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บทคดัย่อ 

 การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือ 1) เพ่ือศึกษาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบักลยุทธ์การสร้างความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนัและกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดของอุตสาหกรรมการผลิตไมท้ดแทนธรรมชาติ 2) เพ่ือศึกษา
ระดบัความสัมพนัธ์ระหว่างกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดกับกลยุทธ์ความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
อุตสาหกรรมการผลิตไม้ทดแทน โดยใช้การสังเกต และการสนทนากลุ่มในการวิจัยเชิงคุณภาพ และใช้
แบบสอบถามในการเก็บขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกับโดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบสัมภาษณ์จากผูป้ระกอบการ
อุตสาหกรรมการผลิตไมท้ดแทนธรรมชาติในเขตภาคกลาง จ านวน 5 ท่าน และแบบสอบถามระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบักลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบจากการลดต้นทุนของอุตสาหกรรมการผลิตไม้ทดแทนธรรมชาติ จาก
พนกังานระดบัปฏิบติัการของบริษทัจ านวน 273 ชุด และวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี 
ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการวิจยัพบว่า กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์
กบักลยุทธ์ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัโดยรวมเป็นไปในทิศทางเดียวกนั กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดมี
ความสัมพนัธ์กบักลยุทธ์ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัในทางตรงท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.01 ทั้งในภาพรวม
และรายได ้
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Abstract 
 The objective of this research is 1) to study the opinions of the strategies regarding the competitive 
advantage and the marketing mixture of the wood substitute industry and 2) to study the relationship between the 
marketing mixture and the competitive-advantage strategy of the wood substitute industry. This research is an 
integrated approach using both qualitative and quantitative. With the qualitative aspect, observation and group 
discussion are conducted, while questionnaires are used to collect data for the quantitative results. The operational 
staff of a company that manufactures wood substitute industry in the central region are participated as a probability 
sample. The data are collected by using interview forms and questionnaires to extract the strategy of creating 
advantage from the cost reduction of the wood substitute industry. Then, the data are analyzed in terms of 
descriptive statistics such as frequency, percentage, mean and standard deviation. The result of the research shows 
that the marketing mixture strategy and the competitive advantage strategy are correlated at statistical significance 
of 0.01, both in overall and in all aspects.  
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1. บทน า 
 อุตสาหกรรมการผลิตไม้ทดแทนธรรมชาติ เป็น
หน่ึงในอุตสาหกรรมหลกัของประเทศไทยท่ีมีบทบาท
ส าคัญในการขับเคล่ือนระบบเศรษฐกิจของประเทศ 
เน่ืองจากเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีความเช่ือมโยงกับภาค
การเกษตร  ในด้านการเพ่ิมมูลค่าผลผลิตในประเทศ
ตลอดถึงห่วงโซ่ของกระบวนการ การแปรรูปผลผลิต
โดยใช้เทคโนโลยีต่างๆ เพ่ือให้ได้ผลิตภัณฑ์มีคุณค่า
เพ่ิมข้ึน ก่อให้เกิดการสร้างงาน สร้างรายได ้การขยายตวั
ของการลงทุนและการพฒันาในแต่ละภูมิภาคต่อภาค
การเกษตร การสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของ
ธุรกิจถือเป็นกลยทุธ์ท่ีมีความจ าเป็นและมีความส าคญักบั
การท าธุรกิจ ในปัจจุบนัเป็นกระบวนการท่ีจะน าไปสู่การ
เป็นผู ้น าทางการตลาดหรือการได้ก  าไรท่ีมากกว่าคู่
แข่งขนัรายอ่ืน ๆ  การสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั
มีเป้าหมายท่ีจะท าให้ธุรกิจสามารถไดก้  าไรไดอ้ยา่งย ัง่ยืน
และเหนือกว่าคู่แข่งขนัจึงเป็นภารกิจส าคญัต่อการด าเนิน
ธุรกิจในระยะยาว เพราะเม่ือธุรกิจสามารถสร้างความ

ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัเหนือคู่แข่งขนัไดก้็หมายความ
ว่าธุรกิจสามารถด าเนินกิจการไดดี้กว่าคู่แข่ง 
ขนั การบริหารจดัการของแต่ละองคก์รภายใตธุ้รกิจเดียว 
กันนั้ นมีการบริหารจัดการท่ีแตกต่างกัน และความ
แตกต่างของบริหารจัดการนั้ นน าไปสู่ความแตกต่าง
ระหว่างหน่วยธุรกิจ ในเร่ืองต าแหน่งของความไดเ้ปรียบ
ในตลาดท่ีแข่งขันกัน (Amit and Shoemaker, 1993 ; 
Makadok, 2001) ปัจ จุบันช่องทางการส่ือสารและ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไปท าให้การด าเนินธุรกิจใน
ปัจจุบนัจ าเป็นต้องมีการปรับกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจ
มากข้ึน เน้นการส่ือสารผ่านช่องทางออนไลน์มากยิง่ข้ึน
และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกช้ือ เช่นประเภทของผลิตภัณฑ์เหมาะสม 
พฒันารูปแบบการน าเสนอสินคา้และบริการและกลยุทธ์
ต่าง ๆ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เห็นได้
ว่าการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันถือเป็นส่ิง
หน่ึงท่ีมีความจ าเป็นในการด าเนินธุรกิจในยุคท่ีการ
แข่งขนัมีความรุนแรง ดงันั้นการก าหนดนโยบายกลยุทธ์
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และนโยบายการแข่งขนัท่ีชดัเจน เป็นส่ิงท่ีจะช่วยสร้าง
ขีดความสามารถและความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของ
ธุรกิจให้เหนือกว่าคู่แข่ง เน่ืองจากการก าหนดนโยบาย
และทิศทางการด าเนินงานในอนาคตท่ีชัดเจน ท าให้
ธุรกิจสามารถด าเนินการให้เป็นไปตามเป้าหมายและ
สามารถตอบสนองความต้องการของตลาดท่ีมีการ
เปล่ียนแปลงอย่างต่อเน่ือง (จิตรลดา พันธุ์พณาสกุล 
และวรลกัษณ์ ลลิตศศิวิมล, 2562) จากเหตุผลดงัท่ีกล่าว
มาแลว้จึงเป็นท่ีมาของการวิจยัคร้ังน้ีท่ีผูว้ิจยัไดต้ระหนกั
ถึงความส าคัญและสนใจท่ีจะศึกษาเก่ียวกับการสร้าง
ความได้เปรียบทาง การแข่งขันของอุตสาหกรรมการ
ผลิตไมท้ดแทนธรรมชาติเพ่ือเป็นแนวทางน าขอ้มูลไป
ประยุกต์ใชใ้นการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน
ให้กับผู ้ประกอบการ ท่ีจะด า เ นินธุรกิจได้อย่างมี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลต่อไป 

 
2.  วตัถุประสงค์ของการวจิัย 
  2.1 เพ่ือศึกษาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบักลยทุธ์การ
สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันและกลยุทธ์ส่วน
ประสมทางการตลาดของอุตสาหกรรมการผลิตไม้
ทดแทนธรรมชาติ     
 2.2 เพ่ือศึกษาระดับความสัมพนัธ์ระหว่างกลยุทธ์
ส่วนประสมทางการตลาดกับกลยุทธ์ความได้เปรียบ
ทางการแข่งขนัของอุตสาหกรรมการผลิตไมท้ดแทน 
 
3.  ระเบียบวธิีวจิัย    
 การวิจัยคร้ังน้ีเป็นแบบผสมผสานทั้งเชิงปริมาณ
และเชิงคุณภาพ เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัไดแ้ก่  
 3.1 แบบสัมภาษณ์และแบบรายการประเด็นการ
สนทนากลุ่ม ซ่ึงเป็นแบบสัมภาษณ์แบบไม่มีโครงสร้าง 
มีการสร้างแนวค าถามอย่างกวา้งๆ และแตกประเด็น
ระหว่างการสัมภาษณ์ โดยมีแบบสัมภาษณ์จ านวน 2 
ฉบบั ส าหรับผูบ้ริหารและกลุ่มผูป้ฏิบติังาน 

 3.2 ก า ร วิ จัย เ ชิ งส าร วจความ คิด เ ห็น โดยใช้
แบบสอบถามลักษณะค าถามเป็นแบบมาตรา ส่วน
ประเมินค่า (Likert-type Scale) ให้ผูต้อบแบบสอบถาม

แสดงความคิดเห็นเป็น 5 ระดบั ท่ีตรงกบัความเป็นจริง 
เพ่ือน ามาวิเคราะห์ขอ้มูลโดยมีขั้นตอนการวิจยัดงัน้ี 
 3.2.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ประชากร
และกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย คือ พนักงานระดับ
ปฏิบัติการของอุตสาหกรรมการผลิตไม้ทดแทน
ธรรมชาติในเขตภาคกลาง  ประชากรมีจ านวน 273 ราย  
และผูบ้ริหาร จ านวน 5 ท่าน (ระหว่างเดือน ตุลาคม 2562 
– กรกฎาคม 2563) โดยใชว้ิธีสุ่มแบบเจาะจง 

  3.2.2 เคร่ืองมือวิจยัและการตรวจสอบคุณภาพ 
เคร่ืองมือวิจยัคือแบบสอบถาม ก่อนจะน าแบบสอบถาม
ไปใช้กับกลุ่มตัวอย่าง ผูว้ิจัยได้น าแบบสอบถามให้
ผูท้รงคุณวุฒิ 3 ท่าน เพ่ือท าการวิเคราะห์หาค่าความเท่ียง 
(Validity) ของแบบสอบถามโดยประเมินขอ้ค าถามของ
แบบสอบถามมีความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์  
ภายหลงัการตรวจสอบ พบว่า แบบสอบถามมีค่าความ
เ ท่ียงตรง  (IOC: Index of Item-Objective Congruence) 
เท่ากับ 0.84 และค่าความเช่ือมั่น (Reliability) เท่ากับ 
0.79 ซ่ึงสามารถน าไปใช้ได้ ส าหรับการเก็บข้อมูล
ประกอบด้ว ย  1 . แบบสอบถาม ในก ารวิ จัย เ ป็น
แบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนตามแนวคิด ทฤษฎี โดยมี
รายละเอียดดงัน้ี ตอนท่ี 1 มีลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบ
รายการขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุและวุฒิการศึกษา และตอนท่ี 2 มีลกัษณะมาตราส่วน
ประมาณค่า 5 ระดบั มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด โดยวดัระดบัความระดับความคิดเห็นเก่ียวกับกล
ยทุธ์การสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัและกลยุทธ์
ส่วนประสมทางการตลาดของอุตสาหกรรมการผลิตไม้
ทดแทนธรรมชาติ และวดัระดับความคิดเห็นเก่ียวกับ
ความสัมพนัธ์ระหว่างกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด
กับกลยุทธ์ ค ว ามได้ เป รี ยบทา งก ารแ ข่ งขันของ
อุตสาหกรรมการผลิตไม้ทดแทน 2. แบบสัมภาษณ์      
ผู ้วิ จัย เ ลือกเ ป็นแบบสัมภาษณ์สัมภาษณ์แบบไม่มี
โครงสร้าง มีการสร้างแนวค าถามอย่างกวา้งๆ และแตก
ประเด็นระหว่างการสัมภาษณ์เก่ียวกบักลยุทธ์การสร้าง
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัและกลยุทธ์ส่วนประสม
ทางการตลาดรวมถึงความสัมพนัธ์ระหว่างกลยุทธ์ส่วน
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ประสมทางการตลาดกบักลยุทธ์ความไดเ้ปรียบทางการ
แข่งขนัของอุตสาหกรรมการผลิตไมท้ดแทนจากนั้นท า
การตรวจสอบความเช่ือมัน่ของขอ้มูล เพ่ือให้ไดข้อ้มูลมี
ความน่าเช่ือถือ มีความถูกตอ้งแม่นย  าและเกิดงานวิจยัท่ี
มีคุณภาพ โดยการใชว้ิธีการ ตรวจสอบความถูกตอ้งของ
ขอ้มูลก่อนน าขอ้มูลไปวิเคราะห์ คือ การตรวจสอบสาม
เ ส้ า ด้ า นข้อ มู ล  (Data Triangulation) แล ะน า แบบ
สัมภาษณ์ไปให้ทรงคุณวุฒิตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิง
เน้ือหา พบว่า แบบสัมภาษณ์มีค่าดชันีความสอดคลอ้ง
เท่ากับ 0.67 และ 1.00 โดยประเด็นการสนทนากลุ่ม      
ใชก้ารอภิปรายกลยุทธ์การสร้างความไดเ้ปรียบทางการ
แข่งขนัและกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด ท าการเก็บ
ขอ้มูลดว้ยการสัมภาษณ์เรียบร้อยแลว้ จะท าการวิเคราะห์
ขอ้มูลว่ามีความสอดคลอ้งหรือขดัแยง้กันหรือไม่ กรณี
ขอ้มูลมีความขดัแยง้กนัจะด าเนินการเปล่ียนช่วงเวลาใน
การสัมภาษณ์ เปล่ียนสถานท่ีในการสัมภาษณ์ หรือ
ท าการศึกษาผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัอีกคร้ังดว้ยขอ้มูลชุดเดิม เพ่ือ
เป็นการยืนยนัและหาข้อสรุปให้เกิดความชัดเจนและ
หากข้อมูลท่ีได้ยงัไม่เพียงพอผูว้ิจยัจะท าการเก็บขอ้มูล
เพ่ิมเติมให้สมบูรณแล้วจึงน ำข้อมูลท่ีได้มาวิเคราะห์
เน้ือหาและน าไปสรุปผลและอภิปรายผลต่อไป 

การวเิคราะห์ข้อมูลและผลการวเิคราะห์ข้อมูล  
 การวิเคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชแ้บ่งเป็นสองส่วน
คือ การวิเคราะห์เชิงปริมาณ และ  การวิเคราะห์เชิง
คุณภาพ โดยการวิ เคราะห์ เ ชิงปริมาณใช้สถิ ติ เชิง
พรรณนา โดยการหาค่าความถ่ี ร้อยละ และส่วน 
เ บ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติท่ีใช้วิ เคราะห์เพ่ือทดสอบ
คุณลักษณะของตัวแปร คือค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์
แบบเพียร์สัน  (Pearson’s Product Moment Correlation 
Coefficient) สถิติท่ีใชว้ิเคราะห์ทดสอบคุณสมบติัของตวั
แปรการ วิเคราะห์ความแปรปรวนแบบจ าแนกทางเดียว 
(One-Way ANOVA) และการวิ เคราะห์ความถดถอย 
(Regression analysis) และเลือกตวัแบบท่ีเหมาะสมโดย
วิธี Stepwise 
 

4.  การด าเนินการวจิัย  
 4.1 ผูว้ิจัยได้ศึกษา แนวคิด ทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกับ

งานวิจยัดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี แนวคิดการสร้างความไดเ้ปรียบ

ทางการแข่ งขัน  ได้แ ก่  1 )  ผู ้น าด้านต้นทุน  (Cost 

Leadership) 2 )  ด้ า น ก า ร ส ร้ า ง ค ว า ม แ ต ก ต่ า ง 

(Differentiation) และ 3) ดา้นการตอบสนองอยา่งรวดเร็ว 

(Quick Response) ตามทฤษฎีของ  Michael E. Porter 

(2005) และแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับ

ธุรกิจจ าแนกเป็น 4 ดา้น ไดแ้ก่ กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์กล

ยุทธ์ดา้นราคา  กลยุทธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย กล

ยุทธ์ด้านการ ส่ง เส ริมการตลาด  รวมถึงแนว คิด

ความสามารถของผูป้ระกอบการ (Entrepreneurship) จาก

แนวคิดดังกล่าวผูว้ิจัยได้ตระหนักถึงความส าคัญและ

สนใจท่ีจะศึกษาเก่ียวกบัการสร้างความไดเ้ปรียบทางการ

แข่งขนัของอุตสาหกรรมการผลิตไมท้ดแทนธรรมชาติ

เพ่ือเป็นแนวทางน าข้อมูลไปประยุกต์ใช้ในการสร้าง

ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัให้กบัผูป้ระกอบการท่ีจะ

ด าเนินธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล

ต่อไป 
 4.2  น าข้อ มูล ท่ีได้จากศึกษาข้อมูลพ้ืนฐานการ
สัมภาษณ์ การสนทนากลุ่มมาท าการวิเคราะห์กลยุทธ์ท่ี
เหมาะสม และวิเคราะห์ออกแบบ พฒันา ปรับปรุงเพ่ือ
น าไปใชก้บัธุรกิจนั้นๆ และวิเคราะห์สร้างแบบสอบถาม 
 4.3 ทดลองใช ้โดยให้บริษทัในเครืออุตสาหกรรม

เดียวกัน ต่างเขตพ้ืนท่ีทดลองใช้ และได้เก็บข้อมูล

วิเคราะห์ขอ้มูล และน าสัมภาษณ์และแบบสอบถามใช้

จริงกับกลุ่มตัวอย่าง เก็บข้อมูล วิเคราะห์ข้อมูลระดับ

ความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบ

ทางการแข่งขันและกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด

ของอุตสาหกรรมการผลิตไมท้ดแทนธรรมชาติ ร่วมถึง

ระดับความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์ส่วนประสมทาง

การตลาดกบักลยุทธ์ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของ

อุตสาหกรรมการผลิตไมท้ดแทน 
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5.  กรอบแนวคดิการวจิัย 
 5.1 ตัวแปรอิสระ  ปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดของอุตสาหกรรมการผลิตไมท้ดแทนท่ีส่งผล
ต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผูป้ระกอบการ ได้แก่ 1) ผลิตภัณฑ์ (Product) 2) ราคา 
(Price) 3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 4) การส่งเสริม
การตลาด (Promotion)  
 5.2 ตัวแปรตาม ได้แก่ การสร้างความได้เปรียบ

ทางการแข่งขันของอุตสาหกรรมการผลิตไม้ทดแทน 

ไดแ้ก่ 1) ผูน้ าดา้นตน้ทุน (Cost Leadership) 2) ดา้นการ

สร้างความแตกต่าง (Differentiation) และ 3) ด้านการ

ตอบสนองอย่างรวดเร็ว (Quick Response) ตามทฤษฎี

ของ Michael E. Porter (2005) 
 
6.  ผลการวจิัย 
 น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการประมวลผล มาวิเคราะห์หาค่า

ใช้ความถ่ี (Frequency) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วน

เ บ่ียง เบนมาตรฐาน (Standard Deviation) มีผลดัง น้ี

 ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป จากการศึกษากลุ่มตวัอย่างใน

คร้ังน้ี พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 

คิดเป็นร้อยละ 60.39  มีอาย ุ30-39 ปี คิดเป็นร้อยละ 36.71 

มีประสบการณ์ท างานเฉล่ีย ระหว่าง 5-10 ปี คิดเป็นร้อย

ละ 37.20 มีรายได้เฉล่ียเฉล่ียมากกว่า 25 ,000 บาทต่อ

เดือน คิดเป็นร้อยละ 32.37 

 6.1 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบักล
ยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
อุตสาหกรรมการผลิตไมท้ดแทนธรรมชาติ  
 ผลการศึกษา พบว่า  กลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็น
เก่ียวกบัการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของของ
อุตสาหกรรมการผลิตไมท้ดแทนธรรมชาติ อยู่ในระดบั
มาก (𝑥̅ = 4.05) โดยมีรายละเอียดดงัตารางท่ี 1 
 จากตารางท่ี 1 พบว่า ผูป้ระกอบการอุตสาหกรรม
การผลิตไมท้ดแทนธรรมชาติมีความคิดเห็นเก่ียวกบักล
ยุทธ์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน ให้ความส าคัญ
ภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยให้ความส าคัญในแต่ละ

ด้านใกล้เคียงกนั ซ่ึงจ าแนกออกตามล าดับความส าคญั 
ดงัน้ี 
 ด้านการสร้างความแตกต่าง ภาพรวมอยู่ในระดบั
มากจ ากการวิ เ ค รา ะห์ ผลการวิ จัย  พบว่ า  ก า ร ท่ี
ผูป้ระกอบการให้ความส าคญักบัดา้นการบริการหลังการ
ขายและการอ านวยความสะดวกแก่ลูกคา้ ให้ค  าปรึกษา
แนะน าเพ่ือสร้างความแตกต่างและความประทบัใจใน
การซ้ือสินคา้ รวมถึงการผลิตสินคา้ท่ีมีคุณภาพ สามารถ
สร้างความไวว้างใจและเช่ือถือได้ในระยะยาว เป็นท่ี
ยอมรับจากลูกคา้ และเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ช่ือเสียง
ให้แก่ตราสินค้าเช่นกัน เน่ืองจากการสร้างช่ือเสียงให้
เป็นท่ีรู้จกัมีความส าคญัต่อการขายสินคา้ 
 
ตารางที ่1 ค่าเฉล่ีย (𝑥̅ ) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) และ
ระดบัการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของ
อุตสาหกรรมการผลิตไมท้ดแทนธรรมชาติ 
 

การสร้างความ
ไดเ้ปรียบทางการ

แข่งขนั  
ค่าเฉลี่ย  

ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดบั
ความ
คิดเห็น  

อนัดบั 

ผูน้ าดา้นตน้ทุน          
(Cost Leadership) 

3.98 0.806 มาก 3 

ดา้นการสร้างความ
แตกต่าง

(Differentiation) 
4.12 0.792 มาก 1 

ดา้นการตอบสนอง
อย่างรวดเร็ว        

(Quick Response) 
4.05 0.880 มาก 2 

ภาพรวม 4.05 0.826 มาก 
 

 
        ด้านการตอบสนองอย่างรวดเร็ว  ภาพรวมอยู่ใน
ระดับมาก จากการวิเคราะห์ผลการวิจัย พบว่า การท่ี
ผูป้ระกอบการให้ความส าคัญกบัการส่งมอบสินค้าแก่
ลูกคา้ดว้ยความรวดเร็วตรงตามเวลาเกิดความผิดพลาด
น้อยท่ีสุด การน าข้อเสนอแนะของลูกค้ามาปรับปรุง
ผลิตภัณฑ์หรือการบริการอย่างรวดเร็วเพ่ือตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ การพฒันาและผลิตภัณฑ์แบบ
ใหม่ ๆ การมุ่งเน้นลูกค้าเฉพาะกลุ่มท าให้สามารถลด
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สต็อกสินคา้และควบคุมค่าใชจ่้ายไดดี้ข้ึน เนน้ผลิตสินคา้
หลกั ๆ เป็นส่วนใหญ่เพ่ือตอบสนองกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
หลัก พัฒนาเทคโนโลยีเ พ่ือลดเวลาการท างานอย่าง
ต่อเน่ือง จดัฝึกอบรมบุคลากรท่ีเน้นเร่ืองการท างานอย่าง
มีประสิทธิภาพอยา่งต่อเน่ือง ลดขั้นตอนการผลิต รวมทั้ง
ลดเวลาการส่งต่อเพ่ือความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้มี
การวางแผนเก่ียวกบัคลงัสินคา้เป็นอยา่งดี เพ่ือลดเวลาใน
การจดัส่งสินคา้ มีพนักงานท่ีมีความรู้ความสามารถใน
การให้บริการตอบค าถามของลูกคา้ไดอ้ย่างตรงประเด็น 
และมุ่งให้การบริการแก่ลูกค้าด้วยความรวดเร็วในทุก
ขั้นตอน 
 ด้านการเป็นผู้น าด้านต้นทุนในภาพรวมอยู่ในระดับ
มาก ผูป้ระกอบการให้ความส าคญักบัดา้นการสนับสนุน
ให้มีการใชท้รัพยากรอยา่งคุม้ค่าเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพใน
การด าเนินงานมากท่ีสุด ดา้นผลิตสินคา้หรือบริการท่ีมี
คุณภาพท าให้ไม่เกิดความสูญเสีย การส้ินเปลือง และลด
การน ากลบัมาท าใหม่ มีการจ่ายค่าตอบแทนท่ียุติธรรม
สามารถสร้างความเช่ือมัน่แก่พนกังานสามารถเพ่ิมคุณค่า
ให้กบัสินคา้หรือบริการของธุรกิจได ้รักษาสภาพคลอ้ง 
สามารถรักษาระดบัตน้ทุนให้เท่าเดิมหรือลดลงได ้ 
 6.2 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบักล
ยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดของอุตสาหกรรมการผลิต
ไมท้ดแทนธรรมชาติ  
 ผลการศึกษา พบว่า  กลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็น
เก่ียวกบัระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบักลยุทธ์ส่วนประสม
ทางการตลาดของอุตสาหกรรมการผลิตไม้ทดแทน
ธรรมชาติ อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅ = 4.14) โดยมีรายละเอียด
ดงัตารางท่ี 2     

                     
ตารางที ่2 ค่าเฉล่ีย (𝑥̅ ) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) และ
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบักลยทุธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดของอุตสาหกรรมการผลิตไมท้ดแทนธรรมชาติ 
 

กลยุทธ์ส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

ค่าเฉลี่ย  
ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดบั
ความ
คิดเห็น 

อนัดบั 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.19 0.761 มาก 1 

2. ดา้นราคา  4.12 0.761 มาก 3 
3. ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย  

4.16           0.856 มาก 2 

4. ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด  

4.08         0.941 มาก 4 

รวม  4.14 0.830 มาก  

 
 จากตารางท่ี 2 พบว่า ผูป้ระกอบการอุตสาหกรรม
การผลิตไมท้ดแทนธรรมชาติให้ความส าคญักบักลยุทธ์
ส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก 
มีค่าเฉล่ียท่ี 4.14 ซ่ึงสามารรถจ าแนกความส าคญัเป็นราย
ดา้น ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด โดยให้ความส าคญักบั 
การรับรองมาตรฐานของผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด รองลงมา
คือ ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ ได้แก่ รูปแบบ 
คุณภาพ และผลิตภณัฑใ์หม่ ตามล าดบั รองลงมาคือช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย โดยให้ความส าคัญกับด้านความ
รวดเร็วในการขนส่งผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด ความสะดวกใน
การเลือกซ้ือ ผูบ้ริโภคเข้าถึงได้สะดวก และการเข้าถึง
ของแหล่งจ าหน่ายท่ีหลากหลายแหล่ง ตามล าดบั ต่อมา
ด้านราคา โดยให้ความส าคัญกับด้านก าหนดราคา
เหมาะสมตามราคาในตลาดมากท่ีสุด รองลงมาคือ 
ก าหนดราคาเหมาะสมตามคุณภาพของสินค้า และ
ก าหนดราคาของสินค้าจ าแนกตามต าแหน่งสินคา้ของ
ธุรกิจ เม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งทางธุรกิจแลว้อาจตั้งราคา 
ณ ระดับท่ีเ ท่ากัน ต ่ า  กว่า หรือ สูงกว่าระดับตลาด
ตามล าดบั สุดทา้ยการส่งเสริมการตลาด ให้ความส าคญั
กับการรับประกันผลิตภัณฑ์มากท่ีสุด รองลงมาคือ 
คุณภาพการบริการหลงัการขาย และความครบวงจรของ
ศูนยบ์ริการตามล าดบั    
 6.3 การวิเคราะห์ระดับความสัมพนัธ์ระหว่างกล
ยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดกบักลยทุธ์ความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนัของอุตสาหกรรมการผลิตไมท้ดแทน 
 การวิเคราะห์ระดับความสัมพันธ์ พบว่า กลยุทธ์
ส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กับกลยุทธ์
ความไดเ้ปรียบ ทางการแข่งขนัทั้งในภาพรวม และราย
ด้าน มีความสัมพนัธ์กันทุกด้านท่ีระดับนัยส าคัญทาง
สถิติ 0.01 ดงัน้ี เม่ือพิจารณา รายดา้นพบว่า มีความสัมพนัธ์
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กันทุกด้านท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิ ติ  0.01 ซ่ึ งด้าน
ผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์มากท่ีสุด  รองลงมาดา้นราคา 
ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ในขณะท่ีกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดมี
ความสัมพนัธ์ต่อกลยุทธ์ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั
ดา้นการสร้างความแตกต่างและราย ดา้นเม่ือพิจารณาราย
ดา้นพบว่า มีความสัมพนัธ์กนัทุกดา้นท่ีระดับนัยส าคัญ
ทางสถิติ 0.01 ซ่ึงดา้นผลิตภณัฑ์มี ความสัมพนัธ์มากท่ีสุด 
รองลงมาด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ทางด้านความสัมพนัธ์ต่อกล
ยุทธ์ความได้เปรียบทางการแข่งขันด้านการสร้างความ

แตกต่าง (Differentiation) ความความสัมพนัธ์ในภาพรวม
และรายด้านท่ีนัยส าคัญระดับ 0.01 ซ่ึงด้านผลิตภัณฑ์มี
ความสัมพนัธ์มากท่ีสุด รองลงมาดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ต่อมา
ความสัมพนัธ์ต่อกลยุทธ์ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั
ด้ านก ารตอบสนองอย่ า ง ร วด เ ร็ ว  ( Quick Response)

ความสัมพนัธ์กันทั้งในภาพรวมและรายด้าน ท่ีระดับ
นัยส าคัญ 0.01 ด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพนัธ์  มากท่ีสุด 
รองลงมาด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านราคา 
ในขณะท่ีมีความสัมพนัธ์กันท่ีระดับนัยส าคญัทางสถิติ  

0.05 คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และความสัมพนัธ์
ต่อกลยทุธ์ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัผูน้ าดา้นตน้ทุน 
(Cost Leadership) ท่ีระดับนัยส าคัญ 0.01 ด้านผลิตภัณฑ์มี
ความสัมพนัธ์มากท่ีสุด รองลงมาดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั 
ตารางท่ี 3 

 

ตารางที ่3 ความสัมพนัธ์ของกลยทุธ์ต่าง ๆ 
 

กลยุทธ์ส่วน
ประสมทาง
การตลาดใน

ดา้น 

กลยุทธ์ความไดเ้ปรียบการแข่งขนัในภาพรวม 

ค่า R       Sig  ระดบัความสัมพนัธ์ 

1. ผลิตภณัฑ ์ 0.626**       0.00 มีความสัมพนัธ์กนั 

2. ราคา 0.488**        0.00 มีความสัมพนัธ์กนั 

3. ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

0.381**        0.00 มีความสัมพนัธ์กนั 

4. การส่งเสริม
การตลาด 

0.458**       0.00 มีความสัมพนัธ์กนั 

รวม  0.661** 0.00 มีความสัมพนัธ์กนั 

หมายเหตุ ** ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 
7.  สรุปและอภปิรายผลการวจิัย 
 การวิจัย เ ร่ือง การสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขนัของอุตสาหกรรมการผลิตไมท้ดแทนธรรมชาติ               
มีว ัตถุประสงค์ เพ่ือ 1) เพ่ือศึกษาระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบักลยทุธ์การสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั
และกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของอุตสาหกรรม
การผลิตไม้ทดแทนธรรมชาติ  2)  เ พ่ือ ศึกษาระดับ
ความสัมพนัธ์ระหว่างกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด
กับกลยุทธ์ ค ว ามได้ เป รี ยบทา งก ารแ ข่ งขันของ
อุตสาหกรรมการผลิตไมท้ดแทน  
 ผูป้ระกอบการอุตสาหกรรมการผลิตไม้ทดแทน
ธรรมชาติ มีความคิดเห็นเก่ียวกบัการมีความได้เปรียบ
ทางการแข่งขนัโดยรวม และรายดา้นให้ความส าคญัอยู่
ในระดับใกล้เคียงกัน ทั้ งน้ีอาจจะเป็นเพราะว่าความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัถือเป็นประเด็นหน่ึงท่ีส าคญัต่อ
การด าเนินธุรกิจในยคุท่ีมีการแข่งขนัอยา่งรุนแรง ดงันั้น
การท ากลยทุธ์และมีนโยบาย การแข่งขนัท่ีชดัเจน จะช่วย
สร้างขีดความสามารถใน การแข่งขนัและความไดเ้ปรียบ
ของธุรกิจให้ เหนือกว่า คู่แข่ง เ น่ืองจากการก าหนด
นโยบายและทิศทางการด าเนินงานในอนาคตท่ีชดัเจนท า
ให้ธุรกิจสามารถด าเนินการให้เป็นไปตามเป้าหมายและ
สามารถตอบสนองคว ามต้อ งกา รตล าด ท่ี มีก า ร
เปล่ียนแปลงอย่างต่อเน่ือง (Amit and Shoemaker, 1993; 
Makadok, 2001) 
 ผูป้ระกอบการอุตสาหกรรมการผลิตไม้ทดแทน
ธรรมชาติ มีการใช้กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดใน
ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยเฉพาะทางดา้นผลิตภณัฑ์ท่ี
มีการใช้มากท่ีสุด ท่ีให้ความส าคัญกับการรับรอง
มาตรฐาน ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์ ซ่ึงสอดคลอ้ง
กับแนว คิดขอ ง  Michael J. Etzel, Bruce J. Walker, 
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William J. Stanton, (2004) ท่ีกล่าวว่า ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอ
ขายจ าเป็นต้องมีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้า มี
อรรถประโยชน์ (Utility) จึงจะท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถ
ขายได ้กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ กลยุทธ์ดา้นราคา กลยุทธ์
ด้านกระบวนการ กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย และกล
ยุทธ์การส่ือสารทางการตลาด ตามล าดับ ส่งผลต่อ
ยอดขายมากท่ีสุด รองลงมาคือช่องทางการจดัจ าหน่าย 
สอดคลอ้งกบั พชัราภา สิงห์ธนสาร (2562) กล่าวว่าการ
ให้ความส าคญักบัคุณภาพของสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายและ
กิจการน าสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายให้มีความหลากหลายใน
ชนิดและรูปแบบ การยืดเวลาจัดส่งสินค้าโดยย ังคง
สามารถสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้ ปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายมีความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ืออย่างมาก ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะว่าการด าเนินการจดัหา
ช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นส่ิงจ าเป็นท่ีจะกระจายสินคา้
ไปถึงมือผูบ้ริโภคได้ โดยผูป้ระกอบการอาจจะเป็น
ลกัษณะการผลิตสินคา้ของตนเองท่ีตอ้งการช่องทางการ
จดัจ าหน่าย กลยทุธ์การตลาดจึงเป็นกุญแจส าคญัท่ีส่งผล
ต่อการด าเนินงานของธุรกิจ โดยเฉพาะรูปแบบการตลาด
ดา้นการสร้างความแตกต่างในผลการด าเนินการ (Olson 
et al., 2005; White et al., 2003)   
 อย่างไรก็ตามการสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขนัของอุตสาหกรรมการผลิตไมท้ดแทนธรรมชาติ  
ผู ้ประกอบการ อุตสาหกรรมการผลิตไม้ทดแทน
ธรรมชาติจ าเป็นตอ้งมีการก าหนดกลยุทธ์ส่วนประสม
ทางการตลาดเพ่ือสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั
ของอุตสาหกรรมการผลิตไมท้ดแทนอนัน าไปสู่การเพ่ิม
ความสามารถในการแข่งขนัของธุรกิจกา้นสู่การเป็นผูน้ า
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ John Collins (2003) กล่าว
ว่ากลยุทธ์ทางธุรกิจท่ีอยู่บนพ้ืนฐานความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันธุรกิจท่ีความได้เปรียบทางการแข่งขนั
เม่ือไรก็ตาม ก็จะสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งและรักษาฐาน
ลูกค้าได้ มีหลากหลายวิธีในการสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน เช่น การสร้างสินค้าและบริการท่ีมี
คุณภาพสูงสุด การจดัหาการบริการให้แก่ลูกคา้ท่ีเป็นเลิศ 
การบรรลุถึงต้นทุนต ่า กว่าคู่แข่ง การจัดหาท าเลท่ีตั้งท่ี

เหมาะกว่า การออกแบบสินค้าและบริการท่ีมีแบรนด์
ดีกว่า ในท่ี น้ีเ พ่ือความคุ้มค่าการเ งินท่ีผู ้ซ้ือต้องจ่าย
ออกไป ความส าเร็จในการสร้างความไดเ้ปรียบทางการ
แข่งขัน องค์กรต้องพยายามจัดหาส่ิงท่ีดีท่ีสุดส าหรับ
ลูกค้า ในมุมมองของลูกคา้มองว่าเป็นของท่ีคุม้ค่าและ
พร้อมยนิดีท่ีจ่าย ไม่ว่าจะดา้นคุณภาพสินคา้ ราคาถูกกว่า 
(Piercy, Kaleka and Katsikeas, 1998; Leonidou et al., 
2011) สอดคลอ้งกบั วสุธิดา นกัเกษม และประสพชยั พสุ
นนท ์(2561) กล่าวว่าการตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกค้าได้อย่างถูกต้อง รวดเร็วและทนัเวลา รวมถึงการ
รักษาระดบัตน้ทุนในการด าเนินงาน มีการใชท้รัพยากร
อย่างคุม้ค่าเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการท างาน ส่งเสริม
บุคลากรให้สามารถเพ่ิมคุณค่าให้กบับริการของธุรกิจท า
ให้ธุรกิจมีความได้เปรียบในการแข่งขันเหนือคู่แข่ง 
ดังนั้ นความได้เปรียบทางการแข่งขัน เป็นการสร้าง
ความสามารถท่ีมีความแตกต่างเหนือกว่าคู่แข่งขันและ
ส่งผลให้องค์กรมีขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัเหนือกว่า
คู่แข่งอ่ืนในตลาดโดยการน าเสนอคุณค่าแก่ลูกคา้อย่าง
สม ่าเสมอเป็นส่ิงท่ีคู่แข่งไม่สามารถเลียนแบบได ้หรือท า
ไดไ้ม่ดีเท่า ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองของการสร้างความแตกต่าง 
การด า เนินการท่ีตน้ทุนต ่ากว่า การตอบสนองท่ีรวดเร็ว 
หรือการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน เหล่าน้ีสามารถสร้างความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัให้กบัองค์กรได ้สอดคลอ้งกบั 
วรลักษณ์ ลลิตศศิวิมล (2559) ท่ีพบว่า ความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันทั้ งในด้านประสิทธิภาพ คุณภาพ 
นวตักรรม และการตอบสนองลูกค้าถือเป็นส่ิงส าคญัท่ี
ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัเพ่ือความส าเร็จ
ของธุรกิจ  ให้สามารถด า เ นินกิจการอยู่ได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ ทุกองค์กรต้องพยายามสร้างความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัเพ่ือชิงความไดเ้ปรียบและการ
ด ารงอยู่อย่างย ั่งยืน   ส่วนประสมทางการตลาดมี
ความสัมพันธ์กับความได้เปรียบทางการแข่งขันทั้ ง
โดยรวม และรายดา้นทั้งหมด เน่ืองจากการด าเนินการ
ธุรกิจ การใช้กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ผลิตภณัฑ์ การพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่การด าเนินการเพ่ิม
สินคา้ก็สอดคลอ้งกบัความไดเ้ปรียบทางการแข่งขันด้าน
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การสร้างความแตกต่างด้วยเช่นกัน ซ่ึงแต่ละด้านมีทิศ
ทางการด าเนินกลยทุธ์ไปในแนวทางเดียวกนั โดยเฉพาะ
ดา้นผลิตภณัฑ์มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุดกว่าทุกด้าน
ของกลยุทธ์ความได้เปรียบทางการแข่งขนั ทั้งน้ีจากท่ี
สัมภาษณ์ผู ้ประกอบการ ให้ความคิดเห็นเ ก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ์ว่าเป็นหัวใจส าคัญของการด าเนินธุรกิจ เม่ือ
ผลิตสินค้าท่ีดีมีคุณภาพ เป็นท่ีต้องการของลูกค้า ย่อม
สามารถเสนอราคาไดดี้ สอดคลอ้งกบั      วิยะดา ชยัเวช 
และคณะ (2018) ท่ีว่าส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 
สถานประกอบการค านึงถึงคุณค่าของผลิตภณัฑ ์คุณภาพ
ของผลิตภัณฑ์และราคาในตลาดท่ีเป็นสินค้าเดียวกัน
หรือคล้ายกัน ดังนั้ นการใช้กลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดก็จะมีความสอดคลอ้งสัมพนัธ์กันกับกลยุทธ์
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัดว้ยเช่นกนั สอดคลอ้งกบั 
จิดาภา ง่วนเฮงเส็งและจิราภรณ์ ขนัทอง (2018) กล่าวว่า
กลยุทธ์การแข่งขนัไดแ้ก่ ดา้นตน้ทุนต ่า ดา้นสร้างความ
แตกต่าง และดา้นมุ่งลูกคา้เฉพาะกลุ่ม ในภาพรวม หรือ
ดา้นทุกดา้นมีความสัมพนัธ์ในการสร้างความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนั ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัมกัถูกใช้
อธิบายสัมพันธ์กับผลการประกอบการของคู่แข่งขัน
ภายใต้เง่ือนไขของตลาดขณะนั้ น (Peteraf and Barney, 
2003 , p. 313 )  ได้ใช้  SPP framework ของ  Day and 
Wensley (1988) คือความได้เปรียบในการแข่งขัน 
(Competitive Advantage) มาเป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อผลการ
ประกอบการด าเนินธุรกิจ นอกจากน้ี Piercy, Kaleka, and 
Katsikeas (1998) พบว่า  องค์กร ท่ีใช้กลยุทธ์ความ
ไดเ้ปรียบดา้นตน้ทุน และดา้นพฒันาผลิตภณัฑจ์ าตอ้งใช้
ก า รส ร้ า งคว ามสั มพันธ์ ท่ี ดี กับ ลู กค้ า  (Customer 
Relationship) ความสัมพนัธ์ท่ีใกล้ชิดกับลูกคา้สามารถ
ท าให้องค์กรผลิตสินคา้ท่ีมีความแตกต่างจากคู่แข่งขนั 
สร้างค่านิยมท่ีย ัง่ยืนให้กบัลูกค้า และสร้างคุณค่าให้กับ
สินค้าเพ่ือมอบให้กับลูกค้า (Magretta, 1998) สามารถ
ปรับปรุงประสิทธิภาพดา้นเวลา และประสิทธิภาพการ
จดัการท่ีสัมพนัธ์กับต้นทุนของหน่วยธุรกิจ ซ่ึงน าไปสู่
ค ว า ม พึ งพอ ใ จขอ ง ลู ก ค้า แ ละป รั บป รุ ง ผลก าร
ประกอบการทางธุรกิจ (Narasimhan and Das, 2001) 

 
8.  ข้อเสนอแนะ 

 8.1 ขอ้เสนอแนะท่ีไดจ้ากการวิจยั 

  8.1.1 ผูป้ระกอบการควรประยุกต์ใช้กลยุทธ์

ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในดา้นต่าง ๆ  ผสมผสาน

กัน   ไม่ว่าจะเป็นการสร้างความแตกต่างให้กับสินค้า 

เ พ่ิมประสิทธิภาพในองค์กร การลดค่าใช้จ่ายท่ีไม่

ก่อให้เกิดประโยชน์ การตอบสนองความต้องการของ

ลูกคา้ในรูปแบบใหม่ ๆ ซ่ึงจะท าให้องค์กรไดรั้บความ

ประสบส าเร็จ    

  8.1.2 ผูป้ระกอบการควรน ากลยทุธ์มุ่งเน้นดา้น

ผลิตภัณฑ์ (Product Oriented) และกลยุทธ์ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด ควรมุ่งเน้นให้ความส าคญักบัการใช้

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ร่วมกับกลยุทธ์ด้านการส่งเสริม

การตลาดควบคู่กนั                                          

          8.1.3 ผูป้ระกอบการจะประสบผลส าเร็จในการ

ด าเนินงานควรใชก้ลยุทธ์ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั

อย่างผสมผสานกันโดยมุ่งเน้นกลยุทธ์การสร้างความ

แตกต่าง กลยุทธ์ด้านการเป็นผู ้น าด้านต้นทุน  และ         

กลยทุธ์ดา้นการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน 

 8.2 ขอ้เสนอแนะในการวิจยัคร้ังต่อไป 

  8.2.1 ควรศึกษาความสัมพนัธ์และผลกระทบ

ความได้เปรียบทางการแข่งขนัและความส าเร็จในการ

ด าเนินงาน เพ่ือเป็นแนวทางในการพัฒนาองค์กรให้

สามารถด าเนินธุรกิจไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพส าเร็จตาม

เป้าหมายต่อไป    

  8.2.2 ควรขยายการศึกษาวิจยัในพ้ืนท่ีอ่ืน ธุรกิจ

อ่ืน หรืออุตสาหกรรมอ่ืน เ พ่ือให้ได้ผลการศึกษาท่ี

ครอบคลุมอนัจะเป็นประโยชน์อย่างยิง่ต่อการเขา้ใจและ

เห็นภาพรวมของความส าเร็จในการด าเนินงาน เพ่ือจะได้

น าขอ้มูลไปปรับปรุงและพฒันาผูป้ระกอบการต่อไป 

 

9.  เอกสารอ้างองิ 



ปีที ่16 ฉบับที ่1 มกราคม – มิถุนายน 2563  69 
 

[1] Porter, M.E. (2005 ) .  The Competitive Advantage 
Creating and Sustaining Superior Performance. New 
York: The Free Press.  

[2] Michael J.Etzel, Bruce J.Walker,William J. 
Stanton.(2004).Marketing.McGraw-Hill/Irwin,13ed. 

[3] พชัราภา สิงห์ธนสาร (2562). การเพ่ิมความสามารถ
ในการแข่งขันให้กับธุรกิจส่งออกอาหารกระป๋อง
และอาหารแห้งในประเทศไทยตามทฤษฎีฐาน
ทรัพยากร. วารสารเศรษฐศาสตร์และกลยุทธ์การ
จดัการ ปีท่ี 6 ฉบบัท่ี 1 มกราคม – มิถุนายน  

[4] Peteraf, M. A. and Barney, J.B. (2003). Unraveling 
the resource-base tangle. Managerial and Decision 
Economics, 24(4), 309-323. 

[5] John Collins. (2005). The Concepts and Techniques 
of Strategic Management.  

[6] พนิดา สัตโยภาส. (2556).  ภาวะการประกอบการ
และความสามารถทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัของผูป้ระกอบการวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อมในเขตภาคเหนือตอนบน
ของประเทศไทย. วารสารการจดัการคณะวิทยาการ
จดัการ มหาวิทยาลยัราชภฎัล าปาง 6,2: 24-34. 

[7] รัฐนันท ์พงศว์ิริทธ์ิธร และสุรชยั อุตมอ่าง. (2554). 
“การบริหารความได้เปรียบทางการแข่งขันเพ่ือ
ความส าเร็จในการด าเนินงานของธุรกิจ SMEs ใน
เขตภาคเหนือของประเทศไทย ”. รายงานวิจัย
หลักสูตรการจัดการ คณะบริหารธุรกิจและศิลป
ศาสตร์ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลล้านนา 
ภาคพายพั เชียงใหม่.        

[8] วสุธิดา นักเกษม และประสพชัย พสุนนท์. (2561). 
ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันของผู ้ประกอบการธุรกิจบริการในเขต
กรุง เทพมหานคร . วารสาร  Veridian E-Journal, 
Silpakorn University ฉ บั บ ภ า ษ า ไ ท ย ส า ข า
มนุษยศาสตร์สังคมศาสตร์ และศิลปะ ปีท่ี 11 ฉบบัท่ี 
1 เดือนมกราคม – เมษายน 2561 

[9] วิยะดา ชัยเวช วิชญานัน รัตนวิบูลยส์ม และปรีดา 
ศรีนฤวรรณ (2018). กลยทุธ์การตลาดเพ่ือการแข่งขนั
ขิงบริษทัผูส่้งออกล าไยสดของประเทศไทยในตลาด
ป ร ะ ช า ค ม อ า เ ซี ย น . Journal of community 
development research (Humanities and Sciences) 
2018; 11 (1) 

[10] จิดาภา ง่วนเฮงเส็ง และจิราภรณ์ ขนัทอง. (2018). 
กลยุทธ์การพฒันาการไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของ
ธุรกิจขนส่งสินคา้ทางถนนภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ
ตอนล่าง.  Journal of Nakhonratchasima College. 
Vol.12 No.2 May – August  

[11] Olson, E.M., Slater, S. F., & Hult, G. T. M. (2005). 
The importance of structure and process to strategy 
implementation. Business Horizons, 48(1),    47-54. 

[12] White, J. C., Conant, J. S., & Echambadi, R. (2003). 
Marketing Strategy Development Styles, 
Implementation Capability, and Firm Performance: 
Investigating the Curvilinear Impact of Multiple 
Strategy-Making Styles. Marketing Letters volume 
14(2), pages111–124  

[13] Piercy, N. F., Kaleka, A., and Katsikeas, C.S. 
(1998). Sources of competitive advantage in high 
performing exporting companies. Journal of World 
Business, 33(4): 378-393. 

[14] Day, G.S. and Wensley, R. (1988). Assessing 
advantage: A framework for diagnosed competitive 
superiority. Journal of Marketing, 52(2), 1-20. [15]
 Magretta, J. (1998). The power of virtual 
integration: An interview with Dell computers’ 
Michael Dell. Harvard Business Review, 76(2), 72–84. 

[16] Narasimhan, R. and Das, A. (2001). The impact of 
purchasing integration and practices on 
manufacturing performance. Journal of Operations 
Management, 19, 593–609. 

[17] Leonidou, L. C., Palihawadana, D., & Theodosiou, 
M. (2011). National Export-Promotion Programs as 



70  วารสารวทิยาศาสตรแ์ละเทคโนโลยนีายเรืออากาศ 
 

Drivers of Organizational Resources and 
Capabilities: Effects on Strategy, Competitive 
Advantage, and Performance. Journal of 
International Marketing, 19(2), 1-29. Doi: 
10.1509/jimk.19.2.1 

[18] Amit, R. and Shoemaker, P. (1993). Strategic assets 
and organizational rent. Strategic Management 
Journal, 14, 33-46. 

 
[19] Makadok, R. (2001). Toward a synthesis of the 

resource-based and dynamic capability views of rent 
creation. Strategic Management Journal, 22(5),     
387-401. 

[20] จิตรลดา  พนัธุ์พณาสกุล และวรลกัษณ์ ลลิตศศิวิมล. 
(2562). การสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัดว้ย
เทคโนโลยีสารสนเทศและนวัตกรรมของธุรกิจ
โรงแรมในประเทศไทย : การทบทวนวรรณกรรม. 
วารสารบริหารธุรกิจเทคโนโลยีมหานคร ปีท่ี 16   
ฉบบัท่ี 2 (กรกฎาคม – ธนัวาคม 2562) 

[21] วรลักษณ์ ลลิตศศิวิมล. 2559. แบบจ าลองสมการ
โครงสร้างการพัฒนาทุนมนุษย์ท่ีส่งผลต่อความ
ไดเ้ปรียบทาการแข่งขนัเพ่ือความสาเร็จในการดาเนิน
งานของ ธุรกิจเอกชนในจังหวัดสงขลา . วารสาร
บริหารธุรกิจเทคโนโลยีมหานคร. ปีท่ี 13. ฉบับท่ี  
2/2559. 79-99. 

[22] ฤทธิกุล ค าสายพรมและปรีชา วรารัตน์ไชย. (2561). 
ปัจจยัผูป้ระกอบการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจจา้งผูใ้ห้
บริการด้านโลจิสติกส์ของโรงงานอุตสาหกรรมใน
จังหวดันครปฐม. วารสารวิทยาลัยโลจิสติกส์และ         
ซัพพลายเชน ปีท่ี 4 ฉบบัท่ี 2 กรกฎาคม – ธันวาคม 
2561. 


