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สํานักงานสถาปนิกตองมีการคํานึงถึงผลทางดานธุรกิจเชนเดียวกับองคกรของธุรกิจเอกชนทั่วไป เพื่อใหสํานักงาน
สามารถดําเนินงานตอไปไดและเพื่อการพัฒนาสํานักงาน แตสํานักงานสถาปนิกเปนองคกรบริการวิชาชีพ ซึ่งจะตองดํารง
ตนอยูภายใตจรรยาบรรณแหงวิชาชีพ และรักษามาตรฐานแหงการปฏิบัติวิชาชีพที่ดี เพราะฉะนั้นกลยุทธการตลาดของ
สํานักงานสถาปนิกจึงมีความแตกตางจากองคกรของธุรกิจเอกชนทั่วไป

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาหลักการและทฤษฎีการตลาด และวิเคราะหหาสวนที่นํามาประยุกตใชกับ
สํานักงานสถาปนิกได ศึกษาจรรยาบรรณและหลักการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรม ศึกษาลักษณะตางๆของสํานักงาน
สถาปนิก และกลยุทธการตลาดที่สํานักงานสถาปนิกในประเทศไทยใชอยูในปจจุบัน เพ่ือสรุปกลยุทธการตลาดสําหรับ 
สํานักงานสถาปนิก โดยตองอยูภายใตกรอบจรรยาบรรณแหงวิชาชีพสถาปตยกรรม

การวิจัยนี้ดําเนินการวิจัยโดยศึกษาทฤษฎีที่เกี่ยวของ ไดแก ทฤษฎีการตลาด หลักการปฏิบัติวิชาชีพ         
จรรยาบรรณวิชาชีพ และลักษณะเฉพาะดานการตลาดของสํานักงานสถาปนิก เพื่อสรุปกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงาน
สถาปนิก และนํากลยุทธการตลาดที่สรุปไดไปสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิกกลุมตัวอยางเพื่อใหทราบถึงการใช    
กลยุทธการตลาดของสํานักงานสถาปนิกในปจจุบัน และผลจากการใชกลยุทธตางๆ ซึ่งกลุมตัวอยางเปนสํานักงานสถาปนิก
ที่ขึ้นทะเบียนกับสมาคมสถาปนิกสยามฯ ที่อยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และยังคงใหบริการวิชาชีพ
สถาปตยกรรมอยูในเวลาที่ทําการวิจัย โดยแบงออกเปน 3 กลุม ไดแก สํานักงานสถาปนิกขนาดเล็ก สํานักงานสถาปนิก
ขนาดกลาง และสํานักงานสถาปนิกขนาดใหญ หลังจากนั้นผูวิจัยจะนําขอมูลทั้งหมดมาวิเคราะห และสรุปกลยุทธการตลาด
ที่เหมาะสมสําหรับสํานักงานสถาปนิก

ผลการวิจัยพบวาสํานักงานทุกแหงมีการทําการตลาดเชิงรับ สวนการตลาดเชิงรุกนั้นทําในสํานักงานสถาปนิก
ขนาดเล็กในสัดสวน 11/16 สํานักงานขนาดกลางในสัดสวน 10/13 และสํานักงานขนาดใหญทุกแหง โดยสํานักงานขนาด
ใหญจะมีระดับการใชกลยุทธการตลาดที่มากกวาสํานกังานขนาดอื่นๆ ซึ่งผูบริหารสํานักงานสวนใหญเห็นวาการตลาดเปน
สิ่งจําเปนสําหรับสํานักงานสถาปนิก แตอุปสรรคของการทําการตลาดของสํานักงาน คือ ผูบริหารสวนใหญตองปฏิบัติ     
วิชาชีพดวยจึงไมมีเวลาทําการตลาด โดยเฉพาะการตลาดเชิงรุก และสํานักงานสวนใหญจะไมมีการวางแผนการตลาดอยาง
เปนขั้นตอน แตจะเกิดจากประสบการณในการทํางาน และจากวิสัยทัศนของผูบริหารโดยตรง

ผูวิจัยสามารถสรุปกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิกได 15 วิธี ซึ่งสามารถจําแนกไดเปน 7 กลยุทธ    
ไดแก 1. กลยุทธการสรางภาพลักษณเฉพาะของสํานักงาน 2. กลยุทธการกําหนดลูกคาเปาหมายที่มีศักยภาพ 3. กลยุทธ
การเขาไปติดตอลูกคา 4. กลยุทธการสรางโอกาสในการรับงานจากลูกคา 5. กลยุทธการประชาสัมพันธเผยแพรผลงาน    
6. กลยุทธการรักษาลูกคา และ 7. กลยุทธการขยายตลาด ทั้งนี้สํานักแตละแหงกต็องมีกลยุทธการตลาดที่แตกตางกัน  
เนื่องจากปจจัยภายใน และเปาหมายของสํานักงานแตละแหงมีความแตกตางกัน

ผูวิจัยมีความเห็นวา สํานักงานสถาปนิกทุกแหงควรใหความสําคัญและมีการพัฒนาดานการตลาดควบคูไปกับ
การปฏิบัติวิชาชีพที่ดี เพ่ือใหสํานักงานสามารถพัฒนาไปไดอยางมั่นคง แตทั้งนี้ตองอยูภายใตกรอบของจรรยาบรรณ      
และมาตรฐานแหงการประกอบวิชาชีพ เพราะฉะนั้นจรรยาบรรณวิชาชีพสถาปตยกรรมก็ควรมีการกําหนดขอบเขต         
และรายละเอียดใหชัดเจนเพื่อใหเกิดความกระจางแกผูประกอบวิชาชีพยิ่งขึ้น
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To sustain their profit and development, architectural firms, like other private firms, take commercial benefit as 
their major consideration.  However, the architectural firms are also required to provide professional service.  Meanwhile, 
they need to  follow their professional ethics and maintain the standard of their profession.  This consequently makes 
marketing strategies of the architectural firms different from those of other private firms.

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

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

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

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

The researcher finds that the architectural firms should take marketing as their major concern.  They should also 
develop their marketing as well as provide an effective and ethical professional service to establish a promising business 
opportunity and firmness for their firms.  Above all, the marketing must be done in the frame of professional ethics and 
professional standards.  Accordingly, professional ethics for architects must be clearly defined and exemplified to the 
better and clearer understanding of the architects.
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บทที่ 1

บทนํา

1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา

ในชวงที่เศรษฐกิจของประเทศไทยขยายตัวอยางรวดเร็วระหวางป พ.ศ. 2533 -2537 ทําใหมีโครงการ
อสังหาริมทรัพยตางๆ เกิดขึ้นมากมาย จึงเกิดสํานักงานสถาปนิกขึ้นใหมเปนจํานวนมาก แตหลังจากที่ภาวะ
เศรษฐกิจของประเทศไทยเริ่มถดถอย ในชวงป พ.ศ. 2538 – 2540 สงผลใหงานกอสรางโครงการอสังหาริมทรัพย
ตางๆ หยุดชะงักลง ปริมาณงานภายในสํานักงานลดจํานวนลงอยางรวดเร็ว สํานักงานสถาปนิกจึงตองลด
จํานวนพนักงาน ลดเวลาการทํางาน ลดขนาดกิจการ และบางสํานักงานตองปดกิจการลง เนื่องจากไมสามารถ
แบกรับภาระคาใชจายภายในสํานักงานได  และจากวิกฤตการณดังกลาว ทําใหเกิดภาวะการแขงขันกันเพื่อใหได
งานมาอยางมากในวงการวิชาชีพสถาปตยกรรม มีสํานักงานสถาปนิกเปนจํานวนมากที่ใชวิธีการอันไมเหมาะสม
ตอวิชาชีพเพื่อใหไดงาน ไมวาจะเปนการลดคาบริการวิชาชีพแขงกัน การจายเงินสินบนแกเจาหนาที่ เปนตน  
จากเหตุการณดังกลาวสงผลใหเกิดความเสียหายตอวิชาชีพสถาปตยกรรมเปนอยางยิ่ง

สํานักงานสถาปนิกเปนองคกรบริการวิชาชีพ (Professional service)1 จะตองดํารงตนอยูภายใต 
จรรยาบรรณแหงวิชาชีพ เพื่อใหมีมาตรฐานในการปฏิบัติวิชาชีพที่ดี ซึ่งมีการหามมิใหสถาปนิกทําการตลาดใน
บางลักษณะ เชน หามทําการโฆษณา หามไมใหแสวงหางานดวยการแขงขันกับผูประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรม
รายอื่นโดยวิธีประกวด หรือลดผลประโยชน สินจาง หรือบําเหน็จรางวัล เพราะฉะนั้นในการประกอบธุรกิจของ
สํานักงานสถาปนิกจึงไมควรที่จะละเลยจรรยาบรรณและมาตรฐานแหงวิชาชีพ เนื่องจากจะนําความเสื่อมเสีย 
มาสูวิชาชีพได

ในขณะเดียวกันสํานักงานสถาปนิกก็ตองมีการคํานึงถึงผลตอบแทนทางดานธุรกิจเชนเดียวกับองคกร
ของธุรกิจเอกชนทั่วไป เพื่อใหสํานักงานสามารถดําเนินงานตอไปได และเพื่อการพัฒนาสํานักงาน  สํานักงานแต
ละแหงก็ตองมีการคํานึงถึงปจจัยดานการตลาดตางๆ ไมวาจะเปนการรักษาความสัมพันธกับลูกคา การหากลุม
ลูกคาใหมหรือโครงการใหมๆ การเขารวมประกวดแบบ การเผยแพรผลงาน และการสงผลงานเขาประกวดเพื่อ
สรางชื่อเสียงใหกับสํานักงาน เปนตน โดยเฉพาะสํานักงานสถาปนิกขนาดใหญที่มีคาใชจายในการดําเนินงานสูง 
จึงตองมีงานอยางตอเนื่องและมีรายรับเพียงพอตอรายจายในการดําเนินงานของสํานักงาน ทั้งจายประจําที่เกิด
ขึ้นอยูเสมอ ไดแก เงินเดือนพนักงาน คาเชาสํานักงาน คาสาธารณูปโภคตางๆ และยังมีรายจายอื่นๆ อีก เชน คา
จางวิศวกร คาจัดทําแบบ คาวัสดุอุปกรณสํานักงาน หรือแมแตคาดอกเบี้ย เพราะฉะนั้นจากความไมแนนอนของ
สภาวะเศรษฐกิจ จากการแขงขันที่สูงขึ้นในวิชาชีพดังที่กลาวขางตน ประกอบกับการที่เงื่อนไขของขอตกลงทั่วไป
วาดวยการคาบริการ (General Agreement on Trade in Services : GATS) เปดโอกาสใหสถาปนิกตาง
ประเทศเขามาประกอบอาชีพไดอยางถูกกฎหมายภายใตองคการคาระหวางประเทศ (World Trade 

                                                          
1 องคกรบริการวิชาชีพ หมายความวา สํานักงานของนักวิชาชีพตางๆ ไดแก แพทย พยาบาล ครู ทนายความ

วิศวกร สถาปนิก และนักบัญชี เปนตน ซึ่งงานของวิชาชีพเหลานี้เปนการใหบริการในรูปแบบตางๆ
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Organization : WTO) การตลาดจึงเปนส่ิงที่สํานักงานสถาปนิกไมควรละเลย เนื่องจากจะทําใหสํานักงานมีผล
ตอบแทนที่เพียงพอตอการดําเนินงาน และสามารถพัฒนาสํานักงานได

แตการตลาดของสํานักงานสถาปนิกจะแตกตางจากองคกรอื่นๆ เนื่องจากสํานักงานสถาปนิกเปนองค
กรบริการวิชาชีพที่มีลักษณะเฉพาะตัว ทั้งในดานลูกคา ลักษณะองคกร การใหบริการ และวิธีดําเนินงาน  เพราะ
ฉะนั้นในการที่จะกําหนดกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิกจึงตองศึกษาทฤษฎีการตลาด ประกอบกับ
ศึกษาลักษณะเฉพาะตวัของสํานักงานสถาปนิก ควบคูไปกับหลักการประกอบวิชาชีพดวย

ดังนั้นผูวิจัยจึงมีแนวคิดที่จะทําการวิจัยเรื่องกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงาน เพื่อสรุปและเสนอแนะ
กลยุทธการตลาดที่เหมาะสมสําหรับสํานักงานสถาปนิก ซึ่งจะเปนแนวทางแกสํานักงานสถาปนิกในการกําหนด
กลยุทธการตลาดที่เหมาะสมตอไปในอนาคต รวมทั้งเสนอแนะแนวทางการกําหนดจรรยาบรรณวิชาชีพใน
ประเด็นดานการตลาดดวย

1.2 วัตถุประสงคของการวิจัย

ในการวิจัยนี้มีวัตถุประสงคดังนี้
1. เพื่อศึกษาหลักการและทฤษฎีการตลาด เพื่อวิเคราะหหาสวนที่นํามาประยุกตใชกับสํานักงาน

สถาปนิกได
2. เพื่อศึกษาจรรยาบรรณ และหลักการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรม
3. เพื่อศึกษาลักษณะตางๆ ของสํานักงานสถาปนิก และกลยุทธการตลาดที่สํานักงานสถาปนิกใน

ประเทศไทยใชอยูในปจจุบัน
4. เพื่อสรุป และเสนอแนะกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก โดยตองอยูภายใตกรอบ

จรรยาบรรณแหงวิชาชีพสถาปตยกรรม

1.3 ขอบเขตของการวิจัย

ขอบเขตของการวิจัยนี้ มีดังนี้
1. การศึกษานี้จะทําการศึกษาจากเอกสาร และจากการสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิกใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่ยังคงใหบริการวิชาชีพสถาปตยกรรมอยูในปจจุบันเทานั้น
2. ในการวิจัยนี้ จะไดทําการศึกษาและสํารวจเฉพาะสํานักงานสถาปนิก ที่ไดขึ้นทะเบียนไวกับ

สมาคมสถาปนิกสยามในป พ.ศ. 2546 โดยถือเปนกลุมของตัวแทนสํานักงานสถาปนิกเอกชนใน
ประเทศไทย

3. ผลการวิจัยนี้จะเปนเพียงการเสนอแนะการตลาดที่เหมาะสมสําหรับสํานักงานสถาปนิก และ
เสนอแนะการนํากลยุทธไปใชเทานั้น ไมไดมีการนําไปทดลองใชจริงและวัดประเมินผล
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1.4 ระเบียบวิธีดําเนินงานวิจัย

วิธีการดําเนินงานวิจัย

1. ศึกษาทฤษฎีการตลาด หลักการประกอบชีพและจรรยาบรรณในการประกอบวิชาชีพ 
สถาปตยกรรม รวมทั้งศึกษาลักษณะเฉพาะของการตลาดสํานักงานสถาปนิก และกลยุทธ
การตลาดของสํานักงานสถาปนิก  จากหนังสือ วารสาร บทความ วิทยานิพนธ และงานวิจัย

2. สัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิกในเบื้องตน เพื่อรวบรวมประเด็นสําคัญเกี่ยวกับ
ลักษณะของสํานักงานสถาปนิก และกลยุทธการตลาดของสํานักงานสถาปนิก

3. สรุปกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิกจากการศึกษาเอกสาร และการสัมภาษณใน
เบื้องตน และนํากลยุทธการตลาดที่สรุปไดไปเปนขอมูลในการสรางแบบสัมภาษณผูบริหาร
สํานักงานสถาปนิก

4. เก็บขอมูลภาคสนามโดยการสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิก จากกลุมตัวอยางที่ได
เลือกไว เพื่อที่จะศึกษาการใชกลยุทธของสํานักงานสถาปนิก และผลที่ไดรับจากการใช      
กลยุทธการตลาดตางๆของสํานักงาน

5. นําขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิกทั้งหมด มาวิเคราะห และ
อภิปรายผล

6. สรุป และเสนอแนะการตลาดที่เหมาะสมสําหรับสํานักงานสถาปนิก

ประชากร
ประชากรเปนผูดํารงตําแหนงระดับผูบริหารสํานักงานสถาปนิกที่มีสํานักงานอยูในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล และยังคงใหบริการวิชาชีพสถาปตยกรรมอยูในเวลาที่ทําการวิจัย

กลุมตัวอยาง
กลุมตัวอยางใชวิธีการเลือกแบบเจาะจง โดยเลือกสํานักงานสถาปนิกที่ไดขึ้นทะเบียนไวกับ

สมาคมสถาปนิกสยามในป พ.ศ. 2546 ที่ใหบริการวิชาชีพสถาปตยกรรมในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลที่ยังคงใหบริการวิชาชีพสถาปตยกรรมอยูในปจจุบัน และเปนสํานักงานสถาปนิกที่คอนขาง
ประสบความสําเร็จ และมีชื่อเสียง

โดยผูวิจัยแบงกลุมตัวอยางออกเปน 3 กลุม แยกตามขนาดของสํานักงาน โดยใชจํานวน
บุคลากรเปนเกณฑ ทั้งนี้เนื่องจากในการศึกษาเบื้องตนพบวาปจจัยดานขนาดสํานักงานเปนปจจัยที่นา
จะสงผลตอการตลาดของสํานักงานสถาปนิกมากที่สุด เพราะฉะนั้นการแบงกลุมตัวอยางตามขนาด
ของสํานักงานนั้นจะทําการสามารถวิเคราะหขอมูลไดชัดเจนยิ่งขึ้น ซึ่งสามารถแบงกลุมตัวอยางได    
ดังนี้2

                                                          
2 ดูภาคผนวก ก การจําแนกขนาดของสํานักงาน ซึ่งผูวิจัยไดศึกษาการจําแนกขนาดของสํานักงาน  และได

เลือกใชการจําแนกขนาดของสํานักงานตามเกณฑที่ ธนาคารแหงประเทศไทย ใชจําแนกสํานักงานสถาปนิกในการจัด
ประกวดแบบอาคารสํานักงานใหญหลังใหม
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1. กลุมที่ 1  สํานักงานสถาปนิกขนาดเล็ก (จํานวนบุคลากร 1-15 คน)
2. กลุมที่ 2  สํานักงานสถาปนิกขนาดกลาง (จํานวนบุคลากร 16-30 คน)
3. กลุมที่ 3 สํานักงานสถาปนิกขนาดใหญ (จํานวนบุคลากร 31 คน ขึ้นไป)

จํานวนกลุมตัวอยางนั้น ผูวิจัยใชวิธีการกําหนดกลุมตัวอยางของ สุรศักดิ์ หลาบมาลา3 คือ 
เลือกกลุมตัวอยางจํานวน 30% ของสํานักงานสถาปนิกที่จดทะเบียนกับสมาคมสถาปนิกสยามในป 
พ.ศ. 2546 ซึ่งมีทั้งส้ิน จํานวน 75 แหง เพราะฉะนั้นผูวิจัยจะตองเลือกกลุมตัวอยางอยางนอย         
23 แหง แตทั้งนี้ผูวิจัยมุงหวังจะเลือกกลุมตัวอยางจํานวน 40 แหง เพื่อใหมีความนาเชื่อถือมากขึ้น 
และผูวิจัยมุงหวังจะเลือกกลุมตัวอยางทั้ง 3 กลุมใหมีจํานวนเทากัน

เครื่องมือในการศึกษา
ใชแบบสัมภาษณแบบมีโครงสรางในการสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิก

1.5 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับการวิจัยนี้ มีดังนี้
1. สามารถเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก
2. สามารถสรางความตระหนักแกสถาปนิกใหเห็นความสําคัญของการตลาดมากยิ่งขึ้น
3. สามารถเปนแนวทางการกําหนดจรรยาบรรณวิชาชีพในประเด็นดานการตลาด
4. สามารถเปนแนวทางในการกําหนดบทบาทขององคกรวิชาชีพ ในการสงเสริมและเผยแพรวิชาชีพ

สถาปตยกรรม
5. สามารถเปนแนวทางในการสรางความเขาใจของสถาปนิกและนิสิตสถาปตยกรรม เกี่ยวกับ

ประเด็นดานการตลาดของสํานักงานสถาปนิก

1.6 นิยามศัพท

การตลาด (Marketing) หมายถึง ผลงานที่เกิดขึ้นจากกิจกรรมทั้งหลายที่เกี่ยวของกับการพยายามให
องคกรบรรลุผลสําเร็จตามวัตถุประสงค ทั้งนี้โดยวิธีการคาดหมายถึงความตองการตางๆของลูกคา และรวมถึง
การใหสินคาและบริการผานจากผูผลิตไปยังลูกคา เพื่อตอบสนองความพอใจตางๆใหกับลูกคา4

กลยุทธการตลาด (Marketing strategy) หมายถึง การระบุกิจกรรมที่เฉพาะเจาะจง เพื่อใหสามารถ
บรรลุเปาหมายการตลาด ในตลาดเปาหมายที่สํานักงานเลือก กลยุทธดานการตลาดเปนตัวกําหนดวางานจะ
ออกมาในรูปแบบใด รวมทั้งเปนแนวทางในการปฏิบัติงาน และแผนงานในการบริหาร

                                                          
3 ถาประชากรมีขนาดนอยกวา 100 ขนาดกลุมตัวอยางเทากับ 15-30 %
4 McCarthy E. Jerome, Basic Marketing: A Managerial Approach, 5th Ed.  (Homewood, III:  Irwin,

1978), p.3.
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สํานักงานสถาปนิก (Architectural firm) หมายถึง สํานักงานที่ดําเนินงานโดยผูประกอบวิชาชีพ
สถาปตยกรรม และรับงานในวิชาชีพสถาปตยกรรมประเภทการออกแบบสถาปตยกรรมเปนหลัก ทั้งที่จด
ทะเบียนในรูปแบบบริษัทและไมจดทะเบียนในรูปแบบบริษัท ทั้งที่ขึ้นทะเบียนกับสมาคมสถาปนิกสยามและไม
ขึ้นทะเบียนกับสมาคมสถาปนิกสยาม

จรรยาบรรณวิชาชีพสถาปตยกรรม หมายถึง มาตรฐานความประพฤติสําหรับผูประกอบวิชาชีพ
สถาปตยกรรม เพื่อรักษาไวซึ่งศักดิ์ศรีและสงเสริมชื่อเสียงชื่อเสียง เกียรติคุณ เกียรติฐานะ ของผูประกอบวิชาชีพ
สถาปตยกรรมซึ่งเปนสมาชิกของสภาสถาปนิก



บทที่ 2

ทฤษฎีการตลาด

การศึกษาทฤษฎีการตลาด เปนการศึกษาเกี่ยวกับความหมาย หลักการ และแนวคิดทางดานการตลาด 
เพื่อเปนกรอบความเขาใจเรื่องการตลาด และวิเคราะหหาสวนที่สามารถนําไปประยุกตใชกับสํานักงานสถาปนิก
ได

2.1 ความหมายของการตลาด

มีผูไดใหความหมายของการตลาดไวหลากหลาย ไดแก
การตลาด (Marketing) หมายถึง การจัดหาสินคาและบริการที่ตรงตามความตองการจัดสนองใหถูก

ตองกับบุคคลที่ตองการจริง ณ สถานที่ที่เหมาะสม ในเวลาที่ถูกตอง ณ ระดับราคาที่สมเหตุผล และสงเสริมการ
ขายที่ไดประสิทธิภาพ1

การตลาด (Marketing) หมายถึง กระบวนการคนหาความจําเปนหรือความตองการของตลาด 
วิเคราะหออกมาเปนลักษณะความตองการในสินคา การบริการ หรือความคิด แลวเสนอผลิตภัณฑเพื่อสนอง
ความตองการนั้น2

การตลาด (Marketing) หมายถึง ผลงานที่เกิดขึ้นจากกิจกรรมทั้งหลายที่เกี่ยวของกับการพยายามให
องคกรบรรลุผลสําเร็จตามวัตถุประสงค ทั้งนี้โดยวิธีการคาดหมายถึงความตองการตางๆของลูกคา และรวมถึง
การใหสินคาและบริการผานจากผูผลิตไปยังลูกคา เพื่อตอบสนองความพอใจตางๆใหกับลูกคา3

การตลาด (Marketing) หมายถึง ระบบของปฏิกิริยาของกิจกรรมทางธุรกิจที่เกี่ยวกับการวางแผน การ
กําหนดราคา การสงเสริมการตลาด และการจัดจําหนายผลิตภัณฑและบริการ เพื่อตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภคปจจุบัน และผูบริโภคคาดหมาย4

การตลาด (Marketing) หมายถึง กระบวนการทางสังคมและการจัดการ ซึ่งบุคคลและกลุมบุคคลได
รับส่ิงที่สนองความจําเปนและความตองการของเขา จากการสรางและแลกเปลี่ยนระหวางผลิตภัณฑหรือบริการ 
กับมูลคาของผลิตภัณฑหรือบริการนั้น5

Kotler (2001) ไดอธิบายถึงลักษณะตางๆของการตลาด (Marketing) ไว 7 ประการ ดังนี้
(1) การตลาด (Marketing) เปนกระบวนการการจัดการที่เปนการกําหนดนโยบายอยางละเอียด  

รอบคอบเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค ไมใชการกระทําที่เกิดขึ้นโดยบังเอิญ

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

Irwin, 1978), p.3.
4 William J. Stanton, Fundamental of Marketing (New York:  McGraw-Hill, 1981).
5 Philip Kotler, Marketing Professional Services (New Jersey: Prentice-Hall, 2002), p.6.
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(2) การตลาด (Marketing) เปนส่ิงที่ตั้งอยูบนพื้นฐานของความจําเปน ความตองการ และอุปสงค
ของกลุมลูกคาเปาหมาย นักการตลาดจะวิจัยและวิเคราะหเกี่ยวกับพฤติกรรมตางๆของลูกคาเพื่อ
กําหนดกลยุทธทางการตลาด

(3) การตลาด (Marketing) เปนแนวคิดเกี่ยวกับการแลกเปลี่ยน หรือเปนกระบวนการที่ใหไดมาซึ่งส่ิง
ของหรือบริการที่ตองการโดยมีการเสนอสิ่งตอบแทน

(4) การตลาด (Marketing) เปนการเลือกตลาดเปาหมายมากกวาการทดลองโดยไมมีจุดมุงหมายใน
ทุกตลาด โดยนักการตลาดจะแบงสวนตลาดและคัดเลือกตลาดเปาหมายที่มีความเปนไปไดและ
ตอบสนองตอตลาดนั้นๆ

(5) การตลาดที่มีประสิทธิผล (Effective Marketing) คือการใชลูกคาเปนตัวกําหนดทิศทาง ไมใชใช
การขายเปนตัวกําหนดทิศทาง การตลาดอาศัยการออกแบบองคกรใหตอบรับกับความจําเปนและ
ความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย

(6) การตลาดที่ประสบผลสําเร็จระยะยาว (Long-term Marketing Success) คือการทําใหลูกคา
พึงพอใจดังที่พวกเขาปรารถนา โดยที่ความพึงพอใจไมใชการกระทําในสิ่งที่ลูกคาพึงจะไดรับแต
เปนการกระทําใหไดตามหรือมากกวาความคาดหวังของลูกคา

(7) ความพึงพอใจระยะยาวของลูกคา (Long-term customer satification) คือการพัฒนาและ
สรางความสัมพันธที่ดีแกลูกคาในระยะยาว มากกวาการปฏิบัติการระยะสั้นๆ โดยความสัมพันธ
ระยะยาวกับลูกคานี้จะเปนส่ิงรับประกันในความสําเร็จขององคกร

กลาวโดยสรุปแลว  การตลาด (Marketing) หมายถึง เปนกระบวนการการจัดการที่เปนการกําหนด
นโยบายอยางละเอียดรอบคอบ จากการคนหาความจําเปนหรือความตองการของตลาด และกลุมลูกคา       
เปาหมาย และวิเคราะหออกมาเปนลักษณะความตองการในสินคา การบริการ หรือความคิด เพื่อใหองคกร
บรรลุผลสําเร็จตามวัตถุประสงค

2.2 หนาที่และกลไกของการตลาดในระบบเศรษฐกิจ

การตลาดนับไดวามีบทบาทสําคัญในการเปนกลไกที่ชวยใหทุกฝายในระบบเศรษฐกิจมีความพอใจ  
ยิ่งขึ้น โดยที่ไดมีการเลือกอุปโภคบริโภคสินคาและบริการตางๆอยางทั่วถึงมากยิ่งกวาเดิม ในขณะที่ผูบริโภค
(Consumer) ในระบบเศรษฐกิจสังคมปจจุบันมีรายไดมากขึ้น และมีความตองการตอบสนองมากอยางในระดับ
ที่สูงขึ้นพรอมๆกับที่ผูผลิต (Producers) ที่สามารถมีวิทยาการสมัยใหมมาผลิตสินคาและบริการที่มีทั้งปริมาณ
มากขึ้นและคุณภาพดีขึ้นนั้น ในสภาพดังกลาวทั้งสองฝายตางจะไมมีโอกาสสําเร็จผลในความพอใจของตนได
เลยหากปราศจากการจัดจําหนาย (Distribution) ที่มีประสิทธิภาพ

การจัดจําหนายที่มีประสิทธิภาพจะเปนงานที่สําคัญในการนําสินคาและบริการจากผูผลิตไปตอบสนอง
ใหแกผูบริโภคที่มีความตองการไดตรงกับเวลา ในที่ที่ลูกคาตองการ ในเงื่อนไขและราคาที่ลูกคาจะจัดหาได การ
ตลาดไดเขามามีสวนในการแกไขขออุปสรรคที่เกิดขึ้นกับทั้งสองฝาย คือผูผลิตและผูบริโภคซึ่งมักจะมีส่ิงขวางกั้น
ทําใหเกิดปญหาหางไกลกันหรือไมเขาถึงตอกันในหลายๆเรื่อง ทั้งในแงของพื้นที่ที่กระจัดกระจายออกไป 
(Spatial separation) ความตางกันดวยเวลา (Separation in time) ขาวสารขอมูลที่ไมถึงกัน (Separation of 
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information) การคํานึงถึงคุณคาที่ตางกัน (Separation in values) ความไมเหมือนกันในการเปนเจาของ 
(Separation of ownership) และรวมไปถึงการไมสอดคลองกันในความตองการทั้งที่เปนปริมาณและประเภท 
(Quantity & assortment)

             รูปที่ 2.1  ภาพแสดงหนาที่งานการตลาดที่มีสวนชวยตอระบบการผลิตและระบบการบริโภค6

การตลาดไดเขามาทําหนาที่เปนกลไกในการแกปญหาตางๆขางตน โดยชวยขจัดปญหาและอุปสรรค
ตางๆ ทําใหผูผลิตและผูบริโภคที่ตองแยกหางจากกันไดมีโอกาสเสนอและสนองตอบถึงกันและกัน และปรับ
ความตองการใหสอดคลองเขากันได

2.3 แนวความคิดดานการตลาด

แนวความคิดทางการตลาดที่สามารถนําไปปฏิบัติกับกิจกรรมดานการตลาดอาจแยกแยะได  5 แนว
ความคิด ดังนี้ 7

2.3.1 แนวความคิดเกี่ยวกับการผลิต (The Production concept)
หมายถึง การบริหารที่มุงเนนไปในทางที่มีขอสมมติวา ผูบริโภคทั้งหลายตางก็จะมี

ความชอบพอหรือนิยมในผลิตภัณฑที่มีขายแพรหลายและจัดหาไดสะดวก ดังนั้นงานหลักที่

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

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

ดานผูผลิต:  มีความชํานาญในการผลิตแตกตางกัน ทําใหมีความสามารถในการ ผลิตสินคา
และบริการตอบสนองแตกตางกันไปตามความถนัดของผูผลิตแตละราย

ดานผูบริโภค:  มีความตองการที่แตกตางกันในดานตางๆ คือรูปแบบของสินคา เวลา และการ
ครอบครอง ซึ่งตองการตอบสนองตางกัน

- การอยูกระจัดกระจายกันออกไป
- การตางกันดวยเวลา
- ขาวสารขอมูลไมถึงกัน
- คํานึงถึงคุณคาที่ตางกัน
- ความไมเหมือนกันในความเปนเจาของ
- ความไมเทากันของปริมาณความตองการ
- ความไมสอดคลองกันของประเภทสินคาที่

ตองการ

ภารกิจของการตลาดที่
ตองเอาชนะและแกไข
อุปสรรคใหลุลวงไปได
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เปนงานสําคัญของการบริหารจึงอยูที่การมุงพยายามสนใจแตเฉพาะการปรับปรุงการผลิตให
ดีขึ้น และหาวิธีที่จะใหการจําแนกแจกจายมีประสิทธิผลที่ดีที่สุด

แนวความคิดมุงการผลิตจะเปนวิธีที่สามารถใชไดผลในสองสภาพการณ คือ
(1) ในกรณีที่มีความตองการในการผลิตภัณฑมีมากกวาของที่นําออกขาย ซึ่ง     

ลูกคาพรอมที่จะซื้อทุกอยางโดยไมเลือก
(2) ในกรณีตนทุนของผลิตภัณฑมีราคาสูงมาก และจะตองพยายามลดราคาใหต่ํา

ลงดวยวิธีการผลิตที่ดีกวาเดิม
ในทางการใหบริการวิชาชีพสถาปตยกรรมของสํานักงานสถาปนิก แนวความคิด

เกี่ยวกับการผลิตจะเปนไปในลักษณะที่วา มุงเนนที่การควบคุมการทํางานในขั้นตอนตางๆ 
เพื่อใหไดงานที่มีประสิทธิภาพ รวมทั้งการควบคุมการใชเวลาในการทํางานใหเหมาะสม และ
การควบคุมคาใชจายที่เกิดขึ้นระหวางการทํางาน เชน เม่ือสํานักงานสถาปนิกไดรับวาจางให
ออกแบบโครงการโครงการหนึ่ง สํานักงานก็ตองนําคาบริการวิชาชีพ (Fee) มาคํานวณดูวา
คาใชจาย และเวลาในการทํางานควรเปนเทาไรจึงจะมีผลกําไรตามที่คาดหวังไว และกําหนด
แผนในการดําเนินงาน เปนตน หรือในยุคที่เศรษฐกิจเฟองฟู สํานักงานสถาปนิกตางก็มีงาน
ลนมือ จึงตองวางแผนการทํางานเพื่อใหใชเวลาทํางานในแตละโครงการใหส้ันที่สุด เพื่อที่จะ
สามารถรับงานไดมากชิ้นที่สุด แตการทํางานตามแนวความคิดนี้ผลผลิต หรือผลงานที่ออก
มาอาจจะไมมีคุณภาพที่ดีเสมอไป

2.3.2 แนวความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (The Product concept)
หมายถึง การบริหารที่เปนไปตามขอสมมติที่วาผูบริโภคจะมีความชอบพอในผลิต

ภัณฑตางๆ ที่ซึ่งใหคุณคาสูงสุดเมื่อเทียบกับราคา ดังนั้นองคกรจึงควรทุมเทกําลังความ
พยายามในการปรับปรุงคุณภาพของผลิตภัณฑใหดีมากที่สุด

แนวความคิดดานผลิตภัณฑตั้งอยูบนสมมติฐานที่วา
(1) สํานักงานควรจะมุงความสนใจงานดานการผลิตสินคาที่ดี และขายในราคา

ยุติธรรม
(2) ผูบริโภคสนใจการซื้อสินคามากกวาการแกปญหาเฉพาะเจาะจง
(3) ผูบริโภครูวามีสินคาคูแขงที่สามารถหาซื้อได
(4) ผูบริโภคเลือกซื้อระหวางตราสินคาตางๆ โดยพิจารณาจากคุณภาพและราคา
ถาลองพิจารณาเปนตัวอยางอาจกลาวไดวา ผูผลิตหนังสือที่คิดวาถาหากมีหนังสือ

ที่ดี คือทั้งเขียนดีและพิมพสวยงามแลว ยอมจะขายดีเปนเทน้ําเททา แตความคิดเชนนี้ไม   
ถูกตองเสมอไป เนื่องจากปญหาของผูซื้อหนังสือนั้นแทจริงอาจอยูที่การตองการเรียนรู ซึ่ง
หนังสืออาจมิใชเครื่องมืออยางเดียวของการเรียนรู อาจจะมีเครื่องมืออยางอื่นซึ่งอาจชวยให
การเรียนรูทําไดสะดวกกวาและราคาถูกกวาก็ได

แนวคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑนี้ ในทางการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมของสํานักงาน
สถาปนิกก็หมายความวา เปนการมุงเนนที่ผลงานออกแบบที่ดีที่สุด ทั้งดานประโยชนใชสอย 
และความงาม รวมถึงการใหบริการที่ดีและเหมาะสมกับคาบริการวิชาชีพ เปนตน แตบาง
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ครั้งผลงานที่เกิดจากสถาปนิกก็ยากที่จะวัดวาดี หรือไมดีเนื่องจากเปนความพอใจสวนบุคคล 
บางครั้งผลงานอาจจะดีในความคิดของสถาปนิกแตอาจไมตรงกับความตองการ และวัตถุ
ประสงคของลูกคา ซึ่งลูกคาอาจไมตองการงานสถาปตยกรรมที่ดีที่สุด แตตองการงาน
สถาปตยกรรมที่อยูในงบประมาณ และตรงกับความตองการของตน

2.3.3 แนวความคิดเกี่ยวกับการขาย (The Selling concept or Sales concept)
หมายถึง การบริหารที่เปนไปตามขอสมมติที่วาผูบริโภคจะไมสนใจที่จะซื้อผลิต

ภัณฑ ทั้งนี้ยกเวนแตวาองคกรนั้นๆ จะตองใชกําลังความพยายามอยางมากในการกระตุนให
ผูบริโภคเกิดความสนใจในผลิตภัณฑของตนดวยการสงเสริมการขายอยางมากพอจากผูขาย

แนวความคิดเกี่ยวกับการขายนี้ตั้งอยูบนสมมติฐานที่วา
(1) งานหลักของสํานักงานคือการขายสินคาใหไดเพียงพอ
(2) โดยปกติผูบริโภคนั้นจะไมซื้อสินคานั้นมากพอ
(3) ผูบริโภคสามารถถูกแนะนําใหซื้อโดยเครื่องมือกระตุนการขายตางๆ
(4) ผูบริโภคอาจซื้อสินคาอีก ถาไมซื้อก็ยังมีลูกคาอื่นๆอีกมากมายที่จะซื้อ
แนวความคิดนี้จะมีการใชมากกับสินคาที่ผูบริโภคมิไดใฝหา (Unsought goods)

เชน การประกันชีวิต การขายหนังสือชุด Encyclopedias หรือในกรณีขายของที่ขายยาก 
(Hard selling) เชน การขายรถยนต โดยที่พนักงานขายจะมุงเนนใหลูกคามาซื้อสินคาหรือ
บริการของตนใหไดโดยที่ไมไดสนใจวาผลที่ตามมาหลังจากการขายจะเปนอยางไร การใช
แนวความคิดนี้จึงเปนการเสี่ยง เพราะอาจทําใหเสียตลาด และลูกคาอาจไมเชื่อถืออีก

สําหรับการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมแนวความคิดเกี่ยวกับการขายนี้ จะเปนไป
ในลักษณะของการพยายามอยางมากที่จะประชาสัมพันธ หรือการเผยแพรผลงาน โดยวิธี
การตางๆ เชน การสง Profile ของสํานักงานไปใหลูกคา การใชตัวแทนหางานเปนผูติดตอกับ
ลูกคา การเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมาย หรือแมแตการลดคาบริการวิชาชีพใหกับลูกคา 
ซึ่งการทาํตามแนวความคิดการขายนี้ สําหรับในการปฏิบัติวิชาชีพบางอยางอาจเปนส่ิงที่ไม
ถูกตองนัก และอาจทําลายภาพลักษณของสํานักงานนั้นได ซึ่งสํานักงานแตละแหงก็ควร
พิจารณาใชวิธีการที่เหมาะสม เนื่องจากการขายในวิชาชีพสถาปตยกรรมนั้นไมใชการขายใน
ลักษณะ Hard Selling เหมือนสินคาทั่วๆ ไป

2.3.4 แนวความคิดมุงการตลาด (The Marketing concept)
นับวาเปนแนวความคิดที่เกิดขึ้นมาใหม เปนแนวความคิดนี้ยึดถือหลักที่วา กุญแจ

สําคัญที่จะชวยใหองคกรบรรลุผลสําเร็จในเปาหมายตางๆไดนั้น จะตองพิจารณาถึงส่ิง      
จําเปน ความตองการ และคุณคาของตลาดเปาหมาย และจะตองปรับองคกรใหสามารถ
สรางความพอใจที่ลูกคาตองการอยางมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผลมากกวาคูแขงขัน    
นั่นคือแนวความคิดมุงเนนการตลาดจะตองประกอบดวย

(1) สํานักงานจะตองสนองความตองการแกกลุมลูกคาที่กําหนด
(2) สํานักงานจะตองรูวาการสนองความตองการของลูกคาจะตองมีการทํา

โปรแกรมการวิจัยตลาดเพื่อเรียนรูความตองการเหลานั้น
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(3) สํานักงานจะตองรูวากิจกรรมของสํานักงานทั้งหมดที่มีผลตอลูกคาจะตอง 
ควบคุมหรือประสานงานกัน

(4) สํานักงานเชื่อวาการทําใหลูกคาพอใจจะทําใหลูกคามีความจงรักภักดีในตรา
สินคา เกิดการซื้อซํ้าและมีการพูดตอๆกันไป ซึ่งส่ิงเหลานี้จะทําใหสํานักงาน
บรรลุเปาหมายที่ตองการ

คนสวนมากมักจะสับสนเกี่ยวกับแนวความคิดเกี่ยวกับการขาย และการมุงการ
ตลาด Levitt ไดเสนอขอแตกตางระหวางแนวความคิดทั้ง 2 แนวความคิดวา8

การขาย เนนความตองการของผูขาย
การตลาด เนนความตองการของผูซื้อ
การขาย เปนความตองการของผูขายที่พยายามเปลี่ยนสินคาใหเปนเงินสด
การตลาด      เปนการสนองความพอใจ  ความตองการของลูกคา  โดยผลิตสินคาให  

ถูกตองตามความตองการของลูกคา และส่ิงอื่นๆที่เกี่ยวของกับการ   
สรางสรรค การจัดสง และการบริโภค

จากภาพ แนวความคิดเกี่ยวกับการขาย จะเริ่มตนจากผลิตภัณฑที่มีอยูของ
สํานักงาน แลวจากนั้นคอยพิจารณาวาจะใชการขายหรือสงเสริมการขายเพื่อมาชวยกระตุน
ใหขายของไดเปนจํานวนมากจนไดกําไร แตแนวความคิดมุงเนนการตลาด จะเริ่มตนจาก
กลุมลูกคา และความตองการของลูกคา องคกรจะหันมาจัดแผนประสานระหวางผลิตภัณฑ
และแผนงานตางๆ เพื่อสนองความตองการเหลานี้ และใหไดกําไรโดยสรางความตองการให
กับลูกคานั่นคือ ธุรกิจที่มีแนวความคิดทางการตลาดใหความสําคัญตอลูกคา โดยการใช    
วิธีการตลาดตางๆผสมผสานกันเพื่อใหลูกคาเกิดความพอใจ

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

Product Selling Profit Through
&Promotion Sales volume

Focus Means End

a) Selling Concept

b) Marketing Concept

Customer Integrated Profit Through
Need marketing customer satisfaction

รูปที่ 2.2  ภาพแสดงแนวคิดที่แตกตางกันระหวาง การขาย และ การมุงการตลาด
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ในการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมนั้น แนวคิดมุงการตลาดหมายความวา การทํา
การงานออกแบบ และการใหบริการวิชาชีพ โดยมุงที่จะตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา
เปาหมายเปนหลัก โดยจะตองทํางานออกแบบใหออกมาไดตรงตามวัตถุประสงคของลูกคา
มากที่สุด ประกอบกับมีการปรับเปล่ียนการบริการใหสอดคลองกับความตองการของลูกคา 
เปนหลัก เชนอาจตองมีการใหบริการที่ครบวงจรเพื่อตอบสนองความพึงพอใจใหกับลูกคา 
เปนตน

2.3.5 แนวความคิดการตลาดที่เกี่ยวกับสังคม (The Societal marketing concept)
ประเด็นสําคัญของแนวความคิดนี้ก็คือ จําเปนหรือไมที่หนวยงานทางธุรกิจจะมุง

แตการตอบสนองความตองการของผูบริโภคเพียงอยางเดียว หรือวาควรที่จะตระหนักถึงผล
ประโยชนของทั้งผูบริโภคและสังคมดวย ในเมื่อสภาพสังคมปจจุบันกําลังเสื่อมลง เกิดการ
ขาดแคลนทรัพยากร มีการเจริญเติบโตของประชากรอยางรวดเร็ว ตามแนวความคิดนี้ยอม
เหมือนกับจะแสดงถึงขอจุดออนของแนวความคิดมุงการตลาดวา มองขามขอขัดแยงระหวาง
การสนองความพอใจของแตละบุคคลกับการสนองความพอใจของประชาชนในระยะยาว

ตัวอยางเชน ประชาชนมีความตองการใชรถยนตมากขึ้น บริษัทรถยนตตางๆก็ผลิต
รถยนตหลายแบบเพื่อสนองความตองการลูกคา และเพื่อเอาใจลูกคา แตการมีรถยนตมาก
ทําใหอากาศเปนพิษ ทําใหมีการใชทรัพยากรน้ํามันอยางฟุมเฟอยและมีอุบัติเหตุเกิดขึ้นมาก
คร้ัง เปนตน

สถานการณเหลานี้ทําใหเกิดแนวความคิดใหมแทนแนวความคิดการตลาดซึ่งอาจ
เรียกวาแนวความคิดดานการตลาดที่เนนความรับผิดชอบตอสังคม นั่นเปนการบริหารงานที่
เนนการใหความพอใจแกลูกคาและเปนความพอใจในระยะยาว รวมทั้งคํานึงถึงสวัสดิภาพ
สังคมซึ่งเปนหัวใจสําคัญที่จะทําใหองคกรบรรลุเปาหมายและมีความรับผิดชอบดวย

แนวความคิดนี้ตั้งอยูบนสมมติฐานที่วา
(1) ส่ิงสําคัญขององคกรคือ การสรางความพอใจและมีสุขภาพดีแกลูกคาเพื่อใหมี

การดํารงชีวิตที่ดีกวา
(2) องคกรหาผลิตภัณฑที่ดีที่สามารถดึงดูดใจผูบริโภค และเปนประโยชนแกผู

บริโภคดวย
(3) ผูบริโภคจะรูสึกและอุปถัมภองคกรที่แสดงใหเห็นวาเนนความพอใจ และสวัสดิ

การสังคม
อยางไรก็ตาม ปญหาที่สําคัญที่ทุกสํานักงานจะตองเผชิญอยูเสมอก็คือ การมุงใช

วิธีการตลาดเพื่อสังคมนั้น บอยครั้งจะมีผลกระทบตออัตราการทํากําไร แตในขอเท็จจริงก็มี
ปรากฏใหเห็นบางวาการใชแนวคิดการตลาดเเพื่อสังคมในหลายๆแหงไดมีสวนชวยใหสํานัก
งานมีกําไรสูงขึ้น

สําหรับแนวความคิดการตลาดที่เกี่ยวกับสังคม ในการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรม
นั้นอาจไปไปในลักษณะของการออกแบบอาคารที่เปนมิตรกับส่ิงแวดลอม หรือการออกแบบ
อาคารเพื่อใหคนที่อยูอาศัยหรือผูที่ใชอาคารมีสุขภาพกายและสุขภาพจิตที่ดี เชน การออก
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แบบอาคารประหยัดพลังงาน การออกแบบอาคารที่มีการนําธรรมชาติเขามาในอาคาร หรือ
การที่สํานักงานนําความรูดานสถาปตยกรรมไปออกแบบสถาปตยกรรมเพื่อชุมชน และ    
คนยากจน เปนตน

จากการศึกษาแนวความคิดดานการตลาดทั้ง 5 แนวความคิดนั้น จะเห็นไดวาแตละแนวความคิดจะมี     
แนวทางที่ตางกัน ซึ่งก็ไมไดมีขอจํากัดหรือมีขอสรุปวาแนวทางใดเปนแนวทางที่ดีที่สุด ทั้งนี้ขึ้นอยูกับแนวทาง
และ จุดยืนของสํานักงาน

2.4 กระบวนการการจัดการการตลาด

กระบวนการการจัดการการตลาด (Marketing Management Process) หมายถึง กระบวนการทาง
การจัดการที่เกี่ยวของกับการวิเคราะห พิจารณา คัดเลือก และเสาะแสวงหาโอกาสทางการตลาด เพื่อที่จะให
สามารถตอบสนองวัตถุประสงคและทิศทางขององคกร หรือถาจะกลาวใหแคบเขา กระบวนการการตลาดจะ
ประกอบดวยการพิจารณาและวิเคราะหโอกาสทางการตลาด การแบงสวนตลาด และการคัดเลือกตลาด         
เปาหมาย การพัฒนากลยุทธสวนประกอบทางการตลาดที่ดีกวา และการออกแบบระบบการบริหารการตลาดที่
เอื้ออํานวยใหการวางแผน การควบคุม ตลอดจนระบบขอมูล และบุคลากรทางการตลาดมีพรอมที่จะสนับสนุน
ทางดานการตลาดทั้งปวง

ขั้นตอนตางๆของกระบวนการจัดการการตลาด ประกอบดวยขั้นตอนตางๆเปนลําดับ9 ดังนี้

รูปที่ 2.3   ภาพแสดงกระบวนการจัดการการตลาด

2.4.1 การวิเคราะหโอกาสตลาด
กระบวนการจัดการการตลาดเริ่มตนดวยการเสาะแสวงหาโอกาสที่นาสนใจตางๆ 

ซึ่งคําวา โอกาสทางการตลาด หมายความวา การที่ลูกคามีความตองการและความสนใจ
อยางใดอยางหนึ่ง และโอกาสที่สํานักงานจะเขาไปสนองความตองการดังกลาว โดยมีความ
เปนไปไดวาจะไดรับผลกําไรตอบแทน

                                                          
9 ธงชัย สันติวงษ, การตลาดสําหรับนักบริหาร, พิมพคร้ังที่ 2 (กรุงเทพมหานคร: ไทยวัฒนาพานิช, 2534),

หนา 65.

การวิเคราะห
โอกาสตลาด

การคัดเลือก
ตลาดเปาหมาย

การกําหนด
กลยุทธและวาง
แผนการตลาด

การพัฒนาระบบ
การบริหารการ

ตลาด
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 ในการวิเคราะหโอกาสทางการตลาดนั้นสํานักงานสถาปนิกจะตองทําการวิเคราะห
ถึงขอไดเปรียบตางๆจากตลาดและสิ่งแวดลอมทางการตลาด เพื่อที่จะนําขอมูลไปใชในการ
วางแผนการตลาดตอไป ซึ่งประกอบดวยการวิเคราะหประเด็นตางๆ ดังนี้
(1) การวิเคราะหขอมูลจากการวิจัยทางการตลาดและวิจัยลูกคา

จะชวยใหเห็นถึงความตองการของตลาดและกลุมลูกคาและศักยภาพของตลาด
เพื่อที่จะกําหนดตลาดเปาหมายตอไป การวิจัยนี้จะทําใหไดขอมูลตางๆที่เปนประโยชน เชน 
ไดทราบความตองการของลูกคาที่จะมาใชบริการของสํานักงานสถาปนิก ไดทราบวาบริการ
อะไรที่เปนที่ตองการจากลูกคามาก บริการใดขาดแคลน ลูกคาพิจารณาเลือกสถาปนิกจาก
ปจจัยใด หรือไดทราบวาเราจะสามารถเขาไปมีโอกาสในสวนไหนของตลาด
(2) การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกสํานักงาน

ไดแก การวิเคราะหส่ิงแวดลอมทางประชากรศาสตร เศรษฐกิจ กายภาพ 
เทคโนโลยี การเมืองและกฎหมาย สังคมและวัฒนธรรม เพื่อแสวงหาโอกาสใหแกสํานักงาน 
เชนปจจุบันนี้กระแสทางสังคมหันมาใหความสําคัญกับการอนุรักษส่ิงแวดลอม ก็อาจเปน
โอกาสใหสํานักงานสถาปนิกหันมาเนนการออกแบบที่ใหความสําคัญกับสภาพแวดลอม 
เปนตน
(3) การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในสํานักงาน

ไดแก การวิเคราะหจุดแข็ง (Strength) จุดออน (Weakness) โอกาส (Opportunity) 
และขอจํากัด (Threat) ของสํานักงาน หรือที่เรียกวา SWOT Analysis เพื่อที่จะไดทราบ   
ศักยภาพของสํานักงานเรา และนําไปเปรียบเทียบกับสํานักงานคูแขงขันในดานตางๆ เชน   
ชื่อเสียงของสํานักงาน ประสบการณในการทํางาน ความเชี่ยวชาญเฉพาะดาน การใหบริการ
ที่หลากหลาย ทําเลที่ตั้ง สภาพทางการเงิน หรือความสามารถของพนักงานในสํานักงาน 
เปนตน

2.4.2 การแบงสวนตลาดและการคัดเลือกตลาดเปาหมาย
เปนการยากที่สํานักงานสถาปนิกจะสนองความตองการของลูกคาทุกคนเนื่องจาก

ขนาดตลาดกวางเกินไป ดวยเหตุนี้ภาระกิจที่สําคัญอยางหนึ่งที่ตองทําคือ การแบงสวน
ตลาด หรือที่เรียกวา Marketing Segmentation นั่นคือ การแบงตลาดใหเปนสวนยอยตางๆ
ที่แตกตางออกไปตามความจําเปนและความตองการ หรือตามอุปนิสัยในการซื้อ หรือตาม
คุณลักษณะพิเศษของลูกคาที่ตางกัน เมื่อสามารถวิเคราะหสวนตลาดตางๆไดแลว       
สํานักงานจึงจะสามารถพิจารณาตอไปไดวา ควรจะเขาสูตลาดไหนกอนจึงจะดีที่สุด และ
สวนของตลาดที่สํานักงานไดตัดสินใจวาจะเขาไปนี้เองที่เรียกวา ตลาดเปาหมาย  (Target 
Market)

สําหรับการแบงสวนตลาด มีขอควรพจิารณาในการแบงสวนตลาด10 ไดแก
- ตองสามารถวัดจํานวนกลุมลูกคาเปาหมายได
- ตองสามารถเขาถึงตลาดแตละสวนได

                                                          
10 Philip Kotler, Marketing Professional Services (New Jersey: Prentice-Hall, 2002), pp.178-179.
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- ตองมีขนาดใหญเหมาะสมกับกําลังความสามารถ
- การแบงสวนตลาดแตละสวนควรจะมีความแตกตางกัน
- มีความครบถวนสมบูรณมีกลุมลูกคาที่มีศักยภาพอยูในสวนนั้นๆ
- สวนแบงตลาดแตละสวนจะมีการตอบสนองตอ กลยุทธที่แตกตางกัน

2.4.3 การกําหนดกลยุทธและการวางแผนดานการตลาด
กลยุทธการตลาด หมายถึง หลักเกณฑที่หนวยธุรกิจใชเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค

ทางการตลาดในตลาดเปาหมาย กลยุทธดานการตลาดจะเปนตัวกําหนดวางานจะออกมาใน
รูปแบบใดทั้งระยะสั้นและระยะยาว

ในการวางแผนและกําหนดกลยุทธการตลาดนั้น สํานักงานตองพิจารณาวาแผนนั้น
ตองสามารถตอบคําถามตางๆเหลานี้ได ซึ่งไดแก

- เราเปนใคร
- เราสามารถที่จะทําอะไรไดและตองการที่จะเปนอะไรในอนาคต
- อัตราการเติบโตและผลกําไรของสํานักงานเปนอยางไร
- ตลาดและลูกคากลุมใดที่เปนกลุมเปาหมาย
- คูแขงของเราเปนใคร และเราจะแขงขันกับเขาไดอยางไร
- กลยุทธหลักที่จะสามารถจะเจาะเขาไปในโอกาสตางๆเปนอยางไร
- เราจะนํากลยุทธนั้นมาปฏิบัติไดอยางไร
- เราจะสามารถขายและสนองความคาดหวังของลูกคาเปาหมายไดอยางไร

2.4.4 การพัฒนาระบบการบริหารการตลาด

ภายหลังจากที่สํานักงานคัดเลือกตลาดเปาหมายและไดกําหนดฐานะที่ตั้งที่จะใหเปนขอได
เปรียบในการกําหนดสวนผสมทางการตลาดแลว ก็จําเปนที่จะตองมีการจัดเตรียมเพื่อดําเนินการทาง
การตลาดดวยการพัฒนาระบบการบริหารการตลาดขึ้นมา การตลาดจะไมสามารถดําเนินไปใหสําเร็จ
ผลไดเลยถาไมมีระบบการบริหารงานที่มีประสิทธิภาพมาสนับสนุนหรือเสริมกําลังการตลาดทั้งหมด
ของสํานักงาน ระบบใหญที่สําคัญที่สํานักงานจําเปนจะตองจัดขึ้นเพื่อใหการบริหารดานการตลาดได
ผลเปนอยางยิ่ง ก็คือ

(1) ระบบการวางแผนและควบคุมทางการตลาด (Marketing Planning and Control 
System)

(2) ระบบขอมูลที่เกี่ยวของกับการตลาด (Marketing Information System)
(3) องคกรที่จัดขึ้นสําหรับการตลาด (Marketing Organization System)
และนอกจากนี้สํานักงานตองมีการประเมินผลตอบกลับจากกลยุทธดานการตลาด เพื่อนํามา

ปรับปรุงและวางกลยุทธใหมใหมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลย่ิงขึ้น
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2.5 กลยุทธสวนผสมการตลาด

Kotler (2542) ไดกลาววา กลยุทธการตลาด หมายถึง การออกแบบสวนผสมทางการตลาด 
หรือ 4Ps ซึ่งหมายถึง สวนผสมที่ประกอบกันขึ้นของปจจัยการตลาดที่ควบคุมได ซึ่งองคกรทางธุรกิจ
จัดทําขึ้นเพื่อนําไปใชใหบังเกิดความสําเร็จภายในวัตถุประสงคภายในตลาดเปาหมายที่กําหนดไว 
สําหรับสวนผสมทางการตลาดที่ประกอบขึ้นนั้นประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price)
ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และ การสงเสริมการตลาด (Promotion) ซึ่งมีรายละเอียด ดังนี้

2.5.1 ผลิตภัณฑ (Product)

ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ทุกส่ิงทุกอยางทั้งที่เปนที่นิยมชมชอบและไมเปนที่
นิยมชมชอบที่บุคคลไดรับจากการแลกเปลี่ยน ซึ่งประกอบดวยคุณสมบัติทั้งที่จับตองไดและ
จับตองไมได ซึ่งผลิตภัณฑอาจเปนสินคา บริการ และความคิด หรือการรวมกันของทั้ง 3 สวน 
ซึ่งนิยามนี้หมายรวมถึงบริการเสริมที่มากับสินคา เชน การติดตั้ง การรับประกัน การใหขอมูล
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ การซอมแซมหรือการซอมบํารุง 11

ผลิตภัณฑของสํานักงานสถาปนิก เปนการใหบริการของสํานักงานสถาปนิก เชน 
การกําหนดโปรแกรมการออกแบบ การออกแบบสถาปตยกรรม การออกแบบตกแตงภายใน 
การเปนที่ปรึกษาโครงการ หรือการบริหารงานกอสราง เปนตน ในการกําหนดกลยุทธดาน
ผลิตภัณฑนี้สามารถทําไดโดย 12

- การเสนอบริการที่กําลังขาดแคลนหรือเปนที่ตองการอยางสูงเขาสูตลาด
หากเกิดกรณีที่บริการใดของสํานักงานสถาปนิกที่ลูกคามีความตองการ

มากนั้นแสดงวาโอกาสทางการตลาดเกิดขึ้นแลว สถานการณเชนนี้ไมตองอาศัย
ความสามารถพิเศษเนื่องจากโอกาสรออยู เชน ในยุคปจจุบัน (ชวงป พ.ศ.2546-
2547) ธนาคารปลอยกูเพื่อการสรางบานมาก และอัตราดอกเบี้ยต่ําทําใหมีความ
ตองการบานสูง จึงเปนโอกาสของสํานักงานสถาปนิกที่จะเขาไปรับงานประเภทบาน
พักอาศัย เปนตน

- การเสนอบริการที่มีอยูแลวในลักษณะใหมที่ดีกวาเดิม
สํานักงานจะใชวิธีการตางๆในการคนหาแนวคิดเพื่อการปรับปรุงบริการที่

มีอยูแลวใหที่ดีกวาเดิม โดยวิธีคนหาปญหา และวิธีจินตนาการ
วิธีคนหาปญหา คือ การสอบถามลูกคาเกี่ยวกับความพึงพอใจในบริการ

ที่ไดรับจากสํานักงานสถาปนิก และสอบถามคําแนะนําหรือขอเสนอแนะในการ
ปรับปรุง เชนเมื่อสอบถามจากลูกคาแลวไดรับการตอบกลับวาไมพึงพอใจเนื่องจาก
การที่สถาปนิกไมไปตรวจดูหนางานกอสรางให เพราะฉะนั้นสถาปนิกอาจปรับปรุง

                                                          
11 Pride Ferrell, Marketing, 4th Ed.  (Boston: Houghton Mifflin, 1991), p.240.
12 Philip Kotler, การตลาดสําหรับการปฏิบัติ (กรุงเทพมหานคร: เอ.อาร.บิซิเนส เพรส, 2542), หนา 70-71.
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วิธีการทํางานโดยมีการไปตรวจงานกอสรางเปนระยะๆ โดยอาจเรียกเก็บคาบริการ
เพิ่มได

วิธีจินตนาการ เปนการปรับปรุงบริการของสํานักงานสถาปนิกใน
ลักษณะหรือรูปแบบที่ควรจะเปน หรือในรูปแบบที่คิดวาลูกคาตองการจะใหเปน 
เชน การเสนอบริการ Design-Build เปนตน

โดยการปรับปรุงนี้อาจเกิดจากการรับนวัตกรรมใหมๆ เขามาใชเพื่อ    
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลของการทํางาน

- การเสนอบริการใหมที่มีความแตกตาง
ไดแกการเสนอบริการใหมๆ ที่ยังไมเคยมีสํานักงานไหนทําวิธีนี้จะเปนการสราง

ความแตกตาง และจุดเดนใหกับสํานักงาน แตตองมีการประเมินผลวาบริการใหมนั้น   
ประสบความสําเร็จหรือไม เปนที่ตองการของลูกคาหรือไม

โดยความแตกตางนี้อาจแบงไดเปนประเด็นตางๆ ไดแก
 ความแตกตางดานกายภาพ เชน รูปแบบของงานออกแบบ
 ความแตกตางดานการใหบริการ เชนการใหบริการตรวจสอบและเปนที่
ปรึกษาดานกฎหมายอาคาร การรับทํารายละเอียดโครงการ

 ความแตกตางดานภาพลักษณ เชน การสรางภาพลักษณใหเปน      
สํานักงานที่มีงานออกแบบที่เปนเอกลักษณเฉพาะตัว

2.5.2 ราคา (Price)

ราคา (Price) หมายถึง มูลคาของผลิตภัณฑที่ถูกตั้งไวเพื่อการแลกเปลี่ยน ราคา
เปนองคประกอบหนึ่งของสวนผสมการตลาดที่สามารถควบคุมได การตัดสินใจของบริษัทใน
ดานราคาจะสงผลกระทบตอยอดขายของบริษัท เพราะฉะนั้นราคาจึงเปนส่ิงที่สําคัญยิ่ง      
ดังนั้นบริษัทจึงตองมีการพิจารณาประเด็นตางๆอยางถี่ถวนเกี่ยวกับการตั้งราคา ซึ่งมี       
รายละเอียดตางๆ 13

การกําหนดราคาของสํานักงานสถาปนิก หรือที่เรียกอีกอยางหนึ่งวาคาบริการ 
วิชาชีพ นั้น ไมควรใชกลยุทธในการลด แลก แจก แถม ไดเชนองคกรที่ทําการคาขายอื่นๆ 
เนื่องจากสํานักงานสถาปนิกเปนองคกรทางวิชาชีพตองมีการรักษาระดับของคาบริการทาง
วิชาชีพใหมีมาตรฐาน และตองประพฤติตนอยูภายใตจรรยาบรรณแหงวิชาชีพ คาบริการ  
วิชาชีพจะมีผลตอจํานวนของลูกคาหรือความพึงพอใจของลูกคา แตเหนือส่ิงอื่นใดการ
กําหนดอัตรา คาบริการวิชาชีพก็ตองพิจารณาถึงคาใชจายหรือตนทุนที่เกิดขึ้นดวย โดยอัตรา
คาบริการ   วิชาชีพไมควรที่จะต่ําเกินไปจนสํานักงานไมสามารถทํางานไดอยางมี     คุณภาพ 
หรอืไมควรต่ําเกินไปจนขาดทุน ซึ่งสํานักงานแตละแหง และโครงการแตละโครงการอาจมี
อัตราการคิดคาบริการวิชาชีพที่แตกตางกันทั้งนี้เนื่องจากปจจัยตางๆ ไดแก ขอบเขตการให

                                                          
13 อดุลย จาตุรงคกุล, หลักการตลาด (กรุงเทพมหานคร: โรงพิมพมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 2541) หนา 149.
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บริการ ประเภทโครงการและพื้นที่โครงการ ลักษณะและประเภทของลูกคา คุณสมบัติของ
สถาปนิกหรือสํานักงาน คาใชจายของโครงการ  เวลาที่ใชในการทําโครงการ กําไรที่ตองการ
ในโครงการ  และความเสี่ยงในโครงการ 14

ปญหาดานคาบริการวิชาชีพที่พบบอยในสํานักงานสถาปนิกก็คือ ลูกคาไมจาย    
คาบริการวิชาชีพ หรือจายไมครบตามที่ตกลงกันไว เพราะฉะนั้นเพื่อปองกันการเกิดปญหา     
ดังกลาว สํานักงานสถาปนิกจําเปนตองพิจารณาลูกคาใหถี่ถวนในดานตางๆ   กอนการตกลง
ใหบริการ และตองแบงงวดการจายเงินใหเหมาะสม

ปกติแลวลูกคาสํานักงานสถาปนิกจะประเมินคาบริการวิชาชีพของสถาปนิกจาก
คุณลักษณะตางๆ 15 ไดแก

- ลูกคาจะใชวิธีสอบถามหรือเปรียบเทียบกับผูอื่นที่เคยใชบริการในลักษณะ
เดียวกันมาแลว เนื่องจากลูกคามักจะไมมีความรูดานคาบริการทางวิชาชีพ
สถาปตยกรรม และบางครั้งลูกคาก็ไมสามารถที่จะทราบคาบริการที่แทจริง
ลวงหนาไดเนื่องจากอาจมีการเปลี่ยนแปลงหรือความไมแนนอนตางๆเกิดขึ้น

- คาบริการที่เปนตัวเงินไมใชทั้งหมดที่ลูกคาจะใชพิจารณาเลือกสํานักงาน
สถาปนิก ยังมีคาใชจายอื่นๆที่ไมใชตัวเงินเกิดขึ้น เชน เวลา หรือความสะดวก
สบาย จะเปนปจจัยที่ลูกคาจะพิจารณาในการเลือกสถาปนิก

- อัตราคาบริการวิชาชีพจะเปนส่ิงที่บงบอกถึงคุณภาพของการบริการ ถาหาก
คาบริการสูงลูกคาก็มีความคาดหวังสูงวาจะไดรับการบริการที่ดีจากสถาปนิก

2.5.3 ชองทางการจัดจําหนาย (Place)
ชองทางการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution channel) หมายถึง  กลุมบุคคล 

หรือองคกรที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไหลเวียนผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคขั้น        
สุดทาย16

สําหรับสํานักงานสถาปนิกนั้น หมายถึง การเขาถึงของลูกคาของสํานักงาน
สถาปนิก โดยจะตองมีการพิจารณาปจจัยทางภูมิศาสตรของลูกคาเปาหมาย หรือสํานักงาน
ที่เปนกลุมลูกคาเปาหมาย ถึงทําเลที่ตั้ง การเขาถึง การเชื่อมโยงกับสํานักงาน ถึงถาหากการ
เขาถึงระหวางลูกคากับสํานักงานสถาปนิกมีความสะดวก หรือสํานักงานอยูในทําเลที่ตั้งที่
เหมาะสมก็เปนปจจัยหนึ่งที่จะสงผลใหมีจํานวนลูกคามาก นอกจากนี้ที่ตั้งของสํานักงาน
สถาปนิกยังมีผลอยางมากตอภาพลักษณของสํานักงานดวย เชน สํานักงานตั้งอยูในเขตศูนย
กลางธุรกิจ หรือเปนเจาของอาคารสํานักงานเอง เปนตน

                                                          
14 อัชพร หวังวงศวัฒนา, “การศึกษาปจจัยที่มีผลตอการคิดคาบริการวิชาชีพสถาปตยกรรม,” (วิทยานิพนธ

ปริญญามหาบัณฑิต ภาควิชาสถาปตยกรรมศาสตร คณะสถาปตยกรรมศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2545),
หนา 47-48.

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

ไมวากรณีใดๆก็ตาม นับตั้งแตกรณีที่สํานักงานดําเนินการออกผลิตภัณฑใหม หรือ
มีการเปลี่ยนแปลงผลิตภัณฑเกาที่ขายอยูเดิม หรือแมแตการดําเนินการตามปกติเพื่อเพิ่ม
ยอดขายในผลิตภัณฑหรือบริการที่กําลังดําเนินการขายอยูก็ตาม ทุกๆกรณีตางก็จําตองมี
การสงขอมูลไปยังผูบริโภคเปาหมายกลุมตางๆ

การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือในการสื่อสารการตลาด ซึ่งหนาที่
ของการสงเสริมการตลาดก็คือ การสื่อสารชี้ชวน เครื่องมือการสงเสริมการจําหนายประกอบ
ดวย การโฆษณา(Advertising) การประชาสัมพันธ(Publicity) การขายสวนตัว(Personal 
Selling) และการสงเสริมการขาย(Sales Promotion) 17

กระบวนการสื่อสารการตลาดนั้นจะมีหนาที่สําคัญตอสํานักงานสถาปนิกใน
ประเด็นตางๆ 18 ไดแก

- เพื่อการรักษา และยกระดับภาพลักษณของสํานักงาน
- เพื่อการไดมาซึ่งลูกคาที่แทจริงและผูที่สนับสนุนสํานักงาน
- เพื่อการดึงดูดลูกคาใหม
- เพื่อการใหขอมูลของสํานักงาน
- เพื่อดึงดูดพนักงานใหเขามารวมงานกับสํานักงาน
- เพื่อการสรางความถูกตองและความแนนอนของขอมูลที่เกี่ยวกับสํานักงาน
- เพื่อใหขอมูลที่สาธารณะชนตองการ

การสงเสริมการตลาด มีรายละเอียด ดังนี้

(1) การโฆษณา (Advertising)
การโฆษณาเปนรูปแบบของการสื่อสารทางเดียวตอมวลชนในเชิงกวางที่มิไดอาศัย

ตัวบุคคลเขาดําเนินการ วิธีการโฆษณาอาจจะกระทําโดยการถายทอดขาวสารขอมูลตางๆให
ผานไปโดยอาศัยส่ือการโฆษณาหลายๆทางดวยกัน เชน โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ เอกสาร 
วารสาร หรือโดยวิธีการสงไปรษณียทางตรง หรือการทําปายประกาศ โดยเหตุที่การโฆษณา
ไมสามารถที่จะมีขอมูลยอนกลับไดโดยตรงหรือการไมมีกลไกที่จะทราบผลกลับมานั่นเอง จึง
ทําใหขาดการคลองตัวที่ไมสามารถจะปรับตัวไดงายและสะดวกเมื่อเทียบกับวิธีการขายโดย
ใชพนักงานทั้งนี้ประสิทธิภาพดังกลาวจะเปนปญหามากเปนพิเศษในกรณีของความตองการ
ที่เกิดการเปลี่ยนแปลงไปจากเดิมหรือตองผจญภัยกับลูกคาหลายแบบหลายทัศนะที่มีความ
ตองการตางกัน และเปาหมายของผูบริโภคแตละคนไมเหมือนกัน ซึ่งเปนสภาพที่เปนจริงที่วิธี

                                                          
17 Philip Kotler, Marketing Management, 11st Ed. (New Jersey: Prentice-Hall, 2003), p.580.
18 Philip Kotler, Marketing Professional Services (New Jersey: Prentice-Hall, 2002), p.321.
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การโฆษณาจะไมสามารถแยกตัวเองใหตรงกับแตละกลุมไดพรอมกันในการจัดทําโฆษณาใน
ครั้งเดียว

การโฆษณาจะเกี่ยวของกับเร่ืองที่จะตองพิจารณาและตัดสินใจ 2 ดานดวยกัน คือ
(ก) จะตองพิจารณาถึงเนื้อหาของขาวสารขอมูลที่ตองการจะกระจายหรือ       

ถายทอดออกไปยังกลุมตลาดเปาหมาย
(ข) การพิจารณาสื่อที่ใชโฆษณา

สําหรับการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมนั้น จรรยาบรรณวิชาชีพระบุไววา         
ไมยินยอมใหผูปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมโฆษณาตนเองหรือยินยอมใหผูอื่นทําการ
โฆษณา เพราะฉะนั้นสํานักงานสถาปนิกจึงไมสามารถทําการโฆษณาไดโดยเด็ดขาด

(2) การประชาสัมพันธ (Public Relations)
หมายถึง หนาที่งานดานการตลาดที่เกี่ยวกับการประเมินทัศนคติของประชาชน 

โดยพยายามกําหนดนโยบายและวิเคราะหการทํางานขององคกรใหสอดคลองกับประโยชน
ของชุมชน และจัดทําเปนแผนดําเนินงานเพื่อใหเปนที่เขาใจและยอมรับของชุมชนนั้นๆ       
ในการจัดทําประชาสัมพันธนั้น งานหลักที่สําคัญก็คือ การทําชุมชนสัมพันธ(Publicity) ซึ่ง
หมายถึงการกระตุนความตองการโดยไมใชบุคคลเขาชวย เพื่อที่จะใหมีความตองการในสิน
คาและบริการหรือสนใจตอหนวยงานธุรกิจ ซึ่งจะดําเนินการโดยสอดแทรกขาวสารขอมูลที่
สําคัญในทางการคาทั้งหลายที่เกี่ยวของกับสํานักงานหรือผลิตภัณฑของสํานักงานใหปรากฏ
อยูในเอกสารสิ่งพิมพตางๆ หรือใหมีโอกาสไดเสนอตัวเองออกไปโดยมีทัศนะที่ดีตอผูดู ทั้งนี้
อาจจะปรากฏออกไปในรูปของขาวสารทางวิทยุ โทรทัศน หรือการแสดงบนเวที เปนตน

ในการประชาสัมพันธ ส่ิงหนึ่งที่เปนหลักการสําคัญ คือ องคกรจําเปนตองบอกกลาว
ใหประชาชนทราบทั้งในสิ่งที่ดีและไมดี หลักการประชาสัมพันธถือวา การประชาสัมพันธกับ
การทําดีเปนของคูกัน ถาทําไมดีการประชาสัมพันธก็ไรผล การประชาสัมพันธจะสัมฤทธิ์    
ผลเพียงใด องคกรตองมีนโยบายที่ดีในการดําเนินงาน ตลอดจนการปฏิบัติที่ดีตอประชาชน 
โดยคํานึงถึงประโยชนของประชาชนเปนหลักการสําคัญ

วัตถุประสงคทั่วไปของการประชาสัมพันธพอจะสรุปไดดังนี้
- เพื่อสรางความนิยมใหเกิดขึ้นในหมูประชาชน เพราะความนิยมจากประชาชน

จําทําใหองคกรไดรับการสนับสนุน และสามารถอยูรอดได
- เพื่อปกปองและรักษาชื่อเสียงขององคกรมิใหเส่ือมเสีย ดังนั้นไมวาจะเปน  

องคกรประเภทใด จึงตองปกปองชื่อเสียงของตนไวใหดีเสมอ เชน ตองดําเนิน
งานอยางสุจริต ตรงไปตรงมา แสดงออกถึงการมีสวนรวมรับผิดชอบตอสังคม
สวนรวม

- เพื่อเสริมสรางความสัมพันธทั้งภายในองคกรและระหวางองคกรกับประชาชน 
หรือองคกรอื่นที่เกี่ยวของ  การสรางสรรคความเขาใจที่ดีรวมกัน จําเปนตองอยู
บนฐานแหงความเปนจริงและการไดรับขาวสารขอมูลอยางบริบูรณเต็มที่ การ
ที่ประชาชนมักเขาใจองคกรผิดไปนั้นเนื่องจากการขาดแคลนขาวสารตางๆ ทํา
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ใหประชาชนไมทราบและไมเขาใจถึงนโยบาย วัตถุประสงค และการดําเนิน
งานขององคกร จึงมักเกิดความขัดแยงกับองคกรโดยงาย

การประชาสัมพันธจะเปนการสงเสริมการตลาดที่เหมาะสมกับสํานักงานสถาปนิก
มาก เนื่องจากการประชาสัมพันธจะเปนโอกาสใหสํานักงานสถาปนิกไดนําเสนอขอมูล   
แนวคิด และผลงานของสํานักงานออกสูสาธารณชน การประชาสัมพันธของสํานักงาน
สถาปนิก ไดแก การจัดทําแผนพับ Brochure การทําหนังสือรวบรวมผลงานวางจําหนาย 
การลงผลงานในหนังสือ และการแถลงขาวตางๆ เปนตน

(3) การขายสวนตัว (Personal Selling)
หมายถึง วิธีการขายสินคาโดยวิธีการพบปะลูกคาตัวตอตัว และมีการเจรจาพูด

ระหวางกัน ทั้งนี้การเจรจาเพื่อการขายนั้นจะกระทํากับคนบางคน หรือจะกระทําพรอมกันกับ
กลุมผูที่อาจจะเปนลูกคาหรือกับผูซื้อครั้งละหลายๆคนก็ได โดยมีวัตถุประสงคหรือ            
จุดมุงหมายเพื่อตองการจะขายสินคานั่นเอง

การขายสวนตัวมีจุดประสงคหลายประการ ซึ่งอาจเปนการขายเพื่อใหเกิดความ
ตระหนักในสินคา กระตุนใหเกิดความสนใจ สรางชื่อเสียงของสินคา หรือเพื่อการขายสินคา

การขายสวนตัวสําหรับการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรม หมายความวา เปนการที่
ผูบริหารหรือพนักงานในสํานักงานออกไปเสนองาน พบปะ พูดคุยกับลูกคา และโนมนาว   
จิตใจใหลูกคาวาจางสํานักงานสถาปนิก ซึ่งตองอาศัยเทคนิคในการพูด บุคลิกที่นาเชื่อถือ
ของผูนําเสนอ และวิธีการนําเสนองานที่นาสนใจ

(4) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion)
หมายถึง กิจกรรมดานการตลาดทั้งปวงนอกเหนือจากการใชพนักงานขายหรือใชวิธี

โฆษณาและการประชาสัมพันธ กิจกรรมทางการตลาดที่ใชสงเสริมการขายนี้จะกระทําเพื่อ
พยายามกระตุนการซื้อของผูบริโภค และเสริมประสิทธิภาพการขายของตัวแทนจําหนาย
ตางๆ

การสงเสริมการขายอาจแบงยอยลงไป ไดแก
- การสงเสริมทางผูบริโภค (Consumer Promotion) ประกอบดวย การแจก

ตัวอยาง การคืนเงิน การลดราคา การใหของแถม การแขงขัน การใหแสตมป 
การสาธิต เปนตน

- การสงเสริมการคา (Trade Promotion) ประกอบดวย การใหสวนยอมใน
การซื้อ การใหสินคาฟรี การใหสวนยอมในสินคา การชวยเหลือในดานการ
โฆษณา การจัดการแขงขันทางการขายระหวางตัวแทน เปนตน

- การสงเสริมกําลังขาย (Sales-force Promotion) ประกอบดวย การใหโบนัส 
การแขงขันทางการขายระหวางพนักงานขาย เปนตน
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การขายของสํานักงานสถาปนิกนั้นไมใชการขายในลักษณะ Hard Selling เหมือน
สินคาอื่นๆ เพราะฉะนั้นจุดมุงหมายการสงเสริมการขายของสํานักงานสถาปนิกจึงไมใช   
การขายใหไดมากที่สุด แตจะเปนลักษณะของการจูงใจลูกคามากกวา เชน ไมใชการลด    
คาบริการวิชาชีพ แตมีการเพิ่มขอบเขตการใหบริการใหแกลูกคา หรือการจัดทําแบบใหเปน
จํานวนมาก มีการเขียนภาพ Perspective และ Model เปนตน

ในการศึกษาทฤษฎีการตลาดทั่วๆไปในบทที่ 2 นี้ ทําใหสามารถเห็นภาพกวางของทฤษฎีการตลาด
ทั่วๆ ไป เปรียบเทียบกับการนําไปใชในสํานักงานสถาปนิก ทําใหทราบขอจํากัด และเห็นสวนที่จะสามารถนําไป
ประยุกตใชในสํานักงานสถาปนิกได



บทที่ 3

หลักการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรม

การศึกษาหลักการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรม จะเร่ิมตนดวยการศึกษาเกี่ยวกับหลักการและขอบเขต
การปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรม มาตรฐานการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมและจรรยาบรรณวิชาชีพ
สถาปตยกรรม รวมทั้งบทบาทขององคกรวิชาชีพสถาปตยกรรม เพื่อสรางความเขาใจเกี่ยวกับหลักการปฏิบัติ  
วิชาชีพสถาปตยกรรม ซึ่งในที่นี้จะมุงศึกษาการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมหลัก1เปนหลัก

3.1 หลักการและขอบเขตของการปฏิบัติวิชาชีพ

ผูที่ประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรมจะตองทําความเขาใจใหถองแทในปรัชญา และเจตนารมณพื้นฐาน
ของงานวิชาชีพ วิชาชีพสถาปตยกรรมเปนวิชาชีพที่ทรงเกียรติ มีความสงางาม เปนผูนําในการสรางสรรคศิลปะ 
สถาปตยกรรม วัฒนธรรม และอารยธรรมใหกับประเทศชาติ ทุกคนจึงตองดํารงไวซึ่งอุดมคติอันตั้งอยูบนพื้นฐาน
ของความเปนจริง มีจริยธรรมอันดีงาม เพื่อสรางความนาเชื่อถือใหกับประชาชน และสถาบันทั้งหลายทั้งในและ
นอกประเทศ

3.1.1 หลักการสําคัญของวิชาชีพ
ถึงแมวาสํานักงานสถาปนิกแตละแหงจะมีการตลาดดวยวิธีการที่แตกตางกัน แต

สํานักงานทุกแหงและผูประกอบวิชาชีพทุกคนตองยึดมั่นและปฏิบัติตามหลักการสําคัญของ
วิชาชีพ

หลักการสําคัญของวิชาชีพสถาปตยกรรมหลัก  มีดังตอไปนี้ 2

 ความรอบรูและความชํานาญ  (Expertise)
สถาปนิกจะตองผานการศึกษาสถาปตยกรรมอยางมีระบบมีความรู         

ความชํานาญ  มีหลักทฤษฎีที่พัฒนาขึ้นมาจากการศึกษาในสถาบันการศึกษาและการ
ปฏิบัติงานจริง  ผานการฝกฝนตามมาตรฐานที่สภาสถาปนิกกําหนด มีประสบการณใน
โครงการศึกษาทางสถาปตยกรรม  หรือการฝกอบรมและการทดสอบตางๆ โดยองคกร
วิชาชีพสถาปตยกรรม ทั้งนี้เพื่อใหสาธารณชนมั่นใจไดวาสถาปนิกที่ออกไปปฏิบัติ    
วิชาชพีเปนผูที่ผานมาตรฐานอันเปนที่ยอมรับ มีความสามารถที่จะปฏิบัติวิชาชีพเพื่อให
บริการไดอยางเหมาะสม ยิ่งไปกวานั้น สถาปนิกจะตองมีหนาที่ในการดํารงความรูและ
รวมพัฒนาความรูแหงวิชาชีพใหกาวหนายิ่งขึ้นไป ทั้งยังจะตองเคารพตอกฎระเบียบ  

                                                          
1 วิชาชีพสถาปตยกรรมหลัก หมายถึง วิชาชีพสถาปตยกรรมที่ใชศาสตรและศิลปสรางสรรคองคประกอบ

กายภาพอาคารและสภาพแวดลอมที่เกี่ยวกับอาคาร หรือเกี่ยวกับสิ่งกอสรางที่บุคคลอาจเขาอยูหรือเขาใชสอยได
2 สภาสถาปนิก, เอกสารประกอบการอบรม เร่ืองการประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรมควบคุม (กรุงเทพมหานคร:

สภาสถาปนิก, 2546), หนา 1-5.
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ตอสมาคมวิชาชีพในสังกัด  และองคกรวิชาชีพที่ควบคุมกํากับดูแล  และที่สําคัญตองให
ความรวมมือสนับสนุนความเจริญกาวหนาขององคกรอยางตอเนื่องสืบไป

 อิสระทางความคิด  (Autonomy)
สถาปนิกจะตองมีความอิสระในความคิดบนพื้นฐานของจรรยาบรรณในการ

ประกอบวิชาชีพ สถาปนิกจะตองใหคําแนะนําที่เหมาะสม  ถูกตองตามหลักวิชาการและ
ตามมาตร-ฐานการประกอบวิชาชีพ และตรงตอวัตถุประสงคของลูกคาและผูใชอาคาร  
สถาปนิกมีหนาที่ธํารงไวซึ่งอุดมคติแหงวิชาชีพสถาปตยกรรมโดยไมยอมใหส่ิงลอใจใดๆ 
มามีผลตอความคิดเห็นทางวิชาชีพซึ่งตั้งอยูบนหลักวิชาการทางสถาปตยกรรม นอกจาก
นั้น สถาปนิกยังมีหนาที่ในการเคารพตัวบทกฎหมายตางๆที่เกี่ยวของในการประกอบ
วิชาชีพดวยการศึกษาใหเขาใจ รวมทั้งพิจารณาถึงผลกระทบทางดานสังคมและ         
ส่ิงแวดลอมอยางละเอียดถี่ถวน

 พันธกิจของสถาปนิก  (Commitment)
ในฐานะที่เปนตัวแทนของลูกคาและสังคม  สถาปนิกจะตองอุทิศตนใหกับงาน 

โดยปราศจากความเห็นแกตัว มีหนาที่ใหบริการแกลูกคาอยางเต็มความสามารถ      
เฉกเชนมืออาชีพ ปฏิบัติงานอยางไมมีอคติและไมมีใจเอนเอียงไปยังฝายใด เพื่อ
ประโยชนแหงตน

 ความรับผิดชอบทางวิชาชีพ (Accountability)
สถาปนิกจะตองตระหนักถึงความรับผิดชอบและพันธกรณีที่จะตองมีตอ

สาธารณะ  ตอวิชาชีพ  ตอผูวาจาง และตอผูรวมวิชาชีพ  การใหคําแนะนําแกลูกคา  
ควรทําอยางรับผิดชอบ ปราศจากอคติ และครอบคลุมทั้งขอดีและขอเสียที่เกี่ยวของทั้ง
หมด โดยมีความรอบคอบ และระมัดระวังถึงผลกระทบที่จะเกิดขึ้นกับสังคมและ         
ส่ิงแวดลอม  ทั้งนี้เพื่อสรางความเชื่อถือใหผูมาวาจางและสังคมโดยรวม

3.1.2 ขอบเขตงานบริการทางวิชาชีพสถาปตยกรรม
ขอบเขตงานบริการทางวิชาชีพสถาปตยกรรมหลักนี้ กําหนดไวเปนแนวทาง เพื่อนํา

ไปปรับใชใหเหมาะสมกับสภาวการณ และเงื่อนไขของแตละงาน ทั้งนี้งานในแตละสาขา   
วิชาชีพอาจมีขอบเขตงานที่แตกตางกันออกไปในรายละเอียดตามความเหมาะสม ซึ่งในการ
ดําเนินงานของสํานักงานสถาปนิกแตละแหง อาจมีการใหบริการในขอบเขตที่แตกตางกัน
ออกไป

ขอบเขตงานบริการ สามารถแบงไดเปน 4 ประเภท ดังนี้ 3

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

                                                          
3 สภาสถาปนิก, เอกสารประกอบการอบรม เร่ืองการประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรมควบคุม (กรุงเทพมหานคร:

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

1. งานบริการหลักขั้นมูลฐาน  (Basic Core Service)
งานบริการหลักขั้นมูลฐาน คือ งานออกแบบ ซึ่งเปนหนึ่งในชนิดงานในวิชาชีพ

สถาปตยกรรมควบคุม ตามที่ระบุไวในกฎกระทรวง วาดวยชนิดและลักษณะงานใน   
วิชาชีพสถาปตยกรรมควบคุม งานออกแบบ หมายถึง การกําหนดรูปแบบการวางผังของ
โครงการ และ/หรือ การกําหนดรูปแบบองคประกอบงานในสาขาสถาปตยกรรมหลัก     
ที่ใชในการกอสรางหรือที่ เกี่ยวกับการกอสราง รวมทั้งการศึกษา การวางแผน            
การกําหนดขอบเขต ความสัมพันธและการพิจารณารูปแบบงานในสาขาสถาปตยกรรม
หลัก เพื่อการกอสรางหรือที่เกี่ยวกับการกอสราง

ในกรณีทั่วไป ขอบเขตงานบริการหลักขั้นมูลฐานนี้ครอบคลุมเนื้อหาเกี่ยวกับ
งานออกแบบและบริการที่ใชในการกอสรางหรือเกี่ยวของกับการกอสรางอาคาร รวมถึง
บริการตามที่กําหนดโดยขอกฏหมายเกี่ยวกับการกอสราง

ขอบเขตงานบริการหลักขั้นมูลฐานประกอบดวย

 งานบรกิารชวงกอนการออกแบบ (Predesign Stage Service)

งานบริการชวงกอนการออกแบบมีหลากหลาย  แตกตางกันในราย
ละเอียด โดยขึ้นอยูกับประเภทของงาน และความตองการของเจาของงาน    
ในขอบเขตของงานบริการหลักขั้นมูลฐาน งานชวงนี้เปนกระบวนการเพื่อสราง
ความเขาใจรวมกันของทุกฝายที่เกี่ยวของเพื่อนําไปใชเปนแนวทางการออก
แบบ  ซึ่งประกอบดวยเนื้อหาขั้นพื้นฐานดังนี้

- ตัวโครงการ:  วัตถุประสงค  เงื่อนไข เวลา งบประมาณ ความตองการ
ตางๆ และพื้นที่ใชสอย  เจาของงานเปนผูจัดเตรียมขอมูลทั้งหมด

- พื้นที่/ ที่ตั้ง:  ขอบเขตที่ดิน ลักษณะทางกายภาพ และคุณสมบัติของดิน 
เจาของงานเปนผูจัดเตรียมขอมูล

- ขอกฎหมาย:  กฎหมายเบื้องตนที่เกี่ยวของดานตางๆไดแก ผังเมือง 
อาคาร การกอสราง ที่ดิน ส่ิงแวดลอม สถาปนิกเปนผูนําเสนอเพื่อ
พิจารณารวมกัน

- โดยสถาปนิกรับผิดชอบเฉพาะการจัดหมวดหมูและวิเคราะหขอมูลที่จัด
เตรียมโดยฝายตางๆ ขางตน
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 การออกแบบราง (Schematic Design Service)4

เปนขั้นตอนแรกของชวงการออกแบบ  เพื่อหาขอสรุปลักษณะ
สถาปตยกรรมเบื้องตน  โดยการนําขอสรุปจากงานชวงกอนออกแบบ 
(Predesign Stage) มาเปนแนวทางการวางแนวความคิดหลักของงาน     
ออกแบบสถาปตยกรรม  (Architectural Design Concept)  และพัฒนาขึ้น
เปนแบบรางซึ่งแสดงใหเห็นลักษณะ  สัดสวน  ขนาด   ความสัมพันธของ   
องคประกอบทางสถาปตยกรรม และวัสดุโดยสังเขป  รวมไปถึงคากอสราง
เบื้องตน แลวนําเสนอตอเจาของงาน  ทั้งนี้อาจมีการแกไขปรับปรุง  จนกระทั่ง
ไดขอสรุปเปนแบบรางสุดทาย

 การพัฒนางานออกแบบ (Design Development Service)

เปนกระบวนการพัฒนางานออกแบบทั้ งทางสถาปตยกรรม         
โครงสราง และงานระบบ ซึ่งอาจมีการปรับเปลี่ยนงานออกแบบใหสอดคลอง
กับขอมูล และ/หรือ ความตองการที่เปล่ียนไปเพื่อนําเสนอตอเจาของงาน    
จนกระทั่งไดขอสรุปเปนแบบพัฒนาสุดทาย  ประกอบกับการประมาณคา    
กอสรางในขั้นตอนนี้

กรณีงานที่ไมมีความซับซอนมาก ขั้นตอนการพัฒนางานออกแบบนี้
อาจผนวกอยูกับขั้นตอนการออกแบบราง

 การจัดทําแบบและเอกสารสําหรับการขออนุญาต(Construction Permit 
Documentation Service)

เปนกระบวนการจัดทําแบบกอสรางสําหรับงานโครงการที่มีชนิดและ
ขนาดภายใตขอกําหนดของกฎหมายหรือขอกําหนดขององคกรทองถิ่น ใหเจา
ของโครงการทําการยื่นแบบ และเอกสารขออนุญาตปลูกสรางอาคารกอน
ดําเนินการปลูกสรางจริง โดยมีรายละเอียดของแบบ และเอกสารตามที่
กฎหมาย ระเบียบปฏิบัติ ขอกําหนดของทองถิ่น และองคกรที่เกี่ยวของกําหนด
ไวเพื่อการขออนุญาตปลูกสราง ซึ่งสถาปนิกจะตองศึกษาและปฏิบัติตาม    
ขอกําหนดของการขออนุญาตโดยเครงครัด

 การจัดทําแบบและเอกสารสําหรับการกอสราง  (Construction 
Documentation Service)

กระบวนการสุดทายของชวงการออกแบบ เปนการจัดทําแบบ       
กอสราง และรายการประกอบแบบกอสราง (Construction Specification) 
ของงานทุกสาขาที่เกี่ยวของตามความรับผิดชอบหลังจากการจัดทําแบบ และ
เอกสารเพื่อการขออนุญาตปลูกสรางโดยมีขอมูลและรายละเอียดเพิ่มเติมให

                                                          
4 หรืออีกคําหนึ่งที่ใชกันแพรหลายในบานเราก็คือ Preliminary Design
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เพียงพอสําหรับการกอสรางที่มีคุณภาพดี ไดมาตรฐาน และเหมาะสมกับ
ประเภทงานนั้นๆแบบและเอกสารสําหรับการกอสรางนี้  ตองสามารถสื่อสาร
กับบุคลากรฝายตางๆไดขอมูลครบถวนและมีประสิทธิภาพ  กรณีที่เปนงาน 
กอสรางในประเทศไทย  ใหใชภาษาไทยเปนภาษาหลักของแบบกอสรางและ
รายการประกอบแบบกอสราง

 การบริการชวงการคัดเลือกผูกอสราง (Tender Stage Service)

เปนการใหคําปรึกษาดานเอกสาร ขอมูล และรายละเอียดที่จําเปนให
แกเจาของงานเพื่อนําไปประกอบการประมูล และ/หรือ การคัดเลือกผูกอสราง
ที่เหมาะสม

 การบริการชวงการกอสราง (Construction  Stage  Service)
เปนการดูแลการกอสร างใหถู กตองตามวัตถุประสงคและ              

รายละเอียดของแบบ และรายการประกอบแบบกอสราง  ซึ่งถือเปน         
ความรับผิดชอบของสถาปนิกผูออกแบบ อันประกอบดวย

- การตรวจเยี่ยมสถานที่กอสรางเปนครั้งคราว เพื่อตรวจดูการกอสราง    
ทั่วไป และความกาวหนาของงาน

- การใหขอมูลและรายละเอียดเพิ่มเติมที่จําเปน ที่สืบเนื่องจากขอมูลใน
แบบและรายการประกอบแบบกอสราง หรือที่สืบเนื่องจากปญหาระหวาง
การกอสราง

- การอนุมัติวัสดุและรายการกอสรางที่จําเปน ซึ่งอาจมีผลตอความงามของ
งานออกแบบ หรือที่เกี่ยวของกับปญหาที่เกิดในการกอสราง

อนึ่ง หากเนื้อหาสวนใดของงาน เขาขายงานบริการประเภทอื่น ควรแยก
งานบริการสวนนั้นออก ทั้งในแงขอบเขตความรับผิดชอบและคาบริการวิชาชีพให
เปนสัดสวนตางหาก  เพิ่มเติมนอกเหนือจากงานบริการหลักขั้นมูลฐาน

2.  งานบริการหลักอื่นๆ  (Other Core Services)

งานบริการหลักอื่นๆ คือ ประเภทงานที่กําหนดไวในกฎกระทรวงวาดวยชนิด
และลักษณะงานในวิชาชีพสถาปตยกรรมควบคุมอันนอกเหนือไปจากงานออกแบบ 
ขอบเขตความรับผิดชอบและคาวิชาชีพงานบริการหลักอื่นๆนั้น แยกเปนสัดสวนตางหาก
จากงานบริการประเภทอื่น

งานที่อยูในขายงานบริการหลักอื่นๆ ไดแก

 งานอํานวยการกอสราง  หมายความวา การบริหารจัดการ หรือการควบคุม 
เกี่ยวกับการกอสราง การซอมแซม การดัดแปลง การรื้อถอน หรือการ    
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เคลื่อนยาย งานในแตละสาขาสถาปตยกรรม ใหเปนไปตามรูปแบบและ     
รายการในแตละสาขาสถาปตยกรรม

 งานตรวจสอบ  หมายความวา การตรวจและวินิจฉัยแบบ เอกสารกอสราง 
และงานสถาปตยกรรมแตละสาขา  และใหหมายรวมถึง การสํารวจ การคน
ควา การวิเคราะห  การทดสอบ การติดตามประเมินผล รวมทั้งการหาขอมูล
และสถิติตางๆ เพื่อใชในการตรวจและวินิจฉัย และการตรวจสอบตาม
กฎหมายวาดวยการควบคุมอาคาร

 งานวางโครงการและวางผัง หมายความวา การศึกษาจัดทํารายละเอียด   
โครงการ หรือการกําหนดรูปแบบแผนผังของโครงการในงานสถาปตยกรรมใน     
แตละสาขา

 งานใหคําปรึกษา  หมายความวา  การใหขอแนะนํา หรือคําปรึกษาเกี่ยวกับ
งานออกแบบ  งานอํานวยการกอสราง งานตรวจสอบ งานวางโครงการและ
งานวางผังในแตละสาขาสถาปตยกรรม

 งานรับรองผลแหงวิชาชีพ หมายความวา งานตรวจสอบและรับรองผลแหงการ
ประกอบวิชาชีพของผูประกอบวิชาชีพ หรือ งานในแตละสาขาสถาปตยกรรม

3.  งานบริการเสริม (Additional Services)
งานบริการเสริม  คือ งานที่สถาปนิกทั่วไปสามารถใหบริการได  เมื่อไดรับการ

รองขอเปนกรณีเพิ่มเติม ขอบเขตความรับผิดชอบและคาวิชาชีพงานบริการเสริมนี้แยก
เปนสัดสวนตางหากจากขอบเขตงานบริการประเภทอื่น

งานบริการเสริมนั้นมีความหลากหลาย และประเภทของงานอาจปรับเปล่ียน 
เพิ่มขึ้นหรือลดลง ตามสภาวการณทางวิชาชีพที่เปล่ียนแปลงไป ปจจุบันงานที่อยูในขาย
งานบริการเสริมไดแก

 การศึกษาความเปนไปไดของโครงการ (Feasibility Studies)

 การศึกษางบประมาณโครงการ (Project Budgeting)

 การจัดทํารายละเอียดโครงการเพื่อการออกแบบ (Programming)

 การจัดทําขอกําหนดโครงการ (Preparation of Terms of Reference)

 การวิเคราะหและคัดเลือกที่ตั้งโครงการ (Site Analysis and Selection)

 การประสานงานกับหนวยงานหรือฝายตางๆ (Interdisciplinary
Coordination)

 การวางผังโครงการ (Site Development Planning)
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 การวางผังพื้นที่ภายในอาคารเพื่อการเชาหรือขายโครงการ (Tenancy Lay-
out)

 การจัดทําแบบ ทัศนียภาพ แผนภูมิ หรือหุนจําลอง สําหรับประกอบการประชา
สัมพันธ หรือการขายโครงการ (Presentation for Sale & Advertisement
Materials)

 การดําเนินการขออนุญาตตอหนวยราชการที่เกี่ยวของ (Building Permit
Application)

 การสํารวจและตรวจสอบอาคาร   (Building Survey and Inspection)

 การเปนอนุญาโตตุลาการ (Arbitrative Duty)

 การเปนพยานในฐานะผูเชี่ยวชาญทางสถาปตยกรรม (Expert Witness Duty

4.  งานบริการพิเศษเฉพาะทาง  (Specialized Services)
งานบริการพิเศษเฉพาะทาง  คือ งานที่สถาปนิกสามารถใหบริการได หากมี

ความสามารถเพียงพอหรือสามารถจัดเตรียมบุคลากรที่มีความรูความสามารถในงาน
พิเศษเฉพาะทางนั้นๆ โดยทั่วไปใหขอบเขตความรับผิดชอบและคาวิชาชีพงานบริการ
พิเศษเฉพาะทางนี้  แยกเปนสัดสวนตางหากจากงานบริการประเภทอื่น

งานบริการพิเศษเฉพาะทางนั้นมีความหลากหลาย และประเภทของงานอาจ
ปรับเปล่ียน เพิ่มขึ้นหรือลดลง ตามสภาวการณทางวิชาชีพที่เปล่ียนแปลงไป ปจจุบัน 
งานที่อยูในขายงานบริการพิเศษเฉพาะทางไดแก

 การวางผังการใชที่ดิน และการวางผังชุมชนและเมอืง (Land Use / Town 
Planning

 การออกแบบชุมชน (Urban Design)

 การออกแบบภูมิสถาปตยกรรม (Landscape Design)

 การออกแบบตกแตงภายใน (Interior Design)

 การออกแบบกราฟฟก เครื่องหมาย และปายตางๆ (Graphic & Signage 
Design)

 การออกแบบระบบดูดซับเสียงของอาคาร (Acoustic Design)

 การออกแบบระบบเสียงของอาคาร (Sound System Design)

 การออกแบบแสงภายในและภายนอกอาคาร (Lighting Design)

 การออกแบบและศึกษาดานพลังงานในอาคาร (Building Energy Studies)
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 การออกแบบรายละเอียดองคประกอบพิเศษของสถาปตยกรรม(Specialized 
Detailing)

 การออกแบบผลิตภัณฑ (Product Design)

 การบริหารอาคาร (Facilities Management)

 การบริการใหคําปรึกษาดานราคากอสราง (Cost Consultancy Services)

 การศึกษาผลกระทบสิ่งแวดลอม (Environmental Impact Assessment 
Studies)

 การบริการดานกฎหมายอาคาร (Codes and Regulations Services)

 การออกแบบสถาปตยกรรมที่รองรับพิธีกรรมทางศาสนา (Specialized 
Design: Architecture for Religious Purposes)

 การออกแบบสถาปตยกรรมที่มีสาระหลักของรูปแบบเกี่ยวเนื่องกับศิลปวัฒน
ธรรมไทย (Thai Architecture/ Architecture with Essentially Artistic & 
Cultural Contents)

 การอนุรักษสถาปตยกรรมและชุมชน  (Architectural and Urban 
Conservation)

จากการศึกษาขอบเขตงานในวิชาชีพสถาปตยกรรม  จะเห็นไดวางานในวิชาชีพ
สถาปตยกรรมนั้นมีหลากหลายประเภท เพราะฉะนั้นสํานักงานแตละแหงจะมีขอบเขตการใหบริการ
แบบใด มากหรือนอยเพียงใดก็ได ทั้งนี้ขึ้นอยูกับความชํานาญ เปาหมายของผูบริหาร และโอกาสทาง
การตลาดของสํานักงาน

3.2 จรรยาบรรณและมาตรฐานการปฏิบัติวิชาชีพวิชาชีพสถาปตยกรรม

วิชาชีพสถาปตยกรรมเปนวิชาชีพควบคุม เพราะฉะนั้นผูประกอบวิชาชีพตองประพฤติตนอยูภายใต
จรรยาบรรณและมาตรฐานแหงวิชาชีพ ถากลาวถึง การตลาด ยอมมีบางสวนที่เกี่ยวของกับจรรยาบรรณและ
มาตรฐานแหงวิชาชีพ เนื่องจากจรรยาบรรณและมาตรฐานแหงวิชาชีพ ไดมีขอหามบางประการที่อาจเกี่ยวของ
กับการตลาด เชน ตองไมใหทรัพยสิน หรือผลประโยชนอยางใดแกเจาพนักงานของสวนราชการหรือหนวยงาน
ของรัฐ หรือผูซึ่งเกี่ยวของกับโครงการที่ผูประกอบวิชาชีพนั้นมีผลประโยชนเกี่ยวของอยู เพื่อจูงใจหรือสรางอิทธิ
พลตอการตัดสินใจของเจาพนักงานของสวนราชการหรือหนวยงานของรัฐหรือผูซึ่งเกี่ยวของนั้น ตองไมแสวงหา
งานดวยการแขงขันกับผูประกอบวิชาชีพอื่นโดยวิธีประกวดราคา หรือลดผลประโยชน สินจาง หรือบําเหน็จ
รางวัล หรือตองไมโฆษณา ใช จาง วาน หรือยินยอมใหผูอื่นโฆษณา ดวยประการใดๆ ซึ่งการประกอบวิชาชีพ
สถาปตยกรรม ความรูความชํานาญในการประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรมของตนเอง เวนแตการแสดงชื่อ 
ตําแหนง คุณวุฒิ สาขาของวิชาชีพสถาปตยกรรมควบคุม ที่อยู หรือสํานักงานของผูประกอบวิชาชีพนั้นเอง 
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เปนตน เพราะฉะนั้นการศึกษาเรื่องการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิกควรควรมีการศึกษามาตรฐานและ
จรรยาบรรณแหงวิชาชีพควบคูไปดวย

3.2.1 ขอบังคับสภาสถาปนิก วาดวยจรรยาบรรณแหงวิชาชีพสถาปตยกรรมควบคุม    
พ.ศ. 2545 5

หมวด 1
จรรยาบรรณตอสาธารณะ

1. ผูประกอบวิชาชีพตองปฏิบัติตนอยางเครงครัดเพื่อใหเปนไปตามบทบัญญัติแหง
พระราชบัญญัติสถาปนิก พ.ศ. 2543 และบทบัญญัติแหงกฎหมายฉบับอื่นๆ ที่
เกี่ยวของกับการประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรม

หมวด 2
จรรยาบรรณตอวิชาชีพ

2. ผูประกอบวิชาชีพตองไมกระทําการใดๆ อันนํามาซึ่งความเสื่อมเสียเกียรติศักดิ์แหง
วิชาชีพ

3. ผูประกอบวิชาชีพตองปฏิบัติงานที่ไดรับทําดวยความตั้งใจ และเต็มความสามารถ 
ตามมาตรฐานการประกอบวิชาชีพอยางถูกตองตามหลักปฏิบัติและวิชาการ       
ใหสนองตอประโยชนของผูวาจางและสาธารณะอยางถูกตอง

4. ผูประกอบวิชาชีพตองประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรมควบคุมดวยความซื่อสัตย
สุจริต

5. ผูประกอบวิชาชีพตองไมใชอํานาจหนาที่โดยไมชอบธรรม หรือใชอิทธิพลหรือใหผล
ประโยชนแกบุคคล เพื่อใหตนเองหรือผูอื่นไดรับหรือไมไดรับงาน

6. ผูประกอบวิชาชีพตองไมใหทรัพยสิน หรือผลประโยชนอยางใดแกเจาพนักงานของ
สวนราชการหรือหนวยงานของรัฐ หรือผูซึ่งเกี่ยวของกับโครงการที่ผูประกอบวิชาชีพ
นั้นมีผลประโยชนเกี่ยวของอยู เพื่อจูงใจหรือสรางอิทธิพลตอการตัดสินใจของ     
เจาพนักงานของสวนราชการหรือหนวยงานของรัฐหรือผูซึ่งเกี่ยวของนั้น

ผูประกอบวิชาชีพซึ่งเปนเจาพนักงานของสวนราชการหรือหนวยงานของ
รัฐหรือผูซึ่งมีสวนเกี่ยวของกับการใหคุณหรือโทษใดๆ ตองไมรับทรัพยสินหรือผล
ประโยชนจากผูใด เพื่อจงูใจหรือสรางอิทธิพลตอการตัดสินใจของตน

7. ผูประกอบวิชาชีพตองไมลงลายมือช่ือเปนผูประกอบวิชาชีพในงานที่ตนไมไดรับทํา 
ตรวจสอบ หรือควบคุมดวยตนเอง

8. ผูประกอบวิชาชีพตองไมโฆษณา ใช จาง วาน หรือยินยอมใหผูอื่นโฆษณา ดวย
ประการใดๆ ซึ่งการประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรม ความรูความชํานาญในการ
ประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรมของตนเอง เวนแตการแสดงชื่อ ตําแหนง คุณวุฒิ 

                                                          
5 สภาสถาปนิก, กฎกระทรวง และขอบังคับสภาสถาปนิก (พ.ศ. 2543-2546) (กรุงเทพมหานคร: สภาสถาปนิก, 2546),
หนา 21-23.
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สาขาของวิชาชีพสถาปตยกรรมควบคุม ที่อยู หรือสํานักงานของผูประกอบวิชาชีพ
นั้นเอง

9. ผูประกอบวิชาชีพตองไมโฆษณา ใช จาง วาน หรือยินยอมใหผูอื่นเอาตนหรือชื่อ
ของตน ไปโฆษณาผลิตภัณฑที่เกี่ยวของกับงานวิชาชีพสถาปตยกรรมทั้งปวง ทั้งพึง
ระมัดระวังมิใหการประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรมของตนถูกเผยแพรออกไปในสื่อ
ตางๆ ในทํานองโฆษณาความรูความสามารถของตนเองหรือของผูอื่น

หมวด 3
จรรยาบรรณตอผูวาจาง

10. ผูประกอบวิชาชีพพึงรับใหบริการวิชาชีพก็ตอเมื่อผูประกอบวิชาชีพนั้น รวมถึงผูอื่น
ซึ่งรวมกันในการดําเนินงาน มีคุณวุฒิโดยการศึกษา โดยการฝกฝน หรือโดยประสบ
การณเพียงพอในสาขาวิชาการที่เกี่ยวของ

11. ผูประกอบวิชาชีพตองไมเรียก รับ หรือยอมจะรับทรัพยสิน หรือประโยชนอื่นใด
สําหรับตนเองหรือผูอื่นโดยมิชอบ จากผูรับเหมาหรือบุคคลอื่นซึ่งเกี่ยวของในงานที่
ทําใหกับผูวาจาง

12. ผูประกอบวิชาชีพตองไมละทิ้งงานที่ไดรับทําโดยไมมีเหตุอันสมควร
13. ผูประกอบวิชาชีพตองไมเปดเผยความลับของงานที่ตนไดรับทํา เวนแตไดรับ

อนุญาตจากผูวาจาง หรือโดยคําส่ังของเจาพนักงานที่มีอํานาจตามกฎหมาย หรือ
ตามคําส่ังศาล

14. ผูประกอบวิชาชีพตองไมรับดําเนินงาน โดยใชรูปแบบอยางเดียวกันที่เคยไดรับทํา
ใหแกผูวาจางรายอื่น เวนแตจะไดรับความยินยอมเปนลายลักษณอักษรจากผูวา
จางรายนั้น และไดแจงใหผูวาจางรายใหมนั้นทราบลวงหนาเปนลายลักษณือักษร
แลว

15. ผูประกอบวิชาชีพตองไมรับดําเนินงาน โดยใชรูปแบบอยางเดียวกันที่เคยไดรับทํา
ใหแกผูวาจางรายอื่น เพื่อการเปรียบเทียบประกวดแบบหรือประกวดราคา เวนแต
ไดรับความยินยอมเปนลายลักษณอักษรจากผูวาจางรายนั้น และไดแจงใหผูวาจาง
รายใหมทราบลวงหนาเปนลายลักษณอักษรแลว

16. ผูประกอบวิชาชีพตองไมแสวงหาหรือตกลงรับงาน โดยรับคาตอบแทนที่ต่ํากวา
ความเหมาะสมตามมาตรฐานวิชาชีพสถาปตยกรรม จนเปนเหตุใหตนไมสามารถ
จะใหบริการเต็มความรับผิดชอบที่มีตอผูวาจางของตนและตอสาธารณะ

17. ผูประกอบวิชาชีพตองไมอวดอางกับผูวาจางวา ตนเกี่ยวพันเปนสมัครพรรคพวก
หรือรูจักคุนเคยกับผูใดอันจะทําใหผูวาจางหลงผิด วาตนสามารถจะทําใหผูวาจาง
ไดรับผลตอบแทนพิเศษนอกจากทางการงาน หรือหลอกลวงวาจะชักนําจูงใจให    
ผูนั้นชวยเหลือในทางใดๆ ก็ได

18. ผูประกอบวิชาชีพตองไมจงใจละเวนหนาที่ที่ควรกระทําอันเกี่ยวกับงานของผูวาจาง 
หรือปดบังขอความที่ควรแจงใหผูวาจางไดรับทราบ
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หมวด 4
จรรยาบรรณตอผูรวมวิชาชีพ

19. ผูประกอบวิชาชีพตองไมโออวดความรูความสามารถของตนเกินกวาความเปนจริง 
และตองไมแอบอางความคิดหรือผลงานของผูประกอบวิชาชีพอื่นวาเปนของตน

20. ผูประกอบวิชาชีพตองไมแสวงหางานดวยการแขงขันกับผูประกอบวิชาชีพอื่นโดย
วิธีประกวดราคา หรือลดผลประโยชน สินจาง หรือบําเหน็จรางวัล

21. ผูประกอบวิชาชีพตองไมเสนอบริการของตนในการประกวดแขงขันที่ไมได       
มาตรฐานการประกวดแบบตามมาตรฐานวิชาชีพสถาปตยกรรม

22. ผูประกอบวิชาชีพตองไมเขาแยงรับงานชิ้นเดียวกันและในขอบเขตงานเดียวกันจาก
ผูวาจางรายเดียวกันที่ไดวาจางผูประกอบวิชาชีพอื่นอยูแลว เวนแตจะไดรับความ
ยินยอมเปนลายลักษณอักษรจากผูประกอบวิชาชีพนั้น หรือผูวาจางมีหลักฐานเปน
ลายลักษณอักษรที่เชื่อไดวาไดบอกเลิกสัญญาวาจางกับผูประกอบวิชาชีพอื่น      
นั้นแลว

23. ผูประกอบวิชาชีพตองไมรับตรวจสอบงานซึ่งผูประกอบวิชาชีพอื่นทําอยู เวนแตเปน
การตรวจสอบตามหนาที่หรือขอบเขตของงานหรือตามวัตถุประสงคในการตรวจ
สอบของผูวาจาง และไดแจงหนาที่หรือขอบเขตของงาน หรือวัตถุประสงคดังกลาว
ใหผูประกอบวิชาชีพอื่นนั้นทราบลวงหนาแลว

24. ผูประกอบวิชาชีพตองไมใชหรือคัดลอกแบบ รูป แผนผัง ผัง หรือเอกสารที่เกี่ยวกับ
งานของผูประกอบวิชาชีพอื่น เวนแตไดรับอนุญาตจากผูประกอบวิชาชีพอื่นเปน
ลายลักษณอักษร

25. ผูประกอบวิชาชีพตองไมจงใจกระทําการใดๆ ใหเปนที่เส่ือมเสียแกชื่อเสียงของ      
ผูประกอบวิชาชีพอื่น

วิเคราะหจรรยาบรรณวิชาชีพสถาปตยกรรมที่เกี่ยวของกับการตลาด

จรรยาบรรณแหงวิชาชีพสถาปตยกรรมนั้นมีหลายขอที่เกี่ยวของกับการตลาด ซึ่ง
จรรยาบรรณในบางขอยังขาดความชัดเจน ไดแก
- ผูประกอบวิชาชีพตองไมใชอํานาจหนาที่โดยไมชอบธรรม หรือใชอิทธิพลหรือ

ใหผลประโยชนแกบุคคล เพ่ือใหตนเองหรือผูอื่นไดรับหรือไมไดรับงาน (ขอ 5)
จรรยาบรรณในขอนี้นี้ยังขาดความชัดเจนอยูบาง เนื่องจากไดหามมิให

สถาปนิกใหผลประโยชนแกบุคคลเพื่อใหตนไดรับงาน แตไมไดระบุวาเปนบุคคลฝายใด 
ถาหากสํานักงานใหผลประโยชนแกพนักงานในสํานักงาน หรือใหผลประโยชนแก       
ตัวแทนที่สํานักงานวาจางเปนผูหาขาวโครงการ หรือเปนผูติดตอลูกคาจะผิดหรือไม
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- ผูประกอบวิชาชีพตองไมโฆษณา ใช จาง วาน หรือยินยอมใหผูอื่นโฆษณาตน
(ขอ8-9)

ซึ่งจากการศึกษาจรรยาบรรณของวิชาชีพตางๆ ไดแก วิชาชีพวิศวกรรม แพทย 
พยาบาล ทันตแพทย ทนายความ และวิชาชีพอื่นๆ6 ซึ่งจรรณยาบรรณของวิชาชีพเหลานี้
ก็ไดมีขอกําหนดและขอหามเกี่ยวกับการโฆษณาแหงวิชาชีพทั้งส้ิน

สําหรับจรรยาบรรณวิชาชีพสถาปตยกรรมนั้นมีการหามไมใหทําการโฆษณา 
แตก็ไมไดมีการระบุไวอยางชัดเจนวาอยางใดเปนการเรียกวาโฆษณา อยางใดไมใช และ
สามารถทําไดแคไหน อยางไร ทําใหเกิดความไมชัดเจนในการปฏิบัติ ซึ่งอาจจะเกิด    
คําถามหรือขอสงสัยไดวาการกระทําตางๆของสถาปนิกนั้นผิด  หรือขัดแยงกับ       
จรรยาบรรณหรือไม เชน การเผยแพรผลงานลงหนังสือหรือส่ิงพิมพตางๆ การบรรยาย
ผลงานตนเองตามมหาวิทยาลัยตางๆ การพิมพโบรชัวรแจกลูกคา การจัดทํา Web site 
เปนตน ซึ่งก็ตองเปนหนาที่ของคณะกรรมการจรรยาบรรณที่จะตองพิจารณาเปนกรณีไป 
แตถาหากมีการออกขอบังคับจรรยาบรรณที่ระบุไวชัดเจนถึงขอบเขตการโฆษณาที่
สามารถทําได และทําไมได เชน เดียวกับจรรยาบรรณวิชาชีพอื่นบางวิชาชีพ ก็นาจะเปน
การเหมาะสมและสรางความกระจางใหกับผูประกอบวิชาชีพไดมากขึ้น

- ผูประกอบวิชาชีพตองไมแสวงหาหรือตกลงรับงาน โดยรับคาตอบแทนที่ต่ํากวา
ความเหมาะสมตามมาตรฐานวิชาชีพสถาปตยกรรม (ขอ 16)

จรรยาบรรณในขอนี้ยังขาดความชัดเจน เนื่องจากไมสามารถระบุไดชัดเจนวา          
ผูประกอบวิชาชีพตองคิดคาบริการเทาใดจึงจะมีความเหมาะสมตามมาตรฐานการ
ปฏิบัติวิชาชีพ และการคิดคาบริการวิชาชีพเทาไรต่ํากวาความเหมาะสม ซึ่งผูวิจัยเห็นวา
ตองมีการศึกษาตอไปใหชัดเจนในประเด็นดังกลาว

- ผูประกอบวิชาชีพตองไมแสวงหางานดวยการแขงขันกับผูประกอบวิชาชีพอื่น
โดยวิธีประกวดราคา หรือลดผลประโยชน สินจาง หรือบําเหน็จรางวัล (ขอ 20)

จรรยาบรรณในขอนี้หามมิใหผูประกอบวิชาชีพแขงขันกันโดยวิธีการประกวด
ราคา เพราะฉะนั้นตองระบุใหชัดเจนวาในเงื่อนไขการประกวดแบบสามารถกําหนดให
สถาปนิกยื่นซองเสนอราคาดวยไดหรือไม

- ผูประกอบวิชาชีพตองไมเสนอบริการของตนในการประกวดแขงขันที่ไมได       
มาตรฐานการประกวดแบบตามมาตรฐานวิชาชีพสถาปตยกรรม (ขอ 21)

จรรยาบรรณขอนี้ไมใหสถาปนิกเขารวมประกวดแบบที่ไมไดมาตรฐานวิชาชีพ 
แตทั้งนี้สภาสถาปนิก หรือสมาคมสถาปนิกก็ยังไมไดมีการออกมาตรฐานการประกวด
แบบ เพราะฉะนั้นจึงไมสามารถระบุไดวาการประกวดแบบใดไดมาตรฐาน หรือไมได
มาตรฐาน

                                                          
6 ดูภาคผนวก ก เร่ืองจรรยาบรรณวิชาชีพอื่นๆ ในประเด็นหามโฆษณา
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จากการศึกษาจรรยาบรรณวิชาชีพ จะเห็นไดวาจรรยาบรรณในหลายประเด็น
ยังขาดความชัดเจน จึงอาจทําใหสถาปนิกตีความไดตางๆ กัน หรืออาจเกิดการกระทําที่
ผิดจรรยาบรรณจากความไมรู และไมเขาใจ เพราะฉะนั้นจึงเปนหนาที่ขององคกรทาง
วิชาชีพที่ควรมีการกําหนดขอบังคับตางๆ ใหชัดเจน เพื่อใหเกิดความกระจางชัดแก       
ผูประกอบวิชาชีพ และสําหรับผูประกอบวิชาชีพก็ควรดํารงตนอยูภายใตจรรยาบรรณ
วิชาชีพ กลาวคือ ไมกระทําการอันใดใหเกิดความเสียหายตอวิชาชีพ เพื่อรวมวิชาชีพ    
ผูวาจาง และประเทศชาติ ไมใชพยายามหาชองวาง หรือความไมชัดเจในจรรยาบรรณ
เพื่อกระทําการอันใดใหเกิดความเสียหาย

3.2.2 มาตรฐานการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรม 2532 ของสมาคมสถาปนิกสยาม 7

มาตรฐานการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมนี้ สมาคมสถาปนิกสยามไดจัดทําขึ้น
เพื่อใชเปนขอบังคับของสมาคมสถาปนิกสยาม เพื่อถือปฏิบัติทางวินัยตามมาตรฐานการ
ปฏิบัติวิชาชีพ การกระทําใดๆ โดยสมาชิกของสมาคมสถาปนิกสยาม ที่แตกตางไปจาก     
บทบัญญัติขอใดขอหนึ่งของมาตรฐานการปฏิบัติวิชาชีพที่สมาคมสถาปนิกสยาม ไดกําหนด
ไวนี้ใหถือวาสมาชิกผูนั้นไดกระทําผิดวินัยทางวิชาชีพและสมาชิกผูนั้นจะตองไดรับการ
พิจารณาวินัยโดยสมาคมสถาปนิกสยาม ในมาตรฐานการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรม       
ไดระบุถึงพันธกรณีตางๆ ที่สถาปนิกทุกคนพึงมี เปนความรับผิดชอบของสถาปนิก เปน
จรรยาบรรณ เปนวินัยของผูประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรมควบคุมที่ตองยึดถือปฏิบัติ ในเรื่อง
พันธกรณีนี้ไดระบุไวในหมวดที่ 1 ของมาตรฐานการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรม ซึ่งมี      
รายละเอียดดังตอไปนี้
พันธกรณีตอสาธารณะ

 สถาปนิกอาจเสนอบริการของตนตอบุคคลใดๆ ไดโดยการคิดคาตอบแทนคาธรรม
เนียมเงินเดือน คาลิขสิทธิ์ตามมาตรฐานที่ยอมรับกันทั่วไป ในฐานะที่เปนตัวแทน ที่
ปรึกษาผูแนะนําหรือผูชวย ทั้งนี้สถาปนิกตองผดุงไวซึ่งคุณธรรมแหงวิชาชีพอยาง
เครงครัด

 สถาปนิกตองปฏิบัติหนาที่ทางวิชาชีพของตนดวยความสามารถ และจะตองสนอง
ตอผลประโยชนของลูกคาของตนและสาธารณะอยางถูกตอง

 สถาปนิกตองไมโฆษณาตนเอง  หรือยอมใหผูอื่นใชชื่อตนหรือผลงานของตนในเชิง
ยกยอง โออวดชักจูงใหหลงผิด เวนแตจะเปนเพียงการเผยแพรดานวิชาการหรือเพื่อ
แสดงชื่อวุฒิตําแหนงที่อยูหรือสํานักงานของสถาปนิกเทานั้น รวมทั้งไมประกาศรับ
รองสินคาใดๆ ที่เกี่ยวของกับงานวิชาชีพสถาปตยกรรม

 สถาปนิกตองปฎิบัติตามกฎหมายวาดวยการออกใบอนุญาตประกอบวิชาชีพที่ใช
บังคับการประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรมของประเทศ และจะตองเคารพธรรมเนียม

                                                          
7 สมาคมสถาปนิกสยาม ในพระบรมราชูปถัมป, คูมือสถาปนิก 2537 (กรุงเทพมหานคร: คณะกรรมาธิการวาร

สารและสิ่งพิมพ สมาคมสถาปนิกสยามฯ, 2537), หนา 31-32.
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และมาตรฐานที่กําหนดโดยองคการหรือสมาคมวิชาชีพสถาปตยกรรมของทองถิ่น
นั้นๆ

พันธกรณีตอลูกคา
 สถาปนิกจะตองใหบริการทางวิชาชีพอยางมีคุณภาพพรอมทั้งเปนตัวแทนทางดาน
วิชาการ คุมครองผลประโยชนใหแกลูกคา และสิทธิ์ทั้งปวงของบุคคลตางๆ ซึ่งมีใน
สัญญาใหสถาปนิกจัดการคําแนะนํา และคําวินิจฉัยของสถาปนิกจะตองมีเหตุผล
และเที่ยงธรรม

 การติดตอของสถาปนิก ไมวาดวยวาจา หรือเปนหนังสือหรือเปนภาพ ตองมีความ
แนนอน ชัดเจน

 สถาปนิกตองไมรับคาตอบแทนใดๆ  ไมวาจะเปนผลประโยชนทางการเงิน หรือใน
ทางสวนตัว เนื่องในการบริการวิชาชีพของตน จากบุคคลอื่นนอกเหนือจากลูกคา
หรือนายจางนั้นๆ

 สถาปนิกจะตองไมแสวงหาหรือตกลงรับทํางานโดยรับคาตอบแทนที่ต่ํากวาความ
เหมาะสมตามคุณคาของงานที่ตนตกลงจะทําใหกับลูกคา จนเปนเหตุใหตนไม
สามารถจะใหบริการเต็มความรับผิดชอบที่มีตอลูกคาของตนและตอสาธารณะ

พันธกรณีตอวิชาชีพ
 สถาปนิกตองไมกระทําการใดๆ  ในลักษณะที่เปนความเสียหายตอผลประโยชนที่ดี
ที่สุดของวิชาชีพ และความรวมทํางานเพื่อสงเสริมผลประโยชนขององคกรวิชาชีพ
ของตน

 สถาปนิกตองไมประทุษรายหรือพยายามประทุษรายไมวาโดยรูหรือโดยเห็นผิด 
หรือโดยเจตนารายตอชื่อเสียง โอกาสอันดี หรือวิธีปฏิบัติในทางวิชาชีพของ
สถาปนิกอื่น

 สถาปนิกตองไมพยายามแกงแยงงานจากสถาปนิกอื่นภายหลังที่ลูกคาไดตกลงวา
จางสถาปนิกอื่นนั้นเปนที่แนนอนแลวสถาปนิกตองไมเสอนตัวเขาารับงานจนกวา
จะไดแจงเปนลายลักษณอักษรใหสถาปนิกอื่นนั้นทราบความจริง และไดรับการ
บอกเลาจากเจาของวาไดเลิกจางสถาปนิกอื่นนั้นแลว

 สถาปนิกไมพึงเสนอบริการของตนในการประกอบแขงขันที่ไมยุติธรรม หรือไมไดรับ
การรับรองจากสมาคมฯ

พันธกรณีตอวิชาชีพที่เกี่ยวของ
 สถาปนิกตองยินดีอุทิศเวลาความสามารถ กําลังกาย กําลังทรัพยรวมกิจกรรมตางๆ 
เพื่อสนับสนุนความยุติธรรม การเผยแพรแลกเปลี่ยนความรู ตลอดจนการยอมรับ
และใหการสนับสนุนสงเสริมผลประโยชนในการประกอบวิชาชีพออกแบบและวิชา
ชีพที่เกี่ยวของ
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3.3 บทบาทองคกรทางวิชาชีพสถาปตยกรรม

องคกรวิชาชีพสถาปตยกรรมเปนหนวยงานที่มีบทบาทสําคัญตอวิชาชีพสถาปตยกรรม โดยเฉพาะใน
ดานการสงเสริมและเผยแพรวิชาชีพสถาปตยกรรมแกสาธารณชน ใหสาธารณชนมีความรู ความเขาใจ และเห็น
ความสําคัญของวิชาชีพสถาปตยกรรมยิ่งขึ้น ทําใหคนหันมาใชบริการของสถาปนิกมากขึ้น และมีความเต็มใจที่
จะจายคาบริการวิชาชีพ ซึ่งจะสงผลทางออมตอธุรกิจ และการตลาดของสํานักงานสถาปนิกดวย

องคกรที่มีสวนบทบาทและเปนสวนสําคัญในการดูแลผูที่ปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมหลักนั้น ประกอบ
ดวยองคกรตางๆ ไดแก

1. สภาสถาปนิก
2. สมาคมสถาปนิกสยามในพระบรมราชูปถัมภ
3. สถาบันการศึกษาสถาปตยกรรม

3.3.1 สภาสถาปนิก
ปจจุบันวิชาชีพสถาปตยกรรมนั้นถูกควบคุม กํากับ ดูแล จาก สภาสถาปนิก โดย

ตรง ซึ่งเปนผูดําเนินการในการรับรองความรู ความชํานาญ ออกใบอนุญาต พักใชหรือ     
เพิกถอนใบอนุญาต ใหกับสถาปนิก เปนผูควบคุมความประพฤติ และการดําเนินงานของ     
ผูประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรม ใหเปนไปตามจรรยาบรรณ และขอกําหนดตางๆที่ไดระบุไว 
สภาสถาปนิกถูกจัดตั้งเปน นิติบุคคล ตามพระราชบัญญัติสถาปนิก พ.ศ.2543 รับการจัดตั้ง
อยางเปนทางการเมื่อวันที่ 7 กุมภาพันธ พ.ศ.2543 เพื่อดําเนินงานตางๆ แทนคณะกรรมการ
ควบคุมการประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรมหรือ ก.ส.เดิม นอกจากนั้นยังมีวัตถุประสงคในการ
ทําหนาที่อื่นๆเพิ่มเติมดวย เชน การทําหนาที่สงเสริมการศึกษา การวิจัย และการประกอบ
วิชาชีพสถาปตยกรรม การใหบริการทางดานวิชาการตางๆใหแกประชาชน ใหคําปรึกษาตอ
รัฐบาลเกี่ยวกับนโยบายและปญหาดานสถาปตยกรรม รวมถึงการเปนตัวแทนผูประกอบ  
วิชาชีพสถาปตยกรรมของประเทศไทย เปนตน นอกจากสภาสถาปนิกจะมีวัตถุประสงคใน
การดําเนินการที่ชัดเจนแลว ยังเปนหนวยงานที่มีอํานาจหนาที่โดยตรงในการการควบคุมการ
ปฏิบัติวิชาชีพของสถาปนิกใหเปนไปตามขอกฎหมายที่กําหนดทั้งการออกใบอนุญาต พักใช
หรือเพิกถอน รับรองปริญญา อนุปริญญา ประกาศนียบัตรหรือวุฒิบัตรในการประกอบ    
วิชาชีพ รับรองความรูความชํานาญ เสนอแนะรัฐมนตรีในการกําหนดและเลิกสาขาวิชาชีพ
สถาปตยกรรมควบคุมและออกขอบังคับตางๆ ทําใหสถาปนิกผูที่ยังคงทําการปฏิบัติวิชาชีพ
สถาปตยกรรมอยูนั้นจึงตองขึ้นตอสภาสถาปนิกทุกคน และยังตองเปนสมาชิกของสภา
สถาปนิกโดยการสมัครและตองชําระคาธรรมเนียมรักษาสมาชิกสภาพไวดวย ทั้งนี้เพื่อการ
รักษาสิทธิและหนาที่และการไดรับใบอนุญาตประกอบวิชาชีพตามที่พระราชบัญญัติได    
ระบุไว

วัตถุประสงคของสภาสถาปนิก มีดังนี้
1. สงเสริมการศึกษา การวิจัย และการประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรม
2. สงเสริมความสามัคคีและไกลเกลี่ยขอพิพาทของสมาชิก
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3. สงเสริมสวัสดิภาพและผดุงเกียรติของสมาชิก
4. ควบคุมความประพฤติ และดําเนินงานของผูประกอบวิชาชีพ ฯ ใหถูกตองตามมาตรฐาน

และจรรยาบรรณแหงวิชาชีพ
5. ชวยเหลือ แนะนํา เผยแพร และใหบริการทางดานวิชาการตาง ๆ แกประชาชนและองค

การอื่น
6. ใหคําปรึกษาหรือขอเสนอแนะตอรัฐบาลเกี่ยวกับนโยบายและปญหาดานสถาปตยกรรม

รวมทั้งดานเทคโนโลยี
7. เปนตัวแทนของผูประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรมของประเทศไทย
8. ดําเนินการอื่นตามที่กําหนดในกฎกระทรวง

กรอบอํานาจและหนาที่ของสภาสถาปนิก มีดังนี้
1. ออกใบอนุญาตใหแกผูขอประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรมควบคุม
2. พักใชใบอนุญาตหรือเพิกถอนใบอนุญาต
3. รับรองปริญญา อนุปริญญา ประกาศนียบัตร หรือวุฒิบัตรในการประกอบวิชาชีพ

สถาปตยกรรมควบคุม
4. รับรองความรู ความชํานาญ ในการประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรมควบคุม
5. เสนอแนะรัฐมนตรีเกี่ยวกับ การกําหนด และการเลิกสาขาวิชาชีพ สถาปตยกรรม
6. ออกขอบังคับสภาสถาปนิก
7. ดําเนินการใหเปนไปตามวัตถุประสงคของสภาสถาปนิก

สภาสถาปนิกเปนองคกรวิชาชีพที่มีอํานาจตามกฎหมาย ซึ่งสภาสถาปนิกจะมี  
หนาที่ในการออกกฎระเบียบ ขอบังคับ และกรอบปฏิบัติตางๆ สําหรับสมาชิกใหมีการปฏิบัติ
ที่ถูกตอง และจากวัตถุประสงคและนโยบายของสภาสถาปนิกที่กลาวมาขางตน จะเห็นไดวา
สภาสถาปนิกมีสวนตอการสงเสริมและเผยแพรวิชาชีพสถาปตยกรรมอยูมาก เนื่องจาก   
สภาสถาปนิกเปนแกนหลักของวิชาชีพสถาปตยกรรมที่ผูประกอบวิชาชีพทุกคนเปนสมาชิก 
และมีอํานาจหนาที่ตามกฎหมาย

3.3.2 สมาคมสถาปนิกสยาม ในพระบรมราชูปถัมภ
สมาคมสถาปนิกสยามฯ ไดกอตั้งเมื่อวันที่ 15 เมษายน พ.ศ.2477 โดยมี           

วัตถุประสงคเพื่อชวยสงเสริมวิชาชีพสถาปตยกรรมใหเจริญ เปนที่รูจักแกคนทั่วไป และเพื่อ
แลกเปลี่ยนความรูในระหวางสมาชิกดวยกัน และไดรับอนุญาตจดทะเบียนเปนสมาคม     
วิชาชีพถูกตองตามกฎหมายเมี่อวันที่ 28 สิงหาคม พ.ศ.2477 จากนั้นในป พ.ศ.2484 – 2488 
สมาคมสถาปนิก ไดหยุดดําเนินการไป เนื่องจากผลกระทบจากสงครามโลกครั้งที่ 2 และ
สงครามกรณีพิพาทอินโดจีน และไดกลับมาฟนฟูอีกครั้งในชวงปลายป พ.ศ.2488 และไดรับ
พระมหากรุณาธิคุณใหเขาเปนสถาปนิกสยามในพระบรมราชูปถัมภในป พ.ศ.2497 และได
ดําเนินการมาจนถึงปจจุบัน สมาคมไดผลักดันวิชาชีพสถาปตยกรรมใหมีการพัฒนา สราง
ความเจริญรุงเรืองใหกับวิชาชีพสถาปตยกรรม และเปนที่ยอมรับในสังคม นอกจากนั้นยังไดมี
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กิจกรรมตางๆ ที่กอใหเกิดประโยชนตอมวลสมาชิกอยางมากมาย และเมื่อวิชาชีพ
สถาปตยกรรมเติบโตขึ้น จํานวนสถาปนิกมีจํานวนมากขึ้น สมาคมสถาปนิกสยามฯ ยังกลาย
เปนองคกรที่เขามามีบทบาทและถือเปนตัวแทนในการควบคุมดูแลสถาปนิก ดวยการจัดใหมี
การลงทะเบียนเปนสมาชิก โดยสถาปนิกทุกคนจะตองมีการขึ้นทะเบียนเปนสมาชิกสมาคมฯ 
เพื่อขอรับใบอนุญาตประกอบวิชาชีพ ตอคณะกรรมการควบคุมการประกอบวิชาชีพ
สถาปตยกรรม (ก.ส.) ซึ่งเปนผูออกใบอนุญาตในขณะนั้น

ภายหลังมีการกอตั้งสภาสถาปนิกอยางเปนทางการแลวนั้น สมาคมสถาปนิก
สยามฯ ไดปรับบทบาทจากการเปนผูควบคุม กํากับ ดูแล สถาปนิก ไปเปนองคกรอิสระที่มี
บทบาทชัดเจนมากขึ้นในการที่จะมุงเนนในการสงเสริม และเผยแพรความรู สนับสนุนวิชาชีพ
ใหมีการพัฒนาและเจริญกาวหนาในทุกๆดาน และไมเพียงแตบทบาทในวิชาชีพเทานั้น 
สมาคมสถาปนิกสยามฯยังไดแสดงบทบาทที่ชัดเจนในสังคมที่จะดํารงไวซึ่งความเปนที่    
เชื่อถือของประชาชนและสถาบันทั้งในประเทศและในตางประเทศ และดวยความเปนองคกร
ทางวิชาชีพของมวลสถาปนิกสวนใหญ สมาคมสถาปนิกสยามฯ จึงกลายเปนผูตรวจสอบทาง
สังคมในบางประการ ใหเปนไปดวยความชอบธรรม ทั้งการที่สถาปนิกเปนผูถูกละเมิดสิทธิ 
และทั้งการที่สถาปนิกเปนผูละเมิดสิทธิและไมปฏิบัติตามหนาที่ของตน สมาคมจึงไดทํา   
หนาที่ในการควบคุมสถาปนิกในทางออมไปโดยปริยายดวย

สมาคมสถาปนิกสยาม ในพระบรมราชูปถัมภ มีวัตถุประสงคดังตอไปนี้
1. มุงบําเพ็ญประโยชน ในการสรางสรรคความเจริญงดงามทางสถาปตยกรรมและสิ่งแวด

ลอม และรักษาอารยธรรมของชาติ ใน  ฐานะองคกรทางวิชาชีพอิสระทางสถาปตยกรรม
2. เสริมสรางความสมัครสมานสามัคคี เกียรติและศักดิ์ศรีของมวลสมาชิกในการประกอบ

วิชาชีพ
3. สงเสริมสนับสนุน การศึกษา คนควา วิจัย เพื่อใหการประกอบวิชาชีพความกาวหนาทัน

กับการเปลี่ยนแปลงตามยุคสมัย
4. พัฒนาและเผยแพร อุดมการณ บทบาท หนาที่ของสถาปนิก ในการสรางสรรค

สถาปตยกรรมและสิ่งแวดลอม ในการดํารงรักษาเอกลักษณ ศิลปวัฒนธรรมของชาติ 
และความรับผิดชอบตอคุณภาพและวิถีชีวิตใหเปนที่เชื่อถือศรัทธาของประชาชน      
องคการและสถาบันทั้งภายในประเทศและภายนอกประเทศ

5. สงเสริม พัฒนา และติดตามการปฏิบัติตามพันธกรณีวาดวยการใหบริการ และการ
ปฏิบัติตามจรรยาบรรณแหงการประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรม เพื่อประโยชนของ
สมาชิกและสังคมประชาชน

สมาคมสถาปนิกสยามทําหนาที่เปนตัวแทน และเปนปากเสียงของผูประกอบ    
วิชาชีพ และเปนตัวจักรสําคัญที่จะชวยพัฒนาใหวิชาชีพนี้เจริญกาวหนาในทุกๆดาน โดย
เฉพาะในดานการสงเสริมและเผยแพรวิชาชีพ ทั้งยังเปนองคกรกลางทางวิชาชีพที่จะศึกษา
คนควา และสรางมาตรฐานในการประกอบวิชาชีพของสถาปนิก
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3.3.3 สถาบันการศึกษาสถาปตยกรรม
ไดแก มหาวิทยาลัย และสถาบันตางๆ ที่เปดสอนสถาปตยกรรม ซึ่งปจจุบัน

ประกอบดวยสถาบันการศึกษาทั้งส้ิน 17 แหง
สถาบันการศึกษาจะเปนตัวจักรสําคัญในการพัฒนาบุคลากรในวิชาชีพ โดยการ

วางหลักสูตรที่เหมาะสมตอนักศึกษา ใหนักศึกษาที่จบการศึกษาออกมาเปนสถาปนิกที่ดี 
สามารถทํางานไดอยางมีคุณภาพ รวมทั้งพรอมจะทํางานเพื่อพัฒนาวิชาชีพใหเจริญกาวหนา

องคกรวิชาชีพทั้ง 3 แหงนั้นจะตองมีการทํางานรวมกัน โดยสถาบันการศึกษามีหนาที่ผลิต
บุคลากรที่มีคุณภาพออกสูวิชาชีพ สวนสมาคมสถาปนิกสยามมีหนาที่คอยใหการเพิ่มพูนความรูแก    
ผูประกอบวิชาชีพ ตลอดจนใหการดูแลชวยเหลือผูประกอบวิชาชีพ รวมทั้งสงเสริมและเผยแพรวิชาชีพ 
และสภาสถาปนิกมีหนาที่กําหนดกรอบ และกํากับดูแล ผูประกอบวิชาชีพใหทําถูกตองตามกฎหมาย8

เพราะฉะนั้นองคกรวิชาชีพทั้ง 3 แหง ควรตองมีการทํางานรวมกัน และเปนอันหนึ่งอันเดียวกัน          
การสงเสริมวิชาชีพสถาปตยกรรมจึงจะสําเร็จได

จากการศึกษาหลักการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรม ทําใหผูวิจัยทราบถึงลักษณะเฉพาะขององคกรที่
เปนสํานักงานสถาปนิก ที่มีความแตกตางจากองคกรอื่นๆ ทําใหผูวิจัยมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับการปฏิบัติ
วิชาชีพของสํานักงานสถาปนิก เพื่อที่จะสามารถเสนอแนะกลยุทธการตลาดที่เหมาะสมสําหรับสํานักงาน
สถาปนิกตอไปได

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



บทที่ 4

การตลาดสํานักงานสถาปนิก

การศึกษาการตลาดสํานักงานสถาปนิกนั้น จะเริ่มจากการศึกษาความเปนมาของการตลาดในการ
ปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมภาคเอกชนในประเทศไทย เพื่อใหทราบถึงกลยุทธการตลาดแบบดั้งเดิมของสํานัก
งาน และตอจากนั้นก็เปนการศึกษาความสําคัญของการตลาดของสํานักงานสถาปนิก ลักษณะเฉพาะดานการ
ตลาดของสํานักงานสถาปนิก ลูกคาของสํานักงานสถาปนิก กระบวนการวางแผนการตลาดในสํานักงาน
สถาปนิก และกลยุทธการตลาดของสํานักงานสถาปนิก และนําขอมูลตางๆ จากการศึกษาในบทที่ 2 บทที่ 3 และ 
บทที่ 4 มาสรุปกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก เพื่อนําไปใชในการสัมภาษณผูบริหารสํานักงาน   
ตอไป

4.1 ความเปนมาของการตลาดในการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมภาค
เอกชนในประเทศไทย

ผูวิจัยศึกษาความเปนมาของการใชกลยุทธการตลาดในการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมภาคเอกชนใน
ประเทศไทย จากงานเขียนของ ศ.ผุสดี ทิพทัส ในหนังสือ สถาปนิกสยาม พื้นฐาน บทบาท ผลงาน และแนวคิด
(พ.ศ.24 75-2537) เลมที่ 1 และเลมที่ 2 ที่ไดมีการรวบรวมลักษณะการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมของ     
สํานักงานสถาปนิกภาคเอกชน และวิธีการไดงานของสํานักงานสถาปนิกในภาคเอกชน ตั้งแตเร่ิมตนการปฎิบัติ
วิชาชีพจนถึงชวงที่เศรษฐกิจมีการขยายตัวอยางมาก (พ.ศ.2537) ซึ่งผูวิจัยทําการสรุปประเด็นสําคัญไว  ดังนี้ 1

ชวงที่1-2 (พ.ศ.2475-2500)

ชวงนี้นอกเหนือจากหนวยงานราชการที่รับผิดชอบในการออกแบบอาคารของทางราชการ
แลว สํานักงานสถาปนิกของเอกชนเริ่มมีบทบาทบางพอสมควรในระยะปลายของชวงที่1 และตอเนื่อง
ไปยังชวงที่ 2 สถาปนิกที่ประกอบอาชีพอิสระตั้งสํานักงานออกแบบเองในชวงนั้นยังไมถือวาเปน  
สํานักงานที่เต็มรูปแบบนัก เนื่องจากในสังคมยังมีผูที่รูจักวิชาชพีสถาปตยกรรมอยูในวงแคบ ดังนั้น
สถาปนิกสวนมากจึงทํางานประจําในหนวยงานราชการเปนหลัก เชน กรมโยธาธิการ กรมศิลปากร 
กรมรถไฟ กรมอูทหารเรือ เปนตน ควบคูไปกับการทํางานออกแบบสวนตัว โดยใชบานเปนสถานที่
ทํางาน งานสวนใหญที่ไดรับออกแบบนั้นเปนงานประเภทบานพักอาศัย ซึ่งสถาปนิกจะดูแลงานให   
ทุกขั้นตอน คือ ทั้งออกแบบ เขียนแบบ พิมพแบบ บางครั้งคุมงานกอสรางจนเสร็จเรียบรอย โดยภายใน
สํานักงานจะมีสถาปนิกเพียงคนเดียวเปนหัวหนาสํานักงาน ทําหนาที่รับผิดชอบงานทั้งหมดทุกๆ      
ขั้นตอน

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

สยาม ในพระบรมราชูปถัมป, 2539), หนา 428.
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ชวงประมาณ พ.ศ. 2490-2500 สํานักงานสถาปนิกอิสระมีเดนชัดไมมากนัก แตละ     
สํานักงานมักจะไมจํากัดประเภทของงานหลักที่จะทํา คือ ไมเลือกงาน เพราะเศรษฐกิจไทยสมัยนั้นไม
อํานวยในการที่จะเปนผูเชี่ยวชาญเฉพาะงาน แตก็อาจจะมีบาง โดยสวนใหญแลวงานที่ไดออกแบบอยู
เปนประจํา คือ บาน

การรับงานในสมัยนี้เปนการรับงานแบบกันเอง โดยการรูจักเปนการสวนตัว เปนเพื่อนฝูงกัน 
จากการบอกตอๆกันไป การนิยมชมชอบผลงานจากฝมือของสถาปนิก หรือการเห็นงานจริงที่ได   
สรางมา หรืออาจจะเปนกรณีที่ผูรับเหมาหางานมาใหสถาปนิกทํา เพราะยุคสมัยนั้นหากตองการ     
กอสรางอาคารมักติดตอผูรับเหมา ผูรับเหมาก็จะจัดหาสถาปนิกให และพื้นฐานทางสังคมของ
สถาปนิกในยุคนั้นก็มีบทบาทอยูไมใชนอย เพราะสังคมคอนขางแคบ ลูกคาในยุคนี้เปนผูมีการศึกษา
และอยูในวงสังคมชั้นสูง พื้นฐานของสถาปนิกทางสังคม ทางครอบครัวมีผลตอการที่จะไดงานมาก

นอกจากนี้ยังเริ่มมีการประกวดแบบบางทั้งในภาครัฐและเอกชน แตก็ยังไมมีกฎเกณฑที่แน
นอนตายตัวมากนัก และเนื่องจากเศรษฐกิจของประเทศกําลังฟนฟูจากสงครามโลกครั้งที่สอง        
งานออกแบบจึงยังมีไมมาก การบริหารและการปฏิบัติงานในสํานักงานสถาปนิกจึงยังไมเต็มรูปแบบ 
เนื่องจากมีจํานวนพนักงานจํานวนนอย คาใชจายภายในสํานักงานยังต่ํา สํานักงานสถาปนิกในสมัยนี้
จึงถือเปนสํานักงานขนาดเล็กและมีจํานวนไมมากนัก

ชวงที่3 (พ.ศ.2501-2516)
หลังจาก พ.ศ. 2500 เปนตนมา สภาพเศรษฐกิจของประเทศเริ่มเปนระบบและไดรับการ     

สงเสริมจากภาครัฐบาล ซึ่งผลักดันใหมีการใชแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติฉบับที่ 1 ขึ้น   
ตั้งแต พ.ศ.2504 มีการกอสรางอาคารพักอาศัย เชน บานและอพารตเมนทกันมากขึ้น ซึ่ง เปนจุดเริ่ม
ตนของสํานักงานสถาปนิกภาคเอกชน ในระยะแรกจะมีสํานักงานสถาปนิกเพียง 5 –6 สํานักงาน แตก็
ยังเปนลักษณะทํางานนอกเวลา (Part time) เพราะยังมีงานประจําอยู

การดําเนินงานในสํานักงานสถาปนิกในชวงนี้สวนใหญเปนแบบดําเนินการโดยสถาปนิกคน
เดียวมีการใชชื่อของสถาปนิกเปนชื่อสํานักงานเพื่อเปนจุดขายเนื่องจากลูกคารูจัก และมีความเชื่อม่ัน
ในตัวสถาปนิกเจาของสํานักงานแตเพียงผูเดียว ซึ่งในระยะปลายขวงที่ 3 นี้ มีสํานักงานสถาปนิกเพิ่ม
ขึ้นเปน 10 กวาแหง ทําใหทราบถึงปญหาของการดําเนินงานในระบบนี้ นั่นคือเมื่อสํานักงานขาดผูนํา
หรือสถาปนิกหัวหนาสํานักงาน สํานักงานจะไมสามารถอยูรอดตอไปได เพราะขาดความนาเชื่อถือลง 
เนื่องจากลูกคาไมรูจักและไมไววางใจสถาปนิกคนอื่นๆ ในสํานักงาน ซึ่งสงผลกระทบตอการดําเนินงาน
ของสํานักงานได  ในเวลาตอมาสํานักงานสถาปนิกจึงมีการพัฒนารูปแบบการดําเนินงานเปนการ
ทํางานแบบเปนทีม โดยลักษณะการทํางานเปนทีม จะไมเนนงานเฉพาะหัวหนาสถาปนิกอยางในอดีต 
รวมถึงสํานกังานที่กอตั้งใหมในระยะปลายชวงที่ 3 นี้ ซึ่งเกิดจากการรวมตัวของสถาปนิก 3 – 4 คน 
สวนใหญจะมีแนวทางการทํางานแบบเปนทีมเชนเดียวกัน นอกจากนั้นในชวงนี้ ยังมีสํานักงาน
สถาปนิกตางประเทศเขามาทํางานในประเทศไทยมากพอสมควร ซึ่งสวนใหญจะมีสถาปนิกไทยเขามา
รวมทํางานดวย

สําหรับการไดงานของสํานักงานสถาปนิกเอกชนในชวงนี้ สวนใหญเปนเพราะการที่สถาปนิก
รูจักคุนเคยกับลูกคาเปนการสวนตัว เพราะเจาของอาคารยอมตองการสถาปนกิที่ตนรูจักและเชื่อถือได 



43

ดังนั้นเจาของสํานักงานสถาปนิกในชวงนั้นจึงตองเปดตัวสูสังคมใหเปนที่รูจักพอสมควร และเมื่อ  
สํานักงานมีผลงานออกสูสาธารณชนแลว สํานักงานบางแหงเริ่มมีการไดงานเพราะวาลูกคาพอใจใน
คุณภาพและถูกใจผลงาน เมื่อลูกคารูจักผลงานเราทําใหมีงานตอเนื่องเขามาเรื่อยๆ รวมทั้งยังมีการได
งานเพราะรูจักกันในวงสังคมและการเลนกอลฟรวมกัน ไดงานเพราะสถาปนิกกับเจาของอาคารมี  
แนวความคิดที่เขากันไดดี ไดงานจากการที่สถาปนิกกับลูกคามีความเขาใจตรงกันและสอดคลองกัน
โดยสถาปนิกก็เปนฝายที่เลือกลูกคาดวย ทําใหงานลุลวงไปดวยดีได นอกจากนี้การไดงานจากการ
ประกวดแบบ และไดงานจากการที่เสนอใหเจาของอาคารพิจารณาผลงานของสํานักงาน ซึ่งการที่จะได
งานสํานักงานสถาปนิกที่เกิดใหมนั้นคอนขางยาก เนื่องจากผลงานก็ยังไมปรากฏใหเปนที่รูจัก รวมทั้ง
ประสบการณของสถาปนิกเองก็สูสถาปนิกอาวุโสไมได เพราะฉะนั้นอาจตองใชวิธีอื่นที่ทําใหเจาของได
เห็นผลงานเรา คือ การลองออกแบบใหดูกอนโดยไมตองวาจาง หากไมถูกใจจะก็จะแกใหจนกระทั่งเจา
ของถูกใจ แตถาหากไมถูกใจจะไมวาจางเราแตไปจางคนอื่นก็ได นอกจากนี้ส่ิงสําคัญอีกประการก็คือ
การสรางภาพลักษณของสถาปนิกใหเปนคนที่มีคุณภาพ เพื่อใหเกิดความนาเชื่อถือในตัวบุคคลก็เปน
ส่ิงที่สําคัญยิ่ง

สวนแนวทางในการดําเนินงาน สํานักงานในชวงที่ 3 มีการพัฒนาจากการดําเนินงานในอดีต
ที่ผานมา สถาปนิกหัวหนาสํานักงาน จะเปนผูออกแบบและหาแนวความคิดเปนหลัก และเปน            
ผูประสานงาน ติดตอกับลูกคา โดยในชวงแรกมีรูปแบบการทํางานเปนแบบสํานักงานนอกเวลา      
การบริหารจัดการยังไมเต็มรูปแบบมากนัก ตอมาเมื่อเริ่มมีสํานักงานที่ทํางานเต็มเวลา จึงมีรูปแบบที่
ชัดเจนมากขึ้น โดยรูปแบบในการบริหารงานในสมัยนั้น สามารถแยกไดหลายรูปแบบ เชน รูปแบบ
สํานักงานแบบครอบครัว (Family Type) เปนรูปแบบในการบริหารจัดการธุรกิจที่มีการทํางานที่มีพึ่งพา
อาศัยกัน เนื่องจากหัวหนาสํานักงานและสถาปนิกรูจักและคุยเคยกันเปนอยางดี สวนรูปแบบอื่นๆ เชน 
รูปแบบการรวมงานแบบที่มีแกนนําหลายคน โดยแกนนําแบงหนาที่กันรับผิดชอบ รูปแบบมีผูถือ      
หุนและรูปแบบไมมีผูถือหุน เปนตน แตเนื่องจากในสมัยนั้นงานออกแบบอาคารสาธารณะยังมีนอย
มาก การจัดตั้งสํานักงานยังคอนขางเสี่ยงตอการดําเนินการ และการหางานเขาสํานักงานคอนขางยาก 
คาใชจายในสํานักงานจึงสูง ไมพอกับรายรับที่เขามา ทําใหจํานวนสํานักงานจึงยังมีจํานวนนอย และ
ยังคงเปนสํานักงานขนาดเล็กเปนสวนใหญ

ชวงที่ 4 (พ.ศ. 2517 - 2525)

ในชวงนี้เปนชวงคาบเกี่ยวระหวางแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติฉบับที่ 3 (พ.ศ. 
2515 - 2519) ตอกับแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติฉบับที่ 4 (พ.ศ. 2520 - 2524) ซึ่งในชวง
ระยะแรกนั้น เศรษฐกิจของประเทศกําลังตกต่ํา เนื่องจากประสบปญหาดานการเมืองภายในประเทศ
และเปนชวงหลังสงครามอินโดจีน แตเมื่อวิกฤตการณผานไปเศรษฐกิจของประเทศเริ่มดีขึ้น ทําใหการ
ประกอบวิชาชีพดานสถาปตยกรรมมีการขยายตัวทั้งภาครัฐบาลและเอกชน สํานักงานสถาปนิกแตละ
แหงจะแสดงใหเห็นผลงานเฉพาะตัวของแตละแหงมากขึ้น งานที่สํานักงานแตละแหงไดมานั้นคอนขาง
เปนอาคารประเภทที่สํานักงานนั้นมีประสบการณและมีความถนัด  เชน โรงพยาบาล บานพักอาศัย 
ธนาคาร อาคารสูงผนังกระจก โรงแรม สวนสํานักงานสถาปนิกที่เกิดใหมในชวงนี้นั้นสวนใหญจะเริ่ม
จากการกอตั้งสํานักงานขนาดเล็ก โดยสถาปนิกบางคนรวมงานในสํานักงานสถาปนิกขนาดใหญกอน
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เพื่อหาประสบการณและเรียนรูวิธีการในการทํางาน แลวจึงแยกตัวออกมากอตั้งสํานักงานขนาดเล็ก 
และเมื่อมีงานมากขึ้นจึงขยายสํานักงานรับบุคลากรเพิ่มขึ้น สวนสํานักงานขนาดกลางก็มีการพัฒนา
ขึ้นมาเปนสํานักงานขนาดใหญ

ในการริเริ่มกอตั้งสํานักงานนั้นมีหลายแนวทาง เชน เร่ิมจากการเขาไปหาประสบการณใน
สํานักงานขนาดใหญ แลวจึงออกมากอตั้งสํานักงานของตนเอง การหาเพื่อนรวมงานที่มีแนวทางเดียว
กันมารวมกันทํางาน เปนตน ซึ่งในระยะเริ่มแรกสํานักงานจะมีพนักงานเพียง 2 – 3 คน แลวจึงขยายตัว
เมื่อมีการรับงานเพิ่มมากขึ้น โดยงานที่รับมานั้นจะมีหลายแนวทางมากขึ้นจากชวงกอน

ตอมาเมื่อสมาคมสถาปนิกสยาม ริเริ่มใหมีการใหรางวัลแกผลงานสถาปตยกรรมดีเดน
สําหรับงานประเภทตางๆ ขึ้น ในป พ.ศ. 2525 จึงเปนการกระตุน ทําใหเกิดความตื่นตัวในวงการ
สถาปตยกรรมมากขึ้น สํานักงานสถาปนิกชั้นแนวหนาหลายแหงมีการขยายตัวขึ้นอยางรวดเร็ว ทั้ง
สํานักงานสถาปนิกขนาดเล็กที่เติบโตขึ้นและสํานักงานที่กอตั้งใหม สํานักงานมีพนักงานตั้งแต 10 – 80  
คนซึ่งในชวงนี้รัฐบาลไดอนุญาตใหกรมโยธาธิการอนุญาตใหสถาปนิกเอกชนรับงานออกแบบจากภาค
ราชการได จึงเปนการเพิ่มงานใหแกสํานักงานสถาปนิกดวย

สวนวิธีการไดงานของสํานักงานสถาปนิกในชวงนี้ สวนใหญไดงานจากการรูจักกันเปนการ
สวนตัวและรูจักผลงานกันมากที่สุด เนื่องจากเจาของงานมักอยากใหคนที่รูจักคุนเคยเปนผูออกแบบให 
รวมทั้งงานที่เปนงานตอเนื่องจากงานเกา รวมถึงการรูจักผลงานจากหนังสือวารสาร สวนการไดงาน
จากการประกวดแบบเริ่มมีบางและสวนใหญสํานักงานสถาปนิกขนาดใหญ ซึ่งเปนที่รูจักในวงการจะ
ไดงานไป การไดงานจากการศึกษาความเปนไปไดของโครงการ และการรูกฎระเบียบ เทศบัญญัติใน
การขออนุญาตปลูกสรางอาคาร ก็เปนอีกสวนหนึ่งในการไดงานเชนกัน

สวนรูปแบบในการดําเนินงานและบริหารงานสํานักงานสถาปนิกภาคเอกชนนั้น จะเปน 
แนวทางในลักษณะที่สํานักงานมีความรวมมือกันระหวางบุคลากรในสํานักงานเปนสวนใหญ แตอาจมี
ความแตกตางที่สัดสวน จํานวนผูถือหุนตลอดจนแนวความคิดในการพัฒนาองคกร  จะมีความเปน
ระบบกวาในอดีตที่ผานมา เนื่องจากสํานักงานมีประสบการณในการดําเนินงานมากขึ้นสํานักงานมี
การจัดระบบองคกร มีการจัดระบบผูถือหุนหลายๆ ระดับ มีการแบงหุนใหแกสถาปนิกรุนใหมในสํานัก
งาน เพื่อผลักดันใหมีความกาวหนาในหนาที่การงาน การใชนโยบายการเปนเจาของกิจการรวมกัน 
เพื่อใหหุนสวนแตละคน พรอมที่จะพัฒนากิจการของสํานักงานใหเจริญกาวหนาตอไป สวนบุคลากรที่
ไมมีหุนสวนก็ตองมีการแบงผลประโยชนและสวัสดิการอยางยุติธรรม และยังมีการดําเนินงานใน       
รูปแบบการแยกกิจการออกเปนรูปสํานักงานในเครือ เพื่อใหสามารถทําในแนวทางที่ผูบริหารสนใจได

โดยปญหาของการดําเนินงานของสํานักงานสถาปนิกนั้น เนื่องจากระบบสํานักงานตั้งแตเร่ิม
ตนจนถึงชวงนี้คอนขางคลายคลึงกัน นั่นคือ สํานักงานสถาปนิกแตละแหงมีสถาปนิกทํางานเพียง     
รุนเดียว เมื่อเจาของสํานักงานมีความอาวุโสขึ้น ก็จะผันตัวเองออกจากวงการ หรือไมก็ออกไปตั้ง  
สํานักงานของตนเอง ทําใหขาดคนที่มีประสบการณสืบทอดในชวงถัดมา สวนในสํานักงานผูสืบทอด
หรือสถาปนิกจะเปนสถาปนิกรุนใหม ที่ยังขาดประสบการณและวุฒิภาวะ ไมมีสถาปนิกอาวุโสใน
สํานักงาน
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ชวงที่ 5 (พ.ศ.2526-2537)
สืบเนื่องจากความฟนตัวของเศรษฐกิจไทยใน พ .ศ. 2530 เปนตนมาโดยเฉพาะ                  

อุตสาหกรรมการกอสรางที่เกี่ยวเนื่องกับงานสถาปตยกรรม ซึ่งดัชนีการกอสรางของภาคเอกชนเพิ่มขึ้น
ถึง 21 เปอรเซ็นต ทําใหสํานักงานและสํานักงานสถาปนิกภาคเอกชนมีงานออกแบบและควบคุมงาน
กอสรางอยางมากมายถือเปนยุคทองของธุรกิจอสังหาริมทรัพย ซึ่งเปนยุคทองของสถาปนิกดวย แมแต
สถาปนิกที่จบใหมก็ยังมีงานออกแบบทํากันถวนหนา ซึ่งสงผลทั้งดานบวกและลบไปพรอมกัน จาก
จํานวนงานที่เพิ่มเขามาในมือสถาปนิกแตละรายมากขึ้นนั้น ทําใหสถาปนิกไมมีเวลาที่จะศึกษาหา
ความรูเพื่อพัฒนาการออกแบบอยางที่ควรจะเปน เพราะตองเรงงานที่มีอยูใหออกมาทันกําหนดเวลา 
ผลงานที่ออกมาจึงไมดีเทาที่ควร บุคคลภายนอกยังมองวาการเติบโตของสถาปนิกในขณะนั้นเปนการ
เติบโตแบบกาวกระโดดที่ไรทิศทาง

แมจะมีการออกแบบกอสรางอาคารประเภทตางๆ มากมายกวาในชวงที่ผานมา แตวิธีการ
ไดงานของสํานักงานสถาปนิกในยุคนี้ยังคลายคลึงกับชวงที่ผานมา คือ  สวนใหญไดงานจากการรูจัก
ลูกคาเปนการสวนตัวและการแนะนําตอๆกันมา และไดงานจากลูกคาเดิมที่ขยายขอบเขตของงานให
เติบโตขึ้น  นอกจากนี้ยังไดงานเพราะสถาปนิกมีความถนัดในอาคารประเภทนั้นๆ เชน โรงพยาบาล 
โรงแรม ธนาคาร เปนตน ไดงานเพราะเจาของเห็นฝมือจากการเขียนรูปทัศนียภาพประกอบการออก
แบบ และไดงานเพราะสถาปนิกออกแบบโดยควบคุมราคาคากอสรางใหอยูในงบประมาณที่กําหนด
รวมถึงการไดงานเพราะเจาของงานเชื่อในฝมือและใหการบริการไดอยางถูกตองครบวงจร

และเนื่องจากในชวงที่ 5 นี้ เปนชวงที่เศรษฐกิจของประเทศเติบโตสูง มีโครงการกอสราง
อาคารตางๆ เกิดขึ้นมากมายในชวง พ.ศ. 2531 – 2533 สงผลใหวงการสถาปนิกมีการแขงขันสูงมาก
ทําใหมีสํานักงานสถาปนิกขนาดกลางและขนาดเล็กแยกตัวจากสํานักงานเดิมมาตั้งสํานักงานของตน
เอง และมีสถาปนิกหนาใหมเปดสํานักงานขึ้นมาหลายแหง ทําใหการทํางานเริ่มเปล่ียนไป คือ            
มีพฤติกรรมการเดินเขาหางานเพื่อแยงลูกคาแทนที่จะรอลูกคาเขามาติดตอ การแขงขันในตลาดออก
แบบชัดเจนขึ้น มีการลดคาบริการลงเพื่อใหไดงาน หรือพยายามออกไปรับงานในตางประเทศมากขึ้น

สวนรูปแบบและลักษณะการดําเนินงานของสํานักงานสถาปนิกนั้น มีการพัฒนาและ    
ปรับเปล่ียนระบบใหมในหลายๆ สํานักงาน เพื่อใหเกิดความเหมาะสมกับองคกรตามลักษณะของคน
ไทย และความตองการของผูบริหาร มีการจัดโครงสรางองคกรอยางชัดเจนและเปนระบบ สํานักงาน
บางแหงมีการใชระบบแยกเปนหลายสํานักงานตามความถนัดของผูบริหาร ตามประเภทของงาน และ
ระบบสํานักงานในเครือ ซึ่งระบบจะมีความซับซอนมากขึ้น

จะเห็นไดวาชวงแรกสํานักงานสถาปนิกสวนใหญเปนสํานักงานสถาปนิกขนาดเล็กสวนการไดงานของ
สํานักงานสถาปนิกเอกชนอยูที่การรูจักกันเปนการสวนตัวและความนิยมในผลงาน ตอมาก็มีการไดงานจากได
งานจากการเขาสังคม และในชวงตอมาสํานักงานก็เริ่มไดงานจากและยังมีการไดงานจากการประกวดแบบ และ
ไดงานเนื่องจากรูจักกฎระเบียบเกี่ยวกับการขออนุญาตปลูกสรางอาคารไดเปนอยางดี รวมทั้งจากการแนะนํา
บอกตอกันมา ไดงานเพราะเจาของมีความเชื่อถือในผลงานของ
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4.2 ความสําคัญของการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก

ในการประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรม การตลาดเปนสวนหนึ่งที่จะตองมีการดําเนินการอยางตอเนื่องไม
เฉพาะแตในเวลาที่สํานักงานมีความตองการงานเขามาเทานั้น  ถึงแมวาในการประกอบวิชาชีพดานนี้การแสดง
ใหเห็นถึงผลงานการออกแบบที่ดี และการบริหารโครงการอยางเชี่ยวชาญลวนมีความสําคัญ แตส่ิงที่สําคัญที่สุด
ของทั้งหมดนี้ คือ การคนหา วิเคราะหหาความตองการของลูกคา และตอบสนองความตองการของลูกคาและ
ดําเนินการตามความตองการนั้น นอกจากนี้ยังตองมีการหาโอกาสใหมๆเพื่อใหเกิดการพัฒนาสํานักงานดวย ซ่ึง
กิจกรรมเหลานี้เปนสวนหนึ่งของการตลาด

ถึงแมวาในอดีตสํานักงานสถาปนิกจะไดลูกคาจากการรูจักกันเปนการสวนตัว และจากความชอบพอ
ในผลงาน แตปจจุบันก็ไดเปล่ียนแปลงไปเนื่องจากสํานักงานสถาปนิกมีจํานวนมากขึ้นกวาแตเดิมมาก ซึ่งทําให
ลูกคามีทางเลือกมากขึ้น รวมทั้งลูกคาในยุคปจจุบันเปนลูกคาที่มีความรู และจะวิเคราะหขอมูลตางๆ อยาง
ละเอียดกอนการตัดสินใจเลือกวาจางสถาปนิก ซึ่งลูกคาปจจุบันก็ไมไดเลือกวาจางสํานักงานจากความรูจักสวน
ตัว และความชอบพอในผลงานเพียงอยางเดียว แตยังมีปจจัยอื่นๆ ที่ลูกคาพิจารณา เชน การใหบริการที่ดี     
ตรงตามความตองการของลูกคา การใหบริการที่ครบวงจรของสํานักงาน ความชํานาญเฉพาะดาน ความมี     
ชื่อเสียง และภาพลักษณของสํานักงาน เปนตน เพราะฉะนั้นสํานักงานจึงตองหันมาใหความสําคัญกับการตลาด 
เนื่องจากการตลาดจะมีสวนชวยใหสํานักงานประสบความสําเร็จ และมีทิศทางในการดําเนินงานที่ชัดเจน และ
สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น

นอกจากนี้ยุคตอไปจะเปนยุคแหงการเปดเสรีทางการคา สํานักงานสถาปนิกก็อาจตองออกไปรับงาน
ตางประเทศมากขึ้น และในขณะเดียวกันสํานักงานสถาปนิกตางชาติก็เขามาทํางานในประเทศมากขึ้น เพราะ
ฉะนั้นสํานักงานควรมีการวางแผนการตลาดอยางจริงจัง เพื่อใหสํานักงานสามารถแขงขันกับสํานักงานจาก
ประเทศตางๆ ได

4.3 ลักษณะเฉพาะและขอควรคํานึงในดานการตลาดของสํานักงานสถาปนิก

สํานักงานสถาปนิกเปนองคกรที่มีลักษณะเฉพาะตัว สํานักงานสถาปนิกจะมีความแตกตางจากองคกร
อื่นๆ โดยจะมีลักษณะเฉพาะตางๆ ดังนี้

4.3.1 สํานักงานสถาปนิกเปนองคกรบริการวิชาชีพ
วิชาชีพ หมายความวา การใหวิชาเปนอาชีพ 2

สํานักงานสถาปนิกเปน องคกรบริการวิชาชีพ (Professional Service) และวิชา
ชีพสถาปนิกก็เปนวิชาชีพควบคุม เชน เดียวกับวิชาชีพวิศวกร แพทย ทันตแพทย พยาบาล ครู 
นักบัญชี หรือทนายความ เพราะฉะนั้นการตลาดของสํานักงานสถาปนิกจะมีลักษณะเฉพาะ
และมีขอจํากัดที่แตกตางจากองคกรอื่นๆดวย ไดแก

                                                          
2 ทรงคุณ อัตถากร,”จรรยาบรรณแหงวิชาชีพสถาปตยกรรม” ใน เอกสารประกอบการอบรม เร่ืองการประกอบ

วิชาชีพสถาปตยกรรมควบคุม (กรุงเทพมหานคร: สภาสถาปนิก, 2546), หนา 40.
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 สถาปนิกตองประพฤติตนอยูภายใตจรรยาบรรณวิชาชีพ และไมควรกระทํากิจกรรม
อันใดที่กอใหเกิดความเสียหายตอวิชาชีพ เพราะฉะนั้นสํานักงานสถาปนิกจึงไมควร
ใชการตลาดบางวิธี เชน การโฆษณา การลดคาบริการเพื่อแขงขันกับสถาปนิกราย
อื่น การใชอํานาจหนาที่โดยไมชอบธรรม หรือใชอิทธิพลหรือใหผลประโยชนแก
บุคคลใด เพื่อใหตนเองไดรับงาน การเขาแยงรับงานชิ้นเดียวกัน และในขอบเขต
เดียวกันกับผูอื่น เปนตน (ดูรายละเอียดจรรยาบรรณวิชาชีพสถาปตยกรรมในหัวขอ 
3.2.1)

 ในประเทศไทยคนสวนใหญไมเห็นความสําคัญ หรือไมเขาใจในวิชาชีพสถาปนิก
เทาที่ควร จึงมีคนเพียงสวนนอยเทานั้นที่ใชบริการสํานักงานสถาปนิก รวมทั้งเปน
การยากที่จะทําใหลูกคารับรูคุณคาของงานสถาปตยกรรมได

 ลูกคาที่มาวาจางสํานักงานสถาปนิก จะไมไดเห็นผลงานจนกวาการกอสรางแลว
เสร็จซ่ึงไมเหมือนสินคาอื่นที่ไดเห็นกอนซื้อ เพราะฉะนั้นในการวาจางสถาปนิก    
ลูกคาจะตองอาศัยความเชื่อใจในตัวสถาปนิกเปนอยางมากและมักจะมีปญหางาน
ออกมาไมตรงกับความตองการของลูกคา

 ลูกคามักจะใหความสําคัญกับประสบการณในวิชาชีพมาก เพราะฉะนั้นสํานักงาน
ที่มีประสบการณเฉพาะเพียงดานเดียวก็จะไมไดรับงานที่หลากหลาย และสํานัก
งานที่ยังไมเคยมีประสบการณในการทํางานเลยก็มักจะเปนการยากที่จะไดรับงาน 
จึงเปนส่ิงสําคัญที่สถาปนิกตองมีการวางแผนการตลาดที่ดีเพื่อที่จะส่ังสมประสบ
การณในแนวทางเฉพาะที่ตองการจะเปนในอนาคตได

 ปกติแลวนักการตลาดจะพยายามเสนอขอแตกตางจากคูแขงขัน แตสําหรับ    
สํานักงานสถาปนิกนี้การสรางความแตกตางในวิชาชีพจะเปนส่ิงที่ทําไดยากเนื่อง
จากขอจํากัดตางๆทางวิชาชีพ และบางครั้งการที่มีความแตกตางจากคนในวิชาชีพ
อาจจะทําใหหาลูกคาไดยากขึ้น

 ลูกคาของสํานักงานสถาปนิก จะไมตัดสินใจวาจางสํานักงานจากการพูดคุยกับ
พนักงานขาย เนื่องจากกอนลูกคาจะตัดสินใจวาจางสํานักงานสถาปนิก ลูกคา
ตองการที่จะพบและพูดคุยกับสถาปนิกที่จะทํางานใหพวกเขากอนเนื่องจากจะเปน
การสรางความมั่นใจใหกับลูกคา

 สถาปนิกสวนใหญตองใหเวลากับการทํางานในวิชาชีพ เพราะฉะนั้นในหลาย 
สํานักงานจึงไมตองการใหสถาปนิกสละเวลามาทําการตลาด เพราะถาหาก
สถาปนิกตองสละเวลามาทํางานดานการตลาดแลว พวกเขาจะมีเวลาปฏิบัติงาน
และควบคุมคุณภาพในวิชาชีพนอยลง เพราะฉะนั้นการที่จะใหสถาปนิกทํางานทั้ง
สองอยางนี้ในเวลาเดียวกันจึงเปนส่ิงที่ยากลําบาก
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4.3.2 สํานักงานสถาปนิกเปนองคกรธุรกิจบริการ
สมาคมการตลาดของสหรัฐอเมริกา ไดใหคําจํากัดความของ บริการ ที่สรุปใหเขา

ใจงายๆ ไดดังนี้ 3

บริการ คือ งานที่ไมมีตัวตน สัมผัสไมได แตสามารถสรางความพึงพอใจในการ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภค หรือผูใชในตลาดธุรกิจได

การบริการของสํานักงานสถาปนิก คือใหคําปรึกษา ออกแบบอาคารประเภท
ตางๆ รวมทั้งดูแลและควบคุมใหงานกอสรางเสร็จสมบูรณ โดยอาศัยจินตนาการและความรู
ความสามารถเพื่อตอบสนองความตองการของโครงการ ซึ่งขณะตกลงวาจางนั้นผูบริการไม
สามารถเห็นภาพของแบบที่สมบูรณไดซึ่งแตกตางจากสินคาอุปโภค บริโภคที่ผูซื้อสามารถ
พิจารณาถึงรูปลักษณะและคุณภาพของผลิตภัณฑเพื่อการเปรียบเทียบไดอยางชัดเจน ดังนั้น
ในกระบวนการตัดสินใจของผูใชบริการจึงขึ้นอยูกับความเชื่อถือไววางใจที่มีตอสํานักงานเปน
องคประกอบสําคัญ

ลักษณะของการตลาดที่นํามาปรับใชกับธุรกิจบริการ จะมีความแตกตางจากธุรกิจ
ที่ผลิตและจําหนายสินคา เนื่องจากความแตกตางระหวางลักษณะพื้นฐานของสินคาและ
บริการ เพราะฉะนั้นจึงตองมีการศึกษาถึงลักษณะเฉพาะของการบริการที่แตกตางจากสินคา
ไดแก 4

(1) บริการไมสามารถจับตองได (Intangible)
บริการไมสามารถมองเห็นได จับตองได หรือรูสึกไดกอนซื้อ ในขณะที่ผูบริโภค

สามารถมองเห็น จับตอง หรือพิจารณาสินคาไดกอนซื้อ ดังนั้นการเสนอขายบริการจึงตอง
แสดงถึงคุณประโยชน (Benefits) ที่จะไดรับจากบริการนั้นมากกวาจะเนนถึงลักษณะการให
บริการ เชนลูกคาจะใหความสําคัญกับส่ิงที่จะไดรับจากสถาปนิกมากกวาวิธีการที่จะให
บริการ เปนตน
(2) บริการไมสามารถแบงแยกระหวางผูใหบริการและบริการได (Inseparability)

ผูซื้อจะคิดถึงผูผลิตบริการและบริการเปนหนึ่งเดียวกัน ไมสามารถแยกบริการจาก 
ผูผลิตไปจําหนายตางสถานที่ตางเวลาได การผลิตและจําหนายบริการเกิดขึ้นในเวลาเดียว
กัน ผูผลิตบริการจะตองพบปะลูกคาซึ่งเปนขอจํากัดในการเสนอขายลูกคาหลายคนพรอมกัน
ไมไดในหลายบริการ
(3) บริการมีความไมแนนอน (Variability)

บริการที่เสนอขายแตละครั้งจะมีความแตกตางกันได ถึงแมจะผลิตจากผูใหบริการ
คนเดียวกันเนื่องจากงานบริการเปนส่ิงที่ไมไดแยกจากบุคคล เพราะฉะนั้นคุณภาพของการ
บริการขึ้นอยูกับหลายปจจัย ทําใหงานบริการอาจไมคงที่หรือมีความผิดพลาดเกิดขึ้น แตเรา
สามารถที่จะพัฒนากระบวนการทํางานเพื่อลดความผิดพลาดตางๆ

                                                          
3 สุดาดวง เรืองรุจิระ, หลักการตลาด, พิมพคร้ังที่7 (กรุงเทพมหานคร: ประกายพรึก, 2540), หนา316.
4 Philip Kotler, Marketing Professional Services (New Jersey: Prentice-Hall, 2002), p.6.
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(4) บริการไมสามารถเก็บไวได (Perishability)
บริการผลิตทันทีและสงมอบในขณะใหบริการแกลูกคา บริการจึงไมสามารถผลิต

ลวงหนาไมสามารถเก็บรักษาไวกอน จะเกิดขึ้นไดก็ตอเม่ือเกิดการซื้อหรือรับบริการเทานั้น 
นอกจากนั้นความตองการซื้อบริการจะขึ้นลงเปล่ียนแปลงไดมากตามฤดูกาลตามชวงเวลาใน
แตละเดือน และตามเวลาในแตละวัน
(5) ลูกคาเขาไปมีสวนรวมในกระบวนการทํางาน( The Customer Participates in the 

Process)
เมื่อลูกคาเขามาซื้อบริการพวกเขาจะเห็น รับรูและมีสวนรวมกระบวนการทํางาน 

เพราะฉะนั้นจึงตองมีการจัดการการทํางานที่ดีเพื่อสรางความประทับใจแกลูกคาที่เขามารับ
บริการ

4.3.3 โครงการมีมูลคาสูงและเปนถาวรวัตถุ
สถาปนิกเปนผูดําเนินการออกแบบโครงการกอสรางซึ่งเปนโครงการที่มีมูลคาสูง

และเปนถาวรวัตถุ การตัดสินใจของผูใชบริการจะตองมีเหตุผลสนับสนุนใหมั่นใจไดอยางแท
จริง เพราะหากเกิดความผิดพลาดขึ้นแลวจะสงผลเสียหายกับโครงการเปนอยางมาก      
เนื่องจากงบประมาณในการลงทุนสูงและอายุการใชงานของอาคารยาวนานมาก เพราะ
ฉะนั้นลูกคาจึงมีความคาดหวังและความวิตกกังวลกับโครงการสูงมาก

จากลักษณะเฉพาะของสํานักงานสถาปนิกที่กลาวมาขางตน สงผลใหการตลาดสําหรับ
สํานักงานสถาปนิกจะมีความแตกตางจากองคกรทั่วๆไป เพราะฉะนั้นจึงควรทําความเขาใจถึงลักษณะ
เฉพาะเหลานี้กอนการวางแผนการตลาดในสํานักงานสถาปนิก

4.4 ลูกคาของสํานักงานสถาปนิก

สําหรับสํานักงานสถาปนิกหรือแมกระทั่งองคกรอื่นๆแลว การหาผูวาจางหรือ ลูกคา (Client) เปนส่ิงที่
สําคัญมากเพราะถาไมมีลูกคาแลว สํานักงานนั้นยอมจะตองลมตั้งแตยังไมไดเริ่มงาน เนื่องจากคาใชจายประจํา
เกิดขึ้นไดตลอดเวลา ตั้งแตเงินเดือนพนักงาน คาเชาหรือผอนสํานักงาน รวมทั้งคาสาธารณูปโภคตางๆ เพราะ
ฉะนั้นลูกคาจึงเปนปจจัยสําคัญที่สุดที่จะมีผลตอการดําเนินงานของสํานักงานสถาปนิก ภาระหนาที่สําคัญของ
สํานักงานสถาปนิกก็คือ การหาลูกคาใหม และการรักษาลูกคาเดิมไว

4.4.1 ประเภทของลูกคาในสํานักงานสถาปนิก
(1) ภาครัฐบาล

จะสงผลตอวิธีดําเนินงาน เนื่องจากตองใชระเบียบพัสดุวาดวยการจัดซื้อ จัดจางจะ
มีบุคลากรเขาไปเกี่ยวของหลายฝาย และโดยสวนใหญอัตราคาบริการวิชาชีพของลูกคาที่เปน
ภาคราชการก็จะต่ํากวาภาคเอกชน ลูกคาของสํานักงานสถาปนิกที่เปนภาครัฐบาล ไดแก 
หนวยงานอิสระของรัฐ เชน ศาล สํานักพระราชวัง รัฐสภา หนวยงานระดับกระทรวง      
หนวยงานรัฐวิสาหกิจ เชน การไฟฟาฝายผลิต การไฟฟานครหลวง หนวยงานสถาบันการ
ศึกษา เชน มหาวิทยาลัย สถาบันราชภัฏ โรงพยาบาล ซึ่งจะมีรายไดและเงินจากการบริจาค
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(2) ภาคเอกชน
องคกร- นิติบุคคล

เปนองคกรธุรกิจเอกชน ไดแก ธุรกิจอสังหาริมทรัพย  ธุรกิจพาณิชยกรรม ธุรกิจ
ธนาคาร  และธุรกิจอุตสาหกรรม
บุคคลทั่วไป

เปนบุคคลคนเดียว หรือเปนลักษณะของครอบครัว

4.4.2 การไดมาซึ่งลูกคาของสํานักงานสถาปนิก
ลูกคาของสํานักงานสถาปนิกอาจจะมาจากสถานการณตางๆ5 ไดแก

(1) ลูกคาเกา
ไดแกลูกคาเกาที่เคยใหทางสํานักงานออกแบบและผลงานเปนที่นาพอใจ เมื่อมีงาน

ครั้งตอๆไปก็จะไวใจใหทํา ซึ่งงานที่ไดรับมาจากลูกคาประเภทนี้จะมีมากถาสถาปนิกมีความ
สามารถและตั้งใจทํางาน
(2) ลูกคาที่ไดรับคําแนะนํามา

เมื่อลูกคาเกามีคนรูจักซึ่งตองการหาสถาปนิกก็จะแนะนําใหมาจางออกแบบใน
สํานักงานของเรา ถาสํานักงานสถาปนิกสามารถใหบริการไดดีแลวก็จะมีลูกคาใหมเพิ่มทวี
ขึ้นเรื่อยๆ
(3) ลูกคาที่มีความสัมพันธสวนตัวกับสถาปนิก

กรณีที่สถาปนิกมีเพื่อนมาก ญาติพี่นองมาก หรืออยูในตระกูลที่ใหญโตร่ํารวยมัก
จะไดเปรียบเพราะจะทําใหมีโอกาสไดงานจากคนรูจักหรือญาติพี่นอง
(4) ลูกคาที่ไดเห็นผลงาน

เปนลูกคาที่ไดเห็นผลงานของสํานักงานออกแบบที่ปรากฏจริงตามที่ออกแบบไว
ตามสถานที่ตางๆ หรือในรูปจากวารสารทางดานสถาปตยกรรม ก็จะพยายามสืบเสาะจน
สามารถติดตอกับสํานักงานสถาปนิกที่ออกแบบได
(5) ลูกคาประเภทเดินเขามาเอง

เปนลูกคาที่ไมเคยรูจักหรือเห็นผลงานของสํานักงานมากอน โดยอาจใชวิธีเปดสมุด
โทรศัพท เพื่อสอบถามขอมูลตางๆโดยเฉพาะเรื่องการคิดคาบริการวิชาชีพ แตทางที่ดีควรจะ
นัดหมายใหลูกคาเขามาพบที่สํานักงานเพื่อที่จะไดทราบถึงประวัติของลูกคารายนั้นๆดวย
(6) ลูกคาที่รูจักผลงานจากสื่อ

เปนลูกคาที่รูจักสํานักงานจากขาวสาร การใหสัมภาษณ การแสดงผลงานทางวิชา
การ  หรือจากกโบรชัวรของสํานักงานแสดงประวัติ แนวคิด และผลงานของสํานักงาน เปนตน

                                                          
5 อวยชัย  วุฒิโฆสิต, การปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรม, พิมพคร้ังที่2. (กรุงเทพมหานคร: โรงพิมพแหงจุฬา

ลงกรณมหาวิทยาลัย, 2544), หนา 190-192.
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(7) ลูกคาที่ตองการความชํานาญเฉพาะดาน
งานบางประเภทการออกแบบคอนขางยุงยากซับซอน ตองอาศัยประสบการณหรือ

ความชํานาญเฉพาะดานจึงจะออกแบบไดดี เชน โรงพยาบาล โรงแรม เปนตน ผูลงทุนอาคาร
ประเภทนี้สวนใหญจะนึกถึงผูที่มีความชํานาญเฉพาะดานกอน
(8) ลูกคาจากการประกวดแบบ

สวนใหญในประเทศไทยจะเปนงานราชการ รัฐวิสาหกิจ หรือเอกชนที่เปนองคกร
คอนขางใหญ และมีการจัดประกวดแบบขึ้นเพื่อคัดเลือกสํานักงานสถาปนิกที่เหมาะสม
(9) ลูกคาที่ไดมาจากการใชอิทธิพลทางอํานาจหนาที่

เปนการไดงานมาดวยวิธีการตางๆ ที่ไมถูกตองเชน การใชอํานาจของผูที่ตนคุนเคย
มีสวนทําใหไดงานชิ้นนั้นมา โดยอาจมีส่ิงตอบแทนหรือไมก็ตาม ซึ่งสํานักงานสถาปนิกไมควร
หาลูกคาจากวิธีนี้

4.4.3 ปจจัยที่ลูกคาใชพิจารณาเลือกสถาปนิก

เนื่องจากโครงการกอสรางเปนโครงการที่มีมูลคาสูง ดังนั้นกอนที่ลูกคาจะตัดสินใจ
วาจางสถาปนิกลูกคาจะตองพิจารณาอยางถี่ถวน ซึ่งโดยมากลูกคาจะพิจารณาจากปจจัย
หลายประการ 6 ไดแก
(1) ความเช่ือมั่นในตัวสถาปนิก

ลูกคามักพิจารณาเลือกจางสํานักงานเนื่องจากตัวสถาปนิกของสํานักงาน 
เนื่องจากจะเปนการประกันความมั่นใจในเบื้องตนวาจะมีความรูหรือความสามารถที่
ทํางานใหสําเร็จลงได ซึ่งในการเลือกสถาปนิกที่จะเขามาทํางานนั้นอยางนอยที่สุดลูกคา
จะตองทราบวา

- เปนบุคคลที่เคยทํางานในโครงการที่มีความคลายคลึงกันมากอนหรือไม
- จํานวนสถาปนิกอาวุโสผูมีประสบการณในการทํางานที่จะเกี่ยวของกับ      

โครงการ
(2) ผลงานที่ผานมาและการออกแบบ

การออกแบบเปนส่ิงที่ลูกคาทุกคนตองมีความคาดหวังจากสํานักงานสถาปนิก
อยูแลว ถึงแมวาความตองการของลูกคาและสถาปนิกอาจจะแตกตางกันบางในเรื่อง
ของการออกแบบที่ดี แตการออกแบบที่ดีนั้นหมายความวาเปนส่ิงที่ทั้ง 2 ฝายคือลูกคา
กับสถาปนิกเห็นตรงกัน โดยสวนใหญลูกคาจะพิจารณาจากผลงานที่ผานมา ไดแก การ
ดูการออกแบบ ขนาดของงานที่เคยทํา ประเภทหรือความซับซอนของอาคาร เวลาใน
การทํางาน วิธีการทํางาน  และดูลูกคาที่สถาปนิกเคยทํางานดวย เปนตน

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

p. 1.11.
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(3) ช่ือเสียงและความชํานาญเฉพาะดานของสํานักงาน
หากสํานักงานสถาปนิกมีชื่อเสียงเปนที่รูจักของลูกคา เชน เคยไดรับรางวัล

ตางๆ จะทําใหมีโอกาสในการไดรับการวาจางจากลูกคามาก เนื่องจากจะเปนการรับ
ประกันคุณภาพของงานในขั้นตน สวนความชํานาญเฉพาะดานจะเกิดขึ้นตอเมื่อ   
สํานักงานไดทําโครงการประเภทนั้นมากๆ ซึ่งหากสํานักงานสถาปนิกมีความชํานาญ
เฉพาะก็มักจะไดรับการวาจางทําโครงการประเภทนั้นอีก

(4) การบริหารจัดการ
การบริหารจัดการที่ดีเบื้องตนนั้นหมายถึงการที่โครงการเสร็จในเวลาและ    

งบประมาณที่กําหนด ซึ่งเปนประเด็นสําคัญที่ลูกคาใสใจ โดยเฉพาะลูกคาที่ทําโครงการ
ที่เปนธุรกิจ เชน หางสรรพสินคา โรงแรม คอนโดมิเนียม เปนตน ที่ปจจัยทางดานเวลา
และงบประมาณมีผลมาก

(5) การใหบริการ
การบริการอื่นๆนอกเหนือจากการออกแบบ เชน บริการศึกษาความเปนไปได

ของโครงการกอนการออกแบบ บริการควบคุมงานกอสรางในขั้นตอนการกอสราง 
บริการหลังการกอสราง และบริการอื่นๆที่เกี่ยวของ

(6) คาบริการวิชาชีพ
บางครั้งลูกคาอาจใชคาบริการวิชาชีพซึ่งจะมีความแตกตางกันในแตละ   

สํานักงานเปนเกณฑในการพิจารณาเลือกวาจางสํานักงานสถาปนิก ถึงแมวาคาบริการ
วิชาชีพจะเปนส่ิงที่ลูกคาจะใหความสนใจ แตส่ิงที่ลูกคาจะใสใจมากกวาก็คือ ส่ิงที่พวก
เขาจะไดรับจากเงินที่จายไป เชนการบริการ และการทํางานตางๆที่จะไดรับจาก
สถาปนิก

(7) ความรับผิดชอบตอผลงาน
การที่ลูกคาจะเลือกวาจางสถาปนิกลูกคาจะตองแนใจวาสํานักงานสถาปนิก

นั้นมีความรับผิดชอบตอผลงาน และดําเนินงานโดยรักษามาตรฐานแหงการปฏิบัติ   
วิชาชีพสถาปตยกรรม เชน สํานักงานสถาปนิกจะตองทํางานจนแลวเสร็จไมทอดทิ้ง
กลางคัน รับผิดชอบแกไขผลงานที่ทําผิดพลาด เปนตน

กอนที่ลูกคาจะวาจางสํานักงานสถาปนิกลูกคามักจะพิจารณาจากปจจัยหลายๆ ประการ  
ดังที่กลาวมาขางตน ซึ่งสํานักงานสถาปนิกควรจะทราบวาลูกคาพิจารณาจากสิ่งใดบางเพื่อนํามา   
ปรับปรุง และพัฒนาสํานักงานใหตรงกับความตองการของลูกคา

4.4.4 ปจจัยที่สถาปนิกใชพิจารณาเลือกลูกคา

เนื่องจากระหวางสํานักงานสถาปนิกกับลูกคาตองทํางานรวมกันเปนเวลานาน 
เพราะฉะนั้นสํานักงานสถาปนิกจึงจําเปนตองมีการพิจารณาเลือกลูกคาใหถี่ถวนกอนการ  
ตกลงใหบริการ โดยจะตองประเมินลูกคาวามีลักษณะเชนไร มีความตองการ มีความ      
คาดหวังงานอยางไร และเปนไปในแนวทางเดียวกับสถาปนิกหรือไม และตัวสถาปนิกจะให
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บริการเขาไดหรือไมในคาบริการที่ไดนําเสนอไป และเขามีแนวโนมที่จะทํางานนั้นจริงจังมาก
นอยแคไหน รูปแบบการทํางานของลูกคาเปนแบบใด สถาปนิกตองทํางานดวยโดยใชหลัก
และรูปแบบอยางใด และตัดสินใจวาจะรับใหบริการเหรือไม ในการพิจารณาเลือกลูกคานั้นมี
ปจจัยหลายประการที่สถาปนิกมักจะนํามาพิจารณา ไดแก 7

(1) ประวัติของลูกคา
โดยการสอบถามสถาปนิกที่เคยทํางานกับลูกคารายนี้ถึงความสามารถ ความ

ตองการ หรือสถานการณตางๆ เพื่อที่จะดูวาหากทํางานกับลูกคารายนี้แลวจะมีปญหา
หรือไม ซึ่งโดยสวนใหญแลวสํานักงานสถาปนิกจะพิจารณาเลือกลูกคาโดยสอบถาม
ประวัติของลูกคาจากผูที่เคยรวมงานกับลูกคารายนั้นมาแลว

(2) โครงสรางการบริหารงาน
ควรจะพิจารณาถึงโครงสรางองคกรการบริหารเพื่อที่จะไดทราบวาใครเปนผูมี

อํานาจในการสั่งงานหรือการตัดสินใจ และทราบลําดับขั้นในการบังคับบัญชา เนื่องจาก
จะมีผลตอการดําเนินงานของสํานักงานสถาปนิก เชน โครงสรางการบริหารของราชการ
ที่ตองมีการผานการอนุมัติหลายขั้นตอน ซึ่งแตกตางจากโครงสรางการบริหารเอกชน 
เปนตน

(3) ทัศนคติของลูกคา
ควรพิจารณาทัศนคติของลูกคาวามีความเชื่อถือ และความเขาใจในการ

ทํางานกับสถาปนิกเพียงใด และเมื่อตองมีการตัดสินใจ ลูกคาจะเชื่อถือในความรูความ
สามารถของสถาปนิกหรือไม

(4) เวลาการทํางาน
พิจารณาในเรื่องของตารางเวลาและระยะเวลาของโครงการนั้นๆวาสถาปนิก

สามารถที่จะทํางานดวยไดหรือไม เชน ถาหากโครงการมีความรีบเรงมากเกินไป    
สํานักงานสถาปนิกอาจไมสามารถรับงานไดเนื่องจากพนักงานอาจไมเพียงพอหรือ    
ติดงานอื่น เปนตน

(5) สถานะทางการเงิน
พิจารณาวาลูกคามีสถานะทางการเงินอยางไร มีเงินทุนสําหรับจายคาบริการ

วิชาชีพ เงินทุนในการดําเนินโครงการ หรือเงินทุนสํารองสําหรับอุบัติเหตุหรือไม เพราะ
ถาหากสถานะทางการเงินของลูกคาไมดี โครงการอาจลมเลิกกลางคัน และเปนเหตุให
สํานักงานสถาปนิกอาจไมไดรับคาบริการวิชาชีพ

(6) ชื่อเสียงของลูกคา
พิจารณาวาลูกคารายนั้นมีชื่อเสียงในแงดีหรือไม

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

1.32-1.33.
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(7) กลุมทางสังคมของลูกคา
พิจารณาวาลูกคามีความสัมพันธกับกลุมทางสังคมอื่นๆหรือไม เชนกลุมทาง

การเงิน กลุมการเมือง กลุมทางกฎหมาย เปนตน ซึ่งอาจเอื้อประโยชนในการทํางานของ
สํานักงานสถาปนิก และอาจทําใหมีโครงการตอเนื่องกับสํานักงานสถาปนิก

(8) คุณลักษณะเฉพาะตัวของลูกคา
เนื่องจากสถาปนิกจําเปนตองเกี่ยวของกับลูกคาเปนระยะเวลานานตั้งแตตน

จนจบโครงการ เพราะฉะนั้นจึงจําเปนอยางยิ่งที่จะตองพิจารณาลักษณะเฉพาะ อุปนิสัย 
และทัศนคติของลูกคาวาสามารถที่จะทํางานรวมกันหรือไม และลูกคามีความเขาใจใน
การใหบริการวิชาชีพสถาปตยกรรมเพียงใด ซึ่งลูกคาแตละกลุมก็อาจมีคุณลักษณะ
เฉพาะตัวแตกตางกัน

(9) ลักษณะของโครงการ
ตองพิจารณาวาโครงการนั้นเหมาะสมกับประสบการณและความชํานาญของ

สํานักงาน หรือคุมคากับการทํางานหรือไม เชน เปนงานที่สํานักงานทําแลวความภูมิใจ 
ไดรับผลตอบแทนที่ดี ทําใหสํานักงานมีชื่อเสียง เปนงานที่สํานักงานมีความชํานาญ 
หรือไดเรียนรูจากการทําโครงการ เปนตน

เมื่อสํานักงานไดพิจารณาปจจัยตางๆ อยางถี่ถวนแลว สํานักงานจะทราบวาควร
รับงานกับลูกคารายนี้หรือไม

4.4.5 แนวทางการสรางความสัมพันธกับลูกคาของสํานักงานสถาปนิก

สํานักงานสถาปนิกควรจะพุงเปาหมายไปที่ลูกคาที่สามารถทํางานดวยไดอยางราบ
ร่ืน ในลักษณะของความสนใจตางๆ ความตองการ และคานิยมตางๆ เม่ือลูกคาเหลานี้เขามา
จางสํานักงานสถาปนิก สํานักงานสถาปนิกควรที่จะมีการสรางและพัฒนาความสัมพันธอันดี
กับลูกคาเหลานี้ เพื่อรักษาลูกคาเกาเอาไว โดยสามารถกระทําได 8ดังนี้
(1) ระบุวาใครเปนลูกคาที่แทจริงของสํานักงานสถาปนิก ลูกคากลุมไหนที่เปนลูกคาประจํา

และเปนลูกคาที่ดีของสํานักงานที่ควรมีการสรางความสัมพันธและรักษาความสัมพันธ
อันดี

(2) ทําความรูจักกับลูกคา และพยายามเรียนรูความคิดของลูกคา ทั้งในเรื่องสวนตัว      
แนวทางการทํางาน ระบบองคกร และวัฒนธรรมเพื่อที่จะสามารถทํางานไดอยางราบร่ืน
และตรงกับความตองการของลูกคา

(3) ระบุวาลูกคามีความคาดหวังอะไรจากสํานักงานสถาปนิก ลูกคาสวนมากมักจะคํานึงถึง
ผลประโยชนหรือส่ิงที่จะไดรับจากสํานักงานสถาปนิกที่เขามาวาจางเปนหลัก และยัง
คาดหวังในกระบวนการทํางานของสํานักงานสถาปนิก โดยมากลูกคากับสถาปนิกจะมี

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

& Son, 2001), pp. 57-61.
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มุมมองที่แตกตางกัน แตสถาปนิกตองทําใหมุมมองของลูกคาและตัวสถาปนิกมาพบกัน
ใหได

(4) ตอบสนองตอความคาดหวังของลูกคา ซึ่งอยางนอยที่สุดส่ิงที่ลูกคาไดรับไมควรต่ํากวา
ความคาดหวัง โดยมีหลักการในการดําเนินงานเพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการ
ของลูกคา คือ

- ฟงและทําความเขาใจความตองการและความคาดหวังของลูกคา เชน บางครั้ง
สถาปนิกอาจตองเขาใจวาลูกคามีความตองการอาคารที่มีตนทุนต่ํา มากกวา
ตองการอาคารที่มีความสวยงาม เปนตน

- สรุปความตองการและสื่อสารใหกับคณะทํางานเพื่อที่จะสามารถสรางกลยุทธ
ในการใหบริการลูกคากลุมนั้นๆได

- สรางมาตรฐานของงานและเครื่องมือตรวจวัดการทํางาน
- เลือก ฝกหัด และสรางพลังในการทํางานใหกับพนักงานที่เหมาะสมกับลูกคา
- ใหความสําคัญและใหรางวัลกับพนักงานที่ทํางานไดดีทั้งสวนบุคคลและกลุม

(5) สอบถามผลตอบรับของลูกคาที่มีตอสํานักงานสถาปนิก เปนส่ิงที่จําเปนมากสําหรับ
สถาปนิกเพื่อที่จะไดทราบทัศนคติของลูกคาสํานักงานสถาปนิกเกี่ยวกับความพึงพอใจ
หรือขอคิดเห็นเกี่ยวกับคุณภาพของงาน การใหบริการลูกคา ขอบเขตการใหบริการ    
คาบริการ กระบวนการทํางาน หรือ ความพึงพอใจสวนตัวตางๆ เปนตน ซึ่งขอมูลตางๆ
เหลานี้จะมีประโยชนในนํามาใชปรับปรุงการทํางานของสํานักงานสถาปนิก

4.5 กระบวนการวางแผนการตลาดในสํานักงานสถาปนิก
ในกระบวนการวางแผนการตลาดประกอบดวยขั้นตอนตางๆ 9ดังนี้

4.5.1 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก
ไดแก การวิเคราะหสภาพเศรษฐกิจ การเมือง  กฎหมาย สังคมวัฒนธรรม และ

เทคโนโลยีตางๆ ซึ่งการวิเคราะหปจจัยภายนอกจะชวยใหสํานักงานทราบแนวโนมของตลาด 
สภาพเศรษฐกิจ และปจจัยตางๆที่เกี่ยวของตอการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรม

4.5.2 การวิเคราะหปจจัยภายใน
การวิเคราะหปจจัยภายในจะชวยใหทราบจุดออนและจุดแข็งของสํานักงาน ส่ิงใดที่

เปนจุดแข็งก็ควรใหความสําคัญและรักษาไว สวนจุดออนก็เปนสิ่งที่สํานักงานตองพิจารณา
ปรับปรุงใหดีขึ้น

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

& Son, 2001), p. 148.
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4.5.3 การกําหนดเปาหมายการตลาด
การกําหนดเปาหมายจะเปนส่ิงที่บงบอกถึงความมุงหวังของสํานักงาน ซึ่งจะชวย

เปนแนวทางในการกําหนดแผนและกลยุทธดานการตลาดตอไป ซึ่งเปาหมายการตลาดไมใช
เพียงแตเพื่อผลกําไรสูงสุดเสมอไป แตอาจอยูในรูปของความมุงหวังอื่นๆ เชน เพื่อชื่อเสียง
สํานักงาน เพื่อการยอมรับของสังคม เพื่อการทํางานเพื่อสังคม และเพื่อคุณภาพของงานที่ดีที่
สุด เปนตน ซึ่งสํานักงานสถาปนิกไมควรคํานึงถึงเพียงแตผลกําไรเพียงอยางเดียว เพราะอาจ
นําความเสื่อมเสียมาสูวิชาชีพได

4.5.4 การเลือกตลาดเปาหมายและการวางจุดยืน (Positioning) ของสํานักงาน
การเลือกเปาหมายและการวางจุดยืนของสํานักงานจะทําใหสํานักงานสถาปนิกมี

ทิศทางที่ชัดเจนในการกําหนดกลยุทธและการปฏิบัติงานตางๆ ยิ่งขึ้น

 การแบงสวนตลาดและการเลือกตลาดเปาหมาย
เปนการยากที่สํานักงานสถาปนิกจะสนองความตองการของลูกคาทุกคนเนื่อง

จากขนาดตลาดกวางเกินไป  สํานักงานสถาปนิกจึงจําเปนตองแบงสวนตลาด            
และเลือกตลาดเปาหมายที่สํานักงานตองการจะมุงเนน  สํานักงานอาจใชเกณฑตางๆ 
ในการแบงสวนตลาด ไดแก
(1) ประเภทและขนาดของของโครงการ

สํานักงานสถาปนิกบางแหงอาจใชประเภทของโครงการเปนการแบงสวน
ตลาด เชน บางสํานักงานอาจเนนการออกแบบบาน เนนการออกแบบโรงพยาบาล 
หรือเนนการออกแบบสนามบิน หรือบางครั้งสํานักงานสถาปนิกอาจใชขนาดของ
โครงการเปนตัวแบงสวนตลาด เชน เลือกรับเฉพาะอาคารขนาดใหญ ที่มีงบ
ประมาณการกอสราง 20 ลานบาทขึ้นไป เปนตน

(2) ขอบเขตของการใหบริการ
สํานักงานสถาปนิกแตละแหงมักจะมุงเนนการใหบริการในวิชาชีพที่ตาง

กัน บางสํานักงานอาจมีการใหบริการที่ครบวงจร บางแหงอาจใหบริการออกแบบ
และควบคุมงาน บางแหงควบคุมงานอยางเดียว ออกแบบอยางเดียว หรือออกแบบ
ตกแตงภายในอยางเดียว เปนตน

(3) กลุมลูกคา
ลูกคาแตละกลุมก็จะมีความตองการที่แตกตางกัน โดยสํานักงาน

สถาปนิกอาจมีการแบงสวนตลาดและเลือกที่จะใหบริการกับลูกคาเพียงบางกลุม 
เชน อาจเลือกรวมงานกับลูกคาที่เปนองคกรเอกชน ลูกคาภาครัฐบาล ลูกคาที่เปน
บุคคลธรรมดา หรืออาจเลือกที่จะรวมงานกับลูกคาที่เปนชาวตางประเทศ นอกจาก
นั้นสํานักงานสถาปนิกอาจจะแบงลูกคาตามทัศนติ เชน เลือกรวมงานกับลูกคาที่มี
ความเข าใจในคุณคาของงานสถาปตยกรรม  หรือ ลูกคาที่ตองการงาน
สถาปตยกรรมที่ไมทําลายสภาพแวดลอม เปนตน
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(4) คาบริการวิชาชีพ
คาบริการวิชาชีพจะมีผลตอการแบงสวนตลาดและระบุตลาดเปาหมาย 

การตั้งราคาที่สูงก็จะเหมาะกับลูกคากลุมหนึ่ง หรือราคาต่ําก็จะเหมาะสมกับลูกคา
อีกกลุมหนึ่ง

 การวางจุดยืน (Positioning) ของสํานักงาน
หลังจากที่สํานักงานสถาปนิกเลือกตลาดเปาหมายที่ตองการแลว สํานักงานก็

ควรวางจุดยืนสํานักงานหรือกําหนดรูปแบบสํานักงานใหสอดคลองกับตลาดเปาหมาย 
ซึ่งอาจแบงไดเปน 3 ลักษณะ 10 ไดแก
- Strong idea Firms เปนสํานักงานที่มีการจัดระบบที่จะทํางานที่มีความชํานาญ

เฉพาะดาน หรือนําเสนอสิ่งใหมๆในโครงการที่มีลักษณะเฉพาะตัว เหมาะกับ    
โครงการที่มีความยืดหยุน สํานักงานที่เนนดานความแนวความคิดเปนหลัก ตัวผูนํา
จะเปนผูที่มีความสามารถเชี่ยวชาญจะเปนผูออกคําส่ังสุดทาย

- Strong service Firms เปนสํานักงานที่เนนทางดานประสบการณและความนาเชื่อ
ถือ โดยเฉพาะงานที่มีความซับซอน สํานักงานในรูปแบบ Strong services Firms 
ส่ิงที่นํามาใชในโครงการคือ การใหบริการที่ครอบคลุมแกลูกคา ที่ตองการมีความ
สัมพันธอยางใกลชิดในกระบวนการทํางาน

- Strong delivery Firms เปนสํานักงานที่ถูกสรางใหสามารถจัดการการบริการ 
อยางมีประสิทธิภาพสูงสุดไมวาจะเปนดานการควบคุมราคาและตารางเวลา  โดย
สวนใหญเปนงานที่คลายๆกัน หรือเปนงานประจํา และสวนมากลูกคาจะเนนตัว   
ผลผลิตมากกวาการบริการ

โดยจุดยืนของสํานักงานทั้ง 3 ลักษณะนั้น ไมไดเปนตัวตัดสินวา สํานักงานจะ
ประสบความสําเร็จหรือไม การที่สํานักงานประสบความสําเร็จนั้น จะตองแสดงจุดแข็งในการ
ออกแบบ การบริการหรือการนําสงผลงานในพื้นที่ของตน เพื่อเนนใหเห็นถึงความแตกตาง ซึ่ง
อาจมีการเปลี่ยนแปลงตามจุดแข็งของสํานักงานหรือตามแนวทางการตลาด สํานักงานสวน
ใหญที่พยามยามจัดหาทั้ง 3 ส่ิงนี้มารวมกัน ประเด็นที่สําคัญคือ การที่จะเนนสวนใดสวนหนึ่ง
นั้น ลูกคามักจะมีสิทธิในการตัดสินใจ และสํานักงานก็พยายามหาสิ่งที่ลูกคาตองการ ซึ่งเปน
เรื่องที่ยากในการทํางานใหออกมาดีที่สุดได

4.5.5 การกําหนดกลยุทธการตลาดเพื่อใหบรรลุเปาหมายการตลาด
กลยุทธการตลาดเปนการระบุกิจกรรมที่เฉพาะเจาะจง เพื่อใหสามารถบรรลุ      

เปาหมายการตลาด ในตลาดเปาหมายที่สํานักงานเลือก กลยุทธดานการตลาดเปนตัว
กําหนดวางานจะออกมาในรูปแบบใด รวมทั้งเปนแนวทางในการปฏิบัติงาน และแผนงานใน
การบริหาร

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

Son, 1997), pp 161-162.
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ในที่นี้จะขอยกตัวอยางเปาหมายการตลาด และกลยุทธการตลาด เพื่อใหเห็นความ
แตกตางระหวางเปาหมาย กับกลยุทธ 11

เปาหมาย ตองการที่จะเพิ่มกําไรของสํานักงานจากกลุมลูกคาที่เปนสถาบันการ
ศึกษา 20 เปอรเซ็นต ในระยะเวลา 3 ป

กลยุทธ สํานักงานจะขยายขอบเขตการใหบริการกับลูกคากลุมสถาบันการศึกษา 
โดยเพิ่มการใหบริการบริหารอาคารและสถานที่ (Facilities Management)

(รายละเอียดของกลยุทธการตลาด จะกลาวถึงในหัวขอที่ 4.6)

4.5.6 การนําแผนไปปฏิบัติและประเมินผล
เมื่อสํานักงานมีการวางแผน และการกําหนดกลยุทธการตลาดเปนที่เรียบรอยแลว 

ตอจากนั้นก็คือการนําแผนนั้นไปปฏิบัติ ซึ่งจะมีประเด็นในการพิจารณาดังนี้ 12

 บุคลากรผูรับผิดชอบ
บางสํานักงานจะมีการมอบหมายหนาที่ความรับผิดชอบดานการตลาดที่ชัดเจนให

แตละบุคคล ซึ่งหนาที่รับผิดชอบนี้จะขึ้นอยูกับขนาดของสํานักงาน ในสํานักงานขนาดเล็ก
สวนใหญผูบริหารสํานักงานจะเปนผูที่ทําการตลาดเอง สวนในสํานักงานขนาดใหญผูนําใน
การทําการตลาดจะมีลักษณะเปนกลุม หรืออาจจะมีผูจัดการฝายการตลาด

สวนการนําแผนไปปฏิบัตินั้นอาจจะเปนไปไดงายหากพนักงานในสํานักงานมีความ
เขาใจในบทบาทและหนาที่ของตนเอง การยอมรับของพนักงานในองคกรประกอบกับระบบ
ในการ    ประเมินผลที่ดีจะทําใหการนําแผนไปปฏิบัติบรรลุผลสําเร็จ
 คาใชจาย

คาใชจายในการทําการตลาดเปนส่ิงที่สํานักงานตองพิจารณากอนการทําการตลาด 
เนื่องจากกิจกรรมทางการตลาดแตละประเภทมีตนทุนที่ตางกัน สํานักงานตองทราบวามี   
งบประมาณสําหรับการตลาดเทาไร เพื่อที่จะไดวางแผนการตลาดใหสอดคลองกับ            
งบประมาณที่มีอยู
 การประเมินผล

เพื่อกลยุทธดานการตลาดใหไดผลดีที่สุดก็คือตองการประเมินผลอยางสม่ําเสมอ 
อาจจะมีการพิจารณาตรวจผลทุกสัปดาห ทุกเดือน หรือทุก 3 เดือน ในการพิจารณาตรวจผล
นั้นควรมีการสอบถามเกี่ยวกับประสิทธิผลในการวิจัยตลาด กลยุทธดานการตลาด           
การสงเสริมการตลาด หรือความพึงพอใจของลูกคา เปนตน ซึ่งส่ิงเหลานี้จะเปนขอมูลที่
สําคัญสําหรับสํานักงานในการปรับปรุงและพัฒนาแผนการตลาด

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

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

& Son, 2001), pp.152-153.
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4.6 กลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก

กลยุทธการตลาดที่มีประสิทธิภาพนั้น จะแปรเปลี่ยนตามความแตกตางของ   สํานักงานแตละแหง
และโครงการแตละโครงการ ในขณะที่กลยุทธที่เฉพาะเจาะจงดานการตลาดสวนใหญจะขึ้นอยูกับอายุและขนาด
ของสํานักงาน รวมถึงประสบการณในการทํางาน ซึ่งกลยุทธการตลาดนี้สามารถแบงออกเปน 2 ลักษณะ คือ 
การตลาดเชิงรุก และการตลาดเชิงรับ 13

 การตลาดเชิงรุก
การตลาดเชิงรุก เปนแนวทางในการทําใหไดมาซึ่งโอกาสใหมๆ ที่ไมมีอยูในปจจุบัน ซึ่ง

เปนหนทางที่ทําใหเกิดความกาวหนา ทําใหเกิดการติดตอลูกคาใหมๆ ขึ้น มีการสํารวจตลาดกลุม
ใหม  และเกิดแนวความคิดใหมๆ ที่จะทําใหกลุมลูกคาเกิดความสนใจได

โดยปกตินั้นการตลาดแบบเชิงรุก จะมีบทบาทสําคัญมากในขณะที่สํานักงานยังมีขนาด
เล็กและใหมอยู เนื่องจากสํานักงานยังมีผลงานออกไปไมมาก และยังไมเปนที่รูจักเพียงพอที่จะรอ
โอกาสใหลูกคาติดตอเขามากอน เพราะฉะนั้นสํานักงานจึงอาจตองมีการทําการตลาดเชิงรุก เพื่อ
แสวงหาโอกาสตางๆ ในการไดมาซึ่งลูกคา แตการตลาดแบบเชิงรุกอาจทําใหสํานักงานตองส้ิน
เปลืองงบประมาณและเวลามาก และตองมีการวิจัยและศึกษาตลาด  ซึ่งกลยุทธสําหรับการตลาด
เชิงรุก ไดแก

- การขยายตลาด และการหาตลาดใหมๆ เชน การออกไปรับงานตางประเทศ
- การเสนอตัวเขาทํางานกับลูกคาที่มีศักยภาพในการทํางานหรือลูกคาที่ตองการลง

ทุน ไดแกการเขาไปพบกับลูกคา การโทรศัพทติดตอ และการสง Proposal หรือผล
งานของสํานักงานใหลูกคาดู แตทั้งนี้ตองไมกระทําในกรณีที่ลูกคามีสถาปนิกราย
อื่นใหบริการอยูแลว

- การเปดสํานักงานสาขายอย เพื่อเพิ่มศักยภาพในการทํางาน
- การเขาประกวดแบบ
- การเผยแพรผลงาน

 การตลาดเชิงรับ (Reactive Marketing)
การตลาดเชิงรับนั้นสามารถสรุปไดวา เปนสวนที่เกี่ยวของกับการขานรับหรือตอบสนองการ

รองขอ ทั้งที่เปนลายลักษณอักษร จากความตองการของโครงงาน  การไดรับเชิญจากลูกคาใหไป
สัมภาษณ หรือการไดรับเชิญใหเขาประกวดแบบ ในขณะที่การตลาดแบบเชิงรุก มีความจําเปนในกรณี
ที่ตองการทําใหเกิดความแตกตาง ความหลากหลายและตองการตอบสนองความจําเปนของการ
เปล่ียนแปลงวิธีการทางเศรษฐกิจ การตลาดแบบเชิงรับนั้นจะมีโอกาสไดงานก็ตอเม่ือสํานักงานมีคุณ

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

Strategies in Architecture (New York: John Wiley&Sons, 1997) pp.189-199.
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สมบัติที่ดีพรอมอยูแลว หรือเปนการตลาดในลักษณะที่มุงเนนการสรางความ    พึงพอใจใหกับลูกคาที่
เขามาวาจางสํานักงานหรือเขามาติดตอสํานักงาน ไดแก

- การสรางความพึงพอใจใหแกลูกคา เชน การใหบริการที่ดี การทํางานออกแบบที่ดี
- การสรางภาพลักษณที่ดีใหแกองคกร
- การสงเสริมความเชี่ยวชาญเฉพาะดานของสํานักงาน และการสรางความแตกตางใหกับ

สํานักงาน
- การจัดทํา Proposal ที่ดี

จากเอกสารของ AIA ไดสรุปกลยุทธการตลาดของสํานักงานสถาปนิก14 ดังนี้

(1) การสรางความสัมพันธที่เหนียวแนนจากลูกคาเกา  เนื่องจากการสรางงานจากลูก
คากลุมเดิมจะลดคาใชจายและทรัพยากรในการทํางาน

(2) การเสนอบริการเพิ่มเติมหรือการเสนอบริการใหม เนื่องจากสามารถเพิ่มกําไรและ
สรางความนาเชื่อถือจากลูกคาเกา ถาเราสามารถใหในส่ิงที่จําเปนซึ่งลูกคายังไม
สามารถมองเห็นได และสามารถใชเพื่อดึงดูดลูกคาใหมได ขอดีคือการใหบริการเสริมจะ
ลดความเส่ียงในการทํางานเพิ่ม เนื่องจากจะเปนงานตอเนื่องจากงานเดิม

(3) การขยายขอบเขตของการใหบริการ เพื่อใหสํานักงานมีความสามารถในการทํางาน
สูงขึ้น มีลักษณะเปนมืออาชีพมากขึ้น

(4) การขยายขนาดของสํานักงาน เม่ือสํานักงานมีศักยภาพในการทํางานมากขึ้น หรือ
ตลาดของสํานักงานในปจจุบันเล็กไป การขยายของสํานักงานอาจทําไดโดยการเพิ่ม
สํานักงานสาขา การเพิ่มจํานวนบุคลากร ซึ่งทําใหประสิทธิภาพในการดําเนินงานสูงขึ้น

(5) การรับนวัตกรรมใหมๆมาใช เชน คอมพิวเตอร มาตรฐานการทํางานตางๆ ทําใหการ
ทํางานมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากขึ้น

(6) การหาโครงการใหมๆ หรือลูกคากลุมใหม ใชเมื่อสํานักงานไมสามารถที่จะ  เติบโต
ขึ้นจากกลุมลูกคาเดิมได การหากลุมลูกคาใหมนี้จะเปนการขยายฐานทางการตลาดของ
สํานักงาน ซึ่งจะตองอาศัยการวิจัยตลาดเพื่อใหเขาใจลูกคาใหม

นอกจากนี้ AIA ยังไดกลาวถึงกลยุทธการตลาดอื่นๆ อีก 3 ประการ สําหรับสํานักงานสถาปนิก 15ไดแก

- การประชาสัมพันธ (Public Relation)

เปนสวนสําคัญของวิชาชีพที่สงผลตอการตลาดในลักษณะที่ทําใหผลงานหรือชื่อเปน
ที่รูจักแกสาธารณชน โดยมุงประเด็นไปที่ลักษณะเฉพาะและคุณคาของวิชาชีพสถาปตยกรรม

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

& Son, 2001), pp.150-151.
15 Joseph A. Denkin, Architect’s Handbook of Professional Practice, pp.167-181.
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โดยที่กระบวนการการประชาสัมพันธตองตรงตามเปาหมายทางการตลาด อธิบาย
ในส่ิงที่ลูกคาไมรู โดยมีลําดับขั้นตอน 16ดังนี้

 ประเมินสถานภาพของสํานักงาน โดยการทําความเขาใจวิชาชีพ และสํานัก
งานวามีจุดออน จุดแข็งตรงไหน

 ตรวจสอบกลุมเปาหมาย ตองดูวาผูรับขาวสารกลุมไหนเปนเปาหมายหลัก และ
เปาหมายรองที่ตองการใหรับขาวสาร เชน เจาของโครงการ       ผูรับเหมา หรือ
พนักงานในสํานักงาน

 ตรวจสอบขาวสารที่ตองการสง โดยตองตรงกับส่ิงที่ผูรับขาวสารตองการรูและ
สามารถทําความเขาใจไดงาย

 เลือกเครื่องมือในการสื่อสารที่เหมาะสม ตองพิจารณาถึงปจจัยตางๆ เชน 
ทักษะของผูรับสาร หรือราคา เพื่อที่จะสามารถเลือกรูปแบบและวิธีการที่
เหมาะสม

เครื่องมือในการทํางานประชาสัมพันธ
 การเขียนบทความออกสูสาธารณชน
 การเผยแพรผลงาน และแนวคิดในหนังสือ วารสาร
 การออก Booth แสดงผลงาน
 การโปรโมทงานที่ไดรับรางวัล
 การเขารวมกิจกรรมทางสังคม

- การเขารวมกิจกรรมสาธารณะหรือกิจกรรมทางวิชาชีพ

สถาปนิกก็เปนสวนยอยของสังคมซ่ึงมีโอกาสที่จะปรับปรุงส่ิงตางๆที่มนุษยสรางขึ้น 
เปนการสรางภาพลักษณที่ดีของสถาปนิกตอสาธารณชน เพื่อใหสาธารณชนจะสามารถเขาใจ
บทบาทของสถาปนิกตอสังคม ซึ่งการเขาไปเกี่ยวของกับสังคมทําไดหลายวิธี เชน การเสนอ
ตัวเขาไปชวยในสังคมที่ตนเองอยูเมื่อมีโครงการตางๆ เชนการอนุรักษอาคารประวัติศาสตร 
การออกกฎหมาย เปนตน เพื่อเปนการเพิ่มคุณคาทางดานวิชาชีพทั้งแกองคกรของชุมชนและ
ของรัฐ ตลอดจนเปนผูสนับสนุนกิจการสาธารณะ ในการกําหนดนโยบายตางๆ ตลอดจนการ
ตัดสินคดีความขอพิพาทตางๆที่เกี่ยวกับส่ิงกอสรางและกายภาพ

สวนการที่ผูบริหารเขารวมกิจกรรมทางวิชาชีพ เชน การเปนกรรมการสภาสถาปนิก
หรือสมาคมสถาปนิก การเขารวมประชุมสัมมนาในวิชาชีพ จะเปนการนําความรูจากการ
ปฏิบัติวิชาชีพมาชวยพัฒนาวิชาชีพใหเจริญกาวหนาขึ้น และยังเปนการสรางความรูจัก และ
เกิดความสัมพันธอันดีระหวางเพื่อนรวมวิชาชีพดวยกัน และจะเกิดการสนับสนุนเกื้อกูลกัน
และกันในการทํางานระหวางเพื่อนรวมวิชาชีพ

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

& Son, 2001), p. 167-169.
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- การเขารวมกิจกรรมทางการศึกษาสถาปตยกรรม

สถาปนิกสามารถแสดงบทบาทในการชวยนักศึกษาสถาปตยกรรมใหเรียนรูทาง
ดานการออกแบบและทางธุรกิจ เชน เขารวมกิจกรรมทางการออกแบบของนักศึกษา เชน 
ตรวจงานนักศึกษา เพื่อนําความรูในวิชาชีพมาอธิบายใหนักศึกษาไดรับรูในการตรวจงาน เปน
วิทยากรพิเศษในการบรรยายเกี่ยวกับเทคโนโลยีและวิชาชีพ  จัดนิทรรศการและเปดสํานักงาน
ใหเขาเยี่ยมชม การจัด Workshop ตางๆ การรับนักศึกษาฝกงาน สนับสนุนดานการเงินและ
กิจกรรมนักศึกษา เปนตน ซึ่งกิจกรรมตางๆเหลานี้นอกจากจะเปนการใหความรูกับนักศึกษา
เพื่อการพัฒนาวิชาชีพแลว ยังเปนการสรางภาพลักษณที่ดี และความนาเชื่อถือแกสถาปนิก
ดวย

4.7 สรุปกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก

จากการศึกษาการตลาดของสํานักงานสถาปนิกจากหนังสือ วารสาร งานวิจัยที่เกี่ยวของ เอกสารตางๆ 
และจากการสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิกเบื้องตน สามารถสรุปกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงาน
สถาปนิก ไดวากลยุทธการตลาดสามารถแบงออกไดเปน 2 ลักษณะใหญๆ คือ การตลาดเชิงรุก และการตลาด
เชิงรับ ซึ่งและละวิธีการมีรายละเอียด ดังนี้

 การตลาดเชิงรุก ไดแก

1.  การขยายตลาด
เมื่อสํานักงานใหบริการไปไดระยะเวลาหนึ่งแลว อาจตองมีการขยายการตลาด

เนื่องจากตลาดเดิมเริ่มที่จะอิ่มตัว เชน
- การขยายฐานลูกคา เชน แตเดิมอาจเคยรับงานกับลูกคาที่เปนภาคเอกชนอยาง

เดียว อาจเขามารับงานกับลูกคาที่เปนภาคราชการดวย หรือแตกอนเคยรับงานกับ
ลูกคากลุมนักธุรกิจโรงแรมเปนหลัก อาจขยายมารับงานกับลูกคากลุมธุรกิจบันเทงิ 
เชน หางสรรพสินคา หรือแมกระทั่งการออกไปรับงานกับลูกคาที่อยูตางประเทศ 
เปนตน

- การขยายขอบเขตการใหบริการ เปนอีกแนวทางหนึ่งของการขยายตลาด เชน 
สํานักงานเคยรับออกแบบเพียงอยางเดียว ปจจุบันสํานักงานมีการขยายออกมา
บริหารงานกอสราง และเปนที่ปรึกษาโครงการดวย ซึ่งอาจทําใหไดลูกคากลุมใหมๆ 
และขยายชวงเวลาในการทํางานกับลูกคาเกาใหยาวนานขึ้น

- การเปดสํานักงานสาขา ซึ่งอาจเปนการเปดสํานักงานสาขาในตางพื้นที่ หรือใน
พื้นที่เดียวกันกับสํานักงานแหงเดิม ซึ่งเปนการเพิ่มชองทางและศักยภาพในการรับ
งาน เชน การเขาไปเปดสํานักงานสาขาในตางจังหวัด หรือการเขาไปเปดสํานักงาน
สาขาในตางประเทศ เพื่อที่จะเปนชองทางในการรับงานในพื้นที่นั้นๆ มากขึ้น และ 
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ยังทําใหการทํางานตางพื้นที่สะดวกและคลองตัวมากขึ้น สวนการเปดสํานักงาน
สาขาในพื้นที่เดียวกันอาจมีจุดประสงคเพื่อเพิ่มศักยภาพในการรับงานมากขึ้น

2. การเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมาย
เปนการเขาไปติดตอเพื่อเสนองาน หรือแนะนําตัวกับลูกคาเปาหมาย หรือลูกคาที่

สํานักงานเห็นวามีศักยภาพ หรือพรอมจะลงทุนทําโครงการ ซึ่งอาจจะเปนลูกคาที่มีคนแนะ
นําแกสํานักงาน หรืออาจเปนลูกคาที่สํานักงานไมเคยรูจักมากอนก็ได ผูบริหารสํานักงานอาจ
เขาไปติดตอลูกคาเอง หรือใหสถาปนิกเปนผูติดตอ หรือบางครั้งสํานักงานอาจใชนายหนา
เปนผูเขาไปติดตอกับลูกคาแทนสํานักงาน

3. การประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน
เปนการทําใหสํานักงาน หรือผลงานเปนที่รูจักของสาธารณชนหรือลูกคาดวยวิธีการ

ตางๆ ไมวาจะเปนการจัดทําหนังสือรวบรวมผลงานของสํานักงาน การนําผลงานลงหนังสือ 
วารสารตางๆ การจัดทําจดหมายขาวของสํานักงาน หรือการจัดแถลงขาวตางๆ ซึ่งจะทําให
ลูกคาเขาใจแนวความคิด และเห็นผลงานของสํานักงาน

4. การเขารวมประกวดแบบ
การเขารวมประกวดแบบจัดเปนการตลาดเชิงรุกอีกวิธีการหนึ่ง เนื่องจากสํานักงาน

จะตองมีการเสนอแนวคิด แบบสถาปตยกรรม รวมทั้งทีมงานใหผูที่จัดประกวดแบบพิจารณา 
หากสํานักงานแหงใดชนะก็จะไดรับคัดเลือกเปนผูออกแบบขั้นสุดทาย สําหรับในประเทศไทย
แลว โครงการของภาครัฐบาลและรัฐวิสาหกิจมักจะตองมีการจัดประกวดแบบ หรือประกวด
คุณสมบัติ ตามระเบียบพัสดุ สวนของภาคเอกชนนั้นจะมีการจัดประกวดแบบหรือไมก็แลว
แตเจาของโครงการ

 การตลาดเชิงรับ ไดแก

5. การเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจ และสามารถสรางช่ือเสียงใหสํานักงาน
สําหรับสํานักงานใหมนั้นจําเปนตองมีผลงานแรกเริ่ม เพื่อใหมีผลงานชิ้นตอเนื่อง

เรื่อยๆ เนื่องจากผลงานของสํานักงานสถาปนิกเปนเปนส่ิงที่สามารถเห็นและจับตองได 
เพราะฉะนั้นจะมีลูกคารายใหมๆ เปนจํานวนมากที่เขามาวาจางสํานักงานสถาปนิก และ
สํานักงานสถาปนิกควรแสวงหาโอกาส หรือเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจที่สามารถสราง  
ชื่อเสียงใหกับสํานักงาน และโดยเฉพาะโครงการที่เปนอาคารสาธารณะจะมีโอกาสที่คนจะ
เห็นผลงานไดมากกวาโครงการสวนตัว

6. การปรับปรุง และพัฒนาผลงาน หรือการใหบริการ
สํานักงานสถาปนิกจําเปนตองมีการปรับปรุง และพัฒนาผลงาน และการใหบริการ

อยูเสมอ เนื่องจากโลกมีการเปลี่ยนแปลงและการพัฒนาตลอดเวลา หากสํานักงานใดหยุดนิ่ง
อยูกับที่ก็เทากับวาสํานักงานนั้นลาหลัง และโดยเฉพาะอยางยิ่งหากสํานักงานแหงใดมอง
เห็นโอกาสหรือชองวางทางการตลาด และมีการใหบริการในสิ่งที่เปนความตองการอยางสูง
ของตลาด หรือเปนบริการที่แปลกใหมยังไมมีผูใดใหบริการก็ยอมทําใหสํานักงานแหงนั้นมี
ความไดเปรียบสํานักงานแหงอื่น
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7. การสราง และรักษาความสัมพันธกับลูกคาอยางตอเนื่อง
การรักษาความสัมพันธกับลูกคาเกาของสํานักงาน และการสรางความสัมพันธกับ

ลูกคาอยางตอเนื่องนั้น เปนการตลาดวิธีการที่ไดผลดีมากสําหรับสํานักงานสถาปนิก เนื่อง
จากลูกคาของสํานักงานสถาปนิกเปนลูกคาเกาที่มีงานตอเนื่องเปนจํานวนมาก และ           
คาใชจายในการหาลูกคาใหมนั้นสูงกวาคาใชจายในการรักษาลูกคาเกามาก

8. การสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม
เปนวิธีการที่จะทําใหไดรับงานทางออม หรือในระยะยาว ลูกคามักพิจารณาเลือก

สถาปนิกที่มีความรูจักคุนเคยกันมากอน เนื่องจากโครงการกอสรางเปนโครงการที่ตองมีการ
ลงทุนคอนขางสูง เพราะฉะนั้นการที่สถาปนิกมีการรูจักคุนเคยกับลูกคามากอนจะทําใหลูกคา
ไววางใจสถาปนิกยิ่งขึ้น ซึ่งเครือขายความสัมพันธทางสังคมอาจมาจากหลายทาง ไดแก

- การรูจักกันเปนการสวนตัว เชน เพื่อนฝูง ญาติพี่นอง
- การเขารวมเปนสมาชิกสมาคม หรือชมรมตางๆ
- การออกงานสังคม

9. การสรางพันธมิตรทางธุรกิจ
พันธมิตรทางธุรกิจของสํานักงานสถาปนิก อาจเปนสํานักงานสถาปนิกดวยกัน หรือ

สํานักงานของสาขาอื่นๆ ที่ตอเนื่องกัน เชน วิศวกร มัณฑนากร หรือ ภูมิสถาปนิก ซึ่ง       
สํานักงานแหงใดมีพันธมิตรทางธุรกิจมากยอมเปนสํานักงานที่ไดเปรียบ นอกจากจะสามารถ
รวมตัวกันทําโครงการที่สํานักงานมีศักยภาพหรือความรูไมเพียงพอแลว พันธมิตรทางธุรกิจ
มักจะเปนผูที่แนะนํางาน หรือลูกคามาใหอยูเสมอ

10.  การสรางความโดดเดน และเอกลักษณเฉพาะของสํานักงาน
สํานักงานแหงใดที่มีความโดดเดน หรือมีเอกลักษณเฉพาะทําใหลูกคาสามารถ   

จดจําได สํานักงานแหงนั้นจะสามารถดึงดูดลูกคาไดดีกวาสํานักงานแหงอื่นๆ เนื่องจากเมื่อ
ลูกคาจะเลือกสํานักงานสถาปนิก ลูกคามักจะนึกถึงสํานักงานที่ตนจดจําได และรูจักในทางที่
ดีกอน และสํานักงานตองสามารถรักษาภาพลักษณที่ดีนี้ไวใหไดตลอด

สรุปแลว ไมวาสํานักงานสถาปนิกแตละแหงจะมีกลยุทธการตลาดเชนไร แตพื้นฐานของสํานักงาน
สถาปนิกทุกแหงก็คือ การทํางานที่มีคุณภาพ และถูกตองตามหลักวิชาสถาปตยกรรม ถึงแมวาสํานักงาน
สถาปนิกจะทําการตลาดที่ดีเพียงใดก็ตาม แตถาสํานักงานแหงนั้นทํางานไมมีคุณภาพแลว ผลงานยอมเปนเปน
ส่ิงที่ทําลายการตลาดเสียเอง นอกจากนี้สถาปนิกยังจะตองยึดมั่นในจรรยาบรรณแหงวิชาชีพ และมาตรฐานแหง
วิชาชีพดวย

จากกลยุทธการตลาดที่ผูวิจัยสรุปได ผูวิจัยจะนํากลยุทธเหลานี้ไปสัมภาษณผูบริหารสํานักงาน
สถาปนิกในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อใหไดขอมูลวาสํานักงานแตละแหงใชกลยุทธเหลานี้หรือไม และหากใชแลว
ไดผลอยางไร หรือสํานักงานเหลานี้มีกลยุทธการตลาดใดนอกเหนือจากที่ผูวิจัยสรุปไดหรือไม ซึ่งผลจากการ
สัมภาษณสามารถดูรายละเอียดในบทที่ 6 และ บทที่ 7 ตอไป



บทที่ 5

วิธีดําเนินการวิจัย

ในการวิจัยเรื่องการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก จะใชการสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิก
เพื่อใหทราบลักษณะตางๆ ของสํานักงาน และการใชกลยุทธการตลาดของสํานักงาน โดยใชแบบสัมภาษณเปน
เครื่องมือในการวิจัย เพื่อใหสามารถสอบถามความคิดเห็นในเชิงลึกไดอยางละเอียด และไดคําตอบที่ชัดเจนและ
ตรงตามวัตถุประสงค

5.1 วิธีดําเนินการวิจัย

ผูวิจัยไดดําเนินงานวิจัยตามขั้นตอนตางๆ ดังนี้

1. ทําการศึกษาขอมูลตางๆ จากหนังสือ วารสาร บทความ วิทยานิพนธ และงานวิจัยจากแหลงตางๆ ซึ่ง
ประกอบดวยประเด็นตางๆ ดังนี้

- หลักการ แนวคิด และทฤษฎีการตลาด เพื่อสรางความเขาใจเบื้องตนเกี่ยวกับหลักการตลาด
และเพื่อวิเคราะหหาสวนที่สามารถนํามาประยุกตใชกับสํานักงานสถาปนิกได

- หลักการในการใหบริการวิชาชีพสถาปตยกรรมหลัก ขอบเขตงานที่ใหบริการจรรยาบรรณแหง
วิชาชีพ และมาตรฐานในการประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรม เพื่อเปนกรอบในการกําหนด  
กลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก เนื่องจากกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงาน
สถาปนิก จะตองอยูภายใตจรรยาบรรณแหงวิชาชีพสถาปตยกรรม และควรเหมาะสมกับ
ลักษณะการใหบริการวิชาชีพ

- ความเปนมาของการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมภาคเอกชนในประเทศไทย เพื่อใหเขาใจถึง
พัฒนาการของวิธีการดําเนินงาน และวิธีการไดงานของสํานักงานสถาปนิก

- ขอมูลเกี่ยวกับลักษณะเฉพาะของการตลาดสํานักงานสถาปนิก และกลยุทธการตลาดสําหรับ
สํานักงานสถาปนิก เนื่องจากสํานักงานสถาปนิกจะมีการตลาดที่แตกตางจากองคกรธุรกิจ
เอกชนทั่วๆ ไป

2. สัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิกในเบื้องตน เพื่อหาขอมูลเกี่ยวกับลักษณะเฉพาะของสํานักงาน
สถาปนิก วิธีการดําเนินงาน เปาหมาย ลูกคา วิธีการไดรับงาน และกลยุทธการตลาดที่สํานักงาน
สถาปนิกในประเทศไทยใชอยูปจจุบัน

3. สรุปกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิกจากการศึกษาเอกสารในประเด็นตางๆ ที่ไดกลาวมา
ทั้งหมด และจากการสัมภาษณเบื้องตน และนํากลยุทธการตลาดที่สรุปไดไปเปนขอมูลในการสราง
แบบสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนกิ

4. เก็บขอมูลภาคสนามโดยการสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิกกลุมตัวอยาง เพื่อที่จะศึกษาการใช
กลยุทธการตลาดของสํานักงานสถาปนิก และผลที่ไดรับจากการใชกลยุทธการตลาดวิธีการตางๆ เพื่อ
วิเคราะหวากลยุทธการตลาดแตละประเภทที่ผูวิจัยสรุปไดนั้น เม่ือสํานักงานใชแลวมีผลอยางไร และมี
กลยุทธการตลาดใดที่สํานักงานใชนอกเหนือจากที่ผูวิจัยสรุปได
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5. นําขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิกทั้งหมด มาวิเคราะห และอภิปรายผล    
เชิงบรรยาย ประกอบกับแจกแจงความถี่เปนรอยละ

6. สรุป และเสนอแนะการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก ในประเด็นตางๆ ดังนี้
- สรุปการใชกลยุทธการตลาดของสํานักงานสถาปนิกในประเทศไทย
- สรุปกระบวนการกําหนดกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก
- สรุปกลยุทธการตลาด รวมทั้งขอเสนอแนะเกี่ยวกับการนํากลยุทธการตลาดไปใชในสํานัก

งานสถาปนิก
- สรุปแนวทางการกําหนดจรรยาบรรณวิชาชีพสถาปตยกรรมในประเด็นดานการตลาด

รูปที่ 5.1   ภาพแสดงวิธีดําเนินงานวิจัยกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก

กรอบ
จรรยาบรรณ
และหลักการ
ปฏิบัติวิชาชีพ

ลักษณะเฉพาะ
ดานการตลาด
ของสํานักงาน

กลยุทธการ
ตลาดที่สรุปได
ในเบื้องตน

เอกสาร และ งานวิจัยที่เกี่ยวของ

- เอกสาร งานวิจัยที่
เกี่ยวของ

- การสัมภาษณคณะ
กรรมการสภา/
สมาคมสถาปนิก

- เอกสาร และงานวิจัยที่
เกี่ยวของ

- การสัมภาษณผูบริหาร
สํานักงานสถาปนิก
เบ้ืองตน

สัมภาษณผลการ
ใชกลยุทธการ
ตลาดจากสํานัก
งานกลุมตัวอยาง

กลยุทธการตลาดสําหรับ
สํานักงานสถาปนิก

ทฤษฎีการ
ตลาด

สวนที่ประยุกตใชได
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5.2 ประชากรและกลุมตัวอยางในการวิจัย

ประชากร ในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยเลือกประชากรเปนสถาปนิกผูดํารงตําแหนงระดับผูบริหารสํานักงาน
สถาปนิก และเปนผูกอต้ังสํานักงานตั้งแตเร่ิมแรก หรือหุนสวนที่รวมกันกอตั้งสํานักงาน หรือผูที่ไดรับการแตงตั้ง
เขามาทําหนาที่ในการบริหารจัดการสํานักงาน โดยจะทําหนาที่เปนประธานในที่ประชุม ใหความคิดเห็นรวมวาง
แผน นโยบายตางๆ ของสํานักงาน ควบคุมดูแลภายในสํานักงาน และหางานเขาสํานักงาน

กลุมตัวอยาง ใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง โดยเลือกสํานักงานสถาปนิกที่ไดขึ้นทะเบียนไว
กับสมาคมสถาปนิกสยามในป พ.ศ. 2546 ที่ใหบริการวิชาชีพสถาปตยกรรมในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่
ยังคงใหบริการวิชาชีพสถาปตยกรรมอยูในปจจุบัน และเปนสํานักงานสถาปนิกที่คอนขางประสบความสําเร็จ 
และมีชื่อเสียง

โดยผูวิจัยแบงกลุมตัวอยางออกเปน 3 กลุม แยกตามขนาดของสํานักงาน โดยใชจํานวนบุคลากรเปน
เกณฑ ทั้งนี้เนื่องจากในการศึกษาเบื้องตนพบวาปจจัยดานขนาดสาํนักงานเปนปจจัยที่นาจะสงผลตอการตลาด
ของสํานักงานสถาปนิกมากที่สุด ทั้งในแงการรับงาน การวางแผน วิธีการทําการตลาด และงบประมาณในการ
ทําการตลาด เพราะฉะนั้นการแบงกลุมตัวอยางตามขนาดของสํานักงานนั้นจะทําการสามารถวิเคราะหขอมูลได
ชัดเจนยิ่งขึ้น ซึ่งสามารถแบงได ดังนี้ 1

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

จํานวนกลุมตัวอยางนั้น ผูวิจัยใชวิธีการกําหนดจํานวนกลุมตัวอยางของ สุรศักดิ์ หลาบมาลา2 คือ 
เลือกกลุมตัวอยางจํานวน 30% ของสํานักงานสถาปนิกที่จดทะเบียนกับสมาคมสถาปนิกสยามในป พ.ศ. 2546
ซึ่งมีทั้งส้ิน จํานวน 75 แหง เพราะฉะนั้นผูวิจัยจะตองเลือกกลุมตัวอยางอยางนอย 23 แหง

แตทั้งนี้ผูวิจัยมุงหวังจะเลือกกลุมตัวอยางจํานวน 40 แหง เพื่อใหมีความนาเชื่อถือมากขึ้น และผูวิจัย
มุงหวังจะเลือกกลุมตัวอยางทั้ง 3 กลุมใหมีจํานวนเทากนั

5.3 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย

การดําเนินการศึกษาเปนการเก็บรวบรวมขอมูลโดยการสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิก โดยใช
แบบสัมภาษณแบบมีโครงสรางในการเก็บขอมูลประกอบการวิเคราะหสรุปผล ซึ่งในการจัดทําแบบสัมภาษณ
ตองมีการเตรียมการอยางดี และมีการทดสอบแบบสอบถามกอนการปฏิบัติงานจริง  เพื่อใหไดขอมูลที่ตรงและ
สามารถนํามาวิเคราะหผลไดอยางมีประสิทธิภาพ สําหรับการจัดทําแบบสัมภาษณที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ ตองการ

                                                          
1 ดูภาคผนวก ก การจําแนกขนาดของสํานักงาน ซึ่งผูวิจัยไดศึกษาการจําแนกขนาดของสํานักงาน  และผู

วิจัยไดเลือกใชการจําแนกขนาดของสํานักงานตามเกณฑที่ ธนาคารแหงประเทศไทย ใชจําแนกสํานักงานสถาปนิกใน
การจัดประกวดแบบอาคารสํานักงานใหญหลังใหม

2 ถาประชากรมีขนาดนอยกวา 100 ขนาดกลุมตัวอยางเทากับ 15-30 %
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ศึกษาถึงขอมูลทั่วไปของสํานักงานที่มีสวนเกี่ยวของกับการตลาด  ลูกคาและการรับงานของสํานักงาน กลยุทธ
และนโยบายดานการตลาดของสํานักงาน ความคิดเห็นและทัศนคติตอการตลาด จรรยาบรรณวิชาชีพกับการ
ตลาด และความคิดเห็นตอการสงเสริมวิชาชีพสถาปตยกรรมขององคกรทางวิชาชีพ

ผูวิจัยไดจัดทําแบบสัมภาษณแบบมีโครงสรางนี้ โดยวิธีการดังนี้
1. จัดทําแบบสัมภาษณเบื้องตน จากการสรุปขอมูลโดยสรางขึ้นจากขอมูลที่ไดจากการศกึษา ทั้งจาก 

งานวิจัย บทความ หนังสือ และเอกสารตางๆที่เกี่ยวของ
2. ทําการตรวจสอบและทดลองใชแบบสัมภาษณกับกลุมตัวอยางบางสวน
3. ปรับปรุงและแกไขเนื้อหาแบบสัมภาษณจากการสัมภาษณเบื้องตน เพื่อใหมีความถูกตองและ

เหมาะสมมากขึ้น และจึงนําไปใชเปนเครื่องมือในการวิจัยครั้งนี้

แบบสัมภาษณชุดนี้จะแบงออกเปน 2 สวน คือ สวนที่เปนแบบสัมภาษณแบบปลายเปด เพื่อใหไดขอ
มูลความคิดเห็นที่ตรงตามความรูสึกของกลุมตัวอยาง และอีกสวนหนึ่งเปนแบบสัมภาษณแบบปลายปด เพื่อให
ไดคาของความเห็นในเชิงปริมาณในบางประเด็น แบบสัมภาษณนี้จึงไดทําการแบงหัวขอทําการศึกษา ออกเปน 
8 ตอน และมีประเด็นคําถามหลักดังตอไปนี้

ตอนที่ 1    ขอมูลสวนบุคคล  รายละเอียดเกี่ยวกับประวัติของผูตอบแบบสอบถาม
ตอนที่ 2     ขอมูลพื้นฐานของสํานักงานที่ทําการสัมภาษณ
ตอนที่ 3 ลักษณะของสํานักงาน
ตอนที่ 4  ลูกคา และการรับงานของสํานักงาน
ตอนที่ 5      การตลาดของสํานักงาน
ตอนที่ 6    ความคิดเห็นและทัศนคติตอการตลาด
ตอนที่ 7     ความคิดเห็นเกี่ยวกับจรรยาบรรณวิชาชีพกับการตลาด
ตอนที่ 8     ความคิดเห็นเกี่ยวกับการสงเสริมและเผยแพรวิชาชีพสถาปตยกรรมขององคกรวิชาชีพ

5.4 การวิเคราะหขอมูล

ผูวิจัยนําขอมูลในกลุมตัวอยางแตละกลุมมาวิเคราะห และเปรียบเทียบความคิดเห็น เพื่อใหไดผล
วิเคราะหจากการรวบรวมขอมูล โดยอาศัยแบบสัมภาษณที่ใชในการศึกษานี้ ซึ่งแบงออกไดเปน 2 สวนคือ

- ขอมูลเชิงคุณภาพ ในการศึกษาและวิเคราะหขอมูลครั้งนี้ จะอาศัยขอมูลเชิงคุณภาพ และจะ
ใชการวิเคราะหเชิงบรรยายเปนหลัก เนื่องจากขอมูลโดยสวนมากเปนขอคิดเห็นในดานการตลาดของ
สํานักงาน ซึ่งจะไดขอมูลตามความคิดของกลุมตัวอยางอยางแทจริง รวมทั้งยังไดทําการวิเคราะหรวมกับ 
การศึกษาตามหลักการและแนวทางอื่นๆตามเอกสารที่ไดคนควาประกอบ

- ขอมูลเชิงปริมาณ จะใชวิเคราะหโดยอาศัยการนําคาความถี่ในตอบแบบสัมภาษณมาแจก
แจงความถี่เพื่อประกอบการวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพ โดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอร Microsoft Excel



บทที่ 6

ผลการวิเคราะหขอมูล

จากการสัมภาษณผูบริหารระดับสูงในสํานักงานสถาปนิกภาคเอกชน ตามวิธีการดําเนินการวิจัยที่
กลาวไวในบทที่ 5 แลวนั้น สามารถวิเคราะหขอมูลและอภิปรายผลไดดังนี้

6.1 จํานวนตัวอยางที่เก็บขอมูล

การเก็บขอมูลจากการสัมภาษณผูบริหารระดับสูงของสํานักงานสถาปนิก จํานวน 40 แหงนั้น ผูวิจัย
สามารถเก็บขอมูลจากสํานักงานสถาปนิกทั้ง 3 กลุม ไดเปนจํานวนดังนี้

1. กลุมที่ 1   สํานักงานสถาปนิกขนาดเล็ก (จํานวนบุคลากร 1-15 คน)         จํานวน   16    แหง
2. กลุมที่ 2   สํานักงานสถาปนิกขนาดกลาง (จํานวนบุคลากร 16-30 คน)         จํานวน   13    แหง
3. กลุมที่ 3  สํานักงานสถาปนิกขนาดใหญ (จํานวนบุคลากร 31 คน ขึ้นไป)       จํานวน   11    แหง

                  รวม                    40   แหง

ในการเลือกกลุมตัวอยางในการสัมภาษณ ผูวิจัยมุงหวังจะเก็บขอมูลของกลุมตัวอยางทั้ง 3 กลุมใหมี
จํานวนใกลเคียงกัน แตอยางไรก็ตามปจจุบันสํานักงานสถาปนิกในประเทศไทยสวนใหญเปนสํานักงานขนาด
กลางและขนาดเล็ก สวนสํานักงานขนาดใหญมีจํานวนนอยมาก เพราะผลกระทบจากภาวะเศรษฐกิจตกต่ําใน
ชวงป พ.ศ. 2538 - 2540 สงผลใหสํานักงานสถาปนิกจํานวนมากลดจํานวนพนักงานและบางแหงที่ปดกิจการลง 
สํานักงานขนาดใหญหลายแหงมีการปรับองคกรเปนสํานักงานขนาดกลาง เนื่องจากไมตองการแบกรับภาระดาน
คาใชจายที่สูง ถึงแมวาปจจุบัน (พ.ศ. 2546-2547) เปนชวงที่เศรษฐกิจขยายตัว สํานักงานสวนใหญมีการเพิ่ม
จํานวนบุคลากรในสํานักงานมากขึ้น อยางไรก็ตามสํานักงานแตละแหงก็ไมไดเพิ่มบุคลากรมากเหมือนชวง
เศรษฐกิจขยายตัวในชวงที่แลว เนื่องจากยังไมแนใจในสภาวะเศรษฐกิจ และเพื่อปองกันไมใหเกิดปญหาในการ
ปลดคนออกเหมือนดังเชนที่ผานมา

6.2 สรุปผลการวิเคราะหขอมูลและอภิปรายผล

เนื้อหาของแบบสัมภาษณ ประกอบดวย
ตอนที่ 1    ขอมูลสวนบุคคล  รายละเอียดเกี่ยวกับประวัติของผูตอบแบบสอบถาม
ตอนที่ 2     ขอมูลพื้นฐานของสํานักงาน
ตอนที่ 3 ลักษณะของสํานักงาน
ตอนที่ 4  ลูกคา และการรับงานของสํานักงาน
ตอนที่ 5     การตลาดของสํานักงาน
ตอนที่ 6    ความคิดเห็นและทัศนคติตอการตลาดของผูตอบแบบสัมภาษณ
ตอนที่ 7     ความคิดเห็นเกี่ยวกับจรรยาบรรณวิชาชีพกับการตลาด
ตอนที่ 8     ความคิดเห็นเกี่ยวกับการสงเสริมและเผยแพรวิชาชีพสถาปตยกรรมขององคกรวิชาชีพ



70

ตอนที่ 1    ขอมูลสวนบุคคล  รายละเอียดเกี่ยวกับประวัติของผูตอบแบบสอบถาม

(1) เพศ
ตารางที่ 6.1  เพศของผูบริหาร

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
เพศ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

ชาย 15 12 11 38
หญิง 1 1 0 2

(2) ประสบการณในการปฏิบัติวิชาชีพของผูบริหาร
ตารางที่ 6.2  ประสบการณในการปฏิบัติวิชาชีพของผูบริหาร

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
จํานวนป จํานวน จํานวน จํานวน รวม

นอยกวา 5 ป 0 0 0 0
5-10 ป 0 0 0 0
11-15 ป 2 3 1 6
16-20 ป 2 3 0 5

20 ป ขึ้นไป 12 7 10 29

(3) ประสบการณในการเปนผูบริหารสํานักงาน
ตารางที่ 6.3  ประสบการณในการดํารงตําแหนงผูบริหารสํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
จํานวนป

จํานวน % จํานวน % จํานวน %
รวม

นอยกวา 5 ป 1 6.25 0 0 0 0 1
5-10 ป 2 12.50 3 23.00 0 0 5
11-15 ป 6 37.50 3 23.00 4 36.40 13
16-20 ป 4 25.00 3 23.00 1 9.10 8

20 ป ขึ้นไป 3 18.75 4 31.00 6 54.50 13

จากตารางที่ 6.1-6.3 แสดงใหเห็นวาผูบริหารสํานักงานสถาปนิกสวนใหญจะเปนเพศชาย 
และผูบริหารสํานักงานสถาปนิกทั้ง 3 กลุม สวนใหญจะเปนผูมีประสบการณในการปฏิบัติวิชาชีพ
สถาปตยกรรมมามากกวา 20 ป โดยเฉพาะผูบริหารสํานักงานสถาปนิกกลุมที่ 3 ซึ่งเปนผูบริหารเปนที่
มีประสบการณในการปฏิบัติวิชาชีพสูงกวา 20 ป ถึง 6 แหง ในจํานวน 13 แหง และพบวาผูบริหารของ
สํานักงานทั้ง 3 กลุม มีประสบการณในการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมนอยที่สุดอยูในชวง 11-15 ป

ในดานประสบการณในการดํารงตําแหนงผูบริหารสํานักงานสถาปนิกของผูบริหารสํานักงาน
พบวา ผูบริหารสํานักงานกลุมที่ 1 สวนใหญมีประสบการณในการดํารงตําแหนงผูบริหารสํานักงานเปน
เวลา 11-15 ป รองลงมาคือ 16-20 ป และพบผูบริหารที่มีประสบการณในการเปนผูบริหารสํานักงาน
นอยที่สุด คือนอยกวา 5 ป จํานวน 1 คน สวนกลุมที่ 2  และกลุมที่ 3 สวนใหญมีประสบการณในการ
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ดํารงตําแหนงผูบริหารสํานักงานเปนเวลามากกวา 20 ป และจากการสัมภาษณพบวา ผูบริหารสวน
ใหญเคยทํางานเปนสถาปนิกในบริษัทอื่นทั้งในประเทศไทย และตางประเทศกอนเปดสํานักงานของ 
ตนเอง และพบผูบริหารสํานักงานสถาปนิกในกลุมที่1 และกลุมที่ 3 จํานวน 2 ทาน ที่รับราชการ
ตําแหนงอาจารยควบคูไปกับการบริหารสํานักงาน

(4) วุฒิการศึกษาของผูบริหารสํานักงาน
ตารางที่ 6.4  วุฒิการศึกษาของผูบริหารสํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
จํานวนป จํานวน จํานวน จํานวน รวม

ปริญญาตรีดานสถาปตยกรรม 4 5 6 15
ปริญญาโทดานสถาปตยกรรม 9 5 4 18
ปริญญาโทดานบริหาร 0 2 0 2
ปริญญาโทดานอื่นๆ 1 1 1 3
ปริญญาเอก 2 0 0 2

จากตารางที่ 6.4 พบวาผูบริหารสํานักงานสถาปนิกทุกคนจบปริญญาทางดานสถาปตยกรรม 
และในภาพรวมของผูบริหารทั้ง 3 กลุมจะจบปริญญาโททางดานสถาปตยกรรมมากที่สุด รองลงมาคือ 
จบปริญญาตรี ทางดานสถาปตยกรรม ผูบริหารสํานักงานในกลุมที่ 1 นั้น สวนใหญจบปริญญาโททาง
ดานสถาปตยกรรม รองลงมาคือ จบปริญญาตรีทางดานสถาปตยกรรม สวนกลุมที่ 2 นั้นสวนใหญจบ
ปริญญาโททางดานสถาปตยกรรม และจบปริญญาตรีทางดานสถาปตยกรรม สวนกลุมที่ 3 นั้นสวน
ใหญจะจบปริญญาตรีทางดานสถาปตยกรรม ทั้งนี้เนื่องจากผูบริหารในกลุมที่ 3 นี้ สวนใหญเปนผู
บริหารรุนเกาซึ่งมีคานิยมในการศึกษาตอระดับปริญญาโทนอยกวาผูบริหารรุนใหม

นอกจากนี้ยังพบผูบริหารที่จบปริญญาตรีทางดานบริหาร จํานวน 2 ทาน และจบปริญญาโท
ทางดานอื่นๆ เชน Facility Research & Planning และ Construction Management และพบวามีผู
บริหารสํานักงานสถาปนิกในกลุมที่ 1 จํานวน 2 ทาน ที่จบการศึกษาระดับปริญญาเอก โดยที่ทานหนึ่ง 
ดํารงตําแหนงอาจารยในมหาวิทยาลัย

ตอนที่ 2   ขอมูลพ้ืนฐานของสํานักงาน

(5) ระยะเวลาดําเนินงานของสํานักงาน
ตารางที่ 6.5  ระยะเวลาดําเนินงานของสํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
จํานวนป

จํานวน จํานวน จํานวน
รวม

นอยกวา 5 ป 1 0 0 1
5-10 ป 1 3 0 4
11-15 ป 5 1 3 9
16-20 ป 5 3 1 9

20 ป ขึ้นไป 4 6 7 17
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จากตารางที่ 6.5 จะพบวาสํานักงานสถาปนิกสวนใหญมีระยะเวลาในการดําเนินงานนาน
กวา 20 ป โดยเฉพาะสํานักงานสถาปนิกในกลุมที่ 3 ซึ่งเปนสํานักงานขนาดใหญ ทั้งนี้เนื่องจากสํานัก
งานขนาดใหญสวนใหญเปนสํานักงานที่มีความมั่นคง มีการดําเนินงานและสั่งสมประสบการณมานาน
กวาจะพัฒนามาเปนสํานักงานขนาดใหญ

กลุมที่ 1 สํานักงานในกลุมนี้มีระยะเวลาในการดําเนินงานถึง พ.ศ. 2547 เฉล่ียประมาณ 
16.18 ป และพบวาสํานักงานที่มีระยะเวลาดําเนินงานสูงที่สุดคือ 32 ป และสํานักงานที่มีระยะเวลา
ดําเนินงานนอยที่สุด คือ 3 ป

กลุมที่ 2 สํานักงานในกลุมนี้มีระยะเวลาในการดําเนินงานถึง พ.ศ. 2547 เฉล่ียประมาณ 
18.46 ป และพบสํานักงานที่มีระยะเวลาดําเนินงานสูงที่สุดคือ 30 ป สวนสํานักงานที่มีระยะเวลา
ดําเนินงานนอยที่สุด คือ 7 ป

กลุมที่ 3 สํานักงานในกลุมนี้มีระยะเวลาในการดําเนินงานถึง พ.ศ. 2547 เฉล่ียประมาณ 
22.63 ป สํานักงานที่มีระยะเวลาดําเนินงานสูงที่สุดในกลุมนี้คือ 33 ป สวนสํานักงานที่มีระยะเวลา
ดําเนินงานนอยที่สุด คือ 12 ป

(6) จํานวนบุคลากรในสํานักงาน
ตาราง 6.6 จํานวนบุคลากรเฉล่ียในสํานักงานสถาปนิก

จํานวน กลุมที่ 1(คน) กลุมที่ 2 (คน) กลุมที่ 3 (คน)

จํานวนบุคลากร (เฉลี่ย) 12.25 23.46 63

ชวงที่ทําการวิจัยเปนชวงระหวางปลายป พ.ศ. 2546 ถึง ชวง ตนป พ.ศ. 2547 ซึ่งเปนชวงที่
เศรษฐกิจมีการขยายตัวอีกครั้ง ซึ่งสํานักงานสวนใหญก็มีการเพิ่มจํานวนบุคลากรขึ้นจํานวนหนึ่ง

กลุมที่ 1 เปนสํานักงานขนาดเล็กซึ่งมีจํานวนบุคลากรไมเกิน 15 คน จากการวิจัยพบวา
สํานักงานที่มีจํานวนบุคลากรนอยที่สุดคือ 5 คน และจํานวนบุคลากรโดยเฉลี่ยของสํานักงานกลุมนี้ 
คือ 12.25 คน  ผูบริหารสํานักงานในกลุมนี้ใหความเห็นวาไมตองการใหสํานักงานมีพนักงานมาก เนื่อง
จากไมตองการแบกรับภาระคาใชจายที่สูง หากมีกรณีที่ตองทําโครงการที่มีขนาดใหญสํานักงานใน
กลุมนี้ก็ก็ใชวิธีจางบุคลากรในลักษณะ Outsource หรือ Joint venture กับสํานักงานอื่น

กลุมที่ 2 เปนสํานักงานขนาดกลางที่มีจํานวนบุคลากร 16 – 30 คน และสํานักงานกลุมนี้มี
บุคลากรโดยเฉลี่ย 23.46 คน ผูบริหารสํานักงานในกลุมสวนใหญใหความเห็นวา สํานักงานขนาดกลาง
เปนสํานักงานที่มีความคลองตัวสูง เนื่องจากสามารถรับงานไดทั้งโครงการขนาดเล็ก และขนาดใหญ 
สามารถเขารวมทํางานกับสํานักงานอื่นไดงาย โดยเฉพาะสํานักงานที่มาจากตางชาติที่มักจะเขารวม
ทํางานกับสํานักงานขนาดกลาง

กลุมที่ 3 เปนสํานักงานขนาดใหญที่มีจํานวนบุคลากร 31 คนขึ้นไป จากการวิจัยพบ     
สํานักงานที่มีจํานวนบุคลากรสูงที่สุด คือ 150 คน เนื่องจากมีขอบเขตการใหบริการหลายประเภทรวม
อยูในสํานักงานเดียว และมีบุคลากรหลายสาขา สํานักงานกลุมนี้มีจํานวนพนักงานเฉลี่ยประมาณ 63 
คน สวนใหญสํานักงานในกลุมนี้เปนสํานักงานที่กอตั้งมานาน มีลูกคาเขามาวาจางสํานักงานเปน
จํานวนมากจึงตองมีจํานวนบุคลากรมากเพื่อใหสามารถทํางานได
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(7) จํานวนผูบริหารระดับสูง
ตารางที่ 6.7  จํานวนผูบริหารระดับสูง

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
จํานวนป จํานวน จํานวน จํานวน รวม

1 คน 2 1 0 3
2 คน 8 4 0 12

3-6 คน 6 8 4 18
7 คน ขึ้นไป 0 0 7 7

จํานวนผูบริหารระดับสูงของสํานักงานสวนใหญมีมากกวา 1 คน เนื่องจากสํานักงานสวน
ใหญเปนลักษณะหุนสวนไมใชกิจการที่ดําเนินการโดยเจาของคนเดียว ยกเวนสํานักงานในกลุมที่1 2
แหง และสํานักงานในกลุมที่ 2 1 แหง

กลุมที่ 1 สํานักงานในกลุมนี้สวนใหญมีผูบริหารระดับสูงจํานวน 2 คน และรองลงมาคือ 3-6 
คน ในกลุมนี้ไมพบสํานักงานที่มีผูบริหารมากกวา 6 คน เนื่องจากสํานักงานกลุมนี้เปนสํานักงานขนาด
เล็ก จํานวนผูบริหารในสํานักงานกลุมนี้จึงไมมาก โดยทั่วไปมีจํานวน 2-3 คนก็เพียงพอตอการบริหาร 
และดูแลสํานักงาน

กลุมที่ 2 สํานักงานในกลุมนี้สวนใหญมีจํานวนผูบริหารระดับสูงประมาณ 3-6 คน และรอง
ลงมาคือ 2 คน

กลุมที่ 3 สํานักงานในกลุมนี้สวนใหญมีผูบริหารระดับสูง 7 คน ขึ้นไป และมีบางที่มีจํานวน 
ผูบริหารระดับสูง 3-6 คน แตในกลุมนี้ไมพบสํานักงานที่มีจํานวนผูบริหารระดับสูงนอยกวา 3 คน เนื่อง
จากกลุมนี้เปนสํานักงานขนาดใหญที่มีจํานวนบุคลากรมากกวา 30 คน เพราะฉะนั้นจึงจําเปนตองมี   
ผูบริหารที่ทําหนาที่ในการบริหารสํานักงาน ดูแลโครงการ หรือทําหนาที่ในการหาลูกคาเปนจํานวนมาก 
แตสวนมากสํานักงานขนาดใหญจะเปนลักษณะของหุนสวนมากกวาการดําเนินการโดยเจาของ      
คนเดียวหรือกลุมเดียว

(8) ลักษณะของกิจการ

ตารางที่ 6.8  ลักษณะของกิจการ
กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3

ลักษณะของกิจการ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

ระบบเจาของคนเดียว/ ครอบครัว 5 2 0 7
ระบบผูถือหุนหลักเพียงกลุมเดียว 8 6 4 18
ระบบกระจายหุนใหพนักงาน 3 5 6 14
ระบบบริษัทในเครือ 2 4 2 8
ระบบบริษัทในเครือของบริษัทตาง
ประเทศ

0 0 1 1
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จากการวิจัยพบวาลักษณะกิจการของสํานักงานสถาปนิกในประเทศไทยสวนใหญเปนระบบ
ผูถือหุนหลักเพียงกลุมเดียว โดยสวนมากจะเปนการหุนกันเปดสํานักงานระหวางเพื่อนรวมวิชาชีพที่
เปนสถาปนิกดวยกัน หรือระหวางสถาปนิกกับบุคคลในวิชาชีพอื่นที่รูจักกันเปนการสวนตัว เชน วิศวกร 
มัณฑนากร เปนตน

กลุมที่ 1 สํานักงานในกลุมนี้สวนใหญเปนระบบผูถือหุนหลักเพียงกลุมเดียว โดยสวนใหญ
จะมีผูถือหุนประมาณ 2-3 คน และรองลงมาสํานักงานในกลุมนี้จะเปนกิจการระบบเจาของคนเดียว 
หรือกิจการในครอบครัว จึงมีลักษณะเปนสํานักงานขนาดเล็ก นอกจากนี้ยังพบวามีสํานักงานจํานวน 3 
แหง ที่มีการกระจายหุนใหแกพนักงาน และพบสํานักงาน 2 แหงที่มีบริษัทในเครือ

กลุมที่ 2 สํานักงานในกลุมนี้สวนใหญเปนระบบผูถือหุนหลักเพียงกลุมเดียว โดยมีผูถือหุน
ประมาณ 3-6 คน และนอกจากนี้ยังพบวามีสํานักงานหลายแหงที่มีระบบการกระจายหุนใหแก
พนักงานในสํานักงานดวย โดยผูบริหารสํานักงานเหลานี้ใหความเห็นวาเพื่อเปนการจูงใจพนักงานให
ตั้งใจทํางาน และใหอยูกับสํานักงานไปนานๆ นอกจากนี้ผูบริหารสํานักงานหลายแหงยังไมตองการให
สํานักงานเปนสํานักงานของสถาปนิกเพียงคนเดียว อยากใหสํานักงานเปนของสถาปนิกทุกคน ถึงแม
วาเจาของเกษียณอายุออกไปสํานักงานจะยังสามารถดําเนินงานตอไปได และพบสํานักงาน 4 แหง ที่มี
บริษัทในเครือ เนื่องจากผูบริหารสํานักงานไมตองการใหสํานักงานมีขนาดใหญ เพราะจะทําใหการ
บริหารจัดการยากลําบาก

กลุมที่ 3 สํานักงานในกลุมนี้โดยสวนใหญมีระบบการกระจายหุนใหแกพนักงานใน      
สํานักงาน เพื่อใหพนักงานทุกคนมีสวนรวมในการดําเนินงานของสํานักงาน และตองการใหสํานักงาน
เปนของพนักงานทุกคน เพื่อใหมีผูสืบทอดสํานักงานตอไปเรื่อยๆ และรองลงมาสํานักงานในกลุมนี้เปน
ระบบของผูถือหุนหลักกลุมเดียว โดยสวนใหญมีผูถือหุนประมาณ 7 คน นอกจากนี้ยังพบสํานักงานที่มี
ระบบบริษัทในเครือจํานวน 2 แหง และพบสํานักงานที่เปนบริษัทในเครือของบริษัทตางๆ ประเทศที่เขา
มาเปดสาขาในประเทศไทยจํานวน 1 แหง เปนที่นาสังเกตวาสํานักงานในกลุมนี้ซึ่งเปนสํานักงานขนาด
ใหญไมพบสํานักงานที่เปนเจาของคนเดียว หรือเปนกิจการในครอบครัว

(9) ชนิดงานที่ใหบริการ
ตารางที่ 6.9  ชนิดงานที่ใหบริการ

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
ชนิดงานที่ใหบริการ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

สถาปตยกรรมหลัก 16 13 11 40
สถาปตยกรรมภายใน 10 9  5 24
ภูมิสถาปตยกรรม 5 5 1 11
ออกแบบชุมชนเมือง 1 3 0 4

กลุมที่ 1 สํานักงานในกลุมนี้นอกเหนือจากการใหบริการออกแบบสถาปตยกรรมหลักแลว 
ยังใหบริการออกแบบสถาปตยกรรมภายในเปนจํานวนมาก เนื่องจากสวนใหญสํานักงานในกลุมนี้จะ
รับงานในโครงการที่ไมใหญมากนัก ซึ่งผูวาจางมักตองการใหสถาปนิกที่ออกแบบสถาปตยกรรมหลัก
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ออกแบบสถาปตยกรรมภายในควบคูไปดวย และบางครั้งก็ใหออกแบบภูมิสถาปตยกรรมดวย พบวามี
สํานักงานเพียงจํานวน 4 แหง ใน 16 แหง ที่รับเพียงการออกแบบสถาปตยกรรมหลักเพียงอยางเดียว 
และพบสํานักงานจํานวน 1 แหง ที่มีบริษัทในเครือที่ใหบริการออกแบบสถาปตยกรรมภายใน                 
และภูมิสถาปตยกรรม และ 1 แหงที่ใหบริการออกแบบชุมชนเมือง

กลุมที่ 2 ชนิดงานที่ใหบริการของสํานักงานสถาปนิกในกลุมนี้คลายคลึงกับสํานักงานใน
กลุมที่ 1 คือ นอกจากการออกแบบสถาปตยกรรมหลักแลว มักมีการใหบริการออกแบบสถาปตยกรรม
ภายใน และภูมิสถาปตยกรรมควบคูไปดวย ซึ่งเปนโครงการขนาดไมใหญ หรือไมมีความซับซอน เชน 
บานพักอาศัย โรงงาน เปนตน โดยสํานักงานที่ใหบริการออกแบบสถาปตยกรรมหลักเพียงอยางเดียวมี
เพียงจํานวน 3 แหง ใน 13 แหงและพบสํานักงานในกลุมนี้จํานวน 2 แหง ที่มีบริษัทในเครือที่ใหบริการ
สถาปตยกรรมภายในโดยเฉพาะ และสํานักงานจํานวน 3 แหงที่ใหบริการออกแบบชุมชนเมือง

กลุมที่ 3 สํานักงานในกลุมนี้ พบวามีสํานักงานที่ใหบริการออกแบบสถาปตยกรรมเพียง
อยางเดียวถึง 5 แหง ใน 11 แหง ซึ่งเปนสัดสวนที่สูงกวาสํานักงานในกลุมที่ 1 และกลุมที่ 2 เนื่องจาก
สํานักงานกลุมนี้เปนสํานักงานขนาดใหญ ซึ่งโดยมากจะรับงานขนาดใหญ สวนมากเจาของโครงการ
มักแยกสัญญาวาจางสถาปตยกรรมหลักออกจากสวนตางๆ เพราะฉะนั้นสํานักงานหลายแหงจึงมุงให
บริการที่สถาปตยกรรมหลักเพียงอยางเดียว พบสํานักงาน 5 แหงที่มีการใหบริการออกแบบ
สถาปตยกรรมภายในควบคูไปกับสถาปตยกรรมหลัก และพบสํานักงาน 1 แหง ที่ใหบริการออกแบบ
ภูมิสถาปตยกรรมควบคูไปกับการออกแบบสถาปตยกรรมหลัก และนอกจากนี้ยังพบสํานักงานจํานวน 
2 แหง ที่มีบริษัทในเครือที่ใหบริการออกแบบสถาปตยกรรมภายใน และภูมิสถาปตยกรรมโดยเฉพาะ

(10) ขอบเขตการใหบริการ
ตารางที่ 6.10  ขอบเขตการใหบริการ

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
ขอบเขตการใหบริการ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

ออกแบบ 16 13 11 40
ที่ปรึกษาโครงการ / ศึกษา
ความเปนไปไดของโครงการ 7 10 9 26

บริหารงานกอสราง 3 3 6 12
ควบคุมงานกอสราง 6 7 6 19
รับเหมากอสราง 1 0 0 1
ตรวจสอบอาคาร 0 0 1 1

จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกในประเทศไทย สวนใหญไมไดมีการรับงานออกแบบ
เพียงอยางเดียว แตมีการรับงานประเภทอื่นดวย โดยเฉพาะสํานักงานขนาดใหญ หรือสํานักงานใน
กลุมที่ 3 สวนใหญมีการเปนที่ปรึกษาโครงการ และการควบคุมงานกอสราง เนื่องจากเปนงานที่ตอ
เนื่องจากกงานออกแบบ และจะชวยใหงานออกแบบมีคุณภาพดียิ่งขึ้น

กลุมที่ 1 พบวาสํานักงานในกลุมนี้ที่รับออกแบบเพียงอยางเดียวมีจํานวน 6 แหง ใน 16 
แหง โดยที่สํานักงานสวนใหญมีขอบเขตการใหบริการอื่นๆ ควบคูไปดวย โดยเฉพาะการใหบริการเปน
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ที่ปรึกษาโครงการ หรือศึกษาความเปนไปไดของโครงการ รวมทั้งการควบคุมงาน   กอสราง สวนใหญ
เนื่องจากเปนงานตอเนื่องจากกงานออกแบบที่เจาของตองการใหทํา และมีสํานักงานจํานวน 3 แหง ที่
มีการใหบริการบริหารงานกอสราง นอกจากนี้ยังพบสํานักงาน 1 แหงที่มีการใหบริการรับเหมากอสราง
ควบคูไปกับงานออกแบบในลักษณะของ Design-Build ซึ่งสวนใหญเปนงานประเภทบานพักอาศัย ใน
กลุมนี้มีสํานักงาน 1 แหง ที่มีบริษัทในเครือที่ใหบริการบริหารงานกอสรางดวย

กลุมที่ 2 สํานักงานในกลุมนี้สวนใหญมีการใหบริการอื่นๆ ควบคูไปกับงานออกแบบ โดย
เฉพาะการใหบริการเปนที่ปรึกษาโครงการ หรือบริการศึกษาความเปนไปไดของโครงการ รองลงมาก็
คือ การใหบริการควบคุมงานกอสราง มีสํานักงานจํานวน 3 แหง ใน 11 แหง เทานั้นที่มีการใหบริการ
ออกแบบเพียงอยางเดียว และพบสํานักงานจํานวน 3 แหง ที่มีการใหบริการบริหารงานกอสรางดวย ซึ่ง
สวนมากเปนงานตอเนื่องจากงานออกแบบ แตก็พบสํานักงานจํานวน 1 แหง ที่มีการรับเปนที่ปรึกษา
โครงการ และบริหารงานกอสรางโดยเฉพาะ และในกลุมนี้มีสํานักงาน 2 แหง ที่มีบริษัทในเครือที่ให
บริการบริหารงานกอสรางดวย

กลุมที่ 3 มีสํานักงานในกลุมนี้เพียง 1 ใน 11 แหง เทานั้นที่ใหบริการออกแบบเพียงอยาง
เดียว ซึ่งสวนใหญสํานักงานกลุมนี้มีขอบเขตการใหบริการหลายประเภท หรือกลาวอีกอยางหนึ่งวา
สํานักงานในกลุมนี้มีการทํางานในลักษณะครบวงจร (One stop service) คอนขางมาก ซึ่งเกือบทุก
แหงมักจะมีการใหบริการเปนที่ปรึกษาโครงการ หรือศึกษาความเปนไปไดของโครงการ นอกจากนั้น
สํานักงานหลายแหงยังมีการใหบริการบริหารงานกอสราง และควบคุมงานกอสรางดวย และพบสํานัก
งานจํานวน 1 แหง ที่มีการใหบริการตรวจสอบอาคาร การใหบริการของสํานักงานกลุมนี้ไม จําเปนตอง
เปนบริการที่ตอเนื่องจากงานออกแบบเพียงอยางเดียว แตเปนบริการที่ใหสําหรับลูกคาที่มาวาจางใน
สวนนั้นโดยเฉพาะ เชน ลูกคาจางบริหารงานกอสราง หรือจางเปนที่ปรึกษาโครงการโดยเฉพาะโดยที่
ไมจําเปนตองจางออกแบบดวย และพบสํานักงาน 2 แหง ที่มีบริษัทในเครือใหบริการบริหารงาน       
กอสราง

ตอนที่ 3   เปาหมาย  และลักษณะของสํานักงาน

(11) เปาหมายในการดําเนินงาน
กลุมที่ 1 เปาหมายในการดําเนินงานของสํานักงานกลุมนี้ สามารถสรุปได ดังนี้
- เนนการทํางานออกแบบที่มีคุณภาพ ตั้งใจทํางานออกแบบใหดีที่สุด
- เนนการทํางานออกแบบที่ตรงกับวัตถุประสงคของโครงการ หรือตรงกับความตองการ

ของลูกคา
- เนนการออกแบบสถาปตยกรรมที่ดี ซึ่งไมใชในแงความงามเพียงอยางเดียว แตงาน

สถาปตยกรรมที่ดีนั้นตองประสบผลสําเร็จทางธุรกิจ และการตลาดดวย และตอง
สามารถรักษาผลประโยชนของลูกคาไวได คือ ตองไมส้ินเปลืองโดยที่ไมมีความจําเปน

- เนนการทํางานผสมผสานกันระหวางวิชาชีพกับวิชาการ เพื่อผลิตผลทางสถาปตยกรรม
ที่ดีระหวางทั้ง 2 อยาง
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- ตองการเปนเลิศในการออกแบบสถาปตยกรรมหลักอยางเดียว เนื่องจากเคยเปดให
บริการในทุกสาขาแลวเกิดความยุงยาก

- สามารถทํางานออกแบบที่ไมไดมีรูปแบบที่จํากัด แตสามารถปรับเปล่ียนรูปแบบตามยุค
สมัย และตามความตองการของลูกคา

- ตองการทํางานออกแบบที่เปนส่ิงใหมๆ ตองการใหงานสถาปตยกรรมเปนนวัตกรรมใหม
- เนนการดําเนินงานดวยความซื่อสัตย สุจริต
- ทํางานสถาปตยกรรมเนื่องจากมีใจรักที่จะทํางาน หากงานไหนไมอยากทําก็ไมรับทํา
- ตองการที่จะสามารถรับงานไดอยางไมจํากัดขนาด เนื่องจากเปนสํานักงานขนาดเล็ก ที่

ไมตองมีการเลือกงานมากเหมือนสํานักงานขนาดใหญ และสามารถดูแลลูกคา และ
โครงการไดทั่วถึง

- ตองการใหสํานักงานเปนที่ยอมรับทางวิชาชีพ
โดยรวมของสํานักงานกลุมนี้ สวนใหญมีเปาหมายในการดําเนินงานโดยเนนการทํางานออก

แบบที่มีคุณภาพ และตองสามารถตอบสนองความตองการของลูกคา และโครงการตองประสบผล
สําเร็จในแงพาณิชยดวย และนอกจากนี้ดวยความที่สํานักงานกลุมนี้เปนสํานักงานขนาดเล็กผูบริหาร
จึงมีเปาหมายที่จะใหบริการกับลูกคา และดูแลโครงการดวยตนเอง และไมเลือกรับงานมากเหมือน
สํานักงานใหญๆ ที่ตองมีการคํานึงถึงผลตอบแทนทางธุรกิจ

กลุมที่ 2 เปาหมายในการดําเนินงานของสํานักงานกลุมนี้ สามารถสรุปได ดังนี้
- สํานักงานในกลุมนี้หลายแหงเนนการทํางานออกแบบสถาปตยกรรมใหมีประโยชน      

ใชสอยที่ดี และประสบความสําเร็จในดานอื่นๆ ดวย เชน ดานการใชงาน ดานการตลาด 
ดานเศรษฐศาสตร โดยไมไดเนนที่ความสวยงามเพียงอยางเดียว

- เนนบริการวิชาชีพใหดีที่สุด โดยตองตรงกับวัตถุประสงคของลูกคา เและตอบสนองความ
พึงพอใจของลูกคา และมีสํานักงานบางแหงมีเปาหมายโดยเนนวาการทํางานออกแบบ
ตองตรงกับทั้งวัตถุประสงคของลูกคา และของสถาปนิก

- เนนการทํางานที่มีมาตรฐาน โดยเฉพาะมาตรฐานระดับสากล
- เนนการทํางานใหครบวงจรในวิชาชีพ เนื่องจากวิชาชีพที่ดีตองสามารถผสมผสานความรู

ในหลายสาขาเขาดวยกัน
- ประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรมแบบมืออาชีพ และยืดหยุนตัวเองพอที่จะบริการลูกคาได

ทุกรูปแบบ ไมวาจะเปนงานราคาถูก ราคาแพง หรือ เปนงานที่ตองการความรวดเร็ว และ
ไมมีรูปแบบเฉพาะตัวของสํานักงานที่ยึดติด

- เนนการทํางานออกแบบที่มีรูปแบบที่เปนเอกลักษณเฉพาะของสํานักงาน และงานออก
แบบที่ทําใหแกลูกคาแตละรายก็จะมีเอกลักษณของตนเอง

- เนนการทํางานออกแบบที่มีคุณภาพ ควบคูไปกับการบริหารโครงการที่มีประสิทธิภาพ
- เนนการทํางานออกแบบโดยคํานึงถึงคุณคาของงานสถาปตยกรรมที่สูงมาก
- มีการออกแบบสถาปตยกรรมโดยใชเทคโนโลยีใหมๆ หรือวัสดุใหมๆ
- พยายามที่จะเผยแพรความรู ความเขาใจทางสถาปตยกรรม ที่เปนเอกลักษณไทยๆ
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- พยายามทํางานที่เปนประโยชนแกสังคม และเนนการออกแบบเพื่อสังคมเปนหลัก
โดยรวมของสํานักงานในกลุมนี้ สวนใหญมีเปาหมายในการดําเนินงาน โดยเนนที่คุณภาพ

ของงานออกแบบเปนหลัก ควบคูไปกับการสามารถบรรลุวัตถุประสงคของลูกคาแตละราย และใหโครง
การประสบความสําเร็จในแงพาณิชยดวย เชนเดียวกับกลุมที่ 1 แตมีการเนนเรื่องการทํางานที่เปน
มาตรฐานสากลเพิ่มมากขึ้น

กลุมที่ 3 เปาหมายในการดําเนินงานของสํานักงานกลุมนี้ สามารถสรุปได ดังนี้
- เนนคุณภาพ และมาตรฐานในการทํางานใหเปนสากลมากขึ้น
- พยายามบริการงานออกแบบใหกับลูกคาทุกรูปแบบ ไมเกี่ยงวาจะเปนโครงการประเภท

ใด หรือขนาดใด
- ปฏิบัติวิชาชีพโดยเนนการใหบริการลูกคาเปนหลัก โดยตองบริการลูกคาใหดีที่สุด
- เนนการทํางานออกแบบใหอยูในงบประมาณ และเวลาที่เจาของกําหนด และตองมี   

คุณภาพดวย
- เนนการทํางานออกแบบที่ไมไดประสบความสําเร็จทางดานความสวยงามเพียงอยาง

เดียว แตตองประสบผลสําเร็จในเชิงพาณิชยดวย
- มีการใหบริการ และการทํางานออกแบบโดยใหความตองการของตลาดเปนตัวนํา โดย

ไมไดมีรูปแบบที่ตายตัว สามารถทํางานไดทุกรูปแบบ
- เนนการทํางานที่เปนระบบ มีการวางระบบการบริหารจัดการภายในที่ชัดเจน ทําให

สามารถตรวจสอบและควบคุมไดตลอดเวลา
- พยายามรักษาคุณภาพของผลงาน และภาพลักษณที่ดีของสํานักงานไว
- ตองการใหสํานักงานมีชื่อเสียง เปนที่ยอมรับในวิชาชีพ
เปาหมายของสํานักงานในกลุมนี้สวนใหญนอกจากจะเนนคุณภาพของงานออกแบบ       

การออกแบบที่อยูในงบประมาณและเวลา ทั้งยังตองประสบผลสําเร็จทางพาณิชย ซึ่งตองเปนพื้นฐาน
ในการทํางานอยูแลว ยังเนนเรื่องระบบการทํางาน และมาตรฐานในการทํางานที่เปนสากลมาก นอก
จากนี้ยังมีเปาหมายโดยเนนการใหบริการลูกคาเปนหลัก เนื่องจากมองวาวิชาชีพสถาปตยกรรมเปน
งานบริการ จึงตองใหบริการที่ดีที่สุดแกลูกคา

(12) เปาหมายเชิงธุรกิจ

กลุมที่ 1 สํานักงานกลุมนี้สวนใหญไมคอยไดมีการวางเปาหมายเชิงธุรกิจไวชัดเจนนัก เนื่อง
จากเปนสํานักงานขนาดเล็กที่ไมตองมีการคํานึงถึงผลกําไรมากเทากับสํานักงานขนาดใหญ สวนใหญ
สํานักงานในกลุมนี้มีการวางเปาหมายวาตองมีรายรับเขามาเพียงพอตอรายจายที่เกิดขึ้น และมีกําไร
ตามสมควร เพื่อใหสามารถเลี้ยงสํานักงานใหอยูรอดได แตเปนเพียงการวางแผนคราวๆ เทานั้น ซึ่ง
สํานักงานขนาดเล็กสามารถคาดการณรายรับไดงายกวาสํานักงานขนาดใหญ เนื่องจากสํานักงาน
ขนาดเล็กมีโครงการเขามาปหนึ่งเพียง 3-4 โครงการก็พอเพียงตอคาใชจายในการดําเนินงานแลว เนื่อง
จากสํานักงานขนาดเล็กมีคาใชจายในการดําเนินงานนอย แตจากการศึกษาก็พบสํานักงาน 1 แหงที่ไม
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ไดมีการคาดการณและวางแผนวาสํานักงานตองมีรายรับเพียงพอตอรายจาย เนื่องจากหากไมมีงานผู
บริหารและพนักงานในสํานักงานก็ยอมอด

สํานักงานในกลุมนี้สวนใหญวางเปาหมายวาไมตองการขยายสํานักงานใหเปนขนาดใหญ 
ตองการดําเนินงานสํานักงานเล็กใหมีคุณภาพ เนื่องจากตองการใหสํานักงานมีคาใชจายในการ 
ดําเนินงานนอย ทําใหเสียเปรียบในดานคาบริการวิชาชีพ(Fee)นอยลง แตสามารถรับงานไดทุกขนาด
ทั้งขนาดเล็กและขนาดใหญ และหากตองการทํางานที่มีขนาดใหญจะใชวิธี Outsourcing หรือ Joint 
Venture กับสํานักงานอื่น

นอกจากนี้ยังพบสํานักงานจํานวน 1 แหง ที่มีความตองการที่จะขยายตลาดใหมๆ โดยการ
ขยายฐานไปยังลูกคากลุมใหมๆ ซึ่งแตเดิมเคยทํางานใหกับกลุมลูกคาที่ทําโครงการบานพักอาศัย มา
เปนการมุงเนนกลุมลูกคาประเภทธุรกิจบันเทิงมากขึ้น และพบสํานักงาน 2 แหง ที่มีความตองการที่จะ
ขยายตลาดไปยังลูกคาตางประเทศ โดยเปนกลุมประเทศเพื่อนบาน

กลุมที่ 2 สํานักงานในกลุมนี้ถาหากเปนสํานักงานที่มีบุคลากรประมาณ 16-22 คน สวน
ใหญไมคอยมีการวางเปาหมายทางธุรกิจที่ชัดเจนนัก แตถาเปนสํานักงานที่มีบุคลากรประมาณ 23-30 
คน จะมีการวางเปาหมายเชิงธุรกิจที่ชัดเจนกวา เนื่องจากสํานักงานตองรับผิดชอบในบุคลากรเปน
จํานวนมาก เพราะฉะนั้นสํานักงานจึงตองมีการวางเปาหมายเพื่อใหมีกําไรที่พอเพียงในการดําเนินงาน 
และเพื่อการพัฒนาสํานักงาน โดยเฉพาะสํานักงานแหงหนึ่งที่ผูบริหารเปนชาวตางประเทศ จะมีการ
วางแผนลวงหนา 6 เดือน มีการคาดการณ Cash flow ของสํานักงาน และวางแผนวาใน 6 เดือนจะทํา
การตลาดอยางไร แตสวนใหญสํานักงานในกลุมนี้ก็ยังไมมีการวางเปาหมายที่ชัดเจนมากนัก สวนใหญ
เปนการประมาณการคราวๆ วาควรมีรายรับตอปประมาณเทาใดจึงจะมีกําไรตามที่ตองการ และควรมี
การเพิ่มจํานวนบุคลากร หรือขยายขนาดสํานักงานหรือไม

จากการวิจัยพบวามีสํานักงานหลายแหงที่ตองการรักษาขนาดของสํานักงาน ไมตองการที่จะ
ขยายขนาดหรือเพิ่มจํานวนบุคลากร เนื่องจากขนาดของสํานักงานปจจุบันกําลังพอเหมาะตอการ
ดําเนินงาน และไมตองการมีภาระหนี้สิน แตก็มีสํานักงานในกลุมนี้จํานวน 3 แหง ที่ไมเกี่ยงที่จะเติบโต
ไปเปนสํานักงานขนาดใหญ หากสภาพเศรษฐกิจอํานวย นอกจากนี้ยังพบวาสํานักงาน 2 แหง มีการ
วางเปาหมายที่จะขยายตลาดออกไปรับงานตางประเทศ

ผูบริหารสํานักงานแหงหนึ่งใหความเห็นวา สํานักงานเคยมีการวางเปาหมายธุรกิจที่ชัดเจนไว 
แตปจจุบันไมมี เนื่องจากวางเปาหมายไดยาก เพราะสภาพเศรษฐกิจของประเทศไมเอื้ออํานวย แตถา
หากมีลูกคาประจําเปนกลุมผูพัฒนาอสังหาริมทรัพยมืออาชีพประมาณ 4-5 ราย ก็จะมีงานประจําตอ
เนื่อง และจะทําใหสามารถคาดการณ Cash flow ไดงาย

กลุมที่ 3 สํานักงานในกลุมนี้ทุกแหงมีการวางเปาหมายเชิงธุรกิจที่ชัดเจน เนื่องจากเปน
สํานักงานขนาดใหญที่มีรายจายในการดําเนินงานสํานักงานมาก โดยเฉพาะคาใชจายเกี่ยวกับเงิน
เดือนและสวัสดิการของพนักงาน สํานักงานทุกแหงตองมีการวางแผนคาดการรายรับ รายจายในแตละ
ป หรือบางครั้งตองมีการวางแผนรายรับรายจายในแตละโครงการดวย มีสํานักงานจํานวน 1 แหง ที่มี
การวางเปาหมายระยะยาว คือมีการวางแผนลวงหนา 5 ป มีเปาหมายเรื่องรายรับ และรายจาย วาง
แผนวาอนาคตจะมีงานอะไรเขามา และปจจุบันมีงานอะไรเขามาบาง สาเหตุที่สํานักงานแหงนี้
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สามารถวางเปาหมายระยะยาวไดเนื่องจาก สํานักงานแหงนี้สวนใหญรับงานราชการ และเอาคา
บริการวิชาชีพที่ไดจากงานราชการเปนคาใชจายในงานดําเนินงานของสํานักงาน โดยจะมุงหางานราช
การใหเพียงพอตอคาใชจายในปนี้และปหนา สวนงานภาคเอกชนทั้งหมดที่รับทําคือกําไรเพิ่มเติม แต
สํานักงานในกลุมนี้สวนใหญจะมีการวางเปาหมายระยะสั้น-ระยะกลาง เชน เปาหมาย 6 เดือน หรือ
เปาหมายปตอป ไมไดวางเปนเปาหมายระยะยาวเนื่องจากคาดการณไดยาก ซึ่งในสํานักงานแตละ
แหงนั้นจะมีวิธีการที่แตกตางกันไป เชน

- มีการวางเปาหมายคาใชจาย และเปาหมายรายได ตอนตนป และทุก 3 เดือนจะมีการ
ตรวจสอบวา ดําเนินงานไปไดเทาไรของเปาหมายที่วางไว หากไมเปนไปตามเปาหมายก็
จะหาทางแกปญหา และที่สําคัญในการตั้งเปาหมายนั้นตองมีการเผื่อเปอรเซ็นตของ
ความเสี่ยง และโอกาสตางๆ ดวย นอกจากนี้ยังมีการวางแผนโครงการแตละโครงการ
ดวย โดยในแตละโครงการตองตั้งเปากําไรที่ตองการ และตองมาบริหารโครงการใหได
กําไรตามที่ตั้งเปาไว

- มีการวางแผนปตอป และวางแผนรายจายรายเดือนเพื่อเรงรัดการทํางานในแตละ    
โครงการ และตองมีเงินทุนหมุนเวียน 2 เดือน

- มีการวางแผนในแตละปวาจะมุงเนนที่โครงการประเภทใด และตองมีรายรับจาก     
โครงการเขามาเทาใด จึงจะมีกําไรตามที่ตองการ โดยอาศัยระบบที่สํานักงานไดวางไว
เพื่อตรวจสอบการทํางาน

สวนเปาหมายเชิงธุรกิจอื่นๆ ของสํานักงานในกลุมนี้ที่พบจากการวิจัย มีหลากหลาย ไดแก
- ตองการใหสํานักงานเปน One stop service เพื่อใหลูกคาใชบริการแลวตองกลับมาใหม
- พยายามหางานเขามาในสํานักงานใหมากที่สุด
- พยายามรักษา และเพิ่มสวนแบงตลาดของสํานักงาน
- พยายามใหสํานักงานสามารถดําเนินการตอเนื่องโดยไมยึดติดกับตัวบุคคล มีคน     

ถายทอดสืบตอ มีการใหคนรุนใหมเปนหุนสวน ใหองคกรคงอยูตลอดไป
- ตองดําเนินการไมตั้งอยูในความประมาท มีการเก็บเงินทุนไวใชตอนเศรษฐกิจไมดี
นอกจากนี้ยังพบวามีสํานักงาน 4 แหง ที่วางเปาหมายไววาจะขยายงานออกไปตางประเทศ

ใหมากขึ้น และสํานักงานตองมีความเปนสากลมากขึ้น สํานักงาน 1 แหงในจํานวนนี้มกีารเตรียมการที่
จะไปเปดสํานักงานสาขาในตางประเทศ และอีก 1 แหง เตรียมการที่จะเปดบริษัทในเครือในประเทศ
เพื่อทํางานสถาปตยกรรมตางประเทศโดยเฉพาะ
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(13) การวางจุดยืนของสํานักงาน
ตารางที่ 6.11  การวางจุดยืนของสํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3การวางจุดยืนของ
สํานักงาน จํานวน จํานวน จํานวน

รวม

เนนแนวความคิดในการ
ออกแบบ(Strong idea firms)

9 4 0 13

เนนการใหบริการที่ครอบคลุม
(Strong service firms)

4 5 3 12

เนนการการบริหารจัดการโครง
การ (Strong delivery firms)

0 1 2 3

เนนทั้ง 3 อยางเทาเทียมกัน 3 3 6 12

กลุมที่ 1 สํานักงานในกลุมนี้วางจุดยืนสํานักงานเปนสํานักงานที่เนนแนวความคิดในการ
ออกแบบ (Strong idea firms) มากที่สุด คือจํานวน 9 ใน 16 แหง เนื่องจากสวนใหญสํานักงานในกลุม
นี้เปนสํานักงานที่มีแนวความคิด และรูปแบบการออกแบบสถาปตยกรรมเฉพาะตัวที่เปนเอกลักษณ
ของสํานักงาน และสํานักงานที่เนนแนวความคิดในการออกแบบนั้นสวนใหญจะเปนสํานักงานที่รับทํา
โครงการขนาดไมใหญมากนัก เชน บานพักอาศัย อาคารสํานักงานขนาดเล็ก    สนามบินในตางจังหวัด 
และรีสอรท เปนตน

สวนอันดับรองลงมาสํานักงานกลุมนี้จํานวน 4 แหง วางจุดยืนสํานักงานโดยเนนการให
บริการที่ครอบคลุม และสรางความพึงพอใจแกลูกคา (Strong service firms) นอกจากนั้นยังพบ  
สํานักงานที่เนนใหความสําคัญกับทุกปจจัยเทาเทียมกัน จํานวน 3 แหง โดยใหความสําคัญทั้งดาน  
แนวความคิดในการออกแบบ การใหบริการ และการบริหารจัดการโครงการ แตไมพบสํานักงานที่เนน
การบรหิารจัดการโครงการเปนหลักในสํานักงานกลุมนี้

 กลุมที่ 2 สํานักงานในกลุมนี้สวนใหญ คือจํานวน 5 ใน 13 แหง วางจุดยืน สํานักงานโดย
เนนการใหบริการที่ครอบคลุม และสรางความพึงพอใจใหแกลูกคา (Strong service firms) เนื่องจากผู
บริหารสํานักงานกลุมนี้เห็นวาบริการเปนส่ิงที่สําคัญที่สุดสําหรับวิชาชีพสถาปตยกรรม เนื่องจากวิชา
ชีพสถาปตยกรรมเปนวิชาชีพที่ขายบริการ ตองบริการลูกคาใหดีที่สุด โดยเฉพาะลูกคาที่อยากได
บริการครบวงจร โดยสํานักงานตองมีการใหบริการอื่นนอกเหนือจากการ      ออกแบบสถาปตยกรรม
หลักแกลูกคาดวย หรือไมเชนนั้นก็ตองมีการจัดหาสํานักงานอื่นที่จะมารวมกันทํางานใหกับลูกคาใน
บริการที่ลูกคาตองการ เชน การศึกษาความเปนไปไดของโครงการ หรือ การ  ควบคุมงานกอสราง 
เปนตน

สวนอันดบัรองลงมาสํานักงานในกลุมนี้จํานวน 4 แหง วางจุดยืนสํานักงานโดยเนนแนวความ
คิดในการออกแบบ ซึ่งผูบริหารสํานักงานแหงหนึ่งกลาววา ในทุกโครงการที่สํานักงานออกแบบจะตอง
มีแนวความคิดที่ดี และตองมีการคิดหาอะไรใหมๆ ในทุกโครงการ และสํานักงานจํานวน 3 แหง ให
ความสําคัญกับปจจัยทั้ง 3 ประการเทาเทียมกัน นอกจากนี้มีสํานักงาน 1 แหง วางจุดยืนสํานักงาน
โดยเนนการบริหารโครงการที่มีประสิทธิภาพ (Strong delivery firms)
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กลุมที่ 3 สํานักงานในกลุมนี้สวนใหญ ซึ่งเปนจํานวน 5 ใน 11 แหง วางจุดยืนสํานักงานโดย
เนนความสําคัญกับปจจัยทั้ง 3 ประการเทาเทียมกัน ไมวาจะเปนการเนนแนวความคิดในการออกแบบ 
(Strong idea firms) การเนนการใหบริการที่ครอบคลุมและสรางความพึงพอใจแก  ลูกคา (Strong 
service firms) และการเนนการบริหารโครงการที่มีประสิทธิภาพ (Strong delivery firms) โดยผูบริหาร
สวนใหญใหความเห็นวาปจจัยทั้ง 3 ประการตองควบคูกันไปไมสามารถให     ความสําคัญกับปจจัยใด
มากกวาได เนื่องจากแนวความคิดก็มีความจําเปนเพื่อใหงานสถาปตยกรรมออกมาดี การใหบริการลูก
คาก็เปนส่ิงที่สําคัญมากเนื่องจากจะเปนส่ิงที่สรางความประทบัใจใหแก ลูกคา สวนการบริหารจัดการ
โครงการและการสงมอบงานใหทันเวลา หรือออกแบบใหไดตามงบประมาณก็เปนส่ิงที่ขาดไมได มีผู
บริหารสํานักงานทานหนึ่งใหความเห็นวาบางครั้งการที่จะใหความสําคัญกับปจจัยใดอาจขึ้นอยูกับ
ประเภทของโครงการและความตองการของเจาของงาน เชน โครงการประเภทพิพิธภัณฑอาจเนนแนว
ความคิดเปนหลัก โครงการประเภทอาคารสํานักงานอาจตองเนนการบริหารจัดการโครงการเปนหลัก 
เปนตน

สวนอันดับรองลงมาสํานักงานในกลุมนี้ซึ่งมีจํานวน 3 แหง วางจุดยืนสํานักงานโดยเนนการ
ใหบริการที่ครอบคลุม และสรางความพึงพอใจแกลูกคา (Strong service firms) ซึ่งสวนใหญเปนสํานัก
งานที่มีการใหบริการที่ครบวงจรแกลูกคา ตั้งแตเริ่มโครงการจนสงมอบโครงการ และสํานักงานในกลุม
นี้จํานวน 2 แหง วางจุดยืนสํานักงานโดยเนนการบริหารโครงการที่มีประสิทธิภาพ (Strong delivery 
firms) เนื่องจากการบริหารโครงการที่มีประสิทธิภาพนั้นนอกจากจะทําใหเจาของโครงการไดประโยชน
แลว สํานักงานเองจะไดผลกําไรในแตละโครงการตามที่คาดหวังไวอีกดวย ซึ่งมีความจําเปนมาก
สําหรับสํานักงานขนาดใหญ นอกจากนี้สํานักงาน 1 แหง ในกลุมนี้วางจุดยืนโดยเนนความสําคัญของ
แนวความคิดในการออกแบบ

(14) คานิยมในการปฏิบัติวิชาชีพของสํานักงาน
ตารางที่ 6.12  คานิยมในการปฏิบัติวิชาชีพของสํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
คานิยมในการปฏิบัติวิชาชีพ

จํานวน จํานวน จํานวน
รวม

เนนการปฏิบัติวิชาชีพ 5 3 0 8
เนนการประกอบธุรกิจ 0 0 1 1
เนนทั้ง 2 อยาง เทาเทียมกัน 11 10 10 31

จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกในประเทศไทยสวนใหญ คือ 31 แหง จาก 40 แหง 
ปฏิบัติวิชาชีพโดยเนนการประกอบวิชาชีพกับการประกอบธุรกิจควบคูกันไป

กลุมที่ 1 สํานักงานกลุมนี้จํานวน 11 ใน 16 แหง ใหความสําคัญกับการปฏิบัติวิชาชีพ และ
การประกอบธุรกิจเทาเทียมกัน ซึ่งผูบริหารสํานักงานสวนใหญใหเหตุผลวานอกจากจะตองคํานึงถึง
คุณภาพของงานออกแบบแลว ยังตองคํานึงถึงความอยูรอดของสํานักงานดวย ซึ่งทั้ง 2 อยางตองควบ
คูกันไป

นอกจากนี้พบสํานักงานในกลุมนี้ที่ใหความสําคัญของการปฏิบัติวิชาชีพมากกวาการ
ประกอบธุรกิจจาํนวน 5 แหง ซึ่งผูบริหารสํานักงานใหเหตุผลวาวิชาชีพตองเปนตัวนํา ส่ิงสําคัญที่สุดใน
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การดําเนินงาน คือ ตองการใหผลงานออกมามีคุณภาพมากที่สุด ถาหากวิชาชีพดีก็จะทําใหประสบ
ความสําเร็จในระยะยาวได

กลุมที่ 2 สํานักงานกลุมนี้จํานวน 10 ใน 13 แหง ใหความสําคัญกับการปฏิบัติวิชาชีพ และ
การประกอบธุรกิจเทาเทียมกัน ซึ่งผูบริหารสํานักงานกลุมนี้ใหเหตุผลวา

- วิชาชีพกับธุรกิจเปนเรื่องเดียวกันไมสามารถแยกจากกันได
- ตองใหความสําคัญทั้ง 2 อยางเทาเทียมกัน เนื่องจากสํานักงานตองอยูรอด และตองมี

มาตรฐานที่ตองรับผิดชอบ
นอกจากนั้นสํานักงานกลุมนี้จํานวน 3 แหง ที่เนนการปฏิบัติวิชาชีพมากกวาธุรกิจ โดยให   

เหตุผล ดังนี้
- ไมตองการใหพฤตกิรรมการออกแบบ การทํางานในดานการออกแบบเปนไปในเชิงธุรกิจ

มากเกินไป เนื่องจากจะรูสึกกดดันและไมมีความสุขที่จะทํางาน
- สํานักงานจะทํางานเพื่อสังคมเปนสวนมาก ไมไดเลือกรับงานเพราะปจจัยดานธุรกิจ
กลุมที่ 3 สํานักงานกลุมนี้จํานวน 10 ใน 11 แหง ใหความสําคัญกับการปฏิบัติวิชาชีพ และ

การประกอบธุรกิจเทาเทียมกัน ซึ่งพบมากกวาสํานักงานในกลุมที่ 1 และ กลุมที่ 2 และที่สําคัญไมพบ
วาสํานักงานในกลุมนี้มีการใหความสําคัญของวิชาชีพมากกวาธุรกิจดังเชนสํานักงาน กลุมที่ 1 และ 
กลุมที่ 2 เนื่งจากสํานักงานกลุมนี้เปนสํานักงานขนาดใหญ หากใหความสําคัญของ   วิชาชีพโดยไม
คํานึงถึงธุรกิจอาจทําใหสํานักงานตองขาดทุนได โดยผูบริหารสํานักงานที่เนนการใหความสําคัญกับ
การปฏิบัติวิชาชีพ และการประกอบธุรกิจเทาเทียมกัน ใหเหตุผลวา

- การเปดสํานักงานโดยเฉพาะสํานักงานขนาดใหญที่ตองมีการจายเงินเดือนพนักงานทุก
เดือนไมสามารถละเลยความสําคัญของธุรกิจไดเพราะตองมีรายไดที่พอเพียงตอการ
เล้ียงดูสํานักงาน แตก็ไมไดหมายความวาจะทิ้งมาตรฐานการปฏิบัติวิชาชีพที่ดี แตถา
หากเปนสถาปนิกอิสระที่ทํางานสถาปตยกรรมเปนอาชีพเสริม หรือเปนสํานักงานที่มี
กําไรจากการประกอบธุรกิจอื่นอยูแลว ก็อาจใหความสําคัญกับวิชาชีพเพียงอยางเดียว 
โดยไมคํานึงถึงธุรกิจได

- สํานักงานตองมีกําไรในการดําเนินงาน ตองพิจารณาในการรับทําโครงการแตละ     
โครงการวาคุมคาหรือเปลา แตก็ตองมีจรรยาบรรณในวิชาชีพ

- สํานักงานเนนการประกอบธุรกิจเพื่อความอยูรอดของสํานักงาน และเนนการปฏิบัติ  
วิชาชีพเพื่อความอยูรอดของวิชาชีพ

- ความสําคัญของทั้ง 2 อยางตองสมดุลกันตลอดเวลา วิชาชีพฝกฝนมาทั้งชีวิต ตองเขาใจ    
วิชาชีพ สวนธุรกิจก็ทําใหสํานักงานอยูรอดได ซึ่งตองมีการบริหารธุรกิจอยางเปนระบบ

นอกจากนี้ยังพบสํานักงานกลุมนี้จํานวน 1 แหง ทีใหความสําคัญกับการประกอบธุรกิจมาก
กวาการปฏิบัติวิชาชีพ โดยใหเหตุผลวาสํานักงานมีมาตรฐานในการประกอบวิชาชีพที่ดีเปนพื้นฐานอยู
แลว แตสํานักงานจะมีการเติบโตอยางมั่นคง สามารถอยูรอดไดในระยะยาว เพราะฉะนั้นตองเนนดาน
การประกอบธุรกิจเปนสําคัญ
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(15) ความชํานาญเฉพาะดานของสํานักงาน
ตารางที่ 6.13  ความชํานาญเฉพาะดานของสํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3ความชํานาญเฉพาะดาน
ของสํานักงาน จํานวน จํานวน จํานวน รวม

มีความชํานาญเฉพาะดาน 8 5 4 17
ไมมีความชํานาญเฉพาะดาน
(ทํางานหลากหลาย) 8 8 7 23

กลุมที่ 1 สํานักงานกลุมมีความชํานาญเฉพาะดาน จํานวน 8 แหง ใน 16 แหง ซึ่งสวนใหญ
ความชํานาญของสํานักงานกลุมนี้เกิดจากการที่สํานักงานไดทําโครงการประเภทนั้นตั้งแตเริ่มแรก ตอ
มาจึงมีลูกคาที่จะทําโครงการประเภทเดียวกันไดเห็นผลงาน จึงมีการสอบถามแนะนําบอกตอกันมาให
มาวาจางสํานักงานอีก และเมื่อรับทําโครงการประเภทเดียวกันหลายๆ งานจึงเกิดเปนความชํานาญ
เฉพาะของสํานักงาน

สวนประเภทโครงการที่สํานักงานกลุมนี้มีความชํานาญหรือรับทํามากที่สุดสวนใหญเปนงาน
ประเภทรีสอรท หรือโรงแรม คือพบสํานักงานที่มีความชํานาญในโครงการประเภทนี้ถึง 4 แหง นอก
จากนั้นยังพบสํานักงาน 1 แหงที่มีความชํานาญในการออกแบบโรงงาน สํานักงาน 2 แหงมีความ
ชํานาญในการออกแบบอาคารประเภทพักอาศัย  ไมวาจะเปนบานพักอาศัย อพารตเมนท           
คอนโดมิเนียม และสํานักงาน 1 แหงที่มีความชํานาญในการออกแบบอาคารทางศาสนา โดยเฉพาะ
โบสถของศาสนาคริสต และชํานาญในการออกแบบโรงเรียน

นอกจากนี้สํานักงานในกลุมนี้จํานวน 8 แหง หรือรอยละ 50 เปนสํานักงานที่ไมมีความ
ชํานาญเฉพาะดาน คือมีการรับออกแบบโครงการหลากหลายประเภท

กลุมที่ 2 สํานักงานในกลุมนี้สวนใหญ คือจํานวน 8 แหง ใน 13 แหง สํานักงานที่ไมมีความ
ชํานาญเฉพาะดานหรือเปนสํานักงานที่รับงานหลากหลายประเภท สวนสํานักงานในกลุมนี้ที่มีความ
ชํานาญเฉพาะดานมีจํานวน 5 แหง ใน 13 แหง

จากการวิจัยพบวาโครงการที่สํานักงานกลุมนี้จํานวน 2 แหง มีความชํานาญ หรือรับทํามากที่
สุด ไดแก อาคารประเภทพักอาศัย ไดแก บาน อพารตเมนท คอนโดมิเนียม นอกจากนี้ยังพบสํานักงาน 
1 แหง ที่มีความชํานาญในการออกแบบอพารตเมนทเปนพิเศษ เนื่องจากผูบริหารสํานักงานมีการ  
ออกแบบอาคารใหประสบความสําเร็จในแงเศรษฐศาสตรไดเปนอยางดี และพบสํานักงาน 1 แหง ที่มี
ความชํานาญในการออกแบบบานพักอาศัยเปนพิเศษ เนื่องจากผูบริหารมีความชอบ และถนัดในการ
ออกแบบบานพักอาศัย และสํานักงานจํานวน 1 แหง มีความชํานาญในการออกแบบโรงแรม และ       
รีสอรท

กลุมที่ 3 สํานักงานในกลุมนี้สวนใหญ คือ จํานวน 7 แหง ใน 11 แหง เปนสํานักงานที่ไมมี
ความชํานาญเฉพาะดาน หรือเปนสํานักงานที่มีการรับงานหลากหลายประเภท ทั้งนี้เนื่องจาก      
สํานักงานในกลุมนี้เปนสํานักงานขนาดใหญ ที่สวนใหญตองมีการรับงานหลากหลายประเภท หรือรับ
งานที่สอดคลองกับสภาวะเศรษฐกิจ เพื่อใหสํานักงานสามารถมีรายไดที่เพียงพอที่จะทํากําไรใหแก
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สํานักงาน ซึ่งการที่สํานักงานตองผูกติดกับโครงการประเภทใดประเภทหนึ่งโดยเฉพาะอาจทําให   
สํานักงานตองแบกรับภาระความเสี่ยงที่สูง

สวนสํานักงานที่มีความชํานาญเฉพาะดานในกลุมนี้มีจํานวน 4 แหง ใน 11 แหง ซึ่งพบ  
สํานักงาน 2 แหง ที่มีความชํานาญในการออกแบบโรงพยาบาล ซึ่งสํานักงานแหงหนึ่งสวนใหญรับงาน
ออกแบบโรงพยาบาลของภาคราชการ และอีกแหงหนึ่งสวนใหญรับงานออกแบบโรงพยาบาลของภาค
เอกชน ทั้งนี้เนื่องจากผูบริหารสํานักงานมีความชอบในโครงการประเภทนี้และมีคนรูจักเปนแพทยเปน
จํานวนมากจึงไดรับงานประเภทนี้ตอเนื่องเรื่อยมา นอกจากนี้ยังพบสํานักงานอีก 1 แหง ที่มี        
ความชํานาญในการออกแบบโรงแรม โดยเฉพาะโรงแรมระดับ 5 ดาว ซึ่งผูบริหารของสํานักงานแหงนี้
กลาววา สาเหตุที่สํานักงานมีความชํานาญในการออกแบบโรงแรม เนื่องจากเปนความชอบและรักที่จะ
ออกแบบอาคารประเภทนี้ของผูบริหาร ตั้งใจที่จะเปดสํานักงานเพื่อใหมีความชํานาญในการออกแบบ
โรงแรมโดยเฉพาะเพื่อใหเปนเอกลักษณของสํานักงาน สวนสํานักงานอีก 1 แหง มีความชํานาญในการ
ออกแบบโครงการประเภทบานจัดสรรเปนพิเศษ เนื่องจากสํานักงานแหงนี้มีลูกคารายใหญที่เปน        
ผูพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยประเภทบานจัดสรร ที่มีงานประจําตอเนื่องมาเปนเวลากวา 10 ป

(16) จุดเดนหรือเอกลักษณเฉพาะของสํานักงาน

จุดเดนหรือเอกลักษณเฉพาะของสํานักงานในการวิจัยครั้งนี้ เปนจุดเดนของสํานักงานใน
ความคิดของผูบริหารสํานักงาน (ผูใหสัมภาษณ) โดยที่จุดเดนหรือเอกลักษณเฉพาะของกลุมตัวอยาง
ทั้ง 3 กลุม มีดังนี้

กลุมที่ 1 จากการวิจัยพบวาสํานักงานในกลุมนี้สวนใหญ คือจํานวน 5 แหง มีจุดเดนดานผล
งานออกแบบของสํานักงาน โดยผลงานของสํานักงานแตละแหงมีจุดเดน ดังนี้

- ผลงานออกแบบมีลักษณะสถาปตยกรรมเขตรอน (Tropical Architecture) เปนเอก
ลักษณเฉพาะของสํานักงาน

- มีผลงานสถาปตยกรรมที่เนนความเรียบงาย ซึ่งจะเกิดกลุมลูกคาที่มีความเขาใจเขามา
วาจาง

- ผลงานออกแบบมีความคิดสรางสรรค และมีแนวคิดใหมๆเสมอในแง Experimental 
และ Innovation

- ผลงานแฝงไวดวยแนวความคิดที่จะมีประโยชนตอเจาของโครงการ และวิชาการ เปน
งานที่แสดงแนวคิดที่แตกตาง และกอใหเกิดประโยชนตอสวนรวมและเจาของโครงการ

นอกจากนี้จุดเดนของสํานักงาน 4 แหง เปนเรื่องของการที่สามารถรับงานไดหลากหลาย ทั้ง
ประเภทของโครงการ และขนาดโครงการ และจุดเดนของสํานักงาน 3 แหง คือ การที่สํานักงานมีความ
เชี่ยวชาญในการออกแบบอาคารประเภทโรงแรม และรีสอรท เปนพิเศษ

สวนจุดเดนของสํานักงานแหงอื่นๆ ในกลุมที่ 1 นอกจากนี้ ไดแก
- การที่ไมเกี่ยงงาน ถามีลูกคาเขามาจะรับทุกงาน เนื่องจากมีความสุขที่จะทํางาน
- การใหบริการที่ครอบคลุม และการใหบริการที่ดี
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- การทํางานที่เปนระบบ สามารถติดตองานโดยใชภาษาอังกฤษไดดี มีความตรงตอเวลา 
และมีงานออกแบบที่มีคุณภาพที่ดี

- มีการบริการลูกคาแบบสนิทสนมกัน ไมมีหลักเกณฑ หรือเงื่อนไขมาก
- มีผลงานของภาคราชการเยอะ โดยเฉพาะงานขนาดใหญ เนื่องจากมีพันธมิตรเปน

บริษัทวิศวกรรมที่ทํางานสาธารณูปโภคตางๆใหกับภาคราชการ
กลุมที่ 2 จากการวิจัยพบวาสํานักงานในกลุมนี้สวนใหญ คือจํานวน 3 แหง มีจุดเดนคือผล

งานออกแบบสถาปตยกรรมของสํานักงาน โดยผลงานของสํานักงานแตละแหงมีจุดเดน ดังนี้
- ผลงานออกแบบสถาปตยกรรมมีเอกลักษณที่ชัดเจน และมีรูปแบบเฉพาะตัว มีการเลน 

Space
- ผลงานออกแบบสถาปตยกรรมมีรูปแบบที่เปนเอกลักษณ เปนผลงานออกแบบที่มีคุณ

คาทางสถาปตยกรรม ในทุกโครงการจะมีปรัชญาการคิด และมีแนวความคิดในการออก
แบบเปนส่ิงสําคัญ

- ลักษณะของงานมีความเรียบงาย และพื้นที่ใชสอยดี
และพบสํานักงานจํานวน 2 แหง ที่มีจุดเดนคือ มีความรวดเร็วในการดําเนินการ และสามารถ

ตอบสนองลูกคาไดอยางรวดเร็ว
นอกจากนี้ยังพบวาสํานักงานแตละแหงในกลุมที่ 2 นี้ มีจุดเดนที่แตกตางกันอีกหลายประการ 

ไดแก
- มีความรับผิดชอบ ไมทิ้งงานกลางคัน ถึงแมวาเกิดอะไรขึ้นก็จะทําโครงการตอใหสําเร็จ
- มีการตรวจงานกอสราง และตามแกปญหาใหกับลูกคาตลอด
- สามารถใหคําปรึกษา และแนะนําการลงทุน กับการตลาดไดอยางแมนยํา และรวดเร็ว
- ลูกคาคุยดวยแลวสบายใจ (Easy to due) เนื่องจากสํานักงานไมมีพิธีการหรือเงื่อนไข

มาก และเปนธุระใหกับโครงการตั้งแตตนจนจบโครงการ
- ไดใชวิชาชีพอยางเต็มที่ มีการผสมผสานศาสตรในสาขาอื่นเขาดวยกันกับศาสตรทาง

สถาปตยกรรม (Multi Disciplinary) ไมวาจะเปน การตลาด การเงิน การจัดการ หรือ
สังคม ไมไดมองในมุมเดียวทําใหโอกาสพลาดมีนอยลง

- สามารถสรางผลงานที่ตอบสนองลูกคาได มีแนวคิดสรางสรรค และมีบุคลากรที่หลาก
หลาย เปนบุคลากรที่ทํางานกันมานานมีความรูความเขาใจ และมีเปาหมายในการ
ทํางานเดียวกนั

- มีตัวบุคคลเปนจุดเดน แตปจจุบันเริ่มเปลี่ยนแปลง มีผลงานที่ทําเปนทีมมากขึ้น และมี
ความหลากหลาย

กลุมที่ 3 จุดเดนของสํานักงานในกลุมนี้สวนใหญ ไดแก เรื่องการบริการลูกคา ซึ่งพบสํานัก
งานที่มีจุดเดนในประเด็นนี้ทั้งหมด 3 แหง ซึ่งแตละแหงมีรายละเอียดตางกันไดแก

- มีการใชระบบการใหบริการเปนหลัก ใหลูกคาทุกคนมีความรูสึกวาเปนบุคคลพิเศษ และ
มีการใหความคิดสรางสรรคในทุกงานของลูกคา ใหโครงการแตละโครงการมีจุดเดน
เฉพาะที่ไมเหมือนใคร เพื่อความภาคภูมิใจของเจาของอาคาร
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- มีการใหบริการที่ดี และมีความตรงตอเวลามาก
- มีการใหบริการลูกคาที่ดี และผลงานมีเอกลักษณและประสบความสําเร็จ
และพบสํานักงาน 2 แหง ที่มีจุดเดนคือ เปนสํานักงานที่มีความชํานาญเฉพาะดาน ไดแก
- มีความชํานาญในการออกแบบโรงแรมเปนพิเศษ สามารถออกแบบแลวรองรับ Chain

ทุก Chain ได รวมทั้งมีการสงมอบงานที่มีประสิทธิภาพ
- มีความชํานาญในการออกแบบโรงพยาบาล และเมื่อย่ิงทํามากยิ่งทําใหมีความรูในเชิง

ลึกมากขึ้น
และมีสํานักงาน 2 แหง มีจุดเดนคือ มีการออกแบบโดยใชการตลาดเปนตัวนํา ซึ่งแตละแหงมี

รายละเอียด ดังนี้
- สามารถปรับเปลี่ยนรูปแบบไปตามความตองการของตลาดหรือลูกคา สามารถทํางาน

ในทุกรูปแบบ (Flexible) ไมมีเอกลักษณเฉพาะตัว จึงมีโอกาสทําใหลูกคาถูกใจมากขึ้น
- มีการใหบริการที่เขาใจลูกคา (Meet market analysis) มีการใชการตลาดเปนตัวนํา ใน

การกําหนดโปรแกรม และรูปแบบตอบสนองตลาด และมีความเปน International
และพบสํานักงาน 2 แหง ที่มีจุดเดนคือ เปนสํานักงานที่มีการใหบริการที่ครบวงจร (One 

stop service) ทําใหลูกคาไดรับความสะดวกสบายในการดําเนินงาน นอกจากนี้มีสํานักงาน 2 แหง มี
จุดเดนคือ การเนนเรื่องคุณภาพของงานออกแบบมากกวารูปแบบ (Style) และงานไดตามวัตถุประสงค
ของลูกคา

ตอนที่ 4  ลูกคา และการรับงานของสํานักงาน

(17) กลุมลูกคาเปาหมายของสํานักงาน
ตารางที่ 6.14  กลุมลูกคาเปาหมายของสํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3กลุมลูกคาเปาหมายของ
สํานักงาน จํานวน จํานวน จํานวน รวม

ภาคราชการ 1 0 1 2
ลูกคาในตางประเทศ 0 0 1 1
ลูกคาตางประเทศในประเทศ 0 1 0 1
ผูพัฒนาอสังหาริมทรัพย 2 4 4 10
กลุมนักธุรกิจโรงแรม 3 0 1 4
กลุมธุรกิจบันเทิง 1 1 0 2
กลุมแพทย 0 0 1 1
กลุมโรงงาน 1 0 0 1
ทั่วไป ไมเฉพาะเจาะจง 6 5 1 12
อื่นๆ 2 2 2 6
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สํานักงานสถาปนิกในประเทศไทยสวนใหญไมมีกลุมลูกคาเปาหมายที่เฉพาะเจาะจง เนื่อง
จากสวนใหญสํานักงานมีโอกาสเลือกลูกคานอยกวาลูกคาเลือกสํานักงาน แตถาสํานักงานสามารถ
เลือกลูกคาได สวนใหญกลาววาอยากจะไดลูกคาที่มีความเขาใจในวิชาชีพสถาปตยกรรม และคา
บริการวิชาชีพ

กลุมที่ 1 พบวาสํานักงานในกลุมนี้สวนใหญไมมีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายที่เฉพาะ
เจาะจงลงไป เนื่องจากสํานักงานมีการรับงานกับลูกคา และโครงการหลากหลายประเภท ขอแตเพียง
เปนลูกคาที่ไมคดโกง และมีความเขาใจในวิชาชีพสถาปตยกรรม รองลงมสํานักงานในกลุมนี้ จํานวน 3 
แหง มีกลุมลูกคาเปาหมายเปนกลุมนักธุรกิจที่ทําโครงการโรงแรม และรีสอรท เนื่องจากสํานักงาน  
เหลานี้เปนกลุมที่มีความชํานาญในการออกแบบโรงแรมและรีสอรท และสวนมากก็จะรับทําโครงการ
ประเภทโรงแรม และรีสอรท นอกจากนั้นมีสํานักงานจํานวน 2 แหง ที่มีกลุมลูกคาเปาหมายเปนกลุม
นักธุรกิจผูพัฒนาอสังหาริมทรัพย โดยผูบริหารสํานักงานใหความเห็นวากลุมผูพัฒนาอสังหาริมทรัพย
จะเปนผูที่มีงานตอเนื่องเสมอ

 สําหรับสํานักงานในกลุมนี้พบวามีเพียง 1 แหงเทานั้นที่มีกลุมลูกคาเปาหมายเปนลูกคาภาค
ราชการ เนื่องจากผูบริหารสํานักงานมีพันธมิตรเปนบริษัทวิศวกรรมที่รับงานโยธาของภาคราชการ เปน
ผูแนะนํางานมาให และพบสํานักงาน 1 แหงที่มีกลุมลูกคาเปาหมายเปนกลุมที่ทําธุรกิจบันเทิง เนื่อง
จากเห็นวาตลาดของกลุมงานทางดานนี้ เปนตลาดที่กําลังมาแรง และมีสํานักงาน 1 แหง ที่มีกลุม    
ลูกคาเปาหมายเปนกลุมโรงงานอุตสาหกรรม และกลุมสงออก เนื่องจากเห็นวาเปนกลุมที่ขยายตัวเร็ว
มาก และมีงานตอเนื่อง และเปนประเภทงานที่ผูบริหารสํานักงานมีความถนัดอยูแลว

นอกจากนี้ยังมีสํานักงานที่มีกลุมลูกคาเปาหมายเปนกลุมคาทอลิก และเจาหนาที่ฝร่ังเศส 
เนื่องจากผูบริหารสํานักงานมีเครือขายความสัมพันธกับกลุมเหลานี้ และมีความชอบในการออกแบบ
อาคารประเภทโบสถทางคริสตศาสนา และสํานักงานอีกแหงหนึ่งมีกลุมลูกคาเปาหมายเปนลูกคาที่ทํา
โครงการที่พักอาศัย ไมวาจะเปนบานสวนตัว อพารตเมนท หรือคอนโดมิเนียม เนื่องจากสํานักงานมี
ความถนัดในการออกแบบอาคารพักอาศัย

กลุมที่ 2 สํานักงานในกลุมนี้สวนใหญไมมีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายที่เฉพาะเจาะจง
ลงไป เนื่องจากสํานักงานมีการรับงานกับลูกคาหลากหลายประเภท และโครงการหลากหลายประเภท 
โดยสวนใหญจะเลือกลูกคาที่ปจจัยอื่นๆ มากกวา เชน ทัศนคติ หรือประวัติของลูกคา และมีผูบริหาร
สํานักงานทานหนึ่งกลาววา โดยปกติแลวสํานักงานจะรับงานกับลูกคาเกา หรือลูกคาที่มีคนแนะนํา  
จะไมรับงานลูกคาที่เดินเขามาเอง สวนสํานักงานที่มีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายสวนใหญ คือ 
จํานวน 4 แหง จะมีกลุมเปาหมายคือกลุมผูพัฒนาอสังหาริมทรัพย เนื่องจากเปนกลุมลูกคาที่จะมี  
โครงการตอเนื่อง และพบวาสํานักงาน 1 แหง มีกลุมลูกคาเปาหมายคือ กลุมนักธุรกิจบันเทิง เนื่องจาก
เปนงานที่สํานักงานมีความชํานาญ และเปนกลุมที่มีงานตอเนื่อง

จากการวิจัยยังพบสํานักงานที่มีกลุมลูกคาเปาหมายเปนกลุมชาวตางชาติที่อยูในประเทศ
ไทย เนื่องจากผูบริหารสํานักงานแหงนี้เปนชาวตางชาติ ซึ่งมีเครือขายสัมพันธกับลูกคาตางชาติหลาย
กลุม โดยเฉพาะกลุมที่ทํารีสอรท และพบสํานักงาน 1 แหง มีกลุมลูกคาเปาหมายเปนกลุมคนอินเดียที่
สรางอพารตเมนทเนื่องจากมีความสัมพันธสวนตัวกับผูบริหาร และนอกจากนี้สํานักงานอีก 1 แหง มี
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กลุมลูกคาเปาหมายเปนกลุมลูกคาระดับสูง ที่มีกําลังจายคาแบบไดเยอะเพื่อใหสํานักงานสามารถ
ทํางานออกแบบไดดี

กลุมที่ 3 สํานักงานในกลุมนี้สวนใหญมีกลุมลูกคาเปาหมายเปนกลุมนักธุรกิจผูพัฒนา
อสังหาริมทรัพยรายใหญๆ เนื่องจากเปนกลุมที่มีงานตอเนื่องเรื่อยๆ และสวนใหญเปนโครงการที่มี
ขนาดใหญพอสมควร โดยพบวามีจํานวน 4 แหง นอกนั้นสํานักงานอื่นๆ มักจะมีกลุมลูกคาเปาหมายที่
แตกตางกัน ไดแก

- กลุมลูกคาภาคราชการ เนื่องจากผูบริหารมีความคิดเห็นวาการรับงานภาคราชการมี
ความม่ันคง และความเสี่ยงต่ํากวางานของภาคเอกชน ทําใหสํานักงานสามารถ
ประมาณการรายรับ รายจายไดถูกตอง และมีงานอยูเสมอไมวาสภาพเศรษฐกิจจะเปน
อยางไร

- กลุมลูกคาที่เปนนักธุรกิจโรงแรม เนื่องจากสํานักงานมีความชํานาญ และมีใจรักในการ
ออกแบบโรงแรมเปนพิเศษ

- กลุมผูที่มีอาชีพแพทยที่จะเปดโรงพยาบาล เนื่องจากสํานักงานมีจุดเดน และความ
ชํานาญในการออกแบบโรงพยาบาล

- กลุมลูกคาในตางประเทศ เนื่องจากสํานักงานเปนบริษัทขามชาติที่มีเครือขายความ
สัมพันธในหลายประเทศทั่วโลก และงานในตางประเทศมีคาบริการวิชาชีพที่สูงกวาใน
ประเทศไทย

นอกจากนี้พบสํานักงานจํานวน 2 แหง ที่มีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายโดยมีทั้งภาคราช
การ และภาคเอกชน เพื่อเปนการกระจายความเสี่ยง เนื่องจากงานราชการมีความแนนอนกวางานภาค
เอกชน และในชวงวิกฤตเศรษฐกิจงานราชการทําใหสํานักงานอยูได โดยสํานักงานแหงหนึ่งในจํานวนนี้
ตองการใหสํานักงานมีกลุมลูกคาภาคราชการ และภาคเอกชนอยางละครึ่ง สวนสํานักงานอีกแหง 
ตองการใหมีงานภาคราชการ 1 ใน 3 ลูกคาเอกชนทั่วไป 1 ใน 3 และลูกคาประจําอีก 1 ใน 3

ในกลุมนี้พบวามีสํานักงานเพียง 1 แหง เทานั้น ที่ไมมีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายที่
เฉพาะเจาะจง เนื่องจากสํานักงานตองการทํางานหลากหลายประเภท แมกระทั่งบานสวนตัว แตขอให
ลูกคามีความเขาใจในคุณคาของงานสถาปตยกรรม และมีความพึงพอใจซึ่งกันและกัน

(18) ประเภทลูกคาของสํานักงาน
ตารางที่ 6.15 ประเภทลูกคาของสํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
ประเภทลูกคาของสํานักงาน จํานวน จํานวน จํานวน รวม

ภาคราชการ / รัฐวิสาหกิจ 11 9 8 28
นิติบุคคลภาคเอกชน 16 13 11 40
บุคคลทั่วไป 16 13 11 40
ลูกคาในตางประเทศ 10 9 9 28
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จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกในประเทศไทยทุกแหงมีการรับงานของลูกคาภาค   
เอกชน ทั้งนิติบุคคล และบุคคลทั่วไป สวนการรับงานจากลูกคาภาครัฐบาล และลูกคาในตางประเทศ
นั้น พบวาสํานักงานกลุมที่ 3 หรือสํานักงานขนาดใหญ มีสัดสวนการรับงานจากลูกคาประเภทนี้สูงกวา
กลุมอื่น

กลุมที่ 1 สํานักงานสถาปนิกในกลุมนี้นอกจากการรับงานของลูกคาภาคเอกชนแลว ยังพบ
สํานักงานที่รับงานของลูกคาภาคราชการและ/หรือ รัฐวิสาหกิจ จํานวน 11 ใน 16 แหง นอกจากนั้นพบ
สํานักงานที่รับงานจากลูกคาในตางประเทศจํานวน 8 แหง ใน 16 แหง

กลุมที่ 2 สํานักงานสถาปนิกในกลุมนี้นอกจากการรับงานของลูกคาภาคเอกชนแลว ยังพบ
สํานักงานที่รับงานของลูกคาภาคราชการและ/หรือ รัฐวิสาหกิจ และพบสํานักงานที่รับงานจากลูกคาใน
ตางประเทศ จํานวน 9 ใน 13 แหง

กลุมที่ 3 สํานักงานสถาปนิกในกลุมนี้ทุกแหงมีการรับงานจากลูกคาภาคเอกชนเหมือนสํานัก
งานในกลุมที่ 1 และกลุมที่ 2 สวนสํานักงานที่รับงานของลูกคาภาคราชการและ/หรือ รัฐวิสาหกิจ มี
จํานวน 8 ใน 11 แหง นอกจากนั้นพบสํานักงานที่รับงานจากลูกคาในตางประเทศจํานวน 9 ใน 11 แหง

จากการศึกษาในรายละเอียดพบวาสํานักงานสวนใหญไมไดมีความมุงหวังที่จะรับงานจาก
ลูกคาที่เปนบุคคลทั่วไป แตสาเหตุที่สํานักงานทุกแหงตองมีการรับงานจากลูกคาประเภทนี้ เนื่องจาก
ตองการรักษาความสัมพันธอันดีกับลูกคาเอาไว ในกรณีที่เปนลูกคาเกา หรือลูกคารายใหญของ     
สํานักงาน ซึ่งหากสํานักงานปฏิเสธงานอาจทําใหสูญเสียสัมพันธภาพที่ดีกับลูกคา

สวนลูกคาที่เปนภาคราชการ หรือรัฐวิสาหกิจนั้น มีสํานักงานจํานวน 12 แหง ที่ไมทํางานกับ
ลูกคากลุมนี้ทั้งนี้พบวามีสาเหตุหลายประการ ไดแก การที่สํานักงานไมเคยชนะการประกวดแบบจึงไม
ไดรับการคัดเลือก หรือสํานักงานไมตองการที่จะทํางานกับลูกคากลุมนี้เนื่องจากระบบการทํางานไม
สอดคลองกัน อัตราคาบริการวิชาชีพของภาคราชการและรัฐวิสาหกิจต่ํา หรือเนื่องจากสํานักงานไม 
ตองการเขารวมการประกวดแบบเนื่องจากมีความไมเปนธรรมในบางโครงการ เปนตน

(19) วิธีการเขาถึงลูกคาของสํานักงาน
ตารางที่ 6.16 วิธีการเขาถึงลูกคาของสํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3วิธีการเขาถึงลูกคาของ
สํานักงาน จํานวน จํานวน จํานวน

รวม

การเขาไปเสนองานกับลูกคา 8 9 10 27
การประกวดแบบ 12 10 11 33
สื่อประชาสัมพันธ 10 10 10 30
พันธมิตรทางธุรกิจแนะนํา 9 11 8 28
การเขารวมกิจกรรมทางสังคม 14 13 11 38
ความสัมพันธสวนตัว 16 13 11 40
ลูกคาแนะนํากันปากตอปาก 16 13 11 40
ลูกคาเห็นผลงานจริงแลวติดตอ
เขามาเอง 16 13 11 40
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วิธีการเขาถึงลูกคาของสํานักงานสถาปนิกทั้ง 3 กลุม ทุกแหงคือ จากความสัมพันธสวนตัว 
จากการที่มีลูกคาเกาแนะนําลูกคาใหมมาให และจากการที่ลูกคาไดเห็นผลงานจริงแลวติดตอเขามายัง
สํานักงาน รองลงมานั้นสํานักงานสวนใหญมีวิธีการเขาถึงกลุมลูกคาโดยวิธีการเขารวมประกวดแบบ ซึ่ง
พบวาสํานักงานในกลุมที่ 3 ทุกแหงมีการเขารวมประกวดแบบ ทั้งในประเทศและตางประเทศ สวนวิธี
การเขาถึงลูกคาโดยการใชส่ือประชาสัมพันธนั้นพบวาสํานักงานกลุมที่ 3 มีสัดสวนมากที่สุด คือ 10    
ใน 11 แหง

สวนวิธีการเขาถึงลูกคาโดยการทํากิจกรรมทางสังคม เชน การออกงานสังคม การเปนสมาชิก
สโมสร หรือสมาคมตางๆ นั้น พบวาสํานักงานในกลุมที่ 2 และกลุมที่ 3 ทุกแหงมีการเขาถึงลูกคาจาก 
วิธีการนี้ สําหรับการเขาถึงลูกคาโดยพันธมิตรทางธุรกิจแนะนํานั้น พบวาสํานักงานในกลุมที่ 2 สัดสวน
สูงที่สุดใน 3 กลุม เนื่องจากสํานักงานกลุมที่ 2 เปนสํานักงานขนาดกลางที่มีการรวมทํางานกับสํานัก
งานอื่นๆ บอยครั้ง ทําใหมีพันธมิตรทางธุรกิจจํานวนมากกวาสํานักงานขนาดใหญซึ่งบางแหงมีการ
ทํางานครบวงจรภายในตัว สวนสํานักงานขนาดเล็กบางแหงที่พันธมิตรทางดานธุรกิจนอยเนื่องจาก มี
การทํางานภายในสตูดิโอเล็กๆ การติดตอประสานงานกับสํานักงานอื่นยังนอยกวาสํานักงานขนาด
กลาง หรือสํานักงานในกลุมที่ 2

สําหรับวิธีการเขาถึงลูกคาโดยการเขาไปเสนองานกับกลุมลูกคาเปาหมาย พบวาสํานักงาน
กลุมที่ 3 ใชวิธีการนี้เปนสัดสวนสูงที่สุด คือ 10 ใน 11 แหง และรองลงมาคือ กลุมที่ 2 สวน กลุมที่ 1 พบ
เพียง 8 ใน 16 แหงเทานั้น เนื่องจากสํานักงานในกลุมที่ 1 สวนใหญจะรับงานจากลูกคาเกา หรือลูกคา
เจาประจํามากกวารับงานจากลูกคาใหม

(20) วิธีการใหลูกคาเขามาวาจางสํานักงาน
ตารางที่ 6.17 วิธีการใหลูกคาเขามาวาจางสํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3วิธีการใหลูกคาเขามาวาจาง
สํานักงาน จํานวน จํานวน จํานวน รวม

เสนอแนวความคิดเบื้องตน 16 13 11 40
เสนอแบบรางขั้นตน 6 4 1 11
แสดงประสบการณ และผลงาน
ที่ผานมา 16 13 11 40

แสดงความรู ความสามารถให
ใหลูกคามั่นใจ 4 8 7 19

ใชการเจรจา และสรางความ
ประทับใจเบื้องตน 5 8 6 19

ใหคําแนะนํา ปรึกษากอนการ
วาจาง 4 5 5 14

แสดงออกถึงความสนใจ และ
เอาใจใสของสถาปนิก

3 6 4 13

แสดงความจริงใจ 4 2 2 8
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สําหรับวิธีการที่สํานักงานทําใหลูกคาตกลงวาจางนั้น พบวาสํานักงานทุกแหงตองมีการเสนอ
แนวความคิดเบื้องตน หรือแนวคิดคราวๆ เกี่ยวกับโครงการ ซึ่งอาจตองมีการ Sketch แบบคราวๆ และ
นอกจากนี้สํานักงานทุกแหงยังตองมีการแสดงประสบการณ และผลงานที่ผานมาแกลูกคา โดยสวน
มากใชวิธีเสนอ Profile ใหลูกคาดู เนื่องจากลูกคามักตองการเห็นผลงานในอดีตของสํานักงานเพื่อ
ประกอบการตัดสินใจ

นอกจากการแสดงแนวความคิดเบื้องตน และการแสดงประสบการณและผลงานที่ผานมา
แลว พบวาสํานักงานสถาปนิกในกลุมที่ 1 มักมีการเสนอแบบรางขั้นตนใหลูกคาพิจารณากอนการวา
จาง เนื่องจากลูกคามักมีการขอดูแบบรางจากสํานักงานกอนการตัดสินใจเพื่อความมั่นใจ ซึ่งมีมาก
กวาสํานักงานกลุมที่ 2 และสํานักงานกลุมที่ 3 เนื่องจากสํานักงานขนาดใหญมักมีกฏวาตองมีการเซ็น
สัญญาวาจางกอนการทําแบบรางขั้นตนใหแกลูกคา เพื่อปองกันไมใหสํานักงานเสียเปรียบ

ในขณะที่สํานักงานสถาปนิกในกลุมที่ 2 และกลุมที่ 3 มักใชการแสดงความรู ความสามารถ
ใหลูกคาไดเห็นกอนการวาจาง เพื่อใหลูกคาเกิดความเชื่อใจในสํานักงาน และวาจางสํานักงาน นอก
จากนั้นยังพบวามีสํานักงานหลายแหงใชการเจรจากับลูกคาใหลูกคาเกิดความประทับใจตอสํานักงาน 
โดยตองมีวิธีการพูดที่ดี และบุคลิกลักษณะที่ดี รวมกับมีความสามารถในการพูดจาใหลูกคาคลอยตาม 
โดยพบในสํานักงานกลุมที่ 3 และกลุมที่ 2  มากกวาสํานักงานในกลุมที่ 1

การใหคําแนะนํา ปรึกษากอนการวาจางก็เปนอีกวิธีการหนึ่งที่นําลูกคาตกลงวาจาง      
สํานักงาน เชน ลูกคาอาจเขามาปรึกษาเรื่องการลงทุนโครงการ หรือเขามาปรึกษาการเลือกซื้อที่ดิน ตอ
จากนั้นลูกคาจึงใหสํานักงานสถาปนิกแหงนั้นทํางานออกแบบเนื่องจากเชื่อใจวาสํานักงานมีความรู 
ความสามารถเพียงพอในการออกแบบโครงการนั้นๆ นอกจากนี้การที่สํานักงานสถาปนิกแสดงใหลูก
คาเห็นถึงความสนใจ และเอาใจใสลูกคาเปนพิเศษก็จะเปนวิธีการหนึ่งที่จะสรางความประทับใจแก  
ลูกคาใหตกลงวาจางสํานักงาน เชน เมื่อลูกคาเขามาปรึกษาและขอคําแนะนําโครงการแลวเห็นวา
สํานักงานเอาใจใส กระตือรือรน ที่จะตอบขอสงสัยลูกคา และมีการตอบสนองลูกคาอยางรวดเร็วใน
เรื่องตางๆ ซึ่งพบวามีสํานักงานกลุมที่ 2 จํานวนหลายแหงที่มีวิธีการนี้

นอกจากนั้นการแสดงออกถึงความจริงใจ และตรงไปตรงมามากที่สุด ก็เปนอีกวิธีการหนึ่งที่
ทําใหลูกคาตกลงวาจางสํานักงาน เนื่องจากลูกคามักตองการผูรวมงานที่จริงใจ ตรงไปตรงมา         
และเชื่อถือได



93

(21) หลักการทํางานรวมกับลูกคาของสํานักงาน
ตารางที่ 6.18 หลักการทํางานรวมกับลูกคาของสํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
หลักการทํางานรวมกับลูกคา จํานวน จํานวน จํานวน รวม

รับฟง ทําความเขาใจและ
พยายามตอบสนองความ
ตองการของลูกคา

3 5 5 13

ตอบสนองลูกคาทุกเรื่องอยาง
รวดเร็ว

0 1 2 3

เอาใจใสลูกคา และดูแลโครง
การอยางใกลชิด

4 1 1 6

ใหบริการลูกคาใหดี และมาก
ที่สุด

6 2 1 9

พยายามรักษาผลประโยชนของ
ลูกคาใหมากที่สุด

2 2 1 5

ทํางานตรงตอเวลา 1 2 1 4

สํานักงานสถาปนิกในกลุมที่ 2 และกลุมที่ 3 สวนใหญมีหลักการทํางานรวมกับลูกคา คือ 
การรับฟง ทําความเขาใจ และพยายามตอบสนองความตองการของลูกคาใหมากที่สุด โดยถือวาความ
ตองการของลูกคาเปนส่ิงที่สําคัญที่สุด สํานักงานตองทํางานออกแบบไดตามที่ลูกคาคาดหวัง ซึ่งหลาย
แหงใหลูกคามีสวนรวมในกระบวนการคิด โดยเฉพาะดานรูปแบบของงานสถาปตยกรรม ซึ่งพบวา
สํานักงานกลุมที่ 3 ยึดหลักการทํางานนี้ถึง 5 ใน 11 แหง ซึ่งมากกวาสํานักงานใน กลุมที่ 2

สวนสํานักงานกลุมที่ 1 นั้น สวนใหญ คือจํานวน 6 ใน 16 แหง มีหลักการทํางานรวมกับ    
ลูกคา โดยเนนที่การบริการเปนหลัก โดยจะตองใหบริการที่ดีที่สุด หรือบางแหงมีการใหบริการลูกคาทุก
อยางที่ ลูกคาตองการโดยไมมีขอบเขต ใหลูกคาเกิดความประทับใจ หลักในการทํางานของสํานักงาน
กลุมนี้ในอันดับรองลงมา คือ การเอาใจใสดูแลโครงการอยางใกลชิด ตั้งแตการออกแบบจนกระทั่งถึง
ชวงระยะเวลาการกอสราง ซึ่งสํานักงานกลุมนี้ทุกแหงผูบริหารสํานักงานจะเปนผูที่ดูแลลูกคา และโครง
การดวยตัวเองตลอดเวลา ซึ่งพบวามีมากกวาสํานักงานในกลุมที่ 2 และกลุมที่ 3

สํานักงานทั้ง 3 กลุม บางแหงมีหลักการทํางานโดยการพยายามรักษาผลประโยชนของลูกคา
ใหมากที่สุด คือ ใหลูกคาไดรับส่ิงที่ดีที่สุด ในงบประมาณที่เหมาะสม ไมเลือกใชวัสดุที่ราคาแพงมาก
เกินไป หรือออกแบบสถาปตยกรรมที่ส้ินเปลืองมากเกินไป และสํานักงานบางแหงมีหลักการวาความ
ตรงตอเวลาเปนส่ิงที่สําคัญที่สุด ไมวาจะอยางไรก็ตามสํานักงานตองตรงเวลากับลูกคา

นอกจากนี้ยังพบวาสํานักงานแหงอื่นๆ ในกลุมที่ 2 และกลุมที่3 มีหลักในการทํางานรวมกับ
ลูกคาโดยเนนการตอบสนองลูกคาอยางรวดเร็ว คือ เม่ือลูกคารองขอสิ่งใดสํานักงานจะรีบทํา และสง
ใหกับลูกคาโดยเร็ว ซึ่งทําใหลูกคาเห็นถึงความกระตือรือรน และความเอาใจใสของสํานักงาน
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(22) ปจจัยที่สํานักงานใชพิจารณาเลือกลูกคา
ตารางที่ 6.19 ปจจัยที่สํานักงานใชพิจารณาเลือกลูกคา

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3ปจจัยที่สํานักงานใชพิจารณาเลือก
ลูกคา จํานวน จํานวน จํานวน รวม

ความเขาใจในวิชาชีพ 7 7 2 16
แนวความคิดที่สอดคลองกับสํานักงาน 8 3 2 13
ประวัติการทํางานและประวัติการ
จายเงิน

6 9 8 23

สถานะและความนาเชื่อถือของลูกคา 5 5 9 19
ผลงาน และประสบการณของลูกคา 1 1 3 5
อุปนิสัยสวนตัวของลูกคา 5 4 5 14
งานตอเนื่องจากลูกคา 6 6 7 19
ความตั้งใจของลูกคา 3 2 1 6

กลุมที่ 1 ปจจัยที่สํานักงานในกลุมที่ 1 คํานึงถึงมากที่สุดในการพิจารณาเลือกลูกคา คือ การ
พิจารณาแนวความคิดของลูกคาวามีความสอดคลองกับสํานักงานหรือไม ซึ่งกลุมนี้มีความคิดเห็นวาใน
เบื้องตน ลูกคากับสถาปนิกควรมีความคิดเห็นไปในทางเดียวกันจึงจะทํางานดวยกันไดอยางราบรื่น 
สวนปจจัยที่สํานักงานกลุมนี้พิจารณาในอันดับรองลงมา คือ ความเขาใจในวิชาชีพสถาปตยกรรมของ
ลูกคา โดยสํานักงานมักจะเลือกลูกคาที่มีความเขาใจในวิชาชีพสถาปตยกรรมพอสมควร วาวิชาชีพนี้มี
หลักการทํางานอยางไร นอกจากนี้ปจจัยที่สํานักงานกลุมนี้ใชพิจารณาเลือกลูกคาที่พบมากอีก 2 
ประการ ก็คือประวัติการทํางานและประวัติการจายเงินของลูกคา และงานตอเนื่องจากลูกคา ซึ่งผู
บริหารสํานักงานสํานักงานใหความเห็นวาสํานักงานขนาดเล็กถาหากไดลูกคาที่มีงานตอเนื่องเพียง 2-3 
กลุม ก็จะทําใหสํานักงานมีรายไดจากการทําโครงการเพียงพอตอการดําเนินงานของสํานักงานแลว

สวนปจจัยที่สํานักงานในกลุมนี้พิจารณานอยที่สุด คือ ผลงานและประสบการณการทํางานที่
ผานมาของลูกคา ซึ่งสํานักงานในกลุมที่ 3 จะพิจารณาปจจัยนี้มากกวา

กลุมที่ 2 ประวัติการทํางาน และประวัติการจายเงินของลูกคา เปนปจจัยที่สํานักงานกลุมนี้
คํานึงถึงมากที่สุดในการพิจารณาเลือกลูกคา โดยจะดูประวัติของลูกคาวามีแนวทางการทํางานเชนไร 
เคยมีปญหาการทํางานกับสถาปนิกรายอื่นมากอนหรือไม และเคยมีประวัติที่ไมดีเกี่ยวกับเรื่องการจาย
เงินหรือไม โดยสวนใหญสํานักงานจะใชวิธีการสอบถามประวัติลูกคาจากสํานักงานที่เคยรวมงานกับ  
ลูกคามากอน ถาหากลูกคามีประวัติการทํางานที่ไมดี โดยเฉพาะการไมจายเงินคาแบบสํานักงานก็มักที่
จะไมรับทํางานดวย สวนปจจัยรองลงมาที่สํานักงานกลุมนี้พิจารณามากก็คือ ความเขาใจในวิชาชีพ
สถาปตยกรรมของลูกคา และนอกจากนี้สํานักงานหลายแหงมีการพิจารณาเลือกลูกคาโดยพิจารณา  
ลูกคาที่มีงานตอเนื่อง เชนเดียวกับกลุมที่ 1

สวนปจจัยที่สํานักงานกลุมนี้พิจารณาในอันดับที่นอยที่สุด คือผลงานและประสบการณการ
ทํางานที่ผานมาของลูกคา เชนเดียวกับกลุมที่ 1
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กลุมที่ 3 ปจจัยที่สํานักงานในกลุมนี้ คํานึงถึงมากที่สุดในการพิจารณาเลือกลูกคา คือ 
สถานะ และความนาเชื่อถือของลูกคา หรือของบริษัท โดยจะพิจารณาจากหลายอยางไดแก ความนา
เชื่อถือในการประกอบธุรกิจของลูกคา ความนาเชื่อถือในการทําโครงการ และสถานะทางการเงินของ  
ลูกคา สวนปจจัยรองลงมาที่สํานักงานกลุมนี้ใชพิจารณาเลือกลูกคา ไดแก ประวัติการทํางาน และ
ประวัติการจายเงินของลูกคา และงานตอเนื่องจากลูกคาก็เปนอีกปจจัยที่สํานักงานใชพิจารณา เนื่อง
จากสํานักงานกลุมนี้มักตองการทํางานกับลูกคาที่เปนผูพัฒนาอสังหาริมทรัพยรายใหญที่มีงานตอเนื่อง 
เพื่อความมั่นคงของสํานักงาน

แตสํานักงานในกลุมที่3 นี้ ใหความสําคัญกับปจจัยทางดานความเขาใจวิชาชีพของลูกคา 
และแนวความคิดที่สอดคลองกับสํานักงานคอนขางนอย โดยใหความเห็นวาในการทํางานสํานักงาน
ควรตองเคารพแนวคิดของลูกคา และสถาปนิกสามารถอธิบายใหลูกคาเขาใจในวิชาชีพ และเขาใจหลัก
ในการออกแบบสถาปตยกรรมที่ดีได

นอกจากนี้ยังพบวามีปจจัยสําคัญอีกประการหนึ่งที่สํานักงานทั้ง 3 กลุม นํามาพิจารณา  
คอนขางมากก็คอื อุปนิสัยสวนตัวของลูกคา ซึ่งรวมถึงทัศนคติ ของลูกคาดวย ซึ่งผูบริหารหลายทาน
ยอมรับวาบางครั้งใชการพิจารณาลูกคาจากบุคลิก ลักษณะ และการพูดคุย เปนหลัก ซึ่งจากการพบปะ
ลูกคาเพียงครั้งแรกก็ทําใหสามารถตัดสินใจไดแลววาควรรับงานกับลูกคารายนี้หรือไม

(23) ปจจัยที่สํานักงานใชพิจารณาเลือกรับงาน
ตารางที่ 6.20 ปจจัยที่สํานักงานใชพิจารณาเลือกลูกคา

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3ปจจัยที่สํานักงานใช
พิจารณาเลือกรับงาน จํานวน จํานวน จํานวน รวม

ความนาสนใจของโครงการ 16 13 11 40
ชื่อเสียงที่จะไดจากการทํา
โครงการ 6 6 6 18

ขนาดโครงการ 4 7 8 19
อัตราคาบริการวิชาชีพ 4 6 3 13
ความสามารถในการทํา
โครงการของสํานักงาน 10 5 4 19

เงื่อนไขทางดานเวลาของ
โครงการ 7 7 5 19

ความเปนไปไดของโครงการ 1 2 6 9
ความแนนอนของโครงการ 0 1 3 4
ความทาทายของโครงการ 4 3 2 9
ความยุงยากของโครงการ 3 3 4 10
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ปจจัยแรกที่สํานักงานสถาปนิกทุกแหงใชพิจารณาเลือกรับงานก็คือ ความนาสนใจของโครง
การ เนื่องจากสํานักงานสถาปนิกทุกแหงตองการทํางานที่มีความนาสนใจ เพื่อความภาคภูมิใจ และ
ความสุขในการทํางานของสํานักงาน และเปนโอกาสที่จะทําใหสํานักงานไดรับงานในโครงการตอๆ ไป

กลุมที่ 1 ปจจัยที่สํานักงานในกลุมนี้ใชพิจารณาเลือกรับงานในอันดับรองลงมาจากความ 
นาสนใจของโครงการ คือ ความสามารถในการทําโครงการนั้นๆ โดยสํานักงานตองพิจารณาวา    
สํานักงานมีความชํานาญ หรือมีบุคลากรเพียงพอตอการทํางานหรือไมกอนการรับงาน หากเปนงานที่
ตองใชความรูเฉพาะทางดานเทคนิคที่สํานักงานไมมีความชํานาญ สํานักงานก็มักจะไมรับทํา สวน
ปจจัยที่สํานักงานกลุมนี้ใชพิจารณาเลือกรับงานที่พบมากอีกประการ คือ เงื่อนไขทางดานระยะเวลา
ของโครงการ ซึ่งหากระยะเวลาในการทําโครงการนอยเกินไป ซึ่งสํานักงานไมมีบุคลากรเพียงพอที่จะ
ทําใหเสร็จตามกําหนดเวลาได สํานักงานก็มักปฏิเสธงาน นอกจากนั้นสํานักงานกลุมนี้ยังพิจารณาถึง
ชื่อเสียงที่จะไดรับจากการทําโครงการคอนขางมาก สวนปจจัยที่สํานักงานกลุมนี้นํามาพิจารณาเลือก
รับทําโครงการนอยที่สุดก็คือ พิจารณาความเปนไปไดของโครงการ และไมพบสํานักงานแหงใดนํา
ปจจัยดานความแนนอนของโครงการมาพิจารณารับงาน

กลุมที่ 2 นอกจากความนาสนใจของโครงการแลว ปจจัยรองลงมาที่สํานักงานกลุมนี้ใช
พิจารณาเลือกรับงาน คือ ขนาดของโครงการ และเงื่อนไขดานระยะเวลาของโครงการ ซึ่งหากโครงการ
ที่ขนาดที่ใหญพอสมควร จะทําใหสํานักงานมีความคุมคาเนื่องจากอัตราคาบริการวิชาชีพจะสูงตามไป
ดวย สวนเงื่อนไขทางดานระยะเวลาก็เปนปจจัยที่ตองพิจารณาควบคูกันไป เนื่องจากหากระยะเวลาใน
การทําโครงการ กับเวลาของสํานักงานไมสัมพันธกันแลว สํานักงานก็ไมสะดวกที่จะรับงาน นอกจากนี้
ปจจัยที่พบมากในสํานักงานกลุมนี้ คือ ชื่อเสียงที่จะไดรับจากการทําโครงการ และอัตราคาบริการ   
วิชาชีพ สวนปจจัยที่สํานักงานกลุมนี้พิจารณานอยที่สุดก็คือ ความแนนอนของโครงการ ซึ่งตางจาก
กลุมที่ 3 ที่มีการพิจารณาถึงปจจัยดานความแนนอนของโครงการมากกวา

กลุมที่ 3 ขนาดของโครงการเปนปจจัยที่สํานักงานกลุมนี้ใชพิจารณาเลือกรับงานมากรองลง
มาจากความนาสนใจของโครงการ เนื่องจากสํานักงานในกลุมนี้เปนสํานักงานขนาดใหญ ซึ่งในการ
เลือกรับโครงการขนาดของโครงการก็ตองใหญพอสมควรใหเหมาะสมกับขนาดของสํานักงาน เพราะ
สํานักงานในกลุมที่มีคาใชจายในสํานักงานสูงกวาสํานักงานกลุมอื่น สวนปจจัยที่สําคัญอื่นๆ             
ที่สํานักงานกลุมนี้ใชพิจารณาเลือกรับงาน ก็คือช่ือเสียงที่จะไดรับจากการทําโครงการ และความเปน
ไปไดของโครงการ ซึ่งถาหากสํานักงานมาองวาโครงการที่ลูกคาเขามาวาจางทํา มีความเปนไปไดต่ํา
สํานักงานก็มักที่จะไมรับงาน เนื่องจากสํานักงานมองวาโครงการที่ลูกคามาวาจางอาจลมกลางคันได 
สวนปจจัยดานความทาทายของโครงการเปนปจจัยที่สํานักงานกลุมนี้พิจารณานอยที่สุด
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(24) สาเหตุหลักที่ลูกคาเลือกวาจางสํานักงาน
ตารางที่ 6.21 สาเหตุหลักที่ลูกคาเลือกวาจางสํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3สาเหตุหลักที่ลูกคาเลือกวา
จางสํานักงาน จํานวน จํานวน จํานวน

รวม

ชื่อเสียง/ ความเชื่อม่ันในตัว
สถาปนิกผูบริหารสํานักงาน

3 0 0 3

ชื่อเสียง/ ความเชื่อม่ันใน
สํานักงาน

2 3 6 11

ผลงานที่ผานมา 6 4 2 12
คุณภาพ และมาตรฐาน 0 1 1 2
ความชํานาญเฉพาะดานของ
สํานักงาน 1 0 1 2

การบริการที่ดี 1 2 1 4
การบริการที่ครบวงจร 0 1 0 1
การบริหารจัดการโครงการที่ดี 0 2 0 2
ความรูจัก/ ชอบพอกันสวนตัว 3 0 0 3

กลุมที่ 1 จากการสัมภาษณผูบริหาร พบวาสาเหตุหลักที่ลูกคาเลือกวาจางสํานักงาน      
กลุมที่ 1 สวนใหญก็คือ การไดเห็นผลงานที่ผานมา แลวเกิดความพึงพอใจ หรือเชื่อถือในสํานักงาน จึง
เขามาวาจางสํานักงาน สวนอันดับรองลงมา คือ ชื่อเสียงและความเชื่อม่ันในตัวสถาปนิกผูบริหาร
สํานักงาน และความรูจักชอบพอกันเปนสวนตัว

กลุมที่ 2 สาเหตุหลักที่ลูกคาเลือกวาจางสํานักงานในกลุมนี้สวนใหญ คือ จากความพึงพอใจ
ในผลงานที่ผานมาของสํานักงาน เชนเดียวกับสํานักงานในกลุมที่ 1 สวนอันดับรองลงมา เนื่องจาก
ความมีชื่อเสียง และความมั่นใจในสํานักงาน

กลุมที่ 3 สวนสาเหตุหลักที่ลูกคาเลือกวาจางสํานักงานในกลุมนี้สวนใหญ คือ ชื่อเสียง และ
ความเชื่อม่ันในสํานักงาน เนื่องจากสํานักงานกลุมนี้เปนสํานักงานขนาดใหญ ที่มีชื่อเสียงมานานลูกคา
จึงเกิดความมั่นใจในสํานักงาน สวนอันดับรองลงมาคือ จากความพึงพอใจในผลงานที่ผานมาของ
สํานักงาน

เปนที่นาสังเกตวาสํานักงานในกลุมที่ 1 จะพบวาลูกคาเลือกวาจางสํานักงานจากตัวสถาปนิก
ผูบริหารสํานักงาน และจากความชอบพอกันเปนสวนตัวคอนขางมาก แตไมพบวามีสํานักงานกลุมที่ 2
และกลุมที่ 3 ที่ลูกคาเขามาวาจางจากสาเหตุนี้ ทั้งนี้เนื่องจากสํานักงานกลุมที่ 1 บางแหง เปนสํานัก
งานที่มีเจาของรายเดียว และมีหลายแหงที่ใชชื่อสํานักงานเปนชื่อผูบริหาร ที่ลูกคามักรูจักตัวผูบริหาร
มากกวารูจักสํานักงาน แตสําหรับสํานักงานกลุมที่ 2 และกลุมที่ 3 ซึ่งเปนสํานักงานขนาดกลาง และ
ขนาดใหญ ซึ่งมักจะดําเนินงานโดยผูบริหาร และหุนสวนหลายราย และลูกคามักรูจักในนามสํานักงาน
มากกวาตัวผูบริหาร
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ตอนที่ 5     การตลาดของสํานักงาน

(25) ประเภทกลยุทธการตลาดของสํานักงาน
ตารางที่ 6.22 ประเภทกลยุทธการตลาดของสํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
ประเภทกลยุทธการตลาด จํานวน จํานวน จํานวน รวม

การตลาดเชิงรุก 11 10 11 32
การตลาดเชิงรับ 16 13 11 40

(26) สรุปกลยุทธการตลาดของสํานักงาน
ตารางที่ 6.23 สรุปกลยุทธการตลาดของสํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 2
กลยุทธการตลาดของสํานักงาน จํานวน จํานวน จํานวน รวม

การขยายตลาด 9 9 9 27
การเสนองานไปยังลูกคา
เปาหมาย

9 10 10 29

การประชาสัมพันธ เผยแพร
ผลงาน

11 10 10 31กา
รต

ลา
ดเ
ชิง

รุก

การประกวดแบบ 11 10 11 32
การเลือกรับทําโครงการที่
นาสนใจ และสามารถสรางชื่อ
เสียงใหสํานักงาน

16 13 11 40

การพัฒนาผลงาน และ การให
บริการ

16 13 11 40

การสรางและรักษาความ
สัมพันธกับลูกคาอยางตอเนื่อง

16 13 11 40

การสรางพันธมิตรทางธุรกิจ 16 13 11 40
การสรางเครือขายความ
สัมพันธทางสังคม 14 13 11 38

กา
รต

ลา
ดเ
ชิง

รับ

การสรางความแตกตาง และ
เอกลักษณเฉพาะของสํานักงาน

9 9 9 27

จากตารางที่ 6.22 พบวาสํานักงานสถาปนิกทุกแหงมีการทําการตลาดเชิงรับ และพบวา
สํานักงานสถาปนิก กลุมที่ 1 มีการทําการตลาดเชิงรุกจํานวน 11 ใน 16 แหง สํานักงาน กลุมที่ 2 มีการ
ทําการตลาดเชิงรุกจํานวน 10 ใน 13 แหง และสํานักงาน กลุมที่ 3 ทุกแหงมีการทําการตลาดเชิงรุก

ตารางที่ 6.23 แสดงรายละเอียดของกลยุทธการตลาดของสํานักงานสถาปนิกทั้งการตลาด
เชิงรุก และการตลาดเชิงรับ พบวาสํานักงานในกลุมที่ 3 หรือสํานักงานขนาดใหญมีการใชกลยุทธการ
ตลาดหลายวิธีการมากที่สุด และมีสัดสวนในการใชกลยุทธตางๆ สูงที่สุด รองลงมาคือ สํานักงานกลุม
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ที่ 2 สวนสํานักงานสถาปนิกกลุมที่ 1 มีสัดสวนการใชกลยุทธการตลาดในวิธีการตางๆ นอยที่สุด ซึ่งจะ
เห็นไดชัดเจนวาสํานักงานขนาดใหญมีการใชกลยุทธการตลาดมากที่สุด สวนสํานักงานขนาดเล็กมีการ
ใชกลยุทธการตลาดนอยที่สุด ซึ่งพบวาขนาดของสํานักงานมีผลตอกลยุทธการตลาดคอนขางมาก

จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกในประเทศไทยทุกแหงมีการทําการตลาดเชิงรับ โดย
กลยุทธที่สํานักงานทุกแหงใช ไดแก การเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจและสามารถสรางช่ือเสียง
ใหสํานักงาน การพัฒนาผลงาน และ การใหบริการ การสรางและรักษาความสัมพันธกับ    
ลูกคาอยางตอเนื่อง และการสรางพันธมิตรทางธุรกิจ สวนกลยุทธการตลาดโดยการสรางเครือ
ขายความสัมพันธทางสังคมนั้นพบวาสํานักงานสถาปนิกกลุมที่ 2 และกลุมที่ 3 ทุกแหงใชกลยุทธนี้ 
สวนสํานักงานกลุมที่ 1 ใชกลยุทธนี้จํานวน 14 ใน 16 แหง สําหรับกลยุทธในการสรางความแตกตาง 
และเอกลักษณเฉพาะของสํานักงานนั้นพบวามีสํานักงานกลุมที่ 3 จํานวน 9 ใน 11 แหง  สํานักงาน
กลุมที่ 2 จํานวน 9 ใน 13 แหง  และกลุมที่ 1 จํานวน 9 ใน 16 แหง ใชกลยุทธนี้

สวนกลยุทธการตลาดเชิงรุกที่สํานักงานสถาปนิกใชมากที่สุด คือ การประกวดแบบ โดย
พบวาสํานักงานกลุมที่ 3 ทุกแหงมีการประกวดแบบ สวนสํานักงานกลุมที่ 2 มีการประกวดแบบจํานวน 
10 ใน 13 แหง และสํานักงานกลุมที่ 1 มีสัดสวนการประกวดแบบนอยที่สุด คือ 11 ใน 16 แหง สวน  
กลยุทธการตลาดที่สํานักงานใชในลําดับรองลงมา ไดแก การประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน ซึ่ง
สํานักงานในกลุมที่ 3 มีสัดสวนการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานมากกวาสํานักงานกลุมอื่น คือ เปน
สัดสวน 10 ใน 11 แหง สํานักงานกลุมที่ 2 จํานวน 10 ใน 13 แหง  และกลุมที่ 1 สัดสวนนอยที่สุด คือ
จํานวน 11 ใน 16 แหง สวนกลยุทธการเสนองานไปยังลูกคาเปาหมาย นั้นพบวาเปนกลยุทธการ
ตลาดเชิงรุกที่สํานักงานใชมากเปนอันดับที่ 3 ซึ่งสํานักงานกลุมที่ 3 ใชกลยุทธนี้เปนสัดสวนสูงที่สุด คือ 
10 ใน 11 แหง สวนสํานักงานกลุมที่ 2 จํานวน 10 ใน 13 แหง และสํานักงานกลุมที่ 1 จํานวน 9 ใน 16 
แหง สําหรับกลยุทธการขยายตลาดนั้นพบวาเปนกลยุทธการตลาดที่สํานักงานใชนอยกวากลยุทธ
อื่นๆ โดยพบสํานักงานกลุมที่ 3 ใชกลยุทธนี้เปนสัดสวนสูงสุด คือ 9 ใน 11 แหง กลุมที่ 2   9 ใน 13 
แหง และกลุมที่ 1 สัดสวนนอยที่สุดคือ 9 ใน 16 แหง

รายละเอียดของกลยุทธการตลาดขางตน ทั้งการตลาดเชิงรุก และการตลาดเชิงรับ สามารถ
แจกแจงได ตามตารางที่ 5.24 – 5.43 ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้

1. การขยายตลาด
ตารางที่ 6.24 ระดับการใชกลยุทธการขยายตลาด

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
ระดับ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

มาก 1 1 6 8
ปานกลาง 5 5 3 13
นอย 3 3 0 6
ไมพบ 7 43.75 4 30.77 2 18.18 13
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ตารางที่ 6.25 รายละเอียดกลยุทธการขยายตลาด
กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3รายละเอียดกลยุทธการ

ขยายตลาด จํานวน จํานวน จํานวน รวม

การขยายฐานลูกคา 5 4 7 16
การขยายขอบเขตการใหบริการ 6 6 4 16
การเปดสํานักงานสาขา 1 4 5 10

จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกทั้ง 3 กลุม ใชกลยุทธการขยายตลาดทั้งส้ิน จํานวน 27 
แหง ซึ่งรายละเอียดของสํานักงานสถาปนิกแตละกลุมสามารถอธิบายได ดังนี้

กลุมที่ 1 พบวาสํานักงานกลุมนี้มีการใชกลยุทธการขยายตลาด จํานวน 9 ใน 16 แหง   
สวนใหญสํานักงานในกลุมนี้มีการใชกลยุทธนี้ในระดับปานกลางซึ่งพบ จํานวน 5 แหง ใน 16 แหง และ
พบสํานักงานใชกลยุทธนี้มาก จํานวน 1 แหง ซึ่งสํานักงานแหงนี้เปนสํานักงานที่มีการขยายสํานักงาน
สาขาไปตั้งที่ตางจังหวัด เนื่องจากสํานักงานมีการรับงานในจังหวัด และภูมิภาคนั้นมาก จึงมีการขยาย
สํานักงานสาขาเพื่อเปนอีกชองทางในการรับงาน และเพื่อใหทํางานในตางพื้นที่ไดสะดวกยิ่งขึ้น นอก
จากนี้สํานักงานยังมีการวางแผนจะขยายขอบเขตการใหบริการในสํานักงานใหครบถวนทุกสาขา

จากการวิจัยทําใหไดพบวาสํานักงานในกลุมนี้สวนใหญมีกลยุทธการขยายตลาดโดยการ
ขยายขอบเขตการใหบริการมากที่สุด คือจํานวน 6 แหง ใน 16 แหง และขยายฐานลูกคาจํานวน 5 แหง 
ซึ่งโดยสวนใหญจะขยายฐานลูกคาออกไปยังตางประเทศ และพบสํานักงาน 1 แหงที่ขยายฐานลูกคาใน
ประเทศ ที่จากเดิมเคยทํางานกับลูกคาที่เปนกลุมที่สรางบานพักอาศัย มาเปนลูกคากลุมที่ทําธุรกิจ
บันเทิงแทน และพบสํานักงานที่เปดสํานักงานสาขาจํานวน 1 แหง

กลุมที่ 2 พบวาสํานักงานกลุมนี้มีการใชกลยุทธการขยายตลาด จํานวน 9 แหง ใน 13 แหง
สวนใหญสํานักกลุมนี้มีการใชกลยุทธนี้ในระดับปานกลางซึ่งพบ จํานวน 5 แหง และพบการใชกลยุทธ
ในระดับที่มากจํานวน 1 แหง ซึ่งสํานักงานแหงนี้มีการเปดสํานักงานสาขาที่ตางจังหวัด เนื่องจาก 
สํานักงานแหงนี้มีการรับงานในภูมิภาคนั้นคอนขางมาก และนอกจากนี้สํานักงานแหงนี้ยังมีการขยาย
ฐานลูกคา โดยการออกไปรับงานยังตางประเทศ แถบประเทศเพื่อนบานใหมากขึ้น

โดยสวนใหญแลวสํานักงานในกลุมนี้ขยายตลาดดวยการขยายขอบเขตการใหบริการ ซึ่งพบ
วามีจํานวน 6 แหง ใน 13 แหง มีการขยายฐานลูกคา จํานวน 4 แหง ซึ่งทุกแหงเปนการขยายฐานลูกคา
ไปยังตางประเทศ และมีการเปดสํานักงานสาขาจํานวน 4 แหง โดยเปนการเปดสํานักงานสาขาที่มี
ขอบเขตการใหบริการเหมือนสํานักงานใหญจํานวน 1 แหง และอีก 3 แหง เปนการแยกเปนสํานักงาน
ในเครือเพื่อรับงานในสาขาอื่น

กลุมที่ 3 พบวาสํานักงานกลุมนี้มีการใชกลยุทธการขยายตลาด จํานวน 9 แหง ใน 11 แหง 
สวนใหญสํานักกลุมนี้มีการใชกลยุทธนี้ในระดับที่มาก จํานวน 6 แหง ใน 11 แหง ซึ่งเปนสัดสวนสูงกวา
สํานักงานในกลุมอื่นๆ เนื่องจากสํานักงานกลุมนี้เปนสํานักงานขนาดใหญที่มีศักยภาพมากจึงมักมีการ
ขยายขอบเขตการใหบริการ และขยายฐานลูกคาโดยเฉพาะการออกไปยังตางประเทศ รวมทั้งหลาย
แหงก็มีการเปดสํานักงานสาขา และพบการใชกลยุทธในระดับปานกลางจํานวน 3 แหง
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โดยสวนใหญแลวสํานักงานในกลุมนี้ขยายตลาดดวยการขยายฐานลูกคาออกไปยัง         
ตางประเทศ โดยพบวามีจํานวน 7 แหง ใน 11 แหง ซึ่งมีสํานักงานแหงหนึ่งมีการรับงานตางประเทศถึง
รอยละ 70 เนื่องจากสํานักงานแหงนั้นเปนสํานักงานสาขาของตางประเทศ สวนอันดับรองลงมาสํานัก
งานกลุมนี้ขยายตลาดโดยการเปดสํานักงานสาขาจํานวน 5 แหง ซึ่งพบวาสํานักงานแหงหนึ่งกําลังจะ
ไปเปดสํานักงานสาขาในตางประเทศ เพื่อเตรียมตัวรับงานในตางประเทศใหมากขึ้น และสํานักงานอีก
แหงหนึ่งจะเปดสํานักงานในเครือเพื่อที่จะรับงานตางประเทศโดยเฉพาะ แตสวนใหญการเปดสํานัก
งานในเครือของกลุมนี้จะเปนการเปดเพื่อขยายงานในสาขาอื่นๆ สวนการขยายตลาดโดยการขยาย
ขอบเขตการใหบริการพบวามีจํานวน 4 แหง ใน 11 แหง ซึ่งมีสัดสวนนอยกวาสํานักงานในกลุมอื่น ทั้ง
นี้เนื่องจากสํานักงานขนาดใหญสวนใหญมีขอบเขตการใหบริการที่กวางอยูแลว จึงมักไมขยายขอบเขต
การใหบริการออกไปอีกแตจะเนนการขยายฐานลูกคาแทน

2. การเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมาย
ตารางที่ 6.26 ระดับการใชกลยุทธการเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมาย

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
ระดับ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

มาก 1 1 4 5
ปานกลาง 2 4 7 14
นอย 6 5 1 12
ไมมี 7 3 1 11

ตารางที่ 6.27 รายละเอียดกลยุทธการเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมาย
กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3รายละเอียดกลยุทธการ

ขยายตลาด จํานวน จํานวน จํานวน รวม

การเขาไปเสนองานกับลูกคาที่
ไมรูจัก 1 2 6 9

การเขาไปเสนองานกับลูกคาที่
ไดรับการแนะนํา/ รูจักมากอน 9 10 10 29

จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกทั้ง 3 กลุม ใชกลยุทธการเขาไปเสนองานกับลูกคาเปา
หมายทั้งส้ิน จํานวน 29 แหง ซึ่งรายละเอียดของสํานักงานสถาปนิกแตละกลุมสามารถอธิบายได ดังนี้

กลุมที่ 1 พบวาสํานักงานกลุมนี้มีการใชกลยุทธการเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมาย
จํานวน 9 แหง ใน 16 แหง แตสวนใหญมีการใชกลยุทธนี้ในระดับที่นอย คือ จํานวน 6 แหง ใน 16 แหง 
ซึ่งก็คือ การเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมายบางแตเปนสวนนอยไมไดกระทําตลอดเวลา และใช   
กลยุทธในระดับปานกลางจํานวน 2 แหง และพบสํานักงานกลุมนี้ที่ใชกลยุทธนี้ในระดับที่มาก จาํนวน 
1 แหง

และจากการวิจัยยังพบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญคือ จํานวน 9 แหง ใน 16 แหง เขาไป
เสนองานกับลูกคาเปาหมายเฉพาะในกรณีที่ลูกคารูจักกันมากอน หรือมีคนแนะนํา และพบวามีสํานัก
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งานเพียง 1 แหง เทานั้นที่เขาไปเสนองานกับลูกคาที่ไมรูจักมากอน ซึ่งผูบริหารสํานักงานแหงนี้กลาววา 
สํานักงานจะเขาไปเสนองานกับลูกคาที่ไมรูจักมากอนเฉพาะกรณีที่เปนลูกคาในตางประเทศเทานั้น ซึ่ง
สํานักงานจะมีบุคลากร(นายหนา)ที่ทําหนาที่เขาไปติดตอลูกคาในตางประเทศโดยเฉพาะ

กลุมที่ 2 พบวาสํานักงานกลุมนี้จํานวน 10 แหง ใน 13 แหง มีการใชกลยุทธการเขาไป
เสนองานกับลูกคาเปาหมาย ซึ่งสวนใหญใชกลยุทธนี้ในระดับที่นอย คือ จํานวน 5 แหง ใน 13 แหง
ใชกลยุทธในระดับปานกลางจํานวน 4 แหง และใชกลยุทธในระดับที่มากจํานวน 1 แหง

พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญคือ จํานวน 10 แหง ใน 13 แหง เขาไปเสนองานกับลูกคา 
เปาหมายเฉพาะในกรณีที่ลูกคารูจักกันมากอน หรือมีคนแนะนํา แตมีสํานักงานเพียง 2 แหง เทานั้นที่
เขาไปเสนองานกับลูกคาที่ไมรูจักมากอน ซึ่งสํานักงานแหงหนึ่งที่ผูบริหารเปนชาวตางประเทศมีการใช
กลยุทธนี้ตลอดเวลา โดยมีการตั้งลูกคาเปาหมายซึ่งเปนลูกคาที่มีศักยภาพที่จะทําโครงการ และมีการ
เขาไปเสนอ Proposal หรือ Profile ใหลูกคาพิจารณา

กลุมที่ 3 พบวาสํานักงานกลุมนี้จํานวนสูงถึง 10 แหง ใน 11 แหง มีการใชกลยุทธการเขาไป
เสนองานกับลูกคาเปาหมาย สวนใหญใชกลยุทธนี้ในระดับปานกลางซึ่งพบ จํานวน 7 แหง ใน 11 แหง 
ใชกลยุทธในระดับที่มาก จํานวน 4 แหง และใชกลยุทธในระดับที่นอยจํานวน 1 แหง จะเห็นไดวาสํานัก
งานในกลุมนี้ในกลยุทธการเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมายมากกวาสํานักงานทุกกลุม เนื่องจาก
เปนสํานักงานขนาดใหญที่ตองมีการหาโอกาสในการทํางานที่นาสนใจ และลูกคากลุมใหมๆ ตลอด
เวลา ซึ่งเปนส่ิงสําคัญที่สํานักงานตองมีงานที่นา   สนใจอยางตอเนื่องออกสูสาธารณชน และตองมี
กําไรในระดับหนึ่งเพื่อการพัฒนาสํานักงาน เนื่องจากสํานักงานกลุมนี้มีรายจายคาดําเนินการสูงกวา
สํานักงานกลุมอื่น

พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญคือ จํานวน 10 แหง ใน 11 แหง เขาไปเสนองานกับลูกคา 
เปาหมายเฉพาะในกรณีที่ลูกคารูจักกันมากอน หรือมีคนแนะนํา และมีสํานักงาน 6 แหง ใน 11 แหง   
มีการเขาไปเสนองานกับลูกคาที่ไมรูจักมากอน ซึ่งเปนสัดสวนที่มากกวาสํานักงานกลุมอื่น ซึ่งผูบริหาร
สวนใหญเห็นวาในบางครั้งสํานักงานก็จําเปนตองเขาไปเสนองานกับลูกคาที่มีแนวโนมจะทําโครงการที่
มคีวามนาสน มากกวาการรอใหลูกคาเขามาติดตอกอนเพียงอยางเดียว แตทั้งนี้ตองทราบวาเจาของ
โครงการยังไมมีสถาปนิกที่จะวาจาง หรือไมมีสถาปนิกอื่นทําโครงการนั้นอยูกอน

3. การประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน
ตารางที่ 6.28 ระดับการใชกลยุทธการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
ระดับ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

มาก 0 1 4 5
ปานกลาง 4 5 3 13
นอย 7 4 3 14
ไมมี 5 3 1 9
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ตารางที่ 6.29 รายละเอียดกลยุทธการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน
กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3รายละเอียดกลยุทธการ

ประชาสัมพันธ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

หนังสือรวบรวมผลงาน 0 0 2 2
การสง Profile/ Brochure 4 8 9 21
การสงจดหมายขาว 0 0 4 4
การจัดทํา Web site 4 8 9 21
ลงผลงานในหนังสือ/ วารสาร 10 10 9 29
ออก Booth แสดงผลงาน 10 10 7 27
การสงผลงานเขาประกวด 2 5 5 12
การประกาศตัวผูบริหารให
เปนที่รูจักทางสื่อตางๆ 0 1 3 4

จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกทั้ง 3 กลุม ใชกลยุทธการประชาสัมพันธ เผยแพร     
ผลงานทั้งส้ิน จํานวน 31 แหง ซึ่งรูปแบบการประชาสัมพันธของสํานักงานทั้ง 3 กลุมที่พบมากที่สุด คือ
การลงผลงานในหนังสือ และวารสารตางๆ และการออก Booth ในงานสถาปนิกประจําป ซึ่ง           
รายละเอียดของสํานักงานสถาปนิกแตละกลุมสามารถอธิบายได ดังนี้

กลุมที่ 1 พบวาสํานักงานกลุมนี้มีการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานทั้งส้ิน จํานวน 11 
แหง ใน 16 แหง ซึ่งสํานักงานในกลุมนี้สวนใหญมีการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน ในระดับที่นอย 
คือ จํานวน 7 แหง ใน 16 แหง ซึ่งไมไดเนนการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานมากนัก สวนใหญเพียง
แคลงผลงานในหนังสือ วารสารบางเปนครั้งคราว และออก Booth ในงานสถาปนิกประจําปบาง โดย
สวนใหญไมไดหวังผลจากการประชาสัมพันธ และพบสํานักงานสถาปนิกจาํนวน 4 แหง มีการใช      
กลยุทธการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานในระดับปานกลาง ซึ่งนอกจากจะมีการออก Booth แสดง
ผลงาน และลงผลงานในหนังสือวารสารแลว ยังมีการสง Profile/ Brochure ไปให  ลูกคาเกา หรือ    
ลูกคาที่มีศักยภาพ มีการจัดทํา Web site และมีการสงผลงานเขาประกวด แตไมพบสํานักงานแหงใด
ในกลุมนี้ที่มีการประชาสัมพันธ เผยแพรผลในในระดับที่มาก

โดยสวนใหญวิธีการประชาสัมพันธของสํานักงานกลุมนี้ ซึ่งมีจํานวน 10 แหง ใน 16 แหง คือ 
การลงผลงานในหนังสือ วารสาร และการออก Booth แสดงผลงาน ซึ่งสวนใหญเปนงานสถาปนิก แต
พบสํานักงานแหงหนึ่งที่เคยมีการ ออก Booth แสดงผลงานในหางสรรพสินคา สวนอันดับรองลงมา
สํานักงานกลุมนี้จํานวน 8 แหง มีการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานดวยการสง Profile/ Brochure ไป
ใหลูกคาเกา หรือลูกคาที่มีศักยภาพ และมีการจัดทํา Web site สวนอันดับสุดทายสํานักงานกลุมนี้มี
การประชาสมัพันธ เผยแพรผลงานโดยการสงผลงานเขาประกวด จํานวน 2 แหง

กลุมที่ 2 พบวาสํานักงานกลุมนี้มีการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานทั้งส้ิน จํานวน 10 
แหง ใน 13 แหง สวนใหญมีการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน ในระดับปานกลาง โดยเปนจํานวน 5 
แหง ใน 13 แหง ซึ่งจะมีการออก Booth แสดงผลงาน ลงผลงานในหนังสือวารสาร สง Profile/ 
Brochure ไปใหลูกคาเกา หรือลูกคาที่มีศักยภาพ มีการจัดทํา Web site และมีการสงผลงานเขา
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ประกวด และพบสํานักงานที่มีการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานในระดับที่นอยจํานวน 4 แหง นอก
จากนี้ยังพบสํานักงานกลุมนี้จํานวน 1 แหง มีการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานในระดับที่มาก ซึ่งผู
บริหารใหความเห็นวาการประชาสัมพันธมีผลตอการไดรับงานคอนขางมาก เนื่องจากทําใหลูกคาที่
ชอบและพึงพอใจในผลงานของสํานักงานมีโอกาสไดเห็นผลงาน แตก็ตองเลือกส่ือที่เหมาะกับลักษณะ 
Style และประเภทของงาน และตองสงเสริมภาพลักษณของสํานักงาน นอกจากนี้สํานักงานแหงนี้ยังให
ความสําคัญกับการประชาสัมพันธตัวผูบริหารสํานักงาน ซึ่งโดยสวนใหญจะเปนวิธีการใหสัมภาษณ 
และความคิดเห็นในประเด็นตางๆ ลงในวารสาร เนื่องจากเปนเรื่องสําคัญที่ชวงแรกๆ ในการกอตั้ง
สํานักงานตองใหคนจดจําตัวสถาปนิกผูบริหารสํานักงานใหไดกอน และพอคนเริ่มรูจักแลว เมื่อมีผล
งานออกมาคนก็จะรูจักผลงาน

โดยสวนใหญวิธีการประชาสัมพันธของสํานักงานกลุมนี้ ซึ่งมีจํานวน 10 แหง ใน 13 แหง คือ 
การลงผลงานในหนังสือ วารสาร และการออก Booth แสดงผลงาน ซึ่งสวนใหญเปนงานสถาปนิก เชน
เดียวกับสํานักงานกลุมที่ 1  สวนอันดับรองลงมาสํานักงานกลุมนี้จํานวน 8 แหง มีการประชาสัมพันธ 
เผยแพรผลงานดวยการสง Profile/ Brochure ไปใหลูกคาเกา หรือ  ลูกคาที่มีศักยภาพ และมีการจัด
ทํา Web site สวนอันดับสุดทายสํานักงานกลุมนี้มีการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานโดยการสงผล
งานเขาประกวด จํานวน 5 แหง และมีสํานักงานแหงหนึ่งที่มีการสงผลงานเขาประกวดในตางประเทศ
ทุกป เนื่องจากสามารถชวยประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานไปไดในวงกวาง

กลุมที่ 3 พบวาสํานักงานกลุมนี้มีการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานทั้งส้ิน จํานวน 10 
แหง ใน 11 แหง ซึ่งเปนสัดสวนที่สูงกวาสํานักงานสถาปนิกกลุมอื่น โดยที่สํานักงานในกลุมนี้สวนใหญ
มีการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน ในระดับที่มาก คือ จํานวน 4 แหง ใน 11 แหง ซึ่งจะมีการ   
ประชาสัมพันธในหลายรูปแบบ ไมวาจะเปนการออก Booth แสดงผลงาน ลงผลงานในหนังสือวารสาร 
สง Profile/ Brochure ไปใหลูกคาเกา หรือลูกคาที่มีศักยภาพ การจัดทํา Web site การสง   ผลงานเขา
ประกวด และการประชาสัมพันธผูบริหาร เหมือนเชนที่สํานักงานแหงอื่นๆ มักจะทําอยูแลว นอกจากนี้
สํานักงานเหลานี้ยังมีการสงจดหมายขาวไปใหลูกคาเกา และลูกคาที่มีศักยภาพ และพบสํานักงานแหง
หนึ่งที่มีการจัดทําหนังสือรวบรวมผลงานของสํานักงานออกวางจําหนายทั่วโลก ซึ่งผูบริหารสํานักงาน
เหลานี้ใหความเห็นวาการประชาสัมพันธมีผลตอการไดรับงาน และภาพลักษณของสํานักงานมาก 
นอกจากนี้ยังพบสํานักงานที่มีการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานในระดับปานกลาง และระดับที่นอย 
จํานวน 3 แหง

วิธีการประชาสัมพันธของสํานักงานกลุมนี้สวนใหญซึ่งมีจํานวน 9 แหง ใน 11 แหง คือ การ
ลงผลงานในหนังสือ วารสาร การสง Profile/ Brochure ไปใหลูกคาเกา หรือลูกคาที่มีศักยภาพ และ
การจัดทํา Web site สวนอันดับรองลงมาสํานกังานกลุมนี้จํานวน 7 แหง มีการออก Booth แสดงผล
งาน และพบสํานักงาน 5 แหง มีการสงผลงานเขาประกวด ซึ่งหลายแหงมีการสงประกวดในตาง
ประเทศดวย และสํานักงานจํานวน 4 แหง มีการสงจดหมายขาวซึ่งมีประจําทุก 3 เดือน ไปยังลูกคาเกา 
หรือลูกคาเปาหมาย และนอกจากนี้มีสํานักงานจํานวน 3 แหง มีการประชาสัมพันธผูบริหารสํานักงาน 
และพบวาวิธีการประชาสัมพันธที่พบในสํานักงานกลุมนี้นอยที่สุด และไมพบในสํานักงานกลุมอื่นเลย 
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คือ การจัดทําหนังสือรวบรวมผลงานออกวางจําหนาย ซึ่งพบวาสํานักงานกลุมที่มีการจัดทําหนังสือ
ออกวางจําหนายจํานวน 2 แหงเทานั้น

4. การประกวดแบบ
ตารางที่ 6.30 ระดับการประกวดแบบของสํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
ระดับ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

มาก 0 0 1 1
ปานกลาง 3 3 4 10
นอย 8 7 6 21
ไมมี 5 3 0 8

จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกทั้ง 3 กลุม ใชกลยุทธการเขาไปเสนองานกับลูกคา   
เปาหมายทั้งส้ิน จํานวน 32 แหง การเขารวมประกวดแบบของสํานักงานสถาปนิกในประเทศสวนใหญ
จะเปนงานในภาคราชการ หรือรัฐวิสาหกิจ ซึ่งรายละเอียดของสํานักงานสถาปนิกแตละกลุมสามารถ
อธิบายได ดังนี้

กลุมที่ 1 พบวาสํานักงานกลุมนี้มีการเขารวมประกวดแบบ จํานวน 11 แหง ใน 16 แหง 
ซึ่งสํานักงานในกลุมนี้สวนใหญ คือ จํานวน 8 แหง ใน 16 แหง มีการใชกลยุทธนี้ในระดับที่นอย คือ 
นานๆ ครั้งจะมีการเขารวมประกวดแบบ เนื่องจากส้ินเปลืองงบประมาณ และเวลาในการทํางาน ยก
เวนแตสํานักงานเห็นวาเขารวมประกวดแบบแลวมีโอกาสชนะจึงจะเขารวม และพบสํานักงานที่เขารวม
ประกวดแบบในระดับปานกลาง จํานวน 3 แหง และไมพบ สํานักงานที่เขารวมประกวดแบบในระดับ  
ที่มาก

 กลุมที่ 2 พบวาสํานักงานกลุมนี้มีการเขารวมประกวดแบบ จํานวน 10 แหง ใน 13 แหง 
ซึ่งสํานักงานในกลุมนี้สวนใหญ คือ จํานวน 7 แหง ใน 13 แหง มีการใชกลยุทธนี้ในระดับที่นอย ซึ่งพบ
สํานักงานแหงหนึ่งมีการเขารวมประกวดแบบภาคเอกชนทุกป เนื่องจากเปนนโยบายของผูบริหารที่จะ
ใหพนักงานประกวดแบบปละ 1 ครั้ง เพื่อเปนการฝกฝนการคิด เนื่องจากงานประกวดแบบภาคเอกชน
จะเปดโอกาสใหใชความคิดมากกวาการทําโครงการจริงๆ และพบสํานักงานที่เขารวมประกวดแบบใน
ระดับปานกลาง จํานวน 3 แหง ซึ่งสํานักงาน 3 แหงนี้เปนสํานักงานที่รับงานของภาคราชการและ     
รัฐวิสาหกิจมากพอสมควร ผูบริหารสํานักงานในกลุมนี้แหงหนึ่งมีความคิดเห็นวา ถึงแมบางครั้งการ
ประกวดแบบจะตองสูญเสียตนทุน และงบประมาณไปโดยไมมีส่ิงตอบแทน แตถาหากชนะประกวด
แบบก็คุมคากับการลงทุน แตทั้งนี้ก็ตองมีการเลือกที่จะเขารวมประกวดแบบในโครงการที่มีโอกาสชนะ
ดวย เชน ประกวดแบบในโครงการที่สํานักงานมีความชํานาญ หรือมีประสบการณทางดานนั้นมากอน 
และในกลุมนี้ไมพบสํานักงานที่เขารวมประกวดแบบในระดับที่มาก

กลุมที่ 3 พบวาสํานักงานกลุมนี้ทุกแหงมีการเขารวมประกวดแบบ ซึ่งสํานักงานในกลุมนี้
สวนใหญ คือ จํานวน 6 แหง ใน 11 แหง มีการใชกลยุทธนี้ในระดับที่นอย คือ นานๆ ครั้งจะมีการเขา
รวมประกวดแบบ พบสํานักงานที่เขารวมประกวดแบบในระดับปานกลาง จํานวน 4 แหง และพบ 
สํานักงานจํานวน 1 แหง เขารวมประกวดแบบในระดับที่มาก ซึ่งสวนใหญเปนการประกวดแบบของ
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ภาคราชการ และรัฐวิสาหกิจ ซึ่งเปนนโยบายของผูบริหารที่จะเขารวมประกวดแบบเพื่อที่ใหไดมาซึ่ง
งาน ซึ่งถามีโอกาสเมื่อใดสํานักงานก็จะเขารวมประกวดแบบ และปจจุบันสํานักงานแหงนี้ก็มีงานใน
ภาคราชการ และรัฐวิสาหกิจถึง รอยละ 30 และจากการวิจัยจะเห็นไดวาสํานักงานในกลุมที่ 3 นี้มี    
สัดสวนการประกวดแบบมากกวาสํานักงานกลุมอื่นๆ

5. การเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจ และสามารถสรางช่ือเสียงใหสํานักงาน
ตารางที่ 6.31 ระดับการใชกลยุทธการเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจ และสามารถสรางชื่อเสียงให

สํานักงาน
กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3

ระดับ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

มาก 6 6 6 18
ปานกลาง 10 7 5 22
นอย 0 0 0 0
ไมมี 0 0 0 0

ตารางที่ 6.32 รายละเอียดกลยุทธการเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจ และสามารถสรางชื่อเสียงให
สํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3รายละเอียดกลยุทธการ
เลือกรับทําโครงการที่นา
สนใจ และสรางช่ือเสียง จํานวน จํานวน จํานวน

รวม

การเลือกรับงานที่นาสนใจ 16 13 11 40
การเลือกรับงานที่สามารถ
สรางชื่อเสียง 6 6 6 18

จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกทุกแหง มีการเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจ และ
สามารถสรางชื่อเสียงใหสํานักงาน สํานักงานทั้ง 3 กลุมสวนใหญใหความสําคัญกับกลยุทธนี้ในระดับ
ปานกลาง และระดับที่มาก ซึ่งรายละเอียดของสํานักงานสถาปนิกแตละกลุมสามารถอธิบายได ดังนี้

กลุมที่ 1 พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญมีการเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจ และ
สามารถสรางช่ือเสียงใหสํานักงาน ในระดับปานกลาง คือ จํานวน 10 แหง ใน 16 แหง และมี  
สํานักงานที่ใหความสําคัญกับกลยุทธนี้ในระดับที่มากจํานวน 6 แหง
 กลุมที่ 2 พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญมีการเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจ และ
สามารถสรางช่ือเสียงใหสํานักงาน ในระดับที่มาก จํานวน 7 แหง ใน 13 แหง และมีสํานักงานที่ให
ความสําคัญกับกลยุทธนี้ในระดับปานกลางจํานวน 6 แหง

กลุมที่ 3 พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญมีการเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจ และ
สามารถสรางช่ือเสียงใหสํานักงาน ในระดับที่มาก จํานวน 6 แหง ใน 11 แหง และมีสํานักงานที่ให
ความสําคัญกับกลยุทธนี้ในระดับปานกลาง จํานวน 5 แหง



107

จากการวิจัยพบวาสํานักงานทุกแหงจะมีการเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจ ที่สามารถเปด
โอกาสใหสํานักงานสถาปนิกไดสรางสรรคงานสถาปตยกรรมที่มีคุณคาไดอยางเต็มที่ ซึ่งจะเปนโอกาส
ใหสํานักงานมีงานอยางตอเนื่องจากผูที่เห็นคุณคาของงานสถาปตยกรรมที่ดี สําหรับการเลือกรับงานที่
สามารถสรางชื่อเสียงใหกับสํานักงานนั้น พบวาสํานักงานกลุมที่ 3 มีสัดสวนสูงที่สุด คือ จํานวน 6 แหง 
หรือรอยละ 54.55 สํานักงานในกลุมที่ 2 มีการเลือกรับงานที่สามารถสรางชื่อเสียงใหสํานักงาน 
จํานวน 6 แหง หรือรอยละ 46.15 และพบสํานักงานกลุมที่ 1 จํานวน 6 แหง หรือรอยละ 37.50

6. การพัฒนาผลงาน และการใหบริการ
ตารางที่ 6.33 ระดับการใชกลยุทธการพัฒนาผลงาน หรือการใหบริการ

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
ระดับ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

มาก 4 5 5 14
ปานกลาง 5 5 4 14
นอย 7 3 2 12
ไมมี 0 0 0 0

ตารางที่ 6.34 รายละเอียดกลยุทธการพัฒนาผลงาน หรือการใหบริการ
กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3รายละเอียดกลยุทธการ

พัฒนาผลงาน และการให
บริการ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

พัฒนามาตรฐานการทํางานสู
มาตรฐานสากล

3 5 8 16

พัฒนาระบบการทํางาน 5 6 7 18
พัฒนาคุณภาพของผลงาน 16 13 11 40
พัฒนาคุณภาพการใหบริการ 16 13 11 40
พัฒนารูปแบบของงานออก
แบบใหเปนไปตาม Trend

2 2 4 8

จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกทุกแหงมีการพัฒนาผลงาน หรือการใหบริการ ซึ่งราย
ละเอียดของสํานักงานสถาปนิกแตละกลุมสามารถอธิบายได ดังนี้

กลุมที่ 1 พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญมีการปรับปรุงและพัฒนาผลงาน หรือการให
บริการ ในระดับที่นอย คือ จํานวน 7 แหง ใน 16 แหง รองลงมาสํานักงานกลุมนี้ใชกลยุทธนี้ในระดับ
ปานกลาง จํานวน 5 แหง และมีสํานักงานที่ใชกลยุทธนี้ในระดับที่มาก จํานวน 4 แหง

พบวานอกจากการพัฒนาคุณภาพของงานออกแบบ และพัฒนาคุณภาพของการใหบริการ
แลว สวนใหญสํานักงานกลุมนี้ คือ จํานวน 5 แหง ใน 16 แหง จะมีการพัฒนาในเรื่องของระบบในการ
ทํางานใหมีการทํางานที่เปนระบบยิ่งขึ้น และพบสํานักงานที่มีการพัฒนามาตรฐานการทํางานใหเปน
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สากล จํานวน 3 แหง นอกจากนั้นยังพบสํานักงานที่มีการพัฒนาผลงานออกแบบใหเปนไปตาม Trend
เพื่อใหเหมาะสมกับคนยุคปจจุบัน จํานวน 2 แหง

กลุมที่ 2 พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญมีการปรับปรุงและพัฒนาผลงาน หรือการให
บริการ ในระดับที่มาก และปานกลางจํานวนเทากัน คือ 5 แหง ใน 13 แหง และมีสํานักงานที่ใช      
กลยุทธนี้ในระดับที่นอย จํานวน 3 แหง

นอกจากการพัฒนาคุณภาพของงานออกแบบ และพัฒนาคุณภาพของการใหบริการแลว พบ
วาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญ ซึ่งมีจํานวน 6 แหง ใน 13 แหง มีการพัฒนาระบบการทํางาน และพบ
สํานักงานที่มีการพัฒนามาตรฐานการทํางานใหเปนสากลยิ่งขึ้นจํานวน 5 แหง สวนสํานักงานที่มีการ
พัฒนาผลงานออกแบบใหเปนไปตาม Trend พบวามีจํานวน 2 แหง ซึ่งผูบริหารสํานักงานกลาววา
สํานักงานมีการพัฒนารูปแบบ และมีการนําเทคโนโลยีใหมๆ มาใชอยูเสมอ

กลุมที่ 3 พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญมีการปรับปรุงและพัฒนาผลงาน หรือการให
บริการ ในระดับที่มาก จํานวน 5 แหง ใน 11 แหง และมีสํานักงานที่ใชกลยุทธนี้ในระดับปานกลาง 
จํานวน 4 แหง และมีสํานักงานที่ใชกลยุทธนี้ในระดับที่นอย จํานวน 2 แหง

นอกจากการพัฒนาคุณภาพของงานออกแบบ และพัฒนาคุณภาพของการใหบริการแลว พบ
วาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญ ซึ่งมีจํานวน 8 แหง ใน 11 แหง มีการพัฒนามาตรฐานการทํางานใหมี
ความเปนสากลยิ่งขึ้น สวนอันดับรองลงมาสํานักงานกลุมนี้จํานวน 6 แหง มีการพัฒนาเรื่องระบบการ
ทํางาน และพบสํานักงานที่มีการพัฒนาผลงานออกแบบใหเปนไปตาม Trend เพื่อใหเหมาะสมกับ     
ผูลงทุนสมัยใหม จํานวน 4 แหง ซึ่งจะเห็นไดวาสํานักงานในกลุมนี้จะมีสัดสวนการพัฒนาในเรื่อง  
มาตรฐานในการทํางานมากกวาสํานักงานในกลุมอื่นๆ เนื่องจากสํานักงานกลุมนี้มีการออกไปรับงาน
ในตางประเทศเปนจํานวนมาก เพราะฉะนั้นจึงเปนเรื่องสําคัญที่สํานักงานจําเปนตองมีการพัฒนา
มาตรฐานเพื่อใหทัดเทียมกับสากล เพื่อจะไดทํางานตางประเทศไดสะดวกยิ่งขึ้น

7. การสราง และรักษาความสัมพันธกับลูกคา
ตารางที่ 6.35 ระดับการใชกลยุทธการสราง และรักษาความสัมพันธกับลูกคา

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
ระดับ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

มาก 2 3 6 11
ปานกลาง 8 6 5 17
นอย 6 4 0 12
ไมมี 0 0 0 0
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ตารางที่ 6.36 รายละเอียดกลยุทธการสราง และรักษาความสัมพันธกับลูกคา
กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3รายละเอียดกลยุทธการสราง

และรักษาความสัมพันธกับ
ลูกคา

จํานวน จํานวน จํานวน รวม

ใหคําปรึกษา และตามแกไข
ปญหาใหลูกคาหลังสรางเสร็จ

16 13 11 40

สรางความประทับใจในการให
บริการ

7 7 8 22

พยายามไมปฏิเสธงานลูกคา
ประจํา

11 10 10 31

มีการติดตอกันตลอดเวลา 8 7 8 23
มีการคบกับลูกคาแบบเพื่อน 2 4 2 8
มีการสงของขวัญ และบัตรอวย
พรในวันสําคัญ 14 13 11 38

มีการสงจดหมายขาวไปสูลูกคา 0 0 4 4

จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกทุกแหง มีการใชกลยุทธการสราง และรักษาความ
สัมพันธกับลูกคา โดยที่วิธีการสรางและรักษาความสัมพันธกับลูกคาของสํานักงานสถาปนิกกลุมตัว
อยางทุกแหง คือ การใหคําปรึกษา และตามแกไขปญหาใหลูกคาหลังสรางเสร็จ ซึ่งเปรียบเสมือนการ
บริการหลังการขาย หรือ After sale service ซึ่งรายละเอียดของสํานักงานสถาปนิกแตละกลุมสามารถ
อธิบายได ดังนี้

 กลุมที่ 1 พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญมีการสราง และรักษาความสัมพันธกับลูกคา
ในระดับปานกลาง จํานวน 8 แหง ใน 16 แหง มีสํานักงานที่ใชกลยุทธนี้ในระดับที่นอย จํานวน 6 แหง 
และมีสํานักงานที่ใชกลยุทธนี้ในระดับที่มาก จํานวน 2 แหง

นอกจากวิธีการสรางและรักษาความสัมพันธกับลูกคา โดยวิธีการใหคําปรึกษา และตาม    
แกไขปญหาใหลูกคาหลังสรางเสร็จแลว ยังพบวาสํานักงานสถาปนิกในกลุมนี้สวนใหญ คือ จํานวน 14 
แหง ใน 16 แหง จะใชวิธีการสงของขวัญ หรือบัตรอวยพรใหลูกคาในวันสําคัญตางๆ สวนอันดับรองลง
มาสํานักงานกลุมนี้จํานวน 11 แหง มีการพยายามที่จะไมปฏิเสธงานของลูกคาประจํา เนื่องจากการ
ปฏิเสธงานอาจทําใหเสียลูกคารายนั้นไปเลย นอกจากนั้นยังพบวาครึ่งหนึ่งของสํานักงานกลุมนี้หลังจบ
โครงการแลวก็ยังมีการติดตอกันกับลูกคาตลอดเวลา มีการนัดพบกันบางในบางโอกาส

กลุมที่ 2 พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญมีการสราง และรักษาความสัมพันธกับลูกคา
ในระดับปานกลาง จํานวน 6 แหง ใน 13 แหง มีสํานักงานที่ใชกลยุทธนี้ในระดับที่นอย จํานวน 4 แหง 
และมีสํานักงานที่ใชกลยุทธนี้ในระดับที่มาก จํานวน 2 แหง

นอกจากวิธีการสรางและรักษาความสัมพันธกับลูกคา โดยวิธีการใหคําปรึกษา และตามแก
ไขปญหาใหลูกคาหลังสรางเสร็จแลว ยังพบวาสํานักงานสถาปนิกในกลุมนี้ทุกแหงมีการสงของขวัญ 
หรือบัตรอวยพรใหลูกคาในวันสําคัญตางๆ สวนอันดับรองลงมาสํานักงานในกลุมนี้จํานวน 10 แหง ใน 
13 แหง มีวิธีการสรางและรักษาความสัมพันธกับลูกคา โดยการพยายามไมปฏิเสธงานกับลูกคาประจํา 
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และนอกจากนี้ยังพบวาสํานักงานจํานวน 7 แหง มีการติดตอกับลูกคาตลอดเวลา แมวาโครงการจะ
แลวเสร็จแลวก็ตาม  เพื่อใหลูกคายังคงรูสึกวาสํานักงานยังเปนมิตรดวยอยูตลอดเวลา และมีการสราง
ความประทับใจแกลูกคาในดานการใหบริการ เชน มีสํานักงานแหงหนึ่งสรางความประทับใจใหลูกคา
เนื่องจากสํานักงานสามารถใหบริการลูกคาไดในทุกรูปแบบ และทุกเงื่อนไข เนื่องจากสํานักงานมีความ
ยืดหยุนพอที่จะบริการลูกคาไดในทุกรูปแบบ

กลุมที่ 3 พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญมีการสราง และรักษาความสัมพันธกับลูกคา
ในระดับที่สูงกวาสํานักงานสถาปนิกกลุมอื่นๆ คือ มีการสรางและรักษา ความสัมพันธกับลูกคาใน
ระดับที่มาก คือ จํานวน 6 แหง ใน 11 แหง และมีสํานักงานที่ใชกลยุทธนี้ในระดับปานกลาง จํานวน    
5 แหง แตไมพบสํานักงานในกลุมนี้ที่มีการใชกลยุทธนี้ในระดับที่นอย

นอกจากวิธีการสรางและรักษาความสัมพันธกับลูกคา โดยวิธีการใหคําปรึกษาและตามแกไข
ปญหาใหลูกคาหลังจบโครงการแลว ยังพบวาสํานักงานสถาปนิกในกลุมนี้ทุกแหงมีการสงของขวัญ 
หรือบัตรอวยพรใหลูกคาในวันสําคัญตางๆ สวนอันดับรองลงมาสํานักงานในกลุมนี้จํานวน 10 แหง ใน 
11 แหง พยายามที่จะไมปฏิเสธงานลูกคาประจํา เพื่อเปนการรักษาความสัมพันธกับลูกคา ซึ่งผูบริหาร
สํานักงานแหงหนึ่งกลาววา ถาลูกคาประจําเขามาวาจางไมวาจะเหนื่อยแคไหนก็ตองทําใหลูกคา เพื่อ
ไมใหเสียลูกคาไป ซึ่งการไมปฏิเสธงานเปนเรื่องยากยิ่งกวาการหางานอีก และนอกจากนั้นยังพบวา
สํานักงานกลุมนี้จํานวน 8 แหง มีการสราง และรักษาความสัมพันธกับลูกคาโดยการสรางความ 
ประทับใจในการใหบริการ เชน มีการใหบริการที่ครบวงจร (One stop service) และมีการติดตอกับลูก
คาอยูตลอดเวลา ซึ่งในสํานักงานบางแหงจะมีการเชิญลูกคามารวมในงานเลี้ยงตางๆ ของสํานักงาน 
ใหลูกคารูสึกวาเปนคนสําคัญ และในสํานักงานกลุมนี้ยังพบวามีสํานักงานที่มีการสราง และรักษา
ความสัมพันธกับลูกคา โดยการสงจดหมายขาวไปใหลูกคาจํานวน 4 แหง ซึ่งไมพบวิธีการนี้ใน     
สํานักงานกลุมอื่นๆ

8. การสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม (Connection)
ตารางที่ 6.37 ระดับการใชกลยุทธการสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
ระดับ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

มาก 3 3 6 12
ปานกลาง 4 7 4 15
นอย 6 3 1 10
ไมมี 3 0 0 3

ตารางที่ 6.38 รายละเอียดกลยุทธการสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม
กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3รายละเอียดกลยุทธการสรางเครือ

ขายความสัมพันธทางสังคม จํานวน จํานวน จํานวน
รวม

การออกงานสังคม/ สังสรรค 14 13 11 38
การเขาเปนสมาชิกสมาคม/ ชมรมตางๆ 8 10 10 28
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จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกจํานวน 38 แหง มีการใชกลยุทธสรางเครือขาย    
ความสัมพันธทางสังคม (Connection) ซึ่งรายละเอียดของสํานักงานสถาปนิกแตละกลุมสามารถ
อธิบายได ดังนี้

 กลุมที่ 1 พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญมีการสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม
ในระดับที่นอย คือ จํานวน 7 แหง ใน 16 แหง มีสํานักงานที่ใชกลยุทธนี้ในระดับปานกลาง จํานวน      
4 แหง และมีสํานักงานที่ใชกลยุทธนี้ในระดับที่มาก จํานวน 3 แหง

จากการวิจัยพบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญมีวิธีการสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม 
โดยการออกงานสังคม และงานสังสรรคตางๆ เชน การออกไปตีกอลฟ หรือการสังสรรคกับกลุมสังคม
ตางๆ เชน กลุมลูกคาโรงแรม โดยพบวามีจํานวน 13 แหง ใน 16 แหง และพบวามีสํานักงานกลุมนี้
จํานวน 8 แหง มีการเขารวมเปนสมาชิกสโมสร สมาคม หรือชมรมตางๆ เชน สโมสรโรตารี สมาชิก 
Sport club สมาชิกสมาคมสตรี หรือสมาคมผูพัฒนาอสังหาริมทรัพย เปนตน

กลุมที่ 2 พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญมีการสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม
ในระดับปานกลาง คือ จํานวน 7 แหง ใน 13 แหง และมีสํานักงานที่ใชกลยุทธนี้ในระดับที่มาก และ
ระดับที่นอย จํานวน 3 แหง

พบวาสํานักงานกลุมนี้ทุกแหงมีวิธีการสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม โดยการออก
งานสังคม และงานสังสรรคตางๆ และพบวามีสํานักงานกลุมนี้จํานวน 10 แหง ใน 13 แหง มีการเขา
รวมเปนสมาชิกสโมสร สมาคม หรือชมรมตางๆ เชน ผูบริหารสํานักงานแหงหนึ่งที่เปนชาวตางชาติ มี
การเขารวมเปนสมาชิกชมรมนักธุรกิจอังกฤษ และออสเตรเลีย หรือการเขารวมเปนสมาชิกสมาคมศิษย
เกาโรงเรียน สมาชิกสมาคมบานจัดสรร และคอนโดมิเนียม เปนตน

กลุมที่ 3 พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญมีการสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม       
ในระดับที่มาก คือ จํานวน 6 แหง ใน 11 แหง และมีสํานักงานที่ใชกลยุทธนี้ในระดับปานกลาง จํานวน 
4 แหง และมีสํานักงานที่ใชกลยุทธนี้ในระดับที่นอย จํานวน 1 แหง

พบวาสํานักงานกลุมนี้ทุกแหงมีวิธีการสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม โดยการออก
งานสังคม และงานสังสรรคตางๆ และพบวามีสํานักงานกลุมนี้จํานวน 10 แหง ใน 11 แหง มีการเขา
รวมเปนสมาชิกสโมสร สมาคม หรือชมรมตางๆ เชน เปนสมาชิกสมาคมหอการคาไทย และสมาคมหอ
การคาประเทศอื่นๆ เชน สิงคโปร อังกฤษ ออสเตรเลีย หรือการเปนสมาชิกสถานฑูต เปนตน ซึ่งผู
บริหารสํานักงานแหงหนึ่งกลาววาการเขาไปสมาชิกสมาคมเหลานี้มีผลตอการไดรับงานคอนขางมาก 
เนื่องจากจะเปนโอกาสใหเขาไปรูจักผูที่จะลงทุนโครงการตางๆ และไดรูจักผูคนเปนการสวนตัวเพิ่ม
มากขึ้น
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9. การสรางพันธมิตรทางธุรกิจ
ตารางที่ 6.39 ระดับการใชกลยุทธการสรางพันธมิตรทางธุรกิจ

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
ระดับ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

มาก 4 4 7 19
ปานกลาง 8 7 4 19
นอย 4 2 0 6
ไมมี 0 0 0 0

ตารางที่ 6.40 รายละเอียดกลยุทธการสรางพันธมิตรทางธุรกิจ
กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3รายละเอียดกลยุทธการ

สรางพันธมิตรทางธุรกิจ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

การสรางพันธมิตรทางธุรกิจ
ในประเทศ 15 13 11 39

การสรางพันธมิตรทางธุรกิจ
ในตางประเทศ 7 8 8 23

จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกกลุมตัวอยางทุกแหง มีการใชกลยุทธสรางพันธมิตร
ทางธุรกิจ ซึ่งรายละเอียดของสํานักงานสถาปนิกแตละกลุมสามารถอธิบายได ดังนี้

 กลุมที่ 1 พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญมีการสรางพันธมิตรทางธุรกิจ ในระดับปาน
กลาง  จํานวน 8 แหง ใน 16 แหง และมีสํานักงานที่ใชกลยุทธนี้ในระดับที่มาก และระดับปานกลาง 
จํานวน 4 แหง

จากการวิจัยพบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญ คือ จํานวน 15 แหง ใน 16 แหง มีการสราง 
พันธมิตรทางธุรกิจในประเทศ และมีสํานักงานจํานวน 7 แหง มีการสรางพันธมิตรทางธุรกิจในตาง
ประเทศ

กลุมที่ 2 พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญมีการสรางพันธมิตรทางธุรกิจ ในระดับ       
ปานกลาง  จํานวน 7 แหง ใน 13 แหง มีสํานักงานที่ใชกลยุทธนี้ในระดับที่มาก จํานวน 4 แหง และ
ระดับที่นอยจํานวน 2 แหง

จากการวิจัยพบวาสํานักงานกลุมนี้ทุกแหง มีการสรางพันธมิตรทางธุรกิจในประเทศ และพบ
วามีสํานักงานจํานวน 8 แหง ใน 13 แหง  มีการสรางพันธมิตรทางธุรกิจในตางประเทศ

กลุมที่ 3 พบวาสํานักงานกลุมนี้สวนใหญมีการสรางพันธมิตรทางธุรกิจ ในระดับที่มาก  
จํานวน 7 แหง ใน 11 แหง และมีสํานักงานที่ใชกลยุทธนี้ในระดับปานกลาง จํานวน 4 แหง และไมพบ
สํานักงานกลุมนี้ที่มีการใชกลยุทธนี้ในระดับที่นอย

จากการวิจัยพบวาสํานักงานกลุมนี้ทุกแหง มีการสรางพันธมิตรทางธุรกิจในประเทศ และพบ
วามีสํานักงานจํานวน 8 แหง ใน 11 แหง  มีการสรางพันธมิตรทางธุรกิจในตางประเทศ
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ผูบริหารสวนใหญใหความเห็นวา ในยุคนี้การสรางพันธมิตรทางธุรกิจเปนส่ิงที่จําเปนมาก ทั้ง
พันธมิตรทางธุรกิจในประเทศ และตางประเทศ เนื่องจากบางครั้งสํานักงานตองมีการรวมการทํางาน
กับสํานักงานอื่นๆ เนื่องจากการที่จะจางบุคลากรทุกสาขามาไวในสํานักงานแหงเดียวก็เปนเรื่อง
ลําบาก หรือบางครั้งตองรวมกับสํานักงานอื่นเนื่องจากศักยภาพของสํานักงานไมเพียงพอ และ     
สํานักงานมีการไดงานจากการแนะนําของพันธมิตรทางธุรกิจจํานวนมาก และโดยเฉพาะการทํางานใน
ตางประเทศ หากไมรูจัก หรือไมมีพันธมิตรเปนสํานักงานในทองถิ่น จะไมสามารถทํางานในตาง
ประเทศใหประสบความสําเร็จไดเลย

10. การสรางความโดดเดน และเอกลักษณเฉพาะของสํานักงาน
ตารางที่ 6.41 ระดับการใชกลยุทธการสรางความโดดเดน และเอกลักษณเฉพาะของสํานักงาน

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3
ระดับ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

มาก 2 1 1 4
ปานกลาง 4 6 5 15
นอย 3 2 3 8
ไมมี 7 4 2 13

ตารางที่ 6.42 รายละเอียดกลยุทธการสรางความโดดเดน และเอกลักษณเฉพาะของสํานักงาน
กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3รายละเอียดกลยุทธการ

สรางความแตกตาง และ
เอกลักษณเฉพาะ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

การสรางความแตกตางดาน
รูปแบบงานสถาปตยกรรม 3 3 5 11

การสรางความแตกตางจาก
ความชํานาญเฉพาะดาน 8 5 4 17

การสรางความแตกตางใน
การใหบริการ 0 3 2 5

จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกทั้ง 3 กลุม ใชกลยุทธการตลาดโดยการสรางความ 
แตกตาง และเอกลักษณเฉพาะของสํานักงาน จํานวน 27 แหง ซึ่งรายละเอียดของสํานักงานสถาปนิก
แตละกลุมสามารถอธิบายได ดังนี้

กลุมที่ 1 จากการวิจัยพบวา สํานักงานกลุมนี้มีการใชกลยุทธการสรางความแตกตาง และ
เอกลักษณเฉพาะของสํานักงาน จํานวน 9 แหง ใน 16 แหง มีสํานักงานที่มีการใหความสําคัญกับ  
กลยุทธนี้มาก จํานวน 2 แหง ซึ่งสํานักงานแหงหนึ่งมีการวางจุดยืนเปนสํานักงานที่มีความเชี่ยวชาญ
เฉพาะในการออกแบบโรงแรม และรีสอรท รวมทั้งมีผลงานออกแบบที่เปนเอกลักษณเฉพาะใน Style 
Tropical Architecture และสํานักงานอีกแหงหนึ่งเปนสํานักงานที่มีความชํานาญในการออกแบบ
อาคารสําคัญทางศาสนา โดยเฉพาะศาสนาคริสตซึ่งในประเทศไทยมสํีานักงานที่มีความชํานาญดานนี้
นอยมาก และผลงานออกแบบของสํานักงานก็มีเอกลักษณเฉพาะตัว



114

โดยสวนใหญสํานักงานกลุมนี้จะมีเอกลักษณเฉพาะโดยการสรางชื่อจากความชํานาญ
เฉพาะดานจํานวน 8 แหง ใน 16 แหง สวนสํานักงานที่มีการสรางผลงานออกแบบที่มีเอกลักษณเฉพาะ
จํานวน 3 แหง และในกลุมนี้ไมพบสํานักงานที่มีการสรางความแตกตางดานการใหบริการ

กลุมที่ 2 พบวาสํานักงานกลุมนี้มีการใชกลยุทธการสรางความแตกตาง และเอกลักษณ
เฉพาะของสํานักงาน จํานวน 7 แหง ใน 13 แหง ซึ่งสํานักงานกลุมนี้จํานวน 1 แหง ใหความสําคัญกับ
กลยุทธนี้มาก สํานักงานแหงนี้วางจุดยืนของสํานักงานที่ชัดเจนทางดานแนวคิดในการออกแบบ
สถาปตยกรรม และเอกลักษณเฉพาะในรูปงานของแบบสถาปตยกรรม ซึ่งในวงการวิชาชีพ หรือกลุม  
ลูกคาสวนใหญจะทราบวาสํานักงานแหงนี้มีการทํางานออกแบบในรูปแบบใด และจะสามารถดึงดูดลูก
คาที่มีความชื่นชอบในรูปแบบสถาปตยกรรมของสํานักงานแหงนี้เขามาวาจาง นอกจากนี้สํานักงานแหง
นี้ยังมีการสรางความแตกตางในการใหบริการ โดยสํานักงานวางนโยบายไววาตองใหบริการแกลูกคา
โดยไมมีขอบเขต ไมวาลูกคาจะตองการส่ิงใดสํานักงานก็จะบริการทุกอยาง เพียงแตวาตองไมผิดหลัก
จรรยาบรรณ หรือมาตรฐานแหงวิชาชีพสถาปตยกรรม

สวนใหญแลวสํานักงานกลุมนี้จะมีเอกลักษณเฉพาะโดยการสรางชื่อจากความชํานาญ
เฉพาะดาน จํานวน 5 แหง ใน 13 แหง และมีสํานักงานจํานวน 3 แหง เปนสํานักงานที่มีการสรางผลงาน
ออกแบบที่มีเอกลักษณเฉพาะ นอกจากนี้สํานักงานจํานวน 3 แหง มีการสรางความแตกตางจากการให
บริการ ซึ่งพบสํานักงานแหงหนึ่งมีการเนนการใหบริการที่สามารถปรับเปลี่ยนไดตามความตองการของ
ลูกคา ไมวาลูกคาจะตองการในเวลาเทาใดงบประมาณเทาใด หรือภายใตเงื่อนไขใดๆ สํานักงานก็
สามารถใหบริการได สวนสํานักงานอีกแหงเนนการใหบริการที่ครบวงจรในงานกอสราง และผสมผสาน
ศาสตรในหลายสาขาเขาดวยกัน

กลุมที่ 3 พบวามีสํานักงานในกลุมนี้จํานวน 9 แหง ใน 11 แหง ที่มีการใชกลยุทธการสราง
ความแตกตาง และเอกลักษณเฉพาะของสํานักงาน ซึ่งมีจํานวนมากกวาสํานักงานในกลุมที่ 1 และ
กลุมที่ 2 และพบสํานักงานที่ใหความสําคัญกับกลยุทธนี้มาก จํานวน 1 แหง ซึ่งเปน  สํานักงานที่วาง 
จุดยืนไววาสํานักงานตองมีความแตกตางจากสํานักงานแหงอื่น โดยใชความชํานาญเฉพาะดาน และ
ตองสามารถสรางชื่อจากความชํานาญ โดยจะมุงตลาดเฉพาะที่สํานักงานชํานาญ ซึ่งก็คือ โรงแรมใน
ระดับ 5 ดาว และสํานักงานแหงนี้ก็เปดสํานักงานในเครืออีกแหงไวสําหรับรับงานโรงแรมที่ไมใชระดับ 5 
ดาว หรืองานโครงการอื่นๆ เพื่อไมใหสํานักงานสูญเสียภาพลักษณ และเอกลักษณเฉพาะ

 สวนใหญแลวสํานักงานกลุมนี้สรางความแตกตาง และเอกลักษณเฉพาะ โดยการสรางความ
แตกตางในผลงานออกแบบสถาปตยกรรมที่จะมีเอกลักษณเฉพาะตัวของสํานักงานแตละแหง จํานวน 5 
แหง ใน 11 แหง สวนอันดับรองลงมาพบวาสํานักงานกลุมนี้จํานวน 4 แหง มีการสรางความแตกตาง
จากความชํานาญเฉพาะดาน และสํานักงานจํานวน 2 แหง มีการสรางความแตกตางจากการใหบริการ 
โดยสํานักงานทั้ง 2 แหง เนนการบริการที่ครบวงจรในงานกอสราง ใหลูกคาไดรับความสะดวกเต็มที่ 
และมีการใหบริการที่สํานักงานแหงอื่นในประเทศไทยไมคอยมีการเปดใหบริการ
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(27) กลยุทธการตลาดอื่นๆ
นอกจากกลยุทธตางๆ ที่ผูวิจัยสรุปไดเบื้องตนแลว ภายหลังจากการสัมภาษณผูบริหารสํานัก

งานสถาปนิกทั้ง 40 แหง ยังพบ กลยุทธการตลาดที่สํานักงานสถาปนิกใชอีก 3 ประการ ไดแก
- การใชตัวแทนเขาไปติดตอลูกคา หรือหาขาวโครงการ จากการวิจัยพบวามี    

สํานักงานสถาปนิก จํานวน 2 แหง มีการใชตัวแทนในการหาขาวโครงการ และเขาไปติด
ตอลูกคาแทนสํานักงาน ซึ่งสวนใหญจะใชในกรณีที่สํานักงานออกไปรับงานในตาง
ประเทศ

- การหาโอกาสในการรับงานจากลูกคาที่เปนผูลงทุนที่มีงานตอเนื่อง จากการวิจัย
พบวาสํานักงานสถาปนิกเกือบทุกแหง มักจะหาโอกาสในการรับงานจากลูกคาที่มีงาน
ตอเนื่อง เนื่องจากสํานักงานไมตองหาลูกคากลุมใหม และไมตองเรียนรูวิธีการทํางานกับ
ลูกคากลุมใหม เพียงแตรักษาลูกคาที่เปนผูลงทุนที่มีงานตอเนื่อง ก็ทําใหสํานักงานมี
โครงการทําอยางตอเนื่องแลว ซึ่งบางครั้งสํานักงานตองยอมคิดคาบริการวิชาชีพใน
อัตราที่ต่ําเพื่อหวังที่จะทําโครงการตอเนื่องในอนาคต

- การสรางภาพลักษณที่ดีแกสํานักงาน พบวาการสรางภาพลักษณที่ดีแกสํานักงาน
เปนกลยุทธการตลาดทางออมอีกประการหนึ่ง แตพบวาสวนใหญสํานักงานไมไดมุงหวัง
ที่จะสรางภาพลักษณที่ดีเพียงเพื่อหวังที่จะใหลูกคาเขามาวาจาง แตสํานักงานสวนใหญ
ตองการเปนสํานักงานที่ดี และไดรับการยอมรับ และกลาวขวัญในทางที่ดีแกลูกคา โดย
สวนใหญสํานักงานจะสรางภาพลักษณที่ดี โดยการไมรับงานที่สงผลเสียตอสังคม และ
สภาพแวดลอม ออกแบบอาคารไมใหทําลายสภาพแวดลอม และมีการชวยเหลือสังคม

(28) การนํากลยุทธการตลาดไปปฏิบัติ
ตารางที่ 6.43 การนํากลยุทธการตลาดไปปฏิบัติ

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3การนํากลยุทธการตลาด  ไป
ปฏิบัติ จํานวน จํานวน จํานวน รวม

ปฏิบัติโดยผูบริหาร 16 13 11 40
ปฏิบัติโดยพนักงานที่เปน
สถาปนิก 6 9 11 26

ปฏิบัติโดยเจาหนาที่การตลาด 0 0 0 0

จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกทุกแหงมีการนํากลยุทธการตลาดไปปฏิบัติโดยผู
บริหาร และพบวามีสํานักงานบางแหงมีการใหพนักงานมีสวนรวมในการปฏิบัติกลยุทธดานการตลาด
ดวย โดยเฉพาะสํานักงานกลุมที่ 3 ซึ่งเปนสํานักงานขนาดใหญ

เปนที่นาสังเกตวาสํานักงานในกลุมที่ 3 มีการใหพนักงานที่เปนสถาปนิกรวมปฏิบัติกลยุทธ
ดานการตลาดดวยมากที่สุด และสํานักงานกลุมที่ 1 มีการใหพนักงานที่เปนสถาปนิกรวมปฏิบัติกลยุทธ
ดานการตลาดนอยที่สุด ทั้งนี้เนื่องจากสํานักงานกลุมที่ 1 นี้เปนสํานักงานขนาดเล็ก ซึ่งบางแหงมีการ
ดําเนินการทุกอยางดวยเจาของเพียงคนเดียว หรือ 2-3 คน ซึ่งพนักงานที่เปนสถาปนิกในสํานักงาน มี
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หนาที่เฉพาะที่เกี่ยวของกับการออกแบบเทานั้น ไมไดมีการทําหนาที่อื่นๆ เลย และนอกจากนั้นจากการ
วิจัยยังไมพบสํานักงานแหงใดที่มีพนักงานที่ทําหนาที่การตลาดโดยเฉพาะ แตพบสํานักงานแหงหนึ่งที่มี
การจัดตั้งฝาย Business Development โดยจะทําหนาที่วิเคราะหตลาด และวางแผนธุรกิจของ    
สํานักงาน วาในแตละ 6 เดือนจะมีแผนอยางไร และจะมุงเนนลูกคากลุมไหน ซึ่งเปนหนาที่ที่ใกลเคียง
กับพนักงานที่ทําหนาที่การตลาด

(29) การวางแผนการตลาดสําหรับอนาคต
ตารางที่ 6.44 การวางแผนการตลาดสําหรับอนาคต

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3การวางแผนการตลาด
สําหรับอนาคต จํานวน จํานวน จํานวน รวม

มีการวางแผนสําหรับอนาคต 4 3 6 13
มีการวางแผนคราวๆ 5 6 3 14
ไมมีการวางแผน 7 4 1 12

จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกบางแหงมีการวางแผนการตลาดสําหรับอนาคต ใน
ขณะที่บางแหงไมมี ซึ่งพบวาสํานักงานกลุมที่ 3 สวนใหญจะมีการวางแผนการตลาดสําหรับอนาคตมาก
กวาสํานักงานกลุมอื่นๆ คือ จํานวน 6 แหง ใน 11 แหง

และพบวาสํานักงานบางแหงมีการวางแผนการตลาดสําหรับอนาคตแตเพียงคราวๆ เทานั้น 
ซึ่งหมายความวามีการคิดไวบาง แตไมไดมีการวางแผนที่จริงจัง และพบวาสํานักงานในกลุมที่ 1 ไมมี
การวางแผนการตลาดสําหรับอนาคตในสัดสวนที่สูงที่สุด คือ จํานวน 7 แหง ใน 16 แหง ในขณะที่ 
สํานักงานใน  กลุมที่ 3 ไมมีการวางแผนเพียง 1 แหง ใน 11 แหง เทานั้น ซึ่งจากการวิจัยสามารถสรุป
การวางแผนการตลาดสําหรับอนาคตของสํานักงานกลุมตางๆ ไดดังนี้

กลุมที่ 1 สามารถสรุปการวางแผนการตลาดสําหรับอนาคต ของสํานักงานในกลุมนี้ ไดดังนี้
- ตองมีการวางขอบเขตงานที่ชัดเจน ตองมีความชํานาญเฉพาะดาน และที่สําคัญจะตอง

มีการปรับปรุงเรื่องมาตรฐานการทํางาน เนื่องจากในอนาคตตางชาติจะเขามาใน
ประเทศไทยมาก หากไมมีมาตรฐานจะไมสามารถสูตางชาติได

- เนนเรื่องความชํานาญเฉพาะดานใหมากขึ้น มีการฉีกบริการออกไปจากสํานักงานแหง
อื่นๆ แตไมขยายสํานักงานใหใหญ แตทั้งนี้ตองตั้งอยูในเรื่องคุณภาพ และการบริการที่ดี

- มีการวางแผน ที่จะประชาสัมพันธเผยแพรผลงานดวยวิธีการตางๆ โดยเฉพาะ Web site
สรางโอกาสในการเผยแพรตนเองออกไป และทําตัวใหอยูใน Position ที่จะไดงาน       
ตอเนื่อง

- พยายามเขาไปรับงานจากลูกคาที่เปนผูพัฒนาอสังหาริมทรัพยกลุมใหญๆ เนื่องจากเห็น
วางานอสังหาริมทรัพยในอนาคตจะเปนโครงการของผูพัฒนาอสังหาริมทรัพยรายใหญๆ 
หากสามารถเขาไปยังลูกคากลุมนี้ไดจะเปนโอกาสมีงานอยางตอเนื่อง
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กลุมที่ 2 สามารถสรุปการวางแผนการตลาดสําหรับอนาคต ของสํานักงานในกลุมนี้ ไดดังนี้
- มีการวางแผนที่จะขยายขอบเขตการใหบริการออกไปใหครอบคลุมทุกสาขา โดยสวน

ใหญเปนลักษณะการรวมทุนกับสํานักงานอื่นๆ
- มีการวางแผนที่จะพัฒนาเรื่องมาตรฐาน โดยมีการนําระบบ ISO เขามาใชในสํานักงาน 

และปรับตัวใหเปน Professional firm เตรียมสําหรับรับลูกคาตางประเทศในเมืองไทย 
และทําตัวเองใหพรอมใหเทียบเทาสํานักงานตางประเทศ

- วางแผนที่จะออกไปรับงานในตางประเทศใหมากขึ้น เชน ประเทศพมา
กลุมที่ 3 สามารถสรุปการวางแผนการตลาดสําหรับอนาคต ของสาํนักงานในกลุมนี้ ไดดังนี้
- วางแผนที่จะเจาะตลาดตางประเทศใหมากขึ้น และขยายขอบเขตการใหบริการใหกวาง

ขึ้น โดยตองมีการปรับตัวดานมาตรฐานในการทํางานใหเปนสากลมากขึ้น
- มีการวางแผนที่จะเพิ่มแผนกใหมๆ ในสํานักงาน คือ แผนกออกแบบ Furniture และวาง

แผนที่จะเจาะตลาดใหมๆ เชน ตลาดโรงงาน และอาคารเตี้ย เนื่องจากเปนตลาดที่  
สํานักงานยังไมคอยไดเขาไปทํา

- ปรับตัวใหมีมาตรฐานสากลยิ่งขึ้น และวางแผนที่จะประชาสัมพันธทั้งในและตาง
ประเทศใหมากขึ้น

- มีการวางแผน ที่จะปรับตัวจากผูออกแบบเปนที่ปรึกษา เพื่อใหสามารถไปรวมทํางานกับ
สํานักงานอื่นๆ ได มีการเตรียมตัวเพื่อทํางานในตางประเทศ และตองปรับองคกรให
พรอมไมสรางหนี้ ไมขยายสํานักงานใหญเกินไป นอกจากนี้ยังมีการวางแผนการรับงาน 
โดยตองรับงานจากลูกคาหลายกลุมเพื่อกระจายความเสี่ยง โดยตองมีความสมดุล
ระหวางงานภาคราชการ และเอกชน

- มีการวางแผนพัฒนาสํานักงานใหเปนลักษณะคลายๆ มหาชน คือ มี Associate 
Partner เพื่อใหสํานักงานสามารถดําเนินงานไดอยางตอเนื่อง และมีการปรับปรุง   
สํานักงานใหกาวทันเทคโนโลยีใหมๆ โดยสํานักงานมีการวางแผนวาในอนาคตใช
คอมพิวเตอรในการทํางาน 100 เปอรเซ็นต

- มีการวางแผน ที่จะปรับปรุงงานออกแบบ โดยการนําเสนอส่ิงใหมๆ ใหแกลูกคา เนื่อง
จากลูกคาเปนคนใน Generation ใหม ตองเรียนรูและทําความเขาใจของผูบริโภคสมัย
ใหมมากขึ้น เพื่อที่จะออกแบบใหสอดคลองกับส่ิงเหลานั้น

จากการวิจัยพบวาแนวทางการวางแผนการตลาดสําหรับอนาคตของสํานักงาน สวนใหญจะ
เนนเรื่องการพัฒนามาตรฐานการทํางานใหมีความเปนสากลยิ่งขึ้น เพื่อที่จะแขงขันกับตางประเทศที่
เขามาในประเทศ และสามารถออกไปทํางานยังตางประเทศได นอกจากนี้ยังพบวาสํานักงานหลายแหง
มีการวางแผนที่จะเจาะตลาดลูกคากลุมใหม โดยเฉพาะลูกคาในตางประเทศ และมีการวางแผนดาน
การขยายขอบเขตการใหบริการ และสําหรับสํานักงานในกลุมที่ 1 จะพบวามีการวางแผนที่จะพัฒนา
สํานักงานใหเปนสํานักงานที่มีความชํานาญเฉพาะดานมากขึ้น
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(30) ขอเสนอแนะการตลาดที่เหมาะสมสําหรับวิชาชีพ
จากการสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิกทั้ง 40 แหง เกี่ยวกับความคิดเห็นในเรื่องการ

ตลาดที่เหมาะสมสําหรับวิชาชีพสถาปตยกรรม สามารถสรุปไดดังนี้
กลุมที่ 1 ผูบริหารสํานักงานสถาปนิกในกลุมที่ 1 ใหขอเสนอแนะวาการตลาดที่เหมาะสม

สําหรับวิชาชีพสถาปตยกรรมอาจกระทําได ดังนี้
- การสรางภาพลักษณที่ดีใหเกิดขึ้นในใจลูกคา โดยตองส่ือใหลูกคารับรูดวยวิธีการตางๆ 

เชน การพูดจา บุคลิกภาพ การประชาสัมพันธ และการวางจุดยืนของสํานักงาน เนื่อง
จากผลงานที่ดีเปนส่ิงที่เทียบกันยาก

- การหาโอกาสในการรับงานจากกลุมลูกคาที่มีงานตอเนื่อง และรักษาความสัมพันธกับ
ลูกคากลุมนี้ไว

- การสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม โดยเฉพะกับกลุมที่มีศักยภาพ
- การหา Partner หรือ การสรางพันธมิตรทางธุรกิจ
- การมีผลงานสถาปตยกรรมที่ดี แลวผลงานจะเปนส่ิงที่นําลูกคาเขามาวาจาง
- การประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน เชน การนําผลงานลงหนังสือ การจัดทํา Profile และ 

Brochure สํานักงาน
- การเผยแพรตนเองออกไป ใหลูกคาและสาธารณชนรูจกั รวมทั้งเผยแพรตนเองในวิชาชีพ 

และวิชาการ
- การหาโอกาสในการสรางผลงานแรกเริ่ม และถามีโอกาสทําตองทําใหดี และควรหา

โอกาสทํางานที่เปนสาธารณะ เนื่องจากจะเปนโอกาสที่ทําใหสาธารณชนไดเห็นผลงาน
- สํานักงานควรมีเอกลักษณ และจุดขายเฉพาะตัว แลวเผยแพรใหสาธารณชนรับรู
- การแสดงออกถึงแนวความคิด และวิสัยทัศนตางๆ ใหสาธารณชนรับรู
- สถาปนิกตองรูสภาพตลาด และตองรูวาจะตอบสนองตลาดไดอยางไร
- การเผยแพรผลงานผานทางสื่อของสภาสถาปนิก หรือสมาคมสถาปนิกสยาม แตหนังสือ

อาษาปจจุบันอยูในวงที่แคบ ควรมีการทําหนังสือที่สามารถเขาถึงสาธารณชนไดดีกวานี้ 
และลงผลงานอยางมีคุณภาพ

- อาจตองมีการเขาไปเสนองานกับลูกคากอนบางในบางกรณี
กลุมที่ 2 ผูบริหารสํานักงานสถาปนิกในกลุมนี้ ใหขอเสนอแนะวาการตลาดที่เหมาะสม

สําหรับวิชาชีพสถาปตยกรรมอาจกระทําได ดังนี้
- เม่ือมีลูกคาเสนอโอกาสเขามาตองรีบแสดงตัวตน หรือบางทีตองเสนอความคิดไปกอน 

และตองทํางานใหเต็มที่ แลวภายหลังผลงานที่ปรากฏ และประสบการณจะเปนตัวชวย
ใหลูกคาบอกตอกันมา

- ควรมีผลงานสถาปตยกรรมที่ดี แลวผลงานจะเปนตัวนําลูกคาเขามา
- การสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม และควรเขาไปอยูในสังคมกลุมใดกลุมหนึ่งที่

ไมใชกลุมในวิชาชีพ
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- การรักษาความสัมพันธกับลูกคาเดิมเอาไว โดยเฉพาะลูกคาที่มีศักยภาพ
- ลูกคาสวนใหญจะมองตัวบุคคลเปนหลัก สํานักงานเปนรอง เพราะฉะนั้นตัวบุคคลตองมี

ภาพลักษณที่ดี เชน เปนอาจารย หรือทํากิจกรรมในวิชาชีพ
- ตองหาจุดเดน จุดแข็งของสํานักงานใหพบ และตองแสดงจุดเดนนั้นออกมา
- สํานักงานควรมีจุดยืน ใหลูกคาทราบวาสํานักงานทํางานแบบไหน เหมือนการสราง 

Brand และควรเผยแพรใหสาธารณชนรับรู เชน การประกวดแบบ การลงผลงานลง
หนังสือ

- สํานักงานควรมีเอกลักษณ และจุดเดนเฉพาะตัว และทําใหลูกคาพอใจในแนวทางของ
สํานักงาน

- ควรมีการใหบริการที่ครบวงจร เปนที่ปรึกษาลูกคาได และสามารถรักษาผลประโยชน
ของลูกคาได เพื่อใหลูกคาเกิดความประทับใจ

- องคกรทางวิชาชีพ หรือภาครัฐบาล เชน สภาสถาปนิก สมาคมสถาปนิก หรือ หนวยงาน
ตางๆ ควรเปนตัวแทนในการเผยแพรผลงาน เชน ธนาคารแหงประเทศไทยนาจะทําการ
เผยแพรผลงานประกวดแบบของธนาคารแหงประเทศไทย

กลุมที่ 3 ผูบริหารสํานักงานสถาปนิกในกลุมนี้ ใหขอเสนอแนะวาการตลาดที่เหมาะสม
สําหรับวิชาชีพสถาปตยกรรมอาจกระทําได ดังนี้

- การสรางผลงานของตนเองใหดีที่สุด ใหเปนจุดเดน เพื่อใหมีคนเขามาสอบถามวาใคร
เปนผูออกแบบ

- ควรมีการสรางสมประสบการณเนื่องจากลูกคามักพิจารณาเลือกสถาปนิกที่มีประสบ
การณในการทําโครงการนั้นๆ มาแลว ซึ่งอาจจะตองมีการทํางานกับสํานักงานแหงอื่น
เพื่อใหมีประสบการณและชื่อเสียงกอนออกมาตั้งสํานักงานเอง

- การสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม โดยการเขารวมกิจกรรมทางสังคมตางๆ โดย
เฉพาะคนตางอาชีพ

- ตองสามารถสรางชื่อจากความชํานาญเฉพาะดาน และตองมีความแตกตางจาก    
สํานักงานแหงอื่น และมุงตลาดเฉพาะที่มีความชํานาญ

- สํานักงานควรทําตัวใหเปนที่รูจักอยางมีศักดิ์ศรี โดยการ Expose ตัวเองทางสื่อตางๆ 
อยางมีจังหวะ ซึ่งตองมีการจํากัดไมใหมากจนเกินไป ใหซึมซาบไปในสังคม เชน การ
ออกขาว

- การมีผลงานปรากฏแกสายตาของคนทั่วไป เชน ลงผลงานในหนังสือ หรืองานเปดตัว
อาคารมีการเผยแพรชื่อสถาปนิกผูออกแบบ ซึ่งการเผยแพรผลงานควรอาศัยลูกคาชวย
ใหเปนที่รูจักมากขึ้น

- การเขาไปเสนองาน หรือสง Profile ใหกับลูกคาที่มีศักยภาพ
- การเผยแพรผลงานเปนส่ิงที่จําเปน เนื่องจากจะแสดงใหคนอื่นไดทราบวาเปนงานของ

สํานักงาน แตควรมีการเผยแพรขอมูลอื่นๆ ที่เปนประโยชนกับลูกคาดวย เชน เผยแพร
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ความรูในการออกแบบ หรือวัสดุตางๆ โดยอาจผานทางจดหมายขาว และตองไมขายตน
เองมากเกินไปจนเสื่อมเสียความเปนวิชาชีพ

- องคกรทางวิชาชีพควรเปนตัวกลางในการเผยแพรผลงานของสํานักงาน

ตอนที่ 6     ความคิดเห็นและทัศนคติตอการตลาดของผูตอบแบบสัมภาษณ

(31) ความคิดเห็นตอความจําเปนของการตลาดตอสํานักงานสถาปนิก
ตารางที่ 6.45 ความคิดเห็นตอความจําเปนของการตลาดตอสํานักงานสถาปนิก

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3ความจําเปนของการตลาด
ตอสํานักงาน จํานวน จํานวน จํานวน รวม

มาก 4 5 8 17
ปานกลาง 8 6 2 16
นอย 4 2 1 7

ไมจําเปน 0 0 0 0

จากการวิจัยพบวาผูบริหารสํานักงานสถาปนิกทุกแหงมีความคิดเห็นวา การตลาดมีความจํา
เปนตอสํานักงานสถาปนิก โดยเฉพาะผูบริหารสํานักงานกลุมที่ 3 ซึ่งสวนใหญ เห็นวาการตลาดมีความ
จําเปนตอสํานักงานสถาปนิกมาก ในขณะผูบริหารสํานักงานสถาปนิกกลุมที่ 1 และกลุมที่ 2 สวนใหญ
เห็นวาการตลาดจําเปนตอสํานักงานสถาปนิกปานกลาง

ซึ่งผูบริหารสํานักงานที่มีความเห็นวาการตลาดจําเปนตอสํานักงานสถาปนิกมากทานหนึ่ง 
กลาววา ที่จริงแลวในการดําเนินงานของสํานักงานสถาปนิกทุกอยางลวนเปนการตลาด สํานักงานมีการ
ทําการตลาดตลอดเวลา แตจะเปนการตลาดรูปแบบไหนเทานั้นเอง ซึ่งการตลาดไมจําเปนตองเปนการ
โฆษณาเพียงอยางเดียว สวนผูบริหารอีกทานหนึ่งกลาววาในอนาคตการแขงขันมากขึ้น และเกิดการ
เปรียบเทียบมากขึ้น สถาปนิกก็ควรใหความสําคัญกับการตลาดมากขึ้น และผูบริหารอีกทานหนึ่งกลาว
วา การตลาดจําเปนมากสําหรับสํานักงานขนาดใหญ แตถาเปนสํานักงานขนาดเล็กก็ไมจําเปนเทาไรนัก

สวนผูบริหารสํานักงานที่เห็นวาการตลาดจําเปนตอสํานักงานสถาปนิกนอย ทานหนึ่งกลาว
วา การตลาดไมใชปจจัยหลักของสํานักงานสถาปนิก เปนเพียงสวนหนึ่งเทานั้น แตส่ิงที่จําเปนที่สุด
สําหรับสํานักงานสถาปนิกคือ การทํางานออกแบบที่มีคุณภาพ

(32) ความคิดเห็นตอความรูดานการตลาดของสถาปนิก
ตารางที่ 6.46 ความคิดเห็นตอความรูดานการตลาดของสถาปนิก

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3ความรูดานการตลาดที่
สถาปนิกควรมี จํานวน จํานวน จํานวน รวม

ควรมีอยางยิ่ง 2 1 6 9
ควรมี 4 5 4 13
ควรมีบางเล็กนอย 9 6 1 16
ไมจําเปนตองมี 1 1 0 2
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จากการวิจัยพบวาผูบริหารสํานักงานสถาปนิกสวนใหญมีความคิดเห็นวา สถาปนิกควรมี
ความรูดานการตลาด โดยสํานักงานสวนใหญเห็นวาสถาปนิกควรมีความรูดานการตลาดไวบาง แตไม
จําเปนตองมาก ซึ่งพบวาผูบริหารสํานักงานสถาปนิกกลุมที่ 3 สวนใหญมีความคิดเห็นวาสถาปนิกควรมี
ความรูดานการตลาดอยางยิ่ง ในขณะที่ผูบริหารสํานักงานสถาปนิกกลุมที่ 2 สวนใหญ เห็นวาสถาปนิก
ควรมีความรูดานการตลาดปานกลาง และผูบริหารสํานักงานกลุมที่ 1 สวนใหญเห็นวาสถาปนิกควรมี
ความรูดานการตลาดบางเล็กนอย

ซึ่งผูบริหารสํานักงานทานหนึ่งที่มีความเห็นวาสถาปนิกควรมีความรูดานการตลาดอยางยิ่ง
ใหความเห็นวา สถาปนิกไมใชศิลปน ควรมีความรูดานการตลาดและสภาพตลาด เพื่อใหสามารถ
บริหารสํานักงานไดอยางมีประสิทธิภาพ และเพื่อใหมีงานอยางตอเนื่อง และจะไดส่ือสารกับลูกคารูเร่ือง 
สวนผูบริหารสํานักงานสถาปนิกทานหนึ่งที่เห็นวาสถาปนิกควรมีความรูดานการตลาด ใหความเห็นวา
สถาปนิกควรมีความรูดานการตลาด เนื่องจากสถาปนิกควรมีความรูกวาง และควรนําความรูที่มีมาผสม
ผสานกันได และผูบริหารสํานักงานอีกทานหนึ่งที่เห็นวาสถาปนิกควรมีความรูดานการตลาดบางเล็ก
นอยใหความเห็นวา สถาปนิกควรมีความรูดานการตลาดไวบางเลก็นอยเพื่อการสื่อสารกับลูกคา  สวน 
ผูบริหารสํานักงานที่เห็นวาสถาปนิกไมจําเปนตองมีความรูดานการตลาด ใหความเห็นวาสถาปนิกควรรู
เรื่องการออกแบบ และควรใหความสําคัญกับการออกแบบ ไมจําเปนตองมีความรูดานการตลาดก็ได

(33) แนวทางการพัฒนาความรูดานการตลาดแกสถาปนิก
ตารางที่ 6.47 แนวทางการพัฒนาความรูดานการตลาดแกสถาปนิก

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3แนวทางการพัฒนาความรู
ดานการตลาดแกสถาปนิก จํานวน จํานวน จํานวน รวม

บรรจุอยูในหลักสูตรการศึกษา 4 3 1 8
การเขาฟงอบรมสัมมนา 10 8 7 25
การติดตามขาวสาร 2 2 3 7

จากการสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิก 40 แหง เกี่ยวกับแนวทางการพัฒนาความรู
ดานการตลาดแกสถาปนิก พบวาผูบริหารสวนใหญมีความเห็นวาควรพัฒนาความรูดานการตลาดแก
สถาปนิก โดยวิธีการเขาฟงอบรม สัมมนาตางๆ โดยเฉพาะผูบริหารสํานักงานกลุมที่ 3 ซึ่งพบวามี
จํานวน 7 แหง ใน 11 แหง สวนอันดับรองลงมาผูบริหารสํานักงาน โดยเฉพาะผูบริหารสํานักงานใน
กลุมที่ 1 ใหความเห็นวา ควรมีการบรรจุวิชาเกี่ยวกับธุรกิจ และการตลาดอยูในหลักสูตรการศึกษา ซึ่ง
อาจเปนวิชาเลือก และนอกจากนี้มีผูบริหารใหความเห็นวาสถาปนิกควรมีการพัฒนาความรูดานการ
ตลาดใหกับตนเอง โดยมีการติดตามขาวสารบานเมืองตางๆ อยูตลอดเวลา ซึ่งอาจโดยการอานหนังสือ 
ฟงขาว หรือพูดคุยกับบุคคลในวิชาชีพตางๆ โดยเฉพาะผูบริหารในกลุมที่ 3 ที่เห็นวาควรพัฒนาความรู
ดานการตลาดโดยวิธีการนี้
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ตอนที่ 7     ความคิดเห็นเกี่ยวกับจรรยาบรรณวิชาชีพกับการตลาด

(34) ความคิดเห็นตอจรรยาบรรณวิชาชีพประเด็นหามโฆษณา
ตารางที่ 6.48 ความคิดเห็นตอจรรยาบรรณวิชาชีพประเด็นหามโฆษณา

กลุมที่ 1 กลุมที่ 2 กลุมที่ 3ความคิดเห็นตอจรรยาบรรณ
วิชาชีพประเด็นหามโฆษณา จํานวน จํานวน จํานวน รวม

เห็นดวย 9 8 7 24
เฉยๆ 3 2 3 8
ไมเห็นดวย 4 3 1 8

จากการสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิก 40 แหง เกี่ยวกับความคิดเห็นตอจรรยาบรรณ
วิชาชีพประเด็นหามโฆษณา พบวาผูบริหารสวนใหญเห็นดวยตอจรรยาบรรณวิชาชีพประเด็นหาม
โฆษณา ซึ่งผูบริหารสวนใหญมีความคิดเห็นวาสถาปนิกไมควรทําการโฆษณา โดยใหเหตุผลไวหลาก
หลาย ไดแก

- สถาปนิกเปนวิชาชีพ หากทําการโฆษณาแลวจะขาดความนาเชื่อถือ การหามโฆษณา
เหมาะสมแลว เพราะเปนศักดิ์ศรีและเกียรติภูมิแหงวิชาชีพ

- หากสํานักงานทําการโฆษณาแลว จะทําใหส้ินเปลืองงบประมาณ และตองไปเรียกเก็บ
จากลูกคามากขึ้น

- ในสังคมควรจะมีการหามโฆษณา เนื่องจากการโฆษณาคือการแขงขัน ซึ่งไมมีการ    
แขงขันใดที่มีความยุติธรรม

- วิชาชีพสถาปตยกรรมเปนวิชาชีพที่เกี่ยวของกับความปลอดภัย และความเปนความตาย
ของประชาชน ซึ่งอาคารบางประเภทตองอาศัยผูเชี่ยวชาญจริงๆ ซึ่งถาหากมีการโฆษณา
ไดก็อาจทําใหมีผลเสีย เนื่องจากอาจมีสํานักงานที่ไมมีความรูจริงๆ ใชการโฆษณาเพื่อ
หลอกลวงใหประชาชนเขาใจผิดได

- มีการหามโฆษณาเปนส่ิงที่เหมาะสมแลว เนื่องจากจะเปนการปองกันไมใหสถาปนิกไป
บอกวาตนเองเกงอะไร แตการเผยแพรผลงานเปนส่ิงที่ทําได

- วิชาชีพสถาปตยกรรมเปนวิชาชีพที่โฆษณายาก เนื่องจากสิ่งที่เห็นสําคัญกวา
และยังพบวามีผูบริหารสํานักงานบางแหงเห็นวาจรรยาบรรณวิชาชีพจะหามสถาปนิก

โฆษณา หรือไมหามก็ได เพราะผูบริโภคและสังคมควรจะใชวิจารณญาณในการตัดสิน และคิดวาจะ
โฆษณา หรือไมโฆษณาก็ไมมีผลอะไร เนื่องจากเชื่อวาลูกคาที่จะเขามาเลือกวาจางสถาปนิก ตองมีการ
พิจารณาที่ปจจัยหลายๆอยาง ตองมีการหาขอมูลเกี่ยวกับสํานักงานอยางละเอียด คงไมไดดูแค
โฆษณาแลวมาวาจาง

นอกจากนี้ยังพบวามีผูบริหารสํานักงานสถาปนิกบางแหงเห็นวาจรรยาบรรณวิชาชีพ
สถาปตยกรรมไมควรหามสถาปนิกโฆษณา โดยใหเหตุผลไวหลากหลาย ไดแก

- หากมีการหามโฆษณาแลว สถาปนิกรุนใหมจะลําบากเนื่องจากปดกั้นโอกาสให    
ประชาชนรูจัก และทําใหสถาปนิกรุนเกาไดเปรียบ
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- ควรใหโฆษณาได แตไมควรเปนการโฆษณาชวนเชื่อ หรือโฆษณาเกินจริง
- ไมควรหามโฆษณา เนื่องจากเห็นวาไมใชประเด็นสําคัญ ลูกคาควรมีวิจารณญาณเอง
- ปจจุบันไมควรเขมงวดเรื่องการโฆษณา เนื่องจากเมื่อกอนสถาปนิกมีจํานวนนอยจึงไม

อยากใหโออวดตนเอง แตปจจุบันสถาปนิกมีมาก จึงจําเปนตองเปดเผยตนเองให        
สาธารณชนรูจัก แตตองไมโออวดเกินจริง

แตทั้งนี้ผูบริหารสํานักงานสถาปนิกสวนใหญที่เห็นดวยกับการหามการโฆษณา ก็มีขอเสนอ
แนะเกี่ยวกับจรรยาบรรณวิชาชีพประเด็นหามโฆษณาวา ควรมีการกําหนดกรอบของจรรยาบรรณให
ชัดเจนเชนเดียวกับจรรยาบรรณวิชาชีพแพทย หรือพยาบาล ซึ่งควรจะเขียนใหชัดเจนวาหามสถาปนิก
กระทําส่ิงใดไดบาง และหามไมใหกระทําส่ิงใดบาง เพราะปจจุบันที่เขียนกวางๆ วาหามโฆษณานั้นเปน
ส่ิงที่ตีความลําบาก จึงทําใหคนเกิดความสับสนวาส่ิงใดเปนส่ิงที่ผิดจรรยาบรรณ หรือส่ิงใดไมผิด

ตอนที่ 8     ความคิดเห็นเกี่ยวกับการสงเสริมและเผยแพรวิชาชีพสถาปตยกรรมขององคกรวิชาชีพ

(35) บทบาทขององคกรทางวิชาชีพตอการสงเสริมวิชาชีพ

จากการสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิกทั้ง 40 แหง เกี่ยวกับบทบาทขององคกรทาง  
วิชาชีพสถาปตยกรรม ตอการสงเสริมและเผยแพรวิชาชีพ ทําใหไดความคิดเห็นเกี่ยวกับบทบาทของ  
องคกรวิชาชีพจากผูบริหารสํานักงานสถาปนิกทั้ง 3 กลุม ซึ่งสามารถสรุปไดดังนี้
สภาสถาปนิก

- สภาสถาปนิกควรมีหนาที่แนะแนวทางใหกับผูปฏิบัติวิชาชีพ รักษากฎระเบียบ และ    
จัดระเบียบคนในวิชาชีพ

- ควรเปนตัวแทน และดูแล การออกกฎระเบียบ การทํางานในประเทศ ระหวางประเทศ 
หรือระหวางอาชีพตออาชีพ และควรดูแลใหกฎระเบียบตางๆ ใหสอดคลองกับความ  
เปนจริง

สมาคมสถาปนิกสยามฯ
- ควรเปนตัวแทนในการใหขาวสารตางๆ แกสํานักงานสถาปนิก เชน มีลูกคาติดตอเขา

มายังสมาคมสถาปนิกสยามฯ หรือมีการจัดประกวดแบบ สมาคมก็ควรเปนตัวแทนใน
การกระจายขาวสารไปสูสถาปนิก อยางรวดเร็วและเปนธรรม

- สมาคมสถาปนิกสยามฯ ควรเปดโลกทัศน และวิสัยทัศน และเปนตัวแทนในการเผยแพร
ผลงาน และวิธีการทํางานของสถาปนิก เพื่อใหลูกคาทราบวาหากใชบริการสถาปนิก   
แลวจะไดงานสถาปตยกรรมที่ดี เพื่อเปนการยกระดับวิชาชีพ

- สมาคมสถาปนิกสยามฯ ควรเปดตลาดใหกับสถาปนิก โดยการเผยแพรวิชาชีพผานทาง
ส่ือตางๆ เพื่อใหสาธารณชนรูจัก และเขาใจสถาปนิกมากขึ้น และรูรายละเอียดเกี่ยวกับ
วิชาชีพ สํานักงานสถาปนิก วิธีการติดตอกับสถาปนิก ขอบเขตงานของวิชาชีพ หรือ มี
การอธิบายความยากของวิชาชีพใหลูกคาไดรับรู แตตองรูวาลูกคาของวิชาชีพคือกลุมใด 
และตองเลือกส่ือที่สามารถเขาถึงลูกคาไดโดยตรง เชน การจัดรายการโทรทัศน การ  
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ปรับปรุงและวางจําหนายวารสารอาษา การปรับปรุง Web site ของสมาคมใหมีฐาน   
ขอมูลของสํานักงานสถาปนิก การจัดทําหนังสือรวบรวมผลงานของสถาปนิก หรืออาจ
จัดทํา Brochure แจกใหกับลูกคาที่เขาไปติดตอกับสมาคมฯ

- ควรแสดงบทบาทเชิงรุกใหมากขึ้น โดยการชวยเปนปากเปนเสียงใหสังคมรูวาสถาปนิกมี
ตัวตน สามารถใชความรูทางสถาปตยกรรมเอื้อประโยชนกับชุมชน และสังคมได เชน 
การเขาไปชวยเหลือสวนรวม เชน เม่ือเกิดไฟไหม หรือน้ําทวม หรือเขาไปชวยออกแบบ
สถานที่สาธารณะ เปนตน

- สมาคมสถาปนิกสยามฯ ควรทําใหสังคมไมกลัวที่จะจางสถาปนิก โดยใหประชาชนรับรู
วาการจางสถาปนิกไมไดแพงอยางที่คิด ใหสังคมรูวาสถาปนิกไมใชวิชาชีพที่เอื้อ
ประโยชนกับคนรวยเทานั้น โดยอาจมีการจัดรายการในลักษณะรายการหมอบาน ที่มี
การใหกับปรึกษากับประชาชนทั่วไป

- สมาคมสถาปนิกสยามฯ ควรสรางภาพพจนใหสถาปนิกไทย เปนที่ยอมรับในสังคมไทย 
เพื่อที่จะทําใหคนในประเทศไทยไมวาจางสถาปนิกตางชาติ เชน Promote สถาปนิกที่ได
รับรางวัลประกวดแบบ หรือประกวดผลงานที่ชนะตางชาติ

- สมาคมสถาปนิกสยามฯ ควรรวบรวมขอมูลของสํานักงานสถาปนิก โดยอาจจะเปน 
Profile เพื่อใหลูกคาที่ตองการคนหารายชื่อของสํานักงานสถาปนิก มีแหลงที่จะสืบคน
อยางเปนทางการ และอาจมีการสงรายชื่อสํานักงานสถาปนิกไปยังตางประเทศ เพื่อให
ตางประเทศรูจักสํานักงานในประเทศ

- สมาคมสถาปนิกสยามฯ ควรมีการอบรมผูประกอบวิชาชีพมีจุดยืน และมาตรฐานการ
ปฏิบัติวิชาชีพที่ดี และใกลเคียงกัน รวมทั้งควรชี้แจงบทบาทของสถาปนิกที่มีตอสังคม 
ใหผูประกอบวิชาชีพรับทราบ และควรกําหนดบทบาทของสถาปนิกใหชัดเจน

- ควรเปนตัวแทนในการจัดอบรมสัมมนา ใหความรูแกสถาปนิกทั้งดานการตลาด การ
บริหาร หรือจัดสัมมนารวมกับสมาคมอื่นๆ เชน สมาคม Real Estate ใหประชาชนสวน
รวมเห็นความสําคัญของสมาคม

สถาบันการศึกษา
- สถาบันการศึกษาควรทําหนาที่ปลูกฝง นักศึกษาสถาปตยกรรมใหสําเร็จการศึกษาออก

มาเปนสถาปนิกที่มีมาตรฐานการปฏิบัติวิชาชีพที่ดี และประพฤติตนอยูในจรรยาบรรณ 
เพื่อใหประชาชนมีความเชื่อถือสถาปนิก

มีผูบริหารสํานักงานหลายทานใหความเห็นวา การที่จะสงเสริมเผยแพรวิชาชีพ ใหประชาชน
เห็นคุณคาของวิชาชีพ วิธีการที่ดีที่สุด คือตัวสถาปนิกผูประกอบวิชาชีพ ตองเปนผูที่แสดงใหลูกคาเห็น
วาสามารถไดประโยชนจากการวาจางสถาปนิก และตองแสดงใหสังคมเห็นวาสถาปนิกมีประโยชนตอ
สังคมอยางไร โดยผูประกอบวิชาชีพจะตองไมปฏิบัติตนเสื่อมเสีย ใหประชาชนหรือลูกคาดูถูก เชน    
รับ Commission หรือ แขงขันกันลดคาบริการวิชาชีพ หากตราบใดที่สถาปนิกไมมีหลักการปฏิบัติ   
วิชาชีพที่ดี สภาสถาปนิก หรือสมาคมสถาปนิกก็ไมสามารถที่จะชวยสงเสริมวิชาชีพได



บทที่ 7

สรุปผลการวิจัย และขอเสนอแนะ

7.1 สรุป และเปรียบเทียบผลการวิจัย

จากการสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิกทั้ง 3 กลุม1 จํานวน 40 แหง นั้นสามารถสรุปผลใน
ประเด็นตางๆ ไดดังนี้

7.1.1 ขอมูลพ้ืนฐานสํานักงาน

สํานักงานสถาปนิกแตละกลุม ไดแก สํานักงานสถาปนิกขนาดเล็ก ขนาดกลางและขนาด
ใหญ มีขอมูลพื้นฐานของสํานักงานที่แตกตางกันเปรียบเทียบได ดังนี้

ตารางที่ 7.1 การสรุปเปรียบเทียบขอมูลพื้นฐานสํานักงานทั้ง 3 กลุม
ขอมูลพื้นฐาน สํานักงานขนาดเล็ก สํานักงานขนาดกลาง สํานักงานขนาดใหญ

จํานวนบุคลากร เฉลี่ย 12 คน เฉลี่ย 23 คน เฉลี่ย 63 คน

จํานวนผูบริหาร 2 คน 3 – 6 คน 7 – 8 คน

ระยะเวลาดําเนินงาน เฉลี่ย 16 ป เฉลี่ย 18 ป เฉลี่ย 23 ป

ลักษณะของกิจการ
(เรียงลําดับจากมาก

ไปนอย)

ผูถือหุนหลักกลุมเดียว
เจาของคนเดียว

กระจายหุนใหพนักงาน
บริษัทในเครือ

ผูถือหุนหลักกลุมเดียว
กระจายหุนใหพนักงาน

บริษัทในเครือ
เจาของคนเดียว

กระจายหุนใหพนักงาน
ผูถือหุนหลักกลุมเดียว

บริษัทในเครือ

ชนิดงานที่ใหบริการ
(เรียงลําดับจากมาก

ไปนอย)

สถาปตยกรรมหลัก
สถาปตยกรรมภายใน
ภูมิสถาปตยกรรม
ออกแบบชุมชนเมือง

สถาปตยกรรมหลัก
สถาปตยกรรมภายใน
ภูมิสถาปตยกรรม
ออกแบบชุมชนเมือง

สถาปตยกรรมหลัก
สถาปตยกรรมภายใน
ภูมิสถาปตยกรรม

ขอบเขตงานที่ให
บริการ

(เรียงลําดับจากมาก
ไปนอย)

ออกแบบ
ที่ปรึกษาโครงการ
ควบคุมงานกอสราง
บริหารงานกอสราง
รับเหมากอสราง

ออกแบบ
ที่ปรึกษาโครงการ
ควบคุมงานกอสราง
บริหารงานกอสราง

ออกแบบ
ที่ปรึกษาโครงการ
บริหารงานกอสราง
ควบคุมงานกอสราง
ตรวจสอบอาคาร

                                                          
1 ในที่นี้จะกลาวแทนสํานักงานกลุมที่ 1 วา สํานักงานขนาดเล็ก กลุมที่ 2 วา สํานักงานขนาดกลาง และ

กลุมที่ 3 วา สํานักงานขนาดใหญ
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7.1.2 เปาหมาย และลักษณะของสํานักงาน

ตารางที่ 6.2  การสรุปเปรียบเทียบเปาหมาย และลักษณะของสํานักงานทั้ง 3 กลุม
สํานักงานขนาดเล็ก สํานักงานขนาดกลาง สํานักงานขนาดใหญ

เนนคุณภาพของผลงาน การออกแบบที่ตอบสนองความตองการของลูกคา
และการใหบริการที่ดีเปาหมายในการ

ดําเนินงาน

ผูบริหารดูแลโครงการดวยตนเอง การใหบริการครบวงจร และพัฒนา
มาตรฐานในการทํางานใหเปนสากล

เปาหมายเชิงธุรกิจ
ไมมีการวางเปาหมายไว

ชัดเจนนัก

สํานักงานขนาดกลางที่
คอนขางเล็กไมมีการวาง
เปาหมายที่ชัดเจน แต
สํานักงานขนาดกลางที่
คอนขางใหญมีการวาง
เปาหมายไวชัดเจน

มีการวางเปาหมายที่ชัด
เจน และมีการตรวจสอบ
วาดําเนินไดตามเปา

หมายหรือไม

การวาง Position
เนนแนวความคิดในการ

ออกแบบ
เนนการใหบริการที่ครอบ
คลุม และการบริการที่ดี

เนน 3 อยางเทาเทียมกัน
- แนวความคิดในการ

ออกแบบ
- การใหบริการที่ครอบ

คลุม
- การบริหารจัดการ

โครงการที่มีประสิทธิ
ภาพ

คานิยมในการปฏิบัติ
วิชาชีพ

เนนการปฏิบัติวิชาชีพ และการประกอบธุรกิจเทาเทียมกัน

ความชํานาญเฉพาะ
ดาน

มีความชํานาญเฉพาะดาน
รับงานหลากหลาย รับงานหลากหลาย

สํานักงานทั้ง 3 กลุมสวนใหญมีเปาหมายในการดําเนินงาน คือ ตองการที่จะทํางานออกแบบ
ที่มีคุณภาพ สามารถตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา และทั้งยังตองประสบความสําเร็จในแงอื่นๆ 
ดวย เชน ดานเศรษฐศาสตร และดานการตลาด นอกจากนั้นสํานักงานสวนใหญยังมีเปาหมายที่จะให
บริการที่ดีที่สุดแกลูกคา และยังพบวาสํานักงานหลายแหงโดยเฉพาะสํานักงานขนาดใหญ มีเปาหมาย
ที่จะพัฒนามาตรฐานการทํางาน และระบบการทํางานใหเปนสากลมากยิ่งขึ้นเพื่อใหสามารถแขงขัน
กับตางประเทศได

สวนเปาหมายเชิงธุรกิจนั้น สํานักงานสถาปนิกขนาดกลาง และขนาดเล็ก สวนใหญจะไมคอย
ไดวางเปาหมายเชิงธุรกิจไวชัดเจนนัก โดยสวนใหญวางเปาหมายไวเพียงวาใหสํานักงานมีรายไดเพียง
พอตอรายจายในสํานักงาน และมีกําไรพอประมาณเพื่อการพัฒนาสํานักงาน ซึ่งเปนเพียงการ        
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วางเปาหมายคราวๆ เทานั้น ไมคอยไดมีการลงในรายละเอียด แตสําหรับสํานักงานขนาดกลางบาง
แหง และสํานักงานขนาดใหญ จะมีการวางเปาหมายเชิงธุรกิจไวอยางชัดเจน

เปาหมายของสํานักงานจะเปนส่ิงที่ตอเนื่องไปยังการวางจุดยืนของสํานักงาน โดยการวาง
จุดยืนของสํานักงานสถาปนิกขนาดเล็กสวนใหญจะวางตําแหนงสํานักงาน โดยเนนแนวความคิดใน
การออกแบบเปนหลกั สวนสํานักงานขนาดกลางสวนใหญจะวางจุดยืนสํานักงานโดยเนนการใหบริการ
ที่ครอบคลุม สวนสํานักงานขนาดใหญจะวางจุดยืนสํานักงานโดยเนนทั้ง 3 อยางเทาเทียมกันคือ    
แนวความคิดในการออกแบบ การใหบริการที่ครอบคลุม และการบริหารจัดการโครงการ

ดานคานิยมในการปฏิบัติวิชาชีพนั้นสํานักงานสวนใหญจะเนนการปฏิบัติวิชาชีพ และการ
ประกอบธุรกิจเทาเทียมกัน พบสํานักงานขนาดเล็ก และขนาดกลางบางแหงที่เนนการปฏิบัติวิชาชีพ
มากกวาการประกอบธุรกิจ เนื่องจากบางแหงผูบริหารเปดสํานักงานเพราะมีใจรักที่จะทํางานมากกวา
การเปดสํานักงานเพื่อตองการทํากําไร

นอกจากนี้ยังพบวาสวนใหญแลวสํานักงานสถาปนิกในประทศไทย เปนสํานักงานสถาปนิกที่
ไมมีความชํานาญเฉพาะดาน คือไมมีความชํานาญที่พิเศษอยางใดอยางหนึ่ง โดยเฉพาะสํานักงาน     
ขนาดใหญ และสํานักงานขนาดกลาง เนื่องจากพฤติกรรมของลูกคาในประเทศไทยสวนใหญจะ
เลือกใชบริการกับสถาปนิกที่เคยทํางานรวมกันมาในโครงการกอนหนาไมวาจะทําโครงการใด      
ก็ตามมากกวาการที่จะไปหาสํานักงานแหงใหมที่มีความชํานาญในแตละโครงการ สวนสํานัก
งานขนาดเล็กนั้นพบวาครึ่งหนึ่งเปนสํานักงานที่มีความชํานาญเฉพาะดาน สวนอีกครึ่งหนึ่งเปนสํานัก
งานที่ไมมีความชํานาญเฉพาะดาน

โดยสรุปแลวสํานักงานสถาปนิกสวนใหญมีการใหความสําคัญกับประเด็นดานธุรกิจ แตทั้งนี้
ก็ไมมีสํานักงานแหงใดที่จะละทิ้งการปฏิบัติวิชาชีพที่ดี ยังคงใหความสําคัญกับทั้ง 2 ประการควบคูกัน
ไป และจะพบไดวาไมมีสํานักงานแหงใดมีการกําหนดเปาหมายที่จะทํากําไรสูงที่สุด แตสวนใหญ
ตองการมีกําไรพอสมควร ตองการการไดรับการยอมรับจากลูกคา และวงการวิชาชีพ ซึ่งเปาหมาย    
สูงสุดของสํานักงานทุกแหงก็คือ การไดสรางผลงานออกแบบที่มีคุณภาพ เพราะฉะนั้นจะเห็นไดวา   
เปาหมาย และลักษณะของสํานักงานสถาปนิก จะมีความแตกตางจากองคกรอื่นๆ ที่จะมุง
กําไรสูงสุด เพราะฉะนั้นแนวความคิดดานการตลาดของสํานักงานสถาปนิกก็จะแตกตางจากองคกร
ทั่วๆ ไปดวย

7.1.3 ลูกคา และการรับงานของสํานักงาน

กลุมลูกคาของสํานักงาน
สํานักงานสถาปนิกสวนใหญไมคอยมีกลุมลูกคาเปาหมายที่เฉพาะเจาะจง โดยเฉพาะสํานัก

งานขนาดเล็ก และสํานักงานขนาดกลาง แตสําหรับสํานักงานขนาดใหญนั้นพบวาสวนใหญมีกลุม   
ลูกคาเปาหมายเปนกลุมผูพัฒนาอสังหาริมทรัพย (Developer) เนื่องจากลูกคากลุมนี้จะเปนลูกคาที่มี
การทําโครงการอยางตอเนื่อง ซึ่งจะสงผลใหสํานักงานสถาปนิกมีงานตอเนื่องดวย และจากการวิจัยพบ
วาสํานักงานหลายแหงมีกลุมลูกคาเปาหมายตามความชํานาญเฉพาะดานของสํานักงาน เชน สํานัก
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งานที่มีความชํานาญในการออกแบบโรงแรม ก็จะมีกลุมลูกคาเปาหมายเปนนักธุรกิจโรงแรม สํานัก
งานที่มีความชํานาญในการออกแบบโรงพยาบาลก็จะมีกลุมลูกคาเปาหมายเปนกลุมแพทย   เปนตน

กลุมลูกคาเปาหมายจะสงผลตอกลยุทธของสํานักงาน เชน สํานักงานที่มีกลุมลูกคา         
เปาหมายเปนผูพัฒนาอสังหาริมทรัพยก็ตองสามารถทํางานออกแบบใหไดตรงกับความตองการของ
ตลาด รวมทั้งตองประสบผลสําเร็จในทางการตลาดดวย สําหรับสํานักงานที่ไมมีกลุมลูกคาเปาหมายที่
เฉพาะเจาะจง นั้นก็จะตองสามารถปรับเปล่ียนกระบวนการทํางาน และกลยุทธใหสามารถตอบสนอง
ลูกคาไดทุกกลุม ซึ่งจะยากลําบากกวาการมุงตอบสนองลูกคาเพียงกลุมใดกลุมหนึ่ง ซึ่งผูวิจัยมีความ
เห็นวาสําหรับสํานักงานขนาดใหญนั้นการที่จะมุงตอบสนองลูกคาเปาหมายเพียงกลุมใดกลุมหนึ่งอาจ
เปนส่ิงที่กระทําไดยาก เนื่องจากตลาดอาจจะมีขนาดเล็กเกินไป ทําใหสํานักงานมีโครงการไมเพียงพอ 
และสําหรับสําหรับสํานักงานขนาดเล็กหากมุงที่จะตอบสนองลูกคาในทุกกลุมก็จะเปนการยากลําบาก

สําหรับในประเทศไทยนั้นพบวาสํานักงานสถาปนิกทุกแหงรับงานจากลูกคาภาคเอกชน ทั้งที่
เปนนิติบุคคล และบุคคลทั่วไป ซึ่งลูกคาที่เปนบุคคลทั่วไปมักจะเปนกลุมที่เคยวาจางสํานักงานในนาม
นิติบุคคลมากอน แลวตอจากนั้นเจาขององคกรเหลานั้นก็มักจะวาจางสถาปนิกออกแบบบานหรือโครง
การอื่นๆ ของสวนตัว ทําใหสํานักงานสถาปนิกทุกแหงตองมีการรับงานจากบุคคลทั่วไปอยางหลีกเลี่ยง
ไมได เพื่อการรักษาลูกคาที่มีศักยภาพเอาไว และพบวามีสํานักงานหลายแหงที่ไมเคยมีการรับงานจาก
ลูกคาที่เปนภาคราชการและรัฐวิสาหกิจ เนื่องจากสํานักงานบางแหงเห็นวาคาบริการวิชาชีพต่ําเกินไป 
และสํานักงานบางแหงเห็นวาวิธีการคัดเลือกสํานักงานไมโปรงใส นอกจากนี้ยังพบวาสํานักงานเกิน
กวาครึ่งมีการรับงานจากลูกคาในตางประเทศโดยเฉพาะสํานักงานขนาดใหญ ซึ่งมีทั้งชาวไทยที่ไปลง
ทุนในตางประเทศ และชาวตางประเทศในประเทศนั้นๆ

การบริหารจัดการลูกคาของสํานักงาน
การเขาถึงลูกคาของสํานักงานสวนใหญมาจากความสัมพันธสวนตัว จากการแนะนํากันปาก

ตอปากจากลูกคาที่เคยใชบริการมาแลว และจากการเห็นผลงานจริงแลวติดตอเขามา นอกจากนี้ยังมี
วิธีการอื่นๆ อีก เชน การเขารวมประกวดแบบ การมีพันธมิตรทางธุรกิจแนะนําลูกคามาให การใชส่ือ
ประชาสัมพันธ การออกงานสังคมตางๆ และจากการเขาไปเสนองานกับลูกคาโดยตรง

เมื่อสามารถเขาถึงลูกคาไดแลว ก็ขึ้นอยูกับวาสํานักงานแตละแหงจะมีวธิีการอยางไรใหลูกคา
เขามาวาจาง ซึ่งพบวาสํานักงานทุกแหงมักจะตองมีการเสนอแนวความคิดเบื้องตนเกี่ยวกับโครงการ
ใหลูกคาพิจารณา โดยอาจมีการ Sketch ภาพคราวๆ ประกอบการนําเสนอ และสํานักงานทุกแหงก็มัก
จะมีการนําเสนอผลงานที่ผานมาใหลูกคาพิจารณาประกอบ แตมักจะมีลูกคาเปนจํานวนมากที่
ตองการใหสํานักงานทําแบบรางขั้นตนใหดูกอนการวาจาง ซึ่งก็พบวามีสํานักงานบางแหงที่ยอมทํา
แบบรางใหลูกคาดูโดยไมคิดคาใชจาย เนื่องจากหวังที่จะไดรับการวาจางจากลูกคา โดยพบมากใน
สํานักงานขนาดเล็ก แตก็มีลูกคาบางรายที่ตั้งใจมาหลอกลวงสาํนักงานสถาปนิกใหจัดทําแบบรางเบื้อง
ตนใหดู แตเม่ือสํานักงานทําแบบรางใหดูแลว ลูกคากลับเอาแบบรางนั้นไปจางผูอื่นเขียนแบบกอสราง 
โดยไมมีการจายคาบริการแกสํานักงานสถาปนิกเลย ในกรณีเชนนี้สํานักงานสถาปนิกถูกเอารัดเอา
เปรียบเปนอยางมาก
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นอกจากนี้ยังพบวาการทําใหลูกคามั่นใจและประทับใจ ยังเปนวิธีการที่ทําใหลูกคาวาจาง
สํานักงาน เพราะฉะนั้นสํานักงานหลายแหง จึงตองพยายามแสดงความรูความสามารถใหลูกคาไดเห็น 
เชน การใหคําแนะนําเรื่องตางๆ แกลูกคา และยังตองมีวิธีการพูดที่ทําใหลูกคาประทับใจอีกดวย

วิชาชีพสถาปตยกรรมเปนวิชาชีพที่ขายการบริการ และลูกคาตองมีสวนรวมในกระบวนการ
เปนอยางมาก สํานักงานแตละแหงก็จะมีหลักการทํางานรวมกับลูกคาที่แตกตางกัน โดยสวนใหญจะ
พยายามรับฟงความคิดเห็น และความตองการของลูกคาใหมากที่สุด ตองทําความเขาใจลูกคา และ
ตอบสนองตอความตองการของลูกคาใหได สําหรับสํานักงานขนาดเล็กนั้นสวนใหญจะเนนการให
บริการกับลูกคาใหดีที่สุดเพื่อสรางความประทับใจใหแกลูกคา โดยบางแหงมีการใหบริการกับลูกคา
โดยไมมีขอบเขต สําหรับวิชาชีพสถาปตยกรรมนั้นบางครั้งการที่จะเอาผลงานเปนส่ิงชี้วัดวาสํานักงาน
แหงใดมีผลงานออกแบบที่ดีกวากันก็เปนส่ิงที่ทําไดยาก เพราะฉะนั้นลูกคาจึงมักนําความประทับใจที่
ไดรับจากการใหบริการของสํานักงานเปนส่ิงชี้วัด

ปจจัยที่สํานักงานใชพิจารณาเลือกลูกคา และเลือกรับงาน
สํานักงานสวนใหญมักจะไมไดรับงานจากลูกคาทุกราย และรับทําโครงการทุกโครงการที่   

ลูกคาเสนอใหทํา สํานักงานแตละแหงก็ตองมีการเลือกลูกคาและโครงการที่จะทํา เชนเดียวกับที่ลูกคา
เลือกสํานักงานสถาปนิก ซึ่งพบวาสํานักงานขนาดเล็กสวนใหญจะพิจารณาเลือกลูกคาจากแนว    
ความคิดและทัศนคติของลูกคา โดยสํานักงานจะเลือกลูกคาที่มีแนวความคิดที่สอดคลองกับสํานักงาน 
และพิจารณาที่ความเขาใจในวิชาชีพสถาปตยกรรมของลูกคาเปนหลัก สํานักงานขนาดกลางสวนใหญ
จะพิจารณาเลือกลูกคาจากประวัติการทํางาน และประวัติการจายเงินของลูกคา  สวนสํานักงานขนาด
ใหญสวนใหญจะพิจารณาเลือกลูกคาจากสถานะและความนาเชื่อถือของลูกคา ประกอบกับการ
พิจารณาประวัติของลูกคา และพบวาสํานักงานขนาดใหญจะพิจารณาเลือกลูกคาโดยพิจารณาที่งาน
ตอเนื่องจากลูกคามากกวาสํานักงานขนาดกลาง และขนาดเล็ก

แตทั้งนี้สํานักงานแตละแหงก็มักไมไดพิจารณาที่ปจจัยใดปจจัยหนึ่ง แตจะพิจารณาจาก
หลายๆ ปจจัยประกอบกัน เชน เลือกรับงานจากลูกคาที่มีประวัติที่ดี มีอุปนิสัยสวนตัวที่สํานักงานพอใจ 
มีความเขาใจในวิชาชีพสถาปตยกรรม และยังเปนลูกคาที่เปนผูลงทุนที่มีงานตอเนื่องดวย

สวนปจจัยที่สํานักงานใชพิจารณาเลือกรับงานนั้น พบวาสํานักงานทุกแหงจะพิจารณาจาก
ความนาสนใจของโครงการเปนหลัก นอกจากนั้นยังมักจะพิจารณาที่ขนาดของโครงการ ระยะเวลาใน
การทําโครงการ และความสามารถในการทําโครงการ และพบวาสํานักงานขนาดใหญจะใหความ
สําคัญกับช่ือเสียงที่จะไดจากการทําโครงการมากกวาสํานักงานขนาดกลาง และขนาดเล็ก เนื่องจาก
หากทํางานโครงการที่เปนโครงการที่มีชื่อเสียง คนสวนมากใหความสนใจแลวสํานักงานก็จะไดชื่อเสียง
ไปดวย

7.1.4 การตลาดของสํานักงาน

จากการวิจัยพบวาสํานักงานสถาปนิกทุกแหงมีการทําการตลาดเชิงรับ โดยสวนใหญ
เปนการตลาดขั้นพื้นฐานที่ไมตองวางแผนไวลวงหนา ผูบริหารสํานักงานบางแหงกลาววาสํานักงาน
ของตนไมไดทาํการตลาด แตแทที่จริงแลวสํานักงานเหลานั้นมีการทําการตลาด โดยที่ไมรูตัววาเปนการ
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ทําการตลาด ทั้งนี้เนื่องจากผูบริหารสํานักงานหลายแหงมีความคิดวา การตลาด เปนคําเดียวกับคํา
วา การโฆษณา ประชาสัมพันธ แตแทที่จริงแลวการตลาดมีความหมายที่กวางกวานั้นมาก สําหรับ
การตลาดเชิงรุกนั้น พบวาสํานักงานขนาดใหญทุกแหงมีการทําการตลาดเชิงรุก ในขณะที่
สํานักงานขนาดกลาง และสํานักงานขนาดเล็กบางแหงเทานั้นที่ทําการตลาดเชิงรุก

จากการวิจัยพบวาสํานักงานทั้ง 3 กลุม มีการใชกลยุทธการตลาดที่แตกตางกันในราย
ละเอียด รวมทั้งมีการใชกลยุทธที่มากนอยแตกตางกัน โดยที่สํานักงานขนาดใหญจะมีการใชกลยุทธ
การตลาดหลายประเภทกวาสํานักงานขนาดกลาง และขนาดเล็ก รวมทั้งมีระดับการใชกลยุทธแตละ
ประเภทสูงกวาสํานักงานกลุมอื่นๆ ดังเห็นไดจากแผนภูมิตอไปนี้

รูปที่ 7.1 แผนภูมิแสดงกลยุทธการตลาดของสํานักงานสถาปนิกกลุมตัวอยาง

จากแผนภูมิพบวากลยุทธการตลาดที่สํานักงานทุกแหงใช ไดแก การเลือกรับทําโครงการที่
นาสนใจ หรือสามารถสรางช่ือเสียงใหสํานักงาน การพัฒนาผลงาน และการใหบริการ      
การสราง และรักษาความสัมพันธกับลูกคาอยางตอเนื่อง และการสรางพันธมิตรทางธุรกิจ ซึ่ง    
กลยุทธเหลานี้เปนกลยุทธเชิงรับพื้นฐานที่สํานักงานทุกแหงจะมีการปฏิบัติอยูแลว เพื่อใหสํานักงาน
สามารถดําเนินงานอยูไดโดยมีลูกคา และโครงการอยางตอเนื่อง ซึ่งตางจากกลยุทธการตลาดเชิงรุก ที่
ตองมีการวางแผนลวงหนา และอาจตองมีการเผื่องบประมาณสําหรับการทําการตลาดเชิงรุกเหลานี้ ซึ่ง
ไดแก การขยายตลาด การเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมาย การประชาสัมพันธ เผยแพรผล
งาน และการเขารวมประกวดแบบ สําหรับกลยุทธเชิงรบัอื่นๆ ไดแก การสรางเครือขายความ
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สัมพันธทางสังคมนั้นพบวามีสํานักงานเพียงสวนนอยเทานั้นที่ไมไดทํา เนื่องจากเปนอุปนิสัยสวนตัว
ของผูบริหาร และสําหรับกลยุทธการสรางความแตกตาง และเอกลักษณเฉพาะแกสํานักงานนั้น 
พบวาเปนส่ิงที่กระทําไดยากที่จะใหสํานักงานมีความโดดเดนแตกตางจากสํานักงานแหงอื่นจริงๆ 
สํานักงานสวนใหญจะสรางความแตกตางจากความชํานาญเฉพาะดาน  และดานรูปแบบ
สถาปตยกรรมที่มีเอกลักษณเฉพาะ ซึ่งพบวาสํานักงานขนาดใหญจะใหความสําคัญกับการสรางความ
แตกตาง และเอกลักษณเฉพาะมากกวาสํานักงานแหงอื่นๆ

สํานักงานขนาดกลาง และขนาดเล็กมักจะมีการขยายตลาดโดยการขยายขอบเขตการให
บริการ แตสําหรับสํานักงานขนาดใหญนั้นมักจะมีการขยายตลาดโดยการขยายฐานลูกคา โดยเฉพาะ
การขยายฐานลูกคาออกไปยังตางประเทศ

สําหรับการเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมาย สํานักงานสวนมากมกัจะเขาไปเสนองาน
กับลูกคาที่ไดรับการแนะนํามา แตสําหรับสํานักงานขนาดใหญหลายแหงมีการเขาไปเสนองานกับ    
ลูกคาที่ไมเคยรูจักหรือไดรับการแนะนํา แตสํานักงานอาจทราบวาลูกคารายนั้นกําลังจะลงทุนทํา    
โครงการ โดยที่ยังไมไดมีการตกลงวาจางสถาปนิกรายอื่น

ในดานการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน พบวาสํานักงานมีการประชาสัมพันธเผยแพร
ผลงานอยางจริงจังคอนขางนอย ซึ่งมีสํานักงานสวนใหญที่มีการวางแผนประชาสัมพันธอยางจริงจัง  
จะเปนสํานักงานขนาดใหญ สวนสํานักงานขนาดกลางและขนาดเล็ก สวนใหญจะเปนเพียงการนํา   
ผลงานลงหนังสือ และวารสารเทาที่ส่ือขอใหลง การออก Booth แสดงผลงานในงานสถาปนิก การสง 
Profile ใหลูกคาเกา หรือลูกคาที่มีศักยภาพ สวนการทํา Web site ก็มีบางแตไมคอยไดทําจริงจังนัก 
เพราะฉะนั้นสํานักงานที่ไมคอยไดมีการประชาสัมพันธที่จริงจังจึงมักไมคอยไดรับงานจากสื่อ     
ประชาสัมพันธเหลานี้ ตางจากสํานักงานที่มีการประชาสัมพันธอยางจริงจัง ซึ่งจะมีการวิเคราะหวาควร
ประชาสัมพันธอยางไรใหลูกคาเปาหมายไดรับ โดยมีการผสมผสานสื่อหลายๆ อยางเขาดวยกัน ซึ่งการ
ทําประชาสัมพันธในลักษณะนี้ก็จะมีผลตอการไดรับงานของสํานักงานคอนขางมาก

การเขารวมประกวดแบบเปนอีกวิธีการที่นําไปสูการไดรับงาน แตมีสํานักงานบางแหง   
เทานั้นที่จะเขารวมประกวดแบบตลอดเวลา เนื่องจากการเขารวมประกวดแบบทําใหสํานักงานตองเสีย
เวลาในการทําโครงการอื่นๆ และตองเสียงบประมาณจํานวนมาก โดยอาจไมไดรับผลตอบแทนเลยก็ได 
สวนใหญสํานักงานจะใชการพิจารณาแนวโนมในการไดรับงานจากการประกวดแบบนั้นๆ โดยการ
พิจารณาจากทีมงานตัดสิน ความชํานาญ และคูแขงซึ่งเปนสํานักงานอื่นๆ ถาสํานักงานเห็นวาอาจมี
โอกาสชนะก็มักจะเขารวมประกวดแบบ โดยพบวาสํานักงานขนาดใหญมีการเขารวมประกวดแบบมาก
กวาสํานักงานกลุมอื่น

ภายหลังจากการสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสถาปนิก จํานวน 40 แหง พบกลยทุธการ
ตลาดเพิ่มอีก 3 ประการ ที่สํานักงานสถาปนิกใช ไดแก การใชตัวแทน หรือนายหนาหางาน การหา
โอกาสในการรับงานจากลูกคาที่เปนผูลงทุนที่มีงานตอเนื่อง และการสรางภาพลักษณที่ดีแก
สํานักงาน

การใชตัวแทนเขาไปติดตอลูกคา หรือหาขาวโครงการ เปนลักษณะของการตลาดเชิงรุก 
ซึ่งใกลเคียงกับการเขาไปติดตอเสนองานกับลูกคาเปาหมาย เพียงแตผูบริหารหรือสถาปนิกไมไดเปน  
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ผูเขาไปติดตอเอง แตใชตัวแทนเปนผูติดตอให โดยพบวาสวนใหญสํานักงานสถาปนิกจะใชกลยุทธนี้ใน
กรณีของโครงการในตางประเทศ เนื่องจากสํานักงานไมทราบชองทางการติดตอกับลูกคา และไมมี
เวลาจึงตองจางตัวแทนในทองถิ่นทําหนาที่นั้นแทน

การหาโอกาสในการรับงานจากลูกคาที่เปนผูลงทุนที่มีงานตอเนื่อง เปนกลยุทธที่พบ
วาสํานักงานสถาปนิกทุกขนาดใชกันมาก เนื่องจากหากสํานักงานมีลูกคาที่เปนผูลงทุนที่มีงานตอเนื่อง 
จะทําใหสํานักงานมีโครงการตลอดโดยไมตองพยายามหาลูกคากลุมใหมเลย แตผูบริหารสํานักงาน
บางแหงกลาววาสํานักงานไมไดพิจารณาเลือกลูกคาที่มีงานตอเนื่อง เนื่องจากสํานักงานไมหวังงานใน
อนาคตที่อาจมีความไมแนนอน เพราะเคยพบลูกคาที่ใหคํามั่นวาจะมีงานตอเนื่องแตในที่สุดก็จาง
สํานักงานแคเพียงโครงการเดียว

และสําหรับการสรางภาพลักษณที่ดีแกสํานักงานนั้น เปนการสรางความรูสึกที่ดีใหกับ
สํานักงานในใจลูกคา เชน สํานักงานมีการชวยเหลือกิจกรรมสาธารณะ ชวยเหลือกิจกรรมการศึกษา 
กิจกรรมทางวิชาชีพ มีการออกแบบโดยคํานึงถึงสภาพแวดลอม และสังคม จะทําใหลูกคามีความรูสึก
วาสํานักงานเปนสํานักงานที่ดี มีความรับผิดชอบตอสังคม ทํางานไมหวังผลกําไรเพียงอยางเดียว
เพราะฉะนั้นลูกคาจึงไวใจที่จะวาจางสํานักงาน จากการวิจัยพบวาสํานักงานสวนใหญมีการชวยเหลือ
กิจกรรมสาธารณะ หรือกิจกรรมอื่นๆ แตไมไดมีวัตถุประสงคหลักเพื่อการสรางภาพลักษณ แตเปน
ความตองการของสํานักงานมากกวาที่จะทําประโยชนใหสังคม แตก็สงผลใหสํานักงานไดผลทางออม 
ซึ่งก็คือเกิดภาพลักษณที่ดีในใจลูกคา

และจากการวิจัยพบวาการนํากลยุทธการตลาดไปปฏิบัติของสํานักงานทุกแหงนั้น จะปฏิบัติ
โดยผูบริหารสํานักงาน และจะมีสํานักงานบางแหงที่มีการนํากลยุทธไปปฏิบัติโดยพนักงานซึ่งเปน
สถาปนิกดวย โดยเฉพาะสํานักงานขนาดใหญ แตไมพบสํานักงานแหงใดมีเจาหนาที่การตลาด หรือ
พนักงานที่รับผิดชอบดานการตลาดโดยเฉพาะ

การวางแผนการตลาดสําหรับอนาคต
สํานักงานขนาดเล็กสวนใหญไมมีการวางแผนการตลาดสําหรับอนาคต สวนสํานักงานขนาด

กลางสวนใหญมีการวางแผนการตลาดสําหรับอนาคตแตเพียงคราวๆ เทานั้น สวนสํานักงานขนาด
ใหญสวนใหญมีการวางแผนการตลาดสําหรับอนาคตที่ชัดเจน ซึ่งสํานักงานโดยสวนใหญจะวางแผน
การตลาดสําหรับอนาคตวาจะขยายฐานลูกคา โดยการออกไปรับงานตางประเทศใหมากขึ้น เพราะ
ฉะนั้นจึงตองมีการปรับตัวใหมีมาตรฐานสากล และพบสํานักงานหลายแหงมีการวางแผนที่จะขยาย
ขอบเขตการใหบริการออกไป

7.1.5 ทัศนคติของผูบริหารสํานักงานตอการตลาด

จากการวิจัยพบวาผูบริหารสํานักงานสวนใหญเห็นวาการตลาดจําเปนตอการดําเนินงานของ
สํานักงานสถาปนิกมาก โดยเฉพาะผูบริหารสํานักงานขนาดใหญ แตสาเหตุที่สํานักงานไมคอยไดทํา
การตลาดอยางจริงจัง ไดแก
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- ผูบริหารมีทัศนคติวาสํานักงานสถาปนิกเปนองคกรวิชาชีพ หากทําการตลาดแลวเกรงวา
จะไมเหมาะ เนื่องจากจะเหมือนการมุงแสวงหากําไรมากกวาการปฏิบัติวิชาชีพ

- ผูบริหารและสถาปนิกในสํานักงานไมมีเวลามาทําหรือวางแผนการตลาด เนื่องจากตอง
ปฏิบัติวิชาชีพไปดวย

- สํานักงานมีงานเขามาอยางตอเนื่องอยูแลว จึงไมจําเปนตองทําการตลาด
- ไมกลาทําการตลาด เนื่องจากเกรงวาจะผิดจรรยาบรรณวิชาชีพ เนื่องจากจรรยาบรรณ

ไมไดระบุไวชดัเจน
ทั้งนี้ผูวิจัยกลับมีความเห็นวา การทําการตลาดนั้นไมใชเรื่องที่จะนํามาซึ่งความเสื่อมเสียแหง   

วิชาชีพ แตการตลาดทําใหสํานักงานมีแนวทางในการทํางานที่ชัดเจนขึ้น และสามารถตอบสนองลูกคา   
เปาหมายไดดียิ่งขึ้น ซึ่งจะนํามาสูโอกาสในการพัฒนาสํานักงาน แตการทําการตลาดตองเกิดจากการ
กําหนดเปาหมายที่ชัดเจน และกําหนดนโยบายอยางละเอียดรอบครอบเพื่อใหสอดคลองกับเปาหมายของ
สํานักงาน ไมใชการกระทําตามผูอื่นในตลาด เนื่องจากการกระทําเชนนั้นอาจไมสอดคลองกับเปาหมายของ
สํานักงาน และนํามาซึ่งการสิ้นเปลืองเวลา และงบประมาณโดยใชเหตุ

7.2 สรุปกระบวนการกําหนดกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก

ในการที่สํานักงานแตละแหงจะไดกลยุทธการตลาดที่เหมาะสมนั้น จะตองเกิดมาจากการะบวนการ
วิเคราะห และกําหนดนโยบายอยางรอบคอบ ไมใชการทําตามอยางสํานักงานอื่นๆ ที่ประสบความสําเร็จ หรือทํา
ตามกระแสนิยม ซึ่งกระบวนการกําหนดกลยุทธการตลาดของสํานักงานสถาปนิก มีดังนี้

รูปที่ 7.2 ภาพแสดงกระบวนการกําหนดกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก

1. วิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกสํานักงาน
เปนการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกตางๆ ของสํานักงาน เชน การวิเคราะหสภาวะ

เศรษฐกิจ วิเคราะหแนวโนมของตลาด วิเคราะหความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย เปนตน 
ซึ่งการวิเคราะหปจจัยเหลานี้เปนส่ิงที่สําคัญมากในกระบวนการกําหนดกลยุทธการตลาดของ

วิเคราะหสภาพ
แวดลอมภาย

นอก
กําหนด
เปาหมาย
การตลาด

วิเคราะห
ปจจัยภายใน
สํานักงาน

กําหนดกลยุทธ
การตลาด

เพื่อใหบรรลุผล
เปาหมายการตลาด

นํากลยุทธ
ไปใชใน
สํานักงาน

ประเมินผล
การใช
กลยุทธ
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สํานักงาน เนื่องจากจะทําใหสํานักงานมองเห็นชองทาง หรือโอกาสตางๆ เพื่อจะนําไปกําหนด   
กลยุทธใหมีประสิทธิภาพได เชน สํานักงานวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกแลวพบวา            
ในประเทศไทยปจจุบันธุรกิจการทองเที่ยวกําลังเจริญเติบโต เนื่องจากรัฐบาลใหการสนับสนุน 
สํานักงานก็อาจจะกําหนดเปาหมายการตลาดใหสอดคลองกับโอกาสในสภาพแวดลอมภายนอก
เหลานั้น เปนตน

2. วิเคราะหปจจัยภายในสํานักงาน
ในการจะกําหนดกลยุทธการตลาดนั้น การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกสํานักงาน

เพียงอยางเดียวอาจไมเพียงพอ สํานักงานจะตองมีการวิเคราะหปจจัยภายในสํานักงานดานตางๆ 
ควบคูไปดวย เชน บุคลากร งบประมาณ ระบบการทํางาน ชื่อเสียง ความชํานาญ ประสบการณ 
ฯลฯ เพื่อใหทราบวาสํานักงานมีจุดออน จุดแข็งดานใดบาง หรือมีศักยภาพในดานตางๆ มากนอย
เพียงใด เชน เมื่อสํานักงานทราบวารัฐบาลกําลังสนับสนุนธุรกิจทองเที่ยว สํานักงานจึงมา
วิเคราะหภายในสํานักงานวา สํานักงานมีจุดแข็งดานใดที่สามารถจะใชโอกาสนี้ใหเปนประโยชน
ได และเมื่อสํานักงานพิจารณาเห็นวาสํานักงานมีความชํานาญในการออกแบบรีสอรท สํานักงาน
ก็อาจมากําหนดเปาหมายโดยมุงที่จะเขาไปทําโครงการประเภทรีสอรท เปนตน

แตทั้งนี้ไมจําเปนวาขั้นตอนการวิเคราะหปจจัยภายนอก จะตองกระทํากอนการวิเคราะห
ปจจัยภายใน บางครั้งสํานักงานอาจวิเคราะหปจจัยภายในกอนก็ได เชน สํานักงานวิเคราะหศักย
ภาพของสํานักงาน แลวพบวาสํานักงานมีศักยภาพที่จะขยายขอบเขตการใหบริการ โดยเพิ่มการ
ใหบริการเปนที่ปรึกษาโครงการ แลวสํานักงานจึงวิเคราะหความตองการของตลาด และลูกคาวา 
ตลาดมีความตองการบริการที่สํานักงานจะเปดเพิ่มเติมหรือไม ถาวิเคราะหแลวพบวาการบริการ
นั้นไมเปนที่ตองการของตลาดสํานักงานก็จะไมขยายไปใหบริการตรงนั้น เปนตน

3. กําหนดเปาหมายการตลาด
เมื่อสํานักงานวิเคราะหทั้งสภาพแวดลอมภายนอก และปจจัยตางๆ ภายในสํานักงาน

แลว สํานักงานก็สามารถกําหนดเปาหมายการตลาดได ซึ่งเปาหมายการตลาดของสํานักงานไม
จําเปนตองเปนเปาหมายดานรายได หรือการทํากําไรเพียงอยางเดียว สํานักงานอาจมีการตั้ง   
เปาหมายอื่นๆ เชน

- ตองการที่จะเปนสํานักงานสถาปนิกที่มีชื่อเสียง เปนที่รูจักและยอมรับของลูกคา และ
บุคคลในวงการวิชาชีพ

- ตองการที่จะวางจุดยืนสํานักงานเปนสํานักงานสถาปนิกที่มีการใหบริการแกลูกคาดีที่
สุดในประเทศไทย

- ตองการที่จะขยายโอกาสทางการตลาดออกไป โดยการเขาไปยังกลุมลูกคาที่เปนผูลงทุน
โครงการรีสอรท ทั้งในประเทศ และตางประเทศ

- ตองการที่จะเขาไปรับงานกับกลุมลูกคาที่เปนสถาบันการศึกษาใหมากขึ้น และมีกําไร
กับลูกคากลุมนี้มากขึ้น
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4. กําหนดกลยุทธการตลาด
กลยุทธการตลาดจะถูกกําหนดเพื่อใหสํานักงานบรรลุเปาหมายทางการตลาด ซึ่ง       

เปาหมายการตลาดจะเปนส่ิงที่บอกถึงความตองการของสํานักงาน แตกลยุทธการตลาดจะเปน
การบอกถึงวิธีการที่ดีที่สุดที่จะบรรลุความตองการนั้น ในที่นี้ผูวิจัยจะขอยกตัวอยางแนวทาง
กําหนดกลยุทธการตลาดเพื่อใหบรรลุเปาหมายการตลาดที่ไดยกตัวอยางในขอ 3

- เปาหมาย ตองการที่จะเปนสํานักงานสถาปนิกที่มีชื่อเสียง เปนที่ยอมรับของลูกคา และ
วงการวิชาชีพ
กลยุทธ สํานักงานควรมีการสรางสรรคผลงานที่ดี รวมทั้งบริการที่ดีเพื่อใหมีลูกคายอม
รับ โดยที่สํานักงานจะตองแสวงหาโอกาสในการไดทําโครงการที่นาสนใจ และสามารถ
สรางชื่อเสียงใหสํานักงานได ซึ่งจะตองมีการเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมายที่จะทํา
โครงการที่นาสนใจ และนอกจากนั้นสํานักงานตองสรางความโดดเดน และเอกลักษณ
เฉพาะเพื่อใหลูกคาสามารถจดจําไดงาย รวมทั้งตองมีการสรางภาพลักษณที่ดีแก   
สํานักงาน เพื่อใหสํานักงานมีชื่อเสียงในทางที่ดี และที่สําคัญตองมีการประชาสัมพันธ
เพื่อใหสาธารณชนรูจัก และจดจําสํานักงานไดมากขึ้น

- เปาหมาย ตองการที่จะวางจุดยืนสํานักงานเปนสํานักงานสถาปนิกที่มีการใหบริการแก
ลูกคาดีที่สุดในประเทศไทย
กลยุทธ สํานักงานตองมีการเนนการใหบริการที่ดีที่สุดแกลูกคา ไมวาลูกคาจะตองการ
ส่ิงใดสํานักงานตองสามารถตอบสนองได มีการขยายบริการ หรือหาพันธมิตรทางธุรกิจ
เพื่อใหสามารถรับบริการตามที่ลูกคาตองการได และที่สําคัญตองเนนคุณภาพ และ
ความรวดเร็วในการใหบริการ

- เปาหมาย ตองการที่จะขยายโอกาสทางการตลาดออกไป โดยการเขาไปยังกลุมลูกคาที่
เปนผูลงทุนโครงการรีสอรท ทั้งในประเทศ และตางประเทศ
กลยุทธ สํานักงานตองมีการพัฒนาความรู และหาแนวทางการออกแบบรีสอรทใหดีที่
สุดเพื่อเปนจุดขาย และหาชองทางในการเขาไปรับงานกับกลุมลูกคาที่เปนผูลงทุน   
โครงการรีสอรท โดยการสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคมกับลูกคากลุมนี้ ประกอบ
กับการติดตอไปยังลูกคากลุมนี้โดยตรง และตองเนนการประชาสัมพันธใหเขาถึงลูกคา
กลุมนี้ใหมากขึ้น และตองมีการพัฒนามาตรฐานการทํางานใหเปนสากลยิ่งขึ้น เพื่อที่จะ
ใหสามารถทํางานกับตางประเทศไดโดยไมมีปญหา

- เปาหมาย ตองการที่จะเขาไปรับงานกับกลุมลูกคาที่เปนสถาบันการศึกษาใหมากขึ้น 
และมีกําไรกับลูกคากลุมนี้มากขึ้น
กลยุทธ สํานักงานจะเสนอบริการเพิ่มเติมใหแกลูกคากลุมนี้จากเคยออกแบบเพียง
อยางเดียว จะเปลี่ยนเปนใหบริการครบวงจรกับลูกคากลุมนี้ ตั้งแตเปนที่ปรึกษา      
โครงการ ออกแบบ บริหารงานกอสราง ไปจนถึงการรับเหมากอสราง
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5. นํากลยุทธไปใชในสํานักงาน
ในการนํากลยุทธการตลาดไปใชในสํานักงานนั้น สํานักงานจะตองกําหนดยุทธวิธีการใช 

ซึ่งกลยุทธจะเปนนโยบายระยะยาวของสํานักงาน แตยุทธวิธีเปนแผนปฏิบัติการระยะสั้น ซึ่งจะ
ตองมีการระบุวา จะทําอะไร เมื่อไร ใครเปนคนทํา ทําอยางไร และใชงบประมาณเทาใด ซึ่งบาง
ครั้งสํานักงานอาจตองมีการปรับเปลี่ยนภายในองคกรเพื่อใหสนองตอกลยุทธการตลาด เชน       
มีการจางบุคลากรเพิ่ม มีการฝกอบรมบุคลากรเพิ่มเติม มีการสรางแรงจูงใจใหบุคลากรในสํานัก
งาน เพื่อใหสามารถดําเนินงานตามกลยุทธไดดีที่สุด

ยกตัวอยางเชน สํานักงานมีกลยุทธ คือ เนนการใหบริการที่ดีที่สุดแกลูกคา ไมวาลูกคา
จะตองการสิ่งใดสํานักงานตองสามารถตอบสนองได เพราะฉะนั้นสํานักงานตองมีการเก็บขอมูล
ของลูกคาแตละรายของสํานักงาน เพื่อใหสามารถตอบสนองความพึงพอใจของลูกคาแตละรายได
ตรงที่สุด และที่สําคัญตองเนนคุณภาพ และความรวดเร็วในการใหบริการ

ยุทธวิธี ในการนํากลยุทธดังกลาวไปปฏิบัติ สํานักงานจะตองระบุวิธีการสรางบริการที่ดี
ที่สุดแกลูกคาอยางละเอียด เชน

- สํานักงานจะเพิ่มขอบเขตการใหบริการแกลูกคาตามที่ลูกคาแตละรายรองขอ
- สํานักงานจะรวมงานกับลูกคาโดยการวางตัวเปน Partner กับลูกคาทุกราย
- สํานักงานตองทํางานสงลูกคาใหเสร็จกอนเวลาที่ลูกคานัดหมายไวเพื่อใหลูกคา

ประทับใจ
- ตองทํางานใหกับลูกคาใหมีคุณภาพที่ดีที่สุด เทาเทียมกันทุกราย ไมวาคาบริการจะ

มากหรือนอย
- ตองใหคําปรึกษาลูกคาไดทุกเรื่องตลอด 24 ชั่วโมง แมวาโครงการจะจบสิ้นแลว
- สํานักงานจะจัดทําแบบสอบถามเกี่ยวกับความตองการ และความพึงพอใจของ   

ลูกคาทั้งลูกคาเกา และลูกคาปจจุบันของสํานักงาน
โดยสํานักงานจะมีการเพิ่มบุคลากรจํานวน 1 คน ซึ่งเปนบุคลากรที่ทําหนาที่เก็บขอมูล 

และดูแลลูกคา และตั้งงบประมาณในการบริการลูกคาเพิ่มเติมนี้ไวที่ 100,000 บาท ตอเดือน และ
สํานักงานจะสงสถาปนิกทุกคนในสํานักงานเขาอมรบพัฒนาทักษะในการทํางานเพื่อสรางความ
ประทับใจแกลูกคา และสรางแรงจูงใจใหพนักงาน โดยการใหรางวัลพนักงานดีเดน และใหโบนัส
พิเศษ หากเปนพนักงานที่ใหบริการแกลูกคาไดดีที่สุด เปนตน

6. ประเมินผลการใชกลยุทธ
เปนขั้นตอนสุดทายของกระบวนการกําหนดกลยุทธการตลาด และเปนขั้นตอนที่    

สํานักงานไมควรละเลย เนื่องจากการประเมินผลการใชกลยุทธจะทําใหสํานักงานทราบวากลยุทธ
ที่สํานักงานออกแบบขึ้นมานั้น สามารถบรรลุเปาหมายการตลาดของสํานักงานไดมากนอย   
เพียงใด หากไมสามารถบรรลุเปาหมายการตลาดได สํานักงานก็ควรทราบวาเหตุใดกลยุทธจึงไม  
บรรลุผลสําเร็จตามเปาหมาย และสํานักงานก็ควรนําอุปสรรคตางๆ ที่พบจากการประเมินผลไป
วิเคราะหเพื่อสรางกลยุทธการตลาดใหมที่จะสามารถบรรลุเปาหมายการตลาดได
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ยกตัวอยางเชน เม่ือประเมินผลแลวสํานักงานพบวา สํานักงานไมสามารถบรรลุ        
เปาหมายที่ตั้งไววาจะเปนสํานักงานที่ใหบริการลูกคาไดดีที่สุด เนื่องจากการที่สํานักงานเพิ่ม
ขอบเขตการใหบริการแกลูกคาตามที่ลูกคาแตละรายรองขอนั้น ทําใหคุณภาพในการใหบริการ
ของสํานักงานตกลงไป เนื่องจากงานบางอยางสํานักงานไมมีความชํานาญ เพราะฉะนั้น      
สํานักงานก็อาจตองเปลี่ยนกลยุทธ หรือไมก็ตองมีการอบรมพนักงานใหมีความชํานาญ          
และสามารถรักษาคุณภาพในการใหบริการลูกคา เปนตน

7.3 สรุปกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก

จากการวิจัย ผูวิจัยสามารถสรุปกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก ได 15 ประการ ดังนี้
การตลาดเชิงรุก

1. การเขารวมประกวดแบบ
2. การเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมาย
3. การใชตัวแทนเขาไปติดตอลูกคา หรือหาขาวโครงการ *
4. การประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน
5. การขยายฐานลูกคา
6. การขยายขอบเขตการใหบริการ
7. การเปดสํานักงานสาขา

การตลาดเชิงรับ
8. การหาโอกาสในการรับงานจากลูกคาที่เปนผูลงทุนที่มีงานตอเนื่อง *
9. การเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจ และสามารถสรางชื่อเสียงใหสํานักงาน
10. การสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม
11. การสรางพันธมิตรทางธุรกิจ
12. การปรับปรุง และพัฒนาผลงาน หรือการใหบริการ
13. การสราง และรักษาความสัมพันธกับลูกคาอยางตอเนื่อง
14. การสรางภาพลักษณที่โดดเดน หรือเอกลักษณเฉพาะของสํานักงาน
15. การสรางภาพลักษณที่ดแีกสํานักงาน *

หากจะจัดกลุมกลยุทธการตลาดทั้ง 15 วิธี ตามหนาที่งานดานการตลาดแลว ผูวิจัยสามารถจัดกลุมได 
7 กลยุทธดังนี้

1. การสรางภาพลักษณเฉพาะของสํานักงาน
1.1 การสรางภาพลักษณที่โดดเดน หรือเอกลักษณเฉพาะของสํานักงาน
1.2 การสรางภาพลักษณที่ดีแกสํานักงาน

* กลยุทธที่พบภายหลังจากการสัมภาษณสํานักงานสถาปนิก
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2. การกําหนดลูกคาเปาหมายที่มีศักยภาพ
2.1 การหาโอกาสในการรับงานจากลูกคาที่เปนผูลงทุนที่มีงานตอเนื่อง

3. การเขาไปติดตอลูกคา
3.1 การเขารวมประกวดแบบ
3.2 การเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมาย
3.3 การใชตัวแทนเขาไปติดตอลูกคา หรือหาขาวโครงการ

4. การสรางโอกาสในการรับงานจากลูกคา
4.1 การเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจ และสามารถสรางชื่อเสียงใหสํานักงาน
4.2 การสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม
4.3 การสรางพันธมิตรทางธุรกิจ

5. การประชาสัมพันธเผยแพรผลงาน
5.1 การประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน

6. การรักษาลูกคา
6.1 การสราง และรักษาความสัมพันธกับลูกคาอยางตอเนื่อง
6.2 การปรับปรุง และพัฒนาผลงาน หรือการใหบริการ

7. การขยายตลาด
7.1 การขยายฐานลูกคา
7.2 การขยายขอบเขตการใหบริการ
7.3 การเปดสํานักงานสาขา
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สามารถแสดงลําดับขั้นของการใชกลยุทธการตลาดแตละกลุม ตามที่ผูวิจัยกลาวมาขางตน ไดดังรูปภาพตอไปนี้

รูปที่ 7.3 แสดงลําดับขั้นของการใชกลยุทธการตลาด

สํานักงาน
สถาปนิก

1.  การสรางภาพ
ลักษณเฉพาะ

2.  กําหนดลูกคา
เปาหมายที่มีศักยภาพ

4.  สรางโอกาสใน
การรับงานจาก

ลูกคา

5.  ประชา
สัมพันธ

ลูกคา
A

ลูกคา
B

7.  ขยาย
ตลาด

6.  รักษาลูกคา

ลูกคา
ประจํา

กําหนดกลยุทธการตลาด
(ดูกระบวนการกําหนด  

กลยุทธการตลาด หนา133)

3.  เขาไปติด
ตอหาลูกคา
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จากรูปที่ 7.3 สามารถอธิบายลําดับการใชกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิกไดดังนี้

ในขั้นตอนแรกสํานักงานสถาปนิกควรมีการสรางภาพลักษณเฉพาะของสํานักงาน ซึ่งเปรียบเสมือน
เปน Brand ของสํานักงานนั้นๆ โดยสํานักงานควรมีการสรางความโดดเดน และเอกลักษณเฉพาะตัว เพื่อให    
ลูกคาสามารถจดจําไดงาย และนอกจากนั้นควรมีการสรางภาพลักษณที่ดีดวย

และตอจากนั้นสํานักงานควรมีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมาย ซึ่งควรเปนลูกคาเปาหมายที่มี   
ศักยภาพ โดยเฉพาะอยางยิ่งหากเปนลูกคาที่เปนผูลงทุนที่มีงานตอเนื่องตลอดเวลา สํานักงานก็มีโอกาสไดรับ
ทําโครงการตอเนื่องเรื่อยๆ จากลูกคากลุมนี้

เมื่อสํานักงานมีกลุมลูกคาเปาหมายแลว สํานักงานก็อาจจะใชกลยุทธในการเขาไปเสนองานกับ  
ลูกคาดวยวิธีการตางๆ ไดแก การเขารวมประกวดแบบ การเขาไปติดตอเสนองานกับลูกคาเปาหมาย และการใช
ตัวแทนหางาน เปนตน หรือสํานักงานอาจสรางโอกาสในการไดรับงานทางออม เชน มีการหาโอกาสรับทํา
โครงการที่นาสนใจ และสามารถสรางชื่อเสียงเพื่อใหลูกคาเห็นผลงาน มีการสรางพันธมิตรทางธุรกิจ การสราง
เครือขายความสัมพันธทางสังคม หรือใชการประชาสัมพันธเผยแพรผลงาน เพื่อใหลูกคา และสาธารณชนรูจัก
สํานักงาน เปนตน

และเมื่อสํานักงานมีลูกคาเขามาวาจางแลว สํานักงานควรมีการรักษาลูกคาใหอยูกับสํานักงานไป
นานๆ หรือกลายมาเปนลูกคาประจํา โดยอาจมีการพัฒนาผลงานและการใหบริการเพื่อใหสนองความตองการ
ของลูกคามากยิ่งขึ้น รวมทั้งควรมีการสราง และรักษาความสัมพันธกับลูกคาอยางตอเนื่อง

นอกจากนั้นเมื่อสํานักงานดําเนินการมาระยะหนึ่ง สํานักงานอาจมีการขยายตลาดออกไป เชน 
ขยายฐานลูกคา ขยายขอบเขตการใหบริการ หรือเปดสํานักงานสาขา เพื่อเปนการเพิ่มโอกาสทางการตลาดให
กับสํานักงาน

แตทั้งนี้สํานักงานแตละแหงอาจไมไดใชกลยุทธการตลาดทุกประการ โดยที่สํานักงานอาจเริ่มที่การ
กําหนดลูกคาเปาหมาย และตอจากนั้นสํานักงานก็เขาไปเสนองานกับลูกคาดวยวิธีการตางๆ เชน ประกวดแบบ 
หรือติดตอเขาไปที่ลูกคาโดยตรง และรักษาลูกคากลุมนี้ไวใหกลายเปนลูกคาประจําของสํานักงาน หรือสํานักงาน
อาจมีการกําหนดลูกคาเปาหมาย แตไมไดใชการเขาไปเสนองานโดยตรง แตอาจใชกลยุทธการสรางโอกาสใน
การไดรับงานทางออมแทน เชน เลือกรับทําโครงการที่สามารถสรางชื่อเสียง สรางพันธมิตรทางธุรกิจ และสราง
เครือขายความสัมพันธทางสังคม

ซึ่งรายละเอียดของกลยุทธการตลาดทั้ง 7 กลุม  สามารถอธิบายได ดังนี้

1. การสรางภาพลักษณเฉพาะของสํานักงาน

สํานักงานแตละแหงควรมีการสรางภาพลักษณ หรือเอกลักษณเฉพาะ ซึ่งเปรียบเสมือนการสราง 
Brand ของสํานักงาน เพื่อใหสํานักงานมีเอกลักษณเฉพาะและเปนที่จดจําไดของลูกคา ซึ่งสํานักงาน
สามารถใชกลยุทธในการสรางภาพลักษณเฉพาะได ดังนี้
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1.1 การสรางภาพลักษณที่โดดเดน หรือเอกลักษณเฉพาะของสํานักงาน

วัตถุประสงค
เพื่อใหลูกคา และสาธารณชนจดจําสํานักงานได และสามารถดึงดูดลูกคาไดดีกวา

สํานักงานแหงอื่นๆ ที่ไมมีเอกลักษณเฉพาะ (ซึ่งตองเปนเอกลักษณในทางที่ดี) เนื่องจากหาก
ลูกคาจะพิจารณาเลือกวาจางสํานักงานสถาปนิก ลูกคามักจะนึกถึงสํานักงานที่ตนจดจําได 
มีความโดดเดน มีชื่อเสียง หรือรูจักในทางที่ดีกอน
สถานการณที่ควรนํากลยุทธไปใช

เมื่อสํานักงานตองการใชความโดดเดน และความแตกตางเพื่อดึงดูดลูกคา หรือเพื่อ
ใหสํานักงานมีชื่อเสียง และเปนที่รูจักของลูกคาและสาธารณชน ซึ่งสํานักงานควรมีการ     
วางแผน และเริ่มกระทําตั้งแตเริ่มตั้งสํานักงานใหมๆ หรือเมื่อสํานักงานดําเนินงานมาได
ระยะหนึ่ง แลวพิจารณาเห็นวาภาพลักษณของสํานักงานในใจลูกคาเริ่มไมดี หรือไมมี
ความโดดเดนแลว สํานักงานก็อาจตองมีการปรับเปล่ียนภายในสํานักงานเพื่อใหเกิดภาพ
ลักษณของสํานักงานขึ้นใหม โดยอาจมีความแตกตางจากภาพลักษณในใจลูกคาตอนเริ่มแรก
ก็ได เชน เริ่มแรกสํานักงานมีความโดดเดนดานการบริการลูกคา แตเมื่อดําเนินงานไปไดระยะ
เวลาหนึ่งแลว ลูกคากลับรูสึกวาสํานักงานบริการดีก็จริง แตชาและลาสมัย ไมสอดคลองกับ
ยุคปจจุบัน สํานักงานอาจตองมีการปรับเปล่ียนและสรางภาพลักษณในใจลูกคาขึ้นใหม เชน 
ปรับเปนสํานักงานที่มีระบบการทํางานที่ดี มีความทันสมัย และใชเทคโนโลยีใหมๆ เปนตน
การนํากลยุทธไปประยุกตใช

สํานักงานสามารถมีภาพลักษณที่โดดเดน หรือมีเอกลักษณเฉพาะที่แตกตางจาก
สํานักงานแหงอื่นในแนวทางที่แตกตางกัน ไดแก

- มีความโดดเดนดานการใหบริการ เชน สํานักงานมีการใหบริการที่ดีกวาสํานักงาน
แหงอื่น โดยลูกคาสวนใหญจะทราบวาหากมาใชบริการสํานักงานแหงนี้แลว ลูกคา
จะไดรับการบริการที่ดีที่สุด หรือ สํานักงานมีขอบเขตการใหบริการที่แตกตางจาก
สํานักงานแหงอื่น ซึ่งถาหากลูกคาตองการไดรับการบริการนี้ลูกคาจะตองมาที่
สํานักงานแหงนี้เทานั้น เปนตน

- มีความโดดเดนดานผลงานออกแบบ เชน ลูกคาเห็นผลงานแลวจะทราบทันที่วา
เปนผลงานของสํานักงาน เนื่องจากมีเอกลักษณเฉพาะตัวที่แตกตางจากสํานักงาน
แหงอื่น เปนตน

- มีความโดดเดนดานความชํานาญเฉพาะดาน เชน เปนสํานักงานที่มีความชํานาญ
ในการออกแบบโรงแรมระดับ 5 ดาว ซึ่งเมื่อลูกคาจะลงทุนทําโครงการโรงแรม     
ลูกคาก็มักจะพิจารณาหรือนึกถึงสํานักงานเปนลําดับแรก เพราะลูกคาทราบวาหาก
มาใชบริการของสํานักงานลูกคาจะไดรับการใหบริการจากบุคลากรที่มีความเปน
มืออาชีพ เปนตน
โดยที่สํานักงานสามารถสรางภาพลักษณ หรือเอกลักษณเฉพาะได โดยที่สํานักงาน

จะตองมีการวางจุดยืน และวางแผนแนวทางวาสํานักงานจะมุงสรางเอกลักษณทางดานใด 
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โดยการวางแผนแนวทางนี้สํานักงานอาจวิเคราะหไดจากการวิเคราะหศักยภาพของ      
สํานักงาน เชน ความสามารถของผูบริหาร และบุคลากร ความชํานาญของสํานักงาน หรือมา
จากการวิเคราะหโอกาสตลาด เม่ือมีจุดยืนที่ชัดเจน สํานักงานก็ควรมุงสรางเอกลักษณตาม
จุดยืนนั้น ซึ่งภาพลักษณ และเอกลักษณเฉพาะนี้ จะมาจากการดําเนินการของสํานักงานเอง  
ไดแก การเลือกรับทําโครงการ ผลงานออกแบบ การบริการ หรือการวางตัวของสํานักงาน 
และสํานักงานควรจะใชกลยุทธการประชาสัมพันธรวมดวย (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมในกลยุทธ
ที่ 5 เรื่องการประชาสัมพันธเผยแพรผลงาน) เนื่องจากการประชาสัมพันธจะเปนส่ือกลางให
ลูกคา หรือสาธารณชนไดรับรูเรื่องราวตางๆ ของสํานักงาน
รูปแบบของสํานักงานที่เหมาะสม

สํานักงานที่จะใชกลยุทธนี้ไดดีก็คือ สํานักงานที่มีความเปน Specialize หรือ  
สํานักงานที่มีการวางจุดยืน หรือทิศทางอยางชัดเจน และผูบริหารสํานักงานตองสามารถ   
จูงใจ และควบคุมดูแลบุคลากรในสํานักงานใหดําเนินงานสอดคลองกับเอกลักษณเฉพาะนั้น
ได หรืออาจตองเลือกรับบคุลากรที่มีความสามารถสอดคลองกับสํานักงาน เชน สํานักงานที่มี
รูปแบบผลงานออกแบบในลักษณะ Modern ก็ควรเลือกรับพนักงานที่มีรูปแบบการออกแบบ
สอดคลองกับสํานักงาน เปนตน
ระยะเวลา และงบประมาณในการใชกลยุทธ

สํานักงานตองใชระยะเวลาที่ยาวนานหลายป ในการที่จะสรางภาพลักษณที่      
โดดเดน หรือเอกลักษณเฉพาะใหเกิดขึ้นในใจลูกคา และสาธารณชน เนื่องจากสํานักงานตอง
มีการสั่งสมมานาน ทั้งจากผลงาน ความชํานาญ การใหบริการ กระบวนการทํางาน จนเกิด
เปนภาพลักษณที่โดดเดนในใจลูกคาและเพื่อนรวมวิชาชีพ และสํานักงานตองสามารถรักษา
ภาพลักษณ หรือเอกลักษณนี้ใหคงอยูตลอดไป สําหรับกลยุทธนี้สํานักงานไมจําเปนตองใช
งบประมาณมาก
ขอเสนอแนะในการนํากลยุทธไปใช

สํานักงานตองพึงระวังไมกระทําส่ิงใดใหทําลายภาพลักษณ หรือเอกลักษณของ
สํานักงาน เชน หากสํานักงานมีผลงานที่มีจุดเดน หรือมีเอกลักษณเฉพาะตัว ซึ่งเมื่อลูกคา
เห็นก็จะทราบทันทีวาเปนผลงานออกแบบของสํานักงาน แตถาหากสํานักงานไดรับการวา
จางใหทําโครงการหนึ่งซึ่งสํานักงานตองเปล่ียนแนวทางการออกแบบ ซึ่งไมใชในรูปแบบที่
เปนเอกลักษณของสํานักงาน สํานักงานแหงนั้นก็จะสูญเสียภาพลักษณในการเปนสํานักงาน
ที่มีเอกลักษณเฉพาะในผลงานออกแบบไป เปนตน และไมควรเปลี่ยนไปมาเนื่องจากลูกคา
จะเกิดความสับสน จนในที่สุดสํานักงานก็จะไมมีความโดดเดนดานใดเปนพิเศษเลย
ตัวอยางการใชกลยุทธ

สํานักงานแหงหนึ่งมีการวางจุดยืนตั้งแตเริ่มแรกกอตั้งสํานักงานวา จะเปนสํานัก
งานที่มีความโดดเดนในการออกแบบโรงแรมระดับ 5 ดาว และผูบริหารก็มุงรับโครงการ     
โรงแรมระดับ 5 ดาว เทานั้น แตถาหากสํานักงานจะรับทําโครงการอื่นๆ หรือ โครงการโรงแรม
ระดับ 3-4 ดาว ผูบริหารสํานักงานจะรับในนามสํานักงานในเครืออีกแหงหนึ่ง เพื่อไมใหเสีย
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ภาพลักษณและเอกลักษณเฉพาะในการเปนสํานักงานที่มีความโดดเดนในการออกแบบ    
โรงแรมระดับ 5 ดาว ไป
กรอบจรรยาบรรณ หรือหลักการปฏิบัติวิชาชีพที่ตองคํานึง

ผูวิจัยมีความเห็นวาการสรางภาพลักษณที่โดดเดน หรือเอกลักษณเฉพาะของ
สํานักงานนั้น ตองเปนเอกลักษณในทางที่ดีเทานั้น ไมใชเอกลักษณในทางที่จะนํามาซึ่งความ
เส่ือมเสียเกียรติศักดิ์ของวิชาชีพ

1.2 การสรางภาพลักษณที่ดีแกสํานักงาน

วัตถุประสงค
เพื่อใหลูกคา และสาธารณชนมีความรูสึกที่ดีตอสํานักงาน

สถานการณที่ควรนํากลยุทธไปใช
 เมื่อสํานักงานมีทุกอยางพรอมอยูแลว ไมจําเปนตองแขงขันกับสํานักงานแหงอื่น 

ในดานอื่นๆ การทําใหเกิดภาพลักษณที่ดีในใจลูกคาจะเปนปจจัยสําคัญที่ทําใหลูกคาเลือกวา
จางสํานักงาน ซึ่งบางครั้งลูกคาอาจรูสึกวาสํานักงานแตละแหงตางก็มีการใหบริการที่ดี และมี
ผลงานออกแบบที่ดีเทาเทียมกัน ลูกคาอาจพิจารณาเลือกสํานักงานที่มีภาพลักษณที่ดีกวา
การนํากลยุทธไปประยุกตใช

การสรางภาพลักษณที่ดีแกสํานักงานอาจเกิดจากหลายดาน ยกตัวอยางเชน
- การเลือกรับทําแตโครงการที่ดี ไมรับทําโครงการที่จะมีผลเสียตอสังคมและสภาพ    

แวดลอม มีการนําแนวความคิดในการคํานึงถึงสภาพแวดลอม และผลกระทบที่มีตอ
สังคมมาใชในการออกแบบ     

- การชวยเหลือกิจกรรมสาธารณะและสังคม รวมถึงกิจกรรมทางวิชาชีพและทางการ
ศึกษา ซึ่งจะสงผลใหลูกคามีความรูสึกที่ดีตอสํานักงาน ลูกคาอาจรูสึกวาสํานักงานมี
ความเสียสละ ทํางานเพื่อสังคม เปนองคกรที่ไมหวังผลกําไร เพราะฉะนั้นลูกคาก็จะมี
ความรูสึกที่ดี และเต็มใจที่จะวาจางสํานักงาน และสําหรับการเขารวมกิจกรรมทาง   
วิชาชีพและทางการศึกษา อาจทําใหผูบริหารสํานักงานมีความนาเชื่อถือมากขึ้นในมุม
มองของลูกคา

- การวางตัวเหมาะสมตอความเปนมืออาชีพ ผูวิจัยไมสามารถระบุไดวา การวางตัวที่
เหมาะสมตอความเปนมืออาชีพนั้นจะตองทําอยางไร ทั้งนี้ขึ้นอยูกับจุดยืนของสํานักงาน 
และกลุมลูกคาของสํานักงาน โดยสํานกังานตองสามารถทําใหลูกคามีความเชื่อม่ัน และ
เชื่อถือสํานักงาน เชน ผูบริหารสํานักงานสถาปนิกจะตองมีการแตงตัวดี มีบุคลิกภาพ
และวิธีการพูดที่นาเชื่อถือ มีความตรงตอเวลา และสามารถสื่อสารธุรกิจกับลูกคาได
อยางดี เปนตน

รูปแบบสํานักงานที่เหมาะสมในการใชกลยุทธ
สํานักงานทุกแหงสมารถสรางภาพลักษณที่ดีไดตามแนวทางของสํานักงาน
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ระยะเวลา และงบประมาณในการใชกลยุทธ
สํานักงานตองใชระยะเวลานานกวาจะสรางภาพลักษณที่ดีใหเกิดแกสํานักงานได 

เนื่องจากสํานักงานไมสามารถทําประโยชนใหสาธารณะเพียงครั้งเดียว แลวจะเกิดเปน   
ภาพลักษณที่ดีทันที แตตองกระทําตอเนื่องมาเปนเวลานาน และจากการกระทําหลายๆ 
อยางรวมกัน ซึ่งสํานักงานอาจตองใชงบประมาณในการสรางภาพลักษณที่ดี แตจะมากหรือ
นอยขึ้นอยูกับวิธีการของสํานักงาน
ขอเสนอแนะในการนํากลยุทธไปใช

สํานักงานพึงประเมินใหรอบคอบวา การกระทําเชนใดทําใหเกิดภาพลักษณที่ดี 
หรือไมดี เนื่องจากการกระทําบางอยางอาจสามารถสงเสริมภาพลักษณ และทําลายภาพ
ลักษณได บางครั้งการกระทําอยางหนึ่งอาจเกิดภาพลักษณที่ดีในมุมมองของลูกคากลุมหนึ่ง 
แตอาจเกิดภาพลักษณที่ไมดีในมุมมองของลูกคาอีกกลุมได
ตัวอยางการใชกลยุทธ

สํานักงานสถาปนิกแหงหนึ่งมีการเลือกรับโครงการ โดยไมรับทําโครงการที่มีผลเสีย
ตอสังคม และสภาพแวดลอม นอกจากนี้สํานักงานยังวางเปาหมายวา สํานักงานจะมุงชวย
เหลือสังคม โดยที่แตละปสํานักงานจะจัดกิจกรรมเพื่อทําประโยชนตอสังคม เชน ออกแบบให
คนยากจนในชุมชนโดยไมคิดคาบริการ
กรอบจรรยาบรรณ หรือหลักการปฏิบัติวิชาชีพที่ตองคํานึง

ผูวิจัยมีความเห็นวา การสรางภาพลักษณที่ดีไมใชการสรางภาพหลอกลวง แตตอง
เกิดจากความจริงใจของสํานักงาน และสํานักงานตองไมใชวิธีการสรางภาพลักษณที่ดีแก
สํานักงาน โดยการเปรียบเทียบใหลูกคาเห็นขอดอย หรือขอเสียของสํานักงานอื่น (ดูจรรยา
บรรณวิชาชีพ ขอ 25 หนา 33)

2. การกําหนดลูกคาเปาหมายที่มีศักยภาพ

ในการดําเนินงานของสํานักงานสถาปนิกนั้น นับวาลูกคาเปนสวนสําคัญที่สุด แตลูกคาของ
สํานักงานสถาปนิกมีหลายประเภท ลูกคาบางกลุมเปนลูกคาที่เปนผูลงทุนโครงการเพียงโครงการเดียว     
ในขณะที่ ลูกคาบางกลุมเปนลูกคาที่ เปนผูพัฒนาอสังหาริมทรัพยมืออาชีพที่มีการทําโครงการ
อสังหาริมทรัพยตลอดเวลา เพราะฉะนั้นกลยุทธที่สําคัญประการหนึ่งก็คือ การหาโอกาสในการรับงานจาก
ลูกคาที่เปนผูลงทุนที่มีงานตอเนื่อง โดยสามารถอธิบายได ดังนี้

2.1 การหาโอกาสในการรับงานจากลูกคาที่เปนผูลงทุนที่มีงานตอเนื่อง

วัตถุประสงค
เพื่อสรางโอกาสใหสํานักงานมีโครงการตอเนื่องตลอดเวลาจากการมีกลุมลูกคา

เปาหมายที่มีศักยภาพ เนื่องจากหากสํานักงานมีโอกาสในการรับงานจากลูกคาที่เปนผูลงทุน
ที่มีงานตอเนื่อง และสามารถทําใหลูกคากลุมนี้กลายเปนลูกคาประจําได จะสงผลให    
สํานักงานมีโครงการตอเนื่องอยูตลอดเวลา
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สถานการณที่ควรนํากลยุทธไปใช
เมื่อสํานักงานตองการความมั่นคงเนื่องจากสํานักงานสามารถคาดคะเนโครงการ

ลวงหนาได หรือเมื่อสํานักงานตองการรับงานกับลูกคาเพียงไมกี่ราย
การนํากลยุทธไปประยุกตใช

ในการที่สํานักงานพิจารณาเลือกลูกคา หรือโครงการนั้น สํานักงานอาจตอง
พิจารณาถึงสถานะ และศักยภาพของลูกคา วาลูกคาเปนผูลงทุนพัฒนาอสังหาริมทรัพยมือ
อาชีพหรือไม เปนผูลงทุนรายใหญที่มีการทําโครงการอสังหาริมทรัพยตลอดเวลาหรือไม และ
ในอนาคตลูกคาจะมีการทําโครงการอะไร และถาหากสํานักงานเห็นวาลูกคาที่เขามาวาจาง
สํานักงานเปนลูกคาที่เปนผูลงทุนที่มีศักยภาพ สํานักงานก็ตองพยายามรักษาความสัมพันธ
กับลูกคาไว ใหลูกคากลายเปนลูกคาประจําของสํานักงาน (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมในกลยุทธ
ที่ 6 เรื่องการรักษาลูกคา) และโอกาสของสํานักงานที่จะมีลูกคาเปนเปนผูลงทุนที่มีงานตอ
เนื่องนั้นสํานักงานตองใชรวมกับกลยุทธอื่นๆ ไดแก เชน การสรางความชํานาญใหสามารถ
ตอบสนองลูกคากลุมนี้ได การสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคมกับกลุมลูกคากลุมนี้      
มีการเขาไปติดตอเสนองานกับลูกคากลุมนี้ หรือมีการมุงประชาสัมพันธไปยังลูกคากลุมนี้ 
เปนตน
รูปแบบสํานักงานที่เหมาะสมตอการใชกลยุทธ

สํานักงานที่จะรับงานจากลูกคาที่เปนผูลงทุนที่มีงานตอเนื่อง ควรเปนสํานักงานที่
ยืดหยุนพอที่จะตอบสนองความตองการทุกอยางของลูกคานั้นๆ ได เนื่องจากบางครั้งลูกคา
อาจใหสํานักงานทําโครงการภายใตสภาวะที่แตกตางกัน
ระยะเวลา และงบประมาณในการใชกลยุทธ

การหาโอกาสในการรับงานจากลูกคาที่เปนผูลงทุนที่มีงานตอเนื่องนั้น สํานักงาน
อาจตองใชระยะเวลาพอสมควร จากการสรางโอกาสตางๆ ในการเขาถึงลูกคา และอาจตอง
ใชงบประมาณพอสมควร แตจะมากหรือนอยขึ้นอยูกับวิธีการของสํานักงาน
ขอเสนอแนะในการนํากลยุทธไปใช

หากสํานักงานมีลูกคาประจําที่เปนผูลงทุนที่มีงานตอเนื่องตลอดเวลา สํานักงานก็
จําเปนจะตองรับทําโครงการกับลูกคากลุมนี้ทุกโครงการ เพื่อรักษาความสัมพันธไว เพราะ
ฉะนั้นถึงแมวาโครงการบางโครงการอาจไมนาสนใจ หรือสรางความเหนื่อยยากใหสํานักงาน
เปนอยางมากสํานักงานก็จําเปนตองทํา และอาจทําใหสํานักงานเสียโอกาสในการรับงานกับ
ลูกคารายอื่นๆ ที่มีความนาสนใจมากกวา
ตัวอยางการใชกลยุทธ

สํานักงานสถาปนิกแหงหนึ่ง  มีลูกคาประจําที่ เปนผูลงทุนพัฒนาโครงการ
อสังหาริมทรัพยปรฃะเภทบานจัดสรรรายใหญ ทําใหสํานักงานไดรับทําโครงการบานจัดสรร
ใหกับลูกคารายนี้ตลอดเวลามาเปนระยะเวลากวา 10 ปแลว ซึ่งเปนรายไดหลักของสํานักงาน 
แตทั้งนี้สํานักงานก็ตองมีความยืดหยุนในการที่จะปรับเปลี่ยนการออกแบบในแนวทางที่ลูกคา
รายนี้ตองการ
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กรอบจรรยาบรรณ หรือหลักการปฏิบัติวิชาชีพที่ตองคํานึง
ในการหาโอกาสรับงานจากลูกคาที่มีโครงการตอเนื่องนั้น สํานักงานตองไมยอมที่

จะรับงานในชิ้นแรกๆ ที่ลูกคามาเสนอดวยคาบริการวิชาชีพที่ต่ํากวาความเหมาะสมตาม
มาตรฐานวิชาชีพ (ดูจรรยาบรรณวิชาชีพสถาปตยกรรม ขอ 16 หนา 32) เพื่อเปนการดึงดูด
ลูกคาใหวาจางสํานักงาน และตองการที่จะไดรับทําโครงการในชิ้นตอๆ ไปจากลูกคากลุมนี้อีก
แตทั้งนี้ก็จรรยาบรรณในวิชาชีพประเด็นนี้ก็ยังไมชัดเจนวา การคิดคาบริการวิชาชีพเทาใดจึง
เปนการต่ํากวาความเหมาะสม ซึ่งตองมีการศึกษาตอใหชัดเจน

3. การเขาไปติดตอลูกคา

สําหรับสํานักงานสถาปนิกนั้นแตกตางจากองคกรที่ขายสินคาอื่นๆ ตรงที่สํานักงานไมสามารถนํา
สินคาไปวางขายตามสถานที่ตางๆได เพราะฉะนั้นหากสํานักงานจะทําการตลาดเชิงรุกสํานักงานอาจ
กระทําไดโดยการเขาไปติอตอลูกคากอน แตวิธีการดังกลาวสํานักงานตองพึงระวังในวิธีการเขาไปติดตอให
เหมาะสมเนื่องจากอาจผิดจรรยาบรรณวิชาชีพได ซึ่งกลยุทธในการเขาไปติดตอลูกคาไดแก

3.1 การเขารวมประกวดแบบ

วัตถุประสงค
เพื่อสรางโอกาสในการไดรับงานของสํานักงาน โดยลูกคาจะพิจารณาเลือก     

สํานักงานที่มีความเหมาะสมในการทําโครงการมากที่สุดในบรรดาสํานักงานทั้งหมดที่เขา
รวมประกวด ซึ่งเปนวิธีการที่เปนทางการ หรือคอนขางเปนทางการ และไมทําลาย            
ภาพลักษณของสํานักงาน

สําหรับในประเทศไทยแลว โครงการของภาครัฐบาลและรัฐวิสาหกิจมักจะตองมี
การจัดประกวดแบบ ประกวด Proposal หรือประกวดคุณสมบัติของสํานักงาน ตามระเบียบ
พัสดุ วาดวยการจัดซื้อ-จัดจาง2 สวนของภาคเอกชนนั้นจะมีการจัดประกวดแบบหรือไมก็แลว
แตเจาของโครงการ ซึ่งจะมีทั้งการประกวดแบบภายในประเทศ และการประกวดแบบระดับ
นานาชาติ
สถานการณที่ควรนํากลยุทธไปใช

- สํานักงานตองการที่จะเขาไปรับงานของภาครัฐบาล หรือรัฐวิสาหกิจ ก็อาจจําเปน
ตองเขารวมประกวดแบบ

- สํานักงานตองการใหกลุมลูกคาเห็นชื่อ และผลงานของสํานักงาน และยังตองการ
ใหทราบวาสํานักงานยังคงอยูในวงการวิชาชีพ

- สํานักงานตองการสรางความตื่นตัวใหกับบุคลากรในสํานักงาน เนื่องจากการ
ประกวดแบบจะเปนการฝกใหสถาปนิกไดใชความคิดอยางเต็มที่

                                                          
2 โครงการของภาคราชการ หรือรัฐวิสาหกิจบางโครงการไมไดใชงบประมาณของแผนดินในการกอสราง แตใช

งบประมาณสวนตัวของหนาวยงานนั้นๆ ก็ไมจําเปนตองจัดประกวดแบบตามระเบียบพัสดุ
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- สํานักงานเล็งเห็นโอกาสที่จะชนะหรือผานเขารอบ เนื่องจากเปนโครงการที่   
สํานักงานมีความชํานาญ หรือเปนโครงการที่สํานักงานสนใจอยากทําจริงๆ

การนํากลยุทธไปประยุกตใช
การประกวดแบบอาจมีทั้งการประกวดแนวความคิดเบื้องตน หรือ Proposal การ

ประกวดแบบสถาปตยกรรม หรือบางครั้งอาจเปนการประกวดคุณสมบัติของสํานักงาน ซึ่ง
เหลานี้จะทําใหสํานักงานตองเสียเวลา และงบประมาณเพื่อมาทํางานประกวดแบบ ซึ่งถา
หากสํานักงานไมไดเปนผูชนะในการประกวดแบบก็มักจะไมไดผลตอบแทนกลับมา หรือได
ผลตอบแทนมาเพียงเล็กนอยไมคุมคากับงบประมาณที่เสียไป แตถาสํานักงานเปนผูชนะใน
การประกวดแบบ แลวไดเปนผูออกแบบโครงการจริง การลงทุนนั้นก็คุมคาเนื่องจากทําให
สํานักงานไดรับการวาจาง ซึ่งบางครั้งสํานักงานก็ตองยอมลงทุนเพื่อสรางโอกาสในการไดรับ
การวาจาง และหากสํานักงานผานเขารอบ หรือไดรับคัดเลือกก็จะเปนการประชาสัมพันธ
สํานักงานทางออมดวย

เพราะฉะนั้นหากสํานักงานตองการเปนผูชนะในการประกวดแบบแลว สํานักงานก็
ควรจะทําความเขาใจวัตถุประสงคของโครงการใหดี และตองสามารถออกแบบไดตรงตาม
วัตถุประสงคมากที่สุด และถาหากสํานักงานมีแนวความคิดที่แตกตาง และดีกวาสํานักงาน
แหงอื่นก็อาจมีโอกาสไดรับคัดเลือกมากกวาสํานักงานแหงอื่น สวนวิธีการนําเสนองานก็มี
ความสําคัญมาก สํานักงานกต็องมีวิธีการนําเสนอที่นาสนใจ นอกจากนี้การประกวดแบบ    
ผูตัดสินมักพิจารณาที่ทีมงานที่ทํางานดวย ซึ่งถาหากสํานักงานมีศักยภาพมาก หรือไดรวม
งานกับสํานักงานพันธมิตรที่มีศักยภาพมากก็ยิ่งเพิ่มโอกาสใหสํานักงาน
รูปแบบสํานักงานที่เหมาะสมตอการใชกลยุทธ

รูปแบบสํานักงานที่เอื้อตอการเขารวมประกวดแบบ ควรเปนสํานักงานที่มีบุคลากร
ที่มีความกระตือรือรนในการทํางาน และมีความคิดสรางสรรค เพราะฉะนั้นผูบริหารตอง
สามารถจูงใจบุคลากร และสรางบรรยากาศในการทํางานใหเอื้อตอการทํางาน และการใช
ความคิดสรางสรรคของบุคลากร และนอกจากนี้สํานักงานควรตองมีบุคลากรเพียงพอ และมี
เวลามากพอที่จะสละเวลาในการทําโครงการตางๆ ของลูกคามาทําโครงการประกวดแบบได 
เพื่อไมใหเสียงานที่จะทําใหกับลูกคา ซึ่งหากบุคลากรของสํานักงานมีไมเพียงพอสํานักงาน
อาจใชวิธีการจางบุคลากรภายนอกมาทํางาน Presentation หรือเขียนแบบแทนบุคลากร  
ภายในก็ได
ระยะเวลา และงบประมาณในการใชกลยุทธ

การจัดทําแบบเพื่อสงเขาประกวดอาจใชเวลาไมนานนัก แตบุคลากรตองสละเวลา
จํานวนมากในการจัดทําแบบเขาประกวด สวนงบประมาณในการประกวดแบบในแตละ  
โครงการอาจสูงต่ําตางกัน หากเจาของโครงการตองการใหจัดทําแบบสถาปตยกรรมเขา
ประกวดสํานักงานก็อาจตองใชงบประมาณมากในการจัดทําแบบ และนําเสนองาน แตถา
เปนการประกวดคุณสมบัติของสํานักงานก็อาจไมตองใชงบประมาณมาก



148

ขอเสนอแนะในการนํากลยุทธไปใช
การเขารวมประกวดแบบเปนการลงทุนที่คอนขางสูงสําหรับสํานักงาน เพราะฉะนั้น

สํานักงานจึงไมสามารถที่จะเขารวมประกวดแบบในทุกๆ รายการที่จัดขึ้น หรือไมสามารถเขา
รวมประกวดแบบไดบอยครั้งนัก เพราะฉะนั้นสํานักงานควรพิจารณาวาควรจะเขารวม
ประกวดแบบรายการใด โดยอาจจะพิจารณาจากความนาสนใจของโครงการ ผูจัด            
การประกวดแบบ ทีมงานตัดสิน ความชํานาญของสํานักงาน ความทาทายในการคิดหรือทํา
โครงการ และโดยเฉพาะอยางยิ่งความโปรงใสในการตัดสิน และโอกาสในการไดรับคัดเลือก 
หรือผานเขารอบของสํานักงาน
ตัวอยางการใชกลยุทธ

สํานักงานแหงหนึ่งมีการเขารวมประกวดแบบในระดับที่มาก ซึ่งสวนใหญเปนการ
ประกวดแบบของภาคราชการ และรัฐวิสาหกิจ เนื่องจากเปนนโยบายของผูบริหารที่จะเขา
รวมประกวดแบบเพื่อที่ใหไดมาซึ่งงาน ถามีโอกาสเมื่อใดสํานักงานก็จะเขารวมประกวดแบบ 
ซึ่งเปนผลใหสํานักงานแหงนี้ก็มีโครงการในภาคราชการ และรัฐวิสาหกิจถึงรอยละ 30-40
กรอบจรรยาบรรณ หรือหลักการปฏิบัติวิชาชีพที่ตองคํานึง

สํานักงานสถาปนิกตองไมเสนอบริการของตนในการประกวดแขงขันที่ไมได     
มาตรฐานการประกวดแบบตามมาตรฐานของวิชาชีพสถาปตยกรรม (ดูจรรยาบรรณวิชาชีพ
สถาปตยกรรม ขอ 21 หนา 33) แตทั้งนี้มาตรฐานการประกวดแบบของวิชาชีพ
สถาปตยกรรมก็ยังไมไดออกมาบังคับใช เพราะฉะนั้นจึงไมสามารถระบุไดวาการประกวด
แบบใดที่มีมาตรฐานหรือไมมีมาตรฐาน และนอกจากนี้สํานักงานตองไมกระทาํการอันใดโดย
ไมโปรงใส หรือไมถูกตองเพื่อใหสํานักงานชนะการประกวดแบบ เชน การใชอํานาจหนาที่โดย
ไมชอบธรรม การใหทรัพยสิน หรือผลประโยชนอื่นใดแกเจาพนักงาน (ดูจรรยาบรรณวิชาชีพ
สถาปตยกรรม ขอ 4 และขอ 5 หนา 31)

3.2 การเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมาย

วัตถุประสงค
เพื่อสรางโอกาสในการไดรับงานทางตรง จากการเขาไปติดตอลูกคาเพื่อแนะนํา

สํานักงานกับลูกคาเปาหมาย หรือลูกคาที่สํานักงานเห็นวามีศักยภาพ หรือพรอมจะลงทุนทํา
โครงการอสังหาริมทรัพย
สถานการณที่ควรนํากลยุทธไปใช

- สํานักงานมีความสนใจ หรือตองการที่จะทําโครงการนั้นๆ เนื่องจากอาจเปนโครง
การที่มีความนาสนใจ เปนโครงการที่จะสามารถสรางชื่อเสียงใหสํานักงาน หรือ
เปนโครงการที่สํานักงานมีความชํานาญ เปนตน

- สํานักงานมีงานนอยกวาเปาหมายที่ตั้งไว จึงมีความจําเปนตองแสวงหาโอกาสใน
การไดรับงาน
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การนํากลยุทธไปประยุกตใช
ในการเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมาย อาจจะเปนลูกคาที่มีคนแนะนําแก   

สํานักงาน หรืออาจเปนลูกคาที่สํานักงานไมเคยรูจักมากอนก็ได โดยที่ผูบริหารสํานักงานอาจ
เปนผูเขาไปติดตอลูกคาเอง หรือใหบุคลากรคนอื่นในสํานักงานเปนผูติดตอ

ในเบื้องตนสํานักงานควรติดตอเขาไปในลักษณะที่เปนการแสดงเอกสารแนะนําตัว 
ประวัติ และผลงานที่ผานมา ซึ่งสํานักงานควรมีการเตรียม Profile หรือ Brochures ใหพรอม 
เนื่องจากเบื้องตนลูกคาจะพิจารณาจาก Profile หรือ Brochures ของสํานักงาน และ    
สํานักงานอาจเสนอแนวความคิดเบื้องตนเกี่ยวกับโครงการนั้นๆ ใหลูกคาพิจารณา ซึ่งถาหาก
ลูกคามีความพึงพอใจในสํานักงานลูกคาก็มักจะเชิญใหสํานักงานเขาไปสัมภาษณ หรือเสนอ 
Proposal หรือบางครั้งสํานักงานอาจมีการติดตอลูกคาเพื่อติดตามผลโดยการสอบถามลูกคา
วา มีส่ิงใดใหสํานกังานสามารถชวยไดหรือไม
รูปแบบสํานักงานที่เหมาะสมตอการใชกลยุทธ

สํานักงานที่จะใชกลยุทธนี้ไดดี ควรเปนสํานักงานที่มีผูบริหาร หรือบุคลากรที่
สามารถรูขาวคราวความเคลื่อนไหวในวงการอสังหาริมทรัพยวามีลูกคารายใดมีศักยภาพ 
หรือกําลังจะลงทุนโครงการบาง ซึ่งอาจตองมีเครือขายความสัมพันธทางสังคมมาก หรือมี
พันธมิตรทางธุรกิจมาก หรือสํานักงานอาจตองมีฝายวิจัยเพื่อหาขอมูลเกี่ยวกับลูกคาที่กําลัง
จะลงทุนโดยเฉพาะ และตองเปนสํานักงานที่มีความกระตือรือรนที่จะเขาไปติดตอลูกคา     
ไมไดรอเพียงใหลูกคาเขามาติดตอสํานักงานกอนเทานั้น ถึงแมวาจะมีงานอยางตอเนื่องแลว    
ก็ตาม
ระยะเวลา และงบประมาณในการใชกลยุทธ

การเขาไปติดตอเสนองานกับลูกคาเปาหมายเปนกลยุทธที่ใชเวลาไมมากนัก ซึ่งจะ
ตองใชเวลาในการหาขอมูล และเตรียมตัวในการเขาไปเสนองานบาง สวนงบประมาณที่ใชก็
คอนขางนอย
ขอเสนอแนะในการนํากลยุทธไปใช

ถึงแมวาการเขาไปติดตอเสนองานกับลูกคาเปาหมายนั้นจะเปนกลยุทธที่ไดผลดี 
ส้ินเปลืองงบประมาณนอย และสามารถเขาถึงลูกคาไดตรงเปา แตเปนการกลยุทธที่มีความ
เส่ียงสูง เนื่องจากลูกคาอาจมองสํานักงานในแงไมดี เพราะฉะนั้นสํานักงานจึงตองพึงระวังใน
วิธีการเขาไปติดตอลูกคา ซึ่งสํานักงานควรเขาไปติดตอลูกคาในลักษณะการแนะนํา      
สํานักงาน ไมใชการแสดงใหลูกคาเห็นวาสํานักงานมีความตองการทําโครงการนั้นเปน   
อยางมาก
ตัวอยางการใชกลยุทธ

สํานักงานสถาปนิกขนาดใหญแหงหนึ่ง เปนสํานักงานที่เปนสาขาของสํานักงาน
ใหญในตางประเทศ มีการวางเปาหมายในแตละปวาสํานักงานจะมุงเนนโครงการประเภทใด 
โดยที่สํานักงานก็จะมีทีมวิจัยเพื่อหารายชื่อของลูกคาเปาหมาย และใหผูบริหารสํานักงาน 
และสถาปนิกอาวุโสเปนผูเขาไปติดตอเสนองานกับลูกคา
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กรอบจรรยาบรรณ หรือหลักการปฏิบัติวิชาชีพที่ตองคํานึง
สํานักงานตองตองทราบใหแนชัดวาลูกคารายนั้นยังไมไดมีการตกลงกับสถาปนิก

รายอื่น ถาหากลูกคามีสถาปนิกรายอื่นอยูแลว การที่สํานักงานเขาไปติดตอเสนองานกับ    
ลูกคาจะเปนการกระทําที่ไมเหมาะสมและผิดจรรยาบรรณวิชาชีพ (ดูจรรยาบรรณวิชาชีพ
สถาปตยกรรม ขอ 22 หนา 33)

3.3 การใชตัวแทนเขาไปติดตอลูกคา หรือหาขาวโครงการ

วัตถุประสงค
เพื่อสรางโอกาสในการไดรับงานทางตรง จากการใชตัวแทนเปนผูหาขอมูลลูกคาที่

จะลงทุนแลวแจงตอสํานักงาน หรือเปนผูเขาไปติดตอลูกคาเปาหมาย เพื่อแนะนําสํานักงาน
กับลูกคาแทนสํานักงาน

หมายเหตุ ในทางทฤษฎีการตลาดการจางตัวแทน (Agency) ในการติดตอ
ประสานงานกับลูกคา นัดหมายนําเสนอโครงการ นําเสนอผลงานของสํานักงาน หรือเปน  
ตัวแทนในการหาขาวของโครงการ เปนส่ิงที่ปฏิบัติไดในธุรกิจหลายประเภท และในทาง
ปฏิบัติสํานักงานสถาปนิกหลายแหงก็มีการใชวิธีการนี้ โดยสวนใหญเปนโครงการในตาง
ประเทศที่จําเปนตองจางตัวแทนเปนคนในทองถิ่น เพราะฉะนั้นกลยุทธนี้นาจะไมขัดแยงกับ
จรรยาบรรณ ขอ 5 เนื่องจากตัวแทนของสํานักงานเปรียบเสมือนพนักงานในสํานักงาน ไม
ควรตีความวาเปนการใหผลประโยชนแกบุคคลเพื่อใหตนไดรับงาน ซึ่งบุคคลตามที่ระบุใน
จรรยาบรรณนาจะเปนผูที่เกี่ยวของกับการอนุมัติใหไดงานในฝายเจาของโครงการ เพราะ
ฉะนั้นผูวิจัยเห็นวาจรรยาบรรณขอ 5 นี้ควรมีการกําหนดใหชัดเจนยิ่งขึ้น (ดูจรรยาบรรณขอ 5 
หนา 31)
สถานการณที่ควรนํากลยุทธไปใช

เมื่อสํานักงานสนใจโครงการ แตไมมีเวลาหรือไมสะดวกที่จะเขาไปติดตอลูกคาดวย
ตนเอง เชน เมื่อลูกคาเปนลูกคาในตางประเทศ ซึ่งผูบริหารไมทราบชองทางหรือวิธีการติดตอ
กับลูกคา รวมทั้งไมทราบความเคลื่อนไหวของโครงการ และไมมีเวลาจึงอาจจางตัวแทนซึ่ง
เปนคนในทองถิ่นนั้นเปนผูติดตอลูกคาแทนสํานักงาน
การนํากลยุทธไปประยุกตใช

การใชนายหนา หรือตัวแทนหางาน จะคลายกับการการเขาไปเสนองานกับลูกคา
เปาหมาย เพียงแตผูบริหารหรือสถาปนิกไมไดเปนผูเขาไปติดตอเอง แตจางบุคคลซึ่งเปนตัว
แทนของสํานักงานเปนผูติดตอใหในเบื้องตน ซึ่งตัวแทนอาจจะทําหนาติดตามขาวคราวความ
เคลื่อนไหวในวงการอสังหาริมทรัพยวามีลูกคารายใดเปนผูมีศักยภาพที่กําลังจะลงทุนโครง
การ แลวแจงแกสํานกังาน หรือสํานักงานอาจมีลูกคาเปาหมายอยูแลว แตใชตัวแทนเปนผูติด
ตอแทนผูบริหารสํานักงานก็ได
รูปแบบสํานักงานที่เหมาะสมตอการใชกลยุทธ

สํานักงานที่จะใชตัวแทนเปนผูเขาไปติดตอลูกคาจะเปนสํานักงานในรูปแบบใดกได 
แตอาจตองมีเงินทุนพอสมควรที่จะจางตัวแทนได โดยไมตองไปเรียกเก็บคาบริการเพิ่มจาก
ลูกคา
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ระยะเวลา และงบประมาณในการใชกลยุทธ
การใชนายหนา หรือตัวแทนหางานจะทําใหสํานักงานประหยัดเวลาไดมากกวา

การเขาไปติดตอเอง แตสํานักงานอาจตองใชงบประมาณที่คอนขางมากในการจางตัวแทน 
ซึ่งบางครั้งตัวแทนอาจคิดเปนเปอรเซ็นตของคาบริการวิชาชีพที่สํานักงานไดรับ
ขอเสนอแนะในการนํากลยุทธไปใช

ในการใชตัวแทนในการหาขาวโครงการนั้นสํานักงานสามารถกระทําไดโดยไมมี
ปญหาใดๆ แตสําหรับการใหตัวแทนเขาไปติดตอลูกคานั้น สํานักงานพึงประเมินวาสามารถ
ใชตัวแทนเขาไปเจรจากับลูกคารายใดไดบาง เนื่องจากลูกคาบางรายอาจไมพอใจ หรือเกิด
ความรูสึกไมดีกับสํานักงาน เนื่องจากสํานักงานสงตัวแทนมาเปนผูเจรจา แทนที่ผูบริหารจะ
เขามาติดตอเอง ซึ่งสวนใหญลูกคาภายในประเทศไทยมักไมยอมรับวิธีการนี้ และนอกจากนี้
ลูกคามักจะยึดติดกับตัวสถาปนิกมาก เพราะฉะนั้นสํานักงานสามารถใชตัวแทนในการเขา
ไปติดตอลูกคาไดในเบื้องตนเทานั้น แตกอนการตกลงวาจางลูกคาก็ตองไดพบปะพูคุยกับ
สถาปนิกที่จะทํางานใหกอน
ตัวอยางการใชกลยุทธ

สํานักงานแหงหนึ่ง เปนสํานักงานที่มีความชํานาญในการออกแบบโรงแรม และ    
รีสอรท ซึ่งในชวงที่เศรษฐกิจภายในประเทศตกต่ํา สํานักงานก็มุงที่จะเขาไปรับงานในตาง
ประเทศ สํานักงานจึงจางตัวแทนซึ่งเปนคนในทองถิ่นทําหนาที่หาขอมูลใหกับสํานักงานวา มี
ลูกคารายใดที่กําลังจะลงทุนทําโครงการโรมแรม และรีสอรท และใชตัวแทนเปนผูติดตอ    
ลูกคาและสง Brochures ใหลูกคาบางรายแทนสํานักงาน ซึ่งชวงนั้นสํานักงานก็ไดรับทํา
โครงการในตางประเทศหลายโครงการ
กรอบจรรยาบรรณ หรือหลักการปฏิบัติวิชาชีพที่ตองคํานึง

ตัวแทนของสํานักงานตองไม เปนผูที่ เกี่ยวของกับโครงการ  หรือเปนผูที่ มี               
ผลประโยชนในโครงการนั้นๆ (ดูจรรยาบรรณวิชาชีพสถาปตยกรรม ขอ 6 หนา 31)

4. การสรางโอกาสในการรับงานจากลูกคา

ในบางครั้งสํานักงานอาจตองมีการสรางโอกาสทางออมอื่นๆ เพื่อการไดรับงานจากลูกคา นอกจาก
การเขาไปติดตอลูกคาโดยตรง ซึ่งการสรางโอกาสในการรับงานจากลูกคา ไดแก

4.1 การเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจ และสามารถสรางชื่อเสียงใหสํานักงาน

วัตถุประสงค
เพื่อใหลูกคารูจักสํานักงานจากการเห็นผลงาน และประทับใจในผลงานของ   

สํานักงาน ลูกคาของสํานักงานสถาปนิกสวนใหญมักจะพิจารณา หรือประเมินสํานักงาน
สถาปนิกจากผลงานที่ผานมา เนื่องจากผลงานเปนส่ิงที่ลูกคาสามารถเห็นไดจริงและจับตอง
ได เพราะฉะนั้นสํานักงานจึงควรมีผลงานที่มีความนาสนใจเพื่อดึงดูดลูกคาใหเขามาวาจาง
สํานักงาน
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สถานการณที่ควรนํากลยุทธไปใช
สํานักงานสถาปนิกทุกแหง ควรจะเลือก รวมทั้งแสวงหาโอกาสในการทําโครงการที่

นาสนใจ หรือโครงการที่สามารถสรางชื่อเสียงใหสํานักงานตลอดเวลา เพื่อเปนการสราง
โอกาสใหสํานักงานมีชื่อเสียง และไดรับการวาจางจากลูกคาที่ประทับใจในผลงาน
การนํากลยุทธไปประยุกตใช

หากสํานักงานใดมีโอกาสที่จะไดทําโครงการที่เปนโครงการสาธารณะ และโดย
เฉพาะอยางยิ่งเปนโครงการที่มีชื่อเสียงอยูในความสนใจของคนหมูมาก ก็จะยิ่งสรางโอกาส
ใหสํานักงานเปนที่รูจักของสาธารณชน และเปนโอกาสใหลูกคาเห็นผลงานของสํานักงาน
มากยิ่งขึ้น และสําหรับสํานักงานใหมก็จําเปนตองมีผลงานแรกเริ่มใหลูกคาไดเห็น เพื่อสราง
โอกาสในการรับงานชิ้นตอๆ ไป แตโอกาสของสํานักงานสถาปนิกในการทําโครงการที่มีความ
นาสนใจ โครงการที่มีชื่อเสียง หรือโครงการที่เปดโอกาสใหสํานักงานสามารถใชความรูทาง
สถาปตยกรรมเพื่อสรางผลงานสถาปตยกรรมที่ดีที่สุดอาจมีไมมากนัก เนื่องจากลูกคามักจะ
มีขอกําหนดตางๆ เชน งบประมาณการกอสราง หรือความตองการความคุมคาของการใช  
พื้นที่ เปนตน หรือบางครั้งสํานักงานก็จําเปนตองรับทําโครงการทุกโครงการที่ลูกคาประจํา
เสนอใหทํา ถึงแมวาโครงการนั้นจะไมนาสนใจก็ตาม เพื่อเปนการรักษาลูกคาประจําเอาไว 
เพราะฉะนั้นสํานักงานอาจตองใชกลยุทธเชิงรุกอื่นๆ เพื่อสรางโอกาสในการทําโครงการที่   
นาสนใจ หรือสามารถสรางชื่อเสียง เชน การเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมายถาสํานักงาน
เห็นวาลูกคามีโครงการที่นาสนใจ หรือเขารวมประกวดแบบ (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมใน      
กลยุทธกลุมที่ 3 การเขาไปติดตอลูกคา) เปนตน และที่สําคัญสํานักงานก็ควรจะนําประเด็น
ความนาสนใจของโครงการมาพิจารณาในการเลือกรับงานดวย ไมใชพิจารณาเลือกรับงานที่
ไดรับคาบริการที่สูง หรือโครงการที่มีขนาดใหญเพียงอยางเดียว
รูปแบบสํานักงานที่เหมาะสมตอการใชกลยุทธ

สํานักงานมีสามารถเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจ และสามารถสรางชื่อเสียงไดนั้น 
สวนใหญจะตองเปนสํานักงานที่มีผลงานมามากพอสมควร เนื่องจากสํานักงานที่เพิ่มกอตั้ง
ใหมๆ มักจะเลือกโครงการไมคอยได
ระยะเวลา และงบประมาณในการใชกลยุทธ

สํานักงานอาจตองใชเวลา และงบประมาณมากพอสมควรในการสรางโอกาสที่จะ
ไดทําโครงการที่นาสนใจ และสามารถสรางชื่อเสียง เชน ตองมีการประกวดแบบ การเขาไป
ติดตอเสนองานกับลูกคา เปนตน
ขอเสนอแนะในการนํากลยุทธไปใช

เมื่อสํานักงานพิจารณาเห็นวาโครงการมีความนาสนใจ หรือโครงการเปนที่สนใจ
ของคนหมูมาก เปนโครงการที่มีชื่อเสียง และสํานักงานยังตองพิจารณาดวยวาสํานักงานมี
ความสามารถเพียงพอที่จะทําโครงการนั้นใหดีไดหรือไม เพราะถาหากสํานักงานทําโครงการ
ออกมาไมดี ก็เทากับวาสํานักงานกําลังทําลายชื่อเสียงตนเองทางออม
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ตัวอยางการใชกลยุทธ
สํานักงานสถาปนิกแหงหนึ่ง มีงานหาโอกาสที่จะทําโครงการที่นาสนใจ และ

สามารถสรางชื่อเสียงใหสํานักงานตลอดเวลา โดยเฉพาะโครงการที่มีความสําคัญระดับชาติ 
เพื่อเปนการสรางชื่อเสียงใหสํานักงาน ถึงแมวาสํานักงานจะเปนสํานักงานขนาดใหญที่มี   
ชื่อเสียง และมีลูกคามากอยูแลวก็ตาม
กรอบจรรยาบรรณ หรือหลักการปฏิบัติวิชาชีพที่ตองคํานึง

ในการหาโอกาสในการรับทําโครงการที่นาสนใจ และสามารถสรางชื่อเสียงให
สํานักงานนั้น สํานักงานควรกระทําภายในกรอบจรรยาบรรณวิชาชีพ เชน สํานักงานตองไม
ลดคาบริการจนต่ํากวามาตรฐานวิชาชีพเพื่อใหไดรับงาน ตองไมใชอํานาจโดยไมชอบธรรม 
หรือใชอิทธิพล หรือใหผลประโยชนแกบุคคลอื่นเพื่อใหไดรับงาน หรือตองไมแยงงานกับสํานัก
งานแหงอื่นๆ ที่ไดตกลงทํางานกับผูวาจางรายเดียวกัน เปนตน (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมใน
จรรยาบรรณวิชาชีพสถาปตยกรรม ขอ 22 หนา 33)

4.2 การสรางพันธมิตรทางธุรกิจ

วัตถุประสงค
เพื่อใหสํานักงานมีพันธมิตรทางธุรกิจ ที่สามารถใหความชวยเหลือตอกันในการ

ทํางาน และมีการแนะนําโครงการและลูกคามาให
หากสํานักงานแหงใดมีพันธมิตรทางธุรกิจมากยอมไดเปรียบสํานักงานแหงอื่น ซึ่ง

นอกจากจะสามารถรวมตัวกันทําโครงการที่สํานักงานมีศักยภาพหรือความรูความชํานาญไม
เพียงพอ และใหความชวยเหลือแกสํานักงานในดานตางๆ แลว พันธมิตรทางธุรกิจมักจะเปน
ผูที่แนะนําโครงการ หรือลูกคามาใหอยูเสมอ เชน สํานักงานมีพันธมิตรเปนบริษัทวิศวกรที่ทํา
โครงการรวมกันเกือบทุกโครงการ เมื่อมีลูกคาเขามาวาจางบริษัทวิศวกร บริษัทวิศวกรก็มัก
จะแนะนําลูกคาใหเขามาใชบริการสํานักงานดวย หรือ ถาหากสํานักงานมีพันธมิตรเปน
สํานักงานสถาปนิกดวยกัน เมื่อมีลูกคาเขามาวาจางสํานักงานแหงนั้น แตสํานักงานแหงนั้น
ไมสะดวกที่จะรับทําโครงการเนื่องจากเหตุผลตางๆ เชน บุคลากรไมพอเพียง ไมมีความ
ชํานาญ สํานักงานแหงนั้นก็มักจะแนะนําลูกคาใหไปวาจางสํานักงานที่เปนพันธมิตรกันแทน 
เปนตน
สถานการณที่ควรนํากลยุทธไปใช

สํานักงานควรจะหาโอกาสในการสรางพันธมิตรทางธุรกิจอยูตลอดเวลาเทาที่
สามารถจะกระทําได เนื่องจากสํานักงานทุกแหงจําเปนตองมีพันธมิตรทางธุรกิจ ไมมี    
สํานักงานแหงใดสามารถดําเนินงานไดโดยไมตองพึ่งพาผูอื่น โดยเฉพาะอยางยิ่งสําหรับ
สํานักงานขนาดกลาง และขนาดเล็กอาจตองมีการรวมตัวกับสํานักงานแหงอื่นเพื่อเพิ่ม   
ศักยภาพในการรับทําโครงการบางโครงการ แตถึงแมวาสํานักงานจะเปนสํานักงานขนาด
ใหญที่มีศักยภาพที่สูงและมีการใหบริการที่ครบวงจรในสํานักงานก็ตาม แตสํานักงานก็ควรมี
พันธมิตรทางธุรกิจที่จะคอยชวยเหลือและสนับสนุนการทํางานซึ่งกันและกันได เชน มีการ
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แลกเปลี่ยนความรู และประสบการณตอกัน มีการสอบถามถึงประวัติของลูกคาที่สํานักงาน
แหงอื่นเคยรวมงานกันมาแลว เปนตน
การนํากลยุทธไปประยุกตใช

พันธมิตรทางธุรกิจของสํานักงานสถาปนิก อาจเปนสํานักงานสถาปนิกดวยกัน เปน
สํานักงานของสาขาอื่นๆ ที่ตอเนื่องกัน เชน วิศวกร มัณฑนากร ภูมิสถาปนิก หรืออาจเปน
สํานักงานในสายวิชาชีพอื่นๆ ที่เปนพันธมิตรตอกัน เปนคูคากัน (Partnership) หรือมีการวม
ตัวกันทํางาน (Joint venture)

สํานักงานสามารถสรางพันธมิตรทางธุรกิจไดตลอดเวลา  เนื่องจากการที่สํานักงาน
จะสรางพันธมิตรทางธุรกิจไดนั้น ส่ิงที่สําคัญที่สุดคือ เม่ือสํานักงานรวมงานกับสํานักงานแหง
อื่น สํานักงานตองเปนผูรวมงานที่ดี มีความจริงใจตอกัน และโดยเฉพาะอยางยิ่งควรทําให
สํานักงานแหงอื่นตองรูสึกวาทํางานรวมกับสํานักงานแลวมีความสะดวกสบาย ไมมีปญหา
ตางๆ เชน หากสํานักงานมีการออกแบบรายละเอียดตางๆ อยางละเอียด บริษัทวิศวกรกอ็าจ
ตองการทํางานรวมกับสํานักงานอีกเนื่องจากทํางานดวยแลวไมมีปญหา สามารถทํางานได
งายและรวดเร็ว เปนตน สําหรับพันธมิตรทางธุรกิจในวิชาชีพเดียวกันนั้น อาจมาจากการเขา
รวมกิจกรรมทางวิชาชีพของผูบริหารสํานักงาน เชน การเปนกรรมการสมาคมสถาปนิกสยาม 
การเขารวมประชุมสัมมนาทางวิชาชีพ เนื่องจากเปนการสรางโอกาสใหสํานักงานไดรูจักกับ  
ผูรวมวิชาชีพคนอื่นๆ
รูปแบบสํานักงานที่เหมาะสมตอการใชกลยุทธ

สํานักงานที่สามารถสรางพันธมิรทางธุรกิจไดดี ควรเปนสํานักงานที่ตั้งใจทํางาน ไม
มีปญหากับผูรวมงาน และสามารถปรับตัวใหทํางานรวมกับสํานักงานแหงอื่นไดงาย
ระยะเวลา และงบประมาณในการใชกลยุทธ

การสรางพันธมิตรทางธุรกิจไมสามารถสรางไดในระยะเวลาอันส้ัน แตทั้งนี้สํานัก
งานไมตองลงทุนในดานงบประมาณ และเวลามาก
ขอเสนอแนะในการนํากลยุทธไปใช

สํานักงานไมควรมุงสรางพันธมิตรทางธุรกิจเพื่อหวังหาผลประโยชนจากอีกฝาย แต
ควรสรางพันธมิตรทางธุรกิจ ที่เปน Partner กันอยางแทจริง กลาวคือ มีการรวมงานกันโดย
จุดมุงหมายเดียวกันคือ ความสําเร็จของโครงการ
ตัวอยางการใชกลยุทธ

สํานักงานแหงหนึ่งมีพันธมิตรทางธุรกิจเปนจํานวนมาก เนื่องจากผูบริหาร      
สํานักงานมีการเขารวมกิจกรรมทางวิชาชีพ ทําใหสํานักงานรูจักเพื่อนรวมวิชาชีพที่เปด
สํานักงานสถาปนิกเชนเดียวกันเปนจํานวนมาก ซึ่งเพื่อนรวมวิชาชีพเหลานี้ก็มักจะแนะนํา
ลูกคามาใหสํานักงาน และมีการรวมกันทําโครงการบางโครงการที่สํานักงานมีศักยภาพไม
เพียงพอ
กรอบจรรยาบรรณ หรือหลักการปฏิบัติวิชาชีพที่ตองคํานึง

ผูวิจัยมีความเห็นวาพันธมิตรทางธุรกิจของสํานักงานสถาปนิก ไมควรเปนกิจการที่
มีผลประโยชนกับงานในโครงการ เชน เปนบริษัทรับเหมากอสราง หรือตัวแทนจําหนายวัสดุ 
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เปนตน และสํานักงานไมควรใชอิทธิพลของพันธมิตรทางธุรกิจเพื่อบังคับใหลูกคาวาจาง
สํานักงาน เชน เมื่อลูกคามาวาจางสํานักงานสถาปนิก สํานักงานก็ไมควรบังคับลูกคาใหใช
บริษัทวิศวกรที่เปนพันธมิตรกันถาหากลูกคาไมเต็มใจ โดยอาจมีการบอกเงื่อนไขกับลูกคาวา
ถาหากไมใชบริษัทวิศวกรแหงนี้ สํานักงานก็จะไมรับออกแบบสถาปตยกรรมให เปนตน

4.3 การสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม (Connection)

วัตถุประสงค
การสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม (Connection) เปนการสรางโอกาสและ

ชองทางการไดรูจักผูลงทุนและคนกลุมตางๆ มากขึ้น ก็จะสงผลทางออมใหสํานักงานมี
โอกาสไดรับการวาจางมากขึ้นเชนกัน เนื่องจากโครงการกอสรางเปนโครงการที่ตองมีการ   
ลงทุนคอนขางสูง เพราะฉะนั้นลูกคามักพิจารณาเลือกสถาปนิกที่มีความรูจักคุนเคยกันมา
กอน หรือมีผูอื่นแนะนํามาให เนื่องจากเปนการเปนการสรางความมั่นใจในเบื้องตน
สถานการณที่ควรนํากลยุทธไปใช

ผู วิ จั ย ไมสามารถระบุ ได ว าการสร าง เครือข ายความสัมพันธทางสั งคม  
(Connection) ควรจะกระทําในสถานการณใดจึงจะเหมาะสม เนื่องการสรางเครือขายความ
สัมพันธทางสังคม(Connection) ควรเปนความชอบพอสวนตัวของผูบริหาร และเปนการ
สรางเพื่อผลในระยะยาวหรือผลทางออม แตทั้งนี้ผูวิจัยก็มีความเห็นวาสถาปนิกควรสราง
เครือขายความสัใพันธทางสังคมตลอดเวลา เนื่องจากลูกคาของสํานักงานสถาปนิกมาจาก
ความรูจักกันเปนสวนตัวคอนขางมาก
การนํากลยุทธไปประยุกตใช

ในการสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคมนั้น ผูบริหารสํานักงานอาจกระทําได
โดยวิธีการตางๆ เชน

- การเขารวมเปนสมาชิกสมาคม หรือสโมสรตางๆ เชน การเปนสมาชิกสโมสรโรตารี 
สมาชิกสมาคมผูพัฒนาอสังหาริมทรัพย สมาคมหอการคาไทย หรือสมาคมหอการ
คาของประเทศอื่นๆ การเปนสมาชิกสมาคมศิษยเกา และการเปนสมาชิก       
Sport club เปนตน ซึ่งจะมีการทํากิจกรรมตางๆ รวมกันภายในสมาคมหรือสโมสร 
เพราะฉะนั้นจึงสามารถสรางโอกาสใหผูบริหารสํานักงานไดรูจักคนกลุมตางๆ และ
สรางโอกาสใหคนกลุมตางๆ ไดรูจักสํานักงานไดมาก

- การออกงานสังคม หรือเขารวมกิจกรรมตางๆ เชน การเขารวมประชุมสัมมนา การ
ชวยเหลือกิจกรรมสาธารณะ การออกงานเลี้ยงสังสรรค และการตีกอลฟ เปนตน   
ก็จะเปนโอกาสใหผูบริหารไดพบปะและรูจักคนกลุมตางๆ และผูลงทุนมากขึ้น

ผูวิจัยเห็นวา ผูบริหารไมจําเปนตองเขาไปในกลุมสังคมทุกกลุม แตควรจะมุงเขาไป
ในกลุมที่มีโอกาสไดพบปะกับลูกคาเปาหมาย หรือกลุมลูกคาที่มีศักยภาพมากที่สุด เชน หาก
สํานักงานมีลูกคาเปาหมายเปนผูพัฒนาอสังหาริมทรัพย ผูบริหารอาจอาจเขาเปนสมาชิก
สมาคมอสังหาริมทรัพย หรือสมาคมคอนโดมิเนียม หากสํานักงานมีกลุมลูกคาเปาหมายเปน
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ชาวตางประเทศ ผูบริหารอาจเขาเปนสมาชิกสมาคมหอการคาตางประเทศ เปนตน หรือผู
บริหารอาจเลือกเขาไปในกลุมสังคมที่ผูบริหารชอบ หรือมีความสุขที่จะไดทํากิจกรรมรวมกับ
กลุมนั้นๆ เพื่อไมใหขัดกับลักษณะนิสัยของตนเอง
รูปแบบสํานักงานที่เหมาะสมตอการใชกลยุทธ

สํานักงานที่ใชกลยุทธการสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคมนั้น ผูบริหาร  
สํานักงาน และบุคลากรในสํานักงานตองมีความชอบ และมีทัศนติที่ดีตอการพบปะผูคน และ
เขารวมงานสังคมตางๆ เพราะถาหากผูบริหารสํานักงาน หรือบุคลากรไมชอบพบปะผูคนแลว 
ก็เหมือนเปนการบังคับและฝนใจ และนอกจากนี้สํานักงานตองมีการวางแผนเรื่องเวลา
ทํางานดวย หากบุคลากรตองเขาไปรวมกิจกรรมสังคมตางๆ จะทําใหเสียเวลาทํางาน
ระยะเวลา และงบประมาณในการใชกลยุทธ

การสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคมนั้นไมสามารถสรางไดในระยะเวลาอัน
ส้ัน และตองใชเวลา และงบประมาณมากพอสมควร เชน ตองใชเวลาเพื่อไปรวมกิจกรรมทาง
สังคม ตองมีคาใชจายในการเปนสมาชิกสมาคม หรือชมรมตางๆ เปนตน
ขอเสนอแนะในการนํากลยุทธไปใช

สํานักงานตองพึงระลึกอยูเสมอวา การสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม ไมใช
การทําการตลาดโดยตรงที่สํานักงานสามารถหวังผลไดรอยเปอรเซ็นต เนื่องจากเปนการสราง
โอกาสในการไดรูจักกลุมคนตางๆ ของผูบริหารสํานักงาน และเปนโอกาสใหผูอื่นรูจัก     
สํานักงานมากขึ้นเทานั้น แตการที่คนกลุมตางๆ ไดรูจักสํานักงาน หรือผูบริหารสํานักงานมาก
ขึ้นก็ยอมที่จะสรางโอกาสในการไดรับการวาจางมากกวาการที่มีคนรูจักสํานักงานนอย และ
เมื่อบุคคลตางๆที่ไดรูจักสํานักงานจะมีการลงทุนสรางโครงการอสังหาริมทรัพย บุคคล   
เหลานั้นก็อาจนึกถึงสํานักงานเนื่องจากเคยรูจักสํานักงานมาบาง และเชิญสํานักงานเขาไป
สัมภาษณ หรือเปดโอกาสใหสํานักงานเสนอ Proposal เปนตน
ตัวอยางการใชกลยุทธ

สํานักงานขนาดใหญแหงหนึ่งมีการวางแผนใหสถาปนิกระดับบริหารทุกคนมุงสราง
เครือขายความสัมพันธทางสังคมจากการเขารวมกิจกรรมทางสังคมตางๆ เชน เปนสมาชิก 
สมาคมหอการคาประเทศตางๆ เชน ไทย สิงคโปร อังกฤษ ออสเตรเลีย และเปนสมาชิก  
สถานฑูต ซึ่งการเขาไปรวมเปนสมาชิกสมาคมเหลานี้มีผลตอการไดรับงานคอนขางมาก 
เนื่องจากจะเปนโอกาสใหเขาไปรูจักผูที่จะลงทุนโครงการตางๆ รวมทั้งมีการแนะนําสํานักงาน
ระหวางสมาชิกดวยกัน
กรอบจรรยาบรรณ หรือหลักการปฏิบัติวิชาชีพที่ตองคํานึง

ผูวิจัยมีความเห็นวา ผูบริหารไมควรสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม เพื่อมุง
ใชความรูจักกันโนมนาว หรือบังคับใหลูกคาเขามาวาจางสํานักงาน เนื่องจากการสรางเครือ
ขายความสัมพันธทางสังคมเปนการเพิ่มโอกาสในการใหลูกคารูจักสํานักงานมากขึ้นเทานั้น
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5. การประชาสัมพันธเผยแพรผลงาน

ถึงแมวาสํานักงานจะมีผลงานที่ดี และมีลูกคาที่รูจักสํานักงานเปนจํานวนมากอยูแลว แตสํานักงาน
ก็ไมควรละเลยการประชาสัมพันธเผยแพรผลงงาน เนื่องจากการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานจะเปน      
ส่ือกลางระหวางลูกคา และสํานักงานไดดี ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้

5.1 การประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน

วัตถุประสงค
การประชาสัมพันธของสํานักงานสถาปนิก สวนใหญจะเปนการเผยแพรผลงาน 

ควบคูไปดวย ซึ่งการประชาสัมพันธเปนโอกาสที่จะนําขาวสารตางๆ ของสํานักงานไปสูลูกคา 
ใหลูกคาไดรูวาสํานักงานมีประสบการณทํางานอะไรมาบาง ปจจุบันนี้สํานักงานมีการทํา
โครงการอะไรอยู สํานักงานไดรับรางวัลอะไร หรือมีการเพิ่มขอบเขตการใหบริการใดบาง    
ซึ่งเปนโอกาสที่จะทําใหลูกคาไดเขาใจแนวความคิดของสํานักงานมากขึ้น หากสํานักงานไมมี
การประชาสัมพันธแลว ลูกคาสวนใหญก็จะไมทราบขาวคราวความเคลื่อนไหวของสํานักงาน 
ซึ่งสํานักงานอาจจะมีการขยายขอบเขตการใหบริการ หรือมีการปรับเปล่ียนระบบการทํางาน 
แตลูกคาก็จะทราบอยูในวงจํากัดเทานั้น และนอกจากนี้การประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน
ยังเปนการทําใหสํานักงานเปนที่ รูจักของลูกคา และสาธารณชนมากขึ้น และทําให             
สาธารณชนสามารถจดจําสํานักงานไดดีกวาสํานักงานที่ไมเคยมีการประชาสัมพันธ หรือ   
เผยแพรผลงานเลย จึงเปนการเพิ่มโอกาสในการไดรับการวาจางจากลูกคามากขึ้น
สถานการณที่ควรนํากลยุทธไปใช

- สํานักงานมีความตองการจะใหผลงานสามารถเผยแพรไปสูลูกคาไดในวงกวาง
- สํานักงานตองการสรางความรูจัก  และคุนเคยกับสาธารณชนและลูกคา            

หรือตองการใหลูกคามีความเขาใจในแนวความคิดของสํานักงานมากขึ้น
- เมื่อมีการเปลี่ยนแปลงภายในสํานักงาน เมื่อมีเหตุการณตางๆ เกิดขึ้น และ    

สํานักงานตองการใหลูกคารับทราบ เชน สํานกังานไดนําระบบ ISO มาใช หรือ
สํานักงานชนะเลิศการประกวดสถาปตยกรรมดีเดน เปนตน

การนํากลยุทธไปประยุกตใช
การประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานของสํานักงานสถาปนิก อาจกระทําไดโดย      

วิธีการตางๆ ไดแก
- การจัดทําหนังสือรวบรวมผลงานออกจําหนาย สํานักงานที่สามารถการจัดทํา

หนังสือรวบรวมผลงานออกวางจําหนายไดนั้นควรเปนสํานักงานที่มีผลงานมามาก 
พอสมควร การจัดทําหนังสือรวบรวมผลงานของสํานักงานออกวางจําหนายนี้จะ
เปนวิธีการที่ไดผลมากเนื่องจากสามารถวางจําหนายไดทั่วโลก ซึ่งทําใหมีบุคคล
จํานวนมากไดเห็นผลงานของสํานักงาน และยังไดเขาใจแนวความคิดของ      
สํานักงาน
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- การจัดทํา Profile / Brochure ของสํานักงาน เปนการจัดทํารูปเลมที่รวบรวมผล
งานและประวัติของสํานักงาน แตการจัดทํา Profile ของสํานักงานนี้จะสามารถไป
ถึงกลุมลูกคาเฉพาะที่สํานักงานสงไปให หรือ ลูกคาที่เขามาติดตอกับสํานักงาน  
เทานั้น

- การจัดทําNews Letter เปนการจัดทําจดหมายแจงขาวความเคลื่อนไหว หรือ     
ผลงานในชวงนั้นของสํานักงาน เพื่อสงไปใหแกกลุมลูกคาที่เคยใชบริการสํานักงาน 
หรือลูกคาเปาหมายที่มีศักยภาพในการลงทุน ส่ือประชาสัมพันธประเภทนี้จะมี   
ผลในแงที่ทําใหลูกคาไดทราบขาวคราวความเคลื่อนไหวของสํานักงาน ทําใหลูกคา
คุนเคยและจดจําสํานักงาน และใหลูกคารูสึกวาตนเปนคนสําคัญของสํานักงาน
ดวย

- การลงผลงานในวารสาร/ นิตยสาร วิธีการนี้มีผลใหลูกคาในวงกวางไดเห็นผลงาน 
และสํานักงานสามารถที่จะแสดงแนวความคิดในการออกแบบ หรือปรัชญาการ
ทํางานผานทางสื่อนี้ แตสํานักงานตองพิจารณาตองลงหนังสือประเภทใดจึงจะ
สามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายของสํานักงานได และสํานักงานควรเลือกลง
หนังสือหรือนิตยสารที่ชวยสงเสริมภาพลักษณของสํานักงาน

- การออก Booth แสดงผลงาน เปนการแสดงผลงานตาม Event ตางๆ หรือตาม
สถานที่ตางๆ เชน ศูนยการคา ซึ่งสวนใหญแลวในประเทศไทยสํานักงานสถาปนิก
สวนใหญไมเคยออก Booth แสดงงานในงานใดนอกจากงานสถาปนิกประจําป ที่
จัดโดยสมาคมสถาปนิกสยามซึ่งสวนใหญแลวผูที่เขาชมงานก็เปนสถาปนิกดวยกัน
จึงมีผลตอการไดรับงานนอยมาก แตการออก Booth ในงานสถาปนิกประจําป จะ
เปนการทําใหบุคลากรในวิชาชีพไดรูจักสํานักงาน

- การสงผลงานเขาประกวด เปนการสงผลงานที่ออกแบบโดยสํานักงานเขาประกวด 
ซึ่งจะมีการจัดประกวดทั้งในประเทศไทย หรือการประกวดที่จัดโดยตางประเทศที่
เปดโอกาสใหสํานักงานสถาปนิกทั่วโลกสงผลงานเขาประกวดได หากผลงานของ
สํานักงานไดรับรางวัลหรือผานเขารอบจะเปนการสรางชื่อเสียงและสามารถ   
ประชาสัมพันธใหกับสํานักงานเปนอยางมาก ถึงแมวาจะไมไดรับรางวัลอยางนอยก็
ทําใหมีคนเห็นผลงานและชื่อของสํานักงานซึ่งเปนการประชาสัมพันธในอีกทางหนึ่ง

- การจัดทํา Web site ในยุคปจจุบันที่มีความกาวหนาดานเทคโนโลยีเปนอยางมาก 
Web Site เปนส่ือประชาสัมพันธอีกประเภทที่สํานักงานสถาปนิกไมควรละเลย ถึง
แมวาในประเทศไทยแลวสํานักงานสถาปนิกจะไมคอยไดรับงานจากวิธีการนี้โดย
ตรง แตการจัดทํา Web site ก็มีผลทําใหลูกคาสามารถติดตามขาวคราว        
ความเคลื่อนไหวของสํานักงาน และเปนอีกชองทางที่ลูกคาสามารถติดตอส่ือสาร
กับทางสํานักงานไดอยางรวดเร็ว และหากสํานักงานมี Web site ของสํานักงานจะ
เปนการสรางภาพลักษณใหสํานักงานดูมีความนาเชื่อถือมากขึ้นดวย
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- การแถลงขาว หรือการออกขาวของสํานักงานตามสื่อตางๆ เปนการใหส่ือมวลชน
มาทําขาวของสํานักงาน หรือสงขาวของสํานักงานไปลงสื่อตางๆ เมื่อมีการเปลี่ยน
แปลงหรือมีขาวที่สํานักงานตองการใหสาธารณชนรับรู เชน เม่ือสํานักงานมีการ
เปดสํานักงานสาขา อาจใหส่ือมวลชนมาทําขาวเพื่อลงหนังสือพิมพ หรือนิตยสาร 
เปนตน แตทั้งนี้ตองเปนเพียงการใหขอมูลขาวสารของสํานักงานในสื่อตางๆ เทานั้น 
ไมใชการโฆษณาสํานักงาน

สํานักงานสถาปนิกจะตองมีการวางแผนในการประชาสัมพันธใหดี โดยสํานักงาน
จะตองพิจารณาปจจัยตางๆ ไดแก

- ควรกําหนดกลุมเปาหมายที่สํานักงานตองการจะใหเปนผูรับขาวสาร หรือส่ิงที่
ตองการเผยแพรใหชัดเจน

- ควรตรวจสอบขาวสาร หรือส่ิงที่สํานักงานตองการเผยแพร และออกแบบใหเหมาะ
สมกับกลุมเปาหมาย และใหสามารถทําความเขาใจไดโดยงาย

- กําหนดงบประมาณในการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน เนื่องจากการ      
ประชาสัมพันธแตละวิธีการจะใชงบประมาณที่แตกตางกันมาก

- ควรพิจารณาเลือกวิธีการ หรือส่ือใหเหมาะสม โดยสื่อนั้นจะตองสามารถเขาถึง
กลุมเปาหมาย ตองเหมาะสมกับงบประมาณที่ตั้งไว เนื่องจากส่ือหรือวิธีการแตละ
ประเภทจะมีงบประมาณที่ตางกัน ซึ่งส่ือหรือวิธีการนั้นจะตองเหมาะสม และไม
ทําลายภาพลักษณของสํานักงานดวย

- กําหนดชวงเวลาในการประชาสัมพันธใหเหมาะสม
รูปแบบสํานักงานที่เหมาะสมตอการใชกลยุทธ

สํานักงานที่จะใชกลยุทธการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน ควรเปนสํานักงานที่
ดําเนินการมาไดระยะหนึ่ง และมีความพรอมพอสมควรที่จะประชาสัมพันธ และเผยแพร    
ผลงานของสํานักงานออกไปใหสาธารณชนรับทราบ ซึ่งสํานักงานอาจตองมีบุคลากรที่ทํา
หนาที่จัดทําเอกสาร และส่ือในการประชาสัมพันธ เนื่องจากเปนงานที่ตองใชเวลาคอนขาง
มาก หรืออาจจางบริษัทภายนอกก็ได
ระยะเวลา และงบประมาณในการใชกลยุทธ

การจัดทําส่ือประชาสัมพันธอาจตองใชเวลาพอสมควร แตก็ไมไดกินเวลาที่ยาวนาน
มากนัก แตทั้งนี้ส่ิงที่สําคัญสําหรับสํานักงานสถาปนิกก็คือ การเก็บรูปผลงานที่สรางเสร็จแลว
เอาไวอยูเสมอ สวนงบประมาณในการประชาสัมพันธก็ขึ้นอยูกับส่ือ วิธีการประชาสัมพันธ 
และความถี่ในการประชาสัมพันธชองสํานักงาน
ขอเสนอแนะในการนํากลยุทธไปใช

การประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานควรมีการกระทําอยางตอเนื่อง แตก็ไมควรจะถี่
มากนัก เนื่องจากอาจทําใหเกิดภาพลักษณที่ไมดีแกสํานักงาน แตก็ไมควรจะเวนระยะเวลา
หางมากเกินไป เนื่องจากจะทําใหสาธารณชน และลูกคาไมสามารถจดจําสํานักงานได 
เพราะฉะนั้นสํานักงานจึงควรที่จะมีการวางแผนในการประชาสัมพันธใหมีความเหมาะสม 
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และมีประสิทธิภาพมากที่สุด นอกจากนี้สํานักงานตองเลือกผลงานที่จะเผยแพรใหดี       
เนื่องจากหากสํานักงานนําผลงานที่ไมดีไปเผยแพร แทนที่การประชาสัมพันธจะทําให   
สํานักงานมีชื่อเสียงที่ดีขึ้น อาจจะทําใหสํานักงานเสียชื่อเสียงก็ได
ตัวอยางการใชกลยุทธ

สํานักงานสถาปนิกขนาดใหญแหงหนึ่ง มีการเนนการใชกลยุทธการประชาสัมพันธ
มาก เนื่องจากผูบริหารสํานักงานเห็นวา จะเปนโอกาสใหลูกคารูจัก และเขาใจแนวความคิด
สํานักงานมากขึ้น โดยสํานักงานแหงนี้มีการจัดทําหนังสือรวบรวมผลงานออกจําหนาย มีการ
จัดทําจดหมายขาว จัดทํา Web site ลงผลงานในหนังสือ วารสาร และจัดแถลงขาวเมื่อมีขาว
คราวความเคลื่อนไหวของสํานักงาน เปนตน ซึ่งผูบริหารสํานักงานแหงนี้กลาววาส่ือ    
ประชาสัมพันธเหลานี้มีผลตอการไดรับงานของสํานักงานอยางมาก โดยเฉพาะในตาง
ประเทศที่สํานักงานมีการวางจําหนายหนังสือ และผูบริหารสํานักงานแหงนี้ยังกลาววา       
ผลงานจริงที่สรางเสร็จแลว ถาไมใชผลงานที่เปนสาธารณะ โอกาสที่คนจะเห็นผลงานก็นอย 
เพราะฉะนั้นจึงจําเปนตองเผยแพรผลงานออกไปใหสาธารณชนไดเห็น
กรอบจรรยาบรรณ หรือหลักการปฏิบัติวิชาชีพที่ตองคํานึง

สํานักงานตองระวังไมใหการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานของสํานักงานเปนไป
ในลักษณะของการโฆษณา เนื่องจากจรรยาบรรณวิชาชีพสถาปตยกรรมหามสถาปนิก
ทําการโฆษณา (ดูจรรยาบรรณวิชาชีพสถาปตยกรรม ขอ 8-9 หนา31-32) โดยสํานักงานจะ
ตองไมมีการอวดอางความดีความชอบ หรือความสามารถของสํานักงาน แตควรเปนเพียง
การใหขอมูลแกลูกคาหรือสาธารณชนตามที่เปนจริงเทานั้น และสํานักงานตองเลือกส่ือให
เหมาะสมเพื่อไมใหการประชาสัมพันธของสํานักงานเขาขายการโฆษณา เชน หากสํานักงาน            
ประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน โดยการพิมพใบปลิวและจางคนยืนแจก ซึ่งนอกจากจะ
ทําลายภาพลักษณของสํานักงานโดยสิ้นเชิงแลว ยังอาจทําใหสํานักงานตองมีการกระทําที่
เขาขายการโฆษณาดวย และนอกจากนี้ในการที่สํานักงานจะนําผลงานมาเผยแพรไดนั้น จะ
ตองขออนุญาต และไดรับความยินยอมจากผูวาจางเสียกอน (ดูจรรยาบรรณวิชาชีพ
สถาปตยกรรม ขอ 13 หนา   32)

6. การรักษาลูกคา

ถึงแมวาสํานักงานจะสามารถหาลูกคารายใหมๆ เขามาได แตสํานักงานไมควรละเลยการรักษา  
ลูกคาเกาเอาไว และควรกรทําใหลูกคาเกากลายเปนลูกคาที่เหนียวแนนของสํานักงาน เนื่องจากลูกคากลุมนี้
จะเปนตัวกลางในการแนะนําลูกคารายใหมๆ เขามาสูสํานักงาน โดยกลยุทธในการรักษาลูกคา ไดแก

6.1 การสราง และรักษาความสัมพันธกับลูกคาอยางตอเนื่อง

วัตถุประสงค
เพื่อใหลูกคาที่มาใชบริการสํานักงานเกิดความประทับใจในสํานักงาน จนกลับมาใช

บริการสํานักงานอีก และกลายเปนลูกคาประจํา ซึ่งกลยุทธในการสราง และรักษาความ



161

สัมพันธกับลูกคาอยางตอเนื่องนั้น เปนการเปนการตลาดวิธีการที่ไดผลดี เนื่องจากลูกคาของ
สํานักงานสถาปนิกเปนลูกคาเกาที่มีงานตอเนื่องเปนจํานวนมาก และคาใชจายในการหา   
ลูกคาใหมนั้นสูงกวาคาใชจายในการรักษาลูกคาเกามาก
สถานการณที่ควรนํากลยุทธไปใช

- สํานักงานมีลูกคาเกาที่มีศักยภาพ และตองการที่จะรักษาลูกคาเหลานั้นเอาไว
- สํานักงานตองการเพิ่มจํานวนลูกคา โดยการรักษาลูกคาเกาไมใหเปล่ียนไปใช

บริการสํานักงานแหงอื่น ควบคูไปกับการเพิ่มจํานวนลูกคาใหม
- สํานักงานไมตองการที่จะรับทําโครงการกับลูกคารายใหมๆ หรือไมตองการที่จะ

เรียนรู หรือปรับตัวเพื่อไปทํางานกับลูกคารายใหม
การนํากลยุทธไปประยุกตใช

มีวิธีการตางๆ หลายวิธีที่สํานักงานจะสรางและรักษาความสัมพันธกับลูกคาเพื่อให
ลูกคากลายเปนลูกคาประจํา เชน มีการใหคําปรึกษา และตามแกไขปญหาใหแกลูกคา แมวา
โครงการจะเสร็จส้ินแลว มีการติดตอหรือพบปะกับลูกคาตลอดเวลา หรืออาจคบกับลูกคาใน
ลักษณะเพื่อน มีการสงของขวัญ หรือบัตรอวยพรใหลูกคาในวันสําคัญตางๆ หรือพยายามให
บริการลูกคาใหดีที่สุดเพื่อใหลูกคาประทับใจ เปนตน ซึ่งการกระทําเหลานี้ของสํานักงานจะ  
สงผลใหลูกคาเกิดความประทับใจ และรูสึกวาตนมีความสําคัญกับสํานักงาน จึงตองการที่จะ
กลับเขามาใชบริการสํานักงานตอไปเรื่อยๆ นอกจากนี้กลยุทธที่สําคัญในการรักษาความ
สัมพันธกับลูกคาอีกประการหนึ่งก็คือ ตองไมปฏิเสธงานของลูกคาประจํา เนื่องจากการ
ปฏิเสธงานของลูกคาอาจสงผลใหลูกคาเปล่ียนไปใชบริการสํานักงานอื่นแทน

วิธีการที่สํานักงานจะสราง และรักษาความสัมพันธกับลูกคาเพื่อใหลูกคาอยูกับ
สํานักงานไปนานๆ นั้น ประการแรกสํานักงานตองระบุใหไดวาตองการที่จะรักษาลูกคารายใด
บาง หากลูกคารายใดที่ไมสามารถทํางานรวมกับสํานักงานอยางราบรื่นสํานักงานก็อาจไม
ตองการรักษาลูกคารายนั้นไว โดยสํานักงานควรตองมีการกระทําอยางตอเนื่อง และกระทํา
หลายๆ วิธีการควบคูกันไป โดยตองทําใหลูกคารูสึกประทับใจสํานักงานใหมากที่สุด โดย
เฉพาะอยางยิ่งควรทําใหลูกคารูสึกวาตนเปนคนสําคัญของสํานักงาน โดยอาจมีการสราง
ความประทับใจทั้งในระหวางการทํางานรวมกัน และเมื่อเสร็จส้ินโครงการแลว ซึ่งสํานักงาน
ควรจะเรียนรูความตองการ หรืออุปนิสัยของลูกคาแตละราย และควรจะสรางกลยุทธให
เหมาะสมกับลูกคาแตละราย เนื่องจากลูกคาแตละรายมักจะมีความชอบหรือความตองการที่
แตกตางกัน เชน ลูกคารายหนึ่งอาจชอบใหผูบริหารสํานักงานโทรศัพทมาพูดคุย หรือรับ
ประทานอาหารรวมกัน แตลูกคาบางรายอาจตองการเพียงแคใหสํานักงานใหบริการที่ดีที่สุด
แคเรื่องงานเทานั้น

รูปแบบสํานักงานที่เหมาะสมตอการใชกลยุทธ
สํานักงานที่สามารถใชกลยุทธในการสราง และรักษาความสัมพันธกับลูกคาไดนั้น 

ควรเปนสํานักงานที่มีลูกคาเขามาวาจางสํานักงานแลว และควรเปนสํานักงานที่เห็นความ
สําคัญของลูกคา และดําเนินงานโดยใชความตองการของลูกคาเปนที่ตั้ง ซึ่งสํานักงานที่จะ
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สามารถดําเนินการตามกลยุทธนี้ไดดีที่สุด ควรตองมีฝายที่ทําหนาที่เก็บขอมูลเกี่ยวกับ
ประวัติ และความตองการของลูกคา
ระยะเวลา และงบประมาณในการใชกลยุทธ

สํานักงานไมตองใชเวลา และงบประมาณมากในการสราง และรักษาความสัมพันธ
กับลูกคา
ขอเสนอแนะในการนํากลยุทธไปใช

ในการที่จะทราบความตองการ หรือขอคิดเห็นเกี่ยวกับความพึงพอใจในสํานักงาน
ของลูกคานั้น สํานักงานควรตองมีการเก็บขอมูลของลูกคาแตละราย และควรมีการสอบถาม
ความพึงพอใจของลูกคาหลังจากเสร็จส้ินโครงการแลววามีส่ิงใดที่ลูกคาพอใจ ส่ิงใดที่ลูกคา
ไมพอใจ และลูกคาตองการใหสํานักงานปรับปรุงอะไรบาง และสํานักงานควรนําขอมูลเหลานี้
มาปรับปรุงการใหบริการ และสรางกลยุทธในการรักษาความสัมพันธกับลูกคาของสํานักงาน
ตัวอยางการใชกลยุทธ

สํานักงานแหงหนึ่ง มีการสรางและรักษาความสัมพันธกับลูกคาอยางตอเนื่องทั้งใน
ระหวางการทํางาน และหลังจากที่ทํางานจบไปแลว ซึ่งในระหวางการทํางานสํานักงานเนน
การใหบริการที่ดีที่สุดกับลูกคา ตอบสนองลูกคาทุกเรื่องที่ลูกคาตองการอยางรวดเร็วใหลูกคา
เกิดความประทับใจ และคอยใหคําปรึกษา และตามแกไขปญหาใหลูกคาหลังจากที่อาคาร
สรางเสร็จแลว สวนนอกเหนือจากเรื่องงานสํานักงานมีการสงจดหมายขาวใหลูกคาเพื่อให
ลูกคารูสึกวาตนเปยบุคคลที่มีความสําคัญตอสํานักงาน และสํานักงานยังเชิญลูกคาใหมา
รวมกิจกรรม และงานสังสรรคกับสํานักงานในโอกาสตางๆ ซึ่งทําใหลูกคาเหลานี้ประทับใจ
สํานักงาน และไมเปล่ียนไปใชบริการของสํานักงานอื่น
กรอบจรรยาบรรณ หรือหลักการปฏบัิติวิชาชีพที่ตองคํานึง

ผูวิจัยมีความเห็นวาการสรางและรักษาความสัมพันธกับลูกคานั้น สํานักงานไมควร
ยอมทําทุกอยางเพื่อใหไดงานแมจะตองผิดตอหลักการปฏิบัติวิชาชีพที่ดี

6.2 การปรับปรุง และพัฒนาผลงาน หรือการใหบริการ

วัตถุประสงค
เพื่อพัฒนาสํานักงานใหสามารถตอบสนองลูกคาไดดีที่สุด เนื่องจากโลกภายนอก 

และสํานักงานแหงอื่นที่เปนคูแขงมีการเปลี่ยนแปลงและพัฒนาอยูตลอดเวลา เพราะฉะนั้น
หากสํานักงานใดไมมีการปรับปรุง พัฒนาผลงาน หรือการใหบริการ ก็เทากับวาสํานักงาน
แหงนั้นกําลังกาวถอยหลังไปเรื่อยๆ และลูกคาของสํานักงานก็อาจเปลี่ยนแปลงไปใชบริการ
ของสํานักงานแหงอื่นที่มีผลงาน หรือการใหบริการที่ดีกวา

สถานการณที่ควรนํากลยุทธไปใช
- สําหรับการพัฒนาเล็กๆ นอยๆ เชน การพัฒนาคุณภาพของผลงาน และการให

บริการ เปนส่ิงที่สํานักงานควรกระทําอยางตอเนื่องตลอดเวลา เพื่อไมใหสํานักงาน



163

ลาหลังสํานักงานแหงอื่นๆ และเพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการของลูกคา
ใหดีที่สุด

- เมื่อสํานักงานไดรับคําติเตียน คํารองขอ หรือคําแนะนําจากลูกคาใหมีการปรับปรุง 
และพัฒนา

- สําหรับการพัฒนาที่จะนําความเปลี่ยนแปลงมาใหสํานักงาน ควรกระทําเมื่อ  
สํานักงานพิจารณาเห็นวาผลงาน หรือการบริการของสํานักงานลาหลัง ไมเปนที่
ตองการ หรือไมสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาในยุคปจจุบัน หรือ    
ลูกคาเปาหมายของสํานักงาน

การนํากลยุทธไปประยุกตใช
สํานักงานสถาปนิกจําเปนตองมีการปรับปรุง และพัฒนาผลงาน หรือการใหบริการ

อยูเสมอ เพื่อใหสามารถตอบสนองตอความตองการของลูกคาในแตละยุคไดดีที่สุด และเพื่อ
ประสิทธิภาพในการดําเนินงานของสํานักงาน เชน สํานักงานตองมีการพัฒนามาตรฐานการ
ทํางาน เพื่อใหสามารถแขงขันกับชาวตางชาติได หรือตองมีการพัฒนาแนวทางการออกแบบ
ใหเปนไปตาม Trend เพื่อใหสามารถตอบสนองลูกคาที่เปนคนรุนใหมได เปนตน

สําหรับการพัฒนาเล็กๆ นอยๆ สํานักงานควรกระทาํอยางตอเนื่องและอาจไมตอง
วางแผนลวงหนา แตสําหรับพัฒนาซึ่งจะนําการเปลี่ยนแปลงมาสูสํานักงาน สํานักงานควร
ตองมีการวางแผน และเตรียมการลวงหนากอนการพัฒนา ซึ่งอาจจะตองมีวิเคราะหสถาน
การณตลาด สภาพแวดลอมภายนอกตางๆ และรวมถึงความตองการของลูกคาวาสํานักงาน
จะพัฒนาไปในทิศทางไหนจึงจะเปนที่พอใจของลูกคาสูงสุด หรือจะชวยสงเสริมศักยภาพของ
สํานักงานมากที่สุด เชน หากวิเคราะหวาผลงานของสํานักงานไมเปนที่ยอมรับในตางประเทศ 
สํานักงานก็ควรจะมีการพัฒนามาตรฐานการทํางานของสํานักงาน ใหมีความเปนสากลยิ่งขึ้น 
เปนตน
รูปแบบสํานักงานที่เหมาะสมตอการใชกลยุทธ

สํานักงานทุกแหง และทุกรูปแบบสามารถพัฒนาผลงาน และการใหบริการไดดวย
กันทั้งส้ิน เพียงแตสํานักงานแตละแหงจะพัฒนาไปในแนวทางใดก็แลวแตนโยบายของ  
สํานักงาน ซึ่งผูบริหารสํานักงานควรเปนผูที่มีวิสัยทัศน และมีการวางแผนที่จะพัฒนา    
สํานักงานอยูเสมอไมใชรอจนสํานักงานตกต่ํามากแลวจึงพัฒนา
ระยะเวลา และงบประมาณในการใชกลยุทธ

การพัฒนาสํานักงานควรเปนไปอยางคอยเปนคอยไป และอาจตองใชเวลามากพอ
สมควร สวนงบประมาณอาจมากหรือนอยแตกตางกันแลวแตลักษณะของการพัฒนา เชน 
หากเปนการพัฒนาผลงานใหดีขึ้นอาจไมใชงบประมาณมาก แตถาเปนการพัฒนาระบบการ
ทํางานโดยนําคอมพิวเตอรเขามาใชรอยเปอรเซ็นต ก็อาจตองใชงบประมาณมาก
ขอเสนอแนะในการนํากลยุทธไปใช

สํานักงานไมควรที่จะพัฒนาสํานักงานตามกระแสนิยม แตควรจะพัฒนาสํานักงาน
จากการวิเคราะหแนวโนม สภาพตลาด และความตองการของลูกคามากกวา เชน เมื่อ   
สํานักงานแหงอื่นใชคอมพิวเตอรในการทํารูปทัศนียภาพ แตถาหากสํานักงานมีความสามารถ
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ในเขียนทัศนียภาพโดยการใชมือ และลูกคาของสํานักงานก็พึงพอใจ สํานักงานก็ไมจําเปน
ตองเปลี่ยนแปลง หากการเปลี่ยนแปลงนั้นไมไดทําใหการทํางานของสํานักงานดีขึ้น หรือ
สามารถตอบสนองความตองการของลูกคามากขึ้น
ตัวอยางการใชกลยุทธ

สํานักงานขนาดกลางแหงหนึ่ง กําลังดําเนินการพัฒนาสํานักงานโดยวางแผนวาจะ
เขาสูระบบ ISO กอนป 2548 เนื่องจากผูบริหารสํานักงานมองวา ในอนาคตเปนยุคแหงการ
เปดเสรีทางการคา เพราะฉะนั้นสํานักงานตองพัฒนาระบบการทํางาน และมาตรฐานการ
ทํางานใหเปนสากล เพื่อใหสามารถแขงขันกับสํานักงานจากประเทศตางๆ ได และเพื่อให  
ลูกคามีความเชื่อถือสํานักงานมากยิ่งขึ้น
กรอบจรรยาบรรณ หรือหลักการปฏิบัติวิชาชีพที่ตองคํานึง

สํานักงานสามารถใชกลยุทธการปรับปรุง และพัฒนาผลงาน หรือการใหบริการได 
โดยไมผิดตอจรรยาบรรณ หากตราบใดที่สํานักงานพัฒนาไปในทางที่ดี

7. การขยายตลาด

การขยายตลาดเปนการเพิ่มโอกาสทางการตลาดที่ดีที่สุดสําหรับสํานักงานสถาปนิก แตกลยุทธนี้
อาจทําใหสํานักงานตองใชทรัพยากรมากขึ้น กลยุทธนี้จะใชเม่ือสํานักงานมีศักยภาพมากขึ้น หรือตลาดเดิม
เริ่มอิ่มตัวหลังจากดําเนินการไปไดระยะหนึ่งแลว จึงมีการขยายตลาดเพื่อใหมีลูกคา หรือโครงการเพิ่มขึ้น 
การขยายตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก สามารถกระทําไดดวยวิธีการตางๆ ไดแก

7.1 การขยายฐานลูกคา

วัตถุประสงค
เพื่อขยายการใหบริการของสํานักงานไปยังลูกคากลุมใหม3 และเพื่อเปนการเพิ่ม

กลุมลูกคาของสํานักงาน เนื่องจากการที่สํานักงานมีกลุมลูกคาประจํา หรือกลุมลูกคาเปา
หมายกลุมใดกลุมหนึ่ง อาจเกิดภาวะอิ่มตัวในตลาดหรือกลุมลูกคาเกา เชน เคยมุงรับงานกับ
กลุมลูกคาที่เปนนักธุรกิจโรงแรมในประเทศไทย แตหลังจากดําเนินงานมาไดระยะเวลาหนึ่ง 
นักลงทุนกลุมนี้อาจมีโครงการนอยลง ซึ่งสํานักงานสถาปนิกก็ควรมองหาโอกาสในการเขาไป
ยังลูกคากลุมใหมๆ เชน ขยายไปยังกลุมลูกคาที่เปนนักธุรกิจโรงแรมในตางประเทศแทน หรือ
ขยายเขาไปในกลุมผูลงทุนอสังหาริมทรัพยประเภทคอนโดมิเนียม หรืออพารตเมนทแทน 
เปนตน
สถานการณที่ควรนํากลยุทธไปใช

- ตลาดลูกคาเกาของสํานักงานเริ่มอิ่มตัว

                                                          
3 ลูกคากลุมใหม ไมไดหมายความวาลูกคารายใหม หรือลูกคาคนใหม แตหมายความวาลูกคากลุมใหมที่

แตกตางไปจากกลุมเดิม เชน ขยายจากกลุมลูกคาที่เปนผูพัฒนาอสังหาริมทรัพย ไปกลุมนักธุรกิจโรงแรม  ขยายจากกลุม
ลูกคาภาคราชการ ไปกลุมลูกคาภาคเอกชน หรือขยายจากกลุมลูกคาที่เปนผูมีรายไดนอย ไปกลุมผูมีรายไดสูง เปนตน
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- สํานักงานเล็งเห็นโอกาสที่ดี ในการมุงไปยังลูกคากลุมใหม
การนํากลยุทธไปประยุกตใช

ในธุรกิจของอุตสาหกรรมกอสรางนั้นมีความออนไหวตอสภาวะเศรษฐกิจเปนอยาง
มาก ซึ่งในแตละชวงเวลาจะเปนชวงรุงเรืองของโครงการอสังหาริมทรัพยที่ตางประเภทกัน 
ทั้งนี้ขึ้นอยูกับนโยบายของรัฐบาล และอุปสงคของตลาด เพราะฉะนั้นการที่สํานักงานจะ
ขยายฐานลูกคา  โดยจะมุงเขาที่ ลูกคากลุมใดนั้น  สํานักงานจําเปนตองวิ เคราะห            
สภาพแวดลอมภายนอก ประกอบกับการวิเคราะหศักยภาพของสํานักงานวาสํานักงาน
สามารถที่จะทํางานรวมกับลูกคากลุมใหมไดดีหรือไม เชน หากสํานักงานวิเคราะหสภาพแวด
ลอมภายนอกเห็นวาเปนโอกาสที่ดีที่จะขยายฐานลูกคา โดยมุงที่ลูกคาที่ประกอบธุรกิจ         
รีสอรท และสปา เนื่องจากเห็นวารัฐบาลใหการสงเสริมธุรกิจประเภทนี้ สํานักงานก็ควรจะ
พิจารณาดวยวาสํานักงานมีความสามารถที่จะตอบสนอง และทํางานกับลูกคากลุมนี้ไดดี
หรือไม และสํานักงานควรมีการปรับปรุง และพัฒนาอยางไรบางเพื่อใหสามารถตอบสนอง
ความตองการของลูกคากลุมใหมนั้นไดจริงๆ

และเมื่อสํานักงานวางแผนการขยายฐานลูกคาไดแลว สํานักงานก็ตองใชกลยุทธ
การตลาดวิธีการอื่นๆ รวมดวยเพื่อใหการขยายฐานลูกคาของสํานักงานประสบผลสําเร็จ 
หากสํานักงานตองการที่จะขยายฐานลูกคา โดยการมุงลูกคาที่ประกอบธุรกิจรีสอรท และ
สปา สํานักงานก็อาจตองมีการปรับปรุงผลงาน และการใหบริการใหสามารถตอบสนองลูกคา
กลุมนี้ได และอาจตองมีการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงาน และมีการเขาไปติดตอลูกคา   
เปาหมาย เปนตน
รูปแบบสํานักงานที่เหมาะสมตอการใชกลยุทธ

สํานักงานที่สามารถขยายฐานลูกคาไดนั้น ควรเปนสํานักงานที่ดําเนินการมาได
ระยะหนึ่งแลว และมีศักยภาพเพียงพอที่จะเขาไปใหบริการเพื่อตอบสนองลูกคากลุมใหมได 
และสํานักงานอาจตองมีฝายวิจัยเพื่อหาขอมูลของตลาดวา ควรจะขยายเขาไปใหบริการ   
ลูกคากลุมใด
ระยะเวลา และงบประมาณในการใชกลยุทธ

ในการขยายฐานลูกคานั้นอาจตองใชเวลามาก ในการวางแผนวาจะขยายไปยัง  
ลูกคากลุมใด เนื่องจากจะตองมีการวิเคราะหขอมูลหลายๆ ดานประกอบกัน และนอกจากนี้
ยังตองใชเวลาในการทําการตลาดวิธีการอื่นๆ เพื่อใหสามารถขยายฐานลูกคาไดสําเร็จ และ
งบประมาณในการขยายฐานลูกคานั้นก็สูงพอสมควร
ขอเสนอแนะในการนํากลยุทธไปใช

ในการขยายฐานลูกคาสํานักงานจําเปนตองพยายามเรียนรู และทําความเขาใจ
กลุมลูกคาใหม เพื่อใหสามารถดําเนินงานไดสอดคลองกับความตองการของลูกคากลุมใหม 
เนื่องจากลูกคาแตละกลุมก็มักจะมีความตองการพื้นฐานที่แตกตางกัน และสํานักงานตอง  
แนใจดวยวาสํานักงานมีศักยภาพเพียงพอที่จะสามารถตอบสนองลูกคากลุมใหมไดดี
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ตัวอยางการใชกลยุทธ
สํานักงานขนาดเล็กแหงหนึ่งกําลังวางแผนที่จะขยายฐานลูกคาในประเทศ โดยมุง

ขยายฐานลูกคาในกลุมลูกคากลุมที่ทําธุรกิจบันเทิง เชน รานอาหาก โรงแรม รีสอรท และ 
หางสรรพสินคา เปนตน ซึ่งเดิมมีกลุมลูกคาเปนกลุมที่สรางบานพักอาศัยเพียงอยางเดียว แต
ผูบริหารสํานักงานเล็งเห็นวาธุรกิจประเภทนี้ เปนธุรกิจที่กําลังมีการขยายตัวมาก และ   
สํานักงานก็มีความพรอมที่จะตอบสนองลูกคากลุมนี้ จึงมุงขยายฐานลูกคาโดยมุงเนนลูกคา
กลุมนี้ ซึ่งสํานักงานแหงนี้ก็ไดมีการวางแผนที่จะประชาสัมพันธ และเขาไปติดตอเสนองาน
กับลูกคากลุมนี้โดยตรง
กรอบจรรยาบรรณ หรือหลักการปฏิบัติวิชาชีพที่ตองคํานึง

ผูวิจัยมีความเห็นวาสํานักงานไมควรขยายฐานลูกคามากเกินไป ในขณะที่     
สํานักงานไมมีความพรอมที่จะใหบริการเพื่อตอบสนองกลุมลูกคานั้นๆได เนื่องจากอาจทําให
สํานักงานทํางานไดไมมีคุณภาพเทาที่ควร และสงผลเสียตอผูวาจาง

7.2 การขยายขอบเขตการใหบริการ

วัตถุประสงค
เพื่อเปนการเพิ่มโอกาสทางการตลาดของสํานักงาน เนื่องจากการขยายขอบเขต

การใหบริการ สามารถทําใหสํานักงานเขาถึงลูกคากลุมใหมได และยังทําใหสามารถขยาย
ชวงเวลาในการทําโครงการกับลูกคากลุมเดิม และสามารถตอบสนองลูกคาเกามากขึ้น และ
อาจเปนโอกาสในการเพิ่มกําไรของสํานักงานดวย หากสํานักงานขยายไปใหบริการที่สามารถ
สรางกําไรไดมาก
สถานการณที่ควรนํากลยุทธไปใช

- สํานักงานมีศักยภาพมากพอที่จะขยายขอบเขตการใหบริการออกไป
- สํานักงานตองการผลตอบแทนหรือกําไรจากบริการใหม หรือแผนกใหมที่ตั้งขึ้น
- การใหบริการเดิมของสํานักงานไมสามารถดึงดูดลูกคากลุมใหม ใหเขามาวาจาง

สํานักงานได
- สํานักงานเล็งเห็นวา หากมีการเพิ่มขอบเขตการใหบริการแกลูกคา จะทําใหลูกคา

มีความพึงพอใจ และสามารถตอบสนองความตองการของลูกคามากยิ่งขึ้น
- สํานักงานจําเปนตองมีการเพิ่มขอบเขตการใหบริการตามสํานักงานแหงอื่นๆ เพื่อ

รักษาลูกคาไว เนื่องจากสํานักงานแหงอื่น ไดมีการเพิ่มขอบเขตการใหบริการ และ
สงผลใหลูกคาของสํานักงานเปลี่ยนไปใชบริการสํานักงานอื่น

การนํากลยุทธไปประยุกตใช
เมื่อสํานักงานดําเนินการมาไดระยะเวลาหนึ่งแลว สํานักงานอาจขยายขอบเขตการ

ใหบริการออกไป เชน แตเดิมสํานักงานรับออกแบบสถาปตยกรรมหลัก และสถาปตยกรรม
ภายใน อาจขยายมาใหบริการทางดานบริหารทรัพยากรกายภาพ (Facilities Management) 
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ดวย หรือสํานักงานที่เคยทํางานออกแบบเพียงอยางเดียว อาจมีการเสนอบริการ Design-
Build แกลูกคา เปนตน

ในการที่จะขยายขอบเขตการใหบริการออกไปนั้น สํานักงานควรจะวิเคราะหวา
ตลาดเปาหมายมีความตองการการบริการใด หรือบริการใดที่จะเปนที่ตองการของตลาดมาก
ในอนาคต หากสํานักงานแหงใดมองเห็นโอกาสหรือชองวางทางการตลาด และมีการให
บริการในสิ่งที่เปนความตองการอยางสูงของตลาด หรือเปนบริการที่แปลกใหมยังไมมีผูใดให
บริการก็ยอมทําใหสํานักงานแหงนั้นมีความไดเปรียบสํานักงานแหงอื่น เชน ในยุคตอไปตาม
กฎหมายอาคารตองมีผูตรวจสอบอาคาร หากสํานักงานใดที่มีความสามารถเปดใหบริการ
ตรวจสอบอาคาร ก็จะทําใหสํานักงานนั้นเปนผูที่ไดเปรียบเนื่องจากยังไมมีสํานักงานแหงใดที่
เปดใหบริการทางดานนี้ นอกจากนี้สํานักงานยังตองวิเคราะหศักยภาพของสํานักงานควบคู
ไปดวยวา สํานักงานมีจุดแข็ง หรือศักยภาพในการจะขยายเขาไปใหบริการใด
รูปแบบสํานักงานที่เหมาะสมตอการใชกลยุทธ

สํานักงานที่ควรมีการขยายขอบเขตการใหบริการ ควรเปนสํานักงานที่ดําเนินการ
มาระยะหนึ่ง และมีศักยภาพมากพอที่จะขยายขอบเขตการใหบริการได ซึ่งในการขยาย
ขอบเขตการใหบริการนี้อาจตองมีการเพิ่มบุคลากร มีการศึกษาหาความรูเพิ่มเติม และอาจ
ตองเพิ่มทรัพยากรตางๆ ซึ่งในกรณีนี้หากสํานักงานมีฝายวิจัยตลาด และฝายที่ทําหนาที่เก็บ
ขอมูลเกี่ยวกับความตองการของลูกคา จะทําใหการขยายขอบเขตการใหบริการของ      
สํานักงานมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น
ระยะเวลา และงบประมาณในการใชกลยุทธ

สํานักงานตองใชเวลามากพอสมควรในการเตรียมการขยายขอบเขตการใหบริการ 
เนื่องจากจะตองมีการเตรียมการในดานตางๆ และตองเก็บขอมูลคอนขางมาก สวน           
งบประมาณก็ขึ้นอยูวา สํานักงานจะเพิ่มทรัพยากรตางๆ มากนอยเพียงใด เชน หากสํานัก
งานตองมีการจางบุคลากรเพิ่มเติมก็จะตองใชงบประมาณมาก
ขอเสนอแนะในการนํากลยุทธไปใช

ในการขยายขอบเขตการใหบริการนั้น สํานักงานตองแนใจวาการบริการที่เพิ่มขึ้น
มา เปนบริการที่เปนที่ตองการของตลาด และลูกคาอยางแทจริง หรือสามารถตอบสนอง
ความตองการของลูกคาไดมากขึ้น และการบริการที่เพิ่มขึ้นมาควรมีความสอดคลอง และ
สนับสนุนการบริการหลักของสํานักงานดวย และสํานักงานตองมั่นใจวาสํานกังานมีศักยภาพ 
หรือความสามารถเพียงพอในการที่จะใหบริการนั้น
ตัวอยางการใชกลยุทธ

สํานักงานแหงหนึ่งเปนสํานักงานขนาดใหญ แตเดิมสํานักงานกอตั้งดวยการให
บริการออกแบบสถาปตยกรรมเพียงอยางเดียว แตปจจุบันสํานักงานแหงนี้มีการใหบริการที่
ครบวงจรในงานกอสราง เนื่องจากผูบริหารสํานักงานเห็นวาการขยายขอบเขตการใหบริการ
นอกจากสามารถตอบสนองลูกคาที่ตองการบริการคนบวงจรไดแลว ยังสามารถดึงดูดลูกคา
กลุมใหมๆ ที่ตองการบริการอื่นๆ ของสํานักงาน
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กรอบจรรยาบรรณ หรือหลักการปฏิบัติวิชาชีพที่ตองคํานึง
สํานักงานไมควรขยายขอบเขตการใหบริการไปใหบริการในสิ่งที่สํานักงานไมมี

ความพรอม หรือความชํานาญ (ดูจรรยาบรรณวิชาชีพสถาปตยกรรม ขอ10 หนา 32) เนื่อง
จากอาจทําใหสํานักงานทํางานไดไมมีคุณภาพเทาที่ควร และสงผลเสียตอผูวาจาง

7.3 การเปดสํานักงานสาขา

วัตถุประสงค
เพื่อเปนการเพิ่มชองทางการรับงาน และศักยภาพในการรับงานของสํานักงาน เชน 

การเขาไปเปดสํานักงานสาขาในตางจังหวัด  หรือการเขาไปเปดสํานักงานสาขาใน            
ตางประเทศ เพื่อที่จะเปนชองทางในการรับงานในพื้นที่นั้นๆ ไดสะดวกยิ่งขึ้น และยังทําให
การทํางานตางพื้นที่สะดวกและคลองตัวมากขึ้น นอกจากนี้ยังมีการเปดสํานักงานสาขาใน
ลักษณะบริษัทในเครือ ในกรณีที่สํานักงานมีการขยายขอบเขตการใหบริการออกไป และ
ตองการแยกการบริหารจัดการออกจากกัน
สถานการณที่ควรนํากลยุทธไปใช

- สํานักงานตองการขยายฐานลูกคาไปยังตางพื้นที่
- สํานักงานตองการเพิ่มชองทางในการรับงาน เนื่องจากลูกคาที่จะเขามาวาจาง

สํานักงานมักจะเขามาติดตอที่สํานักงาน เพราะฉะนั้นหากมีสํานักงานสาขาก็จะ
เปนการเพิ่มชองทางในการรับงานได

- สํานักงานมีการเขาไปรับงานในตางพื้นที่ และมีการรับงานในพื้นที่นั้นๆ เปน
จํานวนมาก

การนํากลยุทธไปประยุกตใช
การเปดสํานักงานสาขา อาจเปนการเปดสํานักงานสาขาในตางพื้นที่ หรือในพื้นที่

เดียวกันกับสํานักงานแหงเดิมก็ได ซึ่งในการเปดสํานักงานสาขา สํานักงานจะตองมีการวาง
แผน และกําหนดการทํางานของสํานักงานสาขา และที่สําคัญสํานักงานตองวางแผนในควบ
คุมการทํางานของสํานักงานสาขาใหสามารถทํางานมีคุณภาพดีเทาสํานักงานใหญ นอกจาก
นี้สํานักงานตองมีการวางแผนการทํางานรวมกับสํานักงานสาขาดวยวา โครงการที่รับมาจะ
ทํารวมกัน หรือแยกหนาที่รับผิดชอบออกไป
รูปแบบสํานักงานที่เหมาะสมตอการใชกลยุทธ

สํานักงานที่มีการเปดสํานักงานสาขา ควรเปนสํานักงานที่ดําเนินการมานานพอสม
ควร และเปนสํานกงานที่มีความพรอมที่จะเปดสํานักงานสาขา และสํานักงานใหญตองมี
ความสามารถที่จะควบคุมดูแลการดําเนินงานของสํานักงานสาขาได
ระยะเวลา และงบประมาณในการใชกลยุทธ

สํานักงานตองใชเวลาในการเตรียมการเปดสํานักงานสาขาเปนเวลานาน เนื่องจาก
ตองมีการวิเคราะหขอมูลตางๆ รวมทั้งตองดําเนินการเปดสํานักงาน และตองใชงบประมาณ
มาก
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ขอเสนอแนะในการนํากลยุทธไปใช
สํานักงานควรพิจารณาวาสํานักงานควรเปดสํานักงานสาขาจริงหรือไม เนื่องจาก

การเปดสํานักงานสาขาทําใหสํานักงานตองใชงบประมาณคอนขางสูง และอาจตองมีการ
เพิ่มจํานวนบุคลากรดวย เพราะฉะนั้นสํานักงานควรจะพิจารณาวา สํานักงานไดรับอะไรจาก
การเปดสํานักงานสาขา และการลงทุนจะคุมคากับผลที่ไดรับกลับมาหรือไม เชน จะสามารถ
ขยายฐานลูกคาในตางพื้นที่ไดมากนอยเพียงใดเมื่อเทียบกับการมีสํานักงานใหญเพียง    
แหงเดียว
ตัวอยางการใชกลยุทธ

สํานักงานสถาปนิกขนาดใหญแหงหนึ่ง มีการเขาไปรับงานแถบตะวันออกกลาง
หลายโครงการ สํานักงานจึงเปดสํานักงานสาขาที่ประเทศดูไบ เพื่อใหเปนศูนยกลางในการ
รับงานในภูมิภาคตะวันออกกลาง และเพื่ออํานวยความสะดวกในการทํางานในแถบพื้นที่นั้น
มากขึ้นเปนตน
กรอบจรรยาบรรณ หรือหลักการปฏิบัติวิชาชีพที่ตองคํานึง

ผูวิจัยเห็นวาสํานักงานสาขาที่ตั้งขึ้น จะตองรักษามาตรฐานและคุณภาพของการให
บริการไดไมดอยกวาสํานักงานใหญ เพราะถาหากสํานักงานสาขามีการใหบริการที่ดอยกวา
สํานักงานใหญ ก็อาจนําความเสื่อมเสียมาสูสํานักงานใหญ และตอผูวาจางได

นอกจากนี้ผูวิจัยยังพบวาสํานักงานแตละแหงนั้นไมสามารถจะใชกลยุทธการตลาดที่เหมือนกันไดเลย 
เพราะฉะนั้นผูวิจัยจึงไมสามารถระบุไดวาสํานักงานแหงใดควรจะใชกลยุทธแบบใด หรือจะใชกลยุทธมากหรือ
นอย เนื่องจากกลยุทธการตลาดจะแตกตางกันตามเปาหมายของสํานักงาน และปจจัยภายในสํานักงานแต
ละแหงมีความแตกตางกัน แตผูวิจัยจะยกตัวอยางปจจัยภายในสํานักงานที่สงผลใหสํานักงานแตละแหงใช     
กลยุทธการตลาดที่แตกตางกัน ไดแก

1. เปาหมายของสํานักงาน
เปาหมายของสํานักงานจะสงผลโดยใหกลยุทธการตลาดแตละสํานักงานมีความ     

แตกตางกันมากที่สุด เนื่องจากสํานักงานจะตองมีการกําหนดกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับ
เปาหมายที่ตั้งไว สํานักงานที่มีการวางเปาหมายจะขยายสํานักงานใหเปนสํานักงานใหญ ก็อาจ
ตองใชกลยุทธเชิงรุกตางๆ เพื่อที่จะเพิ่มจํานวนลูกคา เชน การขยายขอบเขตการใหบริการ การ
ขยายฐานลูกคา มีการเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมาย และประชาสัมพันธเผยแพรผลงานตาม
ส่ือตางๆ ใหมาก และยังตองรักษาลูกคาเกา ใหกลายเปนลูกคาประจํา สวนสํานักงานที่มีเปา
หมายจะเปนสํานักงานที่มีความชํานาญเฉพาะดาน และมีความโดดเดนในการออกแบบโรงแรม ก็
จะตองมุงเขาไปเสนองานกับลูกคาเฉพาะที่ทําโครงการโรงแรม หรือเขารวมประกวดแบบโครงการ
โรงแรม และผูบริหารเขารวมเปนสมาชิกสมาคมที่เกี่ยวของโรงแรมโดยเฉพาะ เปนตน
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2. ขนาดของสํานักงาน
ประเด็นสําคัญที่ทําใหสํานักงานแตละขนาดมีการใชกลยุทธการตลาดที่แตกตางกัน คือ

รายจายในการดําเนินการที่แตกตางกันของสํานักงานแตละขนาด โดยที่สํานักงานขนาดใหญ   
มักจะมีรายจายในการดําเนินการสํานักงานสูงกวาสํานักงานขนาดเล็ก เพราะฉะนั้นสํานักงาน
ขนาดใหญจึงจําเปนตองมีรายไดจากการทําโครงการสูงกวาสํานักงานขนาดเล็ก สํานักงานขนาด
ใหญจึงตองมีการใชกลยุทธการตลาดในระดับที่มากกวาสํานักงานทุกขนาดโดยเฉพาะการตลาด
เชิงรุกเพื่อใหสํานักงานมีโครงการอยางตอเนื่อง และนอกจากนั้นจํานวนบุคลากรที่ไมเทากันก็สง
ผลใหสํานักงานแตละขนาดมีวิธีใชกลยุทธที่แตกตางกัน สํานักงานขนาดเล็กผูบริหารอาจตองเปน
ผูที่ทําการตลาดเองทั้งหมด สวนสํานักงานขนาดใหญอาจมีความสามารถในการจางบุคลากรที่ทํา
หนาที่การตลาดโดยเฉพาะ

นอกจากนี้ศักยภาพในการทํางานของสํานักงานขนาดใหญ และสํานักงานขนาดเล็กก็จะ
แตกตางกัน สํานักงานขนาดใหญอาจสามารถมีขอบเขตการใหบริการไดครอบคลุมทุกประเภท 
และมีศักยภาพที่จะตอบสนองความตองการของลูกคาหลายกลุม แตสําหรับสํานักงานขนาดเล็ก
อาจมีการใหบริการบางประเภท และกับลูกคาบางกลุม เพราะฉะนั้นสํานักงานขนาดเล็กจึงจําเปน
ที่จะตองรวมงานกับสํานักงานอื่นที่เปนพันธมิตรทางธุรกิจกันในบางโครงการ เพ่ือเพิ่มศักยภาพใน
การทํางาน

3. ระยะเวลาดําเนินการของสํานักงาน
สํานักงานที่เพิ่งกอตั้งมีกลยุทธการตลาดที่ตางจากสํานักงานที่กอตั้งมานานแลว เชน 

สํานักงานที่เพิ่งกอตั้งอาจตองพยายามทํางานใหดีที่สุดเพื่อสรางผลงานออกสูสายตาลูกคา     
โดยอาจตองมีการเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมาย และเขารวมประกวดแบบเพื่อใหมีผลงาน
แรกเริ่ม มีการสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคมเพื่อใหมีคนรูจักผูบริหารและสํานักงาน แต
สําหรับสํานักงานที่กอตั้งมานานแลวมีลูกคาอยางตอเนื่องก็อาจใชกลยุทธในการรักษาความ
สัมพันธกับลูกคาเกา และใชการประชาสัมพันธ เผยแพรผลงานเพื่อใหเขาถึงลูกคาใหม พรอมทั้งมี
การขยายขอบเขตการใหบริการ และขยายฐานลูกคา เพื่อเพิ่มโอกาสทางการตลาดของสํานักงาน 
เปนตน

4. งบประมาณการตลาดของสํานักงาน
สํานักงานที่มีงบประมาณในการทําการตลาดนอย  ก็ตองเลือกใชกลยุทธที่ ใช               

งบประมาณนอย โดยการทําการตลาดเชิงรับ เชน รักษาความสัมพันธกับลูกคาเกา สวนการ
ประชาสัมพันธอาจกระทําไดเพียงสงผลงานไปลงนิตยสารตางๆ สวนสํานักงานที่มีงบประมาณใน
การทําการตลาดสูง ก็อาจสามารถทําการตลาดเชิงรุกไดหลายวิธี และสามารถประชาสัมพันธโดย
การจัดทําหนังสือรวบรวมผลงานออกจําหนาย จัดทําจดหมายขาวสงไปใหลูกคา และจัดทํา    
Web site เปนตน
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5. ลูกคาเปาหมายของสํานักงาน
ลูกคาเปาหมายของสํานักงานแตละแหงจะเปนส่ิงที่กําหนดกลยุทธการตลาดโดยตรง 

เนื่องจากกลยุทธการตลาดตองสอดคลอง และสามารถดึงดูดกลุมลูกคาเปาหมาย เชน สํานักงาน
ที่มีลูกคาเปาหมายเปนลูกคาในตางประเทศก็ตองมีการจัดทําหนังสือรวบรวมผลงานวางจําหนาย
ในตางประเทศ มีการเขารวมสมาคมหอการคาตางประเทศ และตองมีการพัฒนามาตรฐานการ
ทํางานใหเปนสากลยิ่งขึ้น สวนสํานักงานที่มีกลุมลูกคาเปาหมายเปนลูกคาที่ทําโครงการบานสวน
ตัว ก็อาจตองมีการลงผลงานในหนังสือ และวารสารตางๆ เนื่องจากลูกคาที่จะสรางบานมักจะดู
หนังสือ และวารสารตางๆ กอนสรางบาน และผูบริหารสํานักงานก็อาจตองเขารวมเปนสมาชิก 
สโมสรตางๆ เพื่อใหมีโอกาสพบปะกับลูกคา เปนตน

6. ภูมิหลังผูบริหารสํานักงาน
ภูมิหลังของผูบริหารสํานักงานแตละแหงที่แตกตางกัน ไมวาจะเปนดาน Connection 

กลุมทางสังคม ทัศนคติ บุคลิกลักษณะ และความพึงพอใจ ยอมจะสงผลใหสํานักงานแตละแหง
นั้นมีกลยุทธที่แตกตางกัน เชน ผูบริหารที่เปนบุคคลที่มีมนุษยสัมพันธดี ชอบพบปะผูคน อาจใช
กลยุทธในการสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม โดยการเขาไปเปนสมาชิกสมาคมตางๆ สวน
ผูบริหารที่เคยทํางานกับสํานักงานแหงอื่นในตางประเทศ อาจใชกลยุทธในการขยายฐานลูกคา
เขาไปในประเทศนั้นๆ และรวมกันทําโครงการกับสํานักงานแหงนั้น เปนตน

จากการวิจัย ผูวิจัยพอจะสรุปแนวทางการใชกลยุทธการตลาดของสํานักงานตามเปาหมายของสํานัก
งาน และปจจัยภายในสํานักงาน ที่ผูวิจัยไดกลาวมาขางตน ตามตารางที่ 7.3 เพื่อเปนแนวทางในการนําไปใช
ของสํานักงานสถาปนิกชัดเจนขึ้น แตอยางไรก็ตามการนํากลยุทธการตลาดไปใชในสํานักงานแตละแหงนั้นอาจ
ไมเปนไปตามที่ผูวิจัยเสนอเสมอไป ทั้งนี้เนื่องจากยังมีปจจัยอื่นๆ อีกมากมาย ที่สํานักงานแตละแหงจะตองมีการ
วิเคราะห และกําหนดออกมาเปนกลยุทธอยางละเอียดรอบครอบ
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7.4 แนวทางการปรับเปล่ียนองคกรของสํานักงานสถาปนิกเพื่อสนับสนุน
กลยุทธการตลาด

องคกรของสํานักงานสถาปนิกในประเทศไทยในปจจุบัน อาจไมเอื้อตอการใชกลยุทธการตลาดได
อยางเต็มที่ เนื่องจากผูบริหารสํานักงาน และพนักงานตองมีการปฏิบัติวิชาชีพควบคูไปดวย เพราะฉะนั้น    
สํานักงานสถาปนิกจึงมักไมคอยไดวางแผนการตลาด

ซึ่งหากสํานักงานสถาปนิกตองการทํางานดานการตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพนั้น สํานักงานอาจมี
การจางบุคลากรที่ทําหนาที่ดานการตลาดโดยตรง โดยเฉพาะสํานักงานขนาดใหญ แตบุคลากรที่ทําหนาที่ดาน
การตลาดโดยตรงนั้นก็ควรเปนผูมีความรู และความเขาใจในวิชาชีพสถาปตยกรรมพอสมควร เนื่องจากลักษณะ
ของสํานักงานสถาปนิกแตกตางจากองคกรทั่วไป ซึ่งบุคลากรที่ทําหนาที่ดานการตลาดนี้ ผูวิจัยเห็นวาไมใชเปน
บุคลากรที่ทําหนาที่ออกไปทําการตลาดเอง เชน เขาไปติดตอลูกคา หรือ เปนผูเขาไปในงานสังคม แตควร
เปนบุคลากรที่ทําหนาที่วิจัยตลาด หรือหาขอมูลดานการตลาดรวมทั้งขอมูลลูกคา และเปนผูรวมวาง
แผนการตลาดรวมกับผูบริหารสํานักงาน เพื่อใหสํานักงานสามารถวางแผนการตลาดโดยมีขอมูลจริงของ
ตลาดมาสนับสนุนการตัดสินใจ และสามารถกําหนดกลยุทธตอบสนองลูกคาเปาหมายไดมากยิ่งขึ้น แตถาเปน
สํานักงานขนาดเล็กการจางบุคลากรเขามาทําหนาท่ีการตลาดโดยเฉพาะอาจทําใหสํานักงานตองแบกรับภาระ   
ที่สูง สํานักงานอาจเลือกจางบริษัทที่ทําหนาที่วิจัยตลาดจากภายนอก หรือจางบริษัทที่ปรึกษาการตลาดก็ได โดย
รูปแบบองคกรของสํานักงานสถาปนิกอาจมีดังนี้

 สาเหตุที่ผูวิจัยกลาววาบุคลากรที่สํานักงานสถาปนิกจางมาทําหนาที่การตลาดนั้น เปนบุคลากรที่ทํา
หนาที่วิจัย และรวมวางแผนการตลาด ไมใชการจางพนักงานขายหรือบุคลากรที่ทําการตลาดเอง เนื่องจากลูกคา
ของสํานักงานสถาปนิกจะยึดติดกับตัวสถาปนิกมาก และกอนการตกลงวาจางลูกคาจะตองไดพบปะพูดคุยกับ
สถาปนิกผูที่จะทํางานใหเสียกอน เพราะฉะนั้นผูบริหารสํานักงาน หรือสถาปนิกอาวุโสตองเปนผูทําการตลาดเอง 
ซึ่งผูวิจัยสามารถสรุปบทบาทหนาที่ของฝายตางๆ ในองคกร ในดานการตลาด ไดดังรูปที่ 7.4 ดังนี้
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ผูบริหาร
สํานักงาน

สถาปนิก
ฝายวิจัยตลาด
หาขอมูลตลาด
และลูกคา

ลูกคา

กําหนดกลยุทธ
การตลาด

สํานักงาน
สถาปนิก

ผูบริหาร
สํานักงาน

สถาปนิก

รูปที่ 7.4   หนาที่ของฝายตางๆ ดานการตลาดในสํานักงานสถาปนิก

จากรูปสามารถอธิบายไดวาในการกําหนดกลยุทธการตลาดนั้น นอกจากจะมาจากผูบริหาร และจาก
พนักงานในสํานักงานซึ่งเปนสถาปนิกแลว และอาจมีการจัดตั้งฝายวิจัยตลาด และหาขอมูลลูกคา เพื่อนําขอมูล
มาชวยในการกําหนดกลยุทธใหมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น และเมื่อกําหนดกลยุทธการตลาดแลว บุคลากรที่ทําหนาที่
นํากลยุทธการตลาดไปปฏิบัติ ก็คือ ผูบริหารสํานักงาน และสถาปนิกในสํานักงาน เนื่องจากลยุทธการตลาดของ
สํานักงานสถาปนิกตองอาศัยตัวบุคคลที่เปนสถาปนิกคอนขางมาก ไมสามารถใชพนักงานฝายการตลาดปฏิบัติ
แทนได และเมื่อนํากลยุทธการตลาดมาปฏิบัติแลวไมบรรลุผลสําเร็จ สํานักงานอาจตองกลับไปกําหนดกลยุทธ
การตลาดใหม หรือไมฝายวิจัยตลาด และหาขอมูลลูกคาก็ตองกลับไปหาขอมูลใหม เพราะอาจเกิดความผิด
พลาดในการเก็บขอมูล

นอกจากนี้สํานักงานสถาปนิกตองมีการวางแผนดานงบประมาณในการทําการตลาด เนื่องจากการทํา
การตลาดยอมมีคาใชจาย เพียงแตจะมากหรือนอยก็ขึ้นอยูกับวิธีทําการตลาดของสํานักงาน สํานักงานควรมีการ
กําหนดงบประมาณการตลาดใหเหมาะสมกับรายได และรายจายของสํานักงาน หากกําหนดงบประมาณที่สูง
เกินไปจนสํานักงานตองไปคิดคาบริการเพิ่มจากลูกคาจะเปนการกระทําที่ไมเหมาะสมอยางยิ่ง โดยผูวิจัยก็ไม
สามารถระบุไดวาสํานักงานจะตองใชงบประมาณการตลาดเทาใดจึงจะเหมาะสม
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7.5 แนวทางการกําหนดจรรยาบรรณวิชาชีพในประเด็นดานการตลาด

สถาปนิกสวนใหญตองการใหสภาสถาปนิก หรือสมาคมสถาปนิกสยามฯ มีการเขียนขอบังคับ     
จรรยาบรรณในประเด็นดานการตลาดใหชัดเจน โดยตองการใหมีการกําหนดวาสถาปนิกสามารถทําการตลาดได
โดยวิธีใดบาง และวิธีการใดที่ทําไมได เนื่องจากปจจุบันยังขาดความกระจางในประเด็นนี้ โดยเฉพาะประเด็น
ดานการโฆษณา และการเผยแพรผลงาน

ผูวิจัยมีความคิดเห็นวาสภาสถาปนิก และสมาคมสถาปนิกควรมีการเขียนขอบังคับจรรยาบรรณใน
ประเด็นดานการตลาดใหชัดเจน เนื่องจากในอนาคตสํานักงานสถาปนิกจะมีการทําการตลาดมากขึ้น เนื่องจาก
การเปดเสรีทางการคา ทําใหสํานักงานสถาปนิกตองมีการปรับตัวเพื่อแขงขันกับตางประเทศ เพราะฉะนั้นหากไม
มีการเขียนขอบังคับที่ชัดเจน สถาปนิกอาจไมทราบวาการกระทําอยางใดผิดจรรยาบรรณ และผูวิจัยมีความเห็น
วา การเขียนขอบังคับจรรยาบรรณขึ้นมานั้น ควรจะพิจารณาจากสถานการณ และความเปนจริงในปจจุบัน
ประกอบดวยเพื่อใหขอบังคับนั้นเหมาะสมตอสภาวะปจจุบัน และควรมีการปรับปรุงขอบังคับเปนประจําทุก 3-5 
ป เพื่อใหขอบังคับนั้นทันตอการเปลี่ยนแปลง โดยอาจมีการนําเอากรณีศึกษา หรือขอพิพาทที่เกิดขึ้นมาประกอบ
เปนตัวอยาง เพื่อใหเกิดความเขาใจ และรัดกุมยิ่งขึ้น

ผูวิจัยมีความเห็นวาในประเด็นตางๆ เกี่ยวกับการตลาดเหลานี้ เปนประเด็นที่มีความไมชัดเจนใน
จรรยาบรรณวิชาชีพ ซึ่งหากมีการเขียนขอบังคับจรรยาบรรณขึ้นใหม ควรมีการนําประเด็นเหลานี้มาพิจารณา 
และเขียนใหชัดเจน ไดแก

- ใหคําจํากัดความของคําวา การโฆษณา การเผยแพรผลงาน และ การสงเสริมวิชาชีพ ให   
ชัดเจน และควรมีการยกตัวอยางประกอบดวยวาอยางใดเรียกวา โฆษณา อยางใดเรียอกวาการ
เผยแพรผลงาน และอยางใดเรียกวาการสงเสริมวิชาชีพ   

- สํานักงานสถาปนิกสามารถจัดทํา Web site ของสํานักงานไดหรือไม และมีขอบเขตอยางไร
- การเขารวมประกวดแบบอยางไมเปนทางการที่ผูวาจางจัดขึ้น ผูประกอบวิชาชีพสามารถเขารวม

ประกวดแบบไดหรือไม และผูประกอบวิชาชีพสามารถเสนอราคาประกอบการประกวดแบบได
หรือไม

- การใชตัวแทน หรือพนักงานขายในการเขาไปติดตอเสนองานลูกคา สํานักงานสามารถกระทําได
ในขอบเขต และวิธีการอยางไร

- ตองระบุการคิดคาบริการวิชาชีพใหชัดเจนวา คิดเทาไรเปนการต่ํากวาความเหมาะสม

ซึ่งถาหากสภาสถาปนิก หรือสมาคมสถาปนิกสยามฯ มีการเขียนขอบังคับจรรยาบรรณใหชัดเจน ผูวิจัย
เชื่อวาผูประกอบวิชาชีพ จะสามารถปฏิบัติตนใหอยูในจรรยาบรรณไดมากขึ้น แตทั้งนี้การเขียนขอบังคับ    
จรรยาบรรณในประเด็นดานการตลาดไมควรจํากัดมากเกินไป จนเปนการปดกั้นโอกาสของผูประกอบวิชาชีพ 
โดยเฉพาะในการแขงขันกับสถาปนิกตางประเทศ และปดกั้นโอกาสในการสงเสริมวิชาชีพ
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7.6 แนวโนมการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิกในอนาคต

อยางไรก็ตามการตลาดในแตละยุคก็ยอมที่จะมีแนวทางที่แตกตางกัน เนื่องจากความเปลี่ยนแปลงของ
โลกในแงตางๆ เชน สภาพแวดลอม เศรษฐกิจ การเมือง เทคโนโลยี หรือแมกระทั่งพฤติกรรมผูบริโภค ซึ่งปจจัย
เหลานี้จะสงผลใหการตลาดไมมีการหยุดนิ่งตองมีการปรับเปล่ียนและเคลื่อนไหวไปเรื่อยๆ เพราะฉะนั้นในการ
วางแผนหรือการกําหนดกลยุทธการตลาดก็ตองมีการปรับเปล่ียนอยูตลอดเวลาเพื่อใหเหมะสมกับสภาพแวด
ลอมที่เปล่ียนแปลงไป ซึ่งปจจัยที่นาจะสงผลใหการตลาดของสํานักงานสถาปนิกในอนาคตเปลี่ยนแปลงไป      
จะเห็นไดจากรูปที่ 7.5

รูปที่ 7.5   แสดงปจจัยที่จะสงผลตอการตลาดของสํานักงานสถาปนิกในอนาคต

ซึ่งผูวิจัยคาดการณวา ในอนาคตการตลาดของสํานักงานสถาปนิกในประเทศไทยจะเปลี่ยนแปลงไป
จากปจจุบัน ไดแก

- สํานักงานสถาปนิกในประเทศไทยจะใหความสําคัญกับประเด็นดานธุรกิจ และการตลาดมากขึ้น
- สํานักงานสถาปนิกในประเทศไทยจะใชกลยุทธการตลาดเชิงรุกมากขึ้น โดยเฉพาะการ       

ประชาสัมพันธเผยแพรผลงาน เนื่องจากในอนาคตเปนยุคของการเปดเสรีทางการคา เพราะฉะนั้น
สํานักงานสถาปนิกในประเทศไทย ตองมีการปรับตัวเพื่อใหสามารถแขงขันกับสํานักงานสถาปนิก
ตางชาติได

- สํานักงานสถาปนิกจะนําเทคโนโลยีสารสนเทศ และส่ืออิเล็กทรอนิคสตางๆ มาใชในการตลาดมาก
ยิ่งขึ้น เชน นํามาใชประชาสัมพันธ หรือชวยเก็บขอมูลของลูกคา และส่ือทางดานนี้จะมีความ
สําคัญมากยิ่งขึ้น

- สํานักงานสถาปนิกจะมุงเนน การทําการตลาดตามแนวความคิดการตลาดเพื่อสังคมมากขึ้น
- จรรยาบรรณในวิชาชีพสถาปตยกรรม จะเปดกวางใหสถาปนิกทําการตลาดมากขึ้น

การตลาดสํานักงาน
สถาปนิกปจจุบัน

- WTO
- การสื่อสารไรพรมแดน
- เทคโนโลยีสารสนเทศ
- ลูกคามีความตองการ

มากขึ้น
- Good Governance

การตลาดสํานักงาน
สถาปนิกในอนาคต

ปจจัยที่มีผลตอการตลาดในอนาคต
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7.7 บทสรุป และขอเสนอแนะ

การตลาดเปนส่ิงที่สําคัญสําหรับองคกรทุกประเภท รวมทั้งสําหรับสํานักงานสถาปนิกดวย เนื่องจาก
การตลาดจะชวยใหสํานักงานสามารถตอบสนองความตองการของกลุมลูกคาเปาหมายมากยิ่งขึ้น และมีจุดยืน
และทิศทางการทํางานที่ชัดเจนขึ้น และการตลาดจะยิ่งมีความสําคัญตอสํานักงานสถาปนิกมากขึ้นในอนาคต

สํานักงานแตละแหงยอมมีกลยุทธการตลาดที่แตกตางกัน กลยุทธการตลาดที่ผูวิจัยเสนอเปนเพียง
แนวทางสําหรับสํานักงานสถาปนิกเทานั้น ไมไดเปนสูตรสําเร็จที่สํานักงานแตละแหงจะตองใช เนื่องจากการ
กําหนดกลยุทธการตลาดของสํานักงานจะขึ้นอยูกับปจจัยหลายประการตามที่ผูวิจัยไดกลาวมาแลวขางตน       
ที่สํานักงานแตละแหงจะตองมีการวิเคราะหอยางละเอียดรอบคอบ

และนอกจากนี้ผูวิจัยมีความเห็นวาควรจัดใหมีการอบรมใหความรูแกสถาปนิก ถึงการบริหารจัดการ
สํานักงานสถาปนิกในดานตางๆ โดยเฉพาะในประเด็นดานการตลาด เพื่อใหสถาปนิกมีความรูความเขาใจ     
พื้นฐานมากกวาที่เปนอยู และนําไปใชในสํานักงานไดอยางเหมาะสม ซึ่งในขณะนี้ (พ.ศ. 2546-พ.ศ. 2547) 
สมาคมสถาปนิกสยามฯ กําลังดําเนินการจัดทําคูมือสถาปนิก และจะแจกจายแกสมาชิกสมาคมสถาปนิก
สยามฯ ในงานสถาปนิก ป 2547 ซึ่งจะมีเนื้อหาเกี่ยวกับการบริหารสํานักงาน และการตลาดของสํานักงาน
สถาปนิก ซึ่งผูวิจัยเห็นวาเปนจุดเริ่มตนที่ดี แกผูดําเนินการสํานักงาน และสถาปนิกทั่วไปอยางยิ่ง โดยผูวิจัยมี
ความคิดเห็นวา เมื่อมีการดําเนินงานในลักษณะสํานักงานสถาปนิกแลว สถาปนิกจะตองทําการสมดุลระหวาง
การปฏิบัติวิชาชีพที่ดีและมีมาตรฐาน กับการประกอบธุรกิจและการตลาด เพื่อใหสํานักงานอยูรอด และเกิดการ
พัฒนา

ส่ิงสําคัญที่สุดนอกเหนือจากที่กลาวมานี้ ไดแก การสงเสริมและเผยแพรวิชาชีพสถาปตยกรรมตอ     
สาธารณชน เพื่อใหบุคคลทั่วไปที่ไมใชสถาปนิกใหมีความรู ความเขาใจถึงการใหบริการสถาปตยกรรมของ
สถาปนิก ความสําคัญของสถาปตยกรรมที่ดีที่มีตอคุณภาพชีวิต สังคม และเมือง ใหเห็นถึงความสําคัญและ   
บทบาท ของสถาปนิกที่มีตองานสถาปตยกรรมและสงผลกระทบตอสังคม เพราะหากปราศจากความเขาใจจาก
คนที่อยูอาศัยและใชงานสถาปตยกรรมแลว โอกาสที่จะทําใหวิชาชีพสถาปตยกรรมในประเทศไทยพัฒนาไปใน
แนวทางที่ดีขึ้นก็คงจะเปนไปไดยาก ซึ่งองคกรทางวิชาชีพตางๆ ไดแก สภาสถาปนิก สมาคมสถาปนิกสยามฯ 
และสถาบันการศึกษาจะเปนองคกรที่มีบทบาทสําคัญ ในการสงเสริม และเผยแพรวิชาชีพสถาปตยกรรมตอ    
สาธารณชน ซึ่งบทบาทขององคกรวิชาชีพตางๆ ตอการสงเสริม และเผยแพรวิชาชีพสถาปตยกรรมตอ             
สาธารณชน   มีดังนี้

สภาสถาปนิก
สภาสถาปนิกเปนองคกรวิชาชีพที่มีอํานาจตามกฎหมาย เพราะฉะนั้นสภาสถาปนิกจึงเปน

องคกรที่คอยออกกฎระเบียบ ขอบังคับ และมาตรฐานตางๆ ที่ชวยสงเสริมวิชาชีพ เชน ออกมาตรฐาน
การปฏิบัติวิชาชีพของสถาปนิกในประเทศไทย ออกกฎระเบียบการทํางานในประเทศ ระหวางประเทศ 
หรือระหวางอาชีพตออาชีพ และรางมาตรฐานการประกวดแบบใหมีการจายคาชดเชยแกผูที่เขารวม
ประกวดแบบแตไมไดรับคัดเลือก เปนตน
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สภาสถาปนิกยังตองคอยทําการสอดสองดูแลความประพฤติ และมาตรฐานคุณภาพของ     
ผูประกอบวิชาชีพอยางเครงครัด โดยมีขอบังคับวาดวยจรรยาบรรณแหงวิชาชีพเปนหลัก รวมถึงการ
ออกใบประกอบวิชาชีพสถาปตยกรรมศาสตรแกสถาปนิก ทั้งนี้เพื่อใหผูประกอบวิชาชีพมีมาตรฐาน 
และความประพฤติที่ดี ไมใหสรางความเสียหายตอวิชาชีพ และสาธารณชน และผูประกอบวิชาชีพ
เหลานั้นจะเปนตัวแทนของสภาสถาปนิกที่จะเผยแพรวิชาชีพสถาปตยกรรมสูสังคม ใหสังคมเห็นวา
สถาปนิกสามารถทํางานไดอยางมีมาตรฐาน และสามารถเอื้อประโยชนใหแกสังคมได

นอกจากนี้สภาสถาปนิกยังควรทําการเผยแพร ชี้นํา สรางความรูความเขาใจที่ถูกตองซึ่งการ
ปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมควบคุมตอสาธารณชน อันเปนการสงเสริม ผดุงไวซึ่งเกียรติภูมิของวิชาชีพ
และสถาปนิก แตทั้งนี้สภาสถาปนิกอาจทําไดไมคลองตัวเหมือนสมาคมสถาปนิกฯ เนื่องจาก          
สภาสถาปนิกมีกรอบทางกฎหมายเปนขอจํากัดหลายประการ โดยอาจสามารถทําการสงเสริมเผยแพร
โดยผานองคกรอื่นๆ ของรัฐ หรือในงานตางๆ ที่รัฐจัดขึ้น เปนตน แตทั้งนี้สภาสถาปนิกควรมีการ
ประสานงานกับสมาคมสถาปนิกฯ เพื่อใหสมาคมสถาปนิกสยามฯ รับนโยบายตางๆ ไปดําเนินงาน

สมาคมสถาปนิกสยามฯ
สมาคมสถาปนิกสยามฯ ทําหนาที่เปนตัวแทน และเปนปากเสียงของผูประกอบวิชาชีพ และ

เปนตัวจักรสําคัญที่จะชวยพัฒนาใหวิชาชีพนี้เจริญกาวหนาในทุกๆดาน โดยเฉพาะในดานการสงเสริม
และเผยแพรวิชาชีพสถาปตยกรรมใหเปนที่ประจักษตอสาธารณชน  ใหเกิดความเชื่อถือจากสังคม และ
จะเปนการชวยสงเสริมการตลาดใหกับวิชาชีพสถาปตยกรรมทางออม โดยสมาคมสถาปนิกสยามฯ 
อาจกระทําไดโดยวิธีตางๆ ไดแก

- เปนตัวแทนในการเผยแพรผลงาน และวิธีการทํางานของสถาปนิก เพื่อใหสาธารณชนรู
จัก และเขาใจสถาปนิกมากขึ้น และรูรายละเอียดเกี่ยวกับวิชาชีพ สํานักงานสถาปนิก วิธี
การติดตอกับสถาปนิก ขอบเขตงานของวิชาชีพ มีการอธิบายความยากของวิชาชีพ เพื่อ
ใหลูกคาทราบวาหากใชบริการสถาปนิกแลวจะไดงานสถาปตยกรรมที่ดี โดยผานทาง
ส่ือตางๆ เชน การจัดรายการโทรทัศน การปรับปรุงและวางจําหนายวารสารอาษา การ
ปรับปรุง Web site ของสมาคมสถาปนิกสยามฯ ใหมีฐานขอมูลของสํานักงานสถาปนิก 
การจัดทําหนังสือรวบรวมผลงานของสถาปนิก หรืออาจจัดทํา Brochure แจกใหกับ    
ลูกคาที่เขาไปติดตอกับสมาคมสถาปนิกสยามฯ

- สรางภาพพจนใหสถาปนิกไทยเปนที่ยอมรับในสังคมไทย เพื่อที่จะทําใหคนในประเทศ
ไทยไมวาจางสถาปนิกตางชาติ เชน Promote สถาปนิกในที่ไดรับรางวัลประกวดแบบ 
หรือประกวดผลงานที่ชนะตางชาติ

- ชวยเปนปากเปนเสียงใหสังคมรูวาใหสังคมรูวา สถาปนิกไมใชวิชาชีพที่เอื้อประโยชนกับ
คนมีฐานะดีเทานั้น แตสามารถเอื้อประโยชนใหชุมชน และสังคมสวนรวมได เชน การ
เขาไปชวยเหลือสวนรวม เชน เมื่อเกิดไฟไหม หรือน้ําทวม หรือเขาไปชวยออกแบบสถาน
ที่สาธารณะ เปนตน

- สมาคมสถาปนิกสยามฯ ควรรวบรวมขอมูลของสํานักงานสถาปนิก โดยอาจจะเปน 
Profile เพื่อใหลูกคาที่ตองการคนหารายชื่อของสํานักงานสถาปนิก มีแหลงที่จะสืบคน
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อยางเปนทางการ และอาจมีการสงรายชื่อสํานักงานสถาปนิกไปยังตางประเทศ เพื่อให
ตางประเทศรูจักสํานักงานในประเทศ

นอกจากนี้แลวสมาคมสถาปนิกสยามฯ ยังทําหนาที่เปนตัวกลางในการใหขอมูลขาวสาร
ตางๆ แกสํานักงานสถาปนิก เชน มีลูกคาติดตอเขามายังสมาคมสถาปนิกสยามฯ หรือมีการ            
จัดประกวดแบบ สมาคมสถาปนิกสยามฯ ก็ควรเปนตัวแทนในการกระจายขาวสารไปสูสถาปนิก อยาง
รวดเร็วและเปนธรรม และยังสามารถเปนตัวแทนในการจัดอบรมสัมมนา ใหความรูแกสถาปนิกทั้งดาน
การตลาด การบริหาร หรือจัดสัมมนารวมกับสมาคมอื่นๆ เชน สมาคม Real Estate ใหประชาชนสวน
รวมเห็นความสําคัญของสมาคม และอบรมผูประกอบวิชาชีพใหมีจุดยืน และมาตรฐานการปฏิบัติ  
วิชาชีพที่ดี รวมทั้งควรชี้แจงบทบาทของสถาปนิกที่มีตอสังคม ใหผูประกอบวิชาชีพรับทราบ

ซ่ึงเมื่อสภาสถาปนิกเกิดขึ้น สมาคมสถาปนิกสยามฯ จําเปนตองพิจารณาถึงบทบาทและหนา
ที่ของตนเองใหม  รูและเขาใจในการปรับบทบาทของตนเองตอสังคม  เพื่อชวยผลักดันใหสภาสถาปนิก
ไดทําหนาที่ใชศักดิ์และสิทธิ์ตามกฎหมาย เปดโอกาสใหสภาสถาปนิกไดมีบทบาทที่เปนประโยชนตอ
วงการวิชาชีพสถาปตยกรรม และเปนที่ยอมรับตอสาธารณชน ทั้งในระดับทองถิ่น  ระดับชาติ  และ
ระดับนานาชาติตอไป

สถาบันการศึกษา
สถาบันการศึกษาจะเปนองคกรที่สามารถสงเสริมวิชาชีพสถาปตยกรรมทางออม เนื่องจาก

เปนองคกรสําคัญในการพัฒนาบุคลากรในวิชาชีพ โดยตองมีการวางหลักสูตรที่เหมาะสม ใหนักศึกษา
ที่จบการศึกษาออกมาเปนสถาปนิกที่ดี สามารถทํางานไดอยางมีคุณภาพ รวมทั้งพรอมจะทํางานเพื่อ
พัฒนาวิชาชีพใหเจริญกาวหนา รวมทั้งควรปลูกฝงดานจรรยาบรรณใหแกนักศึกษา และเมื่อนักศึกษา
เหลานั้นสําเร็จการศึกษาออกมาเปนสถาปนิกที่ดี ทํางานมีมาตรฐาน และคุณภาพ รวมทั้งมี        
จรรยาบรรณในวิชาชีพ ก็จะทําใหสังคมยอมรับ และเชื่อถือวิชาชีพสถาปตยกรรม

ถึงแมวาองคกรวิชาชีพสถาปตยกรรมทั้ง 3 องคกรจะมีหนาที่แยกจากกัน แตองคกรวิชาชีพทั้งหมด 
ตองมีการประสานงาน และทํางานรวมกัน การสงเสริมและเผยแพรวิชาชีพ จึงจะสัมฤทธิ์ผลได และนอกจากนี้   
ผูวิจัยมีความคิดเห็นวาการที่จะสงเสริมเผยแพรวิชาชีพ ใหประชาชนเห็นคุณคาของวิชาชีพ วิธีการที่ดีที่สุด คือตัว
สถาปนิกผูประกอบวิชาชีพตองเปนผูที่แสดงใหลูกคาเห็นวาสามารถไดประโยชนจากการวาจางสถาปนิก และ
ตองแสดงใหสังคมเห็นวาสถาปนิกมีประโยชนตอสังคมอยางไร โดยผูประกอบวิชาชีพจะตองไมปฏิบัติตนเสื่อม
เสีย ใหประชาชนหรือลูกคาดูถูก เชน รับ Commission หรือ แขงขันกันลดคาบริการวิชาชีพ โดยมีสมาคม
สถาปนิกสยามฯ และสภาสถาปนิกเปนองคกรที่คอยใหการสนับสนุน
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7.8 ขอเสนอแนะในการวิจัยตอไป

ในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยพบวา สถาปนิกยังไมคอยเขาใจคําวา การตลาด เทาที่ควร หากผูวิจัยมีการ
สอบถามผูบริหารสํานักงานสถาปนิกวาสํานักงานทําการตลาดอยางไร ผูวิจัยมักไดรับคําตอบวา สํานักงานไมได
ทําการตลาด ซึ่งแทที่จริงสํานักงานทุกแหงมีการทําการตลาด เพราะฉะนั้นผูวิจัยจึงตองมีการใชคําถามออมเพื่อ
ใหไดรับคําตอบที่ตองการ และมีผูบริหารสํานักงานบางแหงรูสึกวา คําวา การตลาด เปนส่ิงเดียวกับคําวา
โฆษณา ซึ่งเปนเรื่องที่ผิดจรรยาบรรณ

นอกจากนี้ผูบริหารสํานักงานบางแหงไมไดมีการเปดเผยอยางเต็มที่ตอผูวิจัย เนื่องจากเหตุผลทางการ
แขงขันทางธุรกิจเขามาเกี่ยวของ และผูวิจัยก็ไมสามารถเก็บขอมูลลงในรายละเอียดในงานวิจัยนี้ได ประกอบกับ
ยังไมมีผูศึกษาอยางจริงจัง ดังนั้น ผูวิจัยมีความเห็นวานาจะมีการศึกษาตอไปในเรื่องตอไปนี้

- การวิจัยกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิกทั้งที่ประสบความสําเร็จ และไมประสบความ
สําเร็จ โดยศึกษาสํานักงานที่ปดกิจการลงแลวดวยวา สํานักงานแหงนั้นมีการใชกลยุทธการตลาด
แบบใดจึงไมประสบความสําเร็จ เนื่องจากในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยศึกษาเฉพาะสํานักงานที่ยังคง
เปดดําเนนิการอยู ซึ่งเปนสํานักงานที่คอนขางประสบความสําเร็จ และประสบความสําเร็จเทานั้น

- การวิจัยถึงปจจัยที่ลูกคาใชพิจารณาเลือกวาจางสํานักงาน และส่ิงที่ลูกคาตองการจากสํานักงาน
สถาปนิก ในมุมมองของลูกคาเพิ่มเติมเพื่อนําไปกําหนดกลยุทธการตลาดใหดียิ่งขึ้น

- การวิจัยถึงกลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานที่จะออกไปรับงานตางประเทศ
- การวิจัยถึงแนวทางการกําหนดจรรยาบรรณเกี่ยวกับการตลาดใหละเอียดยิ่งขึ้น เพื่อเขียนเปนราง

ขอบังคับจรรยาบรรณวาดวยการตลาดของวิชาชีพสถาปตยกรรม
- การวิจัยถึงบทบาทขององคกรทางวิชาชีพสถาปตยกรรมตอการสงเสริม และเผยแพรวิชาชีพ

สถาปตยกรรมใหละเอียดยิ่งขึ้น
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ภาคผนวก ก

การจําแนกขนาดสํานักงาน

มีผูไดจําแนกขนาดของสํานักงานสถาปนิกไวตางๆ ดังนี้

ธนาคารแหงประเทศไทย ไดจําแนกขนาดของสํานักงานสถาปนิกในการจัดประกวดแบบอาคารสํานักงาน
ใหญหลังใหมไว ดังนี้

สํานักงานสถาปนิกขนาดเล็ก จํานวนบุคลากร นอยกวา 15 คน
สํานักงานสถาปนิกขนาดกลาง จํานวนบุคลากร 15-30 คน
สํานักงานสถาปนิกขนาดใหญ จํานวนบุคลากร มากกวา 30 คน ขึ้นไป

มาลินี ศรีสุวรรณ, (2546) ไดจําแนกขนาดของสํานักงานสถาปนิกไว ดังนี้
สํานักงานสถาปนิกขนาดเล็ก จํานวนบุคลากร นอยกวา 10 คน
สํานกังานสถาปนิกขนาดกลาง จํานวนบุคลากร 11-40 คน
สํานักงานสถาปนิกขนาดใหญ จํานวนบุคลากร มากกวา 40 คน ขึ้นไป

สุมลทิพย ฟงกังวาลวงศ, (2546) ไดจําแนกขนาดของสํานักงานสถาปนิกไว ดังนี้
สํานักงานสถาปนิกขนาดเล็ก จํานวนบุคลากร นอยกวา 10 คน
สํานักงานสถาปนิกขนาดกลาง จํานวนบุคลากร 11 - 30 คน
สํานักงานสถาปนิกขนาดใหญ จํานวนบุคลากร มากกวา 30 คนขึ้นไป
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ภาคผนวก ข

ตัวอยางจรรยาบรรณวิชาชีพอ่ืนๆ

1. จรรยาบรรณวิชาชีพวิศวกรรม
กฎกระทรวงฉบับที่ 8 (พ.ศ. 2529) ออกตามความในพระราชบัญญัติวิศวกรรม พ.ศ. 2505
ขอ 2 (6) ไมโฆษณาหรือยินยอมใหผูอื่นโฆษณา ซึ่งการประกอบวิชาชีพวิศวกรรมควบคุม เวนแตการ
แสดงชื่อ คุณวุฒิ ที่อยู หรือสํานักงานของผูนั้น

2. ขอบังคับสภาทนายความ
วาดวยมรรยาททนายความ พ.ศ. 2529

หมวด 5
มรรยาทตอทนายความดวยกัน ตอประชาชนผูมีอรรถคดี และอื่นๆ

ขอ 17 ประกาศโฆษณา หรือยอมใหผูอื่นโฆษณา
(1) อัตราคาจางวาความ หรือแจงวาไมเรียกรองคาวาความ เวนแตการประกาศโฆษณาของทนาย

ความเกี่ยวกับความชวยเหลือประชาชนทางกฎหมายซึ่งดําเนินการโดยสภาทนายความเอง หรือ
โดยสถาบัน สมาคม องคการ หรือสวนราชการใดที่เกี่ยวของ

(2) ชื่อ คุณวุฒิ ตําแหนง ถิ่นที่อยู หรือสํานักงาน อันเปนไปในทางโออวดเปนเชิงชักชวนใหผูมีอรรถคดี
มาหาเพื่อเปนทนายความวาตาง หรือแกตางใหเวนแตการแสดงชื่อ คุณวุฒิ หรืออื่นๆ ดังกลาว
ตามสมควรโดยสุภาพ

3. จรรยาบรรณสัตวแพทย
โดยสัตวแพทยสมาคมแหงประทศไทย พุทธศักราช 2516
ขอ 7 การโฆษณา

ผูประกอบวิชาชีพสัตวแพทยไมควรพยายามหาลูกคาหรือหาชื่อเสียงดวยวิธีโฆษณา ไมวา
โดยทางตรงหรือทางออม เชนโฆษณาในหนาหนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน จอภาพยนตรและอื่นๆ แตใน
ท่ีนี้ไมไดหมายความวาจะรวมทําหนาที่แกสาธารณะไมได มีอยูทางเดียวเทานั้นที่จะมีชื่อเสียงทางวิชา
ชีพโดยไมขัดตอกฎหมายและจรรยาบรรณ คือ ความชํานาญอยางมีประสิทธิภาพและใชวิชาชีพอยาง
ถูกหลักศีลธรรม

4. ขอบังคับแพทยสภา
วาดวยการรักษาจริยธรรมแหงวิชาชีพเวชกรรม พ.ศ. 2526

หมวด 2
การโฆษณาการประกอบวิชาชีพเวชกรรม

ขอ 1 ผูประกอบวิชาชีพเวชกรรมตองไมโฆษณา ใช จาง หรือยินยอมใหผูอื่นโฆษณา การประกอบวิชา
ชีพเวชกรรม
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ขอ 2 ผูประกอบวิชาชีพเวชกรรมตองไมโฆษณา ใช จาง หรือยินยอมใหผูอื่นโฆษณา การประกอบวิชา
ชีพเวชกรรม ความรูความชํานาญในการประกอบวิชาชีพเวชกรรมของผูอื่น
ขอ 3 การโฆษณาตามหมวด 2 ขอ 1 และขอ 2 อาจกระทําไดตอไปนี้

(1) การแสดงผลงานในวารสารทางวิชาการหรือการประชุมทางวิชาการ
(2) การแสดงผลงานในหนาที่ หรือในการบําเพ็ญประโยชนสาธารณะ
(3) การแสดงผลงานหรือความกาวหนาทางวิชาการเพื่อการศึกษาของมวลชน
(4) การประกาศเกียรติคุณเปนทางการโดยสถาบันวิชาการ สมาคม หรือมูลนิธิ

ทั้งนี้ตองละเวนการแสวงประโยชนที่จะเกิดตอการประกอบวิชาชีพเวชกรรมสวนบุคคล

5. จรรยาบรรณแหงวิชาชีพเภสัชกรรม
ขอ 9 เภสัชกรตองไมโฆษณา ใช จาง วาน หรือยินยอมใหผูอื่นโฆษณาการประกอบวิชาชีพ ความรู
ความชํานาญในการประกอบวิชาชีพของตนหรือเภสัชกรอื่น เวนไวแตเปนการปฏิบัติการตามกฎหมาย
และตามหนาที่และขอความโฆษณานั้นๆ ตองไมเปนการทับถมเภสัชกร หรือสถานที่ปฏิบัติการของ
เภสัชกรอื่น

6. จรรยาบรรณแหงวิชาชีพทันตแพทย
ขอ 1 จรรยาบรรณแหงวิชาชีพทันตแพทยที่กําหนดโดยกฎหมายเปนลายลักษณอักษร
ขอ 1.2 พระราชบัญญัติสถานพยาบาล

ลักษณะการโฆษณาตามพระราชบัญญัติสถานพยาบาล
1. มิไดหามการโฆษณาสถานพยาบาลโดยเด็ดขาด
2. ผูรับอนุญาต หรือผูดําเนินการสถานพยาบาลสามารถโฆษณาสถานพยาบาล

ได เวนแตการโฆษณาในลักษณะที่กฎหมายหามมิใหกระทํา
การโฆษณาสถานพยาบาลนักกฎหมายหามมิใหกระทํา
1. ผูอนุญาตหรือผูดําเนินการได

1.1 ทําการโฆษณาหรือประกาศดวยตนเองดวยประการใดๆ หรือ
1.2 ยอมใหผูอื่นโฆษณาหรือประกาศดวยประการใดๆ และ

2. เกี่ยวกับช่ือที่ตั้ง หรือกิจการของสถานพยาบาล หรือคุณวุฒิ หรือความ
สามารถ ขณะผูประกอบโรคศิลปะสําหรับสถานพยาบาล

3. เปนไปในทางโออวด หรือเชิงชักชวน ใหผูปวยมารับการรักษาพยาบาล
การโฆษณาที่ถือวาผิดพระราชบัญญัติสถานพยาบาล
1. การโฆษณา หรือประกาศชื่อสถานพยาบาลนั้นวา เคยมีบุคคลสําคัญมารับบริการทันต

กรรม การพิมพใบปลิว แจงชื่อสถานพยาบาล ที่ตั้งและเวลาทําการแจกไปตามสถานที่
ตางๆ เชน โรงเรียน เชิงชักชวน

2. การโฆษณาหรือประกาศวาที่ตั้งของสถานพยาบาล
- รถยนตสามารถเขาไดสะดวก
- มีสถานที่จอดรถอยางปลอดภัย มียามดูแลรถให
- มีการปรับอากาศเย็นสบาย
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- มีเสียงเพลงไพเราะฟงขณะทําฟงเชิงชักชวน
3. การโฆษณากิจการสถานพยาบาล

- ยอมใหผานชําระคาทําฟน
- ลดราคา 50 %
- ประกาศทางหนังสือพิมพ วาผูติดประกาศนี้จะไดลดคาบริการ 10 %
- แจกบัตรลดราคาไปตามโรงเรียนหรือสถานที่ตางๆ
- ลดราคาทุกอยาง 10 % เวนเครดิตการด
- โฆษณาราคาเปรียบเทียบของตนกับผูอื่นใหเห็นวาของตนราคาต่ํากวา

4. การโฆษณาหรือประกาศเกี่ยวกับวุฒิ ความสามารถของผูประกอบโรคศิลปะ สาขาทันต
กรรมสําหรับสถานพยาบาล เชน

ทานกลัวทันตแพทยหรือ
อยากลัว
ทันตแพทยที่มีชื่อเสียงของเราจะใหบริการทันตกรรมที่นุมนวล และไมเจ็บเลย

การโฆษณาสถานพยาบาลที่กระทําได
1. ไมเปนการโออวด หรือเชิงชักชวนใหคนไขมารับการรักษาพยาบาลของตน (ตองอาศัยขอ

เท็จจริงที่ปรากฏประกอบ)
2. เปนการแจงขอเท็จจริงตามสมควร

- การระบุชนิดของบริการ ถอนฟน ใสฟน อุดฟน รักษาคลองราก
- การระบุเครื่องมือเครื่องใชของสถานพยาบาล

ปายชื่อสถานพยาบาล
- ไมบังคับ
- ถามี ตองใชอักษรไทย โดยมีอักษรตางประเทศกํากับดวยก็ได แตตองขนาดไมโตก

วาอักษรไทย
- ขนาดและอักษรปายไมจํากัด

ปายชื่อผูประกอบโรคศิลปะสําหรับสถานพยาบาล
- ตองจัดใหมี
- ตองใชภาษาไทย โดยจะมีภาษาตางประเทศกํากับก็ได แตขนาดตองไมโตกวาอักษร

ไทย
- ขอความในปายไมเปนไปตามที่กําหนด ขอความหรือเครื่องหมายอื่นจะมีไมได ชื่อ 

แผน สาขา ชั้นของผูประกอบโรคศิลปะ เวลาทําการ ปริญญาความรู ความชํานาญ 
โดยเฉพาะ (ถามี)

- ลักษณะรูปส่ีเหลี่ยมมุมฉาก มีพื้นที่ไมเกินคนละ 1,000 ตารางเซนติเมตร
- ตองแสดงไวในที่เปดเผย ณ สถานพยาบาลนั้น

7. ขอบังคับสภาการพยาบาล
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วาดวยขอจํากัดและเงื่อนไขในการประกอบวิชาชีพการพยาบาลและการผดุงครรภ และการรักษา จริย
ธรรมแหงวิชาชีพการพยาบาลและการผดุงครรภ พ.ศ. 2530

หมวด 3
การโฆษณาการประกอบวิชาชีพการพยาบาลและการผดุงครรภ

ขอ 30 ผูประกอบวิชาชีพการพยาบาล  ผูประกอบวิชาชีพการผดุงครรภ และผูประกอบวิชาชีพการ
พยาบาลและการผดุงครรภ ตองไมโฆษณา ใช จาง หรือยินยอมใหผูอื่นโฆษณาการประกอบวิชาชีพ
การพยาบาลและการผดุงครรภ ความรูความชํานาญในการประกอบวิชาชีพของตน
ขอ 31 ผูประกอบวิชาชีพการพยาบาล ผูประกอบวิชาชีพการผดุงครรภ และผูประกอบวิชาชีพการ
พยาบาลและการผดุงครรภ ตองไมโฆษณา ใช จาง หรือใหผูอื่นโฆษณาการประกอบวิชาชีพการ
พยาบาลและการผดุงครรภ ความรูความชํานาญในการประกอบวิชาชีพของตน
ขอ 32 การโฆษณาตามขอ 30 และขอ 31 อาจกระทําไดในกรณีตอไปนี้

(1) การแสดงผลงานในวารสารทางวิชาการหรือในการประชุมวิชาการ
(2) การแสดงผลงานในหนาที่หรือในการบําเพ็ญประโยชนสาธารณะ
(3) การแสดงผลงานหรือความกาวหนาทางวิชาการเพื่อการศึกษาของมวลชน
(4) การประกาศเกียรติคุณเปนทางการโดยสถาบันวิชาการ สมาคม หรือมูลนิธิ
ทั้งนี้ ตองละเวนการแสวงหาประโยชนที่จะเกิดตอการประกอบวิชาชีพการพยาบาลและการ

ผดุงครรภสวนบุคคล
ขอ 33 ผูประกอบวิชาชีพการพยาบาล ผูประกอบวิชาชีพการผดุงครรภ และผูประกอบวิชาชีพการ
พยาบาลและการผดุงครรภ อาจแสดงขอความเกี่ยวกับ การประกอบวิชาชีพการพยาบาลและการผดุง
ครรภของตนที่สถานที่ประกอบวิชาชีพการพยาบาลและการผดุงครรภ หรือสํานักงานไดเพียงขอความ
เฉพาะเรื่องตอไปนี้

(1) ชื่อ ชื่อสกุล และอาจมีคําประกอบไดเพียงคําอภิไธย ตําแหนงทางวิชาการ ฐานันดรศักดิ์ 
ยศ และบรรดาศักดิ์เทานั้น

(2) ชื่อปริญญา วุฒิบัตรหรือหนังสืออนุมัติ หรือหนังสือแสดงคุณวุฒิอยางอื่นซึ่งตนไดรับมา
โดยวิธีการถูกตองตามกฎเกณฑของสภาการพยาบาลหรือสถาบันนั้นๆ

(3) สาขาของวิชาชีพการพยาบาลและการผดุงครรภ
(4) เวลาทําการ

ขอ 34 ผูประกอบวิชาชีพการพยาบาล ผูประกอบวิชาชีพการผดุงครรภ และผูประกอบวิชาชีพการ
พยาบาลและการผดุงครรภ อาจแจงความการประกอบวิชาชีพการพยาบาลและการผดุงครรภเฉพาะ
การแสดงที่อยู ที่ตั้งสํานักงาน หมายเลขโทรศัพท และหรือขอความที่อนุญาตในขอ33 เทานั้น
ขอ 35 ผูประกอบวิชาชีพการพยาบาล ผูประกอบวิชาชีพการผดุงครรภ และผูประกอบวิชาชีพการ
พยาบาลและการผดุงครรภ ผูทําการเผยแพรหรือตอบปญหาทางสื่อมวลชน ถาแสดงตนวาเปนผูเปนผู
ประกอบวิชาชีพการพยาบาลและการผดุงครรภ ตองไมแจงสถานที่ทําการประกอบวิชาชีพสวนตัวเปน
ทํานองการโฆษณา และตองไมมีการแจงขอความตามขอ 34 ในที่เดียวกันหรือขณะเดียวกันนั้นดวย
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ภาคผนวก ค

ตัวอยางแบบสัมภาษณวิทยานิพนธ

แบบสัมภาษณวิทยานิพนธ  เรื่อง กลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงานสถาปนิก
กรณีศึกษาสํานักงาน...........................................................................................................................................
ที่อยูสํานักงาน..............................................................………………………………………………………….…….
ชื่อผูใหสัมภาษณ …………………………………………………………………………………………………………..
ตําแหนง .…………………………………………………………………………………… …………………………….
วัน/ เดือน / ป ที่ใหสัมภาษณ ...................................................………………………………………………………..
เวลาเริ่มสัมภาษณ ...........................…………เวลาสิ้นสุดการสัมภาษณ ………………………………………………

โดย น.ส. กุลธิดา สมอดิศร  นิสิตปริญญาโท ชั้นปที่ 2   ภาควิชาสถาปตยกรรม  สาขาวิชาการจัดการสถาปตยกรรม

คณะสถาปตยกรรมศาสตร   จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย

ตอนที่ 1    ประวัติของผูใหสัมภาษณ

1. เพศ
 ชาย  หญิง

2. ทานมีประสบการณในการปฏิบัติวิชาชีพสถาปตยกรรมมาเปนเวลา   
 นอยกวา 5 ป
 5 – 10  ป
 11 – 15  ป

 16 – 20  ป
 มากกวา 20 ป

3. ทานดํารงตําแหนงในระดับผูบริหารสํานักงานสถาปนิกมาเปนเวลา
 นอยกวา 5 ป
 5 – 10  ป
 11 – 15  ป

 16 – 20  ป
 มากกวา 20 ป

4. วุฒิการศึกษา
 ปริญญาตรีดานสถาปตยกรรม
 ปริญญาโทดานสถาปตยกรรม
 ปริญญาโทดานบริหาร

 ปริญญาเอก
 อื่นๆ(โปรดระบุ)



ตอนที่ 2      ขอมูลพื้นฐานของสํานักงาน

5. ปที่เริ่มกอตั้ง.............................................................  ปที่จดทะเบียน.......................................................…..
6. จํานวนบุคลากร……………………..……คน       จํานวนสถาปนิก………………………คน
7. จํานวนผูบริหารระดับสูงที่เปนสถาปนิก…………..คน    จํานวนผูบริหารระดับสูงที่ไมใชสถาปนิก……………..คน
8. ลักษณะกิจการ

 ระบบเจาของคนเดียว
 ผูถือหุนหลักเพียงกลุมเดียว
 ระบบใหพนักงานถือหุนรวมกัน

 ระบบบริษัทในเครือ
 ระบบอื่นๆ(ระบุ)…………………………

9. ชนิดงานที่ใหบริการ
 ออกแบบสถาปตยกรรม
 สถาปตยกรรมผังเมือง
 ภูมิสถาปตยกรรม

 สถาปตยกรรมภายใน
 อื่นๆ (ระบุ)…………………………..

10. ขอบเขตงานที่ใหบริการ
 ออกแบบ
 ที่ปรึกษาโครงการ
 บริหารงานกอสราง
 ควบคุมงานกอสราง

 งานรับเหมากอสราง
 บริหารอาคาร
 อื่นๆ (ระบุ)…………………………..

11. โครงการและผลงานที่มีชื่อเสียงผานมา………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………

ตอนที่ 3    ลักษณะของสํานักงาน

12. เปาหมายเชิงวิชาชีพของสํานักงาน………………………………………………………………………………….
……………………………………………………………………………………………………………………….
……………………………………………………………………………………………………………………….

13. เปาหมายเชิงธุรกิจสํานักงาน…………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………...
………………………………………………………………………………………………………………………..

14. การวางจุดยืน (Positioning) ของสํานักงาน
 เนนแนวความคิดในการออกแบบ ความเชี่ยวชาญเฉพาะดาน ( Strong Idea Firms )
 เนนการใหบริการที่คลอบคลุมและความพึงพอใจของลูกคา ( Strong Service Firms)
 เนนการวางแผนงาน การบริหารจัดการ และความรวดเร็วในการดําเนินงาน ( Strong Delivery Firms)
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16. คานิยมในการปฏิบัติวิชาชีพของสํานักงาน
 เนนการประกอบธุรกิจ (Practice-centered professionals)
 เนนการปฏิบัติวิชาชีพ (Business-centered professionals)
 เนนการประกอบธุรกิจและวิชาชีพเทาเทียมกัน

17. ความชํานาญเฉพาะดานของสํานักงาน (ประเภทของโครงการที่สํานักงานรับทํามากที่สุด)
……………………………………………………………………...…………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………..

18. จุดเดนหรือเอกลักษณเฉพาะของสํานักงาน……………………………………………………………………...….
………………………………………………………………………………………………………………………..

ตอนที่ 4  ลูกคาและการรับงานของสํานักงาน

19. สํานักงานมีกลุมลูกคาเปาหมายคือ……………………………………………………………………………...…
………………………………………………………………………………………………………………………

20. ประเภทลูกคาของสํานักงาน
 ราชการ/ รัฐวิสาหกิจ ประมาณ รอยละ……………….
 เอกชน ประมาณ รอยละ……………….

 ในประเทศ  ตางประเทศ
21. แนวทางการบริหารจัดการลูกคา

21.1 วิธีการเขาถึงลูกคา………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………..
…………………………………………………………………………………………………………………..

21.2 วิธีการใหลูกคาวาจางสํานักงาน…………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………...
…………………………………………………………………………………………………………………...

21.3 วิธีการทํางานรวมกับลูกคา………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………...
…………………………………………………………………………………………………………………...

21.4 วิธีการรักษาลูกคา…………………………………………………………………………………………….….
……………………………………………………………………………………………………………….…..
…………………………………………………………………………………………………………………...

22. สํานักงานพิจารณาเลือกลูกคาอยางไร (เรียงลําดับ 1,2,3…)
 ลูกคาที่มีแนวคิดสอดคลองกับสํานักงาน
 ลูกคาที่มีความเขาใจในวิชาชีพและงาน

สถาปตยกรรม
 ลูกคาเกาที่เคยใชบริการ
 ลูกคาที่จะมีงานตอเนื่อง

 ลูกคาที่มีชื่อเสียงในสังคม
 ลูกคาที่มีประวัติการทํางานที่ดี
 ลูกคาที่มีประวัติดานการเงินที่ดี
 อื่นๆ ระบุ ……………………………..
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23. ปจจัยที่สํานักงานพิจารณาเลือกรับงาน (เรียงลําดับ 1,2,3…)งานที่ไดคาบริการวิชาชีพสูง
 งานที่นาสนใจ
 งานที่สรางชื่อเสียงใหสํานักงาน
 งานที่สํานักงานมีความชํานาญ
 งานที่สํานักงานไดเรียนรู
 งานที่แปลกใหม

 งานที่ทําแลวมีงานตอเนื่อง
 เงื่อนไขทางดานเวลา
 ขนาดของโครงการ
 อื่นๆ ระบุ ……………………………

24. ลูกคารูจักสํานักงานจาก (เรียงลําดับ 1,2,3…)
 การแนะนําบอกตอกันมา
 การรูจักสถาปนิกเจาของสํานักงาน

 รูจักเปนการสวนตัว (เพื่อน ญาติพี่นอง คนรูจัก)
 จากการออกงานสังคม
 จากการเปนกรรมการสมาคม / สภาสถาปนิก
 จากการเปนอาจารย / วิทยากร
 จากหนังสือ / วารสาร และส่ือตางๆ
 จากการไดรับรางวัลตางๆ

 จากการไดรับรางวัลตางๆ   ระบุ…………………………………..
 การเห็นผลงานจริง
 การเห็นผลงานจาก Profile / Brochures / จดหมายขาวสํานักงาน
 การเห็นผลงานจากหนังสือ / วารสาร
 อื่นๆระบุ…………………………………..

25. สาเหตุหลักที่ลูกคาเลือกวาจางสํานักงาน (เรียงลําดับ 1,2,3…)
 ชื่อเสียง / ความเชื่อม่ันในตัวสถาปนิกเจาของสํานักงาน
 ผลงานที่ผานมา และการออกแบบที่ดี
 ความชํานาญเฉพาะดานของสํานักงาน
 ชื่อเสียงของสํานักงาน
 การบริหารจัดการที่ดี
 การใหบริการครบวงจร
 การใหบริการที่ดี
 ความรับผิดชอบตอผลงาน
 คาบริการวิชาชีพที่เหมาะสม
 อื่นๆ ระบุ ………………………………
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ตอนที่ 5   กลยุทธการตลาดของสํานักงาน

26. กลยุทธการตลาด โดยวิธีการ (เรียงลําดับ 1,2,3…)
 การขยายตลาด

 การขยายขอบเขตการใหบริการ
 การขยายฐานลูกคา (ในประเทศ)……………………………………………
 การขยายฐานลูกคา (ตางประเทศ)………………………………………….
 การเปดสํานักงานสาขา
 อื่นๆ………………………………………………….

 การเขาไปเสนองานกับลูกคาเปาหมาย
 การเขาไปเสนองานกับลูกคาที่ไมรูจักมากอน
 การเขาไปเสนองานกับลูกคาที่รูจักมากอน หรือไดรับการแนะนํา
 อื่นๆ………………………………………………….

 การประชาสัมพันธ และเผยแพรผลงานผลงาน
 การจัดทําหนังสือรวบรวมผลงานออกจําหนาย
 การจัดทํา Profile / Brochure ของสํานักงาน
 การจัดทําNews Letter
 การจัดทํา Web site
 การลงผลงานในวารสาร/ นิตยสาร
 การออก Boot แสดงผลงาน
 การประกวดผลงาน
 อื่นๆ………………………………………………

 การเขารวมประกวดแบบ
   ……………………………………………………………………………………………………..

 การเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจ และสามารถสรางชื่อเสียงใหสํานักงาน
 การเลือกรับทําโครงการที่นาสนใจ
 การเลือกรับทําโครงการที่มีชื่อเสียง
 อื่นๆ………………………………………………….

 การพัฒนาผลงาน หรือการใหบริการ
 พัฒนามาตรฐานการทํางานสูมาตรฐานสากล
 พัฒนาระบบการทํางาน
 พัฒนาคุณภาพของผลงาน
 พัฒนาคุณภาพการใหบริการ
 อื่นๆ………………………………………………….

 การสราง และรักษาความสัมพันธกับลูกคาอยางตอเนื่อง
 ใหคําปรึกษา และตามแกไขปญหาใหลูกคาหลังสรางเสร็จ
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 สรางความประทับใจในการใหบริการ
 ไมปฏิเสธงานลูกคาประจํา
 มีการติดตอกันตลอดเวลา
 มีการคบกับลูกคาแบบเพื่อน
 มีการสงของขวัญ และบัตรอวยพรในวันสําคัญ
 อื่นๆ………………………………………………….

 การสรางเครือขายความสัมพันธทางสังคม
 การออกงานสังคม
 การเขารวมเปนสมาชิกสมาคม /สโมสร /ชมรมตางๆ
 อื่นๆ………………………………………………….

 การสรางพันธมิตรทางธุรกิจ
 การสรางพันธมิตรทางธุรกิจในประเทศ
 การสรางพันธมิตรทางธุรกิจในตางประเทศ
 อื่นๆ………………………………………………….

 การสรางความโดดเดน และเอกลักษณเฉพาะของสํานักงาน
 การสรางความแตกตางดานรูปแบบงานสถาปตยกรรม
 การสรางความแตกตางจากความชํานาญเฉพาะดาน
 การสรางความแตกตางในการใหบริการ
 อื่นๆ………………………………………………….

 กลยุทธอื่นๆ………………………………………………………………………………………….
27. วิธีการนําไปกลยุทธไปปฏิบัติ

 ปฏิบัติโดยผูบริหาร
 ปฏิบัติโดยพนักงานที่เปนสถาปนิก

มีแนวทางในการพัฒนาความรูพนักงานโดย…………………………………………………..
……….…………………………………………………………………………………………

 จางพนักงานที่ทําหนาที่การตลาดโดยเฉพาะ  จํานวน………………………….คน
28. สํานักงานมีแนวทางการวางแผนการตลาดสําหรับอนาคตหรือไม อยางไร

…………………………………………………………………………………………………………………
……….…………………………………………………………………………………………………………

29. ทานมีความคิดเห็นวากลยุทธการตลาดวิธีการใดที่มีประสิทธิภาพและเหมาะสมกับวิชาชีพสถาปตยกรรม
มากที่สุด
………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………
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30. สํานักงานเคยประสบปญหาการมีงานนอยกวาเปาหมายที่ตั้งไวหรือไมและมีแนวทางในการจัดการอยางไร
………………………………………………………………………………………………………………
………….……………………………………………………………………………………………………

ตอนที่ 6  ความคิดเห็นและทัศนคติตอการตลาดของผูตอบแบบสัมภาษณ

31. ทานคิดวาการตลาดเกี่ยวของและมีความจําเปนตอสํานักงานสถาปนิกมากนอยเพียงใด
…………………………………………………………………………………………………………………
….….………………………………………………………………………………………………………….

32. ทานคิดวาสถาปนิกควรมีความรูดานการตลาดมากนอยเพียงใด
…………………………………………………………………………………………………………………
……….…………………………………………………………………………………………………………

33. แนวทางการพัฒนาความรูดานการตลาดแกสถาปนิก
…………………………………………………………………………………………………………………
……….…………………………………………………………………………………………………………

ตอนที่ 7  ความคิดเห็นเกี่ยวกับจรรยาบรรณวิชาชีพกับการตลาด

34. ทานคิดวาจรรยาบรรณวิชาชีพสถาปตยกรรมในประเด็นการหามการโฆษณามีความเหมาะสมตอการ
ปฏิบัติวิชาชีพหรือไมอยางไร…………………………………………………………………………………
…………………..……………………………………………………………………………………………
…………………………...……………………………………………………………………………………

ตอนที่ 8   ความคิดเห็นเกี่ยวกับการสงเสริมและเผยแพรวิชาชีพสถาปตยกรรมขององคกรวิชาชีพ

35. ทานมีความคิดเห็นวาองคกรทางวิชาชีพสถาปตยกรรมควรมีบทบาทในการสงเสริมวิชาชีพสถาปตยกรรม
อยางไร
…………………………………………………………………………………………………………………
….….…………………………………………………………………………………………………………
……………...…………………………………………………………………………………………………
………………….….………………………………………………………………………………………….
……………………………...…………………………………………………………………………………
………………………………….….………………………………………………………………………….
……………………………………………...…………………………………………………………………
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ประวัติผูเขียนวิทยานิพนธ

ชื่อ นางสาวกุลธิดา สมอดิศร
เกิด 21 ตุลาคม 2522

การศึกษา

-    ระดับประถมศึกษา    โรงเรียนสุพรรณภูมิ
-    ระดับมัธยมศึกษา      โรงเรียนขอนแกนวิทยายน
-    ระดับอุดมศึกษา     สถาปตยกรรมศาสตรบัณฑิต ภาควิชาสถาปตยกรรมศาสตร คณะสถาปตยกรรมศาสตร
                                      มหาวิทยาลัยศิลปากร จบปการศึกษา 2544
-     เขาศึกษาหลักสูตรปริญญาสถาปตยกรรมศาสตรมหาบัณฑิต สาขาการจัดการสถาปตยกรรม
      คณะสถาปตยกรรมศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย ในปการศึกษา 2545
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