
บทที่ 8

สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน

และ

การสร้างข้อได้เปรียบทางการ

แข่งขัน



• การแข่งขันโดยตรงกับคู่แข่งในตลาดเรียก “การบริหารเชิง

ยุทธในระดับธุรกิจ” (Business level of strategic 

management)  ต้องวิเคราะห์

• สภาพแวดล้อมภายนอก :  เพ่ือดูว่าเป็นโอกาสหรืออุปสรรค

• สภาพแวดล้อมมหภาค -  กฎหมาย,การเมือง,เศรษฐกิจ,

เทคโนโลยี่, ประชากรศาสตร ์,ค่านิยม  (ทบทวนหนังสือดร 

สุวัฒน)์

• สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน  เป็นสภาพแวดล้อมที่อยู่

ใกล้ชิดและมีอิทธิพลต่อองค์กรมากที่สุด



โมเดลแรงกดดัน  5  ประการ  

ของไมเคิล พอร์ตเตอร์

• อุปสรรคจากคู่แข่งขันท่ีเข้ามาใหม่      

• อ านาจต่อรองกับผู้ขายปัจจัยการผลิต  

• อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ

• อุปสรรคจากผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ี

ทดแทน   

• ระดับการแข่งขันระหว่างธุรกิจเดิม



โมเดลแรงกดดัน  5  ประการ  ของไมเคิล พอร์ตเตอร์



Porter’s Competitive 5 Forces Model

Porter บอกว่า การเข้ามาของคู่แข่ง มิได้เป็นเพียงปัจจัยเดียวที่ท าให้

ความสามารถ ในการท าก าไรลดลง โดยความเป็นจริงแล้ว แรงกดดันในการ

แข่งขัน จะถูกก าหนดโดยพลังผลักดันในการแข่งขัน (Competitive forces) 

5 ประการได้แก ่

    1) แรงผลักดันจากนักลงทุนหน้าใหม่   Threat of new entrants 

    2) แรงผลักดันจากอ านาจการต่อรองจากกลุ่มผู้ซ้ือBargaining power 

of buyers

    3) แรงผลักดันจากอ านาจการต่อรองของผู้ผลิตและผู้ป้อนวัตถุดิบที่ใช้ใน

การผลิตBargaining power of suppliers

    4) แรงผลักดันจากการใช้สินค้าทดแทน Threat of substitutes  

    5) แรงผลักดันจากจ านวนคู่แข่งที่มีอยู่ในอุตสาหกรรมนั้น ๆ Rivalry 

among existing firms



Porter’s Competitive 5 Forces Model



Porter’s Competitive 5 Forces Model



การเพ่ิมข้ึนของการแข่งขันท่ีรนุแรงในธรุกิจ

• จ านวนคู่แข่งขัน ถ้าคู่แข่งขันมีจ านวนมาก หรือ มีขีด

ความสามารถพอๆกัน จะท าให้มีการแข่งขันที่รุนแรง

• อัตราการเติบโตของอุตสาหกรรม ถ้าอุตสาหกรรม

ยังคงเติบโต การแข่งขันจะไม่รนุแรงมากนัก  ถ้าไม่

เติบโต  การแข่งขันจะรุนแรง

• ความแตกต่างของสินค้า ถ้าสินค้ามีความแตกต่างกัน

ไป การแข่งขันก็จะน้อยลง

• ความผูกพันในตรายี่ห้อ

• ก าลังการผลิตส่วนเกิน ถ้าอตุสาหกรรมมีก าลังผลิต

ส่วนเกิน การแข่งขันจะรุนแรง\ต้นทุนคงที่ของธุรกิจ 

และต้นทุนในการก็บรักษา

• อุปสรรคกีดขวางการออกจากอุตสาหกรรม เช่น 

ข้อตกลงกับสหภาพแรงงานในการจ่ายชดเชยที่สูงมาก



Porter’s Competitive 5 Forces Model

Threat of

new entrants



อุปสรรคในการกีดขวางการเข้าสู่อุตสาหกรรม

1.  การประหยัดจากต้นทุน (Economies of scale)  

เนื่องจากผลิตสินค้ามาตรฐานจ านวนมาก  มีผลให้ต้นทุน

สินค้าต ่าลงและสามารถลดต้นทุนคงที่ต่อหน่วยลดลง

2.  การผูกพันในตรายี่ห้อ (Brand Loyalty)

3.  เงินลงทุน (Capital requirements) ถ้าต้องลงทุนสูง ก็

จะเปน็อุปสรรคต่อรายใหม่

4.  การเข้าถึงช่องจัดจ าหน่าย (Access to distribution)

5.  นโยบายของรัฐบาล ถ้ารัฐบาลไม่มีนโยบายส่งเสริม หรือมี

ข้อห้ามสัมปทาน



อุปสรรคในการกีดขวางการเข้าสู่อุตสาหกรรม

6. ต้นทุนหรือค่าใช้จ่ายในการเปลี่ยนแปลงการใช้สินค้า 

(Switching cost) ถ้าลูกค้าต้องมีต้นทุน หรือคา่ใช้จ่ายในส่วน

นี้สูง ต้นทุนเหล่านี้ซึ่งอาจได้แก่ ต้นทุนของอุปกรณ์เครื่องจักร

ที่ต้องปรับเปล่ียนเพ่ิม หรืออาจจะเปน็ระบบงานที่ต้อง

จัดรูปแบบใหม่ ค่าฝกึอบรมแลสอนงานให้กับพนักงานเพ่ือให้

ท างานตามระบบใหม่เป็นต้น

7. ข้อได้เปรียบต้นทุนในด้านอ่ืนๆ เช่น เป็นเจ้าของเทคโนโลยี

เฉพาะ มีวัตถุดิบราคาถูก มีท าเลที่ต้ังดีกว่า มีแหล่งเงินทุนที่

ต้นทุนถูก และท ามานนานจนเกิดการเรียนรู้



Porter’s Competitive 5 Forces Model

Threat of

new entrants

Threat of

substitutes



อุปสรรคจากผลิตภัณฑ์ที่ทดแทนกันได้

• ระดับการทดแทน เป็นการทดแทนได้มาก หรือทดแทนได้น้อยแค่

ไหน เช่น เครื่องปรับอากาศกับพัดลมอาจจะมีผลน้อย

• ต้นทุนหรือค่าใช้จ่ายในการเปล่ียนแปลงการใช้สินค้าปัจจุบัน ไปสู่

การใช้สินค้าทดแทนถ้าต้นทุนเปลี่ยนสูง –ก็มีโอกาสไม่เปลี่ยน

        »    ถ้าต้นทุนเปล่ียนต ่า - มีโอกาสที่จะเปล่ียน

• ระดับราคาสินค้าทดแทนและคุณสมบัติใช้งานของสินค้าทดแทน 

• ถ้าราคาสินค้าทดแทนต ่า- มีโอกาสทดแทนสูง  ถ้าสูง – มี

โอกาสทดแทนน้อย

• ถ้าคุณภาพสินค้าทดแทนสูง – มีโอกาสทดแทนสูง ถ้าต า่ - มี

โอกาสทดแทนต า่



Porter’s Competitive 5 Forces Model

Threat of

new entrants

Threat of

substitutes

Bargaining 

power

of suppliers



อ านาจต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต

• จ านวนผู้ขายหรือวัตถุดิบที่มีอยู่ ถ้ามีผู้ขายน้อยราย อ านาจ

ต่อรองของผู้ขายจะสูง

⚬ ระดับการรวมตัวกันของผู้ขายวัตถุดิบ ถ้าผู้ขายรวมตัวกันได้ 

อ านาจการต่อรองก็จะสูง 

⚬ จ าวนวัตถุดิบหรือแหล่งวัตถุดบิที่มี ถ้าวัตถุดิบมีน้อย อ านาจ

ต่อรองจะสูง

⚬ ความแตกต่างและเหมือนกันของวัตถุดบิ ถ้าวัตถุดิบมีความ

แตกต่างกันมาก อ านาจต่อรองผู้ขายจะสูง 



Porter’s Competitive 5 Forces Model
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อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อสินค้าและบริการ
• ปริมาณการซื้อ ถ้าซ้ือมาก ก็มีอ านาจการต่อรองสูง

• ข้อมูลต่างๆที่ลูกค้าได้รับเกียวกับสินค้าและผู้ขาย ถ้าลูกค้ามีข้อมูลมาก ก็

ต่อรองได้มาก

• ความจงรักภักดีต่อยี่ห้อ

• ความยากง่ายในการรวมตัวกันของกลุ่มผู้ซื้อ ถ้าลูกค้ารวมตัวกันง่ายก็มี

อ านาจต่อรองสูง

• ความสามารถของผู้ซ้ือที่จะมีการรวมกิจการในแนวด่ิง คือ ถ้าลูกค้า

สามารถผลิตสินค้าได้ด้วยตนเอง อ านาจการต่อรองก็จะสูง

• ต้นทุนในการเปลี่ยนไปใช้สินค้าของคนอื่น หรือ ใช้สินค้าของเราอยู่แล้ว

ลูกค้าต้องมีต้นทุนในการเปลี่ยนสูง อ านาจการต่อรองของลูกค้าก็จะต ่า 

แต่ถ้าต้นทุนในการเปล่ียนต ่า อ านาจการต่อรองของลูกค้าก็จะสูง 



พลังขับดันทั้ง 5 ประการ (สูง)

 

ระดับความเข้มข้นในการแข่งขัน (สูง)

 ความสามารถในการท าก าไร (ลดลง)

หมายความ

ว่า…..



ประเภทของตลาดกับการแข่งขนั

1. ตลาดผูกขาด (monopoly market) หมายถึงตลาดที่มีผู้ผลิตหรือผู้ขายเพียง

รายเดียว  จึงไม่มีการแข่งขันในตลาด

2.ตลาดแข่งขันสมบูรณ์ (pure competition) หมายถึงตลาดที่ประกอบไปด้วย

ผู้ซื้อและผู้ขายจ านวนมาก  ผู้ผลิตเข้าสู่ตลาดได้อย่างสะดวก  ไม่มีการกีดกันที่

รุนแรง  ผู้ซื้อจะซื้อสินค้าในราคาต ่า

3.ตลาดคู่แข่งขันน้อยราย (oligopoly market) หมายถึงตลาดที่มีผู้ผลิตน้อย

ราย  ผู้ผลิตมักเป็นผู้ผลิตรายใหญ่

4.ตลาดก่ึงแข่งขันก่ึงผูกขาด (monopolistic market)  เป็นตลาดที่มีผู้ขาย

จ านวนมากแต่น้อยกว่าแข่งขันสมบูรณ์ สินค้าจะพยายามท าให้แตกต่างจากคู่

แข่งขันบ้าง  และท าให้ผู้บริโภครับรู้ถึงความแตกต่าง ผู้ซื้อยอมจ่ายแพงกว่า

หากรับรู้ถึงความแตกต่าง  และความแตกต่างนั้นมีความส าคัญกับผู้บริโภค



ผลิตภัณฑ์ ผู้ขายหน่ึงราย

(Monopoly)

ผู้ขายน้อยราย

(Oligopoly) ผู้ขายมากราย

ผลิตภัณฑ์ท่ี

เหมือนกัน
ตลาดผูกขาด

ตลาดผู้ขายน้อยราย

ผลิตภัณฑ์ท่ี

เหมือนกัน

ตลาดแข่งขัน

สมบูรณ์(Perfect )

ผลิตภัณฑ์ที่ต่างกัน

ตลาดผู้ขายน้อยราย

ผลิตภัณฑ์ท่ี

แตกต่างกัน

ตลาดก่ึงแข่งขัน

ก่ึงผูกขาด 

(Monopolistic)

ประเภทของตลาดกับการแข่งขัน



มุมมองด้านต้นทุน
มุมมองด้านความแตกต่าง

มุมมองตลาดกว้าง

มุ่งเน้นความเป็นผู้น า

ด้านต้นทุน

(Cost Leadership)

มุ่งเน้นความเป็นผู้น า

ด้านความแตกต่าง

(Differentiation)

มุมมองตลาดแคบ

มุ่งเน้นการตอบสนองตลาดเฉพาะส่วน

(Niche Market)

กลยุทธก์ารสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน



Porter’s Generic Competitive Strategies



กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง 

Differentiation:
•  เป็นกลยุทธ์การแข่งขันของ

องค์การที่มุ่งตลาดเป้าหมายกว้าง

•  สร้างมูลค่าต่างๆให้โดดเด่นเหนือคู่

แข่งขัน

•  การสร้างความโดดเด่นจะสร้าง

ความจงรักภักดีของลูกค้าที่มีต่อ

ผลิตภัณฑ์



กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง 

1. การสร้างความแตกต่างให้แก่ผลิตภัณฑ์

ลักษณะ (Features)

• ปฏิบัติการ(Performance Quality)

• ความสอดคล้องกับข้อก าหนดของตลาด

เป้าหมาย (Conformance Quality)

• ความคงทน(Durability)

• ความสามารถที่จะถูกซ่อมได(้Repair ability)

• มีรูปแบบเป็นของตัวเองหรือมีสไตล์(Style)



กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง 

1. การสร้างความแตกต่างให้แก่ผลิตภัณฑ์

ลักษณะ (Features)

   1.1 ปฏิบัติการ(Performance Quality)

   1.2 ความสอดคล้องกับข้อก าหนดของตลาด

เป้าหมาย (Conformance Quality)        

   1.3ความคงทน(Durability)

   1.4 ความสามารถที่จะถูกซ่อมได(้Repair ability)

   1.5 มีรูปแบบเป็นของตัวเองหรือมีสไตล์(Style)



กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง 

2. บริการหลังการขาย 

3. ภาพลักษณ ์ 

4. นวัตกรรม 

5. ชื่อเสียงของกิจการ 

6. สัญญลักษณ์ของกิจการ  

7. ด้านความเป็นมาตรฐาน 



กลยุทธ์ผู้น าด้านต้นทุน

กลยุทธต้์นทุนต ่า (Lower cost strategy) การ

พยายามท าต้นทุนต า่เม่ือเปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน   

> มีโอกาสก าไรสูง

Cost Leadership:

•  ใช้กลยุทธ์การแข่งขันขององค์การที่มีตลาด

เป้าหมายกว้าง

•  การควบคุมต้นทุนอย่างเข้มงวด

•  การหลีกเลี่ยงลูกค้าที่ไม่ดียาก

•  การลดค่าใช้จ่ายให้ต า่สุด  เช่น การวิจัย  

พัฒนา   การบริหารฯ



ข้อได้เปรียบจากการใช้กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุนเพ่ือ

ป้องกันแรงกดดัน 5 ประการ 
• ถ้าสามารถผลิตสินค้าในราคาต ่าได้แล้วคู่แข่งขันก็ไม่สามารถเข้ามาท าการ

แข่งขันได้

• ผู้ผลิตสินค้าราคาต ่าอยู่แล้ว  สามารถท าให้แรงกดดันของลูกค้าในการ

ต่อรองราคามีน้อยลง

• เนื่องจากก าไรข้ันต้นที่สูงกว่าท าให้ผู้ผลิตต้นทุนต ่ากว่าสามารถยืนหยัดต่อ

การเพ่ิมต้นทุนจากผู้ขายปจัจัยการผลิตได้

• คู่แข่งขันรายใหม่ที่เข้ามาแข่งขันในด้านราคาจะต้องเผชิญกับผู้น าด้าน

ต้นทุนต ่าจึงปราศจากประสบการณ์ที่จะท าให้มีประสิทธิภาพในการด าเนิน

ธุรกิจได้

• ผู้ผลิตต้นทุนต ่าจะอยู่ในฐานะที่ดีที่สุดในการใช้กลยุทธ์ด้านราคาเพ่ือการ

แข่งขันกับสินค้าทดแทน



ความเส่ียงที่เกิดจากการใช้การเป็นผู้น าดา้นต้นทุน

• การลดต้นทุนอาจจะน าไปสู่การสูญเสียคุณลักษณะของ

สินค้าที่ต้องการซ่ึงอาจจะก่อให้เกิดความเสียหายตอ่ธุรกิจ

• ยุทธวิธีการประหยัดต้นทุนสามารถถกูเลียนแบบจากคู่แข่ง

• ความแตกต่างด้านต้นทนุมักลดลงเมื่อตลาดอ่ิมตวั



กลยุทธ์การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน (Market focus)

• มุ่งตลาดกลุ่มเล็ก (Nich 

Marketing)

• การตลาดท้องถ่ิน (Local 

Marketing)

• การตลาดมุ่งเฉพาะบุคคล 

(Individual  Marketing)



กลยุทธ์เป้าหมายเฉพาะกลุ่ม Focus

• ท าให้สินค้า / บริการตอบสนอง

ความต้องการเฉพาะกลุ่ม

• กลุ่มผู้บริโภคลักษณะเฉพาะที่

เด่นชัด ภายในตลาดรวม

• อาจโดยต้นทุนต ่าหรือสร้าง

ความแตกต่าง



กลยุทธ์เป้าหมายเฉพาะกลุม่

ข้อได้เปรียบ

• ถูกใจตลาดเฉพาะกลุ่ม

• สร้างสัมพันธ์ที่ดีกับตลาด

ข้อเสียเปรียบ

• ตลาดอาจมีขนาดเล็ก

• การขยายตลาดอาจท าได้

ยาก

• เส่ียงต่อการลดต้นทุน /

บริการไม่แตกต่างจาก

ตลาดรวม / subfocus / 

คู่แข่งใหม่



กลยุทธ์การตอบสนองอย่างรวดเร็ว 

คือความคล่องตัวในการตอบสนอง

• พัฒนาสินค้าใหม่

• ปรับปรุงสินค้าเดิมที่ยังจ าหน่ายอยู่ -  added value 

• ผลิตตามค าสั่งลูกค้า

• การส่งมอบสินค้า -  รวดเร็ว

• การปรับความพยายามทางการตลาด 

• การตอบค าถามของลูกค้า customer service

• รูปแบบการบริหารที่รวดเร็ว 

• วางแผนไว้ล่วงหน้า

• แก้ปัญหาได้ทันท่วงที



ผลลัพธ์ของการตอบสนองรวดเร็ว

• สามารถหลีกเลี่ยงการต่อสู้กับคูแ่ข่งแบบ

ตัวต่อตัว

• สามารถก าหนดราคาได้สูงกว่าคู่แขง่

• มีอ านาจต่อรองกับผู้ขายปจัจัยการผลิต

• มีความล า้หน้าคู่แข่ง
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