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บทคัดย่อ 
 การวิจัยนี้ครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงสำรวจของร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี้ยงในกรุงเทพมหานคร โดยมี
วัตถุประสงค์ เพ่ือ 1) ศึกษากลยุทธ์กลยุทธ์ของร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี้ยงในกรุงเทพมหานคร และ 2) ศึกษา
อิทธิพลของกลยุทธ์กับการดำเนินธุรกิจ โดยมีกลุ่มตัวอย่างเป็นผู้ประกอบการของร้านจำหน่ายสินค้าสัตวเ์ลี้ยง 
จำนวน 212 คน โดยคำนวณของยามาเน่ เครื่องมือการวิจัยเป็นแบบสอบถาม การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติ คือ
ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและการถดถอยพหุคูณ โดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์สำเร็จรูป 
 ผลการศึกษาพบว่า 1) กลยุทธ์ระดับธุรกิจที่เหมาะกับร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี้ยงในกรุงเทพมหานคร 
ประกอบด้วย 3 กลยุทธ์ คือ กลยุทธ์สร้างความแตกต่างมีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมากลยุทธ์ผู้นำด้านต้นทุนอยู่
ระดับมากที่สุดและกลยุทธ์การเจาะตลาดเฉพาะกลุ่มอยู่ในระดับมาก 2) ความสัมพันธ์ของกลยุทธ์ระดับธุรกิจ
กับการดำเนินธุรกิจ พบว่ากลยุทธ์ระดับธุรกิจ ทั้ง 3 กลยุทธ์ มีความสัมพันธ์กับการดำเนินธุรกิจอย่างมี
นัยสำคัญทางสถิติ ที่ .01  
 
คำสำคัญ : กลยุทธ์; การดำเนินธุรกิจ; ร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี้ยง 
 
Abstract  
 This research is a survey of pet product stores in Bangkok. The objectives are to 1) 
study the strategies of pet product stores in Bangkok and 2) study the relationship between 
strategies and business operations. The sample group consisted of 212 pet product store 
operators, calculated by Yamane. The research tool was a questionnaire. Data analysis using 
statistics is percentage, mean, standard deviation and multiple regression. using ready-made 
computer programs. 
 The results of the study found that 1) Business-level strategies suitable for pet product 
stores in Bangkok consist of 3  strategies: the strategy to create difference has the highest 
average; Followed by the cost leadership strategy at the highest level and the strategy for 
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penetrating specific market segments at a high level. 2 )  The relationship of business level 
strategies with business operations. It was found that all 3  business level strategies had a 
relationship with business operations with a statistical significance of .01. 
 
Keywords: Strategy; Business Operations; Pet Product Store 
 
บทนำ  
 อุตสาหกรรมสัตว์เลี้ยงทั่วโลกมีการขยายตัวอย่างต่อเนื่องและแข็งแกร่งโดยตลาดดูแลสัตว์เลี้ยงโลกมี
มูลค่าสูงถึง 259.37พันล้านดอลลาร์สหรัฐในปี 2024 และคาดการณ์ว่าจะเติบโตจาก 273.42 พันล้านดอลลาร์
สหรัฐ ในปี 2025 ไปถึง 427.75 พันล้านดอลลาร์สหรัฐ ภายในปี  2032 (Fortune Business Insights, 2025)  
และมีรายงานว่าอุตสาหกรรมสัตว์เลี ้ยงจะขยายตัวไปเกือบ 500,000 ล้านดอลลาร์สหรัฐภายในปี 2030 
(Bloomberg Intelligence, 2030) นอกจากนี้ ตลาดสัตว์เลี้ยงทั่วโลกยังมีอัตราการเติบโตเฉลี่ยที่สูงถึงร้อยละ 
7.4 ต่อปี การเติบโตนี้เป็นสัญญาณที่ชัดเจนของระบบเศรษฐกิจใหม่ที่ เรียกว่า “Petconomy” ซึ่งเป็นปัจจัย
ผลักดันที่สำคัญของห่วงโซ่อุปทานสินค้าสัตว์เลี้ยงทั้งหมดในปัจจุบัน โดยเฉพาะในภูมิภาคเอเชียแปซิฟิก ซึ่ง
คาดว่าจะมีมูลค่า  29,000 ล้านดอลลาร์สหรัฐในปี  2024 และ รักษาตำแหน่งเป็นตลาดใหญ่อันดับสามของ
โลกภายในปี 2029 (Euromonitor International, 2024) ซึ่งแนวโน้มดังกล่าวนำไปสู ่ปรากฏการณ์ Pet 
Humanization ซึ่งหมายถึงการที่เจ้าของสัตว์เลี้ยงปฏิบัติต่อสัตว์เลี้ยงเสมือนสมาชิกในครอบครัว ส่งผลให้การ
บริโภคสินค้าและบริการเกี่ยวกับสัตว์เลี้ยงขยายตัวอย่างต่อเนื่อง (Boya, Dotson, & Hyatt, 2015) ที่ชี้ให้เห็น
ว่า ผู้บริโภคยุคใหม่ยินดีจ่ายในราคาที่สูงขึ้นเพื่อแลกกับคุณภาพ สุขภาพ และประสบการณ์ที่ดีขึ้น (Keller. 
2013) นอกจากนี้ แนวคิดทรัพยากรเชิงกลยุทธ์ขององค์กรยังชี้ว่าความได้เปรียบในการแข่งขันอย่างยั่งยืนเกิด
จากทรัพยากรที่มีคุณค่า หายาก และยากต่อการเลียนแบบ (Barney, 1991) การพัฒนาธุรกิจจึงจำเป็นต้อง
อาศัยนวัตกรรมการบริการ ความเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภค และการสร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขันอย่าง
ยั่งยืน ตามแนวคิดความสามารถเชิงพลวัต ซึ่งเน้นความสามารถธุรกิจของร้านจำหน่ายสัตว์เลี้ยงในการปรับตัว
และสร้างนวัตกรรมเพ่ือตอบสนองต่อสภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลง (Teece; Pisano; & Shuen; .1997)  
 ปัจจุบันในบริบทของสังคมเมืองสมัยใหม่ โดยเฉพาะเมืองขนาดใหญ่ การอยู่อาศัยในพื้นที่จำกัด เช่น 
คอนโดมิเนียมและที่พักอาศัยขนาดเล็ก ขณะเดียวกัน แนวโน้มเศรษฐกิจประสบการณ์ชี้ให้เห็นว่าผู้บริโภคยุค
ใหม่ไม่ได้ต้องการเพียงสินค้าและบริการพ้ืนฐาน ที่สร้างคุณค่าทางอารมณ์และความทรงจำ (Pine & Gilmore, 
1999) แนวคิดการสร้างคุณค่าเพิ่มของบริการ คุณค่าทางเศรษฐกิจไม่ได้เกิดจากสินค้าเพียงอย่างเดียว แต่เกิด
จากประสบการณ์และการมีส่วนร่วมระหว่างผู้ให้บริการและลูกค้าส่งผลให้ธุรกิจของร้านจำหน่ายสัตว์เลี้ยง
พัฒนาไปสู่บริการเชิงประสบการณ์และการดูแลเฉพาะบุคคลมากขึ้น ภาพรวมตลาดสัตว์เลี้ยงของประเทศไทย
ในปี พ.ศ. 2569 คาดการณ์ว่าตลาดยังคงมีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเนื่อง โดยมีมูลค่าตลาดรวมทะลุระดับหนึ่ง
แสนล้านบาท หรือประมาณ 1.01 แสนล้านบาท สะท้อนถึงศักยภาพการขยายตัวของอุตสาหกรรมสัตว์เลี้ยงใน
ฐานะหนึ่งในธุรกิจที่มีอัตราการเติบโตสูงของประเทศ การเติบโตดังกล่าวไม่ได้เกิดจากจำนวนสัตว์เลี้ยงที่
เพิ่มขึ้นเพียงอย่างเดียว แต่เกิดจากการเปลี่ยนแปลงเชิงโครงสร้างทางสังคมและพฤติกรรมผู้บริโภคที่ให้
ความสำคัญกับสัตว์เลี้ยงในฐานะสมาชิกของครอบครัว (ศูนย์วิเคราะห์เศรษฐกิจ ทีทีบี, 2569) เนื่องจากเป็น
พื้นที่ที่มีจำนวนสัตว์เลี้ยงรวมราว 3.1 แสนตัว คิดเป็นร้อยละ 6 ของจำนวนสัตว์เลี้ยงทั้งหมดในประเทศ และ
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กลุ ่มผ ู ้ เล ี ้ยงม ีรายได ้เฉลี ่ยส ูงถ ึง 35,901 บาทต่อเด ือน ซ ึ ่งส ูงกว ่ารายได ้เฉล ี ่ยของคนทั ้งประเทศ                                   
ศูนย์วิเคราะห์เศรษฐกิจ ทีทีบี (2569) สำหรับการเติบโตที่เริ่มชะลอ แม้ว่าตลาดจะเคยเติบโตสูงถึงร้อยละ 16 
ในปี 2022 แต่การเติบโตเริ่มปรับตัวกลับสู่สภาวะปกติท่ีร้อยละ 7-9 ในปี 2024 ทำให้ผู้ประกอบการต้องหากล
ยุทธ์ที่มั่นคงเพ่ือรักษาส่วนแบ่งตลาด (The Nation, 2024)   
  จากความเป็นมาและความสำคัญของอุตสาหกรรมสัตว์เลี้ยงถือเป็นหนึ่งในอุตสาหกรรมที่มีศักยภาพ
สูง จากเทรนด์การดูแลสัตว์เลี้ยงของคนในยุคปัจจุบันมีรูปแบบการดูแลสัตว์เลี้ยงเสมือนสมาชิกในครอบครัว 
(Pet Humanization) เพิ่มสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง  โดยเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งเป็นศูนย์กลางทาง
เศรษฐกิจที่มีความหนาแน่นของประชากรสูง สภาพสังคมเมือง และการเพิ่มขึ้นของครอบครัวเดี่ยว  รวมถึง
กลุ่มผู้สูงอายุ  ส่งผลให้คนกรุงเทพมหานครหันมาเลี้ยงสัตว์เลี้ยง โดยเฉพาะสุนัขและแมว เพื่อ เป็นเพื่อนคลาย
เหงาและบำบัดสภาวะทางจิตใจ (วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล, 2564) อย่างไรก็ตาม ท่ามกลาง
โอกาสทางการตลาดที่ขยายตัว การแข่งขันในธุรกิจร้านจำหน่ายสินค้าสำหรับสัตว์เลี้ยงในกรุงเทพมหานคร
กลับทวีความรุนแรงยิ ่งขึ ้น เนื ่องจากการเข้ามาของช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ E-commerceและ
แพลตฟอร์มออนไลน์ที่ทำให้ผู้บริโภคสามารถเปรียบเทียบราคาและสั่งซื้อสินค้าได้สะดวกยิ่งขึ้น ( Statista, 
2024) ส่งผลให้ร้านค้าที่มีหน้าร้าน  เผชิญกับภาวะการลดลงของจำนวนลูกค้าหากไม่มีการปรับตัวสู่กลยุทธ์
แบบผสมผสานหรือ Omni-channel (Kotler & Keller, 2016) นอกจากนี้ พฤติกรรมผู้บริโภคยุคใหม่ ยังให้
ความสำคัญกับนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ เช่น อาหารกลุ ่มปราศจากธัญพืช หรืออุปกรณ์อัจฉริยะ ส่งผลให้
ผู้ประกอบการต้องบริหารจัดการกลุ่มผลิตภัณฑ์ ให้มีความทันสมัยและตอบโจทย์เฉพาะด้านมากขึ้น (ศูนย์วิจัย
กสิกรไทย, 2566) 
 ดังนั้น ในการดำเนินธุรกิจร้านจำหน่ายสินค้าสำหรับสัตว์เลี้ยงในปัจจุบัน ผู้ประกอบการจำเป็นต้องมี 
“กลยุทธ์การดำเนินธุรกิจ” ที่ชัดเจน เพื่อสร้างความแตกต่างและความได้เปรียบทางการแข่งขันยังขาด
การศึกษากลยุทธ์ระดับผู้ประกอบการรายย่อยเชิงประจักษ์ในการดำเนินธุรกิจร้านจำหน่ายสินค้าสำหรับสตัว์
เลี้ยงในปัจจุบัน เนื่องจากสภาพการแข่งขันของตลาดมีความเข้มข้นและพฤติกรรมผู้บริโภคมีการเปลี่ยนแปลง
อย่างรวดเร็ว ผู้ประกอบการจึงจำเป็นต้องมีกลยุทธ์การดำเนินธุรกิจที่ชัดเจนและเหมาะสมกับบริบทของกิจการ 
เพื่อสร้างความแตกต่าง สร้างคุณค่าให้กับลูกค้า และเพิ่มความได้เปรียบทางการแข่งขัน ทั้งในด้านคุณภาพ
สินค้า การบริการ ความสัมพันธ์กับลูกค้า การใช้เทคโนโลยีดิจิทัล ตลอดจนการบริหารจัดการต้นทุนและ
ทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งกลยุทธ์ดังกล่าวถือเป็นปัจจัยสำคัญที่ส่งผลต่อความสามารถในการอยู่รอด
และการเติบโตอย่างยั่งยืนของธุรกิจร้านจำหน่ายสินค้าสำหรับสัตว์เลี้ยงในยุคปัจจุบัน  กลยุทธ์ดังกล่าวไม่ได้
ครอบคลุมเพียงแค่ด้านราคา แต่ยังรวมถึงการสร้างประสบการณ์ที่ดีให้แก่ลูกค้า และการใช้ความเชี่ยวชาญของ
พนักงานในการให้คำแนะนำผลิตภัณฑ์ที่เหมาะสม (Zeithaml et al., 2018) ภาวะกดดันด้านต้นทุนการ
ดำเนินงานในเขตเมืองหลวงและพฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว เป็นปัจจัยสำคัญที่ทำให้
ผู้วิจัยสนใจที่จะศึกษาถึงกลยุทธ์ที่ส่งผลต่อการดำเนินธุรกิจร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี้ยงในกรุงเทพมหานคร 
เพื่อให้ทราบถึงกลยุทธ์ที่ชัดเจนสำหรับผู้ประกอบการในการดำเนินงานและเป็นข้อมูลพื้นฐานสำหรับผู้ที่สนใจ
จะเข้าสู่ธุรกิจในอนาคต และเป็นการเติมเต็มช่องว่างทางวิชาการที่ยังขาดการวิเคราะห์กลยุทธ์ในระดับ
ผู้ประกอบการร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี้ยงอย่างเป็นระบบ โดยผลลัพธ์ที่ได้จะนำไปสู่การกำหนดกำหนด
ข้อเสนอแนะเชิงปฏิบัติให้แก่ผู้ประกอบการเพื่อให้สามารถสร้างความได้เปรียบทางการแข่ งขัน และเติบโตได้
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อย่างมั่นคงในสถานการณ์ที่มีการเปลี่ยนแปลงอยู ่ตลอดเวลา เพื่อเติมเต็มช่องว่างทางวิชาการที ่ยังขาด
การศึกษาเชิงระบบในระดับผู้ประกอบการในอนาคต 
 
วัตถุประสงค ์
 1. เพ่ือศึกษากลยุทธ์ของร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี้ยงในกรุงเทพมหานคร 
 2. เพ่ือศึกษาอิทธิพลของกลยุทธ์กับการดำเนินธุรกิจจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี้ยงในกรุงเทพมหานคร 
 
วิธีการดำเนินงานวิจัย  
 1.ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  1.1 ประชากร คือ ผู้ประกอบการของร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี้ยงในเขตกรุงเทพมหานคร จำนวน
รวม 449 ร้าน ซึ่งในการวิจัยนี้ใช้ประชากรในการตอบแบบสอบถาม เป็นร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี้ยง 1 ฉบับ/
ร้าน  (กรมพัฒนาธุรกิจ, 2568) 
  1.2 กลุ่มตัวอย่าง คือ เจ้าของกิจการ ผู้ประกอบการ หรือผู้จัดการร้านของร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์
เลี้ยง ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งเป็นผู้มีส่วนร่วม ในการตัดสินใจเกี่ยวกับกลยุทธ์ทางดำเนินธุรกิจของร้าน
จำหน่ายสินค้าสัตว์เลี้ยง ซึ่งกำหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างในการวิจัย 212 คน โดยการใช้สูตรการคำนวณของยา
มาเน่ (Taro Yamane, 1973) ที่ระดับความเชื่อมั่น ร้อยละ 95 โดยมีค่าความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ (e) ที่ 
0.05 ซึ่งคำนวณขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยสูตรการคำนวณ การสุ่มตัวอย่างในการวิจัยครั้งนี้ ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่าง
แบบง่าย (Simple Random Sampling) 
 2. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
  2.1 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) เพื่อใช้เป็นเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมข้อมูล ซึ่งผู้วิจัยสร้างขึ้น จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องตามกรอบแนวคิดการ
วิจัยกลยุทธ์ที่ส่งผลต่อการดำเนินธุรกิจของร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี้ยงในกรุงเทพมหานคร 
  2.2 วิธีหาคุณภาพเครื่องมือ ผู้วิจัยได้นำแบบสอบถามไปปรึกษาอาจารย์ที่ปรึกษา จากนั้นจึงนำไป
ทดลองใช้ (Try-out) กับกลุ่มที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างในการศึกษา จำนวน 30 ตัวอย่าง เพื่อตรวจคุณภาพของ
เครื่องมือ ได้ค่าความเชื่อม่ัน (Cronbach's Alpha)  
   ในการวิจัยครั้งนี้กำหนดให้แบบสอบถามต้องมีคุณภาพด้านความเชื่อมั่นในระดับพอใช้ขึ ้นไป 
(มากกว่า 0.7) จะถือว่าแบบสอบถามมีคุณภาพในด้านความเชื่อมั่นของเนื้อหาในเกณฑ์ท่ียอมรับได้ สำหรับการ
วิจัยครั้งนี้มีค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach, Lee.J., 1970) ซึ่งเครื่องมือชิ้นนี้ได้ผลการ
ประเมินทั้งฉบับเท่ากับ 0.826 ถือว่าใช้ได้สามารถนำแบบสอบถามไปใช้ในการเก็บข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่างจริง
ต่อไป 
 3. ด้านการเก็บข้อมูล  
  ผู้วิจัยได้ดำเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามด้วยตนเอง โดยเริ่มส่งแบบสอบถามในเดือน 
สิงหาคม ถึง ธันวาคม พ.ศ. 2568 และได้ขอความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง โดยให้
ตอบแบบสอบถามผ่านระบบ (Google Form) ซึ่งผู้วิจัยสามารถเก็บแบบสอบถามที่สมบูรณ์ จำนวน 212 ฉบับ 
จึงนำแบบสอบถามที่ได้ไปบันทึกข้อมูลผ่านคอมพิวเตอร์โดยใช้โปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติเพ่ือใช้วิเคราะห์ตาม
วิธีการทางสถิติ 
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 4. ด้านการวิเคราะห์ข้อมูล 
  4.1 สถิต ิเช ิงบรรยาย ประกอบด้วย การวิเคราะห์โดยใช้ค่าสถิต ิบรรยาย ได้แก่ ค่าความถี่ 
(Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ยเลขคณิต (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) 
  4.2 สถิติอ้างอิง ประกอบด้วย การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)                   
แบบ All Enter โดยใช้สถิติ Adjusted R2 ได้แก่ ค่า F และ t 
 
ผลการวิจัย  
 1. ผลการศึกษา ปัจจัยคุณลักษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
จำนวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 49.10 มีอายุระหว่าง 36-45 ปี จำนวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 43.40 มีระดับ
การศึกษาปริญญาตรีจำนวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 54.70 มีรูปแบบการจดทะเบียนของกิจการห้างหุ้นสว่น
จำกัด จำนวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 47.60 การดำเนินธุรกิจของร้านขายทั้งหน้าร้านและออนไลน์ จำนวน 
115 คน คิดเป็นร้อยละ 54.20 มูลค่าเงินลงทุนของกิจการ 1- 5 ล้านบาท จำนวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 
40.10 มีตำแหน่งผู้ประกอบการ จำนวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 50.50 และประเภทของสินค้าสัตว์เลี้ยงที่
จำหน่ายในร้านอาหารสัตว์เลี้ยง จำนวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 21.79 
 
 2. ผลการศึกษาค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถาม
เกี่ยวกับข้อมูลกลยุทธ์การดำเนินธุรกิจของร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี้ยง ภาพรวม  
 
ตารางท่ี 1  ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านกลยุทธ์การ
ดำเนินธุรกิจของร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี้ยง 
กลยุทธ์การดำเนินธุรกิจของร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี้ยง Χ  S.D. ระดับความคิดเห็น 
1.กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง 4.58 .471 มากที่สุด 
2. กลยุทธ์ผู้นำด้านต้นทุน 4.53 .543 มากที่สุด 
3. กลยุทธ์การเจาะตลาดเฉพาะกลุ่ม 4.20 .636 มาก 

รวม 4.43 .379 มาก 

 
 ตาราง 1 พบว่า ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถาม
เกี่ยวกับข้อมูลกลยุทธ์การดำเนินธุรกิจของร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี้ยง ภาพรวม อยู่ในระดับมากที่สุด มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ ( Χ =4.43, S.D.= .379) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง มี
ค่าเฉลี่ยมากที่สุด (Χ =4.58, S.D.= .471) กลยุทธ์การเจาะตลาดเฉพาะกลุ่ม มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด ( Χ =4.20, 
S.D.= .636)  
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3. ผลการศึกษาค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถาม
เกี่ยวกับข้อมูลเกี่ยวกับการดำเนินธุรกิจของร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี้ยง ภาพรวม 

 
ตารางที่ 2 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามด้านการดำเนิน
ธุรกิจของร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี้ยง 
การดำเนินธุรกิจของร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี้ยง ภาพรวม Χ  S.D. ระดับความคิดเห็น 
1.การจัดการ 4.55 .383 มากที่สุด 
2. การจัดการตลาด 4.67 .413 มากที่สุด 
3. การจัดการการเงินและบัญชี 4.60 .412 มากที่สุด 

รวม 4.61 .340 มากที่สุด 
 
 ตาราง 2 พบว่า ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถาม
เกี่ยวกับข้อมูลเกี่ยวกับการดำเนินธุรกิจของร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี้ยง ภาพรวม อยู่ในระดับมากที่สุดทุกด้าน 
เรียงจากค่าเฉลี่ยมากไปหาน้อย 3 ลำดับ ได้แก่ การจัดการตลาด (Χ =4.67, S.D.= .413) การจัดการการเงิน
และบัญชี (Χ =4.60, S.D.= .412) และรองลงมา คือ การจัดการ (Χ =4.55, S.D.= .383)  
 
 4. ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์ระดับธุรกิจส่งผลต่อการดำเนินธุรกิจของร้าน
จำหน่ายสินค้าสัตว์เลี้ยงในกรุงเทพมหานคร ภาพรวม 
 
ตารางที ่3 ผลการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ 

กลยุทธ์ระดับธุรกิจ 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t p-value 

B SE Beta 
(ค่าคงที่) 2.998 0.213  14.078** .001 
1. กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง 0.288 0.049 0.396 5.868** .001 
2. กลยุทธ์ผู้นำด้านต้นทุน 0.188 0.042 0.299 4.442** .001 
3. กลยุทธ์การเจาะตลาดเฉพาะ
กลุ่ม 

0.133 0.028 0.247 4.702** .001 

 R R2 Adjusted R2 SE (est.) F p-value 
 .664 0.441 0.433 0.25824 53.413 .001 

**   มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 ตาราง 3 ผลการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) พบว่า กลยุทธ์
ระดับธุรกิจ ร่วมกันอธิบายการเปลี่ยนแปลงของกลยุทธ์ระดับธุรกิจส่งผลต่อการดำเนินธุรกิจของร้านจำหน่าย
สินค้าสัตว์เลี้ยงในกรุงเทพมหานคร ภาพรวม ได้ร้อยละ 43.30 (Adjusted R2 =0.433) พบว่า กลยุทธ์ระดับ
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ธุรกิจ ได้แก่ กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง  กลยุทธ์ผู้นำด้านต้นทุน และกลยุทธ์การเจาะตลาดเฉพาะกลุ่มมี
อิทธิพลทางบวกต่อกลยุทธ์ระดับธุรกิจส่งผลต่อการดำเนินธุรกิจของร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี ้ยงใน
กรุงเทพมหานคร ภาพรวม ส่งผลอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 5. ผลการศึกษาเกี่ยวกับบริการเพิ่มเติมและการพัฒนาผลิตภัณฑ์ พบว่า การบริการและการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์เองเพิ่มได้ในอนาคตบริการร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี้ยงควรมีบริการเพิ่มเติมบริการฌาปนกิจใน
อนาคต จำนวน 91 คิดเป็นร้อยละ 36.40 ร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี้ยงควรมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ในอนาคต
เกี่ยวกับอาหารสัตว์เลี้ยงทำเอง จำนวน 114 คิดเป็นร้อยละ 39.60 
 
สรุปและอภิปรายผล  
 จากผลการวิจัยเรื ่องกลยุทธ์ที ่ส ่งผลต่อการดำเนินธุรกิจของร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี ้ยงใน
กรุงเทพมหานครพบประเด็นสำคัญที่สามารถนำมาอภิปรายผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย ได้ดังนี้ 
 1. ผลการศึกษากลยุทธ์ของร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี้ยงในกรุงเทพมหานคร 
  1.1 จากการศึกษา ปัจจัยคุณลักษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
จำนวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 49.10 มีอายุระหว่าง 36-45 ปี จำนวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 43.40 มีระดับ
การศึกษาปริญญาตรีจำนวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 54.70 มีรูปแบบการจดทะเบียนของกิจการห้างหุ้นส่วน
จำกัด จำนวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 47.60 การดำเนินธุรกิจของร้านขายทั้งหน้าร้านและออนไลน์ จำนวน 
115 คน คิดเป็นร้อยละ 54.20 มูลค่าเงินลงทุนของกิจการ 1- 5 ล้านบาท จำนวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 
40.10 มีตำแหน่งผู้ประกอบการ จำนวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 50.50 และประเภทของสินค้าสัตว์เลี้ยงที่
จำหน่ายในร้านอาหารสัตว์เลี้ยง จำนวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 21.79 
  1.2 จากการศึกษาค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถาม
เกี่ยวกับข้อมูลกลยุทธ์การดำเนินธุรกิจของร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี้ยง ภาพรวม อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ (X̅=4.43, S.D.= .379) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านกลยุทธ์สร้างความแตกต่าง มีค่าเฉลี่ยมาก
ที่สุด (X̅=.4.58, S.D.= .471) และด้านกลยุทธ์การเจาะตลาดเฉพาะกลุ่ม มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด ( X̅=4.20, S.D.= 
.636) 
  1.3 จากการศึกษาค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถาม
เกี่ยวกับข้อมูลเกี่ยวกับการดำเนินธุรกิจของร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี้ยง ภาพรวม อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ (X̅=4.61, S.D.= .340) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า การจัดการตลาด มีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด (X̅=4.67, 
S.D.= .413) และการจัดการ มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด (X̅=4.55, S.D.= .383) 
 2. ผลการศ ึกษาอิทธ ิพลของกลย ุทธ ์ก ับการดำเน ินธ ุรก ิจจำหน ่ายส ินค ้าส ัตว ์ เล ี ้ ยงใน
กรุงเทพมหานคร 
  2.1 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ ร่วมกันอธิบายการเปลี่ยนแปลงของกลยุทธ์ระดับธุรกิจส่งผลต่อการดำเนิน
ธุรกิจของร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี้ยงในกรุงเทพมหานคร ภาพรวม ได้ร้อยละ 0.433 พบว่า กลยุทธ์ระดับ
ธุรกิจ ได้แก่ กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง  กลยุทธ์ผู้นำด้านต้นทุน และกลยุทธ์การเจา ะตลาดเฉพาะกลุ่มมี
อิทธิพลทางบวกต่อกลยุทธ์ระดับธุรกิจส่งผลต่อการดำเนินธุรกิจของร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี ้ยงใน
กรุงเทพมหานคร ภาพรวม ส่งผลอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที ่ระดับ .01 ซึ่งสอดคล้องกับ เพ็ญนภา ตังจิว 
(2561) พบว่า ประเภทของอาหาร สัตว์เลียงผู้ที่เลี้ยงนิยมให้สัตว์เลี้ยงมากที่สุด ร้อยละ 54 ผลการทดสอบ
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สมมติฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลตอกระบวนการ ตัดสินใจซื้อ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์มากที่สุด 
ซึ่งผลิตภัณฑ์มีสารอาหารที่จำเป็นครบถ้วน และใช้ วัตถุดิบ ที่มีคุณภาพ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออาหาร
สุนัขและแมวมากที่สุด และสอดคล้องกับโชติวิทย์ ก่อแก้ว (2563) ได้ทำการศึกษาเรื่อง กระบวนการตัดสินใจ
ซื้ออาหารสุนัขและแมวของผู้บริโภคจากตลาดสด ในเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่า กลุ่ม
ตัวอย่าง จำนวน 400 ราย โดยใช้วิธีสุมตามจุดมุงหมาย พบว่า ส่วนใหญ่ เพศหญิง มีอายุมากกวา 50 ปี ขึ้นไป 
สถานภาพโสด การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี มีอาชีพ เป็นพนักงานเอกชน และมีรายได้เฉลี่ยตอเดือน 
10,001 - 20,000 บาท ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีความคิดเห็นเฉลี่ยต่อการซื้ออาหาร 
สุนัขและแมว มีความแตกต่างกัน จำแนกตามระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ ส่วนปัจจัยเพศ อายุ และ
สถานภาพ ไม่ม ีความแตกต่างในกระบวนการตัดสินใจซื ้ออาหารสุน ัขและแมว และผลการ ทดสอบ
ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การตลาดกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ อาหารสุนัขและแมว ของผู้เลี้ยงสัตว์จาก
ตลาดสดในเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ กลยุทธ์ การตลาดในภาพรวม (กลยุทธ์การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ 
กลยุทธ์การตลาดด้านราคา กลยุทธ์การตลาด ด้านสถานที่จำหน่ายและกลยุทธ์การตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาด) มีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซื้ออาหาร สุนัขและแมวของผู้เลี้ยงสัตว์จากตลาดสดในเขต
อำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ 
  2.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ ร่วมกันอธิบายการเปลี่ยนแปลงของกลยุทธ์ระดับธุรกิจส่งผลต่อการดำเนิน
ธุรกิจของร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี้ยงในกรุงเทพมหานคร การจัดการ ได้ร้อยละ 0.376 พบว่า กลยุทธ์ระดับ
ธุรกิจ ได้แก่ กลยุทธ์ผู้นำด้านต้นทุน มีอิทธิพลทางบวกต่อกลยุทธ์ระดับธุรกิจส่งผลต่อการดำเนินธุรกิจของร้าน
จำหน่ายสินค้าสัตว์เลี ้ยงในกรุงเทพมหานคร การจัดการ ส่งผลอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที ่ระดับ .01 ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ สี ฉิน (Xi Qin. 2015) ได้ศึกษาวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้ออาหาร
สัตว์เลี้ยงของลูกค้าชาวจีน ในประเทศจีนงานวิจัยชิ้นนี้จัดทำขึ้นเพื่อสร้างความเข้าใจเกี่ยวกับปัจจัยต่างๆ ที่
ส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมการซื้ออาหารสำหรับสัตว์เลี้ยง (แมว และ/หรือ สุนัข) ของผู้บริโภคชาวจี นที่อาศัย
อยู่ในประเทศจีนให้มากยิ่งขึ้นไม่มีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซื้ออาหารสัตว์เลี้ยง ส่วนที่มีผลต่อพฤติกรรมการ
ซื้อคือปัจจัยด้านการส่งเสริมผ่านการตลาด 
  2.3 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ ร่วมกันอธิบายการเปลี่ยนแปลงของกลยุทธ์ระดับธุรกิจส่งผลต่อการดำเนิน
ธุรกิจของร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี้ยงในกรุงเทพมหานคร การจัดการตลาด ได้ร้อยละ 0.246 พบว่า กลยุทธ์
ระดับธุรกิจ ได้แก่ กลยุทธ์สร้างความแตกต่างและกลยุทธ์การเจาะตลาดเฉพาะกลุ่มมีอิทธิพลทางบวกต่อกล
ยุทธ์ระดับธุรกิจส่งผลต่อการดำเนินธุรกิจของร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี้ยงในกรุงเทพมหานคร การจัดการตลาด 
ส่งผลอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ยานิกคายา และ อัลตุน (Yanikkaya; 
& Altun. 2020) พบว่า การมีส่วนร่วมของห่วงโซ่การผลิตข้ามชาติไม่เพียงแต่ส่งเสริมการเติบโตของผลผลิต
เท่านั้นแต่ยังรวมถึงการเติบโตของผลิตภาพทั่วทั ้งภาคส่วนอีกด้วย ทั้งภาคการผลิตและบริการจะได้รับ
ประโยชน์จากการมีส่วนร่วมมาก 
  2.4 กลยุทธ์ระดับธุรกิจร่วมกันอธิบายการเปลี่ยนแปลงของกลยุทธ์ระดับธุรกิจส่งผลต่อการดำเนิน
ธุรกิจของร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี ้ยงในกรุงเทพมหานคร การจัดการการเงินและบัญชี ได้ร้อยละ 0.465 
พบว่า กลยุทธ์ระดับธุรกิจ ได้แก่ กลยุทธ์สร้างความแตกต่างและกลยุทธ์การเจาะตลาดเฉพาะกลุ่มมีอิทธิพล
ทางบวกต่อกลยุทธ์ระดับธุรกิจส่งผลต่อการดำเนินธุรกิจของร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี้ยงในกรุงเทพมหานคร 
การจัดการการเงินและบัญชี ส่งผลอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซึ่งสอดคล้องกับ อัมพิกา จงเจริญสุข 
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(2560) พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลที่มีเพศแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรม การเลือกซื้ออาหารสัตว์เลี้ยงสำเร็จรูป 
และด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือก ซื้ออาหารสัตว์เลี้ยงสำเร็จรูป พบว่า ผู้บริโภคสวน
ใหญ่ ให้ความสำคัญกับปัจจัยด้านราคาในระดับ เห็นด้วยมากที่สุด รองลงมาคือปัจจัยด้านชองทางการจัด
จำหน่าย ด้านการส่งเสริม การตลาด และ ด้านผลิตภัณฑ์ในระดับเห็นด้วยมากตามลำดับนอกจากนี้ ผล
การศึกษายังพบว่า ปัจจัยด้านตราสินค้าและความน่าเชื่อถือของผู้ผลิตมีผลต่อความไว้วางใจของผู้บริโภคอย่าง
มีนัยสำคัญ โดยเฉพาะกลุ่มผู้เลี้ยงสัตว์ที่มองสัตว์เลี้ยงเสมือนสมาชิกในครอบครัว ซึ่งมีแนวโน้มเลือกซื้อสินค้า
ระดับพรีเมียมมากขึ้น อีกทั้งปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่ายและคำแนะนำจากสัตวแพทย์หรือผู้เชี่ยวชาญ
ยังมีบทบาทสำคัญต่อการตัดสินใจซื้อ เนื่องจากช่วยสร้างความมั่นใจในคุณภาพและความเหมาะสมของ
ผลิตภัณฑ์ และสอดคล้องกับเพ็ญนภา ตังจิว (2561) ได้ศึกษาเรื่องอิทธิพลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ต่อการเลือกซื้อสินค้าอาหารสัตว์เลี้ยง ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดซึ่งเป็นสิ่งเร้าภายนอก จะ
ส่งผลต่อการ ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ประกอบด้วย ตัวแปร 
สำคัญ 4 ตัว ดังนี้ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ เป็นตัวแปรสำคัญที่สามารถตอบสนองความต้องการของ ผู้บริโภคได้ 
เช่น คุณสมบัติ คุณภาพ ลักษณะของผลิตภัณฑ์ ชื่อเสียงของตราสินค้า และการบริการ ปัจจัยด้านราคา เป็น
ตัวแปรที่ไว้ใช้ในการกำหนดกลยุทธ์ หรือนโยบายต่าง ๆ เช่น กลยุทธ์ราคา ทำให้เกิดส่วนต่างระหว่างราคากับ
ต้นทุน เกิดเป็นกำไรให้แก่ผู ้ผลิต ปัจจัยด้านการจัดจำหน่าย ได้แก่ ช่องทางการจัดจำหนาย ( Channel 
distribution) ที่จะเสนอสินค้าจากผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภค เช่น จำหน่ายผ่านช่องทาง modern trade และการ
กระจายตัวของสินค้า (Physical distribution) เช่น การขนส่งสินค้า การบริหารสินค้าคงเหลือ ปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมการตลาด เป็นกระบวนการส่งเสริม และกระตุ้นการใช้ สินค้าและบริการของผู้ผลิต 
 
ข้อเสนอแนะ  
 1. ข้อเสนอแนะเชิงปฏิบัติการ 
  ผู้ประกอบการควรให้ความสำคัญกับการวิเคราะห์พฤติกรรมการยอมรับเทคโนโลยีของผู้บริโภค 
โดยเฉพาะกลุ่มคนรุ่นใหม่ (Generation Y และ Generation Z) ซึ่งเป็นกลุ่มที่มีแนวโน้มเปิดรับผลิตภัณฑ์
อัจฉริยะและเทคโนโลยีใหม่อย่างรวดเร็ว ทั้งนี้ ควรมีการศึกษาความต้องการ ความคาดหวัง และปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ เพื่อนำข้อมูลมาวางแผนคัดเลือกสินค้าและกำหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้ตรงกับ
พฤติกรรมของผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 2. ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยครั้งต่อไป 
  ควรมีการศึกษาพฤติกรรมการยอมรับเทคโนโลยีในเชิงลึก โดยมุ่งศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑ์อัจฉริยะของผู้บริโภคกลุ่ม Generation Y และ Generation Z เพื่อให้ได้ข้อมูลเชิงลึกที่สามารถ
นำไปใช้ในการวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑ์และกลยุทธ์ทางธุรกิจได้อย่างเหมาะสม 
 
องค์ความรู้ใหม่  
 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ ซึ่งประกอบด้วย กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง กลยุทธ์ผู้นำด้านต้นทุน และกลยุทธ์
การเจาะตลาดเฉพาะกลุ่ม สามารถร่วมกันอธิบายความแปรปรวนของการดำเนินธุรกิจ สะท้อนให้เห็นถึง
บทบาทเชิงโครงสร้างของกลยุทธ์ระดับธุรกิจในการกำหนดผลลัพธ์ขององค์กรในบริบทการแข่ งขันสมัยใหม่ 
อย่างไรก็ตาม ข้อค้นพบที่สำคัญของงานวิจัยนี้คือ ธุรกิจร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี้ยงในกรุงเทพมหานครมิได้
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เลือกใช้กลยุทธ์ใดกลยุทธ์ในการบูรณาการกลยุทธ์ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดเชิงพลวัตของการแข่งขันในยุค
เศรษฐกิจบริการและดิจิทัล ได้แก่ 1) กลยุทธ์สร้างความแตกต่างมีบทบาทสำคัญต่อการดำเนินธุรกิจ ซึ่ง
สามารถอธิบายได้ผ่านมิติของคุณค่าที่รับรู้ที่ลูกค้าได้รับ 2) กลยุทธ์ผู้นำด้านต้นทุนเป็นหนึ่งในปัจจัยสำคัญของ
ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ที ่ม ีความสัมพันธ์ก ับการตัดสินใจซื ้ออย่างไรก็ตาม ในบริบทของ
กรุงเทพมหานคร ซึ่งมีการแข่งขันสูง กลยุทธ์ต้นทุนเพียงอย่างเดียวไม่สามารถสร้างความยั่งยืนได้ 3) กลยุทธ์
การเจาะตลาดเฉพาะกลุ่ม กลยุทธ์การเจาะตลาดเฉพาะกลุ่มมีอิทธิพลในระดับสูง ซึ่งสะท้อนถึงลักษณะของ
ตลาดสัตว์เลี ้ยงในกรุงเทพฯ ที่มีการแบ่งส่วนตลาดแสดงให้เห็นว่า ความต้องการของลูกค้าไม่ได้เป็นเนื้อ
เดียวกัน ดังนั้น ธุรกิจร้านจำหน่ายสินค้าสัตว์เลี้ยงในกรุงเทพมหานครมิได้เลือกใช้กลยุทธ์ใดกลยุทธ์หนึ่งโด ย
ลำพัง แต่เป็นการบูรณาการกลยุทธ์ให้สอดคล้องกับแนวคิดเชิงพลวัตของการแข่งขันในยุคเศรษฐกิจบริการและ
ดิจิทัล สะท้อนให้เห็นถึงลักษณะของตลาดสัตว์เลี้ยงในกรุงเทพฯ ที่มีการแบ่งส่วนตลาดอย่างชัดเจน และแสดง
ให้เห็นว่าความต้องการของลูกค้าไม่ได้มีลักษณะเป็นเนื้อเดียวกัน ดังแสดงตามแผนภาพที่ 1  

 
แผนภาพที่ 1 องค์ความรู้ที่ได้รับ 

ที่มา : ผู้วิจัยสังเคราะห์ 
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