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บทคัดย่อ 

   งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ ได้แก่ 1) เพื่อศึกษากลยุทธ์การแข่งขันของ CJ MORE ในจังหวัด

อุดรธานี 2) เพื่อวิเคราะห์ปัจจัยท่ีสร้างความได้เปรียบทางการตลาดของ CJ MORE ในมุมมองของ

ผู้บริโภค และ 3) เพื่อน าเสนอแนวทางการปรับใช้กลยุทธ์การแข่งขันเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการ

ตลาดส าหรับผู้ประกอบการร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดเล็กในจังหวัดอุดรธานี งานวิจัยนี้ใช้วิธีวิจัยเชิง

ปริมาณและคุณภาพ การวิจัยเชิงคุณภาพใช้แบบสัมภาษณ์ วิเคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกจาก

กลุ่มผู้ให้ข้อมูลส าคัญ 30 คน และวิจัยเชิงปริมาณ ใช้แบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ  

เก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 384 คน ซึ่งได้ก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้ตาราง

ส าเร็จรูปของเครจซี่และมอร์แกน สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียและ

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการวิจัยพบว่า 1) ผลการวิเคราะห์กลยุทธ์การแข่งขันของ CJ MORE 

จังหวัดอุดรธานี ท้ัง 5 กลยุทธ์ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เรียงล าดับค่าเฉล่ียมากไปน้อย ได้แก่   

ด้านท าเลท่ี ต้ังและบรรยากาศ ด้านการบริการ  ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และ  

ด้านผลิตภัณฑ์ 2) ผลการวิเคราะห์ปัจจัยท่ีสร้างความได้เปรียบทางการตลาดของ CJ MORE ในมุมมอง

ของผู้บริโภค พบว่า การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการตลาดตามแนวคิดของ Michael Porter ท้ัง  

3 ด้าน โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เรียงล าดับจากระดับมากไปน้อย ได้แก่ ด้านความเป็นผู้น าด้าน 

ด้านสร้างความแตกต่าง และด้านการมุ่งเน้น และ 3) แนวทางการปรับใช้กลยุทธ์การแข่งขันเพื่อสร้าง

ความได้เปรียบทางการตลาดส าหรับผู้ประกอบการร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดเล็กในจังหวัดอุดรธานี 

ดังนี้ 1. ผู้ประกอบการควรขับเคล่ือนธุรกิจด้วยกลยุทธ์ลูกผสมเน้นคุณค่า โดยต้ังราคาท่ีแข่งขันได้ควบคู่

กับการจัดโซนสินค้าเฉพาะทางเพื่อกระตุ้นยอดซื้อ เลือกท าเลใกล้ชิดชุมชนพร้อมปรับสินค้าให้ตอบ
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โจทย์ท้องถิ่น และใช้ช่องทางดิจิทัลอย่าง Line หรือ Facebook มอบโปรโมช่ันส่วนบุคคล ผสานการ

บริการท่ีรวดเร็วและเป็นมิตร เพื่อสร้างความผูกพันและน าไปสู่ความภักดีของลูกค้าในระยะยาว  

2. แนวทางการปรับใช้กลยุทธ์ 4 ด้านเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน การสร้างความได้เปรียบ

ทางการแข่งขันควรผสานกลยุทธ์ 4 มิติ ได้แก่ มิติท่ี 1 การเป็นผู้น าด้านต้นทุนโดยใช้เทคโนโลยีจัดการ

สต็อกและรวมศูนย์จัดซื้อเพื่อลดต้นทุน มิติท่ี 2 การสร้างความแตกต่างด้วยการน าเสนอสินค้าและ

บริการท้องถิ่นท่ีคู่แข่งรายใหญ่ไม่มี มิติท่ี 3 มุ่งเน้นจัดผังร้านและคัดสรรสินค้าให้ตอบโจทย์ลูกค้า

เป้าหมายเฉพาะพื้นท่ี ท้ายสุดคือ มิติท่ี 4 การเป็นผู้น าด้านนวัตกรรม โดยน าแชทบอทและระบบส่ัง

ล่วงหน้ามาใช้อ านวยความสะดวก เพื่อยกระดับประสบการณ์ของลูกค้าในยุคดิจิทัลอย่างสมบูรณ์แบบ 

ค าส าคัญ : กลยุทธ์การแข่งขัน, ความได้เปรียบทางการตลาด, ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ 
 

 

ABSTRACT 

The objectives of this research were : 1) to study the competitive strategies of 
CJ MORE in Udon Thani Province; 2) to analyze the factors creating a marketing 
advantage for CJ MORE from the consumers' perspective ; and 3) to propose guidelines 
for applying competitive strategies to create a marketing advantage for small modern 
retail entrepreneurs in Udon Thani Province. This research employed mixed 
methodology, encompassing both qualitative and quantitative approaches. The 
qualitative research was conducted through in-depth interviews with 30 key 
informants. The quantitative research utilized a 5-level rating scale questionnaire to 
collect data from a sample of 384 respondents, with the sample size determined using 
the Krejcie and Morgan table. The statistics used for data analysis included frequency, 
percentage, mean, and standard deviation. The research findings revealed that: 
The analysis of the five competitive strategies of CJ MORE in Udon Thani Province was 
overall at a high level. Ranked from the highest to the lowest mean scores, the 
strategies were: Location and Atmosphere, Service, Price, Sales Promotion, and 
Product, respectively. The analysis of factors creating a marketing advantage for CJ 
MORE from the consumers' perspective, based on Michael Porter's three generic 
strategies, was overall at a high level. Ranked from highest to lowest, the factors were: 
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Cost Leadership, Differentiation, and Focus. The guidelines for applying competitive 
strategies to create a marketing advantage for small modern retail entrepreneurs in 
Udon Thani Province are as follows: First, entrepreneurs should drive their businesses 
using a hybrid value-focused strategy. This involves setting competitive prices 
alongside establishing specialized product zones to stimulate purchases. Furthermore, 
entrepreneurs should select locations close to communities, tailor products to meet 
local demands, and utilize digital channels such as LINE or Facebook to offer 
personalized promotions. Integrating these with fast and friendly service will help build 
customer engagement and foster long-term loyalty. Second, the creation of 
competitive advantage should integrate four strategic dimensions: Dimension 1 : Cost 
Leadership, by utilizing inventory management technology and centralized purchasing 
to reduce costs; Dimension 2 : Differentiation, by offering local products and services 
that major competitors lack; Dimension 3: Focus, by emphasizing store layouts and 
product selections tailored to target customers in specific areas; and Dimension 4 : 
Innovation Leadership, by implementing chatbots and pre-order systems to maximize 
convenience and seamlessly elevate the customer experience in the digital age. 

Keywords:  Competitive  Strategy, Competitive Advantage, Modern Retail 

 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

  ในยุคดิจิทัล ปรากฏการณ์การเปล่ียนแปลงทางเศรษฐกิจและสังคมได้ส่งผลโดยตรงต่อ
โครงสร้างการแข่งขันของธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ การเข้ามาของเทคโนโลยีดิจิทัล ระบบช าร ะเงิน
อิเล็กทรอนิกส์ และการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมผู้บริโภค ได้ท าให้ผู้ประกอบการค้าปลีกต้องปรับตัวอย่าง
รวดเร็วเพื่อรักษาความสามารถในการแข่งขัน (Porter, 1990) ข้อมูลจาก ส านักงานสภาพัฒนาการ
เศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบับท่ี 13 (พ.ศ. 2566–2570). 
(2565) ระบุว่า ภาคค้าปลีกของไทยมีมูลค่าตลาดกว่า 3.7 ล้านล้านบาทต่อปี โดยร้านค้าปลีกสมัยใหม่ 
(Modern Trade) ครองสัดส่วนมากกว่าร้อยละ 50 ของตลาดค้าปลีกท้ังหมด ซึ่ง ช้ีให้เห็นถึงบทบาท
ส าคัญของธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ในการขับเคล่ือนเศรษฐกิจไทย ในระดับนโยบาย รัฐบาลได้ก าหนด 
ยุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี (2561–2580) และ นโยบายประเทศไทย 4.0 ท่ีเน้นการพัฒนาเศรษฐกิจดิจิทัล
และการยกระดับผู้ประกอบการรายย่อยให้ สามารถแข่งขัน ได้ ในตลาดโลก ขณะเดี ยวกัน 
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พระราชบัญญัติการอ านวยความสะดวกในการพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ พ.ศ. 2562 ได้เปิด
โอกาสให้ธุรกิจค้าปลีกใช้เทคโนโลยีเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการด าเนินงาน และสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันมากยิ่งขึ้น ทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้องอย่างยิ่งคือ แนวคิดความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
(Competitive Advantage) ของ Michael Porter (1990) ซึ่งช้ีให้เห็นว่า ผู้ประกอบการสามารถสร้าง
ความได้เปรียบจาก 3 มิติ ได้แก่ การเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Cost Leadership) การสร้างความแตกต่าง 
(Differentiation) และการมุ่งเน้น (Focus) โดยผู้ประกอบการค้าปลีกสมัยใหม่จ าเป็นต้องเลือกและ
ปรับใช้กลยุทธ์เหล่านี้ให้เหมาะสมกับสภาพแวดล้อมการแข่งขันในแต่ละพื้นท่ีเมื่อพิจารณาถึงบริบทของ
จังหวัดอุดรธานี ซึ่งเป็นเมืองเศรษฐกิจส าคัญของภาคตะวันออกเฉียงเหนือ มีจ านวนประชากรมากกว่า 
1.5 ล้านคน และมีการขยายตัวของธุรกิจค้าปลีกอย่างต่อเนื่อง การแข่งขันระหว่างผู้ประกอบการราย
ใหญ่และรายย่อยทวีความรุนแรงมากขึ้น โดยเฉพาะร้านค้าปลีกสมัยใหม่ท่ีต้องเผชิญกับแรงกดดันจาก
ท้ังผู้บริโภคและคู่แข่ง งานวิจัยท่ี ผ่านมา เช่น งานของ Daoduean Inteacha และ Thanatcha 
Khumsri (2564) ท่ีศึกษาแรงกดดันทางธุรกิจของผู้ประกอบการค้าปลีกในจังหวัดล าปาง พบว่า การ
ปรับตัวโดยใช้กลยุทธ์ความแตกต่างและต้นทุนต ่ามีความส าคัญต่อการด ารงอยู่ของธุรกิจ ในขณะท่ี
อรัญญา อุดมเดช และคณะ (2562) ท่ีศึกษากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดเพื่อสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน ของธุรกิจร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมในจังหวัดมหาสารคาม พบว่า กลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดมีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความได้เปรียบทางการแข่งขันทางการตลาดของร้านค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม คือ ด้านบุคคล รองลงมาคือ ด้านกระบวนการ สภาพการ แข่งขันทางการตลาดมีความสัมพันธ์
เชิงบวกต่อความได้เปรียบทางการแข่งขันทางการตลาดของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม คือ ด้านอ านาจ
ต่อรองของผู้ขาย รองลงมาคือ ด้านอ านาจต่อรองของลูกค้า   
 ปัญหาและเหตุผลในการท าวิจัย ส าหรับปัญหาประกอบไปด้วย 1.การแข่งขันรุนแรงในธุรกิจ
ค้าปลีกสมัยใหม่  ปัจจุบันธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ในประเทศไทยมีการขยายตัวอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะ
ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือท่ีมี ท้ังผู้ประกอบการรายใหญ่ (เช่น 7 -Eleven, Lotus’s go fresh, 
MaxValu) และผู้ประกอบการท้องถิ่น ท าให้เกิดการแข่งขันสูง  ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดเล็ก เช่น CJ 
MORE ต้องเผชิญกับแรงกดดันท้ังด้านราคา คุณภาพสินค้า และรูปแบบการบริการ ซึ่งอาจท าให้สูญเสีย
ความสามารถในการแข่งขันได้ หากไม่สามารถวางกลยุทธ์ท่ีเหมาะสม 2. การเปล่ียนแปลงพฤติกรรม
ผู้บริโภคในยุคดิจิทัล ผู้บริโภคยุคใหม่ให้ความส าคัญกับ ความสะดวก รวดเร็ว การเข้าถึงออนไลน์ และ
ความคุ้มค่า ส่งผลให้ผู้ประกอบการค้าปลีกต้องปรับกลยุทธ์ให้ตอบสนองความต้องการดังกล่าว หาก
ผู้ประกอบการไม่สามารถปรับตัวกับเทคโนโลยีดิจิทัลและพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีเปล่ียนไป ก็อาจสูญเสีย
ลูกค้าไปยังคู่แข่งท่ีมีความพร้อมกว่า 3.ข้อจ ากัดของผู้ประกอบการขนาดเล็ก แม้ CJ MORE จะเป็น 
ผู้เล่นในตลาดค้าปลีกสมัยใหม่ แต่ยังคงมีข้อจ ากัดด้าน เงินลงทุน เทคโนโลยี บุคลากร และเครือข่าย 
ซัพพลายเชน เมื่อเทียบกับผู้ประกอบการรายใหญ่ การแข่งขันในตลาดท่ีมีผู้เล่นขนาดใหญ่ครองส่วน
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แบ่งท าให้ธุรกิจขนาดเล็กจ าเป็นต้องหา กลยุทธ์ท่ีแตกต่าง เพื่อสร้างจุดแข็งของตนเอง และ 4.ช่องว่าง
ทางวิชาการและเชิงปฏิบัติ งานวิจัยด้านกลยุทธ์การแข่งขันในธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่มีจ านวนมาก แต่
ส่วนใหญ่เน้นไปท่ีธุรกิจรายใหญ่ในเขตเมืองหลัก เช่น กรุงเทพฯ และปริมณฑล ยังขาดงานวิจัยท่ีศึกษา
เชิงลึกเกี่ยวกับผู้ประกอบการค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดเล็กในจังหวัดอุดรธานี ซึ่งเป็นศูนย์กลางเศรษฐกิจ
ส าคัญของภาคตะวันออกเฉียงเหนือ และเป็นพื้นท่ีท่ีมีการแข่งขันระหว่างร้านค้ารายใหญ่และรายย่อย
อย่างเข้มข้น ส าหรับเหตุผลท่ีต้องท าวิจัยเรื่องนี้ เพื่อ ท าความเข้าใจกลยุทธ์การแข่งขัน ของ CJ MORE 
ในจังหวัดอุดรธานี ว่ามีการปรับใช้กลยุทธ์ด้านท าเลท่ีต้ัง ราคา ผลิตภัณฑ์ บริการ และการส่งเสริม
การตลาดอย่างไร เพื่อ วิเคราะห์ปัจจัยท่ีสร้างความได้เปรียบทางการตลาด ตามแนวคิดของ Michael 
Porter (Cost Leadership, Differentiation, Focus) ในมุมมองผู้บริโภค เพื่อน าเสนอแนวทางเชิงกล
ยุทธ์ ท่ีเหมาะสมส าหรับผู้ประกอบการค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดเล็กในการเผชิญการแข่งขันในยุคดิจิทัล 
เพื่อสนับสนุนเชิงนโยบายโดยเป็นข้อมูลอ้างอิงส าหรับหน่วยงานท่ีเกี่ยวข้องในการส่งเสริมและพัฒนา
ผู้ประกอบการค้าปลีกท้องถิ่นให้สามารถแข่งขันได้อย่างยั่งยืน  ประโยชน์ท่ีได้รับจากการวิจัย 1. ด้าน
วิชาการ ช่วยเพิ่มองค์ความรู้ทางด้านการตลาดและกลยุทธ์การแข่งขันโดยเฉพาะการประยุกต์ใช้แนวคิด
ของ Michael Porter ในบริบทของธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ในภูมิภาคตะวันออกเฉียงเหนือ เป็นข้อมูล
อ้างอิงส าหรับนักวิชาการ นักศึกษา และผู้ท่ีสนใจศึกษาด้านกลยุทธ์ธุรกิจค้าปลีกในยุคดิจิทัล 2.ด้าน
ผู้ประกอบการ ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกสมัยใหม่ โดยเฉพาะธุรกิจขนาดเล็ก สามารถน าแนวทางการ
ปรับใช้กลยุทธ์การแข่งขัน (เช่น กลยุทธ์ลูกผสมเน้นคุณค่า , การมุ่งเน้นท าเล และการใช้ดิจิทัล 
มาร์เก็ตต้ิง ไปประยุกต์ใช้จริง เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขัน ช่วยให้ผู้ประกอบการตัดสินใจ
เลือกใช้กลยุทธ์ท่ีเหมาะสมกับบริบทของพื้นท่ีและพฤติกรรมผู้บริโภคในจังหวัดอุดรธานี 3. ด้านเชิง
ปฏิบัติและเชิงนโยบาย ข้อมูลจากงานวิจัยสามารถน าไปใช้เป็นแนวทางประกอบการวางนโยบายหรือ
มาตรการสนับสนุนธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ของหน่วยงานภาครัฐและท้องถิ่น สนับสนุนการพัฒนา
เศรษฐกิจท้องถิ่นผ่านการสร้างความเข้มแข็งให้กับผู้ประกอบการค้าปลีก ซึ่งมีส่วนช่วยกระจายรายได้
และสร้างงานในพื้นท่ี และ4.ด้านผู้บริโภคและสังคม ผู้บริโภคได้รับประโยชน์จากการท่ีร้านค้าปลีก
สามารถปรับตัวและให้บริการท่ีตอบโจทย์ท้ังด้านคุณภาพ ความคุ้มค่า และความสะดวกสบายในยุค
ดิจิทัลส่งเสริมการแข่งขันที่เป็นธรรมและการพัฒนาระบบเศรษฐกิจฐานรากกอย่างยั่งยืน  
   ดังนั้นงานวิจัยเรื่องการวิเคราะห์กลยุทธ์การแข่งขันเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการตลาด
ของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกสมัยใหม่ในยุคดิจิทัล กรณีศึกษา CJ MORE จังหวัดอุดรธานี จึงมี
ความส าคัญ เนื่องจากจะช่วยท าความเข้าใจถึงกลยุทธ์การแข่งขันท่ีเหมาะสมส าหรับธุรกิ จค้าปลีก
สมัยใหม่ขนาดเล็กในบริบทของจังหวัดอุดรธานี อันจะน าไปสู่ข้อเสนอแนะแนวทางเชิงกลยุทธ์ที่สามารถ
ยกระดับขีดความสามารถทางการตลาด และเสริมสร้างความยั่งยืนให้กับผู้ประกอบการค้าปลีกในยุค
ดิจิทัลได้อย่างแท้จริง 
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วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษากลยุทธ์การแข่งขันของ CJ MORE ในจังหวัดอุดรธานี 
 2. เพื่อวิเคราะห์ปัจจัยท่ีสร้างความได้เปรียบทางการตลาดของ CJ MORE ในมุมมองของ
ผู้บริโภค 
 3. เพื่อน าเสนอแนวทางการปรับใช้กลยุทธ์การแข่งขันเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการตลาด
ส าหรับผู้ประกอบการร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดเล็กในจังหวัดอุดรธานี 
 
กรอบแนวคิดการวิจัย 
 ผู้วิจัยได้ศึกษาจากแนวคิด ทฤษฎี เอกสาร บทความวิชาการ งานวิจัย บทความวิจัย แนวคิด 
กลยุทธ์การแข่งขันของ CJ MORE  ซึ่งแบ่งออกเป็น 5 ด้าน ดังนี้  1 ) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product 
Strategy) 2) ด้านราคา (Pricing Strategy) 3) ด้านท าเลท่ีต้ังและบรรยากาศ (Place & Atmosphere 
Strategy) 4) ด้านการบริการ (Service Strategy) และ 5) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategy) ตัวแปรตาม ได้แก่ ความได้เปรียบทางการตลาดสามารถแบ่งออกเป็น 3 ประเภทหลักตาม
แนวคิดของ Michael Porter ดังนี้ 1) ความเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Cost Leadership) 2)การสร้างความ
แตกต่าง (Differentiation) 3. การมุ่งเน้น (Focus) และแนวทางการปรับใช้กลยุทธ์การแข่งขันเพื่อ
สร้างความได้เปรียบทางการตลาดส าหรับผู้ประกอบการร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดเล็กในจังหวัด
อุดรธานี เพื่อน ามาประยุกต์สร้างกรอบแนวคิดในการวิจัยดังภาพประกอบ 
 
                       ตัวแปรต้น                                                   ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

กลยุทธ์การแข่งขันของ CJ MORE  
ซ่ึงแบ่งออกเป็น 5 ด้าน ได้แก ่
1.ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) 
2.ด้านราคา (Pricing Strategy) 
3.ด้านท าเลท่ีต้ังและบรรยากาศ (Place 
& Atmosphere Strategy) 
4.ด้านการบริการ (Service Strategy) 
5.ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategy) 

ความได้เปรียบทางการตลาดสามารถ
แบ่งออกเป็น 3 ประเภทหลักตาม
แนวคิดของ Michael Porter ดังนี้ 
1. ความเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Cost 
Leadership) 
2. การสร้างความแตกต่าง 
(Differentiation) 
3. การมุ่งเน้น (Focus) 
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กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

วิธีด าเนินการวิจัย 
  งานวิจัยนี้มีข้ันตอนและรายละเอียด ในการด าเนินการ ดังนี้ 
 1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  1.1 ประชากร 
   ผู้ใช้บริการท่ีไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอนในจังหวัดอุดรธานี เป็นกลุ่มประชากรขนาด
มากกว่า 100,000 คนขึ้นไป  
  1.2 กลุ่มตัวอย่าง 
   กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย คือ ผู้ใช้บริการท่ีท าหน้าท่ีตัวแทนของประชากรท้ังหมด 
ด้วยการค านวณหาขนาดของกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้สูตรการค านวณของเครซี่และมอร์แกน ค่าความ
เช่ือมั่น 95 เปอร์เซ็นต์ ค่าความคลาดเคล่ือน 5 เปอร์เซ็นต์  ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างจ านวน 384 คน 
เนื่องจากประชากรมีขนาดใหญ่และไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน การสุ่มตัวอย่างท่ีเหมาะสมส าหรับ
งานวิจัยนี้คือการใช้ การสุ่มตัวอย่างแบบหลายขั้นตอน (Multi-stage Sampling) ผสมผสานกับการสุ่ม
ตัวอย่างตามสัดส่วน (Proportional Sampling) 
 2. เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
  2.1 เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย ได้แก่  
  2.1.1 แบบสอบถาม โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น  2 ส่วน ดังนี้ ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไป
ของแบบสอบถาม และส่วนท่ี 2 ตามตัวแปรท่ีศึกษา โดยมีความสอดคล้องและครอบคลุมกรอบ
แนวความคิดในการวิจัย ตัวแปรต้น คือ กลยุทธ์การแข่งขันของ CJ MORE ประกอบไปด้วย 5 ด้าน 
ได้แก่ 1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) 2) ด้านราคา (Pricing Strategy) 3) ด้านท าเลท่ีต้ังและ
บรรยากาศ (Place & Atmosphere Strategy)  4) ด้านการบริการ (Service Strategy) และ 5) ด้าน
การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) ตัวแปรตาม คือ ความได้เปรียบทางการตลาดสามารถ
แบ่งออกเป็น 3 ประเภทหลักตามแนวคิดของ Michael Porter ดังนี้ 1) ความเป็นผู้น าด้านต้นทุน 
(Cost Leadership) 2) การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) 3) การมุ่งเน้น (Focus)  โดยใช้
มาตราส่วนประมาณค่าของลิเคิร์ด (Likert Scale) 5 ระดับ (บุญชม ศรีสะอาด, 2562) แบบสอบถามมี
ความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ข้อท่ี 1 และข้อท่ี 2 และสอดคล้องกับกรอบแนวความคิดการวิจัย    

สัมภาษณ์เชิงลึก 
แนวทางการปรับใช้กลยุทธ์การแข่งขันเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการตลาดส าหรับ

ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดเล็กในจังหวัดอุดรธานี 
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  2.1.2 แบบสัมภาษณ์ เป็นแบบสัมภาษณ์เชิงลึก โดยสัมภาษณ์เกี่ยวกับประเด็นแนวทางการ
ปรับใช้กลยุทธ์การแข่งขันเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการตลาดส าหรับผู้ประกอบการร้านค้าปลีก
สมัยใหม่ขนาดเล็กในจังหวัดอุดรธานี  มีความครอบคลุมสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ข้อท่ี 3 และ
สอดคล้องกับกรอบแนวคิดการวิจัย   
 2.2 การตรวจสอบความเท่ียงตรง (Validity) ผู้วิจัยน าแบบสอบถามเสนอผู้เช่ียวชาญจ านวน 
3 ท่าน เพื่อประเมินตรวจสอบและเสนอแนะแบบสอบถามแต่ละข้อค าถาม โดยใช้ค่าดัชดีความ
สอดคล้องกับวัตถุประสงค์การวิจัย ( Item of Objective Congruence Index : IOC) ท้ังนี้พบว่า 
แบบสอบถามมีค่าดัชนีความสอดคล้องระหว่างค าถามและวัตถุประสงค์อยู่ท่ี 0.85 น าแบบสอบถามไป
ทดลองใช้ จ านวน 30 ตัวอย่าง วิเคราะห์ความเช่ือมั่น (Reliability) โดยใช้วิธีการหาค่าสัมประสิทธิ์แอล
ฟ่าของครอนบัคในค าถามแต่ละด้าน โดยก าหนดค่าแอลฟ่ามากกว่า 0.70 พบว่าค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่า
มีค่าเท่ากับ 0.92 เนื้อหาของแบบสอบถามมีความครบถ้วนท่ีจะใช้เก็บข้อมูลต่อไป (กัลยา วานิชย์บัญชา 
และ ฐิตา วานิชย์บัญชา, 2561) 
 3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
  3.1 การสัมภาษณ์เชิงลึก ข้อมูลจากการลงพื้นท่ีภาคสนามโดยการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้
ข้อมูลส าคัญ ซึ่งด าเนินการตามขั้นตอนดังนี้ 1) ท าหนังสือขอความอนุเคราะห์ข้อมูล 2) ผู้วิจัยเป็นผู้ลง
พื้นท่ีเก็บรวบรวมข้อมูลเพื่อใช้ค าถามท่ีถูกสร้างขึ้นมาไปสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง พร้อมกันนี้ได้รวบรวม
ข้อมูลทางช่องทางออนไลน์ Google Form ส าหรับผู้ท่ีเข้าถึงเทคโนโลยีได้สะดวกเพื่อความรวดเร็วและ
ประหยัดเวลา  3) ผู้วิจัยน าค าตอบและได้บันทึกข้อมูลจากการสัมภาษณ์ และน าไปวิเคราะห์เชิงเนื้อหา 
(Content’s Analysis) และสังเคราะห์ รวบรวมและเรียบเรียงรายละเอียดต่าง ๆ ให้มีความถูกต้องให้มี
ความสละสลวยมากยิ่งขึ้น 
  3.2 การรวบรวมแบบสอบถามเชิงปริมาณ ผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมแบบสอบถามด้วยตนเอง
และรวบรวมแบบสอบถามช่องทางออนไลน์ Google Form 
 4. การวิเคราะห์ข้อมูล 
  ผู้วิจัยด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้ 
  วิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียและส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานรวมไปถึงการวิเคราะห์เชิงเนื้อหา (Content’s Analysis) ในการสัมภาษณ์เชิงลึก
จากกลุ่มผู้ให้ข้อมูลส าคัญมาวิเคราะห์ สังเคราะห์เนื้อหาและเรียบเรียงให้มีความสมบูรณ์ รัดกุมเข้าใจได้
ง่ายและแยกออกเป็นแต่ละด้านตามวัตถุประสงค์ตามล าดับ 
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สรุปผลการวิจัย 
   ผลการวิจัยสามารถสรุปได้โดยแบ่งออกตามวัตถุประสงค์ คือ  1) เพื่อศึกษากลยุทธ์การ
แข่งขันของ CJ MORE ในจังหวัดอุดรธานี 2) เพื่อวิเคราะห์ปัจจัยท่ีสร้างความได้เปรียบทางการตลาด
ของ CJ MORE ในมุมมองของผู้บริโภคและ 3) เพื่อน าเสนอแนวทางการปรับใช้กลยุทธ์การแข่งขันเพื่อ
สร้างความได้เปรียบทางการตลาดส าหรับผู้ประกอบการร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดเล็กในจังหวัด
อุดรธานี ดังนี้ 
  1. ผลการวิเคราะห์กลยุทธ์การแข่งขันของ CJ MORE จังหวัดอุดรธานี 
 ผลการวิเคราะห์กลยุทธ์การแข่งขันของ CJ MORE จังหวัดอุดรธานี ท้ัง 5 กลยุทธ์ โดย
ภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( x  = 4.23, S.D. = 0.70) เรียงล าดับค่าเฉล่ียมากไปน้อย ดังนี้  กลยุทธ์การ
แข่งขันของ CJ MORE ด้านท าเลท่ีต้ังและบรรยากาศ ( x  = 4.31, S.D. = 0.71) กลยุทธ์การแข่งขัน
ของ CJ MORE ด้านการบริการ ( x  = 4.30, S.D. = 0.65) กลยุทธ์การแข่งขันของ CJ MORE ด้าน
ราคา ( x  = 4.25, S.D. = 0.67) กลยุทธ์การแข่งขันของ CJ MORE ด้านการส่งเสริมการตลาด ( x  = 
4.20, S.D. = 0.70) และกลยุทธ์การแข่งขันขันของ CJ MORE ด้านผลิตภัณฑ์ ( x  = 4.10, S.D. = 
0.79) 
  2. ผลการวิเคราะห์ปัจจัยท่ีสร้างความได้เปรียบทางการตลาดของ CJ MORE ในมุมมองของ
ผู้บริโภค 
 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยท่ีสร้างความได้เปรียบทางการตลาดของ CJ MORE ในมุมมองของ
ผู้บริโภค พบว่า การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการตลาดตามแนวคิดของ Michael Porter ท้ัง 3 ด้าน 
โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( x  = 4.34, S.D. = 0.62) เรียงล าดับจากระดับมากไปน้อยดังนี้  ความ
ได้เปรียบทางการตลาด ด้านความเป็นผู้น าด้านต้นทุน ( x  = 4.36, S.D. = 0.59) ความได้เปรียบ
ทางการตลาด ด้านสร้างความแตกต่าง ( x  = 4.35, S.D. = 0.63) และความได้เปรียบทางการตลาด 
ด้านการมุ่งเน้น ( x  = 4.30, S.D. = 0.65) 
  3. แนวทางการปรับใช้กลยุทธ์การแข่งขันเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการตลาดส าหรับ
ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดเล็กในจังหวัดอุดรธานี 
 แนวทางการปรับใช้กลยุทธ์ 4 ด้านเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน การสร้างความ
ได้เปรียบต้องครอบคลุม 4 มิติหลัก ดังนี้ มิติท่ี 1 ผู้น าด้านต้นทุน ใช้เทคโนโลยี (เช่น แอปพลิเคชัน) เพื่อ 
บริหารจัดการสินค้าคงคลังแบบเรียลไทม์และรวมศูนย์การจัดซื้อเพื่อลดต้นทุนจม มิติท่ี 2 สร้างความ
แตกต่าง สร้างประสบการณ์ Hybrid Market ท่ีชัดเจนโดยเน้นการขายสินค้าและบริการพิเศษเฉพาะ
ท้องถิ่นท่ีร้านสะดวกซื้อขนาดใหญ่ไม่มี มิติท่ี 3 การมุ่งเน้น จัดผังร้านและคัดสรรสินค้าให้ตรงกับความ
ต้องการของกลุ่มเป้าหมายเฉพาะในพื้นท่ีนั้น ๆ อย่างแท้จริงและ มิติท่ี 4 ผู้น าด้านนวัตกรรม: ใช้แช
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ทบอทหรือบริการส่ังซื้อล่วงหน้า (Click and Collect) เพื่อปรับปรุงกระบวนการและเพิ่มความ
สะดวกสบายให้กับลูกค้าในยุคดิจิทัล 
    
อภปิรายผล 
  จากผลการวิจัย สามารถน ามาอภิปรายผลได้ดังนี้ 

 1. ผลการวิเคราะห์กลยุทธ์การแข่งขันของ CJ MORE จังหวัดอุดรธานี ท้ัง 5 กลยุทธ์ พบว่า  

กลยุทธ์การแข่งขันของ CJ MORE จังหวัดอุดรธานีท้ัง 5 ด้านอยู่ในระดับมาก โดยเฉพาะท าเลท่ีต้ังและ

บรรยากาศรวมถึงคุณภาพการบริการท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด แสดงให้เห็นว่าผู้บริโภคในพื้นท่ีให้ความส าคัญ

กับการเข้าถึงท่ีสะดวกและประสบการณ์การซื้อท่ีน่าประทับใจ เหตุผลดังกล่าวสอดคล้องกับงานวิจัย

ของ ทรงฤทธิ์ สวยรูป, ธีรวัตร์ ภูระธีรานรัชต์ และอุบลวรรณ สุวรรณภูสิทธิ์ (2565) เรื่อง พฤติกรรม

การเลือกซื้อร้านค้าปลีกชุมชนของผู้บริโภคในจังหวัดสุรินทร์ ซึ่งผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ

การตัดสินใจเลือกซื้อสูงสุดคือ ท าเลท่ีต้ังและการบริการท่ีมีความเป็นกันเอง ผู้บริโภคเลือกซื้อสินค้าจาก

ร้านท่ีเข้าถึงได้ง่ายและผู้ขายให้การดูแลเอาใจใส่เป็นพิเศษ ผลลัพธ์นี้สะท้อนว่า CJ MORE สามารถตอบ

โจทย์เชิงท าเลและบริการในลักษณะเดียวกับท่ีผู้บริโภคในพื้นท่ีอื่น ๆ ให้ความส าคัญ   นอกจากนี้ยัง

สอดคล้องกับงานวิจัยของ จิรวุฒิ หลอมประโคน, อิสราภรณ์ ลาดละคร และ เหมือนจิต จิตสุนทรชัยกุล 

(2564) ท่ีศึกษาเรื่อง กลยุทธ์ธุรกิจค้าปลีกในยุคประเทศไทย 4.0 ผลการวิจัยพบว่า ผู้ประกอบการค้า

ปลีกมักน ากลยุทธ์ด้านราคาสินค้า การสร้างความแตกต่าง และการจัดการบริการ มาใช้เป็นแนวทาง

ส าคัญในการเพิ่มศักยภาพการแข่งขันและตอบสนองพฤติกรรมผู้บริโภคในยุคดิจิทัลซึ่งสอดรับกับ

ผลการวิจัยครั้งนี้ท่ีช้ีให้เห็นว่า กลยุทธ์ด้านราคาและการบริการยังคงเป็นหัวใจส าคัญของการสร้างความ

ได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจร้านสะดวกซื้อในพื้นท่ีจังหวัดอุดรธานี  อีกท้ังยังสอดคล้องกับ

งานวิจัยของ สุพัชชา ต้ังจิตเจริญ และมะดาโอะ สุหลง (2565) ได้ท าการศึกษาเรื่อง กลยุทธ์ความ

ได้เปรียบทางการแข่งขันและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อความเช่ือมั่นในตรา

สินค้า ผลการวิจัยพบว่า กลยุทธ์การแข่งขันและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ท้ังด้าน

ผลิตภัณฑ์ ราคา และการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อความเช่ือมั่นในตราสินค้าอย่างมีนัยส าคัญ ซึ่ง

สอดรับกับผลการวิจัยในครั้งนี้ท่ีช้ีให้เห็นถึงความส าคัญของกลยุทธ์ด้านราคา การส่งเสริมการตลาด และ

ผลิตภัณฑ์ในการสร้างศักยภาพการแข่งขันของ CJ MORE จังหวัดอุดรธานี  
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 2. ผลการวิเคราะห์ปัจจัยท่ีสร้างความได้เปรียบทางการตลาดของ CJ MORE ในมุมมองของ

ผู้บริโภค พบว่า ปัจจัยท่ีสร้างความได้เปรียบทางการตลาดของ CJ MORE ในมุมมองของผู้บริโภค  

ท้ังด้านความเป็นผู้น าด้านต้นทุน การสร้างความแตกต่าง และการมุ่งเน้น อยู่ในระดับมาก แสดงให้เห็น

ว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญกับความสามารถของ CJ MORE ในการควบคุมต้นทุน การสร้างเอกลักษณ์

และความแตกต่างของสินค้าและบริการและการมุ่งเป้าไปยังกลุ่มลูกค้าเฉพาะกลุ่มซึ่งสอดคล้องกับ

งานวิจัยของ พิชญา เทียนภู่ และวัชระ เวชประสิทธิ์ (2565) ได้ท าการศึกษาเรื่อง กลยุทธ์การสร้าง

ความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการตลาดน ้าชุมชนในเขตภาคกลางของประเทศไทย 

ผลการวิจัยพบว่า การน ากลยุทธ์ความได้เปรียบทางการแข่งขันมาประยุกต์ใช้ในด้านการบริหารจัดการ

ต้นทุน การสร้างความแตกต่างและการมุ่งเน้นกลุ่มลูกค้าเฉพาะสามารถช่วยเพิ่มความได้เปรียบของ

ผู้ประกอบการตลาดน ้าชุมชนได้อย่างมีนัยส าคัญ อีกท้ังสอดคล้องกับงานวิจัยของ อรัญญา อุดมเดช , 

กิตติชัย เจริญชัย และเขมิกา แสนโสม (2562) ได้ท าการศึกษาเรื่อง กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด

เพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมในจังหวัดมหาสารคาม 

ผลการวิจัยพบว่า นโยบายด้านราคา สินค้า บริการ และการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลเชิงบวกต่อ

ความได้เปรียบทางการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม และสอดคล้องกับงานวิจัยของ Daoduean 

Inteacha และ Thanatcha Khumsri (2567) ได้ท าการศึกษาเรื่อง แรงกดดันทางธุรกิจท่ีส่งผลต่อ

ความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดล าปาง 

ผลการวิจัยพบว่าผู้ประกอบการประเมินว่าความได้เปรียบทางการแข่งขันอยู่ในระดับสูงในมุมมองของ

ตนเอง โดยแยกตามกลยุทธ์ต่าง ๆ ได้แก่ การสร้างความแตกต่าง การเป็นผู้น าด้านต้นทุน และการมุ่ง

ตลาดเฉพาะส่วน ซึ่งสอดคล้องกับล าดับความได้เปรียบทางการตลาดท่ีพบในการศึกษาครั้งนี้ 

 3. แนวทางการปรับใช้กลยุทธ์การแข่งขันเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการตลาดส าหรับ

ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดเล็กในจังหวัดอุดรธานี  พบว่า ผู้ประกอบการร้านค้าปลีก

สมัยใหม่ขนาดเล็กควรปรับใช้กลยุทธ์ตลาดลูกผสมเน้นคุณค่า (Value-Focused Hybrid Model) โดย

ผสมผสานกลยุทธ์ผู้น าด้านต้นทุนและการสร้างความแตกต่าง รวมถึงแนวทางท้ัง 4 ด้าน ได้แก่ ผู้น าด้าน

ต้นทุน การสร้างความแตกต่าง การมุ่งเน้น และผู้น าด้านนวัตกรรม เพื่อสร้างความได้เปรียบทางการ

ตลาดอย่างยั่งยืน ผลการศึกษานี้มีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ Suwaphat Sriburin (2567) และ

Jaruporn Meesuptong (2566) ท่ีได้ท าการศึกษาเรื่อง อิทธิพลของกลยุทธ์การปรับตัวท่ีส่งผลต่อ

ความอยู่รอดของธุรกิจร้านค้าปลีกขนาดเล็กในยุคดิจิทัลในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดเลย ผลการวิจัย
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พบว่า การปรับกลยุทธ์ด้านดิจิทัลและการผสมผสานกลยุทธ์หลายมิติ เช่น ด้านต้นทุนและการสร้าง

คุณค่าใหม่ มีส่วนส าคัญต่อการอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกในยุคดิจิทัล ซึ่งสอดคล้องกับการใช้กลยุทธ์

ลูกผสมเน้นคุณค่าในครั้งนี้ นอกจากนี้ยังสอดคล้องกับงานวิจัยของพวงเพ็ชร์ จุรุเทียบ และ อ าภาศรี 

พ่อค้า (2566) ได้ศึกษาเรื่อง คุณลักษณะของผู้ประกอบการท่ีส่งผลต่อความอยู่รอดของธุรกิจก่อสร้างใน

จังหวัดกาฬสินธุ์ ผลการวิจัยพบว่า ผู้ประกอบการท่ีมีการปรับกลยุทธ์เชิงรุก ใช้เทคโนโลยีและนวัตกรรม

เพื่อปรับตัวตามสภาพแวดล้อมการแข่งขันจะสามารถสร้างความได้เปรียบทางธุรกิจและความอยู่รอดได้

อย่างมั่นคง สอดคล้องกับข้อเสนอแนะในงานวิจัยนี้ ท่ีเน้นการใช้แชทบอท บริการออนไลน์และการ

จัดการแบบดิจิทัล อีกท้ังยังสอดคล้องกับงานของพรรณเชษฐ ณ ล าพูน และ ณัฐภัทรา สุรพงษ์รัก

ตระกูล (2558) ได้ท าการศึกษาเรื่อง แนวโน้มเทคโนโลยีสมัยใหม่ส าหรับธุรกิจค้าปลีก ซึ่งพบว่า การใช้

เทคโนโลยีดิจิทัลและนวัตกรรม เช่น ระบบบริหารจัดการสินค้าคงคลังแบบเรียลไทม์และแพลตฟอร์ม

ดิจิทัลเพื่อเช่ือมโยงกับผู้บริโภค เป็นปัจจัยส าคัญในการเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขันของธุรกิจค้า

ปลีก ซึ่งตรงกับแนวทางการปรับใช้กลยุทธ์ทั้งด้านนวัตกรรมและดิจิทัลท่ีผู้วิจัยน าเสนอ ดังนั้นจะเห็นได้

ว่า ผลการวิจัยในครั้งนี้สอดคล้องกับงานวิจัยท่ีผ่านมาท่ีต่างยืนยันถึงความส าคัญของการปรับใช้กลยุทธ์

ลูกผสมควบคู่กับนวัตกรรมและเทคโนโลยีดิจิทัล เพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันและความอยู่

รอดของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกในยุคดิจิทัล 

 

ข้อเสนอแนะ 
 1. ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยไปใช้ 
       1.1 ผู้ประกอบการ CJ MORE และร้านค้าปลีกขนาดเล็กควรประยุกต์ใช้กลยุทธ์ลูกผสม
เน้นคุณค่าโดยรักษาจุดแข็งด้านราคาท่ีแข่งขันได้พร้อมเพิ่มสินค้าท้องถิ่ นเฉพาะทางและสร้าง
ประสบการณ์การซื้อท่ีแตกต่างจากร้านสะดวกซื้อรายใหญ่ 
       1.2 ผู้ประกอบการควรใช้เทคโนโลยีดิจิทัล เช่น ระบบจัดการสินค้าคงคลังแบบเรียลไทม์ 
แอปพลิเคชันสมาชิก การส่ือสารโปรโมช่ันแบบเฉพาะบุคคลเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพและสร้างความภักดี
ในระยะยาว 
       1.3 ผู้ประกอบการควรเน้นการบริการท่ีเป็นมิตรและรวดเร็วควบคู่กับการปรับผังร้านและ
สินค้าให้เหมาะกับพฤติกรรมผู้บริโภคในพื้นท่ีเพื่อสร้างความผูกพันและท าให้ร้านเป็นส่วนหนึ่งของ
ชุมชน 
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    2. ข้อเสนอแนะในงานวิจัยคร้ังต่อไป 
        2.1 ควรท าการศึกษาเปรียบเทียบกลยุทธ์ลูกผสม (Hybrid Strategy) ของ CJ MORE 
กับคู่แข่งโดยตรงในพื้นท่ี เช่น 7-Eleven หรือ Lotus’s Go Fresh ในจังหวัดอุดรธานี เพื่อให้เห็นความ
ได้เปรียบเสียเปรียบท่ีชัดเจนยิ่งขึ้น 
        2.2 ควรศึกษารูปแบบความร่วมมือและการจัดการห่วงโซ่อุปทานระหว่างผู้ประกอบการ
ค้าปลีกสมัยใหม่กับเกษตรกรหรือวิสาหกิจชุมชนในพื้นท่ี เพื่อความยั่งยืนในการป้อนสินค้าท้องถิ่นเข้า
ร้าน 
        2.3 ควรขยายขอบเขตการวิจัยไปยังจังหวัดอื่นๆ ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือท่ีมีบริบท
ทางเศรษฐกิจและวัฒนธรรมท่ีแตกต่างออกไป เพื่อทดสอบว่ากลยุทธ์ของ CJ MORE ในอุดรธานี 
สามารถใช้เป็นโมเดลมาตรฐาน (Standard Model) ส าหรับภูมิภาคได้หรือไม่ 
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