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บทคัดย่อ 
  

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์ (1) ศึกษาสภาพแวดล้อมสถานีบริการของสถานีบริการน้้ามัน
อิสระ ในจังหวัดเชียงใหม่ (2) เพ่ือสร้างกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันในสถานีบริการ
ของสถานีบริการน้้ามันอิสระ ในจังหวัดเชียงใหม่ การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของสถานี
บริการน้้ามันอิสระ กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามันอิสระ อ้าเภอฮอด จังหวัด
เชียงใหม่ จ้านวน 6 ราย เป็นการวิจัยแบบเชิงคุณภาพ เครื่องมือวิจัย คือ แบบสัมภาษณ์และน้าข้อมูล
ที่ได้มาท้าการวิเคราะห์เนื้อหา 

ผลการศึกษาพบว่า (1) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมจากความคิดเห็นของผู้ประกอบการ 
ธุรกิจสถานีบริการน้้ามันอิสระในจังหวัดเชียงใหม่ ผลกระทบที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายใน เช่น การ
บริหารจัดการต้นทุน การก้าหนดนโยบายระยะยาว เจ้าของเพียงคนเดียวในการด้าเนินงาน ชนิดของ
น้้ามันที่จ้าหน่าย สภาพแวดล้อมภายนอก เช่น การก้าหนดราคา เทคโนโลยีและคู่แข่งขัน (2) การ
สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน เพ่ือให้สามารถด้าเนินธุรกิจได้เหนือกว่าคู่แข่งขัน มีการก้าหนดกล
ยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันให้มีความชัดเจนและเหมาะสมกับกิจการสถานีบริการ
น้้ามันอิสระ ได้แก่ กลยุทธ์เชิงรุก กลยุทธ์เชิงแก้ไข กลยุทธ์เชิงป้องกัน กลยุทธ์เชิงรับ กลยุทธ์ผู้น้าด้าน
ต้นทุน กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง และกลยุทธ์การตอบสนองที่รวดเร็ว เพ่ือสร้างความพึงพอใจ
สูงสุดให้แก่ผู้เข้าใช้บริการ ผลการศึกษา ข้อสรุปและข้อเสนอแนะของการศึกษาครั้งนี้สามารถน้าไปใช้
เป็นแนวทางในการประกอบธุรกิจสถานีบริการน้้ามันอิสระ หรือธุรกิจที่มีความใกล้เคียงกันต่อไป 
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ABSTRACT 
  

The objectives of this research were (1) to investigate the service station 
environment of independent gas stations in Chiang Mai Province , and (2) to formulate 
competitive advantage strategies for  independent gas stations In Chiang Mai Province. 
The sample consisted of 6 independent gas station operators in Hot District, Chiang 
Mai Province. This study used a qualitative research as a research design. An interview 
was used as a research instrument for data collection. Data collected were then 
analyzed through content analysis. 

The results of this study indicated that (1) From the sample’s opinions 
towards environmental analysis,  independent gas stations  in Chiang Mai have 
encountered impacts  from the internal environment factors such as cost 
management, long-term policy formulation, sole-proprietorship, type of oil sold, as 
well as external environment factors such as pricing, technology and competitors, (2) 
To achieve competitive advantage to make an operator better than its rivals, the 
sample of independent gas stations  in Chiang Mai have formulated clear and 
appropriate competitive advantage strategies, namely SO Strategies (Strengths and 
Opportunities), WO Strategies (Weaknesses and Opportunities), ST Strategies (Strengths 
and Threats), WT Strategies (Weaknesses and Threats), Cost Leadership Strategy, 
Differentiation Strategy, and Quick Response Strategy in order to maximize customers’ 
satisfaction. The findings, conclusions, and suggestions of this study would be used as 

 



 จ 

reference approaches to the operation of independent gas station business or similar 
businesses in the future.  

 
Keywords : Competitive advantage strategies, Competitive environment, 

Independent gas station 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

กิตติกรรมประกาศ 
  

งานวิจัยนี้เป็นผลงานที่ผู้วิจัยได้ทุ่มเทความตั้งใจ สติปัญญา ก้าลังกายและก้าลังใจ จนกระทั่ง
ส้าเร็จลุล่วงไปด้วยดี โดยได้รับความอนุเคราะห์ ค้าแนะน้าและความช่วยเหลือจากบุคคลหลายฝ่ายอย่าง
ยิ่งขอขอบพระคุณท่านผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.กัญญ์พัสวี กล่อมธงเจริญ ซึ่งเป็นศึกษางานวิจัย ซึ่งได้สละ
เวลาอันมีค่า ให้ความรู้ ค้าแนะน้า และค้าปรึกษาตลอดจนให้ความเอาใจใส่เป็นอย่างดี จนงานวิจัยส้าเร็จ
ลุล่วงไปได้ด้วยดี และคณะกรรมการบัณฑิตวิทยาลัยทุกท่านขอขอบพระคุณผู้ช่วยผู้ช่วยศาสตราจารย์  
ดร.ภัทริกา มณีพันธ์ และอาจารย์ ดร.นทีทิพย์ สรรพตานนท์ ที่ได้กรุณาให้ค้าแนะน้าแก้ไขข้อบกพร่อง
งานวิจัยฉบับนี้ให้ถูกต้อง มีความสมบูรณ์ยิ่งขึ้นจึงขอขอบพระคุณไว้ ณ ที่นี้เป็นอย่างสูง 

ขอขอบพระคุณเจ้าของเอกสาร บทความ หนังสือทุกท่านที่ผู้วิจัยใช้ในการสืบค้นข้อมูลที่ไม่ได้
กล่าวนามไว้ ณ ที่นี้ และขอขอบพระคุณผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามันอิสระ ในอ้าเภอฮอด จังหวัด
เชียงใหม่ที่ให้ความอนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถามงานวิจัยฉบับนี้ให้ส้าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดีสุดท้าย
ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณผู้มีพระคุณทุกท่าน บิดา มารดา ครอบครัว ที่ให้การเลี้ยงดูอบรม ส่งเสริม
การศึกษา เป็นก้าลังใจที่ดีให้การสนับสนุนทั้งในด้านการเรียนและการด้าเนินชีวิตให้ค้าปรึกษา จนท้าให้
ผู้จัดท้าประสบความส้าเร็จในการเรียน 

  
  

พรธิดา  หล้าจู 
 

 

 



 ช 

สารบัญ 

 หน้า 
บทคัดย่อภาษาไทย ............................................................................................................................ ค 

บทคัดย่อภาษาอังกฤษ ........................................................................................................................ ง 

กิตติกรรมประกาศ............................................................................................................................. ฉ 

สารบัญ .............................................................................................................................................. ช 

สารบัญตาราง ................................................................................................................................... ฌ 

สารบัญภาพ ...................................................................................................................................... ฎ 

บทที่ 1 บทน้า ................................................................................................................................... 1 

ความส้าคัญของปัญหา .................................................................................................................. 1 

ค้าถามที่เก่ียวข้อง ......................................................................................................................... 6 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย .............................................................................................................. 6 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ ............................................................................................................ 6 

ขอบเขตของการศึกษาวิจัย ........................................................................................................... 6 

นิยามศัพท์เฉพาะ .......................................................................................................................... 7 

บทที่ 2 งานวิจัยและเอกสารที่เก่ียวข้อง ............................................................................................ 9 

ทฤษฎีการจัดการเชิงกลยุทธ์ ......................................................................................................... 9 

ทฤษฎีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม ............................................................................................. 17 

ทฤษฎีการวิเคราะห์สภาพการแข่งขันในอุตสาหกรรม ................................................................. 19 

ทฤษฎีการวิเคราะห์ทางเลือกที่เหมาะสม .................................................................................... 22 

กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน .......................................................................... 24 

งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ..................................................................................................................... 30 

กรอบแนวความคิด ..................................................................................................................... 35 

         



 ซ 

บทที่ 3 ระเบียบวิธีวิจัย .................................................................................................................... 36 

วิธีการวิจัยและข้ันตอนการวิจัย................................................................................................... 36 

การเลือกผู้ให้ข้อมูล ..................................................................................................................... 36 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย ............................................................................................................. 37 

การสอบคุณภาพของเครื่องมือ .................................................................................................... 38 

วิธีการรวบรวมข้อมูล .................................................................................................................. 38 

วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล ................................................................................................................. 39 

บทที่ 4 ผลการศึกษา ....................................................................................................................... 40 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามันอิสระ ................................................ 40 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันทางธุรกิจ .......................................................... 45 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม (SWOT Analysis) .................................... 54 

ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนผสมทางการตลาด (7’Ps) ................................................................ 62 

ส่วนที่ 5 ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์ TOWS matrix ................................................................. 65 

ส่วนที่ 6 ข้อมูลเกี่ยวกับการสร้างกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน .......................... 73 

บทที่ 5 สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ ................................................................................ 75 

สรุปผล ....................................................................................................................................... 75 

อภิปรายผล ................................................................................................................................. 83 

ข้อเสนอแนะ ............................................................................................................................... 92 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป ............................................................................................... 93 

บรรณานุกรม ................................................................................................................................... 94 

ภาคผนวก........................................................................................................................................ 97 

ประวัติผู้วิจัย .................................................................................................................................. 109 

 



 ฌ 

สารบัญตาราง 

 หน้า 
ตารางที่  1  สรุปประเด็นงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง .................................................................................. 30 

ตารางที่  2  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ ของร้านประนอมบริการ .................................... 40 

ตารางที่  3  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ ของห้างหุ้นส่วนจ้ากัด เอส พี เอ็น ปิโตรเลียม ... 41 

ตารางที่  4  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ ร้านของคุณสน ไชยชนะ .................................... 42 

ตารางที่  5  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ ร้านสมจิต บริการ .............................................. 43 

ตารางที่  6  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ บริษัท บุญประสงค์ ปิโตเลียม จ้ากัด ................. 44 

ตารางที่  7  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ ร้านของคุณศรีวิชัย กองแก้ว .............................. 45 

ตารางที่  8  อุปสรรคจากคู่แข่งขันรายใหม่ในธุรกิจสถานีบริการน้้ามันอิสระ ................................... 46 

ตารางที่  9  อ้านาจต่อรองของผู้ขาย ............................................................................................... 48 

ตารางที่  10  อ้านาจต่อรองของผู้ซื้อ .............................................................................................. 49 

ตารางที่  11  ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน ..................................................................................... 51 

ตารางที่  12  ความเข้มข้นทางการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม ....................................................... 52 

ตารางที่  13  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน Strengths (จุดแข็ง) .......................................... 54 

ตารางที่  14  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน Weakness (จุดอ่อน) ........................................ 55 

ตารางที่  15  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก Opportunity (โอกาส) .................................. 56 

ตารางที่  16  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก Threat (อุปสรรค) ......................................... 56 

ตารางที่  17  สรุปผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม (SWOT Analysis) ............................................ 57 

ตารางที่  18  สรุปการวิเคราะห์ส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) โดยรวม จากผลการวิเคราะห์ 
สภาพแวดล้อม (SWOT Analysis) .................................................................................................. 63 

ตารางที่  19  สรุปการวิเคราะห์ส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) โดยรวม จากผลการวิเคราะห์ 
สภาพแวดล้อม (SWOT Analysis) ภายนอก ................................................................................... 64 

ตารางที่  20  SO Strategy กลยุทธ์เชิงรุก ...................................................................................... 65 

         



 ญ 

ตารางที่  21  WO Strategy กลยุทธ์เชิงแก้ไข ................................................................................ 68 

ตารางที่  22  ST Strategy กลยุทธ์เชิงป้องกัน ............................................................................... 70 

ตารางที ่ 23  WT Strategy กลยุทธ์เชิงรับ ..................................................................................... 72 

ตารางที่  24  กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน ........................................................... 73 

ตารางที่  25  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม (SWOT Analysis) ....................................................... 80 

ตารางที่  26  สรุปกลยุทธ์ TOWS matrix ...................................................................................... 82 



 ฎ 

สารบัญภาพ 

 หน้า 
ภาพที่  1  การเพิ่มข้ึนของธุรกิจสถานีบริการน้้ามันในประเทศไทย ................................................... 3 

ภาพที่  2  การเพิ่มข้ึนของสถานีบริการน้้ามันอิสระในภาคเหนือ ....................................................... 4 

ภาพที่  3  สถานีบริการน้้ามันอิสระในจังหวัดเชียงใหม่แต่อ้าเภอ ...................................................... 5 

ภาพที่  4  แบบจ้าลอง "แรงผลักดัน 5 ประการ" ของการแข่งขัน .................................................... 20 

ภาพที่  5  TWOS Matrix ............................................................................................................... 23 

ภาพที่  6  กรอบแนวความคิดงานวิจัยในส่วนผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามันอิสระ ..................... 35 

         



บทที่ 1 
บทน้า 

 
ความส้าคัญของปัญหา 

 
ธุรกิจค้าปลีกน้้ามันในประเทศไทยเริ่มขึ้นเป็นครั้งแรก เมื่อมีการน้าน้้ามันก๊าดเข้ามาใช้ใน

กรุงเทพมหานคร โดยมีการขนส่งทางเรือ ในปี พ.ศ. 2442 หลังจากนั้นได้มีการจัดตั้งสถานีน้้ามันแห่ง
แรกขึ้น โดยทางรัฐบาลได้มีการออกข้อบังคับเพ่ือควบคุมการค้าปลีกน้้ามันเชื้อเพลิง เนื่ องจากเกิด
ภาวะสงครามท้าให้น้้ามันเชื้อเพลิงเกิดการขาดแคลน  อีกทั้งสินค้ามีราคาเพ่ิมสูงขึ้นหลังสงครามได้
สิ้นสุดลงราคาน้้ามันตลาดโลกได้มีการปรับตัวลดลงและได้มีการควบคุมราคาขายหน้าโรงกลั่นพร้อมๆ 
กัน โดยโรงกลั่นน้้ามันใน เมืองไทยแห่งแรกได้เปิดด้าเนินการในปี พ.ศ. 2507 และมีการควบคุมราคา
ผลิตภัณฑ์น้้ามันอ่ืนๆ ในปี พ.ศ. 2514 และได้มีการจัดตั้งกองทุนน้้ามัน (Oil Price Stabilization  
Fund) ในปี พ.ศ. 2526 เพ่ือเป็นการปกป้องตลาดน้้ามันภายในประเทศจากการขึ้นลงของราคาน้้ามัน
ในตลาดโลก  ซึ่งราคาผลิตภัณฑ์น้้ามันบางชนิดจ้าหน่ายในประเทศไทยต่้ากว่าราคาที่ควรจะเป็น 
อันเนื่องมาจากเหตุผลทางด้านการเมือง ในช่วง 6 ปี คือ ระหว่างปี พ.ศ. 2528 – 2534 ซึ่งท้าให้ค่า
ตลาดของการค้าปลีกต่้ามากและไม่มีการเปลี่ยนแปลงส่งผลให้การลงทุนในธุรกิจค้าปลีกน้้ามันมีไม่
มากนัก อีกท้ังสถานีบริการน้้ามันไม่ได้รับการพัฒนาให้สอดคล้องกับการเติบโต ของตลาดน้้ามันที่เพ่ิม
สูงขึ้น  มีเพียงด้านผลิตภัณฑ์มาตรฐานแต่ขาดการมุ่งเน้นด้านการบริการที่ดี  อีกทั้งควรมีจ้านวนสถานี
บริการเพ่ือให้ครอบคลุมพ้ืนที่  ทั้งนี้ เนื่องจากสถานการณ์ดังกล่าวส่งผลกระทบโดยตรงต่อ
ความสามารถในการใช้จ่ายเพ่ือการ อุปโภคและบริโภคของประชาชน ซึ่งรวมถึงความต้องการใช้
ปิโตรเลียมของประเทศดังปรากฏว่าความต้องการ ใช้ปิโตรเลียมของประเทศไทยได้หดตัวลงกะทันหัน
ในอัตราร้อยละ 6.4 หลังจากมีการเติบโตอย่างต่อเนื่อง เป็นเวลานาน อันเนื่องมาจากปริมาณการใช้
น้้ามันส้าเร็จรูปทุกชนิดมีปริมาณลดลง  เพราะปริมาณการจ้าหน่าย รถยนต์และรถจักรยานยนต์ที่
ลดลง ในขณะที่การผลิตน้้ามันเกินความต้องการ และจ้านวนสถานีบริการน้้ามัน มีมากเกินความ 
จ้าเป็นท้าให้การแข่งขันธุรกิจน้้ามันมีความรุนแรงเพ่ิมขึ้น ซึ่งทุกสถานีมีการใช้กลยุทธ์ทางด้าน 
การตลาดเพียงอย่างเดียวยังไม่เพียงพอ หากแต่หันมาใช้กลยุทธ์ด้านราคาโดยมีการก้าหนดราคาที่
ต่้าลงเพ่ือเพ่ิมยอดจ้าหน่ายจึงท้าให้ก้าไรที่ได้รับมีแนวโน้มลดลง ก่อให้เกิดปัญหาการขาดทุนและ
ล้มเลิกกิจการลงในที่สุด บริษัทน้้ามันโดยเฉพาะกลุ่มผู้ค้าน้้ามันโดยเฉพาะน้้ามันรายใหญ่ๆ ทั้งภายใน
และภายนอกประเทศ ต่างต้องมีการปรับกลยุทธ์ทางธุรกิจเพ่ือให้รอดพ้นวิกฤติทางเศรษฐกิจที่เกิดข้ึน
อย่างรุนแรง โดยหันมาใช้กลยุทธ์ระยะยาวกันมากขึ้น เช่น การพัฒนาระบบบริหารสถานี การปรับ
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โครงสร้างองค์กร การน้านวัตกรรมใหม่ๆ และเทคโนโลยีใหม่ๆ มาใช้ในการให้บริการ เพ่ือเป็นการลด
ค่าใช้จ่ายในระยะยาว หรือการพัฒนาบริการด้านต่างๆ ให้ครบวงจรมากขึ้นเพ่ือสนองความต้องการ
ของผู้เข้ามาใช้บริการภายในสถานีในรูปแบบต่างๆ (นพดล  โกฎค้าลือ, 2562)  

ในสภาวะการแข่งขันในทางธุรกิจปัจจุบัน ทุกองค์กรธุรกิจต่างพยายามใช้กลยุทธ์ต่างๆ 
เพ่ือที่จะ ครอบครองส่วนแบ่งทางการตลาดของธุรกิจนั้นๆ ซึ่งสภาวะการแข่งขันถือเป็นพลังขับเคลื่อน
การเนื่อง ก่อให้เกิดประโยชน์ต่างๆ ต่อผู้บริโภค รวมไปถึงขยายตัวทางเศรษฐกิจให้สูงขึ้นและเป็นไป
อย่างต่อเนื่องไปถึงการใช้ทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพและที่ส้าคัญคือช่วยเสริมสร้างศักยภาพทาง
เศรษฐกิจของประเทศให้สามารถแข่งขันกับคู่แข่งขันรายอ่ืนๆ ในตลาดได้ ซึ่งถือเป็นพลั งผลักดันที่
เสริมสร้างและจูงใจให้องค์กรธุรกิจทั้งหลายต้องหันมาให้ความสนใจด้าเนินธุรกิจให้มีประสิทธิภาพ
มากที่สุดเท่าที่จะท้าได้ ธุรกิจสถานีบริการน้้ามันถือได้ว่ามีความจ้าเป็นต่อผู้บริโภคในปัจจุบันเป็นอย่าง
มากเนื่องจากการเดินทางของผู้บริโภคส่วนใหญ่จะต้องใช้ยานพาหนะในการเดินทางและต้องใช้น้้ามัน
เป็นเชื้อเพลิง โดยเฉพาะอย่างยิ่งในวันท้างานที่ต้องได้ใช้ชีวิตอยู่กับการเดินทางเป็นส่วนใหญ่ และยัง
เป็นวัยที่เกิดศักยภาพในการซื้อยานพาหนะส่วนบุคลมากที่สุดประกอบกับปัจจุบันการด้ารงชีวิตมี
ความเร่งรีบมากขึ้นสถานีบริการน้้ามันจึงจ้าเป็นต้องมีการบริการอย่างทั่วถึงและมีจ้านวนเพียงพอต่อ
ความต้องการโดยเฉพาะในแหล่งชุมชนหรือตัวเมืองที่มีสถานที่ท้างานไม่ว่าจะเป็นหน่วยงานราชการ
รัฐวิสาหกิจ หน่วยงานเอกชน บริษัท ห้างร้านต่างๆ อยู่รวมกันเป็นจ้านวนมาก (ไทยรัฐออนไลน์, 
2561: ระบบออนไลน์) น้้ามันเชื้อเพลิงเป็นพลังงานที่มีความส้าคัญมากในประเทศไทย มีบทบาท
ส้าคัญในภาคอุตสาหกรรมและภาคเกษตรกรรมรวมทั้งในชีวิตประจ้าวันของเราด้วย โดยปกติแล้ว
ผู้บริโภคจะบริโภคน้้ามันเชื้อเพลิงโดยผ่านสถานีบริการน้้ามันเชื้อเพลิงต่างๆ ซึ่งประกอบไปด้วยสถานี
บริการน้้ามันเชื้อเพลิงที่มีตรายี่ห้อเป็นที่รู้จัก เช่น ปตท. เชลล์ เอสโซ่ พีที และคาลเท็กซ์ เป็นต้น และ
สถานีบริการน้้ามันอิสระที่ไม่มีตรายี่ห้อ และบางแห่งเป็นปั๊มน้้ามันที่มียี่ห้อเป็นของตนเอง แต่ไม่ขึ้น
ตรงกับบริษัทแม่ที่มีตรายี่ห้อเป็นที่รู้จัก (กระทรวงวิทยาศาสตร์เทคโนโลยีและสิ่งแวดล้อม , 2559: 
ระบบออนไลน์)  

สถานีบริการน้้ามันจึงจ้าเป็นต้องมีบริการอย่างทั่วถึงและมีจ้านวนเพียงพอต่อ ความต้องการ
โดยเฉพาะในแหล่งชุมชนหรือตัวเมืองที่มีสถานที่ท้างานไม่ว่าจะเป็นหน่วยงานราชการ รัฐวิสาหกิจ 
หน่วยงานเอกชน บริษัท ห้างร้านต่างๆ อยู่รวมกันเป็นจ้านวนมากและแนวโน้มของการใช้บริการ
สถานีบริการน้้ามันในปัจจุบันเพ่ิมขึ้น ส่งผลท้าให้ธุรกิจสถานีบริการน้้ามันเจริญเติบโต เพ่ือรองรับ  
การใช้บริการของลูกค้าที่เพ่ิมมากขึ้น โดยในปัจจุบันประเทศไทยมีสถานีบริการน้้าที่เพ่ิมขึ้นอย่าง
ต่อเนื่องเพ่ือตอบสนองความต้องการและความสะดวกสบายให้กับผู้บริโภค จากสถิติของกรมธุรกิจ
พลังงานกระทรวงพลังงานประเทศไทยมีธุรกิจสถานีบริการน้้ามันเจริญเติบโต สถานีบริการน้้าทั่วไป  
ปี 2558 จ้านวน 25,343 แห่ง ปี 2559 จ้านวน 26,226 แห่ง ปี 2560 จ้านวน 27,300 แห่ง ปี 2561 
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จ้านวน 28,338 แห่ง และปี 2562 จ้านวน 29,138 แห่ง สถานีบริการน้้ามันอิสระ ปี  2558 จ้านวน 
18,555 แห่ง ปี 2559 จ้านวน 18,949 แห่ง ปี 2560 จ้านวน 19,555 แห่ง ปี 2561 จ้านวน 20,698 
แห่ง และปี 2562 จ้านวน 21,392 แห่ง (กรมธุรกิจพลังงาน กระทรวงพลังงานประเทศไทย, 2562: 
ระบบออนไลน์)   
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่  1  การเพ่ิมข้ึนของธุรกิจสถานีบริการน้้ามันในประเทศไทย 
 
ที่มา: กรมธุรกิจพลังงาน กระทรวงพลังงานประเทศไทย (2562: ระบบออนไลน์)   

 
การแข่งขันของสถานีบริการน้้ามันในเชียงใหม่ถือได้ว่ามีการแข่งขันที่รุนแรง สังเกตได้จาก

จ้านวนของสถานีบริการน้้ามันที่มีมากถึง 67 แห่งเฉพาะในเขตอ้าเภอเมืองเท่านั้น (ส้านักงานพาณิชย์
จังหวัดเชียงใหม่, 2552: ระบบออนไลน์) แสดงให้เห็นว่าผู้บริโภคในจังหวัดเชียงใหม่ยังมีความ 
ต้องการใช้บริการ น้้ามันหรือเติมน้้ามันอยู่ในปริมาณสูง เนื่องจากความต้องการใช้รถในปริมาณมาก
จะเห็นได้ว่ายอดจดทะเบียนรถของจังหวัดเชียงใหม่ในปี 2561 มียอดจดทะเบียนต่อเดือนประมาณ 
3,000 คัน จากปกติมีเพียงแค่ 1,000 คันต่อเดือน นอกจากนี้จังหวัดเชียงใหม่ซึ่งเป็นศูนย์กลาง
เศรษฐกิจของจังหวัดและภูมิภาคก็มีคนวัยท้างานที่มีศักยภาพในการ ซื้อรถยนต์หรือยานพาหนะส่วน
บุคคลอาศัยอยู่เป็นจ้านวนมาก ซึ่งเป็นแนวโน้มแสดงถึงความต้องการน้้ามันที่มากขึ้น  (ผู้จัดการ
ออนไลน์, 2562: ระบบออนไลน์) 

ปัจจุบันสถานีบริการน้้ามันมีจ้านวนมากในจังหวัดเชียงใหม่ท้าให้เกิดการแข่งขันในธุรกิจนี้
อย่างรุนแรง บริษัทน้้ามันส่วนใหญ่จึงได้มีการปรับปรุงรูปแบบการให้บริการที่เพ่ิมมากขึ้นในสถานี
บริการน้้ามันอาทิเช่น โดยมีการเพ่ิมศูนย์บริการบ้ารุงรักษารถยนต์ รวมทั้งปรับปรุ งทั้งร้านสะดวกซื้อ
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ให้มีความทันสมัยและมีความสะดวกสบายรวมไปถึงเพ่ือสนองความต้องการของลูกค้ามีเข้ามาใช้
บริการ (ประชาชาติธุรกิจ, 2562: ระบบออนไลน์)  

จากข้อมูลดังกล่าวข้างต้นจะเห็นได้ว่าสถานีบริการน้้ามันอิสระแข่งขันสูงและต้องการมีการ
พัฒนากลยุทธ์ต่างๆ สม่้าเสมอ โดยข้อมูลจ้านวนสถิติสถานีบริการน้้ามันอิสระในภาคเหนือ ในปี 2558 
จ้านวน 1,685 แห่ง ปี 2559 จ้านวน 1,835 แห่ง ปี 2560 จ้านวน 2,373 แห่ง ปี 2561 จ้านวน 
2,373 แห่ง และปี 2562 จ้านวน 2771 แห่ง (ส้านักบริการธุรกิจและการส้ารองน้้ามันเชื้อเพลิง กรม
ธุรกิจพลังงาน กระทรวงพลังงาน, 2562: ระบบออนไลน์)   

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่  2  การเพ่ิมข้ึนของสถานีบริการน้้ามันอิสระในภาคเหนือ 
 
ที่มา: ส้านักบริการธุรกิจและการส้ารองน้้ามันเชื้อเพลิงกรมธุรกิจพลังงาน กระทรวงพลังงาน (2562: 
ระบบออนไลน์) 

 
ในปัจจุบันจังหวัดเชียงใหม่ก็มีสถานีบริการน้้ามันเชื้อเพลิงมันอิสระที่มีตู้จ่ายเพียงตู้เดียวและ

หลายตู้จ่ายเพ่ิมมากขึ้นและมีการแข่งขันที่มากขึ้นและต้องมีการปรับตัวให้อยู่ได้เพราะเนื่องจากมีการ
แข่งขันในเรื่องของคู่แข่งรายใหญ่ที่เข้าซึ่งเป็นสถานีบริการน้้ามันที่ มีแบรนด์ โดยข้อมูลจ้านวนสถิติ 
ข้อมูลผู้ค้าน้้ามันตาม พ.ร.บ.การค้าน้้ามันเชื้อเพลิง พ.ศ. 2543 เดือนตุลาคม 2562 มีจ้านวนสถานี
บริการน้้ามันอิสระในจังหวัดเชียงใหม่แต่อ้าเภอ ดังนี้ (ส้านักบริการธุรกิจและการส้ารองน้้ามัน
เชื้อเพลิงกรมธุรกิจพลังงาน กระทรวงพลังงาน, 2562: ระบบออนไลน์) 
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อ้าเภอ จ้านวน อ้าเภอ จ้านวน อ้าเภอ จ้านวน 

จอมทอง 5 แม่วาง 4 แม่แตง 4 

เชียงดาว 3 แม่ออน 2 แม่ริม 0 

ไชยปราการ 5 แม่อาย 4 อมก๋อย 5 

ดอยเฒ่า 5 เวียงแหง 0 ฮอด 6 

ดอยสะเก็ด 4 สะเมิง 0 สันป่าตอง 5 

ดอยหล่อ 5 สันก้าแพง 4 สารภี 4 

ฝาง 5 สันทราย 5 หางดง 4 

พร้าว 4 แม่แจ่ม 3 เมืองเชียงใหม่ 0 

 
ภาพที่  3  สถานีบริการน้้ามันอิสระในจังหวัดเชียงใหม่แต่อ้าเภอ 

 
ที่มา: ส้านักบริการธุรกิจและการส้ารองน้้ามันเชื้อเพลิงกรมธุรกิจพลังงาน กระทรวงพลังงาน (2562: 
ระบบออนไลน์) 

 
ซึ่งพบว่าสถานีบริการน้้ามันอิสระในจังหวัดเชียงใหม่นั้น อ้าเภอฮอดเป็นอ้าเภอที่มีสถานี

บริการน้้ามันอิสระที่มีจ้านวนมากท่ีสุด และมีการแข่งขันมากที่สุดเพราะมีทั้งสถานีบริการน้้ามันที่เป็น
แบรนด์ซึ่งอ้าเภอฮอด จังหวัดเชียงใหม่นั้นเป็นแหล่งรวมการท้าเกษตรและการขนส่งเกี่ยวกั บ
การเกษตรอีกทั้งยังเป็นแหล่งท่องเที่ยวจึงท้าให้เกิดการแข่งขันที่สูงขึ้นเนื่องจากมีการสรรจรของ
รถยนต์ รถบรรทุกในการขนส่งสินค้าและในการเดินทาง เพ่ือเป็นการพัฒนาปรับปรุงในมีมาตรฐาน
อย่างต่อเนื่องจึงต้องการมีการพัฒนากลยุทธ์ต่างๆ สม่้าเสมอ 

ดังนั้นผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามันอิสระในจังหวัดเชียงใหม่ควรมีกลยุทธ์การให้บริการ
ของสถานีบริการน้้าอิสระ เพ่ือเป็นแนวทางในการก้าหนดกลยุทธ์และการพัฒนาปรับปรุงกลยุทธ์การ
ให้บริการที่เหมาะสมของสถานีบริการน้้ามันอิสระให้ตรงความต้องการของผู้บริโภคและท้าให้ธุรกิจ
สถานีบริการน้้ามันอิสระด้าเนินไปและอยู่ได้อย่างยั่งยืนในอนาคต 
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ค้าถามที่เกี่ยวข้อง 
 

ผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามันอิสระ ในจังหวัดเชียงใหม่ ควรมีกลยุทธ์การสร้างความ
ได้เปรียบในสถานีบริการของสถานีบริการน้้ามันอิสระ อย่างไร 

 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

 
1.  เพ่ือศึกษาสภาพแวดล้อมสถานีบริการของสถานีบริการน้้ามันอิสระ ในจังหวัดเชียงใหม่ 
2.  เพ่ือศึกษากลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันในสถานีบริการของสถานีบริการ

น้้ามันอิสระ ในจังหวัดเชียงใหม่ 
 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 

1.  เพ่ือเป็นแนวทางในการสร้างกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของสถานี
บริการน้้ามันอิสระ ในจังหวัดเชียงใหม่ 

2.  เพ่ือให้ผู้ประกอบการที่สนใจในธุรกิจสถานีบริการน้้ามันอิสระ น้าไปใช้เป็นแนวทางใน
การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันซึ่งจะก่อให้เกิดประโยชน์ต่อการด้าเนินธุรกิจให้มีประสิทธิภาพ
มากยิ่งขึ้นต่อไป 

3.  ท้าให้ทราบถึงการใช้ข้อมูลการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจสถานีบริการน้้ามันอิสระ 
4. เป็นแนวทางในการพัฒนาข้อมูลการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจสถานีบริการน้้ามัน

อิสระ 
 

ขอบเขตของการศึกษาวิจัย 
 

การวิจัยเรื่อง กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของสถานีบริการน้้ามันอิสระใน
จังหวัดเชียงใหม่ ครั้งนี้มีขอบเขตในวิจัยด้านต่างๆ ดังต่อไปนี้ 
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ขอบเขตด้านเนื อหา 
การวิจัยครั้งนี้ เป็นวิจัยเชิงคุณภาพ (Quantitative Research) เป็นการศึกษากลยุทธ์ 

การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของสถานีบริการน้้ามันอิสระ ในจังหวัดเชียงใหม่  
โดยมีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม (SWOT Analysis) ได้แก่ สภาพแวดล้อมภายใน จุดแข็ง 

จุดอ่อน สภาพแวดล้อมภายนอก โอกาส และอุปสรรค์ มาก้าหนดกลยุทธ์ในการน้าเนินธุรกิจ 
 
ขอบเขตด้านพื นที่ 

สถานีบริการน้้ามันอิสระในอ้าเภอฮอด จังหวัดเชียงใหม่ 
 
ขอบเขตด้านประชากร 

ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ได้แก่  
ผู้ประกอบการบริการสถานีบริการน้้ามันอิสระในอ้าเภอฮอด จังหวัดเชียงใหม่ จ้านวน 6 แห่ง 

ข้อมูล ณ วันที่ 10 มีนาคม 2563 จาก (ส้านักบริการธุรกิจและการส้ารองน้้ามันเชื้อเพลิง กรมธุรกิจ
พลังงาน กระทรวงพลังงาน, 2562: ระบบออนไลน์) 
 
ขอบเขตระยะเวลา  

ระหว่างเดือน กันยายน – ตุลาคม พ.ศ. 2563 
 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
 

กลยุทธ์ (Strategy) หมายถึง สิ่งที่สร้างขึ้นมาผ่านกระบวนการวิเคราะห์และศึกษาข้อมูล
จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกและภายในองค์กรเพ่ือให้ผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามัน
อิสระมีกระบวนการวางแผนการด้าเนินงานโดยใช้กลวิธีต่างๆ อย่างมีชั้นเชิงส้าหรับการปฏิบัติงานและ
ควบคุมเพ่ือให้องค์กรบรรลุตามวัตถุประสงค์ที่ก้าหนดไว้ 

การได้เปรียบในการแข่งขัน หมายถึง สิ่งท้าให้สถานีบริการน้้ามันมีความแตกต่างจากที่อ่ืนที่
คู่แข่งไม่สามารถเลียนแบบได้ หรือคู่แข่งต้องใช้เวลาในการปรับตัวเองมากก่อนที่เลียนแบบได้ เช่น
นวัตกรรม ระบบการจัดการภายใน ระบบการบริหารธุรกิจ ภาพลักษณ์ของธุรกิจ เป็นต้น 

ผู้ประกอบการ หมายถึง เจ้าของกิจการหรือผู้ดูแลสถานีบริการน้้ามันอิสระในอ้าเภอฮอด 
จังหวัดเชียงใหม่ ที่ให้บริการในการจ้าหน่ายน้้ามันเชื้อเพลิงแก่ผู้บริโภค  
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สถานีบริการน ้ามันอิสระ หมายถึง สถานีบริการขนาดเล็ก โดยมากสร้างข้ึนบนพื้นที่จ้ากัดท้า
ให้มีบริการเฉพาะการจ้าหน่ายน้้ามันแก่ผู้บริโภคเท่านั้น และเป็นการลงทุนโดยเจ้าของสถานีบริการ
น้้ามัน ส่วนใหญ่ไม่ได้ใช้ตรายี่ห้อของบริษัทเจ้าของยี่ห้อใดๆ มีลักษณะเป็นอิสระ สถานีบริการน้้ามัน
เชื้อเพลิงของผู้ค้าอิสระที่มีตู้จ่ายเพียงตู้เดียวและหลายตู้จ่าย 

นอนออยล์ (Non-oil) หมายถึง การให้บริการอ่ืนๆ นอกเหนือจากการจ้าหน่าย น้้ามัน เช่น 
ร้านสะดวกซ้ือ ร้านกาแฟ ร้านอาหาร บริการล้างอัดฉีด ศูนย์เปลี่ยนถ่ายน้้ามันเครื่อง เป็นต้น 

พลังงานทางเลือก หมายถึง น้้ามันแก็สโซฮอล์และน้้ามันไบโอดีเชล โดยพลังงาน ทางเลือกที่
จ้าหน่ายในสถานีบริการน้้ามันอยู่ในปัจจุบัน คือ พลังงานทางเลือก น้้ามันเบนซิน น้้ามันแก็สโซฮอล์ 
95 น้้ามันแก็สโซฮอล์ 91 แก็สโซฮอล E20 แก๊สโซฮอล์ E85 น้้ามันดีเซล ดีเซล B7 ดีเซล B10 



บทที่ 2 
งานวิจัยและเอกสารที่เกี่ยวข้อง 

 
ผู้วิจัยได้ศึกษาค้นคว้า เอกสาร ต้ารา และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพ่ือเป็นแนวทางในการศึกษา

ครั้งนี้ โดยครอบคลุมเนื้อหาดังต่อไปนี้ 
1.  ทฤษฎีการจัดการเชิงกลยุทธ์ (Strategic Management)   
2.  ทฤษฎีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม (SWOT Analysis)  
3.  ทฤษฎีการวิเคราะห์สภาพการแข่งขันในอุตสาหกรรม (Five - Force Model) 
4.  ทฤษฎีการวิเคราะห์ทางเลือกที่เหมาะสม (TOWS matrix)  
5.  กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
6.  งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
7.  กรอบแนวความคิด 

 
ทฤษฎีการจัดการเชิงกลยุทธ์ 

 
นักวิชาการหลายท่านได้ให้ความหมายของการจัดการเชิงกลยุทธ์ ไว้ดังต่อไปนี้ 
สมยศ  นาวีการ (2535: 4) ได้กล่าวไว้ว่า การจัดการเชิงกลยุทธ์ หมายถึง การก้าหนด 

การด้าเนินการและการควบคุมกลยุทธ์เพ่ือการบรรลุเป้าหมายที่ก้าหนดไว้ของบริษัท การก้าหนดกล
ยุทธ์จะเกี่ยวพันกับการวิเคราะห์จุดอ่อนและจุดแข็งภายในสภาพแวดล้อมภายในและการวิเคราะห์
โอกาสและอุปสรรคภายในสภาพแวดล้อมภายนอก การก้าหนดภารกิจและเป้าหมายระยะยาวและ
เลือกกลยุทธ์ทางเลือกที่ดีที่สุดของบริษัท  

ธงชัย  สันติวงษ์ (2553 : 3) ได้กล่าวไว้ว่า การจัดการเชิงกลยุทธ์ หมายถึง ชุดของการ
ตัดสินใจและการกระท้าต่างๆ ซึ่งจะน้าไปสู่การพัฒนากลยุทธ์ที่มีประสิทธิภาพที่จะช่วยให้ องค์กร
บรรลุผลส้าเร็จตามเป้าหมายต่างๆ ได้  

พักตร์จง  วัฒนสินธุ์ (2541) ได้กล่าวไว้ว่า การจัดการเชิงกลยุทธ์ หมายถึง การจัดการที่เน้น
ถึงความส้าคัญของสภาพแวดล้อมที่มีผลต่อการจัดการภายใน ซึ่งต้องเตรียมแผนท้าเนินง านให้
เหมาะสมกับสภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนไป หรือตอบโต้ภาวการณ์แข่งขันได้อย่างรวดเร็วและมีการ
จัดสรรทรัพยากรได้อย่างเหมาะสม  

ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2542: 9) ได้กล่าวไว้ว่า การจัดการเชิงกลยุทธ์ หมายถึง การวางแผน  
การด้าเนินการและการควบคุมในแนวทางเชิงกลยุทธ์ ซึ่งจะช่วยให้การบริหารเป็นไปอย่างมี
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ประสิทธิภาพและประสิทธิผล จุดเน้นของการจัดการเชิงกลยุทธ์มุ่งพิจารณาในแง่ของการบริหารกล
ยุทธ์ที่คิดขึ้นมาต้องอาศัยพ้ืนฐานทางการบริหารเป็นหลัก  

เนตร์พัณณา  ยาวิราช (2550: 53) ได้กล่าวไว้ว่า การจัดการเชิงกลยุทธ์ หมายถึงกระบวนการ
ที่เกี่ยวข้องกับผู้บริหารจากทุกระดับขององค์กร ในการก้าหนดและการน้าเอากลยุทธ์ไปปฏิบัติเพ่ือให้
ได้ผลตามเป้าหมายที่ต้องการโดยอาศัยการวางแผนเชิงกลยุทธ์เข้ามาช่วย  

ณัฏฐพันธ์  เขจรนันทน์ (2552 : 17) ได้กล่าวไว้ว่า การจัดการเชิงกลยุทธ์ หมายถึง
กระบวนการที่ประกอบด้วยการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมและข้อมูลส้าคัญของธุรกิจที่ ใช้ ใน  
การประกอบการตัดสินใจ การวางแนวทางการด้าเนินงาน และควบคุมการปฏิบัติงานเชิงกลยุทธ์ของ
องค์กรเพื่อที่จะสร้างความมั่นใจว่าองค์กรสามารถที่จะด้าเนินการได้อย่างสอดคล้องกับสภาพแวดล้อม
และสถานการณ์ที่เกิดขึ้น ตลอดจนสามารถมีพัฒนาการและสามารถแข่งขันในอุตสาหกรรมได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ  

จากความหมายดังกล่าว จึงสรุปได้ว่า การจัดการเชิงกลยุทธ์ หมายถึง การตัดสินใจใน  
การบริหารและด้าเนินการเพ่ือก้าหนดผลการปฏิบัติงานในระยะยาวของธุรกิจ โดยเน้นการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมทั้งภายนอกและภายในองค์กร ปัจจุบันการด้าเนินธุรกิจมีการแข่งขันค่อนข้างสูง ดังนั้น
จึงมีความจ้าเป็นอย่างยิ่งที่ผู้บริหารจะต้องอาศัยชั้นเชิงในการบริหารที่เหนือกว่าคู่แข่ง หรืออาศัย
ความว่องไวในการปรับตัวให้ทันต่อภาวการณ์แข่งขันที่เกิดขึ้นในสภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงอยู่
ตลอดเวลา 

โกมลมณี  เกตตะพันธ์ (2559) การจัดการเชิงกลยุทธ์จึงเป็นแนวทางหนึ่งที่จะช่วยให้นัก
บริหารก้าหนดทิศทางของธุรกิจ วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั้งภายนอกและภายในองค์กร ช่วยก้าหนด
กลยุทธ์ที่เหมาะสมกับองค์กร เพ่ือที่จะน้ากลยุทธ์เหล่านั้นไปประยุกต์ปฏิบัติ และควบคุมประเมินผล
การด้าเนินงานขององค์กรได้ ทั้งนี้ไม่จ้ากัดเฉพาะแต่องค์กรภาครัฐหรือภาคเอกชน กลยุทธ์ขององค์กร
จะเป็นสิ่งส้าคัญที่จะก้าหนดความส้าเร็จหรือความล้มเหลวขององค์กรได้ การท้าความเข้าใจและการ
พยายามศึกษาองค์กรที่ประสบผลส้าเร็จในการใช้กลยุทธ์เพ่ือการจัดการ จะท้าให้นักบริหารได้ทราบ
ถึงคุณประโยชน์ของกลยุทธ์ ที่จะช่วยสนับสนุนองค์กรให้ประสบความส้าเร็จ และจะต้องมีการ
พิจารณาเลือกกลยุทธ์และประยุกต์ใช้ให้เหมาะสมกับองค์กร  

ศิริวรรณ  เสรีรรัตน์ และสมชาย  หิรัญกิตติ (2545: 42) การจัดการเชิงกลยุทธ์เป็นการ
บริหารอย่างมีระบบที่ต้องอาศัยวิสัยทัศน์ของผู้น้าองค์กรเป็นส่วนประกอบ และอาศัยการวางแผน
อย่างมีขั้นตอน เนื่องจากการบริหารกลยุทธ์เป็นการบริหารองค์รวม ผู้น้าที่มีความสามารถจะต้อง
อาศัยกลยุทธ์ในการจัดการองค์กร ที่มีประสิทธิภาพเหมาะสม และสามารถน้าไปปฏิบัติได้จริง 

เนตรนภา  สมปินตา (2562) ลักษณะที่ส้าคัญของการจัดการเชิงกลยุทธ์ คือ การจัดการ
เชิงกลยุทธ์เป็นเครื่องมือของนักบริหารในการบริหารงาน เพ่ือตอบสนองต่อการเปลี่ยนแปลงของ
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สภาพแวดล้อมที่เพ่ิมขึ้นการบริหารเชิงกลยุทธ์จะนั้นและให้ความส้าคัญต่อการตัดสินใจเชิงกลยุทธ์ 
(Strategic decision making) ที่ไม่เหมือนกับการตัดสินใจในลักษณะอ่ืนๆ เพราะการบริหาร 
เชิงกลยุทธ์จะเกี่ยวข้องกับอนาคตในระยะยาวขององค์กรทั้งหมด ซึ่งมีลักษณะดังนี้  คือ เป็น
กระบวนการของการบริหารองค์กรโดยรวม  

- เป็นการบริหารที่เน้นการสร้างกลยุทธ์ เพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันให้กับองค์กร
ในระยะยาว 

- เป็นการตัดสินใจที่อาศัยชั้นเชิง ไม่มีวิธีการที่ส้าเร็จรูป 
-  ต้องอาศัยความร่วมมือ พันธะผูกพัน (Commitment) และทรัพยากรในองค์กร 
-  มีทิศทางท่ีชัดเจนต่อทางเลือกต่างๆ และแสดงให้ทุกคนในองค์กรเข้าใจตรงกัน 

 
ความหมายเกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธ์  

รัฐนันท์  พงศ์วิริทธิ์ (2554) ค้าศัพท์ที่เกี่ยวข้องกับการจัดการเชิงกลยุทธ์นั้นมีความหมายที่
แตกต่างกันบ้างในรายละเอียดแต่ส่วนใหญ่แล้วจะมีความหมายคล้ายคลึงกัน  ดังนี้ 

การจัดการเชิงกลยุทธ์เป็นศาสตร์ที่มีมานานโดยค้าว่า กลยุทธ์ หรือ Strategic มีที่มา จากค้า
ว่า Strategia ในภาษากรีกซึ่งหมายความว่า Generalship โดยค้าว่ายุทธศาสตร์มักจะถูก น้ามาใช้ใน
ด้านการเมือง เศรษฐกิจ และการทหาร และได้เข้าสู่แวดวงการศึกษาในเวลาต่อมา โดยมีวัตถุประสงค์
เพ่ือให้นักศึกษาได้มีโอกาสศึกษาถึงปัญหาที่เกิดขึ้นจริงในธุรกิจ และต้องการ ให้เกิดการน้าไปสู่ 
การจดัท้านโยบายทางธุรกิจที่น้าไปใช้เป็นแนวทางในการด้าเนินงานได้ในอนาคต  

การจัดการเชิงกลยุทธ์ (Strategic Management) หมายถึง การก้าหนดวิสัยทัศน์ (Vision) 
พันธกิจ (Mission) วัตถุประสงค์ (Objective) เป้าหมาย (Goal) ขององค์กรในระยะสั้น และระยะ
ยาว จากนั้นจึงวางแผนท้ากิจกรรมต่างๆ เพ่ือให้องค์กรสามารถด้าเนินงานตามพันธกิจ อันน้าไปสู่การ
บรรลุวัตถุประสงค์และเป้าหมายที่ก้าหนดไว้  

นอกจากนี้เนื่องจากสภาพแวดล้อมทางธุรกิจมีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา ซึ่งอาจ
ก่อให้เกิดโอกาส หรืออุปสรรคแก่องค์กรได้องค์กรจึงจ้าเป็นต้องพิจารณาสภาพแวดล้อมภายใน ของ
องค์กร  เพ่ือหาจุดแข็งหรือจุดอ่อนในการที่จะสามารถหลีกเลี่ยงจากอุปสรรคหรือใช้ ประโยชน์จาก
โอกาสที่มีอยู่นั้นได้ ดังนี้การจัดการเชิงกลยุทธ์จึงเป็นการบริหารโดยค้านึงถึง  

1.  ลักษณะการด้าเนินงานขององค์กร  
2.  ลักษณะธุรกิจในอนาคต  
3.  สภาพแวดล้อม 
4.  การจัดสรรทรัพยากร  
5.  การปฏิบัติงานให้บรรลุผลตามวัตถุประสงค์ 
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แนวคิดที่ส้าคัญในการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
กนกอร  อ่อนเรือง (2556) แนวคิดพ้ืนฐานที่ส้าคัญของการจัดการเชิงกลยุทธ์ คือ การก้าหนด

ภารกิจ วัตถุประสงค์และเป้าหมายของกิจการทั้งในระยะสั้นและระยะยาว โดยการจัดการเชิงกลยุทธ์
และการตัดสินใจเชิงกลยุทธ์จะมีผลต่อการด้าเนินงานในระยะยาว  

ดังนั้นองค์กรจึงต้องมีการวางแผนการท้ากิจกรรมต่างๆ เพ่ือให้การด้าเนินงานตามภารกิจ
บรรลุเป้าหมายที่ตั้งไว้ ทั้งนี้เพ่ือให้ตอบสนองต่อกระแสการเปลี่ยนแปลง ซึ่งอาจจะเป็นอุปสรรคและ
บดบังโอกาสในการก้าวหน้าขององค์กรได้ ฉะนั้นองค์กรจึงต้องพิจารณาถึงจุดแข็งที่มีอยู่แล้วน้ามาใช้
ให้เป็นประโยชน์ และพิจารณาถึงจุดอ่อนขององค์กรเพ่ือหาแนวทางขจัดจุดอ่อนเหล่านั้นเสีย ใน
แนวคิดต้องการจัดการเชิงกลยุทธ์นั้น จะมีความแตกต่างไปจากการจัดการโดยทั่วไป ซึ่งมักจะศึกษา
ถึงบทบาทหน้าที่ของผู้บริหารตามกระบวนการหรือขั้นตอนต่างๆ และนั้นหนักไปที่การจัดการและการ
บริหารภายในองค์กร แต่การจัดการเชิงกลยุทธ์จะให้ความส้าคัญกับปัจจัยต่างๆ โดยเฉพาะปัจจัย
ภายนอกองค์กร หรือสภาวะแวดล้อมภายนอกด้านต่างๆ ที่เข้ามาเกี่ยวข้องกับการแข่งขัน ค้านึงถึง
การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันในระยะยาว และสภาวะการเปลี่ยนแปลงของ อุตสาหกรรม 
การจัดการเชิงกลยุทธ์ยังค้านึงถึงความส้าคัญของผู้มีส่วนได้ส่วนเสียกับองค์กร (Stakeholders) และ
การจัดการเชิงกลยุทธ์ยังท้าหน้าที่ในการเชื่อมโยงประสานหน่วยต่างๆ ในองค์กรให้สามารถบริหาร
จัดการเพ่ือบรรลุเป้าหมายขององค์กรร่วมกัน 
 
หลักการส้าคัญของการจัดการเชิงกลยุทธ์  

นิติ  รัตนปรีชาเวช (2557) การจัดการเชิงกลยุทธ์จะน้าไปสู่การเพ่ิมโอกาสของความส้าเร็จ
และความล้มเหลวขององค์กรได้อย่างไรนั้นมีหลักส้าคัญ ดังนี้  

1.  การจัดการเชิงกลยุทธ์เป็นการก้าหนดวิสัยทัศน์ ทัศทาง ภารกิจ และวัตถุประสงค์ของ 
องค์กรธุรกิจอย่างเป็นระบบ ดังนั้นการจัดการเชิงกลยุทธ์จึงเป็นสิ่งที่ก้าหนดทิศทางขององค์กร  
และช่วยให้นักบริหารปรับตัวต่อการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อม การตระหนักถึงความ 
เปลี่ยนแปลงนั้น ท้าให้นักบริหารสามารถก้าหนดวัตถุประสงค์และทัศทางการด้าเนินงานอย่าง  
เป็นรูปธรรม สอดคล้องกับสภาวะความเปลี่ยนแปลงได้  

2.  การจัดการเชิงกลยุทธ์ยังน้าไปสู่การจัดการความเปลี่ยนแปลงที่ดีขึ้น เนื่องจากมีการ  
เตรียมรับกับสถานการณ์ความเปลี่ยนแปลงไว้แล้ว ท้าให้องค์กรค้นหาแนวทางที่เหมาะสมที่สุด  
ต่อองค์กร ท่ามกลางการเปลี่ยนแปลงของปัจจัยต่างๆ ที่เข้ามาเกี่ยวข้อง ทั้งนี้เนื่องจากการ จัดการ
เชิงกลยุทธ์เป็นการก้าหนดวิธีการหรือแนวทางในการด้าเนินงานและกิจกรรมต่างๆ ขององค์กร เพ่ือให้
บรรลุเป้าหมายหรือวัตถุประสงค์ขององค์กรที่ตั้งไว้  
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3.  การจัดการเชิงกลยุทธ์เป็นการน้าแนวทางในการด้าเนินองค์กรที่คิดค้นสร้างสรรค์ขึ้น 
และน้ามาประยุกต์ใช้เพ่ือให้บรรลุเป้าหมาย ดังนั้นความคิดสร้างสรรค์จึงเป็นสิ่งจ้าเป็นส้าหรับนัก
บริหาร   

4.  การวางแผนกลยุทธ์เป็นหน้าที่หลักของนักบริหาร เนื่องจากต้องวางแผนประยุกต์ใช้  
และก้าหนดทิศทางในการด้าเนินงานขององค์กร การจัดท้าและปฏิบัติให้สอดคล้องตามแผนกลยุทธ์จึง
มีความส้าคัญโดยเฉพาะในระยะยาว ดังนั้น ความสามารถในการก้าหนดกลยุทธ์ของนักบริหาร 
และความสามารถในการควบคุมให้การปฏิบัติเป็นไปตามกลยุทธ์ที่วางไว้ได้จะเป็นสิ่ง สะท้อน
ศักยภาพของผู้บริหารได้เป็นอย่างดี  

5.  การจัดการเชิงกลยุทธ์ท้าให้เกิดความได้เปรียบในการแข่งขัน จะช่วยสร้างประสิทธิภาพ 
และศักยภาพในการแข่งขันให้แก่ธุรกิจ และเสริมสร้างการพัฒนาขีดความสามารถทางการบริหารของ
นักบริหาร รวมทั้งช่วยเตรียมความพร้อมและพัฒนาบุคลากรที่อยู่ภายในองค์กร เนื่องจากการพัฒนา
เชิงกลยุทธ์จะต้องมีการสร้างความเข้าใจและแนวทางในการเตรียมพร้อม เพ่ือรับกับความ
เปลี่ยนแปลงที่จะเกิดข้ึนของสภาพแวดล้อมและคู่แข่ง นอกจากนี้แล้วการจัดการ เชิงกลยุทธ์ยังช่วยให้
ผู้ที่เกี่ยวข้องในองค์กรเข้าใจในภาพรวม โดยเฉพาะเป้าหมายในการด้าเนินงานท้าให้สามารถจัดล้าดับ
การด้าเนินงานตามล้าดับความส้าคัญเร่งด่วนได้ 

6.  การจัดการเชิงกลยุทธ์ช่วยให้การท้างานเกิดความสอดคล้องในการปฏิบัติหน้าที่เนื่องจาก
มีการก้าหนดกลยุทธ์ การประยุกต์ใช้และการตรวจสอบควบคุมไว้อย่างชัดเจน ท้าให้ เกิดความเข้าใจ
ตรงกันและเกิดความร่วมมือ โดยเฉพาะความเข้าใจในวัตถุประสงค์ขององค์กร อีกทั้งจะช่วยให้มี  
การจัดสรรทรัพยากรเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพสอดคล้องกับการบริหาร องค์กรในส่วนต่างๆ 
 
องค์ประกอบของการจัดการเชิงกลยุทธ์ 

วิเชียร  วิทยาอุดม (2557) องค์ประกอบของการจัดการเชิงกลยุทธ์ประกอบด้วยองค์ประกอบ
พ้ืนฐาน 5 ประการ คือ  

1.  ก้าหนดทิศทาง (Direction Setting) ในการก้าหนดทิศทางขององค์กรจะประกอบด้วย   
การก้าหนดวิสัยทัศน์ (Vision) และ การก้าหนดภารกิจ (Mission) หรือ กรอบในการด้าเนินงานที่
ชัดเจนจะช่วยให้องค์กรสามารถ ก้าหนดทิศทางในระยะยาว อีกท้ังยังแสดงถึงความตั้งใจในการด้าเนิน
ธุรกิจอีกด้วย ภารกิจ (Mission) ในกระบวนการบริหารจัดการเชิงกลยุทธ์นั้น ขั้นแรกองค์กรจะต้อง
ระบุภารกิจและ เป้าหมายหลักที่ส้าคัญของบริษัท ซึ่งภารกิจ หมายถึง ประกาศหรือข้อความของ
บริษัทที่ พยายามก้าหนดว่าจะท้าอะไรในปัจจุบัน และก้าลังจะท้าอะไรในอนาคตและองค์กรเป็น
องค์กร แบบใด และก้าวไปสู่การเป็นองค์กรแบบใด ทั้งนี้เพ่ือบรรลุสู่ความเป็นเลิศเหนือคู่แข่ง ซึ่งโดย 
ส่วนใหญ่แล้วข้อความเรื่องภารกิจขององค์กรจะประกอบไปด้วย ข้อความที่บ่งบอกถึงคุณค่าทาง 
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ปรัชญาส้าคัญที่ผู้บริหารตัดสินใจกระท้าซึ่งแสดงถึงพันธกิจของบริษัทที่มีต่อเป้าหมายและ สอดคล้อง
กับคุณค่าของผู้บริหาร นอกจากนี้แล้วภารกิจยังจะสร้างสภาพแวดล้อมในการก้าหนด กลยุทธ์อีกด้วย 
เป้าหมาย (Gold) คือ การบอกถึงสิ่งที่องค์กรปรารถนาให้เกิดขึ้นในอนาคต และพยาม บรรลุ โดยมี
การก้าหนดให้ชัดเจน กระชับ ตรงจุด และสามารรถวัดได้ ทั้งนี้การก้าหนดเป้าหมาย จะมีการ
ก้าหนดให้ชัดเจนขึ้นกว่าการก้าหนดภารกจิว่าจะต้องท้าสิ่งใด   

2.  การประเมินองค์กรและสภาพแวดล้อม (Environment Scanning) ในการประเมิน
สภาพแวดล้อมขององค์กรนั้นจะประกอบไปด้วยการประเมิน สภาพแวดล้อมภายนอก และ 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายใน โดยมีจุดมุ่งหมายเพ่ือให้ทราบถึง จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ
อุปสรรค หรือโดยทั่วไปจะเรียกว่าการวิเคราะห์ตามตัว แบบสว็อท (SWOT Analysis) ได้แก่  

2.1  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในขององค์กร (Internal Analysis)  การวิเคราะห์
ภายในขององค์กรนั้น จะท้าให้ทราบถึงจุดอ่อนและจุดแข็งขององค์กร ช่วยให้ประเมินอดีตและ
แนวโน้มในปัจจุบัน การวิเคราะห์ภายในสามารถท้าได้โดยการวิเคราะห์ ปัจจัยที่จะน้าไปสู่ความส้าเร็จ 
(Critical success factor) การวิ เ คราะห์  (Value chain) และ วิ เ คราะห์ กระบวนการหลัก 
(Core business process) ซึ่งจะท้าให้องค์กรมีความสามารถหลักที่โดดเด่น (Core competency) 
การวิเคราะห์ปัจจัยที่จะน้าไปสู่ความส้าเร็จ (Critical success factor) สามารถท้าได้โดยการ
วิเคราะห์ลักษณะของกิจการ ต้าแหน่งทางการแข่งขัน สภาพแวดล้อมทั่วไป และการพัฒนา องค์กร 
การวิเคราะห์ห่วงโซ่ค่านิยม (Value chain) เป็นการพยายามเชื่อมโยงกิจกรรมหลัก และกิจกรรมย่อย
ขององค์กร โดยการพยายามจัดกิจกรรมย่อยให้สนับสนุนกิจกรรมหลัก เพ่ือจะสร้างคุณค่าท่ีสนองตอบ
กับค่านิยมของลูกค้า โดยสายงานหลักจะท้าหน้าที่ในนี้การผลิตกิจกรรม พ้ืนฐาน ประกอบไปด้วย 
การน้าเข้าวัตถุดิบ การผลิตสินค้าและบริการ การตลาด และการ ให้บริการลู กค้า ส่วนสายงาน
สนับสนุนจะท้าหน้าที่ในการจัดการทรัพยากรมนุษย์การพัฒนา เทคโนโลยี การจัดซื้อวัตถุดิบเนื่องจาก
การวิเคราะห์ห่วงโซ่ค่านิยม จะท้าให้องค์กรได้รับรู้ถึง ค่านิยมของลูกค้าได้อย่างชัดเจน ท้าให้สามารถ
วิเคราะห์และเชื่อมโยงค่านิยมของลูกค้า เข้าสู่ กิจกรรมทุกกิจกรรมขององค์กรการวิเคราะห์
กระบวนการหลัก (Core business process) และระบบการด้าเนินงานเป็นกระบวนการสร้างคุณ
ค่าท่ีเชื่อมโยงระหว่างผู้จัดหาวัตถุดิบ องค์กร และลูกค้าเข้าด้วยกัน โดยมีกระบวนการหลักขององค์กร 
เพ่ือพัฒนาสินค้าและบริการ และเพ่ือตอบสนองความ ต้องการของลูกค้า  

2.2  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกองค์กร (External Analysis) สภาพแวดล้อม
ภายนอกประกอบด้วย สภาพแวดล้อมทั่วไปและสภาพแวดล้อมในการ ด้าเนินงาน  

3.  การก้าหนดกลยุทธ์ (Strategy Formulation) การก้าหนดกลยุทธ์เป็นการพัฒนาแผน
ระยะยาวบนรากฐานของโอกาสและอุปสรรค ที่ได้จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก และ 
การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อนที่ได้จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในโดยองค์กรจะต้องก้าหนด
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และเลือกกลยุทธ์ที่ดีทีสุดที่เหมาะสม กับองค์กรที่สุด ผู้บริหารต้องพยายามตอบค้าถามว่าท้าอย่างไร
องค์กรจึงจะไปถึงเป้าหมายที่ได้ ก้าหนดไว้ได้โดยใช้ความได้เปรียบในการแข่งขันขององค์กรก้าหนด
เป็นกลยุทธ์ ทั้งนี้จะต้อง ค้านึงถึงระดับที่แตกต่างกันของกลยุทธ์ด้วย ซึ่งมีท้ังสิ้น 3 ระดับ คือ  

3.1  กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) เป็นกลยุทธ์ที่ครอบคลุมและบ่งบอก
ถึงกลยุทธ์โดยรวม และทิศทางในการแข่งขันของ องค์กรว่า องค์กรจะมีการพัฒนาไปสู่ทิศทางใด 
จะด้าเนินงานอย่างไร และจะจัดสรรทรัพยากรไป ยังแต่ละหน่วยขององค์กรอย่างไร เช่น การด้าเนิน 
ธุรกิจแบบครบวงจร การขยายตัวไปในธุรกิจที่ไม่เกี่ยวข้องกันเลย เป็นต้น ตัวอย่างเครื่องมือ (Tools) 
ที่ช่วยในการก้าหนดกลยุทธ์ในระดับองค์กร เช่น Boston Consulting Group Matrix, McKinsey   
7 - S Framework เป็นต้น 

3.2  กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) เป็นการก้าหนดกลยุทธ์ในระดับที่ย่อยลง
ไป จะมุ่งปรับปรุงฐานะการแข่งขันขององค์กร กับคู่แข่ง และระบุถึงวิธีการที่องค์กรจะใช้ใน  
การแข่งขัน มุ่งปรับปรุงฐานะการแข่งขันของ ผลิตภัณฑ์ให้สูงขึ้น โดยอาจรวมกลุ่มผลิตภัณฑ์ที่คลาย
กันไว้ด้วยกัน ภายในหน่วยธุรกิจเชิงกลยุทธ์ (Strategic Business Unit - SBU) เดียวกันกลยุทธ์ระดับ
ธุรกิจของ SBU นี้จะมุ่งการเพ่ิมก้าไร (Improving Profitability) และขยายการเติบโต (Growth) ให้
มากขึ้น บางครั้งจึงเรียกกลยุทธ์ในระดับนี้ว่ากลยุทธ์การแข่งขัน (Competitive Strategy) ซึ่ง
โดยทั่วไปจะมีอยู่ 3 กลยุทธ์ คือ การเป็นผู้น้าด้านต้นทุนต่้า (Cost Leadership) การสร้างความ
แตกต่าง (Differentiation) และ การจ้ากัดขอบเขตหรือการมุ่งเน้นหรือการรวมศูนย์ (Focus 
Strategy)   

3.3  กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Operational Strategy) เป็นการก้าหนดกลยุทธ์ที่
ครอบคลุมวิธีการในการแข่งขัน แก่ผู้เกี่ยวข้องในหน่วยงาน (Function) ต่างๆ มุ่งเน้นให้แผนกงาน
ตามหน้าที่พัฒนากลยุทธ์ขึ้นมา โดยอยู่ภายใต้กรอบของกลยุทธ์ระดับองค์กรและกลยุทธ์ระดับธุรกิจ 
เช่น แผนการผลิต แผนการตลาด แผนการด้าเนินงานทั่วไป แผนการด้านทรัพยากรบุคคล แผนการเงิน 
เป็นต้น  

Michel Robert ได้กล่าวถึงขั้นตอนในการสร้างกลยุทธ์ไว้ในหนังสือ e-Strategy ที่อาจ 
แตกต่างไปจากทั่วๆ ไปว่าขั้นตอนในการสร้างกลยุทธ์จะอยู่บนพ้ืนฐานของสิ่งที่เราท้าได้ดีที่สุด 
what you do best แต่ไม่ได้อยู่บนพ้ืนฐานของสิ่งที่คู่แข่งขันของเราท้าอยู่ (Not what the others 
do) ซึ่งแนวคิดนี้ใช้ได้ดีทั้งธุรกิจการผลิตและธุรกิจการบริการ โดยมีขั้นตอน 4 ขั้นตอน คือ  

1) ระบุแรงขับดัน (Driving Force) ขององค์กร ที่สามารถช่วยให้มีความได้เปรียบ
ทางการ แข่งขัน ซึ่งเก่ียวข้องกับจุดแข็งที่องค์กรมีอยู่ เช่น การที่องค์กรมีเทคโนโลยีที่แตกต่าง องค์กร 
สามารถใช้เทคโนโลยีเป็นตัวน้าส้าคัญในการด้าเนินงานได้ เป็นต้น  
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2) สร้างกรอบแนวคิดทางธุรกิจ (Business Concept) อย่างสั้นๆ เพ่ือแสดงว่าจะใช้แรง
ขับ ดันนั้นอย่างไร เช่น จะใช้เทคโนโลยีนั้นผลิตสินค้าอะไร เจาะจงขายยังภูมิภาคใด  

3) ระบุความเชียวชาญขององค์กร (Area of Excellence) ที่เราต้องการ เพ่ือน้ามาใช้ 
สนับสนุนกลยุทธ์ เช่น อาจจ้าเป็นต้องปรับปรุงคุณภาพของผลิตภัณฑ์ให้สูงขึ้น หรือการสร้าง ความ
ช้านาญในการขายและบริการแก่พนักงานขาย เป็นต้น  

4) ระบุประเด็นส้าคัญ (Critical Issues) หรือเรื่องที่เกี่ยวข้องและมีความส้าคัญที่อาจจะ
ต้องถูกปรับปรุงหรือเปลี่ยนแปลง เพ่ือให้เอ้ือต่อการน้ากลยุทธ์ไปด้าเนินการ เช่น โครงสร้าง
(Structure) กระบวนการหรื อระบบ (Process/System) ทั กษะและความสามารถ  (Skills/ 
Competencies) ระบบการให้ผลตอบแทน (Compensation) เป็นต้น  

4. การน้ากลยุทธ์ไปปฏิบัติ (Strategy Implementation) การน้ากลยุทธ์ไปปฏิบัติคือ 
กระบวนการที่ผู้บริหารแปลงกลยุทธ์และนโยบาย ไปสู่แผนการด้าเนินงานก้าหนดรายละเอียดด้ าน
ต่างๆ เช่น ด้านงบประมาณ หรือวิธีการ ด้าเนินงาน ซึ่งกระบวนการนี้อาจจะเกี่ยวข้องกับ  
การเปลี่ยนแปลงภายในด้านวัฒนธรรม โครงสร้าง หรือระบบการบริหาร เพ่ือให้สามารถด้าเนินการ
ตามกลยุทธ์ได้อย่างเป็นรูปธรรม โดยทั่วไปจะประกอบด้วย 4 องค์ประกอบ คือ 

4.1  ขั้นตอนของการก้าหนดแผนและการจัดสรรทรัพยากร (Resources Allocation)   
4.2  ขั้นตอนของการปรับโครงสร้างองค์กร เพ่ือรองรับการเปลี่ยนแปลงของการใช้กล

ยุทธ์และการใช้ทรัพยากร เป็นต้น  
4.3  ขั้นตอนของการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงในส่วนของระบบและการพัฒนาทรัพยากร 

บุคคล เช่น เรื่องของระบบข้อมูลข่าวสาร ระบบบริหารบุคคล (การให้การศึกษา การให้การอบรม 
การกระตุ้นส่งเสริมให้บุคลากรในองค์กรท้างานได้อย่างเต็มที่และมีประสิทธิภาพ) เป็นต้น  

4.4  การกระจายกลยุทธ์ (Strategic Deployment) หากองค์กรมีการสร้างวิสัยทัศน์ 
สร้าง พันธกิจขึ้นมาแล้วแต่ไม่ได้มีการด้าเนินการก็จะท้าให้เกิดการสูญเปล่า (Waste) ได้เพราะแม้ว่า
แผนเหล่านั้นจะเป็นแผนงานที่ถูกจัดท้ามาอย่างดี ผ่านการระดมความคิดมาอย่างเข้มข้น เพียงใดก็
ตามหากไม่ลงมือปฏิบัติก็ย่อมไม่เกิดผลเป็นรูปธรรมขึ้น  

ดังนั้น เพ่ือท้าให้เกิดผลจึงจ้าเป็นต้องมีการกระจายแผนไปยังทุกๆ ส่วนทั่วทั้งองค์กร โดยต้อง
สอดคล้องกับบทบาทหน้าที่ของหน่วยงานต่างๆ อย่างชัดเจนและเข้าใจได้ซึ่งจาก เป้าหมายเชิงกลยุทธ์ 
(Strategic goals) อาจถูกแปลงเป็นเป้าหมายย่อย (Sub-goals) ก้าหนด เป็นเป้าหมายประจ้าปี 
(Annual goals) จากนั้นจะแตกไปเป็นเป้าหมายของแต่ละกลุ่ม แต่ละ โครงการเพ่ือให้ทราบว่า 
เป้าหมายของตนเองที่ชัดเจนนั้นคืออะไร และควรจะด้าเนินการที่เรื่องใดก่อนซึ่งนอกจากจะท้าให้
ผู้ปฏิบัติงานในระดับล่างสุดเข้าใจเป้าหมายที่ไม่คลาดเคลื่อนแล้วยังมีประโยชน์ต่อกระบวนการในการ
วัดผลที่เหมาะสมด้วยทั้งยังช่วยให้มีการจัดสรรทรัพยากร อย่างเหมาะสมพอดีเพียงเพ่ือให้บรรลุผลใน
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แต่ละกลุ่มหรือแต่ละโครงการนั่นเอง ความส้าเร็จขององค์กรนั้นเกี่ยวข้องกับประสิทธิภาพในการน้า
กลยุทธ์ไปประยุกต์ปฏิบัติ ทั้งนี้ผู้บริหารควรมีการมอบหมายและก้าหนดแนวทางหรือวิธีการในการ
ปฏิบัติงาน สิ่งที่ส้าคัญในการน้ากลยุทธ์ไปปฏิบัติให้ประสบผลส้าเร็จนั้น ผู้ปฏิบัติจะต้องมีความรู้ 
ความเข้าใจและทักษะในการปฏิบัติงานอย่างถ่องแท้   

5.  การประเมินผลและการควบคุม (Evaluation and Control) การควบคุมกลยุทธ์เป็น
หน้าที่ส้าคัญที่เกี่ยวข้องกับการติดตาม ตรวจสอบ ประเมินผล กลยุทธ์ที่น้าไปปฏิบัติทั้งนี้ ในการน้ากล
ยุทธ์ไปปฏิบัติทั้งนี้ในกันจะเกิดข้อผิดพลาดที่ต้องการ การปรับปรุง เพ่ือให้แน่ใจว่ากลยุทธ์นั้นจะ
ก่อให้เกิดผลการปฏิบัติงานที่ตรงตามแผนที่ได้ตั้งไว้ การตรวจสอบกลยุทธ์ (Strategic Control) จะมี
การวัดผลทั้งในเชิงปริมาณและเชิง คุณภาพ มีการก้าหนดเกณฑ์ละมาตรฐาน โดยมาตรวัด 
การด้าเนินงานที่ เหมาะสมกับแต่ละ องค์กร ซึ่ งในแต่ละองค์กรจะมีมาตรฐานและเกณฑ์  
การด้าเนินงานของตนเอง ทั้งนี้การก้าหนด มาตรฐานควรมีความระมัดระวังเพ่ือให้สามารถสะท้อนผล
การท้างานได้อย่างเป็นรูปธรรม 

ในการติดตาม ควบคุม และประเมินผลนั้น จ้าเป็นที่จะต้องมีการจัดตั้งหน่วยงานขึ้นมา 
ดูแลแผนกลยุทธ์โดยเฉพาะ ซึ่งจะต้องมีบุคลากรที่มีความรับผิดชอบเต็มเวลาที่สามารถทุ่มเทให้กับ
การติดตามและประเมินผลได้อย่างเต็มที่ หน่วยงานนี้ควรอยู่กับฝ่ายวางแผนที่มีผู้บริหาร ในฝ่ายอยู่ใน
ระดับผู้บริหารชั้นสูง อย่างไรก็ตามในการด้าเนินกลยุทธ์นั้น จ้าเป็นต้องได้รับความร่วมมือที่ดีจากทุก
ฝ่ายตลอดเวลา จึงอาจมีความจ้าเป็นในการตั้งคณะกรรมการติดตามและ ประเมินผลแผนกลยุทธ์ที่
ประกอบด้วยผู้แทนระดับบริหารจากฝ่ายต่างๆ ขึ้นร่วมด้วย 
 

ทฤษฎีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม 
 

พรพิมล  ขุนทอง (2560) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมเป็นสิ่งจ้าเป็นในการจัดการขององค์กร 
เนื่องจากในปัจจุบันองค์กรต่างๆ มีปฏิสัมพันธ์ซึ่งกันและกันกับสิ่งแวดล้อม ประกอบกับลักษณะของ
องค์กรที่มีความหลากหลายด้วยเหตุนี้สิ่งแวดล้อมจึงมีอิทธิพลต่อองค์กร ดังนั้นจึงจ้าเป็นต้องพิจารณา
และหาประโยชน์จากปัจจัยที่เอ้ือต่อการด้าเนินงานเพ่ือบรรลุวัตถุประสงค์ขององค์กร และขจัดปัจจัย
ที่ไม่เอ้ือต่อการด้าเนินงานอันจะน้าไปสู่ความล้มเหลวของการด้าเนินงานขององค์กร สภาพแวดล้อม
ทางธุรกิจ ประกอบด้วยสภาพแวดล้อมภายใน และสภาพแวดล้อมภายนอก โดยสภาพแวดล้อม
ภายในกิจการคือทรัพยากรและความสามารถภายในองค์กรทุกๆ ด้านโดยองค์กรสามารถควบคุมได้ 
ส่วนทรัพยากรภายนอกคือพลังที่อยู่ภายนอกองค์กรและไม่สามารถควบคุมได้ การวิเคราะห์ปัจจัย
ต่างๆ ทั้งภายนอกและภายในองค์กรนั้นจะช่วยให้องค์กรทราบถึงการเปลี่ยนแปลงต่างๆ ที่เกิดขึ้น
ภายนอกองค์กรทั้งสิ่งที่ได้เกิดขึ้นแล้วและแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงในอนาคต รวมทั้งผลกระทบของ
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การเปลี่ยนแปลงเหล่านี้ที่มีต่อองค์กรธุรกิจและจุดแข็ง จุดอ่อน และความสามารถด้านต่างๆ ที่องค์กร
มีอยู่ ซึ่งข้อมูลเหล่านี้จะเป็นประโยชน์อย่างมากต่อการก้าหนดวิสัยทัศน์ การก้าหนดกลยุทธ์และ 
การด้าเนินตามกลยุทธ์ขององค์กรระดับองค์กรที่เหมาะสมต่อไป  
 
สภาพแวดล้อมภายนอก 

ศิริวรรณ  เสรีรรัตน์ และสมชาย  หิรัญกิตติ (2545: 25) สภาพแวดล้อมภายนอก (External 
environments) หมายถึงแรงผลักดันที่อยู่ภายนอกองค์กรที่ไม่สามารถควบคุมได้ (Uncontrollable) 
ซึ่งส่งผลกระทบต่อศักยภาพของการบริหารงานและความสามารถในการท้าก้าไร ซึ่งประกอบด้วย
ประชากรศาสตร์ สังคมวัฒนธรรม การเมือง กฎหมาย และรัฐบาล เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การแข่งขัน 
ลูกค้า ทรัพยากรธรรมชาติ สภาพแวดล้อมของโลก เป็นต้น ซึ่งสภาพแวดล้อมภายนอกตัวเดียวกันอาจ
เป็นอุปสรรคของธุรกิจประเภทหนึ่งแต่จะเป็นโอกาสให้กับธุรกิจอีกประเภทหนึ่งก็ได้ เช่นกรณีที่อัตรา
แลกเปลี่ยนของค่าเงินบาทเพ่ิมขึ้น จะเป็นอุปสรรคส้าหรับธุรกิจที่น้าเข้าวัตถุดิบจากต่างประเทศ  
เป็นนั้น ดังนั้นการประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก จึงเป็นการวิเคราะห์ถึง โอกาสที่ได้รับจาก
สภาพแวดล้อมภายนอก (Environmental environments) และอุปสรรค์ที่ได้รับจากสภาพแวดล้อม
ภายนอก (Environmental Threats)       
 
สภาพแวดล้อมภายใน 

ศิริรรณ เสรีรัตน์ และสมชาย หิรัญกิตติ (2545: 42) สภาพแวดล้อมภายในเป็นปัจจัยที่
สามารถควบคุมได้ (Core competencies) ซ่ึงเป็นแรงผลักดันภายในองค์กร ประกอบด้วย การตลาด 
การผลิต การปฏิบัติการ การเงิน การบัญชี ท้าเลที่ตั้งและการวางผังองค์กร ชื่อเสียง รางวัลที่ได้รับ 
เป็นต้น การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในขององค์กร เพ่ือส้ารวจทรัพยากรภายในและความสามารถ
ขององค์กร (Core Competencies) ซึ่ งจะท้าให้ทราบจุดแข็ งขององค์กร (Strengths) โดย
เปรียบเทียบกับคู่แข่งและหาทางแก้ไขจุดอ่อน (Weaknesses) ที่เกิดขึ้นในองค์กร  
 
การวิเคราะห์ SWOT (SWOT analysis) 

พรพิมล ขุนทอง (2560) ได้การประเมินสภาพแวดล้อมทั้งภายนอกและภายใน จะท้าให้
องค์กรสามารถน้ามาวางแผนในการบริหารองค์กรให้มีประสิทธิภาพและเพ่ิมประสิทธิผล ซึ่งช่วย
ผู้บริหารสามารถน้ามาก้าหนดจุดแข็งและจุดอ่อนจากสิ่งแวดล้อมภายใน โอกาสและอุปสรรคจาก
สิ่งแวดล้อมภายนอก รวมถึงผลกระทบจากปัจจัยเหล่านี้ต่อการท้างานขององค์กรหรือหมายถึง วิธีการ
ซึ่งช่วยผู้บริหารในการก้าหนดจุดแข็งขององค์กร (Organizational Strengths: S) จุดอ่อนขององค์กร 



19 

( Organizational Weaknesses: W) โ อ ก า ส จ า ก สิ่ ง แ ว ด ล้ อ ม ภ า ย น อ ก  ( Environmental 
Opportunities; O) การวิเคราะห์ SWOT มีดังนี ้

จุดแข็ง (strengths) หมายถึง การด้าเนินงานภายในที่กิจการสามารถกระท้าได้ดีกิจการ
จะต้องวิเคราะห์การด้าเนินงานภายใน เช่น การบริหาร การเงิน การตลาด การวิจัย และพัฒนา เพ่ือ
การพิจารณาถึงจุดแข็งของการด้าเนินงานภายในเหล่านี้เป็นระยะ กิจการที่บรรลุความส้าเร็จจะ
ก้าหนดกลยุทธ์ของกิจการที่ใช้ประโยชน์จากจุดแข็งจากการด้าเนินงานภายในเหล่านี้อยู่เสมอ 

จุดอ่อน (Weakness) หมายถึง การด้าเนินงานภายในที่กิจการไม่สามารถกระท้าได้ดี 
การด้าเนินงานภายในเหล่า เช่น การบริหาร การเงิน การตลาด การผลิต และการวิจัยและพัฒนาจะ
เป็นอุปสรรคต่อความส้าเร็จของกิจการ กิจการจึงต้องก้าหนดกลยุทธ์ของกิจการให้สามารถลบล้าง 
หรือปรับปรุงจุดอ่อนของการต้าเนินงานภายในเหล่นี้ให้ดีขึ้น 

โอกาส (Opportunities) หมายถึ ง  สภาพแวดล้อมภายนอก ที่ เป็นประโยชน์ต่ อ 
การด้าเนินงานของกิจการ กิจการจะต้องคาดคะเนการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมภายนอก  เช่น 
เศรษฐกิจ สังคม การเมือง เทคโนโลยี และการแข่งขันอยู่เป็นระยะ เพ่ือศึกษาการเปลี่ยนแปลงของ
สภาพแวดล้อมภายนอกเหล่านี้อาจจะท้าให้ความต้องการของลูกค้าเปลี่ยนแปลงไป กิจการจึงต้อง
ตามให้ทันการเปลี่ยนแปลงดังกล่าว เพ่ือให้สามารถก้าหนดกลยุทธ์ให้เหมาะสมต่อไป 

อุปสรรค (Threats) หมายถึง สภาพแวดล้อมภายนอก ที่คุกคามต่อการด้าเนินงานของ
กิจการ สภาพแวดล้อมภายนอกเหล่านี้ได้แก่ เศรษฐกิจ สังคม การเมือง เทคโนโลยี และการแข่งขัน
รวมถึงความเข้มแข็งของคู่แข่งขัน อัตราดอกเบี้ยและราคาน้้ามันพ่ีสูงขึ้น ล้วนแต่เป็นการคุกคามจาก
สภาพแวดล้อมภายนอกท้ังสิ้น 

 
ทฤษฎีการวิเคราะห์สภาพการแข่งขันในอุตสาหกรรม 

 
Porter (1990) ได้พัฒนาเครื่องมือที่ใช่ในการวิเคราะห์สภาพการแข่งขันของอุตสาหกรรม   

โดยได้สร้ า งแบบจ้ าลอง  "แรงผลักดัน  5 ประการ " (Five Forces Model of Competition) 
ต่อสภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน ดังภาพประกอบ   
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ภาพที่  4  แบบจ้าลอง "แรงผลักดัน 5 ประการ" ของการแข่งขัน 
 
ที่มา: อัมพร  ไหลประเสริฐ (2556) 
 

จากภาพที่ 4 สามารถอธิบายได้ดังนี้ 
1.  ลักษณะการเข้ามาในตลาดของผู้ประกอบการรายใหม่ (New Entrants of the Market) 

โดยผู้มาใหม่อาจเป็นลักษณะของการเพ่ิมก้าลังการผลิตในอุตสาหกรรม เพ่ือการพยายามขยาย    
ส่วนแบ่งตลาดของตน หรือเป็นผู้ผลิตหน้าใหม่จริงๆ ก็ได้ ถ้ามีผู้ผลิตหน้าใหม่เข้ามาแข่งขันเพ่ิมขึ้น
เรื่อยๆ จะส่งผลให้ราคาสินค้าหรือบริการและก้าไรลดลง หรือท้าให้ต้นทุนของบริษัทเดิมเพ่ิมขึ้น 
เพราะต้อง แข่งขันแย่งกันซื้อปัจจัยการผลิต และวัตถุดิบ อาจท้าให้ค่าใช้จ่ายเพ่ิมขึ้นเพ่ือรักษาส่วน
แบ่งตลาดเดิม ไว้หรือยึดครองส่วนแบ่งตลาดให้เพ่ิมมากขึ้น ซึ่งผู้ประกอบการเดิมจะรักษาก้าไรไว้ได้
หรือไม่นั้นขึ้นอยู่กับอ้านาจตลาดหรืออ้านาจผูกขาด (Market Power or Monopoly Power) ซึ่ง
หมายถึงอ้านาจในการก้าหนดราคา หน่วยผลิตเดิมจะมีอ้านาจในการผูกขาดหรืออ้านาจตลาดมาก
น้อยเพียงใดขึ้นอยู่กับว่าตนมีอ้านาจกีดกันคู่แข่งขันมิให้สามารถเข้ามาแข่งขันได้มากน้อยเพียงใด  
เช่น การผูกขาดวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิต ผูกขาดข้ันตอนในการจัดจ้าหน่าย หรือทุนที่จ้าเป็นต้องใช้เมื่อ
เริ่มกิจการ (Capital Requirements) อยู่ในระดับสูง หรือผู้ผลิตเดิมได้รับสิทธิบัตรหรือลิขสิทธิ์ที่ให้
ความคุ้มครองผลิตภัณฑ์ในการลอกเลียนแบบ หรือสัมปทานที่รัฐออกให้ เป็นต้น นอกจากนี้ ยังขึ้นอยู่
กับความคาดคะเนระดับปฏิกิริยาการตอบโต้จากผู้ผลิตเดิมต่อผู้ผลิตใหม่ (Expected Retaliation) 
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ถ้าการตอบโต้ของผู้ผลิตเดิมคาดว่าจะรุนแรง โอกาสที่ผู้ผลิตหนใหม่ที่จะสามารถบุกรุกเข้ามาแข่งขัน
ในอุตสาหกรรมก็ย่อมน้อยลง 

2.  อ้านาจการต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต (The Bargaining of the Firm's Suppliers) 
ซัพพลายเออร์เป็นผู้ที่มีความส้าคัญในการควบคุมราคาและคุณภาพสินค้าของบริษัท โดยชัพพลาย
เออร์จะมีอ้านาจต่อรองในอุตสาหกรรมสูงถ้าหากมีลักษณะที่โดดเด่น คือ เป็นผู้ผลิตหรือผู้ส่งมอบ
วัตถุดิบหรือกึ่งส้าเร็จรูปเป็นผู้ผลิตรายใหญ่ มีจ้านวนไม่มากนักและมีการกระจุกตัวค่อนข้างสูงท้าการ
ผลิตและส่งมอบวัตถุดิบให้กับผู้ซื้อที่มีอยู่หลายรายและเป็นผู้ซื้อรายย่อยไม่มีวัตถุดิบหรือสินค้ากึ่ง
ส้าเร็จรูปที่ผลิตในอุตสาหกรรมอ่ืนๆ ที่จะมาทดแทนได้อย่างสมบูรณ์หรือแม้จะมีอยู่แต่ผู้ผลิตและส่ง
มอบยังมีความได้เปรียบในด้านต้นทุนและคุณภาพ โดยวัตถุดิบจากผู้ผลิตและส่งมอบเป็น
ส่วนประกอบที่ส้าคัญในการผลิตสินค้าขั้นต่อไปภายในอุตสาหกรรม ไม่ว่าด้านคุณภาพหรือสัดส่วนที่
ส้าคัญของต้นทุนการผลิต ที่ผู้ซื้อมีความรู้สึกว่าวัตถุดิบของผู้ผลิตหรือผู้ส่งมอบมีความแตกต่างจาก
ผู้ผลิตหรือผู้ส่งมอบวัตถุดิบรายอ่ืนๆ ด้วยการที่ผู้ผลิตหรือผู้ส่งมอบสามารถเข้าไปผลิตสินค้าส้าเร็จรูป
ได้เอง (Threat of Forward Integrate) 

3.  อ้านาจต่อรองของผู้ซื้อ (The Bargaining Power of Buyer) ผู้ซื้อสามารถต่อรองเรื่อง
คุณภาพ ราคาและ/หรือปริมาณสินค้า โดยผู้ซื้อจะมีอ้านาจมาก หากมีจุดเด่นคือ เป็นเพียงผู้ซื้อไม่กี่
ราย และซื้อในปริมาณละมากๆ ขณะที่ผู้ขายมีเป็นจ้านวนมาก ซึ่งเป็นสินค้าที่ผลิตในอุตสาหกรรม
นั้นๆ เป็นสินค้าที่จ้าเป็นส้าหรับผู้ซื้อมาก เป็นสัดส่วนที่ส้าคัญของต้นทุนการผลิตของผู้ซื้อ ดังนั้น ผู้ซื้อ
ต้องให้ความสนใจและมีความรอบคอบในการตัดสินใจซื้อเป็นอย่างมาก โดยจะมีมาตรฐาน
อุตสาหกรรมควบคุมอยู่ ไม่สร้างความแตกต่างในความรู้สึกของผู้ซื้อ ผู้ซื้อจะเลือกซื้อจากผู้ผลิตรายใด
ก็ได้ แต่วัตถุดิบเหล่านั้นจะไม่มีผลกระทบต่อคุณภาพของสินค้าที่ผู้ซื้อจะน้าไปผลิตต่อไป อ้านาจของ  
ผู้ซื้อจะลดน้อยลงเนื่องจากการหันไปซื้อวัตถุดิบจากแหล่งอ่ืนท้าให้คุณภาพสินค้าลดลงการแสดง
ข้อมูลข่าวสารที่สมบูรณ์เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ของผู้ขาย ทั้งด้านอุปสงค์ ราคา การตลาด การแข่งขัน
ต้นทุนการผลิตของผู้ผลิตรายต่างๆ และแหล่งที่ขาย เป็นต้น 

4.  ผลิตภัณฑ์ที่ทดแทนกันได้ (Substitutes Product) แรงกดดันจากผลิตภัณฑ์ทดแทนจะ
เพ่ิมมากขึ้น เมื่อผลิตภัณฑ์ทดแทนให้คุณค่าเดียวกันแต่มีราคาถูกกว่า และผู้ซื้อคุ้นเคยกับสินค้า
ทดแทน การใช้ทดแทนกันได้อย่างสมบูรณ์ หรือทดแทนกันได้ในบางโอกาสก็ตาม สามารถสร้างความ
เสียหายทั้งในด้านการตลาดและการเงินแก่ผู้ผลิตสินค้าท่ีถูกทดแทน ถ้าผลิตภัณฑ์ทดแทนมีน้อยย่อมมี
โอกาสขึ้นราคาและท้าก้าไรเพิ่มขึ้นได้ 

5.  ความเข้มขันของการแข่งขันระหว่างผู้แข่งขันในอุตสาหกรรม (The Intensity of 
Rivalry among Competitors) การแข่งขันที่เข้มข้นเป็นผลมาจากปัจจัยส้าคัญ ได้แก่การที่มีบริษัท
เล็กๆ เป็นจ้านวนมากหรือไม่มีบริษัทใดเหนือบริษัทอ่ืนอย่างชัดเจน การก้าหนดมาตรฐานในการ
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แข่งขันและบังคับให้เป็นไปตามมาตรฐานนั้น เช่น กฎหมายแข่งขันทางการค้าหรืออาจจะเป็น
อุตสาหกรรมที่อัตราการเติบโตช้า ท้าให้แต่ละบริษัทต้องแย่งส่วนแบ่งตลาดเพ่ือรักษาอัตราการเติบโต
ของตน หรืออาจเกิดจากการที่สินค้าของแต่ละบริษัทไม่มีความแตกต่างที่เหนือกว่า ราคาจึงเป็นปัจจัย
ส้าคัญทีผู่้ซื้อใช้ในการเลือกตัดสินใจ อาจจะเกิดสงครามราคาเป็นผลให้เกิดการแข่งขันที่รุนแรงได้และ 
ท้าให้ก้าไรจากการขายลดลง 
 

ทฤษฎีการวิเคราะห์ทางเลือกที่เหมาะสม 
 

อัมพร ไหลประเสริฐ (2556) นอกจากการวิเคราะห์ SWOT analysis ที่ละด้านแล้ว ยังมี
วิธีการ SWOT อีกแบบที่น่าสนใจ บางครั้งเราอาจจับคู่ท้าการวิเคราะห์แบบนี้ได้ เรียกว่า TWOS 
Matrix ดังภาพที่ 2 

SO วิเคราะห์ว่า จุดแข็งอะไรและมีโอกาสอะไรที่สนับสนุนจุดแข็งนั้น เช่น ในธุรกิจการขนส่ง 
พนักงานของเรามีความช้านาญเส้นทาง สามารถลดระยะทางการขนส่งได้และประจวบกับราคาน้้ามัน
ลดลงท้าให้โอกาสท้าก้าไรมีสูงขึ้น 

WT วิเคราะห์ว่า มีอุปสรรคอะไรบ้าง และเราจะสามารถใช้จุดแข็งแก้ไขอุปสรรคนั้นได้
อย่างไร เช่น ในธุรกิจท่องเที่ยว ในช่วงหน้ามรสุมนักท่องเที่ยวจะลดลง โรงแรมเรามีจุดแข็งในด้านการ
จัดกิจกรรมเสริมและสถานที่อบรมสัมมนา อาจะดึงดูดให้ถูกเข้ามาใช้บริการโรงแรมได้ 
อย่างสม่้าเสมอ 

WO วิเคราะห์ว่า มีสภาพแวดล้อมภายนอกอะไรบ้างที่เอ้ือโอกาสให้เราแล้ว แต่ถาเรายังมี
จุดอ่อนอะไรที่จะท้าให้เราฉกฉวยโอกาสนั้นไม่ได้ 

WT วิเคราะห์ว่า สภาพแวดล้อมภายนอกอะไรบ้างที่เป็นอุปสรรคกับเราและยังกระทบกับ
จุดอ่อนของเราโดยตรงด้วย 
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ภาพที่  5  TWOS Matrix 
 

ที่มา: อัมพร ไหลประเสริฐ (2556) 
 

เมื่อท้าการวิเคราะห์แล้วเราจะได้รายการหัวข้อ SWOT ออกมา ให้จัดประเภทดูว่าเป็น SO, 
ST, WO, WT อย่างละกี่รายการ และจัดล้าดับความส้าคัญว่าควรปรับปรุงและแก้ไขรายการใดก่อน
กลยุทธ์ที่คิดขึ้นมาแต่ละข้อสามารถเชื่อมและเสริมกันได้เช่น กลยุทธ์ในช่อง WT สามารถแปลงให้เป็น
โอกาสทางธุรกิจและน้าไปเชื่อมและสร้างกลยุทธ์ในช่อง SO ได้ ซึ่งจะเห็นว่าเมื่อเอามาจับคู่กันแล้วก็
จะเข้าใจองค์กรและปัญหาที่เกิดขึ้น มองภาพรวมออก และสามารถวางกลยุทธ์ขององค์กรได้อย่าง
ถูกต้องและถูกทิศทาง แต่ที่ส้าคัญคือ ควรเขียนรายการ SWOT ออกมาให้น้อยที่สุดโดยควรเขียน 
ออกมาไม่เกินสามรายการต่อหนึ่งตัวหรือทั้งหมดควรรวมเกินไม่เกิน 12 รายการ โดยเอาสิ่งที่ส้าคัญ
ต่อองค์กรมากที่สุดขึ้นมา ไม่เช่นนั้นเวลา ท้ารายการของกลยุทธ์ออกมาจะมากเกินไปและเมื่อน้าไป
ปฏิบัติจะเยอะและท้าได้ยาก  

 
การก้าหนดแผนกลยุทธ์จากการวิเคราะห์ TOWS Matrix 

กลยุทธ์ WT รีบสลาย จุดอ่อน และหลีกเลี่ยง อุปสรรค 
กลยุทธ์ WO เลี่ยงจุดอ่อน น้าความสามารถเฉพาะอย่างมาใช้ให้ได้เปรียบในส่วนที่มีโอกาสสูง 
กลยุทธ์ ST เอาจุดแข็งสูงสุดไปข่มอุปสรรคเช่น ใช้ จุดแข็ง ทางเทคโนโลยี การจัดการเพ่ือ

จัดการอุปสรรคที่มีคู่แข่งมาก 
กลยุทธ์ SO เป็นสถานการณ์ท่ีบริษัทต้องการมากที่สุดโดยใช้จุดแข็งและโอกาสที่ดี สร้างแผนรุก   
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ทางเลือกกลยุทธ์ 
เลือก WT เมื่อเห็นจุดอ่อนและอุปสรรคสูงกว่าคู่แข่งขัน ต้องพัฒนาอีกระยะ จึงจะแข่งขันได้   

(กลยุทธ์ถอย)  
เลือก WO มีจุดอ่อนสูงแต่โอกาสก็สูงด้วย ต้องคอยหลีกเลี่ยง บางจุดอ่อนเพ่ือโอกาส ควร

เลือกแผนตั้งรับ (Defensive) 
เลือก ST มีจุดแข็งสูงแต่เจออุปสรรคแข่งขันสูง หรือผู้บริหารยังขาดความมั่นใจ ควรเลือก

แผนทดสอบโครงการ Pilot test เพ่ือดูความเป็นไปได้ของแผนบางตัวที่คาดว่าสร้างตลาดใหม่ได้ 
(Competitive) 

เลือก SO มีทั้งจุดแข็งและโอกาสสูง เลือกแผนรุก (Aggressive) และลงทุนด้านงบประมาณ
เต็มที่เพ่ือชัยชนะในการแข่งขันและยึดตลาดได้ก่อนคู่แข่ง (Competitive)  
 

กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 
จากการศึกษาการวิจัยและวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องพบว่าความได้เปรียบทางการแข่งขันมี

บุคคลหลายบุคคลที่ได้ให้ความหมายไว้ซึ่งมีความแตกต่างกันในรายละเอียดดังนี้ 
วิทยา  ด่านธ้ารงกุล (2554 : 39) ได้ให้ความหมายไว้ว่าความได้เปรียบทางการแข่งขัน

หมายถึงความสามารถขององค์กรใดองค์กรหนึ่งในการสร้างผลงานเหนือองค์กรอ่ืนๆ จากการผลิต
สินค้าหรือบริการที่ลูกค้าต้องการด้วยประสิทธิภาพที่เหนือกว่าพ้ืนฐานของการสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันคือความเหนือกว่าในด้านประสิทธิภาพคุณภาพนวัตกรรมและการตอบสนองต่อ
ผู้บริโภค 

ปพฤกษ์  อุตสาหะวาณิชกิจ (2547: 50) ได้ให้ความหมายไว้ว่าความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
หมายถึงความสามารถของธุรกิจที่จะสามารถสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันในผลิตภัณฑ์และการ
บริการได้ในตลาดโลก 

สมยศ  นาวีการ (2548: 45) ได้ให้ความหมายไว้ว่าความได้เปรียบทางการแข่งขันหมายถึง
การที่บริษัทมีบางสิ่งบางอย่างที่คู่แข่งขันไม่มีกระท้าบางสิ่งบางอย่างได้ดีกว่าบริษัทอ่ืนหรือกระท้าบาง
สิ่งบางอย่างที่บริษัทอ่ืนไม่สามารถท้าได้ข้อได้เปรียบทางการแข่งขันจะเป็นส่วนประสมที่จ้าเป็นต่อ
ความส้าเร็จและการอยู่รอดในระยะยาวขององค์กร 

Porter (1990) ได้ให้ความหมายไว้ว่าความได้เปรียบทางการแข่งขันหมายถึงเพ่ือสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันให้เหนือกว่าคู่แข่งขันองค์กรต้องสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง 3 ด้าน
ประกอบด้วยกลยุทธ์การเป็นผู้น้าด้านต้นทุน (Overall Cost Leadership) กลยุทธ์การสร้างความ
แตกต่าง (Differentiation) และกลยุทธ์การเน้นตลาดเฉพาะส่วน (Focus) 
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Kotler (1997: 205-213) ได้ให้ความหมายไว้ว่าความได้เปรียบทางการแข่งขันหมายถึงผล
การด้าเนินงานของธุรกิจโดยมีดัชนีชี้วัดต่างๆ เช่นอัตราการหมุนของสินค้าคงเหลือผลตอบแทนจาก
ยอดขายเป็นต้น 

อดุลย์  กลิ่นกาเซ็น (2541: 12) ได้ให้ความหมายไว้ว่าความได้เปรียบทางการแข่งขันหมายถึง 
ความสามารถอันบังเกิดจากการครอบครองทรัพยากรที่มีความพิเศษอย่างมากเช่นสมรรถภาพด้าน
นวัตกรรมทรัพยากรที่มีคู่และมีความแตกต่างออกไปจากรูปแบบเดิมและไม่สามารถลอกเลียนแบบ
รวมทั้งทดแทนกันได้ 

จากความหมายข้างต้นสามารถสรุปได้ว่าความได้เปรียบทางการแข่งขัน หมายถึง
ความสามารถขององค์กรใดองค์กรหนึ่งในการสร้างผลงานเหนือองค์กรอ่ืนๆ จากการผลิตสินค้าหรือ
บริการที่ลูกค้าต้องการด้วยประสิทธิภาพที่เหนือกว่าพ้ืนฐานความส้าคัญของการสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันคือความเหนือกว่าในด้านประสิทธิภาพคุณภาพนวัตกรรมและการตอบสนองต่อผู้บริ
โภคซึ่งสามารถหาให้กิจการด้าเนินกิจการได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

Porter (2007 อ้างใน SVN Thailand "เครือข่ายธุรกิจเพ่ือสังคมและสิ่งแวดล้อม" , 2556): 
ระบบออนไลน์) ได้เสนอแนวคิดเพ่ือบริหารงานในการปรับเปลี่ยนกลยุทธ์เพ่ือให้สอดคล้องกับ
สถานการณ์ที่ เปลี่ยนแปลงไปซึ่ งเรียกว่า “การสร้างขีดความสามารถในการแข่งขัน หรือ 
Competitive Advantage” ประกอบไปด้วยกลยุทธ์หลักๆ คือ 1) กลยุทธ์การสร้างความเป็นผู้น้า
ด้านต้นทุน (Cost Leadership) 2) กลยุทธ์ด้านการสร้างความแตกต่าง (Differentiation) และ 
3) กลยุทธ์มุ่งพันที่จุดสนใจ (Focus) ซึ่งกลยุทธ์ทั้ง 3 ชนิด จะสร้างโอกาสส้าหรับผู้บริหารการ
ปฏิบัติการที่จะท้าให้เกิดข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน(Competitive advantage) ซึ่งมุ่งความคิดใน
การสร้างคุณค่าให้ลูกค้าในด้านคุณภาพและวิธีการที่สามารถท้าต่อไปได้รูปแบบของกลยุทธ์เหล่านี้
อาจคงอยู่แต่ผู้บริหารการปฏิบัติการอาจต้องมีการประสมประสานบางสิ่งบางอย่างเข้าด้วยกันเพ่ือให้
เกิดประสิทธิผลและบรรลุข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน โดยได้อธิบายกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบ
ในการแข่งขัน ดังต่อไปนี้ 

1.  กลยุทธ์การสร้างความเป็นผู้น้าด้านต้นทุน (Cost Leadership) 
การลดต้นทุนในการผลิต หรือด้าเนินงานที่ไม่จ้าเป็น เพ่ือที่สามารถตั้งราคาขายได้ในราคาที่

ต่้ากว่าคู่แข่ง ซึ่งสามารถท้าได้โดยขั้นแรกการ วิเคราะห์ขั้นตอนในการด้าเนินงานทั้งหมด แล้วหา
จุดบกพร่อง หรือความสูญเปล่า (Wastes) แล้วรีบด้าเนินการปรับปรุง โดยปรับหรือลดสิ่งที่ไม่จ้าเป็น
ออก แล้วท้าให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด ตัวอย่างเช่น ขั้นตอนการปฏิบัติงานที่ซ้้าซ้อน และไม่เกิด
ประโยชน์ ค้าใช้จ่ายที่ไม่จ้าเป็นต่างๆ ออกไป และส่งเสริมกิจกรมการเพิ่มผลผลิต (Productivity) โดย
เป็นการเพ่ิมประสิทธิภาพการด้าเนินงานที่เป็นอยู่ในปัจจุบันให้มีประสิทธิภาพสูงขึ้น โดยการน้า
แนวคิดหรือเครื่องมือต่างๆ มาใช้ เช่น กิจกรรม 5 ส. กลุ่มกิจกรรมส่งเสริมคุณภาพ (Quality Control 
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Cycle : QCC) การบริหารคุณภาพทั่ วทั้ งองค์กร  (Total Quality Management :TQM) การ
บ้ารุงรักษาทวีผล (Total Productive Management : TPM) การบริหารการผลิตแบบทันเวลา 
(Just in Time: J) กิจกรรมข้อเสนอแนะ (Suggestion) กิจกรรมปรับปรุงอย่างต่อเนื่อง (Kaizen) ซึ่ง
ควรเลือกให้เหมาะสม แล้วน้ามาประยุกต์ใช้กับหน่วยงานอย่างจริงจัง โดยเฉพาะการส่งเสริมให้
พนักงานมีจิตส้านึกในการใช้ทรัพยากรที่มีอยู่อย่างจ้ากัดให้เกิดความคุ้มค่า และเป็นประโยชน์สูงสุด
ไม่ใช่แบบทิ้งๆ ขว้างๆ เช่น วัตถุดิบที่ใช้ในการผลิต หรือใช้ให้เกิดความเสียหายน้อยที่สุด หรือการ
รณรงค์ในการปิดน้้าปิดไฟเมื่อไม่ใช้งาน ควบคู่กับการส่งเสริมให้สร้างจิตส้านึกในคุณภาพ (Quality 
Awareness) ให้เกิดขึ้นกับพนักงานทุกคน เพ่ือลดปัญหาของเสีย หรือป้องกันปัญหาลูกค้าร้องเรียน
(Customer Complain) เพราะถ้าหากลูกค้าร้องเรียน นอกจากรายได้ไม่เกิดขึ้นแล้วยังจะสูญเสีย
ลูกค้ารายเดิมและชื่อเสียงของบริษัทและฝ่ายจัดหาทรัพยากรควรศึกษาแนวทางการใช้วัตถุดิบที่มี
ราคาถูกลง โดยการค้นหาคู่ค้ารายใหม่ที่สามารถขายสินค้าหรือให้บริการ เช่น วัตถุดิบ (Raw 
Material) ที่ใช้ในการผลิต หรือให้บริการรถขนส่ง (Transportation Service) ที่มีราคาถูกกว่าเดิม 
แต่ต้องไม่กระทบต่อคุณภาพเพราะถ้าหากคิดที่จะเลือกแต่สินค้าถูกอย่างเดียวโดยไม่ค้านึงถึงคุณภาพ
อาจก่อให้เกิดผลเสียมากกว่าผลดี 

2.  กลยุทธ์ด้านการสร้างความแตกต่าง (Differentiation) 
การสร้างความแตกต่างของสินค้าหรือการให้บริการให้มีความแตกต่างจากคู่แข่ง หรือของที่มี

อยู่ในปัจจุบัน เพ่ือสร้างทางเลือกใหม่ให้กับลูกค้า และเป็นการสร้างโอกาสใหม่ๆ ในการขยายตลาดซึ่ง
สามารถประยุกต์ใช้ได้โดย ส่งเสริมการวิจัย และพัฒนา ผลิตภัณฑ์ (Research and Development)
เพ่ือพัฒนาผลิตภัณฑ์เดิมที่มีอยู่ให้ดีขึ้นกว่าเดิม หรือผลิตภัณฑ์ใหม่ที่ตอบสนองต่อความต้องการของ
ลูกค้ามากที่สุด โดยกระท้าควบคู่ไปกับการ ส่งเสริมการวิจัยตลาด (Marketing Research) ไปพร้อม
กัน เพ่ือเป็นการค้นหาความต้องการใหม่ๆ ของผู้บริโภค ที่มีการเปลี่ยนแปลงอย่างต่อเนื่อง และน้า
ข้อมูลเหล่านั้นมา ส่งเสริมการเรียนรู้ในองค์การ (Learning Organization) เพ่ือให้คนในหน่วยงาน
แลกเปลี่ยนความคิดเห็น ประสบการณ์ วิธีการท้างาน หรือเรื่องที่เป็นประโยชน์ในการท้างาน ระหว่าง
กันและกัน เช่น การด้าเนินกิจกรรมข้อเสนอแนะ (Suggestion) เพ่ือการปรับปรุงและพัฒนาอย่าง
ต่อเนื่อง (Continuous Improvement) ซึ่งสิ่งที่ได้อาจน้าไปสู่การปรับปรุง ปรับเปลี่ยนกระบวนการ
ผลิต การบริหารงาน หรือพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ที่เป็นข้อแตกต่างกับองค์กรอ่ืน อันจะพัฒนาให้เป็น
จุดแข็ง (Strengths Point) ขององค์กรโดยการพัฒนาปรับปรุงความสามารถที่มีอยู่ในปัจจุบันให้เป็น
ความสามารถที่ไม่มีใครมาลอกเลียนแบบได้ ซึ่งจะส่งผลให้สินค้ามีความแตกต่างจากคู่แข่งอย่าง
ชัดเจน เมื่อลูกค้านึกถึงผลิตภัณฑ์นี้เมื่อใด ต้องนึกถึงชื่อของเจ้าของกิจการเป็นรายแรก  
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3.  กลยุทธ์มุ่งนั้นที่จุดสนใจ (Focus) 
การมุ่งนั้นที่จุดสนใจ (Focus) คือการตอบสนองความต้องการที่เฉพาะกลุ่มซึ่งท้าให้เกิดความ

ชัดเจนในการเลือกใช้สินค้า ซึ่งจ้าแนกได้หลายประเภท ซึ่งส่วนใหญ่จ้าแนกตามอายุ เพศลักษณะ 
การใช้ชีวิต (Life Style) ซึ่งในปัจจุบันมีการใช้กลยุทธ์นี้กันมากขึ้น สามารถน้ามาประยุกต์ใช้กับ 
การวิเคราะห์ความสามารถของตนเอง (Self-Analysis) เพ่ือค้นหาความสามารถ หรือศักยภาพที่มีอยู่
ในปัจจุบัน แล้วท้าการเปรียบเทียบกับคู่แข่ง เพ่ือเลือกจุดที่เหมาะสมกับเจ้าของกิจการมากที่สุดเช่น 
การนั้นผลิตภัณฑ์เด็กอย่างเดียวหรือการเน้นผลิตภัณฑ์เฉพาะผู้สูงอายุ เพ่ือปรับปรุงกระบวนการให้
สอดคล้องกับผลิตภัณฑ์ เพ่ือปรับเปลี่ยนวิธีการปฏิบัติงานให้สอดคล้องกับผลิตภัณฑ์ที่เลือกเอาไว้และ
ท้าจุดสนใจให้เด่นขึ้น เพ่ือสื่อสารให้กับลูกค้าได้รับทราบถึงความแตกต่าง หรือจุดเด่นที่มีในผลิตภัณฑ์ 
ท้าให้ลูกค้านึกถึงสินค้าของเราทันที เมื่อความต้องการสินค้าชนิดนี้มากขึ้น ซึ่งในการโฆษณา หรือ  
การประชาสัมพันธ์นั้นควรเลือกใช้สื่อให้เหมาะสม และสอดคล้องกับผลิตภัณฑ์ เพราะถ้าหากใช้สื่อผิด 
จุดเด่นที่ต้องการอาจไม่โดดเด่นเหมือนที่คาดหวังเอาไว้ โดยมีการติดตามและประเมินผลงาน 
(Follow up and Evaluation) โดยติดตามผลการปฏิบัติงานที่ ได้จากการด้าเนินงานแล้วท้า 
การประเมินผลงานที่เกิดขึ้น แล้วปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ให้เหมาะสมตามสถานการณ์ต่างๆ ที่มี 
การเปลี่ยนแปลงไป 

ประสงค์  ประณีตพลกรัง และศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2547) ได้กล่าวถึง กลยุทธ์การสร้างความ
ได้ เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive Advantage Strategy) มีหลายรูปแบบ ซึ่ งผู้บริหาร 
การปฏิบัติการจะต้องเลือกกลยุทธ์ใดกลยุทธ์หนึ่งหรือประสมประสานกลยุทธ์ทั้งหลายเข้ าด้วยกัน 
เพ่ือให้เกิดประสิทธิผลและบรรลุข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน กลยุทธ์การสร้างข้อได้เปรียบทางการ
แข่งขันมีรายละเอียดแต่ละประเด็นดังนี้ 

1.  การแข่งขันทางด้านความแตกต่าง (Competing on Differentiation) โดยธุรกิจจะต้อง
พยายามพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการให้มีความแตกต่างจากคู่แข่งขัน โดยท้าให้ลูกค้ามองเห็นว่าสินค้า
ของบริษัทนั้นมีคุณค่าเหนือกว่าคู่แข่งขัน การสร้างความแตกต่างให้กับสินค้าและบริการสามารถท้าได้
หลายวิธี เช่น ความแตกต่างทางด้านกายภาพ (Physical Differentiation) ท้าได้โดยการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์และบริการให้มีความเป็นเอกลักษณ์ เพ่ือให้เกิดคุณค่าที่สูงขึ้นในสายตาของลูกค้า  ซึ่งความ
แตกต่างนี้จะท้าให้บริษัทสามารถหลีกเลี่ยงการแข่งขันที่รุนแรงได้ เช่น บริษัทเซฟสกิน ซึ่งเป็น
บริษัทผู้ผลิตถุงมือ ใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) โดยการพัฒนาถุงมือส้าหรับ
ผิวที่แพ้ง่าย ซึ่งเป็นถุงมือแบบใช้แล้วทิ้ง เนื่องจากได้รับการร้องเรียนจากลูกค้า ในขณะที่บริษัทผู้ผลิต
ถุงมือรายอ่ืนๆ ยังไม่สามารถแก้ไขปัญหาดังกล่าวได้ จึงท้าให้สินค้าของ บริษัทเซฟสกิน มีคุณค่า
เหนือกว่าคู่แข่งขัน การสร้างความแตกต่างด้านบริการ (Services Differentiation) สามารถท้าได้โดย
การอ้านวยความสะดวกให้กับลูกค้า การมีสถานที่จัดจ้าหน่ายหรือศูนย์กระจายสินค้าที่ทั่วถึง  
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การจัดส่งสินค้าที่รวดเร็ว ตลอดจนการบริการหลังการขาย เป็นต้น และการสร้างความแตกต่าง
ทางด้านประสบการณ์ (Experience Differentiation) โดยการท้าให้ลูกค้ามีประสบการณ์ร่วมกับ
สินค้าและบริการของเราผ่านทางประสาทสัมผัสทั้งห้า (Five Senses) คือ รูปรส กลิ่น เสียงและสัมผัส 
ร้านกาแฟสตาร์บัค เป็นตัวอย่างที่ดีของการสร้างประสบการณ์ร่วมกับลูกค้า กล่าวคือเมื่อลูกค้าเดิน
ผ่านหน้าร้านก็จะได้กลิ่นที่หอมกรุ่นของกาแฟ เมื่อเข้าไปนั่งในร้านก็จะได้เห็นเครื่องปั่นกาแฟ ได้ยิน
เสียงชงกาแฟ และในขณะที่นั่งจิบกาแฟในร้านก็จะได้ยินเสียงเพลงเบาๆ นอกจากนั้นยังมีการ
ให้บริการที่ดีเยี่ยมอีกด้วย 

2.  การแข่งขันด้านต้นทุน (Competing on Cost) คือ ความพยายามท้าให้ต้นทุนการผลิต
สินค้าต่้าที่สุดเท่าที่จะเป็นไปได้ เพ่ือที่จะได้สมารถขายสินค้าได้ในราคาถูก ซึ่งเป็นกลยุทธ์ทางการ
แข่งขันอย่างหนึ่งที่เรียกว่า ความเป็นผู้น้าด้านต้นทุน (Cost Leadership) ซึ่งเป็นรูปแบบทางการ
แข่งขันที่ค้านึงถึงประสิทธิภาพในการลดต้นทุน และการจ้างานเพ่ือที่จะได้มีประสิทธิภาพเหนือคู่
แข่งขันการแข่งขันโดยใช้กลยุทธ์ด้านทุนต่้าจะต้องใช้ประโยชน์จากทรัพยากรที่มีอยู่อย่างมีประสิทธิ 
ดังนั้นบริษัทที่ใช้กลยุทธ์ต้นทุนต่้าจึงต้องมีความเข้าใจในด้านนานการพยายามใช้ทรัพยากรให้เต็มที่
อย่างมีประสิทธิผล การก้าหนดขนาดที่เหมาะสมท้าให้บริษัทสามารถกระจายค้าโสหุ้ยได้อย่างเพียงพอ
ส่งผลให้ต้นทุนต่้าลง และท้าให้มีกานได้เปรียบด้านตันทุนตัวอย่างเช่น บริษัท วอลมาร์ท ใช้กลยุทธ์
ราคาต่้าอย่างต่อเนื่องกับธุรกิจห้างสรรพสินค้าของตนด้วยการเปิดตลอด 24 ชั่วโมง เป็นเวลา 20 ปี 
ท้าให้บริษัทสามารถประสบความส้าเร็จในส่วนครองตลาด โดยได้ส่วนแบ่งตลาดสูงสุดและมียอดขาย
เป็นอันดับหนึ่งของโลกและเป็นบริษัทมีค้าโสหุ้ยและตันทุนการจัดจ้าหน่ายที่ต่้า มีการขนส่งสินค้าที่
รวดเร็ว ลดตันทุนคลังสินค้า ใช้วิธีการขนส่งโดยตรวจจากผู้ผลิตท้าให้สินค้าคงคลังมีการะบายออกสูง
จึงท้าให้เป็นผู้น้าด้านตันทุนต่้าผู้น้าตันตันทุนต่้า (Low-Cost Leadership) ต้องพยายามให้บรรลุ
คุณค่าสูงตามความต้องการของลูกค้า ทั้งนี้การใช้กลยุทธ์ด้านต้นทุนต่้านั้นไม่ได้หมายความว่าจะท้าให้
คุณค่าและคุณภาพ ของผลิตภัณฑ์ต่้าลงแต่เป็นการท้าให้สินค้ามีต้นทุนถูกลง โดยที่คุณภาพยังคงเดิม
การแข่งขันด้วยต้นทุนต่้า บริษัทที่ท้าการผลิตด้วยต้นทุนต่้าจะใช้วิธีก้าจัดทุกอย่างที่ไม่ได้ใช้ประโยชน์ 
ในอดีตบริษัทเหล่านี้จะผลิตสินค้าที่เป็นมาตรฐานส้าหรับตลาดขนาดใหญ่ ก้าไรเกิดจากใช้กระบวน
การผลิตที่มีการเปลี่ยนแปลงน้อย เข้มงวดต่อการวัดผลิตผล ลงทุนในระบบอัตโนมัติและลดแรงงาน 
ในปัจจุบันจะพิจารณาลดต้นทุนทุกส่วนในโครงสร้างต้นทุน ไม่เฉพาะต้นทุนด้านแรงงาน ใน
ขณะเดียวกันจะต้องพิจารณาการลงทุนเพ่ือลดค่าใช้จ่ายในการด้าเนินงานในระยะยาว เช่น  
การปรับปรุงเครื่องจักรให้ทันสมัย ปรับปรุงการปฏิบัติงาน อบรมและพัฒนาบุคลากรเพ่ือพัฒนา
ความรู้ความสามารถของพนักงาน 

3.  การแข่งขันด้านการตอบสนอง (Competing on Response) การตอบสนองเป็นคุณค่า
ของการพัฒนาผลิตภัณฑ์และจัดส่งให้ทันเวลา มีตารางการท้างานที่เชื่อถือได้ และมีการปฏิบัติงานที่
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สามารถยืดหยุ่นได้ ในการตอบสนองต่อลูกค้าจะต้องมีความยืดหยุ่นได้ ความเชื่อถือได้ของการจัด
ตารางการท้างานและมีความรวดเร็ว โดยการตอบสนองด้วยความยืดหยุ่น (Flexible Response) 
เป็นความสามารถที่จะเปลี่ยนแปลงการออกแบบและปริมาณการผลิตสินค้า หรือบริการให้สอดคล้อง
ต่อการเปลี่ยนแปลงต่างๆ ได้ เช่น บริษัท ฮิวเลตต์-เพคการ์ด เป็นบริษัทจ้าหน่ายคอมพิวเตอร์ที่มี
ความยืดหยุ่นทั้งทางด้านการออกแบบและการเปลี่ยนแปลงปริมาณการผลิต เนื่องจากคอมพิวเตอร์
เป็นสินค้าที่มีการเปลี่ยนแปลงง่าย ผลิตภัณฑ์ของ ฮิวเลตต์ -เพดการ์ด จึงมีวงจรชีวิตที่สั้นเป็นเดือน 
ปริมาณและต้นทุนจึงเปลี่ยนตามช่วงวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ที่สั้น อย่างไรก็ตามบริษัทก็ประสบ
ความส้าเร็จเนื่องจากมีความสามารถที่จะเปลี่ยนแปลงผลิตภัณฑ์และมีความยึดหยุ่นทางด้านปริมาณ
การผลิต เพ่ือตอบสนองต่อการเปลี่ยนแปลงด้วยการออกแบบผลิตภัณฑ์และควบคุมต้นทุน  
เพ่ือก่อให้เกิดข้อได้เปรียบทางการแข่งขันอย่างยั่งยืน (Sustainable Competitive Advantage) 
ในการแข่งขันด้วยความยึดหยุ่น คล่องตัว ทางการตลาดมักจะต้องการผลิตภัณฑ์ที่มีความหลากหลาย
เพ่ือเสนอให้กับลูกค้าแต่หน่วยผลิตมักจะต่อต้นทุน เนื่องจากจะท้าให้ระบบการผลิตมีประสิทธิภาพ
ลดลงและต้นทุนสูงขึ้นท้าให้ความยืดหยุ่น คล่องตัวในการปรับกระบวนการผลิต เป็นความได้เปรียบ
ในการแข่งขัน ทั้งตันการผลิตผลิตภัณฑ์ที่มีความหลากหลาย การสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ใหม่ และ 
การปรับปรุงผลิตภัณฑ์เดิมอย่างรวดเร็ว เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า ซึ่งก่อให้เกิดข้อ
ได้เปรียบเหนือคู่แข่งขันกล่าวโดยสรุป ในทางการปฏิบัติในกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันมีแนวคิดที่ส้าคัญ 3 ประการ คือ 1) ความแตกต่าง (Different)  2) ต้นทุนต่้า (Cost Leadership) และ 
3) การตอบสนองที่รวดเร็ว (Quick response) เพ่ือสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขันอย่างยั่งยืนและ
บรรลุเป้าหมายขององค์กรได้ 
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งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 

ตารางท่ี  1  สรุปประเด็นงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

ปี ผู้ท้าวิจัย เร่ือง ทฤษฎ ี

2561 มาริสา  เจริญเศรษฐกิจ กลยุทธ์การสร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขัน  ของ
ธุรกิจ สถานีบริการแก๊ส แอล
พีจี ในประเทศไทย  

- แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธ์การ
สร้างความไดเ้ปรียบทางการ
แข่งขัน  
- แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกับ
การจัดการ 
- แนวคิดเกี่ยวกับปัจจัย 
แวดล้อมทางการแข่งขัน ของ
ธุรกิจ 
- แนวคิดของการวิเคราะห์ 
SWOT (SWOT Analysis) 

2558 ชนิศา  สมศักดิ ์ กลยุทธ์การสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ธุรกิจบ้านจัดสรร จังหวัด
เชียงใหม ่

- แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธ์การ
สร้างความไดเ้ปรียบทางการ
แข่งขัน 
- ทฤษฎีเกี่ยวกับการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมสภาพแวดล้อม
ในการด้าเนินธุรกจิธุรกิจ  
- แนวคิดทฤษฎีเกีปัจจัย
ทางการแข่งขัน 

2557 จันทร์เพ็ญ  ชาประดิษฐ ์ การสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการโต๊ะจีนจังหวัด
นครปฐม 

- ทฤษฎีการบริหารจัดการ
ธุรกิจ  
- ทฤษฎีเกี่ยวกับการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 
- กลยุทธ์การสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขัน  
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ตารางท่ี  1  (ต่อ) 
 

ปี ผู้ท้าวิจัย เร่ือง ทฤษฎ ี

2559 พรพิมล แผ่นผา การศึกษาแนวทางการสร้าง
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน
ในธุรกิจ อาหารสุนัขส้าเร็จรูปใน
พื้นที่ภาคตะวันออก 

- กลยุทธ์การสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขัน 
- ทฤษฎีแรงกดดัน5 
ประการ 
- การวิเคราะห์ SWOT 
(SWOT Analysis) 
- ทฤษฎีส่วนประสมทาง
การตลาด 
- ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

2559 
 
 

ณิศา ศรวณีย ์ การศึกษาปัญหาและกลยุทธ์
เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขัน กรณีศึกษา 
บริษัท ซาบีน่า จ้ากัด (มหาชน) 

- ทฤษฎีการจัดการเชิงกล
ยุทธ์ (Strategic 
Management) 
- ทฤษฎีการวิเคราะห์สภาพ
การแข่งขันในอุตสาหกรรม 
(Five - Force Model)  
- ทฤษฎีการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมภายในและ
ภายนอกองค์กร (SWOT 
Analysis) 
- ทฤษฎีการวิเคราะห์ 
ทางเลือกที่เหมาะสม 
(TOWS matrix) 
- ทฤษฎีเกี่ยวกับการ สรา้ง
ข้อได้เปรยีบในการแข่งขัน 

 
มาริสา  เจริญเศรษฐกิจ (2561) ได้ศึกษา กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของ

ธุรกิจสถานีบริการ แก๊สแอลพีจี ในประเทศไทย โดยศึกษาสภาพทั่วไปในการประกอบธุรกิจสถานี
บริการแก๊ส แอลพีจี และวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกของผู้ประกอบการ ด้วยการ
สัมภาษณ์เชิงลึก ผลการวิจัยพบว่า การเจริญเติบโตนั้นเป็นไปในทางถดถอยด้วยปัจจัยราคาน้้ามันที่
ลดลงประกอบกับรัฐบาลลดบทบาทในการเข้ามาสนับสนุนพลังงานทางเลือกอย่างจริงจังปัจจัย
แวดล้อมการแข่งขันในการด้าเนินงานธุรกิจสถานีบริการแก๊สแอลพีจี ด้วยการใช้แบบสอบถาม 
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ผลการวิจัยพบว่า ข้อมูลทั่วไปของสถานประกอบการสถานีบริการแก๊สแอลพีจี ที่มีบริษัทตัวแทน
จ้าหน่ายต่างกันจะมีความได้เปรียบทางการแข่งนักธุรกิจสถานีบริการแก๊สแอลพีจีแตกต่างกันโดย
พบว่า ปัจจัยการจัดการธุรกิจ ด้านการควบคุมมีน้้าหนักมากสุดที่ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการ
แข่งขันธุรกิจสถานีบริการแก๊สแอลพีจี และปัจจัยแวดล้อมการแข่งขันในการด้าเนินงานธุรกิจสถานี
บริการแก๊สแอลพีจี ด้านการด้าเนินงานมีน้้าหนักมากสุดที่ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขันกล
ยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของธุรกิจสถานีบริการแก๊สแอลพีจีในประเทศไทย 
ผู้ประกอบการธุรกิจสถานีบริการแก๊สแอลพีจีควรมีการวางแผนการท้างานที่เป็นระบบ มีการ
ตรวจสอบความปลอดภัยในทุกด้าน โดยมีนโยบายด้านคุณภาพ ความมั่นคง ความปลอดภัยและสร้าง
มาตรฐานเดียวกันให้กับสถานีบริการแอลพีจีทุกแห่ง เพ่ือท้าให้การบริการและคุณภาพของแก๊สนั่น
เป็นไปตามนโยบายของภาครัฐและการปรับตัวให้เข้ากับเศรษฐกิจ 

ชนิศา  สมศักดิ์ (2558) ได้ศึกษา กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจ
บ้านจัดสรร จังหวัดเชียงใหม่ มีวัตถุประสงค์ในการศึกษา 1) เพ่ือศึกษาปัจจัยทางการแข่งขันของธุรกิจ
ก้นจัดสรรในจังหวัดเชียงใหม่ 2) เพ่ือศึกษากลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจ
บ้านจัดสรรในจังหวัดเชียงใหม่ โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้ประกอบการและผู้ที่มีอ้านาจในการ
ตัดสินใจของธุรกิจบ้านจัดสรรในจังหวัดเชียงใหม่ ที่เป็นคนท้องถิ่นและมีการจัดสรรที่ดินขนาดกลาง
ตั้งแต่ 19-100 ไร่ตามพระราชบัญญัติการจัดสรที่ดิน ปี 2543 จ้านวนทั้งสิ้น 4 รายแล้วน้าข้อมูลที่
ได้มาวิเคราะห์และได้ผลการศึกมาดังนี้ ผลการศึกษาพบว่าผู้ประกอบการ และผู้ที่มีอ้านาจในการ
ตัดสินใจมีระยะเวลาในการด้าเนินกิจการ 15-28 ปี ขนาดพ้ืนที่จัดสร 30-72 ไร่ โดยผู้ประกอบการ 
และผู้ที่มีอ้านาจในการตัดสินใจทุกรายได้มีการจดทะเบียนนิติบุคคลและที่ตั้งของกิจการทั้ ง 4 ราย
ตั้งอยู่ในพ้ืนที่ที่แตกต่างกัน ในด้านปัจจัยทางการแข่งขันของธุรกิจบ้านจัดสรรในจังหวัดเชียงใหม่ 
พบว่า 1) ด้านอุปสรรคจากคู่แข่งขันรายใหม่ที่เข้ามาลงทุน อยู่ในระดับปานกลาง 2) ด้านอ้านาจ 
การต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต อยู่ในระดับสูง 3) ด้านอ้านาจการต่อรองของผู้ซื้ออยู่ในระดับสูง 
4) ด้านภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนอยู่ในระดับต่้าและ 5) ด้านความเข้มข้นทางการแข่งขันภายใน
อุตสาหกรรมอยู่ในระดับสูง ในด้านกลยุทธ์ที่ผู้ประกอบการ และผู้ที่มีอ้านาจในการตัดสินใจได้เลือกใช้
กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างโดยเลือกความหลายหลากของแบบบ้าน และท้าเลที่ตั้งที่อยู่ใกล้สิ่ง
อ้านวยความสะดวก และกลยุทธ์การมุ่งเฉพาะกลุ่ม โดยผู้ประกอบการและผู้ที่มีอ้านาจในการตัดสินใจ
ได้มุ่งนความสนใจไปที่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ซึ่งแบ่งออกเป็น กลุ่มลูกกระดับกลางและระดับบน 

จันทร์เพ็ญ  ชาประดิษฐ์ (2557) ได้ศึกษา การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการโต๊ะจีนจังหวัดนครปฐมการวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษารูปแบบและการ
ด้าเนินธุรกิจของโต๊ะจีน จังหวัดนครปฐม และ 2) การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการโต๊ะจีน จังหวัดนครปฐม เก็บรวบรวมข้อมูลโดยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก กลุ่มผู้ให้ข้อมูล
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หลักได้แก่ ผู้ประกอบการโต๊ะจีน ลูกค้าผู้เคยใช้บริการ และประธานชมรมผู้ประกอบการโต๊ะจีน
จังหวัดนครปฐม และน้าข้อมูลที่ได้มาตรวจสอบความครบถ้วนและความถูกต้องของข้อมูล วิเคราะห์
เนื้อหา สรุปผลการศึกษาและน้าเสนอผลการศึกษาในรูปแบบการพรรณนาความ ผลการศึกษา พบว่า 
1) รูปแบบและการด้าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการโต๊ะจีน เป็นธุรกิจขนาดเล็ก แบบเจ้าของคนเดียว 
ส่วนการบริหารงานนั้นผู้ประกอบการจะบริหารงานเพียงคนเตียว โดยมีการวางแผนการท้างานที่เป็น
ขั้นตอนและในแต่ละขั้นตอนการท้างานผู้ประกอบการจะให้ความส้าคัญเนื่องจากมีผลกระทบกับ
คุณภาพของอาหาร ซึ่งเป็นสิ่งส้าคัญของธุรกิจประเภทนี้ 2) ต้นการสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันนั้น พบว่าผู้ประกอบการใช้วิธีการสร้างความแตกต่างของคุณภาพของอาหารและการบริการ 
เพ่ือดึงดูดลูกค้าในสภาวะการแข่งขันที่รุนแรง และยังพบอีกว่าการใช้นายหน้าก็เป็นวิธีหนึ่งที่ท้าให้
ผู้ประกอบการสามารถเพ่ิมช่องทางการเข้าถึงลูกค้าได้ เ พ่ิมมากขึ้นนอกจากนั้นยังพบว่ามี
ผู้ประกอบการใช้กลยุทธ์มุ่งเน้นตลาดเฉพาะโดยการมุ่งเน้นลูกค้าระดับล่างที่ต้องการโต๊ะจีนที่ มีราคา
ไม่สูงและไม่ให้ความส้าคัญกับรูปแบบมากนัก 

พรพิมล  แผ่นผา (2559) ได้ศึกษา การศึกษาแนวทางการสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันในธุรกิจ อาหารสุนัขส้าเร็จรูปในพ้ืนที่ภาคตะวันออก การศึกษาวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ เพ่ือ
หาแนวทางสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจ อาหารสุนัขส้าเร็จรูปในพ้ืนที่ภาคตะวันออก 
รวบรวมข้อมูล โดยการวิจัยแบบสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview research) วิธีการเก็บข้อมูล
จากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) โดยมีกลุ่มตัวอย่าง คือ กลุ่มผู้ประกอบการจ้านวน 
13 ราย ผลการวิจัยพบว่า ความรุนแรงของการแข่งขันธุรกิจจ้าหน่ายอาหารสุนัขส้าเร็จรูป ได้รับ
ผลกระทบจาก ห้างสรรพสินค้า ร้านค้าส่งขนาดใหญ่มากที่สุดและใช้กลยุทธ์ด้านราคาขายในการสู้กับ
คู่แข่ง อ้านาจการต่อรองของผู้ขายในการซื้ออาหารสุนัขส้าเร็จรูปสามารถต่อรองได้อยู่ในระดับมาก 
เนื่องจากซื้อในปริมาณที่มากการต่อรองในการซื้อสินค้าของลูกค้ามีส่งผลต่อธุรกิจ คือส่งผลท้าให้    
ก้าไรจากการขายไม่คงที่มากที่สุด ภัยคุกคามที่เกิดจากคู่แข่งรายใหม่ท้าให้เกิดปัญหาด้านราคาขาย
มากที่สุด กลยุทธ์ที่ทางร้านใช้รับมือกับคู่แข่งขันรายใหม่ คือการจัดโปรโมชั่นซื้อสินค้าในราคาสมาชิก 
อาหารสุนัขส้าเร็จรูปมีสินค้าทดแทน ไม่ว่าจะเป็นข้าวคลุกเอง หรือ อาหารสุนัขยี่ห้ออ่ืนๆ มากมาย 
โดยวิธีการรับมือ ใช้การน้าเสนอคุณประโยชน์ของอาหารสุนัขส้าเร็จรูปมาก จุดแข็งของธุรกิจ  
จ้าหน่ายอาหารสุนัขส้าเร็จรูปเป็นเรื่องของราคาสินค้าที่ไม่แพง เป็นราคาที่ลูกค้าสามารถจับต้องได้ 
จุดอ่อนของธุรกิจจ้าหน่ายอาหารสุนัขส้าเร็จรูปของร้านค้าที่ส่งผลต่อการท้าธุรกิจอาหารสุนัข คือ 
สินค้าขาดจากชั้นวางจ้าหน่าย สินค้าไม่เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้า ซึ่งส่งผลท้าให้พลาด
โอกาสที่จะขายสินค้าในช่วงนั้นไปพ้ืนที่การจัดเรียงสินค้าน้อยเกินไป สถานที่จอดรถไม่สะดวก 
เนื่องจากเป็นร้านในตลาด ท้าให้มีปัญหาในการหาที่จอดรถของลูกค้า พ้ืนที่ในการสต็อกสินค้าไม่
เพียงพอ เนื่องจากมีสินค้าหลากหลายส่งผลต่อพ้ืนที่จัดเก็บสินค้าคงคลังโอกาสในการท้าธุรกิจ
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จ้าหน่ายอาหารสุนัขส้าเร็จรูป คือ สิ่งแวดล้อมทางการตลาดอาหารสุนัขส้าเร็จรูปสามารถสร้างโอกาส
ให้กับธุรกิจ คือในปัจจุบันคนนิยมเลี้ยงสุนัขมากขึ้นเกิดจากแนวโน้มในปัจจุบันคนแต่งงานน้อยลงจึง
หันมาเลี้ยงสัตว์เพ่ิมมากขึ้น อุปสรรคในการท้าธุรกิจจ้าหน่ายอาหารสุนัขส้าเร็จรูปเกิดจากสภาวะ
เศรษฐกิจที่ซบเซา ท้าให้ผู้ซื้อไม่อยากเสียเงินในสิ่งที่ไม่จ้าเป็นนัก อะไรที่ประหยัดได้ก็จะประหยัด  
ท้าให้ส่งผลโดยตรงกับยอดขายที่ลดลงของทางร้าน 

ณิศา  ศรวณีย์ (2559) ได้ศึกษา การศึกษาปัญหาและกลยุทธ์เพ่ือสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน กรณีศึกษา บริษัท ซาบีน่า จ้ากัด (มหาชน) ปัจจุบันตลาดชุดชั้นในสตรีภายในประเทศ
เป็นตลาดที่มีการแข่งขันสูงในทุกระดับราคา โดยชุดชั้นใน Sabina ถูกจัดเป็นผู้ผลิตชุดชั้นในตลาด
ระดับบน มีผู้ประกอบการหลายรายในอุตสาหกรรมชุดชั้นในร่วมในตลาดระดับบน การศึกษาครั้งนี้จึง
เป็นการศึกษาปัญหาและกลยุทธ์ เพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของบริษัท ซาบีน่า จ้ากัด 
(มหาชน) โดยมีวัตถุประสงค์ ในการศึกษา ดังนี้ 1) เพ่ือศึกษาปัญหาด้านความสามารถในการแข่งขัน
ขององค์กร 2) เพ่ือก้าหนดกลยุทธ์ในการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันขององค์กร  จากการศึกษา
พบว่า บริษัท ซาบีน่า จ้ากัด (มหาชน) อยู่ในธุรกิจที่มีการแข่งขันนั้นอย่างรุนแรง ซึ่งการสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันจึงเป็นเรื่องที่จ้าเป็นอันเนื่องมาจากสภาพแวดล้อมและปัจจัยต่างๆ ท้าให้
สามารถก้าหนดกลยุทธ์ที่ดีที่สุดในการแก้ปัญหา (Strategic Alternatives) โดยในการพิจารณา
ทางเลือกของกลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) นั้นท้าให้เห็นว่า บริษัท ซาบีน่า จ้ากัด 
(มหาชน) ซึ่งในปัจจุบันครองตลาดเป็นอันดับที่สองมีความแข็งแกร่งด้านภาพลักษณ์และมีศักยภาพใน
การออกแบบและผลิตจึงท้าให้บริษัทมีโอกาสที่จะเติบโตต่อไปในอนาคต ประกอบกับจากการ
วิเคราะห์ด้วย TOWS MATRIX และ วิเคราะห์ทางเลือกด้วย Matrix Data Analysis ท้าให้ไดแนวทาง
ที่เหมาะสมส้าหรับองค์กร คือ “กลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์” เพ่ือเป็นการสร้างความเติบโตโดยการ
พัฒนาสินค้า และเน้นการพัฒนาตลาดเพ่ิมขอบเขตของฐานลูกค้าให้ครอบคลุมกลุ่มผู้บริโภคให้มากขึ้น 
เช่น การออกแบบผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายมากขึ้นและเพ่ือเน้นกระบวนการที่ความพึงพอใจให้ลูกค้า  
อย่างไรก็ตามเมื่อพิจารณากลยุทธ์ที่ก้าหนดแล้วอาจจะมองได้ว่าต้องมีการเปรียบเทียบกับคู่ แข่งเพ่ือ
การสร้างกิจกรรมภายในกลยุทธ์แต่ละกลยุทธ์เพ่ือท้าให้เกิดความแตกต่างอย่างชัดเจน รวมถึงการ
พยายามมองหาโอกาสเพ่ิมเติมทั้งในฝั่งของผู้ประกอบการและผู้บริโภคจากข้อมูลและปัจจัยแวดล้อมที่
มีความเกี่ยวข้องหรือน้าไปขยายประเด็นต่อ เช่น จากข้อมูลเชิง ปริมาณในส่วนของปัจจัยด้าน
พฤติกรรม โดยเฉพาะข้อมูลดังกล่าวชี้ให้เห็นถึงความส้าคัญของ ส่วนผสมทางการตลาดซึ่งบ่งชี้ว่ามีผล
ต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ชุดชั้นในสตรีของผู้บริโภคเป็นอย่างมาก อีกทั้งการส่งเสริมการตลาดซึ่งถูก
ให้ความส้าคัญเป็นอันดับหนึ่งจากการศึกษามีประเด็นที่น่าสนใจ คือมีการใช้ถึงความส้าคัญของดารา
และผู้ชื่อเสียงทีเป็นที่ยอมรับของสังคมนั้นมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ เลือกใช้ชุดชั้นในซาบีน่า
ซึ่งอาจน้าไปพิจารณาต่อถึงศักยภาพและความคุ้มค่าในการท้ากิจกรรมร่วมกับปัจจัยเรื่องดังกล่าว 



35 

กรอบแนวความคิด 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

    
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
 

 
ภาพที่  6  กรอบแนวความคิดงานวิจัยในส่วนผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามันอิสระ 

SWOT analysis 

จุดแข็ง S (strengths)  
จุดอ่อน W (Weakness)  
โอกาส O (Opportunities)  
อุปสรรค T (Threats)  

 

 

กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการ
แข่งขันบริการของสถานีบริการน ้ามันอิสระ

ในจังหวัดเชียงใหม่ 
 

 

การวิเคราะห์การแข่งขัน 
ทางธุรกิจ 

คู่แข่งรายเดิม 
อ้านาจต่อรองของ Suppliers 
อ้านาจต่อรองของผู้ซื้อ 
ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ 
ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 
 

TOWS matrix 

SO (กลยุทธ์เชิงรุก) 
ST (กลยุทธ์เชิงป้องกัน) 

WO (กลยุทธ์เชิงแก้ไข) 

WT (กลยุทธ์เชิงรับ) 

 



บทที ่3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
ในการศึกนาวิจัยครั้งนี้ ประกอบด้วย วิธีการศึกษาและข้ันตอนการศึกษา การเลือกผู้ให้ข้อมูล 

เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา วิธีการเก็บรามรวมข้อมูลและการวิเคราะห์ข้อมูล มีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 

วิธีการวิจัยและขั นตอนการวิจัย 
 
ผู้วิจัยมีขึ้นตอนในศึกษาข้อมูลเพ่ือให้ได้ข้อมูลที่มีความกรอบคลุมกับข้อมูลที่ผู้วิจัยสามารถ

น้ามาใช้ในการวิเคราะห์ให้ได้มากที่สุดและน่าเชื่อถือที่สุด ดังนี้ 
1. ศึกษาเรื่องราวของธุรกิจสถานีบริการน้้ามันอิสระ ในจังหวัดเชียงใหม่จากวารสารสิ่งพิมพ์ 

เอกสาร บทความทางวิชาการ สื่อสิ่งพิมพ์ทางอินเตอร์เน็ตรวมไปถึงรายงานการวิจัยที่มีเกี่ยวข้อง
เพ่ือให้ทราบถึงความเป็นมาและสถานการณ์ปัจจุบันของธุรกิจสถานีบริการน้้ามันอิสระ ในจั งหวัด
เชียงใหม่จากแหล่งข้อมูลต่างๆ ได้แก่ห้องสมุดมหาวิทยาลัยแม่โจ้ หอสมุดมหาวิทยาลัยเชียงใหม่
ตลอดจนข้อมูลจากห้องสมุดทางอินเตอร์เน็ตของมหาวิทยาลัยต่างๆ แล้วจึงน้าข้อมูลที่ได้มารวบรวม 
สรุปเนื้อหาและประเด็นส้าคัญเพ่ือน้ามาวิเคราะห์ร่วมกับข้อมูลที่ได้จากแหล่งข้อมูลปฐมภูมิเพ่ือให้เกิด
ความถูกต้องแม่นย้าและความน่าเชื่อถือ 

2.  การสัมภาษณ์เชิงลึก ( In-depth Interview) เป็นการสัมภาษณ์ที่ ไม่มีการก้าหนด
กฎเกณฑ์ที่เกี่ยวข้องกับค้าถาม โดยใช้แนวค้าถามที่มีลักษณะเป็นค้าถามแบบปลายเปิด (Open-
ended Question) ในการถามค้าถาม เพ่ือกระตุ้นให้ผู้ที่ถูกสัมภาษณ์สามารถเล่าเรื่องราว แสดง
ความคิดเห็นและตอบค้าถามได้อย่างอิสระซึ่งอยู่ภายใต้กรอบค้าถามที่ก้าหนด เป็นการพูดคุยกันตาม
ธรรมชาติ 

 
การเลือกผู้ให้ข้อมูล 

 
โดยผู้ท้าวิจัยจะท้าการเลือกผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามันในอ้าเภอฮอด จังหวัดเชียงใหม่ 

ประชากรกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ได้แก่ กลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจสถานีบริการน้้ามันอิสระ
อ้าเภอฮอด จังหวัดเชียงใหม่ จ้านวน 6 ราย โดยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก ( In-depth interview) 
(กรมธุรกิจพลังงาน กระทรวงพลังงานประเทศไทย, 2562: ระบบออนไลน์) โดยเก็บจาก 
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1.1 ร้านประนอมบริการ   
1.2 ห้างหุ้นส่วนจ้ากัด เอส พี เอ็น ปิโตรเลียม  
1.3 ร้านของคุณสน ไชยชนะ  
1.4 ร้านสมจิต บริการ 

1.5 บริษัท บุญประสงค์ ปิโตเลียม จ้ากัด 

1.6 ร้านของคุณศรีวิชัย กองแก้ว 

 
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

 
เครื่องมือที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูล คือ แบบสัมภาษณ์เชิงลึก ส้าหรับผู้ประกอบการธุรกิจ

สถานีบริการน้้ามันอิสระอ้าเภอฮอด จังหวัด ประกอบด้วยข้อมูล 6 ส่วน คือ 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการ คือ เพศ อายุ ระดับการศึกษา และประสบการณ์

ท้างาน และ ข้อมูลทั่วไปของกิจการ คือ รูปแบบของกิจการ จ้านวนพนักงาน ระยะเวลาในการด้าเนิน
กิจการ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันทางธุรกิจ คือ คู่แข่งรายเดิม อ้านาจต่อรอง
ของ Suppliers อ้านาจต่อรองของผู้ซื้อ ภัยคุกคามจากคู่แข่งใหม่ และภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 

ส่วนที3่ ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม (SWOT Analysis) ได้แก่ สภาพแวดล้อม
ภายใน จุดแข็ง จุดอ่อน สภาพแวดล้อมภายนอก โอกาส และอุปสรรค์  

ส่วนที่ 4 น้าข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม (SWOT Analysis) มาวิเคราะห์
ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนผสมทางการตลาด (7’Ps) ภายในและภายนอก 

ส่วนที่ 5 น้าข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม (SWOT Analysis) มาวิเคราะห์
ข้อมูลเพ่ือก้าหนดกลยุทธ์ TOWS matrix ได้แก่ กลยุทธ์ WT กลยุทธ์เชิงรับ, กลยุทธ์ WO กลยุทธ์ 
เชิงแก้ไข, กลยุทธ์ ST กลยุทธ์เชิงป้องกันและ กลยุทธ์ SO กลยุทธ์เชิงรุก 

ส่วนที่ 6 น้าข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม (SWOT Analysis) มาวิเคราะห์
ข้อมูลเพ่ือก้าหนดกลยุทธ์ TOWS matrix และก้าหนดกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน 
ได้แก่ กลยุทธ์การสร้างความเป็นผู้น้าทางด้านต้นทุน กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง และกลยุทธ์ 
การตอบสนองที่รวดเร็ว 
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การสอบคุณภาพของเครื่องมือ 
 

ผู้วิจัยน้าแบบสัมภาษณ์ที่สร้างขึ้นเสร็จสมบูรณ์แล้วไปทดสอบหาความถูกต้องหรือความ
เที่ยงตรง โดยให้อาจารย์ที่ปรึกษาผู้เชี่ยวชาญและคณะกรรมการ ได้ท้าการตรวจสอบแก้ไขพิจารณา
ความเที่ยงตรงของเนื้อหาและความเหมาะสมของภาษาความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม เพ่ือน้าแบบ
สัมภาษณ์ที่ได้ไปท้าการปรับปรุงแก้ไขให้ชัดเจนและครอบคลุมในการศึกษาวิจัยให้ได้มากท่ีสุด 
 

วิธีการรวบรวมข้อมูล 
 

ข้อมูลและแหล่งข้อมูลการศึกษาครั้งนี้มีวิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยแยกเป็น 2 ส่วน คือ 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) จากการเก็บข้อมูลแบบสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ 

สถานีบริการน้้ามันอิสระ จังหวัดเชียงใหม่ จ้ากัดมีข้ันตอนในการเก็บรวบรวมข้อมูล ดังนี้ 
1.  น้าหนังสือจากบัณฑิตวิทยาลัย ไปติดต่อขอความร่วมมือกับสถานีบริการน้้ามันอิสระใน

อ้าเภอฮอด จังหวัดเชียงใหม่ 
2.  ด้าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยผู้วิจัยสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ 
3.  เก็บรวบรวมแบบสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ เพ่ือด้าเนินการในขั้นตอนการวิเคราะห์ข้อมูล

ต่อไป 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยรวบรวมข้อมูลจาก หนังสือ วารสาร สถิติ

ต่างๆ ตัวอย่างงานต่างๆ เอกสาร บทความและตัวอย่างงานวิจัยที่เกี่ยวข้องเพ่ือให้ได้ข้อมูลพ้ืนฐานที่
เป็นแนวทางในการศึกษา 

วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลที่ผู้วิจัยได้ท้าการศึกษามีดังนี้ 
ศึกษาจากเอกสาร บทความ วารสาร สื่อสิ่งพิมพ์ทางอินเตอร์เน็ตและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับ

กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของสถานีบริการน้้ามันอิสระ ในจังหวัดเชียงใหม่ 
  



 39 

วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

1.  น้าข้อมูลจากการสัมภาษณ์มาวิเคราะห์ด้วย (thematic analysis) เป็นวิธีการวิเคราะห์
แก่นสาระ เน้นการหาความหมาย การตีความข้อมูล อย่างลึกซึ้งจากมุมมองของคนในต้องวิเคราะห์
ตลอดกระบวนการเก็บข้อมูล วิเคราะห์ด้วยตนเอง และใช้การอ่านทบทวนหลายครั้งเพ่ือการบรรยาย 
อธิบาย หรือตีความเพ่ือน้าข้อมูลที่ได้มากลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของสถานี
บริการน้้ามันอิสระใน จังหวัดเชียงใหม่  

2. น้าข้อมูลจากการสัมภาษณ์ที่ได้มีวิเคราะห์มาแล้ว จัดท้าเป็นเป็นกลยุทธ์แล้วน้ากลับไป
ยังผู้ประกอบการท้าการวิเคราะห์ ว่า เห็นด้วย หรือ ไม่เห็นด้วย กับกลยุทธ์ที่มาจากการวิเคราะห์เพ่ือ
เพ่ิมประสิทธิภาพของการวิเคราะห์ข้อมูล 



บทที่ 4 
ผลการศึกษา 

 
ผลการศึกษาเรื่อง กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของสถานีบริการน้้ามันอิสระ

ในจังหวัดเชียงใหม่ ได้ท้าการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) ของ
ผู้ประกอบการหรือผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจในธุรกิจสถานีบริการน้้ามันอิสระ ซึ่งเป็นผู้ที่เป็นคน
ท้องถิ่นและมีสถานีบริการน้้ามันในอ้าเภอฮอด จังหวัดเชียงใหม่ จ้านวน 6 ราย และน้าข้อมูลที่ได้มา
วิเคราะห์ โดยใช้การวิเคราะห์เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ได้แบ่งการวิเคราะห์ออกเป็นดังนี้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามันอิสระ 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันทางธุรกิจ 
ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม (SWOT Analysis) 
ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนผสมทางการตลาด (7’Ps) 
ส่วนที่ 5 ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์ (TOWS matrix) 
ส่วนที่ 6 ข้อมูลเกี่ยวกับการกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน 

 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการสถานีบริการน ้ามันอิสระ 

 
ตารางท่ี  2  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ ของร้านประนอมบริการ 
 

ข้อมูลทั่วไปของผู้สัมภาษณ์ ร้านประนอมบริการ 
ชื่อผู้ให้สัมภาษณ์ นางสุทิมา  หล้าจู 
อายุ 48 ป ี
ต้าแหน่ง ผู้จัดการร้าน 
ประสบการณ์ในการท้างาน 25 ปี 
กิจการจัดตั้งเมื่อ 11 พฤศจิกายน 2538 
ประเภทของสถานีบริการน้้ามัน มาตรา 11 
จ้านวนหัวจ่ายน้้ามัน 4 หัวใจ 
ชนิดน้้ามันที่จ้าหน่าย ดีเซล = 2 หันใจ, แก็สโซฮอล์ 95 หัวใจ = 1 หัวใจ 

เบนซิน = 1 หัวใจ 
รายได้ต่อวัน 30,000 – 40,000 บาท 
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ตารางที่ 2 พบว่า ผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ร้านประนอมบริการ ชื่อนางสุทิมา หล้าจู อายุ 48 ปี 
ต้าแหน่งผู้จัดการร้าน ประสบการในการท้างาน 25 ปี กิจการจัดตั้งเมื่อ 11 พฤศจิกายน 2538 ที่อยู่
ของสถานีบริการน้้ามัน 108 ม.4 ต.บ่อหลวง อ.ฮอด จ.เชียงใหม่ ประเภทของสถานีบริการน้้ามัน 
มาตรา 11 จ้านวนหัวจ่ายน้้ามัน 4 หัวจ่าย ชนิดน้้ามันที่จ้าหน่ายดีเซล = 2 หัวใจ, แก็สโซฮอล์ 95 = 1 
หัวใจ, เบนซิน = 1 หัวใจ รายได้ต่อวัน 30,000 – 40,000 บาท 
 
ตารางท่ี  3  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ ของห้างหุ้นส่วนจ้ากัด เอส พี เอ็น ปิโตรเลียม  
 

ข้อมูลทั่วไปของผู้สัมภาษณ์ ร้านประนอมบริการ 

ชื่อผู้ให้สัมภาษณ์ นางศิริพรรณ พุทธเหมาะ 
อายุ 53 ป ี
ต้าแหน่ง เจ้าขของกิจการ (ผู้จัดการร้าน) 
ประสบการณ์ในการท้างาน 32 ปี 
กิจการจัดตั้งเมื่อ 13 กุมภาพันธ์ 2547 
ประเภทของสถานีบริการน้้ามัน มาตรา 11 
จ้านวนหัวจ่ายน้้ามัน 3 หัวใจ 
ชนิดน้้ามันที่จ้าหน่าย ดีเซล = 2 หันใจ, แก็สโซฮอล์ 95 หัวใจ = 1 หันใจ 

เบนซิน = 1 หัวใจ 
รายได้ต่อวัน 30,000 – 40,000 บาท 

 
ตารางที่ 3 พบว่า ผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ห้างหุ้นส่วนจ้ากัด เอส พี เอ็น ปิโตรเลียม ชื่อนาง

ศิริพรรณ พุทธเหมาะ อายุ 53 ปี ต้าแหน่งผู้จัดการร้าน ประสบการในการท้างาน 32 ปี กิจการจัดตั้ง
เมื่อ 13 กุมพาพันธ์ 2547 ที่อยู่ของสถานีบริการน้้ามัน 26 ม.3 ต.หางดง อ.ฮอด จ.เชียงใหม่ ประเภท
ของสถานีบริการน้้ามัน มาตรา 11 จ้านวนหัวจ่ายน้้ามัน 3 หัวจ่าย ชนิดน้้ามันที่จ้าหน่ายดีเซล  = 2 
หัวใจ, แก็สโซฮอล์ 95 = 1 หัวใจ รายได้ต่อวัน 60,000 – 70,000 บาท 
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ตารางท่ี  4  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ ร้านของคุณสน ไชยชนะ  
 

ข้อมูลทั่วไปของผู้สัมภาษณ์ ร้านประนอมบริการ 

ชื่อผู้ให้สัมภาษณ์ นายสน ไชยชนะ 
อายุ 73 ป ี
ต้าแหน่ง เจ้าขของกิจการ (ผู้จัดการร้าน) 
ประสบการณ์ในการท้างาน 50 กว่าปี 
กิจการจัดตั้งเมื่อ 16 กรกฎาคม 2545 
ประเภทของสถานีบริการน้้ามัน มาตรา 11 
จ้านวนหัวจ่ายน้้ามัน 2 หัวใจ 
ชนิดน้้ามันที่จ้าหน่าย ดีเซล = 1 หันใจ, แก็สโซฮอล์ 95 หัวใจ = 1 หันใจ 

เบนซิน = 1 หัวใจ 
รายได้ต่อวัน 20,000 – 28,000 บาท 

 
ตารางที่ 4 พบว่า ผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ร้านของคุณสน ไชยชนะ ชื่อนายสน ไชยชนะ อายุ 73 

ปี ต้าแหน่งผู้จัดการร้าน ประสบการในการท้างาน 50 กว่าปี  กิจการจัดตั้งเมื่อ 16 กรกฎาคม 2545 
ที่อยู่ของสถานี บริการน้้ามัน 30 ม.1 ต.บ่อหลวง อ.ฮอด จ.เชียงใหม่ ประเภทของสถานีบริการน้้ามัน 
มาตรา 11 จ้านวนหัวจ่าย น้้ามัน 2 หัวจ่าย ชนิดน้้ามันที่จ้าหน่ายดีเซล = 1 หัวใจ, แก็สโซฮอล์ 95 = 
1 หัวใจ รายได้ต่อวัน 30,000 – 40,000 บาท 
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ตารางท่ี  5  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ ร้านสมจิต บริการ 
 

ข้อมูลทั่วไปของผู้สัมภาษณ์ ร้านประนอมบริการ 

ชื่อผู้ให้สัมภาษณ์ นายสมจิต วัดนนท์ 
อายุ 68 ป ี
ต้าแหน่ง เจ้าขของกิจการ (ผู้จัดการร้าน) 
ประสบการณ์ในการท้างาน 45 กว่าปี 
กิจการจัดตั้งเมื่อ 17 มกราคม 2545 
ที่อยู่ของสถานีบริการน้้ามัน 354 ม.12 ต.บ่อหลวง อ.ฮอด จ.เชียงใหม่ 
ประเภทของสถานีบริการน้้ามัน มาตรา 11 
จ้านวนหัวจ่ายน้้ามัน 2 หัวใจ 
ชนิดน้้ามันที่จ้าหน่าย ดีเซล = 1 หันใจ, เบนซิน = 1 หัวใจ 
รายได้ต่อวัน 30,000 – 40,000 บาท 

 
ตารางที่ 5 พบว่า ผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ร้านสมจิต บริการ ชื่อนายสมจิต วัดนนท์ อายุ 68 ปี 

ต้าแหน่งผู้จัดการร้าน ประสบการในการท้างาน 45 กว่าปี  กิจการจัดตั้งเมื่อ 17 มกราคม 2545 ที่อยู่
ของสถานี บริการน้้ามัน 354 ม.12 ต.บ่อหลวง อ.ฮอด จ.เชียงใหม่ ประเภทของสถานีบริการน้้ามัน 
มาตรา 11 จ้านวนหัวจ่าย น้้ามัน 2 หัวจ่าย ชนิดน้้ามันที่จ้าหน่ายดีเซล = 1 หัวใจ, เบนซิน = 1 หัวใจ 
รายได้ต่อวัน 30,000 – 40,000 บาท 
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ตารางท่ี  6  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ บริษัท บุญประสงค์ ปิโตเลียม จ้ากัด 
 

ข้อมูลทั่วไปของผู้สัมภาษณ์ ร้านประนอมบริการ 

ชื่อผู้ให้สัมภาษณ์ นายประสงค์ โกฐธิ 
อายุ 57 ป ี
ต้าแหน่ง เจ้าขของกิจการ (ผู้จัดการร้าน) 
ประสบการณ์ในการท้างาน 30 กว่าปี 
กิจการจัดตั้งเมื่อ ปี 2534 
ที่อยู่ของสถานีบริการน้้ามัน บ่อสลี (เส้นทางหลัก ฮอด-แม่สะเรียง) 
ประเภทของสถานีบริการน้้ามัน ประเภท ก 
จ้านวนหัวจ่ายน้้ามัน 6 หัวใจ 
ชนิดน้้ามันที่จ้าหน่าย ดีเซล = 3 หัวใจ, เบนซิน = 1 หัวใจ,  

แก็สโซฮอล์ 95 = 1 หัวใจ 
รายได้ต่อวัน 70,000 – 80,000 บาท 

 
ตารางที่ 6 พบว่า ผู้ตอบแบบสัมภาษณ์บริษัท บุญประสงค์ ปิโตเลียม จ้ากัด ชื่อนายประสงค์ 

โกฐธิ อายุ 57 ปี ต้าแหน่งผู้จัดการร้าน ประสบการในการท้างาน 30 กว่าปี  กิจการจัดตั้งเมื่อ ปี 2534 
ที่อยู่ของสถานีบริการน้้ามัน บ่อสลี (เส้นทางหลัก ฮอด-แม่สะเรียง) ต.บ่อสลี อ.ฮอด จ.เชียงใหม่ 
ประเภทของสถานีบริการน้้ามัน ประเภท ก จ้านวนหัวจ่าย น้้ามัน 6 หัวจ่าย ชนิดน้้ามันที่จ้าหน่าย
ดีเซล = 3 หัวใจ, เบนซิน = 1 หัวใจ แก็สโซฮอล์ 95 = 2 หัวใจ รายได้ต่อวัน 70,000 – 80,000 บาท 
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ตารางท่ี  7  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ ร้านของคุณศรีวิชัย กองแก้ว 

 
ตารางที่ 7 พบว่า ผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ร้านของคุณศรีวิชัย กองแก้ว อายุ 42 ปี ต้าแหน่ง

ผู้จัดการร้าน ประสบการในการท้างาน 20 กว่าปี  กิจการจัดตั้งเมื่อ 25 กรกฎาคม 2554 ที่อยู่ของ
สถานี บริการน้้ามัน 176 ม.5 ต.บ่อสลี อ.ฮอด จ.เชียงใหม่ประเภทของสถานีบริการน้้ามัน ประเภท
มาตรา 11 จ้านวนหัวจ่าย น้้ามัน 3 หัวจ่าย ชนิดน้้ามันที่จ้าหน่ายดีเซล = 2 หัวใจ, แก็สโซฮอล์ 95 = 
1 หัวใจ รายได้ต่อวัน 20,000 – 30,000 บาท 

 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันทางธุรกิจ 

 
ผู้วิจัยได้ใช้ทฤษฎี Five-Force Model หรือการวิเคราะห์ปัจจัยทางการแข่งขันของสถานี

บริการน้้ามันอิสระ ในการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการและผู้ที่มีอ้านาจในการตัดสินใจของธุรกิจสถานี
บริการน้้ามันในจังหวัดเชียงใหม่ประกอบด้วย อุปสรรคจากคู่แข่งรายใหม่ที่เข้ามาลงทุน อ้านาจการ
ต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต อ้านาจการต่อรองของผู้ซื้อ อุปสรรคของสินค้าที่ทดแทนกันได้และ
ความเข้มข้นทางการแข่งขันภายในอุตสาหกรรมของธุรกิจสถานีบริการน้้ามัน 
  

ข้อมูลทั่วไปของผู้สัมภาษณ์ ร้านของคุณศรีวิชัย กองแก้ว 

ชื่อผู้สัมภาษณ์     
อายุ     
ต้าแหน่ง      
ประสบการณ์ในการท้างาน    
กิจการจัดตั้งเมื่อ    
ที่อยู่ของสถานีบริการน้้ามัน   
ประเภทของสถานีบริการน้้ามัน   
จ้านวนหัวจ่ายน้้ามัน    
ชนิดน้้ามันที่จ้าหน่าย          
รายได้ต่อวัน 

นายศรีวิชัย กองแก้ว 
42 ปี 
เจ้าของกิจการ (ผู้จัดการร้าน) 
20 กว่าปี   
25 กรกฎาคม 2554 
176 ม.5 ต.บ่อสลี อ.ฮอด จ.เชียงใหม่ 
มาตรา 11 
3 หัวใจ 
ดีเซล = 2 หัวใจ, แก็สโซฮอล์ 95 = 1 หัวใจ 
20,000 – 30,000 บาท 
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อุปสรรคจากคู่แข่งขันรายใหม่ที่เข้ามาลงทุน 
 
ตารางท่ี  8  อุปสรรคจากคู่แข่งขันรายใหม่ในธุรกิจสถานีบริการน้้ามันอิสระ 
 

 

หมายเหตุ  ก, ข, ค, ง, จ, ฉ คือ ชื่อสถานประกอบการของธุรกิจสถานีบริการน้้ามันอิสระ 
   ก = ร้านประนอมบริการ 
   ข = หจก. เอส พี เอ็น ปิโตเลียม 
   ค = ร้านของคุณสน ไชยชนะ 
   ง = ร้านสมจิต บริการ 
   จ = บริษัท บุญประสงค์ ปิโตเลียม จ้ากัด 
   ฉ = ร้านของคุณศรีวิชัย กองแก้ว 
   คือ สิ่งที่ผู้ประกอบการ และผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจปฏิบัติ 
  -   คือ สิ่งที่ผู้ประกอบการ และผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจไม่ได้ปฏิบัติ  

อุปสรรคจากคู่แข่งขันรายใหม่ 
กิจการ 

ก ข ค ง จ ฉ 
จ้านวนคู่แข่งรายใหม่ในธุรกิจสถานีบริการ 
- จ้านวนคู่แข่งขันรายใหม่มีจ้านวนมาก 
- จ้านวนคู่แข่งขันรายใหม่มีจ้านวนน้อย 
การจดทะเบียนขออนุญาตจัดตั้งสถานีบริการน้้ามัน 
- การจดทะเบียนขออนุญาตจัดตั้งเป็นไปได้ยาก 
- การจดทะเบียนขออนุญาตจัดตั้งเป็นไปได้ไม่ยากและไม่ง่าย 
- การจดทะเบียนขออนุญาตจัดตั้งเป็นไปได้ไม่ยาก 
นโยบายของรัฐส่งเสริมธุรกิจสถานีบริการน้้ามัน 
- มีนโยบายส่งเสริมธุรกิจสถานีบริการน้้ามัน 
- ไม่มีนโยบายในการส่งเสริมสถานีบริการน้้ามัน 
เงินลงทุนที่ใช้ในธุรกิจสถานีบริการน้้ามัน 
- เงินลงทุนจ้านวนมาก 
- เงินลงทุนจ้านวนน้อย 
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ประสบการณ์ในการด้าเนินธุรกิจ 
- ประสบการณ์ในการด้าเนินธุรกิจมาก 
- ประสบการณ์ในการด้าเนินธุรกิจน้อย 

- 


 

- 


 

- 


 

- 


 

- 


 

- 
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จากตารางที่ 8 จ้านวนคู่แข่งขันรายใหม่ ผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจทั้ง 6 
ราย ได้ให้ความคิดเห็นว่า ธุรกิจสถานีบริการน้้ามันในจังหวัดเชียงใหม่ได้มีคู่แข่งขันรายใหม่เพ่ิมขึ้นเป็น
จ้านวนมาก จากเข้ามาลงทุนของธุรกิจสถานีบริการน้้ามันที่มาจากส่วนจาก เนื่องจากต้องการขยาย
ฐานกลุ่มลูกค้าในต่างหวัดเพ่ิมมากขึ้น ได้แก่ บางจาก พีที ปตท. เป็นต้น ซึ่งการลงทุนจากส่วนกลางนี้
ถือว่าเป็นธุรกิจสถานีบริการน้้ามันที่เป็นแบรนด์ที่มีชื่อเสียงและเป็นที่รู้จักกันดี ในด้านความน่าเชื่อถือ
และคุณภาพของสถานีบริการน้้ามันด้วย ท้ามีการแข่งขันในธุรกิจสถานีบริการน้้ามันที่สูงขึ้นด้วย
เช่นกัน 

จ้านวนคู่แข่งขันรายใหม่ ผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจทั้ง 6 รายได้ให้ความ
คิดเห็นว่า ธุรกิจสถานีบริการน้้ามันในจังหวัดเชียงใหม่ได้มีคู่แข่งขันรายใหม่เพ่ิมขึ้นเป็นจ้านวนมาก 
จากการเข้ามาลงทุนของธุรกิจสถานีบริการน้้ามันทั้งขนาดเล็กและขนาดใหญ่หรือที่มาจากแหล่ง
ส่วนกลางเนื่องจากต้องการขยายกลุ่มลูกค้าเพ่ิมมากข้ึน 

การจดทะเบียนขออนุญาตจัดตั้งสถานีบริการน้้ามัน ผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจในการ
ตัดสินใจทั้ง 6 รายได้ให้ความคิดเห็นที่ต่างกันดังนี้ 

ธุรกิจสถานีบริการน้้ามันอิสระทั้ง 6 ราย ได้ให้ความคิดเห็นว่า การจดทะเบียนขออนุญาต
จัดตั้งสถานีบริการน้้ามันนั้นไม่ยากแล้วก็ไม่ง่ายขึ้นอยู่กับดารจัดเตรียมเอกสารของธุรกิจเนื่องจากเป็น
สถานีบริการน้้ามันขนาดเล็กและไม่มีความยุ่งยากในการจัดตั้งซึ่งสามารถจัดตั้งได้ง่ ายไม่ยุ่งยากเพียง
แค่มีวิศวกรในการจัดตั้งแล้วในการจดทะเบียนนั้นขึ้นอยู่กับการความพร้อมของเอกสาร จึงมี
กระบวนการและข้ันตอนในการจะทะเบียนขออนุญาตจัดตั้งสถานีบริการน้้ามันเป็นไปได้ไม่ยากและไม่
ง่าย 

นโยบายของรัฐที่ส่งเสริมธุรกิจสถานีบริการน้้ามัน ผู้ประกอบการและผู้ มีอ้านาจในการ
ตัดสินใจที่ 6 รายได้ ได้ให้ความคิดเห็นว่า รัฐบาลไม่ค่อยจะมีส่วนในการสนับสนุนโยบายเกี่ยวกับธุรกิจ
สถานีบริการน้้ามัน แต่ก็มีธนาคารที่เป็นผู้ให้การสนับสนุนในเรื่องของสินเชื่อเพ่ือธุรกิจ 

เงินลงทุนที่ใช้ในธุรกิจสถานีบริการน้้ามัน ผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจธุรกิจ
สถานีบริการน้้ามันอิสระทั้ง 6 ราย ได้ให้ความคิดเห็นว่า เงินลงทุนถือว่าเป็นปัจจัยหลักในการด้าเนิน
ธุรกิจสถานีบริการน้้ามันเนื่องจากการซื้ออุปกรณ์ในการจ้าหน่ายน้้ามัน เช่น ตู้จ่ายน้้ามัน และการซื้อ
น้้ามันมาจ้าหน่าย แต่ที่ดินส่วนมากจะเป็นของเจ้าของธุรกิจเป็นแหล่งที่อยู่อาศัย ในการจัดตั้งนั้นไม่ได้
มีก้าหนดการมากหมายจึงท้าให้เงินทุนนั้นไม่มากเหมือนกับสถานีบริการน้้ามันที่เป็นแบรนด์ 

ประสบการณ์ในการด้าเนินธุรกิจ ผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจที่ 6 รายได้ให้
ความคิดเห็นว่า การด้าเนินธุรกิจสถานีบริการน้้ามันจ้าเป็นต้องมีความรู้และประสบการณ์ในการ
วางแผนสถานที่จ้าหน่ายน้้ามัน กลยุทธ์ที่ใช้ในการสร้างความแตกต่างของสถานีบริการน้้ามันเพ่ือให้
ลูกค้าเข้ามาใช้บริการในสถานีบริการน้้ามัน การค้านวณในการซื้อน้้ามันมาจ้าหน่ายแต่ล่ะครั้งรวมไป
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ถึงการควบคุมดูแลผู้มาปฏิบัติงานในสถานีบริการน้้ามันเพ่ือป้องกันการไม่ให้มีการขโมยหรือแอบโกง
เงินของผู้ประกอบการ 
 
ตารางท่ี  9  อ้านาจต่อรองของผู้ขาย 

 

หมายเหตุ  ก, ข, ค, ง, จ, ฉ คือ ชื่อสถานประกอบการของธุรกิจสถานีบริการน้้ามันอิสระ 
   ก = ร้านประนอมบริการ 
   ข = หจก. เอส พี เอ็น ปิโตเลียม 
   ค = ร้านของคุณสน ไชยชนะ 
   ง = ร้านสมจิต บริการ 
   จ = บริษัท บุญประสงค์ ปิโตเลียม จ้ากัด 
   ฉ = ร้านของคุณศรีวิชัย กองแก้ว 
   คือ สิ่งที่ผู้ประกอบการ และผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจปฏิบัติ 
  -   คือ สิ่งที่ผู้ประกอบการ และผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจไม่ได้ปฏิบัติ 
  

อ้านาจต่อรองของผู้ขาย 
กิจการ 

ก ข ค ง จ ฉ 

จ้านวนบริษัทที่จ้าหน่ายน้้ามัน 
- จ้านวนบริษัทที่จ้าหน่ายน้้ามันที่มีจ้านวนมาก 
- จ้านวนบริษัทที่จ้าหน่ายน้้ามันที่มีจ้านวนน้อย 
การสั่งซื้อน้้ามันมาจ้าหน่าย 
- ซื้อน้้ามันในปริมาณที่มาก 
- ซื้อน้้ามันในปริมาณที่น้อย 
การรับผิดชอบเมื่อเกิดความเสียหาย 
- มีการรับผิดชอบเมื่อเกิดการเสียหาย                     
- ไม่มีการรับผิดชอบเมื่อเกิดการเสียหาย 
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จากตารางที่ 9 จ้านวนบริษัทจ้าหน่ายน้้ามันผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจทั้ง 
6 ราย ได้ให้ความคิดเห็นว่า จ้านวนบริษัทที่จ้าหน่ายน้้ามันในจังหวัดเชียงใหม่มีจ้านวนที่เพ่ิมมากกว่า
ที่ผ่านมา ซึ่งแต่ล่ะบริษัทก็เป็นบริษัทที่มีชื่อเสียงและเป็นที่รู้จัก เนื่องจาบริษัทได้เหล่านี้ เล็งเห็นถึง
โอกาสในการขยายตัวทางเศรษฐกิจของเชียงใหม่ที่มีการขยายตัวอย่างต่อเนื่องจากการที่เชียงใหม่เป็น
หัวเมืองที่อยู่ใกล้พื้นที่เขตเศรษฐกิจการค้าขายทางพืชผลทางการเกษตรและเป็นจังหวัดที่มีเกษตรกรที่
มีจ้านวนมากและคนกลางที่รับซื้อพืชผลทางการเกษตรเป็นจ้านวนมากจึงท้า ให้น้้ามันอย่างเป็นที่
ต้องการเพื่อใช้ในการเดินทาง 

การสั่งซื้อน้้ามันมาจ้าหน่าย ผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจทั้ง 6 ราย ได้ให้
ความคิดเห็นว่า ในการด้าเนินการสั่งซื้อน้้ามันมาจ้าหน่ายนั้น ต้องมีการวางแผนในการสั่งซื้อ โดยที่
บริษัทที่มีการจ้าหน่ายน้้ามันจะให้เครดิตกับผู้ประกอบการและผู้ที่มีอ้านาจในการตัดสินใจ เนื่องจาก
ผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจได้ด้าเนินธุรกิจสถานีบริการน้้ามันมานาน มีประสบการณ์
มาก และยังเป็นคู่ค้าทางธุรกิจกันมานาน ท้าให้สามารถต่อรองราคาน้้ามันได้ด้วยเช่นกัน 

การรับผิดชอบเมื่อเกิดความเสียหายจ้าหน่าย ผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจทั้ง 
6 ราย ได้ให้ความคิดเห็นว่า เมื่อเกิดความเสียหายของน้้ามันที่น้าไปจ้าหน่ายที่การสั่งซื้อจากบริษัท
สามรถคืนหรือเปลี่ยนได้ ทางบริษัทจะมีการให้ตรวจเช็คความถูกต้องของน้้ามันก่อนน้าออกไปจาก
บริษัท เนื่องจากผู้ประกอบการหรือผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจได้ประกอบธุรกิจสถานีบริการน้้ามันมา
นานและเป็นคู่ค้ากันมานาน 

 
ตารางท่ี  10  อ้านาจต่อรองของผู้ซื้อ 

อ้านาจต่อรองของผู้ซื อ 
กิจการ 

ก ข ค ง จ ฉ 

ลูกค้าสามารถต่อรองน้้ามันในการซื้อ 
- มาก 
- น้อย 
ปัจจัยที่สามารถให้ลูกค้าต่อรองราคาน้้ามันได้ 
- ซื้อน้้ามันในปริมาณที่มาก 
- มีสถานีบริการน้้ามันที่เพ่ิมมากข้ึน 
น้้ามันมีมาตรฐานเดียวกันสามารถทดแทนกันได้ 
- สินค้ามาตรฐานเดียวกัน 
- สินค้ามาตรฐานที่แตกต่างกัน 
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หมายเหตุ  ก, ข, ค, ง, จ, ฉ คือ ชื่อสถานประกอบการของธุรกิจสถานีบริการน้้ามันอิสระ 
   ก = ร้านประนอมบริการ 
   ข = หจก. เอส พี เอ็น ปิโตเลียม 
   ค = ร้านของคุณสน ไชยชนะ 
   ง = ร้านสมจิต บริการ 
   จ = บริษัท บุญประสงค์ ปิโตเลียม จ้ากัด 
   ฉ = ร้านของคุณศรีวิชัย กองแก้ว 
   คือ สิ่งที่ผู้ประกอบการ และผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจปฏิบัติ 
  -   คือ สิ่งที่ผู้ประกอบการ และผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจไม่ได้ปฏิบัติ 
 

จากตารางที่ 10 ลูกค้าสามารถต่อรองรองน้้ามันในการซื้อ ผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจใน
การตัดสินใจทั้ง 6 ราย ได้ให้ความคิดเห็นว่า ในปัจจุบันจ้านวนสถานีบริการน้้ามันในจังหวัดเชียงใหม่
มีเพ่ิมขึ้นเป็นจ้านวนมาก จะเป็นทั้งการลงทุนเองและการมีบริษัทส่วนกลางเข้ามาลงทุน ส่งผลให้ผู้มี
ทางเลือกในการตัดสินใจที่จะเข้าใช้บริการที่เพ่ิมมากขึ้นไปด้วย แต่ในการเติมน้้ามันนั้นผู้ซื้อจะไม่
สามารถต่อรองราคาน้้ามันได้ เนื่องจากราคาน้้ามันได้มีการก้าหนดไว้แล้วราคาขายปลีกและราคาขาย
ส่ง ดังนั้นจึงส่งผลให้ผู้ซื้อสามารถต่อรองราคาได้ค่อนข้างน้อย 

ปัจจัยที่สามารถให้ลูกค้าต่อรองราคาน้้ามันได้ ผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจ
ทั้ง 6 ราย ได้ให้ความคิดเห็นว่า ในปัจจุบันจ้านวนสถานีบริการน้้ามันในจังหวัดเชียงใหม่มีเพ่ิมขึ้นเป็น
จ้านวนมาก  จะเป็นทั้งการลงทุนเองและการมีบริษัทส่วนกลางเข้ามาลงทุน ส่งผลให้ผู้มีทางเลือกใน
การตัดสินใจที่จะเข้าใช้บริการที่เพ่ิมมากขึ้นไปด้วย เนื่องจากราคาน้้ามันที่มีการก้าหนดไว้แล้วนั้นจะ
ท้าให้การจ้าหน่ายให้กับลูกค้าที่ที่ซื้อในราคาส่งจะได้ก้าไรน้อยแต่ถ้าหากลูกค้าซื้อในปริมาณท่ีมากกว่า
จ้านวนที่ตั้งไว้ก็สามารถลดเพ่ิมได้เพ่ือเป็นการรักษาฐานลูกค้าเอาไว้ 

น้้ามันมีมาตรฐานเดียวกันสามารถทดแทนกันได้ ผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจ
ทั้ง 6 ราย ได้ให้ความคิดเห็นว่า ความสนในของผู้เข้ารับบริการส่วนใหญ่มักให้ความสนใจในเรื่องของ
คุณภาพ การได้มาตรฐานของน้้ามัน สิ่งนี้ผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามันต่างก็ให้ความส้าคัญมาก 
ส่งผลให้สถานีบริการน้้ามันทุกทีมีมาตรฐานเดียวกัน ท้าให้ผู้เข้าใช้บริการมีทางเลือกที่เพ่ิมมากข้ึน รวม
ไปถึงในการมีอ้านาจต่อรองราคาของผู้ซื้อปลีกด้วยเช่นกัน 
 
  



 51 

ตารางท่ี  11  ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 

 

หมายเหตุ  ก, ข, ค, ง, จ, ฉ คือ ชื่อสถานประกอบการของธุรกิจสถานีบริการน้้ามันอิสระ 
   ก = ร้านประนอมบริการ 
   ข = หจก. เอส พี เอ็น ปิโตเลียม 
   ค = ร้านของคุณสน ไชยชนะ 
   ง = ร้านสมจิต บริการ 
   จ = บริษัท บุญประสงค์ ปิโตเลียม จ้ากัด 
   ฉ = ร้านของคุณศรีวิชัย กองแก้ว 
   คือ สิ่งที่ผู้ประกอบการ และผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจปฏิบัติ 
  -   คือ สิ่งที่ผู้ประกอบการ และผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจไม่ได้ปฏิบัติ 
  

จากตารางที่ 11 สินค้าที่ทดแทนกันได้ ผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจทั้ง 6 
ราย ได้ให้ความคิดเห็นว่า ในปัจจุบันนี้ในจังหวัดเชียงใหม่ต่างคนต่างก็ใช้ยานพาหนะในการเดินทาง 
ซึ่งในการใช้ยานพานะนั้นก็มีเพ่ิมขึ้นมากทุกๆ ปี เมื่อทุกคนมียานพาหนะแล้วก็ต้องมีปัจจัยหลักที่ท้าให้
ยานพาหนะนั้นเคลื่อนไหวได้โดยการเติมน้้ามันเข้าไป ในส่วนของไฟฟ้าที่จะมีเข้ ามาในปัจจุบันนั้น
ผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจเล็งเห็นว่าไฟฟ้านั้นเป็นที่จะเข้ามาสินค้าทดแทนในการใช้
น้้ามันแทนไฟฟ้า  
 
  

ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 
กิจการ 

ก ข ค ง จ ฉ 
สินค้าท่ีทดแทนกันได้ 
- มีสินค้าที่ทดแทนกันได้ 
- ไม่มีสินค้าท่ีทดแทนกันได้ 

 
- 


 
- 
 

 
- 
 

 
- 
 

 
- 
 

 
- 
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ตารางท่ี  12  ความเข้มข้นทางการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 

 

หมายเหตุ  ก, ข, ค, ง, จ, ฉ คือ ชื่อสถานประกอบการของธุรกิจสถานีบริการน้้ามันอิสระ 
   ก = ร้านประนอมบริการ 
   ข = หจก. เอส พี เอ็น ปิโตเลียม 
   ค = ร้านของคุณสน ไชยชนะ 
   ง = ร้านสมจิต บริการ 
   จ = บริษัท บุญประสงค์ ปิโตเลียม จ้ากัด 
   ฉ = ร้านของคุณศรีวิชัย กองแก้ว 
   คือ สิ่งที่ผู้ประกอบการ และผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจปฏิบัติ 
  -   คือ สิ่งที่ผู้ประกอบการ และผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจไม่ได้ปฏิบัติ 
  

ความเข้มข้นทางการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 
กิจการ 

ก ข ค ง จ ฉ 
สถานการณ์การแข่งขันของธุรกิจสถานีบริการน้้ามัน 
- การแข่งขันทางธุรกิจที่รุนแรง 
- การแข่งขันทางธุรกิจที่ปานกลาง 
- การแข่งขันทางธุรกิจที่น้อย 
ผลตอบแทนจากการด้าเนินธุรกิจสถานีบริการน้้ามัน 
- ผลการตอบแทนสูง 
- ผลการตอบแทนปานกลาง 
- ผลการตอบแทนน้อย 
จ้านวนของคู่แข่งในธุรกิจสถานีบริการน้้ามัน 
- จ้านวนของคู่แข่งขันมีจ้านวนมาก 
- จ้านวนของคู่แข่งขันมีจ้านวนน้อย 
กลยุทธ์ของคู่แข่งขัน 
- กลยุทธ์ของคู่แข่งขันมีความหลากหลาย 
- กลยุทธ์ของคู่แข่งขันไม่มีความหลากหลาย 

 


- 
- 
 
- 
- 






- 
 


- 

 


- 
- 
 
- 
- 






- 
 


- 

 


- 
- 
 
- 
- 






- 
 


- 

 


- 
- 
 
- 
- 






- 
 


- 

 


- 
- 
 
- 
- 






- 
 


- 

 


- 
- 
 
- 
- 






- 
 


- 
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จากตารางที่ 12 สถานการณ์การแข่งขันของธุรกิจสถานีบริการน้้ามัน ผู้ประกอบการและผู้มี
อ้านาจในการตัดสินใจทั้ง 6 ราย ได้ให้ความคิดเห็นว่า สถานการณ์การแข่งขันในธุรกิจสถานีบริการ
น้้ามันมีความรุนแรงมาก เนื่องจากมีการขยายตัวในการลงทุนของธุรกิจสถานีบริการน้้ามันเพ่ิมมากขึ้น
ทั้งในส่วนของภาคกลางที่มีการลงทุนมาก และการมีเปิดธุรกิจสถานีบริการน้้ามันมันในเขตรอบนอก
ของเมืองที่เพ่ิมมากขึ้น ท้าให้มีปริมาณของสถานีบริการน้้ามันมีจ้านวนมากและลูกค้ามีตัวเลือกในการ
เข้าใช้บริการมาก เพราะในปัจจุบันเศรษฐกิจของประเทศไทยยังคงซบเซาอย่างต่อเนื่อง ซึ่งสวนทาง
กับปริมาณสถานีบริการที่เพ่ิมมากข้ึน 

ผลตอบแทนจากการด้าเนินธุรกิจสถานีบริการน้้ามัน ผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจในการ
ตัดสินใจทั้ง 6 ราย ได้ให้ความคิดเห็นว่า ผลตอบแทนจากการด้าเนินการในธุรกิจสถานีบริการน้้ามัน
ได้ให้ผลตอบแทนที่น้อย เพราะราคาในการจ้าหน่ายนั้นมีความผันผวนไม่คงที่บางครั้งก็มีการขาดทุน 
บางครั้งก็มีก้าไรแต่ก็ไม่มากเนื่องจากในการจ้าหน่ายเราต้องเน้นปริมาณ จึงท้าให้เราต้องขายในราคา
ที่ต่้าเพ่ือเป็นการดึงให้ลูกค้าเข้ามาใช้บริการในสถานีบริการน้้ามัน 

จ้านวนของคู่แข่งในธุรกิจสถานีบริการน้้ามัน ผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจทั้ง 
6 ราย ได้ให้ความคิดเห็นว่า เนื่องจากการจ้าหน่ายน้้ามันเป็นสิ่งที่ต้องใช้ในการด้าเนินชีวิตในปัจจุบัน 
เช่น ใช้เติมใส่รถเพื่อใช้ในเดินทาง, ใช้เติมรถเพ่ือการขนส่ง, รวมถึงทางการเกษตรที่การใช้ในการด้ารง
ชีพ เช่น การปั้มน้้า, การรดน้้าพืชผลทางการเกษตร เป็นต้น จึงเป็นที่ท้าให้มีคู่แข่งขันที่เพ่ิมมากขึ้น
เพราะว่าเป็นสิ่งจ้าเป็นอย่างมากส่งผลให้เกิดการแข่งขันที่รุนแรง 

กลยุทธ์ของคู่แข่งขัน ผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจทั้ง 6 ราย ได้ให้ความ
คิดเห็นว่า กลยุทธ์ของคู่แข่งขันมีความหลากหลาย เนื่องจากการเพ่ิมขึ้นของสถานีบริการน้้ามันจึงท้า
ให้แต่ล่ะสถานีบริการน้้ามันนั้นต้องมีกลยุทธ์ในการดึงลูกค้าเข้ามารับบริการในสถานีของตัวเอง ใน  
การสร้างกลยุทธ์ของสถานีบริการน้้ามันที่เป็นแบรนด์ เช่น มีการแจกน้้า มีการสะสมแต้มเพ่ือแลกของ
สัมมนาคุณ ส่วนสถานีบริการน้้ามันอิสระ ก็จะมีการจ้าหน่ายราคาน้้ามันถูกกว่าสถานีบริการน้้ามันที่
เป็นแบรนด์ในราคา 10-20 สตางค์ มีการแจกน้้า มีการแจกเครื่องดื่มชูก้าลัง และสะสมแต้มใน 
การเติมน้้ามันเมื่อครบแล้วจะท้าการล้างรถให้ฟรี เป็นต้น ดังนั้นเมื่อมีสถานีบริการน้้ามันที่เพ่ิมมากขึ้น
ต่างส่งผลให้แต่ล่ะสถานีบริการน้้ามันต้องมีการคิดกลยุทธ์ใหม่ๆ เพ่ือเพ่ิมฐานลูกค้าและได้เปรียบกับ
คู่แข่งขันของธุรกิจ 
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ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม (SWOT Analysis) 
 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม (SWOT Analysis) จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคจาก

ความคิดเห็นของผู้ผู้ประกอบการ เกี่ยวกับสภาพ ปัญหาและอุปสรรค ในการจัดการของสถาน
ประกอบการธุรกิจสถานีบริการน้้ามัน และปัจจัยแวดล้อม ปัจจัยการด้าเนินงานที่เกี่ยวข้องต่อ 
การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของ ผู้ประกอบการธุรกิจสถานีบริการน้้ามันอิสระทั้ง 6 ราย 
สามารถวิเคราะห์ออกมาเป็น SWOT Analysis ได้ดังต่อไปนี้ 

 
ตารางท่ี  13  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน Strengths (จุดแข็ง) 
 

Strengths (จุดแข็ง) 
กิจการ 

ก ข ค ง จ ฉ 
S1 การวางแผนการท้างานที่เป็นระบบ  
S2 มีระบบการประเมินการท้างานด้านคุณภาพ 
S3 มีระบบการจัดสรรบริหารทรัพยากรบุคคลอย่างมี
ประสิทธิภาพ  
S4 มีการฝึกอบรมเพ่ือให้เกิดการพัฒนาบุคลากร 
S5 มีการตั้งเป้าหมายและนโยบายของสถานีบริการ
ชัดเจน  
S6 มีการตรวจรับรองคุณภาพน้้ามันเชื้อเพลิง 
S7 ราคาเป็นไปตามกฎกระทรวงกรมพลังงาน 
S8 สถานที่กว้างเอ้ืออ้านวยต่อการเข้าใช้บริการ 
S9 มีสิ่งอ้านวยความสะดวกต่อผู้เข้าใช้บริการ ร้าน
สะดวกซื้อ, คาเฟ่ 
S10 มีพาร์ทเนอร์กับหน่วยงานเอกชนและหน่วยงาน
ของภาครัฐ 
S11 มีของสัมมนาคุณให้กับลูกค้า 
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หมายเหตุ  ก, ข, ค, ง, จ, ฉ คือ ชื่อสถานประกอบการของธุรกิจสถานีบริการน้้ามันอิสระ 
   ก = ร้านประนอมบริการ 
   ข = หจก. เอส พี เอ็น ปิโตเลียม 
   ค = ร้านของคุณสน ไชยชนะ 
   ง = ร้านสมจิต บริการ 
   จ = บริษัท บุญประสงค์ ปิโตเลียม จ้ากัด 
   ฉ = ร้านของคุณศรีวิชัย กองแก้ว 
   คือ สิ่งที่ผู้ประกอบการ และผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจ เห็นด้วย 
  -   คือ สิ่งที่ผู้ประกอบการ และผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจ ไม่เห็นด้วย 
 

ตารางท่ี  14  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน Weakness (จุดอ่อน) 
 

Weakness (จุดอ่อน) 
กิจการ 

ก ข ค ง จ ฉ 
W1 ไม่สามารถก้าหนดราคาที่แน่นอนของสินค้าได้ต้อง
เป็นไปตามกลไกตลาด 
W2 ขาดทิศทางในการบริหารจัดการเรื่องต้นทุน 
W3 ไม่สามารถก้าหนดนโยบายในระยะยาวได้ 
เนื่องจากธุรกิจนี้เกีย่วข้องกับนโยบายขอรัฐบาล 
W4 มีข้อจ้ากัดในการท้าการตลาดเพื่อเพ่ิมจ้านวนลูกค้า 
W5 เจ้าของกิจการเพียงคนเดียวในหลายๆขั้นตอน 
W6 ชนิดของน้้ามันที่เป็นตัวเลือกให้ลูกค้าน้อย 













 











 













 













 













 













 

 

หมายเหตุ  ก, ข, ค, ง, จ, ฉ คือ ชื่อสถานประกอบการของธุรกิจสถานีบริการน้้ามันอิสระ 
   ก = ร้านประนอมบริการ 
   ข = หจก. เอส พี เอ็น ปิโตเลียม 
   ค = ร้านของคุณสน ไชยชนะ 
   ง = ร้านสมจิต บริการ 
   จ = บริษัท บุญประสงค์ ปิโตเลียม จ้ากัด 
   ฉ = ร้านของคุณศรีวิชัย กองแก้ว 
   คือ สิ่งที่ผู้ประกอบการ และผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจ เห็นด้วย 
  -   คือ สิ่งที่ผู้ประกอบการ และผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจ ไม่เห็นด้วย  
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ตารางท่ี  15  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก Opportunity (โอกาส) 
 

Opportunity (โอกาส) 
กิจการ 

ก ข ค ง จ ฉ 

O1 ช่วงฤดูแล้งผู้เข้ามาใช้บริการเพิ่มขึ้น 
O2 ราคาพืชผลทางเกษตรที่ดี 
O3 งานรับเหมาก่อสร้างของหน่วยงานเอกชนและ
ภาครัฐที่เพิ่มขึ้น 







 







 







 







 







 







 

 
หมายเหตุ  ก, ข, ค, ง, จ, ฉ คือ ชื่อสถานประกอบการของธุรกิจสถานีบริการน้้ามันอิสระ 
   ก = ร้านประนอมบริการ 
   ข = หจก. เอส พี เอ็น ปิโตเลียม 
   ค = ร้านของคุณสน ไชยชนะ 
   ง = ร้านสมจิต บริการ 
   จ = บริษัท บุญประสงค์ ปิโตเลียม จ้ากัด 
   ฉ = ร้านของคุณศรีวิชัย กองแก้ว 
   คือ สิ่งที่ผู้ประกอบการ และผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจ เห็นด้วย
  -   คือ สิ่งที่ผู้ประกอบการ และผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจ ไม่เห็นด้วย 
 
ตารางท่ี  16  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก Threat (อุปสรรค) 
 

Threat (อุปสรรค) 
กิจการ 

ก ข ค ง จ ฉ 

T1 คู่แข่งเข้าสู่ธุรกิจง่าย 
T2 ลูกค้ามีสถานีบริการน้้ามันเลือกเข้าใช้บริการที่เพ่ิม
มากขึ้น 
T3 พลังงานไฟฟ้าที่จะเข้ามาทดแทน 
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หมายเหตุ  ก, ข, ค, ง, จ, ฉ คือ ชื่อสถานประกอบการของธุรกิจสถานีบริการน้้ามันอิสระ 
   ก = ร้านประนอมบริการ 
   ข = หจก. เอส พี เอ็น ปิโตเลียม 
   ค = ร้านของคุณสน ไชยชนะ 
   ง = ร้านสมจิต บริการ 
   จ = บริษัท บุญประสงค์ ปิโตเลียม จ้ากัด 
   ฉ = ร้านของคุณศรีวิชัย กองแก้ว 
   คือ สิ่งที่ผู้ประกอบการ และผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจ เห็นด้วย 
  -   คือ สิ่งที่ผู้ประกอบการ และผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจ ไม่เห็นด้วย 
 
ตารางท่ี  17  สรุปผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม (SWOT Analysis) 
 
Strengths (จุดแข็ง) Weakness (จุดอ่อน) 
S1 การวางแผนการท้างานท่ีเป็นระบบ  
S2 มีระบบการประเมินการท้างานด้านคุณภาพ 
S3 มีระบบการจดัสรรบริหารทรัพยากรบุคคลอย่างมี
ประสิทธิภาพ  
S4 มีการฝึกอบรมเพื่อให้เกิดการพัฒนาบุคลากร 
S5 มีการตั้งเป้าหมายและนโยบายของสถานีบริการ
ชัดเจน  
S6 มีการตรวจรับรองคณุภาพน้้ามันเชื้อเพลิง 
S7 ราคาเป็นไปตามกฎกระทรวงกรมพลังงาน 
S8 สถานท่ีกว้างเอื้ออ้านวยต่อการเข้าใช้บริการ 
S9 มีสิ่งอ้านวยความสะดวกต่อผู้เข้าใช้บริการ ร้าน
สะดวกซื้อ, คาเฟ ่
S10 มีพาร์ทเนอร์กับหน่วยงานเอกชนและหน่วยงาน
ของภาครัฐ 
S11 มีของสัมมนาคุณให้กับลูกค้า 

W1 ไม่สามารถก้าหนดราคาที่แนน่อนของสินค้าได้
ต้องเป็นไปตามกลไกตลาด 
W2 ขาดทิศทางในการบริหารจัดการเรื่องต้นทุน 
W3 ไม่สามารถก้าหนดนโยบายในระยะยาวได ้
เนื่องจากธุรกิจนีเ้กี่ยวข้องกับนโยบายขอรัฐบาล 
W4 มีข้อจ้ากัดในการท้าการตลาดเพื่อเพ่ิมจ้านวน
ลูกค้า 
W5 เจ้าของกิจการเพียงคนเดียวในหลายๆขั้นตอน 
W6 ชนิดของน้้ามันท่ีเป็นตัวเลือกให้ลูกค้าน้อย 
 
 

Opportunity (โอกาส) Threat (อุปสรรค) 
O1 ช่วงฤดูแล้งผู้เข้ามาใช้บริการเพิ่มขึ้น 
O2 ราคาพืชผลทางเกษตรที่ด ี
O3 งานรับเหมาก่อสร้างของหน่วยงานเอกชนและ
ภาครัฐที่เพ่ิมขึ้น 

T1 คู่แข่งเข้าสู่ธุรกิจง่าย 
T2 ลูกค้ามีสถานีบริการน้้ามันเลือกเข้าใช้บริการที่เพ่ิม
มากขึน้ 
T3 พลังงานไฟฟ้าท่ีจะเข้ามาทดแทน 
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การวิ เคราะห์  SWOT Analysis จากการสัมภาษณ์เชิงลึก ( In depth Interview) จาก
ผู้ประกอบการธุรกิจสถานีสถานีบริการน้้ามันอิสระ จ้านวน 6 ราย สามารถสรุปได้ ดังนี้ 

S: Strengths (จุดแข็ง) ของผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามันอิสระ 
S1 การวางแผนการท้างานที่เป็นระบบ 
จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจสถานีบริการน้้ามัน จ้านวน 6 สถานี พบว่า สามารถ

ด้าเนินกิจการได้ตามระบบของการท้างาน มีการตรวจสอบความปลอดภัยในทุกด้าน และมีระบบ
จัดการที่รัดกมุ โดยมีนโนบายด้านคุณภาพ ความม่ันคง ความปลอดภัย  อาชีวอนามัย และสิ่งแวดล้อม 
ที่ปฏิบัติตามเป็นส่วนมาก จึงท้าให้ระบบการท้างานในทุกๆ ด้าน มีการตรวจสอบที่รัดกุม รอบคอบ 
และสร้างมาตรฐานเดียวกันให้กับสถานีบริการน้้ามัน 

S2 มีระบบการประเมินการท้างานด้านคุณภาพ 
เนื่องจากการด้าเนินกิจการธุรกิจสถานีบริการน้้ามัน จะต้องอาศัยการพัฒนาการท้างานที่มี

ประสิทธิภาพทางด้านคุณภาพ เพ่ือท้าให้การบริการและคุณภาพของน้้ามันนั้น เป็นไปตามนโยบาย
ของภาครัฐ และการปรับตัวให้เข้าเศรษฐกิจ ณ ปัจจุบันที่มีแข่งขันสูงการปรับเพ่ิมหรือยืนหยัดใน
คุณภาพมาตรฐานการด้าเนินการของสถานีบริการน้้ามันนั้น จะต้องเป็นไปตามมาตรฐานเดียวกัน
เสมอ 

S3 มีระบบการจัดสรรบริหารทรัพยากรบุคคลอย่างมีประสิทธิภาพ  
โดยบุคลากรหรือผู้ประกอบการที่จะท้าการมาปฏิบัติงานในสถานีบริการน้้ามันนั้น จะต้อง

ปฏิบัติงานภายใต้กฎข้อบังคับท่ีชัดเจน และมีกฎเกณฑ์การท้างานที่เหมาะสม เนื่องจากการปฏิบัติงาน
ในสถานีบริการน้้ามันนั้น จะต้องเน้นเรื่องความปลอดภัยเป็นส้าคัญ จึงต้องมีระบบที่รัดกุม และ
บุคลากรหรือผู้ประกอบการนั้น จะต้องเป็นบุคลากรหรือผู้ประกอบการที่มีคุณภาพ เหมาะแก่การ
ท้างานในด้านความปลอดภัยในสถานประกอบการ 

S4 มีการฝึกอบรมเพ่ือให้เกิดการพัฒนาบุคลากร 
จากรายละเอียดข้างต้น การอมรมเพ่ือการพัฒนาบุคลากรหรือผู้ประกอบการ เปรียบเสมือน

การเนินย้้าว่าบุคลากรหรือผู้ประกอบการนั้นมีประสิทธิภาพในการท้างาน มีการท้างานภายใต้กรอบ
และระบบที่ถูกต้อง ประกอบกับสามารถคิดริเริ่ม พัฒนากระบวนการใหม่ๆ ให้เหมาะสมกับการ
ท้างาน และให้กระบวนการทั้งหมดนั้นมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น ซึ่งการอบรมดังกล่าวจะรวมไปถึงการ
อบรมเพ่ือพัฒนาศักยภาพทั้งในด้านการประกอบการ ด้านการตลาด การขาย และพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
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S5 มีการตั้งเป้าหมายและนโยบายของสถานีบริการชัดเจน 
โดยผู้ประกอบการของสถานีบริการน้้ามัน ในแต่ละแห่งนั้นจะมีความชัดเจนในด้านการ

ท้างานและทิศทางมนการด้าเนินธุรกิจที่ชัดเจน เนื่องจากกลุ่มเป้าหมายและลูกค้าที่เข้าใช้บริการนั้น 
เป็นกลุ่มที่สามารถวิเคราะห์ได้ชัดเจน สามารถน้าไปต่อยอดถึงกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือดึงดูดให้ มีผู้
เข้าใช้บริการมากขึ้น 

S6 มีการตรวจรับรองคุณภาพน้้ามันเชื้อเพลิง 
สถานีบริการน้้ามัน จะมีเจ้าหน้าที่จากกรมพลังงานเข้ามาท้าการตรวจสอบเพ่ือความ

ปลอดภัยในการเข้าเติมน้้ามันจากสถานีบริการน้้ามันที่มีการจ้าหน่ายน้้ามันที่ผ่านการรับรองหรือไม่ 
การตรวจนับรองคุณภาพน้้ามันเชื้อเพลิงเป็นการสร้างความน่าเชื่อถือในการเข้าใช้บริการของลูกค้า 
ท้าให้ลูกค้าที่เข้าใช้บริการนั้น เกิดความม่ันใจและความน่าเชื่อถือในตัวสินค้ามากขึ้น 

S7 ราคาเป็นไปตามกฎกระทรวงกรมพลังงาน 
ในการก้าหนดราคาน้้ามันนั้น สถานีบริการน้้ามันที่เป็นอิสระจะมีการก้าหนดเพ่ือการจ้าหน่าย

ให้กับผู้บริโภคที่ถูกกว่า เนื่องจากเป็นดึงดูดลูกค้าเข้ามาใช้บริการให้มากขึ้น และรวมถึงไม่ต้องมีส่วน
ได้ส่วนเสียกับบริษัทใดๆ จึงสามารถที่จะก้าหนดราคาได้ต่้ากว่า โดยจะมีราคาที่ต่้ากว่าสถานนีบริการ
ที่เป็นแบรนด์ 10 – 20 สตางค์ต่อลิตร ในส่วนสถานีบริการที่เป็นแบรนด์นั้นจะมีการก้าหนดราคมตาม
กฎกระทรวงกรมพลังงานก้าหนดไว้ซึ่งราคาแต่ละสถานีนั้นจะไม่มีความแตกต่างกันเลย 

S8 สถานที่กว้างเอ้ืออ้านวยต่อการเข้าใช้บริการ 
สถานีบริการน้้ามันที่เป็นอิสระในอ้าเภอฮอด จะมีพ้ืนที่ในการเข้าใช้บริการที่กว้าง และ

สามารถเข้าออกได้ง่าย เนื่องกลุ่มท่ีเข้าใช้บริการนั้นจะเป็นรถบรรทุกทั้งนาดเล็กและขนาดใหญ่รวมไป
ถึงเป็นที่จอดพักรถบรรทุกเพ่ืออ้านวยความสะดวกให้กับลูกค้าที่เข้าใช้บริการ  

S9 มีสิ่งอ้านวยความสะดวกต่อผู้เข้าใช้บริการ ร้านสะดวกซ้ือ, คาเฟ่ 
โดยสถานีบริการน้้ามันนอกจากจะมีการจ้านวนน้้ามันให้กับลูกค้าแล้ว ในสถานียังมีจุดที่นั่ง

พักที่เป็นคาเฟ่ และร้านสะดวกซื้อให้ลูกค้าเข้าใช้บริการ เมื่อเข้าเติมน้้ามันแล้วสามารถแวะซื้ออาหาร
หรือเครื่องดื่มได้ จึงเป็นการเพิ่มความสะดวกสบายให้กับลูกค้า 

S10 มีพาร์ทเนอร์กับหน่วยงานเอกชนและหน่วยงานของภาครัฐ 
สถานีบริการน้้ามันที่เป็นอิสระในอ้าเภอฮอด มีพาร์ทเนอร์กับหน่วยงานเอกชน ที่เป็นโกดัง

รับส่งสินค้าที่เป็นพืชทางทางการเกษตร เช่น ข้าวโพด มะเขือเทศ พริก กะหล่้าปลี เป็นต้น และท่ีเป็น
บริษัทรับเหมาก่อสร้าง หรือรับเหมาในการขนส่งหินและทราย ซึ่งหน่วยงานเอกชนนี้ส่วนมากจะเป็น
รถบรรทุกในการขนส่ง นอกจากนี้รวมไปถึงหน่วยงานของภาครัฐที่ใกล้เคียงด้วย  
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S11 มีของสัมมนาคุณให้กับลูกค้า 
สถานีบริการน้้ามันที่เป็นอิสระในอ้าเภอฮอด จะมีการแจกน้้าดื่มเป็นบางช่วงโดยส่วนมากจะ

ท้าการแจกในช่วงของเดือนเมษายน เนื่องจากเป็นช่วงฤดูร้อนเป็นช่ วงที่มีการจ้าหน่ายน้้ามันได้
ค่อนข้างดีจึงเลือกที่จะแจกในช่วงนี่เพราะเป็นการรักษาฐานลูกค้า หรือดึงกลุ่มลูกค้าใหม่ด้วย ในการ
แจกนั้นจะต้องมีการซื้อครบ 700 บาทข้ึนไป 

 
Weakness (จุดอ่อน) ของผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามันอิสระ 
W1 ไม่สามารถก้าหนดราคาที่แน่นอนของสินค้าได้ต้องเป็นไปตามกลไกตลาด 
ในการก้าหนดราคาน้้ามันนั้นต้องเป็นไปตามกลไกตลาดเนื่องจากราคาน้้ามันนั้น จะต้อง

เป็นไปตามนโยบายของกระทรวงพลังงานในการก้าหนดราคาไว้ จึงต้องเป็นไปตามกลไกของราคา
ตลาด ซึ่งเป็นจุดอ่อนที่สถานีบริการน้้ามันทุกสถานีไม่สามารถควบคุมได้ เว้นแต่กรณีที่ต้องการลูกค้า
อาจมีการจัดกิจกรรมทางการตลาดเพ่ิมข้ึนเพ่ือดึงดูดลูกค้าเข้ามาใช้บริการ 

W2 ขาดทิศทางในการบริหารจัดการเรื่องต้นทุน 
เนื่องจากน้้ามันมีการเปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ ขึ้นอยู่กับนโยบายของภาครัฐ ท้าให้ทิศทางในการ

ควบคุมต้นทุนนั้นผันผวนอย่างต่อเนื่อง ส่งผลไปจนถึงกิจกรรมทางการตลาดที่ไม่ค่อยสามารถบริหาร
จัดการต้นทุนให้คงที่ได้ จึงส่งผลท้าให้การท้ากิจกรรมทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายและสร้างจุดเด่น
ให้แตกต่างจากคู่แข่งขันนั้นเป็นไปได้ยาก 

W3 ไม่สามารถก้าหนดนโยบายในระยะยาวได้เนื่องจากธุรกิจนี้ เกี่ยวข้องกับนโยบายของ
รัฐบาล 

เนื่องจากธุรกิจนี้เกี่ยวข้องกับนโยบาย สืบเนื่องจากการเปลี่ยนแปลงนโยบายของภาครัฐที่
จะต้องรับทราบเงื่อนไขในการด้าเนินกิจการนั้น จึงท้าให้การด้าเนินกิจกรรมทางการตลาดต่างๆ หรือ
การด้าเนินกิจการในด้านอื่นๆ นั้นไม่สามารถท้าให้เกิดประสิทธิภาพได้มากเพียงพอ 

W4 มีข้อจ้ากัดในการท้าการตลาดเพ่ือเพ่ิมจ้านวนลูกค้า 
โดยข้อจ้ากัดในการท้าการตลาดนั้น มากจากราคาที่ไม่แน่นอนของราคาน้้ามัน ท้าให้ไม่

สามารถค้านวณต้นทุนเพ่ือการสร้างกิจกรรมทางการตลาดที่ยังยืนได้ จึงมีอุปสรรคในการเพ่ิมกลุ่ม
ลูกค้า ด้วยอีกประการหนึ่งคู่แข่งขันหลากหลายท้าให้เกิดการแข่งขันสูงและกลุ่มลูกค้ามีจ้านวนจ้ากัด 
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W5 เจ้าของกิจการเพียงคนเดียวในหลายๆ ขั้นตอน 
สถานีบริการน้้ามันอิสระ นั้นเป็นสถานีที่ส่วนมากนั้นจะมีเจ้าของเพียงคนเดียว และเป็น

สถานีที่มีหัวจ่ายน้้ามันจ้านวนไม่มากเท่ากับสถานีบริการน้้ามันที่เป็นแบรนด์ แต่ถึงจะเป็นสถานีที่เล็ก
แล้วในการท้างานหลายๆ ขั้นตอนเพียงคนเดียวท้าให้อาจเกิดความผิดพลาดในการท้างาน การท้างาน
นั้นอาจเป็นไปไม่ราบรื่น เช่น การจัดการเอกสาร, การค้านวณปริมาณน้้ามันในแต่ละวัน, การสั่งซื้อ
น้้ามัน, การท้าความสะอาดของสถานีบริการน้้ามัน รวมไปถึงการบริการที่ไม่เพียงพอ 

W6 ชนิดของน้้ามันที่เป็นตัวเลือกให้ลูกค้าน้อย 
สถานีบริการน้้ามันอิสระ เป็นสถานีบริการที่มีชนิดของน้้ามันที่ไม่มีความหลากหลาย

เหมือนกับสถานีบริการน้้ามันที่เป็นแบรนด์ เนื่องจากลูกค้าเป็นกลุ่มเฉพาะที่ส่วนมากอยู่ในชุมชน ซึ่ง
ทางเลือกในการซื้อของคนในชุมชนนั้นไม่มาก จึงท้าให้ผู้ประกอบการนั้นน้าน้้ามันที่คนในชุมชน
เลือกใช้มากและจ้าเป็นมาจ้าหน่าย เพราะถ้าหากที่การน้ามาจ้าหน่ายให้ครบทุกชนิดก็จะท้าให้มี
ต้นทุนที่เพ่ิมมากข้ึนอีกด้วยเช่นกัน 

 
Opportunity (โอกาส) ของผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามันอิสระ 
O1 ช่วงฤดูแล้งผู้เข้ามาใช้บริการเพ่ิมข้ึน 
เนื่องจากในเขตพ้ืนที่อ้าเภอฮอดเป็นพื้นที่ท้าการเกษตร และในช่วงฤดูแล้งจะต้องมีการใช้น้้า

เพ่ือท้าการรดพืชผลของเกษตรกร รวมไปถึงการขนส่งที่มีการเข้ามารับหรือน้าส่งพืชผลทางการเกษตร 
จึงท้าให้ในช่วงฤดูแล้งเป็นโอกาสให้กับสถานีบริการน้้ามั 

O2 ราคาพืชผลทางเกษตรที่ดี 
เศรษฐกิจดีราคาพืชผลที่ดีส่งผลให้สถานีบริการน้้ามันมีจ้านวนผู้เข้าใช้ที่เพ่ิมมากขึ้น เมื่อราคา

พืชผลดี มีราคาที่แพงจะท้าให้ผู้บริโภคมีการออกรถใหม่และในการออกรถใหม่นั้นจะต้องมีการเติม
น้้ามนั รวมไปถึงการเติมในปริมาณท่ีมาก 

O3 งานรับเหมาก่อสร้างของหน่วยงานเอกชนและภาครัฐที่เพ่ิมข้ึน 
ในตัวรอบนอกของอ้าเภอฮอดจะเป็นพ้ืนที่ชนบท ทางเข้ามีความยากล้าบากถ้าเกิดมีการ

ก่อสร้างก็จะมีการขน หิน-ทราย เครื่องจักรต่างๆ เขาไปยังที่ท้าการก่อสร้างและเครื่องจักรต่างก็ต่างใช้
น้้ามันในการท้างาน อีกทั้งในอ้าเภอฮอดนั้นยังเป็นแหล่งในการจ้าหน่าย หินและทรายที่มีขนาดใหญ่
ที่สุดในเชียงใหม่จึงท้าให้มีรถบรรทุกขนาดใหญ่มีปริมาณที่เยอะเพ่ือท้าการขนส่งหินและทรายดังนั้น
ท้าให้สถานีบริการน้้ามันนั้นได้รับการเข้าใช้บริการที่เพ่ิมมากขึ้น จึงกลายเป็นโอกาสในการจ้าหน่าย
น้้ามันให้ได้เพ่ิมมากข้ึน 
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Threat (อุปสรรค) ของผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามันอิสระ 
T1 คู่แข่งเข้าสู่ธุรกิจง่าย 
การเปิดสถานีบริการน้้ามันอิสระนั้นในปัจจุบันสามารถท้าได้ง่าย เพียงแค่มีที่ดินที่ถูกต้องตาม

กฎหมายก็สามารถลงทุนได้ ซึ่งมีความไม่ยุ่งยาก สามารถด้าเนินการได้ด้วยด้วยตัวเอง ยิ่งในปัจจุบันมี
เทคโนโลยีเข้ามามีส่วนร่วมในการท้างาน สามารถท้าให้เราติดต่อได้ง่ายโดยไม่ต้องเดินทางเหมือนแต่
ก่อน อีกท้ังเงินในการลงทุนนั้นไม่มากจึงท้าให้การเข้าสู่ธุรกิจได้ง่าย 

T2 ลูกค้ามีสถานีบริการน้้ามันเลือกเข้าใช้บริการที่เพ่ิมมากขึ้น 
การเพ่ิมขึ้นของคู่แข่งในธุรกิจเดียวกันและเป็นทางเลือกนั้น  จะส่งผลให้ส่วนแบ่งทาง

การตลาดเปลี่ยนไป และผู้บริโภคมีโอกาสหันไปใช้สถานีบริการน้้ามันอื่นมากขึ้น ถ้าหากสถานีบริการ
น้้ามันที่มีความหลากหลายของชนิดน้้ามันที่มากกว่า รวมถึงมีสิ่งอ้านวยความสะดวกที่มากกว่า จึงท้า
ให้เกิดส่วนแบ่งทางการตลาดที่เปลี่ยนไป 

T3 พลังงานไฟฟ้าที่จะเข้ามาทดแทน 
เนื่องจากมีการออกข่าวอยู่บ่อยครั้งว่าในประเทศไทยเริ่มมีที่ใช้พลังงานไฟฟ้าเข้ามาทดแทน

น้้ามัน และในอนาคตข้างหน้าก็จะมีเพ่ิมมากขึ้น จึงท้าให้เป็นที่หน้ากังวลส้าหรับผู้ประกอบการสถานี
บริการน้้ามัน เพราะถ้าหากมีการเข้ามาของรถพลังงานไฟฟ้าที่เพ่ิมมากขึ้นนั้นก็จะท้าให้สถานีบริการ
น้้ามันนั้นต้องขาดรายได้และปิดตัวลงไป 
 

ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนผสมทางการตลาด (7’Ps) 
 
ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  

ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่อย ด้านส่งเสริม ด้านบุคคลหรือพนักงาน ด้านกายภาพและการน้าเสนอ 
ด้านกระบวนการโดยมีการวิเคราะห์จากสัมภาษณ์ ได้ดังนี้ 
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ตารางท่ี  18  สรุปการวิเคราะห์ส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) โดยรวม จากผลการวิเคราะห์ 
สภาพแวดล้อม (SWOT Analysis) 

 

  

ส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) ภายใน ธุรกิจสถานีบริการน ้ามันอสิระ 
ด้านกระบวนการ 
 

จุดแข็ง 
- การวางแผนการท้างานท่ีเป็นระบบ 
- มีการตั้งเป้าหมายโนบายของสถานีบริการน้้ามันที่ความ
ชัดเจน 
จุดอ่อน 
- ยังขาดทิศทางในการบริหารและจัดการในเรื่องของต้นทุน 
- ไม่สามารถก้าหนดนโยบายในระยะยาวได้ 

ด้านบุคคลหรือพนักงาน จุดแข็ง 
- มีระบบหรือรายงานแบบประเมนิผลการท้างานด้าน
คุณภาพเพื่อวิเคราะห์การท้างานของพนักงาน 
- มีการคัดเลือกการเข้ามาท้างานองพนักงาน รวมไปถึงการ
บริหารทรัพยากรให้มีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 
- มีการฝึกอบรมในการท้างานของพนักงานในแต่ล่ะด้าน 
เช่น การจัดฝึกอบรมทางหน่วยงานรัฐและเอกชน 
จุดอ่อน 
- เจ้าของกิจการนั้นต้องลงมือท้าเพียงคนเดียวในหลายๆ 
อย่างในสถานีบริการน้้ามัน 

ด้านผลิตภณัฑ ์ จุดแข็ง 
- มีการตรวจรับรองคณุภาพของน้้ามันทุกๆ เดือน 
- มีพาร์ทเนอร์กับหน่วยงานเอกชนและหน่วยงานของ
ภาครัฐ 
จุดอ่อน 
- ชนิดของน้้ามันท่ีเป็นตัวเลือกใหก้ับค้าน้อย 

ด้านกายภาพและการน้าเสนอ จุดแข็ง 
- มีสถานท่ีกว้างเอื้ออ้านวยต่อการเข้าใช้บริการ 
จุดอ่อน 
- สถานท่ีในการให้บริการกว้างแตไ่ม่สามารถน้ามาใช้ให้เกิด
ประโยชนไ์ด ้
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ตารางที่  18  (ต่อ)  
 

 
ตารางท่ี  19  สรุปการวิเคราะห์ส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) โดยรวม จากผลการวิเคราะห์ 

สภาพแวดล้อม (SWOT Analysis) ภายนอก 
 

ส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) ภายใน ธุรกิจสถานีบริการน ้ามันอสิระ 

ด้านส่งเสริมการตลาด 
 

จุดแข็ง 
- มีสิ่งอ้านวยความสะดวกต่อผู้เข้าใช้บริการ เช่น ร้าน
สะดวกซื้อ รา้นกาแฟ เป็นต้น 
- มีของสัมมนาคณุให้กับลูกค้า ในบางเทศกาล 
จุดอ่อน 
- มีข้อจ้ากัดในการตลาดเพื่อเพิม่จา้นวนลูกค้า 

ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย จุดแข็ง 
- มีลูกค้าท้ังหน่วยงานภาครัฐและเอกชน รวมไปถึง
ชาวเกษตรกรในชุมชน 
จุดอ่อน 
- มีการจ้าหน่ายเฉพาะหน้าร้าน 

ด้านราคา จุดแข็ง 
- มีราคาที่ถูกกว่า 10-20 สตางค์ 
จุดอ่อน 
- ไม่สามารถก้าหนดราคาที่แน่นอนของสินค้าได้ 

ส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) ภายนอก ธุรกิจสถานีบริการน ้ามันอสิระ 

การเมือง เศรษฐกิจ สังคม สภาพอากาศ  
และวัฒนธรรม 

โอกาส 
- ใช้ช่วงฤดูแล้งผู้เข้าใช้บริการมีเพิม่มากข้ึน 
- ราคาของพืชผลทางการเกษตรที่มีราคาสูง 
- งานและงบประมาณของหน่วยงานของภาครัฐและ
เอกชนท่ีมีเพิ่มมากขึ้น 
อุปสรรค 
- ธุรกิจมีความเกี่ยวข้องกับนโยบายของภาครัฐ 
- คู่แข่งเข้าสู่ธุรกิจได้ง่าย 
- ลูกค้ามีสถานีบริการน้้ามันที่สามารถเลือกเข้าใช้ที่
เพิ่มมากข้ึน 
- พลังงานไฟฟ้าท่ีจะเข้าทดแทน 
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ส่วนที่ 5 ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์ TOWS matrix 
 

วิเคราะห์ TOWS matrix เพ่ือก้าหนดกลยุทธการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการธุรกิจสถานีบริการน้้ามันอิสระ หลังจากการท้า SWOT Analysis ดังกล่าว จากการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In depth interview) จากผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามันอิสระ จ้านวน 6 ราย 
โดยการเก็บข้อมูลแบบสัมภาษณ์ของผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามันอิสระในอ้าเภอฮอด สามารถ
วิเคราะห์ข้อมูลได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึกเป็นที่เรียบร้อย แล้ วจึงน้าผลที่ได้คือ จุดแข็ง จุดอ่อน 
โอกาส และอุปสรรค เกี่ยวกับสภาพปัญหาและอุปสรรค ในการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน
ของสถานีบริการน้้ามันอิสระ จากนั้นผู้วิจัยน้ามาวิเคราะห์ สังเคราะห์ และก้าหนดกลยุทธ์ทางเลือก 
TOWS matrix ของสถานีบริการน้้ามันอิสระ ซึ่งในทางปฏิบัติแล้วอาจด้าเนินการผสมผสานกันได้   
กลยุทธ์ทางเลือก TOWS matrix ของสถานีบริการน้้ามันอิสระ สามารถสรุปได้   

 
ตารางท่ี  20  SO Strategy กลยุทธ์เชิงรุก 
 

S1 การวางแผนการท้างานที่เป็นระบบ และ O1 ช่วงฤดูแล้งผู้เข้ามาใช้บริการเพิ่มข้ึน 

การด้าเนินกิจการได้ตามระบบของการท้างาน มีการตรวจสอบความปลอดภัยในทุกด้าน และมี
ระบบจัดการที่รัดกุม โดยมีนโนบายด้านคุณภาพ ความม่ันคง ความปลอดภัยอาชีวอนามัย และ
สิ่งแวดล้อม ที่ปฏิบัติตามเป็นส่วนมาก จึงท้าให้ระบบการท้างานในทุกๆ ด้าน มีการตรวจสอบที่
รัดกุม รอบคอบ และสร้างมาตรฐานเดียวกันให้กับสถานีบริการน้้ามัน การวางแผนงานอย่างเป็น
ระบบจะช่วยเป็นจุดแข็งที่ท้าให้ในเขตพ้ืนที่อ้าเภอฮอดที่เป็นพื้นที่ท้าการเกษตร โดยเฉพาะในช่วง
ฤดูแล้งจะต้องมีการใช้น้้าเพ่ือท้าการรดพืชผลของเกษตรกร รวมไปถึงการขนส่งที่มีการเข้ามารับ
หรือน้าส่งพืชผลทางการเกษตร จึงท้าให้ในช่วงฤดูแล้งเป็นโอกาสให้กับสถานีบริการน้้ามัน เพราะผู้
เข้ามาใช้บริการเพิ่มข้ึน 
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ตารางท่ี  20  (ต่อ)  
 

S2 มีระบบการประเมินการท้างานด้านคุณภาพ และ O3 งานรับเหมาก่อสร้างของหน่วยงานเอกชน
และภาครัฐที่เพ่ิมข้ึน 

ในตัวรอบนอกของอ้าเภอฮอดจะเป็นพ้ืนที่ชนบท ทางเข้ามีความยากล้าบากถ้าเกิดมีการก่อสร้างก็
จะมีการขน หิน-ทราย เครื่องจักรต่างๆ เขาไปยังที่ท้าการก่อสร้างและเครื่องจักรต่างก็ต่างใช้น้้ามัน
ในการท้างาน อีกทั้งในอ้าเภอฮอดนั้นยังเป็นแหล่งในการจ้าหน่ายหินและทรายที่มีขนาดใหญ่ที่สุดใน
เชียงใหม่จึงท้าให้มีรถบรรทุกขนาดใหญ่มีปริมาณที่เยอะเพ่ือท้าการขนส่งหินและทรายดังนั้นท้าให้
สถานีบริการน้้ามันนั้นได้รับการเข้าใช้บริการที่เพ่ิมมากขึ้น ซึ่งการพัฒนาการท้างานที่มี                                                                                   
ประสิทธิภาพ ทางด้านคุณภาพ เพื่อท้าให้การบริการและคุณภาพของน้้ามันนั้นจะส่งเสริมโอกาสที่มี
อยู่ให้จ้าหน่ายน้้ามันให้ได้เพ่ิมมากขึ้น 

S3 มีระบบการจัดสรรบริหารทรัพยากรบุคคลอย่างมีประสิทธิภาพ และ O1 ช่วงฤดูแล้งผู้เข้ามาใช้
บริการเพิ่มข้ึน 

บุคลากรหรือผู้ประกอบการที่จะท้าการมาปฏิบัติงานในสถานีบริการน้้ามันนั้น จะต้องปฏิบัติงาน
ภายใต้กฎข้อบังคับท่ีชัดเจน และมีกฎเกณฑ์การท้างานที่เหมาะสม เนื่องจากการปฏิบัติงานในสถานี
บริการน้้ามันนั้น จะต้องเน้นเรื่องความปลอดภัยเป็นส้าคัญ จึงต้องมีระบบที่รัดกุม และบุคลากรหรือ
ผู้ประกอบการนั้น จะต้องเป็นบุคลากรหรือผู้ประกอบการที่มีคุณภาพ เหมาะแก่การท้างานในด้าน
ความปลอดภัยในสถานประกอบการ โดยการจัดสรรบริหารทรัพยากรบุคคลอย่างมีประสิทธิภาพ 
จะช่วยเป็นจุดแข็งที่ท้าให้ในเขตพ้ืนที่อ้าเภอฮอดที่เป็นพ้ืนที่ท้าการเกษตร โดยเฉพาะในช่วงฤดูแล้ง
จะต้องมีการใช้น้้าเพ่ือท้าการรดพืชผลของเกษตรกร รวมไปถึงการขนส่งที่มีการเข้ามารับหรือน้าส่ง
พืชผลทางการเกษตร จึงท้าให้ในช่วงฤดูแล้งเป็นโอกาสให้กับสถานีบริการน้้ามัน เพราะผู้เข้ามาใช้
บริการเพิ่มข้ึน 
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ตารางท่ี  20  (ต่อ)  
 

S5 มีการตั้งเป้าหมายและนโยบายของสถานีบริการชัดเจนและ O1 ช่วงฤดูแล้งผู้เข้ามาใช้บริการ
เพ่ิมข้ึน 

โดยผู้ประกอบการของสถานีบริการน้้ามัน ในแต่ละแห่งนั้นจะมีความชัดเจนในด้านการท้างานและ
ทิศทางในการด้าเนินธุรกิจที่ชัดเจน เนื่องจากกลุ่มเป้าหมายและลูกค้าที่เข้าใช้บริการนั้น เป็นกลุ่มที่
สามารถวิเคราะห์ได้ชัดเจน สามารถน้าไปต่อยอดถึงกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือดึงดูดให้มีผู้เข้าใช้
บริการมากขึ้น โดยการตั้งเป้าหมายและนโยบายของสถานีบริการชัดเจน จะช่วยเป็นจุดแข็งที่ท้าให้
ในเขตพ้ืนที่อ้าเภอฮอดที่เป็นพ้ืนที่ท้าการเกษตร โดยเฉพาะในช่วงฤดูแล้งจะต้องมีการใช้น้้าเพื่อท้า
การรดพืชผลของเกษตรกร รวมไปถึงการขนส่งที่มีการเข้ามารับหรือน้าส่งพืชผลทางการเกษตร จึง
ท้าให้ในช่วงฤดูแล้งเป็นโอกาสให้กับสถานีบริการน้้ามัน เพราะผู้เข้ามาใช้บริการเพ่ิมขึ้น 

S6 มีการตรวจรับรองคุณภาพน้้ามันเชื้อเพลิง และ O3 งานรับเหมาก่อสร้างของหน่วยงานเอกชน
และภาครัฐที่เพ่ิมข้ึน 

สถานีบริการน้้ามันจะมีเจ้าหน้าที่จากกรมพลังงานเข้ามาท้ากาตรวจสอบเพ่ือความปลอดภัยในการ
เข้าเติมน้้ามันจากสถานีบริการน้้ามันที่มีการจ้าหน่ายน้้ามันที่ผ่านการรับรองหรือไม่ การตรวจนับ
รองคุณภาพน้้ามันเชื้อเพลิงเป็นการสร้างความน่าเชื่อถือในการเข้าใช้บริการของลูกค้า ท้าให้ลูกค้าท่ี
เข้าใช้บริการนั้น เกิดความมั่นใจและความน่าเชื่อถือในตัวสินค้ามากขึ้น ส่งผลให้มีลูกค้าจากงาน
รับเหมาก่อสร้างของเอกชนและภาครัฐที่เพ่ิมข้ึนมาใช้บริการ 

S8 สถานที่กว้างเอ้ืออ้านวยต่อการเข้าใช้บริการและ O1 ชว่งฤดูแล้งผู้เข้ามาใช้บริการเพ่ิมข้ึน 

สถานีบริการน้้ามันที่เป็นอิสระในอ้าเภอฮอด จะมีพ้ืนที่ในการเข้าใช้บริการที่กว้าง และสามารถเข้า
ออกได้ง่าย เนื่องกลุ่มท่ีเข้าใช้บริการนั้นจะเป็นรถบรรทุกทั้งขนาดเล็กและขนาดใหญ่รวมไปถึงเป็นที่
จอดพักรถบรรทุกเพ่ืออ้านวยความสะดวกให้กับลูกค้าท่ีเข้าใช้บริการ ในยามที่มีลูกค้าเพ่ิมข้ึนช่วงฤดู
แล้ง 

S9 มีสิ่งอ้านวยความสะดวกต่อผู้เข้าใช้บริการ ร้านสะดวกซ้ือ, คาเฟ่ และ O1 ช่วงฤดูแล้งผู้เข้ามาใช้
บริการเพิ่มข้ึน 
โดยสถานีบริการน้้ามันนอกจากจะมีการจ้านวนน้้ามันให้กับลูกค้าแล้ว ในสถานียังมีจุดที่นั่งพักที่เป็น
คาเฟ่ และร้านสะดวกซื้อให้ลูกค้าเข้าใช้บริการ เมื่อเข้าเติมน้้ามันแล้วสามารถแวะซื้ออาหารหรือ
เครื่องดื่มได้ จึงเป็นการเพ่ิมความสะดวกสบายให้กับลูกค้าในยามที่มีลูกค้าเพ่ิมข้ึนช่วงฤดูแล้ง 
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ตารางท่ี  20  (ต่อ)  
 

S10 มีพาร์ทเนอร์กับหน่วยงานเอกชนและหน่วยงานของภาครัฐ และ O3 งานรับเหมาก่อสร้างของ
หน่วยงานเอกชนและภาครัฐที่เพิ่มขึ้น 

สถานีบริการน้้ามันที่เป็นอิสระในอ้าเภอฮอด มีพาร์ทเนอร์กับหน่วยงานเอกชน ที่เป็นโกดังรับส่ง
สินค้าท่ีเป็นพืชทางทางการเกษตร เช่น ข้าวโพด มะเขือเทศ พริก กะหล่้าปลี เป็นต้น และที่เป็น
บริษัทรับเหมาก่อสร้าง หรือรับเหมาในการขนส่งหินและทราย ซึ่งหน่วยงานเอกชนนี้ส่วนมากจะ
เป็นรถบรรทุกในการขนส่ง นอกจากนี้รวมไปถึงหน่วยงานของภาครัฐที่ใกล้เคียงด้วย โดยการมี
พาร์ทเนอร์กับหน่วยงานเอกชนและหน่วยงานรัฐ ส่งผลให้เกิดความม่ันใจและความน่าเชื่อถือในตัว
สินค้ามากขึ้น ส่งผลให้มีลูกค้าจากงานรับเหมาก่อสร้างของเอกชนและภาครัฐที่เพิ่มข้ึนมาใช้บริการ 
S11 มีของสัมมนาคุณให้กับลูกค้า และ O1 ช่วงฤดูแล้งผู้เข้ามาใช้บริการเพ่ิมขึ้น 

สถานีบริการน้้ามันที่เป็นอิสระในอ้าเภอฮอด จะมีการแจกน้้าดื่มเป็นบางช่วงโดยส่วนมากจะท้าการ
แจกในช่วงของเดือนเมษายน เนื่องจากเป็นช่วงฤดูร้อนเป็นช่วงที่มีการจ้าหน่ายน้้ามันได้ค่อนข้างดี
จึงเลือกท่ีจะแจกในช่วงนี่เพราะเป็นการรักษาฐานลูกค้า หรือดึงกลุ่มลูกค้าใหม่ด้วย ในการแจกนั้น
จะต้องมีการซื้อครบ 700 บาทข้ึนไป 

 
ตารางท่ี  21  WO Strategy กลยุทธ์เชิงแก้ไข 
 

W1 ไม่สามารถก้าหนดราคาที่แน่นอนของสินค้าได้ต้องเป็นไปตามกลไกตลาด และ O2 ราคาพืชผล
ทางเกษตรที่ดี 
ในการก้าหนดราคาน้้ามันนั้นต้องเป็นไปตามกลไกตลาดเนื่องจากราคาน้้ามันนั้น จะต้องเป็นไปตาม
นโยบายของกระทรวงพลังงานในการก้าหนดราคาไว้ จึงต้องเป็นไปตามกลไกของราคาตลาด ซึ่งเป็น
จุดอ่อนที่สถานีบริการน้้ามันทุกสถานีไม่สามารถควบคุมได้ เว้นแต่กรณีท่ีต้องการลูกค้าอาจมีการจัด
กิจกรรมทางการตลาดเพ่ิมข้ึนเพ่ือดึงดูดลูกค้าเข้ามาใช้บริการ เพ่ือเตรียมพร้อมรองรับเมื่อราคา
พืชผลที่ดีส่งผลให้สถานีบริการน้้ามันมีจ้านวนผู้เข้าใช้ที่เพ่ิมมากขึ้น เพราะราคาพืชผลดี จะท้าให้
ผู้บริโภคมีการออกรถใหม่และในการออกรถใหม่นั้นจะต้องมีการเติมน้้ามัน รวมไปถึงการเติมใน
ปริมาณที่มาก 
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ตารางท่ี  21  (ต่อ) 
 

W2 ขาดทิศทางในการบริหารจดัการเร่ืองต้นทุน และ O3 งานรับเหมาก่อสร้างของหน่วยงานเอกชนและ
ภาครัฐที่เพิ่มขึ้น 
เนื่องจากน้้ามนัมีการเปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ ข้ึนอยู่กับนโยบายของภาครัฐ ท้าให้ทิศทางในการควบคุมต้นทนุ
นั้นผนัผวนอย่างต่อเนื่อง สง่ผลไปจนถึงกิจกรรมทางการตลาดทีไ่ม่ค่อยสามารถบริหารจัดการต้นทุนให้คงที่
ได้ จึงสง่ผลท้าให้การท้ากิจกรรมทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายและสร้างจุดเด่นให้แตกต่างจากคู่แข่งขัน
นั้นเปน็ไปได้ยาก สิ่งที่ควรทา้คือสร้างทิศทางทีช่ัดเจนในการบรหิารต้นทุน จา้งผู้เชี่ยวชาญมาจดัสรรงบ
ประมาณ มีการแบ่งสัดส่วนตน้ทุนที่ชดัเจน จะท้าให้การร่วมงานกับงานรับเหมาก่อสร้างของหน่วยงาน
เอกชนและภาครัฐที่เพิ่มขึ้น จากการขนส่งหินและทรายมีความโปร่งใส ชดัเจน และสามารถเห็นช่อง
ทางการเพิ่มก้าไรได้มากข้ึน ยังท้าให้สถานบีริการน้้ามนันัน้ได้รับการเข้าใช้บริการที่เพิ่มมากขึ้น จึง
กลายเป็นโอกาสในการจา้หน่ายน้้ามันให้ได้เพิ่มมากข้ึน  

W3 ไม่สามารถก้าหนดนโยบายในระยะยาวได้เนื่องจากธุรกิจนี้เกี่ยวข้องกับนโยบายของรัฐบาล และ O1 
ช่วงฤดูแล้งผู้เข้ามาใชบ้ริการเพิ่มขึ้น O2 ราคาพืชผลทางเกษตรที่ดี O3 งานรบัเหมาก่อสร้างของหน่วยงาน
เอกชนและภาครัฐที่เพิ่มขึ้น 

เนื่องจากธุรกิจนี้เกี่ยวข้องกับนโยบาย สืบเนื่องจากการเปลี่ยนแปลงนโยบายของภาครัฐที่จะต้องรับทราบ
เงื่อนไขในการด้าเนนิกิจการนัน้ จึงท้าให้การด้าเนนิกิจกรรมทางการตลาดตา่งๆ หรือการด้าเนนิกิจการใน
ด้านอ่ืนๆ นั้นไม่สามารถท้าให้เกิดประสิทธิภาพได้มากเพียงพอ ดังนั้นอาจจะต้องก้าหนดนโยบายระยะ
สั้นๆ ตามฤดูกาล หรืออาจจะกา้หนดนโยบายจากอุตสาหกรรมใกล้เคียง เช่น ช่วงฤดูแลง้ผู้เข้ามาใช้บริการ
เพิ่มข้ึน ช่วงที่ราคาพืชผลทางเกษตรที่ดี หรือช่วงที่งานรับเหมาก่อสร้างของหน่วยงานเอกชนและภาครัฐที่
เพิ่มข้ึน 
W4 มีข้อจ้ากัดในการท้าการตลาดเพื่อเพิ่มจ้านวนลูกค้า และ O1 ช่วงฤดูแล้งผู้เข้ามาใช้บริการเพิ่มขึ้น O2 
ราคาพืชผลทางเกษตรที่ดี O3 งานรับเหมาก่อสร้างของหน่วยงานเอกชนและภาครัฐที่เพิ่มขึ้น 
โดยข้อจ้ากัดในการท้าการตลาดนั้น มากจากราคาทีไ่ม่แนน่อนของราคาน้้ามนั ทา้ให้ไม่สามารถค้านวณ
ต้นทุนเพื่อการสร้างกิจกรรมทางการตลาดที่ยังยนืได้ จงึมีอุปสรรคในการเพิ่มกลุ่มลูกค้า ด้วยอีกประการ
หนึ่งคู่แข่งขันหลากหลายทา้ให้เกิดการแข่งขันสูงและกลุ่มลูกค้ามีจ้านวนจ้ากัด ดงันัน้โอกาสจงึขึ้นอยู่กับ
ฤดูกาล หรืออุตสาหกรรมที่เก่ียวข้อง เช่น ช่วงฤดูแลง้ผู้เข้ามาใช้บริการเพิ่มขึ้น ช่วงที่ราคาพืชผลทาง
เกษตรที่ดี หรือช่วงที่งานรับเหมาก่อสร้างของหน่วยงานเอกชนและภาครัฐที่เพิ่มขึ้น ซึ่งการตลาดระยะสั้น
ในเวลาที่เหมาะสมรวมถึงการร่วมมือกับอุตสาหกรรมที่เก่ียวข้อง จะช่วยเพิ่มจา้นวนลูกค้าได้ 
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ตารางท่ี  22  ST Strategy กลยุทธ์เชิงป้องกัน 
 

S1 การวางแผนการท้างานที่เป็นระบบ และ T1 คู่แข่งเข้าสู่ธุรกิจง่าย 

ความสามารถในการด้าเนินกิจการได้ตามระบบของการท้างาน มีการตรวจสอบความปลอดภัยในทุก
ด้าน และมีระบบจัดการที่รัดกุม โดยมีนโนบายด้านคุณภาพ ความมั่นคง ความปลอดภัย  อาชีวอนา
มัย และสิ่งแวดล้อม ที่ปฏิบัติตามเป็นส่วนมาก จึงท้าให้ระบบการท้างานในทุกๆ ด้าน มีการ
ตรวจสอบที่รัดกุม รอบคอบ และสร้างมาตรฐานเดียวกันให้กับสถานีบริการน้้ามัน หากการท้างานมี
การวางแผนทีเ่ป็นระบบและรัดกุม ธุรกิจจะสามารถอยู่ได้ถึงแม้ว่า การเปิดสถานีบริการน้้ามันอิสระ
นั้นในปัจจุบันสามารถท้าได้ง่าย และอาจมีคู่แข่งก็ตาม 

S2 มีระบบการประเมินการท้างานด้านคุณภาพ และ T1 คู่แข่งเข้าสู่ธุรกิจง่าย  

การพัฒนาการท้างานที่มีประสิทธิภาพทางด้านคุณภาพ เพ่ือท้าให้การบริการและคุณภาพของน้้ามัน
นั้น เป็นไปตามนโยบายของภาครัฐ และการปรับตัวให้เข้าเศรษฐกิจเป็นสิ่งส้าคัญเนื่องจากปัจจุบันที่
มีแข่งขันสูงการ ระบบการประเมินที่ดีจะช่วยให้เราโดดเด่น น่าเชื่อถือ แม้ว่าการเปิดสถานีบริการ
น้้ามันอิสระนั้นในปัจจุบันสามารถท้าได้ง่ายและอาจมีคู่แข่งใหม่ก็ตาม 

S4 มีการฝึกอบรมเพ่ือให้เกิดการพัฒนาบุคลากร และ T1 คู่แข่งเข้าสู่ธุรกิจง่าย 

การอบรมเพ่ือพัฒนาศักยภาพทั้งในด้านการประกอบการ ด้านการตลาด การขาย และพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ จะช่วยให้เราโดดเด่น น่าเชื่อถือ ลูกค้าจะกลับมาใช้บริการอีก แม้ว่าการเปิดสถานีบริการ
น้้ามันอิสระนั้นในปัจจุบันสามารถท้าได้ง่ายและอาจมีคู่แข่งใหม่ก็ตาม 

S5 มีการตั้งเป้าหมายและนโยบายของสถานีบริการชัดเจน และ T1 คู่แข่งเข้าสู่ธุรกิจง่าย 

โดยผู้ประกอบการของสถานีบริการน้้ามัน ในแต่ละแห่งนั้นจะมีความชัดเจนในด้านการท้างานและ
ทิศทางมนการด้าเนินธุรกิจที่ชัดเจน เนื่องจากกลุ่มเป้าหมายและลูกค้าที่เข้าใช้บริการนั้น เป็นกลุ่มท่ี
สามารถวิเคราะห์ได้ชัดเจน สามารถน้าไปต่อยอดถึงกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือดึงดูดให้มีผู้เข้าใช้
บริการมากขึ้น การตั้งเป้าหมายและนโยบายของสถานีบริการชัดเจน จะท้าให้เราสามารถวิเคราะห์
กลยุทธ์ของคู่แข่งได้ อาจเพ่ิมนโยบายการจ้าหน่ายราคาน้้ามันถูกกว่าสถานีบริการน้้ามันที่เป็น     
แบรนด์ในราคา 10-20 สตางค์ มีการแจกน้้า มีการแจกเครื่องดื่มชูก้าลัง และสะสมแต้มในการเติม
น้้ามันเมื่อครบแล้วจะท้าการล้างรถให้ฟรี เป็นต้น ดังนั้นเมื่อมีสถานีบริการน้้ามันที่เพ่ิมมากข้ึนต่าง
ส่งผลให้แต่ล่ะสถานีบริการน้้ามันต้องมีการคิดกลยุทธ์ใหม่ๆ เพื่อเพ่ิมฐานลูกค้าและได้เปรียบกับ
คู่แข่งขันแม้ว่าการเปิดสถานีบริการน้้ามันอิสระนั้นในปัจจุบันสามารถท้าได้ง่ายและอาจมีคู่แข่งใหม่ก็
ตาม 
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ตารางท่ี  22  (ต่อ) 
 

S8 สถานที่กว้างเอ้ืออ้านวยต่อการเข้าใช้บริการ และ T2 ลูกค้ามีสถานีบริการน้้ามันเลือกเข้าใช้
บริการที่เพ่ิมมากข้ึน 

สถานีบริการน้้ามันที่เป็นอิสระในอ้าเภอฮอด จะมีพ้ืนที่ในการเข้าใช้บริการที่กว้าง และสามารถเข้า
ออกได้ง่าย เนื่องกลุ่มท่ีเข้าใช้บริการนั้นจะเป็นรถบรรทุกทั้งนาดเล็กและขนาดใหญ่รวมไปถึงเป็นที่
จอดพักรถบรรทุกเพ่ืออ้านวยความสะดวกให้กับลูกค้าท่ีเข้าใช้บริการ เลือกท้าโฆษณาแบบ
เฉพาะเจาะจง สิ่งนี้จะช่วยให้ลูกค้าเลือกเข้าใช้บริการที่สถานีบริการน้้ามันที่มีสถานที่กว้าง
เอ้ืออ้านวยต่อการเข้าใช้บริการ 

S9 มีสิ่งอ้านวยความสะดวกต่อผู้เข้าใช้บริการ ร้านสะดวกซ้ือ, คาเฟ่ และ T2 ลูกค้ามีสถานีบริการ
น้้ามันเลือกเข้าใช้บริการที่เพ่ิมมากขึ้น 

โดยสถานีบริการน้้ามันนอกจากจะมีการจ้านวนน้้ามันให้กับลูกค้าแล้ว ในสถานียังมีจุดที่นั่งพักที่เป็น
คาเฟ่ และร้านสะดวกซื้อให้ลูกค้าเข้าใช้บริการ เมื่อเข้าเติมน้้ามันแล้วสามารถแวะซื้ออาหารหรือ
เครื่องดื่มได้ จึงเป็นการเพ่ิมความสะดวกสบายให้กับลูกค้า เลือกท้าโฆษณาแบบเฉพาะเจาะจง สิ่งนี้
จะช่วยให้ลูกค้าเลือกเข้าใช้บริการที่สถานีบริการน้้ามันที่มีสิ่งอ้านวยความสะดวกต่อผู้เข้าใช้บริการ 
ร้านสะดวกซ้ือ, คาเฟ่ 

S10 มีพาร์ทเนอร์กับหน่วยงานเอกชนและหน่วยงานของภาครัฐ และ T3 พลังงานไฟฟ้าที่จะเข้ามา
ทดแทน 

เนื่องจากมีการออกข่าวอยู่บ่อยครั้งว่าในประเทศไทยเริ่มมีที่ใช้พลังงานไฟฟ้าเข้ามาทดแทนน้้ามัน 
และในอนาคตข้างหน้าก็จะมีเพ่ิมมากข้ึน จึงท้าให้เป็นที่หน้ากังวลส้าหรับผู้ประกอบการสถานี
บริการน้้ามัน เพราะถ้าหากมีการเข้ามาของรถพลังงานไฟฟ้าที่เพ่ิมมากข้ึนนั้นก็จะท้าให้สถานีบริการ
น้้ามันนั้นต้องขาดรายได้และปิดตัวลงไป การมีพาร์ทเนอร์กับหน่วยงานเอกชนและหน่วยงานรัฐ 
ส่งผลให้เกิดความมั่นใจและความน่าเชื่อถือในตัวสินค้ามากขึ้น ส่งผลให้มีลูกค้าจากงานรับเหมา
ก่อสร้างของเอกชนและภาครัฐที่เพิ่มขึ้นมาใช้บริการและอาจจะสร้างรายได้และหนทางการท้าธุรกิจ
แนวใหม่ๆ ในอนาคตข้างหน้าโดยที่สถานีบริการน้้ามันนั้นไม่ต้องขาดรายได้และปิดตัวลงไป 
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ตารางท่ี  23  WT Strategy กลยุทธ์เชิงรับ 
 

W1 ไม่สามารถก้าหนดราคาที่แน่นอนของสินค้าได้ต้องเป็นไปตามกลไกตลาดและ T2 ลูกค้ามีสถานี
บริการน้้ามันเลือกเข้าใช้บริการที่เพ่ิมมากขึ้น 

ในการก้าหนดราคาน้้ามันนั้นต้องเป็นไปตามกลไกตลาดเนื่องจากราคาน้้ามันนั้น จะต้องเป็นไปตาม
นโยบายของกระทรวงพลังงานในการก้าหนดราคาไว้ จึงต้องเป็นไปตามกลไกของราคาตลาด ซึ่งเป็น
จุดอ่อนที่สถานีบริการน้้ามันทุกสถานีไม่สามารถควบคุมได้ อาจต้องมีการจัดกิจกรรมทางการตลาด
เพ่ิมขึ้นเพ่ือดึงดูดลูกค้าเข้ามาใช้บริการ เช่น event กิจกรรมต่างๆ 

W2 ขาดทิศทางในการบริหารจัดการเรื่องต้นทุน และ T1 คู่แข่งเข้าสู่ธุรกิจง่าย 

ในปัจจุบันมีเทคโนโลยีเข้ามามีส่วนร่วมในการท้างาน สามารถท้าให้เราติดต่อได้ง่ายโดยไม่ต้อง
เดินทางเหมือนแต่ก่อน อีกทั้งเงินในการลงทุนนั้นไม่มากจึงท้าให้การเข้าสู่ธุรกิจได้ง่าย นอกจากนี้
กิจกรรมทางการตลาดที่ไม่ค่อยสามารถบริหารจัดการต้นทุนให้คงที่ได้ จึงส่งผลท้าให้การท้ากิจกรรม
ทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายและสร้างจุดเด่นให้แตกต่างจากคู่แข่งขันนั้นเป็นไปได้ยาก สิ่งที่ควร
ท้าคือสร้างทิศทางท่ีชัดเจนในการบริหารต้นทุน จ้างผู้เชี่ยวชาญมาจัดสรรงบประมาณ มีการแบ่ง
สัดส่วนต้นทุนที่ชัดเจน 

W4 มีข้อจ้ากัดในการท้าการตลาดเพื่อเพ่ิมจ้านวนลูกค้า และ T2 ลูกค้ามีสถานีบริการน้้ามันเลือก
เข้าใช้บริการที่เพ่ิมมากขึ้น 

การเพ่ิมข้ึนของคู่แข่งในธุรกิจเดียวกันและเป็นทางเลือกนั้น จะส่งผลให้ส่วนแบ่งทางการตลาด
เปลี่ยนไป และผู้บริโภคมีโอกาสหันไปใช้สถานีบริการน้้ามันอ่ืนมากข้ึน ถ้าหากสถานีบริการน้้ามันที่มี
ความหลากหลายของชนิดน้้ามันที่มากกว่า รวมถึงมีสิ่งอ้านวยความสะดวกท่ีมากกว่า จึงท้าให้เกิด
ส่วนแบ่งทางการตลาดที่เปลี่ยนไป ดังนั้นควรรักษาฐานลูกค้าที่มีด้วยการจัดโปรโมชั่นหรือการสะสม
แต้ม โดยข้อจ้ากัดในการท้าการตลาดนั้น มากจากราคาที่ไม่แน่นอนของราคาน้้ามัน ท้าให้ไม่
สามารถค้านวณต้นทุนเพ่ือการสร้างกิจกรรมทางการตลาดที่ยังยืนได้ จึงมีอุปสรรคในการเพ่ิมกลุ่ม
ลูกค้า ด้วยอีกประการหนึ่งคู่แข่งขันหลากหลายท้าให้เกิดการแข่งขันสูงและกลุ่มลูกค้ามีจ้านวน
จ้ากัด 
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ส่วนที่ 6 ข้อมูลเกี่ยวกับการสร้างกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน 
 

ข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน ประกอบด้วย กลยุทธ์การสร้าง 
ความแตกต่าง (Differentiation Strategies) กลยุทธ์การเป็นผู้น้าด้านต้นทุน (Cost Leadership 
Strategies) กลยุทธ์การตอบสนองที่รวดเร็ว (Quick Leadership Strategies) โดยมีการวิเคราะห์
จากสัมภาษณ์ ได้ดังนี้ 
 
ตารางท่ี  24  กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน 
 

1. ข้อมูลกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategies) 
จากการสัมภาษณ์ความคิดเห็นของผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามันอิสระในอ้าเภอฮอด จังหวัด
เชียงใหม่ พบว่าภาพรวมของธุรกิจมีการใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง ซึ่งประกอบไปด้วย ด้าน
รูปร่างของผลิตภัณฑ์ ด้านการเพิ่มมูลค่าให้กับสินค้าและบริการ ด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์หรือ
คุณภาพของบริการ ด้านภาพลักษณ์ที่พึงปรารถนา และด้านนวัตกรรม เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน
พบว่ามีผลการสัมภาษณ์ท่ีสรุปได้ดังนี้ 
ด้านรูปร่างของผลิตภัณฑ์ จากการสัมภาษณ์ความคิดเห็นของผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามัน
อิสระในอ้าฮอด จังหวัดเชียงใหม่ พบว่าภาพรวมของธุรกิจในการให้บริการและผลิตภัณฑ์นั้นไม่มี
ความหลากหลายรวมทั้งสภาพภายในและภายนอกของสถานีบริการน้้ามันนั้นมีทัศนวิสัยที่ไม่น่า
ดึงดูดในส่วนรูปแบบในการตกแต่งนั้นมีความเป็นเอกลักษณ์ในลักษณะของสถานีบริการน้้ามันที่
ชัดเจนแต่ไม่เป็นที่น่าดึงดูดของผู้เข้าใช้บริการ 
ด้านการเพ่ิมมูลค่าให้กับสินค้าและบริการ จากการสัมภาษณ์ความคิดเห็นของผู้ประกอบการสถานี
บริการน้้ามันอิสระในอ้าฮอด จังหวัดเชียงใหม่ พบว่าภาพรวมของธุรกิจด้านการเพ่ิมมูลค่าให้กับ
สินค้าและบริการที่ที่ค่อนข้างน้อย เพราะการให้ค้าแนะน้าแต่ลูกค้าที่มาเข้าใช้บริการนั้นบางที
ลูกจ้างไม่สามารถตอบได้ สิงอ้านวยความสะดวกต่างๆ เช่นห้องน้้า ร้านค้า อยู่ในจุดที่หายากและไม่
ค่อยมีความสะอาดบางที่ก็ไม่มีเลย 
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ตารางท่ี  24  (ต่อ) 
 

1. ข้อมูลกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategies) 

ด้านภาพลักษณ์ท่ีพึงปรารถนา จากการสัมภาษณ์ความคิดเห็นของผู้ประกอบการสถานีบริการ
น้้ามันอิสระในอ้าฮอด จังหวัดเชียงใหม่ พบว่าภาพรวมของธุรกิจด้านภาพลักษณ์ท่ีพึงปรารถนา
พบว่า ทางสถานีบริการน้้ามันนั้นก็ไม่ค่อยมีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ และการสื่อสารการตลาด
เพราะส่วนมากจะมีแต่ประชาชนเฉพาะในพ้ืนที่ที่เข้าใช้บริการ 
ด้านนวัตกรรม จากการสัมภาษณ์ความคิดเห็นของผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามันอิสระในอ้า
ฮอด จังหวัดเชียงใหม่ พบว่าภาพรวมของธุรกิจด้านนวัตกรรมนั้นไม่มีเลย บางสถานีบริการน้้ามัน
อิสระนั้นไม่มีทั้ง เว็บ เฟสบุ๊ค เป็นต้น 
2. ข้อมูลกลยุทธ์ก้ารเป็นผู้น้าด้านต้นทุน (Cost Leadership Strategies) 

จากการสัมภาษณ์ความคิดเห็นของผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามันอิสระในอ้าฮอด จังหวัด
เชียงใหม่ พบว่าภาพรวมของธุรกิจมีการใช้กลยุทธ์การเป็นผู้น้าด้านต้นทุนนั้นในการก้าหนดราคา
ของน้ามันในราคาที่ต่้ากว่าราคาสถานีบริการที่เป็นแบรนด์หรือมีราคาที่เท่ากันหรือต่้ากว่าคู่แข่งที่
เป็นในลักษณะเดียวกัน ในการก้าหนดราคานั้นก็มีความสอดคล้องกลุ่มเป้าหมายขอผู้เข้าใช้บริการ
รวมไปถึงสภาพของตลาดที่มีความเปลี่ยนแปลงในแต่ละช่วงเวลาด้วย และสถานีบริการน้้ามันอิสระ
มีการบริหารความเสี่ยงจากการบริหารต้นทุนได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

3. ข้อมูลกลยุทธ์การตอบสนองที่รวดเร็ว (Quick Leadership Strategies)   

จากการสัมภาษณ์ความคิดเห็นของผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามันอิสระในอ้าฮอด จังหวัด
เชียงใหม่ พบว่าภาพรวมของธุรกิจมีการใช้กลยุทธ์การตอบสนองที่รวดเร็ว มีการติดต่อสื่อสารได้
เพียงช่องเดียวคือทางโทรศัพท์ บางสถานีก็สามารถติดได้ทางเฟสบุ๊คแต่ก็เป็นส่วนน้อย ในส่วน
กระบวนการในการให้บริการนั้นก็มีความรวดเร็วเป็นบางเวลาเนื่องจากส่วนมากคนที่เข้ามาใช้
บริการนั้นจะเป็นรถบรรทุกและลูกค้าที่ซื้อใส่ถัง (ซ้ือในราคาส่ง) 



บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาเรื่อง กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของสถานีบริการน้้ามันอิสระใน

จังหวัดเชียงใหม่ ได้ท้าการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึก ( In-Depth Interview) ของ
ผู้ประกอบการหรือผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจในธุรกิจสถานีบริการน้้ามันอิสระ ซึ่งเป็นผู้ที่เป็นคน
ท้องถิ่นและมีสถานีบริการน้้ามันในอ้าเภอฮอด จังหวัดเชียงใหม่ จ้านวน 6 ราย และน้าข้อมูลที่ได้มา
วิเคราะห์ โดยใช้การวิเคราะห์เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ได้ผลการวิเคราะห์ สรุปผล 
อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ ดังนี้ 

 
สรุปผล 

 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการสถานีบริการน ้ามันอิสระ 

ผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ร้านประนอมบริการ ชื่อนางสุทิมา หล้าจู อายุ 48 ปี ต้าแหน่งผู้จัดการ
ร้าน ประสบการในการท้างาน 25 ปี กิจการจัดตั้งเมื่อ 11 พฤศจิกายน 2538 ที่อยู่ของสถานีบริการ
น้้ามัน 108 ม.4 ต.บ่อหลวง อ.ฮอด จ.เชียงใหม่ ประเภทของสถานีบริการน้้ามัน มาตรา 11 จ้านวนหัว
จ่ายน้้ามัน 4 หัวจ่าย ชนิดน้้ามันที่จ้าหน่ายดีเซล = 2 หัวใจ, แก็สโซฮอล์ 95 = 1 หัวใจ, เบนซิน = 1 
หัวใจ รายได้ต่อวัน 30,000 – 40,000 บาท 

ผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ห้างหุ้นส่วนจ้ากัด เอส พี เอ็น ปิโตรเลียม ชื่อนางศิริพรรณ พุทธเหมาะ 
อายุ 53 ปี ต้าแหน่งผู้จัดการร้าน ประสบการในการท้างาน 32 ปี กิจการจัดตั้งเมื่อ 13 กุมพาพันธ์ 
2547 ที่อยู่ของสถานีบริการน้้ามัน 26 ม.3 ต.หางดง อ.ฮอด จ.เชียงใหม่ ประเภทของสถานีบริการ
น้้ามัน มาตรา 11 จ้านวนหัวจ่ายน้้ามัน 3 หัวจ่าย ชนิดน้้ามันที่จ้าหน่ายดีเซล = 2 หัวใจ, แก็สโซฮอล์ 
95 = 1 หัวใจ รายได้ต่อวัน 60,000 – 70,000 บาท 

ผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ร้านของคุณสน ไชยชนะ ชื่อนายสน ไชยชนะ อายุ 73 ปี ต้าแหน่ง
ผู้จัดการร้าน ประสบการในการท้างาน 50 กว่าปี  กิจการจัดตั้งเมื่อ 16 กรกฎาคม 2545 ที่อยู่ของ
สถานี บริการน้้ามัน 30 ม.1 ต.บ่อหลวง อ.ฮอด จ.เชียงใหม่ ประเภทของสถานีบริการน้้ามัน มาตรา 
11 จ้านวนหัวจ่าย น้้ามัน 2 หัวจ่าย ชนิดน้้ามันที่จ้าหน่ายดีเซล = 1 หัวใจ, แก็สโซฮอล์ 95 = 1 หัวใจ 
รายได้ต่อวัน 30,000 – 40,000 บาท 

ผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ร้านสมจิต บริการ ชื่อนายสมจิต วัดนนท์ อายุ 68 ปี ต้าแหน่งผู้จัดการ
ร้าน ประสบการในการท้างาน 45 กว่าปี  กิจการจัดตั้งเมื่อ 17 มกราคม 2545 ที่อยู่ของสถานี บริการ
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น้้ามัน 354 ม.12 ต.บ่อหลวง อ.ฮอด จ.เชียงใหม่ ประเภทของสถานีบริการน้้ามัน มาตรา 11 จ้านวน
หัวจ่าย น้้ามัน 2 หัวจ่าย ชนิดน้้ามันที่จ้าหน่ายดีเซล = 1 หัวใจ, เบนซิน = 1 หัวใจ รายได้ต่อวัน 
30,000 – 40,000 บาท 

ผู้ตอบแบบสัมภาษณ์บริษัท บุญประสงค์ ปิโตเลียม จ้ากัด ชื่อนายประสงค์ โกฐธิ อายุ 57 ปี 
ต้าแหน่งผู้จัดการร้าน ประสบการในการท้างาน 30 กว่าปี  กิจการจัดตั้งเมื่อ ปี 2534 ที่อยู่ของสถานี 
บริการน้้ามัน บ่อสลี (เส้นทางหลัก ฮอด-แม่สะเรียง) ต.บ่อสลี อ.ฮอด จ.เชียงใหม่ ประเภทของสถานี
บริการน้้ามัน ประเภท ก จ้านวนหัวจ่าย น้้ามัน 6 หัวจ่าย ชนิดน้้ามันที่จ้าหน่ายดีเซล = 3 หัวใจ, 
เบนซิน = 1 หัวใจ แก็สโซฮอล์ 95 = 2 หัวใจ รายได้ต่อวัน 70,000 – 80,000 บาท 

ผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ร้านของคุณศรีวิชัย กองแก้ว อายุ 42 ปี ต้าแหน่งผู้จัดการร้าน ประสบ
การในการท้างาน 20 กว่าปี  กิจการจัดตั้งเมื่อ 25 กรกฎาคม 2554 ที่อยู่ของสถานี บริการน้้ามัน 176 
ม.5 ต.บ่อสลี อ.ฮอด จ.เชียงใหม่ประเภทของสถานีบริการน้้ามัน ประเภทมาตรา 11 จ้านวนหัวจ่าย 
น้้ามัน 3 หัวจ่าย ชนิดน้้ามันที่จ้าหน่ายดีเซล = 2 หัวใจ, แก็สโซฮอล์ 95 = 1 หัวใจ รายได้ต่อวัน 
20,000 – 30,000 บาท 
 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันทางธุรกิจ 

2.1  ภัยคุกคามจากคู่แข่งขันรายใหม่  
จ ำนวนคู่แข่งขันรำยใหม่ ผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจทั้ง 6 รายได้ให้

ความคิดเห็นว่า ธุรกิจสถานีบริการน้้ามันในจังหวัดเชียงใหม่ได้มีคู่แข่งขันรายใหม่เพ่ิมขึ้นเป็นจ้านวน
มาก จากการเข้ามาลงทุนของธุรกิจสถานีบริการน้้ามันทั้งขนาดเล็กและขนาดใหญ่หรือที่มาจากแหล่ง
ส่วนกลางเนื่องจากต้องการขยายกลุ่มลูกค้าเพ่ิมมากขึ้น ท้ามีการแข่งขันในธุรกิจสถานีบริการน้้ามันที่
สูงขึ้นด้วยเช่นกัน 

กำรจดทะเบียนขออนุญำตจัดตั้งสถำนีบริกำรน้ ำมัน ผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจใน
การตัดสินใจทั้ง 6 รายได้ให้ความคิดเห็นว่า ธุรกิจสถานีบริการน้้ามันอิสระในการจดทะเบียนขอ
อนุญาตจัดตั้งสถานีบริการน้้ามันนั้นไม่ยากแล้วก็ไม่ง่ายขึ้นอยู่กับดารจัดเตรี ยมเอกสารของธุรกิจ
เนื่องจากเป็นสถานีบริการน้้ามันขนาดเล็กและไม่มีความยุ่งยากในการจัดตั้งซึ่งสามารถจัดตั้งได้ง่ายไม่
ยุ่งยากเพียงแค่มีวิศวกรในการจัดตั้งแล้วในการจดทะเบียนนั้นขึ้นอยู่กับการความพร้อมของเอกสาร 
จึงมีกระบวนการและขั้นตอนในการจะทะเบียนขออนุญาตจัดตั้ งสถานีบริการน้้ามันเป็นไปได้ไม่ยาก
และไม่ง่าย 

นโยบำยของรัฐที่ส่งเสริมธุรกิจสถำนีบริกำรน้ ำมัน ผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจในการ
ตัดสินใจที่ 6 รายได้ ได้ให้ความคิดเห็นว่า รัฐบาลไม่ค่อยจะมีส่วนในการสนับสุนนโยบายเกี่ยวกับธุรกิจ
สถานีบริการน้้ามัน แต่ก็มีธนาคารที่เป็นผู้ให้การสนับสนุนในเรื่องของสินเชื่อเพ่ือธุรกิจ 
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เงินลงทุนที่ใช้ในธุรกิจสถำนีบริกำรน้ ำมัน ผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจ 
ธุรกิจสถานีบริการน้้ามันอิสระทั้ง 6 ราย ได้ให้ความคิดเห็นว่า เงินลงทุนถือว่าเป็นปัจจัยหลักในการ
ด้าเนินธุรกิจสถานีบริการน้้ามันเนื่องจากการซื้ออุปกรณ์ในการจ้าหน่ายน้้ามัน เช่น ตู้จ่ายน้้ามัน และ
การซื้อน้้ามันมาจ้าหน่าย แต่ที่ดินส่วนมากจะเป็นของเจ้าของธุรกิจเป็นแหล่งที่อยู่อาศัย ในการจัดตั้ง
นั้นไม่ได้มีก้าหนดการมากหมายจึงท้าให้เงินทุนนั้นไม่มากเหมือนกับสถานีบริการน้้ามันที่เป็นแบรนด์ 

ประสบกำรณ์ในกำรด ำเนินธุรกิจ ผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจที่ 6 
รายได้ ได้ให้ความคิดเห็นว่า การด้าเนินธุรกิจสถานีบริการน้้ามันจ้าเป็นต้องมีความรู้และประสบการณ์
ในการวางแผนสถานที่จ้าหน่ายน้้ามัน กลยุทธ์ที่ใช้ในการสร้างความแตกต่างของสถานีบริการน้้ามัน
เพ่ือให้ลูกค้าเข้ามาใช้บริการในสถานีบริการน้้ามัน การค้านวณในการซื้อน้้ามันมาจ้าหน่ายแต่ล่ะครั้ง
รวมไปถึงการควบคุมดูแลผู้มาปฏิบัติงานในสถานีบริการน้้ามันเพ่ือป้องกันการไม่ให้มีการขโมยหรือ
แอบโกงเงินของผู้ประกอบการ 
 
 2.2  อ้านาจต่อรองของผู้ขาย 

จ ำนวนบริษัทจ ำหน่ำยน้ ำมัน จ้านวนบริษัทจ้าหน่ายน้้ามันผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจ
ในการตัดสินใจทั้ง 6 ราย ได้ให้ความคิดเห็นว่า จ้านวนบริษัทที่จ้าหน่ายน้้ามันในจังหวัดเชียงใหม่มี
จ้านวนที่เพ่ิมมากกว่าที่ผ่านมา ซึ่งแต่ล่ะบริษัทก็เป็นบริษัทที่มีชื่อเสียงและเป็นที่รู้จัก เนื่องจาบริษัทได้
เหล่านี้เล็งเห็นถึงโอกาสในการขยายตัวทางเศรษฐกิจของเชียงใหม่ที่มีการขยายตัวอย่างต่อเนื่องจาก
การที่เชียงใหม่เป็นหัวเมืองที่อยู่ใกล้พ้ืนที่เขตเศรษฐกิจการค้าขายทางพืชผลทางการเกษตรและเป็น
จังหวัดที่มีเกษตรกรที่มีจ้านวนมากและคนกลางที่รับซื้อพืชผลทางการเกษตรเป็นจ้านวนมากจึงท้าให้
น้้ามันอย่างเป็นที่ต้องการเพื่อใช้ในการเดินทาง 

กำรสั่งซื้อน้ ำมันมำจ ำหน่ำย ผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจทั้ง 6 ราย ได้
ให้ความคิดเห็นว่า ในการด้าเนินการสั่งซื้อน้้ามันมาจ้าหน่ายนั้น ต้องมีการวางแผนในการสั่งซื้อ โดยที่
บริษัทที่มีการจ้าหน่ายน้้ามันจะให้เครดิตกับผู้ประกอบการและผู้ที่มีอ้านาจในการตัดสินใจ เนื่องจาก
ผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจได้ด้าเนินธุรกิจสถานีบริการน้้ามันมานาน มีประสบการณ์
มาก และยังเป็นคู่ค้าทางธุรกิจกันมานาน ท้าให้สามารถต่อรองราคาน้้ามันได้ด้วยเช่นกัน 

กำรรับผิดชอบเมื่อเกิดควำมเสียหำยจ ำหน่ำย ผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจในการ
ตัดสินใจทั้ง 6 ราย ได้ให้ความคิดเห็นว่า เมื่อเกิดความเสียหายของน้้ามันที่น้าไปจ้าหน่ายที่การสั่งซื้อ
จากบริษัทสามรถคืนหรือเปลี่ยนได้ ทางบริษัทจะมีการให้ตรวจเช็คความถูกต้องของน้้ามันก่อน
น้าออกไปจากบริษัท เนื่องจากผู้ประกอบการหรือผู้มี อ้านาจในการตัดสินใจได้ประกอบธุรกิจสถานี
บริการน้้ามันมานานและเป็นคู่ค้ากันมานาน 
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2.3  อ้านาจต่อรองของผู้ซื อ 
กำรต่อรองน้ ำมันในกำรซื้อ ลูกค้าสามารถต่อรองรองน้้ามันในการซื้อผู้ประกอบการและ

ผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจทั้ง 6 ราย ได้ให้ความคิดเห็นว่า ในปัจจุบันจ้านวนสถานีบริการน้้ามันใน
จังหวัดเชียงใหม่มีเพ่ิมขึ้นเป็นจ้านวนมาก จะเป็นทั้งการลงทุนเองและการมีบริษัทส่วนกลางเข้ามา
ลงทุน ส่งผลให้ผู้มีทางเลือกในการตัดสินใจที่จะเข้าใช้บริการที่เพ่ิมมากขึ้นไปด้วย แต่ในการเติมน้้ามัน
นั้นผู้ซื้อจะไม่สามารถต่อรองราคาน้้ามันได้ เนื่องจากราคาน้้ามันได้มีการก้าหนดไว้แล้วราคาขายปลีก
และราคาขายส่ง ดังนั้นจึงส่งผลให้ผู้ซื้อสามารถต่อรองราคาได้ค่อนข้างน้อย 

ปัจจัยที่สำมำรถให้ลูกค้ำต่อรองรำคำน้ ำมันได้ ผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจในการ
ตัดสินใจทั้ง 6 ราย ได้ให้ความคิดเห็นว่า ในปัจจุบันจ้านวนสถานีบริการน้้ามันในจังหวัดเชียงใหม่มี
เพ่ิมขึ้นเป็นจ้านวนมาก  จะเป็นทั้งการลงทุนเองและการมีบริษัทส่วนกลางเข้ามาลงทุน ส่งผลให้ผู้มี
ทางเลือกในการตัดสินใจที่จะเข้าใช้บริการที่เพ่ิมมากขึ้นไปด้วย เนื่องจากราคาน้้ามันที่มีการก้าหนดไว้
แล้วนั้นจะท้าให้การจ้าหน่ายให้กับลูกค้าท่ีที่ซื้อในราคาส่งจะได้ก้าไรน้อยแต่ถ้าหากลูกค้าซื้อในปริมาณ
ที่มากกว่าจ้านวนที่ตั้งไว้ก็สามารถลดเพ่ิมได้เพ่ือเป็นการรักษาฐานลูกค้าเอาไว้ 

น้ ำมันมีมำตรฐำนเดียวกันสำมำรถทดแทนกันได้ ผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจในการ
ตัดสินใจทั้ง 6 ราย ได้ให้ความคิดเห็นว่า ความสนในของผู้เข้ารับบริการส่วนใหญ่มักให้ความสนใจใน
เรื่องของคุณภาพ การได้มาตรฐานของน้้ามัน สิ่งนี้ผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามันต่างก็ให้
ความส้าคัญมาก ส่งผลให้สถานีบริการน้้ามันทุกทีมีมาตรฐานเดียวกัน ท้าให้ผู้เข้าใช้บริการมีทางเลือก
ที่เพ่ิมมากข้ึน รวมไปถึงในการมีอ้านาจต่อรองราคาของผู้ซื้อปลีกด้วยเช่นกัน 

 
2.4  ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 
ผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจทั้ง 6 ราย ได้ให้ความคิดเห็นว่า ในปัจจุบันนี้ใน

จังหวัดเชียงใหม่ต่างคนต่างก็ใช้ยานพาหนะในการเดินทาง ซึ่งในการใช้ยานพานะนั้นก็มีเพ่ิมขึ้นมาก
ทุกๆ ปี เมื่อทุกคนมียานพาหนะแล้วก็ต้องมีปัจจัยหลักที่ท้าให้ยานพาหนะนั้นเคลื่อนไหวได้โดยการ
เติมน้้ามันเข้าไป ในส่วนของไฟฟ้าที่จะมีเข้ามาในปัจจุบันนั้นผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจในการ
ตัดสินใจเล็งเห็นว่าอย่างไม่ใช่สินค้าทดแทนแบบเติมรูปแบบเนื่องจากในเขตพ้ืนที่รอบนอกอย่างไม่มี
เข้ามาและยังไม่มีการน้ามาใช้  

 
2.5  คู่แข่งขันในอุตสาหกรรม 

สถำนกำรณ์กำรแข่งขันของธุรกิจสถำนีบริกำรน้ ำมัน ผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจใน
การตัดสินใจทั้ง 6 ราย ได้ให้ความคิดเห็นว่า สถานการณ์การแข่งขันในธุรกิจสถานีบริการน้้ามันมี
ความรุนแรงมาก เนื่องจากมีการขยายตัวในการลงทุนของธุรกิจสถานีบริการน้้ามันเพ่ิมมากขึ้นทั้งใน
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ส่วนของภาคกลางที่มีการลงทุนมาก และการมีเปิดธุรกิจสถานีบริการน้้ามันมันในเขตรอบนอกของ
เมืองที่เพ่ิมมากขึ้น ท้าให้มีปริมาณของสถานีบริการน้้ามันมีจ้านวนมากและลูกค้ามีตัวเลือกในการเข้า
ใช้บริการมาก เพราะในปัจจุบันเศรษฐกิจของประเทศไทยยังคงซบเซาอย่างต่อเนื่อง ซึ่งสวนทางกับ
ปริมาณสถานีบริการที่เพ่ิมมากข้ึน 

ผลตอบแทนจำกกำรด ำเนินธุรกิจสถำนีบริกำรน้ ำมัน ผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจใน
การตัดสินใจทั้ง 6 ราย ได้ให้ความคิดเห็นว่า ผลตอบแทนจากการด้าเนินการในธุรกิจสถานีบริการ
น้้ามันได้ให้ผลตอบแทนที่น้อย เพราะราคาในการจ้าหน่ายนั้นมีความผันผวนไม่คงที่บางครั้งก็มีการ
ขาดทุน บางครั้งก็มีก้าไรแต่ก็ไม่มากเนื่องจากในการจ้าหน่ายเราต้องเน้นปริมาณ จึงท้าให้เราต้องขาย
ในราคาที่ต่้าเพ่ือเป็นการดึงให้ลูกค้าเข้ามาใช้บริการในสถานีบริการน้้ามัน 

จ ำนวนของคู่แข่งในธุรกิจสถำนีบริกำรน้ ำมัน ผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจในการ
ตัดสินใจทั้ง 6 ราย ได้ให้ความคิดเห็นว่า เนื่องจากการจ้าหน่ายน้้ามันเป็นสิ่งที่ต้องใช้ในการด้าเนินชีวิต
ในปัจจุบัน เช่น ใช้เติมใส่รถเพ่ือใช้ในเดินทาง, ใช้เติมรถเพ่ือการขนส่ง, รวมถึงทางการเกษตรที่การใช้
ในการด้ารงชีพ เช่น การปั้มน้้า, การรดน้้าพืชผลทางการเกษตร เป็นต้น จึงเป็นที่ท้าให้มีคู่แข่งขันที่
เพ่ิมมากข้ึนเพราะว่าเป็นสิ่งจ้าเป็นอย่างมากส่งผลให้เกิดการแข่งขันที่รุนแรง 

กลยุทธ์ของคู่แข่งขัน ผู้ประกอบการและผู้มีอ้านาจในการตัดสินใจทั้ง 6 ราย ได้ให้ความ
คิดเห็นว่า กลยุทธ์ของคู่แข่งขันมีความหลากหลาย เนื่องจากการเพ่ิมขึ้นของสถานีบริการน้้ามันจึงท้า
ให้แต่ล่ะสถานีบริการน้้ามันนั้นต้องมีกลยุทธ์ในการดึงลูกค้าเข้ามารับบริการในสถานีของตัวเอง ในการ
สร้างกลยุทธ์ของสถานีบริการน้้ามันที่เป็นแบรนด์ เช่น มีการแจกน้้า มีการสะสมแต้มเพ่ือแลกของ
สัมมนาคุณ ส่วนสถานีบริการน้้ามันอิสระ ก็จะมีการจ้าหน่ายราคาน้้ามันถูกกว่าสถานีบริการน้้ามันที่
เป็นแบรนด์ในราคา 10-20 สตางค์ มีการแจกน้้า มีการแจกเครื่องดื่มชูก้าลัง และสะสมแต้มในการ
เติมน้้ามันเมื่อครบแล้วจะท้าการล้างรถให้ฟรี เป็นต้น ดังนั้นเมื่อมีสถานีบริการน้้ามันที่เพ่ิมมากขึ้นต่าง
ส่งผลให้แต่ล่ะสถานีบริการน้้ามันต้องมีการคิดกลยุทธ์ใหม่ๆ เพ่ือเพ่ิมฐานลูกค้าและได้เปรียบกับคู่แข่ง
ขัน 
 
ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม (SWOT Analysis) 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม (SWOT Analysis) จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค จาก
ความคิดเห็นของผู้ผู้ประกอบการ เกี่ยวกับสภาพ ปัญหาและอุปสรรค ในการจัดการของสถาน
ประกอบการธุรกิจสถานีบริการน้้ามัน และปัจจัยแวดล้อม ปัจจัยการด้าเนินงานที่เกี่ยวข้องต่อการ
สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของ ผู้ประกอบการธุรกิจสถานีบริการน้้ามันอิสระทั้ง 6 ราย 
สามารถวิเคราะห์ออกมาเป็น SWOT Analysis ได้ดังต่อไปนี้ 
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ตารางท่ี  25  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม (SWOT Analysis) 
 

จุดแข็ง (S: Strengths) จุดอ่อน (W: Weaknesses) 

S1 การวางแผนการท้างานที่เป็นระบบ  
S2 มีระบบการประเมินการท้างานด้านคุณภาพ 
S3 มีระบบการจัดสรรบริหารทรัพยากรบุคคล
อย่างมีประสิทธิภาพ  
S4 มีการฝึกอบรมเพ่ือให้เกิดการพัฒนา
บุคลากร 
S5 มีการตั้งเป้าหมายและนโยบายของสถานี
บริการชัดเจน  
S6 มีการตรวจรับรองคุณภาพน้้ามันเชื้อเพลิง 
S7 ราคาเป็นไปตามกฎกระทรวงกรมพลังงาน 
S8 สถานที่กว้างเอ้ืออ้านวยต่อการเข้าใช้บริการ 
S9 มีสิ่งอ้านวยความสะดวกต่อผู้เข้าใช้บริการ 
ร้านสะดวกซ้ือ, คาเฟ่ 
S10 มีพาร์ทเนอร์กับหน่วยงานเอกชนและ
หน่วยงานของภาครัฐ 
S11 มีของสัมมนาคุณให้กับลูกค้า 

W1 ไม่สามารถก้าหนดราคาที่แน่นอนของสินค้า
ได้ต้องเป็นไปตามกลไกตลาด 
W2 ขาดทิศทางในการบริหารจัดการเรื่องต้นทุน 
W3 ไม่สามารถก้าหนดนโยบายในระยะยาวได้
เนื่องจากธุรกิจนี้เกี่ยวข้องกับนโยบายขอรัฐบาล 
W4 มีข้อจ้ากัดในการท้าการตลาดเพื่อเพ่ิม
จ้านวนลูกค้า 
W5 เจ้าของกิจการเพียงคนเดียวในหลายๆ
ขั้นตอน 
W6 ชนิดของน้้ามันที่เป็นตัวเลือกให้ลูกค้าน้อย 
 

โอกาส (O: Opportunities) อุปสรรค (T: Threats) 
O1 ช่วงฤดูแล้งผู้เข้ามาใช้บริการเพิ่มขึ้น 
O2 ราคาพืชผลทางเกษตรที่ดี 
O3 งานรับเหมาก่อสร้างของหน่วยงานเอกชน
และภาครัฐที่เพ่ิมข้ึน  
 

T1 คู่แข่งเข้าสู่ธุรกิจง่าย 
T2 ลูกค้ามีสถานีบริการน้้ามันเลือกเข้าใช้
บริการที่เพ่ิมมากข้ึน 
T3 พลังงานไฟฟ้าที่จะเข้ามาทดแทน 
 

 
ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนผสมทางการตลาด (7’Ps) 

ผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามันมีการใช้กลยุทธ์ส่วนผสมการตลาด (7P’s) เมื่อมีการ
พิจารณาเป็นรายด้านพบว่ามีการใช้กลยุทธ์ด้านกระบวนการอยู่ในระดับน้อยคือมีกระบวนการท้างาน
ที่ไม่ค่อยชัดเจน ไม่มีการมอบงานที่ชัดเจนท้าให้พนักงานไม่ค่อยเข้าใจและไม่สามารถปฏิบัติหน้าที่ได้
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อย่างถูกต้องและไม่มีประสิทธิภาพในการให้บริการแก่ลูกค้า ต่อมามีการใช้กลยุทธ์กลยุทธ์ด้านบุคคล
หรือพนักงานอยู่ในระดับที่ปานกลางคือพนักงานมีความรู้ ความสามารถและทักษะในการให้บริการ
ตามที่ได้มีการฝึกอบรมซึ่งสามารถวัดได้จากแบบประเมินการฝึกอบรมของพนักงานในแต่ล่ะเดือน 
ต่อมามีการใช้กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมากซึ่งน้้ามันที่ให้บริการแต่ลูกค้านั้นมีการตรวจ
รับรองคุณภาพของน้้ามันจากกรมพัฒนาธุรกิจในทุกๆเดือนเพ่ือเป็นมาตรรองรับในดารเข้าใช้บริการ
ของลูกค้า ทางสถานีบริการน้้ามันนั้นมีพาร์ทเนอร์กับหน่วยงานทั้งภาครัฐและเอกชนในอ้าเภอฮอด 
และอ้าเภอใกล้เคียงเพ่ือเป็นสิ่งที่วัดว่าน้้ามันมีประสิทธิภาพเพราะมีทั้งหน่วยงานรัฐและเอกชนที่ใช้
บริการ แต่ชนิดของน้้ามันนั้นไม่มีครบเหมือนกับสถานีบริการน้้ามันที่เป็นแบรนด์เนื่องจากส่วนมากผู้
เข้าใช้บริการในอ้าเภอฮอดนั้นจะเป็นประชาชนที่อาศัยอยู่ในพ้ืนที่ ซึ่งจะเป็นเกษตรกร ผู้รับเหมา
พืชผลทางการเกษตร ผู้รับเหมาก่อสร้าง เป็นต้นต่อมามีการใช้กลยุทธ์ทางด้านกายภาพและการ
น้าเสนออยู่ในระดับน้อยมาก คือสถานีบริการน้้ามันนั้นมีสาถนที่กว้าง เอ้ืออ้านวยในการเข้าใช้บริการ
แต่เจ้าของธุรกิจไม่สามารถใช้ผู้ที่นั้นให้เกิดประโยชน์ให้ได้มากที่สุดซึ่งไม่เป็นที่น่าดึงดูดผู้เข้าใช้บริการ
ต่อมากลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่ในรับที่น้อยมาก ทางสถานีบริการน้้ามันจะมีการแจกน้้าดื่ม
ในบางเทศกาลซึ่งในการแจกนั้นจะดูจากยอดในการจ้าหน่ายของธุรกิจว่ามีมากน้อยแค่ไหน ไม่มีการ
ผ่านช่องทางออนไลน์ใดๆ จะมีเพียงบางสถานีเท่านั้นที่มีการโปรโมทผ่านทางเฟสบุ๊ค ต่อมามีการใช้กล
ยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายอยู่ในระดับมาก ซึ่งสถานีบริการน้้ามันติดกับถนนใหญ่หรือถนนทาง
หลวงสามารถเดินทางเข้าใช้บริการได้สะดวกสบาย เมื่อมีการสั่งซื้อน้้ามันเป็นถังจะมีการจัดส่งให้กับ
ผู้บริโภค และมีการใช้กลยุทธ์ด้านราคาอยู่ในระดับมากท่ีสุดคือมีการจ้าหน่ายราคาน้้ามันถูกกว่าสถานี
บริการน้้ามันที่เป็นแบรนด์ 10-20 สตางค์ และในการซื้อราคาส่งก็จะมีราคาพิเศษเพ่ือเป็นการจูงใจ
และเพ่ิมยอดในการจ้าหน่ายที่เพ่ิมมากข้ึน 
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ส่วนที่ 5 ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์ (TOWS matrix) และ ข้อมูลเกี่ยวกับการก้าหนดกลยุทธ์ 
 
ตารางท่ี  26  สรุปกลยุทธ์ TOWS matrix 
 

 จุดแข็ง (Strength) 
S1 การวางแผนการท้างานที่เป็นระบบ  
S2 มีระบบการประเมินการท้างานด้านคุณภาพ 
S3 มีระบบการจัดสรรบริหารทรัพยากรบุคคล
อย่างมีประสิทธิภาพ  
S4 มีการฝึกอบรมเพื่อให้เกิดการพัฒนาบุคลากร 
S5 มีการต้ังเป้าหมายและนโยบายของสถานี
บริการชัดเจน  
S6 มีการตรวจรับรองคุณภาพน้้ามันเชื้อเพลิง 
S7 ราคาเป็นไปตามกฎกระทรวงกรมพลังงาน 
S8 สถานที่กว้างเอื้ออ้านวยต่อการเข้าใช้บริการ 
S9 มีสิ่งอ้านวยความสะดวกต่อผู้เข้าใช้บริการ 
ร้านสะดวกซื้อ, คาเฟ่ 
S10 มีพาร์ทเนอร์กับหน่วยงานเอกชนและ
หน่วยงานของภาครัฐ 
S11 มีของสัมมนาคุณให้กับลูกค้า 

จุดอ่อน (Weakness) 
W1 ไม่สามารถก้าหนดราคาที่แน่นอนของสินค้า
ได้ต้องเป็นไปตามกลไกตลาด 
W2 ขาดทิศทางในการบริหารจัดการเรื่องต้นทุน 
W3 ไม่สามารถก้าหนดนโยบายในระยะยาวได้
เนื่องจากธุรกิจนี้เกี่ยวข้องกับนโยบายขอรัฐบาล 
W4 มีข้อจ้ากัดในการท้าการตลาดเพื่อเพิ่มจ้านวน
ลูกค้า 
W5 เจ้าของกิจการเพียงคนเดียวในหลายๆ
ข้ันตอน 
W6 ชนิดของน้้ามันที่เป็นตัวเลือกให้ลูกค้าน้อย 

โอกาส (Opportunity) 
O1 ช่วงฤดูแล้งผูเ้ข้ามาใช้บริการเพิม่ขึ้น 
O2 ราคาพืชผลทางเกษตรที่ด ี
O3 งานรับเหมากอ่สร้างของหน่วยงาน

เอกชนและภาครัฐที่เพิ่มขึ้น  

กลยุทธ์เชิงรุก SO 
S1,O1 กลยุทธ์การด้าเนินงานเพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการท้างาน 
S2,O3 กลยุทธ์ประเมินด้านคุณภาพเพื่อ
พัฒนาการท้างาน 
S3,O1 กลยุทธ์ระบบจัดการทรัพยากรบุคคล
เพื่อให้เกิดการท้างานที่มีประสิทธิภาพ 
S5,O1 กลยุทธ์การต้ังนโยบายที่ชัดเจนเพื่อ
ด้าเนินการถึงเป้าหมาย 
S6,O3 กลยุทธ์การสร้างความน่าเชื่อถือ 
S8,O1 กลยุทธ์อ้านวยความสะดวกในการเข้าใช้
บริการ 
S9,O1 กลยุทธ์สิ่งอ้านวยคงามสะดวกของผู้เข้าใช้
บริการ 
S10,O3 กลยุทธ์การสร้างพาร์ทเนอร์ที่ดี 
S11,O1 กลยุทธ์การเพิ่มลูกค้าและรักษาฐาน
ลูกค้า 

กลยุทธ์เชิงแก้ไข WO 
W1,O2 กลยุ?ธ์การก้าหนดราคา 
W2,O3 กลยุทธ์การบริหารและจัดการต้นทุน 
W3,O1,O2,O3 กลยุทธ์การก้าหนดนโยบายที่
เกี่ยวกับรัฐบาล 
W4,O1,O2,O3 กลยุทธ์การท้าการตลาด 
 

อุปสรรค (Threat) 
T1 คู่แข่งเข้าสูธุ่รกิจง่าย 
T2 ลูกค้ามีสถานีบริการน้้ามันเลือกเข้าใช้

บริการที่เพิม่มากขึน้ 
T3 พลังงานไฟฟ้าที่จะเข้ามาทดแทน 

กลยุทธ์เชิงป้องกัน ST 
S1,T1 กลยุทธ์การวางแผนงานให้เป็นระบบ 
S2,T1 กลยุทธ์การประเมินคุณภาพในด้านการ
ท้างาน 
S4,T1 กลยุทธ์การพัฒนาบุคลากร 
S5,T1 กลยุทธ์การก้าหนดเป้าที่ชัดเจน 
S8,T2 กลยุทธ์การอ้านวยความสะดวกด้าน
สถานที่เพื่อการเข้าใช้บริการ 
S9,T3 กลยุทธ์ป้องกันพลังงานทดแทน 

กลยุทธ์เชิงรับ WT 
W1,T2 กลยุทธ์การก้าหนดราคา 
W2,T1 กลยุทธ์การจัดการด้านต้นทุน 
W4,T1 กลยุทธ์ด้านการท้าการตลาด 
 

ปัจจัยภายใน 

ปัจจัยภายนอก 



 83 

ส่วนที่ 6 ข้อมูลเกี่ยวกับการกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน 
ผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามันอิสระมีการใช้กลยุทธ์ในการสร้างความได้เปรียบทางการ

แข่งขันในการด้าเนินธุรกิจอยู่ในระดับมากที่สุดโดยมีการใช้กลยุทธ์การเป็นผู้น้าด้านต้นทุนมากที่สุด 
คือ มีการจ้าหน่ายราคาน้้ามันให้กับผู้มาใช้บริการได้ในราคาต่้ากว่า 10-20 สตางค์และน้้ามันที่มีการ
จ้าหน่ายออกไปนั้นยังคงมีประสิทธิภาพได้มาตรฐานเพราะมีการตรวจสอบจากกระทรวงพลังงาน
ตลอด และสามารถซื้อน้้ามันมาจ้าหน่ายได้ในราคาที่ต่้าเพราะเกิดจากการซื้อในปริมาณที่มากและใน
การซื้อแต่ล่ะครั้งจะเกิดจากการที่ช้าระเงินให้แก่ผู้จ้าหน่ายเป็นเงินสด นอกจากนั้นแล้วสถานที่ที่มีการ
จัดตั้งสถานีบริการน้้ามันอิสระนั้นเป็นที่ของเจ้าของกิจการอยู่แล้วไม่ได้ท้าการเช่า จึงท้าให้เจ้าของ
ธุรกิจนั้นสามารถจ้าหน่ายน้้ามันให้แต่ผู้มาเข้าใช้บริการในราคาที่ถูกได้ แต่ในทางตรงกันข้ามนั้นผู้เข้า
บริการก็ต้องการความสะดวกสบายเมื่อมีการแวะเข้าสถานีบริการเพราะถ้าเป็นสถานีบริการน้้ามันที่
เป็นแบรนด์นั้นเมื่อมีการเข้าใช้บริการแล้วก็จะสามารถเพ่ิมความสะดวกสบายในการเข้าใช้บริการไม่
ว่าจะเป็นห้องน้้า ร้านสะดวกซื้อ เป็นต้น สถานีบริการสถานีบริการน้้ามันอิสระซึ่งจะมีพ้ืนที่ค่อนข้าง
ถ้าหากมีการสร้างห้องแถวเปิดเช่าให้มีการท้าการจ้าหน่ายสิ่งของต่างๆ ก็อาจจะเป็นแหล่งเงินที่
ผู้ประกอบการจะได้รับเพิ่มขึ้น  
 

อภิปรายผล 
 

จากผลการวิจัยกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของสถานีบริการน้้ามันอิสระใน
จังหวัดเชียงใหม่ สามารถสรุปประเด็นส้าคัญมาอภิปรายผลได้ดังนี้ 
 
การก้าหนดกลยุทธ์ (TOWS matrix)  

1.  SO Strategy กลยุทธ์เชิงรุก 
1.1  ในตัวรอบนอกของอ้าเภอฮอดจะเป็นพ้ืนที่ชนบท ทางเข้ามีความยากล้าบากถ้าเกิด

มีการก่อสร้างก็จะมีการขน หิน-ทราย เครื่องจักรต่างๆ เขาไปยังที่ท้าการก่อสร้างและเครื่องจักรต่างก็
ต่างใช้น้้ามันในการท้างาน อีกท้ังในอ้าเภอฮอดนั้นยังเป็นแหล่งในการจ้าหน่าย หินและทรายที่มีขนาด
ใหญ่ที่สุดในเชียงใหม่จึงท้าให้มีรถบรรทุกขนาดใหญ่มีปริมาณที่เยอะเพ่ือท้าการขนส่งหินและทราย
ดังนั้นท้าให้สถานีบริการน้้ามันนั้นได้รับการเข้าใช้บริการที่เพ่ิมมากขึ้น ซึ่ง การพัฒนาการท้างานที่มี
ประสิทธิภาพทางด้านคุณภาพ เพ่ือท้าให้การบริการและคุณภาพของน้้ามันนั้นจะส่งเสริมโอกาสที่มีอยู่
ให้จ้าหน่ายน้้ามันให้ได้เพ่ิมมากข้ึน 

1.2  บุคลากรหรือผู้ประกอบการที่จะท้าการมาปฏิบัติงานในสถานีบริการน้้ามันนั้น 
จะต้องปฏิบัติงานภายใต้กฎข้อบังคับที่ชัดเจน และมีกฎเกณฑ์การท้างานที่เหมาะสม เนื่องจากการ
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ปฏิบัติงานในสถานีบริการน้้ามันนั้น จะต้องเน้นเรื่องความปลอดภัยเป็นส้าคัญ จึงต้องมีระบบที่รัดกุม 
และบุคลากรหรือผู้ประกอบการนั้น จะต้องเป็นบุคลากรหรือผู้ประกอบการที่มีคุณภาพ เหมาะแก่การ
ท้างานในด้านความปลอดภัยในสถานประกอบการ โดยการจัดสรรบริหารทรัพยากรบุคคลอย่างมี
ประสิทธิภาพ จะช่วยเป็นจุดแข็งที่ท้าให้ในเขตพ้ืนที่อ้าเภอฮอดที่เป็นพ้ืนที่ท้าการเกษตร โดยเฉพาะ
ในช่วงฤดูแล้งจะต้องมีการใช้น้้าเพ่ือท้าการรดพืชผลของเกษตรกร รวมไปถึงการขนส่งที่มีการเข้ามา
รับหรือน้าส่งพืชผลทางการเกษตร จึงท้าให้ในช่วงฤดูแล้งเป็นโอกาสให้กับสถานีบริการน้้ามัน เพราะผู้
เข้ามาใช้บริการเพ่ิมข้ึน 

1.3  โดยผู้ประกอบการของสถานีบริการน้้ามัน ในแต่ละแห่งนั้นจะมีความชัดเจนในด้าน
การท้างานและทิศทางมนการด้าเนินธุรกิจที่ชัดเจน เนื่องจากกลุ่มเป้าหมายและลูกค้าที่เข้าใช้บริการ
นั้น เป็นกลุ่มที่สามารถวิเคราะห์ได้ชัดเจน สามารถน้าไปต่อยอดถึงกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือดึงดูดให้มี
ผู้เข้าใช้บริการมากขึ้น โดยการตั้งเป้าหมายและนโยบายของสถานีบริการชัดเจน จะช่วยเป็นจุดแข็งท่ี
ท้าให้ในเขตพ้ืนที่อ้าเภอฮอดที่เป็นพ้ืนที่ท้าการเกษตร โดยเฉพาะในช่วงฤดูแล้งจะต้องมีการใช้น้้าเพ่ือ
ท้าการรดพืชผลของเกษตรกร รวมไปถึงการขนส่งที่มีการเข้ามารับหรือน้าส่งพืชผลทางการเกษตร จึง
ท้าให้ในช่วงฤดูแล้งเป็นโอกาสให้กับสถานีบริการน้้ามันเพราะผู้เข้ามาใช้บริการเพ่ิมข้ึน 

จากการผลศึกษา กลยุทธ์เชิงรุกของสถานีบริการน้้ามันอิสระในอ้าเภอฮอด จังหวัดเชียงใหม่
นั้นซึ่งสอดคล้องกับทฤษฎีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของ ศิริรรณ เสรีรัตน์ และ สมชาย หิรัญกิตติ 
(2545: 42) สภาพแวดล้อมภายในเป็นปัจจัยที่สามารถควบคุมได้ (Core competencies) ซึ่งเป็น
แรงผลักดันภายในองค์กร ประกอบด้วย การตลาด การผลิต การปฏิบัติการ การเงิน การบัญชี ท้าเล
ที่ตั้งและการวางผังองค์กร ชื่อเสียง รางวัลที่ได้รับ เป็นต้น การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในของ
องค์กร เพ่ือส้ารวจทรัพยากรภายในและความสามารถขององค์กร (Core Competencies) ซึ่งจะท้า
ให้ทราบจุดแข็งขององค์กร (Strengths) โดยเปรียบเทียบกับคู่แข่งและหาทางแก้ไขจุ ดอ่อน 
(Weaknesses) ที่เกิดขึ้นในองค์กร 

2.  WO Strategy กลยุทธ์เชิงแก้ไข 
2.1  ในการก้าหนดราคาน้้ามันนั้นต้องเป็นไปตามกลไกตลาดเนื่องจากราคาน้้ามันนั้น 

จะต้องเป็นไปตามนโยบายของกระทรวงพลังงานในการก้าหนดราคาไว้ จึงต้องเป็นไปตามกลไกของ
ราคาตลาด ซึ่งเป็นจุดอ่อนที่สถานีบริการน้้ามันทุกสถานีไม่สามารถควบคุมได้ เว้นแต่กรณีที่ต้องการ
ลูกค้าอาจมีการจัดกิจกรรมทางการตลาดเพ่ิมขึ้นเพ่ือดึงดูดลูกค้าเข้ามาใช้บริการ เพ่ือเตรียมพร้อม
รองรับเมื่อราคาพืชผลที่ดีส่งผลให้สถานีบริการน้้ามันมีจ้านวนผู้เข้าใช้ที่เพ่ิมมากขึ้น เพราะราคาพืชผล
ดี จะท้าให้ผู้บริโภคมีการออกรถใหม่และในการออกรถใหม่นั้นจะต้องมีการเติมน้้ามัน รวมไปถึงการ
เติมในการเติมปริมาณที่มาก 
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2.2  เนื่องจากน้้ามันมีการเปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ ขึ้นอยู่กับนโยบายของภาครัฐ ท้าให้
ทิศทางในการควบคุมต้นทุนนั้นผันผวนอย่างต่อเนื่อง ส่งผลไปจนถึงกิจกรรมทางการตลาดที่ไม่ค่อย
สามารถบริหารจัดการต้นทุนให้คงที่ได้ จึงส่งผลท้าให้การท้ากิจกรรมทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขาย
และสร้างจุดเด่นให้แตกต่างจากคู่แข่งขันนั้นเป็นไปได้ยาก สิ่งที่ควรท้าคือสร้างทิศทางที่ชัดเจนในการ
บริหารต้นทุน จ้างผู้เชี่ยวชาญมาจัดสรรงบประมาณ มีการแบ่งสัดส่วนต้นทุนที่ชัดเจน จะท้าให้การ
ร่วมงานกับงานรับเหมาก่อสร้างของหน่วยงานเอกชนและภาครัฐที่เพ่ิมข้ึน จากการขนส่งหินและทราย
มีความโปร่งใส ชัดเจน และสามารถเห็นช่องทางการเพ่ิมก้าไรได้มากขึ้น  ยังท้าให้สถานีบริการน้้ามัน
นั้นได้รับการเข้าใช้บริการทีเ่พ่ิมมากข้ึน จึงกลายเป็นโอกาสในการจ้าหน่ายน้้ามันให้ได้เพ่ิมมากขึ้น  

2.3  เนื่องจากธุรกิจนี้เกี่ยวข้องกับนโยบาย สืบเนื่องจากการเปลี่ยนแปลงนโยบายของ
ภาครัฐที่จะต้องรับทราบเงื่อนไขในการด้าเนินกิจการนั้น จึงท้าให้การด้าเนินกิจกรรมทางการตลาด
ต่างๆ หรือการด้าเนินกิจการในด้านอ่ืนๆ นั้นไม่สามารถท้าให้เกิดประสิทธิภาพได้มากเพียงพอ ดังนั้น
อาจจะต้องก้าหนดนโยบายระยะสั้นๆ ตามฤดูกาล หรืออาจจะก้าหนดนโยบายจากอุตสาหกรรม
ใกล้เคียง เช่น ช่วงฤดูแล้งผู้เข้ามาใช้บริการเพ่ิมขึ้น ช่วงที่ราคาพืชผลทางเกษตรที่ดี หรือช่วงที่งาน
รับเหมาก่อสร้างของหน่วยงานเอกชนและภาครัฐที่เพ่ิมขึ้น 

2.4  โดยข้อจ้ากัดในการท้าการตลาดนั้น มากจากราคาที่ไม่แน่นอนของราคาน้้ามัน ท้า
ให้ไม่สามารถค้านวณต้นทุนเพ่ือการสร้างกิจกรรมทางการตลาดที่ยังยืนได้ จึงมีอุปสรรคในการเพ่ิม
กลุ่มลูกค้า ด้วยอีกประการหนึ่งคู่แข่งขันหลากหลายท้าให้เกิดการแข่งขันสูงและกลุ่มลูกค้ามีจ้านวน
จ้ากัด ดังนั้นโอกาสจึงขึ้นอยู่กับฤดูกาล หรืออุตสาหกรรมที่เก่ียวข้อง เช่น ช่วงฤดูแล้งผู้เข้ามาใช้บริการ
เพ่ิมขึ้น ช่วงที่ราคาพืชผลทางเกษตรที่ดี หรือช่วงที่งานรับเหมาก่อสร้างของหน่วยงานเอกชนและ
ภาครัฐที่เพ่ิมขึ้น ซึ่งการตลาดระยะสั้นในเวลาที่เหมาะสมรวมถึงการร่วมมือกับอุตสาหกรรมที่
เกี่ยวข้อง จะช่วยเพิ่มจ้านวนลูกค้าได้ 

จากการผลศึกษา กลยุทธ์กลยุทธ์เชิงแก้ไขของสถานีบริการน้้ามันอิสระในอ้าเภอฮอด จังหวัด
เชียงใหม่นั้นซึ่งสอดคล้องกับหลักการส้าคัญของการจัดการเชิงกลยุทธ์ นิติ  รัตนปรีชาเวช (2557) 
การจัดการเชิงกลยุทธ์จะน้าไปสู่การเพ่ิมโอกาสของความส้าเร็จและความล้มเหลวขององค์กรได้
อย่างไรนั้นมีหลักส้าคัญ ดังนี้  

1.  การจัดการเชิงกลยุทธ์เป็นการก้าหนดวิสัยทัศน์ ทัศทาง ภารกิจ และวัตถุประสงค์ของ
องค์กรธุรกิจอย่างเป็นระบบ ดังนั้นการจัดการเชิงกลยุทธ์จึงเป็นสิ่งที่ก้าหนดทิศทางขององค์กร  
และช่วยให้นักบริหารปรับตัวต่อการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อม การตระหนักถึงความ 
เปลี่ยนแปลงนั้น ท้าให้นักบริหารสามารถก้าหนดวัตถุประสงค์และทัศทางการด้าเนินงานอย่างเป็น
รูปธรรม สอดคล้องกับสภาวะความเปลี่ยนแปลงได้  
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2.  การจัดการเชิงกลยุทธ์ยังน้าไปสู่การจัดการความเปลี่ยนแปลงที่ดีขึ้น เนื่องจากมี 
การเตรียมรับกับสถานการณ์ความเปลี่ยนแปลงไว้แล้ว ท้าให้องค์กรค้นหาแนวทางที่เหมาะสมที่สุดต่อ
องค์กร ท่ามกลางการเปลี่ยนแปลงของปัจจัยต่างๆ ที่เข้ามาเกี่ยวข้อง ทั้งนี้เนื่องจากการ จัดการ  
เชิงกลยุทธ์เป็นการก้าหนดวิธีการหรือแนวทางในการด้าเนินงานและกิจกรรมต่างๆ ขององค์กร เพ่ือให้
บรรลุเป้าหมายหรือวัตถุประสงค์ขององค์กรที่ตั้งไว้  

3.  การจัดการเชิงกลยุทธ์เป็นการน้าแนวทางในการด้าเนินองค์กรที่คิดค้นสร้างสรรค์ขึ้นและ
น้ามาประยุกต์ใช้เพื่อให้บรรลุเป้าหมาย ดังนั้นความคิดสร้างสรรค์จึงเป็นสิ่งจ้าเป็นส้าหรับนักบริหาร   

4.  การวางแผนกลยุทธ์เป็นหน้าที่หลักของนักบริหาร เนื่องจากต้องวางแผนประยุกต์ใช้  
และก้าหนดทิศทางในการด้าเนินงานขององค์กร การจัดท้าและปฏิบัติให้สอดคล้องตามแผนกลยุทธ์จึง
มีความส้าคัญโดยเฉพาะในระยะยาว ดังนั้นความสามารถในการก้าหนดกลยุทธ์ของนักบริหาร 
และความสามารถในการควบคุมให้การปฏิบัติเป็นไปตามกลยุทธ์ที่วางไว้ได้จะเป็นสิ่ง สะท้อน
ศักยภาพของผู้บริหารได้เป็นอย่างดี  

5.  การจัดการเชิงกลยุทธ์ท้าให้เกิดความได้เปรียบในการแข่งขัน จะช่วยสร้างประสิทธิภาพ
และศักยภาพในการแข่งขันให้แก่ธุรกิจ และเสริมสร้างการพัฒนาขีดความสามารถทางการบริหารของ
นักบริหาร รวมทั้งช่วยเตรียมความพร้อมและพัฒนาบุคลากรที่อยู่ภายในองค์กร เนื่องจากการพัฒนา
เชิงกลยุทธ์จะต้องมีการสร้างความเข้าใจและแนวทางในการเตรียมพร้อม เพ่ือรับกับความ
เปลี่ยนแปลงที่จะเกิดข้ึนของสภาพแวดล้อมและคู่แข่ง นอกจากนี้แล้วการจัดการ เชิงกลยุทธ์ยังช่วยให้
ผู้ที่เกี่ยวข้องในองค์กรเข้าใจในภาพรวม โดยเฉพาะเป้าหมายในการด้าเนินงานท้าให้สามารถจัดล้าดับ
การด้าเนินงานตามล้าดับความส้าคัญเร่งด่วนได้ 

6.  การจัดการเชิงกลยุทธ์ช่วยให้การท้างานเกิดความสอดคล้องในการปฏิบัติหน้าที่เนื่องจาก
มีการก้าหนดกลยุทธ์ การประยุกต์ใช้และการตรวจสอบควบคุมไว้อย่างชัดเจน ท้าให้ เกิดความเข้าใจ
ตรงกันและเกิดความร่วมมือ โดยเฉพาะความเข้าใจในวัตถุประสงค์ขององค์กร อีกทั้งจะช่วยให้มีการ
จัดสรรทรัพยากรเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพสอดคล้องกับการบริหาร องค์กรในส่วนต่างๆ 

 
3.  ST Strategy กลยุทธ์เชิงป้องกัน 

3.1  ความสามารถในการด้าเนินกิจการได้ตามระบบของการท้างาน มีการตรวจสอบ
ความปลอดภัยในทุกด้าน และมีระบบจัดการที่รัดกุม โดยมีนโนบายด้านคุณภาพ ความมั่นคง ความ
ปลอดภัย อาชีวอนามัย และสิ่งแวดล้อม ที่ปฏิบัติตามเป็นส่วนมาก จึงท้าให้ระบบการท้างานในทุกๆ 
ด้าน มีการตรวจสอบที่รัดกุม รอบคอบ และสร้างมาตรฐานเดียวกันให้กับสถานีบริการน้้ามัน หากการ
ท้างานมีการวางแผนที่เป็นระบบและรัดกุม ธุรกิจจะสามารถอยู่ได้ถึงแม้ว่า การเปิดสถานีบริการ
น้้ามันอิสระนั้นในปัจจุบันสามารถท้าได้ง่ายและอาจมีคู่แข่งก็ตาม 



 87 

3.2  การพัฒนาการท้างานที่มีประสิทธิภาพทางด้านคุณภาพ เพ่ือท้าให้การบริการและ
คุณภาพของน้้ามันนั้น เป็นไปตามนโยบายของภาครัฐ และการปรับตัวให้เข้าเศรษฐกิจเป็นสิ่งส้าคัญ
เนื่องจากปัจจุบันที่มีแข่งขันสูงการ ระบบการประเมินที่ดีจะช่วยให้เราโดดเด่น น่าเชื่อถือ แม้ว่าการ
เปิดสถานีบริการน้้ามันอิสระนั้นในปัจจุบันสามารถท้าได้ง่ายและอาจมีคู่แข่งใหม่ก็ตาม  

3.3  การอบรมเพ่ือพัฒนาศักยภาพทั้งในด้านการประกอบการ ด้านการตลาด การขาย 
และพัฒนาผลิตภัณฑ์ จะช่วยให้เราโดดเด่น น่าเชื่อถือ ลูกค้าจะกลับมาใช้บริการอีก แม้ว่าการเปิด
สถานีบริการน้้ามันอิสระนั้นในปัจจุบันสามารถท้าได้ง่ายและอาจมีคู่แข่งใหม่ก็ตาม 

3.4  โดยผู้ประกอบการของสถานีบริการน้้ามัน ในแต่ละแห่งนั้นจะมีความชัดเจนในด้าน
การท้างานและทิศทางมนการด้าเนินธุรกิจที่ชัดเจน เนื่องจากกลุ่มเป้าหมายและลูกค้าที่เข้าใช้บริการ
นั้น เป็นกลุ่มที่สามารถวิเคราะห์ได้ชัดเจน สามารถน้าไปต่อยอดถึงกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือดึงดูดให้มี
ผู้เข้าใช้บริการมากขึ้น การตั้งเป้าหมายและนโยบายของสถานีบริการชัดเจน จะท้าให้เราสามารถ
วิเคราะห์กลยุทธ์ของคู่แข่งได้ อาจเพ่ิมนโยบายการจ้าหน่ายราคาน้้ามันถูกกว่าสถานีบริการน้้ามันที่
เป็นแบรนด์ในราคา 10-20 สตางค์ มีการแจกน้้า มีการแจกเครื่องดื่มชูก้าลัง และสะสมแต้มในการ
เติมน้้ามันเมื่อครบแล้วจะท้าการล้างรถให้ฟรี เป็นต้น ดังนั้นเมื่อมีสถานีบริการน้้ามันที่เพ่ิมมากขึ้นต่าง
ส่งผลให้แต่ล่ะสถานีบริการน้้ามันต้องมีการคิดกลยุทธ์ใหม่ๆ เพ่ือเพ่ิมฐานลูกค้าและได้เปรียบกับ  
คู่แข่งขัน แม้ว่าการเปิดสถานีบริการน้้ามันอิสระนั้นในปัจจุบันสามารถท้าได้ง่ายและอาจมีคู่แข่ง ใหม่ 
ก็ตาม 

3.5  สถานีบริการน้้ามันที่เป็นอิสระในอ้าเภอฮอด จะมีพ้ืนที่ในการเข้าใช้บริการที่กว้าง
และสามารถเข้าออกได้ง่าย เนื่องกลุ่มที่เข้าใช้บริการนั้นจะเป็นรถบรรทุกทั้งนาดเล็กและขนาดใหญ่
รวมไปถึงเป็นที่จอดพักรถบรรทุกเพ่ืออ้านวยความสะดวกให้กับลูกค้าที่เข้าใช้บริการ เลือกท้าโฆษณา
แบบเฉพาะเจาะจงสิ่งนี้จะช่วยให้ลูกค้าเลือกเข้าใช้บริการที่สถานีบริการน้้ามันที่มีสถานที่กว้าง
เอ้ืออ้านวยต่อการเข้าใช้บริการ 

3.6  โดยสถานีบริการน้้ามันนอกจากจะมีการจ้านวนน้้ามันให้กับลูกค้าแล้ว ในสถานียังมี
จุดที่นั่งพักที่เป็นคาเฟ่ และร้านสะดวกซื้อให้ลูกค้าเข้าใช้บริการ เมื่อเข้าเติมน้้ามันแล้วสามารถแวะซื้อ
อาหารหรือเครื่องดื่มได้ จึงเป็นการเพ่ิมความสะดวกสบายให้กั บลูกค้า เลือกท้าโฆษณาแบบ
เฉพาะเจาะจง สิ่งนี้จะช่วยให้ลูกค้าเลือกเข้าใช้บริการที่สถานีบริการน้้ามันที่มีสิ่งอ้านวยความสะดวก
ต่อผู้เข้าใช้บริการ ร้านสะดวกซ้ือ, คาเฟ่ 

3.7  เนื่องจากมีการออกข่าวอยู่บ่อยครั้งว่าในประเทศไทยเริ่มมีที่ใช้พลังงานไฟฟ้าเข้ามา
ทดแทนน้้ามัน และในอนาคตข้างหน้าก็จะมี เ พ่ิมมากขึ้น จึงท้าให้ เป็นที่หน้ากังวลส้าหรับ
ผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามัน เพราะถ้าหากมีการเข้ามาของรถพลังงานไฟฟ้าที่เพ่ิมมากข้ึนนั้นก็จะ
ท้าให้สถานีบริการน้้ามันนั้นต้องขาดรายได้และปิดตัวลงไป การมีพาร์ทเนอร์กับหน่วยงานเอกชนและ
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หน่วยงานรัฐ ส่งผลให้เกิดความมั่นใจและความน่าเชื่อถือในตัวสินค้ามากขึ้น ส่งผลให้มีลูกค้าจากงาน
รับเหมาก่อสร้างของเอกชนและภาครัฐที่เพ่ิมขึ้นมาใช้บริการและอาจจะสร้างรายได้และหนทางการ
ท้าธุรกิจแนวใหม่ๆ ในอนาคตข้างหน้าโดยที่สถานีบริการน้้ามันนั้นไม่ต้องขาดรายได้และปิดตัวลงไป 

จากการผลศึกษา กลยุทธ์เชิงป้องกันของสถานีบริการน้้ามันอิสระในอ้าเภอฮอด จังหวัด
เชียงใหม่นั้นซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของกิตติ  แก้วเขียว และสุดาพร  สาวม่วง (2557: 53-66) เสนอ
ว่าควรส่งเสริมในเรื่องของผลิตภัณฑ์ให้มีความหลากหลาย สร้างความเชื่อมั่นในเรื่องของคุณภาพ 
สถานีบริการต้องสังเกตง่ายสร้างความสะดวกสบายในการเข้าใช้บริการ มีการจัดสถานที่ให้เหมาะสม
กับการใช้งานควรส่งเสริมในเรื่องของการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อสาธารณะในท้องถิ่น เช่น ผ่านช่องทีวี
ท้องถิ่นหรือเคเบิล ผ่านวิทยุและหนังสือพิมพ์ของชุมชน มีจัดโปรโมชั่นต่างๆ ต้องมีการฝึกฝนพนักงาน
ขายเพ่ือให้ลูกค้าได้เข้าถึงความเป็นตัวตนของสินค้าและมีความรู้ความเข้าใจเป็นอย่างดี ควรตั้งราคา
ให้มีความเหมาะสมและคุ้มค่า หรือตั้งราคาให้ต่้ากว่าคู่แข่งเพ่ือช่วงชิงส่วนแบ่งการตลาด  

 
4.  WT Strategy กลยุทธ์เชิงรับ 

4.1 ในการก้าหนดราคาน้้ามันนั้นต้องเป็นไปตามกลไกตลาดเนื่องจากราคาน้้ามันนั้น 
จะต้องเป็นไปตามนโยบายของกระทรวงพลังงานในการก้าหนดราคาไว้ จึงต้องเป็นไปตามกลไกของ
ราคาตลาด ซึ่งเป็นจุดอ่อนที่สถานีบริการน้้ามันทุกสถานีไม่สามารถควบคุมได้ อาจต้องมีการจัด
กิจกรรมทางการตลาดเพ่ิมขึ้นเพ่ือดึงดูดลูกค้าเข้ามาใช้บริการ เช่น event ให้กับลูกค้าเก่าและลูกค้า
ใหม่, มีการท้ากิจกรรมผ่านทางสื่อออนไลน์ เป็นต้น 

4.2  ในปัจจุบันมีเทคโนโลยีเข้ามามีส่วนร่วมในการท้างาน สามารถท้าให้เราติดต่อได้
ง่ายโดยไม่ต้องเดินทางเหมือนแต่ก่อน อีกทั้งเงินในการลงทุนนั้นไม่มากจึงท้าให้การเข้าสู่ธุรกิจได้ง่าย 
นอกจากนี้กิจกรรมทางการตลาดที่ไม่ค่อยสามารถบริหารจัดการต้นทุนให้คงท่ีได้ จึงส่งผลท้าให้การท้า
กิจกรรมทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายและสร้างจุดเด่นให้แตกต่างจากคู่แข่งขันนั้นเป็นไปได้ยาก 
สิ่งที่ควรท้าคือสร้างทิศทางที่ชัดเจนในการบริหารต้นทุน จ้างผู้เชี่ยวชาญมาจัดสรรงบประมาณ มีการ
แบ่งสัดส่วนต้นทุนที่ชัดเจน 

4.3  การเพ่ิมขึ้นของคู่แข่งในธุรกิจเดียวกันและเป็นทางเลือกนั้น จะส่งผลให้ส่วนแบ่ง
ทางการตลาดเปลี่ยนไป และผู้บริโภคมีโอกาสหันไปใช้สถานีบริการน้้ามันอ่ืนมากขึ้น ถ้าหากสถานี
บริการน้้ามนัที่มีความหลากหลายของชนิดน้้ามันที่มากกว่า รวมถึงมีสิ่งอ้านวยความสะดวกที่มากกว่า 
จึงท้าให้เกิดส่วนแบ่งทางการตลาดที่เปลี่ยนไป ดังนั้นควรรักษาฐานลูกค้าที่มีด้วยการจัดโปรโมชั่นหรือ
การสะสมแตม้ 

4.4  โดยข้อจ้ากัดในการท้าการตลาดนั้น มากจากราคาที่ไม่แน่นอนของราคาน้้ามันท้า
ให้ไม่สามารถค้านวณต้นทุนเพ่ือการสร้างกิจกรรมทางการตลาดที่ยังยืนได้ จึงมีอุปสรรคในการเพ่ิม
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กลุ่มลูกค้า ด้วยอีกประการหนึ่งคู่แข่งขันหลากหลายท้าให้เกิดการแข่งขันสูงและกลุ่มลูกค้ามีจ้านวน
จ้ากัด  

4.5  สถานีบริการน้้ามัน จะมีเจ้าหน้าที่จากกรมพลังงานเข้ามาท้าการตรวจสอบเพ่ือ
ความปลอดภัยในการเข้าเติมน้้ามันจากสถานีบริการน้้ามันที่มีการจ้าหน่ายน้้ามันที่ผ่านการรับรอง
หรือไม่ การตรวจนับรองคุณภาพน้้ามันเชื้อเพลิงเป็นการสร้างความน่าเชื่อถือในการเข้าใช้บริการของ
ลูกค้า ท้าให้ลูกค้าที่เข้าใช้บริการนั้น เกิดความม่ันใจและความน่าเชื่อถือในตัวสินค้ามากข้ึน ส่งผลให้มี
ลูกค้าจากงานรับเหมาก่อสร้างของเอกชนและภาครัฐที่เพ่ิมข้ึนมาใช้บริการ 

4.6  สถานีบริการน้้ามันที่เป็นอิสระในอ้าเภอฮอด จะมีพ้ืนที่ในการเข้าใช้บริการที่กว้าง 
และสามารถเข้าออกได้ง่าย เนื่องกลุ่มที่เข้าใช้บริการนั้นจะเป็นรถบรรทุกทั้งนาดเล็กและขนาดใหญ่
รวมไปถึงเป็นที่จอดพักรถบรรทุกเพ่ืออ้านวยความสะดวกให้กับลูกค้าที่เข้าใช้บริการ ในยามที่มีลูกค้า
เพ่ิมข้ึนช่วงฤดูแล้ง 

4.7  โดยสถานีบริการน้้ามันนอกจากจะมีการจ้านวนน้้ามันให้กับลูกค้าแล้ว ในสถานียังมี
จุดที่นั่งพักทีเ่ป็นคาเฟ่ และร้านสะดวกซื้อให้ลูกค้าเข้าใช้บริการ เมื่อเข้าเติมน้้ามันแล้วสามารถแวะซื้อ
อาหารหรือเครื่องดื่มได้ จึงเป็นการเพ่ิมความสะดวกสบายให้กับลูกค้าในยามที่มีลูกค้าเพ่ิมขึ้นช่วงฤดู
แล้ง 

4.8  สถานีบริการน้้ามันที่เป็นอิสระในอ้าเภอฮอด มีพาร์ทเนอร์กับหน่วยงานเอกชน ที่
เป็นโกดังรับส่งสินค้าที่เป็นพืชทางทางการเกษตร เช่น ข้าวโพด มะเขือเทศ พริก กะหล่้าปลี เป็นต้น 
และที่เป็นบริษัทรับเหมาก่อสร้าง หรือรับเหมาในการขนส่งหินและทราย ซึ่งหน่วยงานเอกชนนี้
ส่วนมากจะเป็นรถบรรทุกในการขนส่ง นอกจากนี้รวมไปถึงหน่วยงานของภาครัฐที่ใกล้ เคียงด้วย โดย
การมีพาร์ทเนอร์กับหน่วยงานเอกชนและหน่วยงานรัฐ ส่งผลให้เกิดความมั่นใจและความน่าเชื่อถือใน
ตัวสินค้ามากข้ึน ส่งผลให้มีลูกค้าจากงานรับเหมาก่อสร้างของเอกชนและภาครัฐที่เพ่ิมขึ้นมาใช้บริการ 

4.9  สถานีบริการน้้ามันที่เป็นอิสระในอ้าเภอฮอด จะมีการแจกน้้าดื่มเป็นบางช่วงโดย
ส่วนมากจะท้าการแจกในช่วงของเดือนเมษายน เนื่องจากเป็นช่วงฤดูร้อนเป็นช่วงที่มีการจ้าหน่าย
น้้ามันได้ค่อนข้างดีจึงเลือกท่ีจะแจกในช่วงนี่เพราะเป็นการรักษาฐานลูกค้า หรือดึงกลุ่มลูกค้าใหม่ด้วย 
ในการแจกนั้นจะต้องมีการซื้อครบ 700 บาทข้ึนไป 

จากการผลศึกษา กลยุทธ์เชิงรับของสถานีบริการน้้ามันอิสระในอ้าเภอฮอด จังหวัดเชียงใหม่
นั้นซึ่งสอดคล้องกับทฤษฎีการจัดการเชิงกลยุทธ์ นิติ  รัตนปรีชาเวช (2557) การจัดการเชิงกลยุทธ์จะ
น้าไปสู่การเพ่ิมโอกาสของความส้าเร็จและความล้มเหลวขององค์กรได้อย่างไรนั้นมีหลักส้าคัญ ดังนี้  

1.  การจัดการเชิงกลยุทธ์เป็นการก้าหนดวิสัยทัศน์ ทัศทาง ภารกิจ และวัตถุประสงค์ของ 
องค์กรธุรกิจอย่างเป็นระบบ ดังนั้นการจัดการเชิงกลยุทธ์จึงเป็นสิ่งที่ก้าหนดทิศทางขององค์กรและ
ช่วยให้นักบริหารปรับตัวต่อการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อม การตระหนักถึงความ เปลี่ยนแปลง
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นั้น ท้าให้นักบริหารสามารถก้าหนดวัตถุประสงค์และทัศทางการด้าเนินงานอย่างเป็นรูปธรรม 
สอดคล้องกับสภาวะความเปลี่ยนแปลงได้  

2.  การจัดการเชิงกลยุทธ์ยังน้าไปสู่การจัดการความเปลี่ยนแปลงที่ดีขึ้น เนื่องจากมีการ  
เตรียมรับกับสถานการณ์ความเปลี่ยนแปลงไว้แล้ว ท้าให้องค์กรค้นหาแนวทางที่เหมาะสมที่สุดต่อ
องค์กร ท่ามกลางการเปลี่ยนแปลงของปัจจัยต่างๆ ที่เข้ามาเก่ียวข้อง ทั้งนี้เนื่องจากการ จัดการเชิงกล
ยุทธ์เป็นการก้าหนดวิธีการหรือแนวทางในการด้าเนินงานและกิจกรรมต่างๆ ขององค์กร เพ่ือให้บรรลุ
เป้าหมายหรือวัตถุประสงค์ขององค์กรที่ตั้งไว้  

3.  การจัดการเชิงกลยุทธ์เป็นการน้าแนวทางในการด้าเนินองค์กรที่คิดค้นสร้างสรรค์ขึ้นและ
น้ามาประยุกต์ใช้เพื่อให้บรรลุเป้าหมาย ดังนั้นความคิดสร้างสรรค์จึงเป็นสิ่งจ้าเป็นส้าหรับนักบริหาร   

4.  การวางแผนกลยุทธ์เป็นหน้าที่หลักของนักบริหาร เนื่องจากต้องวางแผนประยุกต์ใช้  
และก้าหนดทิศทางในการด้าเนินงานขององค์กร การจัดท้าและปฏิบัติให้สอดคล้องตามแผนกลยุทธ์จึง
มีความส้าคัญโดยเฉพาะในระยะยาว ดังนั้นความสามารถในการก้าหนดกลยุทธ์ของนักบริหารและ
ความสามารถในการควบคุมให้การปฏิบัติเป็นไปตามกลยุทธ์ที่วางไว้ได้จะเป็นสิ่ง สะท้อนศักยภาพของ
ผู้บริหารได้เป็นอย่างดี  

5.  การจัดการเชิงกลยุทธ์ท้าให้เกิดความได้เปรียบในการแข่งขันจะช่วยสร้างประสิทธิภาพ
และศักยภาพในการแข่งขันให้แก่ธุรกิจ และเสริมสร้างการพัฒนาขีดความสามารถทางการบริหารของ
นักบริหาร รวมทั้งช่วยเตรียมความพร้อมและพัฒนาบุคลากรที่อยู่ภายในองค์กร เนื่องจากการพัฒนา
เชิงกลยุทธ์จะต้องมีการสร้างความเข้าใจและแนวทางในการเตรียมพร้อม เพ่ือรับกับความ
เปลี่ยนแปลงที่จะเกิดข้ึนของสภาพแวดล้อมและคู่แข่ง นอกจากนี้แล้วการจัดการ เชิงกลยุทธ์ยังช่วยให้
ผู้ที่เกี่ยวข้องในองค์กรเข้าใจในภาพรวม โดยเฉพาะเป้าหมายในการด้าเนินงานท้าให้สามารถจัดล้าดับ
การด้าเนินงานตามล้าดับความส้าคัญเร่งด่วนได้ 

6.  การจัดการเชิงกลยุทธ์ช่วยให้การท้างานเกิดความสอดคล้องในการปฏิบัติหน้าที่เนื่องจาก
มีการก้าหนดกลยุทธ์ การประยุกต์ใช้และการตรวจสอบควบคุมไว้อย่างชัดเจน ท้าให้ เกิดความเข้าใจ
ตรงกันและเกิดความร่วมมือ โดยเฉพาะความเข้าใจในวัตถุประสงค์ขององค์กร อีกทั้งจะช่วยให้มีการ
จัดสรรทรัพยากรเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพสอดคล้องกับการบริหารองค์กรในส่วนต่างๆ 
 
กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน 

ผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามันอิสระในอ้าเภอฮอด จังหวัดเชียงใหม่มีการน้ากลยุทธ์การ
สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของธุรกิจ ในภาพรวมทุกด้านโดยเพาะด้านกลยุทธ์ผู้น้าด้านต้นทุน
โดยมีการใช้กลยุทธ์การเป็นผู้น้าด้านต้นทุนมากที่สุด คือ มีการจ้าหน่ายราคาน้้ามันให้กับผู้มาใช้
บริการได้ในราคาต่้ากว่า 10-20 สตางค์และน้้ามันที่มีการจ้าหน่ายออกไปนั้นยังคงมีประสิทธิภาพได้
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มาตรฐานเพราะมีการตรวจสอบจากกระทรวงพลังงานตลอด และสามารถซื้อน้้ามันมาจ้าหน่ายได้ใน
ราคาที่ต่้าเพราะเกิดจากการซื้อในปริมาณที่มากและในการซื้อแต่ล่ะครั้งจะเกิดจากการที่ช้าระเงิน
ให้แก่ผู้จ้าหน่ายเป็นเงินสด นอกจากนั้นแล้วสถานที่ที่มีการจัดตั้งสถานีบริการน้้ามันอิสระนั้นเป็นที่
ของเจ้าของกิจการอยู่แล้วไม่ได้ท้าการเช่า จึงท้าให้เจ้าของธุรกิจนั้นสามารถจ้าหน่ายน้้ามันให้แต่ผู้มา
เข้าใช้บริการในราคาที่ถูกได้ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของรุ่งอรุณ  วงศ์วุฒิ (2555: 3-4) พบว่า 
กิจการควรมีการให้บริการสินค้าในราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ แต่ในขณะเดียวกันการตั้งราคาควรมี
การเปรียบเทียบราคากับคู่แข่งในตลาดด้วย เพ่ือให้ประกอบการตัดสอนใจในการตั้งราคาสินค้า 

กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามันอิสระในอ้าเภอฮอด 
จังหวัดเชียงใหม่ในภาพรวมธุรกิจในการให้บริการและผลิตภัณฑ์นั้นไม่มีความหลากหลายรวมทั้ง
สภาพภายในและภายนอกของสถานีบริการน้้ามันนั้นมีทัศนวิสัยที่ไม่น่าดึงดูดในส่วนรูปแบบในการ
ตกแต่งนั้นมีความเป็นเอกลักษณ์ในลักษณะของสถานีบริการน้้ามันที่ชัดเจนแต่ไม่เป็นที่น่าดึงดูดของผู้
เข้าใช้บริการด้านการเพ่ิมมูลค่าให้กับสินค้าและบริการที่ที่ค่อนข้างน้อยเพราะการให้ค้าแนะน้าแต่
ลูกค้าที่มาเข้าใช้บริการนั้นบางทีลูกจ้างไม่สามารถตอบได้ สิงอ้านวยความสะดวกต่างๆ เช่นห้องน้้า 
ร้านค้าอยู่ในจุดที่หายากและไม่ค่อยมีความสะอาดบางทีก็ไม่มีเลยสถานีบริการน้้ามันอิสระนั้น
ส่วนมากจะอยู่ในรอบนอกของตัวเมืองและไม่ค่อยที่ให้เลือกเข้าใช้บริการซึ่งทางสถานีบริการน้้ามันก็
ยังมีความป้องการความปลอดภัยในการเข้าช่วยบริการอยู่ด้วยเช่นกันทางสถานีบริการน้้ามันนั้นก็ไม่
ค่อยมีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ และการสื่อสารการตลาดเพราะส่วนมากจะมีแต่ประชาชนเฉพาะใน
พ้ืนที่ที่เข้าใช้บริการ ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ จันทร์เพ็ญ ชาประดิษฐ์ (2557: 78) พบว่า
ผู้ประกอบการใช้วิธีการสร้างความแตกต่างของคุณภาพในการให้บริการ เพ่ือดึงดูดลูกค้าในสภาวะการ
แข่งขันที่รุนแรง และยังพบว่าการใช้บริการและเกิดความพึงพอใจและเกิดการบอกต่อปากต่อปากก็
เป็นวิธีหนึ่งที่ท้าให้ผู้ประกอบการสามารถเพ่ิมช่องทางการเข้าถึงลูกค้าได้มากข้ึน  

ส้าหรับการน้ากลยุทธ์การตอบสนองที่รวดเร็วนั้นในภาพรวมของธุรกิจสถานีบริการน้้ามัน
อิสระในอ้าเภอฮอด จังหวัดเชียงใหม่ ซึ่งโดยปัจจุบันไม่สามารถปฏิเสธได้เลยว่าการสื่อออนไลน์ในการ
ท้าการตลาดนั้นเป็นสิ่งที่ส้าคัญมากที่สุด และเป็นที่นิยมการยังแพร่หลายแต่ธุรกิจสถานีบริการน้้ามัน
อิสระในอ้าเภอฮอดนั้นพบว่าภาพรวมของธุรกิจ มีการติดต่อสื่อสารได้เพียงช่องเดียวคือทางโทรศัพท์ 
บางสถานีก็สามารถติดได้ทางเฟสบุ๊คแต่ก็เป็นส่วนน้อย ซ่ึงสอดคล้องกับผลการศึกษาของรัฐนันท์  
พงศ์วิริทธิ์ธร และเบญญาภา  กันทะวงศ์วาร (2554 : 53) พบว่าการด้าเนินธุรกิจเพ่ือสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขัน จะต้องมีการตอบสนองอย่างรวดเร็วตรงตามเวลาที่นัดหมายและเกิดความ
ผิดพลาดน้อยที่สุดเพื่อท้าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจและเกิดความเชื่อใจมั่นในการใช้บริการ 

ดังนั้น ผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามันอิสระในอ้าเภอฮอด จังหวัดเชียงใหม่นอกจากต้องมี
การน้ากลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันมาใช้ในการบริหารกิจการแล้ว ยังต้องมีการน้า
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กลยุทธ์มาใช้ สอดคล้องกับผลการศึกษาของกนกอร อ่อนเรือง (2556 : 150 ) พบว่า ผู้บริหารต้องให้
ความส้าคัญกับกลยุทธ์การจัดการองค์กรสมัยใหม่ โดยกระตุ้นการเรียนรู้เกี่ยวกับการสร้างกลยุทธ์เพ่ือ
น้าสิ่งใหม่ๆ ไปพัฒนาปรับปรุงช่วยให้สามารถแก้ไขปัญหาและอุปสรรคที่เกิดจากการสภาพแวดล้อม
ทางธุรกิจที่มีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว และน้าไปใช้ในการบริหารงานได้อย่างรวดเร็วและ
ถูกต้องเพ่ือเป็นแนวทางในการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันและเป็นผู้น้าทางด้านธุรกิจต่อไป 

 
ข้อเสนอแนะ 

 

การศึกษาเรื่อง กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของสถานีบริการน้้ามันอิสระใน
จังหวัดเชียงใหม่ สามารถน้ามาเป็นแนวทางในการก้าหนดกลยุทธ์และปรับปรุงการบริหารงานให้มี
ประสิทธิ์ที่ภาพมากยิ่งข้น เพ่ือพัฒนาขีดความสามารถทางการแข่งขันของผู้ประกอบการสถานีบริการ
น้้ามันอิสระได้ดังนี้ 

1.  ผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามันอิสระในอ้าเภอฮอด จังหวัดเชียงใหม่ ควรมีการค้านวณ
ต้นทุนหรือมีการศึกษาเรื่องต้นทุนในแต่ล่ะด้านเพ่ือได้ทราบถึงต้นทุนของงานที่แท้จริงและจะได้ทราบ
ว่าผู้ประกอบการนั้นควรมีการลดตุนในด้านใดบ้างซึ่งจะท้าให้ทราบถึงข้อมูลที่เป็นจริงและมี
ประสิทธิภาพต่อการตัดสินใจของผู้ประกอบการต่อไป 

2.  ผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามันอิสระในอ้าเภอฮอด จังหวัดเชียงใหม่ ควรมีการรักษา
ภาพลักษณ์ที่ดีมีคุณภาพและระดับมาตรฐานในการให้บริการให้มากขึ้น โดยธุรกิจสถานีบริการน้้ามัน
ถือได้ว่าเป็นงานที่เน้นการให้บริการเป็นสิ่งส้าคัญ ดังนั้น บุคลากรถือได้ว่าเป็นตัวแปรที่ส้าคัญให้
องค์กรอยู่รอดได้เช่นกัน เช่น การสร้างบุคลากรที่ดีมีคุณภาพในการให้บริการ โดยมีการอบรม
พนักงานเพ่ือให้มีการพูดจาไพเราะดูแลลูกค้าได้ดีที่สุดเพ่ือเป็นการสร้างความประทับใจให้กับผู้เข้าใช้
บริการสถานีบริการน้้ามันและกลับมาเข้าใช้บริการซ้้าอีกในอนาคต 

3.  ผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามันอิสระในอ้าเภอฮอด จังหวัดเชียงใหม่ ควรมีการพัฒนา
และปรับปรุงการด้าเนินงานหรือการปฏิบัติในงานด้านต่างๆ ให้มีขั้นตอนที่รวดเร็วและควรมีนโยบาย
ในการส่งเสริมทางด้านการตลาดให้มากขึ้นโดยเน้นการประชาสัมพันธ์ในสื่อหลากหลาย (สื่อออนไลน์
โดยอาจจะมี ไลน์กลุ่ม เฟสบุ๊คกลุ่ม เพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์โปรโมชั่นต่างๆ ให้กับลูกค้า หรือ
รวมทั้งมีการสร้าง ไลน์หรือเฟสบุ๊คที่เป็นเพจเพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์ข่าวสารต่างๆ เกี่ยวกับสถานี
บริการน้้ามัน) เพ่ือเสริมสร้างศักยภาพของธุรกิจให้แข็งแก่งท่ามกลางสภาวะการแข่งขันใน
อุตสาหกรรมที่มีแนวโน้มเพ่ิมสูงขึ้นในอนาคต 
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4.  ผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามันอิสระในอ้าเภอฮอด จังหวัดเชียงใหม่ ควรมีการศึกษา
ปัญหาของลูกค้าระหว่างเข้าใช้บริการในอ้าเภอฮอด จังหวัดเชียงใหม่ (มีช่องทางในการให้ลูกค้าได้แจ้ง
ปัญหาต่างๆ เช่น มีกล่องแสดงความคิดเห็นในสถานีบริการ หรือเป็นแบบออนไลน์ มีคิวอาร์โค้ดให้
ลูกค้าสแกนขณะเติมน้้ามัน หรืออาจมีเบอร์โทรศัพท์ในการแจ้ง เป็นต้น) เพ่ือให้ได้แนวทางการแก้ไข
ปัญหาที่เกิดข้ึนและน้ามาปรับปรุงการให้บริการให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน  

 
ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั งต่อไป 

 
1.  ควรมีการศึกษากลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของสถานีบริการอิสระใน

พ้ืนที่อ่ืนเพ่ิมเติม นอกเหนือจากอ้าเภอฮอด จังหวัดเชียงใหม่ เพ่ือให้ได้ภาพรวมที่กว้างมากขึ้น ทราบ
ถึงปัญหาและความแตกต่าง และสามารถน้าผลการศึกษามาเปรียบเทียบกันได้ 

2.  การศึกษาในครั้งที่ใช้เครื่องมือในการสัมภาษณ์เป็นการเก็บข้อมูล เป็นหลักอาจท้าให้
ข้อมูลไม่เพียงพอและเป็นการเก็บเฉพาะผู้ประกอบการ ในการท้าการศึกษาครั้งต่อไปควรมีการศึกษา
ถึงกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของสถานีบริการอิสระในอ้าเภอฮอด จังหวัด
เชียงใหม่ โดยใช้แบบสอบถามและท้าการเก็บกับผู้ เข้าให้บริการเพ่ือให้ได้ข้อมูลที่ เพ่ิมและมี
ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 

3.  เนื่องจากการศึกษากลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของสถานีบริการ
อิสระในอ้าเภอฮอด จังหวัดเชียงใหม่ จากผลการศึกษานั้นซึ่งมีความได้เปรียบในเรื่องของต้นทุน 
ดังนั้นในการศึกษาครั้งต่อไปควรมีการศึกษาเรื่องต้นทุนในด้านต่างๆ ของสถานีบริการน้้ามันอิสระใน
อ้าเภอฮอดหรืออ้าเภออ่ืนๆ ในจังหวัดเชียงใหม่ รวมถึงจังหวัดอ่ืนๆ เพ่ือให้ทราบข้อมูลทางด้านต้นทุน
ของสถานีบริการน้้ามันอิสระและทราบถึงปัญหาที่แท้จริงในด้านต้นทุน เพ่ือให้ได้ภาพรวมที่กว้ างมาก
ขึ้น ทราบถึงปัญหาและความแตกต่าง และสามารถน้าผลการศึกษามาเปรียบเทียบกันได้ 
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วันที่เก็บข้อมูล.................... 
 

แบบสัมภาษณ์ผู้ประกอบการสถานีบริการน ้ามันอิสระ 
 เรื่อง กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของสถานีบริการน้้ามันอิสระ ในจังหวัด
เชียงใหม่ 
วัตถุประสงค์ 
 เพ่ือศึกษาการสร้างความได้เปรียบของสถานีบริการน้้ามันอิสระในอ้าเภอฮอด จังหวัด
เชียงใหม่ 
ค้าชีแจง 
 เอกสารนี้จัดท้าขึ้นเพ่ือใช้เป็นข้อมูลประกอบการค้นคว้าอิสระของนักศึกษาระดับปริญญาโท 
สาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยแม่โจ้ ซึ่งเป็นข้อมูลที่จะน้าไปวิเคราะห์เพ่ือสร้าง
กลยุทธ์ที่เหมาะสม และใช้เพื่อเป็นประโยชน์ในการศึกษาเชิงวิชาการเท่านั้น  โดยแบบสัมภาษณ์แบ่ง
ออกเป็น 4 ส่วน 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการ 
 ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์การแข่งขันของตลาดสถานีบริการน้้ามันอิสระ 
 ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม 
 ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะ 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการ 
1. ชื่อสถานประกอบการ......................................................... ............................................................ 
 จัดตั้งเมื่อ……………………………………………………………………………………………………………………….. 
2. ประเภทของสถานีบริการน้้ามัน…………………………………………………………………………………………. 
3. ชื่อ-นามสกุล................................................................................................................................. .. 
4. สถานะภาพ……………………………………………………….……………………………………………………………. 
5. เพศ........................................................................................................................................ ......... 
6. อายุ................................................................................................................................................. 
7. ต้าแหน่งในสถานประกอบการ............................................................................ ............................ 
8. ประสบการณ์ในการท้างาน............................................................................................................. 
9. รายได้จากการขาย/เดือน..................................................................................... ........................... 
10. จ้านวนหัวจ่าย………………………………………………………………………………………….…………………….. 
11. ชนิดน้้ามัน…………………………………………………………………………………………………………………..  
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ส่วนที่ 2 การแข่งขันของตลาดสถานีบริการน ้ามันอิสระ 
คู่แข่งขันในอุตสาหกรรม 
1. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรเกี่ยวกับสถานการณ์การแข่งขันของธุรกิจสถานีบริการน้้ามันอิสระ 

...........สภาพแข่งขันท่ีรุนแรง 

...........สภาพแข่งขันปานกลาง 

...........สภาพแข่งขันปกติ 
............................................................................................................................. ...................................
.................................................................................................................................... ............................
....................................................................................................... ......................................................... 
2. ปัจจัยอะไรที่มีผลต่อสภาพการแข่งขันของธุรกิจสถานีบริการน้้ามันอิสระ 

...........มีรายได้สูงจากการท้าธุรกิจ 
............................................................................................ ....................................................................
............................................................................................................................. ................................... 

...........มีจ้านวนคู่แข่งที่เพ่ิมมากข้ึน 
............................................................................................................................. ...................................
.................................................................................. .............................................................................. 

...........กลยุทธ์ของคู่แข่งที่หลากหลาย 
............................................................................................................................. ...................................
............................................................................................................................. ................................... 

...........อ่ืนๆ 
................................................................................................................................................................
............................................................................................................................. ................................... 
ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ 
3. คู่แข่งขันรายใหม่ในธุรกิจสถานีบริการน้้ามันอิสระมีมากน้อยเพียงใด 
 3.1 ท้าไมถึงมีคนสนในธุรกิจนี้มาก 
............................................................................................................................. ...................................
................................................................................................ ................................................................ 
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 3.2 คู่แข่งรายใหม่เป็นคนกลุ่มไหน เพราะอะไร 
............................................................................................................................. ...................................
............................................................................................................................. ................................... 
 3.3 ปัจจัยอะไรบ้างที่ส่งผลต่อการลงทุนของคู่แข่งรายใหม่ 

...........การจดทะเบียนขออนุญาตประกอบการ 
............................................................................................................................. ...................................
................................................................................................ ................................................................ 

...........นโยบายส่งเสริมจากรัฐบาล 
............................................................................................................................. ...................................
............................................................................................................................. ................................... 

...........ต้องมีเงินลงทุนในการลงทุน 
................................................................................................................................................................
............................................................................................................................. ................................... 

...........ความลากหลายของชนิดน้้ามัน 
............................................................................................................................. ...................................
................................................................................................................................................................  

...........อ่ืนๆ 
............................................................................................................................. ...................................
............................................................................................................................. ................................... 
 
ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 
………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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อ้านาจต่อรองของผู้ซื อ 
4. ลูกค้าสามารถต่อรองราคาน้้ามันในการซื้อกับท่านมากน้อยแค่ไหน 

...........มาก ...........น้อย 
............................................................................................................................. ................................... 
............................................................................................... .................................................................
............................................................................................................................. ................................... 
5. ปัจจัยอะไรที่ท่านสามารถให้ลูกค้าต่อรองราคาน้้ามันได้ อย่างไร 

...........ซื้อน้้ามันในปริมาณมาก 
............................................................................................................................. ...................................
........................................................................................................................................................... ..... 

...........มีสถานีบริการน้้ามันที่เพ่ิมมากข้ึน ท้าให้ผู้ซื้อมีทางเลือกมากข้ึน 
................................................................................................................................................................
............................................................................................................................. ................................... 

...........มีสินค้าที่ทดแทนกันได้ 
............................................................................................................................. ...................................
................................................................................................................................................................  

...........อ่ืนๆ 
............................................................................................................................ ....................................
............................................................................................................................. ................................... 
อ้านาจต่อรองของขาย 
6. ท่านมีการบริหารจัดการการซื้อน้้ามันในการน้ามาจ้าหน่ายได้อย่างไร เพ่ือหาราคาท่ีเหมาะสม 

...........การสั่งซื้อน้้ามันในการจ้าหน่าย 
............................................................................................................................. ...................................
............................................................................................................................. ................................... 

...........บริษัทที่จ้าหน่ายน้้ามันมีมาก ท้าให้ลูกค้ามีทางเลือกที่เพ่ิมขึ้น 
............................................................................................................................. ...................................
.......................................................................................... ...................................................................... 

...........อ่ืนๆ 
............................................................................................................................. ...................................
..................................................................................................................................... ........................... 
............................................................................................................................. ................................... 
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ส่วนที่ 3 วิเคราะห์สภาพแวดล้อม 
จุดแข็ง จุดเด่นหรือจุดแข็ง (ข้อได้เปรียบ) เป็นผลมาจากปัจจัยภายใน  เป็นข้อดีที่ เกิดจาก
สภาพแวดล้อมภายในบริษัท เช่น จุดแข็งด้านการเงิน และข้อได้เปรียบด้านการผลิต และด้าน
ทรัพยากรบุคคล โดยบริษัทจะต้องใช้ประโยชน์จากจุดแข็งในการก้าหนดกลยุทธ์การตลาด   

ท่านคิดว่าธุรกิจสถานีบริการน้้ามันอิสระ ของท่านมีจุดแข็ง (ข้อได้เปรียบ) ที่อาจส่งผลต่อการ
ด้าเนินธุรกิจ คืออะไร 
1.ด้านการให้บริการ/สินค้า
............................................................................................................................. ...................................
................................................................................................................................................................
............................................................................................................................. ...................................
............................................................................................................................. ................................... 
....................................................................... .........................................................................................
............................................................................................................................. ................................... 
2.ด้านราคา 
............................................................................................................................. ...................................
....................................................................................... .........................................................................
............................................................................................................................. ................................... 
................................................................................................................................................... .............
...................................................................................................................... ..........................................
..............3.ด้านสถานที่ 
............................................................................................................................. ...................................
....................................................................................................................................................... .........
.......................................................................................................................... ......................................
............................................................................................................................. ................................... 
......................................................... .......................................................................................................
............................................................................................................................. ................................... 
4.ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
............................................................................................................................. ...................................
................................................................................................................................................................
............................................................................................................................. ...................................  
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5.ด้านกระบวนการ 
............................................................................................................................. ...................................
........................................................................ ........................................................................................
............................................................................................................................. ...................................
.......................................... 
............................................................................................................................. ...................................
............................................................. ...................................................................................................  
6.ด้านทรัพยากรบุคคล 
............................................................................................................................. ...................................
............................................................................................................................. ...................................
........................................................................ ........................................................................................  
............................................................................................................................. ...................................
................................................................................................ ................................................................
............................................................................................................................. ................................... 
7.ด้านกายภาพและการน้าเสนอ (สิ่งต่างๆภายในส้านักงาน) 
............................................................................................................................. ...................................
............................................................................. ...................................................................................
............................................................................................................................. ................................... 
......................................................................................................................................... .......................
............................................................................................................ ....................................................
............................................................................................................................. ................................... 
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จุดอ่อน ข้อด้อยหรือจุดอ่อน ข้อเสียเปรียบเป็นผลมาจากปัจจัยภายใน เป็นปัญหาหรือข้อบกพร่องที่
เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในต่าง ๆ ของบริษัท เช่น การขาดเงินทุน นโยบายและทิศทาง การบริการ
ที่ไม่แน่นอน หรือบุคลากรที่ไม่มีคุณภาพ ซึ่งบริษัทจะต้องหาวิธีในการปรับปรุงให้ดีขึ้นหรือขจัดให้หมด
ไปอันจะเป็นประโยชน์ต่อบริษัท  

ท่านคิดว่าธุรกิจสถานีบริการน้้ามันอิสระ ของท่านมีจุดอ่อนหรือข้อด้อย (ข้อเสียเปรียบเป็น
ผลมาจากปัจจัยภายใน) ที่อาจส่งผลต่อการด้าเนินธุรกิจ คืออะไร 
1.ด้านการให้บริการ/สินค้า
....................................................................... .........................................................................................
............................................................................................................................. ...................................
.................................................................................................................................... ............................ 
...................................................................................................... ..........................................................
............................................................................................................................. ................................... 
............................................................................................................................. ...................................
................................................................................................ ................................................................ 
2.ด้านราคา 
............................................................................................................................. ...................................
................................................................................................................................................. ...............
.................................................................................................................... ............................................ 
............................................................................................................................. ................................... 
................................................................................................................................................................
............................................................................................................................. ................................... 
3.ด้านสถานที่ 
............................................................................................................................. ...................................
................................................................... .............................................................................................
............................................................................................................................. ...................................
................................................................................................................................ ................................ 
.................................................................................................. .............................................................. 
............................................................................................................................. ...................................
.............................................................................................................................................................. .. 
............................................................................................................................. ................................... 
............................................................................................................................. ................................... 
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4.ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
.............................................................................................................................................. ..................
............................................................................................................................. ...................................
............................................................................................................................. ...................................
.................................................................. ..............................................................................................
............................................................................................................................. ................................... 
.............................................................................................................................. .................................. 
5.ด้านกระบวนการ 
................................................................................ .............................................................. ..................
............................................................................................................................. ...................................
............................................................................................................................................. ................... 
............................................................................................................... .................................................
............................................................................................................................. ................................... 
6.ด้านทรัพยากรบุคคล 
............................................................................................................................. ...................................
................................................................................................ ................................................................
............................................................................................................................. ................................... 
............................................................................................................................................................ ....
............................................................................................................................. ...................................
............................................................................................................................. ................................... 
.............................................................. ..................................................................................................
............................................................................................................................. ................................... 
7.ด้านกายภาพและการน้าเสนอ (สิ่งต่างๆภายในส้านักงาน) 
............................................................................................................................. ...................................
................................................................................................................................................................
............................................................................................................................. ................................... 
............................................................................................................................. ...................................
.......................................................................... ......................................................................................
............................................................................................................................. ................................... 
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โอกาส เกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นผลจากการที่สภาพแวดล้อมภายนอกของบริษัทเอ้ือประโยชน์ 
หรือส่งเสริมการด้าเนินงานของบริษัท โอกาสแตกต่างจากจุดแข็งตรงที่โอกาสเป็นผลมาจาก
สภาพแวดล้อมภายนอก แต่จุดแข็งเป็นผลมาจากสภาพแวดล้อมภายใน ผู้ประกอบการที่ดีจะต้อง
แสวงหาโอกาสอยู่เสมอ โดยการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอกที่เปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ ตลอดเวลา เช่น 
เศรษฐกิจ สังคม การเมือง เทคโนโลยีและการแข่งขันในตลาด และใช้ประโยชน์จากโอกาสนั้น   

ท่านคิดว่าสิ่งแวดล้อมทางการตลาดสถานีบริการน้้ามันอิสระ สร้างโอกาสในการท้าธุรกิจ 
อย่างไร  
1.ด้านการให้บริการ/สินค้า
............................................................................................................................. ...................................
............................................................................................. ...................................................................
............................................................................................................................. ...................................
.......................................................................................................................................................... ...... 
............................................................................................................................ ....................................
............................................................................................................................. ................................... 
........................................................... .....................................................................................................  
2.ด้านราคา 
............................................................................................................................. ...................................
............................................................................................................................. ...................................
.............................................................................. ..................................................................................  
............................................................................................................................. ................................... 
......................................................................................................................................... .......................
............................................................................................................ .................................................... 
3.ด้านสถานที่ 
............................................................................................................................. ...................................
.......................................................................................................................................................... ......
............................................................................................................................. ...................................
............................................................................................................................. ................................... 
................................................................................................................................................................
............................................................................................................................. ................................... 
............................................................................................................................. ................................... 
.......................................................................................... ...................................................................... 
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4.ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
............................................................................................................................. ...................................
............................................................................................................................. ...................................
............................................................................................. ...................................................................
............................................................................................................................. ................................... 
......................................................................................................................................................... .......
............................................................................................................................ .................................... 
5.ด้านกระบวนการ 
............................................................................................................................. ...................................
................................................................................................................................................................
............................................................................................................................. ...................................
............................................................................................................................. ................................... 
.......................................................................... ......................................................................................
............................................................................................................................. ................................... 
6.ด้านทรัพยากรบุคคล 
............................................................................................................................. ...................................
.............................................................................. ..................................................................................
............................................................................................................................. ...................................
........................................................................................................................................... ..................... 
............................................................................................................. ...................................................
............................................................................................................................. ................................... 
7.ด้านกายภาพและการน้าเสนอ (สิ่งต่างๆภายในส้านักงาน) 
............................................................................................................................. ...................................
.......................................................................................... ......................................................................
............................................................................................................................. ...................................
....................................................................................................................................................... ......... 
......................................................................................................................... .......................................
............................................................................................................................. ................................... 
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อุปสรรค์  เกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นข้อจ้ากัดท่ีเกิดจากสภาพแวดล้อมภายนอกท่ีส่งผลเสียต่อธุรกิจ 
เช่น ราคาน้้ามันที่สูงขึ้น อัตราดอกเบี้ยที่สูงขึ้น สภาพเศรษฐกิจที่ชะลอตัว ผู้ประกอบการจ้าเป็นต้อง
ปรับกลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้อง และพยายามขจัดอุปสรรคต่าง ๆ ที่เกิดข้ึนให้ได้   

ท่านคิดว่าสิ่งแวดล้อมทางการตลาดอะไรที่   เป็นอุปสรรคในการสถานีบริการน้้ามันอิสระ  
............................................................................................................................. ...................................
................................................................................................................................................................
............................................................................................................................. ...................................
............................................................................................................................. ...................................
................................................................... .............................................................................................
............................................................................................................................. ................................... 
............................................................................................................................... .................................
.................................................................................................. ..............................................................  
ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะ 
............................................................................................................................. ................................... 
....................................................................................................................................... .........................
.......................................................................................................... ...................................................... 
............................................................................................................................. ................................... 
............................................................................................................................. ................................... 
............................................................................................... ................................................................. 
............................................................................................................................. ................................... 
.......................................................................................................................................................... ...... 
................................................................................................................................................................ 
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ชื่อ-สกุล นางสาวพรธิดา  หล้าจู 
เกิดเมื่อ 11 พฤศจิกายน 2538 
ประวัติการศึกษา พ.ศ. 2561    ปริญญาตรี สาขาวิชาบัญชี คณะบริหารธุรกิจ   

                 มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลล้านนา เชียงใหม่  
พ.ศ. 2557    มัธยมศึกษาตอนปลาย (อังกฤษ-ธุรกิจ)  
                 โรงเรียนกาวิละวิทยาลัย จังหวัดเชียงใหม่  
พ.ศ. 2554    มัธยมศึกษาตอนต้น  
                 โรงเรียนเทพบดินทร์วิทยา จังหวัดเชียงใหม่ 

ประวัติการท้างาน พ.ศ. 2561 – ปัจจุบัน  เจ้าของธุรกิจ  
                            บริษัท ประนอมบริการแอนด์คอนสตรัคชั่น จ้ากัด  
              อ้าเภอฮอด จังหวัดเชียงใหม่   
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