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กลยุทธ์การตลาดธุรกิจเครื่องดื่มเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน
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บทคัดย่อ

	 วัตถุประสงค์การศึกษา เรื่อง กลยุทธ์การตลาดธุรกิจเครื่องดื่มเพื่อสร้างความได้เปรียบ

ทางการแข่งขัน เพื่อศึกษาระดับกลยุทธ์ที่การตลาดส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้

ประกอบการธุรกิจเครื่องดื่มในเขตพื้นที่ภาคกลาง รวมถึงศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์ที่ส่งผล

กับการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจเครื่องดื่นในเขตพื้นที่ภาคกลาง 

การวิจัยนี้เป็นแบบผสมผสาน ระหว่างการวิจัยเชิงคุณภาพ และการวิจัยเชิงปริมาณโดยใช้

แบบสอบถามประมาณค่า 5 ระดับ จากผู้ประกอบการธุรกิจเครื่องดื่มน�้ำอัดลมในเขตพื้นที่ภาคกลาง 

จ�ำนวนทั้งหมด 207 คน และสัมภาษณ์เชิงลึกจากเจ้าของธุรกิจ/ผู้จัดการธุรกิจจ�ำนวน 3 ราย สถิติที่ใช้

ในการวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน รวมถึงใช้สถิติเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐานซึ่งใช้ในการทดสอบการถกถอยพหุคูณ

	 ผลการวิจัย พบว่า กลยุทธ์การตลาดธุรกิจเคร่ืองด่ืมเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

ในภาพรวมมีความส�ำคัญอยู่ในระดับความส�ำคัญมาก เมื่อพิจารณาในรายละเอียด พบว่า การน�ำด้าน

เทคโนโลยี/ นวัตกรรมมาใช้ในการด�ำเนินธุรกิจเป็นการสร้างความทางการแข่งขันในระดับมาก ที่

ระดับความเชื่อมัน 0.05 รวมถึงส่งเสริมการตลาดที่ดีการตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่รวดเร็ว 

มีประสิทธิภาพด้านการบริหารจัดการ และการผลิตสินค้าที่มีคุณภาพส่งผลให้ผู้ประกอบการสามารถ

สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

ค�ำส�ำคัญ: กลยุทธ์ ความได้เปรียบ และธุรกิจเครื่องดื่ม
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ABSTRACT

	 Objectives of the study on Creating Competitive Advantage Strategy in the 

Beverage Business study the strategy that affects the competitive advantage of the 

beverage business operators in the central region, including the relationship between 

strategies that affect the competitive advantage of business operators in the central 

region. This research is mix method between qualitative research and quantitative 

research by using a questionnaire to estimate the 5 levels from business operators of 

soft drinks in the central region, a total of 207 people and in-depth interviews from 3 

business owners/business managers. The descriptive statistics such as frequency, per-

centage, mean and standard deviation, including using inferential statistics to test 

hypotheses that are used to test multiple regressions. Found that Creating Competitive 

Advantage Strategy in the Beverage Business the overall is in the important level. It 

was found that the use of technology/innovation in business operations will create a 

competitive belief level of 0.05, including promoting good marketing, responding to 

customers' needs quickly, efficient management and the quality products will create 

the competitive advantage.

Keywords: Competitive Advantage, Strategy and Beverage Business

ความเป็นมา และความส�ำคัญของปัญหา

	 ปัจจุบันอุตสาหกรรมเครื่องดื่มน�้ำอัดลม

ในประเทศไทยมีลักษณะเป็นตลาดผู ้ขายน้อย

ราย (Oligopoly) ผู้ประกอบการรายใหม่เกิดขึ้น

ได้ยาก เนื่องจากเป็นอุตสาหกรรมที่ต้องใช้เงิน

ลงทุนสูงในการซื้อเครื่องจักร การสร้างความ

ต้องการในตลาด ตลอดจนการลงทุนในสิ่ง

ก่อสร้าง เช่น โรงงาน คลังสินค้า นอกเหนือไป

จากรถขายและรถขนส่ง ทั้งนี้ในสายตาของผู ้

บริโภค สินค้าในตลาดมีลักษณะไม่แตกต่างกัน

มากนักสามารถทดแทนกันได้ผู ้ประกอบการ

แต่ละรายจึงต้องพยายามสร้างความแตกต่างใน

ทางธุรกิจ เพื่อสร้างความได้เปรียบทางการ

แข่งขันของธุรกิจของตนเอง ปัจจุบันตลาดน�้ำ

อัดลมมีการแข่งขัน สูงท�ำให้ผู้ประกอบการต้องมี

การปรับตัวอยู่ตลอดเวลาโดยมีการท�ำกิจกรรม

ทางการตลาดอย่างต ่อเนื่องตลอดท่ังป ีเ พ่ือ

เป ็นการรักษาระดับความสนใจของผู ้ ซ้ือซ่ึง

เป็นการเน้นย�้ำและตอกย�้ำการรับรู้ ไม่ให้สินค้า

หายไปจากสายตาของผู ้บริโภคและก่อให้เกิด

ความภักดีในตราสินค ้า (Brand Loyalty) 

(รายงานประจ�ำปี 2561 บริษัท หาดทิพย์ จ�ำกัด 

(มหาชน), 2561) ผู้ประกอบการจะรักษาตลาด

ด้วยการสร้างมูลค่าเพ่ิม หรือสร้างนวัตกรรมใหม ่

ๆ ให้กับตัวสินค้าอย่างต่อเนื่องเพื่อกระตุ้นตลาด

และเป็นการจูงใจผู ้บริโภค โดยมีการเพิ่มส่วน

แบ่งตลาดควบคู ่ไปกับการพยายามรักษาส่วน

แบ่งตลาด ซ่ึงแต่ละบริษัท ฯ ก็จะน�ำกลยุทธ์ท่ี
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แตกต่างกันมาใช้น�้ำอัดลมเป็นสินค้าประจ�ำ

ฤดูกาล (Seasonal) ช่วงหน้าร้อนของทุกปี ซึ่ง

อากาศร้อนจัด จะมียอดการจ�ำหน่ายมากกว่า

ฤดูกาลอ่ืนดังน้ันในช่วงเวลาดังกล่าวผู้ประกอบ

การต่างน�ำ  แนวคิดทางการตลาดผ่านทางสื่อ

หลัก คือ ผ่านทางสื่อโทรทัศน์ โซเชียลมีเดีย และ

สื่อสิ่งพิมพ์ เพื่อสร้างกระแสการตอบรับจากผู้

บริโภคผ่านกิจกรรมส่งเสริมการขายให้เข้าถึง

กลุ่มผู ้บริโภคเป้าหมายให้ได้มากท่ีสุด ส�ำหรับ 

จากข้อมูลดังกล่าวจะเห็นได้ว่าการสร้างความได้

เปรียบทางการแข่งขันในธุรกิจเครื่องดื่มน�้ำอัดลม

ไทยจ�ำเป็นต้องน�ำกลยุทธ์ทางการตลาดโดยจะ

เน้นการสร้างสรรค์สื่อโฆษณาให้เหมาะสมกับ

กลุ ่มเป ้าหมายในแต่ละพื้นที่  ตลอดจนเน้น

นโยบายการสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีกับร้านค้าและ

สังคมในทุกด้าน เน้นการให้บริการด้วยความ

จริงใจรวดเร็ว ฉับไว และสม�่ำเสมอด้วยสินค้าที่มี

คุณภาพมาตรฐาน ที่ผู้บริโภคสามารถหาซื้อดื่มได้ 

ทุกที่ ทุกเวลาที่ต้องการ ในบรรจุภัณฑ์ใหม่ ๆ 

หลากหลายขนาด เพื่อเป็นทางเลือกและเป็นที่

พอใจของผู้บริโภคทุกกลุ่ม

	 จากสถานการณ์ปัจจุบันอุตสาหกรรม

เครื่องดื่มน�้ำอัดลมประสบกับความเสี่ยงในการ

ท�ำธุรกิจปัญหาการด�ำเนินธุรกิจที่มีความไม่

แน่นอนซึ่งหากเกิดขึ้นจะมีผลกระทบในเชิงลบ

ต่อการบรรลุวัตถุประสงค์หรือเป้าหมายของ

องค์กร ความเสี่ยงเหล่านั้นอาจเกิดจากปัจจัย

ภายในและปัจจัยภายนอก ซึ่งแต่ละบริษัทจ�ำเป็น

ต้องบริหารความเสี่ยงวิเคราะห์และประเมิน

ความเสี่ยงต่างๆ และน�ำมาก�ำหนดเป็นแนวทาง

ในการจัดแผนการควบคุมภายความเสี่ยงเพื่อลด

ความเสี่ยงให้อยู่ในระดับที่ยอมรับได้ปัจจัยความ

เสี่ยงของบริษัทฯ นั้นๆ

	 ดังนั้นผู้ประกอบการอุตสาหกรรมเคร่ือง

ด่ืมจ�ำเป็นต้องมีความสามารถในการแข่งขันกับคู่

แข่งขันทั้งรายใหม่และรายเก่าที่จะเกิดขึ้น ซึ่งงาน

วิจัยน้ีเป็นการศึกษากลยุทธ์ท่ีส่งผลต่อการสร้าง

ความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบ

การธุรกิจเครื่องดื่มในเขตพื้นท่ีภาคกลาง และ

ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์ที่ส่งผลกับ

การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู ้

ประกอบการธุรกิจเครื่องดื่นในเขตพ้ืนที่ภาค

กลางซ่ึงงานวิจัยนี้เน้นศึกษากลยุทธ์การตลาด 

เพราะกลยุทธ์การตลาดเป็นอีกทางหนึ่งที่จะเพิ่ม

ขี ด ค ว ามสามา รถ ในกา รแข ่ ง ขั น ส� ำ ห รั บ

อุตสาหกรรมเครื่องด่ืมและงานวิจัยอีกชิ้นนี้ยังจุด

มุ่งในการช่วยพัฒนาธุรกิจอุตสาหกรรมเคร่ืองดื่ม 

เพื่อกระตุ ้นเศรษฐกิจของประเทศให ้ เจริญ

ก้าวหน้ามากยิ่งขึ้น

วัตถุประสงค์ของการวิจัย

1. เพ่ือศึกษากลยุทธ์ท่ีส่งผลต่อการสร้างความได้

เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจ

เครื่องดื่มในเขตพื้นที่ภาคกลาง

2. ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์ที่ส่งผลกับ

การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู ้

ประกอบการธุรกิจเครื่องดื่นในเขตพ้ืนที่ภาค

กลาง

ทบทวนวรรณกรรม และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

	 การศึกษา เรื่อง กลยุทธ์การตลาดธุรกิจ

เครื่องดื่มเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

ผู ้วิจัยได ้ท�ำการศึกษาเรื่อง ความได ้เปรียบ

ทางการแข่งขัน ความสามารถที่องค์การด�ำเนิน

ธุรกิจได้ดีกว่าองค์การอื่น ที่สามารถสร้างให้เกิด

คุณค่าแก่องค์การมากกว่าคู่แข่ง ความสามารถ
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พิเศษขององค์การท่ีคู่แข่งไม่สามารถเลียนแบบ

ได้ การได้เปรียบทางด้านประสิทธิภาพ ด้านการ

บริหารจัดการ คุณภาพสินค้า การตอบสนอง

ความต ้องการของลูกค ้ า  และนวัตกรรม 

เทคโนโลยี รวมถึง กลยุทธ ์การตลาด เช ่น 

ผลิตภัณฑ์ ราคา   ช่องทางการจ�ำหน่าย การส่ง

เสริมการตลาด เป็นต้น

สมมติฐานการวิจัย

	 สมมติฐานข้อที่ 1 กลยุทธ์การตลาด

ธุรกิจเครื่องดื่มเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการ

แข่งขัน ขึ้นอยู่กับกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจ

เครื่องดื่ม 

 

วิธีการด�ำเนินการวิจัย

	 การวิจัยเรื่องนี้ออกแบบโดยใช้ระเบียบ

วิธีวิจัยแบบผสมผสาน (Mix Method Re-

search) ประกอบด้วยวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualita-

tive Research) และการวิจัยเชิงปริมาณ (Quan-

titative Research) กลยุทธ์ที่ส่งผลต่อการสร้าง

ความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู ้ประกอบ

การธุรกิจเครื่องดื่มในเขตพื้นท่ีภาคกลาง และ

กลยุทธ์การตลาด เพื่อศึกษากลยุทธ์ที่ส่งผลต่อ

การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู ้

ประกอบการธุรกิจเครื่องดื่มในเขตพื้นที่ภาค

กลาง ได้แก่ บริษัท หาดทิพย์ จ�ำกัด (มหาชน) 

รวมถึงศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์ที่ส่ง

ผลกับการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน

ของผู ้ประกอบการธุรกิจเคร่ืองดื่นในเขตพื้นท่ี

ภาคกลาง

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

	 ประชาการ คือ ผู้ประกอบธุรกิจเครื่อง

ดื่มน�้ำอัดลมในเขตพื้นที่ภาคกลาง บริษัท หาด

ทิพย์ จ�ำกัด (มหาชน) โดยผู้วิจัยก�ำหนดกลุ่ม

ตัวอย่างในการท�ำแบบสอบถาม ได้แก่ พนักงาน

ระดับปฏิบัติการของบริษัท ผู้จักการฝ่าย จ�ำนวน

ทั้งสิ้น 426 คน ผู ้ วิจัยได ้ก�ำหนดขนาดของ

ตัวอย่าง โดยอาศัยตารางส�ำเร็จรูปของ Taro Ya-

mane โดยการก�ำหนดระดับความเชื่อมั่นท่ี 95 

และระดับนัยส�ำคัญทางสถิติที่ 0.05 (วิชิต อู่อ้น, 

2550) จากการค�ำนวณขนาดของกลุ่มตัวอย่างได้

เท่ากับ 207 ตัวอย่าง และใช้วิธีการสุ่มเป็นแบบ 

การสุ ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random 

Sampling) ประกอบไปด้วยกลุ่มงาน การผลิต  

วางแผนและนโยบาย พนักงานฝ่ายขาย และ

หัวหน้างาน พร้อมทั้งสัมภาษณ์เชิงลึกจากผู ้

ประกอบการ ต�ำแหน่งผู้จัดการจ�ำนวน 3 ราย 

เพื่อให้มีการกระจายของข้อมูลมีความหลาก

ภาพ 1 กรอบแนวคิดในงานวิจัย



326 ปีท่ี 24 ฉบบัท่ี 3 กนัยายน - ธนัวาคม 2562

หลายและทั่วถึง

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย

	 เครื่องมือในการวิจัยของข ้อมูลเชิง

ป ริ ม า ณ ใช ้ ก า ร ร ว บ ร ว ม ข ้ อ มู ล โ ด ย ใช ้

แบบสอบถาม(Questionnaire) ผ ่านทาง

แบบสอบถาม online ซึ่งใช้ระยะเวลาในการ

รวบรวมแบบสอบถาม 3 เดือน ตั้งแต่เดือน 

กุมภาพันธ์ ถึง เดือนสิงหาคม พ.ศ. 2561 ซึ่ง

แบบสอบถามได้สร้างตามความมุ่งหมายและ

กรอบแนวคิ ดของการวิ จั ยที่ ก� ำหนด  ซึ่ ง

แบบสอบถามได้ตรวจสอบหาความเที่ยงตรง 

(Validity) ค่า IOC เท่ากับ 0.67 และตรวจสอบ

ความเชื่อมั่นจากผู้เชี่ยวชาญซึ่งได้ค่าความเชื่อมั่น 

ซึ่งจะได้ค่าความเชื่อมั่นเท่ากับ 0.978 ซึ่งถือว่า

แ บบสอบถ ามนี้ มี ค ว า ม เชื่ อ มั่ น สู ง  โ ด ย

แบบสอบถามดังกล่าวได้ แบ่งออกเป็น 3 ตอน 

ดังนี้ ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป ตอนที่ 2 กลยุทธ์การ

ตลาดที่ส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการ

แข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจเครื่องดื่มในเขต

พื้นที่ภาคกลางตอนท่ี 3 ความได้เปรียบทางการ

แข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจเครื่องดื่มในเขต

พื้นที่ภาคกลางซึ่งใช ้แบบสอบถามเป็นแบบ

มาตราส่วนประมาณค่า โดยก�ำหนดการให้

คะแนนค�ำตอบของแบบสอบถาม โดยมาตรวัด 5 

ระดับ ให้ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกคือ 1 หมายถึง 

ระดับความคิดเห็นด้วยน้อยท่ีสุดเป็นลาดับไป

จนถึง ระดับ 5 หมายถึง ระดับความคิดเห็นด้วย

มากที่สุด และใช้เกณฑ์การแปลความหมายของ

ค่าเฉลี่ย 5 ระดับโดยค่าเฉลี่ย 1.00- 1.80 หมาย

ถึงมีระดับความคิดเห็นด้วยน้อยท่ีสุด และค่า

เฉลี่ย 4.21- 5.00 หมายถึงมีระดับความคิดมาก

ที่สุด

การเก็บรวบรวมข้อมูล

	 การเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงปริมาณ เก็บ

ข้อมูลในลักษณะของการเก็บรวบรวมข้อมูล

ที่ท�ำการศึกษาเป็น 2 แหล่ง คือ (1) เป็นข้อมูลที่

ใช้ประกอบการวิจัย ผู้วิจัยได้ท�ำการค้นคว้าจาก

หนังสือ ต�ำราที่เกี่ยวข้อง วิทยานิพนธ์ เอกสาร

วิจัยที่เกี่ยวข้องต่าง ๆ เพื่อใช้เป็นแนวทางในการ

ศึกษาครั้งนี้ (2) ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 

เป็นข้อมูลท่ีผู้ศึกษาได้จากการเก็บรวบรวมข้อมูล

จากการตอบแบบสอบถาม ของผู้ประกอบธุรกิจ

เครื่องดื่มในเขตพื้นที่ภาคกลาง ซึ่งได้ใช้สูตรการ

ก�ำหนดกลุ่มตัวอย่าง Yamane (1973) ที่ระดับ

ความเชื่อมั่น 95 % ได้จ�ำนวนกลุ ่มตัวอย่าง

ส�ำหรับงานวิจัยคร้ังนี้ จ�ำนวน 207 คน ในช่วง

เดือน มกราคม – เมษายน 2562 และสัมภาษณ์

เชิงลึก (Indepth Interview) จากผู้ประกอบการ

ธุรกิจเคร่ืองด่ืมในเขตพ้ืนท่ีภาคกลาง (เจ้าของ

ธุรกิจ/ผู ้จัดการธุรกิจ) ด้วยวิธีการสุ ่มตัวอย่าง

แบบเฉพาะเจาะจง จ�ำนวน 3 ราย

การวิเคราะห์ข้อมูล

	 การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้ในการ

วิเคราะห์เชิงปริมาณ ใช้สถิติเชิงพรรณนา โดย

การหาค่าการแจกแจงความถี่ (Frequencies) 

และค�ำนวณหาค่าร้อยละ (Percentage) ค่า

เฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

(SD) สหสัมพันธ์อย่างง่ายแบบเพียร์สัน (Pear-

son’s Product Moment Correlation Coef-

ficient) เพื่อให้ได้ตามความมุ่งหมายตามกรอบ

แนวคิดของการวิจัยที่ก�ำหนดโดยพิจารณาถึง

รายละเอียดที่ครอบคลุมความมุ่งหมาย โดยได้น�ำ

ประยุกต์จากแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องรวม

ถึงใช้สถิติเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐานซึ่งใช้

ในการทดสอบค่าความสัมพันธ์ของตัวแปร
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ผลการวิจัย

	 ผลการวิเคราะห์ข ้อมูลความคิดเห็น

เกี่ยวกับกลยุทธ์กลยุทธ์การตลาดธุรกิจเครื่องดื่ม

เพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันโดยมี

วัตถุประสงค์เพื่อศึกษากลยุทธ์ที่ส่งผลต่อการ

สร ้างความได ้ เปรียบทางการแข ่งขันของผู ้

ประกอบการธุรกิจเครื่องดื่มในเขตพื้นท่ีภาค

กลาง และเพื่อศึกษาความสัมพันธ ์ระหว่าง

กลยุทธ ์ที่ส ่งผลกับการสร ้างความได้เปรียบ

ทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจเครื่อง

ดื่นในเขตพื้นที่ภาคกลาง

	 ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลและข้อมูล

ทั่วไปของธุรกิจจากการศึกษากลุ่มตัวอย่างในครั้ง

นี้ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง คิดเป็นร้อยละ 58 มีอายุ 31-40 ปี คิดเป็น

ร้อยละ 37 ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี คิด

เป็นร้อยละ 64.8 ปริญญาโทและปริญญาเอกคิด

เป็นร้อยละ 17.2 และ 8 ตามล�ำดับ มีสถานภาพ

สมรส คิดเป็นร้อยละ 62 ประเภทของธุรกิจ

ประกอบธุรกิจผลิตเครื่องดื่มน�้ำอัดลมคิดเป็น

ร้อยละ 42.8 ประกอบธุรกิจรูปแบบกิจการหลัก

โดยการถือหุ้นคิดเป็นร้อยละ 60 มีระยะเวลาใน

การประกอบธุรกิจ ส่วนใหญ่เปิดกิจการมา 6-10 

ปี คิดเป็นร้อยละ 42.3 มีจ�ำนวนพนักงาน 500-

1000 คน คิดเป็นร้อยละ69.3 และ มีรายได้โดย

ประมาณจากการท�ำธุรกิจต่อเดือน 1,000,000–

2,000,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 58.3

	 ส่วนที่ 2 ระดับกลยุทธ์การตลาดธุรกิจ

เครื่องดื่มเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็น

เก่ียวกับกลยุทธ์การตลาดธุรกิจเครื่องดื่มเพื่อ

สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน อยู่ในระดับ

มาก (X= 3.98, S.D.= 0.80) โดยมีรายละเอียด

ของกลยุทธ์การตลาดธุรกิจเครื่องดื่มเพื่อสร้าง

ความได้เปรียบทางการแข่งขัน ในแต่ละข้อดัง

ตารางต่อไปนี้

	 จากตารางที่ 1 จะเห็นว่า กลุ่มตัวอย่างมี

ความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การตลาดธุรกิจเครื่องด่ืม

เพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน โดยภาพ

รวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาในรายละเอียด

ตาราง 1 แสดงความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามต่อระดับความได้เปรียบทางการแข่งขัน

ความได้เปรียบทางการแข่งขัน X S.D
ระดับความ

คิดเห็น

1. บริษัทมีประสิทธิภาพด้านการบริหารจัดการ 3.97 0.82 มาก

2. บริษัทผลิตสิค้าที่มีคุณภาพสินค้าสามารถก�ำหนดราคา

ขายได้สูงกว่าคู่แข่งขัน

3.86 0.78 มาก

3. บริษัทมีความสามารถในการตอบสนองความต้องการ

ของลูกค้าสูง

4.01 0.82 มาก

4. บริษัทมีเทคโนโลยี/ นวัตกรรมสูงกว่าบริษัทอื่นๆ 4.09 0.79 มาก

รวม 3.98 0.80 มาก
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ตาราง 2 แสดงความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามต่อระดับกลยุทธ์การตลาดธุรกิจเครื่องดื่มเพื่อ

สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน จ�ำแนกตามปัจจัยด้านการตลาด

กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการตลาด X S.D.
ระดับความ

คิดเห็น

1 การเป็นผู้น�ำด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 3.98 0.80 มาก

2. การเป็นผู้น�ำด้านราคา 4.12 0.79 มาก

3. ช่องทางการจ�ำหน่าย (Place) 4.05 0.88 มาก

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 4.19 0.63 มาก

รวม 4.09 0.78 มาก

ตาราง 3 การทดสอบสมมติฐาน กลยุทธ์การตลาดของธุรกิจเคร่ืองด่ืมมีอิทธิพลต่อความได้เปรียบ

ทางการแข่งขันในการด�ำเนินธุรกิจ

ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร Sig.
ระดับความ

สัมพันธ์ 
ทิศทาง

1 การเป็นผู้น�ำด้านผลิตภัณฑ์ (Product) .028* มีความสัมพันธ์กัน เดียวกัน

2. การเป็นผู้น�ำด้านราคา .025* มีความสัมพันธ์กัน เดียวกัน

3. ช่องทางการจ�ำหน่าย (Place) .005* มีความสัมพันธ์กัน เดียวกัน

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) .040* มีความสัมพันธ์กัน เดียวกัน

* นัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ .05

จะ พบว่า ระดับกลยุทธ์การตลาดธุรกิจเครื่องดื่ม

เพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน ท่ีมีค่า

เฉลี่ยสูงสุด คือ บริษัทมีเทคโนโลยี/ นวัตกรรมสูง

กว่าบริษัทอื่นๆ (X= 4.09, S.D.= 0.79) รองลงมา

คือ บริษัทมีความสามารถในการตอบสนองความ

ต้องการของลูกค้าสูง (X = 4.01, S.D.= 0.82) 

บริษัทมีประสิทธิภาพด้านการบริหารจัดการ (X 

= 3.97, S.D.= 0.82) และบริษัทผลิตสิค้าท่ีมี

คุณภาพสินค้าสามารถก�ำหนดราคาขายได้สูงกว่า

คู่แข่งขัน (X = 3.86, S.D.= 0.79) ตามล�ำดับ ดัง

แสดงในตารางที่ 2

	 จากตารางที่ 2 พบว่า ความคิดเห็นของผู้

ตอบแบบสอบถามต่อระดับกลยุทธ์การตลาด

ธุรกิจเครื่องดื่มเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการ

แข่งขัน จ�ำแนกตามปัจจัยด้านการตลาดโดยภาพ

รวมอยู ่ ในระดับเห็นด ้วยมาก (X =4.09, 

S.D.=0.78) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มี

คะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับมากทุกด้าน เรียงตาม
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ล�ำดับดังนี้ อันดับหน่ึง ได้แก่ การส่งเสริมการ

ตลาด (Promotion) มีค่าเฉลี่ยที่ (X =4.19, 

S.D.=0.63) รองลงมาได้แก่ การเป็นผู้น�ำด้าน

ราคา (X =4.12, S.D.=0.79) ช่องทางการ

จ�ำหน่าย (Place) มีค ่าเฉลี่ยท่ี (X =4.05, 

S.D.=0.88) และการเป็นผู ้น�ำด้านผลิตภัณฑ ์

(Product) (X =3.98, S.D.=0.80) ตามล�ำดับ ดัง

แสดงในตารางที่ 3

	 จากตารางที่ 3 พบว่า สมมติฐาน กลยุทธ์

การตลาดของธุรกิจเครื่องดื่มมีอิทธิพลท้ังทาง

ตรงและทางอ้อมต่อความได้เปรียบทางการ

แข่งขันในการด�ำเนินธุรกิจโดยภาพรวมแตกต่าง

กัน อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  เมื่อ

พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ปัจจัยด้านการเป็น

ผู้น�ำด้านผลิตภัณฑ์ (Product) การสร้างความ

แตกต่างของผลิตภัณฑ์มีผลต่อระดับความคิด

เห็นความได้เปรียบทางการแข่งขันในการด�ำเนิน

ธุรกิจการเป ็นผู ้น�ำด ้านราคา ช ่องทางการ

จ�ำหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) แตกต่างกันอย่างมีนัยส�ำคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 สรุปได้ว่าจากการวิจัย ค่า Sig. 

มีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงถึงการปฏิเสธสมมิฐาน 

H0 และยอมรับ H1 หมายความว่า กลยุทธ์การ

ตลาดของธุรกิจเครื่องดื่มมีอิทธิพลทั้งทางตรง

และทางอ้อมต่อกลยุทธ์การตลาดธุรกิจเครื่องดื่ม

เพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน โดยมี

ความสัมพันธ์กันในทิศทางเดียวกัน

อภิปรายผล

	 กลยุทธ์การตลาดธุรกิจเครื่องดื่มเพื่อ

สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน มีค่าเฉลี่ยอยู่

ในระดับมาก โดยมีตัวแปรสังเกตได้ด้านการส่ง

เสริมการตลาดมีค ่าเฉล่ียมากท่ีสุด ความได้

เปรียบในการการด�ำเนินธุรกิจเครื่องด่ืม มีค่า

เฉล่ียอยู่ในระดับมาก มีตัวแปรสังเกตได้ด้าน

เทคโนโลยี/ นวัตกรรม

	 ด้านเทคโนโลยี/ นวัตกรรม การท่ีผู ้

ประกอบการมีเทคโนโลยี/ นวัตกรรมสูงกว่า

บริษัทอื่น ๆ ถือเป็นการสร้างความได้เปรียบ

ทางการแข ่งขันในระดับท่ีสูงเนื่องจากเป ็น

อุตสาหกรรมที่ต ้องใช้เงินลงทุนสูงในการซื้อ

เครื่องจักร การน�ำด้านเทคโนโลยี/ นวัตกรรมการ

สร้างความต้องการในตลาด ตลอดจนการลงทุน

ในสิ่งก่อสร้าง ส่งผลให้มีผู้ประกอบการรายใหม่

เกิดขึ้นได้ยาก คู ่แข่งรายใหม่ได้อยาก จึงเป็น

อุตสาหกรรมที่มีลักษณะเป็นตลาดผู้ขายน้อยราย 

(Oligopoly) 

	 บริษัทมีความสามารถในการตอบสนอง

ความต้องการของลูกค้าสูง การประสิทธิภาพ

ด้านการบริหารจัดการ และการผลิตสินค้าท่ีมี

คุณภาพ เป็นปัจจัยในการสร้างความได้เปรียบ

ทางการแข่งขันด้านกลยุทธ์การสร้างความแตก

ต่าง (Differentiation) ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่ มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก   สอดคล้อง

กับ วสุธิดา และ ประสพชัย  (2561) กล่าวว่าการ

รักษาภาพลักษณ์ของธุรกิจให้มีความน่าเชื่อถือ

และสร้างเอกลักษณ์ให้กับกิจการ มีการบริการที่

หลากหลายและครบวงจร รวมถึงการบริการหลัง

การขาย กิจการมีระบบการบริการที่ดี มีคุณภาพ 

เพื่อให้ลูกค้าเกิดความไว้วางใจ ดังนั้นกลยุทธ์การ

แข่งขันการตลาดแบบใหม่ คือธุรกิจสามารถเป็น

ผู้นาด้านการส่งมอบคุณค่าที่ดีเยี่ยมให้แก่ลูกค้า 

เน้นบริการที่ประทับใจกับกลุ่มลูกค้าของตนเอง 

การใช้กลยุทธ์สร้างคุณค่านี้ผู ้บริหารต้องสร้าง
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วัฒนธรรม โครงสร ้างองค ์กร ระบบและ

กระบวนการท้ังในการดาเนินงานและการ

บริหาร เพื่อสร้างคุณค่าและส่งมอบให้แก่ลูกค้า

ให้เป็นไปในทิศทางเดียวกัน หรือเรียกได้ว่า

กลยุทธ์การสร้างความสัมพันธ์อันยาวนานกับ

ลูกค้า ให้ลูกค้ามองเห็นว่าบริษัทให้ความสาคัญ

กับ ลูกค้าตามแนวคิดการตามใจลูกค้า  (Al-De-

bei & Avison, 2010).

	 ดังนั้นปัจจัยต่างๆ ที่กล่าวมานั้นเป็น

ปัจจัยหลักที่ส่งเสริมให้ผู้ประกอบการสามารถ

ก�ำหนดราคาขายได้สูงกว่าคู่แข่งขัน รวมถึงเป็น

ปัจจัยที่ส ่งผลท�ำให ้ผู ้ประกอบการมีความ

สามารถในการการสร ้างความได ้ เปรียบ

ทางการแข่งขัน ผู้ประกอบการสามารถปรับปรุง

ผลงานทั้งในเชิงปริมาณและคุณภาพได้อย่าง

ต่อเนื่องส่งผลให้เกิดการสร้างความแตกต่างใน

ทางธุรกิจได้เพิ่มขึ้น โดยที่ ปกรณ์ ปรียากร. 

(2554) อธิบายไว้ว่ากลยุทธ์การสร้างความแตก

ต่าง หรือความหลากหลายจะเกี่ยวกันกับการ

สร้างลักษณะโดดเด่น (Unique) ของสินค้าและ

บริการที่ถูกยอมรับว่าแตกต่างจากกิจการอื่น

อันเป ็นผลมาจากลักษณะของผลิตภัณฑ ์  

(product feature) การบริหารหลังการขาย 

(after-sales service) ความก้าวหน้าทาง

เทคโนโลยี (technological innovation) ชื่อ

เสียง (reputation) การควบคุมคุณภาพ (qual-

ity control) สัญลักษณ์ที่สะท้อนสถานะ (sta-

tus symbol) รวมทั้งภาพพจน์ที่น่าเชื่อถือ  

(desirable image)

	 กลยุทธ์การตลาดของการด�ำเนินธุรกิจ

เครื่องดื่ม โดยภาพรวมการส่งเสริมการตลาดมี

ผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขันมากที่สุด 

การท่ีผู ้ประกอบการมีการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) ที่ดี มีอ�ำนาจในการต้ังราคา

สินค้า มีช่องทางการจ�ำหน่าย (Place) และเป็น

ผู้น�ำด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ในผลิตภัณฑ์

ของตนเอง ไม่ว่าจะเป็นในเรื่องของรสชาติ หรือ

ภาพลักษณ์ของตัวสินค้าและเป็นผู้น�ำด้านการ

ผลิตสินค้าตัวใหม่ ๆ  ออกสู่ตลาดอยู่เสมอ ปัจจัย

เหล่าน้ีมีอิทธิผลต่อการสร้างความได้เปรียบ

ทางการแข่งขัน สอดคล้องกับแนวคิดของKot-

ler & Armstrong. (2009) กลยุทธ์ทางการ

ตลาดเพื่อสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน 

จะต้องตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค

ด้วยกิจกรรมการสร้างความพึงพอใจของลูกค้า

ต่อผลิตภัณฑ์ ราคาช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ส่ง

เสริมการตลาด และสอดคล้องกับ Shiffman & 

Kanuk. (2007) ที่กล่าวว่า ส่วนประสมการ

ตลาด(4P’s) เป็นจุดเริ่มต้นของการท�ำการ

ตลาดที่ประสบความส�ำเร็จ และสอดคล้องกับ

แนวคิดของ Kotler & Armstrong. (2009) ผู้

ประกอบธุรกิจต้องพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่สามารถ

ตอบสนองให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค

โดยใช้เครื่องมือทางการตลาด (4P’s) และ Por-

ter. (2008) เสริมว่าการท�ำธุรกิจควรให้ความ

ส�ำคัญกับความรับผิดชอบทางสังคมมากข้ึน

เพราะความรับผิดชอบทางสังคมเป็นตัวแปรที่

ส่งผลให้ธุรกิจได้เปรียบทางการแข่งขันได้ และ 

Robbins & DeeCenzo. (2004) กล่าวว่า 

กลยุทธ์การตลาดมีอิทธิพลต่อความส�ำเร็จของ

ธุรกิจ โดยความส�ำเร็จของธุรกิจมีความสัมพันธ์

ทางบวกต่อกลยุทธ์การตลาด   สอดคล้องกับผล

การวิจัยด้ายส่วนประสมทางการตลาดของ 

ฉัตรรัตน์ โหตระไวศยะ  (2561 หน้า 70-17 ) ที่
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กล่าวว่ากลยุทธ์การตลาดที่เหมาะสมกับธุรกิจ

และกลุ่มผู้บริโภคมีส่วนส�ำคัญท่ีท�ำให้ลูกค้ามี

การตัดสินใจซื่อสินค้า ซึ่งท�ำให้ธุรกิจมีความได้

เปรียบทางการแข่งขันเพื่มมากขึ้น 

ข้อเสนอแนะ

	 1. การวิจัยครั้งต่อไปควรมีการเลือก

กลุ่มตัวอย่างท่ีนอกเหนือจากกลุ่มเครื่องดื่มน�้ำ

อัดลม เพราะยังมีกลุ ่มผู ้ประกอบการใน

อุตสาหกรรมเคร่ืองด่ืมที่หลายหลาย เพ่ือให้ได้

ข้อมูลที่หลากหลายมากขึ้น

	 2. การท�ำวิจัยครั้งต่อไปควรมีการเก็บ

ข้อมูลจากคู่ค้าหรือผู้บริโภคด้วยเพราะจะได้

ทราบเหตุผลว่ามีความพึงพอใจในด้านใดบ้าง

ของผู้ผลิตสินค้าเพื่อน�ำข้อมูลมาพัฒนาต่อไป
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