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บทที่ 4 

 

กลยุทธ์องค์กร (Organization Strategy) 

 

4.1 ประวัตบิริษัท 

 Home Solutions เป็นบริษัทหนึ่งในธุรกิจบริการรับซ่อมแซมบ้านของประเทศไทย ก่อตัง้

ขึน้โดยกลุ่มนักศึกษาปริญญาโททางด้านบริหารธุรกิจ คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี 

มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ ซึ่งได้ทํางานอยู่ในธุรกิจด้านอสงัหาริมทรัพย์มากกว่า 5 ปี ซึ่งได้เล็งเห็น

ถึงโอกาสในการดําเนินธุรกิจดงักล่าวขึน้ และได้ก่อตัง้บริษัทขึน้ในช่วงปลายปี พ.ศ. 2550 โดยมีผู้

ริเร่ิมความคิดและสร้างรูปแบบทางธุรกิจร่วมกนัทัง้สิน้ 3 ท่าน ได้แก่ นายสมหมาย พงศ์พรทรัพย์ 

นายอนสุรณ์ ศริิกิจพาณิชยกลู และนายดษุฎี เวทวิท ู

 

4.2 วิสัยทัศน์ พันธกิจ และเป้าหมายทางธุรกิจ 

 จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทัง้ในระดับมหภาคและจุลภาคของธุรกิจบริการรับ

ซอ่มแซมและตอ่เตมิท่ีพกัอาศยั ทําให้ทราบถึงโอกาสและอปุสรรคตา่งท่ีในธุรกิจดงักล่าว ซึ่งนํามา

สู่การกําหนดวตัถปุระสงค์ เป้าหมายทางธุรกิจ และกลยุทธ์ของบริษัท รวมไปถึงการวางแผนงาน

ในสว่นตา่งๆ ของบริษัท ได้อยา่งเหมาะสมตอ่ไป 

 

4.2.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 

พวกเราจะเป็นหนึ่งในผู้ นําการให้บริการด้านดแูลรักษาและปรับปรุงท่ีพกัอาศยัอย่างครบ

วงจร ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมุ่งมั่นในคุณภาพของการให้บริการ เพ่ือสร้างความพึงพอใจ

สงูสดุให้กบัผู้ มีสว่นได้สว่นเสียทกุฝ่าย 

 

4.2.2 พันธกิจ (Mission) 

พวกเราเป็นผู้ ใ ห้บริการด้านดูแลรักษาและปรับปรุง ท่ีพักอาศัย  เ พ่ือสร้างความ

สะดวกสบาย ความเป็นอยูท่ี่ดี และความพงึพอใจสงูสดุให้แก่ผู้บริโภค 
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4.2.3 เป้าหมายทางธุรกิจ 

เป็นบริษัทท่ีสามารถตอบสนองความต้องการ และความพึงพอใจของผู้ มีส่วนได้ส่วนเสีย

กับกิจการ เพ่ือให้บริษัทสามารถขยายขอบเขตการให้บริการแก่ผู้บริโภคได้ทั่วกรุงเทพมหานคร

ภายในระยะเวลา 10 ปี 

 

4.3 รูปแบบการทาํธุรกิจ 

 ลักษณะของธุรกิจของบริษัท เป็นการซ่อมแซม ปรับปรุง บํารุงรักษา ต่อเติม บ้านและ

อปุกรณ์ภายในบ้าน โดยวิศวกรและชา่งผู้ ชํานาญงานของบริษัท นอกจากนีบ้ริษัทยงัรับปรึกษา ให้

คําแนะนําปัญหาท่ีเก่ียวกบับ้านตา่งๆ บริษัทได้กําหนดกลุม่เป้าหมายคือกลุ่มลกูค้าท่ีมีระดบัรายได้

สูงและอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพฯ ชัน้ใน โดยวางตําแหน่งทางการตลาดไว้เป็นบริษัทท่ีมีเป็นศนูย์

รวมการให้บริการอย่างครบวงจรในด้านการบํารุงรักษา ปรับปรุง และการแก้ปัญหาเก่ียวกบัท่ีพกั

อาศยั โดยเน้นในด้านคณุภาพในราคาท่ีคุ้มคา่ ผ่านทางทีมงานให้บริการของบริษัทฯ ท่ีได้รับการ

ฝึกอบรมและพัฒนามาเป็นอย่างดี นอกจากนีเ้พ่ือเป็นการสร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภค 

บริษัทฯ ได้มีการรับประกนัคณุภาพของการให้บริการอีกด้วย  

ทางด้านการตดิตอ่หาลกูค้านัน้ บริษัทจะตดิตอ่กบัลกูค้าโดยผ่านทางตวัแทน (Agent) เช่น 

ผู้บริหารอาคารชุด บริษัทนายหน้าซือ้ขายบ้านมือสอง เป็นต้น เน่ืองจากตวัแทนเหล่านัน้มีฐาน

ตลาดท่ีมัน่คงอยู่แล้ว อีกทัง้กลุ่มลูกค้าของตวัแทนดงักล่าวมีแนวโน้มท่ีจะใช้บริการซ่อมแซมและ

ต่อเติมท่ีพักอาศยัค่อนข้างสูง (Prospect Customer) เป็นผลให้อุปสงค์ท่ีได้รับผ่านตวัแทนจะ

คอ่นข้างสงู ตอ่เน่ืองและแน่นอนกว่าการท่ีบริษัทฯ ติดตอ่หาลกูค้าเองโดยตรง อนัจะทําให้รายได้ท่ี

บริษัท จะได้รับมีความสม่ําเสมอเพียงพอและมีระยะเวลาคืนทุนท่ีรวดเร็วย่ิงขึน้ อาจกล่าวได้ว่า

ตวัแทนจะทําหน้าท่ีเสมือนเป็นชอ่งทางการจดัจําหน่าย (Access Channel) ให้แก่บริษัท ซึ่งคณุคา่

ท่ีตวัแทนจะได้รับจากทางบริษัท คือ รูปแบบการให้บริการท่ีหลายหลายครบวงจรมากขึน้ และ

ผลประโยชน์ท่ีตวัแทนจะได้รับนัน้คิดเป็นส่วนแบง่คา่นายหน้า (Commission Fee) ตามแตอ่ตัราท่ี

ตกลงกบัทางบริษัท 

ในส่วนของรูปแบบการให้บริการของทางบริษัทนัน้ สามารถแบ่งออกได้เป็น 2 ประเภท

ใหญ่ๆ คือ งานซ่อมแซม และงานต่อเติมต่อเติมท่ีพกัอาศยั ด้วยเหตุท่ีงานซ่อมแซมเป็นงานท่ีไม่

สามารถวางแผนงานไว้ล่วงหน้าได้ ประกอบกับเป็นงานท่ีใช้เวลาไม่นานนกั และลูกค้ามีความ

จําเป็นเร่งดว่นและต้องตอบสนองของลูกค้าโดยทนัที ทําให้บริษัท จําเป็นจะต้องมีผู้ ให้บริการงาน

ด้านนีเ้ป็นพนกังานประจํา ในทางตรงกันข้าม งานต่อเติมเป็นงานท่ีลูกค้าสามารถรอได้มากกว่า 
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และบริษัทสามารถวางแผนล่วงหน้าได้ ดงันัน้ บริษัทจะมีการจัดจ้างพนกังานในระดบัแรงงาน

สําหรับงานตอ่เติม โดยแบง่ออกเป็น 2 ส่วน คือ ส่วนแรกจะจดัจ้างในรูปแบบท่ีเป็นพนกังานถาวร

ของบริษัท อีกส่วนหนึ่งนัน้จะมาจากแหล่งภายนอก (Contract Out) ด้วยการจ้างพนกังานผ่าน

บริษัทตวัแทนจดัหาพนกังาน ซึ่งกลยุทธ์ดงักล่าวจะทําให้บริษัทสามารถลดต้นทนุในด้านแรงงาน

ได้คอ่นข้างมาก รวมถึงยงัสามารถจดัสรรทรัพยากรการให้บริการ (Service capacity) ได้อย่าง

ยืดหยุน่และเหมาะสมสอดคล้องตามอปุสงค์ของตลาดท่ีเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา 

สําหรับผู้ จําหนา่ยวตัถดุบิ บริษัทจะสร้างพนัธมิตรกบัร้านค้าวสัดกุ่อสร้างท่ีเช่ือถือไว้วางใจ

ได้ทัง้ในเร่ืองของคณุภาพ ราคา และการส่งมอบ ทําให้บริษัท ไม่ต้องเก็บรักษาสินค้าคงคลงัของ

วตัถดุิบและวสัดอุุปกรณ์ต่างๆ ไว้มากเกินความจําเป็น รูปแบบการทําธุรกิจของบริษัท ได้แสดงไว้

ในแผนภาพท่ี 4.1 
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แผนภาพท่ี 4.1 

Home Solutions Business Model 
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4.4 การกําหนดกลยุทธ์ธุรกิจ (Strategy Formulation) 

4.4.1 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) 

 จากการวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกมาอย่างละเอียดพบว่าบริษัทจึงเลือกใช้ กลยุทธ์สร้าง

ความแตกตา่งแบบเฉพาะ (Focus Differentiation Strategy) ซึ่งทางบริษัทเช่ือว่า กลยทุธ์ดงักล่าว

จะสามารถสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขนั (Competitive Advantage) ให้กับบริษัทได้ โดย

ความแตกตา่งท่ีสร้างขึน้นัน้จะต้องเป็นสิ่งท่ีลกูค้าให้มลูคา่และสามารถทําให้ลกูค้ามีความพึงพอใจ

สงูสดุ ดงัแสดงในแผนภาพท่ี 4.2 

 

แผนภาพท่ี 4.2 

กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.4.2 กลยุทธ์ระดับหน้าท่ีงาน (Functional Strategy) 

 จากการท่ีบริษัทได้กําหนดกลยทุธ์ทางธุรกิจโดยใช้ กลยทุธ์สร้างความแตกตา่งแบบเฉพาะ 

(Focus Differentiation Strategy) เพ่ือเป็นการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขนัให้กบับริษัทนัน้ 

ส่งผลให้การกําหนดกลยุทธ์ในระดบัหน้าท่ีงาน (Functional Strategy) ต้องสอดคล้องกบักลยทุธ์

ในระดบัธุรกิจด้วย เพ่ือท่ีจะสามารถสนบัสนุนกลยทุธ์ในระดบัธุรกิจได้เป็นอย่างดี อีกทัง้ยงัทําให้

เกิดประสิทธิภาพในการดําเนินงาน และบรรลวุตัถปุระสงค์ท่ีทางบริษัทได้วางแผนไว้ โดยบริษัทได้

มุง่เน้นในการพฒันาในด้านตา่งๆ 3 ด้าน โดยในแตล่ะด้านจะมีการวางกลยทุธ์ดงัตอ่ไปนี ้
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1. ประสิทธิภาพท่ียอดเย่ียม (Superior Efficiency) 

เน่ืองจากธุรกิจบริการรับซ่อมแซมบ้านนัน้เป็นธุรกิจบริการท่ีเน้นการใช้แรงงานและ

ช่างฝีมือเป็นหลกั ประสิทธิภาพท่ียอดเย่ียมของบริษัทนัน้จึงสะท้อนมากจากประสิทธิภาพท่ียอด

เย่ียมของพนกังาน ดงันัน้ บริษัทจึงนํากลยทุธ์นีม้าใช้ในด้านทรัพยากรบคุคล (Human Resource) 

เพ่ือท่ีจะทําให้เกิดประสิทธิภาพท่ีเหนือกวา่คูแ่ขง่ขนั ซึง่บริษัทได้นําเคร่ืองมือตา่งๆมาใช้ดงัตอ่ไปนี ้

• กลยทุธ์การจ้างงาน (Hiring Strategy) 

การท่ีบริษัทว่าจ้างพนักงานท่ีได้คัดเลือกแล้วว่ามีคุณภาพ เหมาะสมกับ

ลกัษณะงานท่ีทําแล้วนัน้ บริษัทย่อมสามารถอบรมและพฒันาพนักงานเหล่านีใ้ห้มี

ประสิทธิภาพได้ตามท่ีบริษัทต้องการได้ ดงันัน้ ทางบริษัทจงึกําหนดกลยทุธ์ในการจ้าง

งานคือ พนักงานท่ีบริษัทจะรับเข้ามาทํางานนัน้จะต้องมีลักษณะและทัศนคติท่ี

สอดคล้องและเหมาะสมกบักลยทุธ์หลกัขององค์กร 

• การพฒันาและฝึกอบรมพนกังาน (Employee Training) 

เพ่ือให้พนักงานของบริษัทมีความเข้าใจและสามารถตอบสนองความ

ต้องการของลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพและมีมาตรฐานเดียวกัน บริษัทจึงได้

กําหนดให้มีการฝึกอบรมพนกังานในด้านต่างๆ ท่ีเก่ียวกับหน้าท่ีในการปฏิบตัิงาน 

นอกจากนีบ้ริษัทยงักําหนดให้มีการฝึกอบรมพนกังานในด้านจริยธรรมและคณุธรรม

เพิ่มเติมอีกด้วย เน่ืองจากบริษัทเห็นว่าการท่ีจะสร้างความไว้วางใจให้กับลูกค้านัน้ 

พนกังานของบริษัทจะต้องมีคณุธรรมเป็นพืน้ฐาน 

• การจา่ยผลตอบแทนตามประสิทธิภาพการทํางาน (Pay for Performance) 

เพ่ือเป็นการตอบแทนพนกังานท่ีมีผลการปฎิบตัิงานท่ียอดเย่ียม ซึ่งสามารถ

สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้อย่างสูงสุด บริษัทจึงได้มีการกําหนดให้มี

ผลตอบแทนเพิ่มเตมิ โดยนอกจากจะเป็นการตอบแทนความทุม่เทในการปฏิบตัิหน้าท่ี

ของพนกังานแล้ว ยงัเป็นตวัอย่างให้กับพนกังานคนอ่ืนๆได้เห็นเป็นแบบอย่างท่ีดีอีก

ด้วย 

2. คณุภาพท่ียอดเย่ียม (Superior Quality) 

คุณภาพในความหมายของผู้ บริโภคนัน้มีอยู่สองแง่มุม คือ คุณภาพเน่ืองจากความ

น่าเช่ือถือ (Reliability) และ คณุภาพเน่ืองจากความดีเย่ียม (Excellence) ซึ่งคณุภาพท่ียอดเย่ียม

นัน้จะสามารถนําประโยชน์มาสู่บริษัทซึ่งสามารถแบง่ได้ 2 ด้าน คือ ช่ือเสียงท่ีแข็งแกร่งของบริษัท 

ท่ีสามารถสร้างความแตกตา่งให้กับบริษัทและสามารถใช้ในการแข่งขนัได้ ส่วนอีกด้านคือ ต้นทุน
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ลดลงเน่ืองจากกระบวนการจัดการท่ีมีคุณภาพ นําไปสู่กําไรท่ีเพิ่มขึน้ของบริษัท โดยบริษัทได้

กําหนดวิธีการท่ีจะนําไปสู่การสร้างคณุภาพท่ียอดเย่ียมให้กบับริการของบริษัท ซึ่งมีรายละเอียด

ตา่งๆดงัตอ่ไปนี ้

• การกําหนดเป้าหมาย และสร้างแรงจงูใจให้กบัพนกังาน (Set Goals, and Create 

Incentives) 

บริษัทได้กําหนดเป้าหมายไว้อย่างชดัเจน ท่ีจะนําบริการท่ีมีคุณภาพอย่าง

สงูสดุสง่มอบให้กบัลกูค้า เพ่ือสร้างความพึงพอใจอย่างสงูสดุ ซึ่งบริษัทจําเป็นต้องส่ง

สารให้กับพนักงานในบริษัททราบถึงเป้าหมายดังกล่าว เพ่ือท่ีจะให้พนักงานมี

แนวทางและความเข้าใจไปในทางเดียวกนั นอกจากนีบ้ริษัทยงัได้มีการสร้างแรงจงูใจ

ให้กบัพนกังานท่ีสามารถปฏิบตัหิน้าท่ีได้อยา่งมีคณุภาพอีกด้วย  

• กําหนดวิธีการในการวดัคณุภาพ ( Set Rules to Measure Quality) 

เน่ืองจากคณุภาพของบริการเป็นสิ่งท่ีไม่สามารถวดัเป็นตวัเลขได้โดยตรง ทํา

ให้เป็นการยากในการวัดคุณภาพได้อย่างถูกต้อง แต่อย่างไรก็ตามเพ่ือให้การ

ให้บริการของบริษัทสามารถตอบสนองความต้องการของลกูค้าได้อย่างสงูสดุ บริษัท

จึงกําหนดการวดัคณุภาพโดยอ้างอิงกับความพีงพอใจในมุมมองของลูกค้าเป็นหลกั 

เน่ืองจากถ้าบริษัทสามารถตอบสนองความต้องการของลกูค้าให้สามารถพึงพอใจได้

อยา่งสงูสดุแล้ว ลกูค้าก็จะรู้สกึวา่บริษัทมีคณุภาพในการบริการท่ียอดเย่ียม 

3. การตอบสนองตอ่ลกูค้าท่ียอดเย่ียม (Superior Responsiveness to Customers) 

ก่อนท่ีบริษัทจะสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างยอดเย่ียมนัน้ ในขัน้

แรก บริษัทจําเป็นอย่างย่ิงท่ีจะต้องทราบถึงความเข้าใจของลูกค้าก่อนว่าลูกค้าต้องการการ

ให้บริการอะไรจากบริษัท ซึง่การท่ีบริษัทสามารถตอบสนองลกูค้าได้อย่างยอดเย่ียมนัน้จะสามารถ

สร้างความแตกตา่งและความจงรักภกัดีของลกูค้าให้กบับริษัทได้ โดยบริษัทได้กําหนดวิธีการท่ีจะ

นําไปสูก่ารสร้างการตอบสนองตอ่ลกูค้าท่ียอดเย่ียมให้กบับริการของบริษัท ซึ่งมีรายละเอียดตา่งๆ

ดงัตอ่ไปนี ้

• ออกแบบบริการให้สอดคล้องในแตล่ะกลุม่ผู้บริโภค (Customization) 

หนึ่งในกลยุทธ์ท่ีบริษัทใช้ในการสร้างความแตกต่างให้กับบริการของบริษัท

คือ การท่ีออกแบบการให้บริการท่ีสอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคในแต่ละ

กลุ่ม หรือสามารถปรับเปล่ียนการให้บริการให้สามารถตอบสนองกับความต้องการ

ของลกูค้าท่ีเปล่ียนไปได้ 
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 หลงัจากการบริษัทได้กําหนดกลยุทธ์การพฒันาในด้านต่างๆของบริษัท เพ่ือท่ีจะนําไปสู่

การสร้างความสามารถในการแข่งขนัให้กับบริษัทนัน้ บริษัทจึงได้นํากลยุทธ์ดงักล่าวไปกําหนด

วิธีการและหน้าท่ีของส่วนงานตา่งๆเพ่ือให้สอดคล้องกบักลยทุธ์ท่ีบริษัทได้วางไว้ ซึ่งมีรายละเอียด

ดงัตอ่ไปนี ้

 

4.4.2.1 ส่วนงานท่ีเป็นกิจกรรมหลัก (Primary Activities)  

ส่วนงานท่ีเป็นกิจกรรมหลัก จะเป็นส่วนงานท่ีสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับบริการของบริษัท

โดยตรง ซึง่ประกอบด้วยสว่นงานดงัตอ่ไปนี ้

1. การตลาดและการขาย (Marketing and Sales)  

หน้าท่ีของสว่นงานนี ้ท่ีจะสร้างมลูคา่เพิ่มให้กบับริการของบริษัท มีดงัตอ่ไปนี ้

• สร้างความจงรักภกัดีตอ่ตราสินค้า (Building Brand Loyalty) 

จากข้อมูลงานวิจยัหลายๆแห่ง พบว่าค่าใช้จ่ายในการรักษาลูกค้าเดิมของ

บริษัทไว้น้อยกวา่การหาลกูค้าใหม ่ดงันัน้ บริษัทจงึให้ความสําคญักบัลกูค้าท่ีมีอยู่โดย

การสร้างความจงรักภกัดีให้เกิดขึน้  

• การบริหารความสมัพนัธ์กบัลกูค้า (CRM) 

ตดิตอ่สอบถามข้อมลูจากลกูค้าในด้านความพึงพอใจหรือข้อติชมใดๆ ในการ

ใช้บริการของบริษัท ซึ่งข้อมูลดังกล่าวจะสามารถนํามาประเมินและปรับปรุง

ข้อบกพร่องในการทํางานของสว่นงานตา่งๆได้  

2.  ดําเนินงาน (Service Operation)  

หน้าท่ีของสว่นงานนี ้ท่ีจะสร้างมลูคา่เพิ่มให้กบับริการของบริษัท มีดงัตอ่ไปนี ้

• ควบคมุคณุภาพในการให้บริการ 

ตรวจสอบและควบคมุคณุภาพของการให้บริการ เพ่ือให้งานท่ีจะส่งมอบกับ

ลกูค้านัน้เป็นไปตามมาตรฐานและคณุภาพตามท่ีบริษัทได้กําหนดไว้ 

• พฒันาและปรับปรุงการให้บริการอยา่งตอ่เน่ือง 

เพ่ือเป็นการสร้างความพึงใจให้กบัลกูค้าอย่างสงูสุด บริษัทจําเป็นต้องมีการ

ปรับปรุงการให้บริการให้ดีขึน้อย่างต่อเน่ือง โดยอาศยัข้อมูลจากส่วนงานการตลาด 

ซึ่งการพัฒนาและการปรับปรุงให้บริการอย่างต่อเน่ือง นอกจากจะรักษาลูกค้าเดิม

ของบริษัทไว้ได้แล้ว ยงัสามารถแบง่สว่นการตลาดจากคูแ่ขง่ได้อีกด้วย 
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4.4.2.2 ส่วนงานท่ีเป็นกิจกรรมสนับสนุน (Support Activities)  

สว่นงานท่ีเป็นกิจกรรมสนบัสนนุ จะเป็นสว่นงานไมส่ร้างมลูคา่เพิ่มให้กบับริการของบริษัท

โดยตรง ซึง่ประกอบด้วยสว่นงานดงัตอ่ไปนี ้

1. โครงสร้างพืน้ฐานของบริษัท (Infrastructure) 

• วฒันธรรมขององค์กรท่ีคํานงึถึงลกูค้าเป็นอนัดบัแรก 

บริษัทสร้างและปลกูฝังความคิดในด้านการบริการให้กบัพนกังานทกุคน โดย

การปฏิบัติงานใดๆก็ตาม พนักงานทุกคนจําเป็นต้องคํานึงถึงความพึงพอใจของ

ผู้บริโภคเป็นหลกั โดยให้พนกังานคิดไว้เสมอว่า ถ้าหากเราเป็นลกูค้าคนนัน้ เราอยาก

ได้รับการปฏิบตัเิชน่ไรจากพนกังาน 

• โครงสร้างองค์กรท่ีไมซ่บัซ้อน  

เพ่ือให้กลยุทธ์ของบริษัทประสบความสําเร็จ จําเป็นอย่างย่ิงท่ีโครงสร้าง

องค์กรจะต้องสอดคล้องกลยุทธ์นัน้ โดยโครงสร้างองค์กรของบริษัทนัน้จะไม่ซบัซ้อน

มากนกั ซึ่งแบ่งตามหน้าท่ีงาน นอกจากนีย้งัมีการกระจายอํานาจให้กบัพนกังานทุก

คนในการตดัสินใจในสิ่งตา่งๆ  

2. ระบบสารสนเทศ (Information System) 

• ระบบในการสง่ผา่นข้อมลู 

ออกแบบและสร้างระบบการส่งผ่านข้อมูลจากภายนอกสู่ภายใน หรือ จาก

ภายในองค์กรกนัเอง อย่างมีประสิทธิภาพ เช่น การออกแบบ website เพ่ือรับข้อมูล

หรือข้อเสนอแนะจากผู้บริโภค การออกแบบระบบการสง่ข้อมลูภายในองค์กร เป็นต้น 

3. ทรัพยากรบคุคล (Human resources) 

• คดัเลือกบคุคลกรท่ีมีคณุภาพท่ีจะเข้ามาร่วมงานกบับริษัท 

เพ่ือให้พนกังานหรือบคุคลากลของบริษัทมีประสิทธิภาพในการทํางาน บริษัท

จําเป็นอยา่งย่ิงท่ีจะต้องคดัสรรบคุคล ท่ีจะเข้ามาเป็นพนกังานในบริษัทอยา่งเข้มงวด 

• อบรมและพฒันาบคุคลกรอยา่งตอ่เน่ือง 

สร้างโปรแกรมในการพฒันาบุคคลกรในบริษัทในด้านต่างๆ เช่น ทักษะใน

การทํางาน เป็นต้น นอกจากนีบ้ริษัทยงัให้ความสําคญัอย่างย่ิงในการอบรมบคุคลกร

ในด้านจริยธรรมและคุณธรรม เพ่ือให้พนกังานสามารถสร้างความพึงพอใจให้กับ

ลกูค้าสงูสดุ 
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• สร้างระบบการประเมินการทํางานสอดคล้องกบัระบบการจา่ยผลตอบแทน 

ออกแบบระบบประเมินการทํางานและระบบการจ่ายผลตอบแทนของ

บคุลากร เพ่ือเป็นการสร้างแรงจงูใจให้กบัพนกังานในการทํางานอย่างประสิทธิภาพ 

• ออกแบบและพฒันาระบบสวสัดกิารให้กบับคุลากรอยา่งเหมาะสม 

บริ ษัท จํ า เ ป็น ต้อ ง ส ร้าง ระ บบสวัสดิการ ใ ห้กับบุค ลากร  เ ช่น  กา ร

รักษาพยาบาล เป็นต้น เพ่ือท่ีจะให้บุคลากรท่ีดีมีคุณภาพคงอยู่กับบริษัทอย่าง

ตอ่เน่ือง 

4. บญัชีและการเงิน (Accounting and Finance) 

• ควบคมุและบริหารเงินอยา่งเหมาะสม 

เพ่ือให้บริษัทสามารถดําเนินกิจการได้อย่างราบร่ืน บริษัทจําเป็นท่ีจะต้องมี

ระบบการบริหารเงินทนุได้อย่างเหมาะสม กล่าวคือ สามารถวางแผนการเงินได้อย่าง

แมน่ยํา ตรวจสอบบญัชีรายรับรายจา่ยได้อยา่งถกูต้องและรวดเร็ว เป็นต้น  

 

4.5 การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน 

 การวิเคราะห์ปัจจยัภายในจะใช้การวิเคราะห์ จดุแข็ง จดุออ่น ของบริษัทโดยพิจารณาตาม 

Value Chain ดงัแสดงในแผนภาพท่ี 4.3 และทรัพยากรของบริษัทท่ีมีอยูด่งัตอ่ไปนี ้

 

แผนภาพท่ี 4.3 
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4.5.1 โครงสร้างพืน้ฐานของบริษัท 

 ในช่วงเปิดดําเนินการในตอนแรกนัน้ บริษัทได้กําหนดมีสํานักงานเพียงแห่งเดียว ซึ่งจะ

เป็นศูนย์กลางในการรวบรวมคําสัง่ของการขอรับบริการต่างๆจากลูกค้า โดยในระยะต่อไปทาง

บริษัทมีแผนท่ีจะเปิดสํานักงานสาขาอีกจํานวน 3 สาขาเพ่ือให้ครอบคลุมพืน้ท่ีบริการทั่ว

กรุงเทพมหานคร นอกจากนี ้บริษัทยงัได้สร้างวฒันธรรมในการทํางานของบริษัทโดยให้พนกังาน

ทกุคนคํานงึถึงความต้องการของลกูค้าเป็นหลกั 

 เน่ืองจากบริษัทเพิ่งเร่ิมเปิดดําเนินการ ทําให้บริษัทมีปัญหาในด้านของเงินลงทนุท่ีต้องใช้

คอ่นข้างสูง ประกอบกับต้นทุนทางการเงินท่ีสูงกว่าคู่แข่ง เน่ืองจากบริษัทยงัไม่มีช่ือเสียงมากนกั 

แตอ่ยา่งไรก็ตาม การท่ีบริษัทเพิ่งเปิดใหม ่ทําให้การสร้างวฒันธรรมองค์กรให้เป็นไปตามท่ีวางแผน

นัน้คอ่นข้างจะทําได้ง่ายกว่าบริษัทท่ีก่อตัง้มานานแล้ว ดงันัน้บริษัทจึงเห็นว่า ถึงแม้ต้นทนุทางการ

เงินของบริษัทจะสงูกว่าคูแ่ข่ง แตว่ฒันธรรมองค์กรท่ีคํานึงถึงลกูค้าเป็นหลกั ทําให้บริษัทมีจดุแข็ง

ในด้านนีพ้อสมควร 

 

4.5.2 ทรัพยากรบุคคล 

 พนักงานผู้ ให้บริการ ถือเป็นหัวใจสําคญัของธุรกิจการให้บริการต่างๆ รวมไปถึงธุรกิจ

บริการรับซ่อมแซมบ้านด้วย เพ่ือให้บริษัทสามารถให้บริการลูกค้าได้อย่างมีคุณภาพ บริษัท

จําเป็นต้องจัดหาพนักงานหรือช่างฝีมือท่ีมีคุณภาพด้วยเช่นกัน แต่จากการท่ีบริษัทเพิ่งเร่ิมเปิด

ดําเนินการจงึทําให้บริษัทยงัไมมี่ช่ือเสียงมากนกั ทําให้บริษัทไมส่ามารถหาพนกังานหรือช่างฝีมือท่ี

มีคณุภาพได้ง่ายนกั ดงันัน้บริษัทจึงต้องสร้างแรงจงูใจ และผลตอบแทนท่ีดีเพ่ือเป็นการดงึดดูและ

รักษาพนกังานท่ีมีคณุภาพให้อยู่กับบริษัทได้อย่างยืนนาน นอกจากนีบ้ริษัทจะทําการอบรมและ

พฒันาความสามารถของพนักงานโดยการจัดส่งพนกังานไปอบรมภายนอกเป็นระยะ เพ่ือเพิ่ม

ทกัษะในการทํางาน 

 ในสว่นทางผู้บริหารของบริษัททัง้หมดเคยทํางานด้านวิศวกรมาก่อน ทัง้ทางด้านงานโยธา

และงานระบบ โดยมีประสบการณ์ในงานด้านนีม้ากว่า 5 ปี จึงทําให้มีประสบการณ์ต่างๆ

คอ่นข้างมาก ดงันัน้จงึเห็นวา่ในจดุนีถื้อวา่เป็นจดุแข็งของบริษัทอย่างหนึง่ 

 

4.5.3 การบริหารแหล่งจาํหน่ายวัตถุดบิ 

 เน่ืองจากวัตถุดิบท่ีเก่ียวข้องกับธุรกิจบริการรับซ่อมแซมบ้านนัน้ส่วนใหญ่คือ อุปกรณ์

ฮาร์ดแวร์และวสัดกุ่อสร้าง ซึ่งจากการวิเคราะห์สภาพตลาดวสัดกุ่อสร้างและอปุกรณ์ฮาร์ดแวร์นัน้

พบว่าตลาดดงักล่าวมีการแข่งขันท่ีรุนแรง ทําให้อํานาจการต่อรองของบริษัทกับแหล่งจําหน่าย
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วตัถุดิบมีค่อนข้างมาก แตอ่ย่างไรก็ตามเพ่ือให้บริษัทมีวตัถุดิบเพ่ือใช้ในการให้บริการกับลูกค้า

อย่างตอ่เน่ือง บริษัทจึงเน้นทําสญัญากบับริษัทคูค้่าในการดแูลและจดัส่งวตัถดุิบตา่งๆท่ีใช้ในการ

ซ่อมแซมบ้าน โดยในเบือ้งต้นบริษัทจะทําสัญญากับบริษัทคู่ค้าท่ีมีพืน้ท่ีจดัจําหน่ายอยู่ในพืน้ท่ี

ให้บริการของบริษัท ทัง้นีเ้พ่ือเป็นการลดต้นทนุในการขนสง่สินค้า 

 ซึ่งจากการท่ีแหล่งจําหน่ายวตัถุดิบมีเป็นจํานวนมาก ทําให้ผู้ประกอบการให้บริการรับ

ซ่อมแซมแทบทกุรายมีอํานาจตอ่รองเหนือกว่าแหล่งวตัถดุิบเกือบทัง้หมด ดงันัน้ในจุดนีบ้ริษัทเอง

เห็นว่าบริษัทไม่มีความได้เปรียบหรือเสียเปรียบผู้ประกอบการรายอ่ืนๆแต่อย่างไร จึงไม่สามารถ

สรุปได้วา่จดุนีเ้ป็นจดุแข็งของบริษัท 

 

4.5.4 การดาํเนินงาน 

 บริษัทได้ออกแบบระบบการบริหารงานทัง้หมด โดยอาศยัระบบคอมพิวเตอร์ ในการเก็บ

รวบรวมการใช้บริการของลกูค้า เพ่ือให้สามารถนําข้อมลูตา่งๆมาประมวลผลและสามารถกําหนด

กลยทุธ์เพ่ือตอบสนองความต้องการของลกูค้าในโอกาสข้างหน้า รวมไปถึงการส่งคําสัง่ซือ้วตัถดุิบ

ตา่งๆไปยงัคู่ค้านัน้จะเป็นการดําเนินการแบบรวมศนูย์ โดยความต้องการของลูกค้าทกุรายจะถูก

ส่งมายังส่วนกลางเพ่ือดําเนินการจัดลําดบัการให้บริการ และสามารถจดัหาวตัถุดิบ อุปกรณ์ใน

การให้บริการได้รวดเร็วและถูกต้องย่ิงขึน้ นอกจากนีย้งัมีการนําระบบควบคมุคณุภาพมาใช้กับ

บริษัทในทุกๆขัน้ตอน เพ่ือเป็นการรับประกันคุณภาพการให้บริการของบริษัทและสร้างความ

เช่ือมัน่ให้กบัลกูค้า 

 ซึง่จากโครงสร้างระบบท่ีได้กําหนดไว้ถือวา่เป็นระบบการบริหารท่ีมีประสิทธิภาพแบบหนึ่ง 

อย่างไรก็ตามการควบคมุและนําไปปฏิบตัิให้ได้ตามแผนท่ีกําหนดนัน้ถือว่าเป็นสิ่งสําคญัอย่างย่ิง 

ซึง่ปัจจยัดงักลา่วสําหรับบริษัทนัน้ ถือว่าเป็นจดุอ่อนเน่ืองจากผู้บริหารยงัไม่มีประสบการณ์ในการ

บริหารงานเทา่ท่ีควร 

 

4.5.5 การตลาด 

 บริษัทเน้นการไปท่ีการสร้างความเช่ือมั่นให้กับลูกค้าในการรับบริการ โดยเร่ิมจากการ

สร้างการรับรู้ในตลาดสินค้า เพ่ือท่ีจะได้ลูกค้าได้ทราบและรับรู้การมีอยู่ของบริษัท หลงัจากนัน้จึง

เร่ิมการทําตลาดแบบครบวงจร โดยเน้นท่ีการประชาสมัพนัธ์ เพ่ือส่ือสารให้กบัผู้บริโภครู้จกับริษัท

มากย่ิงขึน้ นอกจากนีย้งัมีการสร้าง website ของบริษัทเพ่ือเป็นช่องทางการติดตอ่กบัลกูค้าและให้

ข้อมลูขา่วสาร หรือความรู้ตา่งๆเก่ียวกบัการดแูลบ้านให้กบัลกูค้าอีกด้วย 
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4.6 การประเมินจุดแข็งและจุดอ่อนทางธุรกิจ 

 จากการวิเคราะห์ปัจจยัภายใน รวมถึงกลยทุธ์ทางธุรกิจท่ีทางได้ใช้นัน้ ทําให้สามารถสรุป

ได้ว่า บริษัทมีจุดอ่อนในเร่ืองของเงินทุนในการดําเนินงาน เน่ืองจากจําเป็นต้องทําการกู้ ยืมจาก

สถาบนัการเงนิ ทําให้ต้นทนุในการดําเนินงานสูงกว่าคู่แข่ง (Cost of capital, [-] ) รวมไปถึง

ประสบการณ์ในการบริหารงานในธุรกิจบริการรับซ่อมแซมบ้านของผู้บริหารนัน้ยงัมีน้อยกว่าคูแ่ข่ง 

(Management Experience, [-] ) ทําให้การแก้ปัญหาเฉพาะหน้าตา่งๆ อาจจะทําได้ช้ากว่าคู่

แขง่ขนั แตอ่ยา่งไรก็ตาม บริษัทก็ยงัมีจดุแข็งอยูท่ี่ผู้บริหารมีความรู้ความเข้าใจในการซ่อมแซมบ้าน

เป็นอย่างดี (Human capital, [+] ) ตลอดจนการให้บริการอย่างครบวงจร (Service, [+] ) โดย

คาดว่าจะสามารถสร้างให้เกิดการรับรู้ การยอมรับ และการเร่ิมใช้บริการซ่อมแซมบ้านของบริษัท

ได้ ซึง่ทัง้นีจ้ากโอกาสทางธุรกิจท่ีมีอยู่และจดุแข็งของบริษัท ทําให้มองได้ว่าบริษัทมีความพร้อมใน

การท่ีจะเข้ามาทําธุรกิจบริการรับซอ่มแซมบ้านจากศกัยภาพในการแขง่ขนัท่ีมีของบริษัท 
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4.7 สรุปการวิเคราะห์ SWOT  

จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกในบทท่ี 2 และการวิเคราะห์ปัจจยัภายในในบท

นี ้ทําให้สามารถสรุปเป็นประเดน็หลกัได้ดงัตารางท่ี 4.1 

 

ตารางท่ี 4.1  

SWOT Analysis 

Opportunities (O) 

1) แนวโน้มการเพ่ิมขึน้ของจํานวนท่ีพักอาศยัใน

เขตกรุงเทพและปริมณฑล 

2) ลกูค้าสามารถเข้าถึงแหลง่ข้อมลูได้ง่ายขึน้ผ่าน

ทางเทคโนโลยีอินเทอร์เน็ต 

3) ยงัไม่มีคู่แข่งรายใดสามารถสร้างตราสินค้าได้

อยา่งโดดเดน่ 

Threats (T) 

1) การขาดแคลนช่างฝีมือท่ีมีคณุภาพ 

2) การเข้ามาของคูแ่ขง่รายใหมทํ่าได้ง่าย 

 

Strengths (S) 

1) ผู้ก่อตัง้มีความรู้ ความชํานาญในงานด้านโยธา

และงานระบบ 

2) การมีการบริการอยา่งครบวงจร 

Weaknesses (W) 

1) ผู้ บ ริ ห า ร ยั ง ไ ม่ มี ป ร ะ ส บ ก า ร ณ์ ใ น ก า ร

บริหารงานธุรกิจบริการมากนกั 

2) มีต้นทนุทางการเงินในการดาํเนินงานท่ีสงูกวา่

บริษัทอ่ืน 

 

4.8 การวิเคราะห์ TOWS Matrix  

จากการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) ท่ีกล่าวไว้

ข้างต้นแล้วนัน้ บริษัทสามารถนําข้อมูลดงักล่าวมาวิเคราะห์เพิ่มเติมโดยใช้ TOWS Matrix เป็น

โมเดลในการวิเคราะห์ เพ่ือนําจุดอ่อน จุดแข็ง โอกาส และอปุสรรคดงักล่าวมาสร้างเป็นทางเลือก

ของกลยทุธ์ท่ีเหมาะสมกบัสภาพแวดล้อมท่ีทางบริษัทได้เผชิญอยู ่ซึง่สามารถวิเคราะห์ได้ดงัตาราง

ท่ี 3.2  
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ตารางท่ี 4.2 TOWS Matrix 
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Strengths (S) 

1) ผู้ก่อตัง้มีความรู้ ความชํานาญในงานด้านโยธา

และงานระบบ 

2) การมีการบริการอยา่งครบวงจร 

Weaknesses (W) 

1) ผู้บริหารยงัไม่มีประสบการณ์ในการบริหารงาน

ธุรกิจบริการมากนกั 

2) มีต้นทุนทางการเงินในการดําเนินงานท่ีสูงกว่า

บริษัทอ่ืน 

Internal Factors 

Opportunities (O) 

1) แน้วโน้มการเพ่ิมขึน้ของจํานวนท่ีพกัอาศัยในเขต

กรุงเทพและปริมณฑล 

2) ลกูค้าสามารถเข้าถึงแหลง่ข้อมลูได้ง่ายขึน้ผ่านทาง

เทคโนโลยีอินเทอร์เน็ต 

3) ยงัไมม่ีคูแ่ขง่รายใดสามารถสร้างตราสินค้าได้อย่าง

โดดเดน่ 

Strength – Opportunities Strategies 

• กลยุทธ์สร้างตราสินค้าจากจุดแข็งด้านความ

ชํานาญในงาน กับ การบริการอย่างครบวงจร 

(S1, 2, O3) 

 

 

Weaknesses – Opportunities Strategies 

• กลยุทธ์สร้างการรับ รู้ในตราสินค้าโดยผ่าน

ช่องทางอินเทอร์เน็ต ทําให้บริษัทสามารถลด

คา่ใช้จ่ายได้มาก (W2, O2) 

 

Threats (T) 

1) การขาดแคลนช่างฝีมือท่ีมีคณุภาพ 

2) การเข้ามาของคูแ่ขง่รายใหมทํ่าได้ง่าย 

 

Strength – Threats Strategies 

• กลยทุธ์สร้างความจงรักภกัดีของลกูค้าตอ่แบรนด์ 

เพ่ือป้องกนัการแขง่ขนัจากคูแ่ข่งรายใหม่ท่ีเข้ามา 

(S1, 2, T2) 

Weaknesses – Threats Strategies 

• กลยทุธ์พฒันาการบริหารงานโดยเน้นการจดัการ

ด้านบุคคลอย่างมีประสิทธิภาพ เพ่ือให้สามารถ

รักษาช่างฝีมือท่ีมีคณุภาพได้ (W1, T1) 

 


