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บทคัดย่อ

	 งานวิจัยชิ้นน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาสภาพปัจจุบันในการด�ำเนินกลยุทธ์การตลาดของ
ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมที่ตั้งอยู่ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น ศึกษาระดับความเห็นด้วยของผู้บริโภค
ต่อกลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม และเพื่อน�ำเสนอแนวทางการด�ำเนินกลยุทธ์
การตลาดของร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิ การวจัิยน้ีใช้วธีิวจัิยแบบผสมระหว่างการวจัิยเชงิปริมาณ และ
การวิจัยเชิงคุณภาพ 
	 ผลการวิจัยพบว่า 
	 1. สภาพปัจจุบันในการด�ำเนินกลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในเขต 
เทศบาลนครขอนแก่นพบว่า ด้านผลติภัณฑ์ ผู้ประกอบการจะเน้นการดแูลท�ำความสะอาดสนิค้าเสมอ 
ด้านราคา ผู้ประกอบการจะก�ำหนดราคาขายสินค้าตามราคาที่ติดอยู่บนบรรจุภัณฑ์ ด้านการ 
จัดจ�ำหน่าย ผู้ประกอบการจะจัดเรียงสินค้าให้เป็นหมวดหมู่ เพื่อให้ลูกค้าเลือกหยิบสินค้าได้ง่าย  
ด้านการส่งเสริมการตลาดผู้ประกอบการจะไม่เน้นท�ำการโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ และการส่งเสรมิ
การขาย 
	 2. ผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครขอนแก่นให้ระดับความเห็นด้วยต่อกลยุทธ์การตลาดของ
ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม โดยภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง 
	 3. ผู้บรโิภคทีม่เีพศ อาย ุและอาชพีทีแ่ตกต่างกัน มรีะดบัความเห็นด้วยต่อกลยทุธ์การตลาด
ของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมที่ไม่แตกต่างกัน ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน มีระดับ 
ความเห็นด้วยต่อกลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้าน
ส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกัน ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีระดับความเห็นด้วยต่อ
กลยทุธ์การตลาดด้านการจัดจ�ำหน่ายแตกต่างกัน ผู้บรโิภคทีม่รีะดบัรายได้เฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกัน 
มีระดับความเห็นด้วยต่อกลยุทธ์การตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ�ำหน่าย และด้าน
การส่งเสริมการตลาดแตกต่างกัน
	 4. ข้อเสนอแนะส�ำหรับแนวทางการด�ำเนินกลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม 
ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการควรตรวจสอบดูแลความใหม่สด และวันหมดอายุของสินค้า
อยูเ่สมอ ด้านราคา ควรตดิป้ายแสดงราคาสนิค้าให้ชดัเจน ด้านการจัดจ�ำหน่าย ควรจัดแสดงสนิค้า
และจัดวางผังร้านให้ลูกค้าหยิบสินค้าได้สะดวก ด้านส่งเสริมการตลาด ควรปรับปรุงกิริยามารยาท 
และการพูดจาของพนักงานขายให้เหมาะสม 

ค�ำส�ำคัญ: กลยุทธ์การตลาด ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม เทศบาลนครขอนแก่น
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Abstract

	 The objectives of this research were to study existing marketing strategies 
which operated by traditional retailers in Khonkaen municipality; to study consumers’ 
agreement toward marketing strategies of traditional retail shops; and to propose 
guidelines for marketing strategies of traditional retail shops. This research used 
mix-methodology comprised quantitative and qualitative researches. 
	 The research findings were as follows:
	 1. For existing marketing strategies, it is found that traditional retailers 
always cleaned their products, sold products with prices appeared on tags, arranged 
products in to their categories and did not invest in any advertisements, public 
relations and sales promotions. 
	 2. Total consumers’ agreement toward marketing strategies in traditional 
retail shops were in moderate levels. 
	 3. The hypothesis testing indicated that consumers with different in 
gender, age and occupation failed differ in their levels of agreement toward 
marketing strategies in traditional retail shops. On one hand, consumers with 
different in educational levels had same agreement in marketing strategies including 
product, pricing and promotional strategies. On the other hand, consumers with 
different educational levels had different opinions in place strategies. Consumers 
with different income levels had different agreement toward product, pricing, place 
and promotional strategies. 
	 4. Recommended guidelines for marketing strategies of traditional retail shops 
are to check freshness and expiry date of products, to have price tags, to design 
store displays and layouts in order to let consumers come in to shops easily and 
to improve service manner and communication skill of salespersons.

Keywords: Marketing Strategies, Traditional Retail Shop, Khonkaen Municipality
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บทนํา
	 ธุรกิจค้าปลกีทีจ่�ำหน่ายสนิค้าอปุโภคบรโิภคในประเทศไทยมมีาช้านาน และการจัดประเภท
ร้านค้าปลกีทีจ่�ำหน่ายสนิค้าดงักล่าวมพีฒันาการตามยคุสมยัทีเ่ปลีย่นไป ร้านค้าปลกีทีจ่�ำหน่ายสนิค้า
อุปโภคบริโภคที่คนไทยคุ้นเคยมาอย่างช้านาน และยังพบเห็นได้ทั่วไป คือ ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม 
หรืออาจเรียกว่าร้านขายของช�ำ หรอืร้านโชห่วยเป็นร้านค้าปลกีทีจ่�ำหน่ายทีใ่ช้ในชวีติประจ�ำวนั หรอื
สนิค้าทัว่ไป มทีีต่ัง้ชดัเจน ส่วนใหญ่อยูใ่นเขตชมุชน หรือตลาดสด (อนุศาสตร์ สระทองเวยีน, 2553) 
ยุคสมัยเปลี่ยนไป พฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนไป และสังคมไทยได้รับอิทธิพลจากชาวต่างชาติที่มา 
ท�ำธุรกิจในประเทศไทย รวมทัง้รปูแบบร้านค้าปลกีทีจ่�ำหน่ายสนิค้าอปุโภคบรโิภคก็มคีวามหลากหลาย
มากขึ้น ส่งผลให้ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมได้รับผลกระทบด้านยอดขายที่ตกต�่ำลง 
	 ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ที่ส่งผลกระทบต่อร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมมีหลายประเภทด้วยกันโดย
สามารถเรยีงตามล�ำดบัจากมากไปหาน้อย ได้แก่ ไฮเปอร์มาร์เก็ต ร้านสะดวกซือ้ และซปุเปอร์มาร์เก็ต 
(สรวัตร ทิพยมงคลกุล, 2555) ในมุมมองของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ร้านค้าปลีก
ประเภทไฮเปอร์มาร์เก็ตส่งผลกระทบในแง่ลบกับร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม (Minoo, Susana & 
Joaquim, 2000) เน่ืองจากผู้บริโภคมีแนวโน้มวางแผนซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคจากร้านค้าปลีก
ขนาดใหญ่ เพราะมีสินค้าให้เลือกมาก หลายตราสินค้า กรณีซื้อแบบฉุกเฉิน (Impulse Purchase) 
ทางเลือกอันดับต้นๆ คือ ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม และร้านสะดวกซ้ือ (Convenience Stores) 
ร้านสะดวกซือ้มจี�ำนวนร้านในปี 2554 ถึง 9,052 ร้าน จากจ�ำนวน 5,026 ร้าน ในปี 2548 (Nielsen 
Holdings, 2555) ตวัเลขดงักล่าวชีใ้ห้เห็นว่ามกีารเพิม่ขึน้ของร้านสะดวกซือ้ประมาณปีละ 660 ร้าน 
และคาดว่าจะเพิ่มจ�ำนวนอีกประมาณ 900 ร้านในปี 2556 (ปราณิดา ศยามานนท์, 2555)
	 ดังนั้นเพื่อเป็นการส่งเสริมร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมให้อยู่คู่กับสังคมไทย และเพื่อให้ผู้บริโภค
มีทางเลือกในการซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคจากแหล่งที่ใกล้ตัว นอกเหนือจากการซื้อสินค้าจาก
ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ ประกอบกับมีงานวิจัยที่เกี่ยวข้องในเรื่องนี้ไม่มากนัก ผู้วิจัยจึงเห็นความส�ำคัญ
ของการศกึษาวจัิยเรือ่งน้ี โดยเน้นการน�ำเสนอแนวทางการด�ำเนินกลยทุธ์การตลาดของร้านค้าปลกี
แบบดั้งเดิม เพื่อให้ผู้ประกอบการน�ำไปประยุกต์ใช้ และเตรียมความพร้อมในการเข้าสู่ตลาดของ 
ร้านสะดวกซือ้ทีม่าจากกลุม่ประเทศอาเซยีน อาทเิช่น มาเลเซยี และสงิคโปร์ (K-Econ Analysis, 2555) 
ที่อาจเข้ามาลงทุนเปิดร้านค้าปลีกในประเทศไทยในปี พ.ศ. 2558

วัตถุประสงค์การวิจัย
	 1. เพื่อศึกษาสภาพปัจจุบันในการด�ำเนินกลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมใน
เขตเทศบาลนครขอนแก่น 
	 2. เพื่อศึกษาระดับความเห็นด้วยของผู้บริโภคต่อกลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีก
แบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลนครขอนแก่น
	 3. เพื่อเสนอแนะแนวทางการด�ำเนินกลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมใน
เขตเทศบาลนครขอนแก่น
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วรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง 
ธุรกิจค้าปลีกในไทย
	 อนุศาสตร์ สระทองเวยีน (2553) กล่าวในบทความเร่ือง “ค้าปลกีแบบดัง้เดมิ และค้าปลกี
สมัยใหม่” ว่าการค้าปลีกมี 2 รูปแบบ คือ แบบดั้งเดิม และแบบสมัยใหม่ ธุรกิจค้าปลีกแบบดั้งเดิม 
มีรายละเอียดส�ำคัญดังนี้ คือ เป็นร้านค้าขายสินค้าที่เข้าถึงผู้บริโภคผ่านเจ้าของธุรกิจ ไม่มีระบบ
การจัดการบริหารงาน ขายสินค้าที่จ�ำเป็นในการด�ำรงชีวิต มีการด�ำเนินงานที่แสดงถึงวัฒนธรรม
ความเป็นอยู่ในถิ่นนั้น มีการต่อรอง มีความเป็นมิตรเห็นอกเห็นใจกัน และเป็นกันเอง ขายเงินสด
และเงินเชื่อ ยืดหยุ่นเรื่องราคาสินค้าและสถานที่
	 ธุรกิจค้าปลีกแบบดั้งเดิมแบ่งได้ 6 ประเภท ดังน้ี (อนุศาสตร์ สระทองเวียน, 2553) 
	 1. ยี่ปั๊ว เป็นตัวแทนที่รับสินค้ามาจากบริษัทแล้วกระจายสินค้าออกไป ส่วนมากท�ำหน้าที่
ค้าส่ง และกระจายสินค้าให้กับผู้ผลิต ส่วนมากอยู่ในเมืองใหญ่ สินค้าที่น�ำมาขายเป็นสินค้าที่ขายดี 
ความหลากหลายของสินค้ามีน้อย
	 2. ซาปั๊ว ด�ำเนินธุรกิจแบบค้าส่ง เพื่อน�ำไปขายให้กับลูกค้ารายย่อยซึ่งเป็นร้านค้าโชห่วย 
โดยปกติลูกค้าจะเข้ามาซื้อสินค้าเอง ตั้งอยู่พื้นที่นอกเมือง 
	 3. โชห่วย เป็นร้านที่ขายเครื่องอุปโภคบริโภค ตั้งอยู่ในชุมชน จ�ำหน่ายสินค้าที่ใช้ในชีวิต 
ประจ�ำวัน ขายสินค้าทั่วไปเป็นหลัก และมีสินค้าจ�ำพวกอาหารสด 
	 4. ร้านช�ำ เป็นร้านขายเคร่ืองอปุโภคบรโิภค ส่วนมากอยูใ่นตลาดสด เน้นการขายอาหารสด
เป็นหลัก
	 5. กองคาราวานสินค้า (ตลาดนัด) เป็นสถานที่รวมของผู้ค้าปลีกดั้งเดิมทุกประเภท 
อาจจัดทั้งในอาคารและที่โล่ง ซึ่งมีก�ำหนดเวลาแน่นอน 
	 6. ร้านค้าเร่ มกีารน�ำสนิค้าไปขายในชมุชน หมูบ้่าน โดยน�ำส่งสนิค้าถึงผู้บรโิภคทีบ้่าน และ
ไม่มีความแน่นอนในการน�ำไปขายในแต่ละพื้นที่
	 ธุรกิจค้าปลกีแบบดัง้เดมิมจุีดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และข้อจ�ำกัด (ศนูย์วจัิยกสกิรไทย, 2545 
อ้างถึงใน อนุศาสตร์ สระทองเวียน, 2553) ดังนี้คือ ผู้ประกอบการมีความสัมพันธ์ส่วนตัวที่ดีต่อ
ลูกค้ารู้ความต้องการของลูกค้าผู้บริโภคซื้อสินค้าเงินเชื่อได้ ต่อรองราคาได้ และมีที่ตั้งในชุมชน 
มีความหลากหลายของสินค้าน้อย ขาดระบบการบริหารงานความสามารถในการแข่งขันน้อย 
มาตรฐานการบริการน้อยและปริมาณการซื้อน้อย ต้นทุนสินค้าสูงภาครัฐมีนโยบายให้การสนับสนุน
มแีหล่งเงินทนุจ�ำกัดมแีหล่งสนิค้าจ�ำกัดขาดข้อมลูข่าวสารทีเ่อือ้ประโยชน์ต่อร้านค้าปลกี ขาดความรู้
ในการด�ำเนินงานและขาดเทคโนโลยีสนับสนุน

กลยุทธ์การตลาด 
	 McCarthy and Perreaulty (1988, pp.31-32) กล่าวว่า กลยุทธ์การตลาดเป็นเรื่องของ
การเลือกส่วนตลาด และส่วนประสมการตลาดที่เกี่ยวข้องซึ่งเป็นตัวแปรที่ควบคุมได้ ประกอบด้วย 
ผลิตภัณฑ์ ราคา การส่งเสริมการตลาด และการจัดจ�ำหน่าย 
	 Kotler (2000) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาดเป็นชุดเครื่องมือการตลาดที่น�ำมาใช้เพื่อ
ให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาดในส่วนตลาดที่ได้เลือกไว้ การตัดสินใจส่วนประสมการตลาด  
มีดังต่อไปนี้ คือ ผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ คุณภาพ การออกแบบ 
รูปแบบ ตราสินค้า บรรจุภัณฑ์ ขนาด การบริการ การรับประกัน และการคืนผลิตภัณฑ์ราคา 
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ประกอบด้วย การก�ำหนดราคา การให้ส่วนลด การให้ส่วนยอมให้ ระยะเวลาการช�ำระเงิน ให้การ
เงินเชือ่ การส่งเสรมิการตลาด ประกอบด้วย การส่งเสรมิการขาย การโฆษณา การขายโดยพนักงาน
ขาย การประชาสัมพันธ์ การตลาดทางตรงการจัดจ�ำหน่าย ประกอบด้วย ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย 
ความครอบคลุม การแบ่งประเภท สถานที่ การคลัง การขนส่ง 
	 กลยุทธ์การตลาดจะเป็นประเด็นส�ำคัญส�ำหรับผู้วิจัยในการท�ำวิจัยครั้งนี้

บทความและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
	 ภาวิณี กาญจนภา (2554) ศึกษาเรื่อง การบริหารส่วนประสมการค้าปลีก และการจัดการ
เชิงกลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ผลการศึกษาบางส่วน พบว่า ผู้ประกอบการจะ
เลือกสินค้าที่ตรงกับความต้องการของลูกค้ามาจ�ำหน่ายติดป้ายราคาสินค้า วางสินค้าต�ำแหน่งเดิม 
บางรายใช้ส่งเสริมการตลาด เช่น แจกปฏิทิน บริการสั่งสินค้าทางโทรศัพท์ บริการส่งสินค้า
จัดสินค้าเป็นหมวดหมู่ที่ตั้งที่ดีต้องอยู่ใกล้ชุมชน ในขณะที่ผู้ประกอบการบางรายไม่ใช้การส่งเสริม
การตลาดแต่มีบริการช่วยหยิบสินค้าให้แก่ลูกค้า
	 สุจินดา เจียมศรีพงษ์, กฤษฎากร พจมานศิริกุล, เสาวนีย์ สมันต์ตรีพร, สิริลักษณ์  
พิชัยณรงค์ และนวพร ประสมทอง (2553) ศึกษาเรื่อง ปัญหาและแนวทางแก้ไขเพื่ออนาคต 
การค้าปลกีทีย่ัง่ยนื ผลการวจัิยบางส่วนพบว่า ผู้ประกอบการคดิว่าการตกแต่งร้านและจดัแสดงสนิค้า
มรีะเบยีบด ีและจะไม่ปรับปรงุร้านเพราะไม่คุม้กับค่าใช้จ่ายและร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิควรปรบัปรุง
ร้านค้าดังต่อไปนี้ คือ ประการแรก จัดร้านให้ทันสมัย จัดสินค้าเป็นระเบียบ หมวดหมู่ ง่ายต่อ 
การเลือกซื้อ และให้ผู้บริโภคเลือกซื้อสินค้าโดยอิสรเสรี ประการที่สอง หาลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย  
เพื่อหาสินค้ามาสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างถูกต้อง ประการที่สาม ควรใช้เทคโนโลยีใน
การบริหารจัดการมากขึ้น และประการที่สี่ ควรท�ำการตลาดให้มากกว่านี้
	 เกยูร ใยบัวกลิ่น (2552) ศึกษาเรื่อง ผลกระทบของการขยายตัวของร้านค้าปลีกสมัยใหม่
ที่มีต่อการด�ำเนินงานของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโชว์ห่วย) และความคิดเห็นของผู้บริโภคที่มี 
ต่อร้านค้าปลกีสมัยใหม่และร้านค้าปลกีแบบด้ังเดมิ ผลการวจัิยบางส่วนพบว่า ร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิ
ควรจ�ำหน่ายสนิค้าทีม่คีณุภาพ จัดสนิค้าเป็นหมวดหมู ่แยกประเภทสนิค้า และน�ำสนิค้ารปูแบบใหม่ๆ 
มาเพิ่มในร้านค้ามากขึ้น 
	 ดวงพร เศาภายน (2546) ศึกษาเรื่อง การศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นของผู้บริโภค
ในการใช้บริการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโชห่วย) กับร้านค้าปลีกสมัยใหม่ (ร้านสะดวกซื้อ) 
ในเขตกรงุเทพมหานคร ผลการศกึษาบางส่วนพบว่าผู้บรโิภคมคีวามคดิเห็นด้านความหลากหลายของ
สินค้า และด้านราคาของสินค้า ในระดับปานกลาง ด้านการจัดตกแต่งร้าน และด้านการให้บริการ 
ในระดับน้อย การ ลด แลก แจก แถม ในระดับน้อยที่สุด 
	 พิชญา จุฑามณีนิล, สุวกิจ ศรีปัดถา, ศิรินทร เลียงจินดาถาวร และลักขณา ศิริจ�ำปา 
(2551) ศึกษาเรื่องแนวทางการปรับตัวทางการตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมตามทัศนคติของ
ลกูค้าในเขตอ�ำเภอเมอืง จังหวดัหนองคาย ผลการวจัิยบางส่วนพบว่า ร้านค้าปลกีควรจ�ำหน่ายสนิค้า
ที่สะอาด สด ใหม่ ไม่มีสารปนเปื้อนมีสินค้าหลายระดับราคา หลายรายการ หลายขนาด มีคุณภาพ 
ได้รับการรับรองมาตรฐานจากรัฐบาล ควรดูแลสินค้าให้สะอาดจัดสินค้าเป็นหมวดหมู่ ให้ลูกค้าหยิบ
สินค้าได้ง่าย ด้านราคา ต้องติดป้ายราคา จ�ำหน่ายสินค้าในราคาที่แสดงตามป้ายราคา มีราคา 
เท่ากับคูแ่ข่งขนั จ�ำหน่ายสนิค้าเป็นเงินเชือ่ ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ควรจัดร้านให้สะอาด มทีีต่ัง้
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เข้าถึงสะดวก อยู่ในชุมชน จัดหน้าร้านให้สวยงามสะดุดตา มีที่จอดรถสะดวก ให้บริการ 24 ชั่วโมง 
ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ให้ส่วนลดแก่ลูกค้าประจ�ำหรือซื้อปริมาณมาก ติดป้ายโฆษณา
ชื่อร้านจัดการส่งเสริมการขาย โฆษณาชื่อร้าน ด้านการให้บริการ ให้บริการอย่างรวดเร็ว มีรอยยิ้ม
และใบหน้าแจ่มใส แต่งกายสุภาพ สะอาด และเหมาะสม ให้ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าที่ถูกต้อง และให้
ความส�ำคัญกับลูกค้าเท่าเทียมกัน จดจ�ำความต้องการของลูกค้าแต่ละคนให้ได้มากที่สุด
	 พีรพล รักษา (2546) ศึกษาเรื่องทัศนคติของผู้บริโภคที่มีต่อร้านค้าปลีกในอ�ำเภอบ้านแพ้ว 
จังหวัดสมุทรสาครผลการค้นคว้าอิสระบางส่วนพบว่า ร้านค้าปลีกควรมีป้ายแสดงราคาให้ชัดเจน 
หรือติดป้ายแสดงราคาสินค้าที่ตัวสินค้า
	 หอการค้าจังหวัดตาก (ม.ป.ป.) เรื่อง 15 แนวทางการปรับตัวของค้าปลีกท้องถิ่น เพื่อ 
วามอยูร่อดระบใุนหัวข้อ คดัเลอืกสนิค้าอย่างไรให้ตรงใจผู้บรโิภคว่า ควรค�ำนึงว่าผู้บริโภคเป็นกลุม่ใด 
เพือ่ตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคได้ถูกต้องสนิค้าควรมหีลายยีห้่อ กลิน่ ส ีหรอืรส แต่ไม่ต้อง
มทีกุยีห้่อ สนิค้าใดจ�ำหน่ายไม่ดใีห้น�ำสนิค้าใหม่มาแทน ร้านค้าปลกีขนาดเลก็ควรจะพจิารณาว่าสนิค้า
แต่ละประเภทควรมขีนาดเท่าใด ในหัวข้อการจัดร้านอย่างไรให้น่าเข้าและน่าซือ้ระบวุ่า ลกูค้าต้องการ
ซื้อสินค้าจากร้านค้าที่เป็นระเบียบ และหยิบสินค้าได้ด้วยตนเอง และควรใช้พื้นที่ภายในร้านให้เกิด
ประโยชน์สงูสดุ มแีสงสว่างเพยีงพอ อากาศปลอดโปร่ง ไม่อบั ในหัวข้อสร้างความแตกต่างด้วยสนิค้า 
“หน่ึงต�ำบล หน่ึงผลติภัณฑ์” ระบุว่า การน�ำสนิค้า OTOP มาจ�ำหน่ายเป็นการสร้างความแตกต่างให้
กับร้านค้า ในหัวข้อหลัก 5 ประการที่ร้านค้าปลีกควรใส่ใจระบุว่าต้องน�ำเสนอสินค้าให้ตรงกับความ
ต้องการของลูกค้าให้บริการที่เป็นมิตรบริหารร้านให้มีประสิทธิภาพ ตกแต่งร้านเพื่อดึงดูดลูกค้าจัด
โปรโมชั่นตามความเหมาะสม

สมมติฐานการศึกษา
	 1. กลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ประกอบด้วย กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 
กลยุทธ์ด้านราคา กลยุทธ์ด้านการจัดจ�ำหน่าย และกลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด
	 2. ผู้บรโิภคทีม่ข้ีอมลูส่วนบุคคลแตกต่างกัน มรีะดบัความเห็นด้วยต่อกลยทุธ์การตลาดของ
ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมที่แตกต่างกัน

วิธีการด�ำเนินการวิจัย
	 งานวจัิยเรือ่งน้ีใช้วธีิวจัิยแบบผสมระหว่างการวจัิยเชงิปรมิาณและวจิยัเชงิคณุภาพ การวจัิย
เชงิปรมิาณน�ำมาใช้เพือ่รวบรวมข้อมูลทีด่�ำเนินงานอย่างเป็นระบบ มกีลุม่เป้าหมายจ�ำนวนมาก ใช้การ 
สุ่มตัวอย่างที่เป็นตัวแทนของประชากรได้ งานวิจัยเชิงคุณภาพเป็นการสืบเสาะเจาะลึกไม่มีรูปแบบ 
ที่แน่นอน ใช้กลุ่มตัวอย่างจ�ำกัด ไม่ต้องการใช้เป็นตัวแทนของประชากร เน้นความคิดเห็นมากกว่า
การสรุปความ (นราศรี ไววนิชกุล และ ชูศักดิ์ อุดมศรี, 2547, น. 179)
	 ประชากร ส�ำหรับการศึกษาสภาพปัจจุบันในการด�ำเนินกลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีก
แบบดั้งเดิม คือ ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม และส�ำหรับการศึกษาระดับความเห็นด้วย
ของผู้บริโภคต่อกลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม คือ ประชาชนที่อาศัยในเขตเทศบาล
นครขอนแก่น จ�ำนวน 103,599 คน (กองสวัสดิการสังคม เทศบาลนครขอนแก่น, 2555) และ
ส�ำหรับการศึกษาแนวทางการด�ำเนินกลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม มีประชากร คือ 
ตัวแทนจากองค์กรที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมจากภาครัฐบาลและภาคเอกชน
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	 ตัวอย่างและการเลือกตัวอย่าง ส�ำหรับการศึกษาสภาพปัจจุบันในการด�ำเนินกลยุทธ ์
การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม คือ ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาล
นครขอนแก่น จ�ำนวน 9 ตัวอย่าง การศึกษาระดับความเห็นด้วยของผู้บริโภคต่อกลยุทธ์การตลาด 
ร้านค้าปลกีแบบดัง้เดิมในเขตเทศบาลนครขอนแก่น มกีลุม่ตวัอย่างคอืผู้บรโิภค จ�ำนวน 400 ตวัอย่าง 
ใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบหลายขั้นตอน (Multi-stage Sampling) คือ การสุ่มตัวอย่างแบบ
แบ่งชั้นภูมิ (Stratified Sampling) ตามจ�ำนวนชุมชนทั้งหมด 90 ชุมชน และค�ำนวณกลุ่มตัวอย่าง
ตามสัดส่วนของประชากรในแต่ละชุมชน เพื่อให้ตัวอย่างกระจายทั่วพื้นที่การศึกษา แล้วท�ำการ 
เทียบบัญญัติไตรยางค์จ�ำนวนกลุ่มตัวอย่าง จากจ�ำนวนประชากรของแต่ละชุมชน และใช้การสุ่ม
ตัวอย่างแบบอย่างง่าย (Simple Random Sampling) ในแต่ละชุมชน ส�ำหรับการเสนอแนะแนว
ทางการด�ำเนินกลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลนครขอนแก่น มีกลุ่ม
ตัวอย่าง จ�ำนวน 8 คน คือ ตัวแทนพาณิชย์จังหวัดขอนแก่น 1 คน ตัวแทนส�ำนักงานการค้าภายใน
จังหวัดขอนแก่น 1 คนตัวแทนส�ำนักพัฒนาธุรกิจการค้าจังหวัดขอนแก่น 1 คน ตัวแทนธนาคาร 
แห่งประเทศไทย ส�ำนักงานภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 1 คน ตัวแทนส�ำนักพัฒนาเศรษฐกิจและ
สังคมภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 1 คน ตัวแทนหอการค้าจังหวัดขอนแก่น 1 คน ผู้ค้าส่ง 1 คน  
นักวิชาการ 1 คน
	 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ประกอบไปด้วย 
	 1. แบบสัมภาษณ์เชิงลึก เพื่อการศึกษาสภาพปัจจุบันในการด�ำเนินกลยุทธ์การตลาดของ
ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลนครขอนแก่น 
	 2. แบบสอบถามที่มีโครงสร้าง เพื่อศึกษาระดับความเห็นด้วยของผู้บริโภคต่อกลยุทธ์
การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลนครขอนแก่น 
	 3. แบบสัมภาษณ์เชิงลึก เพื่อเสนอแนะแนวทางการด�ำเนินกลยุทธ์การตลาดของร้านค้า
ปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลนครขอนแก่นโดยมีประเด็นค�ำถามเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาด 4 ด้าน 
ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ�ำหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด

การสร้างและหาประสิทธิภาพของเครื่องมือในการวิจัย 
	 1. น�ำแบบสอบถามไปปรึกษาผู้เชี่ยวชาญ 3 ท่าน เพื่อประเมินความเที่ยงตรงของเนื้อหา
ในแบบสอบถาม ให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของงานวิจัย 
	 2. น�ำแบบสอบถามที่ปรับปรุงแก้ไขตามค�ำแนะน�ำของผู้เชี่ยวชาญ 3 ท่านไปทดสอบ
ใช้ (Pre-test) กับผู้บริโภคที่ซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลนครขอนแก่น
จ�ำนวน 30 ชุด เพื่อดูความชัดเจน และความถูกต้องของภาษา ที่ใช้ในแบบสอบถาม
	 3. น�ำผลที่ได้มาหาค่าสัมประสิทธิ์อัลฟาครอนบัค (Cronbachs’s Alpha Coefficient) 
เพื่อวัดค่าความเชื่อถือของแบบสอบถาม โดยใช้ค�ำถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับความ
เห็นด้วยของไลเกิร์ต (Likert Scale) พบว่า แบบสอบถามเกี่ยวกับการวัดระดับความเห็นด้วยของ
ผู้บริโภคต่อกลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลนครขอนแก่น มีค่าระหว่าง 
0.827 ถึง 0.881 ซึ่งเป็นค่าสัมประสิทธ์ิความเชื่อถือได้ที่มากกว่า 0.8 และจัดได้ว่าเป็นค่าที่ด ี
(Sekaran & Bougie, 2013, p.293) 
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	 เกณฑ์ในการแบ่งระดับความเห็นด้วย (บุญชม ศรีสะอาด, 2543) เป็นดังนี้
	 4.21 - 5.00	 หมายถึง 	 เห็นด้วยมากที่สุด 
	 3.41 - 4.20	 หมายถึง 	 เห็นด้วยมาก
	 2.61 - 3.40	 หมายถึง 	 เห็นด้วยปานกลาง
	 1.81 - 2.60	 หมายถึง 	 เห็นด้วยน้อย
	 1.00 - 1.80	 หมายถึง 	 ไม่เห็นด้วย

การวิเคราะห์ข้อมูล 
	 การวเิคราะห์ข้อมลูเชงิคณุภาพจากการสมัภาษณ์เชงิลกึ ใช้การวเิคราะห์เน้ือหา (Content  
Analysis) ประกอบด้วย 3 ขัน้ตอน คอื การตคีวามข้อมลู การเปรยีบเทยีบข้อมลู การสงัเคราะห์ข้อมลู 
และการสรุปผล 
	 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณจะท�ำการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถามส�ำหรับผู้บริโภค 
โดยการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา และสถิติขั้นสูงดังนี้
	 1.	ปัจจัยส่วนบุคคล ประกอบไปด้วย เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได้
ต่อเดือนโดยเฉลี่ยค่าสถิติที่ใช้ ได้แก่ ค่าความถี่ (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
	 2.	ระดับความเห็นด้วยของผู้บริโภคต่อกลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมใน
เขตเทศบาลนครขอนแก่น ได้แก่ ค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)
	 3. 	การทดสอบสมมติฐาน ผู้บริโภคทีมี่ข้อมูลส่วนบคุคลแตกต่างกัน มรีะดบัความเห็นด้วยต่อ
กลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมที่แตกต่างกัน ใช้ค่าสถิติ t-test, One-Way ANOVA 
(F-test) และใช้วิธี LSD (Least Significant Difference) ในการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่

สรุปผลการวิจัย
	 ผู้วิจัยได้แบ่งการสรุปผลการวิจัย ออกเป็น 3 ส่วน ตามลักษณะกลุ่มตัวอย่าง ดังนี้
ส่วนที่ 1 กลุ่มผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลนครขอนแก่น 
การวิเคราะห์สภาพปัจจุบันในการด�ำเนินกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านค้าปลีก
	 สมมติฐานที่ 1 ไม่ได้รับการยอมรับ กล่าวคือ สภาพปัจจุบันของกลยุทธ์การตลาดของ
ร้านค้าปลกีแบบด้ังเดมิในเขตเทศบาลนครขอนแก่น ผู้ประกอบการใช้กลยทุธ์การตลาดเพยีง 3 ด้าน 
ดังนี้ คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ�ำหน่าย โดยมิได้ใช้กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด
	 1. ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการจะดูแลท�ำความสะอาดสินค้าเสมอ จ�ำนวน 8 คน 
คิดเป็นร้อยละ 88.88 ไม่มีการบริการใดให้แก่ลูกค้าเพิ่มเติมจ�ำนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 44.44 
เน้นเลือกผลิตภัณฑ์ที่เป็นที่นิยมมาจ�ำหน่ายที่ร้าน จ�ำนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 33.33 ตามล�ำดับ
	 2. ด้านราคา ผู้ประกอบการจะก�ำหนดราคาขายสินค้าตามราคาที่ติดอยู่บนบรรจุภัณฑ์
จ�ำนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 66.66 ท�ำป้ายแสดงราคาสินค้า จ�ำนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 
33.33 หากไม่มกีารระบรุาคาสนิค้าอยูบ่นบรรจุภัณฑ์ ทางร้านจะไม่ตดิป้ายแสดงราคา จ�ำนวน 3 คน 
คิดเป็นร้อยละ 33.33 ตามล�ำดับ
	 3. ด้านการจัดจ�ำหน่าย ผู้ประกอบการจะจัดเรียงสินค้าให้เป็นหมวดหมู่จ�ำนวน 6 คน 
คิดเป็นร้อยละ 66.66 น�ำชั้นส�ำเร็จรูปมาใช้วางสินค้าจ�ำนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 44.44 จัดร้าน
ให้ลกูค้าสามารถเดนิเข้ามาซือ้สนิค้าในร้านได้สะดวกจ�ำนวน 3 คน คดิเป็นร้อยละ 33.33 ตามล�ำดบั
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	 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ประกอบการ ไม่ใช้การโฆษณา จ�ำนวน 9 คน คิดเป็น
ร้อยละ 100 ไม่มกีารประชาสมัพนัธ์ จ�ำนวน 8 คน คดิเป็นร้อยละ 88.88 ไม่ใช้การส่งเสรมิการขาย 
จ�ำนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 66.66 ตามล�ำดับ 
ส่วนที่ 2 ผู้บริโภคที่ซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลนครขอนแก่น
สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับระดับความเห็นด้วยของผู้บริโภคต่อกลยุทธ์การตลาดของ
ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลนครขอนแก่น
	 จากการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่า ผู้บริโภคที่ซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมจ�ำนวน  
400 คน มีระดับความเห็นด้วยต่อกลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาล 
นครขอนแก่น โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง มค่ีาเฉลีย่เท่ากับ 2.92 และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน
เท่ากับ .80 โดยมลี�ำดบัดงัน้ี คอื ผู้บรโิภคเห็นว่าด้านผลติภัณฑ์โดยรวม (X=3.07) มากทีส่ดุล�ำดบัที ่1 
อยู่ในระดับปานกลาง ล�ำดับที่ 2 ด้านการจัดจ�ำหน่ายโดยรวม (X=3.00) อยู่ในระดับปานกลาง 
ล�ำดับที่ 3 ด้านราคาโดยรวม (X=2.91) อยู่ในระดับปานกลาง ล�ำดับที่ 4 ด้านการส่งเสริม 
การตลาดโดยรวม (X=2.71) อยู่ในระดับปานกลาง 
	 ในเรือ่งระดบัความเห็นด้วยของผู้บรโิภคต่อกลยทุธ์การตลาดของร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิใน
เขตเทศบาลนครขอนแก่น 4 ด้าน สรุปผลได้ดังนี้
	 1. ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคที่ซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลนคร
ขอนแก่น เห็นว่าด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.07 โดยเรียง
ล�ำดับค่าเฉลี่ยระดับความเห็นด้วยต่อกลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ด้านผลิตภัณฑ์ 
จากมากไปหาน้อย คือ ตราสินค้าเป็นที่ยอมรับของผู้บริโภคมีขนาดบรรจุตามความต้องการซื้อและ
มีแหล่งผลิตที่ได้มาตรฐาน (X=3.35, X=3.30, X=3.29) ตามล�ำดับ
	 2. ด้านราคา ผู้บริโภคที่ซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลนครขอนแก่น
เห็นว่าด้านราคาโดยรวม อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.91 โดยเรียงล�ำดับค่าเฉลี่ย
ระดับความเห็นด้วยต่อกลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ด้านราคา จากมากไปหาน้อย 
คือก�ำหนดราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพก�ำหนดราคาเท่ากับร้านค้าปลีกอื่นๆ และก�ำหนดราคาขาย
ตามราคาป้าย (X=3.18, X=3.11, X=3.07) ตามล�ำดับ
	 3. ด้านการจัดจ�ำหน่าย ผู้บริโภคที่ซ้ือสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาล
นครขอนแก่นเห็นว่าด้านการจัดจ�ำหน่ายโดยรวม อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.00 
โดยเรียงล�ำดับค่าเฉลี่ยระดับความเห็นด้วยต่อกลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม 
ด้านการจัดจ�ำหน่าย จากมากไปหาน้อย คือ ตั้งอยู่ใกล้ที่พักอาศัยหรือเขตชุมชนมีที่นั่งพักผ่อนให้แก่
ลูกค้า และการจัดวางสินค้าให้ผู้บริโภคหยิบสินค้าได้ง่าย (X=3.68, X=3.02, X=2.99) ตามล�ำดับ
	 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้บริโภคที่ซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมใน
เขตเทศบาลนครขอนแก่น เห็นว่าด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวม อยู่ในระดับปานกลาง 
มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.71 โดยเรียงล�ำดับค่าเฉลี่ยระดับความเห็นด้วยต่อกลยุทธ์การตลาดของ
ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ด้านการส่งเสริมการตลาด จากมากไปหาน้อย คือ พนักงานขายให้บริการ
อย่างเป็นกันเองมีกิริยามารยาทที่สุภาพและมีการส่งเสริมการขายในลักษณะของการลด แลก แจก 
แถม (X=3.37, X=3.22, X=2.63) ตามล�ำดับ
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	 สมมติฐานที่ 2 ในการวิจัยเรื่องแนวทางการด�ำเนินกลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีก
แบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลนครขอนแก่นได้ท�ำการทดสอบสมมติฐานที่ 2 ผู้บริโภคที่มีข้อมูล
ส่วนบุคคลแตกต่างกัน มีระดับความเห็นด้วยต่อกลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม
แตกต่างกัน สรุปผลการทดสอบสมมติฐานได้ดังนี้
	 สมมติฐานที่ 2.1 ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีระดับความเห็นด้วยต่อกลยุทธ์การตลาด
ของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ไม่แตกต่างกัน (p>0.05)
	 สมมตฐิานที ่2.2 ผู้บรโิภคทีม่อีายทุีแ่ตกต่างกัน มรีะดบัความเห็นด้วยต่อกลยทุธ์การตลาด
ของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ไม่แตกต่างกัน (p>0.05)
	 สมมติฐานที่ 2.3 ผู้บริโภคที่มีอาชีพที่แตกต่างกัน มีระดับความเห็นด้วยต่อกลยุทธ์
การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ไม่แตกต่างกัน (p>0.05)
	 สมมติฐานที่ 2.4 ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน มีระดับความเห็นด้วยต่อ
กลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านส่งเสริมการตลาด 
ไม่แตกต่างกันผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีความคิดเห็นเก่ียวกับด้านการจัดจ�ำหน่าย 
แตกต่างกัน (p<0.05)
	 สมมติฐานที่ 2.5 ผู้บริโภคที่มีระดับรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีระดับความเห็น
ด้วยต่อกลยทุธ์การตลาดของร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิ ด้านผลติภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ�ำหน่าย 
และด้านการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกัน (p<0.05)
ส่วนที่ 3 ตัวแทนจากองค์กรที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม 
แนวทางการด�ำเนินกลยุทธ์การตลาด 
	 ผลการวิเคราะห์ข้อมูล สรุปได้ ดังนี้ 
	 1. ด้านผลิตภัณฑ ์ตัวแทนจากองค์กรที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม เห็นว่า 
ผู้ประกอบการควรตรวจสอบดูแลความใหม่สด และวันหมดอายุของสินค้า จ�ำนวน 6 คน คิดเป็น
ร้อยละ 75 เพิ่มการบริการ อาทิเช่น บริการขนส่งสินค้า บริการโทรสั่งสินค้า บริการรับช�ำระบิล 
จ�ำนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 62.5 น�ำสินค้าชุมชนมาจ�ำหน่าย จ�ำนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 50 
ตามล�ำดับ
	 2. ด้านราคา ตัวแทนจากองค์กรที่มีส่วนเก่ียวข้องกับร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม เห็นว่า
ผู้ประกอบการควรตดิป้ายแสดงราคา จ�ำนวน 7 คน คดิเป็นร้อยละ 87.5 ตัง้ราคาขายตามราคาป้าย 
จ�ำนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 37.5 จ�ำหน่ายสินค้าราคาไม่แตกต่างจากร้านอื่นๆ จ�ำนวน 2 คน 
คดิเป็นร้อยละ 25 จ�ำหน่ายสนิค้าในราคาตามทีก่ฎหมายก�ำหนดไว้ จ�ำนวน 2 คน คดิเป็นร้อยละ 25 
ปรับราคาให้เป็นปัจจุบัน จ�ำนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 25 ตามล�ำดับ
	 3. ด้านการจัดจ�ำหน่าย ตัวแทนจากองค์กรที่มีส่วนเก่ียวข้องกับร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม 
เห็นว่า ผู้ประกอบการควรจัดแสดงสนิค้าและวางผังร้านให้ลกูค้าหยบิสนิค้าได้สะดวก จ�ำนวน 6 คน 
คิดเป็นร้อยละ 75 เพิ่มความสว่างของแสงไฟ จ�ำนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 62.5 แบ่งพื้นที่
ขายและพื้นที่ส่วนตัว ปรับบรรยากาศของร้านให้ดูดี ไม่อึดอัด ไม่ร้อน ไม่เหม็น จัดร้านให้เป็น
แบบโมเดิร์นเทรดติดป้ายชื่อร้าน จ�ำนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 37.5 ตามล�ำดับ
	 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด ตัวแทนจากองค์กรที่มีส่วนเก่ียวข้องกับร้านค้าปลีก
แบบดั้งเดิม เห็นว่า ผู้ประกอบการควรปรับปรุงกิริยามารยาท การพูดของพนักงานขาย ให้ยิ้มแย้ม 
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แจ่มใส มีความเป็นมิตร กล่าวขอบคุณและทักทายลูกค้าอย่างเป็นธรรมชาติ จ�ำนวน 6 คน 
คดิเป็นร้อยละ 75 ส่งมอบรายการส่งเสรมิการขายตามทีไ่ด้รบัมาแก่ผู้บริโภค เพือ่รกัษาจรรยาบรรณ 
จ�ำนวน 5 คน คดิเป็นร้อยละ 62.5 ปรับปรงุเรือ่งการแต่งกายให้สะอาดสภุาพเรียบร้อย จ�ำนวน 4 คน 
คิดเป็นร้อยละ 50 ตามล�ำดับ

อภิปรายผลการวิจัย
	 จากผลการวจิยัทีไ่ด้จากงานวจัิยเร่ือง แนวทางการด�ำเนินกลยทุธ์การตลาดของร้านค้าปลกี
แบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลนครขอนแก่น สามารถอภิปรายผลโดยอ้างอิงจากงานวิจัย ทฤษฎี และ
บทความที่เกี่ยวข้องได้ดังนี้
	 1. สภาพปัจจุบันในการด�ำเนินกลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ใน
เขตเทศบาลนครขอนแก่น พบว่าผู้ประกอบการมีการด�ำเนินกลยุทธ์การตลาด เพียง 3 ด้าน คือ 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ�ำหน่าย โดยมิได้ใช้กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด ดังนี้
	 ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการท�ำความสะอาดสินค้าเสมอ ไม่มีการบริการให้แก่ลูกค้า
น�ำผลิตภัณฑ์ยอดนิยมมาจ�ำหน่ายตามล�ำดับ เพราะร้านค้าใส่ใจในความสะอาด สดใหม่ของสินค้า 
ด้านการให้การบริการพบว่า ผู้ประกอบการไม่มีการให้บริการแก่ลูกค้า เน่ืองจากเป็นการเพิ่ม
ต้นทุน การเลือกผลิตภัณฑ์ยอดนิยมมาจ�ำหน่าย เพราะผู้ประกอบการมองว่าเป็นแนวทางหน่ึงใน
การดึงดูดความต้องการซื้อของผู้บริโภค และเพิ่มโอกาสในการขาย สอดคล้องกับบทความของ 
ภาวิณี กาญจนภา (2554) ซึ่งพบว่า ผู้ประกอบการจะเลือกสินค้าที่ตรงกับความต้องการของลูกค้า 
	 ด้านราคา ผู้ประกอบการขายสินค้าตามราคาบนบรรจุภัณฑ์และท�ำป้ายแสดงราคา หาก
ไม่ระบุราคาบนบรรจุภัณฑ์ จะไม่ติดป้ายแสดงราคา แต่ผู้ขายจะเป็นผู้บอกแก่ลูกค้าเอง ตามล�ำดับ
เพราะการจ�ำหน่ายสินค้าตามราคาที่ระบุบนบรรจุภัณฑ์ท�ำให้ผู้บริโภคมองว่าเป็นราคามาตรฐาน
ทั่วไป หากไม่ระบุราคาสินค้าบนบรรจุภัณฑ์ ทางร้านจะไม่ติดป้ายราคา แต่ผู้ขายจะเป็นผู้บอกแก่
ลูกค้าเอง เพราะมีผู้จ�ำหน่ายสินค้าเพียงคนเดียวในร้าน ประกอบกับจ�ำนวนสินค้าในร้านมีไม่มากนัก 
ท�ำให้จดจ�ำราคาสนิค้าได้ และในส่วนการจัดท�ำป้ายแสดงราคา เพราะผู้ประกอบการต้องการป้องกัน
ความสับสน และต้องการให้ผู้บริโภคใช้ป้ายราคาประกอบการตัดสินใจซื้อ สอดคล้องกับบทความ
ของ ภาวณิ ีกาญจนภา (2554) ซึง่พบว่าผู้ประกอบการมกีารตดิป้ายราคาทีบ่รรจุภัณฑ์ หรือบรเิวณ
ชั้นวางสินค้า เพื่อให้ลูกค้าทราบราคา 
	 ด้านการจัดจ�ำหน่าย ผู้ประกอบการจัดเรียงสินค้าเป็นหมวดหมู่ให้ลูกค้าหยิบสินค้าได้ง่าย
ใช้ชั้นส�ำเร็จรูปวางสินค้าจัดร้านให้ลูกค้าเดินร้านได้สะดวก ตามล�ำดับ อาจเป็นเพราะการจัดร้าน
และจัดแสดงสินค้าเป็นหมวดหมู่ เป็นระเบียบ โดยใช้ชั้นแสดงสินค้าส�ำเร็จรูป จะช่วยให้ผู้บริโภค
รู้สึกปลอดโปร่ง ไม่อึดอัด และผู้ประกอบการสามารถหาสินค้าได้ง่าย สอดคล้องกับงานวิจัยของ 
สุจินดา เจียมศรีพงษ์ และคณะ (2553) ซึ่งพบว่า ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมมีการตกแต่งและจัดวาง
สินค้าในร้านเป็นระบบระเบียบดีแล้ว ท�ำให้ผู้ประกอบการคุ้นเคยและจดจ�ำที่วางสินค้าต่างๆ ได้
	 ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ประกอบการไม่ใช้การโฆษณา ไม่มีการประชาสัมพันธ์ ไม่ใช้
การส่งเสริมการขาย ตามล�ำดับ อาจเป็นเพราะผู้ประกอบการมองว่าจะท�ำให้ต้นทุนสูงขึ้น ส่งผลให้
ร้านค้ามีผลก�ำไรน้อยลง ประกอบกับมีมุมมองว่าการโฆษณาและการประชาสัมพันธ์ร้าน อาจไม่
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าสอดคล้องในบางส่วนกับบทความของ ภาวิณี กาญจนภา (2554) 
ซึ่งพบว่า ผู้ประกอบการบางรายไม่มีการใช้การส่งเสริมการตลาด เนื่องจากคิดว่าไม่สามารถบังคับ
ลูกค้าให้มาซื้อสินค้าที่ร้านค้าใดร้านค้าหนึ่งได้
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	 2. ระดับความเห็นด้วยของผู้บริโภคต่อกลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม
ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น
	 ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้บรโิภคเห็นว่าด้านผลติภัณฑ์โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยเรยีงล�ำดบั
ค่าเฉลีย่ระดับความเห็นด้วยต่อกลยทุธ์การตลาดของร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิ ด้านผลติภัณฑ์ จากมาก 
ไปหาน้อย คอื มตีราสนิค้าเป็นทีย่อมรับมขีนาดบรรจุตามความต้องการซือ้และแหล่งผลติได้มาตรฐาน
ตามล�ำดับ เพราะสินค้าส่วนใหญ่มียี่ห้อชั้นน�ำ  มีขนาดบรรจุตามความต้องการซื้อและมีแหล่งผลิต 
ที่ได้มาตรฐาน เพราะเป็นสินค้าที่ซื้อมาจากร้านค้าส่งหรือตัวแทนจ�ำหน่ายที่มีความน่าเชื่อถือ 
ในจังหวัด 
	 ด้านราคา ผู้บรโิภคเห็นว่าด้านราคาโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยเรยีงล�ำดบัค่าเฉลีย่
ระดับความเห็นด้วยต่อกลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ด้านราคา จากมากไปหาน้อย 
คือราคาเหมาะสมกับคุณภาพมีราคาขายเท่ากับร้านค้าอื่นและตั้งราคาขายตามราคาป้ายตามล�ำดับ 
เพราะผู้ประกอบการต้องการให้มองว่ามีการตั้งราคาสินค้าไม่แตกต่างจากร้านค้าปลีกอื่น และเป็น
ระดับราคามาตรฐานทั่วไป สอดคล้องกับงานวิจัยของ ดวงพร เศาภายน (2546) ซึ่งพบว่าผู้บริโภค
ที่ใช้บริการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมมีความคิดเห็นด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง 
	 ด้านการจัดจ�ำหน่าย ผู้บริโภคเห็นว่าด้านการจัดจ�ำหน่ายโดยรวม อยู่ในระดับปานกลาง  
โดยเรียงล�ำดับค่าเฉลี่ยระดับความเห็นด้วยต่อกลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม  
ด้านการจัดจ�ำหน่าย จากมากไปหาน้อย คือ ร้านค้าปลีกมักอยู่ใกล้ที่พักอาศัยหรือเขตชุมชนมีที่นั่ง
พักผ่อน และจัดวางสินค้าให้ผู้บริโภคหยิบสินค้าได้ตามล�ำดับ อาจเป็นเพราะผู้ประกอบการใช้ที่อยู่
อาศยัซึง่อยูใ่นชมุชนมาท�ำเป็นร้านค้าปลกี ท�ำให้มทีีต่ัง้อยูใ่กล้ทีพ่กัของผู้บรโิภค และจัดทีน่ั่งหน้าร้าน 
เพือ่ความสบายให้แก่ลกูค้า การจัดสนิค้าให้ผู้บริโภคหยบิสนิค้าได้ง่าย เพราะผู้บริโภคมคีวามต้องการ
หยิบสินค้าด้วยตนเองมากขึ้น 
	 ด้านการส่งเสรมิการตลาด ผู้บริโภคเห็นว่าด้านการส่งเสรมิการตลาดโดยรวม อยูใ่นระดบั
ปานกลาง เรียงล�ำดับค่าเฉลี่ยระดับความเห็นด้วยต่อกลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม  
ด้านการส่งเสริมการตลาด จากมากไปหาน้อย คอื พนักงานขายให้บรกิารเป็นกันเองมกิีรยิามารยาท
สุภาพและมีการส่งเสริมการขายในลักษณะของการลด แลก แจก แถม ตามล�ำดับ อาจเป็นเพราะ
ความสัมพันธ์ที่มีมานาน ท�ำให้มีการบริการเป็นกันเอง มีกิริยามารยาทสุภาพ มาจากใจ ในส่วนของ
การลด แลก แจก แถม ทีม่อบให้แก่ผู้บรโิภค เพราะมองว่าเป็นสิง่ทีผู้่บรโิภคควรได้รบั และไม่ต้องการ
ฉวยโอกาสกับผู้บริโภค 

สมมติฐานการวิจัย 
สมมติฐานที่ 1 สภาพปัจจุบันของกลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลนคร
ขอนแก่น ผู้ประกอบการใช้กลยุทธ์การตลาดเพียง 3 ด้าน ดังนี้ คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  
ด้านการจัดจ�ำหน่าย โดยมิได้ใช้กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด เนื่องจากการใช้กลยุทธ์การส่งเสริม
การตลาดก่อให้เกิดค่าใช้จ่ายสูง ท�ำให้ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกไม่ใช้กลยุทธ์ดังกล่าว
สมมติฐานที่ 2 ผู้บริโภคที่มีข้อมูลส่วนบุคคลแตกต่างกัน มีระดับความเห็นด้วยต่อกลยุทธ์การตลาด
ของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมแตกต่างกัน
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	 สมมติฐานที่ 2.1 ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีระดับความเห็นด้วยต่อกลยุทธ์การตลาด
ของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ไม่แตกต่างกันเน่ืองจากสินค้าส่วนใหญ่เป็นสินค้าที่ใช้ในชีวิตประจ�ำวัน 
ซึ่งสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคทั้งชายและหญิงได้เหมือนกัน
	 สมมตฐิานที ่2.2 ผู้บรโิภคทีม่อีายทุีแ่ตกต่างกัน มรีะดบัความเห็นด้วยต่อกลยทุธ์การตลาด
ของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมไม่แตกต่างกันเน่ืองจากกลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมใน
เขตเทศบาลนครขอนแก่นแต่ละร้านมีความคล้ายคลึง และสินค้าเป็นสินค้าที่ใช้ในชีวิตประจ�ำทั่วไป  
ที่ตอบสนองความต้องการของคนได้ทุกระดับอายุ จึงท�ำให้ความคิดเห็นของผู้บริโภคที่มีอายุ
แตกต่างกัน ไม่แตกต่างกันได้
	 สมมติฐานที ่2.3 ผู้บรโิภคทีมี่อาชพีทีแ่ตกต่างกัน มรีะดบัความเห็นด้วยต่อกลยทุธ์การตลาด
ของร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิ ไม่แตกต่างกันเน่ืองจากสนิค้าทีว่างจ�ำหน่ายในร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิใน
เขตเทศบาลนครขอนแก่น เป็นสนิค้าทีใ่ช้ในชวีติประจ�ำวนัทัว่ไป ซึง่สามารถตอบสนองความต้องการ
ของผู้บริโภคทุกอาชีพได้เหมือนกัน
	 สมมติฐานที่ 2.4 ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน มีระดับความเห็นด้วยต่อ 
กลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านส่งเสริมการตลาด 
ไม่แตกต่างกันผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีระดับความเห็นด้วยเก่ียวกับด้านการ 
จัดจ�ำหน่าย แตกต่างกันเนื่องจากผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน อาจมีมุมมองแตกต่าง
กันตามปัจจัยทางสังคมและวัฒนธรรมอื่นๆ ที่เหมือนกันหรือแตกต่างกันได้
	 สมมติฐานที ่2.5 ผู้บรโิภคทีมี่ระดับรายได้เฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกัน มรีะดบัความเห็นด้วย
ต่อกลยทุธ์การตลาดของร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิ ด้านผลติภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ�ำหน่าย และ
ด้านการส่งเสรมิการตลาด แตกต่างกันเน่ืองจากผู้บรโิภคทีม่รีะดบัรายได้เฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกัน
อาจมีมุมมองต่อกลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมแตกต่างกันได้ ตามลักษณะปัจจัยทาง
สังคมที่แตกต่างกันตามระดับรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน
	 3. แนวทางการด�ำเนินกลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย)
	 ด้านผลิตภัณฑ์ ตัวแทนจากองค์กรที่มีส่วนเก่ียวข้องกับร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม เห็นว่า
ผู้ประกอบการควรดแูลความใหม่สด และวนัหมดอายขุองสนิค้า เพิม่การบรกิารเช่น การขนส่งสนิค้า 
บริการโทรสัง่สนิค้า บรกิารรบัช�ำระบิล น�ำสนิค้าชมุชนมาจ�ำหน่าย ตามล�ำดบั สอดคล้องกับงานวจิยั 
ของ พิชญา จุฑามณีนิล และคณะ (2551) ซึ่งพบว่า ร้านค้าปลีกควรจ�ำหน่ายสินค้าที่สะอาด สด 
และใหม่ ปราศจากสารปนเป้ือน และสอดคล้องกับบทความของ ภาวณีิ กาญจนภา (2554) ซึง่พบว่า 
ผู้ประกอบการบางรายมบีริการสัง่สนิค้าทางโทรศพัท์ และการบรกิารส่งสนิค้าถึงบ้าน และสอดคล้อง
กับบทความของหอการค้าจังหวัดตาก (ม.ป.ป.) ซึ่งระบุว่า การจ�ำหน่ายสินค้า OTOP ในร้านค้า 
เป็นการสร้างความแตกต่างให้กับร้านค้า 
	 ด้านราคา ตัวแทนจากองค์กรที่มีส่วนเก่ียวข้องกับร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมเห็นว่า
ผู้ประกอบการควรติดป้ายราคาสินค้า จ�ำหน่ายสินค้าตามราคาป้าย มีราคาสินค้าไม่แตกต่างจาก 
ร้านค้าปลีกอื่นๆ จ�ำหน่ายสินค้าในราคาที่กฎหมายก�ำหนดไว้ ปรับราคาให้เป็นราคาปัจจุบัน  
ตามล�ำดับ สอดคล้องกับการค้นคว้าอิสระของ พีรพล รักษา (2546) ซึ่งพบว่าร้านค้าปลีกควรมี
ป้ายแสดงราคาให้ชัดเจน
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	 ด้านการจัดจ�ำหน่าย ตัวแทนจากองค์กรที่มีส่วนเก่ียวข้องกับร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม
เห็นว่าผู้ประกอบการควรจัดสินค้าและวางผังร้านให้ลูกค้าหยิบสินค้า เพิ่มความสว่าง แบ่งพื้นที่ขาย
และพื้นที่ส่วนตัว ปรับบรรยากาศ ไม่ให้อึดอัด ไม่ร้อน ไม่เหม็น แต่งร้านให้เป็นแบบโมเดิร์นเทรด 
ติดป้ายชื่อร้านตามล�ำดับ สอดคล้องกับงานวิจัยของ สุจินดา เจียมศรีพงษ์ และคณะ (2553) 
ซึ่งพบว่า ร้านค้าปลีกควรจัดร้านให้ทันสมัย จัดสินค้าเป็นระเบียบ หมวดหมู่ ง่ายต่อการเลือกซื้อ 
และให้ผู้บริโภคเลือกซื้อสินค้าได้เอง และสอดคล้องกับบทความของหอการค้าจังหวัดตาก (ม.ป.ป.) 
ทีร่ะบวุ่า ควรมีแสงสว่างเพยีงพอ ปลอดโปร่ง ไม่อบั น่าเข้าและใช้พืน้ทีท่ีจ่�ำกัด ให้ได้ประโยชน์สงูสดุ
ด้านการส่งเสริมการตลาด ตัวแทนจากองค์กรที่มีส่วนเก่ียวข้องกับร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมเห็นว่า 
ผู้ประกอบการควรปรบัปรงุกิรยิามารยาท การพดูจายิม้แย้ม แจ่มใส มคีวามเป็นมติร กล่าวขอบคณุ
และทกัทายอย่างเป็นธรรมชาต ิส่งมอบรายการส่งเสริมการขายแก่ผู้บริโภค เพือ่รกัษาจรรยาบรรณ 
ปรับการแต่งกายให้สะอาดเรียบร้อย สุภาพ ตามล�ำดับ สอดคล้องกับบทความของหอการค้า
จังหวัดตาก (ม.ป.ป.) และพิชญา จุฑามณีนิล และคณะ (2551) ที่ระบุว่า ร้านค้าควรให้บริการที่
เป็นมิตรหรือเป็นกันเองให้บริการด้วยรอยยิ้มและใบหน้าที่แจ่มใส

ข้อเสนอแนะ
	 ข้อเสนอแนะเชิงวิชาการ
	 งานวิจัยชิ้นน้ีช่วยเพิ่มความรู้เชิงวิชาการในสาขาวิชาการตลาด และผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะ
ว่าควรท�ำการวิจัยในพื้นที่อื่นๆ รวมทั้งร้านค้าปลีกประเภทอื่นๆ ด้วย
	 ข้อเสนอแนะในเชิงปฏิบัติ
	 จากการศึกษาครั้งน้ี มีข้อเสนอแนะเพื่อเป็นแนวทางส�ำหรับผู้ประกอบการร้านค้าปลีก
แบบดั้งเดิมดังต่อไปนี้ 
	 1. กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการควรเพิ่มความหลากหลายของสินค้าที่เป็นที่
ต้องการของลูกค้าประจ�ำ  โดยเก็บข้อมูลความต้องการของลูกค้าอยู่เสมอ หรือน�ำสินค้าชุมชน
มาจ�ำหน่าย เพื่อเพิ่มกลุ่มลูกค้าใหม่ และขอค�ำแนะน�ำจากร้านค้าส่งว่าสินค้าใดควรน�ำมาจ�ำหน่าย 
สนิค้าต้องมีมาตรฐานเชือ่ถือได้ และเพิม่การบริการทีร้่านค้าปลกีแบบสมยัใหม่ไม่ม ีและเป็นบรกิารที่
มต้ีนทนุต�ำ่ เช่น บริการโทรสัง่สนิค้าล่วงหน้า การส่งสนิค้าทีร่ถของลกูค้า หรอืการส่งสนิค้าในชมุชน 
กรณีลูกค้าซื้อสินค้าปริมาณมาก เป็นต้น 
	 2. กลยุทธ์ด้านราคา ผู้ประกอบการควรศึกษาราคาตลาดที่ซื้อขายกัน แสดงราคาสินค้า
ที่เป็นปัจจุบันไม่ก�ำหนดราคาสูงเกินไป และติดป้ายแสดงราคา เพื่อป้องกันความสับสนของผู้ขาย 
หรือติดป้ายแสดงราคาที่ชั้นแสดงสินค้า และจ�ำหน่ายสินค้าราคาไม่เกินกว่าที่ปรากฏบนบรรจุภัณฑ์
กลยุทธ์ด้านการจัดจ�ำหน่าย ผู้ประกอบการควรจัดสินค้าเป็นหมวดหมู่ โดยอาศัยชั้นแสดงสินค้า
ทั่วไป จัดวางผังร้านให้ลูกค้าเดินเข้าร้านและหยิบสินค้าได้ แยกพื้นที่การขายกับพื้นที่ส่วนตัว 
ปรับบรรยากาศภายในร้านทั้งเรื่องแสง สี เสียง กลิ่น ให้โปร่งสบาย ไม่มืดทึบ ท�ำความสะอาด
พื้นที่ขาย ปรับระบบถ่ายเทอากาศให้เหมาะสม
	 3. กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด จากผลการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการใน
สภาพปัจจุบนั มไิด้ใช้กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด ดงัน้ันงานวจัิยน้ี จึงขอเสนอแนะให้ผู้ประกอบการ
ควรเร่ิมใช้กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด และปรับทัศนคติ ในการจ�ำหน่ายสินค้าให้มีความเป็น 
ผู้ให้บริการและจ�ำหน่ายสินค้า รวมทั้งปรับปรุงบุคลิกภาพการแต่งกาย การพูดจา ใส่ใจในอารมณ ์
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และความต้องการของลูกค้าให้มากขึ้น และเพิ่มความจริงใจกับลูกค้า ด้านการส่งเสริมการขาย 
อาจจัดรายการให้แก่ลูกค้าเดือนละ 1 ครั้ง เพื่อระบายสินค้าเก่าหรือสินค้าใกล้หมดอายุ รายการ
ส่งเสริมการขายที่ได้รับมาควรส่งมอบให้ลูกค้า เพื่อรักษาจรรยาบรรณ และแสดงให้เห็นถึงความ
ซื่อสัตย์ของร้านค้า
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