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บทคดัย่อ 
การวจิยัครัง้นี้ มวีตัถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อศกึษาระดบักลยุทธส์่วนประสมทางการตลาดของรา้นคา้ปลีกแบบดัง้เดมิใน
จงัหวดัมหาสารคาม 2) เพื่อศกึษาสภาพการแขง่ขนัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิในจงัหวดัมหาสารคาม 3) 
เพื่อศกึษาความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัของรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิในจงัหวดัมหาสารคาม 4) เพื่อศกึษากลยุทธส์่วน
ประสมทางการตลาดและสภาพการแข่งขนัทีส่่งผลต่อความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัของธุรกจิรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ
ในจงัหวดัมหาสารคาม โดยศกึษาจาก ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลกีแบบดัง้เดมิในจงัหวดัมหาสารคาม จ านวน 39,313 
รา้น ดว้ยจ านวนกลุ่มตวัอย่าง 383 รา้น เป็นการสุ่มกลุ่มตวัอย่าง เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื แบบสอบถาม การ
วเิคราะหข์อ้มูลใชค้่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน และการวเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหุ ก าหนดค่านัยส าคญั
ทางสถิตทิี่ระดบั .05 ผลการวจิยัพบว่า กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธเ์ชงิบวกต่อความได้เปรยีบ
ทางการแข่งขนัทางการตลาดของร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิ คอื ด้านบุคคล รองลงมาคอื ด้านกระบวนการ สภาพการ
แข่งขนัทางการตลาดมคีวามสมัพนัธ์เชงิบวกต่อความได้เปรยีบทางการแข่งขนัทางการตลาดของร้านค้าปลกีแบบ
ดัง้เดิม คือ ด้านอ านาจต่อรองของผู้ขาย รองลงมาคือ ด้านอ านาจต่อรองของลูกค้า ซึ่งผลการวิจยันี้สามารถเป็น
แนวทางในการวางแผนพฒันาผูป้ระกอบการร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิให้มปีระสทิธภิาพ และเพิม่โอกาสใหร้้านค้าปลกี
แบบดัง้เดมิเกดิความอยู่รอดมากยิง่ขึน้ 
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ค าส าคญั: กลยุทธส์ว่นประสมทางการตลาด, สภาพการแขง่ขนัทางการตลาด, ความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั, รา้นคา้
ปลกีแบบดัง้เดมิ 
 
Abstract 
This study aimed to 1) to investigate the marketing mix strategy of traditional retail stores in Maha Sarakham 
Province, 2) to study the condition of marketing competition of traditional retail stores in Maha Sarakham 
Province, 3) to study the competitive advantage of traditional retail stores in Maha Sarakham Province and 4) 
to examine whether marketing mix strategy and the marketing competition condition affect competitive 
advantage of traditional retail stores in Maha Sarakham Province. The sample in this study was 383 stores 
out of the population 39,313 traditional retail stores in Maha Sarakham Province. The research instrument 
included a questionnaire, and the data was analyzed by employing the statistics of percentage, mean, 
standard deviation and multiple linear regression with the statistical significance of .05. The results illustrated 
that there was a high level of marketing mix strategy, marketing competition condition and competitive 
advantage. In addition, the marketing mix strategy positively correlated with the competitive advantage of 
traditional retail stores in case of personnel and process respectively. The marketing competition condition 
positively correlated with competitive advantage of traditional retail stores in case of bargaining power of 
seller and bargaining power of customer respectively. The results of this study can be a guideline for 
developing effectiveness of traditional retail stores as well as providing more opportunities in survival for 
traditional retail stores.  
Keywords: Marketing Mix Strategy, Marketing Competition Condition, Competitive Advantage, Traditional 
Retail Stores 
 

บทน า 
การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผู้บริโภควิถีชีวิตที่ปรบัเปลี่ยนตามโลกาภิวัตน์ที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วท าให้
พฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนไปเพื่อให้เกดิความเหมาะสมต่อการด าเนินชีวติประจ าวนัผู้บรโิภคเริม่ให้ความส าคญัต่อ
คุณภาพสนิค้ารวมถึงการบริการมากขึน้ จากสาเหตุดงักล่าวท าให้ร้านค้าปลีกต้องหนัมาเน้นด้านการสร้างรูปแบบการ
ให้บรกิาร และสรา้งความรู้สกึต่อตราสนิค้าผ่านการออกแบบตกแต่งรา้นค้าปลกีโดยจะน าไปสู่การเขา้ไปซื้อสนิคา้ ร้าน
สะดวกซือ้ (Convenience Stores/ Express/ Mini Mart) จดัเป็นรา้นคา้ปลกีสมยัใหม่ทีเ่ป็นรา้นคา้ปลกีขนาดเลก็ทีไ่ดร้บั
ความนิยมและเขา้มาทดแทนรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ เนื่องจากมกีารจดัรา้นและการบรหิารจดัการทีท่นัสมยัจ าหน่ายสนิค้า
หลากหลายและทีต่ัง้รา้นกระจายไปตามแหล่งชุมนุม สามารถเปิดบรกิาร 24 ชม. มกีารบรหิารจดัการรา้นคา้อย่างเป็น
ระบบ ตลอดจนน าเทคโนโลยดีา้นปฏบิตักิารต่างๆ มาใชเ้พื่อสรา้งความไดเ้ปรยีบทางดา้นการตลาดท าใหม้กีารขยายตวั
อย่างรวดเรว็ (พลูสขุ นิลกจิศรานนท ์และคณะ, 2560: 2)  
การปรบัตวัของรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิไปสู่รา้นสะดวกซือ้อาจจะไม่ใช่ค าตอบสุดทา้ยแต่การมสีนิค้าแตกต่างและ การ
สรา้งความแตกต่างจากรา้นสะดวกซือ้กส็ามารถท าใหเ้ติบโตและอยู่ได ้ดงันัน้ทางออกอย่างหนึ่งกค็อื การสรา้งความ
โดดเด่นทีไ่ม่เหมอืนใคร อย่างไรกต็ามในความไดเ้ปรยีบของรา้นสะดวกซือ้กม็ขีอ้จ ากดัโดยเฉพาะการเปิดใหบ้รกิาร 24 
ชม.ท าใหม้ตีน้ทุนสงูจงึไม่สามารถเขา้ถงึตามซอยลกึและชุมชนทีไ่ม่มคีนพลุกพล่านไดเ้พราะไม่คุม้กบัการลงทุนซึง่เป็น
ขอ้ได้เปรยีบของร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิ นอกจากนี้ขอ้ได้เปรยีบของร้านคา้ปลกีแบบดัง้เดมิที่เหน็ชดัเจนคอืการขาย
สนิคา้แบบแบ่งขายซึง่มหีลายรายการที่น ามาจดัจ าหน่ายในลกัษณะของการตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคที่มี
ก าลงัซือ้น้อย สนิคา้เหล่านี้จะถูกแบ่งขายและมรีาคาแตกต่างกนัไปหากมกีารซือ้จ านวนมากกจ็ะมกีารลดราคาลงตาม
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ความเหมาะสม รวมถงึสนิคา้ทีน่ ามาขายในรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิจะเป็นสนิค้าทีม่รีาคาต ่าเป็นหลกัเนื่องจากเจา้ของ
รา้นจะซือ้มาจากผู้ค้าส่งรายใหญ่ท าให้สามารถมคีวามไดเ้ปรยีบคู่แข่งขนั (จริาพร เมอืงพงษา , 2557: 24) จากการ
ขยายตวัทางเศรษฐกจิในจงัหวดัส่งผลใหม้กีารเตบิโตของรา้นคา้ปลกีสมยัใหม่เขา้มาเป็นจ านวนมากโดยพื้นทีใ่นเขต
อ าเภอเมอืงจงัหวดัมหาสารคามทีพ่บเหน็ไดแ้ก่ รา้น 7-11 รา้น โลตสัเอก็เพรส รา้นมนิิมารท์ 108 ชอ้ป เป็นต้น ท าให้
การเปลี่ยนแปลงพฤตกิรรมการบรโิภคนิยมซือ้สนิคา้ในรา้นคา้ปลกีสมยัใหม่หรอืรา้นสะดวกซื้อแทนการซือ้สนิคา้จาก
รา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิสง่ผลกระทบท าใหย้อดขายลดลงและรา้นค้าปลกีบางแห่งต้องปิดกจิการ (แผนพฒันาสถติริะดบั
พื้นที่จ ังหวัดมหาสารคาม, 2558: 5-10) และจากข้อมูลของการส ารวจเก็บข้อมูลส ามะโนอุตสาหกรรมจังหวัด
มหาสารคามทีท่ าการส ารวจทุก 5 ปี พบว่า มจี านวน ผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ 39,313 รา้นและพบมาก
ที่สุดคืออ าเภอเมืองมหาสารคามมีจ านวนผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม 8 ,922 ร้าน ซึ่งในอ าเภอเมือง
มหาสารคามพบจ านวนผู้ประกอบการรา้นค้าปลกีแบบดัง้เดมิมากทีสุ่ดคอื ต าบลตลาดจ านวน 4,637 ร้าน (ส ามะโน
ธุรกจิและอุตสาหกรรม ขอ้มลูพืน้ฐาน จงัหวดั มหาสารคาม, 2555: 1)  
ดว้ยเหตุนี้ผูป้ระกอบธุรกจิรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิของไทยจงึตอ้งมกีารปรบัตวั เพื่อความอยู่รอด โดยการน าเอากลยุทธ์
ทางด้านการตลาดมาใช้ในการประกอบธุรกิจเพื่อสร้างความได้เปรียบทางธุรกิจที่ก าลงัขยายตัว โดยกลยุทธ์ที่จะ
น ามาใชน้ัน้จะต้องสามารถตอบสนองความพงึพอใจของลูกคา้ใหไ้ดม้ากทีสุ่ด ชวนใหลู้กคา้เขา้มาจบัจ่ายใชส้อยสนิค้า 
จดัหมวดหมู่สนิคา้สรา้งความแตกต่างจากคู่แข่งใหไ้ดม้ากทีสุ่ด ส่งผลใหร้า้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิมคีวามไดเ้ปรยีบคู่แข่ง
ขนัมากขึน้ ผูว้จิยัจงึเลง็เหน็ว่ารา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิเหล่าน้ีเป็นธรุกจิรากฐานของการเจรญิเตบิโตเศรษฐกจิอยา่งยัง่ยนื
ของสงัคมไทยยาวนานและยังคงมีข้อได้เปรียบทางการตลาดรวมถึงมีศักยภาพที่สามารถปรบัตัวได้และมีความ
ได้เปรยีบทางการแข่งขนั ผู้วิจยัจงึสนใจศกึษา “กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดเพื่อสร้างความได้เปรยีบทางการ
แข่งขนัของธุรกจิร้านคา้ปลกีแบบดัง้เดมิในจงัหวดัมหาสารคาม” ผลที่ได้สามารถเป็นแนวทางในการปรบัปรุงร้านค้า
ปลกีแบบดัง้เดมิเพื่อการแขง่ขนักบัรา้นคา้ปลกีสมยัใหม่ไดต่้อไป  
 
วตัถปุระสงค ์
การวจิยัครัง้นี้จงึมวีตัถุประสงคเ์พื่อ 1) เพื่อศกึษาระดบักลยุทธส์่วนประสมทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิใน
จงัหวดัมหาสารคาม 2) เพื่อศกึษาสภาพการแขง่ขนัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิในจงัหวดัมหาสารคาม 3) 
เพื่อศกึษาความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัของรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิในจงัหวดัมหาสารคาม 4) เพื่อศกึษากลยุทธส์่วน
ประสมทางการตลาดและสภาพการแขง่ขนัสง่ผลต่อความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัของธุรกจิร้านคา้ปลกีแบบดัง้เดมิใน
จงัหวดัมหาสารคาม 
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หมายถึง การบรกิารทีแ่ตกต่างจากผลติภณัฑ์และจะต้องมกีารท าการตลาดที่แตกต่าง กนัมาก ดงันัน้โครงสร้างส่วน
ประสมการตลาด ไดแ้ก่ สนิคา้และ บรกิาร (Product) ราคา (Price) สถานที ่(Place) การส่งเสรมิการขาย (Promotion) 
พนักงาน (People) กระบวนการ (Process) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และคุณภาพการโดยรวม 
(Packaging) 2) ดา้นราคา (Price) หมายถงึ เป็นมูลค่าในการแลกเปลีย่นซื้อขายผลติภณัฑ ์และเป็นสิง่ทีผู่บ้รโิภคใช้
พจิารณาประกอบการตดัสนิใจซื้อ ดงันัน้การตัง้ราคาจงึควรให้อยู่บนความเหมาะสมกบัตวัผลติภณัฑ์ ธุรกจิจึงต้อง

https://www.google.co.th/search?q=%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B9%82%E0%B8%A5%E0%B8%95%E0%B8%B1%E0%B8%AA+%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%87%E0%B8%81%E0%B9%80%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%AA&spell=1&sa=X&ved=0ahUKEwjYrPC5sfTWAhVFGJQKHUaND30QBQghKAA
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พจิารณาถงึการเพิม่ขึน้หรอืลดลงของราคาผลติภณัฑซ์ึง่เป็นสิง่ทีส่ามารถควบคุมได้ 3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
หมายถึง สามารถก่ออทิธพิลต่อการพบผลติภณัฑ์แน่นอนว่าสนิค้าที่มจี าหน่ายแพร่หลายและง่ายที่จะซื้อกจ็ะท าให้
ผูบ้รโิภคน าไปประเมนิประเภทของช่องทางทีน่ าเสนอกอ็าจก่ออทิธพิลต่อการรบัรูภ้าพพจน์ของผลติภณัฑ์ 4) ดา้นการ
ส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถึง เป็นกจิกรรมต่างๆ ทีช่่วยในการจดัจ าหน่ายผลติภณัฑ ์และเป็นการแจง้ให้
ผูบ้รโิภคทราบว่ามผีลติภณัฑอ์อกจ าหน่ายในตลาด นอกจากน้ีการสง่เสรมิการตลาดยงัท าหน้าทีศ่กึษาวจิยักระบวนการ
ตดิต่อสือ่สารใหเ้ขา้ใจถงึความสมัพนัธร์ะหว่างผูผ้ลติกบัผูบ้รโิภค เพื่อน าไปใชใ้นการชกัชวนผูบ้รโิภคใหซ้ือ้ผลติภณัฑ ์
หรอืเพื่อเตอืนความทรงจ าใหแ้ก่ผูบ้รโิภค โดยอาศยัเครื่องมอืต่างๆ ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การส่งเสรมิ
การขาย และการขายโดยใชพ้นกังานขาย 5) ดา้นบุคคล (People) หมายถงึ ตอ้งอาศยัการคดัเลอืกเพื่อใหส้ามารถสรา้ง
ความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แขง่ขนัโดยตอ้งสรา้งความสมัพนัธก์บัลูกคา้ 6) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence) หมายถงึ ปจัจยัย่อยด้านลกัษณะทางกายภาพ ประกอบไปดว้ยความมัน่คงน่าเชื่อถือ ความ
สะดวกในการจอดรถ การจดัวางสนิค้าความสะอาดในร้าน และบรรยากาศโดยรวม 7) ด้านกระบวนการ (Process) 
หมายถงึ เป็นกจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบัระเบยีบ วธิกีารและงานทีป่ฏบิตัใินดา้นการบรกิารทีน่ าเสนอกบัลูกคา้เพื่อมอบการ
ใหบ้รกิารอย่างถูกตอ้งรวดเรว็และท าใหล้กูคา้เกดิความประทบัใจ 
สภาพการแข่งขนัทางการตลาด ผูว้จิยัไดศ้กึษาแนวคดิทฤษฎจีากหนังสอืทีเ่กีย่วขอ้งรวมถงึงานวจิยัของนักวชิาการ
หลายๆ ท่านดงันี้ อจัฉรา จนัทรฉ์าย (2551); ขจรวุฒ ิน าศริกิุล (2553); วารุณี ตนัตวิงศว์าณิช และคณะ (2552); วิ
ชยานนัท ์ขนัละ (2559); วชัระ ยีสุ่น่เทศ (2556) และ อรรนพ เรอืงกลัปวงศ ์(2557) โดยน าเสนอในรปูแบบ ความหมาย 
ความส าคัญและองค์ประกอบของสภาพการแข่งขัน  ผู้วิจ ัยได้ประยุกต์ใช้แนวคิดทฤษฎีแบบจ าลองแรง
กดดนั 5 ประการ (The five forces model for competition) ของ Michael E. Porter โดย อจัฉรา จนัทรฉ์าย (2551) 
อธบิายไวว้่า สภาพการแข่งขนัทางการตลาด จ าแนกได ้5 ดา้นไดแ้ก่ 1) ดา้นการแข่งขนักนัระหว่างธุรกจิเดยีวกนั 
(Rivalry among existing firms) หมายถงึ การวเิคราะหค์ู่แขง่ขนัรายเดมิในธุรกจิรา้นคา้ปลกีนัน้เป็นการประเมนิความ
รุนแรงจากจ านวนคู่แข่งขนัโดยประเมนิกลยุทธท์างด้านการตลาดของคู่แข่งขนัในตลาดปจัจุบนัว่ามคีวามน่ากลวัมาก
น้อยเพยีงใด 2) ดา้นอ านาจต่อรองของผูข้าย (Bargaining power of suppliers) หมายถงึ ผูผ้ลติจะเสนอขายใหแ้ก่
ลูกคา้ต่างๆ ในตลาด ซึง่อทิธพิล การก าหนดราคามคีวามส าคญัต่อผูข้ายซึ่งท าใหม้อี านาจการต่อรองมากขึน้ อ านาจ
การต่อรองน้ี ไดแ้ก่ การก าหนดราคาทีส่งูหรอืส่งปจัจยัการผลติไปดว้ยปรมิานทีไ่ม่เพยีงพอ 3) ดา้นอ านาจต่อรองของ
ลกูคา้ (Bargaining power of buyers) หมายถงึ การคา้มอี านาจมากแค่ไหนทีจ่ะส่งผลกระทบต่อธุรกจิของคุณมปีจัจยั
ใดบา้งทีลู่กค้ามอี านาจในการก าหนดสิง่ต่างๆ ให้คุณต้องท าตามหรอืเปลีย่นแปลงเพื่อรกัษาและดงึดูดลูกคา้  4) ดา้น
สนิคา้ทดแทนของธุรกจิคา้ปลกี (Threat of substitutes) หมายถงึ สนิคา้ทดแทนนัน้จะเป็นภยัคุกคามส าหรบัสนิคา้ทีม่ี
อยู่ในท้องตลาดโดยส่งผลใหร้าคาเปลี่ยนแปลงไปสู่สนิค้าทดแทนความยดืหยุ่นของราคาผลติภณัฑ์ (product price 
elasticity) เป็นผลจากสนิค้าทดแทนความต้องการของผูซ้ื้อจะมคีวามยดืหยุ่นไปสู่สนิคา้ทดแทนมากขึน้  5) ดา้นการ
แขง่ขนักนัระหว่างคู่แขง่รายใหม่ (Threat of New Entrants) หมายถงึ การศกึษาอุปสรรคจากคู่แข่งขนัรายใหม่ทีเ่ขา้สู่
ตลาด เช่น สนิคา้พื้นฐานหาไดง้่ายมตี้นทุนทีต่ ่ารวมถงึไม่มตีราสนิค้าทีแ่ขง็แกร่งท าให้ผูป้ระกอบการทีม่เีงนิทุนมากก็
สามารถเขา้ตลาดไดง้่ายเลยีนแบบสนิคา้ไดง้่ายหรอืตลาดแขง่ขนัเสรไีดส้งูจงึเป็นอุปสรรคในการสรา้งผลก าไร 
ความได้เปรียบทางการแขง่ขนั ผูว้จิยัไดศ้กึษาแนวคดิทฤษฎจีากหนังสอืที่เกีย่วขอ้งรวมถงึงานวจิยัของนักวชิาการ
หลายๆ ท่าน ดงันี้ สรุกจิ จนัทรแ์สงศร ี(2550); พนิตสุภา ธรรมประมวล (2550); สรวศิ ป่ินรตันานนท ์(2555); เรวตัน์ 
ชาตรวีศิษิฎ ์และคณะ (2553); จนัทรเ์พญ็ ชาประดษิฐ ์(2558); ณภทัร ทพิยศ์ร (2552); วญัวริญิจ ์แจง้พลอย (2559); 
นวพร สงัวร (2557); กลัยาลชัญ์ เลศิสกลพนัธ ์(2558); รฐันันท ์พงศว์ริทิธิธ์ร (2554); กติตชิยั เจรญิชยั วรีะกติติ ์เสา
ร่ม และนิศารตัน์ โชตเิชย (2560); ถนอมศลิป์ จนัคณากติกุิล นิศารตัน์ โชตเิชยและกติตชิยั เจรญิชยั (2561); Barney, 
J. (1991); Nisarat, C. (2018) และ Nisarat, C. (2019) โดยน าเสนอในรูปแบบ ความหมาย ความส าคญัและ
องคป์ระกอบของความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั Competitive Advantage ของ Michael E. Porter โดย Jay Barney 
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(1991: 40) อธบิายไว้ว่า ความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั จ าแนกได้ 4 ดา้นไดแ้ก่ 1) ดา้นการสรา้งความแตกต่าง 
(Differentiation) หมายถงึ การสรา้งความแตกต่างในดา้นผลติภณัฑน์ัน้ น่าจะเป็นทางเลอืกทีม่คีวามจ าเป็นมากส าหรบั
สนิคา้ประเภททีว่างจ าหน่ายรวมกนักบัสนิคา้ของคู่แข่ง เช่น สนิคา้อุปโภค (Consumer Goods) ทีว่างจ าหน่ายรวมกนั
หลายๆ ยีห่้ออยู่บนชัน้ในร้านคา้หรอืซุปเปอรม์าเกต็ เช่นสบู่ แชมพูสระผม โลชัน่ ผ้าอนามยั รวมถึงยารกัษาโรคซึ่ง
ผูผ้ลติและจ าหน่ายสนิคา้เหล่านี้ไม่สามารถสรา้งความแตกต่างในดา้นบรกิารหรอืดา้นบุคลากรได ้นอกจากสรา้งความ
แตกต่างใหก้บัตวัสนิคา้และสรา้งภาพลกัษณ์ (Image) ใหแ้ตกต่างเท่านัน้ 2) ดา้นต้นทุน (Cost Leadership) หมายถงึ 
เพื่อใหธุ้รกจิมปีระสทิธผิลดา้นตน้ทุนสงูสดุและเพื่อใหเ้กดิขอ้ไดเ้ปรยีบดา้นตน้ทุน กลยุทธน์ี้มกีารใชต้น้ทุนต ่า เมื่อเทยีบ
กบัคู่แขง่ขนัแต่อาจจะไม่ใช่ต้นทุนทีต่ ่าทีสุ่ด โดยมทีางเลอืก 2 ประการ คอื การใชต้้นทุนทีต่ ่าท าใหส้ามารถตัง้ราคาได้
ต ่ากว่าคู่แข่งขนัและการลดราคาสนิคา้ลง 3) ดา้นการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน (Market Focus) หมายถึง การมุ่งตลาด
เฉพาะส่วน (Market Focus) เป็นการสรา้งความไดเ้ปรยีบทางดา้นการแข่งขนัอย่างหนึ่งการมขีอบเขตทางธุรกจิเน้น
การตลาดอยู่ในวงจ ากดัทีแ่คบ (Narrowly defined) ซึง่การมุ่งสว่นตลาดเฉพาะส่วนเพยีงอย่างเดยีวไม่สามารถสรา้งขอ้
ได้เปรยีบในการแข่งขนัแต่การมุ่งที่ตลาดเฉพาะส่วนจะเป็นพื้นฐานที่มผีลกระทบต่อความสามารถของธุรกิจในการ
ด าเนินการของขอ้ไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั 4) ดา้นการตอบสนองอย่างรวดเรว็ (Quick Response) หมายถงึ กลยุทธ์
ในการตอบสนองอย่างรวดเรว็และหลากหลาย (Response) ส าหรบัความหมายของการตอบสนองอย่างรวดเรว็ (Quick 
Response) นัน้ หมายถึง การทีอ่งคก์รธุรกจิมคีวามคล่องตวั (ความสามารถหลกั) ในการตดัสนิใจทางการบรหิารที่
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างรวดเรว็ 
 
วิธีการวิจยั  
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ประชากรของการวิจัยครัง้นี้ คือ ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมในจังหวัด
มหาสารคาม จ านวน 39,313 รา้น (ส ามะโนธุรกจิอุตสาหกรรม จงัหวดัมหาสารคาม, 2560) การก าหนดขนาดกลุ่ม
ตวัอย่าง ผูว้จิยัค านวณจากสตูรของ Taro Yamane ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จ านวน 383 รา้น  
การเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจยัด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก 1 ตุลาคม 2561-1 มกราคม พ.ศ.2562 โดยใช้
แบบสอบถามที่สรา้งจากการทบทวนวรรณกรรมทีเ่กี่ยวขอ้ง ประกอบด้วย 3 ส่วน ไดแ้ก่ 1) กลยุทธส์่วนประสมทาง
การตลาด 2) สภาพการแขง่ขนัทางการตลาด 3) ความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนั มคี่าความเชื่อมัน่ ซึง่ค านวณดว้ยสตูร
ค านวณสมัประสทิธิแ์อลฟา ตามวธิขีอง Cronbach เท่ากบั 0.96 
การวิเคราะหข์้อมูล ด าเนินการวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมคอมพวิเตอรส์ าเรจ็รูปทางสถติิ สถิตทิีใ่ชป้ระกอบดว้ย 
สถิติพรรณนา ได้แก่ การแจกแจงความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ส่วนการวเิคราะห์หา
ความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรอสิระและตวัแปรตาม ใชว้ธิกีารวเิคราะห ์การถดถอยเชงิพหุ  
 
ผลการวิจยั 
ข้อมูลตอบแบบสอบถามโดยภาพรวม พบว่า ผูป้ระกอบการสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ รอ้ยละ 65 อายุ 50 ปีขึน้ไป สว่น
ใหญ่มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001-15,000 บาท ระดบัการศกึษาอยู่ทีต่ ่ากว่าปรญิญาตร ีรอ้ยละ 72.1 
กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ความคดิเหน็เกีย่วกบักลยุทธส์่วนประสมทางการตลาดในภาพรวมอยู่ใน
ระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั ( = 4.06, S.D. = .421) ดา้นทีม่คี่าเฉลีย่ระดบัความคดิเหน็สงูสดุคอื ดา้นผลติภณัฑ ์( = 
4.43, S.D. = 509) รองลงมาคอื ดา้นบุคคล ( = 4.41,S.D. = .617) ดา้นกระบวนการ ( = 4.25, S.D. = .543) ดา้น
ราคา ( = 4.23, S.D. = .413) และดา้นจดัจ าหน่าย ( = 4.19, S.D. = .528) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ( = 4.04, 
S.D. = .744) และดา้นสง่เสรมิการตลาด ( = 3.41, S.D. = .523) ตามล าดบั  
สภาพการแข่งขนัทางการตลาด พบว่า ความคดิเหน็เกีย่วกบัสภาพการแข่งขนัทางการตลาดในภาพรวมอยู่ในระดบั
มาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั ( =4.02, S.D.=.366) ระดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมากถงึมากทีส่ดุตามล าดบั ดา้นทีม่คี่าเฉลีย่
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ระดบัความคดิเหน็สงูสุดคอื ดา้นอ านาจต่อรองของผูข้าย ( = 4.22,S.D.= .442) รองลงมาคอื ดา้นอ านาจต่อรองของ
ลูกคา้ ( =4.22, S.D.=.422) ดา้นการแข่งขนักนัระหว่างคู่แข่งรายใหม่ ( =4.04, S.D.= .477) ดา้น การแข่งขนักนั
ระหว่างคู่แข่งธุรกจิเดยีวกนั ( =4.00, S.D.= .627) และดา้นสนิคา้ทดแทนของธุรกจิคา้ปลกี ( = 3.54, S.D.= .679) 
ตามล าดบั 
ความได้เปรียบทางการแข่งขนั พบว่า ความคดิเหน็เกีย่วกบัความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัในภาพรวมอยู่ในระดบั
มาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั (  = 4.18, S.D.=.495) ระดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมากถึงมากทีสุ่ดตามล าดบั ด้านที่มี
ค่าเฉลี่ยระดบัความคดิเหน็สูงสุดคอื ด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน ( = 4.23,S.D.= .559) รองลงมาคอื ด้านการ
ตอบสนองอย่างรวดเรว็ ( =4.22, S.D.=.523) ดา้นการสรา้งความแตกต่าง ( =4.14, S.D.= .641) และดา้นตน้ทุน ( = 
4.14, S.D.= .708) ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 1 ค่าสถิตทิี่ไดจ้ากการวเิคราะหก์ลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั
ทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิในจงัหวดัมหาสารคาม โดยใชว้ธิกีารวเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหุแบบขัน้ตอน 
Predictors Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 
t Sig. Tolerance VIF 

B Std. Error Beta 
(Constant) 
PEP 
PRS 
PDS 
PPS 

0.875 
0.235 
0.292 
0.170 
0.830 

0.153 
0.032 
0.037 
0.040 
0.035 

 
0.353 
0.320 
0.174 
0.103 

5.722 
7.443 
7.896 
4.233 
2.349 

.000 

.000 

.000 

.000 

.019 

 
.420 
.577 
.558 
.491 

 
2.382 
1.732 
1.792 
2.037 

N = 383, R = 0.726 . R2 = 0.527, Adjusted R2 = 0.525, SEest= 0.342, F = 423.864 
หมายเหตุ. *มรีะดบันยัส าคญัที ่0.05  
 
จากตารางที ่1 ผลการวเิคราะหก์ลยุทธส์ว่นประสมทางการตลาดสง่ผลต่อความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัทางการตลาด
ของรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิในจงัหวัดมหาสารคาม พบว่า การทดสอบนัยส าคญัของค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธพ์หุคูณ
ของตวัแปรพยากรณ์ทีด่หีรอื ตวัแปรอสิระกบัตวัแปรตามใชก้ารทดสอบเอฟ (F-test) พบว่าค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์
พหุคณูดงักล่าวมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แสดงว่าตวัแปรอสิระทัง้หมดสามารถพยากรณ์ตัวแปรตามไดอ้ย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยมค่ีาสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์พหุคูณ (R) เท่ากบั 0.726 แสดงว่า ตวัแปรอสิระ
ทัง้หมดมคีวามสมัพนัธ์กบักลยุทธส์่วนประสมทางการตลาดของร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิส่งผลต่อความได้เปรยีบทาง 
การแขง่ขนัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิในจงัหวดัมหาสารคาม 
ค่าอ านาจในการพยากรณ์ (R2) มคี่าเท่ากบั 0.527 แสดงว่า ตวัแปรอสิระทัง้หมดสามารถพยากรณ์ตวัแปรตามไดร้อ้ยละ 
52.7 มคี่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการพยากรณ์ (SEest) เท่ากบั 0.342 โดยปจัจยัและตวัแปรอสิระในการศกึษา
ทีม่ผีลต่อกลยุทธส์่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีแบบ
ดัง้เดมิในจงัหวดัมหาสารคาม หรอืตวัแปรตามมากทีส่ดุ คอื ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ ดา้นกายภาพ ดา้นผลติภณัฑ์ 
ทศิทางความสมัพนัธ์ของตวัแปรอสิระที่มีผลต่อกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อความได้เปรียบทางการ
แขง่ขนัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิในจงัหวดัมหาสารคาม ดงักล่าว พบว่า  ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ 
ดา้นกายภาพ ดา้นผลติภณัฑ์ มคีวามสมัพนัธ์เชงิบวกต่อกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อความได้เปรยีบ
ทางการแข่งขนัทางการตลาดของร้านคา้ปลกีแบบดัง้เดมิในจงัหวดัมหาสารคาม และน าผลการวจิยัมาเขยีนสรุปเป็น
แผนภาพแสดงตามกรอบแนวคดิ ดงัแสดงในภาพที ่1 ไดด้งันี้ 
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หมายเหตุ. *มรีะดบันยัส าคญัที ่0.05  
ภาพท่ี 1 กลยุทธส์่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีแบบ
ดัง้เดมิในจงัหวดัมหาสารคาม 
 
ตารางท่ี 2 ค่าสถิติที่ได้จากการวเิคราะห์สภาพการแข่งขนัทางการตลาดส่งผลต่อความได้เปรยีบทางการแข่งขนั
ทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิในจงัหวดัมหาสารคาม โดยใชว้ธิกีารวเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหุแบบขัน้ตอน  
Predictors Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 
t Sig. Tolerance VIF 

B Std. Error Beta 
(Constant) 
BPS 
BPB 
BET 

0.727 
0.336 
0.275 
0.212 

0.174 
0.036 
0.043 
0.034 

 
0.404 
0.245 
0.268 

4.185 
9.294 
6.388 
6.179 

.000 

.000 

.000 

.000 

 
.612 
.787 
.614 

 
1.633 
1.271 
1.627 

N = 383, R = 0.726 . R2 = 0.527, Adjusted R2 = 0.525, SEest= 0.342, F = 423.864 
หมายเหตุ. *มรีะดบันยัส าคญัที ่0.05 
 
จากตารางที ่2 ผลการวเิคราะหส์ภาพการแข่งขนัทางการตลาดส่งผลต่อความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัทางการตลาด
ของรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิในจงัหวดัมหาสารคามพบว่า การทดสอบนัยส าคญัของค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธพ์หุคูณ
ของตวัแปรพยากรณ์ทีด่หีรอื ตวัแปรอสิระกบัตวัแปรตามใชก้ารทดสอบเอฟ (F-test) พบว่าค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์
พหุคณูดงักล่าวมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แสดงว่าตวัแปรอสิระทัง้หมดสามารถพยากรณ์ตวัแปรตามไดอ้ย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยมค่ีาสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์พหุคูณ (R) เท่ากบั 0.665 แสดงว่า ตวัแปรอสิระ
ทัง้หมดมคีวามสมัพนัธ์กบัสภาพการแข่งขนัทางการตลาดส่งผลต่อความได้เปรยีบทางการแข่งขนัทางการตลาดของ
รา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิในจงัหวดัมหาสารคาม 
ค่าอ านาจในการพยากรณ์ (R2) มคี่าเท่ากบั 0.443 แสดงว่า ตวัแปรอสิระทัง้หมดสามารถพยากรณ์ตวัแปรตามไดร้อ้ยละ 
44.3 มคี่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการพยากรณ์ (SEest) เท่ากบั 0.371 โดยปจัจยัและตวัแปรอสิระในการศกึษา
ทีม่ผีลต่อสภาพการแข่งขนัทางการตลาดส่งผลต่อความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีแบบ
ดัง้เดมิในจงัหวดัมหาสารคามหรอืตวัแปรตามมากทีสุ่ด คอื ดา้นอ านาจต่อรองของผูข้าย ดา้นอ านาจต่อรองของลูกคา้ 
และดา้นการแขง่ขนัธุรกจิเดยีวกนั  

กลยทุธส์่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Strategy)  

ความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนั 
(Competitive Strategy) 

ดา้นกายภาพ (PEP) 
(0.353) 

) 

ดา้นบุคคล (PPS) (0.103) 
 

ดา้นกระบวนการ (PRS)( 
0.320) 

) 
 

ดา้นผลติภณัฑ ์(PDS) 
(0.174) 

) 
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ทศิทางความสมัพนัธข์องตวัแปรอสิระทีม่ผีลต่อสภาพการแขง่ขนัทางการตลาดสง่ผลต่อความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั
ทางการตลาดของร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิในจงัหวดัมหาสารคามดงักล่าว พบว่า ด้านอ านาจต่อรองของผู้ขาย ด้าน
อ านาจต่อรองของลกูคา้ และดา้นการแขง่ขนัธุรกจิเดยีวกนั มคีวามสมัพนัธเ์ชงิบวกต่อสภาพการแข่งขนัทางการตลาด
ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขนัทางการตลาดของร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมในจงัหวดัมหาสารคาม และน า
ผลการวจิยัมาเขยีนสรุปเป็นแผนภาพแสดงตามกรอบแนวคดิ ดงัแสดงในภาพที ่2 ไดด้งันี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
หมายเหตุ. *มรีะดบันยัส าคญัที ่0.05  
ภาพท่ี 2 สภาพการแข่งขนัทางการตลาดส่งผลต่อความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัทางการตลาดของร้านค้าปลกีแบบ
ดัง้เดมิในจงัหวดัมหาสารคาม 
 

อภิปรายผลการวิจยั 
ผลการวจิยัครัง้นี้ พบว่า กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดมรีะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัคุณลกัษณะของกลยุทธ์ส่วน
ประสมทางการตลาดในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก สอดคลอ้งกบัผลการศกึษาของ ชุตนินัท ์ประชากลู (2554) และ นภทัร 
ไตรเจตน์ (2558) โดยขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่ระดบัความคดิเหน็สงูสุด คอื ดา้นผลติภณัฑ ์สอดคลอ้งกบัผลการศกึษาของ ลออ
ทพิย ์เกดิน้อย (2555) และ ระเบยีบ ปทัมดลิก (2556) รองลงมาคอื ดา้นบุคคล และขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่ระดบัความคดิเหน็
ต ่าที่สุดคือ ด้านส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ ส่วนสภาพการแข่งขนัทางการตลาดมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ
คุณลกัษณะของสภาพการแขง่ขนัทางการตลาดในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่ระดบัความคดิเหน็สงูสุด 
คอื ด้านอ านาจต่อรองของผู้ขาย สอดคล้องกบัผลการศกึษาของ พรพมิล แผ่นผา (2559) รองลงมาคอื ด้านอ านาจ
ต่อรองของลกูคา้ และขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่ระดบัความคดิเหน็ต ่าทีส่ดุคอื ดา้นสนิคา้ทดแทนของธุรกจิคา้ปลกี ตามล าดบั และ
ความได้เปรียบทางการแข่งขนั มีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะของสภาพการแข่งขนัทางการตลาดใน
ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่ระดบัความคดิเหน็สงูสดุ คอื ดา้นการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน สอดคลอ้งกบัผล
การศกึษาของ จนัทรเ์พญ็ ชาประดษิฐ ์(2558) และ ธ ารง องัสรุตัน์โกมล (2559) รองลงมาคอื ดา้นการตอบสนองอย่าง
รวดเรว็ และขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่ระดบัความคดิเหน็ต ่าทีส่ดุคอื ดา้นตน้ทุน ตามล าดบั  
 
เอกสารอ้างอิง 
กรกมล จนัทรพกัตร์, ศรไีพร ศกัดิรุ่์งพงศากุล และ จริวุฒ ิหลอมประโคน. 2558. พฤติกรรมการซ้ือสินค้าทีร้าน
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สภาพการแขง่ขนัทางการตลาด 
 (Market Competition) 

ความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนั 
(Competitive Strategy) ดา้นอ านาจต่อรองของผูข้าย 

(BPS) (0.404) 

) 
 

ดา้นการแขง่ขนัธุรกจิเดยีวกนั 
(BET) (0.268) 

ดา้นอ านาจต่อรองของลูกคา้ 
(BPB) (0.245) 
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