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ABTRACT 

The purpose of a study of competitive strategies in the Thai low cost airline industry. To present 

strategies or strategies appropriate to the current situation. By document analysis The study was conducted 

in three airlines, including Thai Smile, AirAsia, Nok Air. Businesses can compete with a combination of 

strategy, cost leadership, and differentiation strategies. Also known as integration strategies, cost 

leadership and differentiation. And make the best performance. 

Keywords : Competitive strategies in the low cost airline in Thailand 

         บทคัดย่อ 

 การศึกษาในคร้ังนี้เป็นการศึกษากลยุทธ์การแข่งขันในอุตสาหกรรมสายการบินราคาประหยัดใน

ประเทศไทย เพื่อน าเสนอแนวทางหรือกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมกับสภาวะการณ์ในยุคปัจจุบัน โดยการวิเคราะห์เชิง

เอกสาร และศึกษาจากกลุ่มตัวอย่างใน 3 สายการบิน  ท่ีประกอบไปด้วย  ไทยสมายล์  ,แอร์เอเชีย,                     

นกแอร์  ผลการวิจัยพบว่า ธุรกิจที่สามารถด าเนนิการแข่งขันด้วยการใชก้ลยุทธ์ผสมผสานระหวา่งกลยุทธ์ความ

เป็นผู้น าด้านต้นทุนกับกลยุทธ์สร้างความแตกต่าง หรือเรียกอีกอย่างหนึ่งว่ากลยุทธ์ บูรณาการความเป็นผู้น า

ด้านต้นทุนและการสร้างความแตกตา่ง และท าให้ผลการด าเนนิงานท่ีดท่ีีสุด  

 ค าส าคัญ : กลยุทธ์/การแขง่ขัน/สายการบิน/ราคาประหยัด 

 

บทน า 

ปัจจุบันการแขง่ขันระหว่างสายการบินด้วยกัน

ยังคงทวีความรุนแรงอย่างต่อเนื่อง ไม่ว่าจะเป็นการ

ขยายเครือข่ายเส้นทางบิน ฝูงบิน และการแข่งขัน

ด้านราคา ท้ังจากสายการบินภูมภิาคตะวันออกกลาง 

สายการบินต้นทุนต่ า และการเพิ่มศักยภาพโดยการ

รวมตัวของกลุ่มสายการบินในลักษณะต่างๆ เพื่อเพิ่ม

ขีดความสามารถในการแข่งขัน ซึ่งส่งผลกระทบ

โดยตรงต่อการเปลี่ยนแปลงภูมิทัศน์ (Landscape) 

ของการแข่งขันในหลายๆ ภูมิภาคในอุตสาหกรรม

การบิน  ในปี 2558-2559 อุตสาหกรรมการบินใน

ภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต้เติบโตอย่างรวดเร็ว 
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เพื่อรองรับการขยายตัวทางเศรษฐกิจของภูมิภาค  

ส่งผลให้จ านวนสายการบินราคาประหยัดในภูมิภาคนี้  

เกิดการขยายตัวอย่างรวดเร็วเช่นเดียวกัน สอดคล้อง

กับความต้องการในการเดินทางทางอากาศท่ีมี

จ านวนเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง ซึ่งเป็นประโยชน์ต่อ

ผู้ โดยสารท่ีจะมีทางเลือกในการเดินทางเพิ่มขึ้น 

ประเทศไทยเป็นหนึ่ งประเทศในภูมิภาคนี้   ท่ีมี

ปริมาณผู้โดยสารเดินทางเข้ามาเพิ่มมากขึ้น และเพื่อ

เป็นการรองรับการให้บริการจึงท าให้ผู้ประกอบการมี

การขยายฝูงบินอย่างต่อเนื่อง  ส่งผลให้ธุรกิจการบิน

ในประเทศเกิดภาวะการณ์แข่งขันด้านด้านการตลาด

อย่างหลีกเลี่ยงมิได้ระหว่างผู้ประกอบการสายการ

บินราคาประหยัดท่ีเป็นรายเดิมและผู้ประกอบการ

รายใหม่ในปีท่ีผ่านมา  ดังนั้น การปรับตัวของสาย

การบินควบคู่กับการวางกลยุทธ์ในการบริหารจัดการ

อย่ างชั ด เจนรอบคอบ และสอดคล้ อ งทั นต่ อ

เหตุ การณ์  จึ งเป็นสิ่ ง ท่ี มี ค วามส าคัญ ต่ อการ

ด าเนินงานเพื่อรักษาความยั่งยืนของสายการบิน และ

เพื่อพัฒนาตอ่ยอดกระบวนการท างานให้ดียิ่งขึน้ โดย

มีเป้าหมายเพื่อเพิ่มศักยภาพความสามารถในการ

แ ข่ ง ขั น  (Strength Building) พ ร้อ ม ท้ั ง ให้ ธุ ร กิ จ

สามารถเติบโตอย่างยั่งยืนและท าก าไรในระยะยาว 

(Sustainable Growth) 

ในประเทศไทยมีสายการบินท้ังสิ้น 5 สายการ

บินหลักท่ีให้บริการขนส่งผู้ โดยสารทางอากาศ

ภายในประเทศไทย (Domestic Flight) โดยอาจแบ่ง

สายการบินได้เป็น 2 ประเภท คือ สายการบินท่ี

ให้บริการเต็มรูปแบบ และสายการบินราคาประหยัด 

(บริษัท การบินไทย จ ากัด (มหาชน), 2558,หน้า 11) 

ถึงแม้ว่าสายการบินท้ัง 2 ประเภท  มีแนวทางการ

ด าเนินธุรกิจท่ีแตกต่างกันและมีกลยุทธ์การด าเนิน

ธุรกิจที่แตกตา่งกัน  อีกทัง้ยังมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายท่ี

แตกต่างกัน แต่เนื่องจากเส้นทางการบินท่ีจ ากัดและ

การให้บริการท่ีสามารถทดแทนกันได้ ท าให้อาจมี

การแข่งขันกันระหว่างกลุ่มสายการบินท้ังสองกลุ่ม 

ถึงแม้ว่าการแข่งขันจะไม่สูงเท่ากับการแข่งขันกัน

ภายในกลุ่มผู้ประกอบธุรกิจสายการบินประเภทเดียว

กันเอง  สายการบินท่ีให้บริการเต็มรูปแบบมี ผู้

ประกอบธุรกิจหลักอยู่ 2 สายการบิน ได้แก่ การบิน

ไทย (รวมไทยสมายล์) และบางกอกแอร์เวย์ส โดย

เน้นการให้บริการแบบครบวงจร ส าหรับสายการบิน

ราคาประหยัด  ประกอบด้วย ผู้ให้บริการหลัก 3 สาย

การบิน ได้แก่ นกแอร์ ไทยแอร์เอเชยี 

ไทยไลอ้อนแอร์ โดยแต่ละสายการบินมี

ต าแหน่งทางการตลาดและส่วนแบ่งตลาดท่ีแตกต่าง

กัน 

 ในส่วนของสายการบินท่ีให้บริการแบบเต็ม

รูปแบบ การบินไทยถือ เป็นผู้ ประกอบธุรกิจ ท่ี

ให้บริการการบินมาอย่างยาวนาน จึงเป็นท่ีรู้จักและ

ได้รับการยอมรับในด้านการให้บริการท่ีดี ท าให้

สามารถก าหนดราคาได้สู งกว่าคู่ แข่งรายอื่นๆ 

สอดคล้องกับลักษณะการให้บริการตามรูปแบบ  

Premium Airline แต่จากภาวะการแข่งขันท่ีสูงขึ้นและ

ความนิยมท่ีเพิ่มสูงขึ้นของผู้โดยสารต่อสายการบิน

ราคาประหยัด ท าให้การบินไทยได้มีการปรับกลยุทธ์

โดยเปิดสายการบินไทยสมายล์เพื่อให้บริการใน

รูปแบบ Light Premium ซึ่ งเป็นการให้บ ริการใน

รูปแบบสายการบินเต็มรูปแบบในราคาย่อมเยาและ
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ให้บริการท่ีลดลง และเน้นการให้บรกิารกับผู้โดยสาร

ระห ว่ า งประ เทศ ท่ี ต้ อ งก าร เดิ น ทาง เชื่ อ มต่ อ

ภายในประเทศเป็นหลัก  ส าหรับสายการบินบางกอก

แอร์เวย์ส ซึ่ งจัดเป็นสายการบินท่ีให้บริการเต็ม

รูปแบบ แต่มตี าแหนง่ทางการตลาดแตกต่างจากการ

บินไทย โดยวางต าแหน่งการตลาดเป็นสายการบินบู

ติ ก  (Boutique Airline) ซึ่ ง ให้ บ ริก าร เฉพ าะบ าง

เส้นทางการบินท่ีมีเอกลักษณ์เฉพาะ อีกท้ังมีกลยุทธ์

ในการแข่งขันด้วยการเป็นเจ้าของท่าอากาศยานท า

ให้สามารถรักษาความได้เปรียบในเส้นทางการบิน

บางเส้นทางได้ 

ในส่วนของสายการบินราคาประหยัด สาย

การบินแอร์เอเชียเป็นผู้ประกอบการรายแรกท่ีด าเนิน

ธุรกิจสายการบินราคาประหยัดในประเทศท่ีเน้นกล

ยุทธ์ในการขายตั๋วโดยสารด้วยราคาต่ าท่ีสุด โดย

ราคาตั๋วโดยสารไม่รวมการให้บริการเสริมอื่น ท่ี

เกี่ยวเนื่องกับการบิน  ส่วนสายการบินไทยไลอ้อน

แอร์  เป็นผู้ประกอบการรายใหม่ซึ่งได้เร่ิมเข้ามาใน

ตลาดสายการบินราคาประหยัด  ตั้งแต่ช่วงปลายปี 

2556  โดยมีกลยุทธ์ในการเสนอราคาค่าโดยสารท่ี

รวมบริการต่างๆ ไว้ อาทิ น ้าหนักกระเป๋าสัมภาระ 

อาหารว่าง และบริการระบุท่ีนั่งบนเคร่ืองล่วงหน้า 

และสายการบินนกแอร์นั้นต้องการจัดวางต าแหน่ง

ทางการตลาด เป็นสายการบินราคาประหยัด 

คุณภาพสูง โดยตั้งราคาตั๋วโดยสารในอัตราท่ีสูงกว่า

สายการบินราคาประหยัดอื่นๆ แต่เป็นราคาท่ีรวม

บริการทุกอย่างท่ีเกี่ยวข้องกับการเดินทาง เช่น 

บริการระบุท่ีน่ังบนเครื่องล่วงหน้า บริการ อาหารวา่ง

และน ้าหนักกระเป๋าสัมภาระไว้เรียบร้อยแล้ว โดย

ผู้โดยสารไม่ต้องช าระเงินส่วนต่างเพิ่มส าหรับบริการ

ดังกล่าว 

การแขง่ขัน 

การแข่งขันของอุตสาหกรรมการบินผู้ด าเนิน

ธุรกิจสายการบินในประเทศไทยประกอบด้วย 2 

ประเภทหลัก ได้แก่ สายการบินท่ีให้บริการเต็ม

รูปแบบ และสายการบินราคาประหยัด  แต่มีสภาวะ

การแข่งขันท่ีไม่มีกลุ่มใดกลุ่มหนึ่งเป็นผู้ขับเคลื่อน

ตลาดอย่างเบ็ดเสร็จ  เนื่องจากการขยายฝูงบินและ

เส้นทางการบินของสายการบินราคาประหยัด

สามารถท าได้ง่าย โดยผ่านการใช้เคร่ืองบินท่ีมีขนาด

เล็กและเหมาะสมกับเส้นทางท่ีมีระยะทางสั้น  ท าให้

ปัจจุบันสายการบินท่ีให้บริการเต็มรูปแบบค่อยๆ 

สูญ เสียส่วนแบ่งตลาดให้กับสายการบินราคา

ประหยัด เนื่องจากไม่สามารถแข่งขันด้านราคาได้ 

โดยในปี 2558 สายการบินราคาประหยัดมีส่วนแบ่ง

ตลาดภายในประเทศท่ีร้อยละ 69.5 (บริษัท สายการ

บินนกแอร์ จ ากัด (มหาชน), 2558, หน้า 33)  ซึ่งถือ

เป็นส่วนแบ่งการตลาดมากท่ีสุด  นับตั้งแต่มีสายการ

บินราคาประหยัดเข้ามาด าเนินธุรกิจในประเทศไทย

การแข่งขันภายในกลุ่มสายการบินราคาประหยัด

ส าหรับเส้นทางการบินในประเทศ  และมีปริมาณ

ผู้โดยสารของสายการบินท่ีท าการบิน (Schedule & 

Non-Schedule Flight) ภายในประเทศเพิ่ มขึ้นเป็น 

31.3 ล้านคน สูงกว่าช่วงเดียวกันของปีก่อนร้อยละ 

26 และสายการบินไทยและไทยสมายล์  เป็นสาย

การบินท่ีมีการขนส่ง ผู้โดยสารจ านวน 6.1 ล้านคน 

สูงกว่าช่วงเดียวกันของปีก่อน ร้อยละ 28.8 คิดเป็น
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ส่วนแบ่งตลาดร้อยละ 19.6 ในปี 2558 (บริษัท การ

บินไทย จ ากัด (มหาชน), 2558,หนา้ 25)  

ส าหรับสายการบินไทยสมายล์ท าการบินใน

เส้นทางบินในประเทศเป็นส่วนใหญ่ถึงร้อยละ 83.3 

ของปริมาณการผลิตท้ังหมด ส่งผลให้สายการบิน

ไทยสมายล์  ต้องเผชิญกับการแข่งขันด้านราคาจาก

สายการบินราคาประหยัด  ในปัจจุบันสายการบิน

ราคาประหยัดหรือต้นทุนต ่า (Low Cost Airline) มี

การเติบโตเพิ่มขึ้นมาก ซึ่ งเห็ นได้จากอัตราการ

เจริญเติบโตของจ านวนเท่ียวบินเข้า-ออก ของสาย

การบินราคาประหยัด จากสนามบินดอนเมืองและ

สุวรรณภูมิ  ในปี 2558 เพิ่มขึ้นจากปีท่ีผ่านมาถึงร้อย

ละ 32.3 นอกจากนี้  จ านวนผู้โดยสารท่ีโดยสารกับ

สายการบินต้นราคาประหยัด  ในปี 2558 เพิ่มขึ้น

จากปีท่ีผ่านมาถึง ร้อยละ 34 โดยเฉพาะเส้นทางบิน

ภายในประเทศ มีการเติบโตของสายการบินราคา

ประหยัดค่อนข้างสูงมาก ซึ่ งจากข้อมูลจ านวน

เท่ียวบิน และจ านวนผู้โดยสารเข้า-ออกจากสนามบิน

ดอนเมืองและสุวรรณภูมิในปี 2558 เพิ่มขึ้นจากปีท่ี

ผ่านมาถึงร้อยละ 30.8 และ 34.0 ตามล าดับ (บริษัท 

ท่าอากาศยานไทย จ ากัด (มหาชน), 2559) 

การแข่งขันของอุตสาหกรรมการบินราคา

ประหยัดในประเทศไทย 

การแข่งขันภายในกลุ่มสายการบินราคา

ประหยัด  ส าหรับเส้นทางการบินภายในประเทศ  

สายการบินราคาประหยัด  ซึ่งเป็นสายการบินท่ีเน้น

การให้บริการระหวา่งศูนย์การบิน (Point-to-Point) ท่ี

ให้บริการการบินภายในประเทศมีผู้ให้บริการหลัก

ประกอบด้วย สายการบินนกแอร์ สายการบินไทย

แอร์เอเชีย และสายการบินไทยไลอ้อนแอร์ โดยสาย

การบินราคาประหยัดก าลังได้รับความนิยมอย่าง

ต่อเนื่อง เนื่องจากเส้นทางการบินในประเทศมี

ระยะเวลาการเดินทางค่อนข้างสั้น ส่งผลท าให้ปัจจัย

ราคาเข้ามามีอิทธิพลต่อการตัดสินใจมากขึ้น ท าให้

การแข่งขันกันระหว่างผู้ประกอบธุรกิจสายการบิน

ราคาประหยัดสูงกว่ากลุ่มสายการบินเต็มรูปแบบ 

การเข้ามาของผู้ให้บริการรายใหม่ ซึ่งได้แก่ ไทยไล

อ้อนแอร์ ส่งผลให้ส่วนแบ่งตลาดของผู้ประกอบการ

รายเดิมในตลาดท้ังนกแอร์ และไทยแอร์เอเชียลดลง

จากปีก่อน (บ ริษัท สายการบินนกแอร์ จ ากัด 

(มหาชน), 2558, หนา้ 34) 

การวิ เคราะห์สภาพแวดล้อม ท่ีอาจจะมี

ผ ล ก ระท บ ต่ อ อุ ต ส าห ก รรม  โด ยพิ จ า รณ า

ความสามารถในการแข่งขันตามแบบ Five Force 

Model ของ Michael E. Porter  มาเป็นเกณฑ์ประเมิน

ในการวิเคราะห์การแข่งขันในอุตสาหกรรมการบิน

ภายในประเทศ โดยพิจารณาพลังผลักดันการแข่งขัน

จากภายนอก (Competitive Five Forces Analysis) ซึ่ง

ประกอบด้วยปัจจัย 5  ประการ ดังนี ้ 

 1. สภาวะการแข่งขัน ในปัจจุ บัน (Rivalry 

Among Airlines) 

 จากสภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรมการ

บินภายในประเทศในปัจจุบัน อันเนื่องมาจากอัตรา

การขยายตัวของสภาวะเศรษฐกิจ จึงท าให้เกิดสาย

การบินคู่แข่งเพิ่มขึ้นรวมท้ังสายการบินต้นทุนต่ าได้

เข้ามามี บทบาทในประเทศไทยมากขึ้น ส่งผลให้

ผู้โดยสารมทีางเลอืกและมีการปรับเปลี่ยนพฤติกรรม

การเดินทางไปใช้บริการสายการบินของคู่แข่งได้ง่าย
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ขึ้น ในระยะเวลา 3-4 ปี ท่ีผ่านมา ซึ่งสายการบิน

ต้นทุนต่ าได้ขยายเส้นทางการบินภายในประเทศและ

ท าการบินทับเส้นทาง  และสามารถแย่งชิงส่วนแบ่ง

การตลาดในหลายๆ เส้นทาง จึงท าให้เกิดผลกระทบ

ต่อรายได้  ท้ังนี้   เนื่องจากสายการบินต้นราคา

ประหยัดสว่นใหญ่เป็นสายการบินท่ีมขีนาดไม่ใหญ่นัก 

จึงมีความคล่องตัวในการด าเนินงานและสามารถ

ทุ่มเททรัพยากรในการมุ่งเน้นการแข่งขันในแต่ละ

ตลาดได้ดกีว่า  

 2. อ านาจการต่อรองของลูกค้า (Bargaining 

Power of Customers) 

 จากสภาวะเศรษฐกิจท่ีเปลี่ยนแปลงไป ท าให้

เกิดการขยายตัวในภาคอุตสาหกรรมสายการบินและ

มีอัตราการเจริญเติบโตอย่างรวดเร็ว รวมท้ังสภาวะ

ทางเศรษฐกิจมีความเอื้ออ านวยมากขึ้น ส่งผลให้

ผู้ โดยสารมีความต้องการในการใช้บริการการ

เดินทางโดยเคร่ืองบินซึ่งมีความสะดวกและรวดเร็ว 

ซึ่งปัจจุบันความต้องการดังกล่าวได้รับความนิยม

มากขึ้น  จนก่อให้เกิดวัฒนธรรมการเดินทางโดย

เคร่ืองบิน อย่างไรก็ตาม จากการท่ีอุตสาหกรรมสาย

การบินภายในประเทศมีอัตราการเจริญเติบโตอย่าง

ตอ่เนื่อง  และมกีารแขง่ขันในอุตสาหกรรมสูง อ านาจ

ทางการตลาดจึ งเป็นของผู้ ซื้ อ  โดยผู้ โดยสาร

ภายในประเทศจะมีทางเลือกมากขึ้นและมีอ านาจใน

การต่อรองค่อนข้างสูง เพราะมีสายการบินคู่แข่ง

จ านวนมากให้ เลือกใช้บริการ อีก ท้ังเท่ียวบินมี

ลักษณะท่ีคลา้ยคลึงกัน 

 3. อ านาจการต่อรองของซัพพลายเออร์ 

(Bargaining Power of Suppliers) 

 สภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรมสายการ

บินภายในประเทศ ท่ีมีการขยายตัวอย่างรวดเร็วจึง

ท าให้เกิด สายการบินคู่แข่งเพิ่มมากขึ้นจ านวนมาก 

ท้ั งส ายก าร บิ น ราค าป ระหยั ด   ส ายก าร บิ น

ภายในประเทศท่ีท าการบินอยู่เดิม และสายการบิน

ใหม่ท่ีเกิดขึ้นในปัจจุบัน สายการบินราคาประหยัด

ส่วนใหญ่ ใช้ เค ร่ืองบินล าตั วแคบขนาดความจุ

ประมาณ 150 ท่ีนั่ ง การด าเนินงานส่วนใหญ่ ใช้

วธีิการเชา่เคร่ืองบิน ซึ่งท าให้ต้นทุนสูง  

4. สิ นค้ าทดแทน  (Rivalry with Substitute 

Products) 

การท่ีมีสายการบินราคาประหยัดเกิดขึ้น

จ า น ว น ม าก  ใน อุ ต ส าห ก ร รม ส า ย ก า ร บิ น

ภายในประเทศ รวมท้ังปัจจัยในด้านการเปลี่ยนแปลง

พฤติกรรมการการเดินทางของผู้โดยสาร ซึ่งมีการ

ปรับเปลี่ยนไปตามสภาวะเศรษฐกิจ ประกอบกับ

รายได้ของประชากรท่ีเพิ่มสูงขึ้น จึงส่งผลต่อสภาวะ

การแข่งขันของธุรกิจการบินและท าให้อัตราค่า

โดยสารเคร่ืองบินปรับตัวลดลง ผู้โดยสารสามารถ

เดินทางได้สะดวก รวดเร็วและเสียค่าบริการท่ีคุ้มค่า

เมื่อเทียบกับเวลาท่ีใช้ในการเดินทางโดยพาหนะอื่น 

สิ่งต่างๆ เหล่านี้ดึงดูดให้การเดินทางโดยเคร่ืองบิน

เป็นทางเลื อกทดแทนท่ี ได้ รับการตอบรับจาก

ผู้โดยสารเป็นอย่างดี ในขณะท่ีการเดินทางโดยรถ

โดยสารหรือรถไฟยังเป็นทางเลือกทดแทนท่ีใช้เวลา

เดินทางนานกว่ามาก 

5. ภัยคุกคามจากผู้ลงทุนหรือคู่แข่งหน้าใหม ่

(Threat of New Entrants) 
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 การท่ีสายการบินราคาประหยัดหรือสายการ

บินใหม่ๆ เข้ามาท าการบินภายในประเทศโดยมี

จุดมุ่งหมายเพื่อเข้ามายึดครองส่วนแบ่งตลาดนั้น 

ผู้ประกอบการรายใหม่ต้องใช้เงินลงทุนมหาศาล เช่น 

ลงทุนจัดหาเคร่ืองบิน และอุปกรณ์สนับสนุนการ

ปฏิบัติการภาคพื้น การซ่อมบ ารุงอากาศยาน และ

การฝึกอบรม ฯลฯ ส่วนเสียเปรียบในด้านค่าใช้จ่าย

บุคลากรสูงกว่า จึงจ าเป็นต้องพิจารณาปรับลด

ต้นทุน และพัฒนาปรับปรุงการด าเนินงานให้มี

ประสิทธิภาพมากขึ้น 

กลยุทธ์การแข่งขันในอุตสาหกรรมสายการ

บินราคาประหยัดในประเทศไทย 

ค าว่า “กลยุทธ์” ในท่ีนี้เป็นหลักพื้นฐานท่ัวไป

ในการแข่งขันทางธุรกิจ  Porter (1998)  ปรมาจารย์

ด้านกลยุทธ์องค์การ ได้กล่าวว่า กลยุทธ์ในการ

แข่งขัน (Competitive Strategy) ก็คือ การสร้างความ

แตกต่าง ซึ่งหมายถึง การเลือกชุดของกิจกรรมท่ีมี

ความแตกต่างจากคู่แข่งขันอย่างรอบคอบ เพื่อส่ง

มอบคุณค่าจากส่วนผสมท่ีมีเอกลักษณ์เฉพาะตัว

ให้แกลู่กค้า” ดังตัวอย่างกรณีศึกษาต่อไปนี้ 

 Southwest Airlines (อ้างถึงใน สุขใจ วันอุดม

เดชาชัย, 2556, หน้า 6)  เป็นสายการบินท่ีท าก าไร

สูงสุดในอเมริกา Southwest สร้างความแตกต่างจาก

คู่แขง่ขันด้วยกลยุทธ์ต๋ัวเครื่องบินราคาถูกมเีท่ียวบินท่ี

บริการเฉพาะจุดถึงจุด Southwest  เลี่ยงท่ีลงจอด

สนามบินขนาดใหญ่  และไม่ บินระยะทางไกล 

ผู้โดยสารท่ีใช้บริการ Southwest มีความอ่อนไหวต่อ

ราคาตั๋วเครื่องบินมาก Southwest เลอืกใชก้ลยุทธ์ต๋ัว

เคร่ืองบินราคาถูกเพื่อเป็นการจูงใจลูกค้า มิฉะนั้น 

ลูกค้าจะเปลี่ยนไปใช้บริการของรถโดยสารหรือ

รถยนต์แทน นอกจากนัน้ Southwest ยังเน้นความพึง

พอใจของลูกค้ าเป็นส าคัญ  ท้ั งนี้   เพื่ อก่อการ

ได้เปรียบในการแข่งขันอย่างยั่งยืน เพราะเป็นการ

ยากท่ีคู่แข่งจะลอกเลียบแบบวิธีการด าเนินงานของ 

Southwest ได้ 

แนวคิดทฤษฎีของ Porter (1980) น าเสนอกล

ยุท ธ์การแข่ งขัน ท่ั ว ไป  2 กลยุท ธ์  ท่ี ให้ ผลการ

ด า เนิ น ง าน ขอ งอ งค์ ก า รดี ก ว่ า บ ริ ษั ท อื่ น ใน

อุตสาหกรรมเดียวกัน ได้แก่ กลยุทธ์ความเป็นผู้น า

ด้านต้นทุน และกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง โดย

กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง คือ การท่ีองค์การ

พยายาม ท่ีจะสร้างผลิตภัณฑ์ห รือบริการให้มี

มูลค่าเพิ่มมากขึ้นส าหับลูกค้ามากกว่ามูลค่าท่ีคู่แข่ง

น าเสนอให้แก่ลูกค้า ด้วยวิธีการน าเสนอสินค้าหรือ

บริการท่ีมีลักษณะเฉพาะ ในขณะเดียวกัน องค์การ

พยายามรักษาระดับตน้ทุนให้เหมือนหรือใกล้เคียงกับ

คู่แข่ง ในทางตรงกันข้าม กลยุทธ์ความเป็นผู้น าด้าน

ต้น ทุน  คื อ  การท่ีองค์การพยายาม ท่ีจะส ร้าง

ผลิตภัณฑ์หรือบริการให้มีมูลค่าหรือใกล้เคียงส าหรับ

ลูกค้าเช่นเดียวกับมูลค่าท่ีคู่แข่งน าเสนอให้แก่ลูกค้า 

ด้วยวิธีการน าเสนอสินค้าหรือบริการด้วยต้นทุนท่ีต่ า

กว่าคู่แข่งท าให้องค์การสามารถน าเสนอขายสินค้า

หรือบริการในราคาท่ีต่ ากว่าให้แกลู่กค้า 

 ส า ห รั บ ก ล ยุ ท ธ์ ก า ร แ ข่ ง ขั น ส า ห รั บ

อุตสาหกรรมการบินราคาประหยัดในประเทศไทย  

พบวา่ ส่วนใหญ่จะก าหนดกลยุทธ์ดา้นต้นทุน และกล

ยุทธ์การสร้างความแตกต่าง ดังตัวอย่างกรณีศึกษา

ตอ่ไปน้ี 



 

วารสารรัชต์ภาคย์ ปทีี่ 11 ฉบบัที่ 23 พฤษภาคม-สิงหาคม 2560 

TCI กลุ่มที่ 2 มนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ 

  

 

                              Rajapark Journal Vol.11 No. 23 May - August 2017                            59 
 

 สายการบินไทยสมายล์  (บริษัท การบินไทย 

จ ากัด (มหาชน), 2558, หน้า 34) ภายใต้การบริการ

งานของการบินไทย  ได้ก าหนดต าแหน่งทางการ

ตลาดของสายการบินเป็นสายการบินแบบเต็ม

คุณภาพ (Full Service (Light-Premium) Airlines) ท่ี

มุ่งเน้นในการพัฒนาคุณภาพและมาตรฐานการ

ให้บริการท่ีเยี่ยมยอด ควบคู่ไปกับความคุ้มค่าของ

ราคาบัตรโดยสารท่ีก าหนดไวใ้ห้ครอบคลุมทุกบริการ

ท่ีสายการบินจัดหาเพื่อให้ลูกค้าเดินทางอย่างไร้ข้อ

กังวล  ตั้งแต่เร่ิมต้นการเดินทางจนถึงจุดหมาย

ปลายทางโดยค านึงถึงความปลอดภัยและความตรง

ต่อเวลา มีรูปแบบของผลิตภัณฑ์และการให้บริการท่ี

เหมาะสมกับความต้องการของลูกค้าท่ีต้องการ

เดินทางในระยะใกล้  “Trendy-Friendly-Worthy” 

ยังคงเป็นแบรนด์คาแรกเตอร์ของไทยสมายล์  ซึ่ง

สอดคล้องกับวิถีชีวิตของคนรุ่นใหม่ท่ีมีความทันสมัย

และให้ความส าคัญกับการเลือกสินค้าและบริการ 

นอกจากจะแข่งขันกับสายการบินท่ีอยู่ระดับเดียวกัน

แล้ว ยังคงมุ่งเน้นในการเพิ่มยอดขายเส้นทางบิน

ภายในประเทศ และเส้นทางบินภายในภูมิภาค  การ

ขยายตัวอย่างรวดเร็วของสายการบินต้นทุนต ่าท้ังใน

ประเทศและในภูมภิาคเอเชยี สายการบินไทยสมายล์ 

จึงก าหนดยุทธศาสตร์ในการสร้างความแตกต่าง

อ ย่ า ง มี เ อ ก ลั ก ษ ณ์ ใ น ต ร า สิ น ค้ า  (Brand 

Differentiation)  ภ าย ใต้ ม าต รฐ าน ก า รบ ริก า ร

เช่ น เดี ย วกั บ ขอ งก าร บิ น ไท ย   ลั ก ษณ ะขอ ง

กลุ่มเป้าหมาย กลุ่มเป้าหมายแรก นอกจากจะเน้น

กลุ่มคนในช่วงอายุประมาณ 30-40 ปี ยังสะท้อนมา

จากภาพลักษณ์ ของตราสินค้าท่ีแสดงถึงความ

สมบูรณ์แบบ(Smart) โดยการให้บริการเท่ียวบินท่ีตรง

เวลา การมีเคาน์เตอร์ส ารองบัตรโดยสารและเช็คอิน

ท่ีมีประสิทธิภาพผ่านการให้บริการโดยพนักงานท่ีมี

ความสมบูรณ์แบบ (Smart) กลุ่มเป้าหมายในลักษณะ

ท่ีสอง  จะสะท้อนมาจากภาพลักษณ์ของตราสินค้าท่ี

แสดงถึงความสะดวกสบาย โดยการมอบความ

เชื่อมั่นในด้านความปลอดภัยให้ผู้โดยสารรู้สึกตั้งแต่

เคาน์เตอร์เช็คอนิ และให้บริการอาหารและเคร่ืองดื่ม

แก่ผู้ โดยสารบนเค ร่ืองโดยลูก เรือ  ซึ่ งจะท าให้

ผู้โดยสารได้รับความสะดวกสบายตลอดเท่ียวบิน  

 สายการบินแอร์เอเชีย (AirAsia, 2016)   เป็น

ผู้ประกอบการรายแรกท่ีด าเนินธุรกิจสายการบิน

ราคาประหยัดในประเทศท่ีเน้นกลยุทธ์ในการขายตั๋ว

โดยสารด้วยราคาต ่าท่ีสุด และเป็นบริษัทสายการบิน

ต้นทุนต่ าชั้นน าขนาดใหญ่ท่ีสุดในภูมิภาคเอเชีย ท่ี

ให้บริการเครือข่ายการบินท่ีกว้างขวางท่ีสุด โดย

ราคาตั๋วโดยสารไม่รวมการให้บริการเสริมอื่น ท่ี

เกี่ยวเนื่องกับการบิน เช่น น ้าหนักกระเป๋า สัมภาระ

ลงทะเบียน การขอระบุ ท่ีนั่ งบนเค ร่ืองล่วงหน้า 

อาหารและเคร่ืองดื่ม ทั้งนี้ หากผู้โดยสารต้องการซื้อ

บริการเสริมจะต้องเสียคา่ใชจ้่ายเพิ่มเตมิจากราคาตั๋ว

โดยสาร ปัจจุบันแอร์เอเชียภูมิใจท่ีได้เป็นสายการบิน

สัญชาติอาเซียน (สมาคมประชาชาติแห่งเอเชีย

ตะวันออกเฉียงใต้ ) ท่ีมีฐานการด าเนินธุรกิจใน

ประเทศมาเลเชีย อินโดนีเชีย และประเทศไทย โดยมี

เครือข่ายบริการในประเทศอาเซียน จีน อินเดีย บัง

กะลาเทศ ศรีลังกา และออสเตรเลีย  ซึ่งเมื่อผนวก

กับแอร์เอเชียเอ็กซ์ แบรนด์ท่ีเปิดขึ้นเพื่อขยายการ

บริหารงาน สายการบินต้นทุนต่ าท่ีให้บริการเท่ียวบิน
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ตรงไปยังจีน ออสเตรเลีย ไต้หวัน อินเดีย อิหร่าน 

ญี่ปุ่น เกาหลี นิวซีแลนด์ ฝร่ังเศสและอังกฤษ ท าให้

แอร์เอเชียสามารถให้บริการได้อย่างครอบคลุมมาก

ขึ้น  แอร์เอเชียสร้างความแตกต่าง (Competitive 

Advantage) ด้ วยกลยุ ท ธ์ผู้ น าด้ านต้ น ทุ น  (Cost 

Leadership)  จากการมี เส้นทางการบินกว่าร้อย

เส้นทางกระจายไปท่ัวอาเซียน และเอเชยี รวมถึงการ

แตกแบรนด์แอร์เอเชีย เอ็กซ์ วางต าแหน่งเป็นสาย

การบินต้นทุนต่ า บินระยะไกลข้ามทวีป ท าให้แอร์

เอเชียสามารถท าราคาตั๋วโดยสารให้ผู้โดยสารท่ัวไป

เข้าถึงได้ง่าย  รวมท้ังการส่งเสริมการตลาด ท่ีมี

โปรโมชั่นออกมาทุกสองสัปดาห์เกี่ยวกับเร่ืองจองตั๋ว

และราคาโปรโมชั่น หรือการจัดกิจกรรมเล่นเกม ซึ่ง

ท าให้แตกต่างกันจากคู่แข่งขันในระดับสายการบิน

ราคาประหยัดด้วยกัน 

สายการบินนกแอร์  (บริษัท สายการบินนก

แอร์ จ ากัด (มหาชน), (2558)) ก าหนดกลยุทธ์ด้วย

การวางต าแหน่งทางการตลาดเป็นสายการบินราคา

ประหยัด คุณภาพสูง  (Premium Low Cost Airlines) 

โดยตั้งราคาตั๋วโดยสารในอัตราท่ีสูงกว่าสายการบิน

ราคาประหยัดอื่นๆ แต่เป็นราคาท่ีรวมบริการทุก

อย่างท่ีเกี่ยวข้องกับการเดินทาง เช่น บริการระบุท่ีนั่ง

บนเคร่ืองล่วงหน้า บริการอาหารว่าง และน้ าหนัก

กระเป๋าสัมภาระไว้เรียบร้อยแล้ว โดยผู้โดยสารไม่

ต้องช าระเงินส่วนต่างเพิ่มส าหรับบริการดังกล่าว 

เรียกได้ว่า เป็นการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดแบบ

ราคาเดียว การแบ่งระดับราคาในบางเส้นทางการบิน

เป็นท่ีทราบกันว่าสายการบินราคาประหยัด นอกจาก

ตอ้งแข่งขันกันในเร่ืองราคา แต่นกแอร์ไม่ได้ใช้ราคาสู้

เพี ยงอย่างเดียว  นกแอร์เลือกใช้กลยุท ธ์แบบ

ผสมผสาน  เพราะการตั้งราคาเป็นระดับท าให้ได้ผล

ก าไรท่ีดีกว่า  ราคาของนกแอร์จึงไม่แพงเหมือนสาย

การบินปกติ และไมถู่กท่ีสุดในระดับสายการบินราคา

ประหยัดด้วยกัน ส าหรับจุดเด่นของนกแอร์ คือ  

มาตรฐานการบินไทย  โดยการดูแลแบบเดียวกับการ

บินไทย ซึ่งมาตรฐานดังกล่าวท าให้สร้างความเชื่อมั่น

ให้กับลูกค้า 

จากกรณีศึกษาดังกล่าว  พบว่า กลยุทธ์การ

แข่งขัน (Competitive Strategies) ท่ีแข่งขันด้วยการใช้

เกณฑ์ต้นทุนท่ีต่ ากว่า หรือการแข่งขันด้วยการใช้

เกณฑ์ความแตกต่างของสินค้าหรือบริการของสาย

การบินแอร์เอเชียหรือนกแอร์นั้น นอกจากท่ีจะ

แข่งขันด้วยต้นทุน เช่น แข่งขันในเร่ืองของคุณภาพ

ของสินค้าหรือบริการ เป็นต้น แต่ก็ยังมีการแข่งขัน

แบบเผชิญหน้ากับคู่แข่งหลักเพื่อหาช่องทางเพิ่มส่วน

ครองให้ได้มากท่ีสุด หรือการแข่งขันด้วยการมุ่งเน้น

ลูกค้าเฉพาะกลุ่ม ที่สามารถตอบสนองความตอ้งการ

ของลูกค้าได้ ซึ่งเป็นการขายสินค้าหรือบริการให้แก

กลุ่มลูกค้าเฉพาะกลุ่ม แต่ เป็นส่วนของตลาดท่ี

สามารถท าก าไร เช่น สายการบินนกแอร์ หรือสาย

การบินไทยสมายล ์ เป็นต้น   

จากการท่ีได้กล่าวมาข้างต้น การท่ีกลยุทธ์

ความเป็นผู้น าด้านต้นทุนและกลยุทธ์การสร้างความ

แตกต่าง สามารถน าไปประยุกต์ใช้กับอุตสาหกรรม

สายการบิน  โดยไม่ต้องค านึงว่าเป็นขนาดเล็กหรือ

ใหญ่  (บุญเลิศ  จิตตั้งวัฒนา, 2551, หน้า 18) กล

ยุทธ์เหล่านั้นสามารถน าไปใช้กับทุกองค์การ  ไม่ว่า

จะธุรกิจที่แสวงหาผลก าไร หรือธุรกิจที่ไมแ่สวงหาผล



 

วารสารรัชต์ภาคย์ ปทีี่ 11 ฉบบัที่ 23 พฤษภาคม-สิงหาคม 2560 

TCI กลุ่มที่ 2 มนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ 

  

 

                              Rajapark Journal Vol.11 No. 23 May - August 2017                            61 
 

ก าไร รวมท้ังสามารถใช้ได้กับทุกสภาวะแวดล้อมใน

ทุกอุตสาหกรรมอีกด้วย  ซึ่งกลยุทธ์สร้างความ

แตกต่างและกลยุทธ์ด้านความเป็นผู้น าด้านต้นทุน

ก าหนดต าแหน่งกลยุทธ์ท่ีแตกต่างกัน ท้ังนี้  เพื่อช่วย

เพิ่มโอกาสในการท าก าไรและความได้เปรียบทางการ

แข่ งขันอย่ างยั่ งยื น ให้ แก่ ธุ รกิ จ  (Porter, 1980 ; 

Wheelen & Hunger, 2012) 

ดังนั้น  เมื่อลูกค้ามีความคาดหวังสูงเมื่อซื้อ

สินค้าหรือบริการ ลูกค้าตอ้งการซื้อสินค้าหรือบริการ

ท่ีมีราคาต่ าและเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีความแตกต่าง 

เนื่องจากความคาดหวังเหล่านี้ บริษัทจ านวนมาก

พยายามท่ีจะด าเนินงานกิจกรรมหลักและกิจกรรม

สนับสนุนในแนวทางท่ีท าให้บริษัทปฏิบัติงานด้วย

ต้ น ทุ น ต่ า แล ะก ารส ร้ างค วาม แตกต่ า ง  โด ย

วัตถุประสงค์ของการใชก้ลยุทธ์เพื่อชว่ยให้ผลิตสินค้า

ได้อย่างมีประสิทธิภาพด้วยคุณลักษณะท่ีแตกต่าง

บางประการ การผลิตอย่างมีประสิทธิภาพเป็น

แหล่งท่ีมาในการช่วยรักษาต้นทุนให้ต่ า ขณะท่ี 

คุณลักษณะท่ีแตกต่างบางประการของผลิตภัณฑเ์ป็น

ท่ีมาของคุณค่าของผลิตภัณฑ์ท่ีโดดเด่น บริษัทท่ี

ประสบความส าเร็จในเร่ืองของการใช้กลยุทธ์บูรณา

การความเป็นผู้น าด้านต้นทุนและการสร้างความ

แตกต่างสามารถเรียนรู้ได้อย่างรวดเร็วในการ

ประยุกต์ใช้เทคโนโลยีใหม่ๆ และการเปลี่ยนแปลง

อย่างรวดเร็วของสภาพแวดล้อมภายนอกองค์การ 

สืบเนื่องจากเหตุผลดังกล่าว การมุ่งพัฒนาสอง

แหล่งท่ีมาของความได้เปรียบทางการแข่งขัน ธุรกิจ

จึงควรจ าเป็นต้องบูรณาการความเป็นผู้น าด้าน

ต้นทุนและการสร้างความแตกต่าง (Integrated Cost 

Leadership and Differentiation Strategy)  (Hitt, 

Hoskisson, & Ireland, 2007) ธุ ร กิ จ ท่ี ส า ม า ร ถ

ด าเนินการแข่งขันด้วยการใช้กลยุทธ์ผสมผสาน

ระหว่างกลยุทธ์ความเป็นผู้น าด้านต้นทุนกับกลยุทธ์

สร้างความแตกตา่ง หรอืเรียกอีกอยา่งหนึ่งวา่กลยุทธ์

บูรณาการความเป็นผู้น าด้านต้นทุนและการสร้าง

ความแตกต่าง และท าให้ผลการด าเนินงานท่ีดีท่ีสุด 

(Hill, 1988)  แต่ในทางตรงกันข้าม ธุรกิจท่ีมีผลการ

ด าเนนิงานต่ าที่สุด  ปรากฏว่า ธุรกิจนั้นมิได้ระบุวา่ได้

ใช้กลยุทธ์การแข่งขันท่ีก่อให้เกิดความได้เปรียบแม้

เพียงกลยุทธ์เดียว  ซึ่ งสถานการณ์ เช่นนี้  Porter 

(1998) เรียกว่า “ติดอยู่ตรงกลาง”  กล่าวคือ  เมื่อ

องค์การไม่สามารถพัฒนากลยุทธ์ความได้เปรียบ

ทางการแข่งขันกลยุทธ์หนึ่ง             กลยุทธ์ใด

ระหว่างกลยุทธ์ความเป็นผู้น าด้านต้นทุนหรือกลยุทธ์

สร้างความแตกต่าง ดังนั้น องค์การจึงตกอยู่ใน

สภาวะท่ีเรียกว่า “ติดอยู่ตรงกลาง” เมื่อต้นทุนของ

บริษัทสูงมาก  เมื่อแข่งขันกับบริษัทอื่นท่ีเป็นผู้น าด้าน

ตน้ทุน หรือเมื่อสนิค้าหรือบริการของบริษัทไมม่คีวาม

แตกต่างเพียงพอ  ท่ีจะแข่งขันกับบริษัทอื่นท่ีสร้าง

ความแตกต่างในสินค้าและบริการ ควรตัดสินใจใน

การด าเนินงานดว้ยกลยุทธ์ท่ีก่อให้เกิดความได้เปรียบ

ทางการแข่งขันด้วย  สุขใจ วันอุดมเดชาชัย, 2556, 

หนา้ 34-35)   

สรุป 

การด าเนินธุรกิจสายการบินในปัจจุบันมีการ

เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว และมีการแข่งขันท่ี

รุนแรง ดังนั้น  เพื่อการด ารงอยู่อย่างมั่นคง จึงต้อง

สร้างภูมิคุ้มกันและกลไกการก ากับดูแลท่ีเข้มแข็ง 
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โดยการเพิ่มรายได้บริหารโครงสร้างต้นทุนและ

เงินทุน บริหารการใช้ทรัพย์สิน ตลอดจนพัฒนา

ปรับปรุงการด าเนินงานให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 

ต้องเตรียมความพร้อมการด าเนินมาตรการต่างๆ  

เพื่อการแข่งขันอย่างเสรี การปรับปรุงประสิทธิภาพ

การบริการผู้โดยสาร สร้างความแตกต่างท่ีโดดเด่น

ทางคุณค่าและคุณภาพการให้บริการท่ีประทับใจ 

โดยการยกระดับและปรับปรุงผลิตภัณฑ์ พร้อมท้ัง

พัฒนาเครือข่ายเส้นทางบินให้ผู้โดยสารสามารถ

เดินทางต่อเท่ียวบินได้ด้วยความรวดเร็ว การใช้

โอกาสท่ีท่าอากาศยานสุวรรณภูมิให้เกิดประโยชน์

สูงสุด รวมท้ังการก าหนด  กลยุทธ์และวิธีการด้าน

การตลาดให้เข้ากับการแข่งขันในธุรกิจสายการบินให้

ทันต่อเหตุการณ์ เพื่อให้องค์การเจริญเติบโตอย่าง

ตอ่เนื่อง จากการด าเนนิงานตามแผนกลยุทธ์ดังกลา่ว 

ต้องท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจในสินค้าหรือ

บริการก่อให้เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขัน และ

ส่งผลต่อยอดขายท่ีเพิ่มขึ้นให้แก่องค์การ รวมถึงผล

ประกอบการทางการเงินท่ีดขีึน้ 
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