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บทที่ 1 
บทน า 

1.1 ความเป็นมาและแนวคิดธุรกิจ 
เนื่องด้วยอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้างเป็นหนึ่งในอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ที่มีการเติบโต

และฟื้นตัวอย่างต่อเนื่อง โดยคาดการณ์ว่าในช่วงปี 2564-2566 ธุรกิจรับเหมาก่อสร้างจะขยายตัว 
4.5-5.0% ในปี 2564 และ 5.0-5.5% ในปี 2565-2566 ปัจจัยขับเคลื่อนมาจากการลงทุนโครงสร้างพื้นฐาน
ขนาดใหญ่ของภาครัฐ โดยเฉพาะที่เกี่ยวเนื่องกับเขตพัฒนาเศรษฐกิจพิเศษภาคตะวันออก ซึ่งจะท าให้
การลงทุนก่อสร้างภาคเอกชนขยายตัวตาม เช่น นิคมอุตสาหกรรม รวมถึงภาวะเศรษฐกิจที่ทยอยฟื้นตัว
จะหนุนการก่อสร้างที่อยู่อาศัยและอาคารเพื่อการพาณิชย์ นอกจากนี้ โอกาสทางธุรกิจยังเพิ่มขึ้นจาก
โครงการก่อสร้างในประเทศเพื่อนบ้าน ซึ่งมีการลงทุนโครงสร้างพื้นฐานอย่างต่อเนื่องรองรับการเติบโต
ทางเศรษฐกิจและการขยายตัวของความเป็นเมือง (Taned Mahattanalai, 2564) และการศึกษาพบว่า
ธุรกิจในช่วงปี 2552-2562 มูลค่าการลงทุนก่อสร้างโดยรวมมีสัดส่วนเฉลี่ย 8.1% ของผลิตภัณฑ์มวล
รวมในประเทศ (Gross Domestic Product: GDP) ส่วนใหญ่เป็นงานก่อสร้างในประเทศ ซึ่งแบ่งออกเป็น 
2 ประเภทตามลักษณะผู้ว่าจ้าง คือ กลุ่มที่รับงานก่อสร้างของภาครัฐ และกลุ่มที่รบังานกับภาคเอกชน 

ส่วนแรกกลุ่มที่รับงานก่อสร้างของภาครัฐ ส่วนใหญ่เป็นโครงการลงทุนโครงสร้าง
พื้นฐาน คิดเป็นสัดส่วน 82% ของมูลค่าก่อสร้างภาครัฐทั้งหมด ที่เหลือเป็นโครงการก่อสร้างอาคาร
ของหน่วยงานรัฐ และที่พักของข้าราชการ ผู้รับเหมาก่อสร้างรายใหญ่มักได้เปรียบในการรับงานภาครัฐ 
โดยเฉพาะโครงสร้างพื้นฐานขนาดใหญ่ เนื่องจากมีประสบการณ์ มีความช านาญเฉพาะด้าน มีศักยภาพ
ทางการเงิน และมีการพัฒนาเทคนิคและเทคโนโลยีในงานก่อสร้างอย่างต่อเนื่อง ซึ่งจากสถานการณ์
ที่ผ่านมาธุรกิจรับเหมาก่อสร้างที่รับงานกับภาครัฐมีการเติบโตเล็กน้อย สะท้อนจากการลงทุน
ด้านการก่อสร้างมีมูลค่า 1.04 ล้านล้านบาท เพิ่มขึ้น 1.9% YoY ขยายตัวต่อเนื่องจากปี 2562 ที่เติบโต 2.7% 
ปัจจัยหนุนมาจากการลงทุนก่อสร้างภาครัฐ (สัดส่วน 56.5% ของมูลค่าการลงทุนก่อสร้างทั้งหมด) 
โดยเฉพาะการก่อสร้างโครงการขนาดใหญ่ต่อเนื่อง ผลจากการเร่งเบิกจ่ายงบประมาณของรัฐบาล  
(Taned Mahattanalai, 2564) 

ส่วนกลุ่มที่สองที่รับงานกับภาคเอกชน พบว่างานก่อสร้างที่อยู่อาศัย มีสัดส่วนคิดเป็น 54% 
ของมูลค่าก่อสร้างภาคเอกชนทั้งหมด ที่เหลือเป็นงานก่อสร้างโรงงานอุตสาหกรรม (สัดส่วน 9%) 
พาณิชยกรรม (8%) และอื่น ๆ (29%) เช่น โรงแรม และโรงพยาบาล (ส านักงานสภาพัฒนาการเศรษฐกิจ
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และสังคมแห่งชาติ,2562) ทิศทางงานก่อสร้างภาคเอกชนขึ้นอยู่กับภาวะเศรษฐกิจ ความเชื่อมั่น
ในการลงทุน เสถียรภาพการเมือง การลงทุนโครงสร้างพื้นฐาน และนโยบายกระตุ้นการลงทุนของ
ภาครัฐ และจากสถานการณ์วิกฤต COVID-19 ที่ผ่านมาการลงทุนก่อสร้างภาคเอกชนมีแนวโน้มหดตัว
ตามภาวะซบเซาทางเศรษฐกิจ และจากมาตรการควบคุมการแพร่ระบาดทั่วประเทศ โดยการก่อสร้าง 
ที่อยู่อาศัยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล รวมถึงจังหวัดหลักในภูมิภาคหดตัวรุนแรง จากการชะลอ
การเปิดโครงการใหม่ของผู้พัฒนาอสังหาริมทรัพย์ สอดคล้องกับก าลังซื้อผู้บริโภคที่ลดลงและ
ความเข้มงวดในการปล่อยสินเชื่อของสถาบันการเงิน ซึ่งคาดการณ์ว่าในปี 2563 ธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง
ในภาคเอกชนจะหดตัวถึง 3.0% (Taned Mahattanalai, 2564) 

อย่างไรก็ตามเมื่อสถานการณ์วิกฤต COVID-19ดีขึ้น คาดการณ์ว่าธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง
จะทยอยฟื้นตัวและกลับมาเติบโตอย่างต่อเนื่อง โดยธุรกิจรับเหมาก่อสร้างในภาคเอกชน มีแนวโน้ม
จะทยอยฟื้นตัว โดยจะขยายตัว1.0-1.5% ในปี 2564  1.5-2.0% ปี 2565 และ 2.0-2.5% ปี 2566 จากปัจจัย
การเปิดโครงการบ้านใหม่จะเพิ่มขึ้นเฉลี่ย 3.0-4.0% หรือประมาณ 6.1-6.3 หม่ืนยูนิตต่อปี และในช่วง
ปี 2564-2566 ผู้พัฒนาอสังหาริมทรัพย์มีแนวโน้มเพิ่มสัดส่วนการก่อสร้างบ้านแนวราบมากขึ้น  
โดยเฉพาะในพื้นที่ชานเมือง รองรับความต้องการซื้อเพื่ออยู่อาศัยจริง นอกจากนี้งานก่อสร้างอาคาร
ส านักงาน (Office building) คาดว่าจะเพิ่มขึ้นตามการฟื้นตัวของการลงทุนในภาคธุรกิจ โดยโครงการ
ที่มีแผนลงทุนในช่วงปี 2564-2566 อยู่ในระหว่างด าเนินการก่อสร้างและก าลังจะเริ่มก่อสร้าง มีพื้นที่
รวมกันทั้งสิ้น 1 ล้านตารางเมตร (Taned Mahattanalai, 2564) 

นอกจากนี้จากข้อมูลของกรมพัฒนาธุรกิจแสดงให้เห็นว่าธุรกิจรับเหมาก่อสร้างที่
ด าเนินกิจการอยู่ มีจ านวนธุรกิจขนาดกลาง และกลุ่ม SMEs มากกว่าธุรกิจขนาดใหญ่ โดยธุรกิจรับเหมา
ก่อสร้างขนาดกลางมีจ านวน 420 ราย (ทุนจดทะเบียน 58,958.78 ล้านบาท) และธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง
ขนาดเล็กมีจ านวนสูงถึง 60,554 ราย (ทุนจดทะเบียน 1,002,724.83 ล้านบาท) (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า, 
2562) จากตัวเลขการด าเนินกิจการรับเหมาก่อสร้างของกรมพัฒนาธุรกิจสะท้อนให้เห็นภาพรวมของ
อุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้างในประเทศไทยแม้ว่าการคาดการณ์ในการเติบโตของธุรกิจรับเหมา
ก่อสร้างขนาดใหญ่ที่รับงานกับรัฐบาลจะมีแนวโน้มที่เติบโต และมีมูลค่างานมากกว่า แต่จากจ านวน
ที่บริษัทรับเหมาขนาดกลางและเล็กมีอยู่จ านวนมาก จึงปฏิเสธไม่ได้ว่าในอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้าง
การด าเนินธุรกิจของกิจการขนาดกลางและเล็กต่างส่งผลอย่างมากต่อภาพรวมของอุตสาหกรรมด้วย
เช่นกัน 

จากข้อมูลด้านอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้างและตัวเลขการจัดตั้งบริษัทรับเหมาก่อสร้าง
ทั้งหมดท่ีพบว่าธุรกิจรับเหมาก่อสร้างขนาดกลางและเล็กมีอยู่เป็นจ านวนมาก ท าให้เราเห็นถึงโอกาส
ในการเข้าไปพัฒนาศักยภาพของผู้ประกอบการขนาดกลาง และเล็กให้ได้มีโอกาสในการพัฒนาธุรกิจ 
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และสามารถรับงานได้อย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้น ซึ่งหากวิเคราะห์ลักษณะงานรับเหมาก่อสร้างใน
กลุ่มนี้พบว่า ส่วนใหญ่จะเป็นงานที่เกี่ยวกับที่พักอาศัย หรือโรงงาน และพาณิชยกรรม เช่น  
ห้างสรรพสินค้า เป็นต้น ดังนั้นขนาดของบริษัทที่เข้ามารับงานในภาคเอกชนจึงเป็นบริษัทขนาดกลาง 
หรือกลุ่มSMEs 

การด าเนินธุรกิจของกลุ่มธุรกิจขนาดกลางและเล็กในอุตสาหกรรมพบว่าเป็นการด าเนิน
ธุรกิจที่จะมีเงินทุนไม่สูงมากนัก ใช้รูปแบบการหมุนเวียนเงินภายในบริษัท ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยเรื่อง 
การจัดการเครือข่ายของผู้ประกอบการธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง จังหวัด นครปฐม ที่มีการกล่าวถึง
ผู้ประกอบในอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้างไว้ว่า ผู้ประกอบการในธุรกิจรับเหมาก่อสร้างมีจ านวนมาก 
ส่วนใหญ่จะเป็นผู้ประกอบการรายเล็กที่มีข้อจ ากัดอยู่มาก เพราะยังขาดประสบการณ์ ก าลังคน  
เทคโนโลยี รวมถึงเงินทุนหมุนเวียน(นัทธมน อิ่มสมบัติ ,2561) ด้วยปัจจัยข้างต้นจึงส่งผลให้บริษัท
ส่วนใหญ่ไม่สามารถมีพนักงานประจ าที่เป็นช่างฝีมือสาขาต่าง ๆได้ในจ านวนมาก อีกทั้งการจ้าง
ช่างประจ ายังเป็นความเสี่ยงในช่วงที่ไม่มีงาน ท าให้บริษัทขนาดกลาง และเล็กเหล่านี้ต้องแบกรับภาระ
ค่าใช้จ่ายประจ าที่เกิดจากการจ้างแรงงาน ดังนั้นทางออกของกลุ่มบริษัทขนาดกลาง และเล็กจึงนิยม
ใช้ช่างเหมาเพื่อเป็นการลดค่าใช้จ่ายในส่วนนี้ แต่เมื่อใช้ช่างเหมาก็หลีกเลี่ยงไม่ได้ที่ต้องเผชิญกับปัญหา
การหาช่างเหมาไม่ได้ในช่วงเวลาที่ได้รับงาน ซึ่งส่งผลให้บริษัทฯขาดความน่าเชื่อถือ รวมถึงขาดโอกาส
ในการรับงานที่เกิดขึ้นอย่างกะทันหัน นอกจากนี้การจ้างช่างเหมาก็มีความเสี่ยงในการผิดสัญญาว่าจ้าง 
และท าให้บริษัทฯไม่สามารถปิดงานได้ในช่วงเวลาที่ก าหนด ก่อให้เกิดปัญหางานที่ไม่ได้คุณภาพ 
ซึ่งส่งผลต่อภาพลักษณ์ของบริษัทที่ไม่ได้มาตรฐาน 

จากปัญญาและอุปสรรคที่กล่าวมาในข้างต้นของบริษัทรับเหมาก่อสร้างขนาดกลาง  
และเล็ก ในด้านการจัดหาแรงงานที่มีคุณภาพเพื่อมารับช่วงงานต่อกับบริษัทฯ จึงท าให้เราเห็นโอกาส
ในการพัฒนา Platform ที่เป็นตัวกลางในการเชื่อมโยงบริษัทรับเหมาก่อสร้าง และช่างเหมาช่วงใน
อุตสาหกรรม ผ่านการบริการใน Platform ในส่วนของทั้งการคัดกรองช่างเหมาช่วงที่มีคุณภาพ 
การจัดหาช่างอย่างเป็นระบบให้เหมาะสมกับงานที่ได้รับ และมีกลไกในการป้องกันการผิดสัญญา
ว่าจ้าง ซึ่งกระบวนการต่าง ๆ ที่เกิดข้ึนล้วนได้รับการพัฒนาระบบ Platform ให้เป็นตัวกลางที่สามารถ
ให้ผู้ใช้งานทั้งสองส่วนใช้งานง่าย และตอบสนองต่อความต้องการด้านการท างานมากที่สุด 
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1.2 การวิเคราะห์อุตสาหกรรม (5 Forces) 
ในการจัดท าแผนกลยุทธ์เพื่อน าไปสู่การด าเนินการทางธุรกิจ มีความจ าเป็นอย่างมาก

ในการวิเคราะห์ข้อมูล และเปรียบเทียบคู่แข่งในอุตสาหกรรม ซึ่งในการท าแผนธุรกิจนี้ได้ใช้ Five 
Forces Analysis เพื่อตรวจสอบสภาพแวดล้อมในอุตสาหกรรมและตลาดที่จะเข้าไปท าธุรกิจเพื่อให้
ทราบถึงปัจจัยและเงื่อนไขในการเข้าสู่ธุรกิจ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1. คู่แข่งรายใหม่ในอุตสาหกรรม (Threat  of New Entrance) ความเสี่ยงสูง - เนื่องจาก
การด าเนินธุรกิจนี้เป็นการบริการโดยใช้แพลตฟอร์มเป็นตัวกลาง ในการจัดหาช่างให้กับบริษัทรับเหมา
ก่อสร้างซึ่งการพัฒนาแพลตฟอร์มเพื่อให้บริการเช่นนี้มีการเงินลงทุนที่ค่อนข้างต่ า จึงท าให้ผู้เล่น
หน้าใหม่สามารถเข้าสู่อุตสาหกรรมได้ง่าย  

2. สินค้าทดแทน (Threat  of  Substitute) ความเสี่ยงต่ า - เนื่องจากในอุตสาหกรรมรับเหมา
ก่อสร้าง บริษัทรับเหมาที่ใช้ช่างเหมาช่วงในการด าเนินงานค่อนข้างประสบปัญญาหาการหาช่างที่มี
คุณภาพ และไม่ทิ้งงานจึงท าการบริการที่จะมาทดแทนมีจ านวนน้อยเนื่องจากระบบการจัดหา
ที่ไม่น่าเชื่อถือ 

3. อ านาจต่อรองกับผู้ขาย (Bargaining Power of Supplier) ความเสี่ยงต่ า และสูง - 
ในกรณีที่แพลตฟอร์มได้รับความนิยม มีจ านวนผู้ใช้งาน และมีปริมาณงานที่เยอะในลักษณะนี้
ช่างเหมาช่วงที่เป็น Supplier จะมีอ านาจต่อรองที่ต่ า แต่ถ้าในกรณีที่แพลตฟอร์มมีจ านวนงานที่น้อย 
Supplier จะมีอ านาจการต่อรองที่สูง 

4. อ านาจต่อรองกับผู้ซื้อ (Bargaining Power of Buyer) ความเสี่ยงต่ า - บริษัทรับเหมา
ก่อสร้างมีอ านาจการต่อรองที่ต่ าเนื่องจากการหาช่างเหมาช่วงมีความส าคัญกับProcess และการปิดงาน 
ที่บริษัทรับเหมารับไว้ การที่จัดหาหาช่างฝีมือที่ไว้ใจได้ และมีคุณภาพจึงเป็นบริษัทรับเหมาก่อสร้าง
จึงมีอ านาจการต่อรองที่ต่ า 

5. คู่แข่งในอุตสาหกรรม (Rivalry among existing competitors) ความเสี่ยงสูง - ในธุรกิจ
การจัดหาช่างเหมาช่วงที่มือฝีมือมีหลายบริษัท หลายเว็บไซต์ที่ท าการจัดหา ในอุตสาหกรรมนี้การแข่งขัน
จึงมีเกณฑ์ที่ค่อนข้างสูง แต่เนื่องจากแพลตฟอร์มของเรามีระบบในการคัดกรองช่างเหมาช่วง
ในหลายด้านทั้งจากการคัดกรองเอกสาร การให้รีวิว ฯลฯ จึงท าให้แพลตฟอร์มมีความต่างจาก
การจัดช่างรายอื่นและสามารถแข่งขันกับผู้เล่นรายอื่นได้ 
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1.3 วิเคราะห์ Business Value Chains 
ในการด าเนินงานในองค์กรเพื่อให้เห็นภาพรวมของกิจกรรมการด าเนินงาน ความสัมพันธ์

ของแต่ละส่วนในการด าเนินงาน จึงต้องจัดท า Business Value Chains ในการวิเคราะห์กระบวนการ
ในแต่ละส่วนของธุรกิจ โดยการท า Platform Pro Construction ที่เป็น Platform ในการให้บริการ
จัดหาช่างเหมาช่วงจึงมีรายละเอียดการด าเนินงานดังต่อไปนี้ 

1. เก็บรวบรวมข้อมูลจากบริษัทรับเหมาก่อสร้าง เกี่ยวกับปัญหา อุปสรรคในการด าเนินงาน
ในธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง การบริหารจัดการช่างในบริษัท และกระบวนการจัดหาช่างที่เข้าร่วมงาน
กับบริษัทฯ และเก็บรวบรวมข้อมูลจากช่างเหมาช่วง เกี่ยวกับกระบวนการด าเนินงานเมื่อรับงานร่วมกับ
บริษัทรับเหมาก่อสร้าง การเลือกเข้ารับงานในบริษัทรับเหมาก่อสร้าง รวมถึงปัญหา และอุปสรรคที่
พบเจอในการรับงาน  

2. น าข้อมูลที่ได้จากการเก็บข้อมูลมาพัฒนาการให้บริการจัดหาช่างเหมาช่วงผ่านตัวกลาง
ในรูปแบบ Platform โดยมีการการปรึกษารูปแบบ และการท างานของ Platform ร่วมกับบริษัท
ที่รับออกแบบและพัฒนา Platform เพี่อให้ Platform เหมาะสมกับผู้ใช้งานมากที่สุด  

3. ท าการเริ่มทดลองใช้ Platform โดยจะเข้าถึงกลุ่มผู้ใช้งานที่เป็นกลุ่มเป้าหมายหลัก 
อย่างกลุ่มบริษัทรับเหมาก่อสร้าง และกลุ่มรองอย่างกลุ่มช่างเหมาช่วง ผ่านการติดต่อโดยตรง และ
การเข้าถึงผ่านช่องทางออนไลน์  เช่น Facebook  เว็บไซน์จัดหางาน ฯลฯ 

4. จัดเตรียมทีม Service ในการตรวจเช็คข้อมูลผู้เข้าใช้งาน Platform เพื่อเป็นการคัดกรอง
บริษัทฯ และบุคคลที่จะเข้าใช้งาน Platform รวมถึงให้ค าแนะน าเมื่อผู้ใช้เกิดปัญหาในการใช้บริการ 
Platform 

5. มีระบบทีมโฟร์แมนที่มีความรู้และประสบการณ์ในการตรวจดูงานรับเหมาก่อสร้าง 
เพื่อเป็นการสร้างมาตรฐานที่ดีในการด าเนินงาน และเป็นการสร้างความมั่นใจให้กับบริษัทรับเหมา
ก่อสร้างที่เข้าใช้บริการใน Platform  

1.4 การวิเคราะห์โอกาสทางธุรกิจโดยใช้ BMC 
การด าเนินแผนทางธุรกิจมีความจ าเป็นอย่างมากในการวางแผนจัดการภาพรวมของธุรกิจ

ทั้งด้านการด าเนินงาน ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย ทีมงานที่ร่วมด าเนินงาน แผนทางการเงิน ฯลฯ ดังนั้นใน
การด าเนินแผนทางธุรกิจของ Platform Pro Construction จึงน าโมเดลการท าธุรกิจ Canvas มาใช้ใน
การวิเคราะห์แผนการทางธุรกิจโดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
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Key Partner 
- ทีมโฟร์แมนในพื้นที่ 
ทั่วประเทศ ที่เข้าตรวจเช็คหน้า
งานในพื้นที่ที่มีโปรเจ็ค งาน
ภายใต้ระบบของ Pro 
Construction เพื่อท าการตรวจดู
ความเรียบร้อยให้กับบริษัท
รับเหมาก่อสร้างที่เป็นลูกค้า
ของเรา 
- ผู้พัฒนา Platform  
การให้ บริการจัดหา 
ช่างเหมาช่วงในอุตสาหกรรม
รับเหมาก่อสร้าง 
- บริษัทรับเหมาก่อสร้างขนาด
กลาง และเล็ก 
- ช่างเหมาช่วงที่เป็นช่างฝีมือ 
ต่าง ๆ ในอุตสาหกรรมรับเหมา
ก่อสร้าง 

Key Activities 
- ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกในกลุ่มรับเหมา
ก่อสร้างฯ ถึงกระบวนการท างานในอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้าง 
โดยเฉพาะในขั้นตอนการจัดหากลุ่มช่างเหมาช่วงที่เข้ามารับงานกับ
ทางบริษัท เพื่อให้รู้ถึงกระบวนการ ปัญหา และอุปสรรคที่บริษัทฯ 
จะต้องพบเจอ เพื่อน าข้อมูลมาวิเคราะห์และใช้ในการพัฒนา Platform 
- ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกในกลุ่มช่างเหมาช่วง
ในสาขาต่าง ๆ  ในด้านข้อมูลความต้องการในการหางาน และเลือก
รับงานกับบริษัทรับเหมาก่อสร้างเพื่อให้ทราบความต้องการที่แท้จริง
ของช่าง รวมถึงปัญหาที่ต้องเจอ และน ามาปรับใช้กับการพัฒนา 
Platform  
- น าข้อมูลที่ได้ไปพัฒนาร่วมกับบริษัทพัฒนาPlatform เพื่อให้ได้ 
Platform การให้บริการ จัดหาช่างเหมาช่วงในอุตสาหกรรมรับเหมา
ก่อสร้างที่เหมาะสมและตอบโจทย์การใช้งานที่สุด 
- เมื่อพัฒนา Platform เป็นที่เรียบร้อย ท าการทดลองใช้ Platform 
กับกลุ่มตัวอย่างลูกค้า และผู้ใช้งานโดยการติดต่อไปเสนอการทดลอง 
ใช้งานโดยตรง และสอบถามความพึงพอใจเพื่อนพข้อมูลมา
ปรับปรุงการใช้งานต่อไป 
- ท าการขยายตลาดผ่านการท าการตลาดทั้งจากทางออนไลน์  
และออฟไลน์ตามแผนการตลาดที่วางไว้ 

Value proposition 
- สร้างความมั่นใจใน
คุณภาพงานที่ได้รับ 
- สร้างประสิทธิภาพใน
กระบวนการบริหาร
จัดการช่างเหมาช่วง และ
การด าเนินงาน 
- สร้างระบบที่ท าให้เกิด
การจับคู่กันอย่างมี
ประสิทธิภาพระหว่าง
ช่างเหมาช่วงกับบริษัท
รับเหมาก่อสร้างผ่าน
ระบบการประมูลงาน 
 

Customer Relationships 
- มีส่วนช่วยในการคัดกรอง
ช่างเหมาช่วงให้บริษัท
รับเหมาก่อสร้างให้ได้ช่างใน
ช่วงเวลางานที่รับ Project  
เพื่อให้งานด าเนินได้อย่าง
ต่อเนื่องอย่างมีคุณภาพ 
- เรามีระบบการประมูลงาน
เพื่อให้บริษัทรับเหมาได้ช่างที่
มีฝีมือ และราคาเหมาะสมตาม
ความต้องการของบริษัท ฯ 
- มีระบบการให้บริการใน 
การตรวจดูงานโดยผ่านทีม
โฟร์แมนที่มีประสบการณ์
เพื่อให้บริษัทฯมีความมั่นใจ
ในคุณภาพงานที่ได้รับ 
 

Customer 
Segments 
- บริษัทรับเหมา
ก่อสร้างขนาดกลาง
และเล็กที่มีมูลค่า 
Project งานอยู่ที่ 
1,000,000-
50,000,000 บาท 
และมีการบริหาร
จัดการช่างในระบบ 
การจ้างช่างเหมาช่วง  
- ช่างเหมาช่วงใน 
สาขาต่าง ๆ  ใน
อุตสาหกรรมรับเหมา
ก่อสร้าง เชน่ ช่างงาน
ระบบ ช่างไม้ ช่างปูน 
ฯลฯ 

ภาพที่ 1.1 แสดงการวิเคราะห์ธุรกิจจากโมเดล Canvas 
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 Key Resource 
- แพลตฟอร์มการบริการจัดหาช่างเหมาช่วง 
- บุคลากรที่มีความรู้ความสามารถเรื่องด้านพัฒนาแพลตฟอร์ม 
- ทีมโฟร์แมนเพื่อตรวจเช็คงานในพื้นที่ 
- บุคลากรด้านการตลาด  

 Channels 
- การติดต่อกับบริษัทรับเหมาก่อสร้าง
โดยตรง  
- โปรโมทผ่านช่องทางออนไลน์ 
- การโฆษณาผ่านเว็บไซต์จัดหางาน 
- การบูทตามงานแสดงที่เกี่ยวข้องกับ
อุตสาหกรรมนี้ เช่น งานตกแต่บ้าน งาน
เฟอร์นิเจอร์แฟร์ ฯลฯ 

 

Cost Structure 
Fixed Cost  
- ค่าออกแบบและพัฒนาแพลตฟอร์ม 
- ค่าเช่าส านักงาน 
- ค่าจ้างพนักงาน 

 
Variable Cost 
- ค่าสื่อสารทางการตลาด 
- ค่าน้ า ค่าไฟ            

Revenue Streams 
-รายได้มาจาก 
1. การให้บริการจัดหาช่างเหมาช่วงให้บริษัทรับเหมาก่อสร้างโดย
เป็นการจ่ายค่าบริการในรูปแบบรายครั้งต่อการหา 
2. การให้บริการในการจัดทีมโฟร์แมนเพื่อดูแลไซต์งานก่อสร้าง
ที่ใช้บริการแพลตฟอร์มของเรา 

ภาพที่ 1.1 แสดงการวิเคราะห์ธุรกิจจากโมเดล Canvas (ต่อ) 
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1.5 วิสัยทัศน์ พันธกิจ 

1.5.1 วิสัยทัศน ์
บริษัท โปรคอนสตรัคชั่น จ ากัด ต้องเป็นผู้น าทางด้านการบริการจัดหาช่างเหมาช่วง

ผ่านระบบธุรกิจPlatform ที่มีคุณภาพสูง  มีระบบในการคัดกรองช่างเหมาช่วงที่มีประสิทธิภาพเพื่อให้
งานของลูกค้ากลุ่มบริษัทรับเหมาก่อสร้างเป็นไปด้วยความเรียบร้อยมากที่สุด 

1.5.2 พันธกิจ 
• ท าการคัดกรองช่างเหมาช่วงที่มีประสิทธิภาพในการสรรหาช่างเหมาช่วงที่มีคุณภาพ

มาร่วมงานกับบริษัทรับเหมาก่อสร้าง 
• พัฒนาระบบแอพพลิเคชั่นที่เป็นตัวกลางระหว่างช่างเหมาช่วงและผู้รับเหมาก่อสร้าง

ให้เป็นประโยชน์ต่อการใช้งาน เข้าใจและเข้าถึงได้ง่าย 
• รักษามาตรฐานการให้บรกิารช่างเหมาช่วง รวมถึงมีการพัฒนารูปแบบและคุณภาพ

ของการให้บรกิารอย่างต่อเนือ่งเพื่อความได้เปรียบในการแข่งขันของกลุ่มเป้าหมาย  

1.6 เป้าหมายในการด าเนินธุรกิจ 

1.6.1 เป้าหมายทางตลาด 
บริษัท โปรคอนสตรัคชั่น จ ากัด มุ่งเน้นให้บริการจัดหาช่างเหมาช่วงให้กับกลุ่มลูกค้า

เป้าหมายที่เป็นบริษัทรับเหมาก่อสร้างขนาดกลางและเล็ก ที่ต้องการหาช่างเหมาช่วงที่มีคุณภาพใน
กลุ่มสาขางานต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นงานไม้ งานระบบไฟฟ้า งานก่อฉาบ ฯลฯ มาร่วมงานกับบริษัทฯ
ตามที่รับงานไว้ ซึ่งบริษัท โปรคอนสตรัคชั่น จ ากัด ใช้แอพพลิเคชั่นเป็นตัวกลางในการให้บริการจัดหา
ช่างเหมาช่วงโดยมีเป้าหมายในการครองส่วนแบ่งทางการตลาดร้อยละ 10 ของกลุ่มบริษัทรับเหมา
ก่อสร้างขนาดกลาง และเล็กทั่วประเทศในระยะเวลา 5 ปีแรกของการด าเนินกิจการ 

1.6.2 เป้าหมายทางการตลาด 
สร้างการรับรู้การจัดหาช่างเหมาช่วงรูปแบบใหม่ผ่านการพัฒนาแอพพลิเคชั่นเป็นสื่อกลาง

ในการให้บริการ กับกลุ่มเป้าหมายโดยตรงและ กลุ่มช่างเหมาช่วงที่ต้องการหางานตลอดจนสร้าง
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ผูกพันและความจงรักภักดีต่อธุรกิจการให้บริการจัดหาช่างเหมาช่วงให้กลับมาใช้บริการอย่างต่อเนื่อง
จนกลายเป็น Top of mind ของบริษัทรับเหมาก่อสร้างที่ต้องการหาช่างเหมาช่วงที่มีคุณภาพ และ
ช่างเหมาช่วงที่ต้องการให้งานอย่างต่อเนื่อง  

1.7 ผลลัพธ์ที่คาดหวัง 
1. สร้างโอกาสให้บริษัทรับเหมาก่อสร้างขนาดกลางและเล็กบริหารจัดการงานได้อย่าง

มีคุณภาพ ในทุนหมุนเวียน และทรัพยากรที่จ ากัด 
2. เป็นการลดปัญหา และอุปสรรคที่เกิดขึ้นในกระบวนการด าเนินงานรับเหมาก่อสร้าง 

และการด าเนินงานร่วมกับระหว่างบริษัทรับเหมาก่อสร้าง กับช่างเหมาช่วง 
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บทที่ 2 

ข้อมูลการศึกษาวิจัย 
 
 

บทนี้เป็นการน าเสนอระเบียบวิจัย และข้อมูลตามแนวทางวิชาการเพื่อการพัฒนาแผน
ธุรกิจ โดยข้อมูลที่ใช้ในการสร้างและวิเคราะห์แผนธุรกิจฉบับนี้มีรายละเอียด ดังต่อไปนี้ 

2.1 วิธีการศึกษาวิจัยและประเภทการวิจัย 

2.1.1 ประเภทการวิจัย 
การศึกษาในครั้งนี้เป็นการศึกษาในเชิงพรรณนา โดยใช้การวิจัยในเชิงคุณภาพ (Qualitative 

Research) เนื่องจากผู้วิจัยต้องการศึกษาและสร้างความเข้าใจในพฤติกรรม ปัญหาของผู้ใช้บริการ 
เพื่อน าไปพัฒนาและปรับปรุงแผนธุรกิจการบริการจัดหาผู้รับเหมาช่วงในอุตสาหกรรมรับเหมา
ก่อสร้าง 

2.1.2 วิธีการศึกษาวิจัย 
เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยแหล่งข้อมูลมาจาก 2 กลุ่ม ได้แก่ 

1) กลุ่มบริษัทรับเหมาก่อสร้างขนาดกลางและเล็ก ซึ่งในที่นี้ต้องเป็นบริษัทที่มีการบริหารจัดการช่าง
ในรูปแบบการใช้บริการช่างเหมาช่วง 2) กลุ่มช่างเหมาช่วงที่รับงานกับบริษัทรับเหมาก่อสร้าง หรือ
เคยรับงานกับบริษัทรับเหมาก่อสร้าง  

2.2 วัตถุประสงค์การวิจัย 
1. เพื่อศึกษาและวิเคราะห์ความเป็นไปได้เกี่ยวกับอุตสาหกรรม ตลาด ลูกค้า สินค้า

และบริการคู่แข่งขันและการลงทุนในการเริ่มต้นธุรกิจการให้บริการจัดหาช่างเหมาช่วงให้กับบริษัท
รับเหมาก่อสร้างขนาดกลาง และเล็ก 

2. เพื่อพัฒนาแผนธุรกิจในการจัดตั้งบริษัท โปรคอนสตรัคชั่น จ ากัด 
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2.3 แหล่งข้อมูล 
แหล่งข้อมูลประกอบไปดว้ย 2 กลุ่ม ได้แก ่
1. กลุ่มบริษัทรับเหมาก่อสร้างขนาดกลาง และเล็กที่มีมูลค่า Project งานอยู่ที่ 1,000,000-

50,000,000 บาท และมีการบริหารจัดการช่างในระบบการจ้างช่างเหมาช่วง โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือ
เป็นการศึกษาพฤติกรรม ปัญหาและอุปสรรคที่บริษัทฯต้องเจอในการให้บริการจัดหาช่างเหมาช่วง 
โดยท าการสัมภาษณ์ประมาณ 5-15 ราย 

2. กลุ่มช่างเหมาช่วงในสาขาต่าง ๆ ในอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้าง เช่น ช่างงานระบบ 
ช่างไม้ ช่างปูน ฯลฯ ที่เคยร่วมงานกับบริษัทรับเหมาก่อสร้างเพื่อเป็นการศึกษาพฤติกรรม ปัญหา
และอุปสรรคในการรับงานกับบริษัทรับเหมาก่อสร้าง รวมถึงความต้องการในการหางาน โดยท า
การสัมภาษณ์ช่างเหมาช่วงประมาณ  5-15 ราย 

2.4 วิธีการเก็บขอ้มูล 
ผู้วิจัยเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก ( In depth Interview) กับแหล่งข้อมูลกลุ่ม

บริษัทรับเหมาก่อสร้างขนาดกลาง และเล็กที่มีการบริหารจัดการช่างในระบบการจ้างช่างเหมาช่วง 
โดยจะเข้าถึงผู้เข้าร่วมงานวิจัยโดยติดต่อผ่านบริษัทโดยตรง และสัมภาษณ์เชิงลึก (In depth Interview) 
กับแหล่งข้อมูลกลุ่มช่างเหมาช่วงในสาขาต่าง ๆ ในอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้าง เช่น ช่างงานระบบ 
ช่างไม้ ช่างปูน ฯลฯ ที่เคยร่วมงานกับบริษัทรับเหมาก่อสร้าง โดยจะเข้าถึงผู้เข้าร่วมวิจัยคนแรกผ่าน
ค าแนะน าของบริษัทรับเหมาก่อสร้างที่ได้สัมภาษณ์ไปแล้ว จากนั้นจะใช้วิธี snowball โดยให้ผู้เข้าร่วม
วิจัยคนแรกแนะน า ผู้ที่เข้าข่ายเป็นกลุ่มผู้เข้าร่วมวิจัย ซึ่งการสัมภาษณ์แหล่งข้อมูลทั้งสองกลุ่มจะใช้
เวลาประมาณ 20-30 นาที โดยไม่มีค าถามเกี่ยวกับสุขภาพของผู้ที่เข้าร่วมวิจัย และระยะเวลา 20-30 นาที 
ในการสัมภาษณ์จะมีการบันทึกเสียงการสัมภาษณ์  
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2.5 เครื่องมือในการเก็บข้อมูล 
ผู้วิจัยใช้วิธีการสัมภาษณ์เป็นรายบุคคล (Personal In-depth interview) โดยท าการแบ่งกลุ่ม

สัมภาษณ์ออกเป็น 2 กลุ่ม ดังนี้ 

2.5.1 กลุ่มบริษัทรับเหมาก่อสร้างขนาดกลาง และเล็ก 
ผู้วิจัยจะใช้การสัมภาษณ์กับกลุ่มบริษัทรับเหมาก่อสร้างขนาดกลาง และเล็ก โดยจะมี

การเตรียมชุดค าถามที่มีวัตถุประสงค์เพื่อเป็นการศึกษาพฤติกรรม ปัญหาและอุปสรรคที่บริษัทฯ จะต้อง
พบเจอเพื่อเป็นการตอกย้ าแนวความคิดของธุรกิจการให้บริการจัดหาช่างเหมาช่วง และเพื่อเป็น
การพัฒนาการให้บริการผ่านทางแอพพลิเคชั่นให้มีกระบวนการที่เหมาะสมกับการใช้งาน แก้ไขปัญหา 
และเกิดประโยชน์สูงสุดแก่กลุ่มบริษัทรับเหมาก่อสร้างขนาดกลาง และเล็ก โดยมีแนวค าถามดังนี้ 

• ส่วนที่ 1 กระบวนการในการด าเนินงานในธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง รวมถึงปัญหา
และอุปสรรคที่พบเจอในการด าเนินธุรกิจ 

• ส่วนที่ 2 แนวทางในการบริหารจัดการช่าง กระบวนการในการจัดหาช่าง การจัด
จ้างแรงงานช่าง ตลอดจนปัญหาและอุปสรรคที่พบเจอในการด าเนินงานร่วมกับช่าง 

• ส่วนที่ 3 หากมี  Platform ที่สามารถเข้ามาแก้ปัญหาในเรื่องการจัดหาช่างเหมาช่วง 
ตลอดจนเข้ามาจัดการปัญหาต่าง ๆ ที่เกิดข้ึนระหว่างบริษัทรับเหมาก่อสร้าง กับช่างเหมาช่วงจะสนใจ
ใช้หรือไม่ และ Platform ดังกล่าวควรมีรูปแบบอย่างไรถึงจะเหมาะกับบริษัทรับเหมาก่อสร้าง 

2.5.2 กลุ่มช่างเหมาช่วงสาขาต่าง ๆ 
ผู้วิจัยท าการสัมภาษณ์รายบุคคลกับกลุ่มช่างเหมาช่วงสาขาต่าง ๆ โดยจะมีการเตรียม

ชุดค าถามที่มีวัตถุประสงค์เพื่อเป็นการศึกษาพฤติกรรม ปัญหาและอุปสรรคในการรับงานกับบริษัท
รับเหมาก่อสร้าง รวมถึงความต้องการในการหางาน และเลือกรับงานกับบริษัทรับเหมาก่อสร้าง 
โดยมีแนวค าถามดังนี้ 

• ส่วนที่ 1 แนวทางในการเลือกรับงาน วิธีการหางาน รวมถึงปัญหาและอุปสรรคที่
พบเจอในการรับงานกับบริษัทรับเหมาก่อสร้าง 

• ส่วนที่ 2 หากมี Platform ที่สามารถเข้ามาช่วยในเรื่องการจัดหาช่างเหมาช่วง ตลอดจน
เข้ามาจัดการปัญหาต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นระหว่างบริษัทรับเหมาก่อสร้าง กับช่างเหมาช่วงจะสนใจใช้หรือไม่ 
และ Platform ดังกล่าวควรมีรูปแบบอย่างไรถึงจะเหมาะกับช่างเหมาช่วง 

เครื่องท่ีใช้ในการเก็บข้อมูลทั้งสองชุดอยู่ในภาคผนวกที่ ก 
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2.6 วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล 
หลังการสัมภาษณ์เชิงลึก (In depth Interview) ผู้วิจัยจะน าไฟล์สัมภาษณ์มาถอดเป็นข้อมูล 

และรวบรวมค าค าตอบในส่วนของค าถามปลายเปิด จากนั้นจะน าไปวิเคราะห์เนื้อหาด้วยเทคนิ ค
การวิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis) โดยการจัดกลุ่ม จ าแนกหมวดหมู่ของข้อมูล พร้อมสรุปผล
จากการศึกษาและน าเสนอข้อค้นพบให้สอดคล้องตามวัตถุประสงค์งานวิจัย ดังนี้ 

1. การวิเคราะห์ความเป็นไปได้เกี่ยวกับอุตสาหกรรม ตลาด ลูกค้า สินค้าและบริการ  
คู่แข่งขันและการลงทุนในการเริ่มต้นธุรกิจการให้บริการจัดหาช่างเหมาช่วงให้กับบริษัทรับเหมา
ก่อสร้างขนาดกลาง และเล็ก 

2. การพัฒนาแผนธุรกิจในการจัดตั้งบริษัท โปรคอนสตรัคชั่น จ ากัด 

2.7 ระยะเวลาด าเนินการวิจัย 
ในงานวิจัยนี้ผูว้ิจัยใช้ระยะเวลาในการด าเนนิการวิจัยทั้งหมด 6 เดือน โดยมีแผนงานดังนี้ 

 
ตารางที่ 2.1 แสดงระยะเวลาการด าเนินการวิจยั 

ขั้นตอนการด าเนินงาน 
เดือน 

พ.ย ธ.ค ม.ค ก.พ มี.ค เม.ษ 
เก็บรวบรวบขอ้มูลจากแหล่งข้อมูลที่เกี่ยวขอ้ง             
สังเคราะห์และออกแบบการเก็บข้อมูล             
ลงพื้นที่เก็บขอ้มูลตัวอย่างโดยการสัมภาษณ ์             
เรียบเรียงข้อมลูที่ได้จากกลุ่มตัวอย่าง       
สรุปผลการวิจัย             

2.8 สรุปผลด าเนินการขออนุญาตด้านจริยธรรมการวิจัย (MU_IRB) 
ก่อนด าเนินการวิจัย ผู้วิจัยได้ด าเนินการขออนุญาตด้านจริยธรรมการวิจัยเมื่อวันที่ 30 

สิงหาคม 2563 และได้รับผลตอบรับอนุญาตให้ด าเนินการวิจัยเมื่อวันที่ 25 กันยายน 2563 หนังสือ
อนุญาต COA No. MU-CIRB 2020/140.2509 อีกท้ังข้อมูลส่วนตัว เนื้อหา และการแสดงความคิดเห็น
ต่าง ๆ ของผู้ถูกสัมภาษณ์จะถูกเก็บไว้ ไม่เปิดเผยต่อสาธารณะชนเป็นรายบุคคลแต่จะท าการรายงาน
ผลการวิจัยเป็นข้อมูลส่วนรวม 
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บทที่ 3 

แผนการตลาด 
 
 

ในบทนี้เป็นการกล่าวถึงกลยุทธ์การวางแผนด้านการตลาดของธุรกิจการให้บริการ
จัดหาช่างเหมาช่วงในรูปแบบแพลตฟอร์ม ซึ่งแผนการตลาดนี้เป็นการวิเคราะห์จากพฤติกรรมของ
บริษัทรับเหมาก่อสร้าง และช่างเหมาช่วง รวมถึงการหาข้อมูลจากคู่แข่ง และพันธมิตรในตลาด  
เพื่อให้แผนการตลาดสามารถน าไปปรับใช้กับธุรกิจให้ได้ประสิทธิภาพมากที่สุด โดยในบทนี้
จะแบ่งเนื้อหาเป็น 4 ส่วน ดังนี้ 

1. การวิเคราะห์ทางตลาดโดยใช้ทฤษฎี STP Strategy  (Segmentation, Targeting, 
Positioning) 

2. การวิเคราะห์คูแ่ข่งในตลาด 
3. บทวิเคราะห์และการระบุแผนกลยุทธ์จ าแนกตามส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 

Mix) 
4. เป้าหมายทางการตลาดตามกรอบระยะ 1 ปี 

3.1 การวางแผนการแบ่งสัดส่วนตลาด การเลือกกลุ่มเป้าหมาย และการวางต าแหน่งของธุรกิจ 

3.1.1 การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) 
เนื่องจากธุรกิจการให้บริการจัดหาช่างเหมาช่วงในรูปแบบแพลตฟอร์ม มีกลุ่มผู้ใช้บริการ

ในแพลตฟอร์ม 2 กลุ่ม จึงมีการวิเคราะห์ข้อมูลเป็น 2 รูปแบบ ดังนี้ 
3.1.1.1 บริษัทรับเหมาก่อสร้าง แบ่งด้วย Demographic ตามลักษณะ

การด าเนินธุรกิจ และขนาดของธุรกิจ 
• บริษัทรับเหมาก่อสร้างขนาดกลาง และเล็ก   
• มีการบริหารจัดการช่างในระบบการจ้างชา่งเหมาช่วง 
3.1.1.2 ช่างเหมาช่วงในอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้าง 
• ช่างเหมาช่วงในสาขาต่าง ๆ ในอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้าง ที่รับงาน

ผ่านบริษัทรับเหมาก่อสร้างและมีประสบการณ์ท างาน ทั้งมีบริษัทเป็นตัวเอง และไม่มีบริษัท 
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3.1.2 กลุ่มเป้าหมาย (Target) 
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของธุรกิจ แบ่งออกไดด้ังนี ้

3.1.2.1 บริษัทรับเหมาก่อสร้าง 
กลุ่มบริษัทรับเหมาก่อสร้างขนาดกลาง และเล็กที่มีมูลค่า Project งานอยู่ที่ 

1,000,000 -50,000,000 บาท ซึ่งจากการหาข้อมูลทุติยภูมิและการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการในตลาด
พบว่า ผู้ประกอบการที่เป็นกลุ่ม Target จะมีการบริหารจัดการช่างในระบบการจ้างช่างเหมาช่วง 
เนื่องจากปัจจัยทางด้านเงินทุนหมุนเวียน และการรับงานที่ไม่คงที่ ผู้ประกอบกลุ่มนี้จึงมีความต้องการ
จ้างช่างเหมาช่วงในรูปแบบช่างชั่วคราว ที่มีการตกลงค่าจ้างในรูปแบบการเหมางาน มีความต้องการ
ช่างเหมาช่วงที่มีประสบการณ์ และคุณภาพที่ได้มาตรฐาน ผ่านการคัดกรองและการันตีจากบริษัทอื่น ๆ  

3.1.2.2 ช่างเหมาช่วง 
กลุ่มช่างเหมาช่วงในสาขาต่าง ๆ ในอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้าง เช่น 

ช่างงานระบบ ช่างไม้ ช่างปูน ฯลฯ ที่รับงานผ่านบริษัทรับเหมาก่อสร้าง เป็นทีมช่างที่มีประสิทธิภาพ 
มีความสามารถ และมีประสบการณ์มากกว่า 1 ปี แต่ไม่ได้มีบริษัทเป็นของตัวเอง ไม่มีเงินทุนส ารอง
ในการด าเนินธุรกิจ มีการติดต่อรับงานกับบริษัทรับเหมาโดนคิดเป็นงานเหมา และมีความพร้อมที่
จะเสนองานรวมถึงร่วมงานกับบริษัทรับเหมาก่อสร้างรายใหม่ๆ  

3.1.3 การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) 
 

 
ภาพที่ 3.1 แสดงการวางต าแหน่งผลิตภัณฑ ์
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จากภาพแสดงการวางต าแหน่งเว็บไซน์หรือแพลตฟอร์มที่ให้บริการจัดหาช่าง โดยแกนตั้ง
จะใช้เกณฑ์ระบบการจัดหาช่างเหมาช่วงที่ตรงต่อความต้องการลูกค้า โดยการให้บริการจัดหา
ช่างเหมาช่วงของโปรคอนสตรัคชั่น มีระบบการจัดการจัดหาช่างเหมาช่วงที่สามารถคัดกรอง
ช่างเหมาช่วงให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าได้ ซึ่งการจัดหาช่างเหมาช่วงของบริษัทฯ จะใช้ระบบ
การประมูลงานเพื่อให้ลูกค้าสามารถเปรียบเทียบราคาและเปรียบเทียบคุณภาพช่างผ่านโปรไฟล์
ช่างที่ได้รับการรีวิว เพื่อให้ตรงตามความต้องการ นอกจากนี้ระบบประมูลของบริษัทยังช่วยให้ลูกค้า
ที่เป็นบริษัทรับเหมาก่อสร้างสามารถควบคุมเวลาในการหาช่างเหมาช่วงในช่วงเวลาที่ต้องการซึ่งจะ
ท าให้บริษัทรับเหมาก่อสร้างบริหาร Project งานที่รับมาได้อย่างมีประสิทธิภาพ ดังนั้นแพลตฟอร์ม
การให้บริการจัดหาช่างเหมาช่วงของโปรคอนสตัคชั่นจึงเป็นแพลตฟอร์มที่มีระบบในการจัดหา
ช่างเหมาช่วงที่ตรงกับความต้องการของลูกค้าอยู่ในระดับสูงเมื่อเทียบกับคู่แข่ง 

ในส่วนของแกนนอนจะใช้เกณฑ์การจัดหาแบบที่ค านึงการให้บริการและคุณภาพ
ระดับสูง ซึ่งโปรคอนสตรัคชั่นเราเน้นด้านการให้บริการรวมถึงคุณภาพของงานและช่างเหมาช่วง
อย่างมาก โดยเราจะมีระบบในการคัดกรองช่างเหมาช่วงที่จะใช้บริการในแพลตฟอร์ม โดยจะต้อง
เป็นช่างเหมาช่วงที่มีประสบการณ์ท างานมาอย่างน้อย 1ปี และต้องมีโปรไฟล์งานและผลงานมาน าเสนอ
ต่อบริษัทรับเหมาก่อสร้าง นอกจากนี้ในแพลตฟอร์มยังมีระบบการรีวิวช่างเหมาช่วงของบริษัทรับเหมา
ก่อสร้างที่เคยร่วมงานกับช่างเหมาช่วงชุดนั้น  ๆ เพื่อเป็นการการันตีฝีมือในการท างานให้กับ
ช่างเหมาช่วง และยังเป็นข้อมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจในการจ้างช่างเหมาช่วงที่มาร่วมประมูล
กับบริษัท ยิ่งไปกว่านั้นในแพลตฟอร์มโปรคอนสตรัคชั่น ยังมีการให้บริการดูแลและควบคุม
งานหน้าไซน์งานผ่านทีมโฟร์แมนที่มีความรู้และประสบการณ์โดยตรงส าหรับบริษัทรับเหมาก่อสร้าง
ที่ไม่มีทีมโฟร์แมนของตนเอง และมีความกังวลระหว่างการด าเนินงาน ทีมโฟร์แมนของบริษัท
โปรคอนสตรัคชั่นจะเป็นผู้คอยรายงานความคืบหน้าของงานรวมถึงปัญหาและอุปสรรคที่อาจจะพบ
เจอหน้าไซน์งานผ่านแพลตฟอร์มโปรคอนสตรัคชั่นให้กับบริษัทรับเหมาก่อสร้างที่ใช้บริการ  
เพื่อให้บริษัทรับเหมาก่อสร้างสามารถบริหารจัดการคุณภาพงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ   
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3.2 การวิเคราะห์คู่แข่ง  
ผู้ให้บริการจัดหาช่างเหมาช่วงในอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้างผ่านทางช่องทางออนไลน์

ซึ่งเป็นกลุ่มลูกค้าเดียวกับบริษัท โปรคอนสตรัคชั่น มีดังนี้ 
1. Website Thai home town  

 

 
ภาพที่ 3.2 แสดงหน้าเว็บไซต์ Thai home town 
 

เป็น Website ประกาศขาย ซึ่งภายในเว็บจะมีทั้งส่วนของการประกาศขายอสังหาริมทรัพย์ 
เช่น บ้าน คอนโด ทาวน์โฮม ฯลฯ และมีส่วนหมวดหมู่ของการประกาศผู้รับเหมา ซึ่งในส่วนนี้เอง
ที่เป็นกลุ่มลูกค้าเดียวกับโปรคอนสตรัคชั่น ในส่วนของการประกาศหาและจัดหาผู้รับเหมาของ Thai 
home town จะเป็นการจัดหาจัดจ้างทั้งในรูปแบบนิติบุคคลที่บริษัทจัดหา และบุคคลธรรมดาที่เจ้าของ
บ้านเป็นผู้หาเอง มีช่างหลากหลายสาขา เช่น งานประปา งานไฟฟ้า งานก่อฉาบ งานอลูมิเนียม ฯลฯ 
ซึ่งภายในเว็บจะเน้นการจัดหาในรูปแบบการฝากประกาศหา ผู้ที่ลงประกาศจะต้องฝากข้อมูลไว้กับ
ทางเว็บเพื่อให้ผู้ที่สนใจเข้ามาประกาศเอง และเมื่อลูกค้าสนใจข้อมูลที่เราฝากไว้กับทางเว็บลูกค้าจะ
เป็นผู้ติดต่อกลับไปหาเจ้าของประกาศนั้นเอง โดยทาง Thai home town จะเก็บค่าบริการในการฝาก
ประกาศ เช่น โฆษณาฝากประกาศเริ่มต้น 3,560 บาท โพสอยู่ได้ 48 แสดงรูปได้ 15 รูป เป็นต้น 
      

 
ภาพที่ 3.3 แสดงรูปแบบการหาช่างและอัตราค่าบริการของเว็บไซน์ Thai home town 
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2. Website Houzzmate   
 

 
ภาพที่ 3.4 แสดงหน้าเว็บไซต์ Houzzmate 
 

Houzzmate เป็นเว็บไซน์ที่รวบรวมช่างและผู้รับเหมาประเภทต่าง ๆ มีทั้งการประกาศ
หาช่างแบบบุคคลธรรมดาที่เจ้าของบ้านเป็นผู้ประกาศหา และการหาทีมงานช่างในรูปแบบช่างเหมาช่วง 
ซึ่งในส่วนนี้ทางเว็บจะให้ผู้ที่ต้องการหาช่างท าการกรอกข้อมูล ตั้งแต่ ปัญหาที่ต้องการให้ช่างด าเนินงาน 
รายละเอียดงาน ช่วงเวลาที่ต้องการ สถานที่ท างาน และมูลค่างาน เมื่อบักทึกข้อมูลแล้วระบบจะท า
การส่งข้อมูลมายังประกาศล่าสุด ผู้ที่ใช้งานเว็บก็จะเห็นจากประกาศนี้ และหากผู้ที่ใช้เว็บต้องการข้อมูล
เพิ่มหรืออยากได้เบอร์โทรติดต่อเจ้าของงานเพื่อที่จะท างาน ก็จะต้องขอข้อมูลเพิ่มจากทางเว็บไซน์
ซึ่งในส่วนนี้จะมีค่าใช้จ่าย เช่น ดูข้อมูลได้ 10 ครั้ง ระยะเวลา 30 วัน ราคา 99 บาท เป็นต้น ซึ่งใน
การจะได้รับงานผู้ใช้งานเว็บจะต้องท าการติดต่อผ่านลูกค้าโดยตรงไม่ได้มีระบบของทางเว็บมารองรับ
ให้เกิดความปลอดภัย 
 

 
ภาพที่ 3.5 แสดงรูปแบบการหาช่างและอัตราค่าบริการของเว็บไซน์ Houzzmate 
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ตารางที่ 3.1 แสดงการเปรยีบเทียบคู่แข่ง 
คู่แข่ง จุดแข็ง จุดอ่อน การคิดราคา ความสามารถในการแข่งขันในตลาด 

Thai home town - เป็นเว็บไซน์ประกาศที่มี
ความหลากหลาย ครอบคลุม
หลายมิติในอุตสาหกรรม ทั้ง
ประกาศหาช่าง และประกาศ
ด้านอสังหาริมทรัพย์ 

- เป็นเพียงการลงข้อมูลประกาศหาช่าง 
ไม่ได้การคัดกรอง หรือให้ละเอียดด้าน
คุณภาพของช่างที่ชัดเจน 
- ไม่มีระยะเวลาก าหนดในการหาช่างมา
รับ Project งาน 

- คิดเป็นจ านวนโพสในการลง
ประกาศ เช่น 48 โพส ราคา 
3,560 บาท 

- มีความสามารถในการแข่งขันด้านการให้บริการ
ช่างเหมาช่วงในระดับปานกลาง เนื่องจาก ทางเว็บ
ไม่ได้เป็นเว็บไซน์เฉพาะทางในการจัดหาช่างโดยตรง 
การจัดหาช่างเป็นเพียงฟังชั่นหนึ่งของการให้บริการ
เท่านั้น นอกจากทางเว็บไซน์เน้นการหาช่างใน
รูปการประกาศโฆษณาแบบให้ข้อมูล ท าให้ไม่
สามารถคัดกรองชัดหรือจัดหาช่างได้อย่างมี
ประสิทธิภาพและตรงต่อความต้องการของลูกค้า 

Houzzmate    - เป็นเว็บไซน์จัดหาช่างใน
อุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้าง
ที่มีความครอบคลุมในหลาย
มิติในอุตสาหกรรม ทั้ง 
การประกาศหาช่าง ทีมงาน
ของช่าง และร้านค้าที่เกี่ยวข้อง
ในอุตสาหกรรม 

 -ลูกค้าที่ต้องการจัดจ้างช่างตามประกาศ
ของทางเว็บต้องท าการติดต่อกับเจ้าของ
ประกาศด้วยตนเองท าให้ในจุดนี้เป็น
จุดอ่อนที่ Houzzmate ยังขาดการจัดการ
ด้านการคัดกรองช่างที่จะช่วยให้ลูกค้า
มั่นใจในคุณภาพช่างและคุณภาพงาน 
- Houzzmateไม่มีทีมงานส่วนกลางที่ดูแล
หน้างานหลังจากการจัดจ้าง 

- คดิราคาจากการดูข้อมูลเพิ่มเติม
ที่ประกาศอยู่หน้าเว็บไซน์ เช่น 
ราคา 99 บาท สามารถดูข้อมูล
เพิ่มเติมได้ 10 ครั้ง 

- Houzzmateถือเป็นเว็บไซน์ที่มีความสามารถใน
การแข่งขันในตลาดในระดับที่สูงเน่ืองจากเป็น
เว็บไซน์ที่มีระยะเวลาให้บริการมายาวนาน มี 
Partner ที่เข้าร่วมกับทางเว็บไซน์ ทั้งบริษัทและ
ห้างร้านที่ขายสินค้าในอุตสาหกรรม แต่ Houzzmate 
ก็ยังมีจุดด้อยในเรื่องของการคัดกรองและรูปแบบ
การจัดหาช่างที่เป็นในลักษณะเก่าที่เป็นเพียง 
การประกาศตามหาผ่านหน้าเว็บไซน์เท่านั้น 
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จากการวิเคราะห์คู่แข่งทั้ง 2 พบว่าบริการจัดหาช่างทั้งสองเป็นการบริการจัดหาช่างใน
รูปแบบออนไลน์ผ่านชอ่งทางเว็บไซน์ ซึ่งจะเน้นการจัดหาในรูปแบบการประกาศข้อมูลในเว็บไซน์
เพื่อผู้ใช้เว็บไซน์ที่สนใจติดต่อกับผู้ประกาศด้วยตนเอง เว็บไซน์จะเป็นเพียงตัวกลางในการกระจาย
ข้อมูลข่าวสารให้เท่านั้น ซึ่งมีความต่างจากแพลตฟอร์มของโปรคอนสตรัคชั่นที่เลือกวิธีการจัดหา
ช่างเหมาช่วงในรูปแบบแอพพลิเคชั่น ซึ่งมีความสะดวกและงานต่อการติดต่อประสานงานมากกว่า 
นอกจากนี้แอพพลิเคชั่นยังมีระบบการแจ้งเตือนต่างๆให้กับผู้ใช้งานเพื่อผู้ที่ใช้งานได้แพลตฟอร์ม
สามารถติดตามความคืบหน้าของการหาช่างเหมาช่วงได้ตลอดเวลา และแอพพลิเคชั่นของเรายังเลือกใช้
วิธีการให้บริการหาช่างเหมาช่วงในรูปแบบของการประมูลงาน ที่ช่างเหมาช่วงที่สนใจงานของ
บริษัทรับเหมาจะต้องท าการเสนอผลงานและเสนอราคากันผ่านแอพพลิเคชั่นซึ่งถือเป็นความปลอดภัย
ในการประมูลงานเพราะมีรูปแบบเอกสารที่เป็นอักษรในการยืนยันการประมูลงาน และในแพลตฟอร์ม
ยังมีระบบการเซ็นสัญญาจัดซื้อจัดจ้างเพื่ออ านวยความสะดวกให้กับทั้งบริษัทรับเหมาก่อสร้างและ
ช่างเหมาช่วงให้ด าเนินการจัดซื้อจัดจ้างอย่างเป็นระบบและปลอดภัย ยิ่งไปกว่านั้นตัวแพลตฟอร์ม
โปรคอนสตรัคชั่นยังค านึงที่กระบวนการตลอดการด าเนิน โดยเราจะมีบริการโฟร์แมนคอนตรวจเช็ค
ความเรียบร้อยของงานและจะท าการรายงานผลการด าเนินงานของช่างเหมาช่วงผ่านทางแพลตฟอร์ม
อีกด้วย ดังนั้นจะเห็นได้ว่าแพลตฟอร์มของโปรคอนสตรัคชั่นมีกระบวนการด าเนินงานที่ค านึงถึง
คุณภาพ และการให้บริการในการจัดหาช่างเหมาช่วงที่ตรงต่อความต้องการของบริษัทรับเหมาก่อสร้าง
ที่เป็นลูกค้าของแพลตฟอร์ม เพื่อเป็นตัวช่วยให้ลูกค้าได้สามารถบริหารจัดงานได้อย่างเป็นระบบ
และมีประสิทธิภาพ 

3.3 บทวิเคราะห์และระบุกลยทุธ์จ าแนกตามส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
จากการวิเคราะห์การแบ่งส่วนการตลาด การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย และการวางต าแหน่ง

ของผลิตภัณฑ์ให้กับแพลตฟอร์ม ท าให้ทราบถึงความชัดเจนของกลุ่มเป้าหมายของแพลตฟอร์ม
ที่จะเลือกเข้าไปสร้างการรับรู้ เพื่อท าให้แพลตฟอร์มบรรลุเป้าหมายในการเป็นที่รู้จักและประสบ
ความส าเร็จตามวัตถุประสงค์ที่วางไว้ โปรคอนสตรัคชั่นจึงจะใช้การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด
เพื่อเป็นการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้กับแพลตฟอร์ม โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

3.3.1 Product: กลยทุธ์สินค้า และบริการ 
แพลตฟอร์มโปรคอนสตรัคชั่น เป็นการให้บริการจัดหาช่างเหมาช่วงในอุตสาหกรรม

รับเหมาก่อสร้าง ซึ่งเราเน้นการคัดกรองและคุณภาพของช่างเหมาช่วงที่จะร่วมงานกับลูกค้าที่เป็น
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บริษัทรับเหมาก่อสร้าง โปรคอนสตรัคชั่น จึงน ากลยุทธ์ Product Differrentiation มาใช้ในการสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน จากการศึกษาคู่แข่งในตลาดพบมาการจัดหาช่างเหมาช่วงในตลาดจะใช้
วิธีการประกาศข้อมูลผ่านเว็บไซน์เพื่อให้ทั้งบริษัทรับเหมาก่อสร้างและช่างเหมาช่วงได้ที่พบเห็นข้อมูล
ในหน้าประกาศตกลงจัดซื้อจัดจ้างเอง ซึ่งแพลตฟอร์มโปรคอนสตรัคชั่นจะเป็นตัวกลางในการจัดหา
ช่างเหมาช่วงในรูปแบบใหม่ที่จะท าให้ลูกค้าของแพลตฟอร์มได้คัดกรองทีมช่างเหมาช่วงที่ ตรงต่อ
ความต้องการมากที่สุด ซึ่งลูกค้าของแพลตฟอร์มจะต้องท าใช้บริการจัดหาช่างเหมาช่วงผ่านแอปพลิเคชัน
ที่ถูกพัฒนาขึ้นมาเพื่อรองรับกระบวนการต่าง ๆ ในการจัดหา และสร้างความสะดวกสบายให้กับผู้ใช้งาน 
โดย Features ต่าง ๆ มีรายละเอียดดังต่อไปนี้  

3.3.1.1 การลงทะเบียนเพื่อเข้าใช้งานแอพพลิเคชัน่ 
 

 
ภาพที่ 3.6 แสดงแพลตฟอร์ม Pro Construction ส่วนหน้าการลงทะเบียนและประวัติผู้ใช้งาน 
 

ในหน้า Features ของแอปพลิเคชันจะถูกแบ่งเป็น 2 ส่วนคือในส่วนของ
บริษัทรับเหมาก่อสร้าง และในส่วนของช่างเหมาช่วงที่เป็น USER โดยรูปแบบ การลงทะเบียนของ
ทั้งด้านบริษัทรับเหมาก่อสร้าง และช่างเหมาช่วง ในขั้นตอนนี้ผู้ใช้บริการแพลตฟอร์มต้องท าการถ่ายรูป
พร้อมบัตรประชาชน ส่งมอบเอกสารของบริษัท เอกสารการอบรมงานต่าง ๆ ผ่านทางแพลตฟอร์ม
เพื่อเป็นการยืนยันตัวตน ระบบจะส่งข้อมูลเข้าสู่ Database ของ ProConstruction เพื่อเก็บรวมรวบ
ข้อมูลและคัดกรองผู้ใช้บริการแพลตฟอร์มที่มีความน่าเชื่อถือผ่านระบบคัดกรองและทีมงานของ 
ProConstruction เมื่อผ่านการคัดกรองแล้วระบบจะน าไปแสดงในหน้า Profile ของผู้ใช้งานต่อไป 
ซึ่งในหน้า Profile จะแสดงรายละเอียดของผู้ใช้งานทั้งหมด และจะแสดงส่วนของการ Review ท่ี
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ทางบริษัทและช่างเหมาช่วงจะได้รับคะแนนจากการท างานในครั้งก่อนด้วยเพื่อเป็นการแสดงข้อมูล
เพื่อประกอบการตั้งสินใจร่วมงานในครั้งต่อไป 

3.3.1.2 การประกาศจดัจ้าง 
 

 
ภาพที่ 3.7 แสดงแพลตฟอร์ม Pro Construction ส่วนการประกาศจดัหาและจัดจ้างผู้รับเหมา 
 

ในส่วนนี้ เมื่อมีการลงประกาศจัดหาทีมช่างระบบจะระบุพื้นที่ในการท างาน
ที่แสดงในรูปแบบแผนที่เสมือนจริงเพื่อให้ง่ายต่อการใช้งานของทั้งด้านบริษัทรับเหมาก่อสร้าง 
และช่างเหมาช่วง ในขั้นตอนนี้แพลตฟอร์มจะแสดงหน้าแผนที่ ซึ่งผู้วิจัยจะพัฒนาแพลตฟอร์ม
โดยเชื่อมโยงข้อมูลกับระบบ Google Map เพื่อท าการแสดงแผนที่ ซึ่งบนแผนที่จะมีการแจ้งเตือนถึง
พื้นที่ในการท างาน หรือเป็นพื้นที่ ที่ทางบริษัทรับเหมาก่อสร้างต้องการช่างเหมาช่วง ซึ่งในหน้าของการ
ประกาศจะมีรายละเอียดข้อมูลงานที่บริษัทรับเหมาต้องการ ทั้งประเภทช่าง รายละเอียดงาน ระยะเวลา
ในการด าเนินงาน หากช่างเหมาช่วงต้องการจะท าการประมูลงานก็จะสามารถขอข้อมูลเพิ่มเติมจาก
บริษัทรับเหมาก่อสร้างเพื่อน ามาตีราคาในการประมูลงานได้ 
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3.3.1.3 ระบบการประมูลงานเพื่อจัดหาช่างเหมาช่วง และตารางการท างาน 
 

 
ภาพที่ 3.8 แสดงแพลตฟอร์ม Pro Construction ส่วนการประมูลงานเพื่อจัดหาช่างเหมาช่วง และ

ตารางการท างาน 
 

ระบบการประมูลงานเป็นระบบส าหรับให้ช่างเหมาช่วงสามารถส่งประวัติ
ที่ได้การตรวจสอบแล้ว และราคาประมูลงานให้กับบริษัทรับเหมาก่อสร้างได้พิจารณาประกอบการ
ตัดสินใจจัดจ้าง ซึ่งระบบการประมูลงานนี้จะช่วยให้บริษัทรับเหมาก่อสร้างมีโอกาสในการคัดเลือก
ช่างเหมาช่วงที่มีความสามารถตรงกับความต้องการในงาน และในราคาที่เหมาะสม นอกจากนี้
เพื่อให้บริษัทรับเหมาก่อสร้างและช่างเหมาช่วงสามารถบริหารจัดการงานให้ได้ประสิทธิภาพมากที่สุด 
แพลตฟอร์มได้มีการพัฒนา Features ตารางงานเพื่อให้ผูใ้ช้งานได้ทราบระยะเวลาในการด าเนินงาน
ที่ชัดเจนและเพื่อไม่ให้เกิดการรับงานที่ทับซ้อนกันจนเป็นเหตุให้ไม่สามารถควบคุมคุณภาพงานได้ 
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3.3.1.4 Features แจ้งประวัติการท างาน และสัญญาจัดจ้าง 
 

 
ภาพที่ 3.9 แสดงแพลตฟอร์ม Pro Construction ส่วนการแจ้งประวตัิการท างาน และสัญญาจัดจา้ง 
 

ระบบในการแสดงประวัติในการท างานร่วมกันระหว่างบริษัทรับเหมา
ก่อสร้างกับช่างเหมาช่วงที่มีการติดต่อผ่านแพลตฟอร์ม Pro Construction  ในระบบนี้จะช่วยให้บริษัท
รับเหมาและช่างเหมาช่วงสามารถตรวจสอบประวัติการท างานกันได้เพื่อเป็นผลในการประกอบการ
ตัดสินในการว่าจ้าง นอกจากนี้เพื่อสร้างความปลอดภัยให้กับบริษัทรับเหมาก่อสร้างและช่างเหมา
ช่วงแพลตฟอร์มได้พัฒนาการเซ็นสัญญาจัดจ้างในรูปแบบออนไลน์เพื่อให้ทั้งฝ่ายได้มีหลักฐาน
ในการจัดจ้างอย่างถูกต้องตามกฎหมาย 

3.3.1.5 ระบบการดูแลและแสดงผลหน้าไซน์งานของทีมโฟร์แมน
แพลตฟอร์ม Pro Construction 

ระบบนี้ทางแพลตฟอร์มได้พัฒนาให้เป็นบริการเสริมส าหรับบริษัทรับเหมา
ก่อสร้างที่ไม่ได้มีทีมงานจ านวนมากในการดูแลแต่ละไซน์งาน อีกทั้งการจ้างพนักงานประจ าเป็น
โฟร์แมนมาคอยดูแลงานแต่ละ Project ก็เป็นค่าใช้จ่ายประจ าที่ค่อนข้างสูง แพลตฟอร์ม Pro 
Construction เห็นถึงความส าคัญในจุดนี้จึงพัฒนาระบบการรายงานผลหน้าไซน์งานร่วมกับทีม
โฟร์แมนของแพลตฟอร์ม โดยทีมโฟร์แมนที่รับผิดชอบในไซน์งานนั้น ๆ จะเป็นผู้ดูแลหน้าไซน์งาน
ในภาพรวมและจะคอยรายงานผลความคืบหน้าของงานรวมถึงปัญหาที่พบเจอให้กับบริษัทรับเหมา
ก่อสร้างผ่านระบบแพลตฟอร์ม และผ่านการติดต่อโดยตรงหากมีเหตุเร่งด่วน วิธีนี้นอกจากจะเป็น
การประหยัด Fix Cost ของบริษัทแล้วยังเป็นลดปัญหาที่อาจจะเกิดขึ้นในไซน์นั้น ๆ อีกด้วย 
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3.3.2 Price: กลยุทธ์ด้านราคา  
Pro Construction จะใช้วิธีการตั้งราคาแบบยืดหยุ่น โดยผู้ใช้งานสามารถดาวน์โหลด

แอปพลิเคชันได้โดยไม่มีค่าใช้จ่าย สามารถดูการท างานของแพลตฟอร์มได้ ซึ่งทางแพลตฟอร์ม
จะเก็บค่าใช้บริการผ่าน 2 รูปแบบ ดังนี ้

3.3.2.1 การจัดหาช่างเหมาช่วงในรูปแบบการประมูลงาน  
โดยการจัดหาช่างเหมาช่วงของแพลตฟอร์มจะค านวณค่าใช้บริการเป็น

รายครั้ง ตามอัตรานี้ 
 
ตารางที่ 3.2 แสดงอัตราค่าบริการการจัดหาช่างเหมาชว่ง 

มูลค่างานหลักการประมูล อัตราค่าบริการต่อครั้ง 
มูลค่างานไม่เกิน 100,000 บาท 1,000 / ครั้ง 
มูลค่างาน 100,001 – 500,000 บาท 1,500 /ครั้ง 
มูลค่างาน  500,001 – 1,000,000 บาท 2,000 /ครั้ง 
มูลค่างานเกิน 1,000,000 บาท 2,500 /ครั้ง 

 
3.3.2.2 การบริการโฟร์แมนควบคุมและดูแลหน้าไซน์งาน 
Pro Construction บริการโฟร์แมนที่มีความรู้และประสบการณ์ ตรวจเช็ค

และคอยรายงานผลการด าเนินงานรวมถึงปัญหาที่พบเจอที่ไซน์งาน เพื่อให้บริษัทรับเหมาก่อสร้าง
ที่ไม่มีทีมโฟร์แมนหรือมีไม่เพียงพอสามารถเลือกบริการเพิ่มเติมเพื่อให้งานมีประสิทธิภาพและสะดวก
ต่อการบริหารจัดการ โดยค่าใช้บริการจะคิดจากมูลค่างาน จะคิดที่อัตรา 2% ของมูลค่างานนั้น ๆ  

3.3.3 Promotion: กลยุทธ์ด้านการสื่อสารการตลาด 
การก าหนดกลยุทธ์มีวัตถุประสงค์เพื่อสร้างการรับรู้ให้กับแพลตฟอร์ม เป็นการสื่อสาร

ถึงกระบวนการการด าเนินงาน ประโยชน์ในการใช้บริการ และความแตกต่างกับการบริการของคู่แข่ง 
ซึ่งจะส่งผลต่อการสร้างยอดผู้ใช้งาน ยอดขายที่สนใจใช้บริการ และการเป็นที่รับรู้ของแพลตฟอร์ม 
ซึ่งทางแพลตฟอร์ม Pro Construction เป็นแพลตฟอร์มการให้บริการจัดหาช่างเหมาช่วง มีลูกค้าเป็นกลุ่ม
นิติบุคคลดังนั้นแพลตฟอร์มจึงใช้วิธีประชาสัมพันธ์เพื่อให้ลูกค้ารับรู้ 2 รูปแบบ คือ ทางสื่อ Online 
และ Directly ดังนี้ 
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3.3.3.1 Online Marketing Communication 
เป็นการสื่อสารทางการตลาดแบบวงกว้างเพื่อให้ลูกค้ารับรู้การมีอยู่ของ

แพลตฟอร์มกว้างขว้าง ซึ่งจะท าให้ลูกค้ามีความคุ้นเคยกับแพลตฟอร์มในระดับพื้นฐาน เช่น 
ชื่อแพลตฟอร์ม การให้บริการ ช่องทางในการติดต่อ การสื่อสารผ่านทางออนไลน์ถือเป็นการตลาด
ที่จ าเป็นที่จะท าให้ลูกค้าไว้ใจในแพลตฟอร์ม และสนใจที่จะใช้บริการ โดยจะใช้สื่อทางออนไลน์
ดังต่อไปนี้ 

• Website: Pro Construction จะจัดเว็บไซน์ส าหรับการให้ข้อมูลและ
รายละเอียดการให้บริการผ่านทางเว็บไซน์ของบริษัท เพื่อเป็นตัวแทนเบื้องต้นส าหรับผู้ที่สนใจใน
การให้บริการของแพลตฟอร์ม ทั้งนี้เนื่องจากลูกค้าหลักของบริษัทคือ กลุ่มนิติบุคคล ดังนั้นการให้
ข้อมูลหรือการสื่อสารข้อมูลถึงลูกค้ากลุ่มนี้จึงต้องค านึงถึงความเป็นทางการ ซึ่งการจัดท าเว็บไซน์
จึงเป็นหนึ่งในการตลาดที่ส าคัญที่จะให้ถึงกลุ่มลูกค้า นอกจากนี้เรายังให้ความส าคัญการ Search Engine 
โดยบริษัทจะซื้อโฆษณาผ่าน Google เพื่อให้เราสามารถเข้าถึงลูกค้าได้เป็นอันดับต้นเมื่อมีการค้นหา 

• Facebook เป็นหนึ่งช่องทางการตลาดออนไลน์ที่บริษัทจะสามารถ
เจาะฐานลูกค้าได้ตรงกลุ่มเป้าหมายมากที่สุด โดยการท าการตลาดผ่านเพจต่าง ๆ ทีมีความเกี่ยวข้อง
กับกลุ่มเป้าหมายและผู้ใช้งาน และยังสามารถท าโฆษณาผ่านเพจหลักของบริษัทเพื่อเจาะลูกค้าได้
อีกด้วย 

• Direct Mail เป็นอีกหนึ่งวิธีการที่จะเจาะกลุ่มลูกค้านิติบุคคลได้ตรงตาม
กลุ่มเป้าหมายเพราะเป็นกลุ่มข้อมูลที่ถูกคัดกรองมาระดับหนึ่ง ท าให้การสื่อสารมีความชัดเจนและ
ตรงประเด็น อีกทั้งยังสามารถให้ข้อมูลที่เราอยากจะสื่อสารได้จ านวนมาก อีกด้วย  

3.3.3.2 Direct Marketing Communication 
เป็นการสื่อสารทางการตลาดที่มีความส าคัญอย่างยิ่งในแพลตฟอร์ม 

เนื่องจากการให้บริการจัดหาช่างเหมาช่วงมีความเฉพาะกลุ่มและมีข้อมูลหรือกระบวนการที่เฉพาะ
ทางท าให้การสื่อสารแบบ Direct Marketing มีความจ าเป็นอย่างมากในการสร้างความตระหนักและ
รับรู้ต่อกลุ่มลูกค้า โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

• Personal Selling: การท าการตลาดผ่านตัวแทนขาย โดย Pro Construction 
จะพัฒนาทีม Sale ขึ้นมาเพื่อเป็นตัวแทนในการไปน าเสนอขายแพลตฟอร์มการให้บริการช่างเหมา
ช่วงให้แก่ลูกค้าโดยตรง ซึ่งการใช้วิธีการนี้เป็นกระการสื่อสารที่ส าคัญที่สุดของแพลตฟอร์ม 
เนื่องด้วยมีความตรงกับกลุ่มเป้าหมายที่เราอยากน าเสนอ และยังเป็นการเสนอข้อมูลด้านการให้บริการ
ได้อย่างครบถ้วน 
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• Event: การจัดงาน Event ตามงานที่เกี่ยวข้องกับอุตสาหกรรมรับเหมา
ก่อสร้างถือเป็นอีกหนึ่งช่องทางที่สื่อสารถึงลูกค้าได้โดยตรง เพราะตามงานเหล่านี้ย่อมมีบริษัทรับเหมา
ก่อสร้างเข้ามาร่วมงานการที่เราไปออก Event ร่วมกับลูกค้ายิ่งเป็นการสร้างโอกาสในการรับรู้ของ
แพลตฟอร์มได้ 

3.3.4 Place: การที่ลูกค้าสามารถเขา้ถึงบริการ 
ผู้ใช้บริการแพลตฟอร์มทั้งบริษัทรับเหมาก่อสร้าง และช่างเหมาช่วง สามารถเข้าถึง

บริษัทการจัดหาช่างเหมาช่วงได้ผ่าน แอพพลิเคชั่น ที่ท าการดาวน์โหลดได้ในระบบ IOS และ Android 
นอกจากสามารถสอบถามข้อมูลการให้บริการการจัดหาช่างเหมาช่วงได้ผ่านเว็บไซน์หลักของบริษัท 
และเพจในระบบ Facebook ซึ่งในสองช่องทางนี้จะมีทีมงานของ Pro Construction พร้อมตอบปัญหา 
และให้ค าปรึกษาแก่ผู้ที่สนใจ และผู้ที่ใช้งาน 

3.4 เป้าหมายทาการตลาดตามกรอบระยะเวลา 1 ปี 
1. พัฒนาแพลตฟอร์มเพื่อสร้างประสบการณ์ในการจัดหาช่างเหมาช่วงในอุตสาหกรรม

รับเหมาก่อสร้างในรูปแบบใหม่ ตลอดจนสร้างกระบวนการท างานทั้งในส่วนของแพลตฟอร์ม และ
ทีมงานของ Pro Construction ให้มีเสถียรภาพ และสามารถน าข้อมูลไปใช้พัฒนา Pro Construction 
ต่อได้ในอนาคต 

2. สร้างความตระหนักรู้และรับรู้ถึงแพลตฟอร์ม ให้เป็นที่รู้จักและไว้วางใจเข้าร่วม
แพลตฟอร์มของผู้ใช้งานทั้งบริษัทรับเหมาก่อสร้าง และช่างเหมาช่วง จนแพลตฟอร์มมีผู้ใช้บริการ
ไม่ต่ ากว่า 2,000 คน 

3. มีปริมาณจ านวนครั้งการประมูลงานและการใช้บริการโฟร์แมนไม่ต่ ากว่า 1,000 
ครั้งในปีแรก 
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บทที่ 4 

แผนนวัตกรรม 
 
 

แผนธุรกิจการให้บริการจัดหาผู้รับเหมาช่วงในอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้างซึ่งถือเป็น
อุตสาหกรรมขนาดใหญ่ที่มีอัตราการเติบโตอย่างต่อเนื่อง แต่เนื่องจากอุตสาหกรรมนี้มีผู้ประกอบการ
ที่มีระดับขนาดงานที่มีความหลากหลาย มีศักยภาพด้านทรัพยากร และเงินทุนหมุนเวียนที่ต่างกัน  
ซึ่งผู้ประกอบการขนาดกลาง และเล็กที่มีข้อจ ากัดด้านทรัพยากร และเงินทุนจึงมักมีปัญหาในการบริหาร
จัดการสภาพคล่อง และขาดโอกาสในการรับงาน การพัฒนาแพลตฟอร์มการให้บริการจัดหาผู้รับเหมา
ช่วงจึงเปรียบเสมือนเครื่องมือที่มาช่วยบริษัทรับเหมาก่อสร้างลดปัญหาด้านการบริหารจัดการ
ทรัพยากรคน และเงินทุนหมุนเวียน อีกทั้งยังเป็นการสร้างระบบที่ท าให้เกิดการจับคู่กันอย่างมี
ประสิทธิภาพระหว่างช่างเหมาช่วงกับบริษัทรับเหมาก่อสร้างผ่านระบบการประมูลงาน ส่วนใน
ด้านช่างเหมาช่วงการพัฒนาแพลตฟอร์มจะมีส่วนช่วยให้ช่างเหมาช่วงเข้าถึงงานได้ง่ายขึ้น และมีระบบ
ดูแลที่ลดปัญหาการการผิดสัญญาจ้างของทั้งสองฝ่าย ด้วยเหตุนี้เองผู้วิจัยจึงพัฒนาแผนธุรกิจ
ให้ความเหมาะสมกับผู้ประกอบการขนาดกลาง และเล็กให้ได้มากที่สุด 

4.1 ประเภทของนวัตกรรม 
นวัตกรรมที่จะน ามาใช้เพื่อพัฒนาแผนธุรกิจการให้บริการจัดหาผู้รับเหมาช่วงใน

อุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้าง มีดังนี ้

4.1.1 Process Innovation 
ช่างเหมาช่วงเป็นตัวแปรหนึ่งที่มีส่งผลต่อคุณภาพงานและการบริหารจัดการในธุรกิจ

รับเหมาก่อสร้างดังนั้นกระบวนการจัดหาช่างเหมาช่วงจึงมีความส าคัญต่อบริษัทรับเหมาก่อสร้าง
ผู้วิจัยจึงได้พัฒนาแพลตฟอร์มการให้บริการจัดหาช่างเหมาช่วงเพื่อเป็นการเพิ่มคุณภาพใน  
การด าเนินงาน และเป็นการสร้างความสะดวกสบายในการบริหารจัดการให้กับบริษัทรับเหมาก่อสร้าง 
โดยแพลตฟอร์มการให้บริการจัดหาช่างเหมาช่วงจะเป็นการสร้างคุณค่าเชิงการใช้เพื่อเป็นการลด
ความยุ่งยาก โดย และสามารถสร้างรายได้ให้กับช่างเหมาช่วงได้ โดยในแพลตฟอร์มจะแสดงข้อมูล



29 

 

ที่มีความจ าเป็นในการท างานทั้งประสบการณ์ท างาน ความถนัดในการท างานตลอดจนใบรับรองต่าง ๆ 
ของผู้รับเหมาช่วงให้ลูกค้าพิจารณา ซึ่งข้อมูลที่จะแสดงในแพลตฟอร์มจะเป็นข้อมูลที่มีการตรวจสอบ
จากทีมงานของ Pro Construction และจะถูกจัดเก็บข้อมูลเป็น Big Data เพื่อให้ง่ายต่อการตรวจสอบ
และเป็นฐานข้อมูลส าหรับการท าการวิเคราะห์คุณภาพของช่างเหมาช่วงต่อไป 

นอกจากนี้กระบวนการภายในแพลตฟอร์มยังมีระบบการจัดการประมูลงานของ
ช่างเหมาช่วงเพื่อให้ลูกค้าได้ราคางาน และได้คุณภาพงานที่เหมาะสมที่สุด โดยในกระบวนการนี้
ผู้วิจัยจะท าการพัฒนาแพลตฟอร์มให้สามารถมีการประมูลงานภายในแพลตฟอร์มได้เพื่อให้บริษัท
รับเหมาก่อสร้างที่เข้ามาใช้บริการได้รับประโยชน์ในด้านของราคาและคุณภาพที่ตรงความต้องการ
มากที่สุด 

4.1.2 Service Innovation  
ด้านการให้บริการในแพลตฟอร์มการให้บริการจัดหาช่างเหมาช่วง(Pro Construction) 

จะมีระบบการดูแลงานจากทีมโฟร์แมนที่จะคอยตรวจสอบดูแลงานให้กับลูกค้าเพื่อเป็นการลด
ความกังวลระยะการด าเนินงาน และเพื่อให้คุณภาพงานออกมาสมบูรณ์ ซึ่งระบบนี้เป็นการสร้างคุณค่า
ทางอารมณ์ความรู้สึกปลอดภัยใหก้ับลูกค้า ซ่ึงในระบบการดูแลงานโฟร์แมนผู้รับผิดชอบโครงการ
ในพื้นที่จะท าการรายงานความคืบหน้าในแต่ละไซต์งาน และความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นหน้างานให้ทาง
บริษัทรับเหมาก่อสร้างทราบผ่านระบบ Chat ในแพลตฟอร์ม และเพื่อให้สะดวกต่อการติดตาม
ความเคลื่อนไหวหน้างาน ผู้วิจัยจะน าระบบการแจ้งเตือน มาใช้ในการแจ้งเตือนบริษัทรับเหมาก่อสร้าง
เพื่อให้ง่ายต่อการบริหารจัดการงานโครงการ และหากมีเหตุฉุกเฉินจะได้จัดการแก้ไขได้อย่างรวดเร็ว  

นอกจากนี้เรายังทีม IT Support เพื่อช่วยดูแลระบบแพลตฟอร์มให้ด าเนินไปได้อย่าง
ราบรื่น และตอบสนองต่อการใช้งานของลูกค้ามากที่สุด หากลูกค้าพบปัญหาในการด าเนินงาน  
หรือต้องการติดต่อกับทาง Pro Construction จะมีระบบ Call Center ในการตอบปัญหาและให้ข้อมูล
เบื้องต้นกับลูกค้า และจะมีระบบ Chat Bot ที่จะมาอ านวยความสะดวกให้กับลูกค้าที่ต้องการ
ความช่วยผ่านแพลตฟอร์ม 
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4.2 กระบวนการในการพัฒนาแพลตฟอร์ม 
ส าหรับการพัฒนานวัตกรรมแพลตฟอร์มนี้ ผู้วิจัยจะท าการพัฒนาและออกแบบ

แพลตฟอร์มโดยให้ความส าคัญกับสองส่วนดังนี้ 

4.2.1 การพัฒนาแพลตฟอร์มดา้น Process Innovation 
• การใช้งานครั้งแรกระบบจะไปสู่หน้าลงทะเบียน เพื่อให้ผู้ใช้งานทั้งช่างเหมาช่วง

และบริษัทรับเหมาก่อสร้างกรอกประวัติ และส่งเอกสารที่มีความจ าเป็นในการยืนยันตัวตน เช่น 
ประประชาชน เอกสารบริษัท ภาพผลงาน ฯลฯ เมื่อตรวจสอบและคัดกรองเรียบร้อยระบบจะเก็บ
ข้อมูลเป็น Database จะแสดงข้อมูลของผู้ใช้งานที่หน้า Profile 

• ระบบมีการระบุพื้นที่ท างานจริงที่เชื่อมโยงกับ Google Map เพื่อให้ผู้ใช้งานได้เห็น
ต าแหน่งของสถานที่จริง 

• ระบบการประมูลงาน เป็นระบบที่มีความส าคัญในการให้บริษัทรับเหมาก่อสร้าง
ได้คัดกรองช่างเหมาช่วงให้เหมาะสมกับ Project งานที่ได้รับ และในราคาที่ตรงกับความต้องการ
ของบริษัทรับเหมาก่อสร้าง 

• ระบบในจะการแสดงประวัติการท างาน เป็นการดึงข้อมูลจาก Database ที่มีการบันทึก
ข้อมูลการจัดจ้างของช่างเหมาช่วง และบริษัทรับเหมาก่อสร้างที่เคยท างานร่วมกันโดยจะให้ทั้งสองฝ่าย
มีการรีวิวการท างานร่วมกันเพื่อเป็นประโยชน์ในการตัดสินใจร่วมงานกับบริษัทที่จะท าการประมูล
ต่อไป 

• ระบบการท าสัญญาว่าจ้าง เป็นการเซ็นสัญญาจัดจ้าผ่านออนไลน์ที่มาช่วยอ านวย
ความสะดวกให้ผู้ใช้งานทั้งสองฝ่ายได้มีหลักฐานการท าสัญญากันอย่างถูกต้อง 

4.2.2 การพัฒนาแพลตฟอร์มด้าน Service Innovation 
• ระบบรายงานความคืบหน้าของงานผ่านทีมโฟร์แมน Pro Construction จะมีทีม

โฟร์แมนที่รับผิดชอบดูแลในแต่ละพื้นที่คอยตรวจดูงานในหน้างานของโครงการภายใต้การจัดหา
ช่างเหมาช่วงในระบบ โดยทีมโฟร์แมนจะคอยรายงานผลความคืบหน้าของงาน รวมถึงความเสี่ยง  
ท่ีเกิดขึ้นให้กับทางบริษัทรับเหมาก่อสร้างทราบ ผ่านทางแพลตฟอร์ม ซึ่งในหน้าแพลตฟอร์มจะมี
ระบบการแจ้งเตือนเพื่อให้บริษัทรับเหมาก่อสร้างสามารถติดตามความคืบหน้าได้อย่างรวดเร็ว 

• ระบบประเมินผลงานของช่างเหมาช่วง เมื่อภายหลังจากที่ด าเนินงานเสร็จสิ้น
บริษัทรับเหมาจะต้องท าการประเมินผลงานของช่างเหมาช่วงชุดนั้น ผ่านแพลตฟอร์มซึ่งข้อมูลที่ได้
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จากการประเมินงานจะถูกเก็บในรูปแบบ Big Data เพื่อใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลและแสดงผลในหน้า 
Profile ของช่างเหมาช่วงต่อไป 

• ระบบการให้ความช่วยเหลือผู้ใช้บริการแพลตฟอร์ม เมื่อพบปัญหาที่เกี่ยวกับ
ระบบ หรือข้อสอบถามการใช้งานผู้ใช้บริการแพลตฟอร์มสามารถสอบถามได้ผ่านช่องทาง Call 
Center และผ่านแพลตฟอร์มโดยตรง ซึ่งการสอบถามผ่านแพลตฟอร์มผู้วิจัยจะน าระบบ Chat Bot 
เข้ามาช่วยเพื่อให้เกิดความสะดวกสบาย และรวดเร็วในการตอบค าถาม 

ซึ่งในการพัฒนาแพลตฟอร์มนี้ใช้ระบบ outsource ที่เป็นบริษัทที่รับออกแบบและพัฒนา
แอปพลิเคชัน โดยในการสร้างแอพพลิเคชั่นมีค่าใช้จ่ายอยู่ที่ 100,000 – 500,000 บาท มีค่าเช่าเซิร์ฟเวอร์
ส าหรับจัดเก็บข้อมูลบน cloud และอัพเดตข้อมูลต่าง ๆ มีค่าเช่าอยู่ที่ 1,500 – 7,000 บาทต่อเดือน 
และมีค่าฝากแอพพลิเคชั่นใน Store เพื่อให้ผู้ใช้งานดาวน์โหลดแอพพลิเคชั่นไปตดิตั้งได้ โดยถ้าเป็น 
Android จะต้องส่งไปที่ Play Store มีค่าใช้จ่ายอยู่ที่ $25 ส่วนถ้าเป็นระบบ IOS จะส่งไปที่ App Store 
จะมีค่าใช้จ่ายอยู่ที่ $99 ต่อปี นอกจากนี้ยังมีทีม IT Support 2 คน ในการแก้ปัญหาต่าง ๆ ในระบบ 
และดูแลพัฒนาระบบอย่างต่อเนื่อง ซึ่งจะมีค่าใช้จ่ายอยู่ที่ 30,000 บาทต่อเดือน 

4.3 ความเสี่ยงและการจัดการความเสี่ยง 

4.3.1 การลอกเลียนแบบแพลตฟอร์ม 
การจัดการความเสี่ยงจากการถูกลอกเลียนแบบนั้น ผู้วิจัยจะท าพิจารณา และพัฒนา

นวัตกรรมใหม่ หรือพัฒนารูปแบบให้บริการ เมื่อธุรกิจเริ่มเข้าสู่ red ocean นอกจากนี้เพื่อให้แพลตฟอร์ม
การให้บริการจัดหาช่างเหมาช่วงเกิดการลอกเลียนแบบได้ยาก ภายในแพลตฟอร์มจะมีรูปแบบ
การจัดหาช่างเหมาช่วงที่มีความเป็นเอกลักษณ์ และสามารถแก้ปัญหารูปแบบการจัดช่างเหมาช่วง
ในรูปแบบเดิมที่บริษัทรับเหมาเคยพบเจอได้อย่างมีประสิทธิภาพ ทั้งระบบการตรวจสอบประวัติ
ช่างเหมาช่วงผ่านทีมงานของ Pro Construction ระบบการประมูลงานเพื่อให้บริษัทรับเหมาก่อสร้าง
ได้ช่างเหมาช่วงที่เหมาะสมกับงานมากที่สุดทั้งในด้านคุณภาพงานและราคา ระบบการติดตามงาน
ผ่านช่องทางChatในแพลตฟอร์มที่ท าให้บริษัทรับเหมาก่อสร้างสามารถติดตามความคืบหน้าของงาน
ได้อย่างรวดเร็ว 
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4.3.2 ความเสี่ยงจากความเสถียรของระบบ  
เมื่อมีผู้ใช้งานจ านวนมากอาจส่งผลให้ระบบการให้บริการล่ม ดังนั้นบริษัทจะท า

การวิเคราะห์และประเมินสถานการณ์อยู่เสมอ เพื่อเป็นการเตรียมความพร้อม และเตรียมพื้นที่การใช้งาน
ให้เพียงพอต่อการใช้งาน เช่น ในช่วง Growth Stage จะท าการเพิ่มปริมาณเซิร์ฟเวอร์ เพื่อรองรับ
ต่อการใช้งานของลูกค้า นอกจากนี้บริษัทยังมีระบบ Call Center และ Chat Bot ที่จะเข้ามาอ านวย
ความสะดวกให้ลูกค้าเมื่อเกิดปัญหาในการใช้งาน 
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บทที่ 5 

แผนบริหารจัดการทีมและองค์กร 
 
 

การศึกษาการบริหารจัดการทีมภายในองค์กรและบริษัท โปรคอนสตรัคชั่น จ ากัด  
ประกอบไปด้วยข้อมูลทางธุรกิจ, ประเภททรัพยากรด้านทีมและองค์กรที่จ าเป็นเพื่อสนับสนุนธุรกิจ, 
แผนกลยุทธ์ในการจัดการทรัพยากรที่เกี่ยวข้อง , โครงสร้างองค์กร, แผนการด าเนินกลยุทธ์ด้าน
การจัดการทีม และองค์กรตามระยะเวลารวมถึงการประเมินค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานในระยะเวลา
ประมาณ 5 ปี ซึ่งจะท าการน าเสนอแผนการบริหารจัดการในภาพรวมทั้งองค์กรตามวัตถุประสงค์
ของการจัดท าแผนธุรกิจ โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

5.1 การจัดการทรัพยากรบุคคลที่จ าเป็นเพื่อสนับสนุนธุรกิจ 
ในช่วงปีแรกที่อยู่ในช่วงเริ่มต้นธุรกิจ บริษัทมีเงินทุนจดทะเบียน 2 ล้านบาท เพื่อ

ด าเนินการและบริหารธุรกิจให้มีประสิทธิภาพ บริษัทจึงต้องมีการก าหนดแนวทางโครงสร้างองค์กร 
บุคลากรในบริษัทให้มีความเหมาะสมกับการด าเนินธุรกิจ โดยบริษัทจะท าการแบ่งแผนการจัดการ
ทรัพยากรบุคคลเป็นฝ่ายดังนี้ 

5.1.1 ฝ่ายบริหารกิจการเพื่อพัฒนาระบบและการบริการ 
ในการบริหารงานส่วนนี้ ผู ้ร่วมก่อตั้งบริษัทจะเป็นผู้บริหารงานในการวางแผน  

การเชิงกลยุทธ์ และบริหารภาพรวมขององค์กร ทั้งในส่วนของการวางโครงสร้างองค์กร การเลือก
สถานที่ การวางระบบในองค์กร การก าหนดทิศทางในการพัฒนาระบบแพลตฟอร์มการให้บริการ
เพื่อให้ตรงกับแผนธุรกิจ และตอบโจทย์การให้บริการแก่กลุ่มเป้าหมายมากที่สุด ซึ่งการจัดตั้งฝ่าย
บริหารนอกจากจะเป็นฝ่ายในการบริหารภาพรวมขององค์กรแล้ว ยังมีส่วนส าคัญในการก าหนด
ทิศทางการด าเนินงาน และกลยุทธ์ที่จะใช้ในการขับเคล่ือนองค์กรอีกด้วย 
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5.1.2 ฝ่ายปฏิบัติการ 
ในส่วนของฝ่ายปฏิบัติการจะท าการแบ่งการด าเนินงานออกเป็น 2 ส่วน คือ 1) ฝ่ายปฏิบัติการ

ภายนอกองค์กร 2. ฝ่ายปฏิบัติการภายในองค์กร ในส่วนของฝ่ายปฏิบัติการภายนอกองค์กรจะท าหน้าที่
เป็นเหมือนโฟร์แมนในการตรวจเยี่ยมไซต์งานตามพื้นที่ต่าง ๆ ของลูกค้าที่ใช้บริการกับทางบริษัท 
ซึ่งผู้ด าเนินงานในฝ่ายนี้จะต้องมีความรู้ด้านการรับเหมาก่อสร้าง จบในสายของวิศวกรรม หรือ  
สถาปัตยกรรม หรือเป็นผู้ที่มีประสบการณ์ในการท างานในด้านนี้มาอย่างน้อย 2 ปี เพื่อให้ลูกค้าสามารถ
มั่นใจได้ว่ามีผู้เชี่ยวชาญในการดูแลงานในไซต์งานของลูกค้า และสามารถรายงานผลการด าเนินหน้างาน
ให้กับลูกค้าได้เป็นอย่างดี  ในส่วนของฝ่ายปฏิบัติการภายในองค์กรจะเป็นผู้ตรวจสอบข้อมูล และดูแล
เอกสารเพื่อยืนยันตัวตนส าหรับผู้ใช้ในแพลตฟอร์มให้บริการจัดหาช่างเหมาช่วง ดังนั้นผู้ด าเนินงาน
ในฝ่ายนี้จะต้องมีความละเอียดรอบคอบ และต้องเข้าใจในการตรวจเช็คเอกสารของผู้ใช้ระบบเป็นอย่างดี 
เพื่อสร้างความเชื่อมั่นให้ลูกค้าที่ใช้ระบบสามารถเชื่อถือข้อมูลที่ทางบริษัทได้ท าการตรวจสอบเป็น
ที่เรียบร้อยแล้ว นอกจากนี้ในฝ่ายนี้ยังต้องท าหน้าเป็น Call Center ในการตอบปัญหาข้อสงสัยใน
การใช้ระบบ หรือข้อมูลเกี่ยวกับแพลตฟอร์มในเบื้องต้นให้กับลูกค้า 

5.1.3 ฝ่ายการขายและการตลาด 
ในส่วนของฝ่ายการขายและการตลาดจะท าการจ้างบุคลากรที่มีความรู้ความเชี่ยวชาญ

ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด ซึ่งจะต้องเป็นผู้ที่มีประสบการณ์ในการท าการตลาดมาอย่างน้อย 
4 ปี เพื่อที่จะมาช่วยวางแผนกลยุทธ์ในการสื่อสารกับลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย การวาง Position แพลตฟอร์ม 
รวมถึงการขยายตลาดเพื่อให้เข้าถึงลูกค้ากลุ่มเป้าหมายให้ได้มากที่สุดและมีประสิทธิภาพที่สุด 

5.1.4 ฝ่าย IT Support 
เนื่องจากบริษัทด าเนินธุรกิจด้านแพลตฟอร์มการให้บริการ ดังนั้นฝ่าย IT Support  จึง

มีความส าคัญและจ าเป็นอย่างมากในการพัฒนาระบบการให้บริการ และขับเคลื่อนองค์กรให้เกิด
ความราบรื่นตั้งแต่ในช่วงพัฒนาแพลตฟอร์มที่จะต้องประสานงานกับฝ่ายบริหารในการก าหนด
ทิศทางการให้บริการและก าหนดส่วนต่าง ๆ ในระบบแพลตฟอร์ม และเมื่อท าการพัฒนาระบบเป็น
ที่เรียบร้อยแล้วฝ่าย IT Support ยังคงต้องเป็นก าลังส าคัญในการควบคุม แก้ไข และพัฒนาระบบให้
เกิดความเสถียรภาพ และทันสมัยอย่างต่อเนื่อง เพื่อตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้าที่เข้าใช้งานใน
ระบบ ดังนั้นผู้ที่เข้าท างานในฝ่าย IT Support จึงต้องเป็นผู้ที่มีประสบการณ์ในการสร้างและพัฒนา
แพลตฟอร์ม มีความรู้ความเข้าใจทางด้านระบบ IT เป็นอย่างดี โดยจะต้องเคยท างานในด้านนี้มาแล้ว
อย่างน้อย 4 ปี  
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5.1.5 ฝ่ายการเงนิและการบัญชี 
ในฝ่ายนี้จะต้องท าการดูโครงสร้างการเงิน และบัญชีขององค์กร ทั้งการท างบการเงิน

ต่าง ๆ ในองค์กร การยื่นภาษีในส่วนต่าง ๆ รวมถึงจะต้องผู้ควบคุมการใช้จ่ายภายในบริษัททั้งหมด 
ทั้งค่าใช้จ่ายด้านทรัพยากรบุคคล ค่าใช้จ่ายในการพัฒนาระบบ ตลอดจนค่าใช้จ่ายในการบริหาร
จัดการองค์กร ดังนั้นผู้ที่ท างานในฝ่ายนี้จะต้องมีประสบการณ์ในการท างานมาอย่างน้อย 4 ปี 

5.2 การวิเคราะห์และก าหนดแผนกลยุทธ์ด้านการจัดการทรัพยากรที่เกี่ยวข้อง 
ในการวางแผนด้านทรัพยากรบุคคลในองค์กรเพื่อด าเนินธุรกิจการให้บริการจัดหาช่าง

เหมาช่วงมีความจ าเป็นที่ต้องใช้จ านวนทรัพยากรบุคคลทั้ง 5 ฝ่ายตามที่ได้กล่าวไปในข้อ 5.1 แต่เนื่องจาก
ในช่วง1-2 ปีแรกที่เพิ่งด าเนินธุรกิจ ยังมีลูกค้าไม่มากนักประกอบกับเพื่อให้มีเงินทุนหมุนเวียนเพียงพอ
ต่อการด าเนินธุรกิจ จึงจ าเป็นที่ต้องจ ากัดทรัพยากรบุคคลจ านวนไม่มาก และจะท าการเพิ่มจ านวน
ทรัพยากรบุคคลในปีถัดไปตามปริมาณการเติบโตของลูกค้า และการวางแผนขยายตลาดของฝ่ายบริหาร 
ซึ่งรายละเอียดการวางแผนการจ้างทรัพยากรบุคคลทั้ง 5 ฝ่าย มีดังนี้ 

5.2.1 ฝ่ายบริหารกิจการเพื่อพัฒนาระบบและการบริการ 
เนื่องจากการด าเนินธุรกิจกลุ่มผู้บริหารจะมาจากผู้ก่อตั้ง และผู้ร่วมก่อตั้งองค์กร ดังนั้น

การด าเนินงานในส่วนนี้จึงไม่จ าเป็นต้องจ้างบุคลากรเพิ่มเติม ผู้ก่อตั้งจะเป็นผู้ด าเนินการก าหนดกลยุทธ์
และบริหารธุรกิจ 

5.2.2 ฝ่ายปฏิบัติการ 
ในส่วนของฝ่ายปฏิบัติการทั้งภายนอกและภายในถือเป็นฝ่ายที่มีความเป็นอย่างมากใน

การด าเนินธุรกิจ เนื่องจากการด าเนินงานของฝ่ายเป็นถือเป็นส่วนหนึ่งในการให้บริการกับลูกค้า ดังนั้น
การจ้างบุคลากรในฝ่ายนี้ในช่วงแรกอาจจะใช้คนจ านวนน้อย และจะเพิ่มจ านวนบุคคลากรในฝ่าย
ตามการเติบโตของบริษัท และตามการเติบโตของลูกค้า 

5.2.3 ฝ่ายการขายและการตลาด 
ฝ่ายการขายและการตลาดถือเป็นฝ่ายที่มีความส าคัญอย่างมากในช่วงแรก ทั้งต้องท า

การวางแผนกลยุทธ์การท าการตลาด การสื่อสารกับลูกค้าร่วมกับฝ่ายบริหารแล้ว ฝ่ายนี้ยังต้องเป็น
ก าลังส าคัญในการประเมินการขาย เพื่อวิเคราะห์ลูกค้าตลอดเวลา เพื่อสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าและ
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ท าให้ธุรกิจเติบโตเป็นที่รู้จักในอุตสาหกรรม ดังนั้นบุคลากรที่เป็นฝ่ายการขายและการตลาดจึงต้อง
ใช้ผู้ที่มีความเชี่ยวชาญ มีความรู้ความสามารถในการท าให้ธุรกิจเติบโตเป็นที่รู้จักได้ 

5.2.4 ฝ่าย IT Support 
ฝ่าย IT Support เป็นอีกหนึ่งฝ่ายที่มีความจ าเป็นอย่างมากทั้งตั้งแต่เริ่มพัฒนาแพลตฟอร์ม

ไปจนถึงช่วงระหว่างด าเนินธุรกิจ  ในฝ่ายนี้ในช่วงแรกบริษัทจ าเป็นจะต้องจ้างบุคคลากรที่มี
ความเชี่ยวชาญด้านการพัฒนาแพลตฟอร์มมาร่วมงานด้วย และในช่วงที่ธุรกิจเริ่มด าเนินไปอย่ าง
ต่อเนื่องบริษัทจะท าการประเมินและอาจจะต้องมีการจ้างบุคคลากรในฝ่ายนี้เพิ่มเพื่อมาช่วยดูแล
ระบบแพลตฟอร์มให้มีความเสถียรภาพ เพื่อรองรับการใช้งานของลูกค้าที่มีจ านวนเพิ่มขึ้น 

5.2.5 ฝ่ายการเงนิและการบัญชี 
ในการด าเนินงานของฝ่ายนี้จะเกิดขึ้นภายหลังจากบริษัทเริ่มด าเนินธุรกิจแล้ว โดยในช่วง

แรกของการด าเนินธุรกิจบริษัทจะท าการใช้ระบบการจ้างแบบ Out source เพื่อเป็นลดค่าใช้จ่ายที่
ต้องจ่ายพนักงานประจ าลง เพื่อน าเงินไปด าเนินงานในส่วนการขายและการตลาด  

5.3 โครงสร้างองค์กรและสถานะบุคลากรและบทบาทหน้าที่ 

5.3.1 ข้อมูลทางธุรกิจ 
บริษัท โปรคอนสตัคชั่น จ ากัด ด าเนินธุรกิจการให้บริการจัดหาช่างเหมาช่วงใน

อุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้างโดยผ่านการให้บริการรูปแบบแพลตฟอร์ม มีทุนจดทะเบียน 2 ล้านบาท  

5.3.2 โครงสร้างองค์กร 
เนื่องจากบริษัท โปรคอนสตัคชั่น จ ากัด เป็นบริษัท Start Up ขนาดเล็ก การจัดโครงสร้าง

องค์กรให้เหมาะสมกับธุรกิจและขนาดธุรกิจจึงอยู่ในรูปแบบของ Flat Organization โดยผู้บริหารจะเป็น
ผู้ก าหนดเป้าหมาย กลยุทธ์ วิสัยทัศน์ พันธกิจ ในด้านการบริหารทั้งหมด โดยพนักงานของบริษัท
สามารถมีส่วนร่วมในการเสนอความคิดเห็นได้ เพื่อสร้างบรรยากาศการท างานให้เสมือนทุกคนเป็น
เจ้าของธุรกิจด้วยตนเอง และเพื่อให้การด าเนินงานของธุรกิจเป็นไปอย่างราบรื่นและมีประสิทธิภาพ
การจัดโครงองค์กรมีดังต่อไปนี ้
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ภาพที่ 5.1 โครงสร้างองค์กร บริษัท โปรคอนสตัคชั่น จ ากัด 
 

5.3.2 แผนดา้นบุคลากร 
บริษัท โปรคอนสตัคชั่น จ ากัด ด าเนินกิจการจัดให้ช่างเหมาช่วงในรูปแบบบริษัทจ ากัด

จึงจ าเป็นต้องก าหนดต าแหน่งหน้าที่ของบุคลากรในองค์กรให้มีความชัดเจน เพื่อให้การด าเนินงาน
เป็นไปได้อย่างราบรื่นและมีประสิทธิภาพที่สุด โดยการแบ่งต าแหน่งหน้าที่ความรับผิดชอบของ
บุคลากรในบริษัทมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 5.1 หน้าที่และความรับผิดชอบของบุคลากร 

ล าดับ ต าแหน่ง 
ความเชี่ยวชาญและ

ประสบการณ์ 
หน้าที่ความรับผิดชอบ อัตรา 

1 กรรมการผู้จัดการ วางแผนกลยุทธ์ใน
การบริหารองค์กร
มากกว่า 5 ปี 

- วางแผนกลยุทธ์การด าเนินงานขององค์กรทั้งใน
ระยะสั้นและระยะยาว 
- บริหารองค์กรให้เป็นไปตามแผนและกลยุทธ์ที่วาง
ไว้และสามารถปรับเปลี่ยนได้ตามสถานการณ์อย่าง
เหมาะสม 
- บริหารจัดการดูแลองค์กรและบุคลากรในองค์กร 
- ก าหนดโครงสร้างหน้าที่ความรับผิดชอบ รวมถึง
ผลตอบแทนของบุคลากรในองค์กรให้มีความเหมาะสม 

1 

2 ผู้ปฏิบัติการภายนอก
องค์กร (โฟร์แมน
ดูแลไซน์งาน) 

- จบวิศวกรรมศาสตร์ 
หรือมีความรู้เทียบเท่า 
- มีประสบการณ์ใน
การควบคุมดูแลไซน์
งานก่อสร้างมากกว่า 
3  ปี 

- ดูแลและควบคุมความเรียบร้อยในพื้นที่ก่อสร้าง
รวมถึงต้องสามารถตัดสินใจและแก้ไขปัญหาเฉพาะ
หน้าในไซน์งาน 
- รายงานผลความคืบหน้า และความเรียบร้อยในไซน์
งานผ่านระบบแพลตฟอร์มการจัดหาช่างเหมาช่วง 
- เป็นตัวกลางในการสื่อสารกับลกูค้า และช่างเหมาช่วง
เพ่ือให้งานในไซน์ออกมาราบรื่นและมีคุณภาพงานที่ดี 

4 

 

ฝ่าย
ปฏิบัติการ 

ฝ่ายการขายและ
การตลาด 

ฝ่าย IT 
Support 

ฝ่ายบริหารกิจการเพื่อพัฒนาระบบและการบริการ 

ฝ่ายการเงินและ 
การบัญชี 
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ตารางที่ 5.1 หน้าที่และความรับผิดชอบของบุคลากร (ต่อ) 

ล าดับ ต าแหน่ง 
ความเชี่ยวชาญและ

ประสบการณ์ 
หน้าที่ความรับผิดชอบ อัตรา 

3 ผู้ปฏิบัติการภายใน
องค์กร (พนักงาน
ตรวจสอบเอกสาร) 

- มีความรู้ความเชี่ยวชาญ
ด้านการท างานเอกสาร 
- มีความละเอียด 
รอบครอบใน 
การตรวจสอบเอกสาร
เป็นอย่างดี 
- มีทักษะในการสื่อสาร
เป็นอย่างดี 

- ท าหน้าที่ในการตรวจสอบความถูกต้องของ
เอกสารของลูกค้าและช่างเหมาช่วงในระบบ
แพลตฟอร์ม 
- ท าการยืนยันความถูกต้องเข้าระบบแพลตฟอร์ม 
การให้บริการจัดหาช่างเหมาช่วง 
- เป็นผู้สื่อสารกับลูกค้า และให้ข้อมูลด้านการท างาน
ของระบบแพลตฟอร์มกับลูกค้าในรูปแบบ Call 
Center 

2 

4 ผู้จัดการฝ่ายการ
ขายและการตลาด 

- มีประสบการณ์ใน 
การวางแผนกลยุทธ์ด้าน 
การขายการตลาดเกี่ยวกับ
ธุรกิจแพลตฟอร์มอย่าง
น้อย 4 ปี 

- รับผิดดูแลในการก าหนดกลยุทธ์ทางการขายและ
การตลาดทั้งในรูปแบบ Online และ Directly 
- ประเมินและวิเคราะห์ลูกค้าเพื่อวางแผนกลยุทธ์ 
และรักษาความพันธ์กับลูกค้า 

2 

5 ผู้พัฒนาระบบ
แพลตฟอร์มและ
ดูแลระบบ IT 

- มีความเช่ียวชาญ 
ในการพัฒนาระบบ
แพลตฟอร์มอย่างน้อย 
4 ปี 

- พัฒนาระบบแพลตฟอร์มการให้บริการจัดหาช่าง
เหมาช่วงตามการวางแผนของฝ่ายบริหาร 
- ควบคุมดูแลระบบแพลตฟอร์มและระบบ IT ของ
บริษัทให้ด าเนินไปได้อย่างราบรื่นและมีประสิทธิภาพ 
- ท าการศึกษาอัพเดตข้อมูลด้านการพัฒนาแพลตฟอร์ม 
และด้าน IT เพื่อน ามาพัฒนาระบนของบริษัทอย่าง
ต่อเนื่อง 

2 

6 
 

Sales Executive -มีประสบการณ์ด้าน
การขายอย่างน้อย 2 ปี 
- มีความเช่ียวชาญใน 
การขายและการพรีเซ้นต์
งานเพื่อให้ลูกค้าเชื่อถือ
และมั่นใจ 

- หาลูกค้าบริษัทรับเหมาก่อสร้างที่สนใจใช้บริการ
แพลตฟอร์ม 
- พรีเซ้นต์งานในแกลูกค้ากลุ่มบริษัทรับเหมาก่อสร้าง 
- ดูแลลูกค้าและให้แนะน าการใช้แพลตฟอร์ม 

3 

7 ผู้ดูแลด้านการเงิน
และบัญชี 

- มีความเช่ียวชาญด้าน
การเงินและบัญชีมาอย่าง
น้อย 4 ปี 

-รับผิดชอบดูแลระบบการเงินและบัญชีของบริษัท 
-รับผิดชอบดูการยื่นภาษี การช าระภาษี รวมถึง 
การบริหารจัดการด้านภาษีของบริษัท 

Out 
source 
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5.4 แผนการด าเนินการกลยุทธ์ด้านการจัดการทีมและองค์กรตามกรอบเวลา 
ในส่วนของอัตราการปรับขึ้นเงินเดือนของบริษัทจะอยู่ที่ 3% ต่อปี โดยจะปรับตามผล

การประเมินบุคลากรในองค์กรทุก 1 ปี ซึ่งบริษัทจะมีนโยบายจ่ายโบนัสให้แก่พนังงานเมื่อบริษัทเริ่มมี
กระแสเงินสดเป็นบวก โดยมีรายละเอียดแผนด าเนินการด้านบุคลากรในปีที่ 1 ดังนี้ 
 
ตารางที่ 5.2 แผนด าเนินการกลยุทธ์ด้านการจัดการทีมและองค์กร 

ต าแหน่ง ปีที่ 1 
จ านวน (คน) จ านวน (เดือน) เงินเดือน (บาท) 

กรรมการผู้จัดการ 1 12 40,000 
ฝ่ายปฏิบัติการภายนอก 4 12 28,000 
ฝ่ายปฏิบัติการภายใน 2 12 16,000 
ผู้จัดการฝ่ายการขายและการตลาด 2 12 20,000 
ผู้พัฒนาระบบแพลตฟอร์มและดูแลระบบ IT 2 12 28,000 
Sales Executive 3 12 25,000 
ผู้ดูแลด้านการเงินและบัญช ี Outsource 

5.5 ทรัพยากรที่จ าเป็นเพิ่มเติม 
1. อาคารส านักงาน เพื่อเป็นพื้นที่ส าหรับการท างาน วางแผนกลยุทธ์ต่าง ๆ และเป็น

พื้นที่ในดูแลระบบหลังบ้านทั้งในด้านระบบแพลตฟอร์ม และตรวจสอบและจัดเก็บเอกสาร โดยบริษัทฯ 
จะท าการเช่าออฟฟิศส านักงานภายในตึกที่มีการแบ่งให้เช่าพื้นที่ ทั้งนี้เพื่อเป็นการสร้างภาพลักษณ์
ให้แก่บริษัท และยังง่ายต่อการบริษัทจัดการอีกด้วย 

2. อุปกรณ์ส านักงาน ส าหรับใช้เพื่ออ านวยความสะดวกในการท างาน ทั้งคอมพิวเตอร์ 
เครื่องปริน้ เครื่องถ่ายเอกสาร ฯลฯ โดยจะท าการส่ังซื้อจากร้านค้าที่มีคุณภาพ และราคาที่เหมาะสม 
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บทที่ 6 

แผนการเงิน 
 
 

การวางแผนกลยุทธ์ทางการเงินเป็นสิ่งที่ส าคัญในการด าเนินธุรกิจ เพื่อประเมินความคุ้มค่า
ในการลงทุน การวางแผน รับมือกับความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้นในระหว่างด าเนินกิจการ และเพื่อ
แสดงให้เห็นถึงประสิทธิภาพของการด าเนินงานได้อย่างชัดเจน โดยในแผนการเงินนี้ได้อธิบายถึง 
สมมติฐานทางการเงิน แผนการเงินตามกรอบเวลา 5 ปี (จ าแนกรายปี) ผลการวิเคราะห์ผลตอบแทน 
และการลงทุนในระยะเวลา 5 ปี 

6.1 สมมติฐานทางการเงิน 

6.1.1 เงินลงทุน  
เงินลงทุนประกอบด้วย เงินลงทุนในสินทรัพย์ถาวร เงินลงทุนเพื่อค่าใช้จ่ายก่อนด าเนินงาน 

และเงินทุนหมุนเวียน โดยมีรายละเอียด ดังนี้  
 
ตารางที่ 6.1 แสดงรายละเอยีดของเงินลงทุนในโครงการ 

รายการ มูลค่า 
1. เงินลงทุนในทรัพย์สินถาวร 

งานตกแต่งส านักงาน 400,000 
อุปกรณ์ส านักงาน 360,000 

2. เงินลงทุนเพื่อค่าใช้จ่ายก่อนด าเนินงาน 
 

ค่าจดทะเบียนบริษัท 10,000 
ค่าพัฒนาแพลตฟอร์ม 150,000 

3. เงินทุนหมุนเวียน 
เงินทุนหมุนเวียน 2,849,500 

รวม 3,769,500 
rounding 3,800,000 
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6.1.2 แหล่งที่มาของเงินทุน 
แหล่งที่มาของเงินลงทุนในการเริ่มต้นธุรกิจ จะใช้เงินลงทุนในส่วนของเจ้าของทั้งหมด 

โดยมีสัดส่วนผู้ถือหุ้น ดังนี้ 
 
ตารางที่ 6.2 แสดงผู้ร่วมทนุ จ านวนหุ้น สัดส่วนและเงนิลงทุน 

ผู้ร่วมลงทุน จ านวนหุ้น สัดส่วน เงินลงทุน 
นางสาวพิมพอ์ักษรา หรูประกายอักษร 26,600 70% 2,660,000 
นายกิตติวัฒน์  หรูประกายอักษร 7,600 20% 760,000 
นางอารีย์  เกรยีงสี่หมื่น 3,800 10% 380,000 

รวม 38,000 100% 3,800,000 

6.1.3 สมมติฐานทางการเงิน 
 
ตารางที่ 6.3 สมมติฐานทางการเงิน 

รายการ สมมติฐานทางการเงิน 
ค่าเสื่อมราคา (ต่อปี) แบบเส้นตรง 
หกัค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์ส านักงาน 5 ปี 
อัตราภาษีเงินได้นิติบุคคล (กรมสรพากร, 2562) ร้อยละ 20 ต่อปี 
นโยบายการจา่ยเงินปันผล บริษทัมีนโยบายจ่ายปนัผลท่ี50% และเริ่มจา่ย

ในปี ที่ 2 
เงินทุนหมุนเวียน ไม่มีเปลี่ยนแปลงระหว่างการลงทุนใน 5 ปี 
ค่าความผนัผวนของตลาด 1 อ้างอิงจากสูตรของ Hamada 
อัตราผลตอบแทนของผู้ถือหุ้น (Cost of Equity) ร้อยละ 4.60 
ต้นทุนถวัเฉลีย่ถ่วงน้ าหนัก WACC (Weight  
Average Cost of Capital) 

ร้อยละ 4.61 
 

ค่าสมทบเงินประกนัสังคม  
(ส านักงานประกันสังคม) 

จ่าย 750 บาท/คน/เดือน 
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6.1.4 การประมาณการรายได ้
บริษัท โปรคอนสตรัคชั่น จ ากัด มีรายได้จากการให้บริการในการจัดหาช่างเหมาช่วง

ให้บริษัทรับเหมาก่อสร้าง และการให้บริการการคุมงานก่อสร้าง ส าหรับการให้บริการจัดหา
ช่างเหมาช่วงจะคิดอัตราค่าบริการตามสัดส่วนมูลค่างาน โดยมีอัตราค่าบริการเฉลี่ยอยู่ที่ 1,767 บาท 
ซึ่งคาดการณ์ว่าในปีแรกจะมีบริษัทเข้าร่วมแพลตฟอร์ม 150 บริษัท มีปริมาณการใช้บริการบริษัทละ 
5 ครั้งต่อปี ส่วนการให้บริการคุมงานก่อสร้างจะคิดค่าบริการครั้งละ 2% ค่ามูลค่างานก่อสร้าง โดยมี
อัตราค่าบริการเฉลี่ยอยู่ที่ 16,108.70 บาทต่อครั้ง ซึ่งคาดการณ์ว่าในปีแรกจะมีบริษัทเข้าร่วมแพลตฟอร์ม 
115 บริษัท มีปริมาณการใช้บริการบริษัทละ 4 คร้ังต่อปี จึงคาดการณ์รายได้ของแพลตฟอร์มได้ดังนี้ 
 
ตารางที่ 6.4 แสดงรายได้จากการขายตั้งแต่ปีที่ 1 -5 

รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รายได ้ 8,735,000 9,126,573 9,535,698 9,963,165 10,409,793 

6.1.5 การประมาณการค่าใช้จ่ายในการให้บริการ 
 
ตารางที่ 6.5 แสดงค่าใช้จ่ายในการให้บรกิาร 

รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าแรงในการให้บริการ  2,016,000 2,016,000 2,352,000 2,352,000 2,688,000 
ค่าเช่า cloud server  
และจดโดเมน 

84,000 84,000 84,000 84,000 84,000 

ค่าเช่าส านักงาน 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000 
รวม 2,250,000 2,250,000 2,586,000 2,586,000 2,922,000 
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6.1.6 การประมาณการค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 
 
ตารางที่ 6.6 แสดงค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 

รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าแรงในการขายและบริหาร 2,244,000 2,244,000 2,244,000 2,544,000 2,544,000 
ค่าไฟ 60,000 60,000 66,000 66,000 72,000 
ค่าโทรศัพท ์ 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 
ค่า internet 8,000 8,000 8,000 8,000 8,000 
ค่าน้ า 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 
ค่าประกันสังคม 126,000 126,000 135,000 144,000 153,000 
Finance outsourcing 180,000 180,000 180,000 180,000 180,000 

รวม 2,639,000 2,639,000 2,654,000 2,963,000 2,978,000 

6.1.7 การประมาณคา่ใช้จ่ายทางการตลาด 
 
ตารางที่ 6.7 แสดงค่าใช้จ่ายทางการตลาด 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่า Facebook Ads 360,000 360,000 360,000 300,000 300,000 
ค่า Google Ads 450,000 450,000 450,000 500,000 500,000 

รวม 810,000 810,000 810,000 800,000 800,000 
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6.2 แผนการเงินกรอบเวลา 5 ปี (จ าแนกรายปี)  

6.2.1 แผนการเงิน ประเภทงบกา ไรขาดทุน 
งบก าไรขาดทนุของบริษัท โปรคอนสตรัคชั่น จ ากัด แสดงในตาราง ดงันี้ 

 
ตารางที่ 6.8 ประมาณการงบก าไรขาดทุนปีที่ 1 - 5 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รายได้ 8,735,000 9,126,573 9,535,698 9,963,165 10,409,793 
ต้นทุนการให้บริการ 

     

- แรงงานในการบริการ 2,016,000 2,016,000 2,352,000 2,352,000 2,688,000 
- ค่าใช้จ่ายในการให้บริการ 234,000 234,000 234,000 234,000 234,000 
รวมต้นทุนการให้บริการ 2,250,000 2,250,000 2,586,000 2,586,000 2,922,000 
ก าไรขั้นต้น 6,485,000 6,876,573 6,949,698 7,377,165 7,487,793 
ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 

     

- แรงงานในการขายและบริหาร 2,244,000 2,244,000 2,244,000 2,544,000 2,544,000 
- ค่าเสื่อมราคาในการขายและบริหาร 152,000 152,000 152,000 152,000 152,000 
- ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 810,000 810,000 810,000 800,000 800,000 
- ค่าใช้จ่ายด้านการขายและบริหาร 395,000 395,000 410,000 419,000 434,000 
รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 3,601,000 3,601,000 3,616,000 3,915,000 3,930,000 
ก าไรก่อนหักดอกเบี้ยและภาษีเงินได้ 2,884,000 3,275,573 3,333,698 3,462,165 3,557,793 
ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 
ก าไรก่อนหักภาษีเงินได้ 2,884,000 3,275,573 3,333,698 3,462,165 3,557,793 
ภาษีเงินได้ 576,800 655,115 666,740 692,433 711,559 
ก าไรสุทธิ 2,307,200 2,620,458 2,666,959 2,769,732 2,846,235 
หัก-เงินปันผลจ่าย - 1,310,229 1,333,479 1,384,866 1,423,117 
ก าไรหลังจ่ายเงินปันผล 2,307,200 1,310,229 1,333,479 1,384,866 1,423,117 
ก าไรสะสม 2,307,200 3,617,429 4,950,908 6,335,774 7,758,892 
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6.2.2 แผนการเงิน ประเภทงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 
ตารางที่ 6.9 ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงินปทีี่ 1 -5  

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์ 
สินทรัพย์หมุนเวียน 
เงินสดและเงินสดในธนาคาร 3,030,000 5,489,200 6,951,429 8,436,908 9,973,774 11,548,892 
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 3,030,000 5,489,200 6,951,429 8,436,908 9,973,774 11,548,892 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 
สินทรัพย์ถาวร 760,000 760,000 760,000 760,000 760,000 760,000 
เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 
ค่าเสื่อมราคาสะสม 0 -152,000 -304,000 -456,000 -608,000 -760,000 
รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 770,000 618,000 466,000 314,000 162,000 10,000 
รวมสินทรัพย์ 3,800,000 6,107,200 7,417,429 8,750,908 10,135,774 11,558,892 
หนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น 
หนี้สิน 
รวมหนี้สิน 0 0 0 0 0 0 
ส่วนของผู้ถือหุ้น 
ทุนหุ้นสามัญ 3,769,500 3,769,500 3,769,500 3,769,500 3,769,500 3,769,500 
ก าไรสะสม 0 2,307,200 3,617,429 4,950,908 6,335,774 7,758,892 
รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 3,769,500 6,076,700 7,386,929 8,720,408 10,105,274 11,528,392 
รวมหนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น 3,769,500 6,076,700 7,386,929 8,720,408 10,105,274 11,528,392 
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6.2.3 แผนการเงิน ประเภทงบกระแสเงินสด 
 
ตารางที่ 6.10 ประมาณการงบกระแสเงนิสดปีที่ 1-5  

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน 
ก าไรสุทธิ 0 2,307,200 2,620,458 2,666,959 2,769,732 2,846,235 
ค่าเสื่อมราคา 0 152,000 152,000 152,000 152,000 152,000 
รวม กระแสเงินสด 
จากการด าเนินงาน 

0 2,459,200 2,772,458 2,818,959 2,921,732 2,998,235 

กระแสเงินสดจากการลงทุน 
เงินลงทุนในสินทรัพย์ถาวร -760,000 

     

เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน -10,000 0 0 0 0 0 
รวม กระแสเงินสดจาก 
การลงทุน 

-770,000 0 0 0 0 0 

เงินสดรับจากการออกหุ้นทุน 3,800,000 0 0 0 0 0 
เงินสดจ่ายปันผล 0 0 -1,310,229 -1,333,479 -1,384,866 -1,423,117 
รวม กระแสเงินสดจาก 
การจัดหาเงิน 

3,800,000 0 -1,310,229 -1,333,479 -1,384,866 -1,423,117 

กระแสเงินสดสุทธิ 3,030,000 2,459,200 1,462,229 1,485,479 1,536,866 1,575,117 
กระแสเงินสดต้นงวด 0 3,030,000 5,489,200 6,951,429 8,436,908 9,973,774 
กระแสเงินสดปลายงวด 3,030,000 5,489,200 6,951,429 8,436,908 9,973,774 11,548,892 
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6.3 ผลการวิเคราะห์ผลตอบแทนการลงทุนในระยะเวลา 5 ปี 
ผลตอบแทนการลงทุนส าหรับแพลตฟอร์มของบริษัท โปรคอนสตรัคชั่น จ ากัด พิจารณา

โดยการเปรียบเทียบเงินลงทุนทั้งหมดกับผลตอบแทนที่จะได้รับ ดังตาราง 
 
ตารางที่ 6.11 ผลการวิเคราะห์ผลตอบแทนของการลงทุน 

รายการ ความหมาย มูลค่าที่ค านวณได ้
ต้นทุนถวัเฉลีย่ถ่วงน้ าหนัก 
(Weighted Average Cost of  
Capital: WACC) 

ค่าเฉล่ียของตน้ทุนหลงัหกัภาษีของแหล่ง
เงินทุนต่าง ๆ ของบริษัท 

4.61% 

มูลค่าปัจจุบนั  
(Net Present Value: NPV) 

ผลรวมมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสด
รับ (จ่าย) สุทธิตลอดอายุโครงการ 

3,755,103.30 

อัตราผลตอบแทนภายใน 
(Internal Rate of Retuen: 
IRR) 

ผลตอบแทนระหวา่งกระแสเงินสดรับ 
แต่ละปีตลอดอายุโครงการและจ านวน
สินเชื่อ 

39.4% 

ระยะเวลาคืนทุน  
(Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาทีก่ิจการจะได้รับ
เงินลงทุนคืนทัง้หมด 

2 ปี 

6.3.1 ต้นทุนถัวเฉลีย่ถ่วงน้ าหนัก (Weighted Average Cost of  Capital: WACC) 
ค่าเฉลี่ยของต้นทุนหลังหักภาษีของแหล่งเงินทุนของบริษัท มีค่า 4.61% ซึ่งเงินลงทุน

ของบริษัทมาจากหุ้นสามัญเท่านั้น ไม่มีนโยบายการกู้ในช่วง 5 ปีแรกโดยใช้สูตรการค านวณ ดังนี้ 
 

WACC = wd rdAT (1-T)+ we re 
 = 0 + 1(4.61%) 
 = 4.61% 

โดยที ่
wd  = สัดส่วนของหนี้ 
rd   = อัตราผลตอบแทนที่เจ้าหนี้ตอ้งการหรืออัตราดอกเบี้ยเงินกู้  
T    = อัตราภาษีเงินได้นิติบุคคล  
we  = สัดส่วนของผู้ถือหุ้น 
re   = อัตราผลตอบแทนของผู้ถือหุ้น 
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การค านวณอัตราผลตอบแทนของผู้ถือหุ้น (Cost of Equity) ใชว้ิธี CAPM ดังนี ้
 

re = rRF+(rM – rRF)b 
 = 1.69% + 1(4.61% - 1.69%) 
 = 4.61% 

 
โดยที ่
rRF = อัตราผลตอบแทนพันธบัตรรัฐบาลอายุ 5 ป ี
rM  = อัตราผลตอบแทนของตลาดหลักทรัพย์ไทย 
b    = ค่าเบต้า (เท่ากบั 1 อ้างอิงจากสูตรของ hamada) 

6.3.2 มูลค่าปจัจุบันสุทธิของโครงการ (Net Present Value : NPV) 
ผลรวมมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ (จ่าย) สุทธิตลอดอายุโครงการ 5 ปีมีมูลค่า  

3,755,103.30 บาท 

6.3.3 อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Retuen: IRR) 
ผลตอบแทนระหว่างกระแสเงินสดรับแต่ละปีตลอดอายุโครงการและจ านวนสินเชื่อ

ตลอดอายุ 5 ปี ของโครงการ จะใช้ข้อมูล Free Cash Flow ที่ประมาณการได้มาค านวณ พบว่า บริษัท 
มี IRR เท่ากับ 39.4เปอร์เซ็นต ์

6.3.4 ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
การพิจารณาระยะเวลาคืนทุนจากกระแสเงินสดสุทธิสะสมส าหรับกิจการ เปรียบเทียบ

กับการลงทุน จะแสดงให้ผู้ลงทุนทราบ พบว่า โครงการนี้สามารถคืนทุนได้ในระยะเวลา 2 ปี 
 



49 

 

 
บทที่ 7 

แผนบริหารจัดการความเสี่ยง 
 

การด าเนินธุรกิจนั้นผู้ประกอบการจะต้องค านึงถึงความเปลี่ยนแปลงและความเสี่ยงที่
อาจจะเกิดขึ้นได้ตลอดเวลา ซึ่งความเสี่ยงที่เกิดขึ้นสามารถเกิดขึ้นได้ทั้งจากปัจจัยภายในองค์กร และ
ปัจจัยภายนอกองค์กร เพื่อให้เกิดความเสียหายที่น้อยที่สุด  และเพื่อให้ความเสี่ยงนั้นกระทบต่อเป้าหมาย
ขององค์กรน้อยที่สุด บริษัทจึงควรวางแผน และเตรียมแผนบริหารความเสี่ยงในการรับมือกับสถานการณ์
ต่าง ๆ ที่อาจจะเกิดขึ้นในอนาคต โดยการบริหารจัดการความเสี่ยงของบริษัท โปรคอนสตัคชั่น 
ที่เป็นบริษัทให้บริการการจัดหาช่างเหมาช่วงในอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้างผ่านแพลตฟอร์มที่ได้รับ
การพัฒนาขึ้นนั้น มีการประเมินความเสี่ยงและสามารถจ าแนกความเสี่ยงได้ออกเป็น 4 ประเด็น ดังนี้ 

1. ความเสี่ยงจากการด าเนินงาน (Operational Risk) 
2. ความเสี่ยงด้านการตลาด (Market Risk) 
3. ความเสี่ยงด้านการเงิน (Financial Risk) 
4. ความเสี่ยงด้านกฎระเบียบและข้อบังคับ (Law and Regulation Risk) 

7.1 ความเสี่ยงจากการด าเนินงาน (Operational Risk) 

7.1.1 ความเสี่ยงด้านความขัดข้องของระบบแพลตฟอร์ม  
โปรคอนสตรัคชั่นเป็นการให้บริการในการจัดหาช่างเหมาช่วงโดยใช้การพัฒนา

แพลตฟอร์มมาเป็นตัวกลางในการให้บริการแก่ลูกค้า ซึ่งเรามีความประสงค์ในการพัฒนาระบบ
แพลตฟอร์มให้มีประสิทธิภาพและมีความเสถียรภาพมากที่สุด เราใช้จึงใช้ผู้เชี่ยวชาญในการท าระบบนี้
ขึ้นมา แต่เป็นที่ทราบกันการด าเนินงานโดยใช้แพลตฟอร์มเป็นตัวกลางย่อมมีโอกาสที่ระบบแพลตฟอร์ม
จะขัดข้อง หรือมีปัญหาได้เสมอ ซึ่งการขัดข้องของระบบอาจจะส่งผลต่อการใช้บริการของลูกค้า 
และความน่าเชื่อถือของตัวแพลตฟอร์มเอง 

• แนวทางในการบริหารความเสี่ยง 
เนื่องด้วยความเสี่ยงที่เกี่ยวข้องกับการด าเนินงานของระบบถือเป็นความเสี่ยงที่ความส าคัญ

ต่อการให้บริการลูกค้าเป็นอย่างมาก บริษัทฯจึงมีผู้ปฏิบัติงานฝ่าย IT ซึ่งเป็นผู้พัฒนาระบบแพลตฟอร์ม
และคอยตรวจเช็คการท างานของระบบอยู่เสมอ เพื่อให้ระบบเกิดความเสถียรภาพในการงาน และ
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เพื่อให้สามารถจัดการปัญหาที่จะเกิดขึ้นในการใช้งานแพลตฟอร์มได้อย่างรวดเร็วและส่งผลต่อ
การใช้งานของลูกค้าให้น้อยที่สุด 

7.1.2 ความเสี่ยงด้านคุณภาพของโฟร์แมน และการบริหารจัดการโฟร์แมนให้สามารถ 
ดูแลพื้นที่งานได้มีประสิทธภิาพ 

นอกจากบริษัท โปรคอนสตัคชั่นจะให้ความส าคัญด้านการเป็นตัวกลางในการให้บริหาร
จัดหาช่างเหมาช่วงแล้ว บริษัทฯยังค านึงถึงการให้บริษัทในพื้นที่ก่อสร้าง และคุณภาพของช่างเหมา
ช่วงที่มีการเจรจาผ่านแพลตฟอร์มโปรคอนสตรัคชั่นด้วย ซึ่งบริษัทจึงมีทีมโฟร์แมนเข้าตรวจเช็คพื้นที่
งานของลูกค้าที่ใช้บริการผ่านแพลตฟอร์ม ซึ่งการบริหารจัดการทีมโฟร์แมนนี้หากบริหารจัดการ
ไม่ทั่วถึงหรือไม่ครอบคลุมพื้นที่ก็อาจจะส่งผลกระทบต่อคุณภาพงานของลูกค้าได้ 

• แนวทางในการบริหารความเสี่ยง 
ทีมโฟร์แมนเป็นอีกหนึ่งในบุคลากรที่มีความส าคัญอย่างมากกับการด าเนินการให้บริการ

ของบริษัท เพราะเป็นทีมงานที่ต้องเข้าไปเช็คพื้นที่งานให้ส่งรายงานให้กับลูกค้า บริษัทจึงให้ความส าคัญ
กับการคัดเลือกโฟร์แมนที่มีความรู้และประสบการณ์ในการคุมงานก่อสร้างเพื่อให้สามารถแก้ไขปัญหา
เฉพาะหน้าได้และสามารถรายงานปัญหาให้กับลูกค้าได้อย่างมืออาชีพ นอกจากนี้เรายังใช้วิธีการบริหาร
จัดการโฟร์แมนอย่างเป็นภาคส่วน โดยโฟร์แมนจะมีหน้าที่ความรับผิดชอบในการดูแลพื้นที่งาน
ของลูกค้าในพื้นที่ใกล้เคียงกันเพื่อเมื่อเกิดปัญหาขึ้นจะสามารถแก้ปัญหาได้ทันต่อสถานการณ์เฉพาะหน้า 

7.1.3 ความเสี่ยงในการเข้าพืน้งานก่อสร้าง 
เนื่องจากการให้บริการของบริษัทโปรคอนสตรัคชั่นอยู่ในอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้าง

จึงท าให้ต้องมีบุคคลากรของบริษัทที่ต้องอยู่ในพื้นที่เสี่ยงอย่างพื้นที่ก่อสร้างอยู่เสมอ ซึ่งในสถานที่
ก่อสร้างเป็นพื้นที่ ๆ อาจจะเกิดความเสี่ยงหรืออุบัติเหตุได้ บริษัทจึงเห็นถึงความส าคัญและจัดว่า
การเข้าพืน้ที่ไซต์งานเป็นอีกหนึ่งความเสี่ยงในการปฏิบัติงาน 

• แนวทางในการบริหารความเสี่ยง 
เพื่อเป็นการลดความเสี่ยงในเรื่องนี้บริษัทจึงจ าเป็นต้องมีการฝึกอบรมด้านการปฏิบัติ

ตัวเมื่ออยู่ในพื้นที่ไซต์งานให้กับบุคคลากรที่ต้องเข้าพื้นที่เสี่ยงเสมอ นอกจากนี้บริษัทยังมีอุปกรณ์  
ที่ใช้ลดความเสี่ยงในการเข้าพื้นที่ เช่น รองเท้า , หมวก Safety ,ถุงมือ Safety ฯลฯ เตรียมไว้ให้กับผู้ที่
ต้องเข้าพื้นที่อีกด้วย 
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7.1.4 ความเสี่ยงในการขาดแคลนช่างเหมาช่วงในระบบ 
บริษัทโปรคอนสตรัคชั่นเป็นการให้บริการในรูปแบบแพลตฟอร์มซ่ึงในอนาคตอาจเกิด

คู่แข่งด้านการบริการขึ้นได้ เมื่อเป็นเช่นนั้นบริษัทอาจจะเจอภาวะความเส่ียงในด้านการลดจ านวนลง
ของช่างเหมาช่วงที่อาจจะไปรับงานกับแพลตฟอร์มอื่นจนท าให้จ านวนช่างเหมาช่วงในระบบมีจ านวน
ที่น้อยลดไม่เพียงพอต่อความต้องการของบริษัทรับเหมาก่อสร้างที่ต้องการหาช่างเหมาช่วงที่มี
ความหลากหลายและมีประสิทธิภาพ 

• แนวทางในการบริหารความเสี่ยง 
เนื่องด้วยบริษัทฯเป็นรูปแบบการบริการหาช่วงเหมาช่วงในรูปแบบใหม่ที่มีการใช้

แพลตฟอร์มและระบบต่าง ๆ เพื่อมาอ านวยความสะดวกให้กับบริษัทรับเหมาก่อสร้าง ซึ่งการให้บริการ
รูปแบบนี้ถือเป็นการให้บริการในรูปแบบใหม่ ในช่วงแรกที่ยังไม่ปรากฏผู้เล่นหน้าใหม่ในอุตสาหกรรม 
บริษัทฯจะท าการเซ็นสัญญาร่วมกับช่างเหมาช่วงที่มีความประสงค์จะใช้บริการแพลตฟอร์มนี้ โดย
สัญญาจะระบุให้ช่างเหมาช่วงที่ใช้บริการแพลตฟอร์มนี้ไม่สามารถไปใช้บริการแพลตฟอร์มอื่นที่
ลักษณะคล้ายกันได้ หากพบช่างเหมาช่วงกระท าผิดสัญญา บริษัทสามารถท าการปรับหรือมีบทลงโทษ
ที่เป็นไปตามสัญญาก าหนดได้ ทั้งนี้เพื่อเป็นการรักษามาตรฐานการบริการของแพลตฟอร์มให้มีช่าง
เหมาช่วงเพียงพอต่อความต้องการ 

7.2 ความเสีย่งด้านการตลาด (Market Risk) 

7.2.1 ความเสี่ยงจากการลอกเลียนแบบแพลตฟอร์ม และการเข้ามาของผู้เล่นรายใหม่ 
เนื่องจากบริษัทใช้รูปแบบแพลตฟอร์มในการเป็นตัวกลางในการให้บริการจัดหา

ช่างเหมาช่วงซึ่งในปัจจุบันการใช้ระบบแพลตฟอร์มในการด าเนินธุรกิจเป็นเรื่องที่เข้าถึงได้ง่าย และ
มีความเสี่ยงในการลอกเลียนแบบได้ง่าย ยิ่งไปกว่านั้นหากธุรกิจนั้นประสบความส าเร็จย่อมมีผู้เล่น
รายใหม่จ านวนมากสนใจที่จะเข้ามาด าเนินธุรกิจนี้ตาม เมื่อเป็นเช่นนี้ย่อมส่งผลกระทบต่อจ านวน
ลูกค้าที่จะเข้ามาใช้งานแพลตฟอร์ม และยังเป็นการยากในการท าการตลาดได้อนาคต 

• แนวทางในการบริหารคามเส่ียง 
เพื่อเป็นการแก้ปัญหาการลอกเลียนแบบและการเข้ามาของผู้เล่นรายใหม่บริษัทต้องท า

การพัฒนาระบบแพลตฟอร์มและคุณภาพการให้บริการตลอด โดยบริษัทมีฝ่ายการตลาดที่ท าการศึกษา
พฤติกรรมและความต้องการของลูกค้าอยู่เสมอ ซึ่งฝ่ายการตลาดจะคอยประสานงานร่วมกับผู้พัฒนา
ระบบเพื่อให้การท างานของระบบแพลตฟอร์มมีความทันสมัย และตอบโจทย์การใช้งานของลูกค้า 
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นอกจากระบบที่มีการพัฒนาอย่างต่อเนื่องแล้ว บริษัทยังค านึงถึงคุณภาพงาน และการให้บริการหลัง
การใช้งานแพลตฟอร์ม โดยมีทีมโฟร์แมนที่มีคุณภาพคอยตรวจเช็คงาน และรายงานผลการด าเนินงาน
ของช่างเหมาช่วงในขั้นเบื้องต้นให้กับลูกค้าตลอด จุดนี้จึงท าให้แพลตฟอร์มการให้บริการของเรา
แตกต่างจากระบบแพลตฟอร์มการให้บริการทั่วไป  

7.3 ความเสี่ยงด้านการเงิน (Financial Risk) 

7.3.1 ความเสี่ยงด้านสภาพคล่องทางการเงิน 
เนื่องจากในช่วงแรกของการเริ่มธุรกิจเป็นช่วงที่บริษัทมีลูกค้าที่ใช้บริษัทจ านวนไม่มาก

ประกอบกับบริษัทมีความจ าเป็นในการใช้เงินหมุนเวียนในการด าเนินการในกิจการส่วนต่าง ๆ เป็น
จ านวนมาก ทั้งการพัฒนาระบบ การท าการตลาด อีกท้ังบริษัทยังมี Fixcost ที่จะรายเดือนที่จ าเป็นต้อง
จ่าย เช่น เงินเดือนพนักงาน ค่าเช่าสถานที่ ค่าสาธารณูปโภค ฯลฯ ท าให้บริษัทอาจจะขาดสภาพคล่อง
ในการหมุนเวียนเงินในระบบ และอาจส่งผลกระทบต่อการด าเนินกิจการได้ 

• แนวทางในการบริหารความเสี่ยง 
บริษัทศึกษาหาข้อมูล และวางแผนการหาเงินทุนส ารองจากในหลายช่องทาง ทั้งจาก

ร่วมลงทุน ธนาคาร Angle Fund  VC ฯลฯ เพื่อลดความเสี่ยงในด้านสภาพคล่องในช่วงแรกของ
การด าเนินธุรกิจ นอกจากนี้บริษัทยังวางแผนในการด าเนินธุรกิจด้านอื่น ๆ เพื่อช่วยเพิ่มรายได้ให้
บริษัทอีกด้วย 

7.4 ความเสี่ยงด้านกฎระเบียบและข้อบังคับ (Law and Regulation Risk) 

7.4.1 ความเสี่ยงด้านนโยบายคามเป็นส่วนตัวเกีย่วกับข้อมูลผู้ใช้บริการแพลตฟอร์ม 
เนื่องจากบริษัทด าเนินธุรกิจการให้บริการจัดหาช่างเหมาช่วงซึ่งในระบบแพลตฟอร์ม

ของบริษัทจะมีผู้ใช้งานทั้งระดับบริษัทรับเหมาก่อสร้างขนาดใหญ่ และช่างเหมาช่วง ซึ่งเพื่อสร้าง
ความน่าเชื่อในการผู้ใช้บริการ บริษัทมีความจ าเป็นต้องเรียกเก็บข้อมูลของทางผู้ใช้งานอย่างละเอียด
เพื่ออนุมัติการเข้าใช้บริการ และเป็นการคัดกรองผู้ใช้บริการในแพลตฟอร์ม นอกจากนี้บริษัทยังมี
ระบบการประมูลงานที่เป็นความลับส าคัญระหว่างบริษัทรับเหมาก่อสร้างที่เสนองานในแพลตฟอร์ม
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และช่างเหมาช่วงที่เข้าประมูลงานในแพลตฟอร์มดังนั้นข้อมูลที่ทางบริษัทโปรคอนสตรัคชั่นม ี
จึงเป็นข้อมูลที่มีความส าคัญต่อผู้ใช้งานในแพลตฟอร์มและเป็นความลับที่อาจส่งผลกระทบต่อลูกค้าได้ 

• แนวทางในการบริหารความเสี่ยง 
บริษัทมีแผนกที่คอยดูแลการเรียกเก็บข้อมูล และตรวจสอบข้อมูลของผู้ใช้อย่างอย่าง

ชัดเจน โดยพนักงานที่อยู่ในส่วนนี้จะต้องปฏิบัติตามกฎการตรวจเช็คข้อมูลอย่างเคร่งครัด ในทุก ๆ 
การเข้าระบบข้อมูลจะต้องท าการ sign in เข้าระบบโดยผ่าน Username Password ของตัวเองเผื่อให้
หัวฝ่ายหรือผู้ที่มีอ านาจสามารถเข้าท าการตรวจเช็คการด าเนินงานได้ ส่วนข้อมูลที่มีความส าคัญ  
ระดับปฏิบัติการจะไม่สามารถเข้าถึงข้อมูลชุดนี้ได้จะมีเพียงแค่ระดับบริหารที่สามารถเข้าไปตรวจสอบ
ข้อมูลได้ เพื่อเป็นการลดความเสี่ยงในการรั่วไหลของข้อมูลส าคัญของลูกค้า 
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แบบสมัภาษณ์ 
 
 
เรื่อง: การพัฒนารูปแบบธุรกิจการบริการจัดหาชา่งเหมาช่วงใหก้ับบริษัทรับเหมาก่อสร้าง 

(Business Model Development, Subcontracting Services for Construction Companies) 
 

แบบสอบถามชุดนี้จัดท าขึน้โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อน ามาพัฒนาแผนธุรกิจการบริการ
จัดหาช่างเหมาช่วงให้กับบรษิัทรับเหมาก่อสร้าง โดยแบ่งการสัมภาษณ์ออกเป็น 2 กลุม่ ดังนี ้

บริษัทรับเหมาก่อสร้าง 
1. ธุรกิจในอุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้างมีกระบวนการด าเนินงานเป็นอยา่งไร 
2. ปัญหา และอปุสรรคในการด าเนินธุรกจิมอีะไรบ้าง 
3. ปัญหา และอุปสรรคอะไรที่ส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจมากที่สุด และมีวิธีการ

จัดการอย่างไร 
4. บริษัทมีลักษณะการด าเนนิกิจการเปน็อย่างไร 
5. บริษัทใช้รูปแบบการจ้างช่างในรูปแบบไหน และเพราะเหตใุดจึงเลือกรูปแบบนั้น 
6. บริษัทมีขั้นตอนการบริหารงาน และมีสายงานในการควบคุมช่างในบรษิัทอย่างไร 
7. บริษัทมีวิธีการคัดกรอง และตรวจสอบช่างอย่างไร 
8. การด าเนินงานกับช่างมีปัญหา และอุปสรรคอย่างไร และมีวิธีการแก้ปญัหาอย่างไร 
 
ช่างเหมาช่วง 
1. งานที่รับเป็นงานประเภทใด 
2. มีจ านวนลูกนอ้งในทีมกี่คน 
3. ที่ผ่านมามีประสบการณ์ท างานอย่างไร 
4. มีประสบการณ์ร่วมงานกับบริษัทอะไรบา้ง และเข้าไปร่วมงานได้อย่างไร 
5. มีเกณฑ์การเลอืกรับงานอย่างไรบ้าง 
6. มีวิธีการหางานจากช่องทางใด 
7. มีกระบวนการท างานอย่างไร 
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8. มีอัตราการรับงานเดือนละกีง่าน 
9. ประสบการณ์การรับงานร่วมกับบริษัทมีปญัหา และอุปสรรคอย่างไร 
10. อะไรคือส่ิงส าคัญที่สุดในการรับงานร่วมกับบริษัท 

 


