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การวิจัยคร้ังน้ีมีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษารูปแบบและกลยุทธ์การดําเนินธุรกิจ ปัญหาและ
อุปสรรคในการดําเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง กรณีศึกษา หจก.เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง งานวิจัยนี้เป็นงานวิจัย 
เชิงคุณภาพใช้วิธีการสัมภาษณ์ระดับลึก (In-depth Interviews) โดยกลุ่มเป้าหมายที่ใช้ในการวิจัย
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ปฏิบัติงานจริงในการผลิต 

ผลการวิจัยพบว่า หจก.เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง มีรูปแบบการดําเนินกิจการเป็นธุรกิจขนาด
กลาง จากการศึกษาได้พบว่า กิจการใช้กลยุทธ์ช่องทางการจัดจําหน่าย มีการสร้างสิ่งปลูกสร้างเพ่ิมขึ้น 
อย่างมีคุณภาพ ทําให้ผู้ว่าจ้างสนใจในผลงาน และมีการบอกปากต่อปากเนื่องจากกิจการได้ก่อต้ังมา
นาน ด้านราคา มีผู้บริหารเป็นผู้คิดราคาค่าก่อสร้างเอง โดยอิงราคาค่าก่อสร้างต่างๆ ณ ปัจจุบัน 
และคิดราคาในราคาทุน จึงทําให้ถูกกว่าเมื่อเทียบกับผู้อ่ืน การส่งเสริมการขาย ทางกิจการ มีเครื่องมือ
และอุปกรณ์มากมาย ช่างฝีมือที่มีประสบการณ์ ทําให้ผู้ว่าจ้างส่วนใหญ่เชื่อมั่นว่าสามารถรับงานได้ 
โดยเฉพาะงานใหญ่ๆ และยังมีการบริการหลังการดําเนินงานที่ดีหากมีข้อผิดพลาดก็จะแก้ไข ให้ทันที 
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แรงงานเพ่ือให้เพียงพอต่อความต้องการ มีการจัดซื้อวัสดุจากตัวแทนจําหน่ายแทน โดยไม่ผ่าน ผู้ค้าราย
ย่อย ทําให้สามารถลดค่าต้นทุนได้และมีวัสดุป้อนให้กับกระบวนการก่อสร้างได้อย่างไม่ขาด ส่วน
เร่ืองการเงินได้มีการกู้เงินกับธนาคารในช่วงที่เริ่มดําเนินการก่อสร้างเพ่ือชดเชยกับเงินทุนที่ขาดไป ถ้า
เครื่องจักรมีปัญหาก็ได้มีการว่าจ้างอู่ซ่อม ร้านอะไหล่ในพ้ืนที่เพ่ือซ่อมแซมอุปกรณ์และเครื่องจักรที่
ชํารุดไปก่อน ทําให้เกิดประโยชน์สูงสุดในการดําเนินงาน 
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The objective of this research were to study  format and strategy of construction 

business for case study limited partnership LAOJUNHABUILDING and to study problems of 
this company. This research was a qualitative research performed by applying the method of 
in-depth interview whereby the interviews had been conducted with the executive level, department 
managers, employees and customer of LAOJUNHABUILDING and the total respondents at 
15 persons. In addition to the in-depth interview, the method of participant observation in the 
practical operation of the manufacturing was also applied. 
 The research results, found that LAOJUNHA BUILDING were the medium-sized 
construction business format. The finding showed that the business adopts the strategy of 
distribution channels, the customer interesting in their quality construction products and variety, 
and then LAOJUNHA BUILDING was well known construction company by word of mouth 
and as a long-tern business. For the cost of construction, the executive director calculates 
and refers to the present average contraction cost which the cost estimation was lower than 
others Construction Company. Providing good after sales services, LAOJUNHA BUILDING 
provided more quality tools and equipment, experienced technicians and immediately on site 
services for solving the problem that could help and keep their customer confidence a successful 
business. For problems and obstacles, there were 4 items as following 1) Labor 2) Supplies 
3) Financial 4) Machines. A problem solution in a labor aspect was contacted to Department 
of Employment and recruitment agency for protecting the shortage of staff. For supplies and 
equipment, this company procured through sales agency which help them decreases cost 
and enough supplies for construction. For financial solution, they took a bank loan during the 
beginning to support the construction. Finally, machines solution, local repair shops or spare 
part shops could fix the machines and equipment immediately which got the most out of it. 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ความเป็นมาและความสําคญัของปญัหา 

ธุรกิจรับเหมาก่อสร้างจัดเป็นอุตสาหกรรมพ้ืนฐานที่มีความสําคัญต่อประเทศ ในการส่งเสริม 
และพัฒนาคุณภาพชีวิตความเป็นอยู่ของประชาชน และมีส่วนช่วยผลักดันให้กลไกของธุรกิจสามารถ
ขับเคลื่อนต่อไปได้ ซึ่งผลผลิตที่ได้ประกอบด้วย สิ่งปลูกสร้างต่างๆ ท่ีเอ้ือต่อการดํารงชีวิตของมนุษย์ 
ได้แก่ ที่อยู่อาศัย โรงงาน สถาบันการศึกษา สถานพยาบาล โครงสร้างเพื่อการสื่อสารและคมนาคม 
และสาธารณูปโภคพื้นฐาน เช่น ไฟฟ้า น้ําประปา ถนน สะพาน และการชลประทาน เป็นต้น ธุรกิจ
รับเหมาก่อสร้างเป็นธุรกิจที่มีความแตกต่างจากธุรกิจอ่ืนๆ ซึ่งมีลักษณะเฉพาะคือ เป็นงานที่ทําในที่
โล่งแจ้งภายใต้สภาพดินฟ้าอากาศที่แปรปรวนตลอดเวลา ใช้บุคลากรจํานวนมาก และหลากหลายสาขา 
อาชีพ มีการเปลี่ยนแปลงนายจ้างได้ง่ายและรวดเร็ว ต้องมีแผนการปฏิบัติงานที่สามารถเปลี่ยนแปลง
ได้ตลอดเวลา ซึ่งอาจเกิดจากตัวแปรที่ไม่สามารถควบคุมได้เช่น ลมแรง การเปลี่ยนแปลงของอุณหภูมิ
อย่างรวดเร็ว ฝนตกหนักจนไม่สามารถทํางานหลักต่อได้ เป็นต้น  

ธุรกิจรับเหมาก่อสร้างเป็นธุรกิจที่เติบโตควบคู่ไปพร้อมกับการพัฒนาของประเทศ หาก
เศรษฐกิจของประเทศรุ่งเรือง อุตสาหกรรมก่อสร้างก็จะเติบโตไปพร้อมกัน อีกทั้งยังจะเอื้อต่อ
ภาคอุตสาหกรรมอ่ืนๆ ที่เกี่ยวข้อง ทั้งอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ ขนาดเล็ก ภาคสถาบันการเงิน และ
ภาคแรงงานให้ขยายตัวตามไปด้วย (อโนทัย แสงธรรมธร, 2543: 1) และยังมีลักษณะแตกต่างจากธุรกิจ 
ประเภทอ่ืนเพราะมีลักษณะเฉพาะ คือ ต้องทํางานในพ้ืนที่โล่ง ในสภาพดินฟ้าอากาศที่ไม่แน่นอน มีการ
เปลี่ยนแปลงของการปฏิบัติงานได้ตลอดเวลา  เพราะมีตัวแปรที่ไม่แน่นอน เช่น ฝนตกหนัก วัสดุอุปกรณ์ 
ก่อสร้างไม่พอ เป็นต้น พ้ืนที่ทํางานจะเปลี่ยนไปจากโครงการหน่ึงสู่อีกโครงการหน่ึง ซึ่งอยู่ต่างที่ต้องมี
การเคลื่อนย้ายอุปกรณ์และบุคลากรอยู่เสมอ (ประกอบ บํารุงผล, 2528) 

ด้วยเหตุนี้ธุรกิจรับเหมาจึงเป็นงานที่มีบุคลากรในการทํางานเป็นจํานวนมาก หลายสายงาน 
ระดับความรู้และความสามารถต้องเข้าใจธุรกิจเป็นอย่างดี ดังน้ันเพ่ือให้บรรลุเป้าหมายของบริษัท 
ผู้บริหารต้องให้ความสําคัญในด้านการจัดการทรัพยากรมนุษย์ โดยเฉพาะการค้นหาบุคลากร ที่มีคุณสมบัติ 
ตรงตามที่บริษัทต้องการ เพ่ือการปฏิบัติงานที่มีคุณภาพของบริษัท (ชนันนัทธ์ จันทร์รินทร์, 2550) 

ส่วนการก่อสร้างของภาคเอกชน ก็มีการเติบโตออกไปยังภูมิภาคต่างๆ ของประเทศ 
เน่ืองจากกิจกรรมเศรษฐกิจของภาคเอกชนขยายตัวไปในต่างจังหวัดมากข้ึน โดยเฉพาะพ้ืนที่ที่มีการ
เติบโตของการค้าและการลงทุน เช่น อุดรธานี สุราษฎร์ธานี และเชียงราย เป็นต้น แม้ว่าการขยายตัว 
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ของอุตสาหกรรมก่อสร้างจะหนุนให้กลุ่มผู้รับเหมาปรับตัวดีขึ้น แต่ก็กลับสร้างแรงกดดันและนํามาซึ่ง
อุปสรรคให้แก่ผู้ประกอบการ เช่น การเติบโตของโครงการก่อสร้างหลายโครงการในช่วงเวลาใกล้เคียงกัน 
มีผลกระตุ้นให้ราคาวัสดุก่อสร้างปรับตัวสูงขึ้น โดยเฉพาะวัสดุก่อสร้างพ้ืนฐาน โดยเฉพาะปูนซีเมนต์ 
เนื่องจากอุปสงค์สินค้าวัสดุก่อสร้างขยายตัว นอกจากน้ียังทําให้ผู้ประกอบการต้องเผชิญกับภาวะขาดแคลน 
กําลังแรงงานเพ่ิมขึ้น อย่างไรก็ตาม ภาคก่อสร้างยังมีแรงหนุนจากกิจกรรมเศรษฐกิจในส่วนภูมิภาค 
โดยเฉพาะผลประโยชน์ต่อเน่ืองจากการค้าและการลงทุนที่คึกคักตามแนวชายแดนและพื้นที่ใกล้เคียง 
จะส่งผลให้การลงทุนก่อสร้างในกลุ่มพาณิชยกรรมเติบโตตามไปด้วย และอาจทําให้เกิดการพัฒนา
สิ่งจําเป็นพ้ืนฐานจากภาครัฐตามมา เช่น การปรับปรุงโครงข่ายถนนและระบบราง (แนวหน้า, 2557) 

ดังน้ันการวางแผนการจัดการกลยุทธ์ที่ดีจึงเป็นเรื่องสําคัญที่ทําให้ธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง
สามารถดําเนิน ต่อไปได้อย่างมีประสิทธิภาพ  การศึกษารูปแบบและเลือกใช้กลยุทธ์ที่เหมาะสมจะช่วย
ประหยัดในด้าน เงินทุน ด้านแรงงาน ทําให้มีผลประกอบที่ดีขึ้นจากเหตุผลดังกล่าวข้างต้น ผู้วิจัยจึง
เลือกศึกษา หจก.เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง 
 
วัตถุประสงค์การวิจัย 

1. เพ่ือศึกษารูปแบบและกลยุทธ์ในการดําเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง กรณีศึกษา หจก.
เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง 

2. เพ่ือศึกษาสภาพปัญหาและอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง กรณีศึกษา 
หจก.เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง 
 
ขอบเขตการศกึษา 

ขอบเขตด้านเนื้อหา 
มุ่งศึกษาข้อมูลในด้านต่างของธุรกิจของ หจก.เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง ซึ่งประกอบด้วยเนื้อหา 

ดังต่อไปนี้ 
1. สภาพทั่วไปของกิจการ ทําเลท่ีต้ัง ประเภทของธุรกิจ ได้แก่ เจ้าของคนเดียว ห้าง

หุ้นส่วนสามัญนิติบุคคล ห้างหุ้นส่วนจํากัด และบริษัทจํากัด ลักษณะองค์ได้แก่ กิจการเจ้าของคนเดียว 
ห้างหุ้นส่วนสามัญนิติบุคคล ห้างหุ้นส่วนจํากัด และบริษัทจํากัด 

2. คุณลักษณะส่วนบุคคลของผู้ประกอบการ ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา และ
ประสบการณ์ในงานที่เก่ียวข้อง 

3. ข้อมูลที่ทําให้ประสบความสําเร็จ 
4. กลยุทธ์การดําเนินงานใน หจก.เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง ได้แก่ 
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 4.1 การวางแผนล่วงหน้าอย่างสมบูรณ์ ให้ความสําคัญกับเป้าหมาย มีการวางแผน
ทํางานล่วงหน้า โดยครอบคลุมสถานการณ์ต่าง ๆ ที่เกิดขึ้น 
 4.2 การวางแผนเฉพาะสิ่งสําคัญ ให้ความสําคัญกับเป้าหมาย แต่ไม่มีการวางแผน
อย่างมีระบบ วางแผนเฉพาะกับงานที่สําคัญที่สุดก่อนเป็นลําดับแรก 
 4.3 การแสวงหาโอกาส ไม่มีการวางแผนอย่างเป็นระบบ แต่จะปรับเปลี่ยนไปตาม
โอกาส แสวงหาโอกาสในการทําธุรกิจอยู่ตลอดเวลา 
 4.4 การต้ังรับ ไม่มีการวางแผนล่วงหน้าแค่คอยตอบสนองต่อสถานการณ์ต่างๆ ที่
เกิดขึ้น การกระทําขึ้นอยู่กับสถานการณ์เป็นหลัก หรือถูกผลักดันจากสถานการณ์ 

ขอบเขตด้านเวลา  
ศึกษา หจก.เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง ที่เริ่มจัดต้ังดําเนินกิจการในช่วงปี พ.ศ. 2523 และยังดําเนิน 

กิจการอยู่จนถึงปัจจุบัน 
ขอบเขตด้านประชากรและผู้ให้ข้อมูลหลัก 
1. ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา ได้แก่ ผู้จัดการ พนักงานใน หจก.เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง 
2. ผู้ให้ข้อมลูหลัก ได้แก่ ผู้จัดการ พนักงาน ทีท่าํงานอยู่ใน หจก.เล้าจุ้นฮะก่อสร้างและ 

ลูกค้าที่มาใช้บริการหจก.เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง 
 

ขั้นตอนการศกึษา 
1. เก็บรวบรวมข้อมูล แนวคิดและทฤษฎีและเอกสารการวิจัยที่เก่ียวข้องจากหนังสือ ตํารา 

บทความวิชาการจากแหล่งขอ้มูลต่างๆ เช่น ห้องสมุดและระบบสืบค้นทางอินเตอร์เน็ต เพ่ือนํามากําหนด 
ขั้นตอนและกรอบแนวคิดของการศึกษา 

2. เก็บรวบรวมข้อมูลจากเนื้อหาจากการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้เก่ียวข้อง 
3. วิเคราะห์ข้อมูล 
4. สรุปผลการศึกษา 
5. เสนอแนะ 

 
ประโยชนท์ี่คาดว่าจะได้รับ 

1. ทําให้ทราบถึงรูปแบบและกลยุทธ์การในดําเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้างกรณีศึกษา 
หจก.เล้าจุ้นฮะก่อสร้างเพื่อนํารูปแบบและกลยุทธ์ที่ดีที่สุดมาปรับใช้ให้เข้ากับธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง
ของ หจก.เล้าจุ้นฮะก่อสร้างต่อไป 
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2. ได้ทราบถึงปัญหาและอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง และสามารถนํามา 
เป็นแนวทางในการดําเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้างของ หจก.เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง เพ่ือให้ดําเนินกิจการไป
ได้อย่างราบร่ืน 
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บทที่ 2 
วรรณกรรมทีเ่ก่ียวข้อง 

 
การศึกษาวิจัยเรื่อง รูปแบบและกลยุทธ์ในการดําเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง กรณีศึกษา 

หจก.เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง ผู้วิจัย ได้ศึกษาทฤษฎี แนวคิด ตลอดจนงานวิจัยที่เก่ียวข้อง ได้ดังน้ี 
1.  แนวคิดทฤษฎีด้านการตลาด 
2.  แนวคิดการสื่อสารการตลาด (Marketing Communication) 
3.  แนวคิดพ้ืนฐานที่สําคัญของการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
4.  การวิเคราะห์ SWOT 
5.  การวิเคราะห์ Five Forces Model 
6.  หลักการบริหารธุรกิจทั่วไป 
7.  ธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง 
8.  การเลือกผู้รับเหมาในการก่อสร้าง 
9.  เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 

แนวคิดทฤษฎีด้านการตลาด 
 นักวิชาการหลายท่านกล่าวถึงแนวคิดเกี่ยวกับ “การตลาด” ไว้หลายทฤษฏีแต่ผู้วิจัยได้
นําเสนอเพียงบางส่วนดังน้ี 
 (Kotler & Armstrong 2004: 6) กล่าวว่า การตลาดเป็นกระบวนการทางสังคมท่ีซึ่งบุคคล 
และกลุ่มบุคคลได้รับสิ่งที่ตอบสนองความจําเป็นและความต้องการ อันเกิดจากการสร้างสรรค์ แลกเปลี่ยน 
สินค้าและบริการที่มีคุณค่าระหว่างผู้ผลิตหรือผู้จัดจําหน่ายกับผู้บริโภค แนวความคิด หลักคือ ความจําเป็น 
ความต้องการ อุปสงค์ของสินค้า การบริการ คุณค่า ความพอใจ คุณภาพโดยรวม การแลกเปลี่ยน 
การค้า ความสัมพันธ์ เป็นภาวะหนึ่งของความรู้สึกที่ไม่ได้รับการตอบสนองความจําเป็นของมนุษย์ที่
เปลี่ยนแปลงไปตามสภาพแวดล้อมและจะมีความพอใจเมื่อได้รับการสนองความจําเป็น ความต้องการ 
โดยอาศัยสินค้าและบริการเหล่าน้ัน ซึ่งรวมถึงประสบการณ์จากการบริการของบุคลากร สถานที่ ข้อมูล 
สารสนเทศและความคิด 

1. การจูงใจลูกค้า หมายถึง การโน้มน้าว การชักนํา การลด แลก แจก แถมสินค้า เพ่ือให้ 
ลูกค้าเกิดความพึงพอใจและเลือกใช้สินค้า มีการจัดร้านค้าภายในอย่างเป็นระเบียบสวยงาม สะอาด มี
สิ่งอํานวยความสะดวก ครบครัน มีที่จอดรถเพียงพอ และมีความปลอดภัยเพ่ือทําให้ผู้บริโภคสบายใจ
เมื่อเข้ามาใช้บริการ 
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2. การควบคุมคุณภาพสินค้า หมายถึง การกํากับ ดูแล ควบคุม ก่อนและหลังส่งมอบสินค้า 
ให้มีมาตรฐาน และรวมถึงการรับประกันคุณภาพสินค้า ตลอดจนการบริการหลังการขาย การรับประกัน 
สินค้า ทั้งน้ีควรให้มีกระบวนการในการให้บริการ ให้รวดเร็วที่สุดเพ่ือสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า
ได้สูงข้ึน 

 การดําเนินธุรกิจน้ันควรจะมีการจูงใจลูกค้าและควบคุมคุณภาพสินค้าหรือบริการเพ่ือ 
ให้เกิดการตอบสนองท่ีดีต่อทั้งผู้ให้บริการและผู้รับบริการ ทั้งน้ีผู้วิจัยจะนําแนวคิดดังกล่าวไปใช้ประโยชน์ 
ในการทําวิจัยให้มีการตลาดที่ดีขึ้นไปเร่ือยๆ 

3. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด ( Service marketing mix หรือ 7P’s ) 
 ศรีสุดา สหชัยเสรี (2546: 84) ได้อธิบายถึง กลยุทธ์การตลาด ว่าเป็นวิธีดําเนินงานทาง 
การตลาดเพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ที่กําหนด โดยประกอบด้วยองค์ประกอบสําคัญ ที่แตกต่างกันและ
มีความสัมพันธ์อย่างมีนัยสําคัญต่อกัน คือ เป้าหมายทางการตลาด ซึ่งจะต้องวิเคราะห์ปัจจัยต่างๆ เพ่ือ 
เลือกเป้าหมายทางการตลาดการกําหนดและจัดสรรปัจจัยทางการตลาดให้สอดคล้องกับกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย 

4. การวิเคราะห์ส่วนผสมทางการตลาดบริการ 7P’s 
 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด (Service marketing mix หรือ 7P’s) หมายถึง ตัวแปร 
ทาง การตลาดท่ีควบคุมได้ ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันเพ่ือสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย (Kotler: 1997) 
ประกอบด้วยเคร่ืองมือต่อไปนี้ 
 4.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความต้องการ 
ของลูกค้าให้พึงพอใจผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึงประกอบด้วย 
สินค้า บริการ ความคิด สถานที่ องค์กร หรือบุคคล (Cravens and Piercy: 2004) โดยผลิตภัณฑ์ต้อง มี
อรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้าจึงจะมีผลทําให้ผลิตภัณฑ์สามารถขาย
ได้ ในการกําหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ต้องคํานึงถึงปัจจัยด้านความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product 
Differentiation) และ หรือความแตกต่างทางการแข่งขัน (Competitive Differentiation) และต้อง
พิจารณาจากองค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่น ประโยชน์พ้ืนฐาน 
รูปร่างลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า นอกจากนั้นยังต้องคํานึงถึงการกําหนดตําแหน่ง
ผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) ซึ่งเป็นการออกแบบผลิตภัณฑ์ของบริษัทเพื่อแสดงตําแหน่งที่
แตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกค้าเป้าหมาย ในส่วนของการพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product 
Development) จะเป็นขั้นตอนที่เกิดหลังจากได้มีการนําผลิตภัณฑ์ออกวางจําหน่ายไประยะหน่ึงแล้ว
ซึ่งมีจุดประสงค์เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์มีลักษณะใหม่และปรับปรุงให้ดีขึ้น (New And Improved) โดยต้อง
คํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดียิ่งข้ึน 
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 4.2 ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็น P ตัวที่ 2 เกิดขึ้น 
มาถัดจาก Product ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) 
ผลิตภัณฑ์กับราคาผลิตภัณฑ์น้ัน ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาเขาก็จะตัดสินใจซื้อ ดังน้ันผู้กําหนดกลยุทธ์ด้าน
ราคาต้องคํานึงถึงคุณค่าที่รับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกค้า ซึ่งต้องพิจารณาว่าการยอมรับ 
ของลูกค้าในคุณค่าของผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าราคาผลิตภัณฑ์นั้น และต้องคํานึงถึงต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่าย 
ที่เก่ียวข้องโดยจะมีผลโดยตรงต่อการตั้งราคาจําหน่าย ในเรื่องการแข่งขันกับสินค้า อ่ืน ๆ ก็เช่นกัน 
หากสินค้าประเภทเดียวกันมีคุณสมบัติใกล้เคียงกันก็ควรพิจารณาในการต้ังราคาจําหน่ายให้เหมาะสม
เพ่ือไม่ให้เกิดการเปรียบเทียบกันจนเกินไป 
 4.3 การจัดจําหน่าย (Place or distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึ่ง
ประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรมใช้เพ่ือเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์กรไปยังตลาด สถาบัน 
ที่นําผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือ สถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตัวสินค้า 
ประกอบด้วย การขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง การจัดจําหน่ายจึงประกอบด้วย 
2 ส่วน คือ ช่องทางการจัดจําหน่าย (channel of distribution) หมายถึง วิธีการนําผลิตภัณฑ์ออกสู่
ตลาด (Etzel, Walker and Stanton: 2004) ซึ่งช่องทางการจัดจําหน่ายประกอบด้วย ผู้ผลิต คนกลาง 
ผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม ส่วนที่ 2 คือ การสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด (market 
logistics) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการเคลื่อนย้ายตัวผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค หรือ
ผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินค้าจึงประกอบด้วยงานที่สําคัญต่อไปนี้ คือ การขนส่ง 
(Transportation) การเก็บรักษาสนิค้า (Storage) และการคลังสินค้า (Warehousing) และสุดท้าย
คือ การบริหารสินค้าคงเหลือ (inventory management)  
 4.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสื่อสารเก่ียวกับข้อมูลระหว่าง 
ผู้ขายกับผู้ซื้อเพ่ือสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขายทําการขาย 
(Personal Selling) และการติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน (Nonpersonal Selling) โดยเคร่ืองมือในการ
ติดต่อสื่อสารมีหลายอย่าง ซึ่งอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลาย ๆ เครื่องมือ และต้องใช้หลักการเลือกใช้
เครื่องมือสื่อสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication = IMC) โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า ผลิตภัณฑ์ คู่แข่งขัน โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้ เครื่องมือ
ส่งเสริมที่สําคัญมีดังน้ี 
 4.4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี่ยวกับ
องค์กรและ/ หรือผลิตภัณฑ์ บริการ หรือความคิด ที่ต้องมีการจ่ายเงินโดยผู้อุปถัมภ์รายการ กลยุทธ์
ในการโฆษณาจะเกี่ยวข้องกับกลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative Strategy) และยุทธวิธี
การโฆษณา (Advertising Tactics) และกลยุทธ์ด้านสื่อ(Media Strategy) ซึ่งเป็นการวางแผนในการ
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คัดเลือกสื่อ การกําหนดระยะเวลา ความถี่ ความต่อเน่ืองในการลงสื่อประเภทต่างๆ เพ่ือสื่อสารกับกลุ่ม 
เป้าหมาย 
 4.4.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal selling) เป็นกิจกรรมการแจ้ง
ข่าวสารและจูงใจตลาดโดยใช้บุคคล โดยจะเกี่ยวข้องกับกลยุทธ์การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal 
Selling Strategy) การจัดการหน่วยงานขาย (Sales Force Management) 
 4.4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริม 
ที่นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย และการให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ ซึ่ง
สามารถกระตุ้นความสนใจทดลองใช้ หรือการซื้อโดยลูกค้าขั้นสุดท้าย หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการ
ส่งเสริมการขาย ซึ่งมี 3 รูปแบบ คือ การกระตุ้นผู้บริโภค เรียกว่าการส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผู้บริโภค 
(Consumer Promotion) ส่วนต่อมา คือ การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่คน
กลาง (Trade Promotion) ประการสุดท้ายเป็นการกระตุ้นพนักงานขาย เรียกว่าการส่งเสริมการขาย
ที่มุ่งสู่พนักงานขาย (Sales Force Promotion) 
 4.4.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and public relation) 
การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกับสินค้าหรือบริการท่ีไม่ต้องมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพันธ์ 
หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองค์กรหน่ึงเพ่ือสร้างทัศนคติที่ดีต่อองค์การให้เกิดกับกลุ่ม
ใดกลุ่มหน่ึงซึ่งการให้ข่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ์ 
 4.4.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing) และการตลาดเช่ือมตรง (Online 
Marketing) เป็นการติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายเพ่ือให้เกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือ 
หมายถึงวิธีการต่าง ๆ ที่นักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภัณฑ์โดยตรงกับผู้ซื้อ และทําให้เกิดการตอบสนอง 
ในทันที ประกอบด้วย การขายทางโทรศัพท์ การขาย.โดยใช้จดหมายตรง การขายโดยใช้แค็ตตาล็อก 
การขายทางโทรทัศน์ วิทยุ หรือหนังสือพิมพ์ ซึ่งจูงใจให้ลูกค้ามีกิจกรรมการตอบสนอง เช่น ใช้คูปอง
แลกซื้อ 

5. บุคลากร (People) โดยจะมองในส่วนของพนักงานในทุกๆ ด้าน ไม่ว่าจะเป็นการ
พูดจา มารยาท การแต่งกาย ฯลฯ 

6. กระบวนการ การให้บริการ (Process) ซึ่งจะเกี่ยวข้องกับกระบวนการผลิตของธุรกิจ 
บริการ ซึ่งก็คือ กระบวนการ ขั้นตอน ประสิทธิภาพในการให้บริการแก่ลูกค้า โดยคํานึงถึงความพึงพอใจ 
สูงสุดของลูกค้า 

7. ลักษณะทางกายภาพภายนอก (Physical Evidence) ปัจจัยจะเก่ียวข้องกับส่วนที่
สัมผัส จับต้องได้ของการให้บริการและสิ่งแวดล้อมต่างๆ ของพ้ืนที่ให้บริการ ซึ่งจะมีผลต่อความประทับใจ 
ของลูกค้า เช่น การมีป้ายโฆษณาติดอยู่หน้าร้านในตําแหน่งที่โดดเด่นฯลฯ  
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ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการทั้ง 7 ด้าน มีความสําคัญที่ช่วยสนับสนุนให้
ผู้ผลิตสินค้าประสบความสําเร็จในการจําหน่ายสินค้าที่ผลิตข้ึน โดยหากขาดปัจจัยด้านใดไปแล้วจะทํา
ให้สินค้าน้ันด้อยกว่าหรือเสียเปรียบคู่แข่งขันที่มีเป็นจํานวนมากในท้องตลาดที่ปัจจุบันต่างใช้กลยุทธ์
ในการแข่งขันทุกทางทั้งในส่วนการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้น่าสนใจอยู่เสมอ การปรับราคาและข้อเสนอ
เพ่ือกระตุ้นผู้ซื้อ การจัดหาช่องทางจําหน่ายกระจายสินค้าเพ่ือผู้บริโภคซื้อหาได้สะดวกและง่ายที่สุด 
ตลอดจนจัดโปรแกรมส่งเสริมการตลาด และกิจกรรมต่าง ๆ ท้ังน้ีเพ่ือให้สินค้าของตนเป็นสินค้าที่ถูกผู้ซื้อ 
เลือกก่อนและนําไปสู่การเป็นลูกค้าประจําส่งผลต่อการค้าที่ยั่งยืนในอนาคต 

ส่วนประสมการตลาดในมุมมองลูกค้า ประกอบด้วย 
1. คุณค่าที่ลูกค้าจะได้รับ (Customer Value) 
2. ต้นทุน (Cost to Customer) 
3. ความสะดวก (Convenience) 
4. การติดต่อสื่อสาร (Communication) 
5. การดูแลเอาใจใส่ (Caring) 
6. ความสําเร็จในการตอบสนองความต้องการ (Completion) 
7. ความสบาย (Comfort) 
ส่วนประสมทางการตลาดถูกสร้างขึ้นโดยคํานึงถึงความจําเป็น และความต้องการ (Need 

and Want) ของตลาดส่วนต่างๆ เพื่อให้บรรลุถึงวัตถุประสงค์ทางการตลาดของบริษัท และเพื่อ
ตอบสนอง หรือสร้างความพึงพอใจ (Satisfaction) ให้กับผู้บริโภคด้วย 

ส่วนประสมทางการตลาดนั้นเป็นสิ่งที่ทุกธุรกิจควรจะมีเพ่ือให้ตอบสนองความต้องการของ 
ผู้บริโภคได้และสามารนํากลยุทธ์ทางการตลาดต่าง ๆ มาปรับใช้ให้เข้ากับธุรกิจเพ่ือแข่งขันกับคู่แข่งได้ 
ทั้งน้ีผู้วิจัยจะนําแนวคิดดังกล่าวไปใช้ประโยชน์เพ่ือหาปัจจัยและกลยุทธ์ต่างๆเข้าไปใช้ในธุรกิจอย่าง
เหมาสมให้กับงานวิจัย 

 
แนวคิดการสือ่สารการตลาด (Marketing Communication) 

นักวิชาการหลายท่านกล่าวถึงแนวคิดเกี่ยวกับ “การสื่อสารตลาด” ไว้หลายทฤษฏีแต่
ผู้วิจัยได้นําเสนอเพียงบางส่วนดังนี้ 

สุวัฒนา วงษ์กระพันธ์ (2530) ได้ให้ความหมายของการสื่อสารการตลาดไว้ว่า การสื่อสาร 
การตลาด หมายถึงการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดในอันที่จะสื่อความหมาย สร้างความเข้าใจ สร้าง
การยอมรับระหว่างธุรกิจกับผู้บริโภค มุ่งหวังที่จะทําให้เกิดพฤติกรรมการตอบสนองตามวัตถุประสงค์
ของธุรกิจนั้นๆ โดยกระบวนการสื่อสารเป็นการสื่อความหมายจากแหล่งข่าวสารผ่านสื่อต่างๆ ไปยัง
ผู้รับข่าวสารซึ่งเป็นบุคคลเป้าหมายในการสื่อสารนั้น และเมื่อผู้รับสารได้รับข่าวสารน้ัน ถ้าหากผู้ส่ง
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ข่าวสารสามารถส่ือความหมายได้สอดคล้องกับความต้องการของผู้รับข่าวสาร โดยอาจใช้วิธีการโน้มน้าว 
ใจกระตุ้นความต้องการ เพ่ือให้ผู้รับสารได้รับรู้เปลี่ยนแปลงทัศนคติ และมีผลไปถึงการเปลี่ยนแปลง
พฤติกรรม ผู้รับข่าวสารก็จะมีปฎิกริยาตอบสนองกลับ และการสื่อสารการตลาดยังเป็นความพยายาม
ของธุรกิจในการที่จะถ่ายทอดความคิดเก่ียวกับสินคา้และบริการที่ขายอยู่ในตลาด เพ่ือวัตถุประสงค์ใน
การสร้างความเข้าใจ และกระตุ้นให้ผู้บริโภคยอมรับในสินค้าและบริการน้ันๆ และแสดงพฤติกรรม
การซื้อในที่สุด 

กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ื้อ 
  เสรี วงษ์มณฑา (2540) ได้ให้ความหมายของการะบวนการตัดสินใจซื้อ ไว้ว่า ในการที่
ผู้บริโภคจะซื้อสินค้าหนึ่งน้ัน จะต้องมีกระบวนการต้ังแต่จุดเร่ิมต้นไปจนถึงทัศนคติหลังจากที่ได้ใช้สินค้า 
แล้วซึ่งสามารถพิจารณาเป็นขั้นตอนได้ดังน้ี 

ขั้นที่ 1 การรับรู้ถึงปัญหา กระบวนการซื่อจะเกิดขึ้นเมื่อผู้ซื้อตระหนักถึงปัญหาหรือความ 
ต้องการของตนเองซึ่งถือเป็นลําดับแรกที่จะนําไปสู่การซื้อ 

ขั้นที่ 2 การค้นหาข้อมูล ในขั้นน้ีผู้บริโภคจะแสวงหาข้อมูลเพ่ือตัดสินใจ ในข้ันแรกจะค้นหา 
ข้อมูลจากแหล่งภายในก่อน เพ่ือนํามาใช้ในการประเมินทางเลือก หากยังได้ข้อมูลไม่เพียงพอก็ต้องหา
ข้อมูลเพ่ิมจากแหล่งภายนอก 

ขั้นที่ 3 การประเมินผลทางเลือก ผู้บริโภคจะนําข้อมูลที่ได้รวบรวมไว้มาจัดเป็นหมวดหมู่
และวิเคราะห์ข้อดี ข้อเสีย ทั้งในลักษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกและความคุ้มค่ามากที่สุด  

ขั้นที่ 4 การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด หลังการประเมิน ผู้ประเมินจะทราบข้อดี 
ข้อเสีย หลังจากน้ันบุคคลจะต้องตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุดในการแก้ปัญหา มักใช้ประสบการณ์
ในอดีตเป็นเกณฑ์ทั้งประสบการณ์ของตนเองและผู้อ่ืน 

ขั้นที่ 5 การประเมินภายหลังการซื้อ เป็นข้ันสุดท้ายหลังจากการซ้ือ ผู้บริโภคจะนําผลิตภัณฑ์ 
ที่ซื้อน้ันมาใช้ และในขณะเดียวกันก็จะทําการประเมินผลิตภัณฑ์นั้นไปด้วย ซึ่งจะเห็นได้ว่า กระบวนการ 
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเป็นกระบวนการต่อเนื่อง ไม่ได้หยุดตรงที่การซื้อ 

การสื่อสารการตลาดน้ันธุรกิจจะต้องสื่อสารกับผู้ใช้บริการอย่างถูกต้องว่าธุรกิจของเราน้ัน 
มีการให้บริการแบบไหนบ้างเพื่อให้ผู้มาใช้บริการเกิดความเข้าใจมากยิ่งขึ้น ทั้งน้ีผู้วิจัยจะนําแนวคิด
ดังกล่าวไปใช้ประโยชน์ในการสื่อสาร และสร้างความเข้าใจให้แก่ผู้มาใช้บริการในธุรกิจว่ามีกระบวนการ 
ดําเนินงานอย่างไร สามารถทําตามวัตถุประสงค์ของผู้ใช้บริการได้มากแค่ไหนในงานวิจยัครั้งน้ี 
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แนวคิดพืน้ฐานท่ีสาํคญัของการจัดการเชงิกลยุทธ์  
นักวิชาการหลายท่านกล่าวถึงแนวคิดเก่ียวกับ “การจัดการเชิงกลยุทธ์” ไว้หลายทฤษฏี

แต่ผู้วิจัยได้นําเสนอเพียงบางส่วนดังน้ี  
คือการกําหนดภารกิจ วัตถุประสงค์และเป้าหมายของกิจการทั้งในระยะสั้นและระยะยาว 

โดยการจัดการเชิงกลยุทธ์และการตัดสินใจเชิงกลยุทธ์จะมีผลต่อการดําเนินงานในระยะยาว  
ดังน้ันองค์การจึงต้องมีการวางแผนการทํากิจกรรมต่างๆ เพ่ือให้การดําเนินงานตามภารกิจ 

บรรลุเป้าหมายที่ต้ังไว้ ทั้งน้ีเพ่ือให้ตอบสนองต่อกระแสการเปลี่ยนแปลง ซึ่งอาจจะเป็นอุปสรรคและ
บดบังโอกาสในการก้าวหน้าขององค์การได้ 

ฉะนั้นองค์การจึงต้องพิจารณาถึงจุดแข็งที่มีอยู่แล้วนํามาใช้ให้เป็นประโยชน์ และพิจารณา 
ถึงจุดอ่อนขององค์การเพ่ือหาแนวทางขจัดจุดอ่อนเหล่าน้ันเสีย 

ในแนวคิดด้านการจัดการเชิงกลยุทธ์น้ัน จะมีความแตกต่างไปจากการจัดการโดยท่ัวไป 
ซึ่งมักจะศึกษาถึงบทบาทหน้าที่ของผู้บริหาร ตามกระบวนการหรือขั้นตอนต่างๆ และเน้นหนักไปที่
การจัดการและการบริหารภายในองค์การ แต่การจัดการเชิงกลยุทธ์จะให้ความสําคญักับปัจจัยต่างๆ 
โดยเฉพาะปัจจัยภายนอกองค์การ หรือสภาวะแวดล้อมภายนอกด้านต่างๆ ที่เข้ามาเกี่ยวข้องกับการ
แข่งขัน คํานึงถึงการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันในระยะยาว และสภาวะการเปลี่ยนแปลงของ
อุตสาหกรรม 

การจัดการกลยุทธ์ยังคํานึงถึงความความสําคัญของผู้มีส่วนได้ส่วนเสียกับองค์การ 
(Stakeholders) และการจัดการเชิงกลยุทธ์ยังทําหน้าที่ในการเช่ือมโยงประสานหน่วยต่างๆ ในองค์การ 
ให้สามารถบริหารจัดการเพ่ือบรรลุเป้าหมายขององค์การร่วมกัน 

การจัดการเชงิกลยุทธ์ (Strategic Management) 
  การจัดการเชิงกลยุทธ์เป็นแนวทางหนึ่งที่จะช่วยให้นักบริหารกําหนดทิศทางของธุรกิจ 
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั้งภายนอกและภายในองค์การ ช่วยกําหนดกลยุทธ์ที่เหมาะสมกับองค์การ 
เพ่ือที่จะนํากลยุทธ์เหล่าน้ันไปประยุกต์ปฏิบัติ และควบคุมประเมินผลการดําเนินงานขององค์การได้
ทั้งน้ีไม่จํากัดเฉพาะแต่องค์การภาครัฐหรือภาคเอกชนแต่อย่างใด (Fred R.David, 1994: 5) กลยุทธ์
ขององค์การจะเป็นสิ่งสําคัญที่จะกําหนดความสําเร็จหรือความล้มเหลวขององค์การได้ การทําความ
เข้าใจและการพยายามศึกษาองค์การที่ประสบผลสําเร็จในการใช้กลยุทธ์เพ่ือการจัดการ จะทําให้นัก
บริหารได้ทราบถึงคุณประโยชน์ของกลยุทธ์ที่จะช่วยสนับสนุนองค์การให้ประสบความสําเร็จ และจะ 
ต้องมีการพิจารณาเลือกกลยุทธ์และประยุกต์ใช้ให้เหมาะสมกับองค์การ การจัดการเชิงกลยุทธ์เป็น
การบริหารอย่างมีระบบที่ต้องอาศัยวิสัยทัศน์ของผู้นําองค์การเป็นส่วนประกอบ และอาศัยการวางแผน 
อย่างมีขั้นตอน เน่ืองจากการบริหารกลยุทธ์เป็นการบริหารองค์รวมผู้นําที่มีความสามารถจะต้องอาศัย
กลยุทธ์ในการจัดการองค์การที่มีประสิทธิภาพเหมาะสมกับองค์การ และสามารถนําไปปฏิบัติได้จริงไม่
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ล้มเหลว เน่ืองจากกลยุทธ์ที่ดีแต่ล้มเหลวจะไม่สามารถนําความสําเร็จมาสู่องค์การได้ ดังน้ันทั้งกลยุทธ์
และนักบริหารท่ีเป็นผู้ตัดสินใจเลือกใช้กลยุทธ์และนํากลยุทธ์ไปปฏิบัติจึงมีความสําคัญเท่าเทียมกัน 

ลักษณะที่สําคัญของการจัดการเชิงกลยุทธ์ คือ การจัดการเชิงกลยุทธ์เป็นเคร่ืองมือของ
นักบริหารในการบริหารงาน เพ่ือตอบสนองต่อการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมที่เพ่ิมข้ึน การบริหาร 
เชิงกลยุทธ์จะเน้นและให้ความสําคัญต่อการตัดสินใจเชิงกลยุทธ์ (Strategic decision making) ที่ไม่
เหมือนกับการตัดสินใจในลักษณะอ่ืนๆ เพราะการบริหารเชิงกลยุทธ์จะเก่ียวข้องกับอนาคตในระยะยาว 
ขององค์การทั้งหมด ซึ่งมีลักษณะดังน้ี คือ 

1. เป็นกระบวนการของการบริหารองค์การโดยรวม 
2. เป็นการบริหารท่ีเน้นการสร้างกลยุทธ์ เพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันให้กับ

องค์การในระยะยาว 
3. ป็นการตัดสินใจที่อาศัยช้ันเชิงไม่มีวิธีการที่สําเร็จรูป 
4. ต้องอาศัยความร่วมมือพันธะผูกพัน (Commitment) และทรัพยากรในองค์การ 
5. มีทิศทางที่ชัดเจนต่อทางเลือกต่างๆ และแสดงให้ทุกคนในองค์การเข้าใจตรงกัน 
ความหมายเก่ียวกับการจัดการเชิงกลยุทธ ์
คําศัพท์ที่เกี่ยวข้องกับการจัดการเชิงกลยุทธ์นั้นมีความหมายที่แตกต่างกันบ้าง ใน

รายละเอียด แต่ส่วนใหญ่แล้วจะมีความหมายคล้ายคลึงกันดังน้ี 
การจัดการเชิงกลยุทธ์เป็นศาสตร์ที่มีมานานโดยคําว่า “กลยุทธ์” หรือ “Strategic” มี

ที่มาจากคําว่า Strategia ในภาษากรีกซึ่งหมายความว่า Generalship โดยคําว่ายุทธศาสตร์มักจะถูก
นํามาใช้ในด้านการเมือง เศรษฐกิจ และการทหาร และได้เข้าสู่แวดวงการศึกษาในเวลาต่อมา โดยมี
วัตถุประสงค์เพ่ือให้นักศึกษาได้มีโอกาสศึกษาถึงปัญหาที่เกิดขึ้นจริงในธุรกิจ และต้องการให้เกิดการนํา 
ไปสู่การจัดทํานโยบายทางธุรกิจที่นําไปใช้เป็นแนวทางในการดําเนินงานได้ในอนาคต  

การจัดการเชิงกลยุทธ์ (Strategic Management) โดยทั่วไป หมายถึงการกําหนด
วิสัยทัศน์ (Vision) พันธกิจ (Mission) วัตถุประสงค์ (Objective) เป้าหมาย (Goal) ขององค์การใน
ระยะสั้นและระยะยาว จากนั้นจึงวางแผนทํากิจกรรมต่างๆ เพ่ือให้องค์การสามารถดําเนินงานตาม
พันธกิจ อันนําไปสู่การบรรลุวัตถุประสงค์และเป้าหมายที่กําหนดไว้ 

นอกจากน้ีเนื่องจากสภาพแวดล้อมทางธุรกิจมีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา ซึ่งอาจก่อ 
ให้เกิดโอกาส หรืออุปสรรคแก่องค์การได้ องค์การจึงจําเป็นต้องพิจารณาสภาพแวดล้อมภายในของ
องค์การ เพ่ือหาจุดแข็งหรือจุดอ่อนในการที่จะสามารถหลีกเลี่ยงจากอุปสรรคหรือใช้ประโยชน์จากโอกาส 
ที่มีอยู่น้ันได้ ดังน้ันการจัดการเชิงกลยุทธ์จึงเป็นการบริหารโดยคํานึงถึง  

1. ลักษณะการดําเนินงานขององค์การ 
2. ลักษณะธุรกิจในอนาคต 
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3. สภาพแวดล้อม 
4. การจัดสรรทรัพยากร 
5. การปฏิบัติงานให้บรรลุผลตามวัตถุประสงค์ 
แนวคิดทีส่ําคญัในการจัดการเชิงกลยุทธ ์
แนวคิดพ้ืนฐานที่สําคัญของการจัดการเชิงกลยุทธ์ คือการกําหนดภารกิจ วัตถุประสงค์และ 

เป้าหมายของกิจการทั้ง ในระยะสั้น และระยะยาว โดยการจัดการเชิงกลยุทธ์และการตัดสินใจเชิงกลยุทธ์ 
จะมีผลต่อการดําเนินงานในระยะยาว 

ดังน้ันองค์การจึงต้องมีการวางแผนการทํากิจกรรมต่างๆ เพ่ือให้การดําเนินงานตามภารกิจ 
บรรลุเป้าหมายที่ต้ังไว้ ทั้งน้ีเพ่ือให้ตอบสนองต่อกระแสการเปลี่ยนแปลง ซึ่งอาจจะเป็นอุปสรรคและ
บดบังโอกาสในการก้าวหน้าขององค์การได้ 

ฉะน้ันองค์กรจึงต้องพิจารณาถึงจุดแข็งที่มีอยู่แล้ว นํามาใช้ให้เป็นประโยชน์ และพิจารณา 
ถึงจุดอ่อนขององค์การเพ่ือหาแนวทางขจัดจุดอ่อนเหล่าน้ันเสียในแนวคิดด้านการจัดการเชิงกลยุทธ์นั้น 
จะมีความแตกต่างไปจาการจัดการโดยท่ัวไป ซึ่งมักจะศึกษาบทบาทหน้าที่ของผู้บริหาร ตามกระบวนการ 
หรือขั้นตอนต่างๆ และเน้นหนักไปที่การจัดการและการบริหารภายในองค์กร แต่การจัดการเชิงกลยุทธ์ 
จะให้ความสําคัญกับปัจจัยต่างๆ โดยเฉพาะปัจจัยภายนอกองค์กร หรือสภาวะแวดล้อมภายนอกด้าน
ต่างๆ ที่เข้ามาเก่ียวข้องกับการแข่งขัน คํานึงถึงการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันในระยะยาวและ
สภาวะการเปลี่ยนแปลงของอุตสาหกรรม 

การจัดการกลยุทธ์ยังคํานึงถึงความความสําคัญของผู้มีส่วนได้ส่วนเสียกับองค์การ 
(Stakeholders) และการจัดการเชิงกลยุทธ์ยังทําหน้าที่ในการเช่ือมโยงประสานหน่วยต่างๆ ในองค์การ 
ให้สามารถบริหารจัดการเพ่ือบรรลุเป้าหมายขององค์การร่วมกัน 

หลักการสําคญัของการจัดการเชิงกลยุทธ์  
การจัดการเชิงกลยุทธ์จะนําไปสู่การเพ่ิมโอกาสของความสําเร็จและความล้มเหลวของ

องค์การได้อย่างไรนั้นมีหลักสําคัญดังน้ี 
1. การจัดการเชิงกลยุทธ์เป็นการกําหนดวิสัยทัศน์ ทิศทาง ภารกิจ และวัตถุประสงค์ของ 

องค์การ ธุรกิจอย่างเป็นระบบ ดังน้ัน การจัดการเชิงกลยุทธ์จึงเป็นสิ่งที่กําหนดทิศทางขององค์การและ 
ช่วยให้นักบริหารปรับตัวต่อการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อม การตระหนักถึงความเปลี่ยนแปลงน้ัน 
ทําให้นักบริหารสามารถกําหนดวัตถุประสงค์ และทิศทางการดําเนินงานอย่างเป็นรูปธรรม สอดคล้อง
กับสภาวะความเปลี่ยนแปลงได้ 

2. การจัดการเชิงกลยุทธ์ยังนําไปสู่การจัดการความเปลี่ยนแปลงที่ดีขึ้น เน่ืองจากมีการ
เตรียมรับกับสถานการณ์ความเปลี่ยนแปลงไว้แล้ว ทําให้องค์การค้นหาแนวทางที่เหมาะสมท่ีสุดต่อ
องค์การ ท่ามกลางการเปลี่ยนแปลงของปัจจัยต่างๆ ที่เข้ามาเก่ียวขอ้ง ทั้งน้ีเน่ืองจากการจัดการเชิง    
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กลยุทธ์เป็นการกําหนดวิธีการ หรือแนวทางในการดําเนินงานและกิจกรรมต่างๆ ขององค์การ เพ่ือให้
บรรลุเป้าหมายหรือวัตถุประสงค์ขององค์การที่ต้ังไว้ 

3. การจัดการเชิงกลยุทธ์เป็นการนําแนวทางในการดําเนินองค์การที่คิดค้นสร้างสรรค์ขึ้น 
และนํามาประยุกต์ใช้เพ่ือให้บรรลุเป้าหมาย ดังน้ันความคิดสร้างสรรค์จึงเป็นสิ่งจําเป็นสาํหรับนักบริหาร 

4. การวางแผนกลยุทธ์เป็นหน้าที่หลักของนักบริหารเน่ืองจากต้องวางแผนประยุกต์ใช้ 
และกําหนดทิศทางในการดําเนินงานขององค์การ การจัดทําและปฏิบัติให้สอดคล้องตามแผนกลยุทธ์
จึงมีความสําคัญโดยเฉพาะในระยะยาว ดังน้ันความสามารถในการกําหนดกลยุทธ์ของนักบริหาร และ
ความสามารถในการควบคุมให้การปฏิบัติเป็นไปตามกลยุทธ์ที่วางไว้ได้ จะเป็นสิ่งสะท้อนศักยภาพและ 
และสะท้อนของผู้บริหารได้เป็นอย่างดี 

5. การจัดการเชิงกลยุทธ์ทําให้เกิดความได้เปรียบในการแข่งขัน จะช่วยสร้างประสิทธิภาพ 
และศักยภาพในการแข่งขันให้แก่ธุรกิจ และเสริมสร้างการพัฒนาขีดความสามารถทางการบริหารของ
นักบริหาร รวมทั้งช่วยเตรียมความพร้อมและพัฒนาบุคลากรที่อยู่ภายในองค์การ เน่ืองจากการพัฒนา
เชิงกลยุทธ์จะต้องมีการสร้างความเข้าใจและแนวทางในการเตรียมพร้อม เพ่ือรับกับความเปลี่ยนแปลง 
ที่จะเกิดข้ึนของสภาพแวดล้อมและคู่แข่ง นอกจากน้ีแล้วการจัดการเชิงกลยุทธ์ยังช่วยให้ผู้ที่เกี่ยวข้อง
ในองค์การเข้าใจในภาพรวม โดยเฉพาะเป้าหมายในการดําเนินงานทําให้สามารถจัดลําดับการดําเนินงาน 
ตามลําดับความสําคัญเร่งด่วนได้  

6. การจัดการเชิงกลยุทธ์ช่วยให้การทํางานเกิดความสอดคล้องในการปฏิบัติหน้าที่ เนื่องจาก 
มีการกําหนดกลยุทธ์ การประยุกต์ใช้ และการตรวจสอบควบคุมไว้อย่างชัดเจน ทําให้เกิดความเข้าใจ
ตรงกันและเกิดความร่วมมือ โดยเฉพาะความเข้าใจในวัตถุประสงค์ขององค์การ อีกทั้งจะช่วยให้มีการ
จัดสรรทรัพยากรเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพสอดคล้องกับการบริหารองค์การในส่วนต่างๆ 

องค์ประกอบของการจัดการเชิงกลยุทธ์  
การจัดการเชิงกลยุทธ์ ประกอบด้วยองค์ประกอบย่อยพ้ืนฐาน 5 ประการ คือ 
1. การกําหนดทิศทาง (Direction Setting) 
2. การประเมินองค์การและสภาพแวดล้อม (Environment Scanning)  
3. การกําหนดกลยุทธ์ (Strategy Formulation 
4. การดําเนินกลยุทธ์ (Strategy Implementation) 
5. การประเมินผลและการควบคุม (Evaluation and Control) 
กําหนดทิศทาง 
ในการกําหนดทิศทางขององค์การจะประกอบด้วย การกําหนดวิสัยทัศน์ (Vision) และ

การกําหนดภารกิจ ( Mission ) หรือ กรอบในการดําเนินงานที่ชัดเจนจะช่วยให้องค์การสามารถกําหนด 
ทิศทางในระยะยาว อีกทั้งยังแสดงถึงความต้ังใจในการดําเนินธุรกิจอีกด้วย 
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ภารกิจ (Mission) ในกระบวนการบริหารจัดการเชิงกลยุทธ์นั้น ขั้นแรกองค์การจะต้อง
ระบุภารกิจและเป้าหมายหลักที่สําคัญของบริษัท ซึ่งภารกิจ หมายถึง ประกาศหรือข้อความของบริษัท 
ที่พยายามกําหนดว่าจะทําอะไรในปัจจุบัน และกําลังจะทําอะไรในอนาคตและองค์การเป็นองค์การแบบใด 
และจะก้าวไปสู่การเป็นองค์การแบบใดทั้งน้ีเพ่ือบรรลุสู่ความเป็นเลิศเหนือคู่แข่ง ซึ่งโดยส่วนใหญ่แล้ว
ข้อความเรื่องภารกิจขององค์การจะประกอบไปด้วย ข้อความท่ีบ่งบอกถึงคุณค่าทางปรัชญาสําคัญที่
ผู้บริหารตัดสินใจกระทํา ซึ่งแสดงถึงพันธะของบริษัทที่มีต่อเป้าหมายและสอดคล้องกับคุณค่าของผู้บริหาร 
นอกจากน้ีแล้วภารกิจยังจะสร้างสภาพแวดล้อมในการกําหนดกลยุทธ์อีกด้วย 

เป้าหมาย (Gold) คือ การบอกถึงสิ่งที่องค์การปรารถนาให้เกิดข้ึนในอนาคต และพยาม
บรรลุ โดยมีการกําหนดให้ชัดเจน กระชับ ตรงจุด และสามารรถวัดได้ ทั้งน้ีการกําหนดเป้าหมายจะมี
การกําหนดให้ชัดเจนขึ้นกว่าการกําหนดภารกิจว่าจะต้องทําสิ่งใด 

การประเมินองค์การและสภาพแวดล้อม (Environment Scanning)  
ในการประเมินสภาพแวดล้อมขององค์การน้ันจะประกอบไปด้วยการประเมินสภาพแวดล้อม 

ภายนอก และการประเมินสภาพแวดล้อมภายใน โดยมีจุดมุ่งหมายเพ่ือให้ทราบถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส 
และอุปสรรค หรือโดยทั่วไปจะเรียกว่าการวิเคราะห์ตามตัวแบบสว็อท (SWOT Analysis) ได้แก่ 
การวิเคราะห์จุดแข็ง (Strength–S), การวิเคราะห์จุดอ่อน (Weakness–W), การวิเคราะห์โอกาส 
(Opportunity–O) และการวิเคราะห์ภาวะคุกคาม (Threat-T)  

1. การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมภายในขององค์การ (Internal Analysis)  
 การวิเคราะห์ภายในขององค์การน้ัน จะทําให้ทราบถึงจุดอ่อนและจุดแข็งขององค์การ 
ช่วยให้ประเมินอดีตและแนวโน้มในปัจจุบัน การวิเคราะห์ภายในสามารถทําได้โดยการวิเคราะห์ปัจจัย
ที่จะนําไปสู่ความสําเร็จ (Critical success factor) การวิเคราะห์ (Value chain) และวิเคราะห์
กระบวนการหลัก (Core business process) ซึ่งจะทําให้องค์การมคีวามสามารถหลักที่โดดเด่น (Core 
competency) 
 1.1 การวิเคราะห์ปัจจัยทีจ่ะนําไปสู่ความสําเร็จ (Critical success factor) สามารถ 
ทําได้โดยการวิเคราะห์ลักษณะของกิจการ ตําแหน่งทางการแข่งขัน สภาพแวดล้อมทั่วไป และการพัฒนา 
องค์การ 
 1.2 การวิเคราะห์ห่วงโซ่ค่านิยม (Value chain) เป็นการพยายามเช่ือมโยงกิจกรรมหลัก 
และกิจกรรมย่อยขององค์การ โดยการพยายามจัดกิจกรรมย่อยให้สนับสนุนกิจกรรมหลัก เพ่ือจะสร้าง
คุณค่าที่สนองตอบกับค่านิยมของลูกค้า โดยสายงานหลักจะทําหน้าที่ในการผลิตกิจกรรมพื้นฐาน 
ประกอบไปด้วย การนําเข้าวัตถุดิบ การผลิตสินค้าและบริการ การตลาด และการให้บริการลูกค้า 
ส่วนสายงานสนับสนุนจะทําหน้าที่ในการจัดการทรัพยากรมนุษย์ การพัฒนาเทคโนโลยี การการจัดซื้อ
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วัตถุดิบ เนื่องจากการวิเคราะห์ห่วงโซ่ค่านิยม จะทําให้องค์การได้รับรู้ถึงค่านิยมของลูกค้าได้อย่างชัดเจน 
ทําให้สามารถวิเคราะห์ และเช่ือมโยงค่านิยมของลูกค้า เข้าสู่กิจกรรมทุกกิจกรรมขององค์การ 
 1.3 การวิเคราะห์กระบวนการหลัก (Core business process) และระบบการ
ดําเนินงานเป็นกระบวนการสร้างคุณค่าที่เช่ือมโยงระหว่างผู้จัดหาวัตถุดิบ องค์การ และลูกค้าเข้าด้วยกัน 
โดยมีกระบวนการหลักขององค์การ เพ่ือพัฒนาสินค้าและบริการ และเพ่ือตอบสนองความต้องการของ 
ลูกค้า 
 โดยสรุปแล้วการวิเคราะห์ปัจจัยภายใน หรือสภาพแวดล้อมภายในน้ีจะทําให้ทราบ
ถึงจุดแข็งหรือจุดอ่อนทางธุรกิจขององค์การ 
 จุดแข็ง: ลักษณะหรือองค์ประกอบขององค์การที่มีสมรรถนะเหนือกว่า 
 จุดอ่อน: ลักษณะหรือองค์ประกอบขององค์การที่มีสมรรถนะด้อยกว่าเมื่อเทียบกับ
คู่แข่ง 

2. การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมภายนอกองค์การ (External Analysis) 
 สภาพแวดล้อมภายนอกประกอบด้วย สภาพแวดล้อมทั่วไปและสภาพแวดล้อมใน
การดําเนินงานสภาพแวดล้อมทั่วไป (General Environment) เป็น สภาพแวดล้อมที่มีความสําคัญ 
แต่อาจจะไม่ใช่สิ่งแวดล้อมที่เข้ามาเก่ียวข้องกับองค์การโดยตรงแต่เป็นสภาพแวดล้อมโดยทั่วไปสภาพ 
แวดล้อมทั่วไปสามารถส่งผลกระทบต่อองค์การได้ ยกตัวอย่าง เช่น หากรัฐออกกฎหมายที่เอ้ือต่อการ
ดําเนินธุรกิจ ก็จะส่งผลดีต่อโอกาสในการดําเนินงานขององค์การ หรือ การเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีที่
รวดเร็วอาจส่งผลให้สินค้ามีความล้าสมัยอย่างรวดเร็ว เป็นต้น 
 1.1 สภาพแวดล้อมในการดําเนินงาน (Task Environment) ไมเคิล อี พอร์ตเตอร์ 
(Michael E.Poter) ได้เสนอตัวแบบการวิเคราะห์สภาพการแข่งขันโดยใช้ตัวแบบที่ช่ือ The Five 
Compettive Force ซึ่ง จะทํา ให้เราทราบถึง สมรรถภาพคู่แข่งที่เข้ามาใหม่ ทราบความต้องการของ
ลูกค้า สามารถสร้างความร่วมมือกับผู้จัด ส่งวัตถุดิบ การระมัดระวังไม่ให้ลูกค้าหนีไปให้ความสนใจ
สินค้าทดแทน และโดยเฉพาะอย่างย่ิงเป็นตัวแบบที่ช่วยในการวิเคราะห์คู่แข่งได้เป็นอย่างดี 
 1.2 การวิเคราะห์คู่แข่งที่เข้ามาใหม่ (New Entrance) ผู้ที่เข้ามาใหมม่ีความมุ่งหวัง
ที่จะเข้ามามีส่วนร่วม หรือส่วนแบ่งทางการตลาด ดังน้ันจึง เป็นภาวะที่คุกคาม ซึ่งจะมีมากหรือน้อย
ขึ้นอยู่กับอุปสรรคที่เข้ามาและภาวะการตอบโต้ขององค์การ โดยสิ่งที่เป็นอุปสรรคต่อผู้ที่เข้ามาใหม่ 
ได้แก่  
  Ecomies of Scale ความประหยัดที่เกิดจากการผลิตจํานวนมาก (Economies 
of Scale) ทําให้คู่แข่งต้องมีการผลิตที่มีขนาดใหญ่พอ จึงจะสามารถต่อสู้กับกิจการเดิมได้  
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  ความแตกต่างของสินค้า Differentiation หรือ ขนาดของทุน Capital Requirement 
เน่ืองจากผู้ที่เข้ามาใหม่จะต้องแบกภาระต้นทุนที่สูงมากในด้านต่างๆ เป็นต้น เหล่าน้ีเป็นตัวอย่างของ
อุปสรรคสําหรับ ผู้ที่เข้ามาใหม่ ซึ่งนักบริหารจะต้องสร้างภาวะการตอบโต้ โดยอาศัยความได้เปรียบ
ด้านอุปสรรคของผู้เข้ามาใหม่ในด้านต่างๆ 
 2.3 การวิเคราะห์ผู้ซื้อ (Buyer) ผู้บริหารในองค์การภาครัฐ และภาคเอกชน จะต้อง 
ให้ความสําคัญกับลูกค้า เนื่องจากองค์การจะต้องเผชิญกับอํานาจการต่อรองของลูกค้า ในเรื่องของ
ปริมาณคุณภาพและราคา 
 2.4 การวิเคราะห์ผู้จัดส่งวัตถุดิบ (Supplier) ผู้จัดส่งวัตถุดิบจะมีความสําคัญ
เน่ืองจากองค์การจะต้องเผชิญกับพลังการต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบเช่นเดียวกับลูกค้า ดังน้ันผู้บริหาร
ทั้งองค์การภาครัฐและองค์การภาคเอกชน จะต้องปรับกลยุทธ์เพ่ือรับกับพลังการต่อรองน้ัน  
 2.5 การวิเคราะห์สินค้าทดแทน (Substitute) การมีสินค้าหรือบริการทดแทนทํา
ให้องค์การต่างๆจะต้องให้ความสําคัญกับคุณภาพของสินค้า ราคา และบริการที่นําเสนอให้กับลูกค้า 
เน่ืองจากการละเลยความสําคัญดังกล่าวจะทําให้องค์การเสียเปรียบต่อคู่แข่งได้ 
 2.6 การวิเคราะห์คู่แข่ง (Rival) คู่แข่งมีความสําคัญอย่างย่ิงที่นักบริหารจะต้องคํานึงถึง 
เน่ืองจากนักบริหารจะต้องใช้กลยุทธ์เพ่ือสร้างความได้เปรียบเหนือคู่แข่ง การละเลยหรือไม่ให้ความ 
สําคัญกับคู่แข่งจะหมายถึงความพ่ายแพ้  
 โดยสรุปแล้วการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกหรือสภาพแวดล้อมภายนอกน้ีจะทําให้
ทราบถึงโอกาสหรืออุปสรรคทางธุรกิจขององค์การ 
 โอกาส: การผสมผสานระหว่างเหตุการณ์ เวลา สถานที่ ที่มีแนวโน้มว่าจะเป็นประโยชน์ 
ต่อ องค์การมาทําให้องค์การมีสมรรถนะที่จะดําเนินการบางอย่างที่เหนือกว่าคู่แข่ง  
 อุปสรรค: เหตุการณ์ที่อาจจะเกิดข้ึนได้และถ้าเกิดข้ึนก็จะทําความเสียหายให้แก่
องค์การ  

การกําหนดกลยุทธ์ (Strategy Formulation)  
การกําหนดกลยุทธ์ เป็นการพัฒนาแผนระยะยาวบนรากฐานของโอกาสและอุปสรรค ที่

ได้จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก และการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อนที่ได้จาการวิเคราะห์สภาพ 
แวดล้อมภายใน โดยองค์การจะต้องกําหนดและเลือกกลยุทธ์ที่ดีที่สุดที่เหมาะสมกับองค์การที่สุด 
ผู้บริหารต้องพยายามตอบคําถามว่าทําอย่างไรองค์การจึงจะไปถึงเป้าหมายที่ได้กําหนดไว้ได้ โดยใช้
ความได้เปรียบในการแข่งขันขององค์การกําหนดเป็นกลยุทธ์ ทั้งน้ีจะต้องคํานึงถึงระดับที่แตกต่างกัน
ของกลยุทธ์ด้วยซึ่งมีทั้งสิ้น 3 ระดับ คือ 
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1. กลยุทธ์ระดับองค์การ (Corporate Strategy) เป็นกลยุทธ์ที่ครอบคลุมและบ่งบอก
ถึงกลยุทธ์โดยรวม และทิศทางในการแข่งขันของ องค์การว่า องค์การจะมีการพัฒนาไปสู่ทิศทางใด จะ
ดําเนินงานอย่างไร และจะจัดสรรทรัพยากรไปยังแต่ละหน่วยขององค์การอย่างไร เช่น การดําเนินธุรกิจ
แบบครบวงจร การขยายตัวไปในธุรกิจที่ไม่เก่ียวข้อง กันเลย เป็น 

2. กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) เป็นการกําหนดกลยุทธ์ในระดับที่ย่อยลงไป 
จะมุ่งปรับปรุงฐานะการแข่งขันขององค์การ กับคู่แข่ง และระบุถึงวิธีการที่องค์การจะใช้ในการแข่งขัน 
มุ่งปรับปรุงฐานะการแข่งขันของผลิตภัณฑ์ให้สูงข้ึน โดยอาจรวมกลุ่มผลิตภัณฑ์ที่คล้ายกันไว้ด้วยกัน 
ภายในหน่วยธุรกิจเชิงกลยุทธ์ (Strategic Business Unit-SBU) เดียวกัน กลยุทธ์ระดับธุรกิจของ 
SBU นี้จะมุ่งการเพิ่มกําไร (Improving Profitability) และขยายการเติบโต (Growth) ให้มากขึ้น 
บางครั้งจึงเรียกกลยุทธ์ในระดับน้ีว่ากลยุทธ์การแข่งขัน (Competitive Strategy) ซึ่งโดยทั่วไปจะมี
อยู่ 3 กลยุทธ์ คือ การเป็นผู้นําด้านต้นทุนต่ํา (Cost Leadership) การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) 
และ การจํากัดขอบเขตหรือการมุ่งเน้น หรือการรวมศูนย์ (Focus Strategy)  

3. กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Operational Strategy) เป็นการกําหนดกลยุทธ์ที่ครอบคลุม 
วิธีการในการแข่งขัน แก่ผู้เกี่ยวข้องในหน่วยงาน (Function) ต่างๆ มุ่งเน้นให้แผนกงานตามหน้าที่พัฒนา 
กลยุทธ์ขึ้นมา โดยอยู่ภายใต้กรอบของกลยุทธ์ ระดับองค์การและกลยุทธ์ระดับธุรกิจเช่น แผนการผลิต 
แผนการตลาด แผนการดําเนินงานทั่วไปแผนการด้านทรัพยากรบุคคล แผนการเงินเป็นต้น  

Michel Robert ได้กล่าวถึงขั้นตอนในการสร้างกลยุทธ์ไว้ในหนังสือ e-Strategy ที่อาจ
แตกต่างไปจากท่ัวๆ ไปว่า ขั้นตอนในการสร้างกลยุทธ์จะอยู่บนพ้ืนฐานของสิ่งที่เราทําได้ดีที่สุด What 
you do best แต่ไม่ได้อยู่บนพ้ืนฐานของสิ่งที่คู่แข่งขันของเราทําอยู่ (Not what the others do) ซึ่ง
แนวคิดน้ีใช้ได้ดีทั้งธุรกิจการผลิตและธุรกิจการบริการ โดยมีขั้นตอน 4 ขั้นตอน คือ 

1. ระบุแรงขับดัน (Driving Force) ขององค์การ ที่สามารถช่วยให้มีความได้เปรียบทาง 
การแข่งขัน ซึ่งเก่ียวข้องกับจุดแข็งที่องค์การมีอยู่ เช่น การที่องค์การมีเทคโนโลยีที่แตกต่าง องค์การ
สามารถใช้เทคโนโลยีเป็นตัวนําสําคัญในการดําเนินงานได้ เป็นต้น 

2. สร้างกรอบแนวคิดทางธุรกิจ (Business Concept) อย่างสั้นๆ เพ่ือแสดงว่าจะใช้แรง 
ขับดันน้ันอย่างไร เช่น จะใช้เทคโนโลยีน้ันผลิตสินค้าอะไรจะเจาะจงขายยังภูมิภาคใด 

3. ระบุความเช่ียวชาญขององค์การ (Area of Excellence) ที่เราต้องการ เพ่ือนํามาใช้
สนับสนุนกลยุทธ์ เช่น อาจจําเป็นต้องปรับปรุงคุณภาพของผลิตภัณฑ์ให้สูงขึ้น หรือการสร้างความ
ชํานาญในการขายและบริการแก่พนักงานขาย เป็นต้น 

4. ระบุประเด็นสําคัญ (Critical Issues) หรือเรื่องที่เก่ียวข้องและมีความสําคัญ ที่อาจจะ 
ต้องถูกปรับปรุงหรือเปลี่ยนแปลง เพ่ือให้เอ้ือต่อการนํากลยุทธ์ไปดําเนินการ เช่น โครงสร้าง (Structure) 
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กระบวนการหรือระบบ (Process/ System) ทักษะและความสามารถ (Skills/ Competencies) ระบบ 
การให้ผลตอบแทน (Compensation) เป็นต้น 

อย่างไรก็ตาม แม้ว่าจะมีทฤษฎีที่ว่าด้วยกลยุทธ์ที่สามารถนํามาพิจารณาใช้ได้มากมาย 
แต่ย่อมไม่มีทฤษฎีหรือแนวทางจัดการใดใช้ได้กับทุกสถานการณ์ ดังน้ันจึงไม่มีสูตรสําเร็จในการกําหนด 
กลยุทธ์และสร้างกลยุทธ์ที่สามารถใช้ได้กับทุกสถานการณ์ แต่อย่างน้อยในการกําหนดกลยุทธ์น้ันควร
จะได้พิจารณาเกณฑ์ต่อไปนี้ประกอบด้วย เช่น 

1. เป็นกลยุทธ์ที่ตอบสนองต่อสภาพแวดล้อมภายนอก 
2. เป็นกลยุทธ์ที่สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
3. เป็นกลยุทธ์ที่สอดคล้องกับวิสัยทัศน์ พันธกิจ และวัตถุประสงค์ในระยะยาว 
4. เป็นกลยุทธ์ที่มีความยืดหยุ่น เหมาะสม 
5. เป็นกลยุทธ์ที่เป็นไปได้ 
การนํากลยุทธไ์ปปฏิบัติ (Strategy Implementation)  
การนํากลยุทธ์ไปปฏิบัติ คือ กระบวนการท่ีผู้บริหารแปลงกลยุทธ์และละนโยบาย ไปสู่แผน 

การดําเนินงาน กําหนดรายละเอียดด้านต่าง ๆ เช่น ด้านงบประมาณ หรือวิธีการดําเนินงาน ซึ่งกระบวนการ 
นี้อาจจะเกี่ยวข้องกับการเปลี่ยนแปลงภายในด้านวัฒนธรรม โครงสร้าง หรือระบบการบริหาร เพ่ือให้
สามารถดําเนินการตามกลยุทธ์ได้อย่างเป็นรูปธรรม โดยทั่วไปจะประกอบด้วย 4 องค์ประกอบ คือ  

1. ขั้นตอนของการกําหนดแผนและการจัดสรรทรัพยากร (Resources Allocation) 
2. ขั้นตอนของการปรับโครงสร้างองค์การ เพ่ือรองรับการเปลี่ยนแปลงของการใช้กลยุทธ์ 

และการใช้ทรัพยากร เป็นต้น 
3. ขั้นตอนของการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงในส่วนของระบบและการพัฒนาทรัพยากรบุคคล 

เช่น เร่ืองระบบข้อมูลข่าวสาร ระบบบริหารบุคคล (การให้การศึกษา การให้การอบรม การกระตุ้น 
ส่งเสริมให้บุคลากรในองค์การทํางานได้อย่างเต็มที่และมีประสิทธิภาพ) เป็นต้น 

4. การกระจายกลยุทธ์ (Strategic Deployment) หากองค์การมีการสร้างวิสัยทัศน์ 
สร้างพันธกิจขึ้นมาแล้ว แต่ไม่ได้มีการดําเนินการก็จะทําให้เกิดการสูญเปล่า (Waste) ได้ เพราะแม้ว่า
แผนเหลา่น้ัน จะเป็นแผนงานท่ีถูกจัดทํามาอย่างดี ผ่านการระดมความคิดมาอย่างเข้มข้นเพียงใดก็ตาม 
หากไม่ลงมือปฏิบัติ ก็ย่อมไม่เกิดผลเป็นรูปธรรมขึ้น  

ดังน้ันเพ่ือทําให้เกิดผลจึงจําเป็นต้องมีการกระจายแผนไปยังทุกๆส่วนทั้งองค์การ โดยต้อง 
สอดประสานกับบทบาทหน้าที่ของหน่วยงานต่างๆ อย่างชัดเจน และเข้าใจได้ ซึ่งจากเป้าหมายเชิงกลยุทธ์ 
(Strategic goals) อาจถูกแปลงเป็นเป้าหมายย่อย (Sub-goals) กําหนดเป็นเป้าหมายประจําปี (Annual 
goals) จากน้ันจะแตกไปเป็นเป้าหมายของแต่ละกลุ่ม แต่ละโครงการ 
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เพ่ือให้ทราบว่า เป้าหมายของตนเองที่ชัดเจนน้ันคือ อะไร และควรจะดําเนินการที่เรื่อง
ใดก่อน ซึ่งนอกจากจะทําให้ผู้ปฏิบัติงานในระดับล่างสุดเข้าใจเป้าหมายที่ไม่คลาดเคลื่อนแล้ว ยังมีประโยชน์ 
ต่อกระบวนการในการวัดผลที่เหมาะสมด้วย ทั้งยังช่วยให้มีการจัดสรรทรัพยากรอย่างเหมาะสมพอดี 
เพียงเพ่ือให้บรรลุผลในแต่ละกลุ่มหรือแต่ละโครงการ 

ความสําเร็จขององค์การน้ันเก่ียวข้องกับประสิทธิภาพในการนํากลยุทธ์ไปประยุกต์ปฏิบัติ 
ทั้งน้ีผู้บริหารควรมีการมอบหมาย และกําหนดแนวทางหรือวิธีการในการปฏิบัติ งานส่ิงที่สําคัญในการ
นํากลยุทธ์ไปปฏิบัติให้ประสบผลสําเร็จน้ัน ผู้ปฏิบัติจะต้องมีความรู้ ความเข้าใจ และทักษะในการ
ปฏิบัติงานอย่างถ่องแท้  

การประเมินผลและการควบคุม (Evaluation and Control) 
การควบคมุกลยุทธ์ เป็นหน้าที่สําคัญที่เกี่ยวข้องกับการติดตาม ตรวจสอบ ประเมินผลกลยุทธ์ 

ที่นําไปปฏิบัติ ทั้งน้ีในการนํากลยุทธ์ไปปฏิบัติ นั้นมักจะเกิดข้อผิดพลาดที่ต้องการการปรับปรุง เพ่ือให้
แน่ใจว่ากลยุทธ์นั้นจะก่อให้เกิดผลการปฏิบัติงานที่ตรงตามแผนที่ได้ต้ังไว้ 

การตรวจสอบกลยุทธ์ (Strategic Control) จะมีการวัดผลท้ังในเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ 
มีการกําหนดเกณฑ์และมาตรฐาน โดยมาตรวัดการดําเนินงานที่เหมาะสมกับแต่ละองค์การ ซึ่ง ในแต่ละ 
องค์การจะมาตรฐานและเกณฑ์การดําเนินงานของตนเอง ทั้งน้ีการกําหนดมาตรฐานควรมีความระมัดระวัง 
เพ่ือให้สามารถสะท้อนผลการทํางานได้อย่างเป็นรูปธรรม  

ในการติดตาม ควบคุม และประเมินผลน้ัน จําเป็นที่จะต้องมีการจัดตั้งหน่วยงานขึ้นมา
ดูแลแผนกลยุทธ์โดยเฉพาะ ซึ่งจะต้องมีบุคลากรที่มีความรับผิดชอบเต็มเวลาที่สามารถทุ่มเทให้กับ
การติดตามและประเมินผลได้อย่างเต็มที่ หน่วยงานน้ีควรอยู่กับฝ่ายวางแผนที่มีผู้บริหารในฝ่ายอยู่ใน
ระดับผู้บริหารช้ันสูง อย่างไรก็ตามในการดําเนินกลยุทธ์นั้น จําเป็นต้องได้รับความร่วมมือที่ดีจากทุกฝ่าย 
ตลอดเวลา จึงอาจมีความจาํเป็นในการตั้งคณะกรรมการติดตามและประเมินผลแผนกลยุทธ์ ที่ประกอบด้วย 
ผู้แทนระดับบริหารจากฝ่ายต่างๆ ขึ้นร่วมด้วย 

อย่างไรก็ตาม แม้ว่าจะมีทฤษฎีที่ว่าด้วยกลยุทธ์ที่สามารถนํามาพิจารณาใช้ได้มากมาย 
แต่ย่อมไม่มีทฤษฎีหรือแนวทางจัดการใดใช้ได้กับทุกสถานการณ์ ดังน้ันจึงไม่มีสูตรสาํเร็จในการกําหนด 
กลยุทธ์และสร้างกลยุทธ์ที่สามารถใช้ได้กับทุกสถานการณ์ แต่อย่างน้อยในการกําหนด กลยุทธ์นั้นควร
จะได้พิจารณาเกณฑ์ต่อไปนี้ประกอบด้วย เช่น 

1. เป็นกลยุทธ์ที่ตอบสนองต่อสภาพแวดล้อมภายนอก 
2. เป็นกลยุทธ์ที่สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันมีความยืดหยุ่นเหมาะสม  
3. เป็นกลยุทธ์ที่สอดคล้องกับวิสัยทัศน์ พันธกิจ และวัตถุประสงค์ในระยะยาว  
การจัดการเชิงกลยุทธ์มีด้วยกันหลายวิธีอยู่ที่ธุรกิจไหนจะใช้อย่างไรและเหมาสมหรือไม่

การจัดการกลยุทธ์นั้นเป็นสิ่งที่สําคัญของธุรกิจมากจะช่วยให้ธุรกิจดําเนินกิจการไปได้อย่างดีโดยมีการ
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วางแผนใช้กลยุทธ์ต่างๆ เข้ามาช่วย ทั้งน้ีผู้วิจัยจะนําแนวคิดดังกล่าวไปใช้ประโยชน์ด้านการหากลยุทธ์
ที่เหมาสมกับธุรกิจมากที่สุดเพ่ือให้ธุรกิจเกิดประโยชน์สูงสุดต่อกลยุทธ์ที่เลือกใช้ในงานวิจัยครั้งน้ี 

 
การวิเคราะห์ SWOT 

นักวิชาการหลายท่านกล่าวถึงแนวคิดเก่ียวกับ “การวิเคราะห์ SWOT” ไว้หลายทฤษฏี
แต่ผู้วิจัยได้นําเสนอเพียงบางส่วนดังน้ี 

การวิเคราะห์ SWOTเป็นเคร่ืองมือในการประเมินสถานการณ์ สําหรับองค์กร หรือโครงการ 
ซึ่งช่วยผู้บริหาร1กําหนด จุดแข็งและจุดอ่อนจากสภาพแวดล้อมภายใน โอกาสและอุปสรรคจากสภาพ 
แวดล้อมภายนอก ตลอดจนผลกระทบที่มีศักยภาพจากปัจจัยเหล่าน้ีต่อการทํางานขององค์กร 

Strengths คือ จุดแข็ง หมายถึง ความสามารถและสถานการณ์ภายในองค์กรที่เป็นบวก 
ซึ่งบริษัทนํามาใช้เป็นประโยชน์ในการทํางานเพื่อบรรลุวัตถุประสงค์ หรือหมายถึง การดําเนินงาน
ภายในที่บริษัททําได้ดี 

Weaknesses คือ จุดอ่อน หมายถึง สถานการณ์ภายในบริษัทที่เป็นลบและด้อยความ 
สามารถ ซึ่งบริษัทไม่สามารถนํามาใช้เป็นประโยชน์ในการทํางานเพ่ือบรรลุวัตถุประสงค์ หรือหมายถึง 
การดําเนินงานภายในที่บริษัททําได้ไม่ดี 

Opportunities คือ โอกาส หมายถึง ปัจจัยและสถานการณ์ภายนอกที่เอ้ืออํานวยให้
การทํางานของบริษัทบรรลุวัตถุประสงค์ หรือหมายถึงสภาพแวดล้อมภายนอกที่เป็นประโยชน์ต่อการ
ดําเนินการขององค์กร 

Threats คืออุปสรรค หมายถึง ปัจจัยและสถานการณ์ภายนอกที่ขัดขวางการทํางานของ
บริษัทไม่ให้บรรลุวัตถุประสงค์ หรือหมายถึงสภาพแวดล้อมภายนอกที่เป็นปัญหาต่อบริษัท 

ในการวิเคราะห์ SWOT การกําหนดเรื่อง หัวข้อ หรือประเด็น (Area) เป็นสิ่งสําคัญที่จะ 
ต้องคํานึงถึง เพราะว่า การกําหนดประเด็นทําให้การวิเคราะห์และประเมินจุดอ่อน จุดแข็ง โอกาส 
และอุปสรรคได้ถูกต้องโดยเฉพาะการกําหนดประเด็นหลัก (Key area) ได้ถูกต้องจะทําให้การวิเคราะห์ 
ถูกต้องย่ิงขึ้น การกําหนดกรอบการวิเคราะห์ SWOT ใดๆ ขึ้นอยู่กับลักษณะธุรกิจและธรรมชาติของ
บริษัทน้ันๆ 

การวิเคราะห์ SWOT ของบริษัทมีข้อที่ควรคํานึง 4 ประการ (Boseman et al., 1986) 
คือ 

1. องค์กรต้องกําหนดก่อนว่า องค์กรต้องการท่ีจะทําอะไร 
2. การวิเคราะห์โอกาสและอุปสรรคต้องกระทําในช่วงเวลาขณะน้ัน 
3. องค์กรต้องกําหนดปัจจัยหลัก (Key success factors) ที่เกี่ยวกับการดําเนินงานให้

ถูกต้อง 
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4. องค์กรต้องประเมินความสามารถของตนให้ถูกต้องนอกจากข้อที่ควรคํานึงแล้วยังมี
ปัญหาที่ควรระวัง (Goodstein et al., 1993) ดังน้ี 
 4.1 การระบุจุดอ่อนต้องกระทําอย่างซื่อสัตย์ และบางคร้ังจุดอ่อนเฉพาะอย่างเป็น
ของเฉพาะบุคคล 
 4.2 การาจัดการกับกลไกการป้องกันตนเองต้องกระทําอย่างรอบคอบ 
 4.3 แนวโน้มการขยายจุดแข็งที่เกินความเป็นจริง 
 4.4 ความใกล้ชิดกับสถานการณ์ทําให้มอง สถานการณข์ององค์กรไม่ชัดเจน 
 4.5 การกําหนดบุคคลที่เก่ียวข้องกับการรวบรวมข้อมูลต้องระบุให้ชัดเจน 
 4.6 ข้อมูลไม่เพียงพอ และข้อมูลสิ่งแวดล้อม ภายนอกเบี่ยงเบนนอกจากนี้การ
เปลี่ยนแปลงของ สิ่งแวดล้อมภายนอกอาจเป็นโอกาสหรืออุปสรรคก็ได้ 

การวิเคราะห์ TOWS Matrix 
หลังจากที่มีการประเมินสภาพแวดล้อมโดยการวิเคราะห์ให้เห็นถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส 

และข้อจํากัดแล้ว ก็จะนํามาข้อมูลทั้งหมดมาวิเคราะห์ในรูปแบบความสัมพันธ์แบบแมตริกซ์โดยใช้
ตารางที่เรียกว่า TOWS Matrix โดย TOWS Matrix เป็นตารางการวิเคราะห์ที่นําข้อมูลที่ได้จากการ
วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และข้อจํากัด มาวิเคราะห์เพ่ือกําหนดออกมาเป็นยุทธศาสตร์หรือกลยุทธ์ 
ประเภทต่างๆ 

ในการนําเทคนิคที่เรียกว่า TOWS Matrix มาใช้ในการวิเคราะห์เพ่ือกําหนดยุทธศาสตร์
และกลยุทธ์น้ัน จะมีขั้นตอนการ ดําเนินการที่สําคัญ 2 ขั้นตอน ดังน้ี (เทพศักด์ิ บุณยรัตพันธ์, 2534: 105) 

1. การระบุจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และข้อจํากัด โดย ที่การประเมินสภาพแวดล้อมที่
เป็นการระบุให้เห็นถึงจุดแข็งและจุดอ่อนจะเป็น การประเมินภายในองค์การ ส่วนการประเมินสภาพ 
แวดล้อมที่เป็นโอกาสและข้อจํากัดจะเป็นการประเมินภายนอก องค์การ กล่าวได้ว่า ประสิทธิผลของ
การกําหนดกลยุทธ์ที่ใช้เทคนิค TOWS Matrix นี้จะขึ้นอยู่กับความสามารถในการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน 
โอกาส และข้อ จํากัด ที่ละเอียดในทุกแง่มุม เพราะถ้าวิเคราะห์ไม่ละเอียดหรือมองไม่ทุกแง่มุมจะส่งผล 
ทําให้การกําหนดกลยุทธ์ที่ออกมาจะขาดความแหลมคม 

2. การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างจุดแข็งกับโอกาส จุดแข็งกับข้อจํากัด จุดอ่อนกับ
โอกาส และจุดอ่อนกับข้อจํากัด ซึ่งผลของการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ในข้อมูลแต่ละคู่ดังกล่าว ทําให้เกิด 
ยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์สามารถแบ่งออกได้เป็น 4 ประเภท คือ 
 2.1 กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) ได้ มาจากการนําข้อมูลการประเมินสภาพแวดล้อม 
ที่เป็นจุดแข็งและโอกาสมาพิจารณาร่วม กัน เพ่ือที่จะนํามากําหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์ในเชิงรุก 
ตัวอย่าง กรมธนารักษ์ มีจุดแข็ง คือ ความสามารถในการผลิตเหรียญ และมีโรงกษาปณ์ที่ทันสมัย มีโอกาส 
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คือ สามารถหารายได้จากการผลิตเหรียญได้ ทั้งหมดสามารถนํามากําหนดยุทธศาสตร์ในเชิงรุกคือ 
ยุทธศาสตร์การรับจ้างผลิตเหรียญทุกประเภทท้ังในและต่างประเทศ  
 2.2 กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST Strategy) ได้มาจากการนําข้อมูลการประเมินสภาพ 
แวดล้อมที่เป็นจุดแข็งและข้อจํากัดมาพิจารณา ร่วมกัน เพ่ือที่จะนํามากําหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์ 
ในเชิงป้องกัน ทั้งน้ีเน่ืองจากองค์การมีจุดแข็ง ขณะเดียวกันองค์การก็เจอกับสภาพแวดล้อม ที่เป็นข้อ 
จํากัดจากภายนอกที่องค์การควบคุมไม่ได้ แต่องค์การสามารถใช้จุด แข็งที่มีอยู่ในการป้องกันข้อจํากัด
ที่มาจากภายนอกได้ ตัวอย่าง มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช มีจุดแข็ง คือ เป็นมหาวิทยาลัยที่เปิด
โอกาสการศึกษาให้แก่ประชาชนทั่วประเทศ ขณะเดียวกันมี ข้อจํากัด คือ งบประมาณที่ได้รับการ
สนับสนุนจากภาครัฐมีไม่เพียงพอที่จะสามารถจัดต้ังหน่วย งานของตนเองอยู่ทุกจังหวัดทั่วประเทศได้ 
ทั้งหมดสามารถนํามากําหนดยุทธศาสตร์เชิงป้องกัน คือ ยุทธศาสตร์ การสร้างความร่วมมือกับโรงเรียน 
ในพ้ืนที่ทุกจังหวัดทั่วประเทศ 
 2.3 กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) ได้มาจากการนําข้อมูลการประเมินสภาพ 
แวดล้อมที่เป็นจุดอ่อนและโอกาสมาพิจารณาร่วม กัน เพ่ือที่จะนํามากําหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์ 
ในเชิงแก้ไข ทั้งน้ีเน่ืองจากองค์การมีโอกาสที่จะนําแนวคิดหรือวิธีใหม่ๆ มาใช้ในการแก้ไขจุดอ่อนที่องค์การ 
มีอยู่ได้ ตัวอย่าง ระบบราชการมักมีจุดอ่อน คือ มีขั้นตอนการทํางานที่ยาว ใช้เวลามาก ขณะเดียวกัน
ก็มีโอกาส คือ โอกาสของการนําเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารมาใช้ ทั้งหมดสามารถนํามากําหนด 
ยุทธศาสตร์เชิงแก้ไข คือ ยุทธศาสตร์การส่งเสริมให้มีการนําเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสารมาใช้ 
ในการ บริหารจัดการและในกระบวนการทํางานของราชการให้มากข้ึน(e-Administration)  
 2.4 กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) ได้ มาจากการนําข้อมูลการประเมินสภาพแวดล้อม 
ที่เป็นจุดอ่อนและข้อจํากัดมาพิจารณา ร่วมกัน เพ่ือที่จะนํามากําหนดเป็นยุทธศาสตร์หรือกลยุทธ์ใน
เชิงรับ ทั้งน้ีเน่ืองจาก องค์การเผชิญกับทั้งจุดอ่อนและข้อจํากัดภายนอกที่องค์การไม่สามารถควบคุม
ได้ ตัวอย่าง ประเทศไทย จุดอ่อน คือ ต้องนําเข้านํ้ามันดิบ จากต่างประเทศ ประกอบกับพบข้อจํากัด 
คือ ราคานํ้ามันในตลาดโลกเพ่ิม ขึ้นอย่างมาก ทั้งหมดนํามากําหนดยุทธศาสตร์ในเชิงรับ คือ ยุทธศาสตร์ 
การรณรงค์ประหยัดพลังงานทั่วประเทศอย่างจริงจังและยุทธศาสตร์การหาพลังงานทดแทนที่นํา
ทรัพยากรธรรมชาติในประเทศที่มีอยู่มาใช้มากข้ึน 

การวิเคราะห์ SWOT เป็นการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคท้ังภายในและ 
ภายนอกองค์กรเพ่ือให้ธุรกิจมีความพร้อมในการดําเนินธุรกิจในด้านต่างๆ ทั้งจากภายในองค์กรและ
ภายนอกองค์กร ทั้งน้ีผู้วิจัยจะนําแนวคิดดังกล่าวไปใช้ประโยชน์ในการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส 
และอุปสรรคเพ่ือให้งานวิจัยครั้งน้ีได้เห็นถึงโอกาสและอุปสรรคต่างๆ ในการดําเนินธุรกิจ 

 
 



24 

การวิเคราะห์ Five Forces Model  
นักวิชาการหลายท่านกล่าวถึงแนวคิดเก่ียวกับ “การวิเคราะห์ Five Forces Model” ไว้

หลายทฤษฏีแต่ผู้วิจัยได้นําเสนอเพียงบางส่วนดังน้ี 
เป็นการวิเคราะห์แรงกดดัน 5 ประการในการแข่งขันทางธุรกิจ โดยผู้คิดค้น คือ Michael 

E.Porter ซึ่งมีแนวทาง ดังน้ี 
1. อุปสรรคกีดขวางการเข้าสู่อุตสาหกรรม ได้แก่ 

 1.1 การประหยัดจากขนาด (Economies of scale) เน่ืองจากผลิตสินค้าที่เป็น
มาตรฐานจํานวนมาก ซึ่งทําให้ต้นทุนของสินค้าลดตํ่าลง เพราะสามารถลดต้นทุนคงที่ต่อหน่วยลดลง 
 1.2 การผูกพันในตราย่ีห้อ (Brand Loyalty)  
 1.3 เงินลงทุน (Capital requirements) ถ้าต้องลงทุนสูง ก็จะเป็นอุปสรรคต่อรายใหม่ 
 1.4 การเข้าถึงช่องจัดจําหน่าย (Access to distribution)  
 1.5 นโยบายของรัฐบาล ถ้ารฐับาลไม่มีนโยบายส่งเสริม หรือมขี้อห้ามสัมปทาน 
 1.6 ต้นทุนหรือ ค่าใช้จ่ายในการเปลี่ยนแปลงการใช้สินค้า (Switching cost) ถ้า
ลูกค้าต้องมีต้นทุน หรือค้าใช้จ่ายในส่วนน้ีสูง ต้นทุนเหล่าน้ีซึ่งอาจได้แก่ ต้นทุนของอุปกรณ์เครื่องจักร
ที่ต้องปรับเปลี่ยนเพ่ิม หรือ อาจจะเป็นระบบงานที่ต้องจัดรูปแบบใหม่ ค่าฝึกอบรมและสอนงานให้กับ
พนักงานเพ่ือให้ทํางานตามระบบใหม่ เป็นต้น 
 1.7 ข้อได้เปรียบต้นทุนในด้านอื่นๆ เช่น เป็นเจ้าของเทคโนโลยีเฉพาะ มีวัตถุดิบ
ราคาถูก มีทําเลที่ต้ังดีกว่า มีแหล่งเงินทุนที่ต้นทุนถูก และทํามานานจนเกิดการเรียนรู้ 

2. แรงผลักดันจากผู้ผลิตหรือคูแ่ข่งที่มีในอุตสาหกรรม 
 2.1 จํานวนคู่แข่งขัน ถ้าคู่แข่งขันมีจําวนมาก หรือ มีขีดความสามารถพอๆ กัน จะ
ทําให้มีการแข่งขันที่รุนแรง 
 2.2 อัตราการเติบโตของอุตสาหกรรม ถ้าอุตสาหกรรมยังคงเติบโต การแข่งขันจะ
ไม่รุนแรงมากนัก 
 2.3 ความแตกต่างของสินค้า ถ้าสินค้ามีความแตกต่างกันไป การแข่งขันก็จะน้อยลง 
 2.4 ความผูกพันในตราย่ีห้อ 
 2.5 กําลังการผลิตส่วนเกิน ถ้าอุตสาหกรรมมกีําลังผลิตส่วนเกิน การแข่งขันจะรุนแรง 
 2.6 ต้นทุนคงที่ของธุรกิจและต้นทนุในการเก็บรักษา 
 2.7 อุปสรรคกีดขวางการออกจากอุตสาหกรรม เช่น ข้อตกลงกับสหภาพแรงงาน
ในการจ่ายชดเชยที่สูงมาก 
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3. อํานาจต่อรองของผู้ขาย (ซัพพลายเออร์)  
    3.1 จํานวนผู้ขายหรือวัตถุดิบที่มีอยู่ ถ้ามีผู้ขายน้อยราย อํานาจต่อรองของผู้ขายจะสูง 
 3.2 ระดับการรวมตัวกันของผู้ขายวัตถุดิบถ้าผู้ขายรวมตัวกันได้ อํานาจการต่อรอง
ก็จะสูง 
 3.3 ความแตกต่างและเหมือนกันของวัตถุดิบ ถ้าวัตถุดิบมีความแตกต่างกันมาก 
อํานาจต่อรองผู้ขายจะสูง  

4. อํานาจการต่อรองของกลุ่มผู้ซื้อหรือลูกค้า 
    4.1 ปริมาณการซื้อ ถ้าซื้อมาก ก็มีอํานาจการต่อรองสูง 
    4.2 ข้อมูลต่างๆ ที่ลูกค้าได้รับเก่ียวกับสินค้าและผู้ขาย ถ้าลูกค้ามีข้อมูลมาก ก็ต่อรอง 
ได้มาก ความจงรักภักดีต่อย่ีห้อ  
    4.3 ความยากง่ายในการรวมตัวกันของกลุ่มผู้ซื้อ ถ้าลูกค้ารวมตัวกันง่ายก็มีอํานาจ
ต่อรองสูง  
    4.4 ความสามารถของผู้ซื้อที่จะมีการรวมกิจการไปดานหลัง คือ ถ้าลูกค้าสามารถ
ผลิตสินค้าได้ด้วยตนเอง อํานาจการต่อรองก็จะสูง  
    4.5 ต้นทุนในการเปลี่ยนไปใช้สินค้าของคนอ่ืน หรือใช้สินค้าของคู่แข่งแล้วลูกค้า
ต้องมีต้นทุนในการเปลี่ยนสูง อํานาจการต่อรองของลูกค้าก็จะต่ํา 

5. แรงผลักดันซึ่งเกิดจากสินค้าอ่ืนๆซึ่งสามารถใช้ทดแทนได้  
    5.1 ระดับการทดแทน เป็นการทดแทนได้มาก หรือทดแทนได้น้อยแค่ไหน เช่น 
เครื่องปรับอากาศกับพัดลม  
    5.2 ต้นทุนหรือค่าใช้จ่ายในการเปลี่ยนแปลงการใช้สินค้าปัจจุบัน ไปสู่การใช้สินค้า
ทดแทน 
 5.3 ระดับราคาสินค้าทดแทนและคุณสมบัติใช้งานของสินค้าทดแทน 

การวิเคราะห์ Five Forces Model เป็นการวิเคราะห์แรงกดดัน 5 ประการในการแข่งขัน 
ทางธุรกิจ คือ อุปสรรคกีดขวางการเข้าสู่อุตสาหกรรม แรงผลักดันจากผู้ผลิตหรือคู่แข่งที่มีในอุตสาหกรรม 
อํานาจต่อรองของผู้ขาย อํานาจการต่อรองของกลุ่มผู้ซื้อหรือลูกค้า แรงผลักดันซึ่งเกิดจากสินค้าอ่ืนๆ
ซึ่งสามารถใช้ทดแทนได้ ทั้งน้ีผู้วิจัยจะนําแนวคิดดังกล่าวไปใช้ประโยชน์ในการหาแนวทางเพ่ือใช้แข่งขัน 
ทางธุรกิจกับคู่แข่งขันต่างๆหาวิธีลดแรงกดดันเพ่ือให้ธุรกิจสามารถตอบสนองต่อผู้บริโภคได้ในงานวิจัย
คร้ังน้ี 
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หลักการบริหารธุรกิจทั่วไป 
นักวิชาการหลายท่านกล่าวถึงแนวคิดเก่ียวกับ “การบริหารธุรกิจทั่วไป” ไว้หลายทฤษฏี

แต่ผู้วิจัยได้นําเสนอเพียงบางส่วนดังน้ี 
ความหมายและประเภทของธุรกิจ 
ธุรกิจ ความหมายตามท่ีกล่าวอ้างถึงในหนังสือของ Fred L.Fry and Charles R.Stonen 

(1998) หมายถึง กิจกรรมใดๆ ก็ตามที่แสวงหากําไรโดยการจัดหาสินค้าและบริการตามความต้องการ
ของผู้บริโภค และความหมายตามที่กล่าวอ้างถึงในหนังสือของ ปิยดา สมบัติวัฒนา (2545) หมายถึง
การทํากิจกรรมใดๆ เพ่ือแสวงหากําไร โดยการผลิตและขายสินค้าและหรือบริการให้แก่ผู้อ่ืน ดังน้ัน 
สรุปได้ว่า ธุรกิจ หมายถึง การดําเนินกิจกรรมใดๆ เพ่ือแสวงหากําไรโดยการผลิตการจําหน่าย และ
การบริการตามความต้องการของผู้บริโภค ธุรกิจจะทําการผลิตสินค้าหลายประเภทเช่น อาหาร เสื้อผ้า 
ที่อยู่อาศัย ยารักษาโรค การขนส่ง และยังทําให้ความเป็นอยู่ของมนุษย์มีความสะดวกสบายมากขึ้น 
อีกทั้งยังช่วยให้เกิดการขยายงานและการสร้างงานและช่วยรัฐบาลในเรื่องภาษี 

ประเภทของธุรกิจ ที่กล่าวอ้างถึงในหนังสือของจินตนา สุนทรธรรม (2527) สามารถแบ่ง
ตามลักษณะของการดําเนินงานได้ 3 รูปแบบ คือ 

1. การพาณิชย์ (Commerce) หมายถึง การดําเนินการด้านการซื้อขายแลกเปลี่ยน
รวมท้ังกิจการขายปลีก (Retail) และขายส่ง (Wholesale) กิจการคลังสินค้า (Warehousing) การขนส่ง 
(Transporting) การประกันภัย (Insuring) การธนาคาร (Banking) ฯลฯ 

2. การอุตสาหกรรม (Industry) หมายถึง การดําเนินการผลิตสินค้าและบริการ (Goods 
and Services) 

3. การบริการ (Service) หมายถึง การดําเนินการด้านการให้บริการให้บริการแก่ผู้ซื้อ 
ได้แก่ กิจการโรงแรม โรงภาพยนตร์ โรงมหรสพ ท่องเที่ยว ฯลฯ 

ปัจจัยแวดล้อมท่ีมีอิทธิพลตอ่การบริหารธรุกิจ 
ปัจจัยแวดล้อมที่มีอิทธิพลต่อการบริหารธุรกิจ ตามท่ีกล่าวถึงในหนังสือของอุทัย หิรัญโต 

(2529) สามารถแบ่งปัจจัยแวดล้อมได้ทั้งหมด 8 ประการ ดังน้ี 
1. ปัจจัยแวดลอ้มทางกฎหมาย 
2. ปัจจัยแวดล้อมทางเศรษฐกิจ 
3. ปัจจัยแวดล้อมทางการเมือง 
4. ปัจจัยแวดล้อมด้านการแข่งขัน 
5. ปัจจัยแวดล้อมด้านผู้บริโภค 
6. ปัจจัยแวดล้อมด้านเทคโนโลยี 
7. ปัจจัยแวดล้อมด้านสหภาพแรงงาน 
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8. ความสํานึกในความรับผิดชอบต่อสังคม 
การบริหารธรุกิจก่อสร้าง 
1. ขอบเขตการบริหารงานก่อสร้าง  
 การบริหารงานก่อสร้างโดยทั่วไปที่กล่าวถึงในหนังสือ ของ วิวัฒน์ แสงเทียน, มนูญนิจ

โภคและวิฑุรย์ เจียสกุล (2527) หมายถึง กระบวนการของการวางแผน การดําเนินการและการควบคุม
โครงการ เพื่อให้ได้สิ่งก่อสร้างที่ใช้ประโยชน์ได้ตามที่ต้องการภายใต้เงื่อนไขต่างๆ ที่ถูกกําหนดน้ัน 
เช่น ภายใต้วงเงินและเวลาที่ถูกจํากัด วิธีการที่ใช้ในการจัดการงานก่อสร้างจะเป็นการผสมผสานกัน 
ระหว่างเทคนิค และวิธีการบริหารสมัยใหม่ทั้งหลายที่มีพ้ืนฐานทาง ด้านวิทยาศาสตร์กับความรู้และ
หลักการด้านศิลปะการจัดการที่ถูกต้อง และที่ประสบผลสําเร็จจะต้อง สามารถรวมวิทยาศาสตร์และศิลปะ 
เข้าด้วยกันให้ได้ 

2. ผู้ที่เก่ียวข้องกับธุรกิจงานก่อสร้าง  
 ผู้ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจงานก่อสร้างที่กล่าวอ้างถึงในหนังสือของ กวี หวังนิเวศน์กุล 

(2547) สามารถแบ่งมีผู้เก่ียวข้องกับธุรกิจงานกอ่สร้างได้ 5 กลุ่ม ดังน้ีคือ 
 2.1 เจ้าของงาน (Owner, Client, Developer) เป็นผู้ที่ริเริ่มก่อให้เกิดโครงการ
ขึ้นเป็นนักธุรกิจลงทุนก่อสร้างเพ่ือหวังผลประโยชน์ตอบแทน อาจเป็นนักพัฒนาที่ดินหรือพัฒนาอาคาร 
เก่าให้เกิดประโยชน์ทางด้านธุรกิจการค้า หรืออาจเป็นหน่วยงานของรัฐที่ต้องการสร้างหรือพัฒนา
ท้องถิ่นให้เจริญ เจ้าของงานน้ีอาจอยู่ในรูปของบุคคลธรรมดา นิติบุคคล เอกชน หน่วยงานราชการต่างๆ 
 2.2 สํานักงานผู้ออกแบบ (Design Firm) สํานักงานผู้ออกแบบจะเป็นผู้ที่รับแนว 
ความคิด จากเจ้าของแล้วนํามาพัฒนาให้เป็นรูปแบบตรงตามความประสงค์ อยู่ในงบประมาณที่ต้ังไว้ 
ตอบสนองต่อการใช้สอย มั่นคงแข็งแรง ผลประโยชน์ตอบแทนคุ้มค่าตามที่เจ้าของต้องการในการ
ออกแบบอาคารก่อสร้างประกอบด้วยทีมงานผู้ออกแบบหลายสาขา เช่น สถาปนิก ภูมิสถาปนิกนักตกแต่ง 
ภายใน นักผังเมืองวิศวกรโยธา ไฟฟ้า เครื่องกล สุขาภิบาลหรือสิ่งแวดล้อม 
 2.3 ผู้รับเหมางานก่อสร้าง (Contractor) เป็นผู้สรรค์สร้างงานออกแบบให้เกิดเป็น
ตัวอาคารจริงขึ้นมาได้ ตอบสนองความต้องการของเจ้าของงานและตอบสนองความถูกต้องตามท่ี
ออกแบบไว้ ผู้รับเหมาแบ่งออกได้ดังน้ี 
 2.3.1 ผู้รับเหมาหลัก (Main Contractor) โครงการก่อสร้างขนาดใหญ่จะมี
มูลค่าโครงการสูงมากและมีส่วนประกอบของอาคารหลายประเภท ผู้รับเหมาหลักจึงเป็นผู้ที่มีศักยภาพสูง 
มีความพร้อมในหลายด้าน ทั้งด้านการเงิน ทรัพยากร จึงจะได้รับการไว้วางใจให้เป็นผู้รับเหมาทั้งโครงการ 
และเป็นผู้ที่เซ็นสัญญาก่อสร้างกับเจ้าของงานโดยตรง 
 2.3.2 ผู้รับเหมาช่วง (Sub Contractor) หมายถึง ผู้รับเหมาที่ไปรับเหมางาน
ก่อสร้างบางส่วนจากผู้รับเหมาหลักอีกทอดหน่ึง โดยทั่วไปผู้รับเหมาหลักจะพิจารณาตัดงานบางงานที่
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ตัวเองคิดว่าไม่มีความชํานาญที่มากพอ หรือพิจารณาว่างานใดถ้าทําเองแล้วอาจควบคุมต้นทุนไม่ได้ ก็จะ 
คัดเลือกผู้รับเหมาช่วงที่ชํานาญและราคายอมรับได้เป็นผู้รับไปทําแทน 
 2.3.3 ผู้รับเหมาช่วงเฉพาะ (Nominated Sub Contractor) เป็นผู้รับเหมา
ที่เจ้าของเป็นผู้จัดหามาเอง หรือเป็นการแยกประมูลงานที่เป็นลักษณะเฉพาะ เช่น งานระบบต่างๆ อาทิ 
ระบบลิฟต์ บันไดเลื่อน งานสระว่ายนํ้า งานจัดสวน งานเสาเข็ม งานพ้ืนสําเร็จ ฯลฯ จากน้ันให้มาทํางาน 
ร่วมกับผู้รับเหมาหลัก โดยทั่วไปแล้วผู้รับเหมาหลักก็จะคิดค่าประสานงานในการก่อสร้างเพ่ิมเติมจาก
เจ้าของด้วย 
 2.3.4 สํานักงานที่ปรึกษา (Consultant) บริษัทที่ปรึกษาจะเปรียบเสมือน
ตัวแทนเจ้าของทําหน้าที่ควบคุมตรวจสอบคุณภาพของงานก่อสร้าง ฉะน้ันทีมงานที่ปรึกษาจึงเป็นผู้ที่มี 
ความชํานาญเฉพาะในแต่ละด้านทําให้เจ้าของงานได้อาคารที่มีความแข็งแรง ถูกต้อง สวยงาม โดยทั่วไป 
แล้วสํานักงานที่ปรึกษากับสํานักงานออกแบบควรแยกกันเพ่ือป้องกันการสมยอมซึ่งกันและกัน 
 2.3.5 ผู้บริหารงานก่อสร้าง (Construction Manager: CM) ในโครงการ
ก่อสร้างที่มีมูลค่าสูงหรือมีความสลับซับซ้อนของงานก่อสร้างมากมีความจําเป็นที่ต้องใช้มืออาชีพทาง 
ด้านการบริหารจัดการโครงการซึ่งเราเรียกว่า CM เข้ามาควบคุมโครงการ CM เปรียบเสมือนตัวเจ้าของ 
งานเองทําหน้าที่บริหารและจัดการโครงการท้ังด้านเวลางบประมาณเร่งรัดงาน แก้ไขปัญหาอุปสรรค
ให้น้อยลง ตัดสินหรือยุติปัญหาที่อาจเกิดขึ้นได้ระหว่างผู้รับเหมา กลั่นกรองงานและเสนอแนะ 

3. หน้าที่การบริหารงานของผู้รับเหมาก่อสร้าง 
 หน้าที่การบริหารงานของผู้รับเหมาก่อสร้างโดยทั่วไปที่กล่าวถึงในหนังสือของประกอบ 
บํารุงผล (2541) โดยทั่วไปจะประกอบด้วย 5 หน้าที่หลักดังน้ี คือ 
 3.1 หน้าที่ในด้านการวางแผน (Planning) การวางแผนงานก่อสร้างมีข้อควรนํามา
พิจารณา 5 ประการ คือ 
 3.1.1 การวางแผนการเงิน ซึ่งการวางแผนการเงินไว้ล่วงหน้าก่อนที่จะรับ
งานจากเจ้าของโครงการจะเป็นผลให้การดําเนินงานคล่องตัว เพราะการวางแผนการเงินที่ดีจะเป็นตัว
บ่งช้ีสถานะทางการเงินได้ตลอดระยะเวลาดําเนินการ 
 3.1.2 การวางแผนกําลังคน หมายถึง การวางแผนกําลังคนระดับต่างๆ เพ่ือใช้ 
ในการ ก่อสร้าง ซึ่งแบ่งเป็นกําลังคนระดับต่างๆ เช่น ระดับวางแผนและบริหารโครงการ ระดับควบคุม 
งานตามนโยบายและแผน ระดับปฏิบัติการ เป็นต้น การวางแผนกําลังคนจะพิจารณาจากขนาดของ
โครงการเป็นหลัก 
 3.1.3 การวางแผนวัสดุและอุปกรณ์ ควรยึดหลักการสํารวจปริมาณ ราคา
วัสดุอุปกรณ์และคาดการณ์แนวโน้มในอนาคต การเตรียมวิธีการจัดหา การใช้วัสดุอุปกรณ์อย่างประหยัด 
และแตกหักเสียหายน้อยที่สุด 
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 3.1.4 การวางแผนเครื่องจักรเครื่องทุ่นแรง ควรยึดหลักการจัดหา จัดซื้อ 
การใช้งาน การซ่อมบํารุงระหว่างและหลังการใช้ให้มีจํานวนเพียงพอกับความต้องการใช้งาน และมี
ประสิทธิภาพมากที่สุด 
 3.1.5 การวางแผนการทํางาน ซึ่งจะแบ่งเป็นการดูสถานที่ก่อสร้าง การจัดผัง
งานช่ัวคราว การศึกษาแบบและรายการประกอบแบบ การศึกษาสัญญาหรือเง่ือนไขของโครงการที่จะทํา 
  3.2 หน้าที่ในด้านการจัดองค์การ (Organizing) กระบวนการจัดองค์การ (Process 
of Organization) ประกอบด้วย 
 3.2.1 การแยกประเภทงาน จัดกลุ่มงาน และออกแบบงาน 
 3.2.2 ระบุขอบเขตงาน มอบหมายงาน และกําหนดอํานาจหน้าที่ความรับผิดชอบ 
 3.2.3 การจัดวางความสัมพันธ์ ซึ่งประกอบด้วยการแบ่งสายการบังคับบัญชา 
 3.2.4 การกําหนดขนาดของการควบคุม 
  3.3 หน้าที่ในด้านการจัดคนเข้าทํางาน (Staffing) หมายถึง หน้าที่ในการบริหารงาน 
บุคคล คือ การวางแผนกําลังคน การคัดเลือก การบรรจุคนเข้าทํางาน และธํารงรักษาให้มีคนงานที่มี
ประสิทธิภาพในตําแหน่งต่างๆ ภายในองค์การ 
 3.4 หน้าที่ในการสั่งการจัดคนเข้าทํางาน (Directing) หมายถึง ภาระหน้าที่ของ
ผู้บริหารในการใช้ความสามารถชักจูงคนงานให้ปฏิบัติงานอย่างดีที่สุด จนกระทั่งองค์การสามารถบรรล ุ
ผลสําเร็จตามวัตถุประสงค์ได้ซึ่งเป็นสิ่งที่ต้องใช้ศิลปะในการบังคับบัญชาเป็นอย่างมากทั้งในด้านการ
จูงใจ การใช้ภาวะผู้นําและการติดต่อสื่อสาร 
  3.5 หน้าที่ในด้านการควบคุม (Controlling) หมายถึง การบังคับให้กิจกรรมต่างๆ
เป็นไปตามแผนงานที่ได้วางไว้ การควบคุมเป็นหน้าที่ที่ผู้บริหารทุกระดับจะต้องมีส่วนเกี่ยวข้องอยู่เสมอ 
การบริหารงานก่อสร้างจะต้องมีการควบคุม 3 ประการ คือ 
 3.5.1 การควบคุมเวลาทํางาน (Schedule Control) เป็นการควบคุมการทํางาน 
ให้เป็นไปตามเวลาที่ได้วางไว้ โดยแสดงความก้าวหน้าของการทํางานในแต่ละวัน แต่ละสัปดาห์ที่ได้ทํา
ไปแล้วจริงๆ นําเปรียบเทียบกับแผนงานที่ได้วางไว้ โดยสามารถตรวจสอบความก้าวหน้าได้ตลอดระยะ 
เวลาการทํางานของโครงการ เมื่อเห็นว่างานใดล่าช้ากว่าแผนที่ได้วางไว้ก็จะต้องมีการเร่งงาน 
 3.5.2 การควบคุมค่าใช้จ่าย (Cost Control) คือ การควบคุมค่าใช้จ่ายของ
โครงการให้เป็นไปตามท่ีได้ประมาณการไว้ ทั้งในด้านการควบคุมค่าวัสดุ อุปกรณ์ การควบคุมค่าแรงงาน 
การควบคุมค่าดําเนินการ (ค่าโสหุ้ย) 
 3.5.3 การควบคุมคุณภาพของงาน (Quality Control) ให้เป็นที่ยอมรับของ
เจ้าของโครงการโดยต้องควบคุมการทํางานให้เป็นไปตามเง่ือนไข เทคนิควิธีการทํางานให้เป็นไปตามหลัก 
วิชาการ คุณภาพวัสดุอุปกรณ์ต้องไม่เสื่อมสภาพหรือชํารุด 



30 

ธุรกิจ คือ การดําเนินกิจกรรมใดๆ เพื่อแสวงหากําไรโดยการผลิตการจําหน่าย และการ
บริการตามความต้องการของผู้บริโภค โดยธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง คือ กระบวนการของการวางแผน 
การดําเนินการและการควบคุมโครงการ เพื่อให้ได้สิ่งก่อสร้างที่ใช้ประโยชน์ได้ตามที่ต้องการภายใต้
เง่ือนไขต่าง ๆ ที่ถูกกําหนดน้ัน ภายใต้วงเงินและเวลาที่ถูกจํากัด ทั้งน้ีผู้วิจัยจะนําแนวคิดดังกล่าวไปใช้
ประโยชน์ในการดําเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้างอย่างมีระบบ มีการแบ่งหน้าที่กันอย่างชัดเจนและรู้ถึง
หลักการดําเนินธุรกิจอย่างถูกต้อง เพ่ือให้งานวิจัยออกมามีประโยชน์มากที่สุด 
 
ธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง (Construction Business) 

นักวิชาการหลายท่านกล่าวถึงแนวคิดเก่ียวกับ “ธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง” ไว้หลายทฤษฏี
แต่ผู้วิจัยได้นําเสนอเพียงบางส่วนดังน้ี 

ลักษณะท่ัวไปของธุรกิจรบัเหมาก่อสร้าง 
จากการศึกษาเอกสาร ตํารา และงานวิจัยที่เก่ียวข้องพบว่า ลักษณะทั่วไปของธุรกิจรับเหมา 

ก่อสร้างเป็นอุตสาหกรรมซึ่งมีทั้งขนาดย่อมและขนาดใหญ่ ประกอบด้วยความซับซ้อนสับสน ทําให้เกิด 
ความขัดแย้งในการดําเนินงานมากกว่าอุตสาหกรรมแขนงอื่น ประกอบ บํารุงผล (2528) นอกจากนี้
งานบริหารงานก่อสร้างนับเป็นงานที่ต้องใช้ทั้งศาสตร์ และศิลป์ในการนําวิชาการไปประยุกต์ใช้งานจริง 
ทั้งน้ีวิศวกร สถาปนิกและผู้ที่เก่ียวข้องในงานก่อสร้างจําเป็นต้องเข้าใจธรรมชาติของอุตสาหกรรมก่อสร้าง 
ตลอดจนหลักการจัดการและวิธีการในการจัดการงานก่อสร้างเพ่ือให้โครงการก่อสร้างสามารถสําเร็จ
ลุล่วงลงตามวัตถุประสงค์ที่ต้ังไว้ (วิสูตร จิระดําเกิง, 2543) อีกทั้งการดําเนินงานก่อสร้างใดก็ตาม จะ
ประสบผลสําเร็จตามเป้าหมายหรือไม่เพียงใดน้ัน ส่วนหน่ึงอยู่กับการแก้ปัญหาต่าง ให้สําเร็จลุล่วงด้วยดี 
การจะแก้ปัญหาดังกล่าวได้อย่างมีประสิทธิภาพจําเป็นต้องใช้ผู้มีประสบการณ์ มีความรู้ความสามารถ
เป็นอย่างมาก (พนม ภัยหน่าย, 2542) ดังน้ันจึงได้สรุปรวบรวมจากเอกสาร ตํารา และงานวิจัยต่างๆ
ดังน้ี 

วิสูตร จิระดําเกิง (2543: 2-3) ได้อธิบายถึงลักษณะทั่วไปของงานก่อสร้างว่า จะมีการ
เปลี่ยนแปลงด้านต่างๆ ตลอดเวลา ซึ่งมีแนวโน้มจะใหญ่ขึ้น พัฒนาการของเทคโนโลยีที่มีความซับซ้อน 
มากขึ้น ตลอดจนกฎระเบียบต่างๆ ของทางราชการที่มีการเพ่ิมเติมและปรับปรุงอยู่ตลอดเวลา ซึ่งสถาปนิก 
วิศวกร หรือผู้บริการโครงการ จะต้องติดตามความเปลี่ยนแปลงดังกล่าวเพ่ือนํามาประยุกต์ใช้ให้งาน
ก่อสร้างดําเนินไปได้อย่างมีประสิทธิภาพและประหยัดทรัพยากรต่างๆ 

ธรรมชาติของอุตสาหกรรมก่อสร้างมีความคล้ายคลึงกับอุตสาหกรรมการผลิตในด้านของ
ผลผลิตที่จะถูกผลิตเป็นรูปธรรม แต่ในขณะเดียวกันก็มีความคล้ายคลึงกับอุตสาหกรรมบริการในด้าน
การเงินลงทุนที่ไม่ต้องการสูงมาก ดังนั้นอาจกล่าวได้ว่าความสําเร็จในธุรกิจก่อสร้างขึ้นอยู่กับปัจจัย
ด้านต่างๆ ได้แก่ คุณภาพของบุคลากร การใช้เทคโนโลยีใหม่ๆ ที่เหมาะสม ทุนในการดําเนินงาน 
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เน่ืองจากโดยธรรมชาติแล้วงานก่อสร้างไม่ต้องการเงินทนุที่สูงมากนัก การพัฒนาเทคโนโลยี 
ก็มีส่วนแต่ไม่ใช้สิ่งสําคัญที่สุด ดังน้ันการมีบุคลากรที่มีความรู้ความสามารถรวมถึงประสบการณ์ในงาน
จึงเป็นสิ่งสําคัญในงานก่อสร้างอันดับแรก 

กวี หวังนิเวศน์กุล (2548: 12) ได้อธิบายถึงลักษณะทั่วไปของงานก่อสร้างว่า คืองาน
ก่อสร้างในปัจจุบันถือว่าเป็นงานผลิตทางอุตสาหกรรมประเภทหน่ึง (ตามประมวลกฎหมายแพ่งและ
พาณิชย์ถือว่างานก่อสร้างเป็นการจ้างทําของ) แต่งานก่อสร้างก็มีลักษณะเฉพาะที่มีความแตกต่างไป
จากอุตสาหกรรมอ่ืนๆหลายประการ คือ 

1. เป็นงานผลิตที่ต้องใช้เวลานานในท้องถิ่นที่มีภูมิประเทศต่างกันภายใต้สภาวะ
ภูมิอากาศที่ผันแปร อยู่ในที่โล่งแจ้งไม่มีโรงเรือนปกคลมุ ทําให้การควบคุมปริมาณ คุณภาพ เวลาและ
ต้นทุน กระทําได้ยาก 

2. เมื่อมีการผลิตต้องใช้ระยะเวลายาวนาน จึงทําให้เกิดโอกาสเสี่ยงสูงมากขึ้นถ้าเกิด
วิกฤติทางเศรษฐกิจหรือวิกฤติทางด้านวัสดุขาดแคลน หรือเกิดเหตุภัยธรรมชาติ เช่น เกิดเหตุการณ์นํ้าท่วม 
ทําให้ต้นทุนวัสดุสูงขึ้น วัสดุขนส่งไม่ได้ ซึ่งถ้าผู้รับเหมางานก่อสร้างได้ทําสัญญาแบบตายตัวไว้ ย่อมต้อง 
แบกรับความรับผิดชอบไว้เองจนถึงข้ันขาดทุนได้ และอาจทําให้ต้องทิ้งงานไปในที่สุด 

3. เป็นงานที่ต้องใช้บุคลากรหลายประเภทหลายระดับ เช่น ระดับช่างเทคนิคระดับ
ช่างฝีมือเฉพาะ คนงานกรรมกร มาตรฐานความรู้และทักษะฝีมือแตกต่างกันมากและการโยกย้ายเข้า
ออกงานเกิดขึ้นได้ง่ายและรวดเร็ว ย่ิงทําให้งานก่อสร้างต้องประสบปัญหาเก่ียวกับระยะเวลาแล้วเสร็จ
ของโครงการ จึงต้องอาศัยการวางแผนการจัดการการเปลี่ยนแปลงแผนงานให้ทันเหตุการณ์อยู่ตลอด 
เวลา 

4. งานก่อสร้างเป็นงานผลิตที่ต้องนําวัสดุ อุปกรณ์และเคร่ืองจักรต่างๆ รวมท้ังทรัพยากร 
ต่างๆ เข้าไปดําเนินการก่อนที่จะเริ่มมีการก่อสร้างและเร่ิมการก่อสร้างจนแล้วเสร็จ ซึ่งแตกต่างกับ
อุตสาหกรรมอ่ืนๆ ที่ต้องรอให้งานก่อสร้างเสร็จก่อนจึงจะสามารถนําวัสดุ อุปกรณ์ และเคร่ืองจักรต่างๆ 
รวมทั้งทรัพยากรเข้าไปได้ 

5. งานก่อสร้างเป็นงานผลิตที่ต้องให้ตรงกับรูปแบบที่ได้คํานวณออกแบบมาแล้วอย่าง
เคร่งครัดจะไม่สามารถเปลี่ยนแปลง ดัดแปลง เพ่ิมลด ให้ผิดไปจากรูปแบบได้เลยเน่ืองจากมีกฎหมาย
ควบคุมอาคารเป็นตัวกําหนดเกี่ยวกับความปลอดภัยของอาคาร ซึ่งถ้าเป็นอุตสาหกรรมอ่ืน ก็สามารถ
ปรับเปลี่ยนรูปแบบได้ถ้าพิจารณาเหน็แล้วว่าเหมาะสมกว่า 

อุดม ฉัตรศิริกุล (2550: 2) อธิบายถึงลักษณะทั่วไปของงานก่อสร้างว่า เป็นงานที่สร้าง
โดยผู้รับเหมาก่อสร้าง (Contractor) จากรูปแบบรายการที่ทําขึ้นมาจากผู้ออกแบบ (Designer) ที่มี
ลักษณะการใช้งาน (Function) ตามความต้องการ (Need) ของเจ้าของงาน (Client) และจะมีการทํา
สัญญา (Contract) ซึ่งโดยทั่วไปจะมีกลุ่มที่ปรึกษา (Consultant) อาทิเช่น ผู้บริหารโครงการ (Project 
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Management Consultant) ผู้บริหารงานก่อสร้าง (Construction Manager) หรือผู้สํารวจปริมาณ
และราคา (Quality Surveyor) เป็นผู้จัดการให้เพ่ือเป็นข้อตกลงระหว่างเจ้าของงานกับผู้รับเหมา 

ดังน้ันอาจกล่าวสรุปได้ว่า ลักษณะทั่วไปของธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง หมายถึงอุตสาหกรรม
การผลิตประเภทหน่ึงซึ่งมีรูปแบบแตกต่างจากอุตสาหกรรมชนิดอ่ืน และมีลักษณะเฉพาะที่มีความ
แตกต่างไปจากอุตสาหกรรมอ่ืนๆ มีการเปลี่ยนแปลงด้านต่างๆตลอดเวลา เช่น การพัฒนาการของเทคโนโลยี 
ก่อสร้างมีความซับซ้อนมากขึ้น ตลอดจนกฎหมายต่างๆ ที่เก่ียวข้องมีการเพ่ิมเติมและปรับปรุงอยู่ตลอด 
เวลา อีกทั้งงานก่อสร้างเป็นงานที่เก่ียวข้องกับความสัมพันธ์ของกลุ่มคนหลายประเภท เช่น เจ้าของ
โครงการ สถาปนิก วิศวกร ผู้รับเหมาทั่วไป ผู้รับเหมาช่วง ผู้ผลิตผู้ขาย แรงงานต่างๆ ดังน้ันการมีบุคลากร 
ที่มีความรู้ความสามารถรวมถึงประสบการณ์ในงานก่อสร้างจึงเป็นสิ่งสําคัญที่จะทําให้ธุรกิจประสบ
ความสําเร็จตามวัตถุประสงค์ 

ประเภทของงานก่อสรา้ง 
จากการศึกษาเอกสาร ตํารา และงานวิจัยที่เก่ียวข้องพบว่า งานก่อสร้างถือว่าเป็นปัจจัย

จําเป็นต่อการดํารงชีวิตหน่ึงในปัจจัยสี่ของมนุษย์ งานก่อสร้างจึงต้องเกิดขึ้นเพ่ือตอบสนองกิจกรรมต่างๆ 
ของมนุษย์ เช่น สร้างเพ่ือกิจกรรมด้านการศึกษา ด้านการพยาบาล ด้านการคมนาคมด้านการพาณิชย์ 
ด้านการสาธารณูปโภค และด้านอุตสาหกรรม (กวี หวังนิเวศน์กุล, 2550) ดังน้ันจึงได้สรุปรวบรวมจาก 
เอกสาร และตําราต่างๆ ดังน้ี 

พนม ภัยหน่าย (2542: 6-7) ได้จําแนกประเภทของงานก่อสร้างเป็น 3 ประเภท ดังน้ี 
1. ประเภทเก่ียวกับอาคาร เช่น อาคารเรียน อาคารพาณิชย์ โรงงานอุตสาหกรรมขนาด

เล็ก อาคารสโมสร อาคารทีพั่กอาศัย โรงพยาบาล อาคารแสดงสินค้า เป็นต้น 
2. ประเภทเก่ียวกับทางหลวง เช่น ถนนประเภทต่างๆ สะพาน ป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ 

การขุดดิน การทําไหล่ถนน การทําบาทวิถี รั้ว เป็นต้น 
3. ประเภทงานก่อสร้างขนาดใหญ่ เช่น เขื่อนก้ันนํ้า สนามบิน โรงเคร่ืองจักรงานเดิน

ท่อระบายนํ้าและท่อระบายนํ้า โรงงานอุตสาหกรรม อู่เรือ เป็นต้น 
วิสูตร จิระดําเกิง (2543: 3-5) ได้กล่าวถึงการแบ่งประเภทของงานก่อสร้างออกเป็นกลุ่มๆ 

ได้ดังน้ี 
1. งานก่อสร้างที่พักอาศัย (Residential Construction) ได้แก่ งานก่อสร้างอาคารท่ี

เกี่ยวกับการพักอาศัยแบบต่างๆ โดยอาจจําแนกได้ดังน้ีคือ บ้านเด่ียว บ้านแถวหรือบ้านแบบทาวน์เฮาส์ 
บ้านลักษณะเป็นอาคารชุดหรือห้องเช่า ซึ่งอาจเป็นอาคารขนาดใหญ่ (สูงเกิน 23.00 ม.) หรือขนาดเล็ก 
ไม่สูงมาก 
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2. งานก่อสร้างเพ่ือธุรกิจการค้า (Building Construction for Business) ในงานก่อสร้าง 
ประเภทนี้ จะเน้นอาคารสําหรับประกอบธุรกิจการค้า ได้แก่ ศูนย์อาหาร อาคารสํานักงานทั้งน้ีรวมท้ัง
อาคารขนาดเล็กและขนาดใหญ่ ส่วนใหญ่จะเป็นงานของเอกชนเป็นผู้ลงทุนในโครงการ 

3. งานก่อสร้างขนาดใหญ่หรืองานสาธารณูปโภค (Heavy Engineering Construction) 
งานส่วนน้ีใช้เงินลงทุนค่อนข้างสูง และเป็นงานที่ต้องใช้เคร่ืองจักรหนักมาก ได้แก่งานสร้างโครงข่าย
ถนนทางหลวงจังหวัด อุโมงค์ เขื่อนไฟฟ้า พลังนํ้า ท่าเรือ เป็นต้น ผู้ลงทุนมักเป็นหน่วยงานราชการหรือ 
องค์การของรัฐ 

4. งานก่อสร้างด้านอุตสาหกรรม (Industrial Construction) งานก่อสร้างด้านน้ี
หมายถึง งานก่อสร้างเก่ียวกับอาคารโรงงาน ออกแบบติดต้ังเคร่ืองมือเคร่ืองจักร เช่น งานก่อสร้างโรง
กลั่นนํ้ามัน โรงไฟฟ้าพลังความร้อนหรือพลังนิวเคลียร์ หรือโรงอุตสาหกรรมปิโตรเคมีคัล เป็นต้น 

กวี หวังนิเวศน์กุล (2548: 12-13) อธิบายถึงงานก่อสร้างประเภทต่างๆ ดังน้ี 
1. ประเภทอาคารพักอาศัย (Residential Construction) เป็นการก่อสร้างเพ่ือใช้เป็น

ที่พักอาศัย ซึ่งปัจจุบันน้ีอาคารพักอาศัยได้พัฒนารูปแบบไปต่างๆ เช่น บ้านเด่ียว บ้านแฝดทาวน์เฮ้าส์ 
แฟลต อพาร์ตเมนต์ คอนโดมิเนียม ฯลฯ 

2. ประเภทอาคารสาธารณะ (Public/ Building Construction) เป็นการก่อสร้างอาคาร 
เพ่ือรองรับปริมาณผู้คนที่เข้ามาชุมนุมพบปะจํานวนมากพร้อมกัน เช่น โบสถ์ สํานักงานโรงงาน โรงเรียน 
โรงพยาบาล โรงภาพยนต์ คลังสินค้า อาคารพาณิชย์ อาคารกีฬา ฯลฯ 

3. ประเภทงานโยธา (Civil/ Heavy Construction) เป็นงานก่อสร้างในแนวราบเพ่ือ
ประโยชน์ต่อระบบสาธารณูปโภคของประชาชนทั่วไป เช่น ถนนทางหลวง สะพาน สนามบินเข่ือน ท่อ
ระบายนํ้า สถานีบําบัดนํ้าเสีย คลองส่งนํ้าชลประทาน ทางด่วนยกระดับต่างๆ ฯลฯ 

4. ประเภทงานอุตสาหกรรม (Industrial Construction) เป็นงานก่อสร้างโรงงานต่างๆ 
เพ่ือใช้เป็นแหล่งผลิตสินค้าอุตสาหกรรม การออกแบบอาคารประเภทนี้ทั้งวิศวกรและสถาปนิกต้อง
ศึกษารายละเอียดอุตสาหกรรมน้ันๆเพ่ิมเติมให้ลึกซึ้ง จึงจะทําให้ได้โรงงานสมบูรณ์แบบ เช่น โรงงาน 
ผลิตเหล็ก โรงงานผลิตปูนซีเมนต์ โรงงานกลั่นนํ้ามัน โรงผลิตไฟฟ้า โรงงานผลิตสารเคมี ฯลฯ 

ดังน้ันอาจกล่าวสรุปได้ว่า ประเภทของงานก่อสร้าง สามารถจําแนกได้จากกิจกรรมต่างๆ
ที่เกิดขึ้นเพ่ือตอบสนองการดํารงชีวิตของมนุษย์ ดังน้ี คือ ประเภทอาคารพักอาศัย (Residential 
Construction) ประเภทอาคารสาธารณะ (Public/ Building Construction) ประเภทงานโยธา (Civil/ 
Heavy Construction) และประเภทงานอุตสาหกรรม (Industrial Construction) 
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ประเภทของธรุกิจขนาดเล็กและขนาดกลาง 
ตามกฎกระทรวงอุตสาหกรรม กําหนดจํานวนการจ้างงานและมูลค่าสินทรัพย์ของธุรกิจ

ขนาดกลางและขนาดย่อม พ.ศ.2545 อาศัยอํานาจพระราชบัญญัติส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อม พ.ศ.2543 ได้กําหนดลักษณะธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม โดยมีหลักเกณฑ์ ดังน้ี 

1. ลักษณะขนาดของธุรกิจขนาดย่อมของกิจการประเภทการผลิตกําหนดให้จํานวนการ
จ้างงานไม่เกิน 50 คน และมสีินทรัพย์ถาวรไม่เกิน 50 ล้านบาท 

2. ลักษณะขนาดของธุรกิจขนาดกลางของกิจการประเภทการผลิตกําหนดให้จํานวน
การจ้างงาน 51-200 คน และมีสินทรัพย์ถาวรมากกว่า 50 ล้านบาทแต่ไม่เกิน 200 ล้านบาทในกรณีที่
จํานวนการจ้างงานของกิจการใดเข้าลักษณะของธุรกิจขนาดย่อม แต่มูลค่าสินทรัพย์ถาวรเข้าลักษณะ
ของธุรกิจขนาดกลางหรือมีจํานวนการจ้างงานเข้าลักษณะของธุรกิจขนาดกลาง แต่มูลค่าสินทรัพย์ถาวร 
เข้าลักษณะของธุรกิจขนาดย่อม ให้ถือจํานวนการจ้างงานหรือมูลค่าสินทรัพย์ถาวรที่น้อยกว่าเป็นเกณฑ์ 
การพิจารณา (กรมสรรพากร, 2553) 
 ธุรกิจรับเหมาก่อสร้างเป็นอุตสาหกรรมซึ่งมีทั้งขนาดย่อมและขนาดใหญ่ ทั้งน้ีวิศวกร 
สถาปนิกและผู้ที่เก่ียวข้องในงานก่อสร้างจําเป็นต้องเข้าใจธรรมชาติของอุตสาหกรรมก่อสร้าง ตลอดจน 
หลักการจัดการและวิธีการในการจัดการงานก่อสร้างเพ่ือให้โครงการก่อสร้างสามารถสําเร็จลุล่วงลงตาม 
วัตถุประสงค์ที่ต้ังไว้ ทั้งนี้ผู้วิจัยจะนําแนวคิดดังกล่าวไปใช้ประโยชน์ในงานวิจยัเพ่ือให้เข้าใจถึงธุรกิจ
รับเหมาก่อสร้างมากข้ึนว่าควรจัดการกับธุรกิจรับเหมาก่อสร้างในรูปแบบใดได้บ้าง สามารถเข้าใจถึง
ประเภทงานต่างๆ ของธุรกิจรับเหมาก่อสร้างอีกด้วย 
 
การเลือกผู้รับเหมาในการก่อสร้าง 

นักวิชาการหลายท่านกล่าวถึงแนวคิดเก่ียวกับ “การเลือกรับผู้รับเหมา” ไว้หลายทฤษฏี
แต่ผู้วิจัยได้นําเสนอเพียงบางส่วนดังน้ี 

การเลือกผู้รับเหมาในงานก่อสร้างโดยหลักจะเป็นหน้าที่ของเจ้าของโครงการและผู้ที่
เก่ียวข้องเช่นผู้ที่ปรึกษาโครงการ ซึ่งจะมีวิธีในการเลือกผู้รับเหมาที่แตกต่างกันไปในแต่ละโครงการซึ่ง
ขึ้นกับความเหมาสมของโครงการน้ันๆ ว่าเป็นโครงการที่มีปริมาณงานก่อสร้างสูงหรือไม่หากเป็นโครงการ 
ที่มปีริมาณงานก่อสร้างไม่สูงมากนักอาจใช้วิธีการตกลงราคาแต่หากเป็นโครงการที่มีปริมาณงานก่อสร้าง 
สูงหรือมีขนาดโครงการที่ใหญ่อาจใช้วิธีการประมูลซึ่งพอสรุปวิธีในการคัดเลือกผู้รับเหมาในงานก่อสร้าง 
ได้ดังน้ี 

1. การประกวดราคาโดยการประมูลงาน 
2. การตกลงราคากับผู้รับเหมา 
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ซึ่งแนวทางในการศึกษาวิจัยน้ี จะอ้างอิงในแนวทางการประกวดราคาโดยการประมูลงาน 
โดยในการประมูลงานของผู้รับเหมาน้ันจะต้องมีความเข้าใจในรายละเอียดของแบบที่จะทําการก่อสร้าง 
และมีความเข้าใจในขั้นตอนการก่อสร้างเป็นอย่างดี ทําให้ในการเสนอราคาประมูลของผู้รับเหมานั้น
ต้องมีการทํารายละเอียดในการประมูลงานซึ่งต้องประกอบด้วยปัจจัยต่างๆ ที่ให้ข้อมูลในการนําเสนอ
ราคางานที่เหมาะสมสําหรับงานก่อสร้าง 

กวี หวังนิเวศน์กุล (2547) ได้ให้รายละเอียดเกี่ยวกับผู้ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจงานก่อสร้าง
การก่อสร้างอาคารในสมัยก่อนหน้าน้ีใช้เพ่ือการอยู่อาศัยเท่าน้ัน ผู้ที่พอมีเงินและที่ดินเป็นของตนเองก็
สามารถสร้างบ้านอยู่อาศัยของตนเองได้ สําหรับผู้ที่มีรายได้น้อยก็ต้องกู้ไปยืมเงินมาปลูกบ้าน หรือไม่
ก็ต้องไปเช่าบ้านอยู่เมื่อเศรษฐกิจและสังคมของบ้านเมืองได้เจริญรุดหน้าไป ธุรกิจการค้าย่อมต้องอาศัย 
อาคารที่ใหญ่โตเพียงพอที่จะทําการค้าและรองรับผู้คนได้ การตัดถนนใหม่ทําให้เกิดย่านธุรกิจการค้า
ตามไปด้วย ทําให้เกิดการลงทุนก่อสร้างอาคารเพ่ือผลประโยชน์ตอบแทนในลักษณะต่างๆ ธุรกิจงาน
ก่อสร้างจึงเกิดขึ้นและมีผู้เกี่ยวข้องอยู่หลายฝ่าย เพ่ือทําให้โครงการก่อสร้างน้ันประสบผลสําเร็จได้ดังน้ี 

เจ้าของงาน (Owner, Client, Developer) เป็นผู้ริเริ่มก่อให้เกดโครงการข้ึน เป็นนักธุรกิจ 
ลงทุนก่อสร้างเพ่ือหวังผลประโยชน์ตอบแทน อาจเป็นนักพัฒนาที่ดินหรือพัฒนาอาคารเก่าให้เกิดประโยชน์ 
ทางด้านธุรกิจการค้า หรืออาจเป็นหน่วยงานของรัฐบาลที่ต้องการสร้างหรือพัฒนาท้องถ่ินให้เจริญ 
เจ้าของงานน้ีอาจอยู่ในรูปของบุคคลธรรมดา นิติบุคคล เอกชน หน่วยงานราชการต่างๆ 

สํานักงานผู้ออกแบบ (Design Firm) สํานักงานผู้ออกแบบจะเป็นผู้รับแนวความคิดจาก
เจ้าของแล้วนํามาพัฒนาให้เป็นรูปแบบตรงตามความประสงค์ อยู่ในงบประมาณที่ต้ังไว้ตอบสนองต่อ
การใช้สอย มั่นคงแข็งแรง ผลประโยชน์ตอบแทนคุ้มค่าตามที่เจ้าของต้องการ ในการออกแบบอาคาร
ก่อสร้างประกอบด้วยทีมงานผู้ออกแบบหลายสาขา เช่น สถาปนิก ภูมิสถาปนิก นักตกแต่งภายใน 
นักผังเมือง วิศวกรโยธา ไฟฟ้า เครื่องกล สุขภิบาลหรือสิ่งแวดล้อม 

ผู้รับเหมางานก่อสร้าง (Contractor) เป็นผู้ที่สร้างสรรค์งานออกแบบให้เกิดเป็นตัวอาคาร 
จริงข้ึนมาได้ ตอบสนองความต้องการของเจ้าของงานและตอบสนองความถูกต้องตามท่ีออกแบบไว้ 
ผู้รับเหมาแบ่งออกได้ดังน้ี 

ผู้รับเหมาหลัก (Main Contractor) โครงการก่อสร้างขนาดใหญ่จะมีมูลค่าโครงการสูงมาก 
และมีส่วนประกอบของอาคารหลายประเภท ผู้รับเหมาหลักจึงเป็นผู้ที่มีศักยภาพสูง มีความพร้อมใน
หลายด้าน ทั้งด้านการเงิน ทรัพยากรจึงจะได้รับการไว้วางใจให้เป็นผู้รับเหมาทั้งโครงการและผู้ที่เซ็นสัญญา 
ก่อสร้างกับเจ้าของงานโดยตรง 

ผู้รับเหมาช่วง (Sub Contractor) ผู้รับเหมาช่วงหมายถึงผู้รับเหมาที่ไปรับเหมางานก่อสร้าง 
บางส่วนจากผู้รบัเหมาหลักอีกทอดหน่ึง โดยทั่วไปผู้รับเหมาหลักจะพิจารณาตัดงานบางงานที่ตัวเอง
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คิดว่าไม่มีความชํานาญที่มากพอหรือพิจารณาว่างานใดถ้าทําเองแล้วอาจควบคุมต้นทุนไม่ได้ ก็จะคัดเลือก 
ผู้รับเหมาช่วงที่ชํานาญและราคายอมรับได้เป็นผู้รับไปทําแทน 

ผู้รับเหมาช่วงเฉพาะ (Nominated Sub Contractor) ผู้รับเหมาช่วงเฉพาะนี้จะเป็น
ผู้รับเหมาที่เจ้าของเป็นผู้จัดหามาเอง หรือเป็นการแยกประมูลงานที่เป็นลักษณะเฉพาะเช่น งานระบบ
ต่างๆ เช่น ระบบลิฟต์ บันไดเลื่อน งานสระว่ายนํ้า งานจัดสวน งานเสาเข็ม งานพ้ืนสําเร็จ ฯลฯ จากน้ัน 
ให้มาทํางานร่วมกับผู้รับเหมาหลัก โดยทั่วไปแล้วผู้รับเหมาหลักก็จะคิดประสานงานในการก่อสร้างเพ่ิม 
เติมจากเจ้าของด้วย 

สํานักงานที่ปรึกษา (Consultant) บริษัทที่ปรึกษาจะเปรียบเสมือนตัวแทนเจ้าของทํา
หน้าที่ควบคุมตรวจสอบคุณภาพของงานก่อสร้าง ฉะนั้นทีมงานที่ปรึกษาจึงเป็นผู้ที่มีความชํานาญเฉพาะ 
ในแต่ละด้าน ทําให้เจ้าของงานได้อาคารท่ีมีความแข็งแรง ถูกต้อง สวยงาม โดยทั่วไปแล้วสํานักงานที่
ปรึกษากับสํานักงานออกแบบควรแยกกันเพ่ือป้องกันการสมยอมซึ่งกันและกัน 

ผู้บริหารงานก่อสร้าง (Construction Manager: CM) ในโครงการก่อสร้างที่มีมูลค่าสูง
หรือมีความสลับซับซ้อนของงานก่อสร้างมาก ก็จะมีความจําเป็นที่ต้องใช้มืออาชีพทางด่านการบริหาร
จัดการโครงการซึ่งเราเรียกว่า CM เข้ามาควบคุมโครงการ CM เปรียบเสมือนตัวเจ้าของงานเอง ทําหน้าที่ 
บริหารและจัดการโครงการทั้งด้านเวลา งบประมาณ เร่งรัดงาน แก้ไขปัญหาอุปสรรคให้น้อยลง ตัดสิน 
หรือยุติปัญหาที่อาจเกิดขึ้นได้ระหว่างผู้รับเหมาต่างๆ กลั่นกรองงานและเสนอแนะ 

การเลือกผู้รับเหมาในงานก่อสร้างมีวิธีในการคัดเลือก 2 วิธีหลักคือ การประกวดราคา
โดยการประมูลงาน การตกลงราคากับผู้รับเหมา ซึ่งในการประมูลงานต้องประกอบด้วยปัจจัยต่างๆ ที่
ให้ข้อมูลในการนําเสนอราคางานที่เหมาะสมสําหรับงานก่อสร้าง ทั้งน้ีผู้วิจัยจะนําแนวคิดดังกล่าวไปใช้
ประโยชน์ในการศึกษาผู้ที่เก่ียวข้องกับธุรกิจรับเหมาก่อสร้างและทําให้โครงการสามารถสําเร็จได้ใน
งานวิจัยครั้งน้ี 
 
งานวิจัยทีเ่ก่ียวข้อง 

ศิริยา จันทร์เศรษฐ์ (2555) ศึกษารูปแบบและกลยุทธ์การดําเนินธุรกิจเฟอร์นิเจอร์แบบ 
Built In ในจังหวัดราชบุรี ผลการวิจยัพบว่า ผู้ประกอบธุรกิจเฟอร์นิเจอร์แบบ Built In ในจังหวัดราชบุรี 
มีรูปแบบการดําเนินกิจการเป็นธุรกิจขนาดย่อม โดยมีการนําแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ของ 
Philip Kotler มาใช้ในการดําเนินกลยุทธ์การตลาดที่แดกต่างกันไป เน้นกลยุทธ์ที่มีการออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย เน้นความพึงพอใจและการใช้งานของลูกค้า และมีการทําแบบสามมิติ (3D) 
ก่อนทํางานจริง เพ่ือง่ายต่อการสื่อสารเข้าใจกับลูกค้า โดยใช้โปรแกรม 3D MAX สร้างภาพเสมือนจริง 
ตามพ้ืนที่จริง การต้ังราคาตามต้นทุนสินค้าในแต่ละช่วง ขึ้นอยู่กับรูปแบบการใช้งานท่ีลูกค้าสั่งซื้อ มี
ช่องทางการจัดจําหน่ายผ่านหน้าร้านส่งตรงถึงผู้บริโภค และโฆษณาประชาสัมพันธ์ในเว็บไซด์ วิทยุ 



37 

แผ่นพับ ต่างๆ ใช้การสร้างแรงจูงใจและเพ่ิมเติมทักษะในการทํางานให้กับพนักงาน การบริการให้สร้าง 
ความพึงพอใจ ด้านการอํานวยความสะดวก ด้านการผลิต ด้านการจัดส่งสินค้า บริการหลังการขายท่ีดี 
โดยการให้คําแนะนําต่อลูกค้าในทุกปัญหาที่เก่ียวกับที่อยู่อาศัยหรือเฟอร์นิเจอร์ ลูกค้าจะเช่ือใจมั่นใจ
ในตัวผู้ประกอบการทําให้ลูกค้าเก่าแนะนําบอกต่อสู่ลูกค้าใหม่แบบปากต่อปาก ปัญหาและอุปสรรค คือ 
ปัญหาแรงงานบุคลากร ปัญหาการผลิต ปัญหาเงินทุนหมุนเวียน จะถูกแก้โดยการวางแผนการจัดการ 
เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพให้ดียิ่งข้ึน ข้อเสนอแนะเพ่ือนําไปปฏิบัติ เน่ืองจากอํานาจการตัดสินใจผูกขาดอยู่
ที่ผู้ประกอบการแต่เพียงผู้เดียว เมื่อเกิดปัญหาเฉพาะหน้า ฉับพลัน ทําให้การบริหารงานเกิดความล่าช้า 
สถานประกอบการควรจัดให้มีผู้ที่มีอํานาจการตัดสินใจแทนในกรณีที่เจ้าของธุรกิจไม่อยู่และผู้ประกอบการ 
ควรเพ่ิมช่องทางการจัดจําหน่ายเพ่ิมมากขึ้นเป็นการสร้างฐานลูกค้า 

วรชัย ครธุบัว (2553) ได้ศึกษาเกี่ยวกับรูปแบบและกลยุทธ์การดําเนินธุรกิจผลิตตัวถัง
รถยนต์โดยสาร และรถชนิดพิเศษ กรณีศึกษา : ห้างหุ้นส่วนจํากัด เอกวัตร 1994 การศึกษาวิจัยคร้ังน้ี
ใช้วิธีการสัมภาษณ์ระดับลึก (In-depth Interviews) โดยกลุ่มประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งน้ี ได้แก่ 
การสัมภาษณ์ผู้บรหิารของ ห้างหุ้นส่วนจํากัด เอกวัตร 1994 ผู้จัดการฝ่ายผลิต ผู้จัดการฝ่ายซื้อ ผู้จัดการ 
ฝ่ายบริหารทรัพยากรบุคคล พนักงานในโรงงาน รวมท้ังกลุ่มผู้ซื้อสินค้า นอกจากวิธีการสัมภาษณ์แล้ว 
ยังใช้วิธีสังเกตแบบมีส่วนร่วมในกิจกรรมของการปฏิบัติงานจริงในการผลิต ซึ่งนอกจาการสัมภาษณ์แล้ว 
ยังศึกษาทฤษฎีต่างๆท่ีเก่ียวข้อง โดยการค้นคว้าจากเอกสารต่างๆ ได้แก่  หนังสือ บทความ เอกสาร 
วารสาร วิทยานิพนธ์ และงานวิจัยต่างๆ เพ่ือเป็นแนวทางในการศึกษา ผลการวิจัยพบว่า ห้างหุ้นส่วน
จํากัด เอกวัตร 1994 เป็นผู้ผลิตรายแรกและรายเดียวในประเทศไทยที่มีการผลิตรถโมบายรูปทรง
แอโรไดนามิกส์ จากการศึกษาพบว่ากิจการใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างในสินค้า มีลักษณะลู่ลม 
ลดการสูญเสียพลังงาน ช่องทางการจัดจําหน่าย คือ 1) ขายตรงให้กับลูกค้า 2) ขายผ่าน Broker 
3) ขายผ่านสื่อโฆษณา การส่งเสริมการตลาด จัดส่งเจ้าหน้าที่ฝ่ายขายเข้าไปแนะนําสินค้ากับลูกค้าโดยตรง 
การรักษาฐานลูกค้า โดยทําการเก็บประวัติ ลูกค้าทุกรายเพ่ือเป็นข้อมูล การสร้างความพึงพอใจให้กับ
ลูกค้า สินค้ามีคุณภาพ มีการบริการหลังการขายที่ดี ปัญหาและอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจ คือ การขยาย 
พ้ืนที่โรงงานเน่ืองจากที่ดินข้างเคียงที่ราคาแพง สภาวะเศรษฐกิจที่ผันผวนมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า 
แรงงานฝีมือหายาก การเปลี่ยนงานของพนักงาน การขาดเงินทุนหมุนเวียน ด้วยเหตุนี้กิจการจําเป็น 
ต้องทบทวนแผนการขยายโรงงาน ทําการส่งเสริมการขาย ร่วมมือกับสถาบันการศึกษา ในการฝึกแรงงาน 
การพิจารณาผลตอบแทน และการจัดหาแหล่งเงินทุนหมุนเวียน เพ่ือให้เกิดประโยชน์สูงสุดในการทํางาน 

แรมใจ พันธ์เพ็ง (2552) ศึกษารูปแบบ กลยุทธ์และแนวทางในท่ีใช้พ้ืนที่สื่อหนังสือพิมพ์
กรุงเทพธุรกิจ เพ่ือนําเสนอกิจกรรมเพ่ือสังคมขององค์กรธุรกิจในประเทศไทย ผลการวิจัยพบว่า รูปแบบ 
ของ CSR ที่พบมากที่สุดคือ การตลาดเพ่ือสังคม น้อยที่สดุคือ การบริจาครายได้ส่วนหนึ่ง จาการทํา
กิจกรรม CSR และรูปแบบ CSR ในบริบทไทย คือกิจกรรมที่ส่งเสริมสถาบันกษัตริย์ และส่งเสริมแนวคิด 
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เศรษฐกิจพอเพียง และองค์กรประเภทผู้ผลิตสินค้าอุปโภคบริโภคนําเสนอ CSR มากที่สุด โดยพบว่า
กลยุทธ์ในการนําเสนอมีวัตถุประสงค์ในการประชาสัมพันธ์และสร้างภาพลักษณ์มากที่สุด และส่วนใหญ่ 
เลือกวิธีนําเสนอในรูปแบบภาพข่าว 

วรรณนา ศิริวชรกุล (2545) ศึกษาการบริหารจัดการธุรกิจรับเหมาก่อสร้างในเขตกรุงเทพ 
มหานครและปริมณฑล โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาการบริหารงานและปัญหาของธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง 
บ้านในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยใช้ทฤษฎีการบริหารทั่วไป ทฤษฎีเกี่ยวกับการก่อสร้าง 
แนวคิดเรื่องการบริหารคุณภาพเป็นต้น ได้เก็บรวบรวมข้อมูลจากประชากรท่ีเป็นผู้ประกอบการรับเหมา 
ก่อสร้างบ้านจํานวน 70 องค์กร และเคร่ืองมือที่ใช้เก็บรวบรวมข้อมูลเป็นแบบสอบถาม ผู้ศึกษาได้ทํา
การจัดแบ่งข้อมูลไว้ 4 ด้าน คือ ด้านการบริหารงานก่อสร้าง ด้านการบริหารงานทางการจัดซื้อวัสดุ
ก่อสร้าง ด้านการบริหารหารบัญชีและการเงิน และด้านการบริหารทางการตลาด จากผลการศึกษา
พบว่า ปัญหาที่พบทางด้านการบริหารการจัดซื้อวัสดุก่อสร้างคือปัญหาการขาดแคลนของวัสดุก่อสร้าง 
ส่วนในด้านการการจัดหาวัสดุก่อสร้างเข้าหน่วยงานส่วนใหญ่จะใช้วิธีการวางแผนการนําไปใช้พร้อมทั้ง 
กําหนดคุณลักษณะของวัสดุก่อสร้าง 

อโนทัย แสงธรรมธร (2542) ศึกษาการจัดการในธุรกิจรับเหมาก่อสร้างของผู้ประกอบการ 
ในอําเภอเมือง จังหวัดนครสวรรค์ พบว่า ส่วนใหญ่มีรูปแบบการประกอบธุรกิจแบบห้างหุ้นส่วนจํากัด 
ลักษณะงานท่ีรับเหมาเป็นงานอาคาร โดยมีผู้ว่าจ้างเป็นหน่วยงานของรัฐ และส่วนใหญ่ผู้บริหารมีวุฒิ
การศึกษาระดับปริญญาตรี ผู้ประกอบการมีการจัดการธุรกิจโดยดําเนินการตามหน้าที่ทางการบริหาร
ครบ 5 ประการ คือ การวางแผน การจัดองค์การ การจัดการกําลังคน การสั่งการ และการควบคุม โดย 
ให้ความสําคัญกับหน้าที่ทางด้านการวางแผนมากท่ีสุด ด้านการวางแผนผู้บริหารเป็นผู้วางแผนงาน โดย 
พิจารณาปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอกธุรกิจประกอบการตัดสินใจ ปัจจัยภายในที่ใช้พิจารณามาก
คือ ความพร้อมด้านการเงินและความสามารถในการดําเนินงานของธุรกิจ ปัจจัยภายนอกที่ใช้พิจารณา 
มากคือ ปริมาณงานก่อสร้างในตลาดงานก่อสร้าง สภาวะเศรษฐกิจ และนโยบายรัฐด้านการก่อสร้าง 
ธุรกิจมีการนําหลักการคํานวณทางการจัดการมาใช้ในการวางแผน และควบคุมงาน ด้านการจัดองค์กร 
ธุรกิจมีการแบ่งเป็นแผนกท่ีชัดเจนมีการมอบหมายงานและมีการกําหนดอํานาจหน้าที่รับผิดชอบ ทั้งแบบ 
รวมอํานาจร่วมกับการกระจายอํานาจ ตามความเหมาะสมของงาน ด้านการจัดการกําลังคน มีการวาง 
แผนกําลังคน สรรหาบุคคลากรคัดเลือก และพัฒนาบุคลากรโดยวิธีฝึกอบรมในที่ทํางานในเวลางาน 
การประเมินผลงานของพนักงานจะพิจารณาจากความสําเร็จในงานที่ได้รับมอบหมาย และความขยัน
ในการทํางาน การจ่ายค่าตอบแทนในการทํางานมีหลายรูปแบบ ท้ังค่าจ้างรายวัน ค่าจ้างรายเดือนและ 
ค่าจ้างรายเดือนรวมเงินโบนัสหรือปันผล ค่าตอบแทนที่ให้จะอยู่บนพื้นฐานค่าแรงงานขั้นตํ่าตามที่
กฎหมายแรงงานกําหนด การให้สวัสดิการแก่พนักงานนอกเหนือจากที่กฎหมายกําหนด ส่วนใหญ่เป็น
การให้ที่พักอาศัยและให้ระบบประกันสุขภาพ ด้านการสั่งการใช้การสั่งโดยตรงไปยังพนักงานแต่ละคน 
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การจูงใจในการทํางานจะให้ในรูปค่าตอบแทนในการทํางาน หรือสิ่งอ่ืนที่เป็นตัวเงิน ผู้บริหารส่วนใหญ่
ใช้ภาวะผู้นําแบบประชาธิปไตย ด้านการควบคุมงานมีการกําหนดเป้าหมายมาตรฐานของงานวัดผล
การดําเนินงานเปรียบเทียบกับมาตรฐานที่วางไว้ แล้วดําเนินการปรับปรุงแก้ไขงาน การควบคุมงานจะ
เน้นการควบคุมคุณภาพของงานและต้นทุนงานเป็นมาตรฐานในการทํางาน ธุรกิจมีการรายงานผลการ
ดําเนินงานด้วยวาจาและเป็นลายลักษณ์อักษรโดยมีระยะเวลาการรายงานสมํ่าเสมอ ปัญหาที่พบ
ด้านการวางแผน คือ ปัญหาการวางแผนพิจารณารับงานก่อสร้าง และการวางแผนด้านการเงิน ปัญหา
ที่พบด้านการจัดองค์การ คือ ปัญหาการมอบหมายงาน ปัญหาท่ีพบทางด้านการจัดการกําลังคน คือ 
ปัญหาการพัฒนาคุณภาพการทํางานของพนักงาน ปัญหาที่พบด้านการสั่งการ คือ ปัญหาการใช้ภาวะ
ผู้นําของผู้บริหาร ปัญหาที่พบด้านการควบคุม คือ ปัญหาการควบคุมงานไม่ต่อเนื่อง ปัญหาอ่ืนๆ ที่พบ 
คือ ปัญหาด้านเงินทุน และขีดความสามารถในการทํางานของธุรกิจ ปัญหาด้านอ่ืนๆ ของธุรกิจรับเหมา 
ก่อสร้างในอําเภอเมือง จังหวัดนครสวรรค์ได้แก่ ปริมาณงานก่อสร้างมีน้อยและมีการผูกขาดงานก่อสร้าง 
โดยผู้รับเหมาก่อสร้างบางราย ในการแก้ไขปัญหาทั้งผู้บริหารและพนักงานร่วมกันคิด แก้ไขปัญหาโดย
เน้นการแก้ไขที่ระบบการทํางาน และส่วนใหญ่ประสบความสําเร็จในการแก้ไขปัญหา ธุรกิจส่วนใหญ่
คาดว่าแนวโน้มธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง ในอําเภอเมือง จังหวัดนครสวรรค์ อยู่ในทิศทางขาลง และมี
แนวโน้มว่าจะลดการรับงานก่อสร้างลงในอนาคต 

จาการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง ผู้วิจัยได้ทําการประยุกต์แนวความคิด ทรรศนะ 
ต่างๆของนักวิชาการที่เก่ียวข้องกับธุรกิจขนาดกลาง และขนาดย่อม จะเป็นผลต่อการศึกษาวิจัยเรื่อง
รูปแบบและกลยุทธ์ในการดําเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง กรณีศึกษาหจก.เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง ซึ่งประกอบ 
ไปด้วยรูปแบบของธุรกิจการประกอบการรับเหมาก่อสร้าง กลยุทธ์ที่ใช้ในการประกอบการรับเหมา
ก่อสร้างในด้านต่างๆ 
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บทที่ 3 
วิธีการดําเนนิการวิจัย 

 
การวิจัยครั้งน้ีเป็นการศึกษารูปแบบและกลยุทธ์ในการดําเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง 

กรณีศึกษา หจก.เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยอาศัยวิธี
วิทยาปรากฏการณ์วิทยา (Phenomenology) เป็นการวิจัยที่อาศัยแนวความคิดและโลกทัศน์จาก
ปรัชญาปรากฏการณ์วิทยาเป็นเคร่ืองมือในการศึกษาปรากฏการณ์ และประสบการณ์ของมนุษย์ (ชาย 
โพธิสิตา, 2552: 190) 

แนวคิดปรากฏการณ์วิทยาคือการศึกษาปรากฏการณ์ในชีวิตที่บุคคลได้ประสบมา โดยมุ่ง
ทําความเข้าใจความหมายประสบการณ์ชีวิตที่บุคคลประสบ ความหมายในการปรากฏการณ์วิทยา
หมายถึง ความหมายในทัศนะของผู้ที่ได้ประสบปรากฏการณ์นั้น โดยปรากฏการณ์วิทยาของ Husserl 
(อ้างถึงใน ชาย โพธิสิตา, 2547: 191) หมายถึงการศึกษา ว่าคนเราบอกหรือบรรยายเก่ียวกับปรากฏการณ์ 
ต่างๆ ที่ตนประสบได้อย่างไร ข้อสรุปเชิงปรัชญาในเรื่องนี้คือ คนเราจะเข้าใจสิ่งที่เราประสบได้ด้วย
การวิเคราะห์การรับรู้และความหมายของสิ่งที่เราประสบ ซึ่งเป็นตัวกระตุ้นความตระหนักรู้ของเราและ 
ประสบการณ์ชนิดเดียวกันย่อมมีแก่นแท้อันเดียวกัน แก่นแท้เหล่าน้ีคือความหมายที่คนเราเข้าใจร่วมกัน 
หรือเข้าใจตรงกัน ในการวิเคราะห์ผู้วิจัยเปรียบเทียบประสบการณ์ของผู้ให้ข้อมูลหลักหลายๆ คน เพ่ือ
หาลักษณะร่วมกันของประสบการณ์ในเรื่องเดียวกันจากแต่ละคนโดยการวิจัยจะมุ่งพรรณนาสิ่งที่ปรากฏ 
และทําความเข้าใจว่าสิ่งที่ปรากฏนั้นมีความหมายอย่างไรต่อผู้ที่ได้ประสบมันเป็นสําคัญ (ชาย โพธิสิตา, 
2552: 192) 

1. ประชากรและผู้ให้ข้อมลูหลัก 
2. เครื่องมือที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูล 
3. การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
4. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
5. การตรวจสอบความน่าเช่ือถือของข้อมูล 
6. การวิเคราะห์และสรุปผลข้อมลู 
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ประชากรและผู้ให้ข้อมูล 
ผู้ให้ข้อมลูหลักในการวิจัยครั้งน้ีผู้วิจัยได้ใช้ประชากรดังน้ี 
1. ประธานบริษัท 1 คน 
2. กรรมการบริษทั 1 คน 
3. ผู้จัดการจํานวน 1 คน 
4. พนักงานบริษัท คือ พนักงานประจําที่ทํางานบริษัท จํานวน 10 คน ลูกค้าจาํนวน 2 คน  
ผู้ให้ข้อมลูหลักซึ่งเลือกจากประชากรทั้งหมดเป็นตัวอย่างจากวิธีการวิจัยดังน้ี 
1. ประธานบริษัท กรรมการบริษัท ผู้จัดการบริษัท พนักงานบริษัท ลูกค้า เพ่ือการสัมภาษณ์ 

แบบเจาะลึก (Indent Interview) รวมทั้งสิ้น 15 คน 
2. สถานที่ศึกษา หมายถึง หจก.เล้าจุ้นฮะก่อสร้างเท่าน้ัน 
3. ระยะเวลาที่ศึกษา ต้ังแต่ 1 เมษายน ถึง 31 มิถุนายน พ.ศ. 2558 

 
เครื่องมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมข้อมูล  

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งน้ี ผู้วิจัยสร้างเอง และผ่านการตรวจสอบ จากอาจารย์ที่ปรึกษา 
และผู้เช่ียวชาญ โดยจําแนกเป็นประเภทต่างๆ เพ่ือให้สอดคล้องกับระเบียบวิจัยดังน้ี 

เชิงคุณภาพใช้ แนวการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก ซึ่งมรีายละเอียดดังต่อไปน้ี 
แนวสัมภาษณ์แบบเจาะลึกครั้งนี้ ผู้วิจัยตั้งคําถามเพื่อสัมภาษณ์ ความคิดเห็นเก่ียวกับ

การพัฒนารูปแบบและกลยุทธ์ในการดําเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง กรณีศึกษา หจก.เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง 
ไว้ล่วงหน้า เพื่อให้สะดวกในการจัดทําข้อมูลให้เป็นระบบ ประกอบด้วยประเด็นใหญ่ ที่ถามในด้าน 
สภาพท่ัวไปทางธุรกิจ ปัจจัยที่ทําให้ประสบผลสําเร็จ และกลยุทธ์การดําเนินงานใน หจก.เล้าจุ้นฮะ
ก่อสร้าง ซึ่งมีรายละเอียดดังน้ี 

1. สภาพทั่งไปทางธุรกิจ สภาพทั่วไปของกิจการ ประกอบด้วย 
 1.1 ทําเลที่ต้ัง ประเภทกิจการ รูปแบบการดําเนินงาน ลักษณะของสินค้าและบริการ 
ความเป็นมาของกิจการ 
 1.2 คุณลักษณะส่วนบุคคลของผู้ประกอบการ ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
ประสบการณ์งานอาชีพที่เก่ียวข้อง เหตุผลที่ตัดสินใจเข้ามาประกอบกิจการ 

2. ปัจจัยที่ทําให้ประสบความสําเร็จ 
3. รูปแบบและกลยุทธ์ในการดําเนินงานของบริษัทหจก.เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง ที่ผู้ประกอบการ 

ซึ่งประสบความสําเร็จเลือกจาก 4 รูปแบบ คือ กลยุทธ์การวางแผนล่วงหน้าอย่างสมบูรณ์ เหตุผลที่เลือก 
ลักษณะของกลยุทธ์ความเหมาะสมของกลยุทธ์ กลยุทธ์การวางแผนเฉพาะสิ่งสําคัญ เหตุผลที่เลือก 
ลักษณะของกลยุทธ์ความเหมาะสมของกลยุทธ์ กลยุทธ์การแสวงหาโอกาส เหตุผลที่เลือก ลักษณะของ 
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กลยุทธ์ความเหมาะสมของกลยุทธ์ กลยุทธ์การต้ังรับ เหตุผลที่เลือก ลักษณะของกลยุทธ์ความเหมาะสม 
ของกลยุทธ์ 

 
การสรา้งเครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย  

การสร้างเคร่ืองมือผู้วิจัยได้ดําเนินการตามข้ันตอนดังน้ี 
แนวสัมภาษณแ์บบเจาะลึกมขีั้นตอนดังน้ี 
1. สร้างหัวข้อใน แนวสัมภาษณ์แบบเจาะลึก เสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษา เพ่ือแก้ไขข้อ 

บกพร่องในด้านภาษา และความถูกต้องด้านเน้ือหา 
2. นําประเด็นแนวสัมภาษณ์แบบเจาะลึก เสนอต่อผู้ทรงคุณวุฒิตรวจสอบความเที่ยงตรง 

เชิงเน้ือหา ความเข้าใจ และการใช้ภาษา เพ่ือถูกต้องเหมาะสมย่ิงข้ึน 
3. จัดทําประเด็นแนวสัมภาษณ์แบบเจาะลึก ฉบับสมบูรณ์ 
 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
นการศึกษาวิจัยครั้งน้ี ผู้วิจัยเก็บข้อมูลโดยใช้แนวสัมภาษณ์เชิงลึก โดยดําเนินการเก็บ

รวบรวมข้อมูลตามลําดับขั้นตอนต่อไปนี้ 
1. ขอหนังสือจากสํานักงานบัณฑิตศึกษา ถึงประธานโปรแกรมวิชาที่เป็นตัวอย่างเพ่ือ

ขออนุญาตเก็บข้อมูล 
2. เข้าประธานบริษัทที่เป็นตัวอย่าง เพ่ือช้ีแจงวัตถุประสงค์และประโยชน์ของการศึกษา 

พร้อมเข้าเก็บข้อมูลกับพนักงานบริษัทที่เป็นกลุ่มตัวอย่าง 
3. คัดเลือกตัวแทนที่เป็นพนักงานบริษัทเพ่ือขอความร่วมมือในการคัดเลือกพนักงาน

และประชาชนที่มาใช้บริการ 
4. ผู้วิจัย จะช้ีแจงวัตถุประสงค์การวิจัย และวิธีการตอบแนวสมัภาษณเ์ชิงลึก แก่ประธาน 

และพนักงานขอบริษัท ลูกค้า ที่ถูกคัดเลือกมาด้วยตัวเอง 
 

การตรวจสอบความนา่เชื่อถือของข้อมูล 
เพ่ือตรวจสอบว่าข้อมูลที่ได้มีความถูกต้องเช่ือถือได้น้ัน ผู้ศึกษาต้องดําเนินการตรวจสอบ

ไปพร้อมๆกับการเก็บรวบรวมข้อมูลและการวิเคราะห์ข้อมูลจากการเก็บข้อมูลภาคสนาม โดยนําข้อมูล 
ดังกล่าวมาตรวจสอบความน่าเช่ือถือของข้อมูลด้วยวิธีการดังน้ี (สุภางค์ จันทวานิช, 2540) 

1. การตรวจสอบข้อมูลสามเศร้า (Triangulation Denzin, 1970, อ้างถึงใน สุภางค์ 
จันทวานิช, 2540) เพ่ือตรวจสอบว่าข้อมูลที่ได้จาการสังเกต สัมภาษณ์ สนทนากลุ่มมีความถูกต้อง
หรือไม่ด้วย วิธีการตรวจสอบในด้านเวลา สถานที่ และบุคคล พิจารณาว่าถ้าต่างเวลา ต่างสถานที่แล้ว
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ข้อมูลยังเหมือนเดิมหรือไม่และถ้าบุคคลที่ให้ข้อมูลเปลี่ยนไปข้อมูลจะเหมือนเดิมหรือไม่ และเป็นการ
นําข้อมูลที่เก็บรวบรวมมาเก็บให้เป็นระบบระเบียบ ให้ความหมายกับข้อมูล จัดหมวดหมู่ ความหมาย
ของข้อมูล วิเคราะห์และสรุปรวบรวมความหมาย ซึ่งก่อนวิเคราะห์ควรมีการตรวจสอบความถูกต้อง
ของข้อมูลโดยแบ่งออกเป็น 3 ประเภท ได้แก่ 
 1.1 การตรวจสามเศร้าด้านขอ้มูล (data triangulation) จะเน้นการตรวจสอบข้อมูล 
ที่ได้มาจากแหล่งต่างๆน้ันมีความเหมือนกันหรือไม่ ซึ่งถ้าทุกแหล่งข้อมูลพบว่าได้ข้อค้นพบมาเหมือนกัน 
แสดงว่าข้อมูลที่ที่ผู้วิจัยได้มาถูกต้อง 
 1.2 การตรวจสอบสามเศร้าด้านผู้วิจยั (investigator triangulation) จะเน้นการ
ตรวจสอบจากผู้วิจัยหรือผู้เก็บข้อมูลต่างคนกันว่าได้ข้อค้นพบที่เหมือนกันหรือแตกต่างกันอย่างไร ซึ่งถ้า 
ผู้วิจัยหรือผู้เก็บข้อมูลทุกคนพบว่าข้อค้นพบที่ได้มามีความเหมือนกัน แสดงว่าข้อมูลที่ผู้วิจัยได้มามีความ 
ถูกต้อง 
 1.3 การตรวจสอบสามเศร้าด้านทฤษฏี (theory triangulation) จะเน้นการตรวจ 
สอบว่าถ้ามกีารใช้ทฤษฏีที่หลากหลายแล้ว ขอ้มูลที่ได้มาเป็นไปในทศิทางเดียวกันหรือไม ่ถ้าผู้วิจัยพบว่า 
ไม่ว่าจะนําทฤษฏีใดมาใช้ก็ได้ข้อค้นพบที่เหมือนกัน แสดงว่าข้อมูลที่ผู้วิจัยได้มามีความถูกต้อง 

2. การตรวจสอบความครบถ้วนและคุณภาพของข้อมูล 
   2.1 การตรวจสอบความสอดคล้องกันของข้อมูลจากการบอกเล่า จากการกระทํา
โดยข้อมูลที่เป็นความคิดเห็นหรือทัศนะของผู้ถูกสัมภาษณ์ ซึ่งเป็นข้อมูลประเภทท่ีผู้ให้ข้อมูลได้ทําการ
ประเมินแล้วว่าตนเองรู้อย่างไรกับหัวข้อที่กําลังพูดถึง (Evaluative Data) ข้อมูลชนิดน้ีได้แก่ สภาวะ
ทางอารมณ์ ค่านิยม ทัศนคติ และความคิดเห็นของผู้พูดต่อหัวข้อที่กําลังพูดถึง ซึ่งการทําการตรวจสอบ 
ข้อมูลทําโดยการเช่ือโยงระหว่างการกระทําหรือพฤติกรรมกับความเห็นของผู้พูดที่ปรากฏว่าคล้องกัน
หรือไม่ และตรวจสอบถึงการแสดงออกของข้อมูลด้านน้ี มีความต้องการอย่างอ่ืนแอบแฝงอยู่หรือไม่ 
เช่น ความอยากเอาใจผู้วิจัย ความกลัวที่จะมีผลกระทบที่ไม่ดีต่อตนเอง ความต้องการใหข้้อมูลบิดเบือน 
เป็นต้น 
 2.2 ตรวจสอบความน่าเช่ือถือของผู้ให้ข้อมูล ข้อมูลที่เป็นการให้รายละเอียดหรือ
เล่าเหตุการณ์ เพ่ือตรวจสอบความเช่ือถือได้ของผู้ให้ข้อมูล ค้นหาความโน้มเอียงส่วนตัว หรืออคติของ
ผู้ให้ข้อมูลว่ามีการรับรู้ต่อเหตุการณ์ที่กําลังให้รายละเอียดอย่างไร บุคลิกภาพเป็นอย่างไร และเร่ืองที่
เล่าสอดคล้องหรือแตกต่างจากเหตุการณ์ที่ได้เกิดข้ึนจริงหรือไม่อย่างไร ด้วยวิธีการเปรียบเทียบเร่ือง
เล่าของผู้ให้ข้อมูลหลายๆคลและหลายๆ ฝ่ายที่เก่ียวข้อง 

3. ตรวจสอบอคติ ความลําเอียงของผู้วิจัย เป็นวิธีการตรวจสอบความเช่ือถือได้ของข้อมูล 
ที่สําคัญ เน่ืองจากผู้ทําการศึกษาใช้ตัวเองเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยจะต้องตรวจสอบ 
อคติ ความลําเอียงของตนเอง เช่น ความชอบ ความเกลียด ฯลฯ ที่เกี่ยวกับกลุ่มที่ศึกษา ต้ังแต่เริ่มต้น
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ทําการศึกษา ระหว่างที่มีการพัฒนาเปล่ียนแปลงไปในช่วงต่างๆ และเมื่อสิ้นสุดการศึกษา เพ่ือให้ผล 
การวิจัยมีความถูกต้อง ดังน้ันผู้ทําการศึกษาดําเนินการตรวจสอบความรู้สึก โน้มเอียงและความคิดเห็น 
ของตนเองที่มีต่อสถานที่ศึกษาที่ได้บันทึกไว้ระหว่างการเก็บรวบรวมข้อมูล เพ่ือรักษาความเป็นกลาง
ของผู้ศึกษา 

 
การวิเคราะหแ์ละสรปุผลข้อมูล 

ผู้วิจัยได้ตรวจสอบข้อมูลที่ได้เพ่ือให้ตอบวัตถุประสงค์ของการวิจัยและให้ได้ข้อมูลอย่าง
ครบถ้วนสมบูรณ์และมีความน่าเช่ือถือ โดยใช้วิธีสอบถาม การสังเกต และการสัมภาษณ์จากบุคคลที่
ให้ข้อมูล โดยการตรวจสอบข้อมูลในการวิจัยได้กระทําพร้อมๆ กบัการเก็บข้อมูล ซึ่งเป็นการตรวจสอบ 
ทันทีและตรวจสอบในช่วงของการวิเคราะห์ข้อมูลเป็นระยะๆจนสู่ขั้นตอนการสรุปผลการวิเคราะห์ จึง
ได้ตรวจสอบอีกคร้ังหนึ่งเพ่ือได้คําตอบที่ถูกต้องครบถ้วนสามารถตอบวัตถุประสงค์ของการวิจัยได้ 

การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ โดยวิธีการวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) 
โดยผู้วิจัยทําการวิเคราะห์ในเบื้องต้นไปพร้อมๆกับการเก็บข้อมูล โดยในแต่ละครั้งที่เก็บข้อมูลจะบันทึก 
ข้อมูลอย่างละเอียดแล้วนํามาจัดเป็นหมวดหมู่ แยกประเภท และวิเคราะห์ข้อมูลตามแนวคิดเพ่ือหา
ข้อสรุปแล้วจึงนําเสนอรายงานผลการวิจัยแบบบรรยาย 
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บทที่ 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
การวิเคราะห์ข้อมูลและการนําเสนอผลการวิเคราะห์ เพ่ือให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ของ

การวิจัยเรื่อง “รูปแบบและกลยุทธ์ในการดําเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง กรณีศึกษา หจก.เล้าจุ้นฮะ
ก่อสร้าง” ใช้การสัมภาษณ์แบบเจาะลึก และการสังเกตแบบมีส่วนร่วมของผู้ทําวิจัย ถึงกระบวนการ
การทํางานของการดําเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง หจก.เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง 

จากน้ันนํามาวิเคราะห์รูปแบบและกลยุทธ์ในการดําเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง รวมถึง
คุณลกัษณะของผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่ประสบความสําเร็จ ปัญหาและอุปสรรค 
ในการดําเนินธุรกิจรวมถึงวิธีการแก้ปัญหาสําหรับการดําเนินธุรกิจ 

การวิเคราะห์ข้อมูลการวิจัยในบทน้ี จึงแบ่งออกเป็น 4 ตอน ประกอบด้วย 
ตอนที่ 1 ประวัติความเป็นมาของเจ้าของกิจการห้างหุ้นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง 
ตอนที่ 2 วิเคราะห์รูปแบบการดําเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง 
ตอนที่ 3 วิเคราะห์กลยุทธ์การดําเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง 
ตอนที่ 4 วิเคราะห์ปัญหา อุปสรรค และแนวทางการแก้ไข จากการดําเนินธุรกิจรับเหมา

ก่อสร้าง 
รายละเอียดการวิจัยแต่ละส่วนสามารถอธิบายได้ดังน้ี 
 

ตอนท่ี 1 ประวัติความเป็นมาของเจ้าของกิจการห้างหุน้ส่วนจํากัด เลา้จุ้นฮะก่อสรา้ง 
ประวัติผู้บริหาร ห้างหุ้นส่วนจํากัด เลา้จุ้นฮะก่อสร้าง ผู้บริหารคือ นายประธาน เหล่าสมาธิกุล 

เกิดเมื่อวันที่ 4 ธันวาคม 2493 สถานภาพแต่งงานแล้ว 
วุฒิการศึกษา ประถมศึกษาปีที่ 4 โรงเรียนสามพรานวิทยา 
ที่ต้ัง ห้างหุ้นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง เลขท่ี 22 หมู่ที่ 6 ตําบลสามพราน อําเภอ

สามพราน จังหวัดนครปฐม 73110 โทรศัพท์ (034) 385491 (081) 6485778 (081) 9422883 
เส้นทางที่ 1 เดินทางเส้นเพชรเกษม เมื่อเจอสามแยกไฟแดงหน้าลานแสดงช้างและฟาร์ม

จระเข้สามพราน เลี้ยว เข้าซอยโรมัน ขับตรงไป 5 กิโลเมตร จนเลยวัดนักบุญเปโตร ข้ามสะพานคลอง
ลัดท่าคา แล้วเลี้ยวซ้าย ตรงไปอีก 1 กิโลเมตร จะเจอ ห้างหุ้นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง อยู่ด้าน
ขวามือ 
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เส้นทางที่ 2 เดินทางเส้นเพชรเกษม เมื่อเจอสี่แยกไฟแดงสามพราน เลี้ยงเข้าถนนสามพราน 
ตรงไปอีก 5 กิโลเมตร เมื่อเจอโรงเรียนนายร้อยตํารวจสามพราน ขับรถชิดขวาเพ่ือข้าม สะพรานข้าม
แม่น้ําท่าจีน ขับตรงไปอีก 3 กิโลเมตร เมื่อสุดรั้ว สถานพินิจ บ้านปรานี จะเจอห้างหุ้นส่วนจํากัด 
เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง อยู่ด้าน ซ้ายมือ 
 

 
 

ภาพที่ 1  แผนท่ีเส้นทางเดินถนนเพชรเกษม 
 

ความเป็นมาในการดําเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง 
ผู้ประกอบการเริ่มต้นธุรกิจโดยจดทะเบียนการค้าเมื่อปี พ.ศ. 2523 เร่ิมจากการรับทํา

กระเบ้ือง อิฐบล็อก บันไดหิน และหินขัด ซึ่งรับงานในระแวก ต.ดงเกตุ ต.โรมัน และตําบลสามพราน 
โดยแรงงานส่วนใหญ่จะได้จากเครือญาติพ่ีน้อง และแรงงานคนงานในพ้ืนที่ หลังจากนั้น เมื่อมีเงินทุน
สูงขึ้น ได้มีการจ้างเหมาให้ทําถนน ถมดิน จัดสวน สร้างศาลา ท่าน้ํา และเขื่อนในสวนสามพราน (Rose 
Garden) ซึ่งเมื่อมีคนรู้จักมากขึ้น จึงได้เร่ิมเข้าไปทํางานในสถานที่ราชการได้แก่ สร้างที่ว่าการอําเภอ
สามพราน ทําสนามกีฬาโรงเรียนนายร้อยตํารวจสามพราน และสถานที่อ่ืนๆ อีกเช่น สร้างโรงเรียน
นาคประสิทธ์ และสร้างโรงเรียน สุคนธีรวิทย์ 
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ภาพที่ 2  สร้างโรงเรียนและสระว่ายนํ้า 
 
ตอนท่ี 2 รูปแบบการดําเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง 

ห้างหุ่นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง เป็นธุรกิจรับเหมาขนาดกลาง ซึ่งดําเนินการบริหาร
แบบกงสี โดยมีผู้บริหาร ช่าง และวิศวกรทั้งหมดเป็นคนในตระกูลเดียวกัน เนื่องโดยหลังจากหกักําไร
แล้ว ก็ได้ดําเนินการจัดสรรส่วนแบ่งให้สมาชิกโดยเท่าเทียมกัน 

ในการบริหารธุรกิจมี นายประธาน เหล่าสมาธิกุล เป็นผู้บริหารและควบคุมงานหลักใน
ห้างหุ้นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง ซึ่งเป็นพ่ีใหญ่ในตระกูลมีนายวิฑูรย์ เหล่าสมาธิกุล และนายวิศิษฐ์ 
เหล่าสมาธิกุลเป็นผู้ควบคุมงานก่อสร้าง โดยเป็นน้องชายของนายประธาน เหล่าสมาธิกุล ณ ปัจจุบันน้ี 
ได้มีนายธนพล เหล่าสมาธิกุล และนายธีรภัทร เหล่าสมาธิกุล ลูกชายของ นายประธาน เหล่าสมาธิกุล 
เข้ามาร่วมกิจการด้วย 

รูปแบบการบริหารจัดการของห้างหุ้นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสรา้ง ส่วนใหญ่ผมเป็นคน
ควบคุมดูแลทั้งหมดไม่ว่าจะเป็นการรับงาน การควบคุมดูแลหน้างาน และลูกน้อง โดยมีลูกชายกับญาติ 
พ่ีน้องมาช่วยดูในฝ่ายต่างๆ เนื่องจากธุรกิจของผมเป็นธุรกิจครอบครัว งานที่ได้รับมาจึงแบ่งงานกัน
ช่วยกันภายในเครือญาติทั้งหมด ใครถนัดด้านไหนก็รับหน้าที่นั้นไปทํา (ประธาน เหล่าสมาธิกุล 2558) 
เพ่ือแสดงให้เห็นถึงกระบวนการต่างๆ จนถึงการส่งมอบแก่ลูกค้าจากการดําเนินกิจกรรมต่างๆ ภายใน
กิจการโดยข้อมูลที่เก็บรวบรวมได้จากเจ้าของกิจการมีดังนี้ 

วัสดุและอุปกรณ์ที่ใช้ในการรับเหมาก่อสร้าง เป็นวัสดุและอุปกรณ์ที่สั่งซื้อมาจากภายใน
จังหวัดนครปฐมทั้งหมด รายละเอียดดังน้ี 
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1. เสาเข็ม มผีู้จําหน่ายหลักๆดังน้ี บริษัท PACO CK 
2.  เหล็กเส้น เหลก็รูปพรรณ มผีูจ้ําหน่ายหลักๆ ดังน้ี ร้านโลหะไพศาล 
3.  ปูน มีผู้จําหน่ายหลักๆดังน้ี บริษัท ปูนซีเมนต์นครหลวง จํากัด (มหาชน) 
4.  ไม้ มีผูจ้ําหน่ายหลักๆ ดังน้ี รา้นค้าไม้เจริญทรัพย์ 
5. เหล็กไวเมส มผีู้จําหน่ายหลักๆ ดังน้ี ร้านทรัพย์เจริญ 
6. เบ็ดเตล็ด เช่น สุขภัณฑ์ สี มีผู้จําหน่ายหลักๆ ดังนี้ ร้านSCG Homesolution สาขา

สามพราน 
7. ฝ้า มุ้งลวด กระจก มีผู้จําหน่ายหลักๆดังน้ี ร้านกอเจริญกจิ 
8. ไฟฟ้ามี ผู้จําหน่ายหลักๆดังน้ี บริษัท PAI 
9. น้ํามันเครื่อง มีผู้จําหน่ายหลักๆดังน้ี ป้ัมนํ้ามนับางจาก สาขาสามพราน 
10. อะไหล่ต่างๆ มีผู้จําหน่ายหลักๆ ดังน้ี ร้านตรีเพรช อีซูซุ ร้านทวีทรัพย์อะไหล่ยนต์ 

ร้านสามมิตร มอเตอร์ 
เน่ืองจากคุณภาพของงานต้องได้มาตรฐานตามที่ลูกค้ากําหนด ทางห้างหุ้นส่วนจํากัด เล้าจุ้น
ฮะก่อสร้าง จึงได้มีการส่ังซ้ือวัสดุและอุปกรณ์ที่มีคุณภาพได้มาตรฐานจากร้านหรือบริษัทที่เรา
ไว้วางใจมาเก็บไว้ก่อนเพื่อให้มีเพียงพอต่อความต้องการของลูกค้า ไม่ให้เกิดความผิดพลาดใน
การทํางาน สามารถทํางานเสร็จได้ตรงตามเวลาที่ลูกค้ากําหนด (ธนพล เหล่าสมาธิกุล, 2558) 

 

 
 

ภาพที่ 3  วัสดุและอุปกรณ์ทีใ่ช้ในงานก่อสร้าง 
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ขั้นตอนการทํางานประเภทงานอาคาร เริ่มจากการปรับพื้นที่บริเวณโดยรอบรวมทั้งปรับ 
ระดับพ้ืนที่ หลังจากนั้นจะเริ่มการกั้นบริเวณก่อสร้าง รวมทั้งตีผังบริเวณส่วนก่อสร้าง วางหมุดเสาเข็ม 
เมื่อดําเนินการตอกเสาเข็มเรียบร้อยก็จะทําการขุดหลุด สกัดหัวเสา ทําการเทฐานราก เมื่อฐานรากท่ี 
เทคอนกรีตได้อายุประมาณ 7 วัน ก็จะเริ่มเทเสาตอมอ และกั้นแบบคานช้ัน 1 (คานคอดิน) ทิ้งระยะ
ไว้อีก 14 วัน ก็จะปูพ้ืน เทพ้ืน หลังจากนั้นก็จะเทเสาและคานในช้ันต่อไป โดยใช้เวลาในการเทแบบ
ท้องคานรวมทั้งค้ํายัน 14 วัน จึงดําเนินการก่อสร้างในช้ันต่อไป หลังจากก่อสร้างโครงสร้างเรียบร้อย 
ก็ดําเนินการ ต่ังวงกบประตู วงกบหน้าต่าง ก่ออิฐผนัง และหากอาคารมีงานระบบ ก็จะดําเนินการฝัง
ท่อ ระบบต่างๆ ก่อฉาบ เมื่อเสร็จขั้นตอนนี้จึงดําเนินการปูกระเบ้ืองพ้ืน และห้องนํ้า รวมทั้งสุขภัณฑ์ 
โดยจะมีการดําเนินงานร่วมกับทางงานสี งานไฟฟ้า และระบบท่อต่างๆ ไปพร้อมกัน หลังจากน้ันจึงเก็บ 
งานเบ็ดเตล็ดต่างๆ เคลียร์บริเวณก่อสร้าง แล้วจึงส่งงานให้กับผู้รับ (วิฑูรย์ เหล่าสมาธิกุล, 2558) 

ขั้นตอนการทํางานประเภทงานดิน เร่ิมแรกจะมีการเคลียร์พ้ืนที่ รวมทั้งวางแนวการถมที่
ก่อเริ่มดําเนินงาน โดยใช้รถแมคโคร และรถแทรคเตอร์ในการจัดการพ้ืนที่ หลังจากนั้นจึงมีการวางแนว 
พ้ืนที่ในการถม รวมทั้งวางระดับคร่าวๆ ก่อนการถม หลังจากน้ันจึงสั่งรถพ่วงเข้าถม โดยใช้รถแทรคเตอร์ 
ในการปรับระดับ และดันดินเพ่ือให้รถพ่วงสามารถนําดินไปลงในจุดที่กําหนดได้ เมื่อถมดินได้ในระดับ
ที่ใกล้เคียงกับระดับที่กําหนด จะใช้กล้องระดับส่อง และตอกระดับที่ต้องการอีกครั้ง แล้วจึงถมดินให้
ได้ในระดับที่กําหนดโดยทําการถมร่วมกับรถแทรคเตอร์ และรถเกรด (วิศิษฐ์ เหล่าสมาธิกุล, 2558) 

 

 
 

ภาพที่ 4  เครื่องจักรที่ใช้ในการก่อสร้าง 
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งานโครงสร้างเหล็ก หลังจากปรับพ้ืนที่เรียบร้อยแล้ว ก็ดําเนินการทําฐานรากและตอม่อ 
เช่นเดียวกับอาคาร แต่จะผังเหล็กเส้น หรือน็อตแข็งไว้ในตอม่อด้วยเพ่ือไว้ยึดกับโครงเหล็ก โดยหลังจาก 
ได้แบบที่แน่นอนแล้ว ก็จะสั่งเหล็ก ทาสีรองพ้ืน และดําเนินการวางไม้แบบคร่าวๆบนพ้ืน แล้ววาดแนว
โครงเหล็กไว้ เมื่อได้แบบโครงแล้ว จึงดําเนินการตัดเช่ือมเหล็ก โดยเร่ิมแรกจะทําการเช่ือมแบบแต้มๆ
ก่อน เมื่อได้โครงสร้างที่แน่นอนแล้วจึงดําเนินการเช่ือมแบบเดิน โดยพยายามอุดรอยต่อให้สนิททุกจุด
เมื่อได้เหล็กครบแล้วจึงยกไปประกอบบนตอม่อที่เทไว้โดยใช้น็อตยึดกับแผ่นเหล็กที่เตรียมไว้ เมื่อ
ประกอบโครงเสร็จก็ดําเนินการเช่ือมแปหลังคา และมุงวัสดุมุงหลังคา แล้วจึงเก็บสีอีกเที่ยวก่อนส่งงาน 
(ธีรภัทร เหล่าสมาธิกุล, 2558) 

รูปแบบการรับงานรับเหมาก่อสร้าง  
ในการรับงานรัฐบาล ส่วนใหญ่ทางองค์การบริหารส่วนตําบล เป็นผู้มาเรียกตัวให้ไปร่วม

ประมูลงานเสียเป็นส่วนใหญ่ โดยต้องไปซื้อซอง และทําใบเสนอราคาและเอกสารทางการประมูลมายื่น 
แข่งขันกับผู้รับเหมารายอ่ืน โดยหากทางห้างหุ้นส่วนจํากัดเล้าจุ้นฮะก่อสร้างเป็นผู้เสนอราคาค่าก่อสร้าง 
ที่ตํ่าสุด ทางราชการจะเรียกทําสัญญาจ้างภายใน 7 วัน และดําเนินงานอีกตามระยะเวลาที่กําหนด 

ส่วนทางเอกชน ผลงานหลักๆ คือ งานก่อสร้างอาคารเรียน ซึ่งเมื่อมีการว่าจ้าง ก็จะมี
การเขียนแบบและคํานวณแบบ โดยใช้เวลาคํานวณแบบและเขียนแบบ ประมาณ 15-30 วัน ซึ่งหลังจาก 
ออกแบบเรียบร้อยแล้วจะมีการนําเสนอให้กับผู้ว่าจ้าง เมื่อผู้ว่าจ้างพึงพอใจแล้ว จะดําเนินการคิดราคา 
ประเมินแลว้จึงเสนอราคากับผู้ว่าจ้าง ก่อนดําเนินการก่อสร้าง 

รูปแบบการบริหารทรัพยากรมนุษย์  
ในด้านการบริหาร การคุมงาน และการออกแบบ เน้นการดําเนินธุรกิจในครอบครัว 

แรงงานช่าง กรรมกร ส่วนใหญ่ได้แรงงานจากภาคอีสาน และมีการจ้างแรงงานต่างด้าว โดยผู้ประกอบการ 
ได้จดทะเบียนแรงงานต่างด้าวตามที่กฎหมายกําหนด จะใช้วิธีติดต่อหาคนงานจากแรงงานเดิมที่ทําอยู่  
ซึ่งจะหาแรงงานได้มากขึ้นหลังจากเลยฤดูเพราะปลูก เน่ืองจากแรงงานอีสาน และแรงงานต่างด้าว
ส่วนใหญ่ที่บ้านมีอาชีพเพราะปลูกเป็นหลัก เมื่อเว้นจากการเพราะปลูก ก็จะเข้ามาหางานทํามากขึ้น 
โดยเมื่อทราบแหล่งแรงงานแล้ว ก็จะมีการเรียกตัวเข้ามาทํางานได้เลย  

“แรงงานของเราส่วนใหญ่จะเป็นคนในครอบครัวและมีการจ้างแรงงานจากภาคอีสานและ 
แรงงานต่างด้าวเป็นหลัก ทางเรามีการดูแลแรงงานที่ดีเหมือนเป็นคนในครอบครัวมีปัญหาก็สามารถเข้า 
มาคุยกันได้ จึงทําให้แรงงานมีความสุขในการทํางาน งานที่ทําจึงมีคุณภาพและเสร็จเร็วข้ึน” (ธีรภัทร 
เหล่าสมาธิกุล 2558) 
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ภาพที่ 5  แรงงานก่อสร้างชาวไทยและต่างชาติ 
 

ลักษณะของผู้ว่าจ้างหรือลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการรับเหมาก่อสร้าง พบว่า รู้จักห้างหุ่นส่วน
จํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง โดยการบอกปากต่อปาก 

“มาว่าจ้างงานท่ีนี่เพราะเป็นคนในพื้นที่เดียวกัน โดยเห็นงานก่อสร้างของที่นี่แล้วสนใจใน 
ฝีมือ และมีญาติๆ บอกมาว่าในพ้ืนที่นี้ ที่นี่ดีสุดเลยตัดสินใจว่าจ้างต่อเติมบ้านใหม่” (นวลจันทร์ 
ไหลสุพรรณวงศ์, 2558)  

“ผมเป็นคนแถวน้ีจึงรู้จักกิจการรับเหมาก่อสร้างแทบน้ีดี ที่ว่าจ้างเพราะว่ารู้จักกับเจ้าของ 
กิจการส่วนตัวเนื่องจากเป็นเพ่ือนกันมาก่อน จึงไว้ใจที่จะใช้บริการและได้มีการแนะนําให้ลูกสาวที่จะ
เปิดร้านให้ลองใช้บริการดูด้วย” (บัณฑิต ช่ืนอําพันธุ, 2558) 

 
ตอนท่ี 3 กลยุทธ์การดําเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง 

1. กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ส่วนใหญ่ห้างหุ่นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง รับงาน 
เอกชน และงานรัฐบาล โดยประมูลงานรัฐบาลส่วนใหญ่จะรับงาน อบต.สามพราน อบต.คลองใหม่ 
อบต.หนองนกไข่ อบต.ท่าข้าม และอบต.หนองนกไข่ เป็นหลัก เนื่องจากประหยัดค่าขนส่ง และทาง
ผู้บริหารในองค์การบริหารส่วนตําบลเหล่านี้ เช่ือมั่นและไว้ใจในฝีมือเดิม ส่วนงานเอกชน เน้นถมที่ 
สร้างอาคาร สระว่ายนํ้า วัด ศาลาการเปรียญ สะพรานข้ามคลอง เข่ือน รั้ว ถนน ท่อระบายนํ้า และ
บ้านพักอาศัย ในบริเวณจังหวัดนครปฐมเป็นต้น 
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 “กิจการของเราน้ันมีการดําเนินธุรกิจก่อสร้างมาหลากหลายรูปแบบและหลายพื้นที่
ทั้งสร้างอาคาร เขื่อน ภายในจังหวัดนครปฐมและบริเวณใกล้เคียง จึงทําให้มีผลงานมากมาย ส่งผล
ให้ลูกค้าที่เห็นผลงานที่มีคุณภาพของทางเราได้สนใจใช้บริการก่อสร้างกับเรา” (ประธาน เหล่าสมาธิกุล, 
2558) 

2. กลยุทธ์ด้านราคา (Prices) จากการศึกษา พบว่า ห้างหุ้นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง 
ได้มี นายธนพล เหล่าสมาธิกุล ซึ่งเป็นวิศวกรโยธา (วศม. โครงสร้าง) เป็นผู้คิดราคาค่าสร้าง โดยอิงราคา 
ค่าของ ค่าแรง และค่าขนส่ง ณ ปัจจุบัน และคิดราคาในราคาทุ่น โดยส่วนใหญ่จะก่อสร้างโดยไม่เน้น
กําไรมากนัก เน่ืองจากผู้ว่าจ้างส่วนใหญ่ เป็นคนรู้จักในพ้ืนที่ และเครือญาติกัน ทําให้ราคาค่าว่าจ้างของ 
ทางห้างหุ้นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง ไม่แพงมากนัก เมื่อเทียบกับผู้รับเหมารายอ่ืน  

 “ทางเราเป็นผู้ต้ังราคาสินค้าขึ้น จึงสามรถกําหนดราคาได้เองเพ่ือทําให้ลูกค้าเกิดความ 
พอใจในราคาที่ทั้งเราและลูกค้าพอใจ และส่วนใหญ่ผู้ว่าจ้างก็จะเป็นคนในพ้ืนที่จึงคุยกันง่ายในเรื่องของ 
ราคาที่เป็นกันเอง” (ประธาน เหล่าสมาธิกุล 2558) 

3. กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) จากการศึกษาพบว่า ห้างหุ้นส่วนจํากัด 
เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง ไม่มีช่องทางการจัดจําหน่ายเน่ืองจากห้างหุ้นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสร้างได้ก่อต้ัง
มานานจึงเป็นที่รู้จักในธุรกิจรับเหมาก่อสร้างเป็นอย่างดี มีแค่การพูดกันปากต่อปากและดูตามผลงาน
ต่างๆ สามรถเข้ามาติดต่อโดยตรงกับทางกิจการได้เลย 

 “ธุรกิจของเราได้ก่อต้ังมายาวนานเป็นที่รู้จักในเร่ืองของการรับเหมาก่อสร้างซึ่งสมัย
นั้นยังไม่มีเฟสบุ๊คหรือสื่อโฆษณามากมายนัก มีแค่การบอกกล่าวจากลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการเป็นส่วนใหญ่ 
จนถึงปัจจุบัน” (ประธาน เหล่าสมาธิกุล, 2558) 

4. กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) จากการศึกษาพบว่าห้างหุ้นส่วนจํากัด 
เล้าจุ้นฮะก่อสร้างได้ดําเนินธุรกิจในระบบเครือญาติ ทําให้บริหารเงินได้ดีกว่าระบบอ่ืน จึงทําให้มีเงิน
กําไรเหลือเพ่ือมาซื้อเครื่องจักร อุปกรณ์ก่อสร้างชนิดอ่ืนไว้มาก เช่น รถเครน รถบดดิน รถตักดิน รถไถ 
รถสิบล้อ รถสิบล้อพ่วง รถหกล้อ รถยกของ รถเทรเลอร์ รถดัมพ์เปอร์ ลิฟท์ส่งของ และมีบุคลากรฝีมือ 
เช่น วิศวกร ช่างไม้ ช่างปูน ช่างเช่ือม ที่มีประสบการณ์ทาํให้ผู้ว่าจ้างส่วนใหญ่เช่ือมั่นว่าสามารถรับงานได้ 
โดยเฉพาะงานใหญ่ๆ เช่นอาคารสูง และสระว่ายนํ้าได้ แล้วยังรับประกันถ้างานเกิดความขัดข้องหรือ
เกิดความเสียหายก็จะมีการซ่อมให้ฟรีอีกด้วย 

 “ธุรกิจนี้เป็นธุรกิจในครอบครัวสืบต่อกันมารุ่นต่อรุ่น มีอุปกรณ์วัสดุก่อสร้างครบและ
มีแรงงานที่มฝีีมือดีมากมาย จึงทําให้เรามีความพร้อมทุกด้านในการดําเนินธุรกิจ ถ้าเกิดมีปัญหาในงาน 
ที่รับมาทางเราก็จะมีการแก้ไข้ให้ทันทีโดยไม่คิดค่าใช้จ่ายใดๆ เป็นการบริการให้แก่ลูกค้า” (ประธาน 
เหล่าสมาธิกุล, 2558) 
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5. กลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการบุคลากรผู้ปฏิบัติงาน (People) จากการศึกษาพบว่า 
การบริหารในห้างหุ่นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสร้างมีการบริหารแบบระบบเครือญาติจึง ได้ยึดหลักอาวุโส 
โดยมีนายประธานเป็นผู้ตัดสินใจหลัก แต่ก็ยังรับฟังความคิดเห็นและการตัดสินใจของน้องๆ ลูกชาย 
และพนักงานในฝ่ายต่างๆ ให้มีคุณภาพเท่าเทียมกัน 

 “เรามีการพูดคุยกันภายในครอบครัวอยู่ตลอดและพูดคุยกับพนักงาน ได้อบรมในด้าน
ต่างๆ อย่างสม่ําเสมอเพ่ือให้พนักงานและกิจการเกิดการพัฒนาข้ึนไปเร่ือยๆ ถ้าใครมีปัญหาในการทํางาน 
ก็สามารถมาบอกกันได้เพ่ือเป็นการแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ” (ประธาน เหล่าสมาธิกุล, 2558) 

6. กลยุทธ์ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) จากการศึกษาพบว่า ในการ 
ดําเนินการก่อสร้าง ทางห้างหุ้นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสร้างจะเน้นแสดงฝีมือ มีการแก้ไขแบบ เมื่อมี
ความผิดพลาดทางเทคนิค ก็จะมีการดําเนินการแก้ไขให้ โดยไม่เรียกร้องค่าใช้จ่ายเพ่ิมจากทางผู้ว่าจ้าง 
และดําเนินธุรกิจให้น่าเช่ือถือ ด้วยการมีเคร่ืองมือก่อสร้างครบถ้วน มีการอํานวยความสะดวกออกแบบ 
จัดซื้อวัสดุอุปกรณ์ตามท่ีผู้ว่าจ้างต้องการเพ่ิมเติมของงานตลอดเวลา มีงานส่งงานตามระยะเวลาที่ผู้ว่าจ้าง 
กําหนดอย่างตรงเวลา 

 “เราให้ความสําคัญกับแรงงานฝีมือ เพ่ือให้ผลงานที่ออกมามีคุณภาพ มีการรับรองเมื่อ
งาน เกิดผิดพลาดในด้านต่างๆด้วย แล้วส่วนใหญ่งานของเราเป็นงานบริการจึงเน้นความพอใจของผู้ว่า 
จ้างเป็นหลัก” (ประธาน เหล่าสมาธิกุล, 2558) 

7. กลยุทธ์ด้านกระบวนการการสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า และผู้บริโภคให้กลับมา
ใช้งานซ้ํา (Process) จากการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่ผู้ว่าจ้างของทางห้างหุ้นส่วนจํากัด เลา้จุ้นฮะก่อสร้าง 
จะกลับมาว่าจ้างใหม่ เน่ืองจากความเป็นกันเอง ราคาค่าก่อสร้าง ฝีมือ และความรับผิดชอบของทาง
ห้างหุ้นส่วนจํากัดเล้าจุ้นฮะก่อสร้าง จนทําให้ทุกวันน้ีมีการว่าจ้างกับทางห้างหุ้นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะ
กอ่สร้างอยู่ตลอด  

 “เราให้ความสําคัญกับความพึงพอใจของลูกค้ามาก เพราะหากลูกค้ามีความพอใจ
หรือประทับใจในการบริการและการทํางานของเราก็จะสามารถทําให้ลูกค้าเกิดการบอกกันปากต่อปาก 
ภายในพื้นที่รวมทั้งอาจจะกระจายไปถึงพ้ืนที่อ่ืนๆ ให้มาใช้บริการของเราอีกทางหน่ึงได้ด้วย” (ประธาน 
เหล่าสมาธิกุล 2558) 
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ตอนท่ี 4 วิเคราะห์ปญัหา อุปสรรค์ และแนวทางการแก้ไข 
จากการศึกษาพบว่าปัญหา และอุปสรรคที่เกิดจากการดําเนินงาน ส่งผลกระทบต่อการ

ประกอบธุรกิจ สามารถจําแนกได้ดังน้ี 
1. ปัญหาเร่ืองแรงงาน เน่ืองจากทางห้างหุ้นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง ดําเนินงานท่ี

ต้องใช้แรงเป็นส่วนใหญ่ ซึ่งแรงงานในประเทศไทยส่วนใหญ่ไม่นิยม ทําให้ขาดแคลนคนงานเป็นส่วนใหญ่ 
โดยเฉพาะแรงงานกรรมกร ช่างฝีมือ 

 “ต้องยอมรับว่าคนงานเด๋ียวน้ีไม่ค่อยสนใจหรือส่วนมากไม่เลือกงานที่เกี่ยวกับการใช้
แรงงานเลยทําให้เรามีปัญหามากในการหาคนงานมาทํางานบางครั้งต้องลงไปช่วยทํางานด้วยตัวเองก็มี” 
(ประธาน เหล่าสมาธิกุล 2558) 

2. ปัญหาด้านวัสดุ ทางห้างหุ้นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง เมื่อมีการว่าจ้างแล้ว จะได้
ดําเนินการจัดซื้อวัสดุเช่น เหล็ก ปูน ไม้ มาเก็บสต็อกไว้หน้างาน แต่เน่ืองจากส่วนใหญ่งานท่ีรับ เป็นงาน 
ขนาดใหญ่ และร้านค้าในพื้นที่เป็นสถานประกอบการเล็ก วัดสุจึงไม่เพียงพอหากมีการเร่งงาน หรือ
งานด่วน 

 “กิจการของเราเป็นกิจาการท่ีต้องมีการซื้อวัสดุก่อสร้างมาไว้ก่อนล่วงหน้าเพ่ือให้พรอ้ม 
ต่อการดําเนินงาน แต่ถ้าระหว่างการดําเนินงานเกิดปัญหาวัสดุต่างๆไม่พอต่อการใช้งาน ทําให้เราต้อง
ไปหาซื้อวัสดุที่ลําบาก เพราะว่าในบริเวณใกล้เคียงไม่มีร้านค้าใหญ่ๆ เลย” (ประธาน เหล่าสมาธิกุล, 
2558) 

3. ปัญหาด้านการเงิน ในการก่อสร้างจําเป็นต้องมีเงินทุนในการลงทุนซื้อวัสดุเช่น เหล็ก 
ปูน และไม้มาเก็บไว้ก่อน แต่เน่ืองจากปัจจุบัน ได้มีการว่าจ้างหลายแหล่ง และไม่สามารถเก็บเงินกับ
ทางผู้ว่าจ้างได้ในช่วงเร่ิม ทําให้เงินทุนขาดบางช่วง 

 “ธุรกิจรับเหมาก่อสร้างใช้เงินทุนสูง ต้องมีการลงทุนในการซื้อวัสดุก่อสร้างก่อนที่จะ
ได้รับเงินจากผู้ว่าจ้าง และกิจการของเราก็ยังมีการรับงานแบบน้ีอีกหลายแหล่งด้วยกัน จึงต้องบริหาร
เงินให้ดี” (ประธาน เหล่าสมาธิกุล 2558) 

4. ปัญหาด้านเครื่องจักร อุปกรณ์ เครื่องจักรในองค์กรส่วนใหญ่เป็นเคร่ืองจักรที่นําเข้า
จากต่างประเทศ รถเครน รถบด รถตักดิน รถไถดิน รถสิบล้อ ลิฟต์ขนของ ทําให้เมื่อมีการชํารุด ไม่
สามารถหาอะไหล่ทนแทนได้ในเวลาที่จําเป็น ส่งผลให้งานที่ดําเนินอยู่ล้าช้าออกไป  

 “โดยส่วนใหญ่ทางเราจะมีอุปกรณ์เครื่องจักรส่วนมากเป็นของตัวเอง แต่ด้วยระยะ 
เวลาอาจทําให้เครื่องจักรต่างๆ มีความเสียหายทําให้หาที่ซ่อมแซมยาก เพราะเคร่ืองจักรส่วนใหญ่ของ
เรามาจากต่างประเทศ” (ประธาน เหล่าสมาธิกุล 2558) 
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แนวทางการแก้ไข 
1. ปัญหาด้านแรงงาน ทางห้างหุ้นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง ได้ติดต่อกับกระทรวง

แรงงาน และธุรกิจรับจัดส่งแรงงาน ซึ่งส่วนใหญ่ก็จะได้เป็นแรงงานต่างชาติ เช่น พม่า ลาว และเขมร 
เน่ืองจากค่าแรงในประเทศไทยสูงกว่า ซึ่งจะมารับจ้างในตําแหน่งกรรมกรซะส่วนใหญ่ แต่ก็สามารถ
บรรเทาปัญหาด้านแรงงานได้ระดับหน่ึง  

2. ปัญหาด้านวัสดุ ได้มีการจัดซื้อผ่านสํานักงานใหญ่ของวัสดุต้นทาง เช่น ตัวแทนจําหน่าย 
ปูนซีเมนต์นครหลวง โรงงานเหล็กทรัพย์เจริญ และโรงงานอ่ืนๆอีก โดยไม่ผ่านผู้ค้ารายย่อย ทําให้สามารถ 
ลดค่าต้นทุนได้และมีวัสดุป้อนให้กับกระบวนการก่อสร้างได้อย่าไม่ขาด เว้นแต่ช่วงที่มีภาวะทางเศรษฐกิจ 
หรืออุทกภัย ที่ไม่สามารถผลิตวัสดุจากโรงงานได้ 

3. ปัญหาด้านการเงิน ได้มีการกู้เงินกับธนาคารไทยพาณิชย์ และธนาคารกรุงเทพ ในช่วง 
ที่เร่ิมดําเนินการก่อสร้าง เพ่ือชดเชยกับเงินทุ่นที่ขาดไป ทําให้สามารถแก้ไขปัญหาด้านการจัดสรรด้าน
การเงินในช่วงต้นของการดําเนินการก่อสร้างได้  

4. ในการซ่อมแซมเคร่ืองจักรเฉพาะทาง ได้มีการว่าจ้างอู่ซ่อม ร้านอะไหล่ในพ้ืนที่เพ่ือ
ซ่อมแซมอุปกรณ์และเครื่องจักที่ชํารุด ส่วนอะไหล่ที่เสียไม่สามารถซ่อมแซมได้ ได้ติดต่อกับทางผู้นํา
เข้าโดยตรง เช่น CAT, DYNAPAC, MITSHUBISHI, ISUZU เพ่ือสั่งซื้ออะไหล่โดยตรง และเดินทางหา
อะไหล่เก่าเช่น เชียงกงรังสิต เพ่ือหาที่ชํารุด 
 
ตารางที่ 1  การวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) ของห้างหุ้นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง 
 

จุดแข็ง จุดอ่อน 
1. ผู้บริหารมีความรู้เก่ียวกับการรับเหมาก่อสร้าง
2. ใช้เงินลงทุนของผู้ก่อต้ังเองทั้งหมด ทําให้
กิจการไม่มีปัญหาภาระหนี้สิน 
3. มีช่ือเสียงเป็นที่รู้จักทั่วจังหวัด 
4. คิดราคาตามต้นทุนไม่แพงจึงทําให้มีลูกคา้มาก

1. ขาดแคลนแรงงาน
2. ไม่มีการโฆษณาในสื่อต่างๆ 
3. กิจการขาดระบบจัดการ และระบบการเงิน
ที่เป็นมาตรฐาน 

โอกาส อุปสรรค 
1. รัฐบาลมีการท่ีจะส่งเสริมธุรกิจรับเหมากอ่สร้าง 
ทําให้เป็นโอกาสในการดําเนินกิจการ 
2. ปัจจุบันประเทศมีการพัฒนา จึงทําให้
อุตสาหกรรมกอ่สร้างเจริญเติบโตตามไปด้วย 
3. ยังไม่มีผู้ประกอบการรับเหมาก่อสร้างในเขต
พ้ืนที่ อ.สามพราน มากนัก จึงไม่มีปัญหาการแข่งขัน

1. เป็นอุตสาหกรรมที่ต้องใช้เงินลงทุนสูง
2. งานรับเหมาก่อสร้างส่วนมากจะทํางานนอก
พ้ืนที่ จึงทําใหง้านว่าจะเร็วหรือช้าขึ้นอยู่กับ
สภาพอากาศ 
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บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
จากการศึกษาเรื่อง รูปแบบและกลยุทธ์ในการดําเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง กรณีศึกษา 

หจก.เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง การศึกษาในครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ดําเนินการศึกษาภาคสนาม โดยวิธีการสังเกต 
สัมภาษณ์ จากน้ันได้นาํข้อมูลมาพรรณนาวิเคราะห์ เพ่ือตอบสนองวัตถุประสงค์และประเด็นปัญหาดังน้ี 

1.  เพ่ือศึกษารูปแบบและกลยุทธ์ในการดําเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง กรณีศึกษา หจก.
เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง 

2. เพ่ือศึกษาสภาพปัญหาและอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง กรณีศึกษา 
หจก.เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง 
 
สรุปผลการวิจัย 

จากการดําเนินการวิจัยในครั้งน้ี พบว่าการดําเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้างเป็นธุรกิจรับเหมา 
ขนาดกลาง ซึ่งดําเนินการบริหารแบบกงสี โดยมีผู้บริหาร ช่าง และวิศวกรทั้งหมดเป็นคนในตระกูล
เดียวกัน เป็นธุรกิจที่เริ่มต้นจากการเป็นกิจการในครอบครัวในนาม  ห้างหุ้นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง 
ต้ังแต่แรกจนถึงปัจจุบัน เร่ิมจากการรับทํากระเบ้ือง อิฐบล็อก บันไดหิน และหินขัด หลังจากน้ันเมื่อมี
เงินทุนสูงข้ึน จึงได้มีการจ้างเหมาให้ทําถนน ถมดิน จัดสวน สร้างศาลา ท่านํ้า และเขื่อนในสวนสามพราน 
(Rose Garden)  ทําให้มีคนรู้จักมากขึ้น จึงได้เร่ิมเข้าไปทํางานในสถานที่ราชการจนถึงปัจจุบัน 

ผลจากการสังเกตสภาพพ้ืนที่ภายใน ห้างหุ้นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง ทั้งในส่วนของ
พ้ืนที่สํานักงาน และพื้นที่ในการดําเนินงานรับเหมาก่อสร้างตามสถานที่ทํางานต่างๆ เนื่องจากธุรกิจ
รับเหงาก่อสร้างเป็นธุรกิจที่ทํางานนอกสถานที่เป็นส่วนใหญ่ ซึ่งที่ประกอบการต้ังอยู่ในซอยวัดโรมัน 
ติดกับถนนเพชรเกษม ตําบลสามพราน อําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม กิจการแห่งน้ียังเป็นที่รู้จัก
ในดีด้านการรับเหมาก่อสร้างบริเวณน้ีอีกด้วย 

1. เพ่ือศึกษารูปแบบและกลยุทธ์การดําเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้างของ ห้างหุ้นส่วนจํากัด 
เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง 

 จากผลการศึกษาพบว่า ห้างหุ้นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง มีผลประกอบการอยู่
ในเกณฑ์ที่ดี มีการว่าจ้างเพ่ิมขึ้นจากผู้ว่าจ้างรายใหญ่ ลูกค้าที่มาใช้บริการส่วนใหญ่มีความพึงพอใจกับ
ผลงานจึงมาการกลับมาใช้บริการใหม่ถ้ามีโอกาส และยังมีการบอกกันปากต่อปากอีกด้วย จากการศึกษา 
ยังได้ทราบถึงกลยุทธ์ที่ห้างหุ้นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง ได้นํามาใช้ดังน้ี 
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 1.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ส่วนใหญ่ห้างหุ่นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง 
รับงานเอกชน และงานรัฐบาล โดยประมูลงานรัฐบาลส่วนใหญ่จะรับงาน อบต.สามพราน อบต.คลอง
ใหม่ อบต.หนองนกไข่ อบต.ท่าข้าม และอบต.หนองนกไข่ เป็นหลัก เน่ืองจากประหยัดค่าขนส่ง และ
ทางผู้บริหารในองค์การบริหารส่วนตําบลเหล่าน้ี เช่ือมั่นและไว้ใจในฝีมือเดิม ส่วนงานเอกชน เน้นถมท่ี 
สร้างอาคาร สระว่ายนํ้า วัด ศาลาการเปรียญ สะพรานข้ามคลอง เขื่อน รั้ว ถนน ท่อระบายนํ้า และ
บ้านพักอาศัย ในบริเวณจังหวัดนครปฐมเป็นต้น 
 1.2 กลยุทธ์ด้านราคา โดยห้างหุ้นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง มีผู้บริหารเป็นผู้คิด
ราคาค่าสร้าง โดยอิงราคาค่าของ ค่าแรง และค่าขนส่ง ณ ปัจจุบัน และคิดราคาในราคาทุ่น โดยส่วน
ใหญ่จะก่อสร้างโดยไม่เน้นกําไรมากนัก ทําให้ราคาคา่ว่าจ้างของทางห้างหุ้นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง 
ไม่แพงมากนัก เมื่อเทียบกับผู้รับเหมารายอ่ืน 
 1.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย โดยห้างหุ้นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง 
ได้ก่อต้ังกิจการมานานจึงเป็นที่รู้จัก มีผลงานสิ่งปลูกสร้างมากมายที่มีคุณภาพ เน่ืองจากงานก่อสร้าง
เป็นงานที่อยู่กับที่ใช้เวลานานจึงทําให้ผู้ว่าจ้างที่สนใจเห็นในผลงาน และทําให้ผู้ว่าจ้างเกิดความสนในใจ 
มีการบอกปากต่อปากมาจนถึงปัจจุบัน 
 1.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย โดยห้างหุ้นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง มี
เครื่องจักรและอุปกรณ์ก่อสร้างมากมาย ประกอบกับมีช่างฝีมือที่มากด้วยประสบการณ์ให้ผู้ว่าจ้าง
ส่วนใหญ่เช่ือมั่นว่าสามารถรับงานได้จากการที่กิจการมีพร้อมทุกๆด้าน และยังมีการรับประกันในงาน
ที่ทําอีกด้วยถ้าเกิดความเสียหายจะมีการรับผิดชอบให้ด้วย 
 1.5 กลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการบุคลากรผู้ปฏิบัติงาน โดยห้างหุ้นส่วนจํากัด 
เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง มีการบริหารแบบระบบเครือญาติเพราะเป็นธุรกิจครอบครัว จึงได้ยึดหลักผู้อาวุโส
เป็นหลัก แต่ก็ได้มีการพูดคุยร่วมกันแสดงความคิดเห็นและรับฟังความคิดเห็นของพนักงานด้วยเช่นกัน 
เพื่อให้มีความสามัคคีกันในหมู่พนักงานกับเหล่าผู้บริหารและเครือญาติ จะทําให้งานท่ีได้ออกมามี
คุณภาพตามไปด้วย 
 1.6 กลยุทธ์กลยุทธ์ด้านลักษณะทางกายภาพ โดยห้างหุ้นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง 
ในการดําเนินการก่อสร้าง ทางห้างหุ้นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสร้างจะเน้นแสดงฝีมือ มีการแก้ไขแบบ 
เมื่อมีความผิดพลาดทางเทคนิค ก็จะมีการดําเนินการแก้ไขให้ โดยไม่เรียกร้องค่าใช้จ่ายเพิ่มจากทาง
ผู้ว่าจ้าง และดําเนินธุรกิจให้น่าเช่ือถือ ด้วยการมีเครื่องมือก่อสร้างครบถ้วน มีการอํานวยความสะดวก
ออกแบบ จัดซื้อวัสดุอุปกรณ์ตามท่ีผู้ว่าจ้างต้องการเพ่ิมเติมของงานตลอดเวลา มีงานส่งงานตามระยะ 
เวลาที่ผู้ว่าจ้างกําหนดอย่างตรงเวลา 
 1.7 กลยุทธ์ด้านกระบวนการการสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า และผู้บริโภคให้
กลับมาใช้งานซ้ํา โดยส่วนใหญ่ผู้ว่าจ้างของทางห้างหุ้นส่วนจํากัด เลา้จุ้นฮะก่อสร้าง จะกลับมาว่าจ้าง
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ใหม่ เน่ืองจากความเป็นกันเอง ราคาค่าก่อสร้าง ฝีมือ และความรับผิดชอบของทางห้างหุ้นส่วนจํากัด 
เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง จนทําให้ทุกวันน้ีมีการว่าจ้างกับทางห้างหุ้นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสร้างอยู่ตลอด 
 ผลลัพธ์ที่ได้จากการวิจัยพบว่า การดําเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้างไม่ได้สร้างรายได้ให้ 
กับเจ้าของกิจการเท่าน้ัน แต่มีการส่งเสริมแรงงานที่ว่างงานภายในพ้ืนที่และนอกพ้ืนที่อีกด้วย เน่ืองจาก 
งานก่อสร้างเป็นงานที่ต้องใช้แรงงานเป็นจํานวนมาก จึงทําให้คนที่อยู่ในพ้ืนที่และคนนอกพื้นที่สามารถ 
เข้ามาทํางานกับทางกิจการได้เป็นอาชีพเสริม และกิจการยังมีการทํางานรับเหมาก่อสร้างได้อย่างมี
คุณภาพและมีเช่ือเสียงมีงานอยู่ตลอดเวลา จึงทําให้คนในระแวงนั้นมีรายได้เพ่ิมอีกทางจากการท่ีมาเป็น 
แรงงานกับทางกิจการ 

2. เพ่ือศึกษาถึงปัญหา อุปสรรคจากการดําเนินธุรกิจและแนวทางการแก้ปัญหาในการ
ดําเนินธุรกิจรับเหมากอ่สร้าง ห้างหุ้นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง 
 2.1 ปัญหาเร่ืองแรงงาน เน่ืองจากทางห้างหุ้นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง ดําเนิน 
งานท่ีต้องใช้แรงเป็นส่วนใหญ่ ซึ่งแรงงานในประเทศไทยส่วนใหญ่ไม่นิยม ทําให้ขาดแคลนคนงานเป็น
ส่วนใหญ่ โดยเฉพาะแรงงานกรรมกร ช่างฝีมือ โดยแนวทางการแก้ไข จะมีการติดต่อกับกระทรวงแรงงาน 
และธุรกิจรับจัดส่งแรงงานซึ่งส่วนใหญ่ก็จะได้เป็นแรงงานต่างชาติ มารับจ้างในตําแหน่งกรรมกร 
 2.2 ปัญหาด้านวัสดุ ทางห้างหุ้นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง เมื่อมีการว่าจ้างแล้ว 
จะได้ดําเนินการจัดซื้อวัสดุเช่น เหล็ก ปูน ไม้ มาเก็บสต็อกไว้หน้างาน แต่เน่ืองจากส่วนใหญ่งานท่ีรับ 
เป็นงานขนาดใหญ่ และร้านค้าในพ้ืนที่เป็นสถานประกอบการเล็ก วัดสุจึงไม่เพียงพอหากมีการเร่งงาน 
หรืองานด่วน โดยแนวทางการแก้ไข ได้มีการจัดซื้อผ่านสํานักงานใหญ่ของวัสดุต้นทาง โดยไม่ผ่านผู้ค้า
รายย่อย ทําให้สามารถลดค่าต้นทุนได้และมวัีสดุป้อนให้กับกระบวนการก่อสร้างได้อย่าไม่ขาด 
 2.3 ปัญหาด้านการเงิน ในการก่อสร้างจําเป็นต้องมีเงินทุนในการลงทุนซื้อวัสดุเช่น 
เหล็ก ปูน และไม้มาเก็บไว้ก่อน แต่เน่ืองจากปัจจุบัน ได้มีการว่าจ้างหลายแหล่ง และไม่สามารถเก็บ
เงินกับทางผู้ว่าจ้างได้ในช่วงเร่ิม ทําให้เงินทุนขาดบางช่วง โดยแนวทางการแก้ไข ได้มีการกู้เงินกับธนาคาร 
ในช่วงที่เร่ิมดําเนินการก่อสร้าง เพ่ือชดเชยกับเงินทุ่นที่ขาดไป 
 2.4 ปัญหาด้านเคร่ืองจักร อุปกรณ์ เคร่ืองจักรในองค์กรส่วนใหญ่เป็นเครื่องจักรที่
นําเข้าจากต่างประเทศ รถเครน รถบด รถตักดิน รถไถดิน รถสิบล้อ ลิฟต์ขนของ ทําให้เมื่อมีการชํารุด 
ไม่สามารถหาอะไหล่ทนแทนได้ในเวลาที่จําเป็น ส่งผลให้งานท่ีดําเนินอยู่ล้าช้าออกไป โดยแนวทาง
การแก้ไข ได้มีการว่าจ้างอู่ซ่อม ร้านอะไหล่ในพ้ืนที่เพ่ือซ่อมแซมอุปกรณ์และเครื่องจักที่ชํารุด ส่วนอะไหล่ 
ที่เสียไม่สามารถซอ่มแซมได้ ได้ติดต่อกับทางผู้นําเข้าโดยตรง 
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อภิปรายผล 
จากผลการศึกษาวิจัยจะได้นํามาอภิปรายผลการวิจัยคามวัตถุประสงค์ได้ดังน้ี 
1. รูปแบบและกลยุทธ์ในการดําเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง 

 จากการวิจัยพบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง มีรูปแบบการดําเนินธุรกิจ
เป็นธุรกิจรับเหมาขนาดกลาง ซึ่งดําเนินการบริหารแบบกงสี โดยมีผู้บริหาร ช่าง และวิศวกรทั้งหมดเป็น 
คนในตระกูลเดียวกัน มีการจัดการบริหารกิจการและควบคุมงานเพียงคนเดียวคือ พ่ีใหญ่ในตระกูล 
โดยมีการประกอบกิจการมายาวนานกว่า 35 ปี รูปแบบการสั่งซื้อวัสดุของทางกิจการส่วนใหญ่จะมีอยู่ 
2 รูปแบบด้วยกันคือ สั่งซื้อตามปริมาณการใช้งานมาเก็บสต็อกไว้ หรือสั่งซื้อในระหว่างการทํางาน
เน่ืองจากมีการต่อเติม เพ่ิงเติมของงานเป็นต้น โดยแหล่งวัสดุส่วนใหญ่ที่ซื้อก็จะมาจากร้านค้าและบริษัท 
ในพ้ืนที่หรือบริเวณใกล้เคียง การรับงานของธุรกิจรับเหมาก่อสร้างน้ันแบ่งเป็น 2 รูปแบบคือ การรับงาน 
จากรัฐบาล ส่วนใหญ่ทางองค์การบริหารส่วนตําบล เป็นผู้มาเรียกตัวให้ไปร่วมประมลูงานเสียเป็นส่วน
ใหญ่ โดยต้องไปซื้อซองและทําใบเสนอราคาและเอกสารทางการประมูลมายื่นแข่งขันกับผู้รับเหมา
รายอ่ืน การรับงานจากเอกชน ซึ่งเมื่อมีการว่าจ้าง ก็จะมีการเขียนแบบและคํานวณแบบ โดยใช้เวลา
คํานวณแบบและเขียนแบบ ประมาณ 15-30 วัน ซึ่งหลังจากออกแบบเรียบร้อยแล้ว จะมีการนําเสนอ
ให้กับผู้ว่าจ้าง เมื่อผู้ว่าจ้างพึงพอใจแล้ว จะดําเนินการคิดราคาประเมินแล้วจึงเสนอราคากับผู้ว่าจ้าง 
ก่อนดําเนินการก่อสร้าง กิจการมีการนําแนวคิดทางการตลาด 7Ps ของ Philip Kotler มาใช้ในการ
ดําเนินกลยุทธ์การตลาด ดังน้ี  
 1.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ มีผลงานที่หลากหลายมากมายและได้คุณภาพ ตาม
มาตรฐาน มีการออกแบบท่ีหลากหลาย ทําให้ผู้ว่าจ้างสนใจในผลงานและเกิดความพึงพอใจในผลงาน 
อีกด้วย  
 1.2 กลยุทธ์ด้านราคา โดยอิงราคาค่าของ ค่าแรง และค่าขนส่ง ณ ปัจจุบัน และคิด
ราคาในราคาทุ่น  
 1.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย มีช่องทางเดียวคือมาติดต่อกับทางกิจการ
โดยตรง เน้นการบอกปากต่อปากตามผลงานเป็นหลัก  
 1.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย ทางกิจมีเครื่องจักร อุปกรณ์ก่อสร้าง และช่าง 
ฝีมือที่มีประสบการณ์มากมายทําให้ผู้ว่าจ้างส่วนใหญ่เช่ือมั่นว่าสามารถรับงานได้ โดยเฉพาะงานใหญ่ๆ  
 1.5 กลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการบุคลากรผู้ปฏิบัติงาน มีการรับฟังความคิดเห็นและ 
การตัดสินใจของน้องๆ ลูกชาย และพนักงานในฝ่ายต่างๆ ให้มีคุณภาพเท่าเทียมกัน  
 1.6 กลยุทธ์ ด้านลักษณะทางกายภาพ เน้นความพึงพอใจของลูกค้า จัดส่งงานตรง
ตามเวลาที่กําหนด  



60 

 1.7 กลยุทธ์ด้านกระบวนการการสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า และผู้บริโภคให้
กลับมาใช้งานซ้ํา มีความเป็นกันเอง ราคาค่าก่อสร้าง ฝีมือ และความรับผิดชอบของกิจการ ซึ่งสอดคล้อง
กับงานวิจัยของศิริยา จันทร์เศรษฐ์ (2555) เรื่อง รูปแบบและกลยุทธ์การดําเนินธุรกิจเฟอร์นิเจอร์แบบ 
Built In ในจงัหวัดราชบุรี ที่ว่ากิจการใช้กลยุทธ์ช่องทางการจัดจําหน่าย มีช่องทางการจัดจําหน่ายคือ 
หน้าร้าน หรือโทรศัพท์ ราคาผลิตภัณฑ์ ใช้กลยุทธ์ต้นทุนตํ่า โดยการซื้อวัตถุดิบในปริมาณมาก เพ่ือเก็บ 
เป็นสต็อกสินค้า เป็นการลดต้นทนุ 

2. ปัญหา อุปสรรคจากการดําเนินธุรกิจและแนวทางการแก้ไขปัญหาในการดําเนินธุรกิจ 
รับเหมาก่อสร้าง 

 จากการวิจัยพบว่า ผู้ประกอบการได้พบอุปสรรคจากการดําเนินธุรกิจและมีแนวทาง 
การแก้ไขปัญหาในการดําเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้างดังน้ี 

ในการดําเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง ผู้ประกอบการมีปัญหามากน้อยแตกต่างกันไปตาม
ขนาดของกิจการ ความชํานาญ และประสบการณ์การทํางานรับเหมาก่อสร้าง จําแนกปัญหาได้ดังน้ี  
 2.1 ปัญหาเรื่องแรงงาน โดยแนวทางการแก้ปัญหาได้มีการติดต่อกับกระทรวงแรงงาน 
และธุรกิจรับจัดส่งแรงงาน ซึ่งส่วนใหญ่ก็จะได้เป็นแรงงานต่างชาติ เน่ืองจากค่าแรงในประเทศไทยสูงกว่า 
ซึ่งจะมารับจ้างในตําแหน่งกรรมกร  
 2.2 ปัญหาด้านวัสดุ โดยแนวทางการแก้ปัญหาได้มีการจัดซื้อผ่านสํานักงานใหญ่
ของวัสดุต้นทางหรือตัวแทนจําหน่าย โดยไม่ผ่านผู้ค้ารายย่อย ทําให้สามารถลดค่าต้นทุนและมีวัสดุป้อน 
ให้กับกระบวนการก่อสร้างได้อย่าไม่ขาด  
 2.3 ปัญหาด้านการเงิน โดยแนวทางการแก้ปัญหาได้มีการกู้เงินกับธนาคารต่างๆ
ในช่วงที่เร่ิมดําเนินการกอ่สร้าง เพ่ือชดเชยกับเงินทุ่นที่ขาดไป  
 2.4 ปัญหาด้านเครื่องจักร อุปกรณ์ โดยแนวทางการแก้ปัญหามีการว่าจ้างอู่ซ่อม 
ร้านอะไหล่ในพ้ืนที่เพ่ือซ่อมแซมอุปกรณ์และเครื่องจักที่ชํารุด ส่วนอะไหล่ที่เสียไม่สามารถซ่อมแซมได้ 
ได้ติดต่อกับทางผู้นําเข้าโดยตรง โดยผู้วิจัยได้เสนอแนวทางเพ่ิมเติมได้แก่ ด้านการเงินระยะสั้น ระยะ
กลาง และระยะยาวเพ่ือให้เกิดสภาพคล่อง มีการสํารองเงินไว้ใช้กับปัญหาต่างๆ ได้โดยไม่มีปัญหาหรือ
อาจจะไว้ใช้ในการขยายกิจการในอนาคต 
 
ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 

1. จากผลการศึกษาปัญหาภายใน เช่น การส่งเสริมการขายของกิจการมีเพียงการบอก
กันปากต่อปากเน่ืองจากกิจการได้ดําเนินธุรกิจมานาน ดังน้ันควรมีการโฆษณาผ่านสื่อ หรือหน้าเว็บ 
เพื่อเป็นช่องทางในการเพิ่มยอดขายให้หลากหลาย การขาดเงินทุนในการรับงานหลายๆ เจ้า ควรมี
การจัดการบริหารเงินในระยะสั้น ระยะกลาง และระยะยาวให้ดี หรือถ้าหากเงินทุกหมุนเวียนไม่พบก็
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ควรติดต่อกับสถาบันการเงินไว้ล่วงหน้า เพ่ือรองรับปริมาณการสั่งซื้อวัสดุได้ หรือการขาดแคลนแรงงาน 
ที่จะเข้ามาทํางานก็ควรจะมีการเพ่ิมค่าแรงและสวัสดิการต่างๆเพ่ือให้แรงงานมีกําลังใจในการทํางาน
มากข้ึน 

2. จากผลการศึกษาปัญหาภายนอกที่ไม่สามารถควบคุมได้ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ 
การสง่เสริมสนับสนุนจากภาครัฐอย่างเป็นระบบและต่อเน่ือง เป็นต้น ผู้บริหารจึงควรติดตามข่าวสาร
เพ่ือที่จะวางแผนและเตรียมตัวให้พร้อมกับการเปลี่ยนแปลงต่างๆ ที่จะเกิดขึ้นไว้ล่วงหน้า 

ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยครั้งต่อไป 
1. ผู้วิจัยเห็นว่าการศึกษารูปแบบและกลยุทธ์ของห้างหุ้นส่วน เล้าจุ้นฮะก่อสร้างเพียง

กิจการเดียวอาจจะทําให้ไม่รู้ถึงรูปแบบและกลยุทธ์ของคู่แข่งอ่ืนๆ จึงควรมีการศึกษารูปแบบและกลยุทธ์ 
ของกิจการรับเหมาก่อสร้างอ่ืนๆ ว่ามีรูปแบบและกลยุทธ์ที่สอดคล้องหรือแตกต่างกันอย่างไร 

2. ผู้วิจัยวิจัยเห็นว่าในอนาคตรูปแบบและกลยุทธ์ อาจจะมีการเปล่ียนไปตามยุคสมัย 
ควรมีการศึกษาข้อมูลใหม่ๆ เพ่ิมขึ้นจากปัจจุบัน หรือมีการมุ่งเน้นที่จะศึกษาปัจจัยด้านใดด้านหน่ึง 
เพ่ือให้เกิดประโยชน์เฉพาะด้านเป็นต้น 



รายการอ้างอิง 
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แนวคําถามทีใ่ช้สัมภาษณเ์จ้าของและผู้บรหิารของ หา้งหุ้นส่วนจํากัด เลา้จุ้นฮะก่อสร้าง 
 
ตอนท่ี 1 ความเป็นมาของหา้งหุ้นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง 

1. ประวัติส่วนตัว เจ้าของและผูบ้ริหาร “ห้างหุ้นส่วนจํากัด เล้าจุ้นฮะก่อสร้าง” 
2. สถานที่ต้ังและเส้นทางการเดินทาง 
3. การเริ่มต้นของการดําเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง 
 

ตอนท่ี 2 รูปแบบการดําเนินธุรกิจ 
1. แหล่งวัตถุดิบและวัสดุอุปกรณ์การผลิต 
2. รูปแบบการบริหารจัดการและการปฏิบัติงาน 
3. รูปแบบการรับงานรับเหมาก่อสร้าง 
4. รูปแบบการบริหารทรัพยากรมนุษย์ 
5. ลักษณะกลุม่ลกูค้า 
 

ตอนท่ี 3 กลยุทธ์การบริหารการดําเนินธุรกิจ 
1. กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ 
2. กลยุทธ์ด้านราคาผลิตภัณฑ์ 
3. กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย หรือประเภทของผู้ซื้อ 
4. กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย 
5. กลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการบุคลากรผู้ปฏิบัติงาน 
6. กลยุทธ์ด้านลักษณะทางกายภาพ 
7. กลยุทธ์ด้านกระบวนการการสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า และผู้บริโภคให้กลับมา

ใช้งานซ้ํา 
 

ตอนท่ี 4 ปัญหา อุปสรรค และแนวทางการแก้ปัญหาจากการดําเนนิธุรกิจ 
ปัญหาและอุปสรรค ในการดําเนินธุรกิจ และแนวทางการแก้ปัญหาในการดําเนินธุรกิจ 

ในด้านการผลิต การเงิน แรงงาน และสถานที่ 
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