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การจัดท าแผนธุรกิจนี้  มีวัตถุประสงค์ของธุรกิจคือ  1)  เพ่ือให้ธุรกิจเปี๊ยกเครน  สาขาล าพูน
เป็นที่รู้จักของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายอย่างน้อย  80  เปอร์เซ็นต์  ของจ านวนกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
ทั้งหมดในจังหวัดล าพูนและจังหวัดใกล้เคียง  และ  2)  เพ่ือให้เปี๊ยกเครน  สาขาล าพูน  มีการเติบโต
ของรายได้และก าไรอย่างน้อยปีละ  20  เปอร์เซ็นต์  ในการจัดท าแผนธุรกิจนี้  มีการวิเคราะห์                
จุดแข็ง  จุดอ่อน  โอกาส  และอุปสรรคของธุรกิจ  รวมทั้ง  การวิเคราะห์ความเสี่ยง  ความได้เปรียบ
ในการแข่งขัน  นอกจากนี้  ได้มีการท าการวิจัยตลาดโดยวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ  ผู้ให้ข้อมูล  ได้แก่ 
ลูกค้ากลุ่มบริษัทอุตสาหกรรม  ลูกค้าท่ัวไป  และลูกค้ารถเทรลเลอร์  โดยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก  

ผลการวิเคราะห์  จุดแข็ง  จุดอ่อน  โอกาส  และอุปสรรค  พบว่า  จุดแข็งของธุรกิจ  ได้แก่  
ท าเลทีต้ั่งอยู่ใกล้ถนนซุปเปอร์ไฮเวย์  การคมนาคมสะดวก  ลูกค้าสามารถเช็คตารางงานผ่านทาง
ออนไลน์และมีการบริการ  24  ชั่วโมง  ในขณะที่จุดอ่อน  ได้แก่  ลูกค้าเป้าหมายในเขตพ้ืนที่ยังไม่
รู้จักถึงบริการ  และรถเครนที่มีให้บริการยังมีขนาดให้ลูกค้าเลือกน้อย  ส าหรับโอกาส  ได้แก่  ล าพูน
เป็นเขตอุตสาหกรรมภาคเหนือ  และธุรกิจบริการรถเครนมีจ านวนน้อย  และอุปสรรค  คือ  
พระราชบัญญัติการขนส่งทางบกพ.ศ.๒๕๒๒  และคู่แข่งธุรกิจ  อย่างไรก็ตามความได้เปรียบในการ
แข่งขันของ  เปี๊ยกเครน  สาขาล าพูน  ได้แก่  รถเครนมีสภาพใหม่  ระบบเซฟตี้ครบวงจร  บุคลากรมี
ทักษะในการบังคับปั้นจั่นชนิดเคลื่อนที่  และมีกระบวนการบริการรถเครนที่ดี  ส าหรับผลการวิจัย
ตลาด  พบว่า  ผู้ให้สัมภาษณ์ให้ความส าคัญ  ในเรื่องความเชี่ยวชาญของพนักขับรถเครนในการบังคับ
เครนและความสามารถให้ค าปรึกษาในการยกกับทางลูกค้าได้   

จากผลการวิเคราะห์ข้อมูล  ธุรกิจได้ก าหนดกลยุทธ์  ส าหรับ  การการขยายธุรกิจบริการรถ
เครนของ  เปี๊ยกเครน  จังหวัดล าพูน  คือ  กลยุทธ์ด้านการบริการลูกค้า  มีการเปิดบริการทุกวัน    
ไม่มีวันหยุด  กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์และการส่งเสริมการตลาด  มีการส่งเสริมการตลาดโดยวิธีการ
ปากต่อปาก  บอกถึงคุณภาพการบริการ  โดยมีการจัดงานสังสรรค์ให้ลูกค้าใหม่และเก่ามีการพูดคุย
กัน  ในเรื่องของการบริการ  เปี๊ยกเครน  กลยุทธ์ด้านพนักงาน  พนักงานขับเครนต้องมีหัวใจในการ
ให้บริการ  ตามคุณลักษณะที่คนขับรถเครนควรมี  และสุดท้ายกลยุทธ์การจัดการการเงิน  การจัดการ
บริหารทางการเงินที่มีอยู่ให้เกิดประโยชน์และรายได้สูงสุด  เมื่อพิจารณาความเป็นได้ของการลงทุนใน



โครงการนี้พบว่า  การลงทุนการขยายธุรกิจบริการรถเครนของ  เปี๊ยกเครน  จังหวัดล าพูน  นี้มีความ
คุ้มค่าในการลงทุนโดยใช้งบประมาณลงทุนเท่ากับ  21,050,000  บาท  และมีค่า  NPV  เท่ากับ  
2,167,061.57 บาท  IRR เท่ากับ  35%  และระยะเวลาคืนทุน  เท่ากับ  2  ปี  3  เดือน 
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ABSTRACT 

 
The   preparation  of   business  this  plan  the  purpose.  1)  To  provide  

Piak  crane  business  Lamphun  Branch  is  known  of  target  customers  at  least  
80  percent  of  the target  group  in  Lamphun  and  neighboring  provinces. 2) To  
provide  Piak  crane  business  Lamphun  Branch  has  growth  of  revenues  and  
profits  at  least  annually  20  percent.   The  preparation  of  business  this  plan   
has  analysis  of  strengths,  weakness,  opportunities  and  obstruction  of  business  
including  risk  analysis,  the  advantage  in  competition,  In  addition,  there  has  
been  researching  market  qualitative  research, from  industrial  customers,  clients  
and  trailer  customers.  By  the  way  in  depth  interviews.    

The  analysis  of  strengths,  weaknesses,  opportunities  and  threats  found  
that  the strength  of  the  business, include  it  is  a  location  near  the  
Superhighway  road. Convenient  transportation  customers  can  check  the  
schedule  online  and  available  service 24 hours.  While  weaknesses  include  
Target  customers  in  the  area  don’t  know  our  services  and  cranes  that  is  
available  to  service  still  have  small  size.  For  the  occasion  include.  Lamphun   
is  the  industrial  area  of  North  and  service  cranes  business  has  a  small  
amount,  And  obstacles  is  the  law  of  land  transport  Year  2522  and  business  
competitors.  However, the  competitive  advantage  of  us  in  Lamphun  branch is  
cranes  have  new  condition,  Integrated  safety  System,  Skilled  personnel  towork  
and  good  service.  For  market research  found  that  most  of  people  focus  on  
the  skill  of  the  driver  and  the  ability  to  consult  with  customers.  

Results  from  the  analysis  of  business  data  strategy  for  expanding  our  
crane service in  Lamphun  is  service  strategy  the  daily,  Strategic  public  relation  
and  marketing  support,  A  marketing  promotion  by  viral  marketing  to  tell  the  



quality  of  service, Use  the party  to  new  and  old  customers  have  discussions  
about  our  service  strategy  staff, crane  driver  must  have  a  heart  of service.  
According  to  a  feature  on  the  crane  driver  should  have.  Finally,  strategic 
financial  management  Financial  management  is  to  benefit  and  maximum  
revenue. When  considering  the  possibility  of  investing  in  this  project  found.that  
business  investment  expanded  our  cranes  in  Lamphun  is  a  worthwhile 
investment  of  21.05  million  baht  investment  budget  using  the  NPV  and  IRR  
at 35%  of 2,167,061.57  baht  and  a  payback  period  of  2  years  3  months. 
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บทที่ 1 
บทน า 

  
ห้างหุ้นส่วนจ ากัดเปี๊ยกเครน  เริ่มก่อตั้งเมื่อวันที่  16  กุมภาพันธ์  พ.ศ.  2540  ซึ่งเป็น

ธุรกิจของครอบครัว  โดยเริ่มจากรุ่นปูุถึงรุ่นพ่อจนสู่รุ่นลูกสืบทอดกันมา บนถนนพหลโยธิน  ต าบล              
ต าบลห้วยทราย  อ าเภอหนองแค  จังหวัดสระบุรี  เส้นขาเข้ากรุงเทพ และเป็นธุรกิจการบริการ            
รถเครนรายแรกๆของสระบุรี  ด้วยการบริการของรถเครนที่มีคุณภาพเป็นที่ยอมรับของลูกค้า                  
ในจังหวัดสระบุรี ท าให้เปี๊ยกเครนเป็นที่ประทับใจของลูกค้าและสามารถตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าได้เป็นอย่างดีทั้งในด้านการให้การบริการประกอบกับราคาที่ได้มาตรฐาน  ท าให้ชื่อเสียงในด้าน
การบริการเป็นที่ยอมรับและเป็นที่ต้องการของลูกค้าในจังหวัดอ่ืนๆ อีกด้วย  จากการประสบ                
ความส าเร็จในด้านการบริการธุรกิจรถเครนและผลก าไรที่ได้จากการท าธุรกิจนี้  ท าให้มีนักธุรกิจ                   
รายใหม่ๆ  หันมาลงทุนด้านการให้บริการธุรกิจรถเครนกันมาก  จึงเกิดการแข่งขันเพิ่มขึ้นภายใน
จังหวัดสระบุรี  เปี๊ยกเครนจึงเกิดแนวความคิดจะขยายสาขาไปจังหวัดล าพูนที่เป็นท าเลอุตสาหกรรม
และการบริการธุรกิจรถเครนยังมคี่อนข้างน้อย 
 
1.1.  แนะน าธุรกิจ 

1.1.1  สถานที่ตั้ง 
ส านักงานและลานจอดรถเครนของสาขาใหม่  ตั้งอยู่บริเวณเดียวกัน  คือ  อ าเภอเมือง                       

จังหวัดล าพูน  51000  อยู่บริเวณทางเข้า  CSS Solution  ซึ่งการคมนาคมสะดวกและเป็นที่สังเกตุ
เห็นได้ง่าย  อยู่ห่างจากนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือประมาณ  8  กิโลเมตร  ใช้เวลาเดินทางประมาณ 
10 นาที 

 

 
 

 
 
 
 
 

ภาพที่ 1.1 แสดงแผนที่ตั้งส านักงานและลานจอดรถเครน สาขาล าพูน 
ที่มา:  https://www.google.co.th/maps/place 
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1.1.2  ประเภทของสินค้า/บริการ 
บริการรถเครนของเปี๊ยกเครน  สาขาล าพูน  เน้นการบริการที่ประทับใจ  รวดเร็วและ                 

ปลอดภัย  ซึ่งจะท าให้ลูกค้าเลือกใช้บริการของเรา  รถเครนของสาขานี้มีบริการหลายขนาด  ได้แก่                
รถเครนขนาด  10  ตัน  20  ตัน  25  ตันและ30  ตันให้ลูกค้าได้เลือกใช้บริการ (ภาพที่ 1.2)                    
และมีอัตราการคิดค่าบริการดังตารางที่ 1.2  

                     
       รถเครน  ขนาด  20  ตัน    รถเทรลเลอร์ 

          รถเครน  ขนาด  25  ตัน     รถเครน  ขนาด  30  ตัน 
                              

ภาพที่  1.2  ภาพรถเครนขนาดต่างๆและรถเทรลเลอร์ 
ที่มา : ภาพถ่ายจากสถานที่จริง  ห้างหุ้นส่วนจ ากัดเปี๊ยกเครน   
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ตารางที่ 1.1: อัตราค่าเช่ารถเครน 
 

ขนาดรถ จ านวน ราคาต่อวัน ราคาต่อเดือน
(น้ ามันผู้ว่าจ้าง) 

เงื่อนไขอ่ืนๆ 

รถเครน 20 ตัน 2 คัน 7,000 120,000  
ราคารวมค่า
เดินทางภายใน
ระยะทาง  50 
กม. 

รถเครน 25 ตัน 2 คัน 8,000 140,000 

รถเครน 30 ตัน 1 คัน 10,000 160,000 

รถเทรลเลอร์ 1 คัน 6,000 - 

หมายเหตุ  -  เช่ารายวันทางผู้ให้เช่า จะรับผิดชอบจัดหาน้ ามัน พร้อมคนขับ 
  -  เช่ารายเดือนผู้ว่าจ้าง จะต้องรับผิดชอบจัดหาน้ ามันหรือแล้วแต่ตกลง 
  -  ราคานี้ยังไม่รวมภาษีมูลค่าเพิ่ม 
 รถเครน  คือ  รถที่ใช้ยกสิ่งของ วัสดุ อุปกรณ์ต่างๆ ทั้งในโรงงานอุตสาหกรรมและ ไซต์งาน
ก่อสร้างต่างๆ ข้อดีของรถเครนคือสะดวก รวดเร็ว เคลื่อนที่ได้ง่าย แต่ข้อเสียก็มีอยู่เช่นต้องใช้น้ ามัน
ดีเซล หรือความสูงในการยกท่ีจ ากัด หรือรัศมีการยกไม่กว้างเท่าทาวเวอร์ เครน รถเครนแบ่งเป็น                
3 ประเภท  

1. Truck Crane  ที่วิ่งเดินทางไปในระยะที่ไกลได้เปรียบเสมือนรถบรรทุกคันนึง                      
แต่ข้อเสียคือมีช่วงยาวใช้ในที่แคบๆไม่เหมาะ 

2. Rough Terrain Crane  หรือท่ีเรียกกันในท้องตลาดว่าเครน  4  ล้อ  เหมาะกับงาน                     
ที่ใช้ในที่จ ากัดแคบๆ  เนื่องจากมีรูปร่างค่อนข้างเล็กและวงเลี้ยวที่แคบ  แต่ก็มีข้อเสียคือเดินทางไกล              
ไม่สะดวกต้องใส่หลังเทเลอร์ไป  

3.  All Terrian Crane   จะเป็นการผสมผสานเอาข้อดีของทั้งสองแบบมารวมกัน 
 

1.1.3  จุดเด่นด้านการบริการ 
การบริการของ เปี๊ยกเครน สาขาล าพูน มีจุดเด่นดังนี้  

1)  ท าเลที่ตั้งเปี๊ยกเครน สาขาล าพูน อยู่อ าเภอเมือง จังหวัดล าพูนท าให้ผู้คนที่
สัญจรไปมาเห็นถึงการบริการและสามารถเข้าถึงเพ่ือมารับการบริการได้ง่าย 

2)  การบริการของเปี๊ยกเครน สาขาล าพูน เป็นด้วยความรวดเร็วและปลอดภัย    
เพราะมีพนักงานขับรถที่มีความช านาญและมีประสบการณ์มาก 
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3)  รถเครนที่ให้บริการทุกคันของเปี๊ยกเครน สาขาล าพูนนั้นจะมีใบรับรองถูกต้อง             
ทั้งเครื่องจักรและคนขับ 

1.1.4  นวัตกรรม 
ด้านบริการของเปี๊ยกเครน  สาขาล าพูน มีการใช้เทคโนโลยีการสื่อสาร  โดยมีการจัดท า

เว็บไซดก์ารให้บริการจองคิวออนไลน์ล่วงหน้าในกรณีที่ต้องการจ้างแบบรายวันและรายเดือน  ที่ไม่ใช่
เหตุสุดวิสัย  (กรณีฉุกเฉิน)  โดยสามารถดูตารางงานผ่านเว็บไซตแ์ละระบุสถานที่พิกัดของหน้างาน  

1.1.5  วิสัยทัศน์ 
เปี๊ยกเครน  สาขาล าพูน เป็นผู้ให้บริการเช่ารถเครนที่มีความเป็นเลิศด้านบริการ                      

ด้วยบริการที่ประทับใจ รวดเร็ว  และปลอดภัยอย่างมืออาชีพที่สุดในเขตจังหวัดภาคเหนือ 
1.1.6  พันธกิจ 

      1)  เปี๊ยกเครน  สาขาล าพูน ให้บริการเช่ารถเครนที่มีคุณภาพในราคาที่เหมาะสม                  
ที่ตอบสนองความต้องการของลูกค้า  

      2)  เปี๊ยกเครน  สาขาล าพูน เน้นการบริการที่ดี ความปลอดภัยในการบริการ เพ่ือให้
ลูกค้าม่ันใจในบริการ และเรียกใช้บริการอยู่เสมอ 

      3)  เปี๊ยกเครน  สาขาล าพูน ด าเนินธุรกิจบนความยุติธรรมไม่เอารัดเอาเปรียบลูกค้า 
ลูกจ้าง ชุมชน และคู่ค้าอ่ืนๆ  

1.1.7  เป้าหมาย 
-  ระยะสั้น  (1-5 ปี) 

1)  มีรถเครนขนาด 50 ตัน ไว้ตอบสนองความต้องการของลูกค้า   
2)  มีรถเครนขนาด 25 ตัน รุ่นใหม่เพื่อใช้ในงานที่ค่อนข้างมีพ้ืนที่จ ากัดและ                        

ในการใช้รอก  2  อัน  พร้อมกัน 
3)  งานบริการรถเครนในพ้ืนที่ภาคเหนือ 60% เป็นของ เปี๊ยกเครน  สาขาล าพูน  
-  ระยะยาว  (5-10 ปี) 
 1)  มีการขยายสาขาของรถเครนเพิ่มออกไปยังจังหวัดในภูมิภาคอ่ืน   
 2)  มีรถเครนให้เลือกสรรทุกขนาดตามท่ีลูกค้าต้องการ    
3)  มีการขยายธุรกิจไปยังธุรกิจอ่ืน ที่มีการเกี่ยวข้องกับเครื่องจักรกลหนัก 

1.1.8  วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
1)  เพ่ือให้ธุรกิจเปี๊ยกเครน สาขาล าพูนเป็นที่รู้จักของกลุ่มลูกค้าเปูาหมายอย่างน้อย 

80 เปอร์เซ็นต์ ของจ านวนกลุ่มลูกค้าเปูาหมายท้ังหมด ในจังหวัดล าพูนและจังหวัดใกล้เคียง 
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ผู้จัดการ 

ฝุายประสานงาน พนักงานขับรถเครน 

2)  เพ่ือให้เปี๊ยกเครน สาขาล าพูน มีการเติบโตของรายได้และก าไร อย่างน้อยปีละ 
20 เปอร์เซ็นต์  

 
1.1.9  โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ 

 

 
 
 
 

ภาพที่  1.3  แสดงโครงสร้างองค์กรของเปี๊ยกเครน 

 
1.1.10  จ านวนพนักงาน 
มีจ านวนพนักงานทั้งหมด  8  คน แบ่งเป็น ผู้บริหาร 2 คน และพนักงานขับรถ 6 คน 
1.1.11  ส่วนงาน  (แผนก)  พร้อมจ านวนพนักงาน 
จากภาพที่  1.3  เปี๊ยกเครน  มีรายละเอียดของต าแหน่งบริหารและภาระหน้าที่ของ

งานในแต่ละต าแหน่งดังนี้ 
ฝ่ายบริหาร 
1)  ชื่อ :  นายณัฐวุฒิ  ศรีมาวงศ์  อายุ  26  ปี 
ต าแหน่ง   :  ผู้จัดการ 
หน้าที่   :  รับงานจากลูกค้าและคอยดูแลจัดการทั้งหมดภายในบริษัท 
คุณสมบัติ   :  มีความรู้ด้านรถเครน  รู้ลักษณะการใช้งานรถเครนในงานแต่ละประเภท 
     การศึกษาอย่างน้อยระดับปริญญาตรี 
2)  ชื่อ   :  นายวิทวัส  ศรีหิรัญ  อายุ  26  ป ี
ต าแหน่ง  :  ฝุายประสานงาน 
หน้าที่   :  คอยติดต่อประสานงานกับลูกค้าและพนักงานขับรถเครน 

:คุณสมบัติ     มีทักษะในการพูด สื่อสารเข้าใจง่าย อัธยาศัยดี มีความรู้ความสามารถใน   
                  การใช้เทคโนโลยี 
        การศึกษาอย่างน้อยระดับ ปวส./ อนุปริญญา  
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พนักงานขับเครน 
1)  ชื่อ  :  นายแมน  ก้อนเกตุ  อายุ  52  ป ี   
ต าแหน่ง :  พนักงานขับเครน 
หน้าที่ :  ขับรถเครนและบังคับควบคุมเครน  
คุณสมบัติ   :  มีความรู้ในการขับรถเครน สามารถซ่อมรถเครนและมีทักษะในการแก้ไข

ปัญหาเฉพาะหน้าในกรณีที่รถเครนเกิดระบบขัดข้องระหว่างการท างาน 
2)  ชื่อ   :  นายเช้า  พิมพิรัตน์  อายุ  55  ป ี    
ต าแหน่ง :  พนักงานขับเครน 
หน้าที่ :  ขับรถเครนและบังคับควบคุมเครน  
คุณสมบัติ   :  มีความรู้ในการขับรถเครน สามารถซ่อมรถเครนและมีทักษะในการแก้ไข

ปัญหาเฉพาะหน้าในกรณีที่รถเครนเกิดระบบขัดข้องระหว่างการท างาน 
3)  ชื่อ  :  นายอนันต์  โพนะชาติ  อายุ  32  ปี  
ต าแหน่ง :  พนักงานขับเครน 
หน้าที่ :  ขับรถเครนและบังคับควบคุมเครน  
คุณสมบัติ   :  มีความรู้ในการขับรถเครน สามารถซ่อมรถเครนและมีทักษะในการแก้ไข

ปัญหาเฉพาะหน้าในกรณีที่รถเครนเกิดระบบขัดข้องระหว่างการท างาน 
4)  ชื่อ  :  นายจักรกฤษณ์  โพนโตน  อายุ  25  ปี  
ต าแหน่ง :  พนักงานขับเครน 
หน้าที่ :  ขับรถเครนและบังคับควบคุมเครน  
คุณสมบัติ   :  มีความรู้ในการขับรถเครน สามารถซ่อมรถเครนและมีทักษะในการแก้ไข

ปัญหาเฉพาะหน้าในกรณีที่รถเครนเกิดระบบขัดข้องระหว่างการท างาน            
5)  ชื่อ  :  นายทรงยุทธ  ดุขุนทด  อายุ  38  ปี  
ต าแหน่ง :  พนักงานขับเครน 
หน้าที่ :  ขับรถเครนและบังคับควบคุมเครน  
คุณสมบัติ   :  มีความรู้ในการขับรถเครน สามารถซ่อมรถเครนและมีทักษะในการแก้ไข

ปัญหาเฉพาะหน้าในกรณีที่รถเครนเกิดระบบขัดข้องระหว่างการท างาน              
6)  ชื่อ  :  นายทรงศักดิ์  โพนโต  อายุ  28  ปี  
ต าแหน่ง :  พนักงานขับรถเทรลเลอร์ 
หน้าที่ :  ขับรถเทรลเลอร์  
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คุณสมบัติ   :  มีความรู้ในการขับรถเทรลเลอร์ สามารถซ่อมรถเทรลเลอร์และมีทักษะ
ในการแก้ไข  ปัญหาเฉพาะหน้าในกรณีที่รถเทรลเลอร์เกิดระบบขัดข้อง
ระหว่างการท างาน 

 
1.1.12  ที่มาของการจัดท าแผน 
ห้างหุ้นส่วนจ ากัดเปี๊ยกเครน  เริ่มก่อตั้งเมื่อวันที่ 16  กุมภาพันธ์  พ.ศ.  2540  ซึ่งเป็น

ธุรกิจของครอบครัว  โดยเริ่มจากรุ่นปูุถึงรุ่นพ่อจนสู่รุ่นลูกสืบทอดกันมา  บนถนนพหลโยธิน                
ต าบลห้วยทราย  อ าเภอหนองแค จังหวัดสระบุรี  เส้นขาเข้ากรุงเทพ  และเป็นธุรกิจการบริการ                
รถเครนรายแรกๆ ของสระบุรี  ด้วยการบริการของรถเครนที่มีคุณภาพเป็นที่ยอมรับของลูกค้า                  
ในจังหวัดสระบุรี  ท าให้เปี๊ยกเครนเป็นที่ประทับใจของลูกค้าและสามารถตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้าได้เป็นอย่างดีทั้งในด้านการให้การบริการประกอบกับราคาท่ีได้มาตรฐาน  ท าให้ชื่อเสียงใน
ด้านการบริการเป็นที่ยอมรับและเป็นที่ต้องการของลูกค้าในจังหวัดอ่ืนๆ อีกด้วย  จากการประสบ
ความส าเร็จในด้านการบริการธุรกิจรถเครนและผลก าไรที่ได้จากการท าธุรกิจนี้  ท าให้มีนักธุรกิจ            
รายใหม่ๆ  หันมาลงทุนด้านการให้บริการธุรกิจรถเครนกันมาก  จึงเกิดการแข่งขันเพิ่มขึ้นภายใน
จังหวัดสระบุรี  เปี๊ยกเครนจึงเกิดแนวความคิดจะขยายสาขาไปจังหวัดล าพูนที่เป็นท าเลอุตสาหกรรม
และการบริการธุรกิจรถเครนยังมีค่อนข้างน้อย 

จังหวัดล าพูน เป็นจังหวัดที่มีขนาดเล็กท่ีสุดในภาคเหนือ  จังหวัดล าพูนมีจ านวนโรงงาน
อุตสาหกรรมทั้งหมด  923  โรงงาน  แยกเป็นนอกเขตนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ  จ านวน  848  
โรงงาน  โรงงานอุตสาหกรรมในจังหวัดล าพูนกระจายอยู่ทุกพ้ืนที่ของแต่ละอ าเภอ  แต่ส่วนใหญ่                 
จะตั้งอยู่ในเขตอ าเภอเมืองล าพูนมากที่สุด  รองลงมา  คือ  อ าเภอปุาซางและอ าเภอแม่ทา  โดยทั้ง                
3  อ าเภอมีอาณาเขตติดต่อกัน  มีปัจจัยด้านวัตถุดิบในด้านการผลิต  ด้านแรงงาน  ด้านคมนาคม
ขนส่งทีเ่อ้ืออ านวยต่อการลงทุน  ซึ่งการลงทุนส่วนใหญ่เป็นอุตสาหกรรม  จากภาวะเศรษฐกิจของ
จังหวัดล าพูนที่กล่าวมานั้น  ท าให้เปี๊ยกเครนเกิดแนวความคิดท่ีจะขยายสาขาเข้ามาในเขตอ าเภอ    
เมืองล าพูน  ซึ่งโรงงานอุตสากรรมส่วนใหญ่ตั้งอยู่ในเขตอ าเภอเมืองล าพูนและยังมีอ าเภอที่มี                    
อาณาเขตติดต่อกัน  3  อ าเภอ  เพ่ือต่อยอดสร้างก าไรให้กับธุรกิจของครอบครัวอีกทางหนึ่ง    
ที่มา : http://www.lamphun.go.th 
 

1.1.13  ความส าคัญของการจัดท าแผน 
      แม้ว่าธุรกิจของเปี๊ยกเครนจะมีชื่อเสียงและเป็นที่ยอมรับของลูกค้าในด้านการบริการ

และราคาที่ได้มาตรฐานก็ตาม  แต่สถานการณ์เศรษฐกิจในปัจจุบันนั้น  มีภาวะฝืดเคือง  สภาวะ                       

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B9%80%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%B7%E0%B8%AD
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การแข่งขันในการท าธุรกิจค่อนข้างสูง  เนื่องจากมีนักธุรกิจรายใหม่ๆเกิดข้ึน  การให้บริการธุรกิจ                     
รถเครนนั้น  จึงมีหลายราย  ท าให้มีการแย่งลูกค้าโดยการตัดราคาการให้บริการรถเครนกันจากราคา
ที่เป็นมาตรฐานก็กลายเป็นราคากันเอง  หรือการสร้างชื่อเสียงให้เป็นที่ยอมรับในตลาดก่อนถึงจะ
ต้องการก าไร  ด้วยเหตุนี้เองจึงเป็นแรงผลักดันที่ท าให้เปี๊ยกเครนเกิดความคิดท่ีจะขยายสาขาไปใน
ต่างจังหวัดที่มีท าเลอุตสาหกรรม  และการบริการธุรกิจรถเครนค่อนข้างน้อยเพื่อต่อยอดสร้างก าไร
ให้กับธุรกิจของครอบครัวอีกทางหนึ่ง   อย่างไรก็ตาม เนื่องจาก เปี๊ยกเครนสาขาล าพูน เป็นสาขาแรก
ที่ทางบริษัท ท าการขยายธุรกิจ ดังนั้น จึงต้องมีการเตรียมพร้อมโดยเน้นการวิเคราะห์ และการ
ก าหนดกลยุทธ์ของสาขา เพ่ือลดความเสี่ยงในการด าเนินสาขาใหม่ จึงได้จัดท าแผนธุรกิจนี้ขึ้น 

 
1.1.14  วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผน 

1)  เพ่ือสร้างการรับรู้ การบริการรถเครน หจก.เปี๊ยกเครน ที่สาขาใหม่ในจังหวัด
ล าพูน  
2)  เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ ให้ผู้รับบริการรู้สึกถึงการบริการ ที่มีมาตรฐานของรถเครน  
3)  เพ่ือเพ่ิมยอดการบริการ และก าไร ให้มากขึ้น 20%  

 
1.2.  วิธีการศึกษา 

1.2.1  การค้นคว้าจากแนวคิด  ทฤษฎี  และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง   
ในการพัฒนาแผนธุรกิจนี้ ได้มีการค้นคว้าแนวคิด  ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับ     

การวิจัยตลาดที่บริษัทต้องการด าเนินการศึกษา แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  มีดังนี้ 
1.  ทฤษฎีคุณภาพบริการ  
2.  แนวคิดเก่ียวกับช่องทางการจ าหน่าย 
3.  ทฤษฎีการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
4.  ทฤษฎีกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 

5. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

1.2.1.1  ทฤษฎีคุณภาพบริการ 
ความหมายของคุณภาพ  (Quality)   
คุณภาพ  คือสิ่งที่เกิดจากการที่ลูกค้ารับรู้  (Gronroos 1990, Buzzell  and  Gale  

1987:  อ้างใน ธีรกิติ, 2548: 179)  คุณภาพของสินค้า  (Product Quality)  คือระดับของ
คุณประโยชน์แห่งคุณสมบัติของสินคา้ที่เอ้ืออ านวยต่อผู้ใชสอยและตอบสนองความตองการที่ตั้งใจ
หรือความคาดหวังกอนใชสอยสินค้า  หรือผลิตภัณฑนั้นๆ  (วีรพงษ์  เฉลิมจิระรัตน, 2539: 14)   
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ความหมายของคุณภาพของบริการ (Service Quality)  คุณภาพของบริการคือ                 
ความสอดคลองกับความตองการของลูกคา ระดับความสามารถของบริการในการบ าบัดความตองการ
ของลูกคาหรือระดับความพึงพอใจของลูกค้า  หลังจากไดรับบริการไปแลว  (วีรพงษ  เฉลิมจิระรัตน , 
2539: 14)   

คุณภาพของการบริการ  (Service Quality)  เปนระดบัของการใหบริการซึ่งไมมีตัวตน                           
ที่น าเสนอให้กับลูกคาที่คาดหวัง  ซึ่งจะเปนผูตัดสินคุณภาพการใหบริการ  (Etzel, Walker and 
Stanton. 2001: อางใน ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546: 437)  คุณภาพบริการตามแนวคิดของ  
Parasuraman  เชื่อว่าคุณภาพบริการข้ึนอยูกับความแตกต่างระหวางความคาดหวังและการรับรูของ 
ผูรับบริการเก่ียวกับบริการที่ได้รับจริง  ซึ่งความคาดหวังของผูรับบริการเปนผลจากค าบอกเลา                       
ทีบ่อกกันมา ความตองการของผูรับบริการเองและประสบการณ์ในการรับบริการที่ผานมารวมถึง                         
ขาวสารจากผูใหบริการทั้งโดยตรงและโดยออม สวนการรับรูของผูรับบริการเปนผลมาจากการไดรับ
บริการและการสื่อสารจากผูใหบริการไปยังผูรับบริการ ถาบริการที่ไดรับจริงดีกวาหรือเทากับความ
คาดหวังถือวาบริการนั้นมีคุณภาพ (Parasuraman et al., 1985, 1988)  

นักการตลาดไดน าแนวคิดดานการตลาดในการสรางคุณภาพการบริการ ใหเทากับหรือ
มากกวาที่ลูกค้าคาดหวัง  เมื่อลูกคาไดรับบริการจะเปรียบเทียบคุณภาพการบริการที่ไดรับกับคุณภาพ                  
การบริการที่คาดหวังไว้  ถาผลที่ไดพบว่าคุณภาพการบริการที่ไดรับจริงน้อยกว่าที่คาดหวังไว้ลูกคา                
จะไมพอใจและไม่มาใชบริการอีก  ในทางตรงกันขามถาการบริการที่ไดรับจริงเทากับหรือมากกวา                
ที่คาดหวังลูกคาจะพอใจและกลับมาใช้บริการอีก (Kotler, 2003: 455) 

 
แนวทางท่ีผู้บริโภคใช้ประเมินคุณภาพของการบริการ  
การศึกษาทางดานคุณภาพการบริการที่ส าคัญคืองานของ  Gronroos  และงานของ  

Parasuraman  และคณะ  
 

1.  การศึกษาของ  Gronroos   
การศึกษาเชิงคุณภาพท่ีเนนทางดานการบริการอย่างจริงจังเริ่มจากผลงานของ  
Gronroos (1982, 1983, 1984, 1990: อางใน ธีรกิต, 2548: 182)  Gronroos                    

เสนอแนวความคิดท่ีส าคัญเกี่ยวกับคุณภาพของการบริการที่เรียกวา “คุณภาพ ของการบริการ                      
ที่ลูกคารับรู” (Perceived Service Quality - PSQ)  และ “คุณภาพที่ลูกค้ารับรูทั้งหมด”                       
(Total Perceived Quality)  ซ่ึงเปนแนวคิดท่ีเกิดจากการวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค                          
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และ ผลกระทบที่เกิดจาก“ความคาดหวัง”  ของลูกคาเกี่ยวกับคุณภาพของสินคาที่มีตอ                           
“การประเมิน  คุณภาพ” ของสินคาหลังจากการบริโภคสินคานั้น  

Gronroos  อธิบายแนวความคิดเรื่อง “คุณภาพที่ลูกคารับรู้ทั้งหมด” โดยกลาววา
คุณภาพของการบริการที่ลูกคารับรูจะเกิดจากความสัมพันธระหวางองคประกอบที่ส าคัญ  2 ประการ 
คือ คุณภาพที่ลูกค้าคาดหวัง (Expected Quality) และคุณภาพที่เกิดจากประสบการณในการใช
บริการของลูกคา  (Experienced Quality)   

โดยทั่วไปลูกคาจะท าการประเมินคุณภาพของการบริการจากการเปรียบเทียบคุณภาพ              
ทีค่าดหวัง  (Expected Quality)  กับคุณภาพท่ีเกิดจากประสบการณในการใชบริการ  
(Experienced Quality)  วาคุณภาพทั้งสองประเภทนั้นสอดคลองกันหรือไม  ซึ่งเมื่อน ามาพิจารณา
รวมกันเป็นคุณภาพที่รับรับรู้ก็จะท าใหไดผลสรุปเปนคุณภาพที่ลูกคารับรูได (PSQ) นั่นเอง  ถาจาก
การพิจารณาเปรียบเทียบในประเด็นดังกลาวพบวาคุณภาพที่เกิดจากประสบการณไมเป็นไปตาม
คุณภาพที่คาดหวังจะท าใหลูกคามีการรับรูวาคุณภาพของการบริการไมดีอยางที่คาดหวัง  

2.  การศึกษาของ Parasuraman และคณะ  
Parasuraman และคณะ ไดท าการศึกษาเกี่ยวกับคุณภาพการบริการพบวาปจจัย

พ้ืนฐานที่ผบูริโภคใชในการตัดสินคุณภาพของการบริการมี 10 ดาน โดยการเก็บรวบรวมขอมูล                     
2 ดาน คือ ดานการรับรูและดานการคาดหวัง มีรายละเอียดดังนี้ (Parasuraman et al., 1985: 47)  

1.  ความไว้วางใจได้  (Reliability)  เกีย่วของกับความถูกตองในกระบวนการ ใหบริการ 
ไดแก  ความสามารถในการใหบริการแกลูกค้าไดอยางถูกต้องตั้งแต่แรกและสามารถใหบริการแก่                     
ลูกคาไดตามท่ีสัญญาไว้อยางครบถวน 

2.  การตอบสนองความตองการ (Responsiveness) คือความตั้งใจและความพรอม                     
ที่จะใหบริการของพนักงาน  รวมไปถึงความเหมาะสมของระยะเวลาใหบริการดวย เชน พนักงาน                 
จะตองใหบริการและแกปัญหาของลูกคาอยางรวดเร็วตามความตองการของลูกคา 

3.  ความสามารถของผูใหบริการ  (Competence)  หมายถึงคุณสมบัติในการมีทักษะ
และความรูความสามารถในการใหบริการ  นั่นคือ  พนักงานที่ให้บริการลูกค้าตองมีความรู                    
ความช านาญและความสามารถในงานที่ใหบริการ 

4.  การเขาถึงการบริการ  (Access)  หมายถึงความสะดวกในการติดตอสื่อสาร  เชน 
สามารถโทรศัพทติดต่อไดตลอดเวลา   การบริการที่มอบแกลูกคาต้องอ านวยความสะดวกในดานเวลา
และสถานที่ไมใหลูกคาตองคอยนาน  ท าเลตองมีความเหมาะสม  สะดวกสบายในการเดินทาง 

5.  ความมีอัธยาศัย  (Courtesy)  พนักงานที่ให้บริการลูกคาต้องมีอัธยาศัยไมตรี                        
มีความสุภาพ และมีมนุษยสัมพันธที่ดีรวมไปถึงการแตงกายที่สุภาพและเหมาะสมของพนักงานดวย  
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6.  การติดตอสื่อสาร  (Communication)  ความสามารถในการอธิบายลูกคา                                   
ใหเขาใจอยางถูกตอง โดยใช้ภาษาท่ีเขาใจง่าย  เชน  การใหขอมูลเกี่ยวกับการบริการ  รวมทั้งอัตรา                    
คาบริการและสวนลด  

7.  ความนาเชื่อถือ  (Credibility)  ไดแก  ชื่อเสียงขององคกร ลักษณะที่นาเชื่อถือของ
พนักงานที่ติดตอกับลูกคาความซื่อสัตยนาไววางใจ  ความเชื่อถือไดและการน าเสนอบริการที่ดีที่สุด             
ใหแกลูกคา  

8.  ความปลอดภัย  (Security)  การบริการที่สงมอบแกลูกคาไมมีอันตราย  ความเสี่ยง
และปญหาตาง ๆ  ซึ่งไดแกความปลอดภัยของรางกาย ทรัพยสิน และความเป็นส่วนตัว  

9.  การเขาใจและการรูจักลูกคา (Understanding / Knowing the customer)                 
การเขาใจความตองการของลูกคา และเรียนรู้เกี่ยวกับความต้องการส่วนตัว ใหความสนใจลูกคา
เฉพาะบุคคลและสามารถจ าชื่อลูกคาได 

10.  ความเปนรูปธรรมของการบริการ  (Tangibles) ไดแก ลักษณะทางกายภาพ                    
ขององคกร ลักษณะภายนอกของพนักงาน รวมถึงอุปกรณ์อ านวยความสะดวกในการใหบริการตางๆ  

ตอมา Parasuraman และคณะ ไดน าปัจจัยทั้ง 10 ด้านไปพัฒนาเปนเครื่องมือประเมิน
คุณภาพบริการทีเ่รียกวา “SERVQUAL” ประกอบดวยปจจัยในการประเมินคุณภาพบริการใหเหลือ 
เพียง 5 ดาน (Dimensions) ดังนี้   (Parasuraman et al., 1988: 23) 

1.  ความเปนรูปธรรมของบริการ  (Tangibles)  บริการที่ใหแกผูรับบริการตองแสดงให้
เห็นว่าผูรับบริการ  สามารถคาดคะเนคุณภาพการบริการไดชัดเจน เชน สถานที่ที่ใหบริการ มีความ
สะดวก สบายและเครื่องมืออุปกรณที่ใชในการใหบริการ สวยงาม ทันสมัยเปนตน  

2.  ความนาเชื่อถือ หรือไว้วางใจได (Reliability)  ผูให้บริการมีความสามารถใน                     
การปฏิบัติงานท าใหผูรับบริการเกิดความรูสึกไว้วางใจได้ว่าการใหบริการมีความถูกตองเที่ยงตรง  

3.  การตอบสนองความตองการ (Responsiveness) ผูใหบริการมีความพรอมและ                    
เต็มใจที่จะให้บริการ สามารถตอบสนองความตองการของผูรับบริการไดตามตองการ  

4.  การใหความมั่นใจ (Assurance) ผูให้บริการมีความรูและมีอัธยาศัยที่ดีในการ                         
ใหบริการและความสามารถของผูใหบริการสงผลใหผูรับบริการเกิดความเชื่อมั่นในการใชบริการ  

5.  การเขาใจการรับรูความตองการของผูรับบริการ  (Empathy)  ผูใหบริการ ให
บริการโดยค านึงถึงจิตใจ และความแตกตางของผู้รับบริการตามลักษณะของแตละบุคคลเปนส าคัญ 
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1.2.1.2 แนวคิดเกี่ยวกับช่องทางการจ าหน่าย 
กระบวนการทางการตลาดที่ผู้ผลิตสินค้าจะท าให้สินค้าของตัวเองไปสู่ผู้บริโภคหรือท าให้

ผู้บริโภคหาซื้อสินค้าได้อย่างสะดวกในราคาท่ีเหมาะสม  ตามเวลาที่ต้องการไม่ใช่เรื่องง่ายดาย                     
หากตึกภาพโรงงานของผู้ผลิตตั้งอยู่  ณ  จุดใดจุดหนึ่งในขณะที่ผู้บริโภคกระจายอยู่ทั่วประเทศ
ผู้บริโภคมีความต้องการสินค้าในเวลาที่แตกต่างกัน  จึงเป็นไปไม่ได้ที่ผู้ผลิตจะสนองความ
ต้องการ   "โดยตรง"  ถึงผู้บริโภคให้ได้รับความพึงพอใจ  หรือ  "อรรถประโยชน์"   ทั้งในด้านปริมาณ
สินค้า  ต้นทุนสินค้าและเวลาได้ 

เหตุผลข้างต้นในกระบวนการทางการตลาด  จึงจ าเป็นต้องมีบุคคลที่สามารถเข้ามา
เกี่ยวข้องอยู่ตรงกลางระหว่างผู้ผลิต  (จ านวนหนึ่ง)  กับผู้บริโภค (จ านวนมาก)  บุคคลที่สามท่ีว่านี้ก็
คือกลุ่มของ "คนกลาง" (Intermediaries)    ในรูปแบบต่าง ๆ ที่ประกอบกันเป็นช่องทางการจัด
จ าหน่าย  (Marketing  Channels  หรือ Distribution Channels) เช่น คนกลางในรูปแบบร้านค้า 
(Merchants) ได้แก่ ร้านค้าส่ง  ร้านค้าปลีก  คนกลางในรูปแบบตัวแทน (Agents)  คนกลางใน
รูปแบบสิ่งอ านวยความสะดวก  (Facilitators)  เช่น  คลังสินค้า  บริษัทขนส่ง  ธนาคาร  เป็นต้น         
ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Marketing Channels/Distribution Channels)  จึงเป็นกลุ่มขององค์กร
อิสระซึ่งเข้ามาเก่ียวข้องในกระบวนที่จะน าสินค้าและบริการไปสู่การบริโภคนั่นเอง                                 
กับส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) อ่ืน ๆ  แล้วการตัดสินใจเรื่องช่องทางการจัดจ าหน่ายดูจะ
มีความยุ่งยากซับซ้อนอยู่เบื้องหลังเป็นอย่างมากด้วยเหตุที่เป็นการตัดสินใจที่จะต้องขึ้นอยู่กับองค์กร
อิสระภายนอกดังที่กล่าวมา  ซึ่งต้องถือว่าองค์กรเหล่านั้นมีเปูาหมายและวิธีการด าเนินงานที่แตกต่าง
ออกไปอยู่นอกเหนือการควบคุมของผู้ผลิต   ด้วยลักษณะที่เป็น "เงินคนละกระเป๋า"   "เปูาหมายที่
แตกต่าง"    จึงท าให้องค์กรต้องประสบปัญหายุ่งยากพอสมควรในการจัดการคนกลางเหล่านี้      
หากจะดูตัวอย่างที่เกิดขึ้นอย่างชัดเจน  เช่น  การพัฒนาและเติบโตของร้านค้าปลีกยุคใหม่มีผลต่อ
สินค้าของผู้ผลิตอย่างมากซึ่งจะได้กล่าวถึงในตอนต่อไป 

อีกประการหนึ่ง  การตัดสินใจเลือกช่องทางการจัดจ าหน่าย  มีผลกระทบต่อการ
ตัดสินใจส่วนประสมการตลาดอื่น ๆ  เช่น  การก าหนดลักษณะสินค้าและบรรจุภัณฑ์  การก าหนด
ราคาที่เหมาะสมกับวิธีการจัดจ าหน่าย  การเลือกโปรแกรมการส่งเสริมการตลาด  การตัดสินใจเลือก
ช่องทางการจัดจ าหน่าย  จึงเป็นปัญหาท้าทายนักการตลาดให้ต้องปรับยุทธวิธีการจัดจ าหน่ายให้
สอดคล้องกับความก้าวหน้าและเปลี่ยนแปลงไปของคนกลางประเภทต่าง ๆ เทคโนโลยี  และระบบ
ข่าวสารข้อมูลที่ถูกน ามาใช้กับการจัดการ 
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การจัดจ าหน่ายพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีเน้นความรวดเร็วนอกจากนี้การคิดค้นวิธีการใหม่ ๆ                         
ในการจัดจ าหน่ายสินค้าและบริการสู่ผู้บริโภคเพ่ือให้เกิดความแตกต่างและมีประสิทธิภาพสูงขึ้นเป็น                      
ความท้าทายที่ชี้ชะตาความอยู่รอดของธุรกิจและการตลาดยุคปัจจุบันอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้  

หน้าที่ของช่องทางการจัดจ าหน่าย 
คนกลางที่ถูกกล่าวถึงในช่องทางการจัดจ าหน่าย  เข้ามาท าหน้าที่ต่าง ๆ                           

ในกระบวนการที่จะน าสินค้าและบริการไปสู่การบริโภคเพ่ือแก้ปัญหาความหลากหลายทางด้าน
สถานที่  เวลา  การเคลื่อนย้ายสินค้าในระหว่างผู้ผลิตกับผู้บริโภคหน้าที่หลักของคนกลางในช่องทาง
การจัดจ าหน่าย   ประกอบด้วย 

1.  รวบรวมข่าวสารข้อมูลการตลาด   ที่เก่ียวข้องกับผู้บริโภคปัจจุบัน และผู้บริโภค                
ในอนาคต  คูแ่ข่งขันและข้อมูลอื่น ๆ ทางการตลาด 

2.  สื่อสารการตลาดกับผู้บริโภคเพ่ือกระตุ้นการซื้อ 
3.  เจรจาต่อรองเพ่ือบรรลุข้อตกลงในด้านเงื่อนไขการซื้อขาย  เช่น  ด้านราคา  เงื่อนไข

อ่ืน ๆสั่งซื้อสินค้าจากผู้ผลิตจัดหา 
4.   แหล่งเงินทุนเพื่อสนับสนุนสินค้าคงคลังในระดับต่าง ๆ 
5.  รับภาระความเสี่ยงจากการเก็บรักษาสินค้า 
6.  การเคลื่อนย้ายสินค้าและคลังสินค้า 
7.  การช าระเงินโดยผ่านระบบธนาคารและสถาบันการเงิน 
8.  การโอนย้ายสิทธิความเป็นเจ้าของสินค้าในแต่ละช่องของการจัดจ าหน่าย 

หน้าที่ทั้งหมดของช่องทางการจัดจ าหน่าย  ท าให้เกิดการไหล (Flow)  5  ประเภท  ซึ่งรวมกันเป็น 
กลไกส าคัญในการจัดการช่องทางการจัดจ าหน่าย   ได้แก่ 

1.  การไหลของสินค้า 
2.  การไหลของสิทธิความเป็นเจ้าของ 
3.  การไหลของการช าระเงิน 
4.  การไหลของข้อมูล 
5.  การไหลของการส่งเสริมการตลาด 
ระดับของช่องทางการจัดจ าหน่าย 
การตัดสินใจระดับของช่องทางการจัดจ าหน่าย  คือ การพิจารณาความยาว 

(Length)  ของการจัดหน่ายจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคว่าจะต้องผ่านคนกลางมากน้อยเพียงใด  เพ่ือให้
เข้าใจง่ายขึ้นจะแยกเป็นสินค้าอุปโภคบริโภคและสินค้าอุตสาหกรรม 
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ระดับของช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภค 
1.  การจัดจ าหน่ายระดับศูนย์ (Zero-level Channel)    หรือเรียกว่า    Direct-

marketing   Channel   เป็นการจัดจ าหน่ายโดยตรงจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค   ไม่ผ่านคนกลาง              
ใดๆ  รูปแบบที่คุ้นเคยกันก็คือการใช้พนักงานขายถึงประตูบ้าน  (Door-to-Door Sales)                                   
หรือการขายตรง (Direct Sales) ซึ่งบริษัท  ชั้นน า เช่น แอมเวย์ เอวอน  มีสทีน  ฯลฯ น ามาใช้อย่าง
ได้ผลการใช้วิธีส่งจดหมายตรง  (Mail Order)  การขายทางโทรศัพท์ (Telemarketing)           
การขายผ่านสื่อ  (Media Selling)   รวมไปถึงรูปแบบร้านค้าอิเล็กทรอนิกส์ผ่านเครือข่ายอินเตอร์เน็ต 
(Internet Selling) 

2.  การจัดจ าหน่ายระดับหนึ่ง (One-Level Channel)  การจัดจ าหน่ายผ่าน              
คนกลางเพียงชั้นเดียว  คือ ร้านค้าปลีก (Retailer) โดยผู้ผลิตท าหน้าที่กระจายสินค้าผ่านร้านค้าปลีก
เพ่ือจ าหน่ายต่อไปยังผู้บริโภค 

3.  การจัดจ าหน่ายระดับสอง (Two-Level Channel)   ผู้ผลิตมอบภาระการจัด
จ าหน่ายให้กับร้านค้าส่ง  (Wholesaler) จ าหน่ายสินค้าต่อไปยังร้านค้าปลีกอีกทอดหนึ่ง  เพ่ือให้
สินค้ากระจายอย่างทั่วถึง ในอดีตร้านค้าส่งแบบเดิม (ยี่ปั๊ว)  ท าหน้าที่ด้านการตลาดแทนผู้ผลิตใน
พ้ืนที่รับผิดชอบ  รับผิดชอบเปูาหมายการตลาดและการแข่งขันกับคู่แข่งทุกรูปแบบ 

4. การจัดจ าหน่ายระดับสาม (Three-Level Channel) คนกลางที่เรียกว่า Jobber  
"  ซาปั๊ว"   เข้ามารับช่วงต่อจากร้านค้าส่งอีกทอด  เพ่ิมความเข้มแข็งในการกระจายสินค้า  สู่ร้านค้า
ปลีกให้ครอบคลุมพื้นที่มากข้ึน 
 

ระดับของช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าอุตสาหกรรม   
ระดับของการจัดจ าหน่ายสินค้าอุตสาหกรรมแตกต่างจากสินค้าอุปโภคบริโภคอยู่บ้าง

เนื่องจากองค์ประกอบของคนกลางแตกต่างกันวิธีการจัดจ าหน่ายอาจจะด าเนินการโดยตรงโดยผ่าน
พนักงานขายของบริษัทสู่ลูกค้าหรือผ่านผู้จัดจ าหน่ายสินค้าอุตสาหกรรม   (Industrial Distributors)
หรือผ่านตัวแทนผู้ผลิต  (Manufacturer's Representative)   หรือส านักงานสาขาของผู้ผลิต 
(Manufactur's Sales Branch)  ก็ได้ 

 
1.2.1.3 ทฤษฎีการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 

แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจ ความหมาย การตัดสินใจ (Decision 
Making)  เป็นกระบวนการคิดโดยใช้เหตุผลในการเลือกสิ่งใด สิ่งหนึ่งจากหลายทางเลือกท่ีมีอยู่เพื่อให้
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ได้ทางเลือกท่ีดีที่สุด และตอบสนองความต้องการของ ตนเองให้มากที่สุด  (ลฎาภา พูลเกษม, 2550, 
หน้า 8)  โดยมีผู้ให้ความหมายของการตัดสินใจไว้ ดังนี้ 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน์  (2552, หน้า 157)  กระบวนการหรือข้ันตอนการตัดสินใจซื้อ 
(Buyer’ s Decision Process)  เป็นล าดับขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ  ของผู้บริโภค ประกอบไปด้วย 
การรับรู้ ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลัง
การซื้อ มานิต รัตนสุวรรณและสมฤดี ศรีจรรยา (2554, หน้า154)  กระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อของ 
ผู้บริโภคประกอบด้วย  6  ขั้นตอน  เริ่มตั้งแต่การรับรู้ความต้องการและค้นหาข้อมูลที่ต้องการสินค้า 
ที่ต้องการเปรียบเทียบคุณภาพและราคา สุดท้ายจะเปิดทางเลือกว่าเลือกสินค้าไหนที่ได้ตรงตาม  
ความต้องการจึงตัดสินใจซื้อ ชีฟแมนและคานุค  (Schiff man & Kanuk, 1994, p. 659,อ้างถึงใน            
ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 2538, หน้า 23)  กระบวนการตัดสินใจซื้อ หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑ์จากสอง 

ทางเลือกข้ึนไปซึ่งพฤติกรรมผู้บริโภคจะพิจารณาในส่วนที่ เกี่ยวข้องกับกระบวนการ                  
ตัดใจทั้งด้านจิตใจ  (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซื้อเป็นกิจกรรมด้านจิตใจและ
ทางกายภาพ  ซึ่งเกิดขึ้นในช่วงระยะเวลาหนึ่งกิจกรรมเหล่านี้ท าให้เกิดการซื้อและเกิดพฤติกรรม                 
การซ้ือตามบุคคลอ่ืน  กระบวนการตัดสินใจ กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (อดุลย์จาตุรงคกุล
,2543, หน้า 160-166)  ได้กล่าวไว้ว่ากระบวนการตัดสินใจซื้อประกอบด้วยขั้นตอนต่าง ๆ 5 ขั้นตอน 
อันจะน่าไปสู่การ ตัดสินใจซื้อ 
 
ภาพที่  1.4  กระบวนการตัดสินใจซื้อ 

การตระหนักถึง                 การเสาะ         การประเมิน  
ความต้องการ                        แสวงหาข่าวสาร                  ทางเลือก 
 
 
 
      พฤติกรรมหลัง               การตัดสินใจซื้อ  
           การซื้อ 
 

ที่มา:  อดุลย์จาตุรงคกุล. (2543). กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค(หน้า 160) 
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1.  การตระหนักถึงความต้องการ  (Need Recognition)  เป็นจุดเริ่มต้นของ
กระบวนการ ซื้อซึ่งผู้ซื้อตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ  ผู้ซื้อมีความรู้สึกถึงความแตกต่าง
ระหว่างสภาวะที่ผู้ซื้อเป็นอยู่จริงกับสภาวะที่เขาปรารถนา  ความต้องการอาจถกกระตุ้นโดย
ตัวกระตุ้นจากภายใน  (Internal Stimuli)  กระตุ้นความต้องการที่มีอยู่ปกติเช่น  ความหิวกระหาย
เพศ  เป็นต้น  ในระดับสูงพอที่จะกลายเป็นแรงขับดัน  (Drive)  นอกจากนั้นความต้องการอาจ                    
ถูกกระตุ้นจากตัวกระตุ้นภายนอก  (External Stimuli)  

2.  การเสาะแสวงหาข่าวสาร  (Information Search)  ผู้บริโภคท่ีถูกกระตุ้นเร้าอาจจะ
หรืออาจจะไม่เสาะแสวงหาข่าวสารมากขึ้น  ถ้าแรงผลักดันของผู้บริโภคแข็งแกร่งและสินค้าที่จะ 
ตอบสนองอยู่ใกล้แค่เอ้ือม  ผู้บริโภคมักจะท าาการซื้อมัน มิฉะนั้นแล้วผู้บริโภคอาจจะเก็บความ
ต้องการนั้นไว้ในความทรงจ า หรือไม่ก็ท าการเสาะแสวงหาข่าวสารที่เกี่ยวข้องกับต้องการดังกล่าว  
ผู้บริโภคอาจหาข่าวสารได้จากหลายแห่ง เช่น  

2.1  แหล่งข่าวสารบุคคล  ได้แก่  ครอบครัว  เพ่ือน  เพ่ือนบ้าน  ผู้คุ้นเคย  
2.2  แหล่งพาณิชย์ได้แก่  โฆษณา  พนักงานขาย  ตัวแทนจ าหน่าย  หีบห่อการตั้ง

แสดงสินค้า  
2.3  แหล่งสาธารณะ ได้แก่ สื่อมวลชน องค์การเพื่อผู้บริโภค  
2.4  แหล่งที่เกิดจากความช านาญ ได้แก่การจับถือการตรวจสินค้าและการใช้บริการ 

3.  การประเมินทางเลือก(Evaluation of Alternative) เราได้เห็นวิธีการที่ผู้บริโภคใช้ 
ข่าวสารเพื่อใหได้มาซึ่งชุดของตราที่เลือกไว้เพ่ือการพิจารณาตัดสินใจเป็นขั้นสุดท้าย ผู้บริโภคเลือก
ตราด้วยวิธีใด นักการตลาดจะต้องรู้เกี่ยวกับการประเมินค่าทางเลือก นั่นก็คือวิธีการที่  ผู้บริโภคใช้
ข่าวสารเลือกตรายี่ห้อในการเลือกใช้กลยุทธ์การตลาดของนักการตลาดต้องก่ออิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ของผู้ชื้อ 

4.  การตัดสินใจซื้อ  (Purchase Decision)  ในขั้นตอนการประเมิน  ผู้บริโภคจะ
จัดล าดับความชอบตรายี่ห้อต่างๆในแต่ละตัวเลือกและก็จะสร้างความตั้งใจซื้อขึ้น โดยทั่วไปการ
ตัดสินใจ ซื้อของผู้บริโภคมักจะท าการซื้อตราที่ชอบมากที่สุด แต่ทว่ามีปัจจัย2 ประการอาจเข้ามา 
“ขวาง” ระหว่างความตั้งใจกับการตัดสินใจซื้อ  

5.  พฤติกรรมหลังซื้อ  (Postpurchase  Behavior)  งานของนักการตลาดมิได้จบสิ้น
ลง เมื่อมีการซื้อสินค้า  ผู้บริโภคจะเกิดความพอใจหรือไม่พอใจและจะก่อพฤติกรรมหลังการซื้อข้ึน
ปัญหาอยู่ที่ว่าอะไรเป็นตัวก าหนดว่าผู้ซื้อพอใจหรือไม่พอใจในการซื้อ ค าตอบก็คือมันขึ้นอยู่กับ 
ความสัมพันธ์ระหว่างความคาดหมายของผู้บริโภค  (Consumer’s Expectation)  กับการปฏิบัติการ
ของสินค้า  (Products’Perceived  Performance)  ถ้าสินค้าน้อยกว่าความคาดหวัง ผู้บริโภคจะ
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ผิดหวังถ้าตรงกับความหมาย  ผู้บริโภคจะพอใจถ้าดีเกินความคาดหมายผู้บริโภคจะปลื้มปีติยินดีมาก 
ผู้บริโภคอิงความคาดหมายไว้กับข่าวสารที่เขาได้รับจากผู้ขายเพ่ือนๆและแหล่งอ่ืนๆ  ถ้าผู้ขายอ้างการ
ปฏิบัติงานของสินค้าของเขา  “เกินความเป็นจริง”  ผลก็คือ  ผู้บริโภคจะไม่พอใจดังนั้นผู้ขายจะต้อง
ซื้อสัตย์ในการเสนอข้ออ้างของสินค้าของเขา  

สรุป กระบวนการตัดสินใจจะเก่ียวข้องกับพฤติกรรมของผู้บริโภคซึ่งจะท าการตัดสินใจ 
ซื้อแบบมีข้ันมีตอน กล่าวคือ ผู้บริโภคต้องมีความต้องการและท าการเสาะหาข้อมูลมาประกอบการ
พิจารณาเพื่อก าหนดแนวทาง และประเมินทางเลือกว่าจะตัดสินใจซื้อสินค้าหรือ บริการนั้นและ
นักการตลาดต้องให้ความส าคัญอย่างมากกับพฤติกรรมหลังการซื้อ หรือใช้บริการ ของผู้บริโภคให้เกิด
ความพึงพอใจมากที่สุดและถ้าผู้บริโภคไม่เกิดความพึงพอใจก็ต้องหาว่าเกิด  จากปัญหาอะไรแล้ว                
ท าการแก้ไข  เพ่ือให้ความสัมพันธ์ระหว่างความคาดหมายของผู้บริโภคตรงกับการปฏิบัติการของ
สินค้า 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค 
(Kotler,1997,p. 172 – 188)  สรุปได้ดังนี้  

1.  ปัจจัยด้านวัฒนธรรม  ประกอบด้วย  
1.1  วัฒนธรรมพื้นฐาน  เป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อคนส่วนใหญ่ในสังคมและเป็น 

ตัวก าหนดความต้องการและพฤติกรรมพื้นฐาน  โดยส่วนใหญ่ของบุคคลเป็นสิ่งที่ปลูกฝังโดยเริ่มต้น 
จากครอบครัว โรงเรียน และสังคม ดังนั้นจึงควรให้ความสนใจศึกษารายละเอียดของวัฒนธรรม 
เพ่ือที่จะปรับปรุงสินค้าและบริการ หรือเป็นการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันเพื่อให้เป็นที่  
ยอมรับในสังคม 

1.2 วัฒนธรรมย่อยหรือวัฒนธรรมเฉพาะกลุ่ม เป็นปัจจัยที่เกิดข้ึนจากวัฒนธรรม 
ของบุคคลบางกลุ่ม  ซึ่งเป็นวัฒนธรรมที่ได้รับการยอมรับจากสมาชิกในกลุ่ม  ส าหรับสินค้าและบริการ 
บางอย่างที่เจาะจงกลุ่มเปูาหมายที่มีวัฒนธรรมย่อยเป็นของกลุ่มนั้น  จ าเป็นต้องศึกษาและท าความ
เข้าใจในวัฒนธรรมย่อยนั้นด้วย  

1.3 ระดับชั้นสังคม  เช่น  ฐานะการศึกษา  หรืออาชีพ  เป็นตัวก าหนดพฤติกรรม
การบริโภคของคนในแต่ละกลุ่ม เพ่ือสร้างการยอมรับจากระดับชั้นในสังคมนั้น ๆ 

2.  ปัจจัยด้านสังคม  ประกอบด้วย  
2.1  กลุ่มอ้างอิง  ได้แก่กลุ่มบุคคลที่มีผลต่อทัศนคติและพฤติกรรมของบุคคล                    

ทั้งทางตรงและทางอ้อม  กลุ่มท่ีมีผลโดยตรง  เรียกว่า  สมาชิกในกลุ่ม  (Membership Group)                       
ซ่ึง ประกอบด้วยกลุ่มปฐมภูมิ  (Primary Group)  เช่น  ครอบครัว  เพ่ือนบ้าน  หรอืเพ่ือนร่วมงาน 
ซึ่งเป็นกลุ่มบุคคลที่มีการติดต่ออย่างใกล้ชิดและไม่เป็นทางการและกลุ่มทุติยภูมิ   (Secondary 
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Group)  เช่น  ศาสนาอาชีพ  หรือสหภาพ  เป็นกลุ่มอ้างอิงของกลุ่มลูกค้าเปูาหมายหรือการสร้างผู้น า
ความคิด  (Opinion  Leader)  หรือบุคคลที่เป็นตัวแทนของสินค้าและบริการซึ่งเป็นกลุ่มที่สังคม 
ยอมรับเพื่อเป็นตัวแทนของสินค้าและบริการ 

2.2  ครอบครัวเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลอย่างมากต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค                
จึงจะต้องศึกษาถึงบทบาทและความสัมพันธ์ของบุคคลในครอบครัว พฤติกรรมการบริการของ       
บุคคลในครอบครัว  บุคคลที่มีอ านาจในการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการในครอบครัว  

2.3  บทบาทและสถานะ  บุคคลที่เกี่ยวข้องกับหลายกลุ่ม  เช่น  ครอบครัว                     
กลุ่มอ้างอิงองค์กร  และสถาบันต่างๆ  บุคคลจะมีบทบาท  และสถานะที่แตกต่างกันในแต่ละกลุ่ม  

3.  ปัจจัยส่วนบุคคล  ประกอบด้วย  
3.1  อายุการที่มีอายุแตกต่างกันย่อมจะมีความต้องการสินค้าและบริการที่                        

แตกต่างกันการแบ่งกลุ่มผู้บริโภคตามอายุ  เช่น  กลุ่มวัยรุ่นมักชอบใช้จ่ายเงินไปกับสิ่งแปลกใหม่ 
สินค้าและบริการที่เป็นแฟชั่นมากกว่าการเก็บเงินหรือน าเงินไปฝากธนาคาร  

3.2  ขั้นตอนของวงจรชีวิตครอบครัวเป็นขั้นตอนการด ารงชีวิตของบุคคลในลักษณะ 
ของการมีครอบครัวการด ารงชีวิตในแต่ละข้ันตอนเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อความต้องการทางด้าน ทัศนคติ
และค่านิยมของบุคคลท าให้เกิดความต้องการในตัวสินค้าและบริการ  และพฤติกรรมซื้อสินค้าหรือใช้
บริการที่แตกต่างกันแต่ละข้ันตอนจะมีลักษณะการบริโภคท่ีแตกต่างกันเช่น ผู้ที่เป็น โสดและอยู่ใน             
วัยหนุ่มสาวหรือคู่สมรสหรือบุคคลที่อยู่คนเดียวเนื่องจากหย่าร้างก็จะมีพฤติกรรมการบริโภคท่ี
แตกต่างกัน  

3.3  อาชีพ  ซึ่งอาชีพของบุคคลแต่ละคนจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความต้องการ
สินค้าและบริการที่แตกต่างกัน  จะต้องศึกษาว่ากลุ่มบุคคลในอาชีพใดให้ความสนใจกับสินค้าและ 
บริการใดมากที่สุด เพ่ือที่จะจัดกิจกรรมทางการตลาดให้ตอบสนองความต้องการให้เหมาะสม   

3.4  รายได้หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ  โอกาสทางเศรษฐกิจองแต่ละบุคคลจะทบต่อ
สินค้าและบริการที่เขาตัดสินใจบริโภค  โอกาสเหล่านี้จะประกอบด้วยรายได้การออมทรัพย์อ านาจ
การซื้อและทัศนคติเกี่ยวกับการจ่ายเงิน  จึงจ าเป็นต้องสนใจแนวโน้มของรายได้ส่วนบุคคลการออม 
และอัตราดอกเบี้ยถ้าภาวะเศรษฐกิจตกต่ าส่งผลให้คนมีรายได้ต่ าในส่วนของกิจการต้องปรังปรุงสินค้า
และบริการการจัดจ าหน่าย  การตั้งราคาลดการผลิตและสินค้าคงคลังลง  รวมไปถึงวิธีการต่างๆ               
เพ่ือปูองกันการขาดแคลนเงินทุนหมุนเวียน  

3.5  การศึกษาผู้ที่มีการศึกษาสูงมีแนวโน้มจะบริโภคสินค้าและบริโภคท่ีมีคุณภาพดี
มากกว่าผู้ที่มีการศึกษาต่ า  
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3.6  รูปแบบการด ารงชีวิต  โดยการแสดงออกในรูปแบบของ  AIOs  คือ กิจกรรม
(Activity)  ความสนใจ  (Interest)  ความคิดเห็น  (Opinions)  รูปแบบการด ารงชีวิตขึ้นกับ
วัฒนธรรม  ชั้นของสังคมและกลุ่มอาชีพของแต่ละบุคคล  ในทางการตลาดเชื่อว่าการเลือกบริโภค
สินค้าของบุคคลขึ้นอยู่กับรูปแบบการด ารงชีวิต  

4.  ปัจจัยด้านจิตวิทยา การเลือกบริโภคของบุคคลได้รับอิทธิพลจากปัจจัยด้านจิตวิทยา
ถือว่าเป็นปัจจัยภายในของผู้บริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคสินค้าและใช้บริการปัจจัย
ภายในประกอบด้วย  

4.1  การจูงใจ  เป็นสิ่งที่เกิดภายในตัวบุคคล  แต่อาจจะถูกกระทบจากปัจจัย
ภายนอก  เช่น  สิ่งกระตุ้นที่ทางการตลาดใช้เครื่องมือทางการตลาด  เพ่ือกระตุ้นให้เกิดความต้องการ  

4.2  การรับรู้เป็นกระบวนการของแต่ละบุคคลซึ่งขึ้นอยู่กับปัจจัยภายใน  เช่น                      
ความเชื่อ  ประสบการณ์ความต้องการและอารมณ์ส่วนปัจจัยภายนอก  คือ  สิ่งกระตุ้นการรับรู้ของ 
ประสาทสัมผัสทั้งห้า 

4.3  การเรียนรู้หมายถึงการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมหรือความโน้มเอียงของ 
พฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผ่านมา  ทางการตลาดจึงได้มีการประยุกต์แนวความคิดนี้ด้วยการ
โฆษณาซ้ าแล้วซ้ าอีกหรือจัดการส่งเสริมการขายเพ่ือท าให้การตัดสินใจซื้อสินค้าและใช้บริการเป็น 
ประจ าสิ่งกระตุ้นที่จะมีอิทธิพลที่ท าให้เกิดการเรียนรู้ได้ต้องมีคุณค่าในสายตาของผู้บริโภค  

4.4  ความเชื่อและทัศนคติเป็นความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง  ซึ่งเป็น
ผลมาจากประสบการณ์ในอดีต  ซึ่งบางความเชื่อเป็นความเชื่อในด้านลบจึงต้องมีการรณรงค์เพ่ือแก้ไข
ความเชื่อที่ผิดพลาดนั้น  

4.5  บุคลิกภาพ  เป็นความรู้สึกนึกคิดของบุคคลที่มีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง เป็นสิ่งที่มี  
อิทธิพลต่อความเชื่อซึ่งมีทางเลือกอยู่  2  ทางเลือกได้แก่  ทางเลือกท่ี  1  คือการสร้างทัศนคติของ 
ผู้บริโภคให้สอดคล้องกับสินค้าและบริการของกิจการ  หรือพิจารณาว่าทัศนคติของผู้บริโภคเป็น 
อย่างไรแล้วจึงพัฒนาสินค้าและบริการให้สอดคล้องกับทัศนคติของผู้บริโภค ซึ่งวิธีหลังนี้จะท าได้ง่าย
กว่าส าหรับการสร้างทัศนคตินั้น  ต้องยึดหลักองค์ประกอบของการเกิดทัศนคติซึ่งมี  3  ส่วน  ได้แก่  
ส่วนของความเข้าใจ  ส่วนของความรู้สึกและส่วนของพฤติกรรม  

4.6  แนวความคิดของตนเอง  หมายถึง  ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อตนเองหรือ 
ความคิดท่ีบุคคลอื่นมีความคิดเห็นต่อตน  สรุปได้ว่า  ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภคนั้น  ได้แก่  ปัจจัยด้านวัฒนธรรม  ปัจจัยด้านสังคม  ปัจจัยด้านส่วนบุคคล  และปัจจัยด้าน
จิตวิทยาซึ่งผู้บริโภคได้รับอิทธิพลจากปัจจัยดังกล่าวท าให้เกิดการตัดสินใจซื้อในผลิตภัณฑ์ที่ผู้จ าหน่าย
พยายามชี้ช่องทางให้เกิดการซื้อ 
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1.2.1.4  ทฤษฎี กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ  (2552, หน้า 308)  ได้ให้ความหมาย  ผลิตภัณฑ์  
(Product)  ว่าเป็นกลุ่มของสิ่งที่มีตัวตนและไม่มีตัวตนที่สามารถตอบสนองความพอใจของผู้ซื้อซึ่งอาจ
รวมถึง  การบรรจุภัณฑ์  สี  ราคา  คุณภาพ  และตราสินค้า ตลอดจนบริการและชื่อเสียงของผู้ขาย  
(Etzel, Walker & Stanton, 2007, p. 676)  หรือเป็นสิ่งที่น าสู่ตลาดเพ่ือตอบสนองความจ าเป็นหรือ
ความต้องการของมนุษย์   (Armstrong & Kotler, 2007) เช่น  สินค้า  บริการ  ความช านาญ  
เหตุการณ์  บุคคล  สถานที่  ความเป็นเจ้าของ  องค์การข้อมูลและความคิด  

ในการวางแผนส่วนประสมทางการตลาดเริ่มต้นด้วยการก าหนดผลิตภัณฑ์ โดยถือ 
เกณฑ์ว่าลูกค้าจะพิจารณาสิ่งที่น าเสนอ 3 ประการ ดังรูป 

 
ราคาซึ่งถือเกณฑ์คุณค่า (Value-based prices) 

 

 
 

                 ความสามารถจูงใจของสิ่งที่น าเสนอต่อตลาด 
                                                          (Attractiveness of the market offering) 
 

 
          
         รูปลักษณะและคุณภาพผลิตภัณฑ์                                    ส่วนประสมบริการและคุณภาพบริการ  
          (Product features and quality)                         (Services mix and quality) 
 

ภาพที่  1.5  แสดงถึงองค์ประกอบของสิ่งที่น าเสนอต่อตลาด  (ลูกค้า)   
ที่มา:  (Kotler & Keller, 2009, p. 358) 

 

ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์  (Utility )  มีมูลค่า  ( Value ) ในสายตาของลูกค้า                 
จึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ การก าหนดลูกค้ากลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ที่ต้องพยายาม 
ค านึงถึงปัจจัยต่อไปนี้  

1.  ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์  ( Product  Differentiation )  
2.  พิจารณา  จากองค์ประกอบ  (คุณสมบัติ)  ของผลิตภัณฑ์  (Product 

Component)  เช่น  ประโยชน์พื้นฐาน  รูปร่าง  ลักษณะ  คุณภาพ  การบรรจุภัณฑ์  ตราผลิตภัณฑ์  
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3.  การก าหนดต าแหน่ง  (Product  Positioning)  เป็นการออกแบบผลิตภัณฑ์ของ
บริษัทเพ่ือแสดงต าแหน่งที่แตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกค้าเปูาหมาย  

4.  การพัฒนาผลิตภัณฑ์  (Product  Development)  เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์  มีลักษณะ
ใหมแ่ละปรับปรุงให้ดีขึ้น  ซึ่งต้องค านึกถึงความสามารถในการตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดี
ยิ่งขึ้น  

5.  กลยุทธ์เกี่ยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์  (Product  Mix)  และสายผลิตภัณฑ์ 
(Product Line) 

วารุณี  ตันติวงศ์วานิช  และคณะ (2546, หน้า 24)  ได้กล่าวไว้ว่า  ผลิตภัณฑ์  
(Product)  หมายถึงการผสมผสานของสินค้าและบริการที่กิจการเสนอต่อตลาด   เปูาหมาย
ประกอบด้วยความหลากหลาย  คุณภาพ  การออกแบบ  รูปแบบ  ตราผลิตภัณฑ์บรรจุภัณฑ์                 
การบริการ 

กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ด้านคุณภาพ  
คุณภาพ  (Quality)  หมายถึง  ความเหมาะสมกับการใช้งาน  (Juran, 1964)                     

การเป็นไปตามความต้องการ  หรือสอดคล้องกับข้อก าหนด  (Crosby, 1979)  การประหยัดที่สุด                
มีประโยชน์ในการใช้งานสูงสุดและสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าอย่างสม่ าเสมอ  (Ishikawa, 1985) 
สิ่งที่ดีที่สุดส าหรับเงื่อนไขด้านการใช้งานและราคาของลูกค้า  (Feigenbaum, 1961)  หรือมาตรฐาน 
ผลงานประสิทธิภา และความพอใจ  (ทิพวรรณ หล่อสุวรรณ, 2547)  

คุณภาพ  หมายถึง  คุณสมบัติทุกประการของผลิตภัณฑ์และบริการที่ตรงกับ                      
ความต้องการและความปลอดภัยในการใช้งานสามารถตอบสนองความต้องการและสร้าง                       
ความพึงพอใจให้ผู้บริโภคยอมรับ  

ดังนั้นอาจจะกล่าวได้ว่า  คุณภาพ  หมายถึง  การด าเนินงานที่มีประสิทธิภาพเป็นไป
ตามข้อก าหนดที่ต้องการ  โดยสินค้าหรือบริการนั้นสร้างความพอใจให้กับลูกค้าและมีต้นทุน                         
การด าเนินงานที่เหมาะสมได้เปรียบคู่แข่งขัน  ลูกค้ามีความพึงพอใจ และยอมจ่ายตามราคาเพ่ือซื้อ                    
ความพอใจนั้น  ซึ่งมิใช่เรื่องท่ีประเมินจากสิ่งของที่จับต้องได้  หรือเป็นรูปธรรมเพียงด้านเดียวแต่
จะต้องน าปัจจัยอื่นๆท่ีเป็นนามธรรมมาประกอบการพิจารณาด้วย หากพิจารณาคุณสมบัติของ 
คุณภาพสามารถจะแยกออกเป็น  2  ลักษณะ  ได้แก่ 

1.  คุณภาพของผลิตภัณฑ์สามารถพิจารณาคุณสมบัติส าคัญ  8  ด้าน  คือ  สมรรถนะ 
ลักษณะเฉพาะความเชื่อถือได้ความสอดคล้องตามที่ก าหนด  ความทนทาน  ความสามารถใน                       
การให้บริการ  ความสวยงามและการรับรู้คุณภาพหรือชื่อเสียงของสินค้า  
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2.  คุณภาพของงานบริการ  ประกอบด้วยคุณสมบัติส าคัญ  10  ด้าน  คือ  ความ
เชื่อถือได้  การตอบสนองความต้องการ ความสามารถการเข้าถึงได้ ความสุภาพ  การติดต่อสื่อสาร                         
ความน่าเชื่อถือ  ความปลอดภัย  ความเข้าใจลูกค้าและสามารถรู้สึกได้ในบริการ  

การสร้างคุณภาพในเชิงบูรณการ จะต้องเริ่มต้นจากการก าหนดกลยุทธ์และแผน
คุณภาพที่สามารถแทรกตัวเข้ากับวิสัยทัศน์การด าเนินงาน และวัฒนธรรมองค์การอย่างเหมาะสม                         
โดยผู้บริหารเปิดโอกาสให้สมาชิกมีส่วนร่วมในการสร้างวิสัยทัศน์ร่วม   โดยที่การก าหนด                           
แผนคุณภาพเชิงกลยุทธ์จะประกอบด้วย  4  ขั้นตอนคือ  การวิเคราะห์สถานะด้านคุณภาพของ
องค์การการก าหนดวิสัยทัศน์คุณภาพการก าหนดภารกิจวัตถุประสงค์และกลยุทธ์ด้านคุณภาพและ
ก าหนดแผนปฏิบัติการด้านคุณภาพ  นอกจากการก าหนดแผนคุณภาพเชิงกลยุทธ์แล้วคุณภาพจ าเป็น
ยิ่งต้องมีการควบคุมคุณภาพ  คือ  มีกระบวนการจัดระบบการท างานและการปฏิบัติการ  เพ่ือให้
แน่ใจว่าองค์การสามารถด าเนินงานและสร้างผลิตภัณฑ์หรือบริการที่สอดคล้องกับเปูาหมายที่ก าหนด  
ซึ่งมีข้ันตอนการด าเนินงาน  5  ขั้นตอน  คือการก าหนดมาตรฐานคุณภาพ  การเตรียมระบบการ
ด าเนินงาน  ขั้นการด าเนินการ  การปรับปรุงแก้ไขข้อบกพร่องและการประเมินผล 

ความส าคัญของคุณภาพที่มีต่อธุรกิจหรือองค์การ  คือ  ด้านชื่อเสียงขององค์การ                    
ด้านก าไรขององค์การ  ด้านความไว้วางใจต่อองค์การและการชื่อเสียงของประเทศส าหรับคุณภาพ 
ผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรมกระดาษ  หมายถึง  ปัจจัยต่างๆ  ที่แสดงคุณลักษณะและคุณสมบัติของ 
ผลิตภัณฑ์นั้นๆ  ซึ่งรวมกันเข้าแล้วเป็นความต้องการและการยอมรับของผู้ใช้หรือผู้บริโภคความ
ต้องการและความหวังของผู้บริโภคท่ีมีต่อคุณภาพผลิตภัณฑ์ ประกอบไปด้วยดังต่อไปนี้   

1.  มีความปลอดภัยในการใช้ผลิตภัณฑ์  (Product Safety)  เป็นความต้องการ
ประการแรกของผู้บริโภคท่ีจะรักษาชีวิตให้ยืนยาว  ผู้บริโภคมีความคาดหวังว่าไม่พบสิ่งที่เป็นอันตราย
หรือเสี่ยงต่อความปลอดภัยของผู้บริโภค  

2.  ลักษณะเฉพาะที่ปรากฏของผลิตภัณฑ์  หรือความเชื่อถือ  (Reliability)  ผู้ผลิต  
ผลิตภัณฑ์ต้องตระหนักว่าคุณภาพโฆษณาหรือคุณภาพที่ผู้ผลิตก าหนดไว้ในฉลาก  จะต้องตรงกับ
คุณภาพที่แท้จริงที่มีอยู่ในผลิตภัณฑ์และสินค้าที่ผลิตควรได้รับการรับรองคุณภาพจากหน่วยงานที่ให้
การรับรอง  นั่นคือ  คณะกรรมการอาหารและยากระทรวงสาธารณสุข  

3.  ความสะดวกหรือคุณลักษณะเสริมของผลิตภัณฑ์  (Addition Feature)                       
ความสะดวกในการใช้การบริโภค  การเก็บรักษา  และสะดวกในการซื้อมาใช้หรือบริโภค                              
เช่น  กล่อง  ไปรษณีย์ขนาดต่างๆ  รูปแบบเป็นไดคัทสามารถที่จะจัดเก็บได้สะดวก  เมื่อน ามาใช้จึง
ขึ้นรูปแล้ว  บรรจุสินค้าภายในพร้อมมีแบบพิมพ์บนกล่อง  ซึ่งเป็นรูปแบบที่ใช้งานง่าย  สะดวกและมี
แบบพิมพ์ส าหรับเขียนชื่อที่อยู่ได้เลย  
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4.  ประโยชน์ที่ได้รับจากผลิตภัณฑ์  หรือคุณภาพที่รับรู้ได้ (Perceived  quality) 
ผู้บริโภคทุกคนต้องการมากท่ีสุด  ที่จะได้รับจากผลิตภัณฑ์นั้นว่าคุ้มค่าหรือไม่กับการน าผลิตภัณฑ์ไป
ใช้โดยการไตร่ตรองข้อมูลข่าวสารที่ได้รับจากสื่อโฆษณาและค าบอกกล่าว  เปรียบเทียบคุณภาพ 
ผลิตภัณฑ์ว่ามีคุณภาพดีกว่าคู่แข่งขันในส่วนใดบ้าง  

5.  คุณลักษณะหรือหน้าที่ของผลิตภัณฑ์  (Product Function)  เช่น  ผลิตภัณฑ์กล่อง                    
ต้องสามารถเข้าห้องเย็นได้มีความแข็งแรงรับน้ าหนักสินค้าได้เหมาะสมและมีแบบพิมพ์เพ่ือ                          
การโฆษณาสินค้าท่ีบรรจุได้ด้วย  

6.  ลักษณะปรากฏของผลิตภัณฑ์  (Appearance)  ผลิตภัณฑ์ต้องมีคุณลักษณะ                               
ที่ดึงดูดใจผู้บริโภค  เช่น  ขนาด  รูปร่าง  สี  ฉะนั้นการออกแบบผลิตภัณฑ์และภาชนะบรรจุจึงเป็น
สิ่งจ าเป็นอย่างมาก  เพ่ือดึงดูดความสนใจของผู้บริโภคให้หันมาพิจารณาสินค้า  

7.  การกระจายสินค้าให้ทั่วถึงและเพียงพอ  (Availability)  เพ่ือให้ผู้บริโภคหาซื้อ 
ผลิตภัณฑ์ของบริษัทได้ตามแหล่งจ าหน่ายต่างๆ และมีเพียงพอต่อความต้องการของผู้บริโภค  

8.  ราคาผลิตภัณฑ์  (Price)  เป็นข้อจ ากัดในการเลือกใช้และเลือกซื้อ  ดังนั้น  
ผลิตภัณฑ์ที่จ าหน่ายต้องมีราคายุติธรรมเหมาะสมกับคุณภาพผลิตภัณฑ์  

9.  อายุการเก็บ  (Shell  Life)  ควรแจ้งวัน  เดือน  ปี  วันผลิตและหมดอายุ  
10.  การตอบสนองต่อข้อร้องเรียนของผู้บริโภค  (Compliant)  เมื่อพบสิ่งแปลกปลอม

ในผลิตภัณฑ์  เช่น  ต าหน ิ ของเสีย  มีสิ่งปลอมปน  บริษัทจะต้องรีบด าเนินการเก็บสินค้าในช่วงวัน
เวลา  ผลิตภัณฑ์กลับคืนและชดเชยค่าเสียหายในลูกค้า 

ความหลากหลายของประเภทสินค้า  (Merchandise  Assortment)  
(สันติธร ภูริภักดี, 2554)  ความหลากหลายของสินค้า (Merchandise  Assortment)                      

คือประเภทของสินค้าที่มีจ าหน่ายในร้านมีความหลากหลายใน  ประเภทของสินค้า  ขนาด  ราคาและ
คุณภาพ  เพ่ือให้ลูกค้ามีทางเลือกและสามารถเลือกซื้อตามความต้องการในปัจจุบันผู้บริโภค ต้องการ
ซ้ือสินค้าในร้านค้าท่ีมีสินค้าครบวงจร  (One  Stop  Shopping)  ซึ่งแนวคิดรูปแบบร้านครบวงจรนี้
ได้รับความนิยมในเมืองไทยมานานพอสมควร  ปัจจุบันจึงมีร้านค้า  เฉพาะอย่างที่มุ่งเน้นขายสินค้า            
ในหมวดนั้นๆ  หรือประเภทนั้นๆครบวงจร  (Category  Killer)  อยู่เป็นอย่างมาก ร้านเฟอร์นิเจอร์
จะมีสินค้าประเภทเฟอร์นิเจอร์ครบทุกหมวด  ร้านเครื่องใช้ไฟฟูาต้องมีเครื่องใช้ไฟฟูา ครบทุก
ประเภท  ร้านเครื่องเขียนอาจมีสินค้าเครื่องเขียนรวมอุปกรณ์เครื่องใช้ส านักงานด้วยร้านอุปกรณ์
ตกแต่งบ้าน  มีสินค้าครบถ้วนตั้งแต่ห้องน้ า  ห้องครัว  ห้องนอนหรือห้องนั่งเล่น  ร้านหนังสือ                
มีรวมทุกหมวดหมู่ของประเภทหนังสือ  นิตยสาร  ต ารา  ทั้งในและต่างประเทศ  เป็นต้น 
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ในแง่ของผู้บริโภค  ร้านค้าครบวงจรที่มีความหลากหลายของสินค้าในการให้บริการ               
ถือเป็นการตอบสนองความต้องการของ  ผู้บริโภคได้ครบถ้วนเพราะลูกค้าย่อมต้องการความ
หลากหลายของสินค้า  ซึ่งสะดวกในแง่ของการเลือกหาหรือเลือกซื้อมากกว่าที่  จะต้องเดินทางไปใน
หลายๆ  ร้านเพื่อให้ได้สินค้าครบตามต้องการ การจัดประเภทสินค้าท่ีจะขายในร้านต้องดูถึง                     
ความต้องการของ ลูกค้าเป็นหลัก  สินค้าท่ีทางร้านมีจัดเตรียมไว้น่าจะตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าทุกคนที่เดินเข้ามาเลือกซ้ือสินค้าได้สินค้าประเภทเดียวกันอาจมีตัวเลือกของสีขนาด  ยี่ห้อ                
ให้ลูกค้าได้เปรียบเทียบ หรือความหลากหลายของแบบที่มีจัดจ าหน่าย  ต้องมีอย่างเหมาะสมเพราะ
จะท าให้ลูกค้าสามารถเลือกซ้ือและตัดสินใจได้สะดวกและรวดเร็วยิ่งขึ้น  ลูกค้า  สามารถเลือกสิ่งที่ดี
ที่สุดส าหรับตนเองได้อย่างไรก็ดีการด าเนินธุรกิจให้มีความหลากหลายของสินค้าและบริการอาจท าให้
ผู้ประกอบการธุรกิจมีปัญหาในการจัดเก็บและการบริหารคลังสินค้าที่ยุ่งยากมากขึ้น  แต่ในปัจจุบัน 
เทคโนโลยีและระบบการบริหารสินค้าคงคลัง  อาทิซอฟต์แวร์  ประเภทต่างๆ  สามารถช่วยให้
ผู้ประกอบการธุรกิจด าเนินการได้สะดวกและมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 

ความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์  (Product  Differentiation)  ซึ่งปกติแล้วนักการตลาด 
มักจะดึงความแตกต่างที่มีอยู่เพียงเล็กน้อยทางกายภาพของสินค้ามาเป็นแกนหลักในการสร้าง                    
จุดแตกต่างของตราสินค้า  นอกจากนี้  อาจมีการน าเอาลักษณะเฉพาะ  รูปร่างหน้าตา  สมรรถภาพ 
สมรรถนะ  รูปแบบ  ลักษณะท่าทางและการออกแบบของสินค้าที่แตกต่างจากคู่แข่งขันมาใช้ให้เกิด
ประโยชน์ต่อตราสินค้า  ตลอดจนอาจพิจารณาถึงความแตกต่างที่ลงลึกไปถึงความเข้มข้น  แข็งแกร่ง 
การซ่อมแซมและติดตั้งที่ง่ายและสะดวกของสินค้าที่แตกต่างจากคู่แข่งขันท่ีวางจ าหน่ายอยู่ในตลาด
ปัจจุบันน ามาสร้างเป็นความแตกต่างของสินค้า 

1.  ความหลากหลายของประเภทผลิตภัณฑ์  เป็นการน าผลิตภัณฑ์ประเภทต่างๆ 
น าเสนอให้ลูกค้าเพ่ือเป็นตัวเลือกในการใช้สินค้าอาจเป็นสินค้าที่มีความเกี่ยวข้องกันและสามารถ
น าไปใช้ร่วมกันได้  เช่น  กล่องกระดาษลูกฟูก  แผ่นรองตู้  สินค้าดังกล่าวจะช่วยให้ลูกค้าซื้อสินค้า                
ในที่เดียวกันเพื่อความสะดวก  

2.  ความหลากหลายของรูปแบบของผลิตภัณฑ์ตัวเลือกของสีขนาด  ยี่ห้อ  ให้ลูกค้า                
ได้เปรียบเทียบ  หรือความหลากหลายในแบบต่างๆ  เพ่ือเป็นการน าเสนอตัวเลือกให้กับลูกค้า                 
ถือเป็นกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดอีกวิธี  ซึ่งปัจจุบันสินค้าประเภทต่างๆ  มีการผลิตและน าสู่
ตลาดมากมาย  เช่น  กล้องถ่ายรูป  ก็จะเป็นยี่ห้อต่างๆ  มีสีให้เลือกหลากหลาย  เป็นเทคนิคในการ 
จูงใจลูกค้าช่วยดึงดูดลูกค้าให้มองหาผลิตภัณฑ์ที่องค์การน าเสนอโดยไม่ต้องไปหาซื้อจากที่อ่ืน ๆ  

3.  ความหลากหลายในด้านราคาของผลิตภัณฑ์  จ าเป็นต้องมีผลิตภัณฑ์ที่น าเสนอ                   
ใน ราคาที่แตกต่างกันเพ่ือให้ผู้บริโภคเปรียบเทียบ  ระหว่างงบประมาณกับความต้องการสินค้า                    
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ในประเภทนั้นๆ  ซ่ึงการน าเสนอสินค้าท่ีมีราคาต่างกันในสินค้าประเภทเดียวกัน  เช่น   โทรทัศน์                     
ที่ผลิตมาน าเสนอในขนาดท่ีเท่ากัน  ก็มีหลายๆยี่ห้อให้เปรียบเทียบราคาในการตัดสินใจซื้อได้ง่ายขึ้น  

3.1  การตั้งราคาตามกลุ่มลูกค้า  โดยจะพิจารณาจากลักษณะอุตสาหกรรมของ 
ลูกค้าลักษณะทางเศรษฐกิจ  สังคม  ท าเลที่ตั้ง  หรือสถานที่ของผู้ซื้อ  เช่น  ราคาของกล่องกระดาษ 
ส าหรับเข้าห้องเย็นต่างจากราคากระดาษที่ไม่เข้าห้องเย็น  กลุ่มลูกค้าอิเล็คทรอนิคส์ต่างจาก                 
กลุ่มลูกค้าอุตสาหกรรมอาหาร  สถานที่ส่งตั้งอยู่ไกล  เป็นต้น 

3.2  การตั้งราคาตามรูปแบบผลิตภัณฑ์จะพิจารณาจากคุณภาพ  ขนาดผลิตภัณฑ์ 
รูปแบบสินค้าหรือการให้บริการ  

3.3  การตั้งราคาตามภาพลักษณ์เป็นการตั้งราคาตามภาพลักษณ์ของสินค้าที่  
แตกต่างกันในสายตาของผู้บริโภค  ถ้าผลิตภัณฑ์ใดมีภาพลักษณ์ที่ดีในสายตาของผู้บริโภคก็สามารถ
ตั้งราคาสูงได้  

3.4  การตั้งราคาตามเวลา  ช่วงเวลาที่ลูกค้ามีความต้องการมากราคาก็จะสูงกว่า 
ปกติ  ตัวอย่างเช่น  ค่าโทรศัพท์ในช่วงกลางคืนจะมีราคาถูกกว่าตอนกลางวัน  เป็นต้น  

3.5  การตั้งราคาตามคู่แข่ง  ตลาดของสินค้าที่มีคู่แข่งเป็นจ านวนมากการตั้งราคา                      
ก็จะต่ ากว่าตลาดที่มีคู่แข่งจ านวนน้อย  
 

การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่  
ผลิตภัณฑ์ใหม่  หรือสินค้าใหม่เกิดขึ้นมากมาย  มีทั้งที่ผู้บริโภครู้จักและไม่รู้จัก                        

ซึ่งหมายความว่า  สินค้าใหม่มีเกิดข้ึนใหม่ตลอดเวลาและสินค้าใหม่นั้นมีทั้งที่ประสบความส าเร็จ              
และล้มเหลว  แต่สินค้าที่เกิดขึ้นใหม่มีทั้งท่ีเกิดจากนวัตกรรม  (Innovation)  และเกิดจากการ
ปรับเปลี่ยนจากของเดิมเพียงเล็กน้อยก็ได้ผลิตภัณฑ์ใหม่  อาจมีความหมายแตกต่างกันดังนี้  

ผลิตภัณฑ์ใหม่แท้  (Original  product)  หมายถึง  ผลิตภัณฑ์ที่ถูกคิดค้นข้ึนจากผู้ที่
ประดิษฐ์คิดค้นขึ้นมาเป็นครั้งแรก  ซึ่งยังไม่เคยมีใครผลิตและน าเสนอตลาดก่อนไม่ว่าจะจากบริษัทใด
ก็ตาม 

1.  ผลิตภัณฑ์ปรับปรุงใหม่  (Improved  product)  หมายถึง  ผลิตภัณฑ์ที่มีมาแล้ว
โดยการผลิตของบริษัทฯ ใดก็ตาม  และมีการแก้ไขปรับปรุงผลิตภัณฑ์เดิมนั้นให้ดียิ่งขึ้น  

2.  ผลิตภัณฑ์ดัดแปร  (Modified  product)  หมายถึง  ผลิตภัณฑ์ที่มีข้ึนมาโดย                
การตกแต่งหรือดัดแปลงให้ผลิตภัณฑ์เดิมดีข้ึนหรือเปลี่ยนแปลงจากเดิม  
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3.  ผลิตภัณฑ์ตราใหม่  (New brands  product)  หมายถึง  ผลิตภัณฑ์เดิมมี                    
การปรับปรุงและน าเสนอโดยใช้ตราใหม่ออกสู่ตลาด  เช่น  ปรับปรุงคุณภาพ  เพ่ิมรสชาติ                     
เปลี่ยนบรรจุภัณฑ์ 

ขั้นตอนการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่  (New  product  development  process)  
ปราณี เอี่ยมละออภักดี (2551)  การน าเสนอผลิตภัณฑ์ใหม่เข้าสู่ตลาดตลอดเวลา                   

โดยการปรับปรุงผลิตภัณฑ์เดิม  เปลี่ยนส่วนประกอบ  เพ่ิมคุณสมบัติใช้ความเจริญก้าวหน้า                    
ทางเทคโนโลยีสมัยใหม่ในการดัดแปลงเพ่ือเพ่ิมส่วนแบ่งการตลาดและก าไรมากข้ึน ผู้บริหาร 
ผลิตภัณฑ์ใหม่ต้องศึกษาข้ันตอนการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่  8  ขั้นตอน  มีรายละเอียดดังนี้  

1.  การกลั่นกรองความคิด  (Idea Screening)  วัตถปุระสงค์ของการสร้างสรรค์
ความคิดเป็นการท าให้เกิดความคิดให้มากที่สุด  เท่าท่ีจะท าได้แต่วัตถุประสงค์ของการกลั่นกรอง
ความคิดนั้นเป็นการคิดพิจารณาจากความคิดต่างๆ  ที่สร้างขึ้นจากล าดับที่หนึ่งและพิจารณาว่าจะเป็น
คิดไหนที่ดีที่สุดและเหมาะสมที่สุด  

2.  พัฒนาแนวความคิดและการทดสอบแนวความคิดการพัฒนาแนวความคิดและ              
การทดสอบแนวความคิด  (Concept  development  and  testing)  เป็นการพัฒนาแนวความคิด
ที่เก่ียวข้องกับผลิตภัณฑ์ที่สร้างขึ้นและการสร้างความคิดท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์ให้เกิดกับผู้บริโภครวมทั้ง
ภาพลักษณ์ที่เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคมองผลิตภัณฑ์จริงๆในหัวข้อดังนี้   

2.1  การพัฒนาแนวความคิด  (Concept  development  and  testing)                  
เป็นความพยายามในการสร้างความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ให้เกิดข้ึนกับผู้บริโภค  

2.2  การทดสอบแนวความคิด (Concept  testing)  มีความส าคัญในแต่ละข้ันตอน 
ของการพัฒนาผลิตภัณฑ์ดังนี้ ให้ทราบความชอบของผู้  

2.3  ผู้บริโภคทราบเปูาหมายเพ่ือก าหนดแนวคิดผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับความต้องการ 
ของผู้บริโภค  ปรับปรุงกระบวนการผลิตหรือสูตรเพ่ือให้ได้ผลิตภัณฑ์ที่เหมาะสมเป็นที่ยอมรับของ 
ผู้บริโภค  ซ่ึงเป็นการวัดการตอบสนองของผู้บริโภคนั้นสามารถวัดได้ในรูปของเจตคติและพฤติกรรม 
โดยมีคุณลักษณะภายนอกผลิตภัณฑ์  เช่น  แนวคิดของผลิตภัณฑ์และราคาเป็นสิ่งกระตุ้น  ในขัน้นี้ยัง
ไม่ได้สร้างผลิตภัณฑ์ขึ้นเพียงแต่ดูว่าแนวความคิดนั้นง่ายต่อการเข้าใจ  ผู้ใช้เห็นประโยชน์ของสินค้า 
และมีความคิดจะใช้สินค้าหรือไม่  ในการทดสอบผู้บริโภคนั้น  เป็นการทดสอบ  ความชอบหรือการ
ยอมรับของผู้บริโภค  เป็นการวัดความชอบจากความรู้สึกส่วนตัวของผู้บริโภคท่ีไม่มีการฝึกจึงต้องใช้               
ผู้ทดสอบเป็นจ านวนมาก  เพ่ือให้ได้ข้อสรุปและผลการวิเคราะห์ทางสถิติเป็นที่น่าพอใจ  
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2.4  การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์และตราสินค้า  (Product  and  brand 
Positioning)  เป็นการพิจารณาถึงต าแหน่งของสินค้าและคู่แข่งขัน  ซึ่งมีคุณค่าในจิตใจของผู้บริโภค 
ต้องเลือกว่าอะไรเป็นจุดเด่นที่สุดของผลิตภัณฑ์นั้น  เพ่ือที่จะน ามาก าหนดเป็นต าแหน่งผลิตภัณฑ์  

3.  การพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด  (Marketing  Strategy  Development)                   
เป็นการพยายามเพ่ิมยอดขายจากผลิตภัณฑ์เดิม  (same  product)  หรือผลิตภัณฑ์ใหม่                          
(New  product)  โดยการแสดงหาตลาดใหม่  (New  market)  เพ่ิมข้ึนซึ่งสามารถท าได้  3 ทาง คือ  

3.1  ขยายตลาดในด้านภูมิศาสตร์  เป็นการขยายตลาดสินค้าให้มากขึ้นกว่าเดิมใน 
เขตท้องที่ประเทศหรือระหว่างประเทศ  

3.2  พยายามหาส่วนของตลาดผู้บริโภคใหม่โดยการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ดึงดูดส่วน 
ของตลาดใหม่โดยปรับปรุงช่องทางการจัดจ าหน่ายและการโฆษณา  

3.3  พยายามหาส่วนครองตลาดองค์การใหม่  เป็นการเพ่ิมยอดขายจากผลิตภัณฑ์ 
เดิมโดยการแสวงหาตลาดใหม่ 

4.  การศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดเป็นการศึกษาถึงกระบวนการทางการตลาด 
(Marketing  Process)  ซึ่งประกอบด้วยขั้นตอนดังนี้  

4.1  การก าหนดวัตถุประสงค์ของบริษัทฯ  
4.2  การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด  
4.3  การก าหนดกลยุทธ์และยุทธวิธีการตลาด  
4.4  การก าหนดแผนการตลาด  
4.5  การปฏิบัติงานตามแผนและการควบคุม  

5.  การวิเคราะห์ทางธุรกิจ  (Business  analysis)  เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลทางธุรกิจ 
เพ่ือให้ทราบถึงแนวทางการตลาดขององค์การ  

6.  การพัฒนาผลิตภัณฑ์  (Product  Development)  เป็นการพัฒนารูปแบบสินค้าที่ 
น าเสนอเป็นความพยายามในการเพ่ิมยอดขายโดยการปรับปรุงผลิตภัณฑ์ใหม่จากผลิตภัณฑ์เดิมเพ่ือ
ลงท าให้ผู้ผลิตสินค้าต้องปรับปรุงและพัฒนาสินค้าข้ึนมาใหม่  เพ่ือขายให้กับผู้บริโภคกลุ่มเดิมและ 
เพ่ิมยอดขาย  ซึ่งอาจท าได้ 3 วิธี ดังนี ้ 

6.1  พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่เข้าไปในสายผลิตภัณฑ์เดิม  
6.2  สร้างคุณค่าและคุณภาพของผลิตภัณฑ์ที่น ามาจ าหน่ายให้แตกต่างจากคู่แข่งขัน  
6.3  พัฒนารูปแบบและขนาดของผลิตภัณฑ์ที่น ามาจ าหน่ายให้ทันสมัยและมีให้ 

เลือกมากขึ้น  โดยค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความพึงพอใจลูกค้าท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขัน  
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7.  การทดสอบตลาด  (Market  testing)  เป็นการทดสอบตลาดโดยการจ าลอง 
สถานการณ์เพ่ือศึกษาความกว้างของตลาด  การตอบรับจากคนกลางและลูกค้าที่มีต่อสินค้าอัตรา
ความเสี่ยง  เวลาและเงินลงทุนเป็นเกณฑ์ก าหนดปริมาณของการทดสอบตลาด  ผลิตภัณฑ์ที่มี                   
การลงทุนสูงมีความเสี่ยงสูงและมีโอกาสสูง  ธุรกิจตัดสินใจรักษาส่วนครองตลาดเดิมโดยการน าเสนอ 
ผลิตภัณฑ์ใหม่ที่ผ่านการทดสอบไม่ครบ ทุกขั้นตอนเข้าสู่ตลาด  

8. การแนะน าผลิตภัณฑ์ใหม่เข้าสู่ตลาดแผนการตลาดผลิตภัณฑ์ใหม่ที่ผ่านการทดสอบ 
ธุรกิจต้องเตรียมความพร้อมการลงทุนด้านการผลิต  ค่าใช้จ่ายด้านการบริหารตลาด  การพยากรณ์
ยอดขายที่แม่นย ามีความส าคัญต่อการน าผลิตภัณฑ์ใหม่เข้าสู่ตลาด  ต้องมีการพิจารณาปัจจัยต่างๆ  

8.1  จังหวะเวลาในการแนะน าผลิตภัณฑ์ใหม่ 
8.2  กลยุทธ์การเลือกสถานที่แนะน าผลิตภัณฑ์ใหม่  
8.3  กลุ่มลูกค้าเปูาหมายที่คาดหวัง  
8.4  กลยุทธ์การตลาดของการแนะน าผลิตภัณฑ์ใหม่ 
 

1.2.2  งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
ศรุตา  แก้วหาวงศ์ (2555)  ศึกษาเรื่องความเป็นไปได้ในการลงทุนขยายธุรกิจให้เช่า

รถเครนของร้าน เจ.เจ.มอเตอร์  อ าเภอเมือง  จังหวัดขอนแก่น  พบว่าการศึกษาปัจจัยส่วนประสม
การตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการเช่ารถเครน  ปัจจัยทางด้านกระบวนการ  มีความส าคัญมาก
ที่สุด  รองลงมาคือ  ราคา  บุคลากร  ช่องทางการจัดจ าหน่าย  ผลิตภัณฑ์  การส่งเสริมการตลาด  
และลักษณะทางกายภาพ  ตามล าดับ  การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนทั้ง  4  ด้าน  ได้แก่  
ด้านการตลาด  ด้านเทคนิค  ด้านการจัดการและด้านการเงิน  สรุปว่า  โครงการลงทุนขยายธุรกิจให้
เช่ารถเครนของ  ร้าน เจ.เจ.มอเตอร์  อ าเภอเมือง  จังหวัดขอนแก่น  มีความเป็นไปได้ในการลงทุนสูง 

อนุชาติ บุญธิมา (2545)  ท าการศึกษาเรื่อง  ปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จใน                   
การบริหารกิจการรถเช่าในเชียงใหม่  พบว่า  ผู้ประกอบการให้บริการเช่ารถในจังวัดเชียงใหม่ให้
ความส าคัญกับกลยุทธ์การตลาดในด้านตัวรถเช่าและอุปกรณ์อ านวยความสะดวกมากท่ีสุด  รองลงมา
คือให้ความส าคัญด้านราคา  ด้านสถานที่  ส่วนด้านประชาสัมพันธ์ให้ความส าคัญน้อยที่สุด                     
เมื่อพิจารณาการให้ความส าคัญด้านตัวรถเช่าและอุปกรณ์อ านวยความสะดวก  เป็นการให้
ความส าคัญในเรื่องของความสะอาด  ปลอดภัย  และการตรวจเช็ครถให้พร้อมใช้งาน  หากพิจารณา
ในเรื่องของระดับปัญหาในการบริหารกิจการรถเช่า  ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับปัญหา
ด้านเงินทุนมากที่สุด  รองลงมาคือด้านบุคลากร  ด้านคู่แข่งและปัญหาด้านลูกค้า  เป็นต้น 
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1.3  การด าเนินการวิจัย 

1.3.1  วิธีการด าเนินการ 
ในการจัดท าแผนธุรกิจนี้ได้มีการท าวิจัยการตลาดแบบการวิจัยเชิงคุณภาพ  โดยใช้

วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก  (Indepth Interview)  ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 
1.3.2  ผู้ให้ข้อมูล (Key Informants) 
ส าหรับการวิจัยนี้ ผู้ให้ข้อมูลที่ส าคัญ คือ  

1)  ลูกค้ารถเครน ที่เป็นโรงงานอุตสาหกรรม  ในเขตพ้ืนที่จังหวัดล าพูนที่มีขนาด
โรงงานขนาดกลาง  1  ราย  และขนาดใหญ่  1  ราย 

2)  ลูกค้าท่ัวไป  (ที่ไม่เป็นโรงงาน)  ในเขตพ้ืนที่จังหวัดล าพูนและจังหวัดใกล้เคียงที่มี
ความต้องการในการใช้บริการรถเครนเป็นจ านวน  2  ราย 

3)  ลูกค้าท่ีใช้บริการเทรลเลอร์  (Trailer)  ในเขตพ้ืนที่จังหวัดล าพูนและจังหวัด
ใกล้เคียงที่มีความต้องการในการใช้บริการเทรลเลอร์ในการย้ายเครื่องจักร  เป็นจ านวน  1  ราย 

1.3.3  เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
ในการสัมภาษณ์ได้ใช้แบบสัมภาษณ์ในการเก็บข้อมูลโดยมีแบบสัมภาษณ์  3  ชุด 

ส าหรับผู้ให้ข้อมูลที่ต่างกัน  (ภาคผนวก  ก)  ดังนี้ 
 
ชุดที่  1  ส าหรับลูกค้ารถเครนที่เป็นบริษัทอุตสาหกรรม  ประกอบด้วย  2  ส่วน คือ 
ส่วนที่  1  เป็นค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของบริษัทอุตสาหกรรม ได้แก ่

1.  วันและเวลาที่ท าการสัมภาษณ์ 
  2.  ผู้ให้สัมภาษณ ์ (อาจระบุเฉพาะต าแหน่ง)  พร้อมทั้งระบุประสบการณ์ที่
เกี่ยวข้องกับหัวข้อที่จะสัมภาษณ์ 
  3.  ชื่อบริษัท 
  4.  ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับ 
  5.  เริ่มก่อตั้งบริษัทตั้งแต่เมื่อไร ระยะเวลากี่ปี 
  6.  มีจ านวนพนักงานทั้งหมด 
  7.  มีขนาดพื้นที่โรงงาน 
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ส่วนที่  2  เป็นค าถามเป็นค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการรถเครนในบริษัท 
1.  ใช้บริการรถเครนจากธุรกิจบริการรถเครนกี่ราย และใช้บริการของรายได้         

เพราะอะไร 
2.  จ านวนครั้งในการใช้บริการรถเครนในระยะเวลา  1  เดือน 
3.  การบริการของรถเครนที่เข้ามาท างานในบริษัทเป็นอย่างไร 
4.  ค่าจ้างในการใช้บริการรถเครนราคาเท่าใด อย่างไร 
5.  การบริการของรถเครนที่เข้ามาท าในบริษัท มีอุปสรรคในระหว่างการด าเนินงาน

หรือไม่ อย่างไร 
6.  แนวโน้มในการใช้บริการรถเครนเป็นอย่างไร 
 

ชุดที่  2  ส าหรับลูกค้าทั่วไป  (ที่ไม่เป็นโรงงาน)  ได้แก ่
ส่วนที่  1  เป็นค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 

1.  วันและเวลาที่ท าการสัมภาษณ์ 
2.  ผู้ให้สัมภาษณ์ (อาจระบุเฉพาะต าแหน่ง) พร้อมทั้งระบุประสบการณ์ที่เก่ียวข้อง

กับหัวข้อท่ีจะสัมภาษณ์ 
3.  การศึกษา 
4.  เริ่มท าอาชีพรับเหมาก่อสร้างตั้งแต่เม่ือไร จ านวนปีที่ท าอาชีพนี้  
5.  จุดเริ่มต้นการท าธุรกิจนี้ใครคือลูกค้า 
 

ส่วนที่  2  เป็นค าถามเป็นค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการรถเครน  
1.  ประเภทของงานที่ใช้รถเครน และขนาดของรถเครนที่ใช้บ่อย 
2.  ประเภทของรถเครนที่ใช้ในงาน 
3.  ความถี่ในการใช้บริการรถเครนต่อเดือน ปริมาณในการใช้บริการรถเครน 
4.  การบริการรถเครนที่ทางหน้างานคาดหวังว่าจะได้รับคืออะไร 
5.  ถ้ามีธุรกิจบริการรถเครนมาเปิดใหม่ จะลองใช้บริการหรือไม่ และมีค าแนะน า

เกี่ยวกับการบริการว่าอยากให้มีการบริการอะไรเพิ่มขึ้นหรือไม่อย่างไร  
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ชุดที่  3  แบบสัมภาษณ์ส าหรับลูกค้ารถเทรลเลอร์  (Trailer) 
ส่วนที่ 1 เป็นค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 

1.  วันและเวลาที่ท าการสัมภาษณ์ 
2.  ผู้ให้สัมภาษณ ์ (อาจระบุเฉพาะต าแหน่ง)  พร้อมทั้งระบุประสบการณ์ที่เก่ียวข้อง

กับหัวข้อท่ีจะสัมภาษณ์ 
3.  การศึกษา 
4.  เริ่มท าอาชีพรับเหมาก่อสร้างตั้งแต่เม่ือไร จ านวนปีที่ท าอาชีพนี้  
5.  จุดเริ่มต้นการท าธุรกิจนี้ใครคือลูกค้า 

 
 

ส่วนที่  2  เป็นค าถามเป็นค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการรถเทรลเลอร์ 
1.  ธุรกิจที่ท ามีจ านวนครั้งในการใช้บริการรถเทรลเลอร์ต่อเดือนเท่าไร 
2.  อะไรคือเหตุผลที่ใช้ในการเลือกใช้บริการรรถเทรลเลอร์ของแต่ละผู้ประกอบการ  
3.  สิ่งของหรือเครื่องจักรที่ใช้เทรลเลอร์ในการขนส่วนมากน้ าหนักอยู่ประมาณเท่าไร 

 
1.3.4  การวิเคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ ใช้วิธีการวิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis) 

วิเคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์เพ่ือทราบถึงพฤติกรรมการใช้บริการ และความต้องการในบริการ
ใหม่ของผู้ใช้บริการในปัจจุบัน และกลุ่มลูกค้าเปูาหมาย 

1.3.5  สรุปผลการวิจัย 
1.3.5.1  ผลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก  (Indepth Interview)  ส าหรับบริษัท

อุตสาหกรรม  สามารถสรุปผลการสัมภาษณ์ได้ดังนี้ 
ส่วนที่  1   
1. ผู้ให้สัมภาษณช์ื่อนายชัยพร  วงษ์มานะ  สัมภาษณ์วันที่  20  ตุลาคม  2558 

ต าแหน่ง  หัวหน้าแผนกวิศวกรรม ดูแลในส่วนของวิศวกรรมทั้งหมดของโรงงาน บริษัท พิสิฐ
อุตสาหกรรม จ ากัด ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์กระดาษรวงผึ้ง,ไม้แปรรูป,ไม้ไผ่อัด,ไม้อบ,              
โครงเหล็กชุบสังกะสีและแปรรูปผลิตผลทางการเกษตร  เริ่มก่อตั้งบริษัทตั้งแต่เมื่อ 6 พฤศจิกายน 
2539 ระยะเวลา 19 ปี ทุนจดทะเบียน 30,000,000 บาท  มีจ านวนพนักงานทั้งหมด  85  คน                 
มีขนาดพื้นที่โรงงาน 10,000ตารางเมตร 

2.  ผู้ให้สัมภาษณ์ชื่อนายเกรียงไกร  วายุโชติ  สัมภาษณ์วันที่  20  ตุลาคม  2558 
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ต าแหน่ง  ผู้จัดการบริหารงานเครื่องจักร มีหน้าที่บริหารและจัดการเครื่องจักรทุกชนิดในโรงงานให้ใช้
งานได้เต็มประสิทธิภาพ  ยาวนาน และควบคุมดูแลการท างานของเครื่องจักรกลทุกชนิดภายใน
บริเวณโรงงาน บริษัท กระเบื้องหลังคาซีแพค จ ากัด ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับผลิตกระเบื้องหลังคา
คอนกรีต เริ่มก่อตั้งบริษัทตั้งแต่เมื่อปี  2533  ระยะเวลา  25  ปี  มีจ านวนพนักงานทั้งหมด                     
300  คน  มีขนาดพื้นที่โรงงาน 38,000  ตารางเมตร 

ส่วนที่  2   
1.  รถเครนที่ใช้บริการทั้งหมดมี  4 ราย คือ หจก.ดอยติเครน , โสภณเครน และ                

TC เครน  ซึ่งเลือกใช้บริการของ  หจก.ดอยติเครนบ่อยที่สุด  เนื่องจากอยู่ในเขตจังหวัดเดียวกัน  
ราคาค่าบริการเลยไม่แพง(เนื่องจากที่อ่ืนคิดค่าเดินทางเพ่ิมจากค่าบริการปกติ) มีรถเครนขนาด 20 , 
25 ตันซึ่งเป็นขนาดที่เรียกใช้บ่อย ในระยะเวลา 1 เดือนมีการเรียกใช้บริการเครนประมาณ 2-3 ครั้ง  
การบริการของรถเครน  ดอยติเครน  ค่อนข้างดี  พนักงานคุยกันรู้เรื่อง  ท าตามที่บอกได้รู้เรื่อง                
แต่รถเครนค่อนข้างจะมีน้ ามันเยิ้มท าให้เปื้อนพื้นของโรงงาน  ค่าบริการเครนก็เป็นราคาปกติ คือ              
20 ตัน  ราคา  7,500  บาท  และ  25  ตัน  ราคา  8,000 บาท แนวโน้มการใช้รถเครนค่อนข้างถ่ี
เนื่องจากใช้ยกของลงจากรถขนส่งบ่อย  และมีการยกย้ายซ่อมเครื่องจักรอยู่เป็นประจ า  

2.  มีการเรียกใช้บริการรถเครนอยู่โดยประมาณ 4 ราย  ได้แก่   หจก.ดอยติเครน , 
TSKเครน , โสภณเครน  และSuper crane ซ่ึงเรียกใช้บริการรถเครนของ  โสภณเครน  ค่อนข้างบ่อย
เนื่องจากของหรือเครื่องจักรที่ต้องการยกนั้นมีน้ าหนักเยอะ  เลยต้องใช้รถเครนขนาดใหญ่                          
(All Terrain Crane) พนักงานขับเครนมีความเชี่ยวชาญในการยก มีอุปกรณ์เครื่องมือที่ใช้ยก                  
ครบครันและให้ค าปรึกษาถึงวิธีการยกได้ดี  ซึ่งการใช้งานเครนก็ใช้ประมาณ  2  ครั้งต่อเดือน  
ค่าบริการรถเครนถือว่าไม่แพงเท่าท่ีควรเมื่อเทียบกับราคาค่าบริการรายอื่น เนื่องจากรถเครนมี                    
ขนาดใหญ่และน้ าหนักท่ีมากท าให้ในบางทีการเข้ามาในเขตพ้ืนที่โรงงานท าให้มีความเสี่ยงในเรื่อง
สิ่งของบริษัทเกิดเสียหายได้  แนวโน้มการใช้รถเครนค่อนข้างบ่อย  และมีการใช้เรียกอยู่เป็นประจ า
ทุกเดือนเนื่องจากต้องท าการบ ารุงซ่อมแซมเครื่องจักรอยู่ตลอดเวลาเพื่อจะยืดอายุของเครื่องจักรให้
ยาวนานขึ้น 

1.3.5.2  ผลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก  (Indepth Interview)  ส าหรับลูกค้าทั่วไปที่ไม่
เป็นโรงงานอุตสาหกรรม  สามารถสรุปผลการสัมภาษณ์ได้ดังนี้ 

ส่วนที่  1 
1.  ผู้ให้สัมภาษณ์ชื่อนายวิโรจน์  ภักด ี สัมภาษณ์วันที่  22  ตุลาคม  2558  ต าแหน่ง

ผู้รับเหมาก่อสร้าง  มีหน้าควบคุมดูแลการสร้างตึกอาคาร  เคยสร้างอาคารที่อยู่  หมู่บ้านมาแล้วหลาย
โครงการ  มีการศึกษาในระดับ ปวส.  เริ่มมาท างานอาชีพนี้ตั้งแต่เมื่อ พ.ศ.2548  ประมาณ 10 ปีที่

http://www.truck.in.th/sany/catalog.php?category=340
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แล้วโดยเริ่มจากการเป็นลูกน้องเค้ามาก่อนแล้วค่อนๆขยับมาเป็นผู้รับเหมาก่อสร้างในปัจจุบัน                  
โดยลูกค้าคือเจ้าของโครงการหมู่บ้าน 

2.  ผู้ให้สัมภาษณ์ชื่อนายอุดมศักดิ์  ปิ่นทอง  สัมภาษณ์วันที่  22  ตุลาคม  2558 
ต าแหน่งผู้ช่วยผู้จัดการ  บจก.เพ่ือนเพชร(ธุรกิจขนส่งสินค้าทางบก)ดูแลจัดการระบบขนส่งทั้งหมด
ของบริษัท  รวมถึงการแก้ปัญหาเมื่อรถขนส่งเกิดอุบัติเหตุ  การศึกษาระดับ  ปวส.  เริ่มท างาน
ต าแหน่งนี้ตั้งแต่เมื่อปี  พ.ศ.2536  ซ่ึงเป็นเวลา  22  ปีแล้ว  โดยลูกค้าที่ใช้บริการของ                        
บจก.เพ่ือนเพชร บริษัทที่ต้องการขน่สงสินค้าทุกประเภททั้งในประเทศและต่างประเทศ 

ส่วนที่ 2 
1. งานที่ท าจะเป็นงานประเภทก่อสร้างอาคาร  อพาร์ทเม้น  โครงการหมู่บ้านเป็น                    

รถเครนประเภท  4  ล้อใหญ ่ขนาดของรถเครนที่มีการใช้บ่อยจะมีขนาด  20  และ  25  ตัน                   
เพราะท่ีในการท างานค่อนข้างแคบและมีพ้ืนที่จ ากัด   มีการใช้รถเครน  2  ครั้งต่อเดือน(แต่ละครั้งใช้
ประมาณ 3 – 4  วัน)  การคาดหวังกับรถเครนคือ  ไม่อยากให้รถความช ารุดละหว่างการท างาน  
เพราะงานก่อสร้างจะใช้รถเครนเทปูน  ถ้ารถเครนเกิดช ารุดระหว่างการท างานจะท าให้ปูนที่สั่งมาใช้
ในการก่อสร้าง  ใช้งานไม่ได้  (ปูนหมดอายุ)  และเข้าท างานได้ทุกพ้ืนที่ถึงจะฝนตกถนนเละก็ตามหาก
มีเครนรายใหม่เข้ามาบริการจะลองใช้บริการ  เพื่อทราบถึงการบริการของรถเครนรายนั้นว่ามี                    
การบริการหรือราคาเป็นอย่างไร  ถ้าเป็นไปได้อยากให้มีรถเครนขนาด  50  ตัน  4  ล้อใหญ่ไว้บริการ
เนื่องจากมี่การก่อสร้างอาคารหลายชั้น 

2. ท างานด้านการขนส่งทางบก ส่งสินค้าทุกประเภท  ทั้งในประเทศและต่างประเทศ  
งานที่ใช้รถเครนส่วนมากจะเป็นงานด้านอุบัติเหตุ  และการย้ายสิ่งของลงจากรถเทรลเลอร์   รถเครนน
ที่ใช้จะมีขนาด  25  และ  45  ตัน  ความถ่ีในการเรียกใช้บริการเครนนั้นก็ประมาณ  2  เดือนต่อครั้ง   
คาดหวังว่าคนขับเครนจะสามารถให้ค าแนะน าในการยกได้ว่าควรมีการยกในลักษณะใด  ที่จะท าให้
เกิดความเสียหายแก่ตัวรถน้อยท่ีสุด  และมีอุปกรณืท่ีใช้ในการยกครบถ้วน  ถ้ามีการบริการเข้ามา
เสนอการบริการจะลองใช้บริการจากบริการรถเครนรายใหม่  เพ่ือรับรู้ถึงการบริการว่าเป็นอย่างไร  
การบริการรถเครนควรมีเครื่องมือและอุปกรณ์ท่ีใช้ในการยกที่ครบถ้วนและการยกควรหลีกเลี่ยงการ
ท าให้ทรัพย์สินสิ่งของทางลูกค้าเกิดความเสียหาย 
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1.3.5.3  ผลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก  (Indepth Interview)  ส าหรับลูกค้ารถเทรล
เลอร์  สามารถสรุปผลการสัมภาษณ์ได้ดังนี้ 

ส่วนที่ 1 
ผู้ให้สัมภาษณ์ชื่อนายทองพูน  ศรีอรัญ  สัมภาษณ์วันที่  22  ตุลาคม  2558 เป็น

เจ้าของกิจการรถขุดดิน  ซื้อขายดิน  การศึกษาจบประถมศึกษาปีที่  4  รับขุดดินถมท่ีตั้งแต่ปี                 
พ.ศ.2551  ซึ่งท ามาแล้ว 7  ปี  ลูกคา้คือชาวบ้านที่ต้องการขุดที่ดินและถมที่ดิน 

ส่วนที่  2 
การใช้บริการรถเทรลเลอร์โดยเฉลี่ยแล้ว  2  ครั้งต่อเดือน  หรือแล้วแต่ว่าจะมีการงาน

ขุดดิน  เหตุผลที่เรียกใช้รถเทเลอร์ในแต่ละรายคือเรียกใช้บริการสะดวก  รวดเร็ว  และค่าบริการ            
ไม่แพง  สิ่งที่บรรทุกคือรถแม็คโคร CAT 320C  ซึ่งมีน้ าหนักโดยประมาณ  20  ตัน 

 
 
 

 
 
 
 

 



บทที่ 2 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
บทนี้เป็นการน าเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน  และการ

วิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อการด าเนินงานของธุรกิจภายใต้แนวคิด                
การวิเคราะหจ์ุดแข็ง  จุดอ่อน  โอกาสและอุปสรรค  ( SWOT  Analysis)  ของ  Albert  
Humphrey  เพ่ือน ามาสรุปเป็นปัจจัยเสี่ยงต่อการด าเนินงานของธุรกิจโดยแบ่งเป็นปัจจัยเสี่ยงภายใน 
และปัจจัยเสี่ยงภายนอก  ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 

ความหมายของจุดแข็ง  จุดอ่อน  โอกาส  และอุปสรรค 
ชนินทร์ (2545 : 63)  ได้ให้ความหมายของจุดแข็ง  จุดอ่อน  โอกาส  และอุปสรรค            

ไว้ดังนี้ 
จุดแข็ง  (Strength–S)  หมายถึง  ลักษณะเด่นของการด าเนินงานตามหน้าที่ทางธุรกิจ

ต่างๆภายในองค์ไม่ว่าจะเป็นด้านการผลิต  การตลาด  การเงินและบัญชี  การบริหารทรัพยากรมนุษย์  
ลักษณะเช่นนี้เป็นปัจจัยเอื้อต่อความส าเร็จขององค์กร  ตัวอย่างจุดแข็งของกิจการ  เช่น  ตราสินค้า       
ที่เป็นที่รู้จักมีนวัตกรรมใหม่ๆ  ผู้น าด้านทุนราคา  พนักงานที่มีความสามารถ การเงินที่ม่ันคง  
เทคโนโลยีล้ าหน้า  มีช่องทางการจ าหน่ายอย่างท่ัวถึง 

จุดอ่อน  (Weakness–W)  หมายถึง  การด าเนินงานที่องค์กรไม่สามารถกระท าได้ดี                
ในอุปสรรคต่อความส าเร็จขององค์กร  องค์กรจึงต้องหาทางแก้ไขจุดอ่อนที่เกิดข้ึนภายในองค์กร  
ตัวอย่างจุดอ่อนของกิจการ  เช่น  การเงินไม่พอเพียง  การพัฒนาสินค้าต่ า  ต้นทุนสูง  สินค้าล้าสมัย  
สิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆล้าสมัย  ขาดการวิจัยและพัฒนา  การตัดสินใจล่าช้า  ขาดทิศทาง                        
ที่ชัดเจนทางกลยุทธ์ 

โอกาส  (Opportunity–O) หมายถึง ช่องทางที่เป็นประโยชน์ต่อการด าเนินงานของ
องค์กรที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายนอกองค์กร  ตัวอย่างเช่น  การเจริญเติบโตในตลาดใหม่                     
การขยายตัวของตลาดระหว่างประเทศ  ลูกค้าต้องการสิ่งใหม่ๆ  การเปลี่ยนแปลงประชากรศาสตร์  
กฎหมายที่เอ้ือต่อการด าเนินธุรกิจ  เศรษฐกิจดีขึ้นตลาดต่างประเทศลดการกีดกันทางการค้า                  
รายได้ของประชากรสูงขึ้น 

อุปสรรค  (Threat- T)  หมายถึง  สภาพแวดล้อมภายนอกท่ีก่อให้เกิดปัญหา                      
หรืออุปสรรคต่อการบรรลุวัตถุประสงค์ขององค์กร  ตัวอย่างเช่น  ผู้เข้ามาใหม่ในตลาด  ต้นทุนวัตถุดิบ
สูงขึ้น  การขาดแคลนวัตถุดิบ  การเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยี  ปัญหาทางเศรษฐกิจ  อุปสรรคทาง
กฎหมาย  การเปลี่ยนแปลงอ านาจซื้อของผู้บริโภค  มีสินค้าใหม่เข้ามาทดแทน 
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2.1  การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
ประเภทของปัจจัย 

การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน โดยใช้การวิเคราะห์จุดแข็ง และจุดอ่อนของกิจการ 
2.1.1  ปัจจัยด้านการตลาด 

 เป็นการวิเคราะห์ตลาดว่าโอกาสทางธุรกิจนี้จะเป็นอย่างไร ตลาดจะรองรับธุรกิจนี้
หรือไม่และสามารถรู้ว่าสินค้าบริการของเรานั้นสามารถบริการได้หรือไม่ ส่วนปัจจัยที่ใช้ในการ
วิเคราะห์ตลาดคือการก าหนดส่วนแบ่งทางการตลาด กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และการเติบโตของตลาด   
ในธุรกิจนี้ 

 สถานการณ์   เปี๊ยกเครน สาขาล าพูน เป็นการต่อยอดจาก  เปี๊ยกเครน ที่จังหวัด
สระบุรี  กลุ่มลูกค้าเป้าหมายส าหรับสาขาใหม่  คือ  ลูกค้าเป้าหมายในพ้ืนที่โรงงานอุตสาหกรรม                 
ซึ่งเป็นกลุ่มที่มีการเซ็นสัญญาใช้บริการในระยะยาว   กลุ่มลูกค้าทั่วไป จะเป็นกลุ่มที่ใช้บริการรายวัน
แล้วแต่ลักษณะของงานและกลุ่มลูกค้ารถเทรลเลอร์ใช้ในการขนย้ายเครื่องจักรกล  ซ่ึงเปี๊ยกเครน 
สาขาล าพูน ตั้งอยู่ติดถนนซุปเปอร์ไฮเวย์  (ล าปาง-เชียงใหม่)  จึงเป็นจุดที่สังเกตุได้ง่ายและยังตั้งอยู่
ใกล้บริเวณเขตพ้ืนที่นิคมอุตสาหกรรม  

 ผลกระทบ  เปี๊ยกเครน  สาขาล าพูน  ยังไม่เป็นที่รู้จักส าหรับลูกค้ากลุ่มเป้าหมายใน
พ้ืนทีใ่นระยะแรกอาจจะท าให้ธุรกิจยังไม่มีการตอบรับจากลูกค้าเท่าท่ีควร  

2.1.2 ปัจจัยด้านเทคนิค 
 เป็นการวิเคราะห์ถึงขีดความสามารถในการที่จะให้บริการแก่ลูกค้า และขีด

ความสามารถในการจัดการองค์กรธุรกิจ  ประกอบด้วยการวิเคราะห์ท าเลที่ตั้งสิ่งปลูกสร้าง  รถเครน 
การใหบ้ริการลูกค้า อุปกรณ์ท่ีต้องใช้และค่าใช้จ่ายในการบริการ  รวมถึงการจัดการโครงสร้างของ
องค์กรและการจัดการเกี่ยวกับทรัพยากรทางการบริหารต่างๆ 

 สถานการณ์   เปี๊ยกเครน สาขาล าพูน ตั้งอยู่ติดถนนซุปเปอร์ไฮเวย์  (ล าปาง-
เชียงใหม่)  ซึ่งเป็นท าเลที่เหมาะสมมองเห็นได้ง่ายจึงท าให้ลูกค้าทั่วไปสามารถเลือกใช้บริการได้และยัง
ตั้งอยู่ในเขตพ้ืนที่นิคมอุตสาหกรรมในอนาคตจะสามารถเพ่ิมจ านวนรถเครนขนาดรถเครนและ
บุคคลากร  เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้  

 ผลต่อธุรกิจ  เนื่องจากเปี๊ยกเครน  ตั้งอยู่ติดถนนซุปเปอร์ไฮเวย์  (ล าปาง-เชียงใหม่) 
ซึ่งเป็นท าเลที่ดีและมีป้ายบ่งบอกชัดเจน  สามารถเห็นได้ง่ายจึงท าให้มีลูกค้าท่ัวไปเลือกใช้บริการได้
อย่างสะดวก  รวดเร็ว  เช่น  ยกรถ  ยกของหนัก ฯ 
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2.1.3  ปัจจัยด้านการบริการ 
 การบริการถือเป็นสิ่งส าคัญในการด าเนินธุรกิจในด้านการบริการ  ซึ่งการบริการ      

รถเครนของเปี๊ยกเครนนั้นเน้นการบริการที่ประทับใจ รวดเร็ว และปลอดภัย ซึ่งจะท าให้ลูกค้าเลือกใช้
บริการของเรา 

 สถานการณ์  เปี๊ยกเครน สาขาล าพูน เป็นธุรกิจต่อยอดมาจากจังหวัดสระบุรี                 
การบริการจึงยังไม่มีการให้บริการที่เป็นระบบที่ชัดเจน   แต่มีการให้บริการ 24  ชม.  (หากมีอุบัติเหตุ                   
หรือเหตุฉุกเฉิน)  เปี๊ยกเครนมีช่องทางการให้บริการ  2  ช่องทาง  1.  โทรศัพท์  2.  ส านักงาน                      
จึงง่ายต่อการติดต่อขอรับบริการ  
  ผลต่อธุรกิจ  การให้บริการ 24 ชั่วโมงของเปี๊ยกเครน สาขาล าพูน นั้นท าให้ลูกค้า
สามารถเข้าใช้บริการได้ตลอดเวลาตามท่ีต้องการ 
 

2.1.4  ปัจจัยด้านการเงิน 
 เป็นการวิเคราะห์ด้านแนวโน้มของการบริการว่าจะมีผลตอบแทนที่ดีหรือไม่ โดยพิจารณา
จากเงินทุน เงินหมุนเวียน การจ่ายช าระหนี้ ค่าซ่อมแซมต่าง ๆ เทียบกับผลตอบแทนที่ขาดว่าจะได้รับ
ว่าคุ้มหรือไม่  

สถานการณ ์ เปี๊ยกเครน สาขาล าพูน เป็นธุรกิจครอบครัวต่อยอดขยายสาขา                       
เพ่ือเพ่ิมรายได้  รถเครนจากสาขาเดิมมีพอจะใช้ในสาขาล าพูน  แต่ก็ยังไม่มากเท่าที่ควร  จึงอาจจะ
ต้องมีการลงทุนเพ่ิมเรื่องของจ านวนรถ ขนาดของรถเครน และจ านวนบุคคลากรให้เพียงพอตามความ
ต้องการของลูกค้า  นอกจากนี้ยังต้องมีเงินทุนส ารองไว้ส าหรับส ารองการจ่ายค่าซ่อมแซมและ
เงินเดือนพนักงานในแต่ละเดือน   

 ผลต่อธุรกิจ  การลุงทุนกับธุรกิจรถเครนนั้นเป็นการลงทุนที่ต้องใช้เงินมากพอสมควร 
แต่หากกิจการมีการวางแผนด้านการเงินอย่างรอบคอบแล้วนั้นการพัฒนากิจการก็จะค่อยๆ  พัฒนาไป
ทีละข้ันเป็นการพัฒนาแบบค่อยเป็นค่อยไป  
 
2.2  การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

2.2.1  ปัจจัยด้านกฎหมาย 
 เป็นปัจจัยที่ส่งกระทบโดยตรงกับธุรกิจบริการรถเครน ซึ่งกฎหมายจะก าหนดเรื่อง

ของน้ าหนักรถในการวิ่งบนท้องถนน ซึ่งรถเครนนั้นมีน้ าหนักซึ่งเกินกว่ากฎหมายก าหนดไว้  ซึ่งมี
ผลกระทบอย่างมากในการให้บริการรถเครน  
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  สถานการณ ์  
ตามพระราชบัญญัติการขนส่งทางบก  พ.ศ.2522  ข้อก าหนดด้านผู้ประกอบการขนส่ง (3)  

ผู้ประกอบการขนส่งจะต้องปฏิบัติให้เป็นไปตามเงื่อนไขที่ก าหนดไว้ในใบอนุญาตประกอบการขนส่ง  
อาทิ  จ านวนรถที่ใช้ในการขนส่ง  ลักษณะ  ชนิด  ขนาดของรถ และเครื่องหมายของผู้ประกอบการ
ขนส่ง  เกณฑ์น้ าหนักบรรทุก หากฝ่าฝืนหรือไม่ปฏิบัติตามต้องระวางโทษปรับไม่เกิน 50,000 บาท
และพ.ร.บ. ทางหลวง  พ.ศ. 2535 มาตรา  61  ห้ามใช้ยานพาหนะบนทางหลวง  โดยที่ยานพาหนะ
นั้นมีน้ าหนักบรรทุก  หรือน้ าหนักลงเพลาเกินกว่าที่ก าหนด หรือโดยที่ยานพาหนะนั้นอาจท าให้ทาง
หลวงเสียหายก าหนดโทษ  ตามมาตรา  73/2  ผู้ใดฝ่าฝืนต้องระวางโทษจ าคุกไม่เกิน  6  เดือน  หรือ
ปรับไม่เกิน  10,000  บาท  หรือทั้งจ าท้ังปรับ 

ผลต่อธุรกิจ   
กฎหมายที่ว่าด้วยเรื่องน้ าหนักรถบรรทุกท่ีวิ่งบนถนนก าหนดให้รถบรรทุก  12  ล้อ  

หนักได้ไม่เกิน  30  ตัน  ส่งผลเสียต่อธุรกิจให้เช่ารถเครน  ในทางปฏิบัติการเคลื่อนย้ายรถเครนบน
ท้องถนน อาจต้องเสียค่าใช้จ่ายเพิ่ม เช่น  ค่าปรับ ฯลฯ  หรือมีการขนย้ายโดยรถเทรลเลอร์แต่จะมี
ค่าใช้จ่ายในการบริการเพิ่มขึ้น 

2.2.2  ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ  
 เศรษฐกิจเป็นตัวบ่งชี้ให้เห็นปริมาณการจัดสรรและการใช้ทรัพยากร ปัจจัยทาง

เศรษฐกิจมีแรงผลักดันที่ส าคัญต่อการด าเนินงานขององค์กรธุรกิจ   ซึ่งมีปัจจัยที่จะต้องน ามาศึกษา
หลายปัจจัย  เช่น  ค่าเงินบาท  อัตราการว่างงาน  ภาวะราคาน้ ามัน 

 สถานการณ ์  
รองอธิบดีกรมโรงงานอุตสาหกรรม  หรือ กรอ. เปิดเผยในการเป็นประธานเปิด

สัมมนาเผยแพร่ผลการด าเนินงานโครงการพัฒนาพ้ืนที่อุตสาหกรรมอย่างมีศักยภาพเพ่ือรองรับการ
ลงทุนว่าเพ่ือศึกษาและวางแผนพัฒนา  รวมถึงประเมินศักยภาพพ้ืนที่ที่เหมาะสม  ตั้งโรงงาน
อุตสาหกรรม  โดยค านึงถึงความสมดุลทั้งโครงสร้างพื้นฐาน  สาธารณูปโภค  เศรษฐกิจ สังคมและ
สิ่งแวดล้อม  รวมทั้งแผนพัฒนาต่างๆ ในพื้นที่เพ่ือให้โรงงานอุตสาหกรรมสามารถประกอบกิจการได้
อย่างมีประสิทธิภาพและอยู่ร่วมกับชุมชนอย่างยั่งยืน  ซึ่งการพัฒนาพ้ืนที่เศรษฐกิจพิเศษเป็นการเพ่ิม
ศักยภาพพ้ืนที่  รวมทั้งอ านวยความสะดวกนักลงทุนเพ่ือให้เกิดการพัฒนาเศรษฐกิจและประเทศที่
รวดเร็ว  รวมถึงสร้างรายได้เข้าประเทศ  จึงจ าเป็นต้องเร่งศึกษาและวางแผนพัฒนาพื้นที่อุตสาหกรรม
ในพ้ืนที่ที่เหมาะสม โดยจะหารือกับหน่วยงานแต่ละจังหวัด  รวมทั้งรับฟังข้อคิดเห็นจากประชาชน
และผู้ที่เก่ียวข้อง  เพ่ือให้ได้มาแผนที่ในพ้ืนที่ที่มีศักยภาพในการพัฒนาอุตสาหกรรมและการลงทุน  
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 ผลต่อธุรกิจ   
เศรษฐกิจด้านอุตสาหกรรมก าลังเป็นที่สนใจและก าลังจะถูกพัฒนาให้มีประสิทธิภาพ

มากขึ้นเพ่ือกระตุ้นการลงทุนของภาคอุตสาหกรรม จึงท าให้ส่งผลดีแก่ธุรกิจรถเครนตามไปด้วย  
เพราะหากมีการลงทุนและพัฒนามากๆ  ก็จะท าให้กิจการบริการรถเครนเป็นกิจการล าดับต้น ๆ ที่จะ
ได้รับการเลือกใช้บริการจากลูกค้ากลุ่มงานภาคอุตสาหกรรม 

 2.2.3  ปัจจัยด้านเทคโนโลยี  
 ในปัจจุบันเป็นยุคความก้าวหน้าของเทคโนโลยีที่ส่งผลกระทบต่อทิศทาง                     

และความก้าวหน้าขององค์กรธุรกิจ  เช่น  การประยุกต์เทคโนโลยีสารสนเทศในการจัดระบบบัญชีให้                
มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น  การน าเทคโนโลยี  เครื่องมืออุปกรณ์ท่ีทันสมัยมาใช้แทนแรงงานของคน                        
การน าเทคโนโลยีมาบันทึกข้อมูลพฤติกรรมการซื้อของลูกค้า  ส่งผลให้องค์กรต้องลดจ านวน                    
พนักงานลงและต้องเพ่ิมประสิทธิภาพพนักงานที่เหลือ  มาตรการเหล่านี้จะส่งผลกระทบไปถึงสถานที่                      
ห้องท างาน  ลักษณะงานค่าจ้างและสวัสดิการต่างๆ 

 สถานการณ ์  
ในปัจจุบันด้านอุตสาหกรรมใช้เครื่องจักรกลรถเครนเข้ามาช่วยในงานการก่อสร้าง

อุตสาหกรรม  ซ่ึงจะช่วยลดระยะเวลา  ช่วยลดต้นทุน  และแรงงานในการก่อสร้าง  เช่น  งานก่อสร้าง
ที่จ าเป็นจะต้องใช้การขนย้ายที่ได้ประสิทธิภาพ  เพราะวัตถุแต่ละชิ้นนั้นค่อนข้างใหญ่อย่างเช่น                 
เสาหลัก  เหล็กเส้นต่างๆ  ที่ไม่สามารถใช้รถธรรดาขนได้  จะต้องใช้รถเครนลากหรือยกเท่านั้น 
เทคโนโลยีใหม่เก่ียวกับการผลิตรถเครนแบบใหม่ๆ ที่มีประสิทธิภาพการท างานสูงขึ้น  สามารถยก
น้ าหนักได้มากขึ้นใช้เวลาในการเคลื่อนย้ายน้อยลง  นอกจากนี้  การเติบโตของเทคโนโลยีการสื่อสาร 
ในรูปของสื่อออนไลน์มีมากข้ึนในปัจจุบัน เช่น  เฟชบุ๊ค ไลน์ ฯลฯ   

 ผลต่อธุรกิจ   
เปี๊ยกเครน  สาขาล าพูน มีโอกาสในการซื้อรถเครนรุ่นใหม่ๆ ที่มีประสิทธิภาพในการ

ท างานสูงมาให้บริการลูกค้าในอนาคต  
2.2.4  ปัจจัยด้านสังคม 
 ปัจจัยทางสังคมนั้นหมายถึงปัจจัยทุกๆอย่างที่เก่ียวข้องกับ สภาพแวดล้อม                   

สภาพสังคม  วัฒนธรรมและชีวิตการเป็นอยู่กลุ่มลูกค้าพ้ืนที่นั้นๆ  ว่าเป็นอย่างไรก่อนที่จะเริ่มท า
การตลาดให้ได้ถูกทาง  เพราะวิถีชีวิตของคนในแต่ละกลุ่มนั้นก็จะมีความแตกต่างกันออกไป                      
  สถานการณ ์   

จังหวัดล าพูนประกอบด้วย  8 อ าเภอ ประชากรส่วนใหญ่  มีอาชีพเกษตรกรรม                
ท าสวนล าไย  และกระเทียม ซึ่งเป็นสินค้าที่ท ารายได้ให้กับเกษตรกรในจังหวัดล าพูน ประชากรส่วน
ใหญ่จะเป็นคนพ้ืนเมือง พูดภาษาท้องถิ่นหรือภาษาค าเมือง ที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะของคนล าพูนและ
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ประชากรอีกส่วนหนึ่ง เป็นชาวเขาเผ่ากะเหรี่ยง  จะอาศัยอยู่เพียง  4  อ าเภอได้แก่  อ าเภอแม่ทา                  
บ้านโฮ่งลี้ และทุ่งหัวช้าง  ปัจจุบันจังหวัดล าพูนมีความเจริญทางด้านเทคโนโลยีหลั่งไหลเข้ามา                   
คือการมีนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือจังหวัดล าพูนและมีความเจริญด้านพาณิชย์ที่รวดเร็ว และ
ขยายตัวสูงมาก  ประชากรวัยหนุ่มสาวจ านวนมากจากจังหวัดใกล้เคียงและภาคอีสานจะมาท างานกัน
ที่นิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ  เมื่อวัยแรงงานเข้ามาท างานกันมากขึ้น  หอพัก  แหล่งบันเทิง ร้านค้า 
ตลาด  แหล่งบริการอ่ืน ๆ ที่อ านวยความสะดวกก็เกิดข้ึนมากมาย  ท าให้วิถีชีวิตส่วนหนึ่งของคนใน
พ้ืนที่และใกล้เคียงเปลี่ยนแปลงไป 

ผลต่อธุรกิจ    
จากความเจริญดังกล่าว  ท าให้ผู้ประกอบการด้านอสังหาริมทรัพย์เริ่มมองเห็นท าเล

และช่องทางในการท าธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง  ไม่ว่าจะเป็น  หอพัก  บ้านจัดสรร  อาคารพาณิชย์                                     
ชุดอาคารพักอาศัยพร้อมอยู่  (คอนโดมิเนียม)  โรงแรม ฯลฯ  เพ่ือรองรับประชากรที่ต้องการ                 
ย้ายถิ่นฐาน  ท าให้ธุรกิจรับเหมาก่อสร้างมีแนวโน้มการเติบโตทางธุรกิจอย่างต่อเนื่อง   จึงส่งผล                       
ให้ธุรกิจบริการรถเครนมีตลาดกว้างขึ้นพร้อมกับเติบโตมากขึ้นไปด้วย  ดังนั้นเปี๊ยกเครน  สาขาล าพูน  
จึงเป็นธุรกิจที่เหมาะสมส าหรับงานก่อสร้างในปัจจุนบัน 

 
2.2.5  ปัจจัยด้านคู่แข่ง 
 การวิเคราะห์ภาวะการแข่งขันเป็นปัจจัยที่ส าคัญที่ผู้ลงทุนจะวิเคราะห์อุตสาหกรรม                      

เพ่ือพิจารณาว่าแต่ละอุตสาหกรรมนั้นมีความแข็งแกร่งทางด้านการแข่งขันเพียงใดและสามารถน ามา
พิจารณาศักยภาพในการท าก าไรในระยะยาวได้  เพ่ือใช้ประกอบการตัดสินใจลงทุนต่อไป                         

สถานการณ์ 
จ านวนของคู่แข่งในเขตพ้ืนที่จังหวัดล าพูนยังมีไม่มาก  ส่วนมากภาคอุตสาหกรรมในเขต

จังหวัดล าพูนเลือกใช้บริการรถเครนของจังหวัดเชียงใหม่ เนื่องจากธุรกิจนี้ยังไม่เป็นที่สนใจในจังหวัด
ล าพนู 
        ผลต่อธุรกิจ   

ท าให้เป็นผลดีต่อ  เปี๊ยกเครน  ที่จะขยายสาขาที่จังหวัดล าพูน มีโอกาสในการสร้างฐาน
ลูกค้าใหม่ในจังหวัดล าพูน 
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2.3  ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
ตารางที่  2.1:  ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีจะต้องด าเนินการเพื่อลด/

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ต่ า 

3.1 ปัจจัยด้านการตลาด 
ความเสี่ยงอยู่ระดับปาน
กลาง เนื่องจากเป็นการต่อ
ยอดขยายสาขา ซึ่งเป็นการ
เปิดพื้นท่ีใหม่ที่ยังไม่เป็นที่
รู้จักเท่าไหร่ 

 /  - โฆษณาลงส ารวจพื้นที่ และ
ประชาสัมพันธ์สาขาใหม่ให้
เป็นที่รู้จักมากขึ้น โดยอ้าง
ถึงประสบการณ์ในธุรกิจนี้ 
ที่มมีานาน เป็นการสร้าง
ความเชื่อมั่นให้แก่
ผู้ใช้บริการ  

- ท าเลที่ตั้งต้องเป็นจุดเด่นที่
สังเกตุได้ง่าย โดยการมี
ป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ 
(Bill Board) 

3.2 ปัจจัยด้านเทคนิค 
ความเสี่ยงอยู่ระดับปาน
กลาง ปัจจุบันจ านวนและ
ขนาดของรถเครนยังไม่
ตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้าเท่าท่ีควร 

 /  - เพ่ิมจ านวนรถเครน ขนาด
รถเครน และบุคคลากร 
ให้มาพอตามความต้องการ
ของลูกค้า 

3.3 ปัจจัยด้านการบริการ 
มีความเสี่ยงระดับปานกลาง
เปี๊ยกเครน ซึ่งเป็นธุรกิจต่อ
ยอดขยายสาขามาจาก
จังหวัดสระบุรี  

 /  - มีการพัฒนาการบริการ
โดยของสาขา เพ่ือเพ่ิม
ช่องทางในการเลือกใช้
บริการได้สะดวกและ 
ง่ายขึ้น 

- จัดการบริการให้เป็นระบบ
มากขึ้นโดยมีการแบ่งงาน 

         (มีตารางต่อ) 



42 
 

ตารางที่  2.1(ต่อ):  ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีจะต้องด าเนินการเพื่อลด/

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ต่ า 
    หน้าที่ให้ชัดเจนมากข้ึน 

3.4 ปัจจัยด้านการเงิน  
มีความเสี่ยงระดับสูง การ
ลงทุนกับรถเครนต้องใช้เงิน
เป็นจ านวนมากพอสมควร 

 /  - วางแผนการจัดท าบัญชีให้
รอบคอบรัดกุม เพ่ือให้
กิจการเป็นขั้นเป็นตอนไม่
ติดขัด และเพ่ือให้ธุรกิจ
ด าเนินการไปอย่างมี
ประสิทธิภาพ 

 
2.4   ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
ตารางที่  2.2:  ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีจะต้องด าเนินการเพื่อลด/

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ต่ า 
4.1  ปัจจัยด้านกฎหมาย  
มีความเสี่ยงระดับสูง เป็น
ปัจจัยที่ส่งกระทบโดยตรง
กับธุรกิจบริการรถเครน  
ซึ่งกฎหมายจะก าหนดเรื่อง
ของน้ าหนักรถในการวิ่งบน
ท้องถนน 

/   - รวมตัวกับธุรกิจรถเครน
รายอื่นๆ ส่งขอเสนอให้
รัฐบาลควรมีการแก้
กฎหมาย หรือช่วย
แก้ปัญหาในเรื่องรถท่ี
น้ าหนักเกิน ซึ่งรถเครนนั้น
มีน้ าหนักเกินกว่ากฎหมาย
ก าหนดโดยที่ไม่ได้มีการ
ดัดแปลงหรือเพ่ิมเติมตัวรถ
แต่อย่างใด ซึ่งมีผลกับ
ธุรกิจรถเครน จ ากัดการ
ให้บริการหรือการขยาย  

         (มีตารางต่อ) 
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ตารางที่  2.2(ต่อ):  ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีจะต้องด าเนินการเพื่อลด/

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ต่ า 
    เพ่ิมขนาดของรถ 

4.2  ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ 
มีความเสี่ยงระดับปานกลาง 
เนื่องจากเศรษฐกิจจะเป็น
ตัวชี้วัดการขยายเขต 
อุตสาหกรรม ซึ่งรถเครนก็
จะมีจ านวนเพิ่มมากขึ้นตาม
ไปด้วย 

 /  - ควรมีการวางแผนการ
ลงทุนที่ดี 

- ไม่ควรลงทุนกับอะไรที่
อะไรที่ไม่จ าเป็นต่อธุรกิจ 

4.3  ปัจจัยด้านเทคโนโลยี 
มีความเสี่ยงระดับต่ า 
ปัจจุบันด้านอุตสาหกรรมใช้
เครื่องจักรกลรถเครนเข้ามา
ช่วยในงานการก่อสร้าง
อุตสาหกรรม ซึ่งจะช่วยลด
ระยะเวลา ช่วยลดต้นทุน 
และแรงงานในการก่อสร้าง 

  / - อุตสาหกรรมก่อสร้างบาง
งานเป็นงานก่อสร้างที่มี
ความเสี่ยงต่อการใช้
เครื่องจักรกลรถเครน   
ท าให้เครื่องจักรเกิดความ
เสียหายในขนาดใช้งานได้ 

4.4  ปัจจัยด้านสังคมมี
ความเสี่ยงระดับปานกลาง 
จังหวัดล าพูนมีพ้ืนที่ส่วน
ใหญ่เป็นเกษตรกรรมซึ่งเป็น
สินค้าท่ีท ารายได้ให้กับ
เกษตรกรในจังหวัด  คนรุ่น
หลังส่วนใหญ่จะมีอาชีพ
เกษตรกรรม  แต่คนรุ่นหลัง
จะนิยมท าอาชีพ 

 

/ 

 

- จากความเจริญของจังหวัด
ล าพูน  ท าให้
ผู้ประกอบการด้าน
อสังหาริมทรัพย์เริ่ม
มองเห็นท าเลและช่องทาง
ในการท าธุรกิจรับเหมา
ก่อสร้างเพ่ือรองรับ
ประชากรที่ต้องการย้าย
ถิ่นฐาน  ท าให้ธุรกิจ  

         (มีตารางต่อ) 
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ตารางที่  2.2(ต่อ):  ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีจะต้องด าเนินการเพื่อลด/

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ต่ า 
อุตสาหกรรม    รับเหมาก่อสร้างมี

แนวโน้มการเติบโตทาง
ธุรกิจอย่างต่อเนื่องจึง
ส่งผลให้ธุรกิจบริการรถ
เครนมีตลาดกว้างขึ้น
พร้อมกับเติบโตมากข้ึนไป
ด้วย  ดังนั้นเปี๊ยกเครน  
จึงต้องเข้าหาลูกค้ากลุ่มนี้
และสร้างความประทับใจ
ด้านการบริการให้เป็นที่
ยอมรับเพิ่มมากขึ้น 

4.5  ปัจจัยด้านคู่แข่ง   
มีความเสี่ยงระดับน้อย   
เปี๊ยกเครนยังไม่เป็นที่รู้จัก
มากนักและในพ้ืนที่มีคู่แข่ง
แต่ไม่มากนัก 

  / - มีการจัดท าการตลาดโดย
ลงพื้นที่ไปตามสถานที่ที่มี
การก่อสร้างที่จ าเป็นต้อง
ใช้รถเครนในการท างาน
เพ่ือเป็นการโมรโมทการ
บริการและรีบสร้างลูกค้า
ผ่านทางการสร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้า  
(CRM) 

 
2.5  สรุป  การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในและการวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกที่
ส่งผลกระทบต่อการด าเนินงานของธุรกิจ สรุปว่า 

1.  จุดแข็ง 
-  เปี๊ยกเครน สาขาล าพูน ตั้งอยู่ติดถนนซุปเปอร์ไฮเวย์  (ล าปาง-เชียงใหม่)  ซึ่งเป็นท าเล

ที่เหมาะสมมองเห็นได้ง่าย  การคมนาคมสะดวก 
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-  เปี๊ยกเครน สาขาล าพูน มีการบริการ  24  ชั่วโมง  และไม่มีวันหยุด  (7day 7service)    
2.  จุดอ่อน   

-  การขยายสาขาของเปี๊ยกเครน จังหวัดล าพูน  ยังไม่เป็นที่รู้จักอย่างแพร่หลายในกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมาย 

-  มีรถเครนน้อยกว่าความต้องการของจ านวนงานในแต่ละวัน  ทั้งด้วยขนาดของรถเครน  
,จ านวนของรถเครน   

3.  โอกาส   
-  จังหวัดล าพูนมีความเจริญทางด้านเทคโนโลยีหลั่งไหลเข้ามา  คือ การมีนิคมอุตสาหกรรม

ภาคเหนือจังหวัดล าพูนและมีความเจริญด้านพาณิชย์ที่รวดเร็ว  จึงเป็นโอกาสของเป็ยกเครน                  
ในการต่อยอดธุรกิจ 

-  จ านวนของคู่แข่งในเขตพ้ืนที่จังหวัดล าพูนยังมีไม่มาก  ท าให้ส่วนแบ่งการตลาดยังมีพ้ืนที่
มากพอที่จะเข้าไปแข่งขันธุรกิจบริการรถเครน 

4.  อุปสรรค 
-  กฎหมายที่ว่าด้วยเรื่องน้ าหนักรถบรรทุกท่ีวิ่งบนถนนก าหนดให้ รถบรรทุก  12  ล้อ  

หนักได้ไม่เกิน  30  ตัน  ส่งผลเสียต่อธุรกิจให้เช่ารถเครน  ในทางปฏิบัติการเคลื่อนย้ายรถเครน              
บนท้องถนน อาจต้องเสียค่าใช้จ่ายเพิ่ม เช่น  ค่าปรับ ฯลฯ  หรือมีการขนย้ายโดยรถเทรลเลอร์แต่จะมี
ค่าใช้จ่ายในการบริการเพิ่มขึ้น 

 
 
 



บทที่ 3 
การวิเคราะห์การแข่งขัน  

  
บทนี้เป็นการน าเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันภายใต้แนวคิดและทฤษฏี

เรื่อง  Five  Forces Model  ของ  Michael E. Porter  สภาพของการแข่งขันและที่มาของ                 
การแข่งขันคู่การวิเคราะห์คู่แข่ง และสิ่งที่สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของธุรกิจ มีรายละเอียด
ดังนี้ 

3.1 ทฤษฎี การวิเคราะห์ Five Force Model 
การวิเคราะห์ Five Force Model เป็นการวิเคราะห์แรงกระทบ  ทั้ง  5  จะช่วยให้

เข้าใจถึงโครงสร้าง  แนวโน้มหลักและแรงกระท าต่างๆที่จะมีผลกระทบ ต่อความสามารถในการท า
ก าไรในอุตสาหกรรมหรือตลาดเปูาหมาย  ช่วยให้ทราบถึงจุดแข็งและจุดอ่อนที่เกี่ยวข้องกับ
อุตสาหกรรมและคู่แข่ง  เห็นภาพแนวโน้มและภัยคุกคามในอุตสาหกรรมและทราบว่าอุตสาหกรรม
ก าลังจะโตขึ้นหรือถดถอยลง  ปัจจัยที่ส าคัญ  5  ประการ 

1.  แรงกดดันจากคู่แข่งขันรายเดิมในอุตสาหกรรม  (rivalry  among existing firms)                   
การวิเคราะห์คู่แข่งขันรายเดิมในตลาดนั้นเป็นการประเมิน  ความรุนแรงจากจ านวนคู่แข่งขัน                       
โดยประเมินกลยุทธ์ทางด้านการตลาดของคู่แข่งขันในตลาดปัจจุบันว่ามีความน่ากลัวมากน้อยเพียงใด 
วิธีการประเมินคู่แข่งขัน  (competitors  analysis)  ในอุตสาหกรรมเดิมมี  3  ขั้นตอนดังนี้  
(ปรับปรุงมาจาก Kotler & Amstrong, 2002, 682)  

1.1  ศึกษาข้อมูลของคู่แข่งขันในตลาดว่าเป็นใครบ้าง  ทั้งคู่แข่งทางตรง (คือกลุ่ม
สินค้าท่ีมีคุณสมบัติและราคาใกล้เคียงกับสินค้าของบริษัท)  และคู่แข่งทางรอง  (คือกลุ่มสินค้าที่มี
คุณสมบัติใกล้เคียงแต่มีราคาที่สูงกว่าหรือต่ ากว่าของบริษัทมากแต่ใช้ทดแทนสินค้าของบริษัทได้ )  

1.2  การวิเคราะห์คู่แข่งและเลือกบริษัทที่จะท าการ แข่งขันจากข้อ 1.1 เพียง 1-2 
บริษัทเท่านั้นหากชนะด้วยยอดขายค่อยเพิ่มจ านวนคู่แข่ง   

1.3  ก าหนดกลยุทธ์เพื่อการแข่งขันกับบริษัทที่เลือกมาพิจารณากลยุทธ์ทาง
การตลาดและคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์โดย  ต้องพัฒนาให้เหนือกว่าคู่แข่งขันและวางกลยุทธ์ปูองกัน
การตามทันจากคู่แข่งขัน 

2.  แรงกดดันของการเข้ามายังอุตสาหกรรมของคู่แข่งขันรายใหม่  (new  entrants) 
อุตสาหกรรมใดท่ีมีความสามารถในการท าก าไรได้มากหรืออุตสาหกรรมใดท่ีเงินลงทุนไม่มาก                       
หรืออุตสาหกรรมใดที่มรีะยะเวลาในการคืนทุนสั้นย่อมเกิดแรงดึงดูดให้นักลงทุนเข้ามา                                         
ในอุตสาหกรรมนั้นๆจ านวนมากรายผู้ที่มีเงินทุนตามก าลังก็สามารถท าได้  ตัวอย่างธุรกิจที่มีคู่แข่ง               
รายใหม่เข้ามาในอุตสาหกรรมง่าย  เช่น  ธุรกิจอาหาร  ธุรกิจสินค้าฟุุมเฟือยและธุรกิจแฟรนไชส์              
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เป็นต้น  ส่วนธุรกิจที่มีการกีดกันคู่แข่งขันรายใหม่นั้น  ส่วนใหญ่เป็นธุรกิจที่มีเง่ือนไขบังคับทาง                      
กฎหมายหรือข้ันตอน  ในการด าเนินธุรกิจหลายขั้นตอนต้องมีการขออนุญาตจากทางการหรือ                  
เป็นธุรกิจที่มีเงินลงทุนจ านวนมากหรือเป็นธุรกิจที่มีก าไรน้อย   ตัวอย่างธุรกิจที่คู่แข่งรายใหม่เข้าใน
อุตสาหกรรมยาก  เช่น  ธุรกิจ  อสังหาริมทรัพย์  ซึ่งก่อนท าการก่อสร้างต้องขออนุญาตก่อสร้าง 
อาคารในพ้ืนที่ตามพระราชบัญญัติควบคุมอาคาร เป็นต้น 

3.  แรงกดดันของสินค้าทดแทน  (substitute)  ในอุตสาหกรรมหากมีสินค้าท่ีทดแทน
จ านวนมาก จะส่งผลต่อการท าก าไรไม่สามารถตั้งราคาที่สูงได้ความเสี่ยงต่อยอดขายที่ตกลงเป็นไปได้
สูง เช่น กรณีของลูกอมเม็ดแข็ง ซึ่งมียอดตกลง อันเนื่องมาจากสินค้าทดแทนเช่นหมากฝรั่ง  ลูกอม
เม็ดนิ่ม  ลูกอมแก้ไอ  เป็นต้น  

4.  แรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ  (buyers)  ปัจจุบันเป็นยุคของข่าวสาร                          
ท าให้ผู้บริโภค  มีอ านาจในการต่อรองสูงเนื่องจากผู้บริโภคมีขั้นตอนการหาข้อมูลและประเมิน
ทางเลือกสินค้าก่อนการตัดสินใจซื้อหลายช่องทางหากสินค้าของบริษัทท่ีขายในตลาดไม่มีความ
แตกต่างกับคู่แข่ง  ย่อมท าให้เสียเปรียบทางการแข่งขันและโอกาสในการสร้างก าไรจะต่ าในยุคท่ี   
เรียกว่า  เครือข่ายทางสังคม  (Social Network)  นั้น  ผู้บริโภคสามารถสื่อสารอย่างมีปฏิสัมพันธ์
(interaction)  สื่อสารไปมาผ่านสื่อได้  (medium)  หรือซื้อขายแลกเปลี่ยนได้ทันที  (real time) 
(Arvind Sahay, 1998, อ้างถึงใน ชื่นจิตต์ แจ้งเจนกิจ, 2544)  

5.  แรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบ  (suppliers)  หากสินค้าของ
บริษัทมีตัวแทนในการจัดส่งวัตถุดิบจ านวนน้อยราย   ย่อมท าให้เกิดข้อเสียเปรียบทางการแข่งขันได้
ยิ่งถ้าผู้จัดส่งวัตถุดิบสามารถเพ่ิมราคาผลิตภัณฑ์   หรือลดคุณภาพได้เช่น  ธุรกิจฟาร์มสุกรผลก าไร
ของการขายสุกรนอกจากเก่ียวข้องกับ  ปัจจัยของราคาตลาดแล้วยังเกี่ยวข้องกับอาหารที่ให้ใน                 
แต่ละม้ือ หากผู้เลี้ยงมีทางเลือกผู้ขายผลิตภัณฑ์อาหารสัตว์จ านวนน้อยราย  หรือผู้ขายอาหารสัตว์
เพ่ิมราคาย่อมส่งผลต่อความสามารถในการ   ท าก าไรของฟาร์มสุกรหรือหากผู้ขายอาหารสัตว์ลดหรือ
เปลี่ยน วัตถุดิบในอาหารสัตว์ย่อมมีผลต่อการเติบโตของสุกรส่งผลต่อความเสี่ยงเรื่องโรคและยอดขาย
ในอนาคต  เป็นต้น  เพราะฉะนั้นไม่ว่าจะอยู่ในอุตสาหกรรมใดความเสี่ยงที่เกิดจากผู้จัดส่งวัตถุดิบ 
เกิดได้ตลอดเวลา ผู้ประกอบการต้องมีการวางแผนเพื่อซื้อวัตถุดิบไว้ล่วงหน้าเสมอเพ่ือปูองกัน                 
ความเสียหายในอนาคต 

 จากการวิเคราะห์ Five Force Modelของ ธุรกิจเปี๊ยกเครน สาขา ล าพูน พบว่า  
1. การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม (Rivalry among Current Competitors)                   

การแข่งขันภายในอุตสาหกรรมในเขตอ าเภอเมือง  จังหวัดล าพูน  การแข่งขันรุนแรงอยู่ในระดับต่ า  
เนื่องจากภายในจังหวัดล าพูนเพียงไม่ก่ีราย  โดยมีเพียง  ห้างหุ้นส่วนจ ากัด  ดอยติเครน                         
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เป็นผู้ให้บริการรายใหญ่  เนื่องจาก  ห้างหุ้นส่วนดอยติเครน  มีก่อนตั้งในเขตพ้ืนที่จังหวัดล าพูนมา
เป็นเวลานานประมาณ  10 ปี อีกท้ังพฤติกรรมผู้บริโภคที่มีต่อการเช่าเครนที่นิยมเลือกใช้บริการที่เป็น
ที่รู้จักในพ้ืนที่  รวมถึงความสนิทสนมที่รู้จักและใช้บริการกันมาอย่างยาวนาน   

2.  อ านาจการต่อรองของคู่ค้า (Bargaining  Power of Suppliers)  อ านาจ                  
การต่อรองของคู่ค้านั้นอยู่ในระดับปานกลาง  ซึ่งปัจจัยการผลิตที่ส าคัญธุรกิจบริการเครน                        
คือตัวรถเครนและอะไหล่ที่ใช้ในการซ่อมแซมรถ  เนื่องจากปัจจุบันมีการน าเข้าตัวรถและอะไหล่รถ
เข้ามาในประเทศไทยมากขึ้น  รวมถึงอะไหล่เทียบก็มีอยู่จ านวนมาก  ส าหรับการซื้อตัวรถมาเพ่ือให้
บริการนั้นสามารถเลือกรถได้หลายยี่ห้อ  ทั้งรถเก่าและใหม่  อย่างไรก็ตามผู้ที่ซื้อรถเครนหรืออะไหล่    
เพ่ือน ามาซ่อมแซมต้องเป็นผุ้ที่มีความรู้  ความเข้าใจในเครื่องจักรกลพอสมควร    

3.  อ านาจการต่อรองของลูกค้า (Bargaining Power of Customer) อ านาจ                    
การต่อรองของคู่ค้านั้นอยู่ในระดับปานกลาง  เพราะรถเครนที่มีให้บริการในเขตจังหวัดล าพูนมีน้อย 
และถ้าเรียกใช้บริการรถเครนในเขตจังหวัดอ่ืนจะท าให้ค่าบริการมีราคาค่อนข้างสูงเนื่องจากมีการ
บวกค่าเดินทางเข้าไปด้วย  ผู้ใช้บริการย่อมเลือกได้ว่าจะใช้บริการจากที่ใด  และแต่ละที่ก็มีเครน                      
ทีใ่ห้บริการขนาดแตกต่างกันไป 

4.  ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products or Services)
ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนนั้นอยู่ในระดับปานกลาง  เนื่องจากสินค้าที่ท างานทดแทนการใช้รถเครน
มี  2  อย่างคือ  แรงงานคน  และเครื่องจักรชนิดอ่ืนนั้นสามารถใช้แทนได้ในบางงานเท่านั้น  เช่น      
รถยก  รถลาก รถหกล้อติดเครน(รถเฮ๊ียบ)  ฯลฯ แต่ถึงอย่างไรก็ตามประสิทธิภาพในการท างานของ
สินค้าทดแทนก็ไม่เทียบเท่าประสิทธิภาพของการท างานรถเครน  

5.  ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันหน้าใหม่ (Threat  o f New  Entrants)  การแข่งขันมี
ความรุนแรงอยู่ในระดับต่ า  ทั้งนี้เนื่องจากธุรกิจบริการรถเครนต้องใช้เงินลงทุนมากพอสมควร  ปัจจัย
ส าคัญของการด าเนินธุรกิจบริการเครนนั้นคือ  การควบคุมเครนเนื่องจากต้องใช้ความช านาญเฉพาะ
ด้านเป็นอย่างมาก  รวมถึงการบ ารุงรักษาและซ่อมแซมเครนให้มีสภาพพร้อมใช้งานต้องใช้ช่างที่มี
ประสบการณ์อย่างมาก  ด้วยเหตุผลนี้ท าให้ผู้ที่จะเข้ามาท าธุรกิจบริการรถเครนนั้นยากที่จะเข้ามา
แข่งขันในอุตสาหกรรม       

 
 
 
 

3.2 สภาพของการแข่งขันและท่ีมาของการแข่งขัน 
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3.2.1.  สภาพของการแข่งขัน 
     1) ระดับของการแข่งขัน 
ในปัจจุบันวิธีการสร้างความมั่นคั่งและมั่นคงให้องค์การที่ดีที่สุด  คือการสร้างความ

ได้เปรียบทางการแข่งขัน  ซ่ึงเป็นหัวใจของการวางแผนกลยุทธ์ความได้เปรียบในการแข่งขันหรือ 
Competitive  advantage  คือ  สิ่งที่เป็นความสามารถพิเศษขององค์กรที่คู่แข่งไม่สามารถ
เลียนแบบได้ หรือคู่แข่งต้องใช้เวลาในการปรับตัวเองมากก่อนที่เลียบแบบความสามารถของเรา ธุรกิจ
บริการรถเครนมีการแข่งขันในปัจจุบันค่อนข้างรุนแรง เพราะธุรกิจบริการรถเครนนั้นมีมากขึ้นและมี
ขนาดของรถเครนที่หลากหลาย  การบริการรถเครนมีการขยายตัวตามเศรษฐกิจ และอุตสาหกรรม
การก่อสร้างที่เพ่ิมมากข้ึน  ยิ่งเขตไหนหรือจังหวัดใดมีเขตอุตสาหกรรมอยู่เยอะ  ก็จะมีธุรกิจบริการ    
รถเครนอยู่เยอะเช่นกัน  การแข่งขันนั้นจะข้ึนอยู่กับการเจรจาต่อรองราคาและการบริการแก่กับลูกค้า
ว่ารถเครน ตัวบุคคลากรขับรถเครนมีความพร้อม หรือความเชี่ยวชาญที่จะให้บริการแก่ลูกค้านั้นมี
มากหรือน้อย ซ่ึงภายในพ้ืนทีเ่ขตของจังหวัดล าพูน และจังหวัดใกล้เคียง มีคู่แข่งค่อนข้างน้อย                     
แต่ในอนาคตคู่แข่งอาจจะมีเพ่ิมมากขึ้นตามการขยายตัวของเศรษฐกิจและภาคอุตสาหกรรม                      
ในจังหวัดล าพูนและจังหวัดใกล้เคียง  

2)  จุดเด่น/ความได้เปรียบที่น ามาแข่งขัน  
ธุรกิจบริการรถเครนนั้น  จะแข่งขันกันในเรื่องการบริการที่ดีแก่ลูกค้า โดยพนักงานขับ

รถเครนต้องยิ้มแย้ม  เข้ากับคนอ่ืนได้ง่าย สุภาพ และที่ส าคัญต้องมีความรู้ความสามารถในการขับ
เครนที่ดี การมีส่วนลดราคาให้บริการแก่ลูกค้าท่ีมีการเรียกใช้ซ้ า หรือใช้งานเป็นจ านวนหลายวัน        
และรถเครนที่ให้บริการลูกค้านั้นมีสภาพที่ดี  รถเครนไม่เสียในระหว่างที่ท างานที่ลูกค้าได้จ้างไป                 
ใช้บริการเพราะจะท าให้งานของลูกค้าเสียหายเสียเวลา 

ส าหรับความได้เปรียบที่น ามาแข่งขันของเปี๊ยกเครนแบ่งเป็น 2 ระดับดังนี้ 
ภาพรวมของเปี๊ยกเครน 

1.  มีการด าเนินกิจการให้บริการรถเครนมานานหลายปี  ซึ่งท าให้มีชื่อเสียง                          
และเครือข่าย  (พรรคพวกเพ่ือนฝูง)  ในวงการรถเครนมีมาก 

2.  รถเครนมีการตรวจเช็คอยู่ตลอดเวลา  มีการตรวจเช็คและทดสอบจากเจ้าหน้าที่  
ปจ.ทุก 3 เดือน สภาพรถของรถเครนค่อนข้างใหม่  ระบบเซฟตี้ใช้งานได้ครบวงจร  

3.  มีบุคลากรพนักงานขับเครนของห้างหุ้นส่วนจ ากัดเปี๊ยกเครน  ได้ผ่านการฝึกอบรม
หลักเกณฑ์และวิธีการอบรมในหลักสูตรการปฏิบัติหน้าที่ผู้บังคับปั้นจั่นชนิดเคลื่อนที่  (ทุก 6 เดือน)  
ท าให้พนักงานมีความรู้เข้าใจในงานและอุปกรณ์สามารถให้ค าแนะน าได้   

พื้นที่สาขาจังหวัดล าพูน 
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1.  ที่ตั้งของกิจการเป็นที่ดินอยู่ติดซุปเปอร์ไฮเวย์  (ล าปาง-เชียงใหม่)  ซึ่งอยู่ใกล้กับ                 
เขตนิคมอุตสาหกรรมจังหวัดล าพูนและสามารถเดินทางไปจังหวัดใกล้เคียงได้สะดวก 

2.  รถเครนเป็นรุ่นที่ใหม่กว่า  รถเครนในเขตพ้ืนที่จังหวัดล าพูน  ซึ่งมีคู่แข่งหลักเพียง
รายเดียว  ซึ่งเครนรุ่นใหม่กว่านั้นจะมีประสิทฺธิภาพ และความปลอดภัยมากกว่าเครนรุ่นเก่า 

3.  อุปกรณ์เครื่องมือที่ใช้ในการยกจะมีให้บริการที่ครบครันและหลากหลาย                 
เช่น  พล็อกเก็ตมีหลายขนาด  และหลายแบบ , คานเหล็กยกของ เป็นต้น 

 การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันเป็นภารกิจที่ส าคัญอย่างยิ่งต่อการด าเนินธุรกิจ
ทั้งในอดีต จนถึงปัจจุบัน ปัจจุบันเปี๊ยกเครน เป็นธุรกิจบริการรถเครนที่มีการต่อยอดมาจากสาขา
จังหวัดสระบุรี ซึ่งถือว่าเป็นการได้เปรียบทางด้านต้นทุนของรถเครนที่มีมาจากสาขาสระบุรี  ท าให้        
ลดต้นทุนได้อย่างมากเปี๊ยกเครน มีการก่อตั้งท าธุรกิจบริการรถเครนมานานหลายปี  จึงท าให้มี
บุคลากรที่มีความรู้และความช านาญในการให้บริการแก่ลูกค้า และยังเป็นที่รู้ จักในวงการรถเครน                
ทั่วประเทศ  เปี๊ยกเครน มีการตรวจเช็คสภาพรถเครนอยู่ตลอดเวลา มีการตรวจเช็คและทดสอบจาก
เจ้าหน้าที่ ปจ. ทุก 3 เดือน ส่วนบุคลากรขับเครนก็มีการฝึกอบรมทุก 6 เดือน  เพ่ือความมั่นใจและ
การให้บริการที่มีคุณภาพแก่ลูกค้าท่ีใช้บริการ  ที่ตั้งของกิจการเป็นที่ดินอยู่ติดถนนซุปเปอร์ไฮเวย์  
(ล าปาง-เชียงใหม่)  ตั้งอยู่ใกล้กับเขตพ้ืนที่นิคมอุตสาหกรรมจังหวัดล าพูนและสามารถเดินทางไป
จังหวัดใกล้เคียงได้สะดวก  ซึ่งที่ตั้งของ เปี๊ยกเครน เป็นจุดเด่นที่มีคนสัญจรไปมาจ านวนมาก                       
ท าให้เป็นที่สังเกตเห็นได้ง่ายและสะดวกในการติดต่อขอรับบริการ 

3)  ผู้ครองส่วนครองตลาด  (ผู้ที่เป็นที่รู้จักในตลาด) 
ผู้ครองตลาดธุรกิจบริการรถเครนในพ้ืนที่จังหวัดล าพูน คือ ห้างหุ้นส่วนจ ากัด                       

ดอยติเครน  เพราะมีการก่อตั้งธุรกิจรถเครนมานานประมาณ 10 ปี  ท าให้เป็นที่รู้จักของคนใน                  
เขตจังหวัดล าพูน  ท าให้เป็นผู้ครองส่วนแบ่งการตลาดรายใหญ่ของจังหวัดล าพูน หจก.เปี๊ยกเครน               
ห่างจาก หจก.ดอยติเครน ประมาณ 5.3 กิโลเมตร เดินทางประมาณ 8-15 นาท ี
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ภาพที่  3.1  แสดงสถานที่ตั้งของหจก.เปี๊ยกเครนและหจก.ดอยติเครน 
   ที่มา: http://directory.mthai.com/detail/MD12778711.html 
 
3.2.2.  ที่มาของการแข่งขัน 
รถเครนเป็นเครื่องจักรกลหนักที่ใช้ในการก่อสร้างของภาคอุตสาหกรรมขนาดใหญ่                    

และเล็ก  ทั้งงานภาคเอกชนและโครงการต่างๆ ของรัฐบาล รวมถึงกิจการท่าเรือ งานโรงกลั่น 
โรงไฟฟูาและอุตสาหกรรมปิโตรเคมี โดยใช้ในการยก ประกอบหรือติดตั้ง เครื่องจักรหรือสิ่งของที่มี
ขนาดใหญม่ีความสูงและน้ าหนักมาก  สิ่งของขนาดเล็กท่ีมีความสูง รวมถึงสิ่งของทั่วไป ปัจจุบัน
ภาคอุตสาหกรรมมีการขยายตัวเพ่ิมมากข้ึน  ธุรกิจรถเครนจึงมีมากขึ้นตามไปด้วยและเนื่องจาก               
การขยายตัวของภาคอุตสาหกรรมและรถเครนยังเป็นที่ต้องการของทุกภาคส่วน  จึงท าให้มีผู้สนใจ
ธุรกิจบริการรถเครนมากขึ้น ถึงแม้จะมีการแข่งขันท่ีรุนแรง 

 
3.3  คู่แข่งขันของธุรกิจ 

ตารางที่  3.1:  แสดงคู่แข่งขันของธุรกิจ 
 

คู่แข่งขันหลัก คู่แข่งขันรอง 

 1. ธุรกิจให้บริการรถเครนทั่วไป 
    - ห้างหุ้นส่วนจ ากัด ดอยติเครน 
    - ผู้ประกอบการอิสระที่ให้บริการรถเครน
ทั่วไป 

1. ธุรกิจบริการรถเฮ๊ียบ 
2. ธุรกิจบริการรถยก 
3. ธุรกิจรถปั๊มปูน 

หจก.เป๊ียกเครน 

หจก.ดอยติเครน 
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3.3.1  คู่แข่งขันหลัก 
1)  ห้างหุ่นส่วนจ ากัด ดอยติเครน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่3.2 แสดงแผนที่ตั้งห้างหุ่นส่วนจ ากัด ดอยติเครน 
ที่มา: http://directory.mthai.com/detail/MD12778711.html 

 
ห้างหุ่นส่วนจ ากัด ดอยติเครนเป็นผู้ให้บริการรถเครนใน  อ.เมือง จังหวัดล าพูน  มีการ

ให้บริการรถเครน  รถยก รถเฮ้ียบ และให้เช่าเครื่องจักร อุปกรณ์ท่ีใช้ในการก่อสร้าง 
จุดแข็ง         

1.  พนักงานมีความรู้ ความเชี่ยวชาญเป็นอย่างดี     
2.  ก่อตั้งมาเป็นเวลานานท าให้เป็นที่รู้จัก  เพราะเป็นคนในพื้นที่  มีการก่อตั้งมา

ประมาณ 10 ปี  
จุดอ่อน 

1.  ท าเลที่ตั้งอยู่ในซอย การคมนาคมไม่ค่อยสะดวก 
2.  รถเครนที่ใช้เป็นรุ่นเก่าและระบบความปลอดภัยไม่สมบูรณ์ 
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 2) ผู้ประกอบการอิสระที่ให้บริการรถเครนทั่วไปเป็นธุรกิจที่ไม่มีการจดทะเบียนเป็น 
หจก. เป็นประเภทบุคคล มีทะเบียนรถเป็นสีขาว-ด า ให้เช่ารถเครนรายวัน เช่น ยกรถ ยกเสา ฯลฯ 

จุดแข็ง        
1.  มีเชี่ยวชาญด้านการขับรถ  
2.  ราคาถูก        

จุดอ่อน 
1.  เป็นธุรกิจประเภทบุคคลอาจจะไม่มี ระบบการบริการที่ไม่ได้มาตรฐาน 
 

3.3.2  คู่แข่งขันรอง 
1)  ธุรกิจบริการรถเฮ๊ียบ SP รถเฮ๊ียบรับจ้างทั่วไป เป็นรถบรรทุกติดเครนที่มีขนาด 

3-5 ตัน มีอุปกรณ์ท่ีใช้ในการยก อุปกรณ์ที่ใช้ในการรัดผ้าใบคลุม ทางด้านทีมงานมีการอบรม                    
มีใบ ปจ.2 ใบเซอร์ และยังมีอุปกรณ์เพ่ิมเติม เช่น แท่นยกแผ่นพื้น ป็อกเก็ตเทปูน กระเช้าติดเครน 
เป็นต้น  

ข้อแตกต่างระหว่างรถเครน กับรถเฮ๊ียบคือ  รถเฮ๊ียบสามารถยกชิ้นงานได้เหมือนกับ
รถเครน แต่ไม่สามารถยกของที่มีน้ าหนักมากได้และระยะท่ียกไปได้ไม่ไกล แต่สามารถที่จะบรรทุก  
ขนของได้ รถเฮ๊ียบจะมีค่าบริการที่ถูกกว่ารถเครน จึงเป็นทางเลือกของผู้ใช้บริการ ที่จะเลือกใช้บริการ
เนื่องของจ ากัดด้านงบประมาณ 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่  3.3 SP รถเฮ๊ียบ 
ที่มา: http://www.เช่ารถเครน-รถเฮ๊ียบ.com/lamphun/index.html 

 

http://www.เช่ารถเครน-รถเฮี๊ยบ.com/lamphun/index.html
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จุดแข็ง       
-  มีพนักงานที่ผ่านการฝึกอบรม     
-  รถสามารถขนของได้จ านวนมาก    
-  มีอุปกรณ์เครื่องมือที่ครบครัน 
 

จุดอ่อน 
-  รถที่ให้บริการมีจ านวนน้อย 
-  ราคาค่อนข้างสูง 
 
2)  ธุรกิจบริการรถยก(ไม่มีชื่อ เป็นผู้ประกอบการอิสระ) เปิดบริการ 24 ชั่วโมง                

ไม่ว่ารถจะเสีย หรือรถเกิดอุบัติเหตุ รถขนาดใหญ่หรือเล็กสามารถให้บริการได้หมด สามารถกู้รถ             
และเคลื่อนย้าย ไม่ท าให้รถของท่านเสียหาย ปลอดภัย ปัจจุบันมีการให้บริการทั้งด้านรถยก รถลาก 
รถสไลด์ รถสไลด์ออน รถสไลด์คาร์  

 

 
 

ภาพที ่3.4 การบริการรถยก  
ที่มา: http://www.รถยก-รถสไลด์.com/lamphun/index.html 

 
จุดแข็ง       

-  พนักงานมีความเชี่ยวชาญ ประสบการณ์สูง     
-  ราคาถูก       
-  ไปทุกที่ ทั่วประเทศ 



55 
 

จุดอ่อน 
-  รถลูกค้าเกิดความเสียหายเยอะ 
-  รถที่ให้บริการสภาพค่อนข้างเก่า 
 
3)  ธุรกิจรถปั๊มปูน ภูมิสยาม เริ่มด าเนินการเกี่ยวกับด้านการจ าหน่ายคอนกรีต

ผสมเสร็จ ผลิตภัณฑ์คอนกรีตและเป็นผู้ให้บริการปั๊มคอนกรีตทุกประเภททั่วประเทศไทย โดยมีรถปั๊ม
คอนกรีตประเภท รถปั๊มบูมขนาดตั้งแต่ขนาดความยาว 22 เมตร ถึงความยาว 40 เมตร และบริการ
รถปั๊มคอนกรีตปะเภทปั๊มลาก 

รถเครนไม่ใช่แต่จะใช้บริการแค่ยกของเท่านั้น  ยังมีงานก่อสร้างที่เก่ียวกับการเทปูน
อีกด้วยการเทปูนที่สามารถใช้แทนรถเครนได้ก็คือรถปั๊มปูน  ปัจจุบันงานก่อสร้างที่มีจะใช้รถปั๊มปูน
เข้ามาเทปูน  เนื่องจากรถปั๊มปูนสามารถปั๊มปูนได้จ านวนเยอะได้รวดเร็วกว่ารถเครน  แต่จะไม่
สามารถเทปูนในพ้ืนที่สูงมากและไกลเกินไปได้  ส่วนรถเครนนั้นสามารถเทปูนได้ประมาณไม่มากเท่า
รถปั๊มปูน แต่สามารถท่ีจะเทปูนได้ในพื้นที่สูงและไกล ซึ่งข้ึนอยู่กับขนาดของรถเครนด้วย 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพที่ 3.5  รถปั๊มปูนบูม 
ที่มา: http://ddpromote.com/id-512de8c94fba0b3a7c0036a8.html 
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ภาพที่  3.6  รถปั๊มปูนลาก 
ที่มา: http://www.pegopump.com/ 

 
จุดแข็ง       

-  เทปูนได้จ านวนเยอะและนาน     
-  มีการบริการทั้งคอนกรีตผสมเสร็จและรถเทปูน   

จุดอ่อน 
-  มีรถให้บริการน้อย 
-  ราคาค่อนข้างสูง 
 

3.4  การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่  3.7 แสดงการวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

http://www.pegopump.com/
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การวิเคราะห์  BCG MODEL  ของ  หจก.เปี๊ยกเครน  นั้นได้จัดอยู่ในกลุ่ม  QUESTION 
MARK  เพราะเป็นธุรกิจบริการรถเครนที่เข้าสู่ตลาดใหม่ของการบริการเครนในเขตจังหวัดล าพูน           
ซี่งในบริเวณดังกล่าวจะมีอัตราการเจริญเติบโตการบริการเครนค่อนข้างสูง  เนื่องจากมีเขตนิคม
อุตสาหกรรมภาคเหนือในช่วงเริ่มแรกของการก่อตั้งสาขาที่ล าพูนอาจจะท าให้มีส่วนแบ่งการตลาด    
ที่ค่อนข้างนอก  จากการเริ่มกิจการท าให้ลูกค้าในเขตจังหวัดล าพูนยังไม่เป็นที่รู้จักของธุรกิจบริการ    
รถเครนของเปี๊ยกเครน  การที่จะเข้าไปเปิดธุรกิจเครนในจังหวัดล าพูนนั้นได้มีการวิเคราะห์                     
และส ารวจความต้องการของกลุ่มลูกค้า กลุ่มเปูาหมายบ้างแล้วจึงทราบถึงความต้องการของลูกค้า                     
ที่จะได้รับจากบริการรถเครน  ความต้องการใช้เครนแบบไหน  และขนาดไหนมากที่สุด                              
โดยเปี๊ยกเครนจะมีการก าหนดการท าการบริการอย่างชัดเจน  เป็นขั้นตอนตามแบบแผนเพื่อที่จะ              
ท าให้การด าเนินธุรกิจนั้นเป็นไปตามการคาดการณ์  เพ่ือต้องการให้มีส่วนแบ่งการตลาดที่มากขึ้ น                  
โดยให้มีการไปอยู่ในกลุ่มของ STAR  คือมีอัตราของการบริการที่สูงและส่วนแบ่งการตลาดที่สูง 

โดยคู่แข่งหลักนั้นจะเป็นบริษัท ดอยติเครน ซึ่งได้ท าธุรกิจบริการรถเครนมานานกว่า                 
10 ปี ซึ่งเป็นคนในพื้นที่เขตต าบลปุาสัก อ าเภอเมือง าพูน จังหวัดล าพูน  ซึ่งเป็นรายเดียวที่มีเครนไว้
บริการในเขตจังหวัดล าพูน  จึงท าให้อยู่ในช่อง STARS ซึ่งครองส่วนแบ่งการตลาดการบริการเครน                       
ในจังหวัดล าพูน 
3.5  การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 
ตารางที่ 3.2:  แสดงการวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 

(มีตารางต่อ) 

ปัจจัยที่น ามาวิเคราะห์ ธุรกิจ คู่แข่งขัน 

ความหลากหลายของรถเครนที่
มีให้บริการ 

ห้างหุ้นส่วนจ ากัด  เปี๊ยกเครน 
เป็นธุรกิจบริการรถเครน  ที่มี
เครนขนาด 10 , 20 , 25  และ 
25  ตัน  ไว้บริการลูกค้า   
รถเครนทุกคันมีระบบเซฟตี้
100%  และรถเครนมีสภาพ
ค่อนข้างใหม่ทุกัน 

รถเครนของคู่แข่งขันนั้นมีขนาด 
ตั้งแต่ขนาด 16 , 20 , 25 และ 
35 ตัน  รถแต่ละขนาดจะมี
เพียง 1-2 คันเท่านั้น  และ 
รถเครนอยู่ในสภาพที่ไม่สมบูรณ์  
ระบบเซฟตี้ไม่ครบครัน   

ราคา การตั้งราคาของเปี๊ยกเครนนั้น
จะตั้งในราคามาตรฐานของ  
สมาคมรถเครน  คือ 
10 ตัน ราคา 5,000 บาท  

การตั้งราคาของคู่แข่งก็จะ
ใกล้เคียงกับราคาของ  เปี๊ยก
เครน คือ 
16 ตัน ราคา 6,000 บาท 
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ตารางที่ 3.2(ต่อ):  แสดงการวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 
 

ปัจจัยที่น ามาวิเคราะห์ ธุรกิจ คู่แข่งขัน 

ราคา 20 ตัน ราคา 7,000 บาท 
25 ตัน ราคา 8,000 บาท 
30 ตัน ราคา 10,000 บาทและ 
รถเทรลเลอร์ ราคา 6,000 บาท 
ในกรณีที่ลูกค้าเรียกใช้ซ้ าบ่อย   
หรือใช้เป็นจ านวนหลายวัน  
ราคาค่าบริการก็จะมีการปรับ
ลงจากท่ีตั้งไว้ และมีการให้
เครดิตส าหรับลูกค้าที่มีการใช้
กันอยู่เป็นประจ า  
(เดือนละ 7-30 วัน) 

20 ตัน ราคา 7,500 บาท 
25 ตัน ราคา 8,000 บาทและ 
35 ตัน ราคา 12,000 บาท 
และในกรณีลุกค้าใช้ซ้ า ก็จะมี
ส่วนลดเช่นเดียวกัน 

เทคโนโลยี ด าเนินการจัดท าเว็บไซค์ เพ่ือให้
ลูกค้าได้ค้นหา ทราบถึงบริการ
รถเครนที่มี ว่ามีรถเครนขนาด
ไหน หรือแบบไหนไว้ให้บริการ
ลูกค้า  และสามารถจองคิวของ
การท างานรถเครนได้  (ไม่ใช่ใน
กรณีฉุกเฉิน)  ซึ่งจะมีตารางการ
ท างานออนไลน์ให้ลูกค้าดู 

คู่แข่งยังไม่มีการจัดท าเว็บไซค์  
ยังไม่มีข้อมูลเกี่ยวกับธุรกิจให้
ลูกค้าให้ค้นหา  โดยส่วนมาก
ลูกค้าท่ีทราบถึงบริการ  หรือ
ขนาดของรถเครนที่มีให้บริการ  
จะเป็นลูกค้าเดิมที่มีการใช้กัน
อย่างประจ า 

 
3.6  การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

1.  ปัจจัยด้านสินค้าที่ให้บริการ  
ข้อได้เปรียบของห้างหุ้นส่วนจ ากัดเปี๊ยกเครน  คือ  มีรถเครนที่สภาพพร้อมที่จะเข้า

บริการในเขตโรงงานอุตสาหกรรมที่มีการตรวจเข้มเรื่องความปลอดภัย โดยรถเครนที่มีให้บริการ                     
มีการตรวจสภาพจากวิศวกรรมควบคุม สาขาเครื่องกลทุกๆ 3 เดือน ระบบเซฟตี้ในการยกก็ครบวงจร 
มีสภาพค่อนข้างใหม่ ไม่การหยดรั่วไหลของน้ ามัน   
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2.  ปัจจัยด้านบุคลากร  พนักงานขับเครนของห้างหุ้นส่วนจ ากัดเปี๊ยกเครน  ได้ผ่าน                  
การฝึกอบรมหลักเกณฑ์และวิธีการอบรมในหลักสูตรการปฏิบัติหน้าที่ผู้บังคับปั้นจั่นชนิดเคลื่อนที่               
(ทุก 6 เดือน)  ท าให้พนักงานมีความรู้เข้าใจในงาน  และอุปกรณ์  สามารถให้ค าแนะน าได้                          
ซึ่งพนักงานเปี๊ยกเครนทุกคนนั้นมีมนุษย์สัมพันธ์และสุภาพ 

3.  ปัจจัยด้านกระบวนการ  รถเครนของเปี๊ยกเครนทุกคันจะเข้ามาตรงตามเวลาที่ได้      
ตกลงกับลูกค้าไว้  เมื่อรถเครนเกิดมีปัญหา  จะมีพนักงานมาดู  แก้ไขทันทีและสม่ าเสมอมีการ
ตรวจสอบความพร้อมของรถเครนก่อนออกใช้งานทุกวัน  จะมีพนักงานติดตามการท างานรถเครน          
เพ่ือพูดกับทางหน่วยงาน เพ่ือทราบถึงปัญหา  หรือข้อบกพร่องของบริการรถเครนเปี๊ยกเครน                     
แล้วน าข้อบกพร่องนั้นปรับปรุงให้การบริการดียิ่งขึ้น 
 
 

 
 



 

 

บทที่ 4 
การจัดท ากลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 

 
ผู้ศึกษาได้จัดท ากลยุทธ์ และแผนงานภายใต้แนวคิด และทฤษฏีเรื่อง (TOWS Matrix)                    

ของ Thomas L. Wheelen and J. David Hunger (2002: 115)  โดยเนื้อหาประกอบด้วย 
ประเภทของกลยุทธ์แผนปฏิบัติการ การก าหนดตัวชี้วัดเพ่ือการประเมินแผน งบประมาณ และ
แผนการรับรองธุรกิจในอนาคต โดยใช้วิธีการที่ท าให้ธุรกิจน าไปใช้ในการปรับปรุงการขาย                        
และการบริการให้มีมาตรฐานสูง  โดยเน้นการเพ่ิมก าไร ความสะดวก และปลอดภัยของธุรกิจอย่าง
ยั่งยืน เพ่ือรักษาฐานลูกค้าในระยะยาว ดังนี้ 

 
4.1  แนวคิด และทฤษฏี TOWS Matrix  

 

                       ปัจจัยภายใน 
ปัจจัยภายนอก 

S จุดแข็ง  W จุดอ่อน 

O โอกาส กลยุทธ์ SO (กลยุทธ์เชิงรุก) 
มีจุดแข็งและโอกาส เป็น 
กลยุทธ์ที่มีศักยภาพสูงสุด 

กลยุทธ์ WO (กลยุทธ์เชิง
แก้ไข)  มีจุดอ่อนและ
โอกาส 

T อุปสรรค กลยุทธ์ ST (กลยุทธ์เชิง
ป้องกัน )  มีจุดแข็งและ
อุปสรรค 

กลยุทธ์ WT (กลยุทธ์เชิง
รับ )  มีจุดอ่อนและ
อุปสรรค 

 
TOWS  Matrix  ใช้ส าหรับการสร้างตัวเลือกเชิงกลยุทธ์ โดยการเลือกช่องทางที่ได้เปรียบ

และช่องทางท่ีจะลดความอ่อนแอ  หรือภัยคุกคามจากภายนอก  โดยใช้โอกาส  อุปสรรคจาก
ภายนอกองค์กรที่มีความสัมพันธ์กับ  จุดแข็ง  จุดอ่อนภายในองค์กร น ามาวิเคราะห์เพ่ือก าหนด  
กลยุทธ์  4  ทางเลือก  กลยุทธ์ดังนี้ 

- กลยุทธ์เชิงรุก  (SO Strategy)  เป็นต าแหน่งหรือสถานการณ์ที่เป็นเป้าหมายของ
ทุกองค์กร  โดยองค์กรจะใช้จุดแข็งและข้อได้เปรียบจากโอกาส  ถ้ามีจุดอ่อนก็พยายามแก้ไขเพ่ือให้
เปลี่ยนเป็นจุดแข็ง  ถ้าเผชิญอุปสรรคก็ต้องพยายามเปลี่ยนเป็นโอกาส  ในกรณีนี้องค์กรจะใช้จุดแข็ง    
ที่มีเพ่ือสร้างข้อได้เปรียบจากโอกาส 
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- กลยุทธ์เชิงแก้ไข  (WO Strategy)  เป็นสถานการณ์ที่ธุรกิจพยายามให้มีจุดอ่อน
ต่ าสุดและมีโอกาสสูงสุด  ดังนั้นธุรกิจที่มีจุดอ่อนในบางกรณีจะต้องพยายามหาวิธีแก้ไข  โดยการใช้   
ข้อได้เปรียบจากเทคโนโลยีหรือบุคลากรที่มีทักษะจากภายนอกในการพัฒนาองค์กร  ในกรณีนี้บริษัท
จะพยายามแก้ไขจุดอ่อนและสร้างข้อได้เปรียบจากโอกาส 

- กลยุทธ์เชิงป้องกัน  (ST Strategy)  เป็นสถานการณ์ที่ธุรกิจมีจุดแข็งและอุปสรรค
จากสภาพแวดล้อมภายนอกเป้าหมายของบริษัท  คือ  พยายามให้มีจุดแข็งสูงสุดและมีอุปสรรคต่ าสุด  
ดังนั้นบริษัทอาจใช้จุดแข็งด้านเทคโนโลยี  การเงิน  การบริหารจัดการ  หรือการตลาด  เพ่ือขจัด
อุปสรรคจาดคู่แข่งขันในกรณีบริษัทจะใช้จุดแข็งเพ่ือหลีกเลี่ยงหรือเอาชนะอุปสรรคให้ได้  

- กลยุทธ์เชิงรับ  (WT Strategy)  เป็นสถานการณ์ที่ธุรกิจมีจุดอ่อนและมีอุปสรรค  
โดยมีเป้าหมายเพื่อสร้างจุดแข็งและขจัดอุปสรรคให้ต่ าสุด  โดยบริษัทอาจใช้วิธีการร่วมลงทุน  การลด
ค่าใช้จ่าย  การเลิกผลิตผลิตภัณฑ์ที่ไม่มีก าไร 

 
4.2  การวิเคราะห์ TOWS Matrix กับ เปี๊ยกเครน สาขาล าพูน 

ตารางที่  4.1  :  แสดงการวิเคราะห์ TOWS Matrix 
 

 
S-จุดแข็ง 
1.ท าเลที่ตั้งอยู่ใกล้โรงงาน
อุตสาหกรรมและเขตก่อสร้าง
หมู่บ้าน การคมนาคมสะดวก 
2.ลูกค้าสามารถเช็คตารางงาน
ผ่านทางออนไลน์ได้และสั่งจอง
เครนผ่านทางออนไลน์ได้ 

W-จุดอ่อน 
1.ลูกค้าเป้าหมายในเขตพ้ืนที่ยัง
ไม่รู้จักถึงบริการของเปี๊ยก 
2.รถเครนที่มีให้บริการยังมี
ขนาดให้ลูกค้าเลือกน้อย ซึ่งยัง
ไม่ตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้า 
 

O-โอกาส 
1.ล าพูนเป็นเขตอุตสาหกรรม
ภาคเหนือ  และสินค้า
อุตสาหกรรมเป็นสินค้าท่ีส าคัญ 
1 ใน 3 ของจังหวัดล าพูน 
2.ธุรกิจบริการรถเครนมีจ านวน
น้อย ทั้งท่ีเป็นเขตอุตสาหกรรม 

SO  STRATEGIES (จุดแข็ง-
โอกาส) 
1.มีการเปิดบริการรถเครนทุก
วันไม่มีวันหยุด ถึงจะเป็น
วันหยุดนักขัตฤกษ์ ก็ยังมีเครน
ไว้คอยบริการ 
 

WO  STRATEGIES (จุดอ่อน-
โอกาส) 
1.มีการส่งเสริมการตลาดโดย
วิธีการปากต่อปาก   บอกถึง
คุณภาพการบริการ  ถ้าท าได้จะ
สามารถประชาสัมพันธ์ได้อย่าง
รวดเร็ว  กว้างขวาง  และ 

         (มีตารางต่อ) 
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ตารางที่  4.1(ต่อ)  :  แสดงการวิเคราะห์ TOWS Matrix 
 

ภาคเหนือ  ลดต้นทุนด้านการส่งเสริม
การตลาดได้ 
2.ผู้ประกอบการมีการส่ง
พนักงานอบรมเกี่ยวกับเครนทุก  
6  เดือน และตรวจเช็คสภาพรถ
เครนด้วยวิศวกรเครื่องยนต์ทุก  
3  เดือน 

T-อุปสรรค 
1.พระราชบัญญัติการขนส่งทาง
บกพ.ศ.๒๕๒๒ ห้ามรถบรรทุก 
12  ล้อ น้ าหนักเกิน 30 ตัน วิ่ง
บนทางหลวง 
2.ธุรกิจเครนที่เป็นคู่แข่งในเขต
พ้ืนที่จังหวัดล าพูน(ดอยติเครน)  
มานานกว่าประมาณ  10  ปี ท า
ให้ลูกค้าในเขตพ้ืนที่ยังยึดติดกับ              
การใช้บริการจากคู่แข่งอยู่ 

ST  STRATEGIES (จุดแข็ง-
อุปสรรค) 
1.มีการขนส่งรถเครนที่มี
น้ าหนักเกินกว่ากฎหมาย
ก าหนดด้วย รถเทรลเลอร์ 
2.เปี๊ยกเครน รับงานตลอด 24 
ชม. ไม่ว่าจะจ้างเวลาไหน หรือ
ใช้ไม่ก่ี ชม. ก็พร้อมบริการ
ลูกค้าเสมอ 

WT  STRATEGIES (จุดอ่อน-
อุปสรรค) 
1.บริหารต้นทุนให้มี
ประสิทธิภาพสูงขึ้น  ลดต้นทุน 
ลดค่าใช้จ่าย  
2.จัดระบบเบิกจ่าย  และ
ตรวจเช็คสภาพรถเครน  และ
เครื่องมืออุปกรณ์ตามระยะเวลา
ที่ก าหนด 

 
4.3   ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
1.  กลยุทธ์ด้านการบริการลูกค้า 

เปี๊ยกเครนพยายามสร้างจุดขายในงานบริการความโดดเด่นแตกต่าง                   
โดยเปี๊ยกเครนมีการเปิดบริการทุกวัน  ไม่มีวันหยุดตามแนวคิด “7 Days Service”  และรับงาน
ตลอดเวลา  มีตารางงานออนไลน์ให้ลูกค้าได้เช็คงาน  และสามารถที่จะจองคิวการรับบริการผ่าน
ออนไลน์ได้  สามารถสร้างความได้เปรียบเชิงแข่งขัน  บริการลูกค้าด้วยประสบการณ์ที่มีมานาน             
บวกกับการบริการที่ดีและประทับใจให้แก่ลูกค้าและตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้เป็นอย่างดี  

วัตถุประสงค์ 
1.  เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการบริการให้เป็นไปตามที่ก าหนดไว้ 

2. เพ่ือเพ่ิมยอดขายและก าไรอย่างน้อย 20 เปอร์เซ็นต์ ต่อปี 



63 

 

 

งบประมาณ  15,000  บาท 
แผนปฏิบัติงาน 

1.  เปี๊ยกเครนมีการเปิดบริการทุกวัน  ไม่มีวันหยุด  และรับงานตลอดเวลา  
มีตารางงานออนไลน์ให้ลูกค้าได้เช็คงาน  และสามารถท่ีจะจองคิวผ่านออนไลน์ได้ จ้างบริษัทภายนอก
ในการออกแบบเว็บไซต์ และรูปแบบการจองผ่านทางตารางงาน  

2.  ช่วงวันหยุดนักขัตฤกษ์ทางเปี๊ยกเครนกับรับงาน  โดยจะถามพนักงาน    
ขับเครนว่าใครจะไม่หยุด แล้วจะให้ค่าตอบแทนสองเท่าในการท างานวันหยุดนักขัตฤกษ์  

3.  ประชาสัมพันธ์โดยทั่วพื้นที่เก่ียวการเปิดบริการของเปี๊ยกเครน                   
ว่าเปิดบริการ  24 ชม. สามารถติดต่องานบริการเครนได้ตลอดเวลา ซึ่งสามารถดูงาน  จองคิวได้ท่ี
ระบบออนไลน์และเปี๊ยกเครนรับงานทุกประเภทที่ขีดความสามารถของรถเครนจะท าได้ โดยส่ง
เอกสารไปยังบริษัท หรือลูกค้าเป้าหมาย 

2.  กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์และการส่งเสริมการตลาด 
มีการส่งเสริมการตลาดโดยวิธีการปากต่อปาก   บอกถึงคุณภาพการบริการถ้าท า

ได้จะสามารถประชาสัมพันธ์ได้อย่างรวดเร็ว  กว้างขวาง  และลดต้นทุนด้านการส่งเสริมการตลาดได้  
วัตถุประสงค์ 

1.  เพ่ือให้ธุรกิจเปี๊ยกเครน สาขาล าพูนเป็นที่รู้จักของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
อย่างน้อย 80 เปอร์เซ็นต์ ของจ านวนกลุ่มลูกค้าเป้าหมายท้ังหมด ในจังหวัดล าพูนและจังหวัด
ใกล้เคียง 

งบประมาณ  50,000  บาท 
แผนปฏิบัติงาน  

1. มีการจัดงานพบประสังสรรค์ในกลุ่มลูกค้า ทั้งลูกค้าใหม่และลูกค้าเก่า         
เพ่ือมาพูดคุยกันถึงเรื่องการบริการรถเครนของ หจก.เปี๊ยกเครน ซึ่งการที่ลูกค้าใหม่กับลูกค้าเก่าพูดคุย
กันเอง จะท าให้ลูกค้าใหม่ที่มาใช้บริการมีความเชื่อม่ันในการบริการของ หจก.เปี๊ยกเครน และมีการ
บอกต่อถึงการบริการของ หจก.เปี๊ยกเครน 

2.  เดินเข้าไปหาลูกค้าถึงที่ท างานเพ่ือพูดคุย  เพื่อท าความรู้จักกับทางลูกค้า 
รับรู้ถึงความต้องการของลูกค้าต่อบริการรถเครน  ทราบถึงงานที่ลูกค้าท าว่ามีการใช้บริการเครน              
แบบใด  มีการใช้งานรถเครนในลักษณะแบบไหน 

3.  อบรมพนักงานให้มีใจรักในงานบริการ  มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี และที่ส าคัญ                    
มีความรู้ความเชี่ยวชาญในการบังคับรถเครน  ซึ่งสามารถให้ค าแนะน าถึงการยกให้กับลูกค้าที่ใช้
บริการได้ 

4.  มีส่วนลดให้กับลูกค้าที่มีการใช้บริการเป็นประจ า  และเรียกใช้ซ้ าอยู่เสมอ 
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3.  กลยุทธ์ด้านพนักงาน 
พนักงานเป็นอีกหนึ่งหัวใจส าคัญในงานด้านการบริการ ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจเครน

ขนาดเล็กขนาดใหญ่  พนักงานขับเครนต้องมีหัวใจในการให้บริการ  ลูกค้าจะชอบหรือเรียกใช้ซ้ างาน
บริการรถเครนนั้นก็ขึ้นอยู่กับพนักงานขับเครนเช่นกันว่ามีความพร้อม  เต็มใจที่จะบริการหรือใจใน
การบริการเครนหรือไม่ 

วัตถุประสงค์ 
 1.  เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความประทับใจในงานบริการรถเครนและเกิดการ

เรียกใช้ซ้ า 
 2.  เพ่ือท าให้พนักงานเครนมีความรักในงานบริการ 

งบประมาณ  7,000 บาท 
แผนปฏิบัติการ 

 1.  จัดหาวิทยากรภายนอกมาอบรมเชิงปฏิบัติการให้กับพนักงาน ในหัวข้อ 
หัวใจการบริการ ตามคุณลักษณะที่คนขับรถเครนควรมี  ซ่ึงคัดเลือกมาจากบุคลากรที่มีเสียงตอบรับ
จากลูกค้าว่ามีการให้บริการการใส่ใจที่ดีมีสัมพันธไมตรีที่ดีต่อลูกค้าสามารถแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้ 
และน าคุณลักษณะด้านนั้นมาฝึกอบรมให้พนักงานคนอ่ืนเพื่อเป็นตัวอย่างตามท่ีลูกค้าต้องการ                      
สร้างความพึงพอใจให้ผู้เข้ามาใช้บริการ  

2.  ส่งพนักงานฝึกอบรมเครนอยู่ตลอดเวลาที่บริษัท  ซีเอสอินสเปค  จ ากัด                     
เพ่ือให้บริการลูกค้าด้านเครนและใช้เครนในการยกบริการลูกค้าได้อย่างเต็มที่ เป็นไปตามกฎการยก 
ทราบถึงการยกในแต่ละแบบ และการยกแบบไหนที่จะเป็นไปได้อย่างปลอดภัยที่สุด  

4.  กลยุทธ์การจัดการการเงิน 
การจัดการบริหารทางการเงินที่มีอยู่ให้เกิดประโยชน์และรายได้สูงสุด บริหาร

ต้นทุนให้เกิดประสิทธิภาพสูงขึ้น  จะท าให้ผลผลิตมากข้ึนทั้งที่ต้นทุนมีเท่าเดิม จะท าให้ธุรกิจมี
ค่าใช้จ่ายที่ลดน้อยลง มีก าไรที่เพ่ิมข้ึน  

วัตถุประสงค์ 
1.  เพ่ือให้ลดค่าใช้จ่ายที่ไม่จ าเป็นลง  เพ่ือให้ได้ก าไรที่เพ่ิมข้ึน 
2.  เพ่ือให้สามารถวางแผนทางการเงินของธุรกิจทั้งในปัจจุบัน และอนาคตได้ 

งบประมาณ  6,000 บาท 
แผนปฏิบัติการ 

 1.  จัดท าระบบเบิกจ่ายและจัดท าแผนทางการเงินเพ่ือวิเคราะห์ทาง
การเงินและทราบถึงรายรับรายจ่าย  ลดค่าใช้จ่ายที่ไม่จ าเป็นลง 
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 2.  มีการก าหนดให้พนักงานขับรถเครนตรวจเช็คสภาพรถเครนทุกครั้งก่อน
ออกไปท างานทุกครั้ง รวมถึงมีการก าหนดตรวจเช็คเครื่องมืออุปกรณ์ตามระยะเวลาที่ก าหนด 
   

4.4  แผนงานด้านการเงิน และงบประมาณ 
แหล่งเงินทุน 
กิจการเปี๊ยกเครนสาขาจังหวัดล าพูนมีแผนใช้แหล่งเงินทุน โดยสัดส่วนของแหล่ง

เงินทุนที่ใช้ในการลงทุนนั้นเป็นเงินทุนภายในส่วนของเจ้าของ  93%  และเงินทุนในส่วนของเงินกู้ยืม  
7%  ซึ่งมีข้อดีและข้อเสียดังนี้ 
 

ประเภทของแหล่งเงินทุน การวิเคราะห์ ข้อดี - ข้อเสีย 

กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายใน ข้อดี    : ไม่มีภาระหนี้สิน   
ข้อเสีย : สูญเสียโอกาสที่จะน าเงินเราไปลงทุนที่อ่ืน 

กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายนอก ข้อดี    : ระดมเงินทุนได้ไม่จ ากัด   
ข้อเสีย : มีภาระทีต่้องจ่ายดอกเบี้ย และ ต้องช าระเงินต้น  
          ภายในเวลาทีก่ าหนด ถ้าช าระไม่ทันก็ถูกยึดทรัพย์ 
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ตารางที่  4.2:  แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุน 

 ในการลงทุนของการขยายสาขาใหม่นี้  สินทรัพย์ประกอบไปด้วย 
-  ค่าท่ีดิน อาคาร พ้ืนที่ 2 ไร่ ราคา 1,000,000 บาท 
-  ราคาของรถเครนทั้ง 3 ขนาด และรถเทรลเลอร์ ราคา 17,700,000 บาท 
-  ค่าอุปกรณ์เครื่องใช้ ราคา 150,000 บาท 

 โดยรายละเอียดที่มาของราคาต้นทุนในแต่ละส่วนได้แจกแจงไว้ดังตาราง  สินทรัพย์
ข้างต้นเป็นสินทรัพย์ของธุรกิจ  และจะน ามาใช้เมื่อมีการด าเนินธุรกิจ  สินทรัพย์  หรืออุปกรณ์มีการ
ใช้งานท าให้ทรัพย์เหล่านี้จะลดลงเรื่อยๆ  แต่ละปี  จากสมรรถภาพของสินทรัพย์เหล่านี้ลดลง  จึงต้อง
น าสินทรัพย์เหล่านี้ไปคิดค่าเสื่อมราคา  เพ่ือหามูลค่าที่แท้จริงในแต่ละปี  ซึ่งอยู่ในส่วนของค่าเสื่อม  
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 ดังนั้นรวมต้นทุนในการท าธุรกิจบริการรถเครนเปี๊ยกเครนสาขาจังหวัดล าพูน เท่ากับ 
19,050,000 บาท  โดยสัดส่วนของแหล่งเงินทุนที่ใช้ในการลงทุนนั้นเป็นเงินทุนในส่วนของเจ้าของ 
93% และเงินทุนในส่วนของเงินกู้ยืม 7% 
 
ตารางที่  4.3:  แสดงรายละเอียดการคิดค่าเสื่อม 
 

  
 จากข้อมูลในตารางดังกล่าว  คือ  สินทรัพย์เมื่อใช้ไปเรื่อยๆ มูลค่าของสินทรัพย์นั้นๆ 
ลดลงด้วย จึงต้องหักค่าใช้จ่ายที่เรียกว่า ค่าเสื่อมราคา ซึ่งได้ประเมินว่า ช่วงเวลาในการท าธุรกิจคิด                  
ที่ 5 ปีในเฟสแรกนั้น ตลอด 5 ปีนี้มูลค่าของสินทรัพย์จะลดลงในแต่ละปี ซึ่งเมื่อหักค่าเสื่อมราคา                   
ในแต่ละปี จะได้มูลค่าสินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิในแต่ละปี  ทั้งนี้ค่าเสื่อมราคาถือเป็น ค่าใช้จ่ายที่ไม่ใช่
ตัวเงินโดยค่าเสื่อมราคาเท่ากับมูลค่าสินทรัพย์ถาวร (18,850,000 บาท) / จ านวนปีที่ใช้งาน (5)                     
ซึ่งในการใช้งานจริงอาจใช้มากกว่า 5 ปี =  ปีละ 3,770,000 บาท 
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ตารางที่  4.4:  แสดงการประมาณการรายได้ 

 
 การแจกแจงรายได้รถเครนแต่ละขนาดจะคิดต่างกันจากอัตราราคาค่าบริการต่องาน  
ซ่ึงราคาค่าบริการเพ่ิมข้ึน 500 บาทในปีที่ 3 และปีท่ี 5  เพราะการบริการประเภทนี้จะมีอัตราเพิ่มขึ้น
อย่างต่อเนื่องในช่วงที่ผ่านมา 
 ในปีที่ 1 ให้มีลูกค้ามาใช้บริการรถเครนแต่ละขนาดนั้นโดยเฉลี่ยแล้วยังไม่มากนัก เพราะ
ในช่วงปีแรกลูกค้าที่จังหวัดล าพูนอาจจะยังไม่ทราบถึงบริการของเปี๊ยกเครน และส่วนในปีถัดไปจะมี
การเรียกใช้บริการเพิ่มขึ้นของลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ และในส่วนนี้อาจจะมีการเพ่ิมข้ึนหรือลดลง
ขึน้อยู่กับระบบเศรษฐกิจที่สนับสนุนภาคอุตสาหกรรมด้วย แต่จากตารางดังกล่าวจะให้มีการเพ่ิมข้ึน
ของลูกค้าที่มาใช้บริการ เพราะจากการที่เปี๊ยกเครนมีการบริการที่ดี ท าให้เกิดการเรียกใช้ซ้ า และเกิด
การบอกต่อถึงคุณภาพในด้านการบริการรถเครน  
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ตัวอย่างการค านวณจากตาราง  
ปีที่ 1 รถเครนขนาด 20 ตัน  
ราคา 7,000 บาทต่อวัน ท างาน 26 วัน/เดือน = 7,000x26 = 182,000 บาท 
ซึ่งรถเครน 20 ตัน มีจ านวน 2 คัน     = 182,000x2  
ดังนั้นรายได้ต่อเดือน      = 364,000 บาท 
และรายได้ต่อปี       = 364,000x12 = 4,368,000 บาท 
 
ตารางที่ 4.5: แสดงการประมาณการค่าใช้จ่าย 
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ก าไรส่วนเกิน  คือ รายได้รวม หัก ต้นทุนผันแปร เป็นก าไรเบื้องต้นที่ได้รับอัตราก าไรส่วนเกิน  
คือ ก าไรส่วนเกิน หาร รายได้รวม สัดส่วนของก าไรเบื้องต้นที่ได้รับ  จุดต้นทุนต่อปีจะดูว่า
ความสามารถในการบริหารจัดการต้นทุนกับก าไรที่ได้คุ้มพอที่จะด าเนินธุรกิจต่อหรือไม่ เท่ากับ 
ต้นทุนคงท่ี หาร อัตราก าไรส่วนเกิน อัตราก าไรส่วนเกิน ซึ่งเท่ากันทุกปี ประมาณ 73 เปอร์เซ็นต์ของ
รายได้ ในขณะที่จุดคุ้มทุนต่อปีๆละประมาณ 6.4-6.7 ล้านบาท  
 
ตารางที่  4.6:  แสดงงบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ  

 
ก าไรสุทธิตลอด 5 ปี มีแนวโน้มที่เพ่ิมข้ึนมาก โดยในปีที่ 1 มีก าไรสุทธิอยู่ที่ 4,296,120.00 

บาท ปีที่ 2 จ านวน 4,599,346.50 เป็น 5,180,172.71 บาทในปีที่ 3 ในปีที่ 4 จ านวน 5,499,777.59 
บาท และ 6,353,046.07 บาท  ในปีที่ 5 
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ตารางที่  4.7:  แสดงก าไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

 

ก าไรสะสมปลาย งวดตลอด 5 ปี มีแนวโน้มที่เพ่ิมข้ึนมาก โดยในปีที่ 1 มีก าไรสะสม

ปลายงวดอยู่ที่ 3,866,508.00 บาท ปีที่ 2 จ านวน 8,005,919.85 เป็น 12,668,075.28 บาท ในปีที่ 

3 ในปีที่ 4 จ านวน 17,617,875.11 บาท และ 23,335,616.58 บาท ในปีที่ 5 
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ตารางที่  4.8:  แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการด าเนินงาน : เงินที่ได้จากการด าเนินธุรกิจ ซึ่งเท่ากับก าไร

สุทธิที่ได้จากการด าเนินงาน บวก ค่าเสื่อมราคา (เนื่องจากเป็นค่าใช้จ่ายที่ไม่ใช้ตัวเงินจึงต้องบวก
กลับไป) บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย (เนื่องจากเป็นค่าใช้จ่ายที่ไม่ใช้ตัวเงินจึงต้องบวกกลับไป) บวก ภาษี
จ่ายได้ค้างจ่ายที่เพ่ิมข้ึน(เนื่องจากในแต่ละปียังไม่ได้จ่ายภาษีเป็นเงินสดออกไปจึงต้องบวกเพ่ิม ) 

กระแสเงินสดของบริษัท ในช่วง 5 ปีมีแนวโน้มเพ่ิมข้ึน ในปีที่ 1 มีเงินสดปลายงวด 
11,238,160.00 บาท หลังจากนั้นเงินสดเพิ่มสูงขึ้น จากปีที่ 2 จ านวน 19,018,970.00 เป็น 
27,442,816.79 บาทในปีที่ 3 ในปีที่ 4 จ านวน 36,041,112.07 บาทและ 45,638,603.21 บาท  
ในปีที่ 5 
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ตารางที่  4.9:  แสดงงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

 
จากงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 5 ปีของกิจการพบว่า

มูลค่าของกิจการเพ่ิมข้ึน โดยในปีที่ 1 จ านวน 26,478,160 บาท หลังจากนั้นเพ่ิมสูงขึ้น จากปีที่ 2 
จ านวน 30,448,970 บาท เป็น 35,062,817 บาทในปีที่ 3 ในปีที่ 4 จ านวน 39,851,112 บาท               
และ 45,638,603 บาท ในปีที่ 5 
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ตารางที่  4.10:  แสดงกระแสเงินรับตลอดโครงการ 

 
*   กระเงินสดรับในปีที่ 5 = เงินสดสุทธิจากงบกระแสเงินสด + เงินทุนหมุนเวียน + เงินมัดจ าร้าน 
 

จากตารางแสดงกระแสเงินรับตลอดโครงการ ได้ข้อสมมติฐานในการใช้อัตราส่วนลดที่ใช้
ประเมินโครงการ 30% ก็คือ เป็นอัตราขั้นต่ าของธนาคาร อยู่ท่ี 15% และเป็นอัตราความเสี่ยงที่ตัว
เจ้าของธุรกิจรับรู้อีก 15% ทั้งนี้เพ่ือสะท้อนถึงค่าเสียโอกาสที่สูญเสียไป เมื่อน าทรัพยากรมาใช้ใน
โครงการ การที่ตัดสินใจจัดสรรเงินไปลงทุนในโครงการใดย่อมแสดงว่า โครงการนั้นให้ผลประโยชน์
มากกว่าเงินที่ลงทุน 
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ตารางที่  4.11:  แสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

 
หมายเหตุ : ตัวเลข คือการลิ้งค์มาจาก ต้นทุนเริ่มแรก ค่าใช้จ่าย และรายได้ NPV: 

ค านวณมาจาก กระแสเงินสดในแต่ละปีตามตารางข้างต้น ซึ่งกระแสเงินสดมาจากในส่วนของงบ
กระแสเงินสดสุทธิ (เงินที่เหลือจากการหักค่าใช้จ่ายต่างๆ แล้วในแต่ละปี) น ามาค านวณ ซึ่งถ้าเป็น
บวก แสดงว่าเหมาะสมในการลงทุน 

IRR: เป็นตัวชี้วัดทางการเงินว่า โครงการดังกล่าวเหมาะจะลงทุนหรือไม่ โดยเทียบกับ % 
ขั้นต่ าที่เราอยากได้รับ คือ ต้นทุนทั้งหมดท่ีเราลงทุนไป ถ้าหาก IRR >% ขั้นต่ าที่เราอยากได้รับ                      
เราจะลงทุน ซึ่งในธุรกิจนี้ IRR ค่อนข้างต่ า เนื่องจากใช้เงินลงทุนเริ่มต้นค่อนข้างสูง กระแสเงินสดรับ
ในแต่ละปีไม่สูงมาก เมื่อเทียบกับเงินลงทุนเริ่มต้น จึงท าให้ IRR ค่อนข้างน้อยแต่ก็ยังเหมาะแก่การ
ลงทุน จะเห็นว่า NPV ของโครงการนี้ได้ เท่ากับ 2,167,061.57 บาท IRR ของโครงการนี้ที่ได้ เท่ากับ 
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35% นั่นหมายถึงอัตราผลตอบแทนที่จะได้รับของโครงการที่ค่อนข้างน้อย ใช้ระยะเวลาคืนทุน 2 ปี          
3 เดือน          

สรุปจาก ค่า NPV มีค่า เป็นบวก แสดงว่าเหมาะสมในการลงทุน  IRR มีค่ามากกว่า
เปอร์เซ็นตข์ั้นต่ าทีต่้องการ เราจะลงทุน และPay back period เท่ากับ 2.241 ปี เพราะฉะนั้นธุรกิจนี้
ควรลงทุน 

 
4.5  แผนฉุกเฉิน กรณีที่ทุกอย่างไม่เป็นไปตามท่ีคิด 

1.  กลยุทธ์ย้ายสาขา (หาท าเลที่ตั้งใหม่) 
เนื่องจากธุรกิจบริการรถเครน เป็นเครื่องจักรที่ใช้งานในภาคอุตสาหกรรมซะ          

ส่วนใหญ่ จะมีการขยายตัวของธุรกิจตามระบบเศรษฐกิจ การก่อสร้าง โรงงานอุตสาหกรรม การย้าย
สาขาควรมีส ารวจการก่อสร้างหรือการขยายของเขตนิคมอุสาหกรรมมีท่ีใดบ้าง ในเขตพ้ืนที่นั้นมีธุรกิจ
บริการรถเครนไหม มีการแข่งขันกันอย่างไร มีพ้ืนที่ส่วนแบ่งการตลาดให้เราไหม  

วัตถุประสงค์ 
1.  เพ่ือด าเนินการธุรกิจให้มีการอยู่รอด และม่ันคง 

งบประมาณ  3,000,000 บาท 
แผนปฏิบัติ 

1.  ศึกษาหาข้อมูลเกี่ยวกับเศรษฐกิจ ภาคอุตสาหกรรม การสร้างนิคมหรือ
ขยายนิคมอุสาหกรรม 

2.  ส ารวจตลาดธุรกิจบริการเครน ในเขตพ้ืนที่ต้องการขยายสาขา ว่ามีก่ี
ผู้ประกอบการ มีรายไหนเป็นรายใหญ่ในเขตนั้น 

3.  ส ารวจพฤติกรรมของลูกค้ามีการใช้บริการเครนมากน้อยเพียงใด แล้วมี
การเรียกใช้รถเครนแบบไหนขนาดไหนบ่อยที่สุด และสิ่งใดท่ีจะท าให้ลูกค้าเกิดการเรียกใช้บริการซ้ า 

2.  กลยุทธ์เลิกกิจการ  (เลิกการขยายสาขา) 
ธุรกิจเครนทุกวันนี้การเพิ่มขึ้นอย่างรวดเร็ว และแข่งขันกันสูงขึ้น  และเศรษฐกิจ

ก็เป็นตัวชี้วัดของธุรกิจเครนนี้ด้วย ยิ่งเศรษฐกิจย่ าแย่ ก็จะท าให้ธุรกิจเครนแย่ตามไปด้วย 
วัตถุประสงค์ 

1.  เพ่ือลดปัญหา ภาระ ค่าใช้จ่ายลง 
2.  เพ่ือตัดปัญหาการลงทุน 

งบประมาณ  ไม่มีค่าใช้จ่าย 
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แผนปฏิบัติ 
1. ท าการยกเลิกกิจการที่ท าการขยายสาขาแล้วกลับมาบริหารจัดการในสาขา

เดิมเพ่ือให้มีก าไรมากข้ึนกว่าเดิม  อยู่รอดได้อย่างมั่นคง 
2.  สิ่งของ  อุปกรร์ที่สาขาล าพูนก็ท าการขนย้ายมายังที่สาขาจังหวัดสระบุรี

เพ่ือน ามาใช้ที่สาขาสระบุรีต่อไป 
3.  พนักงานที่ท างานที่สาขาล าพูน  ก็ให้กลับมาท าหน้าที่ต าแหน่งเดิมที่

จังหวัดสระบุรี 
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ภาคผนวก ก 
แบบสัมภาษณ์ความคิดเห็น 

การขยายธุรกิจบริการรถเครนของ  เปี๊ยกเครน  จังหวัดล าพูน 
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แบบสัมภาษณ์ความคิดเห็น 
เปี๊ยกเครน  (ชุดที่  1  ส าหรับลูกค้ารถเครนที่เป็นประเภทโรงงานอุตสาหกรรม) 

 
ส่วนที่  1  เป็นค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของบริษัทอุตสาหกรรม 
 1.  วันและเวลาที่ท าการสัมภาษณ์....................................................... 
 2.  ผู้ให้สัมภาษณ์ (อาจระบุเฉพาะต าแหน่ง) พร้อมทั้งระบุประสบการณ์ที่เก่ียวข้องกับหัวข้อ
ที่จะสัมภาษณ์......................................................................................................................................... 
................................................................................................................................................................ 
 3.  ชื่อบริษัท............................................................................................................................. 
 4.  ประกอบธุรกิจเก่ียวกับ......................................................................................................    

5.  เริ่มก่อตั้งบริษัทตั้งแต่เมื่อไร............................ระยะเวลา............ ป ี
6.  มีจ านวนพนักงานทั้งหมด............... คน 

 7.  มีขนาดพ้ืนที่โรงงาน........................................................................ 
 
ส่วนที่  2  เป็นค าถามเป็นค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการรถเครนในบริษัท 
 1.  ใช้บริการรถเครนจากธุรกิจบริการรถเครนกี่ราย และใช้บริการของรายใดเพราะอะไร 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
 2.  จ านวนครั้งในการใช้บริการรถเครนในระยะเวลา  1  เดือน 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
 3.  การบริการของรถเครนที่เข้ามาท างานในบริษัทเป็นอย่างไร 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
 4.  ค่าจ้างในการใช้บริการรถเครนราคาเท่าใด อย่างไร 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
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5.  การบริการของรถเครนที่เข้ามาท าในบริษัท มีอุปสรรคในระหว่างการด าเนินงานหรือไม่ 
อย่างไร 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 

 
6.  แนวโน้มในการใช้บริการรถเครนเป็นอย่างไร 

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................ 
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แบบสัมภาษณ์ความคิดเห็น 

เปี๊ยกเครน  (ชุดที่  2  ส าหรับลูกค้าทั่วไป  ที่ไม่เป็นโรงงาน) 
 
ส่วนที่  1  เป็นค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 
 1.  วันและเวลาที่ท าการสัมภาษณ์....................................................... 
 2.  ผู้ให้สัมภาษณ์ (อาจระบุเฉพาะต าแหน่ง) พร้อมทั้งระบุประสบการณ์ที่เก่ียวข้องกับหัวข้อ
ที่จะสัมภาษณ์......................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
 3.  การศึกษา……………………………………………………………………… 
 4.  เริ่มท าอาชีพรับเหมาก่อสร้างตั้งแต่เม่ือไร จ านวนปีที่ท าอาชีพนี้ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
 5.  จุดเริ่มต้นการท าธุรกิจนี้ใครคือลูกค้า 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
 
ส่วนที่  2  เป็นค าถามเป็นค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการรถเครน  
 1.  ประเภทของงานที่ใช้รถเครน และขนาดของรถเครนที่ใช้บ่อย 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
 2.  ประเภทของรถเครนที่ใช้ในงาน 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
 3.  ความถี่ในการใช้บริการรถเครนต่อเดือน  
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
 4.  การบริการรถเครนที่ทางหน้างานคาดหวังว่าจะได้รับคืออะไร 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
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5.  ถ้ามีธุรกิจบริการรถเครนมาเปิดใหม่ จะลองใช้บริการหรือไม่ และมีค าแนะน าเก่ียวกับ
การบริการว่าอยากให้มีการบริการอะไรเพิ่มขึ้นหรือไม่อย่างไร 

................................................................................................................................................................ 

................................................................................................................................................................ 
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แบบสัมภาษณ์ความคิดเห็น 

เปี๊ยกเครน 
ชุดที่  3  แบบสัมภาษณ์ส าหรับ  ลูกค้ารถเทรลเลอร์(Trailer)  

 
ส่วนที่ 1  เป็นค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 
 1.  วันและเวลาที่ท าการสัมภาษณ์....................................................... 
 2.  ผู้ให้สัมภาษณ์ (อาจระบุเฉพาะต าแหน่ง) พร้อมทั้งระบุประสบการณ์ที่เก่ียวข้องกับหัวข้อ
ที่จะสัมภาษณ์....................................................................................................................................... 
.............................................................................................................................................................. 
 3.  การศึกษา……………………………………………………………………… 
 4.  เริ่มท าอาชีพนี้ตั้งแต่เมื่อไร จ านวนปีที่ท าอาชีพนี้  
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
 5.  จุดเริ่มต้นการท าธุรกิจนี้ใครคือลูกค้า 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
 
ส่วนที่  2  เป็นค าถามเป็นค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการรถเทรลเลอร์  
 1.  ธุรกิจที่ท ามีจ านวนครั้งในการใช้บริการรถเทรลเลอร์ต่อเดือนเท่าไร 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
 2.  อะไรคือเหตุผลที่ใช้ในการเลือกใช้บริการรถเทรลเลอร์ของแต่ละผู้ประกอบการ  
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
 3.  สิ่งของหรือเครื่องจักรที่ใช้เทรลเลอร์ในการขนส่วนมากน้ าหนักอยู่ประมาณเทาไร  
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
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ภาคผนวก ข 

ใบตรวจสภาพรถเครน  จากวิศวกรรมเครื่องกล  
(แบบ  ปจ.2) 
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ภาคผนวก ค 
ใบรับรองพนักงานขับรถเครน  
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ภาคผนวก ง 
การก าหนดน้ าหนักรถบรรทุก 
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ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ – นามสกุล  นายณัฐวุฒิ  ศรีมาวงศ์ 
วัน เดือน ปี เกิด   1 กุมภาพันธ์ 2532 
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