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 การศึกษานี& มีวตัถุประสงคเ์พื.อ ศึกษาสภาพแวดลอ้มภายใน และภายนอกธุรกิจรับเหมา
ก่อสร้าง ของบริษทั TMM Trading จาํกดั และจดัทาํกลยทุธ์เพื.อขยายฐานลูกคา้ของธุรกิจรับเหมา
ก่อสร้าง ของบริษทั TMM Trading จาํกดั จากการวจิยัพบวา่ สภาพแวดลอ้มภายในและภายนอก
ธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง ของบริษทั TMM Trading จาํกดั  ธุรกิจรับแหมาในเขตพื&นที. อาํเภอศรีราชา 
มีการแข่งขนัที.สูงมาก มีผูป้ระกอบการรายใหม่ ๆ เกิดขึ&นตลอดเวลา สาเหตุเนื.องจากในละแวกนี&               
มีความเจริญเพิ.มขึ&นอยา่งต่อเนื.อง มีความตอ้งการสร้างที.พกัอาศยั โรงงาน คลงัสินคา้ หอพกั           
เพราะติดกบันิคม อุตสาหกรรมหลายแหล่ง อาทิเช่น ท่าเรือแหลมฉบงั นิคมปิ. นทอง เครือสหพฒัน์              
บริษทัมีจุดแขง็ดา้นเงินลงทุน เพื.อสร้างความแตกต่างให้เหนือกวา่คู่แข่งที.มีจาํนานมากในเขตพื&นที. 
บริษทัความเพิ.มการลงทุนและพฒันา เทคโนโลย ีนวตักรรม เพื.อเพิ.มประสิทธิภาพ                                       
ในการดาํเนินงานในดา้นราคาอุตสาหกรรมรับเหมามีการแข่งขนัที.รุนแรง 
 การจดัทาํกลยทุธ์เพื.อขยายฐานลูกคา้ของธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง ของบริษทั TMM 
Trading จาํกดั จากการวเิคราะห์โครงสร้างองคก์ร จากเดิมที.โครงสร้างองคก์ร ไม่มีการระบุ
ภาระหนา้ที.รับผดิชอบที.ชดัเจนของแต่ละส่วนงาน ทาํใหก้ารประสานงานภายในมีปัญหาล่าชา้ 
หนา้ที.ไม่ชดัเจน จึงไดป้รับมาใชผ้งัองคก์รที.ระบุหนา้ที.ของแต่ละส่วนใหช้ดัเจนยิ.งขึ&น เพื.อที.                  
ทุกส่วนงานจะไดท้ราบถึงภาระหนา้ที. ในการปฏิบติังาน และเพิ.มความสะดวกต่อการประสานงาน
ภายใน อีกทั&งยงัเพิ.มเติมส่วนงานที.จาํเป็นเพื.อเพิ.มคุณภาพของการทาํงานดว้ย การใชก้ลยทุธ์             
ดา้นการวางระบบ องคก์รประสบปัญหาเรื.อง ระบบบญัชีที.มีการสั.งจ่ายเงินค่อนขา้งซบัซอ้นล่าชา้                 
และระบบการบริหารงานบุคคล ที.ไม่มีการลงเวลา ที.ชดัเจน ระบบการจดัเก็บสินคา้คงคลงั                 
และคงเหลือ โดยการนาํซอฟทแ์วร์ทางดา้นการจดัการบญัชี เครื.องแสกนนิ&วมือ และระบบ
คลงัสินคา้มาใช ้เพื.อลดปัญหาที.เกิดขึ&น และเพิ.มประสิทธิภาพในการบริหารงานองคก์รดว้ย             
สุดทา้ยพฒันากลยทุธ์ดา้นทกัษะปัจจุบนัพนกังานในทุกระดบั ยงัไม่มีการจดัการดา้นการพฒันา
ทกัษะที.เพิ.มเติมมากขึ&น เนื.องจากธุรกิจเป็นธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง เรื.องทกัษะฝีมือแรงงานมี              
ความจาํเป็นต่อคุณภาพงาน อีกทั&งทกัษะในการใชเ้ครื.องจกัร เครื.องทุ่นแรงสมยัใหม่เขา้มา                       
ช่วยทาํใหง้านออกมาดี ประหยดัเวลา และตน้ทุน 
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 This research has the objectives to study internal and external environmental status of 

construction business of TMM Trading Company Limited, and to draft the strategy to expand customer 
base of construction business of TMM Trading Company Limited.  This research finds that construction 
business in Sriracha is highly competitive.  New players enter the market continuously because of the 
continuous growth in the area and there are needs for residences, factory, warehouses, and dormitories 
because this area is located near many industrial areas such as Lamchabang Sea Port, Pintong Industrial 
Estate, and Sahapat group.  The company has the strength in its capital.  To differentiate and stay ahead 
of the competition in the area, the company invests in technology and innovation to increase the 
efficiency in operations where construction contracts are highly competitive. 

 From the organization analysis, the company has the strategy to move from the organization 
that has no clear responsibilities in each department (so there are problems in the internal cooperation, 
delays, and unclear responsibilities) to the organization that has clear responsibilities in each department 
for the understanding of responsibilities in the operations, and the convenience in the internal 
cooperation.  The company also adds necessary job functions to increase job quality.  Regarding the 
system planning strategy, the organization is faced with the problems that the accounting system has a 
laggard and complicated payment system, no time recording system in the human resource management 
system, and problems in the inventory and warehouse system.  The company brings in the accounting 
software, finger print scanner, and inventory system to reduce the problems and increase the efficiency 
in the organization.  Lastly, regarding the strategy development to increase skills of employees at all 
level, the company does not have the way to manage the skill development because construction 
business requires skilled labor for good quality work.  The skill in using machinery and new equipment 
can result in good quality work, and it saves time and costs. 
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บทที� 1 

บทนํา 

 
ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 อุตสาหกรรมก่อสร้าง เป็นหนึ.งในอุตสาหกรรมที.มีส่วนสาํคญัในการขบัเคลื.อน             
การพฒันาประเทศ ทั&งในดา้นเศรษฐกิจและสังคม โดยนอกจากจะก่อใหเ้กิดการจา้งงาน                  
และการสร้างรายไดจ้ากตวัอุตสาหกรรมและภาคธุรกิจอื.น ๆ อีกจาํนวนมาก เช่น อุตสาหกรรม             
การผลิต   การขนส่ง พลงังาน และภาคการเงินและการธนาคาร เป็นตน้ จึงมีผลในทางออ้ม           
ต่อรายไดแ้ละการจา้งงาน  ของอุตสาหกรรมและภาคธุรกิจที.เชื.อมโยงเหล่านั&นดว้ย (วชัรพงศ ์ดีวงษ ์
และ ณรงค ์เหลืองบุตรนาค, 2556)  
 อุตสาหกรรมก่อสร้าง เป็นอุตสาหกรรมที.มีอิทธิพลต่อภาวะเศรษฐกิจของประเทศสูง 
โดยที.ตวัเลข GDP หรืออตัราการเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศเกือบ 10% เป็นอตัราการเติบโต
จากการขยายตวัของภาคอุตสาหกรรมก่อสร้าง โดยคาดวา่ในปี พ.ศ. 2547 อุตสาหกรรมก่อสร้าง           
ในประเทศไทยจะมีอตัราการเติบโต กวา่ 10% วงเงินในการลงทุนก่อสร้างไม่ตํ.ากวา่ 5-6 แสนลา้น
บาท ซึ. งวงเงินลงทุนดงักล่าวเป็นอตัราการขยายตวัในการ ลงทุนดา้นก่อสร้างเพิ.มมากขึ&นถึง 17% 
ของภาคเอกชนและ 16% สาํหรับภาครัฐ อีกทั&งภาพของอุตสาหกรรมการก่อสร้างในประเทศไทย 
ในช่วงระยะเวลา 3-4 ปีที.ผา่นมา ไดเ้ปลี.ยนแปลงไปจากจาํนวนผูที้.ไดรั้บการอนุมติัการก่อสร้าง
ทั&งหมด โดย พบวา่ ส่วนใหญ่อยูน่อกเขตเทศบาล เช่น ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือมีผูไ้ดรั้บการอนุมติั
การก่อสร้างที.อยูน่อกเขตเทศบาลทั&งสิ&น 62% และภาคใตก้็มีผูไ้ดรั้บการอนุมติัการก่อสร้างนอกเขต
เทศบาล 52% เป็นตน้ ดงันั&น จะเห็นไดว้า่ Momentum ของการก่อสร้างในประเทศไทยเปลี.ยนแปลง
ไปเมื.อภาค อุตสาหกรรมก่อสร้างมีอตัราการเติบโตอยา่งต่อเนื.อง อีกทั&งยงัเป็นภาคอุตสาหกรรม          
ที.มีผลโดยตรง ต่อเศรษฐกิจในภาพรวมของประเทศ ความสาํคญัของการมีองคก์รหรือหน่วยงาน
เพื.อบริหารจดัการอุตสาหกรรมก่อสร้างของประเทศไทยจึงเป็นสิ.งที.ตอ้งตระหนกัถึงอยา่งจริงจงั  
ซึ. งหากพิจารณา ถึงความเหมาะสมของการมีหน่วยงานหรือองคก์ร เพื.อรับผดิชอบดูแล
ภาคอุตสาหกรรมก่อสร้างของประเทศไทยแลว้ ยงัตอ้งคาํนึงถึงความเกี.ยวขอ้งของหน่วยงานอื.น ๆ 
ดว้ย เนื.องจากประเทศไทยมีหน่วยงานที.เกี.ยวขอ้งกบัอุตสาหกรรมก่อสร้างหลายหน่วยงาน ดงันั&น 
การมีหน่วยงานที.ตอ้งเขา้มารับผดิชอบและกาํกบัดูแลอยา่งจริงจงั จึงจาํเป็นอยา่งยิ.งที.ภาครัฐจะตอ้ง
เขา้มาร่วมกาํกบัดูแล เพื.อประสานงาน ระหวา่งหน่วยงาน เช่นเดียวกบัแนวทางการดาํเนินงาน             
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ในปัจจุบนั ที.ภาครัฐไดแ้บ่งเป็น Cluster ของกลุ่มต่าง ๆ ที.เกี.ยวขอ้งกนั (สาํนกังานคณะกรรมการ
พฒันาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ [สศช.], 2557, หนา้ 1-14)  
 ธุรกิจรับเหมาก่อสร้างเป็นธุรกิจอนัเป็นศูนยร์วมของบุคคลหลายอาชีพ ไดแ้ก่ สถาปนิก 
วศิวกร ช่างเทคนิค จุดประสงคห์ลกัอยูภ่ายใตเ้งื.อนไขที.วางไว ้เพื.อใหง้านสาํเร็จตามเป้าหมาย            
การบริหารของทีมงานที.มีประสิทธิภาพจะสามารถอยูร่อดได ้ปัญหาของธุรกิจก่อสร้าง ไดแ้ก่ 
สภาพแวดลอ้มการดาํเนินงานรวมถึงสภาวะการเปลี.ยนแปลงเกิดขึ&นต่อเนื.องอยา่งรุนแรง                    
และการแข่งขนัแบบทบัซอ้น การบริหารหารจดัการไม่ดีอาจทาํใหข้าดทุน และลม้เหลว ในโลก   
ของธุรกิจนั&น ธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง นบัเป็นธุรกิจที.สาํคญัอยา่งหนึ.งของอุตสาหกรรมก่อสร้าง             
อนัเป็นอุตสาหกรรมหลกัของประเทศ เป็นที.ทราบกนัดีวา่งานก่อสร้าง เป็นงานที.เป็นศูนยร์วมของ
บรรดาบุคคลในหลาย ๆ สาขาอาชีพ โดยอาศยัการผสมผสานระหวา่งเทคนิคต่าง ๆ ในงานก่อสร้าง
มาประกอบเขา้กนักบัหลกัการบริหารงานก่อสร้าง โดยมีจุดประสงคใ์หส้าํเร็จตามเป้าหมายที.วางไว้
โดยใหอ้ยูภ่ายใตเ้งื.อนไข ซึ. งผูที้.มีบทบาทสาํคญัอยา่งมากในการทาํงานใหส้าํเร็จ ไดแ้ก่ บริษทั
ก่อสร้างต่าง ๆ ที.เสนอตวัเขา้มาประมูลรับเหมางานจากเจา้ของงาน ซึ. งทางฝ่ายเจา้ของงานจะมี
ขั&นตอนต่าง ๆ ในการเลือกสรรบริษทัก่อสร้างที.เห็นวา่มีคุณสมบติั และความสามารถที.จะทาํงานให้
สาํเร็จลงไดร้วมทั&งปัจจยัประกอบอื.น ๆ อาทิ เช่น ราคางานที.เหมาะสมเสถียรภาพของบริษทัซึ. งเป็น
สิ.งที.สร้างความมั.นใจใหเ้กิดต่อเจา้ของงานวา่จะไม่เกิดการทิ&งงานจากทางบริษทัก่อสร้าง อนันาํมา
ซึ. งความเสียหายต่อโครงการที.กาํลงัดาํเนินงานอยู ่ในโครงการบางโครงการจะตั&งเงื.อนไขใหบ้ริษทั
ก่อสร้างเสนอหนงัสือแสดงเกี.ยวกบัประวติั ผลงานที.ผา่นมาในอดีต รวมทั&งแสดงบุคลากร อุปกรณ์
และเครื.องจกัรต่าง ๆ ที.บริษทัครอบครองอยูใ่หเ้จา้ของงานทราบ ดงันั&นการมีทีมงานในการทาํงาน
อยา่งมีประสิทธิภาพ และสามารถผลิตงานที.มีคุณภาพและไดม้าตรฐานตามความตอ้งการ                     
ของเจา้ของงานนั&นลว้นแต่เป็นสิ.งจาํเป็นต่อการดาํรงสถานภาพของบริษทัก่อสร้าง ถา้ทีมงานฝ่าย
บริหารสามารถทาํการบริหารไดดี้มีประสิทธิภาพ บริษทันั&นก็สามารถคงอยูไ่ด ้จึงจาํเป็นที.จะตอ้ง
ทราบถึงปัจจยัที.มีผลต่อการบริหารงานก่อสร้าง เพื.อใหผู้บ้ริหารสามารถเตรียมแนวทาง                     
ในการบริหารใหแ้ลว้เสร็จตามระยะเวลาที.กาํหนดโดยควบคุมใหต้น้ทุนการก่อสร้างอยูภ่ายใน
กรอบของงบประมาณที.กาํหนดไวถ้า้ผูด้าํเนินการก่อสร้างกาํหนดแผนไวอ้ยา่งรัดกุม                          
และมีการควบคุมอยา่งรอบคอบก็จะทาํใหไ้ม่เกิดความเสี.ยงต่อขอ้ผดิพลาดโดยอาศยัหลกั                     
ของการบริหารการก่อสร้างที.ดี (พนม ภยัหน่าย, 2542, หนา้ 4)  
 การจดัการดา้นคุณภาพในการบริหารงานก่อสร้าง และการวางแผนกลยทุธ์ดา้นการตลาด
นั&นจาํเป็นตอ้งมีการปฏิบติั เพื.อสนองความตอ้งการดา้นคุณภาพภายในธุรกิจ โดยการตรวจสอบ 
การวดั และการทดสอบที.มุ่งจะควบคุมวตัถุดิบ กระบวนการ และการกาํจดัสาเหตุของขอ้บกพร่อง 
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ที.เกิดขึ&นจากการดาํเนินการทั&งหมด การควบคุมงานก่อสร้างนั&นเป็นหนา้ที.ที.ผูบ้ริหารจะตอ้งกาํกบั
ใหกิ้จกรรมต่าง ๆ ดาํเนินไปตามแผนงานที.วางไวโ้ดยจะตอ้งมีการควบคุมคุณภาพ เวลา ค่าใชจ่้าย 
 ปัจจุบนัองคก์รต่าง ๆ ในภาคธุรกิจตอ้งเผชิญกบัสภาวะความไม่แน่นอนและเป็นไปตาม
สภาพแวดลอ้มการดาํเนินงานซึ.งรวมถึงสภาวะการเปลี.ยนแปลงที.เกิดขึ&นอยา่งต่อเนื.องกะทนัหนั
รุนแรง และการแข่งขนัที.ซบัซอ้นขึ&น ธุรกิจอุตสาหกรรมก่อสร้างก็เช่น เดียวกนัที.จะตอ้งไดรั้บ
ผลกระทบจากการเปลี.ยนแปลงดงักล่าว โดยเฉพาะกระแสการเปลี.ยนแปลงโลกาภิวฒัน์ ประกอบ
กบัผลของวกิฤตเศรษฐกิจของประเทศไทยในปี พ.ศ. 2541 ทาํใหธุ้รกิจในอุตสาหกรรมก่อสร้าง
ไดรั้บผลกระทบอยา่งรุนแรงโดยเฉพาะบริษทัรับเหมาก่อสร้างต่าง ๆ ก็ไดรั้บผลกระทบไปดว้ย 
บริษทัที.จะสามารถพยงุกิจการ หรือประคองธุรกิจใหส้ามารถยนืหยดัอยูไ่ดจึ้งจาํเป็นที.จะตอ้ง                 
มีการวางกลยทุธ์จดัการดา้นการตลาด หรือโครงการที.ดีมีประสิทธิภาพเท่านั&น จึงจะสามารถแข่งขนั
กบัคู่แข่งต่าง ๆ ในตลาดได ้โดยเฉพาะอยา่งยิ.ง เมื.อบริษทัรับเหมาก่อสร้างไดรั้บงานหรือโครงการ
มาแลว้ หากมีการบริหารการจดัการที.ไม่ดี หรือไม่มีการวางแผนดา้นกลยทุธ์ในการหาลูกคา้ 
ผลตอบแทนหรือเป้าหมายที.บริษทัตั&งไว ้คือ ผลกาํไรอาจไดรั้บนอ้ยลง หรือในบางครั& งอาจถึง
ภาวการณ์ขาดทุน หรือลม้เหลวของโครงการซึ.งจะส่งผลถึงสถานภาพความมั.นคง                           
และการเจริญเติบโตของบริษทัต่อไปในอนาคต  
 จากความสาํคญัดงักล่าว ผูว้จิยัจึงมีความตอ้งการศึกษากลยทุธ์การเจาะตลาดของธุรกิจ
รับเหมาก่อสร้าง เพื.อนาํขอ้มูลที.ไดไ้ปวเิคราะห์หากลยทุธ์ที.สามารถนาํไปปฏิบติัหรือแข่งขนั               
ทางธุรกิจไดจ้ริง หรือสร้างกลยทุธ์ที.สามารถแทรกแซงตลาดไดอ้ยา่งยติุธรรม และดาํเนินธุรกิจ
อยา่งมีมาตรฐาน 
 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
 1.  เพื.อศึกษาสภาพแวดลอ้มภายใน และภายนอกธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง ของบริษทั 
TMM Trading จาํกดั 
 2.  เพื.อศึกษาการจดัทาํกลยทุธ์เพื.อขยายฐานลูกคา้ของธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง ของบริษทั 
TMM Trading จาํกดั 
 

ขอบเขตของการวจัิย 
 ในการจดัทาํกลยทุธ์เพื.อการขยายฐานธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง กรณีศึกษา บริษทั TMM 
Trading จาํกดั กาํหนดขอบเขตไว ้ดงันี&  
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1.  ขอบเขตดา้นพื&นที. พื&นที.ที.ใชใ้นการศึกษา คือ บริษทั TMM Trading จาํกดั 
2. ขอบเขตดา้นประชากร ประกอบดว้ย กลุ่มลูกคา้ กลุ่มผูบ้ริหาร และ พนกังานภายใน 

บริษทั TMM Trading 
 3.  ขอบเขตดา้นเนื&อหา เนื&อหาของงานวจิยันี& มุ่งเนน้การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มในการ
ทาํธุรกิจของบริษทั TMM Trading จาํกดั โดยใชเ้ครื.องมือ ดงันี&  1) SWOT analysis 2) Five forces 
model 3) PESTEL 4) TOWS matrix 
 4.  ขอบเขตดา้นระยะเวลา ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ระหวา่งเดือน มีนาคม-
มิถุนายน พ.ศ. 2559 

 

กรอบกระบวนการวจัิย 

 

  
    
  
 
 
 
 
 
 
 
 
  
  
  
 
  
  
ภาพที. 1-1  กรอบกระบวนการวจิยั 

กลยทุธ์ขยายฐานลูกคา้ บริษทั TMM Trading จาํกดั 
(ธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง) 

 

2. วิเคราะห์ปัจจยัภายนอก 
2.1 วิเคราะห์ Five forces model 
2.2 ทฤษฏี PESTEL 

กลุ่มเป้าหมายในการให้ขอ้มูลหลกั 
1.  ผูบ้ริหารภายในบริษทั 
2.  ลูกคา้ 
3.  กลุ่มบคุคลที.คาดวา่จะเป็นลูกคา้ 

กลุ่มเป้าหมายในการให้ขอ้มูลหลกั 
1.  ผูบ้ริหารภายในบริษทั 
2.  บคุลากรภายในบริษทั 

3.วิเคราะห์กลยทุธ์โดยใช ้TOWS matrix 
 

กลยทุธ์ขยายฐานลูกคา้ บริษทั TMM Trading จาํกดั 

1.วิเคราะห์สภาพแวดลอ้มของธุรกิจโดยใช ้SWOT analysis 
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ประโยชน์ที�คาดว่าจะได้รับจากการวจัิย 
 ผลที.คาดวา่จะไดรั้บจากการวิจยั สามารถนาํไปใชป้ระโยชน์ดงันี&   
 1.  ทาํใหท้ราบถึงสภาพแวดลอ้มภายใน และภายนอกธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง                       
ของบริษทั TMM Trading จาํกดั       
 2.  ทาํใหท้ราบถึงการจดัทาํกลยทุธ์เพื.อการขยายฐานลูกคา้ของธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง  

 ของบริษทั TMM Trading จาํกดั 
 3.  ผูบ้ริหารใชเ้ป็นแนวทางในการกาํหนดกลยทุธ์ และวางแผนการตลาดของธุรกิจ 

 รับเหมาก่อสร้างใน จงัหวดัชลบุรี 
4.  ใชเ้ป็นขอ้มูลเสริมในการดาํเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้างได ้

 5.  ผูบ้ริหารทราบถึงสภาพแวดลอ้มภายใน และภายนอกของบริษทั TMM Trading  
 จาํกดั 

 6.  ผูป้ระกอบการธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง ไดท้ราบถึงสถานการณ์ทางการตลาดของ 
 ธุรกิจรับเหมาก่อสร้างในปัจจุบนั ซึ. งขอ้มูลที.ไดจ้ากงานวิจยันี&สามารถนาํผลการวจิยัไปปรับปรุง 

พฒันาการบริหารงานก่อสร้าง และแกไ้ขปัญหาการบริการงานก่อสร้างใหมี้ประสิทธิภาพมากยิ.งขึ&น 
   

นิยามศัพท์เฉพาะ 
 ผูบ้ริโภค หมายถึง ลูกคา้หรือผูที้.ตดัสินใจวา่จา้งในธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง 
 กลยทุธ์ หมายถึง แนวทางในการดาํเนินงานที.ทาํให้องคก์รบรรลุเป้าหมาย หรือกลยทุธ์ 
คือ วธีิการในการแข่งขนัที.จะทาํใหอ้งคก์รสามารถเอาชนะคู่แข่งได ้หรือแนวทางในการทาํให้
องคก์รประสบความสาํเร็จ 
 แผนการตลาด หมายถึง เอกสารที.อธิบายถึงการวเิคราะห์สถานการณ์ กลยทุธ์การตลาด 
และโปรแกรมการตลาด หรือ หมายถึง คู่มือส่วนกลางสาํหรับอาํนวยการและประสานงาน 
 สภาพแวดลอ้มขององคก์ร หมายถึง สิ.งต่าง ๆ ที.มีอิทธิพล และส่งผลต่อการดาํเนินธุรกิจ
ขององคก์ร แบ่งออกเป็น สภาพแวดลอ้มภายในองคก์ร และสภาพแวดลอ้มภายนอกองคก์ร 
 สภาพแวดลอ้มภายในองคก์ร หมายถึง ขอ้มูลที.จะช่วยใหผู้บ้ริหารเขา้ใจถึงสิ.งที.มี                   
อิทธิพลต่อการดาํเนินงานขององคก์รมี จุดแขง็ จุดอ่อน ที.เป็นคุณลกัษณะภายใน ที.อาจจะทาํลายผล
การดาํเนินงาน โอกาสทางสภาพแวดลอ้มจะเป็นสถานการณ์เพื.อการบรรลุเป้าหมายองคก์ร               
ผลจากการวเิคราะห์ SWOT นี&จะใชเ้ป็นแนวทางในการกาํหนดวสิัยทศัน์ กาํหนดกลยทุธ์                  
เพื.อใหอ้งคก์รเกิดการพฒันาไปในทางที.เหมาะสม โดยแบ่งเป็น 3 ขั&นตอน ดงันี&  
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1.  การประเมินสภาพแวดลอ้มภายในองคก์ร หมายถึง การประเมินสภาพแวดลอ้ม 
ภายในองคก์ร วิเคราะห์และพิจารณาทรัพยากร และความสามารถภายในองคก์รทุก ๆ ดา้น             
เพื.อที.จะระบุถึงจุดแขง็ และจุดอ่อนขององคก์ร แหล่งที.มาเบื&องตน้ของขอ้มูลเพื.อการประเมิน
สภาพแวดลอ้มภายใน คือ ระบบขอ้มูลเพื.อการบริหารที.ครอบคลุมทุกดา้น ทั&งในดา้นโครงสร้าง 
ระบบ ระเบียบ วธีิปฏิบติังาน บรรยากาศในการทาํงาน และทรัพยากรในการบริหาร (คน เงิน วสัดุ 
การจดัการ)  
  1.1  จุดแขง็ขององคก์ร (S-Strengths) เป็นการวเิคราะห์ปัจจยัภายในจากมุมมอง           
ของผูที้.อยูภ่ายในองคก์ร จุดเด่นขององคก์รที.องคก์รควรนาํมาใชใ้นการพฒันาองคก์รได ้                     
และควรดาํรงไวเ้พื.อการ เสริมสร้างความเขม้แขง็ขององคก์ร 
  1.2  จุดอ่อนขององคก์ร (W-Weaknesses) เป็นการวเิคราะห์ปัจจยัภายในจากมุมมอง 
ของผูที้.อยูใ่นองคก์รนั&น ๆ เองวา่ปัจจยัภายในองคก์รที.เป็นจุดดอ้ย ขอ้เสียเปรียบขององคก์ร              
ที.ควรปรับปรุงใหดี้ขึ&น หรือหมดไปอนัจะเป็นประโยชน์ต่อองคก์ร 
 2.  การประเมินสภาพแวดลอ้มภายนอกองคก์ร หมายถึง การประเมินสภาพแวดลอ้ม 
ภายนอกองคก์รนั&นสามารถคน้หาโอกาส และอุปสรรคการดาํเนินงานที.ไดรั้บผลกระทบ                        
จากสภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจทั&งใน และระหวา่งประเทศ ที.เกี.ยวกบัการดาํเนินงาน                    
เช่น อตัราการขยายตวัทางเศรษฐกิจ นโยบาย การเงิน งบประมาณ สภาพแวดลอ้มทางสังคม               
เช่น ระดบัการศึกษา และอตัรารู้หนงัสือของประชาชนการตั&งถิ.นฐาน และการอพยพของประชาชน 
ลกัษณะชุมชน ขนบธรรมเนียมประเพณี ค่านิยม ความเชื.อ และวฒันธรรม สภาพแวดลอ้มทาง
การเมือง 
 3.  ระบุสถานการณ์จากการประเมินสภาพแวดลอ้ม หมายถึง ขอ้มูลที.เกี.ยวกบั                            
จุดแขง็-จุดอ่อน โอกาส-อุปสรรค จากการวเิคราะห์ปัจจยัภายใน และปัจจยัภายนอก                              
ดว้ยการประเมินสภาพแวดลอ้มภายใน และสภาพแวดลอ้มภายนอกแลว้ ใหน้าํจุดแขง็-จุดอ่อน
ภายในมาเปรียบเทียบกบั โอกาส-อุปสรรค จากภายนอกเพื.อดูวา่องคก์รกาํลงัเผชิญสถานการณ์                
เช่น ไรสภาพแวดลอ้มภายนอกองคก์ร หมายถึง ขอ้มูลที.ช่วยใหผู้บ้ริการองคก์รทราบถึง                      
ความเปลี.ยนแปลงต่าง ๆ ที.เกิดขึ&นภายนอกทั&งสิ.งที.ไดเ้กิดขึ&นแลว้ และแนวโนม้การเปลี.ยนแปลง          
ในอนาคต รวมถึงผลกระทบในการเปลี.ยนแปลงเหล่านี&  ที.มีต่อองคก์รธุรกิจ และจุดแขง็ จุดอ่อน               
และความสามารถดา้นต่าง ๆ ที.องคก์รมีอยูซึ่. งขอ้มูลเหล่านี&  จะเป็นประโยชน์อยา่งมากต่อ                    
การกาํหนด วสิัยทศัน์ การกาํหนดกลยทุธ์ และการดาํเนินตามกลยทุธ์ขององคก์รที.เหมาะสมต่อไป 
 SWOT analysis หมายถึง การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มและศกัยภาพ เป็นเครื.องมือใน      
การประเมินสถานการณ์ สาํหรับองคก์ร หรือโครงการ ซึ. งช่วยผูบ้ริหารกาํหนดจุดแขง็และจุดอ่อน
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จากสภาพแวดลอ้มภายใน โอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดลอ้มภายนอก ตลอดจนผลกระทบ               
ที.มีศกัยภาพจากปัจจยัเหล่านี& ต่อการทาํงานขององคก์ร 
 Five forces model หมายถึง การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มของธุรกิจ ทาํใหธุ้รกิจรู้ถึง 
สภาวะที.ธุรกิจดาํรงอยูโ่ดยใชปั้จจยัสาํคญั 5 ประการ คือ  

 1.  การคุกคามของผูเ้ขา้มาใหม่ (New entrants)  
 2.  คู่แข่งขนัในอุตสาหกรรม (Industry competitors)  
 3.  การคุกคามของผลิตภณัฑ์ทดแทน (Substitutes)  
 4.  อาํนาจการเจรจาต่อรองของผูซื้&อ (Bargaining power of buyers)  
 5.  อาํนาจการต่อรองของผูจ้าํหน่ายวตัถุดิบ (Bargaining power of suppliers)  

PEST analysis หมายถึง เครื.องมือที.ใชส้าํหรับการวเิคราะห์แนวโนม้ของตลาด  
และวเิคราะห์ภาพรวมของธุรกิจในอนาคต โดยอาศยัการขอ้มูลของการเปลี.ยนแปลงของปัจจยั
ภายนอกต่าง ๆ ที.เราไม่สามารถควบคุมได ้ซึ. งปัจจยัเหล่านี&ก็ประกอบไปดว้ย  

 P-Politic    ปัจจยัทางนโยบายและการเมือง  
 E-Economic  ปัจจยัทางเศรษฐกิจ  
 S-Social   ปัจจยัทางสภาพสังคม 
 T-Technology ปัจจยัทางเทคโนโลย ีและนวตักรรมใหม่ ๆ  
7s McKinsey หมายถึง กรอบแนวคิดที.ใชพ้ิจารณาและวางแผนเพื.อการกาํหนดกลยทุธ์ใน 

องคก์ร และยงัเป็นแนวคิดที.ตอ้งการนาํเสนอวา่ประสิทธิภาพขององคก์รธุรกิจเกิดจากความสัมพนัธ์
ของปัจจยัต่าง ๆ 7 ประการ ซึ. งไดแ้ก่  
 1.  กลยทุธ์ (Strategy) หมายถึง การวางแผนกิจกรรมภายในองคก์ร โดยใหแ้ผนที.วาง
ขึ&นมานั&นไดส้อดคลอ้งและเหมาะสมต่อการเปลี.ยนแปลงของสภาพแวดลอ้มภายนอก และภายใน
องคก์ร ซึ. งมีวตัถุประสงคเ์พื.อใหช่้วยสนบัสนุนใหอ้งคก์รมีขีดความสามารถเหนือ คู่แข่งขนั 
 2.  โครงสร้าง (Structure) หมายถึง ลกัษณะโครงสร้างขององคก์ารที.แสดง 

 ความสัมพนัธ์ระหวา่งอาํนาจหนา้ที.และความรับผิดชอบ รวมถึงขนาดการควบคุม การรวมอาํนาจ 
และการกระจายอาํนาจของผูบ้ริหาร การแบ่งโครงสร้างงานตามหนา้ที. ตามผลิตภณัฑ ์ตามลูกคา้ 
ตามภูมิภาคไดอ้ยา่งเหมาะสม  
 3.  รูปแบบ (Style) หมายถึง รูปแบบในการทาํงานของผูบ้ริหารนั&น มีความสาํคญั 

 เป็นอยา่งยิ.งโดยเฉพาะผูบ้ริหารระดบัสูง จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึกนึกคิดของพนกังานภาย                    
ในองคก์ร มากกวา่คาํพดูของผูบ้ริหาร 
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 4.  ระบบ (System) หมายถึง ระบบงานขององคก์รในทุก ๆ เรื.อง ทั&งเรื.องระบบ            
การบริหารจดัการ ระบบการปฏิบติังาน เช่น ระบบสารสนเทศ ระบบการวางแผน ระบบ
งบประมาณ ระบบการควบคุม ระบบการจดัซื&อ ระบบในการสรรหาและคดัเลือกพนกังาน                   
ระบบในการฝึกอบรม ตลอดจนระบบในการจ่ายผลตอบแทน 
 5.  บุคลากร (Staff) หมายถึง การคดัเลือกบุคลากรที.มีความสามารถ การพฒันา 

 บุคลากรอยา่งต่อเนื.อง 
 6.  ทกัษะ (Skill) หมายถึง การพิจารณาถึงทกัษะหรือความเชี.ยวชาญขององคก์ร 

 โดยรวม วา่มีความเชี.ยวชาญหรือมีความชาํนาญในดา้นใด ค่านิยมร่วม (Shared value)                   
หมายถึง ค่านิยมร่วมกนัระหวา่งคนในองคก์ร ความเป็นอนัหนึ.งอนัเดียวกนั    
 TOWS Matrix หมายถึง รูปแบบความสัมพนัธ์แบบแมตริกซ์ โดย TOWS Matrix                
เป็นตารางการวิเคราะห์ที.นาํขอ้มูลที.ไดจ้ากการวิเคราะห์จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค               
มาวเิคราะห์เพื.อกาํหนดออกมาเป็นกลยทุธ์ประเภทต่าง ๆ  
 ปัจจยัแห่งความสาํเร็จ หมายถึง ปัจจยัที.สาํคญัที.ตอ้งทาํให้มีหรือให้เกิดขึ&น เพื.อให ้             
บรรลุความสาํเร็จตามวสิัยทศัน์องคก์ร มีปัจจยัหลกัแห่งความสาํเร็จเป็นหลกัหมายที.เป็นรูปธรรม                 
ในการยดึโยงการปฏิบติังานทุกระดบั ใหมุ้่งไปในทิศทางเดียวกนั 
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บทที� 2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที�เกี�ยวข้อง 

  
 ผูว้จิยัไดท้าํการศึกษาแนวคิดจากเอกสารเกี.ยวกบัทฤษฎี หลกัการ และผลงานวจิยัที. 
เกี.ยวขอ้งเพื.อนาํความรู้มาประยกุตใ์ชใ้นการศึกษาผูว้จิยัไดแ้บ่งออกเป็นประเด็นต่าง ๆ ดงัต่อไปนี&   
 1.  แนวคิดเกี.ยวกบัการจดัการงานก่อสร้าง (Construction management)  
 2.  ทฤษฎีความสาํเร็จในโครงการก่อสร้าง  
 3.  แนวคิดและทฤษฎีเกี.ยวกบัการแข่งขนัทางธุรกิจ 
 4.  แนวคิด และทฤษฎีเกี.ยวกบัการจดัทาํแผนกลยทุธ์  
 5.  ทฤษฏีกลยทุธ์ทางการตลาด 
 6.  แนวคิดและทฤษฎีเกี.ยวกบัการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ 

 7.  การวเิคราะห์สถานการณ์ทางการตลาด (SWOT analysis)  
 8.  แนวความคิดการวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกิจ (Five forces model)  
 9.  การวเิคราะห์แนวโนม้ตลาด (PESTLE analysis)  
 10.  การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์แบบแมตริกซ์ (TOWS matrix)  
 11.  งานวจิยัที.เกี.ยวขอ้ง 

  

แนวคดิเกี�ยวกบัการจัดการงานก่อสร้าง (Construction management)  
 การจดัการงานก่อสร้าง หมายถึง กระบวนการจดัการในการใชท้รัพยากรทางดา้นงาน 
ก่อสร้าง ใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดอนั ไดแ้ก่ คน วสัดุอุปกรณ์เครื.องทุ่นแรง และเทคโนโลยต่ีาง ๆ        
มาใชร่้วมกนัอยา่งเหมาะสม โดยจดัให้อยูใ่นระบบระเบียบ สามารถดาํเนินการโดยสะดวกราบรื.น 
และปราศจากอุปสรรคในระหวา่งการดาํเนินการ หรือมีก็ใหเ้กิดขึ&นนอ้ยที.สุด เพื.อให้ผลงานบรรลุ 
วตัถุประสงคข์องโครงการ ที.กาํหนดโดยเจา้ของโครงการควรประกอบดว้ยเป้าหมายดงัต่อไปนี&  
 1.  เกิดผลกาํไรตามที.คาดไว ้
 2.  งานเสร็จตามที.ระยะเวลากาํหนดให้ 
 3.  ผลงานมีความถูกตอ้งตามรูปแบบ และคุณภาพ 
 4.  ดาํเนินการอยา่งปลอดภยัต่อทรัพยสิ์น และชีวติมนุษย ์
 5.  ไม่สร้างผลกระทบต่อสิ.งแวดลอ้มบริเวณงานก่อสร้าง 
 6.  ดาํเนินงานภายใตข้นบธรรมเนียมประเพณี และปฏิบติัตามกฎหมาย  
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 อยา่งไรก็ดีการจดัการงานก่อสร้าง มิไดเ้ป็นหนา้ที. หรืองานของผูรั้บเหมาก่อสร้าง         
อยา่งเดียวแต่จะเป็นหนา้ที.ของผูบ้ริหารโครงการก่อสร้าง (ตวัแทนเจา้ของงาน) หรือวศิวกร 
สถาปนิกที.ไดรั้บมอบหมายจากเจา้ของโครงการ เพื.อมาควบคุมดูแลการก่อสร้างให้เป็นไป           
ตามหลกัวชิาการถูกตอ้ง ปลอดภยัซึ. งจะส่งผลใหง้านก่อสร้างมีประสิทธิภาพมากยิ.งขึ&น ดงันั&น            
ควรจะคาํนึงถึงองคป์ระกอบหลกัในการบริหารจดัการงานก่อสร้างที.เกี.ยวขอ้งกนัอยา่งเห็นได้
ชดัเจน คือ  
 1.  เวลาในการก่อสร้าง (Time)  
 2.  งบประมาณค่าก่อสร้าง (Budget)  
 3.  คุณภาพงานก่อสร้าง (Quality)  
 ทั&ง 3 องคป์ระกอบนี&จะมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งใกลชิ้ด และผูที้.ดาํเนินการจดัการงาน 
ก่อสร้าง จึงควรตระหนกั และวางแผนอยา่งรอบคอบ ในช่วงเวลาที.เหมาะสมดว้ย เช่น งานก่อสร้าง 
ที.ตอ้งการคุณภาพงานสูง จาํเป็นตอ้งใชง้บประมาณที.สูง และระยะเวลาก่อสร้างที.มากตาม               
และในบางครั& งเราอาจเห็นโครงการก่อสร้างที.ตอ้งเร่งเวลามากเกินไปจึงส่งผลใหคุ้ณภาพงานตํ.าลง
ไป 
 การจดัการก่อสร้างเป็นการบริหารงานของผูรั้บเหมา แต่เป็นหนา้ที.ของผูบ้ริหาร
โครงการอยา่งหลีกเลี.ยงไม่ได ้โดยมีรายละเอียดของการดาํเนินงาน ดงัต่อไปนี&  
 1.  Planning การวางแผนที.ใชคุ้มงานก่อสร้างโดย BARCHART, CHAIN OF BAR – 

 CHART, C.P.M. NETWORK เป็นตน้ 
 2.  Organizing การจดัองคก์ารบริหารก่อสร้างจะทาํอยา่งไรใหเ้หมาะสมกบังาน 
 3.  Scheduling ตารางกาํหนดเวลาการทาํงานในแต่ละกิจกรรม 
 4.  Budgeting การกาํหนดงบประมาณการบริหารงบประมาณ ตอ้งทราบงบประมาณ 

 ต่าง ๆ เช่น ภาษี ค่าแรง วสัดุ เป็นตน้ 
 5.  Reporting การรายงานความกา้วหนา้ของงานวา่เป็นไปตามแผนหรือไม่ 

 ตลอดจนการควบคุมการเบิกจ่ายวสัดุต่าง ๆ และอุปสรรคในการทาํงานเป็นสัปดาห์เดือนและปี 
 6.  Accounting การทาํบญัชีเป็นการแสดงรายจ่ายเพื.อใหท้ราบสถานะทางการเงิน 
 7.  Documentation การทาํเอกสารใหมี้ประสิทธิภาพ แยกหมวดโดยเก็บใหดี้                
และง่ายต่อการคน้หา ตลอดจนติดตามเอกสาร และส่งไปยงัหน่วยงานต่าง ๆ  
 8.  Coordinating การประสานงาน สามารถทาํอยา่งราบรื.นลดปัญหาต่าง ๆ  
 9.  Controlling การควบคุมงานตอ้งมีวธีิการกาํกบัใหท้นัต่อเวลา เพื.อการแกไ้ขปัญหา 

 ที.เกิดขึ&นทนัท่วงที 
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 10.  Decision marketing การตดัสินใจตอ้งมีเหตุผลอยูใ่นความเป็นธรรม หลกัวชิาการ  
 และตดัสินใจทนัท่วงที (พนม ภยัหน่าย, 2542)  
 ประเภทของการก่อสร้าง (Type of constructions)  
 งานก่อสร้างสามารถจาํแนกออกเป็นกลุ่มลกัษณะงาน ไดต่้อไปนี&   
 1.  งานก่อสร้างที.อยูอ่าศยั (Residential construction) ซึ. งไดแ้ก่ บา้นพกัอาศยั  
อาคารชุดพกัอาศยั หรือห้องเช่า  
 2.  งานก่อสร้างเพื.อธุรกิจการคา้ (Building contraction for business) ซึ. งไดแ้ก่  
ศูนยก์ารคา้ อาคารสาํนกังาน เป็นตน้  
 3.  งานก่อสร้างทางดา้นอุตสาหกรรม (Industrial Construction) ซึ. งไดแ้ก่ งาน  
ก่อสร้างอาคารโรงงานต่าง ๆ โดยทั.วไปเป็นการก่อสร้างที.ไม่มีความยุง่ยากนกัยกเวน้บางโครงการ  
ที.เป็นอุตสาหกรรมที.ตอ้งการใชเ้ทคโนโลยสูีงในการก่อสร้างอาคารโรงงาน เช่น โรงงานปิโตรเคมี 
 4.  งานก่อสร้างขนาดใหญ่ หรืองานสาธารณูปโภค (Heavy engineering or infrastructure 
construction) ซึ. งไดแ้ก่ โครงการสาธารณูปโภคพื&นฐาน โดยส่วนใหญ่ภาครัฐจะเป็นผูล้งทุน 
เนื.องจาก ตอ้งใชเ้งินลงทุนค่อนขา้งสูงมาก แต่ในปัจจุบนั ไดเ้ปิดโอกาสใหเ้อกชนที.มีขีด 
ความสามารถร่วมระดมทุนในการก่อสร้างไดใ้นลกัษณะแบ่งปันผลประโยชน์กบัภาครัฐ เช่น  
เอกชนเป็นผูล้งทุน ภาครัฐเป็นเจา้ของสถานที. เมื.อดาํเนินการไประยะหนึ.งตามกาํหนดสัญญาแลว้ 
งานก่อสร้างดงักล่าวก็จะตกเป็นของภาครัฐ เช่น ระบบขนส่งมวลชนขนาดใหญ่ (วสูิตร จิระดาเถิง, 
2550)  
 ข้อจํากดังานก่อสร้าง (Limitations in construction)  
 ขอ้จาํกดัของโครงการก่อสร้างลกัษณะคลา้ยกบัการตีกรอบโดยสามารถแกไ้ดง่้าย                
บางกรณีขอ้จาํกดัมีหลายประการ ผูค้วบคุมตอ้งพิจารณาใหร้อบคอบ และหาวธีิแกไ้ขไวล่้วงหนา้
เพื.อลดอุปสรรคที.จะเกิดขึ&นระหวา่งการทาํงาน และการทาํงานจะไดไ้ม่หยดุชะงกัลงกลางคนั               
การคิดแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ยอ่มเสี.ยงต่อการผดิพลาดดว้ยเหตุนี&ผูรั้บเหมาจึงควรรู้ปัญหาที.เกิดจาก
ขอ้จาํกดั ต่าง ๆ คือ  
 1.  ขอ้จาํกดัดา้นการเงิน โดยตอ้งวางแผนการเงิน คาํนวณใหพ้อดีกบัจาํนวนงวดงาน              
ที.จะไดมี้การสาํรองยามฉุกเฉินโดยสามารถจ่ายไดท้นัที หากตั&งความหวงัการรับค่างวดงานก่อสร้าง
จากเจา้ของโครงการอาจชกัชา้ไม่ทนัการ และอาจทาํให้โครงการก่อสร้างหยดุชะงกัลง 
 2.  ขอ้จาํกดัเกี.ยวกบัคมนาคม บางครั& งการทาํงานที.ไกล ๆ การขนส่งล่าชา้ การทาํงาน 
ในสถานที.แคบยากต่อการขนส่งวสัดุไม่สะดวกดว้ยประการต่าง ๆ เพราะทาํใหง้านชะงกั และล่าชา้  
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ไม่อาจดาํเนินงานไดต้ามแผนที.วางไวอ้าจส่งผลกระทบต่อระยะเวลาของโครงการในสัญญา               
งานก่อสร้าง อนึ.ง การขนส่งวสัดุในครั& งละปริมาณมาก ยอ่มมีตน้ทุนค่าขนส่งนอ้ยกวา่ขนส่ง 
วสัดุทีละนอ้ย ๆ เป็นจาํนวนหลาย ๆ ครั& ง 
 3.  ขอ้จาํกดัเกี.ยวกบัคนงาน และอตัราค่าจา้ง งานที.ทาํจะอยูใ่นสถานที.แตกต่างกนั ฉะนั&น 
เรื.องปัญหาแรงงานคนจึงเกิดขึ&นตามมา ในบางพื&นที.ไม่มีคนที.ชาํนาญเฉพาะทาง ซึ. งจะส่งผลกระทบ
ต่อการทาํงาน และอตัราค่าจา้งดว้ย เช่น งานฝีมือ งานที.เสี.ยงอนัตราย ยอ่มมีค่าใชจ่้าย (ค่าแรงงาน) 
สูงกวา่งานที.ทาํในสภาวะปกติ 
 4.  ขอ้จาํกดัเกี.ยวกบัลมฟ้าอากาศเป็นขอ้จาํกดัอีกอยา่งเพราะไม่สามารถกาํหนดได ้
บางครั& ง การที.ฝนตกนํ&าท่วม ลมพายจุะทาํใหง้านล่าชา้ ถือวา่เป็นปัญหาที.แตกต่างจาก                         
ภาค อุตสาหกรรมอื.น ๆ ดงันั&น ผูรั้บเหมาตอ้งดูสถิติใหดี้ และหาแนวทางแกไ้ขไวล่้วงหนา้เพื.อลด 
อุปสรรคดงักล่าว อาจส่งผลต่อระยะเวลา งบประมาณ คุณภาพงาน ตลอดจนชื.อเสียงของทางองคก์ร 
ดว้ย 
 5.  ขอ้จาํกดัเกี.ยวกบัรูปแบบ และรายการก่อสร้าง เช่น แบบไม่ชดั เขียนผดิรายละเอียด            
ไม่เพียงพอ จนไม่สามารถทาํงานไดซึ้. งทาํใหเ้กิดการต่อรองของผูว้า่จา้งทาํให้เสียผลประโยชน์             
ถา้ตกลงไม่ไดจ้ะเกิดปัญหาตามมา ดงันั&น จึงควรศึกษาทั&งแบบก่อสร้าง และรายการประกอบ            
แบบ ตลอดจนเอกสารต่าง ๆ ที.ถือวา่เป็นส่วนหนึ.งของสัญญางานก่อสร้าง ใหล้ะเอียดถี.ถว้น              
ก่อนเสมอเพื.อลดปัญหาที.จะเกิดขึ&น ที. ซึ. งความผดิพลาดดงักล่าวบางครั& งอาจตอ้งใชร้ะยะเวลา              
ในการแกไ้ขเพื.อหาขอ้สรุป จึงทาํใหง้านก่อสร้างหยดุชะงกัลง 
 6.  ขอ้จาํกดัเกี.ยวกบัวสัดุอุปกรณ์ และเครื.องมืองานก่อสร้างบางประเภทจะกาํหนด 
คุณสมบติัของวสัดุต่าง ๆ ไวใ้นรายการการประกอบแบบ (Specification) เช่น การระบุสี ยี.หอ้               
รุ่น ขนาด ซึ. งถา้หากหาซื&อไม่ได ้หรือของขาดตลาด และยากต่อการนาํเขา้ยอ่มเกิดปัญหาต่อ                  
การก่อสร้างอาจทาํใหเ้กิดความล่าชา้ของงานได ้
 7.  ขอ้จาํกดัเกี.ยวกบัเวลางานบางอยา่งทาํแข่งกบัเวลา กรณีที.งานเร่งด่วน ขอ้จาํกดั 
ในเรื.องนี& มีปัญหาอยูม่ากเกี.ยวกบัการวางแผนงาน เช่น งานทาํก่อนหลงั การวางแผนประสานงาน 
ต่าง ๆ ซึ. งงานก่อสร้างเป็นงานที.ตกลงทาํสัญญากนัระหวา่ง ผูว้า่จา้ง กบัผูรั้บจา้ง รายละเอียดใน 
สัญญามกัจะกาํหนดระยะเวลาแลว้เสร็จ ในการก่อสร้างไวช้ดัเจน ตลอดจนการกาํหนดปริมาณงาน 
ออกเป็นงวด ๆ เพื.อสอดคลอ้งกบัจาํนวนเงินที.ตอ้งจ่ายในแต่ละงวดงาน ดงันั&น จึงตอ้ง                                 
มีการพิจารณารอบคอบในการวางแผนการทาํงาน ใหส้อดคลอ้งกบังวดงานที.แปรผนัโดยตรง            
กบัจาํนวนเงินที.จะไดรั้บ 
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 8.  ขอ้จาํกดัเกี.ยวกบัวธีิการก่อสร้าง การก่อสร้างบางทีไม่สามารถก่อสร้างในสถานที.           
บางแห่งไดโ้ดยปกติทั&งอาจเกิดจากตวัอาคาร หรือสิ.งแวดลอ้ม เช่น การก่อสร้างติดโรงพยาบาล                   
เป็นตน้ เราจึงตอ้งหาวธีิอื.นแทน เพื.อไม่ใหเ้กิดการเสียหายไดโ้ดยอาจใชผู้ช้าํนาญ และตอ้งวางแผน
ล่วงหนา้ โดยภาระงานที.เพิ.มขึ&นยอ่มก่อใหเ้กิดค่าใชจ่้ายเพิ.มขึ&นตาม 
 9.  ขอ้จาํกดัเกี.ยวกบัระเบียบ ขอ้บงัคบั หรือกฎหมาย นบัเป็นปัญหาที.ส่งผลอยา่งมาก    
เช่น เกี.ยวกบัการจราจร ที.กาํหนดนํ&าหนกัรถบรรทุกกาํหนดเวลาวิ.ง การจา้งแรงงานซึ. งตอ้งทาํ          
การวาง แผนการทาํงานใหดี้เสมอ เช่น การเทคอนกรีตในเวลากลางคืนเพื.อหลีกเลี.ยงปัญหาจราจร        
ที.เกิดขึ&นในเวลากลางวนั  
 10.  ขอ้จาํกดัดา้นอื.น ๆ เช่น ความร่วมมือประสานงาน ปัญหาผูว้า่จา้ง และผูดู้แล                 
ของผูว้า่จา้งซึ. งโยกโย ้หรือโลเลง่าย แต่อาจแกปั้ญหา โดยการใหค้่ารับรอง เพราะจะลดปัญหา             
การกลั.นแกลง้ไดจึ้งควรคาํนึง และพิจารณาใหดี้กรณีปัญหาจากคน เช่น การทาํงานไม่สมํ.าเสมอ 
หรือไม่ตรงเวลา บางครั& งถึงขั&นทิ&งงาน การแกปั้ญหาโดยการเหมาเป็นช่วง ๆ หรือเหมาชิ&นงาน            
จะช่วยแกปั้ญหา เบื&องตน้ได ้(พนม ภยัหน่วย, 2542)  
 ปัจจัยสนับสนุนการบริหารงานก่อสร้าง 
 การประกอบธุรกิจรับเหมาก่อสร้างก็เหมือนกบัธุรกิจประเภทอื.น ๆ คือ เมื.อถึงขั&นตอน
การดาํเนินงานจาํเป็นตอ้งมีปัจจยัที.เป็นรูปธรรมมาสนบัสนุนกระบวนการดาํเนินการ คือ  
 1.  เงินทุน (Money) ประกอบดว้ย เงินสด (Cash) เงินผอ่น (Credit) เงินทุนเป็นปัจจยั   
ดา้นการสนบัสนุนการบริหารที.สาํคญัที.สุดเพราะจะส่งผลกระทบถึงปัจจยัตวัอื.น ๆ ดว้ย 
 2.  สถานทางการเงินที.มั.นคงเพียงพอ ที.จะหมุนเวยีนให้เกิดสภาพคล่องอยูเ่สมอกาํลงั         
คน (Man) การก่อสร้างตอ้งใชค้นระดบัต่าง ๆ ดงันั&นระดบัผูเ้ชี.ยวชาญ วางแผนและนโยบาย 
(Professional) คือ ระดบัผูบ้ริหารโครงการ ระดบัช่างเทคนิค (Technician) ระดบัช่างฝีมือ (Skilled 
labor) ระดบัแรงงาน (Labor)  
 3.  เครื.องทุ่นแรง (Machine) ถึงจะใชแ้รงคนแต่บางอยา่งใชเ้ครื.องทุ่นแรงเขา้ช่วย                
เช่น งานขดุดิน งานรื&อถอน เป็นตน้ หากไม่มีเครื.องทุ่นแรงอาจทาํใหก้ารดาํเนินงานเป็นไปดว้ย
ความล่าชา้ ส่งผลใหสิ้&นเปลืองงบประมาณ และระยะเวลาที.เพิ.มขึ&น ผูป้ระกอบการจึงจาํเป็น             
ที.จะตอ้งมีเครื.องทุ่นแรงไวเ้พียงพอต่อความจาํเป็นในการใชง้าน 
 4.  วสัดุอุปกรณ์ (Material) เป็นปัจจยัหลกัอีกอยา่งหนึ.ง ถา้โครงการก่อสร้างใดขาดวสัดุ
อุปกรณ์การก่อสร้าง ในขณะที.ทาํการก่อสร้างดว้ยเหตุผลใด ๆ ก็ตามจะทาํใหเ้กิดผลเสียแน่นอน 
เช่น การหยดุชะงกัการทาํงาน (ประกอบ บาํรุงผล, 2550)  
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ทฤษฎคีวามสําเร็จในโครงการก่อสร้าง  
 กล่าวไวว้า่องคป์ระกอบแสดงความสาํเร็จของโครงการ หมายถึง โครงการมีการทาํงาน 
ที.มีประสิทธิภาพ สามารถทาํงานใหเ้สร็จตามระยะเวลาที.กาํหนด ภายใต ้งบประมาณที.ตั&งไว ้            
และไดคุ้ณภาพตามรูปแบบและสัญญา ซึ. งหากวเิคราะห์โดยละเอียดแลว้ ความสาํเร็จของโครงการ      
ที.สมบูรณ์จะตอ้งคลอบคลุมความหมายที.กวา้งกวา่นั&น คือ ความสาํเร็จ ของโครงการหนึ.งเป็นผล          
มาจากการที.โครงการมีการทาํงานอยา่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล องคป์ระกอบที.แสดงถึง
ความสาํเร็จของโครงการหนึ.ง ๆ ควรประกอบไปดว้ยปัจจยัต่าง ๆ ดงันี&  
 1.  การจดัการดา้นการเงินและเวลา (Time and cost management) หมายถึง ประสิทธิผล 
ในการบริหารงานและการจดัการโครงการ ตั&งแต่เริ.มจนกระทั.งสิ&นสุดโครงการวา่สามารถเสร็จสิ&น 
ภายใตเ้วลาและงบประมาณที.ตั&งไว ้
 2.  ผลทางดา้นเทคนิค (Technical performance) แสดงถึงคุณภาพของผลงานโครงการ          
ที. เป็นไปตามสัญญา และถูกตอ้งตามขอ้จาํกดั (Specification) สามารถทาํงานในเชิงเทคนิคได ้         
อยา่ง ถูกตอ้ง และสมกบัสภาพแวดลอ้มของโครงการนอกจากนี&ยงัรวมถึงการที.โครงการมีระบบ                   
การ จดัการ ดา้นความปลอดภยัที.เพียงพอ  
 3.  ความพึงพอใจในการบริหารและการจดัการโครงการ (Managerial and organization 
satisfaction) หมายถึง การที.มีทีมงานไดใ้หค้วามร่วมมือในการทาํงานมีการประสานงานอยา่งดี
จนกระทั.งโดยการสิ&นสุดและสามารถร่วมแกปั้ญหา ที.เกิดขึ&นกบัโครงการไดน้อกจากนั&น                  
ความพอใจของทีมงานยงัรวมถึงความภูมิใจ ความรู้สึก ถึงงานที.ทา้ทาย ไดใ้หป้ระสบการณ์             
กบัทีมงานซึ.งเป็นผลดีต่อองคก์รระยะยาว 
 4.  ความพึงพอใจในผลงาน (Business performance satisfaction) แสดงไดจ้าก                       
ผลการตอบกลบั หรือจากประเมินผลจากลูกคา้รวมทั&งผูใ้ชป้ระโยชน์จากโครงการ ตลอดจน                        
ผูที้.เกี.ยวขอ้งอื.น ๆ  
 5.  การปิดโครงการในผลงาน (Business performance satisfaction) แสดงได ้               
จากผลการตอบกลบั หรือ จากการประเมินผลจากลูกคา้ รวมทั&งผูใ้ชป้ระโยชน์จากโครงการ 
ตลอดจนผูเ้กี.ยวขอ้งอื.น ๆ  
 อยา่งไรก็ตาม หากมองภาพรวมขององคก์รในระยะยาวความสาํเร็จขององคก์รยอ่มขึ&นอยู ่
กบัความสาํเร็จของโครงการทุกโครงการ ดงันั&น ผูบ้ริหารจึงควรตระหนกัวา่ องคป์ระกอบ                 
ของความสาํเร็จของโครงการหนึ.ง ๆ นั&นมีมากกวา่ดา้นการเงิน คุณภาพ และเวลา นอกจาก                      
จะส่งผลเสียใหก้บัดา้นการเงิน คุณภาพ และเวลาของโครงการแลว้ยงัส่งผลกระทบดา้นลบ                 
ใหก้บัองคก์รในระยะยาวอีกดว้ย   
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แนวคดิ และทฤษฎเีกี�ยวกบัการแข่งขนัทางธุรกจิ  
 ยทุธวธีิในการแข่งขนัทางธุรกิจ (Porter’s five forces) ซึ. งเป็นแนวคิดของปรมาจารย ์           
ดา้นการบริหาร และเศรษฐศาสตร์ท่านหนึ.ง คือ Porter ซึ. งเป็นอาจารยที์.อยู ่Harvard business school 
แนวคิดนี&ไดก้ล่าวถึง ปัจจยั 5 อยา่งที.มีอิทธิพลต่อยา่งมากในการสร้างภาวะกดดนั ทางการแข่งขนั 
ต่อทุกองคก์รทางธุรกิจ และปัจจยัทั&ง 5 นี&  คือ 1) คู่แข่ง (Rivalry) 2) อาํนาจการต่อรองของลูกคา้ 
(Bargaining power of customers) 3) อาํนาจการต่อรองของซพัพลายเออร์ (Bargaining power of 
suppliers) 4) ภยัคุกคามจากคู่แข่งใหม่ ๆ ที.เกิดขึ&น (Threat of new entrants) 5) ภยัคุกคามจากสินคา้
ทดแทน (Threat of substitute products of services) (สมคิด จาตุศรีพิทกัษ,์ 2545)  
 กลยุทธ์เพื�อการแข่งขัน Supply Chain  
 Supply chain คือ การรวมเอาหวัใจสาํคญัของกระบวนการทางธุรกิจ ซึ. งเริ.มตั&งแต่           
การแยกวตัถุดิบไปจนกระทั.งถึงเสร็จสิ&นกระบวนการหรือถึงมือลูกคา้ที.ใชสิ้นคา้จริง ๆ ตลอดจน
กระบวนการที.อยูร่ะหวา่งกลางอนั ไดแ้ก่ การขนส่ง การเก็บสินคา้ และการขายสินคา้ใหก้บัลูกคา้  
 Supply chain เป็นกิจกรรมที.มีการปะทะสัมพนัธ์หรือ ปฏิสัมพนัธ์ ระหวา่งการจดัซื&อกบั
การตลาดในลกัษณะที.เป็นบูรณาการ การคา้ในยคุโลกาภิวฒัน์ (Globalization) ซึ. งเป็นการคา้แบบ          
ไร้พรมแดน ทั&ง Logistics และ Supply chain ต่างก็จะมีภาระหนา้ที. (Function) แตกต่างกนั                
ในอาณาบริเวณของตลาด โดยต่างก็เป็นกิจกรรม ที.ส่งเสริมการตลาด และการผลิตโดยมีเป้าหมาย     
ที.ชดัเจน” Supply chain เป็นเรื.องของห่วงโซ่อุปทาน ซึ. งประกอบดว้ยกระบวนการวางแผนการผลิต 
และกิจกรรมทางการตลาด โดยเฉพาะ Marketing mixed (ส่วนผสมการตลาด) ซึ. งจะเห็นวา่ Supply 
chain จะเป็นกิจกรรมที.เกี.ยวขอ้งกบั Product Concept (แนวคิดเกี.ยวกบัผลิตภณัฑ)์ Product design  
Raw material supply (การจดัหาวตัถุดิบ) Production process (ขบวนการเกี.ยวกบัการผลิต) 
Transport Warehouse และ Distributor (การกระจายสินคา้) เพื.อจดัจาํหน่ายต่อไปยงัผูค้า้ส่ง              
และร้านคา้ปลีก จนกระทั.งสินคา้ไปถึงมือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (End consumers) กระบวน               
การดงักล่าวนี& เรียกวา่ “ห่วงโซ่ของการสร้างมูลค่า” หรือ “Value chain” 
 

 
 

ภาพที. 2-1 รูปแบบ Supply chain 
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 นอกจากนี&  การจดัการซพัพลายเชนไม่ไดค้รอบคลุมเฉพาะหน่วยงานต่าง ๆ ภายใน
องคก์รเท่านั&น แต่ที.สาํคญัจะสร้างความสัมพนัธ์เชื.อมต่อกบัองคก์รอื.น ๆ อยา่งมีประสิทธิภาพ เช่น 
ผูจ้ดัหาวตัถุดิบ/ สินคา้ (Suppliers) บริษทัผูผ้ลิต (Manufactures) บริษทัผูจ้าํหน่าย (Distribution) 
รวมถึงลูกคา้ของบริษทั จึงเป็นการเชื.อมโยงกระบวนการดาํเนินธุรกิจทุกขั&นตอนที.เกี.ยวขอ้งดว้ยกนั
เป็นห่วงโซ่ หรือเครือข่ายใหเ้กิดการประสานงานกนัอยา่งต่อเนื.อง ทั&งนี& เพื.อเพิ.มประสิทธิภาพ                 
ในการผลิตสินคา้/ บริการ สร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้ แต่ละหน่วยงานจึงมีความเกี.ยวเนื.องกนั
เหมือนห่วงโซ่ 
 ในห่วงโซ่อุปทานนั&นขอ้มูลต่าง ๆ จะมีการแชร์หรือแจง้และแบ่งสรรใหทุ้กแผนก/         
ทุกหน่วยงานในระบบรับทราบและใชง้าน ทาํใหห้น่วยงานแต่ละหน่วยงานสามารถทาํงานได ้      
อยา่งมีประสิทธิภาพ ยกตวัอยา่ง เช่น ในการประกอบรถยนตห์นึ.งคนั แผนกจดัซื&อจะจดัซื&อวตัถุดิบ
หลายอยา่งไม่วา่จะเป็นเครื.องยนต ์นํ&ามนัเครื.อง แบตเตอรี.  ยางรถยนต ์เป็นตน้ เมื.อสั.งซื&อเสร็จ
อุปกรณ์ดงักล่าวจะเก็บใหใ้นคลงัสินคา้ เพื.อรอฝ่ายการผลิตรถยนตน์าํไปผลิตรถยนตต์ามที.ตอ้งการ 
และถา้องคก์รนี& มีระบบการจดัการซพัพลายเชนที.ดี แผนกต่าง ๆ มีการแชร์หรือแลกเปลี.ยน               
ขอ้มูลกนั จะทาํใหก้ารสั.งซื&อวตัถุดิบเป็นไปดว้ยความถูกตอ้งและเป็นระบบ (ฝ่ายวจิยัธนาคาร             
กรุงศรีอยธุยา, 2550)  
 สภาวะการแข่งขนั ในแต่ละธุรกิจจะทาํใหท้ราบถึงที.มาของความรุนแรงในการแข่งขนั
และอิทธิพลอนัเกิดจากสภาวะการแข่งขนัเหล่านี&  (อธิวฒัน์ ทรัพยไ์พฑูรย,์ 2545, หนา้ 125)  
 การวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรมนั&น Potter ไดเ้สนอแนวคิดวา่ปัจจยั
สาํคญั 5 ประการที.ส่งผลต่อสภาวะในการแข่งขนัของแต่ละธุรกิจหรือเรียกวา่ Five forces model  
ซึ. งเป็นแนวคิดที.มีประโยชน์อยา่งมากในการวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกิจรวมทั&ง                   
ความรุนแรงของปัจจยัแต่ละประการ ซึ. งสามารถบ่งบอกถึงโอกาสในการไดก้าํไรของธุรกิจใน
อุตสาหกรรมนั&น ๆ หากปัจจยัเหล่านี& มีความเขม้แขง็มากเท่าใดยอ่มส่งผลเสียต่อการขึ&นราคา               
ซึ. งนาํ ไปสู่การสร้างกาํไรของธุรกิจในอุตสาหกรรมนั&น ๆ ซึ. งถือวา่เป็นขอ้จาํกดัของธุรกิจ               
ในขณะเดียวกนัถา้ปัจจยันั&น ๆ มีความอ่อนแอยอ่มเป็นโอกาสอนัดีต่อธุรกิจในธุรกิจนั&น ๆ   
เนื.องจากสามารถหากาํไรไดม้ากขึ&น โดยปัจจยัทั&ง 5 ประการ ประกอบดว้ย 1) อุปสรรคจาก                 
การเขา้สู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งขนัใหม่ (Threat of new entrants or potential competitors)                   
2) ความรุนแรงของสภาวะการแข่งขนัระหวา่งองคก์รธุรกิจที.อยูใ่นอุตสาหกรรมเดียวกนั (Intensity 
of rivalry among existing competition) 3) การมีสินคา้ หรือบริการที.สามารถทดแทนกนัได ้(Threat 
of substitute products orservices) 4) อาํนาจต่อรองของผูซื้&อ (Bargaining power of buyers)                        
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5) อาํนาจต่อรองของผูข้ายวตัถุดิบ (Bargaining power of suppliers) ดงัรูปภาพที.แสดง (สุพฒัน์ชยั 
จินตมากุล, 2539, หนา้ 126)  
 

 
ภาพที. 2-2  Five forces model 

 

แนวคดิ และทฤษฎเีกี�ยวกบัการจัดทาํแผนกลยุทธ์ 
 การจดัการเชิงกลยทุธ์ (Strategic management) เป็นวธีิการจดัการแบบหนึ.งที.มุ่งเนน้ 
 1.  การกาํหนดทิศทาง ภารกิจ และกลยทุธ์การดาํเนินงานขององคก์ารใหช้ดัเจน  
และสอดคลอ้งกบักระแสการเปลี.ยนแปลงดา้นต่าง ๆ ในสภาพแวดลอ้มภายนอก และสภาพการณ์
ภายในขององคก์าร 
 2.  การดาํเนินการพฒันาปรับปรุงส่วนต่าง ๆ ขององคก์ารใหส้ามารถนาํกลยทุธ์                    
ที.กาํหนดไวไ้ปสู่การปฏิบติัใหเ้กิดผลเป็นรูปธรรม 
 3.  และการติดตามกาํกบั ควบคุม และประเมินผลการดาํเนินการตามกลยทุธ์                       
เพื.อเรียนรู้ผลความกา้วหนา้ ตลอดจนปัญหาอุปสรรคต่าง ๆ เพื.อนาํไปแกไ้ขปรับปรุงต่อไป 
 ประโยชน์ของการจัดการเชิงกลยุทธ์ช่วยให้ 
 1.  องคก์ารและส่วนต่าง ๆ ขององคก์ารสามารถปรับตวัใหส้อดคลอ้งกบั 
สภาพแวดลอ้มไดดี้ขึ&น 
 2.  การจดัสรรสรรพกาํลงัและทรัพยากรในองคก์ารเป็นไปในทิศทางและลาํดบั 
ความสาํคญัที.ชดัเจน มีเหตุมีผล และมีความสอดคลอ้งกนัในระหวา่งส่วนยอ่ยต่าง ๆ ขององคก์าร 
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 3.  การปรับตวั หรือการขยายตวัขององคก์ารเป็นไปโดยมีกรอบทิศทางที.แน่ชดั 
 4.  เป็นการกระตุน้ใหผู้บ้ริหารและสมาชิกขององคก์ารไดต้ระหนกัถึงโอกาส                     
ภยัคุกคาม จุดแขง็ และจุดอ่อนขององคก์าร ตลอดจนไดท้ราบถึงทิศทางการดาํเนินงานโดยทั.วกนั 
 5.  การจดัการเชิงกลยทุธ์อาจช่วยเปิดโอกาสใหมี้การบูรณาการความคิด                               
การใชท้รัพยากรและการดาํเนินงานต่าง ๆ ในองคก์ารในทิศทางเดียวกนั และเป็นทิศทาง                     
ที.สอดคลอ้งกบัโอกาสและภยัคุกคามในสภาพแวดลอ้ม 
 กระบวนการในการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
 การจดัการเชิงกลยทุธ์ประกอบดว้ยขั&นตอนต่าง ๆ ดงันี&  
 1.  การจดัวางกลยทุธ์ (Strategy formulation) หรือการวางแผนกลยทุธ์ (Strategic  
planning)  
  1.1  การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกเพื.อหาโอกาสและภยัคุกคาม โดย 
พิจารณา ในแง่ต่าง ๆ เช่น การเมือง เศรษฐกิจ สังคม เทคโนโลย ีการต่างประเทศ ตลาด ลูกคา้ คู่แข่ง 
ผูส้นบัสนุนวตัถุดิบ และตลาดแรงงาน ฯลฯ 
  1.2  การวเิคราะห์สถานการณ์ภายในเพื.อหาจุดแขง็และจุดอ่อน เช่น  
ความสามารถดา้นการตลาด การผลิต การเงิน สารสนเทศ กฎระเบียบ การจดัการ และ ทรัพยากร
บุคคล ฯลฯ 
  1.3  การกาํหนดหรือทบทวนวสิัยทศัน์ และภารกิจขององคก์ารเพื.อกาํหนดให้ 
แน่ชดัวา่ - องคก์ารของเราจะมีลกัษณะ เช่น ใด - มีหนา้ที.บริการอะไร แก่ใครบา้ง -โดยมีปรัชญา 
หรือค่านิยมหลกัในการดาํเนินการ เช่น ใด 
  1.4  การกาํหนดวตัถุประสงคข์ององคก์ารในระยะของแผนกลยทุธ์ 
  1.5  การวเิคราะห์และเลือกกาํหนดกลยทุธ์และแนวทางพฒันาองคก์าร 
 2.  การนาํกลยทุธ์ไปสู่ปฏิบติั (Strategic implementation)   
  2.1  การกาํหนดเป้าหมายการดาํเนินงาน 
  2.2  การวางแผนปฏิบติัการ (Action plan) ที.ระบุกิจกรรมต่าง ๆ ที.จะตอ้งดาํเนินการ 
  2.3  การปรับปรุง พฒันาองคก์าร เช่น ในดา้นโครงสร้าง ระบบงาน ทรัพยากรบุคคล 
วฒันธรรมองคก์ารและ ปัจจยัการบริการต่าง ๆ ในองคก์าร 
 3.  การควบคุมและประเมินผลเชิงกลยทุธ์ (Strategic control and evaluation)  
  3.1  การติดตามตรวจสอบผลการดาํเนินงานตามแผนกลยุทธ์ 
  3.2  การติดตามสถานการณ์และเงื.อนไขต่าง ๆ ทีอาจเปลี.ยนแปลงไปซึ.งอาจทาํใหต้อ้ง
มีการปรับแผนกลยทุธ์ 
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ภาพที.  2-3  กระบวนการจดัการเชิงกลยทุธ์ 
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 ความหมายของแผนกลยุทธ์ 
 แผนกลยทุธ์ (Strategic plan) คือ  
 1.  เอกสารที.ระบุ วสิัยทศัน์ (Vision) ภารกิจ (Mission) และกลยทุธ์ (Strategies) ต่าง ๆ 
ในการดาํเนินงานขององคก์าร 
 2.  เป็นแผนระยะยาว ที.บอกถึงทิศทางการดาํเนินงานขององคก์าร สาํหรับใชเ้ป็น
เครื.องมือในการประสาน และ กาํกบัติดตามการดาํเนินงานในส่วนงานต่าง ๆ ขององคก์ารให้
เป็นไปในทิศทาง และ จงัหวะเวลาที.สอดคลอ้งกนั 
 3.  เป็นเอกสารที.จดัทาํขึ&นจากการวเิคราะห์สภาพการณ์ภายนอก และ ภายในองคก์าร
เพื.อคาดคะเนแนวโนม้ของสถานการณ์ และกาํหนดแนวทางการดาํเนินการขององคก์ารให้
สอดคลอ้งเหมาะสมกบัแนวโนม้ของสถานการณ์ดงักล่าว 
 

ทฤษฏกีลยุทธ์ทางการตลาด 
 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing mix)  
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) หมายถึง การมีสินคา้ที.ตอบสนอง               
ความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาที.ผูบ้ริโภคยอมรับได ้และผูบ้ริโภคยนิดีจ่าย 
รวมถึงมีการจดัจา้หน่ายกระจายสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซื&อหาเพื.อใหค้วามสะดวก              
แก่ลูกคา้ ดว้ยความพยายามจูงใจใหเ้กิดความชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง                    
ซึ. งประกอบดว้ย 4Ps ดงันี&  
 ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง สิ.งที.เสนอขายโดยธุรกิจ เพื.อตอบสนองความจา้เป็นหรือ
ความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยสิ.งที.สัมผสัไดห้รือสัมผสัไม่ได ้เช่น 
บรรจุภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและชื.อเสียงของผูข้าย โดยที.ผลิตภณัฑต์อ้งมีการ
สร้างคุณค่า ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลทา้ใหผ้ลิตภณัฑ์สามารถขายได ้การกาํหนดกลยทุธ์ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ตอ้งพยายามคาํนึงถึงปัจจยัดงัต่อไปนี&  
 1.  องคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ ์เช่น ประโยชน์พื&นฐาน รูปลกัษณ์ คุณภาพ
การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 
 2.  การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์เป็นการออกแบบผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื.อแสดง
ตาํแหน่งที.แตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 
 3.  การพฒันาผลิตภณัฑ ์เพื.อใหผ้ลิตภณัฑมี์ลกัษณะใหม่และปรับปรุงใหดี้ขึ&น ซึ. งตอ้ง
คาํนึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหดี้ยิ.งขึ&น 
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 ราคา (Price) ราคาเป็นทุนของลูกคา้ ซึ. งผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบคุณค่าของผลิตภณัฑ ์            
กบัราคาของผลิตภณัฑน์ั&น ๆ ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซื&อ ดงันั&นบริษทัจึงตอ้ง            
มีการกาํหนดราคาที.เหมาะสม โดยตอ้งมีการพิจารณาถึงลกัษณะการแข่งขนัในตลาดเป้าหมาย              
และทศันคติของลูกคา้ที.มีต่อราคาที.แตกต่างกนั และเป็นราคาที.ลูกคา้จะยอมรับได ้การตั&งราคานั&น
จึงตอ้งคาํนึงถึง ปัจจยัต่าง ๆ ดงันี&  
 1.  คุณค่าที.รับรู้ในสายตาของลูกคา้ ซึ. งตอ้งพิจารณาการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของ
ผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั&น 
 2.  ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายที.เกี.ยวขอ้ง 
 3.  การแข่งขนัในอุตสาหกรรม 
 4.  ปัจจยัอื.น ๆ  
 การจดัจาํหน่าย (Place) โครงสร้างของช่องทางกานจดัจา้หน่ายเพื.อเคลื.อนยา้ยผลิตภณัฑ์
หรือบริการ จากองคก์รออกไปยงัตลาด ประกอบดว้ย 2 ส่วนดงันี&   
 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel of distribution) หรือ (Marketing channel) หมายถึง 
เส้นทางที.ผลิตภณัฑ ์และกรรมสิทธ์ที.ผลิตภณัฑถู์กเปลี.ยนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจา้
หน่ายประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค อาจจะใชช่้องทางทางตรงจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค 
และใชช่้องทางออ้ม จากผูผ้ลิต ผา่นคนกลาง ไปยงัผูบ้ริโภคการกระจายตวัสินคา้ หมายถึง                   
งานที.เกี.ยวขอ้งกบัการวางแผน การปฏิบติัการตามแผน และการควบคุมการเคลื.อนยา้ยวตัถุดิบ 
ปัจจยัการผลิต และสินคา้สาํเร็จรูปจากจุดเริ.มตน้ไปยงัจุดสุดทา้ยในการบริโภค เพื.อตอบสนอง 
ความตอ้งการของลูกคา้โดย มุ่งหวงักาํไร หรือ หมายถึง กิจกรรมที.เกี.ยวขอ้งกบัการเคลื.อนยา้ย
ผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือใชท้างอุตสาหกรรม เช่น การขนส่ง การเก็บรักษา                    
การคลงัสินคา้ และการบริหารสินคา้คงเหลือ 
 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื.องมือการสื.อสารเพื.อสร้างความพึงพอใจต่อ
ตราของสินคา้หรือบริการ โดยใชเ้พื.อจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการ เพื.อเกิดการรับรู้เกี.ยวกบัผลิตภณัฑ ์
และเพื.อจดจา้เกี.ยวกบัผลิตภณัฑเ์ป็นการติดต่อสื.อสารเกี.ยวกบัขอ้มูลผลิตภณัฑร์ะหวา่งผูซื้&อและ
ผูข้าย โดยการใชก้ารสื.อสารทางการตลาดแบบครบวงจร (Integrated marketing communication: 
IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมาย             
ร่วมกนัได ้
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 ทฤษฎกีารตลาดแบบครบวงจร (Integrated marketing communication: 

IMC)  
 การสื.อสารการตลาดแบบครบวงจร หรือบางตาํราเรียกวา่ การสื.อสารการตลาดแบบ           
ครบเครื.อง มาจาก Integrated marketing communication (IMC) ปัจจุบนัเป็นเครื.องมือที.นิยม 
นา้มาใชก้นัมากในกลุ่มบริษทัผูผ้ลิตสินคา้อุปโภคบริโภครายใหญ่ ตลอดจนบริษทัเอเจนซีโฆษณา
รายใหญ่เพื.อหวงัผลใหสิ้นคา้และข่าวสารการเสนอขายสินคา้ไดรั้บความสนใจ ตลอดจนสามารถ      
จูงใจใหลู้กคา้เป้าหมายตดัสินใจซื&อมากที.สุด (ชื.นจิตต ์แจง้เจนกิจ, 2548, หนา้ 123)  
 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี.ยวกบัองคก์ร               
และ ผลิตภณัฑ ์บริการ หรือความคิด ที.ตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ โดยกลยทุธ์                
การโฆษณานั&น เป็นการสร้างกระแสการรับรู้เกี.ยวกบัองคก์รและผลิตภณัฑที์.ตอ้งการนา้เสนอ              
การขายโดยใช ้
 พนกังานขาย (Personal selling) เป็นการสื.อสารระหวา่งบุคคลกบับุคคลเพื.อพยายามจูงใจ
ผูซื้&อที.เป็นกลุ่มเป้าหมายใหซื้&อผลิตภณัฑห์รือบริการหรือมีปฏิกิริยาต่อความคิด หรือเป็น                  
การเสนอขายเพื.อใหเ้กิดการขาย และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ 
 การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) เป็นการใชพ้นกังานขายเป็นเครื.องมือ                
เพื.อเป็นการสร้างความชอบ ความสนใจ การโนม้นา้วการซื&อ การทดลองใช ้แก่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย                
โดยมีจุดมุ่งหมายเพื.อให้เกิดการซื&อในทนัทีทนัใด การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบดงันี&  
 1.  การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวา่ การส่งเสริมการขายที.มุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer 
promotion)  
 2.  การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายที.มุ่งสู่คนกลาง (Trade promotion)  
 3.  การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายที.มุ่งสู่พนกังานขาย (Salesforce 
promotion)  
 การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and public relations: PR) หมายถึง            
ความพยายามในการสื.อสารที.มีการวางแผนโดยองคก์รหนึ.งโดยมุ่งเนน้การสร้าง และรักษา
ภาพลกัษณ์ของตราสินคา้และผลิตภณัฑ ์ช่วยประหยดังบประมาณในการสื.อสารหากเทียบกบั            
การทา้โฆษณาที.ตอ้งใชง้บประมาณที.สูง 
 การตลาดทางตรง (Direct marketing) หมายถึง การติดต่อสื.อสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื.อให้
เกิดการตอบสนองโดยตรงหรือ หมายถึง วธีิการต่าง ๆ ที.นกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรง
กบัผูซื้&อและทา้ใหเ้กิดการตอบสนองทนัที ทั&งนี&ตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลของลูกคา้และการใชสื้.อต่าง ๆ 
เพื.อสื.อสารโดยตรงกบัลูกคา้ 
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แนวคดิและทฤษฎเีกี�ยวกบัการบริหารลูกค้าสัมพนัธ์ 
 ความหมายของการบริหารลูกค้าสัมพนัธ์ 

 จากการศึกษาเอกสารตาํราและงานวจิยัที.เกี.ยวขอ้งกบัการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์                  
ซึ. งมีนกัวชิาการหลายท่านไดใ้หค้วามหมายไวด้งันี&  
 มลัลิกา ตน้สอน (2546, หนา้ 15) ไดใ้หค้าํจาํกดัความของการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ 
(Customer relationship management) วา่ หมายถึง กระบวนการทางการจดัการที.ทาํให้กิจการใด ๆ 
สามารถดึงดูดและรักษาไวซึ้. งลูกคา้ที.สร้างผลกาํไรดว้ยวธีิจดัการความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ใน                     
ทุกรูปแบบโดยเป็นการสานสัมพนัธ์กบัลูกคา้อยา่งต่อเนื.องดว้ยการเรียนรู้กบัตวัลูกคา้ความตอ้งการ
และพฤติกรรมของลูกคา้ในดา้นจากการมีปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ทาํใหส้ามารถทราบขอ้มูลลูกคา้           
และนาํขอ้มูลเหล่านั&นมาใชใ้นการพฒันาสินคา้และบริการตลอดจนโปรแกรมการตลาดให้
เหมาะสมกบัลูกคา้แต่ละรายหรือแต่ละกลุ่มเพื.อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งตรงใจ 
(กุณฑลี รื.นรมย,์ 2547, หนา้ 117) ตอ้งอาศยัการรักษาและความพยายามในการดึงดูดค่าของลูกคา้
ออกและสร้างเป็นคุณค่าของลูกคา้ตลอดชั.วชีวติ ดงันั&นจึงเป็นเรื.องของการเรียนรู้ที.จะสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (คาํนาย อภิปรัชญาสกุล, 2548, หนา้ 20) ซึ. งกระบวนการในการบริหาร
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้อยา่งต่อเนื.องนั&นเริ.มตน้จากการแบ่งลูกคา้ออกเป็นกลุ่ม ๆ และออกแบบ
กิจกรรมสร้างสัมพนัธภาพที.ดีกบัลูกคา้แต่ละกลุ่มหรือแต่ละราย เพื.อสร้างขอ้เสนอที.ดี (Offerings) 
และคุณค่าเพิ.ม (Value added) เหนือคู่แข่งในลกัษณะที.ทางผูซื้&อและผูข้ายไดรั้บประโยชน์จาก
กิจกรรม (Doublewin strategy) (ชื.นจิตต ์แจง้เจนกิจ, 2548, หนา้ 122) การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์จึง
เป็นกลยทุธ์ทางธุรกิจที.มีแบบแผนที.ใชส้ร้างและรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ในลกัษณะที.ก่อใหเ้กิด
ผลกาํไรเป็นความสัมพนัธ์แบบยั.งยนื (ภาณุ ลิมมานนท,์ 2548)  

 จากความหมายดงักล่าวขา้งตน้ผูว้จิยัสามารถสรุปความหมายของการบริหารลูกคา้
สัมพนัธ์ในงานวจิยัฉบบันี&ไดว้า่ การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ (Customer relationship management: 
CRM) หมายถึง กระบวนการที.นาํมาสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้เพื.อใหลู้กคา้มีความประทบัใจแรก
เกิดความพึงพอใจในตวัสินคา้และบริการตลอดจนใชสิ้นคา้และบริการต่อไปดว้ยความรู้สึกที.ดี 

 บทบาทความสําคัญของการบริหารลูกค้าสัมพนัธ์ 
 การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์เป็นสิ.งที.หลาย ๆ องคก์รใหค้วามสาํคญัมากขึ&น เนื.องจาก              

การเก็บขอ้มูลลูกคา้แต่ละราย เพื.อนาํไปใชเ้ป็นเครื.องมือในการตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้             
ใหม้ากที.สุดนั&น เป็นสิ.งที.มีความจาํเป็นอยา่งยิ.งขององคก์รในการที.จะทาํใหลู้กคา้กบัเราตลอดไป 
ดงันั&นจึงมีนกัวชิาการไดอ้ธิบายถึงบทบาทความสาํคญัของการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ ดงันี&   
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 Kotler (2003, pp. 250-294) ไดอ้ธิบายไวว้า่ ตน้ทุนของการหาลูกคา้ใหม่นั&นสูงกวา่
ตน้ทุนของการขายผลิตภณัฑใ์หลู้กคา้เดิมถึง 5 เท่า ดงันั&นบริษทัจึงจาํเป็นตอ้งสร้างกลยทุธ์และ
เครื.องมือในการผกูสัมพนัธ์กบักลุ่มลูกคา้เดิมอยา่งต่อเนื.อง โดยทั.วไปแลว้ความสาํเร็จนั&นไม่ได้
ปรากฏอยูใ่นรูปของยอดขายเท่านั&น หมายถึง การที.ลูกคา้มีความภกัดีในตราผลิตภณัฑ ์บริษทัที.มี
ลูกคา้ชั&นดีเหล่านี& เองที.จะทาํหนา้ที.เป็นทูตพนัธไมตรีกระจายข่าวสารในทางบวกต่อ ๆ กนัไปยงั
ลูกคา้คาดหวงัคนอื.น ๆ และคอยปรับความเขา้ใจที.ไม่ถูกตอ้งจากเสียงที.เป็นลบต่อผลิตภณัฑบ์ริษทั
อีกดว้ย ดงันั&นธุรกิจจึงจาํเป็นตอ้งสร้างความสัมพนัธ์กบัผูที้.มีส่วนไดเ้สียในธุรกิจ (Stakeholders) 
ทุกฝ่าย คือ ไม่ใช่กบัเฉพาะกบัลูกคา้ของตนเท่านั&นแต่จะตอ้งสร้างความสัมพนัธภาพอนัดี              
และทศันคติที.ดีต่อทุกฝ่ายที.เกี.ยวขอ้ง ไดแ้ก่ ลูกคา้ ซพัพลายเออร์ คนกลางในช่องทางการจดั
จาํหน่าย พนกังานในบริษทั สถาบนัการเงิน หน่วยงานของรัฐ บริษทัขนส่งสินคา้ เอเยนซี.โฆษณา 
ชุมชน สื.อมวลชน เป็นตน้ ทั&งนี&การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์เป็นเครื.องมือพื&นฐานที.ทาํให้กลุ่มผู ้                   
มีส่วนเกี.ยวขอ้งอื.น ๆ มีทศันคติในทางบวกกบับริษทัและสินคา้ การบริหารของบริษทั 

 วตัถุประสงค์ของการบริหารลูกค้าสัมพนัธ์ 
 เป้าหมายหรือวตัถุประสงคข์องการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์นั&นไม่ไดเ้นน้เพียงแค่                   

การบริหารบริการลูกคา้เท่านั&น แต่ยงัรวมถึงการเก็บขอ้มูลพฤติกรรมในการใชจ่้ายและความ
ตอ้งการของลูกคา้จากนั&นจะนาํขอ้มูลเหล่านั&นมาวเิคราะห์และใชใ้หเ้กิดประโยชน์ในการพฒันา
ผลิตภณัฑ ์หรือการบริการรวมไปถึงนโยบายในดา้นการจดัการดว้ย ดงันั&นจึงมีนกัวชิาการได้
กล่าวถึงวตัถุประสงคข์องการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ไว ้ดงันี&  
 ธีรศกัดิ:  กาํบรรณารักษ ์(2550) ไดก้ล่าวถึง วตัถุประสงคข์องการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ไวว้า่ 
 1.  เพื.อเพิ.มความพอใจ และความจงรักภกัดีของลูกคา้ดว้ยการนาํเสนอสินคา้หรือบริการ
ที.ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ การใหบ้ริการที.ดีเยี.ยม และการเอาใจใส่ที.ดีต่อลูกคา้ 

 2.  เพิ.มประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการทาํงานเนื.องจากมีการทาํงานอตัโนมติัดว้ย
ระบบเขา้มาช่วยในการทาํงานบางอยา่งได ้สามารถช่วยวเิคราะห์ผลการเสนอสินคา้หรือบริการแก่
ลูกคา้ ซึ. งจะช่วยลดตน้ทุนในการขายใหแ้ก่ผูมี้ศกัยภาพในการซื&อสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 

 3.  ส่งเสริมพระพุทธของสินคา้และองคก์ร เมื.อลูกคา้ขององคก์รไดรั้บความพึงพอใจ 
และมีความรู้สึกที.ดีต่อสินคา้และบริการขององคก์ร จะส่งผลใหลู้กคา้เก่าถึงสินคา้และองคก์รใน 
ทางที.ดีทาํใหเ้กิดภาพพจน์ที.ดีต่อสินคา้และองคก์ร 

 4.  เพื.อเพิ.มความรู้เกี.ยวกบัการตลาด คู่แข่ง และลูกคา้ เนื.องจากเมื.อนาํ CRM มาใชจ้ะทาํ
ใหเ้กิดการประสานงานกนัระหวา่งที.แต่ละหน่วยงานที.เกี.ยวขอ้งกบักระบวนการทาํงานทั&งหมด          
ขององคก์รในส่วนที.เกี.ยวขอ้งกบัลูกคา้ ทาํใหทุ้กคนทาํงานเกี.ยวกบัลูกคา้ไดรั้บขอ้มูลเกี.ยวกบัลูกคา้
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อยา่งครบถว้นส่งผลใหก้ารบริการลูกคา้ทาํไดดี้และตรงตามความตอ้งการของลูกคา้มากขึ&นดว้ย 
นอกจากนี&  ระบบ CRM ที.ดีจะตอ้งมีการเก็บขอ้มูลและวเิคราะห์ขอ้มูลการตลาดและคู่แข่งดว้ยซึ. ง
ขอ้มูลเหล่านี&จะถูกส่งไปกบัพนกังานทุกคนใหพ้นกังานมีความรู้ความเขา้ใจเกี.ยวกบัสภาพ                  
การแข่งขนัและสถานะของบริษทัดีขึ&น 
 5.  เพิ.มคุณค่าของลูกคา้ในวงจรของลูกคา้ (Customer life time value) จากการที.ลูกคา้           
มีความพึงพอใจต่อการสินคา้และบริการขององคก์รทาํให้ง่ายต่อการที.นาํเสนอสินคา้ใหม่ ๆ                         
หรือทาํใหลู้กคา้ใชสิ้นคา้เดิมในปริมาณที.มากขึ&นส่งผลให้คุณค่าของลูกคา้ที.มีต่อบริษทัเพิ.มมากขึ&น
ไปดว้ยจากวตัถุประสงคด์งักล่าวขา้งตน้แลว้ผูว้ิจยัสามารถกล่าวไดว้า่ เป้าหมายหรือวตัถุประสงค์
ของการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์นั&นเพื.อเป็นการสร้างและประสานสัมพนัธ์ที.ดีกบัลูกคา้                           
หรือผูใ้ชบ้ริการแลว้ยงัสามารถรักษาลูกคา้เก่าและเพิ.มรายไดจ้ากลูกคา้เก่า ขยายผลสู่ลูกคา้ใหม่
ตลอดจนการดูแลลูกคา้เป็นรายบุคคลโดยเสนอผลประโยชน์ที.ตรงกบัสิ.งที.ลูกคา้ตอ้งการ                      
โดยคาํนึงถึงมูลค่าตลอดช่วงชีวติ (Customer life time value: CLV) ที.ลูกคา้จะใชก้บัเราซึ. งคิดจาก
ความถี.ที.ลูกคา้จะมาใชบ้ริการและช่วงเวลาทั&งหมดกี.ลูกคา้จะมาใชใ้นอนาคต 

 ประโยชน์ของการบริหารลูกค้าสัมพนัธ์ 
 การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์เป็นเครื.องมือที.สาํคญัในการสร้างความแตกต่างในตวั

ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่ายและส่งเสริมการตลาดเป็นอยา่งมาก ดงันั&น จากการศึกษา
จากตาํราและเอกสารงานวิจยัที.เกี.ยวขอ้งจึงพอสรุปประโยชน์ของการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ได ้ดงันี&  

 คาํนาย อภิปรัชญาสกุล (2548, หนา้ 22) ไดก้ล่าววา่ ในปัจจุบนัทั.วโลกไดใ้หค้วามสาํคญั
กบัการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ซึ. งมีประโยชน์ดงัต่อไปนี&  

 1.  การแข่งขนัทางธุรกิจที.สูงขึ&นยิ.งธุรกิจที.น่าลงทุนสามารถสร้างรายไดแ้ละกาํไรมาก
เท่าไรคู่แข่งขนัก็มากขึ&นเท่านั&น ดงันั&นการแข่งขนัทางธุรกิจจึงรุนแรงมากขึ&นอีกครั& งอยา่งตอ้งมี
ความรวดเร็วในการปรับองคก์รและกลยทุธ์ใหต้ามและนาํคู่แข่งได ้

 2.  การสร้างความแตกต่าง การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้เป็นเครื.องมือที.สาํคญัใน      
การสร้างความแตกต่างในภาวะที.ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่ายมีอิทธิพลนอ้ยลงเรื.อย ๆ 
นกัการตลาด พบวา่ คู่แข่งสามารถออกสินคา้ชนิดเดียวกนัไดอ้ยา่งรวดเร็ว การแข่งขนัที.รุนแรงของ
การประชาสัมพนัธ์ในการขาย มีช่องทางการจดัจาํหน่ายใหม่เกิดขึ&นมากมาย สินคา้และบริการใหม่
สามารถแทรกตวัเขา้ไปในตลาดไดไ้ม่ยาก วธีิการมดัใจลูกคา้ในยคุนี& จึงไม่สามารถใชก้ารตลาดแบบ
ธรรมดาไดอี้กต่อไป แต่ตอ้งใชค้วามเขา้ใจและถูกใจกบัลูกคา้เป็นลูกคา้เป็นการเฉพาะ 

 3.  ตน้ทุนในการหาลูกคา้ใหม่ที.สูงขึ&น งานวจิยัไดร้ะบุวา่ตน้ทุนในการหาลูกคา้ใหม่นั&น
ประมาณหา้เท่าของตน้ทุนในการรักษาไวซึ้. งลูกคา้เดิม ดงันั&นดว้ยการแข่งขนัที.รุนแรง คู่คา้มาก         
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จะใชก้ลยทุธ์ในการดึงลูกคา้คนอื.นเขา้มาสู่กิจการของตนเองไม่วา่จะเป็นการนาํเสนอราคาที.ต ํ.ากวา่
หรือบริการที.เหนือกวา่แก่ลูกคา้ปัจจุบนัหากสามารถรักษาฐานลูกคา้เดิมไดก้็จะลดค่าใชจ่้ายในการ
หาลูกคา้ใหม่มาช่วยเฉยไดค้วรจะมีเครื.องมือในการเตือนใหรู้้วา่ก่อนวา่ลูกคา้กาํลงัจะเปลี.ยนใจไป
หาคู่แข่งแลว้ 

4.  การเพิ.มมูลค่าระยะยาวของลูกคา้ แนวคิดที.วา่ลูกคา้เก่าที.มีอยูใ่นมือมีคุณค่ามหาศาล           
การสูญเสียลูกคา้ในมือวนันี&ไม่ใช่แค่สูญเสียรายไดที้.ไดลู้กคา้จ่ายซื&อในปัจจุบนัเท่านั&น แต่เป็น          
การสูญเสียโอกาสของรายไดใ้นอนาคตจากลูกคา้รายนั&นอยา่งยาวนาน ซึ. งอาจจะเป็น 10 ปี หรือ          
20 ปี ลองเอาเวลาคุณค่าเฉลี.ยการใชก้ารซื&อของลูกคา้ยอ่มเป็นจาํนวนมหาศาลเป็นมูลค่าระยะยาว
ของลูกคา้ (Customer lifetime value) ที.เมื.อรู้แลว้ก็ตอ้งพยายามรักษาและเพิ.มพนูตลอดเวลาลองนึก
ดูวา่ค่าตอ้งสูญเสียลูกคา้ในมืออยา่งต่อเนื.องจากเป็นเรื.อง เสียโอกาสขนาดไหน มีตวัเลขที.ศึกษา            
การในต่างประเทศ พบวา่ ถา้หากลดอตัราการสูญเสียลูกคา้ลงไดเ้พียงร้อยละ 5 จะสามารถสร้าง
มูลค่าระยะยาวของลูกคา้ไดเ้พิ.มขึ&นตั&งแต่ร้อยละ 25-85 ซึ. งขึ&นอยูก่บัประเภทธุรกิจ 
 5.  การเพิ.มยอดขายจากฐานลูกคา้เดิม เนื.องจากตน้ทุนในการหาลูกคา้ใหม่นั&นแพง ดงันั&น
ธุรกิจจึงมุ่งเนน้รายไดเ้พิ.มจากฐานลูกคา้เดิมมากขึ&นไม่วา่จะเป็นการนาํเสนอสินคา้ในสายผลิตภณัฑ์
เดียวกนัอยู ่(Up-selling) หรือการนาํเสนอสินคา้ในสายผลิตภณัฑที์.แตกต่างกนั (Cross-selling)         
ดว้ยกลยทุธ์การสร้างรายไดจ้ากลูกคา้เดิมนี&ทาํใหธุ้รกิจสามารถสร้างรายไดเ้พิ.มขึ&นดว้ยตน้ทุน                   
ที.ต ํ.ากวา่จากลูกคา้ใหม่ 

 6.  การจดัการลูกคา้แตกต่าง การหลกัการพาเรโตหรือ 80: 20 หมายถึง ลูกคา้ในสัดส่วน
เพียงร้อยละ 20 ที.สามารถสร้างรายไดใ้หก้บัธุรกิจถึงร้อยละ 80 หรือสร้างกาํไรใหก้บัธุรกิจ                
และลูกคา้ในสัดส่วนร้อยละ 80 ที.สร้างรายไดเ้พียงร้อยละ 20 ใหก้บัธุรกิจหรือไม่สร้างกาํไรใหก้บั
ธุรกิจดงันั&นสามารถจดัการลูกคา้ไดแ้ตกต่างกนัไม่จาํเป็นตอ้งดูแลลูกคา้ที.อยูใ่นสัดส่วน                    
ร้อยละ 20 เท่านั&น 
 7.  ความคาดหวงัของลูกคา้ที.สูงขึ&น บ่อยครั& งที.ลูกคา้มีความตอ้งการมากกวา่ที.คาดหวงั
จากผูใ้หบ้ริการและผูใ้หบ้ริการตอ้งตอบสนองความตอ้งการเหล่านั&นไดอ้ยา่งรวดเร็วและแม่นยาํ
ดงันั&นหากไม่รู้จกัลูกคา้ที.ดีแลว้ ก็มีโอกาสที.จะเสียลูกคา้ไป 

 8.  ความกา้วหนา้ทางเทคโนโลย ีทาํใหธุ้รกิจสามารถเลือกวธีิการตอบสนองลูกคา้แต่ละ
รายไดอ้ยา่งรวดเร็วและถูกตอ้ง เทคโนโลยยีางเพิ.มช่องทางการติดต่อสื.อสารไดม้ากขึ&น อีกทั&ง
สามารถลดค่าใชจ่้ายไดอี้ก เช่น การใชเ้วบ็ไซตเ์พื.อตอบปัญหาลูกคา้แทนพนกังานที.ศูนยเ์รียก
โทรศพัท ์(Call center) เป็นตน้ 
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 จากประโยชน์ของการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ดงักล่าวขา้งตน้ผูว้จิยัสามารถกล่าวไดว้า่           
การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์และสามารถช่วยทาํใหท้ราบถึงรายละเอียดขอ้มูลลูกคา้ในดา้นต่าง ๆ           
วา่ลูกคา้เป็นใคร มีการติดต่อกนัอยา่งไรบา้ง ทั&งยงัทราบพฤติกรรมของลูกคา้วา่สินคา้ที.ซื&อประจาํ 
คือ อะไร ความถี.ในการซื&อเป็นอยา่งไร ซึ. งจากขอ้มูลที.ไดจ้ะช่วยใหฝ่้ายขายสามารถวางแผนการขาย
และการตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสมอีกทั&งยงัเป็นการเพิ.มยอดขายใหอ้งคก์ร โดยการนาํเสนอสินคา้ใหม่
ไดต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้ นอกจากนี&การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ยงัช่วยลดความซบัซอ้น            
ในการทาํงานและช่วยเพิ.มประสิทธิภาพของการทาํงาน จึงทาํใหส้ามารถบริหารไดอ้ยา่งสะดวก
รวดเร็ว ทาํให้เกิดภาพพจน์ที.ดีต่อองคก์รขณะเดียวกนัก็ยงัช่วยลดค่าใชจ่้ายภายในองคก์รไดอี้กดว้ย 

 รูปแบบการสร้างความสัมพันธ์กบัลูกค้า 
 การสร้างความสัมพนัธ์ระหวา่งบริษทักบัลูกคา้อนันาํไปสู่ความภกัดีในตราสินคา้และ

บริษทันั&นมีอยูห่ลายรูปแบบซึ.งมีนกัวชิาการไดใ้หรู้ปแบบของการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ไว้
ดงันี&   
 Kotler (2003, p. 50) ไดก้ล่าวถึงรูปแบบการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ตามระดบั
ความสัมพนัธ์ต่าง ๆ ไว ้5 รูปแบบดงันี&   
 1.  รูปแบบพื&นฐาน (Basic marketing) เป็นรูปแบบความสัมพนัธ์ เริ.มที.พนกังานขาย            
ของบริษทัทาํการเสนอขายสินคา้กบักลุ่มที.เป็นลูกคา้คาดหวงั เพื.อผลกัดนัในเกิดพฤติกรรมการซื&อ 

 2.  รูปแบบการการตลาดเชิงรับ (Reactive marketing) เป็นรูปแบบที.พนกังานขายหรือ
บริษทัพยายามสานความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ในระดบัที.เหนือขึ&นไปจากการซื&อขายสินคา้ในรูปแบบ
พื&นฐาน คือ พนกังานขายพยายามใหน้ามบตัรไวก้บัลูกคา้หรือบริษทัอาจจดัตั&งศูนยข์อ้มูลผูบ้ริโภค
ฝ่ายลูกคา้ สัมพนัธ์เพื.อตอบคาํถามรับคาํแนะนาํติชมจากลูกคา้ 

 3.  รูปแบบมุ่งเนน้เอาใจใส่ลูกคา้ (Accountable marketing) พนกังานขายโทรศพัท์
กลบัไปยงัลูกคา้หลงัจากที.ลูกคา้หรือการบริการไปแลว้ เพื.อตรวจสอบความพอใจของลูกคา้           
และรับฟังขอ้เสนอแนะปรับปรุงสินคา้หรือการใหบ้ริการของบริษทั ทั&งนี&ก็เพื.อใหลู้กคา้รู้สึกพึง
พอใจในบริษทัมากขึ&น จนไปถึงระดบัที.เรียกวา่ลูกคา้ผูส้นบัสนุน หรืออาจไปถึงระดบัผูมี้
อุปการะคุณ คือ การทาํการตลาดภายนอกแทนบริษทัเพื.อใหลู้กคา้และลูกคา้คาดหวงัรายอื.น ๆ หนั
มาทดลองซื&อสินคา้หรือซื&อสินคา้ของบริษทัมากขึ&น 

 4.  รูปแบบการตลาดเชิงรุก (Proactive marketing) พนกังานขาย หรือพนกังานฝ่าย
เทคนิคของบริษทัจะเป็นฝ่ายออกไปเยี.ยมลูกคา้ของบริษทัเป็นระยะ เพื.อนาํเสนอข่าวสาร ขอ้มูล 
ใหม่ ๆ เกี.ยวกบัสินคา้หรือการใหข้อ้เสนอแนะอนัเป็นประโยชน์ในการจดัแสดงสินคา้ในร้าน
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ภายใตแ้นวคิดถา้ลูกคา้ประสบความสาํเร็จจากประสบความสาํเร็จดว้ยทั&งนี& เพื.อสร้างกลุ่มลูกคา้           
ที.เป็นผูมี้ อุปการคุณใหม้ากขึ&นในบริษทั 

 5.  รูปแบบหุ้นส่วนธุรกิจ (Partnership marketing) บริษทัจะใหก้ารสนบัสนุนการ
ดาํเนินงานของร้านที.เป็นลูกคา้อยา่งเตม็ที. จดัการฝึกอบรมใหค้วามรู้การบริการร้านขายอยา่งมี
ประสิทธิภาพ เนื.องจากผลกาํไรของร้านคา้เพิ.มขึ&น ทาํใหผ้ลกาํไรโดยรวมของบริษทัเพิ.มขึ&น ดงั
ตวัอยา่ง รูปแบบการคา้ในระบบ Franchise ตลอดจนรูปแบบการขายชั&นเดียว ซึ. งบริษทัตอ้งอาศยั
เครื.องมือการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้กลุ่มนี&ประเภทที.ใหค้วามรู้เฉพาะ (Educational model) 
นอกเหนือจากใหร้างวลัจากความสาํเร็จหรือพฤติกรรมบางอยา่งของลูกคา้ (Reward model)  

 ประเภทของการบริหารลูกค้าสัมพนัธ์ 
 การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ CRM สามารถแบ่งประเภทตามกลุ่มเป้าหมายได ้2 ประเภท 

(ชื.นจิตต ์แจง้เจนกิจ, 2546) ดงันี&   
 1.  การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ (CRM) ระดบั Traders คือ โปรแกรมการบริหารงานลูกคา้

สัมพนัธ์ที.มีกลุ่มเป้าหมายเป็นคนกลางในช่องทางการจดัจาํหน่าย เช่น ธุรกิจคา้ส่งธุรกิจคา้ปลีก
ตวัแทน นายหนา้ ปัจจุบนับริษทัผูผ้ลิตหรือการบริการหลายราย พยายามสร้างเครือข่ายทาง
การตลาด หรือสิทธิสัมปทานการขาย (Franchise) จากตวัแทนขายอิสระหรือผูป้ระกอบการอิสระ          
ที.ตอ้งการเป็นเจา้ของธุรกิจดว้ยเงินลงทุนเริ.มตน้และค่าใชจ่้ายในการขายและบริการไม่มากนกั
สามารถคาํนวณผลกาํไรจากทุนหน่วยขายไดค้่อนขา้งแน่นอน ตลอดจนสินคา้หรือการบริการ            
ที.ขายเป็นสินคา้หรือการบริการที.ไดรั้บการพิสูจน์แลว้วา่ประสบความสาํเร็จในอนาคต การสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้เหล่านี& จึงอยูที่.รูปแบบของกิจกรรมใหค้วามรู้ความเขา้ใจในการทาํธุรกิจ           
การฝึกอบรมใหมี้ความรู้ ในดา้นการตลาด การเงิน การบญัชี การผลิต การบริหารงานบุคคล ฯลฯ 
เพื.อใหส้ามารถดาํเนินธุรกิจไดอ้ยา่งประสบความสาํเร็จ 

 ในส่วนของธุรกิจคา้ส่ง คา้ปลีกตลอดจนติดต่อการคา้ระหวา่งธุรกิจดว้ยกนั (Business-to-
business) นั&น รูปแบบกิจกรรมที.บริษทัผูผ้ลิตนาํมาใชม้ากอยูใ่นรูปแบบของการตอบแทนการเป็น
ลูกคา้ชั&นดี ดว้ยรางวลัจากการสะสมคะแนนยอดสั.งซื&อสินคา้จากบริษทั รางวลัร้านคา้ที.ดีทาํยอดขาย
ไดสู้งกวา่เป้าที.กาํหนด เป็นตน้ 

 2.  การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ CRM ระดบั Consumer คือ โปรแกรมการบริหารงานลูกคา้
สัมพนัธ์ที.มีกลุ่มเป้าหมายเป็นผูบ้ริโภค ซึ. งจากสภาพแวดลอ้มทางการตลาดในปัจจุบนัผูบ้ริโภค              
มีความอ่อนไหวต่อราคา แสวงหาข่าวสารขอ้มูลจาํนวนมากก่อนการตดัสินใจเพื.อใหต้นเองมี
ทางเลือกที.สมเหตุผล หวัใจของการเสนอขายสินคา้หรือการบริการในปัจจุบนัจึงไม่ใช่แค่คน้หา
รายชื.อและขอ้มูลส่วนตวัของผูที้.อยูใ่นข่ายเป็นลูกคา้เป้าหมายของบริษทัเพื.อนาํไปศึกษาต่อวา่ใคร



 

 

29

บา้งที.มีความตอ้งการและน่าจะมีอาํนาจซื&อสินคา้หรือการบริการของบริษทัไดม้ากพอไปจนถึง             
การจดัการสาธิตการใชง้านสินคา้ การใชศิ้ลปะของผูข้ายในการโนม้นา้วจูงใจใหลู้กคา้คาดหวงั
ตดัสินใจซื&อสินคา้หรือบริการของบริษทั เท่านั&น หากแต่ยงั หมายถึง การพยายามสร้างความภกัดี    
ในตราสินคา้หรือบริษทัในช่วงระยะเวลาหนึ.ง และทาํให้ลูกคา้รู้สึกเกินกวา่คาํวา่พอใจ (More than 
satisfied) ในที.สุด 
 ขัTนตอนการดําเนินงานการบริหารลูกค้าสัมพนัธ์ 

 ระบบการจดัการลูกคา้สัมพนัธ์มีนกัวชิาการและนกัทฤษฎีหลายท่านไดใ้หห้ลกัการและ
ขั&นตอนที.สาํคญัไวด้งันี&  

 ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2546) ไดก้าํหนดขั&นตอนการดาํเนินงานการบริหารลูกคา้
สัมพนัธ์ไว ้5 ลาํดบั ไดแ้ก่  

 1.  กาํหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมายและกลุ่มลูกคา้ที.ตอ้งการสร้างความสัมพนัธ์อยา่งชดัเจน
กล่าว คือ ตอ้งทราบวา่ลูกคา้ของบริษทัเป็นใคร ถึงแมห้ลายบริษทัจดัการไดก้าํหนดกวา้ง                  
เกินไป ดงันั&นบริษทัตอ้งกาํหนดกลุ่มเป้าหมายอยา่งชดัเจน ซึ. งถือเป็นจุดเริ.มตน้ในการทาํใหเ้กิด          
การบริการลูกคา้สัมพนัธ์กบัลูกคา้ประสบความสาํเร็จ 

 2.  การศึกษาพฤติกรรมและความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ที.ตอ้งการสร้างความสัมพนัธ์
กล่าว คือ จะตอ้งติดตามลูกคา้ทุกรายทางที.ทาํกาํไรและไม่ทาํกาํไร แมว้า่ปัจจุบนัจะมีลูกคา้บางราย
หรือบางกลุ่มที.บริษทัยงัไม่ตอ้งการที.จะสร้างความสัมพนัธ์ดว้ย แต่ลูกคา้มีความตอ้งการและ
พฤติกรรมที.เปลี.ยนแปลง ดงันั&นในอนาคตบริษทัอาจจะเลือกลูกคา้กลุ่มที.ไม่ทาํกาํไรในปัจจุบนั                
แต่ทาํกาํไรในอนาคตมาสร้างความสัมพนัธ์ดว้ย 

 3.  การสร้างปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ กล่าว คือ จะตอ้งสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ไม่วา่        
จะดว้ยการใชสิ้.งของการสร้างความประทบัใจในทุกครั& งของการติดต่อ การส่งขอ้มูลข่าวสารต่าง ๆ 
การโทรศพัทส์อบถามความพึงพอใจในการบริการเพื.อใหลู้กคา้รู้สึกผกูพนักบักิจการใน
ขณะเดียวกนัจะตอ้งเก็บขอ้มูลการติดต่อของลูกคา้ไวทุ้กครั& งเพื.อใหท้ราบพฤติกรรม 

 4.  การนาํเสนอบริการที.ตอบสนองลูกคา้อยา่งแทจ้ริง กล่าว คือ หลงัจากที.ทราบ
พฤติกรรมที.ชดัเจนของลูกคา้แลว้ ผูบ้ริหารจะตอ้งเสนอผลิตภณัฑใ์หม่ที.ไดป้รับปรุงไปตาม             
ความตอ้งการของลูกคา้เพื.อใหลู้กคา้เห็นวา่บริการนั&นมีคุณค่า นอกจากนี&หากเป็นไปไดค้วรเสนอ
บริการที.ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และรายใหแ้ตกต่างกนัใหไ้ดต้ามความตอ้งการเสียจริง 

 5.  ติดตามและประ เมินผล กล่าว คือ จะตอ้งติดตามประเมินผลการสร้างความสัมพนัธ์
อยา่งต่อเนื.องเพื.อหาแนวทางแกไ้ข เสนอบริการที.ตรงใจลูกคา้มากขึ&น วเิคราะห์หาสาเหตุหากมี           
การสูญเสียลูกคา้หรือลูกคา้ไม่มาติดบริษทัเป็นเวลานาน 



 

 

30

 คาํนาย อภิปรัชญาสกุล (2548, หนา้ 25-26) ไดใ้หห้ลกัการสาํคญัในการใชร้ะบบ            
การจดัการลูกคา้สัมพนัธ์ 4 ขั&นตอน ไดแ้ก่  

 1.  การมีฐานขอ้มูลของลูกคา้ ฐานขอ้มูลตอ้งถูกตอ้งและทนัสมยัต่ออยูเ่สมอสามารถ
เรียกดูไดจ้ากหน่วยงานในองคก์ารที.เกี.ยวขอ้งกบัลูกคา้มีการแยกประเภทของลูกคา้จากฐานขอ้มูล 
เนื.องจากลูกคา้แต่ละรายมีมูลค่าหรือคุณค่าไม่เท่ากนัซึ. งลูกคา้ประกอบดว้ย ลูกคา้เริ.มแรก ลูกคา้               
ที.ช่วยประชาสัมพนัธ์และลูกคา้ที.ซื&อซํ& า 

 2.  การมีเทคโนโลย ีเทคโนโลยทีี.เขา้มาเกี.ยวขอ้งนั&นประกอบดว้ยเทคโนโลยทีี.เพิ.ม
ช่องทางใหลู้กคา้สามารถติดต่อกบัองคก์ารได ้เช่น ระบบซอฟตแ์วร์ ฐานขอ้มูล ฮาร์ดแวร์ ระบบ
ความปลอดภยั ระบบสื.อสารโทรคมนาคม ศูนยโ์ทรศพัทแ์ละเวบ็ไซต ์ซึ. งจะใชซ้อฟตแ์วร์                      
เพื.อวเิคราะห์วา่องคก์ารจะตดัสินใจเกี.ยวกบัลูกคา้แต่ละรายอยา่งไรบา้ง เช่น ใชเ้พื.อแยกแยะลูกคา้
และการจดัลาํดบัความสาํคญัของลูกคา้  

 3.  การปฏิบติัเพื.อรักษาลูกคา้ เนื.องจากขอ้มูลที.อยูใ่นฐานขอ้มูลสามารถทาํใหอ้งคก์าร
แยกแยะลูกคา้ไดว้า่กลุ่มใดเป็นกลุ่มที.ทาํกาํไรสูงสุดใหก้บัองคก์าร หลงัจากนั&นองคก์ารตอ้งมา
กาํหนดวธีิปฏิบติัต่อลูกคา้เหล่านั&น เพื.อสร้างโปรแกรมการสร้างความสัมพนัธ์ (Relationship 
program) เพื.อให้เขา้ถึงการใชใ้หบ้ริการลูกคา้แต่ละรายอยา่งเหมาะสม ยกตวัอยา่ง เช่น การจดัทาํ
โปรแกรมการตลาดตามความถี. (Frequency marketing program) การจดัทาํโปรแกรมสร้าง             
ความภกัดี (Loyalty program) หรือการจดัทาํโปรแกรมสังคม (Community program) เป็นตน้ 

 4.  การประเมินผล เพื.อใหท้ราบวา่องคก์ารสามารถรักษาลูกคา้ไดม้ากขึ&นหรือไม่อยา่งไร 
โดยเกณฑต่์าง ๆ จะตอ้งเปลี.ยนไป สามารถมุ่งเนน้ (Focus) ลูกคา้เฉพาะกลุ่มขององคก์ารมากขึ&น 
และตอ้งเปลี.ยนมาอยูที่.การรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ในระยะยาวและเพิ.มคุณค่าใหก้บัลูกคา้ให้
มากกวา่คุณค่าที.ลูกคา้คาดหวงั 

 กระบวนการของการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ คือ กระบวนการ
จดัระบบลาํดบัเหตุการณ์สาํคญัต่าง ๆ (Lawson-Body & Limayem, 2004) ประกอบดว้ย 

 1.  การติดตามลูกคา้ (Customer prospecting) คือ การที.กิจการไดมี้การแสวงหาศึกษา
ความตอ้งการความจาํเป็นของลูกคา้ใหม่ และไดมี้การทาํสาํรวจเก็บรวบรวมขอ้มูลต่าง ๆ เพื.อเตรียม
ผลิตภณัฑ ์และสิ.งที.ดึงดูดใจสาํหรับลูกคา้รายใหม่ จากผลิตภณัฑแ์ละบริการของธุรกิจและกิจการ
ตอ้งมีการเก็บรวบรวมขอ้มูลเป็นสารสนเทศไวส้าํหรับให้บริการลูกคา้เมื.อลูกคา้เดิมมีการร้องขอ 

 2.  สัมพนัธภาพกบัลูกคา้ (Relations with customer) คือ การเริ.มตน้ การพฒันาและ    
การรักษา และการสร้างช่องทางการติดต่อสื.อสารกบัลูกคา้ เพื.อรองรับลูกคา้ใหรู้้สึกดียิ.งขึ&นไป 
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 3.  บริการบริการสื.อสารระหวา่งกนั (Interactive management) คือ การมีการติดต่อสู้            
ต่อเชื.อมโยง แลกเปลี.ยนขอ้สนเทศ การปฏิสัมพนัธ์กนัระหวา่งลูกคา้กบัองคก์ร 

 4.  การเขา้ใจความคาดหวงัของลูกคา้ (Understanding customer expectations) คือ 
กระบวนการทางธุรกิจที.สร้างมวลความรู้เกี.ยวกบัความคาดหวงัและความจาํเป็นของลูกคา้                  
เพื.อที.จะเตรียมผลิตภณัฑแ์ละการบริการที.ดีที.สุดสาํหรับลูกคา้ 

 5.  การใหอ้าํนาจ (Empowerment) หมายถึง กระบวนการนาํเอาสารการสนบัสนุน
ส่งเสริมและการใหร้างวลัแก่พนกังานที.ไดริ้เริ.มและมีส่วนในการสร้างสรรคคุ์ณค่า และช่วยแกไ้ข
ปัญหาใหลู้กคา้ได ้

 6.  การเป็นหุ้นส่วน (Partnerships) หมายถึง การส่งเสริมสนบัสนุนดา้นการดาํเนินการ
ต่าง ๆ แก่ผูจ้ดัหาสินคา้ คู่คา้ที.ไดมี้กิจกรรมที.สร้างสรรคก์บัลูกคา้และเพิ.มแรงปรารถนาการบริการ
ไปสู่ผลิตภณัฑแ์ละการนาํเสนอการบริการที.ดีใหก้บัลูกคา้ 

 7.  การทาํใหเ้ฉพาะเจาะจงบุคคล (Personalization) คือ การมอบหมายใหแ้ต่ละสายงาน
ธุรกิจนาํเสนอลูกคา้และพฒันาหรือเตรียมผลิตภณัฑเ์ฉพาะใหพ้ิเศษสาํหรับลูกคา้เป็นการ
เฉพาะเจาะจง 

 จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์นั.งเหงาขา้งตน้ ผูว้ิจยัสามารถ
สรุปไดว้า่การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ (Customer relationship management: CRM) นั&นประกอบดว้ย 
4 องคป์ระกอบ ไดแ้ก่ 1) การจดัเก็บขอ้มูลลูกคา้ 2) การใชเ้ทคโนโลยกีารดึงดูดลูกคา้ 3) การพฒันา
โปรแกรมการสร้างความสัมพนัธ์ และ 4) การรักษาลูกคา้ โดยในการศึกษาวจิยัครั& งนี&ผูว้จิยัได้
เลือกใชแ้นวคิดการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ (Customer relationship management) ของ Kracklauer, 
Mills, and Seifert (2004) มาเป็นตวัแปรอิสระในกรอบแนวคิดเนื.องจากแนวคิดดงักล่าว                      
มีความทนัสมยัและเหมาะสมกบัยคุปัจจุบนั ซึ. งในงานวจิยัฉบบันี&ผูว้จิยัขอใหค้วามหมายของตวัแปร              
ทั&ง 4 ดงัต่อไปนี&   

 1.  การจดัเก็บขอ้มูลค่า (Customer identification) หมายถึง การวเิคราะห์และแสง                
และเลือกกลุ่มลูกคา้ออกมาตามคุณค่าหรือความสามารถที.ลูกคา้แต่ละกลุ่มจะสร้างกาํไรใหก้บั
บริษทัโดยมี มีการปรับปรุงขอ้มูลของลูกคา้ที.ใชบ้ริการให้ทนัสมยัอยูเ่สมอ เพื.อตอบสนอง                 
ความตอ้งการของลูกคา้อยูต่ลอดเวลา ประกอบดว้ย การสร้างฐานขอ้มูลลูกคา้และการวเิคราะห์          
และเจาะจงลูกคา้ 

 2.  การใชเ้ทคโนโลยใีนการดึงดูดลูกคา้ (Customer attraction) หมายถึง การสร้าง                 
การกระจายขอ้มูลทุกช่องทางของบริษทัโดยสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้และรายได ้โดยเฉพาะ               
ในปัจจุบนัความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยอิีนเตอร์เน็ตทาํให้ทุกช่องทางการติดต่อกบัลูกคา้                   
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เป็นการตอบสนองในสิ.งที.ลูกคา้ตอ้งการไดอ้ยา่งรวดเร็ว เช่น Call center, Website, E-mail, Face 
book หรือแมแ้ต่สื.อต่าง ๆ เช่น โทรทศัน์ นิตยสาร ป้ายโฆษณา ก็สามารถสร้างจุดติดต่อระหวา่ง
บริษทักบัลูกคา้ไดอ้ยา่งหลากหลาย และมีประสิทธิภาพยิ.งขึ&นและบริษทัจะตอ้งมีการปรับปรุง
เทคโนโลยทีี.ช่วยในการติดต่อสื.อสารกบัลูกคา้ใหท้นัสมยัตลอดเวลา ประกอบดว้ยการเลือกใช้
เทคโนโลยแีละระบบที.ผสม (ทั&งระบบปฏิบติัการและระบบวเิคราะห์) และการกระจายขอ้มูลลูกคา้
ผา่นช่องทางการติดต่อ 

 3.  การพฒันาโปรแกรมการสร้างความสัมพนัธ์ (Customer development) หมายถึง                    
การที.บริษทัมีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายต่าง ๆ เพื.อเป็นการสร้างความสัมพนัธ์และรักษา
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ไวใ้หน้านที.สุดเพื.อตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้ เช่น โปรแกรมสะสม
คะแนนจากการซื&อผลิตภณัฑ์เพื.อรับสิทธิพิเศษต่าง ๆ การจดัตั&งชมรมลูกคา้ใหผ้ลิตภณัฑเ์ดียวกนั
เพื.อใหลู้กคา้เกิดความผกูพนักบัผลิตภณัฑแ์ละใชผ้ลิตภณัฑอ์ยา่งต่อเนื.อง หรือจะเป็นในส่วน
พนกังานขายหนึ.งในการเอาใจใส่ดูแลลูกคา้ดว้ยการรับฟังความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะต่าง ๆ          
เพื.อยดึเหนี.ยวลูกคา้ไวย้าวนานที.สุด ประกอบดว้ยการบริการลูกคา้ (Customer service) โปรแกรม
สะสมคะแนน/โปรแกรมสร้างความภกัดี (Frequency/ Loyalty program) โปรแกรมการสร้าง
ความสัมพนัธ์ในเชิงสังคม (Community program) และโปรแกรมสร้างความสัมพนัธ์เชิงโครงการ 
(Structural ties)  

 4.  การรักษาลูกคา้ (Customer retention) หมายถึง บริษทัมีการรักษาลูกคา้ไวโ้ดยขยาย
ฐานลูกคา้และสร้างความแขง็แกร่งในกลุ่มสมาชิกมีการรักษาการเติบโตของความสัมพนัธ์เพื.อขยาย
ขอบเขตการซื&อผลิตภณัฑห์รือบริการใหก้วา้งขึ&น โดยมีการกระตุน้การซื&อผลิตภณัฑผ์า่นกลยทุธ์
ต่าง ๆ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื.อสร้างความประทบัใจในกาฬสินธ์ุคา้และสร้างความสัมพนัธภาพ          
ที.ดีกบัลูกคา้ปัจจุบนั ประกอบดว้ย การประเมินผลการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ และการขยายและ
รักษาการเติบโตของความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 
 

การวเิคราะห์สถานการณ์ทางการตลาด (SWOT analysis)  
 เป็นการประเมินปัจจยัต่าง ๆ ที.มีผลต่อองคก์ร และอุตสาหกรรมดว้ยการวเิคราะห์ 
SWOT analysis ซึ. งเป็นหลกัการวเิคราะห์ 4 ดา้น ดงันี&  โดยการจดัแบ่งเป็น 2 กลุ่ม ดงันี&  
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ภาพที. 2-4  SWOT Analysis 
 

  การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก (External environment analysis) เป็น                        
การวเิคราะห์โอกาส (Opportunity) และอุปสรรค (Threat) ซึ. งมีดว้ยกนัหลายปัจจยั เช่น เศรษฐกิจ 
เทคโนโลย ีการเมือง สังคม และวฒันธรรม อาจจะรวมถึงลูกคา้ คู่แข่ง ผูจ้ดัจาํหน่าย                              
และผูข้าย เป็นตน้ ส่วนการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายใน (Internal environment analysis)                   
เป็นการวิเคราะห์จุดแขง็ (Strengths) และจุดอ่อน (Weakness) ซึ. งเป็นการวเิคราะห์เพื.อคนหา             
ความดึงดูดจากโอกาส และหาความไดเ้ปรียบจากโอกาสของธุรกิจ  
 โดย SWOT analysis คือ การวเิคราะห์พิจารณาทุกส่วนภายในองคก์รวา่มีประสิทธิภาพ 
ในการทาํงานมากนอ้ยเพียงใด โดยแบ่งการวเิคราะห์ออกเป็นสองกลุ่ม คือ  
 กลุ่มที. 1 การวเิคราะห์ปัจจยั สภาพแวดลอ้มภายในองคก์ร ซึ. งมี 2 ดา้น  
  S = Strengths หมายถึง จุดแข็งขององคก์ร จุดแขง็หรือขอ้ไดเ้ปรียบ ถือเป็นขอ้ดี              
ของบริษทั ซึ. งเป็นสิ.งที.ธุรกิจสามารถควบคุมได ้เช่น จุดแขง็ดา้นทรัพยากรที.มีศกัยภาพ                        
และ ความสามารถทางการแข่งขนั ธุรกิจตอ้งพยายามรักษาจุดแขง็ขององคก์รใหน้านที.สุด เนื.องจาก
จุดแขง็จะทาํใหธุ้รกิจสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งขนัได ้โดยทั.วไปองคก์รจะประสบความสาํเร็จจะตอ้ง
ประกอบไปดว้ยจุดแขง็ดา้นต่าง ๆ เช่น  
 ความสามารถทางดา้นการผลิต หรือความสามารถในการจดัหาสินคา้ และบริการที.เป็น    
ที.ตอ้งการของตลาดในราคาที.ตลาดตอ้งการ  
  ความสามารถในการจดัการ เป็นความสามารถที.องคก์รจะเลือกกลยทุธ์ที.เหมาะสม               
ในการกาํหนดแผนงานที.มีประสิทธิภาพ และสามารถดาํเนินงานตามแผนงานที.กาํหนดไวอ้ยา่งมี 
ประสิทธิผล เช่น ระบบขอ้มูล ระบบบญัชี และการควบคุม เป็นตน้  



 

 

34

 ความสามารถทางดา้นการเงินที.จะสนบัสนุนกิจกรรม ต่าง ๆ ที.องคก์รตอ้งกระทาํ           
เพื.อความสาํเร็จ นอกจากนี&ยงัอาจจะรวมถึงความสามารถทางดา้นการตลาด ในการวิเคราะห์           
และเลือกวธีิการทางการตลาดที.ถูกตอ้งเหมาะสมกบัองคก์ร ไม่วา่จะเป็นความสามารถในเรื.อง           
การออกแบบสินคา้ การจดัเก็บ และการนาํส่งไปยงัตลาด และสามารถทาํกาํไรได ้ 
 ดงันั&น การประเมินจุดแขง็ คือ การประเมินความสามารถขององคก์รในดา้นต่าง ๆ              
ที.กล่าวขา้งตน้วา่จะสามารถเอื&ออาํนวยประโยชน์ใหเ้กิดกบัตลาด และลูกคา้ไดอ้ยา่งไร                         
เมื.อเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนัแลว้ องคก์รอยูใ่นสถานะไหน มีจุดไหนบา้งที.องคก์รไดเ้ปรียบ                  
และมีจุดใดบา้งที.องคก์รเสียเปรียบ  
  W = Weaknesses หมายถึง จุดอ่อนขององคก์ร จุดอ่อนหรือขอ้เสียเปรียบ หมายถึง 
สถานการณ์ภายในองคก์รที.เป็นลบ และดอ้ยความสามารถ ซึ. งองคก์รไม่สามารถนาํมาใชเ้ป็น
ประโยชน์ในการทาํงานเพื.อบรรลุวตัถุประสงค ์หรือ หมายถึง การดาํเนินงานภายในที.องคก์รทาํได้
ไม่ดี 
 จุดอ่อนที.มีผลต่อการแข่งขนั ปัจจยัหลกั ๆ ไดแ้ก่ จุดอ่อนทางดา้นการผลิต จุดอ่อน              
ทางดา้นการตลาด จุดอ่อนดา้นความสามารถในการจดัการ และจุดอ่อนทางดา้นกลยทุธ์ 
 กลุ่มที. 2 การวเิคราะห์ปัจจยั สภาพแวดลอ้มภายนอกองคก์ร ซึ. งมี 2 ดา้น  
 O = Opportunities หมายถึง โอกาสขององคก์ร โอกาสที.มีศกัยภาพที.จะดาํเนินการได้
ของบริษทั โอกาสเป็นสิ.งที.ธุรกิจไม่สามารถควบคุมได ้แต่เป็นสิ.งที.เอื&อประโยชน์ในการทาํธุรกิจ 
เช่น ภาวะเศรษฐกิจ ภาวการณ์เมืองที.มีความไม่มั.นคง  
 ดงันั&นการวเิคราะห์โอกาส จึงเป็นการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มในดา้นต่าง ๆ วา่จะมี 
อะไรบา้งที.เป็นผลิตต่อองคก์ร เช่น ดา้นการเมือง การเปลี.ยนแปลงนโยบายทางการเมืองจะกระทบ
ต่อสภาพเศรษฐกิจ และสังคมโดยรวม ซึ. งอาจก่อให้เกิดโอกาสใหม่ 
 ดา้นเทคโนโลย ีในประเทศที.ภาคเอกชนมีการลงทุนดา้นการวจิยั และพฒันา                       
เป็นอตัราส่วนที.สูงก็ยอ่มเป็นประเทศที.องคก์รธุรกิจในประเทศเหล่านั&น มีการพฒันาทางดา้น
เทคโนโลยใีนระดบัที.สูงตามไปดว้ย เป็นตน้  
 T = Threats หมายถึง ปัญหาหรืออุปสรรคขององคก์ร อุปสรรคหรือปัจจยัที.คุกคาม             
การดาํเนินงาน และมีผลต่อความเป็นอยูที่.ดีของบริษทั อุปสรรคเป็นสิ.งแวดลอ้มที.ธุรกิจไม่สามารถ
ควบคุมได ้และเป็นสิ.งที.ขดัขวางการทาํธุรกิจ  
 ดงันั&นองคก์รจึงควรมีมาตรการรองรับในการจดัการกบัอุปสรรคที.จะเกิดขึ&น เช่น  
ภาวะเศรษฐกิจที.ไม่ดี ภาวการณ์เมืองที.ไม่มั.นคง ดา้นคู่แข่งที.มีมากมีการแข่งขนัอยูต่ลอดเวลา             
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ดา้นช่องทางการจดจาํหน่ายที.เปลี.ยนไป แหล่งการเงินที.องคก์รมีอุปสรรค และดา้นการเปลี.ยนแปลง
นโยบายทางการเงิน เป็นตน้  
 บางครั& งในการจาํแนกโอกาส และอุปสรรคเป็นสิ.งที.ทาํไดย้าก เพราะทั&งสองสิ.งนี&
สามารถเปลี.ยนแปลงไป ซึ. งการเปลี.ยนแปลงอาจทาํใหส้ถานการณ์ที.เคยเป็นโอกาสกลบักลายเป็น 
อุปสรรคได ้และในทางกลบักนัอุปสรรคอาจกลบักลายเป็นโอกาสได ้เช่น กนั ดว้ยเหตุนี&องคก์ร          
มีความจาํเป็นอยา่งยิ.งที.จะตอ้งปรับเปลี.ยนกลยทุธ์ของตน ใหท้นัต่อการเปลี.ยนแปลงของ
สถานการณ์แวดลอ้ม 
 

แนวความคดิการวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกจิ (Five forces model)  
 การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก โดยการใชแ้นวทางการวเิคราะห์ของ 
Porter (980) ซึ. งไดพ้ฒันาเครื.องมือในการวเิคราะห์ที.มีประโยชนในการสาํรวจสภาพแวดลอ้มใน
การแข่งขนั การวเิคราะห์ปัจจยั 5 ประการ ที.เกิดจากการแข่งขนัในอุตสาหกรรมโดยเป็นการอธิบาย 
ถึง สภาพแวดลอ้มพื&นฐานในการแข่งขนั ดงันี&  
 

 
 

ภาพที. 2-5  การวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกิจ (Five forces model)  
 

 Porter (1980) ไดก้ล่าวไวว้า่ ปัจจยั 5 ประการที.มีอิทธิพลต่อสภาพการแข่งขนัใน 
อุตสาหกรรม มีรายละเอียด ดงันี&   
 1. สภาพการณ์ของการแข่งขนัในอุตสาหกรรม (Rivalry among competing firms)  
เป็นการพิจารณาโดยการวิเคราะห์เกี.ยวกบัคู่แข่งขนัทั&งหมดที.มีอยูใ่นธุรกิจเดียวกนัโดยอาจตอ้ง 
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วเิคราะห์ทั&งในประเทศ และต่างประเทศ ทั&งนี& เพราะกลไกการคา้เสรีในยคุโลกาภิวฒัน์ที.มี              
การเคลื.อนไหวทุนไดอ้ยา่งรวดเร็วอาจส่งผลกระทบต่อการดาํเนินธุรกิจที.เป็นอยู ่จากปัจจยัต่าง ๆ  
อาจทาํใหเ้กิดการแข่งขนัที.รุนแรงตามมาได ้การวิเคราะห์ขนาดของคู่แข่งขนั กาํลงัการผลิต 
เงินทุน ส่วนแบ่งการตลาด กลยทุธ์ของคู่แข่งขนั รวมถึงสภาพเศรษฐกิจที.มีผลกระทบต่อ                         
การแข่งขนั 
 2.  อาํนาจการต่อรองของผูบ้ริโภค (Bargaining power of customers) โดยการวิเคราะห์
เพื.อใหท้ราบอาํนาจการต่อรองของผูบ้ริโภควา่มีมากนอ้ยเพียงใด ถา้มีการแข่งขนัในทางธุรกิจสูง 
และผูบ้ริโภคมีทางเลือกมากขึ&น ก็อาจจะส่งผลกระทบต่อการดาํเนินธุรกิจของบริษทัโดยเฉพาะ            
ในแง่ของรายได ้และส่วนแบ่งการตลาดที.ลดลง การตรวจสอบปัจจยัที.จะทาํใหผู้บ้ริโภคมีอาํนาจ
ต่อรองมากอาจพิจารณาไดจ้าก  
  2.1  จาํนวนผูซื้&อ  
  2.2  ปริมาณการซอ้  
  2.3  ตน้ทุนการเปลี.ยนแปลงของผูซื้&อ  
 3.  อาํนาจการต่อรองของผูผ้ลิต (Bargaining power of suppliers) เป็นการวิเคราะห์
เกี.ยวกบั ผูผ้ลิตที.ขายวตัถุดิบต่าง ๆ ใหแ้ก่บริษทัเรา โดยการวเิคราะห์ การพึ.งพาจากผูผ้ลิต                   
ถา้ธุรกิจเราตอ้งมการพึ.งพาผูผ้ลิตรายหนึ.ง ๆ สูงก็จะมีความเสี.ยงของการประกอบธุรกิจมากขึ&น 
เพราะถา้ผูผ้ลิตรายนั&นไม่สามารถส่งวตัถุดิบไดไ้ม่วา่จะดว้ยสาเหตุใด ก็จะส่งผลกระทบต่อ                   
การดาํเนินธุรกิจของเราทนัที สถานการณ์ที.ทาํใหเ้กิดอาํนาจต่อรองสาํหรับผูผ้ลิตมีหลายประการ 
เช่น  
  3.1  จาํนวนผูผ้ลิต  
  3.2  สินคา้ที.สามารถทดแทน  
  3.3  ตน้ทุนการเปลี.ยนแปลงของผูผ้ลิต  
 4.  การเขา้มาของผูป้ระกอบการรายใหม่ (Threat of new entrants) โดยการวิเคราะห์               
วา่มีความยากง่ายในการเขา้มาของผูป้ระกอบการรายใหม่มากนอ้ยเพียงใด ถา้การเขา้มาของผู ้
ประกอบรายใหม่สามารถทาํไดง่้าย และสะดวกก็จะตอ้งทาํใหบ้ริษทัอาจไดรั้บผลกระทบจาก             
การดาํเนินธุรกิจไดง่้าย การลดแรงคุกคามของคู่แข่งขนัรายใหม่สามารถทาํไดถ้า้อุตสาหกรรมนั&นมี
สิ.งกีดกนัดงัต่อไปนี&  
  4.1  ความแตกต่างในสินคา้/ บริการ  
  4.2  การประหยดัต่อขนาด  
  4.3  ตน้ทุนการเปลี.ยนแปลง  
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  4.4  นโยบายของรัฐ  
  4.5  การเขา้ถึงช่องทางการจดัจาํหน่าย  
 5.  การมีสินคา้ และบริการอื.นทดแทน (Threat of substitute) โดยการวเิคราะห์วา่สินคา้
และบริการที.บริษทัมีอยูน่ั&น มีโอกาสหรือไม่ที.จะมีสินคา้ และบริการอื.นเขา้มาทดแทนสินคา้ และ
บริการเดิมของบริษทั ซึ. งอาจทาํใหร้ายไดจ้ากการขายสินคา้ และบริการลดลง รวมถึงส่วนแบ่ง
การตลาดที.ลดลงในอนาคต ปัจจยัที.จะช่วยลดการคุกคามจากสินคา้ทดแทน คือ ตอ้งพยายามสร้าง
ความแตกต่างในตวัผลิตภณัฑรั์กษาคุณภาพ เพิ.มคุณค่าในตวัสินคา้ และสร้างภาพพจน์ที.ดีอยา่ง
ต่อเนื.อง 
 

การวเิคราะห์แนวโน้มตลาด (PESTLE analysis)  
 การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก ของ Aguilar ในปี ค.ศ. 1967 เป็นหนึ.งในเครื.องมือ
สาํคญัในการวเิคราะห์แผนงานองคก์รในภาพรวม องคก์รธุรกิจหลายองคก์รประยกุตใ์ช ้PESTLE 
เพื.อวเิคราะห์ภาพรวมและแนวโนม้ดา้นการตลาด ตลอดจนปัจจยัที.จะมีอิทธิพลต่อการเปลี.ยนแปลง
องคก์รในอนาคต ซึ. งประกอบดว้ย การวเิคราะห์ 6 ปัจจยัสาํคญั เพื.อการตดัสินใจ ประกอบไปดว้ย 
 1.  Political หมายถึง การเมือง 
 2.  Economic หมายถึง เศรษฐกิจปัจจุบนั 
 3.  Social หมายถึง สังคมวฒันธรรมที.เหมาะสมกบัทอ้งถิ.น 
 4.  Technology หมายถึง ความกา้วหนา้ทางดา้นเทคโนโลย ีเช่น การสื.อสาร การแพทย ์
 5.  Legal  หมายถึง กฎหมายที.เกี.ยวขอ้ง เช่น กฎหมายดา้นแรงงาน ลูกคา้ สวสัดิการ 
 6.  Ecological หมายถึง สภาพแวดลอ้ม 
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Political   Economic   Social 
 
 
 
 
  

Legal   Ecological   Technology 
 

ภาพที. 2-6  การวเิคราะห์แนวโนม้ตลาด PESTLE 
 

การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์แบบแมตริกซ์ (TOWS matrix)  
 TOWS matrix เป็นการนาํขอ้มูลที.ไดจ้ากการวเิคราะห์จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส                   
และอุปสรรค มาวิเคราะห์ในรูปแบบความสัมพนัธ์แบบเมทริกซ์ โดยปัจจยัภายนอกที.เป็นโอกาส 
และอุปสรรคที.บริษทักาํลงัเผชิญอยู ่สามารถนาํมาจบัคู่เพื.อใหส้อดคลอ้งกบัปัจจยัภายในที.เป็นจุด
แขง็ และจุดอ่อนของบริษทั และเป็นการจดัทาํกลยทุธ์ที.เป็นทางเลือก 4 ชุด ซึ. งสามารถนาํไปใช ้           
เป็นแนวทางในการกาํหนดแนวทางเพื.อกาํหนดกลยทุธ์ต่าง ๆ  
 วธีิการจดัทาํ TOWS matrix เป็นการจดัทาํตาราง 9 ช่อง คือ ปัจจยัหลกัสาํคญั 4 ช่อง ช่อง 
กลยทุธ์ 4 ช่วงกบัอีก 1 ช่อง บอกที.มาของปัจจยัวา่เป็นปัจจยัภายนอก หรือปัจจยัภายใน ช่องกลยทุธ์ 
4 ช่อง ใหชื้.อวา่กลยทุธ์ SO กลยทุธ์ WO กลยทุธ์ ST และกลยทุธ์ WT ซึ. งเกิดขึ&นภายหลงัจากการใส่ 
ปัจจยัหลกัสาํคญัทั&ง 4 ช่องแลว้ 
 
 
 
 
 
 
 
 

Organization 
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จุดแข็ง (S = Strengths)  

 

 

จุดอ่อน (W = Weakness)  

 

โอกาส 

(O = Opportunities)  

SO Strategies 
ใชป้ระโยชน์จากโอกาส 
โดยใชจุ้ดแขง็ภายใน
องคก์ร 

WO Strategies 
เอาชนะจุดอ่อนดว้ย              
การแสวงหาประโยชน์จาก
โอกาส 

 

อุปสรรค (T = Threats)  

 

ST Strategies 
หลีกเลี.ยงอุปสรรค 
โดยใชจุ้ดแขง็ภายใน
องคก์ร 

WT Strategies 
ลดจุดอ่อน และ 
หลีกเลี.ยงอุปสรรค 

 
ภาพที. 2-7  การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์แบบแมตริกซ์ (TOWS Matrix)  

 
 จากภาพที. 2-7 แสดงการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งจุดแขง็กบัโอกาส จุดแขง็กบั 
อุปสรรค จุดอ่อนกบัโอกาส และจุดอ่อนกบัอุปสรรค ซึ. งผลของขอ้มูลที.ไดม้าจากการวิเคราะห์ 
ความสมพนัธ์ในขอ้มูลแต่ละคู่นั&น สามารถนาํไปกาํหนดออกมาเป็นกลยทุธ์ต่าง ๆ โดยแบ่ง 
ออกเป็น 4 ประเภท ดงันี&  
 1.  กลยทุธ์ SO (SO Strategies) เป็นกลยทุธ์เชิงรุกซึ. งไดม้าจากการนาํขอ้มูล                      
การประเมินสภาพแวดลอ้มที.เป็นจุดแขง็ และโอกาสมาพิจารณาร่วมกนั ถา้มีจุดอ่อนก็พยายามแกไ้ข 
ปัญหาเพื.อเปลี.ยนใหเ้ป็นจุดแขง็ ถา้เผชิญกบัอุปสรรคก็ตอ้งพยายามเปลี.ยนใหเ้ป็นโอกาส                  
ในกรณีนี&องคก์รจะใชจุ้ดแขง็เพื.อสร้างขอ้ไดเ้ปรียบจากโอกาส 
 2.  กลยทุธ์ ST (ST Strategies) เป็นกลยทุธ์เชิงป้องกนัซึ. งไดม้าจากการนาํขอ้มูล                 
การประเมินสภาพแวดลอ้มที.เป็นจุดแขง็ และอุปสรรคมาพิจารณาร่วมกนั โดยพยายามทาํใหเ้กิดจุด 
แขง็สูงสุด และมีอุปสรรคตํ.าสุด ในกรณีนี&องคก์รจะใชจุ้ดแขง็เพื.อหลีกเลี.ยง หรือเอาชนะอุปสรรค 
 3.  กลยทุธ์ WO (WO Strategies) เป็นกลยทุธ์เชิงแกไ้ขซึ. งไดม้าจากการนาํขอ้มูล                 
การประเมินสภาพแวดลอ้มที.เป็นจุดอ่อน และโอกาสมาพิจารณาร่วมกนั โดยเนน้การปรับปรุง
แกไ้ขความอ่อนแอภายใน พยายามที.จะใหเ้กิดจุดอ่อนตํ.าที.สุด และเกิดโอกาสสูงสุด ในกรณีนี&
องคก์รจะพยายามแกไ้ขสิ.งที.เป็นจุดอ่อนแลว้จึงปรับกลยทุธ์เพื.อสร้างขอ้ไดเ้ปรียบจากโอกาส 
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 4.  กลยทุธ์ WT (WT Strategies) เป็นกลยทุธ์เชิงรับซึ.งไดม้าจากการนาํขอ้มูลการ 
ประเมินสภาพแวดลอ้มที.เป็นจุดอ่อน และอุปสรรคมาพิจารณาร่วมกนั พยายามที.จะสร้างใหเ้กิด 
จุดแขง็และอุปสรรคตํ.าที.สุด ในกรณีนี&องคก์รจะหลีกเลี.ยงอุปสรรค และลดจุดอ่อนภายในใหเ้หลือ 
นอ้ยที.สุด 
 

งานวจัิยที�เกี�ยวข้อง 
 งานวจิยัที.เกี.ยวขอ้งกบั เรื.อง กลยทุธ์การเพิ.มยอดขาย บริษทั TMM Trading จาํกดั มีดงันี&  
 ไพจิตร ผาวนั และพาสิทธิ:  หล่อธีรพงศ ์(2550) ปัจจยัที.มีอิทธิพลต่อการกาํหนดผลกาํไร
ในการประมูลของผูรั้บเหมาก่อสร้าง กล่าววา่ ในปัจจุบนัการตดัสินใจเขา้ประมูลมกัทาํ อยา่งรีบ 
และมีเวลาค่อนขา้งจาํกดั ทาํใหโ้ครงการก่อสร้างจาํนวนมากที.ตอ้งประสบปัญหาในดา้นค่าใชจ่้าย         
ที.สูง เกิดงบประมาณจาํกดั ทาํใหโ้ครงการก่อสร้างจาํนวนมากที.ตอ้งประสบปัญหาในดา้นค่าใชจ่้าย
ที.สูง เกิดงบประมาณ และปัญหาความล่าชา้ในการทาํงาน ทาํใหโ้ครงการหลายโครงการไม่บรรลุ
ตามวตัถุประสงค ์สิ.งดงักล่าวเป็นสาเหตุสาํคญั ประการหนึ.งที.ทาํใหผู้รั้บเหมาก่อสร้างขาดทุน             
และหลายบริษทัตอ้งปิดกิจการ งานวจิยันี&ไดท้าํการสอบถามผูรั้บเหมาก่อสร้างในเขต
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑลเกี.ยวกบั ปัจจยัที.มีอิทธิพลต่อการกาํหนดราคาในการประมูล
โครงการ แลว้นาํปัจจยัที.ไดจ้ากแบบสอบถามมาวเิคราะห์เพื.อจดัลาํดบัความสาํคญั ผลที.ไดจ้าก               
การพิจารณาแนวทางประมูล และการพิจารณาปัจจยัที.มีอิทธิพลต่อการกาํหนดผลกาํไรของ
ผูรั้บเหมาก่อสร้างไทยจาํนวนทั&งสิ&น 23 ปัจจยั โดยแบ่งพิจารณาเป็น 2 กรณี คือ กรณีที.บริษทั                       
มีความตอ้งการงานสูง และกรณีที.บริษทัตอ้งการทาํกาํไรจากโครงการ  
 ผลการศึกษา พบวา่ สภาพเศรษฐกิจ เงินทุนของบริษทั เครื.องมือเครื.องจกัร ราคากลาง /
งบประมาณเป็นลาํดบัที.มีความสาํคญั ในลาํดบัตน้ ๆ ซึ. งแสดงใหเ้ห็นวา่ในการดาํเนินธุรกิจงาน
ก่อสร้างของผูรั้บเหมาจาํเป็นตอ้งมีเงินทุนหมุนเวยีนที.ใชใ้นแต่ละโครงการอยูร่ะหวา่ง 20-30 %          
จึงจะสามารถบริหารงานไดต้ามวตัถุประสงคข์องโครงการ ไม่ประสบภาวะลม้เหลวของแต่ละ
โครงการจึงเป็นสาเหตุทาํให้องคก์รไม่ประสบความสาํเร็จในการบริหารงานก่อสร้าง นอกจากนั&น
ยงั พบวา่ ผูรั้บเหมาก่อสร้างส่วนใหญ่ไม่เห็นดว้ยกบัการสมยอมในการประมูล สาํหรับการกาํหนด
ผลกาํไร พบวา่ ร้อยละ 58 ของผูต้อบแบบสอบถามกาํหนดกาํไรอยูใ่นช่วงร้อยละ 5 ถึงร้อยละ 10 
งานวจิยันั&นทาํใหท้ราบพฤติกรรมการประมูลงานของผูรั้บเหมาก่อสร้าง ตลอดจนทศันคติ                  
ของผูรั้บเหมาก่อสร้างที.เป็นกลุ่มตวัอยา่ง 
 พาสิทธิ:  หล่อธีรพงศ,์ ประสันน์ สายประทุมทิพย ์และ สุรพงศ ์คณาววิฒัน์ไชย (2552)  
การศึกษาปัจจยัที.ทาํใหผู้รั้บเหมาก่อสร้างอยูร่อดไดใ้นสภาวะวกิฤตเศรษฐกิจ จากการศึกษา พบวา่  
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ภาวะวกิฤตเศรษฐกิจของประเทศที.เริ.มตน้ เมื.อ พ.ศ. 2552 ไดส่้งผลกระทบต่ออุตสาหกรรมก่อสร้าง 
อยา่งรุนแรง ทาํใหบ้ริษทัรับเหมาก่อสร้างจาํนวนมากตอ้งเลิกกิจการ ที.เหลือก็ตอ้งปรับตวัเพื.อให้ 
สามารถดาํเนินการอยูไ่ดง้านวจิยัไดท้าํการศึกษาแนวทางที.ผูรั้บเหมาใชด้าํเนินธุรกิจในช่วงวกิฤต 
ดงักล่าว โดยแบ่งแนวทางออกเป็น 3 กลุ่มใหญ่ คือ 1) กลุ่มปัจจยัทางดา้นการตลาด 2) กลุ่มปัจจยั 
ทางดา้นเศรษฐศาสตร์ และการเงิน 3) กลุ่มปัจจยัทางดา้นการบริหารจดัการ โดยในแต่ละกลุ่ม               
จะประกอบไปดว้ยปัจจยัยอ่ยรวมทั&งหมด 33 ปัจจยัยอ่ยการเก็บขอ้มูลใชแ้บบสอบถามส่งไปยงั
บริษทัผูรั้บเหมาก่อสร้าง 3 ขนาด คือ ขนาดเล็ก ขนาดกลาง และขนาดใหญ่ผลการวิจยั พบวา่              
ในภาพรวมปัจจยัทางดา้นการเงิน และเศรษฐกิจเป็นปัจจยัที.บริษทัรับเหมาก่อสร้างทุกระดบั                
ใหค้วามสาํคญัมาก สาํหรับผูรั้บเหมาขนาดใหญ่จะใหค้วามสาํคญั กบัปัจจยัดา้นการบริหาร            
การจดัการมากกวา่ปัจจยัทางดา้นการตลาด แต่ถา้เป็นบริษทัขนาดเล็กจะใหค้วามสาํคญักบัปัจจยั
ทางดา้นการตลาดมากกวา่ปัจจยัทางดา้นการบริหารการจดัการ นอกจากนั&นงานวิจยัยงัไดศึ้กษา
ความสาํคญัเชิงเปรียบเทียบของปัจจยัยอ่ยในแต่ละกลุ่มปัจจยั และอิทธิพลขนาดขององคก์ร          
ต่อการกาํหนดระดบัความสาํคญั ของแนวทางหรือปัจจยัยอ่ยที.ใชอี้กดว้ย 
 พงษพ์นัธ์ เปลี.ยนบางยาง (2551) ผลกระทบดา้นการจดัการ เนื.องมากจากขอ้กาํหนด            
ในสัญญาจา้งก่อสร้างของราชการการศึกษานี& เป็นการสาํรวจ และวเิคราะห์ผลกระทบดา้น                  
การจดัการอนั เนื.องมากจากขอ้กาํหนดในสัญญาจา้งก่อสร้างของราชการ และนาํเสนอขอ้เสนอแนะ
แนวทางปฏิบติัที.เหมาะสมเป็นธรรมทั&งฝ่ายผูว้า่จา้ง และผูรั้บจา้งขอ้มูลผลกระทบไดจ้ากการสาํรวจ
โดยวธีิใชแ้บบสอบถาม และสัมภาษณ์กบั ส่วนราชการจาํนวน 47 ราย และผูจ้า้งที.เคยเป็นคู่สัญญา
กบั ส่วนราชการนั&น ๆ จาํนวน 53 ราย ผูว้จิยัไดศึ้กษาสัญญาขององคก์ารนานาชาติ (FIDIC)                 
และสัญญาของรัฐวสิาหกิจบางแห่ง และสัญญาเอกชนบางรายเป็นตวัเปรียบเทียบ จากผลการศึกษา 
พบวา่ ขอ้กาํหนด ในระบบสัญญาจา้งของราชการมีผลกระทบต่อการจดัการของผูรั้บจา้ง                 
ในดา้นคุณภาพ เวลาก่อสร้างการเงิน การปฏิบติังาน และสิทธิ และมีบางขอ้กาํหนด ที.มีผลกระทบ
ต่อผูว้า่จา้งผลกระทบเหล่านี& ส่งผลใหก้ารปฏิบติังานตามสัญญาไม่คล่องตวั และขาดประสิทธิภาพ
เกิดขอ้โตแยง้ระหวา่งคู่สัญญา หรือบางขอ้กาํหนดในดา้นเวลาก่อสร้าง และการเงิน ไม่รัดกุม
เพียงพอ ส่วนบางขอ้กาํหนดมีความจาํเป็นต่องานตามสัญญา แต่ระบุใหส่้วนราชการสามารถตดั
ออก หรือใส่ไวต้ามความเหมาะสม เช่น ขอ้กาํหนดเกี.ยวกบั วธีิอนุญาตโดยตุลาการ และการจ่ายเงิน
ล่วงหนา้ เป็นตน้ จากการศึกษา ไดพ้บขอ้กาํหนดที.มีประโยชน์ต่อคู่สัญญาที.ควรเพิ.มเติมเนื.องจาก
ส่งผลดีต่อการจดัการงานตามสัญญา 
 ชยตุพงศ ์แจ่มจนัทร์วงษ ์(2552) ไดศึ้กษาเรื.อง สมรรถนะผูน้าํกบัการบริหารจดัการ
โครงการก่อสร้างในประเทศไทย ผลการวจิยัสรุป ไดด้งันี&  
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 1.  ขอ้มูลส่วนบุคคลของส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อาย ุ26-35 ปี สถานสภาพโสด                         
มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จบการศึกษาระดบัปริญญาตรีคณะวศิวกรรมศาสตร์ เป็นวศิวกรมีอายุ
การทาํงานมากกวา่ 1-3 ปี และมีรายได ้10,001-20,000 บาท 
 2.  สมรรถนะในการเป็นผูน้าํของผูต้อบแบบสอบถาม โดยภาพรวมผูต้อบ 
แบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อสมรรถนะในการเป็นผูน้าํ อยูใ่นระดบัมากโดยเรียงลาํดบั
ความสาํคญัของ สมรรถนะในการเป็นผูน้าํ จากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ ดา้นการบริหารงบประมาณ
ดา้นการบริหารงบประมาณดา้นการบริหารบุคลากร และดา้นการเป็นผูน้าํ 
 3.  การบริหารงานโครงการก่อสร้างตามความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถาม 
โดยภาพรวมผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อการบริหารงานโครงการก่อสร้าง อยูใ่นระดบั
มากโดยเรียงลาํดบัความสาํคญัของการบริหารงานโครงการก่อสร้าง จากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่                   
ดา้นการบริหารงบประมาณดา้นการบริหารบุคลากร และดา้นการเป็นผูน้าํ 
 4.  ความสัมพนัธ์ระหวา่งสมรรถนะในการเป็นผูน้าํกบัการบริหารจดัการภายใน 
บริษทั อิตาเลียน ไทย ดีเวลลอปเมนท ์และในเครือ พบวา่ สมรรถนะในการเป็นผูน้าํมีความสัมพนัธ์
กบัการบริหารจดัการในบริษทั อิตาเลียนไทย ดีเวลลอปเมนท ์และในเครืออยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ
ที.ระดบั .05 
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บทที� 3 

วธีิดาํเนินการวจิยั 

 
 การจดัทาํกลยทุธ์เพื.อขยายฐานของธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง กรณีศึกษา บริษทั TMM 
Trading จาํกดั การวจิยั การดาํเนินการ ดงันี&  
 1.  ประชากร และกลุ่มตวัอยา่ง 
 2.  เครื.องมือที.ใชใ้นการวจิยั 
 3.  ขั&นตอนการสัมภาษณ์เชิงลึก 
 4.  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 5.  การวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

ประชากร และกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรที�ใช้ในการวจัิย ได้แก่   
 1.  ผูบ้ริหารของบริษทั TMM Trading จาํกดั ที.ทาํงานในตาํแหน่งมาไม่นอ้ยกวา่  
3 ปี ที.มีความรู้ความชาํนาญในการบริหารจดัการในธุรกิจรับเหมาก่อสร้างของบริษทั จาํนวน 5 คน 
 2.  พนกังานบริษทั TMM Trading จาํกดั ที.ทาํงานในตาํแหน่งมาไม่นอ้ยกวา่ 1 ปี  
ที.มีความรู้ ความเขา้ใจ ในดา้นขอ้มูลในการปฏิบติังานของบริษทั จาํนวน 5 คน 

  3.  ลูกคา้ที.เคยใชบ้ริการของบริษทั TMM Trading จาํกดั ที.ตดัสินใจวา่จา้งใหบ้ริษทั 
TMM Trading จาํกดั เขา้ไปรับเหมาก่อสร้าง จาํนวน 5 ราย 
 กลุ่มตัวอย่างที�ใช้ในการวจัิย 
 1.  ทาํการสัมภาษณ์ผูบ้ริหารของบริษทั TMM Trading จาํกดั ที.ทาํงานในส่วนงาน 

 การตลาดมาไม่นอ้ยกวา่ 5 ปี ที.มีความรู้ความชาํนาญในการบริหารจดัการในธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง
ของบริษทั จนกวา่ขอ้มูลจะอิ.มตวั 
 2.  ทาํการสัมภาษณ์พนกังานบริษทั TMM Trading จาํกดั ที.ทาํงานในตาํแหน่งมา 

 ไม่นอ้ยกวา่ 1 ปี ที.มีความรู้ ความเขา้ใจ ในดา้นขอ้มูลในการปฏิบติังานของบริษทั จนกวา่ขอ้มูล             
จะอิ.มตวั 
 3.  ทาํการสัมภาษณ์ลูกคา้ที.เคยใชบ้ริการของบริษทั TMM Trading จาํกดั                               
ที.ตดัสินใจวา่จา้งใหบ้ริษทั TMM Trading จาํกดั เขา้ไปรับเหมาก่อสร้างจนกวา่ขอ้มูลจะอิ.มตวั 
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เครื�องมอืที�ใช้ในการวจัิย  
 เครื.องมือที.ใชใ้นการวจิยัครั& งนี&  เป็นแบบสัมภาษณ์เพื.อศึกษากลยทุธ์การขยายฐานลูกคา้
ของธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง กรณีศึกษา บริษทั TMM Trading จาํกดั ผูว้จิยัสร้างขึ&นโดยแบบ 
สัมภาษณ์แบ่งออกเป็น 2 ชุด 3 ส่วน ดงันี&  
 ส่วนที. 1 ดา้น Five force 
 ส่วนที. 2 ดา้น PESTLE 
 ส่วนที. 3 แนวคาํถามเกี.ยวกบั SWOT analysis 
 ภาพรวมการดําเนินการ 

 

   กจิกรรม     ผลลพัธ์ 
ขั&นที. 1 การรวบรวมขอ้มูลพื&นฐาน  ขอ้มูลธุรกิจก่อสร้าง 
รวบรวมขอ้มูลทุติยภูมิ   1.  ภาพรวมของธุรกิจ 
        2.  การเติบโตของธุรกิจ 
ขั&นที. 2 การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มของธุรกิจ สถานภาพแทจ้ริง 
โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก   1.  จุดเด่น จุดดอ้ย โอกาส อุปสรรค 
        2.  สภาพแวดลอ้มภายใน ภายนอก 
        3.  การแข่งขนัในธุรกิจ 
        4.  ความตอ้งการแทจ้ริง 
ขั&นที. 3 การศึกษาธุรกิจก่อสร้าง   แนวทางการส่งเสริมธุรกิจก่อสร้าง 
1.  รวบรวมขอ้มูลธุรกิจ 
2.  วเิคราะห์เปรียบเทียบ 
ขั&นที. 4 การจดัทาํนโยบาย และกลยทุธ์  นโยบายส่งเสริมธุรกิจก่อสร้าง 
ส่งเสริมธุรกิจก่อสร้าง   กลยทุธ์การเจาะตลาด 
ระดมสมองเพื.อจดัทาํนโยบาย และกลยทุธ์ 
 
 
ภาพที. 3-1  ภาพรวมการดาํเนินงาน 
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ขัTนตอนการสัมภาษณ์เชิงลกึ 
 1.  ขั&นแนะนาํ 
  1.1  แนะนาํตวัเอง และหน่วยงาน 
  1.2  อธิบายวตัถุประสงคข์องการวจิยั 
  1.3  แจง้ใหผู้ใ้หข้อ้มูลทราบวา่ ความคิด หรือขอ้มูลของผูใ้หข้อ้มูล เป็นสิ.งที.สาํคญั 
มาก และอาจพดูซํ& าระหวา่งสัมภาษณ์ 
  1.4  แจง้ระยะเวลาที.ใชใ้นการสัมภาษณ์ และใชเ้วลาในการสัมภาษณ์อยา่งมีค่า 
  1.5  ขอใหผู้ใ้หข้อ้มูลแนะนาํตวัเอง 
  1.6  ขออนุญาตบนัทึกเสียง 
  1.7  ทาํตวัตามสบายเป็นธรรมชาติ ใหค้วามเชื.อมั.นแก่ผูใ้หข้อ้มูล วา่ขอ้มูลที.ใหจ้ะ 
ถูกรักษาเป็นความลบั 
 2.  ขั&นสัมภาษณ์ (ผูใ้หข้อ้มูลพดูมากกวา่ผูใ้หส้ัมภาษณ์)  
  2.1  สัมภาษณ์แนวสัมภาษณ์ โดยเริมในประเด็นคาํถามที.มีผลต่อความรู้สึก                    
นอ้ยก่อน หรือประเด็นกวา้ง ๆ ก่อนเจาะลึก 
  2.2  อาจใชค้าํถามเดิมซํ& ามากกวา่หนึ.งครั& ง 
  2.3  เก็บขอ้มูลที.เป็นคาํพูด และไม่เป็นคาํพดู เช่น อากปักิริยาในขณะพดู                           
ใหส้ัมภาษณ์ 
  2.4  อยูก่บัผูใ้หข้อ้มูลตลอดเวลา ตั&งใจฟัง 
  2.5  ใชเ้ทคนิคต่าง ๆ เพื.อใหไ้ดข้อ้มูลมากที.สุด ใชค้าํ เช่น ช่วยอธิบายเพิ.ม                     
อะไรเกิดขึ&นต่อไป ต่อไปเป็นยงัไง เมื.อไหร่ เมื.อสักครู่คุณบอกวา่ เล่าเรื.องเกี.ยวกบั หรือใชเ้ทคนิค
การหยดุเงียบ 
  2.6  หากจาํเป็น อนุญาตใหผู้ใ้หข้อ้มูลพกัระหวา่งใหส้ัมภาษณ์ได ้
  2.7  เมื.อไดข้อ้มูลครบถว้นแลว้ สิ&นสุดการสัมภาษณ์ ขอบคุณ พยายามใชเ้วลา               
ที.เหลือขออภยัหากใชเ้วลาเกิน และใหเ้วลาในการพดูคุยเพิ.มเติม 
  2.8  จดบนัทึกทนัทีที.ทาํได ้และหากใชเ้ทป ใหเ้ขียนชื.อมว้นเทปก่อนออกจากที. 
สัมภาษณ์ แยกแยะสื.อที.เก็บใหช้ดัเจน กรณีสัมภาษณ์หลายคน ตอ้งระวงัจะสับสนในการจดัเก็บ 
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การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูว้จิยัไดด้าํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลตามขั&นตอน ดงันี&  
 1.  ขอหนงัสือรับรองจากวทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ เพื.อขอความร่วมมือในการเก็บ 
รวบรวมขอ้มูลจากบุคลากร และกลุ่มลูกคา้ของ บริษทั TMM Trading จาํกดั 
 2.  ส่งแบบสัมภาษณ์ พร้อมหนงัสือขอความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม                  
ไปยงับุคลากร และกลุ่มลูกคา้ บริษทั TMM Trading จาํกดั เพื.อดาํเนินการสัมภาษณ์ดว้ยตนเอง 
 

การวเิคราะห์ข้อมูล 
 การวเิคราะห์ขอ้มูล จะวิเคราะห์สภาพการดาํเนินธุรกิจ และปัญหาต่าง ๆ ที.เกิดขึ&นจริง          
ในปัจจุบนั โดยการสัมภาษณ์ผูบ้ริหาร บุคลากร และกลุ่มลูกคา้ของบริษทั TMM Trading จาํกดั            
ที.เป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาครั& งนี&  ตามประเด็นคาํถามที.ตั&งไว ้จากนั&นนาํผลวเิคราะห์ของแต่ละ
คน มาสรุปในภาพรวมในแต่ละประเด็นการศึกษาเพื.อตอบวตัถุประสงค ์
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บทที� 4 

ผลการวจิยั 

 
 การศึกษาวจิยัเรื.อง กลยทุธ์ขยายฐานลูกคา้ บริษทั TMM Trading จาํกดั เป็นการวิจยัเชิง
คุณภาพดว้ยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) โดยมีวตัถุประสงคเ์พื.อศึกษาสภาพแวดลอ้ม
ภายใน และภายนอกและจดัทาํกลยทุธ์เพื.อขยายฐานลูกคา้ของธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง ของบริษทั 
TMM Trading จาํกดั โดยรวบรวมขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ทั&งหมด3กลุ่มจาํนวนทั&งหมด 15 คน 
ไดแ้ก่ ผูบ้ริหารของบริษทั TMM Trading จาํกดั ที.ทาํงานในตาํแหน่งมาไม่นอ้ยกวา่ 3 ปี ที.มีความรู้
ความชาํนาญในการบริหารจดัการในธุรกิจรับเหมาก่อสร้างของบริษทั จาํนวน 5 คน พนกังาน
บริษทั TMM Trading จาํกดั ที.ทาํงานในตาํแหน่งมาไม่นอ้ยกวา่ 1 ปี ที.มีความรู้ ความเขา้ใจ ในดา้น
ขอ้มูลในการปฏิบติังานของบริษทั จาํนวน 5 คน และลูกคา้ที.เคยใชบ้ริการของบริษทั TMM 
Trading จาํกดั ที.ตดัสินใจวา่จา้งใหบ้ริษทั TMM Trading จาํกดั เขา้ไปรับเหมาก่อสร้างจาํนวน 5 คน
การรวบรวมขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ใชว้ธีิการจดบนัทึก รวบรวมขอ้มูลทั&งหมดโดยใชค้าํถาม
ปลายเปิด (Open-end question)  
  

ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพจากแบบสัมภาษณ์ 
 การวจิยันี&ผูว้ิจยัไดใ้ชว้ธีิการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) และสรุปเป็น                 
ขอ้มูลตามขอ้คาํถามในแต่ละดา้น โดยใชร้หสัขอ้มูล สาํหรับบทสัมภาษณ์ของแต่ละคน ดงันี&   
 A1-A5 แทนผูบ้ริหาร 
 B1-B5 แทน พนกังาน 
 C1-C5 แทน ลูกคา้ที.เคยใชบ้ริการของบริษทั 
 ผลการวเิคราะห์แบบสัมภาษณ์ สาํหรับผูบ้ริหาร 

 ด้าน Five Force 
 1.  ดา้นคู่แข่งขนัในอุตสาหกรรม 

  ท่านคิดวา่ในอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้างมีการแข่งขนัที.รุนแรงอยา่งไร 
 A1: มี เพราะ แต่ละบริษทัจะมีกลยทุธ์และแรงจูงใจในการดึงลูกคา้ที.แตกต่างกนัออกไป 
อาจมีการติดสินบนเพื.อใหไ้ดง้านรับเหมาก่อสร้างในงานนั&น ๆ ได ้ 
 A2: มี การประมูลงานตดัราคาก่อสร้างกนัในเรื.องของส่วนแบ่งทางการตลาด เป็นผูค้า้ 
ตลาดเดียว 
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 A3:  ปัจจุบนัธุรกิจอสังหาริมทรัพยมี์การขยายตวัมาก ทาํใหอุ้ตสาหกรรมรับเหมา
ก่อสร้างเกิดการแข่งขนัสูงเพื.อใหไ้ดง้านดว้ยวธีิที.หลากหลายมากขึ&น 
 A4:  มี เพราะแต่ละบริษทัมีตน้ทุนและกลยทุธ์ดีขึ&น เพื.อใหไ้ดง้านรับเหมาก่อสร้าง 
 A5:  มีการประมูลงานตดัหนา้กนั เกิดการแข่งขนัสูง 
 B1:  ขณะนี&ประเทศกาํลงัพฒันามาขึ&น ธุรกิจการก่อสร้างจึงมีการแขง็ขนัที.สูงขึ&น รวม             
กบันกัธุรกิจหนา้ใหม่ที.มีเงินทุนสูง บางครั& งยอมกาํไรนอ้ย เพื.อขอใหไ้ดง้าน แลว้โปรโมทบริษทั 
 B2:  ส่วนตวัคิดวา่ไม่รุนแรงนกั เพราะธุรกิจประเภทนี&ผมคิดวา่น่าจะเกิดจากการบอก          
ต่อของลูกคา้ที.ไดรั้บความพึ.งพอใจในบริการของเรา จึงทาํใหเ้ราสามารถขยายฐานลูกคา้ไดเ้รื.อย ๆ               
แต่ถา้มองในส่วนของธุรกิจรับเหมาแบบเล็ก ๆ ผมกลบัคิดวา่ธุรกิจขนาดเล็กนั&น มีการแข่งขนัที.สูง
กวา่ มีการทาํการตลาด ทาํสื.อประชาสัมพนัธ์ต่าง ๆ เพื.อดึงดูดกลุ่มลูกคา้ตามเป้าหมาย 
 B3:  ส่วนตวัคิดวา่ไม่รุนแรงนกั เพราะธุรกิจประเภทนี&ผมคิดวา่น่าจะเกิดจากการบอกต่อ
ของลูกคา้ที.ไดรั้บความพึ.งพอใจในบริการของเรา จึงทาํให้เราสามารถขยายฐานลูกคา้ไดเ้รื.อย ๆ แต่
ถา้มองในส่วนของธุรกิจรับเหมาแบบเล็ก ๆ ผมกลบัคิดวา่ธุรกิจขนาดเล็กนั&น มีการแข่งขนัที.สูงกวา่ 
มีการทาํการตลาด ทาํสื.อประชาสัมพนัธ์ต่าง ๆ เพื.อดึงดูดกลุ่มลูกคา้ตามเป้าหมาย 
 B4:  มีเพราะแต่ละบริษทัมีตน้ทุนและกลยทุธ์ดีขึ&น สามารถขยายฐานลูกคา้ไดเ้รื.อย ๆ 
 B5:  มีการติดสินบนเพื.อใหไ้ดง้านรับเหมาก่อสร้าง มีการประมูลงานตดัหนา้กนั 
 C1:  ความรุนแรงของการแข่งขนัขึ&นอยูก่บัหลายปัจจยั เช่น สภาพเศรษฐกิจ จาํนวนคู่แข่ง 
เป็นตน้ 
 C2:  มี เพราะ แต่ละบริษทัจะมีกลยทุธ์และแรงจูงใจในการดึงลูกคา้ที.แตกต่างกนัออกไป 
อาจมีการติดสินบนเพื.อใหไ้ดง้านรับเหมาก่อสร้างในงานนั&น ๆ ได ้การส่งมอบงานไดต้รงตาม
กาํหนดเวลาก็เป็นอีกปัจจยัที.สาํคญัในการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

 C3:  ตน้ทุนการก่อสร้างที.เพิ.มขึ&น แต่งานลดลง จาํนวนผูรั้บเหมายงัมีเท่าเดิมหรือเพิ.มขึ&น 
ทาํใหเ้กิดการเสนอราคามีการแข่งขนักนัมากขึ&น มีการปรับเรื.องของการลดค่าใชจ่้ายในการบริหาร
โครงการก่อสร้างอยา่งมีประสิทธิภาพเพื.อลดตน้ทุนและเป็นตวัเลือกใหก้บันกัลงทุนได ้

 C4:  มีเพราะแต่ละบริษทัมีตน้ทุนและกลยทุธ์ดีขึ&น ทาํใหผู้รั้บเหมารายยอ่ยขาดงาน 

 C5:  มีผูรั้บเหมาที.มีอาชีพเขา้มาเป็นผูรั้บเหมาก่อสร้างมากขึ&น และยงัมีการเสนอราคา
งานที.ไม่เหมาะสมกบังานต่าง ๆ ดว้ย จึงทาํใหผู้รั้บเหมาบริษทัเล็ก ๆ ตกงานมากขึ&น 
 สรุป การแข่งขนัในอุตสาหกรรมสูงมาก โดยเฉพาะดา้นราคาที.แต่ละบริษทัจะตอ้งแข่ง
กนัยื.นประกวดราคาเพื.อจะใหไ้ดง้าน ในปัจจุบนัลูกคา้ก็หนัมาใหค้วามสาํคญักบัคุณภาพ ผูรั้บเหมา
ตอ้งแข่งกนัสร้างงานที.มีคุณภาพมากขึ&น และการส่งมอบงานใหท้นัเวลาที.กาํหนด 
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 2.  ด้านการคุกคามของผู้เข้ามาใหม่ 
 ท่านคิดวา่ผูรั้บเหมารายใหม่ ๆ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใหท้่านเลือกใชบ้ริการรับเหมา
ก่อสร้างอยา่งไร  
 A1:  มี เพราะ ผูรั้บเหมาอาจใหร้าคาที.แตกต่างกนัเกินไป เช่น บางรายอาจเสนอราคาถูก 
บางรายอาจจะเสนอราคาแพงซึ.งเราตอ้งมาตดัสินใจอีกทีวา่จะเลือกผูรั้บเหมารายไหนดี 
 A2:  ผูรั้บเหมารายใหม่ ๆ มีอิทธิพล ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ เช่น ความน่าเชื.อถือ 
ผลงาน ที.ผา่นมาเงินทุน บริษทัมีตวัตนหรือไม่ 
 A3:  ผูรั้บเหมารายใหม่ ๆ อาจจะมีคุณภาพดีและราคาถูก มีความยดืหยุน่ใหก้บัลูกคา้   
 A4:  มีเพราะแต่ละบริษทัเดิมมีตน้ทุนและกลยทุธ์ดีขึ&น จึงทาํใหบ้ริษทัรายใหม่เกิดยาก 
 A5:  มีการประมูลงานตดัหนา้กนั ทาํใหก้ารตดัสินใจเลือกใชบ้ริการกบัผูรั้บเหมารายใหม่ 
 B1:  ผูรั้บเหมารายใหม่ที.มีทุนสูงจะใชง้านโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ ทาํใหเ้ราเห็น                
เขามากขึ&น จึงทาํใหมี้ส่วนที.เราจะไปใชบ้ริการของเขาได ้
 B2:  หากเป็นกรณีของผูรั้บเหมารายใหม่ ส่วนตวัไม่อยากจะใชบ้ริการเพราะวา่ คิดวา่
ผูรั้บเหมารายนี&นั&นอาจจะไม่มีฝีมือเพียงพอ ไม่เชี.ยวชาญ เพราะไม่มีประวติัการทาํงานมาก่อนเป็น
ผูรั้บเหมารายใหม่ แต่ถา้ผูรั้บเหมารายใหม่รายนี&  สามารถเลือกที.จะใหบ้ริการที.มีความแต่งต่าง                
อยา่งที.ตลาดใหไ้ม่ได ้ส่วนนี&อาจจะเกิดประโยชน์และส่งผลกระทบต่อการตดัสินใจมากกวา่               
เพราะสามารถเพิ.มบริการที.หลากหลายไดม้ากกวา่ที.อื.น 

 B3:  ผูรั้บเหมารายใหม่ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ เนื.องจากโดยปกติ             
แลว้ผูใ้ชบ้ริการ จะตดัสินใจเลือกผูรั้บเหมาที.เคยใชบ้ริการหรือดูจากงานที.ผูรั้บเหมาเคยทาํไว ้

 B4:  ไม่มี เพราะบริษทัเก่ามีตน้ทุนเดิม มีความน่าเชื.อถือ 

 B5:  ผูรั้บเหมารายใหม่ มีการประมูลงานตดัหนา้กนั มีความคิดใหม่ ๆ ในดา้นเทคโนโลย ี

 C1:  เนื.องจากผูรั้บเหมารายใหม่ยงัขาดความน่าเชื.อถือ ดงันั&น อิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้
บริการจึงขึ&นอยูก่บั ราคา และขนาดของบริษทั 

 C2:  มี เพราะ ผูรั้บเหมาอาจใหร้าคาที.แตกต่างกนัเกินไป เช่น บางรายอาจเสนอราคาถูก 
บางรายอาจจะเสนอราคาแพง ซึ. งเราตอ้งมาตดัสินใจอีกทีวา่จะเลือกผูรั้บเหมารายไหนดี 

 C3:  มี เพราะผูรั้บเหมารายใหม่ ๆ มีความคิดใหม่ ๆ ในเทคโนโลยใีหม่ ๆ เขา้มาใชใ้น
การทาํงาน มีประสิทธิภาพมากขึ&น และตน้ทุนที.ต ํ.าลง 

 C4:  ไม่มี เพราะแต่ละบริษทัมีกลยทุธ์ดีขึ&น ทาํใหบ้ริษทัใหม่ตามไม่ทนั 

 C5:  มีการประมูลงานตดัหนา้กนั ใหร้าคาที.แตกต่างกนั 
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 สรุป คู่แข่งรายใหม่จะเขา้มาในอุตสาหกรรมไดย้าก เนื.องจากธุรกิจรับเหมาใชต้น้ทุน        
ที.สูง และในการรับงานจาํเป็นตอ้งใชค้วามน่าเชื.อถือค่อนขา้งสูง การที.จะเขา้มาในอุตสาหกรรมนี&  
ตอ้งใชเ้ทคโนโลยใีหม่ ๆ เพื.อสร้างความแตกต่างและลดตน้ทุน เพิ.มประสิทธิภาพของการทาํงาน 
 3.   ด้านการคุกคามของผลติภัณฑ์ทดแทน 
  ท่านคิดวา่ปัจจุบนับริษทัรับเหมาก่อสร้างของเราสามารถมีอุตสาหกรรมทดแทนใน
ธุรกิจก่อหรือไม่ อยา่งไร 
 A1:  ได ้เนื.องจากเรายงัสามารถหาอุตสาหกรรมอยา่งอื.นเขา้มาทดแทนกนัได ้
 A2:  ไม่มีธุรกิจที.ทดแทนได ้เพราะอุตสาหกรรมก่อสร้างเป็นอุสาหกรรมที.นาํความเจริญ 
สู่ประเทศชาติบา้นเมืองและชนบท ตราบใดที.ประเทศยงัตอ้งการการพฒันา 
  A3:  ปัจจุบนัน่าจะมีอุตสาหกรรมทดแทนได ้แต่ยงัไม่ไดรั้บความนิยมมากเท่าไหร่                    
บา้นสาํเร็จรูป 
 A4:  ไม่มี เพราะแต่ละบริษทัปรับตน้ทุนลดลง และกลยทุธ์ทางเทคโนโลยดีีขึ&น เช่น            
แผน่สาํเร็จ 
 A5:  มีการประมูลงานตดัหนา้กนั 
 B1:  มี ปัจจุบนัผูบ้ริโภคหนัมานิยมบา้นที.ทาํจากตูค้อนเทนเนอร์มากขึ&น เนื.องจากสะดวก
รวดเร็ว 
 B2:  สามารถทาํได ้เพราะในปัจจุบนัคนเรามีความรู้จากหลากหลายแขนง ทาํใหเ้กิด        
การประยกุตเ์พื.อใหเ้ขา้กบัสถานการณ์โลกในปัจจุบนั อุสาหกรรมทางเลือกหรืออุตสาหกรรม
ทดแทน สามารถตอบโจทยใ์หก้บัคนทั.วไปที.ตอ้งการ วธีิการ หรือรูปแบบการทาํงานแบบใหม่ที.จะ
ช่วยทาํใหพ้วกเคา้สะดวกสบายขึ&น หยบิเอาความสามารถจากศาสตร์แขนงหนึ.ง มารวมกบั
ความสามารถของศาสตร์อีกรูปแบบหนึ.ง จนทาํให้เกิดวธีิการที.แปลกใหม่ แต่ยงัคงสามารถ                  
ตอบโจทยด์ั&งเดิมได ้ยกตวัอยา่ง เช่น การจดัเก็บสินคา้กรณีเป็นสินคา้นาํเขา้ ในสมยัก่อนอาจจะเป็น
การเขียนบนัทึกลงกระดาษลงบญัชี แต่ในปัจจุบนัไดมี้การนาํเทคโนโลยมีาช่วยตอบโจทย ์ในเรื.อง
พวกนี&  ช่วยลดตน้ทุน และรักษาขอ้มูลไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพสามารถติดตามผลการดาํเนินงานได ้
และอื.น ๆ อีกมากมายที.เทคโนโลยสีามารถนาํมาประยกุตร่์วมกบัการทาํงานอื.น ๆ ไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพ 
 B3:  อุตสาหกรรมก่อสร้างมีอุตสาหกรรมทดแทนได ้เนื.องจากมีนวตักรรมใหม่ ๆ               
ที.เกิดขึ&นมากมาย เช่น บา้นสาํเร็จรูป ที.นาํของมาประกอบหนา้งาน 
 B4:  ไม่มี เพราะแต่ละบริษทัปรับตน้ทุนลดลง และกลยทุธ์ทางเทคโนโลยดีีขึ&น เช่น  
แผน่สาํเร็จ 
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 B5:  อุตสาหกรรมก่อสร้างมีอุตสาหกรรมทดแทนได ้เช่น บา้นสาํเร็จ 
 C1:  สินคา้ทดแทนมีหลากลหายมากขึ&น บา้นสาํเร็จรูป แต่ราคาค่อนขา้งแพง ยงัไม่ไดรั้บ
ความนิยม ยงัไม่ไวใ้จในดา้นคุณภาพ ความคงทน 
 C2:  ได ้เนื.องจากเรายงัสามารถหาอุตสาหกรรมอยา่งอื.นเขา้มาทดแทนกนัได ้
 C3:  สามารถมีอุตสาหกรรมทดแทนได ้แต่ตอ้งดูในเรื.องของตน้ทุนในการเปลี.ยนไปเป็น
อุตสาหกรรมเพราะมีตน้ทุนสูง การวเิคราะห์ขนาดของตลาด รวมถึงสภาพเศรษฐกิจที.มีผลกระทบ
ต่อการแข่งขนั  
 C4:  ไม่มี เพราะแต่ละบริษทัปรับตน้ทุนลดลง และกลยทุธ์ทางเทคโนโลยดีีขึ&น เช่น            
แผน่สาํเร็จ 
 C5:  มีการประมูลงานตดัหนา้กนั 
 สรุป มีสินคา้ทดแทน แต่ยงัไม่ไดรั้บความนิยมมากเท่าไหร่ เนื.องจากผูบ้ริโภคยงัไม่
เชื.อมั.นคุณภาพของสินคา้ ราคาสูงกวา่ปกติ เช่น บา้นสาํเร็จรูป บา้นที.ทาํจากตูค้อนเทนเนอร์          
บา้นสาํเร็จ และผูบ้ริโภคไม่สามารถปรับเปลี.ยนรูปแบบได ้
 4.  ด้านอาํนาจการเจรจาต่อรองของผู้ซืTอ 
 ท่านคิดวา่อาํนาจการเจรจาต่อรองของผูซื้&อ ปัจจุบนัเป็นอยา่งไร 
 A1:  มีการเจรจาต่อรองราคาค่อนขา้งสูง เพื.อที.จะลดค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการงาน
รับเหมาก่อสร้าง เพื.อจะใหไ้ดร้าคาซื&อที.ถูกลง 
 A2:  ใชจุ้ดขายและกลยทุธ์บริษทั ในการต่อรองกบัผูซื้&อ เช่น ความถนดัเฉพาะทาง           
ความสนิทกบัผูซื้&อ และขอ้เสนอพิเศษที.จะใหผู้ซื้&อเลือก 
 A3:  เมื.อมีการแข่งขนัสูง ทาํใหผู้ซื้&อมีอาํนาจต่อรองมากขึ&น ถา้ไม่ไดต้ามความตอ้งการ            
ก็อาจเปลี.ยนไปใชบ้ริการรายอื.นแทน 
 A4 :  ไม่มี เพราะบริษทัเลือกใหข้อ้เสนอที.เหมาะสมแลว้ 
 A5:  มีการต่อรองมากขึ&น เพราะผูซื้&อมีนอ้ยกกวา่ผูผ้ลิต 
 B1:  ดว้ยที.ขณะนี& มีผูท้าํธุรกิจดา้นการก่อสร้างมากขึ&น ทาํใหผู้ซื้&อมีอาํนาจในการต่อรอง 
ในดา้นราคามากขึ&น 

 B2:  ปัจจุบนัอาํนาจการเจรจาต่อรอง ขึ&นอยูก่บัหลายปัจจยั ซึ. งในปัจจุบนัตอ้งยอมรับเลย
วา่ลูกคา้มีอาํนาจในการเจรจาต่อรองสูงกวา่ เพราะตวัลูกคา้เองสามารถหาขอ้มูล รูปแบบรวมถึง
ราคา และเครดิตของบริษทัที.จะวา่จา้งไดผ้า่น Internet ทั&งสิ&น ขอ้มูล ผลงานการทาํงาน ทุกอยา่งลว้น
เป็นขอ้มูลซึ. งเป็นประโยชน์และเป็นส่วนที.ช่วยในการตดัสินใจทั&งหมด เพราะฉะนั&นผมคิดวา่อาํนาจ
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ในการเจรจาต่อรองของผูซื้&อมีมากกวา่ เพราะยงัไงสุดทา้ยแลว้ ลูกคา้จะเป็นคนเลือกบริการที.คิดวา่
เหมาะสมสาํหรับงานของเขามากที.สุด 
 B3:  ผูซื้&อก็ยงัคงมีอาํนาจการเจรจาต่อรองแต่ไม่มาก เนื.องจากโดยส่วนใหญ่แลว้ผูซื้&อจะ
เห็นตามคาํแนะนาํของผูรั้บเหมา 
 B4:  ไม่มี 
 B5:  มีอาํนาจการเจรจาต่อรองมาก 
 C1:  อาํนาจการต่อรองของผูซื้&อจะขึ&นอยูก่บัหลายปัจจยั เช่น ขนาดของโครงการ              
สภาพเศรษฐกิจ ณ ขณะนั&น และขนาดของบริษทั เป็นตน้ 
 C2:  มีการเจรจาต่อรองราคาค่อนขา้งสูง เพื.อที.จะลดค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการงาน
รับเหมาก่อสร้าง เพื.อจะใหไ้ดร้าคาซื&อที.ถูกลง 
 C3:  การที.มีการแข่งขนัสูง ผูชื้&อมีทางเลือกมากทาํใหส่้งผลต่อธุรกิจในเรื.องของรายได ้
 C4:  แต่ถา้มีการใชต้น้ทุนที.สูงอาํนาจในการต่อรองของผูซื้&อก็จะตํ.าลง 
 C5:  ไม่มี เพราะแต่ละบริษทัปรับตน้ทุนลดลง 
 สรุป อาํนาจการต่อรองของผูบ้ริโภคสูง ผูบ้ริโภคมีทางเลือกในการวา่จา้งผูรั้บเหมา              
ที.หลากหลาก อาํนาจการต่อรองของผูซื้&อจะขึ&นอยูก่บัหลายปัจจยั เช่น ขนาดของโครงการ                  
ขนาดของบริษทั สภาพเศรษฐกิจ ขณะนั&น ในการเจรจาต่อรองของผูข้ายมีมากกวา่ผูซื้&อ สุดทา้ยแลว้ 
ลูกคา้จะเป็นคนเลือกบริการที.คิดวา่เหมาะสมกบังานของเขามากที.สุด ซึ. งในปัจจุบนัสามารถหา
ขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ตได ้เพื.อนาํมาเปรียบเทียบในการตดัสินใจ ในการวา่จา้งผูรั้บเหมา  
 5.  ด้านอาํนาจการต่อรองของผู้จําหน่ายวตัถุดิบ 
 ท่านคิดวา่อาํนาจการเจรจาต่อรองของผูจ้าํหน่ายวตัถุดิบ ปัจจุบนัเป็นอยา่งไร 
 A1:  ไม่น่ามีอาํนาจใด ๆ เพราะ ผูจ้าํหน่ายมีคู่แข่งที.จาํหน่ายวตัถุดิบค่อนขา้งเยอะ ดงันั&น 
เมื.อมีลูกคา้ที.มาติดต่อซื&อของผูจ้าํหน่ายจะพยายามขายสินคา้ภายในร้านในราคาที.ต ํ.าลงกวา่คู่แข่ง
เพื.อที.จะใหมี้ลูกคา้เคา้มาใชบ้ริการในครั& งต่อไป 
 A2:  ในปัจจุบนั ผูค้า้วตัถุดิบมีมากมายหลายเจา้ ในการเจราต่อรองตอ้งเอาปริมาณ
วตัถุดิบไปเจราและต่อรองวตัถุดิบ เพราะผูค้า้วตัถุดิบก็อยากขายสินคา้เหมือนกนั 
 A3:  ผูจ้าํหน่ายวตัถุดิบ คือ ปัจจยัหลกัในอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้าง ไม่มีอาํนาจ
ต่อรองเนื.องจากในปัจจุบนัมีร้านคา้มากมายที.จาํหน่ายวตัถุก่อสร้าง มียี.หอ้ที.หลากหลาย 
 A4:  ไม่มี เพราะแต่ละบริษทัปรับตน้ทุนลดลง 
 A5:  มีผูค้า้วตัถุดิบหลายราย 
 B1:  ปัจจุบนัเราค่อยขา้งไดเ้ปรียบกบัการต่อรองสูงมากเพราะผูจ้าํหน่ายเองก็อยาก            
ที.จะผกูขาดในการทาํธุรกิจกบัเรา 
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 B2:  สาํหรับสถานการณ์ในปัจจุบนัผมคิดวา่อาํนาจการเจรจาต่อรองของผูจ้าํหน่ายนั&น     
ยงัพออยูไ่ดไ้ม่ไดเ้สียเปรียบจนเกินไป แต่ก็ไม่ไดก้าํไรจนเกินไปอยูใ่นระดบักลาง ๆ เพราะสภาพ
เศรษฐกิจทางสังคมในช่วงนี& ไม่ดีนกั หากผูจ้าํหน่ายวตัถุดิบเลือกที.จะตุนสินคา้ไว ้สักระยะเพื.อ                   
ที.จะไดด้นัราคาใหสู้งขึ&นในอนาคต แต่ถา้หากเกิดเหตุการณ์ไม่คาดฝัน เศรษฐกิจบา้นเราเจง้จริง ๆ 
ขึ&นมา มูลค่าของสินคา้ที.เก็บตุนไวจ้ะเสียหายขนาดไหน ไหนจะค่าเสื.อมของสินคา้ ที.อาจจะเกิดขึ&น
หากใชเ้วลาในการสตอ๊กสินคา้นานจนเกินไป มูลค่าที.เสียหายไปไม่คุม้สู้ ใหธุ้รกิจยงัคงเดินต่อ                  
แต่อาจจะเพิ.มขอ้ต่อรอง หรือเปลี.ยนแปลงขอ้ตกลงเพื.อที.จะช่วยทาํใหธุ้รกิจยงัคงเดินต่อไปได ้
 B3:  ปัจจุบนัผูจ้าํหน่ายวตัถุดิบมีอาํนาจการเจรจาต่อรองนอ้ยมากหรือแทบไม่มีเลย 
เนื.องจากผูจ้าํหน่ายวตัถุดิบก็ตอ้งเห็นตามความตอ้งการของผูรั้บเหมา 
 B4:  ไม่มี 
 B5:  มีผูจ้าํหน่ายวตัถุดิบหลายแห่งเป็นตวัเลือก 
 C1:  อาํนาจการเจรจาต่อรองของผูจ้าํหน่ายวตัถุดิบในปัจจุบนัมีนอ้ยลง                         
เนื.องจากการแข่งขนัที.รุนแรง สภาพเศรษฐกิจ และผูซื้&อมีตวัเลือกมากขึ&น 
 C2:  ไม่น่ามีอาํนาจใด ๆ เพราะ ผูจ้าํหน่ายมีคู่แข่งที.จาํหน่ายวตัถุดิบค่อนขา้งเยอะ          
ดงันั&น เมื.อมีลูกคา้ที.มาติดต่อซื&อของผูจ้าํหน่ายจะพยายามขายสินคา้ภายในร้านในราคาที.ต ํ.าลงกวา่
คู่แข่งเพื.อที.จะใหมี้ลูกคา้ใชบ้ริการในครั& งต่อไป 
 C3:  บางธุรกิจที.จาํเป็นตอ้งใชว้ตัถุดิบนั&นตลอด ผูซื้&อแทบไม่มีอาํนาจต่อรองและไปใช้
วตัถุดิบอื.นไดเ้ลย แต่ถา้วตัถุดิบที.ผูจ้าํหน่ายมีมีราคาสูงขึ&น ผูจ้าํหน่ายก็อาจจะไดก้าํไรจากธุรกิจ            
นั&นนอ้ยลง 
 C4:  ไม่มี ผูจ้าํหน่ายวตัถุดิบในปัจจุบนัขายถูกอยูแ่ลว้ 
 C5:  มีหา้งใหญ่ ๆ ขายวสัดุใหเ้ลือกทาํใหร้าคาทั.วไปถูก 
 สรุป อาํนาจการต่อรองของผูจ้าํหน่ายวตัถุดิบนอ้ย เนื.องจากในปัจจุบนัมีผูจ้าํหน่ายมาก 
ปัจจุบนัมีหา้งใหญ่ ๆ เป็นผูจ้าํหน่ายเอง เมื.อมีลูกคา้ที.มาติดต่อซื&อของ ผูจ้าํหน่ายจะพยายามขาย
สินคา้ในราคาที.ต ํ.ากวา่คู่แข่ง เพื.อใหลู้กคา้ไดม้าใชบ้ริการในครั& งต่อไป มีการเตรียมวสัดุใหเ้ลือก     
โดยกาํหนดราคาทั.วไป มีราคาตํ.า ทาํใหก้ารแข่งขนัในดา้นราคาวตัถุดิบลดตํ.าลง ทั&งรายใหญ่                  
และรายยอ่ย ยงัมีการกระตุน้การขายดว้ยวธีิการลด แลก แจก แถม 
 ด้าน PESTLE   

1. การเมือง 
 ท่านคิดวา่ปัจจยัทางนโยบาย ทางการเมือง (Politic) มีผลอยา่งไรกบัอุตสาหกรรม 
รับเหมาก่อสร้าง 
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 A1:  บางธุรกิจที.จาํเป็น ในเรื.องภาษี ถา้ภาษีเพิ.ม ทาํใหต้น้ทุนผูจ้าํหน่ายมีราคาสูงขึ&น            
ผูจ้าํหน่ายก็อาจจะไดก้าํไรจากธุรกิจนั&นนอ้ยลง 
 A2:  นโยบายทางการเมืองมีผลกบัอุสาหกรรมก่อสร้าง คือ ถา้มีนโยบายเกี.ยวกบั                   
การก่อสร้างเยอะ ก็จะมีการจดัสรรงบประมาณลงสู่ทอ้งถิ.นเยอะ จะส่งผลต่อการจดัซื&อจดัจา้ง                
และกระตุน้เศรษฐกิจ 
 A3:  นโยบายทางการเมืองส่งผลต่ออุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้าง จะส่งผลต่อ                   
การตดัสินใจลงทุนของผูล้งทุน ถา้นโยบายการเมืองมีความไม่แน่นอนผูล้งทุนอาจจะชะลอ          
การลงทุนไวก่้อน  
 A4:  ไม่มี 
 A5:  มีการประมูลงานมาก – นอ้ย ขึ&นกบัการจดัสรรงบประมาณ 
 B1:  มีผลอยา่งมาก ถา้ทางรัฐไม่มีโครงการขนาดใหญ่ อุตสาหกรรมการก่อสร้าง                   
จะซบเซา 
 B2:  มีผลต่อทิศทางการตดัสินใจของคนทั.วไป และระดบัเจา้ของธุรกิจ                             
เพราะการเปลี.ยนแปลงทางการเมืองมกัส่งผลกระทบต่อความเชื.อมั.นของคนในประเทศทาํให ้           
ภาวะทางเศรษฐกิจเกิดการสั.นคลอน หากรัฐบาลในช่วงนั&นมีความสามารถในการบริหารประเทศ   
ก็จะช่วยส่งผลดีใหก้บัประเทศ แต่ถา้ผูน้าํของประเทศมีทศันะคติที.ไม่ดี ไม่มีความสามารถ                           
ในการบริหาร ก็อาจจะส่งผลต่ออุตสาหกรรมในรูปแบบอื.น ๆ ภายในประเทศดว้ย เช่นกนั 
 B3:  ปัจจยันโยบายทางการเมืองมีผลกระทบต่ออุตสาหกรรมรับเหมา แต่ไม่มาก 
เนื.องจากนโยบายทางการเมืองอาจจะกลายเป็นขอ้กาํหนด กฎเกณฑไ์ด ้
 B4:  ไม่มี เพราะแต่ละบริษทัปรับตน้ทุนขึ&น-ลง อยูแ่ลว้ 
 B5:  มี เพราะนโยบายการเมืองต่างกนั 
 C1:  นโยบายทางการเมืองมีผลต่ออุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้างในทุก ๆ ดา้น 
 C2:  นโยบายการเมืองมีผลกระทบต่ออุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้าง 
 C3:  ปัจจยัทางนโยบายทางการเมืองการเปลี.ยนแปลงทางการเมือง ทาํให้นกัลงทุนขาด
ความมั.นใจในการลงทุน และค่าจา้งแรงงานที.ปรับขึ&นตามการกาํหนดค่าแรงขั&นตํ.าตามนโยบาย 
ของรัฐบาลส่งผลใหผู้รั้บเหมาก่อสร้างตอ้งแบบรับภาระเพิ.มขึ&น 
 C4:  บริษทัปรับกลยทุธ์ตามการเมือง เพราะราคาชื&อเพิ.ม ราคาขายก็เพิ.มตาม 
 C5:  มีการปรับตามนโยบายการเมือง 
 สรุป นโยบายทางดา้นการเมืองมีส่วนสาํคญัต่อธุรกิจรับเหมา ทาํใหน้กัลงทุนขาด             
ความมั.นใจในการลงทุน และค่าจา้งแรงงานที.ปรับขึ&นตามการกาํหนดค่าแรงขั&นตํ.าตามนโยบายของ
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รัฐบาลส่งผลใหผู้รั้บเหมาก่อสร้างตอ้งแบบรับภาระเพิ.มขึ&น หากรัฐบาลในช่วงนั&นมีความสามารถ
ในการบริหารประเทศ ก็จะช่วยส่งผลดีใหก้บัประเทศ แต่ถา้ผูน้าํของประเทศมีทศันะคติที.ไม่ดี ไม่มี
ความสามารถในการบริหารก็อาจจะส่งผลต่ออุตสาหกรรมในรูปแบบอื.น ๆ การเมืองที.มั.นคงยงัช่วย
สร้างความเชื.อมั.นใหก้บันกัลงทุนที.จะมาลงทุนอีกดว้ย  

 2.  เศรษฐกจิ 
 ท่านคิดวา่ปัจจยัทางดา้นเศรษฐกิจ (Economic) มีผลอยา่งไรกบัอุตสาหกรรมรับเหมา 
ก่อสร้าง 
 A1:  มีในเรื.องของ ราคาวสัดุอุปกรณ์ก่อสร้างที.สูงขึ&น ซึ. งทางผูรั้บเหมาเองจะตอ้งแบก
รับภาระในเรื.องของราคาวสัดุก่อสร้างที.เพิ.มขึ&น 
 A2:  ถา้หากเศรษฐกิจไม่ดี ก็จะทาํใหน้กัลงทุนไม่กลา้ลงทุน ผูบ้ริโภคไม่กลา้ที.จะบริโภค 
ส่งผลใหไ้ม่มีการจา้งงาน ปัญหานี&จะกระทบทุกระบบเศรษฐกิจ 
 A3:  เศรษฐกิจเป็นปัจจยัหลกัในการกาํหนดทิศทางอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้าง               
ถา้เศรษฐกิจดี มีการเจริญเติบโตสูง ก็จะส่งผลให ้อุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้างมีความเจริญเติบโต
ตามไปดว้ย 
 A4:  ไม่มี เพราะแต่ละบริษทัปรับตน้ทุน 
 A5:  มีการประมูลงานตดัหนา้กนั 
 B1:  ดา้นเศรษฐกิจ ถา้มีการลงทุนที.เพิ.มมากขึ&น จะทาํใหอุ้ตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้าง
โตขึ&นอยา่งมาก  

 B2:  มีผลกระทบโดยตรงต่ออุตสาหกรรมทุกประเภท ที.ตอ้งใชเ้งินทุนในการหมุนเวยีน  
เพราะเศรษฐกิจเป็นเรื.องของการลงทุน การลงทุนยอ่มมีเม็ดเงินหมุนเวยีนภายใน หากช่วงเวลาไหน
เศรษฐีกิจไม่ดี คนส่วนใหญ่มกัจะไม่ลงทุน จึงทาํใหเ้งินหมุนเวยีนในดา้นนี&ลดลง ส่งผลโดยตรงกบั
อุสาหกรรมรับเหมาก่อสร้าง เพราะส่วนงานก่อสร้างตอ้งอาศยัเงินหมุนเวยีนในทุกขั&นตอน         
การทาํงาน ตอ้งตอ้งซื&อวตัถุดิบเสมอ หากมีปัญหา ทางเรื.องการเงินอาจจะทาํให้เกิดความล่าชา้ขึ&นได ้ 
จนสุดทา้ยแลว้อาจก่อใหเ้กิดความเสียหายแก่บริษทัไดใ้นเรื.องของชื.อเสียง (เครดิต) และมาตรฐาน
ในการทาํงาน 

 B3:  ปัจจยัทางเศรษฐกิจมีผลกบัอุตสาหกรรมรับเหมาค่อนขา้งมาก เนื.องจากเศรษฐกิจ 
เป็นปัจจยัที.ส่งผลต่อความตอ้งการของลูกคา้ 

 B4:  ไม่มี เพราะแต่ละบริษทัปรับตน้ทุนลดลง และกลยทุธ์ทางเทคโนโลยดีีขึ&น เช่น  
แผน่สาํเร็จ 

 B5:  ไม่มี เพราะราคาชื&อเพิ.ม ราคาขายก็เพิ.มตาม 
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 C1:  ปัจจยัทางดา้นเศรษฐกิจ มีผลกบัอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้างดา้นการเจริญเติบโต 
ของอุตสาหกรรม เศรษฐกิจที.ดียอ่มส่งผลใหอุ้ตสาหกรรมเจริญเติบโตอยา่งรวดเร็ว 

 C2:  มีในเรื.องของ ราคาวสัดุอุปกรณ์ก่อสร้างที.สูงขึ&น ซึ. งทางผูรั้บเหมาเองจะตอ้งแบก
รับภาระในเรื.อง ของราคาวสัดุก่อสร้างที.เพิ.มขึ&น 

 C3:  ปัจจยัทางดา้นเศรษฐกิจการจา้งงานเป็นจาํนวนมาก ตอ้งจา้งคนงานในการรับเหมา
ก่อสร้างทุกระดบัชั&น ถา้ค่าแรงเพิ.ม วสัดุก่อสร้างประเภทต่าง ๆ เพิ.มราคา ตน้ทุน การผลิตตอ้ง
เพิ.มขึ&น ทาํใหร้าคาอุตสาหกรรมก่อสร้างเพิ.มขึ&น 

 C4:  ไม่มี เพราะแต่ละบริษทัปรับตน้ทุนลดลง และกลยทุธ์ทางเทคโนโลยดีีขึ&น เช่น  
แผน่สาํเร็จ 

 C5:  ไม่มี 

 สรุป ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจส่งผลต่อธุรกิจรับเหมา เนื.องจากกาํลงัซื&อของผูบ้ริโภค                
เป็นสิ.งสาํคญัที.มีผลกระทบต่อธุรกิจโดยตรง เศรษฐกิจไม่ดีการลงทุนใหม่ ๆ ก็จะนอ้ยลงตามไปดว้ย  
อุตสาหกรรมทุกประเภท ที.ตอ้งใชเ้งินทุนในการหมุนเวยีน มีผลกระทบ เพราะเศรษฐกิจเป็นเรื.อง
ของการลงทุน การลงทุนยอ่มมีเมด็เงินหมุนเวยีนภายใน หากช่วงเวลาไหนเศรษฐีกิจไม่ดี คนส่วน
ใหญ่มกัจะไม่ลงทุน จึงทาํให้เงินหมุนเวยีนในดา้นนี&ลดลง ส่งผลโดยตรงกบัอุสาหกรรมรับเหมา
ก่อสร้าง เพราะส่วนงานก่อสร้างตอ้งอาศยัเงินหมุนเวยีนในทุกขั&นตอนการทาํงาน ตอ้งตอ้งซื&อ
วตัถุดิบเสมอ หากมีปัญหา ทางเรื.องการเงินอาจจะทาํใหเ้กิดความล่าชา้ก่อใหเ้กิดความเสียหาย      
แก่บริษทัในเรื.องของชื.อเสียง (เครดิต) และมาตรฐานในการทาํงาน ส่วนคาํตอบที.ไม่มีผล ใหเ้หตุผล             
วา่ ถา้ราคาชื&อเพิ.ม ราคาขายก็เพิ.มตาม เศรษฐกิจหมุนเวยีนไม่ดี ก็ปรับเปลี.ยนโดยไม่กกัตุนสินคา้ 
 3.  สังคม 
 ท่านคิดวา่ปัจจยัดา้นสังคม (Social) มีผลอยา่งไรกบัอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้าง 
 A1:  มี เพราะ เมื.อเราเอาผลงานของเราไปเผยแพร่ใหค้นอื.นรับรู้วา่ เราเคยทาํงานที.ไหน
มาบา้ง รายละเอียดของงานเรียบร้อยแค่ไหน การส่งมอบงานในแต่ละครั& งตรงตามกาํหนดมั&ย            
เมื.อมีผูค้นเขา้มาดูผลงานหรือติดตามเราอยูก่็อาจจะเป็นผลดีที.เราอาจจะมีลูกคา้เพิ.มก็เป็นไปได ้
 A2:  การก่อสร้างในพื&นที.ชุมชนสังคมเมืองถูกบีบบงัคบัดว้ย ระยะเวลา พื&นที. และวธีิการ
ก่อสร้าง ส่วนสังคมชนบท การก่อสร้างก็เป็นไปตามลกัษณะและวฒันธรรมของพื&นที.นั&น ๆ 
 A3:  สังคมมีผลกบัอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้าง ตามกระแส เช่น ถา้มีคนริเริ.มสร้าง           
สิ.งปลูกสร้างใหม่ ๆ ก็จะนิยมทาํตามกนัเป็นจาํนวนมาก 
 A4:  ไม่มี อุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้างขึ&นอยูก่บัความจาํเป็นของผูว้า่จา้ง 
 A5:  มี สังคมเมืองจะขยายตวัมากกวา่ชนบท การเพิ.มงานในเมืองมีมากกวา่ 
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 B1:  ดา้นสังคม ในสังคมเมืองเรื.องการก่อสร้างจะมีผลกระทบต่อสิ.งแวดลอ้มรอบขา้ง
ของที.ก่อสร้าง ตามมา คือ การร้องเรียน ส่วนการก่อสร้างรอบนอกเมืองจะไม่ค่อยมีผลกระทบ              
มากนะ 
 B2:  ปัจจยัทางสังคมก็มีส่วนต่องานอุตสาหกรรมประเภทการก่อสร้างอีก เช่นกนั 
ยกตวัอยา่งหากจาํเป็นตอ้งสร้างคลงัเก็บสินคา้ซึ. งอยูใ่กลก้บัชุมชนจะตอ้งคิดแผนรับมือกบัปัญหา             
ที.อาจจะเกิดขึ&นไดใ้นอนาคต เช่น เรื.องเสียง มลพิษ เป็นตน้ ทางบริษทัควรคิดแผนรับมือ หรือแผน
รองรับเพื.อลดปัญหาในทุก ๆ ดา้นที.อาจจะเกิดผลเสียตามมาในอนาคต ซึ. งทางเราตอ้งมี                        
ส่วนรับผดิชอบ 
 B3:  ปัจจยัทางดา้นสังคมมีผลกระทบกบัอุตสาหกรรมรับเหมาบา้ง แต่ไม่มาก เนื.องจาก
ปัจจยัทางดา้นสังคมมีผลกบัการตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการ แต่ผูใ้ชบ้ริการก็มกัจะตดัสินใจตาม
คาํแนะนาํของผูรั้บเหมา 
 B4:  ไม่มี 
 B5:  สังคมเมืองมีกฎระเบียบราชการมากกวา่ 
 C1:  มีผลกบัอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้างดา้นการขยายตวัของบริษทั สังคมที.มีความ
หลากหลายเพิ.มขึ&น ยอ่มส่งผลใหบ้ริษทัขยายการบริการใหค้รอบคลุมกบัความตอ้งการที.หลากหลาย 
 C2:  มี เพราะ เมื.อเราเอาผลงานของเราไปเผยแพร่ใหค้นอื.นรับรู้วา่ เราเคยทาํงานที.ไหน
มาบา้ง รายละเอียดของงานเรียบร้อยแค่ไหน การส่งมอบงานในแต่ละครั& งตรงตามกาํหนดมั&ย              
เมื.อมีผูค้นเขา้มาดูผลงานหรือติดตามเราอยูก่็อาจจะเป็นผลดีที.เราอาจจะมีลูกคา้เพิ.มก็เป็นไปได ้
 C3:  มีผลเนื.องจากถา้สังคม มีการเปลี.ยนแปลง ครอบครัว เรื.องที.อยูอ่าศยั ก็สามารถ                  
ทาํใหเ้กิดการเปลี.ยนแปลงเกิดการขยายตวัของธุรกิจ 
 C4:  ไม่มี 
 C5:  มี 
 สรุป ดา้นสังคมมีบทบาทที.สาํคญักบัธุรกิจรับเหมา ผูบ้ริโภคตอ้งการบา้นสามารถใช้
ประโยชน์ไดห้ลากหลายมากขึ&น มีรูปแบบใหม่ ๆ ที.ทนัสมยั การส่งมอบงานก็ตอ้งรวดเร็ว การบอก
ต่อคุณภาพงานของบริษทัผา่นสังคมในปัจจุบนั มีความรวดเร็ว และมีความสาํคญัอยา่งยิ.งที.จะให้
บริษทัไดลู้กคา้ใหม่ ๆ เพิ.ม การก่อสร้างในพื&นที.ชุมชนสังคมเมืองถูกบีบบงัคบัดว้ย ระยะเวลา             
พื&นที. และวธีิการก่อสร้าง ส่วนสังคมชนบท การก่อสร้างก็เป็นไปตามลกัษณะและวฒันธรรม                  
ของพื&นที.นั&น ๆ สังคมเมืองมีกฎระเบียบราชการมากกวา่ จึงมีผลกบัอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้าง 
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 4.  เทคโนโลยี 
 ท่านคิดวา่ปัจจยัดา้นเทคโนโลย ี(Technology) มีผลอยา่งไรกบัอุตสาหกรรมรับเหมา 
ก่อสร้าง 
 A1:  ถา้ในกิจการมีการนาํเทคโนโลยทีี.ทนัสมยัมาใชก้็จะช่วยเพิ.มโอกาสในการเพิ.มลูกคา้
ไดม้ากขึ&น 
 A2:  เทคโนโลยจีะทาํใหก้ารก่อสร้างเร็วขึ&นและมีรูปแบบการก่อสร้างที.แตกต่างและ
แปลกตา ฉะนั&นเทคโนโลยจีะช่วยพฒันาอุตสาหกรรมการก่อสร้างไดเ้ป็นอยา่งดี 
 A3:  เทคโนโลยส่ีงผลใหอุ้ตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้างมีความเจริญอยา่งรวดเร็ว และ
เมื.อมีเทคโนโลยใีหม่ ๆ จะทาํใหอุ้ตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้างมีการแข่งขนัที.สูงขึ&นดว้ย 
 A4:  ไม่มี 
 A5:  มี 

 B1:  ดา้นเทคโนโลย ีจะทาํใหเ้รามีรูปแบบในการเลือกวธีิการเพิ.มมากขึ&น 

 B2:  มี ทาํใหส้ามารถติดตามผลได ้สามารถประยกุตใ์ชง้านร่วมกบัรูปแบบธุรกิจอื.น ๆ 
ไดห้ลากหลาย ทาํใหเ้กิดการเปลี.ยนแปลงในหลาย ๆ ดา้น ซึ. งอาจจะส่งผลกระทบโดยตรงต่อ
กระบวนการทางอุตสาหกรรมอีกดว้ย 

 B3:  ปัจจยัดา้นเทคโนโลยมีีผลต่ออุตสาหกรรมรับเหมา เนื.องจากเทคโนโลยเีป็นปัจจยั
หนึ.งที.ทาํใหอุ้ตสาหกรรมรับเหมากา้วหนา้และทาํใหช่้วยลดเวลาในการดาํเนินงานได ้รวมทั&งทาํให้
เกิดนวตักรรมใหม่ในอุตสาหกรรมรับเหมา 

 B4:  ไม่มี 

 B5:  มีเทคโนโลยเีป็นปัจจยัหนึ.งที.ทาํใหอุ้ตสาหกรรมดาํเนินงานไดร้วดเร็ว 

 C1:  ปัจจยัทางดา้นเทคโนโลย ีมีผลกบัอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้างดา้นตน้ทุน เช่น 
วสัดุ อุปกรณ์สาํเร็จรูปต่าง ๆ ที.มีราคาถูก ลดระยะเวลาการก่อสร้าง ทาํใหล้ดตน้ทุนดา้นแรงงานดว้ย 

 C2:  การนาํเทคโนโลยมีาใชท้าํใหล้ดเวลาในการทาํงานได ้เพิ.มยอดขาย เพิ.มความเชื.อมั.น 
ใหลู้กคา้ได ้

 C3:  ปัจจยัทางดา้นเทคโนโลย ีคือ การมีเทคโนโลยทีี.ทนัสมยัขึ&น อุปกรณ์ เครื.องจกัรกล
ในการรับเหมาก่อสร้างมีประสิทธิภาพที.มากขึ&น กระบวนการผลิตในวตัถุดิบที.จะตอ้งใช ้                
มีมาตรฐานยิ.งขึ&น ใชน้วตักรรมใหม่ ๆ และเทคโนโลยทีี.ทนัสมยั ทาํใหเ้ป็นที.สนใจ แก่นกัลงทุน 

 C4:  ไม่มี 

 C5:  มีการนาํเทคโนโลยมีาใชใ้นกระบวนการผลิต และการติดต่องาน 



 

 

59

 สรุป เทคโนโลยมีีความสาํคญักบัธุรกิจรับเหมา การใชเ้ทคโนโลยทีี.ทนัสมยั การนาํ
เทคโนโลยมีาใชท้าํใหล้ดเวลาในการทาํงานได ้เพิ.มยอดขาย เพิ.มความเชื.อมั.นใหลู้กคา้ได ้ช่วยลด
ตน้ทุน เพิ.มประสิทธิภาพ ลดระยะเวลาในการก่อสร้าง และสร้างความแตกต่างใหก้บัธุรกิจ ส่งผล
ใหก้ารแข่งขนัไดเ้ปรียบคู่แข่ง สามารถติดตามผล ประยกุตใ์ชง้านร่วมกบัธุรกิจอื.น ๆ ไดห้ลากหลาย 
ทาํใหเ้กิดการเปลี.ยนแปลงในหลาย ๆ ดา้นต่อกระบวนการทางอุตสาหกรรม 

 5.  กฎหมาย 
 ท่านคิดวา่ปัจจยัดา้นกฎหมาย (Legal) มีผลอยา่งไรกบัอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้าง 
 A1:  ในดา้นกฎหมายยงัไม่มีผลกระทบต่ออุตสาหกรรมก่อสร้างเท่าที.ควร 
 A2:  ทาํใหม้าตรฐานในการก่อสร้างดีขึ&น และเป็นกรอบหรือขอ้กาํหนดใหผู้รั้บเหมาถือ
ปฎิบติัโดยเคร่งครัดเพื.อใหง้านก่อสร้างเป็นไปในทิศทางเดียวกนั 
 A3:  กฎหมายมีผลต่ออุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้างในดา้นของขอ้หา้ม ขอ้กาํหนดต่าง ๆ 
หากมีมากเกินไปอาจจะทาํใหอุ้ตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้างซบเซาได ้  
 A4:  ไม่มี ทุกหน่วยงานตอ้งปฏิบติัตามกฎหมาย 
 A5:  มีผลกระทบต่ออุตสาหกรรมก่อสร้าง 
 B1:  ดา้นกฎหมาย เรื.องสัญญา วา่ดว้ยเรื.องระยะเวลาในการดาํเนินการตามสัญญา 
 B2:  มีผลอยา่งเห็นไดช้ดัเพราะในทางกฎหมายจะระบุไวช้ดัเจนถึงคุณสมบติั                      
และขอบเขตของรูปแบบงานก่อสร้าง วา่ถา้ลกัษณะงานแบบนี&จะตอ้งใชง้านก่อสร้างในรูปแบบใด 
ถา้สร้างขึ&นมาผดิจุดประสงคแ์ลว้โดนตรวจสอบ ก็จะมีค่าใชจ่้ายในส่วนนี& อีก เรื.องกฎหมายจึงเป็น
เรื.องที.ตอ้งใหค้วามสาํคญัในอนัดบัตน้ ๆ เสมอในทุก ๆ เรื.อง 
 B3:  ปัจจยัดา้นกฎหมายเป็นปัจจยัที.ถือวา่มีผลกระทบมากสาํหรับอุตสาหกรรมรับเหมา
ก่อสร้าง เนื.องจาก กฎหมายเป็นตวักาํหนดกฎเกณฑก์ารดาํเนินงานของการรับเหมาก่อสร้าง                   
และในอีกหลาย ๆ อยา่ง และที.สาํคญั คือ การตอ้งปฏิบติัตาม 
 B4:  ไม่มี 
 B5:  มี กฎหมายเกี.ยวขอ้งกบัการควบคุมการก่อสร้างที.จะเกิดขึ&น 
 C1:  ปัจจยัทางดา้นกฎหมาย มีผลกบัอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้างดา้นในทุก ๆ ดา้น 
เนื.องจากกฎหมายที.เกิดขึ&นยอ่ยมาจากนโยบายทางการเมือง 
 C2:  ปัจจยัทางดา้ยกฎหมายในเรื.องของการคุม้ครองแรงงาน การทาํสัญญาตกลง                    
ในการรับเหมาก่อสร้างที.เป็นขอ้ตกลงในการรับเหมาแต่ละงาน และกฎหมายที.เกี.ยวขอ้งกบั                  
การควบคุมในการก่อสร้างสิ.งต่าง ๆ ที.จะเกิดขึ&น 
 C3:  ในดา้นกฎหมายยงัไม่มีผลกระทบต่ออุตสาหกรรมก่อสร้างเท่าที.ควร 
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 C4:  มีผลกระทบต่ออุตสาหกรรมก่อสร้าง 

 C5:  มี เพราะการควบคุมงานก่อสร้างตอ้งปฏิบติัตามกฎหมาย 

 สรุป กฎหมายมีผลต่อธุรกิจรับเหมาอยา่งมาก การก่อสร้างทุกชนิดจะมีกฎหมายรองรับ
ไม่วา่จะเป็นกฎหมายควบคุมอาคาร กฎหมายผงัเมือง ที.มีขั&นตอนสลบัซบัซอ้น ใชเ้วลา                          
ในการดาํเนินการในดา้นต่าง ๆ เช่น กฎหมายในเรื.องของการคุม้ครองแรงงาน การทาํสัญญา
รับเหมาก่อสร้างที.เป็นขอ้ตกลงในแต่ละงาน และกฎหมายที.เกี.ยวขอ้งกบัการควบคุมงานก่อสร้าง 
มีผลอยา่งเห็นไดช้ดัเพราะในทางกฎหมายจะระบุไวช้ดัเจนถึงคุณสมบติัและขอบเขตของรูปแบบ
งานก่อสร้าง ค่าใชจ่้าย มีผลกระทบต่ออุตสาหกรรมก่อสร้าง 
 6.  สิ�งแวดล้อม 
 ท่านคิดวา่ปัจจยัดา้นสิ.งแวดลอ้ม (Ecological) มีผลอยา่งไรกบัอุตสาหกรรมรับเหมา 
ก่อสร้าง 
 A1:  จะมีในส่วนของประชาชนที.อยูใ่นบริเวณเขตก่อสร้างจะไดรั้บความเดือดร้อน 
 A2:  สิ.งแวดลอ้มจะส่งผลต่อการเลือกใชว้ตัถุดิบในการก่อสร้าง เพื.อใหก้ารก่อสร้าง             
เป็นมิตรกบัสิ.งแวดลอ้มในปัจจุบนั 
 A3:  ดา้นสิ.งแวดลอ้มมีผลต่อการจดัหาวตัถุดิบ แรงงาน และอื.น ๆ ที.เกี.ยวขอ้งกบั
อุตสาหกรรม การจดัเก็บและทาํความสะอาดบริเวณพื&นที.ก่อสร้าง เพื.อป้องกนัการฟุ้งกระจาย             
ของฝุ่ นละอองตลอดระยะเวลาก่อสร้าง 
 A4:  ไม่มี ผูรั้บเหมามีการเตรียมการก่อน 
 A5:  มี เพราะผลกระทบจากอุตสาหกรรมรับเหมา เช่น ฝุ่ นละออง เสียงดงั ภยัจากคนงาน
ก่อสร้าง 
 B1:  ดา้นสิ.งแวดลอ้ม การควบคลุมการฟุ้งกระจายของฝุ่ น และกลิ.นที.จะทาํใหบ้ริเวณ
รอบขา้งการก่อสร้างเกิดปัญหาได ้
 B2:  ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มจะเป็นตวักาํหนดทั&งหมด วา่ภายใตส้ภาพแวดลอ้มแบบนี&  
บริษทัสามารถประกอบธุรกิจไรไดบ้า้ง เหมาะสมหรือไม่ หากไม่เหมาะสม จะสามารถทาํอะไร
ทดแทนไดบ้า้ง เป็นตน้ 
 B3:  ปัจจยัดา้นสิ.งแวดลอ้มเป็นปัจจยัที.ส่งผลกระทบกบัอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้าง
ค่อนขา้งมาก เพราะเป็นปัจจยัที.ทุกฝ่ายใหค้วามสาํคญัและจบัตามอง หากผูรั้บเหมาไม่ให้
ความสาํคญัอาจจะส่งผลต่อการดาํเนินงานของบริษทัได ้
 B4:  ไม่มี 
 B5:  มี 
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 C1:  ปัจจยัทางดา้นสิ.งแวดลอ้ม มีผลกบัอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้าง ตอ้งใชต้าข่ายกั&น
ระหวา่งพื&นที.ก่อสร้างที.ติดกบัชุมชนใกลเ้คียง โดยใชต้าข่ายที.มีความหนามากเพียงพอที.จะกรอง          
ฝุ่ นละอองจากการก่อสร้าง 
 C2:  จะมีในส่วนของประชาชนที.อยูใ่นบริเวณเขตก่อสร้างจะไดรั้บความเดือดร้อน 
 C3:  อุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้างตอ้งมีการศึกษาสภาพภายนอกเกี.ยวกบัสิ.งแวดลอ้ม 
เพื.อจะไดไ้ม่มีผลกระทบและผลเสียในระยะยาวต่อสิ.งแวดลอ้มและทรัพยากรของประเทศ 
 C4:  ไม่มีผลเสียในระยะสั&น ๆ แต่จะมีผลเสียในระยะยาวดา้นขยะมูลฝอย นํ&าเสีย 
 C5:  มี 
 สรุป ปัจจยัดา้นสิ.งแวดลอ้มเป็นปัจจยัที.ส่งผลกระทบกบัอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้าง
ค่อนขา้งมาก เพราะทุกฝ่ายใหค้วามสาํคญัและจบัตามอง ถา้ผูรั้บเหมาไม่ใหค้วามสาํคญัอาจทาํให้
ประชาชนในพื&นที.ไดรั้บความเดือดร้อนต่อมลพิษทางอากาศ ผลกระทบทางเสียง และอาจส่งผลต่อ 
การดาํเนินงานของบริษทัได ้ส่วนคาํตอบไม่มีผล ใหเ้หตุผลวา่ การดาํเนินการในช่วงระยะสั&น ๆ 
การป้องกนัดา้นสิ.งแวดลอ้ม การควบคลุมการฟุ้งกระจายของฝุ่ น และกลิ.นที.จะทาํใหบ้ริเวณรอบ
ขา้งการก่อสร้างเกิดปัญหาทางผูรั้บเหมามีการเตรียมการแลว้  
 

ผลการวเิคราะห์ SWOT analysis 
 เนื.องจากการวเิคราะห์ SWOT analysis ของบริษทัทั&ง 4 ดา้น เป็นการวเิคราะห์ภายใน
บริษทั ดงันั&นผูที้.จะตอ้งตอบแบบสัมภาษณ์จึงมีแค่กลุ่มผูบ้ริหารและกลุ่มพนกังานบริษทัเท่านั&น 
สาํหรับกลุ่มลูกคา้ที.เคยใชบ้ริการของบริษทัไม่จาํเป็นตอ้งตอบแบบสัมภาษณ์ในส่วนนี&  
ผลการวเิคราะห์ SWOT analysis ของบริษทั แบบสัมภาษณ์ สาํหรับผูบ้ริหาร และ บุคลากร                  
ของบริษทั TMM Trading จาํกดั ส่วนที. 3 ในฐานะที.ท่านเป็นผูบ้ริหาร/ พนกังานบริษทัใหท้่าน
วเิคราะห์ 
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ตารางที. 4-1  ผลการวเิคราะห์ SWOT analysis 
 

 จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค 
A1 การทาํงานมี

ประสิทธิภาพ ส่ง
มอบงานตรงตาม
เวลา เป็นที.
ยอมรับ  

แรงงานในการทาํงานยงัมี
ไม่เพียงพอ และยงัขาดหวั
หนา้ที.ควบคุมงานที.มี
ประสิทธิภาพ การสั.งซื&อ
สินคา้ในแต่ละครั& งยงัไม่มี
ความรอบคอบ และการ
การสื.อสารระหวา่งแรงงาน
กบัหวัหนา้ควบคุมงานยงั
ไม่มีประสิทธิภาพท่าที.ควร 

มีโอกาสที.จะพฒันา
ดียิ.งขึ&น เนื.องจาก
ลูกคา้พึงพอใจใน
ผลงานที.ผา่น ๆ มา 

 คู่แข่งในธุรกิจอยู่
ในระดบัเดียวกนั      
มีมาก 
 

A2 มีผูบ้ริหารที.ดี มี
เงินทุนในการทาํ
ธุรกิจ                      
มีคอนเน็คชั.น          
ในวงการก่อสร้าง 

ขาดแคลนแรงงานฝีมือ 
ขาดแคลนเครื.องจกัรกล
หนกั บุคลากรเฉพาะทาง 

มีงานที.จะเขา้มาเยอะ 
รู้จกัผูบ้ริการโรงงาน
เยอะ มีผลงาน 
ก่อสร้างจากทาง
ราชการ และบริษทั
ตั&งอยูใ่นเขตนิคม
อุตสาหกรรม ที.มี       
การก่อสร้างสูง            
มี ความเจริญเติบโต
อยา่งต่อเนื.อง 

 ตน้ทุนวตัถุดิบขึ&น 
ลง ตามสภาพ
เศรษฐกิจ ทาํใหมี้
โอกาสที.ตน้ทุน
วตัถุดิบมีราคาสูงขึ&น 
ส่งผลต่อผลกาํไร
บริษทั 
 

A3 สามารถสรรหา
วตัถุดิบไดใ้น
ราคาถูก ส่งผลให้
ราคารับเหมาไม่
สูงมาก 
   
 

เนื.องจากบริษทัยงัมีขนาด
เล็กอาจจะยงัไม่เป็นที.
ไวว้างใจของผูล้งทุน 

มีโอกาสในการเขา้ไป
ประมูลงานใน
โครงการใหญ่ ๆ          
ทาํใหผู้ล้งทุนไดรู้้จกั
บริษทัมากขึ&น มีงานที.
จะเขา้มาเยอะ รู้จกัผู ้
บริการโรงงานเยอะ มี
ผลงานก่อสร้างจาก
ทางราชการ 

มีอุปสรรคดา้น
แรงงานสาํหรับ
แรงงานที.มาจาก
ต่างจงัหวดัอาจจะมี
การกลบัภูมิลาํเนา
ตามฤดูการทาํใหเ้กิด
ภาวะขาดแคลน
แรงงาน 
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ตารางที. 4-1  (ต่อ) 
 

 จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค 

A4 การทาํงานมี
ระบบแบบแผน 

มีแรงงานไม่เพียงพอ มีลูกคา้รายเก่า
แนะนาํ เพราะตั&งอยู่
ในเขตนิคม
อุตสาหกรรม 

คู่แข่งมีการลงทุน
ใกลเ้คียงกนั 

A5 เป็นที.ยอมรับของ
ลูกคา้รายเก่า  

ขาดบุคลากรเฉพาะทาง สถานที.ตั&ง มี
ประชาชนผา่นเป็น
จาํนวนมาก 

วตัถุดิบมีราคา
ใกลเ้คียงกนั 

B1 บริษทัใหก้ารดูแล
พนกังานเป็น
อยา่งดี 

บริษทัยงัขาดแรงงาน บริษทัมีงานเขา้มา
จาํนวนมาก 

คู่แข่งมีการลงทุน
ใกลเ้คียงกนั 

B2 ผูบ้ริหารใหสิ้ทธิ
พนกังานในการ
อบรมศึกษาต่อ 

บริษทัยงัขาด
เครื.องจกัรกล และ
แรงงานที.มีความสามารถ
เฉพาะทาง 

บริษทัมีผูม้าติดต่อ
ในการเขา้ประมูล
งานและขอร่วม
ลงทุน 

มีคู่แข่งมาก 

B3 บริษทัเป็นที.
ยอมรับของลูกคา้  

การเติบโตของบริษทัชา้ 
ไม่สามารถสนองตอบ
ความตอ้งการของลูกคา้
ไดค้รบ 

บริษทัอยูใ่นแหล่ง
อุตสาหกรรม 

จาํนวนแรงงาน          
ไม่เพียงกบั                
ความตอ้งการ 

B4 สถานที.จาํหน่าย
วตัถุดิบอยูใ่น
บริเวณใกลเ้คียง
บริษทั 

บริษทัไม่มีผูเ้ชี.ยวชาญ
ดา้นแรงงาน 

บริษทัมีผลงานมาก
และมีผูม้าติดต่ออีก
หลายราย 

จาํนวนแรงงาน
นอ้ย 

B5 บริษทัมีที.ตั&งใกล้
นิคม
อุตสาหกรรม
จาํนวนหลายแห่ง 

บริษทัยงัขาดหวัหนา้
ควบคุมงานที.มี
ประสิทธิภาพ 

มีผูม้าติดต่องาน
จาํนวนมาก 

มีคู่แข่งลกัษณะ
เดียวกนั 
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จากตารางขา้งตน้สังเกตไดว้า่ ความรุนแรงของการแข่งขนั กลยทุธ์ขยายฐานลูกคา้ บริษทั 
TMM Trading จาํกดั ขึ&นอยูก่บัปัจจยัต่าง ๆ ทั&งทางตรงและทางออ้ม มีความเหมือนและแตกต่างกนั
ไม่มาก ทั&งในแต่ละดา้น ซึ. งมีการนาํเสนอกลยทุธ์ที.แตกต่างกนัของคู่แข่ง ซึ. งผลการวิเคราะห์ จุดแขง็ 
จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT analysis) ดงันี&   
 จุดแข็ง (Strength)  
 1.  บริษทัอยูใ่นเขตอุตสาหกรรม 

2.  การทาํงานมีประสิทธิภาพ ส่งมอบงานตรงตามเวลา เป็นที.ยอมรับ 
3.  มีผูบ้ริหารที.ดี มีเงินทุนในการทาํธุรกิจ มีคอนเน็คชั.นในวงการก่อสร้าง 

 4.  สามารถสรรหาวตัถุดิบไดใ้นราคาถูก ส่งผลใหร้าคารับเหมาไม่สูงมาก 
 5.  ใหก้ารดูแลสวสัดิการพนกังานเป็นอยา่งดี ใหพ้นกังานไดอ้บรมศึกษาต่อ 
 ให้การดอ่อน (Weakness)  

1.  แรงงานในการทาํงานยงัมีไม่เพียงพอ และยงัขาดหวัหนา้ที.ควบคุมงานที.มี
ประสิทธิภาพ การสั.งซื&อสินคา้ในแต่ละครั& งยงัไม่มีความรอบคอบ และการการสื.อสารระหวา่ง
แรงงานกบัหวัหนา้ควบคุมงานยงัไม่มีประสิทธิภาพเท่าที.ควร 

2.  ขาดแคลนแรงงานฝีมือ ขาดแคลนเครื.องจกัรกลหนกั บุคลากรเฉพาะทาง 
3.  เนื.องจากบริษทัยงัมีขนาด การเติบโตไม่ทนัตามความตอ้งการลูกคา้ อาจจะยงั                

ไม่เป็นที.ไวว้างใจของผูล้งทุน 
4.  บริษทัไม่มีผูเ้ชี.ยวชาญดา้นแรงงาน 

 โอกาส (Opportunities)  
1.  มีโอกาสที.จะพฒันาดียิ.งขึ&น เนื.องจากลูกคา้พึงพอใจในผลงานที.ผา่น ๆ มา 
2.  มีงานที.จะเขา้มาเยอะ รู้จกัผูบ้ริการโรงงานเยอะ มีผลงานก่อสร้างจากทางราชการ      

และบริษทัตั&งอยูใ่นเขตนิคมอุตสาหกรรม ที.มีการก่อสร้างสูง มีความเจริญเติบโตอยา่งต่อเนื.อง 
 3.  มีโอกาสในการเขา้ไปประมูลงานในโครงการใหญ่ ๆ ทาํใหผู้ล้งทุนไดรู้้จกับริษทั         
มากขึ&น มีงานที.จะเขา้มาเยอะ รู้จกัผูบ้ริการโรงงานเยอะ มีผลงานก่อสร้างจากทางราชการ 

อุปสรรค (Threats)  
 1.  คู่แข่งในธุรกิจอยูใ่นระดบัเดียวกนั มีมาก 
 2.  ตน้ทุนวตัถุดิบขึ&น ลง ตามสภาพเศรษฐกิจ ทาํใหมี้โอกาสที.ตน้ทุนวตัถุดิบมีราคา
สูงขึ&น ส่งผลต่อผลกาํไรบริษทั 
 3.  มีอุปสรรคดา้นแรงงานสาํหรับแรงงานที.มาจากต่างจงัหวดัอาจจะมีการกลบัภูมิลาํเนา
ตามฤดูการทาํใหเ้กิดภาวะขาดแคลนแรงงาน 
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ผลการวเิคราะห์ TOWS matrix 
 
ตารางที. 4-2  ผลการวเิคราะห์ TOWS matrix 
 
                        ปัจจัยภายใน 
 
 
 
 
ปัจจัยภายนอก 

จุดแข็ง (Strengths)  
1.  เงินทุนหมุนเวยีนสูง 
2.  ส่งมอบงานตรงเวลา 
3. ทาํเล ที.ตั&งอยูใ่นเขต
อุตสาหกรรม 
4.  ลดตน้ทุนเรื.องวตัถุดิบ 

จุดอ่อน (Weakness)  
1.  ขาดแคลนแรงงานฝีมือ 
2.  ขาดแคลนเครื.องจกัรกล
หนกั 
3.  ขาดการโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ 

โอกาส (Opportunities)  
1.  ลูกคา้ใหโ้อกาสเนื.องจาก
การใหบ้ริการของบริษทัมี
หลากหลาย  
2.  กลุ่มธุรกิจมีการแบ่งปัน
ความรู้แลกเปลี.ยนข่าวสารซึ.ง
กนัและกนั 
3.  บริษทัตั&งอยูใ่นเขต
อุตสาหกรรม  

กลยุทธ์ (SO Strategy)  
บริษทัมีเงินทุนหมุนเวยีนสูง 
สามรถรับงานไดห้ลากหลาย 
และมากตามโอกาสจากทาํเล
ที.ตั&งที.อยูใ่นเขตอุตสาหกรรม 
 

กลยุทธ์ (WO Strategy)  
1.  เพิ.มช่องทางประชาสัมพนัธ์
โดยผา่นช่องทางในเขตนิคม
อุตสาหกรรม 
2.  เพิ.มเครื.องจกัรหนกัเพื.อรับ
งานไดห้ลากหลายมากขึ&นตาม
ความหลากหลายของเขต
อุตสาหกรรม 

อุปสรรค (Threats)  
1.  คู่แข่งในระดบัเดียวกนัมาก 
2.  แรงงานขาดแคลนตาม
ฤดูกาล 
3.  ราคาตน้ทุนวตัถุดิบ                 
มีความผนัผวนตามภาวะ
เศรษฐกิจ 

กลยุทธ์ (ST Strategy)  
1.  ใชค้วามไดเ้ปรียบจากการที.
มีเงินลงทุนสูงโดยไม่
จาํเป็นตอ้งพึ.งพาบริษทัอื.นเขา้
ร่วมทาํงาน ทาํใหส้ร้างความ
แตกต่าง ดา้นความน่าเชื.อถือ 
อีกทั&งยงัสามารถ สั.งซื&อวตัถุดิบ
เขา้ไวใ้นคลงัในช่วงที.สินคา้
ราคาถูกไดด้ว้ย 
2.  การส่งมอบงานตรงตามเวลา
ทาํใหส้ร้างแตกต่างจากคู่แข่ง 

กลยุทธ์ (WT Strategy)  
1.  จดัการฝึกอบรมแรงงาน 
เพื.อเพิ.มศกัยภาพและเพิ.ม
รายได ้เพื.อจูงใจใหแ้รงงาน
อยากทาํงานกบัองคก์ร 
2.  จดัซื&อเครื.องมือเพื.อสร้าง
ความแตกต่างจากคู่แข่งใน
ระดบัเดียวกนั 
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 จากตารางที. 4-2 สังเกตไดว้า่ ความรุนแรงของการแข่งขนั กลยทุธ์ขยายฐานลูกคา้ บริษทั 
TMM Trading จาํกดั ขึ&นอยูก่บัปัจจยัต่าง ๆ ทั&งภายในและภายนอก ซึ. งมีการนาํเสนอกลยทุธ์ที.
แตกต่างกนัของคู่แข่ง ซึ. งผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์แบบเมตริกซ์ (TOWS matrix) ดงันี&  
 ปัจจัยภายใน 

จุดแขง็ (Strength)  
1.  บริษทัมีเงินทุนหมุนเวยีนสูง ซึ. งเพียงพอกบัการดาํเนินการทั&งโครงการใหญ่และ 

โครงการเล็ก สามารถหาซื&อวตัถุดิบไดต้ามความตอ้งการ ทั&งเงินสดและสินเชื.อ อาํนาจการต่อรองจึง
มีมาก  
 2.  การดาํเนินงานของบริษทั สามารถดาํเนินการตามขอ้ตกลงและส่งมอบงานตรง           
ตามเวลาที.กาํหนด 
 3.  ที.ตั&งของบริษทั อยูใ่นเขตอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ และขนาดเล็ก  
 4.  บริษทัมีการควบคุมตน้ทุน เรื.องของวตัถุดิบ มีการต่อรองเกี.ยวกบัการสั.งวตัถุดิบ  
ในเรื.องของการสั.งจาํนวนมาก  
 กลยทุธ์ (SO strategy)  
 บริษทัมีเงินทุนหมุนเวยีนสูง สามรถรับงานไดห้ลากหลาย และมากตามโอกาสจากทาํเล
ที.ตั&งที.อยูใ่นเขตอุตสาหกรรม 
 กลยทุธ์ (ST strategy)  
 1.  ใชค้วามไดเ้ปรียบจากการที.มีเงินลงทุนสูงโดยไม่จาํเป็นตอ้งพึ.งพาบริษทัอื.นเขา้ร่วม
ทาํงาน ทาํใหส้ร้างความแตกต่าง ดา้นความน่าเชื.อถือ อีกทั&งยงัสามารถ สั.งซื&อวตัถุดิบเขา้ไวใ้นคลงั
ในช่วงที.สินคา้ราคาถูกไดด้ว้ย 
 2.  การส่งมอบงานตรงตามเวลาทาํใหส้ร้างแตกต่างจากคู่แข่ง 
 จุดอ่อน (Weakness)  
 1.  ขาดแคลนแรงงานฝีมือ 
 2.  ขาดแคลนเครื.องจกัรกลหนกั 

3.  ขาดการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ 
 กลยทุธ์ (WO strategy)  
 1.  เพิ.มช่องทางประชาสัมพนัธ์โดยผา่นช่องทางในเขตนิคมอุตสาหกรรม 

2.  เพิ.มเครื.องจกัรหนกัเพื.อรับงานไดห้ลากหลายมากขึ&นตามความหลากหลายของเขต
อุตสาหกรรม 
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 กลยทุธ์ (WT strategy)  
 1.  จดัการฝึกอบรมแรงงาน เพื.อเพิ.มศกัยภาพและเพิ.มรายได ้เพื.อจูงใจใหแ้รงงาน                
อยากทาํงานกบัองคก์ร 

2.  จดัซื&อเครื.องมือเพื.อสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งในระดบัเดียวกนั 
ปัจจัยภายนอก 
โอกาส (Opportunities)  

 1.  ลูกคา้ใหโ้อกาสเนื.องจากการใหบ้ริการของบริษทัมีหลากหลาย  
 2.  กลุ่มธุรกิจมีการแบ่งปันความรู้แลกเปลี.ยนข่าวสารซึ.งกนัและกนั 

3.  บริษทัตั&งอยูใ่นเขต 
อุปสรรค (Threats)  

 1.  คู่แข่งในระดบัเดียวกนัมาก 
 2.  แรงงานขาดแคลนตามฤดูกาล 
 3.  ราคาตน้ทุนวตัถุดิบมีความผนัผวนตามภาวะเศรษฐกิจ 
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บทที� 5 

สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 วจิยัเรื.อง การจดัทาํกลยทุธ์เพื.อขยายฐานของธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง กรณีศึกษา บริษทั 
TMM Trading จาํกดั ครั& งนี&  ผูท้าํการวจิยัเชิงคุณภาพโดยผูว้ิจยัไดด้าํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลเชิง
คุณภาพดว้ยการสัมภาษณ์ (Interview) ผูบ้ริหารของบริษทั TMM Trading จาํกดั 5 ท่าน พนกังาน
บริษทั TMM Trading จาํกดั 5 ท่าน ลูกคา้ที.เคยใชบ้ริการของบริษทั TMM Trading จาํกดั 5 ท่าน 
เพื.อเป็นขอ้มูลสนบัสนุนเบื&องตน้ในการวเิคราะห์โดยมีวตัถุประสงคเ์พื.อ 
 1. เพื.อศึกษาสภาพแวดลอ้มภายใน และภายนอกธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง ของบริษทั TMM 
Trading จาํกดั 
 2. เพื.อศึกษาการจดัทาํกลยทุธ์เพื.อขยายฐานลูกคา้ของธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง ของบริษทั 
TMM Trading จาํกดั  
 

สรุปผลการวจัิย 
 ผลวเิคราะห์สภาพแวดล้อม Five force  
 1.  ดา้นคู่แข่งขนัในอุตสาหกรรม ก่อสร้างสูงมาก แต่ละบริษทัจะมีกลยทุธ์และแรงจูงใจ
ในการดึงดูดลูกคา้ที.แตกต่างกนัโดยเฉพาะดา้นราคาที.แต่ละบริษทัจะตอ้งแข่งกนัยื.นประกวดราคา
เพื.อจะใหไ้ดง้าน ในปัจจุบนัลูกคา้ก็หนัมาใหค้วามสาํคญักบัคุณภาพ ผูรั้บเหมาตอ้งแข่งกนัสร้างงาน
ที.มีคุณภาพมากขึ&น และการส่งมอบงานใหท้นัเวลาที.กาํหนด ขณะเดียวกนั เมื.อรวมกบันกัธุรกิจหนา้
ใหม่ที.มีเงินทุนสูง บางครั& งยอมกาํไรนอ้ย เพื.อขอใหไ้ดง้าน เพราะเป็นแนวทางหนึ.งในการเพิ.มขยาย
ฐานลูกคา้ ทาํสื.อประชาสัมพนัธ์ เพื.อดึงดูดกลุ่มลูกคา้ตามเป้าหมาย มีการประมูลตดัหนา้คู่แข่ง           
มีการติดสินบนผูมี้อาํนาจ เพื.อตอ้งการเป็นผูค้า้ผกูขาด 
 2.  ดา้นการคุกคามของผูเ้ขา้มาใหม่ คู่แข่งรายใหม่จะเขา้มาในอุตสาหกรรมไดย้าก 
เนื.องจากธุรกิจรับเหมาใชต้น้ทุนที.สูง และในการรับงานจาํเป็นตอ้งใชค้วามน่าเชื.อถือค่อนขา้งสูง 
การที.จะเขา้มาในอุตสาหกรรมนี&  ตอ้งใชเ้ทคโนโลยใีหม่ ๆ เพื.อสร้างความแตกต่างและลดตน้ทุน 
เพิ.มประสิทธิภาพของการทาํงาน จึงทาํใหผู้รั้บเหมารายใหม่ตอ้งพึงบารมีผูมี้อิทธิพล และทางตรง
ขา้มผูรั้บเหมาบางราย มีความคิดใหม่ ในการทาํงาน เพื.อใหง้านนั&นมีประสิทธิภาพมากยิ.งขึ&น               
และหาวธีิลดตน้ทุนใหต้ํ.าลง เพื.อตดัหนา้การประมูลใหต้ํ.าตาม 
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 3.  ดา้นการคุกคามของผลิตภณัฑท์ดแทน สามารถทาํได ้เพราะในปัจจุบนัคนเรามีความรู้
จากหลากหลายแขนง ทาํใหเ้กิดการประยกุตเ์พื.อใหเ้ขา้กบัสถานการณ์โลกในปัจจุบนั อุตสาหกรรม
ทางเลือกหรืออุตสาหกรรมทดแทน ทาํใหเ้กิดวธีิการที.แปลกใหม่ มีสินคา้ทดแทน แต่ยงัไม่ไดรั้บ
ความนิยมมากเท่าไหร่ เนื.องจากผูบ้ริโภคยงัไม่เชื.อมั.นคุณภาพของสินคา้ ราคาสูงกวา่ปกติ เช่น  
บา้นสาํเร็จรูป บา้นที.ทาํจากตูส่้งสินคา้ เพราะผูบ้ริโภคไม่สามารถปรับเปลี.ยนรูปแบบได ้                       
แต่ราคาค่อนขา้งแพงยงัไม่ไดรั้บความนิยม ซึ. งยงัสามารถหาอุตสาหกรรมอยา่งอื.นมาทดแทนได ้           
จึงตอ้งมีการวเิคราะห์ขนาดของตลาดรวมถึงสภาพเศรษฐกิจ ความนิยมของผูบ้ริโภคตลอดจน           
การปรับตน้ทุนเพื.อใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 4.  ดา้นอาํนาจการเจรจาต่อรองของผูซื้&อ มีการเจรจาต่อรองราคาค่อนขา้งสูง เพื.อที.จะลด
ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการงานรับเหมาก่อสร้าง เพื.อจะให้ไดร้าคาซื&อที.ถูกลง อาํนาจการต่อรองของ
ผูบ้ริโภคมีสูง ผูบ้ริโภคมีทางเลือกในการวา่จา้งผูรั้บเหมาที.หลากหลาย ซึ. งในปัจจุบนัยงัสามารถ           
หาขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ตได ้เพื.อนาํมาเปรียบเทียบในการตดัสินใจวา่จา้งผูรั้บเหมา สุดทา้ยแลว้ 
ผูบ้ริโภคจะเป็นผูเ้ลือกบริการที.คิดวา่เหมาะสมสาํหรับงานมากที.สุด 
 5.  ดา้นอาํนาจการต่อรองของผูจ้าํหน่ายวตัถุดิบ สาํหรับสถานการณ์ในปัจจุบนั อาํนาจ
การเจรจาต่อรองของผูจ้าํหน่ายอยูไ่ด ้ไม่ไดเ้สียเปรียบจนเกินไป เพราะสภาพเศรษฐกิจทางสังคม 
หากผูจ้าํหน่ายวตัถุดิบเลือกที.จะตุนสินคา้ไว ้สักระยะเพื.อที.จะไดด้นัราคาใหสู้งขึ&นในอนาคต             
แต่อาจจะเพิ.มขอ้ต่อรอง หรือเปลี.ยนแปลงขอ้ตกลงเพื.อที.จะช่วยทาํใหธุ้รกิจยงัคงเดินต่อไปได ้           
และในทางตรงขา้ม อาํนาจการต่อรองของผูจ้าํหน่ายวตัถุดิบนอ้ย เนื.องจากในปัจจุบนัมีผูจ้าํหน่าย
มาก ผูจ้าํหน่ายเองก็มีการแข่งขนัสูงในดา้นราคา ส่งผลใหร้าคาวตัถุดิบลดตํ.าลง และยงัมีการเพิ.ม
เครดิตผูจ้าํหน่ายรายใหญ่ ใหเ้ครดิต พร้อมลดแลก แจก แถม 
 ผลวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทั�วไปด้านการเมือง PESTLE 
 1.  การเมือง นโยบายทางดา้นการเมือง จากเหตุการณ์ความขดัแยง้ทางการเมืองที.ยดืเยื&อ
มาถึงปัจจุบนั มีส่วนสาํคญัต่อธุรกิจรับเหมา โครงการขนาดใหญ่ไดรั้บผลกระทบจากพิษการเมือง 
การเจริญเติบโตทางธุรกิจเริ.มลดลงเนื.องจากสถานการณ์ทางการเมืองที.ไม่สงบสุขส่งผลต่อ            
ความเชื.อมั.นของคนในประเทศทาํใหภ้าวะเศรษฐกิจสั.นคลอน รัฐบาลไดผ้ลกัดนั กระตุน้การลงทุน
ภายในประเทศ เพื.อใหเ้กิดความเชื.อมั.นใหก้บันกัลงทุนที.จะมาลงทุนอีกดว้ย จึงทาํใหธุ้รกิจรับเหมา
เริ.มดีขึ&น 
 2.  เศรษฐกิจ ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจส่งผลต่อธุรกิจรับเหมา มีแนวโนม้นิทศทางที.ดีขึ&น โดย
รัฐบาลไดล้ดหยอ่นภาษีซื&อขายที.ดินลดลง ทาํใหก้าํลงัซื&อของผูบ้ริโภคเติบโตตาม และยงัมีการขยาย
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ถนนในภูมิภาคต่าง ๆ ตลอดจนการเปิดเส้นทางการคมนาคมสู่อาเซียน ซึ. งเป็นสิ.งสาํคญัที.จะทาํให้
ธุรกิจรับเหมากระเตื&องขึ&น 
 3.  สังคม ดา้นสังคมไทย ในปัจจุบนัวถีิการดาํเนินชีวติมีการเปลี.ยนแปลงจากครอบครัว
รวมเป็นครอบครัวเดี.ยว ทาํใหก้ารขยายตวัของธุรกิจรับเหมามีการขยายตวั รูปแบบต่าง ๆ มากขึ&น 
เช่น บา้นจดัสรร หอพกั อาคารพาณิชย ์โรงแรม และศูนยก์ารคา้ใหญ่ ๆ เพื.อสนองตอบผูบ้ริโภค           
ที.ตอ้งการที.อยูอ่าศยั สามารถเลือกใชป้ระโยชน์ไดห้ลากหลายมากขึ&น มีรูปแบบใหม่ ๆ ที.ทนัสมยั        
มีการบอกต่อคุณภาพงานของบริษทัผา่นสังคมออนไลน์ ซึ. งมีความรวดเร็ว และมีความสาํคญั             
อยา่งยิ.งที.จะใหบ้ริษทัไดลู้กคา้ใหม่ ๆ เพิ.ม 
 4.  เทคโนโลย ีเทคโนโลยมีีความสาํคญักบัธุรกิจรับเหมา การใชเ้ทคโนโลยทีี.ทนัสมยั 
ช่วยลดตน้ทุน เพิ.มประสิทธิภาพ ลดระยะเวลาในการก่อสร้าง และสร้างความแตกต่างใหก้บั             
ธุรกิจส่งผลใหค้วามสามารถในการแข่งขนัไดเ้ปรียบคู่แข่งมากยิ.งขึ&น 
 5.  กฎหมาย กฎหมายมีผลต่อธุรกิจรับเหมาอยา่งมาก การก่อสร้างทุกชนิดจะมีกฎหมาย
รองรับไม่วา่จะเป็นกฎหมายควบคุมอาคาร กฎหมายผงัเมือง ที.มีขั&นตอนสลบัซบัซอ้น ใชเ้วลา          
ในการดาํเนินการตรงตามสัญญา มาตรฐานการก่อสร้างดีขึ&น ผูรั้บเหมาถือปฏิบติัโดยเคร่งครัด             
งานก่อสร้างเป็นไปในทางเดียวกนั 
 6.  สิ.งแวดลอ้ม ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัสิ.งแวดลอ้มมากขึ&น ผูรั้บเหมาจึง
ตอ้งใหค้วามสาํคญัผลกระทบที.จะเกิดขึ&นจากการก่อสร้าง ไม่วา่จะเป็นผลกระทบทางเสียง มลพิษ
ทางอากาศ ปัจจยัดา้นสิ.งแวดลอ้ม เป็นปัจจยัที.ส่งผลกระทบกบัอุตสาหกรรมก่อสร้างค่อนขา้งมาก 
เพราะทุกฝ่ายใหค้วามสาํคญั หากผูรั้บเหมาไม่ใหค้วามสาํคญัอาจส่งผลต่อการดาํเนินงานของบริษทั
ได ้เพราะจะมีชาวบา้นที.อาศยัอยูบ่ริเวณนั&นไดรั้บความเดือดร้อน 
 ผลวเิคราะห์ SWOT 
 1.  ดา้นจุดแขง็ เงินทุน ส่งมอบงานตรงตามเวลาทาํเลที.ตั&งสามารถสรรหาวตัถุดิบได ้          
ในราคาถูก 
 2.  ดา้นจุดอ่อน ขาดแคลนแรงงานฝีมือขาดผูมี้ความรู้เฉพาะทางขาดแคลนเครื.องจกัรกล
หนกั ขาดการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ 
 3.  ดา้นโอกาส ลูกคา้ใหโ้อกาสในการทาํงานเนื.องจากบริษทัมีการใหบ้ริการ                           
ที.หลากหลาย กลุ่มธุรกิจเครือข่ายเดียวกนัแบ่งปันความรู้บริษทัที.ตั&งอยูใ่นเขตนิคมอุตสาหกรรม 
 4.  ดา้นอุปสรรค คู่แข่งในระดบัเดียวกนัมาก แรงงานขาดแคลนตามฤดูกาล ราคาตน้ทุน
วตัถุดิบมีความผนัผวนตามภาวะเศรษฐกิจ 
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 ผลวเิคราะห์ TOWS Matrix 
 1.  กลยทุธ์ SO บริษทัมีเงินทุนหมุนเวยีนสูง สามรถรับงานไดห้ลากหลาย และมากตาม
โอกาสจากทาํเลที.ตั&งที.อยูใ่นเขตอุตสาหกรรม 
 2.  กลยทุธ์ STใชค้วามไดเ้ปรียบจากการที.มีเงินลงทุนสูงโดยไม่จาํเป็นตอ้งพึ.งพาบริษทั
อื.นเขา้ร่วมทาํงาน ทาํใหส้ร้างความแตกต่าง ดา้นความน่าเชื.อถือ อีกทั&งยงัสามารถ สั.งซื&อวตัถุดิบเขา้
ไวใ้นคลงัในช่วงที.สินคา้ราคาถูกไดด้ว้ย การส่งมอบงานตรงตามเวลาทาํใหส้ร้างแตกต่างจากคู่แข่ง 
 3.  กลยทุธ์ WO เพิ.มช่องทางประชาสัมพนัธ์โดยผา่นช่องทางในเขตนิคมอุตสาหกรรม 
เพิ.มเครื.องจกัรหนกัเพื.อรับงานไดห้ลากหลายมากขึ&นตามความหลากหลายของเขตอุตสาหกรรม 
 4.  กลยทุธ์ WT จดัการฝึกอบรมแรงงาน เพื.อเพิ.มศกัยภาพและเพิ.มรายได ้เพื.อจูงใจให้
แรงงานอยากทาํงานกบัองคก์ร จดัซื&อเครื.องมือเพื.อสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งในระดบัเดียวกนั 
 

อภิปรายผล 
 การกาํหนดกลยทุธ์ขยายฐานลูกคา้ของบริษทั TMM Trading จาํกดั จากผลการวจิยัที.ได้
จากการวเิคราะห์สามารถอภิปรายผลตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั มีรายละเอียดดงันี&  
 1.  สภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง ของบริษทั TMM Trading 
จาํกดั ธุรกิจรับแหมาในเขตพื&นที. อาํเภอศรีราชา มีการแข่งขนัที.สูงมาก มีผูป้ระกอบการรายใหม่ ๆ 
เกิดขึ&นตลอดเวลา สาเหตุเนื.องจากในพื&นที.ความเจริญเพิ.มขึ&นอยา่งต่อเนื.อง มีความตอ้งการสร้างที.
พกัอาศยั โรงงาน คลงัสินคา้ หอพกั เพราะ ติดกบันิคม อุตสาหกรรมหลายแหล่ง อาทิ เช่น ท่าเรือ
แหลมฉบงั นิคมปิ. นทอง เครือสหพฒัน์ บริษทัมีจุดแขง็ดา้นเงินลงทุน เพื.อสร้างความแตกต่างให้
เหนือกวา่คู่แข่งที.มีจาํนวนมากในเขตพื&นที. สามารถซื&อวสัดุไดต้ามความตอ้งการทั&งเงินสดและ
สินเชื.อ อาํนาจการต่อรองจึงมีมาก บริษทัเพิ.มการลงทุนและพฒันา เทคโนโลย ีนวตักรรม เพื.อเพิ.ม
ประสิทธิภาพในการดาํเนินงาน ในดา้นราคาอุตสาหกรรมรับเหมามีการแข่งขนัที.รุนแรง สอดคลอ้ง
กบังานวจิยั ไพจิตร ผาวนั และพาสิทธิ:  หล่อธีรพงศ ์(2550) ปัจจยัที.มีอิทธิพลต่อการกาํหนดผลกาํไร
ในการประมูลของผูรั้บเหมาก่อสร้าง กล่าววา่ ในปัจจุบนัการตดัสินใจเขา้ประมูลมกัทาํ อยา่งรีบ 
และมีเวลาค่อนขา้งจาํกดั ทาํใหโ้ครงการก่อสร้างจาํนวนมากที.ตอ้งประสบปัญหาในดา้นค่าใชจ่้ายที.
สูง เกิดงบประมาณจาํกดั ทาํใหโ้ครงการก่อสร้างจาํนวนมากที.ตอ้งประสบปัญหาในดา้นค่าใชจ่้ายที.
สูง เกิดงบประมาณ นอกจากนี&นโยบายทางดา้นการเมืองมีส่วนสาํคญัต่อธุรกิจรับเหมา โครงการ
ขนาดใหญ่ของภาครัฐสามารถกระตุน้การลงทุนภายในประเทศ และการเมืองที.มั.นคงยงัช่วยสร้าง
ความเชื.อมั.นใหก้บันกัลงทุนที.จะมาลงทุนอีกดว้ย 
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 2.  การจดัทาํกลยทุธ์เพื.อขยายฐานลูกคา้ของธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง ของบริษทั TMM 
Trading จาํกดั จากการวเิคราะห์โครงสร้างองคก์ร จากเดิมที.โครงสร้างองคก์ร ไม่มีการระบุ
ภาระหนา้ที.รับผดิชอบที.ชดัเจนของแต่ละส่วนงาน ทาํใหก้ารประสานงานภายในมีปัญหา ล่าชา้ 
หนา้ที.ไม่ชดัเจน จึงไดป้รับมาใชผ้งัองคก์รที.ระบุหนา้ที.ของแต่ละส่วนใหช้ดัเจนยิ.งขึ&น เพื.อที.ทุก
ส่วนงานจะไดท้ราบถึงภาระหนา้ที. ในการปฏิบติังาน และเพิ.มความสะดวกต่อการประสานงาน
ภายใน อีกทั&งยงัเพิ.มเติมส่วนงานที.จาํเป็นเพื.อเพิ.มคุณภาพของการทาํงานดว้ย การใชก้ลยทุธ์ดา้น              
การวางระบบ องคก์รประสบปัญหาเรื.อง ระบบบญัชีที.มีการสั.งจ่ายเงินค่อนขา้งซบัซอ้นล่าชา้               
และระบบการบริหารงานบุคคล ที.ไม่มีการลงเวลา ที.ชดัเจน ระบบการจดัเก็บสินคา้คงคลงั และ
คงเหลือ โดยการนาํซอฟทแ์วร์ทางดา้นการจดัการบญัชี เครื.องแสกนนิ&วมือ และระบบคลงัสินคา้มา
ใช ้เพื.อลดปัญหาที.เกิดขึ&น และเพิ.มประสิทธิภาพในการบริหารงานองคก์รดว้ย สุดทา้ยพฒันากล
ยทุธ์ดา้นทกัษะปัจจุบนัพนกังานในทุกระดบั ยงัไม่มีการจดัการดา้นการพฒันาทกัษะที.เพิ.มเติมมาก
ขึ&น เนื.องจากธุรกิจเป็นธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง เรื.อง ทกัษะฝีมือแรงงานมีความจาํเป็นต่อคุณภาพงาน 
อีกทั&งทกัษะในการใชเ้ครื.องจกัร บริษทัส่งเสริมใหพ้นกังานไดศึ้กษาต่อเพิ.มเติมอยา่งต่อเนื.อง            
และเพิ.มเครื.องทุ่นแรงสมยัใหม่เขา้มาช่วยทาํใหง้านออกมาดี ประหยดัเวลา และตน้ทุน สอดคลอ้ง
กบังานวจิยั ไพจิตร ผาวนั และพาสิทธิ:  หล่อธีรพงศ ์(2550) ปัจจยัที.มีอิทธิพลต่อการกาํหนดผลกาํไร 
ในการประมูลของผูรั้บเหมาก่อสร้างกล่าววา่ "ปัจจยัที.มีอิทธิพลต่อการกาํหนดผลกาํไรของ
ผูรั้บเหมาก่อสร้าง กล่าววา่ ในปัจจุบนัการตดัสินใจเขา้ประมูลมกัทาํ อยา่งรีบ และมีเวลาค่อนขา้ง
จาํกดั ทาํใหโ้ครงการก่อสร้างจาํนวนมากที.ตอ้งประสบปัญหาในดา้นค่าใชจ่้ายที.สูง เกิดงบประมาณ
จาํกดั ทาํใหโ้ครงการก่อสร้างจาํนวนมากที.ตอ้งประสบปัญหาในดา้นค่าใชจ่้ายที.สูง เกิดงบประมาณ 
และปัญหาความล่าชา้ในการทาํงาน ทาํใหโ้ครงการหลายโครงการไม่บรรลุตามวตัถุประสงค ์สิ.ง
ดงักล่าวเป็นสาเหตุสาํคญั ประการหนึ.งที.ทาํใหผู้รั้บเหมาก่อสร้างขาดทุน และหลายบริษทัตอ้งปิด
กิจการ สภาพเศรษฐกิจ เงินทุนของบริษทั เครื.องมือเครื.องจกัร ราคากลาง/ งบประมาณเป็นลาํดบัที.
มีความสาํคญั ในลาํดบัตน้ ๆ ซึ. งแสดงใหเ้ห็นวา่ในการดาํเนินธุรกิจงานก่อสร้างของผูรั้บเหมา
จาํเป็นตอ้งมีเงินทุนหมุนเวยีนที.ใชใ้นแต่ละโครงการอยูร่ะหวา่ 20-30 % จึงจะสามารถบริหารงาน
ไดต้ามวตัถุประสงคข์องโครงการ" บริษทัมีทุนหมุนเวยีนสูง ไดเ้ปรียบการลงทุน ไม่จาํเป็นตอ้ง
พึ.งพาบริษทัอื.น ทาํใหส้ร้างความแตกต่างดา้นความน่าเชื.อถือ อีกทั&งยงัสามารถสั.งซื&อวตัถุดิบเขา้มา
ไวใ้นคลงัในช่วงที.สินคา้ราถูก จุดอ่อนของบริษทัยงัขาดแคลนแรงงานฝีมือ เครื.องจกัรกลหนกั          
และขาดการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ ในการปรับปรุงและพฒันางานบริษทั เพื.อเพิ.มช่องทาง
ประชาสัมพนัธ์ในเขตนิคมอุตสาหกรรม เพิ.มเครื.องจกัรกลพร้อมแรงงานที.มี ความเชี.ยวชาญ            
ดา้นเครื.องกลนั&น ตลอดจนจดัการฝึกอบรมแรงงานเพื.อเพิ.มศกัยภาพของแรงงาน 
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ข้อเสนอแนะ 
 1.  จดัใหมี้การฝึกอบรมพนกังานดา้นช่างฝีมือโดยตรง เพื.อเพิ.มทกัษะในการทาํงาน              
และคุณภาพของงาน รวมถึงสวสัดิการที.เหมาะสมเพื.อสร้างขวญั และกาํลงัใจใหผู้ป้ฏิบติังาน 
 2.  ส่งเสริมใหพ้นกังานไดศึ้กษาต่อในระดบัที.สูงขึ&น 
 3.  ประชาสัมพนัธ์สร้างการรับรู้กบับริษทั ผา่นทางช่องทางต่าง ๆ ทั&งกบัหน่วยงาน
ราชการ ภาคเอกชน นิคมอุตสาหกรรมโรงงานอุตสาหกรรม และผูล้งทุนทั&งรายใหญ่ ปละรายยอ่ย  
ที.สร้างที.พกัอาศยั ใหม้ากขึ&น 
 4.  ลงทุนซื&อเครื.องจกัรหนกั เช่น รถบดถนน รถขดุขนาดใหญ่ เครื.องเจาะขนาดใหญ่          
รถตกัดิน เพื.อสร้างโอกาสในการรับงานขนาดใหญ่ขึ&น และเพื.อความสะดวกในการใชง้าน 
 5.  จา้งที.ปรึกษาดา้นแรงงานเพื.อพฒันาฝีมือแรงงาน 
  

ข้อเสนอแนะในการวจัิยครัTงต่อไป 
 การศึกษาเรื.อง การจดัทาํกลยทุธ์เพื.อขยายฐานของธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง กรณีศึกษา 
บริษทั TMM Trading จาํกดั พบวา่ ยงัมีขอ้จาํกดับางประการจึงไดน้าํเสนอขอ้เสนอแนะ                
เพื.อใชเ้ป็นแนวทางในการทาํวจิยัครั& งต่อไปใหมี้ความสมบูรณ์มากยิ.งขึ&น ดงันั&นงานวิจยัในอนาคต
 1.  ศึกษาปัจจยัที.มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริษทัรับเหมาก่อสร้าง 
 2.  ศึกษาความเป็นไปไดใ้นการพฒันาคุณภาพงานก่อสร้างเพื.อสร้างความพอใจสูงสุด 
ใหลู้กคา้ 
 3.  ศึกษารูปแบบการขยายฐานลูกคา้ที.เหมาะสมกบับริษทัรับงานก่อสร้าง  
 4.  การศึกษาควรสอบถามจากบริษทัอื.นที.ทาํธุรกิจลกัษณะเดียวกนัดว้ย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

74

บรรณานุกรม 
 

กิตติพงษ ์รุ่งแสง. (2551). รายงานการวิจัยเรื� อง การศึกษาปัจจัยที�ส่งผลกระทบต่อระบบควบคุม 
 ต้นทุนงานก่อสร้างในองค์กรผู้รับเหมา วิศวกรรมศาสตร์. กรุงเทพฯ: มหาวทิยาลยั 
 เทคโนโลยพีระจอมเกลา้ธนบุรี. 
กุณฑลี รื.นรมย.์ (2547). การมุ่งเน้นตลาดสร้างองค์กรให้แตกต่าง. กรุงเทพฯ: อินโนกราฟฟิกส์. 
งานวิจัยสาํนักเศรษฐกิจอุตสาหกรรม. (2551). เขา้ถึงไดจ้าก http://www.google.co.th/url?sa=t&  
 rct=j &q=&esrc=s&frm=1&source=web&cd=2&ved=0CDAQFjAB&url 
คาํนาย อภิปรัชญาสกุล. (2548). การจัดการคลังสินค้า. กรุงเทพฯ: โฟกสัมีเดียแอนดพ์บัลิชชิ.ง. 
จรินทร์ คงศรีเจริญ. (2547). ปัจจัยแห่งความสาํเร็จสาํหรับการบริหารจัดการงานรับเหมาก่อสร้าง. 
 วทิยานิพนธ์วศิวกรรมศาสตรมหาบณัฑิต, สาขาวชิาวศิวกรรมโยธา,  
 คณะวศิวกรรมศาสตร์, มหาวิทยาลยัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้ธนบุรี. 
จิตเรศ ดาํรงรัตน์. (2551). การศึกษาการจัดสรรความเสี�ยงในบริษัทรับเหมาก่อสร้างในช่วง 
 การก่อสร้าง วิศวกรรมศาสตร์. วทิยานิพนธ์วศิวกรรมศาสตรมหาบณัฑิต, สาขาวชิา 
 วศิวกรรมโยธา, คณะวศิวกรรมศาสตร์, มหาวทิยาลยัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้ธนบุรี. 
ชยตุพงศ ์แจ่มจนัทร์วงศ.์ (2552). สมรรถนะผู้นาํกับการบริหารจัดการโครงการก่อสร้างในประเทศ 
 ไทย. วทิยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, สาขาวชิาการตลาด, บณัฑิตวทิยาลยั,  
 มหาวทิยาลยัอีสเทิร์นเอเชีย. 
ชยัสมพล ชาวประเสริฐ. (2546). การตลาดบริการ. กรุงเทพฯ: ซีเอ็ดยเูคชั.น. 
ชยัสิทธิ เฉลิมมีประเสริฐ. (2546). ความพร้อมของหน่วยงานภาครัฐในการบริหารจัดการ  
 งบประมาณแบบมุ่งเน้นผลงานตามยทุธศาสตร์แห่งชาติ (Strategic Performance Based  
 Budgeting: SPBB). กรุงเทพฯ: สถาบนัพฒันานโยบาย และการจดัการคณะรัฐศาสตร์  
 จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 
ชื.นจิตต ์แจง้เจนกิจ. (2546). IMC & CRM สาํหรับธุรกิจอสังหาริมทรัพย์. กรุงเทพฯ:  
 โฮมบายเออร์ไกด.์ 
ณฐัฐา มะเดื.อ. (2552). ปัจจัยที�มีผลต่อการบริหารงานก่อสร้างของบริษัทรับเหมาก่อสร้างในเขต 

จังหวดัปทุมธานี. วทิยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, สาขาวชิาบริหารธุรกิจ,  
บณัฑิตวทิยาลยั, มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ. 
 
 



 

 

75

ธีรศกัดิ:  บรรณารักษ ์(2550). รายงานการวิจัย การศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างเชาวน์                          
 ในการแก้ปัญหา (AQ) เชาวน์อารมณ์ (EQ) จริยธรรมธุรกิจและความเครียดของ 
 ผู้ประกอบการในธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในกรุงเทพมหานคร. กรุงเทพฯ:  
 สถาบนัทรัพยากรมนุษย ์มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 
ธงชยั สันติวงษ.์ (2546). พฤติกรรมผู้บริโภคทางการตลาด. กรุงเทพฯ: ประชุมช่าง. 
ธงชยั สันติวงษ.์ (2546). การตลาดกลไกสู่โลกกว้าง (พิมพค์รั& งที. 6). กรุงเทพฯ: ประชุมช่าง. 
ธีรศกัดิ:  กาํบรรณารักษ ์(2550). รายงานการวิจัย เรื� อง การศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างเชาวน์ในการ
 แก้ปัญหา (AQ) เชาวน์อารมณ์ (EQ) จริยธรรมธุรกิจและความเครียดของผู้ประกอบการ 
 ในธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในกรุงเทพมหานคร. กรุงเทพฯ: สถาบนัทรัพยากร
 มนุษย ์มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 
ประกอบ บาํรุงผล. (2550). การบริหารงานก่อสร้าง. กรุงเทพฯ: ศูนยส่์งเสริมวชิาการ. 
ผูจ้ดัการ 360°. (2554). ตลาดวสัดุก่อสร้างระสํ�า ผู้ค้าโขกราคา/ขาดแคลนหนัก. 

เขา้ถึงไดจ้าก:http://www.manager.co.th/mgrWeekly/ViewNews.aspx? NewsID 
=9540000140083 [2014, January 25] 

ฝ่ายวจิยัธนาคารกรุงศรีอยธุยา. (2550). รายงานประจาํปี 2550 บมจ. ธนาคารกรุงศรี อยธุยา. เขา้ถึง 
 ไดจ้าก http://www.krungsri.com/ pdf/th/annual _report2550 
ไพจิตร ผาวนั และพาสิทธิ:  หล่อธีรพงศ.์ (2550). ปัจจยัที.มีอิทธิพลต่อการกาํหนดผลกาํไรในการ
 ประมูลของผูรั้บเหมาก่อสร้าง. โยธาสาร, 15, 2. 
พงษพ์นัธ์ เปลี.ยนบางยาง. (2551).ผลกระทบด้านการจัดการอันเนื�องมาจากข้อกาํหนดในสัญญาจ้าง 
 ก่อสร้างอาคารของราชการ. วทิยานิพนธ์วศิวกรรมศาสตรมหาบณัฑิต, สาขาวชิา 
 วศิวกรรมโยธา, คณะวศิวกรรมศาสตร์, จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั.  
พนม ภยัหน่าย. (2542). การบริหารงานก่อสร้าง. กรุงเทพฯ: ส่วนตาํราสนบัสนุนเทคนิค
 อุตสาหกรรม สมาคมส่งเสริมเทคโนโลย ี(ไทย-ญี.ปุ่น)  
พาสิทธิ:  หล่อธีรพงศ,์ ประสันน์ สายประทุมทิพย ์และ สุรพงศ ์คณาววิฒัน์ไชย. (2552). การศึกษา
 ปัจจัยที�ทาํให้ผู้ รับเหมาก่อสร้างอยู่รอดได้ในสภาวะวิกฤติเศรษฐกิจ. ม.ป.ท. 
ไพจิตร ผาวนั และพาสิทธิ:  หล่อธีรพงศ.์ (2550). ปัจจัยที�มีอิทธิพลต่อการกาํหนดผลกาํไร                    
 ในการประมลูของผู้ รับเหมาก่อสร้าง. ใน การประชุมวชิาการวศิวกรรมโยธาแห่งชาติ 
 ครั& งที. 8, (หนา้ 30-35). ขอนแก่น: โรงแรมโซฟิเทลราชาออคิด. 
ภาณุ ลิมมานนท.์ (2548). กลยทุธ์การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์. กรุงเทพฯ: นิวไวเตก็. 
มลัลิกา ตน้สอน. (2546). การบริหารลูกค้าสัมพันธ์. กรุงเทพฯ: เอก็ซเปอร์เน็ท. 



 

 

76

วชัรพงศ ์ดีวงษ ์และณรงค ์เหลืองบุตรนาค. (2556). ความสามารถทางการแข่งขนัของอุตสาหกรรม
 ก่อสร้างไทยในบริบทของประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน. เขา้ถึงไดจ้าก 
 https://www.academia. edu/4279905 
วโิรจน์ โสภณธราดล. (2544). การศึกษารายการค่าใช้จ่ายการด่าเนินการในโครงการก่อสร้าง 
 วิศวกรรมโยธา. กรุงเทพฯ: มหาวทิยาลยัศรีปทุม. 
วสูิตร จิระดาเถิง. (2550). การบริหารโครงการ:แนวทางปฏิบัติจริง. กรุงเทพฯ: วรรณกว.ี 
สมคิด จาตุศรีพิทกัษ.์ (2545). ยทุธวิธีการแข่งขนั.กรุงเทพฯ: ซีเอ็ดยเูคชั.น.: 
สาํนกังานคณะกรรมการพฒันาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ [สศช.]. (2557). ผลิตภณัฑม์วล
 รวมในประเทศ ไตรมาสที. 3/2557. เขา้ถึงไดจ้าก http://www.nesdb.go.th/Portals/ 
 0/eco_datas/account/qgdp/data3_14/BookQGDP3-2014-Thai.pdf 
สุพฒัน์ชยั จินตมากุล. (2539). ทัศนคติและพฤติกรรมของผู้บริโภคที�มีต่อการใช้บริการร้านค้าปลีก 
 ประเภทสะดวกซืZอที�ใช้ระบบแฟรนไซส์ในกรุงเทพมหานคร. วทิยานิพนธ์บริหารธุรกิจ 
 มหาบณัฑิต, สาขาวชิาบริหารธุรกิจ, บณัฑิตวทิยาลยั, มหาวทิยาลยัเกษมบณัฑิต.  
อธิวฒัน์ ทรัพยไ์พฑูรย.์ (2545). 6 อภิมหาอาณาจักรธุรกิจการค้าปลีกค้าส่ง. กรุงเทพฯ: พึ.งตน. 
Kotler, P. (2003). Marketing management (11th ed.). Upper Sanddle River, NJ: Prentice Hall. 
Kracklauer, A. H., Mills, D. Q., & Seifert, D. (2004). Customer management as the origin of  
 collaborative customer relationship management. New York: Springer. 
Lawson-Body, A., & Limayem, M. (2004). The impact of customer relationship management on 
 customer loyalty: The moderating role of web site characteristics. Journal of Computer 
 Mediated Communication, 9 (4). 
Porter, M. E. (1980). Competitive strategy. New York: The Free Press. 
 

 

 

 

 

 
 
 

 



 

 

77

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

78

แบบสัมภาษณ์ สําหรับผู้บริหาร และบุคลากรของบริษัท TMM Trading จํากดั 

เรื�อง 

กลยุทธ์ขยายฐานลูกค้า บริษัท TMM Trading จํากดั 
 

 
คําชีTแจง 

1. แบบสัมภาษณ์นี& เป็นแบบสัมภาษณ์เกี.ยวกบัการดาํเนินงาน บริษทั TMM Trading  
จาํกดั รวมทั&งปัญหา อุปสรรค และแนวโนม้ในการจดัทาํกลยทุธ์ในการเพิ.มยอดขายของบริษทั 

2. การตอบแบบสัมภาษณ์นี&  คาํตอบของท่านมีความสาํคญัยิ.งต่อการวเิคราะห์ขอ้มูล                 
ในการวจิยั และเพื.อใหก้ารวจิยันี& มีความเที.ยงตรง และเกิดประโยชน์อยา่งแทจ้ริง กรุณาตอบแบบ
สัมภาษณ์ตามความจริง 

3. ขอ้มูลที.ท่านตอบแบบสัมภาษณ์นี&จะเป็นความลบั การนาํเสนอผลการวจิยัจะเสนอ              
ในภาพรวม ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณอยา่งยิ.งที.ใหค้วามอนุเคราะห์ในการตอบแบบสัมภาษณ์ 
  
 
         ผูว้จิยั 
 
        .................................................. 
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ชุดที� 1 แบบสัมภาษณ์ สําหรับผู้บริหาร และบุคลากรของบริษัท TMM Trading จํากดั 

เรื�อง 

กลยุทธ์ขยายฐานลูกค้า บริษัท TMM Trading จํากดั 

 

 
 ส่วนที� 1 ด้าน Five Force 
 
1. ท่านคิดวา่ในอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้างมีการแข่งขนัที.รุนแรงอยา่งไร 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
2. ท่านคิดวา่ผูรั้บเหมารายใหม่ ๆ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใหท้่านเลือกใชบ้ริการ 
 รับเหมาก่อสร้างอยา่งไร 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
3. ท่านคิดวา่ปัจจุบนับริษทัรับเหมาก่อสร้างของเราสามารถมีอุตสาหกรรมทดแทนใน 
ธุรกิจก่อหรือไม่ อยา่งไร 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
4. ท่านคิดวา่อาํนาจการเจรจาต่อรองของผูซื้&อ ปัจจุบนัเป็นอยา่งไร 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
5. ท่านคิดวา่อาํนาจการเจรจาต่อรองของผูจ้าํหน่ายวตัถุดิบ ปัจจุบนัเป็นอยา่งไร 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
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ส่วนที� 2 ด้าน PESTLE 

 
1. ท่านคิดวา่ปัจจยัทางนโยบาย ทางการเมือง (Politic) มีผลอยา่งไรกบัอุตสาหกรรม 
รับเหมาก่อสร้าง 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
2. ท่านคิดวา่ปัจจยัทางดา้นเศรษฐกิจ (Economic) มีผลอยา่งไรกบัอุตสาหกรรมรับเหมา 
ก่อสร้าง 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
3. ท่านคิดวา่ปัจจยัดา้นสังคม (Social) มีผลอยา่งไรกบัอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้าง 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
4. ท่านคิดวา่ปัจจยัดา้นเทคโนโลย ี(Technology) มีผลอยา่งไรกบัอุตสาหกรรมรับเหมา 
ก่อสร้าง 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
5. ท่านคิดวา่ปัจจยัดา้นกฎหมาย (Legal) มีผลอยา่งไรกบัอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้าง 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
6. ท่านคิดวา่ปัจจยัดา้นสิ.งแวดลอ้ม (Ecological) มีผลอยา่งไรกบัอุตสาหกรรมรับเหมา 
ก่อสร้าง 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
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ส่วนที� 3 ในฐานะที�ท่านเป็นผู้บริหาร/ พนักงานบริษัท ให้ท่านวเิคราะห์ SWOT Analysis ของ

บริษัท 
 
1. จุดแขง็ 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
2. จุดอ่อน 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
3. โอกาส 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
4. อุปสรรค 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
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แบบสัมภาษณ์ สําหรับลูกค้าของบริษัท TMM Trading จํากดั 

เรื�อง 

กลยุทธ์ขยายฐานลูกค้า บริษัท TMM Trading จํากดั 
 

 
คําชีTแจง 
 1. แบบสัมภาษณ์นี& เป็นแบบสัมภาษณ์เกี.ยวกบัการดาํเนินงาน บริษทั TMM Trading 
จาํกดั รวมทั&งปัญหา อุปสรรค และแนวโนม้ในการจดัทาํกลยทุธ์ในการเพิ.มยอดขายของบริษทั 
 2. การตอบแบบสัมภาษณ์นี&  คาํตอบของท่านมีความสาํคญัยิ.งต่อการวเิคราะห์ขอ้มูล           
ในการวจิยั และเพื.อใหก้ารวจิยันี& มีความเที.ยงตรง และเกิดประโยชน์อยา่งแทจ้ริง กรุณาตอบแบบ
สัมภาษณ์ตามความจริง 
 3. ขอ้มูลที.ท่านตอบแบบสัมภาษณ์นี&จะเป็นความลบั การนาํเสนอผลการวจิยัจะเสนอ             
ในภาพรวม ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณอยา่งยิ.งที.ใหค้วามอนุเคราะห์ในการตอบแบบสัมภาษณ์ 
  
 
         ผูว้จิยั 
 
        .................................................. 
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ชุดที� 2 แบบสัมภาษณ์ สําหรับลูกค้าของบริษัท TMM Trading จํากดั 

เรื�อง 

กลยุทธ์ขยายฐานลูกค้า บริษัท TMM Trading จํากดั 

 

 
ส่วนที� 1 ด้าน Five Force 
1.  ท่านคิดวา่ในอุตสาหกรรมการก่อสร้างมีการแข่งขนัที.รุนแรงอยา่งไร 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
2.  ท่านคิดวา่ผูรั้บเหมารายใหม่ ๆ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใหท้่านเลือกใชบ้ริการรับเหมาก่อสร้าง
อยา่งไร 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
3.  ท่านคิดวา่ปัจจุบนับริษทัรับเหมาก่อสร้างของเราสามารถมีอุตสาหกรรมทดแทนใน 
ธุรกิจก่อหรือไม่ อยา่งไร 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
4.  ท่านคิดวา่อาํนาจการเจรจาต่อรองของผูซื้&อ ปัจจุบนัเป็นอยา่งไร 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
5.  ท่านคิดวา่อาํนาจการเจรจาต่อรองของผูจ้าํหน่ายวตัถุดิบ ปัจจุบนัเป็นอยา่งไร 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
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ส่วนที� 2 ด้าน PESTLE 
1.  ท่านคิดวา่ปัจจยัทางนโยบาย ทางการเมือง (Politic) มีผลอยา่งไรกบัอุตสาหกรรมรับเหมา
ก่อสร้าง 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
2.  ท่านคิดวา่ปัจจยัทางดา้นเศรษฐกิจ (Economic) มีผลอยา่งไรกบัอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้าง 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
3.  ท่านคิดวา่ปัจจยัดา้นสังคม (Social) มีผลอยา่งไรกบัอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้าง 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
4.  ท่านคิดวา่ปัจจยัดา้นเทคโนโลย ี(Technology) มีผลอยา่งไรกบัอุตสาหกรรมรับเหมา 
ก่อสร้าง 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
5.  ท่านคิดวา่ปัจจยัดา้นกฎหมาย (Legal) มีผลอยา่งไรกบัอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้าง 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
6.  ท่านคิดวา่ปัจจยัดา้นสิ.งแวดลอ้ม (Ecological) มีผลอยา่งไรกบัอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้าง 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
 



 

 

85



 

 

86

  



 

 

87

 
 
 
. 



 
88 

 

 
 



 
89 

 

 



 
90 

 

 



 
91 

 

 



 
92 

 

 
 

 

 
 

 




