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สํานักงานสถาปนิกตองมีการคํานึงถึงผลทางดานธุรกิจเชนเดียวกับองคกรของธุรกิจเอกชนทั่วไป เพื่อใหสํานักงาน
สามารถดําเนินงานตอไปไดและเพื่อการพัฒนาสํานักงาน แตสํานักงานสถาปนิกเปนองคกรบริการวิชาชีพ ซึ่งจะตองดํารง
ตนอยูภายใตจรรยาบรรณแหงวิชาชีพ และรักษามาตรฐานแหงการปฏิบัติวิชาชีพที่ดี เพราะฉะนั้นกลยุทธการตลาดของ
สํานักงานสถาปนิกจึงมีความแตกตางจากองคกรของธุรกิจเอกชนทั่วไป

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาหลักการและทฤษฎีการตลาด และวิเคราะหหาสวนที่นํามาประยุกตใชกับ
สํานักงานสถาปนิกได ศึกษาจรรยาบรรณและหลักการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรม ศึกษาลักษณะตางๆของสํานักงาน
สถาปนิก และกลยุทธการตลาดที่สํานักงานสถาปนิกในประเทศไทยใชอยูในปจจุบัน เพ่ือสรุปกลยุทธการตลาดสําหรับ 
สํานักงานสถาปนิก โดยตองอยูภายใตกรอบจรรยาบรรณแหงวิชาชีพสถาปตยกรรม

การวิจัยนี้ดําเนินการวิจัยโดยศึกษาทฤษฎีที่เกี่ยวของ ไดแก ทฤษฎีการตลาด หลักการปฏิบัติวิชาชีพ         
จรรยาบรรณวิชาชีพ และลักษณะเฉพาะดานการตลาดของสํานักงานสถาปนิก เพื่อสรุปกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงาน
สถาปนิก และนํากลยุทธการตลาดที่สรุปไดไปสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิกกลุมตัวอยางเพื่อใหทราบถึงการใช    
กลยุทธการตลาดของสํานักงานสถาปนิกในปจจุบัน และผลจากการใชกลยุทธตางๆ ซึ่งกลุมตัวอยางเปนสํานักงานสถาปนิก
ที่ขึ้นทะเบียนกับสมาคมสถาปนิกสยามฯ ที่อยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และยังคงใหบริการวิชาชีพ
สถาปตยกรรมอยูในเวลาที่ทําการวิจัย โดยแบงออกเปน 3 กลุม ไดแก สํานักงานสถาปนิกขนาดเล็ก สํานักงานสถาปนิก
ขนาดกลาง และสํานักงานสถาปนิกขนาดใหญ หลังจากนั้นผูวิจัยจะนําขอมูลทั้งหมดมาวิเคราะห และสรุปกลยุทธการตลาด
ที่เหมาะสมสําหรับสํานักงานสถาปนิก

ผลการวิจัยพบวาสํานักงานทุกแหงมีการทําการตลาดเชิงรับ สวนการตลาดเชิงรุกนั้นทําในสํานักงานสถาปนิก
ขนาดเล็กในสัดสวน 11/16 สํานักงานขนาดกลางในสัดสวน 10/13 และสํานักงานขนาดใหญทุกแหง โดยสํานักงานขนาด
ใหญจะมีระดับการใชกลยุทธการตลาดที่มากกวาสํานกังานขนาดอื่นๆ ซึ่งผูบริหารสํานักงานสวนใหญเห็นวาการตลาดเปน
สิ่งจําเปนสําหรับสํานักงานสถาปนิก แตอุปสรรคของการทําการตลาดของสํานักงาน คือ ผูบริหารสวนใหญตองปฏิบัติ     
วิชาชีพดวยจึงไมมีเวลาทําการตลาด โดยเฉพาะการตลาดเชิงรุก และสํานักงานสวนใหญจะไมมีการวางแผนการตลาดอยาง
เปนขั้นตอน แตจะเกิดจากประสบการณในการทํางาน และจากวิสัยทัศนของผูบริหารโดยตรง

ผูวิจัยสามารถสรุปกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิกได 15 วิธี ซึ่งสามารถจําแนกไดเปน 7 กลยุทธ    
ไดแก 1. กลยุทธการสรางภาพลักษณเฉพาะของสํานักงาน 2. กลยุทธการกําหนดลูกคาเปาหมายที่มีศักยภาพ 3. กลยุทธ
การเขาไปติดตอลูกคา 4. กลยุทธการสรางโอกาสในการรับงานจากลูกคา 5. กลยุทธการประชาสัมพันธเผยแพรผลงาน    
6. กลยุทธการรักษาลูกคา และ 7. กลยุทธการขยายตลาด ทั้งนี้สํานักแตละแหงกต็องมีกลยุทธการตลาดที่แตกตางกัน  
เนื่องจากปจจัยภายใน และเปาหมายของสํานักงานแตละแหงมีความแตกตางกัน

ผูวิจัยมีความเห็นวา สํานักงานสถาปนิกทุกแหงควรใหความสําคัญและมีการพัฒนาดานการตลาดควบคูไปกับ
การปฏิบัติวิชาชีพที่ดี เพ่ือใหสํานักงานสามารถพัฒนาไปไดอยางมั่นคง แตทั้งนี้ตองอยูภายใตกรอบของจรรยาบรรณ      
และมาตรฐานแหงการประกอบวิชาชีพ เพราะฉะนั้นจรรยาบรรณวิชาชีพสถาปตยกรรมก็ควรมีการกําหนดขอบเขต         
และรายละเอียดใหชัดเจนเพื่อใหเกิดความกระจางแกผูประกอบวิชาชีพยิ่งขึ้น
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To sustain their profit and development, architectural firms, like other private firms, take commercial benefit as 
their major consideration.  However, the architectural firms are also required to provide professional service.  Meanwhile, 
they need to  follow their professional ethics and maintain the standard of their profession.  This consequently makes 
marketing strategies of the architectural firms different from those of other private firms.

This research thus aimed to study marketing theories and principles and investigate marketing strategies that will 
be applicable and beneficial to the architectural firms.  The characteristics of the architectural firms, their professional 
ethics and principles, as well as current marketing strategies employed by the architectural firms in Thailand were studied 
to explore and categorize the marketing strategies that have been used in Thailand in the framework of professional ethics 
for architects.

Related theories such as marketing theories, professional principles, professional ethics and marketing features 
of the architectural firms were studied to summarize the marketing strategies for architectural firms.  The architectural firms’ 
administrators then were interviewed about how they employ these marketing strategies and what are the results.  The 
samples used in this study were the architectural firms registered under the Association of Siamese Architects.  Their 
offices must be in Bangkok and greater Bangkok areas and they must be providing architectural service.  The samples 
were divided into 3 groups according to firm size: small, medium, and large.  All the information gained was analyzed to 
find marketing strategies appropriate for architectural firms.

The results showed that reactive marketing plan was employed by every architectural firm.  The proactive 
marketing plan was used in every large architectural firm, while in medium architectural firms and small architectural firms; 
the plan was used with a 10/13 ratio and an 11/16 ratio, respectively.  Moreover, in most large architectural firms more 
marketing strategies were used and at a higher degree than in medium and small architectural firms.  The problem found is 
that the administrators have insufficient time to do the marketing, especially the proactive one since most of their time is 
spent on providing professional service.  The problem also stems from lack of systematic marketing planning because the 
administrators often do the marketing depending only on their vision and experiences.

15 marketing strategies for the architectural firms found in this study can be categorized into 7 groups that are  
1. Strategy of image making, 2. Strategy of determining potential target customers, 3. Strategy of contacting the customers,  
4. Strategy of increasing chance in getting work from customers, 5. Strategy of public relations, 6. Strategy of maintaining 
customer relationships and 7. Strategy of expanding market.  Nevertheless, each architectural firm employs different 
marketing strategies due to different factors and their firm objectives.

The researcher finds that the architectural firms should take marketing as their major concern.  They should also 
develop their marketing as well as provide an effective and ethical professional service to establish a promising business 
opportunity and firmness for their firms.  Above all, the marketing must be done in the frame of professional ethics and 
professional standards.  Accordingly, professional ethics for architects must be clearly defined and exemplified to the 
better and clearer understanding of the architects.
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กิตติกรรมประกาศ
 

ผูวิจัยขอขอบพระคุณ อาจารยที่ปรึกษา ผูชวยศาสตราจารย นาวาโท ไตรวัฒน วิรยศิริ และอาจารย
ที่ปรึกษารวม ดร.ปรีชญา สิทธิพันธุ เปนอยางสูงที่ ไดใหความรู ใหความชวยเหลือ และคําแนะนําตางๆ อยาง
ดียิ่งจนวิทยานิพนธฉบับนี้สําเร็จลุลวงลงดวยดี

ขอบพระคุณประธานกรรมการวิทยานิพนธ รองศาสตราจารยอวยชัย วุฒิโฆสิต และกรรมการ      
คุณสุพจน โกวิทวานิชยที่กรุณาสละเวลาในการสอบวิทยานิพนธ รวมทั้งการใหคําแนะนําตางๆ

ขอบพระคุณผูบริหารระดับสูงในสํานักงานสถาปนิกทุกทานที่กรุณาสละเวลาในการใหสัมภาษณ ให
ขอคิดเห็นและความรูตางๆ เพื่อเก็บขอมูลและเปนกลุมตัวอยางในการทําวิจัยครั้งนี้ ขอขอบคุณเจาหนาที่ทุกทาน
ของสํานักงานสถาปนิกทุกแหงที่ทําการติดตอเพื่อทําการเก็บขอมูลในครั้งนี้

ขอบคุณเพื่อนรวมรุน รุนพี่ และรุนนองสาขาการจัดการสถาปตยกรรมที่คอยใหคําแนะนํา และเปน
กําลังใจเสมอมา และขอขอบคุณบุคคลรอบขางทุกทาน ที่มิไดเอยนามในที่นี้ ที่คอยใหความชวยเหลือเปนอยางดี

ทายนี้ ผูวิจัยใครขอกราบขอบพระคุณ บิดา มารดา ญาติผูใหความสนับสนุน ชวยเหลือ และให
กําลังใจเสมอมาจนสําเร็จการศึกษา
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บทที่ 1

บทนํา

1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา

ในชวงที่เศรษฐกิจของประเทศไทยขยายตัวอยางรวดเร็วระหวางป พ.ศ. 2533 -2537 ทําใหมีโครงการ
อสังหาริมทรัพยตางๆ เกิดขึ้นมากมาย จึงเกิดสํานักงานสถาปนิกขึ้นใหมเปนจํานวนมาก แตหลังจากที่ภาวะ
เศรษฐกิจของประเทศไทยเริ่มถดถอย ในชวงป พ.ศ. 2538 – 2540 สงผลใหงานกอสรางโครงการอสังหาริมทรัพย
ตางๆ หยุดชะงักลง ปริมาณงานภายในสํานักงานลดจํานวนลงอยางรวดเร็ว สํานักงานสถาปนิกจึงตองลด
จํานวนพนักงาน ลดเวลาการทํางาน ลดขนาดกิจการ และบางสํานักงานตองปดกิจการลง เนื่องจากไมสามารถ
แบกรับภาระคาใชจายภายในสํานักงานได  และจากวิกฤตการณดังกลาว ทําใหเกิดภาวะการแขงขันกันเพื่อใหได
งานมาอยางมากในวงการวิชาชีพสถาปตยกรรม มีสํานักงานสถาปนิกเปนจํานวนมากที่ใชวิธีการอันไมเหมาะสม
ตอวิชาชีพเพื่อใหไดงาน ไมวาจะเปนการลดคาบริการวิชาชีพแขงกัน การจายเงินสินบนแกเจาหนาที่ เปนตน  
จากเหตุการณดังกลาวสงผลใหเกิดความเสียหายตอวิชาชีพสถาปตยกรรมเปนอยางยิ่ง

สํานักงานสถาปนิกเปนองคกรบริการวิชาชีพ (Professional service)1 จะตองดํารงตนอยูภายใต 
จรรยาบรรณแหงวิชาชีพ เพื่อใหมีมาตรฐานในการปฏิบัติวิชาชีพที่ดี ซึ่งมีการหามมิใหสถาปนิกทําการตลาดใน
บางลักษณะ เชน หามทําการโฆษณา หามไมใหแสวงหางานดวยการแขงขันกับผูประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรม
รายอื่นโดยวิธีประกวด หรือลดผลประโยชน สินจาง หรือบําเหน็จรางวัล เพราะฉะนั้นในการประกอบธุรกิจของ
สํานักงานสถาปนิกจึงไมควรที่จะละเลยจรรยาบรรณและมาตรฐานแหงวิชาชีพ เนื่องจากจะนําความเสื่อมเสีย 
มาสูวิชาชีพได

ในขณะเดียวกันสํานักงานสถาปนิกก็ตองมีการคํานึงถึงผลตอบแทนทางดานธุรกิจเชนเดียวกับองคกร
ของธุรกิจเอกชนทั่วไป เพื่อใหสํานักงานสามารถดําเนินงานตอไปได และเพื่อการพัฒนาสํานักงาน  สํานักงานแต
ละแหงก็ตองมีการคํานึงถึงปจจัยดานการตลาดตางๆ ไมวาจะเปนการรักษาความสัมพันธกับลูกคา การหากลุม
ลูกคาใหมหรือโครงการใหมๆ การเขารวมประกวดแบบ การเผยแพรผลงาน และการสงผลงานเขาประกวดเพื่อ
สรางชื่อเสียงใหกับสํานักงาน เปนตน โดยเฉพาะสํานักงานสถาปนิกขนาดใหญที่มีคาใชจายในการดําเนินงานสูง 
จึงตองมีงานอยางตอเนื่องและมีรายรับเพียงพอตอรายจายในการดําเนินงานของสํานักงาน ทั้งจายประจําที่เกิด
ขึ้นอยูเสมอ ไดแก เงินเดือนพนักงาน คาเชาสํานักงาน คาสาธารณูปโภคตางๆ และยังมีรายจายอื่นๆ อีก เชน คา
จางวิศวกร คาจัดทําแบบ คาวัสดุอุปกรณสํานักงาน หรือแมแตคาดอกเบี้ย เพราะฉะนั้นจากความไมแนนอนของ
สภาวะเศรษฐกิจ จากการแขงขันที่สูงขึ้นในวิชาชีพดังที่กลาวขางตน ประกอบกับการที่เงื่อนไขของขอตกลงทั่วไป
วาดวยการคาบริการ (General Agreement on Trade in Services : GATS) เปดโอกาสใหสถาปนิกตาง
ประเทศเขามาประกอบอาชีพไดอยางถูกกฎหมายภายใตองคการคาระหวางประเทศ (World Trade 

                                                          
1 องคกรบริการวิชาชีพ หมายความวา สํานักงานของนักวิชาชีพตางๆ ไดแก แพทย พยาบาล ครู ทนายความ

วิศวกร สถาปนิก และนักบัญชี เปนตน ซึ่งงานของวิชาชีพเหลานี้เปนการใหบริการในรูปแบบตางๆ
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Organization : WTO) การตลาดจึงเปนส่ิงที่สํานักงานสถาปนิกไมควรละเลย เนื่องจากจะทําใหสํานักงานมีผล
ตอบแทนที่เพียงพอตอการดําเนินงาน และสามารถพัฒนาสํานักงานได

แตการตลาดของสํานักงานสถาปนิกจะแตกตางจากองคกรอื่นๆ เนื่องจากสํานักงานสถาปนิกเปนองค
กรบริการวิชาชีพที่มีลักษณะเฉพาะตัว ทั้งในดานลูกคา ลักษณะองคกร การใหบริการ และวิธีดําเนินงาน  เพราะ
ฉะนั้นในการที่จะกําหนดกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิกจึงตองศึกษาทฤษฎีการตลาด ประกอบกับ
ศึกษาลักษณะเฉพาะตวัของสํานักงานสถาปนิก ควบคูไปกับหลักการประกอบวิชาชีพดวย

ดังนั้นผูวิจัยจึงมีแนวคิดที่จะทําการวิจัยเรื่องกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงาน เพื่อสรุปและเสนอแนะ
กลยุทธการตลาดที่เหมาะสมสําหรับสํานักงานสถาปนิก ซึ่งจะเปนแนวทางแกสํานักงานสถาปนิกในการกําหนด
กลยุทธการตลาดที่เหมาะสมตอไปในอนาคต รวมทั้งเสนอแนะแนวทางการกําหนดจรรยาบรรณวิชาชีพใน
ประเด็นดานการตลาดดวย

1.2 วัตถุประสงคของการวิจัย

ในการวิจัยนี้มีวัตถุประสงคดังนี้
1. เพื่อศึกษาหลักการและทฤษฎีการตลาด เพื่อวิเคราะหหาสวนที่นํามาประยุกตใชกับสํานักงาน

สถาปนิกได
2. เพื่อศึกษาจรรยาบรรณ และหลักการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรม
3. เพื่อศึกษาลักษณะตางๆ ของสํานักงานสถาปนิก และกลยุทธการตลาดที่สํานักงานสถาปนิกใน

ประเทศไทยใชอยูในปจจุบัน
4. เพื่อสรุป และเสนอแนะกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก โดยตองอยูภายใตกรอบ

จรรยาบรรณแหงวิชาชีพสถาปตยกรรม

1.3 ขอบเขตของการวิจัย

ขอบเขตของการวิจัยนี้ มีดังนี้
1. การศึกษานี้จะทําการศึกษาจากเอกสาร และจากการสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิกใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่ยังคงใหบริการวิชาชีพสถาปตยกรรมอยูในปจจุบันเทานั้น
2. ในการวิจัยนี้ จะไดทําการศึกษาและสํารวจเฉพาะสํานักงานสถาปนิก ที่ไดขึ้นทะเบียนไวกับ

สมาคมสถาปนิกสยามในป พ.ศ. 2546 โดยถือเปนกลุมของตัวแทนสํานักงานสถาปนิกเอกชนใน
ประเทศไทย

3. ผลการวิจัยนี้จะเปนเพียงการเสนอแนะการตลาดที่เหมาะสมสําหรับสํานักงานสถาปนิก และ
เสนอแนะการนํากลยุทธไปใชเทานั้น ไมไดมีการนําไปทดลองใชจริงและวัดประเมินผล
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1.4 ระเบียบวิธีดําเนินงานวิจัย

วิธีการดําเนินงานวิจัย

1. ศึกษาทฤษฎีการตลาด หลักการประกอบชีพและจรรยาบรรณในการประกอบวิชาชีพ 
สถาปตยกรรม รวมทั้งศึกษาลักษณะเฉพาะของการตลาดสํานักงานสถาปนิก และกลยุทธ
การตลาดของสํานักงานสถาปนิก  จากหนังสือ วารสาร บทความ วิทยานิพนธ และงานวิจัย

2. สัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิกในเบื้องตน เพื่อรวบรวมประเด็นสําคัญเกี่ยวกับ
ลักษณะของสํานักงานสถาปนิก และกลยุทธการตลาดของสํานักงานสถาปนิก

3. สรุปกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิกจากการศึกษาเอกสาร และการสัมภาษณใน
เบื้องตน และนํากลยุทธการตลาดที่สรุปไดไปเปนขอมูลในการสรางแบบสัมภาษณผูบริหาร
สํานักงานสถาปนิก

4. เก็บขอมูลภาคสนามโดยการสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิก จากกลุมตัวอยางที่ได
เลือกไว เพื่อที่จะศึกษาการใชกลยุทธของสํานักงานสถาปนิก และผลที่ไดรับจากการใช      
กลยุทธการตลาดตางๆของสํานักงาน

5. นําขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิกทั้งหมด มาวิเคราะห และ
อภิปรายผล

6. สรุป และเสนอแนะการตลาดที่เหมาะสมสําหรับสํานักงานสถาปนิก

ประชากร
ประชากรเปนผูดํารงตําแหนงระดับผูบริหารสํานักงานสถาปนิกที่มีสํานักงานอยูในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล และยังคงใหบริการวิชาชีพสถาปตยกรรมอยูในเวลาที่ทําการวิจัย

กลุมตัวอยาง
กลุมตัวอยางใชวิธีการเลือกแบบเจาะจง โดยเลือกสํานักงานสถาปนิกที่ไดขึ้นทะเบียนไวกับ

สมาคมสถาปนิกสยามในป พ.ศ. 2546 ที่ใหบริการวิชาชีพสถาปตยกรรมในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลที่ยังคงใหบริการวิชาชีพสถาปตยกรรมอยูในปจจุบัน และเปนสํานักงานสถาปนิกที่คอนขาง
ประสบความสําเร็จ และมีชื่อเสียง

โดยผูวิจัยแบงกลุมตัวอยางออกเปน 3 กลุม แยกตามขนาดของสํานักงาน โดยใชจํานวน
บุคลากรเปนเกณฑ ทั้งนี้เนื่องจากในการศึกษาเบื้องตนพบวาปจจัยดานขนาดสํานักงานเปนปจจัยที่นา
จะสงผลตอการตลาดของสํานักงานสถาปนิกมากที่สุด เพราะฉะนั้นการแบงกลุมตัวอยางตามขนาด
ของสํานักงานนั้นจะทําการสามารถวิเคราะหขอมูลไดชัดเจนยิ่งขึ้น ซึ่งสามารถแบงกลุมตัวอยางได    
ดังนี้2

                                                          
2 ดูภาคผนวก ก การจําแนกขนาดของสํานักงาน ซึ่งผูวิจัยไดศึกษาการจําแนกขนาดของสํานักงาน  และได

เลือกใชการจําแนกขนาดของสํานักงานตามเกณฑที่ ธนาคารแหงประเทศไทย ใชจําแนกสํานักงานสถาปนิกในการจัด
ประกวดแบบอาคารสํานักงานใหญหลังใหม
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1. กลุมที่ 1  สํานักงานสถาปนิกขนาดเล็ก (จํานวนบุคลากร 1-15 คน)
2. กลุมที่ 2  สํานักงานสถาปนิกขนาดกลาง (จํานวนบุคลากร 16-30 คน)
3. กลุมที่ 3 สํานักงานสถาปนิกขนาดใหญ (จํานวนบุคลากร 31 คน ขึ้นไป)

จํานวนกลุมตัวอยางนั้น ผูวิจัยใชวิธีการกําหนดกลุมตัวอยางของ สุรศักดิ์ หลาบมาลา3 คือ 
เลือกกลุมตัวอยางจํานวน 30% ของสํานักงานสถาปนิกที่จดทะเบียนกับสมาคมสถาปนิกสยามในป 
พ.ศ. 2546 ซึ่งมีทั้งส้ิน จํานวน 75 แหง เพราะฉะนั้นผูวิจัยจะตองเลือกกลุมตัวอยางอยางนอย         
23 แหง แตทั้งนี้ผูวิจัยมุงหวังจะเลือกกลุมตัวอยางจํานวน 40 แหง เพื่อใหมีความนาเชื่อถือมากขึ้น 
และผูวิจัยมุงหวังจะเลือกกลุมตัวอยางทั้ง 3 กลุมใหมีจํานวนเทากัน

เครื่องมือในการศึกษา
ใชแบบสัมภาษณแบบมีโครงสรางในการสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิก

1.5 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับการวิจัยนี้ มีดังนี้
1. สามารถเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก
2. สามารถสรางความตระหนักแกสถาปนิกใหเห็นความสําคัญของการตลาดมากยิ่งขึ้น
3. สามารถเปนแนวทางการกําหนดจรรยาบรรณวิชาชีพในประเด็นดานการตลาด
4. สามารถเปนแนวทางในการกําหนดบทบาทขององคกรวิชาชีพ ในการสงเสริมและเผยแพรวิชาชีพ

สถาปตยกรรม
5. สามารถเปนแนวทางในการสรางความเขาใจของสถาปนิกและนิสิตสถาปตยกรรม เกี่ยวกับ

ประเด็นดานการตลาดของสํานักงานสถาปนิก

1.6 นิยามศัพท

การตลาด (Marketing) หมายถึง ผลงานที่เกิดขึ้นจากกิจกรรมทั้งหลายที่เกี่ยวของกับการพยายามให
องคกรบรรลุผลสําเร็จตามวัตถุประสงค ทั้งนี้โดยวิธีการคาดหมายถึงความตองการตางๆของลูกคา และรวมถึง
การใหสินคาและบริการผานจากผูผลิตไปยังลูกคา เพื่อตอบสนองความพอใจตางๆใหกับลูกคา4

กลยุทธการตลาด (Marketing strategy) หมายถึง การระบุกิจกรรมที่เฉพาะเจาะจง เพื่อใหสามารถ
บรรลุเปาหมายการตลาด ในตลาดเปาหมายที่สํานักงานเลือก กลยุทธดานการตลาดเปนตัวกําหนดวางานจะ
ออกมาในรูปแบบใด รวมทั้งเปนแนวทางในการปฏิบัติงาน และแผนงานในการบริหาร

                                                          
3 ถาประชากรมีขนาดนอยกวา 100 ขนาดกลุมตัวอยางเทากับ 15-30 %
4 McCarthy E. Jerome, Basic Marketing: A Managerial Approach, 5th Ed.  (Homewood, III:  Irwin,

1978), p.3.
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สํานักงานสถาปนิก (Architectural firm) หมายถึง สํานักงานที่ดําเนินงานโดยผูประกอบวิชาชีพ
สถาปตยกรรม และรับงานในวิชาชีพสถาปตยกรรมประเภทการออกแบบสถาปตยกรรมเปนหลัก ทั้งที่จด
ทะเบียนในรูปแบบบริษัทและไมจดทะเบียนในรูปแบบบริษัท ทั้งที่ขึ้นทะเบียนกับสมาคมสถาปนิกสยามและไม
ขึ้นทะเบียนกับสมาคมสถาปนิกสยาม

จรรยาบรรณวิชาชีพสถาปตยกรรม หมายถึง มาตรฐานความประพฤติสําหรับผูประกอบวิชาชีพ
สถาปตยกรรม เพื่อรักษาไวซึ่งศักดิ์ศรีและสงเสริมชื่อเสียงชื่อเสียง เกียรติคุณ เกียรติฐานะ ของผูประกอบวิชาชีพ
สถาปตยกรรมซึ่งเปนสมาชิกของสภาสถาปนิก



บทที่ 2

ทฤษฎีการตลาด

การศึกษาทฤษฎีการตลาด เปนการศึกษาเกี่ยวกับความหมาย หลักการ และแนวคิดทางดานการตลาด 
เพื่อเปนกรอบความเขาใจเรื่องการตลาด และวิเคราะหหาสวนที่สามารถนําไปประยุกตใชกับสํานักงานสถาปนิก
ได

2.1 ความหมายของการตลาด

มีผูไดใหความหมายของการตลาดไวหลากหลาย ไดแก
การตลาด (Marketing) หมายถึง การจัดหาสินคาและบริการที่ตรงตามความตองการจัดสนองใหถูก

ตองกับบุคคลที่ตองการจริง ณ สถานที่ที่เหมาะสม ในเวลาที่ถูกตอง ณ ระดับราคาที่สมเหตุผล และสงเสริมการ
ขายที่ไดประสิทธิภาพ1

การตลาด (Marketing) หมายถึง กระบวนการคนหาความจําเปนหรือความตองการของตลาด 
วิเคราะหออกมาเปนลักษณะความตองการในสินคา การบริการ หรือความคิด แลวเสนอผลิตภัณฑเพื่อสนอง
ความตองการนั้น2

การตลาด (Marketing) หมายถึง ผลงานที่เกิดขึ้นจากกิจกรรมทั้งหลายที่เกี่ยวของกับการพยายามให
องคกรบรรลุผลสําเร็จตามวัตถุประสงค ทั้งนี้โดยวิธีการคาดหมายถึงความตองการตางๆของลูกคา และรวมถึง
การใหสินคาและบริการผานจากผูผลิตไปยังลูกคา เพื่อตอบสนองความพอใจตางๆใหกับลูกคา3

การตลาด (Marketing) หมายถึง ระบบของปฏิกิริยาของกิจกรรมทางธุรกิจที่เกี่ยวกับการวางแผน การ
กําหนดราคา การสงเสริมการตลาด และการจัดจําหนายผลิตภัณฑและบริการ เพื่อตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภคปจจุบัน และผูบริโภคคาดหมาย4

การตลาด (Marketing) หมายถึง กระบวนการทางสังคมและการจัดการ ซึ่งบุคคลและกลุมบุคคลได
รับส่ิงที่สนองความจําเปนและความตองการของเขา จากการสรางและแลกเปลี่ยนระหวางผลิตภัณฑหรือบริการ 
กับมูลคาของผลิตภัณฑหรือบริการนั้น5

Kotler (2001) ไดอธิบายถึงลักษณะตางๆของการตลาด (Marketing) ไว 7 ประการ ดังนี้
(1) การตลาด (Marketing) เปนกระบวนการการจัดการที่เปนการกําหนดนโยบายอยางละเอียด  

รอบคอบเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค ไมใชการกระทําที่เกิดขึ้นโดยบังเอิญ

                                                          
1 Philip Kotler, Principles of Marketing (Englewood Cliffs, New Jersey: Prentice-Hall, 1980), p.9.
2 Harry L. Hansen, Marketing: Text and Cases (Homewood, III: Richard D. Irwin, 1977), p.3.
3 McCarthy E. Jerome, Basic Marketing: A Managerial Approach, 5th Ed.  (Homewood, III:

Irwin, 1978), p.3.
4 William J. Stanton, Fundamental of Marketing (New York:  McGraw-Hill, 1981).
5 Philip Kotler, Marketing Professional Services (New Jersey: Prentice-Hall, 2002), p.6.
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(2) การตลาด (Marketing) เปนส่ิงที่ตั้งอยูบนพื้นฐานของความจําเปน ความตองการ และอุปสงค
ของกลุมลูกคาเปาหมาย นักการตลาดจะวิจัยและวิเคราะหเกี่ยวกับพฤติกรรมตางๆของลูกคาเพื่อ
กําหนดกลยุทธทางการตลาด

(3) การตลาด (Marketing) เปนแนวคิดเกี่ยวกับการแลกเปลี่ยน หรือเปนกระบวนการที่ใหไดมาซึ่งส่ิง
ของหรือบริการที่ตองการโดยมีการเสนอสิ่งตอบแทน

(4) การตลาด (Marketing) เปนการเลือกตลาดเปาหมายมากกวาการทดลองโดยไมมีจุดมุงหมายใน
ทุกตลาด โดยนักการตลาดจะแบงสวนตลาดและคัดเลือกตลาดเปาหมายที่มีความเปนไปไดและ
ตอบสนองตอตลาดนั้นๆ

(5) การตลาดที่มีประสิทธิผล (Effective Marketing) คือการใชลูกคาเปนตัวกําหนดทิศทาง ไมใชใช
การขายเปนตัวกําหนดทิศทาง การตลาดอาศัยการออกแบบองคกรใหตอบรับกับความจําเปนและ
ความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย

(6) การตลาดที่ประสบผลสําเร็จระยะยาว (Long-term Marketing Success) คือการทําใหลูกคา
พึงพอใจดังที่พวกเขาปรารถนา โดยที่ความพึงพอใจไมใชการกระทําในสิ่งที่ลูกคาพึงจะไดรับแต
เปนการกระทําใหไดตามหรือมากกวาความคาดหวังของลูกคา

(7) ความพึงพอใจระยะยาวของลูกคา (Long-term customer satification) คือการพัฒนาและ
สรางความสัมพันธที่ดีแกลูกคาในระยะยาว มากกวาการปฏิบัติการระยะสั้นๆ โดยความสัมพันธ
ระยะยาวกับลูกคานี้จะเปนส่ิงรับประกันในความสําเร็จขององคกร

กลาวโดยสรุปแลว  การตลาด (Marketing) หมายถึง เปนกระบวนการการจัดการที่เปนการกําหนด
นโยบายอยางละเอียดรอบคอบ จากการคนหาความจําเปนหรือความตองการของตลาด และกลุมลูกคา       
เปาหมาย และวิเคราะหออกมาเปนลักษณะความตองการในสินคา การบริการ หรือความคิด เพื่อใหองคกร
บรรลุผลสําเร็จตามวัตถุประสงค

2.2 หนาที่และกลไกของการตลาดในระบบเศรษฐกิจ

การตลาดนับไดวามีบทบาทสําคัญในการเปนกลไกที่ชวยใหทุกฝายในระบบเศรษฐกิจมีความพอใจ  
ยิ่งขึ้น โดยที่ไดมีการเลือกอุปโภคบริโภคสินคาและบริการตางๆอยางทั่วถึงมากยิ่งกวาเดิม ในขณะที่ผูบริโภค
(Consumer) ในระบบเศรษฐกิจสังคมปจจุบันมีรายไดมากขึ้น และมีความตองการตอบสนองมากอยางในระดับ
ที่สูงขึ้นพรอมๆกับที่ผูผลิต (Producers) ที่สามารถมีวิทยาการสมัยใหมมาผลิตสินคาและบริการที่มีทั้งปริมาณ
มากขึ้นและคุณภาพดีขึ้นนั้น ในสภาพดังกลาวทั้งสองฝายตางจะไมมีโอกาสสําเร็จผลในความพอใจของตนได
เลยหากปราศจากการจัดจําหนาย (Distribution) ที่มีประสิทธิภาพ

การจัดจําหนายที่มีประสิทธิภาพจะเปนงานที่สําคัญในการนําสินคาและบริการจากผูผลิตไปตอบสนอง
ใหแกผูบริโภคที่มีความตองการไดตรงกับเวลา ในที่ที่ลูกคาตองการ ในเงื่อนไขและราคาที่ลูกคาจะจัดหาได การ
ตลาดไดเขามามีสวนในการแกไขขออุปสรรคที่เกิดขึ้นกับทั้งสองฝาย คือผูผลิตและผูบริโภคซึ่งมักจะมีส่ิงขวางกั้น
ทําใหเกิดปญหาหางไกลกันหรือไมเขาถึงตอกันในหลายๆเรื่อง ทั้งในแงของพื้นที่ที่กระจัดกระจายออกไป 
(Spatial separation) ความตางกันดวยเวลา (Separation in time) ขาวสารขอมูลที่ไมถึงกัน (Separation of 
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information) การคํานึงถึงคุณคาที่ตางกัน (Separation in values) ความไมเหมือนกันในการเปนเจาของ 
(Separation of ownership) และรวมไปถึงการไมสอดคลองกันในความตองการทั้งที่เปนปริมาณและประเภท 
(Quantity & assortment)

             รูปที่ 2.1  ภาพแสดงหนาที่งานการตลาดที่มีสวนชวยตอระบบการผลิตและระบบการบริโภค6

การตลาดไดเขามาทําหนาที่เปนกลไกในการแกปญหาตางๆขางตน โดยชวยขจัดปญหาและอุปสรรค
ตางๆ ทําใหผูผลิตและผูบริโภคที่ตองแยกหางจากกันไดมีโอกาสเสนอและสนองตอบถึงกันและกัน และปรับ
ความตองการใหสอดคลองเขากันได

2.3 แนวความคิดดานการตลาด

แนวความคิดทางการตลาดที่สามารถนําไปปฏิบัติกับกิจกรรมดานการตลาดอาจแยกแยะได  5 แนว
ความคิด ดังนี้ 7

2.3.1 แนวความคิดเกี่ยวกับการผลิต (The Production concept)
หมายถึง การบริหารที่มุงเนนไปในทางที่มีขอสมมติวา ผูบริโภคทั้งหลายตางก็จะมี

ความชอบพอหรือนิยมในผลิตภัณฑที่มีขายแพรหลายและจัดหาไดสะดวก ดังนั้นงานหลักที่

                                                          
6 William McInnes, A Conceptual Approach to Marketing in Reavis Cox, and others, Theory in

Marketing (Homewood, Illinoids: Richard D. Irwin, 1964), pp.51-67.
7 Philip Kotler, Principles of Marketing, pp.20-26.

ดานผูผลิต:  มีความชํานาญในการผลิตแตกตางกัน ทําใหมีความสามารถในการ ผลิตสินคา
และบริการตอบสนองแตกตางกันไปตามความถนัดของผูผลิตแตละราย

ดานผูบริโภค:  มีความตองการที่แตกตางกันในดานตางๆ คือรูปแบบของสินคา เวลา และการ
ครอบครอง ซึ่งตองการตอบสนองตางกัน

- การอยูกระจัดกระจายกันออกไป
- การตางกันดวยเวลา
- ขาวสารขอมูลไมถึงกัน
- คํานึงถึงคุณคาที่ตางกัน
- ความไมเหมือนกันในความเปนเจาของ
- ความไมเทากันของปริมาณความตองการ
- ความไมสอดคลองกันของประเภทสินคาที่

ตองการ

ภารกิจของการตลาดที่
ตองเอาชนะและแกไข
อุปสรรคใหลุลวงไปได
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เปนงานสําคัญของการบริหารจึงอยูที่การมุงพยายามสนใจแตเฉพาะการปรับปรุงการผลิตให
ดีขึ้น และหาวิธีที่จะใหการจําแนกแจกจายมีประสิทธิผลที่ดีที่สุด

แนวความคิดมุงการผลิตจะเปนวิธีที่สามารถใชไดผลในสองสภาพการณ คือ
(1) ในกรณีที่มีความตองการในการผลิตภัณฑมีมากกวาของที่นําออกขาย ซึ่ง     

ลูกคาพรอมที่จะซื้อทุกอยางโดยไมเลือก
(2) ในกรณีตนทุนของผลิตภัณฑมีราคาสูงมาก และจะตองพยายามลดราคาใหต่ํา

ลงดวยวิธีการผลิตที่ดีกวาเดิม
ในทางการใหบริการวิชาชีพสถาปตยกรรมของสํานักงานสถาปนิก แนวความคิด

เกี่ยวกับการผลิตจะเปนไปในลักษณะที่วา มุงเนนที่การควบคุมการทํางานในขั้นตอนตางๆ 
เพื่อใหไดงานที่มีประสิทธิภาพ รวมทั้งการควบคุมการใชเวลาในการทํางานใหเหมาะสม และ
การควบคุมคาใชจายที่เกิดขึ้นระหวางการทํางาน เชน เม่ือสํานักงานสถาปนิกไดรับวาจางให
ออกแบบโครงการโครงการหนึ่ง สํานักงานก็ตองนําคาบริการวิชาชีพ (Fee) มาคํานวณดูวา
คาใชจาย และเวลาในการทํางานควรเปนเทาไรจึงจะมีผลกําไรตามที่คาดหวังไว และกําหนด
แผนในการดําเนินงาน เปนตน หรือในยุคที่เศรษฐกิจเฟองฟู สํานักงานสถาปนิกตางก็มีงาน
ลนมือ จึงตองวางแผนการทํางานเพื่อใหใชเวลาทํางานในแตละโครงการใหส้ันที่สุด เพื่อที่จะ
สามารถรับงานไดมากชิ้นที่สุด แตการทํางานตามแนวความคิดนี้ผลผลิต หรือผลงานที่ออก
มาอาจจะไมมีคุณภาพที่ดีเสมอไป

2.3.2 แนวความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (The Product concept)
หมายถึง การบริหารที่เปนไปตามขอสมมติที่วาผูบริโภคจะมีความชอบพอในผลิต

ภัณฑตางๆ ที่ซึ่งใหคุณคาสูงสุดเมื่อเทียบกับราคา ดังนั้นองคกรจึงควรทุมเทกําลังความ
พยายามในการปรับปรุงคุณภาพของผลิตภัณฑใหดีมากที่สุด

แนวความคิดดานผลิตภัณฑตั้งอยูบนสมมติฐานที่วา
(1) สํานักงานควรจะมุงความสนใจงานดานการผลิตสินคาที่ดี และขายในราคา

ยุติธรรม
(2) ผูบริโภคสนใจการซื้อสินคามากกวาการแกปญหาเฉพาะเจาะจง
(3) ผูบริโภครูวามีสินคาคูแขงที่สามารถหาซื้อได
(4) ผูบริโภคเลือกซื้อระหวางตราสินคาตางๆ โดยพิจารณาจากคุณภาพและราคา
ถาลองพิจารณาเปนตัวอยางอาจกลาวไดวา ผูผลิตหนังสือที่คิดวาถาหากมีหนังสือ

ที่ดี คือทั้งเขียนดีและพิมพสวยงามแลว ยอมจะขายดีเปนเทน้ําเททา แตความคิดเชนนี้ไม   
ถูกตองเสมอไป เนื่องจากปญหาของผูซื้อหนังสือนั้นแทจริงอาจอยูที่การตองการเรียนรู ซึ่ง
หนังสืออาจมิใชเครื่องมืออยางเดียวของการเรียนรู อาจจะมีเครื่องมืออยางอื่นซึ่งอาจชวยให
การเรียนรูทําไดสะดวกกวาและราคาถูกกวาก็ได

แนวคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑนี้ ในทางการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมของสํานักงาน
สถาปนิกก็หมายความวา เปนการมุงเนนที่ผลงานออกแบบที่ดีที่สุด ทั้งดานประโยชนใชสอย 
และความงาม รวมถึงการใหบริการที่ดีและเหมาะสมกับคาบริการวิชาชีพ เปนตน แตบาง
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ครั้งผลงานที่เกิดจากสถาปนิกก็ยากที่จะวัดวาดี หรือไมดีเนื่องจากเปนความพอใจสวนบุคคล 
บางครั้งผลงานอาจจะดีในความคิดของสถาปนิกแตอาจไมตรงกับความตองการ และวัตถุ
ประสงคของลูกคา ซึ่งลูกคาอาจไมตองการงานสถาปตยกรรมที่ดีที่สุด แตตองการงาน
สถาปตยกรรมที่อยูในงบประมาณ และตรงกับความตองการของตน

2.3.3 แนวความคิดเกี่ยวกับการขาย (The Selling concept or Sales concept)
หมายถึง การบริหารที่เปนไปตามขอสมมติที่วาผูบริโภคจะไมสนใจที่จะซื้อผลิต

ภัณฑ ทั้งนี้ยกเวนแตวาองคกรนั้นๆ จะตองใชกําลังความพยายามอยางมากในการกระตุนให
ผูบริโภคเกิดความสนใจในผลิตภัณฑของตนดวยการสงเสริมการขายอยางมากพอจากผูขาย

แนวความคิดเกี่ยวกับการขายนี้ตั้งอยูบนสมมติฐานที่วา
(1) งานหลักของสํานักงานคือการขายสินคาใหไดเพียงพอ
(2) โดยปกติผูบริโภคนั้นจะไมซื้อสินคานั้นมากพอ
(3) ผูบริโภคสามารถถูกแนะนําใหซื้อโดยเครื่องมือกระตุนการขายตางๆ
(4) ผูบริโภคอาจซื้อสินคาอีก ถาไมซื้อก็ยังมีลูกคาอื่นๆอีกมากมายที่จะซื้อ
แนวความคิดนี้จะมีการใชมากกับสินคาที่ผูบริโภคมิไดใฝหา (Unsought goods)

เชน การประกันชีวิต การขายหนังสือชุด Encyclopedias หรือในกรณีขายของที่ขายยาก 
(Hard selling) เชน การขายรถยนต โดยที่พนักงานขายจะมุงเนนใหลูกคามาซื้อสินคาหรือ
บริการของตนใหไดโดยที่ไมไดสนใจวาผลที่ตามมาหลังจากการขายจะเปนอยางไร การใช
แนวความคิดนี้จึงเปนการเสี่ยง เพราะอาจทําใหเสียตลาด และลูกคาอาจไมเชื่อถืออีก

สําหรับการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมแนวความคิดเกี่ยวกับการขายนี้ จะเปนไป
ในลักษณะของการพยายามอยางมากที่จะประชาสัมพันธ หรือการเผยแพรผลงาน โดยวิธี
การตางๆ เชน การสง Profile ของสํานักงานไปใหลูกคา การใชตัวแทนหางานเปนผูติดตอกับ
ลูกคา การเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมาย หรือแมแตการลดคาบริการวิชาชีพใหกับลูกคา 
ซึ่งการทาํตามแนวความคิดการขายนี้ สําหรับในการปฏิบัติวิชาชีพบางอยางอาจเปนส่ิงที่ไม
ถูกตองนัก และอาจทําลายภาพลักษณของสํานักงานนั้นได ซึ่งสํานักงานแตละแหงก็ควร
พิจารณาใชวิธีการที่เหมาะสม เนื่องจากการขายในวิชาชีพสถาปตยกรรมนั้นไมใชการขายใน
ลักษณะ Hard Selling เหมือนสินคาทั่วๆ ไป

2.3.4 แนวความคิดมุงการตลาด (The Marketing concept)
นับวาเปนแนวความคิดที่เกิดขึ้นมาใหม เปนแนวความคิดนี้ยึดถือหลักที่วา กุญแจ

สําคัญที่จะชวยใหองคกรบรรลุผลสําเร็จในเปาหมายตางๆไดนั้น จะตองพิจารณาถึงส่ิง      
จําเปน ความตองการ และคุณคาของตลาดเปาหมาย และจะตองปรับองคกรใหสามารถ
สรางความพอใจที่ลูกคาตองการอยางมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผลมากกวาคูแขงขัน    
นั่นคือแนวความคิดมุงเนนการตลาดจะตองประกอบดวย

(1) สํานักงานจะตองสนองความตองการแกกลุมลูกคาที่กําหนด
(2) สํานักงานจะตองรูวาการสนองความตองการของลูกคาจะตองมีการทํา

โปรแกรมการวิจัยตลาดเพื่อเรียนรูความตองการเหลานั้น
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(3) สํานักงานจะตองรูวากิจกรรมของสํานักงานทั้งหมดที่มีผลตอลูกคาจะตอง 
ควบคุมหรือประสานงานกัน

(4) สํานักงานเชื่อวาการทําใหลูกคาพอใจจะทําใหลูกคามีความจงรักภักดีในตรา
สินคา เกิดการซื้อซํ้าและมีการพูดตอๆกันไป ซึ่งส่ิงเหลานี้จะทําใหสํานักงาน
บรรลุเปาหมายที่ตองการ

คนสวนมากมักจะสับสนเกี่ยวกับแนวความคิดเกี่ยวกับการขาย และการมุงการ
ตลาด Levitt ไดเสนอขอแตกตางระหวางแนวความคิดทั้ง 2 แนวความคิดวา8

การขาย เนนความตองการของผูขาย
การตลาด เนนความตองการของผูซื้อ
การขาย เปนความตองการของผูขายที่พยายามเปลี่ยนสินคาใหเปนเงินสด
การตลาด      เปนการสนองความพอใจ  ความตองการของลูกคา  โดยผลิตสินคาให  

ถูกตองตามความตองการของลูกคา และส่ิงอื่นๆที่เกี่ยวของกับการ   
สรางสรรค การจัดสง และการบริโภค

จากภาพ แนวความคิดเกี่ยวกับการขาย จะเริ่มตนจากผลิตภัณฑที่มีอยูของ
สํานักงาน แลวจากนั้นคอยพิจารณาวาจะใชการขายหรือสงเสริมการขายเพื่อมาชวยกระตุน
ใหขายของไดเปนจํานวนมากจนไดกําไร แตแนวความคิดมุงเนนการตลาด จะเริ่มตนจาก
กลุมลูกคา และความตองการของลูกคา องคกรจะหันมาจัดแผนประสานระหวางผลิตภัณฑ
และแผนงานตางๆ เพื่อสนองความตองการเหลานี้ และใหไดกําไรโดยสรางความตองการให
กับลูกคานั่นคือ ธุรกิจที่มีแนวความคิดทางการตลาดใหความสําคัญตอลูกคา โดยการใช    
วิธีการตลาดตางๆผสมผสานกันเพื่อใหลูกคาเกิดความพอใจ

                                                          
8 Theodore Leavitt, “Marketing Myopia”, Harvard Business Review (July-August 1960): 45-46.

Product Selling Profit Through
&Promotion Sales volume

Focus Means End

a) Selling Concept

b) Marketing Concept

Customer Integrated Profit Through
Need marketing customer satisfaction

รูปที่ 2.2  ภาพแสดงแนวคิดที่แตกตางกันระหวาง การขาย และ การมุงการตลาด
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ในการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมนั้น แนวคิดมุงการตลาดหมายความวา การทํา
การงานออกแบบ และการใหบริการวิชาชีพ โดยมุงที่จะตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา
เปาหมายเปนหลัก โดยจะตองทํางานออกแบบใหออกมาไดตรงตามวัตถุประสงคของลูกคา
มากที่สุด ประกอบกับมีการปรับเปล่ียนการบริการใหสอดคลองกับความตองการของลูกคา 
เปนหลัก เชนอาจตองมีการใหบริการที่ครบวงจรเพื่อตอบสนองความพึงพอใจใหกับลูกคา 
เปนตน

2.3.5 แนวความคิดการตลาดที่เกี่ยวกับสังคม (The Societal marketing concept)
ประเด็นสําคัญของแนวความคิดนี้ก็คือ จําเปนหรือไมที่หนวยงานทางธุรกิจจะมุง

แตการตอบสนองความตองการของผูบริโภคเพียงอยางเดียว หรือวาควรที่จะตระหนักถึงผล
ประโยชนของทั้งผูบริโภคและสังคมดวย ในเมื่อสภาพสังคมปจจุบันกําลังเสื่อมลง เกิดการ
ขาดแคลนทรัพยากร มีการเจริญเติบโตของประชากรอยางรวดเร็ว ตามแนวความคิดนี้ยอม
เหมือนกับจะแสดงถึงขอจุดออนของแนวความคิดมุงการตลาดวา มองขามขอขัดแยงระหวาง
การสนองความพอใจของแตละบุคคลกับการสนองความพอใจของประชาชนในระยะยาว

ตัวอยางเชน ประชาชนมีความตองการใชรถยนตมากขึ้น บริษัทรถยนตตางๆก็ผลิต
รถยนตหลายแบบเพื่อสนองความตองการลูกคา และเพื่อเอาใจลูกคา แตการมีรถยนตมาก
ทําใหอากาศเปนพิษ ทําใหมีการใชทรัพยากรน้ํามันอยางฟุมเฟอยและมีอุบัติเหตุเกิดขึ้นมาก
คร้ัง เปนตน

สถานการณเหลานี้ทําใหเกิดแนวความคิดใหมแทนแนวความคิดการตลาดซึ่งอาจ
เรียกวาแนวความคิดดานการตลาดที่เนนความรับผิดชอบตอสังคม นั่นเปนการบริหารงานที่
เนนการใหความพอใจแกลูกคาและเปนความพอใจในระยะยาว รวมทั้งคํานึงถึงสวัสดิภาพ
สังคมซึ่งเปนหัวใจสําคัญที่จะทําใหองคกรบรรลุเปาหมายและมีความรับผิดชอบดวย

แนวความคิดนี้ตั้งอยูบนสมมติฐานที่วา
(1) ส่ิงสําคัญขององคกรคือ การสรางความพอใจและมีสุขภาพดีแกลูกคาเพื่อใหมี

การดํารงชีวิตที่ดีกวา
(2) องคกรหาผลิตภัณฑที่ดีที่สามารถดึงดูดใจผูบริโภค และเปนประโยชนแกผู

บริโภคดวย
(3) ผูบริโภคจะรูสึกและอุปถัมภองคกรที่แสดงใหเห็นวาเนนความพอใจ และสวัสดิ

การสังคม
อยางไรก็ตาม ปญหาที่สําคัญที่ทุกสํานักงานจะตองเผชิญอยูเสมอก็คือ การมุงใช

วิธีการตลาดเพื่อสังคมนั้น บอยครั้งจะมีผลกระทบตออัตราการทํากําไร แตในขอเท็จจริงก็มี
ปรากฏใหเห็นบางวาการใชแนวคิดการตลาดเเพื่อสังคมในหลายๆแหงไดมีสวนชวยใหสํานัก
งานมีกําไรสูงขึ้น

สําหรับแนวความคิดการตลาดที่เกี่ยวกับสังคม ในการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรม
นั้นอาจไปไปในลักษณะของการออกแบบอาคารที่เปนมิตรกับส่ิงแวดลอม หรือการออกแบบ
อาคารเพื่อใหคนที่อยูอาศัยหรือผูที่ใชอาคารมีสุขภาพกายและสุขภาพจิตที่ดี เชน การออก
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แบบอาคารประหยัดพลังงาน การออกแบบอาคารที่มีการนําธรรมชาติเขามาในอาคาร หรือ
การที่สํานักงานนําความรูดานสถาปตยกรรมไปออกแบบสถาปตยกรรมเพื่อชุมชน และ    
คนยากจน เปนตน

จากการศึกษาแนวความคิดดานการตลาดทั้ง 5 แนวความคิดนั้น จะเห็นไดวาแตละแนวความคิดจะมี     
แนวทางที่ตางกัน ซึ่งก็ไมไดมีขอจํากัดหรือมีขอสรุปวาแนวทางใดเปนแนวทางที่ดีที่สุด ทั้งนี้ขึ้นอยูกับแนวทาง
และ จุดยืนของสํานักงาน

2.4 กระบวนการการจัดการการตลาด

กระบวนการการจัดการการตลาด (Marketing Management Process) หมายถึง กระบวนการทาง
การจัดการที่เกี่ยวของกับการวิเคราะห พิจารณา คัดเลือก และเสาะแสวงหาโอกาสทางการตลาด เพื่อที่จะให
สามารถตอบสนองวัตถุประสงคและทิศทางขององคกร หรือถาจะกลาวใหแคบเขา กระบวนการการตลาดจะ
ประกอบดวยการพิจารณาและวิเคราะหโอกาสทางการตลาด การแบงสวนตลาด และการคัดเลือกตลาด         
เปาหมาย การพัฒนากลยุทธสวนประกอบทางการตลาดที่ดีกวา และการออกแบบระบบการบริหารการตลาดที่
เอื้ออํานวยใหการวางแผน การควบคุม ตลอดจนระบบขอมูล และบุคลากรทางการตลาดมีพรอมที่จะสนับสนุน
ทางดานการตลาดทั้งปวง

ขั้นตอนตางๆของกระบวนการจัดการการตลาด ประกอบดวยขั้นตอนตางๆเปนลําดับ9 ดังนี้

รูปที่ 2.3   ภาพแสดงกระบวนการจัดการการตลาด

2.4.1 การวิเคราะหโอกาสตลาด
กระบวนการจัดการการตลาดเริ่มตนดวยการเสาะแสวงหาโอกาสที่นาสนใจตางๆ 

ซึ่งคําวา โอกาสทางการตลาด หมายความวา การที่ลูกคามีความตองการและความสนใจ
อยางใดอยางหนึ่ง และโอกาสที่สํานักงานจะเขาไปสนองความตองการดังกลาว โดยมีความ
เปนไปไดวาจะไดรับผลกําไรตอบแทน

                                                          
9 ธงชัย สันติวงษ, การตลาดสําหรับนักบริหาร, พิมพคร้ังที่ 2 (กรุงเทพมหานคร: ไทยวัฒนาพานิช, 2534),

หนา 65.

การวิเคราะห
โอกาสตลาด

การคัดเลือก
ตลาดเปาหมาย

การกําหนด
กลยุทธและวาง
แผนการตลาด

การพัฒนาระบบ
การบริหารการ

ตลาด
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 ในการวิเคราะหโอกาสทางการตลาดนั้นสํานักงานสถาปนิกจะตองทําการวิเคราะห
ถึงขอไดเปรียบตางๆจากตลาดและสิ่งแวดลอมทางการตลาด เพื่อที่จะนําขอมูลไปใชในการ
วางแผนการตลาดตอไป ซึ่งประกอบดวยการวิเคราะหประเด็นตางๆ ดังนี้
(1) การวิเคราะหขอมูลจากการวิจัยทางการตลาดและวิจัยลูกคา

จะชวยใหเห็นถึงความตองการของตลาดและกลุมลูกคาและศักยภาพของตลาด
เพื่อที่จะกําหนดตลาดเปาหมายตอไป การวิจัยนี้จะทําใหไดขอมูลตางๆที่เปนประโยชน เชน 
ไดทราบความตองการของลูกคาที่จะมาใชบริการของสํานักงานสถาปนิก ไดทราบวาบริการ
อะไรที่เปนที่ตองการจากลูกคามาก บริการใดขาดแคลน ลูกคาพิจารณาเลือกสถาปนิกจาก
ปจจัยใด หรือไดทราบวาเราจะสามารถเขาไปมีโอกาสในสวนไหนของตลาด
(2) การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกสํานักงาน

ไดแก การวิเคราะหส่ิงแวดลอมทางประชากรศาสตร เศรษฐกิจ กายภาพ 
เทคโนโลยี การเมืองและกฎหมาย สังคมและวัฒนธรรม เพื่อแสวงหาโอกาสใหแกสํานักงาน 
เชนปจจุบันนี้กระแสทางสังคมหันมาใหความสําคัญกับการอนุรักษส่ิงแวดลอม ก็อาจเปน
โอกาสใหสํานักงานสถาปนิกหันมาเนนการออกแบบที่ใหความสําคัญกับสภาพแวดลอม 
เปนตน
(3) การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในสํานักงาน

ไดแก การวิเคราะหจุดแข็ง (Strength) จุดออน (Weakness) โอกาส (Opportunity) 
และขอจํากัด (Threat) ของสํานักงาน หรือที่เรียกวา SWOT Analysis เพื่อที่จะไดทราบ   
ศักยภาพของสํานักงานเรา และนําไปเปรียบเทียบกับสํานักงานคูแขงขันในดานตางๆ เชน   
ชื่อเสียงของสํานักงาน ประสบการณในการทํางาน ความเชี่ยวชาญเฉพาะดาน การใหบริการ
ที่หลากหลาย ทําเลที่ตั้ง สภาพทางการเงิน หรือความสามารถของพนักงานในสํานักงาน 
เปนตน

2.4.2 การแบงสวนตลาดและการคัดเลือกตลาดเปาหมาย
เปนการยากที่สํานักงานสถาปนิกจะสนองความตองการของลูกคาทุกคนเนื่องจาก

ขนาดตลาดกวางเกินไป ดวยเหตุนี้ภาระกิจที่สําคัญอยางหนึ่งที่ตองทําคือ การแบงสวน
ตลาด หรือที่เรียกวา Marketing Segmentation นั่นคือ การแบงตลาดใหเปนสวนยอยตางๆ
ที่แตกตางออกไปตามความจําเปนและความตองการ หรือตามอุปนิสัยในการซื้อ หรือตาม
คุณลักษณะพิเศษของลูกคาที่ตางกัน เมื่อสามารถวิเคราะหสวนตลาดตางๆไดแลว       
สํานักงานจึงจะสามารถพิจารณาตอไปไดวา ควรจะเขาสูตลาดไหนกอนจึงจะดีที่สุด และ
สวนของตลาดที่สํานักงานไดตัดสินใจวาจะเขาไปนี้เองที่เรียกวา ตลาดเปาหมาย  (Target 
Market)

สําหรับการแบงสวนตลาด มีขอควรพจิารณาในการแบงสวนตลาด10 ไดแก
- ตองสามารถวัดจํานวนกลุมลูกคาเปาหมายได
- ตองสามารถเขาถึงตลาดแตละสวนได

                                                          
10 Philip Kotler, Marketing Professional Services (New Jersey: Prentice-Hall, 2002), pp.178-179.
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- ตองมีขนาดใหญเหมาะสมกับกําลังความสามารถ
- การแบงสวนตลาดแตละสวนควรจะมีความแตกตางกัน
- มีความครบถวนสมบูรณมีกลุมลูกคาที่มีศักยภาพอยูในสวนนั้นๆ
- สวนแบงตลาดแตละสวนจะมีการตอบสนองตอ กลยุทธที่แตกตางกัน

2.4.3 การกําหนดกลยุทธและการวางแผนดานการตลาด
กลยุทธการตลาด หมายถึง หลักเกณฑที่หนวยธุรกิจใชเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค

ทางการตลาดในตลาดเปาหมาย กลยุทธดานการตลาดจะเปนตัวกําหนดวางานจะออกมาใน
รูปแบบใดทั้งระยะสั้นและระยะยาว

ในการวางแผนและกําหนดกลยุทธการตลาดนั้น สํานักงานตองพิจารณาวาแผนนั้น
ตองสามารถตอบคําถามตางๆเหลานี้ได ซึ่งไดแก

- เราเปนใคร
- เราสามารถที่จะทําอะไรไดและตองการที่จะเปนอะไรในอนาคต
- อัตราการเติบโตและผลกําไรของสํานักงานเปนอยางไร
- ตลาดและลูกคากลุมใดที่เปนกลุมเปาหมาย
- คูแขงของเราเปนใคร และเราจะแขงขันกับเขาไดอยางไร
- กลยุทธหลักที่จะสามารถจะเจาะเขาไปในโอกาสตางๆเปนอยางไร
- เราจะนํากลยุทธนั้นมาปฏิบัติไดอยางไร
- เราจะสามารถขายและสนองความคาดหวังของลูกคาเปาหมายไดอยางไร

2.4.4 การพัฒนาระบบการบริหารการตลาด

ภายหลังจากที่สํานักงานคัดเลือกตลาดเปาหมายและไดกําหนดฐานะที่ตั้งที่จะใหเปนขอได
เปรียบในการกําหนดสวนผสมทางการตลาดแลว ก็จําเปนที่จะตองมีการจัดเตรียมเพื่อดําเนินการทาง
การตลาดดวยการพัฒนาระบบการบริหารการตลาดขึ้นมา การตลาดจะไมสามารถดําเนินไปใหสําเร็จ
ผลไดเลยถาไมมีระบบการบริหารงานที่มีประสิทธิภาพมาสนับสนุนหรือเสริมกําลังการตลาดทั้งหมด
ของสํานักงาน ระบบใหญที่สําคัญที่สํานักงานจําเปนจะตองจัดขึ้นเพื่อใหการบริหารดานการตลาดได
ผลเปนอยางยิ่ง ก็คือ

(1) ระบบการวางแผนและควบคุมทางการตลาด (Marketing Planning and Control 
System)

(2) ระบบขอมูลที่เกี่ยวของกับการตลาด (Marketing Information System)
(3) องคกรที่จัดขึ้นสําหรับการตลาด (Marketing Organization System)
และนอกจากนี้สํานักงานตองมีการประเมินผลตอบกลับจากกลยุทธดานการตลาด เพื่อนํามา

ปรับปรุงและวางกลยุทธใหมใหมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลย่ิงขึ้น
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2.5 กลยุทธสวนผสมการตลาด

Kotler (2542) ไดกลาววา กลยุทธการตลาด หมายถึง การออกแบบสวนผสมทางการตลาด 
หรือ 4Ps ซึ่งหมายถึง สวนผสมที่ประกอบกันขึ้นของปจจัยการตลาดที่ควบคุมได ซึ่งองคกรทางธุรกิจ
จัดทําขึ้นเพื่อนําไปใชใหบังเกิดความสําเร็จภายในวัตถุประสงคภายในตลาดเปาหมายที่กําหนดไว 
สําหรับสวนผสมทางการตลาดที่ประกอบขึ้นนั้นประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price)
ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และ การสงเสริมการตลาด (Promotion) ซึ่งมีรายละเอียด ดังนี้

2.5.1 ผลิตภัณฑ (Product)

ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ทุกส่ิงทุกอยางทั้งที่เปนที่นิยมชมชอบและไมเปนที่
นิยมชมชอบที่บุคคลไดรับจากการแลกเปลี่ยน ซึ่งประกอบดวยคุณสมบัติทั้งที่จับตองไดและ
จับตองไมได ซึ่งผลิตภัณฑอาจเปนสินคา บริการ และความคิด หรือการรวมกันของทั้ง 3 สวน 
ซึ่งนิยามนี้หมายรวมถึงบริการเสริมที่มากับสินคา เชน การติดตั้ง การรับประกัน การใหขอมูล
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ การซอมแซมหรือการซอมบํารุง 11

ผลิตภัณฑของสํานักงานสถาปนิก เปนการใหบริการของสํานักงานสถาปนิก เชน 
การกําหนดโปรแกรมการออกแบบ การออกแบบสถาปตยกรรม การออกแบบตกแตงภายใน 
การเปนที่ปรึกษาโครงการ หรือการบริหารงานกอสราง เปนตน ในการกําหนดกลยุทธดาน
ผลิตภัณฑนี้สามารถทําไดโดย 12

- การเสนอบริการที่กําลังขาดแคลนหรือเปนที่ตองการอยางสูงเขาสูตลาด
หากเกิดกรณีที่บริการใดของสํานักงานสถาปนิกที่ลูกคามีความตองการ

มากนั้นแสดงวาโอกาสทางการตลาดเกิดขึ้นแลว สถานการณเชนนี้ไมตองอาศัย
ความสามารถพิเศษเนื่องจากโอกาสรออยู เชน ในยุคปจจุบัน (ชวงป พ.ศ.2546-
2547) ธนาคารปลอยกูเพื่อการสรางบานมาก และอัตราดอกเบี้ยต่ําทําใหมีความ
ตองการบานสูง จึงเปนโอกาสของสํานักงานสถาปนิกที่จะเขาไปรับงานประเภทบาน
พักอาศัย เปนตน

- การเสนอบริการที่มีอยูแลวในลักษณะใหมที่ดีกวาเดิม
สํานักงานจะใชวิธีการตางๆในการคนหาแนวคิดเพื่อการปรับปรุงบริการที่

มีอยูแลวใหที่ดีกวาเดิม โดยวิธีคนหาปญหา และวิธีจินตนาการ
วิธีคนหาปญหา คือ การสอบถามลูกคาเกี่ยวกับความพึงพอใจในบริการ

ที่ไดรับจากสํานักงานสถาปนิก และสอบถามคําแนะนําหรือขอเสนอแนะในการ
ปรับปรุง เชนเมื่อสอบถามจากลูกคาแลวไดรับการตอบกลับวาไมพึงพอใจเนื่องจาก
การที่สถาปนิกไมไปตรวจดูหนางานกอสรางให เพราะฉะนั้นสถาปนิกอาจปรับปรุง

                                                          
11 Pride Ferrell, Marketing, 4th Ed.  (Boston: Houghton Mifflin, 1991), p.240.
12 Philip Kotler, การตลาดสําหรับการปฏิบัติ (กรุงเทพมหานคร: เอ.อาร.บิซิเนส เพรส, 2542), หนา 70-71.
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วิธีการทํางานโดยมีการไปตรวจงานกอสรางเปนระยะๆ โดยอาจเรียกเก็บคาบริการ
เพิ่มได

วิธีจินตนาการ เปนการปรับปรุงบริการของสํานักงานสถาปนิกใน
ลักษณะหรือรูปแบบที่ควรจะเปน หรือในรูปแบบที่คิดวาลูกคาตองการจะใหเปน 
เชน การเสนอบริการ Design-Build เปนตน

โดยการปรับปรุงนี้อาจเกิดจากการรับนวัตกรรมใหมๆ เขามาใชเพื่อ    
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลของการทํางาน

- การเสนอบริการใหมที่มีความแตกตาง
ไดแกการเสนอบริการใหมๆ ที่ยังไมเคยมีสํานักงานไหนทําวิธีนี้จะเปนการสราง

ความแตกตาง และจุดเดนใหกับสํานักงาน แตตองมีการประเมินผลวาบริการใหมนั้น   
ประสบความสําเร็จหรือไม เปนที่ตองการของลูกคาหรือไม

โดยความแตกตางนี้อาจแบงไดเปนประเด็นตางๆ ไดแก
 ความแตกตางดานกายภาพ เชน รูปแบบของงานออกแบบ
 ความแตกตางดานการใหบริการ เชนการใหบริการตรวจสอบและเปนที่
ปรึกษาดานกฎหมายอาคาร การรับทํารายละเอียดโครงการ

 ความแตกตางดานภาพลักษณ เชน การสรางภาพลักษณใหเปน      
สํานักงานที่มีงานออกแบบที่เปนเอกลักษณเฉพาะตัว

2.5.2 ราคา (Price)

ราคา (Price) หมายถึง มูลคาของผลิตภัณฑที่ถูกตั้งไวเพื่อการแลกเปลี่ยน ราคา
เปนองคประกอบหนึ่งของสวนผสมการตลาดที่สามารถควบคุมได การตัดสินใจของบริษัทใน
ดานราคาจะสงผลกระทบตอยอดขายของบริษัท เพราะฉะนั้นราคาจึงเปนส่ิงที่สําคัญยิ่ง      
ดังนั้นบริษัทจึงตองมีการพิจารณาประเด็นตางๆอยางถี่ถวนเกี่ยวกับการตั้งราคา ซึ่งมี       
รายละเอียดตางๆ 13

การกําหนดราคาของสํานักงานสถาปนิก หรือที่เรียกอีกอยางหนึ่งวาคาบริการ 
วิชาชีพ นั้น ไมควรใชกลยุทธในการลด แลก แจก แถม ไดเชนองคกรที่ทําการคาขายอื่นๆ 
เนื่องจากสํานักงานสถาปนิกเปนองคกรทางวิชาชีพตองมีการรักษาระดับของคาบริการทาง
วิชาชีพใหมีมาตรฐาน และตองประพฤติตนอยูภายใตจรรยาบรรณแหงวิชาชีพ คาบริการ  
วิชาชีพจะมีผลตอจํานวนของลูกคาหรือความพึงพอใจของลูกคา แตเหนือส่ิงอื่นใดการ
กําหนดอัตรา คาบริการวิชาชีพก็ตองพิจารณาถึงคาใชจายหรือตนทุนที่เกิดขึ้นดวย โดยอัตรา
คาบริการ   วิชาชีพไมควรที่จะต่ําเกินไปจนสํานักงานไมสามารถทํางานไดอยางมี     คุณภาพ 
หรอืไมควรต่ําเกินไปจนขาดทุน ซึ่งสํานักงานแตละแหง และโครงการแตละโครงการอาจมี
อัตราการคิดคาบริการวิชาชีพที่แตกตางกันทั้งนี้เนื่องจากปจจัยตางๆ ไดแก ขอบเขตการให

                                                          
13 อดุลย จาตุรงคกุล, หลักการตลาด (กรุงเทพมหานคร: โรงพิมพมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 2541) หนา 149.
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บริการ ประเภทโครงการและพื้นที่โครงการ ลักษณะและประเภทของลูกคา คุณสมบัติของ
สถาปนิกหรือสํานักงาน คาใชจายของโครงการ  เวลาที่ใชในการทําโครงการ กําไรที่ตองการ
ในโครงการ  และความเสี่ยงในโครงการ 14

ปญหาดานคาบริการวิชาชีพที่พบบอยในสํานักงานสถาปนิกก็คือ ลูกคาไมจาย    
คาบริการวิชาชีพ หรือจายไมครบตามที่ตกลงกันไว เพราะฉะนั้นเพื่อปองกันการเกิดปญหา     
ดังกลาว สํานักงานสถาปนิกจําเปนตองพิจารณาลูกคาใหถี่ถวนในดานตางๆ   กอนการตกลง
ใหบริการ และตองแบงงวดการจายเงินใหเหมาะสม

ปกติแลวลูกคาสํานักงานสถาปนิกจะประเมินคาบริการวิชาชีพของสถาปนิกจาก
คุณลักษณะตางๆ 15 ไดแก

- ลูกคาจะใชวิธีสอบถามหรือเปรียบเทียบกับผูอื่นที่เคยใชบริการในลักษณะ
เดียวกันมาแลว เนื่องจากลูกคามักจะไมมีความรูดานคาบริการทางวิชาชีพ
สถาปตยกรรม และบางครั้งลูกคาก็ไมสามารถที่จะทราบคาบริการที่แทจริง
ลวงหนาไดเนื่องจากอาจมีการเปลี่ยนแปลงหรือความไมแนนอนตางๆเกิดขึ้น

- คาบริการที่เปนตัวเงินไมใชทั้งหมดที่ลูกคาจะใชพิจารณาเลือกสํานักงาน
สถาปนิก ยังมีคาใชจายอื่นๆที่ไมใชตัวเงินเกิดขึ้น เชน เวลา หรือความสะดวก
สบาย จะเปนปจจัยที่ลูกคาจะพิจารณาในการเลือกสถาปนิก

- อัตราคาบริการวิชาชีพจะเปนส่ิงที่บงบอกถึงคุณภาพของการบริการ ถาหาก
คาบริการสูงลูกคาก็มีความคาดหวังสูงวาจะไดรับการบริการที่ดีจากสถาปนิก

2.5.3 ชองทางการจัดจําหนาย (Place)
ชองทางการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution channel) หมายถึง  กลุมบุคคล 

หรือองคกรที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไหลเวียนผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคขั้น        
สุดทาย16

สําหรับสํานักงานสถาปนิกนั้น หมายถึง การเขาถึงของลูกคาของสํานักงาน
สถาปนิก โดยจะตองมีการพิจารณาปจจัยทางภูมิศาสตรของลูกคาเปาหมาย หรือสํานักงาน
ที่เปนกลุมลูกคาเปาหมาย ถึงทําเลที่ตั้ง การเขาถึง การเชื่อมโยงกับสํานักงาน ถึงถาหากการ
เขาถึงระหวางลูกคากับสํานักงานสถาปนิกมีความสะดวก หรือสํานักงานอยูในทําเลที่ตั้งที่
เหมาะสมก็เปนปจจัยหนึ่งที่จะสงผลใหมีจํานวนลูกคามาก นอกจากนี้ที่ตั้งของสํานักงาน
สถาปนิกยังมีผลอยางมากตอภาพลักษณของสํานักงานดวย เชน สํานักงานตั้งอยูในเขตศูนย
กลางธุรกิจ หรือเปนเจาของอาคารสํานักงานเอง เปนตน

                                                          
14 อัชพร หวังวงศวัฒนา, “การศึกษาปจจัยที่มีผลตอการคิดคาบริการวิชาชีพสถาปตยกรรม,” (วิทยานิพนธ

ปริญญามหาบัณฑิต ภาควิชาสถาปตยกรรมศาสตร คณะสถาปตยกรรมศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2545),
หนา 47-48.

15 Philip Kotler, Marketing Professional Services (New Jersey: Prentice-Hall, 2002), pp.269-271.
16 Pride Ferrell, Marketing, 4th Ed.  (Boston: Houghton Mifflin, 1991), p.308.
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2.5.4 การสงเสริมการตลาด (Promotion)

ไมวากรณีใดๆก็ตาม นับตั้งแตกรณีที่สํานักงานดําเนินการออกผลิตภัณฑใหม หรือ
มีการเปลี่ยนแปลงผลิตภัณฑเกาที่ขายอยูเดิม หรือแมแตการดําเนินการตามปกติเพื่อเพิ่ม
ยอดขายในผลิตภัณฑหรือบริการที่กําลังดําเนินการขายอยูก็ตาม ทุกๆกรณีตางก็จําตองมี
การสงขอมูลไปยังผูบริโภคเปาหมายกลุมตางๆ

การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือในการสื่อสารการตลาด ซึ่งหนาที่
ของการสงเสริมการตลาดก็คือ การสื่อสารชี้ชวน เครื่องมือการสงเสริมการจําหนายประกอบ
ดวย การโฆษณา(Advertising) การประชาสัมพันธ(Publicity) การขายสวนตัว(Personal 
Selling) และการสงเสริมการขาย(Sales Promotion) 17

กระบวนการสื่อสารการตลาดนั้นจะมีหนาที่สําคัญตอสํานักงานสถาปนิกใน
ประเด็นตางๆ 18 ไดแก

- เพื่อการรักษา และยกระดับภาพลักษณของสํานักงาน
- เพื่อการไดมาซึ่งลูกคาที่แทจริงและผูที่สนับสนุนสํานักงาน
- เพื่อการดึงดูดลูกคาใหม
- เพื่อการใหขอมูลของสํานักงาน
- เพื่อดึงดูดพนักงานใหเขามารวมงานกับสํานักงาน
- เพื่อการสรางความถูกตองและความแนนอนของขอมูลที่เกี่ยวกับสํานักงาน
- เพื่อใหขอมูลที่สาธารณะชนตองการ

การสงเสริมการตลาด มีรายละเอียด ดังนี้

(1) การโฆษณา (Advertising)
การโฆษณาเปนรูปแบบของการสื่อสารทางเดียวตอมวลชนในเชิงกวางที่มิไดอาศัย

ตัวบุคคลเขาดําเนินการ วิธีการโฆษณาอาจจะกระทําโดยการถายทอดขาวสารขอมูลตางๆให
ผานไปโดยอาศัยส่ือการโฆษณาหลายๆทางดวยกัน เชน โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ เอกสาร 
วารสาร หรือโดยวิธีการสงไปรษณียทางตรง หรือการทําปายประกาศ โดยเหตุที่การโฆษณา
ไมสามารถที่จะมีขอมูลยอนกลับไดโดยตรงหรือการไมมีกลไกที่จะทราบผลกลับมานั่นเอง จึง
ทําใหขาดการคลองตัวที่ไมสามารถจะปรับตัวไดงายและสะดวกเมื่อเทียบกับวิธีการขายโดย
ใชพนักงานทั้งนี้ประสิทธิภาพดังกลาวจะเปนปญหามากเปนพิเศษในกรณีของความตองการ
ที่เกิดการเปลี่ยนแปลงไปจากเดิมหรือตองผจญภัยกับลูกคาหลายแบบหลายทัศนะที่มีความ
ตองการตางกัน และเปาหมายของผูบริโภคแตละคนไมเหมือนกัน ซึ่งเปนสภาพที่เปนจริงที่วิธี

                                                          
17 Philip Kotler, Marketing Management, 11st Ed. (New Jersey: Prentice-Hall, 2003), p.580.
18 Philip Kotler, Marketing Professional Services (New Jersey: Prentice-Hall, 2002), p.321.
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การโฆษณาจะไมสามารถแยกตัวเองใหตรงกับแตละกลุมไดพรอมกันในการจัดทําโฆษณาใน
ครั้งเดียว

การโฆษณาจะเกี่ยวของกับเร่ืองที่จะตองพิจารณาและตัดสินใจ 2 ดานดวยกัน คือ
(ก) จะตองพิจารณาถึงเนื้อหาของขาวสารขอมูลที่ตองการจะกระจายหรือ       

ถายทอดออกไปยังกลุมตลาดเปาหมาย
(ข) การพิจารณาสื่อที่ใชโฆษณา

สําหรับการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมนั้น จรรยาบรรณวิชาชีพระบุไววา         
ไมยินยอมใหผูปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมโฆษณาตนเองหรือยินยอมใหผูอื่นทําการ
โฆษณา เพราะฉะนั้นสํานักงานสถาปนิกจึงไมสามารถทําการโฆษณาไดโดยเด็ดขาด

(2) การประชาสัมพันธ (Public Relations)
หมายถึง หนาที่งานดานการตลาดที่เกี่ยวกับการประเมินทัศนคติของประชาชน 

โดยพยายามกําหนดนโยบายและวิเคราะหการทํางานขององคกรใหสอดคลองกับประโยชน
ของชุมชน และจัดทําเปนแผนดําเนินงานเพื่อใหเปนที่เขาใจและยอมรับของชุมชนนั้นๆ       
ในการจัดทําประชาสัมพันธนั้น งานหลักที่สําคัญก็คือ การทําชุมชนสัมพันธ(Publicity) ซึ่ง
หมายถึงการกระตุนความตองการโดยไมใชบุคคลเขาชวย เพื่อที่จะใหมีความตองการในสิน
คาและบริการหรือสนใจตอหนวยงานธุรกิจ ซึ่งจะดําเนินการโดยสอดแทรกขาวสารขอมูลที่
สําคัญในทางการคาทั้งหลายที่เกี่ยวของกับสํานักงานหรือผลิตภัณฑของสํานักงานใหปรากฏ
อยูในเอกสารสิ่งพิมพตางๆ หรือใหมีโอกาสไดเสนอตัวเองออกไปโดยมีทัศนะที่ดีตอผูดู ทั้งนี้
อาจจะปรากฏออกไปในรูปของขาวสารทางวิทยุ โทรทัศน หรือการแสดงบนเวที เปนตน

ในการประชาสัมพันธ ส่ิงหนึ่งที่เปนหลักการสําคัญ คือ องคกรจําเปนตองบอกกลาว
ใหประชาชนทราบทั้งในสิ่งที่ดีและไมดี หลักการประชาสัมพันธถือวา การประชาสัมพันธกับ
การทําดีเปนของคูกัน ถาทําไมดีการประชาสัมพันธก็ไรผล การประชาสัมพันธจะสัมฤทธิ์    
ผลเพียงใด องคกรตองมีนโยบายที่ดีในการดําเนินงาน ตลอดจนการปฏิบัติที่ดีตอประชาชน 
โดยคํานึงถึงประโยชนของประชาชนเปนหลักการสําคัญ

วัตถุประสงคทั่วไปของการประชาสัมพันธพอจะสรุปไดดังนี้
- เพื่อสรางความนิยมใหเกิดขึ้นในหมูประชาชน เพราะความนิยมจากประชาชน

จําทําใหองคกรไดรับการสนับสนุน และสามารถอยูรอดได
- เพื่อปกปองและรักษาชื่อเสียงขององคกรมิใหเส่ือมเสีย ดังนั้นไมวาจะเปน  

องคกรประเภทใด จึงตองปกปองชื่อเสียงของตนไวใหดีเสมอ เชน ตองดําเนิน
งานอยางสุจริต ตรงไปตรงมา แสดงออกถึงการมีสวนรวมรับผิดชอบตอสังคม
สวนรวม

- เพื่อเสริมสรางความสัมพันธทั้งภายในองคกรและระหวางองคกรกับประชาชน 
หรือองคกรอื่นที่เกี่ยวของ  การสรางสรรคความเขาใจที่ดีรวมกัน จําเปนตองอยู
บนฐานแหงความเปนจริงและการไดรับขาวสารขอมูลอยางบริบูรณเต็มที่ การ
ที่ประชาชนมักเขาใจองคกรผิดไปนั้นเนื่องจากการขาดแคลนขาวสารตางๆ ทํา
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ใหประชาชนไมทราบและไมเขาใจถึงนโยบาย วัตถุประสงค และการดําเนิน
งานขององคกร จึงมักเกิดความขัดแยงกับองคกรโดยงาย

การประชาสัมพันธจะเปนการสงเสริมการตลาดที่เหมาะสมกับสํานักงานสถาปนิก
มาก เนื่องจากการประชาสัมพันธจะเปนโอกาสใหสํานักงานสถาปนิกไดนําเสนอขอมูล   
แนวคิด และผลงานของสํานักงานออกสูสาธารณชน การประชาสัมพันธของสํานักงาน
สถาปนิก ไดแก การจัดทําแผนพับ Brochure การทําหนังสือรวบรวมผลงานวางจําหนาย 
การลงผลงานในหนังสือ และการแถลงขาวตางๆ เปนตน

(3) การขายสวนตัว (Personal Selling)
หมายถึง วิธีการขายสินคาโดยวิธีการพบปะลูกคาตัวตอตัว และมีการเจรจาพูด

ระหวางกัน ทั้งนี้การเจรจาเพื่อการขายนั้นจะกระทํากับคนบางคน หรือจะกระทําพรอมกันกับ
กลุมผูที่อาจจะเปนลูกคาหรือกับผูซื้อครั้งละหลายๆคนก็ได โดยมีวัตถุประสงคหรือ            
จุดมุงหมายเพื่อตองการจะขายสินคานั่นเอง

การขายสวนตัวมีจุดประสงคหลายประการ ซึ่งอาจเปนการขายเพื่อใหเกิดความ
ตระหนักในสินคา กระตุนใหเกิดความสนใจ สรางชื่อเสียงของสินคา หรือเพื่อการขายสินคา

การขายสวนตัวสําหรับการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรม หมายความวา เปนการที่
ผูบริหารหรือพนักงานในสํานักงานออกไปเสนองาน พบปะ พูดคุยกับลูกคา และโนมนาว   
จิตใจใหลูกคาวาจางสํานักงานสถาปนิก ซึ่งตองอาศัยเทคนิคในการพูด บุคลิกที่นาเชื่อถือ
ของผูนําเสนอ และวิธีการนําเสนองานที่นาสนใจ

(4) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion)
หมายถึง กิจกรรมดานการตลาดทั้งปวงนอกเหนือจากการใชพนักงานขายหรือใชวิธี

โฆษณาและการประชาสัมพันธ กิจกรรมทางการตลาดที่ใชสงเสริมการขายนี้จะกระทําเพื่อ
พยายามกระตุนการซื้อของผูบริโภค และเสริมประสิทธิภาพการขายของตัวแทนจําหนาย
ตางๆ

การสงเสริมการขายอาจแบงยอยลงไป ไดแก
- การสงเสริมทางผูบริโภค (Consumer Promotion) ประกอบดวย การแจก

ตัวอยาง การคืนเงิน การลดราคา การใหของแถม การแขงขัน การใหแสตมป 
การสาธิต เปนตน

- การสงเสริมการคา (Trade Promotion) ประกอบดวย การใหสวนยอมใน
การซื้อ การใหสินคาฟรี การใหสวนยอมในสินคา การชวยเหลือในดานการ
โฆษณา การจัดการแขงขันทางการขายระหวางตัวแทน เปนตน

- การสงเสริมกําลังขาย (Sales-force Promotion) ประกอบดวย การใหโบนัส 
การแขงขันทางการขายระหวางพนักงานขาย เปนตน
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การขายของสํานักงานสถาปนิกนั้นไมใชการขายในลักษณะ Hard Selling เหมือน
สินคาอื่นๆ เพราะฉะนั้นจุดมุงหมายการสงเสริมการขายของสํานักงานสถาปนิกจึงไมใช   
การขายใหไดมากที่สุด แตจะเปนลักษณะของการจูงใจลูกคามากกวา เชน ไมใชการลด    
คาบริการวิชาชีพ แตมีการเพิ่มขอบเขตการใหบริการใหแกลูกคา หรือการจัดทําแบบใหเปน
จํานวนมาก มีการเขียนภาพ Perspective และ Model เปนตน

ในการศึกษาทฤษฎีการตลาดทั่วๆไปในบทที่ 2 นี้ ทําใหสามารถเห็นภาพกวางของทฤษฎีการตลาด
ทั่วๆ ไป เปรียบเทียบกับการนําไปใชในสํานักงานสถาปนิก ทําใหทราบขอจํากัด และเห็นสวนที่จะสามารถนําไป
ประยุกตใชในสํานักงานสถาปนิกได



บทที่ 3

หลักการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรม

การศึกษาหลักการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรม จะเร่ิมตนดวยการศึกษาเกี่ยวกับหลักการและขอบเขต
การปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรม มาตรฐานการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมและจรรยาบรรณวิชาชีพ
สถาปตยกรรม รวมทั้งบทบาทขององคกรวิชาชีพสถาปตยกรรม เพื่อสรางความเขาใจเกี่ยวกับหลักการปฏิบัติ  
วิชาชีพสถาปตยกรรม ซึ่งในที่นี้จะมุงศึกษาการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมหลัก1เปนหลัก

3.1 หลักการและขอบเขตของการปฏิบัติวิชาชีพ

ผูที่ประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรมจะตองทําความเขาใจใหถองแทในปรัชญา และเจตนารมณพื้นฐาน
ของงานวิชาชีพ วิชาชีพสถาปตยกรรมเปนวิชาชีพที่ทรงเกียรติ มีความสงางาม เปนผูนําในการสรางสรรคศิลปะ 
สถาปตยกรรม วัฒนธรรม และอารยธรรมใหกับประเทศชาติ ทุกคนจึงตองดํารงไวซึ่งอุดมคติอันตั้งอยูบนพื้นฐาน
ของความเปนจริง มีจริยธรรมอันดีงาม เพื่อสรางความนาเชื่อถือใหกับประชาชน และสถาบันทั้งหลายทั้งในและ
นอกประเทศ

3.1.1 หลักการสําคัญของวิชาชีพ
ถึงแมวาสํานักงานสถาปนิกแตละแหงจะมีการตลาดดวยวิธีการที่แตกตางกัน แต

สํานักงานทุกแหงและผูประกอบวิชาชีพทุกคนตองยึดมั่นและปฏิบัติตามหลักการสําคัญของ
วิชาชีพ

หลักการสําคัญของวิชาชีพสถาปตยกรรมหลัก  มีดังตอไปนี้ 2

 ความรอบรูและความชํานาญ  (Expertise)
สถาปนิกจะตองผานการศึกษาสถาปตยกรรมอยางมีระบบมีความรู         

ความชํานาญ  มีหลักทฤษฎีที่พัฒนาขึ้นมาจากการศึกษาในสถาบันการศึกษาและการ
ปฏิบัติงานจริง  ผานการฝกฝนตามมาตรฐานที่สภาสถาปนิกกําหนด มีประสบการณใน
โครงการศึกษาทางสถาปตยกรรม  หรือการฝกอบรมและการทดสอบตางๆ โดยองคกร
วิชาชีพสถาปตยกรรม ทั้งนี้เพื่อใหสาธารณชนมั่นใจไดวาสถาปนิกที่ออกไปปฏิบัติ    
วิชาชพีเปนผูที่ผานมาตรฐานอันเปนที่ยอมรับ มีความสามารถที่จะปฏิบัติวิชาชีพเพื่อให
บริการไดอยางเหมาะสม ยิ่งไปกวานั้น สถาปนิกจะตองมีหนาที่ในการดํารงความรูและ
รวมพัฒนาความรูแหงวิชาชีพใหกาวหนายิ่งขึ้นไป ทั้งยังจะตองเคารพตอกฎระเบียบ  

                                                          
1 วิชาชีพสถาปตยกรรมหลัก หมายถึง วิชาชีพสถาปตยกรรมที่ใชศาสตรและศิลปสรางสรรคองคประกอบ

กายภาพอาคารและสภาพแวดลอมที่เกี่ยวกับอาคาร หรือเกี่ยวกับสิ่งกอสรางที่บุคคลอาจเขาอยูหรือเขาใชสอยได
2 สภาสถาปนิก, เอกสารประกอบการอบรม เร่ืองการประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรมควบคุม (กรุงเทพมหานคร:

สภาสถาปนิก, 2546), หนา 1-5.
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ตอสมาคมวิชาชีพในสังกัด  และองคกรวิชาชีพที่ควบคุมกํากับดูแล  และที่สําคัญตองให
ความรวมมือสนับสนุนความเจริญกาวหนาขององคกรอยางตอเนื่องสืบไป

 อิสระทางความคิด  (Autonomy)
สถาปนิกจะตองมีความอิสระในความคิดบนพื้นฐานของจรรยาบรรณในการ

ประกอบวิชาชีพ สถาปนิกจะตองใหคําแนะนําที่เหมาะสม  ถูกตองตามหลักวิชาการและ
ตามมาตร-ฐานการประกอบวิชาชีพ และตรงตอวัตถุประสงคของลูกคาและผูใชอาคาร  
สถาปนิกมีหนาที่ธํารงไวซึ่งอุดมคติแหงวิชาชีพสถาปตยกรรมโดยไมยอมใหส่ิงลอใจใดๆ 
มามีผลตอความคิดเห็นทางวิชาชีพซึ่งตั้งอยูบนหลักวิชาการทางสถาปตยกรรม นอกจาก
นั้น สถาปนิกยังมีหนาที่ในการเคารพตัวบทกฎหมายตางๆที่เกี่ยวของในการประกอบ
วิชาชีพดวยการศึกษาใหเขาใจ รวมทั้งพิจารณาถึงผลกระทบทางดานสังคมและ         
ส่ิงแวดลอมอยางละเอียดถี่ถวน

 พันธกิจของสถาปนิก  (Commitment)
ในฐานะที่เปนตัวแทนของลูกคาและสังคม  สถาปนิกจะตองอุทิศตนใหกับงาน 

โดยปราศจากความเห็นแกตัว มีหนาที่ใหบริการแกลูกคาอยางเต็มความสามารถ      
เฉกเชนมืออาชีพ ปฏิบัติงานอยางไมมีอคติและไมมีใจเอนเอียงไปยังฝายใด เพื่อ
ประโยชนแหงตน

 ความรับผิดชอบทางวิชาชีพ (Accountability)
สถาปนิกจะตองตระหนักถึงความรับผิดชอบและพันธกรณีที่จะตองมีตอ

สาธารณะ  ตอวิชาชีพ  ตอผูวาจาง และตอผูรวมวิชาชีพ  การใหคําแนะนําแกลูกคา  
ควรทําอยางรับผิดชอบ ปราศจากอคติ และครอบคลุมทั้งขอดีและขอเสียที่เกี่ยวของทั้ง
หมด โดยมีความรอบคอบ และระมัดระวังถึงผลกระทบที่จะเกิดขึ้นกับสังคมและ         
ส่ิงแวดลอม  ทั้งนี้เพื่อสรางความเชื่อถือใหผูมาวาจางและสังคมโดยรวม

3.1.2 ขอบเขตงานบริการทางวิชาชีพสถาปตยกรรม
ขอบเขตงานบริการทางวิชาชีพสถาปตยกรรมหลักนี้ กําหนดไวเปนแนวทาง เพื่อนํา

ไปปรับใชใหเหมาะสมกับสภาวการณ และเงื่อนไขของแตละงาน ทั้งนี้งานในแตละสาขา   
วิชาชีพอาจมีขอบเขตงานที่แตกตางกันออกไปในรายละเอียดตามความเหมาะสม ซึ่งในการ
ดําเนินงานของสํานักงานสถาปนิกแตละแหง อาจมีการใหบริการในขอบเขตที่แตกตางกัน
ออกไป

ขอบเขตงานบริการ สามารถแบงไดเปน 4 ประเภท ดังนี้ 3

1. งานบริการหลักขั้นมูลฐาน (Basic Core Service)
2. งานบริการหลักอื่นๆ (Other Core Services)

                                                          
3 สภาสถาปนิก, เอกสารประกอบการอบรม เร่ืองการประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรมควบคุม (กรุงเทพมหานคร:

สภาสถาปนิก, 2546), หนา 4-5 – 4-10.
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3. งานบริการเสริม (Additional Services)
4. งานบริการพิเศษเฉพาะทาง (Specialized Services)

1. งานบริการหลักขั้นมูลฐาน  (Basic Core Service)
งานบริการหลักขั้นมูลฐาน คือ งานออกแบบ ซึ่งเปนหนึ่งในชนิดงานในวิชาชีพ

สถาปตยกรรมควบคุม ตามที่ระบุไวในกฎกระทรวง วาดวยชนิดและลักษณะงานใน   
วิชาชีพสถาปตยกรรมควบคุม งานออกแบบ หมายถึง การกําหนดรูปแบบการวางผังของ
โครงการ และ/หรือ การกําหนดรูปแบบองคประกอบงานในสาขาสถาปตยกรรมหลัก     
ที่ใชในการกอสรางหรือที่ เกี่ยวกับการกอสราง รวมทั้งการศึกษา การวางแผน            
การกําหนดขอบเขต ความสัมพันธและการพิจารณารูปแบบงานในสาขาสถาปตยกรรม
หลัก เพื่อการกอสรางหรือที่เกี่ยวกับการกอสราง

ในกรณีทั่วไป ขอบเขตงานบริการหลักขั้นมูลฐานนี้ครอบคลุมเนื้อหาเกี่ยวกับ
งานออกแบบและบริการที่ใชในการกอสรางหรือเกี่ยวของกับการกอสรางอาคาร รวมถึง
บริการตามที่กําหนดโดยขอกฏหมายเกี่ยวกับการกอสราง

ขอบเขตงานบริการหลักขั้นมูลฐานประกอบดวย

 งานบรกิารชวงกอนการออกแบบ (Predesign Stage Service)

งานบริการชวงกอนการออกแบบมีหลากหลาย  แตกตางกันในราย
ละเอียด โดยขึ้นอยูกับประเภทของงาน และความตองการของเจาของงาน    
ในขอบเขตของงานบริการหลักขั้นมูลฐาน งานชวงนี้เปนกระบวนการเพื่อสราง
ความเขาใจรวมกันของทุกฝายที่เกี่ยวของเพื่อนําไปใชเปนแนวทางการออก
แบบ  ซึ่งประกอบดวยเนื้อหาขั้นพื้นฐานดังนี้

- ตัวโครงการ:  วัตถุประสงค  เงื่อนไข เวลา งบประมาณ ความตองการ
ตางๆ และพื้นที่ใชสอย  เจาของงานเปนผูจัดเตรียมขอมูลทั้งหมด

- พื้นที่/ ที่ตั้ง:  ขอบเขตที่ดิน ลักษณะทางกายภาพ และคุณสมบัติของดิน 
เจาของงานเปนผูจัดเตรียมขอมูล

- ขอกฎหมาย:  กฎหมายเบื้องตนที่เกี่ยวของดานตางๆไดแก ผังเมือง 
อาคาร การกอสราง ที่ดิน ส่ิงแวดลอม สถาปนิกเปนผูนําเสนอเพื่อ
พิจารณารวมกัน

- โดยสถาปนิกรับผิดชอบเฉพาะการจัดหมวดหมูและวิเคราะหขอมูลที่จัด
เตรียมโดยฝายตางๆ ขางตน
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 การออกแบบราง (Schematic Design Service)4

เปนขั้นตอนแรกของชวงการออกแบบ  เพื่อหาขอสรุปลักษณะ
สถาปตยกรรมเบื้องตน  โดยการนําขอสรุปจากงานชวงกอนออกแบบ 
(Predesign Stage) มาเปนแนวทางการวางแนวความคิดหลักของงาน     
ออกแบบสถาปตยกรรม  (Architectural Design Concept)  และพัฒนาขึ้น
เปนแบบรางซึ่งแสดงใหเห็นลักษณะ  สัดสวน  ขนาด   ความสัมพันธของ   
องคประกอบทางสถาปตยกรรม และวัสดุโดยสังเขป  รวมไปถึงคากอสราง
เบื้องตน แลวนําเสนอตอเจาของงาน  ทั้งนี้อาจมีการแกไขปรับปรุง  จนกระทั่ง
ไดขอสรุปเปนแบบรางสุดทาย

 การพัฒนางานออกแบบ (Design Development Service)

เปนกระบวนการพัฒนางานออกแบบทั้ งทางสถาปตยกรรม         
โครงสราง และงานระบบ ซึ่งอาจมีการปรับเปลี่ยนงานออกแบบใหสอดคลอง
กับขอมูล และ/หรือ ความตองการที่เปล่ียนไปเพื่อนําเสนอตอเจาของงาน    
จนกระทั่งไดขอสรุปเปนแบบพัฒนาสุดทาย  ประกอบกับการประมาณคา    
กอสรางในขั้นตอนนี้

กรณีงานที่ไมมีความซับซอนมาก ขั้นตอนการพัฒนางานออกแบบนี้
อาจผนวกอยูกับขั้นตอนการออกแบบราง

 การจัดทําแบบและเอกสารสําหรับการขออนุญาต(Construction Permit 
Documentation Service)

เปนกระบวนการจัดทําแบบกอสรางสําหรับงานโครงการที่มีชนิดและ
ขนาดภายใตขอกําหนดของกฎหมายหรือขอกําหนดขององคกรทองถิ่น ใหเจา
ของโครงการทําการยื่นแบบ และเอกสารขออนุญาตปลูกสรางอาคารกอน
ดําเนินการปลูกสรางจริง โดยมีรายละเอียดของแบบ และเอกสารตามที่
กฎหมาย ระเบียบปฏิบัติ ขอกําหนดของทองถิ่น และองคกรที่เกี่ยวของกําหนด
ไวเพื่อการขออนุญาตปลูกสราง ซึ่งสถาปนิกจะตองศึกษาและปฏิบัติตาม    
ขอกําหนดของการขออนุญาตโดยเครงครัด

 การจัดทําแบบและเอกสารสําหรับการกอสราง  (Construction 
Documentation Service)

กระบวนการสุดทายของชวงการออกแบบ เปนการจัดทําแบบ       
กอสราง และรายการประกอบแบบกอสราง (Construction Specification) 
ของงานทุกสาขาที่เกี่ยวของตามความรับผิดชอบหลังจากการจัดทําแบบ และ
เอกสารเพื่อการขออนุญาตปลูกสรางโดยมีขอมูลและรายละเอียดเพิ่มเติมให

                                                          
4 หรืออีกคําหนึ่งที่ใชกันแพรหลายในบานเราก็คือ Preliminary Design
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เพียงพอสําหรับการกอสรางที่มีคุณภาพดี ไดมาตรฐาน และเหมาะสมกับ
ประเภทงานนั้นๆแบบและเอกสารสําหรับการกอสรางนี้  ตองสามารถสื่อสาร
กับบุคลากรฝายตางๆไดขอมูลครบถวนและมีประสิทธิภาพ  กรณีที่เปนงาน 
กอสรางในประเทศไทย  ใหใชภาษาไทยเปนภาษาหลักของแบบกอสรางและ
รายการประกอบแบบกอสราง

 การบริการชวงการคัดเลือกผูกอสราง (Tender Stage Service)

เปนการใหคําปรึกษาดานเอกสาร ขอมูล และรายละเอียดที่จําเปนให
แกเจาของงานเพื่อนําไปประกอบการประมูล และ/หรือ การคัดเลือกผูกอสราง
ที่เหมาะสม

 การบริการชวงการกอสราง (Construction  Stage  Service)
เปนการดูแลการกอสร างใหถู กตองตามวัตถุประสงคและ              

รายละเอียดของแบบ และรายการประกอบแบบกอสราง  ซึ่งถือเปน         
ความรับผิดชอบของสถาปนิกผูออกแบบ อันประกอบดวย

- การตรวจเยี่ยมสถานที่กอสรางเปนครั้งคราว เพื่อตรวจดูการกอสราง    
ทั่วไป และความกาวหนาของงาน

- การใหขอมูลและรายละเอียดเพิ่มเติมที่จําเปน ที่สืบเนื่องจากขอมูลใน
แบบและรายการประกอบแบบกอสราง หรือที่สืบเนื่องจากปญหาระหวาง
การกอสราง

- การอนุมัติวัสดุและรายการกอสรางที่จําเปน ซึ่งอาจมีผลตอความงามของ
งานออกแบบ หรือที่เกี่ยวของกับปญหาที่เกิดในการกอสราง

อนึ่ง หากเนื้อหาสวนใดของงาน เขาขายงานบริการประเภทอื่น ควรแยก
งานบริการสวนนั้นออก ทั้งในแงขอบเขตความรับผิดชอบและคาบริการวิชาชีพให
เปนสัดสวนตางหาก  เพิ่มเติมนอกเหนือจากงานบริการหลักขั้นมูลฐาน

2.  งานบริการหลักอื่นๆ  (Other Core Services)

งานบริการหลักอื่นๆ คือ ประเภทงานที่กําหนดไวในกฎกระทรวงวาดวยชนิด
และลักษณะงานในวิชาชีพสถาปตยกรรมควบคุมอันนอกเหนือไปจากงานออกแบบ 
ขอบเขตความรับผิดชอบและคาวิชาชีพงานบริการหลักอื่นๆนั้น แยกเปนสัดสวนตางหาก
จากงานบริการประเภทอื่น

งานที่อยูในขายงานบริการหลักอื่นๆ ไดแก

 งานอํานวยการกอสราง  หมายความวา การบริหารจัดการ หรือการควบคุม 
เกี่ยวกับการกอสราง การซอมแซม การดัดแปลง การรื้อถอน หรือการ    
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เคลื่อนยาย งานในแตละสาขาสถาปตยกรรม ใหเปนไปตามรูปแบบและ     
รายการในแตละสาขาสถาปตยกรรม

 งานตรวจสอบ  หมายความวา การตรวจและวินิจฉัยแบบ เอกสารกอสราง 
และงานสถาปตยกรรมแตละสาขา  และใหหมายรวมถึง การสํารวจ การคน
ควา การวิเคราะห  การทดสอบ การติดตามประเมินผล รวมทั้งการหาขอมูล
และสถิติตางๆ เพื่อใชในการตรวจและวินิจฉัย และการตรวจสอบตาม
กฎหมายวาดวยการควบคุมอาคาร

 งานวางโครงการและวางผัง หมายความวา การศึกษาจัดทํารายละเอียด   
โครงการ หรือการกําหนดรูปแบบแผนผังของโครงการในงานสถาปตยกรรมใน     
แตละสาขา

 งานใหคําปรึกษา  หมายความวา  การใหขอแนะนํา หรือคําปรึกษาเกี่ยวกับ
งานออกแบบ  งานอํานวยการกอสราง งานตรวจสอบ งานวางโครงการและ
งานวางผังในแตละสาขาสถาปตยกรรม

 งานรับรองผลแหงวิชาชีพ หมายความวา งานตรวจสอบและรับรองผลแหงการ
ประกอบวิชาชีพของผูประกอบวิชาชีพ หรือ งานในแตละสาขาสถาปตยกรรม

3.  งานบริการเสริม (Additional Services)
งานบริการเสริม  คือ งานที่สถาปนิกทั่วไปสามารถใหบริการได  เมื่อไดรับการ

รองขอเปนกรณีเพิ่มเติม ขอบเขตความรับผิดชอบและคาวิชาชีพงานบริการเสริมนี้แยก
เปนสัดสวนตางหากจากขอบเขตงานบริการประเภทอื่น

งานบริการเสริมนั้นมีความหลากหลาย และประเภทของงานอาจปรับเปล่ียน 
เพิ่มขึ้นหรือลดลง ตามสภาวการณทางวิชาชีพที่เปล่ียนแปลงไป ปจจุบันงานที่อยูในขาย
งานบริการเสริมไดแก

 การศึกษาความเปนไปไดของโครงการ (Feasibility Studies)

 การศึกษางบประมาณโครงการ (Project Budgeting)

 การจัดทํารายละเอียดโครงการเพื่อการออกแบบ (Programming)

 การจัดทําขอกําหนดโครงการ (Preparation of Terms of Reference)

 การวิเคราะหและคัดเลือกที่ตั้งโครงการ (Site Analysis and Selection)

 การประสานงานกับหนวยงานหรือฝายตางๆ (Interdisciplinary
Coordination)

 การวางผังโครงการ (Site Development Planning)
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 การวางผังพื้นที่ภายในอาคารเพื่อการเชาหรือขายโครงการ (Tenancy Lay-
out)

 การจัดทําแบบ ทัศนียภาพ แผนภูมิ หรือหุนจําลอง สําหรับประกอบการประชา
สัมพันธ หรือการขายโครงการ (Presentation for Sale & Advertisement
Materials)

 การดําเนินการขออนุญาตตอหนวยราชการที่เกี่ยวของ (Building Permit
Application)

 การสํารวจและตรวจสอบอาคาร   (Building Survey and Inspection)

 การเปนอนุญาโตตุลาการ (Arbitrative Duty)

 การเปนพยานในฐานะผูเชี่ยวชาญทางสถาปตยกรรม (Expert Witness Duty

4.  งานบริการพิเศษเฉพาะทาง  (Specialized Services)
งานบริการพิเศษเฉพาะทาง  คือ งานที่สถาปนิกสามารถใหบริการได หากมี

ความสามารถเพียงพอหรือสามารถจัดเตรียมบุคลากรที่มีความรูความสามารถในงาน
พิเศษเฉพาะทางนั้นๆ โดยทั่วไปใหขอบเขตความรับผิดชอบและคาวิชาชีพงานบริการ
พิเศษเฉพาะทางนี้  แยกเปนสัดสวนตางหากจากงานบริการประเภทอื่น

งานบริการพิเศษเฉพาะทางนั้นมีความหลากหลาย และประเภทของงานอาจ
ปรับเปล่ียน เพิ่มขึ้นหรือลดลง ตามสภาวการณทางวิชาชีพที่เปล่ียนแปลงไป ปจจุบัน 
งานที่อยูในขายงานบริการพิเศษเฉพาะทางไดแก

 การวางผังการใชที่ดิน และการวางผังชุมชนและเมอืง (Land Use / Town 
Planning

 การออกแบบชุมชน (Urban Design)

 การออกแบบภูมิสถาปตยกรรม (Landscape Design)

 การออกแบบตกแตงภายใน (Interior Design)

 การออกแบบกราฟฟก เครื่องหมาย และปายตางๆ (Graphic & Signage 
Design)

 การออกแบบระบบดูดซับเสียงของอาคาร (Acoustic Design)

 การออกแบบระบบเสียงของอาคาร (Sound System Design)

 การออกแบบแสงภายในและภายนอกอาคาร (Lighting Design)

 การออกแบบและศึกษาดานพลังงานในอาคาร (Building Energy Studies)
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 การออกแบบรายละเอียดองคประกอบพิเศษของสถาปตยกรรม(Specialized 
Detailing)

 การออกแบบผลิตภัณฑ (Product Design)

 การบริหารอาคาร (Facilities Management)

 การบริการใหคําปรึกษาดานราคากอสราง (Cost Consultancy Services)

 การศึกษาผลกระทบสิ่งแวดลอม (Environmental Impact Assessment 
Studies)

 การบริการดานกฎหมายอาคาร (Codes and Regulations Services)

 การออกแบบสถาปตยกรรมที่รองรับพิธีกรรมทางศาสนา (Specialized 
Design: Architecture for Religious Purposes)

 การออกแบบสถาปตยกรรมที่มีสาระหลักของรูปแบบเกี่ยวเนื่องกับศิลปวัฒน
ธรรมไทย (Thai Architecture/ Architecture with Essentially Artistic & 
Cultural Contents)

 การอนุรักษสถาปตยกรรมและชุมชน  (Architectural and Urban 
Conservation)

จากการศึกษาขอบเขตงานในวิชาชีพสถาปตยกรรม  จะเห็นไดวางานในวิชาชีพ
สถาปตยกรรมนั้นมีหลากหลายประเภท เพราะฉะนั้นสํานักงานแตละแหงจะมีขอบเขตการใหบริการ
แบบใด มากหรือนอยเพียงใดก็ได ทั้งนี้ขึ้นอยูกับความชํานาญ เปาหมายของผูบริหาร และโอกาสทาง
การตลาดของสํานักงาน

3.2 จรรยาบรรณและมาตรฐานการปฏิบัติวิชาชีพวิชาชีพสถาปตยกรรม

วิชาชีพสถาปตยกรรมเปนวิชาชีพควบคุม เพราะฉะนั้นผูประกอบวิชาชีพตองประพฤติตนอยูภายใต
จรรยาบรรณและมาตรฐานแหงวิชาชีพ ถากลาวถึง การตลาด ยอมมีบางสวนที่เกี่ยวของกับจรรยาบรรณและ
มาตรฐานแหงวิชาชีพ เนื่องจากจรรยาบรรณและมาตรฐานแหงวิชาชีพ ไดมีขอหามบางประการที่อาจเกี่ยวของ
กับการตลาด เชน ตองไมใหทรัพยสิน หรือผลประโยชนอยางใดแกเจาพนักงานของสวนราชการหรือหนวยงาน
ของรัฐ หรือผูซึ่งเกี่ยวของกับโครงการที่ผูประกอบวิชาชีพนั้นมีผลประโยชนเกี่ยวของอยู เพื่อจูงใจหรือสรางอิทธิ
พลตอการตัดสินใจของเจาพนักงานของสวนราชการหรือหนวยงานของรัฐหรือผูซึ่งเกี่ยวของนั้น ตองไมแสวงหา
งานดวยการแขงขันกับผูประกอบวิชาชีพอื่นโดยวิธีประกวดราคา หรือลดผลประโยชน สินจาง หรือบําเหน็จ
รางวัล หรือตองไมโฆษณา ใช จาง วาน หรือยินยอมใหผูอื่นโฆษณา ดวยประการใดๆ ซึ่งการประกอบวิชาชีพ
สถาปตยกรรม ความรูความชํานาญในการประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรมของตนเอง เวนแตการแสดงชื่อ 
ตําแหนง คุณวุฒิ สาขาของวิชาชีพสถาปตยกรรมควบคุม ที่อยู หรือสํานักงานของผูประกอบวิชาชีพนั้นเอง 
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เปนตน เพราะฉะนั้นการศึกษาเรื่องการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิกควรควรมีการศึกษามาตรฐานและ
จรรยาบรรณแหงวิชาชีพควบคูไปดวย

3.2.1 ขอบังคับสภาสถาปนิก วาดวยจรรยาบรรณแหงวิชาชีพสถาปตยกรรมควบคุม    
พ.ศ. 2545 5

หมวด 1
จรรยาบรรณตอสาธารณะ

1. ผูประกอบวิชาชีพตองปฏิบัติตนอยางเครงครัดเพื่อใหเปนไปตามบทบัญญัติแหง
พระราชบัญญัติสถาปนิก พ.ศ. 2543 และบทบัญญัติแหงกฎหมายฉบับอื่นๆ ที่
เกี่ยวของกับการประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรม

หมวด 2
จรรยาบรรณตอวิชาชีพ

2. ผูประกอบวิชาชีพตองไมกระทําการใดๆ อันนํามาซึ่งความเสื่อมเสียเกียรติศักดิ์แหง
วิชาชีพ

3. ผูประกอบวิชาชีพตองปฏิบัติงานที่ไดรับทําดวยความตั้งใจ และเต็มความสามารถ 
ตามมาตรฐานการประกอบวิชาชีพอยางถูกตองตามหลักปฏิบัติและวิชาการ       
ใหสนองตอประโยชนของผูวาจางและสาธารณะอยางถูกตอง

4. ผูประกอบวิชาชีพตองประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรมควบคุมดวยความซื่อสัตย
สุจริต

5. ผูประกอบวิชาชีพตองไมใชอํานาจหนาที่โดยไมชอบธรรม หรือใชอิทธิพลหรือใหผล
ประโยชนแกบุคคล เพื่อใหตนเองหรือผูอื่นไดรับหรือไมไดรับงาน

6. ผูประกอบวิชาชีพตองไมใหทรัพยสิน หรือผลประโยชนอยางใดแกเจาพนักงานของ
สวนราชการหรือหนวยงานของรัฐ หรือผูซึ่งเกี่ยวของกับโครงการที่ผูประกอบวิชาชีพ
นั้นมีผลประโยชนเกี่ยวของอยู เพื่อจูงใจหรือสรางอิทธิพลตอการตัดสินใจของ     
เจาพนักงานของสวนราชการหรือหนวยงานของรัฐหรือผูซึ่งเกี่ยวของนั้น

ผูประกอบวิชาชีพซึ่งเปนเจาพนักงานของสวนราชการหรือหนวยงานของ
รัฐหรือผูซึ่งมีสวนเกี่ยวของกับการใหคุณหรือโทษใดๆ ตองไมรับทรัพยสินหรือผล
ประโยชนจากผูใด เพื่อจงูใจหรือสรางอิทธิพลตอการตัดสินใจของตน

7. ผูประกอบวิชาชีพตองไมลงลายมือช่ือเปนผูประกอบวิชาชีพในงานที่ตนไมไดรับทํา 
ตรวจสอบ หรือควบคุมดวยตนเอง

8. ผูประกอบวิชาชีพตองไมโฆษณา ใช จาง วาน หรือยินยอมใหผูอื่นโฆษณา ดวย
ประการใดๆ ซึ่งการประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรม ความรูความชํานาญในการ
ประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรมของตนเอง เวนแตการแสดงชื่อ ตําแหนง คุณวุฒิ 

                                                          
5 สภาสถาปนิก, กฎกระทรวง และขอบังคับสภาสถาปนิก (พ.ศ. 2543-2546) (กรุงเทพมหานคร: สภาสถาปนิก, 2546),
หนา 21-23.
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สาขาของวิชาชีพสถาปตยกรรมควบคุม ที่อยู หรือสํานักงานของผูประกอบวิชาชีพ
นั้นเอง

9. ผูประกอบวิชาชีพตองไมโฆษณา ใช จาง วาน หรือยินยอมใหผูอื่นเอาตนหรือชื่อ
ของตน ไปโฆษณาผลิตภัณฑที่เกี่ยวของกับงานวิชาชีพสถาปตยกรรมทั้งปวง ทั้งพึง
ระมัดระวังมิใหการประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรมของตนถูกเผยแพรออกไปในสื่อ
ตางๆ ในทํานองโฆษณาความรูความสามารถของตนเองหรือของผูอื่น

หมวด 3
จรรยาบรรณตอผูวาจาง

10. ผูประกอบวิชาชีพพึงรับใหบริการวิชาชีพก็ตอเมื่อผูประกอบวิชาชีพนั้น รวมถึงผูอื่น
ซึ่งรวมกันในการดําเนินงาน มีคุณวุฒิโดยการศึกษา โดยการฝกฝน หรือโดยประสบ
การณเพียงพอในสาขาวิชาการที่เกี่ยวของ

11. ผูประกอบวิชาชีพตองไมเรียก รับ หรือยอมจะรับทรัพยสิน หรือประโยชนอื่นใด
สําหรับตนเองหรือผูอื่นโดยมิชอบ จากผูรับเหมาหรือบุคคลอื่นซึ่งเกี่ยวของในงานที่
ทําใหกับผูวาจาง

12. ผูประกอบวิชาชีพตองไมละทิ้งงานที่ไดรับทําโดยไมมีเหตุอันสมควร
13. ผูประกอบวิชาชีพตองไมเปดเผยความลับของงานที่ตนไดรับทํา เวนแตไดรับ

อนุญาตจากผูวาจาง หรือโดยคําส่ังของเจาพนักงานที่มีอํานาจตามกฎหมาย หรือ
ตามคําส่ังศาล

14. ผูประกอบวิชาชีพตองไมรับดําเนินงาน โดยใชรูปแบบอยางเดียวกันที่เคยไดรับทํา
ใหแกผูวาจางรายอื่น เวนแตจะไดรับความยินยอมเปนลายลักษณอักษรจากผูวา
จางรายนั้น และไดแจงใหผูวาจางรายใหมนั้นทราบลวงหนาเปนลายลักษณือักษร
แลว

15. ผูประกอบวิชาชีพตองไมรับดําเนินงาน โดยใชรูปแบบอยางเดียวกันที่เคยไดรับทํา
ใหแกผูวาจางรายอื่น เพื่อการเปรียบเทียบประกวดแบบหรือประกวดราคา เวนแต
ไดรับความยินยอมเปนลายลักษณอักษรจากผูวาจางรายนั้น และไดแจงใหผูวาจาง
รายใหมทราบลวงหนาเปนลายลักษณอักษรแลว

16. ผูประกอบวิชาชีพตองไมแสวงหาหรือตกลงรับงาน โดยรับคาตอบแทนที่ต่ํากวา
ความเหมาะสมตามมาตรฐานวิชาชีพสถาปตยกรรม จนเปนเหตุใหตนไมสามารถ
จะใหบริการเต็มความรับผิดชอบที่มีตอผูวาจางของตนและตอสาธารณะ

17. ผูประกอบวิชาชีพตองไมอวดอางกับผูวาจางวา ตนเกี่ยวพันเปนสมัครพรรคพวก
หรือรูจักคุนเคยกับผูใดอันจะทําใหผูวาจางหลงผิด วาตนสามารถจะทําใหผูวาจาง
ไดรับผลตอบแทนพิเศษนอกจากทางการงาน หรือหลอกลวงวาจะชักนําจูงใจให    
ผูนั้นชวยเหลือในทางใดๆ ก็ได

18. ผูประกอบวิชาชีพตองไมจงใจละเวนหนาที่ที่ควรกระทําอันเกี่ยวกับงานของผูวาจาง 
หรือปดบังขอความที่ควรแจงใหผูวาจางไดรับทราบ
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หมวด 4
จรรยาบรรณตอผูรวมวิชาชีพ

19. ผูประกอบวิชาชีพตองไมโออวดความรูความสามารถของตนเกินกวาความเปนจริง 
และตองไมแอบอางความคิดหรือผลงานของผูประกอบวิชาชีพอื่นวาเปนของตน

20. ผูประกอบวิชาชีพตองไมแสวงหางานดวยการแขงขันกับผูประกอบวิชาชีพอื่นโดย
วิธีประกวดราคา หรือลดผลประโยชน สินจาง หรือบําเหน็จรางวัล

21. ผูประกอบวิชาชีพตองไมเสนอบริการของตนในการประกวดแขงขันที่ไมได       
มาตรฐานการประกวดแบบตามมาตรฐานวิชาชีพสถาปตยกรรม

22. ผูประกอบวิชาชีพตองไมเขาแยงรับงานชิ้นเดียวกันและในขอบเขตงานเดียวกันจาก
ผูวาจางรายเดียวกันที่ไดวาจางผูประกอบวิชาชีพอื่นอยูแลว เวนแตจะไดรับความ
ยินยอมเปนลายลักษณอักษรจากผูประกอบวิชาชีพนั้น หรือผูวาจางมีหลักฐานเปน
ลายลักษณอักษรที่เชื่อไดวาไดบอกเลิกสัญญาวาจางกับผูประกอบวิชาชีพอื่น      
นั้นแลว

23. ผูประกอบวิชาชีพตองไมรับตรวจสอบงานซึ่งผูประกอบวิชาชีพอื่นทําอยู เวนแตเปน
การตรวจสอบตามหนาที่หรือขอบเขตของงานหรือตามวัตถุประสงคในการตรวจ
สอบของผูวาจาง และไดแจงหนาที่หรือขอบเขตของงาน หรือวัตถุประสงคดังกลาว
ใหผูประกอบวิชาชีพอื่นนั้นทราบลวงหนาแลว

24. ผูประกอบวิชาชีพตองไมใชหรือคัดลอกแบบ รูป แผนผัง ผัง หรือเอกสารที่เกี่ยวกับ
งานของผูประกอบวิชาชีพอื่น เวนแตไดรับอนุญาตจากผูประกอบวิชาชีพอื่นเปน
ลายลักษณอักษร

25. ผูประกอบวิชาชีพตองไมจงใจกระทําการใดๆ ใหเปนที่เส่ือมเสียแกชื่อเสียงของ      
ผูประกอบวิชาชีพอื่น

วิเคราะหจรรยาบรรณวิชาชีพสถาปตยกรรมที่เกี่ยวของกับการตลาด

จรรยาบรรณแหงวิชาชีพสถาปตยกรรมนั้นมีหลายขอที่เกี่ยวของกับการตลาด ซึ่ง
จรรยาบรรณในบางขอยังขาดความชัดเจน ไดแก
- ผูประกอบวิชาชีพตองไมใชอํานาจหนาที่โดยไมชอบธรรม หรือใชอิทธิพลหรือ

ใหผลประโยชนแกบุคคล เพ่ือใหตนเองหรือผูอื่นไดรับหรือไมไดรับงาน (ขอ 5)
จรรยาบรรณในขอนี้นี้ยังขาดความชัดเจนอยูบาง เนื่องจากไดหามมิให

สถาปนิกใหผลประโยชนแกบุคคลเพื่อใหตนไดรับงาน แตไมไดระบุวาเปนบุคคลฝายใด 
ถาหากสํานักงานใหผลประโยชนแกพนักงานในสํานักงาน หรือใหผลประโยชนแก       
ตัวแทนที่สํานักงานวาจางเปนผูหาขาวโครงการ หรือเปนผูติดตอลูกคาจะผิดหรือไม
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- ผูประกอบวิชาชีพตองไมโฆษณา ใช จาง วาน หรือยินยอมใหผูอื่นโฆษณาตน
(ขอ8-9)

ซึ่งจากการศึกษาจรรยาบรรณของวิชาชีพตางๆ ไดแก วิชาชีพวิศวกรรม แพทย 
พยาบาล ทันตแพทย ทนายความ และวิชาชีพอื่นๆ6 ซึ่งจรรณยาบรรณของวิชาชีพเหลานี้
ก็ไดมีขอกําหนดและขอหามเกี่ยวกับการโฆษณาแหงวิชาชีพทั้งส้ิน

สําหรับจรรยาบรรณวิชาชีพสถาปตยกรรมนั้นมีการหามไมใหทําการโฆษณา 
แตก็ไมไดมีการระบุไวอยางชัดเจนวาอยางใดเปนการเรียกวาโฆษณา อยางใดไมใช และ
สามารถทําไดแคไหน อยางไร ทําใหเกิดความไมชัดเจนในการปฏิบัติ ซึ่งอาจจะเกิด    
คําถามหรือขอสงสัยไดวาการกระทําตางๆของสถาปนิกนั้นผิด  หรือขัดแยงกับ       
จรรยาบรรณหรือไม เชน การเผยแพรผลงานลงหนังสือหรือส่ิงพิมพตางๆ การบรรยาย
ผลงานตนเองตามมหาวิทยาลัยตางๆ การพิมพโบรชัวรแจกลูกคา การจัดทํา Web site 
เปนตน ซึ่งก็ตองเปนหนาที่ของคณะกรรมการจรรยาบรรณที่จะตองพิจารณาเปนกรณีไป 
แตถาหากมีการออกขอบังคับจรรยาบรรณที่ระบุไวชัดเจนถึงขอบเขตการโฆษณาที่
สามารถทําได และทําไมได เชน เดียวกับจรรยาบรรณวิชาชีพอื่นบางวิชาชีพ ก็นาจะเปน
การเหมาะสมและสรางความกระจางใหกับผูประกอบวิชาชีพไดมากขึ้น

- ผูประกอบวิชาชีพตองไมแสวงหาหรือตกลงรับงาน โดยรับคาตอบแทนที่ต่ํากวา
ความเหมาะสมตามมาตรฐานวิชาชีพสถาปตยกรรม (ขอ 16)

จรรยาบรรณในขอนี้ยังขาดความชัดเจน เนื่องจากไมสามารถระบุไดชัดเจนวา          
ผูประกอบวิชาชีพตองคิดคาบริการเทาใดจึงจะมีความเหมาะสมตามมาตรฐานการ
ปฏิบัติวิชาชีพ และการคิดคาบริการวิชาชีพเทาไรต่ํากวาความเหมาะสม ซึ่งผูวิจัยเห็นวา
ตองมีการศึกษาตอไปใหชัดเจนในประเด็นดังกลาว

- ผูประกอบวิชาชีพตองไมแสวงหางานดวยการแขงขันกับผูประกอบวิชาชีพอื่น
โดยวิธีประกวดราคา หรือลดผลประโยชน สินจาง หรือบําเหน็จรางวัล (ขอ 20)

จรรยาบรรณในขอนี้หามมิใหผูประกอบวิชาชีพแขงขันกันโดยวิธีการประกวด
ราคา เพราะฉะนั้นตองระบุใหชัดเจนวาในเงื่อนไขการประกวดแบบสามารถกําหนดให
สถาปนิกยื่นซองเสนอราคาดวยไดหรือไม

- ผูประกอบวิชาชีพตองไมเสนอบริการของตนในการประกวดแขงขันที่ไมได       
มาตรฐานการประกวดแบบตามมาตรฐานวิชาชีพสถาปตยกรรม (ขอ 21)

จรรยาบรรณขอนี้ไมใหสถาปนิกเขารวมประกวดแบบที่ไมไดมาตรฐานวิชาชีพ 
แตทั้งนี้สภาสถาปนิก หรือสมาคมสถาปนิกก็ยังไมไดมีการออกมาตรฐานการประกวด
แบบ เพราะฉะนั้นจึงไมสามารถระบุไดวาการประกวดแบบใดไดมาตรฐาน หรือไมได
มาตรฐาน

                                                          
6 ดูภาคผนวก ก เร่ืองจรรยาบรรณวิชาชีพอื่นๆ ในประเด็นหามโฆษณา
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จากการศึกษาจรรยาบรรณวิชาชีพ จะเห็นไดวาจรรยาบรรณในหลายประเด็น
ยังขาดความชัดเจน จึงอาจทําใหสถาปนิกตีความไดตางๆ กัน หรืออาจเกิดการกระทําที่
ผิดจรรยาบรรณจากความไมรู และไมเขาใจ เพราะฉะนั้นจึงเปนหนาที่ขององคกรทาง
วิชาชีพที่ควรมีการกําหนดขอบังคับตางๆ ใหชัดเจน เพื่อใหเกิดความกระจางชัดแก       
ผูประกอบวิชาชีพ และสําหรับผูประกอบวิชาชีพก็ควรดํารงตนอยูภายใตจรรยาบรรณ
วิชาชีพ กลาวคือ ไมกระทําการอันใดใหเกิดความเสียหายตอวิชาชีพ เพื่อรวมวิชาชีพ    
ผูวาจาง และประเทศชาติ ไมใชพยายามหาชองวาง หรือความไมชัดเจในจรรยาบรรณ
เพื่อกระทําการอันใดใหเกิดความเสียหาย

3.2.2 มาตรฐานการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรม 2532 ของสมาคมสถาปนิกสยาม 7

มาตรฐานการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมนี้ สมาคมสถาปนิกสยามไดจัดทําขึ้น
เพื่อใชเปนขอบังคับของสมาคมสถาปนิกสยาม เพื่อถือปฏิบัติทางวินัยตามมาตรฐานการ
ปฏิบัติวิชาชีพ การกระทําใดๆ โดยสมาชิกของสมาคมสถาปนิกสยาม ที่แตกตางไปจาก     
บทบัญญัติขอใดขอหนึ่งของมาตรฐานการปฏิบัติวิชาชีพที่สมาคมสถาปนิกสยาม ไดกําหนด
ไวนี้ใหถือวาสมาชิกผูนั้นไดกระทําผิดวินัยทางวิชาชีพและสมาชิกผูนั้นจะตองไดรับการ
พิจารณาวินัยโดยสมาคมสถาปนิกสยาม ในมาตรฐานการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรม       
ไดระบุถึงพันธกรณีตางๆ ที่สถาปนิกทุกคนพึงมี เปนความรับผิดชอบของสถาปนิก เปน
จรรยาบรรณ เปนวินัยของผูประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรมควบคุมที่ตองยึดถือปฏิบัติ ในเรื่อง
พันธกรณีนี้ไดระบุไวในหมวดที่ 1 ของมาตรฐานการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรม ซึ่งมี      
รายละเอียดดังตอไปนี้
พันธกรณีตอสาธารณะ

 สถาปนิกอาจเสนอบริการของตนตอบุคคลใดๆ ไดโดยการคิดคาตอบแทนคาธรรม
เนียมเงินเดือน คาลิขสิทธิ์ตามมาตรฐานที่ยอมรับกันทั่วไป ในฐานะที่เปนตัวแทน ที่
ปรึกษาผูแนะนําหรือผูชวย ทั้งนี้สถาปนิกตองผดุงไวซึ่งคุณธรรมแหงวิชาชีพอยาง
เครงครัด

 สถาปนิกตองปฏิบัติหนาที่ทางวิชาชีพของตนดวยความสามารถ และจะตองสนอง
ตอผลประโยชนของลูกคาของตนและสาธารณะอยางถูกตอง

 สถาปนิกตองไมโฆษณาตนเอง  หรือยอมใหผูอื่นใชชื่อตนหรือผลงานของตนในเชิง
ยกยอง โออวดชักจูงใหหลงผิด เวนแตจะเปนเพียงการเผยแพรดานวิชาการหรือเพื่อ
แสดงชื่อวุฒิตําแหนงที่อยูหรือสํานักงานของสถาปนิกเทานั้น รวมทั้งไมประกาศรับ
รองสินคาใดๆ ที่เกี่ยวของกับงานวิชาชีพสถาปตยกรรม

 สถาปนิกตองปฎิบัติตามกฎหมายวาดวยการออกใบอนุญาตประกอบวิชาชีพที่ใช
บังคับการประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรมของประเทศ และจะตองเคารพธรรมเนียม

                                                          
7 สมาคมสถาปนิกสยาม ในพระบรมราชูปถัมป, คูมือสถาปนิก 2537 (กรุงเทพมหานคร: คณะกรรมาธิการวาร

สารและสิ่งพิมพ สมาคมสถาปนิกสยามฯ, 2537), หนา 31-32.



36

และมาตรฐานที่กําหนดโดยองคการหรือสมาคมวิชาชีพสถาปตยกรรมของทองถิ่น
นั้นๆ

พันธกรณีตอลูกคา
 สถาปนิกจะตองใหบริการทางวิชาชีพอยางมีคุณภาพพรอมทั้งเปนตัวแทนทางดาน
วิชาการ คุมครองผลประโยชนใหแกลูกคา และสิทธิ์ทั้งปวงของบุคคลตางๆ ซึ่งมีใน
สัญญาใหสถาปนิกจัดการคําแนะนํา และคําวินิจฉัยของสถาปนิกจะตองมีเหตุผล
และเที่ยงธรรม

 การติดตอของสถาปนิก ไมวาดวยวาจา หรือเปนหนังสือหรือเปนภาพ ตองมีความ
แนนอน ชัดเจน

 สถาปนิกตองไมรับคาตอบแทนใดๆ  ไมวาจะเปนผลประโยชนทางการเงิน หรือใน
ทางสวนตัว เนื่องในการบริการวิชาชีพของตน จากบุคคลอื่นนอกเหนือจากลูกคา
หรือนายจางนั้นๆ

 สถาปนิกจะตองไมแสวงหาหรือตกลงรับทํางานโดยรับคาตอบแทนที่ต่ํากวาความ
เหมาะสมตามคุณคาของงานที่ตนตกลงจะทําใหกับลูกคา จนเปนเหตุใหตนไม
สามารถจะใหบริการเต็มความรับผิดชอบที่มีตอลูกคาของตนและตอสาธารณะ

พันธกรณีตอวิชาชีพ
 สถาปนิกตองไมกระทําการใดๆ  ในลักษณะที่เปนความเสียหายตอผลประโยชนที่ดี
ที่สุดของวิชาชีพ และความรวมทํางานเพื่อสงเสริมผลประโยชนขององคกรวิชาชีพ
ของตน

 สถาปนิกตองไมประทุษรายหรือพยายามประทุษรายไมวาโดยรูหรือโดยเห็นผิด 
หรือโดยเจตนารายตอชื่อเสียง โอกาสอันดี หรือวิธีปฏิบัติในทางวิชาชีพของ
สถาปนิกอื่น

 สถาปนิกตองไมพยายามแกงแยงงานจากสถาปนิกอื่นภายหลังที่ลูกคาไดตกลงวา
จางสถาปนิกอื่นนั้นเปนที่แนนอนแลวสถาปนิกตองไมเสอนตัวเขาารับงานจนกวา
จะไดแจงเปนลายลักษณอักษรใหสถาปนิกอื่นนั้นทราบความจริง และไดรับการ
บอกเลาจากเจาของวาไดเลิกจางสถาปนิกอื่นนั้นแลว

 สถาปนิกไมพึงเสนอบริการของตนในการประกอบแขงขันที่ไมยุติธรรม หรือไมไดรับ
การรับรองจากสมาคมฯ

พันธกรณีตอวิชาชีพที่เกี่ยวของ
 สถาปนิกตองยินดีอุทิศเวลาความสามารถ กําลังกาย กําลังทรัพยรวมกิจกรรมตางๆ 
เพื่อสนับสนุนความยุติธรรม การเผยแพรแลกเปลี่ยนความรู ตลอดจนการยอมรับ
และใหการสนับสนุนสงเสริมผลประโยชนในการประกอบวิชาชีพออกแบบและวิชา
ชีพที่เกี่ยวของ
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3.3 บทบาทองคกรทางวิชาชีพสถาปตยกรรม

องคกรวิชาชีพสถาปตยกรรมเปนหนวยงานที่มีบทบาทสําคัญตอวิชาชีพสถาปตยกรรม โดยเฉพาะใน
ดานการสงเสริมและเผยแพรวิชาชีพสถาปตยกรรมแกสาธารณชน ใหสาธารณชนมีความรู ความเขาใจ และเห็น
ความสําคัญของวิชาชีพสถาปตยกรรมยิ่งขึ้น ทําใหคนหันมาใชบริการของสถาปนิกมากขึ้น และมีความเต็มใจที่
จะจายคาบริการวิชาชีพ ซึ่งจะสงผลทางออมตอธุรกิจ และการตลาดของสํานักงานสถาปนิกดวย

องคกรที่มีสวนบทบาทและเปนสวนสําคัญในการดูแลผูที่ปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมหลักนั้น ประกอบ
ดวยองคกรตางๆ ไดแก

1. สภาสถาปนิก
2. สมาคมสถาปนิกสยามในพระบรมราชูปถัมภ
3. สถาบันการศึกษาสถาปตยกรรม

3.3.1 สภาสถาปนิก
ปจจุบันวิชาชีพสถาปตยกรรมนั้นถูกควบคุม กํากับ ดูแล จาก สภาสถาปนิก โดย

ตรง ซึ่งเปนผูดําเนินการในการรับรองความรู ความชํานาญ ออกใบอนุญาต พักใชหรือ     
เพิกถอนใบอนุญาต ใหกับสถาปนิก เปนผูควบคุมความประพฤติ และการดําเนินงานของ     
ผูประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรม ใหเปนไปตามจรรยาบรรณ และขอกําหนดตางๆที่ไดระบุไว 
สภาสถาปนิกถูกจัดตั้งเปน นิติบุคคล ตามพระราชบัญญัติสถาปนิก พ.ศ.2543 รับการจัดตั้ง
อยางเปนทางการเมื่อวันที่ 7 กุมภาพันธ พ.ศ.2543 เพื่อดําเนินงานตางๆ แทนคณะกรรมการ
ควบคุมการประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรมหรือ ก.ส.เดิม นอกจากนั้นยังมีวัตถุประสงคในการ
ทําหนาที่อื่นๆเพิ่มเติมดวย เชน การทําหนาที่สงเสริมการศึกษา การวิจัย และการประกอบ
วิชาชีพสถาปตยกรรม การใหบริการทางดานวิชาการตางๆใหแกประชาชน ใหคําปรึกษาตอ
รัฐบาลเกี่ยวกับนโยบายและปญหาดานสถาปตยกรรม รวมถึงการเปนตัวแทนผูประกอบ  
วิชาชีพสถาปตยกรรมของประเทศไทย เปนตน นอกจากสภาสถาปนิกจะมีวัตถุประสงคใน
การดําเนินการที่ชัดเจนแลว ยังเปนหนวยงานที่มีอํานาจหนาที่โดยตรงในการการควบคุมการ
ปฏิบัติวิชาชีพของสถาปนิกใหเปนไปตามขอกฎหมายที่กําหนดทั้งการออกใบอนุญาต พักใช
หรือเพิกถอน รับรองปริญญา อนุปริญญา ประกาศนียบัตรหรือวุฒิบัตรในการประกอบ    
วิชาชีพ รับรองความรูความชํานาญ เสนอแนะรัฐมนตรีในการกําหนดและเลิกสาขาวิชาชีพ
สถาปตยกรรมควบคุมและออกขอบังคับตางๆ ทําใหสถาปนิกผูที่ยังคงทําการปฏิบัติวิชาชีพ
สถาปตยกรรมอยูนั้นจึงตองขึ้นตอสภาสถาปนิกทุกคน และยังตองเปนสมาชิกของสภา
สถาปนิกโดยการสมัครและตองชําระคาธรรมเนียมรักษาสมาชิกสภาพไวดวย ทั้งนี้เพื่อการ
รักษาสิทธิและหนาที่และการไดรับใบอนุญาตประกอบวิชาชีพตามที่พระราชบัญญัติได    
ระบุไว

วัตถุประสงคของสภาสถาปนิก มีดังนี้
1. สงเสริมการศึกษา การวิจัย และการประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรม
2. สงเสริมความสามัคคีและไกลเกลี่ยขอพิพาทของสมาชิก
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3. สงเสริมสวัสดิภาพและผดุงเกียรติของสมาชิก
4. ควบคุมความประพฤติ และดําเนินงานของผูประกอบวิชาชีพ ฯ ใหถูกตองตามมาตรฐาน

และจรรยาบรรณแหงวิชาชีพ
5. ชวยเหลือ แนะนํา เผยแพร และใหบริการทางดานวิชาการตาง ๆ แกประชาชนและองค

การอื่น
6. ใหคําปรึกษาหรือขอเสนอแนะตอรัฐบาลเกี่ยวกับนโยบายและปญหาดานสถาปตยกรรม

รวมทั้งดานเทคโนโลยี
7. เปนตัวแทนของผูประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรมของประเทศไทย
8. ดําเนินการอื่นตามที่กําหนดในกฎกระทรวง

กรอบอํานาจและหนาที่ของสภาสถาปนิก มีดังนี้
1. ออกใบอนุญาตใหแกผูขอประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรมควบคุม
2. พักใชใบอนุญาตหรือเพิกถอนใบอนุญาต
3. รับรองปริญญา อนุปริญญา ประกาศนียบัตร หรือวุฒิบัตรในการประกอบวิชาชีพ

สถาปตยกรรมควบคุม
4. รับรองความรู ความชํานาญ ในการประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรมควบคุม
5. เสนอแนะรัฐมนตรีเกี่ยวกับ การกําหนด และการเลิกสาขาวิชาชีพ สถาปตยกรรม
6. ออกขอบังคับสภาสถาปนิก
7. ดําเนินการใหเปนไปตามวัตถุประสงคของสภาสถาปนิก

สภาสถาปนิกเปนองคกรวิชาชีพที่มีอํานาจตามกฎหมาย ซึ่งสภาสถาปนิกจะมี  
หนาที่ในการออกกฎระเบียบ ขอบังคับ และกรอบปฏิบัติตางๆ สําหรับสมาชิกใหมีการปฏิบัติ
ที่ถูกตอง และจากวัตถุประสงคและนโยบายของสภาสถาปนิกที่กลาวมาขางตน จะเห็นไดวา
สภาสถาปนิกมีสวนตอการสงเสริมและเผยแพรวิชาชีพสถาปตยกรรมอยูมาก เนื่องจาก   
สภาสถาปนิกเปนแกนหลักของวิชาชีพสถาปตยกรรมที่ผูประกอบวิชาชีพทุกคนเปนสมาชิก 
และมีอํานาจหนาที่ตามกฎหมาย

3.3.2 สมาคมสถาปนิกสยาม ในพระบรมราชูปถัมภ
สมาคมสถาปนิกสยามฯ ไดกอตั้งเมื่อวันที่ 15 เมษายน พ.ศ.2477 โดยมี           

วัตถุประสงคเพื่อชวยสงเสริมวิชาชีพสถาปตยกรรมใหเจริญ เปนที่รูจักแกคนทั่วไป และเพื่อ
แลกเปลี่ยนความรูในระหวางสมาชิกดวยกัน และไดรับอนุญาตจดทะเบียนเปนสมาคม     
วิชาชีพถูกตองตามกฎหมายเมี่อวันที่ 28 สิงหาคม พ.ศ.2477 จากนั้นในป พ.ศ.2484 – 2488 
สมาคมสถาปนิก ไดหยุดดําเนินการไป เนื่องจากผลกระทบจากสงครามโลกครั้งที่ 2 และ
สงครามกรณีพิพาทอินโดจีน และไดกลับมาฟนฟูอีกครั้งในชวงปลายป พ.ศ.2488 และไดรับ
พระมหากรุณาธิคุณใหเขาเปนสถาปนิกสยามในพระบรมราชูปถัมภในป พ.ศ.2497 และได
ดําเนินการมาจนถึงปจจุบัน สมาคมไดผลักดันวิชาชีพสถาปตยกรรมใหมีการพัฒนา สราง
ความเจริญรุงเรืองใหกับวิชาชีพสถาปตยกรรม และเปนที่ยอมรับในสังคม นอกจากนั้นยังไดมี
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กิจกรรมตางๆ ที่กอใหเกิดประโยชนตอมวลสมาชิกอยางมากมาย และเมื่อวิชาชีพ
สถาปตยกรรมเติบโตขึ้น จํานวนสถาปนิกมีจํานวนมากขึ้น สมาคมสถาปนิกสยามฯ ยังกลาย
เปนองคกรที่เขามามีบทบาทและถือเปนตัวแทนในการควบคุมดูแลสถาปนิก ดวยการจัดใหมี
การลงทะเบียนเปนสมาชิก โดยสถาปนิกทุกคนจะตองมีการขึ้นทะเบียนเปนสมาชิกสมาคมฯ 
เพื่อขอรับใบอนุญาตประกอบวิชาชีพ ตอคณะกรรมการควบคุมการประกอบวิชาชีพ
สถาปตยกรรม (ก.ส.) ซึ่งเปนผูออกใบอนุญาตในขณะนั้น

ภายหลังมีการกอตั้งสภาสถาปนิกอยางเปนทางการแลวนั้น สมาคมสถาปนิก
สยามฯ ไดปรับบทบาทจากการเปนผูควบคุม กํากับ ดูแล สถาปนิก ไปเปนองคกรอิสระที่มี
บทบาทชัดเจนมากขึ้นในการที่จะมุงเนนในการสงเสริม และเผยแพรความรู สนับสนุนวิชาชีพ
ใหมีการพัฒนาและเจริญกาวหนาในทุกๆดาน และไมเพียงแตบทบาทในวิชาชีพเทานั้น 
สมาคมสถาปนิกสยามฯยังไดแสดงบทบาทที่ชัดเจนในสังคมที่จะดํารงไวซึ่งความเปนที่    
เชื่อถือของประชาชนและสถาบันทั้งในประเทศและในตางประเทศ และดวยความเปนองคกร
ทางวิชาชีพของมวลสถาปนิกสวนใหญ สมาคมสถาปนิกสยามฯ จึงกลายเปนผูตรวจสอบทาง
สังคมในบางประการ ใหเปนไปดวยความชอบธรรม ทั้งการที่สถาปนิกเปนผูถูกละเมิดสิทธิ 
และทั้งการที่สถาปนิกเปนผูละเมิดสิทธิและไมปฏิบัติตามหนาที่ของตน สมาคมจึงไดทํา   
หนาที่ในการควบคุมสถาปนิกในทางออมไปโดยปริยายดวย

สมาคมสถาปนิกสยาม ในพระบรมราชูปถัมภ มีวัตถุประสงคดังตอไปนี้
1. มุงบําเพ็ญประโยชน ในการสรางสรรคความเจริญงดงามทางสถาปตยกรรมและสิ่งแวด

ลอม และรักษาอารยธรรมของชาติ ใน  ฐานะองคกรทางวิชาชีพอิสระทางสถาปตยกรรม
2. เสริมสรางความสมัครสมานสามัคคี เกียรติและศักดิ์ศรีของมวลสมาชิกในการประกอบ

วิชาชีพ
3. สงเสริมสนับสนุน การศึกษา คนควา วิจัย เพื่อใหการประกอบวิชาชีพความกาวหนาทัน

กับการเปลี่ยนแปลงตามยุคสมัย
4. พัฒนาและเผยแพร อุดมการณ บทบาท หนาที่ของสถาปนิก ในการสรางสรรค

สถาปตยกรรมและสิ่งแวดลอม ในการดํารงรักษาเอกลักษณ ศิลปวัฒนธรรมของชาติ 
และความรับผิดชอบตอคุณภาพและวิถีชีวิตใหเปนที่เชื่อถือศรัทธาของประชาชน      
องคการและสถาบันทั้งภายในประเทศและภายนอกประเทศ

5. สงเสริม พัฒนา และติดตามการปฏิบัติตามพันธกรณีวาดวยการใหบริการ และการ
ปฏิบัติตามจรรยาบรรณแหงการประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรม เพื่อประโยชนของ
สมาชิกและสังคมประชาชน

สมาคมสถาปนิกสยามทําหนาที่เปนตัวแทน และเปนปากเสียงของผูประกอบ    
วิชาชีพ และเปนตัวจักรสําคัญที่จะชวยพัฒนาใหวิชาชีพนี้เจริญกาวหนาในทุกๆดาน โดย
เฉพาะในดานการสงเสริมและเผยแพรวิชาชีพ ทั้งยังเปนองคกรกลางทางวิชาชีพที่จะศึกษา
คนควา และสรางมาตรฐานในการประกอบวิชาชีพของสถาปนิก
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3.3.3 สถาบันการศึกษาสถาปตยกรรม
ไดแก มหาวิทยาลัย และสถาบันตางๆ ที่เปดสอนสถาปตยกรรม ซึ่งปจจุบัน

ประกอบดวยสถาบันการศึกษาทั้งส้ิน 17 แหง
สถาบันการศึกษาจะเปนตัวจักรสําคัญในการพัฒนาบุคลากรในวิชาชีพ โดยการ

วางหลักสูตรที่เหมาะสมตอนักศึกษา ใหนักศึกษาที่จบการศึกษาออกมาเปนสถาปนิกที่ดี 
สามารถทํางานไดอยางมีคุณภาพ รวมทั้งพรอมจะทํางานเพื่อพัฒนาวิชาชีพใหเจริญกาวหนา

องคกรวิชาชีพทั้ง 3 แหงนั้นจะตองมีการทํางานรวมกัน โดยสถาบันการศึกษามีหนาที่ผลิต
บุคลากรที่มีคุณภาพออกสูวิชาชีพ สวนสมาคมสถาปนิกสยามมีหนาที่คอยใหการเพิ่มพูนความรูแก    
ผูประกอบวิชาชีพ ตลอดจนใหการดูแลชวยเหลือผูประกอบวิชาชีพ รวมทั้งสงเสริมและเผยแพรวิชาชีพ 
และสภาสถาปนิกมีหนาที่กําหนดกรอบ และกํากับดูแล ผูประกอบวิชาชีพใหทําถูกตองตามกฎหมาย8

เพราะฉะนั้นองคกรวิชาชีพทั้ง 3 แหง ควรตองมีการทํางานรวมกัน และเปนอันหนึ่งอันเดียวกัน          
การสงเสริมวิชาชีพสถาปตยกรรมจึงจะสําเร็จได

จากการศึกษาหลักการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรม ทําใหผูวิจัยทราบถึงลักษณะเฉพาะขององคกรที่
เปนสํานักงานสถาปนิก ที่มีความแตกตางจากองคกรอื่นๆ ทําใหผูวิจัยมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับการปฏิบัติ
วิชาชีพของสํานักงานสถาปนิก เพื่อที่จะสามารถเสนอแนะกลยุทธการตลาดที่เหมาะสมสําหรับสํานักงาน
สถาปนิกตอไปได

                                                          
8 สัมภาษณ ฐนิธ กิตติอําพน, นายกสมาคมสถาปนิกสยาม และกรรมการจรรยาบรรณ, 2 กุมภาพันธ 2547.



บทที่ 4

การตลาดสํานักงานสถาปนิก

การศึกษาการตลาดสํานักงานสถาปนิกนั้น จะเริ่มจากการศึกษาความเปนมาของการตลาดในการ
ปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมภาคเอกชนในประเทศไทย เพื่อใหทราบถึงกลยุทธการตลาดแบบดั้งเดิมของสํานัก
งาน และตอจากนั้นก็เปนการศึกษาความสําคัญของการตลาดของสํานักงานสถาปนิก ลักษณะเฉพาะดานการ
ตลาดของสํานักงานสถาปนิก ลูกคาของสํานักงานสถาปนิก กระบวนการวางแผนการตลาดในสํานักงาน
สถาปนิก และกลยุทธการตลาดของสํานักงานสถาปนิก และนําขอมูลตางๆ จากการศึกษาในบทที่ 2 บทที่ 3 และ 
บทที่ 4 มาสรุปกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก เพื่อนําไปใชในการสัมภาษณผูบริหารสํานักงาน   
ตอไป

4.1 ความเปนมาของการตลาดในการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมภาค
เอกชนในประเทศไทย

ผูวิจัยศึกษาความเปนมาของการใชกลยุทธการตลาดในการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมภาคเอกชนใน
ประเทศไทย จากงานเขียนของ ศ.ผุสดี ทิพทัส ในหนังสือ สถาปนิกสยาม พื้นฐาน บทบาท ผลงาน และแนวคิด
(พ.ศ.24 75-2537) เลมที่ 1 และเลมที่ 2 ที่ไดมีการรวบรวมลักษณะการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมของ     
สํานักงานสถาปนิกภาคเอกชน และวิธีการไดงานของสํานักงานสถาปนิกในภาคเอกชน ตั้งแตเร่ิมตนการปฎิบัติ
วิชาชีพจนถึงชวงที่เศรษฐกิจมีการขยายตัวอยางมาก (พ.ศ.2537) ซึ่งผูวิจัยทําการสรุปประเด็นสําคัญไว  ดังนี้ 1

ชวงที่1-2 (พ.ศ.2475-2500)

ชวงนี้นอกเหนือจากหนวยงานราชการที่รับผิดชอบในการออกแบบอาคารของทางราชการ
แลว สํานักงานสถาปนิกของเอกชนเริ่มมีบทบาทบางพอสมควรในระยะปลายของชวงที่1 และตอเนื่อง
ไปยังชวงที่ 2 สถาปนิกที่ประกอบอาชีพอิสระตั้งสํานักงานออกแบบเองในชวงนั้นยังไมถือวาเปน  
สํานักงานที่เต็มรูปแบบนัก เนื่องจากในสังคมยังมีผูที่รูจักวิชาชพีสถาปตยกรรมอยูในวงแคบ ดังนั้น
สถาปนิกสวนมากจึงทํางานประจําในหนวยงานราชการเปนหลัก เชน กรมโยธาธิการ กรมศิลปากร 
กรมรถไฟ กรมอูทหารเรือ เปนตน ควบคูไปกับการทํางานออกแบบสวนตัว โดยใชบานเปนสถานที่
ทํางาน งานสวนใหญที่ไดรับออกแบบนั้นเปนงานประเภทบานพักอาศัย ซึ่งสถาปนิกจะดูแลงานให   
ทุกขั้นตอน คือ ทั้งออกแบบ เขียนแบบ พิมพแบบ บางครั้งคุมงานกอสรางจนเสร็จเรียบรอย โดยภายใน
สํานักงานจะมีสถาปนิกเพียงคนเดียวเปนหัวหนาสํานักงาน ทําหนาที่รับผิดชอบงานทั้งหมดทุกๆ      
ขั้นตอน

                                                          
1 ผุสดี ทิพทัส, สถาปนิกสยาม: พ้ืนฐาน บทบาท ผลงาน และแนวคิด (กรุงเทพมหานคร: สมาคมสถาปนิก

สยาม ในพระบรมราชูปถัมป, 2539), หนา 428.
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ชวงประมาณ พ.ศ. 2490-2500 สํานักงานสถาปนิกอิสระมีเดนชัดไมมากนัก แตละ     
สํานักงานมักจะไมจํากัดประเภทของงานหลักที่จะทํา คือ ไมเลือกงาน เพราะเศรษฐกิจไทยสมัยนั้นไม
อํานวยในการที่จะเปนผูเชี่ยวชาญเฉพาะงาน แตก็อาจจะมีบาง โดยสวนใหญแลวงานที่ไดออกแบบอยู
เปนประจํา คือ บาน

การรับงานในสมัยนี้เปนการรับงานแบบกันเอง โดยการรูจักเปนการสวนตัว เปนเพื่อนฝูงกัน 
จากการบอกตอๆกันไป การนิยมชมชอบผลงานจากฝมือของสถาปนิก หรือการเห็นงานจริงที่ได   
สรางมา หรืออาจจะเปนกรณีที่ผูรับเหมาหางานมาใหสถาปนิกทํา เพราะยุคสมัยนั้นหากตองการ     
กอสรางอาคารมักติดตอผูรับเหมา ผูรับเหมาก็จะจัดหาสถาปนิกให และพื้นฐานทางสังคมของ
สถาปนิกในยุคนั้นก็มีบทบาทอยูไมใชนอย เพราะสังคมคอนขางแคบ ลูกคาในยุคนี้เปนผูมีการศึกษา
และอยูในวงสังคมชั้นสูง พื้นฐานของสถาปนิกทางสังคม ทางครอบครัวมีผลตอการที่จะไดงานมาก

นอกจากนี้ยังเริ่มมีการประกวดแบบบางทั้งในภาครัฐและเอกชน แตก็ยังไมมีกฎเกณฑที่แน
นอนตายตัวมากนัก และเนื่องจากเศรษฐกิจของประเทศกําลังฟนฟูจากสงครามโลกครั้งที่สอง        
งานออกแบบจึงยังมีไมมาก การบริหารและการปฏิบัติงานในสํานักงานสถาปนิกจึงยังไมเต็มรูปแบบ 
เนื่องจากมีจํานวนพนักงานจํานวนนอย คาใชจายภายในสํานักงานยังต่ํา สํานักงานสถาปนิกในสมัยนี้
จึงถือเปนสํานักงานขนาดเล็กและมีจํานวนไมมากนัก

ชวงที่3 (พ.ศ.2501-2516)
หลังจาก พ.ศ. 2500 เปนตนมา สภาพเศรษฐกิจของประเทศเริ่มเปนระบบและไดรับการ     

สงเสริมจากภาครัฐบาล ซึ่งผลักดันใหมีการใชแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติฉบับที่ 1 ขึ้น   
ตั้งแต พ.ศ.2504 มีการกอสรางอาคารพักอาศัย เชน บานและอพารตเมนทกันมากขึ้น ซึ่ง เปนจุดเริ่ม
ตนของสํานักงานสถาปนิกภาคเอกชน ในระยะแรกจะมีสํานักงานสถาปนิกเพียง 5 –6 สํานักงาน แตก็
ยังเปนลักษณะทํางานนอกเวลา (Part time) เพราะยังมีงานประจําอยู

การดําเนินงานในสํานักงานสถาปนิกในชวงนี้สวนใหญเปนแบบดําเนินการโดยสถาปนิกคน
เดียวมีการใชชื่อของสถาปนิกเปนชื่อสํานักงานเพื่อเปนจุดขายเนื่องจากลูกคารูจัก และมีความเชื่อม่ัน
ในตัวสถาปนิกเจาของสํานักงานแตเพียงผูเดียว ซึ่งในระยะปลายขวงที่ 3 นี้ มีสํานักงานสถาปนิกเพิ่ม
ขึ้นเปน 10 กวาแหง ทําใหทราบถึงปญหาของการดําเนินงานในระบบนี้ นั่นคือเมื่อสํานักงานขาดผูนํา
หรือสถาปนิกหัวหนาสํานักงาน สํานักงานจะไมสามารถอยูรอดตอไปได เพราะขาดความนาเชื่อถือลง 
เนื่องจากลูกคาไมรูจักและไมไววางใจสถาปนิกคนอื่นๆ ในสํานักงาน ซึ่งสงผลกระทบตอการดําเนินงาน
ของสํานักงานได  ในเวลาตอมาสํานักงานสถาปนิกจึงมีการพัฒนารูปแบบการดําเนินงานเปนการ
ทํางานแบบเปนทีม โดยลักษณะการทํางานเปนทีม จะไมเนนงานเฉพาะหัวหนาสถาปนิกอยางในอดีต 
รวมถึงสํานกังานที่กอตั้งใหมในระยะปลายชวงที่ 3 นี้ ซึ่งเกิดจากการรวมตัวของสถาปนิก 3 – 4 คน 
สวนใหญจะมีแนวทางการทํางานแบบเปนทีมเชนเดียวกัน นอกจากนั้นในชวงนี้ ยังมีสํานักงาน
สถาปนิกตางประเทศเขามาทํางานในประเทศไทยมากพอสมควร ซึ่งสวนใหญจะมีสถาปนิกไทยเขามา
รวมทํางานดวย

สําหรับการไดงานของสํานักงานสถาปนิกเอกชนในชวงนี้ สวนใหญเปนเพราะการที่สถาปนิก
รูจักคุนเคยกับลูกคาเปนการสวนตัว เพราะเจาของอาคารยอมตองการสถาปนกิที่ตนรูจักและเชื่อถือได 
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ดังนั้นเจาของสํานักงานสถาปนิกในชวงนั้นจึงตองเปดตัวสูสังคมใหเปนที่รูจักพอสมควร และเมื่อ  
สํานักงานมีผลงานออกสูสาธารณชนแลว สํานักงานบางแหงเริ่มมีการไดงานเพราะวาลูกคาพอใจใน
คุณภาพและถูกใจผลงาน เมื่อลูกคารูจักผลงานเราทําใหมีงานตอเนื่องเขามาเรื่อยๆ รวมทั้งยังมีการได
งานเพราะรูจักกันในวงสังคมและการเลนกอลฟรวมกัน ไดงานเพราะสถาปนิกกับเจาของอาคารมี  
แนวความคิดที่เขากันไดดี ไดงานจากการที่สถาปนิกกับลูกคามีความเขาใจตรงกันและสอดคลองกัน
โดยสถาปนิกก็เปนฝายที่เลือกลูกคาดวย ทําใหงานลุลวงไปดวยดีได นอกจากนี้การไดงานจากการ
ประกวดแบบ และไดงานจากการที่เสนอใหเจาของอาคารพิจารณาผลงานของสํานักงาน ซึ่งการที่จะได
งานสํานักงานสถาปนิกที่เกิดใหมนั้นคอนขางยาก เนื่องจากผลงานก็ยังไมปรากฏใหเปนที่รูจัก รวมทั้ง
ประสบการณของสถาปนิกเองก็สูสถาปนิกอาวุโสไมได เพราะฉะนั้นอาจตองใชวิธีอื่นที่ทําใหเจาของได
เห็นผลงานเรา คือ การลองออกแบบใหดูกอนโดยไมตองวาจาง หากไมถูกใจจะก็จะแกใหจนกระทั่งเจา
ของถูกใจ แตถาหากไมถูกใจจะไมวาจางเราแตไปจางคนอื่นก็ได นอกจากนี้ส่ิงสําคัญอีกประการก็คือ
การสรางภาพลักษณของสถาปนิกใหเปนคนที่มีคุณภาพ เพื่อใหเกิดความนาเชื่อถือในตัวบุคคลก็เปน
ส่ิงที่สําคัญยิ่ง

สวนแนวทางในการดําเนินงาน สํานักงานในชวงที่ 3 มีการพัฒนาจากการดําเนินงานในอดีต
ที่ผานมา สถาปนิกหัวหนาสํานักงาน จะเปนผูออกแบบและหาแนวความคิดเปนหลัก และเปน            
ผูประสานงาน ติดตอกับลูกคา โดยในชวงแรกมีรูปแบบการทํางานเปนแบบสํานักงานนอกเวลา      
การบริหารจัดการยังไมเต็มรูปแบบมากนัก ตอมาเมื่อเริ่มมีสํานักงานที่ทํางานเต็มเวลา จึงมีรูปแบบที่
ชัดเจนมากขึ้น โดยรูปแบบในการบริหารงานในสมัยนั้น สามารถแยกไดหลายรูปแบบ เชน รูปแบบ
สํานักงานแบบครอบครัว (Family Type) เปนรูปแบบในการบริหารจัดการธุรกิจที่มีการทํางานที่มีพึ่งพา
อาศัยกัน เนื่องจากหัวหนาสํานักงานและสถาปนิกรูจักและคุยเคยกันเปนอยางดี สวนรูปแบบอื่นๆ เชน 
รูปแบบการรวมงานแบบที่มีแกนนําหลายคน โดยแกนนําแบงหนาที่กันรับผิดชอบ รูปแบบมีผูถือ      
หุนและรูปแบบไมมีผูถือหุน เปนตน แตเนื่องจากในสมัยนั้นงานออกแบบอาคารสาธารณะยังมีนอย
มาก การจัดตั้งสํานักงานยังคอนขางเสี่ยงตอการดําเนินการ และการหางานเขาสํานักงานคอนขางยาก 
คาใชจายในสํานักงานจึงสูง ไมพอกับรายรับที่เขามา ทําใหจํานวนสํานักงานจึงยังมีจํานวนนอย และ
ยังคงเปนสํานักงานขนาดเล็กเปนสวนใหญ

ชวงที่ 4 (พ.ศ. 2517 - 2525)

ในชวงนี้เปนชวงคาบเกี่ยวระหวางแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติฉบับที่ 3 (พ.ศ. 
2515 - 2519) ตอกับแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติฉบับที่ 4 (พ.ศ. 2520 - 2524) ซึ่งในชวง
ระยะแรกนั้น เศรษฐกิจของประเทศกําลังตกต่ํา เนื่องจากประสบปญหาดานการเมืองภายในประเทศ
และเปนชวงหลังสงครามอินโดจีน แตเมื่อวิกฤตการณผานไปเศรษฐกิจของประเทศเริ่มดีขึ้น ทําใหการ
ประกอบวิชาชีพดานสถาปตยกรรมมีการขยายตัวทั้งภาครัฐบาลและเอกชน สํานักงานสถาปนิกแตละ
แหงจะแสดงใหเห็นผลงานเฉพาะตัวของแตละแหงมากขึ้น งานที่สํานักงานแตละแหงไดมานั้นคอนขาง
เปนอาคารประเภทที่สํานักงานนั้นมีประสบการณและมีความถนัด  เชน โรงพยาบาล บานพักอาศัย 
ธนาคาร อาคารสูงผนังกระจก โรงแรม สวนสํานักงานสถาปนิกที่เกิดใหมในชวงนี้นั้นสวนใหญจะเริ่ม
จากการกอตั้งสํานักงานขนาดเล็ก โดยสถาปนิกบางคนรวมงานในสํานักงานสถาปนิกขนาดใหญกอน
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เพื่อหาประสบการณและเรียนรูวิธีการในการทํางาน แลวจึงแยกตัวออกมากอตั้งสํานักงานขนาดเล็ก 
และเมื่อมีงานมากขึ้นจึงขยายสํานักงานรับบุคลากรเพิ่มขึ้น สวนสํานักงานขนาดกลางก็มีการพัฒนา
ขึ้นมาเปนสํานักงานขนาดใหญ

ในการริเริ่มกอตั้งสํานักงานนั้นมีหลายแนวทาง เชน เร่ิมจากการเขาไปหาประสบการณใน
สํานักงานขนาดใหญ แลวจึงออกมากอตั้งสํานักงานของตนเอง การหาเพื่อนรวมงานที่มีแนวทางเดียว
กันมารวมกันทํางาน เปนตน ซึ่งในระยะเริ่มแรกสํานักงานจะมีพนักงานเพียง 2 – 3 คน แลวจึงขยายตัว
เมื่อมีการรับงานเพิ่มมากขึ้น โดยงานที่รับมานั้นจะมีหลายแนวทางมากขึ้นจากชวงกอน

ตอมาเมื่อสมาคมสถาปนิกสยาม ริเริ่มใหมีการใหรางวัลแกผลงานสถาปตยกรรมดีเดน
สําหรับงานประเภทตางๆ ขึ้น ในป พ.ศ. 2525 จึงเปนการกระตุน ทําใหเกิดความตื่นตัวในวงการ
สถาปตยกรรมมากขึ้น สํานักงานสถาปนิกชั้นแนวหนาหลายแหงมีการขยายตัวขึ้นอยางรวดเร็ว ทั้ง
สํานักงานสถาปนิกขนาดเล็กที่เติบโตขึ้นและสํานักงานที่กอตั้งใหม สํานักงานมีพนักงานตั้งแต 10 – 80  
คนซึ่งในชวงนี้รัฐบาลไดอนุญาตใหกรมโยธาธิการอนุญาตใหสถาปนิกเอกชนรับงานออกแบบจากภาค
ราชการได จึงเปนการเพิ่มงานใหแกสํานักงานสถาปนิกดวย

สวนวิธีการไดงานของสํานักงานสถาปนิกในชวงนี้ สวนใหญไดงานจากการรูจักกันเปนการ
สวนตัวและรูจักผลงานกันมากที่สุด เนื่องจากเจาของงานมักอยากใหคนที่รูจักคุนเคยเปนผูออกแบบให 
รวมทั้งงานที่เปนงานตอเนื่องจากงานเกา รวมถึงการรูจักผลงานจากหนังสือวารสาร สวนการไดงาน
จากการประกวดแบบเริ่มมีบางและสวนใหญสํานักงานสถาปนิกขนาดใหญ ซึ่งเปนที่รูจักในวงการจะ
ไดงานไป การไดงานจากการศึกษาความเปนไปไดของโครงการ และการรูกฎระเบียบ เทศบัญญัติใน
การขออนุญาตปลูกสรางอาคาร ก็เปนอีกสวนหนึ่งในการไดงานเชนกัน

สวนรูปแบบในการดําเนินงานและบริหารงานสํานักงานสถาปนิกภาคเอกชนนั้น จะเปน 
แนวทางในลักษณะที่สํานักงานมีความรวมมือกันระหวางบุคลากรในสํานักงานเปนสวนใหญ แตอาจมี
ความแตกตางที่สัดสวน จํานวนผูถือหุนตลอดจนแนวความคิดในการพัฒนาองคกร  จะมีความเปน
ระบบกวาในอดีตที่ผานมา เนื่องจากสํานักงานมีประสบการณในการดําเนินงานมากขึ้นสํานักงานมี
การจัดระบบองคกร มีการจัดระบบผูถือหุนหลายๆ ระดับ มีการแบงหุนใหแกสถาปนิกรุนใหมในสํานัก
งาน เพื่อผลักดันใหมีความกาวหนาในหนาที่การงาน การใชนโยบายการเปนเจาของกิจการรวมกัน 
เพื่อใหหุนสวนแตละคน พรอมที่จะพัฒนากิจการของสํานักงานใหเจริญกาวหนาตอไป สวนบุคลากรที่
ไมมีหุนสวนก็ตองมีการแบงผลประโยชนและสวัสดิการอยางยุติธรรม และยังมีการดําเนินงานใน       
รูปแบบการแยกกิจการออกเปนรูปสํานักงานในเครือ เพื่อใหสามารถทําในแนวทางที่ผูบริหารสนใจได

โดยปญหาของการดําเนินงานของสํานักงานสถาปนิกนั้น เนื่องจากระบบสํานักงานตั้งแตเร่ิม
ตนจนถึงชวงนี้คอนขางคลายคลึงกัน นั่นคือ สํานักงานสถาปนิกแตละแหงมีสถาปนิกทํางานเพียง     
รุนเดียว เมื่อเจาของสํานักงานมีความอาวุโสขึ้น ก็จะผันตัวเองออกจากวงการ หรือไมก็ออกไปตั้ง  
สํานักงานของตนเอง ทําใหขาดคนที่มีประสบการณสืบทอดในชวงถัดมา สวนในสํานักงานผูสืบทอด
หรือสถาปนิกจะเปนสถาปนิกรุนใหม ที่ยังขาดประสบการณและวุฒิภาวะ ไมมีสถาปนิกอาวุโสใน
สํานักงาน
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ชวงที่ 5 (พ.ศ.2526-2537)
สืบเนื่องจากความฟนตัวของเศรษฐกิจไทยใน พ .ศ. 2530 เปนตนมาโดยเฉพาะ                  

อุตสาหกรรมการกอสรางที่เกี่ยวเนื่องกับงานสถาปตยกรรม ซึ่งดัชนีการกอสรางของภาคเอกชนเพิ่มขึ้น
ถึง 21 เปอรเซ็นต ทําใหสํานักงานและสํานักงานสถาปนิกภาคเอกชนมีงานออกแบบและควบคุมงาน
กอสรางอยางมากมายถือเปนยุคทองของธุรกิจอสังหาริมทรัพย ซึ่งเปนยุคทองของสถาปนิกดวย แมแต
สถาปนิกที่จบใหมก็ยังมีงานออกแบบทํากันถวนหนา ซึ่งสงผลทั้งดานบวกและลบไปพรอมกัน จาก
จํานวนงานที่เพิ่มเขามาในมือสถาปนิกแตละรายมากขึ้นนั้น ทําใหสถาปนิกไมมีเวลาที่จะศึกษาหา
ความรูเพื่อพัฒนาการออกแบบอยางที่ควรจะเปน เพราะตองเรงงานที่มีอยูใหออกมาทันกําหนดเวลา 
ผลงานที่ออกมาจึงไมดีเทาที่ควร บุคคลภายนอกยังมองวาการเติบโตของสถาปนิกในขณะนั้นเปนการ
เติบโตแบบกาวกระโดดที่ไรทิศทาง

แมจะมีการออกแบบกอสรางอาคารประเภทตางๆ มากมายกวาในชวงที่ผานมา แตวิธีการ
ไดงานของสํานักงานสถาปนิกในยุคนี้ยังคลายคลึงกับชวงที่ผานมา คือ  สวนใหญไดงานจากการรูจัก
ลูกคาเปนการสวนตัวและการแนะนําตอๆกันมา และไดงานจากลูกคาเดิมที่ขยายขอบเขตของงานให
เติบโตขึ้น  นอกจากนี้ยังไดงานเพราะสถาปนิกมีความถนัดในอาคารประเภทนั้นๆ เชน โรงพยาบาล 
โรงแรม ธนาคาร เปนตน ไดงานเพราะเจาของเห็นฝมือจากการเขียนรูปทัศนียภาพประกอบการออก
แบบ และไดงานเพราะสถาปนิกออกแบบโดยควบคุมราคาคากอสรางใหอยูในงบประมาณที่กําหนด
รวมถึงการไดงานเพราะเจาของงานเชื่อในฝมือและใหการบริการไดอยางถูกตองครบวงจร

และเนื่องจากในชวงที่ 5 นี้ เปนชวงที่เศรษฐกิจของประเทศเติบโตสูง มีโครงการกอสราง
อาคารตางๆ เกิดขึ้นมากมายในชวง พ.ศ. 2531 – 2533 สงผลใหวงการสถาปนิกมีการแขงขันสูงมาก
ทําใหมีสํานักงานสถาปนิกขนาดกลางและขนาดเล็กแยกตัวจากสํานักงานเดิมมาตั้งสํานักงานของตน
เอง และมีสถาปนิกหนาใหมเปดสํานักงานขึ้นมาหลายแหง ทําใหการทํางานเริ่มเปล่ียนไป คือ            
มีพฤติกรรมการเดินเขาหางานเพื่อแยงลูกคาแทนที่จะรอลูกคาเขามาติดตอ การแขงขันในตลาดออก
แบบชัดเจนขึ้น มีการลดคาบริการลงเพื่อใหไดงาน หรือพยายามออกไปรับงานในตางประเทศมากขึ้น

สวนรูปแบบและลักษณะการดําเนินงานของสํานักงานสถาปนิกนั้น มีการพัฒนาและ    
ปรับเปล่ียนระบบใหมในหลายๆ สํานักงาน เพื่อใหเกิดความเหมาะสมกับองคกรตามลักษณะของคน
ไทย และความตองการของผูบริหาร มีการจัดโครงสรางองคกรอยางชัดเจนและเปนระบบ สํานักงาน
บางแหงมีการใชระบบแยกเปนหลายสํานักงานตามความถนัดของผูบริหาร ตามประเภทของงาน และ
ระบบสํานักงานในเครือ ซึ่งระบบจะมีความซับซอนมากขึ้น

จะเห็นไดวาชวงแรกสํานักงานสถาปนิกสวนใหญเปนสํานักงานสถาปนิกขนาดเล็กสวนการไดงานของ
สํานักงานสถาปนิกเอกชนอยูที่การรูจักกันเปนการสวนตัวและความนิยมในผลงาน ตอมาก็มีการไดงานจากได
งานจากการเขาสังคม และในชวงตอมาสํานักงานก็เริ่มไดงานจากและยังมีการไดงานจากการประกวดแบบ และ
ไดงานเนื่องจากรูจักกฎระเบียบเกี่ยวกับการขออนุญาตปลูกสรางอาคารไดเปนอยางดี รวมทั้งจากการแนะนํา
บอกตอกันมา ไดงานเพราะเจาของมีความเชื่อถือในผลงานของ
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4.2 ความสําคัญของการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก

ในการประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรม การตลาดเปนสวนหนึ่งที่จะตองมีการดําเนินการอยางตอเนื่องไม
เฉพาะแตในเวลาที่สํานักงานมีความตองการงานเขามาเทานั้น  ถึงแมวาในการประกอบวิชาชีพดานนี้การแสดง
ใหเห็นถึงผลงานการออกแบบที่ดี และการบริหารโครงการอยางเชี่ยวชาญลวนมีความสําคัญ แตส่ิงที่สําคัญที่สุด
ของทั้งหมดนี้ คือ การคนหา วิเคราะหหาความตองการของลูกคา และตอบสนองความตองการของลูกคาและ
ดําเนินการตามความตองการนั้น นอกจากนี้ยังตองมีการหาโอกาสใหมๆเพื่อใหเกิดการพัฒนาสํานักงานดวย ซ่ึง
กิจกรรมเหลานี้เปนสวนหนึ่งของการตลาด

ถึงแมวาในอดีตสํานักงานสถาปนิกจะไดลูกคาจากการรูจักกันเปนการสวนตัว และจากความชอบพอ
ในผลงาน แตปจจุบันก็ไดเปล่ียนแปลงไปเนื่องจากสํานักงานสถาปนิกมีจํานวนมากขึ้นกวาแตเดิมมาก ซึ่งทําให
ลูกคามีทางเลือกมากขึ้น รวมทั้งลูกคาในยุคปจจุบันเปนลูกคาที่มีความรู และจะวิเคราะหขอมูลตางๆ อยาง
ละเอียดกอนการตัดสินใจเลือกวาจางสถาปนิก ซึ่งลูกคาปจจุบันก็ไมไดเลือกวาจางสํานักงานจากความรูจักสวน
ตัว และความชอบพอในผลงานเพียงอยางเดียว แตยังมีปจจัยอื่นๆ ที่ลูกคาพิจารณา เชน การใหบริการที่ดี     
ตรงตามความตองการของลูกคา การใหบริการที่ครบวงจรของสํานักงาน ความชํานาญเฉพาะดาน ความมี     
ชื่อเสียง และภาพลักษณของสํานักงาน เปนตน เพราะฉะนั้นสํานักงานจึงตองหันมาใหความสําคัญกับการตลาด 
เนื่องจากการตลาดจะมีสวนชวยใหสํานักงานประสบความสําเร็จ และมีทิศทางในการดําเนินงานที่ชัดเจน และ
สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น

นอกจากนี้ยุคตอไปจะเปนยุคแหงการเปดเสรีทางการคา สํานักงานสถาปนิกก็อาจตองออกไปรับงาน
ตางประเทศมากขึ้น และในขณะเดียวกันสํานักงานสถาปนิกตางชาติก็เขามาทํางานในประเทศมากขึ้น เพราะ
ฉะนั้นสํานักงานควรมีการวางแผนการตลาดอยางจริงจัง เพื่อใหสํานักงานสามารถแขงขันกับสํานักงานจาก
ประเทศตางๆ ได

4.3 ลักษณะเฉพาะและขอควรคํานึงในดานการตลาดของสํานักงานสถาปนิก

สํานักงานสถาปนิกเปนองคกรที่มีลักษณะเฉพาะตัว สํานักงานสถาปนิกจะมีความแตกตางจากองคกร
อื่นๆ โดยจะมีลักษณะเฉพาะตางๆ ดังนี้

4.3.1 สํานักงานสถาปนิกเปนองคกรบริการวิชาชีพ
วิชาชีพ หมายความวา การใหวิชาเปนอาชีพ 2

สํานักงานสถาปนิกเปน องคกรบริการวิชาชีพ (Professional Service) และวิชา
ชีพสถาปนิกก็เปนวิชาชีพควบคุม เชน เดียวกับวิชาชีพวิศวกร แพทย ทันตแพทย พยาบาล ครู 
นักบัญชี หรือทนายความ เพราะฉะนั้นการตลาดของสํานักงานสถาปนิกจะมีลักษณะเฉพาะ
และมีขอจํากัดที่แตกตางจากองคกรอื่นๆดวย ไดแก

                                                          
2 ทรงคุณ อัตถากร,”จรรยาบรรณแหงวิชาชีพสถาปตยกรรม” ใน เอกสารประกอบการอบรม เร่ืองการประกอบ

วิชาชีพสถาปตยกรรมควบคุม (กรุงเทพมหานคร: สภาสถาปนิก, 2546), หนา 40.
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 สถาปนิกตองประพฤติตนอยูภายใตจรรยาบรรณวิชาชีพ และไมควรกระทํากิจกรรม
อันใดที่กอใหเกิดความเสียหายตอวิชาชีพ เพราะฉะนั้นสํานักงานสถาปนิกจึงไมควร
ใชการตลาดบางวิธี เชน การโฆษณา การลดคาบริการเพื่อแขงขันกับสถาปนิกราย
อื่น การใชอํานาจหนาที่โดยไมชอบธรรม หรือใชอิทธิพลหรือใหผลประโยชนแก
บุคคลใด เพื่อใหตนเองไดรับงาน การเขาแยงรับงานชิ้นเดียวกัน และในขอบเขต
เดียวกันกับผูอื่น เปนตน (ดูรายละเอียดจรรยาบรรณวิชาชีพสถาปตยกรรมในหัวขอ 
3.2.1)

 ในประเทศไทยคนสวนใหญไมเห็นความสําคัญ หรือไมเขาใจในวิชาชีพสถาปนิก
เทาที่ควร จึงมีคนเพียงสวนนอยเทานั้นที่ใชบริการสํานักงานสถาปนิก รวมทั้งเปน
การยากที่จะทําใหลูกคารับรูคุณคาของงานสถาปตยกรรมได

 ลูกคาที่มาวาจางสํานักงานสถาปนิก จะไมไดเห็นผลงานจนกวาการกอสรางแลว
เสร็จซ่ึงไมเหมือนสินคาอื่นที่ไดเห็นกอนซื้อ เพราะฉะนั้นในการวาจางสถาปนิก    
ลูกคาจะตองอาศัยความเชื่อใจในตัวสถาปนิกเปนอยางมากและมักจะมีปญหางาน
ออกมาไมตรงกับความตองการของลูกคา

 ลูกคามักจะใหความสําคัญกับประสบการณในวิชาชีพมาก เพราะฉะนั้นสํานักงาน
ที่มีประสบการณเฉพาะเพียงดานเดียวก็จะไมไดรับงานที่หลากหลาย และสํานัก
งานที่ยังไมเคยมีประสบการณในการทํางานเลยก็มักจะเปนการยากที่จะไดรับงาน 
จึงเปนส่ิงสําคัญที่สถาปนิกตองมีการวางแผนการตลาดที่ดีเพื่อที่จะส่ังสมประสบ
การณในแนวทางเฉพาะที่ตองการจะเปนในอนาคตได

 ปกติแลวนักการตลาดจะพยายามเสนอขอแตกตางจากคูแขงขัน แตสําหรับ    
สํานักงานสถาปนิกนี้การสรางความแตกตางในวิชาชีพจะเปนส่ิงที่ทําไดยากเนื่อง
จากขอจํากัดตางๆทางวิชาชีพ และบางครั้งการที่มีความแตกตางจากคนในวิชาชีพ
อาจจะทําใหหาลูกคาไดยากขึ้น

 ลูกคาของสํานักงานสถาปนิก จะไมตัดสินใจวาจางสํานักงานจากการพูดคุยกับ
พนักงานขาย เนื่องจากกอนลูกคาจะตัดสินใจวาจางสํานักงานสถาปนิก ลูกคา
ตองการที่จะพบและพูดคุยกับสถาปนิกที่จะทํางานใหพวกเขากอนเนื่องจากจะเปน
การสรางความมั่นใจใหกับลูกคา

 สถาปนิกสวนใหญตองใหเวลากับการทํางานในวิชาชีพ เพราะฉะนั้นในหลาย 
สํานักงานจึงไมตองการใหสถาปนิกสละเวลามาทําการตลาด เพราะถาหาก
สถาปนิกตองสละเวลามาทํางานดานการตลาดแลว พวกเขาจะมีเวลาปฏิบัติงาน
และควบคุมคุณภาพในวิชาชีพนอยลง เพราะฉะนั้นการที่จะใหสถาปนิกทํางานทั้ง
สองอยางนี้ในเวลาเดียวกันจึงเปนส่ิงที่ยากลําบาก
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4.3.2 สํานักงานสถาปนิกเปนองคกรธุรกิจบริการ
สมาคมการตลาดของสหรัฐอเมริกา ไดใหคําจํากัดความของ บริการ ที่สรุปใหเขา

ใจงายๆ ไดดังนี้ 3

บริการ คือ งานที่ไมมีตัวตน สัมผัสไมได แตสามารถสรางความพึงพอใจในการ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภค หรือผูใชในตลาดธุรกิจได

การบริการของสํานักงานสถาปนิก คือใหคําปรึกษา ออกแบบอาคารประเภท
ตางๆ รวมทั้งดูแลและควบคุมใหงานกอสรางเสร็จสมบูรณ โดยอาศัยจินตนาการและความรู
ความสามารถเพื่อตอบสนองความตองการของโครงการ ซึ่งขณะตกลงวาจางนั้นผูบริการไม
สามารถเห็นภาพของแบบที่สมบูรณไดซึ่งแตกตางจากสินคาอุปโภค บริโภคที่ผูซื้อสามารถ
พิจารณาถึงรูปลักษณะและคุณภาพของผลิตภัณฑเพื่อการเปรียบเทียบไดอยางชัดเจน ดังนั้น
ในกระบวนการตัดสินใจของผูใชบริการจึงขึ้นอยูกับความเชื่อถือไววางใจที่มีตอสํานักงานเปน
องคประกอบสําคัญ

ลักษณะของการตลาดที่นํามาปรับใชกับธุรกิจบริการ จะมีความแตกตางจากธุรกิจ
ที่ผลิตและจําหนายสินคา เนื่องจากความแตกตางระหวางลักษณะพื้นฐานของสินคาและ
บริการ เพราะฉะนั้นจึงตองมีการศึกษาถึงลักษณะเฉพาะของการบริการที่แตกตางจากสินคา
ไดแก 4

(1) บริการไมสามารถจับตองได (Intangible)
บริการไมสามารถมองเห็นได จับตองได หรือรูสึกไดกอนซื้อ ในขณะที่ผูบริโภค

สามารถมองเห็น จับตอง หรือพิจารณาสินคาไดกอนซื้อ ดังนั้นการเสนอขายบริการจึงตอง
แสดงถึงคุณประโยชน (Benefits) ที่จะไดรับจากบริการนั้นมากกวาจะเนนถึงลักษณะการให
บริการ เชนลูกคาจะใหความสําคัญกับส่ิงที่จะไดรับจากสถาปนิกมากกวาวิธีการที่จะให
บริการ เปนตน
(2) บริการไมสามารถแบงแยกระหวางผูใหบริการและบริการได (Inseparability)

ผูซื้อจะคิดถึงผูผลิตบริการและบริการเปนหนึ่งเดียวกัน ไมสามารถแยกบริการจาก 
ผูผลิตไปจําหนายตางสถานที่ตางเวลาได การผลิตและจําหนายบริการเกิดขึ้นในเวลาเดียว
กัน ผูผลิตบริการจะตองพบปะลูกคาซึ่งเปนขอจํากัดในการเสนอขายลูกคาหลายคนพรอมกัน
ไมไดในหลายบริการ
(3) บริการมีความไมแนนอน (Variability)

บริการที่เสนอขายแตละครั้งจะมีความแตกตางกันได ถึงแมจะผลิตจากผูใหบริการ
คนเดียวกันเนื่องจากงานบริการเปนส่ิงที่ไมไดแยกจากบุคคล เพราะฉะนั้นคุณภาพของการ
บริการขึ้นอยูกับหลายปจจัย ทําใหงานบริการอาจไมคงที่หรือมีความผิดพลาดเกิดขึ้น แตเรา
สามารถที่จะพัฒนากระบวนการทํางานเพื่อลดความผิดพลาดตางๆ

                                                          
3 สุดาดวง เรืองรุจิระ, หลักการตลาด, พิมพคร้ังที่7 (กรุงเทพมหานคร: ประกายพรึก, 2540), หนา316.
4 Philip Kotler, Marketing Professional Services (New Jersey: Prentice-Hall, 2002), p.6.
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(4) บริการไมสามารถเก็บไวได (Perishability)
บริการผลิตทันทีและสงมอบในขณะใหบริการแกลูกคา บริการจึงไมสามารถผลิต

ลวงหนาไมสามารถเก็บรักษาไวกอน จะเกิดขึ้นไดก็ตอเม่ือเกิดการซื้อหรือรับบริการเทานั้น 
นอกจากนั้นความตองการซื้อบริการจะขึ้นลงเปล่ียนแปลงไดมากตามฤดูกาลตามชวงเวลาใน
แตละเดือน และตามเวลาในแตละวัน
(5) ลูกคาเขาไปมีสวนรวมในกระบวนการทํางาน( The Customer Participates in the 

Process)
เมื่อลูกคาเขามาซื้อบริการพวกเขาจะเห็น รับรูและมีสวนรวมกระบวนการทํางาน 

เพราะฉะนั้นจึงตองมีการจัดการการทํางานที่ดีเพื่อสรางความประทับใจแกลูกคาที่เขามารับ
บริการ

4.3.3 โครงการมีมูลคาสูงและเปนถาวรวัตถุ
สถาปนิกเปนผูดําเนินการออกแบบโครงการกอสรางซึ่งเปนโครงการที่มีมูลคาสูง

และเปนถาวรวัตถุ การตัดสินใจของผูใชบริการจะตองมีเหตุผลสนับสนุนใหมั่นใจไดอยางแท
จริง เพราะหากเกิดความผิดพลาดขึ้นแลวจะสงผลเสียหายกับโครงการเปนอยางมาก      
เนื่องจากงบประมาณในการลงทุนสูงและอายุการใชงานของอาคารยาวนานมาก เพราะ
ฉะนั้นลูกคาจึงมีความคาดหวังและความวิตกกังวลกับโครงการสูงมาก

จากลักษณะเฉพาะของสํานักงานสถาปนิกที่กลาวมาขางตน สงผลใหการตลาดสําหรับ
สํานักงานสถาปนิกจะมีความแตกตางจากองคกรทั่วๆไป เพราะฉะนั้นจึงควรทําความเขาใจถึงลักษณะ
เฉพาะเหลานี้กอนการวางแผนการตลาดในสํานักงานสถาปนิก

4.4 ลูกคาของสํานักงานสถาปนิก

สําหรับสํานักงานสถาปนิกหรือแมกระทั่งองคกรอื่นๆแลว การหาผูวาจางหรือ ลูกคา (Client) เปนส่ิงที่
สําคัญมากเพราะถาไมมีลูกคาแลว สํานักงานนั้นยอมจะตองลมตั้งแตยังไมไดเริ่มงาน เนื่องจากคาใชจายประจํา
เกิดขึ้นไดตลอดเวลา ตั้งแตเงินเดือนพนักงาน คาเชาหรือผอนสํานักงาน รวมทั้งคาสาธารณูปโภคตางๆ เพราะ
ฉะนั้นลูกคาจึงเปนปจจัยสําคัญที่สุดที่จะมีผลตอการดําเนินงานของสํานักงานสถาปนิก ภาระหนาที่สําคัญของ
สํานักงานสถาปนิกก็คือ การหาลูกคาใหม และการรักษาลูกคาเดิมไว

4.4.1 ประเภทของลูกคาในสํานักงานสถาปนิก
(1) ภาครัฐบาล

จะสงผลตอวิธีดําเนินงาน เนื่องจากตองใชระเบียบพัสดุวาดวยการจัดซื้อ จัดจางจะ
มีบุคลากรเขาไปเกี่ยวของหลายฝาย และโดยสวนใหญอัตราคาบริการวิชาชีพของลูกคาที่เปน
ภาคราชการก็จะต่ํากวาภาคเอกชน ลูกคาของสํานักงานสถาปนิกที่เปนภาครัฐบาล ไดแก 
หนวยงานอิสระของรัฐ เชน ศาล สํานักพระราชวัง รัฐสภา หนวยงานระดับกระทรวง      
หนวยงานรัฐวิสาหกิจ เชน การไฟฟาฝายผลิต การไฟฟานครหลวง หนวยงานสถาบันการ
ศึกษา เชน มหาวิทยาลัย สถาบันราชภัฏ โรงพยาบาล ซึ่งจะมีรายไดและเงินจากการบริจาค
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(2) ภาคเอกชน
องคกร- นิติบุคคล

เปนองคกรธุรกิจเอกชน ไดแก ธุรกิจอสังหาริมทรัพย  ธุรกิจพาณิชยกรรม ธุรกิจ
ธนาคาร  และธุรกิจอุตสาหกรรม
บุคคลทั่วไป

เปนบุคคลคนเดียว หรือเปนลักษณะของครอบครัว

4.4.2 การไดมาซึ่งลูกคาของสํานักงานสถาปนิก
ลูกคาของสํานักงานสถาปนิกอาจจะมาจากสถานการณตางๆ5 ไดแก

(1) ลูกคาเกา
ไดแกลูกคาเกาที่เคยใหทางสํานักงานออกแบบและผลงานเปนที่นาพอใจ เมื่อมีงาน

ครั้งตอๆไปก็จะไวใจใหทํา ซึ่งงานที่ไดรับมาจากลูกคาประเภทนี้จะมีมากถาสถาปนิกมีความ
สามารถและตั้งใจทํางาน
(2) ลูกคาที่ไดรับคําแนะนํามา

เมื่อลูกคาเกามีคนรูจักซึ่งตองการหาสถาปนิกก็จะแนะนําใหมาจางออกแบบใน
สํานักงานของเรา ถาสํานักงานสถาปนิกสามารถใหบริการไดดีแลวก็จะมีลูกคาใหมเพิ่มทวี
ขึ้นเรื่อยๆ
(3) ลูกคาที่มีความสัมพันธสวนตัวกับสถาปนิก

กรณีที่สถาปนิกมีเพื่อนมาก ญาติพี่นองมาก หรืออยูในตระกูลที่ใหญโตร่ํารวยมัก
จะไดเปรียบเพราะจะทําใหมีโอกาสไดงานจากคนรูจักหรือญาติพี่นอง
(4) ลูกคาที่ไดเห็นผลงาน

เปนลูกคาที่ไดเห็นผลงานของสํานักงานออกแบบที่ปรากฏจริงตามที่ออกแบบไว
ตามสถานที่ตางๆ หรือในรูปจากวารสารทางดานสถาปตยกรรม ก็จะพยายามสืบเสาะจน
สามารถติดตอกับสํานักงานสถาปนิกที่ออกแบบได
(5) ลูกคาประเภทเดินเขามาเอง

เปนลูกคาที่ไมเคยรูจักหรือเห็นผลงานของสํานักงานมากอน โดยอาจใชวิธีเปดสมุด
โทรศัพท เพื่อสอบถามขอมูลตางๆโดยเฉพาะเรื่องการคิดคาบริการวิชาชีพ แตทางที่ดีควรจะ
นัดหมายใหลูกคาเขามาพบที่สํานักงานเพื่อที่จะไดทราบถึงประวัติของลูกคารายนั้นๆดวย
(6) ลูกคาที่รูจักผลงานจากสื่อ

เปนลูกคาที่รูจักสํานักงานจากขาวสาร การใหสัมภาษณ การแสดงผลงานทางวิชา
การ  หรือจากกโบรชัวรของสํานักงานแสดงประวัติ แนวคิด และผลงานของสํานักงาน เปนตน

                                                          
5 อวยชัย  วุฒิโฆสิต, การปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรม, พิมพคร้ังที่2. (กรุงเทพมหานคร: โรงพิมพแหงจุฬา

ลงกรณมหาวิทยาลัย, 2544), หนา 190-192.
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(7) ลูกคาที่ตองการความชํานาญเฉพาะดาน
งานบางประเภทการออกแบบคอนขางยุงยากซับซอน ตองอาศัยประสบการณหรือ

ความชํานาญเฉพาะดานจึงจะออกแบบไดดี เชน โรงพยาบาล โรงแรม เปนตน ผูลงทุนอาคาร
ประเภทนี้สวนใหญจะนึกถึงผูที่มีความชํานาญเฉพาะดานกอน
(8) ลูกคาจากการประกวดแบบ

สวนใหญในประเทศไทยจะเปนงานราชการ รัฐวิสาหกิจ หรือเอกชนที่เปนองคกร
คอนขางใหญ และมีการจัดประกวดแบบขึ้นเพื่อคัดเลือกสํานักงานสถาปนิกที่เหมาะสม
(9) ลูกคาที่ไดมาจากการใชอิทธิพลทางอํานาจหนาที่

เปนการไดงานมาดวยวิธีการตางๆ ที่ไมถูกตองเชน การใชอํานาจของผูที่ตนคุนเคย
มีสวนทําใหไดงานชิ้นนั้นมา โดยอาจมีส่ิงตอบแทนหรือไมก็ตาม ซึ่งสํานักงานสถาปนิกไมควร
หาลูกคาจากวิธีนี้

4.4.3 ปจจัยที่ลูกคาใชพิจารณาเลือกสถาปนิก

เนื่องจากโครงการกอสรางเปนโครงการที่มีมูลคาสูง ดังนั้นกอนที่ลูกคาจะตัดสินใจ
วาจางสถาปนิกลูกคาจะตองพิจารณาอยางถี่ถวน ซึ่งโดยมากลูกคาจะพิจารณาจากปจจัย
หลายประการ 6 ไดแก
(1) ความเช่ือมั่นในตัวสถาปนิก

ลูกคามักพิจารณาเลือกจางสํานักงานเนื่องจากตัวสถาปนิกของสํานักงาน 
เนื่องจากจะเปนการประกันความมั่นใจในเบื้องตนวาจะมีความรูหรือความสามารถที่
ทํางานใหสําเร็จลงได ซึ่งในการเลือกสถาปนิกที่จะเขามาทํางานนั้นอยางนอยที่สุดลูกคา
จะตองทราบวา

- เปนบุคคลที่เคยทํางานในโครงการที่มีความคลายคลึงกันมากอนหรือไม
- จํานวนสถาปนิกอาวุโสผูมีประสบการณในการทํางานที่จะเกี่ยวของกับ      

โครงการ
(2) ผลงานที่ผานมาและการออกแบบ

การออกแบบเปนส่ิงที่ลูกคาทุกคนตองมีความคาดหวังจากสํานักงานสถาปนิก
อยูแลว ถึงแมวาความตองการของลูกคาและสถาปนิกอาจจะแตกตางกันบางในเรื่อง
ของการออกแบบที่ดี แตการออกแบบที่ดีนั้นหมายความวาเปนส่ิงที่ทั้ง 2 ฝายคือลูกคา
กับสถาปนิกเห็นตรงกัน โดยสวนใหญลูกคาจะพิจารณาจากผลงานที่ผานมา ไดแก การ
ดูการออกแบบ ขนาดของงานที่เคยทํา ประเภทหรือความซับซอนของอาคาร เวลาใน
การทํางาน วิธีการทํางาน  และดูลูกคาที่สถาปนิกเคยทํางานดวย เปนตน

                                                          
6 James R. Franklin, Architectect’s Professional Practice Manual, (New York: McGraw-Hill, 2000),

p. 1.11.
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(3) ช่ือเสียงและความชํานาญเฉพาะดานของสํานักงาน
หากสํานักงานสถาปนิกมีชื่อเสียงเปนที่รูจักของลูกคา เชน เคยไดรับรางวัล

ตางๆ จะทําใหมีโอกาสในการไดรับการวาจางจากลูกคามาก เนื่องจากจะเปนการรับ
ประกันคุณภาพของงานในขั้นตน สวนความชํานาญเฉพาะดานจะเกิดขึ้นตอเมื่อ   
สํานักงานไดทําโครงการประเภทนั้นมากๆ ซึ่งหากสํานักงานสถาปนิกมีความชํานาญ
เฉพาะก็มักจะไดรับการวาจางทําโครงการประเภทนั้นอีก

(4) การบริหารจัดการ
การบริหารจัดการที่ดีเบื้องตนนั้นหมายถึงการที่โครงการเสร็จในเวลาและ    

งบประมาณที่กําหนด ซึ่งเปนประเด็นสําคัญที่ลูกคาใสใจ โดยเฉพาะลูกคาที่ทําโครงการ
ที่เปนธุรกิจ เชน หางสรรพสินคา โรงแรม คอนโดมิเนียม เปนตน ที่ปจจัยทางดานเวลา
และงบประมาณมีผลมาก

(5) การใหบริการ
การบริการอื่นๆนอกเหนือจากการออกแบบ เชน บริการศึกษาความเปนไปได

ของโครงการกอนการออกแบบ บริการควบคุมงานกอสรางในขั้นตอนการกอสราง 
บริการหลังการกอสราง และบริการอื่นๆที่เกี่ยวของ

(6) คาบริการวิชาชีพ
บางครั้งลูกคาอาจใชคาบริการวิชาชีพซึ่งจะมีความแตกตางกันในแตละ   

สํานักงานเปนเกณฑในการพิจารณาเลือกวาจางสํานักงานสถาปนิก ถึงแมวาคาบริการ
วิชาชีพจะเปนส่ิงที่ลูกคาจะใหความสนใจ แตส่ิงที่ลูกคาจะใสใจมากกวาก็คือ ส่ิงที่พวก
เขาจะไดรับจากเงินที่จายไป เชนการบริการ และการทํางานตางๆที่จะไดรับจาก
สถาปนิก

(7) ความรับผิดชอบตอผลงาน
การที่ลูกคาจะเลือกวาจางสถาปนิกลูกคาจะตองแนใจวาสํานักงานสถาปนิก

นั้นมีความรับผิดชอบตอผลงาน และดําเนินงานโดยรักษามาตรฐานแหงการปฏิบัติ   
วิชาชีพสถาปตยกรรม เชน สํานักงานสถาปนิกจะตองทํางานจนแลวเสร็จไมทอดทิ้ง
กลางคัน รับผิดชอบแกไขผลงานที่ทําผิดพลาด เปนตน

กอนที่ลูกคาจะวาจางสํานักงานสถาปนิกลูกคามักจะพิจารณาจากปจจัยหลายๆ ประการ  
ดังที่กลาวมาขางตน ซึ่งสํานักงานสถาปนิกควรจะทราบวาลูกคาพิจารณาจากสิ่งใดบางเพื่อนํามา   
ปรับปรุง และพัฒนาสํานักงานใหตรงกับความตองการของลูกคา

4.4.4 ปจจัยที่สถาปนิกใชพิจารณาเลือกลูกคา

เนื่องจากระหวางสํานักงานสถาปนิกกับลูกคาตองทํางานรวมกันเปนเวลานาน 
เพราะฉะนั้นสํานักงานสถาปนิกจึงจําเปนตองมีการพิจารณาเลือกลูกคาใหถี่ถวนกอนการ  
ตกลงใหบริการ โดยจะตองประเมินลูกคาวามีลักษณะเชนไร มีความตองการ มีความ      
คาดหวังงานอยางไร และเปนไปในแนวทางเดียวกับสถาปนิกหรือไม และตัวสถาปนิกจะให
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บริการเขาไดหรือไมในคาบริการที่ไดนําเสนอไป และเขามีแนวโนมที่จะทํางานนั้นจริงจังมาก
นอยแคไหน รูปแบบการทํางานของลูกคาเปนแบบใด สถาปนิกตองทํางานดวยโดยใชหลัก
และรูปแบบอยางใด และตัดสินใจวาจะรับใหบริการเหรือไม ในการพิจารณาเลือกลูกคานั้นมี
ปจจัยหลายประการที่สถาปนิกมักจะนํามาพิจารณา ไดแก 7

(1) ประวัติของลูกคา
โดยการสอบถามสถาปนิกที่เคยทํางานกับลูกคารายนี้ถึงความสามารถ ความ

ตองการ หรือสถานการณตางๆ เพื่อที่จะดูวาหากทํางานกับลูกคารายนี้แลวจะมีปญหา
หรือไม ซึ่งโดยสวนใหญแลวสํานักงานสถาปนิกจะพิจารณาเลือกลูกคาโดยสอบถาม
ประวัติของลูกคาจากผูที่เคยรวมงานกับลูกคารายนั้นมาแลว

(2) โครงสรางการบริหารงาน
ควรจะพิจารณาถึงโครงสรางองคกรการบริหารเพื่อที่จะไดทราบวาใครเปนผูมี

อํานาจในการสั่งงานหรือการตัดสินใจ และทราบลําดับขั้นในการบังคับบัญชา เนื่องจาก
จะมีผลตอการดําเนินงานของสํานักงานสถาปนิก เชน โครงสรางการบริหารของราชการ
ที่ตองมีการผานการอนุมัติหลายขั้นตอน ซึ่งแตกตางจากโครงสรางการบริหารเอกชน 
เปนตน

(3) ทัศนคติของลูกคา
ควรพิจารณาทัศนคติของลูกคาวามีความเชื่อถือ และความเขาใจในการ

ทํางานกับสถาปนิกเพียงใด และเมื่อตองมีการตัดสินใจ ลูกคาจะเชื่อถือในความรูความ
สามารถของสถาปนิกหรือไม

(4) เวลาการทํางาน
พิจารณาในเรื่องของตารางเวลาและระยะเวลาของโครงการนั้นๆวาสถาปนิก

สามารถที่จะทํางานดวยไดหรือไม เชน ถาหากโครงการมีความรีบเรงมากเกินไป    
สํานักงานสถาปนิกอาจไมสามารถรับงานไดเนื่องจากพนักงานอาจไมเพียงพอหรือ    
ติดงานอื่น เปนตน

(5) สถานะทางการเงิน
พิจารณาวาลูกคามีสถานะทางการเงินอยางไร มีเงินทุนสําหรับจายคาบริการ

วิชาชีพ เงินทุนในการดําเนินโครงการ หรือเงินทุนสํารองสําหรับอุบัติเหตุหรือไม เพราะ
ถาหากสถานะทางการเงินของลูกคาไมดี โครงการอาจลมเลิกกลางคัน และเปนเหตุให
สํานักงานสถาปนิกอาจไมไดรับคาบริการวิชาชีพ

(6) ชื่อเสียงของลูกคา
พิจารณาวาลูกคารายนั้นมีชื่อเสียงในแงดีหรือไม

                                                          
7 James R. Franklin, Architect’s Professional Practice Manual, (New York: McGraw-Hill, 2000), pp.

1.32-1.33.
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(7) กลุมทางสังคมของลูกคา
พิจารณาวาลูกคามีความสัมพันธกับกลุมทางสังคมอื่นๆหรือไม เชนกลุมทาง

การเงิน กลุมการเมือง กลุมทางกฎหมาย เปนตน ซึ่งอาจเอื้อประโยชนในการทํางานของ
สํานักงานสถาปนิก และอาจทําใหมีโครงการตอเนื่องกับสํานักงานสถาปนิก

(8) คุณลักษณะเฉพาะตัวของลูกคา
เนื่องจากสถาปนิกจําเปนตองเกี่ยวของกับลูกคาเปนระยะเวลานานตั้งแตตน

จนจบโครงการ เพราะฉะนั้นจึงจําเปนอยางยิ่งที่จะตองพิจารณาลักษณะเฉพาะ อุปนิสัย 
และทัศนคติของลูกคาวาสามารถที่จะทํางานรวมกันหรือไม และลูกคามีความเขาใจใน
การใหบริการวิชาชีพสถาปตยกรรมเพียงใด ซึ่งลูกคาแตละกลุมก็อาจมีคุณลักษณะ
เฉพาะตัวแตกตางกัน

(9) ลักษณะของโครงการ
ตองพิจารณาวาโครงการนั้นเหมาะสมกับประสบการณและความชํานาญของ

สํานักงาน หรือคุมคากับการทํางานหรือไม เชน เปนงานที่สํานักงานทําแลวความภูมิใจ 
ไดรับผลตอบแทนที่ดี ทําใหสํานักงานมีชื่อเสียง เปนงานที่สํานักงานมีความชํานาญ 
หรือไดเรียนรูจากการทําโครงการ เปนตน

เมื่อสํานักงานไดพิจารณาปจจัยตางๆ อยางถี่ถวนแลว สํานักงานจะทราบวาควร
รับงานกับลูกคารายนี้หรือไม

4.4.5 แนวทางการสรางความสัมพันธกับลูกคาของสํานักงานสถาปนิก

สํานักงานสถาปนิกควรจะพุงเปาหมายไปที่ลูกคาที่สามารถทํางานดวยไดอยางราบ
ร่ืน ในลักษณะของความสนใจตางๆ ความตองการ และคานิยมตางๆ เม่ือลูกคาเหลานี้เขามา
จางสํานักงานสถาปนิก สํานักงานสถาปนิกควรที่จะมีการสรางและพัฒนาความสัมพันธอันดี
กับลูกคาเหลานี้ เพื่อรักษาลูกคาเกาเอาไว โดยสามารถกระทําได 8ดังนี้
(1) ระบุวาใครเปนลูกคาที่แทจริงของสํานักงานสถาปนิก ลูกคากลุมไหนที่เปนลูกคาประจํา

และเปนลูกคาที่ดีของสํานักงานที่ควรมีการสรางความสัมพันธและรักษาความสัมพันธ
อันดี

(2) ทําความรูจักกับลูกคา และพยายามเรียนรูความคิดของลูกคา ทั้งในเรื่องสวนตัว      
แนวทางการทํางาน ระบบองคกร และวัฒนธรรมเพื่อที่จะสามารถทํางานไดอยางราบร่ืน
และตรงกับความตองการของลูกคา

(3) ระบุวาลูกคามีความคาดหวังอะไรจากสํานักงานสถาปนิก ลูกคาสวนมากมักจะคํานึงถึง
ผลประโยชนหรือส่ิงที่จะไดรับจากสํานักงานสถาปนิกที่เขามาวาจางเปนหลัก และยัง
คาดหวังในกระบวนการทํางานของสํานักงานสถาปนิก โดยมากลูกคากับสถาปนิกจะมี

                                                          
8 Joseph A. Denkin, Architect’s Handbook of Professional Practice, 13th Ed. (New York: John Wiley

& Son, 2001), pp. 57-61.
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มุมมองที่แตกตางกัน แตสถาปนิกตองทําใหมุมมองของลูกคาและตัวสถาปนิกมาพบกัน
ใหได

(4) ตอบสนองตอความคาดหวังของลูกคา ซึ่งอยางนอยที่สุดส่ิงที่ลูกคาไดรับไมควรต่ํากวา
ความคาดหวัง โดยมีหลักการในการดําเนินงานเพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการ
ของลูกคา คือ

- ฟงและทําความเขาใจความตองการและความคาดหวังของลูกคา เชน บางครั้ง
สถาปนิกอาจตองเขาใจวาลูกคามีความตองการอาคารที่มีตนทุนต่ํา มากกวา
ตองการอาคารที่มีความสวยงาม เปนตน

- สรุปความตองการและสื่อสารใหกับคณะทํางานเพื่อที่จะสามารถสรางกลยุทธ
ในการใหบริการลูกคากลุมนั้นๆได

- สรางมาตรฐานของงานและเครื่องมือตรวจวัดการทํางาน
- เลือก ฝกหัด และสรางพลังในการทํางานใหกับพนักงานที่เหมาะสมกับลูกคา
- ใหความสําคัญและใหรางวัลกับพนักงานที่ทํางานไดดีทั้งสวนบุคคลและกลุม

(5) สอบถามผลตอบรับของลูกคาที่มีตอสํานักงานสถาปนิก เปนส่ิงที่จําเปนมากสําหรับ
สถาปนิกเพื่อที่จะไดทราบทัศนคติของลูกคาสํานักงานสถาปนิกเกี่ยวกับความพึงพอใจ
หรือขอคิดเห็นเกี่ยวกับคุณภาพของงาน การใหบริการลูกคา ขอบเขตการใหบริการ    
คาบริการ กระบวนการทํางาน หรือ ความพึงพอใจสวนตัวตางๆ เปนตน ซึ่งขอมูลตางๆ
เหลานี้จะมีประโยชนในนํามาใชปรับปรุงการทํางานของสํานักงานสถาปนิก

4.5 กระบวนการวางแผนการตลาดในสํานักงานสถาปนิก
ในกระบวนการวางแผนการตลาดประกอบดวยขั้นตอนตางๆ 9ดังนี้

4.5.1 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก
ไดแก การวิเคราะหสภาพเศรษฐกิจ การเมือง  กฎหมาย สังคมวัฒนธรรม และ

เทคโนโลยีตางๆ ซึ่งการวิเคราะหปจจัยภายนอกจะชวยใหสํานักงานทราบแนวโนมของตลาด 
สภาพเศรษฐกิจ และปจจัยตางๆที่เกี่ยวของตอการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรม

4.5.2 การวิเคราะหปจจัยภายใน
การวิเคราะหปจจัยภายในจะชวยใหทราบจุดออนและจุดแข็งของสํานักงาน ส่ิงใดที่

เปนจุดแข็งก็ควรใหความสําคัญและรักษาไว สวนจุดออนก็เปนสิ่งที่สํานักงานตองพิจารณา
ปรับปรุงใหดีขึ้น

                                                          
9 Joseph A. Denkin, Architect’s Handbook of Professional Practice, 13th Ed. (New York: John Wiley

& Son, 2001), p. 148.
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4.5.3 การกําหนดเปาหมายการตลาด
การกําหนดเปาหมายจะเปนส่ิงที่บงบอกถึงความมุงหวังของสํานักงาน ซึ่งจะชวย

เปนแนวทางในการกําหนดแผนและกลยุทธดานการตลาดตอไป ซึ่งเปาหมายการตลาดไมใช
เพียงแตเพื่อผลกําไรสูงสุดเสมอไป แตอาจอยูในรูปของความมุงหวังอื่นๆ เชน เพื่อชื่อเสียง
สํานักงาน เพื่อการยอมรับของสังคม เพื่อการทํางานเพื่อสังคม และเพื่อคุณภาพของงานที่ดีที่
สุด เปนตน ซึ่งสํานักงานสถาปนิกไมควรคํานึงถึงเพียงแตผลกําไรเพียงอยางเดียว เพราะอาจ
นําความเสื่อมเสียมาสูวิชาชีพได

4.5.4 การเลือกตลาดเปาหมายและการวางจุดยืน (Positioning) ของสํานักงาน
การเลือกเปาหมายและการวางจุดยืนของสํานักงานจะทําใหสํานักงานสถาปนิกมี

ทิศทางที่ชัดเจนในการกําหนดกลยุทธและการปฏิบัติงานตางๆ ยิ่งขึ้น

 การแบงสวนตลาดและการเลือกตลาดเปาหมาย
เปนการยากที่สํานักงานสถาปนิกจะสนองความตองการของลูกคาทุกคนเนื่อง

จากขนาดตลาดกวางเกินไป  สํานักงานสถาปนิกจึงจําเปนตองแบงสวนตลาด            
และเลือกตลาดเปาหมายที่สํานักงานตองการจะมุงเนน  สํานักงานอาจใชเกณฑตางๆ 
ในการแบงสวนตลาด ไดแก
(1) ประเภทและขนาดของของโครงการ

สํานักงานสถาปนิกบางแหงอาจใชประเภทของโครงการเปนการแบงสวน
ตลาด เชน บางสํานักงานอาจเนนการออกแบบบาน เนนการออกแบบโรงพยาบาล 
หรือเนนการออกแบบสนามบิน หรือบางครั้งสํานักงานสถาปนิกอาจใชขนาดของ
โครงการเปนตัวแบงสวนตลาด เชน เลือกรับเฉพาะอาคารขนาดใหญ ที่มีงบ
ประมาณการกอสราง 20 ลานบาทขึ้นไป เปนตน

(2) ขอบเขตของการใหบริการ
สํานักงานสถาปนิกแตละแหงมักจะมุงเนนการใหบริการในวิชาชีพที่ตาง

กัน บางสํานักงานอาจมีการใหบริการที่ครบวงจร บางแหงอาจใหบริการออกแบบ
และควบคุมงาน บางแหงควบคุมงานอยางเดียว ออกแบบอยางเดียว หรือออกแบบ
ตกแตงภายในอยางเดียว เปนตน

(3) กลุมลูกคา
ลูกคาแตละกลุมก็จะมีความตองการที่แตกตางกัน โดยสํานักงาน

สถาปนิกอาจมีการแบงสวนตลาดและเลือกที่จะใหบริการกับลูกคาเพียงบางกลุม 
เชน อาจเลือกรวมงานกับลูกคาที่เปนองคกรเอกชน ลูกคาภาครัฐบาล ลูกคาที่เปน
บุคคลธรรมดา หรืออาจเลือกที่จะรวมงานกับลูกคาที่เปนชาวตางประเทศ นอกจาก
นั้นสํานักงานสถาปนิกอาจจะแบงลูกคาตามทัศนติ เชน เลือกรวมงานกับลูกคาที่มี
ความเข าใจในคุณคาของงานสถาปตยกรรม  หรือ ลูกคาที่ตองการงาน
สถาปตยกรรมที่ไมทําลายสภาพแวดลอม เปนตน
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(4) คาบริการวิชาชีพ
คาบริการวิชาชีพจะมีผลตอการแบงสวนตลาดและระบุตลาดเปาหมาย 

การตั้งราคาที่สูงก็จะเหมาะกับลูกคากลุมหนึ่ง หรือราคาต่ําก็จะเหมาะสมกับลูกคา
อีกกลุมหนึ่ง

 การวางจุดยืน (Positioning) ของสํานักงาน
หลังจากที่สํานักงานสถาปนิกเลือกตลาดเปาหมายที่ตองการแลว สํานักงานก็

ควรวางจุดยืนสํานักงานหรือกําหนดรูปแบบสํานักงานใหสอดคลองกับตลาดเปาหมาย 
ซึ่งอาจแบงไดเปน 3 ลักษณะ 10 ไดแก
- Strong idea Firms เปนสํานักงานที่มีการจัดระบบที่จะทํางานที่มีความชํานาญ

เฉพาะดาน หรือนําเสนอสิ่งใหมๆในโครงการที่มีลักษณะเฉพาะตัว เหมาะกับ    
โครงการที่มีความยืดหยุน สํานักงานที่เนนดานความแนวความคิดเปนหลัก ตัวผูนํา
จะเปนผูที่มีความสามารถเชี่ยวชาญจะเปนผูออกคําส่ังสุดทาย

- Strong service Firms เปนสํานักงานที่เนนทางดานประสบการณและความนาเชื่อ
ถือ โดยเฉพาะงานที่มีความซับซอน สํานักงานในรูปแบบ Strong services Firms 
ส่ิงที่นํามาใชในโครงการคือ การใหบริการที่ครอบคลุมแกลูกคา ที่ตองการมีความ
สัมพันธอยางใกลชิดในกระบวนการทํางาน

- Strong delivery Firms เปนสํานักงานที่ถูกสรางใหสามารถจัดการการบริการ 
อยางมีประสิทธิภาพสูงสุดไมวาจะเปนดานการควบคุมราคาและตารางเวลา  โดย
สวนใหญเปนงานที่คลายๆกัน หรือเปนงานประจํา และสวนมากลูกคาจะเนนตัว   
ผลผลิตมากกวาการบริการ

โดยจุดยืนของสํานักงานทั้ง 3 ลักษณะนั้น ไมไดเปนตัวตัดสินวา สํานักงานจะ
ประสบความสําเร็จหรือไม การที่สํานักงานประสบความสําเร็จนั้น จะตองแสดงจุดแข็งในการ
ออกแบบ การบริการหรือการนําสงผลงานในพื้นที่ของตน เพื่อเนนใหเห็นถึงความแตกตาง ซึ่ง
อาจมีการเปลี่ยนแปลงตามจุดแข็งของสํานักงานหรือตามแนวทางการตลาด สํานักงานสวน
ใหญที่พยามยามจัดหาทั้ง 3 ส่ิงนี้มารวมกัน ประเด็นที่สําคัญคือ การที่จะเนนสวนใดสวนหนึ่ง
นั้น ลูกคามักจะมีสิทธิในการตัดสินใจ และสํานักงานก็พยายามหาสิ่งที่ลูกคาตองการ ซึ่งเปน
เรื่องที่ยากในการทํางานใหออกมาดีที่สุดได

4.5.5 การกําหนดกลยุทธการตลาดเพื่อใหบรรลุเปาหมายการตลาด
กลยุทธการตลาดเปนการระบุกิจกรรมที่เฉพาะเจาะจง เพื่อใหสามารถบรรลุ      

เปาหมายการตลาด ในตลาดเปาหมายที่สํานักงานเลือก กลยุทธดานการตลาดเปนตัว
กําหนดวางานจะออกมาในรูปแบบใด รวมทั้งเปนแนวทางในการปฏิบัติงาน และแผนงานใน
การบริหาร

                                                          
10 David Haviland, Architect’s Handbook of Professional Practice, 12th Ed. (New York: John Wiley &

Son, 1997), pp 161-162.
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ในที่นี้จะขอยกตัวอยางเปาหมายการตลาด และกลยุทธการตลาด เพื่อใหเห็นความ
แตกตางระหวางเปาหมาย กับกลยุทธ 11

เปาหมาย ตองการที่จะเพิ่มกําไรของสํานักงานจากกลุมลูกคาที่เปนสถาบันการ
ศึกษา 20 เปอรเซ็นต ในระยะเวลา 3 ป

กลยุทธ สํานักงานจะขยายขอบเขตการใหบริการกับลูกคากลุมสถาบันการศึกษา 
โดยเพิ่มการใหบริการบริหารอาคารและสถานที่ (Facilities Management)

(รายละเอียดของกลยุทธการตลาด จะกลาวถึงในหัวขอที่ 4.6)

4.5.6 การนําแผนไปปฏิบัติและประเมินผล
เมื่อสํานักงานมีการวางแผน และการกําหนดกลยุทธการตลาดเปนที่เรียบรอยแลว 

ตอจากนั้นก็คือการนําแผนนั้นไปปฏิบัติ ซึ่งจะมีประเด็นในการพิจารณาดังนี้ 12

 บุคลากรผูรับผิดชอบ
บางสํานักงานจะมีการมอบหมายหนาที่ความรับผิดชอบดานการตลาดที่ชัดเจนให

แตละบุคคล ซึ่งหนาที่รับผิดชอบนี้จะขึ้นอยูกับขนาดของสํานักงาน ในสํานักงานขนาดเล็ก
สวนใหญผูบริหารสํานักงานจะเปนผูที่ทําการตลาดเอง สวนในสํานักงานขนาดใหญผูนําใน
การทําการตลาดจะมีลักษณะเปนกลุม หรืออาจจะมีผูจัดการฝายการตลาด

สวนการนําแผนไปปฏิบัตินั้นอาจจะเปนไปไดงายหากพนักงานในสํานักงานมีความ
เขาใจในบทบาทและหนาที่ของตนเอง การยอมรับของพนักงานในองคกรประกอบกับระบบ
ในการ    ประเมินผลที่ดีจะทําใหการนําแผนไปปฏิบัติบรรลุผลสําเร็จ
 คาใชจาย

คาใชจายในการทําการตลาดเปนส่ิงที่สํานักงานตองพิจารณากอนการทําการตลาด 
เนื่องจากกิจกรรมทางการตลาดแตละประเภทมีตนทุนที่ตางกัน สํานักงานตองทราบวามี   
งบประมาณสําหรับการตลาดเทาไร เพื่อที่จะไดวางแผนการตลาดใหสอดคลองกับ            
งบประมาณที่มีอยู
 การประเมินผล

เพื่อกลยุทธดานการตลาดใหไดผลดีที่สุดก็คือตองการประเมินผลอยางสม่ําเสมอ 
อาจจะมีการพิจารณาตรวจผลทุกสัปดาห ทุกเดือน หรือทุก 3 เดือน ในการพิจารณาตรวจผล
นั้นควรมีการสอบถามเกี่ยวกับประสิทธิผลในการวิจัยตลาด กลยุทธดานการตลาด           
การสงเสริมการตลาด หรือความพึงพอใจของลูกคา เปนตน ซึ่งส่ิงเหลานี้จะเปนขอมูลที่
สําคัญสําหรับสํานักงานในการปรับปรุงและพัฒนาแผนการตลาด

                                                          
11 Joseph A. Denkin, Architect’s Handbook of Professional Practice, 13th Ed. (New York: John Wiley

& Son, 2001), p.149.
12 Joseph A. Denkin, Architect’s Handbook of Professional Practice, 13th Ed. (New York: John Wiley

& Son, 2001), pp.152-153.
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4.6 กลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก

กลยุทธการตลาดที่มีประสิทธิภาพนั้น จะแปรเปลี่ยนตามความแตกตางของ   สํานักงานแตละแหง
และโครงการแตละโครงการ ในขณะที่กลยุทธที่เฉพาะเจาะจงดานการตลาดสวนใหญจะขึ้นอยูกับอายุและขนาด
ของสํานักงาน รวมถึงประสบการณในการทํางาน ซึ่งกลยุทธการตลาดนี้สามารถแบงออกเปน 2 ลักษณะ คือ 
การตลาดเชิงรุก และการตลาดเชิงรับ 13

 การตลาดเชิงรุก
การตลาดเชิงรุก เปนแนวทางในการทําใหไดมาซึ่งโอกาสใหมๆ ที่ไมมีอยูในปจจุบัน ซึ่ง

เปนหนทางที่ทําใหเกิดความกาวหนา ทําใหเกิดการติดตอลูกคาใหมๆ ขึ้น มีการสํารวจตลาดกลุม
ใหม  และเกิดแนวความคิดใหมๆ ที่จะทําใหกลุมลูกคาเกิดความสนใจได

โดยปกตินั้นการตลาดแบบเชิงรุก จะมีบทบาทสําคัญมากในขณะที่สํานักงานยังมีขนาด
เล็กและใหมอยู เนื่องจากสํานักงานยังมีผลงานออกไปไมมาก และยังไมเปนที่รูจักเพียงพอที่จะรอ
โอกาสใหลูกคาติดตอเขามากอน เพราะฉะนั้นสํานักงานจึงอาจตองมีการทําการตลาดเชิงรุก เพื่อ
แสวงหาโอกาสตางๆ ในการไดมาซึ่งลูกคา แตการตลาดแบบเชิงรุกอาจทําใหสํานักงานตองส้ิน
เปลืองงบประมาณและเวลามาก และตองมีการวิจัยและศึกษาตลาด  ซึ่งกลยุทธสําหรับการตลาด
เชิงรุก ไดแก

- การขยายตลาด และการหาตลาดใหมๆ เชน การออกไปรับงานตางประเทศ
- การเสนอตัวเขาทํางานกับลูกคาที่มีศักยภาพในการทํางานหรือลูกคาที่ตองการลง

ทุน ไดแกการเขาไปพบกับลูกคา การโทรศัพทติดตอ และการสง Proposal หรือผล
งานของสํานักงานใหลูกคาดู แตทั้งนี้ตองไมกระทําในกรณีที่ลูกคามีสถาปนิกราย
อื่นใหบริการอยูแลว

- การเปดสํานักงานสาขายอย เพื่อเพิ่มศักยภาพในการทํางาน
- การเขาประกวดแบบ
- การเผยแพรผลงาน

 การตลาดเชิงรับ (Reactive Marketing)
การตลาดเชิงรับนั้นสามารถสรุปไดวา เปนสวนที่เกี่ยวของกับการขานรับหรือตอบสนองการ

รองขอ ทั้งที่เปนลายลักษณอักษร จากความตองการของโครงงาน  การไดรับเชิญจากลูกคาใหไป
สัมภาษณ หรือการไดรับเชิญใหเขาประกวดแบบ ในขณะที่การตลาดแบบเชิงรุก มีความจําเปนในกรณี
ที่ตองการทําใหเกิดความแตกตาง ความหลากหลายและตองการตอบสนองความจําเปนของการ
เปล่ียนแปลงวิธีการทางเศรษฐกิจ การตลาดแบบเชิงรับนั้นจะมีโอกาสไดงานก็ตอเม่ือสํานักงานมีคุณ

                                                          
13 Pressman, Andy, Professional Practice 101: A Compendium of Business and management

Strategies in Architecture (New York: John Wiley&Sons, 1997) pp.189-199.
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สมบัติที่ดีพรอมอยูแลว หรือเปนการตลาดในลักษณะที่มุงเนนการสรางความ    พึงพอใจใหกับลูกคาที่
เขามาวาจางสํานักงานหรือเขามาติดตอสํานักงาน ไดแก

- การสรางความพึงพอใจใหแกลูกคา เชน การใหบริการที่ดี การทํางานออกแบบที่ดี
- การสรางภาพลักษณที่ดีใหแกองคกร
- การสงเสริมความเชี่ยวชาญเฉพาะดานของสํานักงาน และการสรางความแตกตางใหกับ

สํานักงาน
- การจัดทํา Proposal ที่ดี

จากเอกสารของ AIA ไดสรุปกลยุทธการตลาดของสํานักงานสถาปนิก14 ดังนี้

(1) การสรางความสัมพันธที่เหนียวแนนจากลูกคาเกา  เนื่องจากการสรางงานจากลูก
คากลุมเดิมจะลดคาใชจายและทรัพยากรในการทํางาน

(2) การเสนอบริการเพิ่มเติมหรือการเสนอบริการใหม เนื่องจากสามารถเพิ่มกําไรและ
สรางความนาเชื่อถือจากลูกคาเกา ถาเราสามารถใหในส่ิงที่จําเปนซึ่งลูกคายังไม
สามารถมองเห็นได และสามารถใชเพื่อดึงดูดลูกคาใหมได ขอดีคือการใหบริการเสริมจะ
ลดความเส่ียงในการทํางานเพิ่ม เนื่องจากจะเปนงานตอเนื่องจากงานเดิม

(3) การขยายขอบเขตของการใหบริการ เพื่อใหสํานักงานมีความสามารถในการทํางาน
สูงขึ้น มีลักษณะเปนมืออาชีพมากขึ้น

(4) การขยายขนาดของสํานักงาน เม่ือสํานักงานมีศักยภาพในการทํางานมากขึ้น หรือ
ตลาดของสํานักงานในปจจุบันเล็กไป การขยายของสํานักงานอาจทําไดโดยการเพิ่ม
สํานักงานสาขา การเพิ่มจํานวนบุคลากร ซึ่งทําใหประสิทธิภาพในการดําเนินงานสูงขึ้น

(5) การรับนวัตกรรมใหมๆมาใช เชน คอมพิวเตอร มาตรฐานการทํางานตางๆ ทําใหการ
ทํางานมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากขึ้น

(6) การหาโครงการใหมๆ หรือลูกคากลุมใหม ใชเมื่อสํานักงานไมสามารถที่จะ  เติบโต
ขึ้นจากกลุมลูกคาเดิมได การหากลุมลูกคาใหมนี้จะเปนการขยายฐานทางการตลาดของ
สํานักงาน ซึ่งจะตองอาศัยการวิจัยตลาดเพื่อใหเขาใจลูกคาใหม

นอกจากนี้ AIA ยังไดกลาวถึงกลยุทธการตลาดอื่นๆ อีก 3 ประการ สําหรับสํานักงานสถาปนิก 15ไดแก

- การประชาสัมพันธ (Public Relation)

เปนสวนสําคัญของวิชาชีพที่สงผลตอการตลาดในลักษณะที่ทําใหผลงานหรือชื่อเปน
ที่รูจักแกสาธารณชน โดยมุงประเด็นไปที่ลักษณะเฉพาะและคุณคาของวิชาชีพสถาปตยกรรม

                                                          
14 Joseph A. Denkin, Architect’s Handbook of Professional Practice, 13th Ed. (New York: John Wiley

& Son, 2001), pp.150-151.
15 Joseph A. Denkin, Architect’s Handbook of Professional Practice, pp.167-181.
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โดยที่กระบวนการการประชาสัมพันธตองตรงตามเปาหมายทางการตลาด อธิบาย
ในส่ิงที่ลูกคาไมรู โดยมีลําดับขั้นตอน 16ดังนี้

 ประเมินสถานภาพของสํานักงาน โดยการทําความเขาใจวิชาชีพ และสํานัก
งานวามีจุดออน จุดแข็งตรงไหน

 ตรวจสอบกลุมเปาหมาย ตองดูวาผูรับขาวสารกลุมไหนเปนเปาหมายหลัก และ
เปาหมายรองที่ตองการใหรับขาวสาร เชน เจาของโครงการ       ผูรับเหมา หรือ
พนักงานในสํานักงาน

 ตรวจสอบขาวสารที่ตองการสง โดยตองตรงกับส่ิงที่ผูรับขาวสารตองการรูและ
สามารถทําความเขาใจไดงาย

 เลือกเครื่องมือในการสื่อสารที่เหมาะสม ตองพิจารณาถึงปจจัยตางๆ เชน 
ทักษะของผูรับสาร หรือราคา เพื่อที่จะสามารถเลือกรูปแบบและวิธีการที่
เหมาะสม

เครื่องมือในการทํางานประชาสัมพันธ
 การเขียนบทความออกสูสาธารณชน
 การเผยแพรผลงาน และแนวคิดในหนังสือ วารสาร
 การออก Booth แสดงผลงาน
 การโปรโมทงานที่ไดรับรางวัล
 การเขารวมกิจกรรมทางสังคม

- การเขารวมกิจกรรมสาธารณะหรือกิจกรรมทางวิชาชีพ

สถาปนิกก็เปนสวนยอยของสังคมซ่ึงมีโอกาสที่จะปรับปรุงส่ิงตางๆที่มนุษยสรางขึ้น 
เปนการสรางภาพลักษณที่ดีของสถาปนิกตอสาธารณชน เพื่อใหสาธารณชนจะสามารถเขาใจ
บทบาทของสถาปนิกตอสังคม ซึ่งการเขาไปเกี่ยวของกับสังคมทําไดหลายวิธี เชน การเสนอ
ตัวเขาไปชวยในสังคมที่ตนเองอยูเมื่อมีโครงการตางๆ เชนการอนุรักษอาคารประวัติศาสตร 
การออกกฎหมาย เปนตน เพื่อเปนการเพิ่มคุณคาทางดานวิชาชีพทั้งแกองคกรของชุมชนและ
ของรัฐ ตลอดจนเปนผูสนับสนุนกิจการสาธารณะ ในการกําหนดนโยบายตางๆ ตลอดจนการ
ตัดสินคดีความขอพิพาทตางๆที่เกี่ยวกับส่ิงกอสรางและกายภาพ

สวนการที่ผูบริหารเขารวมกิจกรรมทางวิชาชีพ เชน การเปนกรรมการสภาสถาปนิก
หรือสมาคมสถาปนิก การเขารวมประชุมสัมมนาในวิชาชีพ จะเปนการนําความรูจากการ
ปฏิบัติวิชาชีพมาชวยพัฒนาวิชาชีพใหเจริญกาวหนาขึ้น และยังเปนการสรางความรูจัก และ
เกิดความสัมพันธอันดีระหวางเพื่อนรวมวิชาชีพดวยกัน และจะเกิดการสนับสนุนเกื้อกูลกัน
และกันในการทํางานระหวางเพื่อนรวมวิชาชีพ

                                                          
16 Joseph A. Denkin, Architect’s Handbook of Professional Practice, 13th Ed. (New York: John Wiley

& Son, 2001), p. 167-169.
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- การเขารวมกิจกรรมทางการศึกษาสถาปตยกรรม

สถาปนิกสามารถแสดงบทบาทในการชวยนักศึกษาสถาปตยกรรมใหเรียนรูทาง
ดานการออกแบบและทางธุรกิจ เชน เขารวมกิจกรรมทางการออกแบบของนักศึกษา เชน 
ตรวจงานนักศึกษา เพื่อนําความรูในวิชาชีพมาอธิบายใหนักศึกษาไดรับรูในการตรวจงาน เปน
วิทยากรพิเศษในการบรรยายเกี่ยวกับเทคโนโลยีและวิชาชีพ  จัดนิทรรศการและเปดสํานักงาน
ใหเขาเยี่ยมชม การจัด Workshop ตางๆ การรับนักศึกษาฝกงาน สนับสนุนดานการเงินและ
กิจกรรมนักศึกษา เปนตน ซึ่งกิจกรรมตางๆเหลานี้นอกจากจะเปนการใหความรูกับนักศึกษา
เพื่อการพัฒนาวิชาชีพแลว ยังเปนการสรางภาพลักษณที่ดี และความนาเชื่อถือแกสถาปนิก
ดวย

4.7 สรุปกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก

จากการศึกษาการตลาดของสํานักงานสถาปนิกจากหนังสือ วารสาร งานวิจัยที่เกี่ยวของ เอกสารตางๆ 
และจากการสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิกเบื้องตน สามารถสรุปกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงาน
สถาปนิก ไดวากลยุทธการตลาดสามารถแบงออกไดเปน 2 ลักษณะใหญๆ คือ การตลาดเชิงรุก และการตลาด
เชิงรับ ซึ่งและละวิธีการมีรายละเอียด ดังนี้

 การตลาดเชิงรุก ไดแก

1.  การขยายตลาด
เมื่อสํานักงานใหบริการไปไดระยะเวลาหนึ่งแลว อาจตองมีการขยายการตลาด

เนื่องจากตลาดเดิมเริ่มที่จะอิ่มตัว เชน
- การขยายฐานลูกคา เชน แตเดิมอาจเคยรับงานกับลูกคาที่เปนภาคเอกชนอยาง

เดียว อาจเขามารับงานกับลูกคาที่เปนภาคราชการดวย หรือแตกอนเคยรับงานกับ
ลูกคากลุมนักธุรกิจโรงแรมเปนหลัก อาจขยายมารับงานกับลูกคากลุมธุรกิจบันเทงิ 
เชน หางสรรพสินคา หรือแมกระทั่งการออกไปรับงานกับลูกคาที่อยูตางประเทศ 
เปนตน

- การขยายขอบเขตการใหบริการ เปนอีกแนวทางหนึ่งของการขยายตลาด เชน 
สํานักงานเคยรับออกแบบเพียงอยางเดียว ปจจุบันสํานักงานมีการขยายออกมา
บริหารงานกอสราง และเปนที่ปรึกษาโครงการดวย ซึ่งอาจทําใหไดลูกคากลุมใหมๆ 
และขยายชวงเวลาในการทํางานกับลูกคาเกาใหยาวนานขึ้น

- การเปดสํานักงานสาขา ซึ่งอาจเปนการเปดสํานักงานสาขาในตางพื้นที่ หรือใน
พื้นที่เดียวกันกับสํานักงานแหงเดิม ซึ่งเปนการเพิ่มชองทางและศักยภาพในการรับ
งาน เชน การเขาไปเปดสํานักงานสาขาในตางจังหวัด หรือการเขาไปเปดสํานักงาน
สาขาในตางประเทศ เพื่อที่จะเปนชองทางในการรับงานในพื้นที่นั้นๆ มากขึ้น และ 



63

ยังทําใหการทํางานตางพื้นที่สะดวกและคลองตัวมากขึ้น สวนการเปดสํานักงาน
สาขาในพื้นที่เดียวกันอาจมีจุดประสงคเพื่อเพิ่มศักยภาพในการรับงานมากขึ้น

2. การเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมาย
เปนการเขาไปติดตอเพื่อเสนองาน หรือแนะนําตัวกับลูกคาเปาหมาย หรือลูกคาที่

สํานักงานเห็นวามีศักยภาพ หรือพรอมจะลงทุนทําโครงการ ซึ่งอาจจะเปนลูกคาที่มีคนแนะ
นําแกสํานักงาน หรืออาจเปนลูกคาที่สํานักงานไมเคยรูจักมากอนก็ได ผูบริหารสํานักงานอาจ
เขาไปติดตอลูกคาเอง หรือใหสถาปนิกเปนผูติดตอ หรือบางครั้งสํานักงานอาจใชนายหนา
เปนผูเขาไปติดตอกับลูกคาแทนสํานักงาน

3. การประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน
เปนการทําใหสํานักงาน หรือผลงานเปนที่รูจักของสาธารณชนหรือลูกคาดวยวิธีการ

ตางๆ ไมวาจะเปนการจัดทําหนังสือรวบรวมผลงานของสํานักงาน การนําผลงานลงหนังสือ 
วารสารตางๆ การจัดทําจดหมายขาวของสํานักงาน หรือการจัดแถลงขาวตางๆ ซึ่งจะทําให
ลูกคาเขาใจแนวความคิด และเห็นผลงานของสํานักงาน

4. การเขารวมประกวดแบบ
การเขารวมประกวดแบบจัดเปนการตลาดเชิงรุกอีกวิธีการหนึ่ง เนื่องจากสํานักงาน

จะตองมีการเสนอแนวคิด แบบสถาปตยกรรม รวมทั้งทีมงานใหผูที่จัดประกวดแบบพิจารณา 
หากสํานักงานแหงใดชนะก็จะไดรับคัดเลือกเปนผูออกแบบขั้นสุดทาย สําหรับในประเทศไทย
แลว โครงการของภาครัฐบาลและรัฐวิสาหกิจมักจะตองมีการจัดประกวดแบบ หรือประกวด
คุณสมบัติ ตามระเบียบพัสดุ สวนของภาคเอกชนนั้นจะมีการจัดประกวดแบบหรือไมก็แลว
แตเจาของโครงการ

 การตลาดเชิงรับ ไดแก

5. การเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจ และสามารถสรางช่ือเสียงใหสํานักงาน
สําหรับสํานักงานใหมนั้นจําเปนตองมีผลงานแรกเริ่ม เพื่อใหมีผลงานชิ้นตอเนื่อง

เรื่อยๆ เนื่องจากผลงานของสํานักงานสถาปนิกเปนเปนส่ิงที่สามารถเห็นและจับตองได 
เพราะฉะนั้นจะมีลูกคารายใหมๆ เปนจํานวนมากที่เขามาวาจางสํานักงานสถาปนิก และ
สํานักงานสถาปนิกควรแสวงหาโอกาส หรือเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจที่สามารถสราง  
ชื่อเสียงใหกับสํานักงาน และโดยเฉพาะโครงการที่เปนอาคารสาธารณะจะมีโอกาสที่คนจะ
เห็นผลงานไดมากกวาโครงการสวนตัว

6. การปรับปรุง และพัฒนาผลงาน หรือการใหบริการ
สํานักงานสถาปนิกจําเปนตองมีการปรับปรุง และพัฒนาผลงาน และการใหบริการ

อยูเสมอ เนื่องจากโลกมีการเปลี่ยนแปลงและการพัฒนาตลอดเวลา หากสํานักงานใดหยุดนิ่ง
อยูกับที่ก็เทากับวาสํานักงานนั้นลาหลัง และโดยเฉพาะอยางยิ่งหากสํานักงานแหงใดมอง
เห็นโอกาสหรือชองวางทางการตลาด และมีการใหบริการในสิ่งที่เปนความตองการอยางสูง
ของตลาด หรือเปนบริการที่แปลกใหมยังไมมีผูใดใหบริการก็ยอมทําใหสํานักงานแหงนั้นมี
ความไดเปรียบสํานักงานแหงอื่น
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7. การสราง และรักษาความสัมพันธกับลูกคาอยางตอเนื่อง
การรักษาความสัมพันธกับลูกคาเกาของสํานักงาน และการสรางความสัมพันธกับ

ลูกคาอยางตอเนื่องนั้น เปนการตลาดวิธีการที่ไดผลดีมากสําหรับสํานักงานสถาปนิก เนื่อง
จากลูกคาของสํานักงานสถาปนิกเปนลูกคาเกาที่มีงานตอเนื่องเปนจํานวนมาก และ           
คาใชจายในการหาลูกคาใหมนั้นสูงกวาคาใชจายในการรักษาลูกคาเกามาก

8. การสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม
เปนวิธีการที่จะทําใหไดรับงานทางออม หรือในระยะยาว ลูกคามักพิจารณาเลือก

สถาปนิกที่มีความรูจักคุนเคยกันมากอน เนื่องจากโครงการกอสรางเปนโครงการที่ตองมีการ
ลงทุนคอนขางสูง เพราะฉะนั้นการที่สถาปนิกมีการรูจักคุนเคยกับลูกคามากอนจะทําใหลูกคา
ไววางใจสถาปนิกยิ่งขึ้น ซึ่งเครือขายความสัมพันธทางสังคมอาจมาจากหลายทาง ไดแก

- การรูจักกันเปนการสวนตัว เชน เพื่อนฝูง ญาติพี่นอง
- การเขารวมเปนสมาชิกสมาคม หรือชมรมตางๆ
- การออกงานสังคม

9. การสรางพันธมิตรทางธุรกิจ
พันธมิตรทางธุรกิจของสํานักงานสถาปนิก อาจเปนสํานักงานสถาปนิกดวยกัน หรือ

สํานักงานของสาขาอื่นๆ ที่ตอเนื่องกัน เชน วิศวกร มัณฑนากร หรือ ภูมิสถาปนิก ซึ่ง       
สํานักงานแหงใดมีพันธมิตรทางธุรกิจมากยอมเปนสํานักงานที่ไดเปรียบ นอกจากจะสามารถ
รวมตัวกันทําโครงการที่สํานักงานมีศักยภาพหรือความรูไมเพียงพอแลว พันธมิตรทางธุรกิจ
มักจะเปนผูที่แนะนํางาน หรือลูกคามาใหอยูเสมอ

10.  การสรางความโดดเดน และเอกลักษณเฉพาะของสํานักงาน
สํานักงานแหงใดที่มีความโดดเดน หรือมีเอกลักษณเฉพาะทําใหลูกคาสามารถ   

จดจําได สํานักงานแหงนั้นจะสามารถดึงดูดลูกคาไดดีกวาสํานักงานแหงอื่นๆ เนื่องจากเมื่อ
ลูกคาจะเลือกสํานักงานสถาปนิก ลูกคามักจะนึกถึงสํานักงานที่ตนจดจําได และรูจักในทางที่
ดีกอน และสํานักงานตองสามารถรักษาภาพลักษณที่ดีนี้ไวใหไดตลอด

สรุปแลว ไมวาสํานักงานสถาปนิกแตละแหงจะมีกลยุทธการตลาดเชนไร แตพื้นฐานของสํานักงาน
สถาปนิกทุกแหงก็คือ การทํางานที่มีคุณภาพ และถูกตองตามหลักวิชาสถาปตยกรรม ถึงแมวาสํานักงาน
สถาปนิกจะทําการตลาดที่ดีเพียงใดก็ตาม แตถาสํานักงานแหงนั้นทํางานไมมีคุณภาพแลว ผลงานยอมเปนเปน
ส่ิงที่ทําลายการตลาดเสียเอง นอกจากนี้สถาปนิกยังจะตองยึดมั่นในจรรยาบรรณแหงวิชาชีพ และมาตรฐานแหง
วิชาชีพดวย

จากกลยุทธการตลาดที่ผูวิจัยสรุปได ผูวิจัยจะนํากลยุทธเหลานี้ไปสัมภาษณผูบริหารสํานักงาน
สถาปนิกในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อใหไดขอมูลวาสํานักงานแตละแหงใชกลยุทธเหลานี้หรือไม และหากใชแลว
ไดผลอยางไร หรือสํานักงานเหลานี้มีกลยุทธการตลาดใดนอกเหนือจากที่ผูวิจัยสรุปไดหรือไม ซึ่งผลจากการ
สัมภาษณสามารถดูรายละเอียดในบทที่ 6 และ บทที่ 7 ตอไป



บทที่ 5

วิธีดําเนินการวิจัย

ในการวิจัยเรื่องการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก จะใชการสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิก
เพื่อใหทราบลักษณะตางๆ ของสํานักงาน และการใชกลยุทธการตลาดของสํานักงาน โดยใชแบบสัมภาษณเปน
เครื่องมือในการวิจัย เพื่อใหสามารถสอบถามความคิดเห็นในเชิงลึกไดอยางละเอียด และไดคําตอบที่ชัดเจนและ
ตรงตามวัตถุประสงค

5.1 วิธีดําเนินการวิจัย

ผูวิจัยไดดําเนินงานวิจัยตามขั้นตอนตางๆ ดังนี้

1. ทําการศึกษาขอมูลตางๆ จากหนังสือ วารสาร บทความ วิทยานิพนธ และงานวิจัยจากแหลงตางๆ ซึ่ง
ประกอบดวยประเด็นตางๆ ดังนี้

- หลักการ แนวคิด และทฤษฎีการตลาด เพื่อสรางความเขาใจเบื้องตนเกี่ยวกับหลักการตลาด
และเพื่อวิเคราะหหาสวนที่สามารถนํามาประยุกตใชกับสํานักงานสถาปนิกได

- หลักการในการใหบริการวิชาชีพสถาปตยกรรมหลัก ขอบเขตงานที่ใหบริการจรรยาบรรณแหง
วิชาชีพ และมาตรฐานในการประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรม เพื่อเปนกรอบในการกําหนด  
กลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก เนื่องจากกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงาน
สถาปนิก จะตองอยูภายใตจรรยาบรรณแหงวิชาชีพสถาปตยกรรม และควรเหมาะสมกับ
ลักษณะการใหบริการวิชาชีพ

- ความเปนมาของการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมภาคเอกชนในประเทศไทย เพื่อใหเขาใจถึง
พัฒนาการของวิธีการดําเนินงาน และวิธีการไดงานของสํานักงานสถาปนิก

- ขอมูลเกี่ยวกับลักษณะเฉพาะของการตลาดสํานักงานสถาปนิก และกลยุทธการตลาดสําหรับ
สํานักงานสถาปนิก เนื่องจากสํานักงานสถาปนิกจะมีการตลาดที่แตกตางจากองคกรธุรกิจ
เอกชนทั่วๆ ไป

2. สัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิกในเบื้องตน เพื่อหาขอมูลเกี่ยวกับลักษณะเฉพาะของสํานักงาน
สถาปนิก วิธีการดําเนินงาน เปาหมาย ลูกคา วิธีการไดรับงาน และกลยุทธการตลาดที่สํานักงาน
สถาปนิกในประเทศไทยใชอยูปจจุบัน

3. สรุปกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิกจากการศึกษาเอกสารในประเด็นตางๆ ที่ไดกลาวมา
ทั้งหมด และจากการสัมภาษณเบื้องตน และนํากลยุทธการตลาดที่สรุปไดไปเปนขอมูลในการสราง
แบบสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนกิ

4. เก็บขอมูลภาคสนามโดยการสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิกกลุมตัวอยาง เพื่อที่จะศึกษาการใช
กลยุทธการตลาดของสํานักงานสถาปนิก และผลที่ไดรับจากการใชกลยุทธการตลาดวิธีการตางๆ เพื่อ
วิเคราะหวากลยุทธการตลาดแตละประเภทที่ผูวิจัยสรุปไดนั้น เม่ือสํานักงานใชแลวมีผลอยางไร และมี
กลยุทธการตลาดใดที่สํานักงานใชนอกเหนือจากที่ผูวิจัยสรุปได



66

5. นําขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิกทั้งหมด มาวิเคราะห และอภิปรายผล    
เชิงบรรยาย ประกอบกับแจกแจงความถี่เปนรอยละ

6. สรุป และเสนอแนะการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก ในประเด็นตางๆ ดังนี้
- สรุปการใชกลยุทธการตลาดของสํานักงานสถาปนิกในประเทศไทย
- สรุปกระบวนการกําหนดกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก
- สรุปกลยุทธการตลาด รวมทั้งขอเสนอแนะเกี่ยวกับการนํากลยุทธการตลาดไปใชในสํานัก

งานสถาปนิก
- สรุปแนวทางการกําหนดจรรยาบรรณวิชาชีพสถาปตยกรรมในประเด็นดานการตลาด

รูปที่ 5.1   ภาพแสดงวิธีดําเนินงานวิจัยกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก

กรอบ
จรรยาบรรณ
และหลักการ
ปฏิบัติวิชาชีพ

ลักษณะเฉพาะ
ดานการตลาด
ของสํานักงาน

กลยุทธการ
ตลาดที่สรุปได
ในเบื้องตน

เอกสาร และ งานวิจัยที่เกี่ยวของ

- เอกสาร งานวิจัยที่
เกี่ยวของ

- การสัมภาษณคณะ
กรรมการสภา/
สมาคมสถาปนิก

- เอกสาร และงานวิจัยที่
เกี่ยวของ

- การสัมภาษณผูบริหาร
สํานักงานสถาปนิก
เบ้ืองตน

สัมภาษณผลการ
ใชกลยุทธการ
ตลาดจากสํานัก
งานกลุมตัวอยาง

กลยุทธการตลาดสําหรับ
สํานักงานสถาปนิก

ทฤษฎีการ
ตลาด

สวนที่ประยุกตใชได
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5.2 ประชากรและกลุมตัวอยางในการวิจัย

ประชากร ในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยเลือกประชากรเปนสถาปนิกผูดํารงตําแหนงระดับผูบริหารสํานักงาน
สถาปนิก และเปนผูกอต้ังสํานักงานตั้งแตเร่ิมแรก หรือหุนสวนที่รวมกันกอตั้งสํานักงาน หรือผูที่ไดรับการแตงตั้ง
เขามาทําหนาที่ในการบริหารจัดการสํานักงาน โดยจะทําหนาที่เปนประธานในที่ประชุม ใหความคิดเห็นรวมวาง
แผน นโยบายตางๆ ของสํานักงาน ควบคุมดูแลภายในสํานักงาน และหางานเขาสํานักงาน

กลุมตัวอยาง ใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง โดยเลือกสํานักงานสถาปนิกที่ไดขึ้นทะเบียนไว
กับสมาคมสถาปนิกสยามในป พ.ศ. 2546 ที่ใหบริการวิชาชีพสถาปตยกรรมในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่
ยังคงใหบริการวิชาชีพสถาปตยกรรมอยูในปจจุบัน และเปนสํานักงานสถาปนิกที่คอนขางประสบความสําเร็จ 
และมีชื่อเสียง

โดยผูวิจัยแบงกลุมตัวอยางออกเปน 3 กลุม แยกตามขนาดของสํานักงาน โดยใชจํานวนบุคลากรเปน
เกณฑ ทั้งนี้เนื่องจากในการศึกษาเบื้องตนพบวาปจจัยดานขนาดสาํนักงานเปนปจจัยที่นาจะสงผลตอการตลาด
ของสํานักงานสถาปนิกมากที่สุด ทั้งในแงการรับงาน การวางแผน วิธีการทําการตลาด และงบประมาณในการ
ทําการตลาด เพราะฉะนั้นการแบงกลุมตัวอยางตามขนาดของสํานักงานนั้นจะทําการสามารถวิเคราะหขอมูลได
ชัดเจนยิ่งขึ้น ซึ่งสามารถแบงได ดังนี้ 1

1. สํานักงานสถาปนิกขนาดเล็ก (จํานวนบุคลากร 1-15 คน)
2. สํานักงานสถาปนิกขนาดกลาง (จํานวนบุคลากร 16-30 คน)
3. สํานักงานสถาปนิกขนาดใหญ (จํานวนบุคลากร 31 คน ขึ้นไป)

จํานวนกลุมตัวอยางนั้น ผูวิจัยใชวิธีการกําหนดจํานวนกลุมตัวอยางของ สุรศักดิ์ หลาบมาลา2 คือ 
เลือกกลุมตัวอยางจํานวน 30% ของสํานักงานสถาปนิกที่จดทะเบียนกับสมาคมสถาปนิกสยามในป พ.ศ. 2546
ซึ่งมีทั้งส้ิน จํานวน 75 แหง เพราะฉะนั้นผูวิจัยจะตองเลือกกลุมตัวอยางอยางนอย 23 แหง

แตทั้งนี้ผูวิจัยมุงหวังจะเลือกกลุมตัวอยางจํานวน 40 แหง เพื่อใหมีความนาเชื่อถือมากขึ้น และผูวิจัย
มุงหวังจะเลือกกลุมตัวอยางทั้ง 3 กลุมใหมีจํานวนเทากนั

5.3 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย

การดําเนินการศึกษาเปนการเก็บรวบรวมขอมูลโดยการสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิก โดยใช
แบบสัมภาษณแบบมีโครงสรางในการเก็บขอมูลประกอบการวิเคราะหสรุปผล ซึ่งในการจัดทําแบบสัมภาษณ
ตองมีการเตรียมการอยางดี และมีการทดสอบแบบสอบถามกอนการปฏิบัติงานจริง  เพื่อใหไดขอมูลที่ตรงและ
สามารถนํามาวิเคราะหผลไดอยางมีประสิทธิภาพ สําหรับการจัดทําแบบสัมภาษณที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ ตองการ

                                                          
1 ดูภาคผนวก ก การจําแนกขนาดของสํานักงาน ซึ่งผูวิจัยไดศึกษาการจําแนกขนาดของสํานักงาน  และผู

วิจัยไดเลือกใชการจําแนกขนาดของสํานักงานตามเกณฑที่ ธนาคารแหงประเทศไทย ใชจําแนกสํานักงานสถาปนิกใน
การจัดประกวดแบบอาคารสํานักงานใหญหลังใหม

2 ถาประชากรมีขนาดนอยกวา 100 ขนาดกลุมตัวอยางเทากับ 15-30 %
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ศึกษาถึงขอมูลทั่วไปของสํานักงานที่มีสวนเกี่ยวของกับการตลาด  ลูกคาและการรับงานของสํานักงาน กลยุทธ
และนโยบายดานการตลาดของสํานักงาน ความคิดเห็นและทัศนคติตอการตลาด จรรยาบรรณวิชาชีพกับการ
ตลาด และความคิดเห็นตอการสงเสริมวิชาชีพสถาปตยกรรมขององคกรทางวิชาชีพ

ผูวิจัยไดจัดทําแบบสัมภาษณแบบมีโครงสรางนี้ โดยวิธีการดังนี้
1. จัดทําแบบสัมภาษณเบื้องตน จากการสรุปขอมูลโดยสรางขึ้นจากขอมูลที่ไดจากการศกึษา ทั้งจาก 

งานวิจัย บทความ หนังสือ และเอกสารตางๆที่เกี่ยวของ
2. ทําการตรวจสอบและทดลองใชแบบสัมภาษณกับกลุมตัวอยางบางสวน
3. ปรับปรุงและแกไขเนื้อหาแบบสัมภาษณจากการสัมภาษณเบื้องตน เพื่อใหมีความถูกตองและ

เหมาะสมมากขึ้น และจึงนําไปใชเปนเครื่องมือในการวิจัยครั้งนี้

แบบสัมภาษณชุดนี้จะแบงออกเปน 2 สวน คือ สวนที่เปนแบบสัมภาษณแบบปลายเปด เพื่อใหไดขอ
มูลความคิดเห็นที่ตรงตามความรูสึกของกลุมตัวอยาง และอีกสวนหนึ่งเปนแบบสัมภาษณแบบปลายปด เพื่อให
ไดคาของความเห็นในเชิงปริมาณในบางประเด็น แบบสัมภาษณนี้จึงไดทําการแบงหัวขอทําการศึกษา ออกเปน 
8 ตอน และมีประเด็นคําถามหลักดังตอไปนี้

ตอนที่ 1    ขอมูลสวนบุคคล  รายละเอียดเกี่ยวกับประวัติของผูตอบแบบสอบถาม
ตอนที่ 2     ขอมูลพื้นฐานของสํานักงานที่ทําการสัมภาษณ
ตอนที่ 3 ลักษณะของสํานักงาน
ตอนที่ 4  ลูกคา และการรับงานของสํานักงาน
ตอนที่ 5      การตลาดของสํานักงาน
ตอนที่ 6    ความคิดเห็นและทัศนคติตอการตลาด
ตอนที่ 7     ความคิดเห็นเกี่ยวกับจรรยาบรรณวิชาชีพกับการตลาด
ตอนที่ 8     ความคิดเห็นเกี่ยวกับการสงเสริมและเผยแพรวิชาชีพสถาปตยกรรมขององคกรวิชาชีพ

5.4 การวิเคราะหขอมูล

ผูวิจัยนําขอมูลในกลุมตัวอยางแตละกลุมมาวิเคราะห และเปรียบเทียบความคิดเห็น เพื่อใหไดผล
วิเคราะหจากการรวบรวมขอมูล โดยอาศัยแบบสัมภาษณที่ใชในการศึกษานี้ ซึ่งแบงออกไดเปน 2 สวนคือ

- ขอมูลเชิงคุณภาพ ในการศึกษาและวิเคราะหขอมูลครั้งนี้ จะอาศัยขอมูลเชิงคุณภาพ และจะ
ใชการวิเคราะหเชิงบรรยายเปนหลัก เนื่องจากขอมูลโดยสวนมากเปนขอคิดเห็นในดานการตลาดของ
สํานักงาน ซึ่งจะไดขอมูลตามความคิดของกลุมตัวอยางอยางแทจริง รวมทั้งยังไดทําการวิเคราะหรวมกับ 
การศึกษาตามหลักการและแนวทางอื่นๆตามเอกสารที่ไดคนควาประกอบ

- ขอมูลเชิงปริมาณ จะใชวิเคราะหโดยอาศัยการนําคาความถี่ในตอบแบบสัมภาษณมาแจก
แจงความถี่เพื่อประกอบการวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพ โดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอร Microsoft Excel



บทที่ 6

ผลการวิเคราะหขอมูล

จากการสัมภาษณผูบริหารระดับสูงในสํานักงานสถาปนิกภาคเอกชน ตามวิธีการดําเนินการวิจัยที่
กลาวไวในบทที่ 5 แลวนั้น สามารถวิเคราะหขอมูลและอภิปรายผลไดดังนี้

6.1 จํานวนตัวอยางที่เก็บขอมูล

การเก็บขอมูลจากการสัมภาษณผูบริหารระดับสูงของสํานักงานสถาปนิก จํานวน 40 แหงนั้น ผูวิจัย
สามารถเก็บขอมูลจากสํานักงานสถาปนิกทั้ง 3 กลุม ไดเปนจํานวนดังนี้

1. กลุมที่ 1   สํานักงานสถาปนิกขนาดเล็ก (จํานวนบุคลากร 1-15 คน)         จํานวน   16    แหง
2. กลุมที่ 2   สํานักงานสถาปนิกขนาดกลาง (จํานวนบุคลากร 16-30 คน)         จํานวน   13    แหง
3. กลุมที่ 3  สํานักงานสถาปนิกขนาดใหญ (จํานวนบุคลากร 31 คน ขึ้นไป)       จํานวน   11    แหง

                  รวม                    40   แหง

ในการเลือกกลุมตัวอยางในการสัมภาษณ ผูวิจัยมุงหวังจะเก็บขอมูลของกลุมตัวอยางทั้ง 3 กลุมใหมี
จํานวนใกลเคียงกัน แตอยางไรก็ตามปจจุบันสํานักงานสถาปนิกในประเทศไทยสวนใหญเปนสํานักงานขนาด
กลางและขนาดเล็ก สวนสํานักงานขนาดใหญมีจํานวนนอยมาก เพราะผลกระทบจากภาวะเศรษฐกิจตกต่ําใน
ชวงป พ.ศ. 2538 - 2540 สงผลใหสํานักงานสถาปนิกจํานวนมากลดจํานวนพนักงานและบางแหงที่ปดกิจการลง 
สํานักงานขนาดใหญหลายแหงมีการปรับองคกรเปนสํานักงานขนาดกลาง เนื่องจากไมตองการแบกรับภาระดาน
คาใชจายที่สูง ถึงแมวาปจจุบัน (พ.ศ. 2546-2547) เปนชวงที่เศรษฐกิจขยายตัว สํานักงานสวนใหญมีการเพิ่ม
จํานวนบุคลากรในสํานักงานมากขึ้น อยางไรก็ตามสํานักงานแตละแหงก็ไมไดเพิ่มบุคลากรมากเหมือนชวง
เศรษฐกิจขยายตัวในชวงที่แลว เนื่องจากยังไมแนใจในสภาวะเศรษฐกิจ และเพื่อปองกันไมใหเกิดปญหาในการ
ปลดคนออกเหมือนดังเชนที่ผานมา

6.2 สรุปผลการวิเคราะหขอมูลและอภิปรายผล

เนื้อหาของแบบสัมภาษณ ประกอบดวย
ตอนที่ 1    ขอมูลสวนบุคคล  รายละเอียดเกี่ยวกับประวัติของผูตอบแบบสอบถาม
ตอนที่ 2     ขอมูลพื้นฐานของสํานักงาน
ตอนที่ 3 ลักษณะของสํานักงาน
ตอนที่ 4  ลูกคา และการรับงานของสํานักงาน
ตอนที่ 5     การตลาดของสํานักงาน
ตอนที่ 6    ความคิดเห็นและทัศนคติตอการตลาดของผูตอบแบบสัมภาษณ
ตอนที่ 7     ความคิดเห็นเกี่ยวกับจรรยาบรรณวิชาชีพกับการตลาด
ตอนที่ 8     ความคิดเห็นเกี่ยวกับการสงเสริมและเผยแพรวิชาชีพสถาปตยกรรมขององคกรวิชาชีพ
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ตอนที่ 1    ขอมูลสวนบุคคล  รายละเอียดเกี่ยวกับประวัติของผูตอบแบบสอบถาม

(1) เพศ
ตารางที่ 6.1  เพศของผูบริหาร

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
เพศ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

ชาย 15 12 11 38
หญิง 1 1 0 2

(2) ประสบการณในการปฏิบัติวิชาชีพของผูบริหาร
ตารางที่ 6.2  ประสบการณในการปฏิบัติวิชาชีพของผูบริหาร

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
จํานวนป จํานวน จํานวน จํานวน รวม

นอยกวา 5 ป 0 0 0 0
5-10 ป 0 0 0 0
11-15 ป 2 3 1 6
16-20 ป 2 3 0 5

20 ป ขึ้นไป 12 7 10 29

(3) ประสบการณในการเปนผูบริหารสํานักงาน
ตารางที่ 6.3  ประสบการณในการดํารงตําแหนงผูบริหารสํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
จํานวนป

จํานวน % จํานวน % จํานวน %
รวม

นอยกวา 5 ป 1 6.25 0 0 0 0 1
5-10 ป 2 12.50 3 23.00 0 0 5
11-15 ป 6 37.50 3 23.00 4 36.40 13
16-20 ป 4 25.00 3 23.00 1 9.10 8

20 ป ขึ้นไป 3 18.75 4 31.00 6 54.50 13

จากตารางที่ 6.1-6.3 แสดงใหเห็นวาผูบริหารสํานักงานสถาปนิกสวนใหญจะเปนเพศชาย 
และผูบริหารสํานักงานสถาปนิกทั้ง 3 กลุม สวนใหญจะเปนผูมีประสบการณในการปฏิบัติวิชาชีพ
สถาปตยกรรมมามากกวา 20 ป โดยเฉพาะผูบริหารสํานักงานสถาปนิกกลุมที่ 3 ซึ่งเปนผูบริหารเปนที่
มีประสบการณในการปฏิบัติวิชาชีพสูงกวา 20 ป ถึง 6 แหง ในจํานวน 13 แหง และพบวาผูบริหารของ
สํานักงานทั้ง 3 กลุม มีประสบการณในการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมนอยที่สุดอยูในชวง 11-15 ป

ในดานประสบการณในการดํารงตําแหนงผูบริหารสํานักงานสถาปนิกของผูบริหารสํานักงาน
พบวา ผูบริหารสํานักงานกลุมที่ 1 สวนใหญมีประสบการณในการดํารงตําแหนงผูบริหารสํานักงานเปน
เวลา 11-15 ป รองลงมาคือ 16-20 ป และพบผูบริหารที่มีประสบการณในการเปนผูบริหารสํานักงาน
นอยที่สุด คือนอยกวา 5 ป จํานวน 1 คน สวนกลุมที่ 2  และกลุมที่ 3 สวนใหญมีประสบการณในการ
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ดํารงตําแหนงผูบริหารสํานักงานเปนเวลามากกวา 20 ป และจากการสัมภาษณพบวา ผูบริหารสวน
ใหญเคยทํางานเปนสถาปนิกในบริษัทอื่นทั้งในประเทศไทย และตางประเทศกอนเปดสํานักงานของ 
ตนเอง และพบผูบริหารสํานักงานสถาปนิกในกลุมที่1 และกลุมที่ 3 จํานวน 2 ทาน ที่รับราชการ
ตําแหนงอาจารยควบคูไปกับการบริหารสํานักงาน

(4) วุฒิการศึกษาของผูบริหารสํานักงาน
ตารางที่ 6.4  วุฒิการศึกษาของผูบริหารสํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
จํานวนป จํานวน จํานวน จํานวน รวม

ปริญญาตรีดานสถาปตยกรรม 4 5 6 15
ปริญญาโทดานสถาปตยกรรม 9 5 4 18
ปริญญาโทดานบริหาร 0 2 0 2
ปริญญาโทดานอื่นๆ 1 1 1 3
ปริญญาเอก 2 0 0 2

จากตารางที่ 6.4 พบวาผูบริหารสํานักงานสถาปนิกทุกคนจบปริญญาทางดานสถาปตยกรรม 
และในภาพรวมของผูบริหารทั้ง 3 กลุมจะจบปริญญาโททางดานสถาปตยกรรมมากที่สุด รองลงมาคือ 
จบปริญญาตรี ทางดานสถาปตยกรรม ผูบริหารสํานักงานในกลุมที่ 1 นั้น สวนใหญจบปริญญาโททาง
ดานสถาปตยกรรม รองลงมาคือ จบปริญญาตรีทางดานสถาปตยกรรม สวนกลุมที่ 2 นั้นสวนใหญจบ
ปริญญาโททางดานสถาปตยกรรม และจบปริญญาตรีทางดานสถาปตยกรรม สวนกลุมที่ 3 นั้นสวน
ใหญจะจบปริญญาตรีทางดานสถาปตยกรรม ทั้งนี้เนื่องจากผูบริหารในกลุมที่ 3 นี้ สวนใหญเปนผู
บริหารรุนเกาซึ่งมีคานิยมในการศึกษาตอระดับปริญญาโทนอยกวาผูบริหารรุนใหม

นอกจากนี้ยังพบผูบริหารที่จบปริญญาตรีทางดานบริหาร จํานวน 2 ทาน และจบปริญญาโท
ทางดานอื่นๆ เชน Facility Research & Planning และ Construction Management และพบวามีผู
บริหารสํานักงานสถาปนิกในกลุมที่ 1 จํานวน 2 ทาน ที่จบการศึกษาระดับปริญญาเอก โดยที่ทานหนึ่ง 
ดํารงตําแหนงอาจารยในมหาวิทยาลัย

ตอนที่ 2   ขอมูลพ้ืนฐานของสํานักงาน

(5) ระยะเวลาดําเนินงานของสํานักงาน
ตารางที่ 6.5  ระยะเวลาดําเนินงานของสํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
จํานวนป

จํานวน จํานวน จํานวน
รวม

นอยกวา 5 ป 1 0 0 1
5-10 ป 1 3 0 4
11-15 ป 5 1 3 9
16-20 ป 5 3 1 9

20 ป ขึ้นไป 4 6 7 17
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จากตารางที่ 6.5 จะพบวาสํานักงานสถาปนิกสวนใหญมีระยะเวลาในการดําเนินงานนาน
กวา 20 ป โดยเฉพาะสํานักงานสถาปนิกในกลุมที่ 3 ซึ่งเปนสํานักงานขนาดใหญ ทั้งนี้เนื่องจากสํานัก
งานขนาดใหญสวนใหญเปนสํานักงานที่มีความมั่นคง มีการดําเนินงานและสั่งสมประสบการณมานาน
กวาจะพัฒนามาเปนสํานักงานขนาดใหญ

กลุมที่ 1 สํานักงานในกลุมนี้มีระยะเวลาในการดําเนินงานถึง พ.ศ. 2547 เฉล่ียประมาณ 
16.18 ป และพบวาสํานักงานที่มีระยะเวลาดําเนินงานสูงที่สุดคือ 32 ป และสํานักงานที่มีระยะเวลา
ดําเนินงานนอยที่สุด คือ 3 ป

กลุมที่ 2 สํานักงานในกลุมนี้มีระยะเวลาในการดําเนินงานถึง พ.ศ. 2547 เฉล่ียประมาณ 
18.46 ป และพบสํานักงานที่มีระยะเวลาดําเนินงานสูงที่สุดคือ 30 ป สวนสํานักงานที่มีระยะเวลา
ดําเนินงานนอยที่สุด คือ 7 ป

กลุมที่ 3 สํานักงานในกลุมนี้มีระยะเวลาในการดําเนินงานถึง พ.ศ. 2547 เฉล่ียประมาณ 
22.63 ป สํานักงานที่มีระยะเวลาดําเนินงานสูงที่สุดในกลุมนี้คือ 33 ป สวนสํานักงานที่มีระยะเวลา
ดําเนินงานนอยที่สุด คือ 12 ป

(6) จํานวนบุคลากรในสํานักงาน
ตาราง 6.6 จํานวนบุคลากรเฉล่ียในสํานักงานสถาปนิก

จํานวน กลุมที่ 1(คน) กลุมที่ 2 (คน) กลุมที่ 3 (คน)

จํานวนบุคลากร (เฉลี่ย) 12.25 23.46 63

ชวงที่ทําการวิจัยเปนชวงระหวางปลายป พ.ศ. 2546 ถึง ชวง ตนป พ.ศ. 2547 ซึ่งเปนชวงที่
เศรษฐกิจมีการขยายตัวอีกครั้ง ซึ่งสํานักงานสวนใหญก็มีการเพิ่มจํานวนบุคลากรขึ้นจํานวนหนึ่ง

กลุมที่ 1 เปนสํานักงานขนาดเล็กซึ่งมีจํานวนบุคลากรไมเกิน 15 คน จากการวิจัยพบวา
สํานักงานที่มีจํานวนบุคลากรนอยที่สุดคือ 5 คน และจํานวนบุคลากรโดยเฉลี่ยของสํานักงานกลุมนี้ 
คือ 12.25 คน  ผูบริหารสํานักงานในกลุมนี้ใหความเห็นวาไมตองการใหสํานักงานมีพนักงานมาก เนื่อง
จากไมตองการแบกรับภาระคาใชจายที่สูง หากมีกรณีที่ตองทําโครงการที่มีขนาดใหญสํานักงานใน
กลุมนี้ก็ก็ใชวิธีจางบุคลากรในลักษณะ Outsource หรือ Joint venture กับสํานักงานอื่น

กลุมที่ 2 เปนสํานักงานขนาดกลางที่มีจํานวนบุคลากร 16 – 30 คน และสํานักงานกลุมนี้มี
บุคลากรโดยเฉลี่ย 23.46 คน ผูบริหารสํานักงานในกลุมสวนใหญใหความเห็นวา สํานักงานขนาดกลาง
เปนสํานักงานที่มีความคลองตัวสูง เนื่องจากสามารถรับงานไดทั้งโครงการขนาดเล็ก และขนาดใหญ 
สามารถเขารวมทํางานกับสํานักงานอื่นไดงาย โดยเฉพาะสํานักงานที่มาจากตางชาติที่มักจะเขารวม
ทํางานกับสํานักงานขนาดกลาง

กลุมที่ 3 เปนสํานักงานขนาดใหญที่มีจํานวนบุคลากร 31 คนขึ้นไป จากการวิจัยพบ     
สํานักงานที่มีจํานวนบุคลากรสูงที่สุด คือ 150 คน เนื่องจากมีขอบเขตการใหบริการหลายประเภทรวม
อยูในสํานักงานเดียว และมีบุคลากรหลายสาขา สํานักงานกลุมนี้มีจํานวนพนักงานเฉลี่ยประมาณ 63 
คน สวนใหญสํานักงานในกลุมนี้เปนสํานักงานที่กอตั้งมานาน มีลูกคาเขามาวาจางสํานักงานเปน
จํานวนมากจึงตองมีจํานวนบุคลากรมากเพื่อใหสามารถทํางานได



73

(7) จํานวนผูบริหารระดับสูง
ตารางที่ 6.7  จํานวนผูบริหารระดับสูง

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
จํานวนป จํานวน จํานวน จํานวน รวม

1 คน 2 1 0 3
2 คน 8 4 0 12

3-6 คน 6 8 4 18
7 คน ขึ้นไป 0 0 7 7

จํานวนผูบริหารระดับสูงของสํานักงานสวนใหญมีมากกวา 1 คน เนื่องจากสํานักงานสวน
ใหญเปนลักษณะหุนสวนไมใชกิจการที่ดําเนินการโดยเจาของคนเดียว ยกเวนสํานักงานในกลุมที่1 2
แหง และสํานักงานในกลุมที่ 2 1 แหง

กลุมที่ 1 สํานักงานในกลุมนี้สวนใหญมีผูบริหารระดับสูงจํานวน 2 คน และรองลงมาคือ 3-6 
คน ในกลุมนี้ไมพบสํานักงานที่มีผูบริหารมากกวา 6 คน เนื่องจากสํานักงานกลุมนี้เปนสํานักงานขนาด
เล็ก จํานวนผูบริหารในสํานักงานกลุมนี้จึงไมมาก โดยทั่วไปมีจํานวน 2-3 คนก็เพียงพอตอการบริหาร 
และดูแลสํานักงาน

กลุมที่ 2 สํานักงานในกลุมนี้สวนใหญมีจํานวนผูบริหารระดับสูงประมาณ 3-6 คน และรอง
ลงมาคือ 2 คน

กลุมที่ 3 สํานักงานในกลุมนี้สวนใหญมีผูบริหารระดับสูง 7 คน ขึ้นไป และมีบางที่มีจํานวน 
ผูบริหารระดับสูง 3-6 คน แตในกลุมนี้ไมพบสํานักงานที่มีจํานวนผูบริหารระดับสูงนอยกวา 3 คน เนื่อง
จากกลุมนี้เปนสํานักงานขนาดใหญที่มีจํานวนบุคลากรมากกวา 30 คน เพราะฉะนั้นจึงจําเปนตองมี   
ผูบริหารที่ทําหนาที่ในการบริหารสํานักงาน ดูแลโครงการ หรือทําหนาที่ในการหาลูกคาเปนจํานวนมาก 
แตสวนมากสํานักงานขนาดใหญจะเปนลักษณะของหุนสวนมากกวาการดําเนินการโดยเจาของ      
คนเดียวหรือกลุมเดียว

(8) ลักษณะของกิจการ

ตารางที่ 6.8  ลักษณะของกิจการ
กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3

ลักษณะของกิจการ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

ระบบเจาของคนเดียว/ ครอบครัว 5 2 0 7
ระบบผูถือหุนหลักเพียงกลุมเดียว 8 6 4 18
ระบบกระจายหุนใหพนักงาน 3 5 6 14
ระบบบริษัทในเครือ 2 4 2 8
ระบบบริษัทในเครือของบริษัทตาง
ประเทศ

0 0 1 1
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จากการวิจัยพบวาลักษณะกิจการของสํานักงานสถาปนิกในประเทศไทยสวนใหญเปนระบบ
ผูถือหุนหลักเพียงกลุมเดียว โดยสวนมากจะเปนการหุนกันเปดสํานักงานระหวางเพื่อนรวมวิชาชีพที่
เปนสถาปนิกดวยกัน หรือระหวางสถาปนิกกับบุคคลในวิชาชีพอื่นที่รูจักกันเปนการสวนตัว เชน วิศวกร 
มัณฑนากร เปนตน

กลุมที่ 1 สํานักงานในกลุมนี้สวนใหญเปนระบบผูถือหุนหลักเพียงกลุมเดียว โดยสวนใหญ
จะมีผูถือหุนประมาณ 2-3 คน และรองลงมาสํานักงานในกลุมนี้จะเปนกิจการระบบเจาของคนเดียว 
หรือกิจการในครอบครัว จึงมีลักษณะเปนสํานักงานขนาดเล็ก นอกจากนี้ยังพบวามีสํานักงานจํานวน 3 
แหง ที่มีการกระจายหุนใหแกพนักงาน และพบสํานักงาน 2 แหงที่มีบริษัทในเครือ

กลุมที่ 2 สํานักงานในกลุมนี้สวนใหญเปนระบบผูถือหุนหลักเพียงกลุมเดียว โดยมีผูถือหุน
ประมาณ 3-6 คน และนอกจากนี้ยังพบวามีสํานักงานหลายแหงที่มีระบบการกระจายหุนใหแก
พนักงานในสํานักงานดวย โดยผูบริหารสํานักงานเหลานี้ใหความเห็นวาเพื่อเปนการจูงใจพนักงานให
ตั้งใจทํางาน และใหอยูกับสํานักงานไปนานๆ นอกจากนี้ผูบริหารสํานักงานหลายแหงยังไมตองการให
สํานักงานเปนสํานักงานของสถาปนิกเพียงคนเดียว อยากใหสํานักงานเปนของสถาปนิกทุกคน ถึงแม
วาเจาของเกษียณอายุออกไปสํานักงานจะยังสามารถดําเนินงานตอไปได และพบสํานักงาน 4 แหง ที่มี
บริษัทในเครือ เนื่องจากผูบริหารสํานักงานไมตองการใหสํานักงานมีขนาดใหญ เพราะจะทําใหการ
บริหารจัดการยากลําบาก

กลุมที่ 3 สํานักงานในกลุมนี้โดยสวนใหญมีระบบการกระจายหุนใหแกพนักงานใน      
สํานักงาน เพื่อใหพนักงานทุกคนมีสวนรวมในการดําเนินงานของสํานักงาน และตองการใหสํานักงาน
เปนของพนักงานทุกคน เพื่อใหมีผูสืบทอดสํานักงานตอไปเรื่อยๆ และรองลงมาสํานักงานในกลุมนี้เปน
ระบบของผูถือหุนหลักกลุมเดียว โดยสวนใหญมีผูถือหุนประมาณ 7 คน นอกจากนี้ยังพบสํานักงานที่มี
ระบบบริษัทในเครือจํานวน 2 แหง และพบสํานักงานที่เปนบริษัทในเครือของบริษัทตางๆ ประเทศที่เขา
มาเปดสาขาในประเทศไทยจํานวน 1 แหง เปนที่นาสังเกตวาสํานักงานในกลุมนี้ซึ่งเปนสํานักงานขนาด
ใหญไมพบสํานักงานที่เปนเจาของคนเดียว หรือเปนกิจการในครอบครัว

(9) ชนิดงานที่ใหบริการ
ตารางที่ 6.9  ชนิดงานที่ใหบริการ

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
ชนิดงานที่ใหบริการ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

สถาปตยกรรมหลัก 16 13 11 40
สถาปตยกรรมภายใน 10 9  5 24
ภูมิสถาปตยกรรม 5 5 1 11
ออกแบบชุมชนเมือง 1 3 0 4

กลุมที่ 1 สํานักงานในกลุมนี้นอกเหนือจากการใหบริการออกแบบสถาปตยกรรมหลักแลว 
ยังใหบริการออกแบบสถาปตยกรรมภายในเปนจํานวนมาก เนื่องจากสวนใหญสํานักงานในกลุมนี้จะ
รับงานในโครงการที่ไมใหญมากนัก ซึ่งผูวาจางมักตองการใหสถาปนิกที่ออกแบบสถาปตยกรรมหลัก
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ออกแบบสถาปตยกรรมภายในควบคูไปดวย และบางครั้งก็ใหออกแบบภูมิสถาปตยกรรมดวย พบวามี
สํานักงานเพียงจํานวน 4 แหง ใน 16 แหง ที่รับเพียงการออกแบบสถาปตยกรรมหลักเพียงอยางเดียว 
และพบสํานักงานจํานวน 1 แหง ที่มีบริษัทในเครือที่ใหบริการออกแบบสถาปตยกรรมภายใน                 
และภูมิสถาปตยกรรม และ 1 แหงที่ใหบริการออกแบบชุมชนเมือง

กลุมที่ 2 ชนิดงานที่ใหบริการของสํานักงานสถาปนิกในกลุมนี้คลายคลึงกับสํานักงานใน
กลุมที่ 1 คือ นอกจากการออกแบบสถาปตยกรรมหลักแลว มักมีการใหบริการออกแบบสถาปตยกรรม
ภายใน และภูมิสถาปตยกรรมควบคูไปดวย ซึ่งเปนโครงการขนาดไมใหญ หรือไมมีความซับซอน เชน 
บานพักอาศัย โรงงาน เปนตน โดยสํานักงานที่ใหบริการออกแบบสถาปตยกรรมหลักเพียงอยางเดียวมี
เพียงจํานวน 3 แหง ใน 13 แหงและพบสํานักงานในกลุมนี้จํานวน 2 แหง ที่มีบริษัทในเครือที่ใหบริการ
สถาปตยกรรมภายในโดยเฉพาะ และสํานักงานจํานวน 3 แหงที่ใหบริการออกแบบชุมชนเมือง

กลุมที่ 3 สํานักงานในกลุมนี้ พบวามีสํานักงานที่ใหบริการออกแบบสถาปตยกรรมเพียง
อยางเดียวถึง 5 แหง ใน 11 แหง ซึ่งเปนสัดสวนที่สูงกวาสํานักงานในกลุมที่ 1 และกลุมที่ 2 เนื่องจาก
สํานักงานกลุมนี้เปนสํานักงานขนาดใหญ ซึ่งโดยมากจะรับงานขนาดใหญ สวนมากเจาของโครงการ
มักแยกสัญญาวาจางสถาปตยกรรมหลักออกจากสวนตางๆ เพราะฉะนั้นสํานักงานหลายแหงจึงมุงให
บริการที่สถาปตยกรรมหลักเพียงอยางเดียว พบสํานักงาน 5 แหงที่มีการใหบริการออกแบบ
สถาปตยกรรมภายในควบคูไปกับสถาปตยกรรมหลัก และพบสํานักงาน 1 แหง ที่ใหบริการออกแบบ
ภูมิสถาปตยกรรมควบคูไปกับการออกแบบสถาปตยกรรมหลัก และนอกจากนี้ยังพบสํานักงานจํานวน 
2 แหง ที่มีบริษัทในเครือที่ใหบริการออกแบบสถาปตยกรรมภายใน และภูมิสถาปตยกรรมโดยเฉพาะ

(10) ขอบเขตการใหบริการ
ตารางที่ 6.10  ขอบเขตการใหบริการ

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
ขอบเขตการใหบริการ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

ออกแบบ 16 13 11 40
ที่ปรึกษาโครงการ / ศึกษา
ความเปนไปไดของโครงการ 7 10 9 26

บริหารงานกอสราง 3 3 6 12
ควบคุมงานกอสราง 6 7 6 19
รับเหมากอสราง 1 0 0 1
ตรวจสอบอาคาร 0 0 1 1

จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกในประเทศไทย สวนใหญไมไดมีการรับงานออกแบบ
เพียงอยางเดียว แตมีการรับงานประเภทอื่นดวย โดยเฉพาะสํานักงานขนาดใหญ หรือสํานักงานใน
กลุมที่ 3 สวนใหญมีการเปนที่ปรึกษาโครงการ และการควบคุมงานกอสราง เนื่องจากเปนงานที่ตอ
เนื่องจากกงานออกแบบ และจะชวยใหงานออกแบบมีคุณภาพดียิ่งขึ้น

กลุมที่ 1 พบวาสํานักงานในกลุมนี้ที่รับออกแบบเพียงอยางเดียวมีจํานวน 6 แหง ใน 16 
แหง โดยที่สํานักงานสวนใหญมีขอบเขตการใหบริการอื่นๆ ควบคูไปดวย โดยเฉพาะการใหบริการเปน
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ที่ปรึกษาโครงการ หรือศึกษาความเปนไปไดของโครงการ รวมทั้งการควบคุมงาน   กอสราง สวนใหญ
เนื่องจากเปนงานตอเนื่องจากกงานออกแบบที่เจาของตองการใหทํา และมีสํานักงานจํานวน 3 แหง ที่
มีการใหบริการบริหารงานกอสราง นอกจากนี้ยังพบสํานักงาน 1 แหงที่มีการใหบริการรับเหมากอสราง
ควบคูไปกับงานออกแบบในลักษณะของ Design-Build ซึ่งสวนใหญเปนงานประเภทบานพักอาศัย ใน
กลุมนี้มีสํานักงาน 1 แหง ที่มีบริษัทในเครือที่ใหบริการบริหารงานกอสรางดวย

กลุมที่ 2 สํานักงานในกลุมนี้สวนใหญมีการใหบริการอื่นๆ ควบคูไปกับงานออกแบบ โดย
เฉพาะการใหบริการเปนที่ปรึกษาโครงการ หรือบริการศึกษาความเปนไปไดของโครงการ รองลงมาก็
คือ การใหบริการควบคุมงานกอสราง มีสํานักงานจํานวน 3 แหง ใน 11 แหง เทานั้นที่มีการใหบริการ
ออกแบบเพียงอยางเดียว และพบสํานักงานจํานวน 3 แหง ที่มีการใหบริการบริหารงานกอสรางดวย ซึ่ง
สวนมากเปนงานตอเนื่องจากงานออกแบบ แตก็พบสํานักงานจํานวน 1 แหง ที่มีการรับเปนที่ปรึกษา
โครงการ และบริหารงานกอสรางโดยเฉพาะ และในกลุมนี้มีสํานักงาน 2 แหง ที่มีบริษัทในเครือที่ให
บริการบริหารงานกอสรางดวย

กลุมที่ 3 มีสํานักงานในกลุมนี้เพียง 1 ใน 11 แหง เทานั้นที่ใหบริการออกแบบเพียงอยาง
เดียว ซึ่งสวนใหญสํานักงานกลุมนี้มีขอบเขตการใหบริการหลายประเภท หรือกลาวอีกอยางหนึ่งวา
สํานักงานในกลุมนี้มีการทํางานในลักษณะครบวงจร (One stop service) คอนขางมาก ซึ่งเกือบทุก
แหงมักจะมีการใหบริการเปนที่ปรึกษาโครงการ หรือศึกษาความเปนไปไดของโครงการ นอกจากนั้น
สํานักงานหลายแหงยังมีการใหบริการบริหารงานกอสราง และควบคุมงานกอสรางดวย และพบสํานัก
งานจํานวน 1 แหง ที่มีการใหบริการตรวจสอบอาคาร การใหบริการของสํานักงานกลุมนี้ไม จําเปนตอง
เปนบริการที่ตอเนื่องจากงานออกแบบเพียงอยางเดียว แตเปนบริการที่ใหสําหรับลูกคาที่มาวาจางใน
สวนนั้นโดยเฉพาะ เชน ลูกคาจางบริหารงานกอสราง หรือจางเปนที่ปรึกษาโครงการโดยเฉพาะโดยที่
ไมจําเปนตองจางออกแบบดวย และพบสํานักงาน 2 แหง ที่มีบริษัทในเครือใหบริการบริหารงาน       
กอสราง

ตอนที่ 3   เปาหมาย  และลักษณะของสํานักงาน

(11) เปาหมายในการดําเนินงาน
กลุมที่ 1 เปาหมายในการดําเนินงานของสํานักงานกลุมนี้ สามารถสรุปได ดังนี้
- เนนการทํางานออกแบบที่มีคุณภาพ ตั้งใจทํางานออกแบบใหดีที่สุด
- เนนการทํางานออกแบบที่ตรงกับวัตถุประสงคของโครงการ หรือตรงกับความตองการ

ของลูกคา
- เนนการออกแบบสถาปตยกรรมที่ดี ซึ่งไมใชในแงความงามเพียงอยางเดียว แตงาน

สถาปตยกรรมที่ดีนั้นตองประสบผลสําเร็จทางธุรกิจ และการตลาดดวย และตอง
สามารถรักษาผลประโยชนของลูกคาไวได คือ ตองไมส้ินเปลืองโดยที่ไมมีความจําเปน

- เนนการทํางานผสมผสานกันระหวางวิชาชีพกับวิชาการ เพื่อผลิตผลทางสถาปตยกรรม
ที่ดีระหวางทั้ง 2 อยาง
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- ตองการเปนเลิศในการออกแบบสถาปตยกรรมหลักอยางเดียว เนื่องจากเคยเปดให
บริการในทุกสาขาแลวเกิดความยุงยาก

- สามารถทํางานออกแบบที่ไมไดมีรูปแบบที่จํากัด แตสามารถปรับเปล่ียนรูปแบบตามยุค
สมัย และตามความตองการของลูกคา

- ตองการทํางานออกแบบที่เปนส่ิงใหมๆ ตองการใหงานสถาปตยกรรมเปนนวัตกรรมใหม
- เนนการดําเนินงานดวยความซื่อสัตย สุจริต
- ทํางานสถาปตยกรรมเนื่องจากมีใจรักที่จะทํางาน หากงานไหนไมอยากทําก็ไมรับทํา
- ตองการที่จะสามารถรับงานไดอยางไมจํากัดขนาด เนื่องจากเปนสํานักงานขนาดเล็ก ที่

ไมตองมีการเลือกงานมากเหมือนสํานักงานขนาดใหญ และสามารถดูแลลูกคา และ
โครงการไดทั่วถึง

- ตองการใหสํานักงานเปนที่ยอมรับทางวิชาชีพ
โดยรวมของสํานักงานกลุมนี้ สวนใหญมีเปาหมายในการดําเนินงานโดยเนนการทํางานออก

แบบที่มีคุณภาพ และตองสามารถตอบสนองความตองการของลูกคา และโครงการตองประสบผล
สําเร็จในแงพาณิชยดวย และนอกจากนี้ดวยความที่สํานักงานกลุมนี้เปนสํานักงานขนาดเล็กผูบริหาร
จึงมีเปาหมายที่จะใหบริการกับลูกคา และดูแลโครงการดวยตนเอง และไมเลือกรับงานมากเหมือน
สํานักงานใหญๆ ที่ตองมีการคํานึงถึงผลตอบแทนทางธุรกิจ

กลุมที่ 2 เปาหมายในการดําเนินงานของสํานักงานกลุมนี้ สามารถสรุปได ดังนี้
- สํานักงานในกลุมนี้หลายแหงเนนการทํางานออกแบบสถาปตยกรรมใหมีประโยชน      

ใชสอยที่ดี และประสบความสําเร็จในดานอื่นๆ ดวย เชน ดานการใชงาน ดานการตลาด 
ดานเศรษฐศาสตร โดยไมไดเนนที่ความสวยงามเพียงอยางเดียว

- เนนบริการวิชาชีพใหดีที่สุด โดยตองตรงกับวัตถุประสงคของลูกคา เและตอบสนองความ
พึงพอใจของลูกคา และมีสํานักงานบางแหงมีเปาหมายโดยเนนวาการทํางานออกแบบ
ตองตรงกับทั้งวัตถุประสงคของลูกคา และของสถาปนิก

- เนนการทํางานที่มีมาตรฐาน โดยเฉพาะมาตรฐานระดับสากล
- เนนการทํางานใหครบวงจรในวิชาชีพ เนื่องจากวิชาชีพที่ดีตองสามารถผสมผสานความรู

ในหลายสาขาเขาดวยกัน
- ประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรมแบบมืออาชีพ และยืดหยุนตัวเองพอที่จะบริการลูกคาได

ทุกรูปแบบ ไมวาจะเปนงานราคาถูก ราคาแพง หรือ เปนงานที่ตองการความรวดเร็ว และ
ไมมีรูปแบบเฉพาะตัวของสํานักงานที่ยึดติด

- เนนการทํางานออกแบบที่มีรูปแบบที่เปนเอกลักษณเฉพาะของสํานักงาน และงานออก
แบบที่ทําใหแกลูกคาแตละรายก็จะมีเอกลักษณของตนเอง

- เนนการทํางานออกแบบที่มีคุณภาพ ควบคูไปกับการบริหารโครงการที่มีประสิทธิภาพ
- เนนการทํางานออกแบบโดยคํานึงถึงคุณคาของงานสถาปตยกรรมที่สูงมาก
- มีการออกแบบสถาปตยกรรมโดยใชเทคโนโลยีใหมๆ หรือวัสดุใหมๆ
- พยายามที่จะเผยแพรความรู ความเขาใจทางสถาปตยกรรม ที่เปนเอกลักษณไทยๆ
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- พยายามทํางานที่เปนประโยชนแกสังคม และเนนการออกแบบเพื่อสังคมเปนหลัก
โดยรวมของสํานักงานในกลุมนี้ สวนใหญมีเปาหมายในการดําเนินงาน โดยเนนที่คุณภาพ

ของงานออกแบบเปนหลัก ควบคูไปกับการสามารถบรรลุวัตถุประสงคของลูกคาแตละราย และใหโครง
การประสบความสําเร็จในแงพาณิชยดวย เชนเดียวกับกลุมที่ 1 แตมีการเนนเรื่องการทํางานที่เปน
มาตรฐานสากลเพิ่มมากขึ้น

กลุมที่ 3 เปาหมายในการดําเนินงานของสํานักงานกลุมนี้ สามารถสรุปได ดังนี้
- เนนคุณภาพ และมาตรฐานในการทํางานใหเปนสากลมากขึ้น
- พยายามบริการงานออกแบบใหกับลูกคาทุกรูปแบบ ไมเกี่ยงวาจะเปนโครงการประเภท

ใด หรือขนาดใด
- ปฏิบัติวิชาชีพโดยเนนการใหบริการลูกคาเปนหลัก โดยตองบริการลูกคาใหดีที่สุด
- เนนการทํางานออกแบบใหอยูในงบประมาณ และเวลาที่เจาของกําหนด และตองมี   

คุณภาพดวย
- เนนการทํางานออกแบบที่ไมไดประสบความสําเร็จทางดานความสวยงามเพียงอยาง

เดียว แตตองประสบผลสําเร็จในเชิงพาณิชยดวย
- มีการใหบริการ และการทํางานออกแบบโดยใหความตองการของตลาดเปนตัวนํา โดย

ไมไดมีรูปแบบที่ตายตัว สามารถทํางานไดทุกรูปแบบ
- เนนการทํางานที่เปนระบบ มีการวางระบบการบริหารจัดการภายในที่ชัดเจน ทําให

สามารถตรวจสอบและควบคุมไดตลอดเวลา
- พยายามรักษาคุณภาพของผลงาน และภาพลักษณที่ดีของสํานักงานไว
- ตองการใหสํานักงานมีชื่อเสียง เปนที่ยอมรับในวิชาชีพ
เปาหมายของสํานักงานในกลุมนี้สวนใหญนอกจากจะเนนคุณภาพของงานออกแบบ       

การออกแบบที่อยูในงบประมาณและเวลา ทั้งยังตองประสบผลสําเร็จทางพาณิชย ซึ่งตองเปนพื้นฐาน
ในการทํางานอยูแลว ยังเนนเรื่องระบบการทํางาน และมาตรฐานในการทํางานที่เปนสากลมาก นอก
จากนี้ยังมีเปาหมายโดยเนนการใหบริการลูกคาเปนหลัก เนื่องจากมองวาวิชาชีพสถาปตยกรรมเปน
งานบริการ จึงตองใหบริการที่ดีที่สุดแกลูกคา

(12) เปาหมายเชิงธุรกิจ

กลุมที่ 1 สํานักงานกลุมนี้สวนใหญไมคอยไดมีการวางเปาหมายเชิงธุรกิจไวชัดเจนนัก เนื่อง
จากเปนสํานักงานขนาดเล็กที่ไมตองมีการคํานึงถึงผลกําไรมากเทากับสํานักงานขนาดใหญ สวนใหญ
สํานักงานในกลุมนี้มีการวางเปาหมายวาตองมีรายรับเขามาเพียงพอตอรายจายที่เกิดขึ้น และมีกําไร
ตามสมควร เพื่อใหสามารถเลี้ยงสํานักงานใหอยูรอดได แตเปนเพียงการวางแผนคราวๆ เทานั้น ซึ่ง
สํานักงานขนาดเล็กสามารถคาดการณรายรับไดงายกวาสํานักงานขนาดใหญ เนื่องจากสํานักงาน
ขนาดเล็กมีโครงการเขามาปหนึ่งเพียง 3-4 โครงการก็พอเพียงตอคาใชจายในการดําเนินงานแลว เนื่อง
จากสํานักงานขนาดเล็กมีคาใชจายในการดําเนินงานนอย แตจากการศึกษาก็พบสํานักงาน 1 แหงที่ไม
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ไดมีการคาดการณและวางแผนวาสํานักงานตองมีรายรับเพียงพอตอรายจาย เนื่องจากหากไมมีงานผู
บริหารและพนักงานในสํานักงานก็ยอมอด

สํานักงานในกลุมนี้สวนใหญวางเปาหมายวาไมตองการขยายสํานักงานใหเปนขนาดใหญ 
ตองการดําเนินงานสํานักงานเล็กใหมีคุณภาพ เนื่องจากตองการใหสํานักงานมีคาใชจายในการ 
ดําเนินงานนอย ทําใหเสียเปรียบในดานคาบริการวิชาชีพ(Fee)นอยลง แตสามารถรับงานไดทุกขนาด
ทั้งขนาดเล็กและขนาดใหญ และหากตองการทํางานที่มีขนาดใหญจะใชวิธี Outsourcing หรือ Joint 
Venture กับสํานักงานอื่น

นอกจากนี้ยังพบสํานักงานจํานวน 1 แหง ที่มีความตองการที่จะขยายตลาดใหมๆ โดยการ
ขยายฐานไปยังลูกคากลุมใหมๆ ซึ่งแตเดิมเคยทํางานใหกับกลุมลูกคาที่ทําโครงการบานพักอาศัย มา
เปนการมุงเนนกลุมลูกคาประเภทธุรกิจบันเทิงมากขึ้น และพบสํานักงาน 2 แหง ที่มีความตองการที่จะ
ขยายตลาดไปยังลูกคาตางประเทศ โดยเปนกลุมประเทศเพื่อนบาน

กลุมที่ 2 สํานักงานในกลุมนี้ถาหากเปนสํานักงานที่มีบุคลากรประมาณ 16-22 คน สวน
ใหญไมคอยมีการวางเปาหมายทางธุรกิจที่ชัดเจนนัก แตถาเปนสํานักงานที่มีบุคลากรประมาณ 23-30 
คน จะมีการวางเปาหมายเชิงธุรกิจที่ชัดเจนกวา เนื่องจากสํานักงานตองรับผิดชอบในบุคลากรเปน
จํานวนมาก เพราะฉะนั้นสํานักงานจึงตองมีการวางเปาหมายเพื่อใหมีกําไรที่พอเพียงในการดําเนินงาน 
และเพื่อการพัฒนาสํานักงาน โดยเฉพาะสํานักงานแหงหนึ่งที่ผูบริหารเปนชาวตางประเทศ จะมีการ
วางแผนลวงหนา 6 เดือน มีการคาดการณ Cash flow ของสํานักงาน และวางแผนวาใน 6 เดือนจะทํา
การตลาดอยางไร แตสวนใหญสํานักงานในกลุมนี้ก็ยังไมมีการวางเปาหมายที่ชัดเจนมากนัก สวนใหญ
เปนการประมาณการคราวๆ วาควรมีรายรับตอปประมาณเทาใดจึงจะมีกําไรตามที่ตองการ และควรมี
การเพิ่มจํานวนบุคลากร หรือขยายขนาดสํานักงานหรือไม

จากการวิจัยพบวามีสํานักงานหลายแหงที่ตองการรักษาขนาดของสํานักงาน ไมตองการที่จะ
ขยายขนาดหรือเพิ่มจํานวนบุคลากร เนื่องจากขนาดของสํานักงานปจจุบันกําลังพอเหมาะตอการ
ดําเนินงาน และไมตองการมีภาระหนี้สิน แตก็มีสํานักงานในกลุมนี้จํานวน 3 แหง ที่ไมเกี่ยงที่จะเติบโต
ไปเปนสํานักงานขนาดใหญ หากสภาพเศรษฐกิจอํานวย นอกจากนี้ยังพบวาสํานักงาน 2 แหง มีการ
วางเปาหมายที่จะขยายตลาดออกไปรับงานตางประเทศ

ผูบริหารสํานักงานแหงหนึ่งใหความเห็นวา สํานักงานเคยมีการวางเปาหมายธุรกิจที่ชัดเจนไว 
แตปจจุบันไมมี เนื่องจากวางเปาหมายไดยาก เพราะสภาพเศรษฐกิจของประเทศไมเอื้ออํานวย แตถา
หากมีลูกคาประจําเปนกลุมผูพัฒนาอสังหาริมทรัพยมืออาชีพประมาณ 4-5 ราย ก็จะมีงานประจําตอ
เนื่อง และจะทําใหสามารถคาดการณ Cash flow ไดงาย

กลุมที่ 3 สํานักงานในกลุมนี้ทุกแหงมีการวางเปาหมายเชิงธุรกิจที่ชัดเจน เนื่องจากเปน
สํานักงานขนาดใหญที่มีรายจายในการดําเนินงานสํานักงานมาก โดยเฉพาะคาใชจายเกี่ยวกับเงิน
เดือนและสวัสดิการของพนักงาน สํานักงานทุกแหงตองมีการวางแผนคาดการรายรับ รายจายในแตละ
ป หรือบางครั้งตองมีการวางแผนรายรับรายจายในแตละโครงการดวย มีสํานักงานจํานวน 1 แหง ที่มี
การวางเปาหมายระยะยาว คือมีการวางแผนลวงหนา 5 ป มีเปาหมายเรื่องรายรับ และรายจาย วาง
แผนวาอนาคตจะมีงานอะไรเขามา และปจจุบันมีงานอะไรเขามาบาง สาเหตุที่สํานักงานแหงนี้
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สามารถวางเปาหมายระยะยาวไดเนื่องจาก สํานักงานแหงนี้สวนใหญรับงานราชการ และเอาคา
บริการวิชาชีพที่ไดจากงานราชการเปนคาใชจายในงานดําเนินงานของสํานักงาน โดยจะมุงหางานราช
การใหเพียงพอตอคาใชจายในปนี้และปหนา สวนงานภาคเอกชนทั้งหมดที่รับทําคือกําไรเพิ่มเติม แต
สํานักงานในกลุมนี้สวนใหญจะมีการวางเปาหมายระยะสั้น-ระยะกลาง เชน เปาหมาย 6 เดือน หรือ
เปาหมายปตอป ไมไดวางเปนเปาหมายระยะยาวเนื่องจากคาดการณไดยาก ซึ่งในสํานักงานแตละ
แหงนั้นจะมีวิธีการที่แตกตางกันไป เชน

- มีการวางเปาหมายคาใชจาย และเปาหมายรายได ตอนตนป และทุก 3 เดือนจะมีการ
ตรวจสอบวา ดําเนินงานไปไดเทาไรของเปาหมายที่วางไว หากไมเปนไปตามเปาหมายก็
จะหาทางแกปญหา และที่สําคัญในการตั้งเปาหมายนั้นตองมีการเผื่อเปอรเซ็นตของ
ความเสี่ยง และโอกาสตางๆ ดวย นอกจากนี้ยังมีการวางแผนโครงการแตละโครงการ
ดวย โดยในแตละโครงการตองตั้งเปากําไรที่ตองการ และตองมาบริหารโครงการใหได
กําไรตามที่ตั้งเปาไว

- มีการวางแผนปตอป และวางแผนรายจายรายเดือนเพื่อเรงรัดการทํางานในแตละ    
โครงการ และตองมีเงินทุนหมุนเวียน 2 เดือน

- มีการวางแผนในแตละปวาจะมุงเนนที่โครงการประเภทใด และตองมีรายรับจาก     
โครงการเขามาเทาใด จึงจะมีกําไรตามที่ตองการ โดยอาศัยระบบที่สํานักงานไดวางไว
เพื่อตรวจสอบการทํางาน

สวนเปาหมายเชิงธุรกิจอื่นๆ ของสํานักงานในกลุมนี้ที่พบจากการวิจัย มีหลากหลาย ไดแก
- ตองการใหสํานักงานเปน One stop service เพื่อใหลูกคาใชบริการแลวตองกลับมาใหม
- พยายามหางานเขามาในสํานักงานใหมากที่สุด
- พยายามรักษา และเพิ่มสวนแบงตลาดของสํานักงาน
- พยายามใหสํานักงานสามารถดําเนินการตอเนื่องโดยไมยึดติดกับตัวบุคคล มีคน     

ถายทอดสืบตอ มีการใหคนรุนใหมเปนหุนสวน ใหองคกรคงอยูตลอดไป
- ตองดําเนินการไมตั้งอยูในความประมาท มีการเก็บเงินทุนไวใชตอนเศรษฐกิจไมดี
นอกจากนี้ยังพบวามีสํานักงาน 4 แหง ที่วางเปาหมายไววาจะขยายงานออกไปตางประเทศ

ใหมากขึ้น และสํานักงานตองมีความเปนสากลมากขึ้น สํานักงาน 1 แหงในจํานวนนี้มกีารเตรียมการที่
จะไปเปดสํานักงานสาขาในตางประเทศ และอีก 1 แหง เตรียมการที่จะเปดบริษัทในเครือในประเทศ
เพื่อทํางานสถาปตยกรรมตางประเทศโดยเฉพาะ
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(13) การวางจุดยืนของสํานักงาน
ตารางที่ 6.11  การวางจุดยืนของสํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3การวางจุดยืนของ
สํานักงาน จํานวน จํานวน จํานวน

รวม

เนนแนวความคิดในการ
ออกแบบ(Strong idea firms)

9 4 0 13

เนนการใหบริการที่ครอบคลุม
(Strong service firms)

4 5 3 12

เนนการการบริหารจัดการโครง
การ (Strong delivery firms)

0 1 2 3

เนนทั้ง 3 อยางเทาเทียมกัน 3 3 6 12

กลุมที่ 1 สํานักงานในกลุมนี้วางจุดยืนสํานักงานเปนสํานักงานที่เนนแนวความคิดในการ
ออกแบบ (Strong idea firms) มากที่สุด คือจํานวน 9 ใน 16 แหง เนื่องจากสวนใหญสํานักงานในกลุม
นี้เปนสํานักงานที่มีแนวความคิด และรูปแบบการออกแบบสถาปตยกรรมเฉพาะตัวที่เปนเอกลักษณ
ของสํานักงาน และสํานักงานที่เนนแนวความคิดในการออกแบบนั้นสวนใหญจะเปนสํานักงานที่รับทํา
โครงการขนาดไมใหญมากนัก เชน บานพักอาศัย อาคารสํานักงานขนาดเล็ก    สนามบินในตางจังหวัด 
และรีสอรท เปนตน

สวนอันดับรองลงมาสํานักงานกลุมนี้จํานวน 4 แหง วางจุดยืนสํานักงานโดยเนนการให
บริการที่ครอบคลุม และสรางความพึงพอใจแกลูกคา (Strong service firms) นอกจากนั้นยังพบ  
สํานักงานที่เนนใหความสําคัญกับทุกปจจัยเทาเทียมกัน จํานวน 3 แหง โดยใหความสําคัญทั้งดาน  
แนวความคิดในการออกแบบ การใหบริการ และการบริหารจัดการโครงการ แตไมพบสํานักงานที่เนน
การบรหิารจัดการโครงการเปนหลักในสํานักงานกลุมนี้

 กลุมที่ 2 สํานักงานในกลุมนี้สวนใหญ คือจํานวน 5 ใน 13 แหง วางจุดยืน สํานักงานโดย
เนนการใหบริการที่ครอบคลุม และสรางความพึงพอใจใหแกลูกคา (Strong service firms) เนื่องจากผู
บริหารสํานักงานกลุมนี้เห็นวาบริการเปนส่ิงที่สําคัญที่สุดสําหรับวิชาชีพสถาปตยกรรม เนื่องจากวิชา
ชีพสถาปตยกรรมเปนวิชาชีพที่ขายบริการ ตองบริการลูกคาใหดีที่สุด โดยเฉพาะลูกคาที่อยากได
บริการครบวงจร โดยสํานักงานตองมีการใหบริการอื่นนอกเหนือจากการ      ออกแบบสถาปตยกรรม
หลักแกลูกคาดวย หรือไมเชนนั้นก็ตองมีการจัดหาสํานักงานอื่นที่จะมารวมกันทํางานใหกับลูกคาใน
บริการที่ลูกคาตองการ เชน การศึกษาความเปนไปไดของโครงการ หรือ การ  ควบคุมงานกอสราง 
เปนตน

สวนอันดบัรองลงมาสํานักงานในกลุมนี้จํานวน 4 แหง วางจุดยืนสํานักงานโดยเนนแนวความ
คิดในการออกแบบ ซึ่งผูบริหารสํานักงานแหงหนึ่งกลาววา ในทุกโครงการที่สํานักงานออกแบบจะตอง
มีแนวความคิดที่ดี และตองมีการคิดหาอะไรใหมๆ ในทุกโครงการ และสํานักงานจํานวน 3 แหง ให
ความสําคัญกับปจจัยทั้ง 3 ประการเทาเทียมกัน นอกจากนี้มีสํานักงาน 1 แหง วางจุดยืนสํานักงาน
โดยเนนการบริหารโครงการที่มีประสิทธิภาพ (Strong delivery firms)
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กลุมที่ 3 สํานักงานในกลุมนี้สวนใหญ ซึ่งเปนจํานวน 5 ใน 11 แหง วางจุดยืนสํานักงานโดย
เนนความสําคัญกับปจจัยทั้ง 3 ประการเทาเทียมกัน ไมวาจะเปนการเนนแนวความคิดในการออกแบบ 
(Strong idea firms) การเนนการใหบริการที่ครอบคลุมและสรางความพึงพอใจแก  ลูกคา (Strong 
service firms) และการเนนการบริหารโครงการที่มีประสิทธิภาพ (Strong delivery firms) โดยผูบริหาร
สวนใหญใหความเห็นวาปจจัยทั้ง 3 ประการตองควบคูกันไปไมสามารถให     ความสําคัญกับปจจัยใด
มากกวาได เนื่องจากแนวความคิดก็มีความจําเปนเพื่อใหงานสถาปตยกรรมออกมาดี การใหบริการลูก
คาก็เปนส่ิงที่สําคัญมากเนื่องจากจะเปนส่ิงที่สรางความประทบัใจใหแก ลูกคา สวนการบริหารจัดการ
โครงการและการสงมอบงานใหทันเวลา หรือออกแบบใหไดตามงบประมาณก็เปนส่ิงที่ขาดไมได มีผู
บริหารสํานักงานทานหนึ่งใหความเห็นวาบางครั้งการที่จะใหความสําคัญกับปจจัยใดอาจขึ้นอยูกับ
ประเภทของโครงการและความตองการของเจาของงาน เชน โครงการประเภทพิพิธภัณฑอาจเนนแนว
ความคิดเปนหลัก โครงการประเภทอาคารสํานักงานอาจตองเนนการบริหารจัดการโครงการเปนหลัก 
เปนตน

สวนอันดับรองลงมาสํานักงานในกลุมนี้ซึ่งมีจํานวน 3 แหง วางจุดยืนสํานักงานโดยเนนการ
ใหบริการที่ครอบคลุม และสรางความพึงพอใจแกลูกคา (Strong service firms) ซึ่งสวนใหญเปนสํานัก
งานที่มีการใหบริการที่ครบวงจรแกลูกคา ตั้งแตเริ่มโครงการจนสงมอบโครงการ และสํานักงานในกลุม
นี้จํานวน 2 แหง วางจุดยืนสํานักงานโดยเนนการบริหารโครงการที่มีประสิทธิภาพ (Strong delivery 
firms) เนื่องจากการบริหารโครงการที่มีประสิทธิภาพนั้นนอกจากจะทําใหเจาของโครงการไดประโยชน
แลว สํานักงานเองจะไดผลกําไรในแตละโครงการตามที่คาดหวังไวอีกดวย ซึ่งมีความจําเปนมาก
สําหรับสํานักงานขนาดใหญ นอกจากนี้สํานักงาน 1 แหง ในกลุมนี้วางจุดยืนโดยเนนความสําคัญของ
แนวความคิดในการออกแบบ

(14) คานิยมในการปฏิบัติวิชาชีพของสํานักงาน
ตารางที่ 6.12  คานิยมในการปฏิบัติวิชาชีพของสํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
คานิยมในการปฏิบัติวิชาชีพ

จํานวน จํานวน จํานวน
รวม

เนนการปฏิบัติวิชาชีพ 5 3 0 8
เนนการประกอบธุรกิจ 0 0 1 1
เนนทั้ง 2 อยาง เทาเทียมกัน 11 10 10 31

จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกในประเทศไทยสวนใหญ คือ 31 แหง จาก 40 แหง 
ปฏิบัติวิชาชีพโดยเนนการประกอบวิชาชีพกับการประกอบธุรกิจควบคูกันไป

กลุมที่ 1 สํานักงานกลุมนี้จํานวน 11 ใน 16 แหง ใหความสําคัญกับการปฏิบัติวิชาชีพ และ
การประกอบธุรกิจเทาเทียมกัน ซึ่งผูบริหารสํานักงานสวนใหญใหเหตุผลวานอกจากจะตองคํานึงถึง
คุณภาพของงานออกแบบแลว ยังตองคํานึงถึงความอยูรอดของสํานักงานดวย ซึ่งทั้ง 2 อยางตองควบ
คูกันไป

นอกจากนี้พบสํานักงานในกลุมนี้ที่ใหความสําคัญของการปฏิบัติวิชาชีพมากกวาการ
ประกอบธุรกิจจาํนวน 5 แหง ซึ่งผูบริหารสํานักงานใหเหตุผลวาวิชาชีพตองเปนตัวนํา ส่ิงสําคัญที่สุดใน
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การดําเนินงาน คือ ตองการใหผลงานออกมามีคุณภาพมากที่สุด ถาหากวิชาชีพดีก็จะทําใหประสบ
ความสําเร็จในระยะยาวได

กลุมที่ 2 สํานักงานกลุมนี้จํานวน 10 ใน 13 แหง ใหความสําคัญกับการปฏิบัติวิชาชีพ และ
การประกอบธุรกิจเทาเทียมกัน ซึ่งผูบริหารสํานักงานกลุมนี้ใหเหตุผลวา

- วิชาชีพกับธุรกิจเปนเรื่องเดียวกันไมสามารถแยกจากกันได
- ตองใหความสําคัญทั้ง 2 อยางเทาเทียมกัน เนื่องจากสํานักงานตองอยูรอด และตองมี

มาตรฐานที่ตองรับผิดชอบ
นอกจากนั้นสํานักงานกลุมนี้จํานวน 3 แหง ที่เนนการปฏิบัติวิชาชีพมากกวาธุรกิจ โดยให   

เหตุผล ดังนี้
- ไมตองการใหพฤตกิรรมการออกแบบ การทํางานในดานการออกแบบเปนไปในเชิงธุรกิจ

มากเกินไป เนื่องจากจะรูสึกกดดันและไมมีความสุขที่จะทํางาน
- สํานักงานจะทํางานเพื่อสังคมเปนสวนมาก ไมไดเลือกรับงานเพราะปจจัยดานธุรกิจ
กลุมที่ 3 สํานักงานกลุมนี้จํานวน 10 ใน 11 แหง ใหความสําคัญกับการปฏิบัติวิชาชีพ และ

การประกอบธุรกิจเทาเทียมกัน ซึ่งพบมากกวาสํานักงานในกลุมที่ 1 และ กลุมที่ 2 และที่สําคัญไมพบ
วาสํานักงานในกลุมนี้มีการใหความสําคัญของวิชาชีพมากกวาธุรกิจดังเชนสํานักงาน กลุมที่ 1 และ 
กลุมที่ 2 เนื่งจากสํานักงานกลุมนี้เปนสํานักงานขนาดใหญ หากใหความสําคัญของ   วิชาชีพโดยไม
คํานึงถึงธุรกิจอาจทําใหสํานักงานตองขาดทุนได โดยผูบริหารสํานักงานที่เนนการใหความสําคัญกับ
การปฏิบัติวิชาชีพ และการประกอบธุรกิจเทาเทียมกัน ใหเหตุผลวา

- การเปดสํานักงานโดยเฉพาะสํานักงานขนาดใหญที่ตองมีการจายเงินเดือนพนักงานทุก
เดือนไมสามารถละเลยความสําคัญของธุรกิจไดเพราะตองมีรายไดที่พอเพียงตอการ
เล้ียงดูสํานักงาน แตก็ไมไดหมายความวาจะทิ้งมาตรฐานการปฏิบัติวิชาชีพที่ดี แตถา
หากเปนสถาปนิกอิสระที่ทํางานสถาปตยกรรมเปนอาชีพเสริม หรือเปนสํานักงานที่มี
กําไรจากการประกอบธุรกิจอื่นอยูแลว ก็อาจใหความสําคัญกับวิชาชีพเพียงอยางเดียว 
โดยไมคํานึงถึงธุรกิจได

- สํานักงานตองมีกําไรในการดําเนินงาน ตองพิจารณาในการรับทําโครงการแตละ     
โครงการวาคุมคาหรือเปลา แตก็ตองมีจรรยาบรรณในวิชาชีพ

- สํานักงานเนนการประกอบธุรกิจเพื่อความอยูรอดของสํานักงาน และเนนการปฏิบัติ  
วิชาชีพเพื่อความอยูรอดของวิชาชีพ

- ความสําคัญของทั้ง 2 อยางตองสมดุลกันตลอดเวลา วิชาชีพฝกฝนมาทั้งชีวิต ตองเขาใจ    
วิชาชีพ สวนธุรกิจก็ทําใหสํานักงานอยูรอดได ซึ่งตองมีการบริหารธุรกิจอยางเปนระบบ

นอกจากนี้ยังพบสํานักงานกลุมนี้จํานวน 1 แหง ทีใหความสําคัญกับการประกอบธุรกิจมาก
กวาการปฏิบัติวิชาชีพ โดยใหเหตุผลวาสํานักงานมีมาตรฐานในการประกอบวิชาชีพที่ดีเปนพื้นฐานอยู
แลว แตสํานักงานจะมีการเติบโตอยางมั่นคง สามารถอยูรอดไดในระยะยาว เพราะฉะนั้นตองเนนดาน
การประกอบธุรกิจเปนสําคัญ
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(15) ความชํานาญเฉพาะดานของสํานักงาน
ตารางที่ 6.13  ความชํานาญเฉพาะดานของสํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3ความชํานาญเฉพาะดาน
ของสํานักงาน จํานวน จํานวน จํานวน รวม

มีความชํานาญเฉพาะดาน 8 5 4 17
ไมมีความชํานาญเฉพาะดาน
(ทํางานหลากหลาย) 8 8 7 23

กลุมที่ 1 สํานักงานกลุมมีความชํานาญเฉพาะดาน จํานวน 8 แหง ใน 16 แหง ซึ่งสวนใหญ
ความชํานาญของสํานักงานกลุมนี้เกิดจากการที่สํานักงานไดทําโครงการประเภทนั้นตั้งแตเริ่มแรก ตอ
มาจึงมีลูกคาที่จะทําโครงการประเภทเดียวกันไดเห็นผลงาน จึงมีการสอบถามแนะนําบอกตอกันมาให
มาวาจางสํานักงานอีก และเมื่อรับทําโครงการประเภทเดียวกันหลายๆ งานจึงเกิดเปนความชํานาญ
เฉพาะของสํานักงาน

สวนประเภทโครงการที่สํานักงานกลุมนี้มีความชํานาญหรือรับทํามากที่สุดสวนใหญเปนงาน
ประเภทรีสอรท หรือโรงแรม คือพบสํานักงานที่มีความชํานาญในโครงการประเภทนี้ถึง 4 แหง นอก
จากนั้นยังพบสํานักงาน 1 แหงที่มีความชํานาญในการออกแบบโรงงาน สํานักงาน 2 แหงมีความ
ชํานาญในการออกแบบอาคารประเภทพักอาศัย  ไมวาจะเปนบานพักอาศัย อพารตเมนท           
คอนโดมิเนียม และสํานักงาน 1 แหงที่มีความชํานาญในการออกแบบอาคารทางศาสนา โดยเฉพาะ
โบสถของศาสนาคริสต และชํานาญในการออกแบบโรงเรียน

นอกจากนี้สํานักงานในกลุมนี้จํานวน 8 แหง หรือรอยละ 50 เปนสํานักงานที่ไมมีความ
ชํานาญเฉพาะดาน คือมีการรับออกแบบโครงการหลากหลายประเภท

กลุมที่ 2 สํานักงานในกลุมนี้สวนใหญ คือจํานวน 8 แหง ใน 13 แหง สํานักงานที่ไมมีความ
ชํานาญเฉพาะดานหรือเปนสํานักงานที่รับงานหลากหลายประเภท สวนสํานักงานในกลุมนี้ที่มีความ
ชํานาญเฉพาะดานมีจํานวน 5 แหง ใน 13 แหง

จากการวิจัยพบวาโครงการที่สํานักงานกลุมนี้จํานวน 2 แหง มีความชํานาญ หรือรับทํามากที่
สุด ไดแก อาคารประเภทพักอาศัย ไดแก บาน อพารตเมนท คอนโดมิเนียม นอกจากนี้ยังพบสํานักงาน 
1 แหง ที่มีความชํานาญในการออกแบบอพารตเมนทเปนพิเศษ เนื่องจากผูบริหารสํานักงานมีการ  
ออกแบบอาคารใหประสบความสําเร็จในแงเศรษฐศาสตรไดเปนอยางดี และพบสํานักงาน 1 แหง ที่มี
ความชํานาญในการออกแบบบานพักอาศัยเปนพิเศษ เนื่องจากผูบริหารมีความชอบ และถนัดในการ
ออกแบบบานพักอาศัย และสํานักงานจํานวน 1 แหง มีความชํานาญในการออกแบบโรงแรม และ       
รีสอรท

กลุมที่ 3 สํานักงานในกลุมนี้สวนใหญ คือ จํานวน 7 แหง ใน 11 แหง เปนสํานักงานที่ไมมี
ความชํานาญเฉพาะดาน หรือเปนสํานักงานที่มีการรับงานหลากหลายประเภท ทั้งนี้เนื่องจาก      
สํานักงานในกลุมนี้เปนสํานักงานขนาดใหญ ที่สวนใหญตองมีการรับงานหลากหลายประเภท หรือรับ
งานที่สอดคลองกับสภาวะเศรษฐกิจ เพื่อใหสํานักงานสามารถมีรายไดที่เพียงพอที่จะทํากําไรใหแก
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สํานักงาน ซึ่งการที่สํานักงานตองผูกติดกับโครงการประเภทใดประเภทหนึ่งโดยเฉพาะอาจทําให   
สํานักงานตองแบกรับภาระความเสี่ยงที่สูง

สวนสํานักงานที่มีความชํานาญเฉพาะดานในกลุมนี้มีจํานวน 4 แหง ใน 11 แหง ซึ่งพบ  
สํานักงาน 2 แหง ที่มีความชํานาญในการออกแบบโรงพยาบาล ซึ่งสํานักงานแหงหนึ่งสวนใหญรับงาน
ออกแบบโรงพยาบาลของภาคราชการ และอีกแหงหนึ่งสวนใหญรับงานออกแบบโรงพยาบาลของภาค
เอกชน ทั้งนี้เนื่องจากผูบริหารสํานักงานมีความชอบในโครงการประเภทนี้และมีคนรูจักเปนแพทยเปน
จํานวนมากจึงไดรับงานประเภทนี้ตอเนื่องเรื่อยมา นอกจากนี้ยังพบสํานักงานอีก 1 แหง ที่มี        
ความชํานาญในการออกแบบโรงแรม โดยเฉพาะโรงแรมระดับ 5 ดาว ซึ่งผูบริหารของสํานักงานแหงนี้
กลาววา สาเหตุที่สํานักงานมีความชํานาญในการออกแบบโรงแรม เนื่องจากเปนความชอบและรักที่จะ
ออกแบบอาคารประเภทนี้ของผูบริหาร ตั้งใจที่จะเปดสํานักงานเพื่อใหมีความชํานาญในการออกแบบ
โรงแรมโดยเฉพาะเพื่อใหเปนเอกลักษณของสํานักงาน สวนสํานักงานอีก 1 แหง มีความชํานาญในการ
ออกแบบโครงการประเภทบานจัดสรรเปนพิเศษ เนื่องจากสํานักงานแหงนี้มีลูกคารายใหญที่เปน        
ผูพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยประเภทบานจัดสรร ที่มีงานประจําตอเนื่องมาเปนเวลากวา 10 ป

(16) จุดเดนหรือเอกลักษณเฉพาะของสํานักงาน

จุดเดนหรือเอกลักษณเฉพาะของสํานักงานในการวิจัยครั้งนี้ เปนจุดเดนของสํานักงานใน
ความคิดของผูบริหารสํานักงาน (ผูใหสัมภาษณ) โดยที่จุดเดนหรือเอกลักษณเฉพาะของกลุมตัวอยาง
ทั้ง 3 กลุม มีดังนี้

กลุมที่ 1 จากการวิจัยพบวาสํานักงานในกลุมนี้สวนใหญ คือจํานวน 5 แหง มีจุดเดนดานผล
งานออกแบบของสํานักงาน โดยผลงานของสํานักงานแตละแหงมีจุดเดน ดังนี้

- ผลงานออกแบบมีลักษณะสถาปตยกรรมเขตรอน (Tropical Architecture) เปนเอก
ลักษณเฉพาะของสํานักงาน

- มีผลงานสถาปตยกรรมที่เนนความเรียบงาย ซึ่งจะเกิดกลุมลูกคาที่มีความเขาใจเขามา
วาจาง

- ผลงานออกแบบมีความคิดสรางสรรค และมีแนวคิดใหมๆเสมอในแง Experimental 
และ Innovation

- ผลงานแฝงไวดวยแนวความคิดที่จะมีประโยชนตอเจาของโครงการ และวิชาการ เปน
งานที่แสดงแนวคิดที่แตกตาง และกอใหเกิดประโยชนตอสวนรวมและเจาของโครงการ

นอกจากนี้จุดเดนของสํานักงาน 4 แหง เปนเรื่องของการที่สามารถรับงานไดหลากหลาย ทั้ง
ประเภทของโครงการ และขนาดโครงการ และจุดเดนของสํานักงาน 3 แหง คือ การที่สํานักงานมีความ
เชี่ยวชาญในการออกแบบอาคารประเภทโรงแรม และรีสอรท เปนพิเศษ

สวนจุดเดนของสํานักงานแหงอื่นๆ ในกลุมที่ 1 นอกจากนี้ ไดแก
- การที่ไมเกี่ยงงาน ถามีลูกคาเขามาจะรับทุกงาน เนื่องจากมีความสุขที่จะทํางาน
- การใหบริการที่ครอบคลุม และการใหบริการที่ดี
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- การทํางานที่เปนระบบ สามารถติดตองานโดยใชภาษาอังกฤษไดดี มีความตรงตอเวลา 
และมีงานออกแบบที่มีคุณภาพที่ดี

- มีการบริการลูกคาแบบสนิทสนมกัน ไมมีหลักเกณฑ หรือเงื่อนไขมาก
- มีผลงานของภาคราชการเยอะ โดยเฉพาะงานขนาดใหญ เนื่องจากมีพันธมิตรเปน

บริษัทวิศวกรรมที่ทํางานสาธารณูปโภคตางๆใหกับภาคราชการ
กลุมที่ 2 จากการวิจัยพบวาสํานักงานในกลุมนี้สวนใหญ คือจํานวน 3 แหง มีจุดเดนคือผล

งานออกแบบสถาปตยกรรมของสํานักงาน โดยผลงานของสํานักงานแตละแหงมีจุดเดน ดังนี้
- ผลงานออกแบบสถาปตยกรรมมีเอกลักษณที่ชัดเจน และมีรูปแบบเฉพาะตัว มีการเลน 

Space
- ผลงานออกแบบสถาปตยกรรมมีรูปแบบที่เปนเอกลักษณ เปนผลงานออกแบบที่มีคุณ

คาทางสถาปตยกรรม ในทุกโครงการจะมีปรัชญาการคิด และมีแนวความคิดในการออก
แบบเปนส่ิงสําคัญ

- ลักษณะของงานมีความเรียบงาย และพื้นที่ใชสอยดี
และพบสํานักงานจํานวน 2 แหง ที่มีจุดเดนคือ มีความรวดเร็วในการดําเนินการ และสามารถ

ตอบสนองลูกคาไดอยางรวดเร็ว
นอกจากนี้ยังพบวาสํานักงานแตละแหงในกลุมที่ 2 นี้ มีจุดเดนที่แตกตางกันอีกหลายประการ 

ไดแก
- มีความรับผิดชอบ ไมทิ้งงานกลางคัน ถึงแมวาเกิดอะไรขึ้นก็จะทําโครงการตอใหสําเร็จ
- มีการตรวจงานกอสราง และตามแกปญหาใหกับลูกคาตลอด
- สามารถใหคําปรึกษา และแนะนําการลงทุน กับการตลาดไดอยางแมนยํา และรวดเร็ว
- ลูกคาคุยดวยแลวสบายใจ (Easy to due) เนื่องจากสํานักงานไมมีพิธีการหรือเงื่อนไข

มาก และเปนธุระใหกับโครงการตั้งแตตนจนจบโครงการ
- ไดใชวิชาชีพอยางเต็มที่ มีการผสมผสานศาสตรในสาขาอื่นเขาดวยกันกับศาสตรทาง

สถาปตยกรรม (Multi Disciplinary) ไมวาจะเปน การตลาด การเงิน การจัดการ หรือ
สังคม ไมไดมองในมุมเดียวทําใหโอกาสพลาดมีนอยลง

- สามารถสรางผลงานที่ตอบสนองลูกคาได มีแนวคิดสรางสรรค และมีบุคลากรที่หลาก
หลาย เปนบุคลากรที่ทํางานกันมานานมีความรูความเขาใจ และมีเปาหมายในการ
ทํางานเดียวกนั

- มีตัวบุคคลเปนจุดเดน แตปจจุบันเริ่มเปลี่ยนแปลง มีผลงานที่ทําเปนทีมมากขึ้น และมี
ความหลากหลาย

กลุมที่ 3 จุดเดนของสํานักงานในกลุมนี้สวนใหญ ไดแก เรื่องการบริการลูกคา ซึ่งพบสํานัก
งานที่มีจุดเดนในประเด็นนี้ทั้งหมด 3 แหง ซึ่งแตละแหงมีรายละเอียดตางกันไดแก

- มีการใชระบบการใหบริการเปนหลัก ใหลูกคาทุกคนมีความรูสึกวาเปนบุคคลพิเศษ และ
มีการใหความคิดสรางสรรคในทุกงานของลูกคา ใหโครงการแตละโครงการมีจุดเดน
เฉพาะที่ไมเหมือนใคร เพื่อความภาคภูมิใจของเจาของอาคาร
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- มีการใหบริการที่ดี และมีความตรงตอเวลามาก
- มีการใหบริการลูกคาที่ดี และผลงานมีเอกลักษณและประสบความสําเร็จ
และพบสํานักงาน 2 แหง ที่มีจุดเดนคือ เปนสํานักงานที่มีความชํานาญเฉพาะดาน ไดแก
- มีความชํานาญในการออกแบบโรงแรมเปนพิเศษ สามารถออกแบบแลวรองรับ Chain

ทุก Chain ได รวมทั้งมีการสงมอบงานที่มีประสิทธิภาพ
- มีความชํานาญในการออกแบบโรงพยาบาล และเมื่อย่ิงทํามากยิ่งทําใหมีความรูในเชิง

ลึกมากขึ้น
และมีสํานักงาน 2 แหง มีจุดเดนคือ มีการออกแบบโดยใชการตลาดเปนตัวนํา ซึ่งแตละแหงมี

รายละเอียด ดังนี้
- สามารถปรับเปลี่ยนรูปแบบไปตามความตองการของตลาดหรือลูกคา สามารถทํางาน

ในทุกรูปแบบ (Flexible) ไมมีเอกลักษณเฉพาะตัว จึงมีโอกาสทําใหลูกคาถูกใจมากขึ้น
- มีการใหบริการที่เขาใจลูกคา (Meet market analysis) มีการใชการตลาดเปนตัวนํา ใน

การกําหนดโปรแกรม และรูปแบบตอบสนองตลาด และมีความเปน International
และพบสํานักงาน 2 แหง ที่มีจุดเดนคือ เปนสํานักงานที่มีการใหบริการที่ครบวงจร (One 

stop service) ทําใหลูกคาไดรับความสะดวกสบายในการดําเนินงาน นอกจากนี้มีสํานักงาน 2 แหง มี
จุดเดนคือ การเนนเรื่องคุณภาพของงานออกแบบมากกวารูปแบบ (Style) และงานไดตามวัตถุประสงค
ของลูกคา

ตอนที่ 4  ลูกคา และการรับงานของสํานักงาน

(17) กลุมลูกคาเปาหมายของสํานักงาน
ตารางที่ 6.14  กลุมลูกคาเปาหมายของสํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3กลุมลูกคาเปาหมายของ
สํานักงาน จํานวน จํานวน จํานวน รวม

ภาคราชการ 1 0 1 2
ลูกคาในตางประเทศ 0 0 1 1
ลูกคาตางประเทศในประเทศ 0 1 0 1
ผูพัฒนาอสังหาริมทรัพย 2 4 4 10
กลุมนักธุรกิจโรงแรม 3 0 1 4
กลุมธุรกิจบันเทิง 1 1 0 2
กลุมแพทย 0 0 1 1
กลุมโรงงาน 1 0 0 1
ทั่วไป ไมเฉพาะเจาะจง 6 5 1 12
อื่นๆ 2 2 2 6
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สํานักงานสถาปนิกในประเทศไทยสวนใหญไมมีกลุมลูกคาเปาหมายที่เฉพาะเจาะจง เนื่อง
จากสวนใหญสํานักงานมีโอกาสเลือกลูกคานอยกวาลูกคาเลือกสํานักงาน แตถาสํานักงานสามารถ
เลือกลูกคาได สวนใหญกลาววาอยากจะไดลูกคาที่มีความเขาใจในวิชาชีพสถาปตยกรรม และคา
บริการวิชาชีพ

กลุมที่ 1 พบวาสํานักงานในกลุมนี้สวนใหญไมมีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายที่เฉพาะ
เจาะจงลงไป เนื่องจากสํานักงานมีการรับงานกับลูกคา และโครงการหลากหลายประเภท ขอแตเพียง
เปนลูกคาที่ไมคดโกง และมีความเขาใจในวิชาชีพสถาปตยกรรม รองลงมสํานักงานในกลุมนี้ จํานวน 3 
แหง มีกลุมลูกคาเปาหมายเปนกลุมนักธุรกิจที่ทําโครงการโรงแรม และรีสอรท เนื่องจากสํานักงาน  
เหลานี้เปนกลุมที่มีความชํานาญในการออกแบบโรงแรมและรีสอรท และสวนมากก็จะรับทําโครงการ
ประเภทโรงแรม และรีสอรท นอกจากนั้นมีสํานักงานจํานวน 2 แหง ที่มีกลุมลูกคาเปาหมายเปนกลุม
นักธุรกิจผูพัฒนาอสังหาริมทรัพย โดยผูบริหารสํานักงานใหความเห็นวากลุมผูพัฒนาอสังหาริมทรัพย
จะเปนผูที่มีงานตอเนื่องเสมอ

 สําหรับสํานักงานในกลุมนี้พบวามีเพียง 1 แหงเทานั้นที่มีกลุมลูกคาเปาหมายเปนลูกคาภาค
ราชการ เนื่องจากผูบริหารสํานักงานมีพันธมิตรเปนบริษัทวิศวกรรมที่รับงานโยธาของภาคราชการ เปน
ผูแนะนํางานมาให และพบสํานักงาน 1 แหงที่มีกลุมลูกคาเปาหมายเปนกลุมที่ทําธุรกิจบันเทิง เนื่อง
จากเห็นวาตลาดของกลุมงานทางดานนี้ เปนตลาดที่กําลังมาแรง และมีสํานักงาน 1 แหง ที่มีกลุม    
ลูกคาเปาหมายเปนกลุมโรงงานอุตสาหกรรม และกลุมสงออก เนื่องจากเห็นวาเปนกลุมที่ขยายตัวเร็ว
มาก และมีงานตอเนื่อง และเปนประเภทงานที่ผูบริหารสํานักงานมีความถนัดอยูแลว

นอกจากนี้ยังมีสํานักงานที่มีกลุมลูกคาเปาหมายเปนกลุมคาทอลิก และเจาหนาที่ฝร่ังเศส 
เนื่องจากผูบริหารสํานักงานมีเครือขายความสัมพันธกับกลุมเหลานี้ และมีความชอบในการออกแบบ
อาคารประเภทโบสถทางคริสตศาสนา และสํานักงานอีกแหงหนึ่งมีกลุมลูกคาเปาหมายเปนลูกคาที่ทํา
โครงการที่พักอาศัย ไมวาจะเปนบานสวนตัว อพารตเมนท หรือคอนโดมิเนียม เนื่องจากสํานักงานมี
ความถนัดในการออกแบบอาคารพักอาศัย

กลุมที่ 2 สํานักงานในกลุมนี้สวนใหญไมมีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายที่เฉพาะเจาะจง
ลงไป เนื่องจากสํานักงานมีการรับงานกับลูกคาหลากหลายประเภท และโครงการหลากหลายประเภท 
โดยสวนใหญจะเลือกลูกคาที่ปจจัยอื่นๆ มากกวา เชน ทัศนคติ หรือประวัติของลูกคา และมีผูบริหาร
สํานักงานทานหนึ่งกลาววา โดยปกติแลวสํานักงานจะรับงานกับลูกคาเกา หรือลูกคาที่มีคนแนะนํา  
จะไมรับงานลูกคาที่เดินเขามาเอง สวนสํานักงานที่มีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายสวนใหญ คือ 
จํานวน 4 แหง จะมีกลุมเปาหมายคือกลุมผูพัฒนาอสังหาริมทรัพย เนื่องจากเปนกลุมลูกคาที่จะมี  
โครงการตอเนื่อง และพบวาสํานักงาน 1 แหง มีกลุมลูกคาเปาหมายคือ กลุมนักธุรกิจบันเทิง เนื่องจาก
เปนงานที่สํานักงานมีความชํานาญ และเปนกลุมที่มีงานตอเนื่อง

จากการวิจัยยังพบสํานักงานที่มีกลุมลูกคาเปาหมายเปนกลุมชาวตางชาติที่อยูในประเทศ
ไทย เนื่องจากผูบริหารสํานักงานแหงนี้เปนชาวตางชาติ ซึ่งมีเครือขายสัมพันธกับลูกคาตางชาติหลาย
กลุม โดยเฉพาะกลุมที่ทํารีสอรท และพบสํานักงาน 1 แหง มีกลุมลูกคาเปาหมายเปนกลุมคนอินเดียที่
สรางอพารตเมนทเนื่องจากมีความสัมพันธสวนตัวกับผูบริหาร และนอกจากนี้สํานักงานอีก 1 แหง มี
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กลุมลูกคาเปาหมายเปนกลุมลูกคาระดับสูง ที่มีกําลังจายคาแบบไดเยอะเพื่อใหสํานักงานสามารถ
ทํางานออกแบบไดดี

กลุมที่ 3 สํานักงานในกลุมนี้สวนใหญมีกลุมลูกคาเปาหมายเปนกลุมนักธุรกิจผูพัฒนา
อสังหาริมทรัพยรายใหญๆ เนื่องจากเปนกลุมที่มีงานตอเนื่องเรื่อยๆ และสวนใหญเปนโครงการที่มี
ขนาดใหญพอสมควร โดยพบวามีจํานวน 4 แหง นอกนั้นสํานักงานอื่นๆ มักจะมีกลุมลูกคาเปาหมายที่
แตกตางกัน ไดแก

- กลุมลูกคาภาคราชการ เนื่องจากผูบริหารมีความคิดเห็นวาการรับงานภาคราชการมี
ความม่ันคง และความเสี่ยงต่ํากวางานของภาคเอกชน ทําใหสํานักงานสามารถ
ประมาณการรายรับ รายจายไดถูกตอง และมีงานอยูเสมอไมวาสภาพเศรษฐกิจจะเปน
อยางไร

- กลุมลูกคาที่เปนนักธุรกิจโรงแรม เนื่องจากสํานักงานมีความชํานาญ และมีใจรักในการ
ออกแบบโรงแรมเปนพิเศษ

- กลุมผูที่มีอาชีพแพทยที่จะเปดโรงพยาบาล เนื่องจากสํานักงานมีจุดเดน และความ
ชํานาญในการออกแบบโรงพยาบาล

- กลุมลูกคาในตางประเทศ เนื่องจากสํานักงานเปนบริษัทขามชาติที่มีเครือขายความ
สัมพันธในหลายประเทศทั่วโลก และงานในตางประเทศมีคาบริการวิชาชีพที่สูงกวาใน
ประเทศไทย

นอกจากนี้พบสํานักงานจํานวน 2 แหง ที่มีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายโดยมีทั้งภาคราช
การ และภาคเอกชน เพื่อเปนการกระจายความเสี่ยง เนื่องจากงานราชการมีความแนนอนกวางานภาค
เอกชน และในชวงวิกฤตเศรษฐกิจงานราชการทําใหสํานักงานอยูได โดยสํานักงานแหงหนึ่งในจํานวนนี้
ตองการใหสํานักงานมีกลุมลูกคาภาคราชการ และภาคเอกชนอยางละครึ่ง สวนสํานักงานอีกแหง 
ตองการใหมีงานภาคราชการ 1 ใน 3 ลูกคาเอกชนทั่วไป 1 ใน 3 และลูกคาประจําอีก 1 ใน 3

ในกลุมนี้พบวามีสํานักงานเพียง 1 แหง เทานั้น ที่ไมมีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายที่
เฉพาะเจาะจง เนื่องจากสํานักงานตองการทํางานหลากหลายประเภท แมกระทั่งบานสวนตัว แตขอให
ลูกคามีความเขาใจในคุณคาของงานสถาปตยกรรม และมีความพึงพอใจซึ่งกันและกัน

(18) ประเภทลูกคาของสํานักงาน
ตารางที่ 6.15 ประเภทลูกคาของสํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
ประเภทลูกคาของสํานักงาน จํานวน จํานวน จํานวน รวม

ภาคราชการ / รัฐวิสาหกิจ 11 9 8 28
นิติบุคคลภาคเอกชน 16 13 11 40
บุคคลทั่วไป 16 13 11 40
ลูกคาในตางประเทศ 10 9 9 28
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จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกในประเทศไทยทุกแหงมีการรับงานของลูกคาภาค   
เอกชน ทั้งนิติบุคคล และบุคคลทั่วไป สวนการรับงานจากลูกคาภาครัฐบาล และลูกคาในตางประเทศ
นั้น พบวาสํานักงานกลุมที่ 3 หรือสํานักงานขนาดใหญ มีสัดสวนการรับงานจากลูกคาประเภทนี้สูงกวา
กลุมอื่น

กลุมที่ 1 สํานักงานสถาปนิกในกลุมนี้นอกจากการรับงานของลูกคาภาคเอกชนแลว ยังพบ
สํานักงานที่รับงานของลูกคาภาคราชการและ/หรือ รัฐวิสาหกิจ จํานวน 11 ใน 16 แหง นอกจากนั้นพบ
สํานักงานที่รับงานจากลูกคาในตางประเทศจํานวน 8 แหง ใน 16 แหง

กลุมที่ 2 สํานักงานสถาปนิกในกลุมนี้นอกจากการรับงานของลูกคาภาคเอกชนแลว ยังพบ
สํานักงานที่รับงานของลูกคาภาคราชการและ/หรือ รัฐวิสาหกิจ และพบสํานักงานที่รับงานจากลูกคาใน
ตางประเทศ จํานวน 9 ใน 13 แหง

กลุมที่ 3 สํานักงานสถาปนิกในกลุมนี้ทุกแหงมีการรับงานจากลูกคาภาคเอกชนเหมือนสํานัก
งานในกลุมที่ 1 และกลุมที่ 2 สวนสํานักงานที่รับงานของลูกคาภาคราชการและ/หรือ รัฐวิสาหกิจ มี
จํานวน 8 ใน 11 แหง นอกจากนั้นพบสํานักงานที่รับงานจากลูกคาในตางประเทศจํานวน 9 ใน 11 แหง

จากการศึกษาในรายละเอียดพบวาสํานักงานสวนใหญไมไดมีความมุงหวังที่จะรับงานจาก
ลูกคาที่เปนบุคคลทั่วไป แตสาเหตุที่สํานักงานทุกแหงตองมีการรับงานจากลูกคาประเภทนี้ เนื่องจาก
ตองการรักษาความสัมพันธอันดีกับลูกคาเอาไว ในกรณีที่เปนลูกคาเกา หรือลูกคารายใหญของ     
สํานักงาน ซึ่งหากสํานักงานปฏิเสธงานอาจทําใหสูญเสียสัมพันธภาพที่ดีกับลูกคา

สวนลูกคาที่เปนภาคราชการ หรือรัฐวิสาหกิจนั้น มีสํานักงานจํานวน 12 แหง ที่ไมทํางานกับ
ลูกคากลุมนี้ทั้งนี้พบวามีสาเหตุหลายประการ ไดแก การที่สํานักงานไมเคยชนะการประกวดแบบจึงไม
ไดรับการคัดเลือก หรือสํานักงานไมตองการที่จะทํางานกับลูกคากลุมนี้เนื่องจากระบบการทํางานไม
สอดคลองกัน อัตราคาบริการวิชาชีพของภาคราชการและรัฐวิสาหกิจต่ํา หรือเนื่องจากสํานักงานไม 
ตองการเขารวมการประกวดแบบเนื่องจากมีความไมเปนธรรมในบางโครงการ เปนตน

(19) วิธีการเขาถึงลูกคาของสํานักงาน
ตารางที่ 6.16 วิธีการเขาถึงลูกคาของสํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3วิธีการเขาถึงลูกคาของ
สํานักงาน จํานวน จํานวน จํานวน

รวม

การเขาไปเสนองานกับลูกคา 8 9 10 27
การประกวดแบบ 12 10 11 33
สื่อประชาสัมพันธ 10 10 10 30
พันธมิตรทางธุรกิจแนะนํา 9 11 8 28
การเขารวมกิจกรรมทางสังคม 14 13 11 38
ความสัมพันธสวนตัว 16 13 11 40
ลูกคาแนะนํากันปากตอปาก 16 13 11 40
ลูกคาเห็นผลงานจริงแลวติดตอ
เขามาเอง 16 13 11 40
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วิธีการเขาถึงลูกคาของสํานักงานสถาปนิกทั้ง 3 กลุม ทุกแหงคือ จากความสัมพันธสวนตัว 
จากการที่มีลูกคาเกาแนะนําลูกคาใหมมาให และจากการที่ลูกคาไดเห็นผลงานจริงแลวติดตอเขามายัง
สํานักงาน รองลงมานั้นสํานักงานสวนใหญมีวิธีการเขาถึงกลุมลูกคาโดยวิธีการเขารวมประกวดแบบ ซึ่ง
พบวาสํานักงานในกลุมที่ 3 ทุกแหงมีการเขารวมประกวดแบบ ทั้งในประเทศและตางประเทศ สวนวิธี
การเขาถึงลูกคาโดยการใชส่ือประชาสัมพันธนั้นพบวาสํานักงานกลุมที่ 3 มีสัดสวนมากที่สุด คือ 10    
ใน 11 แหง

สวนวิธีการเขาถึงลูกคาโดยการทํากิจกรรมทางสังคม เชน การออกงานสังคม การเปนสมาชิก
สโมสร หรือสมาคมตางๆ นั้น พบวาสํานักงานในกลุมที่ 2 และกลุมที่ 3 ทุกแหงมีการเขาถึงลูกคาจาก 
วิธีการนี้ สําหรับการเขาถึงลูกคาโดยพันธมิตรทางธุรกิจแนะนํานั้น พบวาสํานักงานในกลุมที่ 2 สัดสวน
สูงที่สุดใน 3 กลุม เนื่องจากสํานักงานกลุมที่ 2 เปนสํานักงานขนาดกลางที่มีการรวมทํางานกับสํานัก
งานอื่นๆ บอยครั้ง ทําใหมีพันธมิตรทางธุรกิจจํานวนมากกวาสํานักงานขนาดใหญซึ่งบางแหงมีการ
ทํางานครบวงจรภายในตัว สวนสํานักงานขนาดเล็กบางแหงที่พันธมิตรทางดานธุรกิจนอยเนื่องจาก มี
การทํางานภายในสตูดิโอเล็กๆ การติดตอประสานงานกับสํานักงานอื่นยังนอยกวาสํานักงานขนาด
กลาง หรือสํานักงานในกลุมที่ 2

สําหรับวิธีการเขาถึงลูกคาโดยการเขาไปเสนองานกับกลุมลูกคาเปาหมาย พบวาสํานักงาน
กลุมที่ 3 ใชวิธีการนี้เปนสัดสวนสูงที่สุด คือ 10 ใน 11 แหง และรองลงมาคือ กลุมที่ 2 สวน กลุมที่ 1 พบ
เพียง 8 ใน 16 แหงเทานั้น เนื่องจากสํานักงานในกลุมที่ 1 สวนใหญจะรับงานจากลูกคาเกา หรือลูกคา
เจาประจํามากกวารับงานจากลูกคาใหม

(20) วิธีการใหลูกคาเขามาวาจางสํานักงาน
ตารางที่ 6.17 วิธีการใหลูกคาเขามาวาจางสํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3วิธีการใหลูกคาเขามาวาจาง
สํานักงาน จํานวน จํานวน จํานวน รวม

เสนอแนวความคิดเบื้องตน 16 13 11 40
เสนอแบบรางขั้นตน 6 4 1 11
แสดงประสบการณ และผลงาน
ที่ผานมา 16 13 11 40

แสดงความรู ความสามารถให
ใหลูกคามั่นใจ 4 8 7 19

ใชการเจรจา และสรางความ
ประทับใจเบื้องตน 5 8 6 19

ใหคําแนะนํา ปรึกษากอนการ
วาจาง 4 5 5 14

แสดงออกถึงความสนใจ และ
เอาใจใสของสถาปนิก

3 6 4 13

แสดงความจริงใจ 4 2 2 8
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สําหรับวิธีการที่สํานักงานทําใหลูกคาตกลงวาจางนั้น พบวาสํานักงานทุกแหงตองมีการเสนอ
แนวความคิดเบื้องตน หรือแนวคิดคราวๆ เกี่ยวกับโครงการ ซึ่งอาจตองมีการ Sketch แบบคราวๆ และ
นอกจากนี้สํานักงานทุกแหงยังตองมีการแสดงประสบการณ และผลงานที่ผานมาแกลูกคา โดยสวน
มากใชวิธีเสนอ Profile ใหลูกคาดู เนื่องจากลูกคามักตองการเห็นผลงานในอดีตของสํานักงานเพื่อ
ประกอบการตัดสินใจ

นอกจากการแสดงแนวความคิดเบื้องตน และการแสดงประสบการณและผลงานที่ผานมา
แลว พบวาสํานักงานสถาปนิกในกลุมที่ 1 มักมีการเสนอแบบรางขั้นตนใหลูกคาพิจารณากอนการวา
จาง เนื่องจากลูกคามักมีการขอดูแบบรางจากสํานักงานกอนการตัดสินใจเพื่อความมั่นใจ ซึ่งมีมาก
กวาสํานักงานกลุมที่ 2 และสํานักงานกลุมที่ 3 เนื่องจากสํานักงานขนาดใหญมักมีกฏวาตองมีการเซ็น
สัญญาวาจางกอนการทําแบบรางขั้นตนใหแกลูกคา เพื่อปองกันไมใหสํานักงานเสียเปรียบ

ในขณะที่สํานักงานสถาปนิกในกลุมที่ 2 และกลุมที่ 3 มักใชการแสดงความรู ความสามารถ
ใหลูกคาไดเห็นกอนการวาจาง เพื่อใหลูกคาเกิดความเชื่อใจในสํานักงาน และวาจางสํานักงาน นอก
จากนั้นยังพบวามีสํานักงานหลายแหงใชการเจรจากับลูกคาใหลูกคาเกิดความประทับใจตอสํานักงาน 
โดยตองมีวิธีการพูดที่ดี และบุคลิกลักษณะที่ดี รวมกับมีความสามารถในการพูดจาใหลูกคาคลอยตาม 
โดยพบในสํานักงานกลุมที่ 3 และกลุมที่ 2  มากกวาสํานักงานในกลุมที่ 1

การใหคําแนะนํา ปรึกษากอนการวาจางก็เปนอีกวิธีการหนึ่งที่นําลูกคาตกลงวาจาง      
สํานักงาน เชน ลูกคาอาจเขามาปรึกษาเรื่องการลงทุนโครงการ หรือเขามาปรึกษาการเลือกซื้อที่ดิน ตอ
จากนั้นลูกคาจึงใหสํานักงานสถาปนิกแหงนั้นทํางานออกแบบเนื่องจากเชื่อใจวาสํานักงานมีความรู 
ความสามารถเพียงพอในการออกแบบโครงการนั้นๆ นอกจากนี้การที่สํานักงานสถาปนิกแสดงใหลูก
คาเห็นถึงความสนใจ และเอาใจใสลูกคาเปนพิเศษก็จะเปนวิธีการหนึ่งที่จะสรางความประทับใจแก  
ลูกคาใหตกลงวาจางสํานักงาน เชน เมื่อลูกคาเขามาปรึกษาและขอคําแนะนําโครงการแลวเห็นวา
สํานักงานเอาใจใส กระตือรือรน ที่จะตอบขอสงสัยลูกคา และมีการตอบสนองลูกคาอยางรวดเร็วใน
เรื่องตางๆ ซึ่งพบวามีสํานักงานกลุมที่ 2 จํานวนหลายแหงที่มีวิธีการนี้

นอกจากนั้นการแสดงออกถึงความจริงใจ และตรงไปตรงมามากที่สุด ก็เปนอีกวิธีการหนึ่งที่
ทําใหลูกคาตกลงวาจางสํานักงาน เนื่องจากลูกคามักตองการผูรวมงานที่จริงใจ ตรงไปตรงมา         
และเชื่อถือได
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(21) หลักการทํางานรวมกับลูกคาของสํานักงาน
ตารางที่ 6.18 หลักการทํางานรวมกับลูกคาของสํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
หลักการทํางานรวมกับลูกคา จํานวน จํานวน จํานวน รวม

รับฟง ทําความเขาใจและ
พยายามตอบสนองความ
ตองการของลูกคา

3 5 5 13

ตอบสนองลูกคาทุกเรื่องอยาง
รวดเร็ว

0 1 2 3

เอาใจใสลูกคา และดูแลโครง
การอยางใกลชิด

4 1 1 6

ใหบริการลูกคาใหดี และมาก
ที่สุด

6 2 1 9

พยายามรักษาผลประโยชนของ
ลูกคาใหมากที่สุด

2 2 1 5

ทํางานตรงตอเวลา 1 2 1 4

สํานักงานสถาปนิกในกลุมที่ 2 และกลุมที่ 3 สวนใหญมีหลักการทํางานรวมกับลูกคา คือ 
การรับฟง ทําความเขาใจ และพยายามตอบสนองความตองการของลูกคาใหมากที่สุด โดยถือวาความ
ตองการของลูกคาเปนส่ิงที่สําคัญที่สุด สํานักงานตองทํางานออกแบบไดตามที่ลูกคาคาดหวัง ซึ่งหลาย
แหงใหลูกคามีสวนรวมในกระบวนการคิด โดยเฉพาะดานรูปแบบของงานสถาปตยกรรม ซึ่งพบวา
สํานักงานกลุมที่ 3 ยึดหลักการทํางานนี้ถึง 5 ใน 11 แหง ซึ่งมากกวาสํานักงานใน กลุมที่ 2

สวนสํานักงานกลุมที่ 1 นั้น สวนใหญ คือจํานวน 6 ใน 16 แหง มีหลักการทํางานรวมกับ    
ลูกคา โดยเนนที่การบริการเปนหลัก โดยจะตองใหบริการที่ดีที่สุด หรือบางแหงมีการใหบริการลูกคาทุก
อยางที่ ลูกคาตองการโดยไมมีขอบเขต ใหลูกคาเกิดความประทับใจ หลักในการทํางานของสํานักงาน
กลุมนี้ในอันดับรองลงมา คือ การเอาใจใสดูแลโครงการอยางใกลชิด ตั้งแตการออกแบบจนกระทั่งถึง
ชวงระยะเวลาการกอสราง ซึ่งสํานักงานกลุมนี้ทุกแหงผูบริหารสํานักงานจะเปนผูที่ดูแลลูกคา และโครง
การดวยตัวเองตลอดเวลา ซึ่งพบวามีมากกวาสํานักงานในกลุมที่ 2 และกลุมที่ 3

สํานักงานทั้ง 3 กลุม บางแหงมีหลักการทํางานโดยการพยายามรักษาผลประโยชนของลูกคา
ใหมากที่สุด คือ ใหลูกคาไดรับส่ิงที่ดีที่สุด ในงบประมาณที่เหมาะสม ไมเลือกใชวัสดุที่ราคาแพงมาก
เกินไป หรือออกแบบสถาปตยกรรมที่ส้ินเปลืองมากเกินไป และสํานักงานบางแหงมีหลักการวาความ
ตรงตอเวลาเปนส่ิงที่สําคัญที่สุด ไมวาจะอยางไรก็ตามสํานักงานตองตรงเวลากับลูกคา

นอกจากนี้ยังพบวาสํานักงานแหงอื่นๆ ในกลุมที่ 2 และกลุมที่3 มีหลักในการทํางานรวมกับ
ลูกคาโดยเนนการตอบสนองลูกคาอยางรวดเร็ว คือ เม่ือลูกคารองขอสิ่งใดสํานักงานจะรีบทํา และสง
ใหกับลูกคาโดยเร็ว ซึ่งทําใหลูกคาเห็นถึงความกระตือรือรน และความเอาใจใสของสํานักงาน
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(22) ปจจัยที่สํานักงานใชพิจารณาเลือกลูกคา
ตารางที่ 6.19 ปจจัยที่สํานักงานใชพิจารณาเลือกลูกคา

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3ปจจัยที่สํานักงานใชพิจารณาเลือก
ลูกคา จํานวน จํานวน จํานวน รวม

ความเขาใจในวิชาชีพ 7 7 2 16
แนวความคิดที่สอดคลองกับสํานักงาน 8 3 2 13
ประวัติการทํางานและประวัติการ
จายเงิน

6 9 8 23

สถานะและความนาเชื่อถือของลูกคา 5 5 9 19
ผลงาน และประสบการณของลูกคา 1 1 3 5
อุปนิสัยสวนตัวของลูกคา 5 4 5 14
งานตอเนื่องจากลูกคา 6 6 7 19
ความตั้งใจของลูกคา 3 2 1 6

กลุมที่ 1 ปจจัยที่สํานักงานในกลุมที่ 1 คํานึงถึงมากที่สุดในการพิจารณาเลือกลูกคา คือ การ
พิจารณาแนวความคิดของลูกคาวามีความสอดคลองกับสํานักงานหรือไม ซึ่งกลุมนี้มีความคิดเห็นวาใน
เบื้องตน ลูกคากับสถาปนิกควรมีความคิดเห็นไปในทางเดียวกันจึงจะทํางานดวยกันไดอยางราบรื่น 
สวนปจจัยที่สํานักงานกลุมนี้พิจารณาในอันดับรองลงมา คือ ความเขาใจในวิชาชีพสถาปตยกรรมของ
ลูกคา โดยสํานักงานมักจะเลือกลูกคาที่มีความเขาใจในวิชาชีพสถาปตยกรรมพอสมควร วาวิชาชีพนี้มี
หลักการทํางานอยางไร นอกจากนี้ปจจัยที่สํานักงานกลุมนี้ใชพิจารณาเลือกลูกคาที่พบมากอีก 2 
ประการ ก็คือประวัติการทํางานและประวัติการจายเงินของลูกคา และงานตอเนื่องจากลูกคา ซึ่งผู
บริหารสํานักงานสํานักงานใหความเห็นวาสํานักงานขนาดเล็กถาหากไดลูกคาที่มีงานตอเนื่องเพียง 2-3 
กลุม ก็จะทําใหสํานักงานมีรายไดจากการทําโครงการเพียงพอตอการดําเนินงานของสํานักงานแลว

สวนปจจัยที่สํานักงานในกลุมนี้พิจารณานอยที่สุด คือ ผลงานและประสบการณการทํางานที่
ผานมาของลูกคา ซึ่งสํานักงานในกลุมที่ 3 จะพิจารณาปจจัยนี้มากกวา

กลุมที่ 2 ประวัติการทํางาน และประวัติการจายเงินของลูกคา เปนปจจัยที่สํานักงานกลุมนี้
คํานึงถึงมากที่สุดในการพิจารณาเลือกลูกคา โดยจะดูประวัติของลูกคาวามีแนวทางการทํางานเชนไร 
เคยมีปญหาการทํางานกับสถาปนิกรายอื่นมากอนหรือไม และเคยมีประวัติที่ไมดีเกี่ยวกับเรื่องการจาย
เงินหรือไม โดยสวนใหญสํานักงานจะใชวิธีการสอบถามประวัติลูกคาจากสํานักงานที่เคยรวมงานกับ  
ลูกคามากอน ถาหากลูกคามีประวัติการทํางานที่ไมดี โดยเฉพาะการไมจายเงินคาแบบสํานักงานก็มักที่
จะไมรับทํางานดวย สวนปจจัยรองลงมาที่สํานักงานกลุมนี้พิจารณามากก็คือ ความเขาใจในวิชาชีพ
สถาปตยกรรมของลูกคา และนอกจากนี้สํานักงานหลายแหงมีการพิจารณาเลือกลูกคาโดยพิจารณา  
ลูกคาที่มีงานตอเนื่อง เชนเดียวกับกลุมที่ 1

สวนปจจัยที่สํานักงานกลุมนี้พิจารณาในอันดับที่นอยที่สุด คือผลงานและประสบการณการ
ทํางานที่ผานมาของลูกคา เชนเดียวกับกลุมที่ 1
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กลุมที่ 3 ปจจัยที่สํานักงานในกลุมนี้ คํานึงถึงมากที่สุดในการพิจารณาเลือกลูกคา คือ 
สถานะ และความนาเชื่อถือของลูกคา หรือของบริษัท โดยจะพิจารณาจากหลายอยางไดแก ความนา
เชื่อถือในการประกอบธุรกิจของลูกคา ความนาเชื่อถือในการทําโครงการ และสถานะทางการเงินของ  
ลูกคา สวนปจจัยรองลงมาที่สํานักงานกลุมนี้ใชพิจารณาเลือกลูกคา ไดแก ประวัติการทํางาน และ
ประวัติการจายเงินของลูกคา และงานตอเนื่องจากลูกคาก็เปนอีกปจจัยที่สํานักงานใชพิจารณา เนื่อง
จากสํานักงานกลุมนี้มักตองการทํางานกับลูกคาที่เปนผูพัฒนาอสังหาริมทรัพยรายใหญที่มีงานตอเนื่อง 
เพื่อความมั่นคงของสํานักงาน

แตสํานักงานในกลุมที่3 นี้ ใหความสําคัญกับปจจัยทางดานความเขาใจวิชาชีพของลูกคา 
และแนวความคิดที่สอดคลองกับสํานักงานคอนขางนอย โดยใหความเห็นวาในการทํางานสํานักงาน
ควรตองเคารพแนวคิดของลูกคา และสถาปนิกสามารถอธิบายใหลูกคาเขาใจในวิชาชีพ และเขาใจหลัก
ในการออกแบบสถาปตยกรรมที่ดีได

นอกจากนี้ยังพบวามีปจจัยสําคัญอีกประการหนึ่งที่สํานักงานทั้ง 3 กลุม นํามาพิจารณา  
คอนขางมากก็คอื อุปนิสัยสวนตัวของลูกคา ซึ่งรวมถึงทัศนคติ ของลูกคาดวย ซึ่งผูบริหารหลายทาน
ยอมรับวาบางครั้งใชการพิจารณาลูกคาจากบุคลิก ลักษณะ และการพูดคุย เปนหลัก ซึ่งจากการพบปะ
ลูกคาเพียงครั้งแรกก็ทําใหสามารถตัดสินใจไดแลววาควรรับงานกับลูกคารายนี้หรือไม

(23) ปจจัยที่สํานักงานใชพิจารณาเลือกรับงาน
ตารางที่ 6.20 ปจจัยที่สํานักงานใชพิจารณาเลือกลูกคา

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3ปจจัยที่สํานักงานใช
พิจารณาเลือกรับงาน จํานวน จํานวน จํานวน รวม

ความนาสนใจของโครงการ 16 13 11 40
ชื่อเสียงที่จะไดจากการทํา
โครงการ 6 6 6 18

ขนาดโครงการ 4 7 8 19
อัตราคาบริการวิชาชีพ 4 6 3 13
ความสามารถในการทํา
โครงการของสํานักงาน 10 5 4 19

เงื่อนไขทางดานเวลาของ
โครงการ 7 7 5 19

ความเปนไปไดของโครงการ 1 2 6 9
ความแนนอนของโครงการ 0 1 3 4
ความทาทายของโครงการ 4 3 2 9
ความยุงยากของโครงการ 3 3 4 10
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ปจจัยแรกที่สํานักงานสถาปนิกทุกแหงใชพิจารณาเลือกรับงานก็คือ ความนาสนใจของโครง
การ เนื่องจากสํานักงานสถาปนิกทุกแหงตองการทํางานที่มีความนาสนใจ เพื่อความภาคภูมิใจ และ
ความสุขในการทํางานของสํานักงาน และเปนโอกาสที่จะทําใหสํานักงานไดรับงานในโครงการตอๆ ไป

กลุมที่ 1 ปจจัยที่สํานักงานในกลุมนี้ใชพิจารณาเลือกรับงานในอันดับรองลงมาจากความ 
นาสนใจของโครงการ คือ ความสามารถในการทําโครงการนั้นๆ โดยสํานักงานตองพิจารณาวา    
สํานักงานมีความชํานาญ หรือมีบุคลากรเพียงพอตอการทํางานหรือไมกอนการรับงาน หากเปนงานที่
ตองใชความรูเฉพาะทางดานเทคนิคที่สํานักงานไมมีความชํานาญ สํานักงานก็มักจะไมรับทํา สวน
ปจจัยที่สํานักงานกลุมนี้ใชพิจารณาเลือกรับงานที่พบมากอีกประการ คือ เงื่อนไขทางดานระยะเวลา
ของโครงการ ซึ่งหากระยะเวลาในการทําโครงการนอยเกินไป ซึ่งสํานักงานไมมีบุคลากรเพียงพอที่จะ
ทําใหเสร็จตามกําหนดเวลาได สํานักงานก็มักปฏิเสธงาน นอกจากนั้นสํานักงานกลุมนี้ยังพิจารณาถึง
ชื่อเสียงที่จะไดรับจากการทําโครงการคอนขางมาก สวนปจจัยที่สํานักงานกลุมนี้นํามาพิจารณาเลือก
รับทําโครงการนอยที่สุดก็คือ พิจารณาความเปนไปไดของโครงการ และไมพบสํานักงานแหงใดนํา
ปจจัยดานความแนนอนของโครงการมาพิจารณารับงาน

กลุมที่ 2 นอกจากความนาสนใจของโครงการแลว ปจจัยรองลงมาที่สํานักงานกลุมนี้ใช
พิจารณาเลือกรับงาน คือ ขนาดของโครงการ และเงื่อนไขดานระยะเวลาของโครงการ ซึ่งหากโครงการ
ที่ขนาดที่ใหญพอสมควร จะทําใหสํานักงานมีความคุมคาเนื่องจากอัตราคาบริการวิชาชีพจะสูงตามไป
ดวย สวนเงื่อนไขทางดานระยะเวลาก็เปนปจจัยที่ตองพิจารณาควบคูกันไป เนื่องจากหากระยะเวลาใน
การทําโครงการ กับเวลาของสํานักงานไมสัมพันธกันแลว สํานักงานก็ไมสะดวกที่จะรับงาน นอกจากนี้
ปจจัยที่พบมากในสํานักงานกลุมนี้ คือ ชื่อเสียงที่จะไดรับจากการทําโครงการ และอัตราคาบริการ   
วิชาชีพ สวนปจจัยที่สํานักงานกลุมนี้พิจารณานอยที่สุดก็คือ ความแนนอนของโครงการ ซึ่งตางจาก
กลุมที่ 3 ที่มีการพิจารณาถึงปจจัยดานความแนนอนของโครงการมากกวา

กลุมที่ 3 ขนาดของโครงการเปนปจจัยที่สํานักงานกลุมนี้ใชพิจารณาเลือกรับงานมากรองลง
มาจากความนาสนใจของโครงการ เนื่องจากสํานักงานในกลุมนี้เปนสํานักงานขนาดใหญ ซึ่งในการ
เลือกรับโครงการขนาดของโครงการก็ตองใหญพอสมควรใหเหมาะสมกับขนาดของสํานักงาน เพราะ
สํานักงานในกลุมที่มีคาใชจายในสํานักงานสูงกวาสํานักงานกลุมอื่น สวนปจจัยที่สําคัญอื่นๆ             
ที่สํานักงานกลุมนี้ใชพิจารณาเลือกรับงาน ก็คือช่ือเสียงที่จะไดรับจากการทําโครงการ และความเปน
ไปไดของโครงการ ซึ่งถาหากสํานักงานมาองวาโครงการที่ลูกคาเขามาวาจางทํา มีความเปนไปไดต่ํา
สํานักงานก็มักที่จะไมรับงาน เนื่องจากสํานักงานมองวาโครงการที่ลูกคามาวาจางอาจลมกลางคันได 
สวนปจจัยดานความทาทายของโครงการเปนปจจัยที่สํานักงานกลุมนี้พิจารณานอยที่สุด
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(24) สาเหตุหลักที่ลูกคาเลือกวาจางสํานักงาน
ตารางที่ 6.21 สาเหตุหลักที่ลูกคาเลือกวาจางสํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3สาเหตุหลักที่ลูกคาเลือกวา
จางสํานักงาน จํานวน จํานวน จํานวน

รวม

ชื่อเสียง/ ความเชื่อม่ันในตัว
สถาปนิกผูบริหารสํานักงาน

3 0 0 3

ชื่อเสียง/ ความเชื่อม่ันใน
สํานักงาน

2 3 6 11

ผลงานที่ผานมา 6 4 2 12
คุณภาพ และมาตรฐาน 0 1 1 2
ความชํานาญเฉพาะดานของ
สํานักงาน 1 0 1 2

การบริการที่ดี 1 2 1 4
การบริการที่ครบวงจร 0 1 0 1
การบริหารจัดการโครงการที่ดี 0 2 0 2
ความรูจัก/ ชอบพอกันสวนตัว 3 0 0 3

กลุมที่ 1 จากการสัมภาษณผูบริหาร พบวาสาเหตุหลักที่ลูกคาเลือกวาจางสํานักงาน      
กลุมที่ 1 สวนใหญก็คือ การไดเห็นผลงานที่ผานมา แลวเกิดความพึงพอใจ หรือเชื่อถือในสํานักงาน จึง
เขามาวาจางสํานักงาน สวนอันดับรองลงมา คือ ชื่อเสียงและความเชื่อม่ันในตัวสถาปนิกผูบริหาร
สํานักงาน และความรูจักชอบพอกันเปนสวนตัว

กลุมที่ 2 สาเหตุหลักที่ลูกคาเลือกวาจางสํานักงานในกลุมนี้สวนใหญ คือ จากความพึงพอใจ
ในผลงานที่ผานมาของสํานักงาน เชนเดียวกับสํานักงานในกลุมที่ 1 สวนอันดับรองลงมา เนื่องจาก
ความมีชื่อเสียง และความมั่นใจในสํานักงาน

กลุมที่ 3 สวนสาเหตุหลักที่ลูกคาเลือกวาจางสํานักงานในกลุมนี้สวนใหญ คือ ชื่อเสียง และ
ความเชื่อม่ันในสํานักงาน เนื่องจากสํานักงานกลุมนี้เปนสํานักงานขนาดใหญ ที่มีชื่อเสียงมานานลูกคา
จึงเกิดความมั่นใจในสํานักงาน สวนอันดับรองลงมาคือ จากความพึงพอใจในผลงานที่ผานมาของ
สํานักงาน

เปนที่นาสังเกตวาสํานักงานในกลุมที่ 1 จะพบวาลูกคาเลือกวาจางสํานักงานจากตัวสถาปนิก
ผูบริหารสํานักงาน และจากความชอบพอกันเปนสวนตัวคอนขางมาก แตไมพบวามีสํานักงานกลุมที่ 2
และกลุมที่ 3 ที่ลูกคาเขามาวาจางจากสาเหตุนี้ ทั้งนี้เนื่องจากสํานักงานกลุมที่ 1 บางแหง เปนสํานัก
งานที่มีเจาของรายเดียว และมีหลายแหงที่ใชชื่อสํานักงานเปนชื่อผูบริหาร ที่ลูกคามักรูจักตัวผูบริหาร
มากกวารูจักสํานักงาน แตสําหรับสํานักงานกลุมที่ 2 และกลุมที่ 3 ซึ่งเปนสํานักงานขนาดกลาง และ
ขนาดใหญ ซึ่งมักจะดําเนินงานโดยผูบริหาร และหุนสวนหลายราย และลูกคามักรูจักในนามสํานักงาน
มากกวาตัวผูบริหาร
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ตอนที่ 5     การตลาดของสํานักงาน

(25) ประเภทกลยุทธการตลาดของสํานักงาน
ตารางที่ 6.22 ประเภทกลยุทธการตลาดของสํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
ประเภทกลยุทธการตลาด จํานวน จํานวน จํานวน รวม

การตลาดเชิงรุก 11 10 11 32
การตลาดเชิงรับ 16 13 11 40

(26) สรุปกลยุทธการตลาดของสํานักงาน
ตารางที่ 6.23 สรุปกลยุทธการตลาดของสํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 2
กลยุทธการตลาดของสํานักงาน จํานวน จํานวน จํานวน รวม

การขยายตลาด 9 9 9 27
การเสนองานไปยังลูกคา
เปาหมาย

9 10 10 29

การประชาสัมพันธ เผยแพร
ผลงาน

11 10 10 31กา
รต

ลา
ดเ
ชิง

รุก

การประกวดแบบ 11 10 11 32
การเลือกรับทําโครงการที่
นาสนใจ และสามารถสรางชื่อ
เสียงใหสํานักงาน

16 13 11 40

การพัฒนาผลงาน และ การให
บริการ

16 13 11 40

การสรางและรักษาความ
สัมพันธกับลูกคาอยางตอเนื่อง

16 13 11 40

การสรางพันธมิตรทางธุรกิจ 16 13 11 40
การสรางเครือขายความ
สัมพันธทางสังคม 14 13 11 38

กา
รต

ลา
ดเ
ชิง

รับ

การสรางความแตกตาง และ
เอกลักษณเฉพาะของสํานักงาน

9 9 9 27

จากตารางที่ 6.22 พบวาสํานักงานสถาปนิกทุกแหงมีการทําการตลาดเชิงรับ และพบวา
สํานักงานสถาปนิก กลุมที่ 1 มีการทําการตลาดเชิงรุกจํานวน 11 ใน 16 แหง สํานักงาน กลุมที่ 2 มีการ
ทําการตลาดเชิงรุกจํานวน 10 ใน 13 แหง และสํานักงาน กลุมที่ 3 ทุกแหงมีการทําการตลาดเชิงรุก

ตารางที่ 6.23 แสดงรายละเอียดของกลยุทธการตลาดของสํานักงานสถาปนิกทั้งการตลาด
เชิงรุก และการตลาดเชิงรับ พบวาสํานักงานในกลุมที่ 3 หรือสํานักงานขนาดใหญมีการใชกลยุทธการ
ตลาดหลายวิธีการมากที่สุด และมีสัดสวนในการใชกลยุทธตางๆ สูงที่สุด รองลงมาคือ สํานักงานกลุม
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ที่ 2 สวนสํานักงานสถาปนิกกลุมที่ 1 มีสัดสวนการใชกลยุทธการตลาดในวิธีการตางๆ นอยที่สุด ซึ่งจะ
เห็นไดชัดเจนวาสํานักงานขนาดใหญมีการใชกลยุทธการตลาดมากที่สุด สวนสํานักงานขนาดเล็กมีการ
ใชกลยุทธการตลาดนอยที่สุด ซึ่งพบวาขนาดของสํานักงานมีผลตอกลยุทธการตลาดคอนขางมาก

จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกในประเทศไทยทุกแหงมีการทําการตลาดเชิงรับ โดย
กลยุทธที่สํานักงานทุกแหงใช ไดแก การเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจและสามารถสรางช่ือเสียง
ใหสํานักงาน การพัฒนาผลงาน และ การใหบริการ การสรางและรักษาความสัมพันธกับ    
ลูกคาอยางตอเนื่อง และการสรางพันธมิตรทางธุรกิจ สวนกลยุทธการตลาดโดยการสรางเครือ
ขายความสัมพันธทางสังคมนั้นพบวาสํานักงานสถาปนิกกลุมที่ 2 และกลุมที่ 3 ทุกแหงใชกลยุทธนี้ 
สวนสํานักงานกลุมที่ 1 ใชกลยุทธนี้จํานวน 14 ใน 16 แหง สําหรับกลยุทธในการสรางความแตกตาง 
และเอกลักษณเฉพาะของสํานักงานนั้นพบวามีสํานักงานกลุมที่ 3 จํานวน 9 ใน 11 แหง  สํานักงาน
กลุมที่ 2 จํานวน 9 ใน 13 แหง  และกลุมที่ 1 จํานวน 9 ใน 16 แหง ใชกลยุทธนี้

สวนกลยุทธการตลาดเชิงรุกที่สํานักงานสถาปนิกใชมากที่สุด คือ การประกวดแบบ โดย
พบวาสํานักงานกลุมที่ 3 ทุกแหงมีการประกวดแบบ สวนสํานักงานกลุมที่ 2 มีการประกวดแบบจํานวน 
10 ใน 13 แหง และสํานักงานกลุมที่ 1 มีสัดสวนการประกวดแบบนอยที่สุด คือ 11 ใน 16 แหง สวน  
กลยุทธการตลาดที่สํานักงานใชในลําดับรองลงมา ไดแก การประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน ซึ่ง
สํานักงานในกลุมที่ 3 มีสัดสวนการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานมากกวาสํานักงานกลุมอื่น คือ เปน
สัดสวน 10 ใน 11 แหง สํานักงานกลุมที่ 2 จํานวน 10 ใน 13 แหง  และกลุมที่ 1 สัดสวนนอยที่สุด คือ
จํานวน 11 ใน 16 แหง สวนกลยุทธการเสนองานไปยังลูกคาเปาหมาย นั้นพบวาเปนกลยุทธการ
ตลาดเชิงรุกที่สํานักงานใชมากเปนอันดับที่ 3 ซึ่งสํานักงานกลุมที่ 3 ใชกลยุทธนี้เปนสัดสวนสูงที่สุด คือ 
10 ใน 11 แหง สวนสํานักงานกลุมที่ 2 จํานวน 10 ใน 13 แหง และสํานักงานกลุมที่ 1 จํานวน 9 ใน 16 
แหง สําหรับกลยุทธการขยายตลาดนั้นพบวาเปนกลยุทธการตลาดที่สํานักงานใชนอยกวากลยุทธ
อื่นๆ โดยพบสํานักงานกลุมที่ 3 ใชกลยุทธนี้เปนสัดสวนสูงสุด คือ 9 ใน 11 แหง กลุมที่ 2   9 ใน 13 
แหง และกลุมที่ 1 สัดสวนนอยที่สุดคือ 9 ใน 16 แหง

รายละเอียดของกลยุทธการตลาดขางตน ทั้งการตลาดเชิงรุก และการตลาดเชิงรับ สามารถ
แจกแจงได ตามตารางที่ 5.24 – 5.43 ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้

1. การขยายตลาด
ตารางที่ 6.24 ระดับการใชกลยุทธการขยายตลาด

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
ระดับ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

มาก 1 1 6 8
ปานกลาง 5 5 3 13
นอย 3 3 0 6
ไมพบ 7 43.75 4 30.77 2 18.18 13
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ตารางที่ 6.25 รายละเอียดกลยุทธการขยายตลาด
กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3รายละเอียดกลยุทธการ

ขยายตลาด จํานวน จํานวน จํานวน รวม

การขยายฐานลูกคา 5 4 7 16
การขยายขอบเขตการใหบริการ 6 6 4 16
การเปดสํานักงานสาขา 1 4 5 10

จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกทั้ง 3 กลุม ใชกลยุทธการขยายตลาดทั้งส้ิน จํานวน 27 
แหง ซึ่งรายละเอียดของสํานักงานสถาปนิกแตละกลุมสามารถอธิบายได ดังนี้

กลุมที่ 1 พบวาสํานักงานกลุมนี้มีการใชกลยุทธการขยายตลาด จํานวน 9 ใน 16 แหง   
สวนใหญสํานักงานในกลุมนี้มีการใชกลยุทธนี้ในระดับปานกลางซึ่งพบ จํานวน 5 แหง ใน 16 แหง และ
พบสํานักงานใชกลยุทธนี้มาก จํานวน 1 แหง ซึ่งสํานักงานแหงนี้เปนสํานักงานที่มีการขยายสํานักงาน
สาขาไปตั้งที่ตางจังหวัด เนื่องจากสํานักงานมีการรับงานในจังหวัด และภูมิภาคนั้นมาก จึงมีการขยาย
สํานักงานสาขาเพื่อเปนอีกชองทางในการรับงาน และเพื่อใหทํางานในตางพื้นที่ไดสะดวกยิ่งขึ้น นอก
จากนี้สํานักงานยังมีการวางแผนจะขยายขอบเขตการใหบริการในสํานักงานใหครบถวนทุกสาขา

จากการวิจัยทําใหไดพบวาสํานักงานในกลุมนี้สวนใหญมีกลยุทธการขยายตลาดโดยการ
ขยายขอบเขตการใหบริการมากที่สุด คือจํานวน 6 แหง ใน 16 แหง และขยายฐานลูกคาจํานวน 5 แหง 
ซึ่งโดยสวนใหญจะขยายฐานลูกคาออกไปยังตางประเทศ และพบสํานักงาน 1 แหงที่ขยายฐานลูกคาใน
ประเทศ ที่จากเดิมเคยทํางานกับลูกคาที่เปนกลุมที่สรางบานพักอาศัย มาเปนลูกคากลุมที่ทําธุรกิจ
บันเทิงแทน และพบสํานักงานที่เปดสํานักงานสาขาจํานวน 1 แหง

กลุมที่ 2 พบวาสํานักงานกลุมนี้มีการใชกลยุทธการขยายตลาด จํานวน 9 แหง ใน 13 แหง
สวนใหญสํานักกลุมนี้มีการใชกลยุทธนี้ในระดับปานกลางซึ่งพบ จํานวน 5 แหง และพบการใชกลยุทธ
ในระดับที่มากจํานวน 1 แหง ซึ่งสํานักงานแหงนี้มีการเปดสํานักงานสาขาที่ตางจังหวัด เนื่องจาก 
สํานักงานแหงนี้มีการรับงานในภูมิภาคนั้นคอนขางมาก และนอกจากนี้สํานักงานแหงนี้ยังมีการขยาย
ฐานลูกคา โดยการออกไปรับงานยังตางประเทศ แถบประเทศเพื่อนบานใหมากขึ้น

โดยสวนใหญแลวสํานักงานในกลุมนี้ขยายตลาดดวยการขยายขอบเขตการใหบริการ ซึ่งพบ
วามีจํานวน 6 แหง ใน 13 แหง มีการขยายฐานลูกคา จํานวน 4 แหง ซึ่งทุกแหงเปนการขยายฐานลูกคา
ไปยังตางประเทศ และมีการเปดสํานักงานสาขาจํานวน 4 แหง โดยเปนการเปดสํานักงานสาขาที่มี
ขอบเขตการใหบริการเหมือนสํานักงานใหญจํานวน 1 แหง และอีก 3 แหง เปนการแยกเปนสํานักงาน
ในเครือเพื่อรับงานในสาขาอื่น

กลุมที่ 3 พบวาสํานักงานกลุมนี้มีการใชกลยุทธการขยายตลาด จํานวน 9 แหง ใน 11 แหง 
สวนใหญสํานักกลุมนี้มีการใชกลยุทธนี้ในระดับที่มาก จํานวน 6 แหง ใน 11 แหง ซึ่งเปนสัดสวนสูงกวา
สํานักงานในกลุมอื่นๆ เนื่องจากสํานักงานกลุมนี้เปนสํานักงานขนาดใหญที่มีศักยภาพมากจึงมักมีการ
ขยายขอบเขตการใหบริการ และขยายฐานลูกคาโดยเฉพาะการออกไปยังตางประเทศ รวมทั้งหลาย
แหงก็มีการเปดสํานักงานสาขา และพบการใชกลยุทธในระดับปานกลางจํานวน 3 แหง
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โดยสวนใหญแลวสํานักงานในกลุมนี้ขยายตลาดดวยการขยายฐานลูกคาออกไปยัง         
ตางประเทศ โดยพบวามีจํานวน 7 แหง ใน 11 แหง ซึ่งมีสํานักงานแหงหนึ่งมีการรับงานตางประเทศถึง
รอยละ 70 เนื่องจากสํานักงานแหงนั้นเปนสํานักงานสาขาของตางประเทศ สวนอันดับรองลงมาสํานัก
งานกลุมนี้ขยายตลาดโดยการเปดสํานักงานสาขาจํานวน 5 แหง ซึ่งพบวาสํานักงานแหงหนึ่งกําลังจะ
ไปเปดสํานักงานสาขาในตางประเทศ เพื่อเตรียมตัวรับงานในตางประเทศใหมากขึ้น และสํานักงานอีก
แหงหนึ่งจะเปดสํานักงานในเครือเพื่อที่จะรับงานตางประเทศโดยเฉพาะ แตสวนใหญการเปดสํานัก
งานในเครือของกลุมนี้จะเปนการเปดเพื่อขยายงานในสาขาอื่นๆ สวนการขยายตลาดโดยการขยาย
ขอบเขตการใหบริการพบวามีจํานวน 4 แหง ใน 11 แหง ซึ่งมีสัดสวนนอยกวาสํานักงานในกลุมอื่น ทั้ง
นี้เนื่องจากสํานักงานขนาดใหญสวนใหญมีขอบเขตการใหบริการที่กวางอยูแลว จึงมักไมขยายขอบเขต
การใหบริการออกไปอีกแตจะเนนการขยายฐานลูกคาแทน

2. การเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมาย
ตารางที่ 6.26 ระดับการใชกลยุทธการเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมาย

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
ระดับ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

มาก 1 1 4 5
ปานกลาง 2 4 7 14
นอย 6 5 1 12
ไมมี 7 3 1 11

ตารางที่ 6.27 รายละเอียดกลยุทธการเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมาย
กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3รายละเอียดกลยุทธการ

ขยายตลาด จํานวน จํานวน จํานวน รวม

การเขาไปเสนองานกับลูกคาที่
ไมรูจัก 1 2 6 9

การเขาไปเสนองานกับลูกคาที่
ไดรับการแนะนํา/ รูจักมากอน 9 10 10 29

จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกทั้ง 3 กลุม ใชกลยุทธการเขาไปเสนองานกับลูกคาเปา
หมายทั้งส้ิน จํานวน 29 แหง ซึ่งรายละเอียดของสํานักงานสถาปนิกแตละกลุมสามารถอธิบายได ดังนี้

กลุมที่ 1 พบวาสํานักงานกลุมนี้มีการใชกลยุทธการเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมาย
จํานวน 9 แหง ใน 16 แหง แตสวนใหญมีการใชกลยุทธนี้ในระดับที่นอย คือ จํานวน 6 แหง ใน 16 แหง 
ซึ่งก็คือ การเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมายบางแตเปนสวนนอยไมไดกระทําตลอดเวลา และใช   
กลยุทธในระดับปานกลางจํานวน 2 แหง และพบสํานักงานกลุมนี้ที่ใชกลยุทธนี้ในระดับที่มาก จาํนวน 
1 แหง

และจากการวิจัยยังพบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญคือ จํานวน 9 แหง ใน 16 แหง เขาไป
เสนองานกับลูกคาเปาหมายเฉพาะในกรณีที่ลูกคารูจักกันมากอน หรือมีคนแนะนํา และพบวามีสํานัก



102

งานเพียง 1 แหง เทานั้นที่เขาไปเสนองานกับลูกคาที่ไมรูจักมากอน ซึ่งผูบริหารสํานักงานแหงนี้กลาววา 
สํานักงานจะเขาไปเสนองานกับลูกคาที่ไมรูจักมากอนเฉพาะกรณีที่เปนลูกคาในตางประเทศเทานั้น ซึ่ง
สํานักงานจะมีบุคลากร(นายหนา)ที่ทําหนาที่เขาไปติดตอลูกคาในตางประเทศโดยเฉพาะ

กลุมที่ 2 พบวาสํานักงานกลุมนี้จํานวน 10 แหง ใน 13 แหง มีการใชกลยุทธการเขาไป
เสนองานกับลูกคาเปาหมาย ซึ่งสวนใหญใชกลยุทธนี้ในระดับที่นอย คือ จํานวน 5 แหง ใน 13 แหง
ใชกลยุทธในระดับปานกลางจํานวน 4 แหง และใชกลยุทธในระดับที่มากจํานวน 1 แหง

พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญคือ จํานวน 10 แหง ใน 13 แหง เขาไปเสนองานกับลูกคา 
เปาหมายเฉพาะในกรณีที่ลูกคารูจักกันมากอน หรือมีคนแนะนํา แตมีสํานักงานเพียง 2 แหง เทานั้นที่
เขาไปเสนองานกับลูกคาที่ไมรูจักมากอน ซึ่งสํานักงานแหงหนึ่งที่ผูบริหารเปนชาวตางประเทศมีการใช
กลยุทธนี้ตลอดเวลา โดยมีการตั้งลูกคาเปาหมายซึ่งเปนลูกคาที่มีศักยภาพที่จะทําโครงการ และมีการ
เขาไปเสนอ Proposal หรือ Profile ใหลูกคาพิจารณา

กลุมที่ 3 พบวาสํานักงานกลุมนี้จํานวนสูงถึง 10 แหง ใน 11 แหง มีการใชกลยุทธการเขาไป
เสนองานกับลูกคาเปาหมาย สวนใหญใชกลยุทธนี้ในระดับปานกลางซึ่งพบ จํานวน 7 แหง ใน 11 แหง 
ใชกลยุทธในระดับที่มาก จํานวน 4 แหง และใชกลยุทธในระดับที่นอยจํานวน 1 แหง จะเห็นไดวาสํานัก
งานในกลุมนี้ในกลยุทธการเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมายมากกวาสํานักงานทุกกลุม เนื่องจาก
เปนสํานักงานขนาดใหญที่ตองมีการหาโอกาสในการทํางานที่นาสนใจ และลูกคากลุมใหมๆ ตลอด
เวลา ซึ่งเปนส่ิงสําคัญที่สํานักงานตองมีงานที่นา   สนใจอยางตอเนื่องออกสูสาธารณชน และตองมี
กําไรในระดับหนึ่งเพื่อการพัฒนาสํานักงาน เนื่องจากสํานักงานกลุมนี้มีรายจายคาดําเนินการสูงกวา
สํานักงานกลุมอื่น

พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญคือ จํานวน 10 แหง ใน 11 แหง เขาไปเสนองานกับลูกคา 
เปาหมายเฉพาะในกรณีที่ลูกคารูจักกันมากอน หรือมีคนแนะนํา และมีสํานักงาน 6 แหง ใน 11 แหง   
มีการเขาไปเสนองานกับลูกคาที่ไมรูจักมากอน ซึ่งเปนสัดสวนที่มากกวาสํานักงานกลุมอื่น ซึ่งผูบริหาร
สวนใหญเห็นวาในบางครั้งสํานักงานก็จําเปนตองเขาไปเสนองานกับลูกคาที่มีแนวโนมจะทําโครงการที่
มคีวามนาสน มากกวาการรอใหลูกคาเขามาติดตอกอนเพียงอยางเดียว แตทั้งนี้ตองทราบวาเจาของ
โครงการยังไมมีสถาปนิกที่จะวาจาง หรือไมมีสถาปนิกอื่นทําโครงการนั้นอยูกอน

3. การประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน
ตารางที่ 6.28 ระดับการใชกลยุทธการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
ระดับ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

มาก 0 1 4 5
ปานกลาง 4 5 3 13
นอย 7 4 3 14
ไมมี 5 3 1 9
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ตารางที่ 6.29 รายละเอียดกลยุทธการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน
กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3รายละเอียดกลยุทธการ

ประชาสัมพันธ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

หนังสือรวบรวมผลงาน 0 0 2 2
การสง Profile/ Brochure 4 8 9 21
การสงจดหมายขาว 0 0 4 4
การจัดทํา Web site 4 8 9 21
ลงผลงานในหนังสือ/ วารสาร 10 10 9 29
ออก Booth แสดงผลงาน 10 10 7 27
การสงผลงานเขาประกวด 2 5 5 12
การประกาศตัวผูบริหารให
เปนที่รูจักทางสื่อตางๆ 0 1 3 4

จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกทั้ง 3 กลุม ใชกลยุทธการประชาสัมพันธ เผยแพร     
ผลงานทั้งส้ิน จํานวน 31 แหง ซึ่งรูปแบบการประชาสัมพันธของสํานักงานทั้ง 3 กลุมที่พบมากที่สุด คือ
การลงผลงานในหนังสือ และวารสารตางๆ และการออก Booth ในงานสถาปนิกประจําป ซึ่ง           
รายละเอียดของสํานักงานสถาปนิกแตละกลุมสามารถอธิบายได ดังนี้

กลุมที่ 1 พบวาสํานักงานกลุมนี้มีการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานทั้งส้ิน จํานวน 11 
แหง ใน 16 แหง ซึ่งสํานักงานในกลุมนี้สวนใหญมีการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน ในระดับที่นอย 
คือ จํานวน 7 แหง ใน 16 แหง ซึ่งไมไดเนนการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานมากนัก สวนใหญเพียง
แคลงผลงานในหนังสือ วารสารบางเปนครั้งคราว และออก Booth ในงานสถาปนิกประจําปบาง โดย
สวนใหญไมไดหวังผลจากการประชาสัมพันธ และพบสํานักงานสถาปนิกจาํนวน 4 แหง มีการใช      
กลยุทธการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานในระดับปานกลาง ซึ่งนอกจากจะมีการออก Booth แสดง
ผลงาน และลงผลงานในหนังสือวารสารแลว ยังมีการสง Profile/ Brochure ไปให  ลูกคาเกา หรือ    
ลูกคาที่มีศักยภาพ มีการจัดทํา Web site และมีการสงผลงานเขาประกวด แตไมพบสํานักงานแหงใด
ในกลุมนี้ที่มีการประชาสัมพันธ เผยแพรผลในในระดับที่มาก

โดยสวนใหญวิธีการประชาสัมพันธของสํานักงานกลุมนี้ ซึ่งมีจํานวน 10 แหง ใน 16 แหง คือ 
การลงผลงานในหนังสือ วารสาร และการออก Booth แสดงผลงาน ซึ่งสวนใหญเปนงานสถาปนิก แต
พบสํานักงานแหงหนึ่งที่เคยมีการ ออก Booth แสดงผลงานในหางสรรพสินคา สวนอันดับรองลงมา
สํานักงานกลุมนี้จํานวน 8 แหง มีการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานดวยการสง Profile/ Brochure ไป
ใหลูกคาเกา หรือลูกคาที่มีศักยภาพ และมีการจัดทํา Web site สวนอันดับสุดทายสํานักงานกลุมนี้มี
การประชาสมัพันธ เผยแพรผลงานโดยการสงผลงานเขาประกวด จํานวน 2 แหง

กลุมที่ 2 พบวาสํานักงานกลุมนี้มีการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานทั้งส้ิน จํานวน 10 
แหง ใน 13 แหง สวนใหญมีการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน ในระดับปานกลาง โดยเปนจํานวน 5 
แหง ใน 13 แหง ซึ่งจะมีการออก Booth แสดงผลงาน ลงผลงานในหนังสือวารสาร สง Profile/ 
Brochure ไปใหลูกคาเกา หรือลูกคาที่มีศักยภาพ มีการจัดทํา Web site และมีการสงผลงานเขา
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ประกวด และพบสํานักงานที่มีการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานในระดับที่นอยจํานวน 4 แหง นอก
จากนี้ยังพบสํานักงานกลุมนี้จํานวน 1 แหง มีการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานในระดับที่มาก ซึ่งผู
บริหารใหความเห็นวาการประชาสัมพันธมีผลตอการไดรับงานคอนขางมาก เนื่องจากทําใหลูกคาที่
ชอบและพึงพอใจในผลงานของสํานักงานมีโอกาสไดเห็นผลงาน แตก็ตองเลือกส่ือที่เหมาะกับลักษณะ 
Style และประเภทของงาน และตองสงเสริมภาพลักษณของสํานักงาน นอกจากนี้สํานักงานแหงนี้ยังให
ความสําคัญกับการประชาสัมพันธตัวผูบริหารสํานักงาน ซึ่งโดยสวนใหญจะเปนวิธีการใหสัมภาษณ 
และความคิดเห็นในประเด็นตางๆ ลงในวารสาร เนื่องจากเปนเรื่องสําคัญที่ชวงแรกๆ ในการกอตั้ง
สํานักงานตองใหคนจดจําตัวสถาปนิกผูบริหารสํานักงานใหไดกอน และพอคนเริ่มรูจักแลว เมื่อมีผล
งานออกมาคนก็จะรูจักผลงาน

โดยสวนใหญวิธีการประชาสัมพันธของสํานักงานกลุมนี้ ซึ่งมีจํานวน 10 แหง ใน 13 แหง คือ 
การลงผลงานในหนังสือ วารสาร และการออก Booth แสดงผลงาน ซึ่งสวนใหญเปนงานสถาปนิก เชน
เดียวกับสํานักงานกลุมที่ 1  สวนอันดับรองลงมาสํานักงานกลุมนี้จํานวน 8 แหง มีการประชาสัมพันธ 
เผยแพรผลงานดวยการสง Profile/ Brochure ไปใหลูกคาเกา หรือ  ลูกคาที่มีศักยภาพ และมีการจัด
ทํา Web site สวนอันดับสุดทายสํานักงานกลุมนี้มีการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานโดยการสงผล
งานเขาประกวด จํานวน 5 แหง และมีสํานักงานแหงหนึ่งที่มีการสงผลงานเขาประกวดในตางประเทศ
ทุกป เนื่องจากสามารถชวยประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานไปไดในวงกวาง

กลุมที่ 3 พบวาสํานักงานกลุมนี้มีการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานทั้งส้ิน จํานวน 10 
แหง ใน 11 แหง ซึ่งเปนสัดสวนที่สูงกวาสํานักงานสถาปนิกกลุมอื่น โดยที่สํานักงานในกลุมนี้สวนใหญ
มีการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน ในระดับที่มาก คือ จํานวน 4 แหง ใน 11 แหง ซึ่งจะมีการ   
ประชาสัมพันธในหลายรูปแบบ ไมวาจะเปนการออก Booth แสดงผลงาน ลงผลงานในหนังสือวารสาร 
สง Profile/ Brochure ไปใหลูกคาเกา หรือลูกคาที่มีศักยภาพ การจัดทํา Web site การสง   ผลงานเขา
ประกวด และการประชาสัมพันธผูบริหาร เหมือนเชนที่สํานักงานแหงอื่นๆ มักจะทําอยูแลว นอกจากนี้
สํานักงานเหลานี้ยังมีการสงจดหมายขาวไปใหลูกคาเกา และลูกคาที่มีศักยภาพ และพบสํานักงานแหง
หนึ่งที่มีการจัดทําหนังสือรวบรวมผลงานของสํานักงานออกวางจําหนายทั่วโลก ซึ่งผูบริหารสํานักงาน
เหลานี้ใหความเห็นวาการประชาสัมพันธมีผลตอการไดรับงาน และภาพลักษณของสํานักงานมาก 
นอกจากนี้ยังพบสํานักงานที่มีการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานในระดับปานกลาง และระดับที่นอย 
จํานวน 3 แหง

วิธีการประชาสัมพันธของสํานักงานกลุมนี้สวนใหญซึ่งมีจํานวน 9 แหง ใน 11 แหง คือ การ
ลงผลงานในหนังสือ วารสาร การสง Profile/ Brochure ไปใหลูกคาเกา หรือลูกคาที่มีศักยภาพ และ
การจัดทํา Web site สวนอันดับรองลงมาสํานกังานกลุมนี้จํานวน 7 แหง มีการออก Booth แสดงผล
งาน และพบสํานักงาน 5 แหง มีการสงผลงานเขาประกวด ซึ่งหลายแหงมีการสงประกวดในตาง
ประเทศดวย และสํานักงานจํานวน 4 แหง มีการสงจดหมายขาวซึ่งมีประจําทุก 3 เดือน ไปยังลูกคาเกา 
หรือลูกคาเปาหมาย และนอกจากนี้มีสํานักงานจํานวน 3 แหง มีการประชาสัมพันธผูบริหารสํานักงาน 
และพบวาวิธีการประชาสัมพันธที่พบในสํานักงานกลุมนี้นอยที่สุด และไมพบในสํานักงานกลุมอื่นเลย 
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คือ การจัดทําหนังสือรวบรวมผลงานออกวางจําหนาย ซึ่งพบวาสํานักงานกลุมที่มีการจัดทําหนังสือ
ออกวางจําหนายจํานวน 2 แหงเทานั้น

4. การประกวดแบบ
ตารางที่ 6.30 ระดับการประกวดแบบของสํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
ระดับ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

มาก 0 0 1 1
ปานกลาง 3 3 4 10
นอย 8 7 6 21
ไมมี 5 3 0 8

จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกทั้ง 3 กลุม ใชกลยุทธการเขาไปเสนองานกับลูกคา   
เปาหมายทั้งส้ิน จํานวน 32 แหง การเขารวมประกวดแบบของสํานักงานสถาปนิกในประเทศสวนใหญ
จะเปนงานในภาคราชการ หรือรัฐวิสาหกิจ ซึ่งรายละเอียดของสํานักงานสถาปนิกแตละกลุมสามารถ
อธิบายได ดังนี้

กลุมที่ 1 พบวาสํานักงานกลุมนี้มีการเขารวมประกวดแบบ จํานวน 11 แหง ใน 16 แหง 
ซึ่งสํานักงานในกลุมนี้สวนใหญ คือ จํานวน 8 แหง ใน 16 แหง มีการใชกลยุทธนี้ในระดับที่นอย คือ 
นานๆ ครั้งจะมีการเขารวมประกวดแบบ เนื่องจากส้ินเปลืองงบประมาณ และเวลาในการทํางาน ยก
เวนแตสํานักงานเห็นวาเขารวมประกวดแบบแลวมีโอกาสชนะจึงจะเขารวม และพบสํานักงานที่เขารวม
ประกวดแบบในระดับปานกลาง จํานวน 3 แหง และไมพบ สํานักงานที่เขารวมประกวดแบบในระดับ  
ที่มาก

 กลุมที่ 2 พบวาสํานักงานกลุมนี้มีการเขารวมประกวดแบบ จํานวน 10 แหง ใน 13 แหง 
ซึ่งสํานักงานในกลุมนี้สวนใหญ คือ จํานวน 7 แหง ใน 13 แหง มีการใชกลยุทธนี้ในระดับที่นอย ซึ่งพบ
สํานักงานแหงหนึ่งมีการเขารวมประกวดแบบภาคเอกชนทุกป เนื่องจากเปนนโยบายของผูบริหารที่จะ
ใหพนักงานประกวดแบบปละ 1 ครั้ง เพื่อเปนการฝกฝนการคิด เนื่องจากงานประกวดแบบภาคเอกชน
จะเปดโอกาสใหใชความคิดมากกวาการทําโครงการจริงๆ และพบสํานักงานที่เขารวมประกวดแบบใน
ระดับปานกลาง จํานวน 3 แหง ซึ่งสํานักงาน 3 แหงนี้เปนสํานักงานที่รับงานของภาคราชการและ     
รัฐวิสาหกิจมากพอสมควร ผูบริหารสํานักงานในกลุมนี้แหงหนึ่งมีความคิดเห็นวา ถึงแมบางครั้งการ
ประกวดแบบจะตองสูญเสียตนทุน และงบประมาณไปโดยไมมีส่ิงตอบแทน แตถาหากชนะประกวด
แบบก็คุมคากับการลงทุน แตทั้งนี้ก็ตองมีการเลือกที่จะเขารวมประกวดแบบในโครงการที่มีโอกาสชนะ
ดวย เชน ประกวดแบบในโครงการที่สํานักงานมีความชํานาญ หรือมีประสบการณทางดานนั้นมากอน 
และในกลุมนี้ไมพบสํานักงานที่เขารวมประกวดแบบในระดับที่มาก

กลุมที่ 3 พบวาสํานักงานกลุมนี้ทุกแหงมีการเขารวมประกวดแบบ ซึ่งสํานักงานในกลุมนี้
สวนใหญ คือ จํานวน 6 แหง ใน 11 แหง มีการใชกลยุทธนี้ในระดับที่นอย คือ นานๆ ครั้งจะมีการเขา
รวมประกวดแบบ พบสํานักงานที่เขารวมประกวดแบบในระดับปานกลาง จํานวน 4 แหง และพบ 
สํานักงานจํานวน 1 แหง เขารวมประกวดแบบในระดับที่มาก ซึ่งสวนใหญเปนการประกวดแบบของ
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ภาคราชการ และรัฐวิสาหกิจ ซึ่งเปนนโยบายของผูบริหารที่จะเขารวมประกวดแบบเพื่อที่ใหไดมาซึ่ง
งาน ซึ่งถามีโอกาสเมื่อใดสํานักงานก็จะเขารวมประกวดแบบ และปจจุบันสํานักงานแหงนี้ก็มีงานใน
ภาคราชการ และรัฐวิสาหกิจถึง รอยละ 30 และจากการวิจัยจะเห็นไดวาสํานักงานในกลุมที่ 3 นี้มี    
สัดสวนการประกวดแบบมากกวาสํานักงานกลุมอื่นๆ

5. การเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจ และสามารถสรางช่ือเสียงใหสํานักงาน
ตารางที่ 6.31 ระดับการใชกลยุทธการเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจ และสามารถสรางชื่อเสียงให

สํานักงาน
กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3

ระดับ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

มาก 6 6 6 18
ปานกลาง 10 7 5 22
นอย 0 0 0 0
ไมมี 0 0 0 0

ตารางที่ 6.32 รายละเอียดกลยุทธการเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจ และสามารถสรางชื่อเสียงให
สํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3รายละเอียดกลยุทธการ
เลือกรับทําโครงการที่นา
สนใจ และสรางช่ือเสียง จํานวน จํานวน จํานวน

รวม

การเลือกรับงานที่นาสนใจ 16 13 11 40
การเลือกรับงานที่สามารถ
สรางชื่อเสียง 6 6 6 18

จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกทุกแหง มีการเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจ และ
สามารถสรางชื่อเสียงใหสํานักงาน สํานักงานทั้ง 3 กลุมสวนใหญใหความสําคัญกับกลยุทธนี้ในระดับ
ปานกลาง และระดับที่มาก ซึ่งรายละเอียดของสํานักงานสถาปนิกแตละกลุมสามารถอธิบายได ดังนี้

กลุมที่ 1 พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญมีการเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจ และ
สามารถสรางช่ือเสียงใหสํานักงาน ในระดับปานกลาง คือ จํานวน 10 แหง ใน 16 แหง และมี  
สํานักงานที่ใหความสําคัญกับกลยุทธนี้ในระดับที่มากจํานวน 6 แหง
 กลุมที่ 2 พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญมีการเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจ และ
สามารถสรางช่ือเสียงใหสํานักงาน ในระดับที่มาก จํานวน 7 แหง ใน 13 แหง และมีสํานักงานที่ให
ความสําคัญกับกลยุทธนี้ในระดับปานกลางจํานวน 6 แหง

กลุมที่ 3 พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญมีการเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจ และ
สามารถสรางช่ือเสียงใหสํานักงาน ในระดับที่มาก จํานวน 6 แหง ใน 11 แหง และมีสํานักงานที่ให
ความสําคัญกับกลยุทธนี้ในระดับปานกลาง จํานวน 5 แหง
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จากการวิจัยพบวาสํานักงานทุกแหงจะมีการเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจ ที่สามารถเปด
โอกาสใหสํานักงานสถาปนิกไดสรางสรรคงานสถาปตยกรรมที่มีคุณคาไดอยางเต็มที่ ซึ่งจะเปนโอกาส
ใหสํานักงานมีงานอยางตอเนื่องจากผูที่เห็นคุณคาของงานสถาปตยกรรมที่ดี สําหรับการเลือกรับงานที่
สามารถสรางชื่อเสียงใหกับสํานักงานนั้น พบวาสํานักงานกลุมที่ 3 มีสัดสวนสูงที่สุด คือ จํานวน 6 แหง 
หรือรอยละ 54.55 สํานักงานในกลุมที่ 2 มีการเลือกรับงานที่สามารถสรางชื่อเสียงใหสํานักงาน 
จํานวน 6 แหง หรือรอยละ 46.15 และพบสํานักงานกลุมที่ 1 จํานวน 6 แหง หรือรอยละ 37.50

6. การพัฒนาผลงาน และการใหบริการ
ตารางที่ 6.33 ระดับการใชกลยุทธการพัฒนาผลงาน หรือการใหบริการ

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
ระดับ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

มาก 4 5 5 14
ปานกลาง 5 5 4 14
นอย 7 3 2 12
ไมมี 0 0 0 0

ตารางที่ 6.34 รายละเอียดกลยุทธการพัฒนาผลงาน หรือการใหบริการ
กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3รายละเอียดกลยุทธการ

พัฒนาผลงาน และการให
บริการ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

พัฒนามาตรฐานการทํางานสู
มาตรฐานสากล

3 5 8 16

พัฒนาระบบการทํางาน 5 6 7 18
พัฒนาคุณภาพของผลงาน 16 13 11 40
พัฒนาคุณภาพการใหบริการ 16 13 11 40
พัฒนารูปแบบของงานออก
แบบใหเปนไปตาม Trend

2 2 4 8

จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกทุกแหงมีการพัฒนาผลงาน หรือการใหบริการ ซึ่งราย
ละเอียดของสํานักงานสถาปนิกแตละกลุมสามารถอธิบายได ดังนี้

กลุมที่ 1 พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญมีการปรับปรุงและพัฒนาผลงาน หรือการให
บริการ ในระดับที่นอย คือ จํานวน 7 แหง ใน 16 แหง รองลงมาสํานักงานกลุมนี้ใชกลยุทธนี้ในระดับ
ปานกลาง จํานวน 5 แหง และมีสํานักงานที่ใชกลยุทธนี้ในระดับที่มาก จํานวน 4 แหง

พบวานอกจากการพัฒนาคุณภาพของงานออกแบบ และพัฒนาคุณภาพของการใหบริการ
แลว สวนใหญสํานักงานกลุมนี้ คือ จํานวน 5 แหง ใน 16 แหง จะมีการพัฒนาในเรื่องของระบบในการ
ทํางานใหมีการทํางานที่เปนระบบยิ่งขึ้น และพบสํานักงานที่มีการพัฒนามาตรฐานการทํางานใหเปน
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สากล จํานวน 3 แหง นอกจากนั้นยังพบสํานักงานที่มีการพัฒนาผลงานออกแบบใหเปนไปตาม Trend
เพื่อใหเหมาะสมกับคนยุคปจจุบัน จํานวน 2 แหง

กลุมที่ 2 พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญมีการปรับปรุงและพัฒนาผลงาน หรือการให
บริการ ในระดับที่มาก และปานกลางจํานวนเทากัน คือ 5 แหง ใน 13 แหง และมีสํานักงานที่ใช      
กลยุทธนี้ในระดับที่นอย จํานวน 3 แหง

นอกจากการพัฒนาคุณภาพของงานออกแบบ และพัฒนาคุณภาพของการใหบริการแลว พบ
วาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญ ซึ่งมีจํานวน 6 แหง ใน 13 แหง มีการพัฒนาระบบการทํางาน และพบ
สํานักงานที่มีการพัฒนามาตรฐานการทํางานใหเปนสากลยิ่งขึ้นจํานวน 5 แหง สวนสํานักงานที่มีการ
พัฒนาผลงานออกแบบใหเปนไปตาม Trend พบวามีจํานวน 2 แหง ซึ่งผูบริหารสํานักงานกลาววา
สํานักงานมีการพัฒนารูปแบบ และมีการนําเทคโนโลยีใหมๆ มาใชอยูเสมอ

กลุมที่ 3 พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญมีการปรับปรุงและพัฒนาผลงาน หรือการให
บริการ ในระดับที่มาก จํานวน 5 แหง ใน 11 แหง และมีสํานักงานที่ใชกลยุทธนี้ในระดับปานกลาง 
จํานวน 4 แหง และมีสํานักงานที่ใชกลยุทธนี้ในระดับที่นอย จํานวน 2 แหง

นอกจากการพัฒนาคุณภาพของงานออกแบบ และพัฒนาคุณภาพของการใหบริการแลว พบ
วาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญ ซึ่งมีจํานวน 8 แหง ใน 11 แหง มีการพัฒนามาตรฐานการทํางานใหมี
ความเปนสากลยิ่งขึ้น สวนอันดับรองลงมาสํานักงานกลุมนี้จํานวน 6 แหง มีการพัฒนาเรื่องระบบการ
ทํางาน และพบสํานักงานที่มีการพัฒนาผลงานออกแบบใหเปนไปตาม Trend เพื่อใหเหมาะสมกับ     
ผูลงทุนสมัยใหม จํานวน 4 แหง ซึ่งจะเห็นไดวาสํานักงานในกลุมนี้จะมีสัดสวนการพัฒนาในเรื่อง  
มาตรฐานในการทํางานมากกวาสํานักงานในกลุมอื่นๆ เนื่องจากสํานักงานกลุมนี้มีการออกไปรับงาน
ในตางประเทศเปนจํานวนมาก เพราะฉะนั้นจึงเปนเรื่องสําคัญที่สํานักงานจําเปนตองมีการพัฒนา
มาตรฐานเพื่อใหทัดเทียมกับสากล เพื่อจะไดทํางานตางประเทศไดสะดวกยิ่งขึ้น

7. การสราง และรักษาความสัมพันธกับลูกคา
ตารางที่ 6.35 ระดับการใชกลยุทธการสราง และรักษาความสัมพันธกับลูกคา

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
ระดับ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

มาก 2 3 6 11
ปานกลาง 8 6 5 17
นอย 6 4 0 12
ไมมี 0 0 0 0
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ตารางที่ 6.36 รายละเอียดกลยุทธการสราง และรักษาความสัมพันธกับลูกคา
กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3รายละเอียดกลยุทธการสราง

และรักษาความสัมพันธกับ
ลูกคา

จํานวน จํานวน จํานวน รวม

ใหคําปรึกษา และตามแกไข
ปญหาใหลูกคาหลังสรางเสร็จ

16 13 11 40

สรางความประทับใจในการให
บริการ

7 7 8 22

พยายามไมปฏิเสธงานลูกคา
ประจํา

11 10 10 31

มีการติดตอกันตลอดเวลา 8 7 8 23
มีการคบกับลูกคาแบบเพื่อน 2 4 2 8
มีการสงของขวัญ และบัตรอวย
พรในวันสําคัญ 14 13 11 38

มีการสงจดหมายขาวไปสูลูกคา 0 0 4 4

จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกทุกแหง มีการใชกลยุทธการสราง และรักษาความ
สัมพันธกับลูกคา โดยที่วิธีการสรางและรักษาความสัมพันธกับลูกคาของสํานักงานสถาปนิกกลุมตัว
อยางทุกแหง คือ การใหคําปรึกษา และตามแกไขปญหาใหลูกคาหลังสรางเสร็จ ซึ่งเปรียบเสมือนการ
บริการหลังการขาย หรือ After sale service ซึ่งรายละเอียดของสํานักงานสถาปนิกแตละกลุมสามารถ
อธิบายได ดังนี้

 กลุมที่ 1 พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญมีการสราง และรักษาความสัมพันธกับลูกคา
ในระดับปานกลาง จํานวน 8 แหง ใน 16 แหง มีสํานักงานที่ใชกลยุทธนี้ในระดับที่นอย จํานวน 6 แหง 
และมีสํานักงานที่ใชกลยุทธนี้ในระดับที่มาก จํานวน 2 แหง

นอกจากวิธีการสรางและรักษาความสัมพันธกับลูกคา โดยวิธีการใหคําปรึกษา และตาม    
แกไขปญหาใหลูกคาหลังสรางเสร็จแลว ยังพบวาสํานักงานสถาปนิกในกลุมนี้สวนใหญ คือ จํานวน 14 
แหง ใน 16 แหง จะใชวิธีการสงของขวัญ หรือบัตรอวยพรใหลูกคาในวันสําคัญตางๆ สวนอันดับรองลง
มาสํานักงานกลุมนี้จํานวน 11 แหง มีการพยายามที่จะไมปฏิเสธงานของลูกคาประจํา เนื่องจากการ
ปฏิเสธงานอาจทําใหเสียลูกคารายนั้นไปเลย นอกจากนั้นยังพบวาครึ่งหนึ่งของสํานักงานกลุมนี้หลังจบ
โครงการแลวก็ยังมีการติดตอกันกับลูกคาตลอดเวลา มีการนัดพบกันบางในบางโอกาส

กลุมที่ 2 พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญมีการสราง และรักษาความสัมพันธกับลูกคา
ในระดับปานกลาง จํานวน 6 แหง ใน 13 แหง มีสํานักงานที่ใชกลยุทธนี้ในระดับที่นอย จํานวน 4 แหง 
และมีสํานักงานที่ใชกลยุทธนี้ในระดับที่มาก จํานวน 2 แหง

นอกจากวิธีการสรางและรักษาความสัมพันธกับลูกคา โดยวิธีการใหคําปรึกษา และตามแก
ไขปญหาใหลูกคาหลังสรางเสร็จแลว ยังพบวาสํานักงานสถาปนิกในกลุมนี้ทุกแหงมีการสงของขวัญ 
หรือบัตรอวยพรใหลูกคาในวันสําคัญตางๆ สวนอันดับรองลงมาสํานักงานในกลุมนี้จํานวน 10 แหง ใน 
13 แหง มีวิธีการสรางและรักษาความสัมพันธกับลูกคา โดยการพยายามไมปฏิเสธงานกับลูกคาประจํา 
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และนอกจากนี้ยังพบวาสํานักงานจํานวน 7 แหง มีการติดตอกับลูกคาตลอดเวลา แมวาโครงการจะ
แลวเสร็จแลวก็ตาม  เพื่อใหลูกคายังคงรูสึกวาสํานักงานยังเปนมิตรดวยอยูตลอดเวลา และมีการสราง
ความประทับใจแกลูกคาในดานการใหบริการ เชน มีสํานักงานแหงหนึ่งสรางความประทับใจใหลูกคา
เนื่องจากสํานักงานสามารถใหบริการลูกคาไดในทุกรูปแบบ และทุกเงื่อนไข เนื่องจากสํานักงานมีความ
ยืดหยุนพอที่จะบริการลูกคาไดในทุกรูปแบบ

กลุมที่ 3 พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญมีการสราง และรักษาความสัมพันธกับลูกคา
ในระดับที่สูงกวาสํานักงานสถาปนิกกลุมอื่นๆ คือ มีการสรางและรักษา ความสัมพันธกับลูกคาใน
ระดับที่มาก คือ จํานวน 6 แหง ใน 11 แหง และมีสํานักงานที่ใชกลยุทธนี้ในระดับปานกลาง จํานวน    
5 แหง แตไมพบสํานักงานในกลุมนี้ที่มีการใชกลยุทธนี้ในระดับที่นอย

นอกจากวิธีการสรางและรักษาความสัมพันธกับลูกคา โดยวิธีการใหคําปรึกษาและตามแกไข
ปญหาใหลูกคาหลังจบโครงการแลว ยังพบวาสํานักงานสถาปนิกในกลุมนี้ทุกแหงมีการสงของขวัญ 
หรือบัตรอวยพรใหลูกคาในวันสําคัญตางๆ สวนอันดับรองลงมาสํานักงานในกลุมนี้จํานวน 10 แหง ใน 
11 แหง พยายามที่จะไมปฏิเสธงานลูกคาประจํา เพื่อเปนการรักษาความสัมพันธกับลูกคา ซึ่งผูบริหาร
สํานักงานแหงหนึ่งกลาววา ถาลูกคาประจําเขามาวาจางไมวาจะเหนื่อยแคไหนก็ตองทําใหลูกคา เพื่อ
ไมใหเสียลูกคาไป ซึ่งการไมปฏิเสธงานเปนเรื่องยากยิ่งกวาการหางานอีก และนอกจากนั้นยังพบวา
สํานักงานกลุมนี้จํานวน 8 แหง มีการสราง และรักษาความสัมพันธกับลูกคาโดยการสรางความ 
ประทับใจในการใหบริการ เชน มีการใหบริการที่ครบวงจร (One stop service) และมีการติดตอกับลูก
คาอยูตลอดเวลา ซึ่งในสํานักงานบางแหงจะมีการเชิญลูกคามารวมในงานเลี้ยงตางๆ ของสํานักงาน 
ใหลูกคารูสึกวาเปนคนสําคัญ และในสํานักงานกลุมนี้ยังพบวามีสํานักงานที่มีการสราง และรักษา
ความสัมพันธกับลูกคา โดยการสงจดหมายขาวไปใหลูกคาจํานวน 4 แหง ซึ่งไมพบวิธีการนี้ใน     
สํานักงานกลุมอื่นๆ

8. การสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม (Connection)
ตารางที่ 6.37 ระดับการใชกลยุทธการสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
ระดับ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

มาก 3 3 6 12
ปานกลาง 4 7 4 15
นอย 6 3 1 10
ไมมี 3 0 0 3

ตารางที่ 6.38 รายละเอียดกลยุทธการสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม
กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3รายละเอียดกลยุทธการสรางเครือ

ขายความสัมพันธทางสังคม จํานวน จํานวน จํานวน
รวม

การออกงานสังคม/ สังสรรค 14 13 11 38
การเขาเปนสมาชิกสมาคม/ ชมรมตางๆ 8 10 10 28
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จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกจํานวน 38 แหง มีการใชกลยุทธสรางเครือขาย    
ความสัมพันธทางสังคม (Connection) ซึ่งรายละเอียดของสํานักงานสถาปนิกแตละกลุมสามารถ
อธิบายได ดังนี้

 กลุมที่ 1 พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญมีการสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม
ในระดับที่นอย คือ จํานวน 7 แหง ใน 16 แหง มีสํานักงานที่ใชกลยุทธนี้ในระดับปานกลาง จํานวน      
4 แหง และมีสํานักงานที่ใชกลยุทธนี้ในระดับที่มาก จํานวน 3 แหง

จากการวิจัยพบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญมีวิธีการสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม 
โดยการออกงานสังคม และงานสังสรรคตางๆ เชน การออกไปตีกอลฟ หรือการสังสรรคกับกลุมสังคม
ตางๆ เชน กลุมลูกคาโรงแรม โดยพบวามีจํานวน 13 แหง ใน 16 แหง และพบวามีสํานักงานกลุมนี้
จํานวน 8 แหง มีการเขารวมเปนสมาชิกสโมสร สมาคม หรือชมรมตางๆ เชน สโมสรโรตารี สมาชิก 
Sport club สมาชิกสมาคมสตรี หรือสมาคมผูพัฒนาอสังหาริมทรัพย เปนตน

กลุมที่ 2 พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญมีการสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม
ในระดับปานกลาง คือ จํานวน 7 แหง ใน 13 แหง และมีสํานักงานที่ใชกลยุทธนี้ในระดับที่มาก และ
ระดับที่นอย จํานวน 3 แหง

พบวาสํานักงานกลุมนี้ทุกแหงมีวิธีการสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม โดยการออก
งานสังคม และงานสังสรรคตางๆ และพบวามีสํานักงานกลุมนี้จํานวน 10 แหง ใน 13 แหง มีการเขา
รวมเปนสมาชิกสโมสร สมาคม หรือชมรมตางๆ เชน ผูบริหารสํานักงานแหงหนึ่งที่เปนชาวตางชาติ มี
การเขารวมเปนสมาชิกชมรมนักธุรกิจอังกฤษ และออสเตรเลีย หรือการเขารวมเปนสมาชิกสมาคมศิษย
เกาโรงเรียน สมาชิกสมาคมบานจัดสรร และคอนโดมิเนียม เปนตน

กลุมที่ 3 พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญมีการสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม       
ในระดับที่มาก คือ จํานวน 6 แหง ใน 11 แหง และมีสํานักงานที่ใชกลยุทธนี้ในระดับปานกลาง จํานวน 
4 แหง และมีสํานักงานที่ใชกลยุทธนี้ในระดับที่นอย จํานวน 1 แหง

พบวาสํานักงานกลุมนี้ทุกแหงมีวิธีการสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม โดยการออก
งานสังคม และงานสังสรรคตางๆ และพบวามีสํานักงานกลุมนี้จํานวน 10 แหง ใน 11 แหง มีการเขา
รวมเปนสมาชิกสโมสร สมาคม หรือชมรมตางๆ เชน เปนสมาชิกสมาคมหอการคาไทย และสมาคมหอ
การคาประเทศอื่นๆ เชน สิงคโปร อังกฤษ ออสเตรเลีย หรือการเปนสมาชิกสถานฑูต เปนตน ซึ่งผู
บริหารสํานักงานแหงหนึ่งกลาววาการเขาไปสมาชิกสมาคมเหลานี้มีผลตอการไดรับงานคอนขางมาก 
เนื่องจากจะเปนโอกาสใหเขาไปรูจักผูที่จะลงทุนโครงการตางๆ และไดรูจักผูคนเปนการสวนตัวเพิ่ม
มากขึ้น
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9. การสรางพันธมิตรทางธุรกิจ
ตารางที่ 6.39 ระดับการใชกลยุทธการสรางพันธมิตรทางธุรกิจ

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
ระดับ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

มาก 4 4 7 19
ปานกลาง 8 7 4 19
นอย 4 2 0 6
ไมมี 0 0 0 0

ตารางที่ 6.40 รายละเอียดกลยุทธการสรางพันธมิตรทางธุรกิจ
กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3รายละเอียดกลยุทธการ

สรางพันธมิตรทางธุรกิจ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

การสรางพันธมิตรทางธุรกิจ
ในประเทศ 15 13 11 39

การสรางพันธมิตรทางธุรกิจ
ในตางประเทศ 7 8 8 23

จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกกลุมตัวอยางทุกแหง มีการใชกลยุทธสรางพันธมิตร
ทางธุรกิจ ซึ่งรายละเอียดของสํานักงานสถาปนิกแตละกลุมสามารถอธิบายได ดังนี้

 กลุมที่ 1 พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญมีการสรางพันธมิตรทางธุรกิจ ในระดับปาน
กลาง  จํานวน 8 แหง ใน 16 แหง และมีสํานักงานที่ใชกลยุทธนี้ในระดับที่มาก และระดับปานกลาง 
จํานวน 4 แหง

จากการวิจัยพบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญ คือ จํานวน 15 แหง ใน 16 แหง มีการสราง 
พันธมิตรทางธุรกิจในประเทศ และมีสํานักงานจํานวน 7 แหง มีการสรางพันธมิตรทางธุรกิจในตาง
ประเทศ

กลุมที่ 2 พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญมีการสรางพันธมิตรทางธุรกิจ ในระดับ       
ปานกลาง  จํานวน 7 แหง ใน 13 แหง มีสํานักงานที่ใชกลยุทธนี้ในระดับที่มาก จํานวน 4 แหง และ
ระดับที่นอยจํานวน 2 แหง

จากการวิจัยพบวาสํานักงานกลุมนี้ทุกแหง มีการสรางพันธมิตรทางธุรกิจในประเทศ และพบ
วามีสํานักงานจํานวน 8 แหง ใน 13 แหง  มีการสรางพันธมิตรทางธุรกิจในตางประเทศ

กลุมที่ 3 พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญมีการสรางพันธมิตรทางธุรกิจ ในระดับที่มาก  
จํานวน 7 แหง ใน 11 แหง และมีสํานักงานที่ใชกลยุทธนี้ในระดับปานกลาง จํานวน 4 แหง และไมพบ
สํานักงานกลุมนี้ที่มีการใชกลยุทธนี้ในระดับที่นอย

จากการวิจัยพบวาสํานักงานกลุมนี้ทุกแหง มีการสรางพันธมิตรทางธุรกิจในประเทศ และพบ
วามีสํานักงานจํานวน 8 แหง ใน 11 แหง  มีการสรางพันธมิตรทางธุรกิจในตางประเทศ
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ผูบริหารสวนใหญใหความเห็นวา ในยุคนี้การสรางพันธมิตรทางธุรกิจเปนส่ิงที่จําเปนมาก ทั้ง
พันธมิตรทางธุรกิจในประเทศ และตางประเทศ เนื่องจากบางครั้งสํานักงานตองมีการรวมการทํางาน
กับสํานักงานอื่นๆ เนื่องจากการที่จะจางบุคลากรทุกสาขามาไวในสํานักงานแหงเดียวก็เปนเรื่อง
ลําบาก หรือบางครั้งตองรวมกับสํานักงานอื่นเนื่องจากศักยภาพของสํานักงานไมเพียงพอ และ     
สํานักงานมีการไดงานจากการแนะนําของพันธมิตรทางธุรกิจจํานวนมาก และโดยเฉพาะการทํางานใน
ตางประเทศ หากไมรูจัก หรือไมมีพันธมิตรเปนสํานักงานในทองถิ่น จะไมสามารถทํางานในตาง
ประเทศใหประสบความสําเร็จไดเลย

10. การสรางความโดดเดน และเอกลักษณเฉพาะของสํานักงาน
ตารางที่ 6.41 ระดับการใชกลยุทธการสรางความโดดเดน และเอกลักษณเฉพาะของสํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
ระดับ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

มาก 2 1 1 4
ปานกลาง 4 6 5 15
นอย 3 2 3 8
ไมมี 7 4 2 13

ตารางที่ 6.42 รายละเอียดกลยุทธการสรางความโดดเดน และเอกลักษณเฉพาะของสํานักงาน
กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3รายละเอียดกลยุทธการ

สรางความแตกตาง และ
เอกลักษณเฉพาะ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

การสรางความแตกตางดาน
รูปแบบงานสถาปตยกรรม 3 3 5 11

การสรางความแตกตางจาก
ความชํานาญเฉพาะดาน 8 5 4 17

การสรางความแตกตางใน
การใหบริการ 0 3 2 5

จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกทั้ง 3 กลุม ใชกลยุทธการตลาดโดยการสรางความ 
แตกตาง และเอกลักษณเฉพาะของสํานักงาน จํานวน 27 แหง ซึ่งรายละเอียดของสํานักงานสถาปนิก
แตละกลุมสามารถอธิบายได ดังนี้

กลุมที่ 1 จากการวิจัยพบวา สํานักงานกลุมนี้มีการใชกลยุทธการสรางความแตกตาง และ
เอกลักษณเฉพาะของสํานักงาน จํานวน 9 แหง ใน 16 แหง มีสํานักงานที่มีการใหความสําคัญกับ  
กลยุทธนี้มาก จํานวน 2 แหง ซึ่งสํานักงานแหงหนึ่งมีการวางจุดยืนเปนสํานักงานที่มีความเชี่ยวชาญ
เฉพาะในการออกแบบโรงแรม และรีสอรท รวมทั้งมีผลงานออกแบบที่เปนเอกลักษณเฉพาะใน Style 
Tropical Architecture และสํานักงานอีกแหงหนึ่งเปนสํานักงานที่มีความชํานาญในการออกแบบ
อาคารสําคัญทางศาสนา โดยเฉพาะศาสนาคริสตซึ่งในประเทศไทยมสํีานักงานที่มีความชํานาญดานนี้
นอยมาก และผลงานออกแบบของสํานักงานก็มีเอกลักษณเฉพาะตัว
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โดยสวนใหญสํานักงานกลุมนี้จะมีเอกลักษณเฉพาะโดยการสรางชื่อจากความชํานาญ
เฉพาะดานจํานวน 8 แหง ใน 16 แหง สวนสํานักงานที่มีการสรางผลงานออกแบบที่มีเอกลักษณเฉพาะ
จํานวน 3 แหง และในกลุมนี้ไมพบสํานักงานที่มีการสรางความแตกตางดานการใหบริการ

กลุมที่ 2 พบวาสํานักงานกลุมนี้มีการใชกลยุทธการสรางความแตกตาง และเอกลักษณ
เฉพาะของสํานักงาน จํานวน 7 แหง ใน 13 แหง ซึ่งสํานักงานกลุมนี้จํานวน 1 แหง ใหความสําคัญกับ
กลยุทธนี้มาก สํานักงานแหงนี้วางจุดยืนของสํานักงานที่ชัดเจนทางดานแนวคิดในการออกแบบ
สถาปตยกรรม และเอกลักษณเฉพาะในรูปงานของแบบสถาปตยกรรม ซึ่งในวงการวิชาชีพ หรือกลุม  
ลูกคาสวนใหญจะทราบวาสํานักงานแหงนี้มีการทํางานออกแบบในรูปแบบใด และจะสามารถดึงดูดลูก
คาที่มีความชื่นชอบในรูปแบบสถาปตยกรรมของสํานักงานแหงนี้เขามาวาจาง นอกจากนี้สํานักงานแหง
นี้ยังมีการสรางความแตกตางในการใหบริการ โดยสํานักงานวางนโยบายไววาตองใหบริการแกลูกคา
โดยไมมีขอบเขต ไมวาลูกคาจะตองการส่ิงใดสํานักงานก็จะบริการทุกอยาง เพียงแตวาตองไมผิดหลัก
จรรยาบรรณ หรือมาตรฐานแหงวิชาชีพสถาปตยกรรม

สวนใหญแลวสํานักงานกลุมนี้จะมีเอกลักษณเฉพาะโดยการสรางชื่อจากความชํานาญ
เฉพาะดาน จํานวน 5 แหง ใน 13 แหง และมีสํานักงานจํานวน 3 แหง เปนสํานักงานที่มีการสรางผลงาน
ออกแบบที่มีเอกลักษณเฉพาะ นอกจากนี้สํานักงานจํานวน 3 แหง มีการสรางความแตกตางจากการให
บริการ ซึ่งพบสํานักงานแหงหนึ่งมีการเนนการใหบริการที่สามารถปรับเปลี่ยนไดตามความตองการของ
ลูกคา ไมวาลูกคาจะตองการในเวลาเทาใดงบประมาณเทาใด หรือภายใตเงื่อนไขใดๆ สํานักงานก็
สามารถใหบริการได สวนสํานักงานอีกแหงเนนการใหบริการที่ครบวงจรในงานกอสราง และผสมผสาน
ศาสตรในหลายสาขาเขาดวยกัน

กลุมที่ 3 พบวามีสํานักงานในกลุมนี้จํานวน 9 แหง ใน 11 แหง ที่มีการใชกลยุทธการสราง
ความแตกตาง และเอกลักษณเฉพาะของสํานักงาน ซึ่งมีจํานวนมากกวาสํานักงานในกลุมที่ 1 และ
กลุมที่ 2 และพบสํานักงานที่ใหความสําคัญกับกลยุทธนี้มาก จํานวน 1 แหง ซึ่งเปน  สํานักงานที่วาง 
จุดยืนไววาสํานักงานตองมีความแตกตางจากสํานักงานแหงอื่น โดยใชความชํานาญเฉพาะดาน และ
ตองสามารถสรางชื่อจากความชํานาญ โดยจะมุงตลาดเฉพาะที่สํานักงานชํานาญ ซึ่งก็คือ โรงแรมใน
ระดับ 5 ดาว และสํานักงานแหงนี้ก็เปดสํานักงานในเครืออีกแหงไวสําหรับรับงานโรงแรมที่ไมใชระดับ 5 
ดาว หรืองานโครงการอื่นๆ เพื่อไมใหสํานักงานสูญเสียภาพลักษณ และเอกลักษณเฉพาะ

 สวนใหญแลวสํานักงานกลุมนี้สรางความแตกตาง และเอกลักษณเฉพาะ โดยการสรางความ
แตกตางในผลงานออกแบบสถาปตยกรรมที่จะมีเอกลักษณเฉพาะตัวของสํานักงานแตละแหง จํานวน 5 
แหง ใน 11 แหง สวนอันดับรองลงมาพบวาสํานักงานกลุมนี้จํานวน 4 แหง มีการสรางความแตกตาง
จากความชํานาญเฉพาะดาน และสํานักงานจํานวน 2 แหง มีการสรางความแตกตางจากการใหบริการ 
โดยสํานักงานทั้ง 2 แหง เนนการบริการที่ครบวงจรในงานกอสราง ใหลูกคาไดรับความสะดวกเต็มที่ 
และมีการใหบริการที่สํานักงานแหงอื่นในประเทศไทยไมคอยมีการเปดใหบริการ
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(27) กลยุทธการตลาดอื่นๆ
นอกจากกลยุทธตางๆ ที่ผูวิจัยสรุปไดเบื้องตนแลว ภายหลังจากการสัมภาษณผูบริหารสํานัก

งานสถาปนิกทั้ง 40 แหง ยังพบ กลยุทธการตลาดที่สํานักงานสถาปนิกใชอีก 3 ประการ ไดแก
- การใชตัวแทนเขาไปติดตอลูกคา หรือหาขาวโครงการ จากการวิจัยพบวามี    

สํานักงานสถาปนิก จํานวน 2 แหง มีการใชตัวแทนในการหาขาวโครงการ และเขาไปติด
ตอลูกคาแทนสํานักงาน ซึ่งสวนใหญจะใชในกรณีที่สํานักงานออกไปรับงานในตาง
ประเทศ

- การหาโอกาสในการรับงานจากลูกคาที่เปนผูลงทุนที่มีงานตอเนื่อง จากการวิจัย
พบวาสํานักงานสถาปนิกเกือบทุกแหง มักจะหาโอกาสในการรับงานจากลูกคาที่มีงาน
ตอเนื่อง เนื่องจากสํานักงานไมตองหาลูกคากลุมใหม และไมตองเรียนรูวิธีการทํางานกับ
ลูกคากลุมใหม เพียงแตรักษาลูกคาที่เปนผูลงทุนที่มีงานตอเนื่อง ก็ทําใหสํานักงานมี
โครงการทําอยางตอเนื่องแลว ซึ่งบางครั้งสํานักงานตองยอมคิดคาบริการวิชาชีพใน
อัตราที่ต่ําเพื่อหวังที่จะทําโครงการตอเนื่องในอนาคต

- การสรางภาพลักษณที่ดีแกสํานักงาน พบวาการสรางภาพลักษณที่ดีแกสํานักงาน
เปนกลยุทธการตลาดทางออมอีกประการหนึ่ง แตพบวาสวนใหญสํานักงานไมไดมุงหวัง
ที่จะสรางภาพลักษณที่ดีเพียงเพื่อหวังที่จะใหลูกคาเขามาวาจาง แตสํานักงานสวนใหญ
ตองการเปนสํานักงานที่ดี และไดรับการยอมรับ และกลาวขวัญในทางที่ดีแกลูกคา โดย
สวนใหญสํานักงานจะสรางภาพลักษณที่ดี โดยการไมรับงานที่สงผลเสียตอสังคม และ
สภาพแวดลอม ออกแบบอาคารไมใหทําลายสภาพแวดลอม และมีการชวยเหลือสังคม

(28) การนํากลยุทธการตลาดไปปฏิบัติ
ตารางที่ 6.43 การนํากลยุทธการตลาดไปปฏิบัติ

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3การนํากลยุทธการตลาด  ไป
ปฏิบัติ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

ปฏิบัติโดยผูบริหาร 16 13 11 40
ปฏิบัติโดยพนักงานที่เปน
สถาปนิก 6 9 11 26

ปฏิบัติโดยเจาหนาที่การตลาด 0 0 0 0

จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกทุกแหงมีการนํากลยุทธการตลาดไปปฏิบัติโดยผู
บริหาร และพบวามีสํานักงานบางแหงมีการใหพนักงานมีสวนรวมในการปฏิบัติกลยุทธดานการตลาด
ดวย โดยเฉพาะสํานักงานกลุมที่ 3 ซึ่งเปนสํานักงานขนาดใหญ

เปนที่นาสังเกตวาสํานักงานในกลุมที่ 3 มีการใหพนักงานที่เปนสถาปนิกรวมปฏิบัติกลยุทธ
ดานการตลาดดวยมากที่สุด และสํานักงานกลุมที่ 1 มีการใหพนักงานที่เปนสถาปนิกรวมปฏิบัติกลยุทธ
ดานการตลาดนอยที่สุด ทั้งนี้เนื่องจากสํานักงานกลุมที่ 1 นี้เปนสํานักงานขนาดเล็ก ซึ่งบางแหงมีการ
ดําเนินการทุกอยางดวยเจาของเพียงคนเดียว หรือ 2-3 คน ซึ่งพนักงานที่เปนสถาปนิกในสํานักงาน มี
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หนาที่เฉพาะที่เกี่ยวของกับการออกแบบเทานั้น ไมไดมีการทําหนาที่อื่นๆ เลย และนอกจากนั้นจากการ
วิจัยยังไมพบสํานักงานแหงใดที่มีพนักงานที่ทําหนาที่การตลาดโดยเฉพาะ แตพบสํานักงานแหงหนึ่งที่มี
การจัดตั้งฝาย Business Development โดยจะทําหนาที่วิเคราะหตลาด และวางแผนธุรกิจของ    
สํานักงาน วาในแตละ 6 เดือนจะมีแผนอยางไร และจะมุงเนนลูกคากลุมไหน ซึ่งเปนหนาที่ที่ใกลเคียง
กับพนักงานที่ทําหนาที่การตลาด

(29) การวางแผนการตลาดสําหรับอนาคต
ตารางที่ 6.44 การวางแผนการตลาดสําหรับอนาคต

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3การวางแผนการตลาด
สําหรับอนาคต จํานวน จํานวน จํานวน รวม

มีการวางแผนสําหรับอนาคต 4 3 6 13
มีการวางแผนคราวๆ 5 6 3 14
ไมมีการวางแผน 7 4 1 12

จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกบางแหงมีการวางแผนการตลาดสําหรับอนาคต ใน
ขณะที่บางแหงไมมี ซึ่งพบวาสํานักงานกลุมที่ 3 สวนใหญจะมีการวางแผนการตลาดสําหรับอนาคตมาก
กวาสํานักงานกลุมอื่นๆ คือ จํานวน 6 แหง ใน 11 แหง

และพบวาสํานักงานบางแหงมีการวางแผนการตลาดสําหรับอนาคตแตเพียงคราวๆ เทานั้น 
ซึ่งหมายความวามีการคิดไวบาง แตไมไดมีการวางแผนที่จริงจัง และพบวาสํานักงานในกลุมที่ 1 ไมมี
การวางแผนการตลาดสําหรับอนาคตในสัดสวนที่สูงที่สุด คือ จํานวน 7 แหง ใน 16 แหง ในขณะที่ 
สํานักงานใน  กลุมที่ 3 ไมมีการวางแผนเพียง 1 แหง ใน 11 แหง เทานั้น ซึ่งจากการวิจัยสามารถสรุป
การวางแผนการตลาดสําหรับอนาคตของสํานักงานกลุมตางๆ ไดดังนี้

กลุมที่ 1 สามารถสรุปการวางแผนการตลาดสําหรับอนาคต ของสํานักงานในกลุมนี้ ไดดังนี้
- ตองมีการวางขอบเขตงานที่ชัดเจน ตองมีความชํานาญเฉพาะดาน และที่สําคัญจะตอง

มีการปรับปรุงเรื่องมาตรฐานการทํางาน เนื่องจากในอนาคตตางชาติจะเขามาใน
ประเทศไทยมาก หากไมมีมาตรฐานจะไมสามารถสูตางชาติได

- เนนเรื่องความชํานาญเฉพาะดานใหมากขึ้น มีการฉีกบริการออกไปจากสํานักงานแหง
อื่นๆ แตไมขยายสํานักงานใหใหญ แตทั้งนี้ตองตั้งอยูในเรื่องคุณภาพ และการบริการที่ดี

- มีการวางแผน ที่จะประชาสัมพันธเผยแพรผลงานดวยวิธีการตางๆ โดยเฉพาะ Web site
สรางโอกาสในการเผยแพรตนเองออกไป และทําตัวใหอยูใน Position ที่จะไดงาน       
ตอเนื่อง

- พยายามเขาไปรับงานจากลูกคาที่เปนผูพัฒนาอสังหาริมทรัพยกลุมใหญๆ เนื่องจากเห็น
วางานอสังหาริมทรัพยในอนาคตจะเปนโครงการของผูพัฒนาอสังหาริมทรัพยรายใหญๆ 
หากสามารถเขาไปยังลูกคากลุมนี้ไดจะเปนโอกาสมีงานอยางตอเนื่อง
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กลุมที่ 2 สามารถสรุปการวางแผนการตลาดสําหรับอนาคต ของสํานักงานในกลุมนี้ ไดดังนี้
- มีการวางแผนที่จะขยายขอบเขตการใหบริการออกไปใหครอบคลุมทุกสาขา โดยสวน

ใหญเปนลักษณะการรวมทุนกับสํานักงานอื่นๆ
- มีการวางแผนที่จะพัฒนาเรื่องมาตรฐาน โดยมีการนําระบบ ISO เขามาใชในสํานักงาน 

และปรับตัวใหเปน Professional firm เตรียมสําหรับรับลูกคาตางประเทศในเมืองไทย 
และทําตัวเองใหพรอมใหเทียบเทาสํานักงานตางประเทศ

- วางแผนที่จะออกไปรับงานในตางประเทศใหมากขึ้น เชน ประเทศพมา
กลุมที่ 3 สามารถสรุปการวางแผนการตลาดสําหรับอนาคต ของสาํนักงานในกลุมนี้ ไดดังนี้
- วางแผนที่จะเจาะตลาดตางประเทศใหมากขึ้น และขยายขอบเขตการใหบริการใหกวาง

ขึ้น โดยตองมีการปรับตัวดานมาตรฐานในการทํางานใหเปนสากลมากขึ้น
- มีการวางแผนที่จะเพิ่มแผนกใหมๆ ในสํานักงาน คือ แผนกออกแบบ Furniture และวาง

แผนที่จะเจาะตลาดใหมๆ เชน ตลาดโรงงาน และอาคารเตี้ย เนื่องจากเปนตลาดที่  
สํานักงานยังไมคอยไดเขาไปทํา

- ปรับตัวใหมีมาตรฐานสากลยิ่งขึ้น และวางแผนที่จะประชาสัมพันธทั้งในและตาง
ประเทศใหมากขึ้น

- มีการวางแผน ที่จะปรับตัวจากผูออกแบบเปนที่ปรึกษา เพื่อใหสามารถไปรวมทํางานกับ
สํานักงานอื่นๆ ได มีการเตรียมตัวเพื่อทํางานในตางประเทศ และตองปรับองคกรให
พรอมไมสรางหนี้ ไมขยายสํานักงานใหญเกินไป นอกจากนี้ยังมีการวางแผนการรับงาน 
โดยตองรับงานจากลูกคาหลายกลุมเพื่อกระจายความเสี่ยง โดยตองมีความสมดุล
ระหวางงานภาคราชการ และเอกชน

- มีการวางแผนพัฒนาสํานักงานใหเปนลักษณะคลายๆ มหาชน คือ มี Associate 
Partner เพื่อใหสํานักงานสามารถดําเนินงานไดอยางตอเนื่อง และมีการปรับปรุง   
สํานักงานใหกาวทันเทคโนโลยีใหมๆ โดยสํานักงานมีการวางแผนวาในอนาคตใช
คอมพิวเตอรในการทํางาน 100 เปอรเซ็นต

- มีการวางแผน ที่จะปรับปรุงงานออกแบบ โดยการนําเสนอส่ิงใหมๆ ใหแกลูกคา เนื่อง
จากลูกคาเปนคนใน Generation ใหม ตองเรียนรูและทําความเขาใจของผูบริโภคสมัย
ใหมมากขึ้น เพื่อที่จะออกแบบใหสอดคลองกับส่ิงเหลานั้น

จากการวิจัยพบวาแนวทางการวางแผนการตลาดสําหรับอนาคตของสํานักงาน สวนใหญจะ
เนนเรื่องการพัฒนามาตรฐานการทํางานใหมีความเปนสากลยิ่งขึ้น เพื่อที่จะแขงขันกับตางประเทศที่
เขามาในประเทศ และสามารถออกไปทํางานยังตางประเทศได นอกจากนี้ยังพบวาสํานักงานหลายแหง
มีการวางแผนที่จะเจาะตลาดลูกคากลุมใหม โดยเฉพาะลูกคาในตางประเทศ และมีการวางแผนดาน
การขยายขอบเขตการใหบริการ และสําหรับสํานักงานในกลุมที่ 1 จะพบวามีการวางแผนที่จะพัฒนา
สํานักงานใหเปนสํานักงานที่มีความชํานาญเฉพาะดานมากขึ้น
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(30) ขอเสนอแนะการตลาดที่เหมาะสมสําหรับวิชาชีพ
จากการสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิกทั้ง 40 แหง เกี่ยวกับความคิดเห็นในเรื่องการ

ตลาดที่เหมาะสมสําหรับวิชาชีพสถาปตยกรรม สามารถสรุปไดดังนี้
กลุมที่ 1 ผูบริหารสํานักงานสถาปนิกในกลุมที่ 1 ใหขอเสนอแนะวาการตลาดที่เหมาะสม

สําหรับวิชาชีพสถาปตยกรรมอาจกระทําได ดังนี้
- การสรางภาพลักษณที่ดีใหเกิดขึ้นในใจลูกคา โดยตองส่ือใหลูกคารับรูดวยวิธีการตางๆ 

เชน การพูดจา บุคลิกภาพ การประชาสัมพันธ และการวางจุดยืนของสํานักงาน เนื่อง
จากผลงานที่ดีเปนส่ิงที่เทียบกันยาก

- การหาโอกาสในการรับงานจากกลุมลูกคาที่มีงานตอเนื่อง และรักษาความสัมพันธกับ
ลูกคากลุมนี้ไว

- การสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม โดยเฉพะกับกลุมที่มีศักยภาพ
- การหา Partner หรือ การสรางพันธมิตรทางธุรกิจ
- การมีผลงานสถาปตยกรรมที่ดี แลวผลงานจะเปนส่ิงที่นําลูกคาเขามาวาจาง
- การประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน เชน การนําผลงานลงหนังสือ การจัดทํา Profile และ 

Brochure สํานักงาน
- การเผยแพรตนเองออกไป ใหลูกคาและสาธารณชนรูจกั รวมทั้งเผยแพรตนเองในวิชาชีพ 

และวิชาการ
- การหาโอกาสในการสรางผลงานแรกเริ่ม และถามีโอกาสทําตองทําใหดี และควรหา

โอกาสทํางานที่เปนสาธารณะ เนื่องจากจะเปนโอกาสที่ทําใหสาธารณชนไดเห็นผลงาน
- สํานักงานควรมีเอกลักษณ และจุดขายเฉพาะตัว แลวเผยแพรใหสาธารณชนรับรู
- การแสดงออกถึงแนวความคิด และวิสัยทัศนตางๆ ใหสาธารณชนรับรู
- สถาปนิกตองรูสภาพตลาด และตองรูวาจะตอบสนองตลาดไดอยางไร
- การเผยแพรผลงานผานทางสื่อของสภาสถาปนิก หรือสมาคมสถาปนิกสยาม แตหนังสือ

อาษาปจจุบันอยูในวงที่แคบ ควรมีการทําหนังสือที่สามารถเขาถึงสาธารณชนไดดีกวานี้ 
และลงผลงานอยางมีคุณภาพ

- อาจตองมีการเขาไปเสนองานกับลูกคากอนบางในบางกรณี
กลุมที่ 2 ผูบริหารสํานักงานสถาปนิกในกลุมนี้ ใหขอเสนอแนะวาการตลาดที่เหมาะสม

สําหรับวิชาชีพสถาปตยกรรมอาจกระทําได ดังนี้
- เม่ือมีลูกคาเสนอโอกาสเขามาตองรีบแสดงตัวตน หรือบางทีตองเสนอความคิดไปกอน 

และตองทํางานใหเต็มที่ แลวภายหลังผลงานที่ปรากฏ และประสบการณจะเปนตัวชวย
ใหลูกคาบอกตอกันมา

- ควรมีผลงานสถาปตยกรรมที่ดี แลวผลงานจะเปนตัวนําลูกคาเขามา
- การสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม และควรเขาไปอยูในสังคมกลุมใดกลุมหนึ่งที่

ไมใชกลุมในวิชาชีพ
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- การรักษาความสัมพันธกับลูกคาเดิมเอาไว โดยเฉพาะลูกคาที่มีศักยภาพ
- ลูกคาสวนใหญจะมองตัวบุคคลเปนหลัก สํานักงานเปนรอง เพราะฉะนั้นตัวบุคคลตองมี

ภาพลักษณที่ดี เชน เปนอาจารย หรือทํากิจกรรมในวิชาชีพ
- ตองหาจุดเดน จุดแข็งของสํานักงานใหพบ และตองแสดงจุดเดนนั้นออกมา
- สํานักงานควรมีจุดยืน ใหลูกคาทราบวาสํานักงานทํางานแบบไหน เหมือนการสราง 

Brand และควรเผยแพรใหสาธารณชนรับรู เชน การประกวดแบบ การลงผลงานลง
หนังสือ

- สํานักงานควรมีเอกลักษณ และจุดเดนเฉพาะตัว และทําใหลูกคาพอใจในแนวทางของ
สํานักงาน

- ควรมีการใหบริการที่ครบวงจร เปนที่ปรึกษาลูกคาได และสามารถรักษาผลประโยชน
ของลูกคาได เพื่อใหลูกคาเกิดความประทับใจ

- องคกรทางวิชาชีพ หรือภาครัฐบาล เชน สภาสถาปนิก สมาคมสถาปนิก หรือ หนวยงาน
ตางๆ ควรเปนตัวแทนในการเผยแพรผลงาน เชน ธนาคารแหงประเทศไทยนาจะทําการ
เผยแพรผลงานประกวดแบบของธนาคารแหงประเทศไทย

กลุมที่ 3 ผูบริหารสํานักงานสถาปนิกในกลุมนี้ ใหขอเสนอแนะวาการตลาดที่เหมาะสม
สําหรับวิชาชีพสถาปตยกรรมอาจกระทําได ดังนี้

- การสรางผลงานของตนเองใหดีที่สุด ใหเปนจุดเดน เพื่อใหมีคนเขามาสอบถามวาใคร
เปนผูออกแบบ

- ควรมีการสรางสมประสบการณเนื่องจากลูกคามักพิจารณาเลือกสถาปนิกที่มีประสบ
การณในการทําโครงการนั้นๆ มาแลว ซึ่งอาจจะตองมีการทํางานกับสํานักงานแหงอื่น
เพื่อใหมีประสบการณและชื่อเสียงกอนออกมาตั้งสํานักงานเอง

- การสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม โดยการเขารวมกิจกรรมทางสังคมตางๆ โดย
เฉพาะคนตางอาชีพ

- ตองสามารถสรางชื่อจากความชํานาญเฉพาะดาน และตองมีความแตกตางจาก    
สํานักงานแหงอื่น และมุงตลาดเฉพาะที่มีความชํานาญ

- สํานักงานควรทําตัวใหเปนที่รูจักอยางมีศักดิ์ศรี โดยการ Expose ตัวเองทางสื่อตางๆ 
อยางมีจังหวะ ซึ่งตองมีการจํากัดไมใหมากจนเกินไป ใหซึมซาบไปในสังคม เชน การ
ออกขาว

- การมีผลงานปรากฏแกสายตาของคนทั่วไป เชน ลงผลงานในหนังสือ หรืองานเปดตัว
อาคารมีการเผยแพรชื่อสถาปนิกผูออกแบบ ซึ่งการเผยแพรผลงานควรอาศัยลูกคาชวย
ใหเปนที่รูจักมากขึ้น

- การเขาไปเสนองาน หรือสง Profile ใหกับลูกคาที่มีศักยภาพ
- การเผยแพรผลงานเปนส่ิงที่จําเปน เนื่องจากจะแสดงใหคนอื่นไดทราบวาเปนงานของ

สํานักงาน แตควรมีการเผยแพรขอมูลอื่นๆ ที่เปนประโยชนกับลูกคาดวย เชน เผยแพร
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ความรูในการออกแบบ หรือวัสดุตางๆ โดยอาจผานทางจดหมายขาว และตองไมขายตน
เองมากเกินไปจนเสื่อมเสียความเปนวิชาชีพ

- องคกรทางวิชาชีพควรเปนตัวกลางในการเผยแพรผลงานของสํานักงาน

ตอนที่ 6     ความคิดเห็นและทัศนคติตอการตลาดของผูตอบแบบสัมภาษณ

(31) ความคิดเห็นตอความจําเปนของการตลาดตอสํานักงานสถาปนิก
ตารางที่ 6.45 ความคิดเห็นตอความจําเปนของการตลาดตอสํานักงานสถาปนิก

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3ความจําเปนของการตลาด
ตอสํานักงาน จํานวน จํานวน จํานวน รวม

มาก 4 5 8 17
ปานกลาง 8 6 2 16
นอย 4 2 1 7

ไมจําเปน 0 0 0 0

จากการวิจัยพบวาผูบริหารสํานักงานสถาปนิกทุกแหงมีความคิดเห็นวา การตลาดมีความจํา
เปนตอสํานักงานสถาปนิก โดยเฉพาะผูบริหารสํานักงานกลุมที่ 3 ซึ่งสวนใหญ เห็นวาการตลาดมีความ
จําเปนตอสํานักงานสถาปนิกมาก ในขณะผูบริหารสํานักงานสถาปนิกกลุมที่ 1 และกลุมที่ 2 สวนใหญ
เห็นวาการตลาดจําเปนตอสํานักงานสถาปนิกปานกลาง

ซึ่งผูบริหารสํานักงานที่มีความเห็นวาการตลาดจําเปนตอสํานักงานสถาปนิกมากทานหนึ่ง 
กลาววา ที่จริงแลวในการดําเนินงานของสํานักงานสถาปนิกทุกอยางลวนเปนการตลาด สํานักงานมีการ
ทําการตลาดตลอดเวลา แตจะเปนการตลาดรูปแบบไหนเทานั้นเอง ซึ่งการตลาดไมจําเปนตองเปนการ
โฆษณาเพียงอยางเดียว สวนผูบริหารอีกทานหนึ่งกลาววาในอนาคตการแขงขันมากขึ้น และเกิดการ
เปรียบเทียบมากขึ้น สถาปนิกก็ควรใหความสําคัญกับการตลาดมากขึ้น และผูบริหารอีกทานหนึ่งกลาว
วา การตลาดจําเปนมากสําหรับสํานักงานขนาดใหญ แตถาเปนสํานักงานขนาดเล็กก็ไมจําเปนเทาไรนัก

สวนผูบริหารสํานักงานที่เห็นวาการตลาดจําเปนตอสํานักงานสถาปนิกนอย ทานหนึ่งกลาว
วา การตลาดไมใชปจจัยหลักของสํานักงานสถาปนิก เปนเพียงสวนหนึ่งเทานั้น แตส่ิงที่จําเปนที่สุด
สําหรับสํานักงานสถาปนิกคือ การทํางานออกแบบที่มีคุณภาพ

(32) ความคิดเห็นตอความรูดานการตลาดของสถาปนิก
ตารางที่ 6.46 ความคิดเห็นตอความรูดานการตลาดของสถาปนิก

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3ความรูดานการตลาดที่
สถาปนิกควรมี จํานวน จํานวน จํานวน รวม

ควรมีอยางยิ่ง 2 1 6 9
ควรมี 4 5 4 13
ควรมีบางเล็กนอย 9 6 1 16
ไมจําเปนตองมี 1 1 0 2
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จากการวิจัยพบวาผูบริหารสํานักงานสถาปนิกสวนใหญมีความคิดเห็นวา สถาปนิกควรมี
ความรูดานการตลาด โดยสํานักงานสวนใหญเห็นวาสถาปนิกควรมีความรูดานการตลาดไวบาง แตไม
จําเปนตองมาก ซึ่งพบวาผูบริหารสํานักงานสถาปนิกกลุมที่ 3 สวนใหญมีความคิดเห็นวาสถาปนิกควรมี
ความรูดานการตลาดอยางยิ่ง ในขณะที่ผูบริหารสํานักงานสถาปนิกกลุมที่ 2 สวนใหญ เห็นวาสถาปนิก
ควรมีความรูดานการตลาดปานกลาง และผูบริหารสํานักงานกลุมที่ 1 สวนใหญเห็นวาสถาปนิกควรมี
ความรูดานการตลาดบางเล็กนอย

ซึ่งผูบริหารสํานักงานทานหนึ่งที่มีความเห็นวาสถาปนิกควรมีความรูดานการตลาดอยางยิ่ง
ใหความเห็นวา สถาปนิกไมใชศิลปน ควรมีความรูดานการตลาดและสภาพตลาด เพื่อใหสามารถ
บริหารสํานักงานไดอยางมีประสิทธิภาพ และเพื่อใหมีงานอยางตอเนื่อง และจะไดส่ือสารกับลูกคารูเร่ือง 
สวนผูบริหารสํานักงานสถาปนิกทานหนึ่งที่เห็นวาสถาปนิกควรมีความรูดานการตลาด ใหความเห็นวา
สถาปนิกควรมีความรูดานการตลาด เนื่องจากสถาปนิกควรมีความรูกวาง และควรนําความรูที่มีมาผสม
ผสานกันได และผูบริหารสํานักงานอีกทานหนึ่งที่เห็นวาสถาปนิกควรมีความรูดานการตลาดบางเล็ก
นอยใหความเห็นวา สถาปนิกควรมีความรูดานการตลาดไวบางเลก็นอยเพื่อการสื่อสารกับลูกคา  สวน 
ผูบริหารสํานักงานที่เห็นวาสถาปนิกไมจําเปนตองมีความรูดานการตลาด ใหความเห็นวาสถาปนิกควรรู
เรื่องการออกแบบ และควรใหความสําคัญกับการออกแบบ ไมจําเปนตองมีความรูดานการตลาดก็ได

(33) แนวทางการพัฒนาความรูดานการตลาดแกสถาปนิก
ตารางที่ 6.47 แนวทางการพัฒนาความรูดานการตลาดแกสถาปนิก

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3แนวทางการพัฒนาความรู
ดานการตลาดแกสถาปนิก จํานวน จํานวน จํานวน รวม

บรรจุอยูในหลักสูตรการศึกษา 4 3 1 8
การเขาฟงอบรมสัมมนา 10 8 7 25
การติดตามขาวสาร 2 2 3 7

จากการสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิก 40 แหง เกี่ยวกับแนวทางการพัฒนาความรู
ดานการตลาดแกสถาปนิก พบวาผูบริหารสวนใหญมีความเห็นวาควรพัฒนาความรูดานการตลาดแก
สถาปนิก โดยวิธีการเขาฟงอบรม สัมมนาตางๆ โดยเฉพาะผูบริหารสํานักงานกลุมที่ 3 ซึ่งพบวามี
จํานวน 7 แหง ใน 11 แหง สวนอันดับรองลงมาผูบริหารสํานักงาน โดยเฉพาะผูบริหารสํานักงานใน
กลุมที่ 1 ใหความเห็นวา ควรมีการบรรจุวิชาเกี่ยวกับธุรกิจ และการตลาดอยูในหลักสูตรการศึกษา ซึ่ง
อาจเปนวิชาเลือก และนอกจากนี้มีผูบริหารใหความเห็นวาสถาปนิกควรมีการพัฒนาความรูดานการ
ตลาดใหกับตนเอง โดยมีการติดตามขาวสารบานเมืองตางๆ อยูตลอดเวลา ซึ่งอาจโดยการอานหนังสือ 
ฟงขาว หรือพูดคุยกับบุคคลในวิชาชีพตางๆ โดยเฉพาะผูบริหารในกลุมที่ 3 ที่เห็นวาควรพัฒนาความรู
ดานการตลาดโดยวิธีการนี้
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ตอนที่ 7     ความคิดเห็นเกี่ยวกับจรรยาบรรณวิชาชีพกับการตลาด

(34) ความคิดเห็นตอจรรยาบรรณวิชาชีพประเด็นหามโฆษณา
ตารางที่ 6.48 ความคิดเห็นตอจรรยาบรรณวิชาชีพประเด็นหามโฆษณา

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3ความคิดเห็นตอจรรยาบรรณ
วิชาชีพประเด็นหามโฆษณา จํานวน จํานวน จํานวน รวม

เห็นดวย 9 8 7 24
เฉยๆ 3 2 3 8
ไมเห็นดวย 4 3 1 8

จากการสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิก 40 แหง เกี่ยวกับความคิดเห็นตอจรรยาบรรณ
วิชาชีพประเด็นหามโฆษณา พบวาผูบริหารสวนใหญเห็นดวยตอจรรยาบรรณวิชาชีพประเด็นหาม
โฆษณา ซึ่งผูบริหารสวนใหญมีความคิดเห็นวาสถาปนิกไมควรทําการโฆษณา โดยใหเหตุผลไวหลาก
หลาย ไดแก

- สถาปนิกเปนวิชาชีพ หากทําการโฆษณาแลวจะขาดความนาเชื่อถือ การหามโฆษณา
เหมาะสมแลว เพราะเปนศักดิ์ศรีและเกียรติภูมิแหงวิชาชีพ

- หากสํานักงานทําการโฆษณาแลว จะทําใหส้ินเปลืองงบประมาณ และตองไปเรียกเก็บ
จากลูกคามากขึ้น

- ในสังคมควรจะมีการหามโฆษณา เนื่องจากการโฆษณาคือการแขงขัน ซึ่งไมมีการ    
แขงขันใดที่มีความยุติธรรม

- วิชาชีพสถาปตยกรรมเปนวิชาชีพที่เกี่ยวของกับความปลอดภัย และความเปนความตาย
ของประชาชน ซึ่งอาคารบางประเภทตองอาศัยผูเชี่ยวชาญจริงๆ ซึ่งถาหากมีการโฆษณา
ไดก็อาจทําใหมีผลเสีย เนื่องจากอาจมีสํานักงานที่ไมมีความรูจริงๆ ใชการโฆษณาเพื่อ
หลอกลวงใหประชาชนเขาใจผิดได

- มีการหามโฆษณาเปนส่ิงที่เหมาะสมแลว เนื่องจากจะเปนการปองกันไมใหสถาปนิกไป
บอกวาตนเองเกงอะไร แตการเผยแพรผลงานเปนส่ิงที่ทําได

- วิชาชีพสถาปตยกรรมเปนวิชาชีพที่โฆษณายาก เนื่องจากสิ่งที่เห็นสําคัญกวา
และยังพบวามีผูบริหารสํานักงานบางแหงเห็นวาจรรยาบรรณวิชาชีพจะหามสถาปนิก

โฆษณา หรือไมหามก็ได เพราะผูบริโภคและสังคมควรจะใชวิจารณญาณในการตัดสิน และคิดวาจะ
โฆษณา หรือไมโฆษณาก็ไมมีผลอะไร เนื่องจากเชื่อวาลูกคาที่จะเขามาเลือกวาจางสถาปนิก ตองมีการ
พิจารณาที่ปจจัยหลายๆอยาง ตองมีการหาขอมูลเกี่ยวกับสํานักงานอยางละเอียด คงไมไดดูแค
โฆษณาแลวมาวาจาง

นอกจากนี้ยังพบวามีผูบริหารสํานักงานสถาปนิกบางแหงเห็นวาจรรยาบรรณวิชาชีพ
สถาปตยกรรมไมควรหามสถาปนิกโฆษณา โดยใหเหตุผลไวหลากหลาย ไดแก

- หากมีการหามโฆษณาแลว สถาปนิกรุนใหมจะลําบากเนื่องจากปดกั้นโอกาสให    
ประชาชนรูจัก และทําใหสถาปนิกรุนเกาไดเปรียบ
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- ควรใหโฆษณาได แตไมควรเปนการโฆษณาชวนเชื่อ หรือโฆษณาเกินจริง
- ไมควรหามโฆษณา เนื่องจากเห็นวาไมใชประเด็นสําคัญ ลูกคาควรมีวิจารณญาณเอง
- ปจจุบันไมควรเขมงวดเรื่องการโฆษณา เนื่องจากเมื่อกอนสถาปนิกมีจํานวนนอยจึงไม

อยากใหโออวดตนเอง แตปจจุบันสถาปนิกมีมาก จึงจําเปนตองเปดเผยตนเองให        
สาธารณชนรูจัก แตตองไมโออวดเกินจริง

แตทั้งนี้ผูบริหารสํานักงานสถาปนิกสวนใหญที่เห็นดวยกับการหามการโฆษณา ก็มีขอเสนอ
แนะเกี่ยวกับจรรยาบรรณวิชาชีพประเด็นหามโฆษณาวา ควรมีการกําหนดกรอบของจรรยาบรรณให
ชัดเจนเชนเดียวกับจรรยาบรรณวิชาชีพแพทย หรือพยาบาล ซึ่งควรจะเขียนใหชัดเจนวาหามสถาปนิก
กระทําส่ิงใดไดบาง และหามไมใหกระทําส่ิงใดบาง เพราะปจจุบันที่เขียนกวางๆ วาหามโฆษณานั้นเปน
ส่ิงที่ตีความลําบาก จึงทําใหคนเกิดความสับสนวาส่ิงใดเปนส่ิงที่ผิดจรรยาบรรณ หรือส่ิงใดไมผิด

ตอนที่ 8     ความคิดเห็นเกี่ยวกับการสงเสริมและเผยแพรวิชาชีพสถาปตยกรรมขององคกรวิชาชีพ

(35) บทบาทขององคกรทางวิชาชีพตอการสงเสริมวิชาชีพ

จากการสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิกทั้ง 40 แหง เกี่ยวกับบทบาทขององคกรทาง  
วิชาชีพสถาปตยกรรม ตอการสงเสริมและเผยแพรวิชาชีพ ทําใหไดความคิดเห็นเกี่ยวกับบทบาทของ  
องคกรวิชาชีพจากผูบริหารสํานักงานสถาปนิกทั้ง 3 กลุม ซึ่งสามารถสรุปไดดังนี้
สภาสถาปนิก

- สภาสถาปนิกควรมีหนาที่แนะแนวทางใหกับผูปฏิบัติวิชาชีพ รักษากฎระเบียบ และ    
จัดระเบียบคนในวิชาชีพ

- ควรเปนตัวแทน และดูแล การออกกฎระเบียบ การทํางานในประเทศ ระหวางประเทศ 
หรือระหวางอาชีพตออาชีพ และควรดูแลใหกฎระเบียบตางๆ ใหสอดคลองกับความ  
เปนจริง

สมาคมสถาปนิกสยามฯ
- ควรเปนตัวแทนในการใหขาวสารตางๆ แกสํานักงานสถาปนิก เชน มีลูกคาติดตอเขา

มายังสมาคมสถาปนิกสยามฯ หรือมีการจัดประกวดแบบ สมาคมก็ควรเปนตัวแทนใน
การกระจายขาวสารไปสูสถาปนิก อยางรวดเร็วและเปนธรรม

- สมาคมสถาปนิกสยามฯ ควรเปดโลกทัศน และวิสัยทัศน และเปนตัวแทนในการเผยแพร
ผลงาน และวิธีการทํางานของสถาปนิก เพื่อใหลูกคาทราบวาหากใชบริการสถาปนิก   
แลวจะไดงานสถาปตยกรรมที่ดี เพื่อเปนการยกระดับวิชาชีพ

- สมาคมสถาปนิกสยามฯ ควรเปดตลาดใหกับสถาปนิก โดยการเผยแพรวิชาชีพผานทาง
ส่ือตางๆ เพื่อใหสาธารณชนรูจัก และเขาใจสถาปนิกมากขึ้น และรูรายละเอียดเกี่ยวกับ
วิชาชีพ สํานักงานสถาปนิก วิธีการติดตอกับสถาปนิก ขอบเขตงานของวิชาชีพ หรือ มี
การอธิบายความยากของวิชาชีพใหลูกคาไดรับรู แตตองรูวาลูกคาของวิชาชีพคือกลุมใด 
และตองเลือกส่ือที่สามารถเขาถึงลูกคาไดโดยตรง เชน การจัดรายการโทรทัศน การ  
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ปรับปรุงและวางจําหนายวารสารอาษา การปรับปรุง Web site ของสมาคมใหมีฐาน   
ขอมูลของสํานักงานสถาปนิก การจัดทําหนังสือรวบรวมผลงานของสถาปนิก หรืออาจ
จัดทํา Brochure แจกใหกับลูกคาที่เขาไปติดตอกับสมาคมฯ

- ควรแสดงบทบาทเชิงรุกใหมากขึ้น โดยการชวยเปนปากเปนเสียงใหสังคมรูวาสถาปนิกมี
ตัวตน สามารถใชความรูทางสถาปตยกรรมเอื้อประโยชนกับชุมชน และสังคมได เชน 
การเขาไปชวยเหลือสวนรวม เชน เม่ือเกิดไฟไหม หรือน้ําทวม หรือเขาไปชวยออกแบบ
สถานที่สาธารณะ เปนตน

- สมาคมสถาปนิกสยามฯ ควรทําใหสังคมไมกลัวที่จะจางสถาปนิก โดยใหประชาชนรับรู
วาการจางสถาปนิกไมไดแพงอยางที่คิด ใหสังคมรูวาสถาปนิกไมใชวิชาชีพที่เอื้อ
ประโยชนกับคนรวยเทานั้น โดยอาจมีการจัดรายการในลักษณะรายการหมอบาน ที่มี
การใหกับปรึกษากับประชาชนทั่วไป

- สมาคมสถาปนิกสยามฯ ควรสรางภาพพจนใหสถาปนิกไทย เปนที่ยอมรับในสังคมไทย 
เพื่อที่จะทําใหคนในประเทศไทยไมวาจางสถาปนิกตางชาติ เชน Promote สถาปนิกที่ได
รับรางวัลประกวดแบบ หรือประกวดผลงานที่ชนะตางชาติ

- สมาคมสถาปนิกสยามฯ ควรรวบรวมขอมูลของสํานักงานสถาปนิก โดยอาจจะเปน 
Profile เพื่อใหลูกคาที่ตองการคนหารายชื่อของสํานักงานสถาปนิก มีแหลงที่จะสืบคน
อยางเปนทางการ และอาจมีการสงรายชื่อสํานักงานสถาปนิกไปยังตางประเทศ เพื่อให
ตางประเทศรูจักสํานักงานในประเทศ

- สมาคมสถาปนิกสยามฯ ควรมีการอบรมผูประกอบวิชาชีพมีจุดยืน และมาตรฐานการ
ปฏิบัติวิชาชีพที่ดี และใกลเคียงกัน รวมทั้งควรชี้แจงบทบาทของสถาปนิกที่มีตอสังคม 
ใหผูประกอบวิชาชีพรับทราบ และควรกําหนดบทบาทของสถาปนิกใหชัดเจน

- ควรเปนตัวแทนในการจัดอบรมสัมมนา ใหความรูแกสถาปนิกทั้งดานการตลาด การ
บริหาร หรือจัดสัมมนารวมกับสมาคมอื่นๆ เชน สมาคม Real Estate ใหประชาชนสวน
รวมเห็นความสําคัญของสมาคม

สถาบันการศึกษา
- สถาบันการศึกษาควรทําหนาที่ปลูกฝง นักศึกษาสถาปตยกรรมใหสําเร็จการศึกษาออก

มาเปนสถาปนิกที่มีมาตรฐานการปฏิบัติวิชาชีพที่ดี และประพฤติตนอยูในจรรยาบรรณ 
เพื่อใหประชาชนมีความเชื่อถือสถาปนิก

มีผูบริหารสํานักงานหลายทานใหความเห็นวา การที่จะสงเสริมเผยแพรวิชาชีพ ใหประชาชน
เห็นคุณคาของวิชาชีพ วิธีการที่ดีที่สุด คือตัวสถาปนิกผูประกอบวิชาชีพ ตองเปนผูที่แสดงใหลูกคาเห็น
วาสามารถไดประโยชนจากการวาจางสถาปนิก และตองแสดงใหสังคมเห็นวาสถาปนิกมีประโยชนตอ
สังคมอยางไร โดยผูประกอบวิชาชีพจะตองไมปฏิบัติตนเสื่อมเสีย ใหประชาชนหรือลูกคาดูถูก เชน    
รับ Commission หรือ แขงขันกันลดคาบริการวิชาชีพ หากตราบใดที่สถาปนิกไมมีหลักการปฏิบัติ   
วิชาชีพที่ดี สภาสถาปนิก หรือสมาคมสถาปนิกก็ไมสามารถที่จะชวยสงเสริมวิชาชีพได



บทที่ 7

สรุปผลการวิจัย และขอเสนอแนะ

7.1 สรุป และเปรียบเทียบผลการวิจัย

จากการสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิกทั้ง 3 กลุม1 จํานวน 40 แหง นั้นสามารถสรุปผลใน
ประเด็นตางๆ ไดดังนี้

7.1.1 ขอมูลพ้ืนฐานสํานักงาน

สํานักงานสถาปนิกแตละกลุม ไดแก สํานักงานสถาปนิกขนาดเล็ก ขนาดกลางและขนาด
ใหญ มีขอมูลพื้นฐานของสํานักงานที่แตกตางกันเปรียบเทียบได ดังนี้

ตารางที่ 7.1 การสรุปเปรียบเทียบขอมูลพื้นฐานสํานักงานทั้ง 3 กลุม
ขอมูลพื้นฐาน สํานักงานขนาดเล็ก สํานักงานขนาดกลาง สํานักงานขนาดใหญ

จํานวนบุคลากร เฉลี่ย 12 คน เฉลี่ย 23 คน เฉลี่ย 63 คน

จํานวนผูบริหาร 2 คน 3 – 6 คน 7 – 8 คน

ระยะเวลาดําเนินงาน เฉลี่ย 16 ป เฉลี่ย 18 ป เฉลี่ย 23 ป

ลักษณะของกิจการ
(เรียงลําดับจากมาก

ไปนอย)

ผูถือหุนหลักกลุมเดียว
เจาของคนเดียว

กระจายหุนใหพนักงาน
บริษัทในเครือ

ผูถือหุนหลักกลุมเดียว
กระจายหุนใหพนักงาน

บริษัทในเครือ
เจาของคนเดียว

กระจายหุนใหพนักงาน
ผูถือหุนหลักกลุมเดียว

บริษัทในเครือ

ชนิดงานที่ใหบริการ
(เรียงลําดับจากมาก

ไปนอย)

สถาปตยกรรมหลัก
สถาปตยกรรมภายใน
ภูมิสถาปตยกรรม
ออกแบบชุมชนเมือง

สถาปตยกรรมหลัก
สถาปตยกรรมภายใน
ภูมิสถาปตยกรรม
ออกแบบชุมชนเมือง

สถาปตยกรรมหลัก
สถาปตยกรรมภายใน
ภูมิสถาปตยกรรม

ขอบเขตงานที่ให
บริการ

(เรียงลําดับจากมาก
ไปนอย)

ออกแบบ
ที่ปรึกษาโครงการ
ควบคุมงานกอสราง
บริหารงานกอสราง
รับเหมากอสราง

ออกแบบ
ที่ปรึกษาโครงการ
ควบคุมงานกอสราง
บริหารงานกอสราง

ออกแบบ
ที่ปรึกษาโครงการ
บริหารงานกอสราง
ควบคุมงานกอสราง
ตรวจสอบอาคาร

                                                          
1 ในที่นี้จะกลาวแทนสํานักงานกลุมที่ 1 วา สํานักงานขนาดเล็ก กลุมที่ 2 วา สํานักงานขนาดกลาง และ

กลุมที่ 3 วา สํานักงานขนาดใหญ
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7.1.2 เปาหมาย และลักษณะของสํานักงาน

ตารางที่ 6.2  การสรุปเปรียบเทียบเปาหมาย และลักษณะของสํานักงานทั้ง 3 กลุม
สํานักงานขนาดเล็ก สํานักงานขนาดกลาง สํานักงานขนาดใหญ

เนนคุณภาพของผลงาน การออกแบบที่ตอบสนองความตองการของลูกคา
และการใหบริการที่ดีเปาหมายในการ

ดําเนินงาน

ผูบริหารดูแลโครงการดวยตนเอง การใหบริการครบวงจร และพัฒนา
มาตรฐานในการทํางานใหเปนสากล

เปาหมายเชิงธุรกิจ
ไมมีการวางเปาหมายไว

ชัดเจนนัก

สํานักงานขนาดกลางที่
คอนขางเล็กไมมีการวาง
เปาหมายที่ชัดเจน แต
สํานักงานขนาดกลางที่
คอนขางใหญมีการวาง
เปาหมายไวชัดเจน

มีการวางเปาหมายที่ชัด
เจน และมีการตรวจสอบ
วาดําเนินไดตามเปา

หมายหรือไม

การวาง Position
เนนแนวความคิดในการ

ออกแบบ
เนนการใหบริการที่ครอบ
คลุม และการบริการที่ดี

เนน 3 อยางเทาเทียมกัน
- แนวความคิดในการ

ออกแบบ
- การใหบริการที่ครอบ

คลุม
- การบริหารจัดการ

โครงการที่มีประสิทธิ
ภาพ

คานิยมในการปฏิบัติ
วิชาชีพ

เนนการปฏิบัติวิชาชีพ และการประกอบธุรกิจเทาเทียมกัน

ความชํานาญเฉพาะ
ดาน

มีความชํานาญเฉพาะดาน
รับงานหลากหลาย รับงานหลากหลาย

สํานักงานทั้ง 3 กลุมสวนใหญมีเปาหมายในการดําเนินงาน คือ ตองการที่จะทํางานออกแบบ
ที่มีคุณภาพ สามารถตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา และทั้งยังตองประสบความสําเร็จในแงอื่นๆ 
ดวย เชน ดานเศรษฐศาสตร และดานการตลาด นอกจากนั้นสํานักงานสวนใหญยังมีเปาหมายที่จะให
บริการที่ดีที่สุดแกลูกคา และยังพบวาสํานักงานหลายแหงโดยเฉพาะสํานักงานขนาดใหญ มีเปาหมาย
ที่จะพัฒนามาตรฐานการทํางาน และระบบการทํางานใหเปนสากลมากยิ่งขึ้นเพื่อใหสามารถแขงขัน
กับตางประเทศได

สวนเปาหมายเชิงธุรกิจนั้น สํานักงานสถาปนิกขนาดกลาง และขนาดเล็ก สวนใหญจะไมคอย
ไดวางเปาหมายเชิงธุรกิจไวชัดเจนนัก โดยสวนใหญวางเปาหมายไวเพียงวาใหสํานักงานมีรายไดเพียง
พอตอรายจายในสํานักงาน และมีกําไรพอประมาณเพื่อการพัฒนาสํานักงาน ซึ่งเปนเพียงการ        
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วางเปาหมายคราวๆ เทานั้น ไมคอยไดมีการลงในรายละเอียด แตสําหรับสํานักงานขนาดกลางบาง
แหง และสํานักงานขนาดใหญ จะมีการวางเปาหมายเชิงธุรกิจไวอยางชัดเจน

เปาหมายของสํานักงานจะเปนส่ิงที่ตอเนื่องไปยังการวางจุดยืนของสํานักงาน โดยการวาง
จุดยืนของสํานักงานสถาปนิกขนาดเล็กสวนใหญจะวางตําแหนงสํานักงาน โดยเนนแนวความคิดใน
การออกแบบเปนหลกั สวนสํานักงานขนาดกลางสวนใหญจะวางจุดยืนสํานักงานโดยเนนการใหบริการ
ที่ครอบคลุม สวนสํานักงานขนาดใหญจะวางจุดยืนสํานักงานโดยเนนทั้ง 3 อยางเทาเทียมกันคือ    
แนวความคิดในการออกแบบ การใหบริการที่ครอบคลุม และการบริหารจัดการโครงการ

ดานคานิยมในการปฏิบัติวิชาชีพนั้นสํานักงานสวนใหญจะเนนการปฏิบัติวิชาชีพ และการ
ประกอบธุรกิจเทาเทียมกัน พบสํานักงานขนาดเล็ก และขนาดกลางบางแหงที่เนนการปฏิบัติวิชาชีพ
มากกวาการประกอบธุรกิจ เนื่องจากบางแหงผูบริหารเปดสํานักงานเพราะมีใจรักที่จะทํางานมากกวา
การเปดสํานักงานเพื่อตองการทํากําไร

นอกจากนี้ยังพบวาสวนใหญแลวสํานักงานสถาปนิกในประทศไทย เปนสํานักงานสถาปนิกที่
ไมมีความชํานาญเฉพาะดาน คือไมมีความชํานาญที่พิเศษอยางใดอยางหนึ่ง โดยเฉพาะสํานักงาน     
ขนาดใหญ และสํานักงานขนาดกลาง เนื่องจากพฤติกรรมของลูกคาในประเทศไทยสวนใหญจะ
เลือกใชบริการกับสถาปนิกที่เคยทํางานรวมกันมาในโครงการกอนหนาไมวาจะทําโครงการใด      
ก็ตามมากกวาการที่จะไปหาสํานักงานแหงใหมที่มีความชํานาญในแตละโครงการ สวนสํานัก
งานขนาดเล็กนั้นพบวาครึ่งหนึ่งเปนสํานักงานที่มีความชํานาญเฉพาะดาน สวนอีกครึ่งหนึ่งเปนสํานัก
งานที่ไมมีความชํานาญเฉพาะดาน

โดยสรุปแลวสํานักงานสถาปนิกสวนใหญมีการใหความสําคัญกับประเด็นดานธุรกิจ แตทั้งนี้
ก็ไมมีสํานักงานแหงใดที่จะละทิ้งการปฏิบัติวิชาชีพที่ดี ยังคงใหความสําคัญกับทั้ง 2 ประการควบคูกัน
ไป และจะพบไดวาไมมีสํานักงานแหงใดมีการกําหนดเปาหมายที่จะทํากําไรสูงที่สุด แตสวนใหญ
ตองการมีกําไรพอสมควร ตองการการไดรับการยอมรับจากลูกคา และวงการวิชาชีพ ซึ่งเปาหมาย    
สูงสุดของสํานักงานทุกแหงก็คือ การไดสรางผลงานออกแบบที่มีคุณภาพ เพราะฉะนั้นจะเห็นไดวา   
เปาหมาย และลักษณะของสํานักงานสถาปนิก จะมีความแตกตางจากองคกรอื่นๆ ที่จะมุง
กําไรสูงสุด เพราะฉะนั้นแนวความคิดดานการตลาดของสํานักงานสถาปนิกก็จะแตกตางจากองคกร
ทั่วๆ ไปดวย

7.1.3 ลูกคา และการรับงานของสํานักงาน

กลุมลูกคาของสํานักงาน
สํานักงานสถาปนิกสวนใหญไมคอยมีกลุมลูกคาเปาหมายที่เฉพาะเจาะจง โดยเฉพาะสํานัก

งานขนาดเล็ก และสํานักงานขนาดกลาง แตสําหรับสํานักงานขนาดใหญนั้นพบวาสวนใหญมีกลุม   
ลูกคาเปาหมายเปนกลุมผูพัฒนาอสังหาริมทรัพย (Developer) เนื่องจากลูกคากลุมนี้จะเปนลูกคาที่มี
การทําโครงการอยางตอเนื่อง ซึ่งจะสงผลใหสํานักงานสถาปนิกมีงานตอเนื่องดวย และจากการวิจัยพบ
วาสํานักงานหลายแหงมีกลุมลูกคาเปาหมายตามความชํานาญเฉพาะดานของสํานักงาน เชน สํานัก
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งานที่มีความชํานาญในการออกแบบโรงแรม ก็จะมีกลุมลูกคาเปาหมายเปนนักธุรกิจโรงแรม สํานัก
งานที่มีความชํานาญในการออกแบบโรงพยาบาลก็จะมีกลุมลูกคาเปาหมายเปนกลุมแพทย   เปนตน

กลุมลูกคาเปาหมายจะสงผลตอกลยุทธของสํานักงาน เชน สํานักงานที่มีกลุมลูกคา         
เปาหมายเปนผูพัฒนาอสังหาริมทรัพยก็ตองสามารถทํางานออกแบบใหไดตรงกับความตองการของ
ตลาด รวมทั้งตองประสบผลสําเร็จในทางการตลาดดวย สําหรับสํานักงานที่ไมมีกลุมลูกคาเปาหมายที่
เฉพาะเจาะจง นั้นก็จะตองสามารถปรับเปล่ียนกระบวนการทํางาน และกลยุทธใหสามารถตอบสนอง
ลูกคาไดทุกกลุม ซึ่งจะยากลําบากกวาการมุงตอบสนองลูกคาเพียงกลุมใดกลุมหนึ่ง ซึ่งผูวิจัยมีความ
เห็นวาสําหรับสํานักงานขนาดใหญนั้นการที่จะมุงตอบสนองลูกคาเปาหมายเพียงกลุมใดกลุมหนึ่งอาจ
เปนส่ิงที่กระทําไดยาก เนื่องจากตลาดอาจจะมีขนาดเล็กเกินไป ทําใหสํานักงานมีโครงการไมเพียงพอ 
และสําหรับสําหรับสํานักงานขนาดเล็กหากมุงที่จะตอบสนองลูกคาในทุกกลุมก็จะเปนการยากลําบาก

สําหรับในประเทศไทยนั้นพบวาสํานักงานสถาปนิกทุกแหงรับงานจากลูกคาภาคเอกชน ทั้งที่
เปนนิติบุคคล และบุคคลทั่วไป ซึ่งลูกคาที่เปนบุคคลทั่วไปมักจะเปนกลุมที่เคยวาจางสํานักงานในนาม
นิติบุคคลมากอน แลวตอจากนั้นเจาขององคกรเหลานั้นก็มักจะวาจางสถาปนิกออกแบบบานหรือโครง
การอื่นๆ ของสวนตัว ทําใหสํานักงานสถาปนิกทุกแหงตองมีการรับงานจากบุคคลทั่วไปอยางหลีกเลี่ยง
ไมได เพื่อการรักษาลูกคาที่มีศักยภาพเอาไว และพบวามีสํานักงานหลายแหงที่ไมเคยมีการรับงานจาก
ลูกคาที่เปนภาคราชการและรัฐวิสาหกิจ เนื่องจากสํานักงานบางแหงเห็นวาคาบริการวิชาชีพต่ําเกินไป 
และสํานักงานบางแหงเห็นวาวิธีการคัดเลือกสํานักงานไมโปรงใส นอกจากนี้ยังพบวาสํานักงานเกิน
กวาครึ่งมีการรับงานจากลูกคาในตางประเทศโดยเฉพาะสํานักงานขนาดใหญ ซึ่งมีทั้งชาวไทยที่ไปลง
ทุนในตางประเทศ และชาวตางประเทศในประเทศนั้นๆ

การบริหารจัดการลูกคาของสํานักงาน
การเขาถึงลูกคาของสํานักงานสวนใหญมาจากความสัมพันธสวนตัว จากการแนะนํากันปาก

ตอปากจากลูกคาที่เคยใชบริการมาแลว และจากการเห็นผลงานจริงแลวติดตอเขามา นอกจากนี้ยังมี
วิธีการอื่นๆ อีก เชน การเขารวมประกวดแบบ การมีพันธมิตรทางธุรกิจแนะนําลูกคามาให การใชส่ือ
ประชาสัมพันธ การออกงานสังคมตางๆ และจากการเขาไปเสนองานกับลูกคาโดยตรง

เมื่อสามารถเขาถึงลูกคาไดแลว ก็ขึ้นอยูกับวาสํานักงานแตละแหงจะมีวธิีการอยางไรใหลูกคา
เขามาวาจาง ซึ่งพบวาสํานักงานทุกแหงมักจะตองมีการเสนอแนวความคิดเบื้องตนเกี่ยวกับโครงการ
ใหลูกคาพิจารณา โดยอาจมีการ Sketch ภาพคราวๆ ประกอบการนําเสนอ และสํานักงานทุกแหงก็มัก
จะมีการนําเสนอผลงานที่ผานมาใหลูกคาพิจารณาประกอบ แตมักจะมีลูกคาเปนจํานวนมากที่
ตองการใหสํานักงานทําแบบรางขั้นตนใหดูกอนการวาจาง ซึ่งก็พบวามีสํานักงานบางแหงที่ยอมทํา
แบบรางใหลูกคาดูโดยไมคิดคาใชจาย เนื่องจากหวังที่จะไดรับการวาจางจากลูกคา โดยพบมากใน
สํานักงานขนาดเล็ก แตก็มีลูกคาบางรายที่ตั้งใจมาหลอกลวงสาํนักงานสถาปนิกใหจัดทําแบบรางเบื้อง
ตนใหดู แตเม่ือสํานักงานทําแบบรางใหดูแลว ลูกคากลับเอาแบบรางนั้นไปจางผูอื่นเขียนแบบกอสราง 
โดยไมมีการจายคาบริการแกสํานักงานสถาปนิกเลย ในกรณีเชนนี้สํานักงานสถาปนิกถูกเอารัดเอา
เปรียบเปนอยางมาก
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นอกจากนี้ยังพบวาการทําใหลูกคามั่นใจและประทับใจ ยังเปนวิธีการที่ทําใหลูกคาวาจาง
สํานักงาน เพราะฉะนั้นสํานักงานหลายแหง จึงตองพยายามแสดงความรูความสามารถใหลูกคาไดเห็น 
เชน การใหคําแนะนําเรื่องตางๆ แกลูกคา และยังตองมีวิธีการพูดที่ทําใหลูกคาประทับใจอีกดวย

วิชาชีพสถาปตยกรรมเปนวิชาชีพที่ขายการบริการ และลูกคาตองมีสวนรวมในกระบวนการ
เปนอยางมาก สํานักงานแตละแหงก็จะมีหลักการทํางานรวมกับลูกคาที่แตกตางกัน โดยสวนใหญจะ
พยายามรับฟงความคิดเห็น และความตองการของลูกคาใหมากที่สุด ตองทําความเขาใจลูกคา และ
ตอบสนองตอความตองการของลูกคาใหได สําหรับสํานักงานขนาดเล็กนั้นสวนใหญจะเนนการให
บริการกับลูกคาใหดีที่สุดเพื่อสรางความประทับใจใหแกลูกคา โดยบางแหงมีการใหบริการกับลูกคา
โดยไมมีขอบเขต สําหรับวิชาชีพสถาปตยกรรมนั้นบางครั้งการที่จะเอาผลงานเปนส่ิงชี้วัดวาสํานักงาน
แหงใดมีผลงานออกแบบที่ดีกวากันก็เปนส่ิงที่ทําไดยาก เพราะฉะนั้นลูกคาจึงมักนําความประทับใจที่
ไดรับจากการใหบริการของสํานักงานเปนส่ิงชี้วัด

ปจจัยที่สํานักงานใชพิจารณาเลือกลูกคา และเลือกรับงาน
สํานักงานสวนใหญมักจะไมไดรับงานจากลูกคาทุกราย และรับทําโครงการทุกโครงการที่   

ลูกคาเสนอใหทํา สํานักงานแตละแหงก็ตองมีการเลือกลูกคาและโครงการที่จะทํา เชนเดียวกับที่ลูกคา
เลือกสํานักงานสถาปนิก ซึ่งพบวาสํานักงานขนาดเล็กสวนใหญจะพิจารณาเลือกลูกคาจากแนว    
ความคิดและทัศนคติของลูกคา โดยสํานักงานจะเลือกลูกคาที่มีแนวความคิดที่สอดคลองกับสํานักงาน 
และพิจารณาที่ความเขาใจในวิชาชีพสถาปตยกรรมของลูกคาเปนหลัก สํานักงานขนาดกลางสวนใหญ
จะพิจารณาเลือกลูกคาจากประวัติการทํางาน และประวัติการจายเงินของลูกคา  สวนสํานักงานขนาด
ใหญสวนใหญจะพิจารณาเลือกลูกคาจากสถานะและความนาเชื่อถือของลูกคา ประกอบกับการ
พิจารณาประวัติของลูกคา และพบวาสํานักงานขนาดใหญจะพิจารณาเลือกลูกคาโดยพิจารณาที่งาน
ตอเนื่องจากลูกคามากกวาสํานักงานขนาดกลาง และขนาดเล็ก

แตทั้งนี้สํานักงานแตละแหงก็มักไมไดพิจารณาที่ปจจัยใดปจจัยหนึ่ง แตจะพิจารณาจาก
หลายๆ ปจจัยประกอบกัน เชน เลือกรับงานจากลูกคาที่มีประวัติที่ดี มีอุปนิสัยสวนตัวที่สํานักงานพอใจ 
มีความเขาใจในวิชาชีพสถาปตยกรรม และยังเปนลูกคาที่เปนผูลงทุนที่มีงานตอเนื่องดวย

สวนปจจัยที่สํานักงานใชพิจารณาเลือกรับงานนั้น พบวาสํานักงานทุกแหงจะพิจารณาจาก
ความนาสนใจของโครงการเปนหลัก นอกจากนั้นยังมักจะพิจารณาที่ขนาดของโครงการ ระยะเวลาใน
การทําโครงการ และความสามารถในการทําโครงการ และพบวาสํานักงานขนาดใหญจะใหความ
สําคัญกับช่ือเสียงที่จะไดจากการทําโครงการมากกวาสํานักงานขนาดกลาง และขนาดเล็ก เนื่องจาก
หากทํางานโครงการที่เปนโครงการที่มีชื่อเสียง คนสวนมากใหความสนใจแลวสํานักงานก็จะไดชื่อเสียง
ไปดวย

7.1.4 การตลาดของสํานักงาน

จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกทุกแหงมีการทําการตลาดเชิงรับ โดยสวนใหญ
เปนการตลาดขั้นพื้นฐานที่ไมตองวางแผนไวลวงหนา ผูบริหารสํานักงานบางแหงกลาววาสํานักงาน
ของตนไมไดทาํการตลาด แตแทที่จริงแลวสํานักงานเหลานั้นมีการทําการตลาด โดยที่ไมรูตัววาเปนการ
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ทําการตลาด ทั้งนี้เนื่องจากผูบริหารสํานักงานหลายแหงมีความคิดวา การตลาด เปนคําเดียวกับคํา
วา การโฆษณา ประชาสัมพันธ แตแทที่จริงแลวการตลาดมีความหมายที่กวางกวานั้นมาก สําหรับ
การตลาดเชิงรุกนั้น พบวาสํานักงานขนาดใหญทุกแหงมีการทําการตลาดเชิงรุก ในขณะที่
สํานักงานขนาดกลาง และสํานักงานขนาดเล็กบางแหงเทานั้นที่ทําการตลาดเชิงรุก

จากการวิจัยพบวาสํานักงานทั้ง 3 กลุม มีการใชกลยุทธการตลาดที่แตกตางกันในราย
ละเอียด รวมทั้งมีการใชกลยุทธที่มากนอยแตกตางกัน โดยที่สํานักงานขนาดใหญจะมีการใชกลยุทธ
การตลาดหลายประเภทกวาสํานักงานขนาดกลาง และขนาดเล็ก รวมทั้งมีระดับการใชกลยุทธแตละ
ประเภทสูงกวาสํานักงานกลุมอื่นๆ ดังเห็นไดจากแผนภูมิตอไปนี้

รูปที่ 7.1 แผนภูมิแสดงกลยุทธการตลาดของสํานักงานสถาปนิกกลุมตัวอยาง

จากแผนภูมิพบวากลยุทธการตลาดที่สํานักงานทุกแหงใช ไดแก การเลือกรับทําโครงการที่
นาสนใจ หรือสามารถสรางช่ือเสียงใหสํานักงาน การพัฒนาผลงาน และการใหบริการ      
การสราง และรักษาความสัมพันธกับลูกคาอยางตอเนื่อง และการสรางพันธมิตรทางธุรกิจ ซึ่ง    
กลยุทธเหลานี้เปนกลยุทธเชิงรับพื้นฐานที่สํานักงานทุกแหงจะมีการปฏิบัติอยูแลว เพื่อใหสํานักงาน
สามารถดําเนินงานอยูไดโดยมีลูกคา และโครงการอยางตอเนื่อง ซึ่งตางจากกลยุทธการตลาดเชิงรุก ที่
ตองมีการวางแผนลวงหนา และอาจตองมีการเผื่องบประมาณสําหรับการทําการตลาดเชิงรุกเหลานี้ ซึ่ง
ไดแก การขยายตลาด การเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมาย การประชาสัมพันธ เผยแพรผล
งาน และการเขารวมประกวดแบบ สําหรับกลยุทธเชิงรบัอื่นๆ ไดแก การสรางเครือขายความ
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สัมพันธทางสังคมนั้นพบวามีสํานักงานเพียงสวนนอยเทานั้นที่ไมไดทํา เนื่องจากเปนอุปนิสัยสวนตัว
ของผูบริหาร และสําหรับกลยุทธการสรางความแตกตาง และเอกลักษณเฉพาะแกสํานักงานนั้น 
พบวาเปนส่ิงที่กระทําไดยากที่จะใหสํานักงานมีความโดดเดนแตกตางจากสํานักงานแหงอื่นจริงๆ 
สํานักงานสวนใหญจะสรางความแตกตางจากความชํานาญเฉพาะดาน  และดานรูปแบบ
สถาปตยกรรมที่มีเอกลักษณเฉพาะ ซึ่งพบวาสํานักงานขนาดใหญจะใหความสําคัญกับการสรางความ
แตกตาง และเอกลักษณเฉพาะมากกวาสํานักงานแหงอื่นๆ

สํานักงานขนาดกลาง และขนาดเล็กมักจะมีการขยายตลาดโดยการขยายขอบเขตการให
บริการ แตสําหรับสํานักงานขนาดใหญนั้นมักจะมีการขยายตลาดโดยการขยายฐานลูกคา โดยเฉพาะ
การขยายฐานลูกคาออกไปยังตางประเทศ

สําหรับการเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมาย สํานักงานสวนมากมกัจะเขาไปเสนองาน
กับลูกคาที่ไดรับการแนะนํามา แตสําหรับสํานักงานขนาดใหญหลายแหงมีการเขาไปเสนองานกับ    
ลูกคาที่ไมเคยรูจักหรือไดรับการแนะนํา แตสํานักงานอาจทราบวาลูกคารายนั้นกําลังจะลงทุนทํา    
โครงการ โดยที่ยังไมไดมีการตกลงวาจางสถาปนิกรายอื่น

ในดานการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน พบวาสํานักงานมีการประชาสัมพันธเผยแพร
ผลงานอยางจริงจังคอนขางนอย ซึ่งมีสํานักงานสวนใหญที่มีการวางแผนประชาสัมพันธอยางจริงจัง  
จะเปนสํานักงานขนาดใหญ สวนสํานักงานขนาดกลางและขนาดเล็ก สวนใหญจะเปนเพียงการนํา   
ผลงานลงหนังสือ และวารสารเทาที่ส่ือขอใหลง การออก Booth แสดงผลงานในงานสถาปนิก การสง 
Profile ใหลูกคาเกา หรือลูกคาที่มีศักยภาพ สวนการทํา Web site ก็มีบางแตไมคอยไดทําจริงจังนัก 
เพราะฉะนั้นสํานักงานที่ไมคอยไดมีการประชาสัมพันธที่จริงจังจึงมักไมคอยไดรับงานจากสื่อ     
ประชาสัมพันธเหลานี้ ตางจากสํานักงานที่มีการประชาสัมพันธอยางจริงจัง ซึ่งจะมีการวิเคราะหวาควร
ประชาสัมพันธอยางไรใหลูกคาเปาหมายไดรับ โดยมีการผสมผสานสื่อหลายๆ อยางเขาดวยกัน ซึ่งการ
ทําประชาสัมพันธในลักษณะนี้ก็จะมีผลตอการไดรับงานของสํานักงานคอนขางมาก

การเขารวมประกวดแบบเปนอีกวิธีการที่นําไปสูการไดรับงาน แตมีสํานักงานบางแหง   
เทานั้นที่จะเขารวมประกวดแบบตลอดเวลา เนื่องจากการเขารวมประกวดแบบทําใหสํานักงานตองเสีย
เวลาในการทําโครงการอื่นๆ และตองเสียงบประมาณจํานวนมาก โดยอาจไมไดรับผลตอบแทนเลยก็ได 
สวนใหญสํานักงานจะใชการพิจารณาแนวโนมในการไดรับงานจากการประกวดแบบนั้นๆ โดยการ
พิจารณาจากทีมงานตัดสิน ความชํานาญ และคูแขงซึ่งเปนสํานักงานอื่นๆ ถาสํานักงานเห็นวาอาจมี
โอกาสชนะก็มักจะเขารวมประกวดแบบ โดยพบวาสํานักงานขนาดใหญมีการเขารวมประกวดแบบมาก
กวาสํานักงานกลุมอื่น

ภายหลังจากการสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิก จํานวน 40 แหง พบกลยทุธการ
ตลาดเพิ่มอีก 3 ประการ ที่สํานักงานสถาปนิกใช ไดแก การใชตัวแทน หรือนายหนาหางาน การหา
โอกาสในการรับงานจากลูกคาที่เปนผูลงทุนที่มีงานตอเนื่อง และการสรางภาพลักษณที่ดีแก
สํานักงาน

การใชตัวแทนเขาไปติดตอลูกคา หรือหาขาวโครงการ เปนลักษณะของการตลาดเชิงรุก 
ซึ่งใกลเคียงกับการเขาไปติดตอเสนองานกับลูกคาเปาหมาย เพียงแตผูบริหารหรือสถาปนิกไมไดเปน  
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ผูเขาไปติดตอเอง แตใชตัวแทนเปนผูติดตอให โดยพบวาสวนใหญสํานักงานสถาปนิกจะใชกลยุทธนี้ใน
กรณีของโครงการในตางประเทศ เนื่องจากสํานักงานไมทราบชองทางการติดตอกับลูกคา และไมมี
เวลาจึงตองจางตัวแทนในทองถิ่นทําหนาที่นั้นแทน

การหาโอกาสในการรับงานจากลูกคาที่เปนผูลงทุนที่มีงานตอเนื่อง เปนกลยุทธที่พบ
วาสํานักงานสถาปนิกทุกขนาดใชกันมาก เนื่องจากหากสํานักงานมีลูกคาที่เปนผูลงทุนที่มีงานตอเนื่อง 
จะทําใหสํานักงานมีโครงการตลอดโดยไมตองพยายามหาลูกคากลุมใหมเลย แตผูบริหารสํานักงาน
บางแหงกลาววาสํานักงานไมไดพิจารณาเลือกลูกคาที่มีงานตอเนื่อง เนื่องจากสํานักงานไมหวังงานใน
อนาคตที่อาจมีความไมแนนอน เพราะเคยพบลูกคาที่ใหคํามั่นวาจะมีงานตอเนื่องแตในที่สุดก็จาง
สํานักงานแคเพียงโครงการเดียว

และสําหรับการสรางภาพลักษณที่ดีแกสํานักงานนั้น เปนการสรางความรูสึกที่ดีใหกับ
สํานักงานในใจลูกคา เชน สํานักงานมีการชวยเหลือกิจกรรมสาธารณะ ชวยเหลือกิจกรรมการศึกษา 
กิจกรรมทางวิชาชีพ มีการออกแบบโดยคํานึงถึงสภาพแวดลอม และสังคม จะทําใหลูกคามีความรูสึก
วาสํานักงานเปนสํานักงานที่ดี มีความรับผิดชอบตอสังคม ทํางานไมหวังผลกําไรเพียงอยางเดียว
เพราะฉะนั้นลูกคาจึงไวใจที่จะวาจางสํานักงาน จากการวิจัยพบวาสํานักงานสวนใหญมีการชวยเหลือ
กิจกรรมสาธารณะ หรือกิจกรรมอื่นๆ แตไมไดมีวัตถุประสงคหลักเพื่อการสรางภาพลักษณ แตเปน
ความตองการของสํานักงานมากกวาที่จะทําประโยชนใหสังคม แตก็สงผลใหสํานักงานไดผลทางออม 
ซึ่งก็คือเกิดภาพลักษณที่ดีในใจลูกคา

และจากการวิจัยพบวาการนํากลยุทธการตลาดไปปฏิบัติของสํานักงานทุกแหงนั้น จะปฏิบัติ
โดยผูบริหารสํานักงาน และจะมีสํานักงานบางแหงที่มีการนํากลยุทธไปปฏิบัติโดยพนักงานซึ่งเปน
สถาปนิกดวย โดยเฉพาะสํานักงานขนาดใหญ แตไมพบสํานักงานแหงใดมีเจาหนาที่การตลาด หรือ
พนักงานที่รับผิดชอบดานการตลาดโดยเฉพาะ

การวางแผนการตลาดสําหรับอนาคต
สํานักงานขนาดเล็กสวนใหญไมมีการวางแผนการตลาดสําหรับอนาคต สวนสํานักงานขนาด

กลางสวนใหญมีการวางแผนการตลาดสําหรับอนาคตแตเพียงคราวๆ เทานั้น สวนสํานักงานขนาด
ใหญสวนใหญมีการวางแผนการตลาดสําหรับอนาคตที่ชัดเจน ซึ่งสํานักงานโดยสวนใหญจะวางแผน
การตลาดสําหรับอนาคตวาจะขยายฐานลูกคา โดยการออกไปรับงานตางประเทศใหมากขึ้น เพราะ
ฉะนั้นจึงตองมีการปรับตัวใหมีมาตรฐานสากล และพบสํานักงานหลายแหงมีการวางแผนที่จะขยาย
ขอบเขตการใหบริการออกไป

7.1.5 ทัศนคติของผูบริหารสํานักงานตอการตลาด

จากการวิจัยพบวาผูบริหารสํานักงานสวนใหญเห็นวาการตลาดจําเปนตอการดําเนินงานของ
สํานักงานสถาปนิกมาก โดยเฉพาะผูบริหารสํานักงานขนาดใหญ แตสาเหตุที่สํานักงานไมคอยไดทํา
การตลาดอยางจริงจัง ไดแก
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- ผูบริหารมีทัศนคติวาสํานักงานสถาปนิกเปนองคกรวิชาชีพ หากทําการตลาดแลวเกรงวา
จะไมเหมาะ เนื่องจากจะเหมือนการมุงแสวงหากําไรมากกวาการปฏิบัติวิชาชีพ

- ผูบริหารและสถาปนิกในสํานักงานไมมีเวลามาทําหรือวางแผนการตลาด เนื่องจากตอง
ปฏิบัติวิชาชีพไปดวย

- สํานักงานมีงานเขามาอยางตอเนื่องอยูแลว จึงไมจําเปนตองทําการตลาด
- ไมกลาทําการตลาด เนื่องจากเกรงวาจะผิดจรรยาบรรณวิชาชีพ เนื่องจากจรรยาบรรณ

ไมไดระบุไวชดัเจน
ทั้งนี้ผูวิจัยกลับมีความเห็นวา การทําการตลาดนั้นไมใชเรื่องที่จะนํามาซึ่งความเสื่อมเสียแหง   

วิชาชีพ แตการตลาดทําใหสํานักงานมีแนวทางในการทํางานที่ชัดเจนขึ้น และสามารถตอบสนองลูกคา   
เปาหมายไดดียิ่งขึ้น ซึ่งจะนํามาสูโอกาสในการพัฒนาสํานักงาน แตการทําการตลาดตองเกิดจากการ
กําหนดเปาหมายที่ชัดเจน และกําหนดนโยบายอยางละเอียดรอบครอบเพื่อใหสอดคลองกับเปาหมายของ
สํานักงาน ไมใชการกระทําตามผูอื่นในตลาด เนื่องจากการกระทําเชนนั้นอาจไมสอดคลองกับเปาหมายของ
สํานักงาน และนํามาซึ่งการสิ้นเปลืองเวลา และงบประมาณโดยใชเหตุ

7.2 สรุปกระบวนการกําหนดกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก

ในการที่สํานักงานแตละแหงจะไดกลยุทธการตลาดที่เหมาะสมนั้น จะตองเกิดมาจากการะบวนการ
วิเคราะห และกําหนดนโยบายอยางรอบคอบ ไมใชการทําตามอยางสํานักงานอื่นๆ ที่ประสบความสําเร็จ หรือทํา
ตามกระแสนิยม ซึ่งกระบวนการกําหนดกลยุทธการตลาดของสํานักงานสถาปนิก มีดังนี้

รูปที่ 7.2 ภาพแสดงกระบวนการกําหนดกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก

1. วิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกสํานักงาน
เปนการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกตางๆ ของสํานักงาน เชน การวิเคราะหสภาวะ

เศรษฐกิจ วิเคราะหแนวโนมของตลาด วิเคราะหความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย เปนตน 
ซึ่งการวิเคราะหปจจัยเหลานี้เปนส่ิงที่สําคัญมากในกระบวนการกําหนดกลยุทธการตลาดของ

วิเคราะหสภาพ
แวดลอมภาย

นอก
กําหนด
เปาหมาย
การตลาด

วิเคราะห
ปจจัยภายใน
สํานักงาน

กําหนดกลยุทธ
การตลาด

เพื่อใหบรรลุผล
เปาหมายการตลาด

นํากลยุทธ
ไปใชใน
สํานักงาน

ประเมินผล
การใช
กลยุทธ
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สํานักงาน เนื่องจากจะทําใหสํานักงานมองเห็นชองทาง หรือโอกาสตางๆ เพื่อจะนําไปกําหนด   
กลยุทธใหมีประสิทธิภาพได เชน สํานักงานวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกแลวพบวา            
ในประเทศไทยปจจุบันธุรกิจการทองเที่ยวกําลังเจริญเติบโต เนื่องจากรัฐบาลใหการสนับสนุน 
สํานักงานก็อาจจะกําหนดเปาหมายการตลาดใหสอดคลองกับโอกาสในสภาพแวดลอมภายนอก
เหลานั้น เปนตน

2. วิเคราะหปจจัยภายในสํานักงาน
ในการจะกําหนดกลยุทธการตลาดนั้น การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกสํานักงาน

เพียงอยางเดียวอาจไมเพียงพอ สํานักงานจะตองมีการวิเคราะหปจจัยภายในสํานักงานดานตางๆ 
ควบคูไปดวย เชน บุคลากร งบประมาณ ระบบการทํางาน ชื่อเสียง ความชํานาญ ประสบการณ 
ฯลฯ เพื่อใหทราบวาสํานักงานมีจุดออน จุดแข็งดานใดบาง หรือมีศักยภาพในดานตางๆ มากนอย
เพียงใด เชน เมื่อสํานักงานทราบวารัฐบาลกําลังสนับสนุนธุรกิจทองเที่ยว สํานักงานจึงมา
วิเคราะหภายในสํานักงานวา สํานักงานมีจุดแข็งดานใดที่สามารถจะใชโอกาสนี้ใหเปนประโยชน
ได และเมื่อสํานักงานพิจารณาเห็นวาสํานักงานมีความชํานาญในการออกแบบรีสอรท สํานักงาน
ก็อาจมากําหนดเปาหมายโดยมุงที่จะเขาไปทําโครงการประเภทรีสอรท เปนตน

แตทั้งนี้ไมจําเปนวาขั้นตอนการวิเคราะหปจจัยภายนอก จะตองกระทํากอนการวิเคราะห
ปจจัยภายใน บางครั้งสํานักงานอาจวิเคราะหปจจัยภายในกอนก็ได เชน สํานักงานวิเคราะหศักย
ภาพของสํานักงาน แลวพบวาสํานักงานมีศักยภาพที่จะขยายขอบเขตการใหบริการ โดยเพิ่มการ
ใหบริการเปนที่ปรึกษาโครงการ แลวสํานักงานจึงวิเคราะหความตองการของตลาด และลูกคาวา 
ตลาดมีความตองการบริการที่สํานักงานจะเปดเพิ่มเติมหรือไม ถาวิเคราะหแลวพบวาการบริการ
นั้นไมเปนที่ตองการของตลาดสํานักงานก็จะไมขยายไปใหบริการตรงนั้น เปนตน

3. กําหนดเปาหมายการตลาด
เมื่อสํานักงานวิเคราะหทั้งสภาพแวดลอมภายนอก และปจจัยตางๆ ภายในสํานักงาน

แลว สํานักงานก็สามารถกําหนดเปาหมายการตลาดได ซึ่งเปาหมายการตลาดของสํานักงานไม
จําเปนตองเปนเปาหมายดานรายได หรือการทํากําไรเพียงอยางเดียว สํานักงานอาจมีการตั้ง   
เปาหมายอื่นๆ เชน

- ตองการที่จะเปนสํานักงานสถาปนิกที่มีชื่อเสียง เปนที่รูจักและยอมรับของลูกคา และ
บุคคลในวงการวิชาชีพ

- ตองการที่จะวางจุดยืนสํานักงานเปนสํานักงานสถาปนิกที่มีการใหบริการแกลูกคาดีที่
สุดในประเทศไทย

- ตองการที่จะขยายโอกาสทางการตลาดออกไป โดยการเขาไปยังกลุมลูกคาที่เปนผูลงทุน
โครงการรีสอรท ทั้งในประเทศ และตางประเทศ

- ตองการที่จะเขาไปรับงานกับกลุมลูกคาที่เปนสถาบันการศึกษาใหมากขึ้น และมีกําไร
กับลูกคากลุมนี้มากขึ้น
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4. กําหนดกลยุทธการตลาด
กลยุทธการตลาดจะถูกกําหนดเพื่อใหสํานักงานบรรลุเปาหมายทางการตลาด ซึ่ง       

เปาหมายการตลาดจะเปนส่ิงที่บอกถึงความตองการของสํานักงาน แตกลยุทธการตลาดจะเปน
การบอกถึงวิธีการที่ดีที่สุดที่จะบรรลุความตองการนั้น ในที่นี้ผูวิจัยจะขอยกตัวอยางแนวทาง
กําหนดกลยุทธการตลาดเพื่อใหบรรลุเปาหมายการตลาดที่ไดยกตัวอยางในขอ 3

- เปาหมาย ตองการที่จะเปนสํานักงานสถาปนิกที่มีชื่อเสียง เปนที่ยอมรับของลูกคา และ
วงการวิชาชีพ
กลยุทธ สํานักงานควรมีการสรางสรรคผลงานที่ดี รวมทั้งบริการที่ดีเพื่อใหมีลูกคายอม
รับ โดยที่สํานักงานจะตองแสวงหาโอกาสในการไดทําโครงการที่นาสนใจ และสามารถ
สรางชื่อเสียงใหสํานักงานได ซึ่งจะตองมีการเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมายที่จะทํา
โครงการที่นาสนใจ และนอกจากนั้นสํานักงานตองสรางความโดดเดน และเอกลักษณ
เฉพาะเพื่อใหลูกคาสามารถจดจําไดงาย รวมทั้งตองมีการสรางภาพลักษณที่ดีแก   
สํานักงาน เพื่อใหสํานักงานมีชื่อเสียงในทางที่ดี และที่สําคัญตองมีการประชาสัมพันธ
เพื่อใหสาธารณชนรูจัก และจดจําสํานักงานไดมากขึ้น

- เปาหมาย ตองการที่จะวางจุดยืนสํานักงานเปนสํานักงานสถาปนิกที่มีการใหบริการแก
ลูกคาดีที่สุดในประเทศไทย
กลยุทธ สํานักงานตองมีการเนนการใหบริการที่ดีที่สุดแกลูกคา ไมวาลูกคาจะตองการ
ส่ิงใดสํานักงานตองสามารถตอบสนองได มีการขยายบริการ หรือหาพันธมิตรทางธุรกิจ
เพื่อใหสามารถรับบริการตามที่ลูกคาตองการได และที่สําคัญตองเนนคุณภาพ และ
ความรวดเร็วในการใหบริการ

- เปาหมาย ตองการที่จะขยายโอกาสทางการตลาดออกไป โดยการเขาไปยังกลุมลูกคาที่
เปนผูลงทุนโครงการรีสอรท ทั้งในประเทศ และตางประเทศ
กลยุทธ สํานักงานตองมีการพัฒนาความรู และหาแนวทางการออกแบบรีสอรทใหดีที่
สุดเพื่อเปนจุดขาย และหาชองทางในการเขาไปรับงานกับกลุมลูกคาที่เปนผูลงทุน   
โครงการรีสอรท โดยการสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคมกับลูกคากลุมนี้ ประกอบ
กับการติดตอไปยังลูกคากลุมนี้โดยตรง และตองเนนการประชาสัมพันธใหเขาถึงลูกคา
กลุมนี้ใหมากขึ้น และตองมีการพัฒนามาตรฐานการทํางานใหเปนสากลยิ่งขึ้น เพื่อที่จะ
ใหสามารถทํางานกับตางประเทศไดโดยไมมีปญหา

- เปาหมาย ตองการที่จะเขาไปรับงานกับกลุมลูกคาที่เปนสถาบันการศึกษาใหมากขึ้น 
และมีกําไรกับลูกคากลุมนี้มากขึ้น
กลยุทธ สํานักงานจะเสนอบริการเพิ่มเติมใหแกลูกคากลุมนี้จากเคยออกแบบเพียง
อยางเดียว จะเปลี่ยนเปนใหบริการครบวงจรกับลูกคากลุมนี้ ตั้งแตเปนที่ปรึกษา      
โครงการ ออกแบบ บริหารงานกอสราง ไปจนถึงการรับเหมากอสราง
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5. นํากลยุทธไปใชในสํานักงาน
ในการนํากลยุทธการตลาดไปใชในสํานักงานนั้น สํานักงานจะตองกําหนดยุทธวิธีการใช 

ซึ่งกลยุทธจะเปนนโยบายระยะยาวของสํานักงาน แตยุทธวิธีเปนแผนปฏิบัติการระยะสั้น ซึ่งจะ
ตองมีการระบุวา จะทําอะไร เมื่อไร ใครเปนคนทํา ทําอยางไร และใชงบประมาณเทาใด ซึ่งบาง
ครั้งสํานักงานอาจตองมีการปรับเปลี่ยนภายในองคกรเพื่อใหสนองตอกลยุทธการตลาด เชน       
มีการจางบุคลากรเพิ่ม มีการฝกอบรมบุคลากรเพิ่มเติม มีการสรางแรงจูงใจใหบุคลากรในสํานัก
งาน เพื่อใหสามารถดําเนินงานตามกลยุทธไดดีที่สุด

ยกตัวอยางเชน สํานักงานมีกลยุทธ คือ เนนการใหบริการที่ดีที่สุดแกลูกคา ไมวาลูกคา
จะตองการสิ่งใดสํานักงานตองสามารถตอบสนองได เพราะฉะนั้นสํานักงานตองมีการเก็บขอมูล
ของลูกคาแตละรายของสํานักงาน เพื่อใหสามารถตอบสนองความพึงพอใจของลูกคาแตละรายได
ตรงที่สุด และที่สําคัญตองเนนคุณภาพ และความรวดเร็วในการใหบริการ

ยุทธวิธี ในการนํากลยุทธดังกลาวไปปฏิบัติ สํานักงานจะตองระบุวิธีการสรางบริการที่ดี
ที่สุดแกลูกคาอยางละเอียด เชน

- สํานักงานจะเพิ่มขอบเขตการใหบริการแกลูกคาตามที่ลูกคาแตละรายรองขอ
- สํานักงานจะรวมงานกับลูกคาโดยการวางตัวเปน Partner กับลูกคาทุกราย
- สํานักงานตองทํางานสงลูกคาใหเสร็จกอนเวลาที่ลูกคานัดหมายไวเพื่อใหลูกคา

ประทับใจ
- ตองทํางานใหกับลูกคาใหมีคุณภาพที่ดีที่สุด เทาเทียมกันทุกราย ไมวาคาบริการจะ

มากหรือนอย
- ตองใหคําปรึกษาลูกคาไดทุกเรื่องตลอด 24 ชั่วโมง แมวาโครงการจะจบสิ้นแลว
- สํานักงานจะจัดทําแบบสอบถามเกี่ยวกับความตองการ และความพึงพอใจของ   

ลูกคาทั้งลูกคาเกา และลูกคาปจจุบันของสํานักงาน
โดยสํานักงานจะมีการเพิ่มบุคลากรจํานวน 1 คน ซึ่งเปนบุคลากรที่ทําหนาที่เก็บขอมูล 

และดูแลลูกคา และตั้งงบประมาณในการบริการลูกคาเพิ่มเติมนี้ไวที่ 100,000 บาท ตอเดือน และ
สํานักงานจะสงสถาปนิกทุกคนในสํานักงานเขาอมรบพัฒนาทักษะในการทํางานเพื่อสรางความ
ประทับใจแกลูกคา และสรางแรงจูงใจใหพนักงาน โดยการใหรางวัลพนักงานดีเดน และใหโบนัส
พิเศษ หากเปนพนักงานที่ใหบริการแกลูกคาไดดีที่สุด เปนตน

6. ประเมินผลการใชกลยุทธ
เปนขั้นตอนสุดทายของกระบวนการกําหนดกลยุทธการตลาด และเปนขั้นตอนที่    

สํานักงานไมควรละเลย เนื่องจากการประเมินผลการใชกลยุทธจะทําใหสํานักงานทราบวากลยุทธ
ที่สํานักงานออกแบบขึ้นมานั้น สามารถบรรลุเปาหมายการตลาดของสํานักงานไดมากนอย   
เพียงใด หากไมสามารถบรรลุเปาหมายการตลาดได สํานักงานก็ควรทราบวาเหตุใดกลยุทธจึงไม  
บรรลุผลสําเร็จตามเปาหมาย และสํานักงานก็ควรนําอุปสรรคตางๆ ที่พบจากการประเมินผลไป
วิเคราะหเพื่อสรางกลยุทธการตลาดใหมที่จะสามารถบรรลุเปาหมายการตลาดได
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ยกตัวอยางเชน เม่ือประเมินผลแลวสํานักงานพบวา สํานักงานไมสามารถบรรลุ        
เปาหมายที่ตั้งไววาจะเปนสํานักงานที่ใหบริการลูกคาไดดีที่สุด เนื่องจากการที่สํานักงานเพิ่ม
ขอบเขตการใหบริการแกลูกคาตามที่ลูกคาแตละรายรองขอนั้น ทําใหคุณภาพในการใหบริการ
ของสํานักงานตกลงไป เนื่องจากงานบางอยางสํานักงานไมมีความชํานาญ เพราะฉะนั้น      
สํานักงานก็อาจตองเปลี่ยนกลยุทธ หรือไมก็ตองมีการอบรมพนักงานใหมีความชํานาญ          
และสามารถรักษาคุณภาพในการใหบริการลูกคา เปนตน

7.3 สรุปกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก

จากการวิจัย ผูวิจัยสามารถสรุปกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก ได 15 ประการ ดังนี้
การตลาดเชิงรุก

1. การเขารวมประกวดแบบ
2. การเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมาย
3. การใชตัวแทนเขาไปติดตอลูกคา หรือหาขาวโครงการ *
4. การประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน
5. การขยายฐานลูกคา
6. การขยายขอบเขตการใหบริการ
7. การเปดสํานักงานสาขา

การตลาดเชิงรับ
8. การหาโอกาสในการรับงานจากลูกคาที่เปนผูลงทุนที่มีงานตอเนื่อง *
9. การเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจ และสามารถสรางชื่อเสียงใหสํานักงาน
10. การสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม
11. การสรางพันธมิตรทางธุรกิจ
12. การปรับปรุง และพัฒนาผลงาน หรือการใหบริการ
13. การสราง และรักษาความสัมพันธกับลูกคาอยางตอเนื่อง
14. การสรางภาพลักษณที่โดดเดน หรือเอกลักษณเฉพาะของสํานักงาน
15. การสรางภาพลักษณที่ดแีกสํานักงาน *

หากจะจัดกลุมกลยุทธการตลาดทั้ง 15 วิธี ตามหนาที่งานดานการตลาดแลว ผูวิจัยสามารถจัดกลุมได 
7 กลยุทธดังนี้

1. การสรางภาพลักษณเฉพาะของสํานักงาน
1.1 การสรางภาพลักษณที่โดดเดน หรือเอกลักษณเฉพาะของสํานักงาน
1.2 การสรางภาพลักษณที่ดีแกสํานักงาน

* กลยุทธที่พบภายหลังจากการสัมภาษณสํานักงานสถาปนิก
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2. การกําหนดลูกคาเปาหมายที่มีศักยภาพ
2.1 การหาโอกาสในการรับงานจากลูกคาที่เปนผูลงทุนที่มีงานตอเนื่อง

3. การเขาไปติดตอลูกคา
3.1 การเขารวมประกวดแบบ
3.2 การเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมาย
3.3 การใชตัวแทนเขาไปติดตอลูกคา หรือหาขาวโครงการ

4. การสรางโอกาสในการรับงานจากลูกคา
4.1 การเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจ และสามารถสรางชื่อเสียงใหสํานักงาน
4.2 การสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม
4.3 การสรางพันธมิตรทางธุรกิจ

5. การประชาสัมพันธเผยแพรผลงาน
5.1 การประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน

6. การรักษาลูกคา
6.1 การสราง และรักษาความสัมพันธกับลูกคาอยางตอเนื่อง
6.2 การปรับปรุง และพัฒนาผลงาน หรือการใหบริการ

7. การขยายตลาด
7.1 การขยายฐานลูกคา
7.2 การขยายขอบเขตการใหบริการ
7.3 การเปดสํานักงานสาขา
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สามารถแสดงลําดับขั้นของการใชกลยุทธการตลาดแตละกลุม ตามที่ผูวิจัยกลาวมาขางตน ไดดังรูปภาพตอไปนี้

รูปที่ 7.3 แสดงลําดับขั้นของการใชกลยุทธการตลาด

สํานักงาน
สถาปนิก

1.  การสรางภาพ
ลักษณเฉพาะ

2.  กําหนดลูกคา
เปาหมายที่มีศักยภาพ

4.  สรางโอกาสใน
การรับงานจาก

ลูกคา

5.  ประชา
สัมพันธ

ลูกคา
A

ลูกคา
B

7.  ขยาย
ตลาด

6.  รักษาลูกคา

ลูกคา
ประจํา

กําหนดกลยุทธการตลาด
(ดูกระบวนการกําหนด  

กลยุทธการตลาด หนา133)

3.  เขาไปติด
ตอหาลูกคา
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จากรูปที่ 7.3 สามารถอธิบายลําดับการใชกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิกไดดังนี้

ในขั้นตอนแรกสํานักงานสถาปนิกควรมีการสรางภาพลักษณเฉพาะของสํานักงาน ซึ่งเปรียบเสมือน
เปน Brand ของสํานักงานนั้นๆ โดยสํานักงานควรมีการสรางความโดดเดน และเอกลักษณเฉพาะตัว เพื่อให    
ลูกคาสามารถจดจําไดงาย และนอกจากนั้นควรมีการสรางภาพลักษณที่ดีดวย

และตอจากนั้นสํานักงานควรมีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมาย ซึ่งควรเปนลูกคาเปาหมายที่มี   
ศักยภาพ โดยเฉพาะอยางยิ่งหากเปนลูกคาที่เปนผูลงทุนที่มีงานตอเนื่องตลอดเวลา สํานักงานก็มีโอกาสไดรับ
ทําโครงการตอเนื่องเรื่อยๆ จากลูกคากลุมนี้

เมื่อสํานักงานมีกลุมลูกคาเปาหมายแลว สํานักงานก็อาจจะใชกลยุทธในการเขาไปเสนองานกับ  
ลูกคาดวยวิธีการตางๆ ไดแก การเขารวมประกวดแบบ การเขาไปติดตอเสนองานกับลูกคาเปาหมาย และการใช
ตัวแทนหางาน เปนตน หรือสํานักงานอาจสรางโอกาสในการไดรับงานทางออม เชน มีการหาโอกาสรับทํา
โครงการที่นาสนใจ และสามารถสรางชื่อเสียงเพื่อใหลูกคาเห็นผลงาน มีการสรางพันธมิตรทางธุรกิจ การสราง
เครือขายความสัมพันธทางสังคม หรือใชการประชาสัมพันธเผยแพรผลงาน เพื่อใหลูกคา และสาธารณชนรูจัก
สํานักงาน เปนตน

และเมื่อสํานักงานมีลูกคาเขามาวาจางแลว สํานักงานควรมีการรักษาลูกคาใหอยูกับสํานักงานไป
นานๆ หรือกลายมาเปนลูกคาประจํา โดยอาจมีการพัฒนาผลงานและการใหบริการเพื่อใหสนองความตองการ
ของลูกคามากยิ่งขึ้น รวมทั้งควรมีการสราง และรักษาความสัมพันธกับลูกคาอยางตอเนื่อง

นอกจากนั้นเมื่อสํานักงานดําเนินการมาระยะหนึ่ง สํานักงานอาจมีการขยายตลาดออกไป เชน 
ขยายฐานลูกคา ขยายขอบเขตการใหบริการ หรือเปดสํานักงานสาขา เพื่อเปนการเพิ่มโอกาสทางการตลาดให
กับสํานักงาน

แตทั้งนี้สํานักงานแตละแหงอาจไมไดใชกลยุทธการตลาดทุกประการ โดยที่สํานักงานอาจเริ่มที่การ
กําหนดลูกคาเปาหมาย และตอจากนั้นสํานักงานก็เขาไปเสนองานกับลูกคาดวยวิธีการตางๆ เชน ประกวดแบบ 
หรือติดตอเขาไปที่ลูกคาโดยตรง และรักษาลูกคากลุมนี้ไวใหกลายเปนลูกคาประจําของสํานักงาน หรือสํานักงาน
อาจมีการกําหนดลูกคาเปาหมาย แตไมไดใชการเขาไปเสนองานโดยตรง แตอาจใชกลยุทธการสรางโอกาสใน
การไดรับงานทางออมแทน เชน เลือกรับทําโครงการที่สามารถสรางชื่อเสียง สรางพันธมิตรทางธุรกิจ และสราง
เครือขายความสัมพันธทางสังคม

ซึ่งรายละเอียดของกลยุทธการตลาดทั้ง 7 กลุม  สามารถอธิบายได ดังนี้

1. การสรางภาพลักษณเฉพาะของสํานักงาน

สํานักงานแตละแหงควรมีการสรางภาพลักษณ หรือเอกลักษณเฉพาะ ซึ่งเปรียบเสมือนการสราง 
Brand ของสํานักงาน เพื่อใหสํานักงานมีเอกลักษณเฉพาะและเปนที่จดจําไดของลูกคา ซึ่งสํานักงาน
สามารถใชกลยุทธในการสรางภาพลักษณเฉพาะได ดังนี้
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1.1 การสรางภาพลักษณที่โดดเดน หรือเอกลักษณเฉพาะของสํานักงาน

วัตถุประสงค
เพื่อใหลูกคา และสาธารณชนจดจําสํานักงานได และสามารถดึงดูดลูกคาไดดีกวา

สํานักงานแหงอื่นๆ ที่ไมมีเอกลักษณเฉพาะ (ซึ่งตองเปนเอกลักษณในทางที่ดี) เนื่องจากหาก
ลูกคาจะพิจารณาเลือกวาจางสํานักงานสถาปนิก ลูกคามักจะนึกถึงสํานักงานที่ตนจดจําได 
มีความโดดเดน มีชื่อเสียง หรือรูจักในทางที่ดีกอน
สถานการณที่ควรนํากลยุทธไปใช

เมื่อสํานักงานตองการใชความโดดเดน และความแตกตางเพื่อดึงดูดลูกคา หรือเพื่อ
ใหสํานักงานมีชื่อเสียง และเปนที่รูจักของลูกคาและสาธารณชน ซึ่งสํานักงานควรมีการ     
วางแผน และเริ่มกระทําตั้งแตเริ่มตั้งสํานักงานใหมๆ หรือเมื่อสํานักงานดําเนินงานมาได
ระยะหนึ่ง แลวพิจารณาเห็นวาภาพลักษณของสํานักงานในใจลูกคาเริ่มไมดี หรือไมมี
ความโดดเดนแลว สํานักงานก็อาจตองมีการปรับเปล่ียนภายในสํานักงานเพื่อใหเกิดภาพ
ลักษณของสํานักงานขึ้นใหม โดยอาจมีความแตกตางจากภาพลักษณในใจลูกคาตอนเริ่มแรก
ก็ได เชน เริ่มแรกสํานักงานมีความโดดเดนดานการบริการลูกคา แตเมื่อดําเนินงานไปไดระยะ
เวลาหนึ่งแลว ลูกคากลับรูสึกวาสํานักงานบริการดีก็จริง แตชาและลาสมัย ไมสอดคลองกับ
ยุคปจจุบัน สํานักงานอาจตองมีการปรับเปล่ียนและสรางภาพลักษณในใจลูกคาขึ้นใหม เชน 
ปรับเปนสํานักงานที่มีระบบการทํางานที่ดี มีความทันสมัย และใชเทคโนโลยีใหมๆ เปนตน
การนํากลยุทธไปประยุกตใช

สํานักงานสามารถมีภาพลักษณที่โดดเดน หรือมีเอกลักษณเฉพาะที่แตกตางจาก
สํานักงานแหงอื่นในแนวทางที่แตกตางกัน ไดแก

- มีความโดดเดนดานการใหบริการ เชน สํานักงานมีการใหบริการที่ดีกวาสํานักงาน
แหงอื่น โดยลูกคาสวนใหญจะทราบวาหากมาใชบริการสํานักงานแหงนี้แลว ลูกคา
จะไดรับการบริการที่ดีที่สุด หรือ สํานักงานมีขอบเขตการใหบริการที่แตกตางจาก
สํานักงานแหงอื่น ซึ่งถาหากลูกคาตองการไดรับการบริการนี้ลูกคาจะตองมาที่
สํานักงานแหงนี้เทานั้น เปนตน

- มีความโดดเดนดานผลงานออกแบบ เชน ลูกคาเห็นผลงานแลวจะทราบทันที่วา
เปนผลงานของสํานักงาน เนื่องจากมีเอกลักษณเฉพาะตัวที่แตกตางจากสํานักงาน
แหงอื่น เปนตน

- มีความโดดเดนดานความชํานาญเฉพาะดาน เชน เปนสํานักงานที่มีความชํานาญ
ในการออกแบบโรงแรมระดับ 5 ดาว ซึ่งเมื่อลูกคาจะลงทุนทําโครงการโรงแรม     
ลูกคาก็มักจะพิจารณาหรือนึกถึงสํานักงานเปนลําดับแรก เพราะลูกคาทราบวาหาก
มาใชบริการของสํานักงานลูกคาจะไดรับการใหบริการจากบุคลากรที่มีความเปน
มืออาชีพ เปนตน
โดยที่สํานักงานสามารถสรางภาพลักษณ หรือเอกลักษณเฉพาะได โดยที่สํานักงาน

จะตองมีการวางจุดยืน และวางแผนแนวทางวาสํานักงานจะมุงสรางเอกลักษณทางดานใด 



142

โดยการวางแผนแนวทางนี้สํานักงานอาจวิเคราะหไดจากการวิเคราะหศักยภาพของ      
สํานักงาน เชน ความสามารถของผูบริหาร และบุคลากร ความชํานาญของสํานักงาน หรือมา
จากการวิเคราะหโอกาสตลาด เม่ือมีจุดยืนที่ชัดเจน สํานักงานก็ควรมุงสรางเอกลักษณตาม
จุดยืนนั้น ซึ่งภาพลักษณ และเอกลักษณเฉพาะนี้ จะมาจากการดําเนินการของสํานักงานเอง  
ไดแก การเลือกรับทําโครงการ ผลงานออกแบบ การบริการ หรือการวางตัวของสํานักงาน 
และสํานักงานควรจะใชกลยุทธการประชาสัมพันธรวมดวย (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมในกลยุทธ
ที่ 5 เรื่องการประชาสัมพันธเผยแพรผลงาน) เนื่องจากการประชาสัมพันธจะเปนส่ือกลางให
ลูกคา หรือสาธารณชนไดรับรูเรื่องราวตางๆ ของสํานักงาน
รูปแบบของสํานักงานที่เหมาะสม

สํานักงานที่จะใชกลยุทธนี้ไดดีก็คือ สํานักงานที่มีความเปน Specialize หรือ  
สํานักงานที่มีการวางจุดยืน หรือทิศทางอยางชัดเจน และผูบริหารสํานักงานตองสามารถ   
จูงใจ และควบคุมดูแลบุคลากรในสํานักงานใหดําเนินงานสอดคลองกับเอกลักษณเฉพาะนั้น
ได หรืออาจตองเลือกรับบคุลากรที่มีความสามารถสอดคลองกับสํานักงาน เชน สํานักงานที่มี
รูปแบบผลงานออกแบบในลักษณะ Modern ก็ควรเลือกรับพนักงานที่มีรูปแบบการออกแบบ
สอดคลองกับสํานักงาน เปนตน
ระยะเวลา และงบประมาณในการใชกลยุทธ

สํานักงานตองใชระยะเวลาที่ยาวนานหลายป ในการที่จะสรางภาพลักษณที่      
โดดเดน หรือเอกลักษณเฉพาะใหเกิดขึ้นในใจลูกคา และสาธารณชน เนื่องจากสํานักงานตอง
มีการสั่งสมมานาน ทั้งจากผลงาน ความชํานาญ การใหบริการ กระบวนการทํางาน จนเกิด
เปนภาพลักษณที่โดดเดนในใจลูกคาและเพื่อนรวมวิชาชีพ และสํานักงานตองสามารถรักษา
ภาพลักษณ หรือเอกลักษณนี้ใหคงอยูตลอดไป สําหรับกลยุทธนี้สํานักงานไมจําเปนตองใช
งบประมาณมาก
ขอเสนอแนะในการนํากลยุทธไปใช

สํานักงานตองพึงระวังไมกระทําส่ิงใดใหทําลายภาพลักษณ หรือเอกลักษณของ
สํานักงาน เชน หากสํานักงานมีผลงานที่มีจุดเดน หรือมีเอกลักษณเฉพาะตัว ซึ่งเมื่อลูกคา
เห็นก็จะทราบทันทีวาเปนผลงานออกแบบของสํานักงาน แตถาหากสํานักงานไดรับการวา
จางใหทําโครงการหนึ่งซึ่งสํานักงานตองเปล่ียนแนวทางการออกแบบ ซึ่งไมใชในรูปแบบที่
เปนเอกลักษณของสํานักงาน สํานักงานแหงนั้นก็จะสูญเสียภาพลักษณในการเปนสํานักงาน
ที่มีเอกลักษณเฉพาะในผลงานออกแบบไป เปนตน และไมควรเปลี่ยนไปมาเนื่องจากลูกคา
จะเกิดความสับสน จนในที่สุดสํานักงานก็จะไมมีความโดดเดนดานใดเปนพิเศษเลย
ตัวอยางการใชกลยุทธ

สํานักงานแหงหนึ่งมีการวางจุดยืนตั้งแตเริ่มแรกกอตั้งสํานักงานวา จะเปนสํานัก
งานที่มีความโดดเดนในการออกแบบโรงแรมระดับ 5 ดาว และผูบริหารก็มุงรับโครงการ     
โรงแรมระดับ 5 ดาว เทานั้น แตถาหากสํานักงานจะรับทําโครงการอื่นๆ หรือ โครงการโรงแรม
ระดับ 3-4 ดาว ผูบริหารสํานักงานจะรับในนามสํานักงานในเครืออีกแหงหนึ่ง เพื่อไมใหเสีย
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ภาพลักษณและเอกลักษณเฉพาะในการเปนสํานักงานที่มีความโดดเดนในการออกแบบ    
โรงแรมระดับ 5 ดาว ไป
กรอบจรรยาบรรณ หรือหลักการปฏิบัติวิชาชีพที่ตองคํานึง

ผูวิจัยมีความเห็นวาการสรางภาพลักษณที่โดดเดน หรือเอกลักษณเฉพาะของ
สํานักงานนั้น ตองเปนเอกลักษณในทางที่ดีเทานั้น ไมใชเอกลักษณในทางที่จะนํามาซึ่งความ
เส่ือมเสียเกียรติศักดิ์ของวิชาชีพ

1.2 การสรางภาพลักษณที่ดีแกสํานักงาน

วัตถุประสงค
เพื่อใหลูกคา และสาธารณชนมีความรูสึกที่ดีตอสํานักงาน

สถานการณที่ควรนํากลยุทธไปใช
 เมื่อสํานักงานมีทุกอยางพรอมอยูแลว ไมจําเปนตองแขงขันกับสํานักงานแหงอื่น 

ในดานอื่นๆ การทําใหเกิดภาพลักษณที่ดีในใจลูกคาจะเปนปจจัยสําคัญที่ทําใหลูกคาเลือกวา
จางสํานักงาน ซึ่งบางครั้งลูกคาอาจรูสึกวาสํานักงานแตละแหงตางก็มีการใหบริการที่ดี และมี
ผลงานออกแบบที่ดีเทาเทียมกัน ลูกคาอาจพิจารณาเลือกสํานักงานที่มีภาพลักษณที่ดีกวา
การนํากลยุทธไปประยุกตใช

การสรางภาพลักษณที่ดีแกสํานักงานอาจเกิดจากหลายดาน ยกตัวอยางเชน
- การเลือกรับทําแตโครงการที่ดี ไมรับทําโครงการที่จะมีผลเสียตอสังคมและสภาพ    

แวดลอม มีการนําแนวความคิดในการคํานึงถึงสภาพแวดลอม และผลกระทบที่มีตอ
สังคมมาใชในการออกแบบ     

- การชวยเหลือกิจกรรมสาธารณะและสังคม รวมถึงกิจกรรมทางวิชาชีพและทางการ
ศึกษา ซึ่งจะสงผลใหลูกคามีความรูสึกที่ดีตอสํานักงาน ลูกคาอาจรูสึกวาสํานักงานมี
ความเสียสละ ทํางานเพื่อสังคม เปนองคกรที่ไมหวังผลกําไร เพราะฉะนั้นลูกคาก็จะมี
ความรูสึกที่ดี และเต็มใจที่จะวาจางสํานักงาน และสําหรับการเขารวมกิจกรรมทาง   
วิชาชีพและทางการศึกษา อาจทําใหผูบริหารสํานักงานมีความนาเชื่อถือมากขึ้นในมุม
มองของลูกคา

- การวางตัวเหมาะสมตอความเปนมืออาชีพ ผูวิจัยไมสามารถระบุไดวา การวางตัวที่
เหมาะสมตอความเปนมืออาชีพนั้นจะตองทําอยางไร ทั้งนี้ขึ้นอยูกับจุดยืนของสํานักงาน 
และกลุมลูกคาของสํานักงาน โดยสํานกังานตองสามารถทําใหลูกคามีความเชื่อม่ัน และ
เชื่อถือสํานักงาน เชน ผูบริหารสํานักงานสถาปนิกจะตองมีการแตงตัวดี มีบุคลิกภาพ
และวิธีการพูดที่นาเชื่อถือ มีความตรงตอเวลา และสามารถสื่อสารธุรกิจกับลูกคาได
อยางดี เปนตน

รูปแบบสํานักงานที่เหมาะสมในการใชกลยุทธ
สํานักงานทุกแหงสมารถสรางภาพลักษณที่ดีไดตามแนวทางของสํานักงาน
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ระยะเวลา และงบประมาณในการใชกลยุทธ
สํานักงานตองใชระยะเวลานานกวาจะสรางภาพลักษณที่ดีใหเกิดแกสํานักงานได 

เนื่องจากสํานักงานไมสามารถทําประโยชนใหสาธารณะเพียงครั้งเดียว แลวจะเกิดเปน   
ภาพลักษณที่ดีทันที แตตองกระทําตอเนื่องมาเปนเวลานาน และจากการกระทําหลายๆ 
อยางรวมกัน ซึ่งสํานักงานอาจตองใชงบประมาณในการสรางภาพลักษณที่ดี แตจะมากหรือ
นอยขึ้นอยูกับวิธีการของสํานักงาน
ขอเสนอแนะในการนํากลยุทธไปใช

สํานักงานพึงประเมินใหรอบคอบวา การกระทําเชนใดทําใหเกิดภาพลักษณที่ดี 
หรือไมดี เนื่องจากการกระทําบางอยางอาจสามารถสงเสริมภาพลักษณ และทําลายภาพ
ลักษณได บางครั้งการกระทําอยางหนึ่งอาจเกิดภาพลักษณที่ดีในมุมมองของลูกคากลุมหนึ่ง 
แตอาจเกิดภาพลักษณที่ไมดีในมุมมองของลูกคาอีกกลุมได
ตัวอยางการใชกลยุทธ

สํานักงานสถาปนิกแหงหนึ่งมีการเลือกรับโครงการ โดยไมรับทําโครงการที่มีผลเสีย
ตอสังคม และสภาพแวดลอม นอกจากนี้สํานักงานยังวางเปาหมายวา สํานักงานจะมุงชวย
เหลือสังคม โดยที่แตละปสํานักงานจะจัดกิจกรรมเพื่อทําประโยชนตอสังคม เชน ออกแบบให
คนยากจนในชุมชนโดยไมคิดคาบริการ
กรอบจรรยาบรรณ หรือหลักการปฏิบัติวิชาชีพที่ตองคํานึง

ผูวิจัยมีความเห็นวา การสรางภาพลักษณที่ดีไมใชการสรางภาพหลอกลวง แตตอง
เกิดจากความจริงใจของสํานักงาน และสํานักงานตองไมใชวิธีการสรางภาพลักษณที่ดีแก
สํานักงาน โดยการเปรียบเทียบใหลูกคาเห็นขอดอย หรือขอเสียของสํานักงานอื่น (ดูจรรยา
บรรณวิชาชีพ ขอ 25 หนา 33)

2. การกําหนดลูกคาเปาหมายที่มีศักยภาพ

ในการดําเนินงานของสํานักงานสถาปนิกนั้น นับวาลูกคาเปนสวนสําคัญที่สุด แตลูกคาของ
สํานักงานสถาปนิกมีหลายประเภท ลูกคาบางกลุมเปนลูกคาที่เปนผูลงทุนโครงการเพียงโครงการเดียว     
ในขณะที่ ลูกคาบางกลุมเปนลูกคาที่ เปนผูพัฒนาอสังหาริมทรัพยมืออาชีพที่มีการทําโครงการ
อสังหาริมทรัพยตลอดเวลา เพราะฉะนั้นกลยุทธที่สําคัญประการหนึ่งก็คือ การหาโอกาสในการรับงานจาก
ลูกคาที่เปนผูลงทุนที่มีงานตอเนื่อง โดยสามารถอธิบายได ดังนี้

2.1 การหาโอกาสในการรับงานจากลูกคาที่เปนผูลงทุนที่มีงานตอเนื่อง

วัตถุประสงค
เพื่อสรางโอกาสใหสํานักงานมีโครงการตอเนื่องตลอดเวลาจากการมีกลุมลูกคา

เปาหมายที่มีศักยภาพ เนื่องจากหากสํานักงานมีโอกาสในการรับงานจากลูกคาที่เปนผูลงทุน
ที่มีงานตอเนื่อง และสามารถทําใหลูกคากลุมนี้กลายเปนลูกคาประจําได จะสงผลให    
สํานักงานมีโครงการตอเนื่องอยูตลอดเวลา
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สถานการณที่ควรนํากลยุทธไปใช
เมื่อสํานักงานตองการความมั่นคงเนื่องจากสํานักงานสามารถคาดคะเนโครงการ

ลวงหนาได หรือเมื่อสํานักงานตองการรับงานกับลูกคาเพียงไมกี่ราย
การนํากลยุทธไปประยุกตใช

ในการที่สํานักงานพิจารณาเลือกลูกคา หรือโครงการนั้น สํานักงานอาจตอง
พิจารณาถึงสถานะ และศักยภาพของลูกคา วาลูกคาเปนผูลงทุนพัฒนาอสังหาริมทรัพยมือ
อาชีพหรือไม เปนผูลงทุนรายใหญที่มีการทําโครงการอสังหาริมทรัพยตลอดเวลาหรือไม และ
ในอนาคตลูกคาจะมีการทําโครงการอะไร และถาหากสํานักงานเห็นวาลูกคาที่เขามาวาจาง
สํานักงานเปนลูกคาที่เปนผูลงทุนที่มีศักยภาพ สํานักงานก็ตองพยายามรักษาความสัมพันธ
กับลูกคาไว ใหลูกคากลายเปนลูกคาประจําของสํานักงาน (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมในกลยุทธ
ที่ 6 เรื่องการรักษาลูกคา) และโอกาสของสํานักงานที่จะมีลูกคาเปนเปนผูลงทุนที่มีงานตอ
เนื่องนั้นสํานักงานตองใชรวมกับกลยุทธอื่นๆ ไดแก เชน การสรางความชํานาญใหสามารถ
ตอบสนองลูกคากลุมนี้ได การสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคมกับกลุมลูกคากลุมนี้      
มีการเขาไปติดตอเสนองานกับลูกคากลุมนี้ หรือมีการมุงประชาสัมพันธไปยังลูกคากลุมนี้ 
เปนตน
รูปแบบสํานักงานที่เหมาะสมตอการใชกลยุทธ

สํานักงานที่จะรับงานจากลูกคาที่เปนผูลงทุนที่มีงานตอเนื่อง ควรเปนสํานักงานที่
ยืดหยุนพอที่จะตอบสนองความตองการทุกอยางของลูกคานั้นๆ ได เนื่องจากบางครั้งลูกคา
อาจใหสํานักงานทําโครงการภายใตสภาวะที่แตกตางกัน
ระยะเวลา และงบประมาณในการใชกลยุทธ

การหาโอกาสในการรับงานจากลูกคาที่เปนผูลงทุนที่มีงานตอเนื่องนั้น สํานักงาน
อาจตองใชระยะเวลาพอสมควร จากการสรางโอกาสตางๆ ในการเขาถึงลูกคา และอาจตอง
ใชงบประมาณพอสมควร แตจะมากหรือนอยขึ้นอยูกับวิธีการของสํานักงาน
ขอเสนอแนะในการนํากลยุทธไปใช

หากสํานักงานมีลูกคาประจําที่เปนผูลงทุนที่มีงานตอเนื่องตลอดเวลา สํานักงานก็
จําเปนจะตองรับทําโครงการกับลูกคากลุมนี้ทุกโครงการ เพื่อรักษาความสัมพันธไว เพราะ
ฉะนั้นถึงแมวาโครงการบางโครงการอาจไมนาสนใจ หรือสรางความเหนื่อยยากใหสํานักงาน
เปนอยางมากสํานักงานก็จําเปนตองทํา และอาจทําใหสํานักงานเสียโอกาสในการรับงานกับ
ลูกคารายอื่นๆ ที่มีความนาสนใจมากกวา
ตัวอยางการใชกลยุทธ

สํานักงานสถาปนิกแหงหนึ่ง  มีลูกคาประจําที่ เปนผูลงทุนพัฒนาโครงการ
อสังหาริมทรัพยปรฃะเภทบานจัดสรรรายใหญ ทําใหสํานักงานไดรับทําโครงการบานจัดสรร
ใหกับลูกคารายนี้ตลอดเวลามาเปนระยะเวลากวา 10 ปแลว ซึ่งเปนรายไดหลักของสํานักงาน 
แตทั้งนี้สํานักงานก็ตองมีความยืดหยุนในการที่จะปรับเปลี่ยนการออกแบบในแนวทางที่ลูกคา
รายนี้ตองการ
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กรอบจรรยาบรรณ หรือหลักการปฏิบัติวิชาชีพที่ตองคํานึง
ในการหาโอกาสรับงานจากลูกคาที่มีโครงการตอเนื่องนั้น สํานักงานตองไมยอมที่

จะรับงานในชิ้นแรกๆ ที่ลูกคามาเสนอดวยคาบริการวิชาชีพที่ต่ํากวาความเหมาะสมตาม
มาตรฐานวิชาชีพ (ดูจรรยาบรรณวิชาชีพสถาปตยกรรม ขอ 16 หนา 32) เพื่อเปนการดึงดูด
ลูกคาใหวาจางสํานักงาน และตองการที่จะไดรับทําโครงการในชิ้นตอๆ ไปจากลูกคากลุมนี้อีก
แตทั้งนี้ก็จรรยาบรรณในวิชาชีพประเด็นนี้ก็ยังไมชัดเจนวา การคิดคาบริการวิชาชีพเทาใดจึง
เปนการต่ํากวาความเหมาะสม ซึ่งตองมีการศึกษาตอใหชัดเจน

3. การเขาไปติดตอลูกคา

สําหรับสํานักงานสถาปนิกนั้นแตกตางจากองคกรที่ขายสินคาอื่นๆ ตรงที่สํานักงานไมสามารถนํา
สินคาไปวางขายตามสถานที่ตางๆได เพราะฉะนั้นหากสํานักงานจะทําการตลาดเชิงรุกสํานักงานอาจ
กระทําไดโดยการเขาไปติอตอลูกคากอน แตวิธีการดังกลาวสํานักงานตองพึงระวังในวิธีการเขาไปติดตอให
เหมาะสมเนื่องจากอาจผิดจรรยาบรรณวิชาชีพได ซึ่งกลยุทธในการเขาไปติดตอลูกคาไดแก

3.1 การเขารวมประกวดแบบ

วัตถุประสงค
เพื่อสรางโอกาสในการไดรับงานของสํานักงาน โดยลูกคาจะพิจารณาเลือก     

สํานักงานที่มีความเหมาะสมในการทําโครงการมากที่สุดในบรรดาสํานักงานทั้งหมดที่เขา
รวมประกวด ซึ่งเปนวิธีการที่เปนทางการ หรือคอนขางเปนทางการ และไมทําลาย            
ภาพลักษณของสํานักงาน

สําหรับในประเทศไทยแลว โครงการของภาครัฐบาลและรัฐวิสาหกิจมักจะตองมี
การจัดประกวดแบบ ประกวด Proposal หรือประกวดคุณสมบัติของสํานักงาน ตามระเบียบ
พัสดุ วาดวยการจัดซื้อ-จัดจาง2 สวนของภาคเอกชนนั้นจะมีการจัดประกวดแบบหรือไมก็แลว
แตเจาของโครงการ ซึ่งจะมีทั้งการประกวดแบบภายในประเทศ และการประกวดแบบระดับ
นานาชาติ
สถานการณที่ควรนํากลยุทธไปใช

- สํานักงานตองการที่จะเขาไปรับงานของภาครัฐบาล หรือรัฐวิสาหกิจ ก็อาจจําเปน
ตองเขารวมประกวดแบบ

- สํานักงานตองการใหกลุมลูกคาเห็นชื่อ และผลงานของสํานักงาน และยังตองการ
ใหทราบวาสํานักงานยังคงอยูในวงการวิชาชีพ

- สํานักงานตองการสรางความตื่นตัวใหกับบุคลากรในสํานักงาน เนื่องจากการ
ประกวดแบบจะเปนการฝกใหสถาปนิกไดใชความคิดอยางเต็มที่

                                                          
2 โครงการของภาคราชการ หรือรัฐวิสาหกิจบางโครงการไมไดใชงบประมาณของแผนดินในการกอสราง แตใช

งบประมาณสวนตัวของหนาวยงานนั้นๆ ก็ไมจําเปนตองจัดประกวดแบบตามระเบียบพัสดุ
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- สํานักงานเล็งเห็นโอกาสที่จะชนะหรือผานเขารอบ เนื่องจากเปนโครงการที่   
สํานักงานมีความชํานาญ หรือเปนโครงการที่สํานักงานสนใจอยากทําจริงๆ

การนํากลยุทธไปประยุกตใช
การประกวดแบบอาจมีทั้งการประกวดแนวความคิดเบื้องตน หรือ Proposal การ

ประกวดแบบสถาปตยกรรม หรือบางครั้งอาจเปนการประกวดคุณสมบัติของสํานักงาน ซึ่ง
เหลานี้จะทําใหสํานักงานตองเสียเวลา และงบประมาณเพื่อมาทํางานประกวดแบบ ซึ่งถา
หากสํานักงานไมไดเปนผูชนะในการประกวดแบบก็มักจะไมไดผลตอบแทนกลับมา หรือได
ผลตอบแทนมาเพียงเล็กนอยไมคุมคากับงบประมาณที่เสียไป แตถาสํานักงานเปนผูชนะใน
การประกวดแบบ แลวไดเปนผูออกแบบโครงการจริง การลงทุนนั้นก็คุมคาเนื่องจากทําให
สํานักงานไดรับการวาจาง ซึ่งบางครั้งสํานักงานก็ตองยอมลงทุนเพื่อสรางโอกาสในการไดรับ
การวาจาง และหากสํานักงานผานเขารอบ หรือไดรับคัดเลือกก็จะเปนการประชาสัมพันธ
สํานักงานทางออมดวย

เพราะฉะนั้นหากสํานักงานตองการเปนผูชนะในการประกวดแบบแลว สํานักงานก็
ควรจะทําความเขาใจวัตถุประสงคของโครงการใหดี และตองสามารถออกแบบไดตรงตาม
วัตถุประสงคมากที่สุด และถาหากสํานักงานมีแนวความคิดที่แตกตาง และดีกวาสํานักงาน
แหงอื่นก็อาจมีโอกาสไดรับคัดเลือกมากกวาสํานักงานแหงอื่น สวนวิธีการนําเสนองานก็มี
ความสําคัญมาก สํานักงานกต็องมีวิธีการนําเสนอที่นาสนใจ นอกจากนี้การประกวดแบบ    
ผูตัดสินมักพิจารณาที่ทีมงานที่ทํางานดวย ซึ่งถาหากสํานักงานมีศักยภาพมาก หรือไดรวม
งานกับสํานักงานพันธมิตรที่มีศักยภาพมากก็ยิ่งเพิ่มโอกาสใหสํานักงาน
รูปแบบสํานักงานที่เหมาะสมตอการใชกลยุทธ

รูปแบบสํานักงานที่เอื้อตอการเขารวมประกวดแบบ ควรเปนสํานักงานที่มีบุคลากร
ที่มีความกระตือรือรนในการทํางาน และมีความคิดสรางสรรค เพราะฉะนั้นผูบริหารตอง
สามารถจูงใจบุคลากร และสรางบรรยากาศในการทํางานใหเอื้อตอการทํางาน และการใช
ความคิดสรางสรรคของบุคลากร และนอกจากนี้สํานักงานควรตองมีบุคลากรเพียงพอ และมี
เวลามากพอที่จะสละเวลาในการทําโครงการตางๆ ของลูกคามาทําโครงการประกวดแบบได 
เพื่อไมใหเสียงานที่จะทําใหกับลูกคา ซึ่งหากบุคลากรของสํานักงานมีไมเพียงพอสํานักงาน
อาจใชวิธีการจางบุคลากรภายนอกมาทํางาน Presentation หรือเขียนแบบแทนบุคลากร  
ภายในก็ได
ระยะเวลา และงบประมาณในการใชกลยุทธ

การจัดทําแบบเพื่อสงเขาประกวดอาจใชเวลาไมนานนัก แตบุคลากรตองสละเวลา
จํานวนมากในการจัดทําแบบเขาประกวด สวนงบประมาณในการประกวดแบบในแตละ  
โครงการอาจสูงต่ําตางกัน หากเจาของโครงการตองการใหจัดทําแบบสถาปตยกรรมเขา
ประกวดสํานักงานก็อาจตองใชงบประมาณมากในการจัดทําแบบ และนําเสนองาน แตถา
เปนการประกวดคุณสมบัติของสํานักงานก็อาจไมตองใชงบประมาณมาก
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ขอเสนอแนะในการนํากลยุทธไปใช
การเขารวมประกวดแบบเปนการลงทุนที่คอนขางสูงสําหรับสํานักงาน เพราะฉะนั้น

สํานักงานจึงไมสามารถที่จะเขารวมประกวดแบบในทุกๆ รายการที่จัดขึ้น หรือไมสามารถเขา
รวมประกวดแบบไดบอยครั้งนัก เพราะฉะนั้นสํานักงานควรพิจารณาวาควรจะเขารวม
ประกวดแบบรายการใด โดยอาจจะพิจารณาจากความนาสนใจของโครงการ ผูจัด            
การประกวดแบบ ทีมงานตัดสิน ความชํานาญของสํานักงาน ความทาทายในการคิดหรือทํา
โครงการ และโดยเฉพาะอยางยิ่งความโปรงใสในการตัดสิน และโอกาสในการไดรับคัดเลือก 
หรือผานเขารอบของสํานักงาน
ตัวอยางการใชกลยุทธ

สํานักงานแหงหนึ่งมีการเขารวมประกวดแบบในระดับที่มาก ซึ่งสวนใหญเปนการ
ประกวดแบบของภาคราชการ และรัฐวิสาหกิจ เนื่องจากเปนนโยบายของผูบริหารที่จะเขา
รวมประกวดแบบเพื่อที่ใหไดมาซึ่งงาน ถามีโอกาสเมื่อใดสํานักงานก็จะเขารวมประกวดแบบ 
ซึ่งเปนผลใหสํานักงานแหงนี้ก็มีโครงการในภาคราชการ และรัฐวิสาหกิจถึงรอยละ 30-40
กรอบจรรยาบรรณ หรือหลักการปฏิบัติวิชาชีพที่ตองคํานึง

สํานักงานสถาปนิกตองไมเสนอบริการของตนในการประกวดแขงขันที่ไมได     
มาตรฐานการประกวดแบบตามมาตรฐานของวิชาชีพสถาปตยกรรม (ดูจรรยาบรรณวิชาชีพ
สถาปตยกรรม ขอ 21 หนา 33) แตทั้งนี้มาตรฐานการประกวดแบบของวิชาชีพ
สถาปตยกรรมก็ยังไมไดออกมาบังคับใช เพราะฉะนั้นจึงไมสามารถระบุไดวาการประกวด
แบบใดที่มีมาตรฐานหรือไมมีมาตรฐาน และนอกจากนี้สํานักงานตองไมกระทาํการอันใดโดย
ไมโปรงใส หรือไมถูกตองเพื่อใหสํานักงานชนะการประกวดแบบ เชน การใชอํานาจหนาที่โดย
ไมชอบธรรม การใหทรัพยสิน หรือผลประโยชนอื่นใดแกเจาพนักงาน (ดูจรรยาบรรณวิชาชีพ
สถาปตยกรรม ขอ 4 และขอ 5 หนา 31)

3.2 การเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมาย

วัตถุประสงค
เพื่อสรางโอกาสในการไดรับงานทางตรง จากการเขาไปติดตอลูกคาเพื่อแนะนํา

สํานักงานกับลูกคาเปาหมาย หรือลูกคาที่สํานักงานเห็นวามีศักยภาพ หรือพรอมจะลงทุนทํา
โครงการอสังหาริมทรัพย
สถานการณที่ควรนํากลยุทธไปใช

- สํานักงานมีความสนใจ หรือตองการที่จะทําโครงการนั้นๆ เนื่องจากอาจเปนโครง
การที่มีความนาสนใจ เปนโครงการที่จะสามารถสรางชื่อเสียงใหสํานักงาน หรือ
เปนโครงการที่สํานักงานมีความชํานาญ เปนตน

- สํานักงานมีงานนอยกวาเปาหมายที่ตั้งไว จึงมีความจําเปนตองแสวงหาโอกาสใน
การไดรับงาน
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การนํากลยุทธไปประยุกตใช
ในการเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมาย อาจจะเปนลูกคาที่มีคนแนะนําแก   

สํานักงาน หรืออาจเปนลูกคาที่สํานักงานไมเคยรูจักมากอนก็ได โดยที่ผูบริหารสํานักงานอาจ
เปนผูเขาไปติดตอลูกคาเอง หรือใหบุคลากรคนอื่นในสํานักงานเปนผูติดตอ

ในเบื้องตนสํานักงานควรติดตอเขาไปในลักษณะที่เปนการแสดงเอกสารแนะนําตัว 
ประวัติ และผลงานที่ผานมา ซึ่งสํานักงานควรมีการเตรียม Profile หรือ Brochures ใหพรอม 
เนื่องจากเบื้องตนลูกคาจะพิจารณาจาก Profile หรือ Brochures ของสํานักงาน และ    
สํานักงานอาจเสนอแนวความคิดเบื้องตนเกี่ยวกับโครงการนั้นๆ ใหลูกคาพิจารณา ซึ่งถาหาก
ลูกคามีความพึงพอใจในสํานักงานลูกคาก็มักจะเชิญใหสํานักงานเขาไปสัมภาษณ หรือเสนอ 
Proposal หรือบางครั้งสํานักงานอาจมีการติดตอลูกคาเพื่อติดตามผลโดยการสอบถามลูกคา
วา มีส่ิงใดใหสํานกังานสามารถชวยไดหรือไม
รูปแบบสํานักงานที่เหมาะสมตอการใชกลยุทธ

สํานักงานที่จะใชกลยุทธนี้ไดดี ควรเปนสํานักงานที่มีผูบริหาร หรือบุคลากรที่
สามารถรูขาวคราวความเคลื่อนไหวในวงการอสังหาริมทรัพยวามีลูกคารายใดมีศักยภาพ 
หรือกําลังจะลงทุนโครงการบาง ซึ่งอาจตองมีเครือขายความสัมพันธทางสังคมมาก หรือมี
พันธมิตรทางธุรกิจมาก หรือสํานักงานอาจตองมีฝายวิจัยเพื่อหาขอมูลเกี่ยวกับลูกคาที่กําลัง
จะลงทุนโดยเฉพาะ และตองเปนสํานักงานที่มีความกระตือรือรนที่จะเขาไปติดตอลูกคา     
ไมไดรอเพียงใหลูกคาเขามาติดตอสํานักงานกอนเทานั้น ถึงแมวาจะมีงานอยางตอเนื่องแลว    
ก็ตาม
ระยะเวลา และงบประมาณในการใชกลยุทธ

การเขาไปติดตอเสนองานกับลูกคาเปาหมายเปนกลยุทธที่ใชเวลาไมมากนัก ซึ่งจะ
ตองใชเวลาในการหาขอมูล และเตรียมตัวในการเขาไปเสนองานบาง สวนงบประมาณที่ใชก็
คอนขางนอย
ขอเสนอแนะในการนํากลยุทธไปใช

ถึงแมวาการเขาไปติดตอเสนองานกับลูกคาเปาหมายนั้นจะเปนกลยุทธที่ไดผลดี 
ส้ินเปลืองงบประมาณนอย และสามารถเขาถึงลูกคาไดตรงเปา แตเปนการกลยุทธที่มีความ
เส่ียงสูง เนื่องจากลูกคาอาจมองสํานักงานในแงไมดี เพราะฉะนั้นสํานักงานจึงตองพึงระวังใน
วิธีการเขาไปติดตอลูกคา ซึ่งสํานักงานควรเขาไปติดตอลูกคาในลักษณะการแนะนํา      
สํานักงาน ไมใชการแสดงใหลูกคาเห็นวาสํานักงานมีความตองการทําโครงการนั้นเปน   
อยางมาก
ตัวอยางการใชกลยุทธ

สํานักงานสถาปนิกขนาดใหญแหงหนึ่ง เปนสํานักงานที่เปนสาขาของสํานักงาน
ใหญในตางประเทศ มีการวางเปาหมายในแตละปวาสํานักงานจะมุงเนนโครงการประเภทใด 
โดยที่สํานักงานก็จะมีทีมวิจัยเพื่อหารายชื่อของลูกคาเปาหมาย และใหผูบริหารสํานักงาน 
และสถาปนิกอาวุโสเปนผูเขาไปติดตอเสนองานกับลูกคา
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กรอบจรรยาบรรณ หรือหลักการปฏิบัติวิชาชีพที่ตองคํานึง
สํานักงานตองตองทราบใหแนชัดวาลูกคารายนั้นยังไมไดมีการตกลงกับสถาปนิก

รายอื่น ถาหากลูกคามีสถาปนิกรายอื่นอยูแลว การที่สํานักงานเขาไปติดตอเสนองานกับ    
ลูกคาจะเปนการกระทําที่ไมเหมาะสมและผิดจรรยาบรรณวิชาชีพ (ดูจรรยาบรรณวิชาชีพ
สถาปตยกรรม ขอ 22 หนา 33)

3.3 การใชตัวแทนเขาไปติดตอลูกคา หรือหาขาวโครงการ

วัตถุประสงค
เพื่อสรางโอกาสในการไดรับงานทางตรง จากการใชตัวแทนเปนผูหาขอมูลลูกคาที่

จะลงทุนแลวแจงตอสํานักงาน หรือเปนผูเขาไปติดตอลูกคาเปาหมาย เพื่อแนะนําสํานักงาน
กับลูกคาแทนสํานักงาน

หมายเหตุ ในทางทฤษฎีการตลาดการจางตัวแทน (Agency) ในการติดตอ
ประสานงานกับลูกคา นัดหมายนําเสนอโครงการ นําเสนอผลงานของสํานักงาน หรือเปน  
ตัวแทนในการหาขาวของโครงการ เปนส่ิงที่ปฏิบัติไดในธุรกิจหลายประเภท และในทาง
ปฏิบัติสํานักงานสถาปนิกหลายแหงก็มีการใชวิธีการนี้ โดยสวนใหญเปนโครงการในตาง
ประเทศที่จําเปนตองจางตัวแทนเปนคนในทองถิ่น เพราะฉะนั้นกลยุทธนี้นาจะไมขัดแยงกับ
จรรยาบรรณ ขอ 5 เนื่องจากตัวแทนของสํานักงานเปรียบเสมือนพนักงานในสํานักงาน ไม
ควรตีความวาเปนการใหผลประโยชนแกบุคคลเพื่อใหตนไดรับงาน ซึ่งบุคคลตามที่ระบุใน
จรรยาบรรณนาจะเปนผูที่เกี่ยวของกับการอนุมัติใหไดงานในฝายเจาของโครงการ เพราะ
ฉะนั้นผูวิจัยเห็นวาจรรยาบรรณขอ 5 นี้ควรมีการกําหนดใหชัดเจนยิ่งขึ้น (ดูจรรยาบรรณขอ 5 
หนา 31)
สถานการณที่ควรนํากลยุทธไปใช

เมื่อสํานักงานสนใจโครงการ แตไมมีเวลาหรือไมสะดวกที่จะเขาไปติดตอลูกคาดวย
ตนเอง เชน เมื่อลูกคาเปนลูกคาในตางประเทศ ซึ่งผูบริหารไมทราบชองทางหรือวิธีการติดตอ
กับลูกคา รวมทั้งไมทราบความเคลื่อนไหวของโครงการ และไมมีเวลาจึงอาจจางตัวแทนซึ่ง
เปนคนในทองถิ่นนั้นเปนผูติดตอลูกคาแทนสํานักงาน
การนํากลยุทธไปประยุกตใช

การใชนายหนา หรือตัวแทนหางาน จะคลายกับการการเขาไปเสนองานกับลูกคา
เปาหมาย เพียงแตผูบริหารหรือสถาปนิกไมไดเปนผูเขาไปติดตอเอง แตจางบุคคลซึ่งเปนตัว
แทนของสํานักงานเปนผูติดตอใหในเบื้องตน ซึ่งตัวแทนอาจจะทําหนาติดตามขาวคราวความ
เคลื่อนไหวในวงการอสังหาริมทรัพยวามีลูกคารายใดเปนผูมีศักยภาพที่กําลังจะลงทุนโครง
การ แลวแจงแกสํานกังาน หรือสํานักงานอาจมีลูกคาเปาหมายอยูแลว แตใชตัวแทนเปนผูติด
ตอแทนผูบริหารสํานักงานก็ได
รูปแบบสํานักงานที่เหมาะสมตอการใชกลยุทธ

สํานักงานที่จะใชตัวแทนเปนผูเขาไปติดตอลูกคาจะเปนสํานักงานในรูปแบบใดกได 
แตอาจตองมีเงินทุนพอสมควรที่จะจางตัวแทนได โดยไมตองไปเรียกเก็บคาบริการเพิ่มจาก
ลูกคา
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ระยะเวลา และงบประมาณในการใชกลยุทธ
การใชนายหนา หรือตัวแทนหางานจะทําใหสํานักงานประหยัดเวลาไดมากกวา

การเขาไปติดตอเอง แตสํานักงานอาจตองใชงบประมาณที่คอนขางมากในการจางตัวแทน 
ซึ่งบางครั้งตัวแทนอาจคิดเปนเปอรเซ็นตของคาบริการวิชาชีพที่สํานักงานไดรับ
ขอเสนอแนะในการนํากลยุทธไปใช

ในการใชตัวแทนในการหาขาวโครงการนั้นสํานักงานสามารถกระทําไดโดยไมมี
ปญหาใดๆ แตสําหรับการใหตัวแทนเขาไปติดตอลูกคานั้น สํานักงานพึงประเมินวาสามารถ
ใชตัวแทนเขาไปเจรจากับลูกคารายใดไดบาง เนื่องจากลูกคาบางรายอาจไมพอใจ หรือเกิด
ความรูสึกไมดีกับสํานักงาน เนื่องจากสํานักงานสงตัวแทนมาเปนผูเจรจา แทนที่ผูบริหารจะ
เขามาติดตอเอง ซึ่งสวนใหญลูกคาภายในประเทศไทยมักไมยอมรับวิธีการนี้ และนอกจากนี้
ลูกคามักจะยึดติดกับตัวสถาปนิกมาก เพราะฉะนั้นสํานักงานสามารถใชตัวแทนในการเขา
ไปติดตอลูกคาไดในเบื้องตนเทานั้น แตกอนการตกลงวาจางลูกคาก็ตองไดพบปะพูคุยกับ
สถาปนิกที่จะทํางานใหกอน
ตัวอยางการใชกลยุทธ

สํานักงานแหงหนึ่ง เปนสํานักงานที่มีความชํานาญในการออกแบบโรงแรม และ    
รีสอรท ซึ่งในชวงที่เศรษฐกิจภายในประเทศตกต่ํา สํานักงานก็มุงที่จะเขาไปรับงานในตาง
ประเทศ สํานักงานจึงจางตัวแทนซึ่งเปนคนในทองถิ่นทําหนาที่หาขอมูลใหกับสํานักงานวา มี
ลูกคารายใดที่กําลังจะลงทุนทําโครงการโรมแรม และรีสอรท และใชตัวแทนเปนผูติดตอ    
ลูกคาและสง Brochures ใหลูกคาบางรายแทนสํานักงาน ซึ่งชวงนั้นสํานักงานก็ไดรับทํา
โครงการในตางประเทศหลายโครงการ
กรอบจรรยาบรรณ หรือหลักการปฏิบัติวิชาชีพที่ตองคํานึง

ตัวแทนของสํานักงานตองไม เปนผูที่ เกี่ยวของกับโครงการ  หรือเปนผูที่ มี               
ผลประโยชนในโครงการนั้นๆ (ดูจรรยาบรรณวิชาชีพสถาปตยกรรม ขอ 6 หนา 31)

4. การสรางโอกาสในการรับงานจากลูกคา

ในบางครั้งสํานักงานอาจตองมีการสรางโอกาสทางออมอื่นๆ เพื่อการไดรับงานจากลูกคา นอกจาก
การเขาไปติดตอลูกคาโดยตรง ซึ่งการสรางโอกาสในการรับงานจากลูกคา ไดแก

4.1 การเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจ และสามารถสรางชื่อเสียงใหสํานักงาน

วัตถุประสงค
เพื่อใหลูกคารูจักสํานักงานจากการเห็นผลงาน และประทับใจในผลงานของ   

สํานักงาน ลูกคาของสํานักงานสถาปนิกสวนใหญมักจะพิจารณา หรือประเมินสํานักงาน
สถาปนิกจากผลงานที่ผานมา เนื่องจากผลงานเปนส่ิงที่ลูกคาสามารถเห็นไดจริงและจับตอง
ได เพราะฉะนั้นสํานักงานจึงควรมีผลงานที่มีความนาสนใจเพื่อดึงดูดลูกคาใหเขามาวาจาง
สํานักงาน
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สถานการณที่ควรนํากลยุทธไปใช
สํานักงานสถาปนิกทุกแหง ควรจะเลือก รวมทั้งแสวงหาโอกาสในการทําโครงการที่

นาสนใจ หรือโครงการที่สามารถสรางชื่อเสียงใหสํานักงานตลอดเวลา เพื่อเปนการสราง
โอกาสใหสํานักงานมีชื่อเสียง และไดรับการวาจางจากลูกคาที่ประทับใจในผลงาน
การนํากลยุทธไปประยุกตใช

หากสํานักงานใดมีโอกาสที่จะไดทําโครงการที่เปนโครงการสาธารณะ และโดย
เฉพาะอยางยิ่งเปนโครงการที่มีชื่อเสียงอยูในความสนใจของคนหมูมาก ก็จะยิ่งสรางโอกาส
ใหสํานักงานเปนที่รูจักของสาธารณชน และเปนโอกาสใหลูกคาเห็นผลงานของสํานักงาน
มากยิ่งขึ้น และสําหรับสํานักงานใหมก็จําเปนตองมีผลงานแรกเริ่มใหลูกคาไดเห็น เพื่อสราง
โอกาสในการรับงานชิ้นตอๆ ไป แตโอกาสของสํานักงานสถาปนิกในการทําโครงการที่มีความ
นาสนใจ โครงการที่มีชื่อเสียง หรือโครงการที่เปดโอกาสใหสํานักงานสามารถใชความรูทาง
สถาปตยกรรมเพื่อสรางผลงานสถาปตยกรรมที่ดีที่สุดอาจมีไมมากนัก เนื่องจากลูกคามักจะ
มีขอกําหนดตางๆ เชน งบประมาณการกอสราง หรือความตองการความคุมคาของการใช  
พื้นที่ เปนตน หรือบางครั้งสํานักงานก็จําเปนตองรับทําโครงการทุกโครงการที่ลูกคาประจํา
เสนอใหทํา ถึงแมวาโครงการนั้นจะไมนาสนใจก็ตาม เพื่อเปนการรักษาลูกคาประจําเอาไว 
เพราะฉะนั้นสํานักงานอาจตองใชกลยุทธเชิงรุกอื่นๆ เพื่อสรางโอกาสในการทําโครงการที่   
นาสนใจ หรือสามารถสรางชื่อเสียง เชน การเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมายถาสํานักงาน
เห็นวาลูกคามีโครงการที่นาสนใจ หรือเขารวมประกวดแบบ (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมใน      
กลยุทธกลุมที่ 3 การเขาไปติดตอลูกคา) เปนตน และที่สําคัญสํานักงานก็ควรจะนําประเด็น
ความนาสนใจของโครงการมาพิจารณาในการเลือกรับงานดวย ไมใชพิจารณาเลือกรับงานที่
ไดรับคาบริการที่สูง หรือโครงการที่มีขนาดใหญเพียงอยางเดียว
รูปแบบสํานักงานที่เหมาะสมตอการใชกลยุทธ

สํานักงานมีสามารถเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจ และสามารถสรางชื่อเสียงไดนั้น 
สวนใหญจะตองเปนสํานักงานที่มีผลงานมามากพอสมควร เนื่องจากสํานักงานที่เพิ่มกอตั้ง
ใหมๆ มักจะเลือกโครงการไมคอยได
ระยะเวลา และงบประมาณในการใชกลยุทธ

สํานักงานอาจตองใชเวลา และงบประมาณมากพอสมควรในการสรางโอกาสที่จะ
ไดทําโครงการที่นาสนใจ และสามารถสรางชื่อเสียง เชน ตองมีการประกวดแบบ การเขาไป
ติดตอเสนองานกับลูกคา เปนตน
ขอเสนอแนะในการนํากลยุทธไปใช

เมื่อสํานักงานพิจารณาเห็นวาโครงการมีความนาสนใจ หรือโครงการเปนที่สนใจ
ของคนหมูมาก เปนโครงการที่มีชื่อเสียง และสํานักงานยังตองพิจารณาดวยวาสํานักงานมี
ความสามารถเพียงพอที่จะทําโครงการนั้นใหดีไดหรือไม เพราะถาหากสํานักงานทําโครงการ
ออกมาไมดี ก็เทากับวาสํานักงานกําลังทําลายชื่อเสียงตนเองทางออม
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ตัวอยางการใชกลยุทธ
สํานักงานสถาปนิกแหงหนึ่ง มีงานหาโอกาสที่จะทําโครงการที่นาสนใจ และ

สามารถสรางชื่อเสียงใหสํานักงานตลอดเวลา โดยเฉพาะโครงการที่มีความสําคัญระดับชาติ 
เพื่อเปนการสรางชื่อเสียงใหสํานักงาน ถึงแมวาสํานักงานจะเปนสํานักงานขนาดใหญที่มี   
ชื่อเสียง และมีลูกคามากอยูแลวก็ตาม
กรอบจรรยาบรรณ หรือหลักการปฏิบัติวิชาชีพที่ตองคํานึง

ในการหาโอกาสในการรับทําโครงการที่นาสนใจ และสามารถสรางชื่อเสียงให
สํานักงานนั้น สํานักงานควรกระทําภายในกรอบจรรยาบรรณวิชาชีพ เชน สํานักงานตองไม
ลดคาบริการจนต่ํากวามาตรฐานวิชาชีพเพื่อใหไดรับงาน ตองไมใชอํานาจโดยไมชอบธรรม 
หรือใชอิทธิพล หรือใหผลประโยชนแกบุคคลอื่นเพื่อใหไดรับงาน หรือตองไมแยงงานกับสํานัก
งานแหงอื่นๆ ที่ไดตกลงทํางานกับผูวาจางรายเดียวกัน เปนตน (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมใน
จรรยาบรรณวิชาชีพสถาปตยกรรม ขอ 22 หนา 33)

4.2 การสรางพันธมิตรทางธุรกิจ

วัตถุประสงค
เพื่อใหสํานักงานมีพันธมิตรทางธุรกิจ ที่สามารถใหความชวยเหลือตอกันในการ

ทํางาน และมีการแนะนําโครงการและลูกคามาให
หากสํานักงานแหงใดมีพันธมิตรทางธุรกิจมากยอมไดเปรียบสํานักงานแหงอื่น ซึ่ง

นอกจากจะสามารถรวมตัวกันทําโครงการที่สํานักงานมีศักยภาพหรือความรูความชํานาญไม
เพียงพอ และใหความชวยเหลือแกสํานักงานในดานตางๆ แลว พันธมิตรทางธุรกิจมักจะเปน
ผูที่แนะนําโครงการ หรือลูกคามาใหอยูเสมอ เชน สํานักงานมีพันธมิตรเปนบริษัทวิศวกรที่ทํา
โครงการรวมกันเกือบทุกโครงการ เมื่อมีลูกคาเขามาวาจางบริษัทวิศวกร บริษัทวิศวกรก็มัก
จะแนะนําลูกคาใหเขามาใชบริการสํานักงานดวย หรือ ถาหากสํานักงานมีพันธมิตรเปน
สํานักงานสถาปนิกดวยกัน เมื่อมีลูกคาเขามาวาจางสํานักงานแหงนั้น แตสํานักงานแหงนั้น
ไมสะดวกที่จะรับทําโครงการเนื่องจากเหตุผลตางๆ เชน บุคลากรไมพอเพียง ไมมีความ
ชํานาญ สํานักงานแหงนั้นก็มักจะแนะนําลูกคาใหไปวาจางสํานักงานที่เปนพันธมิตรกันแทน 
เปนตน
สถานการณที่ควรนํากลยุทธไปใช

สํานักงานควรจะหาโอกาสในการสรางพันธมิตรทางธุรกิจอยูตลอดเวลาเทาที่
สามารถจะกระทําได เนื่องจากสํานักงานทุกแหงจําเปนตองมีพันธมิตรทางธุรกิจ ไมมี    
สํานักงานแหงใดสามารถดําเนินงานไดโดยไมตองพึ่งพาผูอื่น โดยเฉพาะอยางยิ่งสําหรับ
สํานักงานขนาดกลาง และขนาดเล็กอาจตองมีการรวมตัวกับสํานักงานแหงอื่นเพื่อเพิ่ม   
ศักยภาพในการรับทําโครงการบางโครงการ แตถึงแมวาสํานักงานจะเปนสํานักงานขนาด
ใหญที่มีศักยภาพที่สูงและมีการใหบริการที่ครบวงจรในสํานักงานก็ตาม แตสํานักงานก็ควรมี
พันธมิตรทางธุรกิจที่จะคอยชวยเหลือและสนับสนุนการทํางานซึ่งกันและกันได เชน มีการ
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แลกเปลี่ยนความรู และประสบการณตอกัน มีการสอบถามถึงประวัติของลูกคาที่สํานักงาน
แหงอื่นเคยรวมงานกันมาแลว เปนตน
การนํากลยุทธไปประยุกตใช

พันธมิตรทางธุรกิจของสํานักงานสถาปนิก อาจเปนสํานักงานสถาปนิกดวยกัน เปน
สํานักงานของสาขาอื่นๆ ที่ตอเนื่องกัน เชน วิศวกร มัณฑนากร ภูมิสถาปนิก หรืออาจเปน
สํานักงานในสายวิชาชีพอื่นๆ ที่เปนพันธมิตรตอกัน เปนคูคากัน (Partnership) หรือมีการวม
ตัวกันทํางาน (Joint venture)

สํานักงานสามารถสรางพันธมิตรทางธุรกิจไดตลอดเวลา  เนื่องจากการที่สํานักงาน
จะสรางพันธมิตรทางธุรกิจไดนั้น ส่ิงที่สําคัญที่สุดคือ เม่ือสํานักงานรวมงานกับสํานักงานแหง
อื่น สํานักงานตองเปนผูรวมงานที่ดี มีความจริงใจตอกัน และโดยเฉพาะอยางยิ่งควรทําให
สํานักงานแหงอื่นตองรูสึกวาทํางานรวมกับสํานักงานแลวมีความสะดวกสบาย ไมมีปญหา
ตางๆ เชน หากสํานักงานมีการออกแบบรายละเอียดตางๆ อยางละเอียด บริษัทวิศวกรกอ็าจ
ตองการทํางานรวมกับสํานักงานอีกเนื่องจากทํางานดวยแลวไมมีปญหา สามารถทํางานได
งายและรวดเร็ว เปนตน สําหรับพันธมิตรทางธุรกิจในวิชาชีพเดียวกันนั้น อาจมาจากการเขา
รวมกิจกรรมทางวิชาชีพของผูบริหารสํานักงาน เชน การเปนกรรมการสมาคมสถาปนิกสยาม 
การเขารวมประชุมสัมมนาทางวิชาชีพ เนื่องจากเปนการสรางโอกาสใหสํานักงานไดรูจักกับ  
ผูรวมวิชาชีพคนอื่นๆ
รูปแบบสํานักงานที่เหมาะสมตอการใชกลยุทธ

สํานักงานที่สามารถสรางพันธมิรทางธุรกิจไดดี ควรเปนสํานักงานที่ตั้งใจทํางาน ไม
มีปญหากับผูรวมงาน และสามารถปรับตัวใหทํางานรวมกับสํานักงานแหงอื่นไดงาย
ระยะเวลา และงบประมาณในการใชกลยุทธ

การสรางพันธมิตรทางธุรกิจไมสามารถสรางไดในระยะเวลาอันส้ัน แตทั้งนี้สํานัก
งานไมตองลงทุนในดานงบประมาณ และเวลามาก
ขอเสนอแนะในการนํากลยุทธไปใช

สํานักงานไมควรมุงสรางพันธมิตรทางธุรกิจเพื่อหวังหาผลประโยชนจากอีกฝาย แต
ควรสรางพันธมิตรทางธุรกิจ ที่เปน Partner กันอยางแทจริง กลาวคือ มีการรวมงานกันโดย
จุดมุงหมายเดียวกันคือ ความสําเร็จของโครงการ
ตัวอยางการใชกลยุทธ

สํานักงานแหงหนึ่งมีพันธมิตรทางธุรกิจเปนจํานวนมาก เนื่องจากผูบริหาร      
สํานักงานมีการเขารวมกิจกรรมทางวิชาชีพ ทําใหสํานักงานรูจักเพื่อนรวมวิชาชีพที่เปด
สํานักงานสถาปนิกเชนเดียวกันเปนจํานวนมาก ซึ่งเพื่อนรวมวิชาชีพเหลานี้ก็มักจะแนะนํา
ลูกคามาใหสํานักงาน และมีการรวมกันทําโครงการบางโครงการที่สํานักงานมีศักยภาพไม
เพียงพอ
กรอบจรรยาบรรณ หรือหลักการปฏิบัติวิชาชีพที่ตองคํานึง

ผูวิจัยมีความเห็นวาพันธมิตรทางธุรกิจของสํานักงานสถาปนิก ไมควรเปนกิจการที่
มีผลประโยชนกับงานในโครงการ เชน เปนบริษัทรับเหมากอสราง หรือตัวแทนจําหนายวัสดุ 
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เปนตน และสํานักงานไมควรใชอิทธิพลของพันธมิตรทางธุรกิจเพื่อบังคับใหลูกคาวาจาง
สํานักงาน เชน เมื่อลูกคามาวาจางสํานักงานสถาปนิก สํานักงานก็ไมควรบังคับลูกคาใหใช
บริษัทวิศวกรที่เปนพันธมิตรกันถาหากลูกคาไมเต็มใจ โดยอาจมีการบอกเงื่อนไขกับลูกคาวา
ถาหากไมใชบริษัทวิศวกรแหงนี้ สํานักงานก็จะไมรับออกแบบสถาปตยกรรมให เปนตน

4.3 การสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม (Connection)

วัตถุประสงค
การสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม (Connection) เปนการสรางโอกาสและ

ชองทางการไดรูจักผูลงทุนและคนกลุมตางๆ มากขึ้น ก็จะสงผลทางออมใหสํานักงานมี
โอกาสไดรับการวาจางมากขึ้นเชนกัน เนื่องจากโครงการกอสรางเปนโครงการที่ตองมีการ   
ลงทุนคอนขางสูง เพราะฉะนั้นลูกคามักพิจารณาเลือกสถาปนิกที่มีความรูจักคุนเคยกันมา
กอน หรือมีผูอื่นแนะนํามาให เนื่องจากเปนการเปนการสรางความมั่นใจในเบื้องตน
สถานการณที่ควรนํากลยุทธไปใช

ผู วิ จั ย ไมสามารถระบุ ได ว าการสร าง เครือข ายความสัมพันธทางสั งคม  
(Connection) ควรจะกระทําในสถานการณใดจึงจะเหมาะสม เนื่องการสรางเครือขายความ
สัมพันธทางสังคม(Connection) ควรเปนความชอบพอสวนตัวของผูบริหาร และเปนการ
สรางเพื่อผลในระยะยาวหรือผลทางออม แตทั้งนี้ผูวิจัยก็มีความเห็นวาสถาปนิกควรสราง
เครือขายความสัใพันธทางสังคมตลอดเวลา เนื่องจากลูกคาของสํานักงานสถาปนิกมาจาก
ความรูจักกันเปนสวนตัวคอนขางมาก
การนํากลยุทธไปประยุกตใช

ในการสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคมนั้น ผูบริหารสํานักงานอาจกระทําได
โดยวิธีการตางๆ เชน

- การเขารวมเปนสมาชิกสมาคม หรือสโมสรตางๆ เชน การเปนสมาชิกสโมสรโรตารี 
สมาชิกสมาคมผูพัฒนาอสังหาริมทรัพย สมาคมหอการคาไทย หรือสมาคมหอการ
คาของประเทศอื่นๆ การเปนสมาชิกสมาคมศิษยเกา และการเปนสมาชิก       
Sport club เปนตน ซึ่งจะมีการทํากิจกรรมตางๆ รวมกันภายในสมาคมหรือสโมสร 
เพราะฉะนั้นจึงสามารถสรางโอกาสใหผูบริหารสํานักงานไดรูจักคนกลุมตางๆ และ
สรางโอกาสใหคนกลุมตางๆ ไดรูจักสํานักงานไดมาก

- การออกงานสังคม หรือเขารวมกิจกรรมตางๆ เชน การเขารวมประชุมสัมมนา การ
ชวยเหลือกิจกรรมสาธารณะ การออกงานเลี้ยงสังสรรค และการตีกอลฟ เปนตน   
ก็จะเปนโอกาสใหผูบริหารไดพบปะและรูจักคนกลุมตางๆ และผูลงทุนมากขึ้น

ผูวิจัยเห็นวา ผูบริหารไมจําเปนตองเขาไปในกลุมสังคมทุกกลุม แตควรจะมุงเขาไป
ในกลุมที่มีโอกาสไดพบปะกับลูกคาเปาหมาย หรือกลุมลูกคาที่มีศักยภาพมากที่สุด เชน หาก
สํานักงานมีลูกคาเปาหมายเปนผูพัฒนาอสังหาริมทรัพย ผูบริหารอาจอาจเขาเปนสมาชิก
สมาคมอสังหาริมทรัพย หรือสมาคมคอนโดมิเนียม หากสํานักงานมีกลุมลูกคาเปาหมายเปน
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ชาวตางประเทศ ผูบริหารอาจเขาเปนสมาชิกสมาคมหอการคาตางประเทศ เปนตน หรือผู
บริหารอาจเลือกเขาไปในกลุมสังคมที่ผูบริหารชอบ หรือมีความสุขที่จะไดทํากิจกรรมรวมกับ
กลุมนั้นๆ เพื่อไมใหขัดกับลักษณะนิสัยของตนเอง
รูปแบบสํานักงานที่เหมาะสมตอการใชกลยุทธ

สํานักงานที่ใชกลยุทธการสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคมนั้น ผูบริหาร  
สํานักงาน และบุคลากรในสํานักงานตองมีความชอบ และมีทัศนติที่ดีตอการพบปะผูคน และ
เขารวมงานสังคมตางๆ เพราะถาหากผูบริหารสํานักงาน หรือบุคลากรไมชอบพบปะผูคนแลว 
ก็เหมือนเปนการบังคับและฝนใจ และนอกจากนี้สํานักงานตองมีการวางแผนเรื่องเวลา
ทํางานดวย หากบุคลากรตองเขาไปรวมกิจกรรมสังคมตางๆ จะทําใหเสียเวลาทํางาน
ระยะเวลา และงบประมาณในการใชกลยุทธ

การสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคมนั้นไมสามารถสรางไดในระยะเวลาอัน
ส้ัน และตองใชเวลา และงบประมาณมากพอสมควร เชน ตองใชเวลาเพื่อไปรวมกิจกรรมทาง
สังคม ตองมีคาใชจายในการเปนสมาชิกสมาคม หรือชมรมตางๆ เปนตน
ขอเสนอแนะในการนํากลยุทธไปใช

สํานักงานตองพึงระลึกอยูเสมอวา การสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม ไมใช
การทําการตลาดโดยตรงที่สํานักงานสามารถหวังผลไดรอยเปอรเซ็นต เนื่องจากเปนการสราง
โอกาสในการไดรูจักกลุมคนตางๆ ของผูบริหารสํานักงาน และเปนโอกาสใหผูอื่นรูจัก     
สํานักงานมากขึ้นเทานั้น แตการที่คนกลุมตางๆ ไดรูจักสํานักงาน หรือผูบริหารสํานักงานมาก
ขึ้นก็ยอมที่จะสรางโอกาสในการไดรับการวาจางมากกวาการที่มีคนรูจักสํานักงานนอย และ
เมื่อบุคคลตางๆที่ไดรูจักสํานักงานจะมีการลงทุนสรางโครงการอสังหาริมทรัพย บุคคล   
เหลานั้นก็อาจนึกถึงสํานักงานเนื่องจากเคยรูจักสํานักงานมาบาง และเชิญสํานักงานเขาไป
สัมภาษณ หรือเปดโอกาสใหสํานักงานเสนอ Proposal เปนตน
ตัวอยางการใชกลยุทธ

สํานักงานขนาดใหญแหงหนึ่งมีการวางแผนใหสถาปนิกระดับบริหารทุกคนมุงสราง
เครือขายความสัมพันธทางสังคมจากการเขารวมกิจกรรมทางสังคมตางๆ เชน เปนสมาชิก 
สมาคมหอการคาประเทศตางๆ เชน ไทย สิงคโปร อังกฤษ ออสเตรเลีย และเปนสมาชิก  
สถานฑูต ซึ่งการเขาไปรวมเปนสมาชิกสมาคมเหลานี้มีผลตอการไดรับงานคอนขางมาก 
เนื่องจากจะเปนโอกาสใหเขาไปรูจักผูที่จะลงทุนโครงการตางๆ รวมทั้งมีการแนะนําสํานักงาน
ระหวางสมาชิกดวยกัน
กรอบจรรยาบรรณ หรือหลักการปฏิบัติวิชาชีพที่ตองคํานึง

ผูวิจัยมีความเห็นวา ผูบริหารไมควรสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม เพื่อมุง
ใชความรูจักกันโนมนาว หรือบังคับใหลูกคาเขามาวาจางสํานักงาน เนื่องจากการสรางเครือ
ขายความสัมพันธทางสังคมเปนการเพิ่มโอกาสในการใหลูกคารูจักสํานักงานมากขึ้นเทานั้น
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5. การประชาสัมพันธเผยแพรผลงาน

ถึงแมวาสํานักงานจะมีผลงานที่ดี และมีลูกคาที่รูจักสํานักงานเปนจํานวนมากอยูแลว แตสํานักงาน
ก็ไมควรละเลยการประชาสัมพันธเผยแพรผลงงาน เนื่องจากการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานจะเปน      
ส่ือกลางระหวางลูกคา และสํานักงานไดดี ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้

5.1 การประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน

วัตถุประสงค
การประชาสัมพันธของสํานักงานสถาปนิก สวนใหญจะเปนการเผยแพรผลงาน 

ควบคูไปดวย ซึ่งการประชาสัมพันธเปนโอกาสที่จะนําขาวสารตางๆ ของสํานักงานไปสูลูกคา 
ใหลูกคาไดรูวาสํานักงานมีประสบการณทํางานอะไรมาบาง ปจจุบันนี้สํานักงานมีการทํา
โครงการอะไรอยู สํานักงานไดรับรางวัลอะไร หรือมีการเพิ่มขอบเขตการใหบริการใดบาง    
ซึ่งเปนโอกาสที่จะทําใหลูกคาไดเขาใจแนวความคิดของสํานักงานมากขึ้น หากสํานักงานไมมี
การประชาสัมพันธแลว ลูกคาสวนใหญก็จะไมทราบขาวคราวความเคลื่อนไหวของสํานักงาน 
ซึ่งสํานักงานอาจจะมีการขยายขอบเขตการใหบริการ หรือมีการปรับเปล่ียนระบบการทํางาน 
แตลูกคาก็จะทราบอยูในวงจํากัดเทานั้น และนอกจากนี้การประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน
ยังเปนการทําใหสํานักงานเปนที่ รูจักของลูกคา และสาธารณชนมากขึ้น และทําให             
สาธารณชนสามารถจดจําสํานักงานไดดีกวาสํานักงานที่ไมเคยมีการประชาสัมพันธ หรือ   
เผยแพรผลงานเลย จึงเปนการเพิ่มโอกาสในการไดรับการวาจางจากลูกคามากขึ้น
สถานการณที่ควรนํากลยุทธไปใช

- สํานักงานมีความตองการจะใหผลงานสามารถเผยแพรไปสูลูกคาไดในวงกวาง
- สํานักงานตองการสรางความรูจัก  และคุนเคยกับสาธารณชนและลูกคา            

หรือตองการใหลูกคามีความเขาใจในแนวความคิดของสํานักงานมากขึ้น
- เมื่อมีการเปลี่ยนแปลงภายในสํานักงาน เมื่อมีเหตุการณตางๆ เกิดขึ้น และ    

สํานักงานตองการใหลูกคารับทราบ เชน สํานกังานไดนําระบบ ISO มาใช หรือ
สํานักงานชนะเลิศการประกวดสถาปตยกรรมดีเดน เปนตน

การนํากลยุทธไปประยุกตใช
การประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานของสํานักงานสถาปนิก อาจกระทําไดโดย      

วิธีการตางๆ ไดแก
- การจัดทําหนังสือรวบรวมผลงานออกจําหนาย สํานักงานที่สามารถการจัดทํา

หนังสือรวบรวมผลงานออกวางจําหนายไดนั้นควรเปนสํานักงานที่มีผลงานมามาก 
พอสมควร การจัดทําหนังสือรวบรวมผลงานของสํานักงานออกวางจําหนายนี้จะ
เปนวิธีการที่ไดผลมากเนื่องจากสามารถวางจําหนายไดทั่วโลก ซึ่งทําใหมีบุคคล
จํานวนมากไดเห็นผลงานของสํานักงาน และยังไดเขาใจแนวความคิดของ      
สํานักงาน
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- การจัดทํา Profile / Brochure ของสํานักงาน เปนการจัดทํารูปเลมที่รวบรวมผล
งานและประวัติของสํานักงาน แตการจัดทํา Profile ของสํานักงานนี้จะสามารถไป
ถึงกลุมลูกคาเฉพาะที่สํานักงานสงไปให หรือ ลูกคาที่เขามาติดตอกับสํานักงาน  
เทานั้น

- การจัดทําNews Letter เปนการจัดทําจดหมายแจงขาวความเคลื่อนไหว หรือ     
ผลงานในชวงนั้นของสํานักงาน เพื่อสงไปใหแกกลุมลูกคาที่เคยใชบริการสํานักงาน 
หรือลูกคาเปาหมายที่มีศักยภาพในการลงทุน ส่ือประชาสัมพันธประเภทนี้จะมี   
ผลในแงที่ทําใหลูกคาไดทราบขาวคราวความเคลื่อนไหวของสํานักงาน ทําใหลูกคา
คุนเคยและจดจําสํานักงาน และใหลูกคารูสึกวาตนเปนคนสําคัญของสํานักงาน
ดวย

- การลงผลงานในวารสาร/ นิตยสาร วิธีการนี้มีผลใหลูกคาในวงกวางไดเห็นผลงาน 
และสํานักงานสามารถที่จะแสดงแนวความคิดในการออกแบบ หรือปรัชญาการ
ทํางานผานทางสื่อนี้ แตสํานักงานตองพิจารณาตองลงหนังสือประเภทใดจึงจะ
สามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายของสํานักงานได และสํานักงานควรเลือกลง
หนังสือหรือนิตยสารที่ชวยสงเสริมภาพลักษณของสํานักงาน

- การออก Booth แสดงผลงาน เปนการแสดงผลงานตาม Event ตางๆ หรือตาม
สถานที่ตางๆ เชน ศูนยการคา ซึ่งสวนใหญแลวในประเทศไทยสํานักงานสถาปนิก
สวนใหญไมเคยออก Booth แสดงงานในงานใดนอกจากงานสถาปนิกประจําป ที่
จัดโดยสมาคมสถาปนิกสยามซึ่งสวนใหญแลวผูที่เขาชมงานก็เปนสถาปนิกดวยกัน
จึงมีผลตอการไดรับงานนอยมาก แตการออก Booth ในงานสถาปนิกประจําป จะ
เปนการทําใหบุคลากรในวิชาชีพไดรูจักสํานักงาน

- การสงผลงานเขาประกวด เปนการสงผลงานที่ออกแบบโดยสํานักงานเขาประกวด 
ซึ่งจะมีการจัดประกวดทั้งในประเทศไทย หรือการประกวดที่จัดโดยตางประเทศที่
เปดโอกาสใหสํานักงานสถาปนิกทั่วโลกสงผลงานเขาประกวดได หากผลงานของ
สํานักงานไดรับรางวัลหรือผานเขารอบจะเปนการสรางชื่อเสียงและสามารถ   
ประชาสัมพันธใหกับสํานักงานเปนอยางมาก ถึงแมวาจะไมไดรับรางวัลอยางนอยก็
ทําใหมีคนเห็นผลงานและชื่อของสํานักงานซึ่งเปนการประชาสัมพันธในอีกทางหนึ่ง

- การจัดทํา Web site ในยุคปจจุบันที่มีความกาวหนาดานเทคโนโลยีเปนอยางมาก 
Web Site เปนส่ือประชาสัมพันธอีกประเภทที่สํานักงานสถาปนิกไมควรละเลย ถึง
แมวาในประเทศไทยแลวสํานักงานสถาปนิกจะไมคอยไดรับงานจากวิธีการนี้โดย
ตรง แตการจัดทํา Web site ก็มีผลทําใหลูกคาสามารถติดตามขาวคราว        
ความเคลื่อนไหวของสํานักงาน และเปนอีกชองทางที่ลูกคาสามารถติดตอส่ือสาร
กับทางสํานักงานไดอยางรวดเร็ว และหากสํานักงานมี Web site ของสํานักงานจะ
เปนการสรางภาพลักษณใหสํานักงานดูมีความนาเชื่อถือมากขึ้นดวย
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- การแถลงขาว หรือการออกขาวของสํานักงานตามสื่อตางๆ เปนการใหส่ือมวลชน
มาทําขาวของสํานักงาน หรือสงขาวของสํานักงานไปลงสื่อตางๆ เมื่อมีการเปลี่ยน
แปลงหรือมีขาวที่สํานักงานตองการใหสาธารณชนรับรู เชน เม่ือสํานักงานมีการ
เปดสํานักงานสาขา อาจใหส่ือมวลชนมาทําขาวเพื่อลงหนังสือพิมพ หรือนิตยสาร 
เปนตน แตทั้งนี้ตองเปนเพียงการใหขอมูลขาวสารของสํานักงานในสื่อตางๆ เทานั้น 
ไมใชการโฆษณาสํานักงาน

สํานักงานสถาปนิกจะตองมีการวางแผนในการประชาสัมพันธใหดี โดยสํานักงาน
จะตองพิจารณาปจจัยตางๆ ไดแก

- ควรกําหนดกลุมเปาหมายที่สํานักงานตองการจะใหเปนผูรับขาวสาร หรือส่ิงที่
ตองการเผยแพรใหชัดเจน

- ควรตรวจสอบขาวสาร หรือส่ิงที่สํานักงานตองการเผยแพร และออกแบบใหเหมาะ
สมกับกลุมเปาหมาย และใหสามารถทําความเขาใจไดโดยงาย

- กําหนดงบประมาณในการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน เนื่องจากการ      
ประชาสัมพันธแตละวิธีการจะใชงบประมาณที่แตกตางกันมาก

- ควรพิจารณาเลือกวิธีการ หรือส่ือใหเหมาะสม โดยสื่อนั้นจะตองสามารถเขาถึง
กลุมเปาหมาย ตองเหมาะสมกับงบประมาณที่ตั้งไว เนื่องจากส่ือหรือวิธีการแตละ
ประเภทจะมีงบประมาณที่ตางกัน ซึ่งส่ือหรือวิธีการนั้นจะตองเหมาะสม และไม
ทําลายภาพลักษณของสํานักงานดวย

- กําหนดชวงเวลาในการประชาสัมพันธใหเหมาะสม
รูปแบบสํานักงานที่เหมาะสมตอการใชกลยุทธ

สํานักงานที่จะใชกลยุทธการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน ควรเปนสํานักงานที่
ดําเนินการมาไดระยะหนึ่ง และมีความพรอมพอสมควรที่จะประชาสัมพันธ และเผยแพร    
ผลงานของสํานักงานออกไปใหสาธารณชนรับทราบ ซึ่งสํานักงานอาจตองมีบุคลากรที่ทํา
หนาที่จัดทําเอกสาร และส่ือในการประชาสัมพันธ เนื่องจากเปนงานที่ตองใชเวลาคอนขาง
มาก หรืออาจจางบริษัทภายนอกก็ได
ระยะเวลา และงบประมาณในการใชกลยุทธ

การจัดทําส่ือประชาสัมพันธอาจตองใชเวลาพอสมควร แตก็ไมไดกินเวลาที่ยาวนาน
มากนัก แตทั้งนี้ส่ิงที่สําคัญสําหรับสํานักงานสถาปนิกก็คือ การเก็บรูปผลงานที่สรางเสร็จแลว
เอาไวอยูเสมอ สวนงบประมาณในการประชาสัมพันธก็ขึ้นอยูกับส่ือ วิธีการประชาสัมพันธ 
และความถี่ในการประชาสัมพันธชองสํานักงาน
ขอเสนอแนะในการนํากลยุทธไปใช

การประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานควรมีการกระทําอยางตอเนื่อง แตก็ไมควรจะถี่
มากนัก เนื่องจากอาจทําใหเกิดภาพลักษณที่ไมดีแกสํานักงาน แตก็ไมควรจะเวนระยะเวลา
หางมากเกินไป เนื่องจากจะทําใหสาธารณชน และลูกคาไมสามารถจดจําสํานักงานได 
เพราะฉะนั้นสํานักงานจึงควรที่จะมีการวางแผนในการประชาสัมพันธใหมีความเหมาะสม 
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และมีประสิทธิภาพมากที่สุด นอกจากนี้สํานักงานตองเลือกผลงานที่จะเผยแพรใหดี       
เนื่องจากหากสํานักงานนําผลงานที่ไมดีไปเผยแพร แทนที่การประชาสัมพันธจะทําให   
สํานักงานมีชื่อเสียงที่ดีขึ้น อาจจะทําใหสํานักงานเสียชื่อเสียงก็ได
ตัวอยางการใชกลยุทธ

สํานักงานสถาปนิกขนาดใหญแหงหนึ่ง มีการเนนการใชกลยุทธการประชาสัมพันธ
มาก เนื่องจากผูบริหารสํานักงานเห็นวา จะเปนโอกาสใหลูกคารูจัก และเขาใจแนวความคิด
สํานักงานมากขึ้น โดยสํานักงานแหงนี้มีการจัดทําหนังสือรวบรวมผลงานออกจําหนาย มีการ
จัดทําจดหมายขาว จัดทํา Web site ลงผลงานในหนังสือ วารสาร และจัดแถลงขาวเมื่อมีขาว
คราวความเคลื่อนไหวของสํานักงาน เปนตน ซึ่งผูบริหารสํานักงานแหงนี้กลาววาส่ือ    
ประชาสัมพันธเหลานี้มีผลตอการไดรับงานของสํานักงานอยางมาก โดยเฉพาะในตาง
ประเทศที่สํานักงานมีการวางจําหนายหนังสือ และผูบริหารสํานักงานแหงนี้ยังกลาววา       
ผลงานจริงที่สรางเสร็จแลว ถาไมใชผลงานที่เปนสาธารณะ โอกาสที่คนจะเห็นผลงานก็นอย 
เพราะฉะนั้นจึงจําเปนตองเผยแพรผลงานออกไปใหสาธารณชนไดเห็น
กรอบจรรยาบรรณ หรือหลักการปฏิบัติวิชาชีพที่ตองคํานึง

สํานักงานตองระวังไมใหการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานของสํานักงานเปนไป
ในลักษณะของการโฆษณา เนื่องจากจรรยาบรรณวิชาชีพสถาปตยกรรมหามสถาปนิก
ทําการโฆษณา (ดูจรรยาบรรณวิชาชีพสถาปตยกรรม ขอ 8-9 หนา31-32) โดยสํานักงานจะ
ตองไมมีการอวดอางความดีความชอบ หรือความสามารถของสํานักงาน แตควรเปนเพียง
การใหขอมูลแกลูกคาหรือสาธารณชนตามที่เปนจริงเทานั้น และสํานักงานตองเลือกส่ือให
เหมาะสมเพื่อไมใหการประชาสัมพันธของสํานักงานเขาขายการโฆษณา เชน หากสํานักงาน            
ประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน โดยการพิมพใบปลิวและจางคนยืนแจก ซึ่งนอกจากจะ
ทําลายภาพลักษณของสํานักงานโดยสิ้นเชิงแลว ยังอาจทําใหสํานักงานตองมีการกระทําที่
เขาขายการโฆษณาดวย และนอกจากนี้ในการที่สํานักงานจะนําผลงานมาเผยแพรไดนั้น จะ
ตองขออนุญาต และไดรับความยินยอมจากผูวาจางเสียกอน (ดูจรรยาบรรณวิชาชีพ
สถาปตยกรรม ขอ 13 หนา   32)

6. การรักษาลูกคา

ถึงแมวาสํานักงานจะสามารถหาลูกคารายใหมๆ เขามาได แตสํานักงานไมควรละเลยการรักษา  
ลูกคาเกาเอาไว และควรกรทําใหลูกคาเกากลายเปนลูกคาที่เหนียวแนนของสํานักงาน เนื่องจากลูกคากลุมนี้
จะเปนตัวกลางในการแนะนําลูกคารายใหมๆ เขามาสูสํานักงาน โดยกลยุทธในการรักษาลูกคา ไดแก

6.1 การสราง และรักษาความสัมพันธกับลูกคาอยางตอเนื่อง

วัตถุประสงค
เพื่อใหลูกคาที่มาใชบริการสํานักงานเกิดความประทับใจในสํานักงาน จนกลับมาใช

บริการสํานักงานอีก และกลายเปนลูกคาประจํา ซึ่งกลยุทธในการสราง และรักษาความ
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สัมพันธกับลูกคาอยางตอเนื่องนั้น เปนการเปนการตลาดวิธีการที่ไดผลดี เนื่องจากลูกคาของ
สํานักงานสถาปนิกเปนลูกคาเกาที่มีงานตอเนื่องเปนจํานวนมาก และคาใชจายในการหา   
ลูกคาใหมนั้นสูงกวาคาใชจายในการรักษาลูกคาเกามาก
สถานการณที่ควรนํากลยุทธไปใช

- สํานักงานมีลูกคาเกาที่มีศักยภาพ และตองการที่จะรักษาลูกคาเหลานั้นเอาไว
- สํานักงานตองการเพิ่มจํานวนลูกคา โดยการรักษาลูกคาเกาไมใหเปล่ียนไปใช

บริการสํานักงานแหงอื่น ควบคูไปกับการเพิ่มจํานวนลูกคาใหม
- สํานักงานไมตองการที่จะรับทําโครงการกับลูกคารายใหมๆ หรือไมตองการที่จะ

เรียนรู หรือปรับตัวเพื่อไปทํางานกับลูกคารายใหม
การนํากลยุทธไปประยุกตใช

มีวิธีการตางๆ หลายวิธีที่สํานักงานจะสรางและรักษาความสัมพันธกับลูกคาเพื่อให
ลูกคากลายเปนลูกคาประจํา เชน มีการใหคําปรึกษา และตามแกไขปญหาใหแกลูกคา แมวา
โครงการจะเสร็จส้ินแลว มีการติดตอหรือพบปะกับลูกคาตลอดเวลา หรืออาจคบกับลูกคาใน
ลักษณะเพื่อน มีการสงของขวัญ หรือบัตรอวยพรใหลูกคาในวันสําคัญตางๆ หรือพยายามให
บริการลูกคาใหดีที่สุดเพื่อใหลูกคาประทับใจ เปนตน ซึ่งการกระทําเหลานี้ของสํานักงานจะ  
สงผลใหลูกคาเกิดความประทับใจ และรูสึกวาตนมีความสําคัญกับสํานักงาน จึงตองการที่จะ
กลับเขามาใชบริการสํานักงานตอไปเรื่อยๆ นอกจากนี้กลยุทธที่สําคัญในการรักษาความ
สัมพันธกับลูกคาอีกประการหนึ่งก็คือ ตองไมปฏิเสธงานของลูกคาประจํา เนื่องจากการ
ปฏิเสธงานของลูกคาอาจสงผลใหลูกคาเปล่ียนไปใชบริการสํานักงานอื่นแทน

วิธีการที่สํานักงานจะสราง และรักษาความสัมพันธกับลูกคาเพื่อใหลูกคาอยูกับ
สํานักงานไปนานๆ นั้น ประการแรกสํานักงานตองระบุใหไดวาตองการที่จะรักษาลูกคารายใด
บาง หากลูกคารายใดที่ไมสามารถทํางานรวมกับสํานักงานอยางราบรื่นสํานักงานก็อาจไม
ตองการรักษาลูกคารายนั้นไว โดยสํานักงานควรตองมีการกระทําอยางตอเนื่อง และกระทํา
หลายๆ วิธีการควบคูกันไป โดยตองทําใหลูกคารูสึกประทับใจสํานักงานใหมากที่สุด โดย
เฉพาะอยางยิ่งควรทําใหลูกคารูสึกวาตนเปนคนสําคัญของสํานักงาน โดยอาจมีการสราง
ความประทับใจทั้งในระหวางการทํางานรวมกัน และเมื่อเสร็จส้ินโครงการแลว ซึ่งสํานักงาน
ควรจะเรียนรูความตองการ หรืออุปนิสัยของลูกคาแตละราย และควรจะสรางกลยุทธให
เหมาะสมกับลูกคาแตละราย เนื่องจากลูกคาแตละรายมักจะมีความชอบหรือความตองการที่
แตกตางกัน เชน ลูกคารายหนึ่งอาจชอบใหผูบริหารสํานักงานโทรศัพทมาพูดคุย หรือรับ
ประทานอาหารรวมกัน แตลูกคาบางรายอาจตองการเพียงแคใหสํานักงานใหบริการที่ดีที่สุด
แคเรื่องงานเทานั้น

รูปแบบสํานักงานที่เหมาะสมตอการใชกลยุทธ
สํานักงานที่สามารถใชกลยุทธในการสราง และรักษาความสัมพันธกับลูกคาไดนั้น 

ควรเปนสํานักงานที่มีลูกคาเขามาวาจางสํานักงานแลว และควรเปนสํานักงานที่เห็นความ
สําคัญของลูกคา และดําเนินงานโดยใชความตองการของลูกคาเปนที่ตั้ง ซึ่งสํานักงานที่จะ
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สามารถดําเนินการตามกลยุทธนี้ไดดีที่สุด ควรตองมีฝายที่ทําหนาที่เก็บขอมูลเกี่ยวกับ
ประวัติ และความตองการของลูกคา
ระยะเวลา และงบประมาณในการใชกลยุทธ

สํานักงานไมตองใชเวลา และงบประมาณมากในการสราง และรักษาความสัมพันธ
กับลูกคา
ขอเสนอแนะในการนํากลยุทธไปใช

ในการที่จะทราบความตองการ หรือขอคิดเห็นเกี่ยวกับความพึงพอใจในสํานักงาน
ของลูกคานั้น สํานักงานควรตองมีการเก็บขอมูลของลูกคาแตละราย และควรมีการสอบถาม
ความพึงพอใจของลูกคาหลังจากเสร็จส้ินโครงการแลววามีส่ิงใดที่ลูกคาพอใจ ส่ิงใดที่ลูกคา
ไมพอใจ และลูกคาตองการใหสํานักงานปรับปรุงอะไรบาง และสํานักงานควรนําขอมูลเหลานี้
มาปรับปรุงการใหบริการ และสรางกลยุทธในการรักษาความสัมพันธกับลูกคาของสํานักงาน
ตัวอยางการใชกลยุทธ

สํานักงานแหงหนึ่ง มีการสรางและรักษาความสัมพันธกับลูกคาอยางตอเนื่องทั้งใน
ระหวางการทํางาน และหลังจากที่ทํางานจบไปแลว ซึ่งในระหวางการทํางานสํานักงานเนน
การใหบริการที่ดีที่สุดกับลูกคา ตอบสนองลูกคาทุกเรื่องที่ลูกคาตองการอยางรวดเร็วใหลูกคา
เกิดความประทับใจ และคอยใหคําปรึกษา และตามแกไขปญหาใหลูกคาหลังจากที่อาคาร
สรางเสร็จแลว สวนนอกเหนือจากเรื่องงานสํานักงานมีการสงจดหมายขาวใหลูกคาเพื่อให
ลูกคารูสึกวาตนเปยบุคคลที่มีความสําคัญตอสํานักงาน และสํานักงานยังเชิญลูกคาใหมา
รวมกิจกรรม และงานสังสรรคกับสํานักงานในโอกาสตางๆ ซึ่งทําใหลูกคาเหลานี้ประทับใจ
สํานักงาน และไมเปล่ียนไปใชบริการของสํานักงานอื่น
กรอบจรรยาบรรณ หรือหลักการปฏบัิติวิชาชีพที่ตองคํานึง

ผูวิจัยมีความเห็นวาการสรางและรักษาความสัมพันธกับลูกคานั้น สํานักงานไมควร
ยอมทําทุกอยางเพื่อใหไดงานแมจะตองผิดตอหลักการปฏิบัติวิชาชีพที่ดี

6.2 การปรับปรุง และพัฒนาผลงาน หรือการใหบริการ

วัตถุประสงค
เพื่อพัฒนาสํานักงานใหสามารถตอบสนองลูกคาไดดีที่สุด เนื่องจากโลกภายนอก 

และสํานักงานแหงอื่นที่เปนคูแขงมีการเปลี่ยนแปลงและพัฒนาอยูตลอดเวลา เพราะฉะนั้น
หากสํานักงานใดไมมีการปรับปรุง พัฒนาผลงาน หรือการใหบริการ ก็เทากับวาสํานักงาน
แหงนั้นกําลังกาวถอยหลังไปเรื่อยๆ และลูกคาของสํานักงานก็อาจเปลี่ยนแปลงไปใชบริการ
ของสํานักงานแหงอื่นที่มีผลงาน หรือการใหบริการที่ดีกวา

สถานการณที่ควรนํากลยุทธไปใช
- สําหรับการพัฒนาเล็กๆ นอยๆ เชน การพัฒนาคุณภาพของผลงาน และการให

บริการ เปนส่ิงที่สํานักงานควรกระทําอยางตอเนื่องตลอดเวลา เพื่อไมใหสํานักงาน
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ลาหลังสํานักงานแหงอื่นๆ และเพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการของลูกคา
ใหดีที่สุด

- เมื่อสํานักงานไดรับคําติเตียน คํารองขอ หรือคําแนะนําจากลูกคาใหมีการปรับปรุง 
และพัฒนา

- สําหรับการพัฒนาที่จะนําความเปลี่ยนแปลงมาใหสํานักงาน ควรกระทําเมื่อ  
สํานักงานพิจารณาเห็นวาผลงาน หรือการบริการของสํานักงานลาหลัง ไมเปนที่
ตองการ หรือไมสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาในยุคปจจุบัน หรือ    
ลูกคาเปาหมายของสํานักงาน

การนํากลยุทธไปประยุกตใช
สํานักงานสถาปนิกจําเปนตองมีการปรับปรุง และพัฒนาผลงาน หรือการใหบริการ

อยูเสมอ เพื่อใหสามารถตอบสนองตอความตองการของลูกคาในแตละยุคไดดีที่สุด และเพื่อ
ประสิทธิภาพในการดําเนินงานของสํานักงาน เชน สํานักงานตองมีการพัฒนามาตรฐานการ
ทํางาน เพื่อใหสามารถแขงขันกับชาวตางชาติได หรือตองมีการพัฒนาแนวทางการออกแบบ
ใหเปนไปตาม Trend เพื่อใหสามารถตอบสนองลูกคาที่เปนคนรุนใหมได เปนตน

สําหรับการพัฒนาเล็กๆ นอยๆ สํานักงานควรกระทาํอยางตอเนื่องและอาจไมตอง
วางแผนลวงหนา แตสําหรับพัฒนาซึ่งจะนําการเปลี่ยนแปลงมาสูสํานักงาน สํานักงานควร
ตองมีการวางแผน และเตรียมการลวงหนากอนการพัฒนา ซึ่งอาจจะตองมีวิเคราะหสถาน
การณตลาด สภาพแวดลอมภายนอกตางๆ และรวมถึงความตองการของลูกคาวาสํานักงาน
จะพัฒนาไปในทิศทางไหนจึงจะเปนที่พอใจของลูกคาสูงสุด หรือจะชวยสงเสริมศักยภาพของ
สํานักงานมากที่สุด เชน หากวิเคราะหวาผลงานของสํานักงานไมเปนที่ยอมรับในตางประเทศ 
สํานักงานก็ควรจะมีการพัฒนามาตรฐานการทํางานของสํานักงาน ใหมีความเปนสากลยิ่งขึ้น 
เปนตน
รูปแบบสํานักงานที่เหมาะสมตอการใชกลยุทธ

สํานักงานทุกแหง และทุกรูปแบบสามารถพัฒนาผลงาน และการใหบริการไดดวย
กันทั้งส้ิน เพียงแตสํานักงานแตละแหงจะพัฒนาไปในแนวทางใดก็แลวแตนโยบายของ  
สํานักงาน ซึ่งผูบริหารสํานักงานควรเปนผูที่มีวิสัยทัศน และมีการวางแผนที่จะพัฒนา    
สํานักงานอยูเสมอไมใชรอจนสํานักงานตกต่ํามากแลวจึงพัฒนา
ระยะเวลา และงบประมาณในการใชกลยุทธ

การพัฒนาสํานักงานควรเปนไปอยางคอยเปนคอยไป และอาจตองใชเวลามากพอ
สมควร สวนงบประมาณอาจมากหรือนอยแตกตางกันแลวแตลักษณะของการพัฒนา เชน 
หากเปนการพัฒนาผลงานใหดีขึ้นอาจไมใชงบประมาณมาก แตถาเปนการพัฒนาระบบการ
ทํางานโดยนําคอมพิวเตอรเขามาใชรอยเปอรเซ็นต ก็อาจตองใชงบประมาณมาก
ขอเสนอแนะในการนํากลยุทธไปใช

สํานักงานไมควรที่จะพัฒนาสํานักงานตามกระแสนิยม แตควรจะพัฒนาสํานักงาน
จากการวิเคราะหแนวโนม สภาพตลาด และความตองการของลูกคามากกวา เชน เมื่อ   
สํานักงานแหงอื่นใชคอมพิวเตอรในการทํารูปทัศนียภาพ แตถาหากสํานักงานมีความสามารถ
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ในเขียนทัศนียภาพโดยการใชมือ และลูกคาของสํานักงานก็พึงพอใจ สํานักงานก็ไมจําเปน
ตองเปลี่ยนแปลง หากการเปลี่ยนแปลงนั้นไมไดทําใหการทํางานของสํานักงานดีขึ้น หรือ
สามารถตอบสนองความตองการของลูกคามากขึ้น
ตัวอยางการใชกลยุทธ

สํานักงานขนาดกลางแหงหนึ่ง กําลังดําเนินการพัฒนาสํานักงานโดยวางแผนวาจะ
เขาสูระบบ ISO กอนป 2548 เนื่องจากผูบริหารสํานักงานมองวา ในอนาคตเปนยุคแหงการ
เปดเสรีทางการคา เพราะฉะนั้นสํานักงานตองพัฒนาระบบการทํางาน และมาตรฐานการ
ทํางานใหเปนสากล เพื่อใหสามารถแขงขันกับสํานักงานจากประเทศตางๆ ได และเพื่อให  
ลูกคามีความเชื่อถือสํานักงานมากยิ่งขึ้น
กรอบจรรยาบรรณ หรือหลักการปฏิบัติวิชาชีพที่ตองคํานึง

สํานักงานสามารถใชกลยุทธการปรับปรุง และพัฒนาผลงาน หรือการใหบริการได 
โดยไมผิดตอจรรยาบรรณ หากตราบใดที่สํานักงานพัฒนาไปในทางที่ดี

7. การขยายตลาด

การขยายตลาดเปนการเพิ่มโอกาสทางการตลาดที่ดีที่สุดสําหรับสํานักงานสถาปนิก แตกลยุทธนี้
อาจทําใหสํานักงานตองใชทรัพยากรมากขึ้น กลยุทธนี้จะใชเม่ือสํานักงานมีศักยภาพมากขึ้น หรือตลาดเดิม
เริ่มอิ่มตัวหลังจากดําเนินการไปไดระยะหนึ่งแลว จึงมีการขยายตลาดเพื่อใหมีลูกคา หรือโครงการเพิ่มขึ้น 
การขยายตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก สามารถกระทําไดดวยวิธีการตางๆ ไดแก

7.1 การขยายฐานลูกคา

วัตถุประสงค
เพื่อขยายการใหบริการของสํานักงานไปยังลูกคากลุมใหม3 และเพื่อเปนการเพิ่ม

กลุมลูกคาของสํานักงาน เนื่องจากการที่สํานักงานมีกลุมลูกคาประจํา หรือกลุมลูกคาเปา
หมายกลุมใดกลุมหนึ่ง อาจเกิดภาวะอิ่มตัวในตลาดหรือกลุมลูกคาเกา เชน เคยมุงรับงานกับ
กลุมลูกคาที่เปนนักธุรกิจโรงแรมในประเทศไทย แตหลังจากดําเนินงานมาไดระยะเวลาหนึ่ง 
นักลงทุนกลุมนี้อาจมีโครงการนอยลง ซึ่งสํานักงานสถาปนิกก็ควรมองหาโอกาสในการเขาไป
ยังลูกคากลุมใหมๆ เชน ขยายไปยังกลุมลูกคาที่เปนนักธุรกิจโรงแรมในตางประเทศแทน หรือ
ขยายเขาไปในกลุมผูลงทุนอสังหาริมทรัพยประเภทคอนโดมิเนียม หรืออพารตเมนทแทน 
เปนตน
สถานการณที่ควรนํากลยุทธไปใช

- ตลาดลูกคาเกาของสํานักงานเริ่มอิ่มตัว

                                                          
3 ลูกคากลุมใหม ไมไดหมายความวาลูกคารายใหม หรือลูกคาคนใหม แตหมายความวาลูกคากลุมใหมที่

แตกตางไปจากกลุมเดิม เชน ขยายจากกลุมลูกคาที่เปนผูพัฒนาอสังหาริมทรัพย ไปกลุมนักธุรกิจโรงแรม  ขยายจากกลุม
ลูกคาภาคราชการ ไปกลุมลูกคาภาคเอกชน หรือขยายจากกลุมลูกคาที่เปนผูมีรายไดนอย ไปกลุมผูมีรายไดสูง เปนตน
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- สํานักงานเล็งเห็นโอกาสที่ดี ในการมุงไปยังลูกคากลุมใหม
การนํากลยุทธไปประยุกตใช

ในธุรกิจของอุตสาหกรรมกอสรางนั้นมีความออนไหวตอสภาวะเศรษฐกิจเปนอยาง
มาก ซึ่งในแตละชวงเวลาจะเปนชวงรุงเรืองของโครงการอสังหาริมทรัพยที่ตางประเภทกัน 
ทั้งนี้ขึ้นอยูกับนโยบายของรัฐบาล และอุปสงคของตลาด เพราะฉะนั้นการที่สํานักงานจะ
ขยายฐานลูกคา  โดยจะมุงเขาที่ ลูกคากลุมใดนั้น  สํานักงานจําเปนตองวิ เคราะห            
สภาพแวดลอมภายนอก ประกอบกับการวิเคราะหศักยภาพของสํานักงานวาสํานักงาน
สามารถที่จะทํางานรวมกับลูกคากลุมใหมไดดีหรือไม เชน หากสํานักงานวิเคราะหสภาพแวด
ลอมภายนอกเห็นวาเปนโอกาสที่ดีที่จะขยายฐานลูกคา โดยมุงที่ลูกคาที่ประกอบธุรกิจ         
รีสอรท และสปา เนื่องจากเห็นวารัฐบาลใหการสงเสริมธุรกิจประเภทนี้ สํานักงานก็ควรจะ
พิจารณาดวยวาสํานักงานมีความสามารถที่จะตอบสนอง และทํางานกับลูกคากลุมนี้ไดดี
หรือไม และสํานักงานควรมีการปรับปรุง และพัฒนาอยางไรบางเพื่อใหสามารถตอบสนอง
ความตองการของลูกคากลุมใหมนั้นไดจริงๆ

และเมื่อสํานักงานวางแผนการขยายฐานลูกคาไดแลว สํานักงานก็ตองใชกลยุทธ
การตลาดวิธีการอื่นๆ รวมดวยเพื่อใหการขยายฐานลูกคาของสํานักงานประสบผลสําเร็จ 
หากสํานักงานตองการที่จะขยายฐานลูกคา โดยการมุงลูกคาที่ประกอบธุรกิจรีสอรท และ
สปา สํานักงานก็อาจตองมีการปรับปรุงผลงาน และการใหบริการใหสามารถตอบสนองลูกคา
กลุมนี้ได และอาจตองมีการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน และมีการเขาไปติดตอลูกคา   
เปาหมาย เปนตน
รูปแบบสํานักงานที่เหมาะสมตอการใชกลยุทธ

สํานักงานที่สามารถขยายฐานลูกคาไดนั้น ควรเปนสํานักงานที่ดําเนินการมาได
ระยะหนึ่งแลว และมีศักยภาพเพียงพอที่จะเขาไปใหบริการเพื่อตอบสนองลูกคากลุมใหมได 
และสํานักงานอาจตองมีฝายวิจัยเพื่อหาขอมูลของตลาดวา ควรจะขยายเขาไปใหบริการ   
ลูกคากลุมใด
ระยะเวลา และงบประมาณในการใชกลยุทธ

ในการขยายฐานลูกคานั้นอาจตองใชเวลามาก ในการวางแผนวาจะขยายไปยัง  
ลูกคากลุมใด เนื่องจากจะตองมีการวิเคราะหขอมูลหลายๆ ดานประกอบกัน และนอกจากนี้
ยังตองใชเวลาในการทําการตลาดวิธีการอื่นๆ เพื่อใหสามารถขยายฐานลูกคาไดสําเร็จ และ
งบประมาณในการขยายฐานลูกคานั้นก็สูงพอสมควร
ขอเสนอแนะในการนํากลยุทธไปใช

ในการขยายฐานลูกคาสํานักงานจําเปนตองพยายามเรียนรู และทําความเขาใจ
กลุมลูกคาใหม เพื่อใหสามารถดําเนินงานไดสอดคลองกับความตองการของลูกคากลุมใหม 
เนื่องจากลูกคาแตละกลุมก็มักจะมีความตองการพื้นฐานที่แตกตางกัน และสํานักงานตอง  
แนใจดวยวาสํานักงานมีศักยภาพเพียงพอที่จะสามารถตอบสนองลูกคากลุมใหมไดดี
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ตัวอยางการใชกลยุทธ
สํานักงานขนาดเล็กแหงหนึ่งกําลังวางแผนที่จะขยายฐานลูกคาในประเทศ โดยมุง

ขยายฐานลูกคาในกลุมลูกคากลุมที่ทําธุรกิจบันเทิง เชน รานอาหาก โรงแรม รีสอรท และ 
หางสรรพสินคา เปนตน ซึ่งเดิมมีกลุมลูกคาเปนกลุมที่สรางบานพักอาศัยเพียงอยางเดียว แต
ผูบริหารสํานักงานเล็งเห็นวาธุรกิจประเภทนี้ เปนธุรกิจที่กําลังมีการขยายตัวมาก และ   
สํานักงานก็มีความพรอมที่จะตอบสนองลูกคากลุมนี้ จึงมุงขยายฐานลูกคาโดยมุงเนนลูกคา
กลุมนี้ ซึ่งสํานักงานแหงนี้ก็ไดมีการวางแผนที่จะประชาสัมพันธ และเขาไปติดตอเสนองาน
กับลูกคากลุมนี้โดยตรง
กรอบจรรยาบรรณ หรือหลักการปฏิบัติวิชาชีพที่ตองคํานึง

ผูวิจัยมีความเห็นวาสํานักงานไมควรขยายฐานลูกคามากเกินไป ในขณะที่     
สํานักงานไมมีความพรอมที่จะใหบริการเพื่อตอบสนองกลุมลูกคานั้นๆได เนื่องจากอาจทําให
สํานักงานทํางานไดไมมีคุณภาพเทาที่ควร และสงผลเสียตอผูวาจาง

7.2 การขยายขอบเขตการใหบริการ

วัตถุประสงค
เพื่อเปนการเพิ่มโอกาสทางการตลาดของสํานักงาน เนื่องจากการขยายขอบเขต

การใหบริการ สามารถทําใหสํานักงานเขาถึงลูกคากลุมใหมได และยังทําใหสามารถขยาย
ชวงเวลาในการทําโครงการกับลูกคากลุมเดิม และสามารถตอบสนองลูกคาเกามากขึ้น และ
อาจเปนโอกาสในการเพิ่มกําไรของสํานักงานดวย หากสํานักงานขยายไปใหบริการที่สามารถ
สรางกําไรไดมาก
สถานการณที่ควรนํากลยุทธไปใช

- สํานักงานมีศักยภาพมากพอที่จะขยายขอบเขตการใหบริการออกไป
- สํานักงานตองการผลตอบแทนหรือกําไรจากบริการใหม หรือแผนกใหมที่ตั้งขึ้น
- การใหบริการเดิมของสํานักงานไมสามารถดึงดูดลูกคากลุมใหม ใหเขามาวาจาง

สํานักงานได
- สํานักงานเล็งเห็นวา หากมีการเพิ่มขอบเขตการใหบริการแกลูกคา จะทําใหลูกคา

มีความพึงพอใจ และสามารถตอบสนองความตองการของลูกคามากยิ่งขึ้น
- สํานักงานจําเปนตองมีการเพิ่มขอบเขตการใหบริการตามสํานักงานแหงอื่นๆ เพื่อ

รักษาลูกคาไว เนื่องจากสํานักงานแหงอื่น ไดมีการเพิ่มขอบเขตการใหบริการ และ
สงผลใหลูกคาของสํานักงานเปลี่ยนไปใชบริการสํานักงานอื่น

การนํากลยุทธไปประยุกตใช
เมื่อสํานักงานดําเนินการมาไดระยะเวลาหนึ่งแลว สํานักงานอาจขยายขอบเขตการ

ใหบริการออกไป เชน แตเดิมสํานักงานรับออกแบบสถาปตยกรรมหลัก และสถาปตยกรรม
ภายใน อาจขยายมาใหบริการทางดานบริหารทรัพยากรกายภาพ (Facilities Management) 
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ดวย หรือสํานักงานที่เคยทํางานออกแบบเพียงอยางเดียว อาจมีการเสนอบริการ Design-
Build แกลูกคา เปนตน

ในการที่จะขยายขอบเขตการใหบริการออกไปนั้น สํานักงานควรจะวิเคราะหวา
ตลาดเปาหมายมีความตองการการบริการใด หรือบริการใดที่จะเปนที่ตองการของตลาดมาก
ในอนาคต หากสํานักงานแหงใดมองเห็นโอกาสหรือชองวางทางการตลาด และมีการให
บริการในสิ่งที่เปนความตองการอยางสูงของตลาด หรือเปนบริการที่แปลกใหมยังไมมีผูใดให
บริการก็ยอมทําใหสํานักงานแหงนั้นมีความไดเปรียบสํานักงานแหงอื่น เชน ในยุคตอไปตาม
กฎหมายอาคารตองมีผูตรวจสอบอาคาร หากสํานักงานใดที่มีความสามารถเปดใหบริการ
ตรวจสอบอาคาร ก็จะทําใหสํานักงานนั้นเปนผูที่ไดเปรียบเนื่องจากยังไมมีสํานักงานแหงใดที่
เปดใหบริการทางดานนี้ นอกจากนี้สํานักงานยังตองวิเคราะหศักยภาพของสํานักงานควบคู
ไปดวยวา สํานักงานมีจุดแข็ง หรือศักยภาพในการจะขยายเขาไปใหบริการใด
รูปแบบสํานักงานที่เหมาะสมตอการใชกลยุทธ

สํานักงานที่ควรมีการขยายขอบเขตการใหบริการ ควรเปนสํานักงานที่ดําเนินการ
มาระยะหนึ่ง และมีศักยภาพมากพอที่จะขยายขอบเขตการใหบริการได ซึ่งในการขยาย
ขอบเขตการใหบริการนี้อาจตองมีการเพิ่มบุคลากร มีการศึกษาหาความรูเพิ่มเติม และอาจ
ตองเพิ่มทรัพยากรตางๆ ซึ่งในกรณีนี้หากสํานักงานมีฝายวิจัยตลาด และฝายที่ทําหนาที่เก็บ
ขอมูลเกี่ยวกับความตองการของลูกคา จะทําใหการขยายขอบเขตการใหบริการของ      
สํานักงานมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น
ระยะเวลา และงบประมาณในการใชกลยุทธ

สํานักงานตองใชเวลามากพอสมควรในการเตรียมการขยายขอบเขตการใหบริการ 
เนื่องจากจะตองมีการเตรียมการในดานตางๆ และตองเก็บขอมูลคอนขางมาก สวน           
งบประมาณก็ขึ้นอยูวา สํานักงานจะเพิ่มทรัพยากรตางๆ มากนอยเพียงใด เชน หากสํานัก
งานตองมีการจางบุคลากรเพิ่มเติมก็จะตองใชงบประมาณมาก
ขอเสนอแนะในการนํากลยุทธไปใช

ในการขยายขอบเขตการใหบริการนั้น สํานักงานตองแนใจวาการบริการที่เพิ่มขึ้น
มา เปนบริการที่เปนที่ตองการของตลาด และลูกคาอยางแทจริง หรือสามารถตอบสนอง
ความตองการของลูกคาไดมากขึ้น และการบริการที่เพิ่มขึ้นมาควรมีความสอดคลอง และ
สนับสนุนการบริการหลักของสํานักงานดวย และสํานักงานตองมั่นใจวาสํานกังานมีศักยภาพ 
หรือความสามารถเพียงพอในการที่จะใหบริการนั้น
ตัวอยางการใชกลยุทธ

สํานักงานแหงหนึ่งเปนสํานักงานขนาดใหญ แตเดิมสํานักงานกอตั้งดวยการให
บริการออกแบบสถาปตยกรรมเพียงอยางเดียว แตปจจุบันสํานักงานแหงนี้มีการใหบริการที่
ครบวงจรในงานกอสราง เนื่องจากผูบริหารสํานักงานเห็นวาการขยายขอบเขตการใหบริการ
นอกจากสามารถตอบสนองลูกคาที่ตองการบริการคนบวงจรไดแลว ยังสามารถดึงดูดลูกคา
กลุมใหมๆ ที่ตองการบริการอื่นๆ ของสํานักงาน
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กรอบจรรยาบรรณ หรือหลักการปฏิบัติวิชาชีพที่ตองคํานึง
สํานักงานไมควรขยายขอบเขตการใหบริการไปใหบริการในสิ่งที่สํานักงานไมมี

ความพรอม หรือความชํานาญ (ดูจรรยาบรรณวิชาชีพสถาปตยกรรม ขอ10 หนา 32) เนื่อง
จากอาจทําใหสํานักงานทํางานไดไมมีคุณภาพเทาที่ควร และสงผลเสียตอผูวาจาง

7.3 การเปดสํานักงานสาขา

วัตถุประสงค
เพื่อเปนการเพิ่มชองทางการรับงาน และศักยภาพในการรับงานของสํานักงาน เชน 

การเขาไปเปดสํานักงานสาขาในตางจังหวัด  หรือการเขาไปเปดสํานักงานสาขาใน            
ตางประเทศ เพื่อที่จะเปนชองทางในการรับงานในพื้นที่นั้นๆ ไดสะดวกยิ่งขึ้น และยังทําให
การทํางานตางพื้นที่สะดวกและคลองตัวมากขึ้น นอกจากนี้ยังมีการเปดสํานักงานสาขาใน
ลักษณะบริษัทในเครือ ในกรณีที่สํานักงานมีการขยายขอบเขตการใหบริการออกไป และ
ตองการแยกการบริหารจัดการออกจากกัน
สถานการณที่ควรนํากลยุทธไปใช

- สํานักงานตองการขยายฐานลูกคาไปยังตางพื้นที่
- สํานักงานตองการเพิ่มชองทางในการรับงาน เนื่องจากลูกคาที่จะเขามาวาจาง

สํานักงานมักจะเขามาติดตอที่สํานักงาน เพราะฉะนั้นหากมีสํานักงานสาขาก็จะ
เปนการเพิ่มชองทางในการรับงานได

- สํานักงานมีการเขาไปรับงานในตางพื้นที่ และมีการรับงานในพื้นที่นั้นๆ เปน
จํานวนมาก

การนํากลยุทธไปประยุกตใช
การเปดสํานักงานสาขา อาจเปนการเปดสํานักงานสาขาในตางพื้นที่ หรือในพื้นที่

เดียวกันกับสํานักงานแหงเดิมก็ได ซึ่งในการเปดสํานักงานสาขา สํานักงานจะตองมีการวาง
แผน และกําหนดการทํางานของสํานักงานสาขา และที่สําคัญสํานักงานตองวางแผนในควบ
คุมการทํางานของสํานักงานสาขาใหสามารถทํางานมีคุณภาพดีเทาสํานักงานใหญ นอกจาก
นี้สํานักงานตองมีการวางแผนการทํางานรวมกับสํานักงานสาขาดวยวา โครงการที่รับมาจะ
ทํารวมกัน หรือแยกหนาที่รับผิดชอบออกไป
รูปแบบสํานักงานที่เหมาะสมตอการใชกลยุทธ

สํานักงานที่มีการเปดสํานักงานสาขา ควรเปนสํานักงานที่ดําเนินการมานานพอสม
ควร และเปนสํานกงานที่มีความพรอมที่จะเปดสํานักงานสาขา และสํานักงานใหญตองมี
ความสามารถที่จะควบคุมดูแลการดําเนินงานของสํานักงานสาขาได
ระยะเวลา และงบประมาณในการใชกลยุทธ

สํานักงานตองใชเวลาในการเตรียมการเปดสํานักงานสาขาเปนเวลานาน เนื่องจาก
ตองมีการวิเคราะหขอมูลตางๆ รวมทั้งตองดําเนินการเปดสํานักงาน และตองใชงบประมาณ
มาก
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ขอเสนอแนะในการนํากลยุทธไปใช
สํานักงานควรพิจารณาวาสํานักงานควรเปดสํานักงานสาขาจริงหรือไม เนื่องจาก

การเปดสํานักงานสาขาทําใหสํานักงานตองใชงบประมาณคอนขางสูง และอาจตองมีการ
เพิ่มจํานวนบุคลากรดวย เพราะฉะนั้นสํานักงานควรจะพิจารณาวา สํานักงานไดรับอะไรจาก
การเปดสํานักงานสาขา และการลงทุนจะคุมคากับผลที่ไดรับกลับมาหรือไม เชน จะสามารถ
ขยายฐานลูกคาในตางพื้นที่ไดมากนอยเพียงใดเมื่อเทียบกับการมีสํานักงานใหญเพียง    
แหงเดียว
ตัวอยางการใชกลยุทธ

สํานักงานสถาปนิกขนาดใหญแหงหนึ่ง มีการเขาไปรับงานแถบตะวันออกกลาง
หลายโครงการ สํานักงานจึงเปดสํานักงานสาขาที่ประเทศดูไบ เพื่อใหเปนศูนยกลางในการ
รับงานในภูมิภาคตะวันออกกลาง และเพื่ออํานวยความสะดวกในการทํางานในแถบพื้นที่นั้น
มากขึ้นเปนตน
กรอบจรรยาบรรณ หรือหลักการปฏิบัติวิชาชีพที่ตองคํานึง

ผูวิจัยเห็นวาสํานักงานสาขาที่ตั้งขึ้น จะตองรักษามาตรฐานและคุณภาพของการให
บริการไดไมดอยกวาสํานักงานใหญ เพราะถาหากสํานักงานสาขามีการใหบริการที่ดอยกวา
สํานักงานใหญ ก็อาจนําความเสื่อมเสียมาสูสํานักงานใหญ และตอผูวาจางได

นอกจากนี้ผูวิจัยยังพบวาสํานักงานแตละแหงนั้นไมสามารถจะใชกลยุทธการตลาดที่เหมือนกันไดเลย 
เพราะฉะนั้นผูวิจัยจึงไมสามารถระบุไดวาสํานักงานแหงใดควรจะใชกลยุทธแบบใด หรือจะใชกลยุทธมากหรือ
นอย เนื่องจากกลยุทธการตลาดจะแตกตางกันตามเปาหมายของสํานักงาน และปจจัยภายในสํานักงานแต
ละแหงมีความแตกตางกัน แตผูวิจัยจะยกตัวอยางปจจัยภายในสํานักงานที่สงผลใหสํานักงานแตละแหงใช     
กลยุทธการตลาดที่แตกตางกัน ไดแก

1. เปาหมายของสํานักงาน
เปาหมายของสํานักงานจะสงผลโดยใหกลยุทธการตลาดแตละสํานักงานมีความ     

แตกตางกันมากที่สุด เนื่องจากสํานักงานจะตองมีการกําหนดกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับ
เปาหมายที่ตั้งไว สํานักงานที่มีการวางเปาหมายจะขยายสํานักงานใหเปนสํานักงานใหญ ก็อาจ
ตองใชกลยุทธเชิงรุกตางๆ เพื่อที่จะเพิ่มจํานวนลูกคา เชน การขยายขอบเขตการใหบริการ การ
ขยายฐานลูกคา มีการเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมาย และประชาสัมพันธเผยแพรผลงานตาม
ส่ือตางๆ ใหมาก และยังตองรักษาลูกคาเกา ใหกลายเปนลูกคาประจํา สวนสํานักงานที่มีเปา
หมายจะเปนสํานักงานที่มีความชํานาญเฉพาะดาน และมีความโดดเดนในการออกแบบโรงแรม ก็
จะตองมุงเขาไปเสนองานกับลูกคาเฉพาะที่ทําโครงการโรงแรม หรือเขารวมประกวดแบบโครงการ
โรงแรม และผูบริหารเขารวมเปนสมาชิกสมาคมที่เกี่ยวของโรงแรมโดยเฉพาะ เปนตน
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2. ขนาดของสํานักงาน
ประเด็นสําคัญที่ทําใหสํานักงานแตละขนาดมีการใชกลยุทธการตลาดที่แตกตางกัน คือ

รายจายในการดําเนินการที่แตกตางกันของสํานักงานแตละขนาด โดยที่สํานักงานขนาดใหญ   
มักจะมีรายจายในการดําเนินการสํานักงานสูงกวาสํานักงานขนาดเล็ก เพราะฉะนั้นสํานักงาน
ขนาดใหญจึงจําเปนตองมีรายไดจากการทําโครงการสูงกวาสํานักงานขนาดเล็ก สํานักงานขนาด
ใหญจึงตองมีการใชกลยุทธการตลาดในระดับที่มากกวาสํานักงานทุกขนาดโดยเฉพาะการตลาด
เชิงรุกเพื่อใหสํานักงานมีโครงการอยางตอเนื่อง และนอกจากนั้นจํานวนบุคลากรที่ไมเทากันก็สง
ผลใหสํานักงานแตละขนาดมีวิธีใชกลยุทธที่แตกตางกัน สํานักงานขนาดเล็กผูบริหารอาจตองเปน
ผูที่ทําการตลาดเองทั้งหมด สวนสํานักงานขนาดใหญอาจมีความสามารถในการจางบุคลากรที่ทํา
หนาที่การตลาดโดยเฉพาะ

นอกจากนี้ศักยภาพในการทํางานของสํานักงานขนาดใหญ และสํานักงานขนาดเล็กก็จะ
แตกตางกัน สํานักงานขนาดใหญอาจสามารถมีขอบเขตการใหบริการไดครอบคลุมทุกประเภท 
และมีศักยภาพที่จะตอบสนองความตองการของลูกคาหลายกลุม แตสําหรับสํานักงานขนาดเล็ก
อาจมีการใหบริการบางประเภท และกับลูกคาบางกลุม เพราะฉะนั้นสํานักงานขนาดเล็กจึงจําเปน
ที่จะตองรวมงานกับสํานักงานอื่นที่เปนพันธมิตรทางธุรกิจกันในบางโครงการ เพ่ือเพิ่มศักยภาพใน
การทํางาน

3. ระยะเวลาดําเนินการของสํานักงาน
สํานักงานที่เพิ่งกอตั้งมีกลยุทธการตลาดที่ตางจากสํานักงานที่กอตั้งมานานแลว เชน 

สํานักงานที่เพิ่งกอตั้งอาจตองพยายามทํางานใหดีที่สุดเพื่อสรางผลงานออกสูสายตาลูกคา     
โดยอาจตองมีการเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมาย และเขารวมประกวดแบบเพื่อใหมีผลงาน
แรกเริ่ม มีการสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคมเพื่อใหมีคนรูจักผูบริหารและสํานักงาน แต
สําหรับสํานักงานที่กอตั้งมานานแลวมีลูกคาอยางตอเนื่องก็อาจใชกลยุทธในการรักษาความ
สัมพันธกับลูกคาเกา และใชการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานเพื่อใหเขาถึงลูกคาใหม พรอมทั้งมี
การขยายขอบเขตการใหบริการ และขยายฐานลูกคา เพื่อเพิ่มโอกาสทางการตลาดของสํานักงาน 
เปนตน

4. งบประมาณการตลาดของสํานักงาน
สํานักงานที่มีงบประมาณในการทําการตลาดนอย  ก็ตองเลือกใชกลยุทธที่ ใช               

งบประมาณนอย โดยการทําการตลาดเชิงรับ เชน รักษาความสัมพันธกับลูกคาเกา สวนการ
ประชาสัมพันธอาจกระทําไดเพียงสงผลงานไปลงนิตยสารตางๆ สวนสํานักงานที่มีงบประมาณใน
การทําการตลาดสูง ก็อาจสามารถทําการตลาดเชิงรุกไดหลายวิธี และสามารถประชาสัมพันธโดย
การจัดทําหนังสือรวบรวมผลงานออกจําหนาย จัดทําจดหมายขาวสงไปใหลูกคา และจัดทํา    
Web site เปนตน



171

5. ลูกคาเปาหมายของสํานักงาน
ลูกคาเปาหมายของสํานักงานแตละแหงจะเปนส่ิงที่กําหนดกลยุทธการตลาดโดยตรง 

เนื่องจากกลยุทธการตลาดตองสอดคลอง และสามารถดึงดูดกลุมลูกคาเปาหมาย เชน สํานักงาน
ที่มีลูกคาเปาหมายเปนลูกคาในตางประเทศก็ตองมีการจัดทําหนังสือรวบรวมผลงานวางจําหนาย
ในตางประเทศ มีการเขารวมสมาคมหอการคาตางประเทศ และตองมีการพัฒนามาตรฐานการ
ทํางานใหเปนสากลยิ่งขึ้น สวนสํานักงานที่มีกลุมลูกคาเปาหมายเปนลูกคาที่ทําโครงการบานสวน
ตัว ก็อาจตองมีการลงผลงานในหนังสือ และวารสารตางๆ เนื่องจากลูกคาที่จะสรางบานมักจะดู
หนังสือ และวารสารตางๆ กอนสรางบาน และผูบริหารสํานักงานก็อาจตองเขารวมเปนสมาชิก 
สโมสรตางๆ เพื่อใหมีโอกาสพบปะกับลูกคา เปนตน

6. ภูมิหลังผูบริหารสํานักงาน
ภูมิหลังของผูบริหารสํานักงานแตละแหงที่แตกตางกัน ไมวาจะเปนดาน Connection 

กลุมทางสังคม ทัศนคติ บุคลิกลักษณะ และความพึงพอใจ ยอมจะสงผลใหสํานักงานแตละแหง
นั้นมีกลยุทธที่แตกตางกัน เชน ผูบริหารที่เปนบุคคลที่มีมนุษยสัมพันธดี ชอบพบปะผูคน อาจใช
กลยุทธในการสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม โดยการเขาไปเปนสมาชิกสมาคมตางๆ สวน
ผูบริหารที่เคยทํางานกับสํานักงานแหงอื่นในตางประเทศ อาจใชกลยุทธในการขยายฐานลูกคา
เขาไปในประเทศนั้นๆ และรวมกันทําโครงการกับสํานักงานแหงนั้น เปนตน

จากการวิจัย ผูวิจัยพอจะสรุปแนวทางการใชกลยุทธการตลาดของสํานักงานตามเปาหมายของสํานัก
งาน และปจจัยภายในสํานักงาน ที่ผูวิจัยไดกลาวมาขางตน ตามตารางที่ 7.3 เพื่อเปนแนวทางในการนําไปใช
ของสํานักงานสถาปนิกชัดเจนขึ้น แตอยางไรก็ตามการนํากลยุทธการตลาดไปใชในสํานักงานแตละแหงนั้นอาจ
ไมเปนไปตามที่ผูวิจัยเสนอเสมอไป ทั้งนี้เนื่องจากยังมีปจจัยอื่นๆ อีกมากมาย ที่สํานักงานแตละแหงจะตองมีการ
วิเคราะห และกําหนดออกมาเปนกลยุทธอยางละเอียดรอบครอบ
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7.4 แนวทางการปรับเปล่ียนองคกรของสํานักงานสถาปนิกเพื่อสนับสนุน
กลยุทธการตลาด

องคกรของสํานักงานสถาปนิกในประเทศไทยในปจจุบัน อาจไมเอื้อตอการใชกลยุทธการตลาดได
อยางเต็มที่ เนื่องจากผูบริหารสํานักงาน และพนักงานตองมีการปฏิบัติวิชาชีพควบคูไปดวย เพราะฉะนั้น    
สํานักงานสถาปนิกจึงมักไมคอยไดวางแผนการตลาด

ซึ่งหากสํานักงานสถาปนิกตองการทํางานดานการตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพนั้น สํานักงานอาจมี
การจางบุคลากรที่ทําหนาที่ดานการตลาดโดยตรง โดยเฉพาะสํานักงานขนาดใหญ แตบุคลากรที่ทําหนาที่ดาน
การตลาดโดยตรงนั้นก็ควรเปนผูมีความรู และความเขาใจในวิชาชีพสถาปตยกรรมพอสมควร เนื่องจากลักษณะ
ของสํานักงานสถาปนิกแตกตางจากองคกรทั่วไป ซึ่งบุคลากรที่ทําหนาที่ดานการตลาดนี้ ผูวิจัยเห็นวาไมใชเปน
บุคลากรที่ทําหนาที่ออกไปทําการตลาดเอง เชน เขาไปติดตอลูกคา หรือ เปนผูเขาไปในงานสังคม แตควร
เปนบุคลากรที่ทําหนาที่วิจัยตลาด หรือหาขอมูลดานการตลาดรวมทั้งขอมูลลูกคา และเปนผูรวมวาง
แผนการตลาดรวมกับผูบริหารสํานักงาน เพื่อใหสํานักงานสามารถวางแผนการตลาดโดยมีขอมูลจริงของ
ตลาดมาสนับสนุนการตัดสินใจ และสามารถกําหนดกลยุทธตอบสนองลูกคาเปาหมายไดมากยิ่งขึ้น แตถาเปน
สํานักงานขนาดเล็กการจางบุคลากรเขามาทําหนาท่ีการตลาดโดยเฉพาะอาจทําใหสํานักงานตองแบกรับภาระ   
ที่สูง สํานักงานอาจเลือกจางบริษัทที่ทําหนาที่วิจัยตลาดจากภายนอก หรือจางบริษัทที่ปรึกษาการตลาดก็ได โดย
รูปแบบองคกรของสํานักงานสถาปนิกอาจมีดังนี้

 สาเหตุที่ผูวิจัยกลาววาบุคลากรที่สํานักงานสถาปนิกจางมาทําหนาที่การตลาดนั้น เปนบุคลากรที่ทํา
หนาที่วิจัย และรวมวางแผนการตลาด ไมใชการจางพนักงานขายหรือบุคลากรที่ทําการตลาดเอง เนื่องจากลูกคา
ของสํานักงานสถาปนิกจะยึดติดกับตัวสถาปนิกมาก และกอนการตกลงวาจางลูกคาจะตองไดพบปะพูดคุยกับ
สถาปนิกผูที่จะทํางานใหเสียกอน เพราะฉะนั้นผูบริหารสํานักงาน หรือสถาปนิกอาวุโสตองเปนผูทําการตลาดเอง 
ซึ่งผูวิจัยสามารถสรุปบทบาทหนาที่ของฝายตางๆ ในองคกร ในดานการตลาด ไดดังรูปที่ 7.4 ดังนี้
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ผูบริหาร
สํานักงาน

สถาปนิก
ฝายวิจัยตลาด
หาขอมูลตลาด
และลูกคา

ลูกคา

กําหนดกลยุทธ
การตลาด

สํานักงาน
สถาปนิก

ผูบริหาร
สํานักงาน

สถาปนิก

รูปที่ 7.4   หนาที่ของฝายตางๆ ดานการตลาดในสํานักงานสถาปนิก

จากรูปสามารถอธิบายไดวาในการกําหนดกลยุทธการตลาดนั้น นอกจากจะมาจากผูบริหาร และจาก
พนักงานในสํานักงานซึ่งเปนสถาปนิกแลว และอาจมีการจัดตั้งฝายวิจัยตลาด และหาขอมูลลูกคา เพื่อนําขอมูล
มาชวยในการกําหนดกลยุทธใหมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น และเมื่อกําหนดกลยุทธการตลาดแลว บุคลากรที่ทําหนาที่
นํากลยุทธการตลาดไปปฏิบัติ ก็คือ ผูบริหารสํานักงาน และสถาปนิกในสํานักงาน เนื่องจากลยุทธการตลาดของ
สํานักงานสถาปนิกตองอาศัยตัวบุคคลที่เปนสถาปนิกคอนขางมาก ไมสามารถใชพนักงานฝายการตลาดปฏิบัติ
แทนได และเมื่อนํากลยุทธการตลาดมาปฏิบัติแลวไมบรรลุผลสําเร็จ สํานักงานอาจตองกลับไปกําหนดกลยุทธ
การตลาดใหม หรือไมฝายวิจัยตลาด และหาขอมูลลูกคาก็ตองกลับไปหาขอมูลใหม เพราะอาจเกิดความผิด
พลาดในการเก็บขอมูล

นอกจากนี้สํานักงานสถาปนิกตองมีการวางแผนดานงบประมาณในการทําการตลาด เนื่องจากการทํา
การตลาดยอมมีคาใชจาย เพียงแตจะมากหรือนอยก็ขึ้นอยูกับวิธีทําการตลาดของสํานักงาน สํานักงานควรมีการ
กําหนดงบประมาณการตลาดใหเหมาะสมกับรายได และรายจายของสํานักงาน หากกําหนดงบประมาณที่สูง
เกินไปจนสํานักงานตองไปคิดคาบริการเพิ่มจากลูกคาจะเปนการกระทําที่ไมเหมาะสมอยางยิ่ง โดยผูวิจัยก็ไม
สามารถระบุไดวาสํานักงานจะตองใชงบประมาณการตลาดเทาใดจึงจะเหมาะสม
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7.5 แนวทางการกําหนดจรรยาบรรณวิชาชีพในประเด็นดานการตลาด

สถาปนิกสวนใหญตองการใหสภาสถาปนิก หรือสมาคมสถาปนิกสยามฯ มีการเขียนขอบังคับ     
จรรยาบรรณในประเด็นดานการตลาดใหชัดเจน โดยตองการใหมีการกําหนดวาสถาปนิกสามารถทําการตลาดได
โดยวิธีใดบาง และวิธีการใดที่ทําไมได เนื่องจากปจจุบันยังขาดความกระจางในประเด็นนี้ โดยเฉพาะประเด็น
ดานการโฆษณา และการเผยแพรผลงาน

ผูวิจัยมีความคิดเห็นวาสภาสถาปนิก และสมาคมสถาปนิกควรมีการเขียนขอบังคับจรรยาบรรณใน
ประเด็นดานการตลาดใหชัดเจน เนื่องจากในอนาคตสํานักงานสถาปนิกจะมีการทําการตลาดมากขึ้น เนื่องจาก
การเปดเสรีทางการคา ทําใหสํานักงานสถาปนิกตองมีการปรับตัวเพื่อแขงขันกับตางประเทศ เพราะฉะนั้นหากไม
มีการเขียนขอบังคับที่ชัดเจน สถาปนิกอาจไมทราบวาการกระทําอยางใดผิดจรรยาบรรณ และผูวิจัยมีความเห็น
วา การเขียนขอบังคับจรรยาบรรณขึ้นมานั้น ควรจะพิจารณาจากสถานการณ และความเปนจริงในปจจุบัน
ประกอบดวยเพื่อใหขอบังคับนั้นเหมาะสมตอสภาวะปจจุบัน และควรมีการปรับปรุงขอบังคับเปนประจําทุก 3-5 
ป เพื่อใหขอบังคับนั้นทันตอการเปลี่ยนแปลง โดยอาจมีการนําเอากรณีศึกษา หรือขอพิพาทที่เกิดขึ้นมาประกอบ
เปนตัวอยาง เพื่อใหเกิดความเขาใจ และรัดกุมยิ่งขึ้น

ผูวิจัยมีความเห็นวาในประเด็นตางๆ เกี่ยวกับการตลาดเหลานี้ เปนประเด็นที่มีความไมชัดเจนใน
จรรยาบรรณวิชาชีพ ซึ่งหากมีการเขียนขอบังคับจรรยาบรรณขึ้นใหม ควรมีการนําประเด็นเหลานี้มาพิจารณา 
และเขียนใหชัดเจน ไดแก

- ใหคําจํากัดความของคําวา การโฆษณา การเผยแพรผลงาน และ การสงเสริมวิชาชีพ ให   
ชัดเจน และควรมีการยกตัวอยางประกอบดวยวาอยางใดเรียกวา โฆษณา อยางใดเรียอกวาการ
เผยแพรผลงาน และอยางใดเรียกวาการสงเสริมวิชาชีพ   

- สํานักงานสถาปนิกสามารถจัดทํา Web site ของสํานักงานไดหรือไม และมีขอบเขตอยางไร
- การเขารวมประกวดแบบอยางไมเปนทางการที่ผูวาจางจัดขึ้น ผูประกอบวิชาชีพสามารถเขารวม

ประกวดแบบไดหรือไม และผูประกอบวิชาชีพสามารถเสนอราคาประกอบการประกวดแบบได
หรือไม

- การใชตัวแทน หรือพนักงานขายในการเขาไปติดตอเสนองานลูกคา สํานักงานสามารถกระทําได
ในขอบเขต และวิธีการอยางไร

- ตองระบุการคิดคาบริการวิชาชีพใหชัดเจนวา คิดเทาไรเปนการต่ํากวาความเหมาะสม

ซึ่งถาหากสภาสถาปนิก หรือสมาคมสถาปนิกสยามฯ มีการเขียนขอบังคับจรรยาบรรณใหชัดเจน ผูวิจัย
เชื่อวาผูประกอบวิชาชีพ จะสามารถปฏิบัติตนใหอยูในจรรยาบรรณไดมากขึ้น แตทั้งนี้การเขียนขอบังคับ    
จรรยาบรรณในประเด็นดานการตลาดไมควรจํากัดมากเกินไป จนเปนการปดกั้นโอกาสของผูประกอบวิชาชีพ 
โดยเฉพาะในการแขงขันกับสถาปนิกตางประเทศ และปดกั้นโอกาสในการสงเสริมวิชาชีพ
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7.6 แนวโนมการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิกในอนาคต

อยางไรก็ตามการตลาดในแตละยุคก็ยอมที่จะมีแนวทางที่แตกตางกัน เนื่องจากความเปลี่ยนแปลงของ
โลกในแงตางๆ เชน สภาพแวดลอม เศรษฐกิจ การเมือง เทคโนโลยี หรือแมกระทั่งพฤติกรรมผูบริโภค ซึ่งปจจัย
เหลานี้จะสงผลใหการตลาดไมมีการหยุดนิ่งตองมีการปรับเปล่ียนและเคลื่อนไหวไปเรื่อยๆ เพราะฉะนั้นในการ
วางแผนหรือการกําหนดกลยุทธการตลาดก็ตองมีการปรับเปล่ียนอยูตลอดเวลาเพื่อใหเหมะสมกับสภาพแวด
ลอมที่เปล่ียนแปลงไป ซึ่งปจจัยที่นาจะสงผลใหการตลาดของสํานักงานสถาปนิกในอนาคตเปลี่ยนแปลงไป      
จะเห็นไดจากรูปที่ 7.5

รูปที่ 7.5   แสดงปจจัยที่จะสงผลตอการตลาดของสํานักงานสถาปนิกในอนาคต

ซึ่งผูวิจัยคาดการณวา ในอนาคตการตลาดของสํานักงานสถาปนิกในประเทศไทยจะเปลี่ยนแปลงไป
จากปจจุบัน ไดแก

- สํานักงานสถาปนิกในประเทศไทยจะใหความสําคัญกับประเด็นดานธุรกิจ และการตลาดมากขึ้น
- สํานักงานสถาปนิกในประเทศไทยจะใชกลยุทธการตลาดเชิงรุกมากขึ้น โดยเฉพาะการ       

ประชาสัมพันธเผยแพรผลงาน เนื่องจากในอนาคตเปนยุคของการเปดเสรีทางการคา เพราะฉะนั้น
สํานักงานสถาปนิกในประเทศไทย ตองมีการปรับตัวเพื่อใหสามารถแขงขันกับสํานักงานสถาปนิก
ตางชาติได

- สํานักงานสถาปนิกจะนําเทคโนโลยีสารสนเทศ และส่ืออิเล็กทรอนิคสตางๆ มาใชในการตลาดมาก
ยิ่งขึ้น เชน นํามาใชประชาสัมพันธ หรือชวยเก็บขอมูลของลูกคา และส่ือทางดานนี้จะมีความ
สําคัญมากยิ่งขึ้น

- สํานักงานสถาปนิกจะมุงเนน การทําการตลาดตามแนวความคิดการตลาดเพื่อสังคมมากขึ้น
- จรรยาบรรณในวิชาชีพสถาปตยกรรม จะเปดกวางใหสถาปนิกทําการตลาดมากขึ้น

การตลาดสํานักงาน
สถาปนิกปจจุบัน

- WTO
- การสื่อสารไรพรมแดน
- เทคโนโลยีสารสนเทศ
- ลูกคามีความตองการ

มากขึ้น
- Good Governance

การตลาดสํานักงาน
สถาปนิกในอนาคต

ปจจัยที่มีผลตอการตลาดในอนาคต
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7.7 บทสรุป และขอเสนอแนะ

การตลาดเปนส่ิงที่สําคัญสําหรับองคกรทุกประเภท รวมทั้งสําหรับสํานักงานสถาปนิกดวย เนื่องจาก
การตลาดจะชวยใหสํานักงานสามารถตอบสนองความตองการของกลุมลูกคาเปาหมายมากยิ่งขึ้น และมีจุดยืน
และทิศทางการทํางานที่ชัดเจนขึ้น และการตลาดจะยิ่งมีความสําคัญตอสํานักงานสถาปนิกมากขึ้นในอนาคต

สํานักงานแตละแหงยอมมีกลยุทธการตลาดที่แตกตางกัน กลยุทธการตลาดที่ผูวิจัยเสนอเปนเพียง
แนวทางสําหรับสํานักงานสถาปนิกเทานั้น ไมไดเปนสูตรสําเร็จที่สํานักงานแตละแหงจะตองใช เนื่องจากการ
กําหนดกลยุทธการตลาดของสํานักงานจะขึ้นอยูกับปจจัยหลายประการตามที่ผูวิจัยไดกลาวมาแลวขางตน       
ที่สํานักงานแตละแหงจะตองมีการวิเคราะหอยางละเอียดรอบคอบ

และนอกจากนี้ผูวิจัยมีความเห็นวาควรจัดใหมีการอบรมใหความรูแกสถาปนิก ถึงการบริหารจัดการ
สํานักงานสถาปนิกในดานตางๆ โดยเฉพาะในประเด็นดานการตลาด เพื่อใหสถาปนิกมีความรูความเขาใจ     
พื้นฐานมากกวาที่เปนอยู และนําไปใชในสํานักงานไดอยางเหมาะสม ซึ่งในขณะนี้ (พ.ศ. 2546-พ.ศ. 2547) 
สมาคมสถาปนิกสยามฯ กําลังดําเนินการจัดทําคูมือสถาปนิก และจะแจกจายแกสมาชิกสมาคมสถาปนิก
สยามฯ ในงานสถาปนิก ป 2547 ซึ่งจะมีเนื้อหาเกี่ยวกับการบริหารสํานักงาน และการตลาดของสํานักงาน
สถาปนิก ซึ่งผูวิจัยเห็นวาเปนจุดเริ่มตนที่ดี แกผูดําเนินการสํานักงาน และสถาปนิกทั่วไปอยางยิ่ง โดยผูวิจัยมี
ความคิดเห็นวา เมื่อมีการดําเนินงานในลักษณะสํานักงานสถาปนิกแลว สถาปนิกจะตองทําการสมดุลระหวาง
การปฏิบัติวิชาชีพที่ดีและมีมาตรฐาน กับการประกอบธุรกิจและการตลาด เพื่อใหสํานักงานอยูรอด และเกิดการ
พัฒนา

ส่ิงสําคัญที่สุดนอกเหนือจากที่กลาวมานี้ ไดแก การสงเสริมและเผยแพรวิชาชีพสถาปตยกรรมตอ     
สาธารณชน เพื่อใหบุคคลทั่วไปที่ไมใชสถาปนิกใหมีความรู ความเขาใจถึงการใหบริการสถาปตยกรรมของ
สถาปนิก ความสําคัญของสถาปตยกรรมที่ดีที่มีตอคุณภาพชีวิต สังคม และเมือง ใหเห็นถึงความสําคัญและ   
บทบาท ของสถาปนิกที่มีตองานสถาปตยกรรมและสงผลกระทบตอสังคม เพราะหากปราศจากความเขาใจจาก
คนที่อยูอาศัยและใชงานสถาปตยกรรมแลว โอกาสที่จะทําใหวิชาชีพสถาปตยกรรมในประเทศไทยพัฒนาไปใน
แนวทางที่ดีขึ้นก็คงจะเปนไปไดยาก ซึ่งองคกรทางวิชาชีพตางๆ ไดแก สภาสถาปนิก สมาคมสถาปนิกสยามฯ 
และสถาบันการศึกษาจะเปนองคกรที่มีบทบาทสําคัญ ในการสงเสริม และเผยแพรวิชาชีพสถาปตยกรรมตอ    
สาธารณชน ซึ่งบทบาทขององคกรวิชาชีพตางๆ ตอการสงเสริม และเผยแพรวิชาชีพสถาปตยกรรมตอ             
สาธารณชน   มีดังนี้

สภาสถาปนิก
สภาสถาปนิกเปนองคกรวิชาชีพที่มีอํานาจตามกฎหมาย เพราะฉะนั้นสภาสถาปนิกจึงเปน

องคกรที่คอยออกกฎระเบียบ ขอบังคับ และมาตรฐานตางๆ ที่ชวยสงเสริมวิชาชีพ เชน ออกมาตรฐาน
การปฏิบัติวิชาชีพของสถาปนิกในประเทศไทย ออกกฎระเบียบการทํางานในประเทศ ระหวางประเทศ 
หรือระหวางอาชีพตออาชีพ และรางมาตรฐานการประกวดแบบใหมีการจายคาชดเชยแกผูที่เขารวม
ประกวดแบบแตไมไดรับคัดเลือก เปนตน
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สภาสถาปนิกยังตองคอยทําการสอดสองดูแลความประพฤติ และมาตรฐานคุณภาพของ     
ผูประกอบวิชาชีพอยางเครงครัด โดยมีขอบังคับวาดวยจรรยาบรรณแหงวิชาชีพเปนหลัก รวมถึงการ
ออกใบประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรมศาสตรแกสถาปนิก ทั้งนี้เพื่อใหผูประกอบวิชาชีพมีมาตรฐาน 
และความประพฤติที่ดี ไมใหสรางความเสียหายตอวิชาชีพ และสาธารณชน และผูประกอบวิชาชีพ
เหลานั้นจะเปนตัวแทนของสภาสถาปนิกที่จะเผยแพรวิชาชีพสถาปตยกรรมสูสังคม ใหสังคมเห็นวา
สถาปนิกสามารถทํางานไดอยางมีมาตรฐาน และสามารถเอื้อประโยชนใหแกสังคมได

นอกจากนี้สภาสถาปนิกยังควรทําการเผยแพร ชี้นํา สรางความรูความเขาใจที่ถูกตองซึ่งการ
ปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมควบคุมตอสาธารณชน อันเปนการสงเสริม ผดุงไวซึ่งเกียรติภูมิของวิชาชีพ
และสถาปนิก แตทั้งนี้สภาสถาปนิกอาจทําไดไมคลองตัวเหมือนสมาคมสถาปนิกฯ เนื่องจาก          
สภาสถาปนิกมีกรอบทางกฎหมายเปนขอจํากัดหลายประการ โดยอาจสามารถทําการสงเสริมเผยแพร
โดยผานองคกรอื่นๆ ของรัฐ หรือในงานตางๆ ที่รัฐจัดขึ้น เปนตน แตทั้งนี้สภาสถาปนิกควรมีการ
ประสานงานกับสมาคมสถาปนิกฯ เพื่อใหสมาคมสถาปนิกสยามฯ รับนโยบายตางๆ ไปดําเนินงาน

สมาคมสถาปนิกสยามฯ
สมาคมสถาปนิกสยามฯ ทําหนาที่เปนตัวแทน และเปนปากเสียงของผูประกอบวิชาชีพ และ

เปนตัวจักรสําคัญที่จะชวยพัฒนาใหวิชาชีพนี้เจริญกาวหนาในทุกๆดาน โดยเฉพาะในดานการสงเสริม
และเผยแพรวิชาชีพสถาปตยกรรมใหเปนที่ประจักษตอสาธารณชน  ใหเกิดความเชื่อถือจากสังคม และ
จะเปนการชวยสงเสริมการตลาดใหกับวิชาชีพสถาปตยกรรมทางออม โดยสมาคมสถาปนิกสยามฯ 
อาจกระทําไดโดยวิธีตางๆ ไดแก

- เปนตัวแทนในการเผยแพรผลงาน และวิธีการทํางานของสถาปนิก เพื่อใหสาธารณชนรู
จัก และเขาใจสถาปนิกมากขึ้น และรูรายละเอียดเกี่ยวกับวิชาชีพ สํานักงานสถาปนิก วิธี
การติดตอกับสถาปนิก ขอบเขตงานของวิชาชีพ มีการอธิบายความยากของวิชาชีพ เพื่อ
ใหลูกคาทราบวาหากใชบริการสถาปนิกแลวจะไดงานสถาปตยกรรมที่ดี โดยผานทาง
ส่ือตางๆ เชน การจัดรายการโทรทัศน การปรับปรุงและวางจําหนายวารสารอาษา การ
ปรับปรุง Web site ของสมาคมสถาปนิกสยามฯ ใหมีฐานขอมูลของสํานักงานสถาปนิก 
การจัดทําหนังสือรวบรวมผลงานของสถาปนิก หรืออาจจัดทํา Brochure แจกใหกับ    
ลูกคาที่เขาไปติดตอกับสมาคมสถาปนิกสยามฯ

- สรางภาพพจนใหสถาปนิกไทยเปนที่ยอมรับในสังคมไทย เพื่อที่จะทําใหคนในประเทศ
ไทยไมวาจางสถาปนิกตางชาติ เชน Promote สถาปนิกในที่ไดรับรางวัลประกวดแบบ 
หรือประกวดผลงานที่ชนะตางชาติ

- ชวยเปนปากเปนเสียงใหสังคมรูวาใหสังคมรูวา สถาปนิกไมใชวิชาชีพที่เอื้อประโยชนกับ
คนมีฐานะดีเทานั้น แตสามารถเอื้อประโยชนใหชุมชน และสังคมสวนรวมได เชน การ
เขาไปชวยเหลือสวนรวม เชน เมื่อเกิดไฟไหม หรือน้ําทวม หรือเขาไปชวยออกแบบสถาน
ที่สาธารณะ เปนตน

- สมาคมสถาปนิกสยามฯ ควรรวบรวมขอมูลของสํานักงานสถาปนิก โดยอาจจะเปน 
Profile เพื่อใหลูกคาที่ตองการคนหารายชื่อของสํานักงานสถาปนิก มีแหลงที่จะสืบคน
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อยางเปนทางการ และอาจมีการสงรายชื่อสํานักงานสถาปนิกไปยังตางประเทศ เพื่อให
ตางประเทศรูจักสํานักงานในประเทศ

นอกจากนี้แลวสมาคมสถาปนิกสยามฯ ยังทําหนาที่เปนตัวกลางในการใหขอมูลขาวสาร
ตางๆ แกสํานักงานสถาปนิก เชน มีลูกคาติดตอเขามายังสมาคมสถาปนิกสยามฯ หรือมีการ            
จัดประกวดแบบ สมาคมสถาปนิกสยามฯ ก็ควรเปนตัวแทนในการกระจายขาวสารไปสูสถาปนิก อยาง
รวดเร็วและเปนธรรม และยังสามารถเปนตัวแทนในการจัดอบรมสัมมนา ใหความรูแกสถาปนิกทั้งดาน
การตลาด การบริหาร หรือจัดสัมมนารวมกับสมาคมอื่นๆ เชน สมาคม Real Estate ใหประชาชนสวน
รวมเห็นความสําคัญของสมาคม และอบรมผูประกอบวิชาชีพใหมีจุดยืน และมาตรฐานการปฏิบัติ  
วิชาชีพที่ดี รวมทั้งควรชี้แจงบทบาทของสถาปนิกที่มีตอสังคม ใหผูประกอบวิชาชีพรับทราบ

ซ่ึงเมื่อสภาสถาปนิกเกิดขึ้น สมาคมสถาปนิกสยามฯ จําเปนตองพิจารณาถึงบทบาทและหนา
ที่ของตนเองใหม  รูและเขาใจในการปรับบทบาทของตนเองตอสังคม  เพื่อชวยผลักดันใหสภาสถาปนิก
ไดทําหนาที่ใชศักดิ์และสิทธิ์ตามกฎหมาย เปดโอกาสใหสภาสถาปนิกไดมีบทบาทที่เปนประโยชนตอ
วงการวิชาชีพสถาปตยกรรม และเปนที่ยอมรับตอสาธารณชน ทั้งในระดับทองถิ่น  ระดับชาติ  และ
ระดับนานาชาติตอไป

สถาบันการศึกษา
สถาบันการศึกษาจะเปนองคกรที่สามารถสงเสริมวิชาชีพสถาปตยกรรมทางออม เนื่องจาก

เปนองคกรสําคัญในการพัฒนาบุคลากรในวิชาชีพ โดยตองมีการวางหลักสูตรที่เหมาะสม ใหนักศึกษา
ที่จบการศึกษาออกมาเปนสถาปนิกที่ดี สามารถทํางานไดอยางมีคุณภาพ รวมทั้งพรอมจะทํางานเพื่อ
พัฒนาวิชาชีพใหเจริญกาวหนา รวมทั้งควรปลูกฝงดานจรรยาบรรณใหแกนักศึกษา และเมื่อนักศึกษา
เหลานั้นสําเร็จการศึกษาออกมาเปนสถาปนิกที่ดี ทํางานมีมาตรฐาน และคุณภาพ รวมทั้งมี        
จรรยาบรรณในวิชาชีพ ก็จะทําใหสังคมยอมรับ และเชื่อถือวิชาชีพสถาปตยกรรม

ถึงแมวาองคกรวิชาชีพสถาปตยกรรมทั้ง 3 องคกรจะมีหนาที่แยกจากกัน แตองคกรวิชาชีพทั้งหมด 
ตองมีการประสานงาน และทํางานรวมกัน การสงเสริมและเผยแพรวิชาชีพ จึงจะสัมฤทธิ์ผลได และนอกจากนี้   
ผูวิจัยมีความคิดเห็นวาการที่จะสงเสริมเผยแพรวิชาชีพ ใหประชาชนเห็นคุณคาของวิชาชีพ วิธีการที่ดีที่สุด คือตัว
สถาปนิกผูประกอบวิชาชีพตองเปนผูที่แสดงใหลูกคาเห็นวาสามารถไดประโยชนจากการวาจางสถาปนิก และ
ตองแสดงใหสังคมเห็นวาสถาปนิกมีประโยชนตอสังคมอยางไร โดยผูประกอบวิชาชีพจะตองไมปฏิบัติตนเสื่อม
เสีย ใหประชาชนหรือลูกคาดูถูก เชน รับ Commission หรือ แขงขันกันลดคาบริการวิชาชีพ โดยมีสมาคม
สถาปนิกสยามฯ และสภาสถาปนิกเปนองคกรที่คอยใหการสนับสนุน
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7.8 ขอเสนอแนะในการวิจัยตอไป

ในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยพบวา สถาปนิกยังไมคอยเขาใจคําวา การตลาด เทาที่ควร หากผูวิจัยมีการ
สอบถามผูบริหารสํานักงานสถาปนิกวาสํานักงานทําการตลาดอยางไร ผูวิจัยมักไดรับคําตอบวา สํานักงานไมได
ทําการตลาด ซึ่งแทที่จริงสํานักงานทุกแหงมีการทําการตลาด เพราะฉะนั้นผูวิจัยจึงตองมีการใชคําถามออมเพื่อ
ใหไดรับคําตอบที่ตองการ และมีผูบริหารสํานักงานบางแหงรูสึกวา คําวา การตลาด เปนส่ิงเดียวกับคําวา
โฆษณา ซึ่งเปนเรื่องที่ผิดจรรยาบรรณ

นอกจากนี้ผูบริหารสํานักงานบางแหงไมไดมีการเปดเผยอยางเต็มที่ตอผูวิจัย เนื่องจากเหตุผลทางการ
แขงขันทางธุรกิจเขามาเกี่ยวของ และผูวิจัยก็ไมสามารถเก็บขอมูลลงในรายละเอียดในงานวิจัยนี้ได ประกอบกับ
ยังไมมีผูศึกษาอยางจริงจัง ดังนั้น ผูวิจัยมีความเห็นวานาจะมีการศึกษาตอไปในเรื่องตอไปนี้

- การวิจัยกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิกทั้งที่ประสบความสําเร็จ และไมประสบความ
สําเร็จ โดยศึกษาสํานักงานที่ปดกิจการลงแลวดวยวา สํานักงานแหงนั้นมีการใชกลยุทธการตลาด
แบบใดจึงไมประสบความสําเร็จ เนื่องจากในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยศึกษาเฉพาะสํานักงานที่ยังคง
เปดดําเนนิการอยู ซึ่งเปนสํานักงานที่คอนขางประสบความสําเร็จ และประสบความสําเร็จเทานั้น

- การวิจัยถึงปจจัยที่ลูกคาใชพิจารณาเลือกวาจางสํานักงาน และส่ิงที่ลูกคาตองการจากสํานักงาน
สถาปนิก ในมุมมองของลูกคาเพิ่มเติมเพื่อนําไปกําหนดกลยุทธการตลาดใหดียิ่งขึ้น

- การวิจัยถึงกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานที่จะออกไปรับงานตางประเทศ
- การวิจัยถึงแนวทางการกําหนดจรรยาบรรณเกี่ยวกับการตลาดใหละเอียดยิ่งขึ้น เพื่อเขียนเปนราง

ขอบังคับจรรยาบรรณวาดวยการตลาดของวิชาชีพสถาปตยกรรม
- การวิจัยถึงบทบาทขององคกรทางวิชาชีพสถาปตยกรรมตอการสงเสริม และเผยแพรวิชาชีพ

สถาปตยกรรมใหละเอียดยิ่งขึ้น
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ภาคผนวก ก

การจําแนกขนาดสํานักงาน

มีผูไดจําแนกขนาดของสํานักงานสถาปนิกไวตางๆ ดังนี้

ธนาคารแหงประเทศไทย ไดจําแนกขนาดของสํานักงานสถาปนิกในการจัดประกวดแบบอาคารสํานักงาน
ใหญหลังใหมไว ดังนี้

สํานักงานสถาปนิกขนาดเล็ก จํานวนบุคลากร นอยกวา 15 คน
สํานักงานสถาปนิกขนาดกลาง จํานวนบุคลากร 15-30 คน
สํานักงานสถาปนิกขนาดใหญ จํานวนบุคลากร มากกวา 30 คน ขึ้นไป

มาลินี ศรีสุวรรณ, (2546) ไดจําแนกขนาดของสํานักงานสถาปนิกไว ดังนี้
สํานักงานสถาปนิกขนาดเล็ก จํานวนบุคลากร นอยกวา 10 คน
สํานกังานสถาปนิกขนาดกลาง จํานวนบุคลากร 11-40 คน
สํานักงานสถาปนิกขนาดใหญ จํานวนบุคลากร มากกวา 40 คน ขึ้นไป

สุมลทิพย ฟงกังวาลวงศ, (2546) ไดจําแนกขนาดของสํานักงานสถาปนิกไว ดังนี้
สํานักงานสถาปนิกขนาดเล็ก จํานวนบุคลากร นอยกวา 10 คน
สํานักงานสถาปนิกขนาดกลาง จํานวนบุคลากร 11 - 30 คน
สํานักงานสถาปนิกขนาดใหญ จํานวนบุคลากร มากกวา 30 คนขึ้นไป



185

ภาคผนวก ข

ตัวอยางจรรยาบรรณวิชาชีพอ่ืนๆ

1. จรรยาบรรณวิชาชีพวิศวกรรม
กฎกระทรวงฉบับที่ 8 (พ.ศ. 2529) ออกตามความในพระราชบัญญัติวิศวกรรม พ.ศ. 2505
ขอ 2 (6) ไมโฆษณาหรือยินยอมใหผูอื่นโฆษณา ซึ่งการประกอบวิชาชีพวิศวกรรมควบคุม เวนแตการ
แสดงชื่อ คุณวุฒิ ที่อยู หรือสํานักงานของผูนั้น

2. ขอบังคับสภาทนายความ
วาดวยมรรยาททนายความ พ.ศ. 2529

หมวด 5
มรรยาทตอทนายความดวยกัน ตอประชาชนผูมีอรรถคดี และอื่นๆ

ขอ 17 ประกาศโฆษณา หรือยอมใหผูอื่นโฆษณา
(1) อัตราคาจางวาความ หรือแจงวาไมเรียกรองคาวาความ เวนแตการประกาศโฆษณาของทนาย

ความเกี่ยวกับความชวยเหลือประชาชนทางกฎหมายซึ่งดําเนินการโดยสภาทนายความเอง หรือ
โดยสถาบัน สมาคม องคการ หรือสวนราชการใดที่เกี่ยวของ

(2) ชื่อ คุณวุฒิ ตําแหนง ถิ่นที่อยู หรือสํานักงาน อันเปนไปในทางโออวดเปนเชิงชักชวนใหผูมีอรรถคดี
มาหาเพื่อเปนทนายความวาตาง หรือแกตางใหเวนแตการแสดงชื่อ คุณวุฒิ หรืออื่นๆ ดังกลาว
ตามสมควรโดยสุภาพ

3. จรรยาบรรณสัตวแพทย
โดยสัตวแพทยสมาคมแหงประทศไทย พุทธศักราช 2516
ขอ 7 การโฆษณา

ผูประกอบวิชาชีพสัตวแพทยไมควรพยายามหาลูกคาหรือหาชื่อเสียงดวยวิธีโฆษณา ไมวา
โดยทางตรงหรือทางออม เชนโฆษณาในหนาหนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน จอภาพยนตรและอื่นๆ แตใน
ท่ีนี้ไมไดหมายความวาจะรวมทําหนาที่แกสาธารณะไมได มีอยูทางเดียวเทานั้นที่จะมีชื่อเสียงทางวิชา
ชีพโดยไมขัดตอกฎหมายและจรรยาบรรณ คือ ความชํานาญอยางมีประสิทธิภาพและใชวิชาชีพอยาง
ถูกหลักศีลธรรม

4. ขอบังคับแพทยสภา
วาดวยการรักษาจริยธรรมแหงวิชาชีพเวชกรรม พ.ศ. 2526

หมวด 2
การโฆษณาการประกอบวิชาชีพเวชกรรม

ขอ 1 ผูประกอบวิชาชีพเวชกรรมตองไมโฆษณา ใช จาง หรือยินยอมใหผูอื่นโฆษณา การประกอบวิชา
ชีพเวชกรรม
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ขอ 2 ผูประกอบวิชาชีพเวชกรรมตองไมโฆษณา ใช จาง หรือยินยอมใหผูอื่นโฆษณา การประกอบวิชา
ชีพเวชกรรม ความรูความชํานาญในการประกอบวิชาชีพเวชกรรมของผูอื่น
ขอ 3 การโฆษณาตามหมวด 2 ขอ 1 และขอ 2 อาจกระทําไดตอไปนี้

(1) การแสดงผลงานในวารสารทางวิชาการหรือการประชุมทางวิชาการ
(2) การแสดงผลงานในหนาที่ หรือในการบําเพ็ญประโยชนสาธารณะ
(3) การแสดงผลงานหรือความกาวหนาทางวิชาการเพื่อการศึกษาของมวลชน
(4) การประกาศเกียรติคุณเปนทางการโดยสถาบันวิชาการ สมาคม หรือมูลนิธิ

ทั้งนี้ตองละเวนการแสวงประโยชนที่จะเกิดตอการประกอบวิชาชีพเวชกรรมสวนบุคคล

5. จรรยาบรรณแหงวิชาชีพเภสัชกรรม
ขอ 9 เภสัชกรตองไมโฆษณา ใช จาง วาน หรือยินยอมใหผูอื่นโฆษณาการประกอบวิชาชีพ ความรู
ความชํานาญในการประกอบวิชาชีพของตนหรือเภสัชกรอื่น เวนไวแตเปนการปฏิบัติการตามกฎหมาย
และตามหนาที่และขอความโฆษณานั้นๆ ตองไมเปนการทับถมเภสัชกร หรือสถานที่ปฏิบัติการของ
เภสัชกรอื่น

6. จรรยาบรรณแหงวิชาชีพทันตแพทย
ขอ 1 จรรยาบรรณแหงวิชาชีพทันตแพทยที่กําหนดโดยกฎหมายเปนลายลักษณอักษร
ขอ 1.2 พระราชบัญญัติสถานพยาบาล

ลักษณะการโฆษณาตามพระราชบัญญัติสถานพยาบาล
1. มิไดหามการโฆษณาสถานพยาบาลโดยเด็ดขาด
2. ผูรับอนุญาต หรือผูดําเนินการสถานพยาบาลสามารถโฆษณาสถานพยาบาล

ได เวนแตการโฆษณาในลักษณะที่กฎหมายหามมิใหกระทํา
การโฆษณาสถานพยาบาลนักกฎหมายหามมิใหกระทํา
1. ผูอนุญาตหรือผูดําเนินการได

1.1 ทําการโฆษณาหรือประกาศดวยตนเองดวยประการใดๆ หรือ
1.2 ยอมใหผูอื่นโฆษณาหรือประกาศดวยประการใดๆ และ

2. เกี่ยวกับช่ือที่ตั้ง หรือกิจการของสถานพยาบาล หรือคุณวุฒิ หรือความ
สามารถ ขณะผูประกอบโรคศิลปะสําหรับสถานพยาบาล

3. เปนไปในทางโออวด หรือเชิงชักชวน ใหผูปวยมารับการรักษาพยาบาล
การโฆษณาที่ถือวาผิดพระราชบัญญัติสถานพยาบาล
1. การโฆษณา หรือประกาศชื่อสถานพยาบาลนั้นวา เคยมีบุคคลสําคัญมารับบริการทันต

กรรม การพิมพใบปลิว แจงชื่อสถานพยาบาล ที่ตั้งและเวลาทําการแจกไปตามสถานที่
ตางๆ เชน โรงเรียน เชิงชักชวน

2. การโฆษณาหรือประกาศวาที่ตั้งของสถานพยาบาล
- รถยนตสามารถเขาไดสะดวก
- มีสถานที่จอดรถอยางปลอดภัย มียามดูแลรถให
- มีการปรับอากาศเย็นสบาย
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- มีเสียงเพลงไพเราะฟงขณะทําฟงเชิงชักชวน
3. การโฆษณากิจการสถานพยาบาล

- ยอมใหผานชําระคาทําฟน
- ลดราคา 50 %
- ประกาศทางหนังสือพิมพ วาผูติดประกาศนี้จะไดลดคาบริการ 10 %
- แจกบัตรลดราคาไปตามโรงเรียนหรือสถานที่ตางๆ
- ลดราคาทุกอยาง 10 % เวนเครดิตการด
- โฆษณาราคาเปรียบเทียบของตนกับผูอื่นใหเห็นวาของตนราคาต่ํากวา

4. การโฆษณาหรือประกาศเกี่ยวกับวุฒิ ความสามารถของผูประกอบโรคศิลปะ สาขาทันต
กรรมสําหรับสถานพยาบาล เชน

ทานกลัวทันตแพทยหรือ
อยากลัว
ทันตแพทยที่มีชื่อเสียงของเราจะใหบริการทันตกรรมที่นุมนวล และไมเจ็บเลย

การโฆษณาสถานพยาบาลที่กระทําได
1. ไมเปนการโออวด หรือเชิงชักชวนใหคนไขมารับการรักษาพยาบาลของตน (ตองอาศัยขอ

เท็จจริงที่ปรากฏประกอบ)
2. เปนการแจงขอเท็จจริงตามสมควร

- การระบุชนิดของบริการ ถอนฟน ใสฟน อุดฟน รักษาคลองราก
- การระบุเครื่องมือเครื่องใชของสถานพยาบาล

ปายชื่อสถานพยาบาล
- ไมบังคับ
- ถามี ตองใชอักษรไทย โดยมีอักษรตางประเทศกํากับดวยก็ได แตตองขนาดไมโตก

วาอักษรไทย
- ขนาดและอักษรปายไมจํากัด

ปายชื่อผูประกอบโรคศิลปะสําหรับสถานพยาบาล
- ตองจัดใหมี
- ตองใชภาษาไทย โดยจะมีภาษาตางประเทศกํากับก็ได แตขนาดตองไมโตกวาอักษร

ไทย
- ขอความในปายไมเปนไปตามที่กําหนด ขอความหรือเครื่องหมายอื่นจะมีไมได ชื่อ 

แผน สาขา ชั้นของผูประกอบโรคศิลปะ เวลาทําการ ปริญญาความรู ความชํานาญ 
โดยเฉพาะ (ถามี)

- ลักษณะรูปส่ีเหลี่ยมมุมฉาก มีพื้นที่ไมเกินคนละ 1,000 ตารางเซนติเมตร
- ตองแสดงไวในที่เปดเผย ณ สถานพยาบาลนั้น

7. ขอบังคับสภาการพยาบาล
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วาดวยขอจํากัดและเงื่อนไขในการประกอบวิชาชีพการพยาบาลและการผดุงครรภ และการรักษา จริย
ธรรมแหงวิชาชีพการพยาบาลและการผดุงครรภ พ.ศ. 2530

หมวด 3
การโฆษณาการประกอบวิชาชีพการพยาบาลและการผดุงครรภ

ขอ 30 ผูประกอบวิชาชีพการพยาบาล  ผูประกอบวิชาชีพการผดุงครรภ และผูประกอบวิชาชีพการ
พยาบาลและการผดุงครรภ ตองไมโฆษณา ใช จาง หรือยินยอมใหผูอื่นโฆษณาการประกอบวิชาชีพ
การพยาบาลและการผดุงครรภ ความรูความชํานาญในการประกอบวิชาชีพของตน
ขอ 31 ผูประกอบวิชาชีพการพยาบาล ผูประกอบวิชาชีพการผดุงครรภ และผูประกอบวิชาชีพการ
พยาบาลและการผดุงครรภ ตองไมโฆษณา ใช จาง หรือใหผูอื่นโฆษณาการประกอบวิชาชีพการ
พยาบาลและการผดุงครรภ ความรูความชํานาญในการประกอบวิชาชีพของตน
ขอ 32 การโฆษณาตามขอ 30 และขอ 31 อาจกระทําไดในกรณีตอไปนี้

(1) การแสดงผลงานในวารสารทางวิชาการหรือในการประชุมวิชาการ
(2) การแสดงผลงานในหนาที่หรือในการบําเพ็ญประโยชนสาธารณะ
(3) การแสดงผลงานหรือความกาวหนาทางวิชาการเพื่อการศึกษาของมวลชน
(4) การประกาศเกียรติคุณเปนทางการโดยสถาบันวิชาการ สมาคม หรือมูลนิธิ
ทั้งนี้ ตองละเวนการแสวงหาประโยชนที่จะเกิดตอการประกอบวิชาชีพการพยาบาลและการ

ผดุงครรภสวนบุคคล
ขอ 33 ผูประกอบวิชาชีพการพยาบาล ผูประกอบวิชาชีพการผดุงครรภ และผูประกอบวิชาชีพการ
พยาบาลและการผดุงครรภ อาจแสดงขอความเกี่ยวกับ การประกอบวิชาชีพการพยาบาลและการผดุง
ครรภของตนที่สถานที่ประกอบวิชาชีพการพยาบาลและการผดุงครรภ หรือสํานักงานไดเพียงขอความ
เฉพาะเรื่องตอไปนี้

(1) ชื่อ ชื่อสกุล และอาจมีคําประกอบไดเพียงคําอภิไธย ตําแหนงทางวิชาการ ฐานันดรศักดิ์ 
ยศ และบรรดาศักดิ์เทานั้น

(2) ชื่อปริญญา วุฒิบัตรหรือหนังสืออนุมัติ หรือหนังสือแสดงคุณวุฒิอยางอื่นซึ่งตนไดรับมา
โดยวิธีการถูกตองตามกฎเกณฑของสภาการพยาบาลหรือสถาบันนั้นๆ

(3) สาขาของวิชาชีพการพยาบาลและการผดุงครรภ
(4) เวลาทําการ

ขอ 34 ผูประกอบวิชาชีพการพยาบาล ผูประกอบวิชาชีพการผดุงครรภ และผูประกอบวิชาชีพการ
พยาบาลและการผดุงครรภ อาจแจงความการประกอบวิชาชีพการพยาบาลและการผดุงครรภเฉพาะ
การแสดงที่อยู ที่ตั้งสํานักงาน หมายเลขโทรศัพท และหรือขอความที่อนุญาตในขอ33 เทานั้น
ขอ 35 ผูประกอบวิชาชีพการพยาบาล ผูประกอบวิชาชีพการผดุงครรภ และผูประกอบวิชาชีพการ
พยาบาลและการผดุงครรภ ผูทําการเผยแพรหรือตอบปญหาทางสื่อมวลชน ถาแสดงตนวาเปนผูเปนผู
ประกอบวิชาชีพการพยาบาลและการผดุงครรภ ตองไมแจงสถานที่ทําการประกอบวิชาชีพสวนตัวเปน
ทํานองการโฆษณา และตองไมมีการแจงขอความตามขอ 34 ในที่เดียวกันหรือขณะเดียวกันนั้นดวย
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ภาคผนวก ค

ตัวอยางแบบสัมภาษณวิทยานิพนธ

แบบสัมภาษณวิทยานิพนธ  เรื่อง กลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก
กรณีศึกษาสํานักงาน...........................................................................................................................................
ที่อยูสํานักงาน..............................................................………………………………………………………….…….
ชื่อผูใหสัมภาษณ …………………………………………………………………………………………………………..
ตําแหนง .…………………………………………………………………………………… …………………………….
วัน/ เดือน / ป ที่ใหสัมภาษณ ...................................................………………………………………………………..
เวลาเริ่มสัมภาษณ ...........................…………เวลาสิ้นสุดการสัมภาษณ ………………………………………………

โดย น.ส. กุลธิดา สมอดิศร  นิสิตปริญญาโท ชั้นปที่ 2   ภาควิชาสถาปตยกรรม  สาขาวิชาการจัดการสถาปตยกรรม

คณะสถาปตยกรรมศาสตร   จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย

ตอนที่ 1    ประวัติของผูใหสัมภาษณ

1. เพศ
 ชาย  หญิง

2. ทานมีประสบการณในการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมมาเปนเวลา   
 นอยกวา 5 ป
 5 – 10  ป
 11 – 15  ป

 16 – 20  ป
 มากกวา 20 ป

3. ทานดํารงตําแหนงในระดับผูบริหารสํานักงานสถาปนิกมาเปนเวลา
 นอยกวา 5 ป
 5 – 10  ป
 11 – 15  ป

 16 – 20  ป
 มากกวา 20 ป

4. วุฒิการศึกษา
 ปริญญาตรีดานสถาปตยกรรม
 ปริญญาโทดานสถาปตยกรรม
 ปริญญาโทดานบริหาร

 ปริญญาเอก
 อื่นๆ(โปรดระบุ)



ตอนที่ 2      ขอมูลพื้นฐานของสํานักงาน

5. ปที่เริ่มกอตั้ง.............................................................  ปที่จดทะเบียน.......................................................…..
6. จํานวนบุคลากร……………………..……คน       จํานวนสถาปนิก………………………คน
7. จํานวนผูบริหารระดับสูงที่เปนสถาปนิก…………..คน    จํานวนผูบริหารระดับสูงที่ไมใชสถาปนิก……………..คน
8. ลักษณะกิจการ

 ระบบเจาของคนเดียว
 ผูถือหุนหลักเพียงกลุมเดียว
 ระบบใหพนักงานถือหุนรวมกัน

 ระบบบริษัทในเครือ
 ระบบอื่นๆ(ระบุ)…………………………

9. ชนิดงานที่ใหบริการ
 ออกแบบสถาปตยกรรม
 สถาปตยกรรมผังเมือง
 ภูมิสถาปตยกรรม

 สถาปตยกรรมภายใน
 อื่นๆ (ระบุ)…………………………..

10. ขอบเขตงานที่ใหบริการ
 ออกแบบ
 ที่ปรึกษาโครงการ
 บริหารงานกอสราง
 ควบคุมงานกอสราง

 งานรับเหมากอสราง
 บริหารอาคาร
 อื่นๆ (ระบุ)…………………………..

11. โครงการและผลงานที่มีชื่อเสียงผานมา………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………

ตอนที่ 3    ลักษณะของสํานักงาน

12. เปาหมายเชิงวิชาชีพของสํานักงาน………………………………………………………………………………….
……………………………………………………………………………………………………………………….
……………………………………………………………………………………………………………………….

13. เปาหมายเชิงธุรกิจสํานักงาน…………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………...
………………………………………………………………………………………………………………………..

14. การวางจุดยืน (Positioning) ของสํานักงาน
 เนนแนวความคิดในการออกแบบ ความเชี่ยวชาญเฉพาะดาน ( Strong Idea Firms )
 เนนการใหบริการที่คลอบคลุมและความพึงพอใจของลูกคา ( Strong Service Firms)
 เนนการวางแผนงาน การบริหารจัดการ และความรวดเร็วในการดําเนินงาน ( Strong Delivery Firms)
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16. คานิยมในการปฏิบัติวิชาชีพของสํานักงาน
 เนนการประกอบธุรกิจ (Practice-centered professionals)
 เนนการปฏิบัติวิชาชีพ (Business-centered professionals)
 เนนการประกอบธุรกิจและวิชาชีพเทาเทียมกัน

17. ความชํานาญเฉพาะดานของสํานักงาน (ประเภทของโครงการที่สํานักงานรับทํามากที่สุด)
……………………………………………………………………...…………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………..

18. จุดเดนหรือเอกลักษณเฉพาะของสํานักงาน……………………………………………………………………...….
………………………………………………………………………………………………………………………..

ตอนที่ 4  ลูกคาและการรับงานของสํานักงาน

19. สํานักงานมีกลุมลูกคาเปาหมายคือ……………………………………………………………………………...…
………………………………………………………………………………………………………………………

20. ประเภทลูกคาของสํานักงาน
 ราชการ/ รัฐวิสาหกิจ ประมาณ รอยละ……………….
 เอกชน ประมาณ รอยละ……………….

 ในประเทศ  ตางประเทศ
21. แนวทางการบริหารจัดการลูกคา

21.1 วิธีการเขาถึงลูกคา………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………..
…………………………………………………………………………………………………………………..

21.2 วิธีการใหลูกคาวาจางสํานักงาน…………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………...
…………………………………………………………………………………………………………………...

21.3 วิธีการทํางานรวมกับลูกคา………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………...
…………………………………………………………………………………………………………………...

21.4 วิธีการรักษาลูกคา…………………………………………………………………………………………….….
……………………………………………………………………………………………………………….…..
…………………………………………………………………………………………………………………...

22. สํานักงานพิจารณาเลือกลูกคาอยางไร (เรียงลําดับ 1,2,3…)
 ลูกคาที่มีแนวคิดสอดคลองกับสํานักงาน
 ลูกคาที่มีความเขาใจในวิชาชีพและงาน

สถาปตยกรรม
 ลูกคาเกาที่เคยใชบริการ
 ลูกคาที่จะมีงานตอเนื่อง

 ลูกคาที่มีชื่อเสียงในสังคม
 ลูกคาที่มีประวัติการทํางานที่ดี
 ลูกคาที่มีประวัติดานการเงินที่ดี
 อื่นๆ ระบุ ……………………………..
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23. ปจจัยที่สํานักงานพิจารณาเลือกรับงาน (เรียงลําดับ 1,2,3…)งานที่ไดคาบริการวิชาชีพสูง
 งานที่นาสนใจ
 งานที่สรางชื่อเสียงใหสํานักงาน
 งานที่สํานักงานมีความชํานาญ
 งานที่สํานักงานไดเรียนรู
 งานที่แปลกใหม

 งานที่ทําแลวมีงานตอเนื่อง
 เงื่อนไขทางดานเวลา
 ขนาดของโครงการ
 อื่นๆ ระบุ ……………………………

24. ลูกคารูจักสํานักงานจาก (เรียงลําดับ 1,2,3…)
 การแนะนําบอกตอกันมา
 การรูจักสถาปนิกเจาของสํานักงาน

 รูจักเปนการสวนตัว (เพื่อน ญาติพี่นอง คนรูจัก)
 จากการออกงานสังคม
 จากการเปนกรรมการสมาคม / สภาสถาปนิก
 จากการเปนอาจารย / วิทยากร
 จากหนังสือ / วารสาร และส่ือตางๆ
 จากการไดรับรางวัลตางๆ

 จากการไดรับรางวัลตางๆ   ระบุ…………………………………..
 การเห็นผลงานจริง
 การเห็นผลงานจาก Profile / Brochures / จดหมายขาวสํานักงาน
 การเห็นผลงานจากหนังสือ / วารสาร
 อื่นๆระบุ…………………………………..

25. สาเหตุหลักที่ลูกคาเลือกวาจางสํานักงาน (เรียงลําดับ 1,2,3…)
 ชื่อเสียง / ความเชื่อม่ันในตัวสถาปนิกเจาของสํานักงาน
 ผลงานที่ผานมา และการออกแบบที่ดี
 ความชํานาญเฉพาะดานของสํานักงาน
 ชื่อเสียงของสํานักงาน
 การบริหารจัดการที่ดี
 การใหบริการครบวงจร
 การใหบริการที่ดี
 ความรับผิดชอบตอผลงาน
 คาบริการวิชาชีพที่เหมาะสม
 อื่นๆ ระบุ ………………………………

192



ตอนที่ 5   กลยุทธการตลาดของสํานักงาน

26. กลยุทธการตลาด โดยวิธีการ (เรียงลําดับ 1,2,3…)
 การขยายตลาด

 การขยายขอบเขตการใหบริการ
 การขยายฐานลูกคา (ในประเทศ)……………………………………………
 การขยายฐานลูกคา (ตางประเทศ)………………………………………….
 การเปดสํานักงานสาขา
 อื่นๆ………………………………………………….

 การเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมาย
 การเขาไปเสนองานกับลูกคาที่ไมรูจักมากอน
 การเขาไปเสนองานกับลูกคาที่รูจักมากอน หรือไดรับการแนะนํา
 อื่นๆ………………………………………………….

 การประชาสัมพันธ และเผยแพรผลงานผลงาน
 การจัดทําหนังสือรวบรวมผลงานออกจําหนาย
 การจัดทํา Profile / Brochure ของสํานักงาน
 การจัดทําNews Letter
 การจัดทํา Web site
 การลงผลงานในวารสาร/ นิตยสาร
 การออก Boot แสดงผลงาน
 การประกวดผลงาน
 อื่นๆ………………………………………………

 การเขารวมประกวดแบบ
   ……………………………………………………………………………………………………..

 การเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจ และสามารถสรางชื่อเสียงใหสํานักงาน
 การเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจ
 การเลือกรับทําโครงการที่มีชื่อเสียง
 อื่นๆ………………………………………………….

 การพัฒนาผลงาน หรือการใหบริการ
 พัฒนามาตรฐานการทํางานสูมาตรฐานสากล
 พัฒนาระบบการทํางาน
 พัฒนาคุณภาพของผลงาน
 พัฒนาคุณภาพการใหบริการ
 อื่นๆ………………………………………………….

 การสราง และรักษาความสัมพันธกับลูกคาอยางตอเนื่อง
 ใหคําปรึกษา และตามแกไขปญหาใหลูกคาหลังสรางเสร็จ
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 สรางความประทับใจในการใหบริการ
 ไมปฏิเสธงานลูกคาประจํา
 มีการติดตอกันตลอดเวลา
 มีการคบกับลูกคาแบบเพื่อน
 มีการสงของขวัญ และบัตรอวยพรในวันสําคัญ
 อื่นๆ………………………………………………….

 การสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม
 การออกงานสังคม
 การเขารวมเปนสมาชิกสมาคม /สโมสร /ชมรมตางๆ
 อื่นๆ………………………………………………….

 การสรางพันธมิตรทางธุรกิจ
 การสรางพันธมิตรทางธุรกิจในประเทศ
 การสรางพันธมิตรทางธุรกิจในตางประเทศ
 อื่นๆ………………………………………………….

 การสรางความโดดเดน และเอกลักษณเฉพาะของสํานักงาน
 การสรางความแตกตางดานรูปแบบงานสถาปตยกรรม
 การสรางความแตกตางจากความชํานาญเฉพาะดาน
 การสรางความแตกตางในการใหบริการ
 อื่นๆ………………………………………………….

 กลยุทธอื่นๆ………………………………………………………………………………………….
27. วิธีการนําไปกลยุทธไปปฏิบัติ

 ปฏิบัติโดยผูบริหาร
 ปฏิบัติโดยพนักงานที่เปนสถาปนิก

มีแนวทางในการพัฒนาความรูพนักงานโดย…………………………………………………..
……….…………………………………………………………………………………………

 จางพนักงานที่ทําหนาที่การตลาดโดยเฉพาะ  จํานวน………………………….คน
28. สํานักงานมีแนวทางการวางแผนการตลาดสําหรับอนาคตหรือไม อยางไร

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

29. ทานมีความคิดเห็นวากลยุทธการตลาดวิธีการใดที่มีประสิทธิภาพและเหมาะสมกับวิชาชีพสถาปตยกรรม
มากที่สุด
………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………
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30. สํานักงานเคยประสบปญหาการมีงานนอยกวาเปาหมายที่ตั้งไวหรือไมและมีแนวทางในการจัดการอยางไร
………………………………………………………………………………………………………………
………….……………………………………………………………………………………………………

ตอนที่ 6  ความคิดเห็นและทัศนคติตอการตลาดของผูตอบแบบสัมภาษณ

31. ทานคิดวาการตลาดเกี่ยวของและมีความจําเปนตอสํานักงานสถาปนิกมากนอยเพียงใด
…………………………………………………………………………………………………………………
….….………………………………………………………………………………………………………….

32. ทานคิดวาสถาปนิกควรมีความรูดานการตลาดมากนอยเพียงใด
…………………………………………………………………………………………………………………
……….…………………………………………………………………………………………………………

33. แนวทางการพัฒนาความรูดานการตลาดแกสถาปนิก
…………………………………………………………………………………………………………………
……….…………………………………………………………………………………………………………

ตอนที่ 7  ความคิดเห็นเกี่ยวกับจรรยาบรรณวิชาชีพกับการตลาด

34. ทานคิดวาจรรยาบรรณวิชาชีพสถาปตยกรรมในประเด็นการหามการโฆษณามีความเหมาะสมตอการ
ปฏิบัติวิชาชีพหรือไมอยางไร…………………………………………………………………………………
…………………..……………………………………………………………………………………………
…………………………...……………………………………………………………………………………

ตอนที่ 8   ความคิดเห็นเกี่ยวกับการสงเสริมและเผยแพรวิชาชีพสถาปตยกรรมขององคกรวิชาชีพ

35. ทานมีความคิดเห็นวาองคกรทางวิชาชีพสถาปตยกรรมควรมีบทบาทในการสงเสริมวิชาชีพสถาปตยกรรม
อยางไร
…………………………………………………………………………………………………………………
….….…………………………………………………………………………………………………………
……………...…………………………………………………………………………………………………
………………….….………………………………………………………………………………………….
……………………………...…………………………………………………………………………………
………………………………….….………………………………………………………………………….
……………………………………………...…………………………………………………………………
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