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บทคัดย่อ 

การวจิยัครั� งนี� มีวตัถุประสงคเ์พื�อ 1) ศึกษาถึงระดบัความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การแข่งขนัทางการตลาด
ของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัสระบุรี 2) ศึกษาพฤติกรรมการซื�อสินคา้ในร้านคา้ปลีก
แบบดั�งเดิมของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัสระบุรี 3) ศึกษาเปรียบเทียบกลยทุธ์การแข่งขนัทางการตลาดของร้านคา้
ปลีกแบบดั� งเดิม ในจงัหวดัสระบุรีจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศอายุสถานภาพสมรสระดับ
การศึกษาอาชีพรายไดส่้วนบุคคลเฉลี�ยต่อเดือน 4) เพื�อศึกษาเปรียบเทียบกลยุทธ์การแข่งขนัทางการตลาด
ของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม ในจงัหวดัสระบุรีจาํแนกตามพฤติกรรมการซื�อสินคา้ ไดแ้ก่ เหตุผลในการซื�อ 
ประเภทของสินค้าที�ซื� อ จาํนวนเงินที�ซื�อในแต่ละครั� งช่วงเวลาในการซื�อสินคา้ความถี�ในการซื�อสินค้า
สัดส่วนการซื�อสินค้าจากร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม   โดยสํารวจจากกลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคที�ซื�อสินค้าจาก
ร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมในจงัหวดัสระบุรีจาํนวน 400 คน ดว้ยวิธีการสุ่มแบบบงัเอิญ ใช้แบบสอบถามเป็น
เครื�องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติที�ใช้ในการวิจยั คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี�ยเลขคณิต ค่าส่วนเบี�ยงเบน
มาตรฐาน การวเิคราะห์เปรียบเทียบค่าเฉลี�ยและการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว(One-way ANOVA) 
 ผลการวจิยัพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ที�ซื�อสินคา้ในร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมในจงัหวดัสระบุรี เป็นเพศ
หญิงมีอายุมากกว่า 40 ปี - 50 ปีสถานภาพสมรส การศึกษาตํ�ากว่าปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/
ลูกจา้งและมีรายได ้10,001 - 20,000 บาทผูบ้ริโภคเห็นดว้ยกบักลยุทธ์การตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ แต่ผูบ้ริโภคไม่
แน่ใจกบักลยทุธ์การตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมดา้นราคา ดา้นส่งเสริมการขาย และดา้นบุคคลโดยรวม 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน ผูบ้ริโภคที�มีอายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา รายได้ส่วนบุคคล
เฉลี�ยต่อเดือนแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การแข่งขนัทางการตลาดดา้นราคา ช่องทางการ
จาํหน่าย การส่งเสริมการขาย บุคคลและโดยรวมแตกต่างกัน   ส่วนผูบ้ริโภคที�มีประเภทสินค้าที�ซื� อ 
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ค่าใชจ่้ายต่อครั� ง และสัดส่วนการซื�อในร้านคา้แบบดั�งเดิมและร้านสมยัใหม่แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็น
ต่อกลยุทธ์การแข่งขนัทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการขาย บุคคลและโดยรวม
แตกต่างกนั   แตกต่างกนั 
 

คําสําคัญ: กลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาด, ร้านค้าปลกีแบบดั งเดิม, ผู้บริโภค 

 

Abstract     
 The objectives of this research are 1) Study about rating of opinions in competitive marketing 
strategy of traditional retailers’ consumers in Saraburi province 2) Study about buying behavior of 
traditional retailers’ consumers in Saraburi province 3) Comparison study in competitive marketing 
strategy of traditional retailers’ consumers in Saraburi province according partition of personal factors are 
sex, age, marital status, education, occupation, and incoming revenue per month 4) Comparison study in 
competitive marketing strategy of traditional retailers' consumers in Saraburi province according partition 
of buying behavior which are reasons that they buy products, type of products, expenses, time spent, 
frequency and the proportion of purchases in traditional retailers and modern retailers. 
     The participants consist of 400 people that buy goods from traditional retailers in Saraburi 
province. The research is surveyed by the simple accidental method. A questionnaire is used as a tool to 
collect the data. A statistical includes percentage, arithmetic mean, standard deviation, independent t-test 
and one-way ANOVA. 
     The results of the research show that most of the consumers are female, aged more than 40 to 
50 years, married, under bachelor's degree graduated, working in the private company or employee and 
average salary between 10,001 to 20,000 baht. Consumers accept product factors, place factors, process 
factors and physical evidence factors. Consumers uncertain about price factors, promotion factors, and 
people factors. 
     The hypothesis testing shows that consumers with different personal factors which are age, 
marital status, education and incoming revenue per month have different ratings of opinions in 
competitive marketing strategy which are price, place, promotion, people and overall.  Consumers that 
have different buying behavior which are type of products, average expenses and the proportion of 
purchases in traditional retailers and modern retailers have different ratings of opinions in competitive 
marketing strategy which are place, promotion, people and overall. 
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บทนํา 
 ธุรกิจการคา้ปลีกเกิดขึ�นพร้อมกับการที�มนุษยไ์ด้เริ�มรู้จกัการจบัจ่ายใช้สอยเป็นครั� งแรกในโลก 
การคา้ปลีกมีความสําคญัต่อระบบเศรษฐกิจเป็นอยา่งมาก เพราะเป็นกลไกที�สําคญัในการหมุนเวียนเงินใน
ระบบเศรษฐกิจของประเทศ   สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค  
 มูลค่าธุรกิจคา้ปลีกสิ�นปี 2557 อยู่ที� 1.55 ลา้นลา้นบาท ธุรกิจคา้ปลีกแบบดั�งเดิม เป็นร้านคา้ขาย
สินค้าเข้าถึงผูบ้ริโภคโดยผ่านบุคคลที�เป็นเจ้าของธุรกิจ ไม่มีระบบการจดัการบริหารงาน มีรูปแบบที�
หลากหลาย ขายสินค้าในพื�นฐานความจาํเป็นในการดาํรงชีวิต การค้าปลีกขนาดเล็กอาจจะดาํรงอยู่ได้
เนื�องจากอาศยัช่องวา่งของร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่คือ ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่มกัจะทาํการตลาดโดยการดึงคน
เขา้ไปใชบ้ริการให้มากที�สุด ซึ� งในความเป็นจริงหากเปรียบชีวิตประจาํวนัแลว้จะเห็นวา่ คนในเมืองใหญ่ๆ 
มกัจะไม่ไดรั้บความสะดวกสบายในการเดินทางมากนกั ตรงจุดนี� เองจึงเป็นขอ้ไดเ้ปรียบของร้านคา้ปลีก
ขนาดเล็กแบบดั�งเดิมที�สามารถใกลชิ้ดผูบ้ริโภคไดม้ากกวา่ 
 จงัหวดัสระบุรี  เป็นจงัหวดัในภาคกลางของประเทศไทย ในปี พ.ศ. 2557 มีรายไดจ้ากการขายส่ง
ขายปลีก 9,426.1 ลา้นบาท ในปี พ.ศ. 2555 มีสถานประกอบการธุรกิจคา้ปลีก จาํนวน 7,224 แห่ง 

จากความสาํคญัที�ไดก้ล่าวมาขา้งตน้ จะเห็นวา่ร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมมีทั�งจุดเด่นและจุดดอ้ยต่างกนั
ไป ในการนี� จึงเป็นจุดที�น่าสนใจที�จะทาํการวิเคราะห์กลยุทธ์การตลาดที�ทาํให้ร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมดาํรง
อยูไ่ด ้จึงทาํใหผู้ว้จิยัมีความสนใจที�จะศึกษากลยทุธ์การตลาดที�นาํมาใชใ้นร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม ในจงัหวดั
สระบุรี โดยผลการวจิยัที�ไดจ้ะเป็นขอ้มูลในการหาแนวทางแก่ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม เพื�อไป
ประยกุตใ์ชใ้นธุรกิจของตนเองใหต้อบสนองต่อความตอ้งการสินคา้ของผูบ้ริโภค 
 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1. เพื�อศึกษาถึงระดบัความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การแข่งขนัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม
ของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัสระบุรี 

2. เพื�อศึกษาพฤติกรรมการซื�อสินคา้ในร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัสระบุรี 
3. เพื�อศึกษาเปรียบเทียบกลยุทธ์การแข่งขนัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม ในจงัหวดั

สระบุรี จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดส่้วน
บุคคลเฉลี�ยต่อเดือน  
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4. เพื�อศึกษาเปรียบเทียบกลยุทธ์การแข่งขนัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม ในจงัหวดั
สระบุรี จาํแนกตามพฤติกรรมการซื�อสินคา้ ไดแ้ก่  เหตุผลในการซื�อ ประเภทของสินคา้ที�ซื�อ จาํนวนเงินที�
ซื�อในแต่ละครั� ง ช่วงเวลาในการซื�อสินคา้ ความถี�ในการซื�อสินคา้ สัดส่วนการซื�อสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบ
ดั�งเดิมและร้านคา้สมยัใหม่ 
 

 

ขอบเขตการวจัิย   
1. ขอบเขตประชากรที�ใชใ้นการศึกษาครั� งนี� คือ ผูบ้ริโภคที�ซื�อสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม ใน

จงัหวดัสระบุรี 
2. ขอบเขตตวัแปรที�ใชใ้นการศึกษาจะกาํหนดตวัแปร 2 ลกัษณะ ไดแ้ก่ ตวัแปรอิสระ ประกอบดว้ย 

ตวัแปรดา้นปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดส่้วน
บุคคลเฉลี�ยต่อเดือน และตวัแปรดา้นพฤติกรรมการซื�อสินคา้ ประกอบดว้ย เหตุผลในการซื�อ ประเภทของ
สินคา้ที�ซื�อ จาํนวนเงินที�ซื�อในแต่ละครั� ง ช่วงเวลาในการซื�อสินคา้  ความถี�ในการซื�อสินคา้ สัดส่วนการซื�อ
สินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม  

ตวัแปรตาม ด้านกลยุทธ์การแข่งขนัทางการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดั
จาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคล กระบวนการ การแสดงออกทางกายภาพ 

3. ขอบเขตเวลา งานวจิยันี� เป็นการเก็บรวบรวมใหก้บัผูบ้ริโภคที�ซื�อสินคา้ร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม ใน
จงัหวดัสระบุรี โดยมีระยะเวลาในการเก็บขอ้มูลตั�งแต่เดือนมิถุนายน ถึงเดือนธนัวาคม พ.ศ. 2558 
 

การทบทวนวรรณกรรม 
 1. แนวคิดหลกัการทฤษฎีที�เกี�ยวขอ้ง มีจาํนวน 4 เรื� อง ไดแ้ก่ ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด
บริการ (7P) ทฤษฎีการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขนั แนวคิดเกี�ยวกบัการคา้ปลีก และข้อมูลเชิง
เศรษฐกิจของจงัหวดัสระบุรี 

2. งานวิจัยที�เกี�ยวข้อง มีจาํนวน 4 เรื� อง ได้แก่ งานวิจัยเรื� องปัญหาและวิธีการปรับตัวของ
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมในการแข่งขนัธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ ในเขตเทศบาลนครเชียงใหม่ 
จงัหวดัเชียงใหม่ ศึกษาโดย รัชนี เสาร์แกว้ (2550) งานวิจยัเรื�องปัจจยัที�มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคในการใชบ้ริการร้านคา้ปลีก แบบดั�งเดิม ในเขตกรุงเทพมหานคร ศึกษาโดย นฐัติกูณฑ์ มุมินทร์ 
(2551) งานวจิยัเรื�องแนวทางการปรับตวัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม ตามทศันคติของลูกคา้ ใน
เขตอาํเภอเมือง จงัหวดัหนองคาย ศึกษาโดย พิชญา จุฑามณีนิล และคณะ (2551) งานวิจยัเรื�องปัจจยัที�มีผล
ต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการร้านคา้ปลีกดั�งเดิม ศึกษาโดยปาณิชา เทพทาํพนัธ์ (2555) 
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วธีิดําเนินการวจัิย 
 1. ระเบียบวิธีวิจยั งานวิจยันี� เป็นงานวิจยัเชิงสํารวจ (Survey Researchโดยใชแ้บบสอบถามเกี�ยวกบั
ปัจจยัส่วนบุคคล พฤติกรรมการซื�อสินคา้ กลยุทธ์การแข่งขนัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมเป็น
แบบสอบถามแบบปลายปิด ขอ้คิดเห็นหรือขอ้เสนอแนะเกี�ยวกบัการซื�อสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม
เป็นแบบสอบถามแบบปลายเปิด เป็นเครื�องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 2. ขั�นตอนการวจิยั 

1. ศึกษาทฤษฎี เอกสาร ตาํรา และงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้งกบังานวจิยัครั� งนี�  
2. ศึกษาวธีิการสร้างแบบสอบถามจากตาํรา และงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง 
3. กาํหนดประเด็นและขอบข่ายของคาํถาม ใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องงานวจิยั 
4. สร้างแบบสอบถามฉบบัร่าง และนาํเสนออาจารยที์�ปรึกษาวิทยานิพนธ์ และให้อาจารยที์�

ปรึกษาวิทยานิพนธ์ร่วม เพื�อขอความเห็นในการพิจารณาด้านความครอบคลุมของเนื� อหาการเลือก
กระบวนการวเิคราะห์ขอ้มูลและภาษาที�ใช ้

5. ผูว้จิยันาํแบบสอบถามที�ผา่นการปรับปรุงแกไ้ขแลว้เสนอต่อผูท้รงคุณวุฒิ เพื�อตรวจสอบ
ความเที�ยงตรงของเนื�อหา พร้อมทั�งพิจารณาความถูกตอ้งของภาษาที�ใช ้จาํนวน 3 ท่าน 

 6. เมื�อได้แบบสอบถามที�ถูกตรวจสอบความถูกต้องแล้ว ผูว้ิจยัได้นําแบบสอบถามมา
ทดลองใช้ (try-out) กบัผูบ้ริโภคที�เคยซื�อสินคา้ในร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมใน อ.บา้นหมอ ซึ� งมีลกัษณะ
ใกล้เคียงกับกลุ่มประชากรตวัอย่างที�จะทาํการศึกษา จาํนวน 30 คน เพื�อคาํนวณหาค่าความเชื�อมั�นเพื�อ
ตรวจสอบความน่าเชื�อถือโดยการวิเคราะห์ประมวลหาค่า ครอนบาร์ค แอลฟ่า (Cronbach’ Alpha 
Coefficient) ซึ� งไดค้่าเท่ากบั 0.918 ของแบบสอบถาม 
  7. ผูว้ิจยันาํแบบสอบถามที�มีคุณภาพดีแลว้ไปใช้กบักลุ่มตวัอยา่งจริง ที�เป็นผูบ้ริโภคที�ซื�อ
สินคา้ในร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมใน อาํเภอเมือง อาํเภอเสาไห้ อาํเภอพระพุทธบาท และ อาํเภอแก่งคอย 
จงัหวดัสระบุรี จาํนวน 400 คน โดยทาํการแจกแบบสอบถามและเก็บรวบรวมขอ้มูลตั�งแต่เดือนมิถุนายน ถึง
เดือนตุลาคม พ.ศ. 2558 
 3. การเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยจะทาํการสุ่มตวัอย่างจากผูบ้ริโภคที�มาซื�อสินคา้ที�ร้านคา้ปลีกแบบ
ดั�งเดิม จาํนวน 40 ร้านๆละ 10 คน โดยแบ่งเป็น ร้านคา้ในอาํเภอเมือง 10 ร้าน อาํเภอพระพุทธบาท 10 ร้าน 
อาํเภอเสาไห ้10 และอาํเภอแก่งคอย 10 ร้าน 

โดยผูว้ิจยักาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง โดยสูตรการกาํหนดขนาดตวัอยา่งของ Taro Yamane ที�
ระดบัความเชื�อมั�นร้อยละ 95 ขนาดตวัอยา่งที�คาํนวณ  คือ  385 ตวัอยา่ง แต่ทางผูว้ิจยัตอ้งการความถูกตอ้งของ
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ขอ้มูล จึงทาํการแจกแบบสอบถามกับกลุ่มตวัอย่างเพิ�มขึ� นอีก 15 ตวัอย่าง ดังนั�นขนาดตวัอย่างที�ใช้ใน
การศึกษานี�จะเท่ากบั 400 ตวัอยา่ง โดยมาจากการสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) 

4. การวเิคราะห์ขอ้มูล 
 วธีิการทางสถิติที�ใชส้าํหรับงานวจิยันี�  สามารถแบ่งได ้2 ประเภท ไดแ้ก่ 

  1. การรายงานผลดว้ยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชบ้รรยายลกัษณะพื�นฐาน
ของขอ้มูลและใชแ้ปลความหมายขอ้มูลทั�วไปของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี�ยเลข
คณิต (Arithmetic Mean) และค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
  2. การรายงานผลดว้ยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใช้ทดสอบสมมติฐานของ
การศึกษาทั�ง 2 ขอ้ ไดแ้ก่ การวิเคราะห์เปรียบเทียบค่าเฉลี�ย (Independent t–test)  และการวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) 
 
ผลการวจัิย 
 ในการศึกษากลยุทธ์การแข่งขนัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม ในจงัหวดัสระบุรี ผูว้ิจยั
ขอเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงันี�  
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคที�ซื� อสินค้าในร้านค้าปลีกแบบดั�งเดิม ใน
จงัหวดัสระบุรี พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุมากกวา่ 40 ปี - 50 ปี สถานภาพสมรส มีระดบั
การศึกษาตํ�ากวา่ปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง และมีรายได ้10,001 - 20,000 บาท 
ส่วนดา้นพฤติกรรมการซื�อสินคา้ในร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม พบวา่ เหตุผลหลกัที�ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซื�อสินคา้
ในร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมคือ ร้านคา้อยูใ่กลบ้า้น/ที�ทาํงาน ซื�อสินคา้ประเภทเครื�องดื�มต่างๆ เช่น เบียร์ กาแฟ 
นํ�าแขง็ มีค่าใชจ่้ายโดยเฉลี�ยในการซื�อสินคา้ต่อครั� งนอ้ยกวา่ 50 บาท ซื�อสินคา้ในเวลา 15.01 - 18.00 น. เขา้
มาใช้บริการ 3 - 4 ครั� งต่อสัปดาห์ และซื�อสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมกบัร้านสะดวกซื�อสมยัใหม่ใน
สัดส่วน 50 ต่อ 50  
 ผลการวเิคราะห์ระดบัความคิดเห็นของกลยทุธ์การแข่งขนัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม 
ในจงัหวดัสระบุรี พบว่า ผูบ้ริโภคไม่แน่ใจกบักลยุทธ์การแข่งขนัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม
โดยรวม และเมื�อพิจารณาความคิดเห็นของกลยุทธ์การแข่งขนัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมเป็น
รายขอ้ พบวา่ ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยกบักลยุทธ์การแข่งขนัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นกระบวนการ ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย และดา้นลกัษณะทางกายภาพ แต่ผูบ้ริโภคไม่แน่ใจกบักลยทุธ์การแข่งขนัดา้นราคา ดา้นบุคคล และ
ดา้นการส่งเสริมการขาย 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื�อทดสอบสมมติฐานวิจยัเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนบุคคลที�มีผลต่อระดบัความ
คิดเห็นต่อกลยทุธ์การแข่งขนัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม ในจงัหวดัสระบุรี พบวา่ ผูบ้ริโภคใน
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จงัหวดัสระบุรีที�มีปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศและอาชีพแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การ
แข่งขนัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม ในจงัหวดัสระบุรีไม่แตกต่างกนั 
 ผูบ้ริโภคในจังหวดัสระบุรีที�มีอายุแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การแข่งขนัทาง
การตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมแตกต่างกนัดา้นการส่งเสริมการขาย  ดา้นบุคคล และกลยทุธ์โดยรวม  
         ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรีที�มีสถานภาพสมรสแตกต่างกันมีระดบัความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การ
แข่งขนัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมแตกต่างกนัดา้นการส่งเสริมการขาย   
 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรีที�มีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การ
แข่งขนัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมแตกต่างกนั ดา้นกลยุทธ์การแข่งขนัทางการตลาด ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นบุคคล และโดยรวม 
 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรีที�มีรายไดส่้วนบุคคลเฉลี�ยต่อเดือนแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นต่อกล
ยุทธ์การแข่งขนัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมแตกต่างกนัดา้นกลยุทธ์การแข่งขนัทางการตลาด
โดยรวม 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื�อทดสอบสมมติฐานวิจยัเกี�ยวกบัพฤติกรรมการซื�อสินคา้ที�มีผลต่อระดบั
ความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การแข่งขนัทางการตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั� งเดิม ในจงัหวดัสระบุรี พบว่า 
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรีที�มีพฤติกรรมการซื�อสินคา้ ไดแ้ก่ เหตุผลหลกัที�ซื�อ ช่วงเวลาที�ซื�อ และความถี�ใน
การซื�อแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การแข่งขนัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมใน
จงัหวดัสระบุรีไม่แตกต่างกนั 
           ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรีที�มีประเภทสินคา้ที�ซื�อแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การ
แข่งขนัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมแตกต่างกนั ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  
 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรีที�มีค่าใช้จ่ายโดยเฉลี�ยในการซื�อแต่ละครั� งแตกต่างกันมีระดับความ
คิดเห็นต่อกลยุทธ์การแข่งขนัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั� งเดิมแตกต่างกนั ด้านช่องทางการจดั
จาํหน่าย ดา้นบุคคล  และกลยทุธ์โดยรวม 
    ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรีที�มีสัดส่วนการซื�อสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมและร้านคา้สมยัใหม่
แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การแข่งขนัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมแตกต่างกนั 
ดา้นการส่งเสริมการขาย 
 
อภิปรายผลการวจัิย 
 ในการศึกษากลยุทธ์การแข่งขนัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม ในจงัหวดัสระบุรี ผูว้ิจยั
สามารถอภิปรายผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงันี�  
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 1. ด้านปัจจัยส่วนบุคคลทีNมีผลต่อระดับความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของร้านค้า

ปลกีแบบดั งเดิม ในจังหวดัสระบุรี 
 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรีที�มีปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศและอาชีพ แตกต่างกันมีระดับความ
คิดเห็นต่อกลยทุธ์การแข่งขนัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม ในจงัหวดัสระบุรี ไม่แตกต่างกนั 
 ผูบ้ริโภคในจังหวดัสระบุรีที�มีอายุแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การแข่งขนัทาง
การตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม ในจงัหวดัสระบุรี แตกต่างกนั ดา้นกลยุทธ์การแข่งขนัทางการตลาด
โดยรวม ดา้นการส่งเสริมการขาย และดา้นบุคคล เนื�องจาก ผูบ้ริโภคที�มีอายุต่างกนั ทาํให้วิจารณญาณใน
การแยกแยะและการคิดวิเคราะห์ต่อการส่งเสริมการขายได้ต่างกนั ผูบ้ริโภคที�มีอายุมากส่วนใหญ่จะซื�อ
สินคา้ที�มีการส่งเสริมการขายเมื�อถึงเวลาที�ควรจะซื�อเท่านั�น ผูบ้ริโภคที�มีอายุมากจะมีการพูดคุยกนัในเรื�อง
ต่างๆในชีวติประจาํวนัมากกวา่ผูบ้ริโภคที�มีอายนุอ้ย 
                ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรีที�มีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การ
แข่งขนัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม ในจงัหวดัสระบุรี แตกต่างกนัดา้นการส่งเสริมการขาย 
เนื�องจาก ผูบ้ริโภคที�มีสมรสแลว้มีภาระในครอบครัวมากและมกัตอ้งซื�อสินคา้เพื�อบุคคลในครอบครัวดว้ย
จึงสนใจการลดราคาสินคา้ที�จะช่วยใหป้ระหยดัค่าใชจ่้าย 
 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรีที�มีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การ
แข่งขนัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม ในจงัหวดัสระบุรี แตกต่างกนั ดา้นกลยุทธ์การแข่งขนัทาง
การตลาดโดยรวม ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย และดา้นบุคคล  
              ความแตกต่างดา้นราคาเกิดขึ�นเนื�องจาก ผูบ้ริโภคที�มีระดบัการศึกษาสูงกว่าส่วนใหญ่จะพิจารณา
เกี�ยวกบัความคุม้ค่าของสินคา้เมื�อเทียบกบัราคา เช่น ปลากระป๋องที�มีราคาสูง จะมีขนาดของตวัปลาที�ใหญ่
กวา่ และรสชาติดีกวา่ จึงทาํใหท้านอร่อยกวา่ เป็นตน้  
              ด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายนั�น ผูบ้ริโภคที�มีระดับการศึกษาสูงกว่าจะเน้นความสะดวกสบาย
มากกวา่ราคา เช่น ร้านคา้ ก. อยูใ่กลบ้า้นกวา่ร้านคา้ ข. แต่ราคาสินคา้ในร้านคา้ ข. ถูกกวา่ 1-2 บาท ผูบ้ริโภค
ที�มีระดบัการศึกษาสูงกว่าจะซื�อสินคา้ร้านคา้ ก. แต่ผูบ้ริโภคที�มีระดบัการศึกษาตํ�ากว่าส่วนใหญ่จะไปซื�อ
สินคา้ร้าน ข. เป็นตน้   
              ดา้นการส่งเสริมการขาย ผูบ้ริโภคที�มีระดบัการศึกษาสูงกวา่จะพิจารณาเกี�ยวกบัการส่งเสริมการขาย
นั�นๆมากกว่า เช่น การซื�อสินคา้ราคาถูกกว่าปกติ จะตอ้งดูวนัเดือนปีที�สินคา้หมดอายุ สภาพสินคา้ และ
พิจารณาถึงความจาํเป็นที�จะใชสิ้นคา้เหล่านั�นหรือไม่ หากพิจารณาแลว้สมเหตุสมผล จึงทาํการซื�อ เป็นตน้ 
               ผูบ้ริโภคที�มีระดบัการศึกษาตํ�ากวา่จะไม่ค่อยให้ความสําคญักบัพนกังานขายมากนกั แต่ผูที้�มีระดบั
การศึกษาสูงกวา่จะให้ความสําคญัทั�งลกัษณะ ความพร้อม เช่น ลูกของเจา้ของร้านกาํลงัดูโทรทศัน์อยู ่แต่มี
คนมาซื�อของ เด็กคนนั�นจะมีสมาธิในการขายสินคา้นั�นหรือไม่ จะคิดเงินค่าสินคา้ถูกตอ้งหรือไม่ เป็นตน้ 
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 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรีที�มีรายไดส่้วนบุคคลเฉลี�ยต่อเดือนแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นต่อกล
ยุทธ์การแข่งขนัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม ในจงัหวดัสระบุรี แตกต่างกนั ดา้นกลยุทธ์การ
แข่งขนัทางการตลาดโดยรวม เนื�องจากผูที้�มีรายไดสู้งจะตดัสินใจซื�อสินคา้ไดร้วดเร็วกวา่ และจะซื�อไวใ้ช้
ในอนาคตมากกวา่ ซึ� งจะตอ้งพิจารณาดา้นต่างๆ จึงซื�อสินคา้ครั� งเดียวใหค้รบถว้นกบัความตอ้งการใชใ้ห้มาก
ที�สุด โดยจะตอ้งคุม้ค่ากบัราคาและค่าเสียโอกาส 

 2. พฤติกรรมการซื อสินค้าทีNมีผลต่อระดับความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของ

ร้านค้าปลกีแบบดั งเดิม ในจังหวดัสระบุรี 
 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรีที�มีพฤติกรรมการซื� อสินค้า ได้แก่ เหตุผลหลักที�ซื� อ ช่วงเวลาที�ซื� อ  
ความถี�ในการซื�อแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การแข่งขนัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบ
ดั�งเดิม ในจงัหวดัสระบุรี ไม่แตกต่างกนั 
 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรีที�มีประเภทสินคา้ที�ซื�อจากร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมแตกต่างกนัมีระดบั
ความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การแข่งขนัทางการตลาดแตกต่างกนัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย เนื�องจากร้านคา้
ปลีกสมยัใหม่มกัทาํการส่งเสริมการตลาดในรายการสินคา้จาํพวกขนมขบเคี�ยว เครื�องดื�มบ่อยครั� งมากกว่า
ร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม   ผูบ้ริโภคจึงนิยมซื�อสินคา้เหล่านี� จากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่มากกวา่   แต่สินคา้ที�เป็น
ของใชใ้นครัวเรือนมกัวางขายในร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมหลากหลายชนิดกวา่จึงมกัซื�อจากร้านเหล่านั�น 
               ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรีที�มีค่าใช้จ่ายโดยเฉลี�ยในการซื�อแต่ละครั� ง แตกต่างกนัมีระดบัความ
คิดเห็นต่อกลยุทธ์การแข่งขนัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม ในจงัหวดัสระบุรี แตกต่างกนั ดา้น
กลยทุธ์การแข่งขนัทางการตลาดโดยรวม ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นบุคคล เนื�องจาก ผูบ้ริโภคที�มี
จาํนวนเงินที�ซื�อสินคา้แต่ละครั� งจาํนวนไม่มาก จะซื�อสินคา้ในร้านที�สะดวกสบาย เดินทางใกล ้ จะซื�อสินคา้
แค่เพียงพอต่อการใช ้เมื�อหมดแลว้จึงค่อยมาซื�อใหม่ ไม่นิยมไปซื�อสินคา้ไกล และผูบ้ริโภคที�มีจาํนวนเงินที�
ซื�อสินคา้แต่ละครั� งจาํนวนไม่มากจะไม่ค่อยมีปฏิสัมพนัธ์กบัพนกังานขายมากนกั เพราะสินคา้ที�ซื�อจะเป็น
สินคา้ทั�วไป ไม่ตอ้งไดรั้บคาํแนะนาํจากพนกังานขาย  
                 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรีที�มีสัดส่วนในการซื�อจากร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมกบัร้านสะดวกซื�อ
สมยัใหม่ แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การแข่งขนัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม 
แตกต่างกนั ดา้นการส่งเสริมการขาย เพราะร้านสะดวกซื�อสมยัใหม่มกัทาํการส่งเสริมการตลาดบ่อยครั� งดว้ย
แคมเปญแบบต่างๆ โดยเน้นการซื�อของผูบ้ริโภควยัหนุ่มสาวที�โสดซื�อหาสินคา้เพื�อตนเองมากกว่า เช่น 
เครื�องดื�ม ขนมขบเคี�ยว เครื�องสําอาง บตัรเติมเงิน เป็นตน้  แต่ผูบ้ริโภคที�ซื�อสินคา้สําหรับครอบครัวมกัจะ
ซื�อจากร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมที�มีสินคา้ที�ตนคุน้เคยวางจาํหน่ายอยูห่ลากหลายกวา่ 
 

บทสรุป 
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 ในการศึกษากลยุทธ์การแข่งขนัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม ในจงัหวดัสระบุรี ผูว้ิจยั
ขอสรุปผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงันี�  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุมากกวา่ 40 ปี - 50 ปี สถานภาพ
สมรส มีระดบัการศึกษาตํ�ากวา่ปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง และมีรายได ้10,001 - 
20,000 บาท เหตุผลหลกัที�ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซื�อสินคา้ในร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมคือ ร้านคา้อยู่ใกลบ้า้น/ที�
ทาํงาน ซื�อสินคา้ประเภทเครื�องดื�มต่างๆ เช่น เบียร์ กาแฟ นํ� าแข็ง มีค่าใช้จ่ายโดยเฉลี�ยในการซื�อสินคา้ต่อ
ครั� งนอ้ยกวา่ 50 บาท ซื�อสินคา้ในเวลา 15.01 - 18.00 น. เขา้มาใชบ้ริการ 3 - 4 ครั� งต่อสัปดาห์ และซื�อสินคา้
จากร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมกบัร้านสะดวกซื�อสมยัใหม่ในสัดส่วน 50 ต่อ 50  
 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรีที�มีเพศและอาชีพแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การแข่งขนั
ทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม ในจงัหวดัสระบุรีไม่แตกต่างกนั ส่วนผูบ้ริโภคที�มีอายุ  สถานภาพ
สมรส ระดบัการศึกษา และรายไดส่้วนบุคคลเฉลี�ยต่อเดือนแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การ
แข่งขนัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมดา้นราคา ช่องทางการจาํหน่าย การส่งเสริมการขาย บุคคล
และโดยรวมแตกต่างกนั  
 ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรีที�มี เหตุผลหลกัที�ซื�อ ช่วงเวลาที�ซื�อ และความถี�ในการซื�อแตกต่างกนัมี
ระดบัความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การแข่งขนัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั� งเดิมในจงัหวดัสระบุรีไม่
แตกต่างกนั ส่วนผูบ้ริโภคที�มีประเภทสินคา้ที�ซื�อ ค่าใชจ่้ายต่อครั� ง และสัดส่วนการซื�อในร้านคา้แบบดั�งเดิม
และร้านสมยัใหม่แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การแข่งขนัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบ
ดั�งเดิมดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการขาย บุคคลและโดยรวมแตกต่างกนั แตกต่างกนั 
ข้อเสนอแนะ 

 1. ข้อเสนอแนะเพืNอการนําผลการวจัิยไปใช้งาน 
 จากขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคที�ซื�อสินคา้ในร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม ทาํ
ให้ทราบว่า ผูบ้ริโภคที�ซื�อสินคา้ในร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมจะซื�อสินคา้ที�ใช้ในชีวิตประจาํวนั และมีความ
สะดวกในการเดินทาง ดงันั�นร้านคา้ปลีกจึงควรขายสินคา้ที�ใชใ้นชีวิตประจาํวนั สินคา้ที�สามารถแบ่งขายได ้
สินคา้ที�ร้านสะดวกซื�อไม่มีขาย ส่วนสินคา้ที�เหมือนกบัสินคา้ที�ขายในร้านสะดวกซื�อนั�นอาจจะพิจารณาดา้น
ตน้ทุน หากสามารถขายได้ถูกกว่า แต่ปริมาณการขายเพิ�มขึ�น อาจจะเป็นทางเลือกที�ดีของผูป้ระกอบการ 
ด้านความสะดวกสบายในการเดินทางนั� นเป็นข้อได้เปรียบของร้านค้าปลีกแบบดั� งเดิมอยู่แล้ว จึงขอ
เสนอแนะกลยทุธ์การแข่งขนัทางการตลาดดงัต่อไปนี�  
               1. ด้านผลิตภณัฑ์ ร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมควรมีสินคา้ให้ครบถ้วน และหลายตรายี�ห้อ ให้ลูกคา้
เลือกใช ้มีสินคา้ที�เหมาะสมกบัสภาพชุมชนนั�นๆ รักษาความสะอาด สภาพสินคา้ และลกัษณะสินคา้ให้มี
คุณภาพเหมือนใหม่อยูเ่สมอ ไม่ควรใหมี้ฝุ่ นมาเกาะจบัมากเกินไป เพราะทาํใหสิ้นคา้ไม่น่าซื�อ 
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 2. ดา้นราคา มีราคาเหมาะสมกบัทอ้งตลาด เมื�อเทียบราคากบัร้านคา้ปลีกประเภทอื�นๆ และร้านคา้
บางร้านควรมีบริการใหลู้กคา้ที�น่าเชื�อถือซื�อสินคา้เป็นเงินเชื�อบา้ง  
 3. ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ทาํเลที�ตั� งร้านค้าเหมาะสมกับสภาพชุมชม และสะดวกในการ
เดินทาง มีบริการส่งของถึงที�บา้ง เมื�อถึงคราวจาํเป็น เช่น บริการส่งของใหก้บับา้นที�ผูสู้งอายโุทรสั�งซื�อของ 
 4. ดา้นการส่งเสริมการขาย มีการลดราคาสินคา้ เมื�อลูกคา้ซื�อสินคา้ในปริมาณมาก ควรมีป้ายให้ผูที้�
สัญจรผา่นไปมาทราบว่าเป็นร้านคา้ เพื�อที�จะใช้เป็นจุดสังเกต หรือเป็นจุดสังเกตให้แก่บุคคลนอกพื�นที�ซึ� ง
ตอ้งการซื�อของ การขายสินคา้ราคาตํ�ากวา่ปกติเมื�อสินคา้ใกลห้มดอายุ และควรมีการร่วมรับแลกรางวลัของ
ดา้นผูผ้ลิต 
 5. ดา้นบุคคล พนกังานขายควรมีความพร้อมในการขายเสมอในช่วงเวลาเร่งด่วน พูดจาสุภาพกบั
ลูกคา้   พนกังานขายควรมีความรู้ในเรื�องราคาสินคา้ใหค้รบทุกคนจะไดข้ายแทนกนัได ้  
 6. ดา้นกระบวนการ ร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมจะมีลกัษณะการซื�อที�เรียบง่าย บางครั� งจึงควรระวงัใน
เรื�องของความวุ่นวายในช่วงเวลาเร่งด่วน หรือลาํดบัของการเขา้มาซื�อของของลูกคา้ที�รีบซื�อ  มีการคิดเงิน
สินคา้ให้ถูกตอ้ง ไม่ควรปิดร้านในช่วงเวลาเร่งด่วน และควรมีเวลาเปิดปิดร้านที�แน่นอน หากตอ้งการปิด
ร้านเพื�อไปทาํธุระ ควรติดป้ายประกาศแจง้ และแจง้เวลาที�จะกลบัมาเปิดร้านให้ลูกคา้ทราบล่วงหนา้ และไม่
ควรใหสิ้นคา้ขาดสตอ๊กบ่อยเกินไป 
 7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ควรรักษาความสะอาดของร้านคา้อยูเ่สมอ ทั�งโต๊ะ เกา้อี�  ชั�นวางของ ตู้
แช่ ฯลฯ เพื�อที�จะทาํให้ร้านคา้น่าเขา้ไปใช้บริการ บริการเสริมตอนเยน็ช่วงเลิกงาน หากมีลูกคา้ใชบ้ริการที�
นั�งพกัหนา้ร้าน อาจมีการเปิดเพลงเพื�อใหลู้กคา้ผอ่นคลายหลงัจากกลบัมาจากที�ทาํงาน 
 

 

 2. ข้อเสนอแนะสําหรับงานวจัิยครั งต่อไป 
  การวจิยัครั� งนี� เป็นการศึกษาเฉพาะในจงัหวดัสระบุรีเท่านั�น ควรมีการขยายขอบเขตการวิจยั
ในกวา้งขึ�นไปยงัภูมิภาคต่างๆ ซึ� งแต่ละภูมิภาคของประเทศไทยมีวิถีชีวิตความเป็นอยูที่�ต่างกนั อาจทาํให้กล
ยทุธ์ทางการตลาดต่างกนัดว้ย 
  งานวจิยัครั� งต่อไปอาจจะศึกษากลยทุธ์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมการ
ซื�อสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมเปรียบเทียบกบัร้านสะดวกซื�อหรือร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ด้วย เพราะ
ปัจจุบนัผูบ้ริโภคไม่ไดซื้�อสินคา้แค่ที�เดียว  
 

เอกสารอ้างองิ 
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