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บทคัดย่อ 
  

การวิจัยครั้งนี้มุ่งศึกษากลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
ในจังหวัดเชียงใหม่ เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาวิจัย ได้แก่ ผู้ประกอบการ
ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม  จำนวน  200 ราย โดยใช้โปรแกรมสำเร็จรูป  Rao soft Sample size 
calculator เป็นเครื่องคำนวณขนาดตัวอย่าง  มีการสุ่มตัวอย่างแบบเป็นระบบ  ( Systematic 
sampling) โดยใช้วิธีสัดส่วนท่ีเท่ากัน สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ One way ANOVA,T-
test และLSD 

ผลจากวิจัยพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 46-55 ปี สถานภาพสมรส ระดับ
การศึกษาประถมศึกษา ประกอบกิจการมาแล้วมากกว่า 10 ปีขึ้นไป และเป็นร้านค้าปลีกขนาดเล็ก 
กลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันมีระดับความคิดเห็น  โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นในการกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบ
ในการแข่งขันโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณารายละเอียดในรายด้านพบว่า ด้านการเป็น
ผู้นำด้านต้นทุน ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญของร้านค้าต้ังอยู่พื้นท่ีเดิมท่ีมีอยู่แล้ว ไม่มีการเช่า
พื้นท่ีทำการขาย ร้านค้าอยู่ติดกับถนนใหญ่ ทำให้สะดวกในการเดินทางมาใช้บริการ มีท่ีจอดรถ
เพียงพอ ตลอดจนด้านการเป็นผู้นำด้านความแตกต่างผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญอยู่ในระดับ
ปานกลาง โดยให้ความสำคัญในการให้บริการเปล่ียนคืนสินค้าหากชำรุด และมีการจัดวางสินค้าเป็น
หมวดหมู่ชัดเจนหยิบจับง่าย และในด้านการเป็นผู้นำเฉพาะกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญใน
ความสัมพันธ์ท่ีดีและใกล้ชิดกับลูกค้า เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าท่ีเปล่ียนไปได้ทันเวลา 
และมุ่งเน้นการนำเสนอสินค้าท่ีดีกว่าร้านค้าคู่แข่งในแต่ละตลาดเป้าหมาย 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่าผู้ประกอบการเพศชายและเพศหญิงไม่มีผลต่อการสร้าง
ความได้เปรียบในการแข่งขันของร้าน ค้าปลีกแบบด้ังเดิม  ใน จังหวัดเชียงใหม่  ซึ่ งต่างจาก
ผู้ประกอบการช่วงอายุระหว่าง  25-35 ปี มีสถานภาพโสดและสมรส ท่ีระดับการศึกษาต่ำกว่า
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ประถมศึกษา/ไม่ได้ศึกษา และประถมศึกษา ระยะเวลาดำเนินธุรกิจในช่วง 1-3 ปี มีผลต่อการสร้าง
ความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่ ท่ีระดับนัยสำคัญ 0.05 

 
คำสำคัญ : กลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน, ผู้ประกอบการ, ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

 

 

 



 จ 

บทคัดย่อภาษาอังกฤษ 

Title BUILDING COMPETITIVE ADVANTAGE 
FORTRADITIONAL REETAIL, CHIANGMAI 

Author Miss kanokluck  nortong 
Degree Master of Business Administration in Business 

Administration 
Advisory Committee Chairperson Assistant Professor Dr. Pusanisa  Thechatakerng  

  

ABSTRACT 
  

This research aims to study strategies creating a competitive advantage in 
traditional retail stores at Chiang Mai Province by using a quantitative method. The 
sample group used in this study was 200 traditional retail store entrepreneurs using 
the Rao soft Sample size calculator program. Systematic sampling was used by the 
equal proportion method, and the statistics used in hypothesis testing are One way 
ANOVA,T-test, and LSD. 

The findings showed that females were the majority. They are between 46 
and 55 years of age in marital status with primary education level, operated the store 
for more than 10 years, and constituted small retail stores. The strategic factors for 
competitive advantage had a moderate level of overall opinion; which was 
considered individually, it was found that the respondents had a moderate level of 
overall opinions on strategy to create competitive advantage. As the detail in each 
field was considered, in terms of the Cost Leadership field, respondents emphasized 
that the stores were located in the existing area with no rent. The stores are located 
beside the main road, thus it is easy to access the road; and there is enough parking 
space. Additionally, the respondents gave importance at a moderate level in terms 
of Difference Leadership; however, they focused on providing a return service for 
damaged products and organizing the products into clear categories with ease to 
select. In terms of Niche Leadership, respondents tended to have a good and close 
relationship with customers in order to meet the costumers’ needs that could be 
changed in time, moreover, they focus on offering better products than competitors' 
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stores in each target market. 

The results of the hypothesis showed that entrepreneurs’ gender, male 
and female, had no effect on creating a competitive advantage among traditional 
retail operators at Chiang Mai Province. Contrastingly, the entrepreneurs’ 
characteristics of age between 25-35 years old, unmarried or marital status, 
education level of lower than elementary / did not study and the primary with 1-3 
years business duration impact the traditional retail operators create a competitive 
advantage at Chiang Mai in a significance level of 0.05 

 
Keywords : competitive advantage strategies, entrepreneurs, traditional retail stores 
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กำลังใจ และสนับสนุนด้วยดีเสมอมาจนทำให้งานวิจัยแล้วเสร็จ 
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บทท่ี 1 
บทนำ 

 
สถานการณ์ในปัจจุบันมีการเปล่ียนแปลงและพัฒนาอย่างต่อเนื่องและรวดเร็วท้ังด้าน 

วัฒนธรรม สังคม เศรษฐกิจ วิทยาศาสตร์ รวมถึงเทคโนโลยีท่ีพัฒนาอย่างต่อเนื่อง ทำให้คนในสังคม 
ปัจจุบันจึงต้องมีการปรับตัวให้เข้ากับสถานการณ์ความเป็นไปในปัจจุบัน และในการดำรงชีวิต 
ในตอนนี้เป็นช่วงเวลาท่ีมีการแข่งขันและเร่งรีบของคนท่ัวไป ซึ่งการเปล่ียนแปลงในหลาย ๆ ด้านนี้ทำ
ให้พื้นท่ีต่าง ๆ การมีพัฒนามากขึ้น แต่ส่ิงหนึ่งในทางของธุรกิจ ธุรกิจท่ีมีความสำคัญต่อระบบ 
เศรษฐกิจนั้น ได้แก่ ธุรกิจค้าปลีก  

ร้านค้าปลีกเป็นธุรกิจท่ีเกี่ยวข้องกับการขายสินค้าและบริการไปสู่ “ผู้บริโภคคนสุดท้าย” โดย
อาจจะรับสินค้ามากจากผู้ผลิต หรือรับสินค้ามาจากผู้ค้าส่ง ธุรกิจร้านค้าปลีกในประเทศไทยมีการ
พัฒนาอย่างต่อเนื่องจากรูปแบบร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมเป็นร้านค้าปลีกสมัยใหม่ (Modern Trade) 
จากร้านค้าปลีกขนาดเล็กเป็นร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ จากร้านค้าปลีกร้านเดียวเป็นร้านค้าปลีก
เครือข่าย (Chain Store Retailing) และจากร้านค้าปลีกท่ีเป็นของคนไทยบริหารโดยคนไทย เป็น
ร้านค้าปลีกท่ีมีเจ้าของและผู้บริหารเป็นชาวต่างชาติเกือบท้ังส้ิน ปัจจุบันจะพบร้านค้าปลีกท้ังแบบ
ด้ังเดิมและแบบทันสมัย อาทิเช่น ร้านค้าปลีกขนาดเล็ก(Small Retailer)  ร้านค้าปลีกเฉพาะอย่าง 
(Specialty Store) ห้างสรรพสินค้า (Department Store) ซุปเปอร์มาร์เก็ต (Supermarket) ร้านค้า
สะดวกซื้อ (Convenience Store) ร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ (Discount Store) และร้านค้าปลีกขนาด
ใหญ่ท่ีเน้นขายสินค้าเฉพาะกลุ่ม (Category Killer) เป็นต้น  

ปัจจุบันธุรกิจค้าปลีกนั้นมีการแข่งขันกันอย่างรุนแรงไม่ว่าจะเป็น ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม
หรือธุรกิจค้าปลีกแบบสมัยใหม่ อีกท้ังยังมีการเข้ามาของ e-commerce ทำให้อุตสาหกรรมค้าปลีกมี
การแข่งขันกันอย่างรุนแรง แต่เดิมธุรกิจค้าปลีกในไทยเป็นร้านขายของชำขนาดเล็กท่ีคอยจัดหาสินค้า
มาจำหน่ายจากผู้ค้าส่ง แต่ปัจจุบันรูปแบบร้านค้าปลีกได้กลายเป็นร้านค้าทันสมัยมากขึ้น ท่ี
ผู้ประกอบการเป็นนายทุนรายใหญ่และมีสาขาจำนวนมาก และในปี 2562 คาดว่าผู้ประกอบการค้า
ปลีก สมัยใหม่ส่วนใหญ่ยังคงมีการเติบโตต่อเนื่องจากใน ปี 2561 ท่ี ณ ส้ินปีคาดว่ายอดขายจะเติบโต
ได้ดี (ศูนย์วิจัยเศรษฐกิจ ธุรกิจและเศรษฐกิจฐานราก ธนาคารออมสิน) โดย เซ็นทรัล มีการเปิดตัว
เซ็นทรัลภูเก็ต ฟลอเรสต้า ท่ีเน้น กลุ่มนักท่องเท่ียวและลูกค้าท่ีนิยมการใช้ชีวิตแบบ luxury และช่ืน
ชอบสินค้าแบรนด์เนม ขณะท่ี ห้างสรรพสินค้า เช่น โรบินสัน มียอดขายเพิ่มขึ้นจาก การเปิดตัวแบ
รนด์ใหม่ในกลุ่มเครื่องนอน และผ้าขนหนู ซึ่งได้ รับการตอบรับอย่างดี ส่วนผู้ประกอบการหลักด้าน 
Convenience Store เช่น 7- Eleven มีการเปิดสาขาและออกผลิตภัณฑ์ใหม่รวมถึงการออก
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โปรโมช่ัน Stamp ด้วยของพรีเมี่ยมล็อตใหม่ท่ีน่าจูงใจมากกว่าเดิม ทาให้ได้รับความสนใจจากลูกค้า
มากขึ้น ดังตาราง 1.1 ดังนี้ 
 
ตารางที่ 1 แสดงงบการเงิน 

ผู้ประกอบการ 
รายได้ (ล้านบาท) 

2559 2560 9M/2560 9M/2561 %YOY 
เซ็นทรัล (CPN) 19,924 23,431 16,974 17,319 2.03% 

โรบินสัน (ROBINS) 23,382 23,714 17,036 18,030 5.83% 
แม็คโคร (MAKRO) 170,501 181,764 134,403 136,749 1.75% 
7-Eleven (CPALL) 278,245 302,584 224,568 249,202 10.97% 

ที่มา: งบการเงิน ณ ไตรมาส 3 ปี 2561 (ศูนย์วิจัยเศรษฐกิจ ธุรกิจและเศรษฐกิจฐานราก ธนาคาร
ออมสิน) 

 
จาการเติบโตขึ้นเรื่อย ๆ ของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกสมัยใหม่จึงทำให้ธุรกิจค้าปลีกสมัยมี

การแข่งขันกันอย่างรุนแรง และมีการขยายสาขาไปยังพื้นท่ีต่าง ๆ ท่ัวประเทศ อีกท้ังจังหวัดเชียงใหม่
ก็มีผู้ประกอบการเข้ามาลงทุนในเชียงใหม่เป็นจำนวนมากและเนื่องจากการเปล่ียนแปลงด้าน
สารสนเทศ การส่ือสาร วัฒนาธรรม ในการดำรงชีวิตของคน ทำให้การลงทุนด้านธุรกิจค้าปลีกอย่าง
แพร่หลาย จึงทำให้เกิดการแข่งขันของผู้ลงทุนเพื่อท่ีจะสร้างยอดขายและกำไรจากการประกอบการให้
มากท่ีสุด อนาคตการค้าปลีกในจังหวัดเชียงใหม่จะอยู่ท่ามกลางกระแสของการแข่งขันท่ีรุนแรง 
โดยเฉพาะจากบริษัทค้าปลีกขนาดใหญ่ ซึ่งมีความได้เปรียบท้ังด้านเทคโนโลยี เงินทุน การแข่งขันของ
บริษัทค้าปลีกขนาดใหญ่ มีผลกระทบเป็นอย่างมากต่อร้านค้าปลีกท้องถิ่นเดิม ท้ังนี้ร้านค้าปลีกท้องถิ่น
เหล่านี้จึงต้องมีกลยุทธ์เพื่อสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน เพื่อให้อยู่รอดกับสถานการณ์ท่ีมีการ
แข่งขันกันอย่างรุนแรงเช่นปัจจุบัน 

จังหวัดเชียงใหม่ เป็นจังหวัดหนึ่งต้ังอยู่ทางภาคเหนือแบ่งเขตการปกครองออกเป็น 25 
อำเภอ 204 หมู่บ้านมีประชากรท้ังส้ิน 1,599,679 คน แยกเป็นชาย 774,660คน หญิง 825,019 คน 
(กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 2558) และเป็นท่ีรู้จักของบุคคลท่ัวไป ไม่ว่าจะเป็นชาวไทยหือ
ชาวต่างชาติ ท้ังในด้านการท่องเท่ียว วัฒนธรรมประเพณี และยังเป็นเมืองท่ีมีความเจริญเติบโด
ทางด้านเศรษฐกิจเพิ่มมากขึ้น จากการศึกษาข้อมูลเบื้องต้นพบว่าร้านค้าปลีกในเขตจังหวัดเชียงใหม่ 
จำนวนประมาณ 25,704 ร้านค้า (สำนักงานสถิติจังหวัดเชียงใหม่, 2560) และอำเภอแม่แจ่ม ต้ังอยู่
ทางทิศตะวันตกของจังหวัดเชียงใหม่ เป็นอำเภอหนึ่งของจังหวัดเชียงใหม่ มีพื้นท่ีท้ังหมดประมาณ 
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2,686.57 ตารางกิโลเมตร มีจัดการปกครองส่วนภูมิภาคออกเป็น 7 ตำบล 104 หมู่บ้าน และจัดการ
ปกครองส่วนท้องถิ่น 2 แห่ง ได้แก่ เทศบาลตำบลแม่แจ่ม เทศบาลตำบลท่าผา มีจำนวนประชากร
ท้ั ง ส้ิ น  56,429 ค น  แ ย ก เป็ น ช า ย  28,218 ค น  ห ญิ ง  27,617 ค น  (ก ร ม ก า ร ป ก ค ร อ ง 
กระทรวงมหาดไทย, 2558) จากการศึกษาข้อมูลเบื้องต้นพบว่าอำเภอแม่แจ่มมีร้านค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิมท้ังหมด 394 ร้านค้า คำว่าร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมในอำเภอแม่แจ่ม ส่วนใหญ่จะเป็นร้านค้าปลีก
ขนาดเล็ก ท่ีจำหน่ายสินค้าท่ีใช้ในชีวิตประจำวันให้กับผู้บริโภคโดยตรง มีเจ้าของร้านค้าดำเนินงาน
และรับผิดชอบทุกอย่างต้ังแต่เปิดร้าน การขายหน้าร้าน การเก็บเงิน กานจัดของหน้าร้าน การทำบัญชี 
ไปจนถึงปิดร้าน ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีส่ิงสำคัญเป็นเอกลักษณ์ท่ีสังเกตได้ง่าย คือ เป็นศูนย์กลางอีก
แห่งหนึ่งในการพบปะ สังสรรค์ แลกเปล่ียนเรียนรู้ รวมท้ังสร้างวัฒนธรรมให้เกิดขึ้น ส่วนร้านค้าปลีก
สมัยใหม่ในอำเภอแม่แจ่ม ได้แก่ เซเว่นอีเล่ฟเว่น และร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีพัฒนาตัวเองมาทำใน
รูปแบบร้านค้าปลีกสมัยใหม่ มีเอกลักษณ์ท่ีสังเกตได้ง่าย คือ เป็นร้านค้าท่ีมีพื้นท่ีกว้าง มีการอำนวย
ความสะดวกสบายทุกอย่างท้ังภายในและภายนอก มีสินค้ามากมายครบวงจร มีเครื่องปรับอากาศเย็น
สบาย และมีพนักงานขายและแบ่งหน้าท่ีกันเป็นแผนก การจัดวางสินค้าหาง่าย มีป้ายบอกอย่าง
ชัดเจน อีกท้ังยังมีโปรโมช่ันใหม่ๆให้กับผู้บริโภคตลอดเทศกาล ซึ่งเมื่อเปรียบเทียบร้านค้าปลีก
สมัยใหม่กับร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมแล้วจะมีความแตกต่างกันมาก จึงทำให้ส่งผลกระทบต่อร้านค้า
ปลีกแบบด้ังเดิม 

ในยุคปัจจุบันความได้เปรียบในการแข่งขันเป็นส่ิงจำเป็นสำหรับทำธุรกิจ ซึ่งความได้เปรียบใน
การแข่งขันอาจจะเป็นไปได้ในหลายมิติ เช่น การมีนวัตกรรม ตำแหน่งทางการตลาด การมีลูกค้า
จำนวนมาก และการยากท่ีจะลอกเลียนแบบในตัวสินค้าหรือบริการ (ภูษณิศา เตชเถกิง, 2559)  
(พรพิมล ขุนทอง, 2560) โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจร้านค้าปลีกท่ีมีการแข่งขันสูงขึ้น รวมถึงผู้บริโภคมี
ทางเลือกเพิ่มมากขึ้น ความได้เปรียบทางการแข่งขันจึงถือว่าเป็นตัวกำหนดว่าร้านค้าปลีกจะสามารถ
แข่งขันในตลาดธุรกิจได้หรือไม่ หากร้านค้าปลีกมีความได้เปรียบทางการแข่งขันท่ีแตกต่างจากคู่
แข่งขัน จะทำให้ร้านค้าปลีกมีผลกำไรท่ีมากขึ้น ในทางกลับกันหากร้านค้าปลีกไม่สามารถสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันอาจทำให้ร้านค้าปลีกย่อมอยู่รอดยากในการดำเนินธุรกิจในปัจจุบัน 

ดังนั้น ผู้วิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาเรื่อง “กลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของ
ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่” เพื่อเป็นแนวทางให้ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิมสามารถดำเนินธุรกิจได้เหนือกว่าคู่แข่งขันท่ีเพิ่มขึ้น และเพื่อให้สามารถบรรลุเป้าหมายตามท่ี
ต้องการได้ โดยผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมต้องมีการทำความเข้าใจและการนำแนวทางใน
การดำเนินธุรกิจมาประยุกต์ใช้ให้เหมาะสม ซึ่งจะก่อให้เกิดประโยชน์ต่อการดำเนินธุรกิจให้มี
ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้นต่อไป 
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คำถามของการวิจัย 
 

การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวัด
เชียงใหม่ เป็นอย่างไร  
 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 

เพื่อศึกษากลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ี
จังหวัดเชียงใหม่ 
  

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 

1. ทราบถึงกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวัด
เชียงใหม่ 

2. เพื่อให้ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่ สามารถนำผลการศึกษาไป
ใช้เป็นแนวทางในการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน ซึ่งก่อให้เกิดประโยชน์ต่อการดำเนินธุรกิจให้
มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้นต่อไป  

 
ขอบเขตของการศึกษา 

 
การศึกษางานวิจัยเรื่อง กลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ใน

เขตพื้นท่ีจังหวัดเชียงใหม่ ครั้งนี้มีขอบเขตของการวิจัยในด้านต่างๆ ดังต่อไปนี้ 
 
ขอบเขตทางด้านเนื้อหา  

ผู้ศึกษาได้ศึกษาการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน ประกอบด้วย กลยุทธ์ด้านต้นทุน กล
ยุทธ์สร้างความแตกต่าง และกลยุทธ์เฉพาะเจาะ 
 
ขอบเขตทางด้านประชากร  

ประชากร กลุ่มประชากรท่ีใช้ในการศึกษาครั้งนี้คือ ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
กลุ่มตัวอย่าง ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในอำเภอแม่แจ่ม จังหวัดเชียงใหม่ 

จำนวน  200 ราย 
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ขอบเขตทางด้านพื้นที่  
พื้นท่ีท่ีใช้ในการศึกษา ผู้ศึกษาได้เลือก อำเภอแม่แจ่ม จังหวัดเชียงใหม่ ประกอบด้วย 7 

ตำบล 104 หมู่บ้าน ได้แก่ ตำบลช่างเค่ิง 19 หมู่บ้าน ตำบลท่าผา 10 หมู่บ้าน ตำบลบ้านทับ 13 
หมู่บ้าน ตำบลแม่ศึก 17 หมู่บ้าน ตำบลแม่นาจร 19 หมู่บ้าน ตำบลปางหินฝน 14 หมู่บ้าน และตำบล
กองแขก 12 หมู่บ้าน 

 
ขอบเขตทางด้านเวลา  

ในการศึกษาครั้งนี้ผู้ศึกษาใช้ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข้อมูลประมาณ 12 เดือน  
 

นิยามคำศัพท์ 
 

กลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน หมายถึง กลยุทธ์ทางการแข่งท่ีธุรกิจอยู่
เหนือกว่าคู่แข่งขัน ได้แก่ กลยุทธ์ต้นทุน กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง และกลยุทธ์เฉพาะกลุ่ม 

ธุรกิจร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม หรือร้านโชห่วย หมายถึง ร้านค้าขายสินค้าในอำเภอแม่แจ่ม 
ท่ีเข้าถึงผู้บริโภคโดยผ่านบุคคลท่ีเป็นเจ้าของธุรกิจ ไม่มี ระบบการจัดการบริหารงาน มีรูปแบบท่ี
หลากหลาย ขายสินค้าในพื้นฐานความจำเป็นในการดำรงชีวิต 



 

บทท่ี 2 
การตรวจเอกสารท่ีเกี่ยวข้อง 

 

ในการศึกษาเรื่อง กลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ใน

จังหวัดเชียงใหม่ ผู้ศึกษาได้ค้นคว้าเอกสารแนวคิดและทฤษฏีท่ีเกี่ยวข้อง ตลอดจนผลงานวิจัยท่ี

เกี่ยวข้อง  โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1. การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน 

2. แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมในอำเภอแม่แจ่ม จังหวัดเชียงใหม่  

3. งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

4. กรอบแนวความคิด 

5. สมมติฐานงานวิจัย 

 

การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

ความหมายของความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

พอร์เตอร์ (Porter,1990) อธิบายว่า ความได้เปรียบในการแข่งขัน หมายถึง การสร้างความ

ได้เปรียบทางการแข่งขันท่ีมากกว่าคู่แข่ง โดยองค์กรสามารถสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขันได้ 3 

ด้าน ประกอบด้วย 1) กลยุทธ์ความเป็นผู้นำทางด้านต้นทุน 2) กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง และ  

3) กลยุทธ์การตลาดท่ีมุ่งเน้นเฉพาะกลุ่ม 

ชนิศา สมศักด์ิ (2558) อธิบายว่า ความได้เปรียบทางการแข่งขัน หมายถึง ส่ิงท่ีองค์กรมี

เหนือกว่าคู่แข่งขัน จากการผลิตสินค้าและบริการท่ีมีประสิทธิภาพ ซึ่งสินค้าและบริการท่ีมี

ประสิทธิภาพได้ก็ต่อเมื่อมี 1) ความยากท่ีจะเลียนแบบ 2) สามารถประยุกต์ได้หลายสถานกาได้หลาย

สถานการณ์ 3) มีเอกลักษณ์เฉพาะ 5)เป็นผู้นำทางการแข่งขัน จึงจะทำให้องค์กรสามารถดำเนินการ

ให้อยู่รอดได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

กิตติพงษ์  บุญญานุภาพ (2557) อธิบายว่า ความได้เปรียบทางการแข่งขัน หมายถึง 

ความสามารถขององค์กรใดองค์กรหนึ่งในการสร้างผลงานเหนือกว่าคู่แข่งขันรายอื่นๆ จากการผลิต

สินค้าหรือบริการท่ีถูกต้องโดยตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้าได้อย่างถูกต้อง 
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จากความหมายข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า ความได้เปรียบทางการแข่งขัน หมายถึง 

ความสามารถพิเศษขององค์กรท่ีคู่แข่งขันไม่สามารถเลียนแบบได้ จากการผลิตสินค้าและบริการท่ีมี

ประสิทธิภาพ โดยตอบสนองความพึ่งพอใจของผู้เลือกใช้บริการ 

 

การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน 

พอร์เตอร์ (Porter, 1980) ได้เสนอแนวทางในการกำหนดกลยุทธ์ระดับธุรกิจเพื่อสร้างความ

ได้เปรียบในการแข่งขันไว้ 2 มิติ คือ (มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา : 2562) 

 1. ความได้เปรียบในการแข่งขัน ธุรกิจสามารถสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันได้ 2 

ทางเลือก คือ การมีต้นทุนการผลิตท่ีต่ำ และการผลิตสินค้าท่ีมีความเป็นเอกลักษณ์ หรือการสร้าง

ความแตกต่างจากสินค้า 

 2. ขอบเขตของตลาดเป้าหมาย ธุรกิจสามารถเลือกขอบเขตของตลาดเป็นขอบเขตท่ีกว้างไม่

เฉพาะเจาะจง และเสนอขายสินค้าให้กับลูกค้าทุกกลุ่ม หรือเป็นขอบเขตตลาดท่ีแคบแบบมุ่งตลาด

เป้าหมายท่ีเฉพาะเจาะจง และเสนอขายสินค้าให้กับลูกค้าเฉพาะกลุ่ม 

 จาก 2 มิติดังกล่าว สามารถแบ่งกลยุทธ์ระดับธุรกิจออกเป็น 3 กลยุทธ์ คือ 

 1. กลยุทธ์การเป็นผู้นำด้านต้นทุน (Cost leadership strategy) 

 2. กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง (differentiation strategy) 

 3. กลยุทธ์การมุ่งเน้นเฉพาะกลุ่ม (focus strategy) กลยุทธ์การมุ่งเน้นเฉพาะกลุ่มนี้ธุรกิจ

สามารถมุ่งเน้นการสร้างความแตกต่างเฉพาะกลุ่ม (differentiation focus) หรือมุ่งเน้นการเป็นผู้นำ

ด้านต้นทุนเฉพาะกลุ่ม (cost focus) 

 เมื่อพิจารณาถึงปัจจัย 3 ปัจจัยในการเลือกกลยุทธ์ตามแนวคิดของ Derek F. Abell และ

ประเภทของกลยุทธ์ตามข้อเสนอพอร์เตอร์ อาจสรุปได้ตามตารางท่ี 2.1 
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ตารางที่ 2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ 
การสร้างความได้เปรียบ 

ในการแข่งขัน 
ขอบเขตตลาด 

การเน้นต้นทุนที่ต่ำ การสร้างความแตกต่าง 

ขอบเขตของตลาดแบบกว้าง 
(ไม่เฉพาะเจาะจง) 

กลยุทธ์การเป็นผู้นำด้านต้นทุน 
(Cost leadership) 

กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง 
(differentiation) 

ขอบเขตของตลาดแบบแคบ 
(เฉพาะเจาะจง) 

กลยุทธ์มุ่งเน้นการเป็นผู้นำด้าน
ต้นทุน  (cost focus) 

มุ่งเน้นกลุ่มลูกค้าด้านการสร้าง
ความแตกต่าง (differentiation 

focus) 
 

กลยุทธ์การเป็นผู้นำด้านต้นทุน 

กลยุทธ์การเป็นผู้นำด้านต้นทุน (cost leadership strategy) มีวัตถุประสงค์สำคัญ คือ 

พยายามชนะคู่แข่งขันโดยการผลิตสินค้าและบริการด้วยต้นทุนต่ำกว่าคู่แข่งขัน 

1. การดำเนินกลยุทธ์การเป็นผู้นำด้านต้นทุน 

การดำเนินกลยุทธ์ด้านต้นทุน ธุรกิจท่ีเลือกใช้กลยุทธ์การเป็นผู้นำด้านต้นทุนจะสามารถเลือก

ดำเนินการได้ดังนี้ 

1.1 ผลิตสินค้าและบริการท่ีมีความแตกต่างในระดับต่ำ เนื่องจากการสร้างความ

แตกต่างในตัวสินค้าและบริการนั้น จะทำให้มีต้นทุนสูง 

1.2 พยายามผลิตสินค้าและบริการให้มีการให้มีมาตรฐาน ไม่ต่ำกว่ามาตรฐานของ

สินค้าและบริการของคู่แข่งขัน 

1.3 ไม่พยายามทำตัวเป็นผู้นำตลาดในด้านการสร้างความแตกต่าง แต่จะรอจนกว่า

ลูกค้าท่ีมีความต้องการในตัวสินค้าและบริการมากพอ จึงจะเริ่มแนะนำสินค้าของตนสู่ตลาด 

1.4 ให้ความสนใจและมุ่งตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้าขนาดใหญ่มากกว่า

กลุ่มลูกค้าขนาดเล็กๆ ท่ีมีความต้องการท่ีแตกต่างกัน ธุรกิจจึงมุ่งเน้นการผลิตแบบผลิตแบบเดียวกัน

คราวละมากๆ เนื่องจากการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับความต้องการของส่วนตลาดท่ีต่างกันจะ

มีค่าใช้จ่ายสูง 

1.5 สินค้าและบริการของธุรกิจท่ีเลือกใช้กลยุทธ์การเป็นผู้นำด้านต้นทุน จะไม่

สามารถสนองความต้องการของลูกค้าด้านต่างๆ ได้ครบ แต่สามารถสร้างความพึงพอใจด้านราคาท่ีต่ำ

เมื่อเทียบกับสินค้าและบริการของคู่แข่ง 
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1.6 มุ่งเน้นการวิจัยเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิตและการดำเนินงาน เช่น การ

พัฒนาใช้เทคโนโลยี ท่ีเหมาะสม เพื่อสามารถลดต้นทุนเมื่อมีการผลิตจำนวนมาก (economics of 

scale) ไม่ใช่มุ่งเน้นการสร้างความแตกต่างในตัวสินค้าและบริการหรือมุ่งเน้นการสร้างสินค้าและ

บริการใหม่ๆ สู่ตลาด เพราะจะทำให้มีต้นทุนต่อหน่วยสูงมากขึ้น 

1.7 ไม่ควรลงทุนในตลาดมากนัก เช่น การพยายามลดต้นทุนการโฆษณา 

ประชาสัมพันธ์ 

1.8 ควรจัดโครงสร้างองค์กรแบบแบนราบ เพื่อลดค่าใช้จ่ายในการบริหาร 

2. จุดเด่นและจุดด้อยของกลยุทธ์การเป็นผู้นำด้านต้นทุน  

กลยุทธ์การเป็นผู้นำด้านต้นทุน มีท้ังจุดเด่นและจุดด้อย ดังนี้ 

2.1 จุดเด่นของกลยุทธ์การเป็นผู้นำด้านต้นทุน มีดังต่อไปนี้ 

2.1.1 มีความสามารถในการแข่งขันกับคู่แข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกันได้

เนื่องจากมีต้นทุนต่ำ คู่แข่งขันจะไม่พยายามเข้ามาแข่งขันเนื่องจากมีต้นทุนสูงกว่า 

2.1.2 มีการผลิตจำนวนมาก (เพื่อลดต้นทุน) จึงมีอำนาจต่อรองสูงกว่าผู้

ป้อนวัตถุดิบ 

2.1.3 การมีต้นทุนต่ำทำให้สามารถ ลดราคาขายเพื่อต่อสู้กับท้ังลูกค้าท่ีมี

อำนาจและสินค้าทดแทนได้ 

2.1.4 การมีต้นทุนต่ำทำให้เป็นอุปสรรคของผู้ท่ีจะเข้ามาเป็น คู่แข่งขันราย

ใหม่ 

2.1.5 ในกรณีท่ีมีการแข่งขันกันอย่างรุนแรงในด้านราคา กิจการสามารถ

ทนทานต่อสภาพการแข่งขันได้ดีกว่าคู่แข่งขัน 

2.2 จุดด้อยของกลยุทธ์การเป็นผู้นำด้านต้นทุนมี ดังต่อไปนี้ 

2.2.1 คู่แข่งอาจสามารถมีต้นทุนท่ีต่ำกว่าได้ โดยการนำเทคโนโลยีท่ี

ทันสมัยมาใช้กับกระบวนการผลิตและการดำเนินงานท่ีก่อให้เกิดต้นทุนท่ีต่ำลง 

2.2.2 คู่แข่งขันอาจสามารถคิดค้นวิธีการผลิตให้มีต้นทุนต่ำกว่าขึ้นได้ 

2.2.3 ความแตกต่างในด้านต้นทุนจะลดน้อยลง เมื่อสินค้าอยู่ในช่วงท่ี

อุตสาหกรรมอิ่มตัว (saturated) เพราะในช่วงนั้นทุกๆธุรกิจในอุตสาหกรรมก็มักจะผลิตในปริมาณ

มาก ซึ่งจะได้ประโยชน์จากการประหยัดจากขนาด เช่นเดียวกัน 
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2.2.4 การท่ีมุ่งเน้นแต่ต้นทุน อาจละเลยถึงความต้องการของลูกค้าท้ังท่ี

ความต้องการลูกค้าได้เปล่ียนแปลงไป 

2.2.5 การมุ่งประหยัดต้นทุน อาจทำให้ธุรกิจละเลยการลงทุนในการวิจัย

และพัฒนานวัตกรรมหรือความก้าวหน้าในเทคโนโลยีด้านต่างๆ ซึ่งจะทำให้สินค้าของบริษัทล้าสมัยได้

ง่าย 

 

กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง (differentiation) 

ธุรกิจท่ีใช้กลยุทธ์สร้างความแตกต่างจะผลิตสินค้าท่ีมีความเป็นเอกลักษณ์ท่ีมีความแตกต่าง

จากสินค้าและบริการของธุรกิจอื่น 

การดำเนินกลยุทธ์การเป็นผู้นำด้านต้นทุน 

การดำเนินกลยุทธ์การเป็นผู้นำด้านต้นทุน ธุรกิจท่ีเลือกใช้กลยุทธ์การเป็นผู้นำด้านต้นทุนจะ

สามารถเลือกดำเนินการ ได้ดังนี้ 

1. พยายามส่ือสารให้ผู้บริโภคได้รับทราบ ถึงความสำคัญและความแตกต่างของสินค้าและ

บริการของตนท่ีคู่แข่งขันไม่สามารถทำได้การสร้างความแตกต่างดังกล่าวนั้นต้องเป็นความแตกต่างท่ีมี

คุณค่าในสายตาของลูกค้าจึงจะทำให้ธุรกิจสามารถเรียกร้องราคาสินค้าและบริการท่ีสูงขึ้นและสูงกว่า

ปกติ เช่น รถเบนซ์ นาฬิกา โรงเหล็ก ถึงแม้สินค้าดังกล่าวอาจมีต้นทุนในการผลิตไม่แต่งต่างจากคู่แข่ง

แต่บริษัทได้สร้างความแตกต่างด้านคุณค่าความมีรสนิยมทางสังคมในสายตาของลูกค้าได้มากกว่าจึง

สามารถขายสินค้าได้ในราคาสูง 

2. ธุรกิจสามารถสร้างความแตกต่างของสินค้าและบริการได้หลายด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ 

เช่น การใช้งาน ความคงทน การออกแบบและความน่าเช่ือถือด้านบริการ เช่น ความสะดวกในการ

ส่ังซื้อ การจัดส่ง การให้คำปรึกษา การบริการซ่อมและด้านภาพลักษณ์ เช่นสถานะทางสังคม ความโก้

หรู 

3. ธุรกิจท่ีดำเนินกลยุทธ์สร้างความแตกต่างและสร้างความแตกต่างระหว่างสินค้าหรือบริการ

ของตนเองกับคู่แข่งขันในหลายๆ ด้านให้มากท่ีสุด เพื่อป้องกันตนเองจากคู่แข่ง และสร้างความ

น่าสนใจต่อผู้บริโภค เช่น รถบีเอ็มดับเบิลยู  นอกจากให้ความแตกต่างด้านความรู้แล้ว ยังสร้างความ

แตกต่างด้านเทคโนโลยีทันสมัย และความทนทานซึ่งความแตกต่างท่ีมากกว่าหนึ่งอย่าง ทำให้สินค้า

สามารถสร้างยอดขายและการตั้งราคาระดับท่ีสูงกว่าคู่แข่งขันได้ 
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จุดเด่นและจุดด้อยของกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 

 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง มีท้ังจุดเด่นและด้อย ดังนี้ 

1. จุดเด่นของกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง มีดังต่อไปนี้ 

1.1 สามารถปกป้องธุรกิจจากคู่แข่งได้ โดยเฉพาะอย่างยิ่งเมื่อเกิดความจงรักภักดีต่อ

ตรายี่ห้อ 

1.2 สามารถทนต่อการเพิ่มขึ้นของราคาวัตถุดิบ จากผู้ป้อนวัตถุดิบท่ีทีงอำนาจ

เพราะสามารถขายสินค้าได้ในราคาท่ีสูง 

1.3 สามารถมีอำนาจต่อรองขายสินค้าในราคาสูงให้กับลูกค้า 

1.4 สามารถสร้างอุปสรรคในการเข้ามาแข่งขัน (barrier of entry)  

2. จุดด้อยของกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง มีดังต่อไปนี้ 

2.1 ความแตกต่างของสินค้าใน สายตาของลูกค้า จะลดลงเมื่อเวลาผ่านไป (ความ

แตกต่างไม่ยังยืน) 

2.2 ความแตกต่างของสินค้าท่ีมากเกินความต้องการของลูกค้า และมีความราคาสูง

เกินไป อาจไม่เป็นท่ีต้องการของลูกค้า 

2.3 คู่แข่งอาจลอกเลียนแบบความแตกต่าง โดยเฉพาะความแตกต่างท่ีเป็นรูปธรรม 

เช่น รูปแบบผลิตภัณฑ์ ความแตกต่างท่ีเป็นนามธรรม เช่น การบริการ ช่ือเสียงของบริษัท อาจถูก

ลอกเลียนแบบได้ยาก 

2.4 ธุรกิจอาจไม่เข้าใจหรือไม่ทราบถึงส่ิงท่ีเป็นคุณค่าจริงๆ ท่ีลูกค้าต้องการ เพราะ

ไปมุ่งแต่การพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้แตกต่างไปจากคู่แข่งเป็นสำคัญ 

3. ขั้นตอนในกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง การสร้างกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง มี

ขั้นตอนดังนี้ 

3.1 พิจารณาดูว่าลูกค้าของธุรกิจคือใคร มีความต้องการอะไร 

3.2 แบ่งส่วนตลาดท่ีเหมาะสม โดยพิจารณาตามลักษณะความต้องการหรือนิสัยใน

การซื้อและบริโภค 

3.3 ศึกษาว่าลูกค้ามีหลักเกณฑ์ใดบ้างในการตัดสินใจซื้อสินค้า 

3.4 ศึกษาวิธีที่ดำเนินการในปัจจุบัน และวิธีท่ีเป็นไปได้ท่ีจะสามารถดำเนินการได้ใน

การเสนอสินค้าท่ีมีคุณลักษณะท่ีไม่เหมือนใคร โดยพิจารณาตามหลักเกณฑ์ในข้อ 3 



 12 

3.5 ศึกษาและเปรียบเทียบต้นทุนของวิธีที่ดำเนินการอยู่ในปัจจุบัน และต้นทุนของ

วิธีท่ีเป็นไปได้ต่างๆ ท่ีจะใช้ในการสร้างความแตกต่าง 

3.6 เลือกวิธีท่ีจะใช้ในการสร้างความแตกต่าง ท่ีจะทำให้ลูกค้าได้รับคุ้มค่าท่ีสูงท่ีสุด

เมื่อเปรียบเทียบกับต้นทุนของความแตกต่าง 

3.7 ทดสอบวิธีการท่ีเลือกกลุ่มลูกค้าท่ีแบ่งส่วนได้ 

3.8 ขจัดต้นทุนท่ีไม่จำเป็นท่ีไม่ได้ก่อให้เกิดประโยชน์ต่อการสร้างความแตกต่างท่ี

ต้องการ 

 

กลยุทธ์การมุ่งเน้นเฉพาะกลุ่ม 

กลยุทธ์การมุ่งเน้นเฉพาะกลุ่ม ( focus strategy) เหมาะสำหรับธุรกิจขนาดเล็ก ธุรกิจท่ีใช้กล

ยุทธ์นี้จะเน้นการสนองความต้องการส่วนของตลาดท่ีเฉพาะเจาะจง โดยธุรกิจอาจเลือกตอบสนอง

ส่วนของตลาดเฉพาะพื้นท่ี เช่น เขตภาคเหนือ หรือเขตภาคกลาง เฉพาะกลุ่มลูกค้า เช่น กลุ่มวัยรุ่น 

หรือกลุ่มนักธุรกิจ หรือเฉพาะสายผลิตภัณฑ์ เช่น อาหารสุขภาพหรือหนังสือพิมพ์ธุรกิจ เมื่อธุรกิจได้

เลือกส่วนของตลาดท่ีเฉพาะเจาะจงแล้ว ธุรกิจก็สามารถเลือกใช้กลยุทธ์การเป็นผู้นำด้านต้นทุนหรือ

การสร้างความแตกต่างในตลาดนั้น หรือกล่าวโดยสรุปคือ กลยุทธ์การมุ่งเน้นเฉพาะกลุ่มเป็นการ

เลือกใช้กลยุทธ์การเป็นผู้นำด้านต้นทุน หรือกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง โดยมุ่งเน้นเฉพาะตลาด

นั่นเอง เช่น ปอเช่ ใช้กลยุทธ์มุ่งเน้นโดยการสร้างความแตกต่างในส่วนของตลาดรถสปอร์ต เป็นต้น 

ธุรกิจอาจเลือกใช้กลยุทธ์การมุ่งเน้นเฉพาะเจาะจง โดยวิธีการเป็นผู้นำด้านต้นทุนหรือการ

สร้างความแตกต่าง กลยุทธ์มุ่งเน้นเฉพาะกลุ่มจึงแบ่งได้เป็น 2กลยุทธ์ย่อยคือ 

1. กลยุทธ์การเป็นผู้นำด้านต้นทุน โดยมุ่งเน้นเฉพาะกลุ่มคือ กลยุทธ์การสร้างข้อได้เปรียบใน

เรื่องต้นทุนในกลุ่มลูกค้าท่ีเฉพาะเจาะจง โดยพยายามให้มีต้นทุนในการผลิตและการบริหารจัดการ

ทุกๆด้านต่ำท่ีสุด เช่น กรณีธุรกิจขนส่งของเอกชนท่ีได้รับขนส่งเฉพาะภาค หรือเฉพาะจังหวัดเพื่อ

สามารถควบคุมต้นทุนทุกด้านให้ต่ำท่ีสุด 

2. กลยุทธ์สร้างความแตกต่างโดยมุ่งเน้นเฉพาะกลุ่ม คือ กลยุทธ์การสร้างข้อได้เปรียบโดย

การสร้างความแตกต่างในกลุ่มลูกค้าท่ีเฉพาะเจาะจง ไม่ว่าจะเป็นการสร้างความแตกต่างในเรื่องของ

ตัวผลิตภัณฑ์ ระบบการผลิต การจัดจำหน่ายและการให้บริการ เช่น โรงพยาบาลเฉพาะโรค 

(โรงพยาบาลตา โรงพยาบาลหัวใจ 
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กลยุทธ์การมุ่งเน้นเฉพาะกลุ่มมี ทั้งจุดเด่นและจุดด้อย 

จุดเด่นของกลยุทธ์การมุ่งเน้นเฉพาะกลุ่ม คือ กิจการท่ีเลือกกลยุทธ์มุ่งเน้นเฉพาะกลุ่มจะมี

ความใกล้ชิดและเข้าใจกลุ่มลูกค้าเฉพาะกลุ่มท่ีกิจการเลือก สามารถตอบสนองความต้องการลูกค้าได้

ดี ดังนั้นจึงสามารถตอบสนองต่อลูกค้าได้ดีกว่า ลูกค้ามักมีความจงรักภักดีในสินค้าและบริการของ

กิจการ และสามารถตอบสนองต่อการเปล่ียนแปลงในความต้องการของลูกค้าได้รวดเร็ว 

จุดด้อยของกลยุทธ์มุ่งเน้นเฉพาะกลุ่ม คือกิจการท่ีมุ่งเน้นตลาดเฉพาะส่วนจะมีข้อจำกัดใน

ปริมาณการผลิตท่ีไม่สามารถผลิตได้คราวละมากๆจึงเกิดข้อเสียเปรียบในด้านต้นทุนการผลิตจากการ

ผลิตจำนวนมาก  

 

แนวคิดธุรกิจร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
 

ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม คือ ร้านค้าขายสินค้าเข้าถึงผู้บริโภคโดยผ่านบุคคลท่ีเป็นเจ้าของ

ธุรกิจ ไม่มีระบบการจัดการบริหารงาน มีรูปแบบท่ีหลากหลาย ขายสินค้าในพื้นฐานความจำเป็นใน

การดำรงชีวิต ลักษณะการดำเนินงาน แสดงลักษณะวัฒนธรรม ความเป็นอยู่ของประชาชนในถิ่นนั้น 

และในการเจรจาต่อรอง ความเป็นมิตร ความเห็นอกเห็นใจกัน และความเป็นกันเอง ลักษณะการ

ดำเนินงาน สามารถสังเกตเห็นวัฒนธรรมไทยและวัฒนธรรมท้องถิ่นความเป็นพื้นเมือง ความสามารถ

ในการเจรจาต่อรอง ความเป็นมิตร ความเห็นอกเห็นใจกันและความเป็นกันเองในการสนทนาซักถาม

สารทุกข์สุขดิบ เช่น คนในสังคมเดียวกัน ด้วยความสนิทสนมและการท่ีตลาดหรือร้านค้าเหล่านี้เป็น

ส่วนหนึ่งของสังคมและมีความคุ้นเคยกันระหว่างผู้ค้ากับลูกค้า การดำเนินธุรกิจจึงมีท้ังขายเงินสดและ

เงินเช่ือ มีความยืดหยุ่นเรื่องสินค้าราคา และสถานท่ี ซึ่งเป็นลักษณะการดำรงชีวิตของคนส่วนใหญ่ใน

ประเทศไทย ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม จึงมีการดำเนินธุรกิจแบบพอเพียงโดยมีลักษณะการดำเนินงาน

ดังนี้ 

1. ต้นทุน ค้าปลีกดั้งเดิมมีต้นทุนในการประกอบการต่ำ 

2. สถานท่ีประกอบการส่วนใหญ่ใช้ท่ีอยู่อาศัยเป็นร้านค้าปลีก ซึ่งเดิมทีเป็นการซื้อเพื่อเป็นท่ี

อยู่อาศัย ต่อมาเห็นว่าสามารถทำการค้าขายได้ จึงจัดหาสินค้ามาขาย การตกแต่งร้านก็ทำเท่าท่ี

จำเป็น 

3. ไม่มีค่าใช้จ่ายเกี่ยวกับบุคลากรไม่ต้องจ่ายเงินเดือนเพราะไม่มีพนักงานขายแต่ผู้ขายคือ

บุคคลท่ีอาศัยอยู่ในบ้าน 
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4. ไม่มีต้นทุนการบริหารจัดการเพราะไม่ต้องซื้อเครื่องมืออุปกรณ์ทันสมัย เช่น คอมพิวเตอร์ 

ไม่ต้องลงทุนเรื่องอนามัยของสินค้ามาก 

5. ทำเลท่ีต้ัง ร้านค้าปลีกด้ังเดิมส่วนใหญ่จะต้ังในย่านชุมชนหรือแหล่งท่ีอยู่อาศัยใกล้ชิดกับ

ผู้บริโภค อันถือว่ามีกำลังซื้อพอเหมาะกับขนาดการลงทุนอยู่แล้ว ฉะนั้นร้านค้าจึงต้ังอยู่ในทำเล

เหมาะสม 

6. การบริหาร มีการบริหารไม่ยุ่งยากหรือซับซ้อน มีคนขายเพียงคนเดียว ซึ่งส่วนใหญ่เป็น

เจ้าของกิจการเองด้วย ทำให้การตัดสินใจทำได้รวดเร็ว สามารถปรับเปล่ียนสินค้าตามความต้องการ

ของลูกค้า 

7. ความเป็นกันเอง จากการท่ีเจ้าของธุรกิจเป็นผู้ขายเอง และเป็นคนในพื้นท่ีหรือในชุมชน

นั้นๆ ทำให้ผู้ขายส่วนใหญ่จะมีความเป็นกันเอง กับผู้ซื้อโดยธรรมชาติอยู่แล้ว 

การดำเนินธุรกิจแบบพอเพียงรูปแบบธุรกิจด้ังเดิมในปัจจุบัน  แบ่งได้ 6 ประเภท ดังนี้ 

ยี่ปั๊ว เป็นตัวแทนของสินค้ารับสินค้ามาจากบริษัทโดยตรงแล้วค่อยกระจายสินค้าออกไป 

ส่วนมากทำหน้าท่ีค้าส่ง พร้อมการกระจายสินค้าให้กับผู้ผลิต มีร้านค้าส่วนมากอยู่ในเมืองใหญ่ๆ ท่ีมี

การค้าขายดี สินค้าท่ีนำมาขายเป็นสินค้าท่ีขายดี หากมองในแง่ความหลากหลายสินค้าจึงมีไม่มากนัก 

ซาปั๊ว มีการดำเนินธุรกิจ แบบค้าส่ง เพื่อนำไปขายให้กับลูกค้ารายย่อย มีอยู่ในพื้นท่ีนอก

เมืองผู้ค้าขายท่ีซื้อสินค้า จากผู้ค้าส่งหลักไปขายต่อให้ร้านค้าโชว์ห่วยอีกทอดหนึ่ง โดยปกติลูกค้าจะ

เข้ามาซื้อสินค้าเอง 

โชวห่วย เป็นร้านท่ีขายเครื่องอุปโภคบริโภค โดยมีหลักแหล่งท่ีแน่นอน อยู่ในพื้นท่ีชุมชน 

จำหน่ายสินค้าท่ัวไปท่ีมีความจำเป็นต้องใช้ในชีวิติประจำวัน โดย มีการขายสินค้าท่ัวไปเป็นหลักและ 

และมีสินค้าจำพวก อาหารสด 

ร้านชำ เป็นร้านท่ีขายเครื่องอุปโภคบริโภค โดยมีหลักแหล่งท่ีแน่นอน ส่วนมากอยู่ในตลาด

สด   เน้นการขายสินค้า มีจำหน่ายอาหารสด และ มีขายสินค้าท่ัวไปท่ีจำเป็นต้องใช้ในชีวิตประจำวัน

ไม่มาก 

กองคาราวานสินค้า (ตลาดนัด) เป็นสถานท่ีรวมของผู้ค้าปลีกด้ังเดิมทุกประเภท อาจจะจัด

ได้ท้ังในอาคารและท่ีโล่ง ซึ่ง มีกำหนดเวลาแน่นอน 

ร้านค้าเร่ มีลักษณะการนำสินค้าไปขาย ในท่ีชุมชน หมู่บ้าน โดยมีลักษณะการนำส่งสินค้าถึง

ผู้บริโภค ท่ีบ้าน และไม่มีความแน่นอนในการนำไปขายในแต่ละท่ี (วิทยาลัยเทคโนโลยีป่าสักธารา : 

2562) 
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ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมใน อำเภอแม่แจ่ม 

 อำเภอแม่แจ่มได้รับการจัดต้ังขึ้น เมื่อพ.ศ. 2477 ต้ังช่ือว่า “อำเภอช่างเค่ิง” ท่ีว่าการอำเภอ

ต้ังอยู่ท่ีบ้าน หมู่ 4 ตำบลท่าผาในปัจจุบัน (ดอนศาล) โดนมีนายช่ืนฯ เป็นนายอำเภอคนแรก แต่

ขณะนั้นราษฎรอดอยากขาดแคลนและไม่พอใจการเก็บภาษี จึงได้มีราษฎรกลุ่มหนึ่งบุกเข้าปล้นท่ีว่า

การอำเภอและฆ่านายอำเภอตาย ทางราชการจึงได้ย้ายท่ีว่าการอำเภอจากดอนศาลไปอาศัยอยู่ท่ีวัด

ช่างเค่ิง โดยมีท้าวสุดสนิทเป็นนายอำเภอ จนถึงพ.ศ. 2481 อำเภอแม่แจ่มถูกลดฐานะลงเป็นกิ่งอำเภอ

แม่แจ่มขึ้นกับอำเภอจอมทอง และได้รับการยกฐานะขึ้นเป็นอำเภออีกครั้ง เมื่อปีพ.ศ. 2499 จนถึง

พ.ศ. 2552 ทางราชการได้แยกตำบลบ้านจันทร์ ตำบลแจ่มหลวงและตำบลแม่แดด ออกไปต้ังเป็น

อำเภอกัลยานิวัฒนาทำให้ปัจจุบันอำเภอแม่แจ่มมี 7 ตำบล 108 หมู่บ้าน  (โครงการพัฒนาเชิงพื้นท่ี

ผ่านทรัพยากรทางศิลปะและวัฒนธรรม : 2562) 

 ที่ต้ังและขนาดพื้นที่ 

อำเภอแม่แจ่มเป็นอำเภอท่ีมีพื้นท่ีมากท่ีสุดในจังหวัดเชียงใหม่มีเขตติดต่อกับพื้นท่ีอื่นดังนี้  

– ทิศเหนือ ติดเขตอำเภอกัลยานิวัฒนา จังหวัดเชียงใหม่ 

– ทิศใต้ ติดเขตอำเภอจอมทอง อำเภอฮอต จังหวัดเชียงใหม่ 

– ทิศตะวันออก ติดเขตอำเภอสะเมิง อำเภอแม่วาง อำเภอจอมทอง จังหวัดเชียงใหม่ 

– ทิศตะวันตก ติดเขตอำเภอขุนยวม อำเภอแม่ลาน้อย อำเภอแม่สะเรียง จังหวัดแม่ฮ่องสอน 

อำเภอแม่แจ่มมีพื้นท่ีท้ังหมดประมาณ 2,686.57 ตารางกิโลเมตร พื้นท่ีส่วนใหญ่เป็นป่าและ

ภูเขาประมาณร้อยละ 70 ของพื้นท่ี เป็นพื้นท่ีราบเชิงเขาร้อยละ 20 เป็นพื้นท่ีราบเพียงร้อยละ 10 มี

แม่น้ำท่ีสำคัญ คือ แม่น้ำแจ่ม หรือ น้ำแม่แจ่ม ตามภาษาถิ่น (โครงการพัฒนาเชิงพื้นท่ีผ่านทรัพยากร

ทางศิลปะและวัฒนธรรม : 2562) 

ประชากร 

อำเภอแม่แจ่มมีประชากรท้ังส้ินรวม 57,502 คน (พ.ศ. 2561) คิดเป็นร้อยละ 3.26 ของ

ประชากรจังหวัดเชียงใหม่ คิดเป็นความหนาแน่น 21.11 คน/ตารางกิโลเมตร ประกอบด้วยชาติพันธุ์

ต่างๆ 5 กลุ่มได้แก ่(โครงการพัฒนาเชิงพื้นท่ีผ่านทรัพยากรทางศิลปะและวัฒนธรรม : 2562) 

คนเมือง (ไตยวน) ส่วนใหญ่อาศัยอยู่ในตัวอำเภอท่ีเป็นท่ีราบลุ่มน้ำแม่แจ่ม 

ปกาเกอะญอ อาศัยแถบท่ีราบสูงตามเชิงเขา เป็นชนเผ่าท่ีมีจำนวนมากท่ีสุด 

ลัวะ ชนเผ่าด้ังเดิมของเมืองแม่แจ่ม 

ม้ง ชนเผ่าท่ีมีการขยายตัวมากท่ีสุด 
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ลีซอ ชนเผ่าท่ีมีจำนวนน้อยท่ีสุด 

อาชีพหลัก ได้แก่ เกษตรกรรม ส่วนอาชีพเสริม ได้แก่ หัตถกรรม 

การปกครอง 

อำเภอแม่แจ่มจัดการปกครองส่วนภูมิภาคออกเป็น 7 ตำบล 104 หมู่บ้าน และจัดการ

ปกครองส่วนท้องถิ่น 2 แห่ง ได้แก่ เทศบาลตำบลแม่แจ่ม เทศบาลตำบลท่าผา และองค์การบริหาร

ส่วนตำบล 6 แห่ง (พ.ศ. 2556) ดังตารางท่ี 3 

 

ตารางที่ 3 แสดงเขตการปกครองของอำเภอแม่แจ่ม 
ลำดับ

ท่ี 
ตำบล 

จำนวน
หมู่บ้าน 

ประชากรทั้งหมด 
( พ.ศ. 2561) 

ประชากรแยกตามส่วนท้องถ่ิน 
( พ.ศ. 2561) 

1 
ช่างเค่ิง 

(Chang Khoeng) 
19 10,802 

2,678  
8,124 

(ทต. แม่แจ่ม) 
(อบต. ช่างเค่ิง) 

2. 
ท่าผา 

(Tha Pha) 
10 4,988 4,988 (ทต. ท่าผา) 

3. 
บ้านทับ 

(Ban Thap) 
13 6,469 6,469 (อบต. บ้านทับ) 

4. 
แม่ศึก 

(Mae Suek) 
17 12,896 12,896 (อบต. แม ่ศึก 

5. 
แม่นาจร 

(Mae Na Chon) 
19 11,144 11,144 (อบต. แม่นาจร) 

6. 
ปางหินฝน 

(Pang Hin Fon) 
14 7,315 7,315 (อบต. ปางหินฝน) 

7. 
กองแขก 

(Kong Khaek) 
12 6,566 6,566 (อบต. กองแขก) 

รวม 104 60,180 
7,666 (เทศบาล) 
52,514 (อบต.) 

ที่มา : ระบบสถิติทางการทะเบียน : 2562 
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ร้านค้าปลีกในอำเภอแม่แจ่ม 

 ร้านค้าปลีกในอำเภอแม่แจ่ม แยกเป็นแต่ละตำบล ดังตารางท่ี 4 

 
ตารางที่ 4 แสดงจำนวนร้านค้าปลีกในอำเภอแม่แจ่ม 

ลำดับที่ ตำบล จำนวนหมู่บ้าน จำนวนร้านค้า 
1 ช่างเค่ิง  (Chang Khoeng) 19 84 
2. ท่าผา  (Tha Pha) 10 43 
3. บ้านทับ (Ban Thap) 13 18 
4. แม่ศึก  (Mae Suek) 17 68 
5. แม่นาจร  (Mae Na Chon) 19 70 
6. ปางหินฝน  (Pang Hin Fon) 14 25 
7. กองแขก  (Kong Khaek) 12 86 

รวม 104 394 
ที่มา: ฐานข้อมูลกองคลังขององค์การบริหารส่วนตำบล : 2562 

 

งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 

จากการศึกษางานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับเรื่อง “กลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันร้านค้า

ปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่” มีผู้ศึกษาท่ีใช้แนวคิด ทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้องทางการแข่งของของ 

พอร์ตเตอร์ (Porter) และแนวคิดทฤษฎีอื่นๆท่ีเกี่ยวข้อง ดังนี้ 

ปฏิพาร์ เพชรศิริ และคณะ (2560) ได้ศึกษางานวิจัยเรื่อง รูปแบบและกลยุทธ์เพื่อสร้างความ

ได้เปรียบในการแข่งขันของธุรกิจเส้ือผ้าค้าส่งในตลาดโบ๊เบ๊  กรุงเทพมหานคร โดยศึกษาจาก

ผู้ประกอบการท่ีดำเนินธุรกิจค้าส่งเส้ือผ้าใน ตลาดโบ๊เบ๊ จำนวน 3 ราย มีการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วย

วิธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก ผลการวิจับพบว่า 1) ธุรกิจเส้ือผ้าค้าส่งในตลาดโบ๊เบ๊ส่วนใหญ่เป็นธุรกิจ

รูปแบบเจ้าของคนเดียว 2) ผู้ประกอบการส่วนใหญ่เลือกใช้กลยุทธ์ความเป็นผู้นำด้านต้นทุนเพื่อสร้าง

ข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน 3) กลยุทธ์ ความคงท่ีเพื่อรักษาสภาพขนาดและการดำเนินการเสนอ

สินค้าหรือบริการเดิมในตลาดเดิมซึ่งการวิเคราะห์ สภาพแวดล้อมภายนอกทางการแข่งขันทำให้ทราบ

ถึงความได้เปรียบในธุรกิจทางด้านต้นทุนเพื่อป้องกันแรง กดดันท้ัง 5 ประการ ได้แก่ คู่แข่งในปัจจุบัน 

คู่แข่งในอนาคต สินค้าทดแทน อำนาจการต่อรองของผู้ซื้อ และ อำนาจการต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ  
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ผลการศึกษา ข้อสรุปและข้อเสนอแนะของการศึกษาครั้งนี้สามารถนำไปใช้เป็นแนวทางในการ 

ประกอบการธุรกิจของผู้ประกอบธุรกิจค้าส่งเส้ือผ้า ในตลาดโบ๊เบ๊ หรือธุรกิจท่ีมีความใกล้เคียงกัน

ต่อไป 

ธันยานี เคนคำภา (2559) ได้ศึกษางาวิจัยเรื่อง กลยุทธ์การค้าปลีก (ร้านสะดวกซื้อ) ท่ีส่งผล

ต่อพฤติกรรมการซื้อ สิน ค้าของผู้บริ โภคใน ร้าน Banthon Oriental Supermarket in Bath, 

United Kingdom ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ เพศหญิง มีอายุโดยเฉล่ียอยู่ 

41-45 ปี สัญชาติไทย สถานภาพสมรส มีสมาชิกภายในครอบครัว 3 คน ระดับการศึกษาปริญญาตรี 

อาชีพพนักงานบริษัท มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน มากกว่า £1500 ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็น

ต่อกลยุทธ์ค้าปลีก (ร้าน สะดวกซื้อ) โดยรวมอยู่ในระดับมาก และพบว่ากลยุทธ์ค้าปลีก (ร้านสะดวก

ซื้อ) ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรม การซื้อสินค้าของผู้บริโภคในร้าน Banthon Oriental Supermarket in 

Bath, United Kingdom เนื่องจากร้านค้าปลีกของไทยเป็นขนาดเล็ก มีการจัดการแบบธุรกิจ

ครอบครัว และไม่มีการแข่งขันท่ีสูง จึงทำให้ผู้บริโภคท่ีเข้ามาใช้บริการไม่เกิดการรับรู้หรือสนใจในกล

ยุทธ์ต่างๆ    

ปะราสี อเนก (2559) ได้ศึกษางานวิจัยเรื่อง ความสามารถทางการแข่งขันด้านการตลาดของ

ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม  กรณี ศึกษาเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่  ผลการศึกษาพบว่า 

ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ มีการปรับตัวเพื่อสร้าง

ความสามารถทางการแข่งขันด้านการตลาด ท้ังด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่อง ทางการจัดจำหน่าย และ

การส่งเสริมการตลาด ผลการศึกษาจากการสำรวจด้วยแบบสอบถามพบว่า ผู้บริโภคในเขตอำเภอ

เมือง จังหวัดเชียงใหม่ มีความเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านคนขาย มีบุคลิกภาพท่ีดีว่ามี

ผลต่อความสามารถทางการแข่งขันด้านการตลาดของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ใน ระดับมากท่ีสุด 

ชนิศา สมศักด์ิ (2558 ) ได้ศึกษางานวิจัยเรื่อง กลยุทธ์สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน

ของธุรกิจบ้านจัดสรร ผลการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการและผู้ท่ีมีอำนาจในการตัดสินใจมีระยะเวลา

ในการดำเนินกิจการ 15-28 ปี ขนาดพื้นท่ีจัดสรร 30-72 ไร่ โดยผู้ประกอบการ และผู้ท่ีมีอำนาจใน

การตัดสินใจทุกรายได้มีการจดทะเบียนนิติบุคคลและท่ีต้ังของกิจการท้ัง 4 รายต้ังอยู่ในพื้นท่ีท่ี

แตกต่างกัน ในด้านปัจจัยทางทางการแข่งขันของธุรกิจบ้านจัดสรรในจังหวัดเชียงใหม่ พบว่า 1) ด้าน

อุปสรรคจากคู่แข่งขันรายใหม่ท่ีเข้ามาลงทุนอยู่ในระดับปานกลาง 2) ด้านอำนาจการต่อรองของผู้ขาย 

ปัจจัยการผลิตอยู่ในระดับสูง 3) ด้านอำนาจการต่อรองของผู้ซื้ออยู่ในระดับสูง 4) ด้านภัยคุกคามจาก

สินค้าทดแทนอยู่ในระดับต่ำ และ 5) ด้านความเข้มแข็งทางการแข่งขันภายในอุตสาหกรรมอยู่ใน
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ระดับสูงในด้านกลยุทธ์ท่ีผู้ประกอบการและผู้มีอำนาจในการตัดสินใจได้เลือกใช้กลยุทธ์สร้างความ

แตกต่างหรือเลือกความหลากหลายของแบบบ้าน และทำเลท่ีต้ังท่ีอยู่ใกล้ส่ิงอำนวยความสะดวก  และ

กลยุทธ์การมุ่งเฉพาะกลุ่ม โดยผู้ประกอบการและผู้ท่ีมีอำนาจในการตัดสินใจได้มุ่งเน้นความสนใจไปท่ี

กลุ่มลูกค้าเป้าหมายซึ่ง แบ่งออกเป็นกลุ่มลูกค้าระดับกลางและระดับบน 

สมชาย สุจา (2558) ได้ศึกษางานวิจัยเรื่อง กลยุทธ์สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ

ผู้ประกอบการร้านขายยาเด่ียว อำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ผลจากการศึกษากลุ่มผู้บริโภคร้านขาย

ยาพบว่า ผู้บริโภคให้ความสำคัญกับร้านท่ีอยู่ใกล้บ้านและร้านท่ีมีสาขาในห้างสรรพสินค้าขนาดใหญ่ 

(Bid C, Tesco) สำหรับผู้ท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้ร้านขายยาพบว่า ผู้บริโภคเอง เภสัชกรประจำร้าน

ขายยา และส่ือสังคมออนไลน์มีอิทธิพลในระดับมากตามลำดับ อีกท้ังปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และปัจจัย

ด้านบุคลากรเป็นปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในระดับมากท่ีสุด นอกจากนี้ F-test ยังแสดง

ให้เห็นว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านขายยาของผู้บริโภค 

สำหรับผลการวิจัยจากกลุ่มผู้ประกอบการร้านขายยา พบว่า กลยุทธ์ด้านการตอบสนองท่ี

รวดเร็วและกลยุทธ์ด้านการสร้างความแตกต่าง เป็นกลยุทธ์ท่ีสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันแก่

ผู้ประกอบการร้านขายยาเดียว นอกจากนี้  T-test ได้ยืนยันผลการทดสอบสมมุ ติฐานว่ า 

ผู้ประกอบการท่ีเป็นเภสัชกรมีความได้เปรียบทางการแข่งขันในด้านการสร้างความแตกต่างมากกว่า

ผู้ประกอบการท่ีไม่ได้เป็นเภสัชกร 

นภัทร ไตรเจตน์ (2558) ได้ศึกษางานวิจัยเรื่อง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า

จากร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม (ร้านโชห่วย) กรณีศึกษา ในตลาดไท ปทุมธานี ผลการวิจับพบว่า กลุ่ม

ตัวอย่างท่ีตอบแบบสอบถามในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจำนวน 106 คน มีอายุ

ระหว่าง 20-30 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรีจำนวน 122 คน และมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มี

รายได้อยู่ระหว่าง15,001 –30,000 บาท ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาด 7Ps 

ผลิตภัณฑ์ ราคา กระบวนการ การส่งเสริมการตลาด บุคลากร สถานท่ี และกายภาพ โดยรวมอยู่ใน

ระดับมาก โดยท่ีด้านผลิตภัณฑ์มีความต้องการให้สินค้าภายในร้านมีความทันสมัย กำลังเป็นท่ีนิยมใน

ปัจจุบัน มีสินค้าไว้คอยให้บริการท่ีหลากหลาย ด้านราคา ต้องการให้ราคาของสินค้าอยู่ในเกณฑ์ท่ี

ยอมรับได้เมื่อเทียบกับร้านค้าอื่นๆ และราคาของสินค้าเมื่อเทียบกับคุณภาพ หรือปริมาณท่ีได้รับมี

ความเหมาะสม ในขณะท่ีด้านสถานท่ีต้อการร้านค้าต้ังอยู่ในแหล่งชุมชนเดินทางสะดวก และมีการจัด

วางสินค้าภายในร้านเป็นหมวดหมู่ทำให้หาสินค้าได้สะดวก ด้านการส่งเสริมการตลาด ต้องการให้มี

การเปล่ียนคืนสินค้าได้ และมีการลดแลกแจกแถม สำหรับด้านบุคคลต้องการให้มีความซื่อสัตย์ต่อ
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ลูกค้าและมีการบริการท่ีเป็นมิตรเอาใจใส่ลูกค้าเป็นอย่างดีสุภาพและเป็นกันเองกับลูกค้า ในด้าน

กระบวนการให้บริการ ต้องการกระบวนการคิดราคาและทอนเงินมีความถูกต้องครบถ้วน และ

กระบวนการในการชำระเงินมีความรวดเร็ว และด้านการสร้างและนำเสนอลักษณะทางกายภาพ

ต้องการความมีเอกลักษณ์ด้ังเดิมของชุมชน และการตกแต่งร้านสวยงาม 

นัฐฐาพร รัตนอร่าม (2558) ได้ศึกษางานวิจัยเรื่อง ส่วนประสมการค้าปลีกท่ีส่งผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อ ของสินค้าร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม (โชห่วย) ของ ผู้บริโภค กรณีศึกษา ร้านเซ่งฮะ ใน

ชุมชนตลาดคลอง 16 จังหวัดฉะเชิงเทรา ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนมากเป็นหญิง อายุ 20-

29 ปี มีการศึกษาระดับ ต่ำกว่า ปริญญาตรี อาชีพธุรกิจส่วนตัว มีรายได้ต่ำกว่า 10001 บาท มีงาน

อดิเรกดูหนัง/ฟังเพลง และมี สมาชิกในครอบครัว 4 คน เป็นลูกค้าร้านเซ่งฮะมาเป็นระยะเวลา

มากกว่า 20 ปี มีความถี่ในการซื้อ สินค้าอยู่ท่ี 1-2 ครั้งต่อสัปดาห์ เหตุผลท่ีเลือกซื้อสินค้าร้านเซ่งฮะ

เพราะราคาถูก เข้ามาซื้อสินค้าท่ีร้าน เซ่งฮะในช่วงเวลา 10.01-12.00 น. กลุ่มสินค้าท่ีซื้อบ่อยท่ีสุดคือ 

สินค้ากลุ่มของใช้ในครัวเรือน และมี จำนวนเงินเฉล่ียในการเป็นจำนวนเงิน 500 บาทขึ้นไป  กลุ่ม

ตัวอย่างให้คะแนนส่วนประสมการค้าปลีกโดยรวมในระดับมาก และมีความเห็นด้วยต่อ ด้านความ

หลากหลายของประเภทสินค้ามากท่ีสุด   ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยส่วนประสมการค้า

ปลีกมีอิทธิพลต่อปัจจัยการ ตัดสินใจซื้อ 
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กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
 ในการศึกษาเรื่อง กลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม     

ในจังหวัดเชียงใหม่ ผู้ศึกษาได้กำหนดตัวแปรต้นและตัวแปรตามดังนี้ 

 

 

  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 1 กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
  

ข้อมูลเก่ียวกับธุรกิจ 

  

 

 

 

 

 

กลยุทธ์สร้างความได้เป รียบในการแข่งขัน 
ประกอบด้วย 
1. กลยุทธ์ต้นทุน (Cost Strategy)  
2. กลยุทธ์ความแตกต่าง (Differentiate 
Strategy)  
3. กลยุทธ์มุ่งเฉพาะกลุ่ม (Niche or Focus 
Strategy) 

กลยุทธ์สร้างความได้เปรียบใน
การแข่งขันร้านค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่ 

ลักษณะผู้ประกอบการ 
- เพศ 

- อายุ 

- สถานภาพ 

- ระดับการศึกษา 

ลักษณะธุรกิจ 

- ระยะเวลาประกอบการ 

- ขนาดของกิจการ 
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สมมติฐานงานวิจัย 
 

จากแนวคิด ทฤษฎีและผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน

ของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่ ผู้วิจัยได้กำหนดสมมติฐานดังนี้ 

สมมติฐานที่ 1 ลักษณะผู้ประกอบการ มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการ

แข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวัดเชียงใหม่ 

สมมติฐานที่ 2 ลักษณะธุรกิจ มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของ

ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวัดเชียงใหม่ 



 
 

 
 

บทท่ี 3 
วิธีดำเนินการวิจัย 

 

งานวิจัยฉบับนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ ศึกษาถึงกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน ใน 

จังหวัดเชียงใหม่ โดยนำเนอตามลำดับดังต่อไปนี้ 

 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

ประชากร กลุ่มประชากรท่ีใช้ในการศึกษาครั้งนี้คือ ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
กลุ่มตัวอย่าง ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในอำเภอแม่แจ่ม จังหวัดเชียงใหม่ 

จำนวน  200 ราย เนื่องจากผู้ศึกษาได้ทราบจำนวนร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมในพื้นท่ีอำเภอแม่แจ่ม จึง
ได้กำหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างประชากรโดยโปรแกรมสำเร็จรูป Rao soft 
Sample size calculator ในระดับความเช่ือมั่น 95 เปอร์เซ็นต์  

วิธีการสุ่มตัวอย่าง จะเก็บข้อมูลด้วยวิธีการเลือกร้านค้าปลีกในอำเภอแม่แจ่ม จังหวัด
เชียงใหม่ จำนวน 200 ราย โดย การสุ่มตัวอย่างแบบเป็นระบบ ( Systematic sampling) โดยใช้
สัดส่วนท่ีเท่ากัน  
 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
 

เครื่องมือท่ีใช้รวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถามสำหรับผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม
ในอำเภอแม่แจ่ม จังหวัดเชียงใหม่ ประกอบด้วย 4 ส่วน คือ  
 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับธุรกิจ ได้แก่ ลักษณะผู้ประกอบการ ประกอบด้วย เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา และลักษณะของธุรกิจ ประกอบด้วย ระยะเวลาประกอบกิจการ ขนาด
ของกิจการ โดยลักษณะคำถามเป็นแบบเลือกตอบ ท่ีมีการออกแบบในลักษณะ Nominal Scale  
 ส่วนที่ 2 กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน ประกอบด้วย กลยุทธ์ต้นทุน (Cost 
Strategy)  กลยุทธ์ความแตกต่าง (Differentiate Strategy)  กลยุทธ์มุ่ งเฉพาะกลุ่ม (Niche or 
Focus Strategy) เป็นคำถามปลายปิด (Closed-end Question) มีคำตอบแบบเลือกตอบ ซึ่งในแต่
ละคำถามมีคำตอบให้เลือกตอบอยู่ 5 ระดับ คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด เป็นคำถาม
ท่ีให้ เลือกตรงกับความสำคัญของผู้ตอบแบบสอบถามตามสภาพความจริงมากท่ีสุด โดยทำ
เครื่องหมาย √ ลงในช่องว่างท่ีกำหนดให้ ท่ีมีการออกแบบในลักษณะ Interval Scale 
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 ส่วนที่ 3 คำถามปลายเปิด ให้ผู้ตอบแบบสอบถามสามารถแสดงความคิดเห็นเพิ่มเติมได้ 
 

การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
 
 ผู้ศึกษาได้ทำการทดสอบเครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษา ดังนี้ 
 1. ผู้ศึกษาได้ทำการศึกษาเอกสารต่างๆ และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง เพื่อนำข้อมูลท่ีได้มาสร้าง
แบบสอบถามให้ครอบคลุมกรอบแนวคิด และนำแบบสอบถามท่ีสร้างเสร็จแล้วไปเสนอให้กับ
คณะกรรมการท่ีปรึกษา ตรวจสอบความถูกต้องเพื่อให้ได้แบบสอบถามท่ีครอบคลุมเนื้อหา แล้วนำมา
ปรับปรุงแก้ไขตามคำแนะนำ 
 2. นำแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแก้ไขเรียบร้อยแล้วนำไปทดลองใช้เพื่อหาความเช่ือมั่นกับ
ประชากร จำนวน 10 ชุด เพื่อตรวจสอบว่าคำถามแต่ละส่วนสามารถส่ือความหมายและมีความ
เหมาะสมตรงตามท่ีผู้ศึกษาต้องการหรือไม่ โดยนำมาทดสอบความเช่ือมั่นวิธีหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่า 

(α-Coefficient) ด้วยสูตรครอนบัคแอลฟ่า (Cronbach’ alpha) เพื่อให้ได้ค่าความเช่ือมั่น ซึ่งจะมีค่า

ระหว่าง 0≤α≤ 1 ค่าท่ีใกล้เคียง 1 แสดงว่ามีค่าความเช่ือมั่นได้มาก ผลการทดสอบค่าความเช่ือมั่นได้
ค่า Alpha = 0.868    
 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
 
การวิเคราะห์ข้อมูลในการศึกษาในครั้งนี้ โดยมีการวิเคราะห์ข้อมูลแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดังนี้ 
ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลท่ัวไปของผู้ประกอบการ โดยสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์

ข้อมูลคือ สถิติพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยนำข้อมูลท่ีรวบรวมได้มาวิเคราะห์หาค่าทางสถิติ 
ซึ่งประกอบด้วยการแจกแจงความถ่ี และค่าร้อยละ 

ส่วนที่ 2 กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน ประกอบด้วย กลยุทธ์ต้นทุน (Cost 
Strategy)  กลยุทธ์ความแตกต่าง (Differentiate Strategy)  กลยุทธ์มุ่ งเฉพาะกลุ่ม (Niche or 
Focus Strategy)  มีการวิเคราะห์แบบค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) โดยใช้มาตรวัดของลิเคิร์ท (Likert’s Scale) วัดระดับความสำคัญท่ีมีผลต่อการเลือก 5 
ระดับ ได้แก่ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด ซึ่งมีเกณฑ์การให้คะแนนในแต่ละระดับดังนี้ 
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ระดับความสำคัญ  ระดับคะแนน 
       มากท่ีสุด             5 
       มาก              4 
       ปานกลาง             3 
       น้อย    2 
       น้อยท่ีสุด             1 

โดยคะแนนท่ีได้รับจะนำมาวิเคราะห์และแปรผลของค่าเฉล่ียตามระดับความสำคัญ โดยมี 
เกณฑ์ให้คะแนนแต่ละระดับดังนี้ เบสท์ (Best, 1977) 

อันตรภาคชัน =  
พิสัย

จำนวนช้ัน
  

  

                                                          =  
คะแนนสูงสุด –  คะแนนต่ำสุด

จำนวนช้ัน
  

 
              =  

5−1

5
 

 

            = 0.80 

 
คะแนนท่ีได้จะนำมาวิเคราะห์หาค่าเฉล่ียและแปลความหมายของระดับเฉล่ีย โดยใช้เกณฑ์

ดังนี้ 
   ค่าเฉลี่ย    ระดับความสำคัญ 
  4.50 – 5.00 หมายถึง       มากท่ีสุด 
  3.50 – 4.49 หมายถึง        มาก 
  2.50 – 3.49 หมายถึง        ปานกลาง 
  1.50 – 2.49 หมายถึง        น้อย 
  1.00 – 1.49 หมายถึง        น้อยท่ีสุด 
 
 ส่วนที่ 3 ปัญหา อุปสรรค และข้อเสนอแนะแนวทางในการปรับปรุงพัฒนาขีดความสามารถ
ทางหารแข่งขันที่สอดคล้องกันกับความต้องการของลูกค้า 
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สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยการนำข้อมูลท่ีได้จากการสอบถาม

ผู้ประกอบการร้านค้าปลีก ในจังหวัดเชียงใหม่ มาทำการทดสอบความสมบูรณ์ของข้อมูล แล้วนำไป

ประมวลผลข้อมูลโดยใช้โปรแกรมสำเร็จรูป SPSS ดังนี้ 

1.1 การหาค่าคะแนนเฉล่ีย (Mean) 

1.2 การหาค่าร้อยละ (Percentage) 

1.3 การหาส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) 

2. สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) การทดสอบสมมติฐานความแตกต่างระหว่าง

คะแนนเฉล่ียของกลุ่มตัวอย่างท่ีมากกว่า 2 กลุ่ม ท่ีระดับนัยสำคัญท่ีระดับ 0.05 มีการวิเคราะห์ความ

แปรปรวนทางเดียว โดยใช้ One Way ANOVA ในการทดสอบ 

สถิติที่ใช้ในการทดสอบความเชื่อม่ันของชุดคำถาม การหาค่าความเช่ือมั่นของชุดคำถาม 

โดยวิธีหาค่าสัมประสิทธ์แอลฟ่า (α-Coefficient) ด้วยสูตรครอนบัคแอลฟ่า (Cronbach’ alpha) 

โดยได้เท่ากับ 0.868    

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
  

1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลท่ีได้จากแบบสอบถาม โดยผู้ศึกษาทำการเก็บ

รวบรวมข้อมูลจากการสอบถาม กับกลุ่มตัวอย่างตามประชากรท่ีกำหนดไว้คือ ผู้ประกอบการร้านค้า

ปลีกแบบด้ังเดิม ในอำเภอแม่แจ่ม จังหวัดเชียงใหม่ โดยนำแบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่างพร้อมท้ัง

อธิบาย และให้คำแนะนำในการตอบแบบสอบถามให้แก่ผู้ตอบแบบสอบถามจำนวน 200 ราย 

 2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นข้อมูลท่ีได้จากการศึกษาค้นคว้าและรวบรวม

ข้อมูลจากหน่วยงานของภาครัฐและเอกชน ดังนี้ 

 2.1 ข้อมูลทางอินเทอร์เน็ต 

 2.2 หนังสือวิชาการ วิทยานิพนธ์และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 2.3 ข้อมูลกองคลังท้ัง 7 ตำบลในอำเภอแม่แจ่ม 

 2.4 กระทรวงพาณิชย์



 
 

 
 

บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

  

ในการศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยมีเครื่องมือใน

การเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม กลุ่มตัวอย่างท่ีทำการศึกษา คือ ผู้ประกอบการร้านค้าปลีก

แบบด้ังเดิม ในอำเภอแม่แจ่ม จังหวัดเชียงใหม่ จำนวน 200 ราย ผู้ศึกษาได้ทำการวิเคราะห์ข้อมูลเชิง

ปริมาณโดยใช้โปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติ SPSS สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลคือ สถิติเชิงพรรณนา 

(Descriptive Statistic) เป็นการอธิบายลักษณะท่ัวไปของกลุ่มตัวอย่าง โดยการนำเสนอเป็นตารางค่า

ร้อยละ ค่าความถ่ี และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ตามลักษณะของข้อมูลท่ีได้ ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลโดย

ใช้ค่าเฉล่ียวัดระดับการปฏิบัติการเกี่ยวกับการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของร้านค้าปลีก

แบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่ โดยผลการศึกษาแบ่งการวิเคราะห์ข้อมูลออกเป็น 4 ส่วน ได้แก่ 

 

ตอนท่ี 1 วิเคราะห์เกี่ยวกับลักษณะของผู้ประกอบการ 
  

จากข้อมูลลักษณะผู้ประกอบการของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ และระดับ

การศึกษา ผู้วิจัยได้วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) และนำเสนอ

ข้อมูลด้วยตารางแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) สรุปผลได้ดังนี้ 

 

ลักษณะของผู้ประกอบการ 

 1. เพศ 

 เพศ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง 134 คน คิดเป็นร้อยละ 67.00 และ

เพศชาย 66 คน คิดเป็นร้อยละ 33.00  

ตารางที่ 5 จำนวนผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามเพศ 
เพศ จำนวน ร้อยละ 

ชาย 66 33.00 
หญิง 134 67.00 

รวม 200 100.00 
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2. อาย ุ

 อายุ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 46-55 ปี คิดเป็นร้อยละ 31.50 รองลงมาคือ 

อายุ 36-45 ปี 41 คน คิดเป็นร้อยละ 20.50 อายุ 25-35 ปี 38 คน คิดเป็นร้อยละ 19.00 อายุ 56-65 

ปี 28 คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 อายุ 65 ปีข้ึนไป 25 คน คิดเป็นร้อยละ 12.50 น้อยท่ีสุดคือ อายุ ต่ำ

กว่า 25 ปี 5 คน คิดเป็นร้อยละ 2.50 

ตารางที่ 6 จำนวนผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามอายุ 
อาย ุ จำนวน ร้อยละ 

ต่ำกว่า 25 ปี 5 2.50 
25-35 ปี 38 19.00 
36-45 ปี 41 20.50 
46-55 ปี 63 31.50 
56-65 ปี 28 14.00 

65 ปีข้ึนไป 25 12.50 
รวม 200 100.00 
  

 3. สถานภาพ 

 สถานภาพ พบว่า ผู้จอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานะ สมรส 151 คน คิดเป็นร้อยละ 

75.50 รองลงมาคือ หม้าย 27 คน คิดเป็นร้อยละ 13.50 โสด 12 คน คิดเป็นร้อยละ 6.00 และหย่า

ร้าง 10 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 

ตารางที่ 7 จำนวนผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามสถานภาพ 
สถานภาพ จำนวน ร้อยละ 

โสด 12 6.00 
สมรส 151 75.50 

หย่าร้าง 10 5.00 
หม้าย 27 13.50 

รวม 200 100.00 
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4. ระดับการศึกษา 

 ระดับการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามอยู่ในระดับการศึกษา ประถมศึกษา 113 คน คิด

เป็นร้อยละ 56.50 รองลงมาคือ มัธยมศึกษา/เทียงเท่า 63 คน ติดเป็นร้อยละ 31.50 ปริญญาตรี 15 

คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 ต่ำกว่าประถมศึกษา/ไม่ได้ศึกษา 8 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00 และปริญญาโท 1 

คน คิดเป็นร้อยละ 0.50 

ตารางที่ 8 จำนวนผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามนะดับการศึกษา 
ระดับการศึกษา จำนวน ร้อยละ 

ต่ำกว่าประถมศึกษา/ไม่ได้ศึกษา 8 4.00 
ประถมศึกษา 113 56.50 

มัธยมศึกษา/เทียบเท่า 63 31.50 
ปริญญาตร ี 15 7.50 
ปริญญาโท 1 0.50 

รวม 200 100.00 
 

ตอนท่ี 2 วิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับลักษณะของธุรกิจ 
  

จากข้อมูลลักษณะของธุรกิจของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ ระยะเวลาประกอบกิจการ และ

ขนาดของกิจการ ผู้วิจัยได้วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) และ

นำเสนอข้อมูลด้วยตารางแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) สรุปผลได้ดังนี้ 

 

ลักษณะของธุรกิจ 

 1. ระยะเวลาประกอบกิจการ 

 ระยะเวลาประกอบกิจการ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ดำเนินธุรกิจมาแล้ว มากกว่า 

10 ปี 68 คน คิดเป็นร้อยละ 34.00 รองลงมาคือ ดำเนินธุรกิจมาแล้ว 7-10 ปี 50 คน คิดเป็นร้อยละ 

25.00 4-6 ปี 45 คน คิดเป็นร้อยละ 22.50 1-3 ปี 33 คน คิดเป็นร้อยละ 16.50 และต่ำกว่า 1 ปี 4 

คน คิดเป็นร้อยละ 2.00 
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ตารางที่ 9 จำนวนผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามระยะเวลาประกอบกิจการ 
ระยะเวลาประกอบกิจการ จำนวน ร้อยละ 

ต่ำกว่า 1 ปี 4 2.00 
1-3 ปี 33 16.50 
4-6 ปี 45 22.50 
7-10 ปี 50 25.00 

มากกว่า 10 ปี 68 34.00 
รวม 200 100.00 
 

 2. ขนาดของกิจการ 

 ขนาดของกิจการ พบว่า ขนาดของกิจการผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นร้านค้าปลีกขนาด

เล็ก 142 คน คิดเป็นร้อยละ 71.00 และร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ 58 คน คิดเป็นร้อยละ 29.00 

ตารางที่ 10 จำนวนผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามขนาดของธุรกิจ 
ขนาดของกิจการ จำนวน ร้อยละ 

ร้านปลีกขนาดเล็ก 142 71.0 
ร้านปลีกขนาดใหญ่ 58 29.0 

รวม 200 100.0 
 

ตอนท่ี 3 วิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน 
  

วิเคราะห์ข้อมูลสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน ได้แก่ กลยุทธ์ด้านต้นทุน (Cost Strategy) 

กลยุทธ์ความแตกต่าง  (Differentiate Strategy) และกลยุทธ์มุ่งเฉพาะกลุ่ม (Niche or Focus 

Strategy) โดยนำข้อมูลมาวิเคราะห์หาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) ดังนี้ 

1. กลยุทธ์ความได้เปรียบในการแข่งขันในภาพรวม 

 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญกับความได้เปรียบทางการแข่งขันในภาพรวมมีค่าเฉล่ีย 

3.16 อยู่ในระดับปานกลาง จำแนกเป็นรายได้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด ได้แก่ กลยุทธ์การเป็นผู้นำด้านต้นทุน 

(Cost Strategy) อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.33 รองลงมากลยุทธ์การเป็นผู้นำด้านมุ่ง
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เฉพาะกลุ่ม (Niche or Focus Strategy) อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.10 และด้านความ

แตกต่าง (Differentiate Strategy) อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.06 ดังตารางท่ี 11 

ตารางที่ 11 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเยนมาตรฐานกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน 

กลยุทธ์ 𝒙 S.D การแปลผล 

กลยุทธ์ด้านต้นทุน (Cost Strategy) 3.32 0.43 ปานกลาง 

กลยุทธ์ด้านความแตกต่าง 
(Differentiate Strategy) 

3.05 0.75 ปานกลาง 

กลยุทธ์มุ่งเฉพาะกลุ่ม (Niche or 
Focus Strategy) 

3.10 0.74 ปานกลาง 

รวม 3.16 0.59 ปานกลาง 

  

2. กลยุทธ์ด้านต้นทุน (Cost Strategy) 

 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญด้านการเป็นผู้นำด้านต้นทุน อยู่ในระดับปานกลาง มี

ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.33 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญในด้าน ร้านค้า 

ต้ังอยู่พื้นท่ีเดิมท่ีมีอยู่แล้ว ไม่มีการเช่าพื้นท่ีทำการขาย อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.57 

รองลงมาเป็น ร้านค้าติดกับถนนใหญ่ ทำให้สะดวกในการเดินทางมาใช้บริการ และมีท่ีจอดรถเพียงพอ 

อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.09 ซื้อสินค้าผ่านตัวแทนบริษัทโดยตรง เพื่อซื้อสินค้าได้ในราคาท่ีต่ำ 

อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.02 มีการซื้อสินค้าในปริมาณท่ีมาก เพื่อให้ได้ต้นทุนท่ีต่ำสุด อยู่ใน

ระดับมาก มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.76 ราคาสินค้าในร้านของท่าน มีราคาต่ำกว่าหรือเท่ากับร้านค้าคู่แข่งใน

ทำเลใกล้เคียง อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.07 ราคาสินค้าในร้านของท่าน มีราคาต่ำกว่า

ราคาสินค้าในท้องตลาดท่ัวไป อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.04 ต้ังราคาสินค้าหรือบริการ

ดึงดูดใจลูกค้าได้ ในราคาท่ีแตกต่างจากร้านค้าอื่นๆในตลาดเดียวกัน อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉล่ีย

อยู่ท่ี 3.03 มีการให้เครดิตและระยะเวลาการผ่อนชำระสินค้า อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 

3.03 และสนับสนุนให้มีการใช้ถุงผ้า เพื่อลดภาวะโลกร้อน และใช้ทรัพยากรอย่างคุ้มค่า เพิ่ม

ประสิทธิภาพในการทำงาน อยู่ในระดับน้อยที่สุด มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 1.34 ตามลำดับ ดังตารางท่ี 12 
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ตารางที่ 12 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลยุทธ์ต้นทุน 

กลยุทธ์ด้านต้นทุน (Cost Strategy) 𝒙 S.D การแปลผล 

1. ราคาสินค้าในร้านของท่าน มีราคาต่ำกว่าราคาสินค้าใน
ท้องตลาดท่ัวไป 

3.03 0.36 ปานกลาง 

2. ราคาสินค้าในร้านของท่าน มีราคาต่ำกว่าหรือเท่ากับ
ร้านค้าคู่แข่งในทำเลใกล้เคียง 

3.06 0.37 ปานกลาง 

3. มีการซื้อสินค้าในปริมาณท่ีมาก เพื่อให้ได้ต้นทุนท่ีต่ำสุด 3.75 1.03 มาก 

4. ซื้อสินค้าผ่านตัวแทนบริษัทโดยตรง เพื่อซื้อสินค้าได้ใน
ราคาท่ีต่ำ 

4.02 0.94 มาก 

5. ต้ังราคาสินค้าหรือบริการดึงดูดใจลูกค้าได้ ในราคาท่ี
แตกต่างจากร้านค้าอื่นๆในตลาดเดียวกัน 

3.02 0.48 ปานกลาง 

6. สนับสนุนให้มีการใช้ถุงผ้า เพื่อลดภาวะโลกร้อน และใช้
ทรัพยากรอย่างคุ้มค่า เพิ่มประสิทธิภาพในการทำงาน  

1.34 0.90 น้อยท่ีสุด 

7. มีการให้เครดิตและระยะเวลาการผ่อนชำระสินค้า 3.03 1.37 ปานกลาง 

8. ร้านค้าของท่าน ต้ังอยู่พื้นท่ีเดิมท่ีมีอยู่แล้ว ไม่มีการเช่าพื้นท่ี
ทำการขาย 

4.55 1.11 มากท่ีสุด 

9. ร้านค้าของท่านติดกับถนนใหญ่ ทำให้สะดวกในการ
เดินทางมาใช้บริการ และมีท่ีจอดรถเพียงพอ  

4.07 1.04 มาก 

รวม 3.32 0.43 ปานกลาง 
 

3. กลยุทธ์ด้านความแตกต่าง (Differentiate Strategy) 

 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญด้านการเป็นผู้นำด้านความแตกต่าง อยู่ในระดับปานกลาง 

มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.10 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า มีการให้บริการเปล่ียนคืนสินค้าหากชำรุด อยู่ใน

ระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.77 รองลงมาเป็น มีการจัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ชัดเจนหยิบจับง่าย 

อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.05 มีการให้บริการท่ีมีคุณภาพ และเช่ือถือได้ในระยะยาว เป็นท่ี

ยอมรับของลูกค้า อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.66 มีการตกแต่งร้านสวยงาม น่าสนใจ และ

ทันสมัย อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 2.91 มีการแนะนำ นำเสนอสินค้าใหม่ๆ ให้กับลูกค้าอยู่

ตลอดเวลา อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 2.87 ให้บริการและมีบริการท่ีหลากหลาย อาทิเช่น 

บริการจ่ายชำระบิล บริการเติมเงิน บริการตู้หยอดเหรียญ เป็นต้น เพื่อตอบสนองตามความต้องการ
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ของลูกค้า อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 2.77 ใช้เทคโนโลยีในการบริการลูกค้า เช่น ระบบ

สแกนบาร์โค้ด อยู่ในระดับน้อย มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 2.01 และมีของแถม หรือมีการสะสมแต้มแลกของ

รางวัล หรือส่งฉลากชิงรางวัล อยู่ในระดับน้อยที่สุด มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 1.42 ตามลำดับ ดังตารางท่ี 13 

 
ตารางที่ 13 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลยุทธ์ความแตกต่าง 

กลยุทธ์ความแตกต่าง (Differentiate Strategy) 𝒙 S.D การแปลผล 

1. ให้บริการและมีบริการท่ีหลากหลาย อาทิเช่น บริการจ่ายชำ
ระบิล บริการเติมเงิน บริการตู้หยอดเหรียญ เป็นต้น เพื่อ
ตอบสนองตามความต้องการของลูกค้า 

2.77 1.85 ปานกลาง 

2. มีการให้บริการท่ีมีคุณภาพ และเช่ือถือได้ในระยะยาว เป็นที่
ยอมรับของลูกค้า 

3.66 0.98 มาก 

3. มีการแนะนำ นำเสนอสินค้าใหม่ๆ ให้กับลูกค้าอยู่ตลอดเวลา 2.89 1.17 ปานกลาง 

4. มีของแถม หรือมีการสะสมแต้มแลกของรางวัล หรือส่งฉลาก
ชิงรางวัล 

1.42 0.90 น้อยท่ีสุด 

5. ท่านมีการตกแต่งร้านสวยงาม น่าสนใจ และทันสมัย 2.90 0.93 ปานกลาง 
6. มีการจัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ชัดเจนหยิบจับง่าย 4.04 0.78 มาก 
7. ใช้เทคโนโลยีในการบริการลูกค้า เช่น ระบบสแกนบาร์โค้ด 2.01 1.66 น้อย 

8. มีการให้บริการเปล่ียนคืนสินค้าหากชำรุด 4.75 0.68 มากท่ีสุด 
รวม 3.05 0.75 ปานกลาง 

 

4. กลยุทธ์มุ่งเฉพาะกลุ่ม (Niche or Focus Strategy) 

 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญด้านการเป็นผู้นำเฉพาะกลุ่ม อยู่ในระดับปานกลาง มี

ค่าเฉล่ียอยู่ ท่ี 3.06 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ให้ความสัมพันธ์ท่ีดีและใกล้ชิดกับลูกค้า  เพื่อ

ตอบสนองความต้องการของลูกค้าท่ีเปล่ียนไปได้ทันเวลา อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียอยู่ ท่ี 4.74 

รองลงมาเป็น มุ่งเน้นการนำเสนอสินค้าท่ีดีกว่าร้านค้าคู่แข่งในแต่ละตลาดเป้าหมาย อยู่ในระดับปาน

กลาง มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.06 มีการกำหนดราคาสินค้าท่ีแตกต่าง เพื่อเพิ่มมูลค่าในสายตาลูกค้า อยู่ใน

ระดับปานกลาง มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 2.99 สามารถตอบสนองต่อการเปล่ียนแปลงความต้องการของลูกค้า

ได้อย่างรวดเร็ว เช่น มีสินค้าชนิดใหม่ๆ มาจำหน่ายอย่างรวดเร็ว อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 

2.63 สามารถตอบสนองต่อการเปล่ียนแปลงความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว เช่น มีสินค้าชนิด
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ใหม่ๆ มาจำหน่ายอย่างรวดเร็ว อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 2.61 และสามารถจัดหาสินค้า

ได้เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็วและเพียงพอ เช่น ลูกค้าซื้อสินค้าในปริมาณมาก 

เพื่อนำไปบริจาค เป็นต้น อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 2.58 ตามลำดับ ดังตารางท่ี 14 

ตารางที่ 14 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลยุทธ์มุ่งเฉพาะกลุ่ม 

กลยุทธ์มุ่งเฉพาะกลุ่ม (Niche or Focus Strategy) 𝒙 S.D การแปลผล 

1. ท่านให้ความสัมพันธ์ที่ดีและใกล้ชิดกับลูกค้า เพื่อ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าท่ีเปล่ียนไปได้ทันเวลา 

4.72 0.72 มากท่ีสุด 

2. ท่านสามารถตอบสนองต่อการเปล่ียนแปลงความต้องการ
ของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว เช่น มีสินค้าชนิดใหม่ๆ มาจำหน่าย
อย่างรวดเร็ว 

2.62 1.34 ปานกลาง 

3. ท่านมุ่งเน้นการนำเสนอสินค้าท่ีดีกว่าร้านค้าคู่แข่งในแต่ละ
ตลาดเป้าหมาย 

3.06 0.42 ปานกลาง 

4. ท่านมีการกำหนดราคาสินค้าท่ีแตกต่าง เพื่อเพิ่มมูลค่าใน
สายตาลูกค้า 

2.99 0.41 ปานกลาง 

5. ท่านสามารถตอบสนองต่อการเปล่ียนแปลงความต้องการ
ของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว เช่น มีสินค้าชนิดใหม่ๆ มาจำหน่าย
อย่างรวดเร็ว 

2.64 1.37 ปานกลาง 

6. ท่านสามารถจัดหาสินค้าได้เพียงพอต่อความต้องการของ
ลูกค้าได้อย่างรวดเร็วและเพียงพอ เช่น ลูกค้าซื้อสินค้าใน
ปริมาณมาก เพื่อนำไปบริจาค เป็นต้น 

2.58 1.62 ปานกลาง 

รวม 3.10 0.74 ปานกลาง 
 

ตอนท่ี 4 วิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
  

การทดสอบสมมติฐานผู้วิจัยได้พิจารณาลักษณะของผู้ประกอบการ และลักษณะธุรกิจ มีผล

ต่อการสร้างกลยุทธ์ความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมใน 

จังหวัดเชียงใหม่ จากแนวคิด ทฤษฎีและผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง การสร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบ

ในการแข่งขัน ได้กำหนดสมมติฐานเพื่อการศึกษาไว้ดังนี้ 



35 

 สมมติฐานที่ 1 ลักษณะผู้ประกอบการ มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการ

แข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวัดเชียงใหม่ 

 สมมติฐานข้อที่ 1.1 ลักษณะผู้ประกอบการ ด้านเพศ มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์สร้างความ

ได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวัดเชียงใหม่  

H0 : ลักษณะผู้ประกอบการท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกันท่ีมีผลต่อการสร้างความได้เปรียบในการ

แข่งขันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่ไม่แตกต่างกัน 

H1 : ลักษณะผู้ประกอบการท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกันท่ีมีผลต่อการสร้างความได้เปรียบในการ

แข่งขันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่แตกต่างกัน 

จากการทดสอบสมติฐานพบว่า ลักษณะผู้ประกอบการท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกันท่ีมีผลต่อการ

สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่ไม่แตกต่างกัน  ท่ีระดับ

นัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H0  ลักษณะผู้ประกอบการท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกันท่ีมีผล

ต่อการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่ไม่แตกต่างกัน ดัง

ตารางท่ี 15 

 

ตารางที่ 15 ลักษณะผู้ประกอบการ ด้านเพศ กับการสร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการ
แข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นทีจ่ังหวัดเชียงใหม่ 

การสร้างกลยุทธ์ความ
ได้เปรียบในการแข่งขัน 

เพศ 
Sig. 

Sig. 
(2-talled) 

ชาย หญิง 

𝒙 (S.D.) 𝒙 (S.D.) 
กลยุทธ์ด้านต้นทุน 3.39 0.41 3.28 0.44 0.377 0.090 
กลยุทธ์ด้านความแตกต่าง  3.14 0.74 3.01 0.75 0.860 0.230 
กลยุทธ์มุ่งเฉพาะกลุ่ม 3.15 0.75 3.08 0.74 0.739 0.558 
 *ระดับค่านัยสำคัญทางสถิติ 0.05 

 สมมติฐานข้อที่ 1.2 ลักษณะผู้ประกอบการ ด้านอายุ มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์สร้างความ

ได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวัดเชียงใหม่ 

H0 : ลักษณะผู้ประกอบการท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกันท่ีมีผลต่อการสร้างความได้เปรียบในการ

แข่งขันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่ไม่แตกต่างกัน 

H1 : ลักษณะผู้ประกอบการท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกันท่ีมีผลต่อการสร้างความได้เปรียบในการ

แข่งขันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่แตกต่างกัน 
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 จากการทดสอบสมมติฐานพบว่า ลักษณะผู้ประกอบการ ด้านอายุ มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์

สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวัดเชียงใหม่ ในด้านการ

สร้างความแตกต่าง และด้านการเป็นผู้นำเฉพาะกลุ่ม แต่อย่างไรก็ตาม ลักษณะผู้ประกอบการ ด้าน

อายุ ไม่มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขต

พื้นท่ีจังหวัดเชียงใหม่ ในด้านต้นทุน ท่ีระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H1 

ลักษณะผู้ประกอบการท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกันท่ีมีผลต่อการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันร้านค้า

ปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่แตกต่างกัน ดังตารางท่ี 16 
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 ด้านอายุ มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์ได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ด้าน

การเป็นผู้นำด้านความแตกต่าง 

 จากการทดสอบหาค่าเฉล่ียรายคู่ พบว่า ด้านความแตกต่าง กลุ่มช่วงอายุ 25-35 ปี ท่ีมี

ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.47 ซึ่งมีค่าเฉล่ียมากกว่าช่วงอายุ 36-45 ปี ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.82 โดยมีค่า sig. 

เท่ากับ 0.00 ซึ่งมีค่าเฉล่ียท่ีต่างกันเท่ากับ 0.66 กลุ่มช่วงอายุ 25-35 ปี ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.47 ซึ่งมี

ค่าเฉล่ียมากกว่าช่วง 46-55 ปี ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.11  โดยมีค่า sig. เท่ากับ 0.01 ซึ่งมีค่าเฉล่ียท่ี

ต่างกันเท่ากับ 0.36 กลุ่มช่วงอายุ 25-35 ปี ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.47 ซึ่งมีค่าเฉล่ียมากกว่าช่วง 56-65 

ปี ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.04  โดยมีค่า sig. เท่ากับ 0.02 ซึ่งมีค่าเฉล่ียท่ีต่างกันเท่ากับ 0.43 กลุ่มช่วง

อายุ 25-35 ปี ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.47 ซึ่งมีค่าเฉล่ียมากกว่าช่วง 65 ปีขึ้นไป ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.62  

โดยมีค่า sig. เท่ากับ 0.00 ซึ่งมีค่าเฉล่ียท่ีต่างกันเท่ากับ 0.85 และกลุ่มใช่วงอายุ 56-65 ปี ท่ีมีค่าเฉล่ีย

เท่ากับ 3.04 ซึ่งมีค่าเฉล่ียมากกว่าช่วงอายุ 65 ปีข้ึนไป ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.62 โดยมีค่า sig. เท่ากับ 

0.03 ซึ่งมีค่าเฉล่ียท่ีต่างกันเท่ากับ 0.42 ตามลำดับ ดังตารางท่ี 17 
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ตารางที่ 17 แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ระหว่างอายุที่มีผลต่อการสร้างความได้เปรียบใน
การแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่แตกต่างกัน ด้านความแตกต่าง 

  น้อยกว่า 25 
ปี 

25-35 ปี 36-45 ปี 46-55 ปี 56-65 ปี 65 ปี ขึ้น
ไป 

อาย ุ ค่า 
เฉลี่ย 

3.25 3.47 2.82 3.11 3.04 2.62 

น้อยกว่า 25 
ปี 

3.25 - -0.22 
(0.51)  

0.43 
(0.20) 

0.14 
(0.68) 

0.21 
(0.56) 

0.63 
(0.07) 

25-35 ปี 3.47 - - 0.66 
(0.00*) 

0.36 
(0.01*) 

0.43 
(0.02*) 

0.85 
(0.00*) 

36-45 ปี 2.82 - - - -0.30 
(0.04*) 

-0.23 
(0.19) 

0.20 
(0.28) 

46-55 ปี 3.11 - - - - 0.07 
(0.67) 

0.49 
(0.00*) 

56-65 ปี 3.04 - - - - - 0.42 
(0.03*) 

65 ปี ขึ้นไป 2.62 - - - - - - 
*แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 

จากการทดสอบสมติฐานพบว่า ลักษณะผู้ประกอบการ ด้านอายุ ช่วงอายุระหว่าง 25-35 ปี 

และช่วงอายุระหว่า 56-65 ปี มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้า

ปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวัดเชียงใหม่ ทางด้านการเป็นผู้นำด้านความแตกต่าง จำแนกเป็นราย

ข้อพบว่า ลักษณะผู้ประกอบการทางด้านอายุ ในด้าน ให้บริการและมีบริการท่ีหลากหลาย อาทิเช่น 

บริการจ่ายชำระบิล บริการเติมเงิน บริการตู้หยอดเหรียญ เป็นต้น เพื่อตอบสนองตามความต้องการ

ของลูกค้า มีการให้บริการท่ีมีคุณภาพ และเช่ือถือได้ในระยะยาว เป็นท่ียอมรับของลูกค้า มีการ

แนะนำ นำเสนอสินค้าใหม่ๆ ให้กับลูกค้าอยู่ตลอดเวลา มีการตกแต่งร้านสวยงาม น่าสนใจ และ

ทันสมัย และมีการจัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ชัดเจนหยิบจับง่าย ท่ีระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 ดัง

ตารางท่ี 18 



40
 

ตา
รา

งท
ี่ 1

8 
แส

ดง
ผล

กา
รเป

รีย
บเ

ทีย
บอ

าย
ุ มี

ผล
ต่อ

กา
รส

ร้า
งก

ลย
ุทธ

์คว
าม

ได้
เป

รีย
บใ

นก
าร

แข
่งข

ัน 
ด้า

นก
าร

เป
็นผ

ู้นำ
ด้า

นค
วา

มแ
ตก

ต่า
ง 

 

กา
รเป

็นผ
ู้นำ

ด้า
นค

วา
ม

แต
กต่

าง
 

อา
ย ุ

F 
Sig

 
ต่ำ

กว่
า 

25
 ป

ี 
25

-3
5 

ปี 
36

-4
5 

ปี 
46

-5
5 

ปี 
56

-6
5 

ปี 
65

 ป
ีขึ้น

ไป
 

𝒙
 

S.D
. 

𝒙
 

S.D
. 

𝒙
 

S.D
. 

𝒙
 

S.D
. 

𝒙
 

S.D
. 

𝒙
 

S.D
. 

1. 
ให

้บร
ิกา

รแ
ละ

มีบ
ริก

าร
ท่ี

หล
าก

หล
าย

 อ
าทิ

เช่
น 

บร
ิกา

ร
จ่า

ยช
ำร

ะบ
ิล 

บร
ิกา

รเติ
มเ

งิน
 

บร
ิกา

รต
ู้หย

อด
เห

รีย
ญ 

เป็
นต้

น 
เพ

ื่อต
อบ

สน
อง

ตา
มค

วา
ม

ต้อ
งก

าร
ขอ

งลู
กค้

า 

4.2
0 

1.7
9 

3.7
9 

1.6
1 

2.4
1 

1.8
2 

2.7
1 

1.8
3 

2.6
1 

1.8
7 

1.8
4 

1.5
7 

4.9
93

 
0.0

00
* 

2. 
มีก

าร
ให

้บร
ิกา

รท่ี
มีคุ

ณภ
าพ

 
แล

ะเ
ช่ือ

ถือ
ได้

ใน
ระ

ยะ
ยา

ว 
เป

็น
ท่ีย

อม
รับ

ขอ
งลู

กค้
า 

3.2
0 

1.1
0 

3.8
4 

1.0
0 

3.5
6 

0.8
1 

3.8
7 

0.8
7 

3.7
1 

1.1
2 

3.0
0 

1.0
0 

3.7
19

 
0.0

03
* 

3. 
มีก

าร
แน

ะน
ำ น

ำเส
นอ

สิน
ค้า

ให
ม่ๆ

 ให
้กับ

ลูก
ค้า

อย
ู่

ตล
อด

เวล
า 

3.4
0 

1.1
4 

3.5
5 

1.1
1 

2.6
8 

1.0
8 

2.8
7 

1.1
8 

2.7
1 

1.0
1 

2.3
2 

1.1
5 

4.5
78

 
0.0

01
* 

4. 
มีข

อง
แถ

ม 
หร

ือม
ีกา

รส
ะส

ม
แต้

มแ
ลก

ขอ
งร

าง
วัล

 ห
รือ

ส่ง
ฉล

าก
ชิง

รา
งว

ัล 
1.0

0 
0.0

0 
1.6

8 
1.1

4 
1.2

2 
0.5

7 
1.5

2 
1.0

9 
1.3

6 
0.6

8 
1.2

0 
0.5

0 
1.8

16
 

0.1
11

 



41
 

ตา
รา

งท
ี่ 1

8 
(ต่

อ)
 

กา
รเป

็นผ
ู้นำ

ด้า
นค

วา
ม

แต
กต่

าง
 

อา
ย ุ

F 
Sig

 
ต่ำ

กว่
า 

25
 ป

ี 
25

-3
5 

ปี 
36

-4
5 

ปี 
46

-5
5 

ปี 
56

-6
5 

ปี 
65

 ป
ีขึ้น

ไป
 

𝒙
 

S.D
. 

𝒙
 

S.D
. 

𝒙
 

S.D
. 

𝒙
 

S.D
. 

𝒙
 

S.D
. 

𝒙
 

S.D
. 

5. 
มีก

าร
ตก

แต่
งร

้าน
สว

ยง
าม

 
น่า

สน
ใจ

 แ
ละ

ทัน
สม

ัย 
3.6

0 
0.8

9 
3.4

5 
1.0

6 
2.7

6 
0.8

3 
2.9

2 
0.8

7 
2.7

5 
0.5

9 
2.3

2 
0.9

5 
6.1

65
 

0.0
00

*  

6. 
มีก

าร
จัด

วา
งสิ

นค้
าเป

็น
หม

วด
หม

ู่ชัด
เจ

นห
ยิบ

จับ
ง่า

ย 
4.6

0 
0.5

5 
4.2

6 
0.8

3 
3.7

6 
0.7

7 
4.1

1 
0.7

2 
4.2

1 
0.7

4 
3.6

4 
0.7

0 
4.2

53
 

0.0
01

* 

7. 
ใช้

เท
คโ

นโ
ลย

ีใน
กา

รบ
ริก

าร
ลูก

ค้า
 เช่

น 
ระ

บบ
สแ

กน
บา

ร์โ
ค้ด

 
1.0

0 
0.0

0 
2.4

5 
1.8

3 
1.5

1 
1.3

3 
2.1

4 
1.7

3 
2.1

8 
1.8

3 
1.8

0 
1.5

0 
1.8

93
 

0.0
97

 

8. 
มีก

าร
ให

้บร
ิกา

รเป
ล่ีย

นคื
น

สิน
ค้า

หา
กช

ำร
ุด 

5.0
0 

0.0
0 

4.7
6 

0.6
3 

4.6
3 

0.9
4 

4.7
5 

0.6
5 

4.8
2 

0.5
5 

4.8
4 

0.5
5 

0.5
12

 
0.7

67
 

* ระ
ดับ

ค่า
นัย

สำ
คัญ

ทา
งส

ถิติ
 0

.05
 

 



42 

ด้านอายุ มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์ได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ด้าน

การเป็นผู้นำเฉพาะกลุ่ม 

 จากการทดสอบหาค่าเฉล่ียรายคู่ พบว่า ด้านเฉพาะกลุ่ม กลุ่มช่วงอายุ 25-35 ปี ท่ีมีค่าเฉล่ีย

เท่ากับ 3.54 ซึ่งมีค่าเฉล่ียมากกว่าช่วงอายุ 36-45 ปี ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.85 โดยมีค่า sig. เท่ากับ 

0.00 ซึ่งมีค่าเฉล่ียต่างกันเท่ากับ 0.69 กลุ่มช่วงอายุ 25-35 ปี ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.54 ซึ่งมีค่าเฉล่ีย

มากกว่าช่วงอายุ 46-55 ปี ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.17 โดยมีค่า sig. เท่ากับ 0.01 ซึ่งมีค่าเฉล่ียต่างกัน

เท่ากับ 0.37 กลุ่มช่วงอายุ 25-35 ปี ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.54 ซึ่งมีค่าเฉล่ียมากกว่าช่วงอายุ 56-65 ปี 

ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.05 โดยมีค่า sig. เท่ากับ 0.01 ซึ่งมีค่าเฉล่ียต่างกันเท่ากับ 0.49 กลุ่มช่วงอายุ 

25-35 ปี ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.54 ซึ่งมีค่าเฉล่ียมากกว่าช่วงอายุ 65 ปี ขึ้นไป ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.72 

โดยมีค่า sig. เท่ากับ 0.00 ซึ่งมีค่าเฉล่ียต่างกันเท่ากับ 0.82 กลุ่มช่วงอายุ 36-45 ปี ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 

2.85 ซึ่งมีค่าเฉล่ียน้อยกว่าช่วงอายุ 46-55 ปี มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.17 โดยมีค่า sig. เท่ากับ 0.03 ซึ่งมี

ค่าเฉล่ียต่างกันเท่ากับ 0.32 และกลุ่มช่วงอายุ 46-55 ปี ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.17  ซึ่งมีค่าเฉล่ีย

มากกว่าช่วงอายุ 60 ปีขึ้นไป มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.72  โดยมีค่า sig. เท่ากับ 0.01 ซึ่งมีค่าเฉล่ียต่างกัน

เท่ากับ 0.45 ดังตารางท่ี 19 
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ตารางที่ 19 แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ระหว่างอายุที่มีผลต่อการสร้างความได้เปรียบใน
การแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่แตกต่างกัน ด้านเฉพาะกลุ่ม 

  น้อยกว่า 25 

ปี 

25-35 ปี 36-45 ปี 46-55 ปี 56-65 ปี 65 ปี ขึ้น

ไป 

อาย ุ ค่า 

เฉลี่ย 

3.13 3.54 2.85 3.17 3.05 2.72 

น้อยกว่า 25 

ปี 

3.13 - -0.41 

(0.22) 

0.28 

(0.40) 

-0.04 

(0.91) 

0.08 

(0.82) 

0.41 

(0.23) 

25-35 ปี 3.54 - - 0.69 

(0.00*) 

0.37 

(0.01*) 

0.49 

(0.01*) 

0.82 

(0.00*) 

36-45 ปี 2.85 - - - -0.32 

(0.03*) 

-0.20 

(0.25) 

0.13 

(0.45) 

46-55 ปี 3.17 - - - - 0.12 

(0.47) 

0.45 

(0.01*) 

56-65 ปี 3.05 - - - - - 0.33 

(0.09) 

65 ปี ขึ้นไป 2.72 - - - - - - 

*แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 

จากการทดสอบสมติฐานพบว่า ลักษณะผู้ประกอบการ ด้านอายุ ช่วงอายุระหว่าง 25-35 ปี 

36-45 ปี และ 46-55 ปี  มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีก

แบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวัดเชียงใหม่ ทางด้านการเป็นผู้นำมุ่งเฉพาะกลุ่ม จำแนกเป็นรายข้อพบว่า 

ลักษณะผู้ประกอบการทางด้านอายุ ในด้าน มีสินค้าท่ีตรงความต้องการของลูกค้าแต่ละกลุ่ม เช่น 

สินค้าสำหรับเด็ก สินค้าสำหรับวัยรุ่น และสินค้าสำหรับผู้ใหญ่ มุ่งเน้นการนำเสนอสินค้าท่ีดีกว่าร้านค้า

คู่แข่งในแต่ละตลาดเป้าหมาย สามารถตอบสนองต่อการเปล่ียนแปลงความต้องการของลูกค้าได้อย่าง

รวดเร็ว เช่น มีสินค้าชนิดใหม่ๆ มาจำหน่ายอย่างรวดเร็ว และสามารถจัดหาสินค้าได้เพียงพอต่อความ

ต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็วและเพียงพอ เช่น ลูกค้าซื้อสินค้าในปริมาณมาก เพื่อนำไปบริจาค 

เป็นต้น ระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 ดังตารางท่ี 20 
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สมมติฐานข้อที่ 1.3 ลักษณะผู้ประกอบการ ด้านสถานภาพ มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์สร้าง

ความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวัดเชียงใหม่ 

H0 : ลักษณะผู้ประกอบการท่ีมีสถานภาพท่ีแตกต่างกันท่ีมีผลต่อการสร้างความได้เปรียบใน

การแข่งขันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่ไม่แตกต่างกัน 

H1 : ลักษณะผู้ประกอบการท่ีมีสถานภาพท่ีแตกต่างกันท่ีมีผลต่อการสร้างความได้เปรียบใน

การแข่งขันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่แตกต่างกัน 

จากการทดสอบสมมติฐานพบว่า ลักษณะผู้ประกอบการ ด้านสถานภาพ มีผลต่อการสร้างกล

ยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวัดเชียงใหม่  ใน

ด้านการเป็นผู้นำด้านต้นทุน การสร้างความแตกต่าง และด้านการเป็นผู้นำเฉพาะกลุ่ม ท่ีระดับ

นัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H1 ลักษณะผู้ประกอบการท่ีมีสถานภาพท่ีแตกต่างกัน

ท่ีมีผลต่อการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่แตกต่างกัน

ดังตารางท่ี 21 
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ด้านสถานภาพ มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์ได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

ทางด้านการเป็นผู้นำด้านต้นทุน 

จากการทดสอบหาค่าเฉล่ียรายคู่ พบว่า ด้านการเป็นผู้นำด้านต้นทุน กลุ่มสถานภาพโสด ท่ีมี

ค่าเฉล่ียเท่ากับ3.48 ซึ่งมีค่ามากกว่ากลุ่มสถานภาพหม้าย ท่ีมีค่าเฉล่ีย 3.11 โดยมีค่า sig. 1 เท่ากับ 

0.013 ซึ่งมีค่าเฉล่ียต่างกันเท่ากับ 0.37 กลุ่มสถานภาพสมรส ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.35 ซึ่งมีค่า

มากกว่ากลุ่มสถานภาพหม้าย ท่ีมีค่าเฉล่ีย 3.11 โดยมีค่า sig. เท่ากับ 0.008 ซึ่งมีค่าเฉล่ียต่างกัน 0.24 

ตารางที่ 22 แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ระหว่างอายุที่มีผลต่อการสร้างความได้เปรียบใน
การแข่งขันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่แตกต่างกัน ด้านต้นทุน 

  โสด สมรส หย่าร้าง หม้าย 

สถานภาพ ค่า 

เฉลี่ย 

3.48 3.35 3.21 3.11 

โสด 3.48 -  0.13 

(0.303) 

0.27 

(0.140) 

0.37 

(0.013*) 

สมรส 3.35 - - -0.14 

(0.321) 

0.24 

(0.008*) 

หย่าร้าง 3.21 - - - 0.10 

(0.526) 

หม้าย 3.11 - - - - 

*แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05  

จากการทดสอบสมติฐานพบว่า ลักษณะผู้ประกอบการ ด้านสถานภาพโสดและสมรส มีผล

ต่อการสร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวัด

เชียงใหม่ ทางด้านการเป็นผู้นำด้านต้นทุน จำแนกเป็นรายข้อพบว่า มีการซื้อสินค้าในปริมาณท่ีมาก 

เพื่อให้ได้ต้นทุนท่ีต่ำสุด ซื้อสินค้าผ่านตัวแทนบริษัทโดยตรง เพื่อซื้อสินค้าได้ในราคาท่ีต่ำ มีการให้

เครดิตและระยะเวลาการผ่อนชำระสินค้า และร้านค้าของท่านติดกับถนนใหญ่ ทำให้สะดวกในการ

เดินทางมาใช้บริการ และมีท่ีจอดรถเพียงพอ ท่ีระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 ดังตารางท่ี 23 
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ด้านสถานภาพ มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์ได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

ทางด้านการเป็นผู้นำด้านความแตกต่าง  

จากการทดสอบหาค่าเฉล่ียรายคู่  พบว่า ด้านการเป็นผู้นำด้านสร้างความแตกต่าง กลุ่ม

สถานภาพโสด ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ3.48 ซึ่งมีค่ามากกว่ากลุ่มสถานภาพสมรส ท่ีมีค่าเฉล่ีย 3.12 โดยมี

ค่า sig. เท่ากับ 0.045 ซึ่งมีค่าเฉล่ียต่างกันเท่ากับ 0.43 กลุ่มสถานภาพโสด ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.48 

ซึ่งมีค่ามากกว่ากลุ่มสถานภาพหย่าร้าง ท่ีมีค่าเฉล่ีย 2.85 โดยมีค่า sig. เท่ากับ 0.023 ซึ่งมีค่าเฉล่ีย

ต่างกันเท่ากับ 0.70 กลุ่มสถานภาพโสด ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ3.48 ซึ่งมีค่ามากกว่ากลุ่มสถานภาพหม้าย 

ท่ีมีค่าเฉล่ีย 2.54 โดยมีค่า sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าเฉล่ียต่างกันเท่ากับ 0.58 และกลุ่มสถานภาพ

สมรส ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.12 ซึ่งมีค่ามากกว่ากลุ่มสถานภาพหม้าย ท่ีมีค่าเฉล่ีย 2.54  โดยมีค่า sig. 

เท่ากับ 0.240 ซึ่งมีค่าเฉล่ียต่างกันเท่ากับ 0.31 

ตารางที่ 24 แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ระหว่างอายุที่มีผลต่อการสร้างความได้เปรียบใน
การแข่งขันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่แตกต่างกัน ด้านสร้างความแตกต่าง 

  โสด สมรส หย่าร้าง หม้าย 

สถานภาพ ค่า 

เฉลี่ย 

3.55 3.12 2.85 2.54 

โสด 3.55 - 0.43 

(0.045*)  

0.70 

(0.023*) 

1.02 

(0.000*) 

สมรส 3.12 - - 0.27 

(0.252) 

0.58 

(0.000*) 

หย่าร้าง 2.85 - - - 0.31 

(0.240) 

หม้าย 2.54 - - - - 

*แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 
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 จากการทดสอบสมติฐานพบว่า ลักษณะผู้ประกอบการ ด้านสถานภาพโสดและสมรส มีผล

ต่อการสร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวัด

เชียงใหม่ ทางด้านการเป็นผู้นำด้านความแตกต่าง จำแนกเป็นรายข้อพบว่า ให้บริการและมีบริการท่ี

หลากหลาย อาทิเช่น บริการจ่ายชำระบิล บริการเติมเงิน บริการตู้หยอดเหรียญ เป็นต้น เพื่อ

ตอบสนองตามความต้องการของลูกค้า มีการแนะนำ นำเสนอสินค้าใหม่ๆ ให้กับลูกค้าอยู่ตลอดเวลา 

มีการตกแต่งร้านสวยงาม น่าสนใจ และทันสมัย และมีการจัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ชัดเจนหยิบจับ

ง่าย ท่ีระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 ดังตารางท่ี 25 
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ด้านสถานภาพ มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์ได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

ทางด้านการเป็นผู้นำเฉพาะกลุ่ม 

 จากการทดสอบค่าเฉล่ียรายคู่  พบว่า ด้านการเป็นผู้นำเฉพาะกลุ่ม กลุ่มสถานภาพโสด ท่ีมี

ค่าเฉล่ียเท่ากับ3.48 ซึ่งมีค่ามากกว่ากลุ่มสถานภาพหย่าร้าง ท่ีมีค่าเฉล่ีย 2.83  โดยมีค่า sig. เท่ากับ 

0.037 ซึ่งมีค่าเฉล่ียต่างกันเท่ากับ 0.46 กลุ่มสถานภาพโสด ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ3.48 ซึ่งมีค่ามากกว่า

กลุ่มสถานภาพหม้าย ท่ีมีค่าเฉล่ีย 2.60  โดยมีค่า sig. เท่ากับ 0.001 ซึ่งมีค่าเฉล่ียต่างกันเท่ากับ 0.60 

และกลุ่มสถานภาพสมรส ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.18 ซึ่งมีค่าเฉล่ียมากกว่ากลุ่มสถานภาพหม้าย ท่ีมี

ค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.60 โดยมีค่า sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าเฉล่ียต่างกันเท่ากับ 0.58 

ตารางที่ 26 แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ระหว่างอายุที่มีผลต่อการสร้างความได้เปรียบใน
การแข่งขันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่แตกต่างกัน ด้านเฉพาะกลุ่ม 

  โสด สมรส หย่าร้าง หม้าย 

สถานภาพ ค่า 

เฉลี่ย 

3.47 3.18 2.83 2.60 

โสด 3.47 - 0.29 

(0.174)  

0.64 

(0.037*) 

0.87 

(0.001*) 

สมรส 3.18 - - 0.35 

(0.136) 

0.58 

(0.000*) 

หย่าร้าง 2.83 - - - 0.23 

(0.375) 

หม้าย 2.60 - - - - 

*แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 
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จากการทดสอบสมติฐานพบว่า ลักษณะผู้ประกอบการ ด้านสถานภาพโสดและ มีผลต่อการ

สร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวัด

เชียงใหม่ ทางด้านการเป็นผู้นำเฉพาะกลุ่ม จำแนกเป็นรายข้อพบว่า มีสินค้าท่ีตรงความต้องการของ

ลูกค้าแต่ละกลุ่ม เช่น สินค้าสำหรับเด็ก สินค้าสำหรับวัยรุ่น และสินค้าสำหรับผู้ใหญ่  สามารถ

ตอบสนองต่อการเปล่ียนแปลงความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว เช่น มีสินค้าชนิดใหม่ๆ มา

จำหน่ายอย่างรวดเร็ว และสามารถจัดหาสินค้าได้เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว

และเพียงพอ เช่น ลูกค้าซื้อสินค้าในปริมาณมาก เพื่อนำไปบริจาค เป็นต้น ท่ีระดับนัยสำคัญทางสถิติ

ท่ี 0.05 ดังตารางท่ี 27 
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สมมติฐานข้อที่ 1.4 ลักษณะผู้ประกอบการ ด้านระดับการศึกษา มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์

สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวัดเชียงใหม่ 

H0 : ลักษณะผู้ประกอบการท่ีมีสถานภาพท่ีแตกต่างกันท่ีมีผลต่อการสร้างความได้เปรียบใน

การแข่งขันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่ไม่แตกต่างกัน 

H1 : ลักษณะผู้ประกอบการท่ีมีสถานภาพท่ีแตกต่างกันท่ีมีผลต่อการสร้างความได้เปรียบใน

การแข่งขันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่แตกต่างกัน 

จากการทดสอบสมมติฐานพบว่า ลักษณะผู้ประกอบการ ด้านระดับการศึกษา มีผลต่อการ

สร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวัด

เชียงใหม่ ในด้านการเป็นผู้นำด้านต้นทุน การสร้างความแตกต่าง และด้านการเป็นผู้นำเฉพาะกลุ่ม ท่ี

ระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H1 ลักษณะผู้ประกอบการท่ีมีสถานภาพท่ี

แตกต่างกันท่ีมีผลต่อการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่

แตกต่างกัน ดังตารางท่ี 28 
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ด้านระดับการศึกษา มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์ได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบ

ด้ังเดิม ทางด้านการเป็นผู้นำด้านต้นทุน 

 จากการทดสอบรายคู่  พบว่า ด้านการเป็นผู้นำด้านต้นทุน กลุ่มต่ำกว่าประถม/ไม่ได้ศึกษา ท่ี

มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.04 ซึ่งมีค่าน้อยกว่ากลุ่มปริญญาตรี ท่ีมีค่าเฉล่ีย 3.57  โดยมีค่า sig. เท่ากับ 0.005 

ซึ่งมีค่าเฉล่ียต่างกันเท่ากับ 0.53 กลุ่มต่ำกว่าประถม/ไม่ได้ศึกษา ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.04 ซึ่งมีค่าน้อย

กว่ากลุ่มปริญญาโท ท่ีมีค่าเฉล่ีย 3.89  โดยมีค่า sig. เท่ากับ 0.012 ซึ่งมีค่าเฉล่ียต่างกันเท่ากับ 0.85 

กลุ่มประถมศึกษา ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.27 ซึ่งมีค่าน้อยกว่ากลุ่มปริญญาตรี ท่ีมีค่าเฉล่ีย 3.57  โดยมี

ค่า sig. เท่ากับ 0.011 ซึ่งมีค่าเฉล่ียต่างกันเท่ากับ 0.30 และกลุ่มประถมศึกษา ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 

3.27 ซึ่งมีค่าน้อยกว่ากลุ่มปริญญาโท ท่ีมีค่าเฉล่ีย 3.89  โดยมีค่า sig. เท่ากับ 0.042 ซึ่งมีค่าเฉล่ีย

ต่างกันเท่ากับ 0.62  
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ตารางที่ 29 แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ระหว่างระดับการศึกษาที่มีผลต่อการสร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขันแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่แตกต่างกัน ด้านต้นทุน 

  ต่ำกว่า
ประถม/
ไม่ได้
ศึกษา 

ประถมศึกษา มัธยมศึกษา/
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญาโท 

ระดับ
การศึกษา 

ค่า 
เฉลี่ย 

3.04 3.27 3.35 3.57 3.89 

ต่ำกว่า
ประถม/
ไม่ได้ศึกษา 

3.04 -  -0.23 
(0.134) 

-0.31 
(0.050) 

-0.53 
(0.005*) 

-0.85 
(0.012*) 

ประถมศึกษา 3.27 - - -0.08 
(0.226) 

-0.30 
(0.011*) 

-0.62 
(0.042*) 

มัธยมศึกษา/
เทียบเท่า 

3.35 - - - -0.22 
(0.077) 

-0.53 
(0.079) 

ปริญญาตร ี 3.57 - - - - -0.32 
(0.317) 

ปริญญาโท 3.89 - - - - - 

*แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05  

จากการทดสอบสมติฐานพบว่า ลักษณะผู้ประกอบการ ด้านระดับการศึกษาต่ำกว่าประถม/

ไม่ได้ศึกษา และประถมศึกษา มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้า

ปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวัดเชียงใหม่ ทางด้านการเป็นผู้นำด้านต้นทุน จำแนกเป็นรายข้อ

พบว่า มีการซื้อสินค้าในปริมาณท่ีมาก เพื่อให้ได้ต้นทุนท่ีต่ำสุด  สนับสนุนให้มีการใช้ถุงผ้า เพื่อลด

ภาวะโลกร้อน และใช้ทรัพยากรอย่างคุ้มค่า เพิ่มประสิทธิภาพในการทำงาน และมีการให้เครดิตและ

ระยะเวลาการผ่อนชำระสินค้า ท่ีระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 ดังตารางท่ี 30 
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ด้านระดับการศึกษา มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์ได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบ

ด้ังเดิม ทางด้านการเป็นผู้นำด้านความแตกต่าง 

 จากการทดสอบรายคู่ พบว่า ด้านการเป็นผู้นำด้านสร้างความแตกต่าง กลุ่มต่ำกว่าประถม/

ไม่ได้ศึกษา ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.34 ซึ่งมีค่ามากกว่ากลุ่มประถมศึกษา ท่ีมีค่าเฉล่ีย 0.89  โดยมีค่า 

sig. เท่ากับ 0.032 ซึ่งมีค่าเฉล่ียต่างกันเท่ากับ 0.55  กลุ่มต่ำกว่าประถม/ไม่ได้ศึกษา ท่ีมีค่าเฉล่ีย

เท่ากับ 2.34 ซึ่งมีค่ามากกว่ากลุ่มมัธยมศึกษา/เทียบเท่า ท่ีมีค่าเฉล่ีย 3.24  โดยมีค่า sig. เท่ากับ 

0.001 ซึ่งมีค่าเฉล่ียต่างกันเท่ากับ 0.89 กลุ่มต่ำกว่าประถม/ไม่ได้ศึกษา ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.34 ซึ่งมี

ค่าน้อยกว่าปริญญาตรี ท่ีมีค่าเฉล่ีย 3.74  โดยมีค่า sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าเฉล่ียต่างกันเท่ากับ 

1.40 กลุ่มต่ำกว่าประถม/ไม่ได้ศึกษา ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.34 ซึ่งมีค่าน้อยกว่าปริญญาโท ท่ีมีค่าเฉล่ีย 

3.94  โดยมีค่า sig. เท่ากับ 0.004 ซึ่งมีค่าเฉล่ียต่างกันเท่ากับ 1.59 กลุ่มประถมศึกษา ท่ีมีค่าเฉล่ีย

เท่ากับ 2.89 ซึ่งมีค่าน้อยกว่ามัธยมศึกษา/เทียบเท่า ท่ีมีค่าเฉล่ีย 3.24 โดยมีค่า sig. เท่ากับ 0.002 ซึ่ง

มีค่าเฉล่ียต่างกันเท่ากับ 0.35 กลุ่มประถมศึกษา ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.89 ซึ่งมีค่าน้อยกว่าปริญญาตรี 

ท่ีมีค่าเฉล่ีย 3.74  โดยมีค่า sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าเฉล่ียต่างกันเท่ากับ 0.84 กลุ่มประถมศึกษา ท่ี

มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.89 ซึ่งมีค่าน้อยกว่าปริญญาโท ท่ีมีค่าเฉล่ีย 3.94  โดยมีค่า sig. เท่ากับ 0.036 ซึ่ง

มีค่าเฉล่ียต่างกันเท่ากับ 1.05 และกลุ่มมัธยมศึกษา/เทียบเท่า ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.24 ซึ่งมีค่าน้อย

กว่าปริญญาตรี ท่ีมีค่าเฉล่ีย 3.74    โดยมีค่า sig. เท่ากับ 0.012 ซึ่งมีค่าเฉล่ียต่างกันเท่ากับ 0.50 
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ตารางที่ 31 แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ระหว่างอายุที่มีผลต่อการสร้างความได้เปรียบใน
การแข่งขันแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่แตกต่างกัน ด้านการสร้างความแตกต่าง 

  ต่ำกว่า
ประถม/
ไม่ได้
ศึกษา 

ประถมศึกษา มัธยมศึกษา/
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

ระดับการศึกษา ค่า 
เฉลี่ย 

2.34 2.89 3.24 3.74 3.94 

ต่ำกว่าประถม/
ไม่ได้ศึกษา 

2.34 - -0.55 
(0.032*)  

-0.89 
(0.001*) 

-1.40 
(0.000*) 

-1.59 
(0.004*) 

ประถมศึกษา 2.89 - - -0.35 
(0.002) 

-0.84 
(0.000*) 

-1.05 
(0.036*) 

มัธยมศึกษา/
เทียบเท่า 

3.24 - - - -0.50 
(0.012*) 

-0.70 
(0.163) 

ปริญญาตร ี 3.74 - - - - 0.20 
(0.709) 

ปริญญาโท 3.94 - - - - - 

*แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 

จากการทดสอบสมติฐานพบว่า ลักษณะผู้ประกอบการ ด้านระดับการศึกษาต่ำกว่าประถม/

ไม่ได้ศึกษา ประถมศึกษา และมัธยมศึกษา/เทียบเท่า มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบใน

การแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวัดเชียงใหม่ ทางด้านการเป็นผู้นำด้านความ

แตกต่าง จำแนกเป็นรายข้อพบว่า ให้บริการและมีบริการท่ีหลากหลาย อาทิเช่น บริการจ่ายชำระบิล 

บริการเติมเงิน บริการตู้หยอดเหรียญ เป็นต้น เพื่อตอบสนองตามความต้องการของลูกค้า  มีการ

ให้บริการท่ีมีคุณภาพ และเช่ือถือได้ในระยะยาว เป็นท่ียอมรับของลูกค้า มีการแนะนำ นำเสนอสินค้า

ใหม่ๆ ให้กับลูกค้าอยู่ตลอดเวลา มีการตกแต่งร้านสวยงาม น่าสนใจ และทันสมัย มีการจัดวางสินค้า

เป็นหมวดหมู่ชัดเจนหยิบจับง่าย และใช้เทคโนโลยีในการบริการลูกค้า เช่น ระบบสแกนบาร์โค้ด ท่ี

ระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 ดังตารางท่ี 31 
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ด้านระดับการศึกษา มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์ได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบ

ด้ังเดิม ทางด้านการเป็นผู้นำเฉพาะกลุ่ม 

 จากการทดสอบรายคู่ พบว่า ด้านการเป็นผู้นำเฉพาะกลุ่ม กลุ่มต่ำกว่าประถม/ไม่ได้ศึกษา ท่ี

มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.54 ซึ่งมีค่าน้อยกว่ากลุ่มมัธยมศึกษา/เทียบเท่า ท่ีมีค่าเฉล่ีย 3.30  โดยมีค่า sig. 

เท่ากับ 0.004 ซึ่งมีค่าเฉล่ียต่างกันเท่ากับ 0.76 กลุ่มต่ำกว่าประถม/ไม่ได้ศึกษา ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 

2.54 ซึ่งมีค่าน้อยกว่ากลุ่มปริญญาตรี ท่ีมีค่าเฉล่ีย 3.80  โดยมีค่า sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าเฉล่ีย

ต่างกัน 1.26 กลุ่มต่ำกว่าประถม/ไม่ได้ศึกษา ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.54 ซึ่งมีค่าน้อยกว่ากลุ่มปริญญาโท 

ท่ีมีค่าเฉล่ีย 4.08 โดยมีค่า sig. เท่ากับ 0.005 ซึ่งมีค่าเฉล่ียต่างกันเท่ากับ 1.54 กลุ่มประถมศึกษา ท่ีมี

ค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.92 ซึ่งมีค่าน้อยกว่ามัธยมศึกษา/เทียบเท่า ท่ีมีค่าเฉล่ีย 3.30  โดยมีค่า sig. เท่ากับ 

0.001 ซึ่งมีค่าเฉล่ียต่างกันเท่ากับ 0.38 กลุ่มประถมศึกษา ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.92 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า

กลุ่มปริญญาตรี ท่ีมีค่าเฉล่ีย 3.80  โดยมีค่า sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าเฉล่ียต่างกันเท่ากับ 0.87 กลุ่ม

ประถมศึกษา ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.92 ซึ่งมีค่าน้อยกว่ากลุ่มปริญญาโท ท่ีมีค่าเฉล่ีย 4.08   โดยมีค่า 

sig. เท่ากับ 0.008 ซึ่งมีค่าเฉล่ียต่างกันเท่ากับ 1.16 และกลุ่มมัธยมศึกษา/เทียบเท่า ท่ีมีค่าเฉล่ีย 3.30 

ซึ่งมีค่าน้อยกว่ากลุ่มปริญญาตรี ท่ีมีค่าเฉล่ีย 3.80  โดยมีค่า sig. เท่ากับ 0.012 ซึ่งมีค่าเฉล่ียต่างกัน

เท่ากับ 0.50 
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ตารางที่ 33 แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ระหว่างอายุที่มีผลต่อการสร้างความได้เปรียบใน
การแข่งขันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่แตกต่างกัน ด้านเฉพาะกลุ่ม 

  ต่ำกว่า

ประถม/

ไม่ได้

ศึกษา 

ประถมศึกษา มัธยมศึกษา/

เทียบเท่า 

ปริญญา

ตรี 

ปริญญา

โท 

ระดับการศึกษา ค่า 

เฉลี่ย 

2.54 2.92 3.30 3.80 4.08 

ต่ำกว่าประถม/ไม่ได้

ศึกษา 

2.54 -  -0.38 

(0.132) 

-0.76 

(0.004*) 

-1.26 

(0.000*) 

-1.54 

(0.005*) 

ประถมศึกษา 2.92 - - -0.38 

(0.001*) 

-0.87 

(0.000*) 

-1.16 

(0.018*) 

มัธยมศึกษา/

เทียบเท่า 

3.30 - - - -0.50 

(0.012*) 

-0.78 

(0.113) 

ปริญญาตร ี 3.80 - - - - 0.28 

(0.584) 

ปริญญาโท 4.08 - - - - - 

*แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 

จากการทดสอบสมติฐานพบว่า ลักษณะผู้ประกอบการ ด้านระดับการศึกษาต่ำกว่าประถม/

ไม่ได้ศึกษา ประถมศึกษา และมัธยมศึกษา/เทียบเท่า  มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบใน

การแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวัดเชียงใหม่ ทางด้านการเป็นผู้นำเฉพาะกลุ่ม 

จำแนกเป็นรายข้อพบว่า มีสินค้าท่ีตรงความต้องการของลูกค้าแต่ละกลุ่ม เช่น สินค้าสำหรับเด็ก 

สินค้าสำหรับวัยรุ่น และสินค้าสำหรับผู้ใหญ่ สามารถตอบสนองต่อการเปล่ียนแปลงความต้องการของ

ลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว เช่น มีสินค้าชนิดใหม่ๆ มาจำหน่ายอย่างรวดเร็ว  และสามารถจัดหาสินค้าได้

เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็วและเพียงพอ เช่น ลูกค้าซื้อสินค้าในปริมาณมาก 

เพื่อนำไปบริจาค เป็นต้น ระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 ดังตารางท่ี 34 



71
 

ตา
รา

งท
ี่ 3

4 
แส

ดง
ผล

กา
รเป

รีย
บเ

ทีย
บร

ะดั
บก

าร
ศึก

ษา
 มี

ผล
ต่อ

กา
รส

ร้า
งก

ลย
ุทธ

์ได้
เป

รีย
บใ

นก
าร

แข
่งข

ันข
อง

ร้า
นค

้าป
ลีก

แบ
บด้ั

งเดิ
ม 

ด้า
นก

าร
เป

็นผ
ู้นำ

เฉ
พา

ะ
กล

ุ่ม 

กา
รเป

็นผ
ู้นำ

เฉ
พา

ะก
ลุ่ม

 

ระ
ดับ

กา
รศึ

กษ
า 

F 
Sig

. 

ต่ำ
กว่

า
ปร

ะถ
มศ

ึกษ
า

/ไม่
ได้

ศึก
ษา

 
ปร

ะถ
มศ

ึกษ
า 

มัธ
ยม

ศึก
ษา

/
เท

ียบ
เท

่า 
ปริ

ญ
ญ

าต
รี 

ปริ
ญ

ญ
าโ

ท 
ปริ

ญ
ญ

าเ
อก

 

𝒙
 

S.D
. 

𝒙
 

S.D
. 

𝒙
 

S.D
. 

𝒙
 

S.D
. 

𝒙
 

S.D . 
𝒙

 
S.D

. 

1.ใ
ห้ค

วา
มสั

มพ
ันธ

์ที่ดี
แล

ะใ
กล้

ชิด
กับ

ลูก
ค้า

 เพ
ื่อต

อบ
สน

อง
คว

าม
ต้อ

งก
าร

ขอ
งลู

กค้
าท่ี

เป
ล่ีย

นไ
ปไ

ด้
ทัน

เวล
า 

4.3
8 

0.9
2 

4.7
8 

0.5
9 

4.6
2 

0.9
2 

5.0
0 

0.0
0 

4.0
0 

- 
- 

- 
1.8

24
 

0.1
26

 

2.ม
ีสิน

ค้า
ท่ีต

รง
คว

าม
ต้อ

งก
าร

ขอ
ง

ลูก
ค้า

แต่
ละ

กลุ่
ม 

เช่
น 

สิน
ค้า

สำ
หร

ับ
เด็

ก 
สิน

ค้า
สำ

หร
ับว

ัยร
ุ่น 

แล
ะสิ

นค้
า

สำ
หร

ับผู้
ให

ญ่ 

1.5
0 

1.0
7 

2.2
6 

1.2
2 

3.1
1 

1.2
8 

3.9
3 

0.8
8 

2.0
0 

- 
- 

- 
11

.21
3 

0.0
00

* 

   



72
 

ตา
รา

งท
ี่ 3

4 
(ต่

อ)
 

กา
รเป

็นผ
ู้นำ

เฉ
พา

ะก
ลุ่ม

 

ระ
ดับ

กา
รศึ

กษ
า 

F 
Sig

. 

ต่ำ
กว่

า
ปร

ะถ
มศ

ึกษ
า

/ไม่
ได้

ศึก
ษา

 
ปร

ะถ
มศ

ึกษ
า 

มัธ
ยม

ศึก
ษา

/
เท

ียบ
เท

่า 
ปริ

ญ
ญ

าต
รี 

ปริ
ญ

ญ
าโ

ท 
ปริ

ญ
ญ

าเ
อก

 

𝒙
 

S.D
. 

𝒙
 

S.D
. 

𝒙
 

S.D
. 

𝒙
 

S.D
. 

𝒙
 

S.D . 
𝒙

 
S.D

. 

3.ม
ุ่งเน

้นก
าร

นำ
เส

นอ
สิน

ค้า
ท่ีดี

กว
่า

ร้า
นค้

าคู่
แข่

งใน
แต่

ละ
ตล

าด
เป้

าห
มา

ย 
3.1

2 
0.3

5 
3.0

1 
0.3

1 
3.1

0 
0.5

3 
3.2

0 
0.5

6 
4.0

0 
- 

- 
- 

2.2
94

 
0.0

61
 

4.ม
ีกา

รก
ำห

นด
รา

คา
สิน

ค้า
ท่ี

แต
กต

่าง
 เพ

ื่อเ
พิ่ม

มูล
ค่า

ใน
สา

ยต
า

ลูก
ค้า

 
3.0

0 
0.0

0 
2.9

6 
0.3

3 
2.9

8 
0.5

5 
3.1

3 
0.3

5 
3.0

0 
- 

- 
- 

0.5
67

 
0.6

87
 

    



73
 

ตา
รา

งท
ี่ 3

4 
(ต่

อ)
 

กา
รเป

็นผ
ู้นำ

เฉ
พา

ะก
ลุ่ม

 

ระ
ดับ

กา
รศึ

กษ
า 

F 
Sig

. 

ต่ำ
กว่

า
ปร

ะถ
มศ

ึกษ
า

/ไม่
ได้

ศึก
ษา

 
ปร

ะถ
มศ

ึกษ
า 

มัธ
ยม

ศึก
ษา

/
เท

ียบ
เท

่า 
ปริ

ญ
ญ

าต
รี 

ปริ
ญ

ญ
าโ

ท 
ปริ

ญ
ญ

าเ
อก

 

𝒙
 

S.D
. 

𝒙
 

S.D
. 

𝒙
 

S.D
. 

𝒙
 

S.D
. 

𝒙
 

S.D . 
𝒙

 
S.D

. 

5.ส
าม

าร
ถต

อบ
สน

อง
ต่อ

กา
ร

เป
ล่ีย

นแ
ปล

งค
วา

มต้
อง

กา
รข

อง
ลูก

ค้า
ได้

อย
่าง

รว
ดเ

ร็ว
 เช่

น 
มีสิ

นค้
า

ชน
ิดใ

หม
่ๆ 

มา
จำ

หน
่าย

อย
่าง

รว
ดเ

ร็ว
 

1.7
5 

1.4
9 

2.3
3 

1.3
1 

3.0
2 

1.3
0 

3.8
7 

0.8
3 

3.0
0 

- 
- 

- 
7.4

36
 

0.0
00

* 

6.ส
าม

าร
ถจั

ดห
าสิ

นค้
าไ

ด้เ
พีย

งพ
อ

ต่อ
คว

าม
ต้อ

งก
าร

ขอ
งลู

กค้
าไ

ด้อ
ย่า

ง
รว

ดเ
ร็ว

แล
ะเ

พีย
งพ

อ 
เช่

น 
ลูก

ค้า
ซื้อ

สิน
ค้า

ใน
ปร

ิมา
ณม

าก
 เพ

ื่อน
ำไ

ป
บร

ิจา
ค 

เป็
นต้

น 

1.5
0 

1.0
7 

2.2
7 

1.5
6 

2.9
7 

1.5
8 

3.9
3 

1.3
4 

3.0
0 

- 
- 

- 
6.0

98
 

0.0
00

* 



74 

สรุปผลการทดสอบสมมติฐานลักษณะผู้ประกอบการ ผลการทดสอบพบว่า  ลักษณะของ

ผู้ประกอบการในด้าน เพศ ไม่มีผลต่อการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของผู้ประกอบการร้านค้า

ปลีกแบบด้ังเดิม แต่อย่างไรก็ตาม ลักษณะผู้ประกอบการในด้าน อายุ สถานภาพ และระดับการศึกษา 

มีผลต่อการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ดังตารางท่ี 

35 

ตารางที่ 35 สรุปผลการทดสอบสมติฐานลักษณะผู้ประกอบการ 

สมมติฐาน 
ผลการทดสอบสมมติฐาน 

การเป็นผู้นำด้าน
ต้นทุน 

การเป็นผู้นำด้าน
ความแตกต่าง 

การเป็นผู้นำ
เฉพาะกลุ่ม 

H:1 ลักษณะผู้ประกอบการ มีผลต่อ
ก าร ส ร้ า ง ก ล ยุ ท ธ์ ส ร้ า ง ค ว าม
ได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้า
ปลีกแบบด้ังเดิม 

   

H:1.1 ลักษณะผู้ประกอบการ 
ด้านเพศ มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์
สร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน
ของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

ไม่สนับสนุน ไม่สนับสนุน ไม่สนับสนุน 

H:1.2 ลักษณะผู้ประกอบการ 
ด้านอายุ มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์
สร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน
ของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

ไม่สนับสนุน สนับสนุน สนับสนุน 

H:1.3 ลักษณะผู้ประกอบการ 
ด้านสถานภาพ มีผลต่อการสร้างกล
ยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการ
แข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

สนับสนุน สนับสนุน สนับสนุน 

H:1.4 ลักษณะผู้ประกอบการ 
ด้านระดับการศึกษา มีผลต่อการ
สร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบใน
การแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม 

สนับสนุน สนับสนุน สนับสนุน 
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 สมมติฐานที่ 2 ลักษณะธุรกิจ มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของ

ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวัดเชียงใหม่ 

 สมมติฐานข้อที่ 2.1 ลักษณะธุรกิจ ด้านระยะเวลาประกอบกิจการ มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์

สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวัดเชียงใหม่ 

H0 : ลักษณะธุรกิจท่ีมีระยะเวลาประกอบกิจการท่ีแตกต่างกันท่ีมีผลต่อการสร้างความ

ได้เปรียบในการแข่งขันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่ไม่แตกต่างกัน 

H1 : ลักษณะธุรกิจท่ีมีระยะเวลาประกอบกิจกท่ีแตกต่างกันท่ีมีผลต่อการสร้างความ

ได้เปรียบในการแข่งขันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่แตกต่างกัน 

 จากการทดสอบสมมติฐานพบว่า ลักษณะธุรกิจ ด้านระยะเวลาประกอบกิจการ มี

ผลต่อการสร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ี

จังหวัดเชียงใหม่ ในด้านการสร้างความแตกต่าง แต่อย่างไรก็ตาม ลักษณะธุรกิจ ด้านระยะเวลา

ประกอบกิจการ ไม่มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบ

ด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวัดเชียงใหม่ ในด้านต้นทุน และด้านมุ่งเฉพาะกลุ่ม ท่ีระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ี 

0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน  H1  ลักษณะธุรกิจท่ีมีระยะเวลาประกอบกิจกท่ีแตกต่างกันท่ีมีผลต่อการ

สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่แตกต่างกัน 

ดังตารางท่ี 36 
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ด้านระยะเวลาประกอบกิจการ มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์ได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้า

ปลีกแบบด้ังเดิม ทางด้านการเป็นผู้นำด้านความแตกต่าง 

จากการทดสอบรายคู่ พบว่า ด้านการเป็นผู้นำด้านสร้างความแตกต่าง กลุ่มระยะเวลา

ประกอบกิจการ 1-3 ปี  ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.44 ซึ่งมีค่ามากกว่ากลุ่มระยะเวลาประกอบกิจการ 4-6 

ปี ท่ีมีค่าเฉล่ีย 2.81  โดยมีค่า sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าเฉล่ียต่างกันเท่ากับ 0.63 กลุ่มระยะเวลา

ประกอบกิจการ 1-3 ปี  ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.44 ซึ่งมีค่าน้อยกว่ากลุ่มระยะเวลาประกอบกิจการ 7-

10 ปี ท่ีมีค่าเฉล่ีย 3.88  โดยมีค่า sig. เท่ากับ 0.001 ซึ่งมีค่าเฉล่ียต่างกันเท่ากับ 0.55 และกลุ่ม

ระยะเวลาประกอบกิจการ 4-6 ปี  ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.81 ซึ่งมีค่าน้อยกว่ากลุ่มระยะเวลาประกอบ

กิจการมากกว่า 10 ปี ท่ีมีค่าเฉล่ีย 3.14  โดยมีค่า sig. เท่ากับ 0.017 ซึ่งมีค่าเฉล่ียต่างกันเท่ากับ 0.34 

ตารางที่ 37แสดงค่าเฉลี่ยเปรียบเทียบเป็นรายคูร่ะหว่างระยะเวลาประกอบกิจการที่มีผลต่อการ
ความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่แตกต่างกัน ด้าน
สร้างความแตกต่าง 

  ต่ำกว่า 1 

ปี 

1-3 ปี 4-6 ปี 7-10 ปี มากกว่า 

10 ปี 

ระยะเวลา

ประกอบ

กิจการ 

ค่า 

เฉลี่ย 

3.22 3.44 2.81 2.88 3.14 

ต่ำกว่า 1 ปี 3.22 - -0.22 

(0.573)  

0.41 

(0.279) 

0.33 

(0.376) 

0.08 

(0.840) 

1-3 ปี 3.44 - - 0.63 

(0.000*) 

0.55 

(0.001*) 

0.29 

(0.059) 

4-6 ปี 2.81 - - - -0.078 

(0.607) 

-0.34 

(0.017*) 

7-10 ปี 3.88 - - - -  

มากกว่า 10 

ปี 

3.14 - - - - - 
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จากการทดสอบสมติฐานพบว่า ลักษณะธุรกิจ ด้านระยะเวลาประกอบกิจการ 1-3 ปี และ4-

6 ปี มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขต

พื้นท่ีจังหวัดเชียงใหม่ ทางด้านการเป็นผู้นำด้านความแตกต่าง จำแนกเป็นรายข้อพบว่า มีการแนะนำ 

นำเสนอสินค้าใหม่ๆ ให้กับลูกค้าอยู่ตลอดเวลา มีการตกแต่งร้านสวยงาม น่าสนใจ และทันสมัย และ

ใช้เทคโนโลยีในการบริการลูกค้า เช่น ระบบสแกนบาร์โค้ด ระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 ดังตาราง

ท่ี 31 
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 สมมติฐานข้อที่ 2.2 ลักษณะธุรกิจ ด้านขนาดธุรกิจ มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์สร้างความ

ได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวัดเชียงใหม่ 

H0 : ลักษณะธุรกิจท่ีมีขนาดธุรกิจท่ีแตกต่างกันท่ีมีผลต่อการสร้างความได้เปรียบในการ

แข่งขันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่ไม่แตกต่างกัน 

H1 : ลักษณะธุรกิจท่ีมีขนาดธุรกิจท่ีแตกต่างกันท่ีมีผลต่อการสร้างความได้เปรียบในการ

แข่งขันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่แตกต่างกัน 

 จากการทดสอบสมมติฐานพบว่า ลักษณะธุรกิจ ด้านขนาดของธุรกิจ มีผลต่อการ

สร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวัด

เชียงใหม่ ในด้านการเป็นผู้นำด้านต้นทุน การสร้างความแตกต่าง ใน และด้านมุ่งเฉพาะกลุ่ม ท่ีระดับ

นัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H1 ลักษณะธุรกิจท่ีมีขนาดธุรกิจท่ีแตกต่างกันท่ีมีผล

ต่อการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่แตกต่างกัน 

 ดังตารางท่ี 39 

ตารางที่ 39 ลักษณะของธุรกิจ ด้านขนาดธุรกิจ กับการสร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการ
แข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นทีจ่ังหวัดเชียงใหม่ 

การสร้างความได้เปรียบ
ในการแข่งขัน 

ขนาดของธุรกิจ 

F Sig. ร้านปลีกขนาดเล็ก ร้านปลีกขนาดใหญ่ 

𝒙 S.D. 𝒙 S.D. 

กลยุทธ์ด้านต้นทุน 3.18 0.42 3.66 0.23 69.663 0.000* 

กลยุทธ์ด้านความแตกต่าง 2.70 0.54 3.92 0.41 235.336 0.000* 

กลยุทธ์มุ่งเฉพาะกลุ่ม 2.77 0.60 3.91 0.34 183.306 0.000* 

*ระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 

ด้านขนาดของธุรกิจ มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์ได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบ

ด้ังเดิม ทางด้านการเป็นผู้นำด้านต้นทุน 

 จากการทดสอบสมติฐานพบว่า ลักษณะผู้ประกอบการ ด้านขนาดของกิจการ มีผลต่อการ

สร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวั ด

เชียงใหม่ ทางด้านการเป็นผู้นำด้านต้นทุน จำแนกเป็นรายข้อพบว่า มีการซื้อสินค้าในปริมาณท่ีมาก 

เพื่อให้ได้ต้นทุนท่ีต่ำสุด ซื้อสินค้าผ่านตัวแทนบริษัทโดยตรง เพื่อซื้อสินค้าได้ในราคาท่ีต่ำ  ต้ังราคา

สินค้าหรือบริการดึงดูดใจลูกค้าได้ ในราคาท่ีแตกต่างจากร้านค้าอื่นๆในตลาดเดียวกัน สนับสนุนให้มี
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การใช้ถุงผ้า เพื่อลดภาวะโลกร้อน และใช้ทรัพยากรอย่างคุ้มค่า เพิ่มประสิทธิภาพในการทำงาน มีการ

ให้เครดิตและระยะเวลาการผ่อนชำระสินค้า และร้านค้าติดกับถนนใหญ่ ทำให้สะดวกในการเดินทาง

มาใช้บริการ และมีท่ีจอดรถเพียงพอ ท่ีระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 ดังตารางท่ี 40 

ตารางที่ 40 แสดงผลการเปรียบเทียบขนาดของธุรกิจ มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์ได้เปรียบในการ
แข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ด้านการเป็นผู้นำด้านต้นทุน 

การเป็นผู้นำด้านต้นทุน 

ขนาดของกิจการ 

F Sig. 
ร้านปลีก
ขนาดเล็ก 

ร้านปลีกขนาด
ใหญ่ 

𝒙 S.D. 𝒙 S.D. 
1. ราคาสินค้าในร้าน มีราคาต่ำกว่าราคา
สินค้าในท้องตลาดท่ัวไป 

3.04 0.42 3.02 0.13 0.102 0.750 

2. ราคาสินค้าในร้าน มีราคาต่ำกว่าหรือ
เท่ากับร้านค้าคู่แข่งในทำเลใกล้เคียง 

3.08 0.43 3.02 0.13 1.090 0.298 

3. มีการซื้อสินค้าในปริมาณท่ีมาก เพื่อให้
ได้ต้นทุนท่ีต่ำสุด 

3.32 0.88 4.81 0.44 151.986 0.000* 

4. ซื้อสินค้าผ่านตัวแทนบริษัทโดยตรง 
เพื่อซื้อสินค้าได้ในราคาท่ีต่ำ 

3.84 0.94 4.47 0.78 20.102 0.000* 

5. ต้ังราคาสินค้าหรือบริการดึงดูดใจลูกค้า
ได้ ในราคาท่ีแตกต่างจากร้านค้าอื่นๆใน
ตลาดเดียวกัน 

2.96 0.46 3.17 0.50 8.535 0.004* 

6. สนับสนุนให้มีการใช้ถุงผ้า เพื่อลดภาวะ
โลกร้อน และใช้ทรัพยากรอย่างคุ้มค่า เพิ่ม
ประสิทธิภาพในการทำงาน 

1.46 1.03 1.05 0.29 8.723 0.004* 

7. มีการให้เครดิตและระยะเวลาการผ่อน
ชำระสินค้า 

2.54 1.15 4.21 1.10 87.995 0.000* 

8. ร้านค้าของท่าน ต้ังอยู่พื้นท่ีเดิมท่ีมีอยู่
แล้ว ไม่มีการเช่าพื้นท่ีทำการขาย 

4.56 1.09 4.52 1.25 0.068 0.795 

9. ร้านค้าติดกับถนนใหญ่ ทำให้สะดวกใน
การเดินทางมาใช้บริการ และมีท่ีจอดรถ
เพียงพอ 

3.81 1.02 4.71 
0.80

0 
36.073 0.000* 
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ด้านขนาดของกิจการ มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์ได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบ

ด้ังเดิม ทางด้านการเป็นผู้นำด้านความแตกต่าง 

จากการทดสอบสมติฐานพบว่า ลักษณะผู้ประกอบการ ด้านขนาดของกิจการ มีผลต่อการ

สร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจั งหวัด

เชียงใหม่ ทางด้านการเป็นผู้นำด้านความแตกต่าง จำแนกเป็นรายข้อพบว่า ให้บริการและมีบริการท่ี

หลากหลาย อาทิเช่น บริการจ่ายชำระบิล บริการเติมเงิน บริการตู้หยอดเหรียญ เป็นต้น เพื่อ

ตอบสนองตามความต้องการของลูกค้า มีการให้บริการท่ีมีคุณภาพ และเช่ือถือได้ในระยะยาว เป็นท่ี

ยอมรับของลูกค้า มีการแนะนำ นำเสนอสินค้าใหม่ๆ ให้กับลูกค้าอยู่ตลอดเวลา มีของแถม หรือมีการ

สะสมแต้มแลกของรางวัล หรือส่งฉลากชิงรางวัล มีการตกแต่งร้านสวยงาม น่าสนใจ และทันสมัย มี

การจัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ชัดเจนหยิบจับง่าย ใช้เทคโนโลยีในการบริการลูกค้า เช่น ระบบสแกน

บาร์โค้ด และท่านมีการให้บริการเปล่ียนคืนสินค้าหากชำรุด ท่ีระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 ดัง

ตารางท่ี 41 
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ตารางที่ 41 แสดงผลการเปรียบเทียบขนาดของกิจการ มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์ได้เปรียบในการ
แข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ด้านการเป็นผู้นำด้านความแตกต่าง 

การเป็นผู้นำด้านความแตกต่าง 

ขนาดของกิจการ 

F Sig. 
ร้านปลีก
ขนาดเล็ก 

ร้านปลีก
ขนาดใหญ่ 

𝒙 S.D. 𝒙 S.D. 

1. ให้บริการและมีบริการท่ีหลากหลาย อาทิ
เช่น บริการจ่ายชำระบิล บริการเติมเงิน 
บริการตู้หยอดเหรียญ เป็นต้น เพื่อ
ตอบสนองตามความต้องการของลูกค้า 

1.96 1.51 4.74 0.83 173.067 0.000* 

2. มีการให้บริการท่ีมีคุณภาพ และเช่ือถือได้
ในระยะยาว เป็นท่ียอมรับของลูกค้า 

3.37 0.90 4.34 0.79 51.203 0.000* 

3. มีการแนะนำ นำเสนอสินค้าใหม่ๆ ให้กับ
ลูกค้าอยู่ตลอดเวลา 

2.51 1.05 3.79 0.93 65.069 0.000* 

4. มีของแถม หรือมีการสะสมแต้มแลกของ
รางวัล หรือส่งฉลากชิงรางวัล 

1.32 0.81 1.66 1.05 5.997 0.015* 

5. มีการตกแต่งร้านสวยงาม น่าสนใจ และ
ทันสมัย 

2.65 0.84 3.53 0.84 45.512 0.000* 

6. มีการจัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ชัดเจน
หยิบจับง่าย 

3.82 0.76 4.57 0.53 47.317 0.000* 

7. ใช้เทคโนโลยีในการบริการลูกค้า เช่น 
ระบบสแกนบาร์โค้ด 

1.31 0.92 3.71 1.85 149.973 0.000* 

8. ท่านมีการให้บริการเปล่ียนคืนสินค้าหาก
ชำรุด 

4.66 0.79 4.98 0.13 9.453 0.002* 

*ระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 
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ด้านขนาดของกิจการ มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์ได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบ

ด้ังเดิม ทางด้านการเป็นผู้นำเฉพาะกลุ่ม 

จากการทดสอบสมติฐานพบว่า ลักษณะผู้ประกอบการ ด้านขนาดของกิจการ มีผลต่อการ

สร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวั ด

เชียงใหม่ ทางด้านการเป็นผู้นำเฉพาะกลุ่ม จำแนกเป็นรายข้อ  ให้ความสัมพันธ์ท่ีดีและใกล้ชิดกับ

ลูกค้า เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าท่ีเปล่ียนไปได้ทันเวลา มีสินค้าท่ีตรงความต้องการของ

ลูกค้าแต่ละกลุ่ม เช่น สินค้าสำหรับเด็ก สินค้าสำหรับวัยรุ่น และสินค้าสำหรับผู้ ใหญ่  สามารถ

ตอบสนองต่อการเปล่ียนแปลงความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว เช่น มีสินค้าชนิดใหม่ๆ มา

จำหน่ายอย่างรวดเร็ว และสามารถจัดหาสินค้าได้เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว

และเพียงพอ เช่น ลูกค้าซื้อสินค้าในปริมาณมาก เพื่อนำไปบริจาค เป็นต้น ท่ีระดับนัยสำคัญทางสถิติ

ท่ี 0.05 ดังตารางท่ี 35 
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ตารางที่ 42 แสดงผลการเปรียบเทียบขนาดของกิจการ มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์ได้เปรียบในการ
แข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ด้านการเป็นผู้นำเฉพาะกลุ่ม 

การเป็นผู้นำเฉพาะกลุ่ม 

ขนาดของกิจการ 

F Sig. 
ร้านปลีก
ขนาดเล็ก 

ร้านปลีก
ขนาดใหญ่ 

𝒙 S.D. 𝒙 S.D. 

1. ให้ความสัมพันธ์ที่ดีและใกล้ชิดกับลูกค้า 
เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าท่ี
เปล่ียนไปได้ทันเวลา 

4.65 0.76 4.91 0.54 5.825 0.017* 

2. มีสินค้าท่ีตรงความต้องการของลูกค้าแต่ละ
กลุ่ม เช่น สินค้าสำหรับเด็ก สินค้าสำหรับ
วัยรุ่น และสินค้าสำหรับผู้ใหญ่ 

2.10 1.15 3.90 0.79 118.730 0.000* 

3. มุ่งเน้นการนำเสนอสินค้าท่ีดีกว่าร้านค้า
คู่แข่งในแต่ละตลาดเป้าหมาย 

3.07 0.47 3.03 0.26 0.299 0.585 

4. มีการกำหนดราคาสินค้าท่ีแตกต่าง เพื่อ
เพิ่มมูลค่าในสายตาลูกค้า 

2.96 0.45 3.03 0.26 1.209 0.273 

5. สามารถตอบสนองต่อการเปล่ียนแปลง
ความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว เช่น 
มีสินค้าชนิดใหม่ๆ มาจำหน่ายอย่างรวดเร็ว 

2.06 1.12 4.07 0.70 162.479 0.000* 

6. สามารถจัดหาสินค้าได้เพียงพอต่อความ
ต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็วและ
เพียงพอ เช่น ลูกค้าซื้อสินค้าในปริมาณมาก 
เพื่อนำไปบริจาค เป็นต้น 

1.81 1.19 4.48 0.68 259.653 0.000* 

*ระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 

สรุปผลการทดสอบสมมติฐานลักษณะของธุรกิจ ลักษณะของธุรกิจในด้าน ระยะเวลา

ประกอบกิจการ และขนาดของธุรกิจ มีผลต่อการสร้างความได้ เปรียบในการแข่งขันของ

ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมดังตารางท่ี 43 
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ตารางที่ 43 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานลักษณะของธุรกิจ 

สมมติฐาน 
ผลการทดสอบสมมติฐาน 

การเป็นผู้นำด้านต้นทุน 
การเป็นผู้นำด้าน
ความแตกต่าง 

การเป็นผู้นำเฉพาะ
กลุ่ม 

H:2 ลักษณะธุรกิจ มีผล
ต่อการสร้างกลยุทธ์สร้าง
ความได้ เปรียบ ในการ
แข่งขันของร้าน ค้าปลีก
แบบด้ังเดิม 

   

H:2.1 ลักษณะธุรกิจ 
ด้านระยะเวลาประกอบ
กิจการ  มีผลต่อการสร้าง
ก ล ยุ ท ธ์ ส ร้ า ง ค ว า ม
ได้เปรียบในการแข่งขัน
ข อ ง ร้ าน ค้ าป ลี ก แ บ บ
ด้ังเดิม 

สนับสนุน สนับสนุน สนับสนุน 

H:2.2 ลักษณะธุรกิจ 
ด้านขนาดของกิจการ  มี
ผลต่อการสร้างกลยุทธ์
สร้างความได้ เปรียบใน
การแข่งขันของร้ าน ค้า
ปลีกแบบด้ังเดิม 

สนับสนุน สนับสนุน สนับสนุน 

 

สรุปภาพรวมการทดสอบสมมติฐาน ผลการทดสอบในภาพรวมพบว่า ลักษณะของ

ผู้ประกอบการในด้าน อายุ ไม่มีผลต่อการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของผู้ประกอบการร้านค้า

ปลีกแบบด้ังเดิม แต่อย่างไรก็ตาม ลักษณะของผู้ประกอบการในด้าน อายุ สถานภาพ และระดับ

การศึกษา มีผลต่อการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

 ลักษณะของธุรกิจ ด้าน ระยะเวลาประกอบกิจการ และขนาดของธุรกิจ มีผลต่อการสร้าง

ความได้เปรียบในการแข่งขันของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
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ตารางที่ 44 สรุปภาพรวมการทดสอบสมติฐาน 
สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 

H:1 ลักษณะผู้ประกอบการ มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์สร้าง
ความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

 

H:1.1 ลักษณะผู้ประกอบการ ด้านเพศ มีผลต่อการสร้าง
กลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีก
แบบด้ังเดิม 

ไม่สนับสนุน 

H:1.2 ลักษณะผู้ประกอบการ ด้านอายุ มีผลต่อการสร้าง
กลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีก
แบบด้ังเดิม 

สนับสนุน 

H:1.3 ลักษณะผู้ประกอบการ ด้านสถานภาพ มีผลต่อการ
สร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้า
ปลีกแบบด้ังเดิม 

สนับสนุน 

H:1.4 ลักษณะผู้ประกอบการ ด้านระดับการศึกษา มีผล
ต่อการสร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของ
ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

สนับสนุน 

H:2 ลักษณะธุรกิจ มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์สร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

 

H:2.1 ลักษณะธุรกิจ ด้านระยะเวลาประกอบกิจการ  มี
ผลต่อการสร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของ
ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

สนับสนุน 

H:2.2 ลักษณะธุรกิจ ด้านขนาดของกิจการ  มีผลต่อการ
สร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้า
ปลีกแบบด้ังเดิม 

สนับสนุน 

 



 
 

 
 

บทท่ี 5 
สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

  
การศึกษาเรื่อง กลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัด

เชียงใหม่ เพื่อศึกษากลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ี
จังหวัดเชียงใหม่ กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคือ ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในอำเภอ
แม่แจ่ม จังหวัดเชียงใหม่ จำนวน 200 ราย โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวม
ข้อมูล สถิติ ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่  การแจกแจงความถี่  (Frequency) ค่าร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) สถิติเชิงอนุมาน 
(Inferential Statistic) ประกอบด้วย การวิเคราะห์ Independent t-test การวิเคราะห์ และความ
แปรปรวนทางเดียว (One way ANOVA)  

 
สรุปผลการศึกษา 

 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง จำนวน 134 ราย คิดเป็นร้อยละ 67.00 และเป็น
เพศชาย 66 ราย คิดเป็นร้อยละ 33.00 อยู่ในช่วงอายุระหว่าง 46-55 ปี จำนวน 63 ราย คิดเป็นร้อย
ละ 31.50 ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีสถานภาพ สมรส จำนวน 151 ราย คิดเป็นร้อยละ 75.50 และมี
ระดับการศึกษา ประถมศึกษา จำนวน 113 ราย คิดเป็นร้อยละ 56.50 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
ดำเนินธุรกิจมาแล้ว มากกว่า 10 ปี จำนวน 34 ราย คิดเป็นร้อยละ 34.00 และขนาดของกิจการ
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นร้านค้าปลีกขนาดเล็ก จำนวน 142 ราย คิดเป็นร้อยละ 71.00 
 จากการศึกษาการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน  ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกมีการใช้    
กลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันในการดำเนินธุรกิจร้านค้าปลีกอยู่ในระดับปานกลาง ท้ัง 3 
ด้าน โดยมีการใช้กลยุทธ์ด้านต้นทุน คือ ร้านค้าต้ังอยู่พื้นท่ีเดิมท่ีมีอยู่แล้ว ไม่มีการเช่าพื้นท่ีทำการขาย 
เนื่องจากร้านค้าส่วนใหญ่จะดำเนินธุรกิจในพื้นท่ีบ้าน หรือห้องแถวของตัวเองเป็นหลัก จึงทำให้มี
ความได้เปรียบมากกว่าร้านค้าท่ีเช่าพื้นท่ีในการดำเนินธุรกิจ ต่อมามีการใช้กลยุทธ์การเป็นผู้นำเฉพาะ
กลุ่ม จะเห็นว่าลูกค้าจะพฤติกรรมการบริโภคท่ีเปล่ียนไปตามเทรนในระยะเวลานั้นๆ การ ให้
ความสัมพันธ์ที่ดีและใกล้ชิดกับลูกค้า เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าท่ีเปล่ียนไปได้ทันเวลา จึง
สำคัญในการทำให้ลูกค้ารู้สึกประทับใจในการให้บริการ และมีการใช้กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง คือ  
มีการให้บริการเปล่ียนคืนสินค้าหากชำรุด เพื่อสร้างความมั่นให้ให้กับลูกค้า ว่าสินค้าท่ีได้รับคุ้มค่ากับ
เงินท่ีเสียไป 
 
ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานข้อที่ 1 ลักษณะผู้ประกอบการ มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบใน
การแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวัดเชียงใหม่ 
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 ผลการทดสอบพบว่า ลักษณะของผู้ประกอบการในด้าน เพศ ไม่มีผลต่อการสร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขันของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม แต่อย่างไรก็ตาม ลักษณะ
ผู้ประกอบการในด้าน อายุ สถานภาพ และระดับการศึกษา มีผลต่อการสร้างความได้เปรียบในการ
แข่งขันของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวัดเชียงใหม่ ท่ีระดับนัยสำคัญ 0.05 
 สมมติฐานที่ 2 ลักษณะธุรกิจ มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของ
ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวัดเชียงใหม่ 
 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานลักษณะของธุรกิจ ลักษณะของธุรกิจในด้าน ระยะเวลา
ประกอบกิจการ และขนาดของธุรกิจ มีผลต่อการสร้างความได้ เปรียบในการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวัดเชียงใหม่ ท่ีระดับนัยสำคัญ 0.05 
 

อภิปรายผลการศึกษา 
  

จากผลการวิจัยและผลท่ีได้รับจากการทดสอบสมมติฐานในการวิจัยเรื่อง กลยุทธ์สร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่ สามารถอภิปรายผล และอ้างอิง
จากงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องได้ดังนี้  

1. ข้อมูลเก่ียวกับธุรกิจ 
1.1 ลักษณะผู้ประกอบการ 

 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง มีช่วงอายุระหว่าง 46-55 ปี มีสถานภาพสมรส 
และสำเร็จการศึกษาอยู่ ในระดับประถมศึกษา ซึ่ งผลการศึกษาสอดคล้องกับงานวิจัยของ                           
(ธันยานี เคนคำภา,2559) ซึ่งได้ศึกษาเรื่อง กลยุทธ์การค้าปลีก (ร้านสะดวกซื้อ) ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม
การซื้อสินค้าของผู้บริโภคในร้าน Banthon Oriental Supermarket in Bath, United Kingdom 
โดยกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 41-45 ปี มีสถานภาพสมรส มีระดับการศึกษา
ปริญญาตรี 

1.2 ลักษณะของธุรกิจ 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ดำเนินธุรกิจมาแล้ว มากกว่า 10 ปี และขนาดของกิจการผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นร้านค้าปลีกขนาดเล็ก  ซึ่งผลการศึกษาสอดคล้องกับงานวิจัยของ                           
(วสุธิดา นักเกษม และประสพชัย พสุนนท์,2561) ซึ่งได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจบริการ ในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยกลุ่มตัวอย่าง
เปิดกิจการมาแล้ว 6-10 ปี  

2. กลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน 
จากการศึกษากลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันในภาพรวมนั้นมีค่าเฉล่ียปานกลางใน

ทุกด้านโดยเฉพาะด้านกลยุทธ์ด้านต้นทุนมีค่าเฉล่ียสูงสุด โดยร้านค้าต้ังอยู่ในพื้นท่ีเดิมท่ีมีอยู่แล้ว ไม่มี

การเช่าพืน้ที่ท  าการขาย เพราะส่วนใหญ่ร้านค้าต้ังอยู่ในบริเวณบ้าน หรือห้องแถวในพื้นท่ีของตัวเอง จึง
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ไม่มีการเช่าพื้นท่ีในการขายสินค้า จึงไม่มีต้นทุนท่ีเพิ่มขึ้นในการเช่าพื้นท่ีในการขายสินค้า ซึ่ง
สอดคล้องกับผลการศึกษาของ สมชาย สุจา (2558 :109) พบว่า การดำเนินธุรกิจเพื่อสร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขัน จะต้องมีต้นทุนท่ีต่ำ ราคาหรือสินค้าในร้านท่ีมีราคาต่ำกว่าหรือเทียบเท่ากับ
ราคาสินค้าคู่แข่งในทำเลใกล้เคียง 

กลยุทธ์การเป็นผู้นำเฉพาะกลุ่มมีค่าเฉล่ียรองลงมา ร้านค้าปลีกจะต้องมีสัมพันธ์ที่ดีใกล้ชิดกับ
ลูกค้า เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าท่ีเปล่ียนไปได้ทันเวลา เนื่องจากลูกค้าจะให้ความสนใจ
ร้านค้าท่ีให้ความสำคัญกับลูกค้า รู้ใจลูกค้าว่าต้องการสินค้าอะไร เมื่อเดินเข้าไปใช้บริการแล้วสินค้า
จะต้องมีตามความต้องการของลูกค้า ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ นลินพร ทวีชัย (2562 :76) 
พบว่า ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ควรให้ความสำคัญด้านความสัมพันธ์ท่ีดีกับลุกค้าด้วย
การเน้น การให้บริการท่ีมีคุณภาพและเป็นมิตรต่อลูกค้า เพื่อเป็นการรักษาฐานลูกค้าเก่าและสร้าง
ฐานลูกค้า ใหม่ได้ในอนาคต อีกท้ังควรมีการสอบถามความต้องการในด้านผลิตภัณฑ์กับกลุ่มผู้บริโภค
อย่าง สม่ำเสมอเพื่อนำมาปรับใช้ในกลยุทธ์ด้านการจัดการผลิตภัณฑ์ จัดหาผลิตภัณฑ์ใหม่ให้ตรงตาม
ความ ต้องการของลูกค้าได้อย่างทันท่วงทีและปรับเปล่ียนตามเทรนด์ความต้องการของผู้บริโภคได้ 
ตลอดเวลา มากไปกว่าสินค้าท่ีนำมาจัดจำหน่ายควรเป็นสินค้าท่ีดีและมีมาตรฐานมากกว่าร้านค้า 
คู่แข่งในตลาดเป้าหมายเพื่อสร้างความน่าเช่ือถือและกระตุ้นความต้องการซื้อของผู้บริโภคและสร้าง 
ความได้เปรียบทางการแข่งขันในธุรกิจอีกด้วย 
 สำหรับกลยุทธ์สร้างความแตกต่างของร้าค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่ พบว่า การ
ให้บริการเปล่ียนคืนสินค้าหากชำรุด เนื่องจากการให้บริการเปล่ียนคืนสินค้าหากชำรุดเป็นการสร้าง
ความมั่นใจให้กับลูกค้าท่ีใช้บริการว่าสินค้าท่ีได้ไปมีความคุ้มค่ากับเงินท่ีเสียไปในสินค้านั้น ซึ่ง
สอดคล้องกับผลการศึกษาของ นลินพร ทวีชัย (2562:76) ให้ความสำคัญกับการบริการหลังการขาย
และอำนวยความสะดวกแก่ลูกค้า เพื่อสร้างความแตกต่างและความประทับใจในการบริการ และ มี
การบริการท่ีมีคุณภาพและเช่ือถือได้ในระยะยาวและเป็นท่ียอมรับ 

3. ทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานข้อที่ 1 ลักษณะผู้ประกอบการ มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบใน

การแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวัดเชียงใหม่  
ผลจากการทดสอบสมมติฐานพบว่า ลักษณะผู้ประกอบการ  ด้านสถานภาพ และระดับ

การศึกษา มีผลต่อการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัด
เชียงใหม่ ในด้านการเป็นผู้นำด้านต้นทุน การเป็นผู้นำด้านความแตกต่าง และการเป็นผู้นำเฉพาะกลุ่ม 
ลักษณะผู้ประกอบการด้านเพศ ไม่มีผลต่อการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ (นลินพร ทวีชัย,2561) กล่าวว่า ปัจจัยส่วนบุคคลทางด้านเพศ 
อายุ อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน ไม่มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์ความได้เปรียบในการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม แต่ปัจจัยส่วนบุคคลทางด้านสถานภาพ มีผลต่อการสร้างกล
ยุทธ์ความได้เปรียบในการแข่งขันของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในด้านการเป็นผู้นำ
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ทางด้านต้นทุน และปัจจัยส่วนบุคคลทางด้านระดับการศึกษา มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์ความได้เปรียบ
ในการแข่งขันของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในด้านการมุ่งเฉพาะกลุ่ม แต่ผลการทดสอบ
สมมติฐานลักษณะผู้ประกอบการด้าน อายุ มีผลต่อการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้า
ปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่ ในด้านการเป็นผู้นำด้านความแตกต่าง และการเป็นผู้นำเฉพาะ
กลุ่ม ซึ่งขัดแย้งกับงานวิจัยของ (นลินพร ทวีชัย,2561) ซึ่งได้ศึกษาเรื่อง กลยุทธ์ความได้เปรียบในการ
แข่งขันของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม หมู่บ้านทุ่งเกวียน ตำบลเวียงตาล อำเภอห้างฉัตร 
จังหวัดลำปาง 

สมมติฐานที่ 2 ลักษณะธุรกิจ มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของ
ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวัดเชียงใหม่  

ผลจากการทดสอบสมมติฐานพบว่า ลักษณะผู้ประกอบการ ระยะเวลาประกอบกิจการ และ
ขนาดของธุรกิจ มีผลต่อการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน ในจังหวัดเชียงใหม่ ในด้านการเป็น
ผู้นำด้านต้นทุน การเป็นผู้นำด้านความแตกต่าง และการเป็นผู้นำเฉพาะกลุ่ม ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย
ของ (ปฏิพาร์ เพชรศิริ และคณะ, 2560) ได้ทำการศึกษางานวิจัยเรื่อง รูปแบบและกลยุทธ์เพื่อสร้าง
ความได้เปรียบในการแข่งขันของธุรกิจเส้ือผ้าค้าส่งในตลาดโบ๊เบ๊ กรุงเทพมหานคร กล่าวคือ อำนาจ
ในการต่อรองของผู้ซื้อและอำนาจการต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ เกิดจากระยะเวลาประกอบกิจการเป็น
องค์ประกอบท่ีสำคัญ ส่งผลต่อการสร้างกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน อีกท้ังสอดคล้องกับ
งานวิจัย อีกท้ังสอดคล้องกับงานวิจัยของ (อุษณีย์ พุกกะมานและคณะ, 2552) ทำการศึกษางานวิจัย
เรื่อง การศึกษากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของร้านสะดวกซื้ อ จังหวัดร้อยเอ็ด กล่าวคือ 
ระยะเวลาในการดำเนินกิจการแตกต่างกัน มีการใช้กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์
แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 และในส่วนของขนาดธุรกิจ มีผลต่อการสร้างกลยุทธ์
สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตพื้นท่ีจังหวัดเชียงใหม่  อย่างมี
นัยสำคัญ  

 
ข้อเสนอแนะ 

 
1. ด้านการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน 

ด้านการเป็นผู้นำด้านต้นทุน พบว่า มีระดับความสำคัญโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง ได้แก่ 
ร้านค้าต้ังอยู่พื้นท่ีเดิมท่ีมีอยู่แล้ว ไม่มีการเช่าพื้นท่ีทำการขาย ร้านค้าติดกับถนนใหญ่ ทำให้สะดวกใน
การเดินทางมาใช้บริการ มีท่ีจอดรถเพียงพอ และซื้อสินค้าผ่านตัวแทนบริษัทโดยตรง เพื่อซื้อสินค้าได้
ในราคาท่ีต่ำ ดังนั้นผู้วิจัยจึงได้ให้เสนอแนะผู้ประกอบการค้าปลีกแบบด้ังเดิมควรให้ความสำคัญกับ
ท่ีต้ังของร้านค้า มีความสะดวกในการเดินทางหรือมีท่ีจอดรถเพียงพอต่อการเข้าใช้บริการหรือไม่ และ
เมื่อซื้อสินค้าควรให้ความสำคัญกับการซื้อผ่านตัวแทนบริษัท นอกจากจะได้ต้นทุนท่ีต่ำแล้วตัวแทน
บริษัทยังรับประกันสินค้าเมื่อสินค้ามีการชำรุด แตก หัก หรือหมดอายุอีกด้วย 
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ด้านการสร้างความแตกต่าง พบว่ามีระดับความสำคัญโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง ได้แก่ มี
การให้บริการเปล่ียนคืนสินค้าหากชำรุด มีการจัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ชัดเจนหยิบจับง่ายและมีการ
ให้บริการท่ีมีคุณภาพ เช่ือถือได้ในระยะยาว ดังนั้นจึงเสนอแนะให้ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิมควรให้บริการเปล่ียนคืนสินค้าหากชำรุดเพื่อเป็นการสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้าท่ีมาใช้บริการ 
และในการจัดวางสินค้านั้นควรจัดวางให้เป็นหมวดหมู่ชัดเจน เพื่อทำให้ลูกค้าหยิบจับสินค้าได้ง่ายเมื่อ
เข้ามาใช้บริการ 

ด้านการเป็นผู้นำเฉพาะกลุ่ม พบว่ามีระดับความสำคัญโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง ได้แก่ 
ให้ความสัมพันธ์ที่ดีและใกล้ชิดกับลูกค้า เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าท่ีเปล่ียนไปได้ทันเวลา 
มุ่งเน้นการนำเสนอสินค้าท่ีดีกว่าร้านค้าคู่แข่งในแต่ละตลาดเป้าหมาย และมีการกำหนดราคาสินค้าท่ี
แตกต่าง เพื่อเพิ่มมูลค่าในสายตาลูกค้า  ดังนั้น ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมควรมี
ความสัมพันธ์ใกล้ชิดกับลูกค้า เข้าใจถึงความต้องการในการใช้บริการของลูกค้า เพื่อให้ลูกค้ารู้สึก
ประทับใจในการเข้าใช้บริการ ร้านค้าควรนำเสนอสินค้าให้ลูกค้าอยู่เสมอ เพราะบางทีลูกค้าอาจจะไม่
รับรู้ถึงสินค้าใหม่ท่ีนำมาขาย และการต้ังราคาก็เป็นส่ิงสำคัญสำหรับลูกค้า เพราะถ้าเราต้ังราคาท่ีพึง
พอใจสำหรับลูกค้า ลูกค้าก็จะเลือกท่ีจะมาใช้บริการร้านค้าของเรา 
2. ด้านการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1 ภาพรวมของการทดสอบสมมติฐานพบว่า ลักษณะผู้ประกอบการ ด้านอายุ 
ด้านสถานภาพ และด้านระดับการศึกษามีผลต่อการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้า
ปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่ 

เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ลักษณะผู้ประกอบการด้านอายุ มีผลต่อการสร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ทางด้านการสร้างความแตกต่าง ในด้าน ให้บริการ
และมีบริการท่ีหลากหลาย เช่น บริการจ่ายชำระบิล บริการเติมเงิน บริการตู้หยอดเหรียญ เป็นต้น 
เพื่อตอบสนองตามความต้องการของลูกค้า มีการให้บริการท่ีมีคุณภาพ และเช่ือถือได้ในระยะยาว 
เป็นท่ียอมรับของลูกค้า มีการนำเสนอสินค้าใหม่ๆ ให้กับลูกค้าอยู่ตลอดเวลา มีการตกแต่งร้าน
สวยงาม น่าสนใจ และทันสมัย และมีการจัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ชัดเจนหยิบจับง่าย ทางด้านการ
เป็นผู้นำเฉพาะกลุ่ม ในด้าน มีสินค้าท่ีตรงความต้องการของลูกค้าแต่ละกลุ่ม เช่น สินค้าสำหรับเด็ก 
สินค้าสำหรับวัยรุ่น และสินค้าสำหรับผู้ใหญ่ มุ่งเน้นการนำเสนอสินค้าท่ีดีกว่าร้านค้าคู่แข่งในแต่ละ
ตลาดเป้าหมาย สามารถตอบสนองต่อการเปล่ียนแปลงความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว เช่น มี
สินค้าชนิดใหม่ๆ มาจำหน่ายอย่างรวดเร็ว และสามารถจัดหาสินค้าได้เพียงพอต่อความต้องการของ
ลูกค้าได้อย่างรวดเร็วและเพียงพอ เช่น ลูกค้าซื้อสินค้าในปริมาณมาก เพื่อนำไปบริจาค เป็นต้น 

 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ลักษณะผู้ประกอบการด้านสถานภาพ มีผลต่อการสร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ทางด้านการเป็นผู้นำด้านต้นทุน ในด้านมีการซื้อ
สินค้าในปริมาณท่ีมาก เพื่อให้ได้ต้นทุนท่ีต่ำสุด ซื้อสินค้าผ่านตัวแทนบริษัทโดยตรง เพื่อซื้อสินค้าได้ใน
ราคาท่ีต่ำ มีการให้เครดิตและระยะเวลาการผ่อนชำระสินค้า และร้านค้าของท่านติดกับถนนใหญ่ ทำ
ให้สะดวกในการเดินทางมาใช้บริการ และมีท่ีจอดรถเพียงพอ ทางด้านการเป็นผู้นำด้านความแตกต่าง 
ในด้านให้บริการและมีบริการท่ีหลากหลาย เช่น บริการจ่ายชำระบิล บริการเติมเงิน บริการตู้หยอด
เหรียญ เป็นต้น เพื่อตอบสนองตามความต้องการของลูกค้า มีการนำเสนอสินค้าใหม่ๆ ให้กับลูกค้าอยู่



94 

ตลอดเวลา ตลอดจนมีการตกแต่งร้านสวยงาม น่าสนใจ และทันสมัย และมีการจัดวางสินค้าเป็น
หมวดหมู่ชัดเจนหยิบจับง่าย และทางด้านการเป็นผู้นำเฉพาะกลุ่ม ในด้านมีสินค้าท่ีตรงความต้องการ
ของลูกค้าแต่ละกลุ่ม เช่น สินค้าสำหรับเด็ก สินค้าสำหรับวัยรุ่น และสินค้าสำหรับผู้ใหญ่ สามารถ
ตอบสนองต่อการเปล่ียนแปลงความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว เช่น มีสินค้าชนิดใหม่ๆ มา
จำหน่ายอย่างรวดเร็ว และสามารถจัดหาสินค้าได้เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว
และเพียงพอ เช่น ลูกค้าซื้อสินค้าในปริมาณมาก เพื่อนำไปบริจาค 

เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ลักษณะผู้ประกอบการด้านสถานภาพ มีผลต่อการสร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ทางด้านการเป็นผู้นำด้านต้นทุน ในด้านมีการซื้อ
สินค้าในปริมาณท่ีมาก เพื่อให้ได้ต้นทุนท่ีต่ำสุด สนับสนุนให้มีการใช้ถุงผ้า เพื่อลดภาวะโลกร้อน และ
ใช้ทรัพยากรอย่างคุ้มค่า เพิ่มประสิทธิภาพในการทำงาน และมีการให้เครดิตและระยะเวลาการผ่อน
ชำระสินค้าทางด้านการเป็นผู้นำด้านความแตกต่าง ให้บริการและมีบริการท่ีหลากหลาย อาทิเช่น 
บริการจ่ายชำระบิล บริการเติมเงิน บริการตู้หยอดเหรียญ เป็นต้น เพื่อตอบสนองตามความต้องการ
ของลูกค้า มีการให้บริการท่ีมีคุณภาพ และเช่ือถือได้ในระยะยาว เป็นท่ียอมรับของลูกค้า  มีการ
แนะนำ นำเสนอสินค้าใหม่ๆ ให้กับลูกค้าอยู่ตลอดเวลา มีการตกแต่งร้านสวยงาม น่าสนใจ และ
ทันสมัย มีการจัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ชัดเจนหยิบจับง่าย และใช้เทคโนโลยีในการบริการลูกค้า เช่น 
ระบบสแกนบาร์โค้ด และทางด้านการเป็นผู้นำเฉพาะกลุ่ม ในด้านมีสินค้าท่ีตรงความต้องการของ
ลูกค้าแต่ละกลุ่ม เช่น สินค้าสำหรับเด็ก สินค้าสำหรับวัยรุ่น และสินค้าสำหรับผู้ใหญ่  สามารถ
ตอบสนองต่อการเปล่ียนแปลงความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว เช่น มีสินค้าชนิดใหม่ๆ มา
จำหน่ายอย่างรวดเร็ว และสามารถจัดหาสินค้าได้เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว
และเพียงพอ เช่น ลูกค้าซื้อสินค้าในปริมาณมาก เพื่อนำไปบริจาค เป็นต้น 

ดังนั้นหากผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ควรพิจารณากลยุทธ์สร้างความได้เปรียบใน
การแข่งขันด้านอายุ ด้านสถานภาพสมรส และด้านระดับการศึกษา เนื่องด้วยท้ัง 3 ด้านมีผลต่อการ
นำกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม เช่น ด้านอายุ เนื่องด้วย
ปัจจุบันมีการใช้เทคโนโลยีเข้ามาเป็นตัวช่วยเพิ่มมากขึ้น ดังนั้นผู้ท่ีมีอายุน้อยอาจทำการปรับตัวได้
รวดเร็วกว่าผู้สูงอายุ เมื่อมีการปรับตัวได้นั้นร้านค้าจึงมีการให้บริการท่ีหลากหลาย ไม่ว่าจะเป็น 
บริการจ่ายชำระบิล บริการเติมเงิน บริการตู้หยอดเหรียญ เป็นต้น รวมถึงการเข้าถึง กลุ่มลูกค้าได้
รวดเร็วกว่า เช่นเดียวกับระดับการศึกษาท่ีอาจส่งผลต่อการปรับตัวที่รวดเร็วเช่นกัน  อีกท้ังในส่วนของ
ด้านสถานภาพสมรส ซึ่งผู้ท่ีมีสถานภาพสมรสอาจนำกลยุทธ์ไปใช้ได้ดีกว่า เพราะมีผู้ร่วมคิด ร่วม
วางแผน และร่วมให้ความสนับสนุน เป็นต้น  

 สมมติฐานที่ 2 ภาพรวมของการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ลักษณะของธุรกิจ ในด้าน
ระยะเวลาประกอบกิจการ และขนาดของกิจการ มีผลต่อการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของ
ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่ ในทุกด้าน ผู้ประกอบการค้าปลีกควรให้ความสำคัญใน
ด้านระยะเวลาประกอบกิจการ และด้านขนาดธุรกิจ เนื่องด้วยเป็นปัจจัยท่ีสำคัญต่อการนำกลยุทธ์
สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ไปใช้ให้เกิดผลประโยชน์ต่อตัวร้านค้า 
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ข้อเสนอแนะสำหรับการทำวิจัยคร้ังต่อไป 
จากศึกษาเรื่อง กลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัด

เชียงใหม่ ซึ่งการศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาเฉพาะร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม แต่ปัจจุบันส่ือเครื่องมือทาง
สังคมออนไลน์มีช่องทางการขายท่ีหลากหลาย ซึ่งอาจจะทำให้มีผู้บริโภคท่ีต่างกลุ่ม มีข้อเสนอแนะ
สำหรับการวิจัยในครั้งต่อไป สำหรับประเด็นทางการศึกษาท่ีเหมาะสมในการท่ีจะศึกษาภายในอนาคต 
นักวิจัยหรือผู้ท่ีสนใจควรศึกษาในประเด็นท่ีเกี่ยวข้องดังต่อไปนี้ 

1. ในการวิจัยครั้งต่อไปอาจดำเนินการในรูปแบบของงานวิจัยเชิงคุณภาพ ท่ีมีการสัมภาษณ์
สังเกตพฤติกรรม การทดสอบ ฯลฯ เพื่อให้ได้ข้อมูลเชิงลึกมากยิ่งขึ้น เนื่องจากการศึกษาเกี่ยวกับ    
กลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่ สามารถ
สะท้อนความคิดของผู้ประกอบธุรกิจ เพื่อนำผลการศึกษามาวิเคราะห์ นำไปสู่การแก้ไขปัญหาสร้ าง
ความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมให้มีอย่างมีประสิทธิภาพ 
          2. ควรศึกษาตัวแปรอื่นท่ีอาจมีอิทธิพลต่อสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีก
แบบด้ังเดิม เช่น กลุ่มผู้บริโภค ระยะทาง ความสามารถในการเข้าถึง เป็นต้น เพื่อเพิ่มกลยุทธ์ให้แก่ผู้
ประกอบธุรกิจในด้านมิติต่าง ๆ  

3. การวิจัยครั้งนี้ศึกษากลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
ในจังหวัดเชียงใหม่ ผู้ท่ีสนใจจะศึกษาต่อยอดโดยนำกรอบแนวคิดดังกล่าวไปศึกษากลยุทธ์สร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในจังหวัดอื่น ๆ ก็อาจจะได้ข้อค้นพบท่ีแตกต่างกัน
ออกไป 
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ผลการทดสอบความเช่ือมั่น 
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ผลการทดสอบความเชื่อม่ันของข้อคำถามระดับความสำคัญของกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบใน

การแข่งขันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

 

Case Processing Summary 

  N % 

Cases Valid 20 50.0 

Excludeda 20 50.0 

Total 40 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 

 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.868 23 

    
1. ด้านการเป็นผู้นำด้านต้นทุน      .690 

2. ด้านการเป็นผู้ด้านความแตกต่าง     .759 

3. ด้านการเป็นผู้นำเฉพาะกลุ่ม      .805 

ค่าความเช่ือมั่น        .868 
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แบบถามชุดท่ี................. 

แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย 
 

เร่ือง กลยุทธ์สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันร้านค้าปลีกแบบด่ังเดิม ในจังหวัดเชียงใหม่ 

คำช้ีแจง 

แบบสอบถามนี้ เป็นแบบสอบถามสำหรับงานวิจัยค้นคว้าอิสระ ตามหลักสูตรปริญญา

มหาบัณฑิตคณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยแม่โจ้ ข้อมูลต่าง ๆ ท่ีได้รับจากท่านจะไม่มีผลกระทบทาง

ลบแก่ท่านและธุรกิจของท่าน จึงขอความร่วมมือจากท่านให้ได้คำตอบในการตอบแบบสอบถามอย่าง

ตรงไปตรงมาตามข้อเท็จจริง แบบสอบถามนี้ประกอบไปด้วยทั้งหมด 4 ตอน ได้แก่ 

ตอนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับลักษณะของผู้ประกอบการร้านค้าปลีก 

ตอนท่ี 2 ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับธุรกิจร้านค้าปลีก 

ตอนท่ี 3 กลยุทธ์สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของท่าน 

ตอนท่ี 4 ปัญหา อุปสรรค และข้อเสนอแนะ 

ผู้วิจัยขอขอบพระคุณในความกรุณาของท่านมา ณ โอกาสนี้ 

ผู้วิจัย 

คำช้ีแจง โปรดทำเครื่องหมาย √ ลงใน (  ) หน้าข้อความท่ีตรงกับสภาพความเป็นจริงของท่าน

มากท่ีสุด  

ตอนที่ 1 ลักษณะผู้ประกอบการ 

1. เพศ  (     ) 1. ชาย   (     ) 2. หญิง 

2. อายุ  (     ) 1. ต่ำกว่า 25 ปี  (     ) 2. 25-35 ปี   

  (     ) 3. 36-45 ปี  (     ) 4. 46-55 ปี   

  (     ) 5. 56-65 ปี  (     ) 6. 65 ปีข้ึนไป 

3. สถานภาพ (     ) 1.โสด   (     ) 2. สมรส 

   (     ) 3. หย่าร้าง   (     ) 4. หม้าย 

4. ระดับการศึกษา 

(     ) 1. ต่ำกว่าประถมศึกษา/ไม่ได้ศึกษา  (     ) 2. ประถมศึกษา 

(     ) 3. มัธยมศึกษา/เทียบเท่า   (     ) 4. ปริญญาตรี 

(     ) 5. ปริญญาโท     (     ) 6.  สูงกว่าปริญญาโท 
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ตอนที่ 2 ลักษณะของธุรกิจ 

5. ระยะเวลาประกอบกิจการ 

(     ) 1. ต่ำกว่า 1 ปี    (     ) 2. 1-3 ปี    

(     ) 3. 4-6 ปี    (     ) 4. 7-10 ปี 

(     ) 5. มากกว่า 10 ปี 

6. ขนาดของธุรกิจ 

(     ) 1. ร้านปลีกขนาดเล็ก   (     ) 2. ร้านปลีกขนาดใหญ่ 

 

ตอนที่ 3 กลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน 

คำช้ีแจง ข้อความต่อไปนี้เป็นข้อความเกี่ยวกับกลยุทธ์สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ

ท่าน มีการดำเนินการดังข้อความดังกล่าวหรือไม่ โปรดทำเครื่องหมาย √ ลงในคำตอบท่ีกำหนดไว้

ให้โดยมีระดับความสำคัญดังต่อไปนี้ 

ระดับ 5 หมายถึง  มากท่ีสุด 
ระดับ 4 หมายถึง  มาก 
ระดับ 3 หมายถึง  ปานกลาง 
ระดับ 2 หมายถึง  น้อย 
ระดับ 1 หมายถึง  น้อยท่ีสุด 
 

กลยุทธ์สร้างความได้เปรียบ 
ระดับ

ความสำคัญ 
5 4 3 2 1 

กลยุทธ์ต้นทุน (Cost Strategy) 
1. ราคาสินค้าในร้านของท่าน มีราคาต่ำกว่าราคาสินค้าในท้องตลาดท่ัวไป      
2. ราคาสินค้าในร้านของท่าน มีราคาต่ำกว่าหรือเท่ากับร้านค้าคู่แข่งในทำเล
ใกล้เคียง 
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กลยุทธ์สร้างความได้เปรียบ 
ระดับ

ความสำคัญ 
5 4 3 2 1 

3. ท่านมีการซื้อสินค้าในปริมาณท่ีมาก เพื่อให้ได้ต้นทุนท่ีต่ำสุด      
4. ท่านซื้อสินค้าผ่านตัวแทนบริษัทโดยตรง เพื่อซื้อสินค้าได้ในราคาท่ีต่ำ      
5. ท่านต้ังราคาสินค้าหรือบริการดึงดูดใจลูกค้าได้ ในราคาท่ีแตกต่างจาก
ร้านค้าอื่นๆในตลาดเดียวกัน 

     

6. ท่านสนับสนุนให้มีการใช้ถุงผ้า เพื่อลดภาวะโลกร้อน และใช้ทรัพยากร
อย่างคุ้มค่า เพิ่มประสิทธิภาพในการทำงาน  

     

7. ท่านมีการให้เครดิตและระยะเวลาการผ่อนชำระสินค้า      
8. ร้านค้าของท่าน ต้ังอยู่พื้นท่ีเดิมท่ีมีอยู่แล้ว ไม่มีการเช่าพื้นท่ีทำการขาย      
9. ร้านค้าของท่านติดกับถนนใหญ่ ทำให้สะดวกในการเดินทางมาใช้บริการ 
และมีท่ีจอดรถเพียงพอ 

     

กลยุทธ์ความแตกต่าง (Differentiate Strategy) 
10. ท่านให้บริการและมีบริการท่ีหลากหลาย อาทิเช่น บริการจ่ายชำระบิล 
บริการเติมเงิน บริการตู้หยอดเหรียญ เป็นต้น เพื่อตอบสนองตามความ
ต้องการของลูกค้า 

     

11. ท่านมีการให้บริการท่ีมีคุณภาพ และเช่ือถือได้ในระยะยาว เป็นที่
ยอมรับของลูกค้า 

     

12. ท่านมีการแนะนำ นำเสนอสินค้าใหม่ๆ ให้กับลูกค้าอยู่ตลอดเวลา      
13. มีของแถม หรือมีการสะสมแต้มแลกของรางวัล หรือส่งฉลากชิงรางวัล      
14. ท่านมีการตกแต่งร้านสวยงาม น่าสนใจ และทันสมัย      
15. มีการจัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ชัดเจนหยิบจับง่าย      
16. ใช้เทคโนโลยีในการบริการลูกค้า เช่น ระบบสแกนบาร์โค้ด      
17. ท่านมีการให้บริการเปล่ียนคืนสินค้าหากชำรุด      
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กลยุทธ์สร้างความได้เปรียบ 
ระดับ

ความสำคัญ 
5 4 3 2 1 

กลยุทธ์มุ่งเฉพาะกลุ่ม (Niche or Focus Strategy) 
18. ท่านให้ความสัมพันธ์ที่ดีและใกล้ชิดกับลูกค้า เพื่อตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าท่ีเปล่ียนไปได้ทันเวลา 

     

19. ท่านมีสินค้าท่ีตรงความต้องการของลูกค้าแต่ละกลุ่ม เช่น สินค้าสำหรับ
เด็ก สินค้าสำหรับวัยรุ่น และสินค้าสำหรับผู้ใหญ่  

     

20. ท่านมุ่งเน้นการนำเสนอสินค้าท่ีดีกว่าร้านค้าคู่แข่งในแต่ละตลาด
เป้าหมาย 

     

21. ท่านมีการกำหนดราคาสินค้าท่ีแตกต่าง เพื่อเพิ่มมูลค่าในสายตาลูกค้า      
22. ท่านสามารถตอบสนองต่อการเปล่ียนแปลงความต้องการของลูกค้าได้
อย่างรวดเร็ว เช่น มีสินค้าชนิดใหม่ๆ มาจำหน่ายอย่างรวดเร็ว 

     

23. ท่านสามารถจัดหาสินค้าได้เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่าง
รวดเร็วและเพียงพอ เช่น ลูกค้าซื้อสินค้าในปริมาณมาก เพื่อนำไปบริจาค 
เป็นต้น 

     

 

ส่วนที่ 4 ปัญหา อุปสรรค และข้อเสนอแนะ 

………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………….………………………………………………………………………………………………………………



 
 

 
 

ประว ัติผู้ว ิจยั 
 

ประวัติผู้วิจัย 
 

ชื่อ-สกุล นางสาวกนกลักษณ์  หน่อทอง 
เกิดเม่ือ 2 ตุลาคม 2538 
ประวัติการศึกษา พ.ศ. 2561  เศรษฐศาสตรบัณฑิต   

      มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่ จังหวัดเชียงใหม่  
พ.ศ. 2557  มัธยมศึกษาตอนปลาย  
      โรงเรียนแม่แจ่ม จังหวัดชียงใหม่   
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