
บทคัดย่อ
	 การวิจัยเร่ืองตัวแบบการสร้างความได้เปรียบ 

เชิงการแข่งขันการประกอบธุรกิจรถเครน มีวัตถุประสงค์ 

เพื่อหาระดับความส�ำคัญของปัจจัยความส�ำเร็จในการ

ประกอบธรุกจิรถเครนในประเทศไทย หากลยทุธ์การสร้าง

ความได้เปรียบเชิงการแข่งขันการประกอบธุรกิจรถเครน

ในประเทศไทย เปรียบเทียบลักษณะพื้นฐานทั่วไปของ 

ผู้ตอบแบบสอบถามกับระดับความส�ำคัญของปัจจัยความ

ส�ำเร็จในการประกอบธุรกิจรถเครนในประเทศไทย 

หาความสมัพนัธ์ระหว่างระดับความส�ำคัญของปัจจยัความ

ส�ำเร็จในการประกอบธุรกิจรถเครนในประเทศไทยกับ

กลยทุธ์การสร้างความได้เปรยีบเชงิการแข่งขนัการประกอบ

ธรุกจิรถเครนในประเทศไทยและ และน�ำเสนอตวัแบบการ

สร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขันการประกอบธุรกิจรถ

เครนในประเทศไทย เป็นวิธีวิจัยเชิงปริมาณและเชิง

คุณภาพ โดยขนาดกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยคือ 385 

ตวัอย่าง สถิตทิีใ่ช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู ประกอบด้วย การ

แจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ และค่าเฉลี่ยเลขคณิต ค่าส่วน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน และการจัดล�ำดับ ส�ำหรับการทดสอบ

สมมตุฐิานโดยใช้ One Way ANOVA, และวิเคราะห์ความ

แตกต่างรายคู่น้อยที่สุดด้วย LSD (Lest Significant  

Different) โดยก�ำหนดระดับนัยส�ำคัญทางสถิติที่ 0.05 

ความสัมพันธ์เพียรสัน เสนอตัวแบบการสร้างความได้

เปรียบเ ชิงการแข ่ง ขันการประกอบธุรกิจรถเครน 

ในประเทศไทย ด้วยการวิเคราะห์การถดถอยเชิงซ้อน

พหุคูณ 

	 ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่

เป็นเพศชายจ�ำนวน จ�ำนวน 67% อายุระหว่าง 36 - 45 ปี 

จ�ำนวน 40% ส่วนใหญ่จบการศึกษาระดับปริญญาตรี 

จ�ำนวน 57% มตี�ำแหน่งผูจ้ดัการ 43% ประสบการณ์ในการ

ท�ำงานอยู่ระหว่าง 6 - 10 ปี จ�ำนวน 41% มีรายได้ต่อเดือน

ระหว่าง 30,000 – 40,000 บาท จ�ำนวน 31% ประเภทธุรกิจ

เป็นผู้ประกอบการ จ�ำนวน 52% ระดับความส�ำคัญของ

ปัจจัยความส�ำเร็จในการประกอบธุรกิจรถเครนใน

ประเทศไทยภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีปัจจัยด้าน

ต้นทุน ด้านการส่งมอบทันเวลา และความน่าเชื่อถือของผู้

ประกอบการรถเครน อยูใ่นระดบัมากตามล�ำดบั ส่วนปัจจยั

ด้านคุณภาพการให้บริการรถเครนอยู่ในระดับปานกลาง 

กลยทุธ์การสร้างความได้เปรยีบเชิงการแข่งขันการประกอบ

ธุรกิจรถเครนในประเทศไทยภาพรวมอยู่ในระดับมาก  

โดยมีกลยุทธการสร้างความแตกต่าง กลยุทธ์การมุ่งเน้น

ตัวแบบการสร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขัน  
การประกอบธุรกิจรถเครนในประเทศไทย

Development of Competitive Advantage Business  
Model for Crane Business in Thailand
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เฉพาะด้าน มรีะดบัความส�ำคัญมากตามล�ำดับ ส่วนกลยทุธ์

การเป็นผู้น�ำต้นทุนต�ำ่อยูใ่นระดับปานกลาง ผลการทดสอบ

สมมุติฐาน เมื่อเปรียบเทียบลักษณะพื้นฐานทั่วไป ในส่วน

ของอายุ ต�ำแหน่งงาน ระดบัการศกึษา ประสบการณ์ท�ำงาน 

รายได้ต่อเดอืนกับระดับความส�ำคญัของปัจจัยความส�ำเรจ็

ในการประกอบธุรกิจรถเครนในประเทศไทย พบว่าแตก

ต่างกันอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 กลยุทธ์การ

สร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขันการประกอบธุรกิจรถ

เครนในประเทศไทยมีความสัมพันธ์กับระดับความส�ำคัญ

ของปัจจัยความส�ำเร็จในการประกอบธุรกิจรถเครนใน

ประเทศไทย ภาพรวมมีความสมัพนัธ์อยูใ่นระดับปานกลาง

ทิศทางเดียวกัน โดยคุณภาพการบริการรถเครนมีความ

สัมพันธ์ในระดับสูงทิศทางเดียวกัน ส่วนด้านอื่นๆ มีความ

สัมพันธ์ระดับปานกลางทิศทางเดียวกัน 

	 ขอเสนอแนะ ผู้ประกอบการควรสร้างตราสินค้า

ของธุรกิจรถเครน ควรมีการสร้างเครือข่ายธุรกิจรถเครน

ตามภาคต่าง ๆ  เพือ่ลดการขนส่งและควรวางกลยทุธ์ขยาย

ธุรกิจรองรับตลาดAEC

ค�ำส�ำคัญ : ตัวแบบ; การสร้างความได้เปรียบเชิงการ

แข่งขัน; ธุรกิจรถเครน

Abstract
	 The purpose of this research aimed to 

determine development of competitive advantage 

business model for Crane business in Thailand. To 

find the level of important factors and strategy  

in the success of crane business. To compare  

the basic of general personal appearance of  

respondents with the level of importance factors 

in the success of crane business. Finding the  

relationship between the level of importance factors 

in the success of crane business and the strategy 

to create competitive advantage of crane business. 

Offering a model to create a competitive advantage 

of crane business. The overall 385 sampling sizes 

were chosen and utilized the questionnaires as  

the study tool for this quantitative study. The  

descriptive and inferential statistics used for data 

analysis of percentage, mean, standard deviation, 

T-test, Pearson Correlation, One-way Anova,  

and least significant different. 

	 Findings revealed that most of respondents 

were males (67%), age between 36-45 years old 

(40%), majority of bachelor degree graduated (57%), 

managerial positions (43%), work experience for  

a period of 6-10 years (41%), monthly income  

between 30,000-40,000 baht (31%), and self- 

employed (52%). The overall picture of their opin-

ions on the level of important factors in the success 

of crane business was in high level when considered 

each aspect ascost, on time delivery, and trust 

worthy of crane business owners. As for factors of 

quality of the service was in the medium level. The 

overall picture of their opinions on strategy in the 

success of development of competitive advantage 

of crane business in Thailand was in high level with 

the following reasons; differentiate strategy, and 

focusing on each aspect. As for low cost leader 

operators was in medium level. The hypothesis 

testing revealed that the factors of personal  

different as gender, age, level of education,  

monthly income, and work duration would affection 

strategy in the success of development of  

competitive advantage of crane business with  

a statistical significant 0.05 level. In addition,  
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the overall picture of strategy of development  

of competitive advantage of Crane business in 

Thailand in relation to factors in the success  

of crane business was in medium level in same 

direction. Furthermore, crane service quality  

related to the level of important factors in the  

success of crane business was in high level in same 

direction. In addition, other aspects which related 

to factors in the success of crane business was in 

medium level in same direction. 

	 Recommendation from this research was 

entrepreneurs should create brand name, build 

crane business alliance all around the country to 

save delivery costs, and prepare strategy for AEC 

market. 

Keyword: Business Model; Development of  

Competitive Advantage; Crane Business

บทน�ำ
	 ปัจจุบันธุรกิจบริการขนาดย่อม เป็นธุรกิจที่มี

มูลค่าและคู ่แข ่งค่อนข้างสูง จึงท�ำให้ลูกค้าเกิดการ 

เปรียบเทียบ และประกฎการณ์นั้นนับวันจะรุนแรงมากขึ้น 

บรรดาผู้ประกอบการจึงต้องท�ำให้ธุรกิจมีความแตกต่าง 

โดยเฉพาะด้านการบริการลูกค้า ซึ่งถือได้ว่าถ้าธุรกิจใด

ประสบความส�ำเร็จด้านบริการ ก็จะส่งผลให้ธุรกิจประสบ

ความส�ำเร็จตามไปด้วย ถึงแม้ว่าแนวโน้มของธุรกิจบริการ

ขนาดย่อมยังคงขยายตัวอย่างต่อเนื่อง อาจเป็นเพราะส่วน

ใหญ่มักจะประกอบอาชีพส่วนตัว (สิรินธร กิตติยาวัฒน์, 

2553) 

	 การสร้างความแตกต่างด้านการแข่งขัน ปัจจุบัน

จะเหน็ได้ว่าผลติภณัฑ์ในตลาดมมีากมายหลากหลาย และ

การแข่งขันนับวันจะทวีความรุนแรงมากยิ่งข้ึน หากบริษัท

ไม่สามารถสร้างความแตกต่างให้กบัตนเองและผลติภณัฑ์

ได้ ก็ยากที่จะเข้าสู่ตลาดและอยู่รอดในเวทีการแข่งขันได้ 

ความส�ำเร็จในการสร้างความแตกต่างด้านการแข่งขันของ

บริษัทของบริษัทญี่ปุ่นที่พัฒนาข้ึนเพื่อเข้าแข่งขันในตลาด

โลก ทีส่่วนใหญ่ถกูครอบครองโดยสนิค้าอเมรกินัและยโุรป 

โดยการ 1) น�ำเสนอผลิตภัณฑ์ใหม่ๆที่แตกต่างจากคู่แข่ง 

2) ผลติภณัฑ์ทีมี่ต้นทนุต�ำ่กว่า โดยการผลติสนิค้าขนาดเลก็

กว่ามีลักษณะที่เป็นมาตรฐานและผลิตครั้งละมากๆ ท�ำให้

ต้นทุนต�่ำกว่า ซึ่งส่งผลให้สามารถขายในราคาที่ต�่ำกว่าได ้

3) การเสนอผลติภณัฑ์ทีมี่คณุภาพสงูและบรกิารทีเ่ป็นเลศิ 

การสร้างความแตกต่างด้านการแข่งขนัสามารถท�ำได้หลาย

รูปแบบ ทั้งด้านผลิตภัณฑ์ ด้านบริการ ด้านบุคลากร ด้าน

ภาพลักษณ์ ด้านราคา ซึ่งการสร้างลักษณะต่างๆ เหล่านี ้

เป็นตัวก�ำหนดมูลค่าเพิ่ม(Value Added) ส�ำหรับลูกค้า  

เช่น การสร้างความแตกต่างให้ผลิตภัณฑ์มีความแข็งแรง

ทนทานมากกว่า ให้บริการพิเศษมากกว่า พนักงานมีความ

สามารถและให้บริการได้รวดเร็วกว่า สร้างภาพลักษณ์ 

ของผลิตภัณฑ์ส�ำหรับผู้มีรสนิยม หรือการตั้งราคาต�่ำกว่า

(ฉัตรยาพร เสมอใจ, 2549)	

	 เนื่องจากลูกค้ามีความต้องการและพฤติกรรม 

ที่แตกต่างกัน จึงท�ำให้เกิดช่องว่างที่ธุรกิจต่างๆ สามารถ 

เข้ามาตอบสนองลูกค้าได้มากมาย โดยระบบการค้าเสรีไร้

พรมแดน ท�ำให้ธุรกิจต้องพบกับคู่แข่งมากมายจากใน

ประเทศและต่างประเทศ ทั้งคู่แข่งทางตรงและคู่แข่งทาง

อ้อม ดังนั้นจึงต้องคอยติดตามตรวจสอบคู่แข่งขันและ

กลยุทธ์ของคูแ่ข่งขนั เพือ่ทีจ่ะวางแผนรบัมอืและตอบโต้ได้

ทนั กลยทุธ์ทีส่�ำคญัคอืการลดราคา ธรุกจิต้องวเิคราะห์และ

ติดตามคู่แข่งและวิเคราะห์ว่าใครเป็นคู่แข่งหลัก คู่แข่งขัน

รองเพื่อศึกษาว่าคู่แข่งมีศักยภาพมากกว่าหรือน้อยกว่า

ธรุกจิ ถ้าคูแ่ข่งมคีวามสามารถในการแข่งขนัน้อยกว่าธรุกจิ 

ถือว่าเป็นโอกาสของธุรกิจในการที่จะประสบความส�ำเร็จ

และได้รบัการยอมรบัจากลกูค้า นอกจากนีย้งัต้องน�ำปัจจยั

ด้านสินค้าทดแทนมาพิจารณาด้วย ถ้าลูกค้าต้องซ้ือสินค้า
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ของธุรกิจเท่านั้น ไม่มีสินค้าทดแทนย่อมท�ำให้ธุรกิจได้

เปรียบหรือเป็นโอกาสในการด�ำเนินงานนั่นเอง นอกจากนี้

ธุรกิจยังจ�ำเป็นต้องวิเคราะห์ถึงความยากง่ายในการเข้าสู่

อุตสาหกรรมรวมทั้ งความยากง ่ายในการออกจาก

อุตสาหกรรม เนื่องจากเป็นปัจจัยที่จะส่งผลต่อปริมาณคู่

แข่งขันที่จะเข้ามาแข่งขันในธุรกิจแบบเดียวกัน และส่งผล

ต่อความยากง่ายในการถอนตัวหากธุรกิจไม่ประสบความ

ส�ำเร็จดังที่วางแผนไว้ ในต�ำราพิชัยสงครามของซุนวูก็ได้

กล่าวถึงส่วนนีว่้า “แม่ทพัทีช่าญฉลาดพงึรูจั้กก�ำหนดชยัภูมิ

ทีข้่าศกึสามารถเข้าโจมตีได้ยาก แต่ง่ายทีฝ่่ายตัง้รบัจะถอน

ทพัได้และหลกีเลีย่งพืน้ทีวิ่กฤตทีเ่ข้าง่ายออกยาก ตวัอย่าง

ของพืน้ทีว่กิฤตเหล่านัน้คอืด้านหลังเป็นภเูขาหรอืหน้าผาที่

ปิดทางถอยของตนเอง ย่อมส่งผลต่อความย่อยยบัของกอง

ทัพ เนื่องจากรอวันถูกบดขยี้จากข้าศึก” โดยความยากง่าย

ในการเข้าสู่อุตสาหกรรมน้ีหมายถึง เงินลงทุน หรือกฎ

ระเบียบข้อบังคับ หรือเงื่อนไขในการด�ำเนินธุรกิจ ส่วน

ความยากง่ายในการออกจากอุตสาหกรรมเก่ียวข้องกับ

ความผูกพันทางกฎหมาย เงินลงทุนที่ลงทุนไปมากกับ

โรงงานหรือเครื่องจักร นอกจากนี้ยังต้องวิเคราะห์อ�ำนาจ

การต่อรองกับผูจ้ดัหาวตัถดุบิด้วยว่าธรุกจิหรอืซพัพลายเอ

อร์มีอ�ำนาจการต่อรองเหนือกว่ากัน หากซัพพลายเออร์มี

อ�ำนาจต่อรองเหนอืกว่าอนัเนือ่งมาจากความช�ำนาญเฉพาะ

ด้านของซัพพลายเออร์ อ�ำนาจการต่อรองก็จะตกไปอยู่ที่

ซัพพลายเออร์ และจะกดดันเรื่องราคาหรือผลประโยชน์

อื่นๆ ย่อมท�ำได้ง่าย ดังนั้นธุรกิจจึงต้องวิเคราะห์ในส่วนนี้

และกระจายการจัดซื้อวัตถุดิบไปยังซัพพลายเออร์หลายๆ

ราย(ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป์, 2555)

	 แนวโน้มการบริหารจัดการในสภาวะที่มีการ

แข่งขันรุนแรงผลักดันให้ธุรกิจต้องบริหารจัดการด้วย

ต้นทุนต�่ำ  จึงผลักภาระกิจกรรมด้านโลจิสติกส์ให้บุคคล

ภายนอก(Outsourcing) ซึง่นิยมเรยีกว่าผูใ้ห้บรกิารโลจสิติ

กส์ หรือ Third Party Logistic หรือ 3PL และเป็นที่นิยม

ใช้บริการแพร่หลาย (Soh, 2009; Fu et al., 2010)  

กิจกรรมด้านโลจิสติกส์เป็นการเคลื่อนย้ายสินค้าไปยัง

สถานทีท่ีล่กูค้าต้องการ ประกอบด้วยสองส่วนหลกัคือ การ

จัดการวัสดุ (Material Management) หรือโลจิสติกส ์

ขาเข้า (Inbound Logistics) ซึ่งประกอบด้วยการจัดหา

หรือการจัดซื้อ การขนส่ง วัสดุคงคลัง ส่วนที่สองคือการก

ระจายสินค้าไปยังลูกค้า (Physical Distribution) หรือ 

โลจสิตกิส์ขาออก (Outbound Logistics) ซึง่ประกอบด้วย 

การประมวลค�ำสั่ งซื้อสินค ้าคงคลัง การคลังสินค ้า  

การเคลื่อนย้ายสินค้า บรรจุภัณฑ์อุตสาหกรรม การขนส่ง 

การบริการลูกค้า (ไชยยศ และมยุขพันธุ์, 2550) กิจกรรม

ขนส่งเป็นสิ่งส�ำคัญต่อการด�ำเนินธุรกิจ การมีผู้ให้บริการ 

โลจสิตกิส์ทีม่ปีระสทิธภิาพจะช่วยให้องค์การธรุกจิสามารถ

แข่งขันกับคู ่แข่งได้ ทั้งในด้านความเร็วในการขนส่ง  

ความถูกต้องในการรับส่งสินค้า การตอบสนองต่อลูกค้า

และการลดต้นทุนการขนส่ง อันจะน�ำมาซึ่งก�ำไรของบริษัท

และความพึงพอใจของลูกค้า (Chan, Kumar, Tiwari, 

Lau & Choy, 2008; Soh, 2010) (บุญสิตา กิติศรีวรพจน์, 

2554)

	 การแข่งขันเพื่อท�ำให้ลูกค้าซื้อสินค้าหรือบริการ

ของตนอย่างต่อเนือ่ง หรอืซือ้ในปรมิาณมากเพือ่สร้างก�ำไร

ให้แก่เจ้าของ หรือหุ้นส่วนทางการค้าเพื่อท�ำให้ธุรกิจของ

ตนเองคงอยู่และสามารถเติบโตได้ การแข่งขันเริ่มจาก 

ในประเทศก่อน เมื่อตลาดถึงจุดอิ่มตัว หรือทรัพยากร 

ในประเทศเริ่มจะหมดไปก็เริ่มที่จะมองหาตลาดใหม่ๆ  

เช่นตลาดต่างประเทศ ตลาดที่สามารถประกอบธุรกิจนั้นๆ 

ได้โดยง่ายมีทรัพยากรสมบูรณ์หรือสภาพการแข่งขัน 

ไม่รุนแรง ยังไม่มีคู่แข่งหรือคู่แข่งด้อยประสิทธิภาพกว่า 

(Porter,1990)

	 ธรุกิจทีห่วังผลก�ำไรเป็นหลกัย่อมต้องสร้างความ

ได้เปรียบในการแข่งขันเหนือคู่แข่งอยู่ตลอดเวลา ดังนั้น

กลยุทธ์ทางการตลาดจึงถูกสร้างเพื่อสนองความได้เปรียบ

ในการแข่งขนัอยู่ตลอดเวลา กลยทุธ์ทางการตลาดประเภท

หนึง่ทีน่�ำมาปฏบิตัมิากทีส่ดุคอื การพยายามท�ำให้ต้นทนุต�ำ่



วารสารวิชาการสถาบันวิทยาการจัดการแห่งแปซิฟิค 			                  ปีที่ 1 ฉบับที่ 2 กรกฎาคม – ธันวาคม 255888

กว่าคู่แข่ง (Cost Leadership) โดยพยายามผลิตสินค้า

ออกมาให้มากๆ เพื่อต้นทุนต่อหน่วยจะได้ต�่ำลง ประเภท

ถัดมาเป็นการสร้างความแตกต่าง(Differentiation)  

ของสินค้าและบริการ ทุกธุรกิจพยายามหนีคู่แข่งด้วยการ

หันไปผลิตสินค้าให้มีความหลากหลายมากข้ึน มากสี  

มากขนาด มากแบบและประเภทสุดท้ายท่ีเรียกว่ามุ่งเน้น  

(Focus) อาทิมุ่งเน้นลูกค้าเฉพาะกลุ่ม เช่นกลุ่มเด็ก วัยรุ่น 

หนุ่มสาวหรือผู้สูงอายุ หรอืมุ่งเน้นการให้บรกิาร มุ่งเน้นด้าน

ตัวผลิตภัณฑ์เป็นต้น การสร้างความได้เปรียบในการ

แข่งขัน จ�ำเป็นอย่างย่ิงที่จะต้องด�ำเนินงานกิจกรรมต่างๆ

อย่างมแีนวทางหรอืกลยทุธ์ โดยMichael E. Porter (1985) 

ได้เสนอกลยุทธ์ในระดับองค์การที่เรียกว่าเป็นกลยุทธ์ 

พื้นฐานหรือ Generic Strategy ซึ่งมีอยู่สามประเภทตาม

แนวคิดคือ 1) Cost Leadership คือการสร้างความได้

เปรยีบในการแข่งขันโดยผูใ้ดทีม่ต้ีนทนุการผลติต�ำ่ทีส่ดุจะ

เป็นผู้น�ำในตลาด 2) Differentiation คือการสร้างความ

แตกต่างให้สินค้าหรือบริการ โดยเฉพาะอย่างยิ่งการเพิ่ม

คุณค่าสินค้า(Value Added) จะท�ำให้สินค้าหรือบริการ

สามารถขายในราคาทีส่งูได้ 3)Focus คือผูใ้ห้บรกิารมุ่งเน้น

เฉพาะด้านที่ผู้บริโภคกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง (Segmentation) 

โดยด ้านความแตกต ่างหรือด ้ านต ้นทุน (ชาญชัย  

รัตนปราการ, 2555)

	 ธรุกจิรถเครนเป็นธุรกิจทีใ่ห้บรกิารด้านโลจิสตกิส์ 

Third Party Logistic (3PL) เป็นส่วนหนึ่งของกิจกรรม

ด้านโลจสิตกิส์ โดยการยกหรือเคลือ่นย้ายสนิค้าไปยังสถาน

ที่ที่ลูกค้าต้องการ รัฐบาลให้ความส�ำคัญในเรื่องโลจิสติกส์

โดยก�ำหนดเป ็นแผนยุทธศาสตร ์การพัฒนาระบบ 

โลจิสติกส์ของประเทศไทยฉบับที่2 (2556-2560) ประกอบ

ประเทศไทยจะเข้าสู่ประชาคมอาเซียนในปี 2558 ซ่ึงจะ

ท�ำให้ธรุกจิต่างๆ ต้องมกีารแข่งขนักนัมากขึน้ ผูว้จิยัเหน็ว่า

ธุรกิจการให้บริการรถเครนเป็นธุรกิจที่มีความส�ำคัญ 

ต่อการพัฒนาประเทศ ธุรกิจนี้มีความน่าสนใจซึ่งมีแข่งขัน

กันในประเทศ และต่อไปก็จะต้องมีการแข่งขันกันในกลุ่ม

ประเทศอาเซยีน ผูวิ้จยัมคีวามสนใจในธรุกจิรถเครนจงึได้

ศึกษาตัวแบบการสร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขันการ

ประกอบธุรกิจรถเครนในประเทศไทย

วัตถุประสงค์ของการวิจัย
	 1.	 เพื่อหาระดับความส�ำคัญของปัจจัยความ

ส�ำเร็จในการประกอบธุรกิจรถเครนในประเทศไทย

	 2.	 เพือ่หากลยทุธ์การสร้างความได้เปรียบเชิงการ

แข่งขันการประกอบธุรกิจรถเครนในประเทศไทย

	 3.	 เพื่อเปรียบเทียบลักษณะพื้นฐานทั่วไปของ

ลูกค้ากับระดับความส�ำคัญของปัจจัยความส�ำเร็จในการ

ประกอบธุรกิจรถเครนในประเทศไทย

	 4.	 เพือ่หาความสมัพันธ์ระหว่างระดบัความส�ำคญั

ของปัจจัยความส�ำเร็จในการประกอบธุรกิจรถเครนใน

ประเทศไทยกับกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบเชิงการ

แข่งขันการประกอบธุรกิจรถเครนในประเทศไทย

	 5.	 เพ่ือเสนอตัวแบบการสร้างความได้เปรียบ 

เชิงการแข่งขันการประกอบธุรกิจรถเครนในประเทศไทย

สมมุติฐานการวิจัย
	 สมมุติฐานที่ 1 ลูกค้าที่มีข้อมูลพื้นฐานแตกต่าง

กันมีระดับความส�ำคัญของปัจจัยความส�ำเร็จในการ

ประกอบธรุกจิรถเครนในประเทศไทยแตกต่างกนัดงัต่อไปนี้

	 สมมตุฐิานที ่1.1 ลกูค้าทีม่เีพศแตกต่างกนัมรีะดบั

ความส�ำคญัของปัจจยัความส�ำเรจ็ในการประกอบธรุกจิรถ

เครนในประเทศไทยแตกต่างกัน	 	 	

	 สมมตุฐิานที ่1.2 ลกูค้าทีม่อีายแุตกต่างกนัมรีะดบั

ความส�ำคญัของปัจจยัความส�ำเรจ็ในการประกอบธรุกจิรถ

เครนในประเทศไทยแตกต่างกัน	 	 	

	 สมมุติฐานที่ 1.3 ลูกค้าที่มีต�ำแหน่งแตกต่างกัน 

มีระดับความส�ำคัญของปัจจัยความส�ำเร็จในการประกอบ

ธุรกิจรถเครนในประเทศไทยแตกต่างกัน		 	
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	 สมมุติฐานที่ 1.4 ลูกค้าที่มีการศึกษาแตกต่างกัน

มีระดับความส�ำคัญของปัจจัยความส�ำเร็จในการประกอบ

ธุรกิจรถเครนในประเทศไทยแตกต่างกัน		 	

	 สมมุติฐานที่ 1.5 ลูกค้าที่มีประสบการณ์ท�ำงาน

แตกต่างกันมีระดับความส�ำคัญของปัจจัยความส�ำเร็จใน

การประกอบธุรกิจรถเครนในประเทศไทยแตกต่างกัน	

	 สมมุติฐานที่ 1.6 ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีรายได้

ต ่อเดือนแตกต่างกันมีระดับความส�ำคัญของปัจจัย 

ความส�ำเร็จในการประกอบธุรกิจรถเครนในประเทศไทย

แตกต่างกัน

	 สมมตุฐิานที ่1.7 ผูต้อบแบบสอบถามทีมี่ประเภท

ธรุกจิแตกต่างกนัมรีะดับความส�ำคัญของปัจจัยความส�ำเร็จ

ในการประกอบธุรกิจรถเครนในประเทศไทยแตกต่างกัน

	 สมมุติฐานที่ 2 กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบ

เชิงการแข่งขันการประกอบธรุกจิรถเครนในประเทศไทยมี

ความสัมพันธ์กับระดับความส�ำคัญของปัจจัยความส�ำเร็จ

ในการประกอบธุรกิจรถเครนในประเทศไทย

	  สมมุติฐานที่ 2.1 กลยุทธ์การสร้างความได้ 

เปรียบเชิงการแข่งขันการประกอบธุรกิจรถเครนใน

ประเทศไทยด้านการเป็นผูน้�ำต้นทนุต�ำ่ มคีวามสมัพนัธ์กบั

ระดับความส�ำคัญของปัจจัยความส�ำเร็จในการประกอบ

ธุรกิจรถเครนในประเทศไทย

	  สมมุติฐานที่ 2.2 กลยุทธ์การสร้างความได้ 

เปรียบเชิงการแข่งขันการประกอบธุรกิจรถเครนใน

ประเทศไทยด้านการสร้างความแตกต่างมีความสมัพนัธ์กบั

ระดับความส�ำคัญของปัจจัยความส�ำเร็จในการประกอบ

ธุรกิจรถเครนในประเทศไทย

	  สมมติุฐานที ่2.3 กลยทุธ์การสร้างความได้เปรยีบ

เชิงการแข่งขันการประกอบธุรกิจรถเครนในประเทศไทย

ด้านการเป็นผู ้น�ำเฉพาะด้านมีความสัมพันธ์กับระดับ 

ความส�ำคัญของปัจจัยความส�ำเร็จในการประกอบธุรกิจ 

รถเครนในประเทศไทย

	  สมมุติฐานที่ 2.4 กลยุทธ์การสร้างความได้ 

เปรียบเ ชิงการแข ่ง ขันการประกอบธุรกิจรถเครน 

ในประเทศไทยด้านภาพรวมมีความสัมพันธ์กับระดับ 

ความส�ำคญัของปัจจยัความส�ำเรจ็ในการประกอบธรุกจิรถ

เครนในประเทศไทย

	 สมมตุฐิานที ่3 ปัจจยัความส�ำเรจ็ในการประกอบ

ธรุกจิรถเครนในประเทศไทยมคีวามสมัพนัธ์เชงิบวกกบัตวั

แบบการสร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขันการประกอบ

ธุรกิจรถเครนในประเทศไทย

ขอบเขตการวิจัย
	 1. ขอบเขตด้านเนื้อหา

	 เพื่อหาระดับความส�ำคัญของปัจจัยความส�ำเร็จ

ในการประกอบธุรกิจรถเครนในประเทศไทย หากลยุทธ์

การสร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขันการประกอบธุรกิจ

รถเครนในประเทศไทย เพื่อเปรียบเทียบลักษณะพื้นฐาน

ทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามกับระดับความส�ำคัญของ

ปัจจัยความส�ำเร็จในการประกอบธุรกิจรถเครนใน

ประเทศไทย หาความสัมพันธ์ระหว่างระดับความส�ำคัญ

ของปัจจัยความส�ำเร็จในการประกอบธุรกิจรถเครนใน

ประเทศไทยกับกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบเชิงการ

แข่งขันการประกอบธุรกิจรถเครนในประเทศไทย หาตัว

แบบการสร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขันการประกอบ

ธุรกิจรถเครนในประเทศไทย

	 2. ขอบเขตด้านประชากร

	 ประชากรทีใ่ช้ในการวจิยัคอืผูท้ีเ่กีย่วข้องกบัธรุกจิ

รถเครนขนาดกลางในประเทศไทย ที่ไม่ทราบจ�ำนวน

ประชากรที่แน่นอน

	 3.	 ขอบเขตด้านสถานที่

	 ผูท้ีเ่กีย่วข้องกบัธรุกจิรถเครนในเขตกรงุเทพมหานคร

	 4. ขอบเขตด้านระยะเวลา
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วิธีด�ำเนินการวิจัย
	 งานวิจัยนี้มุ่งเน้นศึกษาตัวแบบการสร้างความได้

เปรียบเชิงการแข ่งขัน การประกอบธุรกิจรถเครน 

ในประเทศไทย โดยใช้ระเบียบวิจัยแบบผสมผสาน  

(Mix Method) ระหว่างการวจิยัเชงิคณุภาพ (Qualitative 

research) และเชิงปริมาณ (Quantitative research)  

ด้วยเหตผุลว่าการวจิยัเชิงคุณภาพ เป็นวิธกีารทีส่ามารถเข้า

ถงึข้อมลูเชงิลกึ ซึง่อยูใ่นแนวคิดโลกทศัน์แห่งความเป็นจรงิ

ของธุรกิจของผู้ให้ข้อมลูต่างๆ ได้ดีโดยใช้การสมัภาษณ์เชงิ

ลึกจากผู้ให้ข้อมูลส�ำคัญ ส่วนการวิจัยเชิงปริมาณเป็นวิธี

การแบบวิทยาศาสตร์ที่มีรากฐานอยู่บนข้อมูลเชิงประจักษ์

เน้นข้อมูลที่แจงนับและวัดได้โดยการออกแบบสอบถาม 

แล้วใช้ตวัเลขสถติปิระกอบการพจิารณา ซึง่ส่งผลให้ข้อมลู

ทัง้สองอย่างมมีติทิีต่่อเนือ่งกนัเพือ่ตอบค�ำถามทางการศกึษา 

โดยการศึกษาครั้งนี้มีกระบวนในการศึกษาดังต่อไปนี้	

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง	 	 	
	 การวิจัยเชิงคุณภาพ

	 ผู้ให้ข้อมูลส�ำคัญ(key Informant) การวิจัย 

ครั้งน้ีได้ศึกษาความเห็นและประสบการณ์ของผู้ประกอบ

การรถเครน แบบสมัภาษณ์เจาะลกึประกอบไปด้วยค�ำถาม

ปลายเปิด(Open – ended Question) เพื่อเป็นส่วนหนึ่ง

ในการศกึษาแนวคดิและกรอบการวิจยัทีไ่ด้จากการทบทวน

วรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการสร้างความได้

เปรียบเชิงการแข่งขัน การประกอบธุรกิจรถเครนใน

ประเทศไทย โดยผู้ถูกสมัภาษณ์ตอบค�ำถามแบบสมัภาษณ์

เชิงลึก และเมื่อได้ข้อมูลส�ำคัญ ผู้วิจัยได้น�ำข้อมูลทั้งหมด

ในการสัมภาษณ์ แล้วน�ำมาพัฒนาแบบสอบถาม

	 การสมัภาษณ์แบบเชงิลกึ(In-depth Interview) 

สัมภาษณ์ผู้ประกอบการรถเครน จ�ำนวน 9 ท่าน 

	 การวิจัยเชิงปริมาณ	 	 	 	

	 การวิจัยครั้งนี้ เป ็นการวิจัยแบบผสมผสาน

ประกอบด้วยการวจัิยเชิงส�ำรวจ (Survey Research) และ

บูรณาการข้อมูลที่ได้จากการวิจัยเอกสารและเก็บข้อมูล 

จากแบบสอบถามประกอบการใช้ความรู ้ประสบการณ์  

และความคิดเห็นของผู้เกี่ยวข้องมาประกอบการศึกษา 

วิเคราะห์ และสรุปผล จากเอกสาร (Documentary  

Research) และการวิจัยเชิงส�ำรวจ (Survey Research) 

เพื่อสร้างตัวแบบการสร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขัน 

การประกอบธรุกจิรถเครนในประเทศไทยผูว้จิยัได้ก�ำหนด

ประชากรท่ีใช ้ในการวิจัยครั้งน้ีคือลูกค้าที่ใช ้บริการ 

รถเครน	

ผลการวิจัย
	 การวิจัยเรื่อง “ตัวแบบการสร้างความได้เปรียบ

เชงิการแข่งขนัการประกอบธรุกจิรถเครนในประเทศไทย” 

โดยมีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อหาระดับความส�ำคัญของปัจจัย

ความส�ำเร็จในการประกอบธุรกิจรถเครนในประเทศไทย 

2) เพ่ือหากลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขัน

การประกอบธุรกิจรถเครนในประเทศไทย 3) เพื่อหาความ

สมัพนัธ์ระหว่างระดบัความส�ำคญัของปัจจยัความส�ำเรจ็ใน

การประกอบธุรกิจรถเครนในประเทศไทยกับกลยุทธ์การ

สร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขันการประกอบธุรกิจรถ

เครนในประเทศไทย 4) เพือ่เสนอตวัแบบการสร้างความได้

เปรียบเชิงการแข่งขันการประกอบธุรกิจรถเครนใน

ประเทศไทย

	 จากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In depth interview) 

กลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลัก(Key Informant) โดยการสัมภาษณ์

แบบเจาะลึก เจ้าของกิจการ ผู้บริหาร ผู้จัดการ จ�ำนวน  

9 บริษัท ซึ่งเป็นบริษัทที่อยู่ในธุรกิจรถเครนได้น�ำข้อมูล 

จากการสัมภาษณ์เชิงลึก และจากการทบทวนแนวคิด 

ทฤษฎี  และผลงานวิจัยที่ เกี่ยวข ้อง มาจัดท� ำ เป ็น

แบบสอบถามในเชิงปริมาณ ซึ่งปัจจัยปัจจัยความส�ำเร็จ 

ในการประกอบธรุกจิรถเครนในประเทศไทยประกอบด้วย 

ปัจจยัด้านต้นทนุ ปัจจยัด้านส่งมอบตามก�ำหนดเวลา ปัจจยั

ความน่าเชื่อถือของผู้ประกอบการรถเครน และปัจจัย 
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ด้านคุณภาพการบริการรถเครน กลยุทธ์การสร้างความได้

เปรียบเชิงการแข่งขันการประกอบธุรกิจรถเครนใน

ประเทศไทยข้อมูลการสัมภาษณ์เชิงลึกสอดคล้องกับกล

ยุทธการแข่งขันทางธุรกิจ ประกอบด้วย การมุ่งเน้นต้นทุน

ต�่ำ  การมุ ่งเน ้นสร ้างความแตกต่างและการมุ ่งเน ้น 

เฉพาะด้าน

	 เมื่อพิจารณากลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบ 

เชิงการแข่งขันการประกอบธุรกิจรถเครนในประเทศไทย  

ด้านกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง ซึ่งประกอบด้วย  

การบริการของรถเครนที่คู ่แข่งไม่มี ตอบสนองความ

ต้องการของลกูค้าได้มากกว่าคู่แข่ง สร้างเอกลกัษณ์ของตวั

เองไม่เหมือนใครสร้างตราสินค้ารถเครน(Brand) สร้าง

ความพึงพอใจที่แตกต่างจากคู ่แข่ง โดยหาค่าเฉลี่ย  

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน

	 เมื่อพิจารณากลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบ 

เชิงการแข่งขันการประกอบธุรกิจรถเครนในประเทศไทย 

ด้านกลยุทธ์การมุ ่งเน้นเฉพาะด้าน ซึ่งประกอบด้วย  

การเลือกกลุ่มธุรกิจที่ต้องใช้บริการรถเครน เข้ากลุ่มธุรกิจ

ที่มีงานใช้รถเครนต่อเนื่อง เลือกเข้าตลาดรถเครนขนาดที่

แข่งขันน้อย วิเคราะห์SWOTเพื่อมุ่งไปด้านที่ได้เปรียบคู่

แข่ง โดยหาค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน

สรุปผลการวิจัย
	 การสรุปผลการวิจัยในการศึกษาครั้งนี้แบ่งออก

เป็น 2 ส่วน ส่วนแรกคือข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง  

ส่วนทีส่องคอืการสรุปผลตามวัตถปุระสงค์ทีส่อดคล้องกบั

สมมติฐานการวิจัยที่ได้จากผลการวิเคราะห์ทางสถิติ  

(การวิจัยเชิงปริมาณ) และจากผลการสัมภาษณ์เชิงลึก  

(การวิจัยเชิงคุณภาพ) รายละเอียดมีดังนี้

	 ผลการวิเคราะห์ข ้อมูลเชิงปริมาณภาพรวม  

เพื่อหาระดับความส�ำคัญของปัจจัยความส�ำเร็จในการ

ประกอบธุรกิจรถเครนในประเทศไทย พบว่าระดับความ

ส�ำคญัของปัจจยัความส�ำเรจ็ในการประกอบธรุกจิรถเครน

ในประเทศไทย โดยการมุ่งเน้นต้นทุน การมุ่งเน้นการ 

ส่งมอบทันเวลา การมุ่งเน้นความน่าเช่ือถือของผู้ประกอบ

การร้านเครน การมุ่งเน้นคุณภาพการให้บริการรถเครน  

มีค่าเฉลี่ย 3.53 มีระดับความส�ำคัญมาก จากการวิเคราะห์

เป็นรายด้านพบว่า ระดบัความส�ำคญัของปัจจัยความส�ำเรจ็

ในการประกอบธุรกิจรถเครนในประเทศไทย ด้านต้นทุน  

มีระดับความส�ำคัญมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย 3.81 ด้านความ 

น่าเชื่อถือของผู้ประกอบการรถเครน มีค่าเฉลี่ย 3.49 ด้าน

การส่งมอบทันเวลา มีค่าเฉลี่ย 3.43 และด้านคุณภาพการ

ให้บริการรถเครน มีค่าเฉลี่ย 3.37 ตามล�ำดับ จากผลการ

สัมภาษณ์เชิงลึกผู้บริหารและเจ้าของกิจการในธุรกิจรถ

เครนผูใ้ห้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่กล่าวไปในทศิทางเดยีวกนัว่า

ด้านต้นทุนมีความส�ำคัญที่สุด เมื่อมีเทียบกับด้านความน่า

เชือ่ถอืของผูป้ระกอบการรถเครน ด้านการส่งมอบทนัเวลา 

และด้านคณุภาพการให้บรกิารรถเครน แสดงว่าด้านต้นทนุ

มีความส�ำคัญต่อผู้ประกอบธุรกิจรถเครน

	 ผลการวเิคราะห์ข้อมลูเชงิปริมาณ เพือ่หากลยทุธ์

การสร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขันการประกอบธุรกิจ

รถเครนในประเทศไทย พบว่ากลยุทธ์การสร้างความได้

เปรียบเ ชิงการแข ่ง ขันการประกอบธุรกิจรถเครน 

ในประเทศไทย มีระดับความส�ำคัญอยู่ในระดับมาก มีค่า

เฉลีย่ 3.47 เมือ่พจิารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านกลยุทธ์การ

สร้างความแตกต่างมีความส�ำคัญมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ย 

3.61 รองลงมามีระดับความส�ำคัญมากคือ กลยุทธ์การมุ่ง

เน้นเฉพาะด้าน มีค่าเฉลี่ย 3.57 และด้านกลยุทธ์การเป็น

ผู้น�ำต้นทุนต�่ำ มีค่าเฉลี่ย 3.24

	 ผลการวเิคราะห์กลยทุธ์การสร้างความได้เปรยีบ

เชิงการแข่งขันการประกอบธุรกิจรถเครนในประเทศไทย 

ด้านการเป็นผูน้�ำต้นทนุต�ำ่ พบว่า มรีะดบัความส�ำคญัอยูใ่น

ระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ย 3.24 เมื่อพิจารณาเป็นราย

ละเอียดพบว่า การท�ำให้ราคาต�่ำกว่าคู่แข่งมีค่ามากที่สุด 

โดยมีค่าเฉลี่ย 3.37 รองลงมาคือ ควบคุมกระบวนการ

ภายในเพื่อลดต้นทุน มีค ่าเฉลี่ย 3.30 การควบคุม 
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งบการตลาด มีค่าเฉลี่ย 3.22 การเพิ่มประสิทธิภาพการ

ท�ำงาน มีค ่า เฉลี่ย 3.18 และการลดความสูญเสีย 

ในกระบวนการ มีค่าเฉลี่ย 3.15

อภิปรายผล	  
	 การอภิปรายผลในครั้งน้ีผู้วิจัยได้ใช้ข้อมูลเชิง

ปริมาณที่ได้จากผลการวิเคราะห์ของกลุ่มตัวอย่างที่ตอบ

แบบสอบถามผนวกกับการวิเคราะห์เชิงคุณภาพท่ีได้จาก

การสัมภาษณ์เชิงลึกของผู ้ จัดการและผู ้บริหาร ของ 

ผู้ประกอบธุรกิจรถเครนโดยจะอภิปรายในประเด็นการ

วิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร แนวคิดต่างๆ ที่ได้

จากการตั้ งสมมุติฐานและการทบทวนวรรณกรรม 

รายละเอียดดังต่อไปนี้	 	

	 1. ผลการศึกษาและวิเคราะห์เพื่อหาระดับความ

ส�ำคัญของปัจจยัความส�ำเรจ็ในการประกอบธรุกจิรถเครน

ในประเทศไทย	

	 ผลการศึกษา และการสัมภาษณ์เชิงลึก พบว่า 

ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส�ำคัญในเรือ่งต้นทนุมากทีส่ดุ 

รองลงมาคือความน่าเชื่อถือของผู้ประกอบการรถเครน 

การส่งมอบทันเวลา และคุณภาพการบริการตามล�ำดับ	

	 2. ผลการศึกษาและวิเคราะห์เพื่อหากลยุทธ์การ

สร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขันการประกอบธุรกิจรถ

เครนในประเทศไทย

	 พบว่ากลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบเชิงการ

แข่งขนัการประกอบธรุกิจรถเครนในประเทศไทย ภาพรวม

มีระดับความส�ำคัญอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นราย

ด้านพบว่า ด้านกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างมีระดับ

ความส�ำคัญมากที่สุด รองลงมาคือกลยุทธ์การมุ่งเน้น

เฉพาะด้านและด้านกลยุทธ ์การเป ็นผู ้น�ำต ้นทุนต�่ ำ  

ตามล�ำดับ

	 3. 	ผลการศกึษาการเปรยีบเทยีบลกัษณะพืน้ฐาน

ทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามกับระดับความส�ำคัญของ

ปัจจัยความส�ำเรจ็ในการประกอบธรุกจิรถเครนในประเทศไทย	

	 ผลการวจัิยพบว่าข้อมลูพืน้ฐานทีแ่ตกต่างกนัตาม

อาย ุระดบัการศกึษา ต�ำแหน่งงานประสบการณ์ท�ำงานและ

รายได้ต่อเดอืนมคีวามแตกต่างกนั ส่วนเพศไม่มคีวามแตก

ต่างกัน

	 4. 	เพือ่หาความสมัพนัธ์ระหว่างระดับความส�ำคญั

ของปัจจัยความส�ำเร็จในการประกอบธุรกิจรถเครน 

ในประเทศไทยกับกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบเชิง 

การแข่งขันการประกอบธุรกิจรถเครนในประเทศไทย

	 ผลการวจิยั พบว่า ภาพรวมระดบัความส�ำคญัของ

ปัจจัยความส�ำเร็จในการประกอบธุรกิจรถเครนมีความ

สัมพันธก์ับกลยุทธ์การสร้างความไดเ้ปรียบเชิงการแขง่ขนั

การประกอบธรุกจิรถเครนในประเทศไทย ระดับปานกลาง

ทิศทางเดียวกัน เมื่อศึกษาในรายการพบว่า ด้านคุณภาพ

การบริการรถเครน มีความสัมพันธ์ทางบวกในระดับสูง

ทิศทางเดียวกัน รองลงมาเป็นด้านความน่าเชื่อถือของ 

ผู้ประกอบการรถเครน มีความสัมพันธ์ทางบวกในระดับ

ปานกลางทิศทางเดียวกัน ด้านต้นทุน มีความสัมพันธ์ทาง

บวกในระดับปานกลางทศิทางเดยีวกนั และด้านการส่งมอบ

ทันเวลา เท่ากับ .454 มีความสัมพันธ์ทางบวกในระดับ 

ปานกลางทิศทางเดียวกัน ตามล�ำดับ 	 	 	

	 5. เพื่อสร้างตัวแบบการสร้างความได้เปรียบ 

เชิงการแข่งขันการประกอบธุรกิจรถเครนในประเทศไทย	

	 ผลการวิจัยเชิงเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ ์

เชิงลึกปริมาณจากข้อมูลทางสถิติด้วยการวิเคราะห์การ

ถดถอยเชิงพหุคูณ (Multi Regression Analysis) พบว่า

ตวัแบบการสร้างความได้เปรยีบเชิงการแข่งขันการประกอบ

ธุรกิจรถเครนในประเทศไทยด้วยวิธีการดังนี้

	 	 5.1 คุณภาพการบริการรถเครน จาการ

สมัภาษณ์การปฏบิตังิานของรถเครนโดยไม่ท�ำให้เกดิความ

เสียหาย รถมีการบ�ำรุงรักษาไม่เสียขณะปฏิบัติงาน  

ผู ้ควบคุมรถมีความรู ้มีทักษะในการควบคุมรถเครน  

รถเครนมีประสิทธิภาพสูง มีมาตรฐาน สามารถสร้าง 

ความได้เปรียบการแข่งขันการประกอบธุรกิจรถเครน
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	 	 5.2 ความน่าเชือ่ถอืของผูป้ระกอบการรถเครน 

จากการสัมภาษณ์การมีรถเครนขนาดตามความต้องการ

ของลูกค้า การมีประสบการณ์ในธุรกิจรถเครนมานาน  

มกีารรับประกนัความเสยีหาย บรษิทัมคีวามม่ันคง สามารถ

สร้างความได้เปรียบการแข่งขนัการประกอบธรุกจิรถเครน

5.3 การส่งมอบทันเวลา เป็นวิธีการที่มีระดับความส�ำคัญ

รองลงมาจาการวิจัยพบว่า การส่งสินค้าทันเวลาที่ตกลง 

และการส่งสินค้าครบตามจ�ำนวนที่ตกลง มีผลต่อตัวแบบ

การสร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขันการประกอบธุรกิจ

รถเครนในประเทศไทย สอดคล้องกบั ชยัยศ ไชยมัน่คง, ม

ยขุพนัธ์ ไชยมัน่คง(2556, 89-90) การเพ่ิมคุณค่าผลติภัณฑ์

ครอบคลุมไปถึงการส่งมอบสินค้าในเวลาและสถานที่ที่

ลูกค้าต้องการและพึงพอใจ

	 	 5.4 ต้นทนุ เป็นส่วนหนึง่ทีม่ผีลกระทบต่อการ

สร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขั้นการประกอบธุรกิจ 

รถเครน ซึ่งสอดคล้องกับ ทวีศักด์ิ เทพพิทักษ์ (2549)  

เป้าหมายของการจัดการโลจิสติกส์คือการลดต้นทุนเพิ่ม

ระดับการให้บริการ

	 ตัวแบบการสร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขัน

การประกอบธุรกิจรถเครนในประเทศไทย

	 สอดคล้องกับ Sand Cone Model ของ  

Ferdows and De Mayer (1990) โดยเริ่มจากการสร้าง

คุณภาพการบริการรถเครน เมื่อคุณภาพการบริการเป็นที่

ยอมรับก็จะเกิดความไว้วางใจได้ความเชื่อถือผู้ประกอบ

การรถเครน การส่งมอบทันเวลา ท�ำให้ควบคุมต้นทุนได้ 

ท�ำให้ผู้ประกอบการสามารถสร้างความได้เปรียบคู่แข่งได ้

โดยการสร้างความแตกต่างที่คู่แข่งไม่สามารถท�ำได้	

ข้อเสนอแนะ
	 ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 

	 การน�ำผลการวิจัยและรูปแบบท่ีค ้นพบไป

ประยุกต์ใช้ ผลจากการศึกษา ตัวแบบการสร้างความได้

เปรียบเ ชิงการแข ่ง ขันการประกอบธุรกิจรถเครน 

ในประเทศไทย มีขอเสนอแนะดังนี้

	 ผู้ประกอบการธุรกิจรถเครนควรสร้างตราสินค้า

	 ควรสร้างเครือข่ายตามภาคต่างๆ เพ่ือรถการ

ขนส่งควรวางกลยทุธ์ในการขยายธรุกจิรองรบัตลาด AEC

	 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป

	 จากการศึกษา ตัวแบบการสร้างความได้เปรียบ

เชิงการแข่งขันการประกอบธุรกิจรถเครนในประเทศไทย  

ผู้วิจัยขอเสนอแนวทางในการวิจัย รายละเอียดมีดังนี้

	 1.	 ตวัแบบการสร้างคณุภาพการให้บรกิารรถเครน

	 2.	 ตวัแบบการธ�ำรงรกัษาพนกังานในธรุกจิรถเครน
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