
Veridian E-Journal, Silpakorn University 

ISSN 1906 - 3431 

ฉบับภาษาไทย  สาขามนุษยศาสตร์  สังคมศาสตร์  และศิลปะ 

ปีที่ 10  ฉบบัที่ 2 เดือนพฤษภาคม – สิงหาคม 2560 

 
 

 709 
 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมและกลยุทธ์การสรา้งความได้เปรียบทางการแข่งขันในธุรกิจ
เชื้อเพลิงอัดแท่งจากถ่านกะลามะพร้าวและถา่นไม้ยางพาราของ 

บริษัท ด าเนินคาร์บอน จ ากัด จังหวดัราชบุร ี
 

Environment analysis and strategy to create a competitive advantage in fuel 
briquettes from coconut shell charcoal and timber charcoal from  

Domnerncarbon Co,.Ltd in Ratchaburi Province 
 

ภานุมาศ พรมชาติ (Panumas Promchat)* 

วิโรจน์ เจษฎาลักษณ์ (Viroj Jadesadalug)** 

 
บทคัดย่อ 
 การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา 1) รูปแบบการด าเนินธุรกิจของบริษัท ด าเนินคาร์บอน จ ากัด 
2) สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันของบริษัท ด าเนินคาร์บอน จ ากัด 3) กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันของบริษัท ด าเนินคาร์บอน จ ากัด เก็บรวบรวมข้อมูลโดยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก กลุ่มผู้ให้ข้อมูลได้แก่
ผู้บริหาร ผู้จัดการฝ่ายการตลาด กลุ่มลูกค้าหลักและลูกค้ารองของบริษัท ด าเนินคาร์บอน จ ากัด โดยน าข้อมูลมา
วิเคราะห์ตามวัตถุประสงค์ ตรวจสอบความถูกต้องของข้อมูล สรุปผลการวิจัย และน าเสนอผลการศึกษาใน
รูปแบบการพรรณนา 
 ผลการศึกษาพบว่า 1) การเร่ิมต้นธุรกิจผลิตและจ าหน่ายเชื้อเพลิงอัดแท่งเกิดจากผู้บริหารเบื่อหน่าย
กับงานประจ าที่ท าอยู่จึงเกิดความคิดที่จะประกอบธุรกิจมาเป็นผู้บริหารและเจ้าของกิจการเองและน าความรู้
ความสามารถที่ศึกษาเล่าเรียนมาใช้ในการบริหารจัดการเรื่องทรัพยากรมนุษย์ ด้านการเงิน ด้านการผลิต การ
จัดการด้านการตลาดถือว่าเป็นส่วนส าคัญที่ท าให้ธุรกิจสามารถแข่งขันกับคู่แข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกันได้
อย่างเข้มแข็งและก้าวสู่ความส าเร็จ 2) สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันของบริษัท ด าเนินคาร์บอน จ ากัด ได้น า
พลังทั้ง 5 ประการที่ผลักดันให้เกิดการแข่งขันตามแนวคิดของพอร์ตเตอร์มาใช้เป็นแนวทางในการบริหารจัดการ 
อุปสรรคจากคู่แข่งขันที่เข้ามาในตลาดใหม่ อ านาจการต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ 
อุปสรรคจากผลิตภัณฑ์ที่ทดแทนกันได้ การเพิ่มขึ้นของการแข่งขัน เพื่อเพิ่มศักยภาพทางการแข่งขันให้ธุรกิจ 3) 
การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันมาใช้ เพื่อให้สามารถด าเนินธุรกิจได้เหนือกว่าคู่แข่งขัน โดยผู้บริหารมีการ
ปรับใช้กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันที่เหมาะสมกับธุรกิจผลิตเชื้อเพลิงอัดแท่ง ได้แก่ กลยุทธ์
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การสร้างความแตกต่าง กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุนต่ า กลยุทธ์การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน และกลยุทธ์การ
ตอบสนองอย่างรวดเร็ว  
 
ค าส าคัญ :  รูปแบบการด าเนินธุรกิจผลิตเชื้อเพลิงอัดแท่ง / สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน / กลยุทธ์  
การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 
Abstract 
 This research is aimed to study: (1) Form of business operation of Damnoen Carbon 
Co., Ltd. (2) The competition environment of Damnoen Carbon Co., Ltd. (3) The strategies of 
competition advantage of Damnoen Carbon Co., Ltd., data gathering by mean of the interview-
in-depth. The group of information provides include the executives, marketing manager, major 
customers and minor customers of Damnoen Carbon Co., Ltd. By analyzing the data based on 
the purposes, examining the data accuracy, summarizing the research and presenting the study 
in descriptive form. 
 This research aimed to: 1) The start of fuel bar manufacturing and distribution 
business was caused from the boredom of the executives with being the employee and idea 
to operate and own the business and apply the gained knowledge and abilities for the 
management of human resource, finance, manufacturing.  The marketing management is 
considered to be important for the strong business competition with the competitors in the 
same industry and lead to the success. 2) On the competition environment of Damnoen 
Carbon Co., Ltd., 5 elements are used to urge the environment based on the concept of 
Porter as the guideline for management of the obstacles from the new competitors in the 
market, bargaining power of the seller, manufacturing factors, bargaining power of the buyer, 
obstacles from the alternate products, increasing competition to enhance the potentiality of 
business competition. 3) Cause the competition advantage for the business operation over the 
competitor. The executives applied the strategies of business advantage to be proper for the 
fuel bar manufacturing business i.e. strategies to cause the difference, strategies of the low-
cost leadership, strategies of specific market focusing and strategies of fast response. 
 
Keywords : Form of fuel bar manufacturing business / Competition environment / Strategies of 
competition advantage  
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บทน า 
 ถึงแม้ว่าประเทศไทยจะมีพลังงานใช้อย่างพอเพียงรัฐบาลและผู้เกี่ยวข้องจึงจ าเป็นต้องหาแนวทางใน
การพัฒนาแหล่งพลังงาน ที่มีอยู่อย่างจ ากัด ให้เกิดประสิทธิภาพมากที่สุด และต้องพิจารณาเลือกใช้เชื้อเพลิงที่มี
ราคาถูก วัสดุเหลือใช้ทางการเกษตรที่มีคุณสมบัติที่ดีที่นิยมในการน ามาแปรรูปผลิตเป็นเชื้อเพลิงอัดแท่งใน
ช่วงเวลาที่ผ่านมา ได้แก่ กะลามะพร้าวและไม้ยางพารา ด้วยข้อมูลนี้ บริษัท ด าเนินคาร์บอน จ ากัด จึงน ามาใช้
เป็นเชื้อเพลิงผลิตพลังงานทดแทน เมื่อน าถ่านกะลามะพร้าวและถ่านไม้ยางพารามาผ่านกระบวนการอัดแท่งด้วย
กรรมวิธีอัดเย็นจะให้ถ่านอัดแท่งที่มีคุณสมบัติที่ดีมาก และถือว่าเป็นวัตถุดิบอันดับ 1 ของการผลิตถ่านใน
กระบวนการอัดเย็น เนื่องจากเชื้อเพลิงอัดแท่งจากวัตถุดิบทั้ง 2 ชนิดนี้จะให้ความร้อนที่สูง และขี้เถ้าน้อย ท าให้
ถ่านอัดแท่งจากกะลามะพร้าวเป็นที่นิยมของตลาดทั้งในประเทศและต่างประเทศเป็นอย่างมาก (พรสถิต ยงยืน. 
2552: 66-67) 
 บริษัท ด าเนินคาร์บอน จ ากัด ด าเนินธุรกิจผลิตและจ าหน่ายเชื้อเพลิงอัดแท่งจากถ่านกะลามะพร้าว
และถ่านไม้ยางพารา บริษัทได้จดทะเบียนก่อตั้งเมื่อวันที่ 27 กันยายน พ.ศ.2549 ด้วยทุนจดทะเบียน 1,000,000 
บาท (ช าระเต็ม) มีส านักงานใหญ่ทั้งผลิตและจ าหน่ายสินค้าตั้งอยู่ที่ เลขที่ 43 หมู่ที่5 ต.ดอนกรวย อ.ด าเนิน
สะดวก จ.ราชบุรี บริษัทมีความพร้อมในด้านการผลิตและจัดจ าหน่ายเพราะพื้นที่ของท าเลที่ตั้งที่เหมาะสม             
มีพื้นที่ 5 ไร่ ประกอบด้วยอาคาร 4 อาคาร โดยแบ่งเป็นอาคารฝ่ายผลิตและด าเนินการผลิต 2 อาคาร อาคาร
จัดเก็บคลังสินค้า 1 อาคาร และอาคารส านักงาน 1 อาคาร บุคลากรมีจ านวน 30 คน โดยแบ่งหน้าที่รับผิดชอบ
เป็นฝ่าย ฝ่ายผลิต 18 คน ฝ่ายขาย 3 คน ผู้บริหารและพนักงานบริหารประจ าส านักงาน 9 คน ตามโครงสร้าง
องค์กรทั่วไป มียอดขายเดือนละประมาณ 3.5 ล้านบาท 
 บริษัทมีแผนการด าเนินธุรกิจที่ชัดเจนในฐานะ ผู้ผลิตและจ าหน่ายเชื้อเพลิงอัดแท่งจากถ่าน
กะลามะพร้าวและถ่านไม้ยางพาราที่พร้อมจะเติมโตไปอย่างมั่นคง และได้ให้ความส าคัญไปในเรื่องกลยุทธ์การ
จัดการ และหาแนวทางเพื่อรับมือกับคู่แข่งขันทางธุรกิจที่เข้ามาใหม่ทั้งคู่แข่งขันทางตรงและคู่แข่งขันทางอ้อม 
ควบคู่ไปกับการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค รูปแบบการด าเนินธุรกิจ โดยให้ความส าคัญกับการกระจาย
สินค้าให้ทั่วถึงทุกภูมิภาคของประเทศ เช่น ภาคครัวเรือน และภาคอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ในจังหวัดต่างๆ  
บริษัทมีความมั่นใจเป็นอย่างยิ่งในการผลิตสินค้าและบริการที่คุณภาพสูงสุดให้แก่ผู้บริโภคทุกท่าน 
 จากเหตุผลที่ได้กล่าวมาข้างต้น ท าให้ผู้วิจัยสนใจที่จะศึกษาถึงรูปแบบการด าเนินธุรกิจ ควบคู่ไปกับ
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันทางธุรกิจ และกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันในการ
ด าเนินธุรกิจผลิตเชื้อเพลิงอัดแท่งจากถ่านกะลามะพร้าวและถ่านไม้ยางพาราของบริษัท ด าเนินคาร์บอน จ ากัด 
จังหวัดราชบุรี ซึ่งถือเป็นปัจจัยที่ท าให้ผู้ประกอบการสามารถด าเนินธุรกิจให้คงอยู่และสามารถแข่งขันกับคู่แข่ง
ขันรายใหม่ๆ ได้อย่างมั่นคง และน ามาเป็นแนวทางในการบริหารจัดการองค์กรทรัพยากรในด้านต่างๆได้  
เนื่องจากการด าเนินธุรกิจ การบริหารงานที่ท าให้ธุรกิจสามารถคงอยู่ได้ในปัจจุบัน ผู้บริหารจ าเป็นต้องเข้าถึง
ผู้บริโภคในปัจจุบันให้ได้มากที่สุด ครองใจผู้บริโภคให้เกิดการซื้อสินค้าซ้ า และสามารถน าการบริหารจัดการด้าน
ต่างๆและกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันมาประยุกต์ใช้ในการด าเนินธุรกิจไปสู่ความส าเร็จอย่าง
ยั่งยืนต่อไป 
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วัตถุประสงค์ของการศึกษา 
 1. เพื่อศึกษารูปแบบการด าเนินธุรกิจของบริษัท ด าเนินคาร์บอน จ ากัด 
 2. เพื่อศึกษาสภาพแวดล้อมทางการแข่งขันของบริษัท ด าเนินคาร์บอน จ ากัด 
 3. เพื่อศึกษากลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของบริษัท ด าเนินคาร์บอน จ ากัด 
 
การทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง 
 1. แนวคิดเกี่ยวกับรูปแบบการด าเนินธุรกิจผลิตและจ าหน่ายเชื้อเพลิงอัดแท่ง 
 การด าเนินธุรกิจที่ชัดเจนในฐานะ ผู้ผลิตและจ าหน่ายเชื้อเพลิงอัดแท่งจากถ่านกะลามะพร้าวและถ่าน
ไม้ยางพาราที่พร้อมจะเติมโตไปอย่างมั่นคง และได้ให้ความส าคัญไปในเรื่องกลยุทธ์การจัดการ ควบคู่ไปกับการ
เข้าถึงผู้บริโภครายย่อย บริษัทมุ่งเน้นและตอบสนองความต้องการของตลาดและผู้บริโภค โดยให้ความส าคัญกับ
การกระจายสินค้าให้ทั่วถึงทุกภูมิภาคของประเทศ เช่นภาคครัวเรือน และภาคอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ในจังหวัด
ต่างๆ บริษัทมีความมั่นใจเป็นอย่างยิ่งในการผลิตสินค้าและบริการที่คุณภาพสูงสุดให้แก่ผู้บริโภคทุกท่าน 
 จากการศึกษาพบว่าบริษัท ด าเนินคาร์บอน จ ากัดเป็นสถานประกอบการผลิตและจ าหน่ายถ่านอัด
แท่งจากถ่านกะลามะพร้าวและถ่านไม้ยางพารามีคู่แข่งขันทางตรงที่อยู่ในเขตพื้นที่เดียวกันในจังหวัดราชบุรี และ
คู่แข่งขันทางอ้อมในเขตภูมิภาคกลาง ธุรกิจจัดอยู่ในประเภทอุตสาหกรรมโรงงาน เป็นอุตสาหกรรมขนาดกลางใช้
แรงงานคนจากคนในพื้นที่และแรงงานด่างด้าว มีเครื่องจักรที่ทันสมัย มีการผลิตสินค้าที่ถาวรและมีกระบวนการ
ผลิตหลายขั้นตอนและมีคุณภาพ และวางแผนการด าเนินงานก าหนดเป้าหมายที่ชัดเจนเพื่อให้บรรลุตามความ
ตั้งใจของผู้บริหาร โดยให้ความส าคัญในเรื่องกลยุทธ์ระดับปฏิบัติงานหรือด าเนินงานมุ่งเน้นการใช้ทรัพยากรของ
องค์กรให้คุ้มค่ามากที่สุด มอบหมายงานตามหน้าที่ความรับผิดชอบของแต่ละบุคคลให้บรรลุตามเป้าหมายที่            
วางไว้ 
 รูปแบบการด าเนินงานของธุรกิจผลิตถ่านอัดแท่งจากถ่านกะลามะพร้าวและถ่านไม้ยางพาราโดย
การศึกษากลยุทธ์เพื่อใช้เป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ส าหรับการบริหารจัดการ น าไปสู่ความเจริญเติบโตใน
สายผลิตภัณฑ์ถ่านอัดแท่ง ไม่ว่าจะเป็นกลยุทธ์ทางการเงิน จัดหาเงินลงทุนให้กับธุรกิจ การจัดสรรและใช้จ่ายเงิน
ลงทุนที่มีอยู่ให้คุ้มค่ามากที่สุดพิจารณาถึงความจ าเป็นในการใช้จ่ายเงินให้มีประสิทธิภาพ มีความรับผิดชอบต่อผู้
ร่วมลงทุนและต้องมีรายงานผลทางด้านการเงินอยู่เสมอเพื่อใช้ประโยชน์ในการแก้ปัญหาและก าหนดกลยุทธ์ที่ดี
และเหมาะสมกับกิจการ กลยุทธ์ทางการตลาดในเรื่องของการก าหนดราคาและการส่งเสริมการตลาดเพื่อ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าโดยใช้ส่วนประสมทางการตลาดมาใช้ในธุรกิจ 7Ps ท าให้ลูกค้าเกิดความพึง
พอใจในสินค้าถ่านอัดแท่ง โดยให้ความส าคัญไปที่ลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑ์ เช่นตราสินค้า สี คุณภาพ
สินค้าและการบริการจัดส่งให้ถึงมือลูกค้า ราคาจะต้องเหมาะสมกับเงินที่จะได้รับจากลูกค้าไม่เอาเปรียบผู้บริโภค 
สร้างความประทับใจให้เกิดขึ้นกับทั้งลูกค้าเก่าและใหม่ และสร้างนิสัยที่ดีงามให้กับบุคลากรในองค์กร กลยุทธ์การ
ผลิต การผลิตที่มีประสิทธิภาพผู้วิจัยพบว่าการวางแผนขั้นตอนการผลิตก าหนดเป้าหมายการผลิตต้องชัดเจนใน
แต่ละแผนกงาน ตรวจสอบความถูกต้องในสายการผลิต ไม่ว่าจะเป็นแรงงาน เครื่องจักร พลังงาน เงินและ
ปรับปรุงแก้ไขเมื่อเกิดจุดบกพร่องระหว่างการผลิต จึงจะส่งผลไปยังเป้าหมายหลักที่ต้องการได้ การคัดเลือกและ
สรรหาบุคคลที่เหมาะสมกับหน้าที่ความรับผิดชอบแบ่งภาระงานที่ชัดเจนเพื่อความสะดวกในการบริหารงาน 
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สร้างแรงจูงใจให้เกิดขึ้นโดยการให้เงินรางวัล ให้ทุนการศึกษากับบุคลากร สร้างความรักและเชื่อมั่นร่วมกันเพื่อ
พัฒนาองค์กรให้เจริญเติบโต 
 2. แนวคิดเกี่ยวกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมในทางการแข่งขัน 
 ผู้ประกอบการหรือเจ้าของธุรกิจจะต้องอาศัยความรู้ความเข้าใจหลายด้านเพื่อที่จะจัดตั้งและด าเนิน
ธุรกิจของตนเอง ที่ส าคัญได้แก่ ด้านการจัดการ การผลิต การตลาด การเงิน การจัดการความเสี่ยง การบัญชี 
กฎหมาย ธุรกิจและภาษีอากร เป็นต้น ถือเป็นความจ าเป็นที่จะต้องศึกษาสภาพแวดล้อมธุรกิจ เนื่องจากว่า
ความส าเร็จหรือล้มเหลวส่วนหนึ่งขึ้นอยู่กับสภาพแวดล้อม โดยเฉพาะการด าเนินธุรกิจในปัจจุบันต้องเผชิญกับ
สภาพแวดล้อมที่มีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วตลอดเวลา การปรับตัวของธุรกิจให้สอดคล้องกับการ
เปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมจึงเป็นงานที่ท้าทายส าหรับผู้บริหารที่จะต้องติดตามและ ท าความเข้าใจเพื่อที่จะ
ได้ก าหนดแนวทางการด าเนินงานให้สอดคล้องกับสภาพแวดล้อมดังกล่าว (อนิวัชแก้วจ านงค์, 2555: 39) การเข้า
สู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งขันใหม่ อ านาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ อ านาจต่อรองของผู้ซื้อหรือลูกค้า ข้อจ ากัดจาก
สินค้าทดแทนกันได้ และความรุนแรงของสภาพการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม ตัวแบบนี้ชี้ให้เห็นว่าพลังทั้ง 5 
ประการเป็นตัวก าหนดสภาพการแข่งขันอันมีผลต่อศักยภาพในการท าก าไร การดึงดูดใจให้เข้ามาในธุรกิจนั้น 
ทั้งนี้ แรงผลักดันทั้ง 5 ประการเป็นที่รู้จักในนามของ “Five Forces Model” นอกจากนี้ การวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมภายนอกองค์การเพื่อการแข่งขันยังเป็นแนวทางในการพิจารณาสถานการณ์ขององค์การว่าด ารง
อยู ่ณ จุดใด  
 บริษัท ด าเนินคาร์บอน จ ากัดสามารถใช้แนวทางในการบริหารโดยศึกษาเครื่องมือที่ใช้ในการประเมิน
จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ใช้วิธีการวิเคราะห์ SWOT Analysis และ TOWS Matrix Analysis เป็น
ตัวช่วยในการบริหารและด าเนินงานของธุรกิจโดยพิจารณาจุดแข็งจุดอ่อนจากสภาพแวดล้อมการด าเนินธุรกิจ 
เช่น เร่ืองจุดแข็งทางด้านเงินลงทุน ด้านการผลิต หรือด้านตัวบุคลากรผู้ปฏิบัติงานในองค์กร ปัญหาและอุปสรรค
ที่เกิดขึ้นกับองค์กร พิจารณาเพื่อใช้จุดแข็งที่มีอยู่มาสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน โดยใช้โอกาสมาลด
อุปสรรคและท าให้ผลที่ได้ออกมามีผลดีต่อธุรกิจมากที่สุด ใช้จุดแข็งและโอกาสเพื่อส่งเสริมการด าเนินงานของ
องค์กรปรับปรุงและเอาชนะคู่แข่งเมื่อโอกาสนั้นมาถึง พิจารณาอุปสรรคจากสภาพแวดล้อมทางธุรกิจเพื่อป้องกัน
ตัวเองจากภัยคุกคาม ลดการสูญเสียในทุกด้านให้น้อยที่สุดเพื่อความอยู่รอดของธุรกิจต่อไป  
 3. แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 ความได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive Advantage) หมายถึงความสามารถที่องค์การด าเนิน
ธุรกิจของตัวเองได้ดีกว่าองค์การอ่ืน ท าก าไรได้สูงกว่ามาตรฐานของอุตสาหกรรมหรือองค์การสามารถสร้างให้เกิด
คุณค่าแก่องค์การมากกว่าคู่แข่งขัน (เรวัตน์ ชาตรี วิศิษฎ์ และคณะ, 2553) เช่นเดียวกับ Porter (1990) กล่าวว่า 
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน เป็นการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันให้สูงกว่าคู่แข่งขัน องค์กรต้องสร้าง
ความแตกต่างจากคู่แข่งขัน 3 ด้าน ประกอบด้วย การเป็นผู้น าด้านต้นทุน การสร้างความแตกต่าง และการ
มุ่งเน้นตลาดเฉพาะส่วน 
 ผู้ประกอบการที่จะสามารถสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันที่ดีได้นั้น ต้องมีความรู้ความเข้าใจใน
การบริหารจัดการธุรกิจ เพื่อให้สามารถน ามาวิเคราะห์และสร้างกลยุทธ์ความได้เปรียบทางการแข่งขันให้
สอดคล้องกับการด าเนินธุรกิจ เช่น การขายสินค้าและให้บริการที่ดีกว่า คือ การขายสินค้าหรือให้บริการที่
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แตกต่าง อาจแตกต่างในด้านคุณภาพ วัตถุดิบที่ใช้ เป็นต้น การขายสินค้าที่ถูกกว่าโดยจะต้องผลิตด้วยต้นทุนต่ า
กว่า โดยการเลือกใช้วิธีการด าเนินงานที่ดีที่สุด การลดค่าใช้จ่ายที่ไม่จ าเป็นต่างๆ ลดต้นทุนการผลิตต่อหน่วยให้
ลดลงส่งผลต่อราคาขาย ท าให้ได้เปรียบทางการแข่งขันของคู่แข่งขัน การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน เพื่อให้สามารถ
สร้างสินค้าได้ถูกกลุ่มเป้าหมายและตรงตามความต้องการลูกค้ามากที่สุดผลิตตามการสั่งซื้อพิเศษจากลูกค้า
ภายใต้เงื่อนไขของปริมาณจ านวนการสั่งซื้อขั้นต่ า การปรับปรุงบรรจุภัณฑ์ให้เป็นที่ดึงดูดใจของลูกค้า  ปรับปรุง
การจัดส่งสินค้าที่รวดเร็ว และการตอบสนองต่อลูกค้าได้เร็วกว่า หมายถึง สินค้าและบริการของกิจการต้องพิเศษ
ไปจากสินค้าและบริการของคู่แข่งรายอื่นไม่ทางใดก็ทางหนึ่ง ซึ่งกลยุทธ์ที่ได้กล่าวมานี้จะท าให้ลูกค้าเกิดการรับรู้
และเลือกซื้อสินค้าหรือบริการเกิดความประทับใจและยินดีที่จะจ่ายซื้อสินค้านั้น การแรงกระตุ้นการตัดสินใจซื้อ
จากลูกค้าเพราะการน าการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันมาใช้ด าเนินธุรกิจ และสามารถท าให้เมื่อลูกค้าให้
การตอบรับที่ดี เกิดความพึงพอใจต่อสินค้าและบริการ มีความจงรักภักดี และมีพฤติกรรมการบอกต่อบุคคลอื่น 
ซึ่งจะท าให้ธุรกิจเกิดความได้เปรียบทางการแข่งขันได้อย่างยั่งยืนต่อไป 
 
วิธีการด าเนินการวิจัย  
 การวิจัยเร่ืองการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมและกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันในธุรกิจ
เชื้อเพลิงอัดแท่งจากถ่านกะลามะพร้าวและถ่านไม้ยางพาราของบริษัท ด าเนินคาร์บอน จ ากัด  นั้น ใช้แนวทาง
การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ผู้วิจัยเลือกใช้แนวทางในการศึกษาแบบปรากฏการณ์วิทยา โดย
เป็นวิธีการที่มุ่งศึกษา และท าความเข้าใจประสบการณ์ของบุคคลโดยการลงพื้นที่เก็บข้อมูล ในภาคสนาม และ
เก็บข้อมูลจากเอกสารเป็นส่วนประกอบ 
 พื้นที่ในการศึกษา แบบเจาะจง คือ บริษัท ด าเนินคาร์บอน จ ากัด จังหวัดราชบุรี เนื่องจากเป็นธุรกิจ
ที่ผู้วิจัยได้มีความสนใจและพื้นที่ตั้งของกิจการอยู่ในพื้นที่ที่มีแหล่งผลิตเชื้อเพลิงอัดแท่งอยู่จ านวนหนึ่งท าให้การ
เก็บข้อมูลภาคสนาม จึงมีความสะดวกในการสัมภาษณ์ สามารถ เข้าถึงข้อมูลได้ง่ายและเก็บข้อมูลได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 
 กลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลัก คือ ผู้บริหารธุรกิจ ผู้จัดการฝ่ายการตลาด กลุ่มลูกค้าหลักและลูกค้ารอง จ านวน
ทั้งสิ้น 12 ราย 
 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยได้สร้างแนวค าถาม (Interview guide) เพื่อใช้ในการ
สัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูล จ านวน 3 ฉบับ ดังนี้  
  ฉบับที่ 1 แบบสัมภาษณ์ส าหรับผู้บริหารบริษัท ด าเนินคาร์บอน จ ากัด ในประเด็นเร่ืองการบริหาร
จัดการ วิธีการด าเนินธุรกิจ สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน และ
การปรับตัวในสถานการณ์ต่างๆและการปรับตัวเพื่อการด ารงอยู่ได้ของธุรกิจ  
  ฉบับที่ 2 แบบสัมภาษณ์ส าหรับผู้จัดการฝ่ายการตลาด ในประเด็นเร่ือง การน าเสนอขาย การขาย
สินค้า และกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางแข่งขันกับคู่แข่งในตลาดสินค้าประเภทเดียวกัน 
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  ฉบับที่ 3 แบบสัมภาษณ์ส าหรับลูกค้าหลักและลูกค้ารองของบริษัท ด าเนินคาร์บอน จ ากัด 
จ านวน 6 ราย เป็นผู้ให้ข้อมูลที่ส าคัญเกี่ยวกับทัศนคติที่มีต่อองค์กร การตัดสินใจในการเลือกใช้เชื้อเพลิงอัดแท่ง 
ความพึงพอใจในสินค้าและการบริการ 
 การเก็บรวบรวมข้อมูล ข้อมูลที่ได้จากการรวบรวมข้อมูลผู้ให้ข้อมูลหลักโดยวิธีการสัมภาษณ์แบบ
เจาะลึก (In-Depth Interview) ผู้วิจัยท าการสัมภาษณ์โดยใช้แนวค าถาม แบบไม่มีโครงสร้างค าถามที่แน่นอน 
(Semi Unstructured Interview) ซึ่งไม่ได้ก าหนดค าตอบไว้ตายตัว จึงมีความยืดหยุ่นสามารถปรับเปลี่ยนได้ 
เพื่อให้ได้ข้อมูลที่ตรงตามวัตถุประสงค์มากที่สุด ผู้วิจัยท าการสัมภาษณ์ด้วยตนเองโดยใช้วิธีการบันทึกเสียง              
จดรายละเอียด รวมถึงถ่ายภาพนิ่ง เพื่อรวบรวมข้อมูลที่ ได้จากผู้ให้ข้อมูลหลัก 
 การพิทักษ์สิทธิกลุ่มผู้ให้ข้อมูล การวิจัยคร้ังนี้ผู้วิจัยแนะน าตนเองก่อนเร่ิมการสัมภาษณ์กับผู้ให้ข้อมูล
ได้ทราบ พร้อมทั้งแจ้งให้ทราบถึงความประสงค์ในการท าวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยขอความร่วมมือในการเก็บข้อมูลจาก
ผู้ให้ข้อมูลแต่ละราย พร้อมทั้งขออนุญาตบันทึกข้อมูล โดยการใช้เครื่องบันทึกเสียงในการสัมภาษณ์ เพื่อป้องกัน
ข้อผิดพลาดในการเก็บข้อมูล ผู้วิจัยได้กล่าวขอบคุณ และแจ้งข้อมูลให้ ทราบว่าการน าเสนอข้อมูลที่ได้จากการ
สัมภาษณ์จะไม่ส่งผลกระทบทางลบหรือส่งผลกระทบต่อทั้งข้อมูล ของบุคคลและข้อมูลทางธุรกิจ รวมถึงจะไม่
เป็นการเปิดเผยให้ทราบถึงคู่แข่งขันทางการตลาดเก่ียวกับกลยุทธ์ที่ใช้ในการด าเนินธุรกิจ   
 การตรวจสอบความถูกต้องของข้อมูล ในการด าเนินการศึกษาเพื่อให้ได้ข้อมูลที่มีความน่าเชื่อถือ            
มีความถูกต้องแม่นย าและทุกขั้นตอนในการศึกษาที่มีความสมบูรณ์ ผู้วิจัยได้ปฏิบัติตามขั้นตอนการตรวจสอบเชิง
ทฤษฎี (Theory Triangulation) ผู้วิจัยเลือกใช้แนวคิดแกนหลัก (Main Theoretical Concept) โดยใช้แนวคิด
และทฤษฎีจากการทบทวนวรรณกรรม เพื่ออธิบายถึงรูปแบบและลักษณะการด าเนินธุรกิจจากแนวคิดและทฤษฎี
หลักๆ ผู้ท าวิจัยการตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า (Data Triangulation) โดยตรวจสอบว่าข้อมูลที่เก็บรวบรวม
จากหลายแหล่งนั้นสอดคล้องถูกต้องหรือไม่ เป็นการตรวจสอบแหล่งข้อมูลในเร่ือง เวลา สถานที่ และบุคคล การ
ตรวจสอบด้วยวิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล (Methodological Triangulation) ได้แก่ การสัมภาษณ์ข้อมูลแบบ
เจาะลึก การสัมภาษณ์อย่างไม่เป็นทางการกับผู้ให้ข้อมูลหลัก โดยการสอบถามข้อมูลโดยตรงกับผู้ให้ข้อมูลหลัก
รวมทั้งดูพฤติกรรมระหว่างการสัมภาษณ์ เช่น น้ าเสียง สีหน้า แววตา ลักษณะท่าทาง ว่าสอดคล้องกับค าตอบ
หรือไม่ แล้วจึงน ามาวิเคราะห์เพื่อสรุปเป็นเนื้อหาให้มีความสมบูรณ์ 
 การวิเคราะห์ข้อมูล ในการศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยวิเคราะห์ข้อมูลโดยการน าข้อมูลที่ได้จากการลงพื้นที่
สัมภาษณ์ในแต่ละครั้งมาล าดับเหตุการณ์ เรียบเรียง วิเคราะห์และพรรณนา การวิเคราะห์ข้อมูลเบื้องต้น 
ด าเนินการรวบรวมข้อมูลที่ได้จากการศึกษาเอกสาร การสังเกต และการสัมภาษณ์ โดยการจดบันทึกข้อมูลลงใน
สมุด การถอดเทปบันทึกเสียงจากการสัมภาษณ์ มาวิเคราะห์และแบ่งข้อมูลออกเป็นหมวดหมู่ โดยประเด็นต่างๆ 
ออกตามวัตถุประสงค์ของงานวิจัย หากมีประเด็นใดที่ยังไม่ชัดเจน จะท าการเข้าไปศึกษาเพิ่มเติมจนได้ข้อมูลที่
สมบูรณ์มากที่สุด การวิเคราะห์และสังเคราะห์ข้อมูล ด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากการศึกษา และถอด
ความหมายที่ได้ โดยใช้แนวคิด ทฤษฎี และเอกสารงานวิจัยที่ เกี่ยวข้องอ้างอิงในการวิเคราะห์ข้อมูล ท าการ
สรุปผล และอภิปรายผลข้อมูล ให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ของงานวิจัย โดยการน าเสนอข้อมูลที่ได้จากการศึกษา
ในรูปแบบการพรรณนาเชิงวิเคราะห์ (Description Analysis) 
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ผลการวิจัย 
 ตอนที่ 1 รูปแบบการด าเนินธุรกิจผลิตและจ าหน่ายเชื้อเพลิงอัดแท่งของบริษัท ด าเนินคาร์บอน 
จ ากัด 
 1.1 รูปแบบการด าเนินธุรกิจ 
 จากการศึกษาพบว่า การเร่ิมต้นธุรกิจผลิตและจ าหน่ายเชื้อเพลิงอัดแท่งเกิดจากผู้บริหารเบื่อหน่ายกับ
งานประจ าที่ท าอยู่จึงเกิดความคิดที่จะประกอบธุรกิจมาเป็นผู้บริหารและเจ้าของกิจการเองด้วยความรู้
ความสามารถที่ศึกษาเล่าเรียนมา ประกอบกับประสบการณ์ท างานมาหลายปี ท าให้เกิดความคิดว่าอิ่มตัวแล้วกับ
ชีวิตที่ต้องเป็นพนักงานรับเงินเดือน นับเป็นการเริ่มต้นของผู้บริหารท่านนี้ และผู้บริหารก็ต้องการสร้างความ
มั่นคงให้กับชีวิตครอบครัวด้วย โดยลาออกจากต าแหน่งผู้จัดการฝ่ายขายและปล่อยตัวเองให้ว่างประมาณ 8 
เดือน ซึ่งในระหว่างที่ว่างนั้น ผู้บริหารได้ศึกษาและรวบรวมข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจที่จะเปิดนี้ โดยเริ่มจากการ
สืบค้นความเป็นไปได้ในการด าเนินธุรกิจผลิตและจ าหน่ายเชื้อเพลิงอัดแท่งว่าในท้องตลาดมีจ านวนมากน้อย
เพียงใด คุณภาพของสินค้าที่มีอยู่แล้วเป็นอย่างไร ความต้องการของผู้ใช้งานมีปริมาณเท่าไรเก็บข้อมูลเหล่านี้มา
และผู้บริหารพิจารณาความเป็นไปได้ในการท าธุรกิจนี้ แต่ในระหว่างนี้ผู้บริหารก็ยังคงมีรายได้จากการซื้อขายถ่าน
ไม้จากทางภาคใต้และถ่านกะลามะพร้าวจากราชบุรีอยู่ เป็นการซื้อมาขายไป สินค้ามีก าไรจากส่วนต่างของสินค้า 
 ด้วยความที่ผู้บริหารมีความมุ่งมั่นและตั้งใจที่จะสร้างธุรกิจโดยมีเป้าหมายไปที่การผลิตสินค้าขึ้ นมา
ต้องมีการซื้อซ้ าตลอด จึงให้ความส าคัญไปที่สินค้าอุปโภค ผลิตสินค้ามาชนิดหนึ่งเพื่อการใช้งานและเป็นสินค้า
ใหม่ที่ยังไม่มีผู้ประกอบการรายใดผลิตและจ าหน่ายมาก่อน หรือมีอยู่บ้างแล้วแต่ยังไม่เป็นที่รู้จัก ผู้บริหาร
พิจารณาดูแล้วเป็นธุรกิจที่ตนเองสามารถท าได้และไม่ เกินความสามารถ อีกทั้งผู้บริหารเป็นที่รู้จักของ
ผู้ประกอบการหลาย ๆ ราย เพราะเริ่มมาจากอาชีพพนักงานขายรถบรรทุกท าให้ได้พูดคุยและแลกเปลี่ยน
ประสบการณ์จากเจ้าของกิจการโดยตรง สะสมประสบการณ์และเทคนิคหลาย ๆ อย่างไว้ ซึ่งความรู้เหล่านี้หา
ไม่ได้จากต าราเล่มใด ๆ จึงมองเห็นช่องทางในการด าเนินธุรกิจ 
 ผู้บริหารได้ท าการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมก่อนการด าเนินธุรกิจ สภาพแวดล้อมภายนอก เช่น คู่แข่ง
ทางเศรษฐกิจ ผู้บริหารจะกระท าการส ารวจคู่แข่งขันทางตรงและคู่แข่งขันทางอ้อม คู่แข่งขันทางตรงคือ คู่แข่งขัน
ที่ด าเนินธุรกิจผลิตและจ าหน่ายเชื้อเพลิงอัดแท่งอยู่ในพื้นที่ใกล้เคียงกับโรงงานของผู้บริหาร ส่วนคู่แข่งทางอ้อม 
คือ คู่แข่งที่มีสถานที่อยู่บริเวณไกลกันหรือจังหวัดอื่นแต่ภูมิภาคเดียวกัน ซึ่งผู้บริหารจะส ารวจว่า มีคู่แข่งขันอยู่
จ านวนเท่าไร ศักยภาพของคู่แข่งขันมีมากน้อยเพียงใด เพื่อสร้างความมั่นใจของผู้บริหารสามารถด าเนินธุรกิจ
ผลิตและจ าหน่ายเชื้อเพลิงอัดแท่งไปได้อย่างมั่นคง ต่อมาวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน เช่น เครื่องมือ วัตถุดิบ 
ค่าแรงงาน ที่ส าคัญคือแหล่งเงินทุน โดยผู้บริหารจะประเมินศักยภาพของตนว่ามีความสามารถในการด าเนิน
ธุรกิจผลิตและจ าหน่ายเชื้อเพลิงอัดแท่ง ผู้บริหารลงทุนท าธุรกิจด้วยตนเองเป็นกิจการในรูป บริษัทจ ากัด มีผู้ถือ
หุ้นอยู่ 3 ราย ซึ่งในผู้ถือหุ้นนั้นมีความสัมพันธ์เป็นพี่น้องของผู้บริหารกิจการ เริ่มต้นการลงทุนด้วยแหล่งเงินลงทุน
ที่มาจากคนในครอบครัว 
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 ต่อมาท าเลที่ตั้งและการลงทุนการก าหนดขนาดและรูปแบบของธุรกิจผลิตเชื้อเพลิงอัดแท่งจะก าหนด
พื้นที่แต่ละส่วนอย่างชัดเจนเพราะเป็นธุรกิจเกี่ยวกับอุตสาหกรรมโรงงาน จึงต้องเป็นไปตามข้อก าหนดของ
กระทรวงอุตสาหกรรม ผู้บริหารมีพื้นที่การจัดตั้งโรงงานที่ดีอยู่แล้วการเดินทางขนส่งสะดวกจึงเป็นเรื่องที่ไม่น่า
กังวล 
 1.2  ลักษณะการบริหารจัดการในการด าเนินธุรกิจผลิตเชื้อเพลิงอัดแท่ง 
 การจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์ผู้บริหารจะให้ความส าคัญเป็นอย่างมาก เพื่อให้กิจการด าเนินไปได้
อย่างมั่นคง จึงสรรหาคัดเลือกพนักงานด้วยตนเอง และวางข้อก าหนดต่างๆให้เกิดความสุขร่วมกันภายในกิจการ
ต่อไป รูปแบบการบริหารจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์ของผู้บริหารไม่มีรูปแบบที่แน่นอนเพราะเป็นธุรกิจขนาด
เล็ก และบุคลากรระดับบริหารเป็นคนในครอบครัวแบ่งแยกหน้าที่กันรับผิดชอบ การคัดเลือกพนักงานส่วนใหญ่
จะไม่มีเกณฑ์หรือรูปแบบการคัดเลือกที่แน่นอน โดยผู้บริหารจะคัดเลือกพนักงานด้วยตัวเองโดยจะใช้วิธีการ
กรอกใบสมัครและเรียกตัวมาสัมภาษณ์ และสังเกตพฤติกรรมผู้ถูกสัมภาษณ์ สอบถามถึงความถนัด ดูลักษณะ
โดยรวมด้านบุคลิกภาพ รูปร่าง หน้าตา ไหวพริบการพูดโต้ตอบในแต่ละค าถาม มีปฏิสัมพันธ์ที่ดี มีทัศนคติเป็น
อย่างไร ซึ่งธุรกิจผลิตเชื้อเพลิงอัดแท่งเป็นธุรกิจการผลิตสินค้า จึงจ าเป็นต้องใช้แรงงานที่มีความแข็งแรง มีความรู้
และเข้าใจการท างานของเครื่องจักร สามารถท างานเพื่อนร่วมงานได้เป็นอย่างดีเพราะเป็นงานที่มีความเสี่ยง
ทางด้านเครื่องจักรสูง การท างานที่มีคุณภาพส่งผลให้สินค้ามีประสิทธิภาพตามมา  
 พนักงานภายในธุรกิจนี้ ใช้วิธีการถ่ายทอดความรู้จากผู้มีประสบการณ์ประกอบกับทักษะของผู้ปฏิบัติ
เองทีมีอยู่แล้ว จึงเรียนรู้และท าความเข้าใจได้รวดเร็วให้ปฏิบัติงานไปพร้อมๆกับการรับฟังท า ให้พนักงานได้รับ
ความรู้โดยตรงและมีความเข้าใจในหน้าที่ความรับผิดชอบของตนเองอย่างถ่องแท้ จดจ าข้อบกพร่องของตนเองได้
ในขณะปฏิบัติงาน ปรับปรุงและพัฒนาตัวเองได้ดีขึ้นผู้บริหารเน้นการสอนและปฏิบัติงานจริง ณ ขณะนั้น 
นอกจากการเรียนรู้จากประสบการณ์ของผู้บริหารและผู้จัดการฝ่ายแล้วทางบริษัทจะมีการจัดสอบความรู้โดยการ
ให้ปัญหาที่เกิดขึ้นจริง แล้วให้พนักงานที่เกี่ยวข้องไปคิดวิธีแก้ปัญหานั้นมา เพื่อใช้เป็นแนวทางแก้ไขปัญหานั้นได้
ในอนาคต เป็นการกระตุ้นให้พนักงานเกิดความคิดอยู่ตลอดเวลาถึงแม้ว่าปญัหานั้นจะได้รับการแก้ไขไปแล้วก็ตาม 
โดยการให้พนักงานศึกษาหาความรู้ด้วยตัวเอง พัฒนาตัวเองให้ดีขึ้น วิธีการพัฒนาพนักงาน โดยการส่งพนักงาน
ไปฝึกอบรมก่อนเริ่มปฏิบัติงาน โดยให้พนักงานได้เรียนรู้และเข้าใจการใช้เครื่องมือเครื่องจักร เพื่อให้เกิดความ
ปลอดภัยในการปฏิบัติงาน ในด้านการบ ารุงรักษาพนักงานจะให้ผลตอบแทนที่ดี โดยการเลื่อนขั้นเลื่อนต าแหน่ง
หรือโอกาสการเรียนรู้และพัฒนาของพวกเขา แนวทางบางส่วนที่บริษัทสามารถแสดงออกถึงการยอมรับในตัว
พนักงาน เป็นการสร้างขวัญก าลังใจในการท างานและมีความกระตือรือร้นในการท างานมากยิ่งขึ้น โดยผู้บริหาร
จะบ ารุงรักษาพนักงานโดยการให้ค่าตอบแทนในรูปของตัวเงินโดยจะพิจารณาให้ค่าจ้างขั้นต่ า ถ้าพนักงาน
สามารถปฏิบัติงานได้ดี ผลผลิตและผลก าไรเกิดขึ้นอย่างต่อเนื่องจะได้รับพิจารณาค่าตอบแทนเพิ่มตามความ
เหมาะสม  พิจารณาให้ค่าตอบแทนพนักงาน ด้วยการให้สวัสดิการต่างๆ เช่น ค่ารักษาพยาบาล ประกันสังคม 
ประกันภัยอุบัติเหตุ เครื่องดื่มชูก าลัง ของใช้ที่จ าเป็น การดูแลเรื่องเครื่องแต่งกายของพนักงานโดยการเลือกใช้
เสื้อผ้าและรองเท้าอย่างดีให้กับพนักงาน และการยุติการจ้างงานผู้บริหารจะใช้วิธีการประเมินจ้างการปฏิบัติงาน
ของพนักงานว่าสามารถปฏิบตัิหน้าทีค่วามรับผดิชอบของตนเองได้ดีเพียงใด เป็นไปตามมาตรฐานที่ก าหนดไว้แล้ว
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หรือไม่ โดยการพิจารณาเป็นครั้ง ๆ ไป หากข้อผิดพลาดของพนักงานคนดังกล่าวได้มีการแก้ไขปรับปรุงไปใน
ทิศทางที่ดีขึ้น จากผลงานหรือการกระท าผู้บริหารจะยังไม่ยุติการจ้างงานเป็นแค่การว่ากล่าวตักเตือนให้ปรับปรุง
และพัฒนาตนเอง เพื่อให้พนักงานได้มีเวลาปรับตัวและแก้ไขข้อบกพร่องของตนเอง แต่หากพนักงานคนดังกล่าว
ยังไม่ปรับปรุงและพัฒนาการท างานของตนเองบริษัทจะยุติการว่าจ้างงานทันที่โดยพนักงานที่ท างานผ่านแล้ว 6 
เดือนเป็นอย่างน้อยจะได้รับเงินเดือนชดเชยในช่วงที่ยุติการเป็นลูกจ้างอีก 3 เดือนโดยจ่ายให้ 70 เปอร์เซ็นของ
เงินเดือนปกติ 
 ในส่วนของการจัดการด้านการเงินผู้บริหารมีรูปแบบการจัดการด้านการเงินด้วยตนเอง โดยดูข้อมูล
สรุปรายรับรายจ่ายที่เกิดข้ึนจากฝ่ายบัญชีและการเงิน ท าให้ทราบทันทีถึงผลประกอบการที่เกิดขึ้นของบริษัทว่า
ก าไรหรือขาดทุน และยังท าให้ผู้บริหารทราบถึงสินค้าประเภทใดของกิจการที่ขายดีและสินค้าประเภทใดขายไม่ดี 
เพื่อน าสินค้าที่มียอดขายต่ ามาพัฒนาและปรับปรุงให้ดีขึ้น โดยรับรายงานมาเป็นเอกสารทั้งหมด เพื่อป้องกันการ
ทุจริตของพนักงานท าให้สามารถจัดการระบบการบริหารได้เป็นอย่างดี เพราะเรื่องเงินถือเป็นเรื่องที่เกิดการ
ทุจริตกันมากที่สุดดังนั้นผู้บริหารต้องจัดการการเงินให้ดีที่สุด เพราะบริษัทผลิตเชื้อเพลิงอัดแท่งแห่งนี้เป็นกิจการ
ที่ขายสินค้าทั้งปลีกและส่งจึงมีผู้ใช้งานเข้ามาซื้อสินค้าทุกวันและตัวผู้บริหารเองก็ไม่ได้อยู่ดูแลกิจการตลอดเวลา
จึงต้องรัดกุมมากเรื่องการเงิน 
 นอกจากนี้การด าเนินธุรกิจผลิตเชื้อเพลิงอัดแท่งผู้บริหารจะให้ความส าคัญในเรื่องการผลิตเป็นอย่าง
มาก เพราะเป็นตัวชี้วัดว่าสินค้าดีหรือไม่ดีของบริษัทผลิตเชื้อเพลิงอัดแท่ง ผลิตสินค้าเพื่อการใช้งานดังนั้น
ประสิทธิภาพจึงเป็นเร่ืองที่ส าคัญยิ่ง ลูกค้าใช้งานแล้วมีความพึงพอใจก็จะใช้ซ้ าอย่างแน่นอนดังนั้นการผลิตจึงเป็น
ปัจจัยที่ส าคัญต้องวางแผนการท างานก่อนเริ่มงานทุกครั้งซึ่งตัวผู้บริหารเองจะมอบหน้าที่ความรับผิดชอบให้กับ
หัวหน้างานควบคุมและดูแลการผลิตเองและจะใช้วิธีการสุ่มตรวจจากผลิตภัณฑ์ที่เสร็จเรียบร้อยพร้อมจ าหน่าย
เท่านั้นเป็นคร้ังคราวไป เพื่อให้ความไว้วางใจแก่พนักงานได้ท าหน้าของตนเองได้อย่างเต็มความสามารถ ผู้บริหาร
จะวางแผนขั้นตอนการผลิตถ่านอัดแท่งไว้ให้อย่างชัดเจน โดยแบ่งลักษณะงานให้มีความเหมาะสม เช่น ผู้ชายจะ
ให้อยู่กับการท างานที่ต้องใช้พละก าลัง ผู้หญิงจะให้อยู่ในแผนกการตัดขนาดของชิ้นถ่านและการบรรจุ สินค้าลง
กระสอบ แบ่งหน้าที่การท างานในแต่ละขั้นตอนจนถึงขั้นตอนสุดท้ายคือบรรจุสินค้าพร้อมขาย ผู้บริหารจะใช้
ระยะเวลาเป็นตัวชี้วัดการท างานของพนักงานแล้วหาค่าเฉลี่ยออกมา จัดเก็บเก็บรวบรวมข้อมูลเหล่านั้นไว้เพื่อ
พัฒนาการผลิตถ่านต่อไป 
 นอกเหนือจากการบริหารจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์ ด้านการเงิน ด้านการผลิต การจัดการด้าน
การตลาดถือว่าเป็นส่วนส าคัญที่ท าให้ธุรกิจสามารถแข่งขันกับคู่แข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกันได้อย่างเข้มแข็ง
และก้าวสู่ความส าเร็จซึ่งผู้บริหารจะน าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดมาใช้วางแผนการด าเนินธุรกิจ เพื่อให้สามารถตอบสนองต่อความ
ต้องการของผู้บริโภคได้ตรงจุด โดยผู้บริหารผู้บริหารจะน าเสนอขายสินค้าตามหลักสากลทั่วไป  คือมีรูปลักษณ์ที่
สร้างความน่าสนใจให้กับผู้ใช้งาน  ซื้อสินค้าไปใช้งานแล้วกลับมาซื้อซ้ าในคร้ังต่อไป  นอกจากผลิตภัณฑ์ 2 ชนิดนี้
แล้ว  ผู้บริหารยังผลิตตามความต้องการของลูกค้าที่สั่งซื้อสินค้าที่มีรูปแบบเฉพาะในปริมาณมาก ๆ อีกด้วย 
เพราะลูกค้าบางรายต้องการส่งสินค้าไปจ าหน่ายยังต่างประเทศจึงต้องมีการปรับเปลี่ยนรูปลักษณ์หรือคุณสมบัติ
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บางประการให้เหมาะสมกับการใช้งานของประเทศนั้นๆจึงถือได้ว่าเป็นการเป็นการสร้างผลิตภัณฑ์ถ่านอัดแท่งให้
เป็นที่รู้จักมากข้ึนด้วย 
 ในด้านราคาผู้บริหารจะวางแผนการตั้งราคาของสินค้าไว้ 2 แบบ คือ ขายปลีกและขายส่ง โดยค านึง
การตั้งราคาให้อยู่ในระดับที่เหมาะสม โดยการตั้งราคานั้นจะค านวณมาจากกระบวนการผลิตทั้งหมด ทั้งค่า
วัตถุดิบ ค่าแรงงาน ค่าใช้จ่ายอื่น ๆ ที่เกี่ยวข้องโดยเฉพาะราคาวัตถุดิบ ซึ่งจะส่งผลต่อการตั้งราคาขาย เพราะ
วัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตเชื้อเพลิงอัดแท่งจะน ามาจากธรรมชาติเป็นสว่นใหญ่ซึ่งราคาค่อนข้างผนัผวนไปตามฤดูกาล
หรือสภาพอากาศ ถ่านไม้ทางใต้จะราคาสูงในช่วงฤดูฝนผู้บริหารจะวิเคราะห์การตั้งราคาขายของผลิตภัณฑ์ถ่าน
อัดแท่งโดยการค านวณจากต้นทุนต่างๆโดยวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายทั้งหมดว่าไม่ควรเกินกี่เปอร์เซ็นต์ เพื่อให้การ
ด าเนินธุรกิจสามารถสร้างผลก าไรให้กับธุรกิจได้ 
 ในด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายบริษัทจะเปิดขายปลีกอยู่หน้าโรงงานผลิต โดยที่ลูกค้าสามารถเข้ามา
ซื้อได้โดยตรง และในรูปแบบค้าส่งในจ านวน 1,000 กิโลกรัม ขึ้นไป ทางบริษัทจะท าการจัดส่งให้ได้ แต่จะคิดค่า
ขนส่งเพิ่มอีก 50 สตางค์ ในกรณีที่ระยะทางเกิน 30 กิโลเมตรจากโรงงาน โดยทางบริษัทมีลงโฆษณาผลิตภัณฑ์ไว้
ในสังคมออนไลน์และเว็บไซต์โฆษณาต่าง ๆ ท าให้เป็นที่รู้จักพอสมควรนอกจากเราจะมีขายหน้าโรงงานแล้ว 
ผู้บริหารจะมีช่องทางในการติดต่อสื่อสารและอัพเดทข่าวสารของบริษัท โดยการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ 
 ในด้านส่งเสริมการตลาดจากการศึกษาพบว่า ผู้บริหารจะเน้นไปที่ข้อมูลผลิตภัณฑ์แต่ละแบบให้กับ
ผู้บริโภค โดยมอบหมายหน้าที่ให้กับฝ่ายขายและการตลาดเป็นควบคุมดูแล โดยน าเสนอขายเชื้อเพลิงอัดแท่งให้
เหมาะสมกับการใช้งานของผู้บริโภค ให้ค าแนะน าท าให้ผู้ใช้งานเกิดความสนใจในตัวสินค้านั้น อยากทดลองใช้ 
และชี้ให้เห็นถึงความแตกต่างผลิตภัณฑ์ของบริษัทแต่ละชนิด นอกจากนี้การเสนอขายสินค้าโดยตัวผู้บริหารเอง
หรือพนักงานนั้น เป็นวิธีที่ท าให้ผู้บริโภคได้รับรู้ถึงความเอาใจใส่และเป็นกันเอง ท าให้เกิดการสื่อสารระหว่างกัน 
จนสามารถกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อสินค้าเพิ่มมากขึ้น ผู้บริหารได้มีการส่งเสริมการตลาดแบบงา่ยไม่
ซับซ้อน คือการลด แถม เพื่อดึงดูดให้ผู้บริโภคมาใช้สินค้าของบริษัทมากขึ้น โดยผู้บริหารจะใช้โปรโมชั่นเพื่อเป็น
การสร้างแรงจูงใจในการซื้อสินค้า และอีกแบบเป็นการลดราคาขายลงให้กับลูกค้าประจ า เพื่อเป็นการรักษาฐาน
ลูกค้าเก่าไว้ 
 
ตอนที่ 2 เพื่อศึกษาสภาพแวดล้อมทางการแข่งขันของ บริษัท ด าเนินคาร์บอน จ ากัด 
 ธุรกิจผลิตเชื้อเพลิงอัดแท่งมีอยู่น้อยมาก โดยมีคู่แข่งทางตรงจ านวน 3 ราย ที่อยู่ในจังหวัดเดียวกัน
และคู่แข่งขันทางอ้อมอีกประมาณ 4 ราย ที่อยู่ต่างจังหวัด คู่แข่งขันทางตรงทั้ง 3 รายนี้ส่งผลกระทบให้กับกิจการ
ในด้านยอดขายที่ลดลงเล็กน้อย เมื่อเทียบกับยอดขายหลายปีก่อนที่จัดตั้งธุรกิจมา บริษัท ด าเนินคาร์บอน จ ากัด 
ก็ยังเป็นผู้น าทางธุรกิจอยู่ เพราะมีก าลังผลิตที่เหนือกว่า โดยการใช้เครื่องจักรกลระบบอัดร้อนในการผลิต
โดยทั่วไปแล้วผู้ผลิตรายอื่นจะใช้ระบบอัดเย็นทั้งหมด เนื่องจากระบบอัดเย็นเครื่องจักรมีราคาไม่แพงมาก แต่มี
การท างานที่ค่อนข้างซับซ้อนและผลิตภัณฑ์ที่ได้ออกมาคุณภาพจะต่ ากว่าเครื่องอัดร้อน ทางบริษัท ด าเนิน 
คาร์บอน จ ากัด จึงได้เลือกใช้เคร่ืองผลิตระบบอัดร้อนในกระบวนการผลิต เพราะจากประสบการณ์ของผู้บริหาร
เล็งเห็นว่าระบบอัดร้อนจะท าให้ประสิทธิภาพของเชื้อเพลิงอัดแท่งมีคุณภาพสูง มีกระบวนการท างานที่ไม่ซับซ้อน 
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ลดระยะเวลาการผลิตในบางขั้นตอนลงถ้าเทียบกับระบบอัดเย็นที่เคยใช้มาก่อน ระบบอัดร้อนเป็นระบบที่มีการ
พัฒนามาอีกระดับหนึ่ง เรียกได้ว่าเป็นนวัตกรรมใหม่และต้องใช้เงินลงทุนที่สูงกว่าระบบอัดเย็นหลายเท่า จึงแทบ
จะไม่มีผู้ประกอบการรายอื่นน ามาใช้ให้บริษัทสามารถครองตลาดทั้งในจังหวัดราชบุรีและขยายพื้นที่ไปยัง
ต่างจังหวัดอีกทาง ด้วยความเป็นผู้น าทางด้านคุณภาพสินค้าและราคา 
  2.1 อุปสรรคจากคู่แข่งขันที่เข้ามาในตลาดใหม่ 
  คู่แข่งขันปัจจุบันในพื้นที่ใกล้เคียงมีอยู่ 3 ราย แต่ใน 3 รายนี้ เป็นธุรกิจขนาดเล็กมาก ก าลังการ
ผลิตอยู่ที่ประมาณ 300 – 400 กก. / วัน เครื่องจักรที่ใช้เป็นเครื่องจักรระบบอัดเย็น ถ้าหากวัดกันที่คุณภาพแล้ว
ทางบริษัทแห่งนี้ผลิตสินค้าได้ดีกว่าแน่นอน เพราะบริษัทได้เลือกใช้ระบบอัดร้อนเข้ามาใช้ในการผลิต ซึ่งผู้ที่จะน า
ระบบอัดร้อนมาใช้ต้องศึกษาข้อมูลมาเป็นอย่างดี และต้องมีการลงทุนเพิ่มในสายการผลิตต้องติดตั้งอุปกรณ์เสริม
เข้าไป ต้นทุนการเปลี่ยนแปลงสายการผลิตค่อนข้างแพง ในส่วนนี้จึงท าให้ผู้ผลิต 3 ราย นั้นไม่น ามาใช้ ส่งผลดีต่อ
บริษัทเพราะคู่แข่งขันในตลาดไม่มีขีดความสามารถทางการแข่งขันได้เท่ากับบริษัทผลิตเชื้อเพลิงอัดแท่งอย่าง
แน่นอน บริษัทจะเน้นการคุณภาพสินค้าเป็นสิ่งที่ส าคัญที่สุดและมีการรับรองมาตรฐานออกมาเป็นเอกสารที่มีการ
รับรองจากสถาบันต่าง ๆ เพื่อสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้าจึงท าให้อุปสรรคจากคู่แข่งขันที่เข้ามาท าธุรกิจผลิตและ
จ าหน่ายเชื้อเพลิงอัดแท่งนั้นมีไม่มาก 
  2.2 อ านาจการต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต 
  บริษัท ด าเนินคาร์บอน จ ากัด มีแหล่งวัตถุดิบที่เป็นคู่ค้ากันมาตั้งแต่ยังไม่ได้ผลิตเชื้อเพลิงอัดแท่ง 
เพราะตัวผู้บริหารได้สนิทคุ้นเคยกับผู้ขายวัตถุดิบเป็นอย่างดีจนสามารถรู้จั กกับผู้ขายวัตถุดิบจ านวนมากกว่า           
10 ราย ทั้งพื้นที่ภายในจังหวัดและต่างจังหวัด ทราบถึงกลไกทางด้านราคาเป็นอย่างดี ท าให้มีอ านาจต่อรองกับ
ผู้ขายปัจจัยเป็นอย่างดี ไม่ถูกเอาเปรียบจากตัวผู้ขายปัจจัย และไม่ต้องซื้อสินค้าผ่านตัวแทนจ าหน่ายอีกด้วย ที่
ส าคัญที่สุดผู้บริหารซื้อสินค้าด้วยวิธีการอ่อนน้อมและช่วยเหลือซึ่งกันและกันไม่เอาเปรียบผู้บริหารได้เข้าร่วมเป็น
สมาชิกองค์กรค้าถ่านกลางของจังหวัดระนอง จนท าให้เป็นที่รู้จักเป็นอย่างดี และด้วยเหตุนี้ส่งผลดีต่อธุรกิจของ
ตนเองเป็นอย่างมากได้ทั้งใจผู้ขายวัตถุดิบและได้สินค้าที่ราคาค่อนข้างต่ ากว่าผู้ผลิตรายอื่น ราคาวัตถุดิบที่ต่ ากว่า
คู่แข่งก็ส่งผลให้ราคาขายสินค้าต่ ากว่าผู้ผลติรายอื่นผูบ้ริหารจะไม่ต่อรองราคากับผู้ขายวัตถุดิบมากนักเพราะทราบ
กลไกราคาเป็นอย่างดี วัตถุดิบจะมีราคาสูงในช่วงฤดูฝนเพราะเตาเผาไม่สามารถผลิตถ่านไม้ได้ สินค้าขาดตลาด
ความต้องการซื้อสินค้ามีเพิ่มข้ึนสวนทางกัน และราคาต่ าลงในช่วงฤดูร้อนและฤดูหนาว ผู้บริหารก็มีการวางแผน
ไว้ล่วงหน้าอยู่แล้วด้วยวิธีการจัดเก็บวัตถุดิบลงคลังไว้ประมาณ 100 ตัน ในทุก ๆ ปี เพื่อป้องกันการซื้อวัตถุดิบใน
ราคาที่สูงเกิน ซึ่งจะมีผลท าให้ราคาสินค้าสูงตามไป 
  2.3 อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ 
  อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อจะส่งผลต่อด้านราคาและการเอาใจใส่ดูแลลูกค้า คือ การรับ – ส่ง
สินค้าให้ได้ตามวันและเวลาที่ตกลงกัน ท าได้ตามการสั่งซื้อของลูกค้า คุณภาพสินค้ามีมาตรฐานที่ตรงตามความ
ต้องการของลูกค้าแม้จะสั่งซื้อสินค้าในปริมาณที่มากก็สามารถผลิตให้ได้ ลูกค้าเกิดความประทับใจมากกว่า            
ทางบริษัทจะมีส่วนลดการค้า ส่วนลดค่าจัดส่งสินค้าและส่วนลดอื่น ๆ อีก ซึ่งจะพิจารณาตามความเหมาะสม 
บริษัทจะมีระบบการจัดส่งสินค้าที่มีคุณภาพ ผู้ซื้อสามารถสั่งซื้อสินค้าและจัดส่งสินค้าได้อย่างรวดเร็วในการ
ปริมาณการสั่งซื้อสินค้าไม่เกิน 10 ตัน เพราะทางบริษัทท าการเก็บสินค้าคงคลังไว้ที่ 30 ตัน ในแต่ละเดือน ซึ่ง
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ลูกค้าไม่ว่าจะเป็นรายย่อยหรือรายใหญ่จะได้สินค้ากลับไปอย่างแน่นอน จุดนี้ท าให้บริษัทมีความพร้อมเป็นอย่าง
มากที่จะส่งมอบสินค้าให้ผู้ใช้งานได้อย่างมีประสิทธิภาพ ท าให้ลูกค้าเชื่อมั่นในคุณภาพของสินค้าและบริการ            
จึงตัดสินใจซื้อสินค้าโดยไม่มีข้อต่อรองในเร่ืองราคาสินค้าเอง 
  2.4 อุปสรรคจากผลิตภัณฑ์ที่ทดแทนกันได้ 
  สินค้าประเภทเชื้อเพลิงอัดแท่งมีสินค้าทดแทนกันได้อยู่บ้างในท้องตลาดจะเป็นพวกเชื้อเพลิงเขียว
อัดเม็ด เช่น แกลบอัดเม็ด ขี้เลื่อยอัดเม็ด แต่สินค้าประเภทนี้จะเหมาะกับธุรกิจบางประเภทเท่านั้น ซึ่งไม่ใช่ฐาน
ลูกค้าของบริษัทอยู่แล้ว จึงไม่มีผลกระทบใดเลยกับธุรกิจและคุณภาพของสินค้าทดแทนเองก็ต่ ากว่าสินค้าเราเมื่อ
ใช้งานจริง ท าให้ลูกค้ายังคงภักดีในสินค้าของบริษัท ฐานลูกค้าของบริษัทส่วนใหญ่จะเป็นภาคครัวเรือน ร้านขาย
สินค้าเบ็ดเตล็ดรายใหญ่ซื้อเพื่อไปแบ่งจ าหน่าย ธุรกิจปิ้งย่างที่ช่วงหลังมานี้เกิดการเติบโตเป็นอย่างมาก และ
โรงงานอุตสาหกรรมบางที่ ที่เลือกใช้เป็นเชื้อเพลิงในการให้พลังงานความร้อน แต่ถึงอย่างไรหากเปรียบเทียบ
สินค้าทดแทนกับเชื้อเพลิงอัดแท่งของบริษัทแล้วประสิทธิภาพของตัวผลิตภัณฑ์จะต่างกันมาก เรื่องแรกเลยเรื่อง
ค่าความร้อนที่ต่ ากว่า ตัวเชื้อเพลิงเขียวจะให้ค่าความร้อนอยู่ที่ 3,500 – 4,000 Kcal. แต่เชื้อเพลิงอัดแท่งจะให้
ค่าความร้อนที่ 5,500 – 7,000 Kcal. เลย ซึ่งมีความต่างกันเกือบเท่าตัว ตัวเชื้อเพลิงเขียวจะมีรูปลักษณ์ที่ไม่
เหมาะสมกับการใช้งานในปริมาณน้อย ๆ เพราะมีขนาดเล็กมากคล้าย ๆ กับ อาหารเม็ดของสัตว์เท่านั้น                
มีคุณสมบัติหลายประการที่เทียบกับเชื้อเพลิงอัดแท่งไม่ได้เลย ท าให้ลูกค้ายังมั่นใจในสินค้าและบริการของบริษัท
และซื้อสินค้าซ้ า ๆ อยู่เรื่อย ๆ บริษัทก็มีการปรับปรุงสินค้าอยู่ตลอดเพื่อให้สินค้ามีคุณภาพดีขึ้นจากเดิมและเป็น
ความเพิ่มความมั่นใจให้ลูกค้าอีกด้วย 
  2.5 การเพ่ิมขึ้นของการแข่งขัน 
  ธุรกิจผลิตและจ าหน่ายเชื้อเพลิงอัดแท่งมีเกิดขึ้นมาเรื่อย ๆ แต่ก็ต้องปิดตัวลงไป จึงไม่ก่อให้เกิด
ผลกระทบต่อบริษัทในเรื่องคู่แข่งขัน สาเหตุหลัก ๆ คือ สภาวะเศรษฐกิจตกต่ ามีผลต่อผู้ใช้งานอย่างมาก ท าให้
ก าลังซื้อลดลง ผู้ผลิตสินค้ารายเล็ก ๆ จะได้รับผลกระทบค่อนข้างมากจนบางรายต้องปิดตัวลงไป เพราะท า
สินค้าออกมาแล้วไม่สามารถจ าหน่ายไดบ้างรายถึงกับตอ้งน าสนิค้าที่ผลติเสร็จแล้วมาฝากทางบริษัทขาย แต่ก็ต้อง
ปฏิเสธไปเพราะกังวลเรื่องคุณภาพสินค้า แต่ทางบริษัทยินดีช่วยรับซื้อในเรื่องของวัตถุดิบการผลิตมาใช้ต่อใน
กิจการ 
 
ตอนที่ 3 กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ บริษัท ด าเนินคาร์บอน จ ากัด 
 ผู้บริหารจะน ากลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันมาใช้ เพื่อให้สามารถด าเนินธุรกิจได้
เหนือกว่าคู่แข่งขัน โดยผู้บริหารมีการปรับใช้กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันที่เหมาะสมกับธุรกิจ
ผลิตเชื้อเพลิงอัดแท่ง ได้แก่ กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุนต่ า กลยุทธ์การมุ่ง
ตลาดเฉพาะส่วน และกลยุทธ์การตอบสนองอย่างรวดเร็ว 
 3.1 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 
 ผู้บริหารได้น ากลยุทธ์การสร้างความแตกต่างมาสร้างมูลค่าเพิ่มกับผลิตภัณฑ์ให้แตกต่างจากคู่แข่งขัน 
ซึ่งผู้ประกอบการจะค านึงถึงความต้องการของผู้บริโภคทุกกลุ่ม เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคที่มีความต้องการที่หลากหลายและต่างไปจากเดิม เช่น ขนาดความยาวของถ่านอัดแท่ง ซึ่งโดยทั่วไปทาง
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บริษัท จะผลิตขนาดความยาวที่เป็นมาตรฐานเดียวเลย คือ ความยาว 4 นิ้ว แต่มีลูกค้าบางกลุ่มต้องการสินค้าที่มี
ความยาวที่ยาวกว่า 4  นิ้ว หรือ สั้นกว่า 4 นิ้ว และยังมีความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ในแบบอื่น ๆ อีก เป็นการ
สร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ให้มีความแตกต่างไปจากเดิม โดยเน้นไปที่คุณภาพของวัตถุดิบและการผลิตที่ได้มาตรฐาน 
เช่นการคัดเลือกวัตถุดิบหลักมาใช้ผู้บริหารจะมีมาตรฐานตั้งไว้ชัดเจนหากวัตถุดิบมีคุณภาพต่ าจะไม่น ามาใช้
เด็ดขาด ส่งผลให้สินค้ามีคุณภาพเมท่อน าไปใช้งานแล้วให้ความร้อนสูง เนื้อถ่านหนาแน่น จุดติดง่ายเพราะมีค่า
ความชื้นสะสมที่ต่ ากว่า เลือกใช้เครื่งจักรที่มีมาตรฐานตรวจสอบความหนาแน่ของก้อนถ่านสม่ าเสมอ ท าให้เกิค
วามแตกต่างที่รับรู้ได้ของผู้ใช้งาน เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความประทับใจและรับรู้ได้ถึงความเอาใจใส่ของผู้บริหารที่มี
ต่อการสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ ผู้บริหารจะมีการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับสินค้า โดยเน้นการผลิตสินค้าให้ตรงตามความ
ต้องการของผู้บริโภค ผู้บริหารจะส ารวจความต้องการของผู้บริโภคเพื่อสามารถผลิตสินค้าให้เหมาะสมกับการใช้
งานจริง ผู้บริหารและผู้จัดการฝ่ายการตลาดจะเลือกการน าเสนอขนาดของบรรจุภัณฑ์ที่มีความหลากหลาย 
เพื่อให้เกิดความแตกต่างทางด้านบริการที่หลากหลายกว่าคู่แข่ง และเพื่อให้ผู้ใช้งานเกิดความพึงพอใจในการเอา
ใจใส่ของกิจการที่ค านึงถึงผู้บริโภคทุกกลุ่ม 
 ในด้านการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีใหม่ๆมาใช้ในกิจการผลิตเชื้อเพลิงอัดแท่ง สามารถท าให้เกิดความ
แตกต่างจากคู่แข่งขันในธุรกิจเดียวกันได้ โดยช่วงแรกของการเปิดกิจการ ผู้บริหา รได้ค้นคว้าหาแหล่งผลิต
เครื่องจักร ที่จะน ามาใช้ในกิจการอยู่หลายแท่ง โดยเครื่องจักรที่สามารถท างานได้ดีมีคุณภาพ ที่ส าคัญต้อง
สามารถซ่อมบ ารุงเองได้ สะดวกในการติดตั้ง และมีการใช้งานซับซ้อน เพื่อให้เหมาะกับสภาพแรงงานที่ใช้อยู่ใน
กระบวนการผลิต การสร้างภาพลักษณ์ของธุรกิจผลิตเชื้อเพลิงอัดแท่งผู้บริหารจะสร้างภาพลักษณ์ของสินค้าให้
เกิดความแตกต่างและโดดเด่นกว่าคู่แข่งขัน ซึ่งภาพลักษณ์ที่ดีในความรู้สึกของผู้ใช้งาน ผู้บริหารจะท าการส ารวจ
กลุ่มผู้ใช้งานว่าเป็นกลุ่มใด ต้องการให้ผู้ใช้งานมองตราสินค้าของตนแบบไหน โดยมอบหน้าที่ให้ฝ่ายการตลาดเป็น
ผู้ดูแล จึงควรวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ ซึ่งผู้บริหารจะเน้นตราสินค้าของตนเองให้เหนือกว่าคู่แข่งขัน เน้นคุณภาพ
ของสินค้าให้เด่นชัดในทุกด้าน เพื่อให้ผู้ใช้งานได้เห็นถึงความแตกต่างจากคู่แข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกันและ
ยังให้ความส าคัญไปที่พนักงานขายเองต้องมีบุคลิกภาพที่ดี มีความรู้สามารถชี้ให้เห็นถึงจุดเด่นของสินค้าหรือ
ผลิตภัณฑ์นั้น ให้กับผู้ใช้งานฟังได้ ท าให้ผู้ใช้งานเกิดความประทับใจและเพื่อเป็นการกระตุ้นความทรงจ าให้
ผู้ใช้งานเกิดการใช้สินค้าซ้ า ผู้บริหารจึงจัดฝึกอบรมพนักงานในด้านต่าง ๆ เพื่อส่งเสริมภาพลักษณ์ของกิจการและ
จะท าให้ธุรกิจสามารถแข่งขันกับคู่แข่งขันได้อย่างมั่นคงและยั่งยืนต่อไป 
 3.2 กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุนต่ า 
 ผู้บริหารจะน ากลยุทธ์การเป็นผูน้ าด้านต้นทนุต่ ามาบริหารจัดการภายในกิจการ เพื่อให้กิจการมีต้นทุน
ต่ ากว่าคู่แข่งและมีต้นทุนที่ต่ าที่สุด โดยผู้บริหารธุรกิจผลิตเชื้อเพลิงอัดแท่งด าเนินธุรกิจมาเป็นระยะเวลานาน จึงมี
การสร้างเครือข่ายในการสั่งซื้อวัตถุดิบเข้ามาได้โดยตรงจากลูกค้าและมีหลายเจ้าให้เลือกซื้อ ไม่ผูกขาดกับวัตถุดิบ
เจ้าใดเพียงเจ้าเดียว เพิ่มอ านาจการต่อรองซื้อได้มากกว่าคู่แข่งขัน การได้ซื้อวัตถุดิบการผลิตจากผู้ผลิตสินค้า
โดยตรงท าให้ไม่ต้องซื้อผ่านตัวแทนจ าหน่าย ท าให้ธุรกิจได้วัตถุดิบในราคาต้นทุน และวัตถุดิบที่น ามาใช้ในธุรกิจ
ของตนเองมีราคาที่ต่ ากว่าคู่แข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกัน 
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 3.3 กลยุทธ์มุ่งตลาดเฉพาะส่วน 
 การมุ่งตลาดเฉพาะส่วนของธุรกิจผลิตเชื้อเพลิงอัดแท่ง จะเป็นลักษณะการน าเสนอผลิตภัณฑ์ให้กับ
ผู้ใช้งานเฉพาะกลุ่มหรือมีความหลากหลายของรูปแบบผลิตภัณฑ์ เพื่อให้เหมาะสมกับความต้องการของลูกค้า 
เมื่อน าไปใช้งานจริงเกิดความพึงพอใจในสินค้า เมื่อสินค้าตรงตามความต้องการของลูกค้าแล้วจะช่วยสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันกับคู่แข่งขันในธุรกิจเดียวกัน ส่งผลให้ธุรกิจมีความโดดเด่นเหนือคู่แข่งขันและท าให้ธุรกิจ
เข้าถึงกลุ่มผู้ใช้งานได้หลายกลุ่ม เกิดการซื้อซ้ าอีกไปเร่ือย ๆ จนเกิดความภักดีต่อกิจการ 
 3.4 กลยุทธ์การตอบสนองอย่างรวดเร็ว 
 การตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคโดยการพัฒนาผลิตภัณฑ์ ผู้บริหารจะมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์
เก่าของตนเองอยู่เสมอ เพื่อรักษามาตรฐานของผลิตภัณฑ์ตนเองไว้และรักษาความภักดีต่อตราสินค้าของผู้ใช้งาน
ให้มากที่สุด โดยผู้บริหารจะพัฒนาผลิตภัณฑ์เก่าของตนเองโดยการตรวจสอบคุณภาพสินค้าพร้อมขายอยู่เสมอ 
ว่าสินค้านั้นยังดีแบบเดิมอยู่หรือไม่และจะพัฒนาอย่างไรให้สินค้าดีกว่าเดิม เช่น ตรวจสอบระยะเวลาการเผาไหม้ 
ความร้อนที่ได้ การจุดติดของไฟโดยเทียบกับมาตรฐานเดิมที่มีการบันทึกข้อมูลไว้ หากสินค้าต่ ากว่ามาตรฐานต้อง
ท าการตรวจสอบหาจุดบกพร่องให้ได้ว่าเกิดจากสาเหตุใดบ้างและแก้ไขไปให้เร็วที่สุด เพื่อไม่ให้ผู้บริโภคเกิดความ
ไม่เชื่อมั่นในสินค้าของกิจการ นอกจากตรวจสอบมาตรฐานของสินค้าเก่าแล้ว ผู้บริหารจะต้องพัฒนาสินค้าให้มี
มาตรฐานการน าไปใช้งานให้สูงขึ้น โดยการปรับปรุงสูตรการผลิตหรือน าเทคโนโลยีใหม่เข้ามาช่วยสร้างความ
ได้เปรียบในการตอบสนองความต้องการของผู้ใช้งานที่มีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ท าให้ผู้ใช้งานเกิดความรู้สึก
ว่ากิจการมีการพัฒนาอยู่เสมอ สร้างความพึงพอใจและเกิดการบอกต่อท าให้กิจการมีลูกค้ารายใหม่เพิ่มข้ึน 
 นอกจากการตอบสนองอย่างรวดเร็วในด้านผลิตภัณฑ์แล้ว ผู้ประกอบการจะวิเคราะห์ถึงศักยภาพของ
พนักงาน ขีดความสามารถ เงื่อนไข ข้อจ ากัด และความเป็นไปได้ในการตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภค
ในระยะเวลาที่ไม่เกินขีดจ ากัดในการรอรับผลิตภัณฑ์ เพื่อน ามาใช้ในการวางระบบการผลิตที่จะสามารถส่งมอบ
ผลิตภัณฑ์ให้กับผู้บริโภคได้รวดเร็วที่สุด ซึ่งผู้ประกอบการจะฝึกสอนให้พนักงานมีทักษะในการผลิตสินค้าให้
รวดเร็ว และวางแผนเรื่องระยะเวลาในการผลิตสินค้าในแต่ละขั้นตอนอย่างเป็นระบบ เพื่อให้เกิดการตอบสนอง
อย่างรวดเร็วจนท าให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจ รวมถึงการสื่อสารจากพนักงานต้องสามารถตอบค าถามของ
ผู้บริโภคได้ในทันที ซึ่งจะส่งผลให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ได้อย่างรวดเร็ว 
 
อภิปรายผลการศึกษา 
 ตอนที่ 1 รูปแบบการด าเนินธุรกิจผลิตและจ าหน่ายเชื้อเพลิงอัดแท่งของบริษัท ด าเนินคาร์บอน 
จ ากัด 
 1.1 รูปแบบการด าเนินธุรกิจ 
 จากผลการศึกษาพบว่า ธุรกิจผลิตและจ าหน่ายเชื้อเพลิงอัดแท่งเริ่มจากผู้บริหารเบื่อหน่ายกับงาน
ประจ าที่ท าอยู่จึงเกิดความคิดที่จะประกอบธุรกิจมาเป็นผู้บริหารและเจ้าของกิจการเองด้วยความรู้ความสามารถ
ที่ศึกษาเล่าเรียนมา ประกอบกับประสบการณ์ท างานมาหลายปี ท าให้เกิดความคิดว่าอิ่มตัวแล้วกับชีวิตที่ต้องเป็น
พนักงานรับเงินเดือน นับเป็นการเริ่มต้นของผู้บริหารท่านนี้ และผู้บริหารก็ต้องการสร้ างความมั่นคงให้กับชีวิต
ครอบครัวด้วยผู้ประกอบการจะค านึงถึงองค์ประกอบหลายอย่างทั้งเรื่องของเงินลงทุน รูปแบบของร้าน การ
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บริหารงาน การแข่งขัน และความรู้ความสามารถของตนเอง สอดคล้องกับแนวคิดของ ฉัตยาพร เสมอใจ (2552: 
20) ได้กล่าวว่าโดยทั่วไปการประกอบธุรกิจจะต้องศึกษาความพร้อมของทรัพยากร เช่น เงินทุน แรงงาน 
เครื่องจักร และวัตถุดิบ ผู้ประกอบการแต่ละรายจึงได้ก าหนดขนาดและรูปแบบการลงทุนในการให้บริการที่
หลากหลายในด้านของผลิตภัณฑ์ 
 1.2 ลักษณะการบริหารจัดการในการด าเนินธุรกิจผลิตเชื้อเพลิงอัดแท่ง 
 จากการศึกษาพบว่า การจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์รูปแบบการบริหารจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์
ของผู้บริหารไม่มีรูปแบบที่แน่นอนเพราะเป็นธุรกิจขนาดเล็ก และบุคลากรระดับบริหารเป็นคนในครอบครัว
แบ่งแยกหน้าที่กันรับผิดชอบ การคัดเลือกพนักงานส่วนใหญ่จะไม่มีเกณฑ์หรือรูปแบบการคัดเลือกที่แน่นอน โดย
ผู้บริหารจะคัดเลือกพนักงานด้วยตัวเองโดยจะใช้วิธีการกรอกใบสมัครและเรียกตัวมาสัมภาษณ์ และสังเกต
พฤติกรรมผู้ถูกสัมภาษณ์ สักถามถึงความถนัด ดูลักษณะโดยรวมด้านบุคลิกภาพ รูปร่าง หน้าตา ไหวพริบการพูด
โต้ตอบในแต่ละค าถาม มีปฏิสัมพันธ์ที่ดี มีทัศนคติเป็นอย่างไร ส าหรับพนักงานบางรายที่มีประสบการณ์การ
ท างานมาก่อน ผู้บริหารจะให้ทดลองปฏิบัติงาน นอกจากนี้ผู้บริหารจะคัดเลือกพนักงานจากการใช้ศาสตร์การดู
โหงวเฮ้ง รวมถึงการก าหนดวุฒิการศึกษาขั้นต่ า เพื่อใช้ประกอบการพิจารณา ผู้วิจัยมีความคิดเห็นว่า การ
คัดเลือกพนักงานเป็นสิ่งส าคัญอันดับแรกที่จะท าให้การด าเนินธุรกิจเป็นไปอย่างราบรื่นและมีประสิทธิภาพ หาก
ผู้บริหารสามารถคัดเลือกพนักงานที่มีความขยัน ทุ่มเทและ พร้อมเรียนรู้สิ่งใหม่ๆ ก็จะท าให้ธุรกิจด าเนินไปสู่
ความส าเร็จได้ สอดคล้องกับแนวคิดของ พิชิต เทพวรรณ์ (2554: 24) ได้กล่าวว่า มนุษย์เป็นทรัพยากรที่จัดได้ว่า
เป็นสินทรัพย์ที่มีคุณค่ามากที่สุด ขององค์การเป็นปัจจัยส าคัญในการน าองค์การก้าวสู่ความส าเร็จ ซึ่งการใช้วิธี
สัมภาษณ์จะท าให้รู้ถึงทัศนคติในเบื้องต้นของผู้รับคัดเลือกว่าเป็นอย่างไร รวมถึงการคัดเลือกผู้ที่ไม่มีประสบการณ์
ในธุรกิจนี้มาก่อน จะท าให้ผู้รับคัดเลือกพร้อมเปิดรับสิ่งใหม่ๆ ที่ผู้บริหารจะเป็นผู้สอนได้ดี และจะไม่เกิดการ
ต่อต้านทางความคิด และท าให้สามารถปฏิบัติงานได้ตรงตามความต้องการ ของผู้บริหาร แต่ก็อาจท าให้ผู้บริหาร
ต้องเสียเวลาในการฝึกสอน 
 การให้พนักงานศึกษาหาความรู้ด้วยตัวเอง พัฒนาตัวเองให้ดีขึ้น วิธีการพัฒนาพนักงาน โดยการส่ง
พนักงานไปฝึกอบรมก่อนเร่ิมปฏิบัติงาน โดยให้พนักงานได้เรียนรู้และเข้าใจการใช้เครื่องมือเคร่ืองจักร เพื่อให้เกิด
ความปลอดภัยในการปฏิบัติงาน ในด้านการบ ารุงรักษาพนักงานจะให้ผลตอบแทนที่ดี โดยการเลื่อนขั้นเลื่อน
ต าแหน่งหรือโอกาสการเรียนรู้และพัฒนาของพวกเขา แนวทางบางส่วนที่บริษัทสามารถแสดงออกถึงการยอมรับ
ในตัวพนักงาน เป็นการสร้างขวัญก าลังใจในการท างานและมีความกระตือรือร้นในการท างานมากยิ่งขึ้น โดย
ผู้บริหารจะบ ารุงรักษาพนักงานโดยการให้ค่าตอบแทนในรูปของตัวเงินโดยจะพิจารณาให้ค่าจ้างขั้นต่ า ถ้า
พนักงานสามารถปฏิบัติงานได้ดี ผลผลิตและผลก าไรเกิดขึ้นอย่างต่อเนื่องจะได้รับพิจารณาค่าตอบแทนเพิ่มตาม
ความเหมาะสม  พิจารณาให้ค่าตอบแทนพนักงาน ด้วยการให้สวัสดิการต่างๆ เช่น ค่ารักษาพยาบาล 
ประกันสังคม ประกันภัยอุบัติเหตุ เครื่องดื่มชูก าลัง ของใช้ที่จ าเป็น การดูแลเร่ืองเครื่องแต่งกายของพนักงานโดย
การเลือกใช้เสื้อผ้าและรองเท้าอย่างดีให้กับพนักงาน และการยุติการจ้างงานผู้บริหารจะใช้วิธีการประเมินจ้างการ
ปฏิบัติงานของพนักงานว่าสามารถปฏิบัติหน้าที่ความรับผิดชอบของตนเองได้ดีเพียงใด อาจกล่าวได้ว่า การที่
ผู้ประกอบการให้ความส าคัญและความเอาใส่ใจพนักงานจะส่งผลดีในหลายด้านทั้งด้านความรู้สึกของพนักงานที่มี
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ต่อกิจการ ท าให้พนักงานมีความสุขในการท างาน มีความรักและความผูกพันกับผู้บริหารและกิจการ ซึ่งจะช่วยลด
ปัญหาการลาออกของพนักงานที่อาจจะท าให้การด าเนินธุรกิจสะดุดหรือหยุดชะงักได้ และจะส่งผลต่อการ
ปฏิบัติงานของพนักงานที่จะทุ่มเทแรงกาย แรงใจและใส่ใจในการท างานมากยิ่งขึ้น รวมถึงจะส่งผลต่ออารมณ์
และบุคลิกภาพภายนอกที่ดีของพนักงาน และสุดท้ายจะส่งผลให้ธุรกิจสามารถด าเนินไปสู่ความส าเร็จได้อย่าง
ยั่งยืน สอดคล้องกับแนวคิดของชูชัย สมิทธิไกร (2552: 8) ได้กล่าวว่าการจูงใจบุคลากรให้เกิดความกระตือรือร้น 
ทุ่มเทแรงกายแรงใจในการท างานถือว่าเป็นสิ่งส าคัญต่อความส าเร็จขององค์กรเป็นอย่างมากแต่ถ้าพนักงานไม่
สามารถปฏิบัติงานได้ตามเกณฑ์ที่ก าหนด ผู้บริหารจะใช้วิธีการประเมินผลการปฏิบัติงาน ถ้าในครั้งแรกไม่
สามารถท าได้ ผู้บริหารจะเสนอโอกาสให้ปรับปรุงตนเอง เพื่อให้พนักงานได้มีเวลาปรับตัวและแก้ไขข้อบกพร่อง 
ถ้าหากพนักงานยังคงไม่สามารถท างานได้ตามที่ผูป้ระกอบการต้องการ ผู้ประกอบการจะประเมินให้พนักงานออก 
ดังนั้น ถ้าผู้ประกอบการมีวิธีการยุติการจ้างที่ดี จะส่งผลให้ธุรกิจสามารถด าเนินไปได้อย่างราบรื่น และไม่เกิด
ปัญหาในการบริหารจัดการภายในองค์กร  
 ในส่วนของการจัดการด้านการเงินผู้บริหารมีรูปแบบการจัดการด้านการเงินด้วยตนเอง โดยดูข้อมูล
สรุปรายรับรายจ่ายที่เกิดข้ึนจากฝ่ายบัญชีและการเงิน ท าให้ทราบทันทีถึงผลประกอบการที่เกิดขึ้นของบริษัทว่า
ก าไรหรือขาดทุน และยังท าให้ผู้บริหารทราบถึงสินค้าประเภทใดของกิจการที่ขายดีและสินค้าประเภทใดขายไม่ดี 
เพื่อน าสินค้าที่มียอดขายต่ ามาพัฒนาและปรับปรุงให้ดีขึ้น โดยรับรายงานมาเป็นเอกสารทั้งหมด เพื่อป้องกันการ
ทุจริตของพนักงานท าให้สามารถจัดการระบบการบริหารได้เป็นอย่างดี เพราะเรื่องเงินถือเป็นเรื่องที่เกิดการ
ทุจริตกันมากที่สุดดังนั้นผู้บริหารต้องจัดการการเงินให้ดีที่สุด เพราะบริษัทผลิตเชื้อเพลิงอัดแท่งแห่งนี้เป็นกิจการ
ที่ขายสินค้าทั้งปลีกและส่งจึงมีผู้ใช้งานเข้ามาซื้อสินค้าทุกวันและตัวผู้บริหารเองก็ไม่ได้อยู่ดูแลกิจการตลอดเวลา
จึงต้องรัดกุมมากเรื่องการเงิน สอดคล้องกับแนวคิดของ เอกกมล เอ่ียมศร ี(2557) ได้กล่าวว่า การบริหารการเงิน 
คือ การวางแผนการจัดระเบียบและการควบคุมก ากับกิจกรรมทางการเงิน เช่น การจัดซื้อ และการใช้ประโยชน์
จากเงินทุนขององค์กร ดังนั้น การวางแผนทางการเงินที่ดีจะส่งผลให้กิจการสามารถคาดการณ์ วางแผนอนาคต
และก าหนดแนวทางในการด าเนินธุรกิจให้ประสบความส าเร็จและคงอยู่ได้ในระยะยาว อีกทั้งจะช่วยให้ผู้บริหาร
สามารถควบคุมค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานได้อย่างเป็นระบบ เพื่อให้สามารถสร้างผลก าไรสูงสุดให้กับธุรกิจ 
สอดคล้องกับแนวคิดของ เอกกมล เอ่ียมศร ี(2557) ได้กล่าวว่า การวางแผนทางการเงิน ถือเป็นหน้าที่ส าคัญควร
มีการวางแผนทางการเงินทั้งระยะสั้นและระยะยาวให้มีความสอดคล้องกับรายได้และค่าใช้จ่ายของกิจการ การ
วางแผนทางการเงินจะเกี่ยวข้องกับการพยากรณ์เหตุการณ์ที่คาดว่าจะเกิดขึ้นในอนาคตซึ่งจะมีผลกระทบต่อ
เงินทุนของกิจการ 
 การด าเนินธุรกิจผลิตเชื้อเพลิงอัดแท่งผู้บริหารจะให้ความส าคัญในเรื่องการผลิตเป็นอย่างมาก เพราะ
เป็นตัวชี้วัดว่าสินค้าดหีรือไม่ดีของบริษัทผลิตเชื้อเพลิงอัดแท่ง ผลิตสินค้าเพื่อการใช้งานดังนัน้ประสิทธภิาพจึงเปน็
เร่ืองที่ส าคัญยิ่ง ลูกค้าใช้งานแล้วมีความพึงพอใจก็จะใช้ซ้ าอย่างแน่นอนดังนั้นการผลิตจึงเป็นปัจจัยที่ส าคัญต้อง
วางแผนการท างานก่อนเร่ิมงานทุกครั้งซึ่งตัวผู้บริหารเองจะมอบหน้าที่ความรับผิดชอบให้กับหัวหน้างานควบคุม
และดูแลการผลิตเองและจะใช้วิธีการสุ่มตรวจจากผลิตภัณฑ์ที่เสร็จเรียบร้อยพร้อมจ าหน่ายเท่านั้นเป็นครั้งคราว
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ไป เพื่อให้ความไว้วางใจแก่พนักงานได้ท าหน้าที่ของตนเองได้อย่างเต็มความสามารถ ผู้บริหารจะวางแผนขั้นตอน
การผลิตเชื้อเพลิงอัดแท่งไว้ให้อย่างชัดเจน โดยแบ่งลักษณะงานให้มีความเหมาะสม สอดคล้องกับแนวคิดของ  
วิชัย แหวนเพชร (2543) ได้กล่าวว่า การจัดการหรือการบริหารการผลิตนั้น เป็นเรื่องของกระบวนการผลิตหรือ
การเปลี่ยนแปลงของปัจจัยการผลิต เพื่อให้เป็นสินค้าและบริการได้ตามลักษณะตามปริมาณ และตามเวลาที่
ก าหนดไว้ โดยใช้ค่าใช้จ่ายที่ต่ า แต่คุณภาพและการด าเนินการเป็นไปตามวัตถุประสงค์ ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า ถ้า
ธุรกิจมีการวางแผนการจัดการด้านการผลิตที่ดี จะส่งผลดีต่อการบริหารจัดการในเร่ืองของวัตถุดิบ รวมถึงส่งผลดี
ต่อภาพลักษณ์ของธุรกิจ และสามารถสร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภค จนเกิดการยอมรับจากผู้บริโภคถึงความ
เป็นมืออาชีพ จนเกิดความภักดีต่อตราสินค้า อีกทั้งยังท าให้พนักงานรู้หน้าที่ของตนเองว่าควรปฏิบัติงานอย่างไร 
เพื่อให้การด าเนินงานเกิดประสิทธิภาพสูงสุด  
 การจัดการด้านการตลาดถือว่าเป็นส่วนส าคัญที่ท าให้ธุรกิจสามารถแข่งขันกับคู่แข่งขันใน
อุตสาหกรรมเดียวกันได้อย่างเข้มแข็งและก้าวสู่ความส าเร็จซึ่งผู้บริหารจะน าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดมาใช้วางแผนการด าเนินธุรกิจ 
เพื่อให้สามารถตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคได้ตรงจุด โดยผู้บริหารจะน าเสนอขายสินค้าตามหลัก
สากลทั่วไป  คือมีรูปลักษณ์ที่สร้างความน่าสนใจให้กับผู้ใช้งาน  ซื้อสินค้าไปใช้งานแล้วกลับมาซื้อซ้ าในครั้งต่อไป  
นอกจากผลิตภัณฑ์ 2 ชนิดนี้แล้ว  ผู้บริหารยังผลิตตามความต้องการของลูกค้าที่สั่งซื้อสินค้าที่มีรูปแบบเฉพาะใน
ปริมาณมาก ๆ อีกด้วย เพราะลูกค้าบางรายต้องการส่งสินค้าไปจ าหน่ายยังต่างประเทศจึงต้องมีการปรับเปลี่ยน
รูปลักษณ์หรือคุณสมบัติบางประการให้เหมาะสมกับการใช้งานของประเทศนั้นๆจึงถือได้ว่าเป็นการสร้าง
ผลิตภัณฑ์ถ่านอัดแท่งให้เป็นที่รู้จักมากขึ้นด้วย สอดคล้องกับแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2550:          
80-81) ได้กล่าวว่า ผลิตภัณฑ์ หมายถึง เป็นสิ่งใดๆ ที่น าเสนอขายให้แก่ตลาด เพื่อให้เกิดความน่าสนใจ ความ
ต้องการที่จะเป็นเจ้าของ จ าเป็นต้องผลิตออกมาให้เป็นที่ต้องการ มีความน่าสนใจ มีแรงดึงดูด และมีการพัฒนา
ให้ตรงตามความต้องการของตลาดและลูกค้า โดยผู้บริหารจะสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์และรูปแบบให้มีความ
เหมาะสมกับศักยภาพของตนเอง มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว และตรงตามความต้องการของผู้บริโภค 
 ในด้านราคาผู้บริหารจะวางแผนการตั้งราคาของสินค้าไว้ 2 แบบ คือ ขายปลีกและขายส่ง โดยค านึง
การตั้งราคาให้อยู่ในระดับที่เหมาะสม โดยการตั้งราคานั้นจะค านวณมาจากกระบวนการผลิตทั้งหมด สอดคล้อง
กับแนวคิดของสุดาดวง เรืองรุจิระ (2549: 29-34) ได้กล่าวว่า ราคายังเป็นเครื่องก าหนดมูลค่าในการแลกเปลี่ยน
ซื้อสินค้าและการบริการต่างๆ ซึ่งการซื้อจะส าเร็จได้ขึ้นอยู่กับความพึงพอใจของผู้ซื้อที่จะเต็มใจจ่ายในราคาที่คิด
ว่าเหมาะสมกับสินค้าแล้ว โดยค านึงแล้วว่าการตั้งราคาของผู้ขายจะไม่สูงหรือต่ าเกินไป ธุรกิจต้องมีการตั้งราคา
เพื่อให้ได้ผลก าไรหรือเพื่อขยายส่วนถือครองตลาด นอกจากนี้ผู้บริหารจะพิจารณาการตั้งราคาโดยค านวณจากค่า
วัตถุดิบ ค่าแรงงาน ค่าใช้จ่ายอื่น ๆ ที่เกี่ยวข้องโดยเฉพาะราคาวัตถุดิบ ซึ่งจะส่งผลต่อการตั้งราคาขาย เพราะ
วัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตเชื้อเพลิงอัดแท่งจะน ามาจากธรรมชาติเป็นสว่นใหญ่ซึ่งราคาค่อนข้างผนัผวนไปตามฤดูกาล
หรือสภาพอากาศ 
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 ในด้านส่งเสริมการตลาดจากการศึกษาพบว่า ผู้บริหารจะเน้นไปที่ข้อมูลผลิตภัณฑ์แต่ละแบบให้กับ
ผู้บริโภค โดยมอบหมายหน้าที่ให้กับฝ่ายขายและการตลาดเป็นการควบคุมดูแลโดยน าเสนอขายเชื้อเพลิงอัดแท่ง
ให้เหมาะสมกับการใช้งานของผู้บริโภค ให้ค าแนะน าท าให้ผู้ใช้งานเกิดความสนใจในตัวสินค้านั้น อยากทดลองใช้ 
และชี้ให้เห็นถึงความแตกต่างผลิตภัณฑ์ของบริษัทแต่ละชนิด นอกจากนี้การเสนอขายสินค้าโดยตัวผู้บริหารเอง
หรือพนักงานนั้น เป็นวิธีที่ท าให้ผู้บริโภคได้รับรู้ถึงความเอาใจใส่และเป็นกันเอง ท าให้เกิดการสื่ อสารระหว่างกัน 
จนสามารถกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อสินค้าเพิ่มมากขึ้น สอดคล้องกับแนวคิดของ สุดาดวง เรืองรุจิระ 
(2549: 29-34) ได้กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาดเป็นวิธีการที่จะบอกลูกค้าให้ทราบเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ที่เสนอขาย 
วัตถุประสงค์ของการส่งเสริมการตลาด เพื่อบอกให้ทราบว่ามีผลิตภัณฑ์ออกวางจ าหน่ายในตลาดแล้ว ชักชวนให้
ลูกค้าหันมาสนใจ และสร้างความพึงพอใจที่จะซื้อ ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า การส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการรับรู้
และการตัดสินใจของผู้บริโภค ซึ่งหากผู้บริหารมีการส่งเสริมการตลาดอยู่เสมอ ก็จะท าให้ผู้บริโภคระลึกถึงและ
สามารถเพิ่มยอดขายให้กับกิจการได้ 
 
ตอนที่ 2 เพื่อศึกษาสภาพแวดล้อมทางการแข่งขันของ บริษัท ด าเนินคาร์บอน จ ากัด 
 จากการศึกษาพบว่า ธุรกิจผลิตเชื้อเพลิงอัดแท่งมีอยู่น้อยมาก โดยมีคู่แข่งทางตรงจ านวน 3 ราย ที่อยู่
ในจังหวัดเดียวกันและคู่แข่งขันทางอ้อมอีกประมาณ 4 ราย ที่อยู่ต่างจังหวัด คู่แข่งขันทางตรงทั้ง 3 รายนี้ส่งผล
กระทบให้กับกิจการในด้านยอดขายที่ลดลงเล็กน้อย เมื่อเทียบกับยอดขายหลายปีก่อนที่จัดตั้งธุรกิจมา  บริษัท 
ด าเนินคาร์บอน จ ากัด ก็ยังเป็นผู้น าทางธุรกิจอยู่ เพราะมีก าลังผลิตที่เหนือกว่า โดยการใช้เครื่องจักรกลระบบอัด
ร้อนในการผลิตโดยทั่วไปแล้วผู้ผลิตรายอื่นจะใช้ระบบอัดเย็นทั้งหมด เนื่องจากระบบอัดเย็นเครื่องจักรมีราคาไม่
แพงมาก ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ พรพรรณ คูประสิทธิ์ (2553) ศึกษาเรื่อง กลยุทธ์ธุรกิจและกลยุทธ์
การตลาดเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจน้ าอัดลม : กรณีศึกษา บริษัท เสริมสุข จ ากัด(มหาชน) 
พบว่า การขยายขอบเขตการท าธุรกิจโดยการเจาะตลาด เพื่อพยายามเพิ่มยอดขายจาดสินค้าเดิมในตลาดเดิม กล
ยุทธ์การสร้างความแตกต่าง เพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขัน ซึ่งผู้วิจัยได้เห็นว่า บริษัทพัฒนาธุรกิจด้วยการ
น าเครื่องจักรระบบอัดร้อนมาใช้ในการผลิต ท าให้ประสิทธิภาพในการผลิตและคุณภาพสินค้าดีขึ้นด้วย ส่งผลให้
บริษัทได้ครอบครองตลาดด้วยความเป็นผู้น าทางด้านคุณภาพสินค้าและราคา  
 2.1 อุปสรรคจากคู่แข่งขันที่เข้ามาในตลาดใหม่  
 คู่แข่งขันปัจจุบันในพื้นที่ใกล้เคียงมีอยู่ 3 ราย แต่ใน 3 รายนี้ เป็นธุรกิจขนาดเล็กมาก ก าลังการผลิต
อยู่ที่ประมาณ 300 – 400 กก. / วัน เครื่องจักรที่ใช้เป็นเครื่องจักรระบบอัดเย็น ถ้าหากวัดกันที่คุณภาพแล้วทาง
บริษัทแห่งนี้ผลิตสินค้าได้ดีกว่าแน่นอน เพราะบริษัทได้ เลือกใช้ระบบอัดร้อนเข้ามาใช้ในการผลิต ซึ่งผู้ที่จะน า
ระบบอัดร้อนมาใช้ต้องศึกษาข้อมูลมาเป็นอย่างดี และต้องมีการลงทุนเพิ่มในสายการผลิตต้องติดตั้งอุปกรณ์เสริม
เข้าไป ต้นทุนการเปลี่ยนแปลงสายการผลิตค่อนข้างแพง ในส่วนนี้จึงท าให้ผู้ผลิต 3 ราย นั้นไม่น ามาใช้ ส่งผลดีต่อ
บริษัทเพราะคู่แข่งขันในตลาดไม่มีขีดความสามารถทางการแข่งขันได้เท่ากับบริษัทผลิตเชื้อเพลิงอัดแท่งอย่าง
แน่นอน ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ Michael E. Porter (1980) ได้กล่าวว่า อุปสรรคจากคู่แข่งขันรายใหม่เข้า
มาสู่ตลาดเป็นคู่แข่งขันใหม่ในอุตสาหกรรมจะเป็นอุปสรรคทางการแข่งขันส าหรับธุรกิจเดิม เนื่องจาการเพิ่มขึ้น
ของสมรรถภาพและศักยภาพของคู่แข่งรายใหม่ที่จะแย่งส่วนครองตลาดของธุรกิจ ผู้วิจัยเห็นว่าการใช้เทคโนโลยี
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การผลิตที่เหนือกว่าคู่แข่งขันนั้นส่งผลดีต่อธุรกิจอย่างมากเพราะเป็นเร่ืองยากที่คู่แข่งขันรายใหม่จะน ามาใช้เพราะ
เพิ่งเร่ิมต้นธุรกิจจึงกลัวความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นได้ 
 2.2 อ านาจการต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต 
 บริษัท ด าเนินคาร์บอน จ ากัด มีแหล่งวัตถุดิบที่เป็นคู่ค้ากันมาตั้งแต่ยังไม่ได้ผลิตเชื้อเพลิงอัดแท่ง 
เพราะตัวผู้บริหารได้สนิทคุ้นเคยกับผู้ขายวัตถุดิบเป็นอย่างดีจนสามารถรู้จักกับผู้ขายวัตถุดิบจ านวนมากกว่า 10 
ราย ทั้งพื้นที่ภายในจังหวัดและต่างจังหวัด ทราบถึงกลไกทางด้านราคาเป็นอย่างดี ท าให้มีอ านาจต่อรองกับผู้ขาย
ปัจจัยเป็นอย่างดี ไม่ถูกเอาเปรียบจากตัวผู้ขายปัจจัย และไม่ต้องซื้อสินค้าผ่านตัวแทนจ าหน่ายอีกด้วย ที่ส าคัญ
ที่สุดผู้บริหารซื้อสินค้าด้วยวิธีการอ่อนน้อมและช่วยเหลือซึ่งกันและกันไม่เอาเปรียบ  ผู้บริหารได้เข้าร่วมเป็น
สมาชิกองค์กรค้าถ่านกลางของจังหวัดระนอง จนท าให้เป็นที่รู้จักเป็นอย่างดี และด้วยเหตุนี้ส่งผลดีต่อธุรกิจของ
ตนเองเป็นอย่างมากได้ทั้งใจผู้ขายวัตถุดิบและได้สินค้าที่ราคาค่อนข้างต่ ากว่าผู้ผลิตรายอื่น ซึ่งสอดคล้องกับ
แนวคิดของ Michael E. Porter (1980) ได้กล่าวว่า อ านาจต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต มีอุตสาหกรรมหลาย
ประเภทที่ต้นทุนปัจจัยการผลิตมีอัตราสูงเกินต้นทุนผลิตรวมจนท าให้ผู้ขายปัจจัยการผลิตมีอ านาจเหนือผู้ซื้อที่จะ
ก าหนดราคาต้นทุนปัจจัยการผลิตได้ตามต้องการ หรือกรณีที่มีผู้ขายปัจจัยการผลิตน้อยรายหรือรวมตัวกัน
ก าหนดราคาขาย ท าให้ผู้ซื้อต้องรับภาระในส่วนที่สูง ดังนั้น อ านาจในการต่อรองกับผู้ขายปัจจัยผลิตวัตถุดิบ
ขึ้นอยู่กับความสามารถของผู้บริหารในการมีปฏิสัมพันธ์ที่ดีกับผู้ขายปัจจัยการผลิต การเข้าร่วมองค์กรที่เป็น
ตัวก าหนดราคา ท าให้ได้ทราบถึงกลไกราคาสินค้าไม่ถูกเอาเปรียบจากผู้ขายปัจจัยการผลิตและได้สินค้ามาใน
ราคาที่ไม่สูงเกินจริงได้ 
 2.3 อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ 
 อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อจะส่งผลต่อด้านราคาและการเอาใจใส่ดูแลลูกค้า คือ การรับ – ส่งสินค้าให้
ได้ตามวันและเวลาที่ตกลงกัน ท าได้ตามการสั่งซื้อของลูกค้า คุณภาพสินค้ามีมาตรฐานที่ตรงตามความต้องการ
ของลูกค้าแม้จะสั่งซื้อสินค้าในปริมาณที่มากก็สามารถผลิตให้ได้ ลูกค้าเกิดความประทับใจมากกว่า ทางบริษัทจะ
มีส่วนลดการค้า ส่วนลดค่าจัดส่งสินค้าและส่วนลดอื่น ๆ อีก ซึ่งจะพิจารณาตามความเหมาะสม บริษัทจะมีระบบ
การจัดส่งสินค้าที่มีคุณภาพ ซึ่งผู้วิจัยได้เห็นว่า อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ ผู้ซื้ออาจรวมกัน หรือผู้ซื้อที่มีขนาด
ใหญ่อาจมีอ านาจต่อรองการซื้อสินค้าที่มีขายในตลาดจนท าให้ลดราคาสินค้าลง หรือลดปริมาณซื้อลง หรือซื้อ
สินค้าที่มีคุณภาพสูงขึ้นในราคาเท่าเดิม ปัจจัยที่ท าให้อ านาจต่อรองของผู้ซื้อมีมากอาจเกิดจากสินค้าไม่มี
มาตรฐาน ผู้ซื้อรู้ข้อมูลต้นทุนของผู้ขายและราคามีผลต่อการตัดสินใจของผู้ซื้อ สินค้าของบริษัทมีคุณภาพด้วย
ระบบการดูแลของผู้ช านาญสามารถผลิตได้ทันต่อความต้องการของลูกค้า ทั้งยังมีระบบขนส่งจนถึงมือลูกค้า ซึ่ง
สอดคล้องกับแนวคิด ของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546: 192) ได้กล่าวว่า ผู้บริโภคจะท าการค้นหา การคิด การซื้อ 
การใช้ การประเมินผล ในสินค้าและบริการ ซึ่งคาดว่าจะตอบสนองความต้องการของเขา หรือเป็นขั้นตอนซึ่ง
เกี่ยวกับความคิด ประสบการณ์ การซื้อ การใช้สินค้าและบริการของผู้บริโภค เพื่อตอบสนองความต้องการและ
ความพึงพอใจของเขา 
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 2.4 อุปสรรคจากผลิตภัณฑ์ที่ทดแทนกันได้ 
 สินค้าประเภทเชื้อเพลิงอัดแท่งมีสินค้าทดแทนกันได้อยู่บ้างในท้องตลาดจะเป็นพวกเชื้อเพลิ งเขียว
อัดเม็ด เช่น แกลบอัดเม็ด ขี้เลื่อยอัดเม็ด แต่สินค้าประเภทนี้จะเหมาะกับธุรกิจบางประเภทเท่านั้น ซึ่งไม่ใช่ฐาน
ลูกค้าของบริษัทอยู่แล้ว จึงไม่มีผลกระทบใดเลยกับธุรกิจและคุณภาพของสินค้าทดแทนเองก็ต่ ากว่าสินค้าเราเมื่อ
ใช้งานจริง ท าให้ลูกค้ายังคงภักดีในสินค้าของบริษัท ฐานลูกค้าของบริษัทส่วนใหญ่จะเป็นภาคครัวเรือน ร้านขาย
สินค้าเบ็ดเตล็ดรายใหญ่ซื้อเพื่อไปแบ่งจ าหน่าย ธุรกิจปิ้งย่างที่ช่วงหลังมานี้เกิดการเติบโตเป็นอย่างมาก และ
โรงงานอุตสาหกรรมบางที่ ที่เลือกใช้เป็นเชื้อเพลิงในการให้พลังงานความร้อน แต่ถึงอย่างไรหากเปรียบเทียบ
สินค้าทดแทนกับเชื้อเพลิงอัดแท่งของบริษัทแล้วประสิทธิภาพของตัวผลิตภัณฑ์จะต่างกันมากซึ่งสอดคล้องกับ
แนวคิดของ Michael E.Porter. (1980) ธุรกิจที่มีอุปสรรคจากผลิตภัณฑ์ที่ทดแทนกันได้ต้องพยายามสร้างความ
แตกต่างทางการแข่งขัน ทางเลือกหนึ่งคือธุรกิจต้องชี้ให้ผู้ซื้อเห็นถึงต้นทุนที่เพิ่มขึ้นจากการเปลี่ยนไปซื้อผลิตภัณฑ์
ของคู่แข่งขัน 
 2.5 การเพ่ิมขึ้นของการแข่งขัน 
 ธุรกิจผลิตและจ าหน่ายเชื้อเพลิงอัดแท่งมีเกิดขึ้นมาเรื่อย ๆ แต่ก็ต้องปิดตัวลงไป จึงไม่ก่อให้เกิด
ผลกระทบต่อบริษัทในเรื่องคู่แข่งขัน สาเหตุหลัก ๆ คือ สภาวะเศรษฐกิจตกต่ ามีผลต่อผู้ใช้งานอย่างมาก ท าให้
ก าลังซื้อลดลง ผู้ผลิตสินค้ารายเล็ก ๆ จะได้รับผลกระทบค่อนข้างมากจนบางรายต้องปิดตัวลงไป เพราะท า
สินค้าออกมาแล้วไม่สามารถจ าหน่ายไดบ้างรายถึงกับตอ้งน าสนิค้าที่ผลติเสร็จแล้วมาฝากทางบริษัทขาย แต่ก็ต้อง
ปฏิเสธไปเพราะกังวลเรื่องคุณภาพสินค้า แต่ทางบริษัทยินดีช่วยรับซื้อในเรื่องของวัตถุดิบการผลิตมาใช้ต่อใน
กิจการ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ (อนิวัช แก้วจ านงค์, 2555: 39) เป็นสภาพการแข่งขันของธุรกิจในการด าเนิน
กิจกรรมต่างๆ เพื่อให้ได้มาซึ่งยอดขายที่เพิ่มขึ้นก าไรจากการขายและส่วนแบ่งตลาด 
 
ตอนที่ 3 กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ บริษัท ด าเนินคาร์บอน จ ากัด 
 จากการศึกษาพบว่า ผู้บริหารจะน ากลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันมาใช้ เพื่อให้
สามารถด าเนินธุรกิจได้เหนือกว่าคู่แข่งขัน โดยผู้บริหารมีการปรับใช้กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันที่เหมาะสมกับธุรกิจผลิตเชื้อเพลิงอัดแท่ง ได้แก่ กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้าน
ต้นทุนต่ า กลยุทธ์การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน และกลยุทธ์การตอบสนองอย่างรวดเร็ว 
 3.1 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 
 ผู้บริหารได้น ากลยุทธ์การสร้างความแตกต่างมาสร้างมูลค่าเพิ่มกับผลิตภัณฑ์ให้แตกต่างจากคู่แข่งขัน 
ซึ่งผู้ประกอบการจะค านึงถึงความต้องการของผู้บริโภคทุกกลุ่ม เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคที่มีความต้องการที่หลากหลายและต่างไปจากเดิม เช่น ขนาดความยาวของถ่านอัดแท่ง ซึ่งโดยทั่วไปทาง
บริษัท จะผลิตขนาดความยาวที่เป็นมาตรฐานเดียวเลย คือ ความยาว 4 นิ้ว แต่มีลูกค้าบางกลุ่มต้องการสินค้าที่มี
ความยาวที่ยาวกว่า 4  นิ้ว หรือ สั้นกว่า 4 นิ้ว และยังมีความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ในแบบอื่น ๆ อีก เป็นการ
สร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ให้มีความแตกต่างไปจากเดิม เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความประทับใจและรับรู้ได้ถึงความเอาใจ
ใส่ของผู้บริหารที่มีต่อการสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของเรวัตร์ ชาตรีวิศิษฏ์ (2553) ได้กล่าวว่า 
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ความสามารถที่องค์การด าเนินธุรกิจของตัวเองได้ดีกว่าองค์การอื่น สามารถสร้างให้เกิดคุณค่าแก่องค์การมากกว่า
คู่แข่งขัน 
 3.2 กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุนต่ า 
 ผู้บริหารจะน ากลยุทธ์การเป็นผูน้ าด้านต้นทนุต่ ามาบริหารจัดการภายในกิจการ เพื่อให้กิจการมีต้นทุน
ต่ ากว่าคู่แข่งและมีต้นทุนที่ต่ าที่สุด โดยผู้บริหารธุรกิจผลิตเชื้อเพลิงอัดแท่งด าเนินธุรกิจมาเป็นระยะเวลานาน จึงมี
การสร้างเครือข่ายในการสั่งซื้อวัตถุดิบเข้ามาได้โดยตรงจากลูกค้าและมีหลายเจ้าให้เลือกซื้อ ไม่ผูกขาดกับวัตถุดิบ
เจ้าใดเพียงเจ้าเดียว เพิ่มอ านาจการต่อรองซื้อได้มากกว่าคู่แข่งขัน การได้ซื้ อวัตถุดิบการผลิตจากผู้ผลิตสินค้า
โดยตรงท าให้ไม่ต้องซื้อผ่านตัวแทนจ าหน่าย ท าให้ธุรกิจได้วัตถุดิบในราคาต้นทุน และวัตถุดิบที่น ามาใช้ในธุรกิจ
ของตนเองมีราคาที่ต่ ากว่าคู่แข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกัน สอดคล้องกับแนวคิดของ Wheelen, T.L. and 
Hunger, J.D. (2012) ได้กล่าวว่า ต้นทุนในกิจกรรมเครือข่ายการสร้างคุณค่าจะเกี่ยวข้องกับปัจจัยน าเข้า ซึ่งจัด
ว่าเป็นทรัพยากรที่ส าคัญที่คู่แข่งขันแต่ละรายจะใช้ต้นทุนที่แตกต่างกัน โดยต้นทุนที่ส าคัญในที่นี้คือ แรงงาน 
วัตถุดิบ ปัจจัยการผลิต เป็นต้น ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า ผู้บริหารที่มีประสบการณ์เกี่ยวกับธุรกิจมาก่อน รวมถึง          
มีเครือข่ายและมีเงินลงทุนในการซื้อวัตถุดิบในปริมาณมากๆ จะท าให้มีโอกาสสร้างความได้เปรียบ ในการบริหาร
จัดการต้นทุนการผลิตได้ดีกว่า ซึ่งจะส่งผลให้กิจการสามารถสร้างผลก าไรได้ดีกว่าคู่แข่งขัน และสามารถน าเสนอ
ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพมากกว่า ซึ่งการที่กิจการสามารถน าเสนอผลิตภัณฑ์ ที่ดีกว่า มีคุณภาพมากกว่า มีความ
หลากหลายมากกว่า แต่ราคาไม่แตกต่างจากคู่แข่งขันจะสร้าง ความได้เปรียบทางการแข่งขันได้มากกว่า 
 3.3 กลยุทธ์มุ่งตลาดเฉพาะส่วน 
 การมุ่งตลาดเฉพาะส่วนของธุรกิจผลิตเชื้อเพลิงอัดแท่ง จะเป็นลักษณะการน าเสนอผลิตภัณฑ์ให้กับ
ผู้ใช้งานเฉพาะกลุ่มหรือมีความหลากหลายของรูปแบบผลิตภัณฑ์ เพื่อให้เหมาะสมกับความต้องการของลูกค้า 
เมื่อน าไปใช้งานจริงเกิดความพึงพอใจในสินค้า เมื่อสินค้าตรงตามความต้องการของลูกค้าแล้วจะช่วยสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันกับคู่แข่งขันในธุรกิจเดียวกัน ส่งผลให้ธุรกิจมีความโดดเด่นเหนือคู่แข่งขันและท าให้ธุรกิจ
เข้าถึงกลุ่มผู้ใช้งานได้หลายกลุ่ม เกิดการซื้อซ้ าอีกไปเรื่อย ๆ จนเกิดความภักดีต่อกิจการ ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า 
หากผู้บริหารที่มีความเชี่ยวชาญและมีเงินลงทุนจึงจะสามารถนาเสนอผลิตภัณฑ์ให้กับผู้บริโภคเฉพาะกลุ่มได้ และ
สามารถตอบสนองต่อการเปลี่ยนแปลงความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างตรงจุดกว่าผู้ประกอบการรายอื่นๆ แต่
หากผู้ประกอบการที่ไม่ได้นากลยุทธ์การมุ่งตลาดเฉพาะส่วนมาใช้ในการด าเนินธุรกิจ ก็สามารถนากลยุทธ์การ
สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันในด้านอื่นๆ มาประยุกต์ใช้ในธุรกิจของตนเอง อย่างเช่น การปรับเปลี่ยน
วิธีการด าเนินงานให้เหมาะสมกับตลาดเป้าหมาย การมุ่งสร้างผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ขึ้นมาตอบสนองต่อความต้องการ
ของตลาดเป้าหมายอย่างรวดเร็ว เพื่อให้สามารถถือครองส่วนตลาดได้มากกว่า 
 3.4 กลยุทธ์การตอบสนองอย่างรวดเร็ว 
 ผู้บริหารจะมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์เก่าของตนเองอยู่เสมอ เพื่อรักษามาตรฐานของผลิตภัณฑ์ตนเองไว้
และรักษาความภักดีต่อตราสินค้าของผู้ใช้งานให้มากที่สุด โดยผู้บริหารจะพัฒนาผลิตภัณฑ์เก่าของตนเองโดยการ
ตรวจสอบคุณภาพสินค้าพร้อมขายอยู่เสมอ ว่าสินค้านั้นยังดีแบบเดิมอยู่หรือไม่และจะพัฒนาอย่างไรให้สินค้า
ดีกว่าเดิม ผู้บริหารจะต้องพัฒนาสินค้าให้มีมาตรฐานการน าไปใช้งานให้สูงขึ้น โดยการปรับปรุงสูตรการผลิตหรื
อน าเทคโนโลยีใหม่เข้ามาช่วยสร้างความได้เปรียบในการตอบสนองความต้องการของผู้ใช้งานทีม่ีการเปลี่ยนแปลง



Veridian E-Journal, Silpakorn University 

ISSN 1906 - 3431 

ฉบับภาษาไทย  สาขามนุษยศาสตร์  สังคมศาสตร์  และศิลปะ 

ปีที่ 10  ฉบบัที่ 2 เดือนพฤษภาคม – สิงหาคม 2560 

 
 

 731 
 

ตลอดเวลา ท าให้ผู้ใช้งานเกิดความรู้สึกว่ากิจการมีการพัฒนาอยู่เสมอ สร้างความพึงพอใจและเกิดการบอกต่อท า
ให้กิจการมีลูกค้ารายใหม่เพิ่มขึ้น สอดคล้องกับแนวคิดของ Porter (1980) ได้กล่าวว่า การตอบสนองอย่าง
รวดเร็ว คือ การที่ธุรกิจมีความคล่องตัวต่อการตอบสนองความต้องการของลูกค้า ในเรื่องการน าเสนอสินค้าและ
บริการใหม่ การปรับปรุงสินค้า หรือแม้แต่การตัดสินใจในการบริหาร โดยจะต้องท าให้เร็วกว่าคู่แข่งขัน หากธุรกิจ
มีการตอบสนองความต้องการกับผู้บริโภคช้ากว่าคู่แข่งขันอาจท าให้สูญเสียส่วนแบ่งทางการตลาดได้ เนื่องจาก
ผู้บริโภคจะมีทางเลือกในการเลือกซื้อสินค้าและบริการอื่นๆ ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า ผู้ประกอบการที่สามารถ
ตอบสนองต่อความต้องการและความเปลี่ยนแปลงของผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว จะสามารถรักษาส่วนแบ่งทาง
การตลาดจากคู่แข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกันและคู่แข่งขันรายใหม่ได้  
 การวิจัยคร้ังนี้ สามารถใช้เป็นแนวทางส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจผลิตและจ าหน่ายเชื้อเพลิงอัดแท่ง
จากถ่านกะลามะพร้าวและถ่านไม้ยางพารา น าไปใช้ปรับปรุงและพัฒนาธุรกิจของตนเองหรือผู้ที่สนใจเริ่มต้น
ธุรกิจใช้เป็นแนวทางเพื่อเตรียมความพร้อมในการท าธุรกิจได้ภายใต้สภาวะการแข่งขันทางธุรกิจที่ค่อนข้างรุนแรง
ในปัจจุบัน ดังนั้นผลงานวิจัยครั้งนี้ก่อให้เกิดประโยชน์ในเชิงทฤษฏี (Theoretical Contributions) เพื่อน า
ผลการวิจัยที่ได้ไปพัฒนาต่อยอดสร้างองค์ความรู้ใหม่ และประโยชน์เชิงการจัดการ (ManagerialContributions) 
เพื่อให้เกิดประโยชน์แก่ผู้บริหารใช้เป็นแนวทางในในการบริหารจัดการธุรกิจต่อไป 
 
ประโยชน์จากการวิจัย 
 1. ประโยชน์เชิงการจัดการ 
  1.1 ในการเริ่มต้นธุรกิจผลิตและจ าหน่ายเชื้อเพลิงอัดแท่ง ผู้บริหารควรมีใจรักมีความรู้ความ
เชี่ยวชาญและประสบการณ์เกี่ยวกับธุรกิจนี้เป็นอย่างดี เพื่อน าไปสู่การด าเนินงานและการบริหารจัดการธุรกิจ
ของตนเป็นอย่างดี ประสบความส าเร็จในธุรกิจผลิตและจ าหน่ายเชื้อเพลิงอัดแท่ง และสามารถท าหน้าที่ผู้บริหาร
ได้ดีกว่าผู้บริหารองค์กรอื่นที่ขาดความรู้และประสบการณ์และเพื่อลดระยะเวลาในการเริ่มต้นธุรกิจต่อไป 
  1.2 ผู้บริหารสามารถน าความรู้ที่ได้จากการศึกษาเรื่องการจัดการทรัพยากรมนุษย์มาใช้เป็น
แนวทางในการคัดเลือกสรรหาพนักงานเข้ามาปฏิบัติหน้าที่ให้เหมาะสมกับธุรกิจเพื่อให้ธุรกิจสามารถแข่งขันกันใน
ตลาดได้เป็นอย่างดี การจัดการด้านการเงินหาแหล่งเงินทุน การจัดการด้านการผลิตสามารถปรับปรุงพัฒนา
เครื่องจักรเพื่อลดระยะเวลาและขั้นตอนในการผลิตลงได้และเป็นผู้น าทางด้านนวัตกรรมอีกด้วย และการจัดการ
ด้านการตลาด ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ในด้านผลิตภัณฑ์ ราคาที่เหมาะสมจะเป็นตัวช่วยที่ส าคัญในการ
ดึงดูดผู้บริโภคให้กลับมาซื้อสินค้าซ้ า ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่หลากหลายสามารถท าให้สินค้าเข้าถึงผู้บริโภคได้
มากขึ้น และการส่งเสริมการตลาด มาใช้ในการด าเนินธุรกิจผลิตและจ าหน่ายเชื้อเพลิงอัดแท่งให้มีระบบและมี
ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 
  1.3 ผู้บริหารสามารถน าข้อมูลที่ได้จากการศึกษาสภาพแวดล้อมทางการแข่งขันเพื่อประเมิน
อุปสรรคจากคู่แข่งขันที่เข้ามาใหม่ของธุรกิจถือเป็นสิ่งที่ส าคัญยิ่งที่จะใช้เป็นแนวทางในการก าหนดแผนการ
ด าเนินธุรกิจให้มีประสิทธิภาพสามารถต่อสู้ทางธุรกิจกับคู่แข่งขันได้เป็นอย่างดี อุปสรรคจากผลิตภัณฑ์ทดแทน 
อ านาจต่อรองจากผู้ขายปัจจัยการผลิตและอ านาจต่อรองจากผู้ซื้อมีส่วนส าคัญที่มีผลทางด้านราคาของธุรกิจนี้
เพราะหากมีอ านาจต่อรองที่เหนือกว่าคู่แข่งขันจะท าให้ปัจจัยการผลิตและจ าหน่ายเชื้อเพลิงอัดแท่งมีราคาที่ต่ าลง
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และคงคุณภาพของสินค้าไว้ เลือกใช้ข้อมูลที่ได้มาเพื่อวางแผนการด าเนินธุรกิจ วางแผนการบริหารจัดการของ
ผู้บริหารรวมถึงกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันมาใช้เพื่อให้ธุรกิจเหนือกว่าคู่แข่งขัน และท าให้เกิด
ความพึงพอใจของผู้ใช้งานได้สูงสุด 
  1.4 ผู้บริหารควรมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ของตนเองอย่างต่อเนื่อง เพื่อให้สินค้ามีคุณภาพมากยิ่งขึ้น 
มีการคิดค้นและสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ให้น่าใช้งาน มีรูปแบบของผลิตภัณฑ์ที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะของบริษัท เช่น 
การปรับปรุงและพัฒนาสูตรการผลิตเชื้อเพลิงอัดแท่งให้มีความหลากหลายและเพิ่มความน่าสนใจให้ผลิภัณฑ์ 
  1.5 สร้างความเป็นเอกลักษณ์ให้ผลิตภัณฑ์และมุ่งเน้นการเพิ่มทักษะการปฏิบัติงานของพนักงาน 
เช่น พนักงานฝ่ายผลิตการฝึกอบรมให้พนักงานมีทักษะการท างานที่ดี มีความคล่องตัวขณะปฏิบัติหน้าที่ 
พนักงานขายเน้นการพัฒนาบุคลิกภาพ มีกริยาท่าทางที่สุภาพอ่อนน้อม ยิ้มแย้มแจ่มใส ใส่ใจในรายละเอียดของ
ลูกค้า และความส าคัญกับการบริการที่รวดเร็ว เพื่อสร้างความประทับใจให้กับลุกค้าและอยากกลับมาซื้อสินค้าใน
คร้ังต่อๆไป 
 2. ประโยชน์เชิงทฤษฎี 
 การวิจัยคร้ังนี้ ผู้วิจัยได้ศึกษาแนวคิดและทฤษฏีที่เก่ียวข้อง ประกอบไปด้วย 1) รูปแบบธุรกิจผลิตและ
จ าหน่ายเชื้อเพลิงอัดแท่งจากถ่านกะลามะพร้าวและถ่านไม้ยางพารา ได้อธิบายถึงรูปแบบและประเภทการด าเนิน
ธุรกิจ รวมทั้งการเลือกรูปแบบการลงทุนที่เหมาะสมกับธุรกิจ 2)แนวคิดการจัดการธุรกิจซึ่งได้อธิบายถึง
กระบวนการในการบริหารให้บรรลุจุดมุ่งหมายของธุรกิจที่ตั้งขึ้นมา และหน้าที่ของการบริหารจัดการ 3) แนวคิด
ส่วนประสมทางการตลาด ได้อธิบายถึง กิจกรรมทางการตลาดที่ใช้ในการวางแผนการด าเนินธุรกิจ 4) แนวคิด
แรงผลักดัน 5 ประการ ซึ่งได้อธิบายถึง การวิเคราะห์ปัจจัยทางการแข่งขันที่จะมีผลกระทบต่อความสามารถใน
การท าก าไรในธุรกิจ 5) กลยุทธ์ทางการแข่งขันระดับธุรกิจ การก าหนดกลยุทธ์เพื่อน าไปใช้ในการบริหารงานด้าน
ต่างๆของธุรกิจเพื่อสร้างวามได้เปรียบเหนือคู่แข่งขัน 
 จากการศึกษาที่ได้น าทฤษฏีต่างๆ มาอธิบายผลการศึกษาซึ่งเกี่ยวกับการด าเนินธุรกิจผลิตและ
จ าหน่ายเชื้อเพลิงอัดแท่งของบริษัท ด าเนินคาร์บอน จ ากัด การใช้กลยุทธ์ของผู้บริหารที่ท าให้สามารถอยู่รอดใน
สภาวะที่มีการแข่งขันสูงในปัจจุบันได้ ซึ่งเป็นประโยชน์ในการพัฒนาต่อยอดหรือสร้างองค์ความรู้ใหม่ๆ ส าหรับ
เป็นแนวทางในการประกอบธุรกิจให้ผู้ประกอบการเดิมหรือผู้ประกอบการรายใหม่ที่ก าลังจะเร่ิมต้อนท าธุรกิจนี้ 
 
ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยในอนาคต 
 1. เนื่องจากการวิจัยครั้งนี้เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ ซึ่งได้เก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจาก
ผู้ประกอบการผลิตและจ าหน่ายเชื้อเพลิงอัดแท่งที่อยู่ในพื้นที่จังหวัดราชบุรีเพียงรายเดียวเท่านั้น แต่ยังมี
ผู้ประกอบการธุรกิจอีกจ านวนหนึ่งที่อยู่ในเขตต่างจังหวัด ซึ่งอาจจะมีแนวทางหรือความคิดเห็นที่แตกต่างกันไป 
โดยข้อเสนอส าหรับงานวิจัยในอนาคต จึงควรศึกษาในเขตพื้นที่จังหวัดอื่นด้วย และควรสอบถามจากหน่วยงาน
หรือผู้เชี่ยวชาญที่เก่ียวข้องเพื่อให้ได้ข้อมูลที่ชัดเจนยิ่งขึ้น 
 2. การวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาในเชิงคุณภาพด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก ซึ่งในอนาคตควร
ท าการศึกษาโดยการวิจัยเชิงปริมาณควบคู่กันไปด้วยเพื่อจะได้ข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างที่มากขึ้นและได้ข้อมูลใน
มุมมองที่รอบด้านมากยิ่งขึ้น อีกทั้งยังสามารถวัดผลในเชิงสถิติได้อีกด้วย 
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 3. ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมในส่วนของคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่ด า เนินธุรกิจที่ประสบ
ความส าเร็จ เพื่อให้ผู้ที่สนใจและผู้ประกอบการรายอื่นที่เพิ่งเร่ิมต้นด าเนินธุรกิจผลิตและจ าหน่ายเชื้อเพลิงอัดแท่ง 
ได้เข้าใจถึงคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่สามารถด าเนินธุรกิจให้คงอยู่และประสบความส าเร็จ เพื่อน าไปสู่การ
พัฒนาคุณลักษณะของผู้ประกอบการในธุรกิจที่พึงมี 
 4. ศึกษาเพิ่มเติมในส่วนของกลยุทธ์การปรับตัวเพื่อความอยู่รอดของธุรกิจ เนื่องด้วยในปัจจุบันมี
ผู้ประกอบการเปิดตัวขึ้น คู่แข่งขันหน้าใหม่ ท าให้สภาวการณ์ในตลาดมีการแข่งขันของธุรกิจเกิดขึ้น การจะ
ด าเนินธุรกิจให้คงอยู่ได้ จ าเป็นต้องรู้จักการน ากลยุทธ์ด้านต่างๆ มาใช้ในการด าเนินธุรกิจ นอกเหนือจากกลยุทธ์
การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน เพื่อรักษาส่วนแบ่งทางการตลาดและธุรกิจสามารถแข่งขันกับคู่แข่งขันได้
อย่างมั่นคง 
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