
 
บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ 
 
 การวิจัยเรื่อง กลยุทธ์การแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจ
ก่อสร้างในกลุ่มประเทศ CLMV กรณีศึกษาสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) และ
สาธารณรัฐแห่งสหภาพเมียนมา สามารถสรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และน าเสนอข้อเสนอแนะ 
ตามล าดับดังนี้ 
 

1. สรุปผลการวิจัย  
 1.1 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์ ดังต่อไปนี้ 
          1.1.1 เพ่ือศึกษาสภาพและปัจจัยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างไทยในกลุ่มประเทศ CLMV กรณีศึกษาสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) 
และสาธารณรัฐแห่งสหภาพเมียนมา 

      1.1.2 เพ่ือศึกษากลยุทธ์การแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนิน
ธุรกิจก่อสร้างในกลุ่มประเทศ CLMV กรณีศึกษาสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) 
และสาธารณรัฐแห่งสหภาพเมียนมา 

      1.1.3 เพ่ือน าเสนอกลยุทธ์การแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนิน
ธุรกิจก่อสร้างในกลุ่มประเทศ CLMV ในมุมมองของผู้วิจัย 

1.2 วิธีด าเนินการวิจัย 
การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ (Exploratory Research) ที่ใช้เครื่องมือการวิจัยเชิง

คุณภาพ โดยมีวิธีการด าเนินการวิจัยสรุปได้ดังนี้ 
1.2.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างผู้ให้ข้อมูล 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่างผู้ให้ข้อมูลหลักในการวิจัย แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่  
1) ผู้บริหารองค์การธุรกิจก่อสร้างขนาดกลางถึงขนาดใหญ่ที่มีเจ้าของและผู้ถือหุ้นเป็นคน

ไทย ที่เข้าไปด าเนินโครงการก่อสร้างในกลุ่มประเทศ CLMV โดยการสุ่มกลุ่มตัวอย่างผู้ให้ข้อมูลแบบ
เจาะจงจาก 10 บริษัทแรกที่ด าเนินธุรกิจในประเทศพ้ืนที่ศึกษา 2 ประเทศ ได้แก่ สาธารณรัฐ
ประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) และสาธารณรัฐแห่งสหภาพเมียนมา รวม 20 ราย  

2) ผู้แทนฝ่ายเจ้าของโครงการก่อสร้างของประเทศ CLMV ที่ศึกษา ประกอบด้วย เจ้าของ
โครงการหรือผู้บริหารองค์การฝ่ายเจ้าของโครงการทั้งภาครัฐและเอกชน ที่ปรึกษาโครงการ นักพัฒนา
โครงการ นักวิชาการ คู่ค้าหรือนักธุรกิจที่ให้บริการในงานที่เก่ียวข้องกับการก่อสร้าง ในกลุ่มประเทศ 
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CLMV โดยเฉพาะ สปป.ลาว และสาธารณรัฐแห่งสหภาพเมียนมา โดยการสุ่มกลุ่มผู้ให้ข้อมูลแบบ
เจาะจง จ านวน 10 คน  

1.2.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล ประกอบด้วย แบบสัมภาษณ์เชิงลึก จ านวน 2 

ฉบับ ส าหรับผู้บริหารองค์การธุรกิจก่อสร้าง และผู้แทนฝ่ายเจ้าของโครงการก่อสร้างของประเทศ 
CLMV ที่ศึกษา 

1.2.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
การเก็บรวบรวมข้อมูลในการวิจัย ผูว้ิจัยเก็บข้อมูลโดยใช้เครื่องมือคือแบบสัมภาษณ์เชิงลึก 

และด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการสัมภาษณ์ ใช้วิธกีารนัดผู้ให้ข้อมูลเพ่ือขอสัมภาษณ์ โดยผล
การสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลกลุ่มที่ 1 ผู้บริหารองค์การธุรกิจก่อสร้างไทยมีผู้ให้ข้อมูลที่เป็นผู้ประกอบธุรกิจ
ก่อสร้างไทยใน สปป.ลาว จ านวน  5  ราย และผู้ประกอบธุรกิจก่อสร้างไทยในสหภาพเมียนมา 
จ านวน 8  ราย รวมทั้งสิ้น จ านวน 13 ราย ส าหรับผลการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลกลุ่มที่ 2 ผู้แทนฝ่าย
เจ้าของโครงการก่อสร้างของประเทศ CLMV มีผู้แทนฝ่ายเจ้าของโครงการก่อสร้างใน สปป.ลาว 
จ านวน 4 ราย และผู้แทนฝ่ายเจ้าของโครงการก่อสร้างในเมียนมา จ านวน 2  ราย รวมทั้งสิ้น จ านวน 
6 ราย ทั้งนี้ในการสัมภาษณ์เก็บข้อมูลส่วนใหญ่จะใช้วิธีนัดพบเพื่อการสัมภาษณ์รายบุคคล ยกเว้นใน
บางกรณีที่ไม่สามารถนัดพบผู้ให้ข้อมูลได้ ก็จะใช้วิธีการสัมภาษณ์ทางโทรศัพท์ หรือแอพพลิเคชันทาง
โทรศัพท์มือถือ เช่น LINE WhatsApp เป็นต้น 

1.2.4 การวิเคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสัมภาษณ์เชิงลึกเป็นข้อมูลเชิงคุณภาพ ใช้การวิเคราะห์เชิง

เนื้อหา (Content Analysis) และสรุปเป็นประเด็นตามกรอบแนวคิดการวิจัย 
1.3 ผลการวิจัย  
การวิจัยสรุปผลโดยจ าแนกตามวัตถุประสงค์ของการวิจัยได้ดังนี้ 

1.3.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้ข้อมูลและองค์การของผู้ให้ข้อมูลกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างไทย และข้อมูลทั่วไปของผู้ให้ข้อมูลกลุ่มผู้แทนฝ่ายเจ้าของโครงการก่อสร้างในกลุ่มประเทศ 
CLMV 

1) ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้ข้อมูลและองค์การของผู้ให้ข้อมูลกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทย 
 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้ข้อมูลกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง พบว่าผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่เป็น

เพศชาย (ร้อยละ 92.3) มีประสบการณ์ในการท างานระหว่าง 21-30 ปี (ร้อยละ 61.6) มีต าแหน่งเป็น
ผู้บริหารระดบัสูงในองค์การผู้รับเหมาก่อสร้าง (ร้อยละ 46.2) ส าเร็จการศึกษาในระดับปริญญาโท 
(ร้อยละ 53.9) 

ข้อมูลขององค์การผู้ให้ข้อมูลกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง พบว่า ส่วนใหญ่เป็นองค์การ
ที่มปีระสบการณ์การท างานมามากกว่า 30 ปี (ร้อยละ 61.5)   รูปแบบของกิจการในปัจจุบันเป็น
บริษัทมหาชน (ร้อยละ 61.5) ลักษณะการด าเนินงานของกิจการเป็นผู้รับเหมาหลัก (ร้อยละ 61.5) มี
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การได้รับการรับรองตามมาตรฐาน เช่น ISO9001 ISO14001 และ OHSAS18001 (ร้อยละ 53.8) มี
เงินทุนจดทะเบียนระหว่าง 1,000-5,000 ล้านบาท (ร้อยละ 46.2)  ลักษณะการเป็นเจ้าของกิจการ
ส่วนใหญ่เป็นเจ้าของกิจการที่กลุ่มผู้ถือหุ้นเป็นคนไทยทั้งหมด (ร้อยละ 76.9) ประเภทของผลงานที่
ผ่านมาส่วนใหญ่เป็นงานอาคาร (ร้อยละ 92.3) มีประสบการณ์การท างานก่อสร้างในกลุ่มประเทศ 
CLMV ระหว่าง 21-30 ปี (ร้อยละ 38.5)  ประเทศในกลุ่ม CLMV ที่เข้าไปรับงานก่อสร้างเป็นประเทศ
แรกคือ สหภาพเมียนมา (ร้อยละ 69.2)  ประเทศในกลุ่ม CLMV ที่มีโครงการก่อสร้างอยู่ในปัจจุบัน 
คือสหภาพเมียนมา (ร้อยละ 69.2)  วิธีการได้รับงานโครงการก่อสร้างของกิจการส่วนใหญ่ได้รับงาน
โครงการก่อสร้างโดยการไปเป็นเจ้าของโครงการหรือผู้ร่วมทุนในโครงการเอง (ร้อยละ 46.2) แหล่ง
เงินทุนที่ใช้เป็นเงินทุนส่วนเจ้าของ (ร้อยละ 69.2) ก าไรสุทธิของโครงการก่อสร้าง ประมาณ 5-10% 
(ร้อยละ 38.5) และการเติบโตของรายรับเฉลี่ยของกิจการในปี พ.ศ. 2556-2560 มีอัตราเพิ่มขึ้น 0-
10% (ร้อยละ 46.2)  

2) ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้ข้อมูลกลุ่มผู้แทนฝ่ายเจ้าของโครงการก่อสร้างในกลุ่มประเทศ 
CLMV พบว่าผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่เป็นเพศชาย (ร้อยละ 71.5) มีประสบการณ์ในการท างานระหว่าง 
11-20 ปี (ร้อยละ 43.0) มีต าแหน่งเป็นที่ปรึกษาด้านการลงทุนและพัฒนาโครงการ (ร้อยละ 71.5) 
ส าเร็จการศึกษาในระดับปริญญาโท (ร้อยละ 71.5) และส่วนใหญ่มีประสบการณ์ในการท างานใน 
สปป.ลาว (ร้อยละ 71.5) 

1.3.2 สภาพและปัจจัยในการด าเนินธรุกิจก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยใน
สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) และสาธารณรัฐแห่งสหภาพเมียนมา 

1.3.2.1 สภาพและปัจจัยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทย
ในสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว)  

1)  สภาพการด าเนินธุรกิจก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในสาธารณรัฐ
ประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) การเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (ASEAN Economics  
Community: AEC) ในปี พ.ศ. 2559 มีผลท าให้อาเซยีนกลายเป็นตลาดและฐานการผลิตร่วมที่มี
ประชากรรวมกว่า 600 ล้านคน เออีซีนับเป็นปัจจัยส าคัญที่มีส่วนผลักดันให้ประเทศในกลุ่มอาเซียนได้
พัฒนาระบบเศรษฐกิจภายในประเทศของตนเอง โดย สปป. ลาว มีเป้าหมายให้เศรษฐกิจขยายตัว
อย่างต่อเนื่อง มีการลงทุนเพ่ือการพัฒนาอุตสาหกรรมภายในประเทศและการพัฒนาระบบ
สาธารณูปโภคข้ันพื้นฐานที่จ าเป็นต่อเศรษฐกิจ ส่งผลให้เกิดโครงการก่อสร้างต่างๆ ใน สปป. ลาว เป็น
จ านวนมาก 

จากสถานการณ์ภาพรวมทางเศรษฐกิจของ สปป.ลาว ที่มีแนวโน้มการเจริญเติบโตที่ดีและ
ต่อเนื่อง ส่งผลท าให้มีกลุ่มชนชั้นกลางเพ่ิมข้ึนจ านวนมาก และมีการพัฒนาของเมืองอย่างรวดเร็ว 
ประกอบกับ สปป.ลาวยังเป็นแหล่งทรัพยากรธรรมชาติที่อุดมสมบูรณ์ มีทั้งป่าไม้ แร่ธาตุ น้ ามัน และ
ก๊าซธรรมชาติ ด้วยปัจจัยสนับสนุนดังกล่าว ท าให้สถานการณ์ของธุรกิจก่อสร้างใน สปป. ลาว  มี
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แนวโน้มขยายตัวอย่างรวดเร็วและเป็นที่สนใจของนักลงทุนและผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างทั้งในและ
ต่างประเทศเป็นจ านวนมาก 

โครงการก่อสร้างที่เกิดข้ึนใน สปป.ลาว จะแบ่งออกเป็น 2 ลักษณะ คือ โครงการก่อสร้าง
ของภาคเอกชนและโครงการก่อสร้างของภาครัฐ โครงการก่อสร้างของภาคเอกชนส่วนใหญ่จะเป็น
โครงการอาคารพักอาศัย เช่น อพาร์ตเมนต์ อาคารชุดพักอาศัย หรือโครงการอาคารเชิงพาณิชย์ เช่น 
โรงแรม โรงพยาบาล โรงงาน  เป็นต้น ส าหรับโครงการก่อสร้างภาครัฐนั้น ส่วนใหญ่เป็นโครงการด้าน
ระบบสาธารณูปโภคพ้ืนฐานและโครงการด้านพลังงาน เช่น เขื่อน โรงไฟฟ้าพลังน้ า สายส่งไฟฟ้า 
รวมทั้งโครงการด้านระบบการคมนาคมขนส่ง ได้แก่ โครงการถนนและทาง เป็นต้น 

เนื่องจากกระบวนการด าเนินธุรกิจก่อสร้างมีหลายขั้นตอน และมีผู้เกี่ยวข้องหลายฝ่าย 
นับตั้งแต่การริเริ่มด าเนินโครงการ การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ การศึกษาผลกระทบต่อ
สิ่งแวดล้อม การจัดหาแหล่งเงินทุน การออกแบบโครงการทั้งทางด้านสถาปัตยกรรมและวิศวกรรม 
การจัดซื้อจัดจ้าง การก่อสร้าง และการส่งมอบโครงการ ดังนั้นการเข้าสู่ตลาดของผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างใน สปป.ลาว จึงมีรูปแบบที่แตกต่างกันออกไปตามแต่ละสถานการณ์ ส าหรับโครงการระบบ
สาธารณูปโภคขนาดใหญ่ซึ่งเป็นโครงการภาครัฐ ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจะเข้าไปในลักษณะนัก
ลงทุนหรือผู้พัฒนาโครงการ (developer) ที่เข้าไปรับงานตามนโยบายของรัฐบาล สปป.ลาว ด้วยการ
ยื่นข้อเสนอโครงการและผลตอบแทนให้กับรัฐบาลเพ่ือให้ได้สัญญาสัมปทานให้ด าเนินโครงการตั้งแต่
การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ การจัดหาแหล่งเงินทุน การออกแบบและก่อสร้าง รวมทั้ง
ด าเนินการโครงการตามระยะเวลาที่ตกลงกัน ในลักษณะ BOT (Build-Operate-Transfer) ส่วน
โครงการที่เป็นโครงการของภาคเอกชน การเข้าไปประกอบธุรกิจก่อสร้างจะมีตั้งแต่การเข้าไปใน
รูปแบบนักลงทุนที่ไปลงทุนโครงการ หรือเข้าไปรับงานเฉพาะส่วนการออกแบบ งานก่อสร้าง รวมทั้ง
เข้าไปในฐานะผู้รับเหมาช่วง 

ตลาดธุรกิจก่อสร้างของ สปป.ลาว นับเป็นตลาดที่น่าสนใจของนักลงทุนต่างชาติ ประกอบ
กับผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างท้องถิ่นของ สปป.ลาว ยังไม่มีศักยภาพที่เพียงพอที่จะรับด าเนินการ
ก่อสร้างโครงการขนาดใหญ่ ดังนั้นจึงมีผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจากต่างชาติเข้าไปลงทุนหรือรับ
งานใน สปป.ลาว โดยในปัจจุบันมีผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจากประเทศจีนมีจ านวนมากที่สุด 
รองลงมาคือผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจากประเทศเวียดนาม ไทย และญี่ปุ่น เมื่อพิจารณาถึง
ศักยภาพของผู้ประกอบการธุรกิจจากแต่ละประเทศนั้น อาจกล่าวได้ว่าผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง
ของไทยมีความสามารถเพียงพอที่จะแข่งขันได้ในทุกระดับ เนื่องจากมีข้อได้เปรียบในเรื่อง
ประสบการณ์และความช านาญในการท างานในโครงการก่อสร้างที่รับท างาน และมีความคุ้นเคยกับ
สภาพแวดล้อมและสภาพพ้ืนที่โครงการ 

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

ธุรกิจก่อสร้างเป็นธุรกิจที่อยู่ภายใต้กฎหมายว่าด้วยการก่อสร้าง ซึ่งถือเป็นกฎหมายหลักที่
ก าหนดหลักเกณฑ์พ้ืนฐานในการประกอบธุรกิจการก่อสร้างใน สปป.ลาว เจ้าของโครงการและนิติ
บุคคลซึ่งประกอบธุรกิจก่อสร้าง จะต้องท าสัญญารับเหมาก่อสร้างที่มีเนื้อหาสาระเป็นไปตามกรอบที่
กฎหมายก่อสร้างก าหนด และต้องน าสัญญาดังกล่าวไปจดทะเบียนตามกฎหมายของ สปป. ลาว ณ 
ห้องท าการปกครองหรือที่ท าการหน่วยงานภาครัฐที่รับผิดชอบด้านงานโยธาของแต่ละระดับพื้นที่การ
ปกครอง ทั้งนี้กฏหมายการก่อสร้างของ สปป.ลาว ได้ก าหนดเงื่อนไขเฉพาะส าหรับผู้ด าเนินธุรกิจ
เกี่ยวกับการก่อสร้างไว้หลายประการ รวมทั้งยังได้ก าหนดเงื่อนไขเพ่ิมเติมอ่ืนๆ ที่ผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างต้องปฏิบัติ โดยหากมีการละเมิดเงื่อนไขดังกล่าว บริษัทผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างอาจถูก
ด าเนินคดีทางแพ่ง และ/หรือทางอาญา รวมถึงอาจถูกเรียกค่าปรับได้ 

2) ปัจจัยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในสาธารณรัฐ
ประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) ปัจจัยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างตามกรอบแนวคิดของการ
วิจัยนี้ แบ่งออกเป็น 2 ปัจจัย คือ ปัจจัยภายนอกองค์การและปัจจัยภายในองค์การ 

2.1) ปัจจัยภายนอกองค์การ 
ปัจจัยภายนอกองค์การจะประกอบด้วยสภาพแวดล้อมทางการแข่งขันและ

สภาพแวดล้อมทางสังคม ซึ่งจากการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง สรุปได้ดังนี้ 
2.1.1) สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันของโครงการก่อสร้างใน สปป.ลาว ครอบคลุมถึง 

องค์ประกอบต่างๆ ได้แก่ การแข่งขันในอุตสาหกรรม ข้อจ ากัดต่อผู้มาใหม่ อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ 
อ านาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบหรือวัสดุก่อสร้าง ข้อจ ากัดจากสินค้าหรือบริการทดแทน และผู้มีส่วน
เกี่ยวข้อง ดังต่อไปนี้ 

ก. การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม จากการที่นักลงทุนต่างชาติสนใจเข้ามาลงทุนใน 
สปป.ลาว เป็นจ านวนมาก ในขณะที่ตลาดการค้าการลงทุนของ สปป.ลาวเป็นตลาดที่มีขนาดเล็ก จึง
ท าให้เกิดการแข่งขันสูง ในตลาดธุรกิจก่อสร้างของสปป.ลาว นอกจากผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง
ท้องถิ่นแล้ว ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างต่างชาติที่เข้ามารับงานใน สปป.ลาว มีผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างจากประเทศญี่ปุ่น จีน และเวียดนาม โดยส่วนใหญ่ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจากประเทศ
ญี่ปุ่นจะเข้ามารับงานพร้อมกับการมีเงินให้กู้ยืมสนับสนุนจากรัฐบาลญี่ปุ่น ส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างจากประเทศจีนก็จะเข้ามาพร้อมกับเงินลงทุนและแรงงานเช่นกัน  

ในการจัดการโครงการก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างญี่ปุ่นนั้นได้รับการ
ยอมรับว่ามีมาตรฐานทั้งในเรื่องผลงานที่มีคุณภาพ การก่อสร้างแล้วเสร็จตรงเวลา และงบประมาณอยู่
ภายในวงเงินที่ก าหนด จึงมีปัจจัยสนับสนุนให้สามารถรับงานก่อสร้างใน สปป.ลาว ไดอ้ย่างต่อเนื่อง 
ส่วนผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจีนนั้นมีจุดเด่นที่สามารถด าเนินการจัดการโครงการก่อสร้างให้แล้ว
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เสร็จได้อย่างรวดเร็วและใช้งบประมาณค่อนข้างต่ า ในขณะที่หากพิจารณาในเรื่องคุณภาพแล้ว 
ผลงานก่อสร้างอาจยังไม่เป็นที่พึงพอใจของเจ้าของโครงการมากนัก ส่วนผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง
จากประเทศเวียดนาม ก็มีจุดเด่นในเรื่องเวลาการก่อสร้างที่สามารถด าเนินการก่อสร้างให้แล้วเสร็จได้
อย่างรวดเร็ว เพราะมีความพร้อมเรื่องเงินทุนและวัสดุก่อสร้างที่สั่งมาจากประเทศจีนหรือประเทศ
เวียดนามเองโดยตรง แต่อย่างไรก็ตามในเรื่องคุณภาพการท างานของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง
เวียดนามนั้น ตามความเห็นของผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่าคุณภาพยังไม่ได้มาตรฐาน เมื่อ
เทียบกับคุณภาพของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทย 

ส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยที่เข้าไปรับงานใน สปป.ลาว จะแบ่งเป็น 2 
กลุ่มตามลักษณะของโครงการก่อสร้าง คือ กลุ่มท่ีรับงานโครงการก่อสร้างภาครัฐและกลุ่มที่รับงาน
โครงการก่อสร้างภาคเอกชน กลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยที่เข้าไปรับงานกับโครงการ
ภาคเอกชนส่วนใหญ่จะเป็นโครงการก่อสร้างงานอาคาร ในขณะที่การรับงานโครงการก่อสร้างภาครัฐ 
ส่วนใหญ่จะเป็นโครงการด้านระบบสาธารณูปโภคขนาดใหญ่ ได้แก่ เขื่อนและโรงไฟฟ้าพลังน้ านั้น 
โดยจะเข้าไปรับงานในรูปแบบสัญญาสัมปทาน ซึ่งมีการเปิดประมูลทั่วไปและเงื่อนไขการได้รับงานนั้น
ขึ้นอยู่กับการพิจารณาข้อเสนอทางเทคนิคและผลตอบแทนทางการลงทุนที่เสนอให้แก่รัฐบาลลาวเป็น
ส าคัญ ทั้งนี้ผลงานของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยได้รับการยอมรับจากเจ้าของโครงการว่ามี
คุณภาพได้มาตรฐาน ท างานได้แล้วเสร็จตามเวลา แต่ราคาต้นทุนค่อนข้างสูงหากจะไปแข่งขันกับ
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจากประเทศอ่ืน 

ข. ข้อจ ากัดต่อผู้มาใหม่ เนื่องจากตลาด สปป.ลาว เป็นตลาดขนาดเล็ก การที่
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างต่างชาติจะเข้าไปด าเนินธุรกิจหรือกิจการรับเหมาก่อสร้างนั้นจะต้อง
เริ่มต้นจากการมีเครือข่ายความสัมพันธ์กับเจ้าของโครงการหรือนักลงทุนโดยตรง จากข้อมูลที่ได้รับ
จากการสัมภาษณ์ผู้รับเหมาก่อสร้างจะแบ่งลักษณะการด าเนินงานโครงการก่อสร้างใน สปป.ลาว 
ออกเป็น 4 ประเภท คือ 1) การรับงานเป็นผู้รับเหมาหลักเองโดยตรง 2) การเป็นผู้รับเหมาช่วงรับงาน
จากผู้รับเหมาหลัก 3) การเป็นผู้พัฒนาโครงการหรือผู้ลงทุนในโครงการก่อสร้างเอง และ 4) การรับ
งานด้านก่อสร้างหรืองานที่เก่ียวข้องลักษณะอ่ืน เช่น งานวิเคราะห์ความเป็นไปได้ งานออกแบบ งาน
จัดหาเงินทุน เป็นต้น 

จะเห็นว่าข้อจ ากัดของนักลงทุนหรือผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างรายใหม่คือ การ
เริ่มต้นเข้าไปรับงาน ซ่ึงปัจจัยเบื้องต้นท่ีส าคัญก็คือ การมีเครือข่ายความสัมพันธ์กับเจ้าของโครงการ 
โดยเฉพาะโครงการภาคเอกชน จะเห็นได้ว่าส าหรับผู้ประกอบการกลุ่ม SME ที่ไม่ใช่ผู้รับเหมาราย
ใหญ ่ การเข้าสู่ตลาดก่อสร้างใน สปป.ลาว นั้นไม่ใช่เรื่องง่าย จากประสบการณ์ของกลุ่มตัวอย่างผู้ให้
ข้อมูลจะใช้วิธีเข้าไปรับจ้างท างานรับเหมาช่วงก่อน และเมื่อมีประสบการณ์มากข้ึน มีผลงานเป็นที่
ยอมรับ รวมทั้งมีเครือข่ายความสัมพันธ์ที่เพ่ิมมากขึ้นแล้ว จึงหาลู่ทางในการหาคู่ค้าหรือผู้ร่วมทุน 
(partner) เพ่ือแยกออกมารับเหมาก่อสร้างเองโดยตรง 
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ค. อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ ในการคัดเลือกผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง เจ้าของ
โครงการจะเลือกผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างที่สามารถท าให้โครงการบรรลุตามวัตถุประสงค์ทางด้าน
คุณภาพ ต้นทุน และเวลาของโครงการ ซึ่งในทางปฏิบัติโครงการที่เกิดข้ึนใน สปป.ลาว ที่เจ้าของ
โครงการเป็นนักลงทุนท้องถิ่น ก็จะคัดเลือกผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจากการแนะน าโดยผู้ที่รู้จัก
และเชื่อถือ รวมทั้งตรวจสอบในเรื่องสถานะทางการเงิน ประวัติการท างานและผลงานที่ผ่านมา 
เช่นเดียวกับการคัดเลือกผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างในโครงการทั่วไป ในขณะที่โครงการที่มีเจ้าของ
โครงการเป็นนักลงทุนต่างชาติ นอกจากเง่ือนไขดังกล่าวแล้ว ส่วนใหญ่ก็จะเลือกผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างที่มาจากประเทศเดียวกัน เช่น นักลงทุนไทยไปด าเนินโครงการอาคารพักอาศัยในสปป.ลาว ก็
จะนิยมเลือกผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทย หรือนักลงทุนจากประเทศจีนก็เลือกผู้ประกอบการ
ธุรกิจก่อสร้างจากประเทศจีน เป็นต้น 

ส าหรับโครงการก่อสร้างภาครัฐซึ่งส่วนใหญ่เป็นโครงการด้านระบบสาธารณูปโภค
พ้ืนฐานที่เป็นสัญญาสัมปทาน การคัดเลือกผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจะอยู่ในรูปของการประกวด
ราคา ซึ่งจะแบ่งการประเมินออกเป็น 2 ส่วน คือ การประเมินข้อเสนอทางด้านเทคนิค และการ
ประเมินราคาและผลตอบแทนที่ผู้ลงทุนนั้นเสนอให้รัฐบาล สปป.ลาว ผู้ที่จะได้รับงานโครงการนั้นคือผู้
ที่ได้คะแนนรวมจากการประเมินทั้งสองส่วนสูงที่สุด 

ง. อ านาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบหรือวัสดุก่อสร้าง คุณภาพของวัสดุก่อสร้างเป็น
ปัจจัยส าคัญท่ีส่งผลถึงคุณภาพของผลงานก่อสร้าง ดังนั้นในการจัดซื้อวัสดุก่อสร้างของโครงการใน 
สปป.ลาว สว่นใหญ่ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจากประเทศใดก็จะเลือกใช้วัสดุก่อสร้างจากประเทศ
นั้นเช่นกัน กลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจากประเทศจีน นอกจากจะใช้แรงงานจากประเทศจีน
แล้วก็ยังสั่งซื้อวัสดุก่อสร้างมาจากประเทศจีนด้วย กลุ่มผู้รับเหมาจากประเทศเวียดนาม จะจัดซื้อวัสดุ
ก่อสร้างจากประเทศเวียดนาม จีนหรือประเทศไทย ส าหรับกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจาก
ประเทศไทย กล่าวได้ว่า ร้อยละ 90 ของวัสดุก่อสร้างสั่งซื้อไปจากประเทศไทย จัดส่งโดยเส้นทางการ
คมนาคมทางบกผ่านด่านที่พรมแดนระหว่างไทย-สปป.ลาว ที่มีหลายด่านในปัจจุบัน โดยเลือกด่านที่
ใกล้กับต าแหน่งที่ตั้งโครงการให้มากท่ีสุด  

ทั้งนี้วัสดุก่อสร้างจากประเทศไทยได้รับการยอมรับทั้งจากผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างและฝ่ายเจ้าของโครงการว่าเป็นวัสดุที่มีคุณภาพ แต่ราคาค่อนข้างสูง รวมทั้งมีวัสดุบาง
ประเภทที่ไม่ได้รับการยกเว้นภาษีก็จะมีผลท าให้ราคาต้นทุนโครงการเพิ่มมากข้ึนด้วย 

จ. ข้อจ ากัดจากสินค้าหรือบริการทดแทน ธุรกิจก่อสร้างถือเป็นธุรกิจบริการ ตาม
ธรรมชาติจะเป็นธุรกิจเฉพาะที่ใช้ทรัพยากรหลายประเภท มีความแตกต่างกันไปตามลักษณะและ
ประเภทของโครงการ ดังนั้นหากมองในภาพรวมของธุรกิจก่อสร้าง โอกาสที่จะมีสินค้าหรือบริการอ่ืน
มาทดแทนนั้นมีน้อยมาก 
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ฉ. ผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง หมายถึง กลุ่มท่ีมีอิทธิพลหรือได้รับผลกระทบโดยตรงต่อการ
ด าเนินงานหลักขององค์การผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง ในที่นี้ประกอบด้วย รัฐบาล และลูกค้าหรือ
เจ้าของโครงการ สรุปได้ดังนี้ 

- รัฐบาล จากการที่รัฐบาล สปป.ลาว มุ่งปรับเปลี่ยนสถานะของประเทศจาก 
Land-Locked Country สู่การเป็น Land-Linked Country กับกลุ่มประเทศอินโดจีน รวมถึงการมี
นโยบายการพัฒนาศักยภาพของประเทศตนเองให้เป็นแบตเตอรีแห่งเอเชีย (Battery of Asia) จึงมี
การส่งเสริมภาคเอกชนทั้งในและต่างประเทศให้ลงทุนผลิตพลังงานไฟฟ้าตามความเหมาะสมของพ้ืนที่
อย่างกว้างขวาง มีการสนับสนุนให้นักลงทุนต่างชาติเข้าไปลงทุน และอุตสาหกรรมก่อสร้างก็เป็นหนึ่ง
ในอุตสาหกรรมหลักที่ได้รับการสนับสนุนให้มีการลงทุนด้วยเช่นกัน 

- ลูกค้าหรือเจ้าของโครงการ ในส่วนโครงการก่อสร้างภาครัฐเจ้าของโครงการจะ
หมายถึง องค์การหรือหน่วยงานภาครัฐที่รับผิดชอบ ซึ่งสถานะทางการเงินหรือเงินทุนค่อนข้างมีความ
แน่นอน แต่ปัญหาคือความมั่นคงทางการเมืองซึ่งอาจจะมีผลกระทบต่อสถานภาพของโครงการ
ภาคเอกชน ดังนั้นการเข้าสู่ตลาดธุรกิจก่อสร้างใน สปป.ลาวนั้น ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างควรมี
การตรวจสอบสถานะทางการเงินของลูกค้าหรือเจ้าของโครงการให้มั่นใจก่อน  

2.1.2) สภาพแวดล้อมทางสังคมใน สปป.ลาว ประกอบด้วยปัจจัยทางด้าน การเมืองและ
กฎหมาย เศรษฐกิจ สังคมและวัฒนธรรม และเทคโนโลยี 

ก. การเมืองและกฎหมาย ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างควรศึกษากฎหมาย ระเบียบ 
และข้ันตอนการท างานก่อสร้างใน สปป.ลาวในแต่ละพ้ืนที่โดยละเอียด เนื่องจากท้ังๆ ที่ใช้กฎหมาย
ฉบับเดียวกัน แต่กระบวนการท างานและการสื่อสารของแต่ละหน่วยงาน/แต่ละแขวง อาจมีขั้นตอน
และการปฏิบัติงานที่แตกต่างกัน รวมทั้งกฎหมายอาคารของ สปป.ลาว ก็มักจะมีการเปลี่ยนแปลงอยู่
เสมอโดยไม่แจ้งให้ทราบล่วงหน้า 

ส าหรับการขออนุญาตก่อสร้างนั้น ขั้นตอนและกระบวนการด าเนินการยังล่าช้า ท า
ให้ต้องมีการติดตามความคืบหน้าอย่างใกล้ชิด รวมทั้งระเบียบปฏิบัติทางด้านการน าเข้าสินค้า วัสดุ
อุปกรณ์การก่อสร้างก็มีความไม่แน่นอน ระเบียบฉบับเดียวกัน แต่ผู้น าไปปฏิบัติคนละคนหรือคนละ
พ้ืนที่ ก็ตีความแตกต่างกัน 

ข. เศรษฐกิจ สภาพเศรษฐกิจของ สปป.ลาว ในระยะที่ผ่านมาพบว่ามีทิศทางการ
ขยายตัวที่เพิ่มข้ึน สิ่งที่จะมีผลต่อการเปลี่ยนแปลงต่อเศรษฐกิจลาวอย่างมากในอีก 3 ปี ข้างหน้า 
(พ.ศ.2564) คือ โครงการรถไฟความเร็วสูง จีน-ลาว จากคุนหมิงถึงเวียงจันทน์ นอกจากนี้ในกรุง
เวียงจันทน์ปัจจุบันมีโครงการห้างสรรพสินค้าเกิดขึ้นหลายโครงการ เช่น ห้างเวียงจันทน์ ห้างธาตุ
หลวงพลาซ่า และห้างเวิร์ลเทรด เซ็นเตอร์ มีสินค้าน าเข้าจากต่างประเทศ ท าให้สินค้าราคาแพงขึ้น 
ค่าครองชีพสูงขึ้น แรงงานไทยที่ไปท างานใน สปป.ลาว จึงมีต้นทุนด้านค่าครองชีพสูง ซึ่งจะมีผล
ต่อเนื่องท าให้ต้นทุนโครงการก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยที่สูงขึ้นตามไปด้วย 



 163 

ค. สังคมและวัฒนธรรม สปป.ลาว กับประเทศไทย มีความคล้ายคลึงกันในด้าน
ต่างๆ เช่น ศาสนาพุทธ ภาษา รูปร่างหน้าตา และการเคารพผู้อาวุโสกว่า เป็นต้น ความคล้ายคลึงกัน
นี้อาจส่งผลได้ทั้งด้านบวกและด้านลบ เช่นในเรื่องภาษาท่ีดูเหมือนส่วนใหญ่จะคิดว่าการท่ีภาษา
ใกล้เคียงกันน่าจะท าให้การเจรจาธุรกิจท าได้ง่าย ซึ่งในทางปฏิบัติในการเจรจาตกลงธุรกิจต้องไม่
คลุมเครือที่ต่างฝ่ายต่างคิดในมุมของตนเอง ควรมีข้อสรุปที่ชัดเจนเป็นลายลักษณ์อักษรด้วยภาษาใด
ภาษาหนึ่ง ซึ่งอาจเป็น ไทย ลาว หรือ อังกฤษ ตามความเหมาะสมของคู่เจรจา 

นอกจากนี้การเข้าไปประกอบธุรกิจใน สปป.ลาว ก็จ าเป็นต้องศึกษาในเรื่อง
วัฒนธรรม ประเพณี ความเชื่อ ของคนท้องถิ่นด้วย เพราะจะมีผลต่อการวางแผนการท างานของ
โครงการก่อสร้าง เช่น เมื่อถึงวันศีลแรงงานชาวลาวจะหยุดงานเพื่อไปวัดท าบุญ  ถึงแม้โครงการ
ก่อสร้างที่ต้องการเร่งงาน และจูงใจด้วยการจ่ายค่าแรงเพ่ิมขึ้น 2-3 เท่า ก็ยังไม่มีคนท างาน เป็นต้น 

ง. เทคโนโลยี การพัฒนาระดับเทคโนโลยีการผลิตยังไม่เพียงพอ ท าให้ สปป.ลาว 
ต้องน าเข้าเทคโนโลยี อุปกรณ์เครื่องมือและเครื่องจักร รวมถึงวัตถุดิบจากต่างประเทศ โดยเฉพาะจาก
ไทย 

เส้นทางการคมนาคมระหว่างแขวงยังไม่ได้รับการพัฒนาเท่าที่ควร เส้นทางคมนาคม
ขนส่งสินค้าระหว่างแขวงใน สปป.ลาว ค่อนข้างทุรกันดาร และมีเส้นทางขนส่งน้อย นอกจากนี้การที่
แต่ละแขวงก าหนดน้ าหนักบรรทุกของรถบรรทุกสินค้าแตกต่างกัน ท าให้ต้นทุนค่าขนส่งสินค้าเพิ่ม
สูงขึ้นตามด้วย 

2.2) ปัจจัยภายในองค์การ 
ปัจจัยภายในองค์การหรือเงื่อนไขด้านปัจจัยการผลิตประกอบด้วย การจัดการ

องค์การธุรกิจก่อสร้างและศักยภาพของทรัพยากรมนุษย์ในองค์การ 
2.2.1) การจัดการองค์การธุรกิจก่อสร้าง ครอบคลุมถึง ข้อมูลองค์การเมื่อเปรียบเทียบกับ

คู่แข่งขันโดยข้อมูลที่ส าคัญคือ การจัดการทางการเงิน ประกอบด้วย การจัดการเงินทุน ต้นทุน และ
ผลตอบแทน และการจัดการโครงการก่อสร้าง ประกอบด้วย การจัดการเวลา คุณภาพ ความเสี่ยง 
ความปลอดภัย และสิ่งแวดล้อม ดังต่อไปนี้ 

ก. การจัดการทางการเงิน ในการเข้าไปรับงานก่อสร้างใน สปป.ลาว นั้น 
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างส่วนใหญ่จ าเป็นต้องมีเงินทุนในขั้นต้น นับตั้งแต่การเข้าร่วมการประกวด
ราคา ก็จะต้องมีหลักประกันซอง (Bid Bond) เมื่อได้รับการคัดเลือกให้เป็นผู้ท าการก่อสร้างแล้วก็
จะต้องมีหลักประกันสัญญา (Performance Bond) นอกจากนั้นเมื่องานก่อสร้างแล้วเสร็จก็จะโดน
หักเงินค่างานไว้บางส่วนเพื่อเป็นเงินประกันผลงาน (Retention)  

ในการประมาณการราคาต้นทุนของโครงการก่อสร้างใน สปป.ลาว นั้น ค่าใช้จ่าย
ทางด้านแรงงานและวัสดุก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยจะสูงกว่าต้นทุนเมื่อท าการ
ก่อสร้างในประเทศไทยทั้งสิ้น กล่าวคือ อัตราค่าแรงงาน หากเป็นแรงงาน ช่างเทคนิค หรือ วิศวกร
ไทยที่ไปท างานที่ สปป.ลาวนั้น จะมีการบวกเพ่ิมอัตราค่าตอบแทนไปจากเดิมอีกประมาณ 30% 
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ส าหรับค่าวัสดุก่อสร้างที่จัดซื้อไปจากประเทศไทย ก็จ าเป็นต้องบวกเพ่ิมค่าใช้จ่ายต่างๆ รวมทั้งการ
เผื่อค่าความเสี่ยงในการเสียหายของวัสดุระหว่างกระบวนการขนส่ง จึงท าให้มูลค่ารวมของงาน
ก่อสร้างใน สปป.ลาวของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยจะสูงมากเมื่อเทียบกับผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างจากประเทศอ่ืน เช่น จีน เวียดนาม เป็นต้น ดังนั้นหากในการประกวดราคาท่ีเจ้าของโครงการ
คัดเลือกผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างโดยการพิจารณาจากราคาท่ีต่ าที่สุดนั้น ก็จะท าให้ผู้ประกอบการ
ธุรกิจก่อสร้างไทยเสียเปรียบทางการแข่งขันในโครงการนั้นๆ อย่างไรก็ตามยังมีเจ้าของโครงการหลาย
โครงการที่เชื่อถือฝีมืองานก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทย จึงเลือกผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างไทยให้ท างานโดยไม่ได้พิจารณาคัดเลือกจากผู้เสนอราคารายต่ าสุด 

ข. การจัดการโครงการก่อสร้าง ในการจัดการโครงการก่อสร้างใน สปป.ลาว นั้น 
เมื่อได้รับอนุมัติให้ด าเนินการก่อสร้าง และมีการตกลงลงนามในสัญญาว่าจ้างหรือสัญญาสัมปทาน 
แล้วแต่กรณีแล้วนั้น ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจะทบทวนแผนการด าเนินงานเพ่ือเริ่มด าเนินการ
ก่อสร้าง เมื่อเริ่มลงมือท างานก่อสร้างนั้น หากพิจารณาในเชิงกระบวนการจัดการโครงการก่อสร้าง 
ข้อมูลที่ได้รับจากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างพบว่า ส่วนใหญ่กระบวนการท างานก่อสร้างไม่ใช่ปัญหา
ของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทย การท างานของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยมีผลงานได้
มาตรฐาน เป็นที่ยอมรับของเจ้าของโครงการใน สปป.ลาว ลูกค้ามีความพึงพอใจในคุณภาพของ
ผลงานเป็นอย่างยิ่ง 

การท างานก่อสร้างไม่ว่าจะด าเนินการในสถานที่ใด ด้วยธรรมชาติของงานก่อสร้าง
นั้นมีความเสี่ยงเกิดข้ึนในการท างานอยู่ทุกโครงการ ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยที่เข้าไปจัดการ
โครงการก่อสร้างใน สปป.ลาว จึงจ าเป็นต้องมีการวางแผนจัดการความเสี่ยงในด้านต่างๆ ดังนั้นใน
การประมาณการต้นทุนการก่อสร้างจึงจ าเป็นต้องบวกค่าใช้จ่ายและเงินเพ่ิมพิเศษส าหรับค่าความ
เสี่ยงเหล่านี้ไว้ด้วยเช่นกัน เพราะหากไม่เช่นนั้นแล้วประมาณการผลตอบแทนและก าไรที่คาดว่าจะ
ได้รับจากโครงการก็จะลดลงไม่เป็นไปตามเป้าหมาย 

ส าหรับการจัดการความปลอดภัยและสิ่งแวดล้อมนั้น โดยปกติผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างไทยจะมีแผนการจัดการด้านความปลอดภัยและแผนการจัดการด้านสิ่งแวดล้อม ทั้งนี้ส่วน
ใหญ่การท างานของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในปัจจุบันนี้จะมีมาตรฐานด้านอาชีวอนามัยและ
ความปลอดภัยอยู่แล้ว โดยเฉพาะจะเน้นเรื่องการจัดการขยะ และการจัดการน้ าเสียที่เกิดจากการ
ท างานและจากบริเวณที่พักคนงาน   

2.2.2) ศักยภาพของทรัพยากรมนุษย์ในองค์การ ครอบคลุมถึง คุณลักษณะของผู้บริหาร
หรือบุคลากรที่สามารถน ากลยุทธ์ขององค์การไปบูรณาการในการท างานจริงและแรงจูงใจในการ
ท างาน 

ก. คุณลักษณะของบุคลากร โดยทั่วไปการท างานก่อสร้างเป็นงานที่ใช้ทรัพยากร
มนุษย์ในหลายระดับและหลายกลุ่ม ทั้งระดับบริหาร ระดับเทคนิค และระดับคนงานหรือแรงงาน ซึ่ง
ในการรับงานใน สปป.ลาวนั้น ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างส่วนใหญ่จะจัดทีมบริหารจัดการโครงการ
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ก่อสร้าง ระดับวิศวกร และระดับช่างเทคนิคไปจากประเทศไทย ส่วนระดับแรงงานนั้นขึ้นอยู่กับแต่ละ
โครงการที่บางครั้งก็จัดแรงงานไทยไปท างาน บางโครงการก็จัดหาแรงงานในท้องถิ่นซึ่งจัดหาได้
ค่อนข้างยาก เนื่องจากประชากรวัยแรงงานใน สปป.ลาว มีจ านวนไม่มากนัก ประกอบกับ สปป.ลาว 
มีอัตราค่าจ้างแรงงานค่อนข้างต่ า ท าให้แรงงานชาวลาวส่วนใหญ่ไม่นิยมท างานในประเทศ นอกจากนี้
ในด้านทักษะแรงงาน แรงงานท้องถิ่นชาวลาวยังขาดทักษะที่จ าเป็นในการท างาน โดยเฉพาะในงานที่
ใช้เทคโนโลยีขั้นสูง ท าให้ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างต้องใช้เวลาในการพัฒนาทักษะที่จ าเป็นให้แก่
แรงงานท้องถิ่นค่อนข้างนาน 

ข. แรงจูงใจในการท างาน การทีผู่้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยเข้าไปท างานใน 
สปป.ลาว และจ าเป็นต้องใช้บุคลากรจากประเทศไทย การว่าจ้างให้ไปท างานในต่างประเทศนั้น
จะต้องมีการสร้างแรงจูงใจซึ่งส่วนใหญ่จะอยู่ในรูปค่าตอบแทน โดยนายจ้างจะจ่ายเงินพิเศษท่ี
นอกเหนือจากเงินเดือนปกติ จากข้อมูลที่ได้รับจากการสัมภาษณ์เงินพิเศษท่ีเพ่ิมข้ึนเฉลี่ยร้อยละ 30 
เมื่อเทียบกับอัตราค่าตอบแทนในเมืองไทย  

นอกจากนี้การจูงใจในการท างานด้วยการมอบหมายงานให้บุคลากรแต่ละคนได้
รับผิดชอบโครงการที่ท้าทาย ก็นับเป็นแรงจูงใจส าคัญอีกประการหนึ่งให้คนรุ่นใหม่ที่จะได้สร้างสม
ประสบการณ์ในการท างานของตน อย่างไรก็ตามบุคลากรรุ่นใหม่บางคนอาจจะยังเลือกงาน ไม่สนใจที่
จะไปท างานใน สปป.ลาว และเลือกท่ีจะอยู่ท างานในประเทศไทยซึ่งสะดวกสบายกว่า 

1.3.2.2 สภาพและปัจจัยของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินการก่อสร้างใน
สหภาพเมียนมา 

1) สภาพการด าเนินธุรกิจก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินการ
ก่อสร้างในสหภาพเมียนมา  

จากการเปิดเสรีทางการค้าและการลงทุนที่เกิดขึ้นในประเทศ รวมทั้งความจ าเป็นในการ
ขยายตัวของโครงสร้างพ้ืนฐาน มีการเร่งด าเนินโครงการพัฒนาเศรษฐกิจขนาดใหญ่ เพ่ือกระตุ้นให้เกิด
การขยายตัวทางเศรษฐกิจอย่างเป็นระบบ ท าให้อุตสาหกรรมการก่อสร้างในสหภาพเมียนมามีการฟ้ืน
ตัวขึ้นจากผลกระทบทางเศรษฐกิจที่ผ่านมาเป็นเวลาหลายทศวรรษ โดยเมียนมาเริ่มมีแนวโน้มแห่ง
การเปลี่ยนแปลงสภาพทางกายภาพในเขตพ้ืนที่เมืองมากขึ้น มีการก่อสร้างอาคารใหม่และขยายพ้ืนที่
ความเจริญออกไปอย่างต่อเนื่อง 

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
โดยโครงการก่อสร้างที่จะพัฒนาขึ้นใหม่ในสหภาพเมียนมาจะต้องเป็นไปตามกฎหมายควบคุมอาคาร 
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การก่อสร้างอาคารทุกแห่งในเมืองย่างกุ้งต้องได้รับการอนุมัติจากคณะกรรมการพัฒนาเมืองย่างกุ้ง 
(Yangon City Development Committee: YCDC) ก่อนที่จะเริ่มก่อสร้าง  

เนื่องจากลักษณะเฉพาะของธุรกิจก่อสร้างที่มีครอบคลุมเนื้องานหลายขั้นตอน โดยเฉพาะ
โครงการลงทุนขนาดใหญ่ที่จะต้องมีการศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ การศึกษาผลกระทบต่อ
สิ่งแวดล้อม งานออกแบบทั้งทางด้านสถาปัตยกรรมและวิศวกรรม งานก่อสร้าง รวมทั้งงานบริหาร
และจัดการภายหลังการก่อสร้างแล้วเสร็จ ดังนั้นผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างที่จะเข้าไปรับงานใน
สหภาพเมียนมาจึงสามารถรับด าเนินการในเนื้องานดังกล่าวได้ทั้งสิ้น รวมทั้งยังมีธุรกิจที่เกี่ยวเนื่องกับ
การด าเนินโครงการก่อสร้างที่น่าลงทุน ได้แก่ งานบริการตกแต่งภายใน การบริหารจัดการ
อสังหาริมทรัพย์ สินค้าวัสดุและอุปกรณ์ก่อสร้าง เครื่องจักรกลก่อสร้าง รวมทั้งเครื่องจักรกลและ
อุปกรณ์ประกอบอาคาร เป็นต้น 

ทั้งนี้ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างต่างชาติที่มีอยู่ในตลาดธุรกิจก่อสร้างของเมียนมา 
ประกอบด้วย ผู้ประกอบการธุรกิจจากประเทศญี่ปุ่น จีน สิงคโปร์ เวียดนาม เกาหลีใต้ และไทย 

2) ปัจจัยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในสหภาพเมียนมา 
ในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในสหภาพเมียนมา มี

ปัจจัยที่เก่ียวข้องตามกรอบแนวคิดการวิจัยนี้ แบ่งออกเป็น 2 ปัจจัย คือ ปัจจัยภายนอกองค์การและ
ปัจจัยภายในองค์การ 

2.1) ปัจจัยภายนอกองค์การ 
ปัจจัยภายนอกองค์การจะประกอบด้วยสภาพแวดล้อมทางการแข่งขันและสภาพแวดล้อม

ทางสังคมซึ่งจากการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง สรุปได้ดังนี้ 
2.1.1) สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันของโครงการก่อสร้างในสหภาพเมียนมา ครอบคลุม

ถึง องค์ประกอบต่างๆ ได้แก่ การแข่งขันในอุตสาหกรรม ข้อจ ากัดต่อผู้มาใหม่ อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ 
อ านาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบหรือวัสดุก่อสร้าง ข้อจ ากัดจากสินค้าหรือบริการทดแทน และผู้มีส่วน
เกี่ยวข้อง ดังต่อไปนี้ 

ก. การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างที่ด าเนินกิจการอยู่
ในตลาดการก่อสร้างเมียนมา มีทั้งที่เป็นผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างท้องถิ่นและผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างต่างชาติ ทั้งผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจากประเทศญี่ปุ่น จีน สิงคโปร์ เวียดนาม เกาหลีใต้ 
และไทย โดยแบ่งโครงการก่อสร้างออกเป็น 2 ลักษณะคือ โครงการก่อสร้างภาคเอกชน และโครงการ
ก่อสร้างภาครัฐบาล  

โครงการภาคเอกชนส่วนใหญ่จะเป็นการก่อสร้างอาคารประเภทที่พักอาศัย ทั้งบ้าน 
อพาร์ตเมนต์ คอนโดมิเนียม และอาคารในเชิงพาณิชย์ เช่น โรงแรม ศูนย์การค้า และโรงงาน เป็นต้น 
ส่วนโครงการก่อสร้างภาครัฐ ส่วนใหญ่เป็นโครงการระบบสาธารณูปโภคพ้ืนฐานขนาดใหญ่ เช่น ถนน 
การคมนาคม พลังงานไฟฟ้า ท่าเรือ รวมทั้งการก่อสร้างในเขตเศรษฐกิจพิเศษ เช่น ทวาย ติละวา เป็น
ต้น 
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ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างที่ด าเนินการก่อสร้างอาคารประเภทที่พักอาศัยเกือบ
ร้อยละ 90 เป็นผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างท้องถิ่นชาวเมียนมา จะมีเพียงประมาณร้อยละ 10 ของ
จ านวนโครงการประเภทที่พักอาศัยที่ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างเป็นชาวต่างชาติ ส าหรับงานอาคาร
เชิงพาณิชย์ซึ่งเป็นงานที่ต้องใช้เทคโนโลยีระดับสูงขึ้นจากงานก่อสร้างอาคารพักอาศัยทั่วไปนั้น ส่วน
ใหญ่เป็นผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจากประเทศจีน เวียดนาม สิงค์โปร์ และเกาหลีใต้ จากสภาพการ
แข่งขันในอุตสาหกรรมก่อสร้างในเมียนมาพบว่าผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจีนที่เข้ามาท างานใน
เมียนมานั้น ส่วนใหญ่จะมีข้อได้เปรียบทางด้านเงินทุนและแรงงาน จึงท าให้มีจุดเด่นเรื่องระยะเวลา
การก่อสร้าง จึงสามารถก่อสร้างให้แล้วเสร็จได้รวดเร็ว ส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างเวียดนามที่
ได้เปรียบเรื่องเวลาเช่นกัน แต่อย่างไรก็ตามเม่ือพิจารณาในเรื่องคุณภาพการท างานนั้นผลงานก่อสร้าง
ยังไม่ได้มาตรฐานเท่าท่ีควร  

ส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยที่เข้าไปรับงานที่เมียนมานั้น ส่วนใหญ่จะเข้า
ไปรับงานโดยตรงจากกลุ่มนักลงทุนชาวไทยที่เข้าไปลงทุนในเมียนมา มีทั้งที่เข้าไปรับงานเป็น
ผู้รับเหมาหลักโดยตรง หรือเข้าไปรับงานเป็นผู้รับเหมาช่วงงานพิเศษต่างๆ เช่น งานระบบประกอบ
อาคาร งานระบบผนังกระจก Curtain wall เป็นต้น  

ข. ข้อจ ากัดต่อผู้มาใหม่ การเข้าสู่ตลาดการก่อสร้างในมุมมองของชาวเมียนมาท าได้
ไม่ยาก เพราะเนื่องจากรัฐบาลสนับสนุน และมีนโยบายส่งเสริมการลงทุนส าหรับชาวต่างชาติ ในการที่
จะเข้าไปรับงานก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในเมียนมานั้น ปัจจัยส าคัญคือ การมี
เครือข่ายความสัมพันธ์กับเจ้าของโครงการ ผู้ลงทุน หรือผู้ออกแบบเป็นผู้แนะน างานให้ 
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างที่เป็นกลุ่มตัวอย่างหลายราย เริ่มต้นจากการร่วมทีมกับนักลงทุนไทยที่จะ
ไปลงทุนในเมียนมา และเม่ือได้เริ่มเข้าไปท างานแล้วส่วนใหญ่ผลงานของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง
ไทยจะได้มาตรฐาน เป็นที่ยอมรับของเจ้าของโครงการ ก็จะได้รับงานอย่างต่อเนื่อง 

ส าหรับงานก่อสร้างบางงานที่ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างท้องถิ่นไม่มีทักษะและ
ความช านาญ ต้องใช้เทคนิคพิเศษ เช่น งานผนังกระจก (Curtain wall) ระบบ unitize ระบบ stick 
wall งานเทพ้ืนคอนกรีตขนาดใหญ่ที่ต้องการความเรียบได้ระดับเป็นพิเศษส าหรับอาคารโรงงานขนาด
ใหญ่ นับเป็นโอกาสของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการเข้าไปรับงานที่มีลักษณะเฉพาะ และ
ต้องอาศัย Know how พิเศษดังกล่าว 

ค. อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ จากข้อมูลจากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างพบว่า เจ้าของ
โครงการส่วนใหญ่มีความเชื่อมั่นในฝีมือการท างานของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทย ทั้งในเรื่อง
คุณภาพของผลงานก่อสร้างโดยตรง รวมทั้งคุณภาพของวัสดุที่ใช้ในการก่อสร้าง ว่าถูกต้องตรงตามที่
ก าหนดไว้ในรายการละเอียดประกอบแบบ อย่างไรก็ตามเนื่องจากสภาพการลงทุนในโครงการ
ก่อสร้างในเมียนมาเป็นที่น่าสนใจส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างต่างชาติหลายประเทศ ดังนั้น
เจ้าของโครงการจึงมีอ านาจต่อรองค่อนข้างสูง มีทางเลือกผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างได้จากหลาย
ทาง ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยจึงควรวางต าแหน่งทางการขายหรือจุดขายของตนเองให้ชัดเจน 
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ง. อ านาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบหรือวัสดุก่อสร้าง การเลือกใช้วัตถุดิบหรือวัสดุ
ก่อสร้างส าหรับโครงการก่อสร้างในเมียนมา ส่วนใหญ่ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยจะใช้วิธีจัดซื้อ
และจัดส่งวัสดุและอุปกรณ์ก่อสร้างไปจากประเทศไทย เนื่องจากการมีอาณาเขตติดต่อกับประเทศไทย 
และมีด่านเชื่อมต่อระหว่าง 2 ประเทศหลายด่าน เมื่อรับงานก่อสร้างแล้วผู้จัดการงานก่อสร้างก็จะวาง
แผนการท างานตามข้ันตอนและแยกรายการงานตามบัญชีวัสดุอุปกรณ์ที่จะใช้เพ่ือเตรียมการจัดซื้อ
วัสดุก่อสร้าง การมีระบบโลจิสติกส์ในการจัดส่งวัสดุและอุปกรณ์การก่อสร้างที่ดีจะมีผลต่อระยะเวลา
แล้วเสร็จของโครงการ ซึ่งผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างหลายรายใช้วิธีการโอนภาระความเสี่ยงในการ
จัดส่งสินค้าให้ trader เป็นผู้รับผิดชอบแทน 

จ. ข้อจ ากัดจากสินค้าหรือบริการทดแทน การเข้าไปรับงานในฐานะผู้ประกอบการ
ธุรกิจก่อสร้างในเมียนมานั้น ในทางปฏิบัติอาจมีความยุ่งยาก มีความเสี่ยงและความไม่แน่นอนซึ่งมีผล
มาจากปัจจัยต่างๆ ดังนั้นนอกจากการรับงานในฐานะผู้รับเหมาหลักในโครงการก่อสร้างแล้ว ยัง
สามารถเข้าไปรับงานในฐานะผู้จัดการงานก่อสร้างหรือไปเป็นทีมจัดการงานก่อสร้างให้กับโครงการใน
เมียนมา เป็นผู้รับเหมาช่วงในโครงการภาครัฐขนาดใหญ่ หรือผู้รับเหมาช่วงงานระบบหรืองานที่ต้อง
ใช้เทคนิคพิเศษต่างๆ ซึ่งเจ้าของโครงการจะเป็นผู้ตัดสินใจว่าจะใช้บริการจากผู้ประกอบการรายใด 
ดังนั้นเมื่อมองในภาพรวมของธุรกิจจึงยังไม่มีบริการทดแทน นอกจากการให้บริการด้านงานก่อสร้าง
และงานที่เกี่ยวข้องที่จะช่วยให้เจ้าของโครงการมีทางเลือกเพ่ิมเติม และจะท าให้ผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างได้ประโยชน์มากกว่า 

ฉ. ผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง ประกอบด้วยรัฐบาลและลูกค้าหรือเจ้าของโครงการ 
- รัฐบาล จากการเปลี่ยนรัฐบาลเมื่อปี 2559 ถือเป็นการเปลี่ยนแปลงที่ท าให้เกิด

การเปลี่ยนถ่ายอ านาจทางการเมืองจากรัฐบาลเก่าสู่รัฐบาลใหม่  ท าให้ภาพลักษณ์ของสหภาพเมียน
มาเป็นที่น่าสนใจของนักลงทุนต่างชาติให้เข้ามาประกอบธุรกิจในประเทศอย่างต่อเนื่อง เมียนมา
นับเป็นประเทศท่ีมีศักยภาพสูงทั้งทางด้านการค้าและการลงทุน การขยายตัวทางเศรษฐกิจมีแนวโน้ม
ที่ดี อีกท้ังยังมีทรัพยากรธรรมชาติอุดมสมบูรณ์ ตั้งอยู่ในพ้ืนที่ยุทธศาสตร์การค้าและการลงทุนที่ส าคัญ
มีอาณาเขตติดต่อกับอินเดียและจีน จึงนับได้ว่าเป็นประตูเชื่อมระหว่างเอเชียใต้และอาเซียน 

  อย่างไรก็ตามการที่นโยบายของรัฐบาลสหภาพเมียนมายังมีความไม่แน่นอน มี
ความไม่ชัดเจนด้านนโยบาย ก็จะมีผลกับการริเริ่มโครงการและการด าเนินโครงการ การเปลี่ยนแปลง
รัฐบาลอาจท าให้โครงการบางโครงการต้องหยุดชะงัก บางครั้งอาจต้องมีการเปลี่ยนแปลงรูปแบบหรือ
รายละเอียดของโครงการ ทั้งๆที่โครงการนั้นได้รับการอนุมัติแบบให้ด าเนินการก่อสร้างแล้วในรัฐบาล
ที่ผ่านมา 

- ลูกค้าหรือเจ้าของโครงการ จากการที่เมียนมามีการขยายตัวของพ้ืนที่เมืองอย่าง
ต่อเนื่อง รัฐบาลได้แสดงความตั้งใจที่จะให้ความร่วมมือกับบริษัทรับเหมาก่อสร้างของภาคเอกชนใน
เมืองส าคัญต่างๆ เช่น ย่างกุ้ง และมัณฑะเลย์ เพ่ือด าเนินการก่อสร้างอาคารพักอาศัยในพื้นท่ีอ่ืนๆ 
ของประเทศโดยใช้เงินกู้ของรัฐบาล  
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   ในส่วนของโครงการก่อสร้างประเภทอ่ืนที่มีแนวโน้มจะเกิดขึ้นในช่วงเวลานี้ที่เป็น
โครงการภาครัฐก็คือ โครงการอาคารในสนามบินแห่งใหม่ Hanthawaddy International Airport ที่ 
Bago  อย่างไรก็ตามโครงการก่อสร้างภาคอุตสาหกรรมยังคงชะลอตัวอยู่ เนื่องจากกลุ่มผู้ลงทุนยังรอ
ให้รัฐบาลมีการพัฒนาระบบสาธารณูปโภค โดยเฉพาะระบบไฟฟ้า ให้เรียบร้อยก่อน ทั้งนี้งานก่อสร้าง
อาคารเชิงพาณิชย์ เช่น โรงแรม ศูนย์การค้ายังนับว่ามีสัดส่วนน้อยที่สุดเมื่อเทียบกับการก่อสร้าง
ประเภทอ่ืนๆ 

2) สภาพแวดล้อมทางสังคมในสหภาพเมียนมา ครอบคลุมถึง แรงผลักดันทั่วไปที่ไม่ได้
เกี่ยวข้องโดยตรงกับกิจกรรมระยะสั้นขององค์การ ประกอบด้วยปัจจัยทางด้านการเมืองและกฎหมาย 
เศรษฐกิจ สังคมและวัฒนธรรม และเทคโนโลยี สรุปได้ดังนี้ 

ก. การเมืองและกฎหมาย จากการเปิดประเทศท าให้สหภาพเมียนมาอยู่ในช่วง
ระหว่างการเปลี่ยนผ่านส าคัญทางการเมืองและเศรษฐกิจ โครงการลงทุนหลายโครงการเกิดการชะลอ
ตัว ผู้ประกอบการหลายรายยังอยู่ระหว่างรอดูสถานการณ์และเสถียรภาพทางการเมืองที่แท้จริงของ
รัฐบาล ก่อนที่จะตัดสินใจลงทุนโครงการตามที่ได้ประมาณการและวางแผนวิเคราะห์การลงทุนไว้ ซึ่ง
การเข้าไปด าเนินการลงทุนหรือรับงานโครงการก่อสร้างในแต่ละพ้ืนที่ จะต้องท าด้วยความรอบคอบ 
และตรวจสอบให้รัดกุม เนื่องจากยังมีเรื่องความไม่ชัดเจนของกฎหมาย และความซับซ้อนของ
กระบวนการขออนุญาต  

ข. เศรษฐกิจ ตั้งแต่ปี 2555 รัฐบาลเมียนมามีนโยบายเศรษฐกิจที่เสรีมากข้ึน และ
เปิดรับกับโลกภายนอกมากข้ึน มีการพัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐานเพื่อที่จะดึงดูดการลงทุนในอุตสาหกรรม
การผลิตที่มีมูลค่าเพ่ิม ซึ่งจะส่งผลต่อเศรษฐกิจเมียนมาต่อไป รัฐบาลเมียนมามีเงินทุนส ารองไม่เพียง
พอที่จะใช้ในการปรับปรุงและพัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐาน ดังนั้นการพัฒนาส่วนใหญ่จึงอาจต้องได้รับการ
สนับสนุนจากเงินกู้ยืมจากต่างประเทศ รวมถึงองค์กรเอกชน เช่น ธนาคารโลก ธนาคารเพ่ือการพัฒนา
เอเชีย (ADB) และ บริษัทต่างชาติตามเกณฑ์การลงทุนแบบ Build Operate Transfer (BOT) เป็น
ต้น 

ปัจจุบันรัฐบาลเมียนมาก าลังเร่งด าเนินการจัดตั้งเขตเศรษฐกิจพิเศษ การตั้งเขต
เศรษฐกิจพิเศษท าให้เกิดการลงทุนในอุตสาหกรรมหลายอย่างตามมา ซึ่งมีผลท าให้เกิดโครงการ
ก่อสร้างในพ้ืนที่เป็นจ านวนมาก โดยเฉพาะอย่างยิ่งในเขตเศรษฐกิจพิเศษติละวา ก าลังเป็นที่น่าสนใจ
ส าหรับนักลงทุนต่างชาติ ที่มีการด าเนินโครงการลงทุนขนาดใหญ่ (Mega project) และเป็นโครงการ
ที่มีความคืบหน้าทางการลงทุนมากที่สุด เมื่อเทียบกับเขตเศรษฐกิจพิเศษทวายและเขคเศรษฐกิจ
พิเศษจ้าวผิ่ว 

อย่างไรก็ตาม การเข้าไปท าธุรกิจของคนต่างชาติในเมียนมายังมีข้อจ ากัดอยู่หลาย
ประการ ซึ่งรัฐบาลเมียนมาเองอาจต้องยอมลดหย่อนกฎระเบียบ ผ่อนปรนข้อจ ากัดต่างๆ เพ่ือเอ้ือ
ประโยขน์ให้กับภาคธุรกิจ และดึงดูดเม็ดเงินจ านวนมหาศาลเข้าไปลงทุนในประเทศ 
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ค. สังคมและวัฒนธรรม สหภาพเมียนมาเป็นเมืองที่นับถือศาสนาพุทธเหมือนกับ
ประเทศไทย การเข้าไปท างานในเมียนมาจึงจ าเป็นต้องมีการเรียนรู้ และให้ความส าคัญกับสังคมและ
วัฒนธรรมของชาวเมียนมา ซึ่งมีลักษณะค่านิยมเช่นเดียวกับสังคมชาวเอเชียทั่วไป คือการให้
ความส าคัญกับระบบอาวุโส ระบบเครือญาติ ให้ความเคารพผู้ที่มีสถานะสูงกว่า ผู้ลงทุนหรือ
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างที่ต้องการเข้าไปท างานในเมียนมาควรไปสัมผัสและศึกษาสภาพทางสังคม
และวัฒนธรรมของชาวเมียนมาในพ้ืนที่ด้วยตนเอง 

ง. เทคโนโลยี จากการที่ปิดประเทศมาเป็นเวลานานท าให้ระบบการศึกษาของเมียน
มายังไม่ได้รับการพัฒนาเท่าท่ีควร ถึงแม้ว่าจะมีสถาบันการศึกษาในระดับอุดมศึกษาแต่ก็ยังไม่มี
งานวิจัยและพัฒนาที่ให้ใช้ศึกษาอ้างอิงเพียงพอ  

ในส่วนระบบสาธารณูปโภคพ้ืนฐานที่ใช้สนับสนุนการลงทุน พบว่า ปัจจุบันประเทศ
เมียนมามีปัญหาอย่างมากเรื่องการผลิตไฟฟ้าไม่เพียงพอต่อการใช้งาน มีปัญหาไฟฟ้าดับบ่อยๆ และ
ต้นทุนค่าไฟสูง  ทั้งนี้ระบบไฟฟ้าของเมียนมา รวมถึงเรื่องระบบน้ าและน้ าบาดาลยังมีคุณภาพไม่ได้
มาตรฐานด้วยเช่นกัน 

2.2) ปัจจัยภายในองค์การ 
ปัจจัยภายในองค์การหรือเงื่อนไขด้านปัจจัยการผลิตประกอบด้วย การจัดการ

องค์การธุรกิจก่อสร้างและศักยภาพของทรัพยากรมนุษย์ในองค์การ 
 2.2.1) การจัดการองค์การธุรกิจก่อสร้าง ครอบคลุมถึง ข้อมูลองค์การเมื่อ

เปรียบเทียบกับคู่แข่งขันในด้านการจัดการทางการเงินและการจัดการโครงการก่อสร้าง 
ก. การจัดการทางการเงิน โครงการลงทุนทางด้านการก่อสร้าง แบ่งออกเป็น 2 

ประเภทคือ โครงการก่อสร้างของภาครัฐ และโครงการก่อสร้างของภาคเอกชน ในส่วนของงานภาครัฐ
นั้นยังคงอาจต้องพ่ึงพาเงินช่วยเหลือจากต่างประเทศเพ่ือสนับสนุนโครงการ ส าหรับโครงการของ
ภาคเอกชนที่เป็นของนักลงทุนท้องถิ่นนั้น ส่วนใหญ่จะเป็นนักลงทุนรายใหญ่ที่มีกิจการครอบคลุม
ธุรกิจหลายด้านแบบครบวงจร ดังนั้นหากพิจารณาในส่วนของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทย ปัจจัย
ส าคัญที่จะเข้าไปรับงานโครงการก่อสร้างได้คือต้องมีเครือข่ายความสัมพันธ์กับกลุ่มผู้ลงทุน ทั้งท่ี
อาจจะเกี่ยวข้องกันโดยตรงหรือโดยอ้อม 

ในการจัดซื้อจัดจ้างวัสดุอุปกรณ์การก่อสร้างนั้น ด้วยความได้เปรียบทางด้านการมี
เขตแดนติดต่อกัน ดังนั้นการทีผู่้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยส่วนใหญ่จะเลือกใช้วัสดุก่อสร้างจาก
ประเทศไทย โดยอาจใช้วิธีจัดซื้อวัสดุก่อสร้างในนามของเจ้าของโครงการและใช้บริการด้านโลจิสติกส์
เพ่ือจัดส่งวัสดุอุปกรณ์จากประเทศไทยไปเมียนมาโดยตรง 

ส าหรับด้านการประมาณการต้นทุนโครงการในเมียนมานั้น เดิมการคัดเลือกผู้รับ
งานก่อสร้างนั้นยังคงใช้วิธีการเลือกจากกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างที่เสนอราคาต่ าสุด โดยอาจ
เลือก 5 ล าดับต่ าสุดมาพิจารณา อย่างไรก็ตามในปัจจุบันมีการพัฒนากระบวนการจัดซื้อจัดจ้างขึ้น
มาก นอกจากจะพิจารณาคัดเลือกผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจากราคาท่ีเสนอแล้วนั้น เจ้าของ
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โครงการก็อาจพิจารณาจากปัจจัยหรือองค์ประกอบอ่ืนๆ ประกอบด้วย ดังนั้นจึงเป็นโอกาสที่
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยจะเสนอราคาเพ่ือเข้าแข่งขันในแต่ละโครงการได้  

ข. การจัดการโครงการก่อสร้าง โดยทั่วไปในการรับงานก่อสร้างของผู้ประกอบการ
ธุรกิจก่อสร้างไทยในเมียนมานั้นจะแบ่งรูปแบบการรับงานเป็นการรับงานในฐานะผู้รับเหมาหลัก หรือ
การรับเหมาก่อสร้างในฐานะของผู้รับเหมาย่อยงานที่ต้องอาศัยเทคโนโลยีที่ผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างท้องถิ่นไม่สามารถด าเนินการเองได้ ทั้งนี้ผลงานของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยที่เข้าไป
รับงานในเมียนมานั้น จากข้อมูลที่ได้รับจากการสัมภาษณ์ พบว่าผลงานก่อสร้างเป็นที่พึงพอใจของ
เจ้าของโครงการ ส าหรับเรื่องเวลาแล้วเสร็จนั้นส่วนใหญ่จะแล้วเสร็จตามเวลา แต่ในบางโครงการที่
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง โอนภาระด้านโลจิสติกส์และการสั่งซื้อวัสดุอุปกรณ์การก่อสร้างให้
เจ้าของโครงการนั้น ก็อาจเกิดความล่าช้าในขั้นตอนการจัดซื้อวัสดุอุปกรณ์การก่อสร้างได้ 

เมื่อพิจารณาในเรื่องราคาต้นทุนการก่อสร้างแล้ว ต้นทุนการก่อสร้างของ
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยจะสูงกว่าเมื่อรับงานในประเทศไทยอยู่ประมาณ 15% ทั้งนี้เนื่องจาก
อัตราค่าแรงงานและค่าจ้างหากเป็นการจ้างงานคนไทยก็จ าเป็นต้องมีการเพ่ิมเงินตอบแทนพิเศษเพ่ือ
เป็นการจูงใจให้กับผู้ปฏิบัติงานในต่างประเทศด้วย 

ความเสี่ยงที่เกิดขึ้นอันดับแรกของโครงการก่อสร้างในสหภาพเมียนมานั้น คือความ
เสี่ยงทางด้านสถานการณ์ความม่ันคงทางการเมือง ซึ่งเดิมมีการปกครองโดยรัฐบาลทหาร เปลี่ยนผ่าน
มาเป็นรัฐบาลภายใต้ระบอบการเลือกตั้ง นอกจากนี้จากลักษณะเฉพาะของงานก่อสร้างเอง ที่
ธรรมชาติของการท างานต้องใช้แรงงานทุกระดับจ านวนมาก ผู้ประกอบการธุรกิจแต่ละบริษัทก็จะมี
รูปแบบการท างานที่แตกต่างกันไป บางบริษัทที่เข้าไปรับงานในเมียนมาก็จะจัดบุคลากรทุกระดับ
ตั้งแต่ผู้บริหาร วิศวกร สถาปนิก แรงงานฝีมือ จนถึงแรงงานทั้งหมด ในขณะที่บางบริษัทจะจัดเพียง
ระดับบริหาร และวิศวกร สถาปนิกเท่านั้น แล้วไปจัดจ้างแรงงานในท้องถิ่นเอง ซึ่งรูปแบบการจัดการ
ของแต่ละบริษัทก็จะมีความเสี่ยงที่แตกต่างกันไป 

ส าหรับการจัดการความปลอดภัยของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในเมียนมานั้น 
ด้วยมาตรฐานของบริษัทที่เข้าไปรับงานก่อสร้างในต่างประเทศในปัจจุบันนั้นต่างก็มีมาตรฐานด้านอา
ชีวอนามัยและความปลอดภัยและความรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม 

2.2.2) ศักยภาพของทรัพยากรมนุษย์ในองค์การ ครอบคลุมถึง แรงจูงใจและ
คุณลักษณะของผู้บริหารหรือบุคลากรที่สามารถน ากลยุทธ์ขององค์การไปบูรณาการในการท างานจริง
ได้ 

ก. คุณลักษณะของบุคลากร จากการที่โครงการก่อสร้างเป็นงานที่ใช้ทรัพยากร
มนุษย์ในหลายระดับและหลายกลุ่ม ทั้งระดับบริหาร ระดับเทคนิค และระดับคนงานหรือแรงงาน การ
เข้าไปรับงานก่อสร้างในเมียนมาให้ประสบความส าเร็จนั้น หากพิจารณาในด้านความรู้ความสามารถ 
ทักษะ ความช านาญแล้วบุคลากรไทยมีความสามารถแข่งขันกับผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจาก
ประเทศอ่ืนได้ แต่ปัจจัยที่นับเป็นจุดอ่อนส าคัญของบุคลากรไทยที่จะเข้าไปรับงานในเมียนมาก็คือ
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ทักษะทางภาษา ทั้งภาษาอังกฤษและภาษาท้องถิ่น ท าให้เป็นอุปสรรคท่ีท าให้ไม่สามารถรับงาน
โครงการก่อสร้างได้ 

ในการรับงานในเมียนมานั้น ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างส่วนใหญ่จะจัดทีมบริหาร
จัดการโครงการก่อสร้าง ระดับวิศวกร และระดับช่างเทคนิคไปจากประเทศไทย ส่วนระดับแรงงานนั้น
ขึ้นอยู่กับแต่ละโครงการที่บางครั้งก็จัดแรงงานไทยไปท างาน บางโครงการก็ไปจัดหาแรงงานใน
ท้องถิ่นซึ่งอาจยังขาดทักษะในการท างาน โดยเฉพาะในงานที่ใช้เทคโนโลยีขั้นสูง ท าให้ผู้ประกอบการ
ธุรกิจก่อสร้างต้องใช้เวลาในการพัฒนาทักษะที่จ าเป็นให้แก่แรงงานท้องถิ่นกลุ่มนั้น 

ข. แรงจูงใจในการท างาน การเข้าไปรับงานโครงการในเมียนมา โดยว่าจ้างบุคลากร
จากประเทศไทยไปนั้น ซึ่งการว่าจ้างให้ไปท างานในต่างประเทศนั้นจะต้องมีการจูงใจซึ่งส่วนใหญ่จะ
อยู่ในรูปค่าตอบแทนซึ่ง นายจ้างจะจ่ายเงินพิเศษท่ีนอกเหนือจากเงินเดือนปกติ จากข้อมูลที่ได้รับจาก
การสัมภาษณ์เงินพิเศษที่เพ่ิมขึ้นเฉลี่ย 1.5-2 เท่าของอัตราค่าจ้างปกติ เมื่อเทียบกับอัตราค่าตอบแทน
ในเมืองไทย  

ทั้งนีน้อกจากค่าจ้างและค่าตอบแทนพิเศษแล้ว ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างอาจจะ
ต้องมีการจัดที่พักให้กับบุคลากรเพ่ือเป็นการจูงใจให้ตัดสินใจที่จะท างานในต่างประเทศ รวมทั้ง
มอบหมายงานให้บุคลากรแต่ละคนได้รับผิดชอบโครงการที่ท้าทาย ก็นับเป็นแรงจูงใจให้คนรุ่นใหม่ที่
จะได้สร้างสมประสบการณ์ในการท างานของตน  

1.3.3 กลยุทธ์ของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิก่อสร้างใน
สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) และสหภาพเมียนมา 

1.3.3.1 กลยุทธ์ของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างใน
สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) ในการก าหนดกลยุทธ์ของผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างไทยในการด าเนินการก่อสร้างใน สปป.ลาว นั้นจะเริ่มจากการวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อน 
โอกาสและข้อจ ากัดของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินการก่อสร้างใน สปป.ลาวก่อน 
จากนั้นจึงน ามาก าหนดเป็นกลยุทธ์ ทั้งกลยุทธ์เชิงรุก กลยุทธ์เชิงแก้ไข กลยุทธ์เชิงรับ และกลยุทธ์เชิง
ป้องกัน ดังแสดงในตารางที่ 5-1 – 5-4 
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ตารางท่ี 5-1  กลยุทธ์เชิงรุกของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างใน สปป.
ลาว 

กลยุทธ์เชิงรุก 

Strength = S 
S1 ความมีชื่อเสียงเป็นท่ียอมรับในเรื่องผลงานก่อสร้างที่มี

คุณภาพได้มาตรฐาน มีการพัฒนาระบบงานอย่างต่อเนื่อง 
S2 การใช้วัสดุอุปกรณ์ก่อสร้างที่มคีุณภาพได้มาตรฐาน ตรง

ตามที่ระบุในรายการละเอียดประกอบแบบ 
(specification) 

S3 วัสดุก่อสร้างที่ผลิตจากประเทศไทย ไดร้ับการยอมรับว่ามี
คุณภาพได้มาตรฐาน 

S4 การมีความพร้อมด้านเทคโนโลยีการก่อสร้างขั้นสูง เป็นท่ี
ยอมรับของเจ้าของโครงการ 

S5 การมีประสบการณ์การท างานในธุรกิจก่อสร้างหลายด้าน 
และมมีากกว่าผู้ประกอบการธรุกจิก่อสร้างท้องถิ่น 

S6 พื้นฐานทางภาษาที่ใกล้เคยีงกันท าให้สามารถสื่อสาร
ระหว่างกันได้ง่าย 

S7 มีองค์กรวิชาชีพทางด้านการจดัการงานก่อสร้าง และดา้น
อื่นๆ ที่เกี่ยวข้อง ให้การสนับสนุน 

Opportunity = O 
O1 นโยบายในการเป็น Battery of Asia ของลาว 

ท าให้มีความต้องการโครงการก่อสร้างประเภท
เขื่อนและอาคารประกอบอ่ืนๆ 

O2 การไดร้ับเงินช่วยเหลือจากนานาชาติในการ
พัฒนาประเทศ 

O3 ศักยภาพในการเป็น Land-linked กับประเทศ
ในกลุ่มอินโดจีน 

O4 ค่าจ้างแรงงานไรฝ้ีมือมรีาคาถกู 
O5 การไดร้ับสิทธิพิเศษทางการคา้จากนานา

ประเทศ 
O6 ศักยภาพด้านแหล่งทรัพยากรธรรมชาติที่อุดม

สมบูรณ ์
O7 การมีด่านและเส้นทางการเชื่อมต่อ เข้าออก

ระหว่างประเทศได้หลายทาง 

S O SO Strategy  
S1 O1, 

O2 
การเลือกรับงานเฉพาะโครงการกอ่สร้างที่มี
ประสบการณ์ในการท างาน 
 

S3 O7 การเลือกใช้วัสดุก่อสร้างที่จัดซื้อ และจัดส่งโดย
ระบบโลจสิติกสผ์่านดา่นและเส้นทางการ
เชื่อมต่อระหว่างประเทศท่ีใกลห้นว่ยงาน
ก่อสร้างมากที่สดุ 

S4,
S7 

O4 การจัดการโครงการก่อสร้างโดยวธิีการจ้าง
บุคลากรระดบัเทคนิค และแรงงานฝีมือไปจาก
ประเทศไทย ส่วนแรงงานไปจัดจ้างแรงงานใน
พื้นที ่

   
   

 
 



174 
 

ตารางท่ี 5-2  กลยุทธ์เชิงแก้ไขของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างใน
สปป.ลาว 

กลยุทธ์เชิงแก้ไข 

Weakness = W 
W1 ต้นทุนราคาค่าแรงงานก่อสร้างสูงเมื่อเทียบกับ 

ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างท้องถิ่นหรือผู้ประกอบการ
ธุรกิจก่อสร้างบางประเทศ 

W2 ต้นทุนราคาค่าวสัดุก่อสร้างสูง เนื่องจากต้องบวกค่า
ด าเนินการในการจัดซื้อและขนส่ง รวมทั้งเผื่อค่าความ
เสี่ยง 

W3 ความยุ่งยากและปัญหาด้านการจัดการเงินทุนในการ
ด าเนินธุรกิจระหว่างประเทศของผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้าง 

W4 ขาดทักษะในการสื่อสาร และการสั่งงาน 
W5 บุคลากรระดับวิชาชีพฝ่ายไทยขาดแรงจูงใจในการ

เดินทางไปปฏิบตัิงานใน สปป.ลาว 
W6 พื้นฐานทางวัฒนธรรมที่ใกล้เคียงกัน แต่ก็เป็นเรื่อง

ละเอียดอ่อนที่ควรระมัดระวังไม่ให้เกิดการกระทบกระทั่ง
กัน 

W7 การไมม่ีเครือข่ายความสัมพันธ์กับเจ้าของโครงการ ท าให้
โอกาสการเข้ารับงานท าได้ยาก 

Opportunity = O 
O1 นโยบายในการเป็น Battery of Asia ของลาว 

ท าให้มีความต้องการโครงการก่อสร้างประเภท
เขื่อนและอาคารประกอบอ่ืนๆ 

O2 การไดร้ับเงินช่วยเหลือจากนานาชาติในการ
พัฒนาประเทศ 

O3 ศักยภาพในการเป็น Land-linked กับประเทศ
ในกลุ่มอินโดจีน 

O4 ค่าจ้างแรงงานไรฝ้ีมือมรีาคาถกู 
O5 การไดร้ับสิทธิพิเศษทางการคา้จากนานา

ประเทศ 
O6 ศักยภาพด้านแหล่งทรัพยากรธรรมชาติที่อุดม

สมบูรณ ์
O7 การมีด่านและเส้นทางการเชื่อมต่อ เข้าออก

ระหว่างประเทศได้หลายทาง 

W O WO Strategy  
W1,
W2 

O1, 
O2 

การรับงานเหมาช่วงในส่วนงานท่ีมีทักษะ
เฉพาะ เช่นงานระบบประกอบอาคาร งานท่ี
ต้องใช้เทคนิคเฉพาะท่ีผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างท้องถิ่นไม่สามารถท างานได้ 

W5 O5 การเสนอใหภ้าครัฐบาลท า road show 
ระหว่างประเทศต่อประเทศ เพ่ือช่วยส่งเสริม
และสนบัสนุนให้เกดิการจา้งงานแก่
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทย 

W7 O7 การสร้างเครือข่ายความสมัพันธ์กับกลุ่มนัก
ลงทุนของ สปป.ลาว เพื่อประชาสมัพันธ์
องค์การในเบื้องต้น 
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ตารางท่ี 5-3  กลยุทธ์เชิงรับของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างในสปป.ลาว 

กลยุทธ์เชิงรับ 

Strength = S 
S1 ความมีชื่อเสียงเป็นท่ียอมรับในเรื่องผลงานก่อสร้างที่

มีคุณภาพไดม้าตรฐาน มีการพัฒนาระบบงานอย่าง
ต่อเนื่อง 

S2 การใช้วัสดุอุปกรณ์ก่อสร้างที่มคีุณภาพได้มาตรฐาน 
ตรงตามทีร่ะบุในรายการละเอียดประกอบแบบ 
(specification) 

S3 วัสดุก่อสร้างที่ผลิตจากประเทศไทย ไดร้ับการ
ยอมรับว่ามีคณุภาพไดม้าตรฐาน 

S4 การมีความพร้อมด้านเทคโนโลยีการก่อสร้างขั้นสูง 
เป็นที่ยอมรับของเจ้าของโครงการ 

S5 การมีประสบการณ์การท างานในธุรกิจก่อสร้างหลาย
ด้าน และมมีากกว่าผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง
ท้องถิ่น 

S6 พื้นฐานทางภาษาที่ใกล้เคยีงกันท าให้สามารถสื่อสาร
ระหว่างกันได้ง่าย 

S7 มีองค์กรวิชาชีพทางด้านการจดัการงานก่อสร้าง และ
ด้านอื่นๆ ท่ีเกี่ยวข้อง ท่ีให้การสนบัสนุน 

Threat = T 
T1 ตลาดการก่อสร้างและธุรกิจท่ีเกี่ยวข้อง

ภายในประเทศมีขนาดเล็ก 
T2 กระบวนการติดต่อขออนุญาตกับหน่วยงานภาครัฐ

ซับซ้อนและยังไม่ชัดเจน 
T3 ขาดแคลนแรงงานฝีมือ 
T4 กฎระเบียบด้านการคา้การลงทุนยังไม่เป็นสากล 
T5 ระบบการจัดเก็บฐานข้อมูลทางเศรษฐกิจยังไมด่ีพอ 
T6 สาธารณูปโภคพื้นฐานภายในประเทศยังไม่เพียงพอ 
T7 สภาพภูมิประเทศไม่เอื้อต่อการคมนาคมขนส่ง 

สภาพภมูิอากาศเป็นอุปสรรคในการด าเนินงาน
ก่อสร้าง 

S T ST Strategy  
S4, 
S5 

T1 การเลือกรับงานโครงการประเภทที่มีความ
พร้อมทางด้านเทคโนโลยีทีผู่้ประกอบการ
ธุรกิจก่อสร้างท้องถิ่นไมม่ีประสบการณ ์

S6 T2 การใช้ความไดเ้ปรียบทางด้านภาษา ในการ
ประสานงานและการสื่อสารกับท้ัง
หน่วยงานราชการและผูเ้กี่ยวข้อง 

S1,
S7 

T3 การน ามาตรฐานการด าเนินงาน นวัตกรรม
และระบบการท างาน ไปพัฒนามาตรฐาน
การท างานของแรงงานในท้องถิ่น 
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ตารางท่ี 5-4  กลยุทธ์เชิงป้องกันของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการจัดการโครงการก่อสร้างใน
สปป.ลาว 

กลยุทธ์เชิงป้องกัน 

Weakness = W 
W1 ต้นทุนราคาค่าแรงงานก่อสร้างสูงเมื่อเทียบกับ 

ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างท้องถิ่นหรือผู้ประกอบการ
ธุรกิจก่อสร้างบางประเทศ 

W2 ต้นทุนราคาค่าวสัดุก่อสร้างสูง เนื่องจากต้องบวกค่า
ด าเนินการในการจัดซื้อและขนส่ง รวมทั้งเผื่อค่าความ
เสี่ยง 

W3 ความยุ่งยากและปัญหาด้านการจัดการเงินทุนในการ
ด าเนินธุรกิจระหว่างประเทศของผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้าง 

W4 ขาดทักษะในการสื่อสาร และการสั่งงาน 
W5 บุคลากรระดับวิชาชีพฝ่ายไทยขาดแรงจูงใจในการ

เดินทางไปปฏิบตัิงานใน สปป.ลาว 
W6 พื้นฐานทางวัฒนธรรมที่ใกล้เคียงกัน แต่ก็เป็นเรื่อง

ละเอียดอ่อนที่ควรระมัดระวังไม่ให้เกิดการ
กระทบกระทั่งกัน 

W7 การไมม่ีเครือข่ายความสัมพันธ์กับเจ้าของโครงการ ท า
ให้โอกาสการเข้ารับงานท าได้ยาก 

Threat = T 
T1 ตลาดการก่อสร้างและธุรกิจท่ีเกี่ยวข้อง

ภายในประเทศมีขนาดเล็ก 
T2 กระบวนการติดต่อขออนุญาตกับหน่วยงานภาครัฐ

ซับซ้อนและยังไม่ชัดเจน 
T3 ขาดแคลนแรงงานฝีมือ 
T4 กฎระเบียบด้านการคา้การลงทุนยังไม่เป็นสากล 
T5 ระบบการจัดเก็บฐานข้อมูลทางเศรษฐกิจยังไมด่ีพอ 
T6 สาธารณูปโภคพื้นฐานภายในประเทศยังไม่เพียงพอ 
T7 สภาพภูมิประเทศไม่เอื้อต่อการคมนาคมขนส่ง 

สภาพภมูิอากาศเป็นอุปสรรคในการด าเนินงาน
ก่อสร้าง 

W T WT Strategy  
W1, 
W2 

T3 การลดต้นทุนค่าแรงงานด้วยการไปจัดจ้าง
แรงงานท้องถิ่นใน สปป.ลาว หรือแรงงาน
ต่างชาติใน สปป.ลาว เช่น เวียดนามที่มีราคา
ค่าแรงถูกกว่าแรงงานไทย 

W5 T1 การสร้างแรงจูงใจท่ีนอกเหนือจาก
ค่าตอบแทนท่ีเพิ่มขึ้นให้กับบุคลากรในวิชาชีพ 

W7 T4 การหาคู่ค้าในพ้ืนท่ีเพื่อสร้างพันธมิตรและ
เครือข่ายในการลงทุนก่อนเข้าไปรบังาน 

   
   

 

1.3.3.2  กลยุทธ์ของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างใน
สหภาพเมียนมา ในการก าหนดกลยุทธ์ของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจ
ก่อสร้างในสหภาพเมียนมานั้น จะเริ่มจากการวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อน โอกาสและข้อจ ากัดของ
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างในสหภาพเมียนมาก่อน จากนั้นจึงน ามา
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ก าหนดเป็นกลยุทธ์ ทั้งกลยุทธ์เชิงรุก กลยุทธ์เชิงแก้ไข กลยุทธ์เชิงรับ และกลยุทธ์เชิงป้องกัน ดังแสดง
ในตารางที่ 5-5 – 5-8 

 
ตารางท่ี 5-5 กลยุทธ์เชิงรุกของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างใน
สหภาพเมียนมา 

กลยุทธ์เชิงรุก 

Strength = S 
S1 การมีศักยภาพเพยีงพอท่ีจะเข้าร่วมประมลูงาน 
สามารถท างานก่อสร้างในตลาดตา่งประเทศ โดยเฉพาะ
ประเทศในกลุม่อาเซียนได้  
S2 ช่ือเสียงของผู้ประกอบการธุรกจิก่อสร้างไทยเป็นที่
ยอมรับในเรื่องผลงานก่อสร้างที่มคีุณภาพ 
S3 วัสดุก่อสร้างที่ผลิตจากประเทศไทยเป็นวสัดุที่มี
คุณภาพได้มาตรฐาน 
S4 ผู้ประกอบการธรุกิจก่อสร้างไทยมีความเชี่ยวชาญใน
ด้านงานระบบ 
S5 การสร้างเครือข่ายและความสมัพันธ์กับองค์กร
ภายนอกเพื่อสร้างพันธมิตรระยะยาว 
S6 ผู้ประกอบการธรุกิจก่อสร้างไทยมีความพร้อมด้าน
เทคโนโลยีการก่อสร้างขั้นสูง เป็นที่ยอมรับของเจ้าของ
โครงการ 
S7 มีผลงานเสร็จทันตามความต้องการของลูกค้า ผลงานมี
คุณภาพตรงตามความต้องการลูกค้า 

Opportunity = O 
O1 การขยายตัวของพื้นที่เมืองส่งผลให้มคีวาม
ต้องการโครงการก่อสรา้งจ านวนมาก 
O2 การเปิดตลาด AEC สร้างโอกาสในการแข่งขัน
มากขึ้นท้ังด้านตลาดใหม่และสินคา้วัสดุอุปกรณ์ 
O3 มีโครงการก่อสร้างเพิ่มมากขึ้นอย่างต่อเนื่องทั้ง
ภาครัฐและเอกชน 
O4 การร่วมทุนกับต่างประเทศ  โดยเฉพาะในกลุ่ม
ประเทศอาเซียน 
O5 การพัฒนาเขตอุตสาหกรรมและเขตเศรษฐกิจ
พิเศษเพื่อรองรับการลงทุนจากต่างชาติ 
O6 มีการพัฒนาอุตสาหกรรมอื่นทีเ่กี่ยวข้องกับ
อุตสาหกรรมก่อสร้าง 
O7 การมีอาณาเขตตดิต่อใกล้ชิดของไทยกับเมียนมา
และมเีส้นทางการคมนาคมเชื่อมตอ่กัน 

S O SO Strategy  
S1, 
S2 

O1 การรับงานเฉพาะโครงการก่อสรา้งที่มี
ประสบการณ์ในการท างาน 

S3 O3 การปรับรูปแบบการจดัซื้อวัสดุก่อสร้างโดย
ถ่ายโอนภาระการจัดซื้อวัสดุอุปกรณ์ให้กับ
เจ้าของโครงการรับผดิชอบเอง 

S4 O4 การรับงานเฉพาะในกลุ่มประเทศอาเซียน 
โดยเฉพาะกลุ่มประเทศ CLMV ที่มีอาณา
เขตติดต่อกัน 
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ตารางท่ี 5-6 กลยุทธ์เชิงแก้ไขของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างใน
สหภาพเมียนมา 

กลยุทธ์เชิงแก้ไข 

Weakness = W 
W1 ค่าด าเนินการสูง ถ้าหากเจา้ของโครงการเลือก

ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างโดยตดัสินจากราคาอย่าง
เดียว ผู้ประกอบการธรุกิจก่อสร้างไทยก็จะแข่งขันได้
ยาก 

W2 ขาดทักษะทางด้านภาษาอังกฤษ ภาษาท้องถิ่น  
W3 ความยุ่งยากและปัญหาด้านการจัดการเงินทุนในการ

ด าเนินธุรกิจระหว่างประเทศของผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้าง 

W4 ขาดทักษะในการสื่อสาร และการสั่งงาน 
W5 การขาดแคลนแรงงานท่ีมีทักษะ รวมถึงผู้บรหิารระดับ

ต้นและระดบักลาง 
W6 อัตราค่าตอบแทนด้านแรงงานสูงเมื่อไปรับท างานใน

ต่างประเทศ 
W7 บุคลากรระดับวิชาชีพฝ่ายไทยขาดแรงจูงใจในการ

เดินทางไปปฏิบตัิงานในสหภาพเมยีนมา 
Opportunity = O 

O1 การขยายตัวของพื้นที่เมืองส่งผลให้มคีวาม
ต้องการโครงการก่อสรา้งจ านวนมาก 

O2 การเปิดตลาด AEC สร้างโอกาสในการแข่งขัน
มากขึ้นท้ังด้านตลาดใหม่และสินคา้วัสดุอุปกรณ ์

O3 มีโครงการก่อสร้างเพิ่มมากขึ้นอย่างต่อเนื่องทั้ง
ภาครัฐและเอกชน 

O4 การร่วมทุนกับต่างประเทศ  โดยเฉพาะในกลุ่ม
ประเทศอาเซียน 

O5 การพฒันาเขตอุตสาหกรรมและเขตเศรษฐกิจ
พิเศษเพื่อรองรับการลงทุนจากต่างชาติ 

O6 มีการพัฒนาอุตสาหกรรมอื่นทีเ่กี่ยวข้องกับ
อุตสาหกรรมก่อสร้าง 

O7 การมีอาณาเขตตดิต่อใกล้ชิดของไทยกับเมียนมา
และมเีส้นทางการคมนาคมเชื่อมตอ่กัน 

W O WO Strategy  
W1 O1 การรับเหมาช่วงเฉพาะงานที่มีประสบการณ์ 

และความช านาญ เพื่อจะไดล้ดความเสีย่ง
ด้านต้นทุน 

W2 O3 การพัฒนาศักยภาพทางด้านภาษาของ
บุคลากรทุกระดับ เพื่อการรับงานใน
ต่างประเทศ 

W4 O3 การพัฒนาทักษะทางด้านการสื่อสารและ
การสั่งงาน เพื่อความชัดเจนในการท างาน 
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ตารางท่ี 5-7  กลยุทธ์เชิงรับของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างใน
สหภาพเมียนมา 

กลยุทธ์เชิงรับ 

Strength = S 
S1 การมีศักยภาพเพยีงพอท่ีจะเข้าร่วมประมลูงาน สามารถ

ท างานก่อสร้างในตลาดต่างประเทศได้ โดยเฉพาะ
ประเทศในกลุม่อาเซียนได้  

S2 ช่ือเสียงของผู้ประกอบการธุรกจิก่อสร้างไทยเป็นที่
ยอมรับในเรื่องผลงานก่อสร้างที่มคีุณภาพ 

S3 วัสดุก่อสร้างที่ผลิตจากประเทศไทยเป็นวสัดุที่มีคณุภาพ
ได้มาตรฐาน 

S4 ผู้ประกอบการธรุกิจก่อสร้างไทยมีความเชี่ยวชาญในดา้น
งานระบบ 

S5 การสร้างเครือข่ายและความสมัพันธ์กับองค์กรภายนอก
เพือ่สร้างพันธมิตรระยะยาว 

S6 ผู้ประกอบการธรุกิจก่อสร้างไทยมีความพร้อมด้าน
เทคโนโลยีการก่อสร้างขั้นสูง เป็นที่ยอมรับของเจ้าของ
โครงการ 

S7 การมผีลงานเสร็จทันตามความต้องการของลูกค้า ผลงาน
มีคุณภาพตรงตามความต้องการลกูค้า 

Threat = T 
T1 ระบบคมนาคมขนส่งจากไทยไปเมียนมายังไมส่ะดวก

นักและไม่ได้มาตรฐานสากล 
T2 แนวปฏิบัตติามกฎหมายและระเบียบตา่งๆ ด้าน

การค้าของเมียนมามีการเปลีย่นแปลงบ่อย รวมทั้งมี
ความไม่ชัดเจนด้านนโยบาย กฎหมายและระเบียบ
ต่างๆ ท่ีเกี่ยวข้อง 

T3 การบรหิารงานและการด าเนินงานของหน่วยงานท่ี
เกี่ยวข้องกับการค้ามีขั้นตอนคอ่นข้างมาก 

T4 ระบบการเงินการธนาคารของเมียนมายังไมไ่ด้
มาตรฐานและมีกฎระเบียบค่อนข้างซับซ้อน 

T5 ระบบสาธารณูปโภคขั้นพ้ืนฐานมีข้อจ ากัด เส้นทาง
คมนาคมหลายแห่งอยูร่ะหว่างการพัฒนาและ
ปรับปรุง ท าให้การลงทุนและการขนส่งมีต้นทุนสูง 

T6 ระบบไฟฟ้าและก าลังการผลติไฟฟ้ายังไมส่ามารถ
รองรับความต้องการในประเทศไดเ้พียงพอ ส่งผลให้
นักลงทุนต้องจัดเตรียมเครื่องปั่นไฟส ารอง ซึ่งมีผลให้
ให้ต้นทุนการผลิตสูงขึ้น 

T7 อุปสรรคจากธรรมชาติ ฝนตก 

S T ST Strategy  
S1 T4 การรับงานจากเจ้าของโครงการที่เคยรับงาน

หรือจากจากเจ้าของโครงการที่มคีวาม
น่าเชื่อถือทางการเงิน 

S5 T3 การสร้างพันธมิตรทางการค้าและการลงทุน 
โดยอาจจะเป็นเจ้าของโครงการ ผูร้่วมลงทุน 
หรือ ผู้แทนจ าหน่ายสินค้า 

S7 T7 การวางแผนจัดการโครงการก่อสรา้งโดย
ค านึงถึงการป้องกันปัญหาจากอุปสรรคทาง
ธรรมชาติของพื้นที่ 
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ตารางท่ี 5-8  กลยุทธ์เชิงป้องกันของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างใน
สหภาพเมียนมา 

กลยุทธ์เชิงป้องกัน 

Weakness = W 
W1 ค่าด าเนินการสูง ถ้าหากเจา้ของโครงการเลือก

ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างโดยตดัสินจาก
ราคาอย่างเดยีว ผู้ประกอบการธรุกิจก่อสร้าง
ไทยก็จะแข่งขันได้ยาก 

W2 ขาดทักษะทางด้านภาษาอังกฤษ ภาษาท้องถิ่น  
W3 ความยุ่งยากและปัญหาด้านการจัดการเงินทุน

ในการด าเนินธุรกจิระหว่างประเทศของ
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง 

W4 ขาดทักษะในการสื่อสาร และการสั่งงาน 
W5 การขาดแคลนแรงงานท่ีมีทักษะ รวมถึง

ผู้บริหารระดับต้นและระดบักลาง 
W6 อัตราค่าตอบแทนด้านแรงงานสูงเมื่อไปรับ

ท างานในต่างประเทศ 
W7 บุคลากรระดับวิชาชีพฝ่ายไทยขาดแรงจูงใจใน

การเดินทางไปปฏิบัติงานในสหภาพเมียนมา 
Threat = T 

T1 ระบบคมนาคมขนส่งจากไทยไปเมียนมายังไมส่ะดวก
นักและไม่ได้มาตรฐานสากล 

T2 แนวปฏิบัตติามกฎหมายและระเบียบตา่งๆ ด้านการค้า
ของเมียนมามีการเปลี่ยนแปลงบ่อย รวมทั้งมีความไม่
ชัดเจนด้านนโยบาย กฎหมายและระเบียบต่างๆ ท่ี
เกี่ยวข้อง 

T3 การบรหิารงานและการด าเนินงานของหน่วยงานท่ี
เกี่ยวข้องกับการค้ามีขั้นตอนค่อนข้างมาก 

T4 ระบบการเงินการธนาคารของเมียนมายังไมไ่ด้
มาตรฐานและมีกฎระเบียบค่อนข้างซับซ้อน 

T5 ระบบสาธารณูปโภคขั้นพ้ืนฐานมีข้อจ ากัด เส้นทาง
คมนาคมหลายแห่งอยูร่ะหว่างการพัฒนาและปรับปรุง 
อาจมีผลท าให้การลงทุนและการขนส่งมีต้นทุนสูง 

T6 ระบบไฟฟ้าและก าลังการผลติไฟฟ้าในปัจจุบันยังไม่
สามารถรองรับความต้องการในประเทศได้เพียงพอ 
ส่งผลให้นักลงทุนต้องจัดเตรียมเครื่องปั่นไฟส ารอง ซึ่ง
มีผลให้ใหต้้นทุนการผลติสูงขึ้น 

T7 อุปสรรคจากธรรมชาติ ฝนตก 

W T WT Strategy  
W2 T2 การเตรียมการพัฒนาศักยภาพของ

บุคลากรทางด้านภาษา และทักษะ
ทางด้านการสื่อสาร 

W5 T3 การพัฒนาหลักสูตรส าหรับใช้เป็น
คู่มือการพัฒนาทักษะด้านแรงงาน
ก่อสร้างในหน่วยงานก่อสร้างในเมยีน
มา 

W7 T1 การสร้างแรงจูงใจท่ีนอกเหนือจาก
ค่าตอบแทนท่ีเพิ่มขึ้นให้กับบุคลากร
ในวิชาชีพ 
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1.3.4 กลยุทธ์การแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้าง
ในกลุ่มประเทศ CLMV ในมุมมองของผู้วิจัย 

กลยุทธ์การแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างในกลุ่ม
ประเทศ CLMV  ในมุมมองของผู้วิจัย สรุปได้ดังแสดงในตารางที่ 5-9  
 

ตารางท่ี 5-9  กลยุทธ์ของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินการก่อสร้างในกลุ่มประเทศ CLMV 
ในมุมมองของผู้วิจัย 

กลยุทธ์เชิงรุก : SO Strategy กลยุทธ์เชิงแก้ไข : WO Strategy 

- การเลือกรับงานเฉพาะโครงการกอ่สร้างที่มีประสบการณ์ใน
การท างาน 

- การจัดการโครงการก่อสร้างโดยวธิีการจ้างบุคลากรระดับ
เทคนิค และแรงงานฝีมือไปจากประเทศไทย ส่วนแรงงานไป
จัดจ้างแรงงานท้องถิ่นในพื้นที่ 

- การเลือกใช้วัสดุก่อสร้างจากประเทศไทยที่จัดซื้อ และจัดส่ง
โดยระบบโลจสิติกสผ์่านดา่นและเส้นทางการเช่ือมต่อ
ระหว่างประเทศท่ีใกล้หน่วยงานกอ่สร้างมากที่สดุ 

- การปรับรูปแบบการจดัซื้อจัดจ้างวัสดุอุปกรณ์โดยถ่ายโอน
ภาระการจัดซื้อวัสดุอุปกรณ์ให้กับเจ้าของโครงการรับผดิชอบ
เอง 

- การรับงานเฉพาะในกลุ่มประเทศอาเซียน โดยเฉพาะกลุ่ม
ประเทศ CLMV ที่มีอาณาเขตติดต่อกัน 

- การรับงานเหมาช่วงในส่วนงานท่ีมีทักษะเฉพาะ เช่น 
งานระบบประกอบอาคาร งานท่ีตอ้งใช้เทคนิคเฉพาะท่ี
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างท้องถิ่นไม่สามารถท างานได ้

- การเสนอใหภ้าครัฐบาลท า road show ระหว่าง
ประเทศต่อประเทศ เพ่ือช่วยส่งเสริมและสนับสนุนให้
เกิดการจา้งงานแก่ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทย 

- การสร้างเครือข่ายความสมัพันธ์กับกลุ่มนักลงทุนของแต่
ละประเทศ เพื่อประชาสัมพันธ์องค์การในเบื้องต้น 

- การพัฒนาศักยภาพทางด้านภาษาของบุคลากรทุก
ระดับ เพื่อการรับงานในต่างประเทศ 

- การพัฒนาทักษะทางด้านการสื่อสารและการสั่งงาน 
เพื่อความชัดเจนในการท างาน 

กลยุทธ์เชิงรับ : ST Strategy กลยุทธ์เชิงป้องกัน : WT Strategy 

- การเลือกรับงานโครงการประเภทที่มีความพร้อมทางด้าน
เทคโนโลยีทีผู่้ประกอบการธรุกิจกอ่สร้างท้องถิ่นไม่มี
ประสบการณ ์

- การน ามาตรฐานการด าเนินงาน นวัตกรรมและระบบการ
ท างาน ไปพัฒนามาตรฐานการท างานของแรงงานในท้องถิ่น 

- การรับงานจากเจ้าของโครงการที่เคยรับงานหรือจากจาก
เจ้าของโครงการที่มคีวามน่าเชื่อถอืทางการเงิน 

- การสร้างพันธมิตรทางการค้าและการลงทุน โดยอาจจะเป็น
เจ้าของโครงการ ผู้ร่วมลงทุน หรือ ผู้แทนจ าหน่ายสินค้า 

- การวางแผนจัดการโครงการก่อสรา้ง โดยค านึงถึงการ
ป้องกันปัญหาจากอุปสรรคทางธรรมชาติของพื้นที่ 

- การลดต้นทุนด้วยการลดค่าแรงงานด้วยการไปจัดจา้ง
แรงงานท้องถิ่นหรือแรงงานต่างชาติในประเทศน้ัน  

- การสร้างแรงจูงใจท่ีนอกเหนือจากค่าตอบแทนท่ีเพิ่มขึ้น
ให้กับบุคลากรในวิชาชีพ 

- การหาคู่ค้าในพ้ืนท่ีเพื่อสร้างพันธมิตรและเครือข่ายใน
การลงทุนก่อนเข้าไปรับงาน 

- การเตรียมการพัฒนาศักยภาพของบุคลากรทางด้าน
ภาษา และทักษะทางด้านการสื่อสาร 

- การพัฒนาหลักสูตรส าหรับใช้เป็นคู่มือการพัฒนาทักษะ
ด้านแรงงานก่อสร้างในหน่วยงานก่อสร้างในต่างประเทศ 
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2. อภิปรายผล  
 จากผลการวิจัย มีประเด็นที่จะได้น ามาอภิปรายผล ตามวัตถุประสงค์ได้ดังนี้ 

2.1 สภาพ และปัจจัยของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างใน
ประเทศสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว)  

2.1.1 สภาพการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในสปป.ลาว พบว่า 
สปป.ลาว เป็นประเทศเพ่ือนบ้านที่มีสภาพทางภูมิศาสตร์ใกล้ชิดกับไทย มีการขยายตัวของเศรษฐกิจ
ในอัตราสูงอย่างต่อเนื่อง ส่งผลท าให้มีการพัฒนาของเมืองอย่างรวดเร็ว ท าให้ธุรกิจก่อสร้างและงาน
รับเหมาช่วงใน สปป. ลาว มีแนวโน้มขยายตัวอย่างรวดเร็วและเป็นที่สนใจของนักลงทุนทั้งในและ
นอกประเทศเป็นอย่างมาก สอดคล้องกับรายงานของธนาคารเพ่ือการส่งออกและน าเข้าแห่งประเทศ
ไทย (EXIM, 2016) ที่ระบุว่าภายหลังจากการที่ สปป.ลาว เข้าเป็นสมาชิกอาเซียน นับเป็นจุดเปลี่ยน
ส าคัญที่ท าให้การค้าระหว่างประเทศของ สปป.ลาว เพิ่มข้ึนอย่างรวดเร็ว  

โครงการก่อสร้างที่เกิดข้ึนใน สปป.ลาว แบ่งออกเป็น 2 ลักษณะ คือ โครงการ
ก่อสร้างของภาคเอกชนและโครงการก่อสร้างของภาครัฐ โครงการก่อสร้างภาคเอกชนส่วนใหญ่จะ
เป็นโครงการอาคารพักอาศัย เช่น บ้านจัดสรร อพาร์ตเมนต์ อาคารชุดพักอาศัย หรือโครงการอาคาร
เชิงพาณิชย์ เช่น โรงแรม ศูนย์การค้า โรงพยาบาล โรงงาน  เป็นต้น ส่วนโครงการก่อสร้างภาครัฐนั้น
จะเป็นโครงการที่สนับสนุนนโยบายการพัฒนาประเทศเพ่ือเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน โดยจะ
เป็นโครงการด้านระบบสาธารณูปโภคพ้ืนฐานและโครงการด้านพลังงาน เช่น เขื่อน โรงไฟฟ้าพลังน้ า 
สายส่งไฟฟ้า งานถนนและทาง เป็นต้น ทั้งนี้โครงการก่อสร้างที่จะพัฒนาขึ้นใหม่จะต้องเป็นไปตาม
กฎหมายควบคุมอาคารของประเทศ และจ าเป็นต้องมีการยื่นขออนุญาตก่อสร้างต่อหน่วยงานราชการ
ส่วนท้องถิ่นท่ีเกี่ยวข้องของ สปป.ลาว ด้วย 

จะเห็นว่า สปป.ลาว นับเป็นโอกาสทางการตลาดของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง
ไทยที่ต้องการขยายตลาด เพ่ือหลีกเลี่ยงการแข่งขันภายในประเทศ รวมทั้งอาจมีแรงจูงใจจากนโยบาย
ส่งเสริมการลงทุนของสปป.ลาว ทีท่ าให้ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยสนใจด าเนินธุรกิจก่อสร้างใน
สปป.ลาว สอดคล้องกับการวิเคราะห์ของเศรษฐกรอาวุโส ส่วนเศรษฐกิจภาค ธนาคารแห่งประเทศ
ไทย ที่กล่าวว่า โอกาสทางการตลาดใน CLMV ในอนาคตยังมีอยู่สูง โดยการลงทุนในกลุ่ม CLMV มี
เหตุผลหลัก คือ เพ่ือลดต้นทุนการผลิต โดยเฉพาะต้นทุนด้านแรงงาน การขยายตลาดเพ่ือหลีกเลี่ยง
การแข่งขันของตลาดภายในประเทศ มีแรงจูงใจจากนโยบายการส่งเสริมการลงทุนของแต่ละประเทศ 
และการเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันจากการได้รับสิทธิพิเศษทางภาษี (GSP) (ดวงพร คัดทะเล, 
ม.ป.ป.) 
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2.1.2 ปัจจัยของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างในสปป.ลาว 
แบ่งออกเป็น 2 ปัจจัย คือ ปัจจัยภายนอกองค์การและปัจจัยภายในองค์การ 

1) ปัจจัยภายนอกองค์การ 
   1.1) สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันของโครงการก่อสร้างในสปป.ลาว  

1.1.1) การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม จากการที่สปป. ลาว เป็นประเทศท่ีอยู่
ระหว่างการพัฒนาประเทศเพ่ือรองรับการขยายตัวทางเศรษฐกิจตามนโยบายการเปิดเสรีทางการค้า
ของประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนนั้น จึงมีนักลงทุนต่างชาติสนใจเข้ามาลงทุนทั้งในสปป. ลาว เป็น
จ านวนมาก นับเป็นปัจจัยที่ท าให้เกิดการแข่งขันในอุตสาหกรรมก่อสร้างสูง โดยในตลาดธุรกิจก่อสร้าง
ของสปป.ลาว นอกจากผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างท้องถิ่นแล้ว ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างต่างชาติ
ที่เข้ามารับงานจะมาจากประเทศญี่ปุ่น จีน ไทย และเวียดนาม  

ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจากประเทศญี่ปุ่นจะมีความได้เปรียบในด้านการเข้ามา
รับงานพร้อมกับการน าเงินให้กู้ยืมสนับสนุนจากรัฐบาลญี่ปุ่น โดยส่วนใหญ่จะรับงานโครงการด้าน
ระบบสาธารณูปโภคขนาดใหญ่ และได้รับการยอมรับว่าผลงานก่อสร้างมีมาตรฐานทั้งในเรื่องคุณภาพ 
เวลา และงบประมาณ ส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจากประเทศจีนก็จะเข้ามาพร้อมกับเงิน
ลงทุนและแรงงานเช่นกัน โดยผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจีนนั้นมีจุดเด่นที่สามารถด าเนินการจัดการ
โครงการก่อสร้างให้แล้วเสร็จได้อย่างรวดเร็วและใช้งบประมาณค่อนข้างต่ า ในขณะที่หากพิจารณาใน
เรื่องคุณภาพแล้ว ผลงานก่อสร้างอาจยังไม่เป็นที่พึงพอใจของเจ้าของโครงการมากนัก ซึ่งสอดคล้อง
กับงานวิจัยของ Wang, Y. & Zuo, J. (2011). ที่กล่าวว่าในปัจจุบันบริษัทก่อสร้างระหว่างประเทศ
ของจีน (Chinese International Construction Companies: CICCs) ประสบความส าเร็จด้านการ
ประหยัดต้นทุนในการเข้าไปท างานในประเทศก าลังพัฒนาในเอเชีย 

ส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยที่เข้าไปรับงานใน สปป.ลาว นั้น มีทั้งที่เข้า
ไปรับงานเป็นผู้รับเหมาหลักโดยตรง หรือเข้าไปรับงานเป็นผู้รับเหมาช่วงงานพิเศษต่างๆ กลุ่ม
ผู้รับเหมาก่อสร้างไทยที่เข้าไปรับงานกับโครงการภาคเอกชนส่วนใหญ่จะเป็นโครงการก่อสร้างงาน
อาคาร ในขณะที่การรับงานโครงการก่อสร้างภาครัฐ ส่วนใหญ่จะเป็นโครงการด้านระบบ
สาธารณูปโภคขนาดใหญ่ ได้แก่ เขื่อน โรงไฟฟ้าพลังน้ า และโทรคมนาคม โดยจะเข้าไปรับงานใน
รูปแบบสัญญาสัมปทาน ซึ่งมีการเปิดประมูลทั่วไปและเงื่อนไขการได้รับงานนั้นขึ้นอยู่กับการพิจารณา
ข้อเสนอทางเทคนิคและผลตอบแทนทางการลงทุนที่เสนอให้แก่รัฐบาลของแต่ละประเทศเป็นส าคัญ 
ทั้งนี้ผลงานของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยได้รับการยอมรับจากเจ้าของโครงการว่ามีคุณภาพได้
มาตรฐาน ท างานได้แล้วเสร็จตามเวลา แต่ราคาต้นทุนค่อนข้างสูงหากจะไปแข่งขันกับผู้ประกอบการ
ธุรกิจก่อสร้างจากประเทศอ่ืน  

จะเห็นได้ว่าด้วยลักษณะเฉพาะของอุตสาหกรรมก่อสร้างที่ต้องใช้เงินทุนในการ
ลงทุนสูงการเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่ก็จะเกิดขึ้นได้ค่อนข้างยาก ในขณะที่ผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างรายเดิมที่อยู่ในอุตสาหกรรมก่อสร้างของสปป.ลาว นี้ก็มีการลงทุนไปจ านวนมากแล้วเช่นกัน 
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การออกจากอุตสาหกรรมจึงมีสัดส่วนที่น้อย ดังนั้นเมื่อประเมินสถานกาณ์ด้านการแข่งขันแล้วพบว่า 
ใน สปป.ลาว เนื่องจากยังมีอุปสงค์ของโครงการก่อสร้างตามนโยบายการพัฒนาประเทศ สถานการณ์
การแข่งขันของธุรกิจก่อสร้างจึงยังคงมีอยู่  

1.1.2) ข้อจ ากัดต่อผู้มาใหม่ ลักษณะการด าเนินงานโครงการก่อสร้างใน สปป.ลาว
ของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยนั้นจะแบ่งออกเป็น 4 ประเภท คือ 1) การรับงานเป็นผู้รับเหมา
หลักเองโดยตรง 2) การเป็นผู้รับเหมาช่วงรับงานจากผู้รับเหมาหลัก 3) การเป็นผู้ลงทุนในโครงการ
ก่อสร้างเอง และ 4) การรับงานด้านก่อสร้างอ่ืนๆ เป็นงานๆ เช่น งานออกแบบ งานศึกษาความ
เป็นไปได้ งานศึกษาผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม งานจัดหาเงินทุน เป็นต้น 

ปัจจัยเบื้องต้นของการเริ่มต้นเข้าไปรับงานของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างรายใหม่
ใน สปป.ลาวนั้น คือ การมีเครือข่ายความสัมพันธ์กับเจ้าของโครงการ โดยเฉพาะโครงการภาคเอกชน 
ส าหรับผู้ประกอบการกลุ่ม SME ที่ไม่ใช่ผู้รับเหมารายใหญ่การเข้าสู่ตลาดอุตสาหกรรมก่อสร้างของแต่
ละประเทศนั้นไม่ใช่เรื่องง่าย จากประสบการณ์ของกลุ่มตัวอย่างผู้ให้ข้อมูลจะใช้วิธีเข้าไปรับจ้างท างาน
รับเหมาช่วงก่อน และเมื่อมีประสบการณ์มากข้ึน มีผลงานเป็นที่ยอมรับ รวมทั้งมีเครือข่าย
ความสัมพันธ์ที่เพ่ิมมากขึ้นแล้ว จึงหาลู่ทางในการหาคู่ค้าหรือผู้ร่วมทุน (partner) ในท้องถิ่น เพ่ือแยก
ออกมาด าเนินธุรกิจก่อสร้างเองโดยตรง 

จะเห็นได้ว่าการเข้าไปรับงานก่อสร้างในตลาดของ สปป.ลาวของผู้ประกอบการ
ธุรกิจก่อสร้างไทยนั้น หากเป็นผู้ประกอบการที่เคยมีผลงานการก่อสร้างในประเทศนั้นๆ อยู่แล้ว ก็จะ
มีความได้เปรียบในเรื่องประสบการณ์ในการท างาน เนื่องจากมีการพัฒนาเส้นโค้งการเรียนรู้ 
(Learning Curve) และเส้นโค้งประสบการณ์ (Experience Curve) ขององค์กร ท าให้เกิดความ
ได้เปรียบในเรื่องโครงสร้างต้นทุนที่ต่ า มีประสบการณ์ในการควบคุมและการจัดการทรัพยากรต่างๆ 
ได้แก่ วัสดุก่อสร้าง เครื่องจักรกล แรงงาน รวมทั้งมีทักษะทางการจัดการโครงการก่อสร้างในท้องถิ่น
นั้นๆ เป็นต้น แต่ส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยที่ยังไม่เคยเข้าไปรับงานในสปป.ลาวนั้น อาจ
ประสบปัญหาด้านการแข่งขันที่สูง เพราะนอกจากจะต้องแข่งขันกับท้ังผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างที่
มีอยู่เดิมในตลาด ทั้งผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยและผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างต่างชาติ แล้วยัง
ต้องแข่งขันกับตนเองในการสร้างความเป็นที่รู้จักและสร้างให้เกิดความยอมรับในผลงาน (Brand 
preference and loyalty) ขององค์กรของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างรายนั้นๆ ด้วย 

1.1.3) อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ ในการคัดเลือกผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง เจ้าของ
โครงการเป็นนักลงทุนท้องถิ่น ก็จะคัดเลือกผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจากการแนะน าโดยผู้ที่รู้จัก
และเชื่อถือ รวมทั้งตรวจสอบในเรื่องสถานะทางการเงิน ประวัติการท างานและผลงานที่ผ่านมา 
ในขณะที่โครงการที่มีเจ้าของโครงการเป็นนักลงทุนต่างชาติ นอกจากเง่ือนไขดังกล่าวแล้ว ส่วนใหญ่ก็
จะเลือกผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างที่มาจากประเทศเดียวกัน เช่น นักลงทุนไทยไปด าเนินโครงการ
อาคารพักอาศัยในสปป.ลาว ก็จะนิยมเลือกผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทย หรือนักลงทุนจาก
ประเทศจีนก็เลือกผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจากประเทศจีน เป็นต้น 
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ส าหรับโครงการก่อสร้างภาครัฐซึ่งส่วนใหญ่เป็นโครงการด้านระบบสาธารณูปโภค
พ้ืนฐานที่เป็นสัญญาสัมปทาน การคัดเลือกผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจะอยู่ในรูปของการประกวด
ราคา ซึ่งจะแบ่งการประเมินออกเป็น 2 ส่วน คือ การประเมินข้อเสนอทางด้านเทคนิค และการ
ประเมินราคาและผลตอบแทนที่ผู้ลงทุนนั้นเสนอให้รัฐบาล สปป.ลาว ผู้ที่จะได้รับงานโครงการนั้นคือผู้
ที่ได้คะแนนรวมจากการประเมินทั้งสองส่วนสูงที่สุด 

จะเห็นได้ว่าผู้ซื้อหรือในที่นี้หมายถึงเจ้าของโครงการนั้นจะมีมีอ านาจต่อรองค่อนข้าง
สูง มีทางเลือกผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างได้จากหลายทาง ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยจึงควร
วางต าแหน่งทางการขายหรือจุดขายของตนเองให้ชัดเจน ว่ามีความเชี่ยวชาญเฉพาะทางในโครงการ
ประเภทใด หรืองานลักษณะใด  

1.1.4) อ านาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบหรือวัสดุก่อสร้าง วัสดุก่อสร้างจะส่งผลต่อ
แนวโน้มด้านก าไรของโครงการ ท าให้ปัจจัยการผลิตและราคาต้นทุนการก่อสร้างสูงขึ้น คุณภาพของ
วัสดุก่อสร้างเป็นปัจจัยส าคัญที่ส่งผลถึงคุณภาพของผลงานก่อสร้าง ดังนั้นในการจัดซื้อวัสดุก่อสร้าง
ของโครงการทั้งใน สปป.ลาว ของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างที่มาจากประเทศใด ส่วนใหญ่ก็จะ
เลือกใช้วัสดุก่อสร้างจากประเทศของตนเอง ทั้งนี้วัสดุก่อสร้างจากประเทศไทยมีภาพลักษณ์ที่ดีต่อ
ผู้บริโภคในกลุ่มประเทศ CLMV ได้รับการยอมรับทั้งจากผู้รับเหมาและฝ่ายเจ้าของโครงการว่าเป็น
วัสดุที่มีคุณภาพ แต่ราคาค่อนข้างสูง รวมทั้งมีวัสดุบางประเภทที่ไม่ได้รับการยกเว้นภาษีก็จะมีผลท า
ให้ราคาต้นทุนโครงการเพ่ิมมากข้ึนด้วย 

จะเห็นได้ว่าในการเลือกใช้วัสดุก่อสร้างส าหรับโครงการก่อสร้างใน สปป.ลาว ส่วน
ใหญผู่้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยจะใช้วิธีจัดซื้อและจัดส่งวัสดุและอุปกรณ์ก่อสร้างไปจากประเทศ
ไทย เนื่องจากทั้ง สปป.ลาว มีอาณาเขตติดต่อกับประเทศไทย และมีด่านเชื่อมต่อระหว่างกันหลาย
ด่าน การมีระบบโลจิสติกส์ในการจัดส่งวัสดุและอุปกรณ์การก่อสร้างที่ดีจะมีผลต่อระยะเวลาแล้วเสร็จ
ของโครงการ  

1.1.5) ข้อจ ากัดจากสินค้าหรือบริการทดแทน ตามธรรมชาติของธุรกิจรับเหมา
ก่อสร้างจะเป็นธุรกิจเฉพาะที่ใช้ทรัพยากรหลายประเภท จึงอาจกล่าวได้ว่าไม่มบีริการทดแทนส าหรับ
งานก่อสร้าง ยิ่งถ้าหากผลงานของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างรายนั้นเป็นที่พึงพอใจแก่เจ้าของ
โครงการ โอกาสในการได้รับงานต่อเนื่องก็จะมีสูงมาก  

จะเห็นได้ว่าในการเข้าไปรับงานในฐานะผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างในสปป.ลาวนั้น 
ในทางปฏิบัติอาจมีความยุ่งยาก มีความเสี่ยงและความไม่แน่นอนซึ่งมีผลมาจากปัจจัยต่างๆ ดังนั้น
นอกจากการรับงานในฐานะผู้รับเหมาหลักในโครงการก่อสร้างแล้ว ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างของ
ไทยยังสามารถเข้าไปรับงานในฐานะหรือบทบาทอ่ืน เช่น ผู้จัดการงานก่อสร้าง ผู้รับเหมาช่วงใน
โครงการภาครัฐขนาดใหญ่ ผู้รับเหมาช่วงงานระบบหรืองานที่ต้องใช้เทคนิคพิเศษต่างๆ ซึ่งเจ้าของ
โครงการจะเป็นผู้ตัดสินใจว่าจะใช้บริการจากผู้ประกอบการรายใด ทั้งนี้ผู้ประกอบการของไทยส่วน
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ใหญ่จะมีข้อเสียเปรียบทางการแข่งขันในเรื่องราคาท่ีจะสูงกว่าผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจาก
ประเทศอ่ืน  

1.1.6) ผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง ในที่นี้ประกอบด้วย รัฐบาล และลูกค้าหรือเจ้าของโครงการ 
รัฐบาล นับเป็นตัวแปรส าคัญต่อการริเริ่มโครงการและการด าเนินโครงการ นโยบายของรัฐบาลไม่ว่า
จะเป็นด้านการเงินการลงทุน ด้านการศึกษา และด้านการช่วยเหลือสนับสนุนจากรัฐบาลนั้นมีผลต่อ
การด าเนินธุรกิจก่อสร้างทั้งสิ้น  

ส าหรับเจ้าของโครงการหากเป็นโครงการภาครัฐก็หมายถึงรัฐบาลท้องถ่ินของกลุ่ม
ประเทศ CLMV รวมทั้งตัวแทนของรัฐบาลหรือผู้ที่ได้รับมอบอ านาจของท้องถิ่นของแต่ละประเทศ ซึ่ง
เป็นผู้ที่มีบทบาทส าคัญ การที่ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยมีความสัมพันธ์ที่ดีกับกลุ่มผู้ที่ได้รับมอบ
อ านาจของท้องถิ่นก็จะมีผลต่อความส าเร็จของการจัดการโครงการก่อสร้างได้เช่นกัน ส าหรับเจ้าของ
โครงการภาคเอกชน ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างควรมีการตรวจสอบสถานะทางการเงินของเจ้าของ
โครงการให้มั่นใจก่อน 

1.2) สภาพแวดล้อมทางสังคมใน สปป.ลาว ประกอบด้วยปัจจัยทางด้าน การเมือง
และกฎหมาย เศรษฐกิจ สังคมและวัฒนธรรม และเทคโนโลยี 

1.2.1) การเมืองและกฎหมาย ผู้ประกอบการรับเหมาก่อสร้างควรศึกษากฎหมาย 
ระเบียบ และขั้นตอนการท างานก่อสร้างใน สปป.ลาว ในแต่ละพ้ืนที่โดยละเอียด ทั้งนี้เพราะแนว
ปฏิบัติและระเบียบอาจมีการเปลี่ยนแปลง รวมทั้งอ านาจการตัดสินใจของเจ้าหน้าที่ของรัฐในแต่ละ
ท้องถิ่นที่ไม่เท่าเทียมกัน ดังนั้นการเข้าไปด าเนินการลงทุนหรือรับงานโครงการก่อสร้างในแต่ละพ้ืนที่ 
จะต้องท าด้วยความรอบคอบ และตรวจสอบให้รัดกุม เนื่องจากยังมีเรื่องความไม่ชัดเจนของกฎหมาย 
และความซับซ้อนของกระบวนการขออนุญาตต่อหน่วยงานที่เก่ียวข้องอยู่ 

1.2.2) เศรษฐกิจ สภาพเศรษฐกิจของ สปป.ลาว ในระยะที่ผ่านมาพบว่ามีทิศ
ทางการขยายตัวที่เพ่ิมข้ึน มีการพัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐานเพ่ือที่จะดึงดูดการลงทุนในอุตสาหกรรมการ
ผลิตทีม่ีมูลค่าเพ่ิม ในปัจจุบัน สปป.ลาว มีโครงการขนาดใหญ่ทั้งของภาครัฐและภาคเอกชน เกิดข้ึน
หลายโครงการ มีสินค้าน าเข้าจากต่างประเทศ ท าให้สินค้าราคาแพงขึ้น ค่าครองชีพสูงขึ้น แรงงาน
ไทยที่ไปท างานจึงมีต้นทุนด้านค่าครองชีพสูง ซึ่งจะมีผลต่อเนื่องท าให้ต้นทุนโครงการก่อสร้างของ
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยที่สูงขึ้นตามไปด้วย 

จะเห็นได้ว่า การเข้าไปท าธุรกิจของคนต่างชาติในสปป.ลาว ยังมีข้อจ ากัดอยู่หลาย
ประการ ซึ่งรัฐบาลของ สปป.ลาว อาจต้องยอมลดหย่อนกฎระเบียบ ผ่อนปรนข้อจ ากัดต่างๆ เพ่ือเอ้ือ
ประโยขน์ให้กับภาคธุรกิจ และดึงดูดให้กลุ่มผู้ลงทุนต่างชาติเข้าไปลงทุนในประเทศ 

1.2.3) สังคมและวัฒนธรรม สปป.ลาว และประเทศไทย เป็นเมืองที่นับถือศาสนา
พุทธเหมือนกัน การเข้าไปท างานในประเทศเหล่านี้จึงจ าเป็นต้องมีการเรียนรู้ และให้ความส าคัญกับ
สังคมและวัฒนธรรมซึ่งมีลักษณะค่านิยมเช่นเดียวกับสังคมชาวเอเชียทั่วไป คือการให้ความส าคัญกับ
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ระบบอาวุโส ระบบเครือญาติ ให้ความเคารพผู้ที่มีสถานะสูงกว่า ในการวางแผนการท างานก่อสร้าง
และจัดการโครงการก่อสร้างจึงต้องให้ความส าคัญในเรื่องดังกล่าวนี้ด้วย 

1.2.4) เทคโนโลยี จากการวิจัยสัมภาษณ์และเก็บข้อมูลพบว่า การพัฒนาระดับ
เทคโนโลยีการผลิตและการก่อสร้างของ สปป.ลาว ยังมีไม่เพียงพอ ท าให้ต้องมีการน าเข้าเทคโนโลยี 
อุปกรณ์เครื่องมือและเครื่องจักร รวมถึงวัตถุดิบหรือวัสดุก่อสร้างจากต่างประเทศ โดยเฉพาะจากไทย 
เช่น ปูนซีเมนต์ เหล็กเส้น เป็นต้น 

2) ปัจจัยภายในองค์การ 
2.1) การจัดการองค์การธุรกิจก่อสร้าง  
2.1.2) การจัดการทางการเงิน ในการที่ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยจะเข้าไปเข้า

ไปรับงานใน สปป.ลาว นั้น ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างรายนั้นจ าเป็นต้องมีเงินทุนในขั้นต้นเพื่อใช้ใน
การด าเนินโครงการในขั้นตอนต่างๆ นับตั้งแต่การเข้าร่วมการประกวดราคา ก็จะต้องมีหลักประกัน
ซอง (Bid Bond) เมื่อได้รับการคัดเลือกให้เป็นผู้ท าการก่อสร้างแล้วก็จะต้องมีหลักประกันสัญญา 
(Performance Bond) และเงินทุนส ารองส าหรับการจัดการโครงการก่อสร้างให้แล้วเสร็จเพื่อส่งงาน
ในแต่ละงวด นอกจากนั้นเมื่องานก่อสร้างแล้วเสร็จก็จะต้องเตรียมเงินบางส่วนไว้เพื่อเป็นเงินประกัน
ผลงาน (Retention) อีกด้วย ซึ่งสอดคล้องกับที่กรมการเจรจาการค้าระหว่างประเทศ (2554). สรุปไว้
ว่า ในปัจจุบันมีผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยเพียงไม่กี่รายที่สามารถไปรับงานในต่างประเทศได้ 
เนื่องจากปัญหาหลัก 3 ประการคือ 1) ด้านเงินทุน เช่น การขาดแคลนหลักทรัพย์ค้ าประกัน และ
เงินทุนหมุนเวียน  2) ด้านการตลาด เช่น ขาดข้อมูลโครงการก่อสร้าง และการศึกษาความเป็นไปได้
ของโครงการ กฎเกณฑ์ข้อปฏิบัติในแต่ละประเทศ การศึกษาลู่ทางการตลาด และอ่ืนๆที่เก่ียวข้อง 
และ 3) ด้านศักยภาพของผู้ประกอบการ เช่น ความเสียเปรียบทางด้านภาษา ระบบการบริหารงาน 
และความน่าเชื่อถือ เป็นต้น 

ในการประมาณการราคาต้นทุนของโครงการก่อสร้างใน สปป.ลาวนั้น ค่าใช้จ่าย
ทางด้านแรงงานและวัสดุก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยจะสูงกว่าต้นทุนเมื่อท าการ
ก่อสร้างในประเทศไทยทั้งสิ้น รวมทั้งจะต้องเผื่อค่าความเสี่ยงในด้านต่างๆ จึงท าให้ต้นทุนรวมของงาน
ก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยจะสูงมากเม่ือเทียบกับผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจาก
ประเทศอ่ืน เช่น จีน เวียดนาม เป็นต้น ดังนั้นหากในการประกวดราคาที่เจ้าของโครงการคัดเลือก
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างโดยการพิจารณาจากราคาท่ีต่ าที่สุดนั้น ก็จะท าให้ผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างไทยเสียเปรียบทางการแข่งขันในโครงการนั้นๆ อย่างไรก็ตามยังมีเจ้าของโครงการหลาย
โครงการที่เชื่อถือฝีมืองานก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทย จึงเลือกผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างไทยให้ท างานโดยไม่ได้พิจารณาคัดเลือกจากผู้เสนอราคารายต่ าสุด  

2.1.2) การจัดการโครงการก่อสร้าง ในการจัดการโครงการก่อสร้างใน สปป.ลาว 
เมื่อได้รับอนุมัติให้ด าเนินการก่อสร้าง และมีการตกลงลงนามในสัญญาว่าจ้างหรือสัญญาสัมปทาน
แล้วแต่กรณีแล้วนั้น ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจะทบทวนแผนการด าเนินงานเพ่ือเริ่มด าเนินการ
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ก่อสร้าง เมื่อเริ่มลงมือท างานก่อสร้างนั้น หากพิจารณาในเชิงเทคนิคการท างานก่อสร้างนั้น ข้อมูลที่
ได้รับจากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง พบว่า ส่วนใหญ่กระบวนการท างานก่อสร้างไม่ใช่ปัญหาของ
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยใน สปป.ลาว การท างานของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยมี
ผลงานได้มาตรฐาน เป็นที่ยอมรับของเจ้าของโครงการใน สปป.ลาว ลูกค้ามีความพึงพอใจในคุณภาพ
ของผลงานเป็นอย่างยิ่ง สอดคล้องกับงานวิจัยของทิพวรรณ บุณย์เพ่ิม (2559). ที่พบว่า
ผู้รับเหมาก่อสร้างไทยมีความพร้อมในการก้าวสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน โดยมีปัจจัยที่มีผลกระทบ
ต่อความพร้อมมากท่ีสุดคือปัจจัยทางด้านเทคนิค ซึ่งเมื่อพิจารณาในระดับปัจจัยย่อยทางด้านเทคนิค
พบว่าการวิจัยและพัฒนาส่งผลต่อความพร้อมมากท่ีสุด รองลงมาคือ เทคโนโลยีและการสื่อสาร และ
เทคโนโลยีทางการก่อสร้าง ตามล าดับ  

การท างานกอ่สร้างไม่ว่าจะด าเนินการในสถานที่ใด ด้วยธรรมชาติของงานก่อสร้าง
นั้นมีความเสี่ยงเกิดข้ึนในการท างานอยู่ทุกโครงการ ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยที่เข้าไปจัดการ
โครงการก่อสร้างใน สปป.ลาว และเมียนมา จึงจ าเป็นต้องมีการวางแผนจัดการความเสี่ยงในด้าน
ต่างๆ ดังนั้นในการประมาณการต้นทุนการก่อสร้างจึงจ าเป็นต้องบวกค่าใช้จ่ายส าหรับเงินเพิ่มพิเศษ
ส าหรับค่าความเสี่ยงเหล่านี้ไว้ด้วยเช่นกัน เพราะหากไม่เช่นนั้นแล้วประมาณการผลตอบแทนและ
ก าไรที่คาดว่าจะได้รับจากโครงการก็จะลดลงไม่เป็นไปตามเป้าหมาย 

ส าหรับการจัดการความปลอดภัยและสิ่งแวดล้อมนั้น โดยปกติผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างไทยจะมีแผนการจัดการด้านความปลอดภัยและแผนการจัดการด้านสิ่งแวดล้อม ทั้งนี้ส่วน
ใหญ่การท างานของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในปัจจุบันนี้จะมีมาตรฐานด้านอาชีวอนามัยและ
ความปลอดภัยอยู่แล้ว โดยเฉพาะจะเน้นเรื่องการจัดการขยะ และการจัดการน้ าเสียที่เกิดจากการ
ท างานและจากบริเวณที่พักคนงาน   

2.2) ศักยภาพของทรัพยากรมนุษย์ในองค์การ ครอบคลุมถึง คุณลักษณะของ
ผู้บริหารหรือบุคลากรที่สามารถน ากลยุทธ์ขององค์การไปบูรณาการในการท างานจริงและแรงจูงใจใน
การท างาน 

2.2.1) คุณลักษณะของบุคลากร โดยทั่วไปการท างานก่อสร้างเป็นงานที่ใช้ทรัพยากร
มนุษย์ในหลายระดับและหลายกลุ่ม ทั้งระดับบริหาร ระดับเทคนิค และระดับคนงานหรือแรงงาน ซึ่ง
ในการรับงานใน สปป.ลาวและเมียนมานั้น ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างส่วนใหญ่จะจัดทีมบริหาร
จัดการโครงการก่อสร้าง ระดับวิศวกร และระดับช่างเทคนิคไปจากประเทศไทย ส่วนระดับแรงงานนั้น
ขึ้นอยู่กับแต่ละโครงการที่บางครั้งก็จัดแรงงานไทยไปท างาน บางโครงการก็จัดหาแรงงานในท้องถิ่น
ซึ่งจัดหาได้ค่อนข้างยาก นอกจากนี้ในด้านทักษะแรงงาน แรงงานท้องถิ่นยังขาดทักษะที่จ าเป็นในการ
ท างาน โดยเฉพาะในงานที่ใช้เทคโนโลยีขั้นสูง ท าให้ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างต้องใช้เวลาในการ
พัฒนาทักษะที่จ าเป็นให้แก่แรงงานท้องถิ่นค่อนข้างนาน  

2.2.2) แรงจูงใจในการท างาน การที่ผูป้ระกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยเข้าไปท างาน
ใน สปป.ลาว และจ าเป็นต้องใช้บุคลากรจากประเทศไทยนั้น การว่าจ้างให้ไปท างานในต่างประเทศ



 189 

นั้นจะต้องมีการจูงใจซึ่งส่วนใหญ่จะอยู่ในรูปค่าตอบแทนซึ่ง นายจ้างจะจ่ายเงินพิเศษท่ีนอกเหนือจาก
เงินเดือนปกติ นอกจากนี้การจูงใจในการท างานด้วยการมอบหมายงานให้บุคลากรแต่ละคนได้
รับผิดชอบโครงการที่ท้าทาย ก็นับเป็นแรงจูงใจให้คนรุ่นใหม่ที่จะได้สร้างสมประสบการณ์ในการ
ท างานของตน อย่างไรก็ตามบุคลากรรุ่นใหม่บางคนอาจจะยังเลือกงาน ไม่สนใจที่จะไปท างานใน 
สปป.ลาว และเลือกที่จะอยู่ท างานในประเทศไทยซึ่งสะดวกสบายกว่า 

ทั้งนี้ปัจจัยภายนอกและปัจจัยภายในมีผลกระทบเชิงบวกและเชิงลบต่อการด าเนินธุรกิจของ
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง สรุปได้ดังแสดงในภาพที่ 5.1 

 
ภาพที่ 5.1 ผลกระทบของปัจจัยภายนอกและปัจจัยภายในที่มีต่อการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการ

ธุรกิจก่อสร้างไทยในสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) 
 

2.2 สภาพ และปัจจัยของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างใน
สหภาพเมียนมา  

2.2.1 สภาพการด าเนินธุรกิจก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในสหภาพ
เมียนมา พบว่า สหภาพเมียนมาเป็นหนึ่งในประเทศเพ่ือนบ้านที่มีสภาพทางภูมิศาสตร์ใกล้ชิดกับไทย 
มีการขยายตัวของเศรษฐกิจในอัตราสูงอย่างต่อเนื่อง มีศักยภาพสูงทั้งทางด้านการค้าและการลงทุน มี
ทรัพยากรธรรมชาติที่อุดมสมบูรณ์ เป็นประตูเชื่อมระหว่างเอเชียใต้กับอาเซียน และเป็นประเทศ
ปลายทางของเส้นทางระเบียงเศรษฐกิจแนวตะวันออก-ตะวันตก (East-West Corridor) ส่งผลท าให้มี
การพัฒนาของเมืองอย่างรวดเร็ว เป็นที่สนใจของนักลงทุนทั้งในและนอกประเทศเป็นอย่างมาก 
สอดคล้องกับรายงานของธนาคารเพ่ือการส่งออกและน าเข้าแห่งประเทศไทย (EXIM, 2016) ที่ระบุว่า
ภายหลังจากการเลือกตั้งทั่วไป ได้มีการเปลี่ยนถ่ายอ านาจทางการเมือง และมีการตั้งรัฐบาลใหม่แล้วก็
ท าให้สหภาพเมียนมาเป็นประเทศที่มีศักยภาพสูงทั้งด้านการค้าการลงทุน 
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โครงการก่อสร้างที่เกิดขึ้นใน สปป.ลาวและสหภาพเมียนมา แบ่งออกเป็น 2 
ลักษณะ คือ โครงการก่อสร้างของภาคเอกชนและโครงการก่อสร้างของภาครัฐ โครงการก่อสร้าง
ภาคเอกชนส่วนใหญ่จะเป็นโครงการอาคารพักอาศัย เช่น อพาร์ตเมนต์ อาคารชุดพักอาศัย หรือ
โครงการอาคารเชิงพาณิชย์ เช่น โรงแรม ศูนย์การค้า เป็นต้น ส่วนโครงการก่อสร้างภาครัฐนั้นจะเป็น
โครงการที่สนับสนุนนโยบายการพัฒนาประเทศเพ่ือเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน โดยจะเป็น
โครงการด้านระบบสาธารณูปโภคพ้ืนฐานและโครงการด้านพลังงาน เช่น ท่าเรือน้ าลึกและอู่ซ่อมเรือ 
โรงไฟฟ้า ถนน และทางรถไฟ เป็นต้น ทั้งนี้โครงการก่อสร้างที่จะพัฒนาขึ้นใหม่จะต้องเป็นไปตาม
กฎหมายควบคุมอาคารของสหภาพเมียนมา ซึ่งมีขั้นตอนการด าเนินการขออนุญาตหลายขั้นตอนจาก
หลายหน่วยงาน 

จะเห็นว่า สหภาพเมียนมานับเป็นโอกาสทางการตลาดของผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างไทยที่ต้องการขยายตลาด เพ่ือหลีกเลี่ยงการแข่งขันภายในประเทศ อย่างไรก็ตาม ถึงแม้
สหภาพเมียนมาได้เปิดประเทศแล้วก็ตาม แต่การเปิดโอกาสให้นักลงทุนหรือผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างจากต่างชาติให้เข้าไปด าเนินธุรกิจนั้นยังไม่ได้เปิดเต็มที่   

2.2.2 ปัจจัยของผู้รับเหมาก่อสร้างไทยในการจัดการโครงการก่อสร้างในสหภาพ
เมียนมา แบ่งออกเป็น 2 ปัจจัย คือ ปัจจัยภายนอกองค์การและปัจจัยภายในองค์การ 

1) ปัจจัยภายนอกองค์การ 
   1.1) สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันของโครงการก่อสร้างในสหภาพเมียนมา  

1.1.1) การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม จากการที่สหภาพเมียนมาก าลังเร่งปฏิรูป
ประเทศและพัฒนาเศรษฐกิจเพ่ือรองรับการขยายตัวทางเศรษฐกิจตามนโยบายการเปิดเสรีทางการค้า
ของประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนนั้น จึงมีนักลงทุนต่างชาติสนใจเข้ามาลงทุนในสหภาพเมียนมาเป็น
จ านวนมาก นับเป็นปัจจัยที่ท าให้เกิดการแข่งขันในอุตสาหกรรมก่อสร้างสูง โดยในตลาดธุรกิจก่อสร้าง
ของสหภาพเมียนมา ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างที่ด าเนินกิจการอยู่ มีทั้งผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง
ท้องถิ่นและผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างต่างชาติ โดยผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างต่างชาติที่เข้ามารับ
งานจะมีมาจากประเทศญี่ปุ่น จีน สิงคโปร์ เวียดนาม เกาหลีใต้ และไทย เป็นต้น  

เช่นเดียวกับใน สปป.ลาว ผูป้ระกอบการธุรกิจก่อสร้างจากประเทศญี่ปุ่นจะมีความ
ได้เปรียบในด้านการเข้ามารับงานพร้อมกับการน าเงินทุนสนับสนุนจากรัฐบาลญี่ปุ่น โดยส่วนใหญ่จะ
รับงานโครงการด้านระบบสาธารณูปโภคขนาดใหญ่หรือโครงการลงทุนของนักลงทุนญี่ปุ่น โดยมี
ผลงานก่อสร้างที่ได้มาตรฐานทั้งในเรื่องคุณภาพ เวลา และงบประมาณ ส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างจากประเทศจีนก็จะเข้ามาพร้อมกับเงินลงทุนและแรงงานเช่นกัน โดยผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างจีนนั้นมีจุดเด่นที่สามารถด าเนินการจัดการโครงการก่อสร้างให้แล้วเสร็จได้อย่างรวดเร็วและ
ใช้งบประมาณค่อนข้างต่ า แต่จะมีจุดอ่อนในเรื่องคุณภาพของผลงาน 

ส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยที่เข้าไปรับงานในสหภาพเมียนมานั้น มีทั้งท่ี
เข้าไปรับงานเป็นผู้รับเหมาหลักโดยตรง หรือเข้าไปรับงานเป็นผู้รับเหมาช่วงงานพิเศษต่างๆ ทั้งนี้
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ผลงานของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยได้รับการยอมรับจากเจ้าของโครงการว่ามีคุณภาพได้
มาตรฐาน ท างานได้แล้วเสร็จตามเวลา แต่ราคาต้นทุนค่อนข้างสูงหากจะไปแข่งขันกับผู้ประกอบการ
ธุรกิจก่อสร้างจากประเทศอ่ืน  

จะเห็นได้ว่า ด้วยลักษณะเฉพาะของอุตสาหกรรมก่อสร้างที่ต้องใช้เงินทุนในการ
ลงทุนสูงการเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่ก็จะเกิดขึ้นได้ค่อนข้างยาก ในขณะที่ผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างรายเดิมที่อยู่ในอุตสาหกรรมก่อสร้างของสหภาพเมียนมานี้ ก็มีการลงทุนไปจ านวนมากแล้ว
เช่นกัน การออกจากอุตสาหกรรมจึงมีสัดส่วนที่น้อย ดังนั้นเมื่อประเมินสถานกาณ์ด้านการแข่งขันแล้ว
พบว่า ในสหภาพเมียนมานั้นยังมีอุปสงค์ของโครงการอยู่จ านวนมาก แต่อาจยังมีการชะลอด้านการ
ลงทุนอยู่บ้าง โดยเฉพาะโครงการก่อสร้างภาครัฐ เพ่ือรอความชัดเจนในเชิงนโยบายด้านการเมืองของ
ประเทศก่อน 

1.1.2) ข้อจ ากัดต่อผู้มาใหม่ เนื่องจากสหภาพเมียนมาปิดประเทศมาเป็นเวลานาน 
การเข้าสู่ตลาดธุรกิจก่อสร้างจึงท าได้ยาก ปัจจัยเบื้องต้นของการเริ่มต้นเข้าไปรับงานของ
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างรายใหม่ก็คือ การมีเครือข่ายความสัมพันธ์กับเจ้าของโครงการ หรือผู้มี
อิทธิพลทางการเมืองและ/หรือทางการค้าในเมียนมา เพ่ือแนะน างานให้ ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง
ที่เป็นกลุ่มตัวอย่างหลายราย เริ่มต้นจากการร่วมทีมกับนักลงทุนไทยที่จะไปลงทุนในเมียนมา และเมื่อ
ได้เริ่มเข้าไปท างานแล้วส่วนใหญ่ผลงานของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยจะมีคุณภาพได้มาตรฐาน 
เป็นที่ยอมรับแก่เจ้าของโครงการ ก็จะได้รับงานต่อเนื่อง โดยเฉพาะงานก่อสร้างอาคารที่มีลักษณะ
เฉพาะที่ต้องใช้เทคโนโลยีพิเศษ หรือ know how เฉพาะของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างรายนั้น 
หากลูกค้ามีความพึงพอใจ เมื่อจะด าเนินโครงการใหม่ ก็จะเลือกใช้ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างราย
เดิม เนื่องจากผลงานเป็นที่รู้จักและเกิดความจงรักภักดีในตราสินค้า (Brand preference and 
loyalty) ของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างรายเดิม 

จะเห็นได้ว่า การเข้าไปรับงานก่อสร้างในตลาดของสหภาพเมียนมาของผู้ประกอบ 
การธุรกิจก่อสร้างไทยนั้น หากเป็นผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างที่เคยมีผลงานการก่อสร้างในสหภาพ
เมียนมาอยู่แล้วก็จะมีความได้เปรียบในเรื่องประสบการณ์ในการท างาน เนื่องจากมีการพัฒนาเส้นโค้ง
การเรียนรู้ (Learning Curve) และเส้นโค้งประสบการณ์ (Experience Curve) ขององค์กร ท าให้เกิด
ความได้เปรียบในเรืองโครงสร้างต้นทุนที่ต่ า มีประสบการณ์ในการควบคุมและการจัดการทรัพยากร
ต่างๆ ได้แก่ วัสดุก่อสร้าง เครื่องจักรกล แรงงาน รวมทั้งมีทักษะทางการจัดการโครงการก่อสร้างใน
ท้องถิ่นนั้นๆ เป็นต้น  

1.1.3) อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ ในการคัดเลือกผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง เจ้าของ
โครงการเป็นนักลงทุนท้องถิ่น ก็จะคัดเลือกผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจากการแนะน าโดยผู้ที่รู้จัก
และเชื่อถือ รวมทั้งตรวจสอบในเรื่องสถานะทางการเงิน ประวัติการท างานและผลงานที่ผ่านมา 
ในขณะที่โครงการที่มีเจ้าของโครงการเป็นนักลงทุนต่างชาติ นอกจากเง่ือนไขดังกล่าวแล้ว ส่วนใหญ่ก็
จะเลือกผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างที่มาจากประเทศเดียวกัน  



192 
 

ส าหรับโครงการก่อสร้างภาครัฐซึ่งส่วนใหญ่เป็นโครงการด้านระบบสาธารณูปโภค
พ้ืนฐานที่เป็นสัญญาสัมปทาน การคัดเลือกผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจะอยู่ในรูปของการประกวด
ราคา ซึ่งจะแบ่งการประเมินออกเป็น 2 ส่วน คือ การประเมินข้อเสนอทางด้านเทคนิค และการ
ประเมินราคาและผลตอบแทนที่ผู้ลงทุนนั้นเสนอให้รัฐบาล ผู้ที่จะได้รับงานโครงการนั้นคือผู้ที่ได้
คะแนนรวมจากการประเมินทั้งสองส่วนสูงที่สุด 

จะเห็นได้ว่าผู้ซื้อหรือในที่นี้หมายถึงเจ้าของโครงการนั้นจะมีอ านาจต่อรองค่อนข้าง
สูง มีทางเลือกผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างได้จากหลายทาง ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยจึงควร
วางจุดขายของตนเองให้ชัดเจน ว่ามีความเชี่ยวชาญเฉพาะในงานลักษณะใด หรือในโครงการประเภท
ใด เป็นการสร้างตราสินค้า (Brand) ขององค์กรของตนเองให้ชัดเจน 

1.1.4) อ านาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบหรือวัสดุก่อสร้าง วัสดุก่อสร้างจะส่งผลต่อ
แนวโน้มด้านก าไรของโครงการ ท าให้ปัจจัยการผลิตและราคาต้นทุนการก่อสร้างสูงขึ้น คุณภาพของ
วัสดุก่อสร้างเป็นปัจจัยส าคัญที่ส่งผลถึงคุณภาพของผลงานก่อสร้าง ซ่ึงในโครงการก่อสร้างของ
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยส่วนใหญ่ก็จะเลือกใช้วัสดุก่อสร้างจากประเทศไทย โดยวัสดุก่อสร้าง
จากประเทศไทยมีภาพลักษณ์ที่ดีต่อผู้บริโภคในกลุ่มประเทศ CLMV ได้รับการยอมรับจากฝ่ายเจ้าของ
โครงการว่าเป็นวัสดุที่มีคุณภาพ แต่ต้นทุนค่อนข้างสูง รวมทั้งมีวัสดุบางประเภทที่ไม่ได้รับการยกเว้น
ภาษีก็จะมีผลท าให้ราคาต้นทุนโครงการเพิ่มมากข้ึนด้วย 

จะเห็นได้ว่าในการเลือกใช้วัสดุก่อสร้างส าหรับโครงการก่อสร้างในสหภาพเมียนมา 
ส่วนใหญ่ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยจะใช้วิธีจัดซื้อและจัดส่งวัสดุและอุปกรณ์ก่อสร้างไปจาก
ประเทศไทย เนื่องจากสหภาพเมียนมามีอาณาเขตติดต่อกับประเทศไทย และมีด่านเชื่อมต่อระหว่าง
กันหลายด่าน การมีระบบโลจิสติกส์ในการจัดส่งวัสดุและอุปกรณ์การก่อสร้างที่ดีจะมีผลต่อระยะเวลา
แล้วเสร็จของโครงการ  

1.1.5) ข้อจ ากัดจากสินค้าหรือบริการทดแทน ตามธรรมชาติของธุรกิจก่อสร้างจะ
เป็นธุรกิจเฉพาะที่ใช้ทรัพยากรหลายประเภท อาจกล่าวได้ว่ายังไม่มีบริการทดแทนส าหรับธุรกิจ
ก่อสร้าง นอกจากการให้บริการด้านงานก่อสร้างและงานที่เกี่ยวข้องในรูปแบบอ่ืนที่จะช่วยให้เจ้าของ
โครงการมีทางเลือกเพ่ิมเติม และจะท าให้ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างได้ประโยชน์มากกว่า 

จะเห็นได้ว่าในการเข้าไปรับงานในฐานะผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างในเมียนมานั้น 
ในทางปฏิบัติอาจมีความยุ่งยาก มีความเสี่ยงและความไม่แน่นอนซึ่งมีผลมาจากปัจจัยต่างๆ ดังนั้น
นอกจากการรับงานในฐานะผู้รับเหมาหลักในโครงการก่อสร้างแล้ว ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างของ
ไทยยังสามารถเข้าไปรับงานในฐานะหรือบทบาทอ่ืน เช่น ผู้จัดการงานก่อสร้าง ผู้รับเหมาช่วงใน
โครงการภาครัฐขนาดใหญ่ ผู้รับเหมาช่วงงานระบบหรืองานที่ต้องใช้เทคนิคพิเศษต่างๆ ซึ่งเจ้าของ
โครงการจะเป็นผู้ตัดสินใจว่าจะใช้บริการจากผู้ประกอบการรายใด  
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1.1.6) ผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง ในที่นี้ประกอบด้วย รัฐบาล และลูกค้าหรือเจ้าของโครงการ 
รัฐบาล นับเป็นตัวแปรส าคัญต่อการริเริ่มโครงการและการด าเนินโครงการ ที่เป็นผู้ก าหนดนโยบายที่มี
ผลต่อการด าเนินธุรกิจก่อสร้างทั้งท่ีเป็นงานโครงการภาครัฐและภาคเอกชน 

ลูกค้าหรือเจ้าของโครงการหากเป็นโครงการภาครัฐก็หมายถึงรัฐบาลท้องถิ่นของ
สหภาพเมียนมา รวมทั้งตัวแทนของรัฐบาลหรือผู้ที่ได้รับมอบอ านาจของท้องถิ่น ซึ่งเป็นผู้ที่มีบทบาท
ส าคัญ การที่ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยมีความสัมพันธ์ที่ดีกับกลุ่มผู้ที่ได้รับมอบอ านาจของ
ท้องถิ่นก็จะมีผลต่อความส าเร็จของการจัดการโครงการก่อสร้างได้เช่นกัน ส าหรับเจ้าของโครงการ
ภาคเอกชน ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างควรมีการตรวจสอบความมั่นคงและความแน่นอนทางการเงิน
ของเจ้าของโครงการก่อน เพ่ือความม่ันใจว่าเมื่อรับงานก่อสร้างแล้วจะไม่มีปัญหาการด าเนินการใน
ภายหลัง 

1.2) สภาพแวดล้อมทางสังคมในสหภาพเมียนมา ประกอบด้วยปัจจัยทางด้าน 
การเมืองและกฎหมาย เศรษฐกิจ สังคมและวัฒนธรรม และเทคโนโลยี 

1.2.1) การเมืองและกฎหมาย ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างควรศึกษากฎหมาย 
ระเบียบ และขั้นตอนการท างานก่อสร้างในสหภาพเมียนมาในแต่ละพ้ืนที่โดยละเอียด ทั้งนี้เพราะแนว
ปฏิบัติและระเบียบอาจมีการเปลี่ยนแปลง รวมทั้งอ านาจการตัดสินใจของเจ้าหน้าที่ของรัฐในแต่ละ
ท้องถิ่นที่ไม่เท่าเทียมกัน ดังนั้นการเข้าไปด าเนินการลงทุนหรือรับงานโครงการก่อสร้างในแต่ละพ้ืนที่ 
จะต้องท าด้วยความรอบคอบ และตรวจสอบให้รัดกุม เนื่องจากยังมีเรื่องความไม่ชัดเจนของกฎหมาย 
และความซับซ้อนของกระบวนการขออนุญาตต่อหน่วยงานที่เก่ียวข้องอยู่ 

1.2.2) เศรษฐกิจ สภาพเศรษฐกิจของสหภาพเมียนมาในระยะที่ผ่านมาพบว่ามีทิศ
ทางการขยายตัวที่เพ่ิมข้ึน มีการพัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐานเพ่ือที่จะดึงดูดการลงทุนในอุตสาหกรรมการ
ผลิตที่มีมูลค่าเพ่ิม ในปัจจุบันสหภาพเมียนมามีโครงการขนาดใหญ่ทั้งของภาครัฐและภาคเอกชน 
เกิดข้ึนหลายโครงการ  

จะเห็นได้ว่า การเข้าไปท าธุรกิจของนักลงทุนต่างชาติในเมียนมายังมีข้อจ ากัดอยู่
หลายประการ ซึ่งรัฐบาลของเมียนมาอาจต้องยอมปรับลดหรือผ่อนปรนในเรื่องความเข้มของกฎ 
ระเบียบ และข้อจ ากัดต่างๆ เพ่ือเอ้ือประโยขน์ให้กับภาคธุรกิจ และดึงดูดให้กลุ่มผู้ลงทุนต่างชาติเข้า
ไปลงทุนในประเทศ 

1.2.3) สังคมและวัฒนธรรม สหภาพเมียนมา และประเทศไทย เป็นเมืองที่นับถือ
ศาสนาพุทธเหมือนกัน การเข้าไปท างานในประเทศเหล่านี้จึงจ าเป็นต้องมีการเรียนรู้ และให้
ความส าคัญกับสังคมและวัฒนธรรมซึ่งมีลักษณะค่านิยมเช่นเดียวกับสังคมชาวเอเชียทั่วไป ในการวาง
แผนการท างานก่อสร้างและจัดการโครงการก่อสร้างจึงต้องให้ความส าคัญในเรื่องดังกล่าวนี้ด้วย 

1.2.4) เทคโนโลยี จากการวิจัยสัมภาษณ์และเก็บข้อมูลพบว่า การพัฒนาระดับ
เทคโนโลยีการผลิตและการก่อสร้างของสหภาพเมียนมายังมีไม่เพียงพอ ท าให้ต้องมีการน าเข้า
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เทคโนโลยี อุปกรณ์เครื่องมือและเครื่องจักร รวมถึงวัตถุดิบหรือวัสดุก่อสร้างจากต่างประเทศ 
โดยเฉพาะจากไทย เช่น ปูนซีเมนต์ เหล็กเส้น เป็นต้น 

ในส่วนระบบสาธารณูปโภคพ้ืนฐานที่ใช้สนับสนุนการลงทุน พบว่า ปัจจุบันประเทศ
เมียนมามีปัญหาอย่างมากเรื่องการผลิตไฟฟ้าไม่เพียงพอต่อการใช้งาน มีปัญหาไฟฟ้าดับบ่อยๆ และ
ต้นทุนค่าไฟสูง  ทั้งนี้ระบบไฟฟ้าของเมียนมา รวมถึงเรื่องระบบน้ าและน้ าบาดาลยังมีคุณภาพไม่ได้
มาตรฐานด้วยเช่นกัน 

2) ปัจจัยภายในองค์การ 
2.1) การจัดการองค์การธุรกิจก่อสร้าง  
2.1.2) การจัดการทางการเงิน ในการที่ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยจะเข้าไปเข้า

ไปรับงานในสหภาพเมียนมานั้น ผู้รับเหมาก่อสร้างรายนั้นจ าเป็นต้องมีเงินทุนเพ่ือใช้ในการด าเนิน
โครงการในขั้นตอนต่างๆ นับตั้งแต่เริ่มเข้าร่วมการประกวดราคา ขั้นตอนการก่อสร้าง จนถึงข้ันตอน
การส่งมอบโครงการ 

ส าหรับการประมาณราคาต้นทุนของโครงการก่อสร้างในสหภาพเมียนมานั้น 
ค่าใช้จ่ายทางด้านแรงงานและวัสดุก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยจะสูงกว่าต้นทุนเมื่อ
ท าการก่อสร้างในประเทศไทยทั้งสิ้น รวมทั้งจะต้องเผื่อค่าความเสี่ยงในด้านต่างๆ ซึ่งจะมีผลท าให้
ต้นทุนรวมของงานก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยจะสูงมากเมื่อเทียบกับผู้ประกอบการ
ธุรกิจก่อสร้างประเทศอ่ืน ดังนั้นโอกาสในการรับงานก่อสร้างด้วยการประกวดราคาของผู้ประกอบการ
ธุรกิจก่อสร้างไทยอาจมีน้อยมาก การได้งานของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยจึงได้จากการแนะน า
ของเครือข่ายที่มีความสัมพันธ์กันหรือผู้ที่เคยเห็นผลงานและเชื่อถือในความรู้ความสามารถของ
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยเป็นส าคัญ 

ในการจัดซื้อจัดจ้างวัสดุอุปกรณ์การก่อสร้างนั้น ด้วยความได้เปรียบทางด้านการมี
เขตแดนติดต่อกัน ดังนั้นการผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยส่วนใหญ่จะเลือกใช้วัสดุก่อสร้างจาก
ประเทศไทย โดยอาจใช้วิธีจัดซื้อวัสดุก่อสร้างในนามของเจ้าของโครงการและใช้บริการด้านโลจิสติกส์
เพ่ือจัดส่งวัสดุอุปกรณ์จากประเทศไทยไปเมียนมาโดยตรง 

2.1.2) การจัดการโครงการก่อสร้าง ในการจัดการโครงการก่อสร้างในเมียนมา เมื่อ
ได้รับอนุมัติให้ด าเนินการก่อสร้าง และมีการตกลงลงนามในสัญญาว่าจ้างหรือสัญญาสัมปทานแล้วแต่
กรณีแล้วนั้น ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจะทบทวนแผนการด าเนินงานเพ่ือเริ่มด าเนินการก่อสร้าง 
เมื่อเริ่มลงมือท างานก่อสร้างนั้น การท างานของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยมีผลงานได้มาตรฐาน 
เป็นที่ยอมรับของเจ้าของโครงการในเมียนมา ลูกค้ามีความพึงพอใจในคุณภาพของผลงานเป็นอย่างยิ่ง  

การท างานก่อสร้างไม่ว่าจะด าเนินการในสถานที่ใด ด้วยธรรมชาติของงานก่อสร้าง
นั้นมีความเสี่ยงเกิดข้ึนในการท างานอยู่ทุกโครงการ ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยที่เข้าไปจัดการ
โครงการก่อสร้างในเมียนมา จึงจ าเป็นต้องมีการวางแผนจัดการความเสี่ยงในด้านต่างๆ วางแผน
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จัดการความปลอดภัย อาชีวอนามัย และสิ่งแวดล้อม อย่างมีมาตรฐาน เพ่ือให้เกิดผลงานที่มีคุณภาพ 
ทั้งนีผู้้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยส่วนใหญ่จะมคีวามพร้อมในด้านนี้อยู่แล้ว   

2.2) ศักยภาพของทรัพยากรมนุษย์ในองค์การ ครอบคลุมถึง คุณลักษณะของ
ผู้บริหารหรือบุคลากรที่สามารถน ากลยุทธ์ขององค์การไปบูรณาการในการท างานจริงและแรงจูงใจใน
การท างาน 

2.2.1) คุณลักษณะของบุคลากร โดยทั่วไปการท างานก่อสร้างเป็นงานที่ใช้ทรัพยากร
มนุษย์ในหลายระดับและหลายกลุ่ม ทั้งระดับบริหาร ระดับเทคนิค และระดับคนงานหรือแรงงาน ซึ่ง
ในการรับงานในเมียนมานั้น ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างส่วนใหญ่จะจัดทีมบริหารจัดการโครงการ
ก่อสร้าง ระดับวิศวกร และระดับช่างเทคนิคไปจากประเทศไทย ส่วนระดับแรงงานนั้นขึ้นอยู่กับแต่ละ
โครงการที่บางครั้งก็จัดแรงงานไทยไปท างาน บางโครงการก็จัดหาแรงงานในท้องถิ่นซึ่งจัดหาได้
ค่อนข้างยาก นอกจากนี้ในด้านทักษะแรงงาน แรงงานท้องถิ่นยังขาดทักษะที่จ าเป็นในการท างาน 
โดยเฉพาะในงานที่ใช้เทคโนโลยีขั้นสูง ท าให้ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างต้องใช้เวลาในการพัฒนา
ทักษะที่จ าเป็นให้แก่แรงงานท้องถิ่นค่อนข้างนาน อย่างไรก็ตามในการท างานในสหภาพเมียนมาปัจจัย
ที่นับเป็นจุดอ่อนส าคัญของบุคลากรไทยที่จะเข้าไปรับงานในเมียนมาก็คือทักษะทางภาษา ทั้ง
ภาษาอังกฤษและภาษาท้องถิ่น ท าให้เป็นอุปสรรคที่ท าให้ไม่สามารถรับงานโครงการก่อสร้างได้ 

2.2.2) แรงจูงใจในการท างาน การทีผู่้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยเข้าไปท างาน
ในเมียนมา และจ าเป็นต้องใช้บุคลากรจากประเทศไทยนั้น การว่าจ้างให้ไปท างานในต่างประเทศนั้น
จะต้องมีการจูงใจทั้งทีอ่ยู่ในรูปผลตอบแทนที่เป็นตัวเงินและผลตอบแทนที่ไม่ใช่ตัวเงิน โดย
ผลตอบแทนที่เป็นตัวเงิน ได้แก่ ค่าตอบแทนที่นายจ้างจะจ่ายเงินพิเศษนอกเหนือจากเงินเดือนปกติ
เพ่ิมเติมให้ ส่วนผลตอบแทนที่ไม่ใช่ตัวเงิน ได้แก่ การมอบหมายงานโครงการที่ท้าทายให้รับผิดชอบ 
เป็นต้น อย่างไรก็ตามภาพลักษณ์ของการท างานในกลุ่มประเทศ CLMV เช่น เมียนมา อาจไม่เป็นที่
น่าสนใจส าหรับบุคลากรรุ่นใหม ่โดยเลือกที่จะอยู่ท างานในประเทศไทยซึ่งสะดวกสบายกว่า 
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ภาพที่ 5.2 ผลกระทบของปัจจัยภายนอกและปัจจัยภายในที่มีต่อการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการ

ธุรกิจก่อสร้างไทยในสาธารณรัฐแห่งสหภาพเมียนมา 
 

2.3 กลยุทธ์การแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้าง
ในสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) และสาธารณรัฐแห่งสหภาพเมียนมา ใน
มุมมองของผู้วิจัย จากวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของผู้ประกอบการธุรกิจ
ก่อสร้างไทยใน สปป.ลาว และสหภาพเมียนมาตามประเด็นต่างๆ ของกรอบแนวคิดการวิจัยนี้ 
สามารถน ามาก าหนดเป็นกลยุทธ์ ทั้งกลยุทธ์เชิงรุก กลยุทธ์เชิงแก้ไข กลยุทธ์เชิงป้องกัน และกลยุทธ์
เชิงรับ สรุปได้ดังแสดงในตารางที่ 5.10 
ตารางท่ี 5.10 กลยุทธ์การแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้างใน
สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) และสาธารณรัฐแห่งสหภาพเมียนมา 

กลยุทธ ์ สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว  สหภาพเมียนมา 
1. กลยุทธ์เชิงรุก การเลือกรับงานเฉพาะโครงการกอ่สร้างที่มี

ประสบการณ์ในการท างาน 
การรับงานเฉพาะโครงการก่อสรา้งที่มี
ประสบการณ์ในการท างาน 

 การเลือกใช้วัสดุก่อสร้างที่จัดซื้อ และจัดส่งโดย
ระบบโลจสิติกสผ์่านดา่นและเส้นทางการเช่ือมต่อ
ระหว่างประเทศท่ีใกล้หน่วยงานกอ่สร้างมากที่สดุ 

การปรับรูปแบบการจดัซื้อวัสดุก่อสร้างโดย
ถ่ายโอนภาระการจัดซื้อวัสดุอุปกรณ์ให้กับ
เจ้าของโครงการรับผดิชอบเอง 

 การจัดการโครงการก่อสร้างโดยวธิีการจ้าง
บุคลากรระดบัเทคนิค และแรงงานฝีมือไปจาก
ประเทศไทย ส่วนแรงงานไปจัดจ้างแรงงานในพ้ืนท่ี 

การรับงานเฉพาะในกลุ่มประเทศอาเซียน 
โดยเฉพาะกลุ่มประเทศ CLMV ที่มีอาณา
เขตติดต่อกัน 
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ตารางท่ี 5.10  (ต่อ) 
กลยุทธ ์ สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว  สหภาพเมียนมา 

2. กลยุทธ์ 
   เชิงแก้ไข 

การรับงานเหมาช่วงในส่วนงานท่ีมีทักษะเฉพาะ 
เช่น งานระบบประกอบอาคาร งานท่ีต้องใช้เทคนิค
เฉพาะที่ผู้ประกอบการธรุกิจก่อสรา้งท้องถิ่นไม่
สามารถท างานได ้

การรับเหมาช่วงเฉพาะงานที่มี
ประสบการณ์ และความช านาญ เพื่อจะได้
ลดความเสีย่งด้านต้นทุน 

 การเสนอใหภ้าครัฐบาลท า road show ระหว่าง
ประเทศต่อประเทศ เพ่ือช่วยส่งเสริมและสนับสนุน
ให้เกิดการจ้างงานแก่ผูป้ระกอบการธุรกิจก่อสร้าง
ไทย 

การพัฒนาศักยภาพทางด้านภาษาของ
บุคลากรทุกระดับ เพื่อการรับงานใน
ต่างประเทศ 

 การสร้างเครือข่ายความสมัพันธ์กับกลุ่มนักลงทุน
ของ สปป.ลาว เพื่อประชาสัมพันธ์องค์การใน
เบื้องต้น 

การพัฒนาทักษะทางด้านการสื่อสารและ
การสั่งงาน เพื่อความชัดเจนในการท างาน 

3. กลยุทธ์เชิงรับ การเลือกรับงานโครงการประเภทที่มีความพร้อม
ทางด้านเทคโนโลยีที่ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง
ท้องถิ่นไม่มีประสบการณ ์

การรับงานจากเจ้าของโครงการที่เคยรับ
งานหรือจากจากเจ้าของโครงการที่มีความ
น่าเชื่อถือทางการเงิน 

 การใช้ความไดเ้ปรียบทางด้านภาษา ในการ
ประสานงานและการสื่อสารกับท้ังหน่วยงาน
ราชการและผูเ้กี่ยวข้อง 

การสร้างพันธมิตรทางการค้าและการลงทุน 
โดยอาจจะเป็นเจ้าของโครงการ ผู้ร่วม
ลงทุน หรือ ผู้แทนจ าหน่ายสินค้า 

 การน ามาตรฐานการด าเนินงาน นวัตกรรมและ
ระบบการท างาน ไปพัฒนามาตรฐานการท างาน
ของแรงงานในท้องถิ่น 

การวางแผนจัดการโครงการก่อสรา้งโดย
ค านึงถึงการป้องกันปัญหาจากอุปสรรคทาง
ธรรมชาติของพื้นที ่

4. กลยุทธ์ 
   เชิงป้องกัน 

การลดต้นทุนค่าแรงงานด้วยการไปจัดจ้างแรงงาน
ท้องถิ่นใน สปป.ลาว หรือแรงงานต่างชาติใน สปป.
ลาว เช่น เวียดนามทีม่ีราคาค่าแรงถูกกว่าแรงงาน
ไทย 

การเตรียมการพัฒนาศักยภาพของบุคลากร
ทางด้านภาษา และทักษะทางด้านการ
สื่อสาร 

 การสร้างแรงจูงใจท่ีนอกเหนือจากค่าตอบแทนท่ี
เพิ่มขึ้นให้กับบุคลากรในวิชาชีพ 

การพัฒนาหลักสูตรส าหรับใช้เป็นคู่มือการ
พัฒนาทักษะด้านแรงงานก่อสร้างใน
หน่วยงานก่อสร้างในเมียนมา 

 การหาคู่ค้าในพ้ืนท่ีเพื่อสร้างพันธมิตรและเครือข่าย
ในการลงทุนก่อนเข้าไปรับงาน 

การสร้างแรงจูงใจท่ีนอกเหนือจาก
ค่าตอบแทนท่ีเพิ่มขึ้นให้กับบุคลากรใน
วิชาชีพ 
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จากกลยุทธ์เชิงรุก กลยุทธ์เชิงแก้ไข กลยุทธ์เชิงรับ และกลยุทธ์เชิงป้องกัน ของ สปป.ลาว 
และสหภาพเมียนมา สามารถน ามาวิเคราะห์และสรุปเป็นกลยุทธ์ของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทย
ในสปป.ลาว และสหภาพเมียนมา ได้ดังนี ้

2.3.1 กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) เป็นสถานการณ์ที่ พึงปรารถนาที่สุดของ
ผู้บริหารขององค์การที่ควรก าหนดกลยุทธ์เชิงรุก เพ่ือดึงเอาจุดแข็งท่ีมีอยู่มาเสริมสร้างและปรับใช้และ
ฉกฉวยโอกาสต่างๆ ที่เปิดมาหาประโยชน์อย่างเต็มที่ ซึ่งจากการวิจัยนี้สรุปกลยุทธ์เชิงรุกได้ดังนี้ 

1) เน้นการเลือกรับงานเฉพาะโครงการก่อสร้างที่มีประสบการณ์ในการท างาน 
2) เน้นการจัดการโครงการก่อสร้างโดยวิธีการจ้างบุคลากรระดับเทคนิค และ

แรงงานฝีมือไปจากประเทศไทย ส่วนแรงงานไปจัดจ้างแรงงานท้องถิ่นในพื้นที่ 
3) เน้นการเลือกใช้วัสดุก่อสร้างจากประเทศไทยที่จัดซื้อ และจัดส่งโดยระบบโล   

จิสติกส์ผ่านด่านและเส้นทางการเชื่อมต่อระหว่างประเทศที่ใกล้หน่วยงาน
ก่อสร้างมากที่สุด 

4) เน้นการรับงานเฉพาะโครงการก่อสร้างที่มีประสบการณ์ในการท างาน 
5) เน้นการปรับรูปแบบการจัดซื้อจัดจ้างวัสดุอุปกรณ์โดยถ่ายโอนภาระการจัดซื้อ

วัสดุอุปกรณ์ให้กับเจ้าของโครงการรับผิดชอบเอง 
6) เน้นการรับงานเฉพาะในกลุ่มประเทศอาเซียน โดยเฉพาะกลุ่มประเทศ CLMV 

ที่มีอาณาเขตติดต่อกัน 
2.3.2 กลยุทธ์ เชิ งแก้ ไข  (WO Strategy) เป็นสถานการณ์ที่ องค์การมี โอกาส

ได้เปรียบทางการแข่งขันอยู่หลายประการ แต่ติดขัดอยู่ตรงที่มีปัญหาอุปสรรคที่เป็นจุดอ่อนอยู่หลาย
อย่างเช่นกัน ดังนั้น ทางออกคือกลยุทธ์เชิงแก้ไข เพ่ือจัดหรือแก้ไขจุดอ่อนภายในต่างๆ ให้พร้อมที่จะ
ฉกฉวยโอกาสต่างๆ ที่เปิดให้ ซึ่งจากการวิจัยนี้สรุปกลยุทธ์เชิงแก้ไขได้ดังนี้ 

1) เน้นการรับงานเหมาช่วงในส่วนงานที่มีทักษะเฉพาะ เช่น งานระบบประกอบ
อาคาร งานที่ต้องใช้เทคนิคเฉพาะที่ผู้รับเหมาท้องถิ่นไม่สามารถท างานได้ 

2) เน้นการเสนอให้ภาครัฐบาลท า road show ระหว่างประเทศต่อประเทศ เพ่ือ
ช่วยส่งเสริมและสนับสนุนให้เกิดการจ้างงานแก่ผู้รับเหมาก่อสร้างไทย 

3) เน้นการสร้างเครือข่ายความสัมพันธ์กับกลุ่มนักลงทุนของแต่ละประเทศ เพ่ือ
ประชาสัมพันธ์องค์การในเบื้องต้น 

4) เน้นการรับงานเฉพาะโครงการที่มีประสบการณ์ และความช านาญ เพ่ือจะได้ลด
ความเสี่ยงด้านต้นทุน 

5) เน้นการพัฒนาศักยภาพทางด้านภาษาของบุคลากรทุกระดับ เพ่ือการรับงานใน
ต่างประเทศ 

6) เน้นการพัฒนาทักษะทางด้านการสื่อสารและการสั่งงาน เพ่ือความชัดเจนใน
การท างาน 
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2.3.3 กลยุ ท ธ์ เชิ ง รับ  (ST Strategy) เป็ น สถาน การณ์ ที่ เกิ ด ขึ้ น จากการที่
สภาพแวดล้อมไม่เอ้ืออ านวยต่อการด าเนินงาน แต่ตัวองค์การมีข้อได้เปรียบที่เป็นจุดแข็งหลาย
ประการ ดังนั้นแทนที่จะรอจนกระทั่งสภาพแวดล้อมเปลี่ยนแปลงไป ก็สามารถที่ จะเลือกกลยุทธ์เชิง
รับ เพ่ือใช้ประโยชน์จากจุดแข็งที่สร้างโอกาสในระยะยาวด้านอื่นๆ แทน ซึ่งจากการวิจัยนี้สรุปกลยุทธ์
เชิงรับได้ดังนี ้

1) เน้นการเลือกรับงานโครงการประเภทที่มีความพร้อมทางด้านเทคโนโลยีที่
ผู้รับเหมาท้องถิ่นไม่มีประสบการณ์ 

2) เน้นการใช้ความได้เปรียบทางด้านภาษา ในการประสานงานและการสื่อสารกับ
ทั้งหน่วยงานราชการและผู้เกี่ยวข้อง 

3) เน้นการน ามาตรฐานการด าเนินงาน นวัตกรรมและระบบการท างาน ไปพัฒนา
มาตรฐานการท างานของแรงงานในท้องถิ่น 

4) เน้นการรับงานจากเจ้าของโครงการที่เคยรับงานหรือจากจากเจ้าของโครงการที่
มีความน่าเชื่อถือทางการเงิน 

5) เน้นการสร้างพันธมิตรทางการค้าและการลงทุน โดยอาจจะเป็นเจ้าของ
โครงการ ผู้ร่วมลงทุน หรือ ผู้แทนจ าหน่ายสินค้า 

6) เน้นการวางแผนจัดการโครงการก่อสร้าง โดยค านึงถึงการป้องกันปัญหาจาก
อุปสรรคทางธรรมชาติของพ้ืนที่ 

2.3.4 กลยุทธ์เชิงป้องกัน (WT Strategy) เป็นสถานการณ์ที่เลวร้ายที่สุด เนื่องจาก
องค์การก าลังเผชิญอยู่กับอุปสรรคจากภายนอกและมีปัญหาจุดอ่อนภายในหลายประการ ดังนั้น 
ทางเลือกที่ดีที่สุดคือกลยุทธ์เชิงป้องกัน เพ่ือพยายามลดหรือหลบหลีกภัยอุปสรรคต่างๆ ที่คาดว่าจะ
เกิดขึ้นตลอดจนหามาตรการที่จะท าให้องค์กรเกิดความสูญเสียที่น้อยที่สุด ซึ่งจากการวิจัยนี้สรุปกล
ยุทธ์เชิงป้องกันได้ดังนี ้

1) เน้นการลดต้นทุนด้วยการลดค่าแรงงานด้วยการไปจัดจ้างแรงงานท้องถิ่นหรือ
แรงงานต่างชาติในประเทศนั้น  

2) เน้นการสร้างแรงจูงใจที่นอกเหนือจากค่าตอบแทนที่เพ่ิมขึ้นให้กับบุคลากรใน
วิชาชีพ 

3) เน้นการหาคู่ค้าในพ้ืนที่เพ่ือสร้างพันธมิตรและเครือข่ายในการลงทุนก่อนเข้าไป
รับงาน 

4) เน้นการเตรียมการพัฒนาศักยภาพของบุคลากรทางด้านภาษา และทักษะ
ทางด้านการสื่อสาร 

5) เน้นการพัฒนาหลักสูตรส าหรับใช้เป็นคู่มือการพัฒนาทักษะด้านแรงงาน
ก่อสร้างในหน่วยงานก่อสร้างในต่างประเทศ 
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2.4 กลยุทธ์การแข่งขันของผูป้ระกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจก่อสร้าง
ในกลุ่มประเทศ CLMV ในมุมมองของผู้วิจัย โดยทั่วไปไม่มีสูตรส าเร็จในการก าหนดกลยุทธ์การ
แข่งขัน แต่จะข้ึนอยู่กับสถานการณ์ขององค์การในแต่ละช่วงเวลา จากผลการวิจัยที่ได้วิเคราะห์
สภาพแวดล้อมและก าหนดกลยุทธ์การแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการด าเนินธุรกิจ
ก่อสร้างใน สปป.ลาว และสหภาพเมียนมา สามารถน ามาอภิปรายเพื่อสรุปเป็นกลยุทธ์ในการด าเนิน
ธุรกิจก่อสร้างในกลุ่มประเทศ CLMV ได้ดังนี้ 

จากกลยุทธ์การแข่งขันระดับองค์กร โดยทั่วไปจะประกอบด้วย กลยุทธ์การเป็นผู้น าทางด้าน
ต้นทุนรวม (Cost Leadership Strategy) กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation 
Strategy) และกลยุทธ์การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน (Focus or Niche Strategy) นั้น  การใช้กลยุทธ์การ
เป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวมคงนับเป็นเรื่องยากส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทย เนื่องจากผลที่
ได้รับจากการวิจัยนี้พบว่า ในการไปรับงานก่อสร้างของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในกลุ่ม
ประเทศ CLMV โดยเฉพาะงานก่อสร้างนั้น ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยมีต้นทุนการก่อสร้างที่สูง
กว่าการท างานในประเทศ ทั้งค่าแรงงาน ค่าวัสดุก่อสร้าง และค่าด าเนินการ รวมทั้งการเผื่อค่าความ
เสี่ยงในด้านต่างๆ ที่มีผลท าให้มูลค่าต้นทุนรวมของงานสูง ประกอบกับการมีคู่แข่งในตลาด
อุตสาหกรรมก่อสร้างในกลุ่มประเทศ CLMV เช่น ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจากประเทศจีนที่
สามารถด าเนินโครงการก่อสร้างให้แล้วเสร็จได้โดยมีเงื่อนไขทางการผลิตที่ท าให้ได้ราคาต้นทุนงาน
ก่อสร้างต่ า อ้างอิงตามข้อมูลงานจากการวิจัยของ Wang, Y. & Zuo, J. (2011). ที่สรุปไว้ว่าบริษัท
ก่อสร้างระหว่างประเทศของจีนใช้แรงงานที่มีต้นทุนต่ าและแรงงานประเภทใช้ก าลัง รวมทั้งมีข้อ
ได้เปรียบด้านต้นทุนค่าวัสดุก่อสร้างโดยเฉพาะที่ผลิตในประเทศจีน  

จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้รับพบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยนั้นมีจุดเด่นในเรื่อง
ความน่าเชื่อถือของผลงานที่มีคุณภาพ ทั้งงานออกแบบ งานก่อสร้าง หรืองานบริหารและจัดการ
โครงการก่อสร้าง มีการใช้วัสดุก่อสร้างที่มีคุณภาพได้มาตรฐาน มีเทคโนโลยีที่ใช้ในการท างานที่มี
คุณภาพ มีประสบการณ์การท างานในโครงการขนาดใหญ่ ดังนั้นการเลือกใช้ กลยุทธ์การสร้างความ
แตกต่าง จึงนับเป็นแนวทางที่สนับสนุนคุณสมบัติด้านต่างๆ นี้ได้ ซึ่งกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง
ของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยในการจัดการโครงการก่อสร้างในกลุ่มประเทศ CLMV นี้ จะ
ประกอบด้วยกลยุทธ์ต่างๆ ดังนี้  

1) กลยุทธ์การรับงานเฉพาะงานที่มีประสบการณ์ตรง  
2) กลยุทธ์การรับงานที่มีความเชี่ยวชาญในเทคโนโลยีเฉพาะด้าน 
3) กลยุทธ์การสร้างความสัมพันธ์ที่ดกีับลูกค้าด้วยการให้บริการงานก่อสร้างที่มี

คุณภาพได้มาตรฐาน เพ่ือโอกาสในการได้รับท างานอย่างต่อเนื่อง 
4) กลยุทธ์การสร้างแบรนด์ของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยให้เป็นที่รู้จัก 

จากการที่อุตสาหกรรมก่อสร้างประกอบด้วยการท างานในภาคส่วนต่างๆ หลายส่วนประกอบ
กัน เช่น งานศึกษาความเป็นไปได้ งานออกแบบ งานวิเคราะห์ผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม งานรับเหมา
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ก่อสร้าง งานรับเหมาช่วงงานระบบประกอบอาคาร งานที่ปรึกษา งานผู้จัดการโครงการก่อสร้าง งาน
จัดซื้อวัสดุและอุปกรณ์ รวมทั้งเครื่องมือและเครื่องจักรกลการก่อสร้าง งานระบบโลจิสติกส์ เป็นต้น 
ดังนั้นการเลือกใช้ กลยุทธ์การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน เพ่ือเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้โดยตรง ซึ่ง
ประกอบด้วยกลยุทธ์ต่างๆ ดังนี้  

1) กลยุทธ์การรับงานวิชาชีพเฉพาะด้าน เช่น งานออกแบบ งานบริหารและจัดการ
โครงการ งานที่ปรึกษา เป็นต้น 

2) กลยุทธ์การรับงานเหมาช่วงเฉพาะงานที่มีทักษะความช านาญพิเศษ เช่น งาน
ระบบประกอบอาคาร  งานที่ต้องใช้เทคนิคเฉพาะที่ผู้รับเหมาท้องถิ่นไม่สามารถ
ท างานได้ งานที่ต้องใช้ know how เฉพาะ เป็นต้น 

3) กลยุทธ์การรับงานก่อสร้างโดยวิธีการจ้างบุคลากรระดับเทคนิค และช่างฝีมือไป
จากประเทศไทย ส่วนแรงงานไปจัดจ้างแรงงานท้องถิ่นในพ้ืนที่ 

4) กลยุทธ์การรับงานก่อสร้างโดยการถ่ายโอนภาระการจัดซื้อวัสดุอุปกรณ์ก่อสร้าง
ให้กับเจ้าของโครงการรับผิดชอบเอง 

5) กลยุทธ์การรับด าเนินการด้านโลจิสติกส์ จัดซื้อจัดหาวัสดุก่อสร้างให้กับโครงการ
ก่อสร้างต่างๆ 

ทั้งนีก้ลยุทธ์ดังกล่าวข้างต้นจัดเป็นกลยุทธ์ระดับองค์การของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทย 
อย่างไรก็ตาม จากผลการศึกษาเปรียบเทียบกับผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างต่างชาติที่ด าเนินธุรกิจ
ก่อสร้างในกลุ่มประเทศ CLMV พบว่า หน่วยงานสนับสนุนภายในประเทศมีบทบาทส าคัญอย่างยิ่งใน
การเพ่ิมความสามารถทางการแข่งขันให้กับผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างของประเทศตนเองได้ ดังนั้น
เมื่อพิจารณาในส่วนของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทย หน่วยงานสนับสนุนและหน่วยงานที่
เกี่ยวข้องของประเทศไทยจึงควรร่วมกันก าหนดกลยุทธ์ เพ่ือช่วยส่งเสริมความสามารถทางการแข่งขัน
ของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทย โดยแบ่งเป็น กลยุทธ์ของรัฐบาล และกลยุทธ์ขององค์กรวิชาชีพ 
สรุปได้ดังนี้ 

กลยุทธ์ของรัฐบาล 
- เร่งจัด road show เพ่ือประชาสัมพันธ์ศักยภาพของผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทย

ในกลุ่มประเทศ CLMV 
- สนับสนุนด้านการจัดการเงินทุนเพ่ือให้ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยใช้ในการด าเนิน

ธุรกิจในกลุ่มประเทศ CLMV 
กลยุทธ์ขององค์กรวิชาชีพ  

- ประสานงานเพ่ือสร้างเครือข่ายความร่วมมือระหว่างกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง
แต่ละประเทศ 

- มุ่งพัฒนาทักษะ ความรู้ ความสามารถ ของบุคลากรในวิชาชีพการก่อสร้างให้เท่าเทียม
กับผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างจากประเทศอ่ืนที่เป็นคู่แข่ง 



202 
 

- จัดท าระบบฐานข้อมูลที่เก่ียวข้องกับการด าเนินธุรกิจก่อสร้างในกลุ่มประเทศ CLMV 
เพ่ือให้ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างรายใหม่ได้ศึกษาก่อนตัดสินใจไปด าเนินธุรกิจ
ก่อสร้าง 

 

3. ข้อเสนอแนะ 
3.1 ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย  
จากการวิจัยนี้มีข้อเสนอแนะ ส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทย รัฐบาลหรือหน่วยงาน

ที่เกี่ยวข้องกับอุตสาหกรรมก่อสร้างสรุปได้ดังนี้คือ 
3.1.1 ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทย 
1) ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างแต่ละราย ควรค้นหาศักยภาพของตนเองให้พบ และก าหนด

ต าแน่งทางการขายของตนเองในตลาดธุรกิจก่อสร้างให้ชัดเจน  
2) ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างควรสร้างเครือข่ายความสัมพันธ์กับกลุ่มผู้ลงทุนทั้งใน

ประเทศ และในกลุ่มประเทศ CLMV เพ่ือโอกาสในการได้รับงาน 
3) ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างควรสร้างเครือข่ายความร่วมมือระหว่างผู้ประกอบการธุรกิจ

ก่อสร้างด้วยกัน ทั้งท่ีเป็นผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยหรือต่างประเทศ รวมทั้งธุรกิจที่เก่ียวข้อง 
เช่น ผู้จ าหน่ายวัสดุก่อสร้าง ผู้ให้บริการด้านโลจิสติกส์ เป็นต้น เพ่ือสร้างพันธมิตรทางการค้า ส าหรับ
ใช้ในการเสนอขายบริการธุรกิจก่อสร้างในรูปแบบที่หลากหลาย 

3.1.2 ข้อเสนอแนะส าหรับรัฐบาลหรือหน่วยงานที่จะน าไปใช้ประโยชน์ 
1) หน่วยงานระดับนโยบายของภาครัฐ ควรมีการทบทวนนโยบายที่เกี่ยวข้องกับการเข้าไป

รับงานก่อสร้างในต่างประเทศ โดยเฉพาะในกลุ่มประเทศ CLMV รวมทั้งส่งเสริมให้เกิดการลงทุนใน
กลุ่มประเทศ CLMV ให้มากขึ้น 

2) องค์กรวิชาชีพที่เก่ียวข้องกับการรับเหมาก่อสร้าง ควรพัฒนาเครือข่ายความร่วมมือ
ระหว่างองค์กรผู้รับเหมาก่อสร้าง เพื่อเป็นการแลกเปลี่ยนข้อมูลข่าวสารที่เป็นประโยชน์ในการเข้าไป
ด าเนินการรับเหมาก่อสร้างและจัดการโครงการก่อสร้างในกลุ่มประเทศ CLMV 

3) หน่วยงานด้านสถาบันการศึกษา ควรเร่งพัฒนาหลักสูตรที่มุ่งในด้านการพัฒนาศักยภาพ
ของบุคลากรในวิชาชีพการจัดการงานก่อสร้างในทุกระดับ พัฒนาทักษะด้านวิชาชีพ และทักษะ
ทางด้านภาษา เพ่ือให้มีความสามารถในการแข่งขันในอุตสาหกรรมก่อสร้างของกลุ่มประเทศ CLMV 
ได้ 

 3.2 ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยในอนาคต  
การวิจัยครั้งต่อไป ควรมีการศึกษาในประเด็นต่างๆ ดังนี้ 
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1) งานวิจัยนี้ด าเนินการเก็บข้อมูลของในพ้ืนที่สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว และ
สหภาพเมียนมาเท่านั้น ควรท าการศึกษาเพ่ิมเติมในส่วนของประเทศในกลุ่ม CLMV ที่เหลือ ได้แก่ 
ประเทศกัมพูชา และเวียดนาม ให้ครบทั้ง 4 ประเทศ 

2) ควรศึกษาการจัดการโครงการก่อสร้างในกลุ่มประเทศ CLMV โดยแยกตามประเภทของ
โครงการก่อสร้างเป็นโครงการก่อสร้างภาครัฐและโครงการก่อสร้างภาคเอกชน   

3) ควรศึกษาถึงแรงจูงใจของบุคลากรในวิชาชีพด้านการจัดการงานก่อสร้างทุกระดับที่มีต่อ
การเข้าไปท างานในกลุ่มประเทศ CLMV 

 
ข้อจ ากัดของการวิจัย  
การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพที่เก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์ตัวแทนกลุ่มตัวอย่าง ซ่ึง

ในทางปฏิบัตินั้นมีผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างไทยเพียงไม่กี่รายที่มีประสบการณ์ตรงในการเข้าไปรับ
ด าเนินธุรกิจก่อสร้างและงานที่เก่ียวข้องในกลุ่มประเทศ CLMV เช่น สปป.ลาว และเมียนมา ดังนั้นจึง
ไม่สามารถเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างจ านวนมากๆ ได้  อย่างไรก็ตามผู้ให้ข้อมูลกลุม่
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างที่เป็นผู้ให้สัมภาษณ์ในงานวิจัยนี้ อาจถือได้ว่าเป็นตัวแทนกลุ่มตัวอย่างที่
แท้จริง เพราะส่วนใหญ่เป็นผู้บริหารระดับสูงที่ควบคุมนโยบายและมีอ านาจการตัดสินใจในองค์กร จึง
นับได้ว่าเป็นผู้ที่เชี่ยวชาญทีเ่กี่ยวข้องกับข้อมูลขององค์กรผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้างโดยตรง  
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