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การวิจัย เร่ือง แผนการตลาดของอุตสาหกรรมก่อสร้างในจังหวดัชัยภูมิ ได้ก าหนด

วตัถุประสงค์ 1.)  เพื่อวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มของอุตสาหกรรมก่อสร้างในจงัหวดัชยัภูมิ 2.) เพื่อ
จัดท าแผนการตลาดของอุตสาหกรรมก่อสร้างในจังหวดัชัยภูมิ โดยท าการวิเคราะห์ปัจจัย
สภาพแวดล้อมทางธุรกิจก่อสร้าง ได้แก่การวิเคราะห์จุดแข็ง และจุดอ่อนจากปัจจยัภายในธุรกิจ
ก่อสร้าง ส่วนปัจจยัภายนอกวิเคราะห์จากโอกาสและอุปสรรคในการท าธุรกิจก่อสร้าง นอกจากน้ียงั
วเิคราะห์ถึงปัจจยัสภาพแวดลอ้มจากการแข่งขนัของธุรกิจก่อสร้าง และสภาพแวดลอ้มภายนอกโดย
ละเอียด เพื่อน าไปจดัท าแผนการตลาด กลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นประชาชากรเป้าหมาย คือ ผูป้ระกอบการ
ธุรกิจก่อสร้าง 8 ราย และบุคลากรท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจก่อสร้างจากหน่วยงานภาครัฐบาล 2 ราย ใน
จงัหวดัชยัภูมิและจงัหวดันครราชสีมา ใชแ้บบสัมภาษณ์เชิงลึก (Dept Interview) ในการเก็บขอ้มูล 
และท าการวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยวธีิการวเิคราะห์เชิงคุณภาพ (Qualitative Method) 

สรุปผลการศึกษาไดจ้ดัท าแผนการตลาดเพื่อน าไปสู่การปฏิบติัให้กบัธุรกิจก่อสร้างท่ีจะ
จดัตั้ งใหม่ ได้แก่บริษทัคอนเซอร์เวย ์เน็ท จ ากดั โดยกลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกัคือบริษทัเจา้ของ
โครงการหมู่บา้นจดัสรรเพื่อท่ีอยู่อาศยั ประเภทบา้นเด่ียว หน่ึงชั้น สองชั้น และ อาคารพาณิชย์ 
เป้าหมายรองคือกลุ่มลูกคา้รายยอ่ยท่ีตอ้งการปลูกสร้างท่ีพกัอาศยัและการรับช่วงงานจากผูป้ระมูล
โครงการท่ีเก่ียวขอ้งกบัหน่วยงานภาครัฐ กลยุทธ์ท่ีท าให้แผนการตลาดประสบความส าเร็จไดแ้ก่ 1)
ใชจุ้ดแข็งแสวงหาประโยชน์จากโอกาส 2) เอาชนะจุดอ่อนโดยแสวงหาประโยชน์จากโอกาส 3) ใช้
จุดแข็งหลีกเล่ียงอุปสรรค และ 4) ลดจุดอ่อนให้เหลือน้อยท่ีสุดและหลีกเล่ียงอุปสรรค โดยมีแผน
ฉุกเฉินรองรับ คือ 1) ท าธุรกิจรับช่วงงานธุรกิจก่อสร้างจากเครือข่ายเพื่อสร้างรายไดใ้ห้กบัธุรกิจ 
และ 2) จดทะเบียนจดัตั้งส านกังานช่างรังวดัเอกชน เพื่อด าเนินธุรกิจรับบริการงานรังวดัเอกชน ตาม
พระราชบญัญติัช่างรังวดัเอกชน พ.ศ.2535 และการท่ีจะท าให้แผนการตลาดของธุรกิจก่อสร้าง
ประสบความส าเร็จได้นั้น ผูป้ระกอบการธุรกิจก่อสร้างควรได้รับการสนับสนุนจากหน่วยงาน
ภาครัฐบาล ในดา้นของผูป้ระกอบการธุรกิจก่อสร้างท่ีควรจะตอ้งมีการคิดคน้เทคโนโลยใีหม่ๆ เพี่อ
พฒันาธุรกิจของตนเอง  
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The objectives of the Research on Marketing Plan of Construction Industry in 

Chaiyaphum Province are the following : 1) To analyze the environment of the 

construction industry in Chaiyaphum Province in order to determine the strengths and 

weaknesses of the construction business 2) To prepare a suitable marketing plan for the 

construction industry in Chaiyaphum Province. In construction business environment 

factor analysis, it was found strengths and weaknesses in the construction business 

within Chaiyaphum Province. These included the level of competition among 

construction business and the external environment in detail to make a marketing plan. 

The target number of business operators and construction staffs from government 

agencies in Chaiyaphum and Nakhon Ratchasima Province are 8 and 2 respectively. 

The depth interview was used to collect this data and the data were analyzed using a 

quantitative method. 

The result of this study has produced a marketing plan that will lead to the 

implementation of the construction business to be re-established such as Consurvey Net 

Co., Ltd. The main target customers are the owners of residential housing project: single 

house, one-storied house, two-storied house and commercial buildings. The secondary 

target is the retail customers who want to build a residence and take over the project 

from the bidders related to government agencies.  The strategies make a successful 

marketing plan include :1)Capitalize on opportunities 2)Overcome weaknesses through 

exploitation 3) Use strengths to avoid obstacles 4) Minimize weaknesses and avoid 

obstacles.  There are emergency plans; 1)  Do business to build business from the 

network to generate revenue for the business and 2) The establishment of a private 

surveyor's office to operate a private survey under the Private Surveyor Act 1992 and 

to make the marketing plan of the construction business successful, construction 

business operators should be supported by government agencies.  In the field of 

construction business, operators should have to develop new technologies to develop 

their own business. 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
เศรษฐกิจในปี 2560  คาดว่าเศรษฐกิจโลกมีแนวโน้มขยายตัวได้ดีกว่าปี 2559 แต่ยงัมี

ทิศทางท่ีไม่แน่นอน โดย IMF คาดว่าจะเติบโตได้ 3.4% ในปี 2561 เทียบกบัปีน้ีท่ี 3.1% (World 
Economic Outlook, International Monetary Fund, ตุลาคม  2559) จากการ ฟ้ืนตัวของประ เทศ
เศรษฐกิจเกิดใหม่เป็นหลกั อาทิ อินเดีย จีน และ Asean-5 ท่ีเติบโตในปี 2561 เฉล่ีย 6.3%  อยา่งไรก็
ดีคงปฏิเสธไม่ไดว้า่ความผนัผวนยงัมีอยูใ่นปี 2560  เร่ิมจากประเด็นความไม่แน่นอนทางการเมือง
ในยุโรปและทิศทางการด าเนินนโยบายของธนาคารกลางของประเทศแกนหลกั อาทิ สหรัฐฯ ซ่ึงมี
แนวโน้มปรับข้ึนดอกเบ้ียอย่างค่อยเป็นค่อยไป โดยปรับข้ึน 1 – 2 คร้ังในปี 2560  สวนทางกบัฝ่ัง
ยโุรปท่ียงัคงนโยบายดอกเบ้ียติดลบ  

อุตสาหกรรมก่อสร้าง ถือเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีจะช่วยกระตุน้เศรษฐกิจในประเทศไทย ดว้ย
สัดส่วนเฉล่ีย 8.5% ของผลิตภณัฑ์มวลรวมในประเทศ หรือ จีดีพี มีผลต่อการจา้งงานและมีความ
เช่ือมโยงกบัอุตสาหกรรมต่อเน่ืองท่ีหลากหลาย มูลค่าอุตสาหกรรมก่อสร้างใน 3 ไตรมาสของปี 
2560 มีมูลค่าประมาณ 9 แสนลา้นบาท ซ่ึงทั้งปี 2560 มีมูลค่าประมาณ 1.2 ลา้นลา้นบาท ใกลเ้คียง
กบัปี 2559 แต่ การลงทุนของภาคเอกชนกลบัมีแนวโนม้ดีข้ึน จากช่วง 3-4 ปีท่ีผ่านมา ภาครัฐจะมี
สัดส่วนการลงทุนน าภาคเอกชน เน่ืองจากท่ีรัฐลงทุนโครงสร้างพื้นฐานต่างๆ ก็จะมีภาคเอกชนเขา้
มาลงทุนดา้นอสังหาริมทรัพย ์และคาดว่าจะเติบโตต่อเน่ืองถึงปี 2561 เพิ่มข้ึน 3-5% โดยเป็นการ
เติบโตทั้งภาครัฐและเอกชน โดยภาครัฐจะมีการลงทุนเมกะโปรเจคต่างๆ และโครงสร้างพื้นฐานใน
ระเบียงเศรษฐกิจภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ (อีอีซี) และการลงทุนอสังหาริมทรัพย์ของเอกชน 

(World Economic Outlook, International Monetary Fund, ตุลาคม 2559) 
จงัหวดัชัยภูมิ มีโรงงานทั้งส้ิน 625 โรง มีเงินลงทุนรวม 265,120,000 ล้านบาท จ านวน

คนงาน 27,500 คน ส าหรับการส่งเสริมการลงทุนจงัหวดัชยัภูมิเป็นจงัหวดัท่ีฐานการประกอบอาชีพ
เกษตรกรรมเป็นหลกั การประกอบอาชีพอุตสาหกรรมก่อสร้างจะตอ้งใช ้เงินลงทุนสูง และจะตอ้งมี
ประสบการณ์ในการประกอบอุตสาหกรรมก่อสร้าง การขาดแคลนวตัถุดิบ และช่างฝีมือแรงงาน
เฉพาะดา้น เช่น ดา้นการออกแบบ ดา้นช่างฝีมือ อีกทั้งยงัมีการแข่งขนัของอุตสาหกรรมก่อสร้างท่ี
ค่อนข้างสูง จากการส ารวจพบว่า จงัหวดัชัยภูมิ มีผูรั้บเหมาก่อสร้างท่ีจดทะเบียนถูกต้องตาม
กฎหมายท่ีมีขนาดเล็ก ขนาดกลาง และขนาดใหญ่เป็นจ านวนมาก อีกทั้งมีผูรั้บเหมาก่อสร้างขนาด
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เล็กอยู่เป็นจ านวนมากท่ีไม่ได้จดทะเบียนธุรกิจอย่างถูกต้อง ดงันั้น ธุรกิจการก่อสร้างในพื้นท่ี
จงัหวดัชยัภูมิจึงมีการแข่งขนัอยา่งรุนแรง(ส านกังานอุตสาหกรรมจงัหวดัชยัภูมิ, ออนไลน์,2560) 
ผูว้ิจยัไดท้  างานอยูท่ี่ บริษทั คอนเซอร์เวย ์เน็ท จ ากดั ตั้งอยู่ท่ี 12 หมู่ท่ี 4 ต าบลบา้นเล่า อ าเภอเมือง
ชยัภูมิ จงัหวดัชัยภูมิ 36000 จดทะเบียนเม่ือวนัท่ี 15 ธันวาคม พ.ศ. 2558 ด้วยทุนจดทะเบียนเป็น
จ านวนเงิน 1,000,000 บาทถว้น วตัถุประสงค์ของบริษทั คอนเซอร์เวย ์เน็ท จ ากดั ไดจ้ดทะเบียน
เพื่อประกอบกิจการรับเหมางานก่อสร้างทุกชนิด ออกแบบงานอาคาร ต่อเติมดดัแปลงอาคาร และ
ประกอบกิจการส านักงานรังว ัดเอกชน ให้บริการงานส ารวจและงานรังว ัดเอกชน  ตาม 
พระราชบญัญติัช่างรังวดัเอกชน พ.ศ.2535 

  ปัจจุบนั บริษทั คอนเซอร์เวย ์เน็ท จ ากดั ไดเ้ล็งเห็นถึงคุณภาพงานและบริการในส่วนของ
ตลาดอุตสาหกรรมก่อสร้าง ท่ีมีแนวโน้มเติบโตเพิ่มข้ึนจากเศรษฐกิจภายในประเทศ และจงัหวดั
ชยัภูมิ การแข่งขนัท่ีเพิ่มข้ึนจากทั้งบริษทัในจงัหวดัและบริษทันอกจงัหวดัท่ีเขา้มามีบทบาทเพิ่มข้ึน 
ของตลาดอุตสาหกรรมก่อสร้างในจงัหวดัชยัภูมิ   

ด้วยความส าคญัดังกล่าวจึงเป็นท่ีมาของการศึกษาเพื่อจดัท าแผนการตลาดของธุรกิจ
ก่อสร้างในจงัหวดัชยัภูมิ เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างโอกาสทางธุรกิจการก่อสร้างในจงัหวดัชยัภูมิ
และจงัหวดัอ่ืนๆ ในพื้นท่ีใกลเ้คียง 
 
1.2 วตัถุประสงค์ 

1.2.1 เพื่อวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มของอุตสาหกรรมก่อสร้างในจงัหวดัชยัภูมิ 
1.2.2 เพื่อจดัท าแผนการตลาดของอุตสาหกรรมก่อสร้างในจงัหวดัชยัภูมิ 

 
1.3  ขอบเขตของงำนวจัิย 

1.3.1  ขอบเขตดา้นประชากร 
ใชว้ธีิการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูมี้ประสบการณ์ ในการท าธุรกิจก่อสร้างในจงัหวดั

ชยัภูมิ จ  านวน 10 ราย 
1.3.2 ขอบเขตดา้นตวัแปร 

          ในการท าแผนการตลาด ไดก้ าหนดตวัแปรท่ีจะน ามาจดัท าแผนการตลาดไดแ้ก่ ตวั
แปรท่ีเก่ียวกับปัจจยัด้านสภาพแวดล้อมของธุรกิจ (SWOT) ปัจจยัการวิเคราะห์ด้านสังคม เทค
โนโลยเศรษฐกิจ และการเมือง (STEP) ปัจจยัวิเคราะห์ด้านการแข่งขนัพลังทั้ง 5  (Five Force 
Model) และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product), ราคา (Price), การจดั
จ าหน่าย (Place), การส่งเสริมการตลาด (Promotion), พนกังาน (People), กระบวนการให้บริการ 
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(Process) และส่ิงต่าง ๆ  ภายในส านกังาน (Physical Evidence) ท่ีจะด าเนินการท าการน าเสนอเป็น
กลยทุธ์ธุรกิจก่อสร้าง 

1.3.3  ขอบเขตดา้นสถานท่ีและเวลา 
ในการท าแผนการตลาดของธุรกิจก่อสร้าง ได้ก าหนดในสถานท่ีศึกษาเป็น

กรณีศึกษาในจงัหวดัชยัภูมิ ใชร้ะยะเวลาตั้งแต่ เดือน มีนาคม ถึง เดือน สิงหาคม 2561 
 

1.4 ประโยชน์ทีไ่ด้รับจำกกำรท ำโครงงำน 
1.4.1 ไดแ้ผนการตลาดของอุตสาหกรรมก่อสร้างในจงัหวดัชยัภูมิ 
1.4.2 สามารถน าแผนการตลาดของอุตสาหกรรมก่อสร้างในจงัหวดัชยัภูมิไปใชป้ระโยชน์

ในการสร้างโอกาสทางธุรกิจก่อสร้างในจงัหวดัชยัภูมิและพื้นท่ีจงัหวดัใกลเ้คียงอ่ืนๆ 
 

1.5 ค ำนิยำมศัพท์ 
การวางแผนการตลาด หมายถึง เอกสารท่ีเขียนข้ึนถึงรายละเอียดการกระท าท่ีมีความจ าเป็น 

เพื่อให้บรรลุเป้าหมายตั้งแต่หน่ึงรายการหรือมากกว่าตามวตัถุประสงค์ของการตลาด ซ่ึงสามารถ
ใชไ้ดก้บัการผลิตสินคา้, การใหบ้ริการ, การสร้างแบรนด ์หรือทางสายผลิตภณัฑ ์แผนการตลาดอาจ
กินช่วงเวลาตั้งแต่หน่ึงถึงห้าปี กลยุทธ์การตลาดท่ีแข็งแกร่งคือรากฐานท่ีมาจากการเขียนแผนการ
ตลาดท่ีดี โดยแผนการตลาดจะประกอบดว้ยรายการปฏิบติัต่างๆ  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และศุภกร เสรี
รัตน์, 2543) 

ธุรกิจก่อสร้าง หมายถึง กิจกรรมหรือการกระท าท่ีท าใหเ้กิด การประกอบหรือการติดตั้ง ให้
เกิดเป็นอาคาร โครงสร้าง ระบบสาธารณูปโภค หรือส่วนประกอบของส่ิงท่ีกล่าวขา้งตน้ และมกัจะ
หมายถึง งานทางด้านโยธาเป็นส่วนใหญ่ การก่อสร้างเป็นการปฏิบัติวิชาชีพแขนงหน่ึง ซ่ึง
ประกอบดว้ยงานไม ้งานคอนกรีต งานปูนก่อฉาบ งานเหล็ก ช่างซ่ึงปฏิบติังานในงานแขนงนั้นๆ ก็
จะเรียกตามประเภทของงานนั้นๆ เช่น ช่างไม ้ช่างปูน ฯลฯ ค าท่ีเรียกโดยรวมก็คือ ช่างก่อสร้าง และ
ผูท่ี้มีอาชีพลงทุนรับจา้งท างานก่อสร้างจะเรียกทัว่ๆ ไปวา่ ผูรั้บเหมา ผูรั้บเหมาก่อสร้างท่ีจดทะเบียน
ในรูปแบบนิติบุคคล จะมีช่ือเรียกโดยทัว่ไปวา่ บริษทัรับสร้างบา้น (Cronin, Jeff, 2005). 

  

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%9A%E0%B9%80%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A9%E0%B8%B1%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%9A%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%9A%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99&action=edit&redlink=1
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บทที ่2  
ปริทศัน์วรรณกรรมและงำนวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
แผนการตลาดของอุตสาหกรรมก่อสร้างในจงัหวดัชัยภูมิ ผูท้  าการวิจยัได้ท าการศึกษา 

รวบรวมเอกสารแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อใช้เป็นแนวทางประกอบการวางแผน
การตลาด ดงัน้ี 

2.1  แนวคิดทฤษฎี SWOT Analysis 
2.2  แนวคิดทฤษฏีปัจจยัดา้นพลงัทั้ง 5 (Five Force Model) 
2.3  แนวคิดทฤษฏี STEP 
2.4  แนวคิดทฤษฏีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7 P) 
2.5  แนวคิดทฤษฏีเก่ียวกบักระบวนการการตดัสินใจใชบ้ริการ 
2.6  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.7  กรอบแนวคิดในงานวจิยั 

 

2.1 แนวคิดทฤษฎ ีSWOT Analysis 
SWOT Analysis เป็นการวิเคราะห์สภาพองค์การ หรือหน่วยงานในปัจจุบนั เพื่อคน้หาจุด

แข็ง จุดเด่น จุดดอ้ย หรือส่ิงท่ีอาจเป็นปัญหาส าคญัในการด าเนินงานสู่สภาพท่ีตอ้งการในอนาคต   
SWOT เป็นตวัยอ่ท่ีมีความหมายดงัน้ี (ขวญักมล ดอนขวา, 2557; เอกวนิิต พรหมรักษา, 2555.) 
          Strengths - จุดแขง็หรือขอ้ไดเ้ปรียบ  
          Weaknesses - จุดอ่อนหรือขอ้เสียเปรียบ  
          Opportunities - โอกาสท่ีจะด าเนินการได ้
          Threats - อุปสรรค ขอ้จ ากดั หรือปัจจยัท่ีคุกคามการด าเนินงานขององคก์าร  
           หลกัการส าคญัของ SWOT ก็คือการวิเคราะห์โดยการส ารวจจากสภาพการณ์ 2 ด้าน คือ 
สภาพการณ์ภายในและสภาพการณ์ภายนอก ดงันั้นการวิเคราะห์ SWOT จึงเรียกได้ว่าเป็นการ
วเิคราะห์สภาพการณ์ (situation analysis) ซ่ึงเป็นการวเิคราะห์จุดแขง็ จุดอ่อน เพื่อให้รู้ตนเอง (รู้เรา) 
รู้จกัสภาพแวดล้อม (รู้เขา) ชัดเจน และวิเคราะห์โอกาส-อุปสรรค การวิเคราะห์ปัจจยัต่าง ๆ ทั้ง
ภายนอกและภายในองค์กร ซ่ึงจะช่วยให้ผูบ้ริหารขององค์กรทราบถึงการเปล่ียนแปลงต่าง ๆ ท่ี
เกิดข้ึนภายนอกองค์กร ทั้งส่ิงท่ีได้เกิดข้ึนแล้วและแนวโน้มการเปล่ียนแปลงในอนาคต รวมทั้ง
ผลกระทบของการเปล่ียนแปลงเหล่าน้ีท่ีมีต่อองคก์รธุรกิจ และจุดแข็ง จุดอ่อน และความสามารถ
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ดา้นต่าง ๆ ท่ีองค์กรมีอยู่ ซ่ึงขอ้มูลเหล่าน้ีจะเป็นประโยชน์อย่างมากต่อการก าหนดวิสัยทศัน์ การ
ก าหนดกลยทุธ์และการด าเนินตามกลยทุธ์ขององคก์รระดบัองคก์รท่ีเหมาะสมต่อไป 

2.1.1  ประโยชน์ของกำรวเิครำะห์ SWOT 
วิเคราะห์ SWOT เป็นการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมต่าง ๆ ทั้งภายนอกและภายใน

องค์กร ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีแต่ละอย่างจะช่วยให้เขา้ใจไดว้่ามีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานขององคก์ร
อยา่งไร จุดแข็งขององคก์รจะเป็นความสามารถภายในท่ีถูกใชป้ระโยชน์เพื่อการบรรลุเป้าหมายใน
ขณะท่ีจุดอ่อนขององค์กรจะเป็นคุณลกัษณะภายใน ท่ีอาจจะท าลายผลการด าเนินงาน โอกาสทาง
สภาพแวดล้อมจะเป็นสถานการณ์ท่ีให้โอกาสเพื่อการบรรลุเป้าหมายองค์กรในทางกลับกัน
อุปสรรคทางสภาพแวดลอ้มจะเป็นสถานการณ์ท่ีขดัขวางการบรรลุเป้าหมายขององคก์ร ผลจากการ
วเิคราะห์ SWOT น้ีจะใชเ้ป็นแนวทางในการก าหนดวสิัยทศัน์ การก าหนดกลยทุธ์ เพื่อให้องคก์รเกิด
การพฒันาไปในทางท่ีเหมาะสม 

2.1.2  ขั้นตอน / วธีิกำรด ำเนินกำรท ำ  SWOT Analysis 
           การวิเคราะห์ SWOT จะครอบคลุมขอบเขตของปัจจยัท่ีกวา้งด้วยการระบุจุดแข็ง 
จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคขององคก์ร ท าให้มีขอ้มูล ในการก าหนดทิศทางหรือเป้าหมายท่ีจะถูก
สร้างข้ึนมาบนจุดแข็งขององค์กร และแสวงหาประโยชน์จากโอกาสทางสภาพแวดล้อม และ
สามารถ ก าหนดกลยุทธ์ท่ีมุ่งเอาชนะอุปสรรคทางสภาพแวดลอ้มหรือลดจุดอ่อนขององค์กรให้มี
นอ้ยท่ีสุดได ้ภายใตก้ารวเิคราะห์ SWOT นั้น จะตอ้งวเิคราะห์ทั้งสภาพแวดลอ้มภายในและภายนอก 
องคก์ร โดยมีขั้นตอนดงัน้ี 
                 การประเมินสภาพแวดลอ้มภายในองคก์ร การประเมินสภาพแวดลอ้มภายในองคก์ร 
จะเก่ียวกบัการวิเคราะห์และพิจารณาทรัพยากรและความสามารถภายในองคก์ร ทุก ๆ ดา้น เพื่อท่ีจะ
ระบุจุดแข็งและจุดอ่อนขององค์กรแหล่งท่ีมาเบ้ืองตน้ของขอ้มูลเพื่อการประเมินสภาพแวดลอ้ม
ภายใน คือระบบขอ้มูลเพื่อ การบริหารท่ีครอบคลุมทุกดา้น ทั้งในดา้นโครงสร้าง ระบบ ระเบียบ วิธี
ปฏิบติังาน บรรยากาศในการท างานและทรัพยากรในการบริหาร (คน เงิน วสัดุ การจดัการ) รวมถึง
การพิจารณาผลการด าเนินงานท่ีผ่านมาขององค์กรเพื่อท่ีจะเขา้ใจสถานการณ์และผลกลยุทธ์ก่อน
หนา้น้ีดว้ย  
                    จุดแข็งขององค์กร (S-Strengths) เป็นการวิเคราะห์ปัจจยัภายในจากมุมมองของผูท่ี้
อยูภ่ายในองคก์รนั้นเองวา่ 
           ปัจจัยใดภายในองค์กรท่ีเป็นข้อได้เปรียบหรือจุดเด่นขององค์กรท่ีองค์กรควร
น ามาใชใ้นการพฒันาองคก์รได ้และควรด ารงไวเ้พื่อการ เสริมสร้างความเขม้แขง็ขององคก์ร  
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                    จุดอ่อนขององคก์ร (W-Weaknesses) เป็นการวเิคราะห์ ปัจจยัภายในจากมุมมองของ
ผูท่ี้อยูภ่ายในจากมุมมอง ของผูท่ี้อยูภ่ายในองคก์รนั้น ๆ เองวา่ปัจจยัภายในองคก์รท่ีเป็นจุดดอ้ย ขอ้
เสียเปรียบขององคก์รท่ีควรปรับปรุงใหดี้ข้ึนหรือขจดัใหห้มดไป อนัจะเป็นประโยชน์ต่อองคก์ร  
                    การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก ภายใตก้ารประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก
องคก์รนั้น สามารถคน้หาโอกาสและอุปสรรคทางการด าเนินงานขององคก์รท่ีไดรั้บผลกระทบจาก
สภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจทั้งในและระหว่างประเทศท่ีเก่ียวกบัการด าเนินงานขององค์กร เช่น 
อตัราการขยายตวัทางเศรษฐกิจ นโยบาย การเงิน การงบประมาณ สภาพแวดล้อมทางสังคม เช่น 
ระดับการศึกษาและอตัรารู้หนังสือของประชาชน การตั้งถ่ินฐานและการอพยพของประชาชน 
ลกัษณะชุมชน ขนบธรรมเนียมประเพณี ค่านิยม ความเช่ือและวฒันธรรม สภาพแวดล้อมทาง
การเมือง เช่น พระราชบัญญัติ พระราชกฤษฎีกา มติคณะรัฐมนตรี และสภาพแวดล้อมทาง
เทคโนโลยี หมายถึงกรรมวิธีใหม่ๆและพัฒนาการทางด้านเคร่ืองมือ อุปกรณ์ท่ีจะช่วยเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการผลิตและใหบ้ริการ  
                    โอกาสทางสภาพแวดล้อม (O-Opportunities) เป็นการวิเคราะห์ว่าปัจจยัภายนอก
องค์กร ปัจจยัใดท่ีสามารถส่งผลกระทบต่อประโยชน์ ทั้งทางตรงและทางออ้มต่อการด าเนินการ
ขององค์กรในระดบัมหภาค และองค์กรสามารถฉกฉวยขอ้ดีเหล่าน้ีมาเสริมสร้างให้ หน่วยงาน
เขม้แขง็ข้ึนได ้
                    อุปสรรคทางสภาพแวดลอ้ม (T-Threats) เป็นการวิเคราะห์ว่าปัจจยัภายนอกองค์กร
ปัจจยัใดท่ีสามารถส่งผลกระทบในระดบัมหภาคในทางท่ีจะก่อให้เกิดความเสียหายทั้งทางตรงและ
ทางออ้ม ซ่ึงองคก์รจ าตอ้งหลีกเล่ียง หรือปรับสภาพองคก์รใหมี้ ความแขง็แกร่งพร้อมท่ีจะเผชิญแรง
กระทบดงักล่าวได ้ 
                   ระบุสถานการณ์จากการประเมินสภาพแวดล้อม เม่ือได้ข้อมูลเก่ียวกับ จุดแข็ง-
จุดอ่อน โอกาส-อุปสรรค จากการวิเคราะห์ปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกดว้ยการประเมินสภาพ 
แวดลอ้มภายในและสภาพแวดลอ้มภายนอกแลว้ ให้น าจุดแข็ง-จุดอ่อนภายในมาเปรียบเทียบกบั 
โอกาส-อุปสรรค จากภายนอกเพื่อดูวา่องคก์ร ก าลงัเผชิญสถานการณ์เช่นใดและภายใตส้ถานการณ์ 
เช่นนั้น องค์กรควรจะท าอย่างไร โดยทัว่ไป ในการวิเคราะห์ SWOT ดงักล่าวน้ี องค์กร จะอยู่ใน
สถานการณ์ 4 รูปแบบดงัน้ี  
                    สถานการณ์ท่ี 1 (จุดแข็ง-โอกาส) สถานการณ์น้ีเป็นสถานการณ์ท่ีพึงปรารถนาท่ีสุด 
เน่ืองจากองค์กรค่อนขา้งจะมีหลายอย่าง ดงันั้น ผูบ้ริหารขององค์กรควรก าหนดกลยุทธ์ในเชิงรุก 
(aggressive - strategy) เพื่อดึงเอาจุดแข็งท่ีมีอยูม่าเสริมสร้างและปรับใชแ้ละฉกฉวยโอกาสต่าง ๆ ท่ี
เปิดมาหาประโยชน์อยา่งเตม็ท่ี  
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                    สถานการณ์ท่ี 2 (จุดอ่อน-ภยัอุปสรรค) สถานการณ์น้ีเป็นสถานการณ์ท่ีเลวร้ายท่ีสุด 
เน่ืองจากองค์กรก าลงัเผชิญอยู่กบัอุปสรรคจากภายนอกและมีปัญหาจุดอ่อนภายในหลายประการ 
ดงันั้น ทางเลือกท่ีดีท่ีสุดคือกลยุทธ์ การตั้งรับหรือป้องกนัตวั (defensive strategy) เพื่อพยายามลด
หรือหลบหลีกภยัอุปสรรค ต่าง ๆ ท่ีคาดว่าจะเกิดข้ึน ตลอดจนหามาตรการท่ีจะท าให้องค์กรเกิด
ความสูญเสียท่ีนอ้ยท่ีสุด  
                    สถานการณ์ท่ี 3 (จุดอ่อน-โอกาส) สถานการณ์องคก์รมีโอกาสเป็นขอ้ไดเ้ปรียบดา้น
การแข่งขนัอยูห่ลายประการ แต่ติดขดัอยูต่รงท่ีมีปัญหาอุปสรรคท่ีเป็นจุดอ่อนอยู ่หลายอยา่งเช่นกนั 
ดังนั้น ทางออกคือกลยุทธ์การพลิกตวั (turnaround-oriented strategy) เพื่อจดัหรือแก้ไขจุดอ่อน
ภายในต่าง ๆ ให ้พร้อมท่ีจะฉกฉวยโอกาสต่าง ๆ ท่ีเปิดให ้
                    สถานการณ์ท่ี 4 (จุดแข็ง-อุปสรรค) สถานการณ์น้ีเกิดข้ึนจากการท่ีสภาพแวดลอ้มไม่
เอ้ืออ านวยต่อการด าเนินงาน แต่ตวัองคก์รมีขอ้ไดเ้ปรียบท่ีเป็นจุดแข็งหลายประการ ดงันั้น แทนท่ี
จะรอจนกระทัง่สภาพแวดลอ้มเปล่ียนแปลงไป ก็สามารถท่ีจะเลือกกลยุทธ์การแตกตวั หรือขยาย
ขอบข่ายกิจการ (diversification strategy) เพื่อใชป้ระโยชน์จากจุดแข็งท่ีมีสร้างโอกาสในระยะยาว
ดา้นอ่ืน ๆ แทน 

2.1.3  ข้อพจิำรณำในกำรวเิครำะห์ SWOT  
           1.  ควรวิเคราะห์แยกแยะควรท าอย่างลึกซ้ึง เพื่อให้ไดปั้จจยัท่ีมีความส าคญัจริง ๆ 

เป็นสาเหตุหลกั ๆ ของปัญหาท่ีแทจ้ริง กล่าวคือ เป็นปัจจยัท่ีมีประโยชน์ในการ
น าไปก าหนดเป็นนโยบาย ตลอดจนสามารถน าไปก าหนดกลยุทธ์ ท่ีจะท าให้
องคก์าร/ชุมชนบรรลุเป้าหมายท่ีเป็นผลลพัธ์ขั้นสุดทา้ย (result) ไดจ้ริง 

           2.  การก าหนดปัจจยัต่าง ๆ ไม่ควรก าหนดขอบเขตของความหมายของปัจจยัต่าง ๆ 
ไม่ว่าจะเป็น จุดอ่อน (W) หรือ จุดแข็ง (S) หรือ โอกาส (O) หรือ อุปสรรค (T) 
ให้มีความหมายคาบเก่ียวกนั จ าเป็นอยา่งยิ่งท่ีจะตอ้งตดัสินใจ และช้ีชดัวา่ปัจจยั
ท่ีก าหนดข้ึนมานั้นเป็นปัจจยัในกลุ่มใด ทั้งน้ีเพราะปัจจยัท่ีอยูต่่างกลุ่มกนั ก็ตอ้ง
สมควรท่ีจะน าไปก าหนดกลยทุธ์ท่ีต่างกนัออกไป 

 ข้อดี – ข้อเสีย ของกำรท ำ SWOT Analysis   
           ข้อดี เทคนิคการวิเคราะห์ SWOT ถูกน ามาใช้อย่างแพร่หลายในการวิเคราะห์
สถานการณ์ต่าง ๆ ทางธุรกิจและการบริหารเชิงกลยทุธ์ เน่ืองจากเป็นเทคนิคท่ีเขา้ใจง่าย ไม่ซบัซอ้น 
ให้ความสะดวกเป็นอย่างมากส าหรับผู ้ท่ีน า SWOT มาใช้และสามารถน าไปประยุกต์ใช้ใน
สถานการณ์ดา้นต่าง ๆ มากมาย เช่น  

  



8 
 

 การตดัสินใจเลือกเม่ือมีทางเลือกหลาย ๆ ทาง  
                     การก าหนดความส าคญัก่อนหลงัของเหตุการณ์  
                     การบริหารความเปล่ียนแปลงท่ีตอ้งการใหเ้กิดข้ึน  
                     การวเิคราะห์และแกปั้ญหาในการด าเนินการ  
                     การวเิคราะห์โครงการเร่ิมใหม่  
                     การเพิ่มประสิทธิภาพการท างานใหสู้งข้ึน  
                     การสร้างกระบวนการเรียนรู้ใหม่ ฯลฯ  
          ขอ้เสีย ของการใช้ SWOT ก็มีอยู่ไม่นอ้ยเช่นกนั เม่ือเปรียบเทียบกบัประโยชน์และ
ความหลากหลายในการประยุกตใ์ช้งาน เช่นโอกาสผิดพลาดเกิดจาก คุณภาพของขอ้มูลท่ีน ามาใช้
วเิคราะห์ ทกัษะ ประสบการณ์ และความเขา้ใจในความรู้พื้นฐานของเทคนิค SWOT ของผูว้เิคราะห์ 
                    ตอ้งทบทวน SWOT เป็นระยะ ๆ เพื่อตรวจสอบสภาพวา่ เหตุการณ์และปัจจยัต่าง ๆ 
ท่ีน ามาใช้เป็นขอ้มูลพื้นฐาน ยงัเหมือนเดิมหรือมีการเปล่ียนแปลงไปแล้วหรือไม่ การวิเคราะห์ 
SWOT ANALYSIS นั้น จะตอ้งวเิคราะห์อยูบ่นพื้นฐาน 2 อยา่ง คือ  
           1.  BALK GROUD ของตวัผูป้ระกอบการเองว่ามีประสบการณ์อย่างไร มีจุดแข็ง

อย่างไรในตวัของคุณเอง เช่น มีจุดเด่น ท่ีพูดคุย เป็นมิตรกบัทุกคน หรือชอบ
ท างาน GRAPHIC ไดดี้ และเด่นกว่าคนอ่ืน หรือ บุคลิกดีสวยสะดุดตากว่าคน
อ่ืน เป็นตน้  

           2.  จุดเด่นจุดดอ้ยอนัเกิดจากลกัษณะของธุรกิจเอง  
 
2.2  แนวคิดทฤษฏีปัจจัยด้ำนพลงัทั้ง 5 (Five Force Model) 

การวิเคราะห์สถานการณ์การแข่งขนัของตลาด เพื่อท่ีจะเข้าไปลงทุน โดย Five Force 
Modelจะวิเคราะห์จากปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อธุรกิจ 5 ดา้น (ปัจจยักดดนั หรือ แรงกดดนั แลว้แต่จะ
เรียก) ปัจจยักดดนัทั้ง 5 (Five Force Model) คือ เคร่ืองมือส าหรับวเิคราะห์คู่แข่ง สภาพแวดลอ้มการ
แข่งขนั เพื่อวางแผนกลยุทธ์ของกิจการและปัจจยัท่ีส าคญัต่อการด าเนินธุรกิจ โดยมี Michael E. 
Porter เป็นผูคิ้ดทฤษฎีน้ี (ภสัสร นามแฝง, ออนไลน์, 2561) 
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รูปท่ี 2.1 ปัจจยัดา้นพลงัทั้ง 5 (Five Force Model) 

ท่ีมา : ภสัสร นามแฝง ( ออนไลน์, 2561) 
 
จากรูปภาพท่ี 2.1  สรุปไดด้งัน้ี 

2.2.1  อ านาจต่อรองจากผูข้ายวตัถุดิบหรือซัพพลายเออร์  อ านาจต่อรองของผูผ้ลิตใน
อุตสาหกรรมน้ีอยู่ในระดับกลาง – ต ่ า โดยผูผ้ลิตใน อุตสาหกรรมร้านค้าวสัดุ
ก่อสร้างน้ี คือ บริษทัผูผ้ลิตวสัดุก่อสร้าง และตวัแทนจ าหน่ายต่างๆ ซ่ึงมีอยู่ เป็น
จ านวนมาก โดยส่วนใหญ่ผลิตภณัฑ์ท่ีจ  าหน่ายนั้นจะมีลกัษณะท่ีคลา้ยคลึงกนั และ
สามารถใช ้ทดแทนกนัได ้จะมีเพียงตราสินคา้ท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงในส่วนของผูผ้ลิตใน
อุตสาหกรรมน้ีมักจะท าคือ สร้างการรับรู้ในตราสินค้ากับผูบ้ริโภค และคิดค้น 
พฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ๆอยู่เสมอ ในส่วนของตวัแทน จ าหน่ายนั้น ส่วนใหญ่มกัจะ
ขายสินคา้ของหลายแบรนด์ เพื่อเป็นทางเลือกใหก้บัร้านคา้วสัดุต่างๆ  ดงันั้นส่ิงท่ีท า
เพื่อดึงดูดลูกคา้ไวไ้ด ้คือ การตั้งราคา และโปรโมชัน่ต่างๆ ไม่วา่จะเป็น สะสมยอด 
ท่องเท่ียวและของรางวลัต่างๆ ส่วนลดไตรมาส ฯลฯ 

2.2.2  อ านาจต่อรองจากผูซ้ื้อสินคา้ อ านาจต่อรองของผูซ้ื้อในกลุ่มร้านคา้วสัดุก่อสร้าง
รูปแบบใหม่ (Modern Trade) อยู่ในระดับกลาง – สูง เน่ืองจากมีการแข่งขันท่ี
ค่อนขา้งรุนแรงของร้านคา้วสัดุทั้ง 2 รูปแบบ เพื่อท่ีจะ ดึงลูกคา้ไว ้จะเห็นไดจ้ากการ
ขยายสาขาอย่างต่อเน่ืองของร้านคา้วสัดุก่อสร้างรูปแบบใหม่ (Modern Trade) ท่ีมี
บริการจดัส่งท่ีรวดเร็ว ราคาและโปรโมชัน่ท่ีจูงใจลูกคา้ และการให้เครดิตกบัลูกคา้
ในกลุ่ม ผูรั้บเหมา ในส่วนของร้านคา้วสัดุก่อสร้างทอ้งถ่ินหรือรูปแบบเดิมนั้น มีขอ้
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ไดเ้ปรียบจากท าเลท่ีตั้งท่ี ใกลชิ้ดลูกคา้ และมีสินคา้วสัดุโครงสร้างพื้นฐาน ท่ีลูกคา้
ส่วนใหญ่แลว้มกัจะใกลท่ี้ไหน ซ้ือท่ีนัน่ 

2.2.3  ขอ้จ ากดัการเขา้สู่อุตสาหกรรมของผูแ้ข่งขนัรายใหม่ ภยัคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่อยู ่
ในระดบัต ่า เน่ืองจากการลงทุนในท่ีดินและตวัอาคารท่ีใช้เงินค่อนขา้งสูง และถ้า
คู่แข่งรายใหม่มี ทุนน้อย ตอ้งการเปิดเป็นร้านขนาดเล็กก็จะไม่สามารถแข่งขนัได้ 
ประกอบกบัธุรกิจน้ีมีก าไรขั้นตน้ไม่สูงมากนกั ท าให้ตอ้งขายโดยเน้นปริมาณ ซ่ึง
รายเดิมจะมีขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในเร่ืองของการประหยดัจากขนาดการซ้ือ 
(Economy of Scale) คือ มีการสั่งซ้ือสินคา้คร้ังละมากๆ แลว้จึงกระจายไปยงัสาขา
ต่างๆ ท าให้ไดสิ้นคา้ในราคาท่ีถูก และมีการควบคุมคลงัสินคา้ท่ีเป็นระบบ เพื่อก็ให้
เกิดประสิทธิภาพทั้งจากพื้นท่ีจดัเก็บ และอตัราหมุน ของสินคา้คงคลงั จึงจะสามารถ
ท าให้ธุรกิจอยู่ไดอ้ย่างย ัง่ยืนซ่ึงเป็นส่ิงท่ีคู่แข่งรายใหม่ท่ีจะเขา้ อุตสาหกรรมน้ีตอ้ง
ค านึงถึง 

2.2.4  แรงผลักดันจากสินค้าอ่ืนๆ ซ่ึงสามารถใช้ทดแทนกันได้ ภัยคุกคามจากสินค้า
ทดแทนของอุตสาหกรรมน้ีอยู่ในระดบัต ่า - กลาง โดยสินคา้ ทดแทนของร้านคา้
วสัดุก่อสร้าง คือ ร้านวสัดุเฉพาะอยา่ง เช่น ตวัแทนจ าหน่ายสีท่ีมีศูนยผ์สมสี โรงหล่อ
ท่ีจ าหน่ายเสาเข็ม แผ่นพื้น ร้านขายไมแ้ละผลิตภณัฑ์จากไม ้ฯลฯ ซ่ึงร้านประเภทน้ี
มักจะขาย สินค้าท่ีเน้นไปทางใดทางหน่ึง ท าให้ความหลากหลายของสินค้ามี
มากกวา่ร้านคา้วสัดุก่อสร้างทัว่ไป 

2.2.5  การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน การแข่งขันระหว่างคู่แข่ง 
ในอุตสาหกรรมเดียวกนัอยูใ่นระดบัสูง ทั้งในส่วนของ ร้านคา้วสัดุก่อสร้างแบบใหม่
และร้านคา้ทอ้งถ่ินหรือรูปแบบเดิม จะเห็นได้จากการขยายสาขาของร้านคา้วสัดุ
ก่อสร้างแบบใหม่ท่ีครอบคลุมหวัเมืองใหญ่ๆ มีขนาดพื้นท่ีใหญ่เพื่อรองรับสินคา้ให้ 
ครบถ้วนและร้านคา้ทอ้งถ่ินหรือรูปแบบเดิมท่ีมีการปรับปรุงร้านและเพิ่มบริการ
ขนส่ง โปรโมชัน่ต่างๆ และการใหเ้ครดิตกบัช่าง ผูรั้บเหมา 

 

2.3  แนวคิดทฤษฎ ี(STEP) 
ขวญักมล ดอนขวา (2557) ไดส้รุปแนวคิดการวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกของธุรกิจ ประกอบ

ไปดว้ย 4 ปัจจยั ดงัน้ี 
 สังคม (social)    
 เทคโนโลย ี(technology)   
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 เศรษฐกิจ (economics)  
 การเมือง (politics) 
สังคม (social) เป็นเร่ืองเก่ียวกบัการศึกษา ศาสนา วฒันธรรม พฤติกรรมทางสังคมท่ีอาจ

เกิดผลท่ีดีหรือผลท่ีเสียหายต่อการท าธุรกิจของตนเอง 
เทคโนโลยี (technology) เป็นเร่ืองเก่ียวกบัความกา้วหนา้ในเทคโนโลยีการผลิต องคค์วามรู้

ใหม่ๆท่ีเกิดข้ึนท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจของตนเองท่ีส่งผลดี หรือส่งผลเสียหายต่อการท าธุรกิจของ
ตนเอง 

เศรษฐกจิ (economics) เป็นเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบัดชันีช้ีวดัทางดา้นเศรษฐกิจ ไดแ้ก่ มาตรฐาน
การครองชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อคน ปัญหาการวา่งงาน การจา้งงาน ราคาสินคา้ เป็นตน้ท่ีส่งผลกบัธุรกิจ
ของตนเอง อาจเป็นผลท่ีดี หรือเสียหายก็ได ้ 

กำรเมือง (politics) เป็นเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบันโยบายของรัฐบาลท่ีส่งผลกระทบท่ีดี หรือไม่ดี
ต่อธุรกิจของตนเอง  
 

2.4  แนวคิดทฤษฏีส่วนประสมทำงกำรตลำด (7 P) 
 ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2555 : 17 - 23) แมว้า่โดยทัว่ไปแลว้ ส่วนประสมทางการตลาดจะ
ประกอบไปดว้ยผลิตภณัฑ์ Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมกาตลาด
(Promotion) หรือท่ีเรียกวา่ 4 P's  แต่หากเป็นแต่หากเป็น ธุรกิจบริการ จะมีส่วนผสมทางการตลาด
เพิ่มข้ึนคือ พนักงาน(People) กระบวนการให้บริการ (Process) และส่ิงต่าง ๆ  ภายในส านักงาน 
(Physical Evidence) รวมเรียกว่า 7P's แต่เม่ือวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการด าเนินธุรกิจในปัจจุบนั
พบว่า ทั้ ง 7P's นั้นไม่เพียงพอต่อการด าเนินธุรกิจ ในปัจจุบนั เน่ืองจากการประกอบธุรกิจใน
ปัจจุบนันั้นตอ้งเขา้ไปเก่ียวขอ้งกบัชุมชน สังคม การเมือง ท าใหธุ้รกิจตอ้งค านึงถึงอีก 2 P's ซ่ึงไดแ้ก่ 
สาธารณชน (Public) และการเมือง (Political) แต่อยา่งไรก็ตาม ไม่มีสูตรตายตวัเฉพาะท่ีจะก าหนด
วา่ส่วนประสมทางการตลาดควรมีเท่าใด ข้ีนอยูก่บัสถานการณ์ ลูกคา้ หรือลกัษณะ เฉพาะของธุรกิจ
ดังท่ีสามารถพบเห็นได้ในหนังสือด้านการบริหารธุรกิจและการตลาดทั่วไปบางเล่ม ท่ีให้
ความส าคญักบั 10 P's บางเล่มก็ 15 P's แต่ส่ิงท่ีนักการตลาดควรให้ความส าคญัคือทรัพยากรทาง
การตลาด หรือทกัษะความรู้และประสบการณ์ของนักการตลาด  ท่ีนักการตลาดจะเลือกใช้ ส่วน
ประสมทางการตลาดแต่ละตวัเพื่ออ านวยความสะดวกหรือช่วยลูกคา้ในการสร้างคุณค่าไดอ้ยา่งไร 
ยกตวัอยา่งเช่น ในธุรกิจจ าหน่ายดอกไม ้ถา้นกัการตลาดสามารถคน้หาและทราบการใหคุ้ณค่าของ
ลูกคา้ และ จุดมุ่งหมายของการสั่งดอกไมน้ั้น นักการตลาดก็จะสามารถจดับริการเสริม เช่น การ
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บริการส่ง เพื่อความประทบัใจ หรือแนะน าบริการเสริมอ่ืน ๆ เพิ่มเติมให้ลูกคา้เลือกซ้ือ เพื่อช่วย
ลูกคา้สร้างคุณค่าไดต้ามท่ีตอ้งการ เป็นตน้  

ดงันั้น ส่วนประสมทางการตลาดจึงเป็นส่วนหน่ึงท่ีส าคญัในดา้นแผนปฏิบติัการของธุรกิจ 
นัน่คือ เป็นการเลือกใชเ้คร่ืองมือให้มีประสิทธิภาพ หากจะเปรียบการตลาดกบัยุทธศาสตร์ทางการ
สงครามแลว้ ส่วนประสมทางการตลาดเปรียบเสมือนยทุโธปกรณ์ต่าง ฯ  ท่ีกองทพัมี เช่น เคร่ืองบิน
รบ รถถงั จรวด ปืนยาว ปืนใหญ่ เป็นตน้ การท่ีกองทพัจะชนะสงครามไม่ใช่มาจากการท่ีมีอาวุธ
หรือยทุโธปกรณ์จ านวนมาก แต่ข้ึนอยูก่บัการมีทกัษะ ความช านาญ และประสบการณ์ในการวางกล
ยุทธ์และเลือกใชอ้าวุธเหล่านั้นไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ เช่นเดียวกนักบัการตลาด นกัการตลาดตอ้ง
สามารถรับรู้การให้คุณค่าของลูกคา้ และวางแผนส่วนประสมทางการตลาด รวมทั้งการจดัสรร
งบประมาณส าหรับส่วนประสมทางการตลาดให้เหมาะสม เพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายท่ีวางไว ้โดยตอ้ง
จดัสรรในส่วนของสินค้าและบริการ ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด และการ
ประชาสัมพนัธ์โดยตอ้งมีการตดัสินใจและวางแผน ในการจดัสรรให้กบัแต่ละส่วนวา่จะเนน้หนกั
ในส่วนท่ีจะเป็นตวัหลกัในการจูงใจและกระตุ้นให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้ หรือก าหนดงบประมาณให้
เท่ากนัในทุกโปรแกรม โดยส่วนประสมทางการตลาดทุกตวัมีความส าคญัเท่ากนั จะขาดตวัใดตวั
หน่ึงไม่ได ้เพียงแต่วา่ในสถานการณ์ท่ีแตกต่างกนันั้น ธุรกิจอาจเลือกใชส่้วนประสม ทางการตลาด
ตวัใดตวัหน่ึงเป็นกลยุทธ์หลกัในการด าเนินการได ้แต่จะขาดการสนบัสนุนจากส่วนประสมทาง
การตลาดอ่ืน ๆ  ไม่ได ้
           ผลิตภณัฑ์ (Product) ซ่ึงไดแ้ก่สินคา้ (Goods) และบริการ (Service) ท่ีธุรกิจพฒันาและผลิต
ข้ึนเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด ผลิตภณัฑ์หรือสินคา้และ
บริการนั้นมีทั้งท่ีจบัตอ้งได ้เช่น พดัลม โตะ๊ ฯลฯ และไม่สามารถจบัตอ้งได ้เช่น การตดัผม สายการ
บิน บางคร้ัง เป็นตวับุคคล เช่น ดารา นกัร้อง นกัการเมือง ฯลฯ หรือสถาบนัใดสถาบนัหน่ึง ทั้งน้ี
เน่ืองจากการตลาด สามารถน าไปประยกุตใ์ชไ้ดก้บัทุก ๆ  ส่ิง จึงท าให้ส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองนั้นเป็น
ตวัผลิตภณัฑ์ ยกตวัอยา่งเช่น ในการเมือง ผูส้มคัรรับเลือกตั้งสมาชิกสภาผูแ้ทนราษฎร (ส.ส.) แบบ
แบ่งเขตเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีจะจ าหน่าย หรือจูงใจให้กลุ่มเป้าหมายหรือประชาชนเลือกเป็น
สมาชิกสภาผูแ้ทนราษฎร (ส.ส.) ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินท่ีลูกคา้ตอ้งช าระให้กบัผูข้าย
เพื่อใหไ้ดรั้บสินคา้และ บริการ โดยธุรกิจตอ้งก าหนดราคาใหอ้ยูใ่นระดบัท่ีลูกคา้สามารถซ้ือได ้การ
ก าหนดราคานั้นมีจุดมุ่งหมายเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ในระดบัท่ีธุรกิจยงัคงมีก าไร 
และลูกคา้สามารถซ้ือได ้ 
           การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง การจดัการเก่ียวกับการอ านวยความสะดวกในการซ้ือ
สินคา้ของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายให้มีความสะดวกสบายสูงสุด ดว้ยการน าสินคา้และบริการไปส่งมอบ
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ใหก้บัลูกคา้ภายในเวลาท่ีลูกคา้ตอ้งการ ซ่ึงมีรูปแบบท่ีแตกต่างกนัตามลกัษณะของสินคา้ พฤติกรรม
ลูกคา้ สถานท่ีตั้งของธุรกิจ และท่ีตั้งของลูกคา้ โดยมีความเก่ียวขอ้งกบังานของนกัการตลาดในการ
ออกแบบและพฒันาช่องทางการตลาดใหเ้หมาะสมกบัตวัสินคา้และกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย  

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การก าหนดแนวทางในการส่ือสารไปยงัลูกคา้
กลุ่มเป้าหมายเก่ียวกบัสินคา้และบริการ ราคา และขอ้มูลอ่ืน ๆ  ของสินคา้และบริการ โดยมุ่งหมาย 
ให้เกิดการคดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ ดวัยการประสมประสานส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ 
การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง และการใช้พนักงานขาย 
พนกังาน (People) หมายถึง การจดัการบริการอยา่งมีประสิทธิภาพดว้ยบุคลากรของธุรกิจ โดยเร่ิม
ตั้งแต่การสรรหาคดัเลือก การพฒันาและฝึกอบรม รวมไปถึงการจูงใจ และปลูกฝังลกัษณะท่ีจ าเป็น
การให้บริการ เพื่อสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้หรือ ผูใ้ชบ้ริการใหม้ากท่ีสุด ไดแ้ก่ ดา้นทกัษะใน
การแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า วิธีการเขา้ทกัทายหรือตอ้นรับลูกคา้หรือผูใ้ช้บริการ การขอบคุณทุก
คร้ัง เม่ือลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการมาใชบ้ริการ พนกังานนบัวา่เป็นส่วนหน่ึงในทรัพยากรการตลาดท่ีมี
ค่ายิ่งของธุรกิจ เน่ืองจากในยุคปัจจุบนั การแข่งขนัทางธุรกิจเก่ียวขอ้งกบัความรวดเร็วและความมี
ประสิทธิภาพในการรับรู้จบัทิศทางการให้คุณค่าและความต้องการของลูกค้า และตอบสนอง 
(Sense-and-Respond) ไดอ้ยา่งดี 

การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) หมายถึง 
การออกแบบวางผงัส านกังาน อุปกรณ์ต่าง ๆ  ท่ีใชใ้นส านกังาน การจดัวางโต๊ะท างาน เฟอร์นิเจอร์
ภายในส านกังาน กระถางตน้ไม ้ฯลฯ ให้เป็นระเบียบเรียบร้อยท่ีเหมาะสมกบัลกัษณะของธุรกิจ 
เพราะในปัจจุบนั การสร้างตราสินคา้หรือภาพลกัษณ์ของธุรกิจไม่ไดอ้ยูท่ี่การส่ือสารการตลาดแค่
เพียงอย่างเดียว แต่ยงัรวมไปถึงอาคารส านักงาน ท่ีจะช่วยสร้างภาพลกัษณ์ท่ีแข็งแกร่งของธุรกิจ 
โดยมุมมองน้ีลูกคา้หรือผูใ้ช้บริการจะรับรู้และเขา้ใจ ภาพลกัษณ์การให้บริการของธุรกิจจากส่ิง
เหล่าน้ี (Schroeder, 2009) เน่ืองจากเม่ือลูกคา้ติดต่อกบัธุรกิจ ลูกคา้จะมองไปรอบ ๆ  ตวัธุรกิจไดมี้
การตกแต่งสถานท่ีไดอ้ย่างเหมาะสม จะท าให้ลูกคา้เกิดความมัน่ใจมากข้ึน และอุปกรณ์ส านกังาน
ไม่จ  าเป็นตอ้งมีราคาแพง เพียงแต่ใหส้อดคลอ้งและเหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มภายในธุรกิจ 

กระบวนการ (Process) หมายถึง การวางระบบและออกแบบให้มีขั้นตอนท่ีอ านวยความ
สะดวกใหก้บัลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการมากท่ีสุด ลดขั้นตอนท่ีท าให้ ผูบ้ริโภคตอ้งรอนาน จดัระบบการ
ไหลของการให้บริการ (Services Flow) ให้มีอุปสรรคนอ้ยท่ีสุด เน่ืองจากการรอคอยการให้บริการ
นาน ๆ  อาจจะท าใหเ้กิดความไม่พึงพอใจได ้โดยยดึแนวคิด One Stop Service ใหลู้กคา้อยูท่ี่จุดเดียว
คือบริเวณ ดา้นหนา้เคาน์เตอร์ และใหบ้ริการลูกคา้ตามแนวคิดวา่ "ลูกคา้คือคนท่ีเรารัก" รวมทั้งการ
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พฒันา SOS หรือ Standard of Service นั่นคือมาตรฐานในการให้บริการ เพื่อสร้างความเช่ือมั่น
ใหก้บัลูกคา้ 
 
2.5  แนวคิดทฤษฏีเกีย่วกบักระบวนกำรกำรตัดสินใจใช้บริกำร  

การตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิง
หน่ึงจากทางเลือกต่างๆท่ีมีอยู่ ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆของสินค้าและ
บริการอยู่เสมอ โดยท่ีเขาจะเลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของสถานการณ์ การ
ตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550) 

กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Decision Process) แมผู้บ้ริโภคจะมีความแตกต่างกนั 
มีความตอ้งการแตกต่างกนัแต่ผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบการตดัสินใจซ้ือท่ีคลา้ยคลึงกนั ซ่ึงกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 

 

 
รูปท่ี 2.2 ขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือปกติ 

ท่ีมา: ฉตัยาพร  เสมอใจ (2550) 
 

2.5.1  การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem or Need Recognition) ปัญหา
เกิดข้ึนเม่ือบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างระหวา่งสภาพท่ีเป็นอุดมคติ (Ideal) คือ สภาพ
ท่ีเขารู้สึกว่าดีต่อตนเอง และเป็นสภาพท่ีปรารถนากบัสภาพท่ีเป็นอยู่จริง (Reality) 
ของส่ิงต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนกบัตนเอง จึงก่อให้เกิดความตอ้งการท่ีจะเติมเต็มส่วนต่าง
ระหว่างสภาพอุดมคติกบัสภาพท่ีเป็นจริง โดยปัญหาของแต่ละบุคคลจะมีสาเหตุท่ี
แตกต่างกันไป ซ่ึงสามารถสรุปได้ว่า ปัญหาของผูบ้ริโภคอาจเกิดข้ึนจากสาเหตุ 
ต่อไปน้ี 
2.5.1.1 ส่ิงของท่ีใชอ้ยูเ่ดิมหมดไป เม่ือส่ิงของเดิมท่ีใชใ้นการแกปั้ญหาเร่ิมหมดลง จึง

เกิดความตอ้งการใหม่จากการขาดหายของส่ิงของเดิมท่ีมีอยู่ ผูบ้ริโภคจึง
จ าเป็นตอ้งการหาส่ิงใหม่มาทดแทน 

2.5.1.2  ผลของการแก้ปัญหาในอดีตน าไปสู่ปัญหาใหม่ เกิดจากการใช้ผลิตภณัฑ์
อยา่งหน่ึงในอดีตอาจก่อให้เกิดปัญหาตามมา เช่น เม่ือสายพานรถยนต์ขาด
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แต่ไม่สามารถหาสายพานเดิมได้ จึงต้องใช้สายพานอ่ืนทดแทนท่ีไม่ได้
มาตรฐาน ท าให้รถยนต์เกิดเสียงดงั จึงตอ้งไปหาสเปรยม์าฉีดสายพานเพื่อ
ลดการเสียดทาน 

2.5.1.3  การเปล่ียนแปลงส่วนบุคคล การเจริญเติบโตของบุคคลทั้งดา้นวฒิุภาวะและ
คุณวุฒิหรือแมก้ระทัง่การเปล่ียนแปลงในทางลบ เช่น การเจ็บป่วย รวมถึง
การเปล่ียนแปลงทางกายภาพ การเจริญเติบโตหรือแม้กระทัง่สภาพทาง
จิตใจท่ีก่อใหเ้กิดความเปล่ียนแปลงและความตอ้งการใหม่ๆ 

2.5.1.4  การเปล่ียนแปลงของสภาพครอบครัว เม่ือมีการเปล่ียนแปลงของสภาพ
ครอบครัว เช่น การแต่งงาน การมีบุตร ท าให้มีความต้องการสินค้าหรือ
บริการเกิดข้ึน 

2.5.1.5  การเปล่ียนแปลงของสถานะทางการเงิน ไม่วา่จะเป็นการเปล่ียนแปลงของ
สถานะทางการเงินทั้งทางด้านบวกหรือด้านลบ ย่อมส่งผลให้การด าเนิน
ชีวติเปล่ียนแปลง 

2.5.1.6  ผลจากการเปล่ียนกลุ่มอา้งอิง บุคคลจะมีกลุ่มอา้งอิงในแต่ละวยั แต่ละช่วง
ชีวิต และแต่ละกลุ่มสังคมท่ีแตกต่างกัน ดังนั้นกลุ่มอ้างอิงจึงเป็นส่ิงท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมและการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

2.5.1.7  ประสิทธิภาพของการส่งเสริมทางการตลาด เม่ือการส่งเสริมการตลาดต่างๆ 
ไม่วา่จะเป็นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การลด แลก แจก แถม การขาย
โดยใช้พนักงานหรือการตลาดทางตรงท่ีมีประสิทธิภาพ ก็จะสามารถ
กระตุ้นให้ผูบ้ริโภคตระหนักถึงปัญหาและเกิดความต้องการข้ึนได้ เม่ือ
ผูบ้ริโภคไดต้ระหนกัถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึน เขาอาจจะหาทางแก้ไขปัญหานั้น
หรือไม่ก็ได ้หากปัญหาไม่มีความส าคญัมากนกั คือจะแกไ้ขหรือไม่ก็ได ้แต่
ถา้หากปัญหาท่ีเกิดข้ึนยงัไม่หายไป ไม่ลดลงหรือกลบัเพิ่มข้ึนแลว้ ปัญหา
นั้นก็จะกลายเป็นความเครียดท่ีกลายเป็นแรงผลักดันให้พยายามแก้ไข
ปัญหา ซ่ึงเขาจะเร่ิมหาทางแกไ้ขปัญหาโดยการเสาะหาขอ้มูลก่อน 

2.5.2 การเสาะแสวงหาข้อมูล (Search for Information) เม่ือเกิดปัญหา ผูบ้ริโภคก็ต้อง
แสวงหาหนทางแกไ้ข โดยหาขอ้มูลเพิ่มเติมเพื่อช่วยในการตดัสินใจ จากแหล่งขอ้มูล
ต่อไปน้ี 
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2.5.2.1  แหล่งบุคคล (Personal Search) เ ป็นแหล่งข่าวสารท่ี เ ป็นบุคคล เ ช่น 
ครอบครัว มิตรสหาย กลุ่มอ้างอิง ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะด้าน หรือผูท่ี้เคยใช้
สินคา้นั้นแลว้ 

2.5.2.2  แหล่งธุรกิจ (Commercial Search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีได ้ณ.จุดขายสินคา้ 
บริษทัหรือร้านคา้ท่ีเป็นผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ  าหน่าย หรือจากพนกังานขาย 

2.5.2.3  แหล่งข่าวทั่วไป (Public Search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีได้จากส่ือมวลชน
ต่างๆ เช่น โทรทศัน์ วทิย ุรวมถึงการสืบคน้ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต 

2.5.2.4  จากประสบการณ์ของผู ้บริโภคเอง (Experimental Search) เป็นแหล่ง
ข่าวสารท่ีไดรั้บจากการลองสัมผสั ตรวจสอบ การทดลองใช้ ผูบ้ริโภคบาง
คนก็ใช้ความพยายามในการเสาะแสวงหาข้อมูลในการใช้ประกอบการ
ตดัสินใจซ้ือมากแต่บางคนก็นอ้ย ทั้งน้ี อาจข้ึนอยูก่บัปริมาณของขอ้มูลท่ีเขา
มีอยู่เดิม ความรุนแรงของความปรารถนา หรือความสะดวกในการสืบ
เสาะหา 

2.5.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เม่ือผูบ้ริโภค ไดข้อ้มูลจากขั้นตอน
ท่ี 2 แลว้ ก็จะประเมินทางเลือกและตดัสินใจเลือกทางท่ีดีท่ีสุด วิธีการท่ีผูบ้ริโภคใช้
ในการประเมินทางเลือกอาจจะประเมิน โดยการเปรียบเทียบข้อมูลเก่ียวกับ
คุณสมบติัของแต่ละสินคา้และคดัสรรในการท่ีจะตดัสินใจเลือกซ้ือจากหลากหลาย
ตรายี่ห้อให้เหลือเพียงตรายี่ห้อเดียว อาจข้ึนอยูก่บัความเช่ือนิยมศรัทราในตราสินคา้
นั้นๆ หรืออาจข้ึนอยูก่บัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคท่ีผา่นมาในอดีตและสถานการณ์
ของการตดัสินใจรวมถึงทางเลือกท่ีมีอยูด่ว้ยทั้งน้ี มีแนวคิดในการพิจารณา เพื่อช่วย
ประเมินแต่ละทางเลือก เพื่อใหต้ดัสินใจไดง่้ายข้ึน ดงัต่อไปน้ี 
2.5.3.1  คุณสมบติั (Attributes) และประโยชน์ของสินคา้ท่ีได้รับ (Benefit) คือ การ

พิจารณาถึงผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ และคุณสมบติัของสินคา้วา่ สามารถท า
อะไรได้บ้างหรือมีความสามารถแค่ไหนผู ้บริโภคแต่ละรายจะมอง
ผลิตภณัฑ์ว่าเป็นมวลรวมของลกัษณะต่างๆ ของผลิตภณัฑ์ ซ่ึงผูบ้ริโภคจะ
มองลกัษณะแตกต่างของลกัษณะเหล่าน้ีวา่เก่ียวขอ้งกบัตนเองเพียงใด และ
เขาจะให้ความสนใจมากท่ีสุดกบัลกัษณะท่ีเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการของ
เขา 

2.5.3.2  ระดบัความส าคญั (Degree of Importance) คือการพิจารณาถึงความส าคญั
ของคุณสมบติั (Attribute Importance) ของสินคา้เป็นหลกัมากกวา่พิจารณา
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ถึงความโดดเด่นของสินคา้ (Salient Attributes) ท่ีเราไดพ้บเห็น ผูบ้ริโภคให้
ความส าคญักบัลกัษณะต่างๆของผลิตภณัฑ์ในระดบัแตกต่างกนัตามความ
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของเขา 

2.5.3.3  ความเช่ือถือต่อตรายี่ห้อ (Brand Beliefs) คือการพิจารณาถึงความเช่ือถือต่อ
ยี่ห้อของสินคา้หรือภาพลกัษณ์ของสินคา้ (Brand Image) ท่ีผูบ้ริโภคไดเ้คย
พบเห็น รับรู้จากประสบการณ์ในอดีต ผูบ้ริโภคจะสร้างความเช่ือในตรา
ยี่ห้อข้ึนชุดหน่ึงเก่ียวกับลักษณะแต่ละอย่างของตรายี่ห้อ ซ่ึงความเช่ือ
เก่ียวกบัตรายีห่อ้มีอิทธิพลต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภค 

2.5.3.4  ความพอใจ (Utility Function) คือการประเมินว่า มีความพอใจต่อสินคา้แต่
ละยี่ห้อแค่ไหน ผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกตรา โดยผูบ้ริโภคจะก าหนด
คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ท่ีเขาตอ้งการแล้วผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบคุณสมบติั
ของผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการกบัคุณสมบติัของตราต่างๆ 

 2.5.3.5  กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) วิธีน้ีเป็นอีกวิธีหน่ึงท่ีน าเอา
ปัจจยัส าหรับการตดัสินใจหลายตวั เช่น ความพอใจ ความเช่ือถือในยี่ห้อ 
คุณสมบติัของสินคา้มาพิจารณาเปรียบเทียบให้คะแนน แล้วหาผลสรุปว่า
ยีห่อ้ใดไดรั้บคะแนนจากการประเมินมากท่ีสุด ก่อนตดัสินใจซ้ือต่อไป 

2.5.4  การตดัสินใจซ้ือ (Decision Marking) โดยปกติแล้วผูบ้ริโภคแต่ละคนจะต้องการ
ขอ้มูลและระยะเวลาในการตดัสินใจส าหรับผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกนั คือ 
ผลิตภณัฑ์บางอยา่งตอ้งการขอ้มูลมาก ตอ้งใชร้ะยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน แต่
บางผลิตภณัฑผ์ูบ้ริโภคก็ไม่ตอ้งการระยะเวลาการตดัสินใจนาน 

2.5.5  พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post purchase Behavior) หลงัจากมีการซ้ือแลว้ ผูบ้ริโภคจะ
ไดรั้บประสบการณ์ในการบริโภค ซ่ึงอาจจะไดรั้บความพอใจหรือไม่พอใจก็ได ้ถา้
พอใจผูบ้ริโภคไดรั้บทราบถึงขอ้ดีต่างๆของสินคา้ท าให้เกิดการซ้ือซ ้ าไดห้รืออาจมี
การแนะน าให้เกิดลูกคา้รายใหม่ แต่ถา้ไม่พอใจ ผูบ้ริโภคก็อาจเลิกซ้ือสินคา้นั้นๆใน
คร้ังต่อไปและอาจส่งผลเสียต่อเน่ืองจากการบอกต่อ ท าให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้น้อยลง
ตามไปดว้ย 

 
2.6  งำนวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

อุดมศกัด์ิ  รัตนสินทร์ (2552) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อความล่าชา้ในการ 
บริหารโครงสร้างขนาดใหญ่ของกรมชลประทานจากกรณีของโครงการระบายน ้าบริเวณสนามบิน 
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สุวรรณภูมิ และโครงการชลประทานทัว่ไป   
ผลการวิจยัพบว่าปัจจยัวิกฤตท่ีส่งผลกระทบต่อความล่าช้าในการบริหารโครงการกรณี

โครงการระบายน ้ าบริเวณสนามบินสุวรรณภูมิจ านวน 12 ปัจจยั ประกอบด้วยขาดการฝึกอบรบ
เพื่อให้ความรู้ผูอ้อกแบบ หรือผูเ้ช่ียวชาญมีความเกรงใจ ปัญหาในการท างาน เป็นตน้ และปัจจยั
วกิฤตท่ีส่งผลกระทบต่อความล่าชา้ในการบริหารโครงการกรณีโครงการชลประทานทัว่ไปจ านวน 
14 ปัจจยั  

มนตช์ยั วงศส์ันติราษฎร (2556)  เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อประสิทธิภาพการควบคุมงาน 
ก่อสร้างตามความคิดเห็นของผูค้วบคุมงานก่อสร้าง เพื่อจดัล าดับความส าคญัของหน้าท่ีของผู  ้
ควบคุมงานก่อสร้าง และศึกษาปริมาณผลกระทบรวมของปัญหาในการควบคุมงานก่อสร้าง ผล
การศึกษา พบว่า ผูค้วบคุมงานก่อสร้างให้ความส าคญั ของหน้าท่ีด้านความรู้ความเขา้ใจในงาน
วิศวกรรมมากท่ีสุด รองลงมาคือดา้นการเอาใจใส่ในหน้าท่ี และในการจดัล าดบัความส าคญัของ
หนา้ท่ี ผูค้วบคุมงานจะตอ้งศึกษา สัญญาจา้ง แบบแปลน เอกสารท่ีเป็นส่วนประกอบของสัญญาทุก
คร้ังก่อนเร่ิมการก่อสร้างเป็นหน้าท่ีแรกท่ีจะต้องด าเนินการก่อน ส่วนปัจจยัด้านบุคคล พบว่า
ปริมาณผลกระทบรวมมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรก ไดแ้ก่ 1.ผูค้วบคุมงานท่ีเขา้ใจวิธีการก่อสร้างจะ
สามารถควบคุมงานก่อสร้างได้ดีและสามารถแก้ไขปัญหาอย่างถูกตอ้งได้ 2.ความเอาใจใส่และ
ความรับผิดชอบของผูค้วบคุมงานจะท าให้การก่อสร้างมี คุณภาพเป็นไปตามแผนงาน 3.ผูค้วบคุม
งานท่ีมีภาวการณ์เป็นผูน้ าท่ีดีย่อมเป็นท่ียอมรับและไดรั้บ ความร่วมมือในการท างาน ส่วนปัจจยั
ด้านการปฏิบัติงานพบว่า ค่าปริมาณผลกระทบรวมมีค่าเฉล่ีย สูงสุด 3 ล าดับแรกได้แก่ 1.ด้าน
ลักษณะกายภาพของโครงการ 2.ด้านเอกสารสัญญา 3.ด้านการเงิน โดยในการวิเคราะห์ความ
แตกต่างของค่าคะแนนเฉล่ียรายกลุ่มของผูป้ฏิบติังานพบว่า เพศมีผลต่อปัจจยั ด้านความรู้ความ
เขา้ใจในงานวิศวกรรม อายุมีผลต่อปัจจยัดา้นการเงิน และภูมิล าเนามีผลต่อปัจจยัดา้น เอกสารและ
สัญญา ส่วนในดา้นอ่ืนๆ ไม่พบความแตกต่าง 

สุพจน์ กาญจนางกูรพนัธ์ุ (2557) ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างใน
ช่องทางการจ าหน่ายแนวใหม่พบว่า กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ท่ีเขา้ร้านคา้วสัดุก่อสร้าง
แบบสมยัใหม่มากท่ีสุดในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล คือ ร้านไทวสัดุ ส่วนใหญ่เป็นเพศ
ชาย อายุอยู่ระหว่าง 36 – 45 ปี สถานภาพสมรส มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานของ
บริษทัประเภทอ่ืนๆ รายได้เฉล่ียต่อเดือน ระหว่าง 10,001 - 30,000 บาท มีจ านวนผูอ้ยู่อาศยัใน
อาคารท่ีซ้ือวสัดุและอุปกรณ์ก่อสร้างไปใชจ้  านวนรวม 4 - 6 คน เลือกประเภทของอาคารท่ีซ้ือวสัดุ
และอุปกรณ์ก่อสร้างไปใช้บา้นเด่ียว/บา้นแฝด วตัถุประสงค์ของการซ้ือวสัดุก่อสร้างซ่อมแซม
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ปรับปรุง/ต่อเติม/ขยาย อน่ึง พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีบุคคลในครอบครัวเป็นเจา้ของ
อาคาร  

ในส่วนของพฤติกรรมของประชากรในการเลือกซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้าง ส่ือส าคญัท่ีสุดท่ีท า
ให้รู้จักร้านค้าวสัดุก่อสร้างสมยัใหม่ คือ ส่ือป้ายโฆษณา วนัท่ีเลือกมาใช้บริการจากร้านวสัดุ
ก่อสร้างฯนั้นไม่แน่นอน ในการตดัสินใจซ้ือผูซ้ื้อเป็นผูต้ดัสินใจดว้ยตนเอง ในรอบหน่ึงปีท่ีผา่นมา
ซ้ือวสัดุก่อสร้างเพียงคร้ังเดียวดว้ยวงเงินประมาณ 10,001-50,000 บาท และในรอบ 1 ปีท่ีผา่นมาได้
ใชบ้ริการท่ีร้านจ าหน่ายวสัดุก่อสร้างแบบสมยัใหม่นั้นจ านวน 3-6 คร้ัง วสัดุและอุปกรณ์ก่อสร้างท่ี
เลือกซ้ือมากท่ีสุดคือ อุปกรณ์ไฟฟ้า : หลอด โคม สายไฟฟ้า  

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้
วสัดุก่อสร้างฯโดยรวมอยู่ในระดบัมาก และรายดา้นท่ีอยู่ในระดบัมากไดแ้ก่ ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นราคา  

ในส่วนของความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินค้าวสัดุ
ก่อสร้างฯกบัปัจจยัส่วนบุคคล พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบั ส่ือท่ีท าใหรู้้จกัร้านคา้วสัดุ
และอุปกรณ์ก่อสร้างสมยัใหม่ และ ผูมี้ส่วนส าคญัท่ีสุดท่ีร่วมตดัสินใจหรือช่วยใหมี้การตดัสินใจซ้ือ
วสัดุก่อสร้าง  

ส่วนในการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค
ในการเลือกซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้างฯ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนัมีความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด แตกต่างกนั 

อารีรัตน์ สุขพิริยะกุล (2558) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส าคญั ในการซ้ือ
สินคา้วสัดุก่อสร้างของ ร้านคา้ปลีกจากร้านคา้ส่งวสัดุก่อสร้างในจงัหวดัสมุทรปราการ จ าแนกตาม
ข้อมูลเก่ียวกับข้อมูลทั่วไปของฝ่ายจัดซ้ือร้านค้าปลีกวสัดุก่อสร้างในจังหวดัสมุทรปราการ 
ผลการวิจยัพบวา่ร้านคา้ปลีกในจงัหวดัสมุทรปราการให้ระดบัความส าคญั ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ในดา้นสินคา้ ดา้นบริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย 
ดา้นการให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด นอกจากน้ียงัพบวา่ร้านคา้ปลีกท่ีมีเพศของ
ฝ่ายจดัซ้ือต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส าคญัในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งวสัดุ
ก่อสร้างในจงัหวดัสมุทรปราการ มีดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย แตกต่างกนั อีกทั้งร้านคา้ปลีกท่ีมี
ระดบัการศึกษาของฝ่ายจดัซ้ือต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส าคญัในการซ้ือสินคา้
วสัดุก่อสร้าง โดยรวมแตกต่างกนั ส าหรับร้านคา้ปลีกท่ีมีปริมาณการจดัเก็บสินคา้ (ปูนซีเมนต์) 
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เฉล่ียต่อเดือนต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส าคญัในการซ้ือสินคา้วสัดุก่อสร้างในดา้น
การส่งเสริมทางการขายแตกต่างกนั 

ศุภชยั ภานุมาศ (2559) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการบริษทัรับสร้าง
บา้นท่ีเป็นสมาชิกสมาคมธุรกิจสร้างบา้นในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีผู ้บริโภคส่วนใหญ่เลือกใช้บริการโดยการพิจารณามากท่ีสุดได้แก่  
ดา้นผลิตภณัฑ์เร่ืองของมีคุณภาพและมี ISO เก่ียวกบัขอ้ก าหนดส าหรับระบบการบริหารงานเพื่อ
คุณภาพมารับรอง และ ในส่วนปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่พิจารณา
มากท่ีสุดในดา้นอิทธิพลของประสบการณ์ในอดีต และมีผลงานการรับสร้างบา้นท่ีน่าเช่ือถือ ก่อนท่ี
จะตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
 

2.7  กรอบแนวควำมคิดในกำรวจัิย  
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รูปท่ี  2.3 กรอบแนวคิดในการวจิยั 
 
2.8  องค์ประกอบของแผนกำรตลำด 
           ขวญักมล ดอนขวา (2557)  แผนธุรกิจมีความส าคัญอย่างยิ่งในปัจจุบนั เน่ืองจากเป็น
แนวทางในการท าธุรกิจก่อสร้างของผูป้ระกอบการใหม่ท่ีเกิดข้ึน หรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจ

1. ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้ม 

(SWOT) 

2. ปัจจยัดา้นพลงัทั้ง 5 

(Five Force Model ) 

3. ปัจจยัดา้นสังคม เทคโนโลย ี           

เศรษฐกิจ และการเมือง 

(STEP) 

4. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

(7P) 

 
 

         ตวัแปรอิสระ              ตวัแปรตาม  

     การวางแผนการตลาด ( Marketing Plan ) 

     ของอุตสาหกรรมก่อสร้างในจงัหวดัชยัภูมิ 
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ก่อสร้างอยูแ่ลว้ แต่ตอ้งการท าธุรกิจก่อสร้างให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน โดยแผนการตลาดทัว่ไป
ประกอบไปดว้ยประเด็นส าคญัดงัต่อไปน้ี  
          2.8.1  แผนการตลาด 
           2.8.1.1  ช่ือธุรกิจก่อสร้างท่ีจะท าแผนการตลาด 
           2.8.1.2  ลกัษณะของธุรกิจก่อสร้าง และวเิคราะห์ภาพรวมของธุรกิจก่อสร้าง 
           2.8.1.2.1 ลกัษณะของธุรกิจก่อสร้าง มีจุดเด่นเร่ืองลักษณะและคุณภาพ

อยา่งไร 
           2.8.1.2.2  วิเคราะห์ภาพรวมของธุรกิจก่อสร้าง วิเคราะห์ภาพรวมของ

การตลาด การใหบ้ริการงานก่อสร้าง ราคาค่าก่อสร้างในภาพรวม 
          2.8.1.3 วเิคราะห์ธุรกิจก่อสร้าง 
            2.8.1.3.1  SWOT 

 จุดแขง็ (strengths)         
 จุดอ่อน (weaknesses) 
 โอกาส (opportunities)      
 ภยัคุกคามหรืออุปสรรค (threats)  

           ปัจจยัภายใน 
จุดแข็ง (strengths)  เป็นจุดเด่นท่ีธุรกิจของตนเองมีอยู่ ส่วนใหญ่เป็นเร่ือง

เงินทุนความรู้ความสามารถของบุคลากร และอุปกรณ์ ตลอดจนเทคโนโลยี และปัจจยัดา้นอ่ืนๆท่ี
ธุรกิจมีอยูแ่ละส่งผลท่ีดีต่อธุรกิจก่อสร้างของตนเอง 

จุดอ่อน (Weaknesses) เป็นจุดดอ้ย หรือส่ิงท่ีท าให้ธุรกิจก่อสร้างของตนเอง
ไม่ประสบความส าเร็จ  ส่วนใหญ่เป็นเร่ืองเงินทุน ความรู้ความสามารถของบุคลากร และอุปกรณ์ 
ตลอดจนเทคโนโลย ีและปัจจยัดา้นอ่ืนๆ ท่ีธุรกิจมีอยูแ่ละส่งผลเสียต่อธุรกิจก่อสร้างของตนเอง 
          ปัจจยัภายนอก 

โอกาส (opportunities) เป็นเร่ืองของปัจจัยภายนอกธุรกิจก่อสร้างของ
ตนเอง แต่ส่งผลท่ีดีต่อการท าธุรกิจ โดยทัว่ไปเป็นปัจจยัทางด้านภาวะเศรษฐกิจ สังคม การเมือง 
ฤดูกาล หรืออ่ืนๆท่ีส่งผลดีต่อธุรกิจของตนเอง 

 ภยัคุกคามหรือหรืออุปสรรค (threats) เป็นเร่ืองของปัจจยัภายนอกธุรกิจ
ก่อสร้างของตนเอง แต่ส่งผลเสีย หรือเป็นสาเหตุท่ีท าให้เกิดอุปสรรคกบัการท าธุรกิจก่อสร้างของ
ตนเองโดยทัว่ไปเป็นปัจจยัทางดา้นภาวะเศรษฐกิจ สังคม การเมือง ฤดูกาล หรืออ่ืนๆท่ีส่งผลต่อ
ธุรกิจก่อสร้างของตนเอง 
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               2.8.1.3.2  วเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก (STEP) 
 สังคม (social)    
 เทคโนโลย ี(technology)   
 เศรษฐกิจ (economics)  
 การเมือง (politics) 

สังคม (social) เป็นเร่ืองเก่ียวกบัการศึกษา ศาสนา วฒันธรรม พฤติกรรมทาง
สังคมท่ีอาจเกิดผลท่ีดีหรือผลท่ีเสียหายต่อการท าธุรกิจก่อสร้างของตนเอง 

เทคโนโลยี (technology) เป็นเร่ืองเก่ียวกบัความกา้วหนา้ในเทคโนโลยีการ
ก่อสร้าง องค์ความรู้ใหม่ๆท่ีเกิดข้ึนท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจก่อสร้างของตนเองท่ีส่งผลดี หรือส่งผล
เสียหายต่อการท าธุรกิจก่อสร้างของตนเอง 

เศรษฐกิจ (economics) เป็นเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบัดชันีช้ีวดัทางดา้นเศรษฐกิจ 
ไดแ้ก่ มาตรฐานการครองชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อคน ปัญหาการว่างงาน การจา้งงาน ราคาสินคา้วสัดุ
ก่อสร้างเป็นตน้ทุนท่ีส่งผลกบัธุรกิจก่อสร้างของตนเอง อาจเป็นผลท่ีดี หรือเสียหายก็ได ้ 

การเมือง (politics) เป็นเร่ืองท่ีเก่ียวข้องกับนโยบายของรัฐบาลท่ีส่งผล
กระทบท่ีดี หรือไม่ดีต่อธุรกิจก่อสร้างของตนเอง  
           2.8.1.4  วเิคราะห์คู่แข่ง 
                      วเิคราะห์การแข่งขนัในอุตสาหกรรมเดียวกนั (Five Force Model) 

2.8.1.4.1 คู่แข่งท่ีมีอยูเ่ดิม เป็นการวิเคราะห์ถึงคู่แข่งทางธุรกิจก่อสร้างของ
ตนเองว่า รุนแรงเพียงใด มี ส่วนแบ่งทางการตลาดเท่าไร 
ความสามารถในการแข่งขันของธุรกิจก่อสร้างก่อสร้างของ
ตนเองกบัคู่แข่งขนัเป็นอยา่งไร 

2.8.1.4.2 คู่แข่งขนัรายใหม่ เป็นการวิเคราะห์ทางโอกาสท่ีคู่แข่งรายใหม่ท่ี
จะเขา้มาแข่งขนัไดง่้ายหรืออยาก โดยวิเคราะห์ถึงโครงสร้างการ
ลงทุน เทคโนโลยีการก่อสร้าง หรือปัจจยัทางดา้นนโยบายของ
รัฐบาล ภาวะทางเศรษฐกิจท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้มาท าธุรกิจ
การก่อสร้างและกลายมาเป็นคู่แข่งตนเอง 

2.8.1.4.3  ผลิตภัณฑ์ทดแทน เป็นการวิเคราะห์ถึงธุรกิจอ่ืนท่ีสามารถ
ทดแทนธุรกิจการก่อสร้างท่ีตนเองก าลงัท าอยู่ หากกรณีท่ีราคา
สินคา้ของตนเองต ่ากว่า หรือถูกกว่าจะเกิดผลอย่างไรต่อธุรกิจ
ของตนเอง 
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2.8.1.4.4  อ านาจการก่อสร้างของผูซ้ื้อ เป็นการวิเคราะห์ของผูบ้ริโภคหรือ
ผูใ้ชบ้ริการธุรกิจก่อสร้างมีอ านาจการต่อรองกบัธุรกิจของตนเอง
อยา่งไร อาจจะเป็นผลดีหรือผลเสียได ้

2.8.1.4.5  อ านาจการต่อรองของ  Suppliers เป็นการวิเคราะห์ถึงหน้าท่ี
ติดต่อธุรกิจก่อสร้างของตนเองกบัผูบ้ริโภค พ่อคา้คนกลาง หรือ
โรงงานผลิตวสัดุอุปกรณ์ก่อสร้าง 

 2.8.1.5 STP (Segmentation / Target / Positioning) 
         การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) การก าหนดเกณฑ์กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
นั้น ธุรกิจก่อสร้างใชเ้กณฑ์ใด เพราะเหตุอะไร โดยเกณฑอ์าจเป็นประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ หรือ
พฤติกรรมการบริโภค เทศกาล หรือโอกาสพิเศษ เป็นตน้ 
         การก าหนดลูกคา้เป้าหมายเฉพาะของตนเอง (Target) เขียนกลุ่มลูกคา้คือ
ใครท่ีเฉพาะเจาะจงไปเลย กลุ่มลูกคา้หลกั และกลุ่มลูกคา้รองเป็นใคร อาจมีเฉพาะกลุ่มลูกคา้หลกั
อยา่งเดียวก็ได ้
         การก าหนดต าแหน่งธุรกิจก่อสร้างของตนเอง (Positioning) เป็นการ
วเิคราะห์วา่ธุรกิจก่อสร้างของตนเองเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งแลว้เป็นอยา่งไรในเร่ืองของราคาและ 
คุณภาพ อาจใชส้โลแกนสั้นๆท่ีกล่าวแลว้กลุ่มผูซ้ื้อนึกถึงแต่ธุรกิจก่อสร้างของตนเอง เช่น คุณภาพดี 
ราคาถูก เป็นตน้  
 2.8.1.6 การพยากรณ์ยอดขาย 
          เป็นการวิเคราะห์ในลกัษณะพยากรณ์ยอดขายจากกลุ่มลูกคา้เป้าหมายวา่จะ
ใชบ้ริการธุรกิจก่อสร้างของตนเองประมาณเท่าใด โดยตอ้งมีหลกัการและเหตุผลในการวเิคราะห์ 
         2.8.1.7  กลยทุธ์การตลาด (4P) 
          เป็นการน าเสนอกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีรู้จกักันโดยทัว่ไปว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ท่ีจะท าให้ยอดขายท่ีเราพยากรณ์ในขอ้ท่ี 6 ขายไดห้มดนั้น 
จะมีวิธีการทางการตลาดอยา่งไร ประกอบดว้ย 4 ปัจจยั สรุปไดด้งัน้ี (อาจไม่ตอ้งใชก้ลยุทธ์ครบทั้ง 
4 ขอ้ ) 
          ผลิตภณัฑ์ (Product) เป็นการวิเคราะห์ถึงคุณภาพของธุรกิจก่อสร้างของ
ตนเองว่าเป็นอย่างไร ไดแ้ก่ รูปลกัษณ์ หรือลกัษณะผลิตภณัฑ์ (Features ) รูปแบบ (Styling) มีช่ือ
ตราสินคา้ (Brand Name) เป็นอย่างไร ส่วนประกอบท่ีโดดเด่น ความมีช่ือเสียงของธุรกิจก่อสร้าง
ของตนเอง 
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          ราคา (Price) เป็นการวิเคราะห์ถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการก าหนดราคา 
ไดแ้ก่ อุปสงคข์องธุรกิจก่อสร้าง ส่วนครองตลาดเป้าหมาย และปฏิกิริยาดา้นการแข่งขนัท่ีมีผลต่อ
ราคาของธุรกิจก่อสร้างของตนเอง ราคาสอดคลอ้งกบัคุณภาพหรือไม่ ราคาถูก หรือแพงกวา่คู่แข่ง 
           สถานท่ี ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการกระจายสินคา้ (Place , Channel 
and Distribution) เป็นการวิเคราะห์ถึงตลาดท่ีตนเองจะให้บริการก่อสร้างว่าอยู่ท่ีไหน ตน้ทุนค่า
ขนส่งเป็นอยา่งไร มีช่องทางการใหบ้ริการอยา่งไร 
           การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการวิเคราะห์ถึง 4 ประเภทหลกัใน
การส่งเสริมการให้บริการธุรกิจก่อสร้างของตนเอง ได้แก่ การโฆษณา การขายโดยบุคล การ
ส่งเสริมการขาย และการประชาสัมพนัธ์ ตลอดจนสร้างความสัมพนัธ์อนัดีต่อกนัระหว่างลูกคา้ 
หน่วยงาน รัฐบาล ประชาชน เพื่อให้เกิดความเช่ือถือศรัทธา มีความคิดเห็นและทศันคติท่ีดีต่อ
ก่อสร้างของตนเอง 
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บทที ่3 
วธิีกำรด ำเนินกำรวจิัย 

 
3.1  ระเบียบวธีิกำรวจัิย 

การวิจยั เร่ือง แผนการตลาดของอุตสาหกรรมก่อสร้างในจงัหวดัชยัภูมิ เป็นงานวิจยัเชิง
คุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชแ้บบสัมภาษณ์เชิงลึกเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล
ในการศึกษา โดยมีขั้นตอนสรุปได ้ดงัน้ี  

1. ศึกษาขอ้มูล แนวคิด เร่ืองธุรกิจก่อสร้าง 
2. ก าหนดกลุ่มเป้าหมายและพื้นท่ีเป้าหมาย 
3. พฒันาเคร่ืองมือแบบสัมภาษณ์เชิงลึกและตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
4. ลงพื้นท่ีและสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง 
5. วเิคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพ 
6. สรุปผลและเขียนรายงานวจิยั 
 

3.2  วธีิด ำเนินกำร 
3.2.1 ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 

ประชากร หมายถึง เจา้ของธุรกิจก่อสร้างในจงัหวดัชยัภูมิ และจงัหวดันครราชสีมา 
การก าหนดกลุ่มตวัอยา่ง เพื่อใชส้ัมภาษณ์เชิงลึก จากผูป้ระกอบการธุรกิจก่อสร้าง 8 

ราย และบุคลากรท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจก่อสร้างจากหน่วยงานภาครัฐบาล 2 ราย รวม 10 ราย   
การสุ่มตวัอย่างแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น (Non – probability Sampling) ดว้ยวิธี

เฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งเป็นตวัแทนประชากรท่ีดี 
 รายช่ือสถานประกอบการ / ผูป้ระกอบการ 

1.  หา้งหุน้ส่วนจ ากดั ศรชยัวฒันาก่อสร้างชยัภูมิ / หุน้ส่วนผูจ้ดัการ 
2.  บริษทั อินฟินิต้ีคอนกีตเทคโนโลย ีจ  ากดั / กรรมการผูจ้ดัการ 
3.  หา้งหุน้ส่วนจ ากดั บา้นเพชรก่อสร้าง / วศิวกรผูจ้ดัการ 
4.   หา้งหุน้ส่วนจ ากดั มชัรินทร์ เอน็จิเนียร่ิง / หุน้ส่วนผูจ้ดัการ 
5.  บริษทั บีทีเฮาส์ จ  ากดั / กรรมการผูจ้ดัการ 
6.  หา้งหุน้ส่วน มาลีทวโีชค / หุน้ส่วนผูจ้ดัการ 
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7.  บริษทั เอแอลอีเฮฟวี่ลิฟท์ แอนด์ ทรานสปอร์ต จ ากดั (ประเทศไทย) / วิศวกร
ผูจ้ดัการโครงการก่อสร้าง 

8.  นายพงษ ์ทกัละ / ผูป้ระกอบกิจการรับเหมาก่อสร้างรายยอ่ย  
9.  หัวหน้าแผนกวิชาช่างก่อสร้าง แผนกวิชาช่างก่อสร้าง วิทยาลยัเทคนิคชยัภูมิ / 

อาจารยห์วัหนา้แผนกวชิาช่างก่อสร้าง 
10.  ผูอ้  านวยการกองช่าง ส่วนกองช่าง องคก์ารบริหารส่วนจงัหวดัชยัภูมิ / หวัหน้า

ฝ่ายก่อสร้าง  

กำรก ำหนดขอบเขตของตัวแปร 
ในการท าแผนการตลาด ไดก้ าหนดตวัแปรท่ีจะน ามาจดัท าแผนการตลาดไดแ้ก่ ตวัแปรท่ี

เก่ียวกบั ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มของธุรกิจ (SWOT) ปัจจยัดา้นสังคม เทคโนโลยี เศรษฐกิจ และ
การเมือง (STEP) ปัจจยัการแข่งขนัด้านพลงัทั้ง 5 (Five Force Model) และปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด (7 P) ท่ีจะด าเนินการท าการน าเสนอเป็นกลยทุธ์ธุรกิจก่อสร้าง 

กำรก ำหนดขอบเขตด้ำนสถำนทีแ่ละเวลำ 
ในการท าแผนการตลาดของธุรกิจก่อสร้าง ไดก้ าหนดในสถานท่ีศึกษาเป็นกรณีศึกษาใน

จงัหวดัชยัภูมิ ใชร้ะยะเวลาตั้งแต่ เดือน มีนาคม ถึง เดือน สิงหาคม 2561 
3.2.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจัิย 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา คือ แบบสัมภาษณ์เชิงลึกท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูลต่างๆ 
จากกลุ่มตวัอยา่ง ซ่ึงแบ่งออกเป็น 5 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้ห้สัมภาษณ์ ไดแ้ก่เร่ือง เพศ อายุ ต  าแหน่ง ระยะเวลา
ประกอบกิจการ จ านวนพนกังานทั้งหมดของกิจการ และทุนในการจดทะเบียนในการก่อตั้งกิจการ 

ส่วนท่ี 2  จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจก่อสร้างในจงัหวดัชยัภูมิ 
(SWOT) 

ส่วนท่ี 3  สถานการณ์ทางสังคม เทคโนโลยี เศรษฐกิจ นโยบายรัฐบาลท่ีเก่ียวกบั
ธุรกิจก่อสร้าง (STEP) 

ส่วนท่ี 4  ภาวการณ์แข่งขันของคู่แข่งขันท่ีมีอยู่เดิม โอกาสเข้ามาสู่ธุรกิจของ
ผูป้ระกอบการรายใหม่ อ านาจการต่อรองของลูกคา้ อ านาจการต่อรองของธุรกิจ และการมีสินคา้
หรือบริการอ่ืนทดแทน (Five Force Model) 

ส่วนท่ี 5  ผูใ้ห้ขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้งและประสบการณ์ของ
ผูใ้หข้อ้มูลในธุรกิจก่อสร้าง 
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3.2.3 วธีิกำรสร้ำงเคร่ืองมือ 
 1.  ศึกษาแนวคิด ทฤษฏี จากเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 2.  น าผลการศึกษาจากเอกสาร มาสร้างเป็นแบบสัมภาษณ์ โดยแบ่งออกเป็น 5 ส่วน 

โดยพิจารณาใหค้รอบคลุมตามกรอบแนวความคิด 
 3.  น าแบบสัมภาษณ์ท่ีไดท้  าการสร้างข้ึนใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาไดพ้ิจารณาและเป็นผู ้

ตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา ตลอดจนความเหมาะสมในการใชภ้าษาท่ี
ใช ้เพื่อพิจารณาถึงความเหมาะสมและความชดัเจนในถอ้ยค าภาษาตรงตาม
ประเด็นท่ีไดศึ้กษาและมีความสอดคลอ้งกบักรอบแนวความคิดท่ีใช ้

 4.  การตรวจสอบประสิทธิภาพของเคร่ืองมือ โดยอาจารยท่ี์ปรึกษาซ่ึงเป็น
ผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นแผนการตลาด 

 5.  ปรับปรุงแบบสัมภาษณ์ และไปเก็บขอ้มูล 
 6.  วเิคราะห์ขอ้มูล และจดัท าแผนการตลาด 
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บทที ่4 
ผลกำรศึกษำและวเิครำะห์ผล 

 

การวิจยั แผนการตลาดของอุตสาหกรรมก่อสร้างในจงัหวดัชัยภูมิ มีวตัถุประสงค์เพื่อ
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมของอุตสาหกรรมก่อสร้างในจงัหวดัชยัภูมิ และเพื่อจดัท าแผนการตลาด
ของอุตสาหกรรมก่อสร้างในจงัหวดัชยัภูมิ โดยเก็บขอ้มูลจากผูป้ระกอบการและหน่วยงานภาครัฐ
ของอุตสาหกรรมก่อสร้างในจงัหวดัชยัภูมิ จ  านวน 10 ราย แบ่งเป็นผูป้ระกอบการธุรกิจก่อสร้าง 
จ านวน 8 ราย และหน่วยงานภาครัฐจ านวน 2 ราย  ผลการวเิคราะห์สามารถสรุปไดเ้ป็น 3 ส่วนดงัน้ี 

4.1  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
4.2  แผนการตลาดของอุตสาหกรรมก่อสร้างในจงัหวดัชยัภูมิ 
4.3  ขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ ท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์เชิงลึก 
 

4.1  ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูลทัว่ไปผู้ให้กำรสัมภำษณ์  
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้ห้การสัมภาษณ์ แบ่งเป็นเพศหญิงคิดสัดส่วนเป็นร้อย
ละยีสิ่บ ส่วนเพศชายคิดสัดส่วนเป็นร้อยละแปดสิบ อายุโดยเฉล่ีย  44  ปี โดยมีต าแหน่งเป็นเจา้ของ
ผูป้ระกอบการธุรกิจก่อสร้างหรือผูแ้ทน ระยะเวลาประกอบกิจการโดยเฉล่ีย 20  ปี มีจ  านวน
พนกังานทั้งหมดของกิจการโดยเฉล่ีย  35 คน ทุนในการจดทะเบียนจดัในการก่อตั้งกิจการต ่าสุด
น้อยกว่า 1,000,000 บาท และสูงสุด50,000,000 บาท การให้บริการงานก่อสร้างของกิจการมีกลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมาย คือ ในหน่วยงานภาครัฐบาล หน่วยงานภาคเอกชน และรับงานจากภาคประชาชน
โดยตรง      
    
4.2  แผนกำรตลำดของอุตสำหกรรมก่อสร้ำงในจังหวดัชัยภูมิ 
  4.2.1  บทสรุปผูบ้ริหาร 
 ผู ้ประกอบกิจการธุรกิจก่อสร้างต้องมีความพร้อมด้านปัจจัยท่ีส าคัญท่ีสุดคือ
ทรัพยากรบุคคล เพราะธุรกิจเกิดข้ึนได้ตอ้งมีบุคลากรเป็นผูด้  าเนินงาน เงินทุนเป็นปัจจยัในการ
ด าเนินธุรกิจ วสัดุอุปกรณ์ควรพร้อมส าหรับการเปิดกิจการ วิธีการปฏิบติังานในแต่ละขั้นตอนของ
การด าเนินกิจการธุรกิจก่อสร้าง ควรมีการวางแผน และควบคุมตรวจสอบเพื่อให้มีประสิทธิภาพ 
การจดัท าแผนการตลาดของธุรกิจก่อสร้าง จึงเป็นแนวทางในการสร้างโอกาสทางธุรกิจการก่อสร้าง
เพื่อรองรับการขยายตวัของการก่อสร้างและงานพฒันาอสังหาริมทรัพย ์คือจดัหาแปลงท่ีดินส าหรับ
ท าการจดัสรรท่ีดินเพื่อการก่อสร้างโครงการหมู่บา้นจดัสรร อาคารพาณิชย ์เพื่อลดคิวรังวดัท่ีดินจาก
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ส านกังานท่ีดินจงัหวดั กรมท่ีดิน ท่ีตอ้งการความรวดเร็วในงานการรังวดั สอบเขต แบ่งแยก แปลง
ท่ีดินของโครงการส่งผลให้กบัภาคเอกชนใชบ้ริการธุรกิจเก่ียวกบังานรังวดัท่ีดินโดยส านกังานช่าง
รังวดัเอกชนท่ีจดัตั้งตามพระราชบญัญติัช่างรังวดัเอกชน พ.ศ. 2535 เม่ือไดพ้ิจารณาถึงคุณภาพงาน
และบริการในส่วนของตลาดอุตสาหกรรมก่อสร้าง ท่ีมีแนวโน้มเติบโตเพิ่มข้ึนจากเศรษฐกิจ
ภายในประเทศ และจงัหวดัชยัภูมิ การแข่งขนัท่ีเกิดข้ึนจากทั้งผูป้ระกอบการภายในและภายนอก
จงัหวดัท่ีเขา้มามีบทบาทเพิ่มข้ึนของตลาดอุตสาหกรรมก่อสร้างในจงัหวดัชยัภูมิ   

 การจดัท าแผนการตลาดเพื่อน าไปสู่การปฏิบติัให้กบัธุรกิจก่อสร้างท่ีจะจดัตั้งใหม่ 
ได้แก่บริษทั คอนเซอร์เวย ์เน็ท จ ากดั โดยกลุ่มมีลูกคา้เป้าหมายหลกัคือบริษทัเจา้ของโครงการ
หมู่บา้นจดัสรรเพื่อท่ีอยูอ่าศยั ประเภทบา้นเด่ียว ชั้นเดียว สองชั้น และ อาคารพาณิชย ์เป้าหมายรอง
คือกลุ่มลูกคา้รายย่อยท่ีตอ้งการปลูกสร้างท่ีพกัอาศยัและการรับช่วงงานจากผูป้ระมูลโครงการท่ี
เก่ียวขอ้งกบัหน่วยงานภาครัฐ กลยุทธ์ท่ีท าให้แผนการตลาดประสบความส าเร็จไดแ้ก่ 1) ใชจุ้ดแข็ง
แสวงหาประโยชน์จากโอกาส 2) เอาชนะจุดอ่อนโดยแสวงหาประโยชน์จากโอกาส 3)ใช้จุดแข็ง
หลีกเล่ียงอุปสรรค และ 4) ลดจุดอ่อนให้เหลือน้อยท่ีสุดและหลีกเล่ียงอุปสรรค โดยมีแผนฉุกเฉิน
รองรับ คือ1)ท าธุรกิจรับช่วงงานธุรกิจก่อสร้างจากเครือข่ายเพื่อสร้างรายไดใ้ห้กบัธุรกิจ และ2)จด
ทะเบียนจัดตั้ งส านักงานช่างรังวดัเอกชน เพื่อด าเนินธุรกิจรับบริการงานรังวดัเอกชน ตาม
พระราชบญัญติัช่างรังวดัเอกชน พ.ศ.2535 และการท่ีจะท าให้แผนการตลาดของธุรกิจก่อสร้าง
ประสบความส าเร็จได้นั้น ผูป้ระกอบการธุรกิจก่อสร้างควรได้รับการสนับสนุนจากหน่วยงาน
ภาครัฐบาล ในดา้นของผูป้ระกอบการธุรกิจก่อสร้างท่ีควรจะตอ้งมีการคิดคน้เทคโนโลยีใหม่ๆเพี่อ
พฒันาธุรกิจของตนเอง  

4.2.2  การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มทางธุรกิจ 
 1.  การวเิคราะห์ปัจจยัแวดลอ้มภายนอกทางธุรกิจ  
 ปัจจยัแวดล้อมภายนอก (External Environment) ในปัจจุบนัส่งผลกระทบต่อ
ธุรกิจก่อสร้าง  

1.1 ปัจจัยด้านสังคมท่ีส่งผลต่อธุรกิจก่อสร้าง (Social : การศึกษา, ศาสนา ,
วฒันธรรม และ พฤติกรรมทางสังคม) 
ขอ้ดี : 1)  ประชาชนมีการเรียกร้องเฉล่ียเดือนละประมาณ  2-3  เร่ือง  จาก

ส่วนราชการท่ีขอเร่ืองซ่อมบ ารุงทั้งไดรั้บความเดือดร้อนในดา้น
ถนน เส้นทางสัญจร  เพื่อเขา้ไปด าเนินโครงการก่อสร้างเพื่อให้
ลดปัญหาความเดือดร้อน   
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2)  ผูรั้บเหมาต้องแจ้งคุณสมบติัในการเข้าประกวดราคา ท าให้มี
ขอ้มูล ศึกษาท าความรู้จกัในเชิงลึกไวก่้อน   

3)  เร่ืองมวลชนหรือการกระจายรายได้ ผู ้รับเหมาในท้องถ่ินจึง
จ าเป็นอย่างยิ่งในการอาศยัแรงงานพื้นท่ีเป็นหลักในการด าเนิน
กิจการของโครงการ หรือมาจากแหล่งอ่ืนบา้งจากการแนะน ากนัมา 

4)  การด าเนินโครงการก่อสร้างนอกเมืองจะดีกว่า คือได้รับความ
ร่วมมือจากคนในชุมชนส่วนใหญ่ เพราะต้องการความเจริญ
พฒันาจากโครงการก่อสร้าง ไดป้ระโยชน์จากโครงการก่อสร้าง 
ท าให้ไม่ค่อยมีปัญหาระหว่างการก่อสร้าง ความก้าวหน้าของ
โครงการมีความต่อเน่ือง 

5)  งานระดบัชาวบา้น ก็เป็นเพียงบา้นชั้นเดียว ตั้งแต่ 1-3 ห้องนอน 
ราคาไม่สูงตามก าลงัของเจา้ของบา้น ก็ประมาณไม่เกิน 1 ล้าน
บาท ซ่ึงก็ไม่ไดมี้แบบแปลนท่ียากหรือพิเศษมาก โดยสรุปคือ กบั
ชาวบา้นทัว่ไปจะท างานง่าย 

ขอ้เสีย :1)  ความเดือดร้อนเร่งด่วนท่ีเขา้ไปด าเนินการให้กบัประชาชนเพื่อ
ลดความเดือดร้อน ยงัติดขดัเร่ืองงบประมาณ  

 2)  ผูค้วบคุมงานของส่วนราชการบางส่วนไม่ได้มีความรู้ทางด้าน
วิศวกรรมโดยตรงหรือด้านเทคนิคการก่อสร้าง เขา้ไปควบคุม
การตรวจการจา้ง 

 3)  การขอความร่วมมือจากคนในชุมชนไม่ค่อยไดรั้บความร่วมมือ 
เจา้ของท่ีดินอยูใ่กลห้นา้งานเกรงวา่จะรุกล ้าแนวเขตท่ีดิน 

 4)  วฒันธรรมของคนงานท้องถ่ินเม่ือถึงฤดูท านาท าไร่หรือฤดูเก็บ
เก่ียว ต้องหยุดงานไปลงมือท าเอง จึงต้องหายา้ยแรงงานจาก
โครงการอ่ืนไปเสริมทดแทน   

1.2  ปัจจยัดา้นเทคโนโลยีท่ีส่งผลต่อธุรกิจก่อสร้าง (Technology :ความกา้วหนา้
ในเทคโนโลย ีและ องคค์วามรู้ใหม่ ๆ ท่ีเกิดข้ึน) 

 ขอ้ดี : 1)  การน าโปรแกรมไมรโครซอฟโปรเจ็ดมาใช้ และแอฟพลิเคชั่น
ต่างๆ เช่น ไลน์ เฟสบุ๊ค ช่วยในการส่ือสาร ส่งงาน ส่งรูปภาพ
ปัจจุบนัมาให้ดูได ้ไม่ตอ้งเขา้ไปดูเอง การโอนเงินทางโทรศพัท์
ได ้สั่งสินคา้ จ่ายค่าสินคา้สะดวก สามารถเขา้ไปดูนวตักรรมองค์
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ความรู้ใหม่เพื่อพฒันาไดง่้าย  ดา้นงานส ารวจ งานออกแบบก็น า
โดรนมาใช้ เพื่อท าภาพถ่ายทางอากาศ ท ารายงานต่างๆ ร่วมกบั
โปรแกรมส าเร็จรูปของผลิตภณัฑ์ โดรนซ่ึงจะบอกต าแหน่งทาง
ภูมิศาสตร์เป็นค่าพิกดัฉาก ค่าระดบัมิติ ต่างๆ  

  2)  เทคโนโลยีท่ีมีส่วนเขา้มาช่วยส่งเสริมเก่ียวขอ้งดว้ย เช่น  GPS  ท่ี
มีโปรแกรมรองรับใชส้ ารวจทางจากกรมทางหลวงชนบท  จึงท า
ให้การท างานไดร้วดเร็วข้ึน สามารถวางแผนงานไดส้ะดวกข้ึน  
ดูภาพรวมของพื้นท่ีตั้งโครงการก่อสร้างในแต่ละโครงการ 

  3)  การมี เคร่ืองจกัร Recycling และ Hot recycling เป็นส่วนช่วยเพิ่ม
การด าเนินธุรกิจงานก่อสร้างจากการท่ีได้รับงาน การมีผลงาน
ทางนวตักรรมวสัดุก่อสร้างเชิงอนุรักษพ์ลงัและส่ิงแวดลอ้มอยา่ง
ย ัง่ยนื 

  4)  ผลิตภณัฑส์ าเร็จรูปเช่น ผนงัโฟม หินฉาบ คานคอนกรีตส าเร็จรูป  
ผิวฉาบมาแลว้สามารถยกวางใส่ในต าแหน่งตามแบบก าหนดได้
ทันที เพียงใช้เวลา แต่งเกราเล็กน้อยก็ เสร็จ ลดระยะเวลา
ด าเนินงาน 

ขอ้เสีย : 1) เคร่ืองมืออุปกรณ์บางอย่างมีราคาสูงท าให้ตน้ทุนของโครงการ
สูงไปดว้ย ตอ้งใช้ระยะเวลานานในการคืนทุน  ผูรั้บจา้งอาจจะ
ไม่สันทดักรณียงัขาดความช านาญในการประยุกต์ใช้เพื่อการ
พฒันางานในโครงการก่อสร้าง 

  2)  การเขา้ไปศึกษาดูความกา้วหนา้ในเทคโนโลยีท่ีเก่ียวขอ้งกบังาน
ยงัไม่สะดวกเน่ืองจากเป็นเร่ืองมาใหม่น่าสนใจแต่เรายงัขาด
พื้นฐาน โปรแกรมส าเร็จรูปของผลิตภณัฑ์ ไม่เสถียรในเง่ือนไข
ซอฟแวร์ของผลิตภณัฑ ์

  3)  การท าธุรกิจเฉพาะกลุ่มของนวตักรรมท่ีพฒันาเก่ียวกับงาน
ก่อสร้าง ตอ้งมีความรู้เฉพาะทาง    

  4)  ลูกคา้จะเขา้มาเพียงสอบราคา  เช็คราคาโดยท่ียงัไม่รู้จกัตวัสินคา้
ห รือผ ลิตภัณฑ์ท า ให้ ไม่ เ ข้ า ถึ ง ก า รบ ริก า รจ าก เ จ้ า ของ
ผูป้ระกอบการ 
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1.3  ปัจจยัด้านเศรษฐกิจท่ีส่งผลต่อธุรกิจก่อสร้าง (Economics :ดัชนีช้ีวดัด้าน
เศรษฐกิจ ไดแ้ก่ ค่าครองชีพ, ค่าแรงงานขั้นต ่า, การขาดแคลนแรงงาน และ 
การจา้งงาน) 

 ขอ้ดี : 1)   แรงงานท่ีไปท างานในเมืองใหญ่ หรือในต่างจงัหวดัก็จะยา้ยกลบั
ทอ้งถ่ินตนเอง และแรงงานท่ีเกิดข้ึนใหม่จะอยูใ่นทอ้งถ่ินหรือจะ
ออกไปก็เป็นส่วนนอ้ย  ลดปัญหาการขาดแคลนแรงงาน 

  2)  การใชท้รัพยากรแรงงานของคนพื้นท่ีหรือท่ีมาจากพื้นท่ีใกลเ้คียง
เป็นหลกั การท่ีได้จา้งพนกังานในพื้นท่ีดึงกนัมาช่วยกนัอยู่ร่วม
ทีมงานเดียวกนัท าให้งานรวดเร็วยิ่งข้ึน การปรับอตัราค่าแรงงาน
ขั้นต ่าคร้ังล่าสุดของจงัหวดัชัยภูมิ  จึงมีผลดีต่อภาคแรงงานท่ี
ออกไปท างานต่างพื้นท่ีนอ้ยมาก ท าใหส้ามารถหาจา้งแรงงานใน
ทอ้งถ่ินได ้คนในชุมชนทอ้งถ่ินไดท้  างาน 

  3)  เกิดการด าเนินกิจการผูรั้บเหมาช่วงของโครงการก่อสร้างซ่ึงเป็น
การกระจายรายไดข้องคนในทอ้งถ่ิน 

  4)  แรงงานหรือว่า ช่างฝี มือ จะเป็นคนในพื้น ท่ี  ซ่ึงผู ้ว่าจ้าง รู้
ประสบการณ์ เห็นฝีมือกนัจึงตกลงเร่ืองราคาไม่ยากในการจา้ง
งาน 

ขอ้เสีย : 1)  เงินอนุมัติโครงการอาจจะได้ไม่ เต็มจ านวน  เพราะต้องตัด
งบประมาณในความท่ีเป็นองค์กรใหญ่ซ่ึงมีภารกิจดา้นอ่ืนท่ีตอ้ง
รับผดิชอบดว้ยก็ตอ้งจดัสรรงบประมาณไปกบัภารกิจอ่ืนดว้ย   

  2)   ผูว้่าจ้างจะมีอตัราส่วนของต้นทุนค่าแรงงาน ค่าวสัดุอุปกรณ์ 
สินคา้อุปโภค บริโภคท่ีสูงข้ึน 

  3)  ส่งผลกระทบต่อผูรั้บเหมารายยอ่ย จะขาดแคลนแรงานในช่วงฤดู
เพาะปลูก ฤดูเก็บเก่ียวผลผลิตทางการเกษตร 

1.4  ปัจจยัดา้นการเมืองหรือนโยบายรัฐบาลท่ีส่งผลต่อธุรกิจก่อสร้าง (Politics : 
นโยบาลรัฐบาล) 

 ขอ้ดี : 1)  การก าหนดโครงการก่อสร้างท าให้งานรวดเร็วมากยิ่งข้ึน การ
จดัซ้ือจดัจา้งรูปแบบใหม่  เปิดโอกาสใหมี้ผูรั้บจา้งเพิ่มมากข้ึน   

  2)  รัฐบาลยุค ปัจ จุบันได้ผลักดันให้ เ กิ ดง านโครงการด้าน
สาธารณูปโภคต่างๆมากมาย มีความหลากหลายของงาน ท าให้ผู ้
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ประกอบกิจการธุรกิจก่อสร้างกระจายการรับงานกนัออกไป ลด
การแข่งขนักนัในภูมิภาคหรือส่วนทอ้งถ่ิน 

  3)  การด าเนินงานโครงการพัฒนาคุณภาพชีวิตเพื่อขับเคล่ือน
เศรษฐกิจฐานรากในพื้นท่ี  

  4)  นโยบายการปรับปรุงแบบการก่อสร้างในโครงการก่อสร้างเพื่อ
การน าเอานวัตกรรม เทคโนโลยีมาทดแทน ท าให้งานใน
โครงการก่อสร้างเร็วส่งผลใหธุ้รกิจก่อสร้างกวา้งขวางมากข้ึน 

  5)  นโยบายท่ีสอดคล้อง ต่อธุรกิจเก่ียวกับรังวดัท่ีดินจดัสรรท่ีดิน 
และการรับงานโครงการก่อสร้างบ้าน ส่งผลต่อการกระตุ้น
ยอดขาย  

  6)  เร่ืองของการสนับสนุนส่งเสริมการขอสินเช่ือ และการอนุมติั
สินเช่ือจากสถาบันการเ งินเพื่อการก่อสร้างท่ีอยู่อาศัย น้ี มี
ประโยชน์ ท าใหเ้กิดกิจการงานก่อสร้างหลงัการอนุมติัวงเงินกู ้

ขอ้เสีย : 1)  เพิ่มขั้ นตอนการปฏิบัติงานขอบุคลากรภายในฝ่าย มีการ
ตรวจสอบ ติดตามมากข้ึน 

  2)  การจ่ายงบประมาณมาของภาครัฐบาลไม่สามารถให้มาได้ตาม
จ านวนท่ีขออนุมติังบประมาณไป ไดม้าน้อยในปีงบประมาณน้ี 
แลว้จะไดอี้กทีในปีงบประมาณถดัไป 

  3)  การด าเนินงานโครงการก่อสร้างในพื้นท่ี เป็นโครงการท่ีเกิดข้ึน
พร้อม ๆ กนั การบริหารคนงานและเคร่ืองจกัรไม่ทนังานท าให้
งานล่าชา้ 

  4)  งานขององค์การบริหารส่วนต าบล หรือเทศบาลด้วยการท่ีเป็น
ผูรั้บเหมารายยอ่ย ไม่สามารถเขา้ไปถึงไดเ้ราะเป็นบุคคลธรรมดา
ไม่ใช่นิติบุคคล 

 2.  ปัจจยัสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจของกิจการ (SWOT Analysis)  
2.1  ปัจจยัภายใน : จุดแขง็ (S)  และ  จุดอ่อน (W) 

2.1.1  จุดแขง็หรือขอ้ไดเ้ปรียบทางธุรกิจท่ีเหนือคู่แข่งขนัของธุรกิจก่อสร้าง 
1.  ด้านเงินทุนตอ้งมีความพร้อมความมัน่คงของเงินทุน  เพื่อการ

หมุนเวยีนในโครงการก่อสร้าง  
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2.  ดา้นทรัพยากรบุคคลท่ีมีความรู้ ความสามารถ และผูเ้ช่ียวชาญใน
สายงาน เพราะธุรกิจจะเกิดข้ึนไดต้อ้งอาศยัความคิดของคน 

3.  ดา้นเคร่ืองจกัรท่ีส าคญัส าหรับด าเนินการก่อสร้าง  
4.  ความน่าเช่ือถือ การมีช่ือเสียง มีศกัยภาพการท างาน 
5.  วสัดุอุปกรณ์มีความพร้อมส าหรับการเปิดกิจการ 
6.  วิธีการปฏิบติังานในแต่ละขั้นตอนของการด าเนินกิจการธุรกิจ

ก่อสร้าง ควรมีการวางแผน และควบคุมเพื่อใหก้ารปฏิบติังานนั้น
มีประสิทธิภาพ  

2.2  จุดอ่อนหรือขอ้ดอ้ยทางธุรกิจเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งทางธุรกิจของธุรกิจ
ก่อสร้าง 
2.2.1  การขาดแคลนดา้นแรงงาน เพราะเป็นแรงงานทอ้งถ่ิน ช่วงฤดูกาลท า

การเกษตรกรรม เก็บเก่ียวผลผลิตทางการเกษตร 
2.2.2  การท างานเข้าไปดูไม่ทั่วถึง ด้วยพื้นท่ีท่ีเปิดโครงการก่อสร้างมี

ระยะห่างจากการเดินทางท าให้เกิดตน้ทุน หัวหน้างานอาจจะเขา้ไป
ควบคุมดูแลไดไ้ม่เตม็ท่ี  

2.2.3  เร่ืองของเงินทุนระหวา่งการด าเนินงานของกิจการ 
2.3  ปัจจยัภายนอก : โอกาส (O) และ อุปสรรคหรือภยัคุกคาม  (T) 

2.3.1  ปัจจยัของโอกาสทางธุรกิจ  ท่ีส่งผลต่อผลประโยชน์ทั้งทางตรงและ
ทางออ้มของธุรกิจก่อสร้าง 

ทางตรง   1.  งานในส่วนราชการภาครัฐบาลเป็นระบบ e-bidding การ
จดัซ้ือจดัจา้งว่าด้วยระเบียบพสัดุ ก็ตอ้งตั้งเร่ืองงบประมาณ
จากส่วนกลาง เม่ือไดรั้บอนุมติัแลว้ ก็แทงเขา้กรมบญัชีกลาง 
แล้วก็มาท าจดัซ้ือจดัจา้ง ตามระเบียบก็คือเปิดประกาศขาย
แบบ  

 2.  ราคาจา้งต ่ากวา่ 5 แสน ก็ใชว้ิธีตกลงจา้งไดเ้ลย เพราะฉะนั้นผู ้
รับจา้งตอ้งเสนอราคาตดักนั 

 3.  ความเป็นพนัธมิตรหรือความผูกพนัทางธุรกิจระหวา่งผูว้า่จา้ง 
และ ผูรั้บจา้งเป็นโอกาสของการไดง้านในโครงการก่อสร้าง  
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 4.  ชยัภูมิเป็นเมืองท่ีเร่ิมเจริญยงัเป็นเมืองเล็ก โอกาสขยายตวัก็ยงั
มีสูงการก่อสร้างบ้าน งานพฒันาอสังหาริมทรัพย์การเข้า
เสนอประมูลงานก่อสร้างไดง่้าย 

ทางออ้ม  1.  การไดม้าซ่ึงลูกคา้คือการท า Marketing ในระบบออนไลน์  มี 
Facebook มี Website ท่ีเราพฒันาเครือข่ายทั้งหมด ยงัไงเราก็
คงไม่ทิ้ง Social network  

 2.  โอกาสอีกทางหน่ึงของการร่วมงานในโครงการก่อสร้าง การ
ไดแ้บ่งปันงานกนัระหวา่งผูป้ระกอบการท่ีรู้จกัเช่ือมัน่กนั  

 3.  การไดลู้กคา้ท่ีเห็นผลงานหรือฝีมือแลว้เขา้มาหาเพื่อใหท้  าการ
ออกแบบและก่อสร้าง  

 4.  ก า ร ท่ี ผู ้ป ร ะ ก อบก า ร ไ ด้ ข า ย ผ ลิ ตภัณฑ์ ข อ ง ตน เ อ ง
นอกเหนือจากงานก่อสร้าง 

2.4  ปัญหาและอุปสรรคท่ี ส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจทั้งทางตรงและทางออ้ม
ของธุรกิจก่อสร้าง 
ทางตรง  1.  ผูป้ระกอบการในธุรกิจการก่อสร้างแข่งขนักนัเอง โดยการ

เสนอราคาของโครงการก่อสร้างนั้นต ่า จึงท าใหผ้ลก าไรนอ้ย  
 2.  ขั้นตอนการปฏิบติังานของเจา้หนา้ท่ีภาครัฐมีการเบิกจ่ายเงิน

ท่ีล่าชา้ท่ีนานมากๆ เม่ือระยะเวลาถอยออกไปจะท าให้มีภาระ
ดอกเบ้ียเพิ่ม ตน้ทุนในการก่อสร้างเพิ่ม และไดก้ าไรน้อยลง    
เร่ืองของมวลชนทอ้งถ่ิน อาจมีผูป้ระกอบการรับเหมาก่อสร้าง
ด้วย เม่ือผูป้ระกอบการภายนอกเข้าไปท าก่อสร้างอาจเกิด
ความไม่พอใจ 

 3.  การออกแบบโดยไม่ค  านึงถึงผลกระทบต่อพื้นท่ีขา้งเคียง เกิด
ปัญหาขอ้ขดัแยง้ระหวา่งชาวบา้นและผูป้ระกอบการ 

 4.  เร่ืองของสภาพอากาศ เช่น ฝนตก เป็นสาเหตุของการท่ีงาน
บางตวัตอ้งหยุดชะงกั หรือชะลอเวลาออกไป เช่น งานทาสี 
งานเทพื้นคอนกรีตในท่ีแจง้ งานเช่ือมเหล็กโครงหลงัคา  

ทางออ้ม  1.  การหาเงินทุนหมุนเวียนในระหว่างการด าเนินโครงการของ
งานก่อสร้าง 



36 
 

 2. ร ะ บบ  e-bidding คื อ ร ะ บ บ ปิ ด ไ ม่ ส า ม า ร ถ รู้ ไ ด้ ว่ า มี
ผูป้ระกอบการรายใดซ้ือซองประมูลงานบา้ง 

 3. การเจรจาตกลงการส่ือสารพูดคุยเพื่อท าความเข้าใจกับ
เจา้หน้าท่ียงัเป็นส่ิงท่ียากล าบากในบางพื้นท่ีการท างาน ใน
การส่งมอบ ตรวจรับผลงาน เพราะมีความกงัวล ระมดัระวงั
เก่ียวกับเร่ืองกฎระเบียบข้อกฎหมาย  การตรวจสอบของ
ส านกัตรวจเงินแผน่ดิน 

 4.  เร่ืองของภยัธรรมชาติ ฝนตก น ้ าเยอะ ทางขาด ท าให้ขนส่ง
ไม่ได ้  การขาดแคลนของแรงงานในช่วงฤดูของภาคกสิกรรม 

 5. การใชอิ้ทธิพลของผูรั้บเหมาทอ้งถ่ินตอ้งใชผู้รั้บเหมาท่ีมาจาก
ผู ้น า ท้อ ง ถ่ิ นก า หนดไว้  ส า ห รับ ง าน เ อกชนบา งตัว 
ผูป้ระกอบการจึงติดขัดเร่ืองต้องให้ผู ้รับเหมาปฏิบัติตาม
ขอ้ก าหนดต่างๆ อาจท าไดน้อ้ย หรือไม่ไดเ้ลย 

 3.  สถานการณ์การแข่งขนัทางการตลาด (Five Force Model) 
 3.1  การแข่งขนัในธุรกิจอุตสาหกรรมก่อสร้างในจงัหวดัชยัภูมิ  

1)  การแข่งขนัมีเพิ่มมากข้ึน  เพราะวา่เป็นการจดัซ้ือจดัจา้งรูปแบบใหม่ ซ่ึง
ไม่ได้แข่งขันกันเฉพาะผู ้ประกอบการของจังหวัดชัยภูมิ แต่จาก
ขอนแก่น นครราชสีมา บุรีรัมย ์ศรีษะเกษ ร้อยเอด็ ฯลฯ ก็มากนั มากกวา่
คร่ึง ผูท่ี้อยากได้งานก็มีการเสนอราคาท่ีต ่ามากๆ เพื่อให้ได้งานของ
โครงการก่อสร้าง 

2) การแข่งขนัภาคเอกชนไม่มีมาก เอกชนเองจะมีบริษทัรับเหมาขนาด
ใหญ่ไม่ก่ีบริษทั  เพราะฉะนั้นจึงไม่มีการแข่งขนักนัมากในส่วนของ
ภาคเอกชน  ตอ้งรักษาฐานลูกคา้เก่าไวใ้หดี้         

 3.2  อ านาจต่อรองจากผูข้ายวตัถุดิบหรือซัพพลายเออร์ ส่งผลกระทบต่อธุรกิจ
ก่อสร้าง 
1. การใช้เงินสด เราจะต่อรองกับซัพพลายเออร์ค่อนขา้งสูงเพราะส่วน

ใหญ่นโยบายตอ้งองการใชเ้งินสดหมด จะไม่ใชเ้ครดิต เพราะฉะนั้นเรา
จะต่อรองซพัพลายเออร์ดว้ยเงินสด ตวัน้ีก็จะท าให้เราแข่งขนัได ้ท าให้
ตน้ทุนต ่า ก าไรก็จะสูงข้ึน 
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2.  ส่วนมากเป็นโกลบอลเฮา้ท่ีราคามาตรฐาน ราคาต่อรองไม่ค่อยได ้ราคา
ก าหนดมาแล้ว ส่วนร้านใหญ่ๆก็ขายของอยู่แล้ว ได้ส่วนลดบา้งแต่ก็
ไม่ได้เยอะ มีส่งฟรีบ้าง คิดเงินบ้างแล้วแต่ยอดท่ีเราสั่ง แต่ร้านวสัดุ
ก่อสร้างใหญ่ๆท่ีเราก็ขอได ้เครดิตประมาณ 30 วนั ไม่คิดดอกเบ้ีย 

3.  ถา้ปริมาณเยอะ ขอลดไดแ้ต่นอ้ย โดยเฉพาะหิน แต่ยางแอสพลัทติ์กขอ
เป็นส่วนลดไม่ได ้ปัญหาอยูท่ี่วา่นโยบายของรัฐบาลปล่อยงบประมาณ
ออกมาพร้อมกนัทัว่ประเทศ ขั้นตอนการท างานย่อมเหมือนกนัพร้อม
กนั ท าให้ราคาหินสูงข้ึน การไปรอรับวสัดุตอ้งใชเ้วลามากข้ึน เพราะมี
ลูกคา้เพิ่มข้ึนหรืออาจตอ้งเพิ่มแหล่งรับวสัดุท่ีไกลกวา่เดิม 

4.  มีผลกระทบบา้งกบัสินคา้บางตวั ซ่ึงซัพพลายเออร์ ท่ีส่งให้เป็นประจ า 
และก็ให้เครดิตกบัผูป้ระกอบการแต่เม่ือเปรียบเทียบเร่ืองราคายงัสูงกวา่
กนัมาก ท าให้ไม่ไดใ้ช้เครดิต ส่วนใหญ่ราคาไดต้ามมาตรฐานทัว่ๆไป  
แต่มีสินคา้บางอย่างเลือกท่ีจะคดัส่งจากโรงงานโดยตรงก็ต่อรองราคา
ต่างหาก ซ่ึงทางซัพพลายเออร์ ก็อ  านวยความสะดวกให้และเห็นใจ
ผูป้ระกอบการจึงไม่ส่งผลกระทบมาก 

5.  การเป็นผูซ้ื้อ ก็ไม่ได้ซ้ือในราคาท่ีสูงมากหรือราคาต ่ามาก จะอยู่ใน
ระดบักลาง แต่การท่ีสั่งซ้ือในปริมาณท่ีมากก็ท าให้ราคาต ่ามาอีก แต่
ตอ้งพิจารณา เช่น เหล็ก บางท่ีราคาถูกว่าแต่ว่าเหล็กไม่เต็ม หรืออย่าง
สินค้าบางชนิดผลิตต่างท่ีต่างบริษทัแต่คุณภาพเดียวกนั ก็ต้องมาดูท่ี
ราคาและเง่ือนไข 

 3.3  อ านาจต่อรองจากผูรั้บเหมาก่อสร้าง ส่งผลกระทบต่อธุรกิจก่อสร้าง 
1.   ท าตามราคากลางก าหนดไว ้เพราะฉะนั้นจะท าให้คดัผูรั้บเหมาได ้โดย

ดูจากการท่ีท างานร่วมกนัมา 
2.  มีน้อย เพราะว่าทีมช่างมีหลายชุดท่ีเปรียบเทียบกนั พิจารณาผลงานท่ี

ผา่นมาใหร้าคามาตรฐานท่ีตั้งไว ้
3.  มีราคาตามปริมาณงาน เม่ือผูรั้บเหมาช่วงพิจารณาวา่ท าไดก้็รับไป  บาง

รายก็ขอเบิกเงินส ารองจ่าย หรือบางรายอาจเสร็จงานแลว้เบิกทีเดียว 
4.  การรับท างานในโครงการก่อสร้าง โดยเอาเคร่ืองจกัรลงไปปฏิบติังาน 

แลว้ก็ไปหาจา้งคนงานแรงงานทอ้งถ่ิน เพื่อให้คนในชุมชนทอ้งถ่ินได้
ท างานดว้ยกนั 
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5.  ดูคุณภาพฝีมือกนั การให้ราคาค่าจา้งไดสู้งสุดก็ไม่เกินคนเก่าท่ีอยูก่่อน 
หรืออาจตัดเหมากันไปเป็นเฉพาะงาน เช่น งานก่อ งานฉาบ งานปู
กระเบ้ือง เป็นตน้ 

 3.4  การเขา้มาลงทุนธุรกิจก่อสร้างของผูป้ระกอบการรายใหม่ ๆ  ส่งผลกระทบ
ต่อธุรกิจก่อสร้าง  
1. พื้นท่ีในการด าเนินกิจการรับเหมามีผูป้ระกอบการรายใหม่เขา้มาก็อาศยั

การครองตลาดเดิมไว ้
2.  ก็ไม่ส่งผลกระทบกบักิจการมากนกั เพราะบริษทัใช้ซับคอนเทคเตอร์ 

โดยใชผู้รั้บเหมาทอ้งถ่ิน ซ่ึงเนน้ จงัหวดันครราชสีมา จงัหวดัชยัภูมิ  
3.  ลูกคา้จะเลือกแบบใหม่ก่อน แต่ระยะยาวการมีฐานอยู่แลว้ มีการผลิต

ตน้ทุนต ่า โอกาสท่ีจะกลบัมาในระยะยาวก็จะมีเหมือนเดิม โดยปกติ
บริษทัจะพฒันาอยูต่่อเน่ือง  

4.  การเกิดของผูป้ระกอบการรายใหม่เกิดข้ึนมากพอสมควร มีผลกระทบ
เพราะผูป้ระกอบการรายใหม่รับงานไดถู้กกว่า ท าให้ทางบริษทัไม่ได้
งานและจะไม่มีการสู้กบัคู่แข่งแต่ออกมาเพื่อไปรับงานท่ีอ่ืน ท าธุรกิจ
ดา้นอ่ืน 

 3.5 ความหลากหลายของการให้บริการทดแทนกัน ท่ี เ กิดข้ึนในธุรกิจ
อุตสาหกรรมก่อสร้าง ส่งผลกระทบต่อธุรกิจก่อสร้าง 
1 . การสร้างโรงงานผลิตเฟอร์นิเจอร์ มีโรงงาน มีเคร่ืองจกัร เค ร่ืองมือ  

ผลิตเอง จ าหน่ายเอง และก็ท าในเร่ืองของวสัดุก่อสร้างท่ีใชใ้นเครือข่าย 
2.  รับงานก่อสร้างบา้นรายยอ่ยๆ ท าอาคารพาณิชยข์าย ท าบา้นจดัสรร คือ

ธุรกิจก่อสร้าง โดยเม่ือท างานของผูว้า่จา้งแลว้เสร็จ เราก็ยา้ยคนงานมา
ท างานก่อสร้างในกิจการต่อไป  

3.  เร่ืองของธุรกิจเพื่อสนบัสนุนอีกกิจการหน่ึง คือ การจ าหน่ายคอนกรีต
ผสมเสร็จ ท่อคอนกรีตขนาดต่างๆ แผน่พื้นส าเร็จรูปตามท่ีลูกคา้สั่ง เสา
คอนกรีต เสาเขม็อดัแรง 

4.  งานร้ือถอน ต่อเติม ดดัแปลง ทั้งงานไม ้งานเหล็ก งานก่ออิฐ ฉาบปูน 
ระบบงานไฟฟ้า ประปา ท่ีใชร้ะยะเวลาด าเนินการสั้นๆเพียงไม่ก่ีวนั  

 
  



39 
 

4.3  ข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ ทีไ่ด้จำกกำรสัมภำษณ์เชิงลกึ 
ภาครัฐบาลโดยองคก์ารบริหารส่วนจงัหวดัชยัภูมิ เสนอแนะวา่  ควรท่ีจะมีบริษทัเขา้มารับ

งานใหม้ากข้ึน อยากเปิดโอกาสใหมี้ผูรั้บเหมาเพื่อท่ีจะใหก้ารท างานเสร็จรวดเร็วข้ึนเพิ่มมากข้ึน 
ภาคเอกชนเจา้ของผูป้ระกอบการธุรกิจก่อสร้างภายในพื้นท่ีจงัหวดัชยัภูมิ เสนอแนะวา่   
1. เร่ือง สัญญาต้องรัดกุม ชัดเจน ส่วนท่ีจะเพิ่มเติมต้องตกลงกัน ตามแบบตามราคา 

ตรงไปตรงมาก็ไม่มีปัญหา ถา้เพิ่มก็คิดเงิน ถา้ลดก็คืนเงินใหไ้ป 
2.  เร่ืองของเอกสารท่ีส านกังานตรวจเงินแผน่ดินตอ้งการ แลว้จะมีหน่วยงานใดเขา้มาช่วย

สนบัสนุนแทนหน่วยงานหลกัไดบ้า้ง เพื่อลดระยะเวลาของการทดสอบวสัดุ 
3.  เร่ืองการหมุนเวียนเงินให้เร็วท่ีสุด โดยเฉพาะของภาครัฐ เงินอุดหนุนเฉพาะกิจท่ีได้

จากกรมส่งเสริมส่งเสริมการปกครองส่วนทอ้งถ่ิน ท่ีไม่ใช่เงินของ อบต. หรือ อบจ.ซ่ึง
ถา้รับเงินอุดหนุนจากภาครัฐจะค่อนขา้งยุ่งยากกบัระยะเวลาในการพิจารณาเอกสาร
ต่างๆท าใหล่้าชา้ซ่ึง 

4.  การติดต่อประสานงานกบัฝ่ายจดัซ้ือ หรือหวัหนา้งาน ท าความรู้จกัคุน้เคย โดยไม่ควร
คาดหวงัไวว้า่เขาจะใชบ้ริการจากเรา แต่หมายถึง การเป็นพรรคพวก เป็นพนัธมิตรกนั 

 
4.4  กำรก ำหนดลูกค้ำเป้ำหมำยและกำรก ำหนดต ำแหน่งทำงกำรตลำดของธุรกจิก่อสร้ำง 

โครงงานน้ีได้แบ่งกลุ่มลูกคา้ แบ่งตามสภาพภูมิศาสตร์จากการก าหนดพื้นท่ีในจงัหวดั
ชยัภูมิและในจงัหวดัขา้งเคียง 

กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของธุรกิจก่อสร้าง  
กลุ่มลูกคา้หลกั  ไดแ้ก่ บริษทัเจา้ของโครงการหมู่บา้นจดัสรรเพื่อท่ีอยูอ่าศยั ประเภทบา้น

เด่ียว ชั้นเดียว สองชั้น และ อาคารพาณิชย ์ 
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายรอง ไดแ้ก่ กลุ่มลูกคา้รายยอ่ยท่ีตอ้งการปลูกสร้างท่ีพกัอาศยัและการรับ

ช่วงงานจากผูป้ระมูลโครงการท่ีเก่ียวขอ้งกบัหน่วยงานภาครัฐ  
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กำรก ำหนดต ำแหน่งธุรกจิก่อสร้ำงในตลำด 
           ราคาสูง 
 
 
 

 
     คุณภาพต ่า                                                                                                                         คุณภาพสูง 

 
 
 

                                                                     ราคาต ่า 
 
 
 

รูปท่ี 4.1 การก าหนดต าแหน่งธุรกิจก่อสร้างในตลาด 
        ท่ีมา : ปรัปปรุงจาก ขวญักมล ดอนขวา (2561) 

หมายเหตุ :         คือ บริษทั คอนเซอร์เวย ์เน็ท จ ากดั (เจา้ของแผนการตลาด) 
 
รายช่ือสถานประกอบการ / ผูป้ระกอบการ 

1.  หา้งหุน้ส่วนจ ากดั ศรชยัวฒันาก่อสร้างชยัภูมิ 
2.  บริษทั อินฟินิต้ีคอนกีตเทคโนโลย ีจ  ากดั 
3.  หา้งหุน้ส่วนจ ากดั บา้นเพชรก่อสร้าง  
4.   หา้งหุน้ส่วนจ ากดั มชัรินทร์ เอน็จิเนียร่ิง 
5. บริษทั บีทีเฮาส์ จ  ากดั 
6.  หา้งหุน้ส่วน มาลีทวโีชค  
7.  บริษทั เอแอลอีเฮฟวีลิ่ฟท ์แอนด ์ทรานสปอร์ต จ ากดั 
8.  นายพงษ ์ทกัละ (ผูป้ระกอบกิจการรับเหมาก่อสร้างรายยอ่ย) 

 
4.5  กำรพยำกรณ์ยอดขำย (ปัจจุบันมูลค่ำธุรกจิก่อสร้ำง)  (Return on Invesment : ROI) 
 เป้าหมายอตัราผลตอบแทนจากการลงทุน   30% 

3 1 

5 

6 

2 

7 

4 

8 
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4.6  กลยุทธ์กำรตลำด 
 การท่ีจะท าให้ธุรกิจก่อสร้างของบริษทัคอนเซอร์เวย ์เน็ท จ ากดั ซ่ึงก าลงัจะเร่ิมธุรกิจใหม่ 
ไดมี้การพยากรณ์ยอดขายของธุรกิจ โดยมีตวัช้ีวดัจากอตัราผลตอบแทนจากการลงทุน ร้อยละ 30 
ซ่ึงมูลค่าของธุรกิจจะเป็นไปตามมูลค่าท่ีพยากรณ์ไดต้อ้งก าหนดกลยทุธ์ดงัต่อไปน้ี  

1. SO Strategies กลยทุธ์ใชจุ้ดแขง็แสวงหาประโยชน์จากโอกาส 
2.  WO Strategies กลยทุธ์เอาชนะจุดอ่อนโดยแสวงหาประโยชน์จากโอกาส 
3.  ST Strategies กลยทุธ์ใชจุ้ดแขง็หลีกเล่ียงอุปสรรค 
4.  WT Strategies กลยทุธ์ลดจุดอ่อนใหเ้หลือนอ้ยท่ีสุดและหลีกเล่ียงอุปสรรค 
โดยในรายละเอียดของกลยทุธ์ดงักล่าว จะอธิบายรายละเอียดในสรุปผลในบทท่ี5 

 
4.7  แผนฉุกเฉิน  
 หากธุรกิจรับเหมาก่อสร้างไม่สามารถมีอตัราผลตอบแทนร้อยละ  30  ดงันั้นธุรกิจของ
บริษทัรับเหมาก่อสร้าง บริษทั คอนเซอร์เวย ์เน็ท จ ากดั จะมีแผนฉุกเฉินในการท าธุรกิจบริการ
เพื่อใหมี้อตัราผลตอบแทนเป็นไปตามเป้าหมายดงัน้ี ท าธุรกิจรับช่วงงานธุรกิจก่อสร้างจากเครือข่าย
เพื่อสร้างรายได้ให้กบัธุรกิจ และธุรกิจรับบริการงานรังวดัเอกชน ตาม พระราชบญัญติัช่างรังวดั
เอกชน พ.ศ. 2535 แผนฉุกเฉิน สรุปดงัน้ี 

1.  ท าธุรกิจรับช่วงงานธุรกิจก่อสร้างจากเครือข่ายเพื่อสร้างรายไดใ้หก้บัธุรกิจ 
2.  จดทะเบียนจดัตั้ งส านักงานช่างรังวดัเอกชน เพื่อด าเนินธุรกิจรับบริการงานรังวดั

เอกชน ตาม พระราชบญัญติัช่างรังวดัเอกชน พ.ศ. 2535 
  
  



42 
 

บทที5่ 
สรุปผลกำรวจิัย และข้อเสนอแนะ 

 
การจดัท าโครงงานเร่ือง แผนการตลาดของอุตสาหกรรมธุรกิจก่อสร้างในจงัหวดัชยัภูมิของ

บริษทัคอนเซอร์เวย ์เน็ท จ ากดั ไดมี้การวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ดว้ยวธีิการสัมภาษณ์
เชิงลึก (Dept Interview) โดยมีประเด็นการวิเคราะห์ขอ้มูลซ่ึงน าไปสู่การจดัท าแผนการตลาด ท่ีเกิด
จากการทบทวนแนวคิดทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ครอบคลุมในประเด็นเก่ียวกบัการวิเคราะห์
ภาพรวมธุรกิจก่อสร้าง การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกของธุรกิจก่อสร้าง การ
วิเคราะห์การแข่งขันในธุรกิจก่อสร้าง อีกทั้งมีการวิเคราะห์ปัจจัยทางด้านสังคม เทคโนโลยี 
เศรษฐกิจ และนโยบายของรัฐบาลท่ีสนบัสนุนธุรกิจก่อสร้าง  
 ในการจัดท าโครงงานคร้ัง น้ีได้ท าการสัมภาษณ์ในประเด็นดังกล่าวข้างต้น จาก
ผูป้ระกอบการในธุรกิจก่อสร้าง 8 ราย และหน่วยงานภาครัฐบาล 2 ราย ขอ้มูลดงักล่าว ไดม้าท าการ
วเิคราะห์ดว้ยวธีิวเิคราะห์เชิงเน้ือหา (Content Analysis) สรุปผลการวเิคราะห์ดงัน้ี 
 
5.1  กำรก ำหนดกลยุทธ์แผนกำรตลำดของธุรกจิก่อสร้ำง 

การก าหนดกลยุทธ์แผนการตลาดของธุรกิจก่อสร้างของบริษทั คอนเซอร์เวย ์เน็ท จ ากดั 
จากกลยทุธ์ดงักล่าวไดก้ าหนดวสิัยทศัน์ดงัน้ี 

 

 
 
 
 

ตารางท่ี 5.1 การใช ้TOWS MATRIX 
 จุดแขง็  (Strengths)  

S 
จุดอ่อน (Weaknesses )  

W 
โอกาส (Opportunities) 

O 
กลยทุธ ์SO 

ใชจุ้ดแขง็แสวงหาประโยชน์จาก
โอกาส 

กลยทุธ์ WO 
เอาชนะจุดอ่อนโดยแสวงหา

ประโยชน์จากโอกาส 
อุปสรรค (Threats) 

T 
กลยทุธ ์ST 

ใชจุ้ดแขง็หลีกเล่ียงอุปสรรค 
กลยทุธ์ WT 

ลดจุดอ่อนให้เหลือนอ้ยท่ีสุดและ 
หลีกเล่ียงอุปสรรค 

วสัิยทศัน์ 

มุ่งมัน่ท่ีจะใหบ้ริษทัมีอตัราผลตอบแทนทางธุรกิจร้อยละ 30 
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กลยทุธ์ธุรกิจสรุปดงัน้ี 
1. SO Strategies กลยทุธ์ใชจุ้ดแขง็แสวงหาประโยชน์จากโอกาส  
 เม่ือองค์กรมีความพร้อมเร่ืองของเงินทุนและการมีโอกาสในการรับงานบริการธุรกิจ

บา้นจดัสรรจากภาคเอกชน 
1.1  การก าหนดราคาเสนอหน่วยงานภาครัฐอยา่งสมเหตุสมผล คุม้ค่ากบัเงินลงทุน 
1.2  การใหบ้ริการธุรกิจก่อสร้างกบัภาคเอกชน 

2. WO Strategies กลยทุธ์เอาชนะจุดอ่อนโดยแสวงหาประโยชน์จากโอกาส  
  เน่ืองจากรัฐบาลมีนโยบายส่งเสริมการลงทุนโดยผ่านหน่วยงานภาครัฐท าให้เกิด

โครงการก่อสร้าง 
2.1  จา้งผูรั้บเหมาช่วงส าหรับโครงการก่อสร้างในพื้นท่ีห่างไกลเพื่อลดตน้ทุนของการ

ใหบ้ริการ 
2.2  เพิ่มทกัษะแรงงานโดยการส่งเขา้ฝีกอบรมร่วมกบัสถาบนัพฒันาฝีมือแรงงาน เพื่อ

ลดค่าใชจ่้าย 
3.  ST Strategies กลยทุธ์ใชจุ้ดแขง็หลีกเล่ียงอุปสรรค 
 เม่ือองค์กรมีความพร้อมเร่ืองเงินทุนและเคร่ืองจกัร แต่ปัญหายงัขาดแรงงานท่ีมีฝีมือ

หรือทกัษะของแต่ละต าแหน่งงาน และความห่างไกลของแหล่งวสัดุ 
 3.1 ใชก้ลยุทธ์ก าหนดอตัราค่าจา้งแก่แรงงานท่ีมีทกัษะมากกวา่แรงงานทัว่ไปเพื่อจูงใจ

ใหผู้มี้ฝีมือเขา้มาท างานในองคก์ร 
  3.2  กลยุทธ์ดา้นการหาแหล่งวสัดุก่อสร้างท่ีใกล้โครงการมากท่ีสุดเพื่อลดตน้ทุนใน

การด าเนินงานของกิจการ 
4.  WT Strategies กลยทุธ์ลดจุดอ่อนให้เหลือนอ้ยท่ีสุดและหลีกเล่ียงอุปสรรค 
 ปัญหาการขาดแคลนแรงงานท่ีมีฝีมือหรือทกัษะ ขาดแคลนแรงงานช่วงการเพาะปลูก

และเก็บเก่ียวผลผลิต 
 4.1  กลยุทธ์การสร้างเครือข่ายกับผูป้ระกอบการท าธุรกิจก่อสร้างเพื่อสร้างความ

ร่วมมือในการใชท้รัพยากรแรงงานร่วมกนั เปล่ียนจากคู่แข่งมาเป็นพนัธมิตร 
      4.2  กลยทุธ์การเป็นคู่คา้กบัร้านวสัดุก่อสร้างในพื้นท่ี เพื่อจะไดจ้ดัซ้ือไดใ้นแหล่งท่ีใกล้

โครงการก่อสร้าง 
 

5.2 ข้อเสนอแนะ 
 5.2.1  ข้อเสนอแนะจำกโครงงำน 
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  1. เพื่อให้แผนการตลาดของธุรกิจก่อสร้างน าไปสู่ภาคปฏิบติัเพื่อเสริมให้กบัธุรกิจ
ก่อสร้างมีเจริญเติบโต สรุปดงัน้ี 

 1.1  ผู ้รับจ้างก่อสร้างต้องมีความพร้อมด้านเงินทุนเพื่อการหมุนเวียนใน
โครงการ ทางดา้นทรัพยากรบุคคลท่ีมีความรู้ ความสามารถ และผูเ้ช่ียวชาญ
ในสายงาน ความพร้อมดา้นเคร่ืองจกัรท่ีส าคญัส าหรับด าเนินการก่อสร้าง 
และการบริหารจดัการท่ีดี 

 1.2  ความมัน่คงขององคก์ร โดยการสร้างความเช่ือมัน่ ความศรัทธาแก่พนกังาน
ท่ีเขา้มาท างานเพื่อจะอยูร่่วมงานกนันาน และพนกังานท่ีเป็นหวัหนา้งานใน
แต่ละชุดจะดึงคนกนัมาช่วยกนัเพื่อท่ีจะปกครองกนัและ ควบคุมกนัเองได ้

 1.3  เคร่ืองจกัร อุปกรณ์ท่ีความทนัสมยั มีความล ้าเลิศ เหมาะสมกบังานก่อสร้าง
เป็นส่วนเพิ่มโอกาสของการด าเนินธุรกิจงานก่อสร้าง 

 1.4  มีผลงานทางนวตักรรมวสัดุก่อสร้างเชิงอนุรักษ์พลงัและส่ิงแวดลอ้มอย่าง
ย ัง่ยนื การยกยอ่งเร่ืองนวตักรรมเป็นหลกัผสมผสานกบัการท าธุรกิจ  

             1.5  การศึกษาดูความก้าวหน้าในเทคโนโลยีท่ีเก่ียวข้องกับงานก่อสร้าง เพื่อ
น ามาใชแ้ละต่อยอดทางธุรกิจของผูป้ระกอบการ 

  2.  เพื่อใหแ้ผนการตลาดของธุรกิจก่อสร้างประสบความส าเร็จ ผูป้ระกอบการธุรกิจ
ก่อสร้าง ควรไดรั้บการสนบัสนุนจากหน่วยงานภาครัฐบาล 

 2.1  ภาครัฐบาลควรหาแหล่งเงินทุนท่ีมีอตัราดอกเบ้ียต ่า 
 2.2  ภาครัฐบาลควรออกกฎหมาย กฎระเบียบ ท่ีเอ้ือประโยชน์ต่อธุรกิจก่อสร้าง 
 2.3  ภาครัฐบาลควรจดัหาแหล่งเรียนรู้หรือการฝึกอบรมท่ีเก่ียวขอ้งต่อการพฒันา

คุณภาพของงานก่อสร้าง  
  3. ผูป้ระกอบการธุรกิจก่อสร้าง ควรจะมีการคิดคน้เทคโนโลยีใหม่ๆเพี่อพฒันา

ธุรกิจของตนเอง ดว้ยเทคโนโลยกีารใหบ้ริการใหม่ ไดแ้ก่ 
 3.1  ผลงานทางนวตักรรมวสัดุก่อสร้างเชิงอนุรักษ์พลงัและส่ิงแวดล้อมอย่าง

ย ัง่ยนื 
 3.2  ระบบผลิตคอนกรีตส าเร็จรูป เช่น ผนงัโฟม หินฉาบ คานคอนกรีตส าเร็จรูป   

เพื่อลดระยะเวลาด าเนินงาน 
 3.3  การน านวตักรรมทางเลือกมาใชท้ดแทนวิธีการแบบเดิม เพื่อความประหยดั 

ลดขั้นตอน และไดผ้ลท่ีดีกวา่เดิม 
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 5.2.2  ข้อเสนอแนะจำกเจ้ำของโครงงำน 
  1.  การท าแผนบริการคือให้บริการแก่ลูกคา้เพื่อให้ เกิดความประทบัใจในขณะ

ให้บริการ ด้วยการให้บริการแบบครบวงจร การให้ค  าแนะน า หรือวิธีการ
ป้องกนัปัญหาแก่ลูกคา้ การให้บริการด้วยความรวดเร็วผสมผสานนวตักรรม
ใหม่ ๆ 

  2.  ควรจดัท าแผนธุรกิจท่ีประกอบไปด้วยการบูรณาการแผนการตลาด แผนการ
ผลิต แผนการบริหารจดัการ และ แผนการเงินและการบญัชี  เพื่อให้ครอบคลุม 
และชดัเจนมากยิง่ข้ึน 

  3.  เพื่อให้ธุรกิจก่อสร้างประสบความส าเร็จ ควรท าแผนธุรกิจให้ครอบคลุมใน
พื้นท่ีจงัหวดัใกลเ้คียงจงัหวดัชยัภูมิ เพื่อเพิ่มมูลค่าของธุรกิจก่อสร้าง 
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แบบสัมภำษณ์ 
แผนกำรตลำดของอุตสำหกรรมก่อสร้ำงในจังหวดัชัยภูมิ 

 
 แบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาคน้ควา้อิสระ เร่ือง แผนการตลาดของ
อุตสาหกรรมก่อสร้างในจงัหวดัชยัภูมิ  จึงขอความร่วมมือจากท่านช่วยแสดงความคิดเห็นตามความ
เป็นจริง ในการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูว้จิยั 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปผู้ให้สัมภำษณ์ 
1. เพศ     [  ] หญิง               [  ]  ชาย 
2. อาย ุ............... ปี 
3. ต าแหน่ง................................................................................................. 
4. ระยะเวลาประกอบกิจการ..........ปี 
5. จ  านวนพนกังานทั้งหมดของกิจการ..........คน 
6. ทุนจดทะเบียนเพื่อการก่อตั้งกิจการ 
    [  ] ทุนนอ้ยกวา่ 1,000,000 บาท                       [  ] ทุน 1,000,000 บาท ถึง 10,000,000 บาท  
    [  ] ทุน 10,0000,000 บาท ถึง 50,000,000 บาท  [  ]  ทุนมากกวา่ 50,000,000  บาท 
7. การใหบ้ริการงานก่อสร้างของกิจการเนน้กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย คือ 
    [  ]  หน่วยงานภาครัฐบาล                               [  ]  หน่วยงานภาคเอกชน                                 
    [  ]  ทั้งหน่วยงานภาครัฐบาลและหน่วยงานภาคเอกชน              
    [  ]  อ่ืน ๆ ( โปรดระบุ ) 
…………………………………………………………………………………………………… 
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ส่วนที ่2 ปัจจัยสภำพแวดล้อมทำงธุรกจิของกจิกำร ( SWOT Analysis )  
ค ำอธิบำย ท่ำนมีควำมคิดเห็นอย่ำงไรเกี่ยวกบัปัจจัยสภำพแวดล้อมทำงธุรกจิของกจิกำร ( SWOT 
Analysis ) ในหัวข้อต่อไปนี ้ 
1.  ปัจจัยภำยใน :  จุดแข็ง ( S )  และ  จุดอ่อน  ( W ) 
    1.1 ท่านคิดวา่อะไรคือจุดแขง็หรือขอ้ไดเ้ปรียบทางธุรกิจท่ีเหนือคู่แข่งขนัของธุรกิจก่อสร้าง 
……………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
 1.2  ท่านคิดวา่อะไรคือจุดอ่อนหรือขอ้ดอ้ยทางธุรกิจเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งทางธุรกิจของ

ธุรกิจก่อสร้าง 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 

2.  ปัจจัยภำยนอก : โอกำส (O)   และ อุปสรรคหรือภัยคุกคำม  (T) 
 2.1  ท่านคิดวา่อะไรเป็นปัจจยัของโอกาสทางธุรกิจ  ท่ีส่งผลต่อผลประโยชน์ทั้งทางตรงและ

ทางออ้มของธุรกิจก่อสร้าง 
ทางตรง  

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 
……………………………………………………………………………………………………… 

ทางออ้ม
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
……………………………………………………………………………………………………… 
 2.2  ท่านคิดวา่อะไรคือปัญหาและอุปสรรคท่ี ส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจทั้งทางตรงและทางออ้ม

ของธุรกิจก่อสร้าง 
ทางตรง 

……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
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ทางออ้ม 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
ส่วนที ่3 ปัจจัยแวดล้อมภำยนอกทำงธุรกจิ (External Environment : STEP) 
ค ำอธิบำย ท่ำนคิดเห็นว่ำปัจจัยแวดล้อมภำยนอก (External Environment) ในปัจจุบันส่ง
ผลกระทบต่อธุรกจิก่อสร้ำงของท่ำนอย่ำงไร  
 3.1 ปัจจยัดา้นสังคมท่ีส่งผลต่อธุรกิจก่อสร้างของท่านอยา่งไร (Social : การศึกษา, ศาสนา, 

วฒันธรรม และ พฤติกรรมทางสังคม) 
ขอ้ดี : 

………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………..................................................................................................................................... 

ขอ้เสีย : 
………………………………………………………………………………………………………
……….................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
 3.2  ปัจจัยด้านเทคโนโลยีท่ีส่งผลต่อธุรกิจก่อสร้างของท่านอย่างไร (Technology : 

ความกา้วหนา้ของเทคโนโลย ีและ องคค์วามรู้ใหม่ ๆ ท่ีเกิดข้ึน  
  ขอ้ดี : 

………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………….........................................................................................................  

ขอ้เสีย : 
………………………………………………………………………………………………………
……….................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
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 3.3  ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจท่ีส่งผลต่อธุรกิจก่อสร้างของท่านอย่างไร (Economics :ดชันีช้ีวดั
ดา้นเศรษฐกิจ ไดแ้ก่ ค่าครองชีพ , ค่าแรงงานขั้นต ่า , การขาดแคลนแรงงาน และ การ
จา้งงาน) 

ขอ้ดี : 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………….
............................................................................................................................................................. 

 ขอ้เสีย : 
………………………………………………………………………………………………………
……….................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
 3.4  ปัจจยัด้านการเมืองหรือนโยบายรัฐบาลท่ีส่งผลต่อธุรกิจก่อสร้างของท่านอย่างไร 

(Politics : นโยบายรัฐบาล 
 ขอ้ดี : 

………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………….
.............................................................................................................................................................  

ขอ้เสีย : 
………………………………………………………………………………………………………
……….................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 

 
ส่วนที ่4 สถำนกำรณ์กำรแข่งขันทำงกำรตลำด (Five Force Model) 
ค ำอธิบำย ท่ำนมีควำมคิดเห็นอย่ำงไรเกี่ยวกบัสถำนกำรณ์กำรแข่งขันทำงกำรตลำด (Five Force 
Model) ของธุรกจิก่อสร้ำงในปัจจุบัน   
 4.1  การแข่งขนัในธุรกิจอุตสาหกรรมก่อสร้างในจงัหวดัชยัภูมิ เป็นอยา่งไร 
……………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………  
……………………………………………………………………………………………………… 
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 4.2  อ านาจการต่อรองจากผูข้ายวตัถุดิบหรือซพัพลายเออร์ ส่งผลกระทบต่อธุรกิจก่อสร้าง
ของท่านหรือไม่ อยา่งไร 

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 
4.3  อ านาจการต่อรองจากผูรั้บเหมาก่อสร้าง ส่งผลกระทบต่อธุรกิจก่อสร้างของท่าน

หรือไม่ อยา่งไร 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 

4.4  การเขา้มาลงทุนธุรกิจก่อสร้างของผูป้ระกอบการรายใหม่ ๆ  ส่งผลกระทบต่อธุรกิจ
ก่อสร้างของท่านมากนอ้ยเพียงไร และมีวธีิการจดัการกบัส่ิงท่ีเกิดข้ึนอยา่งไร 

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 
4.5  ความหลากหลายของการใหบ้ริการทดแทนกนั ท่ีเกิดข้ึนในธุรกิจอุตสาหกรรมก่อสร้าง 

ส่งผลกระทบต่อธุรกิจก่อสร้างของท่านมากนอ้ยเพียงไร 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
 
ส่วนที ่5 ข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
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รำยช่ือสถำนประกอบกำร / ผู้ประกอบกำร 
1. หา้งหุน้ส่วนจ ากดั ศรชยัวฒันาก่อสร้างชยัภูมิ  
    227ก/205-206 ถนนชยัประสิทธ์ิ อ าเภอเมืองชยัภูมิ จงัหวดัชยัภูมิ 36000 
2. บริษทั อินฟินิต้ีคอนกีตเทคโนโลย ีจ  ากดั  
    170/1 ต าบลในเมือง อ าเภอเมืองชยัภูมิ จงัหวดัชยัภูมิ 36000 
3. หา้งหุน้ส่วนจ ากดั บา้นเพชรก่อสร้าง  
    78/1 หมู่4 ต าบลบา้นเพชร อ าเภอบ าเหน็จณรงค ์จงัหวดัชยัภูมิ 36160 
4.  หา้งหุน้ส่วนจ ากดั มชัรินทร์ เอน็จิเนียร่ิง  
    22 หมู่2 ต าบลนาเสียว อ าเภอเมืองชยัภูมิ จงัหวดัชยัภูมิ 36000 
5. บริษทั บีทีเฮาส์ จ  ากดั  
    479/6 หมู่ 2 ต าบลรอบเมือง อ าเภอเมืองชยัภูมิ จงัหวดัชยัภูมิ 36000 
6. หา้งหุน้ส่วน มาลีทวโีชค 
    169 หมู่5 ต าบลหนองหวัฟาน อ าเภอขามสะแกแสง จงัหวดันครราชสีมา 30290 
7. บริษทั เอแอลอีเฮฟวีลิ่ฟท ์แอนด ์ทรานสปอร์ต จ ากดั (ประเทศไทย)  
    โครงการก่อสร้างกงัหนัลมผลิตไฟฟ้า เทพารักษ4์ 
    248 หมู่4 ถนนสาย 3376 ต าบลมะขามดู่ อ าเภอนิคมพฒันา จงัหวดัระยอง 21180 
8. นายพงษ ์ทกัละ ( ผูป้ระกอบกิจการรับเหมาก่อสร้างรายยอ่ย ) 
    74 หมู่ 4 ต าบลบา้นเล่า อ าเภอเมืองชยัภูมิ จงัหวดัชยัภูมิ 36000 
9. หวัหนา้แผนกวชิาช่างก่อสร้าง แผนกวชิาช่างก่อสร้าง วทิยาลยัเทคนิคชยัภูมิ  
    วทิยาลยัเทคนิคชยัภูมิ ต าบลในเมือง อ าเภอเมืองชยัภูมิ จงัหวดัชยัภูมิ 36000 
10. ผูอ้  านวยการกองช่าง ส่วนกองช่าง องคก์ารบริหารส่วนจงัหวดัชยัภูมิ  
       องคก์ารบริหารส่วนจงัหวดัชยัภูมิ  ต าบลในเมือง อ าเภอเมืองชยัภูมิ จงัหวดัชยัภูมิ 36000 
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ประวตัิผู้เขยีน 
 

 นายดงัขสิษฐ ์สังขดิษฐ ์เกิดวนัศุกร์ท่ี  11  มิถุนายน  2519 มีภูมิล าเนาอยูบ่า้นเลขท่ี  44/4 หมู่
ท่ี 4 ต าบลเกา้เล้ียว อ าเภอเกา้เล้ียว  จงัหวดันครสวรรค ์ ดา้นการศึกษาจบการศึกษาประกาศนียบตัร
วชิาชีพชั้นสูง (ปวส.) สาขาวชิาช่างส ารวจ จากสถาบนัวิทยาลยัเทคนิคนครสวรรค ์และจบการศึกษา
ระดบัปริญญาตรีบริหารธุรกิจบณัฑิต (การจดัการงานก่อสร้าง) วิชาเอก การจดัการงานก่อสร้าง 
ปัจจุบนัท างานต าแหน่ง กรรมการผูจ้ดัการ บริษทั คอนเซอร์เวย ์เน็ท จ ากดั เลขท่ี  12 หมู่ท่ี  4 ต าบล
บา้นเล่า  อ าเภอเมืองชยัภูมิ  จงัหวดัชยัภูมิ และ ท างานต าแหน่ง ช่างรังวดัเอกชน สังกดัส านกังาน
ช่างรังวดัเอกชน รัตนลาภเซอร์เวย ์เลขท่ี  9/1 หมู่  2  ถนนอ่างทอง-โพธ์ิทอง ต าบลศาลาแดง อ าเภอ
เมืองอ่างทอง จงัหวดัอ่างทอง หมายเลขโทรศพัท ์098-882-0578  E-mail : dungkhasit@gmail.com 
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