
 
 

 
บทที่ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 การวิจัยเรื่อง กลยุทธ์การแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจ
ก่อสร้างในกลุ่มประเทศ CLMV กรณีศึกษาสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) และ
สาธารณรัฐแห่งสหภาพเมียนมา ผู้วิจัยได้น าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย 
โดยแบ่งออกเป็น 4 ตอน ดังนี้ 

ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้ข้อมูลและองค์การของผู้ให้ข้อมูล 
 ตอนที่ 2 สภาพและปัจจัยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยใน
สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) และสาธารณรัฐแห่งสหภาพเมียนมา 
 ตอนที่ 3 กลยุทธ์การแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้าง
ในกลุ่มประเทศ CLMV กรณีศึกษาสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) และ
สาธารณรัฐแห่งสหภาพเมียนมา 

ตอนที่ 4 กลยุทธ์การแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้าง
ในกลุ่มประเทศ CLMV ในมุมมองของผู้วิจัย 
 รายละเอียดผลการวิเคราะห์ข้อมูลแต่ละส่วนสามารถอธิบายได้ดังนี้ 
 

ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้ข้อมูลและองค์การของผู้ให้ข้อมูล 
 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้ข้อมูลและองค์การของผู้ให้ข้อมูล แบ่งออกเป็น 2 ส่วน ได้แก่ ข้อมูล
ทั่วไปของผู้ให้ข้อมูลและข้อมูลองค์การของผู้ให้ข้อมูลกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทย และข้อมูล
ทั่วไปของผู้ให้ข้อมูลกลุ่มผู้มีส่วนได้ส่วนเสียในอุตสาหกรรมก่อสร้างในกลุ่มประเทศ CLMV 
 

1.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้ข้อมูลและองค์การของผู้ให้ข้อมูลกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทย 
 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้ข้อมูลของกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง ประกอบด้วย เพศ ประสบการณ์
การท างาน ต าแหน่งหน้าที่ที่รับผิดชอบในปัจจุบัน และระดับการศึกษา ดังแสดงในตารางที่ 4.1 
 

ตารางท่ี 4-1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้ข้อมูล 
ข้อมูลทัว่ไปของผู้ให้ข้อมูล จ านวน ร้อยละ 

1. เพศ   
                ชาย 12 92.3 
                หญิง 1 7.7 
                รวม 13 100.0 
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ตารางท่ี 4-1  (ต่อ)   

ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้ข้อมูล จ านวน ร้อยละ 
2. ประสบการณ์การท างาน   

                11 - 20 ปี 4 30.7 
                21 - 30 ปี 8 61.6 
                มากกว่า 30 ปี 1 7.7 
                รวม 13 100.0 

3. ต าแหน่งหน้าที่ท่ีรับผิดชอบ   
                ผู้บริหารระดับสงู 6 46.2 
                ผู้บริหารระดับกลาง 4 30.7 
                ระดับปฏิบัติการ 3 23.1 
                รวม 13 100.0 

4. ระดับการศึกษา   
                ปริญญาตร ี 4 30.7 
                ปริญญาโท 7 53.9 
                ปริญญาเอก 2 15.4 
                รวม 13 100.0 
 

จากตารางที่ 4.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้ข้อมูล มีดังนี้  
เพศ พบว่าผู้ให้ข้อมูล เป็นเพศชายจ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 92.3 เพศหญิงจ านวน 1 

คน คิดเป็นร้อยละ 7.7 
ประสบการณ์การท างาน พบว่าผู้ให้ข้อมูล ส่วนใหญ่มีประสบการณ์การท างานระหว่าง  21-

30 ป ี จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 61.6 รองลงมามีประสบการณ์การท างานระหว่าง  11-20 ปี 
จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 30.7 และน้อยที่สุดมีประสบการณ์มากกว่า 30 ปี จ านวน 1 คน คิดเป็น
ร้อยละ 7.7 

ต าแหน่งหน้าที่ทีร่ับผิดชอบ พบว่าผู้ให้ข้อมูล ส่วนใหญ่เป็นผู้บริหารระดับสูง จ านวน 6 คน 
คิดเป็นร้อยละ 46.2 รองลงมาเป็นผู้บริหารระดับกลาง จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 30.7 และน้อย
ที่สุดเป็นระดับปฏิบัติการ จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 23.1 

ระดับการศึกษา พบว่าผู้ให้ข้อมูล ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาโท จ านวน 7 คน คิด
เป็นร้อยละ 53.9 รองลงมามีการศึกษาระดับปริญญาตรี จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 30.7 และน้อย
ที่สุดมีการศึกษาระดับปริญญาเอก จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 15.4 
 ข้อมูลขององค์การผู้ให้ข้อมูลกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง ประกอบด้วย ประสบการณ์
การท างานขององค์การ รูปแบบของกิจการในปัจจุบัน ลักษณะการด าเนินงานของกิจการ การได้รับ
การรับรองตามมาตรฐาน เงินทุนจดทะเบียน ลักษณะการเป็นเจ้าของกิจการ ประเภทของผลงานที่



113 
 

ผ่านมา ประสบการณ์การท างานก่อสร้างขององค์การในประเทศ CLMV ประเทศในกลุ่ม CLMV ที่เข้า
ไปรับงานก่อสร้างเป็นประเทศแรก ประเทศในกลุ่ม CLMV ที่มีโครงการก่อสร้างอยู่ในปัจจุบัน วิธีการ
ได้รับงานโครงการก่อสร้างของกิจการ แหล่งเงินทุน ก าไรสุทธิของโครงการก่อสร้าง และการเติบโต
ของรายรับเฉลี่ยของกิจการในปี พ.ศ. 2556-2560 ดังแสดงในตารางที่ 4.2 
 

ตารางท่ี 4-2  ข้อมูลขององค์การผู้ให้ข้อมูลกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง 
ข้อมูลขององค์การผู้ให้ข้อมูล จ านวน ร้อยละ 

1. ประสบการณ์การท างานก่อสร้างขององค์การ   
                11 - 20 ปี 2 15.4 
                21 - 30 ปี 3 23.1 
                มากกว่า 30 ปี 8 61.5 
                รวม 13 100.0 
2. รูปแบบของกิจการในปัจจุบัน   
                บริษัทจ ากัด 5 38.5 
                บริษัทมหาชน 7 53.8 
                บริษัทร่วมทุน 1 7.7 
                รวม 13 100.0 
3. ลักษณะการด าเนินงานของกิจการ   

          ผู้รับเหมาหลัก 8 61.50 
          ผู้รับเหมาย่อย 3 23.1 
          ผู้พัฒนาโครงการ 1 7.7 
          ผู้จัดการงานก่อสร้างของฝ่ายเจ้าของโครงการ 1 7.7 

                รวม 13 100.0 
4. การได้รับการรับรองตามมาตรฐาน   

     ไม่ได้รับ 6 46.2 
     ได้รับ ( เช่น ISO 9001, ISO14001, OHSAS18001) 7 53.8 

                รวม 13 100.0 
5. เงินทุนจดทะเบียน   
               น้อยกว่า   100 ล้านบาท 1 7.7 
               100   – 1,000 ล้านบาท 4 30.7 
               1,000 – 5,000 ล้านบาท 6 46.2 
               มากกว่า 5,000 ล้านบาท 2 15.4 
               รวม 13 100.0 
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ตารางท่ี 4-2  (ต่อ)   
ข้อมูลขององค์การผู้ให้ข้อมูล จ านวน ร้อยละ 

6. ลักษณะการเป็นเจ้าของกิจการ   
                กลุ่มผู้ถือหุ้นคนไทยทั้งหมด 10 76.9 
                กลุ่มผู้ถือหุ้นคนไทยและคนต่างชาติ 3 23.1 
                รวม 13 100.0 
7. ประเภทของผลงานที่ผ่านมา   

     อาคาร 12 92.3 
     โรงงานอุตสาหกรรม 5 38.5 
     ถนน ทางหลวง 6 46.2 
     เขื่อน สะพาน 5 38.5 
     ระบบขนส่งมวลชน 6 46.2 
     อ่ืนๆ 1 7.7 

8. ประสบการณ์การท างานก่อสร้างขององค์การในประเทศ CLMV   
                น้อยกว่าหรือเท่ากับ 10 ปี 4 30.7 
                11 - 20 ปี 4 30.7 
                21 - 30 ปี 5 38.5 
                รวม 13 100.0 
9. ประเทศในกลุ่ม CLMV ที่เข้าไปรับงานก่อสร้างเป็นประเทศแรก   
               กัมพูชา 1 7.7 
               สปป.ลาว 3 23.1 
               เมียนมา 9 69.2 
               เวียดนาม - - 
10. ปัจจุบันมีโครงการก่อสร้างในประเทศใด    
               สปป.ลาว 4 30.7 
               เมียนมา 9 69.2 
11. วิธีการได้รับงานโครงการก่อสร้างของกิจการ   

     โดยการรับงานจากเจ้าของโครงการโดยตรง 3 23.1 
     โดยการแนะน างานจากผู้ออกแบบโครงการ 2 15.4 
     โดยการแนะน างานจากผู้รับเหมาหลัก 2 15.4 
     โดยวิธียื่นซองเสนอราคา 2 15.4 
     โดยเป็นเจ้าของโครงการหรือผู้ร่วมทุนโครงการเอง 6 46.2 
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ตารางท่ี 4-2  (ต่อ)   
ข้อมูลขององค์การผู้ให้ข้อมูล จ านวน ร้อยละ 

12. แหล่งเงินทุน   
     เงินทุนส่วนเจ้าของ 9 69.2 
     เงินกู้จากสถาบันการเงินในประเทศ 4 30.7 
     เงินกู้จากสถาบันการเงินต่างประเทศ - - 
     อ่ืนๆ 2 15.4 

13. ก าไรสุทธิของโครงการก่อสร้าง   
              5 - 10% 5 38.5 
              10 - 15% 4 30.7 
              15 - 20% 2 15.4 
              NA 2 15.4 
              รวม 13 100.0 
14. การเติบโตของรายรับเฉลี่ยของกิจการในปี พ.ศ. 2556-2560   
              รายรับเฉลี่ยลดลง 1 7.7 
              รายรับเฉลี่ยคงที่ 3 23.1 
              รายรับเฉลี่ยมีอัตราเพ่ิมขึ้น 0-10% 6 46.2 
              รายรับเฉลี่ยมีอัตราเพ่ิมขึ้น 10-30% 1 7.7 
              NA 2 15.4 
              รวม 13 100.0 

 
จากตารางที่ 4.2 ข้อมูลขององค์การของกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างผู้ให้ข้อมูล มีดังนี้ 
ประสบการณ์การท างานก่อสร้างขององค์การ พบว่าองค์การผู้ให้ข้อมูล ส่วนใหญ่เป็นองค์การ

ทีม่ีประสบการณ์การท างานมากกว่า 30 ปี จ านวน 8 ราย คิดเป็นร้อยละ 61.5 รองลงมามี
ประสบการณ์การท างานระหว่าง  21-30 ปี จ านวน 3 ราย คิดเป็นร้อยละ 23.1 และน้อยที่สุดมี
ประสบการณ์ระหว่าง  11-20 ปี จ านวน 2 ราย คิดเป็นร้อยละ 15.4 

รูปแบบของกิจการในปัจจุบัน พบว่าองค์การผู้ให้ข้อมูล ส่วนใหญ่มีรูปแบบของกิจการใน
ปัจจุบันเป็นบริษัทมหาชน จ านวน 8 ราย คิดเป็นร้อยละ 61.5 รองลงมามีรูปแบบของกิจการใน
ปัจจุบันเป็นบริษัทจ ากัด จ านวน 5 ราย คิดเป็นร้อยละ 38.5 และน้อยที่สุดมีรูปแบบของกิจการใน
ปัจจุบันเป็นบริษัทร่วมทุน จ านวน 1 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.7 

ลักษณะการด าเนินกิจการ  พบว่าองค์การผู้ให้ข้อมูล ส่วนใหญ่มีลักษณะการด าเนินกิจการ
เป็นผู้รับเหมาหลัก จ านวน 8 ราย คิดเป็นร้อยละ 61.5 รองลงมามีลักษณะการด าเนินกิจการเป็น
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ผู้รับเหมาย่อย จ านวน 3 ราย คิดเป็นร้อยละ 23.1 และเป็นผู้พัฒนาโครงการ (Developer) และ
ผู้จัดการงานก่อสร้างของฝ่ายเจ้าของโครงการ จ านวนฝ่ายละ 1 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.7  

การได้รับการรับรองตามมาตรฐาน พบว่าองค์การผู้ให้ข้อมูล ส่วนใหญ่ได้รับการรับรองตาม
มาตรฐานคุณภาพ เช่น ISO9001 ISO14001 และ OHSAS18001 จ านวน 7 ราย คิดเป็นร้อยละ 
53.8 และส่วนที่เหลือไม่ได้รับการรับรองตามมาตรฐานคุณภาพ จ านวน 6 ราย คิดเป็นร้อยละ 46.2  

เงินทุนจดทะเบียน พบว่าองค์การผู้ให้ข้อมูล ส่วนใหญ่มีเงินทุนจดทะเบียนระหว่าง 1,000-
5,000 ล้านบาท จ านวน 6 ราย คิดเป็นร้อยละ 46.2 รองลงมามีเงินทุนจดทะเบียน 100-1,000 ล้าน
บาท จ านวน 4 ราย คิดเป็นร้อยละ 30.7 และน้อยที่สุดมีเงินทุนจดทะเบียนน้อยกว่า 100 ล้านบาท 
จ านวน 1 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.7 

ลักษณะการเป็นเจ้าของกิจการ พบว่าองค์การผู้ให้ข้อมูล ส่วนใหญ่มีลักษณะการเป็นเจ้าของ
กิจการที่กลุ่มผู้ถือหุ้นเป็นคนไทยทั้งหมด จ านวน 10 ราย คิดเป็นร้อยละ 76.9 ส่วนที่เหลือมีลักษณะ
การเป็นเจ้าของกิจการที่กลุ่มผู้ถือหุ้นเป็นคนไทยและคนต่างชาติ จ านวน 3 ราย คิดเป็นร้อยละ 23.1 

ประเภทของผลงานที่ผ่านมา พบว่าองค์การผู้ให้ข้อมูล ส่วนใหญ่มีประเภทของผลงานที่ผ่าน
มาเป็นงานอาคาร จ านวน 12 ราย คิดเป็นร้อยละ 92.3 รองลงมามีประเภทของผลงานที่ผ่านมาเป็น
ทั้งงานถนน ทางด่วน ทางหลวง และงานระบบขนส่งมวลชน เท่ากัน จ านวนประเภทละ 6 ราย คิด
เป็นร้อยละ 46.2 และน้อยที่สุดมีประเภทของผลงานเป็นอาคารประเภทอาคารการค้าปลีก จ านวน 1 
ราย คิดเป็นร้อยละ 7.7 

ประสบการณ์การท างานก่อสร้างขององค์การในประเทศ CLMV พบว่าองค์การผู้ให้ข้อมูล 
ส่วนใหญ่มีประสบการณ์การท างานในประเทศ CLMV ระหว่าง  21-30 ปี จ านวน 5 ราย คิดเป็นร้อย
ละ 38.5 รองลงมามีประสบการณ์เท่ากัน คือการท างานระหว่าง  11-20 ปี และน้อยกว่าหรือเท่ากับ 
10 ปี  จ านวนกลุ่มละ 4 ราย คิดเป็นร้อยละ 30.7 

ประเทศในกลุ่ม CLMV ที่เข้าไปรับงานก่อสร้างเป็นประเทศแรก พบว่าองค์การผู้ให้ข้อมูล 
ส่วนใหญ่เริ่มไปท างานในสหภาพเมียนมาเป็นประเทศแรก จ านวน 9 ราย คิดเป็นร้อยละ 69.2 
รองลงมาคือ สปป.ลาว จ านวน 3 ราย คิดเป็นร้อยละ 23.10 และล าดับสุดท้ายคือประเทศกัมพูชา 
จ านวน 1 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.7 

ประเทศในกลุ่ม CLMV ที่มีโครงการก่อสร้างอยู่ในปัจจุบัน พบว่าองค์การผู้ให้ข้อมูล ส่วนใหญ่
มีโครงการในสหภาพเมียนมา จ านวน 9 ราย คิดเป็นร้อยละ 69.2 รองลงมาคือ สปป.ลาว จ านวน 4 
ราย คิดเป็นร้อยละ 30.70  

วิธีการได้รับงานโครงการก่อสร้างของกิจการ  พบว่าองค์การผู้ให้ข้อมูล ส่วนใหญ่ได้รับงาน
โครงการก่อสร้างโดยการไปเป็นเจ้าของโครงการหรือผู้ร่วมทุนในโครงการเอง จ านวน 6 ราย คิดเป็น
ร้อยละ 46.2 รองลงมาได้รับงานโครงการก่อสร้างจากเจ้าของโครงการโดยตรง จ านวน 3 ราย คิดเป็น
ร้อยละ 23.10  ส่วนที่เหลือได้รับงานโครงการก่อสร้างโดยการแนะน างานจากผู้ออกแบบ โดยการ
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แนะน างานจากผู้รับเหมาก่อสร้างหลัก และโดยวิธีการยื่นซองประกวดราคา เท่าๆ กันวิธีละ จ านวน 2 
ราย คิดเป็นร้อยละ 15.4 

แหล่งเงินทุน พบว่าองค์การผู้ให้ข้อมูล ส่วนใหญ่มีแหล่งเงินทุนเป็นเงินทุนส่วนเจ้าของจ านวน 
9 ราย คิดเป็นร้อยละ 69.2 รองลงมาคือเงินกู้จากสถาบันการเงินในประเทศ จ านวน 4 ราย คิดเป็น
ร้อยละ 30.70 และสุดท้ายคือ เงินทุนจากแหล่งอ่ืนๆ เช่น การออกตราสารหนี้ ผลตอบแทนจากการ
ลงทุน และการขายเงินลงทุน จ านวน 2 ราย คิดเป็นร้อยละ 15.4 

ก าไรสุทธิของโครงการก่อสร้าง พบว่าองค์การผู้ให้ข้อมูล ส่วนใหญ่มีก าไรสุทธิของโครงการ
ก่อสร้างประมาณ 5-10% จ านวน 5 ราย คิดเป็นร้อยละ 38.5 รองลงมามีก าไรสุทธิของโครงการ
ก่อสร้างประมาณ 10-15% และน้อยที่สุดมีก าไรสุทธิของโครงการก่อสร้างประมาณ 15-20% จ านวน 
2 ราย คิดเป็นร้อยละ 15.4 และมีผู้ไม่ให้ข้อมูล จ านวน 2 ราย คิดเป็นร้อยละ 15.4 

การเติบโตของรายรับเฉลี่ยของกิจการในปี พ.ศ. 2556-2560 พบว่าองค์การผู้ให้ข้อมูล ส่วน
ใหญมี่การเติบโตของรายรับเฉลี่ยของกิจการมีอัตราเพ่ิมขึ้น 0-10% จ านวน 6 ราย คิดเป็นร้อยละ 
46.2 รองลงมาคือการเติบโตของรายรับเฉลี่ยของกิจการคงที่ จ านวน 3 ราย คิดเป็นร้อยละ 23.10 
และน้อยที่สุดคือ การเติบโตของรายรับเฉลี่ยของกิจการมีอัตราเพิ่มขึ้น 10-30% และรายรับเฉลี่ยของ
กิจการมีอัตราเฉลี่ยลดลง เท่ากัน จ านวน 1 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.7 ทั้งนี้มีผู้ไม่ให้ข้อมูล จ านวน 2 
ราย คิดเป็นร้อยละ 15.4 
 
1.2 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้ข้อมูลกลุ่มผู้แทนฝ่ายเจ้าของโครงการก่อสร้างในกลุ่มประเทศ CLMV 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้ข้อมูลกลุ่มผู้แทนฝ่ายเจ้าของโครงการก่อสร้างในกลุ่มประเทศ CLMV 
ประกอบด้วย เพศ ประสบการณ์การท างาน ต าแหน่งหน้าที่ที่รับผิดชอบในปัจจุบัน ระดับการศึกษา 
ลักษณะการด าเนินงานขององค์การ ความเกี่ยวข้องกับโครงการก่อสร้างในกลุ่มประเทศ CLMV ดัง
แสดงในตารางที่ 4.3 
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ตารางท่ี 4-3  ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้ข้อมูลกลุ่มผู้แทนฝ่ายเจ้าของโครงการก่อสร้าง 
ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้ข้อมูลกลุ่มผู้แทนฝ่ายเจ้าของโครงการก่อสร้าง จ านวน ร้อยละ 
1. เพศ   
                ชาย 5 71.5 
                หญิง 2 28.5 
                รวม 7 100.0 
2. ประสบการณ์การท างาน   
                น้อยกว่าหรือเท่ากับ 10 ปี 1 14.25 
                11 - 20 ปี 3 43.0 
                21 - 30 ปี 2 28.5 
                มากกว่า 30 ปี 1 14.25 
                รวม 7 100.0 
3. ต าแหน่งหน้าที่ท่ีรับผิดชอบ   
                ที่ปรึกษาด้านการลงทุนและพัฒนาโครงการ 5 71.5 
                อาจารย์ในสถาบันอุดมศึกษาของประเทศที่ศึกษา 1 14.25 
                คู่ค้าหรือนักธุรกิจที่ให้บริการด้านวัสดุก่อสร้าง 1 14.25 
                รวม 7 100.0 
4. ระดับการศึกษา   
                ปริญญาตร ี 2 28.5 
                ปริญญาโท 5 71.5 
                ปริญญาเอก - - 
                รวม 7 100.0 
5. ประสบการณ์ในการท างานในกลุ่มประเทศ CLMV ที่ศึกษา   

            สปป.ลาว 5 71.5 
                เมียนมา 2 28.5 
                รวม 7 100.0 

 
จากตารางที่ 4.3 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้ข้อมูลกลุ่มผู้แทนฝ่ายเจ้าของโครงการก่อสร้าง มีดังนี้  
เพศ พบว่าผู้ให้ข้อมูลกลุ่มผู้แทนฝ่ายเจ้าของโครงการก่อสร้าง เป็นเพศชายจ านวน 5 คน คิด

เป็นร้อยละ 71.5เพศหญิง จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 
ประสบการณ์การท างาน พบว่าผู้ให้ข้อมูลกลุ่มผู้แทนฝ่ายเจ้าของโครงการก่อสร้าง ส่วนใหญ่

มีประสบการณ์การท างานระหว่าง  11-20 ปี จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 43.0 รองลงมามี
ประสบการณ์การท างานระหว่าง 21-30 ปี จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 ส่วนที่เหลือมี
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ประสบการณ์การท างานน้อยกว่า 10 ปี และมีประสบการณ์มากกว่า 30 ปี ในจ านวนกลุ่มละเท่ากัน
คือ 1 คน คิดเป็นร้อยละ 14.25 

ต าแหน่งหน้าที่ทีร่ับผิดชอบ พบว่าผู้ให้ข้อมูลกลุ่มผู้แทนฝ่ายเจ้าของโครงการก่อสร้าง ส่วน
ใหญเ่ป็นที่ปรึกษาด้านการลงทุนและพัฒนาโครงการ จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 71.5 รองลงมา
เป็นอาจารย์ในสถาบันการศึกษาที่มีการเรียนการสอนด้านสถาปัตยกรรมศาสตร์และวิศวกรรมศาสตร์ 
และคู่ค้าหรือนักธุรกิจที่ให้บริการด้านวัสดุก่อสร้าง จ านวนกลุ่มละเท่ากันคือ 1 คน คิดเป็นร้อยละ 
14.25 

ระดับการศึกษา พบว่าผู้ให้ข้อมูลกลุ่มผู้แทนฝ่ายเจ้าของโครงการก่อสร้าง ส่วนใหญ่มี
การศึกษาระดับปริญญาโท จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 71.5 รองลงมามีการศึกษาระดับปริญญาตรี 
จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 

ประสบการณ์ในการท างานในกลุ่มประเทศ CLMV พบว่าผู้ให้ข้อมูลกลุ่มผู้แทนฝ่ายเจ้าของ
โครงการก่อสร้าง ส่วนใหญ่มีประสบการณ์ในการท างานใน สปป.ลาว จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 
71.5 รองลงมาประสบการณ์ในการท างานในเมียนมา จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 

 

ตอนที่ 2 สภาพและปัจจัยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง
ไทยในสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) และสาธารณรัฐแห่ง
สหภาพเมียนมา 
 สภาพและปัจจัยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยใน
สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) และสาธารณรัฐแห่งสหภาพเมียนมา สรุปได้
ดังนี้คือ 
 
2.1 สภาพและปัจจัยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยใน
สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) 
 การวิเคราะห์สภาพและปัจจัยของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจ
ก่อสร้างในสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) จากข้อมูลที่ได้รับจากการสัมภาษณ์
กลุ่มผู้ให้ข้อมูลทั้งสองกลุ่ม แบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดังนี้คือ 

2.1.1 สภาพการด าเนินธรุกิจก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในสาธารณรัฐ
ประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) 

1) สถานการณ์และแนวโน้มของอุตสาหกรรมก่อสร้างใน สปป.ลาว  
นับตั้งแต่การเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (ASEAN Economics Community: AEC) ใน

ปี พ.ศ. 2559 มีผลท าให้อาเซียนกลายเป็นตลาดและฐานการผลิตร่วม (Single Market and 
Production Base) ที่มีประชากรรวมกว่า 600 ล้านคน เออีซีนับเป็นปัจจัยส าคัญที่มีส่วนผลักดันให้
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ประเทศในกลุ่มอาเซียนได้พัฒนาระบบเศรษฐกิจภายในประเทศของตนเอง โดยเฉพาะกลุ่มประเทศ 
CLMV มีการขยายตัวทางเศรษฐกิจและการขยายพ้ืนที่เมืองให้เพ่ิมมากขึ้น รวมทั้งมีนโยบายการ
พัฒนาระบบสาธารณูปโภคพ้ืนฐานเพื่อรองรับการเจริญเติบโตของประเทศ  

ประเทศในกลุ่ม CLMV นับเป็นกลุ่มประเทศท่ีดึงดูดกระแสการลงทุนโดยตรงจาก
ต่างประเทศ (Foreign Direct Investment: FDI) ได้เป็นอย่างดี โดยการไหลเข้าของการลงทุน
โดยตรงจากต่างประเทศ (FDI) เพ่ิมขึ้นร้อยละ 18 ต่อปี ทั้งนี้มีผลมาจากการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ
ของภูมิภาค CLMV (เฉลี่ยร้อยละ 6.5 ต่อปี) ความอุดมสมบูรณ์ของทรัพยากรธรรมชาติที่มีอยู่ในพ้ืนที่ 
และจ านวนแรงงานท้องถิ่นที่มีอัตราค่าจ้างแรงงานต่ า 

แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติฉบับที่ 8  (ปี 2559 - 2563)  สปป. ลาว ได้ให้
ความส าคัญกับการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศเช่นกัน โดยมีเป้าหมายให้เศรษฐกิจขยายตัวอย่าง
ต่อเนื่อง มีความเท่ียงตรงและมีเสถียรภาพ มีความสมดุลระหว่างการพัฒนากับการเปิดรับการลงทุน
อย่างเหมาะสม มีการลงทุนเพ่ือการพัฒนาอุตสาหกรรมภายในประเทศและการพัฒนาระบบ
สาธารณูปโภคข้ันพื้นฐานที่จ าเป็นต่อเศรษฐกิจ เช่น ระบบการคมนาคมขนส่ง ระบบการสื่อสารและ
โทรคมนาคม และระบบไฟฟ้า ส่งผลให้เกิดโครงการก่อสร้างต่างๆ ใน สปป. ลาว เป็นจ านวนมาก  

2) โครงการก่อสร้างในปัจจุบัน 
สปป.ลาว นับเป็นตลาดการค้าที่มีศักยภาพ เศรษฐกิจมีการขยายตัวอย่างต่อเนื่องเป็นไปตาม

แผนการที่ตั้งไว้ (ไม่ให้ลดลงเกินร้อยละ 6.5) มีเป้าหมายการเปลี่ยนแปลงสถานะจาก Land-Locked 
Country ไปเป็น Land-Linked Country โดยใช้ประโยชน์จากการที่มีพรมแดนติดต่อกับหลาย
ประเทศ ได้แก่ จีน เวียดนาม กัมพูชา เมียนมา และไทย เพ่ือสร้างโอกาสในการพัฒนาเส้นทางการ
คมนาคมและขนส่งสินค้าระหว่างประเทศ  

จากนโยบายการพัฒนาประเทศและศักยภาพของพ้ืนที่ ส่งผลให้ สปป.ลาวมีแนวโน้มความ
ต้องการโครงการก่อสร้างอย่างต่อเนื่อง โดยจะแบ่งโครงการก่อสร้างออกเป็น 2 ลักษณะ คือ โครงการ
ก่อสร้างของภาครัฐและโครงการก่อสร้างของภาคเอกชน ในส่วนของโครงการก่อสร้างภาครัฐนั้น 
สืบเนื่องจากนโยบายการมุ่งสู่การเป็น Battery of Asia ในปี พ.ศ.2563 รัฐบาล สปป.ลาว จึงมี
แผนการพัฒนาด้านพลังงาน และระบบสาธารณูปโภคพ้ืนฐาน ดังนั้นโครงการก่อสร้างภาครัฐที่เกิดข้ึน
ส่วนใหญ่จึงเป็นโครงการประเภทเขื่อน โรงไฟฟ้าพลังน้ า สายส่งไฟฟ้า รวมทั้งโครงการด้านระบบการ
คมนาคมขนส่ง ได้แก่ โครงการถนนและทาง เป็นต้น ส าหรับโครงการก่อสร้างภาคเอกชนที่เกิดข้ึนจะ
เป็นโครงการที่สอดคล้องกับนโยบายด้านการส่งเสริมการท่องเที่ยวและการลงทุนของ สปป.ลาว สว่น
ใหญจ่ะเป็นโครงการอาคารพักอาศัย เช่น ศูนย์การค้า อพาร์ตเมนต์ อาคารชุดพักอาศัย หรือโครงการ
อาคารเชิงพาณิชย์ เช่น โรงแรม โรงพยาบาล โรงงาน  เป็นต้น  

ทั้งนีต้ัวอย่างโครงการก่อสร้างที่มีแผนการลงทุนใน สปป.ลาว แสดงได้ดังตารางที่ 4.4 
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ตารางท่ี 4-4  ข้อมูลตัวอย่างโครงการก่อสร้างที่มีแผนการลงทุนใน สปป.ลาว 

Investment Projects 
Investment Value 

(USD,m) 
สถานะ ช่วงเวลา 

Khonephapheng Special Economic Zone 10,000 Planning 2018-2025 
Ban Khoum hydropower plant, Champassak 4,400 Planning  
Pak Beng hydropower plant, Oudomxay 2,400 Planning  
Pak Lay hydropower plant, Xaignabouli 2,400 Planning End 2023 
The Vientiane to Vang Vieng expressway 1,200 Planning End 2020 
The expansionof 3 hotels by Centara Group None Planning End 2020 
The Luxury hospital in Vientiane by BCH group 40 Planning  
 

Source: EMIS and BMI, complied by Krungsri Research, as of 2018. 

 
3) สถานการณ์ของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างต่างชาติใน สปป.ลาว 
จากสถานการณ์ภาพรวมทางเศรษฐกิจของ สปป.ลาว ที่มีแนวโน้มการเจริญเติบโตที่ดีและ

ต่อเนื่อง เศรษฐกิจมีการขยายตัวในอัตราสูงเฉลี่ยกว่าร้อยละ 6.5-7.5 ส่งผลท าให้มีกลุ่มชนชั้นกลาง
เพ่ิมข้ึนจ านวนมาก และมีการพัฒนาของเมืองอย่างรวดเร็ว ประกอบกับ สปป.ลาว ยังเป็นแหล่ง
ทรัพยากรธรรมชาติที่อุดมสมบูรณ์ มีทั้งป่าไม้ แร่ธาตุ น้ ามัน และก๊าซธรรมชาติ ด้วยปัจจัยสนับสนุน
ดังกล่าว ท าให้ธุรกิจก่อสร้างใน สปป. ลาว  มีแนวโน้มขยายตัวอย่างรวดเร็วและเป็นที่สนใจของนัก
ลงทุนและผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างทั้งในและต่างประเทศเป็นจ านวนมาก  

เนื่องจากกระบวนการด าเนินธุรกิจก่อสร้างมีหลายขั้นตอน และมีผู้เกี่ยวข้องหลายฝ่าย 
นับตั้งแต่การริเริ่มด าเนินโครงการ การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ การจัดหาแหล่งเงินทุน การ
ออกแบบโครงการทั้งทางด้านสถาปัตยกรรมและวิศวกรรม การจัดซื้อจัดจ้าง การก่อสร้าง และการส่ง
มอบโครงการ ดังนั้นการเข้าสู่ตลาดของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างใน สปป.ลาว จึงมีรูปแบบที่
แตกต่างกันออกไปตามแต่ละสถานการณ์ ส าหรับโครงการระบบสาธารณูปโภคขนาดใหญ่หรือ
โครงการทางด้านพลังงานซึ่งเป็นโครงการภาครัฐ ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจะเข้าไปในลักษณะนัก
ลงทุนหรือผู้พัฒนาโครงการ (developer) ที่เข้าไปรับงานตามนโยบายของรัฐบาล สปป.ลาว ด้วยการ
ยื่นข้อเสนอโครงการและผลตอบแทนให้กับรัฐบาลเพ่ือให้ได้สัญญาสัมปทานให้ด าเนินโครงการ ตั้งแต่
การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ การจัดหาแหล่งเงินทุน การออกแบบและก่อสร้าง รวมทั้ง
ด าเนินการโครงการตามระยะเวลาที่ตกลงกัน ในลักษณะ BOT (Build-Operate-Transfer) หรือบาง
กรณีอาจเป็นในลักษณะโครงการร่วมทุนระหว่างภาครัฐและภาคเอกชน (PPP: Public-Private 
Partnering) ส่วนโครงการที่เป็นโครงการภาคเอกชน การเข้าไปประกอบธุรกิจก่อสร้างจะมีตั้งแต่การ
เข้าไปในรูปแบบนักลงทุนที่ไปลงทุนโครงการ หรือเข้าไปรับงานเฉพาะส่วนการออกแบบ งานก่อสร้าง 
รวมทั้งเข้าไปในฐานะผู้รับเหมาช่วง 
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ตลาดธุรกิจก่อสร้างของ สปป.ลาว นับเป็นตลาดทีน่่าสนใจของนักลงทุนต่างชาติ 
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างท้องถิ่นของ สปป.ลาว ยังไม่มีศักยภาพที่เพียงพอที่จะรับด าเนินการ
ก่อสร้างโครงการขนาดใหญ่ ดังนั้นจึงมีผู้ประกอบการธุรกิจจากต่างชาติเข้าไปลงทุนหรือรับงานใน 
สปป.ลาว โดยในปัจจุบันมีผูป้ระกอบการธุรกิจก่อสร้างจากประเทศจีนจ านวนมากท่ีสุด รองลงมาคือ
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจากประเทศเวียดนามและญี่ปุ่น เมื่อพิจารณาถึงศักยภาพของ
ผู้ประกอบการธุรกิจจากแต่ละประเทศนั้น อาจกล่าวได้ว่าผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างของไทยมี
ความสามารถเพียงพอที่จะแข่งขันได้ในทุกระดับ เนื่องจากมีข้อได้เปรียบในเรื่องประสบการณ์และ
ความช านาญในการท างานในโครงการก่อสร้างที่รับท างาน และมีความคุ้นเคยกับสภาพแวดล้อมและ
พ้ืนที่โครงการ 

4) สภาพและแนวโน้มทางเศรษฐกิจของ สปป.ลาว 
สปป.ลาว ใช้ระบบเศรษฐกิจแบบสังคมนิยมตั้งแต่ปี 2518 และเริ่มปฏิรูประบบเศรษฐกิจ

แบบเสรีเมื่อปี 2529 โดยใชน้โยบาย New Economic Mechanism: NEM ซึ่งให้ความส าคัญกับ
ระบบราคาให้เป็นไปตามกลไกตลาดและบริหารในเชิงธุรกิจมากข้ึน อีกท้ังมีนโยบายส่งเสริม
ความสัมพันธ์ทางเศรษฐกิจกับต่างประเทศมากข้ึน  

เศรษฐกิจของ สปป.ลาวตั้งแต่ปี 2557-2560 มีการขยายตัวอย่างต่อเนื่อง โดยมีธุรกิจค้า
ปลีก-ค้าส่งเป็นตัวขับเคลื่อนการเติบโตทางเศรษฐกิจมากท่ีสุด รองลงมาคือ ธุรกิจเกี่ยวกับพลังงาน 
ธุรกิจด้านการบริการและการท่องเที่ยว กสิกรรม โดยไทยได้เข้ามาสัมปทานโครงการด้านพลังงาน
ไฟฟ้าลิกไนต์หรือไฟฟ้าหงสา และโครงการเข่ือนไฟฟ้าพลังน้ าไซยะบุรี ซึ่งคาดว่าโครงการดังกล่าวจะ
เป็นตัวช่วยสนับสนุนให้เศรษฐกิจใน สปป.ลาว มีการขยายตัวเพ่ิมมากข้ึน และธุรกิจด้านพลังงาน
ไฟฟ้ามีแนวโน้มที่จะขยายตัวอย่างต่อเนื่องในทุกๆ ปี 

     5) สภาพทางสังคมและวัฒนธรรมของ สปป.ลาว 
สปป.ลาว มีประชากรประมาณ 6.9 ล้านคน (2560) มีชนเผ่ารวมประมาณ 49 ชนเผ่า แบ่ง

ออกเป็น ลาวลุ่ม (กลุ่มคนเชื้อชาติลาว ใช้ภาษาลาวเป็นหลัก) ลาวเทิง (อาทิ ชนเผ่าขมุ) และลาวสูง 
(อาทิ ชนเผ่าม้ง) สังคมลาวโดยทั่วไปเป็นโครงสร้างองค์กรแบบ Top-down คล้ายคลึงกับสังคมไทย 
โครงสร้างเช่นนี้ผู้น าจะเป็นผู้น าพาองค์กรให้ก้าวไปข้างหน้า โดยมีพนักงานในองค์กรเป็นผู้ตาม และ
ท างานตามที่มอบหมาย นอกจากนี้โดยธรรมชาติของคนลาวเป็นคนจริงใจและไม่ต้องการให้ใครมาเอา
เปรียบ ดังนั้นการเข้าไปประกอบธุรกิจใน สปป.ลาว จึงไม่ควรแสดงกิริยาก้าวร้าวหรือดูหมิ่นเหยียด
หยามคนลาวโดยเด็ดขาด ประกอบกับสังคมลาวเป็นสังคมขนาดเล็ก ทั้งกลุ่มข้าราชการ กลุ่มนักธุรกิจ 
และกลุ่มแรงงาน หากมีปัญหาขัดแย้งกับกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง ก็อาจส่งผลกระทบในวงกว้างได้  

     6) สภาพทางการเมืองและกฎหมายที่บังคับใช้ในสปป.ลาว 
ธุรกิจรับเหมาก่อสร้างและรับเหมาช่วง ถูกก าหนดให้เป็นธุรกิจที่เก่ียวกับการก่อสร้างประเภท

หนึ่งภายใต้กฎหมายว่าด้วยการก่อสร้าง ซึ่งถือเป็นกฎหมายหลักท่ีก าหนดหลักเกณฑ์พ้ืนฐานในการ
ประกอบธุรกิจก่อสร้างใน สปป.ลาว นับตั้งแต่ก่อนด าเนินการก่อสร้างจนกระทั่งการก่อสร้างแล้วเสร็จ 
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กล่าวคือ ก่อนด าเนินการก่อสร้าง เจ้าของโครงการและนิติบุคคลซึ่งประกอบธุรกิจก่อสร้าง จะต้องท า
สัญญารับเหมาก่อสร้างที่มีเนื้อหาสาระเป็นไปตามกรอบที่กฎหมายก่อสร้างก าหนด และต้องน าสัญญา
ดังกล่าวไปจดทะเบียนตามกฎหมายของ สปป. ลาว ณ ห้องท าการปกครองหรือที่ท าการหน่วยงาน
ภาครัฐที่รับผิดชอบด้านงานโยธาของแต่ละระดับพื้นที่การปกครอง  

ในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างใน สปป.ลาว สิ่งที่ผู้ประกอบการจะต้องให้ความส าคัญ คือ 
เงื่อนไขในการด าเนินธุรกิจ โดยกฏหมายการก่อสร้างได้ก าหนดเงื่อนไขเฉพาะส าหรับผู้ด าเนินธุรกิจ
เกี่ยวกับการก่อสร้างไว้หลายประการ ดังนี้คือ 

1) ห้ามด าเนินการกิจการก่อสร้าง นอกเหนือจากประเภทที่ได้ขึ้นทะเบียนวิสาหกิจ หรือ
ทะเบียนสัมปทานไว้ 

2) ด าเนินการก่อสร้างตามแบบก่อสร้าง มาตรการ และมาตรฐานทางเทคนิค 

3) จัดให้มีมาตรการรักษาความปลอดภัย และรักษาสิ่งแวดล้อมและสังคม 

4) ห้ามขายหรือมอบโอนโครงการก่อสร้างให้กับบุคคลอ่ืน เว้นเสียแต่ได้รับอนุญาตจาก
เจ้าของโครงการ 

5) ห้ามขุดดินหรือถมดินนอกพ้ืนที่ที่ได้ก าหนดในเวลาการด าเนินการก่อสร้าง เว้นเสียแต่
ได้รับอนุญาตจากหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 

6) ด าเนินการตามที่ก าหนดในสัญญารับเหมาก่อสร้าง 

7) ห้ามตัดไม้ เพื่อน ามาเป็นไม้ค้ าแบบ โดยไม่ได้รับอนุญาต 

8) ไม่ด าเนินการใดๆ ที่ละเมิดกฎหมาย 

นอกจากเง่ือนไขเฉพาะตามที่กล่าวมาข้างต้นแล้ว กฎหมายของ สปป. ลาว ยังได้ก าหนด
เงื่อนไขเพ่ิมเติมอ่ืนๆ ที่บริษัทผู้รับเหมาก่อสร้างต้องปฏิบัติ โดยหากมีการละเมิดเงื่อนไขดังกล่าว 
บริษัทผู้รับเหมาก่อสร้างอาจถูกด าเนินคดีทางแพ่ง และ/หรือทางอาญา รวมถึงอาจถูกเรียกค่าปรับได้ 

7) สภาพการใช้เทคโนโลยีและการสื่อสารของ สปป.ลาว 
เนื่องจาก สปป.ลาว ยังอยู่ในสถานะของกลุ่มประเทศก าลังพัฒนา จึงยังมีจุดอ่อนในด้านการ

น าเทคโนโลยีมาใช้ โดยเฉพาะในธุรกิจก่อสร้าง ถ้าเป็นโครงการก่อสร้างขนาดใหญ่นั้นจ าเป็นต้องใช้
เทคโนโลยีทางการก่อสร้าง เทคนิคและวิธีการก่อสร้างที่ก้าวหน้า ใช้เครื่องมือเครื่องจักรกลที่ทันสมัย
แทนแรงงานท้องถิ่นที่มีทักษะการท างานไม่สูงมากนัก 
 2.1.2 ปัจจัยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยใน
สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว)  
 ในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในสาธารณรัฐประชาธิปไตย
ประชาชนลาว มีปัจจัยที่เกี่ยวข้องตามกรอบแนวคิดของการวิจัยนี้แบ่งออกเป็น 2 ปัจจัย คือ ปัจจัย
ภายนอกองค์การและปัจจัยภายในองค์การ 
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2.1.2.1 ปัจจัยภายนอกองค์การ 
ปัจจัยภายนอกองค์การหรือเงื่อนไขทางด้านอุปสงค์ในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างใน สปป.ลาว

นั้น จะประกอบด้วยปัจจัยหลัก 2 ปัจจัย ได้แก่ สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันและสภาพแวดล้อมทาง
สังคม ซ่ึงจากการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง ทั้งกลุ่มผู้รับเหมาก่อสร้างไทยที่ไป
รับงานที่ สปป.ลาว และกลุ่มตัวแทนฝ่ายเจ้าของโครงการใน สปป.ลาว สรุปได้ดังนี้ 

1) สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันของโครงการก่อสร้างใน สปป.ลาว 
สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันของโครงการก่อสร้างใน สปป.ลาว ครอบคลุมถึง องค์ประกอบ

ต่างๆ ได้แก่ การแข่งขันในอุตสาหกรรม ข้อจ ากัดต่อผู้มาใหม่ อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ อ านาจต่อรอง
ของผู้ขายวัตถุดิบหรือวัสดุก่อสร้าง ข้อจ ากัดจากสินค้าหรือบริการทดแทน และผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง 
ดังต่อไปนี้ 

ก. การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 
การที่นักลงทุนต่างชาติสนใจเข้ามาลงทุนใน สปป.ลาว เป็นจ านวนมาก ในขณะที่ตลาด

การค้าการลงทุนของ สปป.ลาวเป็นตลาดที่มีขนาดเล็ก และประชากรมีจ านวนน้อย จึงท าให้ สปป.
ลาวเป็นตลาดธุรกิจก่อสร้างที่มีการแข่งขันสูงในเรื่องการหาที่ดินที่ตัง้โครงการก่อสร้างและการจัดหา
แรงงานในประเทศที่มีจ านวนจ ากัด  

ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างที่มีอยู่ใน สปป.ลาว นอกจากผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างท้องถิ่น
แล้วส่วนใหญ่จะเป็นผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจากประเทศญี่ปุ่นที่จะรับงานโครงการก่อสร้าง
ภาครัฐโดยการเข้ามารับงาน พร้อมกับการมีเงินทุนสนับสนุนจากรัฐบาลญี่ปุ่น ซึ่งการจัดการโครงการ
ก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างญี่ปุ่นนั้นได้รับการยอมรับว่ามีมาตรฐานทั้งในเรื่องผลงานที่มี
คุณภาพ การก่อสร้างแล้วเสร็จตรงเวลา และงบประมาณอยู่ภายในวงเงินที่ก าหนด จึงมีปัจจัย
สนับสนุนให้สามารถรับงานก่อสร้างใน สปป.ลาวได้อย่างต่อเนื่อง 

ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจากประเทศจีนก็เป็นกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างอีก
ประเทศหนึ่งที่เข้ามารับงานในตลาดก่อสร้างของ สปป.ลาวจ านวนมากเช่นกัน โดยกลุ่มผู้ประกอบการ
ธุรกิจก่อสร้างจากประเทศจีนนี้มีข้อได้เปรียบคอื ส่วนใหญ่จะเข้ามาพร้อมกับเงินลงทุนและแรงงาน
จากประเทศจีน จึงมีจุดเด่นที่สามารถด าเนินการจัดการโครงการก่อสร้างให้แล้วเสร็จได้อย่างรวดเร็ว
และใช้งบประมาณค่อนข้างต่ า ในขณะที่หากพิจารณาในเรื่องคุณภาพแล้ว ผลงานก่อสร้างอาจยังไม่
เป็นที่พึงพอใจของเจ้าของโครงการมากนกั 

ส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยที่เข้าไปรับงานใน สปป.ลาว จะแบ่งเป็น 2 กลุ่มตาม
ลักษณะของโครงการก่อสร้าง คือ กลุ่มทีร่ับงานโครงการก่อสร้างภาครัฐและกลุ่มที่รับงานโครงการ
ก่อสร้างภาคเอกชน ส าหรับการรับงานโครงการก่อสร้างภาครัฐ โดยเฉพาะโครงการด้านระบบ
สาธารณปูโภคขนาดใหญ่ ได้แก่ เขื่อนและโรงไฟฟ้าพลังน้ านั้น ส่วนใหญ่จะเข้าไปรับงานในรูปแบบ
สัญญาสัมปทาน ซึ่งมีการเปิดประมูลทั่วไปและเงื่อนไขการได้รับงานนั้นขึ้นอยู่กับการพิจารณา
ข้อเสนอทางเทคนิคและผลตอบแทนทางการลงทุนที่เสนอให้แก่รัฐบาลลาวเป็นส าคัญ 
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กลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยที่เข้าไปรับงานกับโครงการภาคเอกชนส่วนใหญ่จะเป็น
โครงการก่อสร้างงานอาคาร ซึ่งคู่แข่งขันในตลาด สปป.ลาว นอกจากผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจีน
แล้วก็คือ ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจากประเทศเวียดนาม ซึ่งมีจุดเด่นในเรื่องเวลาการก่อสร้างที่
สามารถด าเนินการก่อสร้างให้แล้วเสร็จได้อย่างรวดเร็ว เพราะมีความพร้อมเรื่องเงินทุนและวัสดุ
ก่อสร้างที่สั่งมาจากประเทศจีนหรือประเทศเวียดนามเองโดยตรง แต่อย่างไรก็ตามในเรื่องคุณภาพการ
ท างานของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างเวียดนามนั้น ตามความเห็นของผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่มีความ
คิดเห็นว่าคุณภาพยังไม่ได้มาตรฐาน เมื่อเทียบกับคุณภาพของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างก่อสร้าง
ไทย 

ข. ข้อจ ากัดต่อผู้มาใหม่  
เนื่องจากตลาด สปป.ลาว เป็นตลาดขนาดเล็ก การที่ผู้ประกอบธุรกิจก่อสร้างต่างชาติจะเข้า

ไปด าเนินกิจการก่อสร้างนั้นจะต้องเริ่มต้นจากการมีเครือข่ายความสัมพันธ์กับเจ้าของโครงการหรือนัก
ลงทุนโดยตรง จากข้อมูลที่ได้รับจากการสัมภาษณ์ผู้รับเหมาก่อสร้างจะแบ่งลักษณะการด าเนินธุรกิจ
ก่อสร้างใน สปป.ลาว ออกเป็น 4 ประเภท คือ 1) การรับงานเป็นผู้รับเหมาหลักเองโดยตรง 2) การ
เป็นผู้รับเหมาช่วงรับงานจากผู้รับเหมาหลัก 3) การเปน็ผู้พัฒนาโครงการ รับผิดชอบงานตั้งแต่
การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ การจัดหาแหล่งเงินทุน การจัดซื้อจัดจ้าง การก่อสร้าง รวมทั้ง
บางกรณีอาจจะเป็นผู้ลงทุนในโครงการก่อสร้างเอง 4) การรับงานด้านก่อสร้างหรืองานที่เกี่ยวข้อง
ลักษณะอ่ืน เช่น งานออกแบบ งานศึกษาความเป็นไปได้ งานศึกษาผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม งาน
จัดหาเงินทุน เป็นต้น 

จะเห็นว่าข้อจ ากัดของนักลงทุนหรือผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างรายใหม่ใน สปป.ลาว คือ 
การเริ่มต้นเข้าไปรับงานของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างรายใหม่ใน สปป.ลาว นั้น ปัจจัยเบื้องต้นที่
ส าคัญคือ การมีเครือข่ายความสัมพันธ์กับเจ้าของโครงการ โดยเฉพาะโครงการภาคเอกชน เพ่ือเป็น
การแนะน าตนเองและแสดงศักยภาพให้เจ้าของโครงการรู้จัก จะเห็นได้ว่าส าหรับผู้ประกอบการกลุ่ม 
SME ที่ไม่ใช่ผู้รับเหมารายใหญ่การเข้าสู่ตลาดก่อสร้างใน สปป.ลาวไม่ใช่เรื่องง่าย จากประสบการณ์
ของกลุ่มตัวอย่างผู้ให้ข้อมูลจะใช้วิธีเข้าไปรับจ้างท างานรับเหมาช่วงในโครงการนั้นๆ ก่อน และเมื่อมี
ประสบการณ์มากขึ้น มีผลงานเป็นที่ยอมรับ รวมทั้งมีเครือข่ายความสัมพันธ์ที่เพ่ิมมากข้ึนแล้ว จึงหา
ลู่ทางในการหาคู่ค้าหรือผู้ร่วมทุน (partner) เพ่ือแยกออกมารับเหมาก่อสร้างเองโดยตรง 

ค. อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ  
ในส่วนของโครงการก่อสร้างภาคเอกชน โดยปกติเจ้าของโครงการย่อมต้องการผลงาน

ก่อสร้างที่มีคุณภาพได้มาตรฐาน ก่อสร้างแล้วเสร็จตรงตามก าหนดเวลาที่ตกลงไว้ในสัญญา และอยู่ใน
วงเงินงบประมาณท่ีก าหนด ดังนั้นในการคัดเลือกผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง เจ้าของโครงการก็จะ
เลือกผู้ที่สามารถท าให้โครงการบรรลุตามวัตถุประสงค์ดังกล่าว ซึ่งในทางปฏิบัติโครงการที่เกิดข้ึนใน 
สปป.ลาวที่เจ้าของโครงการเป็นนักลงทุนท้องถิ่น ก็จะคัดเลือกผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจากการ
แนะน าโดยผู้ที่รู้จักและเชื่อถือ รวมทั้งตรวจสอบในเรื่องสถานะทางการเงิน ประวัติการท างานและ
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ผลงานที่ผ่านมา เช่นเดียวกับการคัดเลือกผู้รับเหมาในโครงการทั่วไป หากเจ้าของโครงการเป็นนัก
ลงทุนต่างชาติ นอกจากเง่ือนไขดังกล่าวแล้ว ส่วนใหญ่ก็จะเลือกผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างที่มาจาก
ประเทศเดียวกัน เช่น นักลงทุนไทยไปด าเนินโครงการอาคารพักอาศัยในสปป.ลาว ก็จะนิยมเลือก
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทย หรือนักลงทุนจากประเทศจีนก็เลือกผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจาก
ประเทศจีน เป็นต้น 

ส าหรับโครงการก่อสร้างภาครัฐซึ่งส่วนใหญ่เป็นโครงการด้านระบบสาธารณูปโภคพ้ืนฐาน ที่
อยู่ในรูปของสัญญาสัมปทาน  การคัดเลือกผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างหรืออาจเรียกอีกอย่างว่าผู้
ลงทุนจะอยู่ในรูปของการประกวดราคา ซึ่งจะแบ่งการประเมินออกเป็น 2 ส่วน คือ การประเมิน
ข้อเสนอทางด้านเทคนิค และการประเมินราคาและผลตอบแทนที่ผู้ลงทุนนั้นเสนอให้รัฐบาล สปป.
ลาว ผู้ที่จะได้รับงานโครงการนั้นคือผู้ที่ได้คะแนนรวมจากการประเมินทั้งสองส่วนสูงที่สุด 

ง. อ านาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบหรือวัสดุก่อสร้าง  
วัสดุส าหรับงานก่อสร้าง จ าแนกตามประเภทโครงการ กล่าวคือ โครงการประเภทงานอาคาร 

วัสดุก่อสร้าง จะประกอบด้วย ปูนซีเมนต์ เหล็กเส้น อิฐ ทราย วัสดุตกแต่ง ได้แก่ กระเบื้อง สุขภัณฑ์ 
วัสดุอุปกรณ์เกี่ยวกับงานระบบประกอบอาคาร ได้แก ่ ระบบปรับอากาศ งานระบบไฟฟ้า งานระบบ
สุขาภิบาล เป็นต้น และถ้าหากเป็นโครงการประเภทงานโยธา วัสดุก่อสร้างหลัก ก็จะเป็นวัสดุประเภท 
หิน ทราย ปูนซีเมนต์ เหล็กเส้น เป็นต้น คุณภาพของวัสดุก่อสร้างเป็นปัจจัยส าคัญท่ีส่งผลถึงคุณภาพ
ของผลงานก่อสร้าง ดังนั้นในการจัดซื้อวัสดุก่อสร้างของโครงการใน สปป.ลาว ส่วนใหญ่ผู้
ผู้รับเหมาก่อสร้างจากประเทศใดก็จะเลือกใช้วัสดุก่อสร้างจากประเทศนั้นเช่นกัน กลุ่มผู้รับเหมา 
ก่อสร้างจากประเทศจีน นอกจากจะใช้แรงงานจากประเทศจีนแล้วก็ยังสั่งซื้อวัสดุก่อสร้างมาจาก
ประเทศจีนด้วย กลุ่มผู้รับเหมาจากประเทศเวียดนาม จะจัดซื้อวัสดุก่อสร้างจากประเทศเวียดนาม จีน
หรือประเทศไทย ส าหรับกลุ่มผู้รับเหมาก่อสร้างจากประเทศไทย กล่าวได้ว่า ร้อยละ 90 ของวัสดุ
ก่อสร้างสั่งซื้อไปจากประเทศไทย จัดส่งโดยเส้นทางการคมนาคมทางบกผ่านด่านที่พรมแดนระหว่าง
ไทย-สปป.ลาว ที่มีหลายด่านในปัจจุบัน โดยเลือกด่านที่ใกล้กับต าแหน่งที่ตั้งโครงการให้มากท่ีสุด 
ข้อมูลจากการสัมภาษณ์พบว่า ถึงแม้ว่าการส่งวัสดุก่อสร้างทางเรือจะใช้เวลาขนส่งเร็วกว่าทางบก แต่
กระบวนการด้านเอกสารในการท าเรื่องส่งออกวัสดุ และขั้นตอนการไปขอรับสินค้าท่ีปลายทางนั้นใช้
เวลามากกว่าการส่งสินค้าทางบก ดังนั้นผู้รับเหมาก่อสร้างไทยส่วนใหญ่จึงใช้วิธีการขนส่งวัสดุอุปกรณ์
การก่อสร้างโดยเส้นทางการคมนาคมทางบก ซึ่งอาจด าเนินการด้านกระบวนการทางโลจิสติกส์เอง 
หรือมีบริษัทที่รับจ้างด าเนินการด้านโลจิสติกส์ให้ ทั้งนี้การเป็นผู้ประกอบการน าเข้าและส่งออกสินค้า
ใน สปป.ลาว จะต้องเป็นบริษัทที่ได้รับอนุญาตจากรัฐบาล สปป.ลาวเท่านั้น 

วัสดุก่อสร้างจากประเทศไทยได้รับการยอมรับทั้งจากผู้รับเหมาและฝ่ายเจ้าของโครงการว่า
เป็นวัสดุที่มีคุณภาพ แต่ราคาค่อนข้างสูง รวมทั้งมีวัสดุบางประเภทที่ไม่ได้รับการยกเว้นภาษีหาก
น าไปใช้ก็จะมีผลท าให้ราคาต้นทุนโครงการเพ่ิมมากข้ึนด้วย 
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จ. ข้อจ ากัดจากสินค้าหรือบริการทดแทน  
ธุรกิจก่อสร้างถือเป็นธุรกิจบริการ ตามธรรมชาติจะเป็นธุรกิจเฉพาะทีใ่ช้ทรัพยากรหลาย

ประเภท มีความแตกต่างกันไปตามลักษณะและประเภทของโครงการ อาจกล่าวได้ว่า หากมองใน
ภาพรวมของธุรกิจก่อสร้างนั้นจะที่เป็นธุรกิจเฉพาะ โอกาสที่จะมีสินค้าหรือบริการอ่ืนมาทดแทนนั้นมี
น้อยมาก  

อย่างไรก็ตามหากพิจารณาในส่วนของรูปแบบการให้บริการธุรกิจก่อสร้างใน สปป.ลาว ถ้ามี
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างรายอืน่ให้บริการงานก่อสร้างแบบครบวงจร คือการเข้ารับงานตั้งแต่การ
ริเริ่มโครงการ การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ การออกแบบ การก่อสร้าง ถึงแม้ว่าไม่สามารถ
นับเป็นบริการทดแทน แต่การรับท างานรูปแบบนี้ก็จะท าให้ผู้ประกอบการที่มีการให้บริการแบบครบ
วงจรจะมีข้อได้เปรียบส าหรับลูกค้าเพ่ือเป็นทางเลือกพิเศษ 

ฉ. ผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง 
ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องหมายถึง กลุ่มที่มีอิทธิพลหรือได้รับผลกระทบโดยตรงต่อการด าเนินงานหลัก

ขององค์การผู้รับเหมาก่อสร้าง ในที่นี้ประกอบด้วย รัฐบาล และลูกค้าหรือเจ้าของโครงการ สรุปได้
ดังนี้ 

- รัฐบาล จากการทีร่ัฐบาล สปป.ลาว มีนโยบายมุ่งปรับเปลี่ยนสถานะของประเทศ
จาก Land-Locked Country สู่การเป็น Land-Linked Country กับกลุ่มประเทศอินโดจีน รวมถึง
การมีนโยบายการพัฒนาศักยภาพของประเทศตนเองให้เป็นแบตเตอรีแห่งเอเชีย (Battery of Asia) 
ตามนโยบายเศรษฐกิจสีเขียว (Green Economy) จึงมีการส่งเสริมภาคเอกชนทั้งในและต่างประเทศ
ให้ลงทุนผลิตพลังงานไฟฟ้าตามความเหมาะสมของพ้ืนที่อย่างกว้างขวาง โดยรัฐบาล สปป.ลาว ได้
สนับสนุนให้นักลงทุนต่างชาติเข้าไปลงทุนใน 7 กลุ่มอุตสาหกรรมหลัก และอุตสาหกรรมก่อสร้างก็
เป็นหนึ่งในอุตสาหกรรมหลักที่ได้รับการสนับสนุนให้มีการลงทุนทั้งในโครงการก่อสร้างระบบ
สาธารณูปโภคและโครงสร้างพ้ืนฐาน 

- ลูกค้าหรือเจ้าของโครงการ ในที่นี้จะแบ่งออกเป็น 2 ส่วน หากเป็นโครงการ
ก่อสร้างภาครัฐเจ้าของโครงการจะหมายถึง องค์การหรือหน่วยงานภาครัฐที่รับผิดชอบ เช่น กระทรวง
พลังงาน ซึ่งสถานะทางการเงินหรือเงินทุนค่อนข้างมีความแน่นอน แต่ปัญหาคือความมั่นคงทางการ
เมืองซึ่งอาจจะมีผลกระทบต่อสถานภาพของโครงการ 

ส าหรับโครงการภาคเอกชน การเข้าสู่ตลาดธุรกิจก่อสร้างใน สปป.ลาวนั้น ผู้ประกอบการ
ธุรกิจก่อสร้างควรมีการตรวจสอบสถานะทางการเงินของลูกค้าหรือเจ้าของโครงการให้มั่นใจก่อน ว่ามี
สถานะทางการเงินมั่นคงเพียงพอที่จะรับผิดชอบงานก่อสร้างในวงเงินที่ประมาณการและตกลงราคา
กันไว้ เพราะไม่เช่นนั้นแล้ว เมื่อรับงานก่อสร้างและด าเนินการไปแล้วอาจเกิดอุปสรรคระหว่างการ
ท างานในเรื่องการเบิกจ่ายเงินงวดได้ ทั้งนี้การตรวจสอบอาจใช้วิธีการสอบถามผู้เกี่ยวข้องที่ให้ความ
มั่นใจในข้อมูลทางการเงิน เช่น ธนาคารพาณิชย์ที่เป็นคู่ค้าของเจ้าของโครงการรายนั้น เป็นต้น 
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2) สภาพแวดล้อมทางสังคมใน สปป.ลาว  
ครอบคลุมถึง แรงผลักดันทั่วไปที่ไม่ได้เกี่ยวข้องโดยตรงกับกิจกรรมระยะสั้นขององค์การ 

ประกอบด้วยปัจจัยทางด้าน การเมืองและกฎหมาย เศรษฐกิจ สังคมและวัฒนธรรม และเทคโนโลยี 
ก. การเมืองและกฎหมาย 
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างควรศึกษากฎหมาย ระเบียบ และขั้นตอนการท างานก่อสร้างใน 

สปป.ลาวในแต่ละพ้ืนที่โดยละเอียด เนื่องจากทั้งๆ ที่ใช้กฎหมายฉบับเดียวกัน แต่กระบวนการท างาน
และการสื่อสารของแต่ละหน่วยงาน/แต่ละแขวง อาจมีขั้นตอนและการปฏิบัติงานที่แตกต่างกันก็ได้ 
รวมทั้งกฎหมายอาคารของ สปป.ลาว ก็มักจะมีการเปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ โดยไม่แจ้งให้ทราบล่วงหน้า 

ส าหรับการขออนุญาตก่อสร้างนั้น ขั้นตอนและกระบวนการด าเนินการยังล่าช้า ท าให้ต้องมี
การติดตามความคบืหน้าอย่างใกล้ชิด รวมทั้งระเบียบปฏิบัติทางด้านการน าเข้าสินค้า วัสดุอุปกรณ์
การก่อสร้างก็มีความไม่แน่นอน ระเบียบฉบับเดียวกัน แต่ผู้น าไปปฏิบัติคนละคนหรือคนละพ้ืนที่ ก็
ตีความแตกต่างกัน 

ข. เศรษฐกิจ  
สภาพเศรษฐกิจของ สปป.ลาว ในระยะที่ผ่านมาพบว่ามีทิศทางการขยายตัวที่เพ่ิมขึ้น สิ่งที่จะ

มีผลต่อการเปลี่ยนแปลงต่อเศรษฐกิจลาวอย่างมากในอีก 3 ปี ข้างหน้า (พ.ศ.2564) คือ โครงการ
รถไฟความเร็วสูง จีน-ลาว จากคุนหมิงถึงเวียงจันทน์ ระยะทาง 414 กิโลเมตร ซึ่งจะเป็นโครงการที่
เปลี่ยน สปป.ลาวจากประเทศ “Land Locked to Land Linked” นอกจากนี้ในกรุงเวียงจันทน์
ปัจจุบันมีโครงการห้างสรรพสินค้าเกิดขึ้นหลายโครงการ เช่น ห้างเวียงจันทน์ ห้างธาตุหลวงพลาซ่า 
และห้างเวิร์ลเทรด เซ็นเตอร์ มีสินค้าน าเข้าจากต่างประเทศ ท าให้สินค้าราคาแพงขึ้น ค่าครองชีพ
สูงขึ้น แรงงานไทยที่ไปท างานใน สปป.ลาว จึงมีต้นทุนด้านค่าครองชีพสูง ซึ่งจะมีผลต่อเนื่องท าให้
ต้นทุนของโครงการก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยสูงขึ้นตามไปด้วย 

จากภาพรวมทางด้านเศรษฐกิจพบว่า ไทยเป็นนักลงทุนต่างชาติอันดับที่ 3 รองมาจากจีนและ
เวียดนาม เช่นเดียวกับภาพรวมการลงทุนในธุรกิจก่อสร้างที่ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างกลุ่มใหญ่ท่ีรับ
งานก่อสร้างใน สปป.ลาวก็คือผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจากประเทศจีน รองลงมาคือผู้ประกอบการ
ธุรกิจก่อสร้างจากประเทศเวียดนาม และอันดับที่สามคือผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจากประเทศไทย 

ค. สังคมและวัฒนธรรม  
สปป.ลาว กับประเทศไทย มีความคล้ายคลึงกันในด้านต่างๆ เช่น ศาสนาพุทธ ภาษา รปูร่าง

หน้าตา และการเคารพผู้อาวุโสกว่า เป็นต้น ซึ่งความคล้ายคลึงกันนี้อาจส่งผลได้ทั้งด้านบวกและด้าน
ลบ เช่นในเรื่องภาษาท่ีดูเหมือนส่วนใหญ่จะคิดว่าการที่ภาษาใกล้เคียงกันน่าจะท าให้การเจรจาธุรกิจ
ท าได้ง่าย ซึ่งในทางปฏิบัติก็ไม่ควรประมาทเพราะในการเจรจาตกลงธุรกิจต้องไม่คลุมเครือที่ต่างฝ่าย
ต่างคิดในมุมของตนเอง ควรมีข้อสรุปที่ชัดเจนเป็นลายลักษณ์อักษรด้วยภาษาใดภาษาหนึ่ง ซึ่งอาจ
เป็น ไทย ลาว หรือ อังกฤษ ตามความเหมาะสมของคู่เจรจา 
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ในด้านประวัติศาสตร์นับเป็นเรื่องที่ละเอียดอ่อน จากการสัมภาษณ์พบว่า การที่ประเทศใน
กลุ่มประเทศ CLMV  มีความสัมพันธ์เกี่ยวข้องผูกพันกันยาวนาน โดยข้อมูลที่มีอยู่ในแต่ละประเทศ
ต่างก็เป็นข้อมูลที่แต่ละฝ่ายเขียนบันทึกไว้ในประวัติศาสตร์ของตนเอง ดังนั้นในการเข้าไปท าธุรกิจกับ
สปป.ลาวจึงควรหลีกเลี่ยงการกล่าวและพาดพิงถึงเรื่องต่างๆ ในอดีต เพราะอาจจะมีผลท าให้เกิด
ปัญหาความไม่เข้าใจกัน และอาจบานปลายดังที่เคยเกิดปัญหามาแล้วได้ 

นอกจากนี้การเข้าไปประกอบธุรกิจใน สปป.ลาว ก็จ าเป็นต้องศึกษาในเรื่องวัฒนธรรม 
ประเพณี ความเชื่อ ของคนท้องถิ่นด้วย เพราะจะมีผลต่อการวางแผนการท างานของโครงการก่อสร้าง 
เช่น เมื่อถึงวันศีลแรงงานชาวลาวจะหยุดงานเพ่ือไปวัดท าบุญ  ถึงแม้โครงการก่อสร้างที่ต้องการเร่ง
งาน และจูงใจด้วยการจ่ายค่าแรงเพ่ิมขึ้น 2-3 เท่า ก็ยังไม่มีคนท างาน เป็นต้น 

ง. เทคโนโลยี  
การพัฒนาระดับเทคโนโลยีการผลิตยังไม่เพียงพอ ท าให้ สปป.ลาว ต้องน าเขา้เทคโนโลยี 

อุปกรณ์เครื่องมือและเครื่องจักร รวมถึงวัตถุดิบจากต่างประเทศ โดยเฉพาะจากไทย 
เส้นทางการคมนาคมระหว่างแขวงยังไม่ได้รับการพัฒนาเท่าที่ควร เส้นทางคมนาคมขนส่ง

สินค้าระหว่างแขวงใน สปป.ลาว ค่อนข้างทุรกันดาร และมีเส้นทางขนส่งน้อย นอกจากนี้การที่แต่ละ
แขวงก าหนดน้ าหนักบรรทุกของรถบรรทุกสินค้าแตกต่างกัน ท าให้ต้นทุนค่าขนส่งสินค้าเพ่ิมสูงขึ้นตาม
ด้วย 

2.1.2.2 ปัจจัยภายในองค์การ 
ปัจจัยภายในองค์การหรือเงื่อนไขด้านปัจจัยการผลิต ซึ่งในที่นี้จะเน้นที่ข้ันตอนการท างาน

ก่อสร้าง ประกอบด้วย การจัดการองค์การธุรกิจก่อสร้างและศักยภาพของทรัพยากรมนุษย์ในองค์การ 
 1) การจัดการองค์การธุรกิจก่อสร้าง  

ครอบคลุมถึง ข้อมูลองค์การเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งขันโดยข้อมูลที่ส าคัญคือ การจัดการ
ทางการเงิน ประกอบด้วย การจัดการเงินทุน ต้นทุน และผลตอบแทน และการจัดการโครงการ
ก่อสร้าง ประกอบด้วย การจัดการเวลา คุณภาพ ความเสี่ยง ความปลอดภัย และสิ่งแวดล้อม 

ก. การจัดการทางการเงิน 
การจัดการเงินทุน ต้นทุนและผลตอบแทน ในการเข้าไปรับงานก่อสร้างใน สปป.ลาว นั้น 

ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างส่วนใหญ่จ าเป็นต้องมีเงินทุนในขั้นต้น นับตั้งแต่การเข้าร่วมการประกวด
ราคา ก็จะต้องมีหลักประกันซอง (Bid Bond) วางไว้ให้กับเจ้าของโครงการ หรือเมื่อได้รับการคัดเลือก
ให้เป็นผู้ท าการก่อสร้างแล้วก็จะต้องมีหลักประกันสัญญา (Performance Bond) ที่ผู้รับจ้างยื่นต่อ
เจ้าของโครงการ ณ วันท าสัญญา เพ่ือเป็นหลักประกันว่าผู้รับจ้างจะปฏิบัติตามสัญญา ซึ่งเจ้าของ
โครงการมักจะก าหนดเป็นร้อยละของมูลค่าโครงการ เช่น ร้อยละ 5 หรือร้อยละ 10 นอกจากนั้นเมื่อ
งานก่อสร้างแล้วเสร็จก็จะโดนหักเงินค่างานไว้บางส่วนเพื่อเป็นเงินประกันผลงาน (Retention) ซึ่งใน
ส่วนของเงินประกันผลงานโดยปกติเมื่อครบก าหนดเวลา 1 ปี และผู้รับเหมาเข้าไปตรวจสอบแก้ไข
ผลงานเรียบร้อยแล้วก็จะได้รับเงินประกันผลงานนี้คืน อย่างไรก็ตามในบางโครงการที่
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ผู้รับเหมาก่อสร้างมีความสัมพันธ์ที่ดีกับเจ้าของโครงการ เจ้าของโครงการก็อาจจะคืนเงินประกัน
ผลงานกลับเร็วกว่าเวลาที่ก าหนดในสัญญา เช่น คืนให้ภายในเวลา 3 เดือน ภายหลังจากส่งมอบ
โครงการ โดยเจ้าของโครงการจะให้ผู้รับเหมาก่อสร้างออกหนังสือรับรองการประกันผลงานไว้แทน 

ในการประมาณการราคาต้นทุนของโครงการก่อสร้างใน สปป.ลาว นั้น ค่าใช้จ่ายทางด้าน
แรงงานและวัสดุก่อสร้างของผู้รับเหมาก่อสร้างไทยจะสูงกว่าต้นทุนเมื่อท าการก่อสร้างในประเทศไทย
ทัง้สิ้น กล่าวคือ อัตราค่าแรงงาน หากเป็นแรงงาน ช่างเทคนิค หรือ วิศวกรไทยที่ไปท างานที่ สปป.
ลาวนั้นจะมีการบวกเพ่ิมอัตราค่าตอบแทนไปจากเดิมอีกประมาณ 30% ส าหรับค่าวัสดุก่อสร้างที่
จัดซื้อไปจากประเทศไทย ก็จ าเป็นต้องบวกเพ่ิมค่าใช้จ่ายต่างๆ นับตั้งแต่ค่าใช้จ่ายด้านโลจิสติกส์ 
กระบวนการทางภาษี รวมทั้งการเผื่อค่าความเสี่ยงในการเสียหายของวัสดุระหว่างกระบวนการขนส่ง 
ซึ่งค่าใช้จ่ายทั้งค่าแรงและค่าวัสดุที่เพ่ิมรวมทั้งค่าด าเนินการก่อสร้างในต่างประเทศก็จะต้องมีมูลค่าสูง
กว่าโครงการลักษณะเดียวกันเมื่อด าเนินการในประเทศไทย จึงท าให้มูลค่ารวมของงานก่อสร้างใน 
สปป.ลาวของผู้รับเหมาไทยจะสูงมากเม่ือเทียบกับผู้รับเหมาประเทศอ่ืน เช่น จีน เวียดนาม เป็นต้น 
ดังนั้นหากในการประกวดราคาทีเ่จ้าของโครงการคัดเลือกผู้รับเหมาก่อสร้างโดยการพิจารณาจาก
ราคาที่ต่ าที่สุดนั้น ก็จะท าให้ผู้รับเหมาก่อสร้างไทยเสียเปรียบทางการแข่งขันในโครงการนั้นๆ อย่างไร
ก็ตามยังมเีจ้าของโครงการหลายโครงการที่เชื่อถือฝีมืองานก่อสร้างของผู้รับเหมาก่อสร้างไทย จึงเลือก
ผู้รับเหมาก่อสร้างไทยให้ท างานโดยไม่ได้พิจารณาคัดเลือกจากผู้เสนอราคารายต่ าสุด 

นอกจากนีก้ารประกอบธุรกิจก่อสร้างใน สปป.ลาว ผู้รับเหมาจะต้องปฏิบัติตามระเบียบและ
กฎหมายที่เกี่ยวข้องกับการเงินและการลงทุนของ สปป.ลาว เช่น ในการจัดจ้างบุคคลให้ท างานไม่ว่า
จะเป็นคนลาว คนไทย หรือคนต่างชาติอ่ืน ก็จะต้องมีการหัก ณ ที่จ่าย 15% การโอนเงินรายได้จาก
การลงทุนกลับประเทศไทยผ่านธนาคารพาณิชย์ของประเทศไทย ก็จะต้องปฏิบัติตามระเบียบที่
จะต้องมีการเสียค่าธรรมเนียม หรือค่าภาษีต่างๆ เป็นต้น 

ข. การจัดการโครงการก่อสร้าง 
ในการจัดการโครงการก่อสร้างใน สปป.ลาว นั้น เมื่อได้รับอนุมัติให้ด าเนินการก่อสร้าง และมี

การตกลงลงนามในสัญญาว่าจ้างหรือสัญญาสัมปทาน แล้วแต่กรณีแล้วนั้น ผู้รับเหมาจะทบทวน
แผนการด าเนินงานเพ่ือเริ่มด าเนินการก่อสร้าง เมื่อเริ่มลงมือท างานก่อสร้างนั้น อุปสรรคที่จะท าให้
งานไม่เป็นไปตามแผนนั้นเกิดจากปัจจัยส าคัญ ดังนี้คือ 

1) ความไม่ชัดเจนของแบบรูปและรายการประกอบแบบ ท าให้จ าเป็นต้องท าการทบทวน
และเกิดความล่าช้าในการรอการอนุมัติแบบจากเจ้าของโครงการหรือที่ปรึกษาโครงการ
ฝ่ายเจ้าของ 

2) ความล่าช้าในการเบิก-จ่ายเงินจากเจ้าของโครงการ 
3) ภัยธรรมชาติ ซึ่งนับเป็นอุปสรรคส าคัญท่ีคาดการณ์และควบคุมได้ค่อนข้างยาก 
ทั้งนี้หากพิจารณาในเชิงกระบวนการท างานก่อสร้างนั้น ข้อมูลที่ได้รับจากการสัมภาษณ์

พบว่า ส่วนใหญ่ไม่ใช่ปัญหาของผู้รับเหมาก่อสร้างไทย เพราะการท างานของผู้รับเหมาก่อสร้างไทยมี
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ผลงานได้มาตรฐาน เป็นที่ยอมรับของเจ้าของโครงการใน สปป.ลาว ลูกค้ามีความพึงพอใจในคุณภาพ
ของผลงานเป็นอย่างยิ่ง 

การท างานก่อสร้างไม่ว่าจะด าเนินการในสถานที่ใด ด้วยธรรมชาติของงานก่อสร้างนั้นมีความ
เสี่ยงเกิดขึ้นในการท างานอยู่ทุกโครงการ ผู้รับเหมาก่อสร้างไทยที่เข้าไปจัดการโครงการก่อสร้างใน 
สปป.ลาว จึงจ าเป็นต้องมีการวางแผนจัดการความเสี่ยง นับตั้งแต่ ความเสี่ยงทางด้านความไม่แน่นอน
ทางการเมืองการปกครองของรัฐบาลท้องถ่ิน ความเสี่ยงในเรื่องกฎหมาย กฎ และระเบียบ ความเสี่ยง
ในเรื่องภาษ ี ความเสี่ยงเรื่องอัตราแลกเปลี่ยนทางการเงิน และความเสี่ยงทางด้านสถานะทางการเงิน
ของเจ้าของโครงการ เพราะใน สปป.ลาว จะมีกฏหมายออกใหม่มาเรื่อยๆ และเป็นการเปลี่ยนโดยไม่
แจ้งให้ทราบล่วงหน้า หรือแม้ในบางครั้งกฎหมายไม่เปลี่ยน แต่การปฏิบัติตามกฎหมายของหน่วยงาน
แต่ละพ้ืนที่ไม่เหมือนกัน ดังนั้นในการประมาณการต้นทุนการก่อสร้างจึงจ าเป็นต้องบวกค่าใช้จ่าย
ส าหรับเงินเพิ่มพิเศษเหล่านี้ไว้ด้วยเช่นกัน เพราะหากไม่เช่นนั้นแล้วประมาณการผลตอบแทนและ
ก าไรที่คาดว่าจะได้รับจากโครงการก็จะลดลงไม่เป็นไปตามเป้าหมาย 

ส าหรับการจัดการความปลอดภัยและสิ่งแวดล้อมนั้น โดยปกติผู้รับเหมาก่อสร้างไทยจะมี
แผนการจัดการด้านความปลอดภัย และแผนการจัดการด้านสิ่งแวดล้อมอยู่แล้ว โดยเฉพาะอย่างยิ่ง
หากเป็นโครงการภาครัฐหรือโครงการขนาดใหญ่ที่ต้องท าการประเมินผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม 
(Environmental Impact Assessment: EIA) ก็จะมีคู่มือการปฏิบัติงานที่ถูกก าหนดโดยเจ้าของ
โครงการ หรือผู้รับเหมาหลัก เช่น งานเขื่อน ก็จะมีคู่มือการท างานให้ใช้ปฏิบัติตาม ทั้งนี้ส่วนใหญ่การ
ท างานของผู้รับเหมาไทยในปัจจุบันนี้จะมีมาตรฐานด้านอาชีวอนามัยและความปลอดภัยอยู่แล้ว 
โดยเฉพาะจะเน้นเรื่องการจัดการขยะ และการจัดการน้ าเสียที่เกิดจากการท างานและจากบริเวณท่ี
พักคนงาน   

อย่างไรก็ตามส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างที่สามารถเข้าสู่ตลาดธุรกิจก่อสร้างใน สปป.
ลาวได้แล้วนั้น การได้รับงานต่อเนื่องก็จะมีโอกาสมากด้วยเช่นกัน เนื่องจากผลงานที่มีคุณภาพเป็นที่
ยอมรับของเจ้าของโครงการ รวมทั้งในเชิงการจัดการโครงการผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างที่เคย
ท างานใน สปป.ลาว จะมีประสบการณ์ในการจัดการโครงการก่อสร้าง ทั้งในกระบวนการก่อนเริ่ม
ท างานก่อสร้าง เช่น การศึกษาความเป็นไปได้ การติดต่อประสานงานกับส่วนราชการท้องถิ่นหรือ
องค์กรที่เก่ียวข้องเพ่ือขออนุญาตก่อสร้าง หรือขออนุมัติในเรื่องต่างๆ นอกจากนี้ในขั้นตอนของการ
ท างาน ด้วยประสบการณ์ท่ีเคยท างานผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างก็จะมี learning curve ใน
กระบวนการท างาน ท าให้สามารถจัดการโครงการได้อย่างมีประสิทธิภาพ ได้ผลงานที่มีคุณภาพ 
ภายใต้งบประมาณท่ีประมาณการ และงานก่อสร้างแล้วเสร็จตรงตามที่ก าหนดไว้ในแผนงาน  

2) ศักยภาพของทรัพยากรมนุษย์ในองค์การ  
ศักยภาพของทรัพยากรมนุษย์ในองค์การ ครอบคลุมถึง คุณลักษณะของผู้บริหารหรือ

บุคลากรที่สามารถน ากลยุทธ์ขององค์การไปบูรณาการในการท างานจริงและแรงจูงใจในการท างาน 
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ก. คุณลักษณะของบุคลากร 
โดยทั่วไปการท างานก่อสร้างเป็นงานที่ใช้ทรัพยากรมนุษย์ในหลายระดับและหลายกลุ่ม ทั้ง

ระดับบริหาร ระดับเทคนิค และระดับคนงานหรือแรงงาน ซึ่งการรับงานใน สปป.ลาวนั้น ผู้รับเหมา
ส่วนใหญ่จะจัดทีมบริหารจัดการโครงการก่อสร้าง ระดับวิศวกร และระดับช่างเทคนิคไปจากประเทศ
ไทย ส่วนระดับแรงงานนั้นขึ้นอยู่กับแต่ละโครงการที่บางครั้งก็จัดแรงงานไทยไปท างาน บางโครงการ
ก็จัดหาแรงงานในท้องถิ่นซึ่งจัดหาได้ค่อนข้างยาก เนื่องจากประชากรวัยแรงงานใน สปป.ลาว มี
จ านวนไม่มากนัก ประกอบกับ สปป.ลาว มีอัตราค่าจ้างแรงงานค่อนข้างต่ า ท าให้แรงงานชาวลาวส่วน
ใหญ่ไม่นิยมท างานในประเทศ นอกจากนี้ในด้านทักษะแรงงาน แรงงานท้องถิ่นชาวลาวยังขาดทักษะที่
จ าเป็นในการท างาน โดยเฉพาะในงานที่ใช้เทคโนโลยีขั้นสูง ท าให้ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างต้องใช้
เวลาในการพัฒนาทักษะที่จ าเป็นให้แก่แรงงานท้องถิ่นค่อนข้างนาน 

ข. แรงจูงใจในการท างาน 
การทีผู่้รับเหมาก่อสร้างไทยเข้าไปท างานใน สปป.ลาว และจ าเป็นต้องใช้บุคลากรจาก

ประเทศไทยนั้น การว่าจ้างให้ไปท างานในต่างประเทศนั้นจะต้องมีการจูงใจซึ่งส่วนใหญ่จะอยู่ในรูป
ค่าตอบแทนซึ่ง นายจ้างจะจ่ายเงินพิเศษท่ีนอกเหนือจากเงินเดือนปกต ิ จากข้อมูลที่ได้รับจากการ
สัมภาษณ์เงินพิเศษท่ีเพ่ิมข้ึนเฉลี่ยร้อยละ 30 เมื่อเทียบกับอัตราค่าตอบแทนในเมืองไทย  

นอกจากนี้การจูงใจในการท างานด้วยการมอบหมายงานให้บุคลากรแต่ละคนได้รับผิดชอบ
โครงการที่ท้าทาย ก็นับเป็นแรงจูงใจให้คนรุ่นใหม่ที่จะได้สร้างสมประสบการณ์ในการท างานของตน 
อย่างไรก็ตามบุคลากรรุ่นใหม่บางคนอาจจะยังเลือกงาน ไม่สนใจที่จะไปท างานใน สปป.ลาว และ
เลือกที่จะอยู่ท างานในประเทศไทยซึ่งสะดวกสบายกว่า 

 
2.2 สภาพและปัจจัยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยใน
สาธารณรัฐแห่งสหภาพเมียนมา 

การวิเคราะห์สภาพและปัจจัยของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจ
ก่อสร้างในสาธารณรัฐแห่งสหภาพเมียนมา จากข้อมูลที่ได้รับจากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ข้อมูลทั้งสอง
กลุ่ม แบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดังนี้คือ 
 2.2.1 สภาพการด าเนินธรุกิจก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในสาธารณรัฐ
แห่งสหภาพเมียนมา 

1) สถานการณ์และแนวโน้มของอุตสาหกรรมก่อสร้างในเมียนมา 
จากการเปิดเสรีทางการค้าและการลงทุนของเมียนมา รวมทั้งความจ าเป็นในการขยายตัว

ของโครงสร้างพ้ืนฐาน มีการเร่งด าเนินโครงการพัฒนาเศรษฐกิจขนาดใหญ่ เพ่ือกระตุ้นให้เกิดการ
ขยายตัวทางเศรษฐกิจอย่างเป็นระบบ ท าให้อุตสาหกรรมการก่อสร้างในสหภาพเมียนมามีการฟ้ืนตัว
ขึ้นจากผลกระทบทางเศรษฐกิจที่ผ่านมาเป็นเวลาหลายทศวรรษ โดยเมียนมาเริ่มมีแนวโน้มของการ
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เปลี่ยนแปลงด้านสภาพทางกายภาพในเขตพ้ืนที่เมืองมากข้ึน มีการก่อสร้างอาคารใหม่และขยายพ้ืนที่
ความเจริญออกไปอย่างต่อเนื่อง 

2) โครงการก่อสร้างในปัจจุบัน 
เนื่องจากเมียนมาก าลังเร่งปฏิรูปประเทศและพัฒนาเศรษฐกิจ เพ่ือรองรับการลงทุนจาก

ต่างประเทศและนักท่องเที่ยว ท าให้มีความต้องการก่อสร้างอาคารส านักงาน โรงงานและโรงแรม 
ศูนย์การค้า และการก่อสร้างสาธารณูปโภค รวมทั้งการลงทุนต่างๆ โครงการก่อสร้างของเมียนมาส่วน
ใหญ่เป็นโครงการภาคที่อยู่อาศัย โดยเฉพาะอย่างยิ่งจากแผนการสร้างที่อยู่อาศัยของรัฐบาลและการ
พัฒนาที่อยู่อาศัยในเชิงพาณิชย์ ประกอบด้วย อาคารบ้านแฝด อพาร์ตเมนต์ และคอนโดมิเนียม
ระดับไฮเอนด์ และอาคารส านักงาน ท าให้ความต้องการอาคารพักอาศัยประเภทต่างๆ มีจ านวนมาก  

จากแผนพัฒนาเศรษฐกิจแห่งชาติมีการก าหนดนโยบายเร่งพัฒนาโครงสร้างสาธารณูปโภค
พ้ืนฐานภายในประเทศ เพ่ือรองรับการพัฒนาเศรษฐกิจและการลงทุนจากต่างประเทศ โครงการ
ก่อสร้างภาครัฐที่เกิดขึ้นส่วนใหญ่จะเป็นโครงการด้านสาธารณูปโภค เช่น โครงการถนนและทาง และ
สะพาน โครงการท่าเรือน้ าลึก โครงการท่อส่งก๊าซและน้ ามัน เป็นต้น  

ทั้งนี้ตัวอย่างโครงการก่อสร้างที่มีแผนการลงทุนในสหภาพเมียนมา แสดงได้ดังตารางที่ 4.5 
ตารางท่ี 4-5  ข้อมูลตัวอย่างโครงการก่อสร้างที่มีแผนการลงทุนในสหภาพเมียนมา 

Investment Projects 
Investment 

Value 
(USD,m) 

สถานะ ช่วงเวลา 

Arterial Road Networks Master Plan 2030 Phase I 9.195 Planning 2016-2020 
Arterial Road Networks Master Plan 2030 Phase 
II 

10,268 Planning 2021-2025 

Arterial Road Networks Master Plan 2030 Phase 
III 

22,067 Planning 2026-2030 

New township of Kyee Myin Daing at the west of 
Yangon River 

2,200 Planning  

Hanthawaddy International Airport, Bago Region 2,000 Planning End 2020 
Ayeyawaddy Combine Cycle Power Plant 1,250 Planning  
Thanlyin Gas-Fired Power Generation Facility, 
Yangon 

1,000 Feasibility/EIA End 2020 

Liquefied natural gas (LNG) power plant of Toyo 
Thai Power Myanmar 

350-500 Planning 2019-2021 

Kyaukphyu SEZ by Singapore’s CPG Corporation 
(Include a port, an industrial zone and a 
residential area) 

227 Awaiting 
Construction 

 

Source: EMIS and BMI, complied by Krungsri Research, as of 2018. 
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เนื่องจากลักษณะเฉพาะของธุรกิจก่อสร้างที่มีครอบคลุมเนื้องานหลายขั้นตอน โดยเฉพาะ
โครงการลงทุนขนาดใหญ่ที่จะต้องมีการศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ การศึกษาผลกระทบต่อ
สิ่งแวดล้อม งานออกแบบทั้งทางด้านสถาปัตยกรรมและวิศวกรรม งานก่อสร้าง รวมทั้งงานบริหาร
และจัดการภายหลังการก่อสร้างแล้วเสร็จ ดังนั้นผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างที่จะเข้าไปรับงานใน
สหภาพเมียนมาจึงสามารถรับด าเนินการในเนื้องานดังกล่าวได้ทั้งสิ้น รวมทั้งยังมีธุรกิจที่เกี่ยวเนื่องกับ
การด าเนินโครงการก่อสร้างที่น่าลงทุน ได้แก่ งานบริการตกแต่งภายใน การบริหารจัดการ
อสังหาริมทรัพย์ สินค้าวัสดุและอุปกรณ์ก่อสร้าง เครื่องจักรกลก่อสร้าง รวมทั้งเครื่องจักรกลและ
อุปกรณ์ประกอบอาคาร เป็นต้น  

3) สถานการณ์ของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างต่างชาติในเมียนมา 
ถึงแม้เมียนมาจะประกาศว่ามีการเปลี่ยนแปลงระบบการปกครองมาสู่ระบอบประชาธิปไตย 

และเปิดให้มีการลงทุนโดยนักลงทุนชาวต่างชาติได้แล้วก็ตาม แต่นักลงทุนหรือผู้ประกอบการธุรกิจ
ชาวต่างชาติควรตระหนักถึงอ านาจบางอย่างที่อาจเกิดขึ้นและมีอิทธิพลต่อการลงทุนได้ ดังนั้นการที่
จะลดความเสี่ยงของการลงทุนในเมียนมา ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างอาจจ าเป็นต้องร่วมทุนกับชาว
เมียนมา เพื่อจะได้สร้างความมั่นใจและความมั่นคงทางการลงทุนในธุรกิจของตนเอง 

ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างต่างชาติที่มีอยู่ในตลาดธุรกิจก่อสร้างของเมียนมา ประกอบด้วย 
ผู้ประกอบการธุรกิจจากประเทศญี่ปุ่น จีน สิงคโปร์ เวียดนาม เกาหลีใต้ และไทย  

4) สภาพและแนวโน้มทางเศรษฐกิจของเมียนมา 
อุตสาหกรรมการก่อสร้างในเมียนมาโดยรวมมีอัตราการเติบโตที่เพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง ในปี 

2561 มีอัตราการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ ร้อยละ 7.6 และมีอัตราการเติบโตเฉลี่ยสะสมต่อปี 
(Compound Annual Growth Rate :CAGR) ที่ 20% ปัจจุบันเมียนมาก าลังได้รับความสนใจจาก
นักลงทุนทั่วโลกในฐานะเป้าหมายการลงทุนแห่งใหม่ โดยเฉพาะหลังจากท่ีรัฐบาลมีนโยบายเปิด
ประเทศ และภายหลังการเลือกตั้งแบบเปิดครั้งแรกของเมียนมา ซึ่งมีผลท าให้เกิดความเชื่อมั่นจากนัก
ลงทุนต่างประเทศมากขึ้น 

     5) สภาพทางสังคมและวัฒนธรรมของเมียนมา 
เมียนมามีประชากรประมาณ 51.48 ล้านคน (2557) ประกอบด้วยชาติพันธ์ต่างๆ ประมาณ 

138 ชาติพันธ์ ได้แก่ พม่า มอญ ยะไข่ กะเหรี่ยง คะฉิ่น ไต (ไทใหญ่) เป็นต้น ชาวเมียนมามีความยึด
มั่นในขนบธรรมเนียม ประเพณีและวัฒนธรรมที่สั่งสอนกันมาตั้งแต่อดีต สังคมของชาวเมียนมาให้
ความส าคัญกับระบบอาวุโสและระบบอุปถัมภ์ สถานภาพของชายจะสูงกว่าหญิง ดังนั้นการท าธุรกิจ
กับชาวเมียนมาจึงควรที่จะต้องเรียนรู้และให้ความส าคัญกับพ้ืนฐานทางสังคมและวัฒนธรรมของชาว
เมียนมา ให้ความเคารพต่อขนบธรรมเนียมประเพณีของชาวเมียนมา ไม่แสดงอาการดูหมิ่นและ
เหยียดหยามการปฏิบัติตัวของชาวเมียนมา โดยเฉพาะกับแรงงานที่จ้างมาท างาน 
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     6) สภาพทางการเมืองและกฎหมายที่บังคับใช้ในเมียนมา 
เมียนมามีการประกาศบังคับใช้กฎหมาย พระราชบัญญัติ กฎเกณฑ์ ระเบียบปฏิบัติ และ

ข้อตกลง ที่เก่ียวข้องกับการลงทุนของต่างชาติ การลงทุนในแต่ละธุรกิจก็จะเกี่ยวข้องกับกฎหมายหรือ
ระเบียบที่ต่างกัน ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยที่จะเข้าไปลงทุนในเมียนมาจะต้องศึกษากฎหมายที่
เกี่ยวข้องอย่างละเอียด 

การพัฒนาโครงการก่อสร้างขึ้นใหม่ในสหภาพเมียนมาจะต้องเป็นไปตามกฎหมายควบคุม
อาคาร การก่อสร้างอาคารทุกแห่งในเมืองย่างกุ้งต้องได้รับการอนุมัติจากคณะกรรมการพัฒนาเมือง
ย่างกุ้ง (Yangon City Development Committee: YCDC) ก่อนที่จะเริ่มก่อสร้าง ปกติแล้วการ
ก่อสร้างอาคารทั่วไปควรจะแล้วเสร็จภายในหนึ่งปี แต่ถ้าหากไม่เสร็จก็สามารถขอขยายเวลาได้เป็น
คราวๆ ไป ส าหรับอาคารสูงกว่า 62 ฟุตหรือสูงกว่า 4 ชั้น จะต้องมีการติดตั้งลิฟต์โดยสาร ทั้งนี้
ส าหรับโครงการก่อสร้างในเมืองอ่ืนๆ จะต้องได้รับอนุญาตจากสภาเมืองที่เกี่ยวข้องก่อนด าเนินการ
ก่อสร้าง กฎหมายควบคุมอาคารของเมียนมาฉบับปัจจุบันนี้มีการเพ่ิมสาระส าคัญในเรื่องวิธีการ
ก่อสร้างเพ่ือป้องกันพายุไซโคลนและแผ่นดินไหว อย่างไรก็ตามกฎหมายควบคุมอาคารฉบับใหม่ของ
พม่ายังอยู่ระหว่างรอการสรุปผลและประกาศบังคับใช้อย่างเป็นทางการ  

7) สภาพการใช้เทคโนโลยีและการสื่อสารของเมียนมา 
เนื่องจากเมียนมายังอยู่ในสถานะของกลุ่มประเทศก าลังพัฒนา ระบบเทคโนโลยีและการ

สื่อสารในประเทศจึงยังไม่พัฒนาเท่าที่ควร ความไม่พร้อมในด้านเทคโนโลยีและการสื่อสารนี้นับเป็น
อุปสรรคส าคัญของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง ดังนั้นหากผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างต่างชาติได้รับ
งานก็จะน าเทคโนโลยีจากประเทศตนเองเข้าไปใช้ในเมียนมา 
 2.2.2 ปัจจัยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยใน
สาธารณรัฐแห่งสหภาพเมียนมา 

ในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในสหภาพเมียนมา มีปัจจัยที่
เกี่ยวข้องแบ่งออกเป็น 2 ปัจจัย ตามกรอบแนวคิดการวิจัยนี้ คือ ปัจจัยภายนอกองค์การและปัจจัย
ภายในองค์การ 

2.2.2.1 ปัจจัยภายนอกองค์การ 
ข้อมูลด้านปัจจัยภายนอกองค์การเก็บรวบรวมจากการสัมภาษณ์ทั้งกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจ

ก่อสร้างไทยที่ไปรับงานที่สหภาพเมียนมา และกลุ่มผู้แทนฝ่ายเจ้าของโครงการก่อสร้างในสหภาพ
เมียนมา สรุปได้ดังนี้ 

1) สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันของโครงการก่อสร้างในสหภาพเมียนมา 
สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันของโครงการก่อสร้างในสหภาพเมียนมา ครอบคลุมถึง 

องค์ประกอบต่างๆ ได้แก่ การแข่งขันในอุตสาหกรรม ข้อจ ากัดต่อผู้มาใหม่ อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ 
อ านาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบหรือวัสดุก่อสร้าง ข้อจ ากัดจากสินค้าหรือบริการทดแทน และผู้มีส่วน
เกี่ยวข้อง ดังต่อไปนี้ 
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ก. การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างที่ด าเนินกิจการอยู่ในตลาดธุรกิจก่อสร้างเมียนมา มีทั้งที่เป็น

ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างท้องถิ่นและผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างต่างชาติ โดยผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างต่างชาติที่ด าเนินธุรกิจก่อสร้างในเมียนมา ได้แก่ ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจากประเทศ
ญี่ปุ่น จีน สิงคโปร์ เวียดนาม เกาหลีใต้ และไทย โดยแบ่งโครงการก่อสร้างออกเป็น 2 ลักษณะคือ 
โครงการก่อสร้างภาคเอกชน และโครงการก่อสร้างภาครัฐบาล  

โครงการภาคเอกชนส่วนใหญ่จะเป็นการก่อสร้างอาคารประเภทที่พักอาศัย ทั้งบ้าน อพาร์ต
เมนต์ คอนโดมิเนียม และอาคารในเชิงพาณิชย์ เช่น โรงแรม ศูนย์การค้า และโรงงาน เป็นต้น ซึ่ง
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างที่ด าเนินการก่อสร้างอาคารประเภทที่พักอาศัยเกือบร้อยละ 90 เป็น
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างท้องถิ่นชาวเมียนมา จะมีเพียงประมาณร้อยละ 10 ของจ านวนโครงการ
ประเภทที่พักอาศัยที่มีผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างเป็นชาวต่างชาติ ส าหรับงานอาคารเชิงพาณิชย์ซึ่ง
เป็นงานที่ต้องใช้เทคโนโลยีระดับสูงขึ้นจากงานก่อสร้างอาคารพักอาศัยทั่วไปนั้น ส่วนใหญ่เป็น
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจากประเทศจีน เวียดนาม สิงค์โปร์ และเกาหลีใต้  

จากสภาพการแข่งขันในอุตสาหกรรมก่อสร้างในเมียนมาพบว่าผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง
จีนที่เข้ามาท างานในเมียนมานั้น ส่วนใหญ่จะมีข้อได้เปรียบทางด้านเงินทุนและแรงงาน จึงท าให้มี
จุดเด่นเรื่องระยะเวลาการก่อสร้าง จึงสามารถก่อสร้างให้แล้วเสร็จได้รวดเร็ว เช่นเดียวกับ
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างเวียดนามที่ได้เปรียบเรื่องเวลาเช่นกัน แต่อย่างไรก็ตามเมื่อพิจารณาใน
เรื่องคุณภาพการท างานนั้นผลงานก่อสร้างยังไม่ได้มาตรฐานเท่าที่ควร  

ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยที่เข้าไปรับงานที่เมียนมานั้น ส่วนใหญ่จะเข้าไปรับงาน
โดยตรงจากกลุ่มนักลงทุนชาวไทยที่เข้าไปลงทุนในเมียนมา มีทั้งที่เข้าไปรับงานเป็นผู้รับเหมาหลัก
โดยตรง หรือเข้าไปรับงานเป็นผู้รับเหมาช่วงงานพิเศษต่างๆ เช่น งานระบบประกอบอาคาร งาน
ระบบผนังกระจก Curtain wall เป็นต้น 

ส าหรับโครงการก่อสร้างภาครัฐ ซึ่งเป็นโครงการระบบสาธารณูปโภคพ้ืนฐานขนาดใหญ่ เช่น 
ถนน การคมนาคม พลังงานไฟฟ้า ท่าเรือ รวมทั้งการก่อสร้างในเขตเศรษฐกิจพิเศษ เช่น ทวาย ติละ
วา เป็นต้น 

ข. ข้อจ ากัดต่อผู้มาใหม่  
การเข้าสู่ตลาดการก่อสร้างในมุมมองของชาวเมียนมาท าได้ไม่ยาก เพราะเนื่องจากรัฐบาล

สนับสนุน และมีนโยบายส่งเสริมการลงทุนส าหรับชาวต่างชาติ โดยมูลค่าการลงทุนโดยตรงจาก
ต่างประเทศ (Foreign Direct Investment: FDI) อยู่ที่ 5,718 ล้านเหรียญสหรัฐฯ โดยมีสิงคโปร์เป็น
ผู้ลงทุนอันดับ 1 รองลงมาคือ จีน เนเธอร์แลนด์ และเกาหลีใต้ ตามล าดับ ส่วนประเทศไทยอยู่ใน
ล าดับที่ 9 โดยอุตสาหกรรมที่ต่างชาติเข้ามาลงทุนคือ อุตสาหกรรมการผลิต อสังหาริมทรัพย์ การ
คมนาคมและการสื่อสาร และอุตสาหกรรมโรงแรมและการท่องเที่ยว 
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ในการที่จะเข้าไปรับงานก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในเมียนมานั้น ปัจจัย
ส าคัญคือ การมีเครือข่ายความสัมพันธ์กับเจ้าของโครงการ ผู้ลงทุน หรือผู้ออกแบบโครงการเป็นผู้
แนะน างานให้ ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างที่เป็นกลุ่มตัวอย่างหลายราย เริ่มต้นจากการร่วมทีมกับนัก
ลงทุนไทยที่จะไปลงทุนในเมียนมา และเม่ือได้เริ่มเข้าไปท างานแล้วส่วนใหญ่ผลงานของผู้ประกอบการ
ธุรกิจก่อสร้างไทยจะมีคุณภาพได้มาตรฐาน เป็นที่ยอมรับแก่เจ้าของโครงการ ก็จะได้รับงานต่อเนื่อง 

ส าหรับงานก่อสร้างบางงานที่ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างท้องถิ่นไม่มีทักษะและความ
ช านาญ และต้องใช้เทคนิคพิเศษ เช่น งานผนังกระจก (Curtain wall) ระบบ unitize ระบบ stick 
wall งานเทพ้ืนคอนกรีตขนาดใหญ่ที่ต้องการความเรียบได้ระดับเป็นพิเศษส าหรับโครงการโรงงานนั้น 
นับเป็นโอกาสของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการเข้าไปรับงานที่มีลักษณะเฉพาะ และต้อง
อาศัย Know how พิเศษ 

ค. อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ  
จากข้อมูลจากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างพบว่า เจ้าของโครงการส่วนใหญ่มีความเชื่อมั่นใน

ฝีมือการท างานของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทย ทั้งในเรื่องคุณภาพในผลงานก่อสร้างโดยตรง 
รวมทั้งคุณภาพของวัสดุที่ใช้ในการก่อสร้าง ว่าถูกต้องตรงตามท่ีก าหนดไว้ในรายการละเอียดประกอบ
แบบ อย่างไรก็ตามเนื่องจากสภาพการลงทุนในโครงการก่อสร้างในเมียนมาเป็นที่น่าสนใจส าหรับ
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างต่างชาติหลายประเทศ ดังนั้นเจ้าของโครงการจึงมีอ านาจต่อรองค่อนข้าง
สูง มีทางเลือกผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างได้จากหลายทาง ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยจึงควร
วางต าแหน่งทางการขายหรือจุดขายของตนเองให้ชัดเจน 

ง. อ านาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบหรือวัสดุก่อสร้าง 
การเลือกใช้วัตถุดิบหรือวัสดุก่อสร้างส าหรับโครงการก่อสร้างในเมียนมา ส่วนใหญ่

ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยจะใช้วิธีจัดซื้อและจัดส่งวัสดุและอุปกรณ์ก่อสร้างไปจากประเทศไทย 
เนื่องจากการมีอาณาเขตติดต่อกับประเทศไทย และมีด่านเชื่อมต่อระหว่าง 2 ประเทศหลายด่าน เมื่อ
รับงานก่อสร้างแล้วผู้จัดการงานก่อสร้างก็จะวางแผนการท างานตามข้ันตอนและแยกรายการงานตาม
บัญชีวัสดุอุปกรณ์ที่จะใช้เพ่ือเตรียมการจัดซื้อวัสดุก่อสร้าง การมีระบบโลจิสติกส์ในการจัดส่งวัสดุและ
อุปกรณ์การก่อสร้างที่ดีจะมีผลต่อระยะเวลาแล้วเสร็จของโครงการ ซึ่งผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง
หลายรายใช้วิธีการโอนภาระความเสี่ยงในการจัดส่งสินค้าให้ trader เป็นผู้รับผิดชอบแทน 

จ. ข้อจ ากัดจากสินค้าหรือบริการทดแทน  
การเข้าไปรับงานในฐานะผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างในเมียนมานั้น ในทางปฏิบัติอาจมี

ความยุ่งยาก มีความเสี่ยงและความไม่แน่นอนซึ่งมีผลมาจากปัจจัยต่างๆ ดังนั้นนอกจากการรับงานใน
ฐานะผู้รับเหมาหลักในโครงการก่อสร้างแล้ว ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างยังสามารถเข้าไปรับงานใน
ฐานะอ่ืนเช่น การเป็นผู้จัดการงานก่อสร้างหรือทีมจัดการงานก่อสร้างให้กับโครงการในเมียนมา เป็น
ผู้รับเหมาช่วงในโครงการภาครัฐขนาดใหญ่ หรือผู้รับเหมาช่วงงานระบบหรืองานที่ต้องใช้เทคนิคพิเศษ
ต่างๆ ซึ่งเจ้าของโครงการจะเป็นผู้ตัดสินใจว่าจะใช้บริการจากผู้ประกอบการรายใด อย่างไรก็ตามเม่ือ
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มองในภาพรวม อาจกล่าวได้ว่ายังไม่มีบริการทดแทนส าหรับธุรกิจก่อสร้าง นอกจากการให้บริการด้าน
งานก่อสร้างและงานที่เก่ียวข้องในรูปแบบอ่ืนทีจ่ะช่วยให้เจ้าของโครงการมีทางเลือกเพ่ิมเติม และจะ
ท าให้ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างได้ประโยชน์มากกว่า 

ฉ. ผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง 
- รัฐบาล จากการเปลี่ยนรัฐบาลเมื่อปี 2559 ถือเป็นการเปลี่ยนแปลงที่ท าให้เกิดการเปลี่ยน

ถ่ายอ านาจทางการเมืองจากรัฐบาลเก่าสู่รัฐบาลใหม่  ท าให้ภาพลักษณ์ของสหภาพเมียนมาเป็นที่
น่าสนใจของนักลงทุนต่างชาติให้เข้ามาประกอบธุรกิจในประเทศอย่างต่อเนื่อง เมียนมานับเป็น
ประเทศที่มีศักยภาพสูงทั้งทางด้านการค้าและการลงทุน การขยายตัวทางเศรษฐกิจมีแนวโน้มที่ดี อีก
ทั้งยังมีทรัพยากรธรรมชาติอุดมสมบูรณ์ ตั้งอยู่ในพื้นที่ยุทธศาสตร์การค้าและการลงทุนที่ส าคัญมี
อาณาเขตติดต่อกับอินเดียและจีน จึงนับได้ว่าเป็นประตูเชื่อมระหว่างเอเชียใต้และอาเซียน 

  จากการที่นโยบายของรัฐบาลสหภาพเมียนมายังมีความไม่แน่นอน มีความไม่ชัดเจนด้าน
นโยบาย ก็จะมีผลกับการริเริ่มโครงการและการด าเนินโครงการ การเปลี่ยนแปลงรัฐบาลอาจท าให้
โครงการบางโครงการต้องหยุดชะงัก บางครั้งอาจต้องมีการเปลี่ยนแปลงรูปแบบหรือรายละเอียดของ
โครงการ ทั้งๆที่โครงการนั้นได้รับการอนุมัติแบบให้ด าเนินการก่อสร้างแล้วในรัฐบาลที่ผ่านมา 

- ลูกค้าหรือเจ้าของโครงการ จากการที่เมียนมามีการขยายตัวของพ้ืนที่เมืองอย่างต่อเนื่อง 
ในปี พ. ศ. 2556 กระทรวงการก่อสร้างเมียนมาได้ประกาศเป้าหมายในการสร้างบ้านพักอาศัย
มากกว่าหนึ่งล้านหลังทั่วประเทศ คาดว่าจะใช้ระยะเวลา 20 ปี (50,000 หน่วยต่อปี) เพ่ือตอบสนอง
ความต้องการอสังหาริมทรัพย์ด้านที่อยู่อาศัย จากข้อมูลของกรมการตั้งถิ่นฐานของมนุษย์ 
(Department of Human Settlement : DHSHD) นั้นมีการสร้างบ้านเรือนเพียง 7,000 หน่วย เมื่อ
เทียบกับความต้องการใช้ประจ าปี 20,000 หน่วยต่อปี รัฐบาลได้แสดงความตั้งใจที่จะให้ความร่วมมือ
กับบริษัทรับเหมาก่อสร้างของภาคเอกชนในเมืองส าคัญต่างๆ เช่น ย่างกุ้ง และมัณฑะเลย์ เพ่ือ
ด าเนินการก่อสร้างอาคารพักอาศัยในพ้ืนที่อ่ืนๆ ของประเทศโดยใช้เงินกู้ของรัฐบาล ย่างกุ้งมี
เป้าหมายจะก่อสร้างให้ได้จ านวน 50,000 หน่วยใหม่ ทั้งนี้กรมการวางผังเมืองและผังภูมิภาค
ประมาณการต้นทุนการก่อสร้างต่อหนึ่งตารางฟุตของการพัฒนาจะเกินกว่า 10,000 จ๊าด (ประมาณ 
US $ 100) 

    ในส่วนของโครงการก่อสร้างประเภทอ่ืนที่มีแนวโน้มจะเกิดข้ึนในช่วงเวลานี้ที่เป็นโครงการ
ภาครัฐก็คือ โครงการอาคารในสนามบินแห่งใหม่ Hanthawaddy International Airport ที่ Bago  
อย่างไรก็ตามโครงการก่อสร้างภาคอุตสาหกรรมยังคงชะลอตัวอยู่ เนื่องจากกลุ่มผู้ลงทุนยังรอให้
รัฐบาลมีการพัฒนาระบบสาธารณูปโภค โดยเฉพาะระบบไฟฟ้า ให้เรียบร้อยก่อน ทั้งนี้งานก่อสร้าง
อาคารเชิงพาณิชย์ เช่น โรงแรม ศูนย์การค้ายังนับว่ามีสัดส่วนน้อยที่สุดเมื่อเทียบกับการก่อสร้าง
ประเภทอ่ืนๆ 
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2) สภาพแวดล้อมทางสังคมในสหภาพเมียนมา 
ครอบคลุมถึง แรงผลักดันทั่วไปที่ไม่ได้เกี่ยวข้องโดยตรงกับกิจกรรมระยะสั้นขององค์การ 

ประกอบด้วยปัจจัยทางด้านการเมืองและกฎหมาย เศรษฐกิจ สังคมและวัฒนธรรม และเทคโนโลยี 
สรุปได้ดังนี้ 

ก. การเมืองและกฎหมาย 
จากการเปิดประเทศท าให้สหภาพเมียนมาอยู่ในช่วงระหว่างการเปลี่ยนผ่านส าคัญทาง

การเมืองและเศรษฐกิจ โครงการลงทุนหลายโครงการเกิดการชะลอตัว ผู้ประกอบการหลายรายยังอยู่
ระหว่างรอดูสถานการณ์และเสถียรภาพทางการเมืองที่แท้จริงของรัฐบาล ก่อนที่จะตัดสินใจลงทุน
โครงการตามที่ได้ประมาณการและวางแผนวิเคราะห์การลงทุนไว้  

ในส่วนของภาครัฐบาลเมียนมามีการเตรียมการปรับปรุงกฎหมายต่างๆ รวมถึงกฎหมาย
ควบคมุอาคารและการก่อสร้าง ให้ทันสมัยสอดคล้องกับนโยบายการเปิดรับการลงทุนจากต่างชาติ 
อย่างไรก็ตาม ในทางปฏิบัติเนื่องจากเมียนมามีลักษณะของประชากรแบ่งเป็นกลุ่มคนหลายเชื้อชาติ 
ในบางครั้งกลุ่มผู้ลงทุนได้เจรจาต่อรองและมีข้อตกลงกับรัฐบาลส่วนกลางไว้แล้ว แต่เมื่อลงไปท างาน
ในบางพ้ืนที่ที่มีความแตกต่างทางด้านเชื้อชาติก็อาจเกิดความไม่เรียบร้อย ต้องมีการเจรจาตกลงกัน
ใหม่อีกครั้ง จึงท าให้เกิดความไม่แน่นอนของสถานการณ์ทางการลงทุน ดังนั้นการเข้าไปด าเนินการ
ลงทุนหรือรับงานโครงการก่อสร้างในแต่ละพ้ืนที่ จะต้องท าด้วยความรอบคอบ และตรวจสอบให้
รัดกุม 

นอกจากนี้ยังมีเรื่องความไม่ชัดเจนของกฎหมาย รวมทั้งเรื่องความซับซ้อนของกระบวนการ
ขออนุญาต ในการขออนุญาตก่อสร้างโครงการๆ หนึ่งจะต้องติดต่อกับหน่วยงานหลายหน่วยงาน เช่น 
โครงการอาคารสูง นอกจากจะติดต่อกับ YCDC (Yangon City Development Committee) แล้ว 
ก็จะต้องติดต่อกับ CQHP (Committee for Quality Control of High-Rise Building 
Construction Project) และหน่วยงานด้านต ารวจดับเพลิง หรือการติดต่อประสานงานกับหน่วยงาน
ต่างๆ เป็นต้น  ทั้งนี้การติดต่อแต่ละหน่วยงานจะต้องด าเนินการติดต่อทีละหน่วยงานเป็นล าดับ การที่
ต้องผ่านการขออนุญาตแต่ละหน่วยงานเป็นล าดับนี้เองจึงท าให้ใช้เวลาในการติดต่อขออนุญาตเป็น
เวลานาน รวมทั้งในการติดต่อหน่วยงานต่างๆ นั้น ผู้ขออนุญาตจะต้องจัดท า presentation เพ่ือ
น าเสนอข้อมูลและเอกสารต่างๆ เต็มรูปแบบ ด้วยเหตุนี้จึงท าให้มีบริษัทบางบริษัทก็รับด าเนินการ
ติดต่อประสานงานกับหน่วยงานภาครัฐให้ 

ข. เศรษฐกิจ  
ตั้งแต่ปี 2555 รัฐบาลเมียนมามีนโยบายเศรษฐกิจที่เสรีมากข้ึน และเปิดรับกับโลกภายนอก

มากขึ้น มีการพัฒนาโครงสร้างพื้นฐานเพื่อที่จะดึงดูดการลงทุนในอุตสาหกรรมการผลิตที่มีมูลค่าเพ่ิม 
ซึ่งจะส่งผลต่อเศรษฐกิจเมียนมาต่อไป รัฐบาลเมียนมามีเงินทุนส ารองไม่เพียงพอที่จะใช้ในการ
ปรับปรุงและพัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐาน ดังนั้นการพัฒนาส่วนใหญ่จึงอาจต้องได้รับการสนับสนุนจาก
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เงินกู้ยืมจากต่างประเทศ รวมถึงองค์กรเอกชน เช่น ธนาคารโลก ธนาคารเพ่ือการพัฒนาเอเชีย (ADB) 
และ บริษัทต่างชาติตามเกณฑ์การลงทุนแบบ Build Operate Transfer (BOT) เป็นต้น 

ปัจจุบันรัฐบาลเมียนมาก าลังเร่งด าเนินการจัดตั้งเขตเศรษฐกิจพิเศษ (Speacial Economics 
Zone: SEZs) 3 แห่งคือ เขตเศรษฐกิจพิเศษติละวา (Thilawa SEZ) เขตเศรษฐกิจพิเศษทวาย 
(Dawei SEZ) และเขตเศรษฐกิจพิเศษจ้าวผิ่ว (Kyaukphyu SEZ) ซึ่งมีผลท าให้เกิดโครงการก่อสร้าง
ในพ้ืนที่เป็นจ านวนมาก โดยเฉพาะอย่างยิ่งในเขตเศรษฐกิจพิเศษติละวา ก าลังเป็นที่น่าสนใจส าหรับ
นักลงทุนต่างชาติ ที่มีการด าเนินโครงการลงทุนขนาดใหญ่ (Mega project) และเป็นโครงการที่มี
ความคืบหน้าทางการลงทุนมากท่ีสุด เมื่อเทียบกับเขตเศรษฐกิจพิเศษทวายและเขตเศรษฐกิจพิเศษ
จ้าวผิ่ว 

การตั้งเขตเศรษฐกิจพิเศษท าให้เกิดการลงทุนในอุตสาหกรรมหลายอย่างตามมา ทั้ง
อุตสาหกรรมการผลิต การบริการ โครงสร้างพื้นฐาน และอ่ืน ๆ โดยอุตสาหกรรมการผลิต เช่น การ
ผลิตสินค้าอิเล็กทรอนิกส์ สินค้าเกษตร ผลิตภัณฑ์จากป่า การท าเหมืองแร่ เป็นต้น อุตสาหกรรมการ
บริการ เช่น การค้าขาย การก่อสร้าง โรงแรม การท่องเที่ยว การศึกษา โรงพยาบาล โลจิสติกส์และ
การขนส่งสินค้า คลังสินค้า เป็นต้น 

อย่างไรก็ตาม การเข้าไปท าธุรกิจของคนต่างชาติในเมียนมายังมีข้อจ ากัดอยู่หลายประการ ซึ่ง
รัฐบาลเมียนมาเองอาจต้องยอมลดหย่อนกฎระเบียบ ผ่อนปรนข้อจ ากัดต่างๆ เพ่ือเอ้ือประโยขน์ให้กับ
ภาคธุรกิจ และดึงดูดเม็ดเงินจ านวนมหาศาลเข้าไปลงทุนในประเทศ 

ค. สังคมและวัฒนธรรม  
สหภาพเมียนมาเป็นเมืองที่นับถือศาสนาพุทธเหมือนกับประเทศไทย การเข้าไปท างานใน

เมียนมาจึงจ าเป็นต้องมีการเรียนรู้ และให้ความส าคัญกับสังคมและวัฒนธรรมของชาวเมียนมา ซึ่งมี
ลักษณะค่านิยมเช่นเดียวกับสังคมชาวเอเชียทั่วไป คือการให้ความส าคัญกับระบบอาวุโส ระบบเครือ
ญาติ ให้ความเคารพผู้ที่มีสถานะสูงกว่า อย่างไรก็ตามผู้ให้ข้อมูลที่เป็นชาวเมียนมาได้ให้ความคิดเห็น
ว่า ไม่ควรตัดสินและสรุปภาพลักษณ์ของเมียนมาเพียงเฉพาะการอ่านข้อมูลจากเอกสารหรือสื่อต่างๆ 
เท่านั้น ผู้ลงทุนหรือผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง ที่ต้องการเข้าไปท างานในเมียนมาควรไปสัมผัสและ
ศึกษาสภาพทางสังคมและวัฒนธรรมของชาวเมียนมาในพ้ืนที่ด้วยตนเอง 

ง. เทคโนโลยี  
 จากการที่ปิดประเทศมาเป็นเวลานานท าให้ระบบการศึกษาของเมียนมายังไม่ได้รับการ
พัฒนาเท่าที่ควร ถึงแม้ว่าจะมีสถาบันการศึกษาในระดับอุดมศึกษาแต่ก็ยังไม่มีงานวิจัยและพัฒนาที่ให้
ใช้ศึกษาอ้างอิงเพียงพอ  
 ในส่วนระบบสาธารณูปโภคพ้ืนฐานที่ใช้สนับสนุนการลงทุน พบว่า ปัจจุบันประเทศเมียนมามี
ปัญหาอย่างมากเรื่องการผลิตไฟฟ้าไม่เพียงพอต่อการใช้งาน มีปัญหาไฟฟ้าดับบ่อยๆ และต้นทุนค่าไฟ
สูง  ระบบไฟฟ้าของเมียนมายังมีคุณภาพไม่ได้มาตรฐาน ทั้งนี้รวมถึงเรื่องระบบน้ าและน้ าบาดาลด้วย
เช่นกัน 
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2.2.2.2 ปัจจัยภายในองค์การ 
ปัจจัยภายในองค์การหรือเงื่อนไขด้านปัจจัยการผลิตประกอบด้วย การจัดการองค์การธุรกิจ

ก่อสร้างและศักยภาพของทรัพยากรมนุษย์ในองค์การ 
 1) การจัดการองค์การธุรกิจก่อสร้าง  

ครอบคลุมถึง ข้อมูลองค์การเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งขันในด้านการจัดการทางการเงินและ
การจัดการโครงการก่อสร้าง 

ก. การจัดการทางการเงิน 
การจัดการเงินทุน ต้นทุนและผลตอบแทน โครงการลงทุนทางด้านการก่อสร้าง แบ่งออกเป็น 

2 ประเภทคือ โครงการก่อสร้างของภาครัฐ และโครงการก่อสร้างของภาคเอกชน ในส่วนของงาน
ภาครัฐนั้นยังคงอาจต้องพ่ึงพาเงินช่วยเหลือจากต่างประเทศ เช่น JICA  ADB เพ่ือสนับสนุนโครงการ
ลงทุนด้านสาธารณูปโภคพ้ืนฐาน พลังงานไฟฟ้า ระบบน้ าใช้ โครงการพัฒนาขยายพ้ืนที่เมือง ส าหรับ
โครงการของภาคเอกชนที่เป็นของนักลงทุนท้องถิ่นนั้น ส่วนใหญ่จะเป็นนักลงทุนรายใหญ่ที่มีกิจการ
ครอบคลุมธุรกิจหลายด้านแบบครบวงจร เช่น อาจเป็นผู้ประกอบการที่ขายวัสดุอุปกรณ์การก่อสร้าง
ลงทุนด าเนินโครงการเองเป็นต้น ดังนั้นหากพิจารณาในส่วนของผู้รับเหมาก่อสร้างไทย ปัจจัยส าคัญท่ี
จะเข้าไปรับงานโครงการก่อสร้างได้คือต้องมีเครือข่ายความสัมพันธ์กับกลุ่มผู้ลงทุน ทั้งท่ีอาจจะ
เกี่ยวข้องกันโดยตรงหรือโดยอ้อม 

ในการจัดซื้อจัดจ้างวัสดุอุปกรณ์การก่อสร้างนั้น ด้วยความได้เปรียบทางด้านการมีเขตแดน
ติดต่อกัน ดังนั้นผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยส่วนใหญ่จะเลือกใช้วัสดุก่อสร้างจากประเทศไทย 
โดยอาจใช้วิธีจัดซื้อวัสดุก่อสร้างในนามของเจ้าของโครงการและใช้บริการด้านโลจิสติกส์เพ่ือจัดส่งวัสดุ
อุปกรณ์จากประเทศไทยไปเมียนมาโดยตรง 

ส าหรับการประมาณการต้นทุนโครงการในเมียนมานั้น เดิมก็ยังคงมีลักษณะการด าเนินงาน
ก่อสร้างเช่นเดียวกับอุตสาหกรรมก่อสร้างไทยเมื่อ 10 ปีที่แล้ว กล่าวคือ การคัดเลือกผู้รับงานก่อสร้าง
นั้นยังคงใช้กลุ่มผู้รับเหมาก่อสร้างที่เสนอราคาต่ าสุด โดยอาจเลือก 5 ล าดับต่ าสุดพิจารณา อย่างไรก็
ตามในปัจจุบันมีการพัฒนากระบวนการจัดซื้อจัดจ้างขึ้นมาก นอกจากจะดูราคาท่ีเสนอแล้วนั้น 
เจ้าของโครงการก็อาจพิจารณาจากปัจจัยหรือองค์ประกอบอ่ืนๆ ประกอบด้วย ดังนั้นจึงเป็นโอกาสที่
ผู้รับเหมาก่อสร้างไทยจะเสนอราคาเพ่ือเข้าแข่งขันในแต่ละโครงการได้ ทั้งนี้ในการเสนอราคาของ
ผู้รับเหมาไทยนั้นควรเผื่อความเสี่ยงด้านราคาในเรื่องอัตราการแลกเปลี่ยนค่าเงินประมาณ 15%  

ข. การจัดการโครงการก่อสร้าง 
โดยทั่วไปในการรับงานก่อสร้างของผู้รับเหมาไทยในเมียนมานั้นจะแบ่งรูปแบบการรับงาน

เป็นการรับงานในฐานะผู้รับเหมาหลัก หรือการรับเหมาก่อสร้างในฐานะของผู้รับเหมาย่อยงานท่ีต้อง
อาศัยเทคโนโลยีที่ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างท้องถิ่นไม่สามารถด าเนินการเองได้ ทั้งนี้ผลงานของ
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยที่เข้าไปรับงานในเมียนมานั้น จากข้อมูลที่ได้รับจากการสัมภาษณ์ 
พบว่าผลงานก่อสร้างเป็นที่พึงพอใจของเจ้าของโครงการ ส าหรับเรื่องเวลาแล้วเสรจ็นั้นส่วนใหญ่จะ
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แล้วเสร็จตามเวลา แต่ในบางโครงการที่ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างโอนภาระด้านโลจิสติกส์และการ
สั่งซื้อวัสดุอุปกรณ์การก่อสร้างให้เจ้าของโครงการนั้น ก็อาจเกิดความล่าช้าในขั้นตอนการจัดซื้อวัสดุ
อุปกรณ์การก่อสร้างได้ 

เมื่อพิจารณาในเรื่องราคาต้นทุนการก่อสร้างแล้ว ต้นทุนการก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างไทยจะสูงกว่าเมื่อรับงานในประเทศไทยอยู่ประมาณ 15% ทั้งนี้เนื่องจากอัตราค่าแรงงานและ
ค่าจ้างหากเป็นการจ้างงานคนไทยก็จ าเป็นต้องมีการเพ่ิมเงินตอบแทนพิเศษเพ่ือเป็นการจูงใจให้กับ
ผู้ปฏิบัติงานในต่างประเทศด้วย 

ในส่วนของเครื่องมือและเครื่องจักรกลหนักที่ใช้ในงานก่อสร้างนั้น ถ้าไม่ใช่เครื่องจักรพิเศษ
จริงๆ ควรใช้วิธีการเช่าในเมียนมาจะคุ้มค่ากับการลงทุนมากกว่า เพราะหากซ้ือและขนส่งไปจาก
ประเทศไทยจะมีค่าใช้จ่ายส าหรับระบบโลจิสติกส์ในการจัดการส่งวัสดุอุปกรณ์ท่ีมีราคาต้นทุน
ค่อนข้างสูงมาก รวมทั้งเมื่อน าเข้าแล้วเวลาน าเครื่องจักรกลออกจากประเทศเมียนมานั้นค่อนข้าง
ยุ่งยาก หากไม่คุ้นเคยกับระบบ 

ส าหรับการจัดการความเสี่ยงในโครงการก่อสร้างในประเทศเมียนมานั้น ความเสี่ยงที่เกิดขึ้น
อันดับแรกคอืความเสี่ยงทางด้านสถานการณ์ความมั่นคงทางการเมืองของเมียนมา ซึ่งเดิมมีการ
ปกครองโดยรัฐบาลทหาร เปลี่ยนผ่านมาเป็นรัฐบาลภายใต้ระบอบการเลือกตั้ง นอกจากนี้ในส่วนของ
ลักษณะงานก่อสร้างเองที่ธรรมชาติของการท างานต้องใช้แรงงานทุกระดับจ านวนมาก ผู้รับเหมาแต่
ละบริษัทก็จะมรีูปแบบการท างานที่แตกต่างกันไป บางบริษัทท่ีเข้าไปรับงานในเมียนมาก็จะจัด
บุคลากรทุกระดับตั้งแต่ผู้บริหาร วิศวกร สถาปนิก แรงงานฝีมือ จนถึงแรงงานไปทั้งหมด ในขณะที่
บางบริษัทจะจัดเพียงระดับบริหาร และวิศวกร สถาปนิกไปเท่านั้น และไปจัดจ้างแรงงานในท้องถิ่น
เอง ซึ่งรูปแบบการจัดการของแต่ละบริษัทก็จะมีความเสี่ยงที่แตกต่างกันไป 

ส าหรับการจัดการความปลอดภัยของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในเมียนมานั้น ด้วย
มาตรฐานของบริษัทที่เข้าไปรับงานก่อสร้างในต่างประเทศในปัจจุบันนั้นต่างก็มีมาตรฐานด้านอาชีวอ
นามัยและความปลอดภัยและความรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม 

2) ศักยภาพของทรัพยากรมนุษย์ในองค์การ  
ครอบคลุมถึง คุณลักษณะของผู้บริหารหรือบุคลากรที่สามารถน ากลยุทธ์ขององค์การไป

บูรณาการในการท างานจริงได้ และแรงจูงใจในการท างาน 
ก. คุณลักษณะของบุคลากร 
จากการที่โครงการก่อสร้างเป็นงานที่ใช้ทรัพยากรมนุษย์ในหลายระดับและหลายกลุ่ม ทั้ง

ระดับบริหาร ระดับเทคนิค และระดับคนงานหรือแรงงาน การเข้าไปรับงานก่อสร้างในเมียนมาให้
ประสบความส าเร็จนั้น หากพิจารณาในด้านความรู้ความสามารถ ทักษะ ความช านาญแล้วบุคลากร
ไทยมีความสามารถแข่งขันกับผู้รับเหมาประเทศอ่ืนได้ แต่ปัจจัยที่นับเป็นจุดอ่อนส าคัญของบุคลากร
ไทยที่จะเข้าไปรับงานในเมียนมาก็คือทักษะทางภาษา ทั้งภาษาอังกฤษและภาษาท้องถิ่น ท าให้เป็น
อุปสรรคที่ท าให้ไม่สามารถรับงานโครงการก่อสร้างได้ 
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ในการรับงานในเมียนมานั้น ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างส่วนใหญ่จะจัดทีมบริหารจัดการ
โครงการก่อสร้าง ระดับวิศวกร และระดับช่างเทคนิคไปจากประเทศไทย ส่วนระดับแรงงานนั้นขึ้นอยู่
กับแต่ละโครงการที่บางครั้งก็จัดแรงงานไทยไปท างาน บางโครงการก็ไปจัดหาแรงงานในท้องถิ่นซึ่ง
อาจยังขาดทักษะในการท างาน โดยเฉพาะในงานที่ใช้เทคโนโลยีขั้นสูง ท าให้ผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างต้องใช้เวลาในการพัฒนาทักษะที่จ าเป็นให้แก่แรงงานท้องถิ่นกลุ่มนั้น 

ข. แรงจูงใจในการท างาน 
การเข้าไปรับงานโครงการในเมียนมา โดยว่าจ้างบุคลากรจากประเทศไทยไปนั้น ซึ่งการ

ว่าจ้างให้ไปท างานในต่างประเทศนั้นจะต้องมีการจูงใจซึ่งส่วนใหญ่จะอยู่ในรูปค่าตอบแทนซึ่ง นายจ้าง
จะจา่ยเงินพิเศษที่นอกเหนือจากเงินเดือนปกติ จากข้อมูลที่ได้รับจากการสัมภาษณ์เงินพิเศษที่เพ่ิมข้ึน
เฉลี่ย 1.5 -2 เท่าของอัตราค่าจ้างปกติ เมื่อเทียบกับอัตราค่าตอบแทนในเมืองไทย  

ทั้งนี้นอกจากค่าจ้างและค่าตอบแทนพิเศษแล้ว อาจจะต้องมีการจัดที่พักให้กับบุคลากรเพื่อ
เป็นการจูงใจให้ตัดสินใจที่จะท างานในต่างประเทศ รวมทั้งมอบหมายงานให้บุคลากรแต่ละคนได้
รับผิดชอบโครงการที่ท้าทาย ก็นับเป็นแรงจูงใจให้คนรุ่นใหม่ที่จะได้สร้างสมประสบการณ์ในการ
ท างานของตน  

 

ตอนที่ 3 กลยุทธก์ารแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจ
ก่อสร้างในกลุ่มประเทศ CLMV กรณีศึกษาสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว 
(สปป.ลาว) และสาธารณรัฐแห่งสหภาพเมียนมา 
 3.1 กลยุทธ์การแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจก่อสรา้ง
ในสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว)  

ในการก าหนดกลยุทธ์การแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินโครงการ
ก่อสร้างในกลุ่มประเทศ CLMV นั้น จะเริ่มจากการวิเคราะห์ข้อมูลด้านสภาพแวดล้อมของ
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างที่ได้จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างทั้งสองกลุ่ม ด้วยการวิเคราะห์จุดแข็ง
และจุดอ่อน โอกาสและข้อจ ากัดของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างใน
สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) ดังแสดงในตารางที่ 4.6-4.7 
 
ตารางท่ี 4-6  จุดแข็งและจุดอ่อนของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างใน
สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) 

จุดแข็ง (S: Strength) จุดอ่อน (W: Weakness) 
1. ความมีชื่อเสียงเป็นท่ียอมรับในเรือ่งผลงานก่อสร้างที่มี

คุณภาพได้มาตรฐาน มีการพัฒนาระบบงานอย่าง
ต่อเนื่อง 

1. ต้นทุนราคาค่าแรงงานก่อสร้างสูงเมื่อเทียบกับ 
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างท้องถิ่นหรือ
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างบางประเทศ 
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ตารางท่ี 4-6  (ต่อ)  

จุดแข็ง (S: Strength) จุดอ่อน (W: Weakness) 
2. การใช้วัสดุอุปกรณ์ก่อสร้างที่มคีุณภาพได้มาตรฐาน ตรง

ตามที่ระบุในรายการละเอียดประกอบแบบ 
(specification) 

2. ต้นทุนราคาค่าวัสดุก่อสร้างสูง เนื่องจากต้องบวก
ค่าด าเนินการในการจัดซื้อและขนส่ง รวมทั้งเผื่อ
ค่าความเสี่ยง 

3. วัสดุก่อสร้างทีผ่ลิตจากประเทศไทย ไดร้ับการยอมรับว่ามี
คุณภาพได้มาตรฐาน 

3. ความยุ่งยากและปญัหาด้านการจัดการเงินทุนใน
การด าเนินธรุกิจระหว่างประเทศของ
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง 

4. การมีความพร้อมด้านเทคโนโลยีการก่อสร้างขั้นสูง เป็น
ที่ยอมรับของเจ้าของโครงการ 

4. ขาดทักษะในการสื่อสาร และการสั่งงาน 

5. การมีประสบการณ์การท างานในธุรกิจก่อสร้างหลาย
ด้าน และมีมากกว่าผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างท้องถิ่น 

5. บุคลากรระดับวิชาชีพฝ่ายไทยขาดแรงจูงใจในการ
เดินทางไปปฏิบตัิงานใน สปป.ลาว 

6. พื้นฐานทางภาษาที่ใกล้เคียงกันท าให้สามารถสื่อสาร
ระหว่างกันได้ง่าย 

6. พื้นฐานทางวัฒนธรรมที่ใกล้เคยีงกัน เป็นเรื่อง
ละเอียดอ่อนที่ควรระมัดระวังไม่ให้เกิดการ
กระทบกระทั่งกัน 

7. มีองค์กรวิชาชีพทางด้านการจัดการงานก่อสร้าง และ
ด้านอื่นๆ ท่ีเกี่ยวข้อง ท่ีให้การสนบัสนุน 

7. การไม่มเีครือข่ายความสมัพันธ์กับเจ้าของโครงการ 
ท าให้โอกาสการเข้ารับงานท าได้ยาก  

 
ตารางท่ี 4-7 โอกาสและข้อจ ากัดของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างใน
สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) 

โอกาส (O: Opportunity) ข้อจ ากัด (T: Threat) 
1. นโยบายในการเป็น Battery of Asia ของลาว ท าให้

มีความต้องการโครงการก่อสร้างประเภทเขื่อน และ
อาคารประกอบอ่ืนๆ 

1. ตลาดการก่อสรา้งและธรุกิจที่เกี่ยวข้อง
ภายในประเทศมีขนาดเล็ก 

 
2. การไดร้ับเงินสนบัสนุนและช่วยเหลือจากนานาชาติ

ในการพัฒนาประเทศ 
2. กฎระเบียบด้านการค้าการลงทุนยังไม่เป็นสากล  

3. ศักยภาพในการเป็น Land-linked กับประเทศใน
กลุ่มอินโดจีน 

3. กระบวนการตดิต่อขออนุญาตกบัหน่วยงานภาครัฐ
ซับซ้อนและยังไม่ชัดเจน 

4. ค่าจ้างแรงงานไรฝ้ีมือมรีาคาถูก 4. ขาดแคลนแรงงานฝมีือ 
5. การไดร้ับสิทธิพิเศษทางการค้าจากนานาประเทศ 5. ระบบการจัดเก็บฐานข้อมลูทางเศรษฐกิจยังไม่ดีพอ 
6. ศักยภาพด้านแหล่งทรัพยากรธรรมชาติที่อุดม

สมบูรณ ์
6. สาธารณูปโภคพื้นฐานภายในประเทศยังไม่เพียงพอ 

7. การมีด่านและเส้นทางการเชื่อมตอ่ เข้าออกระหว่าง
ประเทศได้หลายทาง 

7. สภาพภูมิประเทศไม่เอื้อต่อการคมนาคมขนส่ง สภาพ
ภูมิอากาศเป็นอุปสรรคในการด าเนินงานก่อสร้าง 
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จากการวิเคราะห์จากจุดแข็งและจุดอ่อนของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนิน
ธุรกิจก่อสร้างในสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) สามารถน ามาก าหนดเป็นกลยุทธ์ 
ทั้งกลยุทธ์เชิงรุก กลยุทธ์เชิงแก้ไข กลยุทธ์เชิงรับ และกลยุทธ์เชิงป้องกัน ดังแสดงในตารางที่ 4.8-4.9



 
 

ตารางท่ี 4-8  กลยุทธ์เชิงรุกและกลยุทธ์เชิงแก้ไขของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างในสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) 
 จุดแขง็ (S: Strength) จุดอ่อน (W: Weakness) 

 S1 ความมีชื่อเสียงเป็นที่ยอมรับในเรื่องผลงานก่อสร้างที่มีคุณภาพได้มาตรฐาน มี
การพัฒนาระบบงานอยา่งต่อเนื่อง 
S2 การใช้วัสดุอุปกรณ์ก่อสร้างที่มีคุณภาพได้มาตรฐาน ตรงตามที่ระบุในรายการ
ละเอียดประกอบแบบ (specification) 
S3 วัสดุก่อสร้างที่ผลิตจากประเทศไทย ได้รับการยอมรับวา่มีคุณภาพได้
มาตรฐาน 
S4 การมีความพรอ้มด้านเทคโนโลยกีารก่อสร้างขั้นสูงเป็นที่ยอมรับของเจ้าของ
โครงการ 
S5 การมีประสบการณ์การท างานในธุรกิจก่อสร้างหลายด้าน และมีมากกว่า
ผู้ประกอบการธุรกจิก่อสร้างท้องถิ่น 
S6 พื้นฐานทางภาษาที่ใกล้เคียงกันท าให้สามารถสื่อสารระหวา่งกันได้ง่าย 
S7 มีองค์กรวิชาชีพทางด้านการจัดการงานก่อสร้าง และดา้นอื่นๆ ที่เกีย่วข้อง ที่
ให้การสนับสนุน 

W1 ต้นทุนราคาค่าแรงงานก่อสร้างสูงเมื่อเทียบกับผู้ประกอบการธุรกิจกอ่สร้าง
ท้องถิ่นหรือผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างบางประเทศ 
W2 ต้นทุนราคาค่าวัสดุกอ่สร้างสูง เนื่องจากต้องบวกค่าด าเนินการในการ
จัดซือ้และขนส่ง รวมทั้งเผ่ือค่าความเส่ียง 
W3 ความยุ่งยากและปัญหาด้านการจัดการเงินทุนในการด าเนินธุรกิจระหวา่ง
ประเทศของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง 
W4 ขาดทักษะในการสื่อสาร และการสัง่งาน 
W5 บุคลากรระดับวิชาชีพฝ่ายไทยขาดแรงจูงใจในการเดินทางไปปฏิบัติงานใน 
สปป.ลาว 
W6 พื้นฐานทางวัฒนธรรมที่ใกล้เคียงกัน แต่ก็เป็นเรื่องละเอียดอ่อนที่ควร
ป้องกันไม่ให้เกิดการกระทบกระทั่งกัน 
W7 การไม่มีเครือข่ายความสัมพันธก์ับเจ้าของโครงการ ท าให้โอกาสการเข้ารับ
งานท าได้ยาก 

โอกาส (O: Opportunity) S O SO Strategy (กลยุทธ์เชิงรุก) W O WO Strategy (กลยุทธ์เชิงแก้ไข) 
O1 นโยบายในการเป็น Battery of Asia ของลาว ท าให้มีความ
ต้องการโครงการก่อสร้างประเภทเขื่อนและอาคารประกอบอื่นๆ 

S1 O1, 
O2 

การเลือกรับงานเฉพาะโครงการกอ่สร้างที่มีประสบการณ์ในการ
ท างาน 

W1, 
W2 

O1, 
O2 

การรับงานเหมาช่วงในส่วนงานที่มีทกัษะเฉพาะ เช่น งาน
ระบบประกอบอาคาร งานที่ต้องใช้เทคนิคเฉพาะที่
ผู้ประกอบการธุรกจิก่อสร้างท้องถิ่นไม่สามารถท างานได ้O2 การได้รับเงินช่วยเหลือจากนานาชาติในการพัฒนาประเทศ 

O3 ศักยภาพในการเป็น Land-linked กับประเทศในกลุ่มอินโดจีน S3 O7 การเลือกใช้วัสดุกอ่สร้างที่จัดซื้อ และจดัส่งโดยระบบโลจิสติกส์
ผ่านด่านและเส้นทางการเชื่อมต่อระหวา่งประเทศที่ใกล้หน่วยงาน
ก่อสร้างมากที่สุด 

W5 O5 การเสนอให้ภาครัฐบาลท า road show ระหวา่งประเทศต่อ
ประเทศ เพื่อช่วยส่งเสริมและสนับสนุนให้เกิดการจ้างงานแก่
ผู้ประกอบการธุรกจิก่อสร้างไทย 

O4 ค่าจ้างแรงงานไร้ฝีมือมีราคาถูก 
O5 การได้รับสิทธิพิเศษทางการค้าจากนานาประเทศ 

O6 ศักยภาพดา้นแหล่งทรัพยากรธรรมชาติที่อุดมสมบูรณ์ S4, 
S7 

O4 การจัดการโครงการก่อสร้างโดยวิธกีารจา้งบุคลากรระดับเทคนิค 
และแรงงานฝีมือไปจากประเทศไทย ส่วนแรงงานไปจัดจ้าง
แรงงานในพื้นที่ 

W7 O7 การสร้างเครือข่ายความสัมพันธก์ับกลุ่มนักลงทุนของ สปป.
ลาว เพื่อประชาสัมพันธ์องค์การในเบื้องต้น O7 การมีด่านและเส้นทางการเชื่อมต่อ เข้าออกระหวา่งประเทศได้

หลายทาง 
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ตารางท่ี 4-9  กลยุทธ์เชิงป้องกันและกลยุทธ์เชิงรับของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างในสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) 
 จุดแขง็ (S: Strength) จุดอ่อน (W: Weakness) 

 S1 ความมีชื่อเสียงเป็นที่ยอมรับในเรื่องผลงานก่อสร้างที่มีคุณภาพได้มาตรฐาน 
มีการพัฒนาระบบงานอยา่งต่อเนื่อง 
S2 การใช้วัสดุอุปกรณ์ก่อสร้างที่มีคุณภาพได้มาตรฐาน ตรงตามที่ระบุใน
รายการละเอยีดประกอบแบบ (specification) 
S3 วัสดุก่อสร้างที่ผลิตจากประเทศไทย ได้รับการยอมรับวา่มีคุณภาพได้
มาตรฐาน 
S4 การมีความพรอ้มด้านเทคโนโลยกีารก่อสร้างขั้นสูงเป็นที่ยอมรับของเจ้าของ
โครงการ 
S5 การมีประสบการณ์การท างานในธุรกิจก่อสร้างหลายด้าน และมีมากกว่า
ผู้ประกอบการธุรกจิก่อสร้างท้องถิ่น 
S6 พื้นฐานทางภาษาที่ใกล้เคียงกันท าให้สามารถสื่อสารระหวา่งกันได้ง่าย 
S7 มีองค์กรวิชาชีพทางด้านการจัดการงานก่อสร้าง และดา้นอื่นๆ ที่เกีย่วข้อง ที่
ให้การสนับสนุน 

W1 ต้นทุนราคาค่าแรงงานก่อสร้างสูงเมื่อเทียบกับ ผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างท้องถิ่นหรือผู้ประกอบการธุรกจิก่อสร้างบางประเทศ 
W2 ต้นทุนราคาค่าวัสดุกอ่สร้างสูง เนื่องจากต้องบวกค่าด าเนินการในการ
จัดซื้อและขนส่ง รวมทั้งเผ่ือค่าความเส่ียง 
W3 ความยุ่งยากและปัญหาด้านการจัดการเงินทุนในการด าเนินธุรกิจระหวา่ง
ประเทศของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง 
W4 ขาดทักษะในการสื่อสาร และการสัง่งาน 
W5 บุคลากรระดับวิชาชีพฝ่ายไทยขาดแรงจูงใจในการเดินทางไปปฏิบัติงานใน 
สปป.ลาว 
W6 พื้นฐานทางวัฒนธรรมที่ใกล้เคียงกัน แต่ก็เป็นเรื่องละเอียดอ่อนที่ควร
ป้องกันไม่ให้เกิดการกระทบกระทั่งกัน 
W7 การไม่มีเครือข่ายความสัมพันธก์ับเจ้าของโครงการ ท าให้โอกาสการเข้า
รับงานท าได้ยาก 

ข้อจ ากัด (T: Threat) S T ST Strategy (กลยุทธ์เชิงรับ) W T WT Strategy   (กลยุทธ์เชิงป้องกัน) 
T1 ตลาดการกอ่สร้างและธุรกิจที่เกี่ยวขอ้งภายในประเทศมีขนาดเล็ก S4, 

S5 
T1 การเลือกรับงานโครงการประเภทที่มีความพร้อมทางด้าน

เทคโนโลยีที่ผู้ประกอบการธุรกิจกอ่สร้างท้องถิ่นไม่มีประสบการณ์ 
W1, 
W2 

T3 การลดต้นทุนค่าแรงงานด้วยการไปจัดจา้งแรงงานท้องถิ่นใน 
สปป.ลาว หรือแรงงานต่างชาติใน สปป.ลาว เช่น เวยีดนามที่มี
ราคาค่าแรงถูกกว่าแรงงานไทย 

T2 กระบวนการติดต่อขออนุญาตกับหน่วยงานภาครัฐซับซ้อนและยัง
ไม่ชัดเจน 

T3 ขาดแคลนแรงงานฝีมือ S6 T2 การใช้ความได้เปรียบทางด้านภาษา ในการประสานงานและการ
สื่อสารกับทั้งหน่วยงานราชการและผู้เกีย่วข้อง 

W5 T1 การสร้างแรงจูงใจที่นอกเหนือจากค่าตอบแทนที่เพิ่มขึ้นให้กับ
บุคลากรในวิชาชีพ T4 กฎระเบยีบด้านการค้าการลงทุนยังไม่เป็นสากล 

T5 ระบบการจัดเก็บฐานข้อมูลทางเศรษฐกิจยังไม่ดีพอ S1, 
S7 

T3 การน ามาตรฐานการด าเนินงาน นวัตกรรมและระบบการท างาน 
ไปพัฒนามาตรฐานการท างานของแรงงานในท้องถิ่น 

W7 T4 การหาคู่ค้าในพื้นที่เพื่อสรา้งพันธมิตรและเครือข่ายในการ
ลงทุนก่อนเข้าไปรับงาน T6 สาธารณูปโภคพื้นฐานภายในประเทศยังไม่เพียงพอ 

T7 สภาพภูมิประเทศไม่เอื้อต่อการคมนาคมขนส่ง สภาพภูมิอากาศ
เป็นอุปสรรคในการด าเนินงานก่อสร้าง 
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3.2 กลยุทธ์การแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจก่อสรา้ง
ในสาธารณรัฐแห่งสหภาพเมียนมา 

ในการก าหนดกลยุทธ์การแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินโครงการ
ก่อสร้างในสาธารณรัฐแห่งสหภาพเมียนมานั้น จะเริ่มจากการวิเคราะห์ข้อมูลด้านสภาพแวดล้อมของ
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างที่ได้จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างทั้งสองกลุ่ม ด้วยการวิเคราะห์จุดแข็ง
และจดุอ่อน โอกาสและข้อจ ากัดของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินการก่อสร้างใน
สาธารณรัฐแห่งสหภาพเมียนมา ดังแสดงในตารางที่ 4.10-4.11 

 
ตารางท่ี 4-10  จุดแข็งและจุดอ่อนของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้าง
ในสาธารณรัฐแห่งสหภาพเมียนมา 

จุดแข็ง จุดอ่อน 
1. การมีศักยภาพเพียงพอท่ีจะเข้าร่วมประมูลงาน 

สามารถท างานก่อสร้างในตลาดตา่งประเทศ 
โดยเฉพาะประเทศในกลุ่มอาเซียนได้  

1. ค่าด าเนินการสูง ถ้าหากเจ้าของโครงการเลือก
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างโดยตดัสินจากราคา
อย่างเดียว ผู้ประกอบการธรุกิจกอ่สร้างไทยก็จะ
แข่งขันได้ยาก 

2. ช่ือเสียงของผู้ประกอบการธุรกิจกอ่สร้างไทยเป็นที่
ยอมรับในเรื่องผลงานก่อสร้างที่มคีุณภาพ 

2. ขาดทักษะทางด้านภาษา โดยเฉพาะอังกฤษ ภาษา
ท้องถิ่น  

3. วัสดุก่อสร้างที่ผลติจากประเทศไทยเป็นวัสดุที่มี
คุณภาพได้มาตรฐาน 

3. ความยุ่งยากและปญัหาด้านการจัดการเงินทุนในการ
ด าเนินธุรกิจระหว่างประเทศของผู้ประกอบการ
ธุรกิจก่อสร้าง 

4. ผู้ประกอบการธรุกิจก่อสร้างไทยมีความเชี่ยวชาญใน
ด้านงานระบบ 

4. ขาดทักษะในการสื่อสาร และการสั่งงาน 

5. การสร้างเครือข่ายและความสมัพันธ์กับองค์กร
ภายนอกเพื่อสร้างพันธมิตรระยะยาว 

5. การขาดแคลนแรงงานท่ีมีทักษะ รวมถึงผู้บรหิาร
ระดับต้นและระดับกลาง 

6. ผู้ประกอบการธรุกิจก่อสร้างไทยมีความพร้อมด้าน
เทคโนโลยีการก่อสร้างขั้นสูง เป็นที่ยอมรับของ
เจ้าของโครงการ 

6. อัตราค่าตอบแทนด้านแรงงานสูงเมื่อไปรับท างานใน
ต่างประเทศ 

7. มีผลงานเสร็จทันตามความต้องการของลูกค้า ผลงานมี
คุณภาพตรงตามความต้องการลูกค้า 

7. บุคลากรระดับวิชาชีพฝ่ายไทยขาดแรงจูงใจในการ
เดินทางไปปฏิบตัิงานในสหภาพเมยีนมา 
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ตารางท่ี 4-11  โอกาสและข้อจ ากัดของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้าง
ในสหภาพเมียนมา 

โอกาส ข้อจ ากัด 
1. การขยายตัวของพื้นที่เมืองส่งผลให้มีความต้องการ

โครงการก่อสร้างจ านวนมาก โดยเฉพาะในเมือง
ย่างกุ้งและมณัฑะเลย ์

1. ระบบคมนาคมขนส่งจากไทยไปเมียนมายังไม่
สะดวกนักและไม่ได้มาตรฐานสากล 

2. การเปิดตลาด AEC สร้างโอกาสในการแขง่ขันมาก
ขึ้นทั้งด้านตลาดใหม่และสินค้าวสัดุอุปกรณ ์

2. แนวปฏิบัติตามกฎหมายและระเบียบตา่งๆ ด้าน
การค้าของเมียนมามีการเปลีย่นแปลงบ่อย รวมทั้ง
มคีวามไม่ชัดเจนด้านนโยบาย กฎหมายและ
ระเบียบต่างๆ ท่ีเกี่ยวข้อง 

3.  มีโครงการก่อสร้างเพิ่มมากขึ้นอยา่งต่อเนื่องทั้ง
ภาครัฐและภาคเอกชน 

3. การบริหารงานและการด าเนินงานของหน่วยงานท่ี
เกี่ยวข้องมีขั้นตอนค่อนข้างมาก 

4. การร่วมทุนกับต่างประเทศ  โดยเฉพาะในกลุม่
ประเทศอาเซียน 

4. ระบบการเงินการธนาคารของเมียนมายังไม่ได้
มาตรฐานและมีกฎระเบียบค่อนข้างซับซ้อน 

5. การพัฒนาเขตอุตสาหกรรมและเขตเศรษฐกิจ
พิเศษเพื่อรองรับการลงทุนจากต่างชาติ 

5. ระบบสาธารณูปโภคขั้นพ้ืนฐานมีข้อจ ากัด เส้นทาง
คมนาคมหลายแห่งอยูร่ะหว่างการพัฒนาและ
ปรับปรุง อาจมผีลท าให้การลงทุนและการขนส่งมี
ต้นทุนสูง 

6. มีการพัฒนาอุตสาหกรรมอื่นท่ีเกี่ยวข้องกับ
อุตสาหกรรมก่อสร้าง 

6. ระบบไฟฟ้าและก าลังการผลิตไฟฟ้ายังไม่สามารถ
รองรับความต้องการในประเทศไดเ้พียงพอ ส่งผล
ให้นักลงทุนต้องจัดเตรียมเครื่องป่ันไฟส ารอง ซึ่งมี
ผลให้ให้ต้นทุนการผลิตสูงขึ้น 

7. การมีอาณาเขตตดิต่อใกล้ชิดของไทยกับเมียนมา
และมเีส้นทางการคมนาคมเชื่อมตอ่กัน 

7. อุปสรรคจากธรรมชาติ ฝนตก 

 
จากการวิเคราะห์จากจุดแข็งและจุดอ่อนของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการ

ด าเนินการก่อสร้างในสาธารณรัฐแห่งสหภาพเมียนมา สามารถน ามาก าหนดเป็นกลยุทธ์ ทั้งกลยุทธ์
เชิงรุก กลยุทธ์เชิงแก้ไข กลยุทธ์เชิงรับ และกลยุทธ์เชิงป้องกัน ดังแสดงในตารางที่ 4.12-4.13



 
 

ตารางท่ี 4-12  กลยุทธ์เชิงรุกและกลยุทธ์เชิงแก้ไขของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างในสาธารณรัฐแห่งสหภาพเมียนมา 
 จุดแขง็ (S: Strength) จุดอ่อน (W: Weakness) 

 S1 การมีศักยภาพเพยีงพอที่จะเข้าร่วมประมูลงาน สามารถท างานก่อสร้างใน
ตลาดต่างประเทศได้ โดยเฉพาะประเทศในกลุ่มอาเซียนได้  
S2 ชื่อเสียงของผู้ประกอบการธุรกจิก่อสร้างไทยเป็นที่ยอมรับในเรื่องผลงาน
ก่อสร้างที่มีคุณภาพ 
S3 วัสดุก่อสร้างที่ผลิตจากประเทศไทยเป็นวัสดุที่มีคุณภาพได้มาตรฐาน 
S4 ผู้ประกอบการธุรกจิก่อสร้างไทยมีความเชี่ยวชาญในด้านงานระบบ 
S5 การสร้างเครือข่ายและความสัมพันธก์ับองค์กรภายนอกเพือ่สร้างพันธมิตร
ระยะยาว 
S6 ผู้ประกอบการธุรกจิก่อสร้างไทยมีความพร้อมดา้นเทคโนโลยีการก่อสร้างขัน้
สูง เป็นที่ยอมรับของเจ้าของโครงการ 
S7 มีผลงานเสร็จทันตามความต้องการของลูกค้า ผลงานมีคุณภาพตรงตาม
ความต้องการลูกค้า 

W1 ค่าด าเนินการสูง ถา้หากเจ้าของโครงการเลือกผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างโดยตัดสินจากราคาอย่างเดียว ผู้ประกอบการธุรกจิก่อสร้างไทยก็จะ
แข่งขันได้ยาก 
W2 ขาดทักษะทางด้านภาษาอังกฤษ ภาษาท้องถิ่น  
W3 ความยุ่งยากและปัญหาด้านการจัดการเงินทุนในการด าเนินธุรกิจ
ระหว่างประเทศของผู้ประกอบการธุรกจิก่อสร้าง 
W4 ขาดทักษะในการสื่อสาร และการสัง่งาน 
W5 การขาดแคลนแรงงานที่มีทักษะ รวมถึงผู้บริหารระดับต้นและ
ระดับกลาง 
W6 อัตราค่าตอบแทนด้านแรงงานสูงเมื่อไปรับท างานในต่างประเทศ 
W7 บุคลากรระดับวิชาชีพฝ่ายไทยขาดแรงจูงใจในการเดินทางไปปฏิบัติงาน
ในสหภาพเมียนมา 

โอกาส (O: Opportunity) S O SO Strategy (กลยุทธ์เชิงรุก) W O WO Strategy (กลยุทธ์เชิงแก้ไข) 
O1 การขยายตัวของพื้นที่เมืองส่งผลให้มีความต้องการโครงการกอ่สร้าง
จ านวนมาก  

S1, 
S2 

O1 การรับงานเฉพาะโครงการก่อสร้างที่มีประสบการณ์ในการท างาน W1 O1 การรับเหมาช่วงเฉพาะงานที่มีประสบการณ์ และความ
ช านาญ เพือ่จะได้ลดความเส่ียงด้านต้นทุน 

 

O2 การเปิดตลาด AEC สร้างโอกาสในการแข่งขันมากขึ้นทั้งด้านตลาด
ใหม่และสินค้าวัสดุอุปกรณ์ 

S3 O3 การปรับรูปแบบการจัดซ้ือวัสดุก่อสร้างโดยถ่ายโอนภาระการ
จัดซื้อวัสดุอุปกรณ์ให้กับเจา้ของโครงการรับผิดชอบเอง 

W2 O3 การพัฒนาศักยภาพทางด้านภาษาของบคุลากรทุกระดับ 
เพื่อการรับงานในต่างประเทศ 

O3 มีโครงการก่อสร้างเพิ่มมากขึ้นอย่างต่อเนื่องทั้งภาครัฐและเอกชน S4 O4 การรับงานเฉพาะในกลุ่มประเทศอาเซียน โดยเฉพาะกลุ่มประเทศ 
CLMV ที่มีอาณาเขตติดต่อกัน 

W4 O3 การพัฒนาทักษะทางด้านการสื่อสารและการสั่งงาน เพื่อ
ความชัดเจนในการท างาน O4 การร่วมทุนกับต่างประเทศ  โดยเฉพาะในกลุ่มประเทศอาเซียน 

O5 การพัฒนาเขตอุตสาหกรรมและเขตเศรษฐกิจพิเศษเพื่อรองรับการ
ลงทุนจากต่างชาต ิ

      

O6 มีการพัฒนาอุตสาหกรรมอื่นที่เกี่ยวข้องกับอุตสาหกรรมก่อสร้าง       
O7 การมีอาณาเขตติดต่อใกล้ชิดของไทยกับเมียนมาและมีเส้นทางการ
คมนาคมเชื่อมต่อกัน 
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ตารางท่ี 4-13  กลยุทธ์เชิงป้องกันและกลยุทธ์เชิงรับของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างในสาธารณรัฐแห่งสหภาพเมียนมา 
 จุดแขง็ (S: Strength) จุดอ่อน (W: Weakness) 

 S1 การมีศักยภาพเพยีงพอที่จะเข้าร่วมประมูลงาน สามารถท างานก่อสร้างในตลาด
ต่างประเทศได้ โดยเฉพาะประเทศในกลุ่มอาเซียนได้  
S2 ชื่อเสียงของผู้ประกอบการธุรกจิก่อสร้างไทยเป็นที่ยอมรับในเรื่องผลงานก่อสร้างที่มี
คุณภาพ 
S3 วัสดุก่อสร้างที่ผลิตจากประเทศไทยเป็นวัสดุที่มีคุณภาพได้มาตรฐาน 
S4 ผู้ประกอบการธุรกจิก่อสร้างไทยมีความเชี่ยวชาญในด้านงานระบบ 
S5 การสร้างเครือข่ายและความสัมพันธก์ับองค์กรภายนอกเพือ่สร้างพันธมิตรระยะยาว 
S6 ผู้ประกอบการธุรกจิก่อสร้างไทยมีความพร้อมดา้นเทคโนโลยีการก่อสร้างขัน้สูง เป็น
ที่ยอมรับของเจ้าของโครงการ 
S7 มีผลงานเสร็จทันตามความต้องการของลูกค้า ผลงานมีคุณภาพตรงตามความ
ต้องการลูกค้า 

W1 ค่าด าเนินการสูง ถา้หากเจ้าของโครงการเลือกผู้ประกอบการธุรกิจกอ่สร้าง
โดยตัดสินจากราคาอย่างเดียว ผู้ประกอบการธุรกจิก่อสรา้งไทยก็จะแข่งขันได้
ยาก 
W2 ขาดทักษะทางด้านภาษาอังกฤษ ภาษาท้องถิ่น  
W3 ความยุ่งยากและปัญหาด้านการจัดการเงินทุนในการด าเนินธุรกิจระหวา่ง
ประเทศของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง 
W4 ขาดทักษะในการสื่อสาร และการสัง่งาน 
W5 การขาดแคลนแรงงานที่มีทักษะ รวมถึงผู้บริหารระดับต้นและระดับกลาง 
W6 อัตราค่าตอบแทนด้านแรงงานสูงเมื่อไปรับท างานในต่างประเทศ 
W7 บุคลากรระดับวิชาชีพฝ่ายไทยขาดแรงจูงใจในการเดินทางไปปฏิบัติงานใน

สหภาพเมยีนมา 

ข้อจ ากัด (T: Threat) S T ST Strategy (กลยุทธ์เชิงรับ) W T WT Strategy   (กลยุทธ์เชิงป้องกัน) 

T1 ระบบคมนาคมขนส่งจากไทยไปเมียนมายังไม่สะดวกนักและ
ไม่ได้มาตรฐานสากล 

S1 T4 การรับงานจากเจ้าของโครงการที่เคยรับงานหรือจากจากเจ้าของโครงการ
ที่มีความน่าเช่ือถือทางการเงิน 

W2 T2 การเตรียมการพัฒนาศักยภาพของบุคลากรทางด้านภาษา และ
ทักษะทางด้านการสื่อสาร 

 

T2 แนวปฏิบัติตามกฎหมายและระเบียบต่างๆ ด้านการค้าของ
เมียนมามีการเปลี่ยนแปลงบ่อย รวมทั้งมีความไม่ชัดเจนด้าน
นโยบาย กฎหมายและระเบียบต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง 

S5 T3 การสร้างพันธมิตรทางการค้าและการลงทุน โดยอาจจะเป็นเจา้ของ
โครงการ ผู้ร่วมลงทุน หรือ ผู้แทนจ าหนา่ยสินค้า 

W5 T3 การพัฒนาหลกัสูตรส าหรับใช้เป็นคู่มือการพัฒนาทักษะด้าน
แรงงานก่อสร้างในหน่วยงานก่อสร้างในเมียนมา 

T3 การบริหารงานและการด าเนินงานของหน่วยงานที่เกีย่วขอ้ง
กับการค้ามีขั้นตอนค่อนข้างมาก 

S7 T7 การวางแผนจัดการโครงการกอ่สร้างโดยค านึงถึงการป้องกันปัญหาจาก
อุปสรรคทางธรรมชาติของพื้นที่ 

W7 T1 การสร้างแรงจูงใจที่นอกเหนือจากค่าตอบแทนที่เพิ่มขึ้นให้กับ
บุคลากรในวิชาชีพ 

T4 ระบบการเงินการธนาคารของเมียนมายังไม่ได้มาตรฐานและ
มีกฎระเบียบค่อนข้างซับซ้อน 

      

T5 ระบบสาธารณูปโภคขั้นพื้นฐานมีข้อจ ากัด เส้นทางคมนาคม
หลายแห่งอยู่ระหว่างการพัฒนาและปรบัปรุง อาจมีผลท าใหก้าร
ลงทุนและการขนส่งมีต้นทุนสูง 
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ตารางท่ี 4-13  (ต่อ)       

 จุดแขง็ (S: Strength) จุดอ่อน (W: Weakness) 

S1 การมีศักยภาพเพยีงพอที่จะเข้าร่วมประมูลงาน สามารถท างานก่อสร้างในตลาด
ต่างประเทศได้ โดยเฉพาะประเทศในกลุ่มอาเซียนได้  
S2 ชื่อเสียงของผู้ประกอบการธุรกจิก่อสร้างไทยเป็นที่ยอมรับในเรื่องผลงานก่อสร้างที่มี
คุณภาพ 
S3 วัสดุก่อสร้างที่ผลิตจากประเทศไทยเป็นวัสดุที่มีคุณภาพได้มาตรฐาน 
S4 ผู้ประกอบการธุรกจิก่อสร้างไทยมีความเชี่ยวชาญในด้านงานระบบ 
S5 การสร้างเครือข่ายและความสัมพันธก์ับองค์กรภายนอกเพือ่สร้างพันธมิตรระยะยาว 
S6 ผู้ประกอบการธุรกจิก่อสร้างไทยมีความพร้อมดา้นเทคโนโลยีการก่อสร้างขัน้สูง เป็น
ที่ยอมรับของเจ้าของโครงการ 
S7 มีผลงานเสร็จทันตามความต้องการของลูกค้า ผลงานมีคุณภาพตรงตามความ
ต้องการลูกค้า 

W1 ค่าด าเนินการสูง ถา้หากเจ้าของโครงการเลือกผู้ประกอบการธุรกิจกอ่สร้าง
โดยตัดสินจากราคาอย่างเดียว ผู้ประกอบการธุรกจิก่อสรา้งไทยก็จะแข่งขันได้
ยาก 
W2 ขาดทักษะทางด้านภาษาอังกฤษ ภาษาท้องถิ่น  
W3 ความยุ่งยากและปัญหาด้านการจัดการเงินทุนในการด าเนินธุรกิจระหวา่ง
ประเทศของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง 
W4 ขาดทักษะในการสื่อสาร และการสัง่งาน 
W5 การขาดแคลนแรงงานที่มีทักษะ รวมถึงผู้บริหารระดับต้นและระดับกลาง 
W6 อัตราค่าตอบแทนด้านแรงงานสูงเมื่อไปรับท างานในต่างประเทศ 
W7 บุคลากรระดับวิชาชีพฝ่ายไทยขาดแรงจูงใจในการเดินทางไปปฏิบัติงานใน

สหภาพเมยีนมา 

T6 ระบบไฟฟ้าและก าลังการผลิตไฟฟ้าในปัจจุบันยังไม่สามารถ
รองรับความต้องการในประเทศได้เพียงพอ ส่งผลให้นักลงทุน
ต้องจัดเตรียมเครื่องปั่นไฟส ารอง ซ่ึงมีผลให้ให้ต้นทุนการผลิต
สูงขึ้น 

      

T7 อุปสรรคจากธรรมชาติ ฝนตก       
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ตอนที่ 4 กลยุทธก์ารแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินการ
ก่อสร้างในกลุ่ม ประเทศ CLMV ในมุมมองของผู้วจัิย 

จากกลยุทธ์เชิงรุก กลยุทธ์เชิงแก้ไข กลยุทธ์เชิงรับ และกลยุทธ์เชิงป้องกัน ของ สปป.ลาว 
และสหภาพเมียนมา สามารถน ามาวิเคราะห์และสรุปเป็นกลยุทธ์ของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทย
ในสปป.ลาว และสหภาพเมียนมา ได้ดังแสดงในตารางที่ 4.14  

 

ตารางท่ี 4-14  กลยุทธ์ของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างในกลุ่มประเทศ 
CLMV ในมุมมองของผู้วิจัย 

ประเภทกลยุทธ์ 
กลยุทธ์เชิงรุก : SO Strategy 

1 เน้นการเลือกรับงานเฉพาะโครงการก่อสร้างที่มีประสบการณ์ในการท างาน 
2 เน้นการจัดการโครงการก่อสร้างโดยวิธีการจ้างบุคลากรระดับเทคนิค และแรงงานฝีมือไปจาก

ประเทศไทย ส่วนแรงงานไปจัดจ้างแรงงานท้องถิ่นในพ้ืนที่ 
3 เน้นการเลือกใช้วัสดุก่อสร้างจากประเทศไทยที่จัดซื้อ และจัดส่งโดยระบบโลจิสติกส์ผ่านด่านและ

เส้นทางการเชื่อมต่อระหว่างประเทศที่ใกล้หน่วยงานก่อสร้างมากที่สุด 
4 เน้นการปรับรูปแบบการจัดซื้อจัดจ้างวัสดุอุปกรณ์โดยถ่ายโอนภาระการจัดซื้อวัสดุอุปกรณ์ให้กับ

เจ้าของโครงการรับผิดชอบเอง 
5 เน้นการรับงานเฉพาะในกลุ่มประเทศอาเซียน โดยเฉพาะกลุ่มประเทศ CLMV ที่มีอาณาเขต

ติดต่อกัน 
กลยุทธ์เชิงแก้ไข : WO Strategy 

1 เน้นการรับงานเหมาช่วงในส่วนงานที่มีทักษะเฉพาะ เช่น งานระบบประกอบอาคาร งานที่ต้องใช้
เทคนิคเฉพาะที่ผู้รับเหมาท้องถิ่นไม่สามารถท างานได้ 

2 เน้นการเสนอให้ภาครัฐบาลท า road show ระหว่างประเทศต่อประเทศ เพ่ือช่วยส่งเสริมและ
สนับสนุนให้เกิดการจ้างงานแก่ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทย 

3 เน้นการสร้างเครือข่ายความสัมพันธ์กับกลุ่มนักลงทุนของแต่ละประเทศ เพื่อประชาสัมพันธ์
องค์การในเบื้องต้น 

4 เน้นการพัฒนาศักยภาพทางด้านภาษาของบุคลากรทุกระดับ เพื่อการรับงานในต่างประเทศ 
5 เน้นการพัฒนาทักษะทางด้านการสื่อสารและการสั่งงาน เพ่ือความชัดเจนในการท างาน 

กลยุทธ์เชิงรับ : ST Strategy 
1 เน้นการเลือกรับงานโครงการประเภทที่มีความพร้อมทางด้านเทคโนโลยีที่ผู้รับเหมาท้องถิ่นไม่มี

ประสบการณ์ 
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ตารางท่ี 4-14  (ต่อ) 
ประเภทกลยุทธ์ 

กลยุทธ์เชิงรับ : ST Strategy 
2 เน้นการน ามาตรฐานการด าเนินงาน นวัตกรรมและระบบการท างาน ไปพัฒนามาตรฐานการ

ท างานของแรงงานในท้องถิ่น 
3 เน้นการรับงานจากเจ้าของโครงการที่เคยรับงานหรือจากจากเจ้าของโครงการที่มีความน่าเชื่อถือ

ทางการเงิน 
4 เน้นการสร้างพันธมิตรทางการค้าและการลงทุน โดยอาจจะเป็นเจ้าของโครงการ ผู้ร่วมลงทุน 

หรือ ผู้แทนจ าหน่ายสินค้า 
5 เน้นการวางแผนจัดการโครงการก่อสร้าง โดยค านึงถึงการป้องกันปัญหาจากอุปสรรคทาง

ธรรมชาติของพ้ืนที่ 
กลยุทธ์เชิงป้องกัน : WT Strategy 

1 เน้นการลดต้นทุนด้วยการลดค่าแรงงานด้วยการไปจัดจ้างแรงงานท้องถิ่นหรือแรงงานต่างชาติใน
ประเทศนั้น  

2 เน้นการสร้างแรงจูงใจที่นอกเหนือจากค่าตอบแทนที่เพ่ิมขึ้นให้กับบุคลากรในวิชาชีพ 
3 เน้นการหาคู่ค้าในพ้ืนที่เพ่ือสร้างพันธมิตรและเครือข่ายในการลงทุนก่อนเข้าไปรับงาน 
4 เน้นการเตรียมการพัฒนาศักยภาพของบุคลากรทางด้านภาษา และทักษะทางด้านการสื่อสาร 
5 เน้นการพัฒนาหลักสูตรส าหรับใช้เป็นคู่มือการพัฒนาทักษะด้านแรงงานก่อสร้างในหน่วยงาน

ก่อสร้างในต่างประเทศ 
 
 กลยุทธ์เชิงรุก กลยุทธ์เชิงแก้ไข กลยุทธ์เชิงรับ และกลยุทธ์เชิงป้องกัน ข้างต้นเป็นกลยุทธ์ที่เกิด
จากการวิเคราะห์ข้อมูลด้านจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และข้อจ ากัด ของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยที่
ไปด าเนินธุรกิจใน สปป.ลาว และเมียนมา อาจกล่าวได้ว่าเป็นกลยุทธ์ที่ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างมีอยู่
ในปัจจุบัน ซึ่งผู้วิจัยจะได้น าไปอภิปรายผลเพ่ือก าหนดกลยุทธ์ทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างในกลุ่มประเทศ CLMV ต่อไป 


