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บทคดัย่อ 
การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มของธุรกิจร้านเสริมสวยและวิเคราะห์สภาพ

การแข่งขนัในตลาดปัจจุบนัของร้าน Living Room Salon เพ่ือศึกษาโอกาสและความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของร้าน 
Living Room Salon และเพ่ือศึกษากลยทุธ์สร้างขีดความสามารถในการแข่งขนัของธุรกิจของร้าน Living Room Salon 
วิธีการศึกษาแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือการศึกษาข้อมูลปฐมภูมิ ซ่ึงเป็นข้อมูลท่ีได้รับจากการรวบรวมข้อมูลจาก
แบบสอบถามโดยสุ่มกลุ่มตวัอย่างจ านวน 205 คน และการศึกษาปฐมภูมิ ใชว้ิธีสัมภาษณ์เชิงลึกเจา้ของร้าน Living 
Room Salon ผลจากการศึกษา สามารถสรุปทางเ ลือกกลยุทธ์โดยการใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง  
(Differentiation Strategy) เพ่ือใชใ้นการสร้างขอ้ไดเ้ปรียบทางดา้นการแข่งขนักบัคู่แข่งรายอ่ืน เพ่ือเพ่ิมส่วนแบ่งทาง
การตลาดและเป็นการเพ่ิมผลก าไรให้กบัร้าน เน่ืองจากร้านประสบปัญหาส่วนแบ่งทางการตลาดและรายไดล้ดนอ้ยลง
อย่างต่อเน่ือง อีกทั้งยงัเป็นการยกระดบัและมาตรฐานท่ีสูงข้ึนให้กบัองคก์รในดา้นภาพลกัษณ์และประสิทธิภาพใน
การให้บริการลูกคา้ และเป็นการสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้อยา่งสูงสุด 
ค าส าคญั: กลยทุธ์สร้างความสามารถในการแข่งขนั , กลยทุธ์ทางการตลาด , กลยทุธส์ร้างความแตกต่าง 
 

ABSTRACT 
The objectives of the study is analysis for beauty business’ s environment and the current competitive 

situation of Living Room Salon.  The study and analysis are creating opportunities, competitive advantages and 
improve Living Room Salon’ s competitive position.  Study analysis consist of 2  parts:  First, Primary data studying 
by questionnaires collecting data from random sampling 205 people. And the second, primary studying from Living 
Room Salon shop owner’ s in-depth interviewing.  The study results show using a differentiation strategy increases 
more advantage in competition than the other, resolve business income steady losing by gain market’ s share and 
profit for business.  Moreover, the strategy upgrades business standards in corporate image, efficiency in customer 
service and attach greatest importance to costumer. 
Keywords:  Competitive strategy , Marketing strategy , Differentiation strategy 
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1. บทน า 
ร้าน LIVING ROOM SALON เป็นธุรกิจเสริมสวยความงามทางด้านทรงผม ซ่ึงเป็นธุรกิจขนาดย่อม มี

รูปแบบการด าเนินกิจการเป็นแบบธุรกิจครอบครัว ท าการจดทะเบียนการคา้แบบเจา้ของคนเดียว โดยไดเ้ร่ิมด าเนิน
กิจการ ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2559 และให้การบริการทางดา้นการตดัแต่งทรงผม จดัทรง สระไดร์ ท าสียอ้มผม อบไอน ้า เป็น
ตน้ ซ่ึงสถานท่ีตั้งกิจการอยู่ในซอยพระรามสอง 55 ถนนแขวงพระรามสอง แขวงแสมด า เขตบางขุนเทียน จงัหวดั
กรุงเทพมหานคร เป็นท าเลท่ีใกลก้บัถนนพระรามสอง โดยบริเวณใกลเ้คียงมีทั้งห้างสรรพสินคา้ แหล่งท่ีพกัอาศยั 
ชุมชน โรงเรียน และมีจ านวนประชากรท่ีหนาแน่น โดยในปัจจุบนั ทางร้านไดมี้การบริการท่ีหลากหลายมากยิง่ข้ึน 
เช่น การท าเล็บ มือเทา้ เพ่ือเป็นการเสริมการให้การบริการท่ีครบวงจร ขนาดร้าน โดยดูท่ีขนาดพ้ืนท่ีร้าน LIVING 
ROOM SALON มีขนาดร้านโดยเฉล่ียอยูท่ี่ 34 ตารางเมตร โดยมีการลงทุนจะแบ่งออกเป็น เงินลงทุนเร่ิมตน้ประมาณ 
450,000 บาท และลงทุนเพ่ิมเติมอยา่งต่อเน่ือง รูปแบบการลงทุนของร้าน เป็นลกัษณะการลงทุน ในสาขาเดียวทั้งหมด 
ประเภทของธุรกิจมีลกัษณะเป็นสาขาเดียว ไม่มีสาขายอ่ย ก าหนดเวลาเปิด-ปิดร้าน เวลา 9.30 น. และเวลาปิดร้านคือ 
เวลา 21.00 น. และก าหนดให้มีวนัหยดุของร้าน อาทิตยล์ะ 1 วนั คือ วนัพุธ เพราะ ลูกคา้มาใชบ้ริการในจ านวนท่ีน้อย
มากๆ เม่ือเทียบกบัจ านวนลูกคา้ ในวนัอ่ืนๆ กลุ่มลูกคา้หลกัของทางร้าน LIVING ROOM SALON จะเป็นกลุ่มลูกคา้ 
ท่ีอาศยัอยู่ ในบริเวณเขตบางขุนเทียน ซ่ึงมีลักษณะเป็นท่ีอยู่อาศยัแบบหมู่บา้นจดัสรร คอนโดมิเนียมมากกว่า 30 
โครงการ โดยกลุ่มลูกคา้หลกั จะเป็นกลุ่มแม่บา้นและพนักงานบริษทั อายุเฉล่ียประมาณ 25 – 50 ปี ประมาณ 65% 
และกลุ่มลูกค้ารอง จะเป็นกลุ่มนักเรียน นักศึกษาท่ีมีอายุเฉล่ียประมาณ 16 – 24 ปี ประมาณ 30% และอ่ืนๆ อีก
ประมาณ 5%  
 

2. วตัถุประสงค์การวจิัย 
1. เพ่ือศึกษาสภาพแวดลอ้มของธุรกิจร้านเสริมสวย และวิเคราะห์สภาพการแข่งขนั ในตลาดปัจจุบนัของ

ร้าน Living Room Salon 
2. เพ่ือศึกษาโอกาส และความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ของร้าน Living Room Salon 
3. เพ่ือศึกษากลยทุธ์สร้างความสามารถทางการแข่งขนัของธุรกิจของร้าน Living Room Salon 

 

3. การด าเนินการวจิัย 
ทฤษฎีเก่ียวกบัการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม (SWOT Analysis)  
จากการศึกษาการวิเคราะห์ SWOT Analysis สามารถสรุปได้ว่า เป็นการวิเคราะห์ทั้ง 4 ด้าน คือ จุดแข็ง 

(Strengths) – จุดอ่อน (Weaknesses) – โอกาส (Opportunities) – อุปสรรค (Threats) เพ่ือเป็นการประเมินสถานภาพ
ธุรกิจนั้นมีสถานภาพท่ีเอียงโนม้ไปในทิศทางใด เพ่ือท่ีเราจะน าขอ้มูลท่ีไดน้ั้นสามารถน าไปใชใ้นการก าหนด กลยทุธ์
ได ้(Albert Humphrey, 1996) 

ทฤษฎีเก่ียวกบัการวิเคราะห์ธุรกิจ Tows Matrix 
จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีการวิเคราะห์ TOWS Matrix สามารถสรุปไดว้่า เป็นการวิเคราะห์ปัจจัยของ

เคร่ืองมือทางธุรกิจเป็นเคร่ืองมือท่ีปัจจยัส าหรับการเตรียมการท่ีจะมีการวิเคราะห์ในเร่ืองของความแตกต่างกนั คือ จุด
แข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ดว้ยการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก (อุปสรรคและโอกาส) ของธุรกิจเรา และ
สภาพแวดลอ้มภายใน (จุดอ่อนและจุดแข็ง) ส่ิงเหล่าน้ีใชเ้ทคนิคของการวิเคราะห์ดา้นการท างานของธุรกิจ ซ่ึงหาก 
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TOWS เก่ียวกบัสภาพแวดลอ้มภายนอก ในขณะเดียวกนั SWOT จะเนน้ทั้งสภาพแวดลอ้มภายในและสภาพแวดลอ้ม
ภายนอก (อจัฉรา รวงผึ้งหลวง, 2549)  

     ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค  (Consumer Behavior) 
 กลุ่มบุคคลหรือครอบครัวจะซ้ือหรือตอ้งการสินคา้หรือบริการเพ่ือการบริโภคส่วนตวัหรือพฤติกรรมการ

ตดัสินใจและการกระท าของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและใชบ้ริการสินคา้เพ่ือตอบสนองความตอ้งการและความ
พึงพอใจ การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการศึกษาพฤติกรรมในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการต่าง ๆ 
เพ่ือให้ไดรั้บความพอใจสูงสุดจากงบประมาณท่ีมีอยูอ่ยา่งจ ากดั (วนัดี รัตนกาย, 2554)  ในการศึกษาแนวคิดทฤษฎี
พฤติกรรมผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นกัการตลาดจะน าหลกัแนวคิดการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคของศาสตราจารย ์
Philip Kotler โดยเร่ิมตน้จากการศึกษาถึงส่ิงกระตุน้ท่ีมีผลต่อความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อซ่ึงประกอบข้ึนเป็นโมเดล
พฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยตอบค าถามทั้ง 7ขอ้ 6Wและ1H ซ่ึงก็คือ ใครซ้ือ(Who) , ซ้ืออะไร(What), ซ้ือท่ีไหน (Where), 
ซ้ือเม่ือไหร่ (When),ท าไมซ้ือ (Why), ซ้ือให้ใคร(Whom),ซ้ืออยา่งไร (How) แลว้น าไปใชเ้ป็นกลยทุธ์ทางการตลาด
ต่อไป  

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
จาการศึกษาพบว่าทฤษฎีส่วนประสมการตลาดบริการ (Marketing Mix ‘7Ps) สามารถสรุปไดว้่า เป็นแนวคิด

ท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีให้บริการในการก าหนดกลยทุธ์การตลาดซ่ึงประกอบดว้ยกนัทั้งหมด 7 ดา้น 
(1) ดา้นผลิตภณัฑบ์ริการ (Product service) คือ ซ่ึงแสดงถึงความจ าเป็นและส่ิงท่ีตอ้งการของมนุษยอ์ยา่งเรา

ได ้คือ ส่ิงท่ีผูข้ายนั้นตอ้งมอบให้แก่ลูกคา้ แลว้ลูกคา้จึงจะไดรั้บถึงผลประโยชน์ คุณค่าของผลิตภณัฑต่์าง ๆ 
(2) ดา้นการก าหนดราคาบริการ (Price) คือ ผลิตภณัฑคุ์ณค่าในรูปแบบของตวัเงิน ลูกคา้สามารถเปรียบเทียบ

ระหว่างคุณค่าของราคากบับริการ ถา้คุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้ก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ถา้การก าหนดของราคาดา้นการ
ให้บริการควรจะมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการอยา่งชดัเจน 

(3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายบริการ (Place) คือ ภาพรวมของส่ิงแวดลอ้ม บรรยากาศโดยรอบในการ
น าเสนอบริการให้แก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในทางดา้นคุณค่า และประโยชน์จากบริการท่ีน าเสนอออก
ไปสู่ลูกคา้ ซ่ึงจะตอ้งมีการพิจารณาในถึงท าเลท่ีตั้ง (Location) และช่องทางในการน าเสนอของการบริการ (Channels) 

(4) ดา้นการส่งเสริมการตลาดบริการ (Promotion) คือ การติดต่อส่ือสารให้กบัผูใ้ชบ้ริการ ซ่ึงมีวตัถุประสงค์
เพ่ือท าให้เกิดแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้หรือการโนม้นา้วให้เกิดทศันคติและพฤติกรรม 

(5) ดา้นการบริหารบุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีให้บริการ (People) คือ ความสามารถ และความน่าเช่ือถือของบุคล
กร และการฝึกอบรม การจูงใจเพ่ือท าให้เกิดความพึงพอใจต่อลูกคา้ได ้เพ่ือแตกต่างท่ีเหนือกว่าของคู่แข่งขนัเป็น  

ความสัมพนัธ์กนัของเจ้าหน้าท่ีผูใ้ห้บริการ และผูใ้ชบ้ริการ ซ่ึงเจา้หน้าท่ีตอ้งมีความสามารถมีทศันคติท่ี
สามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการท่ีส าคญัมีความสามารถในการแกไ้ขปัญหา 

(6) ดา้นสภาพแวดลอ้มบริการ (Physical Evidence) คือ ส่ิงท่ีลูกคา้เห็น เช่น รูปแบบ สี แพ็คเกจ บรรยากาศ
โดยรอบ และรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ เช่น การแต่งกายท่ีสะอาดเรียบร้อย การเจรจาสุภาพ
อ่อนโยน และการให้บริการท่ีรวดเร็ว 

(7) ดา้นกระบวนการให้บริการ (Process) คือ การปฏิบติัในเร่ืองของการบริการ เพ่ือให้บริการถูกตอ้งรวดเร็ว 
และท าให้ผูใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ (ปราณี เอ่ียมละออภกัดี, 2562) 
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การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ซ่ึงตอ้งอาศบัการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยการ
ให้กลุ่มเป้าหมายการสัมภาษณ์ (Interview) และตอบแบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือหลกัซ้ึงไดม้าจาก
แหล่งขอ้มูล 2 ส่วน ไดแ้ก่ ชอ้มูลปฐมภูมิ และขอ้มูลทุติยภูมิ 

1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาภาคสนาม โดยกระบวนการ
ท่ีไดม้าซ่ึงขอ้มูลดงัน้ี กล่าวไดแ้ก่ 
1.1 สัมภาษณ์ผูจ้ ัดการของร้าน Living Room Salon จ  านวน 1 ท่าน ผ่านบทสัมภาษณ์แบบค าถาม

ปลายเปิด(Open-ended) จ  านวน 18 ข้อ เพ่ือให้ไดข้้อมูลการสัมภาษณ์ในเชิงลึก ท าให้ทราบถึง
รายละเอียดของปัญหาดา้นการบริหารจดัการ สภาพการแข่งขนัและ กระบวนการท างานและการ
ให้บริการ 

1.2 การท าแบบสอบถาม จากกลุ่มลูกคา้ท่ีเคยมาใชบ้ริการ ทั้งส้ิน จ  านวน 205 ชุด เพ่ือไดม้าซ่ึงขอ้มูล
ท่ีขะเป็นประโยชน์ต่อการน าไปปรับแผนก าหนดกลยุทธ์เพ่ือสร้างความไดเ้ปรียบเทียบทางการ
แข่งขนั แบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ประกอบดว้ย 
1.2.1 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม (ค าถามแบบเลือกตอบ) จ านวน 5 ขอ้ 
1.2.2 ส่วนท่ี 2 ระดบัความส าคญัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน Living Room Salon      

การศึกษาเร่ือง การศึกษาและก าหนดกลยุทธ์เพ่ือสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของ
ร้าน Living Room Salon (ค าถามแบบเลือกตอบ) จ านวน 6 ขอ้ 

1.2.3 ส่วนท่ี 3 การวดัความพึงพอใจดา้นการบริการเปรียบเทียบระหว่างร้าน Living Room Salon 
กบัคู่แข่งจ านวน 39 ขอ้ 

2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) เป็นการรวบรวมขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้จากขอ้มูลท่ีมีอยู่แลว้
ในปัจจุบนั เช่น บทความ ส่ือ ส่ิงพิมพต่์างๆ รวมถึงการสืบคน้ทางอินเตอร์เน็ตและรายไดข้องบริษทั
ยอ้นหลงั 3 ปี เม่ือเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งครบถว้นแลว้น ามาวิเคราะห์ดงัน้ี 
2.1 วิเคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพจากบทสัมภาษณ์ผูจ้ดัการร้านและพนกังาน โยการจดัเตรียมขอ้มูลสรุป 

SWOT และสร้างกลยทุธ์ 
2.2 วิเคราะห์ขอ้มูลในแบบสอบถาม 
2.3 ประมวลผลดว้ยการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายใน-ภายนอกของบริษทั (SWOT Analysis) และ 

(Tows Matrix) แนวโนม้ทางดา้นอุปสงค ์อุปทาน และสภาวการณ์ในปัจจุบนัของธุรกิจ 
2.4 การทดสอบสมมุติฐาน การวดัความพึงพอใจของลูกคา้ 

 

4. ผลการวจิัย 
การศึกษาในคร้ังน้ีพบว่า สาเหตุท่ีรายไดข้องธุรกิจมีอตัราท่ีถดถอยและลดลงอยา่งต่อเน่ืองนั้นสาเหตุมาจาก

คู่แข่งในบริเวณใกลเ้คียงมีเป็นจ านวนมากเน่ืองจากการท าธุรกิจลกัษณะน้ีค่อนขา้งง่ายและมีก าไรท่ีสูงจึงท าให้ง่ายต่อ
การเปิดกิจการ แต่ทางร้านLiving Room Salon ยึดหลกัจุดแข็งคือการท าโปรโมชัน่ราคาเพ่ือดึงดูดลูกคา้ให้เขา้มาใช้
บริการในราคาท่ีเขา้ถึงลูกคา้ไดใ้นหลากหลายกลุ่ม และเนน้เร่ืองการบริการและคดัเลือกช่างท่ีมีความช านาญจึงท าให้
ลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการเกิดความไวว้างใจ กลยุทธ์ท่ีใช้ในการแก้ไขปัญหาคือ กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 
(Differentiation Strategy) เน่ืองจากองคก์รมีเป้าหมายในการสร้างความไดเ้ปรียบทางดา้นการแข่งขนักบัคู่แข่งรายอ่ืน 
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เพ่ือเพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาดและเป็นการเพ่ิมผลก าไรให้กบัร้าน เน่ืองจากร้านประสบปัญหาส่วนแบ่งทางการตลาด
และรายไดล้ดน้อยลงอย่างต่อเน่ือง อีกทั้งยงัเป็นการยกระดบัและมาตรฐานท่ีสูงข้ึนให้กบัองคก์รในดา้นภาพลกัษณ์
และประสิทธิภาพในการให้บริการลูกคา้ และเป็นการสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้อยา่งสูงสุด 
 
5. การอภปิรายผล 

จากการศึกษางานวิจยัคร้ังน้ี พบว่าสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กนัยกานต ์ส่องแสง (2556) ศึกษาเก่ียวกบัการ
กลยุทธ์ดา้นการให้บริการท่ีดีจะตอ้งเขา้ถึงใจของลูกคา้จึงจะสามารถสร้างความโดดเด่นให้กับธุรกิจ  และทางร้าน
Living room Salon ก็ให้ความส าคญัในการให้บริการเช่นกนั ทางร้านพยายามท าให้ลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการเกิดความ
ประทบัใจ ท าให้มีฐานลูกค้าท่ีเหน่ียวแน่น ทางร้านจะให้ความส าคัญในเร่ืองการบริการเน่ืองจากบริการมีความ
หลากหลาย ครบครัน รองรับกบัความตอ้งการใชบ้ริการของลูกคา้ โดยเฉพาะในปัจจุบนัอตัราการเติบโตของร้านเสริม
สวยมีมากข้ึนเน่ืองจากคนทุกเพศทุกวยัต่างดูแลเอาใจใส่ตวัเองมากข้ึนท าให้รายไดข้องร้านเสริมสวยเพ่ิมมากข้ึนไป
ด้วย และด้วยนวตักรรมเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัมากข้ึนท าให้อตัราการเติบโตของร้านเสริมสวยเป็นท่ีนิยมมากข้ึน
เน่ืองจากทุกเพศทุกวยัให้ความสนใจในการดูแลตวัเองมากข้ึนนอกจากน้ีการท่ีร้านเป็นท่ีรู้จกัมานานและเป็นท่ียอมรับ
ของลูกคา้ ไดรั้บความน่าช่ือถือส่ิงท่ีจะกระตุน้ในการสร้ารายไดโ้ดยการใชก้ลยทุธ์เชิงรุกคือมีการจดัโปรโมชัน่เพ่ือ
ดึงดูดลูกคา้และสามารถขยายสาขาในอนาคตได ้

 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎี TOWS Matrix กลยทุธ์เชิงรุก การน าขอ้มูลมาประเมินสภาพแวดลอ้มท่ีเป็นจุดแข็ง
และโอกาสมาพิจารณาร่วมกนัเพ่ือท่ีจะน ามาก าหนดเป็นกลยุทธ์ในเชิงรุกสามารถช่วยให้ผูป้ระกอบการธุรกิจเสริม
ความงาม ปรับกลยทุธ์ทาง การตลาด และการแข่งขนัให้มีประสิทธิภาพ รวมไปถึงสามารถพฒันาร้าน และบริการให้
ตรงกบัความตอ้งการของผูลู้กคา้ให้ไดม้ากท่ีสุด 

 

6. บทสรุปและข้อเสนอแนะ 
การศึกษาคร้ังน้ีไม่สามารถเขา้ถึงรายไดข้องร้านคู่แข่งได ้เน่ืองจากเป็นขอ้มูลท่ีไม่สามารถเปิดเผยไดท้  าให้

ยากต่อการเขา้ถึง การศึกษาคร้ังน้ีเน้นการสอบถามแค่เพียงฐานลูกคา้เดิมเพ่ือเป็นการเนน้ย  ้าจุดแข็งและขอ้ดีของทาง
ร้านเพ่ือยึดหลกัในการบริการท่ีมีคุณภาพน้ีให้มีต่อไป และเน่ืองจากธุรกิจมีคู่แข่งเป็นจ านวนมากส่งผลให้มีการ
แข่งขนัในอุตสาหกรรมเดียวกนัค่อนขา้งสูงและมีการแข่งขันจากคู่แข่งรายใหม่จึงตอ้งมีการดึงทฤษฎี Five Force 
Model เขา้มาใชเ้พ่ือสร้างขอ้ไดเ้ปรียบในการแข่งขันท าให้ส่วนแบ่งการตลาดน้อยลง และลดขอ้บกพร่องในเร่ื อง
กระบวนการการผลิตให้มีตน้ทุนท่ีถูกลงเพ่ือขอ้ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัต่อไป 
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