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บทคัดยอ

งานวจิยันีม้วีตัถปุระสงคเพือ่ศกึษา 1) วถิชีวีติของผูขาย 2) พฤติกรรมการซือ้ของผูบรโิภคและ
ปจจัยการตลาด และ 3) วิเคราะหกลยุทธทางการตลาด งานวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงนโยบายที่ใชการ
เกบ็รวบรวมขอมูลเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณผูขายในตลาดนัดท่ีมแีผงเปนของตนเอง จาํนวน 50 คน
วิเคราะหขอมูลดวยการวิเคราะหเนื้อหา สวนการวิจัยเชิงปริมาณ กลุมตัวอยาง คือ ประชากร
ที่เปนผูขายที่สุมโดยอาศัยความไมนาจะเปนดวยวิธีแบบบังเอิญ จํานวน 520 คน และผูบริโภคที่สุม
โดยอาศัยความไมนาจะเปนดวยวิธีแบบบังเอิญ จํานวน 400 คน เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวม
ขอมูล คอื แบบสมัภาษณทีม่โีครงสรางและแบบสอบถามปลายปด มคีวามเชือ่มัน่ 0.941 และ 0.788 
ตามลําดับ สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการ
วิเคราะหองคประกอบ 

ผลการวิจัย พบวา 1) วิถีชีวิตของผูขาย ใชเงินตนเองลงทุน จะมากหรือนอยข้ึนอยูกับ
ประเภทของสนิคา อาชพีผูขายอิสระ สบืทอดจากครอบครัว เพือ่นแนะนาํ ทดลองขาย ลกัษณะการ
ขายเปนแบบซื้อมาขายไป เลือกซื้อจากรานคาสงและแหลงผลิต เลือกขายสินคาที่ตนมีความถนัด 
สิ่งยึดเหน่ียวเปนของขลังและความเช่ือ รายไดและการทําบัญชีขึ้นอยูกับประเภทของสินคา ความ
สมัพันธมทีัง้บวกและลบ เศรษฐกจิสงผลกระทบตอการขาย ปจจัยชีว้ดัความสําเร็จเปนเร่ืองการแตงกาย
ของผูขาย ผูจัดการการตลาดตองการใหรักษาความสะอาด 2) ผูบริโภคเลือกซ้ือสินคา 3–5 คร้ัง
ขึ้นไปในชวงเวลาเย็น และปจจัยทางการตลาดเนนที่ราคา และ 3) กลยุทธทางการตลาดควรเลือก
ผลิตภัณฑที่มคีุณภาพ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ จัดจําหนายสามตลาดนัดตอสัปดาหและชวงเย็น 
ขอเสนอแนะ คือ ภาครัฐควรจัดอบรมกลยุทธทางการตลาดใหผูขาย  
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Abstract 

The purposes of this research were to 1) study attributes of sellers, 
2) survey buyers’ purchasing behaviors and marketing factors, and 3) analyze marketing
strategies. This research was a policy research incorporating both qualitative and 
quantitative data collection. The samples of qualitative data included fifty existing 
sellers who had their own booths at flea markets. The samples of quantitative data 
consisted of 520 sellers together with 400 buyers selected by accidental sampling. 
The tools were a semi-structured interview, and a close-ended questionnaire with 
the reliability of 0.941 and 0.788 respectively. Statistics used for data analysis were 
percentage, mean, standard deviation and factor analysis.

The results showed that the attributes of the sellers included 1) using 
self-investment fund which was more or less depending on types of goods; the 
motives of becoming a seller were firstly sourced from family inheritance as a job 
for living, secondly from a recommendation from friends, and finally for a job try; 
the common type of trading was in form of direct incoming and outgoing exchanges; 
common goods suppliers were wholesale traders or manufacturers; common goods 
for selling were those of their interests and skills; morale bonds with the job were 
from supernatural practices and beliefs; common income and accounting conduct 
depended on types of goods; their relationship with the job reflected both positive 
and negative forms; national economy affected the job; the key factor indicating the 
success selling was the sellers’ grooming; the aim of the market management was 
to encourage people in maintaining the markets clean, 2) the buyers’ purchasing 
behaviors in terms of buying frequency was resulted on average about three to five 
times in evening; the marketing factors focused on product prices, and 3) market-
ing strategies should be adhered with quality products with reasonable prices, and 
the distributions that were weekly made at the three flea evening markets. The 
recommendation was to the government sectors in providing training to promote 
marketing strategies for the local sellers.

Keywords:  Marketing strategies/ Buyers in flea markets/ Ratchaburi Province
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บทนํา 

ในอดตีมนษุยอาศยัอยูในถํา้ดาํรงชพีดวยการปลกูพืชและลาสตัวเพือ่การบริโภคภายในครัวเรือน
แตมีปญหาเกิดขึ้นเมื่อมนุษยคนพบวา ตนเองไมถนัดในทุกเรื่อง จึงกาวเขาสูยุคของการแบงงานกัน
ทาํตามความถนดั แลวนาํสนิคาทีเ่หลอืจากการบรโิภคภายในครวัเรอืนมาแลกเปลีย่นกบัสิง่ของทีต่น
ไมสามารถผลติได (ทศันยี หงสมา. 2556, หนา 1) จงึมคีวามยากลาํบากในการหาคนทีม่คีวามตองการ
แลกเปล่ียนทีต่รงกัน การวัดมลูคาสนิคา การเคล่ือนยายสนิคา และการไมสามารถแบงแยกสินคาได
เมื่อความเจริญไดเขาสูชุมชน มีการนําเงินตรามาเปนส่ือกลางในการแลกเปล่ียนแบบเดิม ทําใหมี
ความจําเปนที่จะตองมีสถานที่ที่เกิดขึ้นในชุมชนเพื่อใหผูซื้อและผูขายมาพบกันในวันที่กําหนด โดย
ผลดัเปล่ียนหมนุเวยีนกนัไปตามสถานทีต่าง ๆ  (พอเจตร เรืองกลัด. 2552, หนา 22) ทีส่ามารถเดนิทาง
ไปมาสะดวก ตั้งอยูใกลบาน ใกลชุมชนหนาวัด ขางโรงเรียน ริมถนนสายหลักของชุมชน เพื่อมาแลก
เปลี่ยนซื้อขายกันที่คนโดยสวนใหญเรียกกันวา“ตลาดนัด” ที่เปนศูนยกลางของชุมชน เปนแหลง
ขอมูลขาวสารตาง ๆ ของคนในชุมชนตลาดและแสดงใหเห็นถึงวัฒนธรรม ความเปนอยูของคนใน
ชุมชนน้ันดวย (วราภรณ จิวชัยศักดิ์. 2550, หนา 80-81) ซึ่งจะเห็นไดวาธุรกิจตลาดนัดเปนอีกหนึ่ง
ธุรกิจที่นาจับตามอง ดวยเศรษฐกิจในปจจุบันความสําเร็จของตลาดนัด คือ การเขาถึงผูบริโภค 
เลือกเองไดทุกชิ้นสัมผัสและพูดคุย ทําใหเขาใจความตองการของผูบริโภคและตอบสนองไดอยาง
สูงสุด ดังน้ัน อาชีพผูขายในตลาดนัดจึงมีความนาสนใจศึกษา (พอเจตร เรืองกลัด. 2552, หนา 3) 

ตลาดนัดมีการปรับเปลี่ยนไปตามสภาพของเศรษฐกิจ สังคม ความกาวหนาทางเทคโนโลยี
และความตองการของผูบรโิภคตลอดมา สนิคาทีน่าํมาวางขายจะมีสารพัดอยาง ซึง่ในแงของเศรษฐกิจ        
ตลาดนัดถือวาเปนแหลงใชจายเงินในระดับรากหญา ระดับชุมชน ระดับคนใชแรงงาน พนักงาน
โรงงาน หรือแมแตคนในระดับขาราชการและคนช้ันกลาง (พอเจตร เรืองกลัด. 2552, หนา 4) ซึ่ง
เปนไปตามงานวจิยัทีไ่ดทาํการศกึษาเกีย่วกบัปจจยัทีส่งผลตอพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกซ้ือสนิคา
ของผูซื้อในตลาดนัด กรณีศึกษา ตลาดนัดในกระทรวงสาธารณสุข จังหวัดนนทบุรี พบวา เลือกซื้อ
สนิคาประเภทอาหารมากท่ีสดุ ตดัสนิใจซ้ือดวยตนเอง  ใชเวลาซ้ือภายใน 1 วนั โดยใชเงินตอคร้ัง 500 บาท
ถึง 1,500 บาทตอครั้ง สําหรับสวนประสมทางการตลาดท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ผลิตภัณฑ รองลงมา 
คือ การสงเสริมการตลาด และราคาตามลําดับ (ทัศนา หงสมา. 2556, หนา 65) 

อาชีพการขายสินคาในตลาดใชเงนิลงทุน ทกัษะและความสามารถต่ํา จงึสงผลทําใหมผีูสนใจ
เขาสูอาชีพนี้เปนจํานวนมาก แตปญหาที่เกิดขึ้น คือ เมื่อเขาสูธุรกิจก็ยากที่จะประสบความสําเร็จ 
เนื่องจากสินคาที่ขายไมสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคและตองตอสูกับคูแขงขันท่ี
อยูในตลาดจํานวนมาก ประกอบกับผูขายบางรายทําธุรกิจแบบลองผิดลองถูก โดยไมมีความรูหลัก
วิชาการในเร่ืองกลยุทธทางการตลาด ทําใหบางรายประสบความลมเหลวจนตองเลิกกิจการเพราะ
ขาดทุน ดังน้ันผูวิจัยจึงเห็นถึงความจําเปนท่ีควรศึกษาถึงกลยุทธทางการตลาดท่ีทําใหการดําเนิน
ธุรกิจในตลาดนัดประสบความสําเร็จ 
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วัตถุประสงคของการวิจัย
1. เพื่อศึกษาวิถีชีวิตของผูขายในตลาดนัด 
2. เพ่ือศึกษาและวิเคราะหพฤติกรรมการซื้อของผู บริโภคและปจจัยทางการตลาด

ในตลาดนัด
3. เพื่อวิเคราะหกลยุทธทางการตลาดในตลาดนัด

ขอบเขตการวิจัย
1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 1.1 เชิงคุณภาพ ประชากร คือ ผูขายที่ไมสามารถระบุจํานวนที่แนนอนได เลือกแบบ

เจาะจงตามเกณฑ คือ ผูขายท่ีเปนเจาของแผงราน จํานวน 50 คน โดยถือวาประชากรในกลุมนี้
เปนกลุมตัวอยางทั้งหมด

 1.2 เชิงปริมาณ ประชากรที่ทําการศึกษามี 2 กลุม ประชากรกลุมแรก คือ ผูขาย
ทีไ่มสามารถระบจุาํนวนทีแ่นนอนได กลุมตวัอยาง คอื ผูขายท่ีขายสินคาในตลาดนัด จาํนวน 470 คน 
ที่คํานวณขนาดของผูขาย โดยพิจารณาจากตัวแปรสูงสุดท่ีมี จํานวน 47 ขอ จํานวน 10 เทา แตเพื่อ
กนัความคลาดเคลือ่น จงึเกบ็ขอมลูท่ี จาํนวน 520 คน กาํหนดพืน้ท่ีเกบ็รวบรวมขอมลูตลาดในแตละ
อาํเภอแบบเจาะจงทุกอาํเภอ อาํเภอละ 1 ตลาด รวมจํานวน 10 ตลาด โดยมลีกัษณะดังนี ้ระยะเวลา
ที่เปดดําเนินการตั้งแต 10 ปขึ้นไป วันที่เปดดําเนินการแนนอนอยางนอย 1 วันในหนึ่งสัปดาห และ
ตลาดทีเ่ลอืกจะไมซํา้ซอนกนัในหนึง่อาํเภอ ประชากรกลุมที ่2 คอื ผูบรโิภคทีไ่มสามารถระบจุาํนวน
ทีแ่นนอนได กลุมตวัอยาง คอื ผูบรโิภคท่ีซือ้สนิคาในตลาดนัด จาํนวน 400 คน สุมตวัอยางโดยอาศัย
ความไมนาจะเปนดวยวิธีการแบบบังเอิญ กําหนดพ้ืนที่เก็บรวบรวมเดียวกับประชากรกลุมแรก      

2.  ตัวแปรที่ศึกษา 
 2.1  วิถีชีวิตของผูขายในตลาดนัด 
 2.2  พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 
 2.3  ปจจัยทางการตลาดในตลาดนัดของจังหวัดราชบุรี 
 2.4  กลยุทธทางการตลาด

วิธีดําเนินการวิจัย
การวิจัยนี้เปนการวิจัยแบบผสานวิธี มีรายละเอียด ดังนี้ 
เครื่องมือที่ใชในการวิจัย
เคร่ืองมือของการวิจัยเชิงคุณภาพ คือ แบบสัมภาษณที่มีโครงสราง และเชิงปริมาณ คือ 

แบบสอบถาม แบงออกเปน 2 ฉบับ คือ ฉบับแรกใชกับเจาของแผง ลักษณะแบบสอบถามเปนแบบ



113

วารสารวิจัยมหาวิทยาลัยราชภัฏหมูบานจอมบึง สาขามนุษยศาสตรและสังคมศาสตร (ปที่ 7 ฉบับท่ี 1 มกราคม 2562 – มิถุนายน 2562)

MUBAN CHOMBUENG RAJABHAT UNIVERSITY RESEARCH JOURNAL  (HUMANITIES AND SOCIAL SCIENCES) (Vol.7 No.1 January 2019 – June 2019)

ปลายปดที่มี 3 ตอน ไดแก ตอนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคล ตอนที่ 2 กลยุทธทางการตลาด และตอนท่ี 
3 ปจจัยชี้วัดความสําเร็จ และฉบับท่ี 2 ใชกับผูบริโภค ลักษณะแบบสอบถามเปนแบบปลายปดท่ีมี 
3 ตอน ไดแก ตอนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคล ตอนที่ 2 การซื้อสินคา และตอนท่ี 3 ปจจัยทางการตลาด 

การเก็บรวบรวมขอมูล
1. การวิจัยเชิงคุณภาพ ทําการสัมภาษณกับผูใหขอมูลสําคัญ ไดแก ผูขายในตลาดนัด 

จํานวน 50 คน โดยไมเนนการเลือกบุคคลใหเปนตัวแทนประชากร แตจะเนนบุคคลที่สามารถให
ขอมูลรายละเอียดของเรื่องที่จะศึกษาไดมากที่สุด จึงเลือกบุคคลผูใหขอมูลแบบเจาะจง คือ บุคคล
ทีเ่ปนเจาของแผงท่ีขาย ใชแบบสัมภาษณทีมี่โครงสรางสมัภาษณเชงิลกึในประเด็นท่ีเกีย่วกับวถิชีวีติ
ผูขาย ไดแก สาเหตุของการมาทําการคาขายพรอมทั้งเหตุผล ประเภทของสินคาที่ขายพรอม
ทั้งเหตุผล สิ่งยึดเหนี่ยวหรือความเชื่อ

2. การวิจัยเชิงปริมาณ ศึกษาจากประชากร 2 กลุม กลุมแรก คือ ผูขายในตลาดนัด 
จํานวน 520 คน ที่เปนเจาของแผง โดยการสุมแบบบังเอิญ ใชแบบสอบถามฉบับที่ 1 เก็บรวบรวม
ขอมูลเจาของแผงในตลาด พื้นที่จังหวัดราชบุรี กลุมที่ 2 คือ ผูบริโภคที่ซื้อสินคาในตลาดนัดตาง ๆ 
ในจังหวัดราชบุรี จํานวน 400 คน โดยการเลือกสุมแบบบังเอิญ ใชแบบสอบถามฉบับที่ 2 ในการ
เก็บรวบรวมขอมูล   

การวิเคราะหขอมูล
การวจิยัเชงิคณุภาพใชการวเิคราะหเนือ้หา โดยการสงัเคราะหเปนบทสรปุในประเดน็ตาง ๆ

ตามตัวแปรที่ไดกําหนดไวในกรอบงานวิจัย การตรวจสอบความเชื่อถือไดของขอมูลใชวิธีตรวจสอบ
จากหลายแหลง ไดแก การสัมภาษณเชิงลึก การสังเกตแบบไมมีสวนรวม และแหลงขอมูลทุติยภูมิ
คือ เอกสารตาง ๆ และงานวิจัยที่มีผูศึกษาเกี่ยวกับตลาดนัด

การวจิยัเชงิปรมิาณ ตรวจสอบคณุภาพของแบบสอบถามทัง้ 2 ฉบบั โดยนาํไปใหผูเชีย่วชาญ
ตรวจหาคุณภาพ เลอืกขอคาํถามท่ีมคีาดชันคีวามสอดคลองอยูระหวาง 0.60–1.00 และหาคาความ
เช่ือม่ันของแบบสอบถามฉบับที ่1 ดวยการหาสัมประสิทธิแ์บบอัลฟาของครอนบาค ไดคาสัมประสิทธิ์
ความเช่ือมั่นท่ี .94 ซึ่งถือวายอมรับได (สรายุทธ กันหลง. 2555) การวิเคราะหขอมูลใชคาเฉล่ีย 
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะหองคประกอบ (Factor analysis) แบบสอบถาม
ฉบับที่ 2 ไดคาสัมประสิทธิ์ความเช่ือมั่นที่ .78 ซึ่งถือวายอมรับได (สรายุทธ กันหลง. 2555)
การวิเคราะหขอมูลใชคาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซึ่งมีเกณฑในการกําหนดคานํ้าหนัก
ของการประเมินเปน 5 ระดับ ตามแนวคิดของลิเคิรท (ธานินทร ศิลปจารุ. 2557, หนา 75)
แบงคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญ ดังนี้
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  4.50–5.00 มีความสําเร็จในระดับมากที่สุด 
  3.50–4.49  มีความสําเร็จในระดับมาก 
  2.50–3.49 มีความสําเร็จในระดับปานกลาง
  1.50–2.49 มีความสําเร็จในระดับนอย
  1.00–1.49  มีความสําเร็จในระดับนอยที่สุด 

ผลการวิจัย
1. ผลการวิจัยวิถีชีวิตของผูขายในตลาดนัด จากการลงพื้นที่เก็บขอมูล ผูวิจัยไดศึกษา

ขอมูลของผูขาย โดยมีประเด็นดังตอไปน้ี
 1.1 วิถชีีวิตของผูขายตลาดนัด ผูขายเปนผูหญิงท่ีมีอายุตั้งแต 40 ปขึ้นไป สถานภาพ

สมรสและคูสมรสมีอาชีพคาขายเหมือนกัน การศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี ที่พักอาศัยอยูบานตนเอง 
มีประสบการณในการขายไมเกิน 5 ป เพราะวาตลาดนัดพ่ึงเริ่มมานิยมในชวงสิบปที่ผานมา สําหรับ
สาเหตุทีเ่ลอืกประกอบอาชีพนีม้หีลายประการ คอื ประการแรก เปนอาชีพทีอ่สิระสามารถมีเวลาดูแล
ครอบครัว ประการที่สอง คือ ตองการสืบทอดธุรกิจตอจากครอบครัว ประการที่สาม คือ มีโอกาส
ในการประกอบอาชีพคาขาย ประการที่สี่ คือ เพื่อนหรือญาติแนะนํา และประการสุดทาย ตองการ
หารายไดเสริมจากงานประจํา 

 1.2 เงนิลงทนุเพือ่การดาํเนนิธรุกจิ ใชเงนิสวนตัวหรือจากครอบครัว ไมไดกูยมืเงินจาก
นอกระบบหรอืบรษิทัไฟแนนซ จาํนวนเงนิมากหรอืนอยขึน้อยูกบัประเภทของสนิคาทีเ่ลอืกขาย หาก
เปนสนิคาทีร่บัประทานไดจะลงทนุนอยและเปนสิง่จาํเปนตอการดาํรงชพี ทาํใหเมือ่เศรษฐกจิตกตํา่
จะไมสงผลกระทบกับราคาของสนิคาหรอืการซือ้ของผูบรโิภค แตมคีวามเส่ียงสูงทีจ่ะขาดทนุหากฝน
ตกและหากนํ้ามันขึ้นราคายังสงผลใหตนทุนที่เกี่ยวกับการขนสงสูงขึ้น เนื่องจากผูขายจะตองมีตอง
เดนิทางไปขายตามตลาดนดั ดงันัน้ผูขายจะมกีารคาํนวณกาํไรขาดทนุตามลกัษณะของสนิคา โดยถา
หากเปนสินคาที่เนาเสียงายมีการลงทุนเปนรายวันและไมทราบตนทุนตอหนวยจะคํานวณหลังจาก
ขายในแตละวัน อยางเชน สินคาประเภทอาหารสําเร็จรูปใชการจดยอดขายเปนรายวันและหักเงิน
ทุนเพื่อใชลงทุนในวันตอไป และถาหากเปนสินคาที่สามารถเก็บไวไดนาน ลงทุนจํานวนมากจะมีวิธี
การคดิสองวธิ ีคอื วธิแีรก ทราบตนทุนตอหนวย ไดแก เคร่ืองสาํอาง จะใชการจดบนัทกึตามประเภท
ของสินคาและหักตนทุนขายตอชิ้น วิธีที่สองไมทราบตนทุนตอหนวย อยางเชน เสื้อผามือสองจะจด
บันทึกทุกวันและกันเงินบางสวนจากรายไดทุกวันออกมาเปนตนทุนเก็บสะสมจนกวาจะครบตาม
จํานวนเงินที่ซื้อมา ตอจากนั้นหากขายไดอีกจะเปนกําไรของรอบที่ซื้อ ทําใหผูขายบางรายมีรายได
เพยีงพอตอการครองชีพ โดยเฉพาะการจัดจําหนายสินคาประเภทเคร่ืองแตงกายและเคร่ืองประดับ
ที่มีเงินเหลือเปนเงินออมและสามารถนําไปซ้ือเคร่ืองอํานวยความสะดวกภายในบานท้ังโทรทัศน 
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ตูเยน็หรอืผอนรถ ทัง้นีก้ารทีข่ายไดกาํไรหรอืมลีกูคาประจาํมาทาํการอดุหนนุ หรอืแมแตการอธษิฐาน
ไมใหฝนตกในวันที่ขายนั้น เนื่องจากมีสิ่งยึดเหน่ียวและความเช่ือ มีทั้งที่เปนวัตถุมงคล เครื่องราง
ของขลัง พระ นางกวกั สาํหรับความเชือ่ คอื การประเดมิของลกูคาทีต่ดัสนิใจซือ้สินคางายและเลอืก
ขายสนิคาทีถ่กูกบัดวงชะตา แตถาหากมีคนมาเปลีย่นสินคาหรือตอรองราคาในชวงเชาจะเชือ่วาขาย
ไมดี นอกจากจะพิจารณาเรื่องเงินทุนแลวยังควรพิจารณาจากความถนัด หรือการมองเห็นโอกาสที่
จะทําใหเกิดความคุมคาในการลงทุน

 1.3 สถานทีข่ายสนิคาและแหลงทีซ่ือ้สนิคา สถานท่ีขายเลือกจํานวนไมตํา่กวา 3 แหง
ในหนึง่สปัดาหและท่ีมลีกูคาจํานวนมาก ซึง่แนวโนมลูกคาจะไมใชคนในพืน้ท่ี โดยมาจากตางถิน่มาก
ขึน้ สวนแหลงทีซ่ือ้สนิคาขึน้อยูกบัประเภทของสนิคาท่ีซือ้ หากเปนวตัถดุบิทีน่าํมาใชประกอบอาหาร
สําเร็จรูปหรือขนม จะซื้อจากรานคาหรือตลาดในทองถิ่น แตถาเปนสินคาประเภทขาวสาร เนื้อ หมู 
หรือผัก ผลไม จะซื้อจากแหลงผลิตหรือกิจการคาสง  

 1.4 กลยุทธทางการตลาด ผลการสํารวจพอคาเรในตลาดนัด โดยภาพรวมอยูใน
ระดับมาก ( X = 3.99, S.D. = 0.37) เมื่อพิจารณารายขอ พบวา อันดับหนึ่ง คือ การแตงกายของ
ผูขายสะอาดเรียบรอยชวนมอง อยูในระดับมากท่ีสุด ( X = 4.29, S.D. = 0.67) รองลงมา คือ ความ
กระตือรือรนในการขายของผูขาย อยูในระดับมากที่สุด ( X = 4.28, S.D. = 0.62) การมีกิริยาและ
มารยาทที่ดีของผูขาย อยูในระดับมากที่สุด ( X = 4.23, S.D. = 0.68) ตอจากนั้นนําขอคําถามทั้ง 
26 ขอ มาวิเคราะหขอมูลเพื่อสกัดองคประกอบ 3 ขั้นตอน คือ ขั้นของการตรวจสอบตัวแปรและ
เงื่อนไขการวิเคราะหขอมูล ขั้นของการสกัดองคประกอบ และข้ันของการหมุนแกนจนไดผลดังนี้

  1.4.1 ดานพนักงานขาย คือ ความวองไว กระฉับกระเฉงของผูขาย ความ
กระตือรือรนในการขายของผูขาย การมีกิริยามารยาทที่ดีของผูขาย ความเอาใจใสตอลูกคาของ
ผูขาย การใหบริการที่ดีของผูขาย เชน ใหคําแนะนําในการเลือกสินคา เปนตน และมีการกําหนด
ราคาสินคาที่เหมาะสมกับปริมาณสินคา 

  1.4.2  ดานการบริหารจัดการทางการตลาด คอื ความอดทนตอสิง่ตาง ๆ  ทีเ่กดิขึน้
ประจาํวนั หรอืฝนตกทําใหขายสนิคาไมได ความสามารถในการใชคาํพดูโนมนาวและดึงดดูผูบริโภค
ใหซื้อสินคา การแสดงความรับผิดชอบตอสังคมของผูขาย การนําเสนอสินคาที่มีความแปลกใหมอยู
เสมอ หมุนเวียนสินคาที่ทันสมัย ใหม สด อยูเสมอ เลือกคุณภาพสินคาที่เหมาะสมกับความตองการ
ของผูบริโภค จํานวนสินคาที่มีไวขายเพียงพอตอความตองการของผูบริโภค กําหนดราคาของสินคา
แตละชนดิไวหลายราคาตามคณุภาพของสนิคา และมกีารกาํหนดราคาขายตํา่กวาสนิคาชนดิเดยีวกนั
ในทองตลาด

  1.4.3  ดานการสงเสริมการตลาด คือ จัดใหมีการสะสมคูปอง แสตมป สต๊ิกเกอร 
แลกเปนสวนลด สงเสรมิการขาย แจกสนิคาใหทดลองชมิหรอืใช และติดปายชือ่รานเพือ่ใหผูบรโิภค
จดจํารานคาของผูขายได 
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  1.4.4 ดานการขายหนาราน คือ การตกแตงรานคาใหโดดเดน แปลก แหวกแนว 
จดัวางสนิคาเปนระเบยีบและเปนหมวดหมูเพือ่ความสะดวกตอการเลอืกซือ้ ใหความรูและคาํแนะนาํ
เก่ียวกับสินคาที่ขาย รวมถึงการแตงกายของพอคาเรใหมีความสะอาดเรียบรอยชวนมอง

  1.4.5 ดานการกําหนดราคา คือ มีการกําหนดราคาสินคาที่เหมาะสมกับลักษณะ
ของผูซื้อ การกําหนดราคาเพื่อใหผูซื้อไดตอรองและไมควรเปลี่ยนแปลงราคาบอย

 1.5 ปจจัยชี้วัดความสําเร็จ ผลการสํารวจผูขายในตลาดนัดโดยภาพรวมอยูในระดับ
มาก ( X = 4.03, S.D. = 0.39) เมื่อพิจารณารายขอ โดยเรียงจากมากไปหานอย พบวา อันดับหนึ่ง 
คือ สมาชิกในครอบครัวชวยแบงเบาภาระงานบาน อยูในระดับมากที่สุด ( X = 4.27, S.D. = 0.74) 
รองลงมา คือ มีความสามารถในการอานออกเขียนไดคลอง และสมาชิกในครอบครัวชวยกันคาขาย 
อยูในระดับมากที่สุด ( X = 4.25, S.D. = 0.72, 0.76) ซื่อสัตยสุจริตตอตนเองและผูอื่นอยูเสมอ อยู
ในระดับมากที่สุด ( X = 4.21, S.D. = 0.68) นําขอคําถามทั้ง 47 ขอ มาวิเคราะหขอมูลเพื่อสกัด
องคประกอบ 3 ขั้นตอน คือ ขั้นของการตรวจสอบตัวแปรและเง่ือนไขการวิเคราะหขอมูล ขั้นของ
การสกัดองคประกอบ และขั้นของการหมุนแกนจนไดผล ดังนี้

  1.5.1 ดานทักษะการเปนผูประกอบการ คือ ความมุงหวังที่จะสรางโอกาสและ
ตั้งใจท่ีจะนําตนเองไปสูความสําเร็จ ความกลาเสี่ยงและการตัดสินใจเกี่ยวกับการลงทุนโดยไมลังเล 
การมีเหตุผลและความมั่นใจพรอมกาวสูการเปนนักขายที่ดีได ความกลาพบกับปญหาทุกดานที่เกิด
ขึน้อยางมสีต ิการพฒันาวธิกีารขายแบบใหมอยูตลอดเวลา ซือ่สตัยสจุริตตอตนเองและผูอืน่อยูเสมอ 
มีการเก็บสะสมเงินเพื่อขยายกิจการ มีความกลาที่จะดําเนินกิจการดวยความสามารถของตัวเอง มี
ความสามารถในการปรับตัวกับสิ่งใหมไดตลอดเวลา และสรางความสามารถในการแขงขัน 

  1.5.2  ดานทักษะการจัดรานคาปลีก คือ รูปแบบการจัดท่ีตั้งของรานคาในตลาด
นดัสามารถเดนิเลอืกซือ้ของไดสะดวก ไมแออดั ตลาดนดัต้ังอยูในยานธรุกจิหรอืชมุชน รานคามขีนาด
พื้นที่กวางขวาง ภายในรานมีอากาศถายเทสะดวก และภายในรานมีแสงสวางท่ีเพียงพอ

  1.5.3  ดานทักษะทางความรูเร่ืองสินคา คือ มีแนวทางการพัฒนาภายในรานคา
ของตนเองใหมีความกาวหนาตลอดเวลา มีความรูในการคิดคํานวณตนทุนกําไรเพ่ือวางแผนการ
ขาย มีความรูในการหาสินคาตามที่ลูกคาตองการอยางเหมาะสม มีการหาขอมูลเกี่ยวกับแหลงที่จะ
ซื้อสินคาไดในราคาถูกและมีความรูเกี่ยวกับการขึ้นลงของราคา

  1.5.4 ดานทักษะทางความรูเรื่องกฎระเบียบ คือ นําความรูในเร่ืองกฎหมาย 
เทศบัญญตัขิองเทศบาลและระเบียบท่ีเก่ียวของมาใชในการทํางาน ทาํเลการคามรีะบบสาธารณูปโภค
ที่เพียงพอ ทําเลการคามีที่จอดรถเพียงพอเอื้ออํานวยตอการคา การไดรับการสนับสนุนจากภาครัฐ
และเอกชน และการไดรับการสนับสนุนจากชุมชน    

  1.5.5 ดานทักษะทางการเปนผูนํา คือ มีความมานะอดทนในการทํางานและรอ
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คอยผลประโยชนทีจ่ะเกดิขึน้ในอนาคตได มรีะเบยีบวนิยัในการทาํงาน โดยไมเคยปดราน มรีะเบยีบ
วนิยัในการควบคุมตนเองในทุกดาน และมคีวามสามารถในการนําความคิดใหมหรอืการใชประโยชน
มาปรับเปลี่ยนสินคาใหเปนรูปแบบใหม

  1.5.6 ความพรอมของครอบครวั คอื มคีวามสามารถในการอานออกเขยีนไดคลอง  
สมาชิกในครอบครัวชวยกันคาขาย และสมาชิกในครอบครัวชวยแบงเบาภาระงานบาน

  1.5.7 ดานความพรอมในการดาํเนนิธรุกจิ คอื นาํประสบการณทีผ่านมาของการ
ดาํเนนิงานมาปรบัปรงุการทํางาน ชอบศกึษาหาประสบการณจากสิง่ทีเ่กดิขึน้หรอืติดตามขอมลูทาง
ธรุกิจตลอดเวลา พยายามทํางานใหดทีีส่ดุ การติดปายแสดงราคาอยางชัดเจน และท่ีตัง้ของตลาดนัด
ควรอยูใกลบานหรือสถานที่ทํางาน เพื่อใหสามารถเดินทางสะดวก

  1.5.8  ดานความพรอมทางดานเครอืขายสงัคม คอื การมญีาตหิรอืเพ่ือนคอยให
ขอมลูขาวสารท่ีเกีย่วของกบัการคาขาย การมเีพือ่นหรอืญาตทิีส่ามารถพ่ึงพาหรอืใหความชวยเหลอื
ในการคาขาย และมีความสัมพันธที่ดีกับผูขายบริเวณใกลเคียง 

  1.5.9  ดานความพรอมทางดานการผลิต คอื มกีารวางแผนและควบคุมดานการ
เงนิการบญัช ีมกีารวางแผนและควบคมุในการจัดซือ้วสัด ุวตัถดุบิและเครือ่งมอือปุกรณในแตละครัง้
อยางรอบคอบ จัดหาวัตถุดิบ วัสดุ เครื่องมืออุปกรณจากชุมชนและนําเทคโนโลยีมาใชในการผลิต

  1.5.10  ดานความพรอมทางดานเงินลงทุน คือ มีทุนของตนเอง และสามารถหา
แหลงเงินกูดอกเบี้ยตํ่าได

 1.6 ความสัมพันธระหวางลูกคา ผูจัดการตลาดนัด พอคาเรดวยกัน มีทั้งดานบวก
และดานลบ คือ 1) ความสัมพันธระหวางผูขายกับลูกคา แงบวกกับลูกคาประจํา เนื่องจากมีความ
คุนเคยและสนิทสนมกันมานาน สวนแงลบ มักมีความรูสึกที่ไมดีกับลูกคาที่สั่งของแลวไมมารับและ
ชอบขโมย 2) ความสัมพนัธกบัผูจดัการตลาด แงบวกลักษณะชวยเหลือเก้ือกลูกนั ในเร่ืองการจัดการ
พืน้ทีจ่าํหนายใหแลกเปลีย่นขอมลูในเรือ่งสถานทีข่าย การใหบรกิารลกูคา การเขารวมกจิกรรม การ
ใหชวยเฝารานตอนไปเขาหองนํ้าหรือมีภารกิจ สวนแงลบเกี่ยวกับการจัดการสถานที่ตั้งที่อยูในมุม
อบั การเพ่ิมคาเชา การเปล่ียนแปลงกฎระเบียบของตลาดนัดโดยไมไดแจงลวงหนา 3) ความสัมพนัธ
ระหวางพอคาเรดวยกัน แงบวกมักมีความสัมพันธเหมือนพี่นอง ใหความชวยเหลือเกื้อกูลเกี่ยวกับ
การยืมวัสดุ การแลกเงินทอน การอุดหนุนสินคากันเองเม่ือขายไมดี การแลกเปล่ียนขอมูลสวนตัว 
แหลงซื้อสินคาและแหลงขาย แตถาหากเปนพอคาเรรายใหมเปนแงลบในเรื่องการแยงสถานที่ขาย 
สถานทีจ่อดรถ การเปนคูแขงขันกนั และมคีวามสมัพันธกบับคุคลทีส่นบัสนนุธรุกจิ เชน คนทาํความ
สะอาด ตาํรวจจราจร คนรับจางต้ังรานและเก็บราน คนขายพวงมาลัย คนขายน้ําแข็ง ถงุห้ิว และขอทาน

2. ผลการศึกษาการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภคในตลาดนัด ผูวิจัยศึกษาพฤติกรรม
การซื้อของผูบรโิภคและปจจัยทางการตลาด มีผลการศึกษาดังนี้ 
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 2.1  พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค มีการซ้ือสินคา 3–5 คร้ังตอสัปดาห ซื้อตอนชวง
เย็น ซื้ออาหารสด ผัก ผลไม โดยซื้อจากรานประจําเหตุผลท่ีซื้อเพราะใกลบาน ตัดสินใจซ้ือเอง

 2.2  ปจจัยทางการตลาด พบวา
  2.2.1 ดานผลติภณัฑ ผลการวเิคราะหขอมลูโดยภาพรวม พบวา อยูในระดับมาก 

( X = 3.72, S.D. = 0.62) และเมือ่พจิารณาเปนรายดานโดยเรียงลาํดับจากคาเฉลีย่มากไปนอย ดงันี้ 
ลําดับแรก คือ ความหลากหลายของสินคา ( X = 4.08, S.D. = 0.70) รองลงมา คือ เลือกคุณภาพ
สนิคาทีเ่หมาะสมกับความตองการของผูบรโิภค ( X = 4.07, S.D. = 0.64) หมนุเวยีนสนิคาทีท่นัสมยั
ใหมสดอยูเสมอ ( X = 3.87, S.D. = 0.76 )

  2.2.2  ดานราคา ผลการวิเคราะหขอมูลโดยภาพรวม พบวา อยูในระดับมาก
( X = 3.73, S.D. = 0.60) และเมือ่พจิารณาเปนรายดานโดยเรียงลาํดับจากคาเฉลีย่มากไปนอย ดงันี้ 
ลําดับแรก คือ ความสามารถตอรองราคาได ( X = 3.93, S.D. = 0.79) รองลงมา คือ การกําหนด
ราคาของสินคาแตละชนดิไวหลายราคาตามคณุภาพของสินคา ( X =3.78, S.D. = 0.76) การกาํหนด
ราคาตํ่ากวาสินคาชนิดเดียวกันในทองตลาด ( X =3.72, S.D. = 0.79)

  2.2.3 ดานการจัดจําหนาย ผลการวิเคราะหขอมูลโดยภาพรวม พบวา อยูในระดบั
มาก ( X = 3.57, S.D. = 0.69) และเมือ่พจิารณาเปนรายดานโดยเรยีงลาํดับจากคาเฉลีย่มากไปนอย
ดังน้ี ลําดับแรก คือ ที่ตั้งของตลาดนัดใกลบานหรือที่ทํางานทําใหเดินทางสะดวก ( X = 3.96, S.D. 
=0.73) รองลงมา คือ จัดวางสินคามีระเบียบและเปนหมวดหมู ( X =3.54, S.D. = 0.10) รูปแบบ
การจัดตําแหนงรานคาในตลาดนัดสามารถเดินซื้อของไดสะดวกไมแออัด ( X =3.55, S.D. = 0.82)

  2.2.4  ดานการสงเสริมการตลาด ผลการวิเคราะหขอมูลโดยภาพรวม พบวา 
อยูในระดับมาก ( X = 3.48, S.D. = 0.73) และเม่ือพิจารณาเปนรายดานโดยเรียงลําดับจากคา
เฉลี่ยมากไปนอย ดังนี้ ลําดับแรก คือ การใหบริการของเจาของราน ความมีอัธยาศัยดี ( X = 3.86, 
S.D. = 0.74) รองลงมา คือ พอคาแมคาแตงกายสะอาดเรียบรอยชวนมอง ( X =3.62, S.D. = 0.85) 
การใชปายชื่อรานที่งายตอการจดจํารานคาของผูขายได ( X =3.35, S.D. = 0.99)

3. ผลการวเิคราะหกลยทุธทางการตลาดในตลาดนดัของจงัหวดัราชบรุ ีจากการลงพ้ืนที่
เพื่อสัมภาษณเชิงลึกและสอบถามพอคาเรและผูบริโภคในตลาดนัดจังหวัดราชบุรี พบวา ธุรกิจควร
เลือกใชกลยุทธทางการตลาด ดังนี้

 3.1 ผลิตภัณฑ ควรเลือกขายสินคาที่หลากหลายและมีคุณภาพตรงตามความตองการ
ของผูบรโิภค สนิคาท่ีเลอืกขายควรมคีวามถนดั หรอืเหน็โอกาสทีจ่ะสามารถขายไดคุมคาตอการลงทนุ
สนิคาทีค่วรเลือกในชวงเศรษฐกิจตกต่ํา คอื เลอืกสนิคาประเภทรับประทานได ลงทนุดวยเงินจํานวน
นอยเนื่องจากเปนการลงทุนแตละวัน แตมีความเสี่ยงท่ีจะขาดทุนหากขายสินคาไมหมด 

 3.2 ราคา เปนกลยุทธทางการตลาดอันดับแรกท่ีควรใหความสําคัญ โดยต้ังราคาแบบ
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ยืดหยุนที่สามารถตอรองได และควรกําหนดใหเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา
 3.3 การจัดจําหนาย ควรเลือกตลาดท่ีมีกลุมเปาหมายจํานวนมากและในหน่ึงสัปดาห

ควรเลือกขายไมตํ่ากวา 3 ตลาดและขายในชวงเย็น
 3.4 การสงเสริมการตลาด ตลาดนัดไมคอยเนนกลยุทธในเร่ืองน้ี เนื่องจากลูกคาสวน

ใหญจะเปนลูกคาขาจรมากกวาลูกคาประจํา  

สรุปผลการวิจัย

 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 
1.    40  
2.   
3.  
4.  
5.  5    
6.  
7.   
    
8.  
9.  
10.  
11.      
        
12.  
       
13.   
      3  
14.   
            
       

 
1.  
2.  
    
3.  
    
4.  
     
5.  
     

 
1.  
    
      
         
     
    
2.  
      
     
      
      
    

ภาพที่  1  แผนภาพแสดงการดําเนินธุรกิจตลาดนัด

ผลการวิจัยสามารถสรุปไดดังภาพ ตอไปนี้
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อภิปรายผลการวิจัย
1.  วิถีชีวิตของผูขายในตลาดนัด เกี่ยวกับการเลือกแหลงขาย ผูขายสวนใหญจะเลือกขาย

ตามตลาดนัดไมตํ่ากวา 3 แหงในหนึ่งสัปดาห แตชวงเวลาของการขายจะแตกตางกันไปในแตละ
ผูขาย คือ บางรายเลือกชวงเชา บางรายเลือกชวงเย็น แลวแตความสะดวกหรือการมีเวลาวางของ
ผูขายแตละราย (ปวีณสุดา พงษโอภาส. 2553, หนา 106 และพอเจตร เรืองกลัด. 2552, หนา 82)

2.  กลยุทธการตลาด ดานทักษะการเปนผูประกอบการ คือ ความมุงหวังท่ีจะสรางโอกาส
และตัง้ใจท่ีจะนาํตนเองไปสูความสาํเรจ็ ความกลาเสีย่งและการตดัสนิใจเกีย่วกบัการลงทนุโดยไมลงัเล 
เนื่องจากมีความทาทายความรูความสามารถของตนเองเสมอ และดานการบริหารจัดการทางการ
ตลาด คอื ความอดทนตอสิง่ตาง ๆ  ทีเ่กดิขึน้ประจาํวนั หรอืฝนตกทาํใหขายสนิคาไมได ความสามารถ
ในการใชคาํพูดโนมนาวและดึงดูดผูบริโภคใหซือ้สนิคา การแสดงความรับผิดชอบตอสังคมของผูขาย
การนาํเสนอสนิคาท่ีมคีวามแปลกใหมอยูเสมอ หมนุเวยีนสนิคาทีท่นัสมยั ใหม สด อยูเสมอ เนือ่งจาก
เปนลักษณะความสําเร็จท่ีสาํคญัของผูประกอบการธุรกจิขนาดยอมทีต่องมกีารพัฒนาใหกาวหนาและ
มนีโยบายหรือกลยุทธทีช่ดัเจน สามารถใชพฒันาการแขงขนัใหเทากนัและเหนือกวาคูแขงขนัไดอยาง
รวดเร็ว (ณัฐธยาน เบาสี. 2552, หนา 106–107)

 3. ปจจัยทางการตลาดที่มีตอการซื้อสินคาในตลาดนัด
 3.1  ดานผลติภณัฑ ปจจยัการตลาดทีท่าํใหซือ้สนิคา คอื ผูขายทีม่ผีลติภณัฑหลากหลาย

เพือ่ใหผูบรโิภคเลือก โดยไมจาํเปนตองขายอาหารเพียงอยางเดียว เชน ปจจบุนัมเีสือ้ผา สิง่ของเคร่ือง
ใช ขายในตลาดนัดมากขึ้นและมีคุณภาพทําใหไดเปรียบในการแขงขัน ดานราคาควรมีการตั้งราคา
หลากหลายตามคุณภาพของสินคา และดานการสงเสริมการตลาด ผูขายควรมีอัธยาศัยดี เนื่องจาก
มีการเปลี่ยนแปลงทางธุรกิจ ดังนั้นผูประกอบการคาประเภทเจาของคนเดียวควรมีการปรับตัว 
ดวยการเพิ่มการทักทาย สรางอัธยาศัยท่ีดีกับลูกคา และควรมีมนุษยสัมพันธที่ดีตอผู บริโภค
(ไพพร โพธิ์สวรรณ. 2552, หนา 49 และปวีณสุดา พงษโอภาส. 2553, หนา 106) 

 3.2 ความสัมพันธกับผูขายดวยกัน กรณีเปนผูขายรายใหมเปนแงลบในเร่ือง การแยง
สถานที่ขาย สถานท่ีจอดรถ การเปนคูแขงขันกันกรณีขายสินคาประเภทเดียวกัน ซึ่งในยุคปจจุบันที่
มีการเปล่ียนแปลงควรมีการสรรหากลยุทธทางการตลาดท่ีเปนประโยชนตอการจําหนายสินคาโดย
ไมสรางผลกระทบในทางลบใหกับรานคาที่จําหนายสินคาในลักษณะเดียวกัน (ไพพร โพธ์ิสุวรรณ. 
2552, หนา 57) และโดยอาจจะมีการแลกเปลี่ยนขอมลูขาวสารชุมชนในเรื่องตาง ๆ โดยไมหวังผล
กําไร ตลาดนัดเปนสถานที่ที่ใชแลกเปลี่ยนความรูสึกดี ๆ ความสุขที่มีตอกันผานตลาดนัดของชุมชน
ของผูทีม่าตลาดนดั ทาํใหตลาดดมูชีวีติชวีา มกีารพบปะสงัสรรคของผูคนในรปูแบบตาง ๆ  ทีน่าสนใจ 
(พอเจตร เรืองกลัด. 2552, หนา 82)
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ขอเสนอแนะเพ่ือการนําผลการวิจัยไปใช
ขอเสนอแนะเพื่อนําผลการวิจัยไปใชใหเกิดประโยชน คือ หนวยงานภาครัฐ ไดแก 

สถานศึกษา หรือพาณิชยจังหวัด ควรมีการสรางหลักสูตรระยะส้ัน ไดแก ความรูเกี่ยวกับลูกคา 
ความรูเกี่ยวกับสินคา ความรูเกี่ยวกับเทคนิคการขาย เปนตน ซึ่งการอบรมใหกับพอคาเรที่อยูใน
ตลาดนัดจะทําใหสามารถตอสูกับคูแขงขันและอยูรอดทามกลางการแขงขันที่รุนแรงได
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