
สถานการณ์ของตลาดรับสร้างบ้านในปี 2545

3.1 สถานการณ์ตลาดรับสร้างบ้าน1

เนื่องจากในปี 2544-2545 สถานการณ์ ตลาดรับสร้างบ้านเรมมีการขยายตัวมากขึ้นเนื่อง 
จากตลาดที่อยู่อาศัยมีการฟืนตัวขึ้น จากมาตรการกระตุ้นภาคอลังหาริมทรัพย์ของรัฐบาล และ 
จากอัตราดอกเบี้ยเงินฝากในปัจจุบันทรงตัวอยู่ในระตับตํ่า ได้ส่งผลทำให้ผู้ที่ต้องการมีที่อยู่อาศัย 
เป็นของตน ที่มีเงินฝากอยู่ในสถาบันการเงิน หันมาปลูกสร้างบ้านบนท่ีดินของตนเองโดยใช้บริการ 
ของบริษัทรับสร้างบ้านมากขึ้นซึ่งสามารถสรุปสถานการณ์ของตลาดรับสร้างบ้านในปัจจุบันได้ตัง 
น้ี

3.1.1 จำนวนผู้ใช้บริการ1ของบริษัทรับสร้างบ้าน

ในปี 2545 มีจำนวนที่อยู่อาศ ัยสร้างเองประมาณ 17,693 หน่วยในจำนวนนี้เป็นผู้ที่ใช้ 
บริการของบริษัทรับสร้างบ้านประมาณ 2,000 ยูนิต หรือคิดเป็นสัดส่วนประมาณร้อยละ 10 ของ 
จำนวนทั้งหมด เป็นที่น่าสังเกตว่ากลุ่มผู้ปลูกบ้างเองเป็นกลุ่มที่มีกำลังซื้อสูง เห็นได้จาก60% ใช้ 
เงินตัวเองทั้งหมดในการปลูกบ้าน ส่วนอีก 40% ขอยื่นคู้กับสถาบันการเงิน ต่างจากผู้ซื้อบ้านจัด 
สรรท่ี 80% ของผู้ซื้อต้องคู้เงินจากสถาบันการเงิน ทั้งนี้เพราะผู้ปลูกบ้านส่วนใหญ่มีที่ดินเป็นของ 
ตัวเอง จึงเสียแค่ค่าใช้จ่ายในการสร้างบ้าน ขณะที่ซื้อบ้านจัดสรรต้องจ่ายเงินทั้งค่าที่ดินและค่า 
บ้าน

บทที่ 3

3.1.2 การใช้กลยุทธ์ด้านการตลาดของบริษัทรับสร้างบ้าน

ท่ามกลางการแข่งขันของธุรกิจรับสร้างบ้านในปัจจุบันที่ทวีความรุนแรงมากขึ้นตามลำดับ 
ทำให้ผู้ประกอบการทั้งรายเล็กและใหญ่ต่างพยายามที่จะแสวงหากลยุทธ์ด้านการตลาดใหม่  ๆ
เพื่อประคองตัวให้อยู่รอดในสถานการณ์ปัจจุบัน สำหรับกลยุทธ์ของบริษัทรับสร้างบ้านที่ใช้ใน 
ปัจจุบัน ได้แก่

3.1.2.1 ราคา (P rice)

1พัลลภกโเตยาน'วัช “10ปีตลาดรับสร้างบ้าน,’ วาสา?รนาคา?อาคา?สงเค?าะห์8 (ตุลาคม-ธันวาคม 2545):6
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ในด้านราคาผู้ประกอบการจะกำหนดกลุ่มเป้าหมายจากระดับราคาบ้านและหลาย 
บริษัทจะใช้ส่วนลดเป็นตัวดึงลูกค้า โดยการรับงานในราคาที่ตํ่า ปัจจุบันบริษัทรับสร้างบ้านได้มีการ 
จัดกลุ่มลูกค้าโดยแยกตามระดับราคาออกเป็น 4 ระดับ ดังน้ีคือ

ตารางท่ี 3.1 แสดงสัดส่วนผู้ใช้บริการบริษัทรับสร้างบ้านจำแนกตามระดับราคา
ระสับราคาตลาดรับสร้างบ้าน สัดส่วนผู้ใช้บริการ (%)

1) ตลาดระดับล่า (ราคาบ้านต่ําก'ว'า 1 ล้านบาท) 20
2) ตลาดระดับกลาง -  ล่าง (ราคาบ้านระหว่าง 1-2 ล้านบาท) 50
3) ตลาดระดับกลาง -  บน (ราคาบ้านระหว่าง 2-3 ล้านบาท) 20
4) ตลาดระดับบน (ราคาบ้านตั้งแต่ 3 ล้านบาทข้ึนไป) 10
รวม 100
ทีมา : จากการประชุมเซิงวิเคราะห์ธนาคารอาคารสงเคราะห์พศ.2545

จากการประชุมระดมความคิดเห็นของผู้ประกอบการรับสร้างบ้านในการประชุมเชิง
วิเคราะห์ของธนาคารอาคารสงเคราะห์พบว่ากลุ่มผู้ใช้บริการรับสร้างบ้านมากที่สุด คือ กลุ่มตลาด 
ระดับกลาง -  ล่าง ( 1 - 2  ล้านบาท ) มีสัดส่วนมากประมาณร้อยละ 50 รองลงมาได้แก่กลุ่ม
ตลาดระดับล่าง( > 1 ล้านบาท ) และตลาดระดับกลาง -  บน ( 2 -  3 ล้านบาท )มีสัดส่วนร้อยลุ 
20 ส่วนกลุ่มระดับบน( > รล้านบาท ) ยังมีสัดส่วนไม่มากนักคือมีเพียงร้อยละ 10 เท่านั้น ราย 
ละเอียดตามตารางที่ 3.1

3.1.2.2 แบบบ้าน ( Design )

ผู้ประกอบการจะมีแบบบ้านมาตรฐานในระดับราคาต่าง  ๆ ให้ลูกค้าได้เลือกใน 
จำนวนที่มากถึง40 -  100 แบบ เซ่น บริษัทซีคอนมีแบบให้เลือกกว่า 50 แบบ ฯลฯ กลยุทธ์นี้สามารถ 
สร้างความได้เปรียบซึ่งเป็นวิธีที่บริษัทสร้างบ้านขนาดกลาง-ใหญ่มักนิยมนำมาใช้ในขณะที่บริษัท 
ขนาดเล็กมักจะใช้กลยุทธ์ในการกำหนดแบบมาตรฐานให้ลูกค้าในจำนวนที่ไม่มากนักแต่ลูกค้า 
สามารถที่เปลี่ยนแปลงแบบหรือวัสดุก่อสร้างหรือต่อเดิมได้ตามความต้องการ

3.1.2.3 คุณภาพ ( Quality )

ในอดีตลูกค้าจะคำนึงถึงราคาเป็นหลัก แต่ในปัจจุบันลูกค้าที่จะปลูกบ้านมีความรู้ 
ความเช้าใจในรายละเอียดของการปลูกสร้างบ้านมากขึ้น ดังนั้นบริษัทสร้างบ้านจึงหันมามุ่งเน้น 
กลยุทธ์ด้านการตลาดที่ให้ความสำคัญกับคุณภาพงานมากขึ้นโดยบริษัทรับสร้างบ้านและบริษัท
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จะมีวิธีการสร้างคุณภาพงานที่แตกต่างกันไป เช่น การจัดตั้งเจ้าหน้าที่ตรวจสอบและควบคุมคุณ 
ภาพของงานขึ้นมาโดยเฉพาะ เพื่อทำให้การก่อสร้างมีมาตรฐานทุกขันตอนการจัดทำรายงาน 
ความคืบหน้า ผลการก่อสร้างบ้านส่งให้ลูกค้าได้ทราบเป็นระยะ  ๆ และการประกันคุณภาพโครง 
สร้างอาคารให้กับลูกค้าเป็นระยะเวลา 5 -  30 ปี หรอการประกันตลอดชีวิต ฯลฯ เป็นต้น

3.1.2.4 การให้บริการ ( Service )

ปัจจุบันมีผู้ประกอบการรับสร้างบ้านเรื่มให้บริการแก่ลูกค้าแบบครบวงจรมากขึ้น เร่ิม 
ตั้งแต่การจัดหาที่ดินในทำเลต่าง  ๆ ให้ลูกค้าที่ไม่มีที่ดินเป็นของตัวเอง จนถึงการดำเนินการปลูก 
สร้างบ้านจนแล้วเสร็จ บริการจัดส่วน บริการตกแต่งภายใน การจัดหาเฟอร์นิเจอร์ การให้บริการ 
ต่อเติม และซ่อมแซมปรับปรุงบ้าน การแจกคู่มือการสร้างบ้าน บริการตอบปัญหาเรื่องบ้าน การ 
รายงานความคืบหน้าของการก่อสร้างบ้านให้ทราบทุกระยะ การจัดสัมมนาให้ความรู้เกี่ยวกับการ 
สร้างบ้านให้กับประชาชนท่ัวไป เป็นต้น

3.1.2.5 ลูกค้าเก่าแนะนำลูกค้าใหม่

เป็นกลยุทธ์ที่บริษัทรับสร้างบ้านพยายามสร้างคุณภาพของงานให้เป็นที่เชื่อถือ และ 
พอใจของลูกค้าและพยายามให้บริการต่าง  ๆ ท่ีประทับใจ รวมทั้งการสร้างสัมพันธภาพอันดีกับลูก 
ค้าเดิม เพื่อให้เขาเป็นผู้บอกกล่าวผู้อื่นให้เป็นลูกค้าของบริษัทต่อไปแบบปากต่อปาก

3.2 การให้บริการสินเท่ีอปลูกสร้างบ้านบนท่ีดินของตนเองของสถาบันการเงินต่าง ๆ

ในปี 2545 สถาบันการเงินต่าง  ๆได้มีการแข่งขันการให้บริการสินเชื่อที่อยู่อาศัยอย่างคึกคัก 
โดยเฉพาะในส่วนของสินเชื่อประเภทปลูกสร้างบ้านบนที่ดินของตนเอง ปรากฏว่าสถาบันการเงิน 
หลายแห่ง มีการให้บริการสินเชื่อปลูกสร้างบ้านในเงื่อนไขที่พิเศษแตกต่างกันไป รายละเอียดดูตา 
รางท่ี 3.2

2 2 2 2 1 3 4 1  'ร
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ตารางท่ี 3.2 แสดงข้อมูลการให้สินเชื่อปลูกสร้างที่อยู่อาศัยของสถาบันการเงินต่าง ๆ

สถาบันการเงิน เง่ือนไขการให้กู้
1. ธนาคารอาคารสงเคราะห์ -  ให้กู้ในวงเงินไม่เกิน 80% ของราคาประเมิน

- กู้ได้ไม่เกิน30-35 เท่าของเงินเดือนผู้กู้และอีก 15 เท่าของรายได้ 
อ่ืน  ๆหรือไม่เกิน 20 เท่า สำหรับอาชีพอิสระ (โดยประมาณ)

-  ระยะเวลาให้กู้สูงสุด 30 ปี
-  อายุของผู้กู้รวมกับจำนวนปีท่ีขอกู้จะต้องไม่เกิน 70 ปี

-  ค่าประเมินหลักประกัน 1,700 บาท กรณีที่ กู้ไม่เกิน 500,000 
บาท หรือ 2,100 บาท กรณีท่ี ขอกู้เกิน 500,000 บาท ชำระในวัน 
ย่ืนกู้

2. กสิกรไทย -  ให้วงเงินสูงสุดเท่ากับราคาประเมิน

ค่าธรรมเนียมประเมินราคาหลักประกันรายละ 2,140 บาท

-  ค่าธรรมเนียมจัดการให้กู้คิด 0.25% ของวงเงินท่ีได้รับอนุมัติ โดย 
มีอัตราข้ันตำ 2,500 บาท

3. ไทยพาณิชย์ -  วงเงินกู้ 80% ของราคาซ้ือขาย แต่ไม่เกิน 90% ของราคาประเมิน

- ระยะเวลาให้กู้สูงสุด 30 ปี / รวมอายุผู้กู้แล้วต้อง1ไม่เกิน 65 ปี
-  ค่าธรรมเนียมย่ืนกู้ 0.25% ของวงเงินกู้

4. กรุงเทพ - ให้กู้ในวงเงินไม่เกิน 80% ของราคาประเมิน

- ระยะเวลาให้กู้สูงสุด 25 ปี

-  ค่าประเมินราคา 2,500 บาท
- ค่าใช้จ่ายในการจัดสินเช่ือ 0.5% ของวงเงินกู้

5. กรุงศรีอยุธยา -  ให้กู้สูงสุดตามประเภทหลักประกัน บ้านแฝด ทาวน์เอ้'าลัห้องชุด 
ไม่เกิน 80% อาคารพาณิชย์ไม่เกิน 75% ของราคาประเมิน
ค่าธรรมเนียมยื่นกู้คิดตามวงเงินกู้ไม่เกิน 1 ล้านบาทคิด 500 
บาท ระหว่าง 1 ล ้ า น - 3 ล้าน คิด 1,000 บาท เกิน 3 ล้าน คิด 
1,500 บาท

- ค่าธรรมเนียมประเมินราคาหลักประกันคิด 0.25% ของวงเงินกู้ 
ค่าธรรมเนียมในการตรวจงวดงานการก่อสร้างครั้ง 1,700 บาท

6. ทหารไทย - วงเงินสินเช่ือ 100% ของราคาประเมิน
- ค่าธรรมเนียมการกู้ คิด 0.2% ของวงเงินสินเช่ือท่ีฃอ
- ระยะเวลากู้ 25 ปี อายุผู้กู้รวมระยะเวลาผ่อนชำระไม่เกิน 65 ปี

ทีมา : จากการสำรวจของฝ่ายวิชาการและศูนย์ข้อมูลท่ีอยู่อาค่โย ธนาคารอาคารสงเคราะห์. พ.ศ. 2545
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3.3 ปัญหาและอุปสรรคของธุรกิจรับสร้างบานในปัจจุบัน

3.3.1 ขาดแคลนช่าง!เมือในตลาด

ในช่วงปี 2544 -  2545 ธุรกิจอสังหาร้มทรัพย์เริ่มฟืนตัวขึ้นอย่างต่อเนื่อง ผู้ประกอบการจัด 
สรรทั้งเล็กและใหญ่ เริ่มเปิดโครงการใหม่และสานต่อโครงการเดิมที่ค้างอยู่มากขึ้น ทำให้ตลาดที่ 
อยู่อาศัยมีการก่อสร้างเพิ่มมากขึ้นซึ่งส่งได้ทำให้มีการดึงช่างแรงงาน!เมือ เนื่องจากการสร้างบ้าน 
จำเป็นต้องใช้ความประณีตมากกว่าการก่อสร้างทั่วไป

3.3.2 ต้นทุนวัสดุก่อสร้างท่ีเพ่ิมสูงข้ึน

วัสดุก่อสร้างได้มีการปรับราคาขายขึ้นอย่างต่อเนื่องตั้งแต่ปี 2544 เป็นต้นมา โดยเฉพาะปูน 
ซีเมนต์ เหล็ก และไม้ โดยในปี 2545 ราคาวัสดุก่อสร้างโดยเฉลี่ยมีการปรับตัวสูงขึ้นประมาณ 3 -  
6% ซ่ึงได้ส่งผลทำให้ต้นทุนในการก่อสร้างของบริษัทรับสร้างบ้านสูงข้ึนตามไปด้วย

3.3.3 ขาดฐานข้อมูลในวงการตลาดรับสร้างบ้าน

ในปัจจุบัน ตลาดรับสร้างบ้านยังไม่มีฐานข้อมูลของวงการ ทำให้การพัฒนาในวิชาชีพนี้ ยัง 
ไม่พัฒนาเท่าที่ควร

3.3.4 ขาดศูนย์กลางของวิชาชีพ

เนื่องจากในปัจจุบันตลาดรับสร้างบ้านยังไม่มีชมรม/สมาคม ที่เป็นศูนย์กลางของวิชาชีพ 
ทำใหบ้ริษัทรับสร้างบ้านมีการแช่งขันอย่างรุนแรง มีการตัดราคา แย่งลูกค้าระหว่างบริษัทรับสร้าง 
บ้านด้วยกันเอง ไม่มีการกำหนดมาตรฐานในการก่อสร้างบ้าน ทำให้ลูกค้าขาดความเชื่อถือ

3.3.5 ผู้บริโภคขาดความเข้าใจในเริ่องของต้นทุนการสร้างบ้าน

ที่ผ่านมา ผู้บริโภคยังขาดความเข้าใจในเริ่องของต้นทุนการสร้างบ้าน ระหว่างการปลูก 
สร้างบ้านเองกับบ้านในโครงการจัดสรร เนื่องจากต้นทุนในการก่อสร้างมีความแตกต่างกัน ทำให้ผู้ 
บริโภคมองว่าการสร้างบ้านโดยใช้บริการของบริษัทรับสร้างบ้านมีต้นทุนสูงกว่าบ้านในโครงการจัด 
สรร

3.3.6 ขั้นตอนในการขออนุญาตกับหน่วยงานราชการซํ้าช้อนและส่าช้า
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บริษัทรับสร้างบ้านต้องประสบปัญหาในการติดต่อกับหน่วยราชการที่มีขั้นตอนการทำงานที่ 
ค่อนข้างซ ํ้าซ ้อนและมีความล่าช ้าเป ็นอย่างมาก ไม่ว ่าจะเป ็นการอนุญาตปลูกสร้างการขอ 
สาธารณูปโภค ต่าง  ๆ เช่นไฟฟ้าประปา เป็นต้น

3.3.7 ขาดการล่งเสริมธุรกิจจากภาครัฐ

ที่ผ่านมา ภาครัฐยังไม่ไดให้การล่งเสริมสนับสนุนตลาดรับสร้างบ้านอย่างเต็มที่ ท้ัง,ในล่1วน 
ของบริษัทรับสร้างบ้านและประชาชนที่ต้องการปลูกสร้างบ้านเอง ทำให้ตลาดรับสร้างบ้านไม ่
ลามารถขยายตัวได้เท่าที่ควร

3.3.7 การแข่งขันกับผู้รับเหมาอิสระ

บริษัทรับสร้างบ้าน ต้องประสบปัญหาในการแข่งขันกับผู้รับเหมาอิสระมาก เน่ืองจากผู้รับ 
เหมาอิสระ จะเสนองานในราคาที่ค่อนข้างตํ่ากว่าบริษัทรับสร้างบ้าน ทำให้มีลูกค้าล่วนหนึ่งหันไป 
ใช้บริการของผู้เหมาอิสระ โดยเฉพาะในต่างจังหวัด

3.3.8 การรับรองมาตรฐานการก่อสร้าง

ปัจจุบัน ยังไม่มีหน่วยงาน / สมาคม ที่ทำหน้าที่ในการตรวจสอบและรับรองมาตรฐานการ 
ก่อสร้างของบริษัทรับสร้างบ้าน ทำให้ลูกค้าไม่มีความมั่นใจในตัวของบริษัทรับสร้างบ้าน

3.4 การปรับตัวของบริษัทรับสร้างบ้าน

จากภาวะเศรษฐกิจและตลาดที่อยู่อาศัยเริ่มพื้นตัวขึ้น ได้ล่งผลทำให้ตลาดรับสร้างบ้านเริ่ม 
คึกคักตามไปด้วย ปัจจุบันบริษัทรับสร้างบ้านหลายแห่งได้มีการปรับแนวทางในการดำเนินงาน 
เพื่อให้สอดคล้องกับภาวะเศรษฐกิจและวิถีการดำเนินชีวิตของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป ดังน้ีคือ

3.4.1 การนำเทคโนโลยีที่เหมาะลมเข้ามาใช้ในการก่อสร้าง

บริษัทรับสร้างบ้านจะมีการนำเทคโนโลยีใหม่  ๆ ที่เหมาะสมเข้ามาใช้ในการสร้างบ้านมาก 
ข้ึน ทั้งนี้เพื่อเป็นการช่วยลดต้นทุนการผลิต และช่วยลดปัญหาการขาดแคลนแรงงานที่นับวันจะทว ี
ความรุนแรงมากขึ้นเรื่อยๆ บริษัทซีคอน และบริษัทบิวท์ทู บิวด์ใช้การก่อสร้างสำเร็จรูป "ระบบซี 
คอน” บ.1ไวสํ’ คอนขัลแทนส์' นำระบบแผ่นพ้ืนไร้คาน ( Flat Slab ) มาใช้ในการออกแบบโครงสร้าง 
แต่อย่างไรก็ตาม การนำเทคโนโลยีใหม่  ๆ เช้ามาใช้จำเป็นที่จะต้องคำนึงถึงระบบการทำงานของ 
แต่ละบริษัทว่าลามารถนำมาประยุกต์ใช้ได้หรือไม่ ทั้งนี้เนื่องจาก ปัจจุบันการนำเทคโนโลยีสมัย



39

ใหม่เข้ามาใช้ในการก่อสร้างนั้น ยังประลบปัญหาในเรองการยอมรับของตลาด อีกท้ังต้นทุนท่ีสูง 
และไม่สัมพันธ์กับรายได้ แต่คาดว่าภายในอนาคตอันใกล้ กลุ่มลูกค้าจะยอมรับบ้านสำเร็จรูปมาก 
ขึ้นโดยเฉพาะกลุ่มลูกค้าระดับกลาง

3.4.2 การขยายตลาดไปยังจังหวัดภูมิภาค

จากปัญหาราคาที่ดินได้มีการปรับตัวสูงขึ้นเป็นอย่างมากในช่วง 1 0 ปีที่ผ่านมา โดยเฉพาะ 
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 5 จังหวัด ได้ทำให้ผู้บริโภคที่มีความต้องการสร้างบ้านบนที ่
ดินของตัวเองหาซื้อที่ดินในบริเวณจังหวัดรอบนอกและตามหัวเมืองใหญ่มากขึ้น เช่น ชลบุรี ระยอง 
ราชบุรี กาญจนบุรี เชียงใหม่ สงขลา นครราชสีมา เป็นต้น ดังนั้นบริษัทรับสร้างบ้านจึงจำเป็นที่ 
จะต้องขยายสาขาไปยังต่างจังหวัดมากขึ้น

3.4.3 การจัดระบบการบริหารงานของบริษัท

การจัดระบบการบริหารและควบคุมการทำงานของบริษัทให้มีประสิทธิภาพ จะลามารถช่วย 
ลดค่าใช้จ่ายในการดำเนินงานได้ดีที่ส ุด ส่วนทางด้านบริษัทรับสร้างบ้านขนาดกลางถึงเล็ก ผู้ 
บริหารทุกระดับจำเป็นที,จะต้องลงมาคลุกคลีประสานงานกับพนักงานระดับล่างอย่างใกล้ชิดมาก 
ย่ิงข้ึน

3.4.4 การขยายการบริการไปส่โครงการก่อสร้างขนาดใหญ่

นอกเหนือไปจากการสร้างบ้านให้กับเจ้าของที่ดินที่ต้องการมีบ้านเป็นของตัวเองแล้ว ใน 
ปัจจุบันบริษัทรับสร้างบ้านก็ยังได้มีการขยายการให้บริการไปส่โครงการก่อสร้างขนาดใหญ่มากขึ้น 
เช่น การรับเหมาสร้างบ้านในโครงการบ้านจัดสรร อาคารสำนักงานโรงงาน คลังสินค้าในทำเลต่าง 
ๆ ท่ัวประเทศ

3.4.5 การกระจายการลงทุนไปส่ธุรกิจอื่นมากขึ้น

การกระจายการลงทุนไปส่ธุรกิจอื่นที่เกี่ยวเนื่องกับธุรกิจรับสร้างบ้าน ในยุคการแข่งขันสูง 
เป็นเรื่องที่มีความจำเป็น ทั้งนี้เนื่องจากสถานการณ์ของตลาดรับสร้างบ้านในปัจจุบันไม่สามารถ 
ที่จะสร้างผลกำไรได้มากเหมือนในอดีต ปัจจุบันจะเห็นได้ว่าบริษัทรับสร้างบ้านทั้งรายเล็กและราย 
ใหญ่ต่างให้ความสนใจไปส่ธุรกิจอื่นมากขึ้น เช่น เป็นผู้พัฒนาโครงการจัดสรรที่ดิน เปิดให้บริการ 
ซ่อมแซมบ้าน เป็นต้น
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