคคลที่ได้รับแต่งตั้งจากบริษัทดังกล่าว ต้องดูแลให้บริษัทย่อยมีการจัดเก็บข้อมูล และการ
บันทึกบัญชีให้บริษัทฯ สามารถตรวจสอบและรวบรวมมาจัดท างบการเงินรวมได้ทันก าหนด รวมทั้ง
ต้องดูแลให้บริษัทย่อยมีข้อบังคับในการท ารายการเก่ียวโยงกันที่สอดคล้องกับบริษัทฯ 

               2.5.10 การดูแลเรื่องการใช้ข้อมูลภายในบริษัทฯ ให้ความส าคัญกับการก ากับและดูแล
การใช้ข้อมูลภายในให้เป็นไปตามหลักเกณฑ์การก ากับดูแลกิจการที่ดีโดยยึดมั่นในหลักจริยธรรมใน
การด าเนินธุรกิจและเพ่ือให้มั่นใจว่านักลงทุนในหลักทรัพย์บริษัทฯ ได้รับการเปิดเผยข้อมูลสารสนเทศ 
ที่ว่าด้วยเรื่องการใช้ข้อมูลภายในของตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย ที่ถูกต้อง ทันที เท่าเทียมและ
เพียงพอบริษัทฯจึงได้ก าหนดระเบียบการก ากับดูแลการใช้ข้อมูลภายในและระเบียบการซื้อขาย
หลักทรัพย์ของกรรมการ ผู้บริหาร และพนักงาน ให้สอดคล้องกับกฎหมายเกี่ยวกับหลักทรัพย์ เพ่ือ
ความความโปร่งใสในการด าเนินธุรกิจ อันมีสาระส าคัญดังต่อไปนี้ 
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                      (1) กรรมการผู้บริหาร  และพนักงานทุกระดับ ต้องไม่ใช้ข้อมูลภายในของบริษัทฯ 
ที่มีสาระส าคัญต่อการเปลี่ยนแปลงราคาของหลักทรัพย์ที่ยังมิได้เปิดเผยต่อสาธารณชนหรือตลาด
หลักทรัพย์แห่งประเทศไทย เพ่ือการซื้อขายหลักทรัพย์ของบริษัทฯ  อันน ามาซึ่งผลประโยชน์ของ
ตนเองและผู้อ่ืน  โดยให้งดการซื้อขายหลักทรัพย์ของบริษัทฯ  ในช่วงเวลา 30 วัน ก่อนการเผยแพร่
งบการเงินแก่สาธารณชนและหลังจากเปิดเผยงบการเงินนั้นแล้วอย่างน้อย 24 ชั่วโมง 

                      (2) กรรมการ ผู้บริหาร และพนักงานของบริษัทฯ ที่ได้รับทราบข้อมูลภายในอันเป็น
สาระส าคัญซึ่งมีผลต่อการเปลี่ยนแปลงราคาหลักทรัพย์ต้องใช้ความระมัดระวังในการซื้อขาย
หลักทรัพย์ของบริษัทฯ   ในช่วง 1 เดือนก่อนที่งบการเงินหรือข้อมูลภายในนั้นจะเปิดเผยต่อ
สาธารณชนและในช่วงระยะเวลา 24 ชั่วโมง หลังจากที่ข้อมูลภายในของ บริษัทฯ  ได้ถูกท าการ
เปิดเผยต่อสาธารณชนแล้ว 

                      (3) กรรมการและผู้บริหาร มีหน้าที่รายงานการถือครองหลักทรัพย์ที่ออกโดยบริษัท
ของตน  คู่สมรส  และบุตรที่ยังไม่บรรลุนิติภาวะ ต่อส านักงานคณะกรรมการก ากับหลักทรัพย์และ
ตลาดหลักทรัพย ์ 

                      (4) บริษัทฯ มีกฎระเบียบการรักษาความปลอดภัยทางด้านระบบคอมพิวเตอร์และ
การเปิดเผยข้อมูลสารสนเทศอย่างเข้มงวด เพ่ือป้องกันไม่ให้ข้อมูลข่าวสารที่ส าคัญถูกเปิดเผยกรณีที่
กรรมการ ผู้บริหาร หรือพนักงาน น าข้อมูลภายในของบริษัทฯ ไปใช้ในทางมิชอบ  ซึ่งผู้เกี่ยวข้องกับ
ข้อมูลภายในต้องไม่เปิดเผยข้อมูล จนกว่าจะได้มีการแจ้งข้อมูลนั้นให้แก่ตลาดหลักทรัพย์ฯ     

                      (5) บริษัทฯ มีมาตรการลงโทษอย่างเข้มงวดและเคร่งครัด  หากมีการกระท าการฝ่า
ฝืนระเบียบปฏิบัติดังกล่าวข้างต้น บริษัทฯ ถือเป็นความผิดทางวินัยอย่างร้ายแรง ซึ่งอาจถูกลงโทษ
ทางวินัย และตามที่กฎหมายก าหนด 

                2.5.11 การควบคุมภายใน คณะกรรมการตรวจสอบท าหน้าที่ในการสอบทานผลการ
ประเมินการควบคุมภายในของบริษัทฯ ให้ข้อเสนอแนะต่อฝ่ายจัดการ เพ่ือให้มีการแก้ไขปรับปรุง
ระบบการควบคุมภายในให้เหมาะสมกับการด าเนินธุรกิจ แนะน าให้มีการจัดท าคู่มือปฏิบัติงานของทุก
ฝ่ายงานให้เป็นมาตรฐานเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการด าเนินงาน รวมทั้งสอบทาน
เพ่ือให้ความมั่นใจว่าระบบบัญชีและรายงานทางการเงินมีความถูกต้องเชื่อถือได้ มีการปฏิบัติตาม
กฎหมาย ระเบียบ ข้อบังคับที่เกี่ยวข้องกับการด าเนินธุรกิจของบริษัทฯอย่างเคร่งครัด ทั้งนี้ในการ
ประชุมคณะกรรมการบริษัททุกไตรมาส ได้ให้ความส าคัญต่อการรายงานระบบการควบคุมภายใน
อย่างต่อเนื่องโดยก าหนดวาระหลักให้คณะกรรมการตรวจสอบให้ความเห็นต่อการควบคุมภายใน 
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      ในแต่ละปีคณะกรรมการตรวจสอบจะร่วมประชุมกับผู้สอบบัญชีภายนอกของบริษัทฯ 
และผู้ตรวจสอบภายในเป็นประจ าทุกไตรมาส เพ่ือติดตามและสอบถามถึงระบบการควบคุมภายใน
ของบริษัทฯ โดยคณะกรรมการบริษัทและคณะกรรมการตรวจสอบมีความเห็นตรงกันว่า ระบบการ
ควบคุมภายใน ณ ปัจจุบันของบริษัทฯ และบริษัทในเครืออยู่ในระดับท่ีเพียงพอและมีความเหมาะสม 

(บริษัท แผ่นดินทอง พร็อพเพอร์ตี้ ดีเวลลอปเม้นท์ จ ากัด (มหาชน).รายงานประจ าปี, 2558) 

 

2.6 งานวิจัยทีเกี่ยวข้อง 

      ณัฐหทัย ลิ้ มศิริ วัฒน์  (2548)  ได้ศึกษาเรื่ อง   กลยุทธ์สู่ ความส า เร็จ ในธุ รกิ จ

อสังหาริมทรัพย์ของบริษัท แสนสิริ จ ากัด (มหาชน), ท าการศึกษากลยุทธ์การแข่งขันทางธุรกิจ

อสังหาริมทรัพย์ของบริษัท แสนสิริจ ากัด (มหาชน)ได้ท าการศึกษา 2 ส่วนโดยผลการศึกษาในส่วนแรก

ได้ท าการวิเคราะห์ การบริหารเชิงกลยุทธ์ของบริษัทโดย SWOT Analysis พบว่าบริษัทอยู่ในต าแหน่ง

จุดแข็งและโอกาสในช่องเวกเตอร์การแข่งขันทางอุตสาหกรรมบริษัทเลือกกลยุทธ์การแข่งขันทางด้าน 

คุณภาพของสินค้าโดยมุ่งเน้นที่จะพัฒนานวัตกรรมเพ่ือสร้างความพึงพอใจให้ลูกค้าอย่าง ต่อเนื่องและ

สามารถตอบสนองความต้องการที่หลากหลายของลูกค้า เพ่ือรักษาความเป็นผู้น า ทางการตลาด การ

วิเคราะห์ Five forces model พบว่า บริษัทมีผลกระทบจากสภาวะการ แข่งขันระหว่างภายใน

อุตสาหกรรมเดียวกันมาก มีผลกระทบจากคู่แข่งขันใหม่น้อยและการ วิเคราะห์  BCG growth-share 

matrix พบว่าต าแหน่งของบริษัทอยู่ในช่อง stars เป็นองค์กร ธุรกิจที่มีส่วนแบ่งตลาดที่สูง และมี

อัตราการเติบโตของอุตสาหกรรมที่สูง ส าหรับส่วนที่สอง การ วิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน พบว่า

บริษัทมีสภาพคล่องท่ีดีและมีประสิทธิภาพในการจัดเก็บหนี้บริษัทมีความสามารถในการสร้างยอดขาย

จากสินทรัพย์ต ่าแต่มีความสามารถในการหารายได้เพียงพอต่อการช าระดอกเบี้ยมากและมี

ความสามารถในการท าก าไรพอสมควร 

                อธิยตา อภิเตชพันธุ (2547) ได้ศึกษาเรื่อง  กลยุทธ์ทางการตลาดและการแข่งขันของ

อุตสาหกรรม อสังหาริมทรัพย์, ท าการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของกลุ่มอุตสาหกรรมพัฒนาธุรกิจ 

อสังหาริมทรัพย์ที่จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย และกลยุทธ์การแข่งขันทาง ธุรกิจ

อสังหาริมทรัพย์ของบริษัท แอล. พี. เอ็น. ดีเวลลอปเม้นท์ จ ากัด (มหาชน) ได้ผล การศึกษาว่า 

อุตสาหกรรมพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ภายหลังวิกฤตเศรษฐกิจมีการเติบโตอย่าง ต่อเนื่อง ทั้งนี้เนื่องจาก

การปรับตัวของเศรษฐกิจที่ดีขึ้น พิจารณาได้จากการเพ่ิมสูงขึ้นของ  GDP การปรับตัวลดลงของ

ดอกเบี้ย และการเพ่ิมขึ้นจากการสนับสนุนของรัฐบาล ไม่ว่าจะเป็นการลด ค่าธรรมเนียมการโอน
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กรรมสิทธ์ และภาษีเฉพาะของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ เป็นต้น รวมทั้งการ ปรับตัวกลยุทธ์ทาง

การตลาดของบริษัทภายในอุตสาหกรรมพัฒนาธุรกิจอสังหาริมทรัพย์โดย การใช้ส่ วนประสมทาง

การตลาด อันได้แก่ ผลิตกัณฑ์ราคา ช่องการทางจัดจ าหน่าย และการ ส่งเสริมการขาย เพ่ือเป็นการ

เพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาดให้กับบริษัทฯ ซึ่งนับวันการแข่งขันทวี ความรุนแรงมากขึ้น ส าหรับผล

การศึกษากลยุทธ์ทางธุรกิจ กรณีศึกษา การปรับโครงสร้างของ  บริษัท แอล. พี. เอ็น. ดีเวลลอปเม้นท์ 

จ ากัด (มหาชน)โดยชั้นเครื่องมือการวิเคราะห์กลยุทธ์การ แข่งขัน เช่น แบบจ าลองการวิเคราะห์พลัง

การแข่งขันทั้ง 5 ประการ (Five force model) พบว่า บริษัทฯ สามารถตอบสนองต่อปัจจัยด้าน

อุตสาหกรรมและการแข่งขันได้ดีมาก โดยมีผลรวม คะแนนถ่วงน ้าหนักเท่ากับ 4.05 การวิเคราะห์

จุดอ่อน จุดแข็ง โอกาสและอุปสรรค (SWOT Analysis) พบว่า บริษัทฯ มีความแข็งแกร่งในการ

แข่งขันของธุรกิจ และสามารถตอบสนองต่อ ปัจจัยภายนอกในระดับที่ดี กลยุทธ์ขององค์กรที่สามารถ

เป็นไปได้คือ กลยุทธ์การขยายตัว (Growth) โดยให้ความส าคัญกับการขยายตัวสู่ธุรกิจใหม่ที่มีความ

เกี่ยวข้องกับธุรกิจเดิม โดย อาศัยความสามารถที่มีอยู่เดิม (Concentric diversification) ซึ่งจะเห็น

ได้ว่าสอดคล้องกับความ เป็นจริงของการด าเนินธุรกิจปัจจุบันของธุรกิจเดิม การวิเคราะห์ระบบ

การเงิน แบะอัตราส่วนทาง การเงิน เช่น อัตราส่วนวิเคราะห์สภาพคล่อง อัตราส่วนวิเคราะห์

ความสามารถในการใช้ สินทรัพย์ อัตราส่วนวิเคราะห์ความสามารถในการก่อหนี้ และอัตราส่วน

วิเคราะห์ความสามารถ ในการท าก าไร หรือประสิทธิภาพในการบริหารงาน พบว่าภายหลัง

วิกฤตการณ์เศรษฐกิจ ทิศทางของอัตราส่วนต่างๆ มีทิศทางการปรับตัวของการด าเนินงานดีขึ้น  

        กิตติพจน์ ศรีจันทรา (2552) ได้ศึกษา ปัจจัยที่มีผลต่อการพัฒนาธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ 

กรณีศึกษา เปรียบเทียบประเภทบ้านเดี่ยวระดับสูงและคอนโดมิเนียมท าการศึกษาปัจจัยที่ เกี่ยวข้อง

ส าหรับการพิจารณาลงทุนพัฒนาอสังหาริมทรัพย์บ้านเดี่ยวระดับหรูและคอนโดมิเนียมใช้วิธีการศึกษา

โดยใช้แบบสอบถามก่ึงสัมภาษณ์กับผู้บริหารระดับสูงและผู้เชี่ยวชาญการตอบแบบสอบถามได้ก าหนด

เป็นรูปแบบของการให้ล าดับความส าคัญ ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยที่ ส าคัญมี 3 อันดับคือ ท าเลที่ดิน 

ราคาที่ดินและต้นทุนค่าก่อสร้าง และภาวะเศรษฐกิจ ผลการศึกษาสาเหตุการลงทุนพัฒนาบ้านเดี่ยว

ระดับหรูนอกเหนือจากผลก าไรจากการลงทุนคือ กลุ่มลูกค้า เพราะการลงทุนพัฒนาโครงการถือเป็น

การขยายกลุ่มลูกค้าให้ครอบคลุมทุก Segment ซึ่งเป็นการเพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาด เหตุผลล าดับ

ถัดมาคือ องค์กร ซึ่งหมายถึง ตัว ขององค์กรเองที่ด าเนินธุรกิจมานานท าให้มีความเชี่ยวชาญและมี

ความพร้อมในการพัฒนาบ้านเดี่ยวระดับหรูเป็นองค์กรที่มีศักยภาพและบุคคลากรเพียบพร้อม เหตุผล

สุดท้ายคือพฤติกรรม ผู้บริโภค หมายถึง ลักษณะกลุ่มลูกค้าที่ต้องการสินค้าที่มีคุณภาพสูงมีความ

ปลอดภัย ความสงบ และสภาพแวดล้อมที่ดีซึ่งทั้งหมดนี้รวบรวมอยู่ในอุปสงค์ของตลาดบ้านเดี่ยว
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ระดับหรู ซึ่งเหตุผล ของความเป็นคุณภาพสูงในทุก ๆ ด้าน ท าให้โอกาสในการลงทุนพัฒนาโครงการที่

เหมาะสมหลีก หนีไม่พ้นที่ต้องเป็นบ้านเดี่ยวระดับหรู 

      วรรณศิริ ปานโกศล (2542) ได้ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อที่อยู่อาศัยในโครงการของ 

บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) พบว่าผู้ซื้อส่วนใหญ่มีความเห็นว่าราคาที่อยู่อาศัย  น่าจะ

ลดลงกว่าปัจจุบัน ท าาเลที่ตั้งของที่อยู่อาศัยไม่ควรเป็นแหล่งแออัดและมีความสะดวกในการคมนาคม 

ส าหรับด้านการส่งเสริมการขายส่วนใหญ่เห็นว่ามีการส่งเสริมการขายที่ดีอยู่แล้ว ส่วนปัญหาภายหลัง

การซื้อที่อยู่อาศัย ส่วนใหญ่ให้ความเห็นในเรื่องการบริการหลังการขายที่  ล่าช้า และควรมีการขยาย

ระยะเวลาการรับประกันตัวอาคารให้มากกว่านี้ 

     สุริยา อุ่มน้อย (2555) ได้ท าการศึกษาเรื่อง กลยุทธ์การบริหารโครงการในธุรกิจ

อสังหาริมทรัพย์เพ่ือ การแข่งขันอย่างยั่งยืนกรณีศึกษากลุ่มบริษัท เจ้าพระยามหานคร จ ากัด 

(มหาชน) จากการศึกษาพบว่า ปัญหาที่ก่อให้เกิดความล่าช้าในการก่อสร้างโครงการคอนโดมิเนียม

ขององค์กรนั้นมีหลายปัจจัยด้วยกัน ซึ่งปัจจัยแรกเกิดจากการขาดแคลนแรงงานของผู้รับเหมาราย

ย่อยในแต่ละกิจกรรม ปัจจัยที่สองคือปัจจัยจากการบริหารวัสดุก่อสร้างที่ไม่สอดคล้องหรือเพียงพอต่อ

การใช้งาน ปัจจัยที่สามเกิดจากการบริหาร Cash Flow ที่ไม่ทันต่อการเบิกจ่าย และปัจจัยทีสี่นั้นเกิด

จากผู้รับเหมารายย่อยขาดทักษะทางด้านฝีมือแรงงาน ซึ่งในแต่ละปัจจัยนั้น มีหลายสาเหตุที่เป็น

ต้นเหตุให้งานก่อสร้างล่าช้า ผู้ศึกษาจึงเสนอแนวทางในการแก้ไขปัญหา ระยะยาวไว้ 4 ด้าน ได้แก่ 

พัฒนากระบวนการก่อสร้างให้แล้วเสร็จทันตามก าหนดเพ่ือสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า พัฒนา

ฝีมือแรงงานทักษะบุคลากรต่อเนื่องให้สามารถปฏิบัติหน้าที่ได้อย่างมีประสิทธิภาพลดการแก้ไขงาน 

สนับสนุนทรัพยากรที่จ าเป็นในการก่อสร้างให้เพียงพอและทันต่อความต้องการใช้งาน และบริหาร

เงินทุนหมุนเวียนให้เกิดสภาพคล่องที่เหมาะสมต่อการสนับสนุนงานก่อสร้าง ซึ่งสามารถเลือกใช้กล

ยุทธ์ เพ่ิมทักษะให้กับพนักงานและผู้รับเหมา พัฒนากระบวนการเบิก – จ่าย พัฒนากระบวนการ

จัดซื้อที่มีประสิทธิภาพ พัฒนาระบบ CRM ส าหรับ Supplier ปรับปรุงระบบการบริหาร Cash Flow 

เพ่ิมผลผลิตการก่อสร้าง เพ่ิมประสิทธิภาพการก่อสร้าง พัฒนากระบวนการควบคุมและตรวจสอบ

คุณภาพ เพ่ิมประสิทธิภาพการส่งมอบ สร้างความพึงพอใจลูกค้า ปรับปรุงประสิทธิภาพเครื่องมือ 

เครื่องจักร ลดอัตราการลาออกของพนักงาน และกลยุทธ์พัฒนาเทคโนโลยีในการท างานส าหรับ

น ามาใช้ในการแก้ไขปัญหาในแต่ละด้านตามล าดับความส าคัญ 

     เสรี รณรงค์ (2544) ได้ท าการศึกษาเรื่อง ตัวชี้วัดส าหรับธุรกิจอสังหาริมทรัพย์  ศึกษา

กรณีที่อยู่อาศัยของประเทศไทย พบว่า สามารถแบ่งตัวแปรทั้งหมดออกได้เป็น 3 กลุ่มโดยพิจารณา

จากอิทธิพลต่อการเปลี่ยนแปลงสินเชื้อที่อยู่อาศัย ถึงตัวแปรกลุ่มแรกเป็นตัวแปรที่มีอิทธิพลในสัดส่วน
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สูงที่สุด ประกอบด้วย การเปลี่ยนแปลงค่าในอดีตของตัวแปรสินเชื้อที่อยู่อาศัยและอัตราดอกเบี้ยเงินกู้

ระยะยาว ส่วนตัวแปรกลุ่มที่สองมีอิทธิพลในสัดส่วนที่สูงรองลงมา ประกอบด้วยการเปลี่ยนแปลงดัชนี

ราคาผู้บริโภค การเปลี่ยนแปลงผลิตภัณฑ์ประชาชาติ และการเปลี่ยนแปลงการใช้จ่ายภาครัฐบาล 

ส่วนตัวแปรกลุ่มสุดท้ายซึ่งมีอิทธิพลในสัดส่วนที่น้อยมาก ประกอบด้วยการเปลี่ยนแปลงปริมาณเงิน

และการเปลี่ยนแปลงอัตราดอกเบี้ยเงินกู้ระยะสั้น จากการศึกษาสามารถสรุปได้ว่าตัวแปรที่สามารถใช้

เป็นตัวชี้วัดส าหรับธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ คือ การเปลี่ยนแปลงค่าในอดีตของตัวแปรสินเชื้อที่อยู่อาศัย 

และอัตราดอกเบี้ยเงินกู้ระยะยาว 

     ธนกมล สมมานะ (2548) ศึกษาผลการด าเนินงานการประกอบธุรกิจ และการบริหาร 

เชิงกลยุทธ์ของบริษัท โออิชิ กรุ๊ป จ ากัด (มหาชน)  จากการศึกษาพบว่า บริษัทมีผลประกอบการที่ดี

ขึ้นทั้งในด้าน สภาพคล่อง, ด้านความสามารถในการใช้สินทรัพย์, ด้านความสามารถในการท าก าไร 

และความ สามารถในการช าระหนี้ เนื่องจากธุรกิจมีอัตราการเติบโตเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง ส าหรับส่วน

ที ่สอง เป็นการวิเคราะห์การบริหารเชิงกลยุทธ์ บริษัทอยู่ในต าแหน่งจุดแข็งในระดับปานกลาง และมี

โอกาสธุรกิจในระดับสูงรวมทั้งมีฐานะทางการเงินที่มั่นคงโดยการท าการศึกษาในครั้งนี้กล  ยุทธ์ที่

บริษัทน ามาใช้เพ่ือให้การบริหารเชิงกลยุทธ์นั้นน าพาองค์กรสู่ความเป็นผู้น าในธุรกิจได้นั้น  บริษัท

เลือกใช้กลยุทธ์ควบแน่น ได้แก่ กลยุทธ์เจาะตลาด กลยุทธ์การพัฒนาตลาด กลยุทธ์การ  พัฒนา

ผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์การกระจายธุรกิจ และกลยุทธ์ในระดับปฏิบัติ โดยการก าหนดเป็น  แผนระยะยาว 

และแผนระยะสั้น รวมทั้งมีการก าหนดการติดตามและการประเมินผล โดย  ปัจจุบันบริษัทได้มีการ

ส ารวจ การวิจัยและพัฒนาอย่างต่อเนื่อง  

     เสรี  ค าวิลัยศักดิ์  (2548) ศึกษาโครงสร้างตลาดและพฤติกรรมการแข่งขันของ 

อุตสาหกรรมชาเขียวพร้อมดื่มในประเทศไทยโดยใช้ข้อมูลทุติยภูมิจากข้อมูลส่วนแบ่งทาง  การตลาด 

สภาพการแข่งขันในอุตสาหกรรม กลยุทธ์ทางการตลาด ผลการศึกษาพบว่า  อุตสาหกรรมชาเขียว

พร้อมดื่ม มีลักษณะโครงสร้างตลาดผู้ขายน้อยรายแบบ Differentiated Oligopoly ตลาดจะมี

แนวโน้มการผูกขาดที่ลดลงเมื่อมีผู้ประกอบการรายใหม่ที่มีศักยภาพเข้ามา แข่งขัน อุปสรรคในการ

เข้าสู่ตลาดของผู้ประกอบการรายใหม่คือการผลิตและการส่งเสริม  การตลาด ผู้ประกอบการมีการ

สร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ด้วย ลักษณะผลิตภัณฑ์ ตรา สินค้าและการส่งเสริมการตลาด 

ส าหรับพฤติกรรมการแข่งขันในอุตสาหกรรมพบว่า มีการ แข่งขันด้านราคาที่ให้แก่ตัวแทนจ าหน่าย 

การแข่งขันด้านผลิตภัณฑ์ด้วยรสชาติและบรรจุภัณฑ์ การจัดจ าหน่ายมีการแข่งขันเพ่ือเพ่ิมช่องทาง

จ าหน่ายและการแข่งขันด้านการส่งเสริมการตลาด โดยใช้การโฆษณาและการส่งเสริมการขาย 
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บทที่ 3 

วิธีด าเนินการศึกษา 

 

                การศึกษาการจัดการเชิงกลยุทธ์ เพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันในธุรกิจ

อสังหาริมทรัพย์ของบริษัท แผ่นดินทอง พร็อพเพอร์ตี้ ดีเวลลอปเม้นท์ จ ากัด  (มหาชน) ด าเนิน

การศึกษาเพ่ือวิเคราะห์ การด าเนินกลยุทธ์ของบริษัท วิธีการศึกษาจึงได้ด าเนินการตามขั้นตอน

กระบวนการวิจัยรวม 3 ขั้นตอน คือ การรวบรวมข้อมูลที่เกี่ยวข้อง  การศึกษาข้อมูลปฐมภูมิ  และ

วิธีการการวิเคราะห์ข้อมูล โดยรายละเอียดจะด าเนินตามข้ันตอนดังต่อไปนี้ 

3.1 การรวบรวมข้อมูลที่เกี่ยวข้อง 

                ในการศึกษานี้จะด าเนินการรวบรวมและศึกษาข้อมูลในส่วนที่เป็นข้อมูลทุติยภูมิ คือ 

จากแนวคิดทฤษฏีที่เกี่ยวข้อง ซึ่งจะท าการรวบรวมข้อมูลที่เกี่ยวกับกลยุทธ์ของบริษัทที่สอดคล้องกับ

วัตถุประสงค์  ซึ่งจะท าการจ าแนกและจัดระบบข้อมูล (Typology and Taxonomy) โดยการน า

ข้อมูลที่จะศึกษาค้นคว้า น ามาจ าแนกและจัดหมวดหมู่ให้เป็นระบบ คือข้อมูลเกี่ยวกับ กลยุทธ์ระดับ

องค์กร กลยุทธ์ระดับธุรกิจ  กลยุทธ์ระดับหน้าที่ และกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ 

                โดยจะท าการศึกษาและเก็บรวบรวมข้อมูลที่เกี่ยวข้อง คือ กลยุทธ์ระดับองค์กรของ

บริษัท กลยุทธ์ระดับธุรกิจ  กลยุทธ์ระดับหน้าที่ และกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ โดยรายละเอียดที่จะ

เก็บข้อมูลซึ่งจะครอบคลุมทั้ง 4 กลยุทธ์หลักดังนี้ 

                      3.1.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร  เป็นการศึกษาและเก็บข้อมูลเกี่ยวกับความพร้อมของ

บริษัทในเรื่องของทรัพยากรภายในบริษัท ทั้งในด้านเงินทุน ทรัพยากรบุคคล ประกอบกับ แนวโน้ม

การเติบโตของตลาดท าให้การน ากลยุทธ์การเติบโตมาใช้เป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจ  

             3.1.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ  เป็นการศึกษาและเก็บข้อมูลเกี่ยวกับ กลยุทธ์การสร้าง

ความแตกต่าง (Differentiation Strategy) มุ้งเน้นการสร้างความแตกต่างและ เพ่ิมคุณค่าให้กับตัว

ผลิตภัณฑ์ เพื่อเป็นการเพ่ิมทางเลือก และตอบสนองความต้องการของ ลูกค้า 
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             3.1.3 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ เป็นการศึกษาและรวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับ การใช้กล

ยุทธ์ในแต่ละด้านผสมผสานกันเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน และเกิดประสิทธิภาพสูงสุด  

เช่น กลยุทธ์ด้านการตลาด  

             3.1.4 กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ  เป็นการศึกษาและรวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับ การ

ก าหนดกลยุทธ์ ที่ครอบคลุมวิธีการในการแข่งขัน  แก่ผู้เกี่ยวข้องในหน่วยงาน มุ่งเน้นให้แผนกงานตาม

หน้าที่พัฒนากลยุทธ์ขึ้นมา  โดยอยู่ภายใต้กรอบของกลยุทธ์ระดับองค์การและกลยุทธ์ระดับธุรกิจ เช่น  

แผนการผลิต  แผนการตลาด  แผนการด าเนินงานทั่วไป  แผนการด้านทรัพยากรบุคคล และ แผนการ

เงิน   

3.2 การศึกษาข้อมูลปฐมภูมิ  (Primary Data) 

                ส าหรับผู้ให้ข้อมูลในการท าวิจัยในครั้งนี้ โดยใช้วิธีการศึกษาด้วยการสัมภาษณ์ ซึ่งเป็น

ข้อมูลปฐมภูมิโดยการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research) ในการสัมภาษณ์จะเก็บข้อมูลในช่วง

ก่อนการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่ของบริษัท และการใช้กลยุทธ์หลังการปรับปรุงโครงสร้าง

ผู้ถือหุ้นรายใหญ่ของบริษัท จะมีโครงร่างและขอบเขตในการสัมภาษณ์เพ่ือหาค าตอบ ดังนี้  

                      (1) กลยุทธ์ระดับองค์กรวิเคราะห์เกี่ยวกับกลยุทธ์ด้านการเงิน และกลยุทธ์ด้านการ

บริหารจัดการทรัพยากรมนุษย์  โดยใช้ดัชนีผลประกอบการ ค่าใช้จ่าย และก าไร (ขาดทุน) เป็นตัวชี้วัด   

                      (2) กลยุทธ์ระดับธุรกิจ วิ เคราะห์ เกี่ยวกับกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 

(Differentiation Strategy) โดยใช้ดัชนีผลประกอบการ ค่าใช้จ่าย และผลก าไร (ขาดทุน) เป็นตัวชี้วัด  

                      (3) กลยุทธ์ระดับหน้าที่ วิเคราะห์เกี่ยวกับกลยุทธ์ด้านการตลาด โดยใช้ผล

ประกอบการ ค่าใช้จ่าย และก าไรเป็นตัวชี้วัด   

                      (4) กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ วิเคราะห์เกี่ยวกับกลยุทธ์กระบวนการท างาน โดยใช้

ผลประกอบการ ค่าใช้จ่าย และก าไรเป็นตัวชี้วัด   

               ซึ่งประกอบด้วยระดับผู้บริหารจัดการ และเป็นผู้ก าหนดกลยุทธ์  จ านวน 3 คน 

ประกอบด้วย กรรมการผู้จัดการใหญ่  ผู้บริหารฝ่ายการเงิน และผู้บริหารฝ่ายการจัดการทรัพยากร

บุคคล ทั้งนี้การสัมภาษณ์จะเป็นในรูปแบบการจ าแนกข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ของผู้บริหารทั้ง 3 

คน โดยจ าแนกข้อมูลออกเป็นสองส่วนคือ ข้อมูลที่ใช้กลยุทธ์ก่อนการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นราย

ใหญ่ของบริษัท และข้อมูลการใช้กลยุทธ์หลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่ของบริษัท เพ่ือ
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ค้นหาแนวทางการจัดการกลยุทธ์ของบริษัททั้งก่อนและหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ ถือหุ้นรายใหญ่

ของบริษัท 

3.3 วิธีการการวิเคราะห์ข้อมูล 

               การวิเคราะห์ข้อมูลในการศึกษาด้านการจัดการเชิงกลยุทธ์ เพ่ือสร้างความได้เปรียบใน

การแข่งขันในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ของบริษัท แผ่นดินทอง พร็อพเพอร์ตี้ ดีเวลลอปเม้นท์ จ ากัด 

(มหาชน)นี้ มีข้ันตอนในการด าเนินการดังนี้ 

                      3.3.1 น าข้อมูลจากทฏษฎีและข้อมูลจากการสัมภาษณ์มาประมวลผลเพ่ือวิเคราะห์

หาสาเหตุและผล (Cause and Effect  Analysis) โดยการน าข้อมูลทีได้มาวิเคราะห์ผลว่าเกิดจาก

สาเหตุอะไรที่ส่งผลต่อการขาดทุนของบริษัทและปัญหาดังกล่าวบริษัทท าการแก้ไขปรับปรุงอย่างไร 

และได้ผลลัพธ์เป็นอย่างไร  

                      3.3.2  น าผลที่ได้มาวิเคราะห์หาข้อแตกต่างระหว่างการใช้กลยุทธ์ในการ

บริหารงานก่อนการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่ของบริษัท และการใช้กลยุทธ์หลังการปรับปรุง

โครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่ของบริษัท และข้อแตกต่างดังกล่าวส่งผลต่อบริษัทนั้นช่วงนั้นๆอย่างไรบ้าง  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

39 

 

 
 

บทที่ 4 

 ผลการศึกษา  

 

               การศึกษาการจัดการเชิงกลยุทธ์เพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันในธุรกิจ

อสังหาริมทรัพย์ของบริษัท แผ่นดินทอง พร็อพเพอร์ตี้ ดีเวลลอปเม้นท์ จ ากัด (มหาชน) เป็นงานวิจัย

เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ผู้วิจัยใช้การเก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์ผู้บริหารระดับสูงของ

บริษัทแผ่นดินทอง พร็อพเพอร์ตี้ ดีเวลลอปเม้นท์ จ ากัด (มหาชน) จ านวน 3 ท่าน ได้แก่ กรรมการ

ผู้จัดการ ผู้บริหารฝ่ายการเงิน และผู้บริหารฝ่ายจัดการทรัพยากรบุคคล โดยค าถามในการสัมภาษณ์

จะครอบคลุมกลยุทธ์ทั้ง 4 ระดับ คือ กลยุทธ์ระดับองค์กรกลยุทธ์ระดับธุรกิจ กลยุทธ์ระดับหน้าที่ 

และกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ ผู้วิจัยมีแนวทางในการรวบรวมผลการสัมภาษณ์และประมวลผล 2 ช่วง 

คือ การใช้กลยุทธ์ในการบริหารงานก่อนการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่ในบริษัท และหลัง

การปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่ในบริษัท หลังจากนั้นจะน ามาวิเคราะห์ร่วมกับหลักทฤษฎี

ต่างๆ เพ่ือสรุปเป็นผลการศึกษาการจัดการเชิงกลยุทธ์เพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันในธุรกิจ

อสังหาริมทรัพย์ของบริษัทต่อไป     

               การวิเคราะห์ผลการศึกษา ประกอบด้วยประเด็นในการศึกษา ดังนี้   

                      (1) ศึกษาและวิเคราะห์กลยุทธ์เพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของ บริษัท 

แผ่นดินทอง พร็อพเพอร์ตี้ ดีเวล ลอปเม้นท์ จ ากัด (มหาชน) ช่วงก่อนและหลังการปรับปรุงโครงสร้าง

ผู้ถือหุ้นรายใหญ่ในบริษัท  

                      (2) ศึกษาความแตกต่างจากการใช้กลยุทธ์เพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน

ของ บริษัท แผ่นดินทอง พร็อพเพอร์ตี้ ดีเวลลอปเม้นท์ จ ากัด (มหาชน) ช่วงก่อนและหลังการปรับปรุง

โครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่ของบริษัท ผ่านตัวชี้วัด คือ รายได้รวม ค่าใช้จ่ายรวม และก าไร (ขาดทุน) 

สุทธิ เป็นดัชนีชี้วัดความส าเร็จของบริษัท 
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               4.1 การน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

             ผู้วิจัยจะน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลโดยแบ่งเป็นประเด็นต่างๆ ดังนี้ 

                       4.1.1 เปรียบเทียบกลยุทธ์ที่สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของ บริษัท แผ่นดิน

ทอง พร็อพเพอร์ตี้ ดีเวลลอปเม้นท์ จ ากัด (มหาชน) ช่วงก่อนและหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น

รายใหญ่ในบริษัท โดยครอบคลุมกลยุทธ์ทั้ง 4 ระดับ คือ 

                   4.1.1.1  กลยุทธ์ระดับองค์กร ซ่ึงเป็นการวิเคราะห์กลยุทธ์ขององค์กรในด้าน

การเงินและด้านการบริหารจัดการทรัพยากรมนุษย์ โดยในแต่ละด้านประกอบด้วยรายละเอียด 

ดังต่อไปนี้  

                                  (1) กลยุทธ์ด้านการเงิน  

                       - การหาแหล่งเงินทุน 

                       - การปรับปรุงโครงสร้างทางการเงินให้มีอัตราส่วนทางการเงิน  

(Ratio) ที่เอ้ืออ านวยต่อการด าเนินธุรกิจ ทั้งในระยะสั้นและระยะยาว 

                       - โครงการลงทุนในธุรกิจต่างๆ 

                        (2) กลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการทรัพยากรมนุษย์  

                      - นโยบายทางด้านการจัดการทรัพยากรมนุษย ์

                      - วัฒนธรรมองค์กร 

                            4.1.1.2  กลยุทธ์ระดับธุรกิจ ศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธ์ของธุรกิจเพ่ือมุ่งเน้นการ

สร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategy) เพ่ือเป็นการเพ่ิมทางเลือก และตอบสนองความ

ต้องการของลูกค้า โดยจะวิเคราะห์ในรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

                        - รูปแบบของผลิตภัณฑ์ 

                        - ลักษณะของสินค้า 

                        - กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

                        - นวัตกรรม (Innovation) ในการสร้างความแตกต่าง 

                            4.1.1.3 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ ศึกษาเกี่ยวกับการใช้กลยุทธ์ให้เกิดประสิทธิภาพ 

สูงสุด เพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน โดยในที่นี้จะวิเคราะห์กลยุทธ์การจัดการตลาด (4P) 

                  4.1.1.4 กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ ศึกษากลยุทธ์ที่ครอบคลุมวิธีการในการ 

แข่งขันทางธุรกิจแก่พนักงาน โดยจะวิเคราะห์ในรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
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                      - ระบบการจ้างงาน 

                                      - กระบวนการท างาน 

                      - ระบบคอมพิวเตอร์ในการปฏิบัติงาน 

                       4.1.2 วิเคราะห์และเปรียบเทียบการใช้กลยุทธ์ที่สร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน  

ของ บริษัท แผ่นดินทอง พร็อพเพอร์ตี้ ดีเวลลอปเม้นท์ จ ากัด (มหาชน) ช่วงก่อนและหลังการปรับปรุง

โครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่ของบริษัท โดยใช้ รายได้รวม ค่าใช้จ่ายรวม และก าไร (ขาดทุน) สุทธิ เป็น

ดัชนีชี้วัดความส าเร็จของบริษัท 

               4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

                      4.2.1 เปรียบเทียบกลยุทธ์ที่สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของบริษัท 

แผ่นดินทอง พร็อพเพอร์ตี้ ดีเวลลอปเม้นท์ จ ากัด (มหาชน) ช่วงก่อนและหลังการปรับปรุง

โครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่ในบริษัท 

                            4.2.1.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร  

                         (1) กลยุทธ์ด้านการเงิน 

ตารางที่ 4.1  

ผลการสัมภาษณ์กลยุทธ์ด้านการเงิน ก่อนและหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่ 

 

ระดับกลยุทธ์ กลยุทธ์ด้านการเงินก่อนและหลังการปรับปรุงโครงสรา้งผู้ถือหุ้นรายใหญ่ 

ก่อนการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น หลังการปรับปรุงโครงสรา้งผู้ถือหุ้น 

กลยุทธ์ระดับ
องค์กร 

1. เน้นการลงทุนสนิทรัพย์ในระยะยาว 
2. ใช้แหล่งเงินทุนจากการออกเอกสาร
ส าคัญแสดงสิทธิ (Warrant) เพียง
อย่างเดียว 
3. ขายสินทรัพย์ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ 
เพ่ือพยุงธุรกิจหลัก 

1. เน้นการลงทุนระยะสั้น 
2. ใช้แหล่งเงินทุนจากการออกเอกสาร
ส าคัญแสดงสิทธิ (Warrant) และการกู้
เงินจากสถาบันทางการเงิน 
3. ขายสินทรัพย์ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ 
เพ่ือเพ่ิมเงินลงทุนและลดค่าใช้จ่าย 
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                ตารางที่ 4.1 เป็นข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้บริหารระดับสูงของบริษัท พบว่าก่อน

การปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นของบริษัทฯนั้น บริษัทเน้นการลงทุนในสินทรัพย์ระยะยาวซึ่ง

ประกอบด้วย บ้านจัดสรรระดับพรีเมี่ยม ส านักงานให้เช่า และโรงแรม โดยที่การลงทุนในสินทรัพย์

ระยะยาวนั้นมีต้นทุนในการบริหารจัดการสูง และรับรู้รายได้ช้า อีกทั้งบริษัทฯยังได้รับผลกระทบจาก

การเพ่ิมขึ้นของเงินเบิกเกินบัญชี เจ้าหนี้ทางการค้า และเงินกู้ยืมระยะยาวจากสถาบันการเงิน 

นอกจากนี้ผู้ให้สัมภาษณ์ยังกล่าวเพ่ิมเติมว่าในช่วงดังกล่าวได้มีปัจจัยภายนอกที่ส่งผลกระทบต่อบริษัท 

คือ ปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจจากอุทกภัยครั้งใหญ่ในปีพ.ศ. 2554 ซึ่งส่งผลต่อธุรกิจอสังหาริมทรัพย์

แนวราบเป็นอย่างมากตามตารางที่ 4.2 ท าให้ลูกค้าชะลอการซื้อและการเช่าในสินทรัพย์ของบริษัทฯ 

จากตารางที่ 4.3 ผลประกอบการของบริษัทที่ขาดทุนตั้งแต่ปี พ.ศ. 2553 และในปี พ.ศ. 2554 เกิดผล

กระทบเพ่ิมมากขึ้นจากอุทกภัย ส่งผลให้ปี พ.ศ. 2555 บริษัทฯมีผลด าเนินงานขาดทุนเพ่ิมมากข้ึนเป็น

เท่าตัว และกระทบมาถึงช่วงหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นในปี พ.ศ. 2556 ที่ยังประสบกับ

สภาวะขาดทุนอยู่ ช่วงหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น บริษัทเริ่มมีก าไรเพ่ิมมากข้ึนในปีพ.ศ. 2557 

และปีพ.ศ. 2558 เนื่องจากบริษัทได้ปรับเปลี่ยนรูปแบบการลงทุนจากการลงทุนในสินทรัพย์ระยะยาว

เป็นการลงทุนในรูปแบบสินทรัพย์ระยะสั้นประกอบด้วย โครงการบ้านจัดสรรขนาดเล็กจ านวนหลาย

โครงการ การลงทุนในรูปแบบนี้ท าให้บริษัทสามารถรับรู้รายได้รวดเร็วและต้นทุนในการบริหารจัดการ

ต่ า อีกท้ังบริษัทยังรับรู้รายได้ล่วงหน้าได้จากการจองบ้านและก าหนดวันโอนกรรมสิทธิ์ของลูกค้า ช่วย

ให้บริษัทสามารถวางแผนการลงทุนล่วงหน้าได้ ส่งผลให้การด าเนินงานของบริษัทหลังจากการ

ปรับปรุงโครงสร้างมีผลประกอบการและผลก าไรเพิ่มมากข้ึน 

ตารางที่ 4.2 

ผลกระทบจากอุทกภัยปี 2554 ที่ท าให้ลูกค้าชะลอการซื้อและเช่าสินทรัพย์ของบริษัทฯ 

ผลกระทบจากอุทกภัยปีที่ส่งผลกับธุรกิจอสังหาริมทรัพย์  

ประเภทที่อยู่อาศัย จ านวนโครงการ จ านวนยูนิต มูลค่า (ล้านบาท) 

ที่ออยู่อาศัยแนวราบ 2,425 461,664 1,147,970 
ห้องชุด 231 88,224 106,035 

รวมมูลค่า 1,254,005 

หมายเหตุ. การสรุปผลกระทบอุทกภัยกับธุรกิจอสังหาริมทรัพย์.เอเจนซี่ฟอร์เรียลเอสเตทแอฟแฟร์ส, 
2554  
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                ในเรื่องของการใช้แหล่งเงินทุนนั้น จากตารางที่ 4.1 ก่อนที่จะมีการปรับปรุงโครงสร้างผู้

ถือหุ้นนั้น บริษัทสามารถใช้วิธีการระดมเงินทุนเพ่ือด าเนินกิจการ จากการออกเอกสารส าคัญแสดง

สิทธิ์ (Warrant)1เพียงทางเดียว โดยที่ไม่มีแหล่งเงินทุนอ่ืน เนื่องจากช่วงปี พ.ศ. 2554 บริษัทฯ ไม่ได้

รับความเชื่อมั่นจากสถาบันการเงินเพราะบริษัทบริหารโดยชาวต่างชาติเป็นส่วนใหญ่ความยืดหยุ่นใน

การประกอบธุรกิจต่ าประกอบกกับสภาวะหนี้สินและผลประกอบการของบริษัทที่ไม่ดีขึ้น ท าให้ไม่ได้

รับการอนุมัติกู้ยืมจากสถาบันทางการเงิน จึงต้องใช้การออกเอกสารส าคัญแสดงสิทธิ์ (Warrant) เพียง

อย่างเดียวในการหาเงินทุน ท าให้ช่วงเวลาดังกล่าวบริษัทขาดแหล่งเงินทุนและเสถียรภาพทางการเงิน

เป็นอย่างมาก ส่งผลกระทบต่อผลประกอบการของบริษัทที่ไม่ดีนักตามตารางที่ 4.3 ท าให้ความนิยม

ของนักลงทุนที่มีต่อบริษัทฯ ลดลงเป็นผลให้การออกเอกสารส าคัญแสดงสิทธิ์ถูกยกเลิก ทั้งที่มีอายุถึง

ปี 2557 เนื่องจากไม่ได้รับความสนใจจากนักลงทุนที่จะเตรียมหุ้นสามัญไว้ส าหรับแปลงสภาพเป็น

เงินทุน ส่งผลให้บริษัทฯอยู่ในช่วงชะงักงัน ต้องขายกิจการให้กับเจ้าของใหม่ที่มีทุนในการบริหาร

จัดการที่ดีกว่า หลังจากมีการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่ บริษัทฯสามารถใช้รูปแบบการจัดหา

แหล่งเงินทุนมากขึ้น คือ การระดมทุนผ่านการออกใบส าคัญแสดงสิทธิ และการระดมเงินทุนผ่านการ

กู้ยืมเงินจากสถาบันการเงิน การระดมทุนจากการออกใบส าคัญแสดงสิทธิหลังจากการปรับปรุง

โครงสร้างผู้ถือหุ้น แตกต่างกับก่อนการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น คือ ผู้เข้ามาถือหุ้นรายใหญ่ เป็น

ทีมงานบริหารคนไทยทั้งหมดท าให้มีความยืดหยุ่นสูงในการประกอบธุรกิจและเป็นกลุ่มทุนที่นักลงทุน

เชื่อมั่นในการบริหารจัดการ เพราะธุรกิจต่างๆ ที่กลุ่มทุนเหล่านี้ถือครองล้วนมีผลประกอบการที่ดี จึง

สามารถระดมทุนจากการออกเอกสารส าคัญแสดงสิทธิจากนักลงทุนได้เพียงพอในการด าเนินธุรกิจ

ต่อไป ส าหรับการระดมทุนผ่านการกู้ยืมเงินจากสถาบันทางการเงินก็ได้รับการยอมรับจากสถาบัน

การเงิน ท าให้บริษัทฯ สามารถระดมเงินทุนผ่านการกู้ยืมเงินจากสถาบันการเงินได้อีกช่องทางหนึ่ง ซึ่ง

เป็นช่องทางที่ต้นทุนของเงินทุนถูกกว่าการระดมทุนจากนักลงทุน จากเงินทุนดังกล่าวท าให้บริษัท

สามารถขยายการลงทุนและมีผลก าไรเพ่ิมขึ้นเรื่อยๆ ตามตารางที่ 4.3 ในขณะเดียวกันค่าใช้จ่ายและ

ผลประกอบการก็เพ่ิมขึ้นตามไปด้วยอันเป็นกลไกทางธุรกิจของธุรกิจประเภทอสังหาริมทรัพย์

โดยทั่วไปที่เป็นธุรกิจรูปแบบการลงทุนระยะสั้น 
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ตารางที่ 4.3 

ผลการด าเนินงานของบริษัท ช่วงก่อนและหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่ 

ผลการด าเนินงาน 
(ล้านบาท) 

ช่วงหลังปรับปรุงโครงสร้าง (พ.ศ.) ช่วงก่อนปรับปรุงโครงสร้าง (พ.ศ.) 

2558 2557 2556 2555 2554 2553 

รายได้รวม 8,592 4,445 1,594 1,681 1,144 1,999 

ต้นทุนและค่าใช้จ่าย 7,843 4,023 1,972 2,272 1,422 2,155 

ก าไร (ขาดทุน) 
ส าหรับป ี

749 422 (378) (591) (278) (156) 

หมายเหตุ. รายงานประจ าปี,ของบริษัท แผ่นดินทอง พร็อพพอตี้ ดีเวลล็อปเม้นท์ จ ากัด (มหาชน), 
2558   

                ในส่วนของการขายสินทรัพย์ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ ซึ่งไม่ใช่สินทรัพย์หลัก (Non-core 

Business) ในการประกอบธุรกิจนั้น จากตารางท่ี 4.1 พบว่าก่อนการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น ได้ท า

การขายสินทรัพย์ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ประกอบด้วย ที่ดินเปล่า และอาคารส านักงานให้เช่า เพ่ือลด

ค่าใช้จ่ายในการบริหารจัดการอันเป็นภาระค่าใช้จ่ายที่บริษัทต้องดูแล และเพ่ือพยุงให้ธุรกิจหลัก

ด าเนินต่อไปได้ แต่เนื่องด้วยระบบการจัดการสินทรัพย์เหล่านั้นไม่มีประสิทธิภาพพอที่จะดึงดูดความ

สนใจของนักลงทุนมากนัก ส่งผลให้การขายสินทรัพย์เหล่านี้ไม่ประสบความส าเร็จเท่าที่ควรจึงไม่

สามารถน าเงินทุนมาช่วยพยุงธุรกิจหลักที่หยุดชะงักได้ ซึ่งแตกต่างจากหลักการปรับปรุงโครงสร้างผู้

ถือหุ้นที่มีนโยบายขายสินทรัพย์ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้เช่นกัน แต่แตกต่างตรงที่มีการปรับปรุงและ

พัฒนาสินทรัพย์ก่อนขาย โดยการปรับปรุงที่ดินเปล่าให้พร้อมปลูกสร้าง และรีโนเวทอาคารส านักงาน

ให้เช่าใหม่เพ่ือให้มีความน่าสนใจ จึงท าให้สามารถขายสินทรัพย์เหล่านี้ได้อย่างรวดเร็ว ส่งผลให้บริษัท

มีเงินทุนเพ่ิมมากข้ึนและค่าใช้จ่ายในการบริหารจัดการส่วนนี้ลดลง 

                หากเปรียบเทียบผลการด าเนินงานของบริษัทช่วงก่อนและหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้

ถือหุ้นรายใหญ่ จากตารางที่ 4.3 แล้วนั้น จะเห็นได้ว่ารายละเอียดของรายได้และค่าใช้จ่ายของบริษัท

ฯ ช่วงก่อนการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นบริษัทมีอัตราส่วนรายได้จากการให้เช่าและบริการเป็นส่วน

ใหญ่เมื่อเทียบกับรายได้รวมของบริษัท แต่ช่วงหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น บริษัทมีอัตราส่วน

รายได้ดังกล่าวลดลง อันเป็นผลมาจากการปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ไปลงทุนในโครงการที่ให้ผลตอบแทน

เร็วมากขึ้น เช่น โครงการบ้านจัดสรร ในช่วงก่อนการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น การขาดทุนของ
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บริษัทเกิดจากค่าใช้จ่ายในการบริหารที่มีสัดส่วนค่อนข้างสูงเมื่อเทียบกับช่วงหลังการปรับปรุง

โครงสร้างผู้ถือหุ้น ค่าใช้จ่ายในการบริหารดังกล่าวส่วนใหญ่เกิดจากการตัดจ าหน่าย และค่าเผื่อการ

ด้อยค่าของสินทรัพย์ที่ไม่ได้อยู่ในแผนการด าเนินการหลักของบริษัทฯ ซึ่งบริษัทฯ ได้ขายสินทรัพย์

เหล่านี้ไปในช่วงหลังการปรับปรุงโครงสร้าง โดยต้นทุนทางการเงินที่สูงในส่วนหลังการปรับปรุง

โครงสร้าง เนื่องจากในช่วงหลังปรับปรุงโครงสร้างบริษัทได้ขยายการลงทุนที่ให้ผลตอบแทนเร็วขึ้น

ส่งผลให้มีต้นทุนในการด าเนินงานสูงเพ่ิมขึ้นด้วย ประกอบกับบริษัทมีความน่าเชื่อถือมากขึ้นจน

สามารถขอเจรจาลดอัตราดอกเบี้ยกับทางสถาบันการเงินได้ รวมถึงการได้เงินลงทุนจากนักลงทุน

เพ่ิมเติม ซึ่งทั้งหมดส่งผลให้ภาระต้นทุนทางการเงินของบริษัทลดลง 

                                (2) กลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการทรัพยากรมนุษย์ 

ตารางที่ 4.4  

ผลการสัมภาษณ์กลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการทรัพยากรมนุษย์ ก่อนและหลังการปรับปรุงโครงสร้าง

ผู้ถือหุ้นรายใหญ่ 

 

                จากการวิเคราะห์ผลการสัมภาษณ์กลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการทรัพยากรบุคคลก่อน

และหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่ จากตารางที่ 4.4 นั้น พบว่าช่วงก่อนที่จะมีการ

ปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่ พนักงานของบริษัทฯ ส่วนใหญ่เป็นบุคคลที่มีประสบการณ์ในการ

ท างานค่อนข้างสูง เพราะนโยบายการรับบุคลากรเข้าท างานเพ่ิมค่อนข้างน้อย เนื่องจากจะเน้นการ

ระดับกลยุทธ ์
กลยุทธ์ด้านการบริหารจดัการทรัพยากรมนุษย์ก่อนและหลังการปรับปรุง

โครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ ่

ก่อนการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถอืหุ้น หลังการปรับปรุงโครงสร้างผูถ้อืหุ้น 

กลยุทธ์ระดับองค์กร 

1. เน้นการจา้งงานจากบริษัทขา้งนอก 
(Outsource) 
2. ผู้บริหารไม่มีการสื่อสารกับ
พนักงานอย่างใกล้ชดิ  

1. เน้นการรับพนักงานของบริษทัเป็น
ส่วนใหญ่ 
2. ผู้บริหารมีการวางกลยุทธ์และ
นโยบายทางดา้นการจัดการทรัพยากร
มนุษย์มากข้ึน  
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จ้างงานจากบริษัทภายนอกเป็นส่วนใหญ่ จากการศึกษาพบว่าการท างานและความรู้ในสายงาน

ก่อสร้างของพนักงานจากข้างนอกส่วนใหญ่มักท างานไม่ตรงกับสายงานและไม่มีประสบการณ์ในการ

ท างานที่เป็นมืออาชีพ ซึ่งท าให้เกิดปัญหาขึ้นในหลายขั้นตอนในการท างานและมักส่งผลต่อค่าใช้จ่าย

ของบริษัท เช่น ฝ่ายออกแบบที่ออกแบบไม่ตรงกับความต้องการของลูกค้า ท าให้มีการแจ้งแก้ไขแบบ

บ้านบ่อยครั้ง ส่งผลกับระยะเวลาและค่าใช้จ่ายในการก่อสร้างที่เพ่ิมสูงขึ้น นอกจากนี้การท างาน

ร่วมกันระหว่างพนักงานของบริษัทฯ กับพนักงานจากบริษัทภายนอกทีย่ังไม่เป็นไปในทิศทางเดียวกัน

เพราะความทุ่มเทในการท างานที่ต่างกัน โดยในส่วนของพนักงานจากภายนอกนั้นส่วนใหญ่ไม่ได้

ท างานประจ าเพราะจะมีการปรับเปลี่ยนอยู่ตลอดเวลา แต่จะมีสัญญาว่าจ้างเป็นรายเดือนและรายปี

หรือตามระยะเวลาของงานแต่ละส่วน ซึ่งจะแตกต่างจากหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น ที่จะเน้น

รับพนักงานของบริษัทเป็นส่วนใหญ่ เนื่องจากผู้บริหารเล็งเห็นถึงความส าคัญในการท างานร่วมกันเป็น

ทีมที่สามารถท างานสอดประสานกันตามแผนงานที่บริษัทฯ ได้วางไว้ จึงจ าเป็นที่จะต้องเร่งรับ

พนักงานเป็นจ านวนมากหลังการเข้ามาบริหารของผู้บริหารชุดใหม่ ส่งผลให้มีจ านวนพนักงานของ

บริษัทเพ่ิมข้ึนเป็นจ านวนมากเพ่ือลดการจ้างงานจากบริษัทภายนอก ส าหรับการคัดเลือกพนักงานนั้น

ส่วนใหญ่เน้นรับพนักงานที่มีประสบการณ์ในการท างานสูง ทั้งในส่วนของฝ่ายสนับสนุนงานก่อสร้าง 

และฝ่ายงานก่อสร้าง จากกลยุทธ์ดังกล่าวส่งผลให้การบริหารจัดการทรัพยากรมนุษย์ของบริษัทฯ 

เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้น และข้อบกพร่องจากการท างานลดลง  

                ในส่วนของบทบาทผู้บริหารก่อนการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น จากตารางที่ 4.4 คณะ

ผู้บริหารจะแยกส่วนกับพนักงานฝ่ายปฏิบัติการอย่างชัดเจน เนื่องจากกลุ่มผู้บริหารส่วนใหญ่เป็นเป็น

ชาวต่างชาติ ซึ่งไม่ได้พูดคุยและสื่อสารกับพนักงานมากนัก โดยอาจเนื่องมาจากพนักงานบางคนขาด

ทักษะสื่อสารภาษาอังกฤษ ส่งผลให้มีการแลกเปลี่ยนความคิดเห็นเกี่ยวกับการท างานได้น้อย ส่งผลให้

พนักงานส่วนใหญ่มีความภาคภูมิใจในองค์กรค่อนข้างน้อย และไม่ทุ่มเทให้กับการท างานมาก

เท่าที่ควร ท าให้ในช่วงเวลาที่บริษัทขาดทุนติดต่อกันหลายปีพนักงานไม่ได้รับค าชี้แจงเกี่ยวกับผล

ประกอบการและทิศทางในการบริหารบริษัทในอนาคต เป็นผลท าให้พนักงานบางกลุ่มจึงเริ่มทยอย

ลาออกเพราะความไม่มั่นคงของบริษัท ว่าจะสามารถเติบโตและมีก าไรได้ในอนาคต ในขณะที่ช่วงหลัง

การปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น บริษัทได้ปรับเปลี่ยนทีมงานผู้บริหารใหม่เป็นคนไทยทั้งหมด ซึ่ง

ผู้บริหารให้ความส าคัญกับการวางนโยบายด้านการบริหารจัดการทรัพยากรบุคคล และมีการสื่อสาร

ระหว่างผู้บริหารกับพนักงานมากขึ้น โดยมีการก าหนดวัฒนธรรมองค์กร GOLD ( บริษัท แผ่นดินทอง 

พร็อพพอตี้  ดี เวลล็อปเม้นท์  จ ากัด  (มหาชน) .รายงานประจ าปี , 2556  ) ประกอบด้วย                       
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(G – Good Governance) ท างานอย่างโปร่งใส คือพนักงานปฏิบัติงานอย่างสุจริตและสามารถ

ตรวจสอบได้ (O – Open-minded )ต้องเปิดใจไม่ปกปิด คือพนักงานพร้อมรับฟังความคิดเห็นและข้อ

ติชมจากผู้ อ่ืน ( L – Learning Organization )เรียนรู้อย่างเป็นมิตร คือพนักงานพร้อมรับการ

เปลี่ยนแปลงเรียนรู้สิ่งใหม่อยู่เสมอและท างานร่วมกับผู้อ่ืนได้ ( D – Drive for Excellence ) ร่วมกัน

คิดพร้อมก้าวไกล คือพนักงานร่วมเป็นส่วนหนึ่งเพ่ือพัฒนาองค์กรให้เติบโตไปอย่างไม่หยุดนิ่ง ทั้งนี้ 

Gold เป็นแนวทางในการปฏิบัติงานของพนักงานเพ่ือสร้างความเป็นหนึ่งเดียวกันขององค์กรส่งผลให้

อัตราการลาออกต่ า อีกทั้งยังสนับสนุนให้มีการฝึกอบรมแลกเปลี่ยนความรู้ พัฒนาความสามารถของ

พนักงานในด้านต่างๆ เพ่ือสร้างความมั่นคงและการเติบโตในสายงาน นอกจากนี้ ผู้บริหารยังได้

เดินทางพบปะกับพนักงานตามไซต์งาน และมีการสื่อสารพูดคุยกับพนักงานผ่านทางแอปพลิเคชั่นไลน์

กลุ่ม ที่สามารถสอบถาม พูดคุยและแลกเปลี่ยนความคิดเห็นอย่างเป็นกันเองมากขึ้น ส่งผลให้มี

บรรยากาศในการท างานที่ดี พนักงานมีความเชื่อมั่นและศรัทธาในตัวผู้บริหาร ส่งผลให้การท างานมี

ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น  

                การเปลี่ยนแปลงกลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการทรัพยากรมนุษย์อาจจะไม่ได้แสดงผลการ

ด าเนินงานของบริษัทที่เป็นตัวเลขชัดเจนในงบการเงินของบริษัทฯ แต่การเปลี่ยนแปลงกลยุทธ์

ดังกล่าวในช่วงหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นส่งผลดีในด้านต่างๆ อาทิ การที่บริษัทรับพนักงาน

โดยตรงท าให้พนักงานมีความมุ่งมั่นในการท างานเพ่ือบริษัท มากกว่าการจ้างงานจากบริษัทภายนอก 

และการที่ผู้บริหารให้ความส าคัญกับการก าหนดนโยบายด้านทรัพยากรบุคคล รวมถึงลงมาใกล้ชิดกับ

พนักงานมากข้ึน ส่งผลให้พนักงานมีก าลังใจในการท างาน ท าให้ผลการด าเนินงานออกมาดี ซึ่งตัวเลข

ดังกล่าวจะสะท้อนอยู่ในผลการด าเนินงานด้านอ่ืนๆ เช่น ยอดขายของบริษัทที่เพ่ิมมากขึ้น  จากผล

ประกอบการตารางที่ 4.3 เป็นต้น 
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                          4.2.1.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ 

ตารางที่ 4.5 

ผลการสัมภาษณ์กลยุทธ์ระดับธุรกิจในด้านการสร้างความแตกต่าง ก่อนและหลังการปรับปรุง

โครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่ 

 

                ในส่วนของกลยุทธ์ระดับธุรกิจนั้นได้มุ่งเน้นวิเคราะห์เกี่ยวกับกลยุทธ์การสร้างความ

แตกต่าง (Differentiation Strategy) ซึ่งข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้บริหารระดับสูงแสดงให้เห็นว่า 

ช่วงก่อนปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นบริษัทประกอบธุรกิจสร้างบ้านจัดสรร ในรูปแบบบ้านเดี่ยว ทรง

สถาปัตยกรรมร่วมสมัยแบบยุโรปเป็นส่วนใหญ่และมีราคาสูง โดยเจาะกลุ่มลูกค้าที่มีฐานะดี ซึ่ง

รูปแบบบ้านสไตล์ยุโรปตามรูปภาพที่ 4.1 เป็นที่นิยมเฉพาะกลุ่มลูกค้าบางกลุ่ม และมีขนาดเล็กใน

ท้องตลาด แต่ในยุคปัจจุบันวัฒนธรรมการอยู่อาศัยได้เปลี่ยนแปลงไปเป็นรูปแบบบ้านสไตล์โมเดิร์น

เพ่ิมมากข้ึนท าให้ตลาดของแบบบ้านสไตล์ยุโรปลดน้อยลง เพ่ือให้ดึงดูดลูกค้าให้มากข้ึน บริษัทฯได้ใช้

กลยุทธ์สร้างความแตกต่างในช่วงนี้ คือ การให้ลูกค้าสามารถปรับเปลี่ยนแบบบ้านได้ตามความ

ต้องการตลอดเวลา เนื่องจากลูกค้าแต่ละรายมีความต้องการที่หลากหลายและแตกต่างกันออกไป ท า

ให้บ้านแต่ละหลังใช้เวลาและต้นทุนในการก่อสร้างมากกว่าปกติ จนส่งผลกระทบให้บริษัทฯ ไม่

สามารถรับรู้รายได้และคาดการณ์ผลก าไรล่วงหน้าได้  ท าให้บริษัทฯ มีผลประกอบการขาดทุน

ระดับกลยุทธ์ 
กลยุทธ์ด้านการสร้างความแตกต่างก่อน 

และหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่ 

ก่อนการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น หลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น 

กลยุทธ์ระดับ
ธุรกิจ 

1. เน้นโครงการบ้านเดี่ยวระดับพรี
เมี่ยม ที่ลูกค้าสามารถเปลี่ยนแบบ
บ้านได้ตลอด  
2.เจาะกลุ่มลูกค้าระดับสูง  
3.เน้นพื้นที่ใช้สอยขนาดใหญ่ 
4.พื้นที่โครงการมีขนาดใหญ่
กว้างขวาง 
5.รูปแบบการก่อสร้างแบบก่ออิฐฉาบ
ปูน 

1. เน้นโครงการบ้านแบบโมเดิร์น ที่
สร้างเสร็จก่อนขาย  
2.เจาะกลุ่มลูกค้าระดับกลาง 
3.เน้นฟังก์ชั่นการใช้งานที่ครบครัน 
4.พื้นที่โครงการขนาดเล็ก เพ่ือ
ประหยัดทุนในการบริหารจัดการ 
5.รูปแบบการก่อสร้างแบบใช้ผนัง
ส าเร็จจากโรงงานและแบบ  Tunnel 
formwork 
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ติดต่อกันหลายปี ครั้นเมื่อมีการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นผู้บริหารได้เปลี่ยนนโยบายด้านรูปแบบการ

ลงทุนไปที่สินทรัพย์ระยะสั้น คือบ้านจัดสรรขนาดเล็กสไตล์โมเดิร์นสมัยใหม่ ตามรูปภาพที่ 4.1 ซึ่ง

และเน้นเจาะกลุ่มลูกค้าระดับปานกลางที่มีรายได้ตั้งแต่ 18,001-85,000 บาทต่อเดือน ซึ่งสอดคล้อง

กับการวิจัยของนิตยสาร Hakuhodo Institute of Life and Living ASEAN, 2558 ดังรปูภาพที่ 4.2 

พบว่ากลุ่มนี้เป็นลูกค้าที่มีมากที่สุดในท้องตลอดอสังหาริมทรัพย์ ในการส ารวจความต้องการของกลุ่ม

ลูกค้าระดับปานกลาง พบว่ารูปแบบบ้านสไตล์โมเดิร์นเป็นที่นิยมมากที่สุดในยุคปัจจุบัน โดยกลุ่ม

เหล่านี้มีก าลังซื้อที่จ ากัดแต่ต้องการฟังก์ชั่นการใช้งานที่หลากหลายและสามารถใช้ประโยชน์ได้คุ้ม

ค่าสูงสุด นอกจากนี้บริษัทยังปรับเปลี่ยนนโยบายเป็นแบบสร้างบ้านเสร็จก่อนขายเพ่ือจูงใจให้ลูกค้าได้

เห็นบ้านจริงและตัดสินใจซื้อ นโยบายนี้ยังช่วยลดปัญหาลูกค้าแก้ไขแบบได้มากขึ้น และส่งมอบบ้าน

ให้ลูกค้าได้ตามวันและเวลาที่ก าหนดในสัญญาซื้อขาย ท าให้บริษัทสามารถรับรู้รายได้รวดเร็วและ

แน่นอน อีกทั้งยังลดระยะเวลาในการก่อสร้างได้ การเปลี่ยนแปลงเป็นรูปแบบการลงทุนในสินทรัพย์

ระยะสั้นที่สร้างผลตอบแทนรวดเร็ว ท าให้ภายหลังจากการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นในปี พ.ศ.2555 

นั้นบริษัทฯ มีผลด าเนินงาน สามารถสร้างผลก าไรจากการขาดทุนติดต่อกันหลายปี เป็นสามารถสร้าง

ผลก าไรได้ครั้งแรกในปี พ.ศ.2557 ด้วยมูลค่า 305 ล้านบาท และมีผลก าไรเพ่ิมขึ้นอีกเท่าตัวในปี 

พ.ศ.2558 เป็นมูลค่า 661 ล้านบาท หรือคิดเป็นร้อยละ 116.72  
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ภาพที่ 4.1 การปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ระดับธุรกิจด้านการสร้างความแตกต่างของบริษัท ช่วงก่อนและ

หลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่ 
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ภาพที่ 4.2 การจ าแนกประชากรโดยใช้ดัชนีรายได้ต่อเดือนเป็นตัวชี้วัด.( Hakuhodo Institute of 

Life and Living ASEAN: HILL ASEAN, 2558 ) 

                ในส่วนของพ้ืนที่โครงการหมู่บ้านจัดสรรนั้น ก่อนท าการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น 

บริษัทฯ เน้นการจัดหาพ้ืนที่ที่มีขนาดใหญ่ตั้งแต่ 100 ไร่ขึ้นไป เพ่ือที่จะสามารถซื้อที่ดินได้ในราคาที่

ถูกกว่าเมื่อคิดเฉลี่ยเป็นไร่ ข้อเสียของการลงทุนก่อสร้างหมู่บ้านจัดสรรที่เน้นพ้ืนที่ขนาดใหญ่ไม่ต่ ากว่า 

100 ไร่และมีหลายโครงการอยู่ในพ้ืนที่เดียวกันคือ ต้องใช้เวลาบริหารจัดการไม่น้อยกว่า 10 ปี ส่งผล

ให้บริษัทมีค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานเพ่ิมมากขึ้น และสภาพแวดล้อมของโครงการเริ่มเสื่อมโทรมลง 

จึงจ าเป็นต้องใช้เงินทุนจ านวนมากในการปรับปรุงโครงการให้อยู่ในสภาพสวยงามอยู่ตลอดเวลา จาก

การไม่สามารถปิดโครงการลงได้ท าให้บริษัทมีภาระจ ายอมที่ต้องเป็นฝ่ายดูแลพ้ืนที่โดยรอบโครงการ

เอง เนื่องจากไม่สามารถจัดตั้งฝ่ายนิติบุคคลมาดูแลได้ ประกอบกับผู้อยู่อาศัยเป็นลูกค้าที่มีฐานะดี จึง

มีความต้องการที่มากกว่าลูกค้าทั่วไป ปัจจัยต่างๆเหล่านี้ท าให้ผลประกอบการของบริษัทไม่ดีนัก ผล

ก าไรลดน้อยลงจนถึงช่วงหลังปีพ.ศ. 2553 บริษัทฯ มีผลด าเนินงานขาดทุนติดต่อกันเรื่อยมา ภายหลัง

จากการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่ ผู้บริหารได้ปรับเปลี่ยนการท าโครงการให้มีขนาดเล็กลง

และสามารถปิดการขายให้หมดได้ภายใน 3-5 ปี เพ่ือให้สอดคล้องกับนโยบายสร้างบ้านให้แล้วเสร็จ

ก่อนขาย จากการส ารวจและวิเคราะห์การลงทุนพบว่าโครงการที่มีขนาดเล็ก 20-30 ไร่ เป็นขนาดที่
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สามารถบริหารจัดการได้ง่าย ใช้เงินลงทุนในการบริหารจัดการไม่สูงนัก โดยถ้าบริษัทฯ สามารถส่ง

มอบโครงการให้ฝ่ายบริหารนิติบุคคลจากภายนอกมารับช่วงบริหารจัดการต่อได้เร็ว ก็จะช่วยลด

ค่าใช้จ่ายบริหารโครงการของบริษัทฯลงได้ และต้นทุนในการดูแลสภาพแวดล้อมโครงการก็ลดลง

เช่นกัน ในระยะเวลา 3 ปีที่ผ่านมาพบว่าบริษัทฯ สามารถส่งมอบโครงการให้ฝ่ายนิติบุคคลได้มากถึง 

30 โครงการ ส่งผลให้ผลประกอบการเพ่ิมสูงขึ้น บริษัทฯ สามารถกลับมามี ผลก าไรได้ภายใน

ระยะเวลา 1 ปีภายหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น และสามารถขยายธุรกิจเพ่ิมมากขึ้น ดังนั้น

สามารถกล่าวได้ว่าขนาดพ้ืนที่โครงการก็เป็นกลยุทธ์ระดับธุรกิจอันหนึ่งที่ท าให้บริษัทประสบ

ความส าเร็จ 

                ในเรื่องของรูปแบบการก่อสร้างนั้น ก่อนจะมีการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น รูปแบบการ

ก่อสร้างของบริษัทจะเป็นแบบก่ออิฐฉาบปูนซึ่งข้อดี คือให้ความละเอียดกับเนื้องานสูง เหมาะกับการ

ก่อสร้างที่มีจ านวนไม่มากนัก ทว่าในปัจจุบันไม่เป็นที่นิยมในการก่อสร้างโครงการบ้านจัดสรร 

เนื่องจากเป็นรูปแบบการก่อสร้างที่ต้องใช้เวลานาน ต้องอาศัยช่างฝีมือและคนงานที่มีทักษะทางช่าง

เป็นอย่างมาก ซึ่งในปัจจุบันค่อนข้างหายากและค่าจ้างสูง ท าให้บริษัทฯ มีปัญหากับลูกค้าหลายราย 

อันเนื่องมาจากการก่อสร้างที่ไม่มีคุณภาพ และไม่สอดคล้องกับความคาดหวังของลูกค้าที่มีฐานะดี 

เนื่องจากบ้านมีราคาแพงและมีความละเอียดค่อนข้างมากท าให้เกิดเป็นคดีฟ้องร้องกันหลายครั้งกับ

ลูกค้า จนชื่อเสียงของบริษัทฯในช่วงหนึ่งไม่ดีนัก ส่งผลให้ยอดการขายบ้านและยอดโอนกรรมสิทธิ์ไม่ดี

หลายปีติดต่อกัน ขณะที่หลังจากท าการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น บริษัทฯได้ปรับเปลี่ยนเทคโนโลยี

ก่อสร้างให้มีความทันสมัยและรวดเร็วมากข้ึน โดยบ้านเดี่ยวจะใช้ระบบโครงสร้างแบบผนังรับน้ าหนัก

และพ้ืนส าเร็จรูป ที่ออกแบบเป็นชิ้นส่วนเพ่ือผลิตแล้วน ามาประกอบกันที่หน้างานด้วยการเชื่อมและ

หุ้มด้วยคอนกรีต ซึ่งมีข้อดีคือ สามารถก่อสร้างได้อย่างรวดเร็ว และสามารถควบคุมคุณภาพของ

ชิ้นส่วนได้ ท าให้สามารถลดต้นทุนงานฉาบผนังลงได้เกือบทั้งหมด ส าหรับบ้านแบบทาวน์เฮ้าส์เป็น

ระบบโครงสร้างที่เทคอนกรีตผนังรับน้ าหนักและพ้ืนพร้อมกัน โดยใช้ไม้แบบหล่อในที่ (Tunnel 

fromwork ) วางเรียงไม้แบบต่อกัน ซึ่งมีข้อดีคือสามารถก่อสร้างได้อย่างรวดเร็ว เนื่องจากระบบไม้

ออกแบบให้สามารถตั้งและถอดได้ง่าย การก่อสร้างสามารถด าเนินการโดยผู้รับเหมาอาคารที่มีความ

ช านาญโดยเฉพาะ ซึ่งรูปแบบดังกล่าวท าให้ใช้เวลาในการก่อสร้างลดลง สอดคล้องกับจ านวนการขาย

ของแต่ละโครงการที่มียอดขายมากข้ึน ส่งผลให้บริษัทฯ สามารถเติบโตและมีผลก าไรเพิ่มมากขึ้น              

                จากการวิเคราะห์กลยุทธ์ระดับธุรกิจด้านการสร้างความแตกต่างของบริษัทนั้นสรุปได้ว่า
บริษัทมีการเปลี่ยนกลุ่มเป้าหมายจากการเน้นโครงการสร้างบ้านเดี่ยวระดับพรีเมี่ยม ซึ่งเจาะกลุ่ม
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ลูกค้าระดับสูง เป็นการเน้นโครงการสร้างบ้านแบบโมเดิร์น ที่เน้นฟังก์ชั่นการใช้งานภายในพ้ืนที่ที่
จ ากัดให้เกิดประโยชน์สูงสุด โดยเจาะกลุ่มลูกค้าระดับกลางที่มีจ านวนมากกว่า ส่งผลให้รายได้ของ
บริษัทเพ่ิมขึ้นอย่างชัดเจน รายละเอียดตามตารางที่ 4.3 ภายใต้กลยุทธ์ใหม่แต่ลูกค้าไม่สามารถ
เปลี่ยนแปลงแบบบ้านได้ และการที่บริษัทมีการออกแบบและพัฒนาบ้านให้ตอบรับกับความต้องการ
ของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย โดยมีกลยุทธ์การขายบ้านแบบการให้ความคุ้มค่าท่ีมากกว่า ท าให้ลูกค้ามั่นใจ
ว่าได้รับความคุ้มค่าจากผลิตภัณฑ์มากกว่าราคาที่เสียไป และคุ้มค่ามากกว่าที่จะได้รับจากผลิตภัณฑ์
ของคู่แข่ง การสร้างโครงการให้มีขนาดเล็กลง ที่มุ่งเน้นฟังก์ชั่นการใช้งานมากขึ้นดังปรากฏในรูปภาพ
ที่ 4.1 ท าให้ผลตอบรับจากการลงทุนของบริษัทเป็นไปได้ด้วยดี  

                           4.2.1.3 กลยุทธ์ระดับหน้าที ่

ตารางที่ 4.6 

ผลการสัมภาษณ์กลยุทธ์ระดับหน้าที่ ด้านการจัดการตลาดของบริษัท ช่วงก่อนและหลังการปรับปรุง

โครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่ 

 

ระดับกลยุทธ ์ กลยุทธ์ด้านการจัดการตลาดก่อนและหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่ 

ก่อนการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถอืหุ้น หลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุน้ 

กลยุทธ์ระดับ
หน้าที่ 

1. Product: บ้านเดี่ยวระดับพรีเมี่ยมที่
เน้นความกว้างขวางและหรูหรา 
2. Price: เน้นราคาสูงเพ่ือสะท้อนถึงคุณ
ค่าท่ีบริษัทให้แก่ลูกค้า 
3. Place: เลือกท าเลที่เหมาะกับกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมาย อยู่ใกล้ย่านธุรกิจหรือ
แหล่งชุมชน มีพ้ืนที่ขนาดใหญ่ที่สามารถ
สร้างหมู่บ้านขนาดใหญ่ได้ 
4. Promotion: สื่อสารผ่านผู้จ าหน่าย
สินค้าระดับสูงอ่ืนๆ รูปแบบการสื่อสาร
เน้นความหรูหรา 

1. Product: บ้านแบบโมเดิร์นที่เน้น
ฟังก์ชั่นการใช้งาน 
2. Price: ตั้งราคาให้เหมาะสมภายใต้
ปัจจัยแวดล้อมต่างๆ 
3. Place: เลือกท าเลที่เหมาะกับกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมาย อยู่ใกล้ย่านธุรกิจหรือ
แหล่งชุมชน มีพ้ืนที่ขนาดเล็กถึงกลางที่
สามารถสร้างหมู่บ้านได้ 
4. Promotion: สื่อสารผ่านสื่อที่คน
เห็นในวงกว้าง รูปแบบการสื่อสารเน้น
ความเป็นมิตรมากข้ึน 
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                จากการเก็บรวบรวมข้อมูลกลยุทธ์ระดับหน้าที่ ในเรื่องของกลยุทธ์ด้านการตลาดโดย

การสัมภาษณ์ผู้บริหารระดับสูงของบริษัทฯ ได้ ใช้หลักการทางตลาด 4P ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ 

(Product) , ราคา (Price),สถานที่ ( Place ), ช่องทางในการท าการตลาด (Promotion) ในการ

วิเคราะห์เพ่ือหาความแตกต่างของการใช้กลยุทธ์ ทั้งก่อนและหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น ดัง

ตารางที่ 4.6  สามารถวิเคราะห์และเปรียบเทียบได้ดังนี้ 

                                (1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) พบว่าช่วงก่อนจะมีการปรับปรุงโครงสร้างผู้

ถือหุ้นบริษัทฯได้ใช้นโยบายสร้างผลิตภัณฑ์ที่มุ่งเน้นเป็นบ้านเดี่ยวระดับพรีเมี่ยม  โดยลูกค้าสามารถ

ปรับเปลี่ยนแบบบ้านได้ เพ่ือเป็นกลยุทธ์สร้างความแตกต่างที่แปลกใหม่ เนื่องจากไม่มีบริษัทใดที่

ให้บริการแก่ลูกค้าในลักษณะนี้ซึ่งได้รับความสนใจจากลูกค้าค่อนข้างดี แต่กลยุทธ์นี้กลับท าให้ลูกค้ามี

อ านาจต่อรองสูงในเรื่องของการปรับเปลี่ยนรูปแบบบ้านโดยไม่มีข้อจ ากัด และบริษัทฯ ไม่สามารถ

ปฏิเสธได้ นอกจากนี้ ยังส่งผลกระทบต่อการด าเนินงานของบริษัทในระยะยาว เนื่องจากบริษัทไม่

สามารถคาดการณ์รายรับล่วงหน้าได้ เพราะหากลูกค้าไม่ได้บ้านในแบบที่ตนเองต้องการ ลูกค้าไม่

ยอมรับมอบบ้านและไม่ยอมโอนกรรมสิทธิ์การซื้อขาย ซึ่งบางหลังต้องใช้เวลานานมากเนื่องจากบ้านที่

มีขนาดใหญ่และต้องอาศัยความประณีตเป็นหลัก ท าให้การส่งมอบงานล่าช้า ปัญหาดังกล่าวมี

ผลกระทบต่อค่าใช้จ่ายและรายได้ของบริษัทโดยตรง อันเป็นปัจจัยหนึ่งที่ท าให้บริษัทขาดทุนต่อเนื่อง

หลายปีติดต่อกัน ในช่วงหลังทีมีการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น บริษัทฯ ได้ปรับเปลี่ยนนโยบายให้เป็น

การก่อสร้างบ้านแบบโมเดิร์นที่เน้นฟังก์ชั่นการใช้งานและใช้นวัตกรรมสมัยใหม่ในการก่อสร้างเพ่ือ

ความรวดเร็วและลดต้นทุนในการบริหารจัดการ โดยเจาะกลุ่มลูกค้าระดับกลางซึ่งเป็นกลุ่มลูกค้าที่มี

ขนาดใหญ่และมีอัตราการเติบโตสูง อันเนื่องมาจากวัฒนธรรมที่อยู่อาศัยของคนในปัจจุบัน

เปลี่ยนแปลงไป ท าให้แบบบ้านโมเดิร์นสมัยใหม่เป็นที่นิยมมากข้ึน ส่งผลให้ผลประกอบการของบริษัท

ดีขึ้น และสามารถพัฒนารูปลักษณ์ใหม่ๆต่อไปได้                

                     (2) ด้านราคา (Price) ในส่วนของการตั้งราคาผลิตภัณฑ์นั้น จะเห็นได้ว่า

ช่วงก่อนที่จะมีการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น บริษัทฯตั้งราคาบ้านในระดับสูง เนื่องจากวางต าแหน่ง 

(Position)ของผลิตภัณฑ์ตนเองให้เป็นบ้านหรูระดับพรีเมี่ยม ซึ่งการตั้งราคาบ้านที่สูงท าให้บริษัทฯ มี

กลุ่มลูกค้าที่แคบและขยายตัวได้ยาก และยังต้องแบกรับภาระความคาดหวังของลูกค้าที่สูงขึ้นตามมา

ด้วย รวมถึงความนิยมในรูปแบบบ้านของบริษัทฯ ลดลง ส่งผลให้ผลประกอบการของบ้านที่มีราคาสูง

ไม่ดีเท่าที่ควร  ซึ่งแตกต่างกับช่วงหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น การตั้งราคาของบริษัทจะ

ค านึงถึงปัจจัยต่างๆ เช่น ความคุ้มค่าของผลิตภัณฑ์เมื่อเทียบกับฟังก์ชั่นการใช้งาน คู่แข่ง หรือราคาที่
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ผู้บริโภคยอมจ่าย, สภาพเศรษฐกิจ ณ ขณะนั้น เป็นต้น บริษัทฯ จึงตั้งราคาที่ไม่สูงมากและกลุ่มลูกค้า

ที่มีฐานะปานกลางสามารถจับต้องได้ จะเห็นได้ว่าการเน้นกลยุทธ์หลักในเรื่องราคาที่ให้ความคุ้มค่า

มากกว่าราคาที่จ่ายไป และให้คุณค่าของผลิตภัณฑ์มากกว่าเมื่อเทียบกับที่จะได้รับจากคู่แข่ง     (3) 

สถานที่ (Place) พบว่าการคัดเลือกสถานที่ก่อสร้างโครงการทั้งช่วงก่อนที่จะปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือ

หุ้นและหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น มีความแตกต่างกันไม่มากนัก เพราะทั้งสองช่วงให้

ความส าคัญกับการเลือกท าเลที่ตั้งของโครงการในท าเลที่มีศักยภาพ คืออยู่ในรัศมีที่ไม่ห่างจากย่าน

ธุรกิจหรือชุมชน สามารถเดินทางเข้าสู่ใจกลางเมืองได้สะดวก และใกล้สาธารณูปโภคต่างๆ แต่มีข้อ

แตกต่างคือ ก่อนที่จะการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น บริษัทฯจะเลือกพ้ืนที่ลงทุนที่มีขนาดใหญ่เพ่ือ

สร้างบ้านจัดสรรในระดับราคาสูง แต่เนื่องจากท าเลที่มีศักยภาพและมีขนาดใหญ่ในเขตกรุงเทพฯ และ

ปริมณฑลเริ่มหายากและมีราคาแพง ท าให้การขยายตัวของธุรกิจลดลงด้วย โดยปัจจัยหนึ่งมาจาก

เงินทุนไม่เพียงพอ ซึ่งช่วงหลังปีพ.ศ. 2553 บริษัทมีโครงการเปิดเพียง 1 ถึง 2 โครงการต่อปีเท่านั้น 

ส่งผลให้การด าเนินงานเริ่มหยุดชะงักและหนี้สินเพ่ิมมากขึ้น ส าหรับช่วงหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้

ถือหุ้นนั้น บริษัทฯได้จัดหาพ้ืนที่ ในการพัฒนาโครงการให้มีขนาดเล็กลงแต่สามารถพัฒนาได้หลายๆที่

พร้อมกันทั่วกรุงเทพและปริมณฑลโดยใช้มีหลักเกณฑ์ที่บริษัทฯ ก าหนดไว้ในการเลือกซื้อที่ดินยังคง

เดิมคือ จะตั้งอยู่ในท าเลที่ดี อยู่ในรัศมีที่ไม่ห่างจากย่านธุรกิจหรือชุมชน สามารถเดินทางเข้าสู่ใจกลาง

เมืองได้สะดวก และใกล้สาธารณูปโภคต่างๆ โดยจะกระจายอยู่รอบกรุงเทพมหานครและเขต

ปริมณฑล ซึ่งการกระจายตัวเป็นวงกว้างของโครงการท าให้ลูกค้าสามารถเลือกท าเลได้หลากหลาย ซึ่ง

ท าเลที่ดีก็เป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่เพ่ิมยอดขายและผลประกอบการให้สูงขึ้นได้ 

                                (4) โปรโมชั่น (Promotion) ในส่วนของช่องทางการท าการตลาด ข้อมูลที่

น ามาวิเคราะห์ได้จากการสัมภาษณ์ผู้บริหาร ซึ่งพบว่าโปรโมชั่นเป็นปัจจัยส าคัญที่ช่วยให้ลูกค้า

สามารถรู้จักสินค้าและบริการของบริษัทฯ จากตารางที่ 4.6 นั้นจะเห็นได้ว่าการด าเนินกลยุทธ์ในเรื่อง

โปรโมชั่นมีข้อแตกต่างกันอย่างชัดเจน นั่นคือก่อนที่จะมีการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นบริษัทฯ จะท า

การส่งเสริมการขายด้วยการเข้าเจาะถึงกลุ่มลูกค้าโดยตรงเพ่ือน าเสนอจุดเด่นของผลิตภัณฑ์โดย

ข้อเสนอที่ว่าลูกค้าสามารถปรับแบบบ้านได้ด้วยตนเองสามารถการออกแบบร่วมกับทีมงานของบริษัท

ได้ ท าให้ได้รับความสนใจจากกลุ่มลูกค้าระดับสูงเป็นอย่างดี  และมีการสื่อสารผ่านโฆษณา

หนังสือพิมพ์ ป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ และผ่านทางผู้จ าหน่ายสินค้าราคาสูงอ่ืนๆ เช่น Mercedes 

Benz, BMW เป็นต้น สื่อที่ใช้จะเน้นความหรูหราเป็นหลัก ช่องทางดังกล่าวประสบความส าเร็จใน

ช่วงแรกเท่านั้น เพราะกลุ่มลูกค้าที่มีฐานนะดีมีกลุ่มตลาดที่แคบและการเติบโตต่ า นอกจากนี้ช่องทาง
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การสื่อสารกับลูกค้าด้วยการโฆษณาในหนังสือพิมพ์ซึ่งไม่ได้รับความนิยมในปัจจุบัน  ปัจจัยต่างๆ

เหล่านี้ส่งผลบริษัทไม่เป็นที่รู้จักในวงการธุรกิจอสังหาริมทรัพย์เท่าที่ควร แต่ในช่วงหลังการปรับปรุง

โครงสร้างผู้ถือหุ้น บริษัทฯมีการส่งเสริมการขาย โดยเน้นการเข้าถึงลูกค้าผ่านสื่อสาธารณะมากขึ้น 

เช่น การโฆษณาผ่านป้าย Billboard ที่เห็นได้ง่าย, การโฆษณาผ่านสื่อวิทยุ, โทรทัศน์, หนังสือพิมพ์

, นิตยสาร, สื่อออนไลน์, รวมไปถึงการออกแสดงสินค้าตามงานต่างๆ การสื่อสารถึงลูกค้าในหลาย

ช่องทางของบริษัทฯ พบว่าการสื่อสารผ่านทางออนไลน์และการโฆษณาผ่านป้าย Billboard ประสบ

ความส าเร็จเป็นอย่างมากซ่ึงสอดคล้องกับผลวิจัยจาก terrabkk.com, 2557 รูปภาพที่ 4.3 เนื่องจาก

ปัจจุบันเครือข่ายสังคมออนไลน์ ( Social Network ) มีบทบาทส าคัญกับประชาชนเป็นอย่างมาก จึง

เป็นช่องทางหลักอันส าคัญที่บริษัทสามารถสื่อสารไปยังลูกค้าได้อย่างง่าย และประหยัดค่าใช้จ่ายมาก

ขึ้น การโฆษณาผ่านทางป้ายโฆษณาก็เป็นอีกช่องทางที่ เป็นประโยชน์  ซึ่งเป็นที่นิยมมากใน

ปัจจุบัน เพราะการใช้สื่อที่มีขนาดใหญ่ซึ่งสามารถเห็นได้ทั้งข้อความและรูปภาพของบริษัทมีความ

น่าสนใจ สร้างการออกแบบป้ายโฆษณาให้มีสีสันและรูปลักษณ์ที่สะดุดตาโดยใช้รูปครอบครัว,รูปเด็ก,

รูปสุนัขเพ่ือสร้างอารมณ์ความรู้สึกอบอุ่นทีส่ื่อถึงความเป็นที่อยู่อาศัยและมีความเป็นมิตรมากขึ้น เป็น

ส่วนหนึ่งที่ส่งผลให้บริษัทฯมีผลประกอบการเพ่ิมข้ึนและเป็นที่รู้จักมากข้ึน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 4.3 สื่อโฆษณาอสังหาริมทรัพย์ที่เข้าถึงผู้บริโภคมากที่สุด. ( http://terrabkk.com/news/

เหตุผลหลักที่คนซื้อคอนโด/, 2557  

http://terrabkk.com/news/เหตุผลหลักที่คนซื้อคอนโด/
http://terrabkk.com/news/เหตุผลหลักที่คนซื้อคอนโด/
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                           4.2.1.4 กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ 

ตารางที่ 4.7 

กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการด้านกระบวนการท างานของบริษัท ช่วงก่อนและหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้

ถือหุ้นรายใหญ่ 

  

      ในระดับกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ ผลจากการสัมภาษณ์ผู้บริหารระดับสูงของบริษัทฯ 

โดยมุ่งเน้นในกลยุทธ์ด้านกระบวนการท างานของบริษัท ดังแสดงในตารางที่ 4.7 พบว่า จะเห็นได้ว่า

ก่อนท าการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น บริษัทแบ่งรูปแบบการท างานออกเป็น 2 ส่วนหลักๆ คือ ส่วน

ของส านักงาน และส่วนที่อยู่ ไซต์งาน ทั้ งนี้บริษัทเน้นการจัดจ้างงานโดยใช้บริษัทข้างนอก 

(Outsource) เป็นส่วนใหญ่ ทั้งส่วนส านักงานและส่วนไซต์งาน ซึ่งการใช้บริษัทข้างนอกมากเกินไป

ส่งผลถึงระบบการท างานที่ไม่มีประสิทธิภาพเนื่องจากความช านาญในสายงานก่อสร้างของบริษัทข้าง

นอกไม่ดีเท่าที่ควร ส่งผลให้เกิดความล่าช้าในหลายๆขั้นตอนตั้งแต่ ขั้นตอนการก่อสร้าง ขั้นตอนการ

ส่งมอบงาน และขั้นตอนการโอนกรรมสิทธิ์ ในส่วนของการสื่อสารระหว่างพนักงานบริษัทกับพนักงาน

จากบริษัทข้างนอก ที่บางขั้นตอนส่งผลกับรายได้ของบริษัทโดยตรงเกิดจากความล่าช้าในขั้นตอนการ

โอนกรรมสิทธิ์ที่ต้องจ้างบริษัทข้างนอกในการติดต่อกับส่วนของราชการ ปัจจัยต่างๆเหล่านี้ส่งผลให้

บริษัทเติบโตไปอย่างช้าๆในหลายปีที่ผ่านมา และหยุดชะงักลงเมื่อทุนด าเนินงานไม่เพียงพอและ

ระดับกลยุทธ ์ กลยุทธ์ด้านกระบวนการท างานกอ่นและหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่ 

ก่อนการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถอืหุ้น หลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น 

กลยุทธ์ระดับ
ปฏิบัติการ 

1. เน้นการจ้างงานจากบริษัทข้างนอก 
(Outsource) ทั้งส่วนส านักงานและไซต์
งาน เกิน 70 % 
2. ระบบจ้างงานผู้รับเหมาจะเป็นแบบ
ผู้รับเหมาเบ็ดเสร็จ (Turnkey) 
3.ระบบคอมพิวเตอร์ระบบ AX 
 

1. เน้นการรับพนักงานของบริษัท
โดยตรง และ จ้างงานจากบริษัทข้าง
นอก (Outsource) บางส่วน 
2. ระบบจ้างงาน บริษัทท าการ
บริหารงานเอง โดยมีการจ้างผู้รับเหมา
ค่าแรงเพียงอย่างเดียว 
3.ระบบคอมพิวเตอร์ระบบ GOLD SM 
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พนักงานทยอยลาออก หลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่ของบริษัทฯ การท างานยังคงแบ่ง

ออกเป็น 2 ส่วนเช่นเดิม แต่การจ้างงานจะรับเป็นพนักงานของบริษัทเป็นโดยตรง และจ้างบริษัทข้าง

นอกจ านวนน้อยซ่ึงในการด าเนินงานที่ไม่มีส่วนเกี่ยวข้องกับรายละเอียดของธุรกิจ เช่น บริษัทท า

ความสะอาด บริษัทเจ้าหน้าที่รักษาความปลอดภัย ส าหรับงานหลักของบริษัทตั้งแต่ฝ่ายก่อสร้าง ฝ่าย

สนับสนุนการก่อสร้าง และฝ่ายโอนกรรมสิทธิ์เป็นต้น จะเป็นพนักงานของบริษัททั้งหมด ท าให้

กระบวนการท างานมีประสิทธิภาพและเสถียรภาพมากขึ้น                          

                ในส่วนของระบบการจัดจ้างผู้รับเหมานั้น จากตารางที่ 4.7 พบว่าก่อนที่จะมีการ

ปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น บริษัทฯจะท าการคัดเลือกผู้รับเหมาจากการเปิดประมูลในรูปแบบรับเหมา

แบบเบ็ดเสร็จ (Turnkey) ซึ่งรูปแบบการจ้างงานแบบเบ็ดเสร็จจะต้องรับผิดชอบงานก่อสร้างในทุก

ขั้นตอน ตั้งแต่หาแหล่งทุน ส ารวจ ออกแบบ ควบคุม และด าเนินการก่อสร้างท าให้ผู้รับเหมามีความ

เสี่ยงสูงในการขาดทุน แต่เจ้าของโครงการได้เปรียบในเรื่องของความเสี่ยงที่น้อยกว่า ซึ่งบริษัทเป็น

เจ้าของโครงการท าหน้าที่ติดตามผลการด าเนินงานของผู้รับเหมาเพียงอย่างเดียว โดยช่วงเวลานั้น

สภาวะทางเศรษฐกิจไม่ดีนัก วัสดุก่อสร้างมีราคาแพง ท าให้ผู้รับเหมาเลือกใช้วัสดุที่ไม่ได้มาตรฐาน

ตามที่บริษัทฯก าหนดเพ่ือลดต้นทุนในการก่อสร้าง ส่งผลให้งานด้อยคุณภาพจนการส่งมอบบ้านให้

ลูกค้าล่าช้าและเกิดเป็นคดีความฟ้องร้องเรียกร้องค่าเสียหาย รวมถึงค่าใช้จ่ายของบริษัท ได้เพ่ิมมาก

ขึ้น ในช่วงหลังจากการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น รูปแบบเป็นการจัดจ้างได้เปลี่ยน ระบบจ้างงาน

แบบบริหารงานเอง โดยมีการจ้างผู้รับเหมาเพียงค่าแรงอย่างเดียว ส าหรับวัสดุการก่อสร้างบริษัทเป็น

ผู้จัดซื้อ การออกแบบและควบคุมงานก่อสร้างจะท าโดยวิศวกรและผู้ควบคุมงานก่อสร้าง (Foremen) 

ของบริษัทฯ นโยบายดังกล่าวช่วยลดปัญหาในด้านของมาตรฐานในการก่อสร้างได้เป็นอย่างดี 

เนื่องจากผู้รับเหมาเป็นเพียงแค่ผู้รับค าสั่งจากบริษัทเท่านั้น นอกจากนั้นบริษัทยังสามารถควบคุมการ

ก่อสร้างให้เป็นไปในทิศทางที่บริษัทต้องการ และบริหารต้นทุนการก่อสร้างได้อย่างมีประสิทธิภาพ

มากขึ้น 

     ส าหรับส่วนของระบบปฏิบัติการคอมพิวเตอร์นั้น จากตารางที่ 4.7 พบว่าก่อนการ

ปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น จนถึงช่วงแรกของหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น ระบบคอมพิวเตอร์

ของบริษัทเป็นระบบประมวลผล AX ซึ่งเป็นระบบที่ท าหน้าที่จัดซื้อจัดจ้างของบริษัท การจัดซื้อจัด

จ้างด้วยระบบ AX เป็นระบบที่สามารถเข้าถึงข้อมูลได้ง่ายและไม่ซับซ้อน ความลับของข้อมูลด้านการ

เบิกจ่ายและสั่งซื้อมีเพียงผู้บังคับบัญชาตามสายงานเพียงขั้นเดียวเท่านั้น ท าให้ความปลอดภัยใน

ข้อมูลของบริษัทค่อนข้างต่ าและมีช่องว่างในการฉ้อโกงได้ง่าย การประมวลผลของระบบ AX ยังไม่
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สมบูรณ์เท่าที่ควร และมีบางขั้นตอนต้องอาศัยพนักงานป้อนข้อมูลซึ่งไม่มีข้อมูลจัดเก็บในระบบที่มี

ประสิทธิภาพพอ ท าให้เกิดการล่าช้าในการท างาน ส่งผลให้ช่วงหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น 

บริษัทฯขยายตัวใหญ่ขึ้น ระบบประมวลผล AX จึงไม่สามารถรองรับกับจ านวนโครงการที่เพ่ิมขึ้นเป็น

จ านวนมากได้ บริษัทจึงเปลี่ยนเป็นระบบที่ทันสมัยกว่า คือ ระบบ GOLD SM ระบบ GOLD SM เป็น

การรับประมวลผลรูปแบบใหม่ของบริษัทที่ท าการปรับปรุงข้อเสียของระบบ AX ให้ดีขึ้น โดยในการ

จัดซื้อจัดจ้างทุกครั้งจะส่งข้อมูลไปยังผู้บังคับบัญชาแต่ละระดับชั้นเป็นผู้อนุมัติเพ่ือให้รับรู้การเบิกจ่าย

ของโครงการนั้นๆ ส่งผลให้สามารถรองรับการเบิกจ่ายและสั่งซื้อที่มีมากขึ้นได้ รวมทั้ งช่วยให้การ

ท างานรวดเร็วและแม่นย าขึ้น ป้องกันการสูญเสียวัสดุก่อสร้างที่เปล่าประโยชน์ ทั้งนีร้ะบบประมวลผล 

GOLD SM สามารถท าการปรับปรุงการระบบเบิกจ่ายได้ตลอดเวลาเพ่ือพัฒนาด้านความปลอดภัยของ

ข้อมูลของบริษัท, สนับสนุนการท างานของโครงการและรองรับการเติบโตของบริษัทในอนาคต 

                4.2.2 วิเคราะห์และเปรียบเทียบการใช้กลยุทธ์เพื่อสร้างความได้เปรียบในการ

แข่งขันโดยใช้ รายได้รวม, ค่าใช้จ่ายรวม, และก าไร (ขาดทุน)สุทธิ เป็นดัชนีชี้วัดความส าเร็จของ

บริษัทฯ  

               ในการวิเคราะห์เกี่ยวกับกลยุทธ์เพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของบริษัทฯ ช่วง

ก่อนและหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่ได้กล่าวในหัวข้อที่ 4.2.1แล้วนั้นในหัวข้อนี้จึงได้

ท าการวิเคราะห์เพ่ือแสดงความแตกต่างจากการด าเนินกลยุทธ์ใน 2 ช่วงเวลาดังแสดงในตารางที่ 4.8 

ตั้งแต่ปีพ.ศ. 2553 ถึง ปีพ.ศ.2558 ผ่านตัวชี้วัดต่างๆคือ รายได้รวม , ค่าใช้จ่ายรวม, และก าไร 

(ขาดทุน) สุทธิ 
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ตารางที่ 4.8 

แสดงรายได้, ค่าใช้จ่าย, และก าไร(ขาดทุน)สุทธิของบริษัท ช่วงก่อนและหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้

ถือหุ้นรายใหญ่ 

 

 

 

 

 

 

 

ช่วง
ด าเนินงาน 

ปี 
รายได้
รวม 

อัตรา
เปลี่ยนแปลง
เทียบกับปี
ก่อน (%) 

ค่าใช้ 
จ่ายรวม 

อัตรา
เปลี่ยนแปลง
เทียบกับปี
ก่อน (%) 

ก าไร
(ขาดทุน)

สุทธ ิ

อัตราก าไร
(ขาดทุน)
เทียบกับ
รายจ่าย 

(%) 

ช่วงหลังการ
ปรับปรุง

โครงสร้างผู้
ถือหุ้นราย

ใหญ่ 

2558 8,592 93.30 7,843 94.95 749 
9.55 

2557 4,445 178.85 4,023 104.00 422 
10.49 

2556 1,594 -5.18 1,972 -13.20 -378 
-19.17 

ช่วงก่อนการ
ปรับปรุง

โครงสร้างผู้
ถือหุ้นราย

ใหญ่ 

2555 1,681 46.94 2,272 59.77 -591 
-26.01 

2554 1,144 -42.77 1,422 -34.00 -278 
-19.55 

2553 1,999 -  2,155  - -156 
-7.24 
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ภาพที่ 4.4 เปรียบเทียบรายได้, ค่าใช้จ่าย และก าไร (ขาดทุน) สุทธิของบริษัท ช่วงก่อนและหลังการ

ปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่ 

                จากการรวบรวมข้อมูลและการสัมภาษณ์ผู้บริหารระดับสูงของบริษัทฯ ผู้วิจัยได้ท าการ

แสดงเป็นรูปแบบตารางและภาพเพ่ือให้การอธิบายชัดเจนยิ่งขึ้น ดังตารางที่ 4.8 และภาพที่ 4.4นั้น 

พบว่าว่าช่วงหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น ข้อมูลทางการเงินของบริษัทดีขึ้นกว่าช่วงก่อนที่จะมี

การปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น และดีขึ้นอย่างเห็นได้ชัดเจนในปี 2557 ซึ่งเป็นปีที่ได้ท าการปรับปรุง

กลยุทธ์แล้ว 1 ปี รายละเอียดต่างๆสามารถวิเคราะห์ได้ ดังนี้ 

                จากตารางที่ 4.8 จะเห็นได้ว่าในช่วงก่อนท าการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น พบว่าเมื่อ

เทียบกับปี พ.ศ.2553แล้ว การรับรู้รายได้ของบริษัทในปี พ.ศ. 2554 ลดลงคิดเป็นร้อยละ 42.77 

ในขณะที่รายจ่ายนั้น ถึงแม้ว่าจะลดลงจากปี พ.ศ.2553 ถึงร้อยละ 34.00 แต่จะเห็นได้ว่าบริษัทกลับมี

รายจ่ายที่สูงกว่ารายรับ ท าให้ในปีดังกล่าวบริษัทฯ มีผลด าเนินการขาดทุนถึงร้อยละ 19.55 เมื่อ

พิจารณาผลด าเนินการในปี พ.ศ. 2555 โดยเทียบกับปีก่อนหน้า จะพบว่าบริษัทสามารถรับรู้รายได้

เพ่ิมขึ้นจากเดิม คิดเป็นร้อยละ 46.94 แต่ยอดรายจ่ายรวมก็เพ่ิมสูงขึ้นด้วยถึงร้อยละ 59.77 ส่งผลให้

บริษัทมีผลด าเนินงานขาดทุนมากกว่าเดิมโดยคิดเป็นร้อยละ 26.01   

8,592.00 

4,445.00 

1,594.00 1,681.00 
1,144.00 

1,999.00 

7,834.00 

4,085.00 

1,972.00 
2,272.00 

1,422.00 
2,155.00 

749.00 
422.00 

-378.00 -591.00 -278.00 

-156.00 

-2,000.00

 -

 2,000.00

 4,000.00

 6,000.00

 8,000.00

 10,000.00

2558 2557 2556 2555 2554 2553

ล้า
นบ

าท

ปี พ.ศ.

รายได้รวม (ล้านบาท) ค่าใช้จ่ายรวม(ล้านบาท) ก าไร(ขาดทุน)สุทธิ(ล้านบาท)

(  ช่วงหลังปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น ) ( ช่วงก่อนการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น )
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                ส าหรับช่วงหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่ ในปี 2556 พบว่าการรับรู้รายได้

ของบริษัทเมื่อเทียบกับปี พ.ศ. 2555 กลับลดลงเล็กน้อยประมาณร้อยละ 5.18 ซึ่งสอดคล้องกับ

รายจ่ายที่ลงลดเช่นกันโดยคิดเป็นร้อยละ13.20 จากการวิเคราะห์งบรายรับรายจ่ายจะเห็นได้ว่า  การ

ปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น พร้อมกับได้มีการปรับเปลี่ยนกลยุทธ์และนโยบายการด าเนินงาน  ส่งผลให้

บริษัทขาดทุนสุทธิคิดเป็นร้อยละ 23.71 โดยขาดทุนน้อยลงกว่าปีก่อนหน้านี้มากถึงร้อยละ 36.04  

และเมื่อสิ้นปี พ.ศ.2557 บริษัทสามารถรับรู้รายได้เพ่ิมมากขึ้นจากปีก่อนหน้าเป็นทวีคูณถึงร้อยละ 

178.85  อย่างไรก็ตามค่าใช้จ่ายก็เพ่ิมขึ้นมากเช่นกันโดยคิดเป็นร้อยละ104  จากการเปรียบเทียบ

รายได้กับค่าใช้จ่ายแล้ว จะเห็นได้ชัดว่าเมื่อท าการปรับเปลี่ยนโครงสร้างผู้ถือหุ้นได้เพียง 1 ปี บริษัท

สามารถบริหารกิจการให้มีผลก าไรได้เป็นครั้งแรกเท่ากับร้อยละ 10.49 ในท านองเดียวกัน ส าหรับปี

พ.ศ.2558 บริษัทฯมีรายได้เพ่ิมขึ้นจากปีก่อนหน้าเกือบเท่าตัวคือร้อยละ 93.30 ทั้งนี้เนื่องจากบริษัท

สามารถรับรู้รายได้จากโครงการก่อสร้างบ้านต่างๆที่ก าลังมอบโอนให้แก่ลูกค้า ในแต่จะสังเกตเห็นได้

ว่าส่วนของค่าใช้จ่ายเมื่อเทียบกับปีก่อนหน้าก็สูงถึงร้อยละ 94.95 เช่นกัน  ซึ่งท าให้มีผลก าไรจากการ

ด าเนินงานมากกว่าเดิมเกือบสองเท่า แต่คิดเป็นร้อยละ 9.55 ของต้นทุนเท่านั้น 

 จากการวิเคราะห์ข้อมูลด้านงบก าไร-ขาดทุนในตารางที่ 4.8 และภาพท่ี 4.4 นี้  สามารถกล่าว

ได้ว่า บริษัทแผ่นดินทอง พร็อพเพอร์ตี้ ดีเวลลอปเม้นท์ จ ากัด (มหาชน) สามารถน ากลยุทธ์ต่างๆดังที่

ได้วิเคราะห์ไว้แล้วข้างต้นของบทนี้มาจัดการเพ่ือใช้งานอย่างได้ผล  ดังจะเห็นได้จากการที่บริษัทมีผล

การด าเนินงานขาดทุนติดต่อกันมาหลายปี  แต่กลับพลิกฟ้ืนขึ้นมาจนท าให้บริษัทมีผลก าไรต่อเนื่อง

ติดต่อกันในท่ีสุด 
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บทท่ี 5 

สรุปผลการวิจัยและข้อเสนอแนะ 

               การศึกษาค้นคว้าอิสระเรื่อง การศึกษาการจัดการเชิงกลยุทธ์ เพ่ือสร้างความได้เปรียบ

ทางการแข่งขันในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ของบริษัท แผ่นดินทอง พร็อพเพอร์ตี้ ดีเวลลอปเม้นท์ จ ากัด

(มหาชน) ท าการศึกษาและเก็บรวบรวมข้อมูลที่เกี่ยวข้องซึ่งครอบคลุมระดับกลยุทธ์ทั้ง 4 ระดับ คือ 

กลยุทธ์ด้านองค์กร กลยุทธ์ด้านธุรกิจ  กลยุทธ์ระดับหน้าที่ และกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการใช้วิธีการ

สัมภาษณ์ผู้ที่เกี่ยวข้องกับการบริหารงานของบริษัทฯอันประกอบด้วย กรรมการผู้จัดการ  ผู้บริหาร

ฝ่ายการเงิน และผู้บริหารฝ่ายการจัดการทรัพยากรบุคคล ข้อมูลที่ใช้ศึกษานี้เป็นการเก็บรวบรวม

ข้อมูลทั้งในช่วงก่อนการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่ของบริษัทฯ และการใช้กลยุทธ์หลังการ

ปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่ของบริษัทฯโดยผลการศึกษาสรุปได้ดังต่อไปนี้ 

5.1 สรุปผลการศึกษา 

               5.1.1 การเปรียบเทียบกลยุทธ์ทัง้ 4 ระดับ ในช่วงก่อนและหลังการปรับปรุงโครงสร้าง

ผู้ถือหุ้นรายใหญ่ของบริษัท แผ่นดินทอง  

                      (5.1.1.1) กลยุทธ์ระดับองค์กร ได้มุ่งเน้น 2 กลยุทธ์คือ 

                              (1.1) กลยุทธ์ด้านการเงิน การศึกษาแสดงให้เห็นว่าในช่วงก่อนการปรับปรุง

โครงสร้างผู้ถือหุ้นนั้นบริษัทใช้ กลยุทธ์ด้านการเงินคือ (1) เน้นการลงทุนในสินทรัพย์ระยะยาว ซึ่งมี

ต้นทุนในการบริหารจัดการสูง และรับรู้รายได้ช้า (2) การใช้แหล่งเงินทุนนั้นบริษัทฯใช้การระดม

เงินทุนเพ่ือด าเนินกิจการด้วยการออกเอกสารส าคัญแสดงสิทธิ์เพียงอย่างเดียว เนื่องจากไม่มีเครดิตดี

พอที่จะกู้ยืมจากสถาบันการเงิน ท าให้บริษัทฯขาดแหล่งเงินทุนและสภาพคล่อง และความนิยมของ

นักลงทุนที่มีต่อบริษัทฯลดลง (3) การขายสินทรัพย์ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ เพ่ือลดค่าใช้จ่ายในการ

บริหารจัดการ แต่การขายสินทรัพย์เหล่านั้นไม่เป็นที่สนใจของนักลงทุนมากนัก ส าหรับช่วงหลังการ

ปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นนั้นบริษัทฯได้ใช้กลยุทธ์คือ (1) ปรับเปลี่ยนรูปแบบการลงทุนมาเป็นการ

ลงทุนในสินทรัพย์ระยะสั้น ท าให้บริษัทฯสามารถรับรู้รายได้อย่างรวดเร็วและมีต้นทุนในการบริหาร

จัดการต่ า อีกทั้งยังรับสามารถรู้รายได้ล่วงหน้าได้อย่างทันที (2) มีการจัดหาแหล่งเงินทุนที่หลากหลาย 

โดยการระดมทุนผ่านการออกใบส าคัญแสดงสิทธิ และการระดมเงินทุนผ่านการกู้ยืมเงินจากสถาบัน

การเงิน ซ่ึงผู้เข้ามาถือหุ้นรายใหญ่ของบริษัทฯเป็นที่ยอมรับและน่าเชื่อถือจากสถาบันการเงิน สามารถ
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ขยายการลงทุนและมีผลประกอบการตลอดจนผลก าไรเพ่ิมขึ้น (3) การปรับปรุงและพัฒนาสินทรัพย์

ก่อนขาย ท าให้สามารถขายสินทรัพย์เหล่านี้ได้อย่างรวดเร็ว ส่งผลให้บริษัทฯมีเงินทุนเพ่ิมมากขึ้นและ

ค่าใช้จ่ายในการบริหารจัดการส่วนนี้ลดลง  

                      (1.2) กลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการทรัพยากรบุคคล ก่อนการปรับปรุงโครงสร้างผู้

ถือหุ้นรายใหญ่ บริษัทฯเน้นบทบาทการเป็นผู้ควบคุมดูแลมากกว่าเป็นผู้ปฏิบัติงาน เพราะมีการจ้าง

งานจากบริษัทภายนอก (Outsource) เป็นส่วนใหญ่ ท าให้การบริหารจัดการไม่มีประสิทธิภาพ

เนื่องจากความช านาญไม่เพียงพอ ส าหรับช่วงหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น บริษัทฯคัดเลือก

บุคลากรที่มีความช านาญและมีประสบการณ์ในการท างาน ท าให้การด าเนินงานของบริษัทฯเป็นไป

อย่างรวดเร็วและมีประสิทธิภาพมากขึ้น ในส่วนของบทบาทผู้บริหารก่อนการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือ

หุ้น กลุ่มผู้บริหารส่วนใหญ่เป็นชาวต่างชาติ ซึ่งไม่ได้มีการพูดคุยและสื่อสารกับพนักงานมากนัก ส่งผล

ให้มีการพูดคุยแลกเปลี่ยนความคิดเห็นเกี่ยวกับการท างานได้น้อย ในขณะที่ช่วงหลังการปรับปรุง

โครงสร้างผู้ถือหุ้น บริษัทฯได้เปลี่ยนทีมงานผู้บริหารใหม่เป็นคนไทยทั้งหมด มีการพูดคุยสื่อสาร

แลกเปลี่ยนความคิดเห็นกับพนักงานมากขึ้น ท าให้มีบรรยากาศในการท างานที่ดี พนักงานมีความ

เชื่อมั่นและศรัทธาในตัวผู้บริหาร ส่งผลให้การท างานมีประสิทธิภาพมากขึ้น 

                     (5.1.1.2) กลยุทธ์ระดับธุรกิจ มุ่งเน้นกลยุทธ์ด้านการสร้างความแตกต่าง จาก

การศึกษาแสดงให้เห็นว่าก่อนการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น บริษัทฯเจาะกลุ่มตลาดระดับบน ซึ่งเป็น

กลุ่มที่มีจ านวนน้อย ท าให้รายได้ของบริษัทฯน้อยตามไปด้วย หลังจากการปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น

บริษัทฯได้เปลี่ยนกลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่มลูกค้าระดับกลางที่มีจ านวนมากกว่า ส่งผลให้รายได้ของ

บริษัทฯเพ่ิมมากขึ้น จากการที่บริษัทฯสามารถรับรู้รายได้ได้ทันทีภายใต้กลยุทธ์ใหม่ทีลู่กค้าไม่สามารถ

เปลี่ยนแปลงแบบบ้านในขณะก่อสร้างได้ และใช้กลยุทธ์การขายบ้านโดยยึดหลักการให้ความคุ้มค่าที่

มากกว่าสิ่งที่ลูกค้าจะได้รับจากบริษัทคู่แข่ง ท าให้ลูกค้ารู้สึกได้ถึงความคุ้มค่าของผลิตภัณฑ์มากกว่า

ราคาที่จ่ายไป กลยุทธ์นี้ท าได้ผลตอบรับจากการลงทุนของบริษัทฯเป็นไปด้วยดี และมีแนวโน้มที่จะ

เติบโตขึ้นอีกในอนาคต  

                      (5.1.1.3) กลยุทธ์ระดับหน้าที่ มุ่งเน้นที่กลยุทธ์ด้านการตลาด โดยใช้หลักทาง

การตลาด 4P อันประกอบด้วย (1) ผลิตภัณฑ์ (Product) ช่วงก่อนการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น 

บริษัทฯมุ่งเน้นการสร้างบ้านเดี่ยวระดับพรีเมี่ยม โดยยอมให้ลูกค้าสามารถปรับเปลี่ยนแบบบ้านได้

ตลอดเวลา ท าให้บริษัทฯไม่สามารถคาดการณ์รายรับล่วงหน้าได้ แต่ในช่วงหลังการปรับปรุง

โครงสร้างผู้ถือหุ้น บริษัทได้ท าการปรับเปลี่ยนรูปแบบบ้านเป็นแบบโมเดิร์นที่เน้นฟังก์ชั่นการใช้งาน
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และใช้นวัตกรรมสมัยใหม่เพ่ือให้สามารถก่อสร้างได้รวดเร็วอันเป็นการช่วยลดต้นทุนการบริหาร

จดัการได้ ส่งผลให้ผลประกอบการของบริษัทฯดีขึ้น (2) ด้านราคา (Price) ก่อนการปรับปรุงโครงสร้าง

ผู้ถือหุ้น บริษัทฯจับลูกค้าระดับบนท าให้การก่อสร้างบ้านมีราคาสูง ความคาดหวังของลูกค้าจึงสูงขึ้น

ตามมาด้วย แต่หลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นแล้ว บริษัทฯตั้งราคาที่ไม่สูงมากเปลี่ยนนโยบายมา

จับกลุ่มลูกค้าที่มีฐานะปานกลางขึ้นไป ท าให้บริษัทฯมีผลประกอบการเพ่ิมขึ้น (3) สถานที่ (Place) 

ก่อนปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น บริษัทฯเน้นการลงทุนโครงการที่มีขนาดใหญ่ แต่ท าเลที่มีศักยภาพใน

เขตพ้ืนที่กรุงเทพฯและปริมณฑลมีราคาแพงและหายาก ส าหรับช่วงหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือ

หุ้นนั้น บริษัทฯได้จัดหาพ้ืนที่ขนาดเล็กลงแต่ครอบคลุมในหลายพ้ืนที่ อันเป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่สามารถ

เพ่ิมฐานลูกค้าและผลประกอบการให้สูงขึ้นได้ (4) โปรโมชั่น (Promotion) ในส่วนของช่องทาง

การตลาดนี้ ก่อนการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น บริษัทฯมีการเผยแพร่โฆษณาผ่านทางหนังสือพิมพ์ 

ป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ และผ่านทางผู้จ าหน่ายสินค้าราคาสูง ช่องทางดังกล่าวประสบความส าเร็จได้

ในช่วงแรกเท่านั้นเพราะกลุ่มลูกค้าฐานะดีมีอยู่จ านวนน้อย แต่ภายหลังจากปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น

แล้ว บริษัทฯได้ใช้โซเซียลเน็ตเวิร์คเป็นช่องทางส าคัญที่จะสื่อสารไปยังลูกค้าได้ง่ายขึ้นและการโฆษณา

ก็ผ่านทางป้ายโฆษณาเป็นส่วนหนึ่งที่ท าให้บริษัทฯมีผลประกอบการดีและเป็นที่รู้จักมากขึ้น 

                      (5.1.1.4) กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ มุ่งเน้นกลยุทธ์ด้านกระบวนการท างานของ

บริษัทฯ จากการศึกษาแสดงให้เห็นว่าก่อนการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น บริษัทฯแบ่งระบบการ

ท างานเป็น 2 ส่วน คือส่วนส านักงานและส่วนไซต์งาน แต่เนื่องจากเน้นการจ้างงานจากบริษัท

ภายนอกเป็นส่วนใหญ่ ท าให้การท างานระหว่างพนักงานของบริษัทฯและพนักงานจากบริษัทภายนอก 

การท างานร่วมกันยังไม่มีประสิทธิภาพเท่าที่ควร และล่าช้าในหลายขั้นตอน เช่น ขั้นตอนการโอน

กรรมสิทธิ์ ภายหลังจากปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นรายใหญ่ พนักงานส่วนใหญ่เป็นพนักงานของบริษัท

ฯเกือบทั้งหมด ท าให้กระบวนการท างานมีประสิทธิภาพมากขึ้น ในส่วนของระบบการจัดจ้าง

ผู้รับเหมาก่อนการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น บริษัทฯจะท าการคัดเลือกผู้รับเหมาด้วยวิธีการประมูล

ในรูปแบบรับเหมาแบบเบ็ดเสร็จ (Turnkey) ท าให้ผู้รับเหมามีความเสี่ยงในการขาดทุนสูงท าให้ต้อง

ลดต้นทุน โดยใช้วัสดุก่อสร้างที่ไม่ได้มาตรฐานและการจ้างแรงงานคุณภาพต่ า  ในช่วงหลังจากการ

ปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น ระบบการจ้างงานเป็นแบบบริหารงานเอง โดยมีการจ้างผู้รับเหมาเฉพาะ

แรงงาน นโยบายดังกล่าวช่วยลดปัญหาคุณภาพงานก่อสร้างของบริษัทฯ และบริหารต้นทุนการ

ก่อสร้างได้อย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้น ในส่วนของระบบคอมพิวเตอร์ ก่อนการปรับปรุงโครงสร้างผู้

ถือหุ้นระบบคอมพิวเตอร์เป็นแบบประมวลผล AX เป็นระบบที่เข้าถึงง่ายจึงมีความปลอดภัยค่อนข้าง
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ต่ า ระบบการท างานจึงไมมี่เสถียรเท่าที่ควร ไมส่ามารถรองรับกับจ านวนโครงการที่เพ่ิมข้ึนจ านวนมาก

ได้ บริษัทฯจึงเปลี่ยนเป็นระบบ GOLD SM ซึ่งเป็นการประมวลผลรูปแบบใหม่ โดยบริษัทท าการ

ปรับปรุงข้อเสียจากระบบ AX ให้ดีขึ้น ส่งผลให้การท างานรวดเร็วและแม่นย ายิ่งขึ้น และระบบมีการ

ปรับปรุงอยู่ตลอดเวลาเพ่ือสนับสนุนการท างานและรองรับการเติบโตของบริษัทฯในอนาคต                    

               5.1.2 เปรียบเทียบกลยุทธ์ของบริษัทฯโดยใช้ดัชนีผลประกอบการ ค่าใช้จ่ายรวม และ

ก าไร (ขาดทุน) เป็นตัวช้ีวัดความส าเร็จ   

                      จากการวิเคราะห์ผลการด าเนินกลยุทธ์ ผ่านตัวชี้วัดต่างๆ คือ รายได้รวม ค่าใช้จ่าย

รวม และก าไร (ขาดทุน) สุทธิ จะเห็นได้ว่าหลังจากบริษัทท าการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นในปลายปี 

พ.ศ.2555 เป็นต้นมาข้อมูลทางการเงินของบริษัทฯดีขึ้นอย่างเห็นได้ชัดโดยเฉพาะในปี 2557 ซึ่งมี

รายละเอียด ดังนี้ 

                            (1) รายได้รวม ผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่าช่วงก่อนการปรับปรุงโครงสร้างผู้

ถือหุ้นรายใหญ่บริษัทด าเนินงานในรูปแบบการลงทุนระยะยาว เช่น อาคารส านักงานให้เช่า โรงแรม 

และบ้านจัดสรรระดับพรีเมี่ยม ซึ่งถือว่าเป็นรายได้หลักของบริษัท ที่มีค่าความผันผวนสูง เนื่องจาก

นโยบายที่ให้ลูกค้าสามารถเปลี่ยนแปลงแบบบ้านได้ตลอดเวลาท าให้ไม่สามารถคาดการณ์ระยะเวลา

ในการรับรู้รายได้อย่างถูกต้องดังนั้นผลประกอบการจึงไม่ดีเท่าที่ควร แต่ช่วงหลังการปรับปรุง

โครงสร้างผู้ถือหุ้น บริษัทฯด าเนินงานโดยมีอัตราส่วนรายได้จากการลงทุนระยะยาวลดลง ทั้งนี้เป็นผล

มาจากการเปลี่ยนกลยุทธ์ไปลงทุนในโครงการที่ให้ผลตอบแทนเร็ว คือ โครงการบ้านจัดสรรขนาดเล็ก

ท าให้ต้นทุนในการบริหารจัดการลดลง ประกอบกับนโยบายลูกค้าไม่สามารถเปลี่ยนแปลงแบบบ้านได้ 

ท าให้บริษัทสามารถรับรู้รายได้อย่างแน่นอน รวมถึงการประมาณการรายได้และวางแผนการลงทุนใน

อนาคตได้ง่ายขึ้น จากการใช้กลยุทธ์ดังกล่าวส่งผลให้บริษัทฯมีผลประกอบการเพ่ิมมากขึ้น โดยในปี 

พ.ศ.2557 รายได้รวมเพ่ิมขึ้นจากปี พ.ศ.2556 จ านวน 2,823 คิดเป็นร้อยละ 178.67 และในปี พ.ศ.

2558เพ่ิมข้ึนจากปี พ.ศ.2557 จ านวน 4,173 ล้านบาทคิดเป็นร้อยละ 93.94 

                            (2) ค่าใช้จ่ายรวม ในช่วงก่อนการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น อัตราการ

เปลี่ยนแปลงค่าใช้จ่ายของบริษัทฯ เพ่ิมขึ้นในสัดส่วนที่มากกว่าการเพ่ิมขึ้นของรายได้รวม ซึ่งต่างจาก

ช่วงหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น ที่อัตราการเปลี่ยนแปลงของค่าใช้จ่ายของบริษัทเพ่ิมขึ้นใน

สัดส่วนที่น้อยกว่าอัตราการเติบโตของรายได้รวม และถึงแม้ว่าอัตราการเปลี่ยนแปลงของค่าใช้จ่าย

ช่วงหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้นจะเพ่ิมขึ้นกว่าปีก่อนหน้าค่อนข้างมาก แต่การเพ่ิมขึ้นดังกล่าว
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เป็นผลพวงมาจากการเติบโตของรายได้ของบริษัท ทั้งนี้ จากการศึกษาที่ผ่านมาจะเห็นได้ว่ากลยุทธ์

ระดับองค์กรด้านการเงินส่งผลกระทบต่อค่าใช้จ่ายของบริษัทฯมากที่สุด เนื่องจากในช่วงหลังการ

ปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น บริษัทฯสามารถระดมทุนหลากหลายช่องทางมากข้ึน คือการระดมเงินทุน

จากการออกเอกสารส าคัญแสดงสิทธิ์และการระดมเงินทุนจากสถาบันการเงิน แม้ว่าบริษัทจะกู้ยืมเงิน

จากสถาบันการเงินในจ านวนมากขึ้น แต่ก็สามารถกู้เงินได้ในอัตราดอกเบี้ยที่ต่ าเนื่องจากสามารถ

เจรจาลดอัตราดอกเบี้ยได้ โดยอาศัยเครดิตของผู้ถือหุ้นรายใหญ่ 

                            (3) ผลก าไร (ขาดทุน)สุทธิ ในช่วงก่อนการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น บริษัทฯ

ขาดทุนสะสมตัง้แต่ก่อนปี 2553 เนื่องจากไม่สามารถรับรู้รายได้อย่างชัดเจน ซึ่งสาเหตุมาจากนโยบาย

รูปแบบการสร้างบ้านของบริษัทฯที่ลูกค้าสามารถปรับเปลี่ยนแบบได้ รวมถึงการบริหารจัดการ

รูปแบบการลงทุนระยะยาวที่มีค่าใช้จ่ายสูง และขาดเงินทุนในการขยายธุรกิจ ส่งผลให้ในช่วงปี 2553 

ถึง 2555 บริษัทฯเริ่มชะลอการลงทุนและขาดสภาพคล่องในการบริหารจัดการเงินทุน ท าให้ขาดทุน

ติดต่อกันหลายปี ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2553, 2554 และ ปี พ.ศ.2555 เป็นจ านวนเงิน 430 ล้านบาท, 613 

ล้านบาท, 231 ล้านบาท ตามล าดับ ซึ่งช่วงหลังการปรับปรุงโครงสร้างผู้ถือหุ้น ในปี 2555 ถึงปี 2556 

เป็นช่วงเวลาในการเปลี่ยนถ่ายผู้ถือหุ้นรายใหญ่ของบริษัทฯยังคงประสบกับสภาวะขาดทุน ในปี พ.ศ. 

2557 มีผลก าไรเป็นครั้งแรกจ านวน 305 ล้านบาท ช่วงเวลาดังกล่าวเป็นช่วงทีธุ่รกิจบ้านจัดสรรขนาด

เล็กเติบโตมากขึ้น ท าให้มีผลประกอบการและมีผลก าไร โดยในปี พ.ศ.2558 พบว่าบริษัทฯรับรู้ผล

ก าไรเพ่ิมขึ้น จากปีพ.ศ. 2557 จาก 305 ล้านบาทเพ่ิมขึ้นเป็น 661 ล้านบาทคิดเป็นร้อยละ 116.72 

ช่วงเวลาดังกล่าวเป็นช่วงที่บริษัทฯขยายการลงทุนเพ่ิมมากขึ้น และบริษัทฯสามารถยกระดับจาก

บริษัทอสังหาริมทรัพย์ขนาดเล็ก ไปเป็นบริษัทอสังหาริมทรัพย์ขนาดกลาง                

5.2 ข้อเสนอแนะ 

              5.2.1 ข้อเสนอแนะส าหรับผู้พัฒนาธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ 

                นอกเหนือจากกลยุทธ์ที่ใช้กับบริษัท แผ่นดินทอง พร็อพเพอร์ตี้ ดีเวลลอปเม้นท์ จ ากัด 

(มหาชน) ตามที่กล่าวมาแล้วนั้น ยังมีกลยุทธ์อ่ืนๆที่สามารถน ามาใช้พัฒนาธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ให้มี

ผลประกอบการและผลก าไรมากยิ่งข้ึน ดังต่อไปนี้ (ดลพิวัฒน์ ปรีดาวิภาต, 2555) 

                     (1) กลยุทธ์ทางการเงิน การสร้างพันธมิตรทางธุรกิจในด้านการเงินนั้นผู้ประกอบการ

ทางธุรกิจควรจะให้ความส าคัญกับสถาบันทางการเงินเป็นอันดับต้นๆ โดยเฉพาะการสร้างความ

เชื่อมั่นและรักษาสัมพันธภาพกับสถาบันการเงินให้แนบแน่น ควบคุมสัดส่วนหนี้สินต่อทุน (D/E 
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Ratio) ซึ่งมีความส าคัญเป็นอย่างมาก โดยให้น้อยกว่าหรือเท่ากับหนึ่ง, การแปลงสินทรัพย์ให้เป็นทุน

หรือลดภาระหนี้สิน, การวิเคราะห์สถานการณ์ทางการเงินทั้งภายในและภายนอกอย่างต่อเนื่อง และ

การสร้างความเชื่อมั่นกับสถาบันการเงินว่าผู้ประกอบการจะไม่ทิ้งโครงการหรือลูกค้า นอกจากนี้ควร

จะมีการสร้างพันธมิตรกับธุรกิจอ่ืนที่เข้มแข็งและสามารถอาศัยจุดแข็งของกันและกัน เพ่ือตอบสนอง

ความต้องการของลูกค้า ตั้งแต่สินค้าไปจนถึงบริการหลังการขายให้เกิดความประทับใจสูงสุด  

                    (2) กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง กลยุทธ์นี้เมื่อค านึงถึงตัวสินค้าหรือผลิตภัณฑ์

จะต้องคิดหาความแตกต่างในตัวผลิตภัณฑ์ (product) ให้โดดเด่นกว่าผลิตภัณฑ์อ่ืนๆในตลาด หรือ

ต้องมีนวัตกรรมใหม่ๆ มาน าเสนอ ท าให้สินค้าดูโดดเด่นกว่าสินค้าคู่แข่งในตลาด วิธีการสามารถ

น ามาใช้กับโครงการก่อสร้างได้แก่ ความรวดเร็วในการก่อสร้าง (speed) ความน่าเชื่อถือ(reliability) 

การให้บริการ(service) การออกแบบ(design) ความเป็นเลิศทางด้านคุณภาพ(quality)ประสิทธิภาพ 

(efficiency)นวัตกรรม  (innovation)และการตอบสนองต่อปัญหาของลูกค้ า ( response to 

customer) เป็นต้น 

                    (3) กลยุทธ์ทางการตลาด อาจใช้วิธีการก าหนดราคาเพ่ือกระตุ้นยอดขายและเรียก

กระแสเงินสด ด้วยการก าหนดราคาต่ ากว่าราคาปกติของบริษัทเองและของตลาดเพ่ือกระตุ้นให้ลูกค้า

ตัดสินใจซื้อเร็วขึ้น และรับรู้ถึงกระแสเงินสดเข้ามาใช้หมุนเวียนในธุรกิจ หรือใช้การขายในราคาที่ต่ า

กว่าต้นทุนผลิตภัณฑ์ของบริษัทเพ่ือให้สินค้าถูกขายแล้วเปลี่ยนเป็นเงินสดส าหรับน ามาลงทุนหรือ

ช าระหนี้เงินกู้ได้เร็วขึ้น  

               5.2.2 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 

               เพ่ือให้ผลการศึกษาครั้งนี้สามารถขยายขอบเขตต่อไปในมุมมองที่กว้างขวางมากขึ้นอัน

จะเป็นประโยชน์ในการอธิบายถึงระดับกลยุทธ์และกลยุทธ์ต่างๆ ดังนั้นผู้วิจัยจึงเสนอประเด็นส าหรับ

การท าวิจัยครั้งต่อไปดังนี้  

                     (1) ควรเน้นศึกษาโดยการเจาะลึกในกลยุทธ์ใดกลยุทธ์หนึ่งเพ่ือให้ทราบถึงผลลัพธ์ที่
ส่งผลกระทบกับบริษัทฯอย่างชัดเจนมากยิ่งขึ้น เช่น การศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดที่ท าให้ผล
ประกอบการเพ่ิมมากข้ึนและปัจจัยใดที่ส าคัญที่สุดที่ท าให้ผลประกอบการเพิ่มขึ้น  

                     (2) ควรเพ่ิมรูปแบบการวิจัยในรูปแบบอ่ืน เช่น การท าวิจัยในเชิงปริมาณเพ่ือทราบ

ดัชนีชี้วัดที่ชัดเจนยิ่งขึ้น หรือใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลในรูปแบบอ่ืนๆประกอบ เช่น เปลี่ยนไปเป็น

การท าแบบสอบถามหรือเพ่ิมผู้ให้สัมภาษณ์มากข้ึนเพ่ือที่จะได้รับข้อมูลที่มากขึ้นในการวิจัยครั้งต่อไป 
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5.3 ข้อจ ากัดทางการศึกษา                

               1. การเปรียบเทียบบางอย่างในการวิจัยเชิงคุณภาพไม่สามารถมีผลชี้วัดได้ชัดเจนที่

เหมือนกับการวิจัยเชิงปริมาณ เช่น การเรียงล าดับความส าคัญของกลยุทธ์ทั้ง 4 ระดับ สามารถใช้แค่

ข้อคิดเห็นจากผู้บริหารเท่านั้น 

              2. ข้อมูลบางอย่างเป็นความลับของบริษัท ไม่สามารถน ามาเปิดเผยได้ เช่นกลยุทธ์

เกี่ยวกับการจัดการทรัพยากรมนุษย์ในเรื่องของอัตราค่าตอบแทนของพนักงานในแต่ละระดับ และกล

ยุทธ์ระดับปฏิบัติการ เช่น แผนการตลาดและแผนการลงทุนในปีถัดไป 

                

. 
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ภาคผนวก 

ประวัติบริษัท แผ่นดินทอง พร็อพเพอร์ตี้ ดีเวลลอปเม้นท์ จ ากัด (มหาชน) 

               1. ประวัติความเป็นมา 

         โกลเด้นแลนด์ เป็นบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ที่มีมาตรฐานชั้นน าในเมืองไทย 

จากการพัฒนาที่ต่อเนื่องของธุรกิจด้านอสังหาริมทรัพย์ การพาณิชย์ การโรงแรม และที่อยู่อาศัยใจ

กลางกรุงเทพฯ ที่มีคุณภาพสูง จึงเป็นที่ต้องการของผู้บริโภค ด้วยเหตุนี้วิสัยทัศน์ในการพัฒนา

โครงการที่พักอาศัยของโกลเด้นแลนด์จึงเป็นการยกระดับความเป็นเลิศ เหนือความคาดหมายให้กับ

กลุ่มลูกค้าตลอดจนการสร้างสรรค์มูลค่าให้กับผู้ถือหุ้นของเราโกลเด้นแลนด์ได้สร้างเอกลักษณ์จาก

การสร้างสรรค์คุณภาพ ความซื่อสัตย์ ความแม่นย า ตลอดจนความรู้ที่สั่งสมมาเพ่ือลูกค้า ด้วยการ

ค านึงถึงรูปแบบที่ โดดเด่นและความใส่ใจในรายละเอียดในแต่ละโครงการ ท าให้โกลเด้นแลนด์เป็นที่ 

ยอมรับและประสบความส าเร็จในตลาดอสังหาริมทรัพย์เป็นอย่างสูง เราได้มุ่งสู่ อนาคตด้วยความ

มั่นใจและวิสัยทัศน์ที่ชัดเจน นั่นคือการรังสรรค์มรดกที่ยิ่งใหญ่ เพ่ือเปิดวิสัยทัศน์ใหม่ให้กับกรุงเทพฯ 

วันนี้ และต่อๆไปบริษัทแผ่นดินทอง พร็อพเพอร์ตี้ ดีเวลลอปเม้นท์ จ ากัด (มหาชน) ได้ถือก าเนิดขึ้นใน

ปี พ.ศ. 2521 ในฐานะบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ หลังจากความส าเร็จในการพัฒนาธุรกิจด้าน

อสังหาริมทรัพย์และได้รับความไว้วางใจจากลูกค้า บริษัทฯ ได้เข้าสู่ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย 

และด าเนินการจดทะเบียนเป็นบริษัทฯ มหาชนอย่างเป็นทางการ เมื่อวันที่ 17 มิถุนายน 2537 

     2. พันธกิจ 

           ก้าวขึ้นเป็นหนึ่งในผู้น าบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์5 อันดับแรกของประเทศไทย 

โดยการเป็นบริษัทผสมผสานระหว่างการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์เพ่ือการอยู่อาศัยและพาณิชย์ ภายใน

ปี 2563 

     3. พันธมิตรทางธุรกิจ 

          เพ่ือสนองตอบนโยบายพ้ืนฐานของเรา ในการสร้างความเชื่อมั่นว่าเราจะสามารถ

บรรลุมาตรฐานสูงสุดในการด าเนินงาน เราจึงแสวงหาพันธมิตรทางธุรกิจที่มีชื่อเสียงและความเป็นมือ

อาชีพ พร้อมประสบการณ์และมีความช านาญเฉพาะด้านเป็นอย่างดี ซึ่งพันธมิตรธุรกิจ 5 รายของเรา

ได้แก่ ดิ แอสคอท กรุ๊ป, อิสทิธมาร์ เรียลเอสเตส, แมริออท อินเตอร์เนชั่นแนล, สตาร์วูด โฮเต็ล 

แอนด์ รีสอร์ท เวิลด์ไวด์ อินคอร์เปอเรชั่น และดับบลิว โฮเต็ล 
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     4. ความรับผิดชอบต่อสังคม 

           บริษัท แผ่นดินทอง พร็อพเพอร์ตี้ ดีเวลลอปเม้นท์ จ ากัด (มหาชน) และบริษัทย่อย

ได้ตระหนักถึงความรับผิดชอบต่อสังคมของกิจการภายใต้ หลักการของตลาดฟหลักทรัพย์แห่ง

ประเทศไทย โดยบริษัท ไดให้ความส าคัญ ในการด าเนินธุรกิจควบคู่ไปกับความตระหนักถึงสังคมและ

สิ่งแวดล้อม เพ่ือเป็นหนึ่งในองค์กรที่มีส่วนพัฒนาสังคมไปสู่ความยั่งยืน ซึ่งในปี 2558 บริษัทฯ ได้

ก าหนดนโยบายหลักดังต่อไปนี้ 

     5. การปฏิบัติต่อแรงงานอย่างเป็นธรรม 

          บริษัทฯ สนับสนุนและเคารพในหลักการด้านสิทธิมนุษยชนอย่าง เป็นรูปธรรม โดย

บริษัทฯ ได้ดูแลมิให้ธุรกิจของบริษัทฯ และบริษัทย่อย เข้าไปมีส่วนเกี่ยวข้องกับการล่วงละเมิดสิทธิ

มนุษยชนในส่วนของพนักงาน บริษัทฯ ก าหนดระเบียบข้อบังคับเกี่ยวกับ การท างาน ด้วยความ

ตระหนักว่าพนักงานเป็นผู้มีส่วนได้เสียโดยตรง ความเคารพในศักดิ์ศรีความเป็นมนุษย์ และสิทธิขั้น

พ้ืนฐานของพนักงาน อย่างเท่าเทียมกัน โดยบริษัทฯ มีนโยบายจ้างงานโดยไม่เลือกปฏิบัติ ไม่กีดกัน

ด้วยสาเหตุหรือสถานะอ่ืนใดที่ไม่ได้เกี่ยวข้องโดยตรงกับการ ปฏิบัติงาน รวมไปถึงให้โอกาสพนักงาน

อย่างทั่วถึงในการแต่งตั้งโยกย้าย การให้รางวัล และการลงโทษทางวินัยด้วยความสุจริต 

          บริษัทฯ ได้ก าหนดระเบียบเกี่ยวกับค่าตอบแทน และสวัสดิการ พนักงานที่ชัดเจน

ผ่านคู่มือพนักงาน รวมถึงสิทธิประโยชน์ที่เหมาะสมแก่ พนักงาน อาทิ การรักษาพยาบาล ค่าทันตก

รรม กองทุนส ารองเลี้ยงชีพ หลักประกันสุขภาพ และหลักประกันชีวิตของพนักงาน ตลอดจนไม่

เปิดเผย หรือส่งผ่านข้อมูล หรือความลับของพนักงานทั้งในเรื่องการจ้างงานและ ข้อมูลด้านการ

รักษาพยาบาล 

          บริษัทฯ ตระหนักถึงความส าคัญในการพัฒนาศักยภาพพนักงาน ไปพร้อมๆ กับการ

เติบโตในธุรกิจของบริษัทฯ อันเป็นการแสดงถึงความ รับผิดชอบต่อสังคมและน าไปสู่การพัฒนาที่

ยั่งยืน โดยมีการสนับสนุนและ ส่งเสริมให้มีการฝ กอบรม แลกเปลี่ยนความรู้ พัฒนาความรู้

ความสามารถ ของพนักงานอย่างทั่วถึง เพ่ือสร้างความมั่นคงและความเติบโตในสายงาน โดยให้

โอกาสพนักงานในการพัฒนาศักยภาพเพ่ือให้มีความเชี่ยวชาญ มีการพัฒนาความรู้ความสามารถของ

พนักงานอย่างต่อเนื่อง มีการส่งเสริม ให้พนักงานมีส่วนร่วมในการก าหนดทิศทางในการด าเนินงาน 

และการ พัฒนาบริษัทฯ การท างานของพนักงานถูกก าหนดให้อยู่ในสภาพแวดล้อม ที่ไม่เป็นอันตราย

ต่อสุขภาพร่างกาย โดยบริษัทฯ เป็นผู้จัดหาสิ่งอ านวย ความสะดวกที่จ าเป็นในการปฏิบัติหน้าที่ 

รวมทั้งจัดสภาพแวดล้อมการ ท างานโดยค านึงถึงหลักความปลอดภัย อาชีวอนามัยและสิ่งแวดล้อม 
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ให้มี ความปลอดภัยต่อชีวิตและทรัพย์สินของพนักงาน อีกทั้งยังเอ้ือประโยชน์ ในการท างานอย่าง

สูงสุด บริษัทฯ เปิดโอกาสให้พนักงานมีช่องทางสื่อสาร แสดงความ คิดเห็นเกี่ยวกับการท างานซึ่ง

ข้อเสนอต่างๆ จะได้รับการพิจารณาและ ก าหนดวิธีการแก้ไข โดยช่องทางการสื่อสารระหว่าง

พนักงานกับตัวแทน ของบริษัทฯ และเพ่ือเพ่ิมความเข้าใจอันดีในองค์กร 
          บริษัทฯ ได้รณรงค์ปลุกจิตส านึกให้พนักงานในบริษัทฯ ให้ยึดถือ และปฏิบัติตาม

หลักสิทธิมนุษยชนสากล และส่งเสริมให้พนักงานได้ด าเนิน ชีวิตส่วนตัว และชีวิตการท างานอย่างมี

สมดุล มีการจัดตั้งหน่วยงาน ส่งเสริมการท ากิจกรรมร่วมกันในองค์กร การมีส่วนร่วมในการท า

ประโยชน์ ต่อสังคม โดยมีการจัดกิจกรรมอย่างต่อเนื่อง อาทิ การจัดกิจรรมโยคะ การจัดกิจกรรม 

Run for GOLD การนั่งสมาธิ การจัดกิจกรรมสวดมนต์ การให้ความรู้ด้านการออมเงิน ทั้งนี้เพ่ือเป็น

การส่งเสริมบุคลากรในการ พัฒนาตนเองทั้งทางสุขภาพกายและสุขภาพใจ 

      6. การดูแลรักษาสิ่งแวดล้อม (Environment) 

           บริษัทฯ ร่วมดูแลรักษาสิ่งแวดล้อม โดยมีการส่งถ่ายนโยบายนี้ ไปยังบริษัทย่อยผู้

เป็นเจ้าของและผู้พัฒนาอาคารส านักงาน สาทร สแควร์ ออฟฟิศ ทาวเวอร์ ซึ่งได้รับรางวัล LEED 

(Leadership in Energy and Environmental Design) ระดับ GOLD ในปี 2556 จาก The U. S. 

Green Building Council (USGBC) โดยรางวัล LEED เป็นมาตรฐานอาคารเขียว ที่ได้รับการยอมรับ

ในระดับนานาชาติ แสดงให้เห็นว่าอาคารมีลักษณะการ ออกแบบและการก่อสร้างที่ยั่ งยืน 

(Sustainable Design & Sustainable Construction) รวมถึงการก่อสร้างตามลักษณะของการ

ประหยัดพลังงาน การใช้ทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพ และลดการปล่อยกาซคาร์บอน- ไดออกไซด์

อันเป็นสาเหตุของโลกร้อน ทั้งนี้ ลักษณะการออกแบบและ การก่อสร้างดังกล่าวเป็นไปเพ่ือตอบสนอง

ต่อความต้องการของผู้ใช้อาคาร ในปัจจุบันไปตลอดจนอายุการใช้งานของอาคาร   นอกจากนั้น 

อาคารสาทร สแควร์ ออฟฟิศ ทาวเวอร์ ยังได้รับ รางวัลด้านการอนุรักษ์พลังงานจากเวที Thailand 

Energy Awards 2014 และ ASEAN Energy Awards 2014 ในปี 2557 จากการพิจารณาว่า อาคาร

ถูกสร้างขึ้นโดยมีการออกแบบ การจัดการ การวางแผนการก่อสร้าง เทคโนโลยีการก่อสร้าง วัสดุ

ก่อสร้างที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม รวมไปถึง การพิจารณาเรื่องการจัดการหลังการก่อสร้าง การติดตั้ง

นวัตกรรมอันจะ ช่วยประหยัดพลังงาน ช่วยให้การใช้พลังงานเป็นไปอย่างคุ้มค่า และลด ผลกระทบ

ต่อสิ่งแวดล้อม ส่งเสริมให้ผู้ใช้อาคารตระหนักถึงความส าคัญ ของสิ่งแวดล้อมอันจะน าไปสู่การพัฒนา

ที่ยั่งยืน 
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              7. กิจกรรมเพื่อสังคม 

           บริษัทฯ ไม่เพียงจะให้ความส าคัญกับการด าเนินงานด้านความ รับผิดชอบต่อสังคม

และสิ่งแวดล้อมในส่วนที่เกี่ยวข้องกับกิจการของบริษัท แต่บริษัทฯ ยังค านึงถึงการมอบโอกาสให้แก่

สังคมรอบข้าง เพ่ือน าไปสู่ การพัฒนาที่ยั่งยืนต่อไปในอนาคตGOLD Giving โกลเด้นแลนด์พาน้อง

ท่องเที่ยว เพ่ือเป็นการเปิดโอกาสให้แก่เยาวชนในต่างจังหวัดที่จะได้รับ ความรู้ และเป็นการสร้างแรง

บันดาลใจแก่เยาวชนที่จะน าไปประกอบ อาชีพในอนาคต บริษัทฯ ได้พาเด็กนักเรียนชั้นมัธยมศึกษา

ตอนปลาย จากโรงเรียนมีชัยพัฒนา อ าเภอล าปลายมาศ จังหวัดบุรีรัมย์ มาเยี่ยมชม โครงการที่อยู่

อาศัยของบริษัท โดยมีผู้บริหาร และเจ้าหน้าที่พาชมโครงการ อธิบายขั้นตอนการด าเนินการ ให้

ความรู้ พร้อมทั้งตอบข้อซักถาม โดยในระหว่างโครงการ บริษัทฯ ได้พาเยาวชนไปเยี่ยมชมสถานที่

ส าคัญ ทางวัฒนธรรมต่างๆ ในกรุงเทพฯ เพ่ือให้เยาวชนได้ศึกษาและภาคภูมิใจ ในความเป็นไทย 

     8. ลักษณะการประกอบธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ของบริษัทฯ  แบ่งเป็น 2 ส่วน 

ดังนี้ 

           (1) โครงการที่อยู่อาศัย 

                บริษัทฯ และบริษัทย่อยด าเนินธุรกิจจัดสรรบ้านและที่ดินเพ่ือจ าหน่าย

หลากหลายรูปแบบภายใต้แบรนด์ต่างๆ โดยเป็นการพัฒนาโครงการบ้านพักอาศัยในลักษณะแนวราบ

ในรูปแบบของบ้านเดี่ยว บ้านแฝด และทาวน์เฮ้าส์ พร้อมการพัฒนาสาธารณูปโภคต่างๆ ในโครงการ 

ให้ครอบคลุมทุกระดับราคา เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าแต่ละกลุ่มที่แตกต่างกัน โดย

ผลิตภัณฑ์ของบริษัทฯ มีแบรนด์ต่างๆ ของกลุ่มบริษัท ดังนี้ 

      ผลิตภัณฑ์ของบริษัทฯ แบรนด์ต่างๆ ดังนี้ 

บ้านเดี่ยว 

 

15 – 30 
ล้านบาท 

 โกลเด้น เลเจ้นด์ สาทร – 
กัลปพฤกษ์ 

บ้านเดี่ยว 

 

10 – 30 
ล้านบาท 

 เดอะ แกรนด์ พระราม 2 
 เดอะ แกรนด์ วงแหวน - 

ประชาอุทิศ 
 เดอะ แกรนด์ ปิ่นเกล้า 
 เดอะ แกรนด์ อุดมสุข 
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บ้านเดี่ยว 

 

7 – 10 
ล้านบาท 

 โกลเด้น เพรสทีจ วัชรพล – 
สุขาภิบาล 5 

 โกลเด้น เพรสทีจ เอกชัย - 
วงแหวน 

บ้านเดี่ยว 
/ บ้านแฝด 

 

3.5 – 7 
ล้านบาท 

 โกลเด้น วิลเลจ บางนา – 
กิ่งแก้ว 

 โกลเด้น วิลเลจ อ่อนนุช – 
พัฒนาการ 

บ้านเดี่ยว 
/ บ้านแฝด 
/ ทาวน์
เฮ้าส์ 

 

2 – 5 
ล้านบาท 

 โกลเด้น อเวนิว แจ้งวัฒนะ 
– ติวานนท์ 

บ้านแฝด 

 

3.5 – 4 
ล้านบาท 

 โกลเด้น นีโอ อ่อนนุช - 
พัฒนาการ 

 โกลเด้น นีโอ พระราม 2 
ทาวน์เฮ้าส์ 
2 - 3 ชั้น 

 

2 – 5 
ล้านบาท 

 โกลเด้น ซิตี้ ปิ่นเกล้า – 
จรัญสนิทวงศ์ 

 โกลเด้น ซิตี้ อ่อนนุช – 
พัฒนาการ 

ทาวน์เฮ้าส์ 
2 ชั้น 

 

2 – 3 
ล้านบาท 

 โกลเด้น ทาวน์ ปิ่นเกล้า – 
จรัญสนิทวงศ์ 
 โกลเด้น ทาวน์ เกษตร – 
ลาดปลาเค้า 
 โกลเด้น ทาวน์ รัตนาธิเบศร์ 
– สถานีรถไฟฟ้าบางพลู 
 โกลเด้น ทาวน์ วัชรพล – 
สุขาภิบาล 5 
 โกลเด้น ทาวน์ สุขสวัสดิ์ – 
พุทธบูชา 
 โกลเด้น ทาวน์ งามวงศ์วาน 
– ประชาชื่น 
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 โกลเด้น ทาวน์ อ่อนนุช – 
พัฒนาการ 
 โกลเด้น ทาวน์ ลาดพร้าว – 
เกษตรนวมินทร์ 

 

      2. โครงการอาคารสูงเชิงพาณิชย์ 

            ในการด าเนินธุรกิจโครงการอาคารสูงเชิงพาณิชย์ บริษัทฯ มีนโยบายที่จะพัฒนา

และปรับปรุงคุณภาพในการบริหารงานให้มีประสิทธิภาพตอบสนองความต้องการของลูกค้าและเสริม

กิจกรรมต่างๆ เพ่ือเพ่ิมอัตราการเช่า และท าให้บริษัทฯ สามารถรับรู้ รายได้เพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง 

ปัจจุบัน บริษัทฯ มีโครงการอาคารสูงเชิงพาณิชย์ซึ่งประกอบธุรกิจประเภท เซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์ 

โรงแรม และอาคารส านักงาน ดังนี้ 

           (1) โครงการ ดิ แอสคอท สาทร แบงคอก และสกาย วิลล่าส์ 

                 เป็นอาคารเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์ที่ทันสมัยตั้งอยู่ใจกลางย่านธุรกิจบนถนน

สาทร ใกล้กับสถานีรถไฟฟ้าช่องนนทรี มีความสูง 35 ชั้น มีห้องเซอร์วิสอาพร์ทเม้นท์ให้เช่าจ านวน 

177 ยูนิต บริหารอาคารโดย ดิ แอสคอท กรุ๊ป จ ากัด ที่เป็นผู้น าในการบริการจัดการโรงแรมและที่พัก

อาศัยชั้นน าจากประเทศสิงคโปร์ นอกจากนี้ พ้ืนที่ของอาคารระหว่างชั้น 21 ถึง 35 เป็นที่ตั้งของ 

สกาย วิลล่าส์ ซึ่งเป็นที่อยู่อาศัยให้เช่าระยะยาวและออกแบบหรูหราโดยดีไซเนอร์ที่มีชื่อเสียง 

            (2) โครงการเมย์แฟร์ แมริออท เอ็กเซคคิวทีฟ อพาร์ทเม้นท์ 

                  เมย์แฟร์ แมริออท ถูกออกแบบให้เป็นเซอร์วิส อพาร์ทเม้นท์ที่หรูหราที่สุด

แห่งหนึ่งของกรุงเทพฯ โดยตัวอาคารสูง 25 ชั้น ปัจจุบันได้รับใบอนุญาตให้ประกอบกิจการโรงแรมได้ 

และบริษัทได้ขายสิทธิการเช่าของอาคารดังกล่าวให้แก่กองทุนโกลด์พร็อพเพอร์ตี้ฟันด์ (บริษัทถือหุ้น

อยู่ประมาณ 1ใน 3) ตัวอาคารประกอบด้วยห้องพักจ านวน 164 ห้อง ห้องพักมีขนาดตั้งแต่ 1-3 

ห้องนอน บริหารโครงการโดยแมริออท อินเตอร์เนชั่นแนล ซึ่งเป็นบริษัทบริหารงานด้านการโรงแรม

ชั้นน าของโลก โครงการตั้งอยู่ใจกลางซอยหลังสวน ไม่ไกลจากสถานีรถไฟฟ้าบีทีเอส และใกล้สวม

ลุมพินีซึ่งถือเป็นบริเวณท่ีเป็นสวนสาธารณะที่ใหญ่ที่สุดในย่านธุรกิจของกรุงเทพฯ 
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                        (3) โครงการ โกลเด้นแลนด์ บิวดิ้ง 

                   โครงการโกลเด้นแลนด์ บิวดิ้ง มีพ้ืนที่ให้เช่าทั้งหมดประมาณ 11,000 ตาราง

เมตร ตัวอาคารสูง 8 ชั้นและใต้ดิน 1 ชั้น อาคารตั้งอยู่ใกล้กับย่านช้อปปิ้งใจกลางเมืองและโรงแรมที่

ส าคัญ เช่น Central World เกษรพลาซ่า เซ็นทรัลชิดลม โรงแรมโฟร์ ซีซั่น โรงแรมแกรนด์ไฮแอท 

เอราวัณ และโรงแรมอินเตอร์ คอนติเนนตัล นอกจากนี้โกลเด้นแลนด์ บิวดิ้ง สามารถเดินทางจาก

สถานีรถไฟฟ้าบีทีเอส สถานีราชด าริและสถานีชิดลมเพียงไม่กี่นาที โดยอาคารได้รับการออกแบบมา

ให้สามารถมีความยืดหยุ่นในการจัดพื้นที่ เพ่ือตอบรับความต้องการของผู้เช่าอาคาร 

                   นอกจากนี้ ในปี 2558 บริษัทฯ ได้ด าเนินการก่อสร้างโครงการอาคารสูงเชิง

พาณิชย์แห่งใหม่ซึ่งตั้งอยู่บนหัวมุมถนนพระราม 4 ตัดกับถนนรัชดาภิเษก (ไผ่สิงโต) โดยจะพัฒนาเป็น

โครงการอาคารส านักงานและโรงแรมภายใต้ชื่อ โครงการเอฟ วาย ไอ เซ็นเตอร์ (FYI Center) โดยมี

ขนาดของที่ดิน 8 – 3 – 75.28 ไร่ ซึ่งปัจจุบันอยู่ในระหว่างการก่อสร้างโดยบริษัท นันทวัน จ ากัด 

(Thai Obayashi Corp.,Ltd.) และมีก าหนดการจะก่อสร้างให้แล้วเสร็จและเปิดด าเนินการในปี 2559 

     9. การก ากับดูแลกิจการที่ดี 

            คณะกรรมการบริษัท แผ่นดินทอง พร็อพเพอร์ตี้ ดีเวลลอปเม้นท์ จ ากัด (มหาชน) 
ตระหนักดีถึงความส าคัญของการน าหลักบรรษัทภิบาลและการก ากับดูแลกิจการที่ดีมาปฏิบัติ เพราะ
เป็นปัจจัยที่มีความส าคัญต่อการด าเนินธุรกิจที่ยั่งยืน มีระบบการบริหารจัดการที่ค านึงถึงคุณธรรม 
ความโปร่งใส ตรวจสอบได้ อันเป็นพ้ืนฐานที่ส่งเสริมการด าเนินงานให้มีประสิทธิภาพและเพ่ิม
ประสิทธิผล โดยมุ่งเน้นการสร้างประโยชน์สูงสุดให้แก่ผู้ถือหุ้น และค านึงถึงผู้มีส่วนได้เสียโดยรวม 
คณะกรรมการจะดูแลให้มีการปฏิบัติตามนโยบายและข้อปฏิบัติที่ระบุไว้ โดยจะปรับปรุงให้เหมาะสม
กับเวลาและสถานการณ์ คณะกรรมการจึงได้ก าหนดนโยบายและถือปฏิบัติตามแนวปฏิบัติที่ดีเก่ียวกับ
การก ากับดูแลกิจการ โดยแบ่งเป็น 5 หมวด ได้แก่ สิทธิของผู้ถือหุ้น การปฏิบัติต่อผู้ถือหุ้นอย่างเท่า
เทียมกัน บทบาทของผู้มีส่วนได้เสีย การเปิดเผยข้อมูลและความโปร่งใส ความรับผิดชอบของ
คณะกรรมการบริษัท 

                10. การก ากับดูแลการด าเนินงานของบริษัทย่อยและบริษัทร่วม 

            บริษัทฯ มีการส่งบุคคลเพ่ือเป็นตัวแทนของบริษัทฯ ไปเป็นกรรมการ ผู้บริหาร ผู้มี
อ านาจควบคุม ในบริษัทย่อยและบริษัทร่วมตามสัดส่วนการถือหุ้น เพ่ือก ากับดูแลการด าเนินงานของ
บริษัทย่อยและบริษัทร่วม (อ้างอิงเอกสาร 1.3 โครงสร้างการถือหุ้นของกลุ่มบริษัท และ เอกสารแนบ 
2 รายละเอียดเกี่ยวกับกรรมการของบริษัทย่อย) ทั้งนี้ กรรมการและผู้บริหารของบริษัทฯ สามารถเข้า
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ด ารงต าแหน่งกรรมการ ผู้บริหาร ผู้มีอ านาจควบคุมของบริษัทย่อยและบริษัทร่วมได้ โดยต้องเป็นไป
ตามข้อก าหนดของส านักงาน ก.ล.ต. ตลาดหลักทรัพย์ฯ และหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง และจะต้องได้รับ
อนุมัติจากท่ีประชุมคณะกรรมการบริษัทด้วย 

           บุคคลผู้ได้รับการแต่งตั้งให้เป็นกรรมการ ผู้บริหาร ผู้มีอ านาจควบคุม ในบริษัทย่อย
และบริษัทร่วมดังกล่าว มีหน้าที่ด าเนินการเพ่ือประโยชน์ที่ดีที่สุดของบริษัทย่อยหรือบริษัทร่วมนั้น 
นอกจากนี้ ในการลงมติหรือใช้สิทธิออกเสียงในเรื่องส าคัญของบริษัทย่อยหรือบริษัทร่วม ซึ่งอยู่ใน
ระดับเดียวกับที่ต้องได้รับอนุมัติจากคณะกรรมการบริษัท หากเป็นการด าเนินการโดยบริษัทเอง 
บุคคลที่ได้รับการแต่งตั้งนั้น ต้องได้รับอนุมัติจากคณะกรรมการบริษัท ก่อนที่จะไปลงมติหรือใช้สิทธิ
ในเรื่องส าคัญนั้นๆ 

            ในกรณีเป็นบริษัทย่อย บุคคลที่ได้รับแต่งตั้งจากบริษัทดังกล่าว ต้องดูแลให้บริษัท
ย่อยมีการจัดเก็บข้อมูล และการบันทึกบัญชีให้บริษัทฯ สามารถตรวจสอบและรวบรวมมาจัดท างบ
การเงินรวมได้ทันก าหนด รวมทั้งต้องดูแลให้บริษัทย่อยมีข้อบังคับในการท ารายการเกี่ยวโยงกันที่
สอดคล้องกับบริษัทฯ 

                11. การดูแลเรือ่งการใช้ข้อมูลภายใน 

           บริษัทฯ ให้ความส าคัญกับการก ากับและดูแลการใช้ข้อมูลภายในให้เป็นไปตาม
หลักเกณฑ์การก ากับดูแลกิจการที่ดี โดยยึดมั่นในหลักจริยธรรมในการด าเนินธุรกิจ และเพ่ือให้มั่นใจ
ว่านักลงทุนในหลักทรัพย์บริษัทฯ ได้รับการเปิดเผยข้อมูลสารสนเทศ ที่ว่าด้วยเรื่องการใช้ข้อมูล
ภายในของตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย ที่ถูกต้อง ทันที เท่าเทียมและเ พียงพอ บริษัทฯ จึงได้
ก าหนดระเบียบการก ากับดูแลการใช้ข้อมูลภายใน และระเบียบการซื้อขายหลักทรัพย์ของกรรมการ 
ผู้บริหาร และพนักงาน ให้สอดคล้องกับกฎหมายเกี่ยวกับหลักทรัพย์ เพ่ือความความโปร่งใสในการ
ด าเนินธุรกิจ อันมีสาระส าคัญดังต่อไปนี้ 

                     (1) กรรมการ ผู้บริหาร  และพนักงานทุกระดับ ต้องไม่ใช้ข้อมูลภายในของบริษัทฯ 
ที่มีสาระส าคัญต่อการเปลี่ยนแปลงราคาของหลักทรัพย์ที่ยังมิได้เปิดเผยต่อสาธารณชนหรือตลาด
หลักทรัพย์แห่งประเทศไทย เพ่ือการซื้อขายหลักทรัพย์ของบริษัทฯ   อันน ามาซึ่งผลประโยชน์ของ
ตนเองและผู้อ่ืน  โดยให้งดการซื้อขายหลักทรัพย์ของบริษัทฯ  ในช่วงเวลา 30 วัน ก่อนการเผยแพร่
งบการเงินแก่สาธารณชนและหลังจากเปิดเผยงบการเงินนั้นแล้วอย่างน้อย 24 ชั่วโมง 

                    (2) กรรมการ ผู้บริหาร และพนักงานของบริษัทฯ ที่ได้รับทราบข้อมูลภายในอันเป็น
สาระส าคัญซึ่งมีผลต่อการเปลี่ยนแปลงราคาหลักทรัพย์ต้องใช้ความระมัดระวังในการซื้อขาย
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หลักทรัพย์ของบริษัทฯ   ในช่วง 1 เดือนก่อนที่งบการเงินหรือข้อมูลภายในนั้นจะเปิดเผยต่อ
สาธารณชนและในช่วงระยะเวลา 24 ชั่วโมง หลังจากที่ข้อมูลภายในของ บริษัทฯ  ได้ถูกท าการ
เปิดเผยต่อสาธารณชนแล้ว 

                    (3) กรรมการและผู้บริหาร มีหน้าที่รายงานการถือครองหลักทรัพย์ที่ออกโดยบริษัท
ของตน  คู่สมรส  และบุตรที่ยังไม่บรรลุนิติภาวะ ต่อส านักงานคณะกรรมการก ากับหลักทรัพย์และ
ตลาดหลักทรัพย์  

                    (4) บริษัทฯ มีกฎระเบียบการรักษาความปลอดภัยทางด้านระบบคอมพิวเตอร์และ
การเปิดเผยข้อมูลสารสนเทศอย่างเข้มงวด เพ่ือป้องกันไม่ให้ข้อมูลข่าวสารที่ส าคัญถูกเปิดเผยกรณีที่
กรรมการ ผู้บริหาร หรือพนักงาน น าข้อมูลภายในของบริษัทฯ ไปใช้ในทางมิชอบ   ซึ่งผู้เกี่ยวข้องกับ
ข้อมูลภายในต้องไม่เปิดเผยข้อมูล จนกว่าจะได้มีการแจ้งข้อมูลนั้นให้แก่ตลาดหลักทรัพย์ฯ     

                     (5) บริษัทฯ มีมาตรการลงโทษอย่างเข้มงวดและเคร่งครัด  หากมีการกระท าการฝ่า
ฝืนระเบียบปฏิบัติดังกล่าวข้างต้น บริษัทฯ ถือเป็นความผิดทางวินัยอย่างร้ายแรง ซึ่งอาจถูกลงโทษ
ทางวินัย และตามที่กฎหมายก าหนด 

                12. การควบคุมภายใน 

            คณะกรรมการตรวจสอบท าหน้าที่ในการสอบทานผลการประเมินการควบคุม
ภายในของบริษัทฯ ให้ข้อเสนอแนะต่อฝ่ายจัดการ เพ่ือให้มีการแก้ไขปรับปรุงระบบการควบคุมภายใน
ให้เหมาะสมกับการด าเนินธุรกิจ แนะน าให้มีการจัดท าคู่มือปฏิบัติงานของทุกฝ่ายงานให้เป็นมาตรฐาน
เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการด าเนินงาน รวมทั้งสอบทานเพ่ือให้ความมั่นใจว่าระบบ
บัญชีและรายงานทางการเงินมีความถูกต้องเชื่อถือได้ มีการปฏิบัติตามกฎหมาย ระเบียบ ข้อบังคับที่
เกี่ยวข้องกับการด าเนินธุรกิจของบริษัทฯอย่างเคร่งครัด ทั้งนี้ในการประชุมคณะกรรมการบริ ษัททุก
ไตรมาส ได้ให้ความส าคัญต่อการรายงานระบบการควบคุมภายในอย่างต่อเนื่องโดยก าหนดวาระหลัก
ให้คณะกรรมการตรวจสอบให้ความเห็นต่อการควบคุมภายใน 

           ในแต่ละปีคณะกรรมการตรวจสอบจะร่วมประชุมกับผู้สอบบัญชีภายนอกของบริษัท
ฯ และผู้ตรวจสอบภายในเป็นประจ าทุกไตรมาส เพ่ือติดตามและสอบถามถึงระบบการควบคุมภายใน
ของบริษัทฯ โดยคณะกรรมการบริษัทและคณะกรรมการตรวจสอบมีความเห็นตรงกันว่า ระบบการ
ควบคุมภายใน ณ ปัจจุบันของบริษัทฯ และบริษัทในเครืออยู่ในระดับที่เพียงพอและมีความเหมาะสม 
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ประวัติผู้เขียน 

 

ชื่อ นายภาณุเมศวร์  บรรจง 
วันเดือนปีเกิด 27 ธันวาคม  พ.ศ.2532 
วุฒิการศึกษา ปีการศึกษา 2557: วิศวกรรมศาตรบัณฑิต 

(วิศวกรรมโยธาและการบริหารงานก่อสร้าง) 
มหาวิทยาลัยธรรมศาตร์ 

ต าแหน่ง 
 

Site engineer 

ประสบการณ์ในการท างาน -  2558-ปัจจุบัน Golden Lan Residence                                                                           
Company Limited: Site engineer 
-  2557-2558 บริษัท เอพี ( ไทยแลนด์ )  
จ ากัด (มหาชน): Engineer After Sale 
Service 
-  2556-2557 บริษัท พร็อพพอตี้ เพอร์เฟ็ค 
จ ากัด (มหาชน): Site engineer                                                           
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 




