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บทคัดย่อ 

รูปแบบการดำเนินธุรกิจของบริษัทรับสร้างบ้านที่กำลังศึกษาใน
ปัจจุบัน เป็นบริษัทที่ยังไม่มีรูปแบบองค์ประกอบทางธุรกิจที่ชัดเจน อีกทั้ง
ยังขาดการรวบรวมความคิดเห็นและข้อเสนอแนะจากพนักงานภายใน
บริษัทเพื่อนำมาปรับปรุงสินค้า และบริการให้เกิดคุณค่าสูงสุดต่อลูกค้า จึงมี
วัตถุประสงค์เพื่อศึกษากระบวนการพัฒนาองค์กรที่เกี่ยวกับการรับสร้าง
บ้านด้วยแผนผังแบบจำลองธุรกิจ และเพื่อปรับปรุงรูปแบบการดำเนิน
ธุรกิจสำหรับบริษัทรับสร้างบ้ าน ให้มีความน่ าเชื่อถือ ทันสมัย ได้
มาตรฐานสากล รวมไปถึงการรักษาผลประกอบการให้มีผลกำไร โดยใช้การ
ทำสนทนากลุ่มของพนักงานในบริษัทที่ประกอบธุรกิจรับออกแบบสร้าง
บ้านในพื้นที่จังหวัดเชียงใหม่และลำพูน จำนวน  1 ครั้ง โดยใช้แผนผัง
แบบจำลองธุรกิจ  การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน อุปสรรค โอกาส และ
มาตราวัดแบบลิเคิร์ท ผลจากการศึกษาในครั้งนี้ทำให้ทราบถึงองค์ประกอบ
ทางธุรกิจที่ควรปรับปรุงให้เหมาะสมกับข้อจำกัดขององค์กรมากขึ้นในทั้ง 9 
ด้าน เช่น การเพิ่มระบบบ้านอัจฉริยะ ในหมวดการนำเสนอคุณค่า การเพิ่ม
กลุ่มลูกค้าที่ต้องการปรับปรุงอาคารทั้งเพื่ออยู่อาศัยและประกอบธุรกิจ ใน
หมวดกลุ่มลูกค้า การปรับปรุงการประสานงานและการอำนวยความสะดวก 
ในหมวดความสัมพันธ์กับลูกค้า การเพิ่มช่องทางการติดต่อผ่านทางโซเชียล
มีเดีย ในหมวดช่องทาง เพิ่มการใช้เทคโนโลยีระบบสารสนเทศอาคาร
สำหรับงานสร้างบ้าน ในหมวดกิจกรรมหลัก การเพิ่มพนักงานด้าน
การตลาดและการพัฒนาศักยภาพของพนักงานเดิม ในหมวดทรัพยากร
หลัก การส่งพนักงานเข้าอบรมกับคู่ค้าทางธุรกิจเพื่อเพิ่มตัวเลือกด้าน
เทคโนโลยีการก่อสร้างและวัสดุแก่ลูกค้า ในหมวดคู่ค้าที่สำคัญต่อธุรกิจ ซ่ึง
ผลการวิเคราะห์สถานการณ์ และวิธีการดำเนินธุรกิจขององค์กรที่จะนำมา
ปรับใช้ในอนาคตครั้งนี้นำมาซ่ึงโอกาสที่โครงสร้างต้นทุนของการดำเนิน
ธุรกิจจะลดลง และกระแสรายได้ที่มีโอกาสจะเพิ่มมากขึ้น เมื่อเปรียบเทียบ
กับองค์ประกอบทางธุรกิจเดิมในปัจจุบัน อีกทั้งประโยชน์ที่ได้รับจาก
การศึกษาครั้งนี้ คือรูปแบบแนวทางการพัฒนาองค์กรด้วยแผนผัง
แบบจำลองธุรกิจ และได้แนวทางการ บูรณาการความคิดจากการทำ

สนทนากลุ่มเพื่อหาองค์ประกอบทางธุรกิจที่เหมาะสมกับการทำงาน รวมถึง
โอกาสที่จะพบคุณค่ารูปแบบใหม่ที่สามารถส่งมอบให้กับลูกค้าได้ในอนาคต 

คำสำคัญ: บริษัทรับสร้างบ้าน, แผนผังแบบจำลองธุรกิจ, ปรับปรุงรูปแบบ
การดำเนินธุรกจิ 

Abstract 

The business model of the house construction firm that is 
currently studying at present, the firm has no clear business 
model and also lack of gathering opinions and suggestions 
from internal staff in order to improve products and services to 
maximize customer value. Therefore, the objective is to study 
the organizational development process in relation to house 
construction business using business model canvas approach 
and to improve the business model for house construction 
firm to be reliable, modern, meet international standards 
including maintaining a profitable result by conducting group 
discussions of employees in company that operates house 
construction business in Chiang Mai and Lamphun by using the 
business model canvas, SWOT analysis, and Likert’s scale. The 
results of this study contribute to understanding the 9 business 
components that should be improved to suit the constraints of 
the organization such as adding a smart home system in the 
Value Propositions, adding a group of customers who want to 
improve buildings both for living and for business in the 
Customer Segments, improving coordination and facilitation in 
the Customer Relationship, adding contacts via social media in 
the Channels, increasing the use of building information 
technology for house construction in the Key Activities, 
increasing marketing staff and improving the potential of 
existing employees in the Key Resources, sending staffs to train 
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with business partners to increase options in construction 
technology and materials for customers in the Key Partnerships 
which the results of the situation analysis and the business 
practices of the organization that will be adapted in the future 
of the house construction firm this time brings an opportunity 
for the cost structure of business operations to be reduced 
and revenue streams that are likely to increase when 
compared to the original business components at present. 
Finally, the benefits of this study are the organizational 
development process using business model canvas approach 
and the integration of ideas from the group discussion to find 
business components that appropriate for work including the 
opportunity to discover new forms of value that can be 
delivered to customers in the future. 

Keywords: house construction firm, business model canvas, 
business model improvement  

1. ที่มาและความสำคัญ 

ธุรกิจรับสร้างบ้าน ได้ถือกำเนิดขึ้น จากการมีผู้ที่ต้องการมีที่พักอาศัย
เป็นของตนเอง ทำให้ต้องมีผู้นำวิชา ชีพทางสถาปัตยกรรมและวิศวกรรมมา
ใช้ในการสร้างธุรกิจเพื่อตอบสนองความต้องการนั้น 

ในปัจจุบัน มีจำนวนขององค์กรที่ประกอบธุรกิจรับสร้างบ้านในจังหวัด
เชียงใหม่มากพอสมควรจากการสำรวจทางสื่อสิ่งพิมพ์ และสื่อออนไลน์ ทำ
ให้มีทางเลือกให้กับผู้ที่คิดจะสร้างบ้านมีมากเช่นกัน ซ่ึงประเภทของปัจจัย
หลักที่มีผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าในการเลือกรับบริการจากบริษัทรับ
สร้างบ้านได้แก่ ปัจจัยในเรื่องการให้บริการ ปัจจัยในด้านการออกแบบ 
ปัจจัยในด้านการก่อสร้างและวิศวกรรม ในส่วนของปัจจัยสำคัญที่มีผลต่อ
ความพึงพอใจของลูกค้ามากที่สุดอยู่ในการให้บริการ เช่น ความน่าเช่ือถือ
ของบริษัท ความน่าเชื่อถือของทีมบริหาร ความซ่ือสัตย์ มารยาท และมี
มนุษย์สัมพันธ์ และประสบการณ์ของบริษัทในธุรกิจสร้างบ้าน [1]  

เนื่องจากปัญหาของการดำเนินธุรกิจขององค์กรที่ศึกษา ณ ปัจจุบันนั้น 
เป็นธุรกิจที่ เริ่มดำเนินการ และจดทะเบียนตั้งแต่ปี พ.ศ.2546 ซ่ึงไม่มี
รูปแบบองค์ประกอบทางธุรกิจที่ชัดเจน เป้าหมายขององค์กรในการดำเนิน
ธุรกิจยังไม่โดดเด่น ระบบระเบียบองค์กรเป็นไปตามที่ เจ้าของบริษัท
มอบหมายให้เพียงผู้เดียว ขาดการเสนอความคิดเห็น และข้อเสนอแนะของ
คณะทำงาน ทำให้รูปแบบการทำงานตามข้อจำกัดขององค์กรนั้นดำเนินไป
ได้อย่างไม่ เต็มประสิทธิภาพ การศึกษานี้จึ งต้องการทำให้บริษัทรับ
ออกแบบสร้างบ้านจำแนกองค์ประกอบทางธุรกิจได้อย่างชัดเจน ทำให้
ผู้บริหารกิจการเห็นภาพรวมของธุรกิจรับสร้างบ้าน และสามารถวิเคราะห์
ค้นหากลยุทธ์เพื่อแก้ปัญหาหรือพัฒนาองค์กรได้ถูกจุด ด้วยการทำสนทนา
กลุ่มเพื่อรวบรวมข้อมูลและขอความคิดเห็นในด้านลักษณะการทำงานที่
สร้างคุณค่าให้กับลูกค้าจากพนักงานในองค์กร ซ่ึงแบ่งประเภทบทสรุปของ

ข้อมูลทั้งหมดตามแผนผังแบบจำลองธุรกิจ สำหรับใช้ในการดำเนินธุรกิจ 
และปรับปรุงการทำงานขององค์กรต่อไป 

2. ทฤษฎี และงานวจิัยท่ีเกี่ยวข้อง 

งานวิจัยในอดีตที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจรับสร้างบ้าน ไม่ว่าจะเป็นขั้นตอน
การให้บริการของบริษัทรับสร้างบ้าน การวางแผนการขยายธุรกิจของ
บริษัทรับสร้างบ้านไทยไปสู่ประเทศเพื่อนบ้าน หรือการพัฒนาระบบ
ประเมินการทำงานของบริษัทรับสร้างบ้านนั้น ยังไม่เคยมีงานวิจัยที่แสดงถึง
ภาพรวมขององค์ประกอบทางธุรกิจโดยใช้แนวทางแผนผังแบบจำลองธุรกิจ 
ในมุมมองของผู้บริหารเพื่อวิเคราะห์การดำเนินงานในปัจจุบันและกำหนด
กลยุทธ์เพื่อปรับปรุงรูปแบบการดำเนินธุรกิจให้ดียิ่งขึ้น อีกทั้งในปัจจุบัน
แผนผังแบบจำลองธุรกิจได้รับความนิยมแพร่หลายในหลายอุตสาหกรรมแต่
ยังไม่มีแสดงให้เห็นในอุตสาหกรรมก่อสร้างเช่นกัน การศึกษานี้จึงต้องการ
แสดงให้เห็นถึงกระบวนการพัฒนาองค์ประกอบทางธุรกิจที่สำคัญของ
บริษัทรับสร้างบ้านเพื่อใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาธุรกิจของบริษัทรับ
สร้างบ้านต่อไป โดยรวบรวมทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องดังต่อไปนี้ 
 

2.1 ความพึงพอใจของลูกค้าในการบริหารงานก่อสร้าง 
ความพึงพอใจของลูกค้าในมุมมองของอุตสาหกรรมก่อสร้างและธุรกิจ

อสังหาริมทรัพย์ การจะวัดความสำเร็จด้วยระยะเวลา ต้นทุน และคุณภาพ 
นั้นถือว่ายังไม่เพียงพอ เนื่องจากจะต้องติดตามผลของลูกค้าที่ได้รับมอบ
สินค้าเป็นปัจจัยภายนอกด้วยว่ามีความพึงพอใจมากเพียงใด จึงจะบอกถึง
ความสำเร็จของโครงการได้อย่างชัดเจนยิ่งขึ้น [2] ปัจจัยที่มีผลต่อระดับ
ความพึงพอใจมากที่สุดของลูกค้าต่อบริษัทรับสร้างบ้านในมุมมองของ
พนักงานในบริษัทรับสร้างบ้านคือการให้บริการ ไม่ว่าจะเป็นด้านการ
ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า การแสดงความรู้ความสามารถที่มี
ให้กับลูกค้า ความซ่ือสัตย์โปร่งใส การแก้ไขปัญหาต่างๆที่อาจเกิดขึ้นได้
อย่างดีโดยไม่มีผลกระทบกับงานก่อสร้างที่กำลังดำเนินอยู่เพื่อให้งานแล้ว
เสร็จตามกรอบของเวลา และต้นทุน เพื่อให้ลูกค้ามั่นใจในการทำงานของ
บริษัทรับสร้างบ้าน และยังมีโอกาสที่ลูกค้าจะบอกต่อให้กับลูกค้าราย  
ใหม่ เข้ามาใช้บริการกับบริษัท  [1] ในส่วนของการศึกษาการเลือก
ผู้รับเหมาก่อสร้างนั้น ผลกาวิจัยพบว่าความเห็นในส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่  ชื่อเสียงของบริษัทควรต้องมีความ
น่าเชื่อถือ ควรมีบริการช่วยออกแบบบ้าน ด้านราคา ได้แก่ ราคาถูกเมื่อ
เทียบกับบริษัทอื่น ราคาต้องเหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพ ด้านสถานที่ 
ได้แก่ ทำเลที่ตั้งมีความเหมาะสม มีบรรยากาศและสภาพแวดล้อมพร้อมสิ่ง
อำนวยความสะดวกที่ดี ด้านการจัดจำหน่าย ได้แก่ มีการรับประกัน และ
บุคลากรมีความเชี่ยวชาญและมีประสบการณ์สูง ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ได้แก่ มีบริการช่วยเลือกและจัดหาวัสดุให้เหมาะสมตามแบบ ด้านการ
เลือกใช้บริการ ได้แก่ ผู้รับเหมามีความรับผิดชอบ และบริษัทมีผลงานเป็นที่
ยอมรับ และด้านคุณภาพของการบริการ ได้แก่ งานเสร็จตามกำหนด อยู่ใน
งบประมาณที่เหมาะสม และได้คุณภาพ [3] ซ่ึงข้อมูลเหล่านี้มีความสำคัญ
อย่างมากในการสร้างเป้าหมายและทิศทางร่วมกันในการพัฒนาองค์กรจาก
การทำสนทนากลุ่ม 
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2.2 แผนผังแบบจำลองธุรกิจ (Business Model Canvas) 

แผนผังแบบจำลองธุรกิจเป็นเครื่องมือที่ใช้วิเคราะห์แบบจำลองทาง
ธุรกิจโดยมีองค์ประกอบหลักทั้ง 9 ด้าน ที่ครอบคลุมส่วนสำคัญๆของธุรกิจ
ทุกประเภทดังแสดงไว้ในตารางที่  1 [4] ซ่ึงเป็นการกำหนดรูปแบบ 
โครงสร้างขององค์กรที่จะใช้ในการดำเนินธุรกิจและช่วยตอบคำถามที่
สำคัญของธุรกิจทั้ง 4 ประเด็น คือ สินค้าหรือบริการที่อยากจะนำเสนอคือ
อะไร การที่จะได้มาซ่ึงสินค้าหรือบริการจะได้มาอย่างไร ใครคือผู้ที่จะใช้
สินค้าหรือรับบริการนั้น และ เรื่องการเงิน คือต้นทุนที่ต้องใช้ในการดำเนิน
ธุรกิจและกระแสรายได้ที่จะเกิดขึ้นกับธุรกิจ [5] แผนผังแบบจำลองธุรกิจ
สามารถพัฒนาแบบจำลองทางธุรกิจไปพร้อมกับการดำเนินธุรกิจเดิมได้โดย
ไม่จำเป็นต้องร่างแผนธุรกิจใหม่ให้เสร็จสมบูรณ์ก่อน อีกทั้งยังสามารถ
ปรับเปลี่ยนโมเดลธุรกิจได้ตลอดเวลาเนื่องจากแผนผังแบบจำลองธุรกิจนั้น
มีการตั้ งกรอบไว้ ให้ เห็นภาพอย่ างชัดเจน  ทำให้สามารถปรับปรุง
เปลี่ยนแปลงองค์ประกอบทั้ง 9 ด้านได้โดยง่าย จากการร่วมมือกันของผู้มี
ส่วนเกี่ยวข้องในองค์กรในการเขียนแบบจำลองธุรกิจ ทบทวนข้อมูล แก้ไข
เพิ่มเติม และลงมือทำ [6]  

ตารางท่ี 1 องค์ประกอบทั้ง 9 ด้านของแผนผังแบบจำลองธุรกิจ 
ด้าน คำอธิบาย 

กลุ่มลูกค้า 

กลุ่มบุคคลหรือหน่วยงานที่องค์กรต้องการจะนำเสนอคุณค่าให้ ไม่
ว่าจะเป็นสินค้าหรือบริการ ซึ่งกลุ่มลูกค้าสามารถแบ่งเป็นหลาย
ป ร ะ เภ ท  ไ ด้ แ ก่   ต ล าด ก ลุ่ ม ร ว ม  (mass market) ต ล าด
เฉพาะเจาะจง (niche market) ตลาดหลายด้าน (multi-sided 
platforms) เป็นต้น 

การนำเสนอ
คุณค่า 

สินค้า บริการ หรือประสบการณ์ที่ต้องการนำเสนอเพื่อแก้ปัญหา 
หรือตอบสนองความต้องการของลูกค้าโดยคำนึงถึง การออกแบบ 
(design) เครื่องหมายการค้า (brand) และ ราคา (price) 

ช่องทาง 
เส้นทางและวิธีการในการนำเสนอคุณค่าของธุรกิจรวมไปจนถึงการ
แลกเปลี่ยนประสบการณ์กับลูกค้า 

ความสัมพันธ์
กับลูกค้า 

รูปแบบความสัมพันธ์ที่ธุรกิจต้องการมีกับลูกค้า เช่นการพบกัน
โดยตรง การให้ข้อมูลลูกค้า การอำนวยความสะดวกลูกค้าในด้าน
ต่างๆ เป็นส่วนสำคัญในการรักษากลุ่มลูกค้าเดิม และสร้างความ
น่าเชื่อถือให้กับธุรกิจ 

กระแส
รายได้ 

รายได้ทุกประเภทที่ได้จากการดำเนินธุรกิจ 

ทรัพยากร
หลัก 

สิ่งที่จำเป็นในการดำเนินงานตามโมเดลธุรกิจที่วางไว้ ประกอบไป
ด้วย สถานที่ ต้ังองค์กร บุคลากร เงินทุน วัสดุอุปกรณ์ วัตถุดิบ 
ยานพาหนะ เป็นต้น 

กิจกรรมหลัก 
กิจกรรมหรือการดำเนินงานที่ต้องทำเพื่อสร้างคุณค่าสำหรับส่ง
มอบให้กับลูกค้า เป็นได้ทั้งการผลิต การแก้ไขปัญหา รวมไปถึงการ
มอบประสบการณ์ให้กับลูกค้าเพื่อเพิ่มมูลค่าของสินค้าหรือบริการ 

คู่ค้าที่สำคัญ
ต่อธุรกิจ 

ผู้จัดหาวัตถุดิบ บริษัทในแวดวงธุรกิจเดียวกัน บุคคลหรือบริษัทที่
ทำกิจกรรมเสริมทั้งสินค้าหรือบริการ เพื่อให้เกิดคุณค่าด้านใดด้าน
หนึ่ งที่ เป็นส่วนประกอบหลักของสินค้าหรือบริการของธุรกิจ 
บางครั้งอาจรวมไปถึงหน่วยงานภาครัฐที่ ดูแลในส่วนของการ
ดำเนินธุรกิจ 

โครงสร้าง
ต้นทุน 

ต้นทุนหรือค่าใช้จ่ายทั้งหมดที่จำเป็นในการดำเนินงานตามโมเดล
ธุรกิจที่วางไว้ 

2.3 การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดออ่น โอกาส และอุปสรรค (SWOT analysis) 

วิเคราะห์สภาพปัจจุบันขององค์กร เพื่อค้นหาจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส 
และอุปสรรคที่เกิดขึ้นกับองค์กรทั้งภายนอกและภายใน เพื่อนำไปค้นหากล
ยุทธ์ที่สำคัญต่อการพัฒนาองค์กร หรือแก้ไขปัญหาขององค์ [7] โดยเฉพาะ
ดังแสดงในรูปที่ 1 
 
 

 
 
 
 

 
 

 
 
 
 

 
 

รูปท่ี 1 ความสัมพันธ์ของการวิเคราะห์สภาพองค์กรกับกลยทุธ ์
 

2.3 กระบวนการพัฒนาองค์กรด้วยแผนผังแบบจำลองธุรกิจมีกระบวนการ
เป็นลำดับขั้นตอนดังต่อไปนี้ 

2.4.1 การรวมกลุ่ม (mobilize) เตรียมบุคลากรในองค์กรหรือจัดตั้ง
ทีมงานให้เห็นภาพการพัฒนาโมเดลธุรกิจ โดยรวบรวมข้อมูลตามกรอบและ
จุดประสงค์ของโครงการ 

2.4.2 การทำความเข้าใจ (understand) สืบค้นเผยแพร่ข้อมูลที่สำคัญ
มาเป็นหลักในการพัฒนาโมเดลธุรกิจ ศึกษาและวิเคราะห์ความต้องการของ
ตลาด วิจัยกลุ่มคนที่มีโอกาสกลายเป็นลูกค้า รวมไปถึงการสัมภาษณ์ผู้มี
ความเชี่ยวชาญในเรื่องที่องค์กรจะทำ ถึงเรื่องความสำเร็จ ความล้มเหลว 
และสาเหตุที่ทำให้เกิดเหตุการณนั้น 

2.4.3 การออกแบบบ (design) สร้างแผนผังแบบจำลองธุรกิจเพื่อ
ทดลอง และทดสอบแบบจำลองธุรกิจหลายๆแบบที่แตกต่างกัน เลือก
โมเดลที่เหมาะสมที่สุดผ่านการระดมสมอง การจำลองให้เห็นภาพ และการ
จำลองสถาณการณ์  ซ่ึงแต่ละโมเดลธุรกิจจะทำให้กระแสรายได้และ
โครงสร้างต้นทุน ที่แตกต่างกัน  

2.4.4 การลงมือปฏิบัติจริง (implement) เป้าหมายของขั้นตอนนี้คือ 
การนำโมเดลธุรกิจไปใช้จริง ทำให้เกิดกิจกรรมที่ได้จากแผนผังธุรกิจจริง 
ส่วนสำคัญคือผู้มีส่วนร่วมกับโมเดลธุรกิจนี้จำเป็นต้องสื่อสารกันให้เข้าใจ 
และจัดการดำเนินงานไปตามที่ได้ออกแบบไว้เพื่อที่จะได้ทราบผลที่เกิดจาก
การดำเนินธุรกิจตามโมเดลธุรกิจนี้ได้อย่างแม่นยำ และเป็นความจริง  

2.4.5 การจัดการ (manage) ประเมิณประสิทธิภาพของโมเดลธุรกิจ
เป็นระยะ เพื่อจะนำมาปรับใช้ ปรับเปลี่ยน ให้เข้ากับการตอบสนองของ
ปฏิกิริยาของลูกค้า หรือใช้บริการ ทุกฝ่ายจำเป็นต้องมีส่วนร่วมในการ
สังเกตุการปฏิบัติหน้าที่ของตนเอง เพื่อให้ทราบถึงปัญหาและแจ้งที่ประชุม

โอกาส 

อุปสรรค 

จุดแข็ง จุดอ่อน 

กลยุทธ์
เชิงรุก 

กลยุทธ์
เชิงแก้ไข 

กลยุทธ์เชิง
ป้องกัน 

กลยุทธ์เชิง
รับ 
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เพื่อปรับเปลี่ยนการทำงานให้สอดคล้องกับจุดประสงค์ขององค์กร และเข้า
ใกล้รูปแบบธุรกิจที่ดีที่สุด [8] 

3. ขั้นตอนการศึกษา 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
รูปท่ี 2 ขัน้ตอนการศกึษา 

 

การศึกษาครั้งนี้มีลำดับขั้นตอนดังแสดงในรูปที่ 2 โดยหลังจากที่
กำหนดหัวข้อ และทบทวนบาทความที่เกี่ยวข้องกับประเด็นที่ต้องการศึกษา
แล้วนั้นจึงทำการเก็บรวบรวมข้อมูลเบื้องต้นเกี่ยวกับการดำเนินงานตาม
สภาพเดิมที่เป็นอยู่ ขององค์กรที่ศึกษาแล้วนำมาวิเคราะห์ตามองค์ประกอบ
ทางธุรกิจทั้ง 9 จนได้มาซ่ึงแผนผังแบบจำลองธุรกิจของบริษัทรับสร้างบ้าน
ตามสภาพเดิมที่เป็นอยู่ หลังจากนั้นจัดทำการสนทนากลุ่ม 1 ครั้งสำหรับ
พนักงานและเจ้าของกิจการ รวมจำนวน 10 คน เพื่อกำหนดเป้าหมายและ
วัตถุประสงค์ของการสนทนากลุ่ม แล้วจึงเก็บรวมรวมข้อมูลจากผู้ร่วม
สนทนากลุ่มทั้งหมดนำไปสู่ผลการศึกษา โดยใช้เครื่องมือการวิเคราะห์จุด
แข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค สำหรับการกำหนดกลยุทธ์ที่จะใช้ในการ
ดำเนินธุรกิจหลังจากนั้นนำกลยุทธ์มาวิเคราะห์เป็นปัจจัยย่อยเพิ่มเติมใน
องค์ประกอบทั้ง 9 ของแผนผังแบบจำลองธุรกิจ 

ในส่วนของการทบทวนความเหมาะสมของแผนผังแบบจำลองธุรกิจ
ฉบับปรับปรุง การศึกษาครั้งนี้ใช้มาตราวัดแบบลิเคิร์ท สำหรับความเห็น
ด้วยในการเพิ่มหรือลดปัจจัยย่อยภายในองค์ประกอบทั้ง 9 ของแผนผัง
แบบจำลองธุรกิจ โดยแบบสอบถามจะมีลักษณะของมาตราส่วนการ
ประมาณค่า มีเกณฑ์วัดระดับความเห็นด้วย และเกณฑ์การแปลความหมาย
ค่าเฉลี่ยดังแสดงในตารางที่ 2 และตารางที่ 3 

 

ตารางท่ี 2 เกณฑ์การให้คะแนนวดัระดับความเห็นด้วย 
ระดับความเห็นด้วยสำหรับปัจจัยย่อย เกณฑ์การให้คะแนน 

เห็นด้วยอย่างยิ่ง 5 
เห็นด้วยมาก 4 

เห็นด้วย 3 
ไม่เห็นด้วย 2 

ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 1 
 

ตารางท่ี 3 เกณฑ์การแปลความหมายของค่าเฉลีย่ [9] 
ค่าเฉลี่ย การแปลความหมาย 

4.51-5.00 มีความเหมาะสมมากควรเพิ่มอยู่ในแผนผังแบบจำลองธุรกิจ 
3.51-4.50 มีความเหมาะสมควรเพิ่มอยู่ในแผนผังแบบจำลองธุรกิจ 
2.51-3.50 มีความเหมาะสมควรคงไว้อยู่ในแผนผังแบบจำลองธุรกิจ 
1.51-2.50 มีความเหมาะสมน้อยควรนำออกจากแผนผังแบบจำลองธุรกิจ 
1.00-1.50 ไม่มีความเหมาะสมควรนำออกจากแผนผังแบบจำลองธุรกิจ 

 
4. ผลการศึกษา 
4.1 แผนผังแบบจำลองธุรกจิของบริษัทรับสร้างบ้านตามสภาพเดิมที่เป็นอยู่ 

แผนผังแบบจำลองธุรกิจตามสภาพเดิมที่เป็นอยู่ 
คู่ค้าที่สำคัญ

ต่อธุรกิจ 
กิจกรรมหลัก 

การนำเสนอ
คุณค่า 

ความสัมพันธ์
กับลูกค้า 

กลุ่มลูกค้า 

ผู้รับเหมาช่วง
ที่มีความ

เชี่ยวชาญใน
งานแต่ละ
ประเภท, 

ร้านค้าวัสดุที่มี
ความ

น่าเชื่อถือ, 
บริษัทรับ
ออกแบบ

ภายใน, บริษัท
รับจัดภูมิทัศน์, 

หน่วยงาน
ราชการ, 

สถาบันการเงิน 

ออกแบบบ้าน
ตามความ

ต้องการของ
ลูกค้า, 

สร้างบ้านบน
ที่ดินของลูกค้า 
,ตรวจสอบงาน

ก่อสร้าง,     
หาที่ดินสำหรับ
สร้างบ้านขาย
พร้อมที่ดิน, 
หาลูกค้าเพื่อ

ทำสัญญาสร้าง
บ้านหรือซื้อ

บ้าน 

บ้านที่สวยมี
เอกลักษณ์

และ
คุณภาพดี, 
แบบบ้าน

พร้อมสร้าง,
บ้านพร้อม

ที่ดิน 

ให้ข้อมูล
สำหรับการ
สร้างบ้าน, 
บริการขอ
อนุญาต

ก่อสร้าง และ
จัดหาสถาบัน

การเงิน, 
ช่วยลูกค้า

ประสานงาน
กับร้านค้าใน

การเลือกวัสดุ , 
ตรวจสอบ

คุณภาพหน้า
งาน, การ
รับประกัน

ผลงาน 

ลูกค้าที่
ต้องการมี
บ้านหรือ
อาคารบน
ที่ดินของ
ตนเอง, 
ลูกค้าที่
ต้องการ
ออกแบบ
บ้านหรือ
อาคาร, 
ลูกค้าที่
ต้องการ

บ้านพร้อม
ที่ดิน 

ทรัพยากรหลัก ช่องทาง 
สำนักงาน, ทีมงานออกแบบและ

ก่อสร้าง, คอมพิวเตอร์และ
ซอฟต์แวร์, ยานพาหนะ, เงินทุน, 

วัสดุอุปกรณ์ 

Facebook, เว็บไซต์, สำนักงาน 
 

โครงสร้างต้นทุน กระแสรายได้ 
ต้นทุนค่าวัสดุ, ต้นทุนค่าแรง, 
ต้นทุนค่าตอบแทนพนักงาน, 

ต้นทุนค่าบำรุงรักษาสำนักงาน, 
ต้นทุนค่าบำรุงรักษายานพาหนะ,

ต้นทุนค่าโฆษณา 

รายได้จากการทำสัญญาออกแบบ, 
รายได้จากการทำสัญญาก่อสร้าง, 
รายได้จากการขายบ้านพร้อมที่ดิน 

รูปท่ี 3 แผนผังแบบจำลองธรุกจิตามสภาพเดิมที่เป็นอยู่ 
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รูปแบบการดำเนินธุรกิจของบริษัทรับสร้างบ้าน ตามสภาพ และ
สถานการณ์เดิม ถูกจำแนกลงบนแผนผังแบบจำลองธุรกิจจากการสังเกตุ 
และเก็บข้อมูลการดำเนินธุรกิจโดยผู้ศึกษา ดังแสดงในรูปที่ 3 หลังจากนั้น
ได้ทำการจัดสนทนากลุ่มใช้เวลา 3 ชั่วโมง ผู้เข้าร่วมสนทนาจำนวน 10 คน 
เป็นผู้มีส่วนสำคัญต่อการดำเนินกิจการได้แก่ เจ้าของกิจการ ผู้จัดการฝ่าย
ก่อสร้าง ผู้จัดการฝ่ายการเงิน วิศวกร สถาปนิก โฟร์แมน พนักงานขาย 
พนักงานบัญชี พนักงานจัดซ้ือ และพนักงานขนส่งวัสดุ หลังจากนั้นชี้แจง
วัตถุประสงค์การสนทนาเพื่อจัดทำแผนผังแบบจำลองธุรกิจของบริษัทรับ
สร้างบ้านฉบับปรับปรุงโดยวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค
ดังแสดงในรูปที่ 4 เพื่อสร้างกลยุทธ์ร่วมกันระบุลงในตาราง ดังแสดงในรูปที่ 
5 แล้วจึงเริ่มเขียนแผนผังแบบจำลองธุรกิจโดยเพิ่มเติมหรือปรับปรุงปัจจัย
ย่อยจำแนกตามองค์ประกอบหลักในแผนผังแบบจำลองธุรกิจ หลังจากนั้นผู้
ศึกษาได้ทำแบบสอบถามเพื่อวัดระดับความเห็นด้วยกับการเพิ่มเติมหรือ
ปรับปรุงองค์ประกอบย่อยในแผนผังแบบจำลองธุรกิจฉบับปรับปรุง และ
วิเคราะห์สรุปผลโดยใช้เกณฑ์การแปลความหมายของค่าเฉลี่ย  ได้ตาราง
สรุปผลการทบทวนความเหมาะสมของปัจจัยย่อย ดังแสดงในรูปที่ 6 

4.2 ผลการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT 
analysis) จากการทำสนทนากลุ่ม 

 ปัจจัยที่เอื้อประโยชน์ ปัจจัยที่ส่งผลกระทบเชิงลบ 

ปัจจัย
ภายใน 

จุดแข็ง (strengths ,S) จุดอ่อน (weaknesses ,W) 

สำนักงานต้ังอยู่ ในจังหวัดที่ เป็น
ศู น ย์ กล างท าง ด้ าน เศ รษ ฐกิ จ
การศึ กษาและการแพทย์ ของ
ภูมิภาค, ประสบการณ์ของเจ้าของ
กิจการ, พนักงานมีความเชี่ยวชาญ
ในด้านการออกแบบสร้างบ้าน , 
แบบบ้านมีความสวยทันสมัย, 
สถานะทางการเงินมั่นคง, บริษัทมี
ความน่าเชื่อถือ 

ขาดการทำการตลาดอย่างต่อเนื่อง
, ขาดการวิจัยและพัฒนาวิธีการ
ก่อสร้างที่หลากหลาย, การบริหาร
จัดการภายในองค์กรยังไม่ เป็น
ระบบ, การสื่อสารกับลูกค้าเกิด
ความสับสน, 
การเตรียมข้อมูลเสนอลูกค้าต้อง
สอบถามไปยังเจ้าของกิจการก่อน
เสมอ, การสื่อสารภายในเข้าใจไม่
ตรงกัน, ขายบ้านสร้างขายพร้อม
ที่ดินได้ช้า 

ปัจจัย
ภายนอก 

โอกาส (opportunities ,O) อุปสรรค (threats ,T) 

จั งห วั ด เชี ย งให ม่ มี ที่ ดิ น เห ลื อ
เพียงพอสำหรับการสร้างบ้ าน , 
รั ฐ บ าล มี น โย บ ายผ ลั ก ดั น ให้
ประชาชนมีบ้าน, มีผู้รับเหมาช่วงที่
มีความเชี่ยวชาญ, มีร้านค้าวัสดุที่มี
ความน่ า เชื่ อ ถือ , ในปั จ จุบั นมี
เทคโนโลยีเกี่ยวกับการก่อสร้าง 
และวัสดุมากข้ึน, ลูกค้าในพื้นที่มี
ความตระหนักในด้านสิ่งแวดล้อม, 
ลู ก ค้ า อ ย าก มี บ้ าน ที่ อ ยู่ น อ ก
โครงการจัดสรร, ลูกค้าต้องการ
ปรับปรุงบ้าน หรืออาคารเดิมเพื่อ
การกระกอบอาชีพ 

สภาพอากาศ, แรงงานที่ใช้ในการ
ก่อสร้างเป็นชาวต่างชาติ, มีบริษัท
รับสร้างบ้านที่เกิดข้ึนใหม่จำนวน
มากข้ึน 
, ลู กค้ าไม่ เข้ าใจกระบ วนการ
ทำงาน 
,  มี ห มู่ บ้ า น จั ด ส ร ร  แ ล ะ
คอนโดมิเนียมพร้อมขายจำนวน
มาก, ลูกค้ากู้ยืมเงินกับสถาบันทาง
การเงินไม่ผ่าน, ความล่าช้าของ
การยื่นขออนุญาตก่อสร้าง 
, การรอคอยวัสดุจากผู้ผลิต, การ
รอคอยการเลือกวัสดุจากลูกค้า 

รูปท่ี 4 ผลการวเิคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน อุปสรรค และโอกาส 
 

บริษัทรับสร้างบ้านเป็นบริษัทที่มีสินค้าหรือบริการที่เฉพาะเจาะจง  ทำ
ให้สามารถทราบจุดสำคัญของคุณภาพและความต้องการของลูกค้าได้ชัดเจน 

การดำเนินงานมีลักษณะเป็นโครงการ มีจุดเริ่มต้น และจุดสิ้นสุด ลักษณะ
การทำงานมีลำดับขั้นตอน แต่หากขาดการสังเกตุรูปแบบการทำงานอาจทำ
ให้พลาดโอกาสในการปฏิบัติงาน เช่นการค้นพบวิธีการที่มีประสิทธิภาพมาก
ขึ้น เพิ่มมูลค่ามากขึ้น ลดต้นทุนลงได้ หรือแม้กระทั่งการค้นพบอุปสรรคที่
อาจจะเกิดขึ้นได้เป็นต้น การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั้งภายในและภายนอก
ของบริษัทจึงสำคัญ มีผลต่อผลการดำเนินงานขององค์กร ซ่ึงข้อมูลเหล่านี้มี
ความสำคัญในการกำหนดเป้าหมาย หรือกลยุทธ์ เพื่อให้บริษัทพัฒนาไปได้
อย่างเหมาะสม [10] การศึกษานี้จึงได้นำผลการวิเคราะห์ปัจจัยภายในที่เป็น
จุดแข็ง และจุดอ่อน กับปัจจัยภายนอกที่เป็นโอกาส และอุปสรรคที่บริษัท
กำลังเผชิญอยู่  มาจับคู่ความสัมพันธ์ของข้อมูล  ทำให้ได้มาซ่ึงกลยุทธ์          
ทั้ง 4 ประเภท คือ กลยุทธ์เชิงรุก กลยุทธ์เชิงแก้ไข กลยุทธ์เชิงป้องกัน และกล
ยุทธ์เชิงรับ 

4.3 กลยุทธ์จากการวิเคราะหจ์ุดแข็ง จดุอ่อน โอกาส และอปุสรรค  

 จุดแข็ง (strengths ,S) จุดอ่อน (weaknesses ,W) 

โอ
กา

ส 
(o

pp
or

tu
nit

ies
 ,O

) 

กลยุทธ์เชิงรุก (SO strategy) กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO strategy) 

โฆษณาผลงาน และการให้บริการ
ให้ครบทุกช่องทางที่จะสามารถ
เข้ าถึ งลู กค้ า ได้ , ปั กป้ ายหน้ า
สถานที่ ก่อสร้างว่ าใช้ วัส ดุจาก
ร้านค้าที่ มีความน่ าเชื่ อถือ , ให้
พ นั ก งาน ฝึ ก ฝ น ก าร ใช้ ระ บ บ
สารสนเทศอาคาร (BIM) ในการ
ทำงาน , ติด ต่อคู่ ค้ าท างธุ รกิ จ
เพิ่มเติม เกี่ยวกับบ้านประหยัด
พลังงาน ระบบโซลาเซลล์ รวมถึง
เทคนิคการก่อสร้างรูปแบบใหม่
เพื่อเพิ่มมูลค่าของบ้าน, รับงานรี
โนเวทบ้านหรืออาคารเก่าให้สวยมี
เอกลักษณ์ 

วางแผนจัดทำเนื้ อหาสำหรับการ
โฆษณาอย่างต่อเนื่อง ให้มีแบบแผน 
แล ะค วามน่ าสน ใจ , ท ำหนั งสื อ
มาตรฐานการก่อสร้างโดยเฉพาะของ
บริษัท, ทำแบบฟอร์มการตรวจงาน
ทุกข้ันตอน, ทำแบบจำลองบ้านให้
ลูกค้าดูตามความคืบหน้าของงาน
ส ำ ห รั บ ก า ร เบิ ก ง ว ด ง า น , ใ ห้
ผู้ ออกแบบเข้าไปศึกษาวัส ดุและ
เทคโนโลยีใหม่จากคู่ค้าที่น่าสนใจ, 
ทำบัญชีราคางาน และวัสดุเพิ่มเติม
สำหรับงานเปลี่ยนแปลงจากแบบเพื่อ
เสนอลูกค้า, ติดต่อหานายหน้าซื้อ
ขายบ้านที่มีความน่าเชื่อถือ 

อุป
สร

รค
 (t

hr
ea

ts 
,T)

 

กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST strategy) กลยุทธ์เชิงรับ (WT strategy) 

ตรวจสอบ สภาพอากาศก่ อน
ว า ง แ ผ น ง า น ร า ย สั ป ด า ห์ , 
ตรวจสอบแรงงานให้ถูกกฎหมาย, 
รักษามาตรฐานงานก่อสร้าง และ
ความโดดเด่นของแบบบ้าน, สร้าง
ความเชื่อม่ันให้กับลูกค้าด้วยข้อมูล 
และประสบการณ์, ประสานงาน
เรื่องวัสดุล่วงหน้า, นำเสนอจุดเด่น
ของบ้านนอกโครงการจัดสรร 

หลีกเลี่ยงการนำวัสดุทิ้งรอไว้หน้างาน
, หลีกเลี่ยงการจ้างผู้รับเหมาช่วงที่ไม่
มีความคุ้นเคย, ติดต่อสถาบันการเงิน
ให้เป็นพันธมิตรให้มากที่สุด, สร้าง
ความสัมพันธ์อัน ดีกับหน่ วยงาน
ราชการ, หลีกเลี่ยงการลงทุนสร้าง
บ้านขายในสถานที่สิ่งแวดล้อม และ
โครงสร้างพื้นฐานไม่พร้อม 

รูปท่ี 5 กลยทุธ์จากการวเิคราะห์ จุดแข็ง จดุอ่อน โอกาส และอุปสรรค 
 

จากการที่เจ้าของกิจการได้ให้แนวทางเกี่ยวกับเป้าหมายการปรับปรุง
พัฒนาการองค์กรให้มีประสิทธิภาพมากขึ้นและพร้อมตอบสนองต่อความ
ต้องการของลูกค้าเป็นหลักนั้น ทำให้ได้กลยุทธ์เชิงรุก ที่เป็นประเด็นหลักๆ
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คือ การสร้างความน่าเช่ือถือ และสร้างโอกาสในการมีรายได้เพิ่มจากการเพิ่ม
มูลค่าให้กับบริการของบริษัท  กลยุทธ์เชิงแก้ไข คือ อุดช่องว่างของความ
ผิดพลาดด้วยการพัฒนาระบบภายในบริษัทให้เข็มแข็ง ตรวจสอบงานอย่าง
ละเอียดทุกขั้นตอน กลยุทธ์เชิงป้องกัน  คือ ศึกษาการทำงานของตนเอง
ล่วงหน้า รวมไปถึงศึกษาลูกค้า สร้างความเข้าใจเกี่ยวกับงานก่อสร้าง ให้
ข้อมูลและประสบการณ์ที่เป็นประโยชน์ต่อลูกค้า กลยุทธ์เชิงรับ คือ แผนการ
เตรียมพร้อมรับมือ หรือจัดการกับความเส่ียงกับสถานการณ์ที่อาจเกิดขึ้นกับ
บริษัท เช่นปัญหาที่เราไม่สามารถควบคุมได้ จากนั้นนำกลยุทธ์ทั้งหมดมา
จำแนกลงในองค์ประกอบทางธุรกิจทั้ง 9 ด้านของแผนผังแบบจำลองธุรกิจ 

4.4 ผลการทบทวนความเหมาะสมของปัจจัยย่อย แปรผลโดยใช้มาตราวัด
แบบลิเคิร์ท 

ด้าน ปัจจัยตามสภาพเดิมที่เป็นอยู่ ปัจจัยเพิ่มเติมจากกลยุทธ์ ค่าเฉลี่ย 

กลุ่ม
ลูกค้า 

ลูกค้าที่ต้องการมีบ้านหรือ
อาคารบนที่ดินของตนเอง 

- 
- 

5.0 

ลูกค้าที่ต้องการออกแบบบ้าน
หรืออาคาร 

- 5.0 

ลูกค้าที่ต้องการบ้านพร้อมที่ดิน - 5.0 

 

ลูกค้าที่ต้องการปรับปรุง
บ้านหรืออาคารเดิมในการ
ประกอบอาชีพ ขาย หรือ

ให้เช่า 

4.2 

การ
นำ 

เสนอ
คุณค่า 

บ้านที่สวยมีเอกลักษณ์และ
คุณภาพดี 

- 5.0 

แบบบ้านพร้อมสร้าง - 5.0 

บ้านพร้อมที่ดิน - 5.0 

 
ระบบบ้านประหยัด

พลังงาน 
3.8 

 ระบบบ้านอัจฉริยะ 4.5 

ช่อง 
ทาง 

Facebook - 5.0 

เว็บไซต์ - 5.0 

สำนักงาน - 5.0 

 Instagram 3.5 

 Line Official Account 4.3 

ความ
สัม 
พันธ์
กับ

ลูกค้า 

ให้ข้อมูลสำหรับการสร้างบ้าน - 5.0 

บริการขออนุญาตก่อสร้าง และ
จัดหาสถาบันการเงิน 

- 5.0 

ช่วยลูกค้าประสานงานกับ
ร้านค้าในการเลือกวัสดุ 

- 5.0 

ตรวจสอบคุณภาพหน้างาน 
(ปรับปรุงมาตรฐานการ
ตรวจสอบงานก่อสร้าง) 

5.0 

การรับประกันผลงาน - 5.0 

ด้าน ปัจจัยตามสภาพเดิมที่เป็นอยู่ ปัจจัยเพิ่มเติมจากกลยุทธ์ ค่าเฉลี่ย 

 

จัดทำแบบจำลองบ้านให้
ลูกค้าดูตามความคืบหน้า
ของงานสำหรับการเบิก

งวดงาน 

2.9 

 
ประเมินแบบและเสนอ

ราคาแบบเร่งด่วน 
5.0 

 

กระ 
แส

รายได้ 

รายได้จากการทำสัญญา
ออกแบบ 

- 5.0 

รายได้จากการทำสัญญา
ก่อสร้าง 

(มีโอกาสทำรายได้เพิ่มข้ึน
จากการเพิ่มฟังก์ชันของ
บ้านซึ่งเพิ่มมูลค่าของ

อาคาร) 

5.0 
 

รายได้จากการขายบ้านพร้อม
ที่ดิน 

(มีโอกาสทำรายได้เพิ่มข้ึน
จากการเพิ่มฟังก์ชันของ
บ้านซึ่งเพิ่มมูลค่าของ

อาคาร) 

5.0 

 
รายได้จากการปรับปรุง

บ้านหรืออาคาร 
5.0 

ทรัพ 
ยากร
หลัก 

สำนักงาน 
(จัดแสดงตัวอย่างวัสดุที่

น่าสนใจ) 
5.0 

ทีมงานออกแบบและก่อสร้าง 
(เรียนรู้พัฒนาตนเองอย่าง

สม่ำเสมอ) 
4.9 

คอมพิวเตอร์และซอฟต์แวร์ 
(เพิ่มซอฟต์แวร์ระบบ
สารสนเทศอาคาร) 

3.3 

ยานพาหนะ - 5.0 

เงินทุน - 5.0 

วัสดุอุปกรณ์ 

(ใช้วัสดุที่ได้มาตรฐานสูง 
สร้างความน่าเชื่อถือ , 

รวบรวมข้อมูล และราคา
อยู่เสมอ) 

4.7 

 ทีมงานการตลาด 5.0 

กิจ 
กรรม
หลัก 

ออกแบบบ้านตามความ
ต้องการของลูกค้า 

- 5.0 

สร้างบ้านบนที่ดินของลูกค้า - 5.0 

ตรวจสอบงานก่อสร้าง 
(ปรับปรุงการตรวจสอบ
กระบวนการก่อสร้าง) 

5.0 

หาที่ดินสำหรับสร้างบ้านขาย
พร้อมที่ดิน 

- 5.0 

หาลูกค้าเพื่อทำสัญญาสร้าง
บ้านหรือซื้อบ้าน 

- 5.0 

 
ตรวจสอบและปรับปรุง
บ้านหรืออาคารเดิมของ

ลูกค้า 
2.7 

 ทำระบบบ้านอัจฉริยะ 3.2 

 
ทำระบบบ้านประหยัด

พลังงาน 
4.0 
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ด้าน ปัจจัยตามสภาพเดิมที่เป็นอยู่ ปัจจัยเพิ่มเติมจากกลยุทธ์ ค่าเฉลี่ย 

คู่ค้าที่
สำคัญ
ต่อ

ธุรกิจ 

ผู้รับเหมาช่วงที่มีความ
เชี่ยวชาญในงานแต่ละประเภท 

- 5.0 

ร้านค้าวัสดุที่มีความน่าเชื่อถือ 
(ประสานงานให้ความรู้

เพิ่มเติม) 
5.0 

บริษัทรับออกแบบภายใน - 5.0 

บริษัทรับจัดภูมิทัศน์ - 5.0 

หน่วยงานราชการ - 5.0 

สถาบันการเงิน - 5.0 

 
โครง 
สร้าง
ต้นทุน 

ต้นทุนค่าวัสดุ - 5.0 

ต้นทุนค่าแรง - 5.0 

ต้นทุนค่าตอบแทนพนักงาน - 5.0 

ต้นทุนค่าบำรุงรักษาสำนักงาน - 5.0 

ต้นทุนค่าบำรุงรักษา
ยานพาหนะ 

- 5.0 

ต้นทุนค่าโฆษณา - 5.0 

*หมายเหตุ;  
 

รูปท่ี 6 ผลการทบทวนความเหมาะสมของปัจจัยย่อย 
 

กลยุทธ์ที่ผู้ร่วมสนทนาร่วมกันสังเคราะห์ขึ้นจำแนกไว้ในรูปของปัจจัย
ย่อยขององค์ประกอบทางธุรกิจ ในแผนผังแบบจำลองธุรกิจ หลังจากแปล
ความหมายค่าเฉลี่ยระดับความเห็นด้วย มีทั้งการเพิ่มปัจจัยย่อยเข้าไป และ
ปรับปรุงปัจจัยย่อยเดิมโดยมีแนวทางการปรับปรุงเพิ่มเติม [11] 

5. บทสรุป 

5.1 สรุปผลการศึกษา 
สืบเนื่องจากผลการศึกษา และผลการวิเคราะห์ในบทก่อนหน้า ทำให้

เกิดแผนผังแบบจำลองธุรกิจฉบับปรับปรุงของบริษัทรับสร้างบ้านดังแสดง
ในรูปที่ 7 ตามแนวทางของเจ้าของกิจการที่ต้องการสร้างความน่าเชื่อถือ
ของบริษัท และการสร้างโอกาสที่จะมีรายได้เพิ่ม โดยสามารถอธิบาย
องค์ประกอบทางธุรกิจฉบับปรับปรุงใหม่ ดังนี้ 

5.1.1 การนำเสนอคุณค่า  
ปัจจุบันบริษัทมีจุดเด่นในด้านแบบบ้านที่สวยมีเอกลักษณ์ และสร้างได้

ในงบประมาณที่ลูกค้าต้องการ รวมไปถึงการสร้างบ้านขายที่มีราคาต่ำกว่า
บ้านในโครงการจัดสรร ปรับปรุงโดยมีการเพิ่มระบบบ้านประหยัดพลังงาน 
และบ้านอัจฉริยะขึ้น เพื่อสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับตัวบ้าน และสร้างความ
น่าสนใจ 

5.1.2 กลุ่มลูกค้า  
ปัจจุบันบริษัทมีกลุ่มลูกค้าที่ต้องการสร้างบ้าน ออกแบบบ้าน และซื้อ

บ้านพร้อมที่ดิน ปรับปรุงโดยเพิ่มกลุ่มลูกค้าที่ต้องการปรับปรุงบ้าน อาคาร
เดิมเพื่ออยู่อาศัย หรือเพื่อประกอบธุรกิจ 

5.1.3 ความสัมพันธ์กับลูกค้า  
บริการของบริษัทรับสร้างบ้าน มีการบริการตั้งแต่รับทำแบบ ขอ

อนุญาตก่อสร้าง จัดหาสถาบันการเงิน ก่อสร้าง ประสานงานจัดหาวัสดุ 
ตรวจสอบคุณภาพ และรับประกันผลงาน ปรังปรุงเพิ่มเติมโดยการแจ้งผล
การดำเนินงาน และความคืบหน้าอย่างเป็นระบบเข้าใจง่าย รวมไปถึงจัดทำ
แบบจำลองบ้าน สำหรับการแนบสัญญาค่างวดงาน และการเสนอราคางาน
เพิ่ มลดแบบเร่งด่วน อัน เนื่ องมาจากความต้องการในการเพิ่ ม ลด 
เปลี่ยนแปลงวัสดุระหว่างการก่อสร้าง 

 

5.1.4 ช่องทาง 
ปัจจุบันในการประสานงานจะใช้กลุ่มสนทนาทางไลน์สำหรับลูกค้าที่ทำ

สัญญาออกแบบและก่อสร้างเพื่อแลกเปลี่ยนข้อมูล ในส่วนของการสร้าง
การรับรู้ทางสาธารณะโดยการมีเฟสบุ๊คแฟนเพจ สำนักงาน เว็บไซต์ และ
การติดป้ายโฆษณา ปรับปรุงโดยการสร้างบัญชีอินสตาแกรม และไลน์ออฟ
ฟิเชียลแอคเคาท์ เพื่อนำเสนอคุณค่า โปรโมชัน และข้อเสนอพิเศษให้ลูกค้า
รับรู้มากขึ้น 

5.1.5 กิจกรรมหลัก  
บริษัทรับออกแบบบ้าน รับสร้างบ้าน สร้างบ้านขายพร้อมที่ดิน 

ปรับปรุงโดยเพิ่มการตรวจสอบและปรับปรุงบ้านหรืออาคารเดิมของลูกค้า 
ทำระบบบ้านอัจฉริยะ บ้านประหยัดพลังงาน และปรับปรุงกระบวนการ
ทำงานภายในองค์กรด้วยการเริ่มใช้ระบบสารสนเทศอาคาร  เพื่ อ
ประสิทธิภาพในการทำงานที่แม่นยำมากขึ้นทั้งในด้านแบบ และการเสนอ
ราคาที่ถูกต้อง รวดเร็ว 

 

5.1.6 ทรัพยากรหลัก  
เพิ่มทีมการตลาด สำหรับทำเนื้อหาและจัดการวางแผนลงโฆษณา และ

ประสานงานลูกค้าในด้านการให้ข้อมูลเกี่ยวกับคุณค่าที่ต้องการนำเสนอ 
ส่วนอื่นที่ปรับปรุงเพิ่มเติม ด้านสำนักงาน จัดแสดงวัสดุ หรือระบบที่
น่าสนใจเกี่ยวกับการสร้างบ้าน ด้านทีมออกแบบและก่อสร้าง เพิ่มการ
พัฒนาตนเอง และพร้อมเรียนรู้การใช้งานเทคโนโลยีที่จะเข้ามาช่วยให้การ
ทำงานมีประสิทธิภาพมากขึ้น 

5.1.7 คู่ค้าที่สำคัญต่อธุรกิจ  
ปัจจุบันบริษัทรับสร้างบ้าน มีผู้รับเหมาช่วงที่มีความเชี่ยวชาญในด้าน

งานเฉพาะทางต่างๆ มีร้านวัสดุที่มีความน่าเช่ือถือ  ชั้นนำช่วยดูแลลูกค้าใน
การเลือกและสั่งซ้ือวัสดุ  มีบริษัทออกแบบที่ส่งงานก่อสร้างเข้ามาให้
ดำเนินการ และประสานงานกับหน่วยงานราชการ รวมถึงสถาบันการเงิน 
ปรับปรุงเพิ่มเติมโดยส่งทีมออกแบบและก่อสร้างเข้าไปเสริมความรู้เกี่ยวกับ
วัสดุและเทคโนโลยีก่อสร้างใหม่ๆ เพื่อเพิ่มตัวเลือกด้านวัสดุและเทคโนโลยี 

 

5.1.8 โครงสร้างต้นทุน  
ปัจจุบันบริษัทมีทั้ งต้นทุนคงที่  ที่ เป็นค่าตอบแทนพนักงาน ค่า

บำรุงรักษาสำนักงาน ค่าบำรุงรักษายานพาหนะ และต้นทุนที่ขึ้นอยู่กับโรง
การก่อสร้าง ที่เป็นค่าแรง และค่าวัสดุ ส่วนต้นทุนอีกประเภทที่จำเป็นคือ
ต้นทุนค่าโฆษณา ซ่ึงหากสามารถลดต้นทุนได้โดยไม่เสียคุณภาพจะทำให้
บริษัทเกิดผลกำไรมากขึ้นได้ 

เพิ่มเติม ปรับปรุง คงไว้ 
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5.1.9 กระแสรายได้  
ปัจจุบันบริษัทมีรายได้จากการทำสัญญาออกแบบ เพื่อทำแบบสำหรับ

ก่อสร้าง รายได้จากสัญญาก่อสร้างบ้าน สำหรับงานก่อสร้างโดยแบ่งชำระ
เป็นงวดตามความคืบหน้าของงาน และรายได้จากการสร้างบ้านขาย 
ปรับปรุงเพิ่มเติมโดยการมีรายได้จากการทำสัญญาปรับปรุงบ้านหรืออาคาร  

 
แผนผังแบบจำลองธุรกิจฉบับปรับปรุง 

คู่ค้าที่
สำคัญต่อ

ธุรกิจ 
กิจกรรมหลัก 

การนำเสนอ
คุณค่า 

ความสัมพันธ์
กับลูกค้า 

กลุ่มลูกค้า 

ผู้รับเหมา
ช่วงที่มี
ความ

เชี่ยวชาญ
ในงานแต่

ละประเภท, 
ร้านค้าวัสดุ
ที่มีความ
น่าเชื่อถือ, 
บริษัทรับ
ออกแบบ
ภายใน, 

บริษัทรับ
จัดภูมิทัศน์, 
หน่วยงาน
ราชการ, 
สถาบัน
การเงิน 

ออกแบบบ้าน
ตามความ

ต้องการของ
ลูกค้า, สร้าง
บ้านบนที่ดิน
ของลูกค้า, 

ตรวจสอบงาน
ก่อสร้าง, หา
ที่ดินสำหรับ

สร้างบ้านขาย
พร้อมที่ดิน, หา
ลูกค้าเพื่อทำ
สัญญาสร้าง
บ้านหรือซื้อ

บ้าน, 
ตรวจสอบและ
ปรับปรุงบ้าน

หรืออาคารเดิม
ของลูกค้า ,  

ทำระบบบ้าน
อัจฉริยะ, ทำ
ระบบบ้าน
ประหยัด
พลังงาน 

บ้านที่สวยมี
เอกลักษณ์

และคุณภาพ
ดี, แบบบ้าน
พร้อมสร้าง, 
บ้านพร้อม

ที่ดิน,   
ระบบบ้าน
ประหยัด
พลังงาน, 
ระบบบ้าน
อัจฉริยะ 

 

ให้ข้อมูลสำหรับ
การสร้างบ้าน, 

บริการขอ
อนุญาตก่อสร้าง 

และจัดหา
สถาบันการเงิน, 

ช่วยลูกค้า
ประสานงานกับ
ร้านค้าในการ
เลือกวัสดุ, 
ตรวจสอบ

คุณภาพหน้า
งาน,         

การรับประกัน
ผลงาน,    
จัดทำ

แบบจำลอง
บ้านแสดงความ

คืบหน้า, 
ประเมินแบบ

และเสนอราคา
แบบเร่งด่วน 

ลูกค้าที่
ต้องการมี
บ้านหรือ
อาคารบน
ที่ดินของ
ตนเอง, 
ลูกค้าที่
ต้องการ
ออกแบบ
บ้านหรือ
อาคาร, 
ลูกค้าที่
ต้องการ

บ้านพร้อม
ที่ดิน, ลูกค้า
ที่ต้องการ
ปรับปรุง
บ้านหรือ
อาคารเดิม

ในการ
ประกอบ

อาชีพ ขาย 
หรือให้เช่า 

ทรัพยากรหลัก ช่องทาง 
สำนักงาน , ทีมงานออกแบบ

และก่อสร้าง, คอมพิวเตอร์และ
ซอฟต์แวร์, ยานพาหนะ, 
เงินทุน, วัสดุอุปกรณ์,          

ทีมการตลาด 

Facebook, เว็บไซต์, สำนักงาน,         
Instagram, Line Official Account 

 

โครงสร้างต้นทุน กระแสรายได้ 
ต้นทุนค่าวัสดุ, ต้นทุนค่าแรง, 
ต้นทุนค่าตอบแทนพนักงาน, 

ต้นทุนค่าบำรุงรักษาสำนักงาน, 
ต้นทุนค่าบำรุงรักษา

ยานพาหนะ, ต้นทุนค่าโฆษณา 

รายได้จากการทำสัญญาออกแบบ, รายได้จากการ
ทำสัญญาก่อสร้าง, รายได้จากการขายบ้านพร้อม
ที่ดิน, รายได้จากการปรับปรุงบ้านหรืออาคาร 

*หมายเหตุ; เพิ่มเติม ปรับปรุง คงไว้ 

รูปท่ี 7 แผนผังแบบจำลองธรุกจิของบริษัทรับสร้างบ้านฉบับปรับปรุง 
 

5.2 ข้อเสนอแนะสำหรับบริษัทรับสร้างบ้าน 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั้งภายในและภายนอก กับการวิเคราะห์    

กลยุทธ์ผ่านแผนผังแบบจำลองธุรกิจ เกิดเป็นแบบจำลองธุรกิจฉบับปรังปรุง
ของบริษัทรับสร้างบ้าน แสดงให้เห็นว่าบริษัทรับสร้างบ้านยังมีโอกาสขยาย
การเติบโตทางธุรกิจขึ้นเรื่อยๆ ขึ้นอยู่กับขีดจำกัดของทางบริษัท ว่าจะมี
ทรัพยากรเพียงพอที่จะรับงานมากขึ้นได้หรือไม่ และจำเป็นต้องรักษาส่วน
แบ่งทางการตลาดของผู้ที่ต้องการสร้างบ้านที่ออกแบบได้เองตามรูปแบบ
ของที่ดินและฟังก์ชันการใช้งานตามต้องการโดยการรักษาคุณภาพและ
สร้างจุดเด่นในงานออกแบบ ในส่วนการที่จะเสริมรายได้คือการเพิ่มมูลค่า
ไปในสินค้าหรือบริการ ที่ลูกค้าพึงพอใจจะได้รับหรือครอบครอง 

ผลการวิเคราะห์แผนผังแบบจำลองธุรกิจมีความสอดคล้องกับทั้ง
จุดประสงค์ของการศึกษาคือได้เรียนรู้กระบวนการพัฒนาองค์กรโดยใช้
แผนผังแบบจำลองธุรกิจ และแนวทางการพัฒนาองค์กรของเจ้าของกิจการ
ที่ต้องการเพิ่มความน่าเชื่อถือของบริษัท  เพิ่มความทันสมัย การมี
มาตรฐานสากล และการรักษาผลประกอบการให้ได้กำไรดังแสดงในรูปที่ 7 
ซ่ึง ทางผู้บริหารสามารถนำแผนผังแบบจำลองธุรกิจฉบับปรับปรุงนี้เป็น
กรอบในการดำเนินธุรกิจเพื่อศึกษาผลการดำเนินงานต่อไปว่าสามารถทำให้
โครงสร้างต้นทุน และกระแสรายได้เปลี่ยนไปในทางที่ดีหรือไม่ เนื่องจาก
การวิเคราะห์แผนผังแบบจำลองธุรกิจนั้น ไม่ได้มีสูตรสำเร็จตายตัวสำหรับ
ธุรกิจแต่ละประเภท ขึ้นอยู่กับข้อจำกัด และสภาพแวดล้อมที่แต่ละองค์กร
เผชิญอยู่ ซ่ึงสามารถปรับปรุงแผนผังแบบจำลองธุรกิจได้ตลอดเวลาให้
เหมาะสมเข้ากับสถานการณ์ การที่ได้เรียนรู้กระบวนการพัฒนาแผนผัง
แบบจำลองธุรกิจ ทำให้ผู้บริหารมีเครื่องมืออีกชนิดหนึ่งที่มีส่วนสำคัญและ
เป็นตัวช่วยในการตัดสินใจเลือกแนวทางในการดำเนินธุรกิจในอนาคต 
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