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การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาความแตกต่างทางด้านประชากรศาสตร์ ที่

ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง 2) ศึกษาปัจจัยทางด้านการ
จัดการ ที่ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง  3) ศึกษาปัจจัย
สภาพแวดล้อมภายนอกที่ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง และ 4) 
ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์ทางการตลาด กับความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัด
ชุมชนวัดไร่ขิง การศึกษาวิจัยนี้ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล  โดยการสุ่ม
ตัวอย่างตามความสะดวก  (Convenience Sampling Design) จ านวน  290 ตัวอย่าง ซึ่ งกลุ่ม
ตัวอย่าง คือ ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง ณ ปี พ.ศ.2562 สถิติที่ใช้ในการวิจัย ใช้การ
แจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์สถิติค่า t-test ,F-test การ
วิเคราะห์ความถดถอยเชิงเส้นแบบพหุ และการวิเคราะห์สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน 

ผลการวิจัย พบว่า 1) ผู้ประกอบการค้าที่มี เพศ อายุ ระดับการศึกษา แหล่งเงินทุน 
จ านวนผู้ค้า อาชีพอ่ืนนอกเหนือจากการค้า และภูมิล าเนาที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงไม่แตกต่างกัน  ส่วนผู้ประกอบการค้าที่มีประสบการณ์
การค้า เงินลงทุน ประเภทสินค้าที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบการค้าในตลาดนัด
ชุมชนวัดไร่ขิงแตกต่างกัน 2) ปัจจัยทางด้านการจัดการ ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าใน
ตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง โดยปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่
ขิงมากที่สุด คือ ด้านวัสดุ อุปกรณ์ รองลงมา คือ ด้านวิธีปฏิบัติงาน ด้านคน และด้านการเงิน 
ตามล าดับ 3) ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัด
ชุมชนวัดไร่ขิง โดยปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงมาก
ที่สุด คือ ด้านเทคโนโลยี รองลงมา คือ ด้านสังคมและวัฒนธรรม ด้านการเมือง และด้านเศรษฐกิจ 
ตามล าดับ 4) กลยุทธ์ทางการตลาดมีความสัมพันธ์เชิงบวก กับความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าใน
ตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง ในระดับสูงและไปในทิศทางเดียวกัน  โดยกลยุทธ์ทางการตลาดที่มี
ความสัมพันธ์กับความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงมากที่สุด  คือ ด้าน
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ช่องทางการจัดจ าหน่าย รองลงมา คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการขาย 
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บทคั ดย่อ ภาษาอังกฤษ  

59602357 : Major (MASTER OF BUSINESS ADMINISTRATION PROGRAM) 
Keyword : Marketing Strategies, Management Factors, External Environment factors, 
Community Market, Success Factors 

 
The objectives of this research were to 1) study demographic differences 

affecting the success of merchants in Wat Rai Khing Community Market, 2) to study 
management factors affecting the success of merchants in Wat Rai Khing Community 
Market, 3) to study external environment factors affecting the success of merchants 
in Wat Rai Khing Community Market, and 4) to study the relationship between the 
marketing strategies and the success of merchants in Wat Rai Khing Community 
Market. A questionnaire was used as a research instrument to collect data. The 
sample was selected based on Convenience Sampling Design. The sample was 290 
merchants in Wat Rai Khing Community Market in 2019. Data were analyzed using 
statistics including frequency distribution, percentage, mean, standard deviation, t-
test, F-test, multiple linear regression analysis, and Pearson's correlation coefficient 
analysis. 

The results of this research indicated that: 1) the respondents with 
different gender, age, education level, source of funds, number of merchants, other 
professions, and domicile had indifferent success of trading in Wat Rai Khing 
Community Market. The respondents with different trading experience, capital, and 
type of products sold had different success of trading in Wat Rai Khing Community 
Market. 2) Management factors affected the success of merchants in Wat Rai Khing 
Community Market. The most influential factor for the success was materials and 
equipment, followed by practice, people and finance, respectively. 3) External 
environment factors affected the success of merchants in Wat Rai Khing Community 
Market. The most influential factor for the success was technology, followed by 
social and cultural aspect, politics and economy, respectively. 4) Marketing strategy 
was highly positively related to the success of merchants in Wat Rai Khing 
Community Market. The most influential factor for the success was place, followed 
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by product, price, and promotion, respectively. 
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ธนินทร์รัฐ รัตนพงศ์ภิญโญ ซึ่งเป็นอาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์ ที่ให้ความช่วยเหลือ และให้ค าแนะน าที่
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สอบวิทยานิพนธ์ และผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.พรธิดา วิเศษศิลปานนท์ ผู้ทรงคุณวุฒิที่กรุณาให้ค าปรึกษา 
ค าแนะน า และข้อเสนอแนะที่เป็นประโยชน์แก่ผู้วิจัย ส่งผลให้วิทยานิพนธ์เล่มนี้ ถูกต้องและสมบูรณ์
ยิ่งขึ้น ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณในความกรุณาของทุกท่านเป็นอย่างสูง 

ขอกราบขอบพระคุณคณาจารย์หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตทุกท่านที่ให้ความรู้อันมีค่า
ยิ่งแก่ผู้วิจัย ขอขอบพระคุณเจ้าของหนังสือ วารสาร เอกสาร และวิทยานิพนธ์ทุกเล่ม ที่ช่วยให้
วิทยานิพนธ์เล่มนี้มีความสมบูรณ์ ขอขอบคุณเจ้าหน้าที่มหาวิทยาลัยศิลปากรทุกท่านที่ให้ความดูแล
ช่วยเหลือ อ านวยความสะดวก ให้กับผู้วิจัยในการด าเนินการเรื่องการศึกษามาตลอดหลักสูตรการศึกษา 
และขอขอบคุณผู้ให้ข้อมูลทุกท่านที่มิอาจกล่าวนามได้ทั้งหมด ณ ที่นี ้

ขอขอบคุณแรงสนับสนุนและก าลังใจจาก คุณแม่ คุณป้า คุณน้า และพ่ีน้องทุกคน ตลอดจน
พ่ีๆ เพ่ือนๆ ที่เรียนหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตมาด้วยกัน ที่คอยให้ค าปรึกษา และก าลังใจใน
การศึกษาตลอดมา 

ขอขอบคุณ ร.ต.ท.ณรงค์ ปัถวี ประธานกรรมการตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงและคณะกรรมการ
ของตลาดนัดทุกท่าน ที่ได้อ านวยความสะดวกในการเก็บข้อมูลการวิจัยในครั้งนี้ และขอขอบคุณ
ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงทุกท่าน ที่ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามเก็บข้อมูล
การวิจัย ท าให้วิทยานิพนธ์เล่มนี้ส าเร็จลุล่วงไปด้วยดี 

คุณค่าหรือประโยชน์อันเกิดจากวิทยานิพนธ์เล่มนี้ ผู้วิจัยขอน้อมบูชาแด่พระคุณบิดา มารดา 
ครูอาจารย์ ที่อบรมสั่งสอนแนะน า ให้การสนับสนุนและให้ก าลังใจอย่างดียิ่งเสมอมา 
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บทที่ 1 

บทน า 

1.ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

แต่เดิมในสมัยโบราณผู้คนอาศัยอยู่กันอย่างง่ายๆ รูปแบบการด ารงชีวิตของแต่ละชุมชนเป็น
ลักษณะการพึ่งพาตนเอง ต่อมาเมื่อบ้านเมืองพัฒนามากขึ้นการด ารงชีวิตของมนุษย์ก็เปลี่ยนไปมีการ
แลกเปลี่ยนซื้อขายสิ่งของซึ่งกันและกัน ทั้งจากภายในและภายนอกชุมชน จากแหล่งชุมชนหนึ่งกับอีก
ชุมชนหนึ่ง ท าให้เกิดสถานที่ที่ถือเป็นแหล่งซื้อขายของชุมชนขึ้นกลายเป็นย่านเศรษฐกิจที่เราเรียกว่า 
“ตลาด” ตลาดเป็นสถานที่ส าคัญที่จะขาดเสียมิได้โดยเฉพาะในชุมชนที่เป็นสังคมเมือง โดยทั่วไปแล้ว
ตลาดจะประกอบด้วยร้านรวงและบ้านช่องที่อยู่อาศัย ค้าขายสิ่งของต่าง  ๆ เพ่ือการอุปโภคใน
ชีวิตประจ าวัน ตลาดที่ใกล้ชิดกับคนมากที่สุดน่าจะเป็น “ตลาดนัด” ซึ่งเป็นตลาดไม่ประจ ามีเฉพาะ
บางวัน แต่มีการก าหนดวัน เวลา และสถานที่ไว้เป็นที่แน่นอน พ่อค้าแม่ค้าจากหลายถิ่นมีโอกาสน า
สินค้ามากหลายไปแลกเปลี่ยนซื้อขายกัน ชุมชนใดที่ใช้การคมนาคมทางบกในการติดไปมาหาสู่ตลาด
อันเป็นแหล่งส าคัญในการแลกเปลี่ยนค้าขายก็จะเรียกกันว่า “ตลาดบก” แต่ถ้าชุมชนนั้นใช้การ
คมนาคมทางน้ าเป็นเส้นทางสัญจรส่วนใหญ่ก็จะเรียกตลาดที่เกิดขึ้นว่า “ตลาดน้ า” พ้ืนที่ภาคกลาง
ของสยามได้อาศัยแม่น้ าล าคลองเป็นเส้นทางคมนาคม ย่านชุมชนที่เกิดขึ้ นมักอยู่บริเวณริมน้ า 
กิจกรรมของตลาดจึงอยู่กับน้ า เกิดเป็นตลาดน้ าขึ้น ผู้คนที่อยู่ริมแม่น้ าล าคลองน าผลหมาก รากไม้ ผัก 
ปลา จากเลือกสวนไร่นามาแลกเปลี่ยน ซื้อขายกันตามอัธยาศัย ดังนั้นจึงอาจกล่าวได้ว่าลักษณะของ
ตลาดจะขึ้นอยู่กับสภาพแวดล้อมและการตั้งถิ่นฐานของชุมชนเป็นอย่างมาก อีกทั้งเป็นการแสดง
วัฒนธรรมความเป็นอยู่อีกรูปแบบหนึ่งด้วย (ศูนย์ข้อมูลเมืองโบราณ, 2537) 

 ปัจจุบัน ตลาด ถือเป็นส่วนส าคัญของโครงสร้างชุมชน โดยเป็นแหล่งรวมประชากรทั้งผู้ผลิต

และผู้บริโภค เมื่อมีการสร้างบ้านเมืองขึ้น ณ ที่ใดก็มีการสร้างตลาดควบคู่ด้วยเสมอ เพ่ือให้ประชาชน

ใช้เป็นแหล่งซื้อขายและแลกเปลี่ยนสินค้าที่มีความจ าเป็นต่อสภาพความเป็นอยู่ และเป็นแหล่งส าคัญ

ในการจัดหาอาหารส าหรับประชากรในแต่ละชุมชนด้วย ในวันที่มีตลาดนัดจะมีผู้คนคึกคักทั้งผู้ซื้อและ

ผู้ขาย ในส่วนของสินค้านั้นอาจวางขายกับพ้ืน หรือวางบนโต๊ะ หรือแผงที่สร้างขึ้ นอย่างหยาบๆ 

ลักษณะภายในของตลาดนัดจะแตกต่างกันไปบ้างขึ้นอยู่กับสภาพสังคม เศรษฐกิจ วัฒนธรรม หรือวิถี

ชีวิตของท้องถิ่นนั้น ๆ (กรมอนามัย กระทรวงสาธารณสุข, 2555) สินค้าที่จัดจ าหน่ายในตลาดนัด 

ประกอบด้วยสินค้าหลากหลายประเภท ทั้งในส่วนของสินค้าจากครัวเรือนของชาวบ้าน สินค้าจาก

โรงงานอุสาหกรรม ตลอดจนสินค้าประเภท เสื้อผ้า กระเป๋า รองเท้า สินค้าแฟชั่น ฟุ่มเฟือย สินค้าของ

เก่า ประเภทวัตถุโบราณ เทคโนโลยีสมัยใหม่ ต้นไม้ สินค้าที่น ามาขายต้องมีความสด สะอาด ราคาไม่
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แพง หากตลาดนัดจะถูกมองว่าเป็นแหล่งรวมสินค้าราคาถูก มาตรฐานต่ า เมื่อเปรียบเทียบกับ

ห้างสรรพสินค้า แต่มีสิ่งที่เป็นความได้เปรียบของตลาดนัดคือ การเป็นแหล่งจ าหน่ายสินค้าที่มีความ

สด ใหม่ มีสินค้าพ้ืนบ้าน เช่น แกงพ้ืนถิ่น อาหารพื้นบ้านและผักพ้ืนบ้าน เป็นต้น ในแต่ละวันแต่ละนัด 

จะมีสินค้าใหม่ๆ มาวางขายเสมอ ผู้บริโภคบางคนจะไม่ทราบว่ามีสินค้าใดมาขายบ้างในวันนี้ จะใช้วิธี

เดินดูสินค้าแล้วจึงตัดสินใจซื้อ กระบวนในการตัดสินใจซื้อจะเป็นไปอย่างรวดเร็วด้วยความรู้สึกและ

ด้วยเหตุผลต่าง ๆ กัน เป็นต้นว่า ถูกใจในรูปแบบรูปทรง สีสันลวดลายของตัวสินค้า รวมทั้งความรู้สึก

ที่ว่าอาจจะไม่มีสินค้าตัวนี้มาขายอีกในคราวหน้า หรือไม่สามารถซื้อได้ตามร้านค้าทั่วไป การเดินดู

สินค้าและบริการต่าง ๆ ในตลาดนัด ส าหรับผู้บริโภคบางคนแล้วเป็นความสุข เป็นวิธีการผ่อนคลาย

ความตึงเครียดจากการท างาน จนกลายเป็นความคุ้นชินที่ทุกนัดจะออกมาเดินดูสินค้า (สัจจา ไกรศร

รัตน์, 2556) 

 จากวัฏจักรการค้าในตลาดนัดบ่งชี้ให้เห็นว่า ตลาดนัดพ้ืนที่หรือศูนย์กลางในการท ากิจกรรม

การแลกเปลี่ยนเป็นพ้ืนที่สาธารณะที่ใคร ๆ ก็เข้าไปได้ ตลาดนัดจึงเป็นพ้ืนที่เปิดในช่วงเวลาหนึ่ง โดย

เป็นพ้ืนที่แห่งการแลกเปลี่ยนสินค้า ในตลาดมีสินค้าหลากหลาย ทั้งของกินของใช้ที่จ าเป็นและไม่

จ าเป็น ราคาสินค้ามีหลายระดับ ซึ่งเหมาะสมกับก าลังซื้อในสินค้าของลูกค้าแต่ละกลุ่ม มีราคา

แตกต่างกันออกไปตั้งแต่ราคา 5 บาท 10 บาท ไปถึงชิ้นละ 1 ,000 บาท นอกจากนี้ตลาดนัดยังท าให้

เกิดการสร้างงาน การจ้างงานและบริการอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวเนื่องเป็นต้นว่า บริการรับจ้างขนถ่ายสินค้า 

บริการรับฝากรถ บริการจัดเก็บขยะ ตลอดจนการบริการจัดส่งอาหารและเครื่องดื่มส าหรับกลุ่มพ่อค้า

แม่ขายด้วยกันเองอีก (สัจจา ไกรศรรัตน์, 2556) จึงอาจกล่าวได้ว่าการรวมตัวค้าขายของผู้ค้าในตลาด

นัดนั้น มีผลต่อการเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศด้วยเช่นกัน ปัจจุบันตลาดนัดได้เกิดขึ้นเป็นจ านวน

มาก โดยเว็บไซต์ smeleader.com ได้รวบรวมรายชื่อตลาดไว้ให้ผู้ค้าในปัจจุบันทั่วประเทศมีถึง 306 

แห่ง โดยมีตลาดนัดในพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 94 แห่ง ตลาดในพ้ืนที่ปริมณฑล 73 แห่ง ที่เหลืออยู่ใน

ภูมิภาคอ่ืน ๆ ทั่วประเทศ จากจ านวนดังกล่าว อาจเป็นตัวเลขที่ไม่เป็นทางการซึ่งในประเทศไทยนั้น

อาจมีจ านวนตลาดนัดมากกว่านี้จ านวนมาก ซึ่งจะท าให้เห็นได้ว่าประชาชนที่ประกอบการค้าในตลาด

นัดนั้นมีจ านวนมากด้วยเช่นกัน 

 ถึงแม้ว่าตลาดนัดจะเป็นตลาดที่เป็นที่นิยมของประชาชนเป็นจ านวนมาก และเข้าถึง

ประชาชนในทุกกลุ่ม แต่ปัจจุบันประชาชนหรือผู้บริโภคนั้นมีความต้องการและความคาดหวังต่อ

ผลิตภัณฑ์และบริการที่เปลี่ยนไปอย่างรวดเร็ว ผู้บริโภคมีความรู้ความเข้าใจต่อผลิตภัณฑ์และบริการ

มากขึ้นและมีความไวต่อราคา แต่มีเวลาน้อยลง จึงต้องการความสะดวกสบายมากขึ้น ต้องการ
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ผลิตภัณฑ์หรือบริการที่มีคุณภาพดีขึ้น และมีการรับประกันคุณภาพ ต้องการผลิตภัณฑ์หรือบริการที่

ตรงใจมากข้ึน และมีสิทธิพิเศษ แต่ต้องการราคาที่ถูกลงด้วย (อภิสิทธิ์ ฉัตรทนานนท์ จิระเสกข์ ตรีเมธ

สุนทร 2553) นอกจากนี้ตลาดนัดยังต้องแข่งขันกับตลาดสด ร้านสะดวกซื้อ และห้างสรรพสินค้าซึ่งมี

ข้อได้เปรียบในเรื่องคุณภาพสินค้า การจัดแสดงสินค้า ความสะดวกสบายในการจับจ่ายซื้อสินค้าด้วย

ความเย็นของเครื่องปรับอากาศ ปัจจัยต่าง ๆ ที่กล่าวมานี้ มีความส าคัญต่อความส าเร็จในการ

ประกอบการค้าของผู้ค้าในตลาดนัดเป็นอย่างมาก ด้วยเหตุนี้จึงต้องมีการศึกษาถึงกลยุทธ์ทาง

การตลาด เพ่ือเป็นเครื่องมือที่ช่วยให้ผู้ประกอบการค้าสามารถน าไปใช้ในการด าเนินการประกอบ

การค้าได้อย่างถูกต้องและเหมาะสมกับสถานการณ์ทางการตลาดในปัจจุบัน โดยกลยุทธ์ทางการตลาด

ที่ส าคัญ ได้แก่ กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบด้วย กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ เพ่ือช่วยให้

ผู้ประกอบการค้าสามารถน าเสนอผลประโยชน์ของสินค้า ให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค

กลุ่มเป้าหมาย กลยุทธ์ด้านราคา ท าให้การประกอบการค้ามีรายได้และผลก าไร กลยุทธ์ด้านช่อง

ทางการจัดจ าหน่าย เพ่ือให้สินค้าเคลื่อนย้ายจากผู้ผลิตไปยังสถานที่ และเวลาที่ผู้ใช้ต้องการ กลยุทธ์

ด้านการส่งเสริมการตลาด เพ่ือให้สามารถวางแผนการใช้กิจกรรมส่งเสริมการตลาด การสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการ สื่อสารกับกลุ่มผู้รับสารได้อย่างมีประสิทธิภาพ (นภวรรณ คณานุรักษ์ , 

2554) 

 ตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงเป็นตลาดนัดขนาดใหญ่ในจังหวัดนครปฐม มีสินค้าที่จ าหน่ายอย่าง

หลากหลาย และมีร้านค้าจ านวนมาก 1,000 ถึง 2,000 ร้าน โดยการจัดตั้งตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงนี้

อยู่ภายใต้การก ากับดูแลของคณะกรรมการตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง ซึ่งมีระบบการบริหารจัดการตลาด

นัดเป็นอย่างดี มีกฎระเบียบร่างขึ้นส าหรับใช้ร่วมกันในประกอบการค้า เพ่ือให้การด าเนินการ

ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงนั้น มีความเป็นระเบียบเรียบร้อย และด าเนินไปได้ด้วยดี มี

ผู้คนมาจับจ่ายซื้อสินค้าเป็นจ านวนมาก ซึ่งนอกจากการมีระบบบริหารจัดการตลาดนัดที่ดีท าให้ตลาด

นัดมีผู้คนมาซื้อสินค้าเป็นจ านวนมากแล้วนั้น ทางด้านผู้ประกอบการค้าก็จะต้องมีวิธีการในการ

ประกอบการค้าเพ่ือให้ตนเองประสบความส าเร็จในการประกอบการค้าอีกด้วย 

จากที่กล่าวมาข้างต้น จึงเป็นเหตุที่ท าให้ผู้วิจัยมีความสนใจท าการศึกษาถึง กลยุทธ์ทาง

การตลาดของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง โดยข้อมูลและผลที่ได้จากการศึกษาใน

งานวิจัยนี้ จะท าให้ผู้ประกอบการค้าสามารถทราบถึงการน ากลยุทธ์ทางการตลาดที่ส าคัญมาใช้เป็น

แนวทางในการพัฒนาการประกอบธุรกิจการค้าในตลาดนัดให้มีประสิทธิภาพและประสบผลส าเร็จได้

อย่างยั่งยืนต่อไป 
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2.วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1.เพ่ือศึกษาความแตกต่างทางด้านข้อมูลพ้ืนฐานของผู้ประกอบการค้า  ที่ส่ งผลต่อ

ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง 

2.เพ่ือศึกษาปัจจัยทางด้านการจัดการ ที่ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาด

นัดชุมชนวัดไร่ขิง 

3.เพ่ือศึกษาปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก ที่ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าใน

ตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง 

4.เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์ทางการตลาด กับความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า

ในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง 

 

3.สมมติฐานในการวิจัย 

 1.ข้อมูลพ้ืนฐานของผู้ประกอบการค้า  ซึ่ งประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

ประสบการณ์การค้า เงินลงทุน แหล่งเงินทุน ประเภทสินค้า จ านวนผู้ค้า อาชีพอ่ืนนอกเหนือจาก

การค้า และภูมิล าเนาที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่

ขิงแตกต่างกัน 

 2.ปัจจัยทางด้านการจัดการ ประกอบด้วย ด้านคน ด้านการเงิน ด้านวัสดุอุปกรณ์ และด้าน

วิธีการปฏิบัติงาน ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง 

 3.ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก ประกอบด้วย ด้านการเมือง ด้านเศรษฐกิจ ด้านสังคมและ

วัฒนธรรม และด้านเทคโนโลยี ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง 

 4. กลยุทธ์ทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด

จ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการขาย มีความสัมพันธ์กับความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาด

นัดชุมชนวัดไร่ขิง 
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4.กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 จากการศึกษาทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง สามารถน ามาก าหนดความสัมพันธ์ของตัวแปร 

ตามกรอบแนวคิดในการวิจัย ดังนี้ 

 

 

 

 

 

 

      

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

ปัจจัยทางดา้นการจัดการ 

1.ด้านคน 

2.ด้านการเงิน 

3.ด้านวัสดุ อุปกรณ์ 

4.ด้านวิธีปฏิบัติงาน 

ข้อมูลพืน้ฐานของผู้ประกอบการค้า
1.เพศ 

2.อาย ุ

3.ระดับการศึกษา 

4.ประสบการณ์การค้า 

5.เงินลงทุน 

6. แหล่งเงินทุน 

7.ประเภทสินค้า 

8.จ านวนผู้ค้า 

9.อาชีพอื่นนอกเหนือจากการค้า 

10.ภูมิล าเนา 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 

1.ด้านการเมือง 

2.ด้านเศรษฐกิจ 

3.ด้านสังคมและวัฒนธรรม 

4.ด้านเทคโนโลยี 

 

ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าใน
ตลาดนัดชุมชนวัดไรข่ิง 

 

1.ด้านการเงิน 

2.ด้านลูกค้า 

3.ด้านกระบวนการภายใน 

4.ด้านการเรียนรู้ และการเติบโตของ
องค์การ 

กลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการ

ค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไรข่ิง 

 

1.ด้านผลิตภัณฑ์ 

2.ด้านราคา 

3.ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

4.ด้านการส่งเสริมการตลาด 
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5.ขอบเขตของการวิจัย 

1.ขอบเขตด้านเนื้อหา 

การวิจัยครั้งนี้ เป็นการวิจัยเชิงปริมาณผู้วิจัยมุ่งเน้นที่จะศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จ
ของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง และศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับ
ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง 

ตัวแปรที่ใช้ในการวิจัย 

1.1.ตัวแปรอิสระ ประกอบด้วย 4 ส่วน ได้แก่ 

- ข้อมูลพ้ืนฐานของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง ประกอบด้วย เพศ 
อายุ ระดับการศึกษา ประสบการณ์การค้า เงินลงทุน แหล่งเงินทุน ประเภทสินค้า จ านวนผู้ค้า อาชีพ
อ่ืนนอกเหนือจากการค้า และภูมิล าเนา 

  - ปัจจัยทางด้านการจัดการ ประกอบด้วย ด้านคน ด้านการเงิน ด้านวัสดุ อุปกรณ์ 
และด้านวิธีปฏิบัติงาน 

  - ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก ประกอบด้วย ด้านการเมือง ด้านเศรษฐกิจ ด้าน
สังคมและวัฒนธรรม และด้านเทคโนโลยี 

  - กลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง ประกอบด้วย 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด 

 1.2 ตัวแปรตาม ได้แก่ 

  - ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง ประกอบด้วย ด้าน
การเงิน ด้านลูกค้า ด้านกระบวนการภายใน และด้านการเรียนรู้และการเติบโตขององค์การ 

 2.ขอบเขตด้านประชากรและพ้ืนที่ 

ขอบเขตด้านประชากรได้แก่ ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง จ านวน 290 คน 
พ้ืนที่ในการวิจัย คือ ตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง ต าบลไร่ขิง อ าเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม 

  3.ขอบเขตด้านระยะเวลา 

 ใช้ระยะเวลาการวิจัย 12 เดือน ระหว่างเดือน มิถุนายน พ.ศ.2561 ถึงเดือน พฤษภาคม พ.ศ.
2562 
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6.ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1.ประโยชน์ในทางวิชาการ 

  1.1 .ท าให้ ทราบถึ งปั จจัยทางด้ านการจัดการที่ ส่ งผลต่อความส าเร็จของ

ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง 

  1.2.ท าให้ทราบถึงปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก ที่ส่งผลต่อความส าเร็จของ

ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง 

  1.3.ท าให้ทราบถึงกลยุทธ์ทางการตลาด ที่มีความสัมพันธ์กับความส าเร็จของ

ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง 

 2.ประโยชน์ในทางปฏิบัติ 

  2.1.เพ่ือเป็นแนวทางในการปฏิบัติส าหรับผู้ประกอบการค้าในตลาดนัด โดยน าข้อมูล

ความรู้ และผลจากงานวิจัยนี้ ไปวางแผนงาน ปรับปรุง และเลือกใช้กลยุทธ์ทางการตลาดได้อย่าง

เหมาะสมเพื่อให้กิจการการค้าได้ผลก าไร และประสบผลส าเร็จได้อย่างยั่งยืน 

  2.2.เพ่ือเป็นแนวทางส าหรับการศึกษา งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ในการศึกษาครั้งต่อไป 

 

7.นิยามศัพท์เฉพาะ 

 ตลาดนัด หมายถึง ตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง โดยวัดไร่ขิงพระอารามหลวงได้จัดตั้งเป็นโครงการ
ตลาดนัดชุมชน จัดสรรพ้ืนที่ไว้ให้ผู้ประกอบการค้ามาชุมนุม เพ่ือใช้เป็นสถานที่แลกเปลี่ยนซื้อขายสินค้า
และบริการ ทุกวันอาทิตย์ช่วงเช้าเวลา 04.00 น. ถึง 12.00 น. 

 ผู้ประกอบการค้า หมายถึง พ่อค้า แม่ค้า หรือผู้น าสินค้าและบริการ มาขายในพ้ืนที่ตลาดนัด
ชุมชนวัดไร่ขิง ได้แก่ ผู้ค้าแผงลอยชั่วคราว ผู้ค้ารถเข็น และผู้วางกับพื้น 

 สินค้า หมายถึง สิ่งของที่ซื้อขายแลกเปลี่ยนกัน ได้แก่ เสื้อผ้าเครื่องนุ่งห่ม ของใช้อุปโภคบริโภค 
ผัก ผลไม้ เนื้อสัตว์ และอาหารที่ผู้ประกอบการค้าน ามาขายให้กับผู้ซื้อในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง 

 กลยุทธ์ทางการตลาด  หมายถึง วิธีการใช้ เครื่องมือส่วนประสมทางการตลาดของ
ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงมาใช้ในการประกอบการค้าให้เกิดความส าเร็จ โดยกลยุทธ์
ทางการตลาดมี ดังนี้ 
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 1.กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) ประกอบด้วย 1.1) การสร้างความแตกต่าง
ทางการแข่งขันโดยการออกแบบผลิตภัณฑ์ให้มีความโดดเด่น แตกต่างจากคู่แข่งขัน 1.2) กลยุทธ์
เกี่ยวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ เป็นการพิจารณาถึงคุณสมบัติที่จะน าเสนอคุณสมบัติที่มีลักษณะที่
ดีเด่น และแปลกใหม่ของผลิตภัณฑ์ รวมทั้งเป็นลักษณะที่สามารถ สนองความต้องการและสร้างความ
พึงพอใจให้กับลูกค้าให้มากท่ีสุด 

 2.กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) หมายถึง วิธีการก าหนดราคาสินค้า โดยใช้กลยุทธ์การตั้ง
ราคาโดยมุ่งที่คุณค่าการรับรู้ของสินค้าในสายตาผู้บริโภค และการตั้งราคาโดยพิจารณาจากความ
ยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อราคา 

 3.กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place Strategy) หมายถึง การเคลื่อนย้ายสินค้าจาก
ผู้ผลิต ไปยังผู้บริโภคเพ่ือแก้ปัญหาด้านเวลาสถานที่ และช่องว่างระหว่างผู้เป็นเจ้าของสินค้า กับความ
ต้องการของผู้บริโภค 

 4.กลยุทธ์ด้ านการส่ งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) หมายถึ ง กระบวนการ
ติดต่อสื่อสารทางการตลาดเพ่ือแจ้งข่าวสาร จูงใจ และเตือนความทรงจ าแก่ผู้บริโภค โดยการโฆษณา 
การประชาสัมพันธ์ การขายโดยใช้พนักงานขาย และการส่งเสริมการขาย โดยการจัดโปรโมชั่น ลด 
แลก แจก แถม 

 ปัจจัยทางด้านการจัดการ หมายถึง ทรัพยากรที่เป็นพ้ืนฐาน ในกระบวนการจัดการของการ
ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง ประกอบด้วยปัจจัยต่อไปนี้ 

 1.ด้านคน (Man) หมายถึง ผู้ปฏิบัติงานในการประกอบการค้าในตลาดนัด ประกอบไปด้วย 
ทักษะความสามารถในการวางแผนการปฏิบัติงาน ความสามารถในการจูงใจลูกค้าให้มาซื้อสินค้า และ
การเอาใจใส่ลูกค้า 

 2.ด้านการเงิน (Money) หมายถึง ทรัพยากรที่ใช้เป็นเงินลงทุน และค่าใช้จ่ายในการประกอบ
การค้าในตลาดนัด โดยมีการจัดท าบัญชีรายรับ-รายจ่าย มีเงินทุนหมุนเวียนมากพอ และมีแหล่ง
เงินทุน ในการประกอบการค้า 

 3.ด้านวัสดุ อุปกรณ์ (Material) หมายถึง อุปกรณ์เครื่องใช้ เครื่องมือต่าง ๆ ที่ใช้เพ่ืออ านวย
ความสะดวกในการประกอบการค้าในตลาดนัด 

 4.ด้านวิธีการปฏิบัติงาน (Method) หมายถึง การน าเทคโนโลยีด้านต่าง ๆ มาใช้ประโยชน์ใน
การประกอบการค้าในตลาดนัด และการปฏิบัติตามกฎระเบียบของตลาดนัด 
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 ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก หมายถึง เหตุการณ์ หรือปัจจัยหรือแรงผลักดันภายนอกธุรกิจ
การค้า ซึ่งไม่สามารถควบคุมได้ และส่งผลต่อศักยภาพการประกอบการค้าของผู้ประกอบการค้าใน
ตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง โดยใช้หลักการวิเคราะห์ PEST ได้แก่ 

 1.ด้านการเมือง (Political) หมายถึง สถานการณ์ทางการเมืองในประเทศ นโยบายการส่งเสริม
การค้าของรัฐบาล และการออกกฎระเบียบ ข้อบังคับ กฎหมายต่าง ๆ 

 2.ด้านเศรษฐกิจ (Economic) หมายถึง การขยายตัวทางเศรษฐกิจ ราคาน้ ามัน และราคา
ต้นทุนทางวัตถุดิบของสินค้า 

3.ด้านสังคมและวัฒนธรรม (Social) หมายถึง การปรับตัวของลูกค้าตามค่านิยมและกระแส
ทางสังคมในปัจจุบัน 

4.ด้านเทคโนโลยี (Technology) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงทางด้านเทคโนโลยีการผลิต และ
เทคโนโลยีการสื่อสาร  

 ความส าเร็จ หมายถึง ความส าเร็จในการประกอบการค้า ของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัด
ชุมชนวัดไร่ขิง โดยการใช้หลักการพิจารณาจากองค์ประกอบ 4 ด้าน คือ 

 1.ด้านการเงิน (Financial) หมายถึง การเพ่ิมขึ้นของผลก าไร การเพ่ิมขึ้นของรายได้ และการ
ควบคุมต้นทุนในการด าเนินงานในการประกอบการค้า 

 2.ด้านลูกค้า (Customer) หมายถึง การเพ่ิมขึ้นของลูกค้ารายใหม่ และความสามารถในการ
รักษาลูกค้ารายเก่าไว้ได้ 

 3.ด้านกระบวนการภายใน (Internal business process) หมายถึง ความสามารถในการ
ปฏิบัติงานของผู้ประกอบการค้า การบริหารจัดการสินค้าคงเหลือ และความสามารถในการจัดหา
วัตถุดิบหรือสินค้าได้ทันต่อความต้องการของลูกค้า 

 4.ด้านการเรียนรู้และการเติบโตขององค์การ (Learning & Growth ) หมายถึง ความสามารถ

ในการพัฒนาทักษะด้านการประกอบการค้า และการหาความรู้เกี่ยวกับสินค้าที่ขายของ

ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัด 
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บทที่ 2 

วรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง 
 

 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง ที่ผู้วิจัยได้ท าการทบทวนเพื่อเป็นพื้นฐานในการศึกษา 

เรื่องกลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง มีดังต่อไปนี้  

 1.แนวคิดเก่ียวกับตลาดและข้อมูลทั่วไปของตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง 

 2.แนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยทางด้านการจัดการ 

 3.แนวคิดเก่ียวกับปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 

 4.แนวคิดเก่ียวกับความส าเร็จ โดยหลักการประเมินผลการปฏิบัติงานขององค์การแบบสมดุล 

 5.แนวคิดเก่ียวกับกลยุทธ์ทางการตลาด 

 6.งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 

1.แนวคิดเกี่ยวกับตลาดและข้อมูลทั่วไปของตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง 

 1.1.แนวคิดเกี่ยวกับตลาด 

 ความหมายของตลาด 

 ตามพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ.2542 ได้ให้ความหมายค าว่า “ตลาด” 
หมายถึง ที่ชุมนุมเพ่ือซื้อขายของต่าง ๆ สถานที่ซึ่งปกติจัดไว้ให้ผู้ค้าใช้เป็นที่ชุมนุมเพ่ือจ าหน่ายสินค้า
ประเภทสัตว์ เนื้อสัตว์ ผัก ผลไม้ หรืออาหารอันมีสภาพเป็นของสด  ประกอบ หรือปรุงแล้วหรือของเสีย
ง่าย ทั้งนี้ ไม่ว่าจะมีการจ าหน่ายสินค้าประเภทอ่ืนด้วยหรือไม่ก็ตาม และความหมายรวมถึงบริเวณซึ่งจัดไว้
ส าหรับให้ผู้ค้าใช้เป็นที่ชุมนุม เพ่ือจ าหน่ายสินค้าประเภทดังกล่าวเป็นประจ า หรือเป็นครั้งคราวหรือตาม
วันที่ก าหนด  

 เกียรติ จิวะกุล และคณะได้ให้ความหมายของตลาดไว้ว่า ตลาด หมายถึง แหล่งซื้อขาย
แลกเปลี่ยนสินค้าของคนไทย ได้มีการเปลี่ยนแปลงและพัฒนาทั้งในด้านที่ตั้ง รูปแบบ ตลอดจนประเภท
ของสินค้าตามสภาพแวดล้อมทั้งทางกายภาพและสภาพแวดล้อมทางด้านเศรษฐกิจ สังคม การเมือง
ตลอดจนความก้าวหน้าทางด้านเทคโนโลยีซึ่งเปลี่ยนไปในแต่ละสมัย  
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 ตามพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ.2542 ได้ให้ความหมายค าว่า “ตลาดนัด” 
หมายถึง ที่ชุมนุมเพ่ือซื้อขายของต่าง ๆ ซึ่งมิได้ตั้งอยู่ประจ า จัดให้มีขึ้นเฉพาะในวันที่ก าหนดเท่านั้น  

 “ย่านตลาด” กับค าว่า “ตลาด” แม้มีความหมายโดยรวมว่า แหล่งค้าขายแลกเปลี่ยน แต่ก็
มีข้อต่างในอีกหลายประการที่ส าคัญ คือ ย่านตลาด เป็นการค้าที่มีทั้งลักษณะถาวรและชั่วคราว  คือ
ค้าขายกันตลอดวันถึงพลบค่ า แล้วยังมีการติดตลาดในช่วงเช้าหรือเย็น ในขณะที่ ตลาด จะมีการติดตลาด
ชั่วคราวเท่านั้น คือ ขายเฉพาะช่วงเช้าหรือช่วงเย็น ร้านค้าในตลาดจึงเป็นแบบแผงลอยที่มักสร้างขึ้นง่ายๆ 
เพียงเพ่ือวางสินค้าเท่านั้น ต่างจากร้านโรงในในย่านตลาด ที่จ าเป็นต้องสร้างอาคารโรงเรือนให้แข็งแรง
มั่นคง เพราะนอกจากจะใช้เป็นที่ขายแล้ว ยังใช้เป็นที่พักอาศัยด้วย  

 รูปแบบต่าง ๆ ของตลาด 

 รูปแบบของตลาด สามารถแบ่งตามความหมายที่เชื่อมโยงกับพ้ืนที่ดังกล่าวข้างต้น จาก

การส ารวจงานศึกษาเกี่ยวกับตลาด ศูนย์มานุษยวิทยาสิรินธรได้แบ่งรูปแบบตลาดดังนี้ ( ศูนย์

มานุษยวิทยาสิรินธร, 2549: 2-51) 

 1.ตลาดน้ า/ตลาดบก 

 ตลาดน้ าเป็นปรากฏการณ์ของสังคมไทยภาคกลาง ซึ่งแต่เดิมผู้คนนิยมตั้งบ้านเรือนอยู่

ริมน้ า เพราะล าน้ าคือเส้นทางสัญจรที่ส าคัญ ราตรี โตเพ่งพัฒน์ กล่าวว่า ตลาดน้ าเป็นตัวอย่างที่

สะท้อนให้เห็นถึงความส าคัญของสายน้ าในวิถีชีวิตของคนไทยที่ส่วนใหญ่แล้วด าเนินชีวิตและหาเลี้ย ง

ชีพด้วยการเป็นเกษตรกรเมื่อเกษตรกรได้ผลผลิตออกมาแล้ว ก็จะน าผลผลิตเหล่านั้นมาซื้อขาย

แลกเปลี่ยนในสถานที่ที่สะดวกเหมาะสมแก่การติดต่อเดินทางซึ่งก็คือในท้องน้ านั่นเอง ดังนั้นสินค้าที่

วางขายในตลาดน้ าจึงเป็นผลผลิตทางการเกษตรเป็นส่วนใหญ่ นอกจากนี้ยังมีอาหารสด เช่น  เนื้อสด 

ปลา น้ าปลา เกลือ น้ าตาล ขนมแห้ง ยาสูบ ตลอดจนเครื่องจักรสาน โดยใช้เรือแพเป็นพาหนะน า

สินค้าไปส่งยังแหล่งรับซื้อหรือจุดนัดพบ ซึ่งมักจะเกิดขึ้นตามบริเวณปากคลองหรือบริเวณจุดตัดของ

คลองซอยต่าง ๆ แต่ในระหว่างอาจหยุดและขายตามรายทางไปด้วย ตลาดน้ ามักเกิดในเวลาเช้ามืด

และใช้ประโยชน์จากน้ าขึ้น-น้ าลง ตลาดน้ าบางแห่งจึงเป็นตลาดนัดในวันข้างข้ึน-ข้างแรม 

 ตลาดน้ าลดความส าคัญลงไปมากนับตั้งแต่มีการตัดถนน ซึ่งเป็นการพัฒนาเส้นทาง

คมนาคมในเมือง นับตั้งแต่สมัยรัชกาลที่ 4 เป็นต้นมา ท าให้เกิดการขยายตัวของชุมชนไปตามเส้นทาง

ถนนที่สร้างขึ้นใหม่ การกระจายตัวของตลาดจึงเป็นไปในของตลาดบนบกเส้นทางถนนมากกว่าในรูป

ของตลาดน้ าดังที่เคยเป็นมา และรูปแบบของตลาดได้มีการพัฒนาโดยตลอดให้ทันสมัยมากขึ้นตาม
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มาตรฐานตะวันตก จนกระทั่งในปัจจุบัน รูปแบบของการซื้อขายไม่ได้ยึดติดกับตลาดเพียงอย่างเดียว 

แต่มีร้านค้า ห้างสรรพสินค้า ร้านสะดวกซื้อจ านวนมาก ตลาดน้ าค่อยๆหายไปตามกาลเวลา ปัจจุบัน

ตลาดน้ าที่ยังเหลืออยู่ล้วนเป็นตลาดน้ าที่มีชื่อเสียงด้านการท่องเที่ยวทั้งสิ้น เช่น ตลาดน้ าด าเนิน

สะดวก จังหวัดราชบุรี ตลาดน้ าท่าคา จังหวัด สมุทรสงคราม ตลาดน้ าตลิ่งชัน กรุงเทพฯ และตลาดน้ า

วัดล าพญา จังหวัดนครปฐม เป็นต้น 

 2.ตลาดสด 

 ตลาดสด ในที่นี้จะกล่าวถึงตลาดที่เกิดขึ้นบนบกและมีการขยายตัวไปตามการพัฒนา

เส้นทางคมนาคม ท านองเดียวกับที่ได้กล่าวถึงในส่วนของตลาดน้ า ลักษณะของตลาดสดได้รับการ

พัฒนาอย่างมากเพ่ือให้สอดรับกับการปรับตัวเข้าสู่ยุคสมัยใหม่และการปรับปรุงประเทศในด้านต่าง ๆ

โดยมีการพัฒนาทั้งในด้านรูปแบบ การัดระเบียบ ความสะอาจ การบริการด้านสาธารณูปโภคต่าง  ๆ

โดยเฉพาะอย่างยิ่งมีการจัดโรงอาคารถาวรยกพ้ืนสูงแบ่งเป็นช่องส าหรับจ าหน่ายสินค้าประเภทอาหาร

สด แห้ง ผัก ผลไม้ บริเวณโดยรอบของตลาดหรือด้านหน้าจะมีอาคารถาวรจ าหน่ายสินค้าประเภทอ่ืน 

ส่วนใหญ่เป็นเครื่องอุปโภค เช่น ด้าย ผ้า เครื่องมือ เครื่องใช้ ภาชนะต่าง ๆ และมีร้านของช าแทรกอยู่

ทั่วไป 

 เพชรี จงก าโชค (2528, อ้างถึงใน ศูนย์มานุษยวิทยาสิรินธร , 2549) ได้ศึกษาการ

กระจายตัวของตลาดอาหารสดหรือตลาดสดในเขตกรุงเทพฯ ใช่ช่วงปี พ.ศ.2523 พบว่า ที่ตั้งของ

ตลาดมักมีลักษณะเป็นศูนย์กลางชุมชน บุคคลที่มีเกี่ยวข้องกับตลาดสดมากมายได้แก่ ผู้ขาย ซึ่งมีทั้ง  

หาบเร่ แผงลอยขนาดเล็ก แผงลอยขนาดใหญ่ และตึกแถวรอบตลาด ผู้ขายมีทั้งเป็นเจ้าของกิจการเอง

และลูกจ้าง ส่วนผู้ซื้อ มีทั้งซื้อเพ่ือน าไปบริโภคเองภายในครอบครัว และซื้อเพ่ือน าไปขายต่ออีกที หรือ

ที่เรียกว่า “คนกลาง” นอกจากนี้ยังมีบุคคลที่เข้ามาเกี่ยวข้องด้วยคือ ผู้ขนส่ง ซึ่งมีทั้ง “เด็กส่งของ” ที่

ส่วนใหญ่ใช้รถเข็นเป็นหลักไปจนถึงบรรดาคนขับรถสามล้อ รถแท็กซี่ รถบรรทุกรับจ้าง มอเตอร์ไซค์ 

เป็นต้น 
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 3.หาบเร่แผงลอย 

 ค าว่า”หาบเร่” เคยมีผู้ให้ความหมายว่า หมายถึง กิจกรรมการขายที่สามารถเคลื่อนย้าย

ได้ ต่างกับแผงลอยซึ่งอยู่ติดที่ ส าหรับตลาดส่วนนอกกิจกรรมการขายทั้งหมดบนทางเท้าเป็นกิจกรรม

ที่ไม่ถูกกฎหมาย จึงจ าเป็นต้องเคลื่อนย้ายได้ ดังนั้นกิจกรรมการขายทั้งหมดที่อยู่บนทางเท้าของตลาด

ส่วนนอกจึงเรียกว่า “หาบเร่” ส่วนแผงลอยจะพบในตลาดส่วนใน ผู้ประกอบการหาบเร่แบ่งออกได้

เป็น 3 กลุ่ม ดังนี้ 

 ผู้ที่ขายอาหารไม่ส าเร็จรูปและกึ่งส าเร็จรูป เป็นกลุ่มที่มีรายได้ต่ าสุด มูลค่าของสินค้ามี

น้อยและมีผลก าไรน้อยอีกด้วย เป็นกุ่มที่ครอบครองพ้ืนที่ขายเล็กที่สุดส่วนใหญ่จะเป็นหาบเร่แบบ

เคลื่อนที่ และก่ึงถาวร จะได้รับความไว้วางใจจากคนในท้องถิ่นท่ีมีความใกล้ชิดเป็นลูกค้าประจ า 

 ผู้ที่ขายสินค้าที่ไม่ใช่อาหาร เป้นกลุ่มที่มีรายได้สูงขึ้น ครอบครองพ้ืนที่ขายที่ใหญ่ที่สุด 

โดยทั่วไปจะเป็นหาบเร่ประเภทถาวรและกึ่งถาวร สินค้ามีทั้งเครื่องอ านวยความสะดวกที่ผลิตใน

ท้องถิ่น และที่น าเข้าจากต่างประเทศ มูลค่าสินค้าและรายได้ในแต่ละวันสูงที่ สุด ความสัมพันธ์

ระหว่างผู้ซื้อกับผู้ขายไม่ใกล้ชิดกัน ฉะนั้น ความสม่ าเสมอและความถ่ีในการซื้อขายจึงมีน้อยกว่า 

 ผู้ขายอาหารส าเร็จรูป แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มรถเข็นขาย กลุ่มนี้จะคอบครอง

พ้ืนที่ขายเล็ก ๆ มีรายได้ต่ า มีสินค้าและก าไรน้อย อีกกลุ่มหนึ่งคือกลุ่มที่มีร้านค้าถาวร กลุ่มนี้มีรายได้

สูงและสินค้ามาก สามารถดึงดูดลูกค้าจากทั่วทั้งเมือง 

 4.ตลาดนัด 

 ตลาดนัด หมายถึง สถานที่ซื้อขายแลกเปลี่ยนสินค้าที่ไม่ประจ า เป็นกิจกรรมการซื้อขาย

แลกเปลี่ยนสินค้าของผู้คนในแต่ละชุมชน ซึ่งก าหนดให้จัดขึ้นช่วงเวลาใดช่วงเวลาหนึ่ง  ไม่มีกฎที่

แน่นอนแต่เป็นที่รับรู้กันในชุมชนนั้น ๆ อาจปรากฏอยู่ในรูปตลาดไม่ประจ า หรือตลาดตามฤดูกาล ทั้ง

ที่เป็นตลาดน้ าหรือตลาดบกก็ได้ทั้งนี้ความส าคัญของตลาดบกและตลาดน้ าขึ้นอยู่กับสภาพภูมิศาสตร์

ของชุมชน ดังที่ได้กล่าวมาแล้วข้างต้น 

 ภายหลังสงครามโลกครั้งที่ 2 ได้มีการพัฒนาตลาดรูปแบบใหม่เกิดขึ้น คือ ตลาดนัด

ขนาดใหญ่ ตั้งอยู่ท าเลใจกลางเมือง (ธานี กุลแพทย์ 2539, อ้างถึงใน ศูนย์มานุษยวิทยาสิรินธร , 

2549) กล่าวถึงจุดก าเนิดของตลาดนัดแห่งใหญ่ว่า รัฐบาลจอมพล ป.พิบูลสงคราม มีด าริให้จัดตั้ง

ตลาดนัดขึ้นในกรุงเทพฯ เขตปริมณฑล และทุกจังหวัดทั่วประเทศในปี พ.ศ.2491 เพื่อให้ประชาชนได้
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หาซื้อเครื่องอุปโภคบริโภคในราคายุติธรรม หรือในราคาที่รัฐควบคุม และเพ่ือเป็นการปลูกฝังให้คน

ไทยรู้จักการค้าขายมากยิ่งขึ้น หลังจากรัฐบาล ป.พิบูลสงคราม ประกาศตั้งตลาดนัดสนามหลวงขึ้น

ตามวัตถุประสงค์ดังกล่าวแล้ว ประชาชนที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพฯและปริมณฑลต่างให้ความสนใจมาใช้

บริการกันอย่างมาก เพราะเป็นแหล่งขายสินค้าราคาถูกและสินค้ามีความหลากหลาย จนพ้ืนที่เพียง

ครึ่งเดียวของท้องสนามหลวงที่จัดตลาดนัดขณะนั้นไม่เพียงพอกับความต้องการของผู้คนที่เพ่ิมมากข้ึน 

นอกจากนี้ทางราชการต้องการใช้พ้ืนที่ดังกล่าวในงานพระราชพิธีต่าง ๆ เป็นครั้งคราว จึงมีการย้าย

ตลาดนัดที่สนามหลวงไปยังพระราชวังอุทยานสราญรมย์ในปี พ.ศ.2492 และย้ายกลับมาที่

สนามหลวงอีกครั้งในปี พ.ศ.2501 จนกระทั่งปี พ.ศ.2525 ตลาดนัดสนามหลวงได้ยุติลง สนามหลวง

แปรสภาพเป็นสวนสาธารณะส าหรับให้ประชาชนได้พักผ่อนหย่อนใจและยังเป็นสถานที่จัดงานพระ

ราชพิธีต่างของรัฐจนกระทั่งปัจจุบัน ส่วนตลาดนัดที่ขึ้นมามีบทบาทแทนตลาดนัดสนามหลวงก็  คือ 

ตลาดนัดพหลโยธิน ซึ่งต่อมาเปลี่ยนชื่อเป็น “ตลาดนัดจตุจักร” 

 ในช่วงที่ภาวะเศรษฐกิจไทยถดถอย นับตั้งแต่ พ.ศ.2540 เป็นต้นมา มีตลาดนัดรูปแบบ

ใหม่ที่เรียกว่า “เปิดท้ายรถขายของ” เกิดขึ้นอย่างแพร่หลายในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล ลักษณะ

ส าคัญของตลาดรูปแบบใหม่นี้คือ “การขายสินค้ามือสอง” หรือสินค้าที่ผ่านการใช้แล้ว แต่ยังมีสภาพ

ดี สามารถใช้ประโยชน์ต่อได้อีก ตลาดลักษณะนี้กลายเป็นที่นิยมของลูกค้าและพัฒนามาเป็นตลาด

ถาวร ตลาดเหล่านี้มักเปิดเป็นวันๆ ไปและเน้นสินค้าประเภทเสื้อผ้าเป็นหลัก ภายหลังเลิกใช้ท้ายรถ

เป็นที่วางสินค้าหันมาใช้แผงหรือราวแขวนแทน  

 นอกจากนี้ยังมีตลาดนัดที่ขายของอุปโภคบริโภคราคาถูกแต่คุณภาพดี และลักษณะ

สินค้ามีความแตกต่างจากสินค้าในตลาดนัดระดับชาวบ้านเกิดขึ้น โดยมักอิงแอบอยู่กับอาคาร

ส านักงานใหญ่ๆ ทั้งภายในและภายนอก ทั้งที่อยู่ในซอยด้านข้างหรือหลังอาคาร กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย

หลักคือพนักงานของส านักงานเหล่านั้น ซึ่งเป็นลูกค้ากลุ่มใหญ่และมีก าลังซื้อสูง หลายแห่งกลายเป็น

ตลาดนัดถาวร ตลาดเหล่านี้ส่วนใหญ่จะอยู่ในย่านธุรกิจที่มีผู้คนสัญจรพลุกพล่านหรือใกล้หน่วยงาน

ราชการที่มีคนท างานอยู่มาก วันที่ขายจึงเป็นวันท างานในแต่ละสัปดาห์ ได้แก่ จันทร์ -ศุกร์ เวลาเปิด

ตลาดจะเป็นช่วงสั้นๆ ส่วนมากจะอยู่ในช่วง 11.00-14.00 น. ซึ่งเป็นเวลาพักเที่ยงของคนท างาน 

ตลาดนัดลักษณะนี้มีอยู่เป็นจ านวนมากผู้ขายสินค้าประเภทเสื้อผ้าและเครื่องใช้ต่าง  ๆ หลายคนจึง

ตระเวนไปขายตามตลาดนัดลักษณะนี้หลายแห่งแต่จะมีการหมุนเวียนและก าหนดวันที่แน่นอนว่าแต่

ละวันในสัปดาห์จะขายอยู่ท่ีใด 



  15 

 5.ตลาดสินค้าเฉพาะอย่าง 

 ตลาดที่ขายสินค้าเฉพาะอย่างมีมานานแล้ว โดยเฉพาะในสังคมไทย ซึ่งมีการประกอบ

อาชีพทางด้านการผลิตสินค้า หรืองานช่างต่าง ๆ ที่เป็นระบบอุตสาหกรรมในครอบครัว ในช่วงต้นกรุง

รัตนโกสินทร์มีย่านที่เป็นชุมชนช่างฝีมือ เครื่องใช้ต่าง ๆ ดังตัวอย่าง เช่น บ้านพานถม ผลิตเครื่องถม

จ าพวกขันน้ า พานรอง อยู่ข้างวัดสระเกศริมคลองรอบกรุง บ้านบาตร ผลิตบาตรพระ อยู่ถัดจากบ้าน

พานถมลงมา บ้านดอกไม้ ผลิตดอกไม้ไฟชนิดต่าง ๆอยู่ริมคลองรอบกรุงในพระนคร หน้าวัดสระเกศ 

บ้านหม้อ ผลิตเครื่องปั้นดินเผาอยู่ริมคลองคูเมืองเดิม ใกล้ปากคลองตลาด บ้านดินสอ ผลิตดินสอพอง

อยู่ใกล้โบสถ์พราหมณ์เสาชิงช้า บ้านปูน ผลิตปูนแดงกินกับหมาก อยู่ในเขตบางยี่ขัน บ้านช่างหล่อ 

หล่อพระพุทธรูป ระฆัง เครื่องทองเหลือง อยู่ฝั่งธนบุรีหลังวัดระฆัง ย่านตีทอง ผลิตทองค าเปลว อยู่

ข้างวัดสุทัศน์ เป็นต้น ปัจจุบันย่านตลาดในลักษณะนี้หลายแห่งเปลี่ยนบทบาทเป็นเพียงผู้ผลิตอย่าง

เดียว บางแห่งเลิกไปแล้ว บางแห่งปรับตัวเป็นย่านค้ารูปแบบอ่ืน เช่น บ้านหม้อ ที่กลายเป็นย่านขาย

เครื่องเสียง และเครื่องประดับยนต์ หรือย่านตีทอง กลายเป็นย่านขายเครื่องสังฆภัณฑ์ 

 ปัจจุบันตลาดขายสินค้าเฉพาะอย่างพัฒนาขึ้นเพ่ือรองรับสินค้าที่มีลักษณะเฉพาะ และมี

ความสัมพันธ์กับที่ตั้งของเมือง เช่น ตลาดโบ๊เบ๊ ซึ่งเป็นย่านการค้าส่งเสื้อผ้าที่ใหญ่ที่สุด ตั้งอยู่บริเวณ

คลองโอ่งอ่างในกรุงเทพฯ หรือตลาดกลางการเกษตร มักอยู่ตามชานเมือง หรือตั้งอยู่ใกล้ศูนย์กลางใน

ระดับจังหวัดหรือระดับภูมิภาค ท าเลที่ตั้งมักมีพ้ืนที่กว้าง เพ่ือสามารถรองรับสินค้าทางการเกษตร

จ านวนมาก สามารถเดินทางไปมาได้สะดวก เช่น ตลาดกลางข้าว ตลาดกลางยางพารา ตลาดกลางผัก

และผลไม้ เป็นต้น 

 6.ย่านการค้า 

 สุมนา อยู่โพธิ์(2531, อ้างถึงในศูนย์มานุษยวิทยาสิรินธร, 2549) กล่าวถึงย่านการค้า

หรือย่านพาณิชยกรรมว่า หมายถึง อาณาเขตทางภูมิศาสตร์ที่มีประชาชนอยู่อาศัยและเป็นที่รวมของ

ร้านค้า หรือเป็นย่านที่คนนิยมไปจับจ่ายซื้อขายสินค้าเป็นจ านวนมาก ดังนั้น ย่านการค้าจึงอยู่ใน

บริเวณที่เป็นศูนย์กลางของชุมชนหรือเมือง ใกล้เส้นทางที่มีการสัญจรหนาแน่น มีระบบการคมนาคม

เข้าถึงสะดวก เช่น ย่านการค้าสยาม ย่านการค้าเยาวราช ย่านการค้าในกรุงเทพฯมักจะประกอบด้วย 

2 ส่วนดังนี้ 

 ส่วนการค้าแบบดั้งเดิม มีตลาดสดเป็นศูนย์กลาง รายรอบด้วยร้านค้าตึกแถว เมื่อเมือง

เจริญขึ้นมีการปรับปรุงถนนและตลาดสด บทบาทของย่านการค้าแบบเก่ านี้เปลี่ยนแปลงไป คือมี
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ร้านค้าและอาคารเพ่ิมเติม เช่น ร้านเครื่องไฟฟ้า โรงแรม ห้างสรรพสินค้า ธนาคาร ขณะที่ร้านขนาด

เล็ก ๆ ลดลง 

 ส่วนการค้าแบบสมัยใหม่  เป็นส่วนที่ เพ่ิมเติมเข้ามาในภายหลัง ประกอบด้วย 

ศูนย์การค้า ห้างสรรพสินค้า ธนาคาร โรงแรม ร้านขายหนังสือขนาดใหญ่ ส านักงานบริษัทต่าง ๆ 

 

1.2.ข้อมูลทั่วไปของตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง 

 ตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง ตลาดที่เกิดจากความร่วมมือร่วมใจ ของวัดและชุมชน ที่มีพระครู

ปฐมธีรวัฒน์ ผู้ช่วยเจ้าอาวาสวัดไร่ขิงเป็นประธาน ร.ต.ท.ณรงค์ ปัถวี ประธานกรรมการตลาดนัด

ชุมชนวัดไร่ขิงและคณะกรรมการของตลาดนัดจ านวน 12 ท่าน เป็นผู้รับผิดชอบดูแลจัดการพ้ืนที่

ตลาดนัดขนาด 2,200 ล็อค ให้เป็นไปด้วยความราบรื่น ตามระเบียบร้านค้าที่ ร.ต.ท.ณรงค์ ปัถวี เป็น

ผู้ร่างขึ้นเพ่ือใช้เป็นกติกาในการลงพ้ืนที่ขายสินค้า ของร้านค้าจ านวน1,000-2,000 ร้าน ในวันอาทิตย์

ช่วงเช้า 

ตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงเป็นตลาดนัดกลางแจ้งขนาดใหญ่ จัดอยู่ตรงข้ามอุโบสถหลวงพ่อวัดไร่

ขิง โดยจัดขึ้นทุกวันอาทิตย์เวลา 04.00-12.00 น.จัดเป็นตลาดนัดยอดนิยมในโซนจังหวัดนครปฐม ซึ่ง

ในวันที่จัดตลาดนัดนั้น จะมีผู้คนมาเลือกซื้อสินค้าเป็นจ านวนมาก เนื่องด้วยวัดไร่ขิงพระอารามหลวง

เป็นสถานที่ส าคัญที่มีนักท่องเที่ยวมากันมากมายทั่วประเทศ เพ่ือมากราบไหว้บูชาหลวงพ่อวัดไร่ขิง 

และยังมีบริการเรือข้ามฟากจากฝั่งอุโบสถมายังฝั่งตลาดนัดฟรีอีกด้วย ข้อมูลทั่วไปของตลาดนัดวัดไร่

ขิงมี ดังนี้ 
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ชื่อโครงการ ตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง 

ที่ตั้งโครงการ วัดไร่ขิงพระอารามหลวง หมู่ 2 ต าบล ไร่ขิง อ าเภอ สามพราน จังหวัดนครปฐม 

ประเภทโครงการ ตลาดนัด 

วันที่เปิดให้ขาย วันอาทิตย์ เวลาเปิด-ปิด 04.00 น.-12.00 น. 

ตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงแบ่งออกเป็น 3 โซน 

1.โซน A คือ โซนอาหาร 

2.โซน B คือโซนเสื้อผ้า และของใช้มือหนึ่ง 

3.โซนสินค้ามือสอง 

จ านวนร้านค้า จ านวน 1,000 - 2,000 ร้านค้า 

ราคาค่าเช่าพื้นที่ ร้านค้าประจ า ราคา ล็อคละ 60 บาท ร้านค้าไม่ประจ า ราคา ล็อคละ 80 บาท 

ขนาดพื้นที่เช่า 1 ล็อค คือ 2×2 เมตร จ านวนล็อคท้ังหมด 2,200 ล็อค 

วิธีการจองล็อค  ติดต่อสอบถามคณะกรรมการตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง ที่กองอ านวยการตลาดนัด

ในวันอาทิตย์ เพ่ือจัดลงพ้ืนที่ ในเวลา 04.00 น. 

ข้อมูลการติดต่อ คณะกรรมการตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง ปี 2561 

 ร.ต.ท.ณรงค์ ปัถวี  ประธาน  โทร.089-918-1532 

 ผ.ญ.ธวชั ไทยทวี  รองประธาน โทร.089-550-1931 

 คุณนวพล ปัถวี  ที่ปรึกษา โทร.081-777-2498 

 ผ.ญ.วีรชัย เปรมสัตย์ธรรม กรรมการ โทร.082-951-4870 

 คุณไพโรจน์ สุขชุม  กรรมการ โทร.081-4300823 

 คุณไวพจน์ วงศ์ษา  กรรมการ โทร.089-821-8898 

 คุณเกษม ตุ้มพิทักษ์  กรรมการ โทร.089-615-1128 
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 ส.ท.นงวรรณ โค้วปรีชา กรรมการ โทร.081-526-4673 

 คุณบรรเจิด ปิ่นประเสริฐ กรรมการ โทร.081-793-1122 

 คุณเสนอ พูลทวี  กรรมการ โทร.089-227-1055 

 คุณจักรกฤษดิ์ ไหวใจ  กรรมการ โทร.089-482-6315 

 คุณณรงค์ สุขขณะ  กรรมการ โทร.086-836-4486 

 

ระเบียบการลงสินค้าชุมชนวัดไร่ขิง 

 เนื่องจากตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงมีพ่อค้า แม่ค้ามาลงร้านเป็นจ านวนมาก คณะกรรมการจึง

ต้องตั้งกฎระเบียบขึ้นมา เพื่อให้เกิดความเป็นระเบียบเรียบร้อยในการขายสินค้าของผู้ประกอบการค้า

ภายในตลาดนัด และเป็นการควบคุมดูแลตลาดนัดอย่างมีระบบ โดยร่างขึ้นใช้ 2 ฉบับ ดังนี้ 

ฉบับท่ี 1 

1.ตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงเป็นตลาดเปิดไม่จ ากัดสินค้าที่จ าหน่าย ยกเว้นสินค้าต้องห้ามตาม

กฎหมาย เช่น สุรา เบียร์ ทุกชนิด 

2.ตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง เปิดจ าหน่ายสินค้าเฉพาะวันอาทิตย์ ในราคาล็อคละ 60 บาท โดย

จะท าการรับแม่ค้าใหม่ตั้งแต่เวลา 04.00-05.00 น.โดยให้พ่อค้าแม่ค้ามาลงทะเบียน แจ้งชื่อ-สกุล 

เบอร์โทรศัพท์ และประเภทสินค้าที่จ าหน่าย ซึ่งทางตลาดได้จัดแยกโซนการจ าหน่ายไว้ให้แล้ว เพื่อรับ

บัตรคิว จากนั้นรอคณะกรรมการน าไปชี้ล็อคท่ีจะลงจ าหน่ายสินค้าตามคิว ต่อไป 

3.การเดินรถของตลาดใช้ระบบวันเวย์ 

4.การลงสินค้าส าหรับแม่ค้าเก่า จะตัดล็อคในเวลา 05.00 น. ส่วนแม่ค้าใหม่จะตัดล็อคใน

เวลา 05.30 น.เมื่อลงเสร็จแล้วให้ท่านน ารถยนต์ไปจอดที่ลานจอดรถหน้าตึก 5 ชั้น หรือฝั่งวัดไร่ขิง 

ซึ่งมีเรือฟรีบริการรับ-ส่ง ข้ามฝั่ง ให้เสร็จสิ้นภายในเวลา 06.30 น. 

5.การลงสินค้า ต้องจอดรถชิดล็อคของท่าน เพ่ือให้รถคันอ่ืนผ่านได้ และเมื่อลงเสร็จแล้วให้

รีบน ารถไปจอดที่ลานจอดรถให้เรียบร้อย ก่อนท าการจัดร้านเพ่ือจะได้ไม่เป็นการกีดขวางกันและท า
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ให้ผู้อื่นไม่สะดวก หากผู้ใดฝ่าฝืน เมื่อทางคณะกรรมการได้ตักเตือนแล้วยังไม่ปฏิบัติตาม จะยกเลิกการ

จ าหน่ายสินค้าทันที 

6.กรณีจ าหน่ายสินค้าหมดก่อนเวลา อนุญาตให้ขนสินค้ากลับได้ในเวลา 09.00 น.เป็นต้นไป 

หากจ าหน่ายสินค้าหมดก่อนเวลา 06.00 น.ท่านจะต้องขนสัมภาระของท่านมาขึ้นรถเอง ห้ามน ารถ

เข้าไปขนสัมภาระโดยเด็ดขาด 

7.การเก็บสินค้า ท่านต้องเก็บสัมภาระที่ร้านให้เรียบร้อยก่อนแล้วจึงน ารถเข้ามาขนย้ายสินค้า 

8.ทางตลาดจะล่นเวลาการจ าหน่ายสินค้าจากเดิม เป็นเวลา 05.30 น. 

9.หากสัปดาห์ใดมาสาย หรือติดธุระไม่มา ต้องแจ้งให้คณะกรรมการทราบล่วงหน้าอย่างน้อย 

1 วัน 

 

ฉบับท่ี 2 ประกาศใช้ ณ วันที่ 20 กันยายน 2559 เป็นต้นไป 

1.ห้ามลงร้านค้าโดยไม่แจ้งคณะกรรมการทราบ หรือย้ายร้านค้าไปอีกที่หนึ่ง และไม่อนุญาต

ให้ร้านค้าลงร้านโดยพลการหากตรวจพบจะตัดสิทธิ์ไม่ให้มาขายในตลาดนัดทันที 

2.ห้ามพ่อค้าแม่ค้าฝ่าฝืนระบบการเดินรถที่คณะกรรมการก าหนดไว้ เพราะจะท าให้จราจร

ติดขัดแก้ไขไม่ได้หากฝ่าฝืน กรรมการจะพิจารณาลงโทษโดยใช้กติกาตลาดลงโทษ 

3.ห้ามจอดรถในที่ห้ามจอด (ลานขายสินค้า) หากฝ่าฝืนคณะกรรมการอาจพิจารณาขอพ้ืนที่

ขายสินค้าคืน เพ่ือปรับล็อคให้แม่ค้าใหม่ขายแทนที่ถ้าเขาปฏิบัติตามกติกาตลาดได้ 

4.การหยุดขายสินค้าต้องแจ้งต่อกรรมการทราบล่วงหน้า 1 วัน หากขาดไปโดยไม่ทราบ

สาเหตุสิทธิ์ในการขายที่เดิมก็จะหมดไป แม่ค้าใหม่ก็จะได้รับสิทธิ์ไปทันท ี

5.คณะกรรมการจะพิจารณาจากแม่ค้าใหม่ที่มาขายติดต่อกันเข้าล็อคท่ีว่างให้เป็นล็อคประจ า 

จากการลงทะเบียนบัตร น ามาพิจารณา 

6.แม่ค้าพ่อค้าที่มีเรื่องพิพาทกับกรรมการและท าร้ายกรรมการทางตลาดขอยกเลิกการขาย 

ท่านต้องคืนพ้ืนที่ขายสินค้า 
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7.หากแม่ค้าพ่อค้าท่านใดยกเลิกการขายสินค้าห้ามมิให้โอนสินค้าการขายให้ผู้อ่ืนเด็ดขาด 

ถึงแม้เป็นญาติก็ต้องมาเข้าระบบคิว และแจ้งสินค้าที่จะขายเสมือนแม่ค้าใหม่เพ่ือเข้าสู่ระบบคิวเพ่ือให้

เกิดความถูกต้องและเป็นธรรม 

8.การจอดรถลงสินค้าให้จอดให้รถในลักษณะหลีกกันได้ไม่จอดในลักษณะกีดขวางท าให้รถ

คันอ่ืนเข้าไปลงสินค้าไม่ได้หากทางกรรมการเตือนหลายครั้งแล้วยังไม่ปฏิบัติตามคณะกรรมการจะ

ปรับให้ท่านมาอยู่ในล็อคสินค้าที่ไม่กีดขวางผู้ใดซึ่งอยู่ท้ายๆของตลาด 

9.เรื่องการเข้าตลาดให้แม้ค้าเข้าก่อนเวลาก าหนด จะเข้มงวดให้100% ในเดือน ตุลาคม 

2599 จะสั่งเจ้าหน้าที่ปิด และจะไม่เปิดให้โดยผู้มาสายไม่แจ้งสาเหตุ จะไม่ให้เข้าตลาดให้มาขายที่ท้าย

ตลาด(หน้าศาลา) ตามข้อตกลงที่ก าหนดไว้ 

10.ให้คณะกรรมการที่ดูแลร้านค้าโซนต่าง ๆ บันทึกความผิดของพ่อค้าแม่ค้าที่ไม่ปฏิบัติตาม

โดยให้มีรายละเอียด วัน/เดือน/ปี และเวลาที่กระท าผิดเรื่องใดให้ละเอียด และว่ากล่าวตักเตือนครบ 

3 ครั้ง ให้เสนอมายังประธานกรรมการ เพ่ือพิจารณาด าเนินการตามระเบียบต่อไป 

 

2.แนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยทางด้านการจัดการ 

 2.1.ความหมายของการจัดการ 

 นักวิชาการได้ให้ความหมายของค าว่า การจัดการ ไว้ดังนี้ 

 วรารัตน์ เขียวไพรี (2553) ให้ความหมายของการจัดการ หมายถึง การประสานการใช้

ทรัพยากรบุคคลและทรัพยากรอ่ืนที่มีอยู่ขององค์การให้เกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผล บรรลุตาม

เป้าหมายขององค์การที่ก าหนดไว้ โดยการใช้กระบวนการของการวางแผน การจัดองค์การ การจัด

ทรัพยากรมนุษย์ การสั่งการ และการควบคุม 

 Rur and Byars (1997, อ้างถึงใน วรารัตน์ เขียวไพรี, 2553: 3) อธิบายความหมายของการ

จัดการ หมายถึง รูปแบบการท างานโดยการประสานการใช้ทรัพยากรขององค์การได้แก่ ที่ดิน แรงงาน 

และทุนเพ่ือให้บรรลุเป้าหมายและมีพ้ืนฐานของการประสานงานที่สามารถใช้กับองค์การต่าง ๆ ใน

รูปแบบที่ต่างกัน 
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 Daft (2000, อ้างถึงใน วรารัตน์ เขียวไพรี, 2553: 3) อธิบายความหมายของการจัดการ 

หมายถึง ความพยายามท าให้องค์การประสบความส าเร็จ บรรลุเป้าหมายขององค์การอย่างมี

ประสิทธิภาพและประสิทธิผลโดยการใช้กระบวนการจัดการ ได้แก่ การวางแผน การจัดองค์กร การสั่ง

การ และการควบคุมการใช้ทรัพยากรขององค์การ 

 Plunkett, Attner and Allen (2005, อ้างถึงใน นงนุช ไพบูลย์รัตนานนท์ , 2557: 12) 

อธิบายความหมายของการจัดการ คือ การที่ผู้จัดการคนหนึ่ง หรือหลายคน ตั้งค่าเป้าหมายของ

วัตถุประสงค์ที่เกี่ยวกับหน้าที่ของการจัดการ ได้แก่ การวางแผน การจัดองค์กร การจัดคนเข้าท างาน 

การน าและการควบคุม เพ่ือประสานการใช้ทรัพยากร ได้แก่ ข้อมูล วัสดุ คน และเงิน 

 Griffin (2008, อ้างถึงใน นงนุช ไพบูลย์รัตนานนท์, 2557: 12) อธิบายความหมายของการ

จัดการ หมายถึง ชุดของกิจกรรมที่ประกอบด้วย การวางแผน การตัดสินใจ การจัดองค์การ การน า 

และการควบคุม ในการก ากับการใช้ทรัพยากรขององค์การ ที่ประกอบด้วยการใช้ทรัพยากรมนุษย์ 

ทรัพยากรทางการเงิน ทรัพยากรทางกายภาพ และทรัพยากรทางด้านข้อมูล โดยมีจุดประสงค์ในการ

บรรลุเป้าหมายขององค์การอย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 

 จากความหมายดังกล่าวสามารถสรุปได้ว่า การจัดการ คือ กระบวนการท างาน การ

ประสานงานให้เกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลแก่องค์การ เพ่ือให้บรรลุเป้าหมายขององค์การ ซึ่ง

กระบวนการท างาน ประกอบด้วย การวางแผน การจัดองค์การ การน า และการควบคุม โดยการใช้

ทรัพยากรที่ส าคัญในกระบวนการจัดการ 

 2.2.กระบวนการจัดการ 

 หน้าที่พ้ืนฐานทางการจัดการ ประกอบด้วยกระบวนการจัดการดังต่อไปนี้ (เนตรพัณณา  ยาวิ

ราช, 2550) 

 1.การวางแผน (Planning) หมายถึง การเลือกวิธีการท างานเพ่ือให้บรรลุผลตามเป้าหมาย

ขององค์การและก าหนดว่าจะท างานอย่างไร การวางแผนเป็นเรื่องที่เกี่ยวข้องกับความส าเร็จของ

องค์การในอนาคตอันใกล้ในระยะสั้น(Short term) และระยะยาว(Long term)  

 2.การจัดองค์การ (Organization) หมายถึง การน าเอาแผนงานที่ก าหนดไว้มาก าหนดหน้าที่

ส าหรับบุคลากรหรือกลุ่มบุคคลที่จะปฏิบัติหน้าที่ในองค์การ เป็นการเริ่มต้นของกลไกในการน าเอา
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แผนงานไปสู่การปฏิบัติ บุคลากรในองค์การได้รับการมอบหมายงานที่จะน าไปสู่ความส าเร็จตาม

เป้าหมายโดยงานของแต่ละบุคคลหรือกลุ่มต่างประสานสอดคล้องกันสู่ความส าเร็จขององค์การ 

 3.การน า (Leading) เกี่ยวข้องกับการจูงใจ ภาวะผู้น า และการสื่อสารระหว่างบุคคลใน

องค์การเพ่ือช่วยให้องค์การบรรลุวัตถุประสงค์ตามต้องการ วัตถุประสงค์ขององค์การคือ การเพ่ิม

ผลผลิตขององค์การโดยผ่านแนวคิดทางด้านการให้ความส าคัญกับคน(Human-oriented work 

situations) มากกว่าการให้คามส าคัญกับงาน(Task- oriented work situations) 

 4.การควบคุม (Controlling) หมายถึง หน้าที่ทางการจัดการส าหรับผู้บริหารในการรวบรวม

ข้อมูลเพ่ือใช้เป็นมาตรวัดผลการท างานในองค์การ รวมทั้งการวัดผลการท างานในปัจจุบันเพ่ือให้มี

มาตรฐาน เช่น มาตรฐานการด าเนินการ มาตรฐานด้านคุณภาพ มีการเปรียบเทียบผลงานที่ท าได้เพ่ือ

ปรับปรุงแก้ไขผลการท างานให้ เกิดประสิทธิภาพสูงสุด ลดการสูญเสียสิ้นเปลืองเป็นไปตาม

วัตถุประสงค์ขององค์การ 

 2.3.ทรัพยากรในการจัดการ 

 Donnelly and others (1987, อ้างถึงใน นิรมล กิติกุล, 2542: 14) เขียนไว้ว่า ในทางธุรกิจ

มีทรัพยากรพ้ืนฐานที่ส าคัญอยู่ 2 ลักษณะคือ ทรัพยากรมนุษย์ และทรัพยากรที่ไม่ใช่มนุษย์มี

รายละเอียดดังนี้ คือ 

 1.คน (Man) คือ ทรัพยากรบุคลที่มีความส าคัญมากที่สุดที่จะสร้างความส าเร็จให้กิจกรรม

มากน้อยเพียงไรขึ้นอยู่กับคุณภาพของคนในองค์การนั้น 

 2.เครื่องจักร (Machine) คือ เครื่องจักร อุปกรณ์ที่ใช้ในการปฏิบัติงานเพ่ือความส าเร็จให้ทัน

เหตุการณ์ปัจจุบัน 

 3.เงิน (Money) ทรัพยากรที่จะเอ้ืออ านวยหรือสนับสนุนกิจการขององค์การให้ด าเนินไป

ด้วยดี 

 4.วัตถุสิ่งของ (Material) คือ ทรัพยากรประเภทวัตถุดิบ หรือวัตถุสิ่งของที่จะต้องจัดหามา

เพ่ือใช้ในการผลิต 

 5.ข่าวสารข้อมูล (Information) คือ ทรัพยากรที่จะช่วยให้ทราบข่าวสารความก้าวหน้าใน

โลกปัจจุบัน 
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 พัชสิรี  ชมภูค า เขียนไว้ว่า องค์การประเภทใดหรือขนาดใด ต่างต้องมีทรัพยากรพ้ืนฐาน 4 

อย่างในการด าเนินงาน ได้แก่ 

 1.ทรัพยากรทางการเงิน (Financial Resource) นั่นคือ เงินลงทุนในสินทรัพย์ต่าง ๆ ของ

องค์การ เงินทุนหมุนเวียนที่ต้องใช้ในองค์การ เป็นต้น 

 2.ทรัพยากรสินทรัพย์ถาวร (Physical Resource) เช่น อาคาร ที่ดิน ส านักงาน วัตถุดิบ 

เครื่องจักรเครื่องมือต่าง ๆ 

 3.ทรัพยากรข้อมูล (Information) ได้แก่ ข้อมูล รายงานต่าง ๆ เป็นต้น 

 4.ทรัพยากรมนุษย์ (Human Resource) คือ พนักงาน บุคคลากรตั้งแต่ระดับปฏิบัติการถึง

ระดับบริหาร 

 พงศ์ศรีโรจน์ (2548)เขียนไว้ว่า สิ่งที่อาศัยในการด าเนินงานขององค์การ ซึ่งเดิมประกอบด้วย 

4 M’s ดังนี้ 

 1.คน (Men) ที่มีความสามารถ 

 2.เงิน (Money) ที่มีเพียงพอ 

 3.วัสดุ (Material) มีเพียงพอและครบถ้วน 

 4.การจัดการ (Management) มีหลักการบริหาร มีการบริหารที่ดี 

 และเม่ือวิวัฒนาการทางวิชาการบริหารมีมากข้ึน จึงเพิ่มเป็น 6 M’s ดังนี้ 

 5.เครื่องจักร (Machine) เครื่องจักร อุปกรณ์ เครื่องมือเครื่องใช้ที่ทันสมัย 

 6.วิธีปฏิบัติ (Method) วิธีปฏิบัติที่มีประสิทธิภาพ 

 วรารัตน์ เขียวไพรี (2542) เขียนไว้ว่า ทรัพยากรในการบริหาร(Management Resource) 

เป็นปัจจัยพืน้ฐานส าคัญที่ผู้บริหารให้ความสนใจเพ่ือใช้เป็นปัจจัยน าเข้าองค์การในการด าเนินการตาม

วัตถุประสงค์ขององค์การ ประกอบด้วย 

 1.ทรัพยากรบุคคล (Human Resource) ถือว่าเป็นปัจจัยที่มีความส าคัญต่อองค์การ ทั้งในแง่

ของปริมาณและคุณภาพ บุคคลเป็นทรัพยากรที่มีความสามารถที่ไม่มีขีดจ ากัดข้นอยู่กับการพัฒนา

ทักษะและความรู้มีความต้องการและความคาดหวัง ซึ่งมีผลกระทบต่อประสิทธิภาพและผลผลิตของ
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องค์การ ดังนั้นในปัจจุบันจึงเพ่ิมทรัพยากรขึ้นมาอีกหนึ่งตัวที่เป็นผลจากคนคือค าว่า ขวัญก าลังใจ 

(Morale) 

 2.ทรัพยากรอ่ืน ๆที่ไม่ใช่คน ได้แก่ เงิน (Money) เครื่องจักร (Machine) วัสดุ (Material) 

วิธีการบริหาร (Management หรือ Method) ตลาด (Market) เป็นต้น  

 ทรัพยากรบริหารทั้ง 7 ข้างต้นนี้ เรียกว่า 7 M’s นอกจากนี้ในปัจจุบันทรัพยากรยังรวม

ต่อเนื่องไปยังเทคโนโลยี (Technology) และข้อมูลสารสนเทศ (Information) 

 สมคิด บางโม (2550) เขียนไว้ว่า การจัดการหรือการบริหารกิจการต่าง ๆจ าเป็นต้องมี

ทรัพยากรอันเป็นปัจจัยพ้ืนฐานทางการจัดการ โดยทั่วไปถือว่าทรัพยากรที่เป็นปัจจัยส าคัญของการ

จัดการมีอยู่ 4 ประการ ซึ่งรู้จักกันในนามของ 4 M ได้แก่  

 1.คน (Man) เป็นผู้ปฏิบัติกิจกรรมขององค์การนั้น ๆ 

 2.เงิน (Money) ใช้ส าหรับเป็นค่าจ้างและค่าใช้จ่ายในการด าเนินการ 

 3.วัสดุสิ่งของ (Material) หมายถึงอุปกรณ์เครื่องใช้เครื่องมือต่าง ๆรวมทั้งอาคารสถานที่ด้วย 

 4.ความรู้ด้านการจัดการ (Management) หมายถึงความรู้เกี่ยวกับการจัดการ 

 ปัจจัยในการบริหารทั้ง 4 ประการนี้ เป็นสิ่งจ าเป็นส าหรับการจัดการ เพราะประสิทธิภาพ

และประสิทธิผลของการจัดการขึ้นอยู่กับความสมบูรณ์และคุณภาพของปัจจัยดังกล่าว 

 จากการทบทวนแนวคิดทางด้านการจัดการ ท าให้ได้ข้อสรุปว่า ปัจจัยทางด้านการจัดการที่

สามารถท าให้ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัด ประสบความส าเร็จในการประกอบการค้า ประกอบด้วย 

ปัจจัยด้านคน ซึ่งเป็นผู้วางแผนวิธีการปฏิบัติงาน และเป็นผู้ปฏิบัติงานในการประกอบการค้า ปัจจัย

ด้านการเงิน ส าหรับใช้เป็นเงินทุน และค่าใช้จ่ายในการประกอบการค้า ปัจจัยด้านวัสดุ อุปกรณ์ เพ่ือ

ช่วยอ านวยความสะดวก และเป็นประโยชน์ในการปฏิบัติงาน ปัจจัยด้านวิธีการปฏิบัติงาน ได้แก่ การ

น าเทคโนโลยีที่ทันสมัยมาใช้ในการปฏิบัติงาน เพ่ือให้การประกอบการค้ามีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 

 ผู้วิจัยจึงได้น าปัจจัยทางด้านการจัดการที่ส าคัญดังกล่าว มาศึกษาเป็นตัวแปรอิสระในกรอบ

แนวคิดการวิจัย และน าไปใช้เป็นข้อมูลในแบบสอบถามการวิจัยเรื่อง กลยุทธ์ทางการตลาดของ

ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง 
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3.แนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 

 3.1.ความหมายและความส าคัญของปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 

 สภาพแวดล้อมภายนอก (External environment) เป็นแรงกดดันที่อยู่ภายนอก

องค์การซึ่งธุรกิจไม่มารถควบคุมได้ โดยจะส่งผลกระทบต่อศักยภาพการบริหารและความสามารถใน

การบรรลุ เป้ าหมายขององค์การแบ่งออกเป็น สภาพแวดล้อมภายนอกระดับมหภาคหรือ

สภาพแวดล้อมทั่วไป และสภาพแวดล้อมภายนอกระดับจุลภาคหรือสภาพแวดล้อมที่เกี่ยวกับงาน (ศิ

ริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2550) 

 สภาพแวดล้อมทางการตลาด (Marketing environment) ประกอบด้วย ผู้ด าเนินการ

และอิทธิพลทางการตลาดภายนอก ซึ่งส่งผลต่อความสามารถในการบริหารการตลาดเพ่ือพัฒนาและ

รักษาการด าเนินงานที่ประสบผลส าเร็จกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ซึ่งอาจจะเป็นการสร้างโอกาสทาง

การตลาดหรือข้อได้เปรียบให้แก่ธุรกิจ หรือสร้างข้อจ ากัดหรือปัญหาให้แก่ธุรกิจ เพ่ือน าไปใช้ในการ

วางแผนโปรแกรม นโยบายและกลยุทธ์การตลาดต่อไป (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) 

 สิ่งแวดล้อมภายนอกองค์กรธุรกิจ (External Environment) หมายถึง สิ่งแวดล้อมที่

องค์กรธุรกิจไม่สามารถควบคุมความเป็นไปได้ เป็นสิ่งแวดล้อมที่ท าให้องค์กรธุรกิจจ าเป็นต้องมีการ

ปรับกลยุทธ์หรือโครงสร้างภายในองค์กรเองให้เหมาะสมและเข้าได้กับสภาพแวดล้อมภายนอกองค์กร

ธุรกิจที่เปลี่ยนแปลงไป เพ่ือความอยู่รอดขององค์กรธุรกิจ (ภาวิณี กาญจนาภา, 2554) 

 สภาพแวดล้อมภายนอกโดยทั่วไปเป็นสภาพแวดล้อมที่มีความส าคัญ แต่อาจไม่ใช่

สิ่งแวดล้อมที่เข้ามาเกี่ยวข้องกับองค์การโดยตรง แต่เป็นสภาพแวดล้อมโดยทั่วไป มีตัวแบบในการ

พิจารณา คือ PEST Analysis ประกอบด้วย ปัจจัยด้านการเมือง ด้านเศรษฐกิจ ด้านสังคมและ

วัฒนธรรม และด้านเทคโนโลยี (เรวัตร์ ชาตรีวิศิษฏ์ และคณะ, 2553) 

 

 3.2.ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกองค์การ 

 ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกองค์การตามหลักการพิจารณาแบบ PEST Analysis มี

หลักการพิจารณาอยู่ 4 ด้าน คือ ด้านการเมือง ด้านเศรษฐกิจ ด้านสังคมและวัฒนธรรม และด้าน

เทคโนโลยี ซึ่งอภิสิทธิ์ ฉัตรทนานนท์. (2553) ได้(Joris Aertsens, 2009)อธิบายรายละเอียดไว้ ดังนี้ 
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 1.ด้านการเมือง (Political) 

 การเมือง หมายถึง กิจการอ านวยหรือควบคุมการบริหารราชการแผ่นดิน ผู้ท าหน้าทีใน

การอ านวยได้แก่ คณะรัฐมนตรี ส่วนผู้ท าหน้าที่ควบคุมได้แก่ สภาผู้แทนราษฎร ในการท าหน้าที่ของ

บุคคลเหล่านี้ ต้องอาศัยอ านาจตามกฎหมายและต้องอาศัยข้าราชการประจ าเป็นผู้ลงมือปฏิบัติงานให้ 

กฎหมาย หมายถึง บทบัญญัติซึ่งผู้มีอ านาจสูงสุดในประเทศได้ตราขึ้นไว้เพ่ือใช้ในการบริหารกิจการ

บ้านเมืองและบังคับบุคคลในความสัมพันธ์ระหว่างกัน ผู้ใดฝ่าฝืนต้องได้รับโทษหรือต้องถูกบังคับให้

ปฏิบัติตาม แต่สภาพกฎหมายจะเคร่งครัดหรือยืดหยุ่นเพียงใด ย่อมขึ้นอยู่กับคณะรัฐมนตรี  สภา

ผู้แทนราษฎร และข้าราชการประจ า สภาพแวดล้อมทางการเมืองและกฎหมายเป็นกลุ่มของปัจจัย

ประกอบด้วย กฎหมาย ตัวแทนจากรัฐบาล และกลุ่มกดดัน ซึ่งมีอิทธิพลและจ ากัดการปฏิบัติงานของ

องค์การและบุคคลในสังคมหรือเป็นกลุ่มของปัจจัยซึ่งประกอบด้วย เงินตรา นโยบายการเงิน 

งบประมาณ กฎหมาย และข้อบังคับ ซึ่งมีอิทธิพลต่อกิจกรรมทางการตลาดขององค์การหรือเป็นกลุ่ม

ปัจจัยที่ ประกอบด้วย กฎหมาย ความคิดเห็นสาธารณชน นโยบายเพ่ือสาธารณชน มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจในการตลาดของสินค้าและบริการ ในการด าเนินงานทางการตลาดให้ประสบความส าเร็จใน

ปัจจุบัน ไม่สามารถที่จะหลีกเลี่ยงผลกระทบจากสภาพแวดล้อมทางการเมืองและกฎหมายทั้งภายใน

และภายนอกประเทศไปได้ โดยปัจจัยที่ควรติดตามและศึกษาสภาพแวดล้อมทางการเมืองและ

กฎหมาย ประกอบด้วย 

 นโยบายของรัฐบาล จะมีส่วนส่งเสริมโอกาสทางการตลาด หรือท าให้เกิดอุปสรรคใน

การด าเนินกิจกรรมทางการตลาดแก่กิจการได้ทั้งทางตรงและทางอ้อม โดยบทบาทหรือนโยบายของ

รัฐบาลที่นักการตลาดควรติดตามอย่างต่อเนื่อง คือ นโยบายด้านเศรษฐกิจภายในประเทศ  และ

ความสัมพันธ์ทางทางค้าการลงทุนกับต่างประเทศ กล่าวคือ กลไกการควบคุมหรือกระตุ้นระบบ

เศรษฐกิจภายในประเทศโดยส่วนมากจะอยู่ภายใต้การบริหารและจัดการของรัฐบาล เช่น การจัดสรร

งบประมาณรายจ่ายประจ าปี การจัดเก็บภาษี และมาตรการทางการเงินและการคลัง เป็นต้น  

 ระเบียบข้อบังคับและกฎหมาย เป็นกรอบที่จ ากัดกิจกรรมทางการตลาด โดยมี

ความสัมพันธ์หรือที่มาจากนโยบายของรัฐบาลด้วยส่วนหนึ่ง และอีกส่วนหนึ่งมาจากกลุ่มพลังมวลชน

ต่าง ๆ ที่เรียกร้องหรือผลักดันให้เกิดระเบียบข้อบังคับและกฎหมายขึ้น เช่น การออกกฎหมาย  

ควบคุมขจัดน้ าเสียของโรงงานต่าง ๆเพ่ือมิให้ก่อให้ก่อปัญหาสิ่งแวดล้อมและน้ าเป็นพิษ เป็นต้น 

นักการตลาดควรพยามยามสร้างสิ่งที่ดีตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคและศึกษาถึงกฎเกณฑ์
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หรือระเบียบที่รัฐบาลก าหนดขึ้น เพ่ือการวางแผนการตลาดที่มีประสิทธิภาพและถูกต้องต่อผู้บริโภค

และสังคมส่วนรวม  

 กลุ่มพลังมวลชน ในสภาพสังคมปัจจุบันซึ่งเป็นยุคของข่าวสาร มวลชน สื่อมวลชน และ

องค์การต่าง ๆ เริ่มเข้ามามีบทบาทมากข้ึนในด้านการปกป้อง และคุ้มครองสังคม และผู้บริโภค นับวัน

จะยิ่งมีพลังเพ่ิมขึ้นในการผลักดันให้รัฐบาลเข้าควบคุม ดูแล หรือออกระเบียบข้อบังคับ และกฎหมาย

ใหม่ๆ ในด้านต่าง ๆ ซึ่งอาจมีผลกระทบต่อการด าเนินงานทางการตลาดของกิจการได้ เช่น กลุ่ม

คุ้มครองผลประโยชน์ของผู้บริโภค กลุ่มอนุรักษ์นิยมรักษาสิ่งแวดล้อม ได้พยายามควบคุมอย่าง

เคร่งครัด โดยการตรวจสอบผลิตภัณฑ์ให้มีความปลอดภัย และการให้ข้อมูลที่เป็นความรู้แก่ผู้บริโภค

มากขึ้น เป็นต้น 

 2.ด้านเศรษฐกิจ (Economic) 

 สภาพแวดล้อมทางด้านเศรษฐกิจ เป็นกลุ่มของปัจจัยที่ประกอบด้วย วงจรธุรกิจ เงิน

เฟ้อ และอัตราดอกเบี้ย ซึ่งมีผลกระทบต่อกิจกรรมทางการตลาดขององค์การ หรือเป็นปัจจัยซึ่งมี

ผลกระทบต่ออ านาจซื้อของผู้บริโภคและรูปแบบการซื้อ ปัจจัยสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจที่นักการ

ตลาดจ าเป็นต้องค านึงถึง มีดังนี้ 

 อัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจ ในการศึกษาอัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจมีตัวแปรหลัก

ที่ส าคัญ คือ สินค้ามวลรวมในประเทศ (Gross Domestic Product) และสินค้าประชาชาติ (Gross 

Nation Product) ซึ่งตัวแปรสองตัวนี้จะแสดงถึงความสามารถในการสร้างรายได้ของประชากร

ภายในประเทศในรอบระยะเวลาหนึ่งๆ และสะท้อนออกมาเป็นค่าหรืออัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจ

ของประเทศในรูปร้อยละ ในภาวะเศรษฐกิจที่รุ่งเรืองนั้นจะมีอัตราการจ้างงานสูง รายได้รวมของ

ผู้บริโภคจะมากท าให้อ านาจซื้อสูงจึงเป็นโอกาสดีส าหรับนักการตลาดที่จะขยายช่องทางการจัด

จ าหน่าย เร่งท าการส่งเสริมการตลาด 

 อัตราเงินเฟ้อ หมายถึง ภาวการณ์ที่ระดับราคาสินค้าเพ่ิมสูงขึ้นเรื่อย ๆ ส่งผลให้

ผู้บริโภคมีรายได้ที่แท้จริงลดลง อ านาจซื้อของผู้บริโภคลดลง ภาวะเงินเฟ้อเพ่ิมความกดดันให้ผู้บริโภค

แสวงหาสินค้าที่มีราคาถูกมากขึ้น ผู้บริโภคอาจจะมีความภักดีในตรายี่ห้อของสินค้าเพ่ิมมากขึ้นหรือ

ลดลง นโยบายราคาจัดเป็นสิ่งส าคัญในการด าเนินกิจกรรมการตลาด ธุรกิจควรน าเสนอสินค้าที่มี

คุณภาพเหมาะสมกับราคา ส่วนในภาวะเศรษฐกิจซบเซากลยุทธ์การตลาดควรมุ่งที่การน าเสนอ
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ผลิตภัณฑ์ใหม่ การปรับปรุงผลิตภัณฑ์เดิมให้ดี เน้นการให้บริการควบคู่กับการขายสินค้า การสาธิต

คุณภาพของสินค้าต่าง ๆ เพื่อสร้างความต้องการในสินค้าให้เพ่ิมข้ึน 

 อัตราดอกเบี้ย เป็นปัจจัยที่เกี่ยวพันกับปริมาณเงินในตลาดและระบบเศรษฐกิจอย่างมี

นัยส าคัญเพราะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค และมีผลต่อกิจกรรมทางธุรกิจของกิจการ 

กล่าวคือ หากอัตราดอกเบี้ยต่ า ผู้บริโภคจะน าเงินออมมาซื้อสินค้าหรือบริการมากขึ้นและกระตุ้นให้

ภาคธุรกิจเกิดการลงทุนเพ่ิมขึ้น ซึ่งมีที่มาจากเงินกู้ที่มีอัตราดอกเบี้ยต่ า ในทางตรงข้ามถ้าดอกเบี้ ยสูง

ผู้บริโภคจะชะลอการใช้จ่ายลง เพ่ือหวังผลตอบแทนจากอัตราดอกเบี้ยเงินฝากหรือการลงทุนในตรา

สารเงินอ่ืน ๆ 

 การจ้างงานและอัตราค่าจ้าง นับเป็นปัจจัยหนึ่งในสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจที่มี

ความสัมพันธ์ใกล้ชิดกับสภาพแวดล้อมด้านประชากรศาสตร์และยังสามารถส่งผลกระทบต่อการ

บริหาร และจัดการของกิจการธุรกิจ ได้อย่างมาก กล่าวคือ เมื่อมีการจ้างงานในอัตราค่าจ้างที่ก าหนด

ในแต่ละภูมิภาค ย่อมหมายถึงการเพ่ิมขึ้นของอ านาจซื้อในตลาดตามสัดส่วนของการจ้างงานและ

ค่าจ้างด้วย แต่การจ้างงานและอัตราค่าจ้างจะมีผลให้ราคาของสินค้าหรือบริการสูงขึ้นได้ เช่นกัน และ

หากราคาของสินค้าหรือบริการมีราคาสูงขึ้นในสัดส่วนที่ไม่สัมพันธ์กับการจ้างงานและอัตราค่าจ้างจะ

เป็นเหตุให้เกิดปัญหาเงินเฟ้อในระบบเศรษฐกิจได้ 

 3.ด้านสังคมและวัฒนธรรม (Social and Cultural) 

 สังคม หมายถึง คนจ านวนหนึ่งที่มีความสัมพันธ์ต่อเนื่องกันตามระเบียบกฎเกณฑ์โดย 

มีวัตถุประสงค์ส าคัญร่วมกัน สภาพแวดล้อมทางสังคมและวัฒนธรรมประกอบด้วย สถาบันและ

อิทธิพล อ่ืน  ๆ ซึ่ งมีผลต่อค่านิยม พ้ืนฐานทางสั งคม การรับรู้  ความพอใจ และพฤติกรรม 

สภาพแวดล้อมทางสังคมและวัฒนธรรม มีผลกระทบต่อพฤติกรรมการใช้ชีวิต และการตัดสินใจซื้อ

ของผู้บริโภค ดังนั้นการเปลี่ยนแปลงในโครงสร้างทางสังคมและวัฒนธรรมบางประการ อาจจะส่งผล

ในทางที่ดีให้กับสินค้าหรือบริการบางประเภทได้ แต่ในขณะเดียวกันอาจสร้างข้อจ ากัดให้กับการ

ด าเนินกิจกรรมทางการตลาดในบางลักษณะได้เช่นกัน สภาพแวดล้อมทางสังคมและวัฒนธรรมที่

นักการตลาดควรให้ความสนใจ ได้แก่ การตื่นตัวด้านการอนุรักษ์สิ่งแวดล้อม ปัจจุบันประชาชนเริ่ม

ตระหนักถึงปัญหาสิ่งแวดล้อมที่เสื่อมโทรมลงทุกวันและหันมาใช้สินค้าหรือปริการที่เห็นว่าจะสามารถ

ช่วยลดการเกิดมลภาวะได้ ท าให้หลายๆกิจการต้องปรับตัวเข้าสู่กระแสอนุรักษ์สิ่งแวดล้อมนี้ด้วย เช่น 
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การรณรงค์ให้มีการปลูกต้นไม้มากข้ึนของเจ้าของผลิตภัณฑ์ที่ต้องการแสดงถึงการอนุรักษ์สิ่งแวดล้อม 

เป็นต้น 

 4.ด้านเทคโนโลยี (Technological) 

 สภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยี เป็นอิทธิพลที่สร้างให้เกิดวิทยาการเทคโนโลยีใหม่ๆ การ

สร้างสินค้าใหม่อย่างต่อเนื่องและโอกาสทางการตลาด หรือเทคโนโลยี หมายถึง สรรพวิชาความรู้

ทางด้านเทคนิควิทยาการสมัยใหม่ เกี่ยวกับวิธีที่จะน ามาใช้ในการกระท าสิ่งต่าง  ๆ หรือเทคโนโลยี 

หมายถึง วิทยาการที่เกี่ยวกับศิลปะในการน าเอาวิทยาศาสตร์ประยุกต์มาใช้ให้เกิดประโยชน์ในทาง

ปฏิบัติและอุตสาหกรรม เทคโนโลยีได้ก่อให้เกิดการพัฒนาและเปลี่ยนแปลงของโลกในด้านต่าง ๆ

อย่างมากเนื่องจากเทคโนโลยีถูกปรับปรุงและพัฒนาขึ้นมาอย่างรวดเร็วท าให้เกิดผลิตภัณฑ์ใหม่ๆขึ้น

เป็นจ านวนมาก เพ่ืออ านวยความสะดวกให้แก่มนุษย์เป็นส าคัญ  ตัวอย่างการเปลี่ยนแปลงของ

สภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยีที่มีผลต่อการด าเนินงานทาง การตลาดมีดังนี ้ 

 การเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยีทางการสื่อสาร ปัจจุบันโลกแห่งการสื่อสารได้เปิดกว้างขึ้น

อย่างไร้พรมแดน จากระบบการสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ  พร้อมทั้งการเกิดขึ้นของโทรศัพท์เคลื่อนที่

และคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล ท าให้เกิดโอกาสทางการตลาดใหม่ๆ เช่นการโฆษณาและขายสินค้าตรง

ผ่านอินเตอร์เน็ตที่สามารถกระจายข้อมูลข่าวสารไปสู่ผู้รับได้ในจ านวนมาก พร้อมทั้งสามารถรับค า

สั่งซื้อได้ในทันทีภายใต้ต้นทุนการด าเนินการที่ต่ ากว่าใช้ช่องทางอ่ืน ๆ เป็นต้น 

 การเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยีด้านกระบวนการผลิต จากเทคโนโลยีใหม่ๆและระบบ

คอมพิวเตอร์ที่น ามาใช้ในภาคอุตสาหกรรม ท าให้การผลิตสินค้าสามารถท าได้เร็วขึ้นมีคุณภาพมากข้ึน 

และมีความยืดหยุ่นในการตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคมาแต่ละคนได้มากขึ้นด้วย 

 จากการทบทวนแนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกองค์การตามหลักการ

พิจารณาแบบ PEST Analysis ท าให้ได้ข้อสรุปว่า ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกที่มีผลต่อความส าเร็จ 

ของผู้ประกอบการค้าของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัด ประกอบด้วย ปัจจัยด้านการเมือง ได้แก่ 

สถานการณ์ทางการเมืองในประเทศ นโยบายการส่งเสริมการค้าของรัฐบาล และการออกกฎระเบียบ 

ข้อบังคับ กฎหมายต่าง ๆ ซึ่งอาจมีผลต่อการประกอบการค้าในตลาดนัด ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ ได้แก่ 

อัตราการเติบโตและการขยายตัวทางเศรษฐกิจของประเทศ ระดับราคาต้นทุนของสินค้าต่าง  ๆ ซึ่งมี

ผลต่อการประกอบการค้าในตลาดนัด ปัจจัยด้านสังคมและวัฒนธรรม ได้แก่ ค่านิยมทางสังคมซึ่ง

ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค เช่น กระแสการอนุรักษ์วัฒนธรรมไทย กระแสการรัก
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สุขภาพ และการตื่นตัวด้านการอนุรักษ์สิ่งแวดล้อมของผู้บริโภค ปัจจัยด้านเทคโนโลยี ได้แก่ ระบบ

การสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ สามารถกระจายข้อมูลข่าวสาร การโฆษณาสินค้าไปถึงผู้บริโภคได้ง่าย

และรวดเร็วมากยิ่งขึ้น และกระบวนการผลิตจากเทคโนโลยีใหม่ๆ ท าให้การผลิตสินค้ามีคุณภาพและ

รวดเร็ว ซึ่งส่งผลดีต่อผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดตามไปด้วย 

 ผู้วิจัยจึงได้น าปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกทั้ง 4 ด้าน ตามการวิเคราะห์แบบ PEST มา

ศึกษาเป็นตัวแปรอิสระในกรอบแนวคิดการวิจัย และน าไปใช้เป็นข้อมูลในแบบสอบถามการวิจัยเรื่อง 

กลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง 

 

4.แนวคิดเกี่ยวกับความส าเร็จ โดยหลักการประเมินผลการปฏิบัติงานขององค์การแบบสมดุล 

4.1.ความเป็นมาของการประเมินผลการปฏิบัติงานแบบสมดุล 

 บาลานซด์ สกอร์คาร์ด (Balanced Scorecard หรือ BSC) มีจุดเริ่มต้นจากบุคคล 2 คน 
คือ Professor Robert Kaplan อาจารย์จากมหาวิทยาลัย Harvard และ Dr. David Norton ที่
ปรึกษาทางด้านการจัดการ โดยทั้งสองคนได้มีการศึกษาถึงการประเมินผลการด าเนินงานขององค์กร
ต่าง ๆ ในอเมริกาและพบว่าองค์กรส่วนใหญ่ในอเมริกานิยมใช้แต่ตัวชี้วัดทางด้านการเงินเป็นหลัก ทั้ง
สองจึงได้เสนอแนวคิดในเรื่องของการประเมินผลองค์กร โดยแทนที่ผู้บริหารจะพิจารณาเฉพาะตัวชี้วัด
ทางด้านการเงิน (Financial Indicators) เป็นหลัก ทั้งสองเสนอว่าองค์กรควรพิจารณาตัวชี้วัดใน 4 
มุมมอง ได้แก่ มุมมองด้านการเงิน (Financial Perspectives) มุมมองด้านลูกค้า (Customer 
Perspectives) มุมมองด้านกระบวนการภายใน (Internal Process Perspectives) และมุมมองด้าน
การเรียนรู้และการพัฒนา (Learning and Growth Perspectives) ทั้งสองได้ตีพิมพ์ผลงานของ
ตนเองครั้งแรกในวารสาร Harvard Business Review ในปี1992 จากจุดนั้นเป็นต้นมา ท าให้แนวคิด
ทางด้าน Balanced Scorecard เป็นที่นิยมและใช้กันอย่างแพร่หลายในองค์การต่าง ๆ ทั่วโลก จน
วารสาร Harvard Business Review ได้ยกย่องให้เป็นหนึ่งในเครื่องมือทางด้านการจัดการที่มี
ผลกระทบต่อองค์กรธุรกิจมากท่ีสุดเครื่องมือหนึ่งในรอบ 75 ปี  Balanced Scorecard เป็นแนวคิดที่
เริ่มเป็นที่รู้จักและใช้กันอย่างแพร่หลายตั้งแต่ต้นทศวรรษที่ 1990 ท าให้หลักการและแนวคิดของ 
Balanced Scorecard มีวิวัฒนาการและการพัฒนาไปอย่างต่อเนื่อง จนกระทั่งในปี 1996 Kaplan 
และ Norton ทั้งสองได้ร่วมกันเขียนหนังสือ Balanced Scorecard ขึ้นมาโดยมุ่งเน้นการใช้ เป็น
เครื่องมือในการสื่อสารกลยุทธ์และท าให้เกิดความสอดคล้องเป็นหนึ่งเดียวกันทั่วทั้งบริษัท และยังเป็น
เครื่องมือผลักดันกลยุทธ์ขององค์การไปข้างหน้าอย่างต่อเนื่อง(พสุ เดชะรินทร์, 2548) 
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 Robert S. Kaplan และ David P. Norton (1992) ซึ่งเป็นทั้งนักวิจัยและที่ปรึกษา
ธุรกิจที่มีชื่อเสียง ได้น าเสนอโมเดล Balanced Scorecard ซึ่งได้รับความสนใจและเป็นที่ยอมรับจาก
ผู้บริหารขององค์การต่าง ๆ อย่างสูงยิ่ง โมเดลของพวกเขามีมุมมองที่เป็นพ้ืนฐานรวม 4 ด้าน คือ
(โอลซ์ นิลล์-โกราน และคณะ, 2546) 

 1.ด้านการเงิน เราสมควรมีมุมมองต่อผู้ถือหุ้นอย่างไร เพ่ือให้บรรลุความส าเร็จทาง
การเงิน 

 2.ด้านลูกค้า เราควรมีมุมมองต่อลูกค้าอย่างไร เพ่ือให้สามารถบรรลุความส าเร็จใน
วิสัยทัศน์ 

 3.ด้านกระบวนการทางธุรกิจ เราควรส่งเสริมและพัฒนากระบวนการด าเนินงานภายใน
ให้ดีเยี่ยมอย่างไร เพ่ือให้สร้างความพอใจแก่ผู้ถือหุ้นและลูกค้า 

 4.ด้านการเรียนรู้และการเติบโต เราควรพัฒนาความสารถในการเรียนรู้และเติบโต
อย่างไร เพ่ือให้สามารถบรรลุความส าเร็จในวิสัยทัศน์ขององค์กร 

 4.2.แนวคิดการประเมินผลการปฏิบัติงานแบบสมดุล 

 Balanced Scorecard ประกอบด้วยมุมมอง 4 มุมมองได้แก่(นิรมิต เทียมทัน, 2555) 

 1.มุมมองทางด้านการเงิน (Financial perspective) จะมีวัตถุประสงค์ทางการเงินอย่างไร
ที่จะท าให้องค์กรเติบโตและมีความสามารถในการผลิต ใครคือลูกค้าเป้าหมายที่มีส่วนท าให้องค์กร
เติบโตและมีก าไร เมื่อทราบว่าอะไรคือวัตถุประสงค์แล้ว ล าดับถัดไปต้องคิดต่อว่าจะมีมาตรการ
แนวทางอะไรที่จะบรรลุวัตถุประสงค์ และที่ส าคัญจะรู้ว่าบรรลุวัตถุประสงค์หรือไม่ต้องมีการ
ก าหนดค่าเป้าหมาย 

 ผลลัพธ์ขั้นสุดท้ายทางการเงิน คือ การเติบโต (Growth) ความสามารถในการท าก าไร 
(Profitability) ขององค์กร และมูลค่าหุ้นที่เพ่ิมขึ้น ทั้ง 3 ประการเป็นความปรารถนาที่องค์กรอยาก
บรรลุผลส าเร็จทั้งในปัจจุบันและในระยะยาว ส่วนการวัดความส าเร็จทางการเงินในขั้นก่อนผลลัพธ์
ทางการเงิน เช่น อัตราผลตอบแทนต่อการจ้างงานเทียบปีต่อปี(ROCE) หรือผลตอบแทนจากการ
ลงทุน (ROI) หรือต้นทุนโดยเฉลี่ยต่อหน่วยกิจกรรมการผลิต 

 2.มุมมองทางด้านลูกค้า (Customer perspective) จะต้องพิจารณาถึงความแตกต่างใน
เชิงคุณค่าโดยต้องหาวิธีที่จะดึงดูดใจลูกค้า การรักษาฐานลูกค้าเดิม และกิจกรรมอะไรที่จะสร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้าให้ใกล้ชิดยิ่งขึ้นโดยต้องหายุทธวิธีเปลี่ยนฐานะจากลูกค้าให้เป็นคู่ค้าให้ได้ ความ
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จริงเรื่องจุดประสงค์ทางด้านการเงินและลูกค้า คือ ผลลัพธ์ของการบริหารจัดการขององค์กรโดยทั่วไป
ไม่นิยมอธิบายถึงความชัดเจนในเหตุผลว่าจะบรรลุได้อย่างไร แต่จะเลี่ยงไปอธิบายทางอ้อมในรูปของ
เงินทีส่ามารถวัดเป็นเชิงปริมาณได้ 

 3.มุมมองด้านกระบวนการภายใน ( Internal business process) พิจารณาในรูปแบบ 
รูปลักษณ์ของผลิตภัณฑ์  การพัฒนาเครื่องหมายการค้าและการตลาด การขาย การบริการ 
กระบวนการปฏิบัติหรือการบริหารภายใน การขนส่ง และการจัดจ าหน่ายสิ่งเหล่านี้จะต้องวิเคราะห์
สังเคราะห์ให้เกิดกิจกรรมเพ่ือสร้างมูลค่า คุณค่า และความหลากหลายให้เหมาะสมกับประเภทและ
ก าลังซื้อของลูกค้า 

 4.มุมมองด้านการเรียนรู้และการเติบโต (Learning & Growth perspective) การวางแผน
ระบบบริหารจัดการแบบมียุทธศาสตร์ จะต้องก าหนดกลยุทธ์ให้ครบด้านทั้งสี่ไม่ว่าจะเป็นด้านการเงิน 
ด้านลูกค้า ด้านกระบวนการภายใน การเรียนรู้และการเติบโต ล้วนแล้วแต่อาศัยความรู้ความสามารถ
ของผู้ที่เกี่ยวข้องไม่ว่าจะเป็นพนักงาน หรือผู้บริหารขององค์กรและลูกค้า ดังนั้นการเรียนรู้และการ
เติบโตจึงเป็นปัจจัยพ้ืนฐานที่ส าคัญที่จะท าให้องค์ประกอบทั้งสามด้านประสบผลส าเร็จหรือล้มเหลว 
องค์ประกอบด้านนี้เราไม่อาจวัดได้เป็นเชิงปริมาณเพราะเป็นเรื่องของสินทรัพย์ที่จับต้องไม่ได้ แต่เป็น
เรื่องที่เกี่ยวกับความสัมพันธ์ระหว่างกิจกรรมขององค์กรและลูกค้าที่ท าให้การด าเนินงานมีมาตรฐาน
สูงขึ้นปกติแล้วจะพิจารณาการเรียนรู้และการเติบโตในสามประเด็นหลัก คือ 1) ความสามารถของ
พนักงาน ความรู้ ทักษะ 2) เทคโนโลยี 3) บรรยากาศในการท างาน ระบบการจูงใจ ความเท่าเทียมใน
การปฏิบัติงาน 

 4.3.องค์ประกอบย่อยของแต่ละมุมมอง 

  ในแต่ละมุมมองควรพิจารณาองค์ประกอบย่อย 4 องค์ประกอบ คือ วัตถุประสงค์ 
ตัวชี้วัด เป้าหมาย และแผนงานดังนี้(พสุ เดชะรินทร์, 2548: 26-27) 

 วัตถุประสงค์ (Objective) ที่ส าคัญของแต่ละมุมมอง โดยวัตถุประสงค์ในที่นี้หมายถึงสิ่งที่
องค์กรต้องการที่จะบรรลุหรืออยากจะไปให้ถึงดังนี้ 

  1.วัตถุประสงค์ภายใต้มุมมองทางการเงินได้แก่ การเพ่ิมขึ้นของรายได้ การลดลงของ
ต้นทุน หรือการเพิ่มขึ้นของรายได้ด้วยวิธีการอ่ืน เป็นต้น 

  2.วัตถุประสงค์ภายใต้มุมมองด้านลูกค้า ได้แก่ ส่วนแบ่งการตลาดที่เพ่ิมขึ้น การรักษา
ลูกค้าเดิมขององค์กร การแสวงหาลูกค้าใหม่ การน าเสนอสินค้าที่มีคุณภาพ การบริการที่รวดเร็ว หรือ
ชื่อเสียงของกิจการที่ดี เป็นต้น 
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  3.วัตถุประสงค์ภายใต้มุมมองด้านกระบวนการภายใน ได้แก่ การด าเนินงานที่รวดเร็ว 
กระบวนการผลิตที่มีคุณภาพ กระบวนการจัดส่งที่รวดเร็วทันเวลา หรือกระบวนการบริหารที่มี
ประสิทธิภาพ เป็นต้น 

  4.วัตถุประสงค์ภายใต้มุมมองด้านการเรียนรู้และการพัฒนา ได้แก่ การเพ่ิมทักษะของ
พนักงาน การรักษาพนักงานที่มีคุณภาพ วัฒนธรรมองค์กรที่ เปิดโอกาสให้พนักงานได้แสดง
ความสามารถ การมีระบบเทคโนโลยีสารสนเทศท่ีดี เป็นต้น 

 ตั ว ชี้ วั ด  (Measures ห รื อ  Key Performance Indicators) ซึ่ ง ได้ แ ก่ ตั ว ชี้ วั ด ข อ ง
วัตถุประสงค์ในแต่ละด้าน ซึ่งตัวชี้วัดเหล่านี้จะเป็นเครื่องมือในการบอกว่าองค์กรบรรลุวัตถุประสงค์ใน
แต่ละด้านหรือไม ่ดังนี้ 

  1.ภายใต้วัตถุประสงค์ในการเพ่ิมขึ้นของรายได้ของมุมมองด้านการเงินตัวชี้วัดที่นิยมใช้
กันได้แก่ รายได้ที่เพ่ิมข้ึนเทียบกับปีที่ผ่านมา  

  2.ภายใต้วัตถุประสงค์ในการรักษาลูกค้าเก่า ได้แก่ จ านวนลูกค้าทั้งหมด หรือจ านวน
ลูกค้าท่ีหายไป 

  3.ภายใต้วัตถุประสงค์ในการผลิตสินค้าที่มีคุณภาพของมุมมองด้านกระบวนการภายใน 
ตัวชี้วัดที่นิยมใช้กัน ได้แก่ จ านวนของเสียที่เกิดข้ึน หรือร้ายละของสินค้าที่ผ่านการตรวจสอบคุณภาพ 

  4.ภายใต้วัตถุประสงค์ในการพัฒนาทักษะพนักงานของมุมมองด้านการเรียนรู้และการ
พัฒนา ตัวชี้วัดที่นิยมใช้กัน ได้แก่ จ านวนชั่วโมงในการอบรม ต่อคนต่อปี หรือระดับความสามารถของ
พนักงานที่มากข้ึน 

 เป้าหมาย (Target) ได้แก่ ตัวเลขท่ีองค์กรต้องการจะบรรลุของตัวชี้วัดทุกประการ เช่น การ
เพ่ิมขึ้นของรายได้เท่ากับร้อยละ 20 ต่อปี ลูกค้าเก่าที่หายจะต้องไม่เกินร้อยละ 5 ต่อปี จ านวนของ
เสียที่เกิดขึ้นจากกระบวนการผลิตต้องไม่เกินร้อยละ 5 ต่อปี เป้าหมายของจ านวนชั่วโมงในการอบรม
เท่ากับ 10 วันต่อคนต่อปี 

 ความคิดริเริ่มหรือสิ่งที่จะท า (Initiatives) เพ่ือบรรลุเป้าหมายที่ก าหนดขึ้น โดยในขั้นนี้ยัง
ไม่ใช่แผนปฏิบัติการที่จะท า เป็นเพียงแผนงาน โครงการ หรือกิจกรรม เบื้องต้นที่ต้องท าเพ่ือบรรลุ
เป้าหมายที่ต้องการซึ่ง Initiatives นี้ควรเป็นสิ่งที่ใหม่หรือไม่เคยท ามาก่อน ซึ่งถ้าท าแล้วจะท าให้
องค์กรสามารถบรรลุเป้าหมายที่ต้องการ 
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 จากการทบทวนแนวคิดเกี่ยวกับ ความส าเร็จ โดยการประเมินผลการปฏิบัติงานแบบสมดุล
ท าให้ได้ข้อสรุปว่า ตัวชี้วัดความส าเร็จของการประกอบการค้าในตลาดนัด ควรพิจารณา 4 ด้าน คือ 
ด้านการเงิน พิจารณาจากการเพ่ิมขึ้นของรายได้ การลดลงของต้นทุน รวมถึงความสามารถในการท า
ก าไรจากการขายสินค้า ด้านลูกค้า พิจารณาจากการรักษาลูกค้ารายเก่า และการเพ่ิมขึ้นของลูกค้า
รายใหม่ ร้านค้ามีชื่อเสียงและเป็นที่รู้จัก ด้านกระบวนการภายใน พิจารณาจากประสิทธิภาพในการ
ด าเนินงาน กระบวนการปฏิบัติและการบริหารงานภายใน ด้านการเรียนรู้และการเติบโตขององค์การ 
พิจารณาจากการพัฒนาตนเองของผู้ประกอบการค้า ในด้านการหาความรู้เกี่ยวกับสินค้าที่ขาย การ
พัฒนาทักษะการด้านปฏิบัติงาน 

ผู้วิจัยจึงได้น าตัวชี้วัดความส าเร็จที่ส าคัญดังกล่าว มาศึกษาเป็นตัวแปรตามในกรอบแนวคิด
การวิจัย และน าไปใช้ เป็นข้อมูลในแบบสอบถามการวิจัยเรื่อง กลยุทธ์ทางการตลาดของ
ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง 

 

5.แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธ์ทางการตลาด 

 5.1.ความหมายของกลยุทธ์ทางการตลาด 

 กลยุทธ์การตลาด (Marketing strategy) หมายถึง วิธีการที่ใช้เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์
ทางการตลาด หรือขั้นตอนในการก าหนดจุดมุ่งหมายทางการตลาด การเลือกตลาดเป้าหมาย และการ
ออกแบบส่วนประสมทางการตลาดเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของตลาดและบรรลุจุดมุ่งหมายของ
องค์การ(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) 

 กลยุทธ์ทางการตลาด หมายถึง วิธีด าเนินงานทางการตลาดเพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ที่
ก าหนดขององค์กร โดยกลยุทธ์ทางการตลาดจะประกอบด้วยองค์ประกอบส าคัญ 2 ส่วนที่แตกต่างกัน 
แต่มีความสัมพันธ์อย่างมีนัยส าคัญต่อกันคือ1)เป้าหมายทางการตลาด 2)ส่วนประสมทางการตลาด 
คือการก าหนดและจัดสรรเครื่องมือต่าง ๆ ทางการตลาดให้สอดคล้องกับเป้าหมายทางการตลาดที่
ก าหนด ส่วนประสมทางการตลาดจะประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานที่ หรือ 
การจัดจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion)(ศรีสุภา สหชัยเสรี, 2550) 

 เสรี วงษ์มณฑา ได้กล่าวว่า กลยุทธ์ทางการตลาดเป็นวิธีการใช้เครื่องมือการตลาด
(ส่วนผสมการตลาด) เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้า และยังได้ให้ความหมายของส่วนผสม
การตลาดว่า หมายถึง การมีสินค้าท่ีตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้ ขายในราคาที่
ผู้บริโภคยอมรับได้ และผู้บริโภคยอมจ่ายเพราะมองว่าคุ้ม ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบใน
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สินค้าและพฤติกรรมอย่างถูกต้องที่เรียกว่าส่วนผสมการตลาด (Marketing Mix) ซึ่งประกอบด้วย 
ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด(เสรี วงษ์มณฑา, 2542) 

 คอตเลอร์ ฟิลลิป  ได้กล่าวว่า จากตรรกะที่ว่ากิจการจะท าอย่างไรจึงจะบรรลุ
วัตถุประสงค์ทางการตลาดได้ ซึ่งการจะประสบความส าเร็จได้ต้องอาศัยกลยุทธ์การตลาดที่เหมาะสม 
กลยุทธ์ทางการตลาดประกอบด้วย กลยุทธ์พิเศษเฉพาะส าหรับตลาดเป้าหมาย ต าแหน่งทาง
การตลาด ส่วนประสมการตลาด และระดับการใช้จ่ายทางการตลาด (วารุณี ตัณติวงศ์วาณิช และ
คณะ, ผู้แปล2545: 46)  

 ยุทธวิธีทางการตลาด (Marketing Tactics) หมายถึง กิจกรรมต่าง ๆที่จะสนับสนุนกล
ยุทธ์การตลาดที่ได้ก าหนดไว้ ซึ่งจะเกี่ยวพันกับตัวแปรด้านส่วนผสมการตลาด (Marketing Mix) อัน
ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ การตั้งราคา การส่งเสริมการตลาด และการจัดการช่องทางการจั ดจ าหน่ายและ
กระจายสินค้า การด าเนินงานและการปฏิบัติงานทางการตลาดจะต้องมีความเกี่ยวพันในตัวแปร
ดังกล่าว การก าหนดกลยุทธ์ที่ถูกต้องเหมาะสมย่อมจะท าให้กิจการสามารถบรรลุภารกิจได้  

 องค์ประกอบที่ส าคัญยิ่งในกลยุทธ์การตลาดก็คือ ส่วนประสมการตลาดกระบวนการใน
การก าหนดส่วนประสมให้เหมาะสมนั้น จะเป็นเอกลักษณ์ของแต่ละธุรกิจและผลิตภัณฑ์ ส่วนการ
วางแผนการตลาดนั้นจะมีขั้นตอนที่ไม่แตกต่างกันเท่าไหร่นักในแต่ละธุรกิจบริการ แต่ถ้าพบว่าสิ่ งที่
ปรากฏขึ้นแตกต่างจากบริการอ่ืนนั้นแสดงว่าเกิดข้ึนจากการใช้ส่วนประสมการตลาดที่แตกต่างกัน  

 5.2.กลยุทธ์ทางการตลาด 

 กลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing strategy) มีรายละเอียดดังนี้(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ
คณะ, 2550) 

 1.กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 

 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง คุณค่าเป็นไปได้ที่ส่งมอบให้กับตลาดเป้าหมายเพ่ือ

สร้างประโยชน์ที่เกิดความพึงพอใจ ซึ่งผลิตภัณฑ์จะรวมถึงสิ่งของ บริการ องค์กร สถานที่ บุคคล และ

ความคิดรวมถึงการบรรจุภัณฑ์ สี ราคา คุณภาพ และตราสินค้า ตลอดจนบริการและชื่อเสียงของ

ผู้ขาย หรือเป็นสิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคเพ่ือให้ผู้บริโภคเกิด

ความพึงพอใจ โดยกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์มีดังนี้ 

 1.กลยุทธ์ด้านคุณภาพผลิตภัณฑ์ (Product quality strategy) คุณภาพผลิตภัณฑ์ 

เป็นการวัดประสิทธิผลของการท างาน และความคงทนของผลิตภัณฑ์ เช่น อายุการใช้ งาน ความ
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ประหยัด ความมีมาตรฐาน บริษัทส่วนใหญ่จะเสนอผลิตภัณฑ์หลายระดับ ประกอบด้วย ระดับต่ า 

ปานกลาง สูง และพิเศษ ซึ่งมีกลยุทธ์ดังนี้ 

- กลยุทธ์การปรับปรุงคุณภาพให้ดีขึ้น (Quality improvement strategy) กลยุทธ์นี้มี

วัตถุประสงค์เพ่ือให้ได้ผลตอบแทนสูงสุด เช่น บริษัทต้องลงทุนในการวิจัยและปรับปรุงผลิตภัณฑ์ใหม่

ให้ดีขึ้น เพ่ือให้มียอดขายและส่วนครองตลาดสูงสุด 

- กลยุทธ์การรักษาคุณภาพ (Quality maintenance strategy) หลายบริษัทใช้กลยุทธการ

รักษาคุณภาพผลิตภัณฑ์ โดยจะปล่อยให้คุณภาพผลิตภัณฑ์เป็นไปอย่างเดิมเหมือนกับตอนท า

ผลิตภัณฑ์ออกวางตลาดครั้งแรก และหลายบริษัทไม่มีการเปลี่ยนแปลงยกเว้นจะมีปัญหาด้าน

ผลิตภัณฑ์เกิดข้ึน 

 2.กลยุทธ์บรรจุภัณฑ์ (Packaging strategy) การบรรจุภัณฑ์ (Packaging) หมายถึง 

กิจกรรมในการออกแบบและผลิตภาชนะบรรจุหรือสิ่งห่อหุ้มผลิตภัณฑ์ ประเด็นที่เกี่ยวข้องกับการ

ตัดสินใจในการบรรจุภัณฑ์ มีดังนี้ 

- การเปลี่ยนแปลงบรรจุภัณฑ์ (Changing the package) เป็นการพัฒนาหรือปรับปรุงบรรจุ

ภัณฑ์ให้ดีขึ้นหรือทันสมัยขึ้น นิยมใช้ในกรณีที่ยอดขายลดลงหรือผลิตภัณฑ์เข้าสู่ขั้นเจริญเติบโตเต็มที่ 

หรือต้องการขยายตลาดสู่ตลาดส่วนใหม่  

- การบรรจุภัณฑ์เพ่ือการน ากลับมาใช้ (Reuse packaging) เป็นกลยุทธ์ส่งเสริมการขายโดย

การออกแบบบรรจุภัณฑ์ที่สามารถน ากลับมาใช้ได้ภายหลังจากท่ีใช้สินค้าที่อยู่ภายในหมดแล้ว 

- การบรรจุภัณฑ์รวม (Multiple packaging) เป็นกลยุทธ์การส่งเสริมการขายโดยน าสินค้า

หลายชิ้นหรือหลายชนิดมาบรรจุรวมกัน เพ่ือกระตุ้นให้เกิดการซื้อและท าให้ยอดขายเพ่ิมขึ้น วิธีนี้มัก

ใช้ร่วมกับการลดราคา 

- การบรรจุภัณฑ์ส าหรับสายผลิตภัณฑ์ (Packaging the product line) เป็นการพิจารณา

การออกแบบบรรจุภัณฑ์ทุกชนิดในสายผลิตภัณฑ์เดียวกันว่าควรจะเหมือนกันหรือให้มีความเป็น

เอกลักษณ ์ทั้งนี้ข้ึนอยู่กับว่าสินค้านั้นมีลักษณะการใช้งานหรือคุณภาพเหมือนกันหรือไม่ 

- การบรรจุภัณฑ์เพ่ือแก้ปัญหาสิ่งแวดล้อมโดยใช้หลัก 7Rs ดังนี้ 1)การบรรจุภัณฑ์ที่สามารถ

หมุนเวียนแปรสภาพใหม่ (Recycle) 2) การบรรจุภัณฑ์ชนิดเติม (Refill) 3) การบรรจุภัณฑ์เพ่ือใช้ซ้ า 

(Reuse) 4) การบรรจุภัณฑ์ที่ลดขนาดลง (Reduce) 5) การไม่ใช้บรรจุภัณฑ์ที่เกิดมลภาวะ (Reject) 
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6) การบรรจุภัณฑ์ที่ยังสามารถซ่อมแซมแก้ไขได้ (Repair) 7) การบรรจุภัณฑ์ที่ผุ้บริโภคน าไปใช้ได้

ประโยชน์กลับคืนมา (Recovery)  

 3.กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) โดยใช้หลักข้อได้เปรียบทางการ

แข่งขัน (Competitive advantage strategy) เครื่องมือในการสร้างความแตกต่างทางการแข่งขัน 

(Differentiation tools) ประกอบด้วย 1) การสร้างความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์หรือการน าเสนอ

ผลิตภัณฑ์ที่ เหนือกว่า 2) การสร้างความแตกต่างด้านบริการ 3) การสร้างความแตกต่างด้าน

บุคคลากร 4) การสร้างความแตกต่างด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 5) การสร้างความแตกต่างด้าน

ภาพลักษณ์ 6) การสร้างความแตกต่างโดยการพัฒนาคุณภาพ และการใช้หลักการบริหารคุณภาพ

โดยรวม (TQM) 

 4.กลยุทธ์ตราสินค้า (Brand strategy) ตราสินค้า (Brand) หมายถึง ชื่อ (Name) ค า 

(Term) สัญญาลักษณ์ (Symbol) การออกแบบ (Design) หรือการประสมประสานทุกอย่างเข้า

ด้วยกัน เพ่ือระบุถึงสินค้าและบริการของผู้ขายรายหนึ่งหรือกลุ่มของผู้ขาย ซึ่งจะท าให้สินค้าของพวก

เขาแตกต่างจากคู่แข่ง 

 5.กลยุทธ์ต าแหน่งผลิตภัณฑ์/ตราสินค้า (Product/brand positioning strategy) 

ต าแหน่งผลิตภัณฑ์เป็นกระบวนการในการออกแบบผลิตภัณฑ์หรือบริการเพ่ือแสดงต าแหน่งที่เด่น

และมีคุณค่าในจิตใจของผู้บริโภคที่เป็นเป้าหมาย โดยสื่อสารลักษณะที่แตกต่างของตราสินค้านั้น หรือ

เป็นการก าหนดภาพพจน์เฉพาะอย่างของตราสินค้า 

2.กลยุทธ์ด้านราคา 

ราคา (Price) คือ ต้นทุนของลูกค้า หลักส าคัญของการตั้งราคาก็คือ การตั้งราคาที่ท าให้ลูกค้า

สามารถรับรู้ถึงคุณค่าของผลิตภัณฑ์ และการตั้งราคานั้ นต้องสอดคล้องกับต าแหน่งผลิตภัณฑ์ 

(Position) ซึ่งเป็นต าแหน่งที่มีคุณค่าในจิตใจของลูกค้า โดยกลยุทธ์ด้านราคา มีดังนี้ 

1.กลยุทธ์การตั้งราคาโดยมุ่งที่คุณค่าการรับรู้(Perceived value pricing) และการตั้ง

ราคาโดยพิจารณ าจากความยืดหยุ่ นของ อุปสงค์ ต่ อราคา (Price elasticity of demand) 

ประกอบด้วย 

- การตั้งราคาโดยมุ่งที่คุณค่าการรับรู้ (Perceived value) มีหลายบริษัทที่ตั้งราคาโดยมุ่งที่

คุณค่าการรับรู้ของผลิตภัณฑ์ในสายตาของผู้ซื้อ โดยค านึงถึงคุณค่าที่ส่งมอบให้กับลู กค้า ซึ่งบริษัท
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จะต้องตั้งราคาผลิตภัณฑ์ให้สัมพันธ์กับคุณค่าที่ส่งมอบและการรับรู้ของลูกค้า ถ้าราคาสูงหรือต่ ากว่า

คุณค่าท่ีลูกค้าได้รับจะท าให้บริษัทพลาดโอกาสในการท าก าไร 

- การตั้งราคาโดยพิจารณาจากความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อราคา (Price elasticity of 

demand) ความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อราคา หมายถึง อัตราการเปลี่ยนแปลงของปริมาณความ

ต้องการซื้อของลูกค้าหรือของตลาดที่มีต่อสินค้าชนิดใดชนิดหนึ่ ง อันเนื่องมาจากอัตราการ

เปลี่ยนแปลงของราคาสินค้านั้น 

 อุปสงค์ที่มีความยืดหยุ่นมาก (Elastic demand) อุปสงค์ (Demand) และต้นทุน (Cost) จะ

ก าหนดขอบเขตของความยืดหยุ่นได้ของการตั้งราคา ซึ่งจะก าหนดขอบเขตสูงและขั้นต่ าเป็นช่วงกว้าง  

อาจใช้กลยุทธ์การตั้งราคาระดับต่ าเพ่ือเจาะตลาด (Penetration pricing) เป็นการก าหนดราคา

แรกเริ่มไว้ต่ าเพ่ือเข้าถึงตลาดวงกว้างอย่างรวดเร็ว กลยุทธการตั้งราคานี้นอกจากใช้กับสินค้าใหม่เมื่อ

แรกเริ่มเข้าสู่ตลาดแล้วยังสามารถน าไปใช้กับวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ในขั้นหลังๆ ได้ การตั้งราคาต่ าจะ

ได้ผลดีกว่าการตั้งราคาสูงในกรณี เช่น สินค้ามีความยืดหยุ่นของอุปสงค์ค่อนข้างมาก ต้นทุนต่อหน่วย

สามารถลดลงได้เมื่อมีการผลิตสินค้าจ านวนมาก หรือใช้เมื่อสินค้าต้องเผชิญกับการแข่งขันขั้นรุนแรง

อย่างรวดเร็วหลังจากน าสินค้าเข้าสู่ตลาด 

 อุปสงค์ที่มีความยืดหยุ่นน้อย (Inelastic demand) การตัดสินใจที่ส าคัญ คือ จะก าหนด

ราคาสูงกว่าต้นทุนเท่าไรส าหรับผลิตภัณฑ์ใหม่ ซึ่งอาจใช้วัตถุประสงค์ของการสร้างปริมาณและ

ต าแหน่งตลาดหรืออาจตั้งราคาสูงเพ่ือให้มีก าไรมากก็ได้ กลยุทธ์การตั้งราคาสูง (Skimming pricing) 

เป็นการตั้งราคาสินค้าให้สูง เหมาะส าหรับสินค้าที่มีลักษณะแตกต่างทางการแข่งขัน กลุ่มเป้าหมายที่มี

รายได้สูง และผลิตภัณฑ์ที่มีความยืดหยุ่นของอุปสงค์น้อย การก าหนดราคาสินค้าวิธีนี้ เพ่ือให้

ครอบคลุมต้นทุนการพัฒนาสินค้าใหม่โดยเร็ว กลยุทธ์การตั้งราคาสูงนี้เหมาะส าหรับ สินค้าใหม่ที่มี

ลักษณะเด่นเป็นเอกลักษณ์ ลูกค้าท่ีมีรายได้สูง ลักษณะความต้องการซื้อมีความยืดหยุ่นน้อย 

2.กลยุทธ์การตั้งราคาโดยมุ่งที่ต้นทุน (Cost oriented pricing) วิธีนี้จะยึดถือต้นทุนเป็น

เกณฑ์ แล้วบวกส่วนเพิ่ม (Mark up) หรือก าไรที่ต้องการ สามารถท าได้ดังนี้ 

- การตั้งราคาโดยบวกเพ่ิมจากต้นทุนเฉลี่ย เป็นการตั้งราคาดโดยบวกส่วนเพ่ิม หรือก าไรต่อ

หน่วยจากต้นทุนเฉลี่ย โดยวิธีนี้อาจเรียกว่า วิธีการตั้งราคาดโดยบวกเพ่ิมจากต้นทุนรวม 
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- การตั้งราคาโดยบวกเพ่ิมจากต้นทุนผันแปรเฉลี่ย หรือต้นทุนที่เพ่ิมขึ้น เป็นการตั้งราคาโดย

บวกเพ่ิมก าไรต่อหน่วยจากต้นทุนแปรผันเฉลี่ย การตั้งราคาโดยวิธีนี้แม้จะเป็นราคาที่ต่ ากว่าต้นทุน

เฉลี่ย แต่ยังสูงกว่าต้นทุนแปรผันตรงต่อหน่วย ธุรกิจยังคงยอมรับราคานี้ได้เพราะยังมีก าไรขั้นต้นต่อ

หน่วยที่จะน าไปชดเชยต้นทุนคงที่ วิธีนี้ผู้ผลิตใช้เป็นแนวทางในการรับค าสั่งซื้อจากลูกค้าเพ่ิมเติมหรือ

ผลิตเพ่ิม ตราบใดที่ราคาซื้อยังสูงกว่าต้นทุนผันแปรเฉลี่ย ก็แสดงว่าผู้ผลิตยังคงมีก าไรจากการสั่งซื้อ

รายนั้นพอที่จะไปชดเชยต้นทุนคงที่ 

- การตั้งราคาโดยบวกเพ่ิมจากต้นทุนส่วนเพ่ิม เป็นการตั้ งราคาโดยบวกเพ่ิมก าไรต่อหน่วย

จากต้นทุนส่วนเพิ่มต่อหน่วย 

- การตั้งราคาโดยบวกเพ่ิมจากต้นทุนพ่อค้าคนกลาง (Cost plus pricing by middlemen) 

พ่อค้าคนกลางโดยทั่วไป ได้แก่ ผู้ค้าส่งและผู้ค้าปลีก มักนิยมตั้งราคาสินค้าโดยบวกเพ่ิมจ านวนเงิน

ส่วนเพ่ิมจากต้นทุน ซึ่งส่วนเพ่ิมนี้เป็นจ านวนเงินที่สามารถครอบคลุมค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นจากการ

ด าเนินงานและมีก าไรเหลืออยู่ ค าว่า อัตราส่วนเพ่ิม (Mark up percentage) ปกติจะค านวณจาก

ราคาขายเสมอ ถ้าค านวณจากฐานต้นทุนเราเรียกว่า อัตราส่วนเพิ่มคิดจากต้นทุน (Mark on or Mark 

up on cost)  

3.การตั้งราคาโดยมุ่งที่จุดคุ้มทุน (Break-even pointed oriented pricing) จุดคุ้มทุน 

(Break-even pointed) หมายถึง จุดที่แสดงถึงปริมาณการผลิตเพ่ือขายที่ท าให้รายได้รวมเท่ากับ

ต้นทุนรวม ณ จุดคุ้มทุนนี้กิจการจะไม่มีก าไรหรือขาดทุน ดังนั้นปริมาณการผลิตเพ่ือขายที่คุ้มทุนก็คือ

ปริมาณที่ท าให้รายได้รวมเท่ากับต้นทุนรวม การวิเคราะห์จุดคุ้มทุนถือว่าเป็นวิธีหนึ่งของการตั้งราคา

โดยอาศัยต้นทุนเป็นเกณฑ์ แต่อย่างไรก็ตามการวิเคราะห์จุดคุ้มทุนจะต้องน ารายได้เข้ามาวิเคราะห์

ประกอบด้วย 

4.การตั้งราคาโดยพิจารณาจากความสมดุลระหว่างอุปสงค์และอุปทาน (Price bases 

on a balance between demand and supply) เป็นการก าหนดราคาที่จะท าให้เกิดความ

สมดุลระหว่างอุปสงค์กับต้นทุนต่อหน่วยที่ท าให้เกิดก าไรสูงสุด หรือ บริษัทที่มีวัตถุประสงค์อ่ืนก็อาจ

ใช้วิธีนี้ได้ เพื่อน าไปเปรียบเทียบกับการก าหนดราคาวิธีอ่ืน การตั้งราคาในวิธีนี้จะต้องวิเคราะห์อุปสงค์ 

(รายได้) และอุปทาน (ต้นทุนของผู้ผลิต) ซึ่งต้องเข้าใจโครงสร้างด้านอุปสงค์ และโครงสร้างด้านต้นทุน 

อุปสงค์ในที่นี้ คือ อุปสงค์ของผู้ซื้อท่ีมีต่อสินค้าของผู้ขายรายใดรายหนึ่งหรือยี่ห้อใดยี่ห้อหนึ่ง 
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5.การตั้งราคาโดยมุ่งความส าคัญที่การแข่งขัน (Competition oriented pricing) การ

ตั้งราคาโดยมุ่งความส าคัญที่การแข่งขัน เป็นวิธีที่นักการตลาดเห็นความส าคัญของคู่แข่งขันมากกว่า

ความส าคัญของอุปสงค์และต้นทุน การตั้งราคาแบบนี้ อาจเกิดขึ้นในช่วงเวลาใดเวลาหนึ่งเพ่ือเอาชนะ

คู่แข่งขัน .ซึงไม่จ าเป็นต้องเป็นราคาเดียวกับคู่แข่งขัน แต่อาจเป็นราคาที่สูงกว่าหรือต่ ากว่าคู่แข่งขันก็

ได้ ซึ่งมีวิธีต่าง ๆ ดังนี้ 

- การตั้งราคาให้เท่ากับคู่แข่งขัน หรือการตั้งราคาเพ่ือเผชิญกับการแข่งขัน การตั้งราคาแบบนี้

มีข้อดี คือ ป้องกันสงครามราคา เป็นวิธีที่สะดวก เพราะถือว่าราคาที่คู่แข่งขันตั้งเหมาะสมดีอยู่แล้ว 

การตั้งราคาวิธีนี้ใช้ในกรณีดังต่อไปนี้ 1) ผลิตภัณฑ์มีลักษณะคล้ายคลึงกันและใช้ทดแทนกันได้ 2) 

ราคาของผลิตภัณฑ์นั้นเป็นที่รู้จักและยอมรับกันอยู่แล้ว 3) จ านวนผู้ผลิตหรือผู้ขายมีมากราย 4)ใน

ตลาดที่ผู้ขายมีน้อยราย ผู้ขายจะตกลงราคาร่วมกัน เพ่ือป้องกันสงครามราคา 5) ในกรณีที่ผู้ผลิต

ก าหนดราคาขายปลีกให้กับผู้บริโภคไว้ที่ตัวสินค้าหรือตัวบรรจุภัณฑ์ ซึ่งมีผลท าให้พ่อค้าขายปลีกต้อง

ขายสินค้าตามราคาที่ผู้ผลิตก าหนดไว้ แต่อย่างไรก็ตามผู้ขายอาจตั้งราคาให้ต่ ากว่าได้เพ่ือการส่งเสริม

การขาย แต่ตั้งราคาสูงกว่านั้นไม่ได้ 

- การตั้งราคาให้ต่ ากว่าคู่แข่ง วิธีนี้ธุรกิจจะตั้งราคาได้โดยอยู่ภายใต้เงื่อนไขต่อไปนี้ 1) ในกรณี

ที่ผลิตภัณฑ์ด้อยกว่าคู่แข่ง 2) ในกรณีที่ธุรกิจมีวัตถุประสงค์ต้องการเจาะตลาด เพ่ือให้ความต้องการ

ซื้อมากขึ้น 3) ในกรณีที่พยายามลดต้นทุนต่าง ๆ เพ่ือลดราคาให้ต่ า 4) ในกรณีที่ลูกค้ากลุ้มเป้าหมาย

ของกิจการเป็นลูกค้าระดับล่าง 

- การตั้งราคาให้สูงกว่าคู่แข่ง ภายใต้เงื่อนไงต่อไปนี้ 1) ผลิตภัณฑ์ของธุรกิจมีลักษณะดีเด่น

เหนือคู่แข่งขัน 2) เป็นการตั้งราคาที่มีกลุ่มเป้าหมายที่มีรายได้สูง 3) ในกรณีที่สินค้าของธุรกิจเป็น

สินค้าที่ลูกค้ามีความภักดีต่อตราสินค้าค่อนข้างสูง 4)ในกรณีที่สินค้าของธุรกิจมีลักษณะอุปสงค์ที่มี

ความยืดหยุ่นน้อย 5) ในกรณีที่ธุรกิจต้องการสร้างภาพลักษณ์ให้กับกิจการว่าสินค้าของกิจการมี

คุณภาพสูง 

- การตั้งราคาแบบประมูล เป็นวิธีการตั้งราคาโดยวิธีเปิดซองประมูลราคาผลิตภัณฑ์ ซึ่งมักจะ

เกิดขึ้นในอุตสาหกรรมที่มีการซื้อของจ านวนมาก หรือเป็นการซื้อแบบท าสัญญา การเสนอราคาแบบ

ประมูลขึ้นอยู่กับปัจจัย 2 ประการ คือ ต้นทุนรวมของผลิตภัณฑ์ และการคาดคะเนการตั้งราคาของคู่

แข่งขัน วัตถุประสงค์ในการเสนอราคา เพ่ือต้องการเป็นกิจการที่ประมูลได้โดยให้ราคาที่ต่ ากว่าคู่

แข่งขัน 
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5.3.กลยุทธ์การจัดจ าหน่าย 

การจัดจ าหน่าย (Distribution) เป็นวิธีการน าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาด ประกอบด้วยกิจกรรม

ซึ่งท าให้ผลิตภัณฑ์หาง่ายส าหรับลูกค้าเมื่อต้องการซื้อ ซึ่งการจัดจ าหน่าย มีลักษณะดังนี้ 1) ต้อง

ก าหนดโครงสร้างของช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of distribution) ซึ่ งเป็นเส้นทางที่

ผลิตภัณฑ์เคลื่อนย้ายจากผู้ผลิตไปยังลูกค้า ซึ่งอาจผ่านคนกลางหรือไม่ผ่านก็ได้ 2) ในโครงสร้างของ

ช่องทาง ประกอบด้วย สถาบันการตลาด (Marketing institution) หรือตัวกลางทางการตลาด 

(Marketing intermediaries) ซึ่งประกอบด้วย คนกลาง ธุรกิจที่ช่วยกระจายตัวสินค้า ธุรกิจที่ไห้

บริการทางการตลาด และธุรกิจที่ให้บริการทางการเงิน 3) เป็นกิจกรรมการน าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาด 

เช่น การขนส่ง การเก็บรักษา ฯลฯ 4) การจัดจ าหน่ายจะอ านวยความสะดวกแก่ลูกค้าทางด้านต่าง ๆ 

คือ ท าให้ผู้บริโภคได้ประโยชนจากการมีโอกาสซื้อสินค้าและเป็นเจ้าของสินค้าต่าง  ๆ (Possession 

utility) ช่วยอ านวยความสะดวกด้านสถานที่ (Place utility) ช่วยสร้างอรรถประโยชน์ด้านเวลา

(Time utility) โดยมีสินค้าพร้อมทุกเวลาที่ลูกค้าต้องการ รวมทั้งท าให้ลูกค้าได้รับสินค้าที่ถูกต้องตรง

กับความต้องการ และมีโอกาสเลือกสินค้าได้หลายรูปแบบ (Form utility) 

 ช่องทางการจัดจ าหน่ายสามารถแบ่งได้เป็น 3 ประเภท คือ 1) ช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้า

บริโภค 2) ช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าอุตสาหกรรม 3) ช่องทางการจัดจ าหน่ายบริการ โดยช่อง

ทางการจัดจ าหน่ายสินค้าบริโภค มีรายละเอียดดังนี้ 

ช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าบริโภค (Channel of consumer goods) หมายถึง เส้นทางที่

สินค้าบริโภค (Consumer consumer) เคลื่อนย้ายจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคคนสุดท้าย (Ultimate 

consumer) บริษัทจ านวนมากเลือกใช้ช่องทางการจัดจ าหน่ายทางตรง โดยไม่ใช้คนกลาง ช่อง

ทางการจัดจ าหน่ายสินค้าบริโภคท่ีนิยมใช้มี 7 ทางเลือก ดังนี้ 

1.ช่องทางตรง (Direct channel) หรือช่องทางศูนย์ระดับ เป็นช่องทางการจัดจ าหน่ายที่

ผู้ผลิตขายสินค้าโดยตรงให้กับผู้บริโภคโดยผ่านคนกลาง ท าได้หลายรูปแบบ คือ ใช้หน่วยงานขาย 

หรือพนักงานขายออกแสวงหาลูกค้า เปิดสาขาและส านักงานขายของผู้ผลิตโดยไม่ผ่านคนกลาง ขาย

ทางโทรศัพท์ การขายโดยผ่านอินเทอร์เน็ต การขายโดยใช้เครื่องจักรอัตโนมัติ เป็นต้น เหมาะส าหรับ

สินค้าไม่แสวงซื้อ ซึ่งเป็นสินค้าหรือบริการที่ขายยาก เช่น ประกันชีวิต เครื่องฟอกอากาศ เครื่องล้าง

จาน และเหมาะส าหรับสินค้าที่ผลิตเสร็จแล้วต้องบริโภคทันที เช่น อาหารและเครื่องดื่ม 
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2.ช่องทาง 1 ระดับที่การขายสินค้าโดยผ่านคนกลางซึ่งเป็นผู้ค้าปลีกเพียงคนเดียวเป็น

ช่องทางที่ค่อนข้างสั้นเหมาะสาหรับสินค้าที่ขายผ่านห้างสรรพสินค้าขนาดใหญ่ซึ่งเป็นร้านค้าแบบ

ลูกโซ่ (Chain store) เป็นร้านค้าที่เป็นเจ้าของคนเดียวและมีสาขา เช่น เซ็นทรัล โรบินสัน เดอะ

มอลล์ หรือร้านค้าท่ีใช้ระบบรับสิทธิทางการค้า หรือแฟรนไชส์ 

3.ช่องทาง 2 ระดับที่ขายสินค้าโดยผ่านพ่อค้าขายส่ง (Merchant wholesale) ไปยังผู้ค้า

ปลีก เหมาะส าหรับสินค้าสะดวกซื้อหรือสินค้าที่ไม่เปลี่ยนแปลงตามสมัยนิยม มีลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย

จ านวนมากและอยู่กระจัดกระจาย  

4.ช่องทาง 3 ระดับ คือ ช่องทางขายสินค้าโดยผ่านพ่อค้าขายส่ง ไปยังผู้ค้าปลีก และผ่านผู้ค้า

อิสระซึ่งเป็นผู้ค้าส่งรายย่อยที่อยู่ใกล้ชิกับผู้ค้าปลีก ซึ่งจะคอยให้ความช่วยเหลือในการตกแต่งและจัด

วางสินค้า 

5.ช่องทาง 1.ระดับที่ขายสินค้าโดยผ่านตัวแทน (Agents) ซึ่งเป็นผู้ที่ได้รับแต่งตั้งให้ท าหน้าที่

จ าหน่ายสินค้าแทนผู้ผลิต และเป็นช่องทางที่ค่อนข้างสั้น เหตุผลที่ผ่านตัวแทนเนื่องจาก ผู้ผลิตไม่

สะดวกที่จะจัดจ าหน่ายสินค้าเอง เช่นอยู่คนละประเทศ ไม่ช านาญ การจัดจ าหน่ายช่องทางนี้เหมาะ

ส าหรับสินค้าเจาะจงซื้อ ซึ่งเป็นสินค้าท่ีมีมูลค่าสูง ลูกค้ามีความภักดีต่อตราสินค้า เช่น รถเบนซ์ BMW 

6.ช่องทาง 2 ระดับขายสินค้าโดยผ่านตัวแทน ไปยังผู้ค้าปลีก เหตุผลที่ผ่านทั้งสองทาง คือ 

ผู้ผลิตไม่สะดวกที่จะจัดจ าหน่ายเองและผู้บริโภคอยู่กระจัดกระจาย เหมาะส าหรับสินค้าเลือกซื้อและ

สินค้าเจาะจงซื้อ ที่ผู้ผลิตต้องเข้าสู่ตลาดต่างประเทศ จึงต้องแต่งตั้งตัวแทนจ าหน่ายและผ่านผู้ค้าปลีก

ที่เป็นตัวแทนรายย่อย เช่น รถยนต์ และนาฬิกา เป็นต้น 

7.ช่องทาง 3 ระดับที่ขายสินค้าโดยผ่าน ตัวแทน ไปยังพ่อค้าขายส่ง และผ่านผู้ค้าปลีก เป็นช่อง

ทางการจัดจ าหน่ายที่ค่อนข้างยาว เหมาะส าหรับสินค้าสะดวกซ้ือ ซึ่งมีลูกค้าเป้าหมายจ านวนมากและ

อยู่กระจัดกระจายกัน เช่น แป้ง ยาสระผม เป็นต้น 

5.4. กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 

 การสื่ อ สารการตลาด  (Marketing communication) ห รื อการส่ ง เส ริม การตลาด 

(Promotion) เป็นกระบวนการติดต่อสื่อสารทางการตลาดเพ่ือแจ้งข่าวสาร จูงใจ และเตือนความทรง

จ าแก่ตลาดเป้าหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และบริการขององค์การโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือให้ผู้รับข่าวสาร

เกิดทัศนคติที่ดี เกิดความเชื่อถือ และเกิดพฤติกรรมการซื้อ ซึ่งถือเป็นส่วนประสมหนึ่งของส่วนประสม
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การตลาด ภายใต้การแข่งขันที่รุนแรงมากขึ้น และพฤติกรรมของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป นักการ

ตลาดจ าเป็นต้องใช้การสื่อสารทุกรูปแบบที่เหมาะสมแนวความคิดนี้เรียกว่า กลยุทธ์การสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication (IMC) Strategies) กลยุทธ์ใน

การสื่อสารการตลาดที่ส าคัญประกอบด้วย 

1.กลยุทธ์การโฆษณา (Advertising strategy) เป็นการสื่อสารข้อมูลที่ไม่ใช้บุคคล (ใช้สื่อ) 

โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือแจ้งข่าวสาร จูงใจ และเตือนความทรงจ าเกี่ยวกับสินค้า บริการ หรือความคิด 

การโฆษณาถือเป็นเครื่องมือการสื่อสารที่ส าคัญในปัจจุบัน สื่อที่ใช้ในการโฆษณา ประกอบด้วย 1) สื่อ

สิ่งพิมพ์ ได้แก่ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร โบรชัวร์โปสเตอร์ เป็นตัน 2) สื่อแพร่ภาพและกระจายเสียง 

ได้แก่ โทรทัศน์วิทยุ 3) สื่อกลางแจ้ง ได้แก่ ป้ายโฆษณาต่าง ๆ 4) สื่อเคลื่อนที่ได้แก่ โฆษณาข้างรถ 

สติ๊กเกอร์ติดรถ 5) สื่ออิเล็กทรอนิกส์ ได้แก่ เว็บไซต์ (6) สื่อท้องถิ่น ได้แก่ รถแห่ เสียงตามสาย หอ

กระจายข่าว เป็นต้น (7) สื่อบุคคล ได้แก่ พนักงานขาย เป็นต้น 

2.กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์ (Public Relations (PR) strategy) เป็นติดต่อสื่อสารของ

องค์การกับกลุ่มต่าง ๆ ที่มีผลกระทบต่อความส าเร็จขององค์การ ไม่ว่าจะเป็นผู้ขายปัจจัยการผลิต ผู้

ถือหุ้น ลูกค้า รัฐบาล สื่อมวลชล โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือสร้างทัศนคติ ความเชื่อถือ และภาพลักษณ์ท่ีดี

ต่อองค์การหรือผลิตภัณฑ์ ตลอดจนเป็นการให้ความรู้ในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง หรือแก้ไขข้อผิดพลาดใน

เรื่องใดเรื่องหนึ่ง การประชาสัมพันธ์เป็นการสื่อสารสองทาง (Two-way communication) ในขณะ

ที่การโฆษณานั้นเป็นการสื่อสารทางเดียว เครื่องมือการประชาสัมพันธ์ที่นิยมใช้มีดังนี้ 1) การให้ข่าว 

(Publicity) 2) การสัมภาษณ์ (Interview) 3) สื่อมวลชลสัมพันธ์ 4) ชุมชนสัมพันธ์ 5)การท ากิจกรรม

สาธารณะ (public affairs) และโครงการสาธารณะ (Public project) 6) การจัดกิจกรรมพิเศษ 

(Special event) 7) การพัฒนาบุคลากร (Staff development) 8) การบริหารข่าวเชิงกลยุทธ์ 

(Issue management) 9) การบริหารภาวะวิกฤต (Crisis management) 10) การเป็นผู้สนับสนุน 

(Sponsorship) 11) การกุศล เป็นตน 

3.กลยุทธ์การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal selling strategy) เป็นการน าเสนอ

ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการของบริษัทโดยบุคคลใดบุคคลหนึ่ง หรือกลุ่มเล็ก ๆ ของบุคคลกับ

ลูกค้ารายใดรายหนึ่ง เพ่ือจูงใจให้ซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการ หรือคล้อยตามความคิดนั้น ข้อได้เปรียบ

ของการขายโดยใช้พนักงานขายคือ เป็นการติดต่อสื่อสารแบบเผชิญหน้า หรือการติดต่อสื่อสารแบบ

สองทาง (Two-way communication) ผู้ส่งข่าวสารจะสามารถรับรู้  และประเมินผลจากผู้รับ
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ข่าวสารได้ทันที และ สามารถที่จะปรับปรุงและเปลี่ยนแปลงข่าวสารให้เหมาะสมกับสถานการณ์

ปัญหา และความต้องการของลูกค้า สามารถดึงให้เกิดความตั้งใจที่จะรับข้อมูลการส่งเสริมการขาย  

กระตุ้นให้เกิดความต้องการและการตัดสินใจซื้อ 

4.กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย (Sales promotion strategy) เป็นการใช้สิ่งจูงใจพิเศษ 

เพ่ือกระตุ้นให้เกิดการตัดสินใจซื้อท่ีรวดเร็วขึ้น การส่งเสริมการขายจ าเป็นต้องใช้ร่วมกับการโฆษณา

หรือการขายโดยใช้พนักงานขาย ตามปกติถ้าสินค้าสามารถขายได้เองโดยไม่ต้องมีการส่งเสริมการขาย

ยอมเป็นสิ่งที่ดี เพราะแสดงว่าสินค้านั้นมี เอกลักษณ์ที่ดี มียี่ห้อท่ีเป็นที่นิยม และเป็นที่ต้องการมาก 

กลยุทธ์การส่งเสริมการขายมีดังนี้ 

- การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผู้บริโภค (Consumer promotion) เป็นการส่งเสริมการขายที่

มุ่งสู่ผู้บริโภคคนสุดท้าย ซึ่งซื้อสินค้าไปเพ่ือใช้สอยส่วนตัวหรือใช้ในครัวเรือน โดยการส่งเสริมการขาย

นี้จะใช้กลยุทธ์ดึง (Pull strategy) เพ่ือดึงให้ผู้บริโภคมาถามซื้อผลิตภัณฑ์ที่คนกลาง หรือเป็นกลยุทธ์

ที่จะต้องใช้การโฆษณาเพ่ือสร้างความต้องการซื้อ ถ้ากลยุทธ์ประสบความส าเร็จผู้บริโภคจะถามซื้อ

ผลิตภัณฑ์จากผู้ค้าปลีก 

- การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่คนกลาง (Trade promotion) เป็นการเสริมการขายที่มุ่งที่ผู้ค้า

ส่ง ผู้ค้าปลีกและผู้ขาย เช่น โปรแกรมสิ่งจูงใจพิเศษ การจัดแสดงสินค้า การประกวดยอดขาย การ

จัดการสินค้าในร้านค้า หรือการส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่คนกลาง อาจอยู่ในรูปการโฆษณาที่มุ่งกระตุ้น

คนกลาง ได้แก่ ผู้ค้าส่ง (Wholesaler) ผู้ค้าปลีก (Retailer) เพ่ือจูงใจให้ชื้อผลิตภัณฑ์ 

- การส่งเสริมการขายที่มุ่ งสู่พนักงานขาย (Sale force promotion) เป็นการกระตุ้น

พนักงานขายให้ใช้ความพยายามในการขายมากขึ้น โดยใช้กลยุทธ์ผลัก จุกประสงค์ของการส่งเสริม

การขายคือ ตอบแทนความสามารถพนักงาน และเป็นการแข่งขัยระหว่างพนักงานขายด้วยกัน 

ตัวอย่างเช่น การแจกโบนัส การแจกถ้วยรางวัล โล่ประกาศเกียรติคุณ ตั๋วท่องเที่ยว เป็นต้น 

 จากการทบทวนแนวคิดเกี่ยวกับ กลยุทธ์ทางการตลาดท าให้ได้ข้อสรุปว่า กลยุทธ์ที่ส าคัญที่

สามารถท าให้ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดประสบความส าเร็จได้ คือ กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ โดย

ผู้ประกอบการค้าจะต้องค านึงถึงคุณภาพของสินค้า มีการปรับปรุงและพัฒนาบรรจุภัณฑ์ และสร้าง

ความแตกต่างในตัวสินค้า เพ่ือความได้เปรียบทางการแข่งขัน กลยุทธ์ด้านราคา ได้แก่ การตั้งราคา

โดยมุ่งที่การรับรู้คุณค่าของสินค้า การตั้งราคาโดยพิจารณาจากความยืดหยุ่นของอุปสงค์ กลยุทธ์ด้าน

ช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยช่องทางการจัดจ าหน่ายของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดเป็นแบบ
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ทางตรง คือ จ าหน่ายสินค้าโดยตรงให้แก่ผู้บริโภคคนสุดท้าย กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ 

การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การน าเสนอข้อมูลเกี่ยวกับสินค้า และการจัดกิจกรรมสนับสนุนการ

ขาย เช่น การลดราคาสินค้า 

 ผู้วิจัยจึงได้น ากลยุทธ์ทางการตลาดที่ส าคัญดังกล่าว มาศึกษาเป็นตัวแปรอิสระ ในกรอบ

แนวคิดการวิจัย และน าไปใช้เป็นข้อมูลในแบบสอบถามการวิจัยเรื่อง กลยุทธ์ทางการตลาดของ

ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง 

 

6.งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

ปัจจัยทางด้านการจัดการ 

รัศมิทัต บรรลือเขตร์ (2555) ศึกษาเรื่อง “ศักยภาพการจัดการธุรกิจค้าปลีก ที่ส่งผลต่อ

ความส าเร็จของการประกอบธุรกิจ ในศูนย์การค้าไฮเปอร์มาร์เกต กรุงเทพมหานคร” มีวัตถุประสงค์

เพ่ือ ศึกษาศักยภาพการจัดการธุรกิจค้าปลีกที่ส่งผลต่อความส าเร็ จของการประกอบธุรกิจ ใน

ศูนย์การค้าไฮเปอร์มาร์เก็ต กรุงเทพมหานคร เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม และกลุ่ม

ตัวอย่างจ านวน 200 ตัวอย่าง ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติเชิงพรรณนา การวิเคราะห์การถดถอย

เชิงพหุ และการใช้สถิติ Anova F-test ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ

โดยเฉลี่ย 25-30 ปี มีสถานภาพโสด การศึกษาในระดับปริญญาตรี มีอาชีพหลัก/งานประจ าคือ 

พนักงานบริษัทเอกชน ส่วนอาชีพเสริมคือ ค้าขาย ประเภทธุรกิจที่เปิดด าเนินการ ประกอบธุรกิจร้าน

สินค้าเฉพาะอย่าง และรายได้โดยเฉลี่ยต่อเดือน อยู่ในอัตราต่ ากว่า 50,000 บาท/เดือน การวิเคราะห์

ความคิดเห็นเกี่ยวกับความสามารถในการจัดการธุรกิจค้าปลีก ภายในศูนย์การค้าไฮเปอร์มาร์เก็ต 

ด้านการบริหารจัดการธุรกิจค้าปลีก(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.53) ด้านการตลาดและการใส่ใจต่อลูกค้า

(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.74) ด้านการให้บริการ(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.92) ด้านการพัฒนาบุคลากร(ค่าเฉลี่ย

เท่ากับ 3.83) และด้านผลประกอบการ/ผลก าไร(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.40) สรุปผลการวิจัยพบว่า 

ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจภายในศูนย์การค้าไฮเปอร์มาร์เก็ตกรุงเทพมหานคร ด้านการบริหาร

จัดการธุรกิจ ด้านการตลาดและการใส่ใจต่อลูกค้า ด้านการให้บริการ และด้านผลประกอบการ ไม่มี

ความสัมพันธ์กับผลประกอบการเพ่ิมสูงขึ้นยกเว้นด้านการพัฒนาบุคคลากร 

สุธิดา เสถียรมาศ (2555) ศึกษาเรื่อง “การศึกษาอิทธิพลของกลยุทธ์ในการด าเนินงาน 

บุคลิกการเป็นผู้ประกอบการ การให้ความส าคัญในหน้าที่ทางธุรกิจที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการ
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ด าเนินธุรกิจ SMEs การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาอิทธิพลของกลยุทธ์ในการด าเนินงาน บุคลิก

การเป็นผู้ประกอบการ การให้ความส าคัญในหน้าที่ทางธุรกิจมีอิทธิพลทางบวกต่อความส าเร็จในการ

ด าเนินธุรกิจ SMEs กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย คือ กลุ่มผู้ประกอบการ SMEs ประเภทกิจการการค้า 

กิจการการผลิต และกิจการการบริการ ในพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร จานวน 400 คน แบบสอบถามเป็น

เครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ซึ่งผู้วิจัยสร้างขึ้นตามนิยามและวัตถุประสงค์ของการวิจัย ใช้การ

วิเคราะห์ข้อมูลด้วยค่าสถิติร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานโดยใช้การ

วิเคราะห์การถดถ่อยเชิงเส้นอย่างง่าย ผลการวิจัยพบว่า กลยุทธ์ในการด าเนินงาน ในภาพรวมจัดอยู่

ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าผู้ประกอบการ SMEs มีความคิดเห็นมากที่สุดใน

ด้านการแสวงหาโอกาส และน้อยทีสุดในด้านการวางแผนเฉพาะสิ่งส าคัญ บุคลิกการเป็นผู้ประ กอบ

การ ในภาพรวมจัดอยู่ในระดับมากที่สุด การให้ความส าคัญในหน้าที่ทางธุรกิจ ในภาพรวมจัดอยู่ใน

ระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ประกอบการ SMEs มีความคิดเห็นมากที่สุดล าดับ

มากคือ ด้านการตลาด รองลงมาคือ ด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์ ด้านการจัดการ และน้อยที่สุด

ในด้านการเงิน จัดอยู่ในระดับมากที่สุดความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ SMEs ในภาพรวมจัดอยู่ใน

ระดับมากที่สุดเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู้ประกอบการ SMEs มีความคิดเห็นมากที่สุดในเรื่อง

ธุรกิจมีส่วนแบ่งทางการตลาดของสินค้าหรือการบริการตามเป้าหมายที่ตั้งไว้และน้อยที่สุดของลูกค้า

ของมีความจงรักภักดีต่อสินค้าและบริการ จากการทดสอบสมมติฐานการศึกษา พบว่ากลยุทธ์การ

ด าเนินงานบุคลิกการเป็นผู้ประกอบการ และการให้ความส าคัญในหน้าที่ทางธุรกิจมีอิทธิพลทางบวก

ต่อความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ SMEs 

สรรควร สัตยมงคล (2551) ได้ท าการศึกษาเรื่อง “การจัดการตลาดนัดมหาวิทยาลัยศรีนคริ
นทรวิโรฒตามทัศนะของผู้จ าหน่ายสินค้าและผู้บริโภค” มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาและเปรียบเทียบการ
จัดการตลาดนัดมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒตามทัศนะของผู้จ าหน่ายสินค้าและผู้บริโภค คือ 1)การ
บริหารจัดการ 2) ส่วนประสมการตลาด กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ผู้จ าหน่ายสินค้าจ านวน 
170 คน และผู้บริโภคที่เข้ามาใช้บริการซื้อสินค้าในตลาดนัดมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ จ านวน 
400 คน เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูลคือแบบสอบถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ จ านวน 
2 ฉบับ มีค่าความเชื่อม่ันเท่ากับ .956 และ .959 ตามล าดับ สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลได้แก่ ร้อย
ละ ค่าเฉลี่ย ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่า t-test และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง
เดียว ผลการวิจัยพบว่า ผลการวิจัยพบว่า  ผู้จ าหน่ายสินค้ามีทัศนะต่อการจัดการตลาดนัด
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ด้านการบริหารจัดการและด้านส่วนประสมการตลาดเห็นด้วยในระดับ
มากทั้งโดยรวมและ รายด้าน ผู้จ าหน่ายสินค้าที่มีเพศ และ อายุ ต่างกันมีทัศนะต่อการบริหารจัดการ
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และ ส่วนประสมการตลาด ของตลาดนัดมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒโดยรวมและรายด้านต่างกัน
อย่างไม่มีนัยส าคัญทางสถิติ ส่วนผู้จ าหน่ายสินค้าที่จ าหน่ายสินค้าต่างประเภทกัน ผ่านวิธีการพิจารณา
คัดเลือกให้มาจ าหน่ายสินค้าด้วยวิธี ที่ต่างกัน และมีประสบการณ์การจ าหน่ายสินค้าต่างกันมีทัศนะ
ต่อการบริหารจัดการและส่วนประสมการตลาด โดยรวมและรายด้านต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ
ที่ระดับ .05 ผู้บริโภคมีที่นะต่อการจัดการตลาดนัดมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในด้านส่วนประสม
การตลาดเห็นด้วยในระดับปานกลางทั้งโดยรวมและรายด้านผู้บริโภคที่มีเพศ อายุ ประเภทของ
ผู้ บ ริ โ ภ ค  แ ล ะ ช่ ว ง เ ว ล า ก า ร ซื้ อ สิ น ค้ า ต่ า ง กั น  มี ทั ศ น ะ ต่ อ ก า ร จั ด ก า ร 
ตลาดนัดมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ โดยรวมและรายด้านต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติทีระดับ 
.05 

เปรมชัย สโรบล (2550) ศึกษาเรื่อง “ปัจจัยการบริหารที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการศึกษาของ

โรงเรียนนายร้อยพระจุลจอมเกล้า” มีวัตถุประสงค์เพ่ือทราบ ปัจจัยการบริหารของโรงเรียนนายร้อย

พระจุลจอมเกล้าและความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยการบริหารกับคุณภาพการศึกษาของโรงเรียนนาย

ร้อยพระจุลจอมเกล้า การเลือกกลุ่มตัวอย่างแบ่งชั้น (stratified random sampling) จ านวน 274 

คน เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยคือ แบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพ

การศึกษาของโรงเรียนนายร้อยพระจุลจอมเกล้าสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลประกอบด้วยความถี่ 

ร้อยละ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ปัจจัยการบริหาร และทดสอบสมมติฐานโดยการ

ค านวณค่าสัมประสิทธิ์เส้นทางและการวิเคราะห์เส้นทาง(Path Analysis) ด้วยโปรแกรมลิสเรล 

ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยการบริหารของโรงเรียนนายร้อยพระจุลจอมเกล้าประกอบด้วย ปัจจัยด้าน

บุคคลากร ด้านกระบวนการบริหาร ด้านวัสดุอุปกรณ์ ด้านงบประมาณ และด้านเทคโนโลยี

สารสนเทศ มีความสัมพันธ์กับคุณภาพการศึกษาโดยมีความสัมพันธ์โครงสร้างเชิงเส้นของตัวแบบซึ่งมี

ความสอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์โดยมีอิทธิพลต่อคุณภาพการศึกษาของโรงเรียนนายร้อยพระ

จุลจอมเกล้าดังนี้ ปัจจัยด้านบุคลากร ไม่มีอิทธิพลทางตรงแต่มีอิทธิพลทางอ้อมและอิทธิพลรวมโดยมี

นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ปัจจัยด้านกระบวนการบริหารไม่มีอิทธิพลทางตรงแต่มีอิทธิพล

ทางอ้อม และมีอิทธิพลรวมโดยมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ปัจจัยด้านวัสดุอุปกรณ์ไม่มีอิทธิพล

ทางตรงไม่มีอิทธิพลทางอ้อม และไม่มีอิทธิพลรวม ปัจจัยด้านเทคโนโลยีสารสนเทศมีอิทธิพลทางตรง 

ไม่มีอิทธิพลทางอ้อมและมีอิทธิพลรวมโดยมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 และปัจจัยด้านงบประมาณ

ไม่มีอิทธิพลทางตรง ไม่มีอิทธิพลทางอ้อมและไม่มีอิทธิพลรวม 
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ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 

ศิริญา ตังนฤมิตร (2558) ศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่สัมพันธ์กับความส าเร็จของธุรกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อมในเขตจังหวัดประจวบคีรีขันธ์” มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยองค์การที่มี
ความสัมพันธ์กับความส าเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในเขตจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ และ
เพ่ือศึกษาถึงปัจจัยสภาพแวดล้อมองค์การที่มีความสัมพันธ์กับความส าเร็จของธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อม ในเขตจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาคือ ผู้ประกอบธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อมในเขตจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ที่จดทะเบียนกับส านักงานพาณิชย์จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ ณ ปี 2558 จ านวน 370 คน เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ เป็นแบบสอบถาม สถิติ
ที่ใช้ในการวิจัย ใช้การแจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน ผลการวิจัยพบว่า ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยองค์การและ
ความส าเร็จของธุรกิจขนาดลางและขนาดย่อมในเขตจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ที่วัดจากการประเมินผล
การปฏิบัติงานขององค์การแบบสมดุล พบว่า ปัจจัยองค์การมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันและมี
ความสัมพันธ์ในระดับสูงกับความส าเร็จของธุรกิจขนาดกลางแขนาดย่อม ในเขตจังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยสภาพแวดล้อมองค์การและความส าเร็จของธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อมในเขตจังหวัดประจวบคีรีขันธ์พบว่า ปัจจัยสภาพแวดล้อมองค์การมีความสัมพันธ์
ในทิศทางเดียวกันและมีความสัมพันธ์ในระดับต่ ากับความส าเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
ในเขตจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 

กิตติ เลิศวรวณิช (2552) ศึกษาเรื่อง “การศึกษาปัจจัยแวดล้อมภายนอกที่มีผลกระทบต่อ

ผู้ประกอบการรับเหมาก่อสร้าง” มีวัตถุประสงค์เพ่ือ ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยแวดล้อม

ภายนอกที่ส่งผลต่อปัจจัยภายในองค์กรของผู้ประกอบการรับเหมาก่อสร้าง โดยจ าแนกปัจจัยต่างๆ

ตามขนาดขององค์กรและระยะเวลาที่เปิดกิจการ งานวิจัยนี้ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือเพ่ือเก็บ

รวบรวมข้อมูลจากตัวแทนของผู้ประกอบการรับเหมาก่อสร้างในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จากนั้นน าข้อมูลที่ได้มาท าการวิเคราะห์เชิงสถิติ และหาความสัมพันธ์ของปัจจัยที่เกี่ยวข้อง

ปัจจัยภายในขององค์กร ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยที่มีผลกระทบกับผู้ประกอบการรับเหมาก่อสร้าง 

ได้แก่ เสถียรภาพทางการเมือง ปัจจัยด้านกฎหมาย ความต้องการที่อยู่อาศัย อัตราดอกเบี้ย อัตราเงิน

เฟ้อ ราคาอุปกรณ์เครื่องจักรก่อสร้าง ปริมาณแรงงานช่างก่อสร้างในตลาดแรงงาน สถานการณ์ของ

ธุรกิจอ่ืนนอกจากธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง  ระดับความต้องการโครงการจากลูกค้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย

องค์กร ปัจจัยด้านการใช้เทคโนโลยี และปัจจัยด้านสังคม ผลกระทบจากปัจจัยทุกด้านดังกล่าวจะมี

ความแตกต่าง เมื่อวิเคราะห์ในรายละเอียดจ าแนกตามขนาดขององค์กรและระยะเวลาที่เปิดกิจการ 
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วันชนะ นรสิงห์ (2552) ศึกษาเรื่อง “แบบจ าลองผลกระทบจากปัจจัยแวดล้อมภายนอกต่อ

องค์การผู้รับเหมาก่อสร้าง” มีวัตถุประสงค์เพ่ือ ศึกษาผลกระทบของปัจจัยแวดล้อมภายนอกต่อปัจจัย

ภายในองค์การผู้รับเหมาก่อสร้างและสร้างแบบจ าลองความสัมพันธ์ของปัจจัยแวดล้อมภายนอกและ

ผลกระทบต่อผู้รับเหมาก่อสร้าง โดยใช้แนวทางการวิเคราะห์เส้นทางเบื้องต้น ภายใต้กรอบทฤษฎี 

PEST Analysis เป็นแนวคิดหลัก ในการสร้างแบบจ าลอง การวิจัยนี้ได้ใช้วิธีการวิจัยโดการแจก

แบบสอบถามไปยังกลุ่มตัวอย่างในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑลซึ่งกลุ่มตัวอย่างคือ เจ้าของ

กิจการ ผู้บริหารระดับสูง ตลอดจนวิศวกรและผู้ที่เกี่ยวข้องในวงการก่อสร้าง ที่มีประสบการณ์ใน

วงการก่อสร้างตั้งแต่ 10 ปีขึ้นไป จ านวน 382 ชุด ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส าคัญที่มีผลกระทบต่อ

โอกาสในการอยู่รอดในธุรกิจ และโอกาสในการเติบโตและขยายตัวขององค์การผู้รับเหมาก่อสร้าง ใน

ด้านการเมืองและกฎหมายคือ สถานการณ์ทางการเมือง นโยบายส่งเสริมการลงทุนของรัฐบาล 

กฎหมายเกี่ยวกับธุรกรรมการซื้อขายอสังหาริมทรัพย์ ด้านเศรษฐกิจ คือ ภาวะเศรษฐกิจของประเทศ

ไทยโดยรวม ราคาน้ ามันในปัจจุบัน ราคาวัสดุก่อสร้าง ด้านสังคม คือ รูปแบบของสิ่งก่อสร้างที่มีความ

เปลี่ยนแปลง การคัดค้านโครงการก่อสร้างจากประชาชน และด้านเทคโนโลยีคือ อุปกรณ์เครื่องจักรที่

ทันสมัย การใช้งานเทคโนโลยีสารสนเทศ ตามล าดับ และความสัมพันธ์ของปัจจัยทุกด้าน ถูกน ามา

เสนอเป็นแผนผังแบบจ าลองการวิเคราะห์เส้นทาง 

 

ความส าเร็จ 

นุชสรา ค ามัน (2559) ศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จของวิสาหกิจชุมชนในอ าเภอ
ลานสัก จังหวัดอุทัยธานี” มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา ปัจจัยส่วนบุคคลของสมาชิกวิสาหกิจชุมชน 
ปัจจัยการเป็นด้านสมาชิก ปัจจัยด้านโครงสร้าง และปัจจัยด้านการด าเนินงานของวิสาหกิจชุมชน 
ปัจจัยความส าเร็จของวิสาหกิจชุมชน ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยการเป็นด้าน
สมาชิก ปัจจัยด้านโครงสร้าง และปัจจัยด้านการด าเนินงานของวิสาหกิจชุมชน กับความส าเร็จของ
วิสาหกิจของชุมชน กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยคือ สมาชิกวิสาหกิจชุมชนที่ผ่านประเมินศักยภาพ
วิสาหกิจชุมชนในระดับปานกลางขึ้นไป ในอ าเภอลานสัก จังหวัดอุทัยธานี จ านวน 282 คน โดยใช้
แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลได้แก่ ค่าความถี่ ร้อยละ 
ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการทดสอบสมติฐานใช้ค่าไคสแควร์ ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยที่
เกี่ยวกับการด าเนินงานที่ส่งผลต่อความส าเร็จของวิสาหกิจชุมชน อยู่ในระดับปานกลาง ปัจจัยด้าน
ผู้น าและคณะกรรมการกลุ่ม อยู่ในระดับมาก ปัจจัยด้านการบริหารจัดการ ปัจจัยด้านการผลิต ปัจจัย
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ด้านการตลาด ปัจจัยด้านการเงิน ปัจจัยด้านการมีส่วนร่วม และปัจจัยด้านการสนับสนุนจาก
หน่วยงานภายนอกอยู่ในระดับปานกลาง ปัจจัยความส าเร็จของวิสาหกิจชุมชนอยู่ในระดับปานกลาง 
ผลการทดสอบสมมติฐานภาพรวมพบว่า ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับความส าเร็จของวิสาหกิจชุมชน คือ 
จ านวนหุ้น ระยะเวลาในการด าเนินงาน และปัจจัยเกี่ยวกับการด าเนินงานมีความสัมพันธ์ที่ระดับ
นัยส าคัญทางสถิติ 0.001 การใช้แรงงานในการด าเนินงานมีความสัมพันธ์กับความส าเร็จที่ระดับ
นัยส าคัญทางสถิติ 0.001 ระดับการศึกษามีความสัมพันธ์กับความส าเร็จที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 
0.05 

ปภพพล เติมธีรกิจ (2558) ศึกษาเรื่อง“ปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จของอุตสาหกรรม
เครื่องใช้ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ในเขตกรุงเทพมหานคร”มีวัตถุประสงค์เพ่ือ ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อ
ความส าเร็จของอุตสาหกรรมเครื่องใช้ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ในเขตกรุงเทพมหานคร ศึกษา
เปรียบเทียบปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จของอุตสาหกรรมเครื่องใช้ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา ประสบการณ์ท างาน ประเภทของธุรกิจ
ประชากรของการศึกษาครั้งนี้ได้แก่ ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในอุตสาหกรรม
เครื่องใช้ไฟฟ้า และอิเล็กทรอนิกส์ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้วิธีสุ่มตัวอย่างแบบง่าย จ านวน 265 
คน เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยเป็นแบบสอบถาม วิเคราะห์ค่าความถี่ ค่าอัตราร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน รวมทั้งท าการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยโดยใช้สถิติ t-test และ F-test ผลการวิจัย
พบว่า ปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จของอุตสาหกรรมเครื่องใช้ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ในเขต
กรุงเทพมหานคร มี 6 ด้าน คือ ด้านการเงิน ด้านการผลิต ด้านการตลาด ด้านการบริหารจัดการ ด้าน
การสร้างเครือข่าย และด้านการสนับสนุนจากภาครัฐ เปรียบเทียบความแตกต่างคุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการด้านปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จของอุตสาหกรรมเครื่องใช้ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ พบว่า ในภาพรวมผู้ประกอบการทั้งเพศ ชายและหญิงมีความ
คิดเห็นต่อสภาพการปฏิบัติงานไม่แตกต่างกัน ส่วนการจ าแนกตาม อายุ ประสบการณ์ท างานใน
ภาพรวมไม่แตกต่างกัน แต่เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า มีความแตกต่างกันในด้านการตลาดและ
ด้านการผลิตที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ส่วนการจ าแนกตามระดับการศึกษา และประเภทของ
ธุรกิจพบว่า ในภาพรวมแตกต่างกัน และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่ามีความแตกต่างกันที่ระดับ
นัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ในด้านการตลาด ด้านการผลิต ด้านการบริหารจัดการ  

พิมพ์ชญาณ์ แจ่มใสสี (2554) ศึกษาเรื่อง “ปัจจัยแห่งความส าเร็จของผู้ประกอบธุรกิจร้านค้า
วัสดุและอุปกรณ์ก่อสร้างในเขตชุมชน กรณีศึกษา อ าเภอเมืองนครปฐม จังหวัดนครปฐม”การวิจัยครั้งนี้มี
วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา ปัจจัยแห่งความส าเร็จ คุณลักษณะของผู้ประกอบการที่มีผลต่อความส าเร็จ
ทางการประกอบการธุรกิจร้านค้าวัสดุและอุปกรณ์ก่อสร้าง และเพ่ือศึกษาปัญหาและอุปสรรค
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ตลอดจนแนวทางในการแก้ไขการด าเนินงานของธุรกิจร้านค้าวัสดุและอุปกรณ์ก่อสร้างในเขตชุมชน 
อ าเภอเมืองนครปฐม จังหวัดนครปฐม ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้ประกอบการร้านค้าวัสดุ
และอุปกรณ์ก่อสร้างในเขตชุมชน อ าเภอเมืองนครปฐม จังหวัดนครปฐม จ านวน 108 คน โดยวิธีการ
สุ่มตัวอย่าง และใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูล สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลได้แก่ 
การแจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างตัว
แปรโดยใช้ค่าสถิติ t-test และ f-test ผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ผู้ประกอบการร้านค้าวัสดุและ
อุปกรณ์ก่อสร้างในเขตชุมชน อ าเภอเมืองนครปฐม จังหวัดนครปฐม ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจ
ที่มีเพศ จ านวนเงินลงทุนเริ่มต้นธุรกิจ และจ านวนลูกจ้างในธุรกิจแตกต่างกันมีระดับความส าเร็จใน
การประกอบธุรกิจทั้งในด้านภาพรวม และรายด้านไม่แตกต่างกัน ความสัมพันธ์คุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการมีความสัมพันธ์ทางบวกกับความส าเร็จในการประกอบธุรกิจด้านผลก าไร อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ0.01 และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ปัจจัยความส าเร็จในการ
ประกอบธุรกิจในทุก ๆ ด้าน  ได้แก่  ด้านการตลาด ด้านการบริหารจัดการด้านบุคคล และด้าน
การเงิน มีความสัมพันธ์ทางบวกกับความส าเร็จในการประกอบธุรกิจของผู้ประกอบการอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 นภสร เลี้ยววานิช (2553) ศึกษาเรื่อง “ปัจจัยแห่งความส าเร็จของร้านค้าชุมชน กรณีศึกษา 

ศูนย์สาธิตการเกษตร ต าบลท่าเสา อ าเภอไทรโยค จังหวัดกาญจนบุรี” มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัย

แห่งความส าเร็จของร้านค้าชุมชน ศึกษาประวัติความเป็นมาของร้านค้าชุมชน ศึกษารูปแบบและ

ประโยชน์ของร้านค้าชุมชน ศึกษาปัญหาและอุปสรรคของร้านค้าชุมชน เพ่ือเป็นแนวทางในการ

พัฒนาชุมชน สามารถเป็นเครื่องมือส าคัญในการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมในชุมชน การวิจัยครั้งนี้

เป็นการวิจัยเชิงปริมาณโดยเป็นกรณีศึกษา ประชากรที่ใช้ในการวิจัยคือ สมาชิกร้านค้าชุมชนของศูนย์

สาธิตการเกษตร ต าบลท่าเสา อ าเภอไทรโยค จังหวัดกาญจนบุรี จ านวน 387 คน การก าหนด

ตัวอย่างใช้วิธีของยามาเน่ ที่ระดับความเชื่อมั่น ร้อยละ 95 ได้จ านวนทั้งสิ้น 197 คน เครื่องมือที่ใช้ใน

การวิจัยครั้งนี้คือ แบบสอบถาม ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อเหตุแห่งความส าเร็จของร้านค้า

ชุมชน ศูนย์สาธิตการเกษตร ประกอบไปด้วย 13 กลุ่มปัจจัย ดังนี้ ปัจจัยทุนทางสังคม ปัจจัยด้านการ

มีส่วนร่วมในร้านค้าชุมชน ปัจจัยด้านประโยชน์ของสมาชิก ปัจจัยด้านการจัดการ ปัจจัยด้านทัศนคติ

ของสมาชิก ปัจจัยด้านสินค้า ปัจจัยด้านภาวะผู้น า ปัจจัยด้านท าเลที่ตั้ง ปัจจัยด้านทุน ปัจจัยด้าน

สมาชิก ปัจจัยด้านการได้รับความช่วยเหลือจากองค์กรภายนอก ปัจจัยด้านรูปแบบของร้านค้าชุมชน 
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กลยุทธ์ทางการตลาด 

 กิติพงษ์ สุขเกษม (2557) ศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบ

ธุรกิจประเภทเครื่องใช้ไฟฟ้าในเขตจังหวัดสกลนคร”มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อ

ความส าเร็จของผู้ประกอบธุรกิจประเภทเครื่องใช้ไฟฟ้าในเขตจังหวัดสกลนคร กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ใน

การวิจัยได้แก่ ผู้ประกอบการ 86 คน โดยใช้วิธีการเลือกแบบเจาะจง เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยเป็น

แบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลได้แก่ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ละส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน ผลวิจัย พบว่า ปัจจัยที่ส่งผลต่อการประกอบธุรกิจประเภทเครื่องใช้ไฟฟ้าโดยรวมและราย

ด้านทั้งหมดอยู่ในระดับมาก ปัจจัยที่มีผลต่อการประกอบธุรกิจประเภทเครื่องใช้ไฟฟ้า เป็นการแจก

แจงความถี่ เรียงล าดับจากมากไปหาน้อยที่สุด พบว่า ล าดับที่ 1 คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมา 

คือ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย และน้อยที่สุดคือ ปัจจัยภายในในการบริหาร 

เสาวนีย์ ศรีจันทร์นิล (2554) ศึกษาเรื่อง “กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดในการด าเนินธุรกิจ
ของผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในอ าเภอบางกรวย จังหวัดนนทบุรี ” มี
วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดในการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อมในอ าเภอบางกรวย จังหวัดนนทบุรี และกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดที่
มีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ประชากรที่ใช้
ท าการศึกษาวิจัยคือ เจ้าของกิจการหรือผู้บริหารของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในอ าเภอบาง
กรวย จังหวัดนนทบุรี จ านวน 327 คน เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลคือ แบบสอบถาม สถิติ
ที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูลโดยการหาค่าร้อยละ ค่าความถี่ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติ
อนุมาน ได้แก่ วิเคราะห์การถดถอยพหุ ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถาม ส่วน
ใหญ่เป็นเพศชาย มีช่วงอายุระหว่าง 41-50 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบกิจการผลิต จด
ทะเบียนก่อตั้งธุรกิจแบบบุคคลธรรมดา ระยะเวลาในการประกอบกิจการ 5-7 ปี มีรายได้ของกิจการ
เฉลี่ยต่อปีน้อยกว่าหรือเท่ากับ 10 ล้านบาท และประเมินว่าตนเองประสบความส าเร็จปานกลาง กล
ยุทธ์ส่วนประสมการตลาดในการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมใน
อ าเภอบางกรวย จังหวัดนนทบุรี ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างใช้กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดใน
การด าเนินธุรกิจ มากที่สุดคือ ด้านราคา รองลงมาคือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
และด้านการส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ 

ชุตินันท์  ประชานุกูล (2554) ศึกษาเรื่อง “กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของ

ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ในอ าเภอเมืองจังหวัดราชบุรี” จุดมุ่งหมายเพ่ือศึกษากลยุทธ์

ส่วนประสมทางการตลาดของผู้ประกอบการค้าปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี เป็นการ
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วิจัยเชิงส ารวจโดยใช้แบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล และท าการเก็บรวบรวม

ข้อมูลจากผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม จ านวน 274 ตัวอย่าง และวิเคราะห์ด้วยข้อมูล

ค่าสถิติ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการส่วน

ใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31-40 ปี สถานภาพสมรส ระดับการศึกษาต่ ากว่ามัธยมศึกษา มีบุคลากร

ทั้งหมดในร้าน 1-2 คน ระยะเวลาในการด าเนินกิจการค้าปลีกที่ผ่านมา 1-5 ปี รูปแบบการจัดตั้ง

ธุรกิจเป็นเจ้าของกิจการคนเดียว ขนาดของกิจการร้านค้าปลีก 2 คูหา ไม่ติดแอร์ ด้านกลยุทธ์ส่วน

ประสมทางการตลาดของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาในผล

ของแต่ละด้านแล้วพบว่า ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายอยู่ในระดับมาที่สุด รองลงมาคือ ด้านผลิตภัณฑ์ 

ด้านบุคคล ด้านลักษณะสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ

ให้บริการ และด้านราคา ตามล าดับ 

Joris Aertsens (2009) ศึกษาเรื่อง “ความแตกต่างในกลยุทธ์การค้าปลีกในตลาดสินค้า
ออร์แกนิคที่เกิดขึ้นใหม่” มีวัตถุประสงค์เพ่ือ ศึกษากลยุทธ์ของผู้ค้าปลีกในตลาดสินค้าออร์แกนิค เก็บ
รวบรวมข้อมูลจากการสังเกตการณ์ และการสัมภาษณ์จากพนักงานของร้านค้าปลีกชาวเบลเยียม 
และแบบสอบถามผ่านผู้บริโภคจ านวน 529 ราย ผลการศึกษาพบว่า ในภาพรวมการค้าปลีกในตลาด
สินค้าออร์แกนิคมีการใช้กลยุทธ์ที่แตกต่าง ในขณะเดียวกันตลาดค้าปลีกบางกลุ่มใช้กลยุทธ์การ
ปรับตัวอย่างเหมาะสม 

 Phil Megicks (2007) ศึกษาเรื่อง “ระดับของกลยุทธ์และประสิทธิภาพของธุรกิจค้าปลีก

ขนาดเล็กในสหราชอาณาจักร” มีวัตถุประสงค์เพ่ือ ศึกษาระดับของกลยุทธ์ที่มีอิทธิพลต่อ

ประสิทธิภาพของธุรกิจค้าปลีกขนาดเล็กในสหราชอาณาจักร เก็บรวบรวมข้อมูลจากการส ารวจความ

คิดเห็นของผู้ค้าปลีก จ านวน 305 แห่งในสหราชอาณาจักรผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศหญิงร้อยละ

31 และเพศชาย ร้อยละ 69 อายุเฉลี่ย 50 ปี เป็นเจ้าของกิจการ ร้อยละ 49 เป็นคู่ค้า ร้อยละ 30 เป็น

คณะกรรมการ ร้อยละ16 และเป็นผู้จัดการธุรกิจค้าปลีก ร้อยละ 5 ผลการศึกษาพบว่าตัวแปรกลยุทธ์

ระดับธุรกิจมีอิทธิพลอย่างมากต่อประสิทธิภาพของธุรกิจค้าปลีกขนาดเล็ก 

จากการศึกษาทบทวนวรรณกรรม และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ผู้วิจัยได้น าไปใช้ประกอบ
การศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรในกรอบแนวคิดการวิจัย สร้างแบบสอบถาม และการอภิปราย
ผลการวิจัยในครั้งนี้ 
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บทที่ 3 

วิธีด าเนินการวิจัย 
งานวิจัยเรื่องกลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง เป็นการ

วิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยทางด้านการจัดการ ปัจจัย

สภาพแวดล้อมภายนอกที่ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัด  และศึกษา

ความสัมพันธ์ระหว่างความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงกับการใช้กลยุทธ์ทาง

การตลาด ผู้วิจัยเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล จาก

กลุ่มประชากรเป้าหมาย แล้วน าข้อมูลมาวิเคราะห์ เพ่ือหาข้อมูลที่สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการ

วิจัย โดยมีรายละเอียดในการด าเนินการดังนี้ 

1.ระเบียบวิธีวิจัย 

2.ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 

3.ขนาดตัวอย่าง 

4.การสุ่มตัวอย่าง 

5.เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

6.การสร้างเครื่องมือในการวิจัย 

7.การเก็บรวบรวมข้อมูล 

8.การวิเคราะห์ข้อมูล 

 

1.ระเบียบวิธีวิจัย 

 การวิจัยในครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ โดยการศึกษาค้นคว้าหาข้อมูลจากหนังสือ วารสาร 

วิทยานิพนธ์ งานวิจัยต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง และข้อมูลที่สามารถหาได้ทางอินเทอร์เน็ต เน้นการเก็บ

รวบรวมข้อมูลจากผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง เพื่อวิเคราะห์ปัจจัยทางด้านการจัดการ 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก ที่ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัด และวิเคราะห์

กลยุทธ์ทางการตลาด ที่มีความสัมพันธ์ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง 
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โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการวิจัยที่ผู้วิจัยพัฒนาขึ้นจากงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพ่ือการ

วิเคราะห์ และแสดงผลการวิจัยเป็นจ านวนร้อยละ ท าการวิจัยแยกตามวัตถุประสงค์ตามล าดับ 

 

2.ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 

 ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้  คือ ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง เดือน

กุมภาพันธ์ พ.ศ.2562 จ านวน 1,000 ราย (ข้อมูลจาก ร.ต.ท.ณรงค์ ปัถวี ประธานกรรมการตลาดนัด) 

 

3.ขนาดตัวอย่าง 

 การก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยครั้งนี้ คือ การสุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการค้าใน

ตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงจ านวน 1,000 ราย ซึ่งผู้วิจัยได้ก าหนดขนาดตัวอย่างโดยการค านวณตามวิธี

ของ Yamane(ประสพชัย พสุนนท์, 2555) จากสูตร 

𝑛 ≥
𝑁

1 + 𝑁𝑒2 

เมื่อ N แทนขนาดของประชากร (อาจจะแทนโดยค่าประมาณ) 

 e แทนค่าความคาดเคลื่อน (0.05) 

แทนค่าจะได้  

 

𝑛 ≥
1000

1 + 1000(0.05)2 

    𝑛 ≥ 285.71 

 

 จากการค านวณขนาดของกลุ่มตัวอย่างตามสูตร Yamane ควรก าหนดขนาดตัวอย่าง

ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง มากกว่า 286 คน ดังนั้น ผู้วิจัยจึงก าหนดขนาดกลุ่ม

ตัวอย่างในการวิจัยครั้งนี้เท่ากับ 290 คน 
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4.การสุ่มตัวอย่าง 

 การสุ่มตัวอย่างที่ ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ เป็นแบบแผนการสุ่มตัวอย่างตามความสะดวก 

(Convenience Sampling Design) โดยเลือกเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้ประกอบการค้าในตลาดนัด

ชุมชนวัดไร่ขิงตามจ านวนที่ต้องการด้วยแบบสอบถามที่จัดเตรียมไว้ 

 

5.เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลครั้งนี้ คือ แบบสอบถามโดยแบ่งออกเป็น 5 ส่วน 

ส่วนที่ 1 เป็นค าถามเกี่ยวกับข้อมูลพ้ืนฐานของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยแบบสอบถามมี
ลักษณะแบบเลือกตอบ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา ประสบการณ์การค้า เงินลงทุน แหล่งเงินทุน 
ประเภทสินค้า จ านวนผู้ค้า อาชีพอ่ืนนอกเหนือจากการค้า และภูมิล าเนา 

 ส่วนที่  2 เป็นค าถามเกี่ยวกับปัจจัยทางด้านการจัดการที่ส่ งผลต่อความส าเร็จของ

ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง ซึ่งผู้วิจัยได้พัฒนาข้อค าถามมาจากงานวิจัยของ เปรมชัย 

สโรบล (2550) เนื่องจากใช้ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยด้านการจัดการ โดยผู้วิจัยน ามาสร้างส านวน เนื้อหา

และความหมายที่ชัดเจนขึ้นใหม่ เพ่ือให้เหมาะสมกับการศึกษาในกลุ่มของผู้ประกอบการค้าในตลาด

นัด ครอบคลุม 4 ด้าน ดังนี้ ด้านคน ด้านการเงิน ด้านวัสดุ อุปกรณ์ และด้านวิธีการปฏิบัติงาน 

 ส่วนที่ 3 เป็นค าถามเกี่ยวกับปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกที่ส่งผลต่อความส าเร็จของ

ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง ซึ่งผู้วิจัยได้พัฒนาข้อค าถามมาจากงานวิจัยของ ศิริญา ตัง

นฤมิตร (2558) เนื่องจากใช้ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก โดยผู้วิจัยน ามาสร้างส านวน 

เนื้อหาและความหมายที่ชัดเจนขึ้นใหม่ เพ่ือให้เหมาะสมกับการศึกษาในกลุ่มของผู้ประกอบการค้าใน

ตลาดนัด ครอบคลุม 4 ด้าน ดังนี้ ด้านการเมือง ด้านเศรษฐกิจ ด้านสังคมและวัฒนธรรม และด้าน

เทคโนโลยี 

 ส่วนที่ 4 เป็นค าถามเกี่ยวกับความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิ ง ซึ่ง

ผู้วิจัยได้พัฒนาข้อค าถามมาจากงานวิจัยของ ศิริญา ตังนฤมิตร (2558) เนื่องจากใช้ศึกษาเกี่ยวกับ

ปัจจัยความส าเร็จ โดยผู้วิจัยน ามาสร้างส านวน เนื้อหาและความหมายที่ชัดเจนขึ้นใหม่ เพ่ือให้

เหมาะสมกับการศึกษาในกลุ่มของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัด ครอบคลุม 4 ด้าน  ดังนี้ ด้านการเงิน 

ด้านลูกค้า ด้านกระบวนการภายใน ด้านการเรียนรู้และการเติบโตขององค์การ 
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 ส่วนที่ 5 เป็นค าถามเกี่ยวกับกลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัด
ไร่ขิง ซึ่งผู้วิจัยได้พัฒนาข้อค าถามมาจากงานวิจัยของเสาวนีย์ ศรีจันทร์นิล (2554) เนื่องจากใช้ศึกษา
เกี่ยวกับกลยุทธ์ทางการตลาด โดยผู้วิจัยน ามาสร้างส านวน เนื้อหาและความหมายที่ชัดเจนขึ้นใหม่ 
เพ่ือให้เหมาะสมกับการศึกษาในกลุ่มของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัด ครอบคลุม 4 ด้าน  ดังนี้ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการขาย 

 แบบสอบถามในส่วนที่ 2 ส่วนที่ 3 ส่วนที่ 4 และส่วนที่ 5 จะเป็นแบบเลือกตอบและเป็น
แบบมาตราส่วนประมาณค่า ตามแนวของ Likert ซึ่งแต่ละข้อค าถามมีค าตอบให้เลือกตามล าดับ
ความส าคัญ 5 ระดับ โดยก าหนดค่าน้ าหนักของการประเมินค่า ดังนี้ 

 ระดับความส าคัญมากท่ีสุด ให้คะแนนเท่ากับ 5 คะแนน 

 ระดับความส าคัญมาก  ให้คะแนนเท่ากับ 4 คะแนน 

 ระดับความส าคัญปานกลาง ให้คะแนนเท่ากับ 3 คะแนน 

ระดับความส าคัญน้อย  ให้คะแนนเท่ากับ 2 คะแนน 

ระดับความส าคัญน้อยที่สุด ให้คะแนนเท่ากับ 1 คะแนน 

 

6.การสร้างเครื่องมือในการวิจัย 

 การวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้สร้างเครื่องมือ โดยมีขั้นตอนการสร้าง ดังนี้ 

 6.1.ศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับ แนวคิด ทฤษฎี และรายงานผลการวิจัยที่เกี่ยวข้องจาก

กรอบแนวคิด หลักการ ความรู้เกี่ยวกับปัจจัยทางด้านการจัดการ ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 

ปัจจัยความส าเร็จ และกลยุทธ์ทางการตลาด 

 6.2.สร้างแบบสอบถามฉบับร่าง โดยการพัฒนาข้อค าถามจากเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง

กับการวิจัย เพ่ือน ามาเป็นแนวทางในการก าหนดประเด็น และจ านวนข้อค าถามให้ครอบคลุมเนื้อหา

ตามวัตถุประสงค์และสมมติฐานของงานวิจัย 

 6.3.น าแบบสอบถามเสนออาจารย์ที่ปรึกษา เพ่ือตรวจสอบความครอบคลุมของเนื้อหาและ

ความถูกต้องของภาษา รวมทั้งข้อเสนอแนะเพ่ือปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถาม 
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 6.4. น าแบบสอบถามไปทดลองใช้กับกลุ่มตัวอย่างของการวิจัยจ านวน 30 คน คือ 

ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดวัดหลักสี่ราษฎร์สโมสร อ าเภอบ้านแพ้ว จังหวัดสมุทรสาคร ซึ่งไม่ใช่กลุ่ม

ตัวอย่างที่แท้จริง แล้วน าแบบสอบถามมาหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) โดยใช้วิธีการหาค่า

สั มประสิ ทธิ์ แอลฟา (Coefficient) ของ ครอนบั ค  (Cronbach) ซึ่ งได้ ค่ าความเชื่ อมั่ นของ

แบบสอบถาม เท่ากับ 0.951 โดยปัจจัยทางด้านการจัดการ มีค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม

เท่ากับ 0.854 ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก มีค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามเท่ากับ 0.858 ด้าน

ความส าเร็จ มีค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามเท่ากับ 0.939 และด้านกลยุทธ์ทางการตลาด มีค่า

ความเชื่อมั่นของแบบสอบถามเท่ากับ 0.811 

6.5.น าแบบสอบถามที่ตรวจสอบความถูกต้อง และตรวจสอบค่าความเชื่อมั่นแล้วไปเก็บ

ข้อมูลจากผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง จ านวน 290 คน เพ่ือน ามาวิเคราะห์ข้อมูล 

 

7.การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 การเก็บรวบรวมข้อมูลประกอบด้วย ข้อมูลจาก 2 แหล่ง ได้แก่ 

 7.1.ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถาม โดยมีขั้นตอนดังนี้ 

 7.1.1.ผู้วิจัยขอท าหนังสือผ่านคณะบดีคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร เพ่ือขอ

อนุญาตในการท าวิจัย พร้อมทั้งเสนอข้อมูลโครงการวิจัย วัตถุประสงค์ของการท าวิจัย วิธีเก็บรวบรวม

ข้อมูล และเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

 7.1.2.ผู้วิจัยน าแบบสอบถามไปแจกผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง พร้อมทั้ง

อธิบายลักษณะของแบบสอบถาม และกลับมาเก็บแบบสอบถามคืนอีกครั้งภายใน 1 ชั่วโมง ก่อน

ตลาดนัดเลิก เนื่องจากผู้ประกอบการค้าต้องขายสินค้าไปด้วยจึงต้องให้เวลาการในการตอบ

แบบสอบถามค่อนข้างนานเพ่ือความสะดวกของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 7.1.3.หลังจากแจกแบบสอบถามครบแล้ว น าข้อมูลบันทึกลงคอมพิวเตอร์และน าข้อมูลมา

วิเคราะห์ด้วยวิธีการทางสถิติ 

 7.2.ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยการค้นคว้าและรวบรวมข้อมูลจากแหล่งต่าง ๆ 

ได้แก่ หนังสือ บทความ วารสารสิ่งพิมพ์ เอกสารงานวิจัย และการค้นคว้าข้อมูลผ่านทางระบบ
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อินเทอร์เน็ตโดยเก็บรวบรวมข้อมูลเพ่ือศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพ่ือน าไปใช้

เป็นแนวทางในการก าหนดตัวแปร 

 

8. การวิเคราะห์ข้อมูล 

 การวิเคราะห์ข้อมูลมีขั้นตอนดังนี้ 

8.1.น าแบบสอบถามที่ได้รับคืนมา ตรวจสอบความเรียบร้อย และความสมบูรณ์ในการตอบ

แบบสอบถาม และน าข้อมูลจากแบบสอบถามมาเปลี่ยนเป็นรหัสตัวเลข แล้วบันทึกลงในโปรแกรม

ส าเร็จรูป SPSS เพ่ือประมวลผลค่าสถิติต่าง ๆ ในการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม 

8.2.การวิ เคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับข้อมูลทั่ วไปของผู้ตอบแบบสอบถามโดยใช้ความถี่ 

(Frequency) และร้อยละ (Percent) 

8.3.การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยทางด้านการจัดการ ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 

ปัจจัยความส าเร็จ และกลยุทธ์ทางการตลาดของกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้ค่าเฉลี่ย (Mean)และส่วน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 

ผู้วิจัยน าข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามมาจัดหมวดหมู่ตามประเภทการวัดตัวแปรและการ
ด าเนินการวิเคราะห์ในส่วนของสถิติด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป โดยการพิจารณาความหมายโดยค านวณ
ค่าเฉลี่ยตามเกณฑ์การให้คะแนน จากสูตรการค านวณหาความกว้างอัตราภาคชั้น ดังนี้ 

คะแนนสูงสุด − คะแนนต่ าสุด

จ านวนระดับชั้น
 

 

    =           
5−1

5
 

    =  0.8 

 น าค่าเฉลี่ยที่ได้จากการค านวณหาอัตราภาคชั้น มาวิเคราะห์หาค่าเฉลี่ย โดยสามารถแปล
ความหมายของระดับคะแนนเฉลี่ย ดังนี้ 
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                               ค่าเฉลี่ย    ระดับความคิดเห็น 
  4.21 - 5.00    อยู่ในระดับมากที่สุด 
  3.41 - 4.20    อยู่ในระดับมาก 
  2.61 - 3.40    อยู่ในระดับปานกลาง 
  1.81 - 2.60    อยู่ในระดับน้อย 
  1.00 - 1.80    อยู่ในระดับน้อยที่สุด 

 

8.4.การทดสอบสมมติฐานข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ซึ่งประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา ประสบการณ์การค้าเงินลงทุน ประเภทสินค้า จ านวนผู้ค้า อาชีพอ่ืนนอกเหนือจากการ

ประกอบการค้าที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดแตกต่างกัน ใช้ t-

test และ Anova (F-test) ในการทดสอบสมมติฐาน 

8.5.การทดสอบสมมติฐานข้อมูลด้านปัจจัยทางด้านการจัดการ ประกอบด้วย ด้านคน ด้าน

การเงิน ด้านวัสดุอุปกรณ์ ด้านวิธีการปฏิบัติงาน ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาด

นัด ใช้โดยการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงเส้นแบบพหุ (Multiple Linear Regression Analysis) ใน

การทดสอบสมมติฐาน 

8.6.การทดสอบสมมติฐานข้อมูลด้านปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก ประกอบด้วย ด้าน

การเมือง ด้านเศรษฐกิจ ด้านสังคมและวัฒนธรรม ด้านเทคโนโลยี ส่งผลต่อความส าเร็จของ

ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัด ใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงเส้นแบบพหุ (Multiple Linear 

Regression Analysis) ในการทดสอบสมมติฐาน 

8.7.การทดสอบสมมติฐานกลยุทธ์ทางการตลาดมีความสัมพันธ์  กับความส าเร็จของ

ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง โดยใช้ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เพียร์สัน (Pearson’s 

Correlation Coefficient) ในการทดสอบสมมติฐาน 

การพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ใช้สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เพียร์สัน (Pearson’s 
Correlation Coefficient) ในการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรต่าง ๆ โดยเกณฑ์วัดระดับ
ความสัมพันธ์มีดังนี้ 
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 -1.00     หมายถึง      มีความสัมพันธ์เต็มที่และไปในทิศทางตรงกันข้าม 
 -0.76 ถึง -0.99    หมายถึง      มีความสัมพันธ์ในระดับสูงมากและมีทิศทางตรงกันข้าม 
 -0.56 ถึง -0.75    หมายถึง      มีความสัมพันธ์ในระดับสูงและมีทิศทางตรงกันข้าม 
 -0.26 ถึง -0.55    หมายถึง      มีความสัมพันธ์ในระดับปานกลางและมีทิศทางตรงกันข้าม 
 -0.01 ถึง -0.25    หมายถึง      มีความสัมพันธ์ในระดับต่ าและมีทิศทางตรงกันข้าม 
 0.00     หมายถึง      ไม่มีความสัมพันธ์  
 0.01 ถึง 0.25    หมายถึง      มีความสัมพันธ์ในระดับต่ าและไปในทิศทางเดียวกัน  
 0.26 ถึง 0.55    หมายถึง      มีความสัมพันธ์ในระดับปานกลางและไปในทิศทางเดียวกัน  
 0.56 ถึง 0.75    หมายถึง      มีความสัมพันธ์ในระดับสูงและไปในทิศทางเดียวกัน  
 0.76 ถึง 0.99    หมายถึง      มีความสัมพันธ์ในระดับสูงมากและไปในทิศทางเดียวกัน  
 1.00     หมายถึง      ความสัมพันธ์เต็มที่และไปในทิศทางเดียวกัน  
 
  ส าหรับเครื่องหมาย + หรือ – หน้าตัวเลขของค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ จะแสดงถึง

ทิศทางของความสัมพันธ์ คือ r มีความหมาย + หมายถึง การมีความสัมพันธ์ไปในทิศทางเดียวกัน (ตัว

แปรหนึ่งมีค่าสูง อีกตัวแปรหนึ่งจะมีค่าสูงตามไปด้วย) และ r มีความหมาย - หมายถึง การมี

ความสัมพันธ์ไปในทิศทางตรงกันข้าม (ตัวแปรหนึ่งมีค่าสูง อีกตัวแปรหนึ่งจะมีค่าต่ า) 
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 ผลการศึกษาเรื่อง กลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง ใน

ครั้งนี้ผู้วิจัยขอน าเสนอผลการวิจัยดังหัวข้อต่อไปนี้ 

 1.ข้อมูลพ้ืนฐานของผู้ประกอบการค้า 

 2.ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยทางด้านการจัดการ 

 3.ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 

 4.ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า 

 5.ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์ทางการตลาด 

 6.ผลการทดสอบสมมติฐานของงานวิจัย 

 

1.ข้อมูลพื้นฐานของผู้ประกอบการค้า 

 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม ซึ่งมีกลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัด

ชุมชนวัดไร่ขิง ณ ปี 2562 จ านวน 290 คน เมื่อจ าแนกตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา ประสบการณ์

ด้านการประกอบการค้า จ านวนเงินลงทุนในการประกอบการค้า แหล่งเงินทุน ประเภทสินค้า จ านวน

ผู้ค้า อาชีพอ่ืน และภูมิล าเนาโดยน าข้อมูลมาวิเคราะห์หาค่าทางสถิติ ด้วยการแจกแจงความถ่ี ร้อยละ 

ปรากฏผลดังรายละเอียดตามตารางที่ 1 

ตารางที่ 1 แสดงจ านวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งเป็นผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัด
ไร่ขิงในปี 2562 จ าแนกตามข้อมูลส่วนบุคคล 

ข้อมูลพื้นฐานของผู้ประกอบการค้า จ านวน ร้อยละ 

เพศ ชาย 95 32.8 

  หญิง 195 67.2 

  Total 290 100.0 

อายุ น้อยกว่า 21 ปี 13 4.5 

  21-30 ปี 67 23.1 
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ข้อมูลพื้นฐานของผู้ประกอบการค้า จ านวน ร้อยละ 

  31-40 ปี 109 37.6 

  41-50 ปี 71 24.5 

  51-60 ปี 26 9.0 

  61 ปี ขึ้นไป 4 1.4 

  Total 290 100.0 

ระดับการศึกษา ต่ ากว่าปริญญาตรี 223 76.9 

  ปริญญาตรี 66 22.8 

  สูงกว่าปริญญาตรี 1 .3 

  Total 290 100.0 

ประสบการณ์ด้านการประกอบการค้า ไม่เกิน 2 ปี 94 32.4 

  3-5 ปี 81 27.9 

  6 ปี ขึ้นไป 115 39.7 

  Total 290 100.0 

จ านวนเงินลงทุนในการประกอบการค้า น้อยกว่าหรือเท่ากับ 10000 บาท 144 49.7 

  10001-50000 บาท 115 39.7 

  มากกว่า 50001 บาท 31 10.7 

  Total 290 100.0 

แหล่งเงินทุน เงินทุนของตนเอง 239 82.4 

  กู้ยืมคนใกล้ชิด 25 8.6 

  กู้ยืมสถาบันการเงิน 24 8.3 

  กู้ยืมนอกระบบ 2 .7 

  Total 290 100.0 

ประเภทสินค้า ของใช้/เบ็ดเตล็ด/เครื่องใช้ไฟฟ้า 40 13.8 

  เสื้อผ้า/กระเป๋า/รองเท้า/
เครื่องประดับ/กิ๊ฟช็อป 103 35.5 
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ข้อมูลพื้นฐานของผู้ประกอบการค้า จ านวน ร้อยละ 

  อาหารส าเร็จรูป/เครื่องดื่ม/ยา
รักษาโรค 38 13.1 

  เนื้อสัตว์/ผักสด/ผลไม้สด 31 10.7 

  สินค้ามือสอง 55 19.0 

  อ่ืนๆ 23 7.9 

  Total 290 100.0 

จ านวนผู้ค้า 1 คน 73 25.2 

  2 คน 182 62.8 

  3 คนข้ึนไป 35 12.1 

  Total 290 100.0 

อาชีพอ่ืน ไม่ได้ประกอบอาชีพอ่ืน 108 37.2 

  เกษตรกร 19 6.6 

  ธุรกิจส่วนตัว 46 15.9 

  ลูกจ้างหรือพนักงานบริษัทเอกชน
เอกชน 82 28.3 

  ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 8 2.8 

  อ่ืนๆ 27 9.3 

  Total 290 100.0 

ภูมิล าเนา อาศัยอยู่ในจังหวัดนครปฐม 173 59.7 

  ไม่ได้อาศัยอยู่ในจังหวัดนครปฐม 117 40.3 

  Total 290 100.0 

 

 จากตารางที่ 1 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่เป็นผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง ในปี 

2562 จ านวน 290 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีจ านวน 195 คน คิดเป็นร้อยละ 67.2 เพศชายมี

จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 32.8 
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 อายุของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า มีผู้ตอบแบบสอบถามอายุน้อยกว่า 21 ปี จ านวน 13 คน 

คิดเป็นร้อยละ 4.5 อายุระหว่าง 21-30 ปี จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 23.1 อายุระหว่าง 31-40 ป ี

จ านวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 37.6 อายุระหว่าง 41-50 ปี จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 24.5 อายุ

ระหว่าง 51-60 ปี จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 9 และ อายุตั้งแต่ 61ปีขึ้นไป จ านวน 4 คน คิดเป็น

ร้อยละ 1.4 

ระดับการศึกษาของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า มีระดับการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี จ านวน 

223 คน คิดเป็นร้อยละ 76.9 มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 

22.80 และมีการศึกษาระดับสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3 

ประสบการณ์ด้านการประกอบการค้าของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า มีประสบการณ์ไม่เกิน2 

ปี จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 32.4 มีประสบการณ์ 3-5 ปี จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 27.9 

และมีประสบการณ์ตั้งแต่ 6 ปีขึ้นไป จ านวน 115 คน คิดเป็นร้อยละคิดเป็นร้อยละ 39.7 

จ านวนเงินลงทุนในการประกอบการค้าของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ใช้เงินลงทุนน้อยกว่า

หรือเท่ากับ 10000 บาท จ านวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 49.7 ใช้เงินลงทุน 10001-50000 บาท 

จ านวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 39.7 และใช้เงินลงทุนมากกว่า 50001 บาท ขึ้นไป จ านวน 31 คน 

คิดเป็นร้อยละ 10.7 

แหล่งเงินทุนที่น ามาลงทุนในการประกอบการค้าของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า เป็นเงินทุน

ของตนเอง จ านวน 239 คน คิดเป็นร้อยละ 82.4 กู้ยืมคนใกล้ชิด จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 8.6 

กู้ยืมสถาบันการเงิน จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3 และกู้ยืมนอกระบบ จ านวน 2 คน คิดเป็น

ร้อยละ 0.7 

ประเภทสินค้าที่ขายของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ขายของใช้/เบ็ดเตล็ด/เครื่องใช้ไฟฟ้า 

จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 13.8 ขายเสื้อผ้า/กระเป๋า/รองเท้า/เครื่องประดับ/กิ๊ฟช็อป จ านวน 

103 คน คิดเป็นร้อยละ 35.5 ขายอาหารส าเร็จรูป/เครื่องดื่ม/ยารักษาโรค จ านวน 38 คน คิดเป็น

ร้อยละ 13.1 ขายเนื้อสัตว์/ผักสด/ผลไม้สด จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 10.7 ขายสินค้ามือสอง 

จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 19 และขายสินค้าอ่ืนๆ จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 7.9 
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จ านวนผู้ค้าในแต่ละร้านค้าของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ขายสินค้าเพียง 1 คน จ านวน 73 

คน คิดเป็นร้อยละ 25.2 ขายสินค้า 2 คน จ านวน 182 คน คิดเป็นร้อยละ 62.8 และขายสินค้าตั้งแต่ 

3 คนข้ึนไป จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 12.1 

อาชีพอ่ืนนอกจากการประกอบการค้าของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ไม่ได้ประกอบอาชีพ

อ่ืน จ านวน 108 คิดเป็นร้อยละ 37.2 ประกอบอาชีพเกษตรกร จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 6.6 

ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 15.9 ประกอบอาชีพลูกจ้างหรือพนักงาน

บริษัทเอกชนเอกชน จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 28.3 ประกอบอาชีพราชการ/รัฐวิสาหกิจ จ านวน 

8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.8 และประกอบอาชีพอ่ืน ๆ จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 9.3 

ภูมิล าเนาของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า อาศัยอยู่ในจังหวัดนครปฐม จ านวน 173 คน คิด

เป็นร้อยละ 59.7ไม่ได้อาศัยอยู่ในจังหวัดนครปฐม จ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 40.3 

 

2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยทางด้านการจัดการ 

ในการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยทางด้านการจัดการ ผู้วิจัยใช้วิธีการน าข้อมูลมาวิเคราะห์หา

ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน แล้วน าค่าเฉลี่ยที่ได้มาแปลงเป็นระดับความคิดเห็น ปรากฏผล

ดังรายละเอียดตามตารางที่ 2 

ตารางที่ 2 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นโดยรวมของปัจจัยทางด้าน
การจัดการในแต่ละด้าน 

ปัจจัยทางด้านการจัดการ ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
ระดับ ล าดับ 

ด้านคน 3.90 .588 มาก 1 

ด้านการเงิน 3.26 .764 ปานกลาง 3 

ด้านวัสดุ อุปกรณ์ 3.74 .709 มาก 2 
ด้านวิธีการปฏิบัติงาน 3.22 .741 ปานกลาง 4 

รวม 3.53 .547 มาก   

 

จากตารางที่ 2 พบว่า ผู้ประกอบการค้ามีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยทางด้านการจัดการใน

ภาพรวมอยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.53 เมื่อพิจารณาในแต่ละด้าน พบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูง
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ที่สุด คือ ด้านคน อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.90 รองลงมา คือ ด้านวัสดุ อุปกรณ์ อยู่ในระดับ

มาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.74 ด้านการเงิน อยู่ในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.26 และด้านวิธีการ

ปฏิบัติงาน อยู่ในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.22 ตามล าดับ 

 

ตารางที่ 3 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยทางด้านการจัดการ 
ด้านคน 

ด้านคน ค่าเฉลี่ย 
ส่วน 

เบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับ ล าดับ 

1.จ านวนผู้ขายมีเพียงพอ และแบ่งหน้าที่กันอย่างชัดเจน 3.81 .815 มาก 2 

2.มีความสามารถในการวางแผนจัดการงาน 3.71 .747 มาก 3 

3.พูดจาไพเราะ สุภาพ เอาใจใส่ และเป็นกันเองกับลูกค้า 4.18 .792 มาก 1 

รวม 3.90 .588 มาก  
 

จากตารางที่ 3 พบว่า ผู้ประกอบการค้ามีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยทางด้านการจัดการ 

ด้านคน อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.90 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด 

คือ พูดจาไพเราะ สุภาพ เอาใจใส่ และเป็นกันเองกับลูกค้า อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.18 

รองลงมา คือ จ านวนผู้ขายมีเพียงพอ และแบ่งหน้าที่กันอย่างชัดเจน อยู่ในระดับ มาก มีค่าเฉลี่ย

เท่ากับ 3.81 และมีความสามารถในการวางแผนจัดการงาน อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.71 

ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยทางด้านการจัดการ 
ด้านการเงิน 

ด้านการเงิน ค่าเฉลี่ย 
ส่วน 

เบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับ ล าดับ 

1.มีการจัดท าบัญชีรายรับ-รายจ่าย เป็นระบบ 3.36 .950 ปานกลาง 1 
2.มีเงินทุนหมุนเวียนมากพอ 3.28 .836 ปานกลาง 2 

3.มีแหล่งเงินทุนเพียงพอ 3.17 .949 ปานกลาง 3 

รวม 3.26 .764 ปานกลาง   

 

จากตารางที่ 4 พบว่า ผู้ประกอบการค้ามีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยทางด้านการเงินอยู่ใน

ระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.26 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ มี

การจัดท าบัญชีรายรับ-รายจ่าย เป็นระบบ อยู่ในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.36 รองลงมา คือ 

มีเงินทุนหมุนเวียนมากพอ อยู่ในระดับ ปานกลาง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.28 และมีแหล่งเงินทุนเพียงพอ 

อยู่ในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.17 ตามล าดับ 

 

ตารางที่ 5 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยทางด้านการจัดการ 
ด้านวัสดุ อุปกรณ์ 

ด้านวัสดุ อุปกรณ์ ค่าเฉลี่ย 
ส่วน 

เบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับ ล าดับ 

1.มีวิธีจัดเก็บวัสดุ อุปกรณ์หรือสินค้าไม่ให้ช ารุดหรือเสียหาย 3.81 .848 มาก 1 

2.มีอุปกรณ์ท่ีช่วยอ านวยความสะดวกในการปฏิบัติงาน 3.62 .848 
มาก 3 

3.วัสดุอุปกรณ์ที่ใช้ปฏิบัติงานมีความแข็งแรงทนทาน 3.79 .784 มาก 2 
รวม 3.74 .709 มาก   
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 จากตารางที่ 5 พบว่า ผู้ประกอบการค้ามีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยทางด้านวัสดุ อุปกรณ์ 

อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.74 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ มีวิธี

จัดเก็บวัสดุ อุปกรณ์หรือสินค้าไม่ให้ช ารุดหรือเสียหาย  อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.81 

รองลงมา คือ วัสดุอุปกรณ์ที่ใช้ปฏิบัติงานมีความแข็งแรงทนทาน อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 

3.79 และมีอุปกรณ์ท่ีช่วยอ านวยความสะดวกในการปฏิบัติงาน อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.62 

ตามล าดับ 

 

ตารางที่ 6 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยทางด้านการจัดการ 
ด้านวิธีการปฏิบัติงาน 

ด้านวิธีการปฏิบัติงาน ค่าเฉลี่ย 
ส่วน 

เบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับ ล าดับ 

1.มีการน าเครื่องมือ หรือเทคโนโลยีทันสมัยมาใช้ใน
การปฏิบัติงาน 

3.07 1.012 
ปานกลาง 2 

2.มีการรับช าระเงินค่าสินค้าผ่าน QR Code หรือ ผ่าน
แอพพลิเคชั่นทางการเงิน 

2.41 1.289 
น้อย 3 

3.ปฏิบัติตามระเบียบ กติกา ของตลาดนัดในการลง
พ้ืนที่ขายสินค้า 

4.21 .775 
มาก 1 

รวม 3.22 .741 ปานกลาง   

 

 จากตารางที่ 6 พบว่า ผู้ประกอบการค้ามีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยทางด้านวิธีการ

ปฏิบัติงาน อยู่ในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.22 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ย

สูงที่สุด คือ ปฏิบัติตามระเบียบ กติกา ของตลาดนัดในการลงพ้ืนที่ขายสินค้า อยู่ในระดับ มาก 

ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.21 รองลงมา คือ มีการน าเครื่องมือ หรือเทคโนโลยีทันสมัยมาใช้ในการปฏิบัติงาน 

อยู่ในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.07 และมีการรับช าระเงินค่าสินค้าผ่าน QR Code หรือ ผ่าน

แอพพลิเคชั่นทางการเงิน อยู่ในระดับน้อย ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.41 ตามล าดับ 
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3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 

ในการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก ผู้วิจัยใช้วิธีการน าข้อมูลมาวิเคราะห์หา

ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน แล้วน าค่าเฉลี่ยที่ได้มาแปลงเป็นระดับความคิดเห็น ปรากฏผล

ดังรายละเอียดตามตารางที่ 7 

ตารางที่ 7 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นโดยรวมของปัจจัย
สภาพแวดล้อมภายนอกในแต่ละด้าน 

ปัจจัยสภาพแวดล้อม
ภายนอก 

ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
ระดับ ล าดับ 

ด้านการเมือง 3.57 .708 มาก 3 

ด้านเศรษฐกิจ 3.81 .862 มาก 1 
ด้านสังคมและวัฒนธรรม 3.38 .853 ปานกลาง 4 

ด้านเทคโนโลยี 3.65 .783 มาก 2 
รวม 3.61 .624 มาก   

 

จากตารางที่ 7 พบว่า ผู้ประกอบการค้ามีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยสภาพแวดล้อม

ภายนอกในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.61 เมื่อพิจารณาในแต่ละด้าน พบว่า ด้านที่มี

ค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ ด้านเศรษฐกิจ อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.81 รองลงมา คือ ด้าน

เทคโนโลยี อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.65 ด้านการเมือง อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.57 

และด้านด้านสังคมและวัฒนธรรม อยู่ในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.38 ตามล าดับ 

 

ตารางที่ 8 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยสภาพแวดล้อม
ภายนอก ด้านการเมือง 

ด้านการเมือง ค่าเฉลี่ย 
ส่วน 

เบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับ ล าดับ 

1.นโยบายการค้าเสรีมีผลดีต่อการค้าของท่าน 3.70 .862 มาก 2 

2.สถานการณ์ทางการเมืองที่ดีขึ้น ย่อมท าให้การ
ประกอบการค้าของท่านดีขึ้นตามไปด้วย 

3.72 1.008 มาก 1 
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ด้านการเมือง ค่าเฉลี่ย 
ส่วน 

เบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับ ล าดับ 

3.กฎหมายลิขสิทธิ์ที่เข้มงวด ท าให้การประกอบการค้า
ของท่านมั่นคงขึ้น 

3.31 .920 
ปาน
กลาง 

3 

รวม 3.57 .700 มาก  

 

 จากตารางที่ 8 พบว่า ผู้ประกอบการค้ามีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยทางด้านการเมือง อยู่ใน

ระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.57 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ 

สถานการณ์ทางการเมืองที่ดีขึ้น ย่อมท าให้การประกอบการค้าของท่านดีขึ้นตามไปด้วย อยู่ในระดับ

มาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.72 รองลงมา คือ นโยบายการค้าเสรีมีผลดีต่อการค้าของท่าน อยู่ในระดับมาก 

ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.70 และกฎหมายลิขสิทธิ์ที่เข้มงวด ท าให้การประกอบการค้าของท่านมั่นคงขึ้น อยู่

ในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.31 ตามล าดับ 

 

ตารางที่ 9 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยสภาพแวดล้อม
ภายนอก ด้านเศรษฐกิจ 

ด้านเศรษฐกิจ ค่าเฉลี่ย 
ส่วน 

เบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับ ล าดับ 

1.ราคาน้ ามันที่ลดลง ส่งผลดีต่อการค้าของท่าน 3.89 1.018 มาก 1 

2.การขยายตัวทางเศรษฐกิจส่งผลดีต่อการค้าของท่าน 3.77 .984 มาก 3 
3.ต้นทุนของสินค้าที่ต่ าลง ท าให้การประกอบการค้าของ
ท่านมีก าไรเพ่ิมมากข้ึน 

3.80 .975 มาก 2 

รวม 3.81 .862 มาก  

 

 จากตารางที่ 9 พบว่า ผู้ประกอบการค้ามีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจ อยู่

ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.81 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ ราคา

น้ ามันที่ลดลง ส่งผลดีต่อการค้าของท่าน อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.89 รองลงมา คือ ต้นทุน
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ของสินค้าที่ต่ าลง ท าให้การประกอบการค้าของท่านมีก าไรเพ่ิมมากขึ้น อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ย

เท่ากับ 3.80 และการขยายตัวทางเศรษฐกิจส่งผลดีต่อการค้าของท่าน อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ย

เท่ากับ 3.77 ตามล าดับ 

 

ตารางที่ 10 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยสภาพแวดล้อม
ภายนอก ด้านสังคมและวัฒนธรรม 

ด้านสังคมและวัฒนธรรม ค่าเฉลี่ย 
ส่วน 

เบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับ ล าดับ 

1.กระแสการรักสุขภาพของลูกค้ามีผลดีต่อการค้า
ของท่าน 

3.46 1.002 มาก 1 

2.กระแสการกลับมาของวัฒนธรรมไทยสมัยโบราณ
มีผลดีต่อการค้าของท่าน 

3.30 .987 ปานกลาง 3 

3.กระแสการอนุรักษ์สิ่งแวดล้อม ท าให้เกิดผลดีต่อ
การค้าของท่าน 

3.40 .955 ปานกลาง 2 

รวม 3.38 .853 ปานกลาง  

 

 จากตารางที่ 10 พบว่า ผู้ประกอบการค้ามีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยทางด้านสังคมและ

วัฒนธรรม อยู่ในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.38 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าข้อที่มีค่าเฉลี่ย

สูงที่สุด คือ กระแสการรักสุขภาพของลูกค้ามีผลดีต่อการค้าของท่าน อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 

3.46 รองลงมา คือ กระแสการอนุรักษ์สิ่งแวดล้อม ท าให้เกิดผลดีต่อการค้าของท่าน อยู่ในระดับปาน

กลาง ค่าเฉลี่ย 3.40 และกระแสการกลับมาของวัฒนธรรมไทยสมัยโบราณมีผลดีต่อการค้าของท่าน 

อยู่ในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.30 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 11 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยสภาพแวดล้อม
ภายนอก ด้านเทคโนโลยี 

ด้านเทคโนโลยี ค่าเฉลี่ย 
ส่วน 

เบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับ ล าดับ 

1.ระบบการติดต่อสื่อสารที่มีประสิทธิภาพส่งผลดีต่อการค้า
ของท่าน 

3.76 .862 มาก 1 

2.เทคโนโลยีการผลิตที่ทันสมัย ส่งผลดีต่อการค้าของท่าน 3.68 .887 มาก 2 

3.โซเชียลเน็ตเวิร์ค มีส่วนชว่ยในการส่งเสริมการขายของท่าน 3.55 1.065 มาก 3 

รวม 3.65 0.783 มาก  

 

 จากตารางที่ 11 พบว่า ผู้ประกอบการค้ามีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยทางด้านเทคโนโลยี 

อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.65 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ ระบบ

การติดต่อสื่อสารที่มีประสิทธิภาพส่งผลดีต่อการค้าของท่าน อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ย 3.76 รองลงมา 

คือ เทคโนโลยีการผลิตที่ทันสมัย ส่งผลดีต่อการค้าของท่าน อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.68 

และโซเชียลเน็ตเวิร์ค มีส่วนช่วยในการส่งเสริมการขายของท่าน อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.55 

ตามล าดับ 

 

4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า 

ในการวิเคราะห์ข้อมูลความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า ผู้วิจัยใช้วิธีการน าข้อมูลมา

วิเคราะห์หาค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน แล้วน าค่าเฉลี่ยที่ได้มาแปลงเป็นระดับความคิดเห็น 

ปรากฏผลดังรายละเอียดตามตารางที่ 12 
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ตารางที่ 12 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นโดยรวมของความส าเร็จ
ของผู้ประกอบการค้าในแต่ละด้าน 

ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
ระดับ ล าดับ 

ด้านการเงิน 3.20 .659 ปานกลาง 4 

ด้านลูกค้า 3.43 .711 มาก 3 
ด้านกระบวนการภายใน 3.89 .643 มาก 1 

ด้านการเรียนรู้และการเติบโตของ
องค์กร 

3.87 .717 มาก 2 

รวม 3.60 0.563 มาก  
 

จากตารางที่  12 พบว่า ผู้ประกอบการค้ามี ระดับความคิดเห็นต่อความส าเร็จของ

ผู้ประกอบการค้าในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.60 เมื่อพิจารณาในแต่ละด้าน พบว่า 

ด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ ด้านกระบวนการภายใน อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.89 รองลงมา

คือ ด้านการเรียนรู้และการเติบโตขององค์กร อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.87 ด้านลูกค้า อยู่ใน

ระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.43 และด้านการเงิน อยู่ในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.20 

ตามล าดับ 

 

ตารางที่ 13 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นต่อความส าเร็จของ
ผู้ประกอบการค้า ด้านการเงิน 

ด้านการเงิน ค่าเฉลี่ย 
ส่วน 

เบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับ ล าดับ 

1.มูลค่ายอดขายเฉลี่ยต่อเดือนมีความแน่นอน 3.09 .766 ปานกลาง 3 

2.ก าไรเฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในระดับที่น่าพอใจ 3.19 .722 ปานกลาง 2 

3.ท่านสามารถควบคุมต้นทุนในการ
ด าเนินงาน ให้อยู่ในระดับที่เหมาะสมได้ 

3.34 .806 ปานกลาง 1 

รวม 3.20 .659 ปานกลาง  
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 จากตารางที่ 13 พบว่า ผู้ประกอบการค้ามีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยทางด้านการเงิน อยู่ใน

ระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.20 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ ท่าน

สามารถควบคุมต้นทุนในการด าเนินงาน ให้อยู่ในระดับที่เหมาะสมได้ อยู่ในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ย

เท่ากับ 3.34 รองลงมาคือ ก าไรเฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในระดับที่น่าพอใจ อยู่ในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ย

เท่ากับ 3.19 และมูลค่ายอดขายเฉลี่ยต่อเดือนมีความแน่นอน อยู่ในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 

3.09 ตามล าดับ 

 

ตารางที่ 14 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นต่อความส าเร็จของ
ผู้ประกอบการค้า ด้านลูกค้า 

ด้านลูกค้า ค่าเฉลี่ย 
ส่วน 

เบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับ ล าดับ 

1.ท่านสามารถรักษาลูกค้าเก่าไว้ได้ 3.63 .840 มาก 1 
2.ท่านมีลูกค้ารายใหม่เพ่ิมมากข้ึน 3.43 .817 มาก 2 

3.ร้านของท่านมีชื่อเสียงและเป็นที่รู้จัก 3.24 .800 ปานกลาง 3 

รวม 3.43 .711 มาก   

 

 จากตารางที่ 14 พบว่า ผู้ประกอบการค้ามีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยทางด้านลูกค้า อยู่ใน

ระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.43 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ ท่าน

สามารถรักษาลูกค้าเก่าไว้ได้ อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.63 รองลงมาคือ ท่านมีลูกค้ารายใหม่

เพ่ิมมากขึ้น อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.43 และร้านของท่านมีชื่อเสียงและเป็นที่รู้จัก อยู่ใน

ระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.24 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 15 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นต่อความส าเร็จของ
ผู้ประกอบการค้า ด้านกระบวนการภายใน 

ด้านกระบวนการภายใน ค่าเฉลี่ย 
ส่วน 

เบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับ ล าดับ 

1.ท่านสามารถคิดเงิน ทอนเงินได้ถูกต้องแม่นย า 4.13 .735 มาก 1 

2.ท่านสามารถจัดหาวัตถุดิบและสินค้าได้ทัน 
ต่อความต้องการของลูกค้า 

3.78 .762 มาก 3 

3.ท่านสามารถบริหารจัดการสินค้าคงเหลือได้เป็น
อย่างดี 

3.79 .758 มาก 2 

รวม 3.89 .643 มาก  

 

 จากตารางที่ 15 พบว่า ผู้ประกอบการค้ามีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยทางด้านกระบวนการ

ภายใน อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.89 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด 

คือ ท่านสามารถคิดเงิน ทอนเงินได้ถูกต้องแม่นย า อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.13 รองลงมา 

คือ ท่านสามารถบริหารจัดการสินค้าคงเหลือได้เป็นอย่างดี  อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.79 

และท่านสามารถจัดหาวัตถุดิบและสินค้าได้ทันต่อความต้องการของลูกค้า อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ย

เท่ากับ 3.78 ตามล าดับ 

 

ตารางที่ 16 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นต่อความส าเร็จของ
ผู้ประกอบการค้า ด้านการเรียนรู้และการเติบโตขององค์กร 

ด้านการเรียนรู้และการเติบโตขององค์กร ค่าเฉลี่ย 
ส่วน 

เบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับ ล าดับ 

1.ท่านมีความรู้เกี่ยวกับสินค้าที่ขายเป็นอย่างดี 3.94 .817 มาก 1 
2.ท่านสามารถพัฒนาสินค้า หรือจัดหาสินค้า
ใหม่ๆมาจ าหน่ายอยู่เสมอ 

3.84 .797 มาก 3 
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ด้านการเรียนรู้และการเติบโตขององค์กร ค่าเฉลี่ย 
ส่วน 

เบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับ ล าดับ 

3.ท่านมีการพัฒนาตนเองทางด้านทักษะการ
ปฏิบัติงานและด้านการประกอบการค้าอยู่เสมอ 

3.84 .773 มาก 2 

รวม 3.87 .717 มาก  

 

 จากตารางที่ 16 พบว่า ผู้ประกอบการค้ามีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยทางด้านการเรียนรู้

และการเติบโตขององค์กร อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.87 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าข้อที่

มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ ท่านมีความรู้เกี่ยวกับสินค้าที่ขายเป็นอย่างดี อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 

3.94 รองลงมาคือ ท่านมีการพัฒนาตนเองทางด้านทักษะการปฏิบัติงานและด้านการประกอบการค้า

อยู่เสมอ อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.84 และท่านสามารถพัฒนาสินค้า หรือจัดหาสินค้าใหม่ๆ

มาจ าหน่ายอยู่เสมอ อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.84  

 

5 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์ทางการตลาด 

ในการวิเคราะห์ข้อมูลด้านกลยุทธ์ทางการตลาด ผู้วิจัยใช้วิธีการน าข้อมูลมาวิเคราะห์หา

ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน แล้วน าค่าเฉลี่ยที่ได้มาแปลงเป็นระดับความคิดเห็น ปรากฏผล

ดังรายละเอียดตามตารางที่ 17 

ตารางที่ 17 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นโดยรวมของกลยุทธ์ทาง
การตลาดในแต่ละด้าน 

กลยุทธ์ทางการตลาด ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
ระดับ ล าดับ 

ด้านผลิตภัณฑ์ 3.47 .630 มาก 3 
ด้านราคา 3.78 .655 มาก 1 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 3.64 .631 มาก 2 
ด้านการส่งเสริมการขาย 3.17 .850 ปานกลาง 4 

รวม 3.52 .535 มาก   
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จากตารางที่ 17 พบว่า ผู้ประกอบการค้ามีระดับความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดใน

ภาพรวมอยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.52 เมื่อพิจารณาในแต่ละด้าน พบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูง

ที่สุด คือ ด้านราคา อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.78 รองลงมา คือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.64 ด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมากค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.47 และด้าน

การส่งเสริมการขาย อยู่ในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.17 ตามล าดับ 

 

ตารางที่ 18 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาด 
ด้านผลิตภัณฑ์ 

ด้านผลิตภัณฑ์ ค่าเฉลี่ย 
ส่วน 

เบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับ ล าดับ 

1.ร้านของท่านมีสินค้าให้เลือกหลากหลาย 3.74 .793 มาก 2 

2.สินค้ามีคุณภาพ มีมาตรฐาน 4.00 .678 มาก 1 

3.สินค้ามีเอกลักษณ์เฉพาะตัว แบบโบราณ สมัยเก่า 3.08 1.069 ปานกลาง 6 
4.สินค้าของท่านมีความแปลกใหม่ มีความคิด
สร้างสรรค ์

3.49 .853 
มาก 3 

5.สินค้าของท่านมีบรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม 3.39 .890 ปานกลาง 4 

6.สินค้ามีบรรจุภัณฑ์ที่อนุรักษ์สิ่งแวดล้อม 3.17 .924 ปานกลาง 5 

รวม 3.47 .630 มาก   
 

จากตารางที่ 18 พบว่า ผู้ประกอบการค้ามีระดับความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดด้าน

ผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.47 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด 

คือ สินค้ามีคุณภาพ มีมาตรฐาน อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.00 รองลงมา คือ ร้านของท่านมี

สินค้าให้เลือกหลากหลาย อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.74 สินค้าของท่านมีความแปลกใหม่ มี

ความคิดสร้างสรรค์ อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.49 สินค้าของท่านมีบรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม อยู่

ในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.39 สินค้ามีบรรจุภัณฑ์ที่อนุรักษ์สิ่งแวดล้อม อยู่ในระดับปาน

กลาง ค่าเฉลี่ย 3.17 และสินค้ามีเอกลักษณ์เฉพาะตัว แบบโบราณ สมัยเก่า อยู่ในระดับปานกลาง 

ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.08 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 19 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาด 
ด้านราคา 

ด้านราคา ค่าเฉลี่ย 
ส่วน 

เบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับ ล าดับ 

1.ตั้งราคาสินค้าไว้แน่นอน 3.91 .829 มาก 1 
2.ตั้งราคายืดหยุ่นสามารถต่อรองได้ 3.79 .900 มาก 2 

3.สินค้าหนึ่งชนิดมีระดับราคาให้เลือกหลายราคา 3.67 .938 มาก 3 

รวม 3.78 .655 มาก   
 

จากตารางที่ 19 พบว่า ผู้ประกอบการค้ามีระดับความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดด้าน

ราคา อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.78 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ 

ตั้งราคาสินค้าไว้แน่นอน อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.91 รองลงมา คือ ตั้งราคายืดหยุ่นสามารถ

ต่อรองได้ อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.79 และสินค้าหนึ่งชนิดมีระดับราคาให้เลือกหลายราคา 

อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.67 ตามล าดับ 

 

ตารางที่ 20 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาด 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ค่าเฉลี่ย 
ส่วน 

เบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับ ล าดับ 

1.เลือกขายในตลาดนัดที่มีผู้ซื้อจ านวนมาก 3.96 .799 มาก 2 

2.เลือกขายในตลาดนัดใกล้บ้าน เดินทางสะดวก 3.96 .827 มาก 3 
3.เลือกขายในตลาดนัดที่มีระบบการจัดการที่ดี ด้านที่
จอดรถ ไฟฟ้า น้ า และห้องน้ า 

4.01 .826 
มาก 1 

4.ขายสินค้าผ่านโซเชียลมีเดีย เฟสบุ๊ค อินสตาแกรม 2.64 1.186 
ปาน
กลาง 4 

รวม 3.64 0.631 มาก   
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 จากตารางที่ 20 พบว่า ผู้ประกอบการค้ามีระดับความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดด้าน

ช่องทางการจัดจ าหน่าย อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.64 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าข้อที่มี

ค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ เลือกขายในตลาดนัดที่มีระบบการจัดการที่ดี ด้านที่จอดรถ ไฟฟ้า น้ า และห้องน้ า 

อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.01 รองลงมา คือ เลือกขายในตลาดนัดที่มีผู้ซื้อจ านวนมาก อยู่ใน

ระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.96 เลือกขายในตลาดนัดใกล้บ้าน เดินทางสะดวก อยู่ในระดับมาก 

ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.96 และขายสินค้าผ่านโซเชียลมีเดีย เฟสบุ๊ค อินสตาแกรม อยู่ในระดับปานกลาง 

ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.64 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 21 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาด 
ด้านการส่งเสริมการขาย 

ด้านการส่งเสริมการขาย ค่าเฉลี่ย 
ส่วน 

เบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับ ล าดับ 

1.มีการจัดโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม 3.03 1.145 ปานกลาง 2 
2.ให้ข้อมูล ความรู้ และแนะน าสินค้า ให้แก่ลูกค้า 3.82 .888 มาก 1 

3.มีการประชาสัมพันธ์ร้านผ่านสื่อต่างๆ เช่น ทาง
เว็บไซต์ เฟสบุ๊ค อินสตาแกรม 

2.68 1.239 ปานกลาง 3 

รวม 3.17 0.850 ปานกลาง  
 

จากตารางที่ 21 พบว่า ผู้ประกอบการค้ามีระดับความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดด้าน

ด้านการส่งเสริมการขาย อยู่ในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.17 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า

ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ ให้ข้อมูล ความรู้ และแนะน าสินค้า ให้แก่ลูกค้า อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ย

เท่ากับ 3.82 รองลงมา คือ มีการจัดโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม อยู่ในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ย

เท่ากับ 3.03 และมีการประชาสัมพันธ์ร้านผ่านสื่อต่าง ๆ เช่น ทางเว็บไซต์ เฟสบุ๊ค อินสตาแกรม อยู่

ในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.68 ตามล าดับ 
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6 ผลการทดสอบสมมติฐานของงานวิจัย 

 ในการศึกษานี้ได้ท าการทดสอบสมมติฐานเพ่ือวิเคราะห์อิทธิพลระหว่างตัวแปรต่าง  ๆ ด้วย

การใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS ที่เป็นโปรแกรมส าหรับการวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ และการ

จัดการข้อมูลต่าง ๆ เพื่อน าไปพิสูจน์การยอมรับหรือปฏิเสธสมมติฐาน 

 ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 1 ข้อมูลพ้ืนฐานของผู้ประกอบการค้า ซึ่งประกอบด้วย เพศ 

อายุ ระดับการศึกษา ประสบการณ์การค้า เงินลงทุน แหล่งเงินทุน ประเภทสินค้า จ านวนผู้ค้า อาชีพ

อ่ืนนอกเหนือจากการค้า และภูมิล าเนาที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าใน

ตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงแตกต่างกัน 

 สมมติฐานที่ 1.1 เพศท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าแตกต่างกัน 

  H0 : เพศท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าไม่แตกต่างกัน 

  H1 : เพศท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าแตกต่างกัน 

ตารางที่ 22 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า จ าแนกตามเพศ 
โดยใช้สถิติ T-Test 

เพศ N Mean 
Std. 

Deviation 
t Sig. 

ชาย 95 3.59 .581 
-.26400 .79 

หญิง 195 3.60 .555 

ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ= 0.05 

 จากตารางที่ 22 พบว่า ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าโดยรวม มีค่า Sig.เท่ากับ 0.79 ซ่ึง

มากกว่า 0.05 จึงยอมรับ H0 หมายความว่า เพศท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการ

ค้าไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 

 

 สมมติฐานที่ 1.2 อายุที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าแตกต่างกัน 

  H0 : อายุที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าไม่แตกต่างกัน 

  H1 : อายุที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าแตกต่างกัน 
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ตารางที่ 23 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า จ าแนกตามอายุ 
โดยใช้สถิติ F-Test 

แหล่งความ
แปรปรวน SS Df MS F Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 1.753 5 .351 1.106 .35 

ภายในกลุ่ม 90.012 284 .317   
รวม 91.764 289    

ระดับนัยส าคัญทางสถิติ = 0.05 

จากตารางที่ 23 พบว่า ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าโดยรวม มีค่า Sig.เท่ากับ 0.35 ซ่ึง

มากกว่า 0.05 จึงยอมรับ H0 หมายความว่า อายุที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการ

ค้าไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 

 

สมมติฐานที่ 1.3 ระดับการศึกษาที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าแตกต่าง

กัน 

 H0 : ระดับการศึกษาที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าไม่แตกต่าง

กัน 

  H1 : ระดับการศึกษาที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าแตกต่างกัน 

ตารางที่ 24 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า จ าแนกตาม
ระดับการศึกษา โดยใช้สถิติ F-Test 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS Df MS F Sig. 

ระหว่างกลุ่ม .750 2 .375 1.183 .30 

ภายในกลุ่ม 91.014 287 .317   

รวม 91.764 289    

ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ= 0.05 
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 จากตารางที่ 24 พบว่า ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าโดยรวม มีค่า Sig.เท่ากับ 0.30 ซึ่ง

มากกว่า 0.05 จึงยอมรับ H0 หมายความว่า ระดับการศึกษาที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของ

ผู้ประกอบการค้าไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 

 

 สมมติฐานที่ 1.4 ประสบการณ์ทางการค้าที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าแตกต่าง

กัน 

  H0 : ประสบการณ์ทางการค้าที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า

ไม่แตกต่างกัน 

  H1 : ประสบการณ์ทางการค้าที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า

แตกต่างกัน 

ตารางที่ 25 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า จ าแนกตาม
ประสบการณ์ทางการค้า โดยใช้สถิติ F-Test 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS Df MS F Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 2.067 2 1.034 3.307 .03 
ภายในกลุ่ม 89.697 287 .313   

รวม 91.764 289    

ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ= 0.05 

 จากตารางที่ 25 พบว่า ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าโดยรวม มีค่า Sig.เท่ากับ 0.03 ซึ่ง

น้อยกว่า 0.05 จึงปฏิเสธ H0 หมายความว่า ประสบการณ์ทางการค้าที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของ

ผู้ประกอบการค้าแตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 

 ดังนั้นผู้วิจัย จึงได้น าผลการวิเคราะห์ไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparisons) เพ่ือ

ทดสอบความแตกต่างความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าตามประสบการณ์ทางการค้า โดยใช้วิธีแบบ 

LSD เพ่ือหาค่าเฉลี่ยอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ผลการวิเคราะห์ดังตาราง 

 



  84 

ตารางที่ 26 แสดงผลเปรียบเทียบเชิงซ้อนความแตกต่างความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า จ าแนก
ตามประสบการณ์ทางการค้า ใช้วิธีแบบ LSD 

ประสบการณ์ทางการค้า ค่าเฉลี่ย ไม่เกิน2ปี 3-5ปี 6ปีขึ้นไป 

ไม่เกิน 2 ปี 3.5248 - 
0.02147 
(0.80) 

.1817* 
(0.02) 

3-5 ปี 3.5463 - - 
.1602* 
(0.04) 

6 ปีขึ้นไป 3.7065 - - - 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 จากตารางที่ 26 ผลการเปรียบเทียบเชิงซ้อนความแตกต่างความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า 

จ าแนกตามประสบการณ์ทางการค้า ใช้วิธีแบบ LSD พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีประสบการณ์ทาง

การค้าไม่เกิน 2 ปี กับ ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีประสบการณ์ทางการค้า 6 ปี ขึ้นไป มีค่า Sig. เท่ากับ 

0.02 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีประสบการณ์ทางการค้าไม่เกิน 2 ปี มี

ความส าเร็จในการประกอบการค้าแตกต่างกัน โดยมีค่าเฉลี่ยน้อยกว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่มี

ประสบการณ์ทางการค้า 6 ปี ขึ้นไป อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ผลต่างค่าเฉลี่ย เท่ากับ 

0.1817 

 ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีประสบการณ์ทางการค้า 3 -5 ปี  กับ ผู้ตอบแบบสอบถามที่มี

ประสบการณ์ทางการค้า 6 ปี ขึ้นไป มีค่า Sig. เท่ากับ 0.04 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้ตอบ

แบบสอบถามที่มีประสบการณ์ทางการค้า 3-5 ปี มีความส าเร็จในการประกอบการค้าแตกต่างกัน 

โดยมีค่าเฉลี่ยน้อยกว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่มีประสบการณ์ทางการค้า 6 ปี ขึ้นไป อย่างมีนัยส าคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ผลต่างค่าเฉลี่ย เท่ากับ 0.1602 

 ส่วนคู่อ่ืน ๆ ไม่พบความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 สมมติฐานที่ 1.5 จ านวนเงินลงทุนที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าแตกต่าง

กัน 

  H0 : จ านวนเงินลงทุนที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าไม่แตกต่าง

กัน 

     H1 : จ านวนเงินลงทุนที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าแตกต่างกัน 

ตารางที่ 27 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า จ าแนกตาม
จ านวนเงินลงทุนโดยใช้สถิติ F-Test 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS Df MS F Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 3.189 2 1.594 5.166 .00 
ภายในกลุ่ม 88.575 287 .309   

รวม 91.764 289    

ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ= 0.05 

จากตารางที่ 27 พบว่า ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าโดยรวม มีค่า Sig.เท่ากับ 0.00 ซึ่ง
น้อยกว่า 0.05 จึงปฏิเสธ H0 หมายความว่า จ านวนเงินลงทุนที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ประกอบการค้าแตกต่างกันทีร่ะดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 

 ดังนั้นผู้วิจัย จึงได้น าผลการวิเคราะห์ไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparisons) 
เพ่ือทดสอบความแตกต่างความส าเร็จในการประกอบการค้าตามจ านวนเงินลงทุนในการประกอบ
การค้า โดยใช้วิธีแบบ LSD เพ่ือหาค่าเฉลี่ยอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ผลการวิเคราะห์ดัง
ตาราง 
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ตารางที่ 28 แสดงผลเปรียบเทียบเชิงซ้อนความแตกต่างความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า จ าแนก
ตามจ านวนเงินลงทุน ใช้วิธีแบบ LSD 

จ านวนเงินลงทุน ค่าเฉลี่ย 
น้อยกว่าหรือเท่ากับ 

10,000 บาท 
10,001-

50,000 บาท 

มากกว่า
50,001 
บาท 

น้อยกว่าหรือเท่ากับ 
10,000 บาท 

3.5029 - 
.1739* 
(0.01) 

.2901* 

(0.00) 

10,001-50,000 บาท 3.6768 - - 
.1162 
(0.30) 

มากกว่า50,001 บาท 3.7930 - - - 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 จากตารางที่ 28 ผลการเปรียบเทียบเชิงซ้อนความแตกต่างความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า 
จ าแนกตามจ านวนเงินลงทุน ใช้วิธีแบบ LSD พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีจ านวนเงินลงทุนน้อยกว่า
หรือเท่ากับ10,000 บาท กับ ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีจ านวนเงินลงทุน 10,001-50,000 บาท มีค่า 
Sig. เท่ากับ 0.01 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีจ านวนเงินลงทุนน้อยกว่า
หรือเท่ากับ10,000 บาท มีความส าเร็จในการประกอบการค้าแตกต่างกัน โดยมีค่าเฉลี่ยน้อยกว่า
ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีจ านวนเงินลงทุน 10,001-50,000 บาท อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ผลต่างค่าเฉลี่ย เท่ากับ 0.1739 
 ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีจ านวนเงินลงทุนน้อยกว่าหรือเท่ากับ10,000 บาท กับ ผู้ตอบ
แบบสอบถามที่มีจ านวนเงินลงทุนมากกว่า 50,001 บาท มีค่า Sig. เท่ากับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 
หมายความว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีจ านวนเงินลงทุนน้อยกว่าหรือเท่ากับ10,000 บาท มี
ความส าเร็จในการประกอบการค้าแตกต่างกัน โดยมีค่าเฉลี่ยน้อยกว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่มีจ านวน
เงินลงทุนมากกว่า50,001 บาท อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ผลต่างค่าเฉลี่ย เท่ากับ 
0.2901 

 ส่วนคู่อ่ืน ๆ ไม่พบความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 สมมติฐานที่ 1.6 แหล่งเงินทุนที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าแตกต่าง

กัน 

  H0 : แหล่งเงินทุนที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าไม่แตกต่าง

กัน 

  H1 : แหล่งเงินทุนที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าแตกต่างกัน 

ตารางที่ 29 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า จ าแนกตาม
แหล่งเงินทุน โดยใช้สถิติ F-Test 

ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ= 0.05 

 จากตารางที่ 29 พบว่า ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าโดยรวม มีค่า Sig.เท่ากับ 0.17 ซึ่ง
มากกว่า 0.05 จึงยอมรับ H0 หมายความว่า : แหล่งเงินทุนที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของ
ผู้ ป ร ะ ก อ บ ก า ร ค้ า ไ ม่ แ ต ก ต่ า ง กั น ที่ ร ะ ดั บ นั ย ส า คั ญ ท า ง ส ถิ ติ  0 . 0 5 

 
 สมมติฐานที่ 1.7 ประเภทสินค้าที่ขายแตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าแตกต่าง

กัน 

  H0 : ประเภทสินค้าที่ขายแตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าไม่

แตกต่างกัน 

H1 : ประเภทสินค้าที่ขายแตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าแตกต่าง

กัน 

 

 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS Df MS F Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 1.577 3 .526 1.667 .17 

ภายในกลุ่ม 90.187 286 .315   
รวม 91.764 289    
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ตารางที่ 30 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า จ าแนกตาม
ประเภทสินค้าท่ีขาย โดยใช้สถิติ F-Test 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS Df MS F Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 3.495 5 .699 2.249 .05 

ภายในกลุ่ม 88.269 284 .311   
รวม 91.764 289    

ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ= 0.05 

จากตารางที่ 30 พบว่า ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าโดยรวม มีค่า Sig.เท่ากับ 0.05 จึง

ปฏิเสธ H0 หมายความว่า ประเภทสินค้าที่ขายแตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า

แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 

ดังนั้นผู้วิจัย จึงได้น าผลการวิเคราะห์ไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparisons) 
เพ่ือทดสอบความแตกต่างความส าเร็จในการประกอบการค้าตามประเภทสินค้าที่ขาย โดยใช้วิธีแบบ 
LSD เพ่ือหาค่าเฉลี่ยอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ผลการวิเคราะห์ดังตาราง 

 
ตารางที่ 31 แสดงผลเปรียบเทียบเชิงซ้อนความแตกต่างความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า จ าแนก
ตามประเภทสินค้าท่ีขาย ใช้วิธีแบบ LSD 

ประเภท
สินค้าท่ีขาย 

ค่าเฉลี่ย 

ของใช้
เบ็ดเตล็ด

เครื่องใช้ไฟ
ฟ้า 

เสื้อผ้า/กระ
เป่า/รองเท้า/
เครื่องประดับ

/กิ๊ฟช็อป 

อาหาร
ส าเร็จรูป

/
เครื่องดื่ม
/ยารักษา

โรค 

เนื้อสัตว์
/ผักสด/
ผลไม้สด 

สินค้า
มือสอง 

อ่ืนๆ 

ของใช้/
เบ็ดเตล็ด/
เครื่องใช้ไฟฟ้
า 

3.7500 - 
.2127* 

(0.04) 
.1359 
(0.28) 

.0430 
(0.74) 

.2772* 

(0.01) 
.0724 
(0.62) 

เสื้อผ้า/กระ
เป่า/รองเท้า/ 

3.5372 - - 
.0768 
(0.46) 

.2557* 
(0.02) 

.0644 
(0.48) 

.14032 
(0.27) 
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ประเภท
สินค้าท่ีขาย 

ค่าเฉลี่ย 

ของใช้
เบ็ดเตล็ด

เครื่องใช้ไฟ
ฟ้า 

เสื้อผ้า/กระ
เป่า/รองเท้า/
เครื่องประดับ

/กิ๊ฟช็อป 

อาหาร
ส าเร็จรูป

/
เครื่องดื่ม
/ยารักษา

โรค 

เนื้อสัตว์
/ผักสด/
ผลไม้สด 

สินค้า
มือสอง 

อ่ืนๆ 

อาหาร
ส าเร็จรูป/
เครื่องดื่ม/ยา
รักษาโรค 

3.6140 - - - 
.1789 
(0.18) 

.1413 
(0.23) 

.0635 
(0.66) 

เนื้อสัตว์/ผัก
สด/ผลไม้สด 

3.7930 - - - - 
.3202* 
(0.01) 

.1154 
(0.45) 

สินค้ามือสอง 3.4727 - - - - - 
.2048 
(0.14) 

อ่ืนๆ 3.6775 - - - - - - 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 จากตารางที่ 31 ผลการเปรียบเทียบเชิงซ้อนความแตกต่างความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า 
จ าแนกตามประเภทสินค้าที่ขาย ใช้วิธีแบบ LSD พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ขายสินค้าประเภทของ
ใช้/เบ็ดเตล็ด/เครื่องใช้ไฟฟ้า กับ ผู้ตอบแบบสอบถามที่ขายสินค้าประเภทเสื้อผ้า/กระเป่า/รองเท้า/
เครื่องประดับ/กิ๊ฟช็อป มีค่า Sig. เท่ากับ 0.04 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่
ขายสินค้าประเภทของใช้/เบ็ดเตล็ด/เครื่องใช้ไฟฟ้า มีความส าเร็จในการประกอบการค้าแตกต่างกัน 
โดยมีค่าเฉลี่ ยมากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่ขายสินค้าประเภท เสื้อผ้า/กระเป่ า/รองเท้า/
เครื่องประดับ/ก๊ิฟช็อป อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ผลต่างค่าเฉลี่ย เท่ากับ 0.2127 
 ผู้ตอบแบบสอบถามที่ขายสินค้าประเภทของใช้/เบ็ดเตล็ด/เครื่องใช้ไฟฟ้า กับ ผู้ตอบ
แบบสอบถามที่ขายสินค้ามือสอง มีค่า Sig. เท่ากับ 0.01 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามที่ขายสินค้าประเภทของใช้/เบ็ดเตล็ด/เครื่องใช้ไฟฟ้า มีความส าเร็จในการประกอบ
การค้าแตกต่างกัน โดยมีค่าเฉลี่ยมากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่ขายสินค้ามือสอง อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ผลต่างค่าเฉลี่ย เท่ากับ 0.2772 
 ผู้ตอบแบบสอบถามที่ขายสินค้าประเภทเสื้อผ้า/กระเป่า/รองเท้า/เครื่องประดับ/กิ๊ฟช็อป กับ 
ผู้ตอบแบบสอบถามที่ขายสินค้าประเภท เนื้อสัตว์/ผักสด/ผลไม้สด มีค่า Sig. เท่ากับ 0.02 ซึ่งน้อยกว่า 
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0.05 หมายความว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีขายสินค้าประเภทเสื้อผ้า/กระเป่า/รองเท้า/เครื่องประดับ/
กิ๊ฟช็อป มีความส าเร็จในการประกอบการค้าแตกต่างกัน โดยมีค่าเฉลี่ยน้อยกว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่
ขายสินค้าประเภท เนื้อสัตว์/ผักสด/ผลไม้สด อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ผลต่างค่าเฉลี่ย 
เท่ากับ 0.2557 
 ผู้ตอบแบบสอบถามที่ขายสินค้าประเภทเนื้อสัตว์/ผักสด/ผลไม้สด กับ ผู้ตอบแบบสอบถามที่
ขายสินค้ามือสอง มีค่า Sig. เท่ากับ 0.01 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ขาย
สินค้าประเภทเนื้อสัตว์/ผักสด/ผลไม้สด มีความส าเร็จในการประกอบการค้าแตกต่างกัน โดยมี
ค่าเฉลี่ยมากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่ขายสินค้ามือสอง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
ผลต่างค่าเฉลี่ย เท่ากับ 0.3202 
 ส่วนคู่อ่ืน ๆ ไม่พบความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

สมมติฐานที่ 1.8 จ านวนผู้ค้าที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าแตกต่าง
กัน 
  H0 : จ านวนผู้ค้าที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าไม่แตกต่างกัน 

     H1 : จ านวนผู้ค้าท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าแตกต่างกัน 

ตารางที่ 32 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า จ าแนกตาม
จ านวนผู้ค้า โดยใช้สถิติ F-Test 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS Df MS F Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 1.074 2 .537 1.700 .18 
ภายในกลุ่ม 90.690 287 .316   

รวม 91.764 289    

ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ= 0.05 

 จากตารางที่ 32 พบว่า ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าโดยรวม มีค่า Sig.เท่ากับ 0.18 ซึ่ง

มากกว่า 0.05 จึงยอมรับ H0 หมายความว่า จ านวนผู้ค้าที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของ

ผู้ประกอบการค้าไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 
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สมมติฐานที่ 1.9 อาชีพอ่ืนนอกจากการค้าที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า
แตกต่างกัน 
  H0 : อาชีพอ่ืนนอกจากการค้าที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าไม่
แตกต่างกัน 
     H1 : อาชีพอ่ืนนอกจากการค้าที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า
แตกต่างกัน 
ตารางที่ 33 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า จ าแนกตาม
อาชีพอ่ืนนอกจากการค้า โดยใช้สถิติ F-Test 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS Df MS F Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 3.017 5 .603 1.931 .08 

ภายในกลุ่ม 88.748 284 .312   
รวม 91.764 289    

ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ= 0.05 

จากตารางที่ 33 พบว่า ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าโดยรวม มีค่า Sig.เท่ากับ 0.08 ซ่ึง

มากกว่า 0.05 จึงยอมรับ H0 หมายความว่า อาชีพอ่ืนนอกจากการค้าที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จ

ของผู้ประกอบการค้าไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 

 

สมมติฐานที่ 1.10 ภูมิล าเนาที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าแตกต่าง

กัน 

H0 : ภูมิล าเนาที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าไม่แตกต่างกัน 

H1 : ภูมิล าเนาที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าแตกต่างกัน 
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ตารางที่ 34 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า จ าแนกตาม
ภูมิล าเนา โดยใช้สถิติ T-Test 

ภูมิล าเนา N Mean Std. Deviation t Sig. 

อาศัยอยู่ในจังหวัดนครปฐม 173 3.62 .581 
.662 .50 

ไม่ได้อาศัยอยู่ในจังหวัดนครปฐม 117 3.57 .537 

ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ= 0.05 

จากตารางที่ 34 พบว่า ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าโดยรวม มีค่า Sig.เท่ากับ 0.50 ซึ่ง

มากกว่า 0.05 จึงยอมรับ H0 หมายความว่า ภูมิล าเนาที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของ

ผู้ประกอบการค้าไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 

 

ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 2 ปัจจัยทางด้านการจัดการ ประกอบด้วย ด้านคน ด้านการเงิน 

ด้านวัสดุอุปกรณ์ และด้านวิธีการปฏิบัติงาน ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัด

ชุมชนวัดไร่ขิง 

สมมติฐานที่ 2.1 ปัจจัยด้านคนส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชน

วัดไร่ขิง 

   H0 : ปัจจัยด้านคนไม่ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า 

   H1 : ปัจจัยด้านคนส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า 

สมมติฐานที่ 2.2 ปัจจัยด้านการเงินส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัด

ชุมชนวัดไร่ขิง 

   H0 : ปัจจัยด้านการเงินไม่ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า 

   H1 : ปัจจัยด้านการเงินส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า 

สมมติฐานที่ 2.3 ปัจจัยด้านวัสดุอุปกรณ์ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาด

นัดชุมชนวัดไร่ขิง 



  93 

   H0 : ปัจจัยด้านวสัดุอุปกรณ์ไม่ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า 

   H1 : ปัจจัยด้านวสัดุอุปกรณ์ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า 

สมมติฐานที่ 2.4 ปัจจัยด้านวิธีการปฏิบัติงานส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าใน

ตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง 

   H0 : ปัจจัยด้านวิธีการปฏิบัตงิานไม่ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการ

ค้า 

   H1 : ปัจจัยด้านวธิีการปฏิบัติงานส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า 

ตารางที่ 35 แสดงผลการทดสอบปัจจัยทางด้านการจัดการที่ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการ
ค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง โดยการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงเส้นแบบพหุ (Multiple Linear 
Regression Analysis) 

ปัจจัยทางด้านการจัดการ 
ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง 

S.E. B Beta t Sig. Tolerance VIF 

ค่าคงที่ .179 1.161   6.503 .00 - - 

ด้านคน .054 .186 .195 3.458 .00 0.644 1.554 

ด้านการเงิน .041 .088 .119 2.135 .03 0.654 1.529 

ด้านวัสดุ อุปกรณ์ .048 .249 .313 5.195 .00 0.677 1.477 

ด้านวิธีปฏิบัติงาน .041 .154 .202 3.757 .00 0.692 1.444 
* R2 = 0.433, AR2 = 0.425, F = 54.511, ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ= 0.05 

จากตารางที่ 35 พบว่า ปัจจัยด้านคน(Sig.=0.00) ด้านการเงิน(Sig.=0.03) ด้านวัสดุอุปกรณ์ 

(Sig.=0.00) และด้านวิธีการปฏิบัติงาน(Sig.=0.00) มีค่า Sig.น้อยกว่า 0.05 จึงปฏิเสธ H0ในสมมติฐาน

ที่ 2.1-2.4 หมายความว่า ปัจจัยด้านคน ด้านการเงิน ด้านวัสดุอุปกรณ์ และด้านวิธีการปฏิบัติงาน 

ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงที่ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 

ค่าน้ าหนักสัมประสิทธิ์การถดถอยของตัวแปรพยากรณ์ พบว่า ด้านคน มีค่าเท่ากับ 0.186 

หมายความว่า ปัจจัยการจัดการด้านคนมีการเปลี่ยนแปลง 1 หน่วย ส่งผลให้ ความส าเร็จของ

ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงเปลี่ยนแปลง 0.186 หน่วย จากการทดสอบค่า t เท่ากับ 
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3.458 แสดงว่าปัจจัยการจัดการด้านคน มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันกับความส าเร็จของ

ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง ด้านการเงิน มีค่าเท่ากับ 0.088 หมายความว่า ปัจจัยการ

จัดการด้านการเงินมีการเปลี่ยนแปลง 1 หน่วย ส่งผลให้ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัด

ชุมชนวัดไร่ขิงเปลี่ยนแปลง 0.088 หน่วย จากการทดสอบค่า t เท่ากับ 2.135 แสดงว่าปัจจัยการ

จัดการด้านการเงิน มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันกับความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัด

ชุมชนวัดไร่ขิง ด้านวัสดุ อุปกรณ์ มีค่าเท่ากับ 0.249 หมายความว่า ปัจจัยการจัดการด้านวัสดุ 

อุปกรณ์ มีการเปลี่ยนแปลง 1 หน่วย ส่งผลให้ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัด

ไร่ขิงเปลี่ยนแปลง 0.249 หน่วย จากการทดสอบค่า t เท่ากับ 5.195 แสดงว่าปัจจัยการจัดการด้าน

วัสดุ อุปกรณ์ มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันกับความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชน

วัดไร่ขิง ด้านวิธีปฏิบัติงาน มีค่าเท่ากับ 0.154 หมายความว่า ปัจจัยการจัดการด้านวิธีปฏิบัติงาน มี

การเปลี่ยนแปลง 1 หน่วย ส่งผลให้ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง

เปลี่ยนแปลง 0.154 หน่วย จากการทดสอบค่า t เท่ากับ 3.757 แสดงว่าปัจจัยการจัดการด้านวิธี

ปฏิบัติงาน มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันกับความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชน

วัดไร่ขิง 

เมื่อ พิจารณาน้ าหนักของผลกระทบของตัวแปรอิสระที่ ส่ งผลต่อความส าเร็จของ

ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง พบว่า ปัจจัยทางด้านการจัดการด้านวัสดุ อุปกรณ์

(Beta=0.313) ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงมากที่สุด 

รองลงมา คือ ด้านวิธีปฏิบัติงาน(Beta=0.202) ด้านคน(Beta=0.195) และด้านการเงิน(Beta=0.119) 

ตามล าดับ 

นอกจากนี้สัมประสิทธิ์การก าหนด(R2 = 0.433) แสดงให้เห็นว่า ปัจจัยทางด้านการจัดการด้าน

วัสดุ อุปกรณ์ ด้านวิธีปฏิบัติงาน ด้านคน และด้านการเงินที่ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า

ในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง คิดเป็นร้อยละ43.3 ที่เหลืออีกร้อยละ56.7 เป็นผลเนื่องมาจากตัวแปรอื่น 

จากการตรวจสอบ Multicollinearity พบว่าค่า VIF มีค่าอยู่ระหว่าง 1.44-1.56 ซึ่งน้อยกว่า 5 

และค่า Tolerance ของตัวแปรมีค่ามากกว่า 0.2 จึงยืนยันได้ว่าตัวแปรแต่ละตัวไม่มีความสัมพันธ์

ทางตรงต่อกัน สามารถน ามาวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณได้ 
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ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 3 ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก ประกอบด้วย ด้านการเมือง 

ด้านเศรษฐกิจ ด้านสังคมและวัฒนธรรม และด้านเทคโนโลยี ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการ

ค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง 

สมมติฐานที่ 3.1 ปัจจัยด้านการเมืองส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัด

ชุมชนวัดไร่ขิง 

  H0 : ปัจจัยด้านการเมืองไม่ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า 

  H1 : ปัจจัยด้านการเมืองส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า 

สมมติฐานที่ 3.2 ปัจจัยด้านเศรษฐกิจส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัด

ชุมชนวัดไร่ขิง 

  H0 : ปัจจัยด้านเศรษฐกิจไม่ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า 

  H1 : ปัจจัยด้านเศรษฐกิจส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า 

สมมติฐานที่ 3.3 ปัจจัยด้านสังคมและวัฒนธรรมส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าใน

ตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง 

  H0 : ปัจจัยด้านสังคมและวัฒนธรรมไม่ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า 

  H1 : ปัจจัยด้านสังคมและวัฒนธรรมส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า 

สมมติฐานที่ 3.4 ปัจจัยด้านเทคโนโลยี ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัด

ชุมชนวัดไร่ขิง 

  H0 : ปัจจัยด้านเทคโนโลยี ไม่ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า 

 H1 : ปัจจัยด้านเทคโนโลยีส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า 
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ตารางที่ 36 แสดงผลการทดสอบปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมภายนอกที่ส่งผลต่อความส าเร็จของ
ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง โดยการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงเส้นแบบพหุ (Multiple 
Linear Regression Analysis) 

ปัจจัยสภาพแวดล้อม
ภายนอก 

ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง 

S.E. B Beta t Sig. 
Toleran

ce 
VIF 

ค่าคงที่ .159 1.640   
10.30

6 
.00 

- - 

ด้านการเมือง .048 .105 .132 2.169 .03 0.741 1.350 

ด้านเศรษฐกิจ .039 .076 .116 1.950 .05 0.778 1.285 

ด้านสังคมและวัฒนธรรม .039 .096 .146 2.439 .02 0.666 1.501 

ด้านเทคโนโลยี .042 .265 .369 6.280 .00 0.64 1.563 

* R2 = 0.374, AR2 = 0.365, F = 42.52, ระดับนัยส าคัญทางสถิติ = 0.05 

จากตารางที่ 36 พบว่า ปัจจัยด้านการเมือง(Sig.=0.03) ด้านเศรษฐกิจ(Sig.=0.05) ด้านสังคม

และวัฒนธรรม (Sig.=0.02) และด้านเทคโนโลยี(Sig.=0.00) มีค่า Sig.น้อยกว่าหรือเท่ากับ 0.05 จึง

ปฏิเสธ H0ในสมมติฐานที่ 3.1-3.4 หมายความว่า ปัจจัยด้านการเมือง ด้านเศรษฐกิจ ด้านสังคมและ

วัฒนธรรม และด้านเทคโนโลยี ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงที่

ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 

ค่าน้ าหนักสัมประสิทธิ์การถดถอยของตัวแปรพยากรณ์ พบว่า ด้านการเมือง มีค่าเท่ากับ 

0.105 หมายความว่า ปัจจัยด้านการเมืองมีการเปลี่ยนแปลง 1 หน่วย ส่งผลให้ความส าเร็จของ

ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงเปลี่ยนแปลง 0.105 หน่วย จากการทดสอบค่า t เท่ากับ 

2.169 แสดงว่าปัจจัยด้านการเมือง มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันกับ ความส าเร็จของ

ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง ด้านด้านเศรษฐกิจ มีค่าเท่ากับ 0.076 หมายความว่า 

ปัจจัยด้านการเมืองมีการเปลี่ยนแปลง 1 หน่วย ส่งผลให้ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัด

ชุมชนวัดไร่ขิงเปลี่ยนแปลง 0.076 หน่วย จากการทดสอบค่า t เท่ากับ 1.950 แสดงว่าปัจจัยด้าน

เศรษฐกิจ มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันกับความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัด

ไร่ขิง ด้านสังคมและวัฒนธรรม มีค่าเท่ากับ 0.096 หมายความว่า ปัจจัยด้านสังคมและวัฒนธรรมมี



  97 

การเปลี่ยนแปลง 1 หน่วย ส่งผลให้ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง

เปลี่ยนแปลง 0.096 หน่วย จากการทดสอบค่า t เท่ากับ 2.439 แสดงว่าปัจจัยด้านสังคมและ

วัฒนธรรม มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันกับความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัด

ไร่ขิง ด้านเทคโนโลยี มีค่าเท่ากับ 0.265 หมายความว่า ปัจจัยด้านเทคโนโลยี มีการเปลี่ยนแปลง 1 

หน่วย ส่งผลให้ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงเปลี่ยนแปลง 0.265 หน่วย 

จากการทดสอบค่า t เท่ากับ 6.280 แสดงว่าปัจจัยด้านเทคโนโลยี มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน

กับความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง 

เมื่อ พิจารณาน้ าหนักของผลกระทบของตัวแปรอิสระที่ ส่ งผลต่อความส าเร็จของ

ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง พบว่า ปัจจัยทางด้านเทคโนโลยี(Beta=0.369) ส่งผลต่อ

ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงมากที่สุด รองลงมา คือ ด้านสังคมและ

วัฒนธรรม(Beta=0.146) ด้านการเมือง(Beta=0.132) และด้านเศรษฐกิจ(Beta=0.116) ตามล าดับ 

นอกจากนี้สัมประสิทธิ์การก าหนด (R2 = 0.374) แสดงให้เห็นว่า ปัจจัยทางด้านการจัดการ

ปัจจัยทางด้านเทคโนโลยี ด้านสังคมและวัฒนธรรม ด้านการเมือง และด้านเศรษฐกิจที่ส่งผลต่อ

ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง คิดเป็นร้อยละ37.4 ที่เหลืออีกร้อยละ

62.60 เป็นผลเนื่องมาจากตัวแปรอื่น 

จากการตรวจสอบ Multicollinearity พบว่าค่า VIF มีค่าอยู่ระหว่าง 1.28-1.57 ซึ่งน้อยกว่า 5 

และค่า Tolerance ของตัวแปรมีค่ามากกว่า 0.2 จึงยืนยันได้ว่าตัวแปรแต่ละตัวไม่มีความสัมพันธ์

ทางตรงต่อกัน สามารถน ามาวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณได้ 
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ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 4 กลยุทธ์ทางการตลาด ประกอบด้วย ตลาดด้านผลิตภัณฑ์ 

ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการขาย มีความสัมพันธ์กับความส าเร็จ

ของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง 

ตารางที่ 37 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์ทางการตลาดจ าแนกรายด้าน กับความส าเร็จของ
ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงในภาพรวม โดยใช้ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เพียร์สัน
(Pearson Correlation Coefficient) 

กลยุทธ์ทางการตลาด ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในภาพรวม 

ด้านผลิตภัณฑ์ .543** 

ด้านราคา .506** 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย .579** 

ด้านการส่งเสริมการขาย .481** 

กลยุทธ์ทางการตลาดโดยภาพรวม .669** 

**ระดับนัยส าคัญทางสถิติทางสถิติ = 0.05 

จากตารางที่ 37 พบว่า กลยุทธ์ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับ
ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในภาพรวม โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.543 อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งแสดงให้เห็นว่า กลยุทธ์ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์
กับความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในภาพรวมในระดับปานกลางและไปในทิศทางเดียวกัน 

เมื่อพิจารณากลยุทธ์ทางการตลาดด้านราคา พบว่า มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความส าเร็จ
ของผู้ประกอบการค้าในภาพรวม โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.506 อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งแสดงให้เห็นว่า กลยุทธ์ทางการตลาดด้านราคามีความสัมพันธ์กับความส าเร็จ
ของผู้ประกอบการค้าในภาพรวมในระดับปานกลางและไปในทิศทางเดียวกัน 

เมื่อพิจารณากลยุทธ์ทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า มีความสัมพันธ์เชิง
บวกกับความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในภาพรวม โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.579 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งแสดงให้เห็นว่า กลยุทธ์ทางการตลาดด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายมีความสัมพันธ์กับความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในภาพรวมในระดับสูงและไปในทิศทาง
เดียวกัน 
 เมื่อพิจารณากลยุทธ์ทางการตลาดด้านการส่งเสริมการขาย พบว่า มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับ
ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในภาพรวม โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.481 อย่างมี
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นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งแสดงให้เห็นว่า ปัจจัยความส าเร็จด้านการส่งเสริมการขายมี
ความสัมพันธ์กับความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในภาพรวมในระดับปานกลางและไปในทิศทาง
เดียวกัน 
 เมื่อพิจารณากลยุทธ์ทางการตลาดโดยภาพรวม พบว่า มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความส าเร็จ
ของผู้ประกอบการค้าในภาพรวม โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.669 อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งแสดงให้เห็นว่า กลยุทธ์ทางการตลาดโดยภาพรวมมีความสัมพันธ์กับความส าเร็จ
ของผู้ประกอบการค้าในภาพรวมในระดับสูงและไปในทิศทางเดียวกัน 
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 การวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษา “กลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชน
วัดไร่ขิง” โดยวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาด
นัดชุมชนวัดไร่ขิงกับการใช้กลยุทธ์ทางการตลาด เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ(Quantitative Research) 
โดยใช้ข้อมูลแบบปฐมภูมิ (Primary Data) จากการส ารวจ และใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการ
วิจัย ซึ่งกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงจ านวน 
290 คน และจากการประมวลผลข้อมูลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ ผู้วิจัยสามารถสรุปผลการวิจัย 
อภิปรายผล และให้ข้อเสนอแนะได้ดังนี้ 

 

1.สรุปผลการวิจัย 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลพื้นฐานของผูป้ระกอบการค้า 

 จากการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีจ านวน 195 คน คิดเป็น
ร้อยละ 67.2 และเพศชายมีจ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 32.8 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ
ระหว่าง31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 37.6 รองลงมามีอายุระหว่าง 41-50 ปี คิดเป็นร้อยละ 24.5 ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 76.9 รองลงมาจบ
การศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 22.8 ส่วนใหญ่มีประสบการณ์ด้านการประกอบการค้า 6 
ปีขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 39.7 รองลงมามีประสบการณ์ด้านการประกอบการค้าไม่เกิน 2 ปี คิดเป็นร้อย
ละ 32.4 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้เงินลงทุนในการประกอบการค้าน้อยกว่าหรือเท่ากับ10,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 49.7 รองลงมาใช้เงินในการลงทุนจ านวน 10,001-50,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
39.7 ส่วนใหญ่ใช้เงินลงทุนของตนเอง คิดเป็นร้อยละ 82.4 รองลงมากู้ยืมคนใกล้ชิด คิดเป็นร้อยละ 
8.6 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ขายสินค้าประเภทเสื้อผ้า กระเป๋า รองเท้า เครื่องประดับ กิ๊ฟช็อป 
คิดเป็นร้อยละ 35.5 รองลงมาขายสินค้าประเภทของใช้ ของใช้เบ็ดเตล็ดเครื่องใช้ไฟฟ้า คิดเป็นร้อย
ละ 13.8 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีจ านวนผู้ค้าในการขายสินค้าจ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 
62.8 รองลงมาขายสินค้าเพียงคนเดียว คิดเป็นร้อยละ 25.2 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่ได้
ประกอบอาชีพอ่ืนนอกจากการประกอบการค้า คิดเป็นร้อยละ 37.2 รองลงมาประกอบอาชีพลูกจ้าง
หรือพนักงานบริษัทเอกชนเอกชน คิดเป็นร้อยละ 28.3 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีภูมิล าเนาอยู่ใน
จังหวัดนครปฐม คิดเป็นร้อยละ 59.7 และไม่ได้อาศัยอยู่ในจังหวัดนครปฐม คิดเป็นร้อยละ 40.3 
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ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยทางด้านการจัดการ 

 จากการศึกษา พบว่า ผู้ประกอบการค้ามีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยทางด้านการจัดการใน

ภาพรวมอยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.53 เมื่อพิจารณาในแต่ละด้าน พบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูง

ที่สุด คือ ด้านคน อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.90 รองลงมา คือ ด้านวัสดุ อุปกรณ์ อยู่ในระดับ

มาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.74 ด้านการเงิน อยู่ในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.26 และด้านวิธีการ

ปฏิบัติงาน อยู่ในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.22 ตามล าดับ 

ส่วนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 

จากการศึกษา พบว่า ผู้ประกอบการค้ามีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก

ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.61 เมื่อพิจารณาในแต่ละด้าน พบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูง

ที่สุด คือ ด้านเศรษฐกิจ อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.81 รองลงมา คือ ด้านเทคโนโลยี อยู่ใน

ระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.65 ด้านการเมือง อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.57 และด้านด้าน

สังคมและวัฒนธรรม อยู่ในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.38 ตามล าดับ 

ส่วนที่ 4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า 

จากการศึกษา พบว่า ผู้ประกอบการค้ามีระดับความคิดเห็นต่อความส าเร็จในภาพรวมอยู่ใน

ระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.60 เมื่อพิจารณาในแต่ละด้าน พบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ ด้าน

กระบวนการภายใน อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.89 รองลงมาคือ ด้านการเรียนรู้และการ

เติบโตขององค์กร อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.87 ด้านลูกค้า อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 

3.43 และด้านการเงิน อยู่ในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.20 ตามล าดับ 

ส่วนที่ 5 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์ทางการตลาด 

จากการศึกษา พบว่า ผู้ประกอบการค้ามีระดับความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดใน

ภาพรวมอยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.52 เมื่อพิจารณาในแต่ละด้าน พบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูง

ที่สุด คือ ด้านราคา อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.78 รองลงมา คือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.64 ด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมากค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.47 และด้าน

การส่งเสริมการขาย อยู่ในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.17 ตามล าดับ 
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ส่วนที่ 6 ผลการทดสอบสมมติฐานของงานวิจัย 

 ในการศึกษานี้ได้ท าการทดสอบสมมติฐานเพ่ือวิเคราะห์อิทธิพลระหว่างตัวแปรต่าง  ๆ ด้วย

การใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS ที่เป็นโปรแกรมส าหรับการวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ และการ

จัดการข้อมูลต่าง ๆ เพ่ือน าไปพิสูจน์การยอมรับหรือปฏิเสธสมมติฐาน  โดยผลของการทดสอบ

สมมติฐาน พบว่า 

 สมมติฐานที่ 1 ข้อมูลพ้ืนฐานของผู้ประกอบการค้า ซึ่งประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา ประสบการณ์การค้า เงินลงทุน แหล่งเงินทุน ประเภทสินค้า จ านวนผู้ค้า อาชีพอ่ืน

นอกเหนือจากการค้า และภูมิล าเนาที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบการค้าในตลาด

นัดชุมชนวัดไร่ขิงแตกต่างกัน 

 สมมติฐานที่ 1.1 เพศที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัด

ชุมชนวัดไร่ขิงไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 

  สมมติฐานที่ 1.2 อายุที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัด

ชุมชนวัดไร่ขิงไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 

  สมมติฐานที่ 1.3 ระดับการศึกษาที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าใน

ตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 

  สมมติฐานที่ 1.4 ประสบการณ์ทางการค้าที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าใน

ตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงแตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 

  สมมติฐานที่ 1.5 จ านวนเงินลงทุนที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาด

นัดชุมชนวัดไร่ขิงแตกต่างกันระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 

  สมมติฐานที่ 1.6 แหล่งเงินทุนที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาด

นัดชุมชนวัดไร่ขิงไม่แตกต่างกันระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 

  สมมติฐานที่ 1.7 ประเภทสินค้าที่ขายแตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าใน

ตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงแตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 

 สมมติฐานที่ 1.8 จ านวนผู้ค้าที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัด

ชุมชนวัดไร่ขิงไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 
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สมมติฐานที่ 1.9 อาชีพอ่ืนนอกจากการค้าที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการ

ค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 

สมมติฐานที่ 1.10 ภูมิล าเนาที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาด

นัดชุมชนวัดไร่ขิงไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 

 

สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยทางด้านการจัดการ ประกอบด้วย ด้านคน  ด้านการเงิน ด้านวัสดุ

อุปกรณ์ และด้านวิธีการปฏิบัติงาน ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่

ขิง 

สมมติฐานที่ 2.1 ปัจจัยทางด้านการจัดการด้านคน ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการ

ค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงที่ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 

สมมติฐานที่  2.2  ปัจจัยทางด้านการจัดการด้านการเงิน  ส่งผลต่อความส าเร็จของ

ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงที่ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 

สมมติฐานที่ 2.3 ปัจจัยทางด้านการจัดการด้านวัสดุอุปกรณ์  ส่งผลต่อความส าเร็จของ

ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงที่ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 

สมมติฐานที่ 2.4 ปัจจัยทางด้านการจัดการด้านวิธีการปฏิบัติงาน ส่งผลต่อความส าเร็จของ

ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงที่ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 

 

สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก ประกอบด้วย ด้านการเมือง ด้านเศรษฐกิจ 

ด้านสังคมและวัฒนธรรม และด้านเทคโนโลยี ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัด

ชุมชนวัดไร่ขิง 

สมมติฐานที่ 3.1 ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกด้านการเมือง ส่งผลต่อความส าเร็จของ

ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงที่ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 

สมมติฐานที่ 3.2 ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกด้านเศรษฐกิจ ส่งผลต่อความส าเร็จของ

ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงที่ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 
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สมมติฐานที่  3.3 ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกด้านสังคมและวัฒนธรรม ส่งผลต่อ

ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 

สมมติฐานที่ 3.4 ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกด้านเทคโนโลยี ส่งผลต่อความส าเร็จของ

ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงที่ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 

 

สมมติฐานที่ 4 กลยุทธ์ทางการตลาด ประกอบด้วย ตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน

ช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการขาย มีความสัมพันธ์กับ ความส าเร็จของ

ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 

กลยุทธ์ทางการตลาดโดยภาพรวม พบว่า มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความส าเร็จของ
ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงในภาพรวม ในระดับสูงและไปในทิศทางเดียวกัน ที่ระดับ
นัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 

เมื่อพิจารณากลยุทธ์ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับ
ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงในระดับปานกลางและไปในทิศทาง
เดียวกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 

เมื่อพิจารณากลยุทธ์ทางการตลาดด้านราคา พบว่า มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความส าเร็จ
ของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงในระดับปานกลางและไปในทิศทางเดียวกัน ที่ระดับ
นัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 

เมื่อพิจารณากลยุทธ์ทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า มีความสัมพันธ์เชิง
บวกกับความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงในระดับสูงและไปในทิศทาง
เดียวกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 
 เมื่อพิจารณากลยุทธ์ทางการตลาดด้านการส่งเสริมการขาย พบว่า มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับ
ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงในระดับปานกลางและไปในทิศทาง
เดียวกนั ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 
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2.อภิปรายผลการวิจัย 

 จากผลการศึกษา กลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง 

สามารถน ามาอภิปรายผลการวิจัยได้ดังนี้ 

 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 41-50 ปี มีระดับการศึกษาต่ ากว่า

ปริญญาตรี ส่วนใหญ่มีประสบการณ์ด้านการประกอบการค้า 6 ปีขึ้นไป ใช้เงินลงทุนในการประกอบ

การค้าน้อยกว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท และใช้เงินลงทุนของตนเองในการประกอบการค้า ผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่ขายสินค้าประเภทเสื้อผ้า กระเป๋า รองเท้า เครื่องประดับ กิ๊ฟช็อป มีจ านวน

ผู้ค้าในการขายสินค้าจ านวน 2 คน ส่วนใหญ่ไม่ได้ประกอบอาชีพอ่ืนนอกจากการประกอบการค้า และ

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีภูมิล าเนาอยู่ในจังหวัดนครปฐม 

ส่วนที่ 1 อภิปรายผลระดับความคิดเห็น 

 1.ปัจจัยทางด้านการจัดการ 

ผู้ประกอบการค้ามีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยทางด้านการจัดการในภาพรวมอยู่ในระดับ

มาก โดยให้ความส าคัญในการจัดการด้านคนเป็นอันดับแรก ผู้ประกอบการค้า พูดจาไพเราะ สุภาพ 

เอาใจใส่ และเป็นกันเองกับลูกค้า มีจ านวนผู้ขายเพียงพอ แบ่งหน้าที่กันอย่างชัดเจน และมี

ความสามารถในการวางแผนจัดการงาน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของรัศมิทัต บรรลือเขตร์ (2555) ได้

ศึกษาศักยภาพการจัดการธุรกิจค้าปลีก ที่ส่งผลต่อความส าเร็จของการประกอบธุรกิจ ในศูนย์การค้า

ไฮเปอร์มาร์เกต กรุงเทพมหานคร พบว่า ความคิดเห็นเกี่ยวกับระดับศักยภาพในการจัดการธุรกิจค้า

ปลีก ภายในศูนย์การค้าไฮเปอร์มาร์เกต ด้านการบริหารจัดการธุรกิจค้าปลีกโดยรวมอยู่ในระดับมาก 

2.ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 

ผู้ประกอบการค้ามีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกในภาพรวมอยู่ใน

ระดับมาก โดยให้ความส าคัญด้านเศรษฐกิจเป็นอันดับแรก และมีความคิดเห็นว่าราคาน้ ามันที่ลดลง 

ส่งผลดีต่อการประกอบการค้า ต้นทุนของสินค้าที่ต่ าลง ท าให้การประกอบการค้ามีก าไรเพ่ิมมากขึ้น 

และการขยายตัวทางเศรษฐกิจส่งผลดีต่อการประกอบการค้า ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของศิริญา ตัง

นฤมิตร (2558) ได้ศึกษาปัจจัยที่สัมพันธ์กับความส าเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในเขต

จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ พบว่า ผู้ประกอบการมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยสภาพแวดล้อมองค์การอยู่

ในระดับมาก เมื่อพิจารณาในแต่ละด้าน พบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ ด้านเศรษฐกิจ 
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3.ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า 

ผู้ประกอบการค้ามีระดับความคิดเห็นต่อความส าเร็จในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยให้

ความส าคัญด้านกระบวนการภายในเป็นอันดับแรก โดยผู้ประกอบการค้าสามารถคิดเงิน ทอนเงินได้

อย่างถูกต้อง แม่นย า สามารถบริหารจัดการสินค้าคงเหลือ และจัดหาวัตถุดิบและสินค้าได้ 

ต่อความต้องการของลูกค้า ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของศิริญา ตังนฤมิตร (2558) ได้ศึกษาปัจจัยที่

สัมพันธ์กับความส าเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในเขตจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ พบว่า  

ผู้ประกอบการมีระดับความคิดเห็นต่อความส าเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่วัดจากการ

ประเมินผลการปฏิบัติงานขององค์การแบบสมดุล อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาในแต่ละด้าน พบว่า 

ด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ ด้านกระบวนการภายใน 

4.กลยุทธ์ทางการตลาด 

ผู้ประกอบการค้ามีระดับความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดในภาพรวมอยู่ในระดับมาก 

โดยให้ความส าคัญด้านราคาเป็นอันดับแรก โดยผู้ประกอบการค้ามีการตั้งราคาสินค้าไว้แน่นอน และ

ตั้งราคายืดหยุ่นสามารถต่อรองได้ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของเสาวนีย์ ศรีจันทร์นิล (2554) ได้ศึกษา

กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดในการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม

ในอ าเภอบางกรวย จังหวัดนนทบุรี พบว่า กลุ่มตัวอย่างใช้กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดในการด าเนิน

ธุรกิจ มากที่สุดคือ ด้านราคา รองลงมาคือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการ

ส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ 

ส่วนที่ 2 อภิปรายผลการทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานที่ 1 ผู้ประกอบการค้าที่มี เพศ อายุ ระดับการศึกษา แหล่งเงินทุน จ านวนผู้ค้า 

อาชีพอ่ืนนอกเหนือจากการค้า และภูมิล าเนาที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า

ในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงไม่แตกต่างกัน ส่วนผู้ประกอบการค้าที่มีประสบการณ์การค้า เงินลงทุน 

ประเภทสินค้าที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงแตกต่าง

กัน 

 เพศที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงไม่

แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของศิริญา ตังนฤมิตร (2558) ได้

ศึกษาปัจจัยที่ สัม พันธ์กับความส าเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในเขตจังหวัด
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ประจวบคีรีขันธ์ พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่มีเพศแตกต่างกัน ส่งผลต่อ

ความส าเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 

อายุที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงไม่

แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของศิริญา ตังนฤมิตร (2558) ได้

ศึกษาปัจจัยที่ สัม พันธ์กับความส าเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในเขตจังหวัด

ประจวบคีรีขันธ์ พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่มีอายุแตกต่างกัน ส่งผลต่อ

ความส าเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 

 ระดับการศึกษาที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่

ขิงไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของศิริญา ตังนฤมิตร 

(2558) ได้ศึกษาปัจจัยที่สัมพันธ์กับความส าเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในเขตจังหวัด

ประจวบคีรีขันธ์ พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน 

ส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 

0.05 

  ประสบการณ์ทางการค้าที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชน

วัดไร่ขิงแตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 โดยผู้ตอบแบบสอบถามที่มีประสบการณ์ทาง

การค้าไม่เกิน 2 ปี และผู้ตอบแบบสอบถามที่มีประสบการณ์ทางการค้า 3-5 ปี มีความส าเร็จในการ

ประกอบการค้าน้อยกว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่มีประสบการณ์ทางการค้า 6 ปี ขึ้นไป ซึ่งสอดคล้องกับ

งานวิจัยของจิดาภา แจ่มจันทร์ (2554) ได้ศึกษาปัจจัยสู่ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าปลีกเสื้อผ้า

ผู้หญิงในตลาดนัดจตุจักร พบว่า ประสบการณ์ในการประกอบอาชีพจัดจ าหน่ายเสื้อผ้าผู้หญิงมี

ความสัมพันธ์กับความส าเร็จทางด้านผลการด าเนินงานของธุรกิจร้านค้าปลีกเสื้อผ้าผู้หญิงในตลาดนัด

จตุจักรในทิศทางเดียวกันระดับต่ า 

 จ านวนเงินลงทุนที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการคา้ในตลาดนัดชุมชนวัดไร่

ขิงแตกต่างกันระดับนัยส าคัญ 0.05 โดยผู้ตอบแบบสอบถามที่มีจ านวนเงินลงทุนน้อยกว่าหรือเท่ากับ

10,000 บาทมีความส าเร็จในการประกอบการค้าน้อยกว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่มีจ านวนเงินลงทุน 

10,001-50,000 บาท และผู้ตอบแบบสอบถามที่มีจ านวนเงินลงทุนมากกว่า50,001 บาท ซึ่งขัดแย้ง

กับงานวิจัยของศิริญา ตังนฤมิตร (2558) ได้ศึกษาปัจจัยที่สัมพันธ์กับความส าเร็จของธุรกิจขนาดกลาง

และขนาดย่อมในเขตจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่มี
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เงินลงทุนของกิจการแตกต่างกัน ส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมไม่แตกต่าง

กันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 อาจเป็นผลมาจาก การประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง

นั้น เป็นธุรกิจประเภทค้าปลีกที่จะต้องใช้เงินลงทุนในการซื้อสินค้าให้ได้จ านวนมาก เพ่ือท าให้ต้นทุน

ต่อหน่วยของสินค้าต่ าลงจึงจะได้ก าไรเพ่ิมขึ้น ดังนั้น ผู้ประกอบการค้าที่มีจ านวนเงินลงทุนมาก จะ

ประสบความส าเร็จในการประกอบการค้ามากกว่าผู้ประกอบการค้าที่มีจ านวนเงินลงทุนน้อย 

 แหล่งเงินทุนที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่

ขิงไม่แตกต่างกันระดับนัยส าคัญ 0.05 ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของศิริญา ตังนฤมิตร (2558) ได้ศึกษา

ปัจจัยที่สัมพันธ์กับความส าเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในเขตจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 

พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่มีการเข้าถึงแหล่งเงินทุนแตกต่างกัน ส่งผลต่อ

ความส าเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 

 ประเภทสินค้าที่ขายแตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัด

ไร่ขิงแตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 โดยผู้ตอบแบบสอบถามที่ขายสินค้าประเภทของใช้/

เบ็ดเตล็ด/เครื่องใช้ไฟฟ้า มีความส าเร็จในการประกอบการค้ามากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่ขาย

สินค้าประเภทเสื้อผ้า/กระเป่า/รองเท้า/เครื่องประดับ/กิ๊ฟช็อปซึ่ง ผู้ตอบแบบสอบถามที่ขายสินค้า

ประเภทของใช้/เบ็ดเตล็ด/เครื่องใช้ไฟฟ้าและผู้ตอบแบบสอบถามที่ขายสินค้าประเภทเนื้อสัตว์/ผัก

สด/ผลไม้สด มีความส าเร็จในการประกอบการค้ามากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่ขายสินค้ามือสอง 

และผู้ตอบแบบสอบถามที่ขายสินค้าประเภทเสื้อผ้า/กระเป่า/รองเท้า/เครื่องประดับ/กิ๊ฟช็อป มี

ความส าเร็จในการประกอบการค้าน้อยกว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่ขายสินค้าประเภท เนื้อสัตว์/ผักสด/

ผลไม้สด ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของปภพพล เติมธีรกิจ (2558) ได้ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อ

ความส าเร็จของอุตสาหกรรมเครื่องใช้ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 

ผู้ประกอบการที่มีประเภทของธุรกิจแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จของ

อุตสาหกรรมเครื่องใช้ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ในเขตกรุงเทพมหานครในภาพรวมแตกต่างกัน 

 จ านวนผู้ค้าที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงไม่

แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของพิมพ์ชญาณ์ แจ่มใสสี (2554) ได้ศึกษา

ปัจจัยแห่งความส าเร็จของผู้ประกอบธุรกิจร้านค้าวัสดุและอุปกรณ์ก่อสร้างในเขตชุมชน กรณีศึกษา อ าเภอ

เมืองนครปฐม จังหวัดนครปฐม พบว่า จ านวนลูกจ้างในธุรกิจแตกต่างกันมีระดับความส าเร็จในการประกอบ

ธุรกิจทั้งในด้านภาพรวม และรายด้านไม่แตกต่างกัน 
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อาชีพอ่ืนนอกจากการค้าที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัด

ชุมชนวัดไร่ขิงไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 ซึ่งขัดแย้งกับงานวิจัยของจิดาภา แจ่มจันทร์ (2554) 

ได้ศึกษาปัจจัยสู่ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าปลีกเสื้อผ้าผู้หญิงในตลาดนัดจตุจักร พบว่า อาชีพอ่ืนๆ

นอกเหนือจากการประกอบธุรกิจค้าปลีกเสื้อผ้าผู้หญิงในตลาดนัดจตุจักร ของผู้ตอบแบบสอบถามที่แตกต่าง

กันมีความส าเร็จทางด้านผลการด าเนินงานของธุรกิจร้านค้าปลีกเสื้อผ้าผู้หญิงแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ

ทางสถิติที่ระดับ 0.05 อาจเป็นผลมาจาก ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงที่ตอบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่ไม่ได้ประกอบอาชีพอ่ืนนอกเหนือจากการค้า ส่วนผู้ประกอบการค้าปลีกเสื้อผ้าผู้หญิงในตลาดนัด

จตุจักรที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นลูกจ้างหรือพนักงานบริษัทเอกชน ซึ่งมีจะเวลาในการ

บริหารกิจการน้อยกว่าผู้ที่ไม่ได้ประกอบอาชีพอ่ืน 

ภูมิล าเนาที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง

ไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 เนื่องจากภูมิล าเนาอาจจะไม่ได้เป็นปัจจัยที่ส าคัญในการ

ประกอบการค้าจึงไม่มีผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า ซึ่ง วัณณ์ (2555) ได้อธิบายว่า ปัจจัย

หลักของการประกอบอาชีพให้ประสบความส าเร็จ ได้แก่ 1) ทุน คือ สิ่งที่จ าเป็นปัจจัยพ้ืนฐานของการ

ประกอบอาชีพใหม่ โดยจะต้องวางแผนและแนวทางการด าเนินธุรกิจไว้ล่วงหน้า เพื่อที่จะทราบว่าต้อง 

ใช้เงินทุนประมาณเท่าไร 2) ความรู้ หากไม่มีความรู้เพียงพอ ต้องศึกษาขวนขวายหาความรู้เพ่ิมเติม 

อาจจะฝึกอบรมจากสถาบันที่ให้ความรู้ด้านอาชีพ 3) การจัดการ เป็นเรื่องของเทคนิคและวิธีการ จึง

ต้องรู้จักการวางแผนการท างานในเรื่องของตัวบุคคลที่จะร่วมคิด ร่วมท าและร่วมทุน ตลอดจน

เครื่องมือ เครื่องใช้และกระบวนการท างาน 4) การตลาด เป็นปัจจัยที่ส าคัญมากที่สุดปัจจัยหนึ่ง 

เพราะหากสินค้าและบริการที่ผลิตขึ้นไม่เป็นที่นิยมและไม่สามารถสร้างความพอใจให้แก่ผู้บริโภค ได้ก็

ถือว่ากระบวนการทั้งระบบไม่ประสบผลส าเร็จ 

 

 สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยทางด้านการจัดการ ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาด

นัดชุมชนวัดไร่ขิง โดยปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิงมาก

ที่สุด คือ ด้านวัสดุ อุปกรณ์ รองลงมา คือ ด้านวิธีปฏิบัติงาน ด้านคน และด้านการเงิน ตามล าดับ 

สามารถอภิปรายผลได้ว่า ผู้ประกอบการค้ามีวิธีจัดเก็บวัสดุ อุปกรณ์หรือสินค้าไม่ให้ช ารุดเสียหาย มี

อุปกรณ์ที่ช่วยอ านวยความสะดวก มีการน าเครื่องมือหรือเทคโนโลยีทันสมัยมาใช้ในการปฏิบัติงาน 

พูดจาสุภาพไพเราะ เอาใจใส่และเป็นกันเองกับลูกค้า รวมถึงมีความสามารถในการวางแผนจัดการ
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งาน โดยมีการแบ่งหน้าที่กันอย่างชัดเจน มีการจัดท าบัญชีรายรับ -รายจ่าย และมีเงินทุนหมุนเวียน

มากพอ ท าให้ผู้ประกอบการค้าประสบความส าเร็จในการประกอบการค้า ด้านการเงิน ด้านลูกค้า 

ด้านกระบวนการภายใน ด้านการเรียนรู้และการเติบโตขององค์การ ซึ่งผลการวิจัยสอดคล้องกับ

งานวิจัยของ นุชสรา ค ามัน (2559) ได้ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จของวิสาหกิจชุมชนในอ าเภอ

ลานสัก จังหวัดอุทัยธานี พบว่า ปัจจัยด้านการบริหารจัดการมีความสัมพันธ์กับความส าเร็จของ

วิสาหกิจชุมชนโดยการบริหารจัดการในแต่ละด้านของวิสาหกิจชุมชนตั้งแต่การวางแผนต่างๆรวมไป

ถึงการเปิดโอกาสให้สมาชิกมีส่วนร่วมในการบริหารเป็นส่วนหนึ่งที่ท าให้วิสาหกิจชุมชนสามารถ

ประสบความส าเร็จได้ 

 

 สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า

ในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง โดยปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัด

ไร่ขิงมากที่สุด คือ ด้านเทคโนโลยี รองลงมา คือ ด้านสังคมและวัฒนธรรม ด้านการเมือง และด้าน

เศรษฐกิจ ตามล าดับ สามารถอภิปรายผลได้ว่า ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก ได้แก่ ระบบการ

ติดต่อสื่อสารที่มีประสิทธิภาพและเทคโนโลยีการผลิตที่ทันสมัย กระแสต่าง ๆ ทางด้านสังคมและ

วัฒนธรรม เช่น กระแสการรักสุภาพและกระแสการอนุรักษ์สิ่งแวดล้อม สถานการณ์ทางการเมือง 

นโยบายการค้า กฎหมายลิขสิทธิ์ ส่งผลต่อความประสบความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า รวมถึงการ

ขยายตัวทางเศรษฐกิจ ราคาน้ ามัน และต้นทุนของสินค้า มีผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า 

ด้านการเงิน ด้านลูกค้า ด้านกระบวนการภายใน ด้านการเรียนรู้และการเติบโตขององค์การ ซึ่ง

ผลการวิจัยสอดคล้องกับงานวิจัยของศิริญา ตังนฤมิตร (2558) ได้ศึกษาปัจจัยที่สัมพันธ์กับ

ความส าเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในเขตจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ พบว่า ปัจจัย

สภาพแวดล้อมองค์การมีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความส าเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่วัด

จากการปฏิบัติงานขององค์การแบบสมดุล เมื่อพิจารณาปัจจัยองค์การรายด้าน พบว่า ด้านที่มีค่า

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์สูงที่สุด คือ ด้านเทคโนโลยี รองลงมา คือ ด้านเศรษฐกิจ ด้านสังคมและ

วัฒนธรรม และด้านการเมือง 
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สมมติฐานที่  4 กลยุทธ์ทางการตลาดมีความสัมพันธ์เชิงบวก กับความส าเร็จของ

ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง ในระดับสูงและไปในทิศทางเดียวกัน เมื่อพิจารณา

ความสัมพันธ์รายด้านของกลยุทธ์ทางการตลาด กับความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัด

ชุมชนวัดไร่ขิง พบว่า กลยุทธ์ทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีความสัมพันธ์กับ

ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้ามากที่สุด รองลงมา คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านการ

ส่งเสริมการขาย ตามล าดับ สามารถอภิปรายผลได้ว่า ผู้ประกอบการค้าเลือกขายสินค้าในตลาดนัดที่มี

ระบบการจัดการที่ดี ด้านที่จอดรถ ไฟฟ้า น้ า ห้องน้ า และเลือกขายในตลาดนัดที่มีผู้ซื้อจ านวนมาก 

รวมถึงการเพ่ิมช่องทางการขายสินค้าผ่านโซเชียลมีเดีย เฟสบุ๊ค อินสตาแกรม สามารถท าให้

ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดประสบความส าเร็จในการประกอบการค้า สินค้าที่ขายต้องมีคุณภาพ มี

มาตรฐาน มีความหลากหลาย มีความแปลกใหม่ มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว มีบรรจุภัณฑ์ที่สวยงามและ

ต้องอนุรักษ์สิ่งแวดล้อม การประกอบการค้าในตลาดนัดจะต้องตั้งราคาสินค้าไว้แน่นอน แต่ต้อง

สามารถต่อรองราคาได้ ผู้ประกอบการค้ามีความรู้ และสามารถให้ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าที่ขายแก่ลูกค้า

ได้ มีการประชาสัมพันธ์ร้านผ่านสื่อต่าง ๆ รวมถึงจะต้องมีการจัดโปรโมชั่น เช่น ลด แลก แจก แถม 

ให้แก่ลูกค้า ซึ่งผลการวิจัยสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชุตินันท์ ประชานุกูล (2554) ได้ศึกษากลยุทธ์

ส่วนประสมทางการตลาดของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ในอ าเภอเมืองจังหวัดราชบุรี 

พบว่า กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมอยู่ในระดับมาก 

เมื่อพิจารณาในผลของแต่ละด้านแล้วพบว่า ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายอยู่ในระดับมาที่สุด รองลงมา

คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านบุคคล ด้านลักษณะสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน

กระบวนการให้บริการ และด้านราคา ตามล าดับ และสอดคล้องกับงานวิจัยของ กิติพงษ์ สุขเกษม 

(2557) ได้ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบธุรกิจประเภทเครื่องใช้ไฟฟ้าในเขตจังหวัด

สกลนคร พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการ

ขาย ด้านภาพลักษณ์ ด้านบุคลากรการบริการ และด้านปัจจัยภายในในการบริหาธุรกิจ เป็นปัจจัยที่

ส่งผลอยู่ในระดับมาก 
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3.ข้อเสนอแนะ 

ส่วนที่ 1 ข้อเสนอแนะต่อผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง 

 1.ประสบการณ์การค้า จ านวนเงินลงทุน และประเภทสินค้าที่ขายแตกต่างกัน ส่งผลต่อ

ความส าเร็จในการประกอบการค้าต่างกัน ดังนั้น ผู้ประกอบการค้าจึงควรหมั่นหาข้อมูลความรู้

ทางด้านการค้าอยู่เสมอ เช่น การค้นคว้าหาความรู้เกี่ยวกับวิธีการขายสินค้าจากทางอินเทอร์เน็ต หรือ

หาอ่านเรื่องราวประสบการณ์ของพ่อค้า แม่ค้าที่ได้น าประสบการณ์โดยตรงจากการประกอบการค้า

มาเผยแพร่ บอกเล่าไว้ตามเว็บไซต์ต่าง ๆ นอกจากนี้ยังมีหนังสือและวารสารที่เกี่ยวข้องทางธุรกิจ

การค้า ที่ สามารถช่วยเพ่ิมพูนความรู้และประสบการณ์ แก่ผู้ประกอบการค้าให้มากยิ่ งขึ้น 

ผู้ประกอบการค้าที่มีจ านวนเงินลงทุนมากมีโอกาสประสบความส าเร็จมากกว่าผู้ที่มีจ านวนเงินลงทุน

น้อย วิธีการหาเงินมาลงทุนนั้นอาจกู้เงินจากธนาคารที่เป็นโครงการสินเชื่อตามนโยบายรัฐ ซึ่งจะมี

อัตราดอกเบี้ยต่ า เหมาะส าหรับผู้ประกอบการรายย่อย อาชีพค้าขาย และอาชีพอิสระรายย่อย 

ประเภทสินค้าที่ขายแตกต่างกัน ประสบความส าเร็จในการประกอบการค้าต่างกัน ดังนั้น ผู้ที่จะเข้ามา

ขายสินค้ารายใหม่ในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง จึงควรค านึงถึงประเภทของสินค้าที่จะขาย โดยจะต้อง

พิจารณาจ านวนร้านค้าที่จะขายสินค้าประเภทเดียวกันว่ามีจ านวนมากน้อยเพียงใด และน ามา

เปรียบเทียบกับปริมาณความต้องการของลูกค้าในตลาดนัด 

 2.ผลการศึกษาระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยทางด้านการจัดการ ด้านวิธีการปฏิ บัติงาน 

ภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง โดยผู้ประกอบการค้ามีการรับช าระเงินค่าสินค้าผ่าน QR Code หรือ

ผ่านแอพพลิเคชั่นทางการเงินอยู่ในระดับน้อย ดังนั้น ผู้ประกอบการค้าจึงควรมีการเพ่ิมช่องทางการ

รับช าระเงินผ่าน QR Code หรือผ่านแอพพลิเคชั่นทางการเงิน เพ่ือเป็นการเพ่ิมโอกาสในการขาย ใน

กรณีที่ลูกค้าน าเงินสดมาไม่พอ นอกจากนี้ยังช่วยแก้ปัญหาเรื่องไม่มีเงินสดย่อยส าหรับทอนเงินลูกค้า 

และยังไม่ต้องเฝ้าระวังเงินสดหายในระหว่างการขายสินค้าอีกด้วย 

3.ผลการศึกษาระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก ด้านสังคมและวัฒนธรรม

ในภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง และปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก ด้านสังคมและวัฒนธรรม ส่งผล

ต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า ดังนั้น ผู้ประกอบการค้าจึงควรให้ความส าคัญต่อปัจจัยดังกล่าวนี้

ให้มากยิ่งขึ้น โดยต้องมีการเปิดรับข้อมูลข่าวสารใหม่ ๆ ในสังคมอยู่เสมอ เพ่ือน าข้อมูลข่าวสาร

ดังกล่าว มาเป็นแนวทางในการประกอบการค้า หรือน ามาปรับปรุงพัฒนาสินค้าให้น่าสนใจตาม

กระแสนิยมในสังคมขณะนั้นมากยิ่งขึ้น ซึ่งจะท าให้เพ่ิมยอดขายในการขายสินค้าตามไปด้วย เช่น 
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กระแสการรักสุขภาพของคนในสังคม ผู้ประกอบการค้าที่ขายสินค้าประเภทเครื่องดื่มอาจจะปรับปรุง

เป็นสูตรน้ าตาลน้อย หรือใช้เป็นน้ าตาลทรายแดงแทน 

4.กลยุทธ์ทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการ

ส่งเสริมการขาย มีความสัมพันธ์กับความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า ดังนั้น ผู้ประกอบการค้าจึงควร

น ากลยุทธ์ทางการตลาดทั้ง 4 ด้าน มาใช้ในการประกอบการค้า โดยเฉพาะด้านช่องทางการจัด

จ าหน่าย ผู้ประกอบการค้าควรเพ่ิมช่องทางการขายสินค้าผ่านทางโซเชียลมีเดีย หรือขายสินค้าผ่าน

ทาง อีมาร์เก็ตเพลส (E-Marketplace) คือ ตลาดกลางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ มีให้เลือกขายมากมาย 

เช่น อีเบย์ ช้อปปี้ ลาซาด้า วีเลิฟช้อปปิ้ง และเจดีเซ็นทรัล ส่วนใหญ่ในอีมาร์เก็ตเพลสจะเป็นแหล่งที่มี

คนเข้ามา หาข้อมูลสินค้า อยู่เป็นประจ ามากมายในแต่ละวัน เหมือนกับตลาดนัด แต่เป็น ตลาดนัด

ออนไลน์ขนาดใหญ่ ซึ่งจะเพ่ิมโอกาสในการขายสินค้าได้มากยิ่งขึ้น ซื้อ-ขาย ได้ตลอด 24 ชั่วโมง 

 

ส่วนที่ 2 ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครั้งต่อไป 

 1.เนื่องจากการศึกษาครั้งนี้มีการจ ากัดขอบเขตเฉพาะกลุ่มผู้ประกอบการค้าในตลาดนัด

ชุมชนวัดไร่ขิง ดังนั้น ในการศึกษาครั้งต่อไปควรขยายไปยัง กลุ่มผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดอ่ืนที่

น่าสนใจอีก เช่น ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดที่อยู่ในสถานที่ราชการ หรือผู้ประกอบการค้าในตลาด

นัดในเขตจังหวัดอ่ืน ๆ อีกเช่นกัน เพ่ือน าผลการศึกษาท่ีได้มาเปรียบเทียบกัน 

 2.เนื่องจากการศึกษาครั้งนี้น ากลยุทธ์ทางการตลาด ที่เป็นส่วนประสมทางการตลาดมา

ก าหนดเป็นตัวแปรที่คาดว่าจะมีความสัมพันธ์กับความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า ดังนั้น ใน

การศึกษาครั้งต่อไปควรน ากลยุทธ์ด้านอ่ืนมาศึกษาเพ่ือเปรียบเทียบกัน เช่น กลยุทธ์สร้างความ

แตกต่าง กลยุทธ์ปรับปรุงสินค้าและบริการ กลยุทธ์ต้นทุนต่ า กลยุทธ์การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 

และกลยุทธ์นวัตกรรม เป็นต้น 

 3.เนื่องจากการศึกษาในครั้งนี้ เป็นการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการค้า

เท่านั้น ดังนั้น ในการศึกษาครั้งต่อไปควรศึกษาเรื่อง กลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการให้เช่า

พ้ืนทีต่ลาดนัดเพ่ิมเติม เพ่ือก่อให้เกิดประโยชน์แก่ผู้ประกอบการค้า และจะท าให้ผู้ประกอบการให้เช่า

พ้ืนที่ตลาดนัดทราบถึงกลยุทธ์ในการประกอบการพ้ืนที่ให้เช่าตลาดนัดให้ดียิ่งขึ้น มีผู้ประกอบการค้า

มาใช้บริการเช่าพ้ืนที่ขายสินค้ามากขึ้น และมีลูกค้ามาซื้อสินค้าที่ตลาดนัดเพ่ิมมากข้ึน 
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ภาคผนวก ก แบบสอบถามที่ใช้ในการวิจัย 

แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 

เรื่อง กลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง 

ค าชี้แจง 

  1.แบบสอบถามฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของ

ผู้ประกอบการค้าในตลาดนัดชุมชนวัดไร่ขิง 

  2.รายละเอียดของแบบสอบถามฉบับนี้แบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดังนี้ 

 ส่วนที่ 1  แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ส่วนที่ 2  แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยทางด้านการจัดการ 

 ส่วนที่ 3  แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 

 ส่วนที่ 4  แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยความส าเร็จ 

 ส่วนที่ 5  แบบสอบถามเกี่ยวกับกลยุทธ์ทางการตลาด 

 **ขอความกรุณาโปรดตอบแบบสอบถามให้ครบถ้วนทุกข้อ ตามความคิดเห็นและ

ความเป็นจริงของท่านมากที่สุด 

 **ข้อมูลที่ได้รับจากการตอบแบบสอบถามนี้ จะน าไปใช้เพื่อประกอบการวิจัยเท่านั้น 

ผู้วิจัยจะเก็บข้อมูลของท่านไว้เป็นความลับโดยไม่มีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถามแต่อย่างใด 

 ผู้วิจัยหวังเป็นอย่างยิ่งว่าจะได้รับความร่วมมือจากท่านเป็นอย่างดี และขอขอบคุณ

ในความร่วมมือมา ณ โอกาสนี้ 

 

รัตนาพร  โพธิ์งาม 

นักศึกษาปริญญาโท สาขาวิชาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

บัณฑิตวิทยาลัย  มหาวิทยาลัยศิลปากร 
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ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

โปรดท าเครื่องหมาย    ในช่องที่ตรงกับท่าน 

1. เพศ 

  ชาย      หญิง 

2. อายุ 

  น้อยกว่า 21 ปี    21-30 ปี    31-40 ปี 

  41-50 ปี     51-60 ปี    61 ปีขึ้นไป 

3. ระดับการศึกษา 

  ต่ ากว่าปริญญาตรี    ปริญญาตรี    สูงกว่าปริญญาตรีขึ้นไป 

4.ประสบการณ์ด้านการประกอบการค้า 

  ไม่เกิน 2 ปี     3-5 ปี    6 ปีขึ้นไป 

5. จ านวนเงินลงทุนในการประกอบการค้า 

  ≤ 10,000      10,001-50,000 บาท   > 50,001 บาท 

6. แหล่งเงินทุน 

  เงินทุนของตนเอง    กู้ยืมคนใกล้ชิด   กู้ยืมสถาบันการเงิน 

  กู้ยืมนอกระบบ 

7.ประเภทสินค้า 

 ของใช้/เบ็ดเตล็ด/เครื่องใช้ไฟฟ้า    เสื้อผ้า/กระเป๋า/รองเท้า/เครื่องประดับ/กิ๊ฟช็อป 

  อาหารส าเร็จรูป/เครื่องดื่ม/ยารักษาโรค    เนื้อสัตว์/ผักสด/ผลไม้สด 

  สินค้ามือสอง       อ่ืน ๆ 

8.จ านวนผู้ค้า 

  1 คน     2 คน    3 คนขึ้นไป 
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9.อาชีพอ่ืนนอกเหนือจากการประกอบการค้า 

  ไม่ได้ประกอบอาชีพอ่ืน     เกษตรกร 

  ธุรกิจส่วนตัว       ลูกจ้างหรือพนักงานบริษัทเอกชน 

  รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ    อ่ืน ๆ 

10.ภูมิล าเนา 

  อาศัยอยู่ในจังหวัดนครปฐม     ไม่ได้อาศัยอยู่ในจังหวัดนครปฐม 

 

 

แบบสอบถามในส่วนที่ 2 ส่วนที่ 3 ส่วนที่ 4 และส่วนที่ 5 จะเป็นแบบเลือกตอบ ซ่ึงแต่ละข้อค าถามมี
ค าตอบให้เลือกตามล าดับความส าคัญ 5 ระดับ โดยก าหนดค่าน้ าหนักของการประเมินค่า ดังนี้ 

 ระดับความส าคัญมากท่ีสุด ให้คะแนนเท่ากับ 5 คะแนน 

 ระดับความส าคัญมาก  ให้คะแนนเท่ากับ 4 คะแนน 

 ระดับความส าคัญปานกลาง ให้คะแนนเท่ากับ 3 คะแนน 

ระดับความส าคัญน้อย  ให้คะแนนเท่ากับ 2 คะแนน 

ระดับความส าคัญน้อยที่สุด ให้คะแนนเท่ากับ 1 คะแนน 
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ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยทางด้านการจัดการ 

ค าชี้แจง โปรดท า ในช่องที่ตรงกับการประกอบการค้าของท่านมากท่ีสุดเพียงช่องเดียว 

 

 

ปัจจัยทาง 
ด้านการจัดการ 

ระดับ 

มาก 
ที่สุด 

มาก 
ปาน 
กลาง 

น้อย 
น้อย 
ที่สุด 

ด้านคน 

1.จ านวนผู้ขายมีเพียงพอ และแบ่งหน้าที่กันอย่างชัดเจน           

2.มีความสามารถในการวางแผนจัดการงาน           

3.พูดจาไพเราะ สุภาพ เอาใจใส่ และเป็นกันเองกับลูกค้า           

ด้านการเงิน 

4.มีการจัดท าบัญชีรายรับ-รายจ่าย เป็นระบบ           

5.มีเงินทุนหมุนเวียนมากพอ           

6.มีแหล่งเงินทุนเพียงพอ           

ด้านวัสดุ อุปกรณ์ 

7.มีวิธีจัดเก็บวัสดุ อุปกรณ์หรือสินค้าไม่ให้ช ารุดหรือเสียหาย           

8.มีอุปกรณ์ท่ีช่วยอ านวยความสะดวกในการปฏิบัติงาน           

9.วัสดุอุปกรณ์ที่ใช้ปฏิบัติงานมีความแข็งแรงทนทาน           

ด้านวิธีการปฏิบัติงาน 

10.มีการน าเครื่องมือ หรือเทคโนโลยีทันสมัยมาใช้ในการ
ปฏิบัติงาน           

11.มีการรับช าระเงินค่าสินค้าผ่าน QR Code หรือ ผ่าน
แอพพลิเคชั่นทางการเงิน      
12.ปฏิบัติตามระเบียบ กติกา ของตลาดนัดในการลงพ้ืนที่
ขายสินค้า      
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ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 

ค าชี้แจง โปรดท า ในช่องที่ตรงกับการประกอบการค้าของท่านมากท่ีสุดเพียงช่องเดียว 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 

ระดับ 

มาก 
ที่สุด 

มาก 
ปาน 
กลาง 

น้อย 
น้อย 
ที่สุด 

ด้านการเมือง 

1.นโยบายการค้าเสรีมีผลดีต่อการค้าของท่าน           

2.สถานการณ์ทางการเมืองที่ดีขึ้น ย่อมท าให้การประกอบ
การค้าของท่านดีขึ้นตามไปด้วย           

3.กฎหมายลิขสิทธิ์ที่เข้มงวด ท าให้การประกอบการค้าของ
ท่านมั่นคงขึ้น           

ด้านเศรษฐกิจ 

4.ราคาน้ ามันที่ลดลง ส่งผลดีต่อการค้าของท่าน           

5.การขยายตัวทางเศรษฐกิจส่งผลดีต่อการค้าของท่าน           

6.ต้นทุนของสินค้าที่ต่ าลง ท าให้การประกอบการค้าของท่าน
มีก าไรเพ่ิมมากขึ้น           

ด้านสังคมและวัฒนธรรม 

7.กระแสการรักสุขภาพของลูกค้ามีผลดีต่อการค้าของท่าน           

8.กระแสการกลับมาของวัฒนธรรมไทย 
สมัยโบราณมีผลดีต่อการค้าของท่าน           
9.กระแสการอนุรักษ์สิ่งแวดล้อม ท าให้เกิดผลดีต่อการค้าของ
ท่าน      

ด้านเทคโนโลยี 

10.ระบบการติดต่อสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ 
ส่งผลดีต่อการค้าของท่าน      

11.เทคโนโลยีการผลิตที่ทันสมัย ส่งผลดีต่อการค้าของท่าน      

12.โซเชียลเน็ตเวิร์ค มีส่วนช่วยในการส่งเสริมการขายของ      
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ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า 

ค าชี้แจง โปรดท า ในช่องที่ตรงกับการประกอบการค้าของท่านมากท่ีสุดเพียงช่องเดียว 

ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า 
ระดับ 

มาก 
ที่สุด 

มาก 
ปาน 
กลาง 

น้อย 
น้อย 
ที่สุด 

ด้านการเงิน 

1.มูลค่ายอดขายเฉลี่ยต่อเดือนมีความแน่นอน           

2.ก าไรเฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในระดับที่น่าพอใจ           
3.ท่านสามารถควบคุมต้นทุนในการด าเนินงาน ให้อยู่ในระดับ
ที่เหมาะสมได้           
ด้านลูกค้า 

4.ท่านสามารถรักษาลูกค้าเก่าไว้ได้           

5.ท่านมีลูกค้ารายใหม่เพ่ิมมากข้ึน      

6.ร้านของท่านมีชื่อเสียงและเป็นที่รู้จัก      
ด้านกระบวนการภายใน 

7.ท่านสามารถคิดเงิน ทอนเงินได้ถูกต้องแม่นย า           
8.ท่านสามารถจัดหาวัตถุดิบและสินค้าได้ทัน 
ต่อความต้องการของลูกค้า           

9.ท่านสามารถบริหารจัดการสินค้าคงเหลือได้เป็นอย่างดี           
ด้านการเรียนรู้และการเติบโตขององค์กร 

10.ท่านมีความรู้เกี่ยวกับสินค้าที่ขายเป็นอย่างดี           
11.ท่านสามารถพัฒนาสินค้า หรือจัดหาสินค้าใหม่ๆมา
จ าหน่ายอยู่เสมอ           

12.ท่านมีการพัฒนาตนเองทางด้านทักษะการปฏิบัติงานและ
ด้านการประกอบการค้าอยู่เสมอ      
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ส่วนที่ 5 แบบสอบถามเกี่ยวกับกลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการค้า 

โปรดท า ในช่องที่ตรงกับการประกอบการค้าของท่านมากท่ีสุดเพียงช่องเดียว 

กลยุทธ์ทางการตลาด 

ระดับ 

มาก 
ที่สุด 

มาก 
ปาน 
กลาง 

น้อย 
น้อย 
ที่สุด 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

1.ร้านของท่านมีสินค้าให้เลือกหลากหลาย           

2.สินค้ามีคุณภาพ มีมาตรฐาน           

3.สินค้ามีเอกลักษณ์เฉพาะตัว แบบโบราณ สมัยเก่า      

4.สินค้าของท่านมีความแปลกใหม่ มีความคิดสร้างสรรค์           

5.สินค้าของท่านมีบรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม           

6.สินค้ามีบรรจุภัณฑ์ที่อนุรักษ์สิ่งแวดล้อม           

ด้านราคา 

7.ตั้งราคาสินค้าไว้แน่นอน           

8.ตั้งราคายืดหยุ่นสามารถต่อรองได้           

9.สินค้าหนึ่งชนิดมีระดับราคาให้เลือกหลายราคา           

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

10.เลือกขายในตลาดนัดที่มีผู้ซื้อจ านวนมาก           

11.เลือกขายในตลาดนัดใกล้บ้าน เดินทางสะดวก      

12.เลือกขายในตลาดนัดที่มีระบบการจัดการที่ดี ด้านที่จอด
รถ ไฟฟ้า น้ า และห้องน้ า           

13.ขายสินค้าผ่านโซเชียลมีเดีย เฟสบุ๊ค อินสตาแกรม 
     

ด้านการส่งเสริมการขาย 

14.มีการจัดโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม           

15.ให้ข้อมูล ความรู้ และแนะน าสินค้า ให้แก่ลูกค้า      

16.มีการประชาสัมพันธ์ร้านผ่านสื่อต่างๆ เช่น 
ทางเว็บไซต์ เฟสบุ๊ค อินสตาแกรม เป็นต้น           
ประวัติผู้เขียน  
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ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ-สกุล รัตนาพร โพธิ์งาม 
วัน เดือน ปี เกิด 4 มีนาคม 2535 
สถานที่เกิด สมุทรสาคร 
วุฒิการศึกษา ปริญญาตรี อุตสาหกรรมท่องเที่ยวและบริการ(ธุรกิจการบิน)   

มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต 
ที่อยู่ปัจจุบัน 48/4 หมู่ 6 ต าบล หนองสองห้อง อ าเภอ บ้านแพ้ว จังหวัด สมุทรสาคร   
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