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ABSTRACT	

        Construction tendering is competing of contractors to winning a contract. This 
makes contractors have to create new strategies to compete in tendering. As such, 
many researchers have studied competitive strategies. However, few research works 
have explored effect of business strategies of contractors on winning a contract. 
Hence, the research was aimed to explore such the strategies by surveying opinions 
of participants in tendering about the importance level of strategies affecting winning 
a contract. The data were analyzed by structural equation modeling (SEM) to confirm 
the structure of business strategies of contractors in tendering and find the effect of 
business strategies of contractors on winning a contract. The result suggests that 
business strategies of contractors in tendering can divided into four strategy groups 
with their importance weight: "quality strategy" (28.92%), "time strategy (25.90%), 
"contextual strategy" (25.30%) and "financial strategy" (19.88%). The structure of 
contractor business strategies in tendering has effect (regression weight) of 0.42 on 
winning a contract. This result provides a guideline for applying contractor business 
strategies in tendering, which increasing more chance of winning a contract. 
Keywords: Business Strategy, Contractor, Tendering, Construction Project, Structural 
Equation Modeling (SEM) 
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาและความสําคัญ 

การประมูลโครงการกอสรางเปนการแขงขันกันของผูรับเหมาเพ่ือใหไดมาซึ่งโครงการ (ชนะ

การประมูล) สําหรับไปดําเนินการบริหารงาน เพ่ือหาผลกําไรในยุคโลกาภิวัตนที่โลกไรพรมแดน 

ปญหาที่เปนสาเหตุของการประมูลงานกอสรางก็จะย่ิงมากขึ้นตามไปดวยอาทิเชน ปญหาการมีสภาวะ

การแขงขันที่สูงขึ้น ปญหาการไมไดเขารวมการประมูลงาน ปญหาในการประมูลงานแลวไมประสบ

ผลสําเร็จ ตลอดจนการขาดแคลนทรัพยากรบุคคลที่มีความรูความสามารถในองคกรหรือเครื่องจักร

ตางๆที่จําเปนตองใชในโครงการงานกอสรางซึ่งสงผลใหความสามารถในการแขงขันลดลง ปญหา

เหลาน้ีจึงทําใหผูรับเหมาตองสรางกลยุทธขึ้นเพ่ือใชในการแขงขันกับคูแขงในการประมูล จึงตองมีการ

ประเมินหาจุดบกพรอง จุดแข็ง โอกาส และอุปสรรค เพ่ือสรางเปนกลยุทธในการประมูลงานใหไดมา

ซึ่งผลสําเร็จอยางมีประสิทธิภาพ (ชนะการประมูล) ตามที่คาดการเอาไว เพ่ือสนับสนุนการคิดคน   

กลยุทธระดับธุรกิจของผูรับเหมาที่มีผลตอการชนะการประมูลงานไดมีนักวิจัยหลายทานไดศึกษากล

ยุทธตางๆที่เก่ียวของดังน้ี Wibowo et al. [10] ไดศึกษาวิเคราะหกลยุทธการประมูลงาน ผลการ

ดําเนินการของโครงการ และผลการดําเนินงานของบริษัทในการกอสราง และไดเสนอแนะกลยุทธการ

ประมูลงาน ดังน้ี “ผลประโยชน (Benefit)” “สภาพการประมูล (Bidding Situation)” “ลักษณะ

ลูกคา (Client Characteristics)” “ลักษณะบริษัท (Company Characteristics)” “ประสบการณ

ของบริษัท (Company Experience)” “การแขงขัน (Competition)” “สัญญา (Contract)” 

“สภาพของเศรษฐกิจ (Economic Situation)” “ลักษณะของโครงการ (Project Characteristics)” 

และ “การเงินของโครงการ (Project Financing)” José and Ortega [11] ไดทําการศึกษาวิเคราะห

กลยุทธการแขงขันและผลการดําเนินการขององคกรซึ่งมีปจจัยตางๆ ตัวอยางเชน “การจัดโปรโมช่ัน

และการโฆษณาที่เหนือกวาคูแขงในอุตสาหกรรม (Promotion and advertising above 

industry)” “การพยายามโฆษณาในคุณภาพ (Efforts in quality of advertising)” และ “การมี

เทคนิคนวัตกรรมของการตลาด (Innovation in marketing techniques)” Teeratansirikool et 

al. [12] ไดทําการศึกษาวิเคราะหกลยุทธการแขงขันและผลการดําเนินการขององคกร โดยการใช

บทบาทการสงอิทธิพลผานการวัดประสิทธิภาพโดยใชกลยุทธ ดังน้ี “กลยุทธความเปนผูนําดานตนทุน 

(Cost leadership)” และ “กลยุทธการสรางความแตกตาง (Differentiation)” Pertusa-Ortega et 

al. [13] ไดทําการศึกษาวิเคราะหกลยุทธการแขงขัน โครงสราง และผลการดําเนินการขององคกร 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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โดยการเปรียบเทียบทฤษฏีพ้ืนฐานทรัพยากรกับทฤษฏีการบริหารเชิงสถานการณ ไดกลยุทธและ

โครงสรางตางๆ เชน “ราคาตํ่า (Low cost)” “ความแตกตางทางการตลาด (Marketing 

Differentiation)” และ “ความแตกตางทางนวัตกรรม (Innovation Differentiation)” GARRIGÓS-

SIMÓN and MARQUÉS [14] วารสารของ Iberoamerican สถาบันการศึกษาการบริหารจัดการ ได

ทําการศึกษาวิเคราะหกลยุทธการแขงขันและผลดําเนินงานขององคกรเปนมิ ติตางๆ เชน 

“ประสิทธิภาพ (Efficiency)” “การบริการ” และ”ราคา (Service/high price)”  

จากการทบทวนวรรณกรรมขางตนจะเห็นไดวาในการวิจัยแตละเรื่องนักวิจัยไดทําการศึกษา

กลยุทธการแขงขันไวอยางหลากหลาย โดยมีความแตกตางกันในแตละมุมมองและประสบการณของ

นักวิจัยแตละทาน แตยังไมพบนักวิจัยทานใดไดทําการศึกษาเก่ียวกับกลยุทธระดับธุรกิจของผูรับเหมา

ในการประมูลงานที่สงผลตอการชนะการประมูลงาน ดังน้ันวัตถุประสงคของงานวิจัยน้ีคือเพ่ือหากล

ยุทธระดับธุรกิจของผูรับเหมาในการประมูลงานที่สงผลกระทบตอการชนะการประมูลงานกอสราง  

 

1.2 ปญหางานวิจัย/ชองวางขององคความรู 

จากการทบทวนวรรณกรรมขางตนจะเห็นไดวาในการวิจัยแตละเรื่องนักวิจัยไดทําการศึกษา

กลยุทธการแขงขันของธุรกิจไวอยางหลากหลาย  โดยมีความแตกตางกันในแตละมุมมองและ 

ประสบการณของแตละนักวิจัย แตยังไมมีนักวิจัยทานใดไดทําการศึกษาเก่ียวกับกลยุทธระดับธุรกิจ

ของผูรับเหมากอสรางที่มีผลกระทบตอการชนะการประมูลงาน 

 

1.3 ความมุงหมายและวัตถุประสงคของการศึกษา 

งานวิจัยน้ีจึงมีของวัตถุประสงคเพ่ือหากลยุทธระดับธุรกิจผูรับเหมากอสรางที่มีผลกระทบตอ

การชนะการประมูลงาน โดยสํารวจจากแบบสอบถามความคิดเห็นถึงกลยุทธระดับธุรกิจของผูรับเหมา

ในการประมูลงาน 

 

1.4 วิธีการวิจัย 

1.4.1 ทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของเชน [1-14] 

1.4.2 วางโครงสรางของกลยุทธและกลุมกลยุทธ แลวจึงพัฒนารายละเอียดของกลยุทธ

ภายในโครงสรางดังกลาวจากผลการทบทวนวรรณกรรมจากขอ 1.4.1 

1.4.3 กําหนดรูปแบบของงานวิจัยน้ีเปนการวิจัยเชิงสํารวจ โดยสรางแบบสอบถามตามกรอบ

แนวความคิด เพ่ือสํารวจระดับความมีอิทธิพลและความถี่ของแตละกลยุทธที่ใชในการประมูลงาน

กอสราง 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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1.4.4 กอนนําแบบสอบถามไปสํารวจ ไดทําการทดสอบแบบสอบถามกับผูรับเหมาที่มี

ประสบการณสูง เกี่ยวกับการกําหนดกลยุทธที่เก่ียวกับการประมูลงานจํานวน 3 คน เพ่ือปรับปรุง

แบบสอบถามใหกระชับ ชัดเจน และตรงประเด็นมากย่ิงขึ้น 

1.4.5 สงแบบสอบถามที่ปรับปรุงแลวใหกับกลุมตัวอยาง 30 รายกอน แลวนําขอมูลที่ไดมา

ทดสอบความตรงเชิงโครงสรางของปจจัย (Construct Validity) โดยการใชวิธีการหาคาสหสัมพันธ

แบบลําดับที่ของสเปยรแมน (Spearman’s Rank Correlation Coefficient) และทดสอบความ

เช่ือถือได (Reliability) ของสเกลที่ใชวัดปจจัยโดยใช Cronbach’s Alpha 

1.4.6 หลังจากทดสอบแบบสอบถามผานแลว ทําการสํารวจโดยใชแบบสอบถามกับกลุม

ตัวอยาง 110 ชุด (รวมกับชุดที่ใชทดสอบ) โดยการสุมแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เน่ืองจาก

การเขาถึงผูรับเหมาหรือ ตัวแทนเจาของโครงการเพ่ือใหไดขอมูลที่ไดมามีความสมบูรณครบถวน มี

ความยากมากถาไมสนิทกับผูตอบแบบสอบถามมักจะไมเต็มใจตอบแบบสอบถามให หรืออาจจะตอบ

แบบสอบถามใหโดยไมคํานึงถึงความเปนจริง 

       1.4.7 วิเคราะหขอมูลที่สํารวจไดจากกลุมตัวอยางทั้งหมด ดังน้ี 

(1) วิเคราะหขอมูลสวนบุคคลและองคกรของผูตอบแบบสอบถาม 

(2) ทดสอบโครงสรางกลยุทธโดยการวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory Factor 

Analysis: CFA) ดวยการวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยันอันดับหน่ึงและสอง (1st and 2nd 

Order CFA) โดยโปรแกรม Amos และจะใชขอมูลเฉพาะความมีอิทธิพลในการวิเคราะห

เทาน้ัน 

(3) วิเคราะหแบบจําลองสมการโครงสราง (Structural Equation Modeling, SEM) ของ

โครงสรางกลยุทธระดับธุรกิจของผูรับเหมาในการประมูลงานที่มีผลกระทบตอการชนะการ

ประมูลงานกอสรางดวยโปรแกรม Amos และหานํ้าหนักความสําคัญจากคานํ้าหนัก

ถดถอย (Regression Weight) และจะใชขอมูลเฉพาะความมีอิทธิพลในการวิเคราะห

เทาน้ัน 

(4) วิเคราะหหาคาเฉลี่ยความถี่ในการใชของแตละกลยุทธ โดยจะใชขอมูลในสวนของความถี่

ในการใช 

(5) เปรียบเทียบลําดับความมีอิทธิพลและความถี่ในการใชของแตละกลยุทธระดับธุรกิจของ

ผูรับเหมา 

1.4.8 หลังจากน้ันก็พัฒนาเปนโครงสรางของกลยุทธที่มีผลกระทบตอการชนะการประมูล

งานกอสราง 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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1.5 ผลท่ีจะไดรับ 

งานวิจัยน้ีบงบอกใหทราบถึงกลยุทธระดับธุรกิจของผูรับเหมาในการประมูลงานวากลยุทธใด

จะมีประสิทธิภาพ (กลาวคือ มีอิทธิพลตอการชนะการประมูล และมีความถี่ของการใช) และกลยุทธ

ทั้งหมดเหลาน้ีมีผลกระทบตอการชนะประมูลงานมากนอยเพียงใด ทําใหผูรับเหมาสามารถนําไป

ประยุกตใชในการประมูลงานกอสราง เพ่ือใหเหมาะสมกับบุคคล เหมาะสมกับบริษัท และเหมาะสม

กับสถานการณน้ันๆได หรือเปนตัวชวยในการเลือกใชกลยุทธของผูรับเหมา ทําใหเพ่ิมโอกาสชนะการ

ประมูลไดมากขึ้น 

 

1.6 ประโยชนท่ีจะไดรับจากงานวิจัย 

        จากโครงสรางกลยุทธน้ีจะเปนประโยชนกับผูรับเหมาหรือผูที่มีสวนเก่ียวของในการประมูลงาน

กอสรางเพ่ือเพ่ิมโอกาสชนะการประมูลงานกอสรางไดมากขึ้น 

 

1.7 ขอบเขตการวิจัย 

การศึกษาน้ีครอบคลุมกลยุทธระดับธุรกิจของผูรับเหมาการประมูลโครงการกอสราง 

ภาคเอกชนในประเทศไทย โดยในงานวิจัยน้ีครอบคลุมโครงการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

เทาน้ัน 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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บทที่ 2 

การทบทวนวรรณกรรม 
  

2.1 บทนํา 

ในบทน้ีจะกลาวสรุปการทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของจากการศึกษาวารสารตางประเทศ 

วิทยานิพนธ และตําราตางประเทศ ซึ่งมีนักวิจัยไดแนะนํากลยุทธหรือปจจัยอ่ืนๆที่เกี่ยวของกับกลยุทธ

ตางๆที่ใชในการประกอบธุรกิจ เพ่ือพัฒนาเปนกลยุทธระดับธุรกิจของผูรับเหมาในการประมูลงานที่มี

ผลกระทบตอการชนะประมูลงานกอสราง ซึ่งจะไดแสดงรายละเอียด ในหัวขอถัดไป 

 

2.2 ความหมายของกลยุทธ 

 ผูเขียนไดทําการทบทวนวรรณกรรมเก่ียวกับการจัดการเชิงกลยุทธของนักวิชาการทางดาน

การบริหารกลยุทธองคการ พบวา นักวิชาการดานการบริหารกลยุทธองคการไดใหความหมายของกล

ยุทธ (Strategy) ไวหลากหลาย ดังน้ี 

Thompson et al. (2007) [1] ไดใหความหมายไววา กลยุทธ หมายถึง แผนปฏิบัติการของ

ผูบริหารที่ใชเปนแนวทางในการดําเนินงานขององคการ ซึ่งกลยุทธเปรียบเสมือนภาระผูกพันของ

ผูบริหารที่มีตอองคการในการกําหนดแผนการดําเนินงาน เพ่ือทําใหองคการเจริญเติบโตอยางตอเน่ือง 

จากการดําเนินงานตามแผนกลยุทธดังกลาวตองทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจในสินคาหรือบริการ

กอใหเกิดความไดเปรียบทางการแขงขัน และสงผลใหยอดขายที่เพ่ิมขึ้นแกองคการรวมถึงผล

ประกอบการทางการเงินที่ดีขึ้น ดังน้ัน กลยุทธขององคการจะใหความเขาใจพ้ืนฐานวา องคการจะ

ดําเนินธุรกิจอยางไร อาทิผูบริหารมีเปาหมายในการดําเนินธุรกิจใหเจริญเติบโตอยางไร หรือทํา

อยางไรเพ่ือทําใหลูกคาเกิดความภักดีตอสินคา/บริการขอองคการ เพ่ือหลุดพนจากภาวการณแขงขัน 

หรือผูบริหารมีการจัดการฝายงานในดานตางๆ ขององคการอยางไร (ฝายวิจัยและพัฒนา กิจกรรมการ

จัดการโซอุปทาน ฝายผลิต ฝายขายและฝายการตลาด ฝายการเงิน และฝายบริหารทรัพยากรบุคคล) 

เปนตนเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการดําเนินงานใหแกองคการ ดังน้ัน ผูบริหารตองเลือกกลยุทธที่

สามารถชวยใหการดําเนินงานขององคการบรรลุผลตามเปาหมายที่ตองการ 

 Henderson (1989) [2] ไดนิยามความหมายของกลยุทธวา “กลยุทธเปนการคนหาอยาง

ไตรตรองและรอบคอบ เพ่ือจัดทําแผนปฏิบัติการที่สามารถนําไปพัฒนาความไดเปรียบในการแขงขัน

และความสามารถใหแกธุรกิจ โดยใหความไดเปรียบทางการแขงขันเกิดจากการสรางสิ่งที่มีความ

แตกตางระหวางองคการของคุณและองคการของคูแขงขัน” โดยทั่วไปพ้ืนฐานของกลยุทธการแขงขัน 

ประกอบดวย (1) ความสามารถในการเขาใจพฤติกรรมของการแขงขันอยางเปนระบบที่สงผลกระทบ

ตอองคการ ทั้งในเรื่องของคูแขงขัน ลูกคา เงิน ชุมชน และการจัดสรรทรัพยากรขององคการ (2) 

ความสามารถในการนําขอมูลทางดานพฤติกรรมของการแขงขันอยางเปนระบบในทุกมิติดังกลาว
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ขางตนมาใชในการวิเคราะห เพ่ือกําหนดกลยุทธที่สอดคลองกับการจัดสรรทรัพยากรขององคการได

อยางมีดุลยภาพ (3) ความพรอมของทรัพยากรองคการในการดําเนินงานตามแผนกลยุทธ (4) 

ความสามารถในการคาดคะเนความเสี่ยงและผลตอบแทนจากการดําเนินงานตามแผนกลยุทธไดอยาง

ถูกตองแมนยํา และ (5) ความยินดีและเต็มใจในการดําเนินงานตามแผนกลยุทธดังกลาว 

 Coulter (2008) [3] ไดใหคําจํากัดความวา กลยุทธ หมายถึง การตัดสินใจในการดําเนินการ

อยางมีเปาหมาย ดวยการจัดสรรทรัพยากรภายในองคการและความสามารถหลักขององคการให

สอดคลองกับโอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดลอมจากคําจํากัดความของคําวากลยุทธดังกลาว กล

ยุทธขององคการประกอบดวยสวนประกอบสําคัญ ไดแก (1) กลยุทธเปนเรื่องที่เก่ียวกับเปาหมายของ

องคการ (2) ผูบริหารควรจะเลือกกลยุทธการดําเนินงานที่ชวยใหองคการบรรลุเปาหมาย (3) การ

กําหนดกลยุทธอยางมีเปาหมายเพียงอยางเดียวไมเพียงพอ แตผูบริหารจะตองเนนถึงการนํากลยุทธไป

ปฏิบัติ หรือกลาวอีกนัยหน่ึงวา กลยุทธขององคการไมเพียงแตเปนสิ่งที่องคการตองทํา แตเปนสิ่งที่

ตองทํา และ (4) กลยุทธขององคการควรคํานึงถึงจุดแข็งภายในองคการ (ทรัพยากรภายในองคการ

และความสามารถหลักขององคการ) รวมถึงโอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดลอมภายนอกองคการ  

Hoskisson et al. [4] กลาววา กลยุทธ คือ แผนปฏิบัติการที่สรางขึ้นเพ่ือขับเคลื่อนให

องคกรมุงไปสูความสําเร็จตามวิสัยทัศนที่ไดกําหนดไว 

Porter (2546) [5] ไดใหความหมายของคําวา กลยุทธ วามีจุดเริ่มตนมาจากดานการทหาร

ซึ่งหมายถึง “วิถีทางหรือแนวทางที่ถูกกําหนดขึ้นเพ่ือจัดสรรและวางตําแหนงกําลังทรัพยากรทาง

ทหารในสนามรบดวยจุดมุงหมายแหงการพิชิตศัตรู” แตในปจจุบันน้ันไดถูกนํามาใชในทางธุรกิจซึ่ง

ความหมายหน่ึงซึ่งเปนที่ยอมรับคือ “กระบวนการในการกําหนดเปาหมายที่แนชัดของธุรกิจทั้งใน

ระยะสั้นและระยะยาว การสรางหรือการพัฒนาวิถีทางในทางปฏิบัติ ตลอดจนการระดมและจัดสรร

ทรัพยากรขององคการธุรกิจ เพ่ือใหสามารถบรรลุถึงซึ่ งเปาหมายที่ ไดถูกกําหนดไวอยางมี

ประสิทธิผล” 

 ก่ิงพร ทองใบ และคณะ [6] คําวากลยุทธ (Strategy) หมายถึง แผนระยะยาวขององคการที่

กําหนดขึ้นโดยอาศัยการกลั่นกรองสภาวะแวดลอมขององคกร เพ่ือใหการดําเนินงานบรรลุเปาหมาย

ขององคการอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล วา “กลยุทธ” น้ีในบางตําราหรือในบางวิชาก็ใชวา 

“ยุทธศาสตร” ซึ่งเปนคําที่นิยมใชในทางการทหารมากกวาวิชาชีพอ่ืนๆแตในปจจุบันสภาวะแวดลอม

ที่เปลี่ยนไปในลักษณะที่เรียกขานกันวา โลกาภิวัตน (Globalization) ไดมีการนํากลยุทธหรือยุทธ

ศาสตรมาใชขยายคําวา “การจัดการ” เปนการจัดการเชิงกลยุทธหรือการจัดการดานยุทธศาสตร 

(Strategic Management) และเน่ืองจากแวดวงวิชาการทางบริหารธุรกิจ คุนเคยกับคําวาการจัดการ

เชิงกลยุทธมากกวา จึงเลือกใชคําวาการจัดการเชิงกลยุทธ 

 สุดใจ วันอุดมเดชาชัย [7] กลยุทธ หมายถึง แผนการหรือวิธีการในการดําเนินงานของ

องคการที่ทําใหองคการบรรลุเปาหมายที่ต้ังไว ดวยความแตกตางที่เปนเอกลักษณตางจากคูแขงขัน

โดยกลยุทธที่นําไปปฏิบัติน้ัน ผูบริหารจะตองเลือกกลยุทธที่มีความสอดคลองระหวางทรัพยากร
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ภายในองคการและความสามารถหลักภายในองคการ พรอมคํานึงถึงโอกาสและอุปสรรคจาก

สภาพแวดลอมภายนอกองคการ ทั้งน้ีเพ่ือกอใหเกิดความไดเปรียบในการแขงขันอยางยั้งยืน 

 ไพโรจน ปยะวงศวัฒนา [8] ไดสรุปวา กลยุทธ ก็คือ ทิศทาง (Direction) และขอบเขต 

(Scope) ในระยะยาวขององคกรที่กําหนดขึ้นเพ่ือมุงหวังความสําเร็จตามวัตถุประสงคขององคกร โดย

ใชขอไดเปรียบของทรัพยากรที่มีอยูอยางจํากัด ภายใตบรรยากาศของสภาพแวดลอมที่ซับซอนและ

เปลี่ยนแปลงตลอดเวลาโดยทิศทางและขอบเขตดังกลาวควรสอดคลองกับความคาดหวังของผูมีสวน

เกี่ยวของกับองคกร 

 จากความหมายของกลยุทธที่ถูกกําหนดโดยนักวิชาการทางดานการบริหารกลยุทธไดใหคํา

จํากัดความของคําวากลยุทธในหลายมิติ สําหรับผูเขียนแลว กลยุทธ หมายถึง แผนการดําเนินการที่ใช

เปนแนวทางในการปฏิบัติเพ่ือทําใหองคการบรรลุเปาหมาย โดยไดมีการประมวลเขาดวยกันให

สอดคลองกับทรัพยากรภายในองคการ ความสามารถหลักขององคการ รวมถึงโอกาสและอุปสรรค

จากสภาพแวดลอมภายนอกองคการ 

 

2.3 ระดับของกลยุทธ 

      2.3.1 กลยุทธระดับองคการ (Corporate Strategy) 

 เปนแผนกลยุทธที่แสดงใหเห็นและบงบอกถึงกลยุทธโดยรวม และทิศทางในการแขงขันของ

องคการวาองคการควรจะมีการพัฒนาไปสูทิศทางใด ควรจะเขาสูหรือออกจากอุตสาหกรรมใด จะ

ดําเนินการอยางไร และจะจัดสรรทรัพยากรไปยังแตละหนวยธุรกิจขององคการอยางไร โดยกลยุทธ

ระดับองคการสามารถแบงออกเปน 3 ประเภท คือ กลยุทธการเจริญเติบโต (Growth Strategy) กล

ยุทธคงที่ (Stability Strategy) และกลยุทธการตัดทอน (Retrenchment Strategy) 

 

       2.3.2 กลยุทธระดับธุรกิจ (Business Strategy) 

 เปนกลยุทธที่ใชในระดับหนวยธุรกิจหรือสายผลิตภัณฑ กลยุทธระดับธุรกิจจะมุงเนนการ

พัฒนาตําแหนงทางการแขงขันของผลิตภัณฑหรือบริการขององคการในอุตสาหกรรมหรือสวนตลาด

แตละประเภท โดยกลยุทธระดับธุรกิจสามารถแบงออกเปน 2 ประเภท กลาวคือ กลยุทธการแขงขัน 

(Competitive Strategy) และกลยุทธความรวมมือ (Cooperative Strategy) ซึ่งกลยุทธความ

รวมมือดังกลาวอาจกอใหเกิดความไดเปรียบทางการแขงขัน สวนกลยุทธการแขงขัน (Competitive 

Strategy) ประกอบดวย 3 กลยุทธ คือ กลยุทธความเปนผูนําดานตนทุน (Cost Leadership 

Strategy) กลยุทธการสรางความแตกตาง (Differentiation Strategy) และกลยุทธการจํากัด

ขอบเขตหรือกลยุทธการมุงเฉพาะสวน (Focus Strategy) 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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      2.3.3 กลยุทธระดับหนาที่ (Functional Strategy) 

เปนการกําหนดกลยุทธที่ครอบคลุมวิธีการในการแขงขันและดําเนินงานของหนวยงานระดับ

ปฏิบัติการตางๆ เพ่ือใหการดําเนินงานบรรลุวัตถุประสงคและกลยุทธทั้งในระดับองคการและระดับ

ธุรกิจ ซึ่งเนนถึงการใชทรัพยากรองคการใหเกิดประโยชนมากที่สุดดังน้ัน กลยุทธระดับหนาที่อาจเรียก

อีกช่ือหน่ึงวา กลยุทธระดับปฏิบัติการ (Operational Strategy) เปนกลยุทธระยะสั้นไมเกิน 1 ป 

และฝายงานตางๆ จะพัฒนากลยุทธขึ้นมาเพ่ือใหการดําเนินงานบรรลุเปาหมายที่ต้ังไว เชน กลยุทธ

ของฝายการผลิต ฝายการตลาด ฝายวิจัยและพัฒนา ฝายทรัพยากรมนุษย ฝายบัญชีและการเงิน และ

ฝายเทคโนโลยีสารสนเทศ เปนตน โดยแตละองคการมีการจัดฝายปฏิบัติงานที่มีหนาที่เฉพาะแตกตาง

กันไป 

 

2.4 กลยุทธระดับธุรกิจของผูรับเหมา 

 มีนักวิจัยหลายทานไดทําการศึกษาเก่ียวกับกลยุทธระดับธุรกิจที่ผูรับเหมาใชในการดําเนิน

ธุรกิจตัวอยางเชน 

นิรนาม [9] ไดทําการศึกษากลยุทธการแขงขันในการประมูลงานในตลาดตางประเทศและ

ตลาดภายในประเทศ จํานวน 17 กลยุทธดังน้ี 

 • ราคาตํ่าสุด (Lowest bid) 

 • ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (Achieving price and performance) 

 • การใชระบบสงมอบโครงการแบบออกแบบและกอสราง (Design and Build) 

 • สินเช่ือโครงการ (Project finance option)  

 • บริการหลังการสงมอบ (Claim back strategy) 

 • การรวมลงทุน (Joint venture) 

 • หุนสวนทางการคา (Partnership) 

 • การนํานวัตกรรมการจัดการมาใช (Application of management innovation) 

 • สุมเลือกเมื่อราคาและระดับตํ่า (Random bidding when work level is low) 

 • การนําเทคโนโลยีขั้นสูงมาใช (Application of high technology) 

 • การบริหารคุณคา (Value management) 

 • การแลกเปลี่ยนเทคโนโลยี (Technology transfer) 

 • การจัดการความเสี่ยง (Application of risks management) 

 • การแชรความเสี่ยงในโครงการ (Contractor sharing risks in projects) 

 • การปฏิบัติอยางย่ังยืน (Sustainable practices) 

 • การประชาสัมพันธกลยุทธ (Public relations strategy) 

 • ความรับผิดชอบตอสังคม (Social responsibility) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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Wibowo et al. [10] ไดศึกษาวิเคราะหกลยุทธการประมูลงาน ผลการดําเนินการของ

โครงการ และผลการดําเนินงานของบริษัทในการกอสราง โดยเก็บขอมูลจากแบบสอบถามและการ

สัมภาษณแกผูจัดการโครงการหรือนักประมาณราคาโครงการของบริษัทกอสรางที่มีการใชกลยุทธการ

ประมูลงานในขั้นตอนการประกวดราคา จํานวน 61 บริษัทใน 4 เมืองใหญของประเทศอินโดนีเซีย ซึ่ง

ผลวิจัยแสดงใหเห็นวากลยุทธประมูลงานมีผลกระทบโดยตรงตอผลดําเนินการของโครงการ และมี

ผลกระทบทางออมตอผลดําเนินการของบริษัทมีดังน้ี 

1) กลยุทธประมูลงาน 

• ผลประโยชน (Benefit) 

• สภาพการประมูล (Bidding Situation) 

 • ลักษณะลูกคา (Client Characteristics) 

 • ลักษณะบริษัท (Company Characteristics) 

 • ประสบการณของบริษัท (Company Experience) 

 • การแขงขัน (Competition) 

 • สัญญา (Contract) 

 • สภาพของเศรษฐกิจ (Economic Situation) 

 • ลักษณะของโครงการ (Project Characteristics) 

 • การเงินของโครงการ (Project Financing) 

 2) ผลดําเนินการของบริษัท 

 • ลูกคา (Customer) 

 • สิ่งแวดลอม (Environment) 

 • การเงิน (Financial) 

 • กระบวนการการดําเนินธุรกิจภายใน (Internal Business Process) 

 • เรียนรูและเติบโต (Learning and Growth) 

 3) ผลดําเนินการของโครงการ 

 • ตนทุน (Cost) 

 • สิ่งแวดลอมโครงการ (Project Environment) 

 • ความสามารถในการผลิต (Productivity) 

 • คุณภาพ (Quality) 

 • ความปลอดภัย (Safety) 

 • เวลา (Time) 

 José and Ortega [11] ไดทําการศึกษาวิเคราะหกลยุทธการแขงขันและผลการดําเนินการ

ขององคกรผานการใชความสามารถดานเทคโนโลยีใหมีบทบาทอยางเหมาะสมโดยการศึกษาน้ีจะเนน

ไปที่การมองบนพ้ืนฐานทรัพยากร (Resource Based View) จากกลุมตัวอยางจํานวน 253 บริษัทใน
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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อุตสาหกรรมเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารของประเทศสเปน และผลที่ไดรับแสดงใหเห็นวา 

ไดใชกลยุทธดังน้ี 

• การจัดโปรโมช่ันและการโฆษณาที่เหนือกวาคูแขงในอุตสาหกรรม (Promotion and 

advertising above industry) 

• การพยายามโฆษณาในคุณภาพ (Efforts in quality of advertising) 

• การมีเทคนิคนวัตกรรมของการตลาด (Innovation in marketing techniques) 

• การมีอํานาจในชองทางการจัดจําหนาย (Influence in distribution channels) 

• มีตราสินคาที่เปนเอกลักษณ (Brand identification) 

• มีนวัตกรรมในกระบวนการผลิต (Innovation in manufacturing process) 

• มีผลิตภัณฑตองใชความชํานาญพิเศษ (Specialized products) 

• พัฒนาผลิตภัณฑใหมสม่ําเสมอ (New product development) 

• พัฒนาและปรับปรุงผลิตภัณฑที่มีอยู (Develop and refine established products) 

• การจัดหาวัตถุดิบ (Procurement of raw materials) 

• ประกันการฝกอบรมบุคลากร (Insure trained personnel) 

• การบริการลูกคาที่ไมสิ้นสุด (Extensive customer service) 

• คาใชจายตอหนวยตํ่าที่สุด (Lowest cost per unit) 

• การกําหนดราคาที่ตํ่ากวาคูแขง (Pricing below competitors) 

• ราคาในตลาดตํ่า (Low priced market segment) 

• มีชวงของผลิตภัณฑที่กวางขวาง (Broad product range) 

• มีกระบวนการที่มุงเนนการวิจัยและพัฒนา (Process oriented R+D) 

• มีช่ือเสียงในตลาดอุตสาหกรรม (Reputation in industry) 

• มีการควบคุมคุณภาพอยางเขมงวด (Strict quality control) 

• ตอบสนองในตลาดแตละพ้ืนที่ภูมิภาค (Serve specific geographic markets) 

• มีกลุมตลาดที่สามารถทําราคาสูง (High-priced market segments) 

• รักษาระดับของผลิตภัณฑ (Maintain low inventory levels)  

Teeratansirikool et al. [12] ไดทําการศึกษาวิเคราะหกลยุทธการแขงขันและผลการ

ดําเนินการขององคกร โดยการใชบทบาทการสงอิทธิพลผานการวัดประสิทธิภาพ ซึ่งไดสํารวจโดยสง

แบบสอบถามแกผูบริหารของบริษัทในอุตสาหกรรมการผลิตและการบริการที่จดทะเบียนในประเทศ

ไทยจํานวน 101 บริษัท ไดศึกษากลยุทธที่สงผลกระทบตอผลดําเนินการขององคกร โดยใชสองกล

ยุทธหลักจากโมเดลกลยุทธการแขงขันของพอรเตอร ดังน้ี 

• กลยุทธความเปนผูนําดานตนทุน (Cost leadership) 

• กลยุทธการสรางความแตกตาง (Differentiation) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



11 
 

 Pertusa-Ortega et al. [13] ไดทําการศึกษาวิเคราะหกลยุทธการแขงขัน โครงสราง และผล

การดําเนินการขององคกร ผานการเปรียบเทียบทฤษฏีพ้ืนฐานทรัพยากรกับทฤษฏีการบริหารเชิง

สถานการณ โดยสงแบบสอบถามแกประธานบริหาร ซึ่งเนนบริษัทขนาดใหญในประเทศสเปนจํานวน 

164 บริษัท ไดกลยุทธและโครงสรางดังน้ี 

 1) กลยุทธการแขงขัน 

 • ราคาตํ่า (Low cost) 

 • ความแตกตางทางการตลาด (Marketing Differentiation) 

 • ความแตกตางทางนวัตกรรม (Innovation Differentiation) 

 2) โครงสราง 

 • การรวมอํานาจ (Centralization) 

 • ความเปนทางการที่มีอยู (Existence Formalization) 

 • ความเปนทางการที่บังคับใช (Enforcement Formalization) 

 • ความซับซอน (Complexity) 

GARRIGÓS-SIMÓN and MARQUÉS [14] วารสารของ Iberoamerican สถาบันการศึกษา

การบริหารจัดการ ไดทําการศึกษาวิเคราะห กลยุทธการแขงขันและผลดําเนินงานขององคกร โดยการ

ประเมินผลของกลยุทธการบริหารจัดการและผลดําเนินการโดยใชขอมูลจากแบบสอบถามที่สงไปยัง

ผูจัดการของบริษัทดานงานบริการในประเทศสเปนผานทางe-mailจํานวน 189 บริษัท โดยผูศึกษา

อางอิงวากลยุทธมี 4 มิติ 

• ประสิทธิภาพ (Efficiency) 

• การบริการ และราคา (Service/high price) 

• นวัตกรรมการผลิตแลละการพัฒนา (Product innovation and development) 

• ตราสินคาและชองทางการจัดจําหนาย (Brand and channel influence) 

 

2.5 การสรางความไดเปรียบในการแขงขัน 

 สามารถพิจารณาได 4 ดาน {6} 

1. คุณภาพที่เหนือกวา (Superior quality) 

2. ประสิทธิภาพที่เหนือกวา (Superior efficiency) 

3. การตอบสนองความตองการของลูกคาเหนือกวา (Superior responsiveness) 

4. นวัตกรรมเหนือกวา (Superior innovation) 

 

2.6 บทวิเคราะห 

  จากการทบทวนบทวรรณกรรมขางตนพบวา ยังไมมีนักวิจัยทานใดไดทําการศึกษาเกี่ยวกับกล

ยุทธระดับธุรกิจของผูรับเหมาในการประมูลงาน มีเพียงการศึกษาที่เก่ียวกับกลยุทธในการแขงขัน   เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ซึ่งพบวากลยุทธที่ใชในการแขงขันน้ันมีความสอดคลองกับกลยุทธระดับธุรกิจของผูรับเหมาในการ

ประมูลงาน ดังน้ันในงานวิจัยน้ีจะนํากลยุทธการแขงขันมาปรับปรุงเปนกลยุทธระดับธุรกิจโดยมี

วัตถุประสงคเพ่ือหาโครงสรางกลยุทธระดับธุรกิจของผูรับเหมากอสรางที่มีผลกระทบตอการประมูล

งาน 

 

2.7 กรอบแนวคิด 

การวางกรอบแนวคิดไดมาจากการทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวกับกลยุทธในการแขงขันของ

นักวิจัยที่ผานมาเปนพ้ืนฐานในการเลือกกลยุทธระดับธุรกิจของผูรับเหมาในการประมูลงานกอสราง 

โดยกลยุทธที่มีความหมายคลายคลึงกันจะถูกรวมเปนกลยุทธเดียวกัน สวนกลยุทธที่ไมเก่ียวของกับ

การประมูลงานกอสรางจะถูกตัดออก ดังแสดงในรูปที่ 2.1 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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การเสนอเวลาในการกอสรางสั้นกวาคูแขง 

การเสนอเวลาในการกอสรางมากกวาแตคณุภาพ/ราคาดีกวา 

การทํางานเสร็จตรงตามงวดเบิกจาย 

การใชเทคโนโลยีสมัยใหม 

การกําหนดข้ันตอนการทํางานทีม่ีประสิทธิภาพและประสทิธิผล 

การสรางตราสินคาที่เปนเอกลักษณ 

การบริการหลังกอสราง 

การบริหารคณุภาพ 

การเปลี่ยนอุปสรรคเปนโอกาส 

ความปลอดภยั 

สิ่งแวดลอม 

ความรับผิดชอบตอสังคม 

ราคาตํ่าสุด 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

การเสนองวดจายที่นอยกวา 

เงินทุนหมุนเวยีนของบริษัท 

การยอมรับความเสี่ยงในโครงการ 

การรวมทุน 

หุนสวนหรือคูคา 

กลยุทธดานการเงิน 

กลยุทธดานเวลา 

กลยุทธดานคุณภาพ 

กลยุทธดานบริบท 

กลยุทธระดับธุรกิจของ

ผูรับเหมากอสราง 

รูปที่ 2.1 แสดงกรอบแนวคิด 

การจํากัดขนาดการแขงขัน 

การชนะการประมลู

งานก่อสร้าง 
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เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



บทที่ 3 

ระเบียบวิธีการวิจัย 
 

 3.1 รูปแบบการวิจัย 

เพ่ือใหไดขอมูลที่เก่ียวกับกลยุทธในการประมูลงานระดับธุรกิจของผูรับเหมาที่สงผลตอการ

ชนะการประมูลงาน การวิจัยน้ีจึงดําเนินการโดยเลือกใชการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) โดย

การจัดทําแบบสอบถามขึ้นมาเพ่ือสํารวจระดับความมีอิทธิพลของแตละกลยุทธ รวมไปถึงความถี่ใน

การเลือกใชกลยุทธน้ันๆ เพ่ือนําขอมูลที่ไดมาวิเคราะหและระบุถึงนํ้าหนักในการชนะการประมูลงาน

กอสรางของกลยุทธน้ันๆ  
 

3.2 วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

3.2.1 แหลงขอมูลที่ใชในการวิจัย 

แหลงขอมูล (Source of Data) ที่ใชในงานวิจัยน้ีสามารถจําแนกตามแหลงที่มาของขอมูลได

แบงเปน 2 ประเภท โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

 (1) ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) หมายถึง เปนขอมูลที่ซึ่งเก็บรวบรวมขึ้นมาเปนครั้งแรก

จากกลุมตัวอยางโดยตรง และยังไมไดผานการวิเคราะหหรือสังเคราะหเปนเอกสาร สําหรับงานวิจัยน้ี

ไดเก็บขอมูลปฐมภูมิจากแบบสอบถามที่ไดถามกลุมที่มีหนาที่ประมูลงานในองคกรของผูรับเหมา 

(2) ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) หมายถึง ขอมูลที่ไมไดเก็บรวบรวมจากแหลงขอมูล

โดยตรงขอมูลในที่น้ีคือขอมูลที่ไดจากการทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของกับกลยุทธระดับธุรกิจของ

ผูรับเหมาในการประมูลงาน อิทธิพลและความถี่ในการเลือกในกลยุทธน้ันๆ เพ่ือนําขอมูลที่ไดมา

วิเคราะหหรือสังเคราะหแลวจึงนํามาสรางกรอบแนวความคิดการวิจัยครั้งน้ี 
 

3.2.2 ประชากรและกลุมตัวอยาง  

งานวิจัยน้ีไดกําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง ไวดังน้ี 

(1) ประชากร (Population) ที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือผูที่มีสวนเก่ียวของในการประมูลงาน

ภายในบริษัทรับเหมากอสรางในพ้ืนที่เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  

(2) กลุมตัวอยาง (Sample) ที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือจํานวนของผูที่มีสวนเกี่ยวของในการ

ประมูลงาน 110 รายของบริษัทที่รับเหมากอสรางในพ้ืนที่เขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล โดยการกําหนดตัวอยางในครั้งน้ีไมทราบขนาดของประชากรในการทดสอบ จึงมี

การใชวิธีการคํานวณหาขนาดของกลุมตัวอยาง โดยใชการคํานวณขนาดของตัวอยางใน

กรณีที่ไมทราบจํานวนประชากร (สามารถศึกษาเพ่ิมเติมไดจาก กัลยา วานิชยบัญชา [17]) 

ตามสมการที่ 3.1 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ขนาดของตัวอยาง  =  
𝑍2

4E2
                                           (3.1) 

 

โดยที่ Z = คามาตรฐานของระดับความเช่ือมั่น (90% เทากับ 1.645) 

        E = คาความคลาดเคลื่อนที่ยอมใหเกิดขึ้น กําหนดใหเทากับ 0.10 

เมื่อแทนคาดังกลาวจะไดขนาดตัวอยางของการศึกษาครั้งน้ีควรเทากับ 68 ตัวอยาง และได

มีการเผื่อการสูญเสีย เน่ืองจากไมไดรับแบบสอบถามคืน โดยสํารองไว 42 ตัวอยาง รวม

เปนตัวอยางทั้งหมด 110 ตัวอยาง 
 

3.2.3 วิธีการสุมตัวอยาง 

การสุมตัวอยางน้ันเปนการสุมโดยการสุมแบบเจาะจง (Purposive Sampling) อัน

เน่ืองมาจากมีขอจํากัดดานขอมูลของบริษัทในสวนของผูที่มีสวนเกี่ยวของในการประมูลงานกอสราง

ของผูรับเหมาและขอจํากัดดานเวลา โดยชวงเวลาที่ใชในการดําเนินเก็บรวบรวมขอมูล เริ่มต้ังแตชวง 

วันที่ 1 มกราคม 2559 ถึง 28 กุมภาพันธ 2560  ซึ่งแบบสอบถามจะถูกสงไปหาผูตอบโดยวิธีการ 

ดังน้ี 

(1) สงแบบสอบถามผาน E-mail  

(2) สงแบบสอบถามใหกับพนักงานที่มีสวนเกี่ยวของกับประมูลงานกอสราง 

(3) แจกแบบสอบถามโดยตรงกับผูบริหารดวยตัวผูวิจัยเอง 
 

3.3 เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล 

3.3.1 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย  

สําหรับเครื่องมือที่ใชในการวิจัยหรือเครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลที่ผูวิจัยนํามาใชใน

การวิจัยครั้งน้ีคือแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยกําหนดเปน 3 สวนหลักๆ ตามที่ไดแสดงไวใน

ภาคผนวก ข. ดังน้ี 

 สวนที่ 1: ขอมูลสวนบุคคลและองคกร มีคําถามอยู 8 ขอยอย คือ ตําแหนงปจจุบัน 

ระยะเวลาในตําแหนงปจจุบัน ประสบการณการทํางาน ระดับการศึกษา ประเภทของงานที่ทานทํา

การประมูล มูลคาโครงการที่ทานทําการประมูล ระยะเวลารวมที่องคกรไดกอต้ังมา มูลคาตํ่าสุดและ

สูงสุดที่องคกรทานเขารวมประมูลงาน โดยคําถามเกือบทั้งหมดเปนชนิดปลายเปดและปลายปด 

(Close – end and Open – end response Question) ที่ผูตอบคําถามกรอกคําตอบเอง หรือ มี

ทางเลือกของคําตอบกําหนดไวคงที่ และใหผูตอบคําถามไดเลือกเองเพียง 1 คําตอบ ถือวาเปนคําถาม

ที่มีโครงสราง (Structured Question) ดังตัวอยางคําถามขอที่ 1.4 “ระดับการศึกษา”  

ตํ่ากวาปริญญาตรี                                    ปริญญาตรี         

 ปริญญาโท ปริญญาเอก  

       และมีการผสมระหวางคําถามชนิดปลายปด (Close – end response Question) กับคําถาม

ชนิดปลายเปด (Open – end response Question) เขาไวดวยกัน ซึ่งสวนที่คําถามชนิดปลายเปด

  

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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จะใหผูตอบแบบสอบถามสามารถใชคําพูดของตัวเองในการตอบแบบสอบถาม ซึ่งไมมีการจัดคําตอบ

ไวใหแนนอน ถือวาเปนคําถามที่ไมมีโครงสราง (Unstructured Question) ดังตัวอยางคําถามขอที่ 

2.1 “ประเภทของงานที่ทานทําการประมูล (อาจเขียนมากกวา 1 แหง ถาเหมาะสม)”  

 งานบานเรือนที่พักอาศัย 

 งานอาคาร 

 งานโรงงานอุตสาหกรรม 

 งานวิศวกรรมโยธา(ถนน ทางดวน สนามบิน) 

 อ่ืนๆ……………………….. 

 

สวนที่ 2: ขอมูลเก่ียวกับกลุมกลยุทธและกลยุทธที่มีอิทธิพลตอการชนะการประมูลงาน

กอสราง สวนน้ีแยกคําถามออกตามกลุมของกลยุทธ 4 กลุมและแยกเปนกลยุทธตามกลุมของกลยุทธ

น้ันๆ โดยเปนการสอบถามระดับความมีอิทธิพลและความถี่ในการใชของแตละกลยุทธ ในสวนน้ีเปน

คําถามลักษณะปลายปด (Close – end response Question) ที่ใชสเกลความมีอิทธิพลหรือสเกล

ความถี่ (Importance Scale or Frequency Scale) โดยกําหนดชวงวัดที่มีคาตอเน่ืองกัน 5 ระดับ

แบบไลเคิรท (Likert Scale) ดังน้ี 

ระดับความมีอิทธิพล 

        1  หมายถึง ระดับอิทธิพลของกลยุทธน้ันตํ่ามาก หรือไมมีอิทธิพลตอการชนะการประมูลเลย 

        2  หมายถึง ระดับอิทธิพลของกลยุทธน้ันตํ่า ตอการชนะการประมูลงานกอสราง 

        3  หมายถึง ระดับอิทธิพลของกลยุทธน้ันปานกลาง ตอการชนะการประมูลงานกอสราง 

        4  หมายถึง ระดับอิทธิพลของกลยุทธน้ันสูง ตอการชนะการประมูลงานกอสราง 

        5  หมายถึง ระดับอิทธิพลของกลยุทธน้ันสูงมาก ตอการชนะการประมูลงานกอสราง 

 

ระดบัความถ่ีในการเลือกใช 

        1  หมายถึง ระดับความถี่ในการเลือกใชกลยุทธน้ันตํ่ามาก หรือไมมีเคยใชกลยุทธน้ันเลย 

        2  หมายถึง ระดับความถี่ในการเลือกใชกลยุทธน้ันตํ่า ตอการชนะการประมูลงานกอสราง 

        3  หมายถึง ระดับความถี่ในการเลือกใชกลยุทธน้ันปานกลาง ตอการชนะการประมูลงาน   

กอสราง 

        4  หมายถึง ระดับความถี่ในการเลือกใชกลยุทธน้ันสูง ตอการชนะการประมูลงานกอสราง 

        5  หมายถึง ระดับความถี่ในการเลือกใชกลยุทธน้ันสูงมาก ตอการชนะการประมูลงานกอสราง 

      และในสวนน้ียังใหผูตอบแบบสอบถามไดเพ่ิมเติมกลยุทธหากเห็นวากลยุทธที่กําหนดไวไม

ครบถวน ดังแสดงในตารางที่ 3.1  
 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 3.1  ตัวอยางแบบสอบถามกลุมกลยุทธและกลยุทธ 

กลยุทธระดับธุรกิจในการประมูลงานกอสราง อิทธิพลตอการชนะการประมูล

สูงมาก.....................ตํ่ามาก 

ระดับของความถี่ในการใช 

สูงมาก.....................ตํ่ามาก 

2.2 กลยุทธดานเวลา   

• การเสนอเวลาในการกอสรางสั้นกวา

คูแขง: การเสนอเวลากอสรางท่ีสั้นกวา

คูแขง ทําใหเจาของไดใชสิ่งปลูกสรางเร็ว

ขึ้น 

• การเสนอเวลาในการกอสรางมากกวา

แตคุณภาพหรือราคาดีกวา: การแลก

เวลาในการกอสรางท่ีเพ่ิมขึ้นซ่ึงไดมาซ่ึง

คุณภาพงานท่ีดีกวา หรือราคากอสรางท่ี

ถูกกวาคูแขง 

• การทํางานเสร็จตรงตามงวดเบิกจาย: 

การใชเวลากอสรางตรงตามงวดเบิกจาย 

รวมถึงการไมขอเลื่อนการสงงาน 

• อื่นๆ…………………………………………………

……………………………………………………….  

5     4     3     2     1 

 

 

 

5     4     3     2     1 

 

 

 

 

5     4     3     2     1 

 

 

5     4     3     2     1 

 

5     4     3     2     1 

 

 

 

5     4     3     2     1 

 

 

 

 

5     4     3     2     1 

 

 

5     4     3     2     1 

 

 

   สวนที่ 3: ผลกระทบของกลยุทธทั้งหมด (ในสวนที่ 2 ขางตน) ที่มีตอการชนะการประมูล

งานกอสราง ในสวนน้ีเปนคําถามลักษณะปลายปด (Close – end response Question) ที่ใชสเกล

ความมีอิทธิพลหรือสเกลความถี่ (Importance Scale or Frequency Scale) เหมือนกับสวนที่ 2 ดัง

ตารางที ่3.2 
 

ตารางที่ 3.2  ตัวอยางแบบสอบถามระดับของผลกระทบของกลยุทธ 

 ระดับของผลกระทบ 

สูงมาก....................ตํ่ามาก 
 

• กลยุทธท้ังหมด ตามสวนท่ี 2 ขางตน ท่ีสงผลกระทบตอการชนะการ

ประมูลงานกอสราง 
 

 

5     4     3     2     1 

 
 

 

3.3.2 การทดสอบเครื่องมือ  

กอนที่จะทําการสํารวจน้ันตัวแบบสอบถามจะตองทําการทดสอบหาความตรง (Validity) 

และความเช่ือถือได (Reliability) ดังน้ี  

3.3.2.1 ความตรง (Validity) หมายถึง ความถูกตองแมนยาของแบบสอบถามที่จะวัดไดตรง

ตามวัตถุประสงคที่กําหนดไว หรือเปนความสามารถของแบบสอบถามที่จะสะทอนความหมายที่
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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แทจริงของแนวคิดที่ตองการศึกษาไดอยางสมบูรณและถูกตอง โดยกําหนดการทดสอบความตรงเปน 

2 ประเด็น คือ 

กําหนดการทดสอบความตรงเปน 2 ประเด็น คือ  

(1) การทดสอบความตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) โดยการนําแบบสอบถามไป

ทดสอบกับผูที่เกี่ยวของกับการประมูลงานกอสรางที่มีประสบการณดานการประมูลงานมาไมนอยกวา 

10 ป จํานวน 3 ทาน โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือ 

  (1.1) ทดสอบวาขอความในแบบสอบถามมีความเขาใจหรอืไม (ถาไมควรแกไข

อยางไร)  

(1.2) กลยุทธการประมูลงานที่แสดงในแบบสอบถามเปนกลยุทธที่สงผลตอการชนะ

ในการประมูลหรือไม  

(1.3) มีกลยุทธการประมูลงานอ่ืนๆเพ่ิมเติมหรือไม  

(1.4) เห็นดวยกับการจัดกลุมกลยุทธตามแบบสอบถามหรอืไม (ถาไมควรจะปรับปรุง

อยางไร)  

หลังจากการทดสอบความตรงเชิงเน้ือหากับผูเช่ียวชาญที่มีประสบการณสูงแลวจึงปรับแกไข

แบบสอบถามตามคําแนะนํา แลวนําแบบสอบถามใหที่ปรึกษางานวิจัยดูอีกครั้งหน่ึงกอนที่จะสง

แบบสอบถามไปยังตัวอยางวิจัยจํานวน 30 ชุด (สามารถศึกษาขอมูลตารางการบันทึกผล

แบบสอบถามที่ใชทดสอบ จํานวน 30 ตัวอยางไดที่ภาคผนวก ค.) เพ่ือนําขอมูลที่ไดไปทดสอบความ

ตรงเชิงโครงสรางและความเช่ือถือไดของสเกลที่ใชวัดปจจัยตอไป 

(2) การทดสอบความตรงเชิงโครงสราง (Construct Validity) โดยกอนการตรวจสอบ

ความสัมพันธระหวางปจจัยทําการตรวจสอบการแจกแจงความถี่ของขอมูลดวยคาความเบ 

(Skewness) ดังแสดงในสมการที่ 3.2 เพ่ือตรวจสอบวาขอมูลมีการแจกแจงแบบปกติ (Normal 

Distribution) หรือมีการแจกแจงแบบไมปกติ (Un-normal Distribution) 
 

                           ความเบของตัวอยาง = 
n∑(xi−x�)3

(n−1)(n−2)s3
                             (3.2) 

 

                    โดยที ่n = จํานวนของขอมูล 

       xi = คาของขอมูลของตัวอยางที่ i 

                            i  = ขอมูลที ่1, 2, 3, …, n 

                            x = คาเฉลี่ยของขอมูล 

                            s = สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ถาคาความเบที่คํานวณไดเปนศูนย แสดงวา ขอมูลมีการแจกแจงแบบปกติ 

ถาคาความเบที่คํานวณไดเปนบวก แสดงวา ขอมูลมีการแจกแจงแบบไมปกติ 

ถาคาความเบที่คํานวณไดเปนลบ แสดงวา ขอมูลมีการแจกแจงแบบไมปกติ 

_ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ซึ่งจากการวิเคราะหดวยโปรแกรม SPSS พบวาขอมูลมีการแจกแจงแบบไมปกติ จึง

ใชเทคนิคการวิเคราะหทางสถิติแบบไมใชพารามิเตอร (Non-parametric) ตามคํากลาวของ 

Siegel and Castellan [16] โดยทําการตรวจสอบความสัมพันธระหวางปจจัย ดวยการหา

คาสหสัมพันธของ Spearman (Spearman’s Rank Correlation Coefficient) เพ่ือ

วิเคราะหความสัมพันธรวมระหวางปจจัยและตรวจสอบความมีเหตุผลของปจจัยที่ได

พัฒนาขึ้น ดังสมการที่ 3.3 (สามารถศึกษาเพ่ิมเติมไดจาก กัลยา วานิชยบัญชา [17])        

ซึ่ง  -1 ≤ rs ≤ +1 โดยที่ rs = สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธของ Spearman 

 

              𝑟𝑠 = 1 − 6∑ 𝑑𝑡2𝑛
𝑡=1

𝑛(𝑛2−1)
                      (3.3) 

 

โดยที่ rs = สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธของ Spearman 

                            di = ผลตางของลําดับที่ของตัวอยางที่ i 

                            n = จํานวนของขอมูล 

                  ถาคา rs เปนบวก แสดงวา ปจจัยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

                  ถาคา rs เปนลบ แสดงวา ปจจัยมีความสัมพันธในทิศทางตรงขามกัน 

                  ถาคา rs มีคาใกลเคียง +1 หรือ -1 แสดงวาปจจัยมีความสัมพันธกันมาก 

                  ถาคา rs มีคาใกล 0 แสดงวาปจจัยไมมีความสัมพันธกันเลยหรือมีความสัมพันธกันนอย 

ซึ่งผลการวิเคราะหคาสหสัมพันธของ Spearman (The Spearman’s Rank 

Correlation Coefficient) ของทุกกลยุทธดานความมีอิทธิพล ดวยโปรแกรม SPSS แสดงดัง

ตารางภาคผนวก ง. ซึ่งพบวา “ความปลอดภัย” มีความสัมพันธกับกลยุทธอ่ืนมากที่สุด และ

ในทางกลับกัน “ราคาตํ่าสุด” “การเสนองวดการจายที่นอยกวา” “การยอมรับความเสี่ยงใน

โครงการ” “การรวมทุน (Joint venture)” และ“หุนสวนหรือคูคา (Partnership)” มี

ความสัมพันธกับกลยุทธอ่ืนนอยที่สุด สวนดานความถี่การใช ซึ่งพบวา “การบริการหลังการ

กอสราง” มีความสัมพันธกับกลยุทธอ่ืนมากที่สุด และในทางกลับกัน “ราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพ” “การเสนอเวลาในการกอสรางสั้นกวาคูแขง” และ“การจํากัดขนาดการแขงขัน” มี

ความสัมพันธกับกลยุทธอ่ืนนอยที่สุด นอกจากน้ียังพบวากลยุทธทุกตัวมีความสัมพันธกัน 

แสดงวาปจจัยทั้งหมดมีความตรงตอกลยุทธระดับธุรกิจของผูรับเหมาในการประมูลงาน [15] 

 

3.3.2.2 การทดสอบความเช่ือถือไดของสเกล (Reliability) ซึ่งทําการวิเคราะหขอมูลใช

วิธีการหาคาสัมประสิทธ์ิ Cronbach’s Alpha (Cronbach’s Alpha Coefficient) ซึ่งเปนเทคนิควัด

ความสอดคลองภายในชุดเดียวกัน (Internal Consistency) ดังแสดงในสมการที่ 3.4 ซึ่งสามารถ

ศึกษาเพ่ิมเติมไดจาก SPSS Training [16] และกัลยา วานิชยบัญชา [17] 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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𝐶𝑟𝑜𝑛𝑏𝑎𝑐ℎ′𝑠𝐴𝑙𝑝ℎ𝑎 =  𝑘 𝑐𝑜𝑣𝑎𝑟𝚤𝑎𝑛𝑐𝑒�����������������/ 𝑣𝑎𝑟𝚤𝑎𝑛𝑐𝑒�������������
1+(𝑘−1)𝑐𝑜𝑣𝑎𝑟𝚤𝑎𝑛𝑐𝑒�����������������/ 𝑣𝑎𝑟𝚤𝑎𝑛𝑐𝑒�������������

     (3.4) 

 

โดยที่ k = จํานวนคําถาม 

                       covariance = คาเฉลี่ยของคาของคาแปรปรวนรวมระหวางคําถามตาง ๆ 

                          variance = คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนของคําถาม 

    

ในกรณีที่มีการ Standized แตละคําถาม คาสัมประสิทธ์ิ Cronbach’s 

Alpha จะกลายเปน ดังแสดงในสมการที่ 3.5 

 

                                                   𝐶𝑟𝑜𝑛𝑏𝑎𝑐ℎ′𝑠 𝐴𝑙𝑝ℎ𝑎 =  𝑘𝑟̅
1+(𝑘−1)𝑟̅

      (3.5) 
 

โดยที่ r̅ = คาเฉลี่ยของคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธระหวางคําถามตางๆ 

จากการวิเคราะหดวยโปรแกรม SPSS ไดคาสัมประสิทธ์ิ Cronbach’s Alpha เทากับ 0.786

กับ 0.824 จากสเกลความมีอิทธิพลกับความถี่การใชตามลําดับ ซึ่งมีคามากกวา 0.7 แสดงใหเห็นวา

สเกลหรือเครื่องมือวัดมีความนาเช่ือถือได ดังที่ระบุใน SPSS Training [16] หรือคาสัมประสิทธ์ิ 

Cronbach’s Alpha มีคาเขาใกล 1 มาก ก็จะถือวาสเกลหรือเครื่องมือวัดมีความนาเช่ือถือไดสูงมาก 

ตามคํากลาวของ กัลยา วานิชยบัญชา [17] 

หลังจากการทดสอบความตรงเชิงโครงสรางและความเช่ือถือไดของสเกลผานแลว ก็เขาสู

ขั้นตอนการสํารวจแบบสอบถามจากตัวอยางวิจัยตอไป 

 

3.4  วิธีการวิเคราะหขอมูล 

       เมื่อไดขอมูลจากการสํารวจแลวทําการวิเคราะห โดยวิเคราะหเปนสวนๆ ดังน้ี 

3.4.1 วิเคราะหขอมูลแบบสอบถามสวนที่ 1: ขอมูลสวนบุคคล  

          โดยการวิเคราะหในทุกขอคําถามในสวนที่ 1 ดวยหาคาความถี่ รอยละ เปรียบเทียบและการ

วิจารณผลที่ได 
 

3.4.2 วิเคราะหขอมูลแบบสอบถามสวนที่ 2: กลุมกลยุทธและกลยุทธที่มีอิทธิพลตอการ

ชนะการประมูลงานกอสราง  

ทดสอบโครงสรางปจจัยโดยการวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory Factor 

Analysis, CFA) เปนวิธีการยืนยันความถูกตองขององคประกอบเชิงสํารวจตามที่วางกรอบ

แนวความคิดการวิจัยไว ดวยโปรแกรม Amos โดยเกณฑที่ใชในการทดสอบวาโครงสรางมีผลกระทบ

ตอการชนะการประมูลงานกอสรางสอดคลองกับขอมูลเชิงสังเกต [18]  ดังน้ี 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 คาระดับความนาจะเปนของไคสแควร, p > 0.05  

 คาไคสแควรสัมพัทธ, CMIN/DF < 3  

 คาดัชนีวัดความสอดคลอง, GFI ย่ิงเขาใกล 1 ย่ิงดี [20]   

 คาดัชนีรากของคาเฉลี่ยกําลังสองของการประมาณคาความคลาดเคลื่อน, RMSEA < 0.08  

 

          ซึ่งการวิเคราะหมีขั้นตอนโดยเรียงลําดับดังน้ี 

(1) การวิเคราะหทีละกลุมปจจัยตามกรอบแนวความคิดการวิจัย 4 กลุม คือ “กลยุทธดาน

การเงิน” “กลยุทธดานเวลา” “กลยุทธดานคุณภาพ” และ “กลยุทธดานบริบท” โดย

ขึ้นรูปในโปรแกรม Amos ดังแสดงตัวอยางในรูปที่ 3.1  

 
รูปที่ 3.1 ตัวอยางวิธีการขึ้นรูปการวิเคราะหทีละกลุมปจจยัในโปรแกรม Amos 

 

เมื่อทําการขึ้นรูปดวยโปรแกรม Amos เสร็จทําการวิเคราะหโดยมีขั้นตอน ดังน้ี [18] 
 

(1.1) เลือก Analysis properties         (จากสวนที่ 1) แลวทําการเลือกดังภาพในรูป

ที่ 3.2 

(1.2) เลือก Standardized Estimates (จากสวนที่ 2 ตามรูปที่ 3.2) 

(1.3) เลือก Calculate         แบบจําลอง (จากสวนที่ 1 ตามรูปที ่3.2) 

(1.4) เลือก การแสดงผลตัวเลขคาสถิติตางๆ บนแบบจําลอง          (จากสวนที่ 2 ตาม

รูปที่ 3.2) 

(1.5) ที่ Title ในรูป ดูที่คา p ถา p < 0.05 ตองปรับแตงแบบจําลองจนกวา คา p > 

0.05 การปรับทําดังน้ี 

• เลือก View Text/Modification Indices          

• พิจารณาคูของคา error ที่มีคา MI มากที่สุด ดังภาพตัวอยาง รูปที่ 3.4 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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สวนที่ 1 สวนที่ 2 

• กลับไปที่ภาพการสรางแบบจําลอง (เลือกจากสวนที่ 2ตามรูปที ่3.2) แลว

เช่ือมเสนลูกศร 2 หัว           ระหวาง error คูน้ัน  

(1.6) ทําซ้ําต้ังแตขอ 1.3) จนคา p > 0.05 และคาอ่ืนจะผานเกณฑทั้งหมด เสร็จแลวจึง

สามารถรายงานผลได 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที่ 3.2 ตัวอยางการต้ังคา Analysis properties 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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รูปที่ 3.3 ตัวอยางการพิจารณาคูของคา error ที่มีคา MI มากที่สุด 

 

(2) การวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนอันดับหน่ึง (1th Order CFA) เพ่ือยืนยันความสัมพันธ

ระหวางกลุมปจจัย โดยทําการขึ้นรูปในโปรแกรม Amos ดังแสดงตัวอยางในรูปที่ 3.4 

จากน้ันทําตามขอที่ 1.1 – 1.6 

 

 
รูปที่ 3.4 ตัวอยางวิธีการขึ้นรูปการวิเคราะหเชิงยืนอันดับหน่ึงในโปรแกรม Amos 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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(3) การวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยันอันดับสอง (2nd Order CFA) เพ่ือยืนยันโครงสราง

ปจจัย โดยทําการขึ้นรูปในโปรแกรม Amos ดังแสดงตัวอยางในรูปที่ 3.5 จากน้ันทําตาม

ขอที่ 1.1 – 1.6 

 
รูปที่ 3.5 ตัวอยางวิธีการขึ้นรูปการวิเคราะหเชิงยืนอันดับสองในโปรแกรม Amos 

 

3.4.3 วิเคราะหขอมูลแบบสอบถามสวนที่ 3: ผลกระทบของกลยุทธทั้งหมด (ในสวนที่ 

2 ขางตน) ที่มีตอการชนะการประมูลงานกอสราง  

         ดวยการหาระดับผลกระทบของโครงสรางกลยุทธตอการชนะการประมูลงานกอสราง  โดย

การวิเคราะหโมเดลสมการโครงสราง (Structural Equations Modeling, SEM) ดวยโปรแกรม 

Amos โดยเขียนแบบจําลองกรอบแนวความคิดทั้งหมดดังแสดงตัวอยางในรูปที่ 3.6 จากน้ันทําตาม

ขอที่ 1.1 – 1.6 

 
รูปที่ 3.6 ตัวอยางวิธีการขึ้นรูปการวิเคราะหโมเดลสมการโครงสรางในโปรแกรม Amos 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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นํ้าหนักถดถอย 

ผลรวมของนํ้าหนักถดถอย 

พรอมหานํ้าหนักความสําคัญจากคานํ้าหนักถดถอย (Regression Weight) จากผลการ

วิเคราะหโมเดลสมการโครงสราง ดังแสดงในสมการที่ 3.7 และคาเฉลี่ยความถี่ในการใชของแตละกล

ยุทธ ดังแสดงในสมการที่ 3.8 

นํ้าหนักความสําคัญ =  
                           

                                                   
 × 100 %                  (3.7) 

 

 

𝑥̅ = ∑ 𝑋𝑖𝑛
𝑖=1
𝑛

                                         (3.8) 

 

             โดยที ่  x� = คาเฉลี่ยระดับความมีอิทธิพล 

                                Xi = ระดับความมีอิทธิพลของปจจัยของกลุมตัวอยางที่ i 

                                 i = กลุมตัวอยางที่ 1, 2, 3, …, n 

                                n = จํานวนขอมูลทั้งหมดของกลุมตัวอยาง 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



บทที่ 4 

ผลการวจิัย 
4.1 บทนํา 

จากบทที่ผานมาหลังจากทําการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางของผูที่เก่ียวของกับการชนะการ

ประมูลงานกอสรางในพ้ืนที่เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลซึ่งจํานวนแบบสอบถามที่ใช สํารวจมี

ทั้งสิ้น 110 ชุดไดรับการตอบ 84 ชุด คิดเปน 76.36% ซึ่งถือวาดีเย่ียม [20] โดยแบบสอบถามถูก

สงไปดวยวิธีการ ดังแสดงในตารางที่ 4.1 
 

ตารางที่ 4.1 แสดงจํานวนของแบบสอบถาม 

วิธีการ 

จํานวน

ทั้งหมด 

ไดคืนหรือตอบ

คําถาม 

ไมไดคืนหรือไม

ตอบคําตาม 

  (ชุด) (ชุด) (%) (ชุด) (%) 

สงแบบสอบถามผาน E-mail  40 30 75.00% 10 25.00% 

สงแบบสอบถามใหกับพนักงานที่มีสวน

เกี่ยวของกับประมูลงานกอสราง 65 49 75.38% 16 24.62% 

แจกแบบสอบถามโดยตรงกับผูบริหารดวย

ตัวผูวิจัยเอง 5 5 100.00% 0 0.00% 

รวมทั้งหมด 110 84 76.36% 26 23.64% 

 

จากน้ันจึงนําขอมูลที่ไดมาวิเคราะหคาทางสถิติโดยแยกเปนสวนๆประกอบดวย  

(1) วิเคราะหแบบสอบถามสวนที่ 1: ขอมูลสวนบุคคลโดยทําการหาคาความถี่และรอยละ  

(2) วิเคราะหขอมูลแบบสอบถามสวนที่ 2: โครงสรางกลยุทธระดับธุรกิจของผูรับเหมาในการ

ประมูลงาน โดยการทดสอบโครงสรางปจจัย 

(3) วิเคราะหขอมูลแบบสอบถามสวนที่ 3: ความมีอิทธิพลของปจจัยทั้งหมดที่มีตอการชนะ

การประมูลงาน โดยหาระดับความมีอิทธิพลของโครงสรางปจจัยตอการชนะการประมูล

งานและนํ้าหนักความสําคัญของแตละกลยุทธ 
 

4.2 วิเคราะหแบบสอบถามสวนที่ 1: ขอมูลสวนบุคคล 

เปนการวิเคราะหโดยการหาคาความถี่และรอยละ ซึ่งคําถามเหลาน้ีไดถามเพ่ือตองการทราบ

ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามความมีอิทธิพลและความถี่ของการชนะการประมูลงานโดย

แสดงในขอยอยของคําถาม ดังน้ี 

คําถามขอที่ 1. ขอทราบคุณสมบัติของทานดังน้ี 

คําถามขอที่ 1.1 ตําแหนงปจจุบัน 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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คําถามขอที่ 1.2 ระยะเวลาที่ดํารงตําแหนงในปจจุบัน 

คําถามขอที่ 1.3 ประสบการณการทํางาน 

 

ตารางที่ 4.2  แสดงตําแหนงปจจุบัน ระยะเวลาที่ดํารงตําแหนงปจจุบัน และประสบการณการทํางาน

ของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ตําแหนงปจจุบัน 

 

จํานวน (คน) 

 

รอยละ 

 

ระยะเวลาดํารง

ตําแหนงเฉลี่ย (ป) 

ประสบการณ

เฉลี่ย (ป) 

กรรมการผูจัดการ 

ผูจัดการ 

ผูชวยผูจัดการ 

หัวหนา 

ผูชวยหัวหนา 

ผูจัดการโครงการ 

ผูประมาณราคา 

วิศวกรโครงการ 

วิศวกรโยธา 

วิศวกรสนาม 

วิศวกร 

วิศวกรสํานักงาน 

สถาปนิก 

ผูออกแบบ 

1 

4 

2 

1 

1 

5 

38 

3 

10 

4 

8 

4 

1 

2 

1.19 

4.76 

2.38 

1.19 

1.19 

5.95 

45.24 

3.57 

11.90 

4.76 

9.52 

4.76 

1.19 

2.38 

5 

9 

6 

11 

2 

11 

3 

4 

7 

6 

6 

6 

12 

1 

28 

22 

26 

24 

6 

26 

4 

9 

10 

10 

10 

10 

12 

6 

รวม 84 100 6.2 14.5 

จากตารางที่ 4.2 ตําแหนงปจจุบันของผูตอบแบบสอบถามน้ันมีความแตกตางกันและมีอยู

ดวยกันหลายระดับ ซึ่งแตละระดับลวนมีสวนเก่ียวของกับการประมูลงานกอสรางและเปนผูมี

ประสบการณทั้งสิ้น โดยมีระยะเวลาในการดํารงตําแหนงเฉลี่ย 6.2 ป และประสบการณเฉลี่ย 14.5 ป 

นอกจากน้ีจะเห็นไดวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนผูประมาณราคาทําใหผลการวิเคราะหน้ีจะ

เปนความคิดเห็นในมุมมองของผูประมาณราคาเปนหลัก 
  

คําถามขอที่ 1.4 หนาที่ปจจุบันของทานเกี่ยวของกับ 

    บริหารโครงการ          ประมาณราคา 

    จัดเตรียมเอกสารประมาณราคา         วางแผนกลยุทธ 

    บริหารองคกร           อ่ืนๆ……………………………………. 
 

 

 

 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.3 แสดงหนาที่ปจจุบันของผูตอบแบบสอบถาม 

 

หนาที่ปจจุบัน 

 

จํานวน 

 

รอยละ 

บริหารโครงการ 

ประมาณราคา 

จัดเตรียมเอกสารประมาณราคา 

วางแผนกลยุทธ 

บริหารองคกร 

อ่ืนๆ 

17 

41 

20 

10 

4 

20 

15.18 

36.61 

17.86 

8.92 

3.57 

17.86 

รวม 112 100 

 

จากตารางที่ 4.3 แสดงหนาที่ปจจุบันของผูตอบแบบสอบถามความมีอิทธิพลและความถี่ของ

การประมูลงานกอสรางประกอบดวยบริหารโครงการกอสราง 17 คน (15.18%) ประมาณราคา 41 

คน (36.61%) จัดเตรียมเอกสารประมาณราคา 20 คน (17.86%) วางแผนกลยุทธ 10 คน (8.92%) 

บริหารองคกร 4 คน (3.57%) อ่ืนๆ 20 คน (17.86%) โดยมีหนาที่ปจจุบันมากที่สุดคือ ประมาณ

ราคา 41 คน (36.61%) 

 

คําถามที่ 1.5 ระดับการศึกษา 

ตํ่ากวา   ปริญญาตรี                                       ปรญิญาตรี          

     ปริญญาโท          ปรญิญาเอก 

 

ตารางที่ 4.4 แสดงระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม 

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 

ตํ่ากวาปริญญาตรี 

ปริญญาตร ี

ปริญญาโท 

ปริญญาเอก 

5 

63 

16 

0 

5.95 

75.00 

19.05 

0.00 

รวม 84 100 
 

จากตารางที่ 4.4 แสดงระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถามความมีอิทธิพลและความถี่

ของการประมูลงานกอสรางประกอบดวยตํ่ากวาปริญญาตรี 5 คน  (5.95%) ปริญญาตรี 63 คน  

(75.00%) ปริญญาโท 16 คน (19.05%) ปริญญาเอก 0 คน (0%) มีระดับการศึกษามากที่สุดคือ 

ปริญญาตร ี63 คน (75.00%) 

  

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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คําถามที่ 2. ขอทราบคุณสมบัติขององคกรทานดังน้ี 

คําถามขอที่ 2.1 ประเภทของงานที่ทานทําการประมูล 

      งานบานเรือนที่พักอาศัย 

   งานอาคาร 

   งานโรงงานอุตสาหกรรม 

   งานวิศวกรรมโยธา(ถนน ทางดวน สนามบิน) 

   อ่ืนๆ……………………….. 
 

ตารางที่ 4.5 แสดงประเภทของงานที่ทําการประมูลของผูตอบแบบสอบถาม 

ประเภทของงานที่ทําการประมูล จํานวน  รอยละ 

งานบานเรือนที่พักอาศัย 

งานอาคาร 

งานโรงงานอุตสาหกรรม 

งานวิศวกรรมโยธา(ถนน ทางดวน 

สนามบิน) 

อ่ืนๆ 

14 

43 

28 

18 

7 

12.73 

39.09 

25.46 

16.36 

6.36 

รวม 110 100 

จากตารางที่ 4.5 ประเภทของงานที่ทําการประมูลมีงานบานเรือนที่พักอาศัยจํานวน 14 คน 

(12.73%) งานอาคารจํานวน 43 คน (39.09%) งานโรงงานอุตสาหกรรมจํานวน 28 คน (25.46%) 

งานวิศวกรรมโยธา(ถนน ทางดวน สนามบิน) จํานวน 18 คน (16.36%) และอ่ืนๆจํานวน 7 คน 

(6.36%) โดยมีคนทําการประมูลงานประเภทอาคารเปนจํานวนสูงสุดคือ 43 คน (39.09%) แสดงให

เห็นวาผลลัพธที่ไดจากงานวิจัยน้ีเปนลักษณะของงานอาคารเปนสวนใหญ 

 

คําถามขอที่ 2.2 มลูคาโครงการที่ทานทําการประมูล โดยเฉลี่ย 

             ไมเกิน 5,000,000 บาท  

   5,000,001 – 10,000,000 บาท 

   10,000,001 – 20,000,000 บาท 

   20,000,001 – 50,000,000 บาท 

                50,000,001 – 100,000,000 บาท 

   มากกวา 100,000,000 บาท 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.6 มูลคาโครงการที่ทําการประมลูของผูตอบแบบสอบถาม 

มูลคาโครงการที่ทําการประมลู 

(บาท) 

จํานวน  รอยละ 

ไมเกิน 5,000,000 

5,000,001–10,000,000 

10,000,001–20,000,000 

20,000,000–50,000,000 

50,000,001–100,000,000 

มากกวา 100,000,000 

6 

7 

4 

9 

12 

46 

7.14 

8.33 

4.76 

10.72 

14.29 

54.76 

รวม 84 100 

จากตารางที่ 4.6 มูลคาโครงการที่ทําการประมูลของผูตอบแบบสอบถามประกอบดวย ไม

เกิน 5 ลานบาท 6 คน (7.14%) 5-10 ลานบาท 7 คน (8.33%) 10-20 ลานบาท 4 คน (4.76%) 20-

50 ลานบาท 9 คน (10.72%) 50-100 ลานบาท 12 คน (14.29%) มากกวา 100 ลานบาท 46 คน 

(54.76%) แสดงวามูลคาโครงการที่ผูทําแบบสอบถามทําการประมูลมีมูลคามากกวา 100 ลานบาท

เปนสวนใหญ 
 

คําถามขอที่ 2.3 ระยะเวลารวมที่องคกรไดกอต้ัง 

จากแบบสอบถามระยะเวลาขององคกรของผูตอบแบบสอบถามไดกอต้ังโดยมีระยะเวลา

สูงสุด 55 ป ตํ่าสุด 2 ป และระยะเวลารวมที่องคกรไดกอต้ังโดยเฉลี่ย 24.08 ป 
 

คําถามขอที่ 2.4 มลูคาตํ่าสุดและสูงสุดที่องคกรทานเขารวมประมูลงาน 

จากแบบสอบถามมูลคาตํ่าสุดและสูงสุดที่องคกรทานเขารวมประมูลงาน มีราคาตํ่าสุด 9 

แสนบาท ราคาสูงสุด 6400 ลานบาท ราคาตํ่าสุดเฉลี่ย 37.80 ลานบาท และราคาสูงสุดเฉลี่ย 

1060.70 ลานบาท 
 

4.3 วิเคราะหแบบสอบถามสวนที่ 2: กลยุทธระดับธรุกิจของผูรบัเหมาในการประมูลงาน 

จุดมุงหมายของแบบสอบถามสวนน้ีเพ่ือตองการทราบระดับของความมีอิทธิพลและความถี่

ในการใชของกลุมกลยุทธและกลยุทธยอยที่มีผลตอการชนะการประมูลงาน และขอทราบกลุมกลยุทธ

และกลยุทธยอยอ่ืนๆเพ่ิมเติมที่ไมไดแสดงไวในแบบสอบถาม ซึ่งทางผูตอบแบบสอบถามคิดวามี

อิทธิพลตอการชนะการประมูลงานและมีความถี่ในการปฏิบัติใชกลยุทธน้ัน  แตผลการตอบ

แบบสอบถามไมมีความคิดเห็นเพ่ิมเติมมา ซึ่งพอที่จะแสดงใหเห็นวากลุมกลยุทธและกลยุทธยอยใน

แบบสอบถามน้ีครอบคลุมถึงกลยุทธที่มีอิทธิพลและความถี่ในการนํากลยุทธน้ันไปใชในระดับหน่ึง โดย

ในสวนของการวิเคราะหแบบสอบถามของกลุมกลยุทธและกลยุทธยอยน้ีจะใชเฉพาะความมีอิทธิพล

ในการวิเคราะหโมเดลสมการโครงสราง พรอมทั้งทดสอบโครงสรางปจจัย ดวยการวิเคราะห

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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องคประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory Factor Analysis, CFA) เปนวิธีการยืนยันความถูกตองของ

องคประกอบเชิงสํารวจ สวนความถี่ในการใชกลยุทธน้ันจะใชการวิเคราะหดวยคาเฉลี่ยเทาน้ัน 
 

การวิเคราะหเริ่มดวยการวิเคราะหทีละกลุมปจจัยตามกรอบแนวความคิดทั้ง 4 กลุม ดังน้ี  

• กลุมปจจัยที่หน่ึง “กลยุทธดานการเงิน” ซึ่งพบวาคา p = 0.147 ซึ่งมากกวา 0.05, 

CMIN/DF = 1.423 ซึ่งนอยกวา 3, GFI = 0.944 ย่ิงเขาใกล 1 ย่ิงดี, RMSEA = 0.071 ซึ่ง

นอยกวา 0.08 โดยผานเกณฑทั้งหมด (ธานินทร ศิลปจารุ [19], กรชิ แรงสงูเนิน [21])  

หมายความวากลุมปจจัยน้ีที่ไดพัฒนาขึ้นสอดคลองกับขอมูลเชิงสังเกต ดังแสดงในรูปที่ 4.1 

รูปที่ 4.1 การวิเคราะหกลุมปจจัย “กลยุทธดานการเงิน” 

 

• กลุมปจจัยที่สอง “กลยุทธดานเวลา” ซึ่งพบวาคา GFI = 1.000 (ย่ิงเขาใกล 1 ย่ิงดี) แสดงวา

โมเดลตนแบบน้ีมีความสอดคลองกับขอมูลเชิงสังเกต หมายความวากลุมปจจัยน้ีที่ได

พัฒนาขึ้นสอดคลองกับขอมูลเชิงสังเกต ดังแสดงในรูปที่ 4.2 

 

      รูปที่ 4.2 การวิเคราะหกลุมปจจัย “กลยุทธดานเวลา” 

 

 

 

 

 

 

 

 

Chi-square=17.074, df=12, p=0.147, 

CMIN/df=1.423, GFI=0.944, RMSEA=0.071 

 

กลยุทธด์า้นการเงนิ 

 

ราคาตํ่าสดุ 

 
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 

 
การเสนองวดจา่ยทีน้่อยกวา่ 

เงนิทุนหมนุเวยีนของบรษิทั 

การยอมรบัความเสีย่งใน

 
การรว่มทุน (Joint venture) 

 
หุน้สว่นหรอืคูค่า้ (Partnership) 

 

0.15 

0.41 

0.41 

0.15 

0.36 

0.75 

0.75 

 

 

 

 

Chi-square=0.000, df=0, p=\p, 

CMIN/df=\cmindf, GFI=1.000, RMSEA=\RMSEA 

 

กลยุทธด์า้นเวลา 

 

การเสนอเวลาในการก่อสรา้ง
สัน้กวา่คูแ่ขง่ 

 การเสนอเวลาในการก่อสรา้ง
มากกวา่แต่คุณภาพ/ราคาดกีวา่ 

การทาํงานเสรจ็ตรงตามงวด

เบกิจา่ย 

0.61 

0.51

0.59 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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• กลุมปจจัยที่สาม “กลยุทธดานคุณภาพ” ซึ่งพบวาคา p = 0.484 ซึ่งมากกวา 0.05, 

CMIN/DF = 0.894 ซึ่งนอยกวา 3, GFI = 0.979 ย่ิงเขาใกล 1 ย่ิงดี, RMSEA = 0.000 ซึ่ง

นอยกวา 0.08 โดยผานเกณฑทั้งหมด หมายความวากลุมปจจัยน้ีที่ไดพัฒนาขึ้นสอดคลองกับ

ขอมูลเชิงสังเกต ดังแสดงในรูปที่ 4.3 

รูปที่ 4.3 การวิเคราะหกลุมปจจัย “กลยุทธดานคุณภาพ” 

 

• กลุมปจจัยที่สี่ “กลยุทธดานบริบท” ซึ่งพบวาคา p = 0.798 ซึ่งมากกวา 0.05, CMIN/DF = 

0.337 ซึ่งนอยกวา 3, GFI = 0.995 ย่ิงเขาใกล 1 ย่ิงดี, RMSEA = 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.08 

โดยผานเกณฑทั้งหมด หมายความวากลุมปจจัยน้ีที่ไดพัฒนาขึ้นสอดคลองกับขอมูลเชิงสังเกต 

ดังแสดงในรูปที่ 4.4 

รูปที่ 4.4 การวิเคราะหกลุมปจจัย “กลยุทธดานบริบท” 

            ตอมาทําการวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนอันดับหน่ึง (1th Order CFA) เพ่ือยืนยัน

ความสัมพันธระหวางกลุมปจจัย ผลการวิเคราะหดังแสดงในรูปที่ 4.5 ซึ่งพบวาคา p = 0.325 ซึ่ง

 

 

 

 

 

 

Chi-square=4.472, df=5, p=0.484, 

CMIN/df=0.894, GFI=0.979, RMSEA=0.000 

 

กลยุทธด์า้นคุณภาพ 

 

การใชเ้ทคโนโลยสีมยัใหม ่

การกาํหนดขัน้ตอนการทาํงานทีม่ ี
ประสทิธภิาพ 

 

การบรกิารหลงัก่อสรา้ง 

การบรหิารคุณภาพ 

การสรา้งตราสนิคา้ทีเ่ป็นเอกลกัษณ์ 

 

0.73

0.74 

0.51 

0.66 

0.67 

 

 

 

 

 

Chi-square=1.012, df=3, p=0.798, 

CMIN/df=0.337, GFI=0.995, RMSEA=0.000 

 

 

กลยุทธด์า้นบรบิท 

 

ความรบัผดิชอบต่อสงัคม 

ความปลอดภยั 

การจาํกดัขนาดการแขง่ขนั 

การเปลีย่นอุปสรรคเป็นโอกาส 

สิง่แวดลอ้ม 

0.05 

0.43 

0.61 

0.85 

0.85

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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มากกวา 0.05, CMIN/DF = 1.048 ซึ่งนอยกวา 3, GFI = 0.862 ย่ิงเขาใกล 1 ย่ิงดี, RMSEA = 

0.024 ซึ่งนอยกวา 0.08 ซึ่งผานเกณฑทั้งหมด หมายความวาความสัมพันธระหวางกลุมกลยุทธที่ได

พัฒนาขึ้นสอดคลองกับขอมูลเชิงสังเกต แสดงวาความสัมพันธระหวางกลุมกลยุทธน้ีมีอิทธิพลตอการ

ชนะการประมูลงานกอสรางระดับหน่ึง  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที่ 4.5 การวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยันอันดับหน่ึงจากโปรแกรม Amos 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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และทําการวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยันอันดับสอง (2nd Order CFA) เพ่ือยืนยัน

โครงสรางปจจัย ผลการวิเคราะหดังแสดงในรูปที่ 4.6 ซึ่งพบวาคา p = 0.502 ซึ่งมากกวา 0.05, 

CMIN/DF = 0.995 ซึ่งนอยกวา 3, GFI = 0.868 ย่ิงเขาใกล 1 ย่ิงดี, RMSEA = 0.000 ซึ่งนอยกวา 

0.08 ซึ่งผานเกณฑทั้งหมด หมายความวาโครงสรางของกลยุทธที่ไดพัฒนาขึ้นสอดคลองกับขอมูลเชิง

สังเกต แสดงวาโครงสรางของกลุมกลยุทธน้ีมีอิทธิพลตอการชนะการประมูลงานกอสรางระดับหน่ึง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
รูปที่ 4.6 การวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยันอันดับสองจากโปรแกรม Amos 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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4.4   วิเคราะหขอมูลแบบสอบถามสวนท่ี 3: หาระดับผลกระทบของโครงสรางปจจัยท่ี

บงชี้กลยุทธระดับธุรกิจท่ีมีผลตอการชนะการประมูลงาน 

               โดยการวิเคราะหโมเดลสมการโครงสราง (Structural Equations Modeling, SEM) 

ดวยโปรแกรม Amos ดังแสดงในรูปที่ 4.7 จากผลการวิเคราะห SEM พบวาคา p = 0.570 ซึ่ง

มากกวา 0.05, CMIN/DF = 0.977 ซึ่งนอยกวา 3, GFI ซึ่งเทากับ 0.860 ย่ิงเขาใกล 1 ย่ิงดี, RMSEA 

= 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.08 ซึ่งผานเกณฑทั้งหมด หมายความวาแบบจําลองสมการโครงสรางของกล

ยุทธน้ีสอดคลองกับขอมูลเชิงสังเกต 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที่ 4.7 การวิเคราะหโมเดลสมการโครงสรางดวยโปรแกรม Amos 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.7 นํ้าหนักความสําคัญของปจจัยจากการวิเคราะหโมเดลสมการโครงสราง 

กลยุทธระดับธุรกิจของผูรับเหมาในการประมูลงาน 
น้ําหนัก

ถดถอย 

น้ําหนัก

ความสําคัญ 

คาเฉลี่ย

ความถี่

ในการใช 

ลําดับ

ท่ีของ

ความถี่ 

กลยุทธดานคุณภาพ 0.96 28.92%   

การใชเทคโนโลยีสมัยใหม 0.68 20.91% 3.46 15 

การกําหนดขั้นตอนการทํางานท่ีมีประสิทธิภาพ 0.69 21.22% 4.01 6 

การสรางตราบริษัทเปนเอกลักษณ 0.48 14.79% 4.18 3 

การบริการหลังการกอสราง 0.69 21.07% 4.11 4 

การบริหารคุณภาพ 0.72 22.01% 3.94 8 

กลยุทธดานเวลา 0.86 25.90%   

การเสนอเวลาในการกอสรางสั้นกวาคูแขง 0.61 35.47% 3.60 13 

การเสนอเวลาในการกอสรางมากกวาแตคุณภาพหรือราคาดีกวา 0.53 30.56% 3.20 16 

การทํางานเสร็จตรงตามงวดเบิกจาย 0.59 33.97% 4.27 1 

กลยุทธดานบริบท 0.84 25.30%   

การจํากัดขนาดการแขงขัน 0.06 2.24% 3.79 11 

การเปลี่ยนอุปสรรคเปนโอกาส 0.62 22.75% 3.50 14 

ความปลอดภัย 0.87 31.85% 4.27 1 

สิ่งแวดลอม 0.59 21.58% 3.92 9 

ความรับผิดชอบตอสังคม 0.59 21.58% 3.96 7 

กลยุทธดานเงิน 0.66 19.88%   

ราคาต่ําสุด 0.13 4.80% 3.63 12 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 0.59 21.48% 4.04 5 

การเสนองวดการจายท่ีนอยกวา 0.61 22.20% 2.94 19 

เงินทุนหมุนเวียนของบริษัท 0.51 18.39% 3.81 10 

การยอมรับความเสี่ยงในโครงการ 0.28 10.03% 3.17 17 

การรวมทุน (Joint venture) 0.16 5.85% 2.76 20 

หุนสวนหรือคูคา (Partnership) 0.48 17.26% 3.14 18 

         จากผลการวิเคราะหโมเดลสมการโครงสรางขางตน พบวานํ้าหนักถดถอยและนํ้าหนัก

ความสําคัญของกลยุทธระดับธุรกิจของผูรับเหมาในการประมูลงาน ตามกลุมกลยุทธดังน้ี (แสดงใน

ตารางที่ 4.7)    “กลยุทธดานคุณภาพ” ไดคานํ้าหนักถดถอยเทากับ  0.96 (28.92%), “กลยุทธดาน

เวลา” ไดคานํ้าหนักถดถอยเทากับ 0.86 (25.90%), “กลยุทธดานบริบท” ไดคานํ้าหนักถดถอยเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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เทากับ 0.84 (25.30%), “กลยุทธดานการเงิน” ไดคานํ้าหนักถดถอยเทากับ 0.66 (19.88%) จะเห็น

วากลุมกลยุทธที่มีลําดับความสําคัญอันดับแรกคือ “กลยุทธดานคุณภาพ” อาจเปนเพราะวาเจาของ

ในปจจุบันตองการสิ่งกอสรางที่มีคุณภาพดีทําใหกลยุทธดานคุณภาพจึงมีความสําคัญมากตอการ

ประมูลงาน เชน การนําระบบบริหารคุณภาพ (เชน ISO) มาประยุกตใชในโครงการกอสราง ซึ่งสงผล

ใหงานกอสรางมีระบบระเบียบในการทํางานมากขึ้นในทุกๆดาน ทําใหเจาของมั่นใจในคุณภาพของ

สิ่งกอสรางน้ัน หรือแมแตการใชตราบริษัทเปนเอกลักษณที่มีความสําคัญนอยที่สุดในกลุมกลยุทธดาน

คุณภาพ ก็มีความสําคัญเพราะตราบริษัทหรือช่ือเสียงบริษัทก็จะบงบอกถึงผลงานในอดีตที่สามารถกา

รันตีถึงโครงการที่ผูรับเหมากําลังจะประมูลไดในระดับหน่ึง ลําดับที่สองคือ “กลยุทธดานเวลา” 

อาจจะเปนเพราะเจาของตองการสิ่งกอสรางภายในระยะเวลาที่ตนกําหนดไวทําใหเจาของสามารถนํา

สิ่งกอสรางไปใชประโยชนไดตามที่วางแผนและหากย่ิงใชระยะเวลาในการกอสรางนอยลงเทาไรก็ทํา

ใหเจาของสามารถนําสิ่งกอสรางน้ันไปใชประโยชนไดเร็วย่ิงขึ้น ซึ่งถาเกิดระยะเวลาผิดไปจากแผนที่

กําหนดไว นอกจากทําใหระยะเวลากอสรางเพ่ิมขึ้นแลว ยังสงผลตอราคากอสรางที่เพ่ิมขึ้นดวย

เน่ืองจากตองมีการจางแรงงานเพ่ิมในชวงทายของงานที่ตองเรงสงงานใหเสร็จทันตามงวด ลําดับที่

สามคือ “กลยุทธดานบริบท” อาจจะเปนเพราะกลุมกลยุทธดานบริบทน้ี ไมวาจะเปนความปลอดภัย

ของบุคคลในโครงการหรือรอบๆโครงการที่ตองใหความสําคัญเพราะเมื่อเกิดอุบัติเหตุขึ้นก็ยอมมีผลตอ

เสียการกอสรางทั้งสิ้น ทั้งดานเวลาหรือเงินที่ตองเสียไปเพ่ือจัดการกับอุบัติเหตุน้ันซึ่งเปนสิ่งที่ทั้ง

ผูรับเหมาและเจาของไมอยากใหเกิดขึ้นจึงเปนกลยุทธที่มีความสําคัญ กลยุทธการเปลี่ยนอุปสรรคเปน

โอกาสในบางครั้งผูรับเหมาก็ใชการมองสถานการณที่เปนอุปสรรคที่เกิดขึ้นแลวเปลี่ยนเปนโอกาสได

ซึ่งผูรับเหมาก็อาจเห็นวากลยุทธน้ีมีความสําคัญ แมแตสิ่งแวดลอมและความรับผิดชอบตอสังคมก็เปน

กลยุทธสําคัญที่มีอิทธิพลเพราะในปจจุบันเจาของใสใจตอสิ่งแวดลอมและสังคมมากขึ้นจึงทําให

โครงการกอสรางตองมีการใสใจทั้งสิ่งแวดลอมและสังคมมากขึ้นตามไปดวย ซึ่งเปนผลใหกลุมกลยุทธ

ดานบริบทน้ีจึงมีความสําคัญ แตก็มีหน่ึงกลยุทธในกลุมที่มีความสําคัญนอยคือ การจํากัดขนาดการ

แขงขัน อาจจะเปนเพราะผูรับเหมาคิดวาการจํากัดการแขงเปนการปดโอกาสตัวเองที่จะชนะการ

ประมูลในหลายๆโครงการ  และลําดับสุดทายคือ “กลยุทธดานการเงิน” ปจจัยทางการเงินอาจจะ

เปนสิ่งสําคัญในงานกอสราง ไมวาจะเปนราคาที่เสนอในการประมูล เงินทุนของเจาของที่มีอยูอยาง

จํากัด เงินทุนของผูรับเหมาที่ใชหมุนเวียนในระหวางการกอสราง กลยุทธดานการเงินจึงมีความสําคัญ

แตนอยกวากลยุทธดานคุณภาพ กลยุทธดานเวลา และกลยุทธดานบริบท เพราะเจาของในปจจุบัน

นิยมสิ่งกอสรางที่มีคุณภาพดี มีระยะเวลาในการกอสรางที่ตรงตามกําหนด ใสใจทั้งความปลอดภัยและ

ความรับผิดชอบตอสังคม ลวนเปนปจจัยที่สงผลตอราคาคากอสรางสูงขึ้นตามไปดวย จึงทําใหกลุมกล

ยุทธดานการเงินมีความสําคัญนอยที่สุด และโดยเฉพาะการใชราคาตํ่าสุดมีความสําคัญนอยที่สุดใน

กลุมกลยุทธดานการเงิน ซึ่งพบวาทุกกลุมกลยุทธมีนํ้าหนักความสําคัญใกลเคียงกันและทุกกลุมปจจัย

มีคานํ้าหนักอยูระหวาง 0.66 – 0.96 และนํ้าหนักความสําคัญของกลยุทธแตละกลุมสวนใหญยัง

ใกลเคียงกัน แสดงวาการจัดกลุม      กลยุทธน้ีถือวาดีตอการชนะการประมูลงานกอสราง และจาก
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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นํ้าหนักความสําคัญในตารางที่ 4.11 สามารถสรุปไดวาทุกปจจัยที่มีอิทธิพลตอการชนะการประมูล

งานกอสราง 

 และจากโมเดลสมการโครงสราง(SEM) ดังรูปที่ 4.7 โครงสรางของกลุมกลยุทธระดับธุรกิจ

ของผูรับเหมามีนํ้าหนักถดถอยตอการชนะการประมูลงานกอสราง เทากับ 0.42 ซึ่งยังมีคาไมสูงมาก

นัก อาจเกิดจากยังมีปจจัยอ่ืนๆ ที่สงผลตอการชนะการประมูลงานของผูรับเหมา เชน สภาพเศรษฐกิจ 

ความเปนธรรมและความโปรงใสในการประมูลงาน โดยปจจัยเหลาน้ีอยูนอกขอบเขตของการวิจัยน้ี 

 จากการวิเคราะหคาเฉลี่ยของความถี่ในการใชงานกลยุทธ พบวาคาเฉลี่ยในการใชกลยุทธ 

“การทํางานเสร็จตรงตามงวดเบิกจาย” และ “ความปลอดภัย” มีคาเฉลี่ยมากที่สุดเทากันคือ 4.27 

ทั้งน้ีอาจเปนเพราะวาผูรับเหมาคิดวาการทํางานเสร็จตรงตามงวดเบิกจายเปนประโยชนทั้งสองฝาย 

เจาของก็จะสามารถติดตามความกาวหนาของการกอสรางกับแผนที่วางไวไดและไดรับสิ่งปลูกสราง

ตามกําหนด ผูรับเหมาก็จะมีเวลาทํางานอยางเหมาะสม ลดตนทุนในการเรงคนงานได (Direct cost) 

หรือลดคาดําเนินการลง (Indirect cost) ที่เกิดจากการทํางานอยางไมสมดุลได  สวนกลยุทธความ

ปลอดภัยผูรับเหมาเห็นวาความปลอดภัยของผูปฏิบัติงานในโครงการหรือสาธารณะรอบๆโครงการ

เปนเรื่องสําคัญและควรปฏิบัติ เพ่ือลดอัตราการเกิดอุบัติเหตุและเหตุการณที่ไมคาดคิดที่อาจเกิดขึ้น

ในโครงการกอสราง เพราะเมื่อเกิดอุบัติเหตุขึ้นก็สงผลกระทบตองานกอสรางที่กําลังดําเนินอยูดวยทั้ง

เงิน เวลา คุณภาพหรืออ่ืนๆ, ลําดับที่สาม “การสรางตราบริษัทเปนเอกลักษณ” มีคาเฉลี่ยเทากับ 

4.18 ทั้งอาจเปนเพราะตราบริษัทก็เปนสวนหน่ึงที่สามารถใชรับประกันถึงคุณภาพของสิ่งกอสราง 

หรือใชประเมินความสามารถของผูรับเหมาได วาโครงการกอสรางจะสําเร็จและไดสิ่งปลูกสรางตรง

ตามความประสงคของผูวาจาง ซึ่งสามารถดูไดจากช่ือเสียง ผลงาน หรือประวัติความรับผิดชอบใน

อดีต จึงเปนกลยุทธที่ผูรับเหมานิยมใช, ลําดับที่สี่ “การบริการหลังการกอสราง” มีคาเฉลี่ยเทากับ 

4.11 อาจเปนเพราะในปกติของการกอสรางผูรับเหมาก็ตองรับผิดชอบตอสิ่งกอสรางที่ตนไดสรางอยู

แลว สวนเจาของก็ตองการสิ่งปลูกสรางที่มีคุณภาพและมีการรับประกันซอมแซม จึงทําใหกลยุทธน้ีมี

การใชที่บอย, ลําดับที่หา “ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ” มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.04 ทั้งน้ีอาจเปนเพราะ

ผูรับเหมาเล็งเห็นวาในปจจุบันเจาของสวนใหญนิยมสิ่งกอสรางที่มีคุณภาพ จึงเลือกเสนอราคาในการ

ประมูลใหเหมาะสมกับคุณภาพที่ใหกําไรอยางเหมาะสมทําใหผูรับเหมานิยมเลือกใชกลยุทธน้ี สวน 5 

ลําดับสุดทาย คือ ลําดับที่สิบหก “การเสนอเวลาในการกอสรางมากกวาแตคุณภาพหรือราคาดีกวา” 

มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.20 อาจเปนเพราะผูรับเหมามองวาการใชเวลาในการกอสรางเพ่ิมขึ้นเพ่ือคุณภาพที่

ดีกวา หรือราคากอสรางที่ถูกกวาคูแขง เปนกลยุทธที่คอนขางทําใหเจาของบริหารเวลาสําหรับการใช

สิ่งกอสรางน้ันยากขึ้นเปนสิ่งที่เจาของไมตองการ ทําใหผูรับเหมาไมนิยมใชกลยุทธน้ี, ลําดับที่สิบเจ็ด 

“การยอมรับความเสี่ยงในโครงการ” มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.17 อาจเปนเพราะการที่ตนตองยอมรับความ

เสี่ยงในโครงการไวเองเปนสวนใหญน้ันจะทําใหเกิดความเสี่ยงไดมากถาปจจัยภายนอกผันผวน 

ผูรับเหมาจึงไมนิยมใชกลยุทธน้ี, ลําดับที่สิบแปด “หุนสวนหรือคูคา(Partnership)” มีคาเฉลี่ยเทากับ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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3.14 อาจเพราะผูรับเหมามองวาการมีความรวมมือหรือการสรางพันธมิตรระหวางสององคกรหรือ

มากกวา ซึ่งเห็นชอบที่จะทํางานรวมกันเพ่ือประโยชนรวมกันในระยะยาว โดยมีการแชรความเสี่ยง

และผลประโยชนรวมกัน เชน หุนสวนตามหวงโซคุณคา การควบรวมกิจการ เปนสิ่งที่ไมความสําคัญ 

ผูรับเหมาจึงไมนิยมเลือกใชกลยุทธน้ี, , ลําดับที่สิบเกา “การเสนองวดการจายที่นอยกวา” มีคาเฉลี่ย

เทากับ 2.94 อาจเพราะผูรับเหมาคิดวาการเสนอความถี่ของการเบิกงวดนอยกวาคูแขง จะทําใหตนมี

สภาพคลองของการเงินนอยลง จึงทําใหผูรับเหมาไมนิยมเลือกใชกลยุทธน้ี, ลําดับที่ย่ีสิบ “การรวมทุน 

(Joint venture)” มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.76 อาจเพราะผูรับเหมาคิดวาเจาของจะมองผูรับเหมาที่มีการ

รวมกันประมูลโครงการของบริษัทหรือบุคคล ต้ังแต 2 คนหรือองคกรขึ้นไป ทําสัญญาที่จะรวมทุนใน

การกอสราง ไมวาจะเปนเงินทุน ทรัพยสิน เทคโนโลยี บุคลากร หรืออ่ืนๆภายใตขอตกลง เพ่ือแสดง

ใหเห็นศักยภาพที่สูงขึ้นในการทําโครงการไมไดมีความสําคัญ เพราะโครงการสวนใหญไมไดใชเงินทุน

สูงมากจนตองรวมทุนกันประมูล จึงทําใหกลยุทธน้ีอยูอันดับสุดทายของทั้งหมด 

   สรุป  

        จากขอมูลที่รวบรวมไดและนํามาวิเคราะหคาทางสถิติ ประกอบดวย (1) ทดสอบโครงสราง

ปจจัย และ (2) การวิเคราะหโมเดลสมการโครงสรางเพ่ือหาระดับผลกระทบของโครงสรางกลยุทธ

ระดับธุรกิจของผูรับเหมาตอการชนะการประมูลงานกอสราง พรอมนํ้าหนักความสําคัญของแตละกล

ยุทธและคาเฉลี่ยความถี่ในการใช ผลการวิเคราะหขอมูลที่ไดเปนดังน้ี 

      4.5.1  ผลการหานํ้าหนักความสําคัญโครงสรางกลยุทธจากการวิเคราะหโมเดลสมการโครงสราง

พบวานํ้าหนักความสําคัญของกลยุทธที่มีผลตอการชนะการประมูลงานตามกลุมกลยุทธ คือ “กลยุทธ

ดานคุณภาพ” (28.92%), “กลยุทธดานเวลา” (25.90%), “กลยุทธดานบริบท” (25.30%), “กลยุทธ

ดานการเงิน” (19.88%) ซึ่งพบวาทุกกลุมปจจัยมีนํ้าหนักความสําคัญใกลเคียงกัน 

      4.5.2  ผลการเปรียบเทียบลําดับความถี่ในการใชของแตละกลยุทธจาก 5 ลําดับแรก ลําดับที่ 1 

ถึง 5 คือ การทํางานเสร็จตรงตามงวดเบิกจาย”, “ความปลอดภัย”, “การสรางตราบริษัทเปน

เอกลักษณ”, “การบริการหลังการกอสราง”, และ“ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ” สวน 5 ลําดับสุดทาย 

ลําดับที่ 16 ถึง 20 คือ “การเสนอเวลาในการกอสรางมากกวาแตคุณภาพหรือราคาดีกวา”, “การ

ยอมรับความเสี่ยงในโครงการ”, “หุนสวนหรือคูคา(Partnership)”, “การเสนองวดการจายที่นอย

กวา”, และลําดับสุดทาย “การรวมทุน (Joint venture)”  จากจํานวนทั้งหมด 20 ปจจัย 

      4.5.3  ผลการหานํ้าหนักถดถอยของโครงสรางกลยุทธตอการชนะการประมูลงานกอสรางโดย

การวิเคราะหโมเดลสมการโครงสราง เทากับ 0.42  

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



บทที่ 5 

สรุปและขอเสนอแนะ 
 

5.1 สรุปผลการวิจัย 

การประมูลโครงการกอสรางเปนการแขงขันกันของผูรับเหมาเพ่ือใหไดมาซึ่งโครงการ (ชนะ

การประมูล) สําหรับไปดําเนินการบริหารงาน เพ่ือหาผลกําไรในยุคโลกาภิวัตนที่โลกไรพรมแดน 

ปญหาที่เปนสาเหตุของการประมูลงานกอสรางก็จะย่ิงมากขึ้นตามไปดวย เมื่อเปนเชนน้ันจึงมีนักวิจัย

ไดทําการศึกษากลยุทธการแขงขันของธุรกิจไวอยางหลากหลาย  โดยมีความแตกตางกันในแตละ

มุมมองและประสบการณของแตละนักวิจัย ซึ่งยังไมมีนักวิจัยทานใดไดทําการศึกษาเก่ียวกับกลยุทธ

ระดับธุรกิจของผูรับเหมาในการประมูลงานที่มีผลกระทบตอการชนะการประมูลงาน ดังน้ันงานวิจัยน้ี

จึงมีวัตถุประสงคเพ่ือหากลยุทธระดับธุรกิจผูรับเหมาในการประมูลงานที่มีผลกระทบตอการชนะการ

ประมูลงาน โดยสํารวจจากแบบสอบถามความคิดเห็นถึงกลยุทธระดับธุรกิจของผูรับเหมาในการ

ประมูลงานเก่ียวกับความมีอิทธิพลและความถี่การใชของแตละกลยุทธ โดยใชการวิเคราะหโมเดล

สมการโครงสรางพรอมหาคานํ้าหนักความสําคัญของความมีอิทธิพลและความถี่ในการใชงานของแต

ละกลยุทธ จากการวิเคราะหขอมูลสามารถจัดกลุมกลยุทธไดเปน 4 กลุมกลยุทธ และประกอบดวยกล

ยุทธทั้งหมด 20 กลยุทธ ดังน้ี กลยุทธที่หน่ึง “กลยุทธดานการเงิน” ประกอบดวย ราคาตํ่าสุด ราคา

เหมาะสมกับคุณภาพ การเสนองวดการจายที่นอยกวา เงินทุนหมุนเวียนของบริษัท การยอมรับความ

เสี่ยงในโครงการ การรวมทุน (Joint venture) และหุนสวนหรือคูคา (Partnership), กลุมกลยุทธที่

สอง “กลยุทธดานเวลา” ประกอบดวย การเสนอเวลาในการกอสรางสั้นกวาคูแขง การเสนอเวลาใน

การกอสรางมากกวาแตคุณภาพหรือราคาดีกวา และการทํางานเสร็จตรงตามงวดเบิกจาย, กลุมกล

ยุทธที่สาม “กลยุทธดานคุณภาพ” ประกอบดวย การใชเทคโนโลยีสมัยใหม การกําหนดขั้นตอนการ

ทํางานที่มีประสิทธิภาพ การสรางตราบริษัทเปนเอกลักษณ การบริการหลังการกอสราง และการ

บริหารคุณภาพ, และสุดทายกลุมกลยุทธที่สี่ “กลยุทธดานบริบท” ประกอบดวย การจํากัดขนาดการ

แขงขัน การเปลี่ยนอุปสรรคเปนโอกาส ความปลอดภัย สิ่งแวดลอม และความรับผิดชอบตอสังคม 

จากโครงสรางของกลยุทธที่ไดจากงานวิจัยน้ีสามารถใชในการพัฒนากลยุทธที่มีผลกระทบตอการชนะ

การประมูลงานและนําไปใชไดทั้งผูรับเหมาหรือผูที่มีสวนเกี่ยวของกับการประมูลงานกอสรางจะ

สามารถนําผลการวิจัยน้ีไปปรับใชเปนแนวทางและใหความสําคัญกับแตละกลยุทธอยางเหมาะสม 

เพ่ือเพ่ิมโอกาสการชนะการประมูลงานกอสรางได 

ในขั้นแรกการวิจัยเริ่มจากการทบทวนวรรณกรรมจากตํารา วารสาร และวิทยานิพนธทั้งของ

ตางประเทศและในประเทศไทยเก่ียวกับกลยุทธ ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของกับกลยุทธระดับธุรกิจ

ของผูรับเหมาในการประมูลงานที่มีผลกระทบตอการชนะการประมูลงานแตยังไมมีนักวิจัยทานใดได

ทําการศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธระดับธุรกิจของผูรับเหมาในการประมูลงานที่มีผลกระทบตอการชนะการเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ประมูลงาน มีเพียงการศึกษาที่เกี่ยวกับกลยุทธในการแขงขัน ซึ่งพบวากลยุทธที่ใชในการแขงขันน้ันมี

ความสอดคลองกับกลยุทธระดับธุรกิจของผูรับเหมาในการประมูลงาน ดังน้ันในงานวิจัยน้ีจะนํากล

ยุทธการแขงขันมาปรับปรุงเปนกลยุทธระดับธุรกิจของผูรับเหมาในการประมูลงานกอสรางได 

 หลังจากน้ันวางกรอบแนวความคิดของโครงสรางกลยุทธและกลุมกลยุทธ เพ่ือพัฒนา

โครงสรางของกลยุทธดังกลาว โดยอาศัยกลยุทธจากการทบทวนวรรณกรรมขางตนและความเช่ือของ

ผูวิจัย จากน้ันไดออกแบบสอบถามเพ่ือสํารวจระดับความมีอิทธิพลและความถี่การใชของแตละกล

ยุทธ ซึ่งกอนนําแบบสอบถามไปสํารวจน้ันไดทําการทดสอบความตรงเชิงเน้ือหาโดยนําไปทดสอบกับผู

เชียวชาญและมีประสบการณสูงจํานวน 3 คน เพ่ือปรับปรุงแบบสอบถามใหกระชับ ชัดเจนและเขาใจ

ตรงประเด็นกับกลยุทธระดับธุรกิจของผูรับเหมาในการประมูลงาน จากน้ันทําการแจกแบบสอบถาม

จํานวน 30 ชุด เพ่ือตองการนําผลมาทดสอบความตรงเชิงโครงสรางและความเช่ือถือไดของสเกลกอน 

ซึ่งผลการทดสอบความตรงเชิงโครงสรางโดยการหาคาสหสัมพันธของ Spearman พบวาทุกกลยุทธมี

ความสัมพันธกัน ซึ่งอธิบายไดวา กลยุทธทุกตัวมีความตรงตอกลยุทธระดับธุรกิจของผูรับเหมาในการ

ประมูลงาน และผลการทดสอบความเช่ือถือไดของสเกลโดยการหาคา Cronbach’s Alpha ไดคา 

0.786 กับ 0.824 จากสเกลความมีอิทธิพลกับความถี่การใชตามลําดับ แสดงวาสเกลของ

แบบสอบถามน้ีมีความเช่ือถือได 

 การแจกแบบสอบถามโดยการออกแบบสอบถามวัดระดับความมีอิทธิพลกับความถี่การใช

ของกลยุทธจากกลุมตัวอยาง (Sample) กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือผูที่เกี่ยวของกับการ

ประมูลงานกอสรางในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑลจํานวน 110 ราย ไดรับการตอบ 84 

ชุด คิดเปน 76.36% ซึ่งถือวาดีเยี่ยม ซึ่งจากผลของแบบสอบถามที่มาวิเคราะหสามารถสรุปได ดังน้ี 

 

    5.1.1 การทดสอบโครงสรางปจจัย 

การทดสอบโครงสรางปจจัยโดยใชวิธีการวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory 

Factor Analysis: CFA) ดวยโปรแกรม Amos เริ่มจากการวิเคราะหทีละกลุมปจจัยตามกรอบ

แนวความคิดการวิจัย 4 กลุม ดังน้ี กลุมปจจัยที่หน่ึง “กลยุทธดานการเงิน” ซึ่งพบวาคา p = 0.147 

ซึ่งมากกวา 0.05, CMIN/DF = 1.423 ซึ่งนอยกวา 3, GFI = 0.944 ย่ิงเขาใกล 1 ย่ิงดี, RMSEA = 

0.071 ซึ่งนอยกวา 0.08 โดยผานเกณฑทั้งหมด หมายความวากลุมปจจัยน้ีที่ไดพัฒนาขึ้นสอดคลอง

กับขอมูลเชิงสังเกต กลุมปจจัยที่สอง “กลยุทธดานเวลา” ซึ่งพบวาคา GFI = 1.000 (ย่ิงเขาใกล 1 ย่ิง

ดี) แสดงวาโมเดลตนแบบน้ีมีความสอดคลองกับขอมูลเชิงสังเกต หมายความวากลุมปจจัยน้ีที่ได

พัฒนาขึ้นสอดคลองกับขอมูลเชิงสังเกต กลุมปจจัยที่สาม “กลยุทธดานคุณภาพ” ซึ่งพบวาคา p = 

0.484 ซึ่งมากกวา 0.05, CMIN/DF = 0.894 ซึ่งนอยกวา 3, GFI = 0.979 ย่ิงเขาใกล 1 ย่ิงดี, 

RMSEA = 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.08 โดยผานเกณฑทั้งหมด หมายความวากลุมปจจัยน้ีที่ไดพัฒนาขึ้น

สอดคลองกับขอมูลเชิงสังเกต กลุมปจจัยที่สี่ “กลยุทธดานบริบท” ซึ่งพบวาคา p = 0.798 ซึ่ง

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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มากกวา 0.05, CMIN/DF = 0.337 ซึ่งนอยกวา 3, GFI = 0.995 ย่ิงเขาใกล 1 ย่ิงดี, RMSEA = 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.08 โดยผานเกณฑทั้งหมด หมายความวากลุมปจจัยน้ีที่ไดพัฒนาขึ้นสอดคลอง

กับขอมูลเชิงสังเกต 

 

        5.1.2 การทดสอบโครงสรางปจจัยดวยการวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยันอันดับที่ 1 

การวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนอันดับหน่ึง (1st Order CFA) เพ่ือยืนยันความสัมพันธ

ระหวางกลุมปจจัย ผลการวิเคราะหดังแสดงในรูปที่ 4.5 ซึ่งพบวาคา p = 0.325 ซึ่งมากกวา 0.05, 

CMIN/DF = 1.048 ซึ่งนอยกวา 3, GFI = 0.862 ย่ิงเขาใกล 1 ย่ิงดี, RMSEA = 0.024 ซึ่งนอยกวา 

0.08 ซึ่งผานเกณฑทั้งหมด หมายความวาความสัมพันธระหวางกลุมกลยุทธที่ไดพัฒนาขึ้นสอดคลอง

กับขอมูลเชิงสังเกต แสดงวาความสัมพันธระหวางกลุมกลยุทธน้ีมีอิทธิพลตอการชนะการประมูลงาน

กอสรางระดับหน่ึง 

 

5.1.3 การทดสอบโครงสรางปจจัยดวยการวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยันอันดับที่ 2 

การวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยันอันดับสอง (2nd Order CFA) เพ่ือยืนยันโครงสรางปจจัย 

ผลการวิเคราะหดังแสดงในรูปที่ 4.6 ซึ่งพบวาคา p = 0.502 ซึ่งมากกวา 0.05, CMIN/DF = 0.995 

ซึ่งนอยกวา 3, GFI = 0.868 ย่ิงเขาใกล 1 ย่ิงดี, RMSEA = 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.08 ซึ่งผานเกณฑ

ทั้งหมด หมายความวาโครงสรางของกลยุทธที่ไดพัฒนาขึ้นสอดคลองกับขอมูลเชิงสังเกต แสดงวา

โครงสรางของกลุมกลยุทธน้ีมีอิทธิพลตอการชนะการประมูลงานกอสรางระดับหน่ึง 

 

5.1.4 การวิเคราะหโมเดลสมการโครงสรางเพื่อหาระดับผลกระทบของโครงสรางปจจัยที่

กลยุทธระดับธุรกิจที่มีตอการชนะการประมูลงาน พรอมเปรียบเทียบคาเฉลี่ยความถ่ีการใชกลยุทธ 

 จากการวิเคราะหโมเดลสมการโครงสรางดวยโปรแกรมAmos พบวาคา p = 0.570 ซึ่ง

มากกวา 0.05, CMIN/DF = 0.977 ซึ่งนอยกวา 3, GFI ซึ่งเทากับ 0.860 ย่ิงเขาใกล 1 ย่ิงดี, RMSEA 

= 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.08 ซึ่งผานเกณฑทั้งหมด หมายความวาแบบจําลองสมการโครงสรางของกล

ยุทธน้ีสอดคลองกับขอมูลเชิงสังเกต ซึ่งพบวานํ้าหนักความสําคัญของแตละกลุมกลยุทธคือ “กลยุทธ

ดานคุณภาพ” (28.92%), “กลยุทธดานเวลา” (25.90%), “กลยุทธดานบริบท” (25.30%), “กลยุทธ

ดานการเงิน” (19.88%) ตามลําดับ และระดับผลกระทบของโครงสรางของกลุมกลยุทธระดับธุรกิจ

ของผูรับเหมามีนํ้าหนักถดถอยตอการชนะการประมูลงานกอสราง เทากับ 0.42 ซึ่งยังมีคาไมสูงมาก

นัก อาจเกิดจากยังมีปจจัยอ่ืนๆ ที่สงผลตอการชนะการประมูลงานของผูรับเหมา เชน สภาพเศรษฐกิจ 

ความเปนธรรมและความโปรงใสในการประมูลงาน  

สวนการวิเคราะหคาเฉลี่ยความถี่ในการใชกลยุทธ พบวากลยุทธที่มีความถี่ในการใชมากที่สุด 

5 อันดับแรกคือ ลําดับที่หน่ึง “การทํางานเสร็จตรงตามงวดเบิกจาย” และ“ความปลอดภัย”, ลําดับที่
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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สาม “การสรางตราบริษัทเปนเอกลักษณ”, ลําดับที่สี่ “การบริการหลังการกอสราง”, และลําดับที่หา

“ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ” สวนกลยุทธที่มีความถี่ในการใชนอยที่สุด 5 อันดับสุดทายคือ ลําดับที่

สิบหก “การเสนอเวลาในการกอสรางมากกวาแตคุณภาพหรือราคาดีกวา”, ลําดับที่สิบเจ็ด “การ

ยอมรับความเสี่ยงในโครงการ”, ลําดับที่สิบแปด “หุนสวนหรือคูคา(Partnership)”, ลําดับที่สิบเกา 

“การเสนองวดการจายที่นอยกวา”, และลําดับที่ยี่สิบ “การรวมทุน (Joint venture)” 

 

5.2 ขอเสนอแนะ 

5.2.1 ขอเสนอแนะสําหรับอุตสาหกรรมการกอสราง 

 จากโครงสรางกลยุทธระดับธุรกิจของผูรับเหมาในการประมูลงานที่ไดพัฒนาขึ้นมาน้ี สามารถ

นําไปเปนพ้ืนฐานในการเลือกใชในแตละกลยุทธ และปรับปรุงกลยุทธใหเหมาะสมกับทรัพยากรของ

บริษัท สภาพการแขงขัน และสภาพเศรษฐกิจในปจจุบัน เพ่ือใหมีโอกาสในการชนะการประมูลงานที่

สูงที่สุด อีกทั้งยังสามารถเปนแนวทางในการคิดกลยุทธใหมๆเพ่ือใหสอดคลองกับยุคโลกาภิวัตน 

นําไปสูการมีโอกาสชนะคูแขงในการประมูลมากขึ้นตอไป  

 

5.2.2 ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยตอไป 

 1. สําหรับผูสนใจในงานวิจัยที่เกี่ยวกับกลยุทธระดับธุรกิจของผูรับเหมากอสรางที่มีผลกระทบ

ตอการชนะการประมูลงาน สามารถนําแบบจําลองโครงสรางกลยุทธน้ีไปเพ่ือพัฒนาแบบจําลอง 

ประยุกตใชกลยุทธในงานวิจัยที่เก่ียวของตอไป หรือปรับเปลี่ยนรูปแบบกลยุทธใหสอดคลองกับการ

ประมูลรูปแบบอ่ืนๆตอไป 

 2. สําหรับผูสนใจในงานวิจัยที่เกี่ยวกับกลยุทธระดับธุรกิจของผูรับเหมากอสรางที่มีผลกระทบ

ตอการชนะการประมูลงานโดยในงานวิจัยน้ีใชการวิเคราะหโมเดลสมการโครงสราง ซึ่งผูที่สนใจ

สามารถศึกษาโครงสรางกลยุทธน้ีเพ่ิมเติมไดโดยอาจจะใชวิธีการวิจัยหรือเครื่องมือวิจัยแบบอ่ืนๆ  การ

ใชกลุมตัวอยางที่แตกตางออกไป เปนตน 

 3. สําหรับผูสนใจในงานวิจัยที่เกี่ยวกับกลยุทธระดับธุรกิจของผูรับเหมากอสรางที่มีผลกระทบ

ตอการชนะการประมูลงาน สามารถนําโครงสรางกลยุทธดังกลาวน้ีไปตอยอดเพ่ือหาความสัมพันธของ

กลยุทธระดับองคการ กลยุทธระดับธุรกิจ กลยุทธระดับหนาที่ และอ่ืนๆที่เกี่ยวของตอไป  

 4. สําหรับผูสนใจในงานวิจัยที่เกี่ยวกับกลยุทธระดับธุรกิจของผูรับเหมากอสรางที่มีผลกระทบ

ตอการชนะการประมูลงาน สามารถนํากลยุทธดังกลาวน้ีมาพัฒนาการสรางแบบจําลองเพ่ือหา

ความสัมพันธกับเรื่องอ่ืนๆในโครงการกอสรางได 

 5. สําหรับผูสนใจในงานวิจัยที่เกี่ยวกับกลยุทธระดับธุรกิจของผูรับเหมากอสรางที่มีผลกระทบ

ตอการชนะการประมูลงาน สามารถเพ่ิมเติมการวิเคราะหโดยอาจมีการแยกขนาดองคกร  แยก

ประเภทของงานที่ประมูลเชน งานราชการกับงานเอกชน เปนตน หรือเพ่ิมเติมผลของปจจัยอ่ืนๆ เชน เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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สภาพเศรษฐกิจ ความเปนธรรมและความโปรงใสในการประมูลงาน เปนตน วาปจจัยเหลาน้ันมีผลตอ

โครงสรางกลยุทธหรือไมและอาจจะนําผลการวิเคราะหมาเปรียบเทียบกัน 

 6 .  สํ าหรับผูที่ สนใจในวิ ธีการ วิจัย เ ก่ียวกับการ วิ เคราะหองคประกอบเ ชิง ยืนยัน 

(Confirmatory Factor Analysis, CFA) และการวิเคราะหโมเดลสมการโครงสราง (Structural 

Equations Modeling, SEM) สามารถศึกษางานวิจัยน้ีและศึกษาเพ่ิมเติมสําหรับงานวิจัยในเรื่องอ่ืนๆ 

ตอไป 
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คํานิยามปฏิบัติการ 

การใชถอยคําและการแปลความหมายของถอยคําที่เกี่ยวกับการตัดสินใจของแตละบุคคลอาจ

แตกตางกัน คํานิยามคําศัพทที่กลาวตอไปน้ี ใชสําหรับงานวิจัยน้ีเพ่ือความเขาใจของผูอาน 

• กลยุทธดานการเงิน 

- ราคาตํ่าสุด: การเสนอราคาที่ตํ่าสุดในการประมูล 

- ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ: การเสนอราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพของงาน 

 - การเสนองวดการจายที่นอยกวา: ผูรับเหมาเสนอความถี่ของการเบิกงวดนอยกวาคูแขง 

- เงินทุนหมุนเวียนของบริษัท: ผูรับเหมาแสดงถึงเงินทุนหมุนเวียนที่มีมาก 

- การยอมรับความเสี่ยงในโครงการ: การที่ผูรับเหมายอมแบกรับภาระความเสี่ยงของ

โครงการไวเองเปนสวนใหญ 

- การรวมทุน (Joint venture): การรวมกันประมูลโครงการของบริษัทหรือบุคคล ต้ังแต 2 

คนขึ้นไป ทําสัญญาที่จะรวมทุนในการกอสราง ไมวาจะเปนเงินทุน ทรัพยสิน เทคโนโลยี บุคลากร 

หรืออ่ืนๆภายใตขอตกลง เพ่ือแสดงใหเห็นศักยภาพที่สูงในการทําโครงการ 

- หุนสวนหรือคูคา (Partnership): เปนความรวมมือหรือการสรางพันธมิตรระหวางสอง

องคกรหรือมากกวา ซึ่งเห็นชอบที่จะทํางานรวมกันเพ่ือประโยชนรวมกันในระยะยาว โดยมีการแชร

ความเสี่ยงและผลประโยชนรวมกัน เชน หุนสวนตามหวงโซคุณคา การควบรวมกิจการ เพ่ือแสดงให

เห็นถึงขอไดเปรียบในการดําเนินงานโครงการ 

• กลยุทธดานเวลา 

- การเสนอเวลาในการกอสรางสั้นกวาคูแขง: การเสนอเวลากอสรางที่สั้นกวาคูแขง ทําให

เจาของไดใชสิ่งปลูกสรางเร็วขึ้น 

- การเสนอเวลาในการกอสรางมากกวาแตคุณภาพหรือราคาดีกวา: การแลกเวลาในการ

กอสรางที่เพ่ิมขึ้นซึ่งไดมาซึ่งคุณภาพงานที่ดีกวา หรือราคากอสรางที่ถูกกวาคูแขง 

- การทํางานเสร็จตรงตามงวดเบิกจาย: การใชเวลากอสรางตรงตามงวดเบิกจาย รวมถึงการ

ไมขอเลื่อนการสงงาน 

• กลยุทธดานคุณภาพ 

- การใชเทคโนโลยีสมัยใหม: การประยุกตใชเทคโนโลยีหรือการพัฒนาเทคโนโลยีที่มีอยูใหดี

ขึ้น เพ่ือสรางคุณภาพการกอสรางที่ดีและรักษาคุณภาพเดิมเอาไว 
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ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



49 
 

- การกําหนดขั้นตอนการทํางานที่มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล: การจัดระบบการทํางาน 

เพ่ือผลลัพธการกอสรางที่ดีที่สุด 

- การสรางตราบริษัทเปนเอกลักษณ: โดยพยายามทํางานโครงการกอสรางที่รักษา ช่ือเสียง 

ผลงาน หรือประวัติความรับผิดชอบในอดีต เปนการชวยรับประกันไดวาผลงานกอสรางที่ทําจะมี

คุณภาพ 

- การบริการหลังการกอสราง: การรับประกันหรือดูแลผลงานที่กอสรางในระยะประกันตาม

สัญญาโดยรวดเร็ว 

- การบริหารคุณภาพ: การนําระบบบริหารคุณภาพ (เชน ISO) มาใชในองคกรและโครงการ

กอสราง 

• กลยุทธดานบริบท 

- การจํากัดขนาดการแขงขัน: การมุงตลาดแขงขันที่จะเขารวมประมูลในโครงการกอสราง

ขนาดเทาใด มูลคาเทาใด หรือเจาะจงลักษณะโครงการที่ตองการทําเพ่ือใหเหมาะสมกับศักยภาพและ

ทรัพยากรขององคกร 

- การเปลี่ยนอุปสรรคเปนโอกาส: การปรับเปลี่ยนสถานการณที่เปนปญหา หรือสถานการณ

ที่ยากลําบากที่เขามาโดยฉับพลัน ใหเปนประโยชนตอการประมูลงานในงานกอสรางใหมากที่สุดใน

ขณะน้ัน อาทิเชน ชวงเวลาปกติไมสามารถประมูลงานราคาสูงได แตในชวงเวลาที่เศรษฐกิจเกิดการ

ตกตํ่าทําใหผูเขารวมประมูลมีจํานวนนอย ทําใหสามารถประมูลในราคาที่สูงได 

- ความปลอดภัย: การใสใจตอความปลอดภัยของผูปฏิบัติงานในโครงการหรือสาธารณะ

รอบๆโครงการ เพ่ือลดอัตราการเกิดอุบัติเหตุที่เกี่ยวของกับโครงการกอสราง 

- สิ่งแวดลอม: การกอสรางโดยใหมีผลกระทบตอสิ่งแวดลอมใหนอยที่สุด เชน การใชวัสดุ 

Recycle การใชพลังงานหมุนเวียน ใหเกิดประโยชนมากที่สุด และการลดมลภาวะทางเสียง อากาศ 

นํ้า รวมถึงลดแรงสั่นสะเทือนจากการกอสราง 

- ความรับผิดชอบตอสังคม: มีการคํานึงถึงผลกระทบจากโครงการกอสรางตอสังคม เชน 

หลีกเลี่ยงโครงการกอสรางที่ไปทําลายวิถีชีวิตของคนในสังคม 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กลยุทธระดับธุรกิจของผูรับเหมาในการประมูลงาน 
Business strategy of contractors in the bidding 

 

 

 

หลักสูตรวิศวกรรมศาสตรบัณฑติ 

สาขาวิศวกรรมโยธา 

และ 

หลักสูตรวิศวกรรมศาสตรมหาบัณฑติ 

สาขาวิศวกรรมกอสรางและการจัดการ คณะวิศวกรรมศาสตร 

สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกลาเจาคุณทหารลาดกระบัง กรุงเทพมหานคร 

 

 

 

 

แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตรวิศวกรรมศาสตรบัณฑิตและหลักสูตรวิศวกรรม

ศาสตรมหาบัณฑิต ณ สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกลาเจาคุณทหารลาดกระบัง ซ่ึงมีวัตถุประสงคเพ่ือเก็บ

ขอมูลเกี่ยวกับ (1) กลยุทธระดับธุรกิจของผูรับเหมาในการประมูลงาน และ (2) ความมีอิทธิพลของกลยุทธ

ท้ังหมดท่ีมีตอการชนะประมูลงานกอสราง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ขอมูลท่ีไดจากการสอบถามจะถูกใชเพ่ือการศึกษาเทานั้น  และจะถูกเก็บไวเปนความลับ ไมมีทาง

เปนไปไดท่ีจะระบุหรืออางถึงทานผูตอบแบบสอบถามไดเลย หลังจากการศึกษานี้เสร็จสิ้นลงขอมูลท่ีได

จากทานจะถูกทําลายทันที เพ่ือใหขอมูลท่ีไดเกิดประโยชนสูงสุดกรุณาตอบตามความเปนจริง การตอบ

แบบสอบถามนี้แบงเปน 3 สวน ใชเวลาประมาณ 15 นาที 

 

ขอบพระคุณอย่างสูงในการตอบแบบสอบถามของท่าน 
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สวนที่ 1: ขอมูลสวนบคุคล 
คําแนะนําการตอบ: กรุณาเติมคําในชองวางและเขียน √ ใน       ตามความเปนจริง(อาจเขียน
มากกวา 1 แหง ถาเหมาะสม) 
1. ขอทราบคุณสมบัติของทานดังน้ี 

1.1 ตําแหนงปจจุบัน ……………………………………………............................................................……. 

1.2 ระยะเวลาที่ดํารงตําแหนงในปจจุบัน.......................................................................................ป 

1.3 ประสบการณการทํางาน...........................................................................................................ป 

1.4 หนาที่ปจจุบันของทานเกี่ยวของกับ 
     บริหารโครงการ           ประมาณราคา 
     จัดเตรียมเอกสารประมาณราคา          วางแผนกลยุทธ 
     บริหารองคกร                อ่ืนๆ………………………………… 

1.5 ระดับการศึกษา 

ตํ่ากวาปริญญาตรี                                    ปริญญาตรี         
 ปริญญาโท ปริญญาเอก  

2. ขอทราบคุณสมบัติขององคกรของทานดังน้ี  

2.1 ประเภทของงานที่ทานทําการประมูล 
 งานบานพักอาศัย 
 งานอาคาร 
 งานโรงงานอุตสาหกรรม 
 งานวิศวกรรมโยธา(ถนน ทางดวน สนามบิน) 
 อ่ืนๆ……………………….. 

2.2 มูลคาโครงการที่ทานทําการประมูล โดยเฉลี่ย 
 ไมเกิน 5,000,000 บาท  
 5,000,001 – 10,000,000 บาท 
 10,000,001 – 20,000,000 บาท 
 20,000,001 – 50,000,000 บาท 
               50,000,001 – 100,000,000 บาท 
 มากกวา 100,000,000 บาท   

2.3 ระยะเวลารวมที่องคกรไดกอต้ังมา................................................................................................ป 

2.4 มูลคาตํ่าสุดและสูงสุดที่องคกรทานเขารวมประมูลงาน.............................ลานบาท ถึง
..........................ลานบาท 
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สวนที่ 2: กลุมกลยุทธและกลยุทธที่มีอิทธิพลตอการชนะการประมูลงานกอสราง 
คําแนะนําการตอบ: เพ่ือแสดงถึงทัศนคติหรือความคิดเห็นของทานที่มีตอกลุมกลยุทธและกลยุทธที่มี
อิทธิพลตอการชนะการประมูลงานกอสราง กรุณาเขียนวงกลมรอบตัวเลข 1-5 ที่กําหนดใหเพียงหน่ึง
ตัวตอหน่ึงกลยุทธ โดยตัวเลขน้ีหมายถึง 
 

ระดับความมีอิทธิพล 
           1  หมายถึง ระดับอิทธิพลของกลยุทธน้ันตํ่ามาก หรือไมมีอิทธิพลตอการชนะการประมูล 
        เลย 
           2  หมายถึง ระดับอิทธิพลของกลยุทธน้ันตํ่า ตอการชนะการประมูลงานกอสราง 
           3 หมายถึง ระดับอิทธิพลของกลยุทธน้ันปานกลาง ตอการชนะการประมูลงานกอสราง 
           4  หมายถึง ระดับอิทธิพลของกลยุทธน้ันสูง ตอการชนะการประมูลงานกอสราง 
           5  หมายถึง ระดับอิทธิพลของกลยุทธน้ันสูงมาก ตอการชนะการประมูลงานกอสราง 
 

ระดบัความถ่ีในการเลือกใช 
           1  หมายถึง ระดับความถี่ในการเลือกใชกลยุทธน้ันตํ่ามาก หรือไมมีเคยใชกลยุทธน้ันเลย 
           2  หมายถึง ระดับความถี่ในการเลือกใชกลยุทธน้ันตํ่า  
           3 หมายถึง ระดับความถี่ในการเลือกใชกลยุทธน้ันปานกลาง  
           4  หมายถึง ระดับความถี่ในการเลือกใชกลยุทธน้ันสูง  
           5   หมายถึง ระดับความถี่ในการเลือกใชกลยุทธน้ันสูงมาก  
 
2. มีกลุมกลยุทธและกลยุทธ ดังแสดงขางลาง ขอทราบระดับของความมีอิทธิพลและความถี่กลยุทธ
เหลาน้ีที่มีตอการชนะการประมูลงานกอสรางของทาน? และขอทราบกลยุทธอ่ืนๆ ที่ไมไดแสดงไว แต
ทานคิดวามีอิทธิพลตอการชนะการประมูลงานกอสรางของทาน? 
 
 
 

กลยุทธระดับธุรกิจในการประมูลงานกอสราง 
 

อิทธิพลตอการชนะการประมูล
สูงมาก.....................ตํ่ามาก 

ระดับของความถี่ในการใช 
สูงมาก.....................ตํ่ามาก 

2.1 กลยุทธดานการเงิน   
• ราคาตํ่าสุด: การเสนอราคาท่ีตํ่าสุดใน

การประมูล 
• ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ: การเสนอ

ราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพของงาน
กอสราง 

• การเสนองวดการจ าย ท่ีนอยกวา : 
ผูรับเหมาเสนอความถ่ีของการเบิกงวด
นอยกวาคูแขง 

• เงินทุนหมุนเวียนของบริษัท: ผูรับเหมา
แสดงถึงเงินทุนหมุนเวียนท่ีมีมาก 
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กลยุทธระดับธุรกิจในการประมูลงานกอสราง 
 

อิทธิพลตอการชนะการประมูล
สูงมาก.....................ตํ่ามาก 

ระดับของความถี่ในการใช 
สูงมาก.....................ตํ่ามาก 

• การยอมรับความเสี่ยงในโครงการ: การ
ท่ีผูรับเหมายอมแบกรับภาระความเสี่ยง
ของโครงการไวเองเปนสวนใหญ 

• การรวมทุน (Joint venture): การ
รวมกันประมูลโครงการของบริษัทหรือ
บุคคล ตั้งแต 2 คนขึ้นไป ทําสัญญาท่ีจะ
รวมทุนในการกอสราง ไมวาจะเปน
เงินทุน ทรัพยสิน เทคโนโลยี บุคลากร 
หรืออ่ืนๆภายใตขอตกลง เพ่ือแสดงให
เห็นศักยภาพท่ีสูงในการทําโครงการ 

• หุนสวนหรือคูคา (Partnership): เปน
ความรวมมือหรือการสรางพันธมิตร
ระหวางสององคกรหรือมากกวา ซ่ึง
เ ห็ น ช อ บ ท่ี จ ะ ทํ า ง า น ร ว ม กั น เ พ่ื อ
ประโยชนรวมกันในระยะยาว โดยมีการ
แชรความเสี่ยงและผลประโยชนรวมกัน 
เชน หุนสวนตามหวงโซคุณคา การควบ
รวมกิจการ เ พ่ือแสดงให เ ห็น ถึงขอ
ไดเปรียบในการดําเนินงานโครงการคน
ตางชาติ 

• อื่นๆ…………………………………………………
………………………………………………………. 
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2.2 กลยุทธดานเวลา   
• การเสนอเวลาในการกอสรางสั้นกวา

คูแขง: การเสนอเวลากอสรางท่ีสั้นกวา
คูแขง ทําใหเจาของไดใชสิ่งปลูกสรางเร็ว
ขึ้น 

• การเสนอเวลาในการกอสรางมากกวา
แตคุณภาพหรือราคาดีกวา: การแลก
เวลาในการกอสรางท่ีเพ่ิมขึ้นซ่ึงไดมาซ่ึง
คุณภาพงานท่ีดีกวา หรือราคากอสรางท่ี
ถูกกวาคูแขง 

• การทํางานเสร็จตรงตามงวดเบิกจาย: 
การใชเวลากอสรางตรงตามงวดเบิกจาย 
รวมถึงการไมขอเลื่อนการสงงาน 

• อื่นๆ…………………………………………………
………………………………………………………. 
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กลยุทธระดับธุรกิจในการประมูลงานกอสราง 
 

อิทธิพลตอการชนะการประมูล
สูงมาก.....................ตํ่ามาก 

ระดับของความถี่ในการใช 
สูงมาก.....................ตํ่ามาก 

2.3 กลยุทธดานคุณภาพ   
• การ ใช เ ทค โน โลยี ส มั ย ใหม :  การ

ประยุกตใชเทคโนโลยีหรือการพัฒนา
เทคโนโลยี ท่ี มีอ ยู ใหดีขึ้ น  เ พ่ือสร าง
คุณภาพการก อสร า ง ท่ี ดีและ รักษา
คุณภาพเดิมเอาไว เชน การใชแบบสาม
มิต ิcการออกแบบโดยใชโปรแกรมBIM 

• การกําหนดขั้นตอนการทํางานท่ี มี
ประสิทธิภาพ: การจัดระบบการทํางาน 
เพ่ือผลลัพธการกอสรางท่ีดีท่ีสุด 

• การสรางตราบริษัทเปนเอกลักษณ: โดย
พยายามทํางานโครงการกอสรางท่ีรักษา 
ชื่ อ เสียง  ผลงาน หรือประวั ติความ
รั บ ผิ ด ช อ บ ใ น อ ดี ต  เ ป น ก า ร ช ว ย
รับประกันไดวาผลงานกอสรางท่ีทําจะมี
คุณภาพ 

• การบริการหลั งการกอสราง :  การ
รับประกันหรือดูแลผลงานท่ีกอสรางใน
ระยะประกันตามสัญญาโดยรวดเร็ว 

• การบริหารคุณภาพ :  การนําระบบ
บริหารคุณภาพ (เชน ISO) มาใชใน
องคกรและโครงการกอสราง 

• อื่นๆ…………………………………………………
……………………………………………………….. 
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2.4 กลยุทธดานบริบท   
• การจํากัดขนาดการแขงขัน : การมุง

ตลาดแขง ขันท่ีจะเขารวมประมูลใน
โครงการกอสรางขนาดเทาใด มูลคา
เทาใด หรือเจาะจงลักษณะโครงการท่ี
ตองการทําเพ่ือใหเหมาะสมกับศักยภาพ
และทรัพยากรขององคกร 

• การเปลี่ยนอุปสรรคเปนโอกาส: การ
ปรับเปลี่ยนสถานการณ ท่ีเปนปญหา 
หรือสถานการณท่ียากลําบากท่ีเขามา
โดยฉับพลัน ใหเปนประโยชนตอการ
ประมูลงานในงานกอสรางใหมากท่ีสุดใน
ขณะนั้น อาทิ เชน ชวง เวลาปกติไม
สามารถประมูลงานราคาสูงได แตในชวง
เวลาท่ีเศรษฐกิจเกิดการตกตํ่าทําให
ผู เขารวมประมูลมีจํานวนนอย ทําให
สามารถประมูลในราคาท่ีสงูได 
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กลยุทธระดับธุรกิจในการประมูลงานกอสราง 
 

อิทธิพลตอการชนะการประมูล
สูงมาก.....................ตํ่ามาก 

ระดับของความถี่ในการใช 
สูงมาก.....................ตํ่ามาก 

• ความปลอดภัย :  การใส ใจตอความ
ปลอดภัยของผูปฏิบัติงานในโครงการ
หรือสาธารณะรอบๆโครงการ เพ่ือลด
อัตราการเกิดอุบัติ เหตุ ท่ีเกี่ยวของกับ
โครงการกอสราง 

• สิ่ งแวดลอม :  การกอสร าง โดยให มี
ผลกระทบตอสิ่งแวดลอมใหนอยท่ีสุด 
เชน การใชวัสดุ Recycle การใช
พลังงานหมุนเวียน ใหเกิดประโยชนมาก
ท่ีสุด และการลดมลภาวะทางเสียง 
อากาศ น้ํา รวมถึงลดแรงสั่นสะเทือน
จากการกอสราง 

• ความรับ ผิดชอบตอสั งคม :  มี การ
คํานึงถึงผลกระทบจากโครงการกอสราง
ต อสั งคม เชน  หลี ก เลี่ ย ง โครงการ
กอสรางท่ีไปทําลายวิถีชีวิตเดิมของคนใน
สังคมนั้น 

• อื่นๆ…………………………………………………
……………………………………………………….. 
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สวนที่ 3: ผลกระทบของกลยุทธทั้งหมด (ในสวนที่ 2 ขางตน) ที่มีตอการชนะการประมูลงาน
กอสราง ดังตารางขางลาง 
คําแนะนําการตอบ: เพ่ือแสดงถึงทัศนคติหรือความคิดเห็นของทานที่มีตอกลุมกลยุทธและกลยุทธที่มี
ผลกระทบตอการชนะการประมูลงานกอสราง กรุณาเขียนวงกลมรอบตัวเลข 1-5 ที่กําหนดใหเพียง
หน่ึงตัว โดยตัวเลขน้ีหมายถึง 

 ระดบัผลกระทบ 
1 หมายถึง ระดับผลกระทบของกลยุทธทั้งหมด (ในสวนที่2) น้ันตํ่ามาก หรือไมมี 

        ผลกระทบตอการชนะการประมูลเลย 
2 หมายถึง ระดับผลกระทบของกลยุทธทั้งหมด (ในสวนที่2) น้ันตํ่า ตอการชนะการประมูล 

       งานกอสราง 
3 หมายถึง ระดับผลกระทบของกลยุทธทั้งหมด (ในสวนที่2) น้ันปานกลาง ตอการชนะ 

       การประมูลงานกอสราง 
4 หมายถึง ระดับผลกระทบของกลยุทธทั้งหมด (ในสวนที่2) น้ันสูง ตอการชนะการประมูล 

       งานกอสราง 
5 หมายถึง ระดับผลกระทบของกลยุทธทั้งหมด (ในสวนที่2) น้ันสูงมาก ตอการชนะการ 

       ประมูลงานกอสราง 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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3. ขอทราบระดับผลกระทบของกลยุทธทั้งหมด (ในสวนที่2) ที่มีตอการชนะการประมูลงานกอสราง
ของทาน 
 

 ระดับของผลกระทบ 
สูงมาก....................ตํ่ามาก 

 

 

• กลยุทธท้ังหมด ตามสวนท่ี 2 ขางตน ท่ีสงผลกระทบตอการชนะการ
ประมูลงานกอสราง 
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เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาคผนวก ค. 

ขอมูลแบบสอบถามที่ใชทดสอบ จํานวน 30 ชุด 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ ค.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชทดสอบ จํานวน 30 ชุด 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 

สวนที่ 1 : คุณสมบัติของทานและองคกร 
               

1.1 ตําแหนงปจจุบัน 
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1.2 ระยะเวลาที่ดํารงตําแหนงในปจจุบัน (ป) 2 9 2 1 4 1 1 3 1 1 1 1 3 2 1 
1.3 ประสบการณการทํางาน (ป) 4 30 8 4 4 1 10 9 36 6 4 13 3 22 1 
1.4 หนาที่ปจจบุันของทานเกี่ยวของกับ 

               
 - บริหารโครงการ 

        
1 

  
1 

   
 - ประมาณราคา 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

  
1 

 - จัดเตรียมเอกสารประมาณราคา 
 

1 
 

1 
       

1 
 

1 
 

 - วางแผนกลยทุธ 
          

1 
    

 - บริหารองคกร 
               

 - อื่นๆ 1 
 

1 
 

1 
       

1 
  

1.5 ระดับการศึกษา 
               

 - ต่ํากวาปริญญาตร ี
               

 - ปริญญาตร ี 1 
 

1 1 1 1 1 1 
 

1 1 1 1 1 1 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ ค.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชทดสอบ จํานวน 30 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 

 - ปริญญาโท 
 

1 
      

1 
      

 - ปริญญาเอก 
               

2.1 ประเภทของงานที่ทานทําการประมูล 
               

 - งานบานพักอาศัย 
     

1 
         

 - งานอาคาร 1 
 

1 1 1 
    

1 
  

1 
  

 - งานโรงงานอตุสาหกรรม 
 

1 
   

1 
 

1 
 

1 
     

 - งานวิศวกรรมโยธา 
     

1 1 
   

1 1 
  

1 
 - อื่นๆ 

             
1 

 
2.2 มูลคาโครงการที่ทานทําการประมูลโดยเฉล่ีย 

               
 - ไมเกิน 5,000,000 บาท 

               
 - 5,000,001 - 10,000,000 บาท 

       
1 

       
 - 10,000,001 - 20,000,000 บาท 

               
 - 20,000,001 - 50,000,000 บาท 

               
 - 50,000,001 - 100,000,000 บาท 1 

   
1 

          
 - มากกวา 100,000,000 บาท 

 
1 1 1 

 
1 1 

 
1 1 1 1 1 1 1 

2.3 ระยะเวลารวมที่องคกรไดกอตั้งมา (ป) 2 27
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20
 

2 30
 

30
 

5 31
 

30
 

31
 

30
 

10
 

49
 

30
 

2.4 มูลคาที่องคกรทานเขารวมประมูล                

 - มูลคาต่ําสุด (ลานบาท) 10
 

10
 

90
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40
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เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ ค.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชทดสอบ จํานวน 30 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 

 - มูลคาสูงสุด (ลานบาท) 10
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สวนที่ 2 : กลุมกลยุทธและกลยุทธที่มีอิทธิพลตอการชนะการประมูล
งานกอสราง                
ระดับความมีอทิธิพล 

               
2.1 กลยุทธดานการเงิน 

               
· ราคาต่ําสุด 4 5 5 4 5 5 4 4 5 5 5 4 3 4 3 
· ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 4 4 4 5 4 4 4 4 3 3 4 3 3 5 3 
· การเสนองวดการจายที่นอยกวา 4 3 2 4 1 3 3 4 1 3 4 3 4 4 3 
· เงินทุนหมุนเวยีนของบรษิัท 4 5 5 4 3 5 4 5 3 5 5 5 4 4 3 
· การยอมรับความเส่ียงในโครงการ 5 4 3 4 1 3 3 3 5 4 3 3 4 4 3 
· การรวมทุน (Joint venture) 5 3 1 4 3 3 4 4 5 5 4 3 1 3 4 
· หุนสวนหรือคูคา (Partnership) 5 2 1 4 3 3 4 4 2 4 5 3 2 4 4 
2.2 กลยุทธดานเวลา 

               
· การเสนอเวลาในการกอสรางส้ันกวาคูแขง 5 4 5 4 5 2 3 5 1 5 5 3 5 3 2 
· การเสนอเวลาในการกอสรางมากกวาแตคุณภาพหรือราคาดกีวา 3 5 2 3 3 2 2 4 1 2 2 3 2 2 3 
· การทํางานเสรจ็ตรงตามงวดเบิกจาย 5 3 5 5 5 4 4 5 3 5 4 3 5 4 3 
2.3 กลยุทธดานคุณภาพ 

               
· การใชเทคโนโลยีสมัยใหม 3 4 5 4 5 4 3 4 3 5 4 3 4 4 3 
· การกําหนดขัน้ตอนการทํางานที่มีประสิทธิภาพ 5 5 5 4 5 3 4 5 4 5 4 3 4 5 3 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ ค.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชทดสอบ จํานวน 30 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 

· การสรางตราบริษทัเปนเอกลักษณ 5 4 5 4 5 5 4 5 4 5 4 4 5 5 3 
· การบรกิารหลังการกอสราง 4 5 5 5 5 3 4 4 3 5 4 3 5 3 4 
· การบริหารคุณภาพ 5 3 5 5 5 3 4 4 1 5 5 5 5 2 4 
2.4 กลยุทธดานบริบท 

               
· การจํากดัขนาดการแขงขัน 4 4 5 4 5 5 4 4 5 5 3 5 5 5 4 
· การเปล่ียนอุปสรรคเปนโอกาส 4 3 5 4 5 3 5 4 1 5 4 4 4 4 3 
· ความปลอดภัย 5 5 4 5 5 4 4 5 2 5 5 5 5 5 3 
· ส่ิงแวดลอม 5 5 4 4 3 5 4 4 1 5 2 5 5 4 4 
· ความรับผิดชอบตอสังคม 5 5 5 4 3 4 4 4 2 5 2 5 4 4 3 
ระดับความถีใ่นการเลือกใช 

               
2.1 กลยุทธดานการเงิน 

               
· ราคาต่ําสุด 3 5 3 4 3 4 4 4 4 5 3 4 3 3 3 
· ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 3 4 4 4 3 5 4 5 1 3 2 3 3 5 4 
· การเสนองวดการจายที่นอยกวา 3 3 1 4 1 3 3 5 1 2 2 3 3 4 3 
· เงินทุนหมุนเวยีนของบรษิัท 3 5 5 4 3 3 4 4 3 5 4 5 4 4 4 
· การยอมรับความเส่ียงในโครงการ 4 4 1 4 1 3 3 4 3 1 5 2 3 3 3 
· การรวมทุน (Joint venture) 5 2 1 4 3 3 3 4 3 2 4 3 1 3 3 
· หุนสวนหรือคูคา (Partnership) 5 1 1 4 3 3 3 4 3 3 4 3 2 3 3 
2.2 กลยุทธดานเวลา 

               
· การเสนอเวลาในการกอสรางส้ันกวาคูแขง 4 3 5 4 5 2 3 4 2 3 3 3 3 3 2 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ ค.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชทดสอบ จํานวน 30 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 

· การเสนอเวลาในการกอสรางมากกวาแตคุณภาพหรือราคาดกีวา 4 5 2 3 3 2 2 4 3 2 2 3 3 2 3 
· การทํางานเสรจ็ตรงตามงวดเบิกจาย 4 4 5 5 5 4 4 4 3 5 3 5 5 4 3 
2.3 กลยุทธดานคุณภาพ 

               
· การใชเทคโนโลยีสมัยใหม 4 4 5 4 5 4 3 4 2 5 3 3 4 3 3 
· การกําหนดขัน้ตอนการทํางานที่มีประสิทธิภาพ 3 4 5 4 5 3 4 4 3 5 3 3 4 4 3 
· การสรางตราบริษทัเปนเอกลักษณ 3 4 5 4 5 5 4 4 4 5 3 5 5 3 3 
· การบรกิารหลังการกอสราง 4 5 5 5 5 3 4 4 2 5 3 4 5 3 4 
· การบริหารคุณภาพ 5 3 5 5 5 3 4 4 1 5 5 5 5 2 4 
2.4 กลยุทธดานบริบท 

               
· การจํากดัขนาดการแขงขัน 4 4 5 4 5 5 4 4 5 5 3 5 2 4 4 
· การเปล่ียนอุปสรรคเปนโอกาส 4 3 5 4 5 3 3 5 1 5 3 3 3 3 3 
· ความปลอดภัย 5 5 4 5 3 4 4 4 3 5 4 3 5 4 3 
· ส่ิงแวดลอม 5 5 4 4 3 5 4 4 1 5 2 3 5 3 4 
· ความรับผิดชอบตอสังคม 5 5 5 4 3 4 4 4 3 5 2 4 5 4 3 

 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ ค.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชทดสอบ จํานวน 30 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 

สวนที่ 1 : คุณสมบัติของทานและองคกร 
               

1.1 ตําแหนงปจจุบัน 
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1.2 ระยะเวลาที่ดํารงตําแหนงในปจจุบัน (ป) 4 1 2 1 8 4 5 3 1 1 4 1 15 5 8 
1.3 ประสบการณการทํางาน (ป) 4 14 3 4 13 4 6 4 1 1 10 8 15 5 8 
1.4 หนาที่ปจจบุันของทานเกี่ยวของกับ                
 - บริหารโครงการ 1            1   
 - ประมาณราคา  1  1 1    1 1 1 1 1 1 1 
 - จัดเตรียมเอกสารประมาณราคา  1   1 1     1 1 1  1 
 - วางแผนกลยทุธ 1    1 1       1   
 - บริหารองคกร                
 - อื่นๆ   1  1 1 1 1        
1.5 ระดับการศึกษา                
 - ต่ํากวาปริญญาตร ี 1       1        
 - ปริญญาตร ี  1  1  1 1  1 1 1  1 1  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ ค.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชทดสอบ จํานวน 30 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 

 - ปริญญาโท 
  

1 
 

1 
      

1 
  

1 
 - ปริญญาเอก 

               
2.1 ประเภทของงานที่ทานทําการประมูล 

               
 - งานบานพักอาศัย 

             
1 1 

 - งานอาคาร 
  

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
  

 - งานโรงงานอตุสาหกรรม 
         

1 1 
    

 - งานวิศวกรรมโยธา 
          

1 
    

 - อื่นๆ 1 1 
             

2.2 มูลคาโครงการที่ทานทําการประมูลโดยเฉล่ีย 
               

 - ไมเกิน 5,000,000 บาท 
             

1 
 

 - 5,000,001 - 10,000,000 บาท 
               

 - 10,000,001 - 20,000,000 บาท 
              

1 
 - 20,000,001 - 50,000,000 บาท 

               
 - 50,000,001 - 100,000,000 บาท 

            
1 

  
 - มากกวา 100,000,000 บาท 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 

   
2.3 ระยะเวลารวมที่องคกรไดกอตั้งมา (ป) 50
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2.4 มูลคาที่องคกรทานเขารวมประมูล                

 - มูลคาต่ําสุด (ลานบาท) 50
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เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ ค.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชทดสอบ จํานวน 30 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 

 - มูลคาสูงสุด (ลานบาท) 
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สวนที่ 2 : กลุมกลยุทธและกลยุทธที่มีอิทธิพลตอการชนะการประมูล
งานกอสราง                
ระดับความมีอทิธิพล 

               
2.1 กลยุทธดานการเงิน 

               
· ราคาต่ําสุด 5 5 3 2 1 3 5 3 4 4 4 3 5 4 5 
· ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 3 3 4 4 4 5 5 4 4 5 3 5 5 5 5 
· การเสนองวดการจายที่นอยกวา 3 2 2 3 3 3 1 3 4 3 3 4 4 4 3 
· เงินทุนหมุนเวยีนของบรษิัท 4 4 4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 
· การยอมรับความเส่ียงในโครงการ 4 2 2 2 2 5 2 3 4 4 5 4 5 5 5 
· การรวมทุน (Joint venture) 3 4 2 4 1 4 2 1 4 2 3 4 5 5 5 
· หุนสวนหรือคูคา (Partnership) 5 4 2 4 4 3 2 1 4 4 2 4 5 5 5 
2.2 กลยุทธดานเวลา 

               
· การเสนอเวลาในการกอสรางส้ันกวาคูแขง 3 4 3 5 3 4 2 4 4 4 5 5 5 3 3 
· การเสนอเวลาในการกอสรางมากกวาแตคุณภาพหรือราคาดกีวา 1 1 3 4 4 3 1 4 3 4 3 4 4 4 5 
· การทํางานเสรจ็ตรงตามงวดเบิกจาย 4 3 4 5 5 5 4 5 4 4 4 5 4 4 5 
2.3 กลยุทธดานคุณภาพ 

               
· การใชเทคโนโลยีสมัยใหม 1 1 3 5 4 4 5 4 4 4 3 4 4 4 3 
· การกําหนดขัน้ตอนการทํางานที่มีประสิทธิภาพ 5 3 4 5 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 3 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 

67 

ตารางที่ ค.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชทดสอบ จํานวน 30 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 

· การสรางตราบริษทัเปนเอกลักษณ 5 4 4 5 5 4 5 5 4 4 3 3 4 5 4 
· การบรกิารหลังการกอสราง 4 1 5 5 5 4 4 5 4 5 5 4 4 5 4 
· การบริหารคุณภาพ 4 1 5 5 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 
2.4 กลยุทธดานบริบท 

               
· การจํากดัขนาดการแขงขัน 5 5 2 4 4 3 5 4 4 4 4 4 5 5 4 
· การเปล่ียนอุปสรรคเปนโอกาส 4 2 3 4 5 4 5 3 4 3 4 4 5 5 4 
· ความปลอดภัย 4 2 4 5 5 5 5 5 4 4 3 3 5 5 5 
· ส่ิงแวดลอม 4 2 4 4 5 4 4 5 4 4 4 3 5 4 4 
· ความรับผิดชอบตอสังคม 4 3 5 5 5 4 4 5 4 4 4 4 5 4 4 
ระดับความถีใ่นการเลือกใช 

               
2.1 กลยุทธดานการเงิน 

               
· ราคาต่ําสุด 4 5 3 3 1 3 4 3 3 2 2 1 5 4 4 
· ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 4 2 4 4 4 4 5 4 3 4 4 5 4 4 4 
· การเสนองวดการจายที่นอยกวา 3 1 1 3 3 3 1 3 3 3 1 3 4 4 4 
· เงินทุนหมุนเวยีนของบรษิัท 4 2 4 5 3 5 3 4 3 4 4 4 4 4 4 
· การยอมรับความเส่ียงในโครงการ 2 1 2 2 1 5 1 3 3 3 5 4 4 4 4 
· การรวมทุน (Joint venture) 3 3 2 2 1 4 1 1 2 1 3 4 4 5 4 
· หุนสวนหรือคูคา (Partnership) 5 3 2 3 5 3 1 1 2 4 2 4 4 5 4 
2.2 กลยุทธดานเวลา 

               
· การเสนอเวลาในการกอสรางส้ันกวาคูแขง 3 4 3 3 2 4 2 4 3 3 3 3 5 3 4 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ ค.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชทดสอบ จํานวน 30 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 

· การเสนอเวลาในการกอสรางมากกวาแตคุณภาพหรือราคาดกีวา 1 1 2 3 4 3 1 4 3 4 5 5 5 4 4 
· การทํางานเสรจ็ตรงตามงวดเบิกจาย 4 2 4 5 5 5 4 5 3 5 4 5 5 4 4 
2.3 กลยุทธดานคุณภาพ 

               
· การใชเทคโนโลยีสมัยใหม 1 1 2 3 4 4 4 4 3 3 3 3 4 4 5 
· การกําหนดขัน้ตอนการทํางานที่มีประสิทธิภาพ 5 3 4 4 5 4 4 4 4 4 4 5 5 4 5 
· การสรางตราบริษทัเปนเอกลักษณ 5 3 5 4 5 4 5 5 4 3 3 5 4 4 5 
· การบรกิารหลังการกอสราง 4 1 5 5 5 4 4 5 4 5 5 5 4 4 4 
· การบริหารคุณภาพ 4 1 5 5 5 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 
2.4 กลยุทธดานบริบท 

               
· การจํากดัขนาดการแขงขัน 5 4 2 5 3 3 5 4 4 4 4 5 3 5 4 
· การเปล่ียนอุปสรรคเปนโอกาส 4 1 3 3 5 4 5 3 3 4 4 5 4 5 4 
· ความปลอดภัย 4 1 4 4 4 5 5 5 4 4 5 5 3 5 5 
· ส่ิงแวดลอม 4 1 4 4 5 3 4 5 4 4 4 3 4 4 5 
· ความรับผิดชอบตอสังคม 4 1 5 4 5 4 4 5 4 4 4 4 5 4 5 

 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ง. 

คาสหสัมพันธของ Spearman (The Spearman’s Rank Correlation 

Coefficient)  

ของทุกปจจัย 

 

  

 

 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ ง.1 แสดงคาสหสัมพันธของ Spearman (The Spearman’s Rank Correlation Coefficient) ของสเกลความมีอิทธิพล 
กลยุทธระดับธุรกิจ
ของผูรับเหมาในการ
ประมูลงาน 
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รับ
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ราคาตํ่าสุด 1.000 -.069 -.278 .045 .106 .231 .094 -.040 -.390* -.308 .022 -.015 .078 -.297 -.334 .511** .091 -.060 -.173 -.247 

ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพ 

-.069 1.000 .302 .081 .200 .104 .253 -.008 .435* .302 .384* -.055 .009 .077 -.096 -.221 .273 .368* -.073 .077 

การเสนองวดการจาย
ที่นอยกวา 

-.278 .302 1.000 .101 .450* .318 .552** .352 .318 .224 .035 .053 -.022 -.032 .070 -.192 .146 .335 .228 .059 

เงินทุนหมุนเวียนของ
บริษัท 

.045 .081 .101 1.000 -.086 -.053 .038 .191 .239 .278 .279 .130 .210 .057 .200 -.189 .162 .419* .362* .456* 

การยอมรับความ
เส่ียงในโครงการ 

.106 .200 .450* -.086 1.000 .511** .280 .079 .171 .003 -.240 .006 -.260 -.075 -.302 .002 -.023 .013 .114 -.020 

การรวมทุน (Joint 
venture) 

.231 .104 .318 -.053 .511** 1.000 .633** .078 .094 -.050 -.196 -.155 -.258 -.341 -.244 -.028 .070 .016 -.223 -.218 

หุนสวนหรือคูคา 
(Partnership) 

.094 .253 .552** .038 .280 .633** 1.000 .078 .178 .044 -.211 -.038 -.032 -.237 -.058 -.077 .238 .164 -.101 -.143 

การเสนอเวลาในการ
กอสรางส้ันกวาคูแขง 

-.040 -.008 .352 .191 .079 .078 .078 1.000 .232 .540** .390* .475** .070 .401* .442* -.142 .277 .240 .029 .215 

การเสนอเวลาในการ
กอสรางมากกวาแต
คุณภาพ/ราคาดีกวา 

-.390* .435* .318 .239 .171 .094 .178 .232 1.000 .286 .144 .070 -.161 .416* .142 -.457* .010 .347 .277 .401* 

การทํางานเสร็จตรง
ตามงวดเบิกจาย 

-.308 .302 .224 .278 .003 -.050 .044 .540** .286 1.000 .494** .394* .441* .464** .585** -.197 .430* .458* .162 .297 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ ง.1 (ตอ่) 
กลยุทธระดับธุรกิจ
ของผูรับเหมาในการ
ประมูลงาน 
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การใชเทคโนโลยี
สมัยใหม 

.022 .384* .035 .279 -.240 -.196 -.211 .390* .144 .494** 1.000 .375* .477** .454* .326 .143 .482** .484** .118 .224 

การกําหนดขั้นตอน
การทํางานที่มี
ประสิทธิภาพ 

-.015 -.055 .053 .130 .006 -.155 -.038 .475** .070 .394* .375* 1.000 .467** .464** .245 .005 .385* .267 .107 .345 

การสรางตราบริษัท
เปนเอกลักษณ 

.078 .009 -.022 .210 -.260 -.258 -.032 .070 -.161 .441* .477** .467** 1.000 .199 .293 .444* .369* .507** .344 .296 

การบริการหลังการ
กอสราง 

-.297 .077 -.032 .057 -.075 -.341 -.237 .401* .416* .464** .454* .464** .199 1.000 .583** -.239 .271 .276 .236 .404* 

การบริหารคุณภาพ -.334 -.096 .070 .200 -.302 -.244 -.058 .442* .142 .585** .326 .245 .293 .583** 1.000 -.216 .383* .456* .285 .448* 

การจํากัดขนาดการ
แขงขัน 

.511** -.221 -.192 -.189 .002 -.028 -.077 -.142 -.457* -.197 .143 .005 .444* -.239 -.216 1.000 .249 -.015 .105 -.067 

การเปล่ียนอุปสรรค
เปนโอกาส 

.091 .273 .146 .162 -.023 .070 .238 .277 .010 .430* .482** .385* .369* .271 .383* .249 1.000 .453* .141 .236 

ความปลอดภัย -.060 .368* .335 .419* .013 .016 .164 .240 .347 .458* .484** .267 .507** .276 .456* -.015 .453* 1.000 .465** .390* 

ส่ิงแวดลอม -.173 -.073 .228 .362* .114 -.223 -.101 .029 .277 .162 .118 .107 .344 .236 .285 .105 .141 .465** 1.000 .748** 

ความรับผิดชอบตอ
สังคม 

-.247 .077 .059 .456* -.020 -.218 -.143 .215 .401* .297 .224 .345 .296 .404* .448* -.067 .236 .390* .748** 1.000 

(* มีความสัมพันธรวมที่ระดับความเชื่อมั่น 95%,** มีความสัมพันธรวมที่ระดับความเชื่อมั่น 99%) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ ง.2 แสดงคาสหสัมพันธของ Spearman (The Spearman’s Rank Correlation Coefficient) ของสเกลความถี่ในการใช 
กลยุทธระดับธุรกิจของ
ผูรับเหมาในการประมูลงาน 
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บริ

ษัท
เป

น
เอ

กลั
กษ

ณ
 

กา
รบ

ริก
าร

หลั
งก

าร
กอ

สร
าง

 

กา
รบ

ริห
าร

คุณ
ภา

พ 

กา
รจํ

ากั
ดข

นา
ดก

าร
แข

งข
ัน 

กา
รเ

ปลี่
ยน

อุป
สร

รค
เป

นโ
อก

าส
 

คว
าม

ปล
อด

ภัย
 

สิ่ง
แว

ดล
อม

 

คว
าม

รับ
ผิด

ชอ
บต

อสั
งค

ม 

ราคาตํ่าสุด 1.000 -.112 .150 .058 -.072 .216 -.001 .119 -0.25 -.236 .126 -.090 .075 -.401* -.416* 0.226 -.143 -.115 .057 .005 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ -.112 1.000 .414* .138 .141 .010 .014 -.127 0.133 .168 0.136 .284 .154 .120 -.185 .098 .360 0.28 .203 .175 

การเสนองวดการจายที่นอย
กวา 

.150 .414* 1.000 .194 .471** .435* .506** .175 .419* .160 .200 .123 -.122 -.105 -.114 -.184 .114 .189 .264 .218 

เงินทุนหมุนเวียนของบริษัท .058 .138 .194 1.000 .173 -.046 -.164 .185 .124 .459* .159 .230 .089 .392* .271 .029 .087 0.257 0.074 0.317 

การยอมรับความเส่ียงใน
โครงการ 

-.072 .141 .471** .173 1.000 .664** .276 .179 .572** -.146 .029 -.183 -.465** -.143 -.163 -.372* -.022 .413* -.014 -.019 

การรวมทุน (Joint 
venture) 

.216 .010 .435* -.046 .664** 1.000 .628** .316 .236 -.230 .001 -.157 -.348 -.457* -.138 -.015 .123 .044 -.307 -.288 

หุนสวนหรือคูคา 
(Partnership) 

-.001 .014 .506** -.164 .276 .628** 1.000 .073 .226 .029 -.036 .116 -.186 -.220 .063 -.018 .336 -.066 -.057 -.122 

การเสนอเวลาในการ
กอสรางส้ันกวาคูแขง 

.119 -.127 .175 .185 .179 .316 .073 1.000 .192 0.329 .401* 0.321 -.026 0.158 0.233 -.159 .244 .045 -.065 .212 

การเสนอเวลาในการ
กอสรางมากกวาแต
คุณภาพ/ราคาดีกวา 

-0.25 0.133 .419* .124 .572** .236 .226 .192 1.000 .286 .251 .192 -.140 .378* .083 -0.2 .251 .298 .271 0.322 

การทํางานเสร็จตรงตามงวด
เบิกจาย 

-.236 .168 .160 .459* -.146 -.230 .029 0.329 .286 1.000 .483** .548** .469** .692** .608** .057 .465** 0.247 .223 .465** 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 
 

 

73 

ตารางที่ ง.2 (ต่อ) 
กลยุทธระดับธุรกิจของ
ผูรับเหมาในการประมูลงาน 
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คุณ
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อุป
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ชอ
บต

อสั
งค

ม 

การใชเทคโนโลยีสมัยใหม .126 0.136 .200 .159 .029 .001 -.036 .401* .251 .483** 1.000 .438* .393* 0.337 .300 .063 .598** .434* .530** .509** 

การกําหนดขั้นตอนการ
ทํางานที่มีประสิทธิภาพ 

-.090 .284 .123 .230 -.183 -.157 .116 0.321 .192 .548** .438* 1.000 .520** .547** .285 .080 .674** .233 .243 .472** 

การสรางตราบริษัทเปน
เอกลักษณ 

.075 .154 -.122 .089 -.465** -.348 -.186 -.026 -.140 .469** .393* .520** 1.000 .365* .412* 0.302 0.325 0.168 .328 .440* 

การบริการหลังการกอสราง -.401* .120 -.105 .392* -.143 -.457* -.220 0.158 .378* .692** 0.337 .547** .365* 1.000 .634** -.043 .406* .406* .418* .513** 

การบริหารคุณภาพ -.416* -.185 -.114 .271 -.163 -.138 .063 0.233 .083 .608** .300 .285 .412* .634** 1.000 -.054 0.343 0.229 .196 0.35 

การจํากัดขนาดการแขงขัน 0.226 .098 -.184 .029 -.372* -.015 -.018 -.159 -0.2 .057 .063 .080 0.302 -.043 -.054 1.000 .244 -.063 -.142 -.266 

การเปล่ียนอุปสรรคเปน
โอกาส 

-.143 .360 .114 .087 -.022 .123 .336 .244 .251 .465** .598** .674** 0.325 .406* 0.343 .244 1.000 .371* .188 .261 

ความปลอดภัย -.115 0.28 .189 0.257 .413* .044 -.066 .045 .298 0.247 .434* .233 0.168 .406* 0.229 -.063 .371* 1.000 .513** .488** 

ส่ิงแวดลอม .057 .203 .264 0.074 -.014 -.307 -.057 -.065 .271 .223 .530** .243 .328 .418* .196 -.142 .188 .513** 1.000 .769** 

ความรับผิดชอบตอสังคม .005 .175 .218 0.317 -.019 -.288 -.122 .212 0.322 .465** .509** .472** .440* .513** 0.35 -.266 .261 .488** .769** 1.000 

(* มีความสัมพันธรวมที่ระดับความเชื่อมั่น 95%,** มีความสัมพันธรวมที่ระดับความเชื่อมั่น 99%) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 
 
 
 
 
 
 

 

 

 
 
 
 

ภาคผนวก จ. 
ขอมูลแบบสอบถามที่ใชวิเคราะห จํานวน 84 ชุด 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ จ.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชวิเคราะห จํานวน 84 ชุด 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 

สวนที่ 1 : คุณสมบัติของทานและองคกร 
               

1.1 ตําแหนงปจจุบัน 
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1.2 ระยะเวลาที่ดํารงตําแหนงในปจจุบัน (ป) 3 7 3 11 5 2 1 9 21 3 3 2 2 1 4 

1.3 ประสบการณการทํางาน (ป) 9 14 7 24 5 2 3 30 35 3 3 4 8 4 4 

1.4 หนาที่ปจจบุันของทานเกี่ยวของกับ 
                - บริหารโครงการ 
        

1 
       - ประมาณราคา 

 
1 1 1 1 1 1 1 1 

 
1 

  
1 

  - จัดเตรียมเอกสารประมาณราคา 
       

1 
     

1 
  - วางแผนกลยทุธ 

        
1 

       - บริหารองคกร 
        

1 
       - อื่นๆ 1 

        
1 1 1 1 

 
1 

1.5 ระดับการศึกษา 
                - ต่ํากวาปริญญาตร ี
   

1 
 

1 
          - ปริญญาตร ี 1 

 
1 

 
1 

 
1 

  
1 

 
1 1 1 1 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ จ.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชวิเคราะห จํานวน 84 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 

 - ปริญญาโท 
 

1 
     

1 1 
 

1 
     - ปริญญาเอก 

               2.1 ประเภทของงานที่ทานทําการประมูล 
                - งานบานพักอาศัย 
                - งานอาคาร 1 

        
1 1 1 1 1 1 

 - งานโรงงานอตุสาหกรรม 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
       - งานวิศวกรรมโยธา 

                - อื่นๆ 
               2.2 มูลคาโครงการที่ทานทําการประมูลโดยเฉล่ีย 
                - ไมเกิน 5,000,000 บาท 
                - 5,000,001 - 10,000,000 บาท 
                - 10,000,001 - 20,000,000 บาท 
                - 20,000,001 - 50,000,000 บาท 
                - 50,000,001 - 100,000,000 บาท 
           

1 
  

1 

 - มากกวา 100,000,000 บาท 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
 

1 1 
 2.3 ระยะเวลารวมที่องคกรไดกอตั้งมา (ป) 28

 

27
 

27
 

27
 

27
 

27
 

27
 

27
 

27
 

10
 

29
 

2 28
 

20
  

2.4 มูลคาที่องคกรทานเขารวมประมูล                

 - มูลคาต่ําสุด (ลานบาท) 3 10
 

10
 

10
 

10
 

10
 

10
 

10
 

10
 

10
0  10
 

90
 

30
0   

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ จ.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชวิเคราะห จํานวน 84 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 

 - มูลคาสูงสุด (ลานบาท) 5 
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00
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10
00

 

10
00

 

10
00
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00
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00

 

10
00
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10
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00
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00

 

 

สวนที่ 2 : กลุมกลยุทธและกลยุทธที่มีอิทธิพลตอการชนะการประมูล
งานกอสราง 

               ระดับความมีอทิธิพล 
               2.1 กลยุทธดานการเงิน 
               · ราคาต่ําสุด 5 5 4 4 5 3 5 5 5 5 3 4 5 4 5 

· ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 5 5 5 4 5 4 5 4 5 3 4 4 4 5 4 

· การเสนองวดการจายที่นอยกวา 2 4 5 2 3 3 3 3 3 2 1 4 2 4 1 

· เงินทุนหมุนเวยีนของบรษิัท 2 4 5 2 4 4 4 5 4 4 3 4 5 4 3 

· การยอมรับความเส่ียงในโครงการ 4 3 2 4 4 4 3 4 5 3 3 5 3 4 1 

· การรวมทุน (Joint venture) 3 2 2 4 4 4 3 3 2 3 4 5 1 4 3 

· หุนสวนหรือคูคา (Partnership) 3 2 4 4 4 4 3 2 2 2 4 5 1 4 3 

2.2 กลยุทธดานเวลา 
               · การเสนอเวลาในการกอสรางส้ันกวาคูแขง 5 4 5 5 4 3 5 4 4 4 4 5 5 4 5 

· การเสนอเวลาในการกอสรางมากกวาแตคุณภาพหรือราคาดกีวา 2 4 3 2 4 4 4 5 5 3 4 3 2 3 3 

· การทํางานเสรจ็ตรงตามงวดเบิกจาย 5 5 5 5 5 4 5 3 5 4 4 5 5 5 5 

2.3 กลยุทธดานคุณภาพ 
               · การใชเทคโนโลยีสมัยใหม 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 5 4 5 

· การกําหนดขัน้ตอนการทํางานที่มีประสิทธิภาพ 4 5 4 4 5 4 4 5 4 4 4 5 5 4 5 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 

78 

ตารางที่ จ.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชวิเคราะห จํานวน 84 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 

· การสรางตราบริษทัเปนเอกลักษณ 4 3 4 5 5 4 5 4 4 5 5 5 5 4 5 

· การบรกิารหลังการกอสราง 4 4 5 5 5 4 5 5 4 4 5 4 5 5 5 

· การบริหารคุณภาพ 4 3 4 5 5 4 5 3 5 3 4 5 5 5 5 

2.4 กลยุทธดานบริบท 
               · การจํากดัขนาดการแขงขัน 4 4 5 5 5 4 4 4 4 3 5 4 5 4 5 

· การเปล่ียนอุปสรรคเปนโอกาส 4 3 3 5 3 4 3 3 4 3 4 4 5 4 5 

· ความปลอดภัย 5 5 4 5 5 5 5 5 5 4 4 5 4 5 5 

· ส่ิงแวดลอม 4 4 4 5 3 4 4 5 5 4 3 5 4 4 3 

· ความรับผิดชอบตอสังคม 4 5 4 5 2 5 5 5 5 4 3 5 5 4 3 

ระดับความถีใ่นการเลือกใช 
               2.1 กลยุทธดานการเงิน 
               · ราคาต่ําสุด 4 5 5 4 5 4 3 5 5 3 3 3 3 4 3 

· ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 3 5 5 4 5 4 5 4 5 5 4 3 4 4 3 

· การเสนองวดการจายที่นอยกวา 2 4 3 2 3 4 1 3 3 1 1 3 1 4 1 

· เงินทุนหมุนเวยีนของบรษิัท 3 4 4 2 4 4 3 5 4 4 3 3 5 4 3 

· การยอมรับความเส่ียงในโครงการ 3 3 2 4 4 4 1 4 5 3 3 4 1 4 1 

· การรวมทุน (Joint venture) 3 2 2 3 4 4 1 2 1 2 4 5 1 4 3 

· หุนสวนหรือคูคา (Partnership) 3 2 3 3 4 4 1 1 1 2 4 5 1 4 3 

2.2 กลยุทธดานเวลา 
               · การเสนอเวลาในการกอสรางส้ันกวาคูแขง 3 4 5 5 4 3 4 3 3 3 4 4 5 4 5 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ จ.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชวิเคราะหจํานวน 84 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 

· การเสนอเวลาในการกอสรางมากกวาแตคุณภาพหรือราคาดกีวา 2 4 4 1 4 4 4 5 4 3 3 4 2 3 3 

· การทํางานเสรจ็ตรงตามงวดเบิกจาย 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 3 4 5 5 5 

2.3 กลยุทธดานคุณภาพ 
               · การใชเทคโนโลยีสมัยใหม 3 4 3 2 4 4 2 4 1 3 2 4 5 4 5 

· การกําหนดขัน้ตอนการทํางานที่มีประสิทธิภาพ 3 5 4 5 5 4 4 4 5 3 4 3 5 4 5 

· การสรางตราบริษทัเปนเอกลักษณ 4 3 4 5 5 4 5 4 4 5 4 3 5 4 5 

· การบรกิารหลังการกอสราง 4 4 5 5 5 4 5 5 4 3 4 4 5 5 5 

· การบริหารคุณภาพ 4 3 3 5 5 4 5 3 5 3 4 5 5 5 5 

2.4 กลยุทธดานบริบท 
               · การจํากดัขนาดการแขงขัน 4 4 5 4 5 4 3 4 5 3 5 4 5 4 5 

· การเปล่ียนอุปสรรคเปนโอกาส 3 3 2 3 3 4 3 3 3 3 4 4 5 4 5 

· ความปลอดภัย 5 5 4 5 5 5 5 5 5 4 4 5 4 5 3 

· ส่ิงแวดลอม 4 4 3 5 3 4 3 5 5 3 2 5 4 4 3 

· ความรับผิดชอบตอสังคม 4 5 3 5 2 5 3 5 5 4 3 5 5 4 3 

สวนที่ 3 : ระดับผลกระทบของกลยทุธทัง้หมด 4 5 5 5 4 5 5 5 5 4 4 4 5 4 5 

 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ จ.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชวิเคราะห จํานวน 84 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 

สวนที่ 1 : คุณสมบัติของทานและองคกร 
               

1.1 ตําแหนงปจจุบัน 
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1.2 ระยะเวลาที่ดํารงตําแหนงในปจจุบัน (ป) 2 1 8 4 5 3 1 1 4 1 2 3 1 1 2 

1.3 ประสบการณการทํางาน (ป) 3 4 13 4 6 4 1 1 10 8 4 3 6 1 6 

1.4 หนาที่ปจจบุันของทานเกี่ยวของกับ 
                - บริหารโครงการ 
            

1 
   - ประมาณราคา 

 
1 1 

   
1 1 1 1 

 
1 

    - จัดเตรียมเอกสารประมาณราคา 
  

1 1 
    

1 1 
    

1 

 - วางแผนกลยทุธ 
  

1 1 
            - บริหารองคกร 

                - อื่นๆ 1 
 

1 1 1 1 
    

1 
  

1 1 

1.5 ระดับการศึกษา 
                - ต่ํากวาปริญญาตร ี
     

1 
          - ปริญญาตร ี

 
1 

 
1 1 

 
1 1 1 

 
1 1 

 
1 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ จ.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชวิเคราะห จํานวน 84 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 

 - ปริญญาโท 1 
 

1 
      

1 
  

1 
 

1 

 - ปริญญาเอก 
               2.1 ประเภทของงานที่ทานทําการประมูล 
                - งานบานพักอาศัย 
                - งานอาคาร 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 

 - งานโรงงานอตุสาหกรรม 
       

1 1 
       - งานวิศวกรรมโยธา 

        
1 

       - อื่นๆ 
               2.2 มูลคาโครงการที่ทานทําการประมูลโดยเฉล่ีย 
                - ไมเกิน 5,000,000 บาท 
                - 5,000,001 - 10,000,000 บาท 
                - 10,000,001 - 20,000,000 บาท 
                - 20,000,001 - 50,000,000 บาท 
                - 50,000,001 - 100,000,000 บาท 
                - มากกวา 100,000,000 บาท 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 

2.3 ระยะเวลารวมที่องคกรไดกอตั้งมา (ป) 29 
 

8 28 30 29 29 29 
 

29 29 29 28 29 43 

2.4 มูลคาที่องคกรทานเขารวมประมูล 
                - มูลคาต่ําสุด (ลานบาท) 30 

  
100 50 20 

 
10 50 6 20 5 100 20 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ จ.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชวิเคราะห จํานวน 84 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 

 - มูลคาสูงสุด (ลานบาท) 

17
00

 

  20
00

 

20
00

 

64
00

 

 20
00

 

50
00

 

64
00

 

19
24

 

15
00

 

  50
00

 

สวนที่ 2 : กลุมกลยุทธและกลยุทธที่มีอิทธิพลตอการชนะการ
ประมูลงานกอสราง 

               ระดับความมีอทิธิพล 
               2.1 กลยุทธดานการเงิน 
               · ราคาต่ําสุด 3 2 1 3 5 3 4 4 4 3 4 4 3 5 3 

· ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 4 4 4 5 5 4 4 5 3 5 4 5 4 5 4 

· การเสนองวดการจายที่นอยกวา 2 3 3 3 1 3 4 3 3 4 2 3 3 4 1 

· เงินทุนหมุนเวยีนของบรษิัท 4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 4 

· การยอมรับความเส่ียงในโครงการ 2 2 2 5 2 3 4 4 5 4 3 4 4 2 5 

· การรวมทุน (Joint venture) 2 4 1 4 2 1 4 2 3 4 3 4 3 3 3 

· หุนสวนหรือคูคา (Partnership) 2 4 4 3 2 1 4 4 2 4 3 3 4 4 3 

2.2 กลยุทธดานเวลา 
               · การเสนอเวลาในการกอสรางส้ันกวาคูแขง 3 5 3 4 2 4 4 4 5 5 4 4 3 5 5 

· การเสนอเวลาในการกอสรางมากกวาแตคุณภาพหรือราคาดกีวา 3 4 4 3 1 4 3 4 3 4 4 3 4 4 5 

· การทํางานเสรจ็ตรงตามงวดเบิกจาย 4 5 5 5 4 5 4 4 4 5 5 5 4 5 5 

2.3 กลยุทธดานคุณภาพ 
               · การใชเทคโนโลยีสมัยใหม 3 5 4 4 5 4 4 4 3 4 4 5 5 5 4 

· การกําหนดขัน้ตอนการทํางานที่มีประสิทธิภาพ 4 5 5 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 5 5 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 

83 

ตารางที่ จ.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชวิเคราะห จํานวน 84 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 

· การสรางตราบริษทัเปนเอกลักษณ 4 5 5 4 5 5 4 4 3 3 5 5 5 5 5 

· การบรกิารหลังการกอสราง 5 5 5 4 4 5 4 5 5 4 4 5 4 5 5 

· การบริหารคุณภาพ 5 5 5 4 4 5 4 4 4 4 4 5 5 5 5 

2.4 กลยุทธดานบริบท 
               · การจํากดัขนาดการแขงขัน 2 4 4 3 5 4 4 4 4 4 4 3 2 4 5 

· การเปล่ียนอุปสรรคเปนโอกาส 3 4 5 4 5 3 4 3 4 4 4 4 4 3 5 

· ความปลอดภัย 4 5 5 5 5 5 4 4 3 3 4 5 4 5 5 

· ส่ิงแวดลอม 4 4 5 4 4 5 4 4 4 3 4 4 4 5 5 

· ความรับผิดชอบตอสังคม 5 5 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 3 5 

ระดับความถีใ่นการเลือกใช 
               2.1 กลยุทธดานการเงิน 
               · ราคาต่ําสุด 3 3 1 3 4 3 3 2 2 1 3 4 3 3 2 

· ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 4 4 4 4 5 4 3 4 4 5 4 5 4 4 5 

· การเสนองวดการจายที่นอยกวา 1 3 3 3 1 3 3 3 1 3 2 3 3 4 1 

· เงินทุนหมุนเวยีนของบรษิัท 4 5 3 5 3 4 3 4 4 4 4 4 2 4 4 

· การยอมรับความเส่ียงในโครงการ 2 2 1 5 1 3 3 3 5 4 3 3 2 1 3 

· การรวมทุน (Joint venture) 2 2 1 4 1 1 2 1 3 4 3 2 3 3 1 

· หุนสวนหรือคูคา (Partnership) 2 3 5 3 1 1 2 4 2 4 3 3 4 4 1 

2.2 กลยุทธดานเวลา 
               · การเสนอเวลาในการกอสรางส้ันกวาคูแขง 3 3 2 4 2 4 3 3 3 3 3 3 4 4 5 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 

84 

ตารางที่ จ.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชวิเคราะห จํานวน 84 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 

· การเสนอเวลาในการกอสรางมากกวาแตคุณภาพหรือราคาดกีวา 2 3 4 3 1 4 3 4 5 5 3 2 4 3 3 

· การทํางานเสรจ็ตรงตามงวดเบิกจาย 4 5 5 5 4 5 3 5 4 5 4 5 4 4 5 

2.3 กลยุทธดานคุณภาพ 
               · การใชเทคโนโลยีสมัยใหม 2 3 4 4 4 4 3 3 3 3 3 4 5 4 2 

· การกําหนดขัน้ตอนการทํางานที่มีประสิทธิภาพ 4 4 5 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 

· การสรางตราบริษทัเปนเอกลักษณ 5 4 5 4 5 5 4 3 3 5 4 5 5 5 5 

· การบรกิารหลังการกอสราง 5 5 5 4 4 5 4 5 5 5 4 4 4 5 5 

· การบริหารคุณภาพ 5 5 5 4 4 5 4 4 4 5 3 5 5 5 5 

2.4 กลยุทธดานบริบท 
               · การจํากดัขนาดการแขงขัน 2 5 3 3 5 4 4 4 4 5 4 2 4 4 5 

· การเปล่ียนอุปสรรคเปนโอกาส 3 3 5 4 5 3 3 4 4 5 4 3 4 3 3 

· ความปลอดภัย 4 4 4 5 5 5 4 4 5 5 4 5 4 5 5 

· ส่ิงแวดลอม 4 4 5 3 4 5 4 4 4 3 3 4 4 5 5 

· ความรับผิดชอบตอสังคม 5 4 5 4 4 5 4 4 4 4 3 4 4 3 5 

สวนที่ 3 : ระดับผลกระทบของกลยทุธทัง้หมด 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 5 4 5 

 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 

85 

 
ตารางที่ จ.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชวิเคราะห จํานวน 84 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

31 32 33 34 35 36 37 38 39 40 41 42 43 44 45 

สวนที่ 1 : คุณสมบัติของทานและองคกร 

               

1.1 ตําแหนงปจจุบัน 
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1.2 ระยะเวลาที่ดํารงตําแหนงในปจจุบัน (ป) 3 3 15 5 8 3 1 1 1 1 1 1 1 1 1 

1.3 ประสบการณการทํางาน (ป) 4 3 15 5 8 9 1 1 10 1 36 6 4 10 13 

1.4 หนาที่ปจจบุันของทานเกี่ยวของกับ 
                - บริหารโครงการ 1 

 
1 

       
1 

   
1 

 - ประมาณราคา 
  

1 1 1 1 
 

1 
 

1 
 

1 
  

1 

 - จัดเตรียมเอกสารประมาณราคา 
  

1 
 

1 
         

1 

 - วางแผนกลยทุธ 
  

1 
         

1 
   - บริหารองคกร 

                - อื่นๆ 
 

1 
             1.5 ระดับการศึกษา 

                - ต่ํากวาปริญญาตร ี
                - ปริญญาตร ี 1 1 1 1 

 
1 1 1 1 1 

 
1 1 1 1 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ จ.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชวิเคราะห จํานวน 84 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

31 32 33 34 35 36 37 38 39 40 41 42 43 44 45 

 - ปริญญาโท 
    

1 
     

1 
     - ปริญญาเอก 

               2.1 ประเภทของงานที่ทานทําการประมูล 
                - งานบานพักอาศัย 1 

  
1 1 

  
1 

        - งานอาคาร 
 

1 1 
   

1 
    

1 
    - งานโรงงานอตุสาหกรรม 

     
1 1 1 

   
1 

    - งานวิศวกรรมโยธา 
       

1 1 1 
  

1 1 1 

 - อื่นๆ 
               2.2 มูลคาโครงการที่ทานทําการประมูลโดยเฉล่ีย 
                - ไมเกิน 5,000,000 บาท 1 

  
1 

            - 5,000,001 - 10,000,000 บาท 
     

1 1 
         - 10,000,001 - 20,000,000 บาท 

    
1 

           - 20,000,001 - 50,000,000 บาท 
                - 50,000,001 - 100,000,000 บาท 
 

1 1 
          

1 
  - มากกวา 100,000,000 บาท 

       
1 1 1 1 1 1 

 
1 

2.3 ระยะเวลารวมที่องคกรไดกอตั้งมา (ป) 

3 3 15
 

2 7 5 30
 

30
 

30
 

30
 

31
 

30
 

31
 

31
 

30
 

2.4 มูลคาที่องคกรทานเขารวมประมูล                

 - มูลคาต่ําสุด (ลานบาท) 

1 10
0 

70
 

1 15
 

1 20
0 

10
0 

40
 

20
0 

20
0 

10
0 

10
0 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ จ.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชวิเคราะห จํานวน 84 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

31 32 33 34 35 36 37 38 39 40 41 42 43 44 45 

 - มูลคาสูงสุด (ลานบาท) 

3 10
0 

10
0 

5 20
 

36
4 

10
00

 

10
00

 

15
00

 

10
00

 

16
50

 

50
0 

45
00

 

10
0 

 

สวนที่ 2 : กลุมกลยุทธและกลยุทธที่มีอิทธิพลตอการชนะการ
ประมูลงานกอสราง 

               ระดับความมีอทิธิพล 
               2.1 กลยุทธดานการเงิน 
               · ราคาต่ําสุด 5 5 5 4 5 4 4 5 4 3 5 5 5 5 4 

· ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 5 4 5 5 5 4 5 4 4 3 3 3 4 5 3 

· การเสนองวดการจายที่นอยกวา 4 4 4 4 3 4 4 3 3 3 1 3 4 5 3 

· เงินทุนหมุนเวยีนของบรษิัท 5 4 4 4 5 5 4 5 4 3 3 5 5 5 5 

· การยอมรับความเส่ียงในโครงการ 5 5 5 5 5 3 4 3 3 3 5 4 3 5 3 

· การรวมทุน (Joint venture) 5 5 5 5 5 4 4 3 4 4 5 5 4 4 3 

· หุนสวนหรือคูคา (Partnership) 5 5 5 5 5 4 4 3 4 4 2 4 5 5 3 

2.2 กลยุทธดานเวลา 
               · การเสนอเวลาในการกอสรางส้ันกวาคูแขง 5 5 5 3 3 5 3 2 3 2 1 5 5 5 3 

· การเสนอเวลาในการกอสรางมากกวาแตคุณภาพหรือราคาดกีวา 3 5 4 4 5 4 3 2 2 3 1 2 2 3 3 

· การทํางานเสรจ็ตรงตามงวดเบิกจาย 3 5 4 4 5 5 3 4 4 3 3 5 4 5 3 

2.3 กลยุทธดานคุณภาพ 
               · การใชเทคโนโลยีสมัยใหม 5 4 4 4 3 4 3 4 3 3 3 5 4 4 3 

· การกําหนดขัน้ตอนการทํางานที่มีประสิทธิภาพ 5 4 4 4 3 5 4 3 4 3 4 5 4 5 3 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ จ.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชวิเคราะห จํานวน 84 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

31 32 33 34 35 36 37 38 39 40 41 42 43 44 45 

· การสรางตราบริษทัเปนเอกลักษณ 4 5 4 5 4 5 5 5 4 3 4 5 4 5 4 

· การบรกิารหลังการกอสราง 4 4 4 5 4 4 4 3 4 4 3 5 4 4 3 

· การบริหารคุณภาพ 5 4 4 4 4 4 4 3 4 4 1 5 5 5 5 

2.4 กลยุทธดานบริบท 
               · การจํากดัขนาดการแขงขัน 5 5 5 5 4 4 4 5 4 4 5 5 3 5 5 

· การเปล่ียนอุปสรรคเปนโอกาส 4 5 5 5 4 4 4 3 5 3 1 5 4 5 4 

· ความปลอดภัย 4 4 5 5 5 5 4 4 4 3 2 5 5 5 5 

· ส่ิงแวดลอม 5 4 5 4 4 4 5 5 4 4 1 5 2 4 5 

· ความรับผิดชอบตอสังคม 5 4 5 4 4 4 4 4 4 3 2 5 2 4 5 

ระดับความถีใ่นการเลือกใช 
               2.1 กลยุทธดานการเงิน 
               · ราคาต่ําสุด 4 4 5 4 4 4 4 4 4 3 4 5 3 3 4 

· ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 1 3 2 4 3 

· การเสนองวดการจายที่นอยกวา 4 5 4 4 4 5 3 3 3 3 1 2 2 5 3 

· เงินทุนหมุนเวยีนของบรษิัท 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 3 5 4 3 5 

· การยอมรับความเส่ียงในโครงการ 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 1 5 2 2 

· การรวมทุน (Joint venture) 4 4 4 5 4 4 4 3 3 3 3 2 4 4 3 

· หุนสวนหรือคูคา (Partnership) 4 3 4 5 4 4 4 3 3 3 3 3 4 5 3 

2.2 กลยุทธดานเวลา 
               · การเสนอเวลาในการกอสรางส้ันกวาคูแขง 3 4 5 3 4 4 3 2 3 2 2 3 3 4 3 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ จ.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชวิเคราะห จํานวน 84 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

31 32 33 34 35 36 37 38 39 40 41 42 43 44 45 

· การเสนอเวลาในการกอสรางมากกวาแตคุณภาพหรือราคาดกีวา 4 4 5 4 4 4 3 2 2 3 3 2 2 3 3 

· การทํางานเสรจ็ตรงตามงวดเบิกจาย 5 4 5 4 4 4 3 4 4 3 3 5 3 5 5 

2.3 กลยุทธดานคุณภาพ 
               · การใชเทคโนโลยีสมัยใหม 4 4 4 4 5 4 3 4 3 3 2 5 3 5 3 

· การกําหนดขัน้ตอนการทํางานที่มีประสิทธิภาพ 4 4 5 4 5 4 4 3 4 3 3 5 3 4 3 

· การสรางตราบริษทัเปนเอกลักษณ 4 4 4 4 5 4 5 5 4 3 4 5 3 5 5 

· การบรกิารหลังการกอสราง 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 2 5 3 4 4 

· การบริหารคุณภาพ 4 5 4 4 4 4 4 3 4 4 1 5 5 4 5 

2.4 กลยุทธดานบริบท 
               · การจํากดัขนาดการแขงขัน 4 5 3 5 4 4 4 5 4 4 5 5 3 4 5 

· การเปล่ียนอุปสรรคเปนโอกาส 4 5 4 5 4 5 4 3 3 3 1 5 3 5 3 

· ความปลอดภัย 5 5 3 5 5 4 4 4 4 3 3 5 4 4 3 

· ส่ิงแวดลอม 4 4 4 4 5 4 5 5 4 4 1 5 2 4 3 

· ความรับผิดชอบตอสังคม 4 4 5 4 5 4 4 4 4 3 3 5 2 4 4 

สวนที่ 3 : ระดับผลกระทบของกลยทุธทัง้หมด 5 4 4 3 5 4 4 2 3 4 4 5 4 5 4 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ จ.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชวิเคราะห จํานวน 84 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

46 47 48 49 50 51 52 53 54 55 56 57 58 59 60 

สวนที่ 1 : คุณสมบัติของทานและองคกร 
               

1.1 ตําแหนงปจจุบัน 
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1.2 ระยะเวลาที่ดํารงตําแหนงในปจจุบัน (ป) 3 2 5 2 4 1 1 2 1 2 5 1 3 4 1 

1.3 ประสบการณการทํางาน (ป) 3 25 5 22 4 14 5 2 2 3 28 3 4 4 4 

1.4 หนาที่ปจจบุันของทานเกี่ยวของกับ 
                - บริหารโครงการ 
 

1 
  

1 
        

1 
  - ประมาณราคา 

     
1 1 

 
1 

  
1 

  
1 

 - จัดเตรียมเอกสารประมาณราคา 
  

1 1 
 

1 
  

1 1 
      - วางแผนกลยทุธ 

    
1 

 
1 1 

    
1 

   - บริหารองคกร 
          

1 
     - อื่นๆ 1 

          
1 

   1.5 ระดับการศึกษา 
                - ต่ํากวาปริญญาตร ี
    

1 
     

1 
     - ปริญญาตร ี 1 1 

 
1 

 
1 1 1 1 1 

 
1 1 1 1 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ จ.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชวิเคราะห จํานวน 84 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

46 47 48 49 50 51 52 53 54 55 56 57 58 59 60 

 - ปริญญาโท 
  

1 
             - ปริญญาเอก 

               2.1 ประเภทของงานที่ทานทําการประมูล 
                - งานบานพักอาศัย 
        

1 1 
  

1 
 

1 
 - งานอาคาร 1 1 

    
1 

 
1 1 1 1 

    - งานโรงงานอตุสาหกรรม 
         

1 1 
     - งานวิศวกรรมโยธา 

       
1 1 

    
1 

  - อื่นๆ 
  

1 1 1 1 
    

1 
  

1 
 2.2 มูลคาโครงการที่ทานทําการประมูลโดยเฉล่ีย 

                - ไมเกิน 5,000,000 บาท 
                - 5,000,001 - 10,000,000 บาท 
         

1 
   

1 1 
 - 10,000,001 - 20,000,000 บาท 

            
1 

   - 20,000,001 - 50,000,000 บาท 
          

1 
     - 50,000,001 - 100,000,000 บาท 

       
1 1 

  
1 

    - มากกวา 100,000,000 บาท 1 1 1 1 1 1 1 
        

2.3 ระยะเวลารวมที่องคกรไดกอตั้งมา (ป) 10
 

55
 

49
 

49
 

50
 

49
  39
 

40
 

5 5 20
 

10
 

27
 

20
 

2.4 มูลคาที่องคกรทานเขารวมประมูล 
               

 - มูลคาต่ําสุด (ลานบาท) 60
  15
 

15
 

50
 

50
  45
 

50
 

1 2 10
  

0.
9  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 

92 

ตารางที่ จ.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชวิเคราะห จํานวน 84 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

46 47 48 49 50 51 52 53 54 55 56 57 58 59 60 

 - มูลคาสูงสุด (ลานบาท) 

38
0 
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00

 

25
00

 

40
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00

 

 49
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8 80
 

20
0 

 15
 

 

สวนที่ 2 : กลุมกลยุทธและกลยุทธที่มีอิทธิพลตอการชนะการ
ประมูลงานกอสราง 

               ระดับความมีอทิธิพล 
               2.1 กลยุทธดานการเงิน 
               · ราคาต่ําสุด 3 5 4 4 5 5 4 3 3 3 3 4 4 5 5 

· ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 3 4 4 5 3 3 5 2 4 3 3 3 5 3 5 

· การเสนองวดการจายที่นอยกวา 4 5 3 4 3 2 5 3 4 3 3 3 3 2 1 

· เงินทุนหมุนเวยีนของบรษิัท 4 5 5 4 4 4 5 3 4 4 3 5 5 4 5 

· การยอมรับความเส่ียงในโครงการ 4 4 3 4 4 2 5 3 4 2 3 5 5 3 5 

· การรวมทุน (Joint venture) 1 4 4 3 3 4 5 3 3 4 4 3 2 1 1 

· หุนสวนหรือคูคา (Partnership) 2 4 4 4 5 4 4 2 3 4 3 3 2 1 5 

2.2 กลยุทธดานเวลา 
               · การเสนอเวลาในการกอสรางส้ันกวาคูแขง 5 5 4 3 3 4 5 3 4 2 4 5 4 1 5 

· การเสนอเวลาในการกอสรางมากกวาแตคุณภาพหรือราคาดกีวา 2 4 3 2 1 1 3 2 4 3 3 5 5 1 4 

· การทํางานเสรจ็ตรงตามงวดเบิกจาย 5 5 5 4 4 3 5 3 4 5 3 5 4 5 3 

2.3 กลยุทธดานคุณภาพ 
               · การใชเทคโนโลยีสมัยใหม 4 4 5 4 1 1 5 4 4 3 4 4 3 1 3 

· การกําหนดขัน้ตอนการทํางานที่มีประสิทธิภาพ 4 4 4 5 5 3 5 4 4 4 4 5 5 1 4 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ จ.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชวิเคราะห จํานวน 84 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

46 47 48 49 50 51 52 53 54 55 56 57 58 59 60 

· การสรางตราบริษทัเปนเอกลักษณ 5 5 5 5 5 4 5 3 4 4 4 5 3 3 5 

· การบรกิารหลังการกอสราง 5 4 4 3 4 1 5 2 4 4 5 5 4 2 4 

· การบริหารคุณภาพ 5 4 5 2 4 1 5 4 4 3 4 4 5 1 4 

2.4 กลยุทธดานบริบท 
               · การจํากดัขนาดการแขงขัน 5 1 4 5 5 5 5 4 4 3 3 3 3 2 3 

· การเปล่ียนอุปสรรคเปนโอกาส 4 3 5 4 4 2 5 3 4 3 3 4 3 2 2 

· ความปลอดภัย 5 5 5 5 4 2 5 3 4 4 4 5 5 4 4 

· ส่ิงแวดลอม 5 4 5 4 4 2 4 4 5 3 4 4 5 4 4 

· ความรับผิดชอบตอสังคม 4 4 5 4 4 3 5 3 5 3 4 5 5 4 4 

ระดับความถีใ่นการเลือกใช 
               2.1 กลยุทธดานการเงิน 
               · ราคาต่ําสุด 3 3 4 3 4 5 3 3 3 3 3 2 5 5 5 

· ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 3 3 4 5 4 2 5 4 4 4 3 4 5 3 5 

· การเสนองวดการจายที่นอยกวา 3 4 4 4 3 1 5 3 4 3 3 3 3 1 1 

· เงินทุนหมุนเวยีนของบรษิัท 4 5 5 4 4 2 5 3 4 3 3 2 5 4 5 

· การยอมรับความเส่ียงในโครงการ 3 3 3 3 2 1 5 3 4 3 3 5 4 3 5 

· การรวมทุน (Joint venture) 1 3 4 3 3 3 3 4 3 3 4 3 1 1 1 

· หุนสวนหรือคูคา (Partnership) 2 3 4 3 5 3 3 3 3 3 4 3 2 1 5 

2.2 กลยุทธดานเวลา 
               · การเสนอเวลาในการกอสรางส้ันกวาคูแขง 3 4 4 3 3 4 5 4 4 3 4 5 4 1 5 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ จ.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชวิเคราะห จํานวน 84 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

46 47 48 49 50 51 52 53 54 55 56 57 58 59 60 

· การเสนอเวลาในการกอสรางมากกวาแตคุณภาพหรือราคาดกีวา 3 2 3 2 1 1 3 3 4 3 3 5 5 1 4 

· การทํางานเสรจ็ตรงตามงวดเบิกจาย 5 4 5 4 4 2 5 3 4 4 3 5 5 5 3 

2.3 กลยุทธดานคุณภาพ 
               · การใชเทคโนโลยีสมัยใหม 4 3 4 3 1 1 5 3 4 3 4 4 4 1 3 

· การกําหนดขัน้ตอนการทํางานที่มีประสิทธิภาพ 4 3 4 4 5 3 5 3 4 4 4 5 5 1 3 

· การสรางตราบริษทัเปนเอกลักษณ 5 4 5 3 5 3 5 4 4 4 4 5 4 3 5 

· การบรกิารหลังการกอสราง 5 3 4 3 4 1 5 3 4 4 5 5 5 2 4 

· การบริหารคุณภาพ 5 2 5 2 4 1 5 2 4 3 4 4 5 1 4 

2.4 กลยุทธดานบริบท 
               · การจํากดัขนาดการแขงขัน 2 1 4 4 5 4 5 3 4 3 3 4 3 2 3 

· การเปล่ียนอุปสรรคเปนโอกาส 3 2 5 3 4 1 5 3 4 3 3 4 3 3 3 

· ความปลอดภัย 5 5 5 4 4 1 5 3 4 4 4 5 5 4 4 

· ส่ิงแวดลอม 5 4 5 3 4 1 4 3 5 3 4 5 5 4 4 

· ความรับผิดชอบตอสังคม 5 3 5 4 4 1 5 2 5 3 4 5 5 4 3 

สวนที่ 3 : ระดับผลกระทบของกลยทุธทัง้หมด 3 5 5 2 4 3 5 4 4 4 3 3 5 3 4 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ จ.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชวิเคราะห จํานวน 84 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

61 62 63 64 65 66 67 68 69 70 71 72 73 74 75 

สวนที่ 1 : คุณสมบัติของทานและองคกร 
          

 
    

1.1 ตําแหนงปจจุบัน 
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1.2 ระยะเวลาที่ดํารงตําแหนงในปจจุบัน (ป) 2 30 4 5 17 5 3 8 12 10 8 8 7 10 15 

1.3 ประสบการณการทํางาน (ป) 5 36 6 25 25 5 7 8 12 10 12 18 10 20 30 

1.4 หนาที่ปจจบุันของทานเกี่ยวของกับ 
   

 
      

     

 - บริหารโครงการ 1 1 1  1 
     

 1 1  1 

 - ประมาณราคา 
   

 
 

1 1 1 1 1    1  

 - จัดเตรียมเอกสารประมาณราคา 
   

 
    

1 1 1     

 - วางแผนกลยทุธ 
   

 
      

   1  

 - บริหารองคกร 
   

1 
      

   1  

 - อื่นๆ 
   

 
 

1 
  

1 1      

1.5 ระดับการศึกษา 
   

 
      

     

 - ต่ํากวาปริญญาตร ี
   

 
      

     

 - ปริญญาตร ี 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1  1  1 1 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ จ.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชวิเคราะห จํานวน 84 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

61 62 63 64 65 66 67 68 69 70 71 72 73 74 75 

 - ปริญญาโท 
          

1  1   

 - ปริญญาเอก 
          

     

2.1 ประเภทของงานที่ทานทําการประมูล 
          

     

 - งานบานพักอาศัย 
  

1 
   

1 
 

1 
 

1     

 - งานอาคาร 
     

1 1 1 1 1      

 - งานโรงงานอตุสาหกรรม 1 
  

1 1 1 
 

1 1 1      

 - งานวิศวกรรมโยธา 
       

1 
 

1 1 1 1 1 1 

 - อื่นๆ 
 

1 
        

     

2.2 มูลคาโครงการที่ทานทําการประมูลโดยเฉล่ีย 
          

     

 - ไมเกิน 5,000,000 บาท 1 1 
 

1 1 
     

     

 - 5,000,001 - 10,000,000 บาท 
  

1 
   

1 
   

     

 - 10,000,001 - 20,000,000 บาท 
     

1 
    

     

 - 20,000,001 - 50,000,000 บาท 
        

1 
 

1 1  1  

 - 50,000,001 - 100,000,000 บาท 
       

1 
  

    1 

 - มากกวา 100,000,000 บาท 
         

1   1   

2.3 ระยะเวลารวมที่องคกรไดกอตั้งมา (ป) 

2 28
 

18
 

5 35
 

29
 

10
 

26
 

21
 

25
 

15
 

10
 

30
 

30
 

30
 

2.4 มูลคาที่องคกรทานเขารวมประมูล                

 - มูลคาต่ําสุด (ลานบาท)  0.
9 

 1 1 1 2 1 1 1 2 10
 

3 2 10
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ จ.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชวิเคราะห จํานวน 84 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

61 62 63 64 65 66 67 68 69 70 71 72 73 74 75 

 - มูลคาสูงสุด (ลานบาท) 

 10
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สวนที่ 2 : กลุมกลยุทธและกลยุทธที่มีอิทธิพลตอการชนะการ
ประมูลงานกอสราง 

          
     

ระดับความมีอทิธิพล 
          

     

2.1 กลยุทธดานการเงิน 
          

     

· ราคาต่ําสุด 4 5 3 3 5 5 5 5 3 4 4 4 5 5 5 

· ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 4 4 4 4 4 3 4 4 4 3 3 4 5 5 3 

· การเสนองวดการจายที่นอยกวา 5 2 2 3 4 2 3 3 3 3 4 3 5 5 3 

· เงินทุนหมุนเวยีนของบรษิัท 2 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 

· การยอมรับความเส่ียงในโครงการ 4 3 3 3 4 5 3 3 3 4 4 2 5 4 3 

· การรวมทุน (Joint venture) 3 2 2 2 4 2 2 3 3 3 3 4 1 3 4 

· หุนสวนหรือคูคา (Partnership) 4 2 2 3 4 2 4 3 2 3 4 3 3 4 4 

2.2 กลยุทธดานเวลา 
          

     

· การเสนอเวลาในการกอสรางส้ันกวาคูแขง 4 3 4 3 4 5 3 3 3 5 4 5 5 2 4 

· การเสนอเวลาในการกอสรางมากกวาแตคุณภาพหรือราคาดกีวา 5 2 3 4 3 3 3 4 3 2 5 2 5 3 3 

· การทํางานเสรจ็ตรงตามงวดเบิกจาย 5 4 5 4 3 3 4 5 4 5 5 5 5 5 5 

2.3 กลยุทธดานคุณภาพ 
          

     

· การใชเทคโนโลยีสมัยใหม 4 3 4 4 4 3 3 3 5 3 3 3 5 5 5 

· การกําหนดขัน้ตอนการทํางานที่มีประสิทธิภาพ 5 3 4 4 3 3 4 3 5 3 4 3 5 5 5 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ จ.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชวิเคราะห จํานวน 84 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

61 62 63 64 65 66 67 68 69 70 71 72 73 74 75 

· การสรางตราบริษทัเปนเอกลักษณ 5 4 4 4 3 1 5 2 2 1 4 4 5 5 5 

· การบรกิารหลังการกอสราง 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3 5 5 5 5 

· การบริหารคุณภาพ 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 5 3 5 4 

2.4 กลยุทธดานบริบท 
   

 
      

     

· การจํากดัขนาดการแขงขัน 3 2 4 3 4 3 4 3 3 4 4 4 5 5 4 

· การเปล่ียนอุปสรรคเปนโอกาส 3 2 4 3 4 4 3 3 4 4 4 3 5 4 3 

· ความปลอดภัย 4 4 4 3 5 3 4 4 4 3 4 4 5 5 5 

· ส่ิงแวดลอม 5 4 4 4 5 3 3 4 4 3 3 4 5 5 5 

· ความรับผิดชอบตอสังคม 4 3 4 4 5 3 3 4 5 3 3 5 5 4 5 

ระดับความถีใ่นการเลือกใช 
   

 
      

     

2.1 กลยุทธดานการเงิน 
   

 
      

     

· ราคาต่ําสุด 4 3 3 3 5 5 5 5 5 3 3 5 3 5 3 

· ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 4 4 4 4 4 5 4 3 5 3 3 5 5 5 4 

· การเสนองวดการจายที่นอยกวา 4 1 1 3 4 5 4 3 4 3 3 4 4 5 3 

· เงินทุนหมุนเวยีนของบรษิัท 3 4 3 4 4 5 4 5 4 2 3 3 5 5 3 

· การยอมรับความเส่ียงในโครงการ 3 2 2 3 4 5 3 5 4 4 3 3 4 4 2 

· การรวมทุน (Joint venture) 2 1 2 2 4 4 1 4 4 3 4 3 1 3 2 

· หุนสวนหรือคูคา (Partnership) 4 1 4 3 4 3 3 4 4 3 3 3 3 4 4 

2.2 กลยุทธดานเวลา 
   

 
      

     

· การเสนอเวลาในการกอสรางส้ันกวาคูแขง 3 1 4 4 4 4 5 3 5 5 3 4 5 2 5 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ จ.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชวิเคราะห จํานวน 84 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

61 62 63 64 65 66 67 68 69 70 71 72 73 74 75 

· การเสนอเวลาในการกอสรางมากกวาแตคุณภาพหรือราคาดกีวา 4 2 4 4 3 2 3 5 5 3 3 2 5 3 3 

· การทํางานเสรจ็ตรงตามงวดเบิกจาย 4 5 5 4 3 3 4 5 4 5 4 4 5 5 5 

2.3 กลยุทธดานคุณภาพ 
   

 
      

     

· การใชเทคโนโลยีสมัยใหม 3 3 4 4 3 4 3 5 4 5 3 4 5 5 5 

· การกําหนดขัน้ตอนการทํางานที่มีประสิทธิภาพ 5 4 4 4 4 4 4 5 4 5 3 4 5 5 4 

· การสรางตราบริษทัเปนเอกลักษณ 5 2 4 4 4 5 4 2 3 2 2 5 5 5 4 

· การบรกิารหลังการกอสราง 4 3 4 4 3 4 4 5 3 4 2 5 4 5 5 

· การบริหารคุณภาพ 4 4 4 4 3 5 4 4 3 4 2 4 3 5 3 

2.4 กลยุทธดานบริบท 
   

 
      

     

· การจํากดัขนาดการแขงขัน 2 2 4 3 4 3 4 3 4 3 3 3 4 3 3 

· การเปล่ียนอุปสรรคเปนโอกาส 3 4 2 3 4 4 3 4 4 3 3 3 4 3 3 

· ความปลอดภัย 4 4 5 4 5 5 4 5 5 5 3 3 5 5 3 

· ส่ิงแวดลอม 5 4 4 4 5 5 3 5 5 5 3 2 3 5 5 

· ความรับผิดชอบตอสังคม 4 2 4 4 5 4 3 5 5 5 2 4 3 4 5 

สวนที่ 3 : ระดับผลกระทบของกลยทุธทัง้หมด 3 4 2 4 5 3 4 4 4 4 3 3 5 5 3 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ จ.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชวิเคราะห จํานวน 84 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

76 77 78 79 80 81 82 83 84       

สวนที่ 1 : คุณสมบัติของทานและองคกร                 

1.1 ตําแหนงปจจุบัน 
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1.2 ระยะเวลาที่ดํารงตําแหนงในปจจุบัน (ป) 25 2 4 3 3 3 1 1 2       

1.3 ประสบการณการทํางาน (ป) 35 3 4 7 5 4 1 1 3       

1.4 หนาที่ปจจบุันของทานเกี่ยวของกับ                

 - บริหารโครงการ 1               

 - ประมาณราคา    1  1 1 1 1       

 - จัดเตรียมเอกสารประมาณราคา  1       1       

 - วางแผนกลยทุธ                

 - บริหารองคกร                

 - อื่นๆ                

1.5 ระดับการศึกษา                

 - ต่ํากวาปริญญาตร ี                

 - ปริญญาตร ี  1 1 1 1  1 1 1       

 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ จ.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชวิเคราะห จํานวน 84 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

76 77 78 79 80 81 82 83 84       

 - ปริญญาโท 1     1          

 - ปริญญาเอก                

2.1 ประเภทของงานที่ทานทําการประมูล                

 - งานบานพักอาศัย   1   1          

 - งานอาคาร  1   1  1 1 1       

 - งานโรงงานอตุสาหกรรม  1  1 1    1       

 - งานวิศวกรรมโยธา 1               

 - อื่นๆ                

2.2 มูลคาโครงการที่ทานทําการประมูลโดยเฉล่ีย                

 - ไมเกิน 5,000,000 บาท                

 - 5,000,001 - 10,000,000 บาท                

 - 10,000,001 - 20,000,000 บาท        1        

 - 20,000,001 - 50,000,000 บาท   1  1 1 1         

 - 50,000,001 - 100,000,000 บาท  1       1       

 - มากกวา 100,000,000 บาท 1   1            

2.3 ระยะเวลารวมที่องคกรไดกอตั้งมา (ป) 

25
 

  27
 

 23
 

5 10
 

12
 

      

2.4 มูลคาที่องคกรทานเขารวมประมูล                

 - มูลคาต่ําสุด (ลานบาท) 10
 

  10
 

 21
 

20
 

5 10
 

      

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ จ.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชวิเคราะห จํานวน 84 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

76 77 78 79 80 81 82 83 84       

 - มูลคาสูงสุด (ลานบาท) 
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40
 

20
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สวนที่ 2 : กลุมกลยุทธและกลยุทธที่มีอิทธิพลตอการชนะการ
ประมูลงานกอสราง                

ระดับความมีอทิธิพล                

2.1 กลยุทธดานการเงิน                

· ราคาต่ําสุด 2 5 4 4 4 4 5 4 3       

· ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 3 3 4 5 4 4 4 5 4       

· การเสนองวดการจายที่นอยกวา 2 3 2 5 3 3 3 4 2       

· เงินทุนหมุนเวยีนของบรษิัท 3 4 3 3 3 4 4 4 3       

· การยอมรับความเส่ียงในโครงการ 3 4 3 2 5 4 4 4 3       

· การรวมทุน (Joint venture) 3 3 3 2 3 3 3 3 4       

· หุนสวนหรือคูคา (Partnership) 4 3 4 2 3 3 4 4 4       

2.2 กลยุทธดานเวลา                

· การเสนอเวลาในการกอสรางส้ันกวาคูแขง 4 5 4 5 3 4 2 4 4       

· การเสนอเวลาในการกอสรางมากกวาแตคุณภาพหรือราคาดกีวา 3 3 4 3 1 3 2 5 4       

· การทํางานเสรจ็ตรงตามงวดเบิกจาย 4 5 5 4 3 5 3 5 5       

2.3 กลยุทธดานคุณภาพ                

· การใชเทคโนโลยีสมัยใหม 2 3 4 4 3 5 4 4 3       

· การกําหนดขัน้ตอนการทํางานที่มีประสิทธิภาพ 3 4 4 4 3 4 3 4 3       

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ จ.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชวิเคราะห จํานวน 84 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

76 77 78 79 80 81 82 83 84       

· การสรางตราบริษทัเปนเอกลักษณ 3 5 4 4 4 5 4 4 4       

· การบรกิารหลังการกอสราง 5 5 5 5 4 4 4 3 3       

· การบริหารคุณภาพ 2 3 3 4 2 5 3 4 3       

2.4 กลยุทธดานบริบท                

· การจํากดัขนาดการแขงขัน 4 3 4 4 4 4 5 4 4       

· การเปล่ียนอุปสรรคเปนโอกาส 4 4 5 3 3 5 2 5 3       

· ความปลอดภัย 3 5 5 4 4 5 3 4 2       

· ส่ิงแวดลอม 4 4 3 4 4 5 3 5 3       

· ความรับผิดชอบตอสังคม 2 3 4 4 4 5 2 5 3       

ระดับความถีใ่นการเลือกใช                

2.1 กลยุทธดานการเงิน                

· ราคาต่ําสุด 4 3 4 4 4 4 3 4 3       

· ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 3 4 4 5 5 4 4 4 5       

· การเสนองวดการจายที่นอยกวา 4 3 3 3 3 4 2 3 2       

· เงินทุนหมุนเวยีนของบรษิัท 4 4 4 4 3 4 3 5 3       

· การยอมรับความเส่ียงในโครงการ 4 4 3 2 3 2 2 5 3       

· การรวมทุน (Joint venture) 3 3 3 2 3 4 2 2 2       

· หุนสวนหรือคูคา (Partnership) 3 3 2 3 3 3 3 5 4       

2.2 กลยุทธดานเวลา                

· การเสนอเวลาในการกอสรางส้ันกวาคูแขง 4 2 3 5 3 4 3 5 3       

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ จ.1 แสดงขอมูลแบบสอบถามที่ใชวิเคราะห จํานวน 84 ชุด (ตอ) 

รายการ 
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม (ชดุ) 

76 77 78 79 80 81 82 83 84       

· การเสนอเวลาในการกอสรางมากกวาแตคุณภาพหรือราคาดกีวา 3 2 1 4 3 2 4 5 4       

· การทํางานเสรจ็ตรงตามงวดเบิกจาย 3 4 3 5 3 5 4 5 4       

2.3 กลยุทธดานคุณภาพ                

· การใชเทคโนโลยีสมัยใหม 3 2 3 3 2 4 3 4 3       

· การกําหนดขัน้ตอนการทํางานที่มีประสิทธิภาพ 3 4 4 4 3 3 3 5 3       

· การสรางตราบริษทัเปนเอกลักษณ 4 5 4 4 4 5 3 4 4       

· การบรกิารหลังการกอสราง 4 5 5 5 5 4 2 3 3       

· การบริหารคุณภาพ 3 4 3 3 3 5 3 5 3       

2.4 กลยุทธดานบริบท                

· การจํากดัขนาดการแขงขัน 3 4 3 5 4 4 3 4 4       

· การเปล่ียนอุปสรรคเปนโอกาส 3 4 3 2 4 4 2 5 3       

· ความปลอดภัย 3 5 4 4 5 5 2 4 2       

· ส่ิงแวดลอม 2 4 3 3 4 5 3 4 3       

· ความรับผิดชอบตอสังคม 4 4 3 3 5 4 2 5 4       

สวนที่ 3 : ระดับผลกระทบของกลยทุธทัง้หมด 3 5 4 5 4 3 4 4 4       
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ผลงานวิจัยที่ไดรับการตีพิมพเผยแพร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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บทคดัย่อ 

การประมูลโครงการก่อสร้างเป็นการแข่งขนักันของผู้รบัเหมา

เพือ่ใหไ้ดม้าซึง่โครงการ (ชนะการประมลู) จงึทาํใหผู้ร้บัเหมาตอ้งสรา้ง

กลยุทธข์ึน้เพือ่ใชใ้นการแขง่ขนักบัคู่แขง่ในการประมลู เมือ่เป็นเช่นนัน้

จงึมนีกัวจิยัหลายๆทา่นทาํการศกึษาเกีย่วกบักลยุทธใ์นการแขง่ขนั แต่

ยงัไมพ่บงานวจิยัใดแสดงใหเ้หน็ถงึกลยุทธร์ะดบัธุรกจิของผูร้บัเหมาใน

การประมลูงานก่อสรา้งทีม่ผีลกระทบต่อการชนะการประมลูงาน ดงันัน้

งานวิจ ัยน้ีจึงมีว ัตถุประสงค์เพื่อหากลยุทธ์ดังกล่าว โดยการออก

แบบสอบถามเพื่อสํารวจความคดิเห็นของผู้ที่มสี่วนเกี่ยวขอ้งในการ

ประมูลงานก่อสรา้งเกีย่วกบัระดบัผลกระทบของกลยุทธท์ีบ่่งชีก้ลยุทธ์

ระดบัธุรกจิของผูร้บัเหมาในการประมลูงานทีม่ตี่อการชนะการประมูล

งาน จากนัน้ข้อมูลถูกวิเคราะห์โดยใช้วิธีการวิเคราะห์แบบจําลอง

สมการโครงสร้างดังน้ี ยืนยันโครงสร้างกลยุทธ์ระดับธุรกิจของ

ผูร้บัเหมาในการประมูลงานและหาระดบัผลกระทบของกลยุทธ์ระดบั

ธุรกิจของผู้รบัเหมาในการประมูลงานที่มผีลกระทบต่อการชนะการ

ประมลูงาน โดยการวจิยัพบว่ากลยุทธร์ะดบัธุรกจิของผูร้บัเหมาในการ

ประมลูงานสามารถจดักลุ่มได ้4 กลุ่มกลยุทธพ์รอ้มน้ําหนกัความสาํคญั

ดงัน้ี “กลยุทธด์า้นคุณภาพ” (28.92%)   “กลยุทธด์า้นเวลา” (25.90%)  

“กลยุทธ์ด้านบรบิท” (25.30%)  “กลยุทธ์ด้านการเงนิ” (19.88%) ซึ่ง

สําหรบับ่งชี้กลยุทธ์ระดบัธุรกิจของผู้รบัเหมาในการประมูลงานทัง้ 4 

กลุ่มกลยุทธท์ีม่ผีลกระทบต่อการชนะประมลูงาน เท่ากบั 0.42 การวจิยั

น้ีชว่ยกาํหนดแนวทางในการใชก้ลยุทธร์ะดบัธุรกจิของผูร้บัเหมาในการ

ประมลูงานทีช่่วยเพิม่โอกาสชนะการประมลูงานก่อสรา้งของผูร้บัเหมา

ใหส้งูขึน้ 
 

คาํสาํคญั: กลยุทธร์ะดบัธุรกจิ, ผูร้บัเหมา, การประมลูงาน, โครงการ

ก่อสรา้ง, แบบจาํลองสมการโครงสรา้ง 
 

Abstract 
 

Construction tendering is competing of contractors to winning 

a contract. This makes contractors have to create new strategies 

to compete in tendering. As such, many researchers have 

studied competitive strategies. However, few research works 

have explored effect of business strategies of contractors on 

winning a contract. Hence, the research was aimed to explore 

such the strategies by surveying opinions of participants in 

tendering about the importance level of strategies affecting 

winning a contract. The data were analyzed by structural 

equation modeling (SEM) to confirm the structure of business 

strategies of contractors in tendering and find the effect of 

business strategies of contractors on winning a contract. The 

result suggests that business strategies of contractors in 

tendering can divided into four strategy groups with their 

importance weight: "quality strategy" (28.92%), "time strategy 

(25.90%), "contextual strategy" (25.30%) and "financial strategy" 

(19.88%). The structure of contractor business strategies in 

tendering has effect (regression weight) of 0.42 on winning a 

contract. This result provides a guideline for applying contractor 

business strategies in tendering, which increasing more chance 

of winning a contract. 
 

Keywords: business strategy, contractor, tendering, construction 

project, structural equation modeling (SEM) 
 

1. คาํนํา 
 

การประมูลโครงการก่อสร้างเป็นการแข่งขนักันของผู้รบัเหมา

เพื่อให้ได้มาซึ่งโครงการ (ชนะการประมูล) สําหรับไปดําเนินการ

บรหิารงานโครงการเพือ่หาผลกาํไร ในยุคโลกาภวิฒัน์ทีโ่ลกไรพ้รมแดน 

ปัญหาที่เป็นสาเหตุของการประมูลงานก่อสรา้งกจ็ะยิง่มากขึน้ตามไป

ดว้ยอาทเิช่น ปัญหาการมสีภาวะการแข่งขนัทีสู่งขึน้ ปัญหาการไม่ได้

เข้าร่วมการประมูลงาน ปัญหาในการประมูลงานแล้วไม่ประสบ

ผลสํา เร็จ  ตลอดจนการขาดแคลนทรัพยากรบุคคลที่มีความรู้

ความสามารถในองคก์รหรอืเครือ่งจกัรต่างๆทีจ่าํเป็นตอ้งใชใ้นโครงการ

งานก่อสร้างซึ่งส่งผลให้ความสามารถในการแข่งขนัลดลง ปัญหา

เหล่าน้ีจงึทําใหผู้ร้บัเหมาตอ้งสรา้งกลยุทธ์ขึน้เพื่อใชใ้นการแข่งขนักบั

คูแ่ขง่ในการประมลู จงึตอ้งมกีารประเมนิหาจดุบกพรอ่ง จุดแขง็ โอกาส 

และอุปสรรค เพื่อสร้างเป็นกลยุทธ์ในการประมูลงานให้ได้มาซึ่ง

ผลสําเรจ็อย่างมปีระสทิธภิาพ (ชนะการประมูล) ตามทีค่าดการเอาไว ้เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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เพื่อสนับสนุนการคดิคน้กลยุทธเ์พื่อใหช้นะการประมลูงานไดม้นีักวจิยั

หลายท่านไดศ้กึษากลยุทธต์่างๆทีผู่ร้บัเหมาใชด้งัน้ี Wibowo et al. [1] 

ได้ศึกษาวิเคราะห์กลยุทธ์การประมูลงาน ผลการดําเนินการของ

โครงการ และผลการดําเนินงานของบริษัทในการก่อสร้าง และได้

เสนอแนะกลยุทธก์ารประมลูงาน ดงัน้ี “ผลประโยชน์ (Benefit)” “ลูกคา้ 

(Customer)” และ “ตน้ทุน (Cost)” Yang et al. [2] ไดท้าํการศกึษา

วเิคราะห์คุณลกัษณะของผูม้สี่วนได้ส่วนเสยี พฤตกิรรม และกลยุทธ์

การตดัสนิใจในโครงการก่อสรา้ง ซึ่งมคีวามสําคญัและสมัพนัธ์กนัใน

การปฏบิตั ิซึ่งมคีุณลกัษณะ พฤตกิรรม และกลยุทธ์การตดัสนิใจ ซึ่ง

พบว่ากลยุทธท์ีผู่ร้บัเหมาใชม้ดีงัน้ี “อํานาจ (Power)” “ศกัยภาพความ

รว่มมอื (Cooperative potential)” และ “คงที ่(Hold)” Ortega [3] ได้

ทําการศกึษาวเิคราะห์กลยุทธ์การแข่งขนัและผลการดําเนินการของ

องคก์รซึง่มปัีจจยัต่างๆ ตวัอยา่งเชน่ “การจดัโปรโมชัน่และการโฆษณา

ทีเ่หนือกวา่คู่แขง่ในอุตสาหกรรม (Promotion and advertising above 

industry)” “การพยายามโฆษณาในคุณภาพ (Efforts in quality of 

advertising)” และ “การมเีทคนิคนวตักรรมของการตลาด (Innovation 

in marketing techniques)” Teeratansirikool et al. [4] ซึง่ไดม้กีารทาํ 

การศกึษาวเิคราะหก์ลยุทธก์ารแขง่ขนัและผลการดาํเนินการขององคก์ร 

โดยการใช้บทบาทการส่งอิทธพิลผ่านการวดัประสทิธภิาพโดยใช้กล

ยุทธ ์“กลยุทธค์วามเป็นผูนํ้าดา้นตน้ทุน (Cost leadership)” และ “กล

ยุทธก์ารสรา้งความแตกต่าง (Differentiation)” Pertusa-Ortega et al. 

[5] ไดท้าํการศกึษาวเิคราะหก์ลยุทธก์ารแขง่ขนั โครงสรา้ง และผลการ

ดําเนินการขององค์กร โดยการเปรยีบเทยีบทฤษฏพีืน้ฐานทรพัยากร

กบัทฤษฏกีารบรหิารเชงิสถานการณ์ ได้กลยุทธ์และโครงสรา้งต่างๆ 

เช่น “ราคาตํ่า (Low cost)” และ “การรวมอํานาจ (Centralization)” 

GARRIGÓS-SIMÓN and MARQUÉS [6] ในหนังสอืวารสารของ 

Iberoamerican สถาบนัการศกึษาการบรหิารจดัการ ไดท้ําการศกึษา

วเิคราะหก์ลยุทธก์ารแขง่ขนัและผลดาํเนินงานขององคก์รเป็นมติติ่างๆ 

เช่น “ประสิทธิภาพ (Efficiency)” “การบริการ” และ”ราคา 

(Service/high price)”  

จากการทบทวนวรรณกรรมขา้งต้นจะเหน็ได้ว่าในการวจิยัแต่ละ

เรื่องนักวจิยัได้ทําการศึกษากลยุทธ์การแข่งขนัไว้อย่างหลากหลาย 

โดยมคีวามแตกต่างกนัในแต่ละมมุมองและประสบการณ์ของนกัวจิยัแต่

ละท่าน แต่ยงัไม่พบนักวจิยัท่านใดได้ทําการศึกษาเกี่ยวกบักลยุทธ์

ระดบัธุรกิจของผู้รบัเหมาในการประมูลงานที่ส่งผลต่อการชนะการ

ประมูลงาน ดงันัน้วตัถุประสงค์ของงานวจิยัน้ีคอืเพื่อหากลยุทธ์ระดบั

ธุรกิจของผู้รบัเหมาในการประมูลงานที่ส่งผลกระทบต่อการชนะการ

ประมลูงานก่อสรา้ง 

 

2. ระเบียบวิธีวิจยั 
 

การดําเนินงานวจิยัน้ีเป็นการวจิยัเชงิสํารวจ โดยใชแ้บบสอบถาม

เพือ่หาระดบัความมอีทิธพิลของแต่ละกลยุทธ ์(1: ระดบัความมอีทิธพิล

ของกลยุทธอ์ยู่ในระดบัตํ่ามาก หรอืไม่มอีทิธพิลเลย 5: ระดบัความมี

อทิธพิลของปัจจยัอยูใ่นระดบัสงูมาก) โดยทาํการสอบถามความคดิเหน็

กับผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับการประมูลงานก่อสร้างในเขตพื้นที่

กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ซึง่มลีําดบัขัน้ตอนการพฒันากลยุทธ์

และแบบสอบถามดงัต่อไปน้ี 

1) วางกรอบแนวคดิหลกัเกี่ยวกบัความมอีิทธพิลของกลยุทธ์ระดบั

ธุรกจิของผูร้บัเหมาในการประมลูงานทีม่ผีลกระทบต่อการชนะการ

ประมลูงานโดยใชว้รรณกรรมเป็นพืน้ฐาน 

2) กําหนดรูปแบบของงานวจิยัน้ีเป็นการวจิยัเชิงสํารวจ โดยสร้าง

แบบสอบถามตามกรอบแนวความคิด โดยอาศัยพื้นฐานจาก

วรรณกรรม เพื่อสาํรวจระดบัความมอีทิธพิลแต่ละกลยุทธท์ีใ่ชใ้น

การประมลูงานก่อสรา้ง 

3) ทดสอบความตรง (Content Validity) ของแบบสอบถามโดยทํา

การทดสอบกบัผู้เชี่ยวชาญที่ปฏิบตัิงานเกี่ยวกบัการประมูลงาน

ของผูร้บัเหมาจํานวน 3 คน ทีม่ปีระสบการณ์ดา้นการประมูลงาน

มาไม่น้อยกว่า 10 ปีเพื่อปรบัปรุงแบบสอบถามใหก้ระชบั ชดัเจน 

และตรงยิง่ขึน้ 

4) ทดสอบความตรงเชงิโครงสรา้ง (Construct Validity) โดยใชก้าร

วเิคราะหค์่าสหสมัพนัธข์อง Spearman (The Spearman’s Rank 

Correlation Coefficient) ของทุกกลยุทธร์ะดบัธุรกจิของผูร้บัเหมา

ในการประมูลงาน ซึ่งพบว่า กลยุทธ์ทุกตัวมีความสมัพนัธ์กัน 

แสดงว่ากลยุทธ์ทัง้หมดมีความตรงต่อกลยุทธ์ระดับธุรกิจของ

ผูร้บัเหมาในการประมลูงาน [7]  

5) ทดสอบความเชื่อถอืไดข้องสเกล (Reliability) โดยทาํการวเิคราะห์

ขอ้มลูโดยวธิกีารหาค่าสมัประสทิธิ ์Crobach’s Alpha ซึง่กลยุทธท์ี่

บ่งชีต้่อการประมลูงาน เท่ากบั 0.786 ซึง่มคี่ามากกวา่ 0.70 แสดง

วา่กลยุทธท์ีส่รา้งขึน้มคีวามตรงต่อการประมลูงาน [8] 

6) การรวบรวมขอ้มลูจากแบบสอบถาม 

กลุ่มตวัอยา่งทีท่าํการเกบ็ขอ้มลูมทีัง้สิน้ 110 ชุด ไดร้บัการตอบ 84 

ชุด คดิเป็น 76.36% ซึง่ถอืวา่ดเียีย่ม [9] โดยรายละเอยีดของการ

แจกแบบสอบถาม แสดงดงัตารางที ่1  
 

ตารางท่ี 1 รายละเอยีดของการแจกแบบสอบถาม 

วธิกีาร 

จาํนวน

ทัง้หมด 

ไดค้นืหรอืตอบ

คาํถาม 

ไมไ่ดค้นื

หรอืไมต่อบ

คาํตาม 

ชุด ชุด (%) ชุด (%) 

ส่งแบบสอบถามผ่าน 

E-mail 

40 30 75.00 10 25.00 

ส่งแบบสอบถามใหก้บั

พ นั ก ง า น ที่ มี ส่ ว น

เกี่ยวข้องกับประมูล

งานก่อสรา้ง 

65 49 75.38 16 24.62 

แ จ ก แ บ บ ส อ บ ถ า ม

โดยตรงกับผู้บริหาร

ดว้ยตวัผูว้จิยัเอง 

5 5 100.00 0 0.00 

รวมทัง้หมด 110 84 76.36 26 23.64 

 

 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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การวเิคราะหข์อ้มลูจากการสาํรวจ มรีายละเอยีดดงัน้ี 

• ทดสอบโครงสร้างปัจจยัโดยการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิง

ยนืยนั (Confirmatory Factor Analysis, CFA) โดยวธิกีาร

วิเคราะห์ตามกรอบแนวคิดรองของกลยุทธ์ระดับธุรกิจของ

ผู้รบัเหมาในการประมูลงาน โดยวิเคราะห์องค์ประกอบเชิง

ยนืยนัอนัดบัหน่ึงและอนัดบัสอง (1st and 2nd Order CFA) ดว้ย

โปรแกรม Amos 

• หาน้ําหนักผลกระทบของโครงสรา้งปัจจยัสําหรบักลยุทธร์ะดบั

ธุรกจิของผูร้บัเหมาในการประมลูงานทีม่ผีลกระทบต่อการชนะ

การประมูลงานโดยการวเิคราะห์แบบจําลองสมการโครงสรา้ง 

(Structural Equation Modeling, SEM) ดว้ยโปรแกรม Amos 

และหาน้ําหนกัความสาํคญัจากค่าน้ําหนกัถดถอย (Regression 

Weight) จากแบบจาํลองสมการโครงสรา้ง 
 

3. ผลการวิเคราะหข้์อมลูจากแบบสอบถาม 
 

3.1 การทดสอบโครงสรา้งปัจจยัทีบ่ง่ชี้กลยุทธร์ะดบัธุรกจิ 
 

จากการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนัเพื่อทดสอบยืนยนัว่า

โครงสรา้งปัจจยัตามกรอบแนวคดิสอดคลอ้งกบัขอ้มูลจรงิทีไ่ดจ้ากการ

สาํรวจหรอืไม ่ดว้ยโปรแกรม Amos โดยใชเ้กณฑใ์นการทดสอบความ

สอดคลอ้งของโครงสรา้งปัจจยัดงัน้ี [10] (1) ค่าระดบัความน่าจะเป็น

ของไคสแควร,์ p > 0.05 (2) ค่าไคสแควรส์มัพนัธ,์ CMIM/DF < 3  

(3) คา่ดชันีวดัความสอดคลอ้ง, GFI ยิง่เขา้ใกล ้1 ยิง่ด ี[11] และ (4) ค่า

ดชันีรากของค่าเฉลีย่กําลงัสองของการประมาณค่าความคลาดเคลื่อน, 

RMSEA < 0.08 ไดผ้ลวเิคราะหอ์งคป์ระกอบเชงิยนืยนั (Confirmatory 

Factor Analysis, CFA) ดงัน้ี 

• การวเิคราะหอ์งคป์ระกอบเชงิยนืยนัอนัดบัหน่ึง (1st Order CFA) 

เพื่อยนืยนัความสมัพนัธ์ระหว่างกลุ่มกลยุทธ์ ดงัแสดงในรูปที่ 1 

ซึง่ผลการวเิคราะหพ์บวา่ค่า p = 0.325 มากกวา่0.05, CMIN/df 

= 1.048 น้อยกวา่ 3, GFI = 0.862 ยิง่เขา้ใกล ้1 ยิง่ด ี และ 

RMSEA = 0.024 น้อยกว่า 0.08 ซึ่งผ่านเกณฑท์ัง้หมด 

หมายความว่าโครงสรา้งของกลยุทธ์ทีไ่ดพ้ฒันาขึน้สอดคล้องกบั

ขอ้มลูเชงิสงัเกต แสดงว่ากลุ่มกลยุทธน้ี์ร่วมกนับ่งชีก้ลยุทธร์ะดบั

ธุรกจิของผูร้บัเหมาในการประมลูงาน 

• การวเิคราะหอ์งคป์ระกอบเชงิยนืยนัอนัดบัสอง (2nd Order CFA) 

เพื่อยนืยนัโครงสร้างกลยุทธ์ ดงัแสดงในรูปที่ 2 จากผลการ

วเิคราะหพ์บวา่ค่า p = 0.502 มากกวา่0.05, CMIN/df = 0.995 

น้อยกวา่ 3, GFI = 0.868 ยิง่เขา้ใกล ้1 ยิง่ด ี และ RMSEA = 

0.000 น้อยกว่า 0.08 ซึ่งผ่านเกณฑ์ทัง้หมด หมายความว่า

โครงสร้างของกลยุทธ์ที่ได้พัฒนาขึ้นสอดคล้องกับข้อมูลเชิง

สงัเกต แสดงว่าโครงสรา้งของกลุ่มกลยุทธน้ี์ร่วมกนับ่งชี้กลยุทธ์

ระดบัธุรกจิของผูร้บัเหมาในการประมลูงานระดบัหน่ึง 
 

3.2 หาระดบัผลกระทบของโครงสรา้งปัจจยัทีบ่่งชี้กลยุทธร์ะดบัธุรกจิที ่

มตี่อการชนะการประมลูงาน 
 

การหาระดบัผลกระทบของกลยุทธร์ะดบัธุรกจิของผูร้บัเหมาในการ

ประมูลงานที่มตี่อการชนะการประมูลงานโดยวเิคราะห์โมเดลสมการ

โครงสร้าง ด้วยโปรแกรม Amos ดงัแสดงในรูปที่ 3 จากผลการ

วเิคราะห ์SEM พบวา่ค่า p = 0.570 มากกวา่ 0.05, CMIN/df = 0.977 

น้อยกวา่ 3, GFI = 0.860 ยิง่เขา้ใกล ้1 ยิง่ด ีและ RMSEA = 0.000 

น้อยกวา่ 0.08 ซึง่ผา่นเกณฑท์ัง้หมด หมายความวา่แบบจาํลองสมการ

โครงสรา้งของกลยุทธ์น้ีสอดคล้องกบัขอ้มูลเชงิสงัเกตโดยโครงสรา้ง

ของปัจจยัน้ีมโีครงสรา้ง และพบวา่กลยุทธร์ะดบัธุรกจิของผูร้บัเหมาใน

ก า ร ป ร ะ มู ล ง า น มี ผ ล ก ร ะ ท บ ต่ อ ก า ร ช น ะ ก า ร ป ร ะ มู ล ง า น             

เทา่กบั 0.42  

จากการวิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้างข้างต้นสามารถหา

น้ําหนกัความสาํคญัของกลยุทธร์ะดบัธุรกจิของผูร้บัเหมา ดงัตารางที ่2 

ตารางท่ี 2 น้ําหนักของความสําคญัของกลยุทธ์จากผลการ

วเิคราะห์โมเดลสมการโครงสรา้งกลยุทธ์ระดบัธุรกจิของผูร้บัเหมาใน

การประมลูงาน 

กลยุทธ์ระดับธุรกิจของผู้ร ับเหมาในการ

ประมลูงาน 

น้ําหนกั

ถดถอย 

น้ําหนกั

ความสาํคญั 

กลยทุธด้์านคณุภาพ 0.96 28.92% 

การใชเ้ทคโนโลยสีมยัใหม ่ 0.68 20.91% 

ก า ร กํ า ห น ด ขั ้น ต อ น ก า ร ทํ า ง า น ที่ มี

ประสทิธภิาพ 

0.69 21.22% 

การสรา้งตราบรษิทัเป็นเอกลกัษณ์ 0.48 14.79% 

การบรกิารหลงัการก่อสรา้ง 0.69 21.07% 

การบรหิารคุณภาพ 0.72 22.01% 

กลยทุธด้์านเวลา 0.86 25.90% 

การเสนอเวลาในการก่อสรา้งสัน้กวา่คูแ่ขง่ 0.61 35.47% 

การเสนอเวลาในการก่อสร้างมากกว่าแต่

คุณภาพหรอืราคาดกีวา่ 

0.53 30.56% 

การทาํงานเสรจ็ตรงตามงวดเบกิจา่ย 0.59 33.97% 

กลยทุธด้์านบริบท 0.84 25.30% 

การจาํกดัขนาดการแขง่ขนั 0.06 2.24% 

การเปลีย่นอุปสรรคเป็นโอกาส 0.62 22.75% 

ความปลอดภยั 0.87 31.85% 

สิง่แวดลอ้ม 0.59 21.58% 

ความรบัผดิชอบต่อสงัคม 0.59 21.58% 

กลยทุธด้์านเงิน 0.66 19.88% 

ราคาตํ่าสดุ 0.13 4.80% 

ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 0.59 21.48% 

การเสนองวดการจา่ยทีน้่อยกวา่ 0.61 22.20% 

เงนิทุนหมนุเวยีนของบรษิทั 0.51 18.39% 

การยอมรบัความเสีย่งในโครงการ 0.28 10.03% 

การรว่มทุน (Joint venture) 0.16 5.85% 

หุน้สว่นหรอืคูค่า้ (Partnership) 0.48 17.26% 
      

     4. บทสรปุ 
 

งานวจิยัน้ีมวีตัถุประสงคเ์พือ่หากลยุทธร์ะดบัธุรกจิของผูร้บัเหมาใน

การประมลูงานทีม่ผีลกระทบต่อการชนะการประมลูงานก่อสรา้งและผล

การวเิคราะห์โมเดลสมการโครงสรา้ง พบว่าน้ําหนักความสําคญัของ

ความมีอิทธิพลของกลยุทธ์ระดบัธุรกิจผู้รบัเหมาในการประมูลงานเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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พร้อมน้ําหนักความมีอิทธิพลมีดังน้ี “กลยุทธ์ด้านคุณภาพ” ได้ค่า

น้ําหนักถดถอยเท่ากบั  0.96 (28.92%), “กลยุทธ์ดา้นเวลา” ไดค้่า

น้ําหนักถดถอยเท่ากบั 0.86 (25.90%), “กลยุทธ์ดา้นบรบิท” ไดค้่า

น้ําหนักถดถอยเท่ากบั 0.84 (25.30%), “กลยุทธด์า้นการเงนิ” ไดค้่า

น้ําหนกัถดถอยเท่ากบั 0.66 (19.88%) จะเหน็วา่กลุ่มกลยุทธท์ีม่ลีาํดบั

ความสําคญัอนัดบัแรกคือ “กลยุทธ์ด้านคุณภาพ” อาจเป็นเพราะว่า

เจา้ของในปัจจุบนัต้องการสิง่ก่อสรา้งทีม่คีุณภาพดทีําให้กลยุทธ์ด้าน

คุณภาพจึงมีความสําคญัมากต่อการประมูลงาน เช่น การนําระบบ

บรหิารคณุภาพ (เชน่ ISO) มาประยุกตใ์ชใ้นโครงการก่อสรา้ง ซึง่สง่ผล

ใหง้านก่อสรา้งมรีะบบระเบยีบในการทํางานมากขึน้ในทุกๆดา้น ทําให้

เจา้ของมัน่ใจในคุณภาพของสิง่ก่อสรา้งนัน้ หรอืแมแ้ต่การใชต้ราบรษิทั

เป็นเอกลกัษณ์ทีม่คีวามสาํคญัน้อยทีสุ่ดในกลุ่มกลยุทธด์า้นคุณภาพ ก็

มคีวามสาํคญัเพราะตราบรษิทัหรอืชื่อเสยีงบรษิทักจ็ะบ่งบอกถงึผลงาน

ในอดตีที่สามารถการนัตถีงึโครงการที่ผูร้บัเหมากําลงัจะประมูลได้ใน

ระดบัหน่ึง ลาํดบัทีส่องคอื “กลยุทธด์า้นเวลา” อาจจะเป็นเพราะเจา้ของ

ตอ้งการสิง่ก่อสรา้งภายในระยะเวลาทีต่นตอ้งการหรอืทีว่างแผนไวท้ํา

ให้เจา้ของสามารถนําสิง่ก่อสรา้งไปใช้ประโยชน์ได้ตามที่วางแผนไว ้

เพราะหากเวลาผดิไปจากแผนที่กําหนดไว้ นอกจากทําให้ระยะเวลา

ก่อสรา้งเพิม่ขึน้แล้ว ยงัส่งผลต่อราคาก่อสรา้งทีเ่พิม่ขึน้ดว้ยเน่ืองจาก

ตอ้งมกีารจา้งแรงงานเพิม่ในช่วงทา้ยของงานทีต่้องเร่งส่งงานใหเ้สรจ็

ทนัตามงวด ลาํดบัทีส่ามคอื “กลยุทธด์า้นบรบิท” อาจจะเป็นเพราะกลุ่ม

กลยุทธ์ด้านบริบท ไม่ว่าจะเป็นความปลอดภัยของคนก่อสร้างใน

โครงการหรือรอบๆโครงการที่ต้องให้ความสําคัญเพราะเมื่อเกิด

อุบตัเิหตุขึน้ กย็่อมมผีลต่อเสยีการก่อสรา้งทัง้สิน้ ทัง้ดา้นเวลาหรอืเงนิ

ที่ต้องเสยีไปเพื่อจดัการกบัอุบตัิเหตุนัน้ซึ่งเป็นสิง่ที่ทัง้ผู้รบัเหมาและ

เจ้าของไม่อยากให้เกิดขึ้นจงึมคีวามสําคญัมาก กลยุทธ์การเปลี่ยน

อุปสรรคเป็นโอกาสในบางครัง้ผูร้บัเหมากใ็ชก้ารมองสถานการณ์ทีเ่ป็น

อุปสรรคที่เกดิขึ้นแล้วเปลี่ยนเป็นโอกาสได้ผู้รบัเหมากอ็าจเหน็ว่ากล

ยุทธ์น้ีมคีวามสาํคญั แมแ้ต่สิง่แวดลอ้มและความรบัผดิชอบต่อสงัคมก็

เป็นกลยุทธ์สําคัญที่มีอิทธิพลเพราะในปัจจุบันเจ้าของใส่ใจต่อ

สิง่แวดล้อมและสงัคมมากขึน้จงึทําใหโ้ครงการก่อสรา้งตอ้งมกีารใส่ใจ

ทัง้สิง่แวดลอ้มและสงัคมมากขึน้ ซึง่เป็นผลใหก้ลุ่มกลยุทธด์า้นบรบิทน้ี

มคีวามสําคญั แต่ก็มหีน่ึงกลยุทธ์ในกลุ่มที่มคีวามสําคญัน้อยคอื การ

จาํกดัขนาดการแขง่ขนั อาจจะเป็นเพราะผูร้บัเหมาคดิวา่การจาํกดัการ

แข่งเป็นการปิดโอกาสตวัเองที่จะชนะการประมูลในหลายๆโครงการ  

และลําดบัสุดท้ายคอื “กลยุทธ์ด้านการเงนิ” ปัจจยัทางการเงนิอาจจะ

เป็นสิง่สําคญัในงานก่อสร้าง ไม่ว่าจะเป็นราคาที่เสนอในการประมูล 

เงินทุนของเจ้าของที่มีอยู่อย่างจํากัด เงินทุนของผู้ร ับเหมาที่ใช้

หมุนเวยีนในระหว่างการก่อสรา้ง กลยุทธด์า้นการเงนิจงึมคีวามสาํคญั

แต่น้อยกว่ากลยุทธ์ด้านคุณภาพ กลยุทธ์ด้านเวลา และกลยุทธ์ด้าน

บริบท เพราะเจ้าของในปัจจุบันนิยมสิ่งก่อสร้างที่มีคุณภาพดี มี

ระยะเวลาในการก่อสรา้งทีต่รงตามกําหนด ใสใ่จทัง้ความปลอดภยัและ

ความรบัผดิชอบต่อสงัคม ล้วนเป็นปัจจยัที่ส่งผลต่อราคาค่าก่อสร้าง

สงูขึน้ตามไปดว้ย จงึทําใหก้ลุ่มกลยุทธด์า้นการเงนิมคีวามสําคญัน้อย

ทีส่ดุ และโดยเฉพาะการใชร้าคาตํ่าสดุมคีวามสาํคญัน้อยทีส่ดุในกลุ่มกล

ยุทธ์ด้านการเงนิ และจากผลการวจิยัแสดงให้เหน็ว่าทุกกลุ่มกลยุทธ์

ลว้นมคีวามสาํคญัไม่แตกต่างกนัมากนัก ซึง่หมายความว่าผูร้บัเหมาที่

ต้องการประมูลงานนัน้ควรคํานึกถึงความสําคญัของกลยุทธ์ทุกด้าน 

เน่ืองจากทุกๆกลยุทธน์ัน้ลว้นสง่ผลต่อกลยุทธร์ะดบัธุรกจิของผูร้บัเหมา

ในการประมลูงาน  

     นอกจากน้ีผลการหาระดบัผลกระทบของกลยุทธ์ระดบัธุรกจิของ

ผูร้บัเหมาในการประมลูงานทีม่ตี่อการชนะการประมลูงานก่อสรา้งโดย

การวเิคราะหโ์มเดลสมการโครงสรา้ง เทา่กบั 0.42 ซึง่มคี่าไมส่งูมากนกั 

อาจเกิดจากยงัมปัีจจยัอื่นๆ ที่ส่งผลต่อการชนะการประมูลงานของ

ผูร้บัเหมา เช่น สภาพเศรษฐกจิ ความเป็นธรรมและความโปร่งใสใน

การประมูลงาน ดงันัน้การวจิยัต่อไปควรศกึษาผลของปัจจยัเหล่านัน้

เพิม่เตมิต่อไป 
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ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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