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1	 นักศึกษาปริญญาโท	หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต	วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ	มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์	คณะเภสัชศาสตร์	มหาวิทยาลัยขอนแก่น
3	 อาจารย์คณะเกษตรศาสตร์และ	อ.ที่ปรึกษาวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ	มหาวิทยาลัยขอนแก่น

กลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขาย สถานีบริการนํ้ามันภัทรกิจปิโตรเลียม 

อําเภอนาเชือก จังหวัดมหาสารคาม

MARKETING STRATEGIES TO INCREASE SALES OF PATARAKIT PETROLEUM, 

NA CHUEAK DISTRICT, MAHA SARAKHAM PROVINCE

กัลยดา แพ่งเกษร 1

ธีระ ฤทธิรอด 2

เทพฤทธิ์ ตุลาพิทักษ์ 3

บทคัดย่อ

 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้สถานีบริการนํ้ามัน 2) กําหนด

กลยทุธ์การตลาดเพือ่เพิม่ยอดขาย สถานบีรกิารนํา้มนัภทัรกจิปิโตรเลยีม อาํเภอนาเชอืก จงัหวดัมหาสารคาม ร้อยละ 20 จากยอดขาย

ปี 2557 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือ ผู้ใช้บริการสถานีบริการนํ้ามันในเขตอําเภอนาเชือก จังหวัดมหาสารคาม จํานวน 400 คน 

ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยที่ผู้ใช้บริการให้ความสําคัญมากที่สุดในการเลือกใช้บริการสถานีบริการนํ้ามัน คือ คุณภาพนํ้ามัน ป้ายแสดง

ราคานํา้มนั สถานทีต่ัง้สะดวกต่อการใช้บรกิาร มขีองแจกแถม พนกังานมคีวามรูค้วามชาํนาญและมคีวามรวดเรว็ในการให้บรกิาร เมือ่

นําผลการศึกษามาวิเคราะห์ร่วมกับพฤติกรรมผู้บริโภค สิ่งแวดล้อมทั่วไป สภาวะการแข่งขัน จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรคและ

ตําแหน่งทางการตลาด มาวิเคราะห์กลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายสถานีบริการนํ้ามันภัทรกิจปิโตรเลียม อําเภอนาเชือก จังหวัด

มหาสารคาม จํานวน 3 โครงการ คือ โครงการที่ 1 พัฒนาบุคลากร โครงการที่ 2 ห้องนํ้าสะอาด โครงการที่ 3 คูปองโปรสุดๆ โดยใช้

งบประมาณ 270,000 บาท หลังจากดําเนินโครงการคาดว่า สถานีบริการนํ้ามันภัทรกิจปิโตรเลียม มียอดขายเพิ่มขึ้นร้อยละ 20 ในปี 

พ.ศ. 2559

ค�ำส�ำคัญ: สถานีบริการนํ้ามันอิสระ กลยุทธ์การตลาด

Abstract

 The objectives of this study are 1) to study customer behaviour and essential factors that influence 

customer choice of a petrol station; 2) to determine marketing strategy to increase sales of Patarakit Petroleum, 

a petrol station located in Na Chueak District, Maha Sarakham province at 20 per cent in 2014 by randomly  

observing and studying behaviour of 400 petrol station’s customers. The study indicated significantly numerous 

factors that vitally influence on customers’ selection of the petro station, where they purchase oil products and 

related services, including; petrol price, location, and customer services. By considering throughout the principle 

of General Environment Competitive, SWOT Analysis and marketing position, Patarakit Petroleum should  

implement these three (3) following projects; Project 1 Employee Development, Project 2 Clean and hygienic 

facilities, Project 3 Coupons Promotions, by 270,000 baht budget for the project in order to increase sales within 

2016.

Keywords: Independent Petrol Station, Marketing Strategies
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บทน�ำ

 ในปัจจบุนัมกีารเจรญิเตบิโตทางธรุกจิอย่างต่อเนือ่ง เหน็ได้จากการการขยายตวัของเศรษฐกจิ การพฒันา

เทคโนโลย ีการเปลีย่นแปลงของสภาพสงัคมและวฒันธรรม ซึง่เป็นปัจจยัหนึง่ทีส่่งผลให้นํา้มนัเชือ้เพลงิเป็นสิง่สาํคญั

ขึ้นมาตามลําดับ นํ้ามันเชื้อเพลิงเป็นสิ่งสําคัญในการดํารงชีวิตประจําวันและในทางธุรกิจไม่ว่าจะเป็น การขนส่ง

สินค้า การเดินทาง กระบวนการผลิต และอุตสาหกรรมครัวเรือนล้วนต้องมีนํ้ามันเชื้อเพลิงเข้าไปมีส่วนใน

กระบวนการด้วยกันทั้งสิ้น  แทบจะสามารถกล่าวได้ว่านํ้ามันเชื้อเพลิงเป็นปัจจัยที่  5 ในการดํารงชีวิต นํ้ามันเชื้อ

เพลิงเป็นสินค้าที่จําเป็นและมีความต้องการสูงพร้อมทั้งการแข่งขันทางธุรกิจสูงเช่นกัน

 ธุรกิจสถานีบริการนํ้ามันอิสระจึงประสบผลกระทบจากการผันผวนของราคานํ้ามันเนื่องจากราคานํ้ามัน

ขึ้นอยู่กับตลาดนํ้ามันและอ้างอิงสถานการณ์โลก อีกทั้งราคานํ้ามันของประเทศไทยมีราคาที่สูง โดยโครงสร้าง 

ราคานํ้ามันของไทยจะแบ่งเป็น 3 ประเภทใหญ่ๆ คือ 1.ราคาเนื้อนํ้ามัน 2.ราคาภาษีและกองทุนนํ้ามัน 3.ราคาค่าการ 

กลั่นและ ค่าการตลาด [1] ผู้บริโภคจึงระมัดระวังการใช้จ่ายมากขึ้น พร้อมทั้งผู้จําหน่ายต้องมีเงินทุนสํารองในการ

รองรบัต้นทนุราคานํา้มนัทีส่งูขึน้ ด้วยสภาพแวดล้อม สงัคมและวฒันธรรมเปลีย่นไป ทาํให้สถานบีรกิารนํา้มนัอสิระ

ต้องพยายามปรับตัวเพื่อความอยู่รอด การแข่งขันของธุรกิจสถานีบริการนํ้ามันจะเน้นจําหน่ายนํ้ามันเชื้อเพลิงเป็น

หลัก แต่เมื่อยุคสมัยเปลี่ยน สถานีบริการนํ้ามันต้องสร้างความประทับใจให้กับลูกค้าและมีบริการเสริมตามความ

ต้องการของลูกค้า  เช่น  ห้องนํ้าสะอาด การบริการที่ลูกค้าประทับใจ หรือการประชาสัมพันธ์สถานีบริการนํ้ามัน

ให้ผู้ใช้บริการรู้จัก ทําให้สถานีบริการบริการนํ้ามันเชื้อเพลิงต้องเร่งปรับตัว เพื่อเป็นการสร้างภาพลักษณ์ ความทัน

สมัยให้กับสถานีบริการนํ้ามันและสร้างความสะดวกสบายแก่ผู้ใช้บริการจึงจะสามารถเทียบเท่าสถานีบริการนํ้ามัน

ที่มีตราสินค้าได้

 จากการที่สถานีบริการนํ้ามันต้องปรับตัวให้เข้ากับสภาพสังคมปัจจุบัน จึงเกิดการแข่งขันกับคู่แข่งที่มี

ตราสินค้าและสถานีบริการนํ้ามันอิสระเช่นเดียวกัน จึงส่งผลให้ยอดขายของสถานีบริการนํ้ามันภัทรกิจปิโตรเลียม 

อําเภอนาเชือก จังหวัดมหาสารคาม ลดลงในปี พ.ศ. 2555 มียอดขายรวม 1,155,834 ลิตร ปี พ.ศ. 2556 มียอด

ขายรวม 1,093,747 ลิตร ปี 2557 มียอดขายรวม 987,714 ลิตร พบว่ายอดขายนํ้ามันเชื้อเพลิงมีผลลดลงจึงศึกษา

พฤติกรรมการเลือกใช้บริการสถานีบริการนํ้ามัน เพื่อจัดทํากลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขาย สถานีบริการนํ้ามัน

ภัทรกิจปิโตรเลียม ให้เพิ่มขึ้นร้อยละ 20 จากปี พ.ศ. 2557 ในปี พ.ศ. 2559

วัตถุประสงค์

 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการสถานีบริการนํ้ามัน

 2. เพือ่กาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาดในการเพิม่ยอดขายนํา้มนัของสถานบีรกิารนํา้มนัภทัรกจิปิโตรเลยีม 

อําเภอนาเชือก จังหวัดมหาสารคาม ให้เพิ่มขึ้นร้อยละ 20 จากยอดขายปี พ.ศ. 2557 ในปี พ.ศ. 2559

วิธีด�ำเนินงำน 

 1. การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้สถานีบริการนํ้ามันประชากรที่ใช้ในการ

ศึกษาครั้งนี้ ได้แก่ ประชากรในเขตอําเภอนาเชือก จังหวัดมหาสารคาม มีจํานวน 61,155 คน [2] กลุ่มตัวอย่างที่

ใช้ในการศกึษาครัง้นีใ้ช้สตูรคาํนวณของ Yamane [3] โดยกลุม่ตวัอย่างทีต้่องทาํการเกบ็ข้อมลูแบบสอบถาม จาํนวน 

400 คน เครือ่งมอืทีใ่ช้ในการศกึษา ได้แก่ แบบสอบถาม มส่ีวนประกอบ 3 ส่วน คอื ส่วนที ่1 ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบ

แบบสอบถาม ส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการสถานีบริการนํ้ามัน ส่วนที่ 3 ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมการ
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ตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานีบริการนํ้ามัน ทั้ง 7 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่อง

ทางการจัดจําหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงาน ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะกายภาพ

 2. การกาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาดในการเพิม่ยอดขายนํา้มนัของสถานบีรกิารนํา้มนัภทัรกจิปิโตรเลยีม 

นําผลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อผู้บริโภคในการเลือกใช้สถานีบริการ

นํ้ามัน สิ่งแวดล้อมในการดําเนินธุรกิจ [4] สภาวะการแข่งขันทางธุรกิจ [5] การกําหนดตําแหน่งทางการตลาด [6] 

จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค [7] มาจัดทํากลยุทธ์ทางเลือกโดยใช้ TOWN Matrix [8] เพื่อกําหนดกลยุทธ์

ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายนํ้ามันเชื้อเพลิง ของสถานีบริการนํ้ามันภัทรกิจปิโตรเลียม 

ผลกำรวิจัย

 1. พฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการสถานีบริการนํ้ามัน

จากผลการศึกษา พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 31-40 ปี ร้อยละ 61.80 อาชีพ ค้าขายและธุรกิจส่วนตัว ร้อย

ละ 30.00 รายได้ต่อเดือน 15,001-20,000 บาท ร้อยละ 26.50 ด้านพฤติกรรม เลือกใช้บริการสถานีบริการนํ้ามัน

ภัทรกิจปิโตรเลียม ร้อยละ 45.70 เหตุผลเนื่องจากสถานที่ตั้งสะดวกต่อการใช้บริการ 27.30 เติมนํ้ามันเพื่อใช้ใน

กิจการ 31.30 ชนิดนํ้ามันที่เลือกเติม คือ ดีเซล 37.00 และเลือกชําระเงินสดร้อยละ 84.00 โดยใช้จ่ายเฉลี่ยครั้งละ 

501-1,000 บาท ร้อยละ 35.30 เข้าใช้บริการ 2-6 วันต่อครั้ง ร้อยละ 44.30 เลือกใช้บริการเวลา 12.01-18.00 น. 

ร้อยละ 26.30 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารสถานบีรกิารนํา้มนั พบว่า ด้าน

ผลติภณัฑ์ ได้แก่ คณุภาพนํา้มนั ด้านราคา ได้แก่ ป้ายแสดงราคานํา้มนัชดัเจน ด้านสถานที ่ได้แก่ สถานทีต่ัง้สะดวก

ง่ายต่อการเข้าใช้บริการ ด้านการส่งเสริมตลาด ของแจกแถมของแถม ด้านพนักงาน ได้แก่ มีความรู้ในการบริการ 

ด้านกระบวนการให้บรกิาร ได้แก่ สถานบีรกิารนํา้มนัสะอาด ด้านลกัษณะทางกายภาพ ได้แก่ ความมอีธัยาศยัดขีอง

ผู้ให้บริการ

 2. กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายสถานีบริการนํ้ามันภัทรกิจปิโตรเลียม

จากการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมสถานบีรกิารนํา้มนัภทัรกจิปิโตรเลยีม พบว่า ด้านกฎหมายและการเมอืง เนือ่งจาก

การเมืองที่ขาดเสถียรภาพ และราคานํ้ามันที่ผันผวนจึงส่งผลกระทบด้านลบต่อธุรกิจ ด้านเศรษฐกิจ สืบเนื่องจาก

การเมืองที่ขาดเสถียรภาพส่งผลให้ประชาชนระมัดระวังการใช้จ่ายมากขึ้น จึงส่งผลกระทบด้านลบต่อธุรกิจ ด้าน

สังคมและวัฒนธรรม ประชาชนต้องความรวดเร็วและความสะดวกสบายมากขึ้นจะมีผลต่อธุรกิจด้านบวก ด้าน

เทคโนโลยี เทคโนโลยีเข้ามาในการบริการมากขึ้นทั้งหัวจ่ายนํ้ามันและการลดปัญหาการทุจริต มีผลต่อธุรกิจด้าน

บวก ด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพ ด้านลกัษณะทางกายภาพ จากสภาพภมูอิากาศทีเ่ปลีย่นแปลงไป ทาํให้มผีลกระ

ทบต่อการใช้นํ้ามันในการประกอบอาชีพ มีผลต่อธุรกิจด้านลบ 

 จากการวเิคราะห์การแข่งขนัในการดาํเนนิธรุกจิสถานบีรกิารนํา้มนัภทัรกจิปิโตรเลยีม พบว่า การคกุคาม

ของคูแ่ข่งขนัรายใหม่อยูใ่นระดบัความรนุแรงตํา่ เนือ่งจากสถานบีรกิารนํา้มนัต้องใช้งบประมาณในการดาํเนนิกจิการ

สงู การแข่งขนัในอตุสาหกรรมเดยีวกนัอยูใ่นระดบัปานกลาง เนือ่งจากมกีารแข่งขนัภายในธรุกจิทีม่คีูแ่ข่งขนัในทาง

ธุรกิจถึง 3 ราย อํานาจต่อรองของผู้จัดจําหน่ายวัตถุดิบ อยู่ในระดับความรุนแรงสูง เนื่องจากสามารถต่อรองราคา

ได้ยาก เนือ่งจากมผีูจ้าํหน่ายวตัถดุบิน้อยราย อาํนาจต่อรองลกูค้า อยูใ่นระดบัความรนุแรงปานกลาง เนือ่งจากแต่ละ

สถานีบรกิารนํ้ามันสามารถดึงดดูลกูค้าแตใ่นทางเดียวกันสถานีบรกิารนํา้มันที่มตีราสินค้ากด็ึงดูดผู้ใช้บริการ สนิค้า

ทดแทน อยู่ในระดับความรุนแรงตํ่า เนื่องจากสินค้าทดแทนคือ แก๊สมีเพียงสถานีบริการเดียว และประชาชนยังใช้

นํ้ามันเชื้อเพลิงในการดําเนินชีวิตประจําวันและการประกอบอาชีพ 
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 จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของสถานีบริการนํ้ามันภัทรกิจปิโตรเลียม พบว่า จุดแข็ง คือ  

คณุภาพนํา้มนั ความน่าเชือ่สงู สถานทีต่ัง้สะดวกต่อการใช้บรกิาร นํา้มนัเชือ้เพลงิเพยีงพอต่อความต้องการ จดุอ่อน 

คือ ไม่มีกิจกรรมส่งเสริมการขาย ขาดการกําหนดหน้าที่พนักงาน โอกาส คือ ปริมาณความต้องการใช้นํ้ามันเพิ่มขึ้น

ทุกปีพร้อมทั้งปริมาณยานพาหนะที่เพิ่มขึ้น พร้อมทั้งการแนะนําปากต่อปากของลูกค้า ด้านอุปสรรค คือ ราคานํ้ามัน 

ที่ผันผวน คู่แข่งที่มีตราสินค้านิยมตราสินค้า และลูกค้าระมัดระวังการใช้จ่ายมากขึ้น

 การแบ่งส่วนการตลาด พบว่า ด้านคุณภาพและความน่าเชื่อถือสถานีบริการนํ้ามันภัทรกิจปิโตรเลียมอยู่

ในระดับสูง ภายในเขตอําเภอนาเชือก จึงเกิดเป็นกลยุทธ์ทางเลือก TOWS Matrix (ตารางที่ 1) พบว่า กลยุทธ์การ

เพิ่มยอดขายของสถานีบริการนํ้ามันภัทรกิจปิโตรเลียม มี 3 โครงการ ดังรายละเอียดในตารางที่ 2

สรุป

 จากผลการศึกษาพบว่า ผู้เลือกใช้สถานีบริการนํ้ามันส่วนใหญ่เป็นเพศชาย (ร้อยละ 61.80) ประกอบ

อาชีพค้าขาย (ร้อยละ 30.00) เติมนํ้ามันเพื่อใช้ในกิจการ (ร้อยละ 31.30) เหตุผลที่เลือกเติมเนื่องจากสถานที่ตั้ง

สะดวกต่อการใช้บรกิาร (ร้อยละ 27.30) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารสถานี

บริการนํ้ามัน พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ คุณภาพนํ้ามัน ด้านราคา ได้แก่ ป้ายแสดงราคานํ้ามันชัดเจน ด้านสถาน

ที่ ได้แก่ สถานที่ตั้งสะดวกง่ายต่อการเข้าใช้บริการ ด้านการส่งเสริมตลาด ได้แก่ ของแจกของแถม ด้านพนักงาน 

ได้แก่ มคีวามรูใ้นการบรกิาร ด้านกระบวนการให้บรกิาร ได้แก่ สถานบีรกิารนํา้มนัสะอาด ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

ได้แก่ ความมีอัธยาศัยดีของผู้ให้บริการ จึงนํามาวิเคราะห์กลยุทธ์ได้ 3 โครงการ คือ โครงการที่ 1 พัฒนาบุคลากร 

โครงการที่ 2 ห้องนํ้าสะอาด โครงการที่ 3 คูปองโปรสุดๆ โดยใช้งบประมาณ 270,000 บาท หลังดําเนินโครงแล้ว

คาดว่า สถานีบริการนํ้ามันภัทรกิจปิโตรเลียม มียอดขายนํ้ามันเพิ่มขึ้นร้อยละ 20 จากยอดขายปี พ.ศ. 2557 ในปี 

พ.ศ. 2559 
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ตำรำงที่ 1  ผลการวิเคราะห์ TOWS Matrix เพื่อกําหนดกลยุทธ์สถานีบริการนํ้ามันภัทรกิจปิโตรเลียม

ปัจจัยภายใน

(Internal factors)

ปัจจัยภายนอก

(External factor)

จุดแข็ง

S1:คุณภาพนํ้ามันได้รับการรับรองจากก

ระทรวงพลังงาน 

S2:สถานีบริการนํ้ามันเปิด บริการมา 

28 ปี มีความน่าเชื่อถือสูง

S3:สถานที่ตั้งของสถานีบริการนํ้ามันสะ

ดวกต่อการใช้บริการ

S4:พนักงานให้บริการอย่างรวดเร็ว

จุดอ่อน

W1:ไม่มีกิจกรรมส่งเสริมการขาย

W2:ขาดการกําหนดหน้าที่พนักงาน

อย่างชัดเจน

โอกาส

O1:ปริมาณความต้องการใช้นํ้ามันเพิ่มขึ้น

ทุกปี

O2:จํานวนยานพาหนะเพิ่มขึ้น ทําให้คนมี

ความต้องการใช้นํ้ามันเพิ่มขึ้น

O4:การแนะนําจากปากต่อปากของลูกค้า 

เมื่อมาใช้บริการ

กลยุทธ์เชิงรุก

กลยุทธ์ด้านพนักงาน

โครงการที่ 1 พัฒนาบุคลากร

อุปสรรค

T1:ราคานํ้ามันในปัจจุบันมีความผันผวนค่อ

นข้างมาก

T2:คู่แข่งขันที่มีตราสินค้าทําให้ดึงดูดลูกค้าที่

นิยมตราสินค้า

T3:ลูกค้าระมัดระวังในการใช้จ่ายมากขึ้น

กลยุทธ์เชิงรับ

กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด

โครงการที่ 2 ห้องนํ้าสะอาด

โครงการที่ 3 คูปองโปรสุดๆ

ตำรำงที่ 2  สรุปกลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายสถานีบริการนํ้ามันภัทรกิจปิโตรเลียม

โครงการ ระยะเวลา งบประมาณ (บาท)

1.พัฒนาบุคลากร ม.ค.-ธ.ค. 59 20,000

2.ห้องนํ้าสะอาด ม.ค.-ธ.ค. 59 100,000

3.คูปองโปรสุดๆ ม.ค.-ธ.ค. 59 150,000

รวมงบประมาณ (บาท) 270,000


