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บทคัดย่อ 

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการจัดการการตลาด กับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดของพฤติกรรมผู้บริโภค ในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ใช้การวิจัยเชิงผสมผสาน 
เครื่องมือในการเก็บข้อมูล มี 2 ส่วน คือแบบสอบถามจ านวน 400 คน ใช้สถิติเชิงพรรณา จ านวน ร้อยละ ค่าเฉลี่ย 
และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติเปรียบเทียบ การวิเคราะห์ค่าที (t-test) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
(One-way ANOVA)ใช้สถิติเพื่อหาความสัมพันธ์ คือค่าสถิติสหสัมพันธ์เพียร์สัน (Pearson’s Correlation) และการ
สัมภาษณ์ผู้จัดการตลาด จ านวน 2 คน พบว่า การจัดด้านการวางแผน ภาพรวมอยู่ในระดับมาก และเมื่อพิจารณา
เป็นรายด้านมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ในระดับมากโดยสูงกว่าการจัดการด้านอื่นๆ รองลงมาเป็นการจัดการด้านการ
ควบคุม และการจัดการด้านการปฏิบัติการ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อต่ าที่สุด ส่วนปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก และเมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อมากท่ีสุด รองลงมาเป็นด้านสถานที่ ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด  

 

ค าส าคัญ: การจัดการการตลาด การตัดสินใจซื้อสินค้า ตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม  
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Abstract 
 

This research aims to study the relationship between marketing management. 
With the marketing mix of consumer behavior. In the market of Klong Phadung Krung 
Kasem. Bangkok Integrated research The data collection instrument was divided into 
2 parts: 400 questionnaires, descriptive statistics, percentage, mean and standard 
deviation. Comparative statistics t-test, one-way analysis of variance (ANOVA). 
Pearson's Correlation Interview with two marketing managers found that marketing 
planning management The overall was very high. When consing each aspect, the 
decision to buy. At a higher level than other management. cond, the control. And 
operational management. Has the lowest buying decision? Marketing mix factors 
affect the purchase decision. Overall, the level is greater than other management. 
Second, the price and promotion. 
 
Keywords: Keywords: marketing management Purchase decision The Market Place 
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บทที่ 1   
บทน า 

 
1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 จากสภาวการณ์เปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจและสังคมไทย นักเศรษฐศาสตร์ภาคเอกชนและ
ธนาคารแห่งประเทศไทยประเมินว่าเศรษฐกิจไทยในปี 2559 จะเติบโตไม่ถึง ร้อยละ 4 ตามเป้าสูงสุด
ที่กระทรวงการคลังและสภาพัฒน์คาดการณ์ไว้ โดยความเสี่ยงทางการเมือง จะยังเป็นปัจจัยที่
สั่นคลอน ความเชื่อมั่นของนักลงทุนต่างประเทศที่มีต่อประเทศไทย นักเศรษฐศาสตร์ทั่วไปเห็นพ้องว่า 
ในปีที่ผ่านมาเศรษฐกิจไทยสามารถประคองตัวได้ดีแม้ต้องเผชิญกับปัจจัยลบหลายประการทั้งจาก
ภายในและภายนอก ส่วนแนวโน้มในปี 2560 น่าเติบโตต่อเนื่อง ทั้งนี้แต่อัตราการขยายตัวของ
เศรษฐกิจน่าจะยังอยู่ในระดับปานกลาง เนื่องจากยังมีปัจจัยความเสี่ยงหลายประการกดดันอยู่ 

เศรษฐกิจไทยในปี 2560 น่าจะขยายตัวได้ถึง 3.5 - 4% โดยจะมาจากนโยบายการลงทุนของ
ภาครัฐและภาคเอกชนที่อาจประกาศในปีหน้า เช่น งบประมาณ 1 แสนล้านบาท ที่ให้กลุ่มจังหวัด
น าไปพัฒนา รวมถึงโครงการลงทุนโครงสร้างพื้นฐานขนาดใหญ่ที่จะทยอยออกมา ทั้งโครงการรถไฟใต้
ดิน, รถไฟทาง, สนามบินสุวรรณภูมิเฟส 2 และการจับจ่ายใช้สอยของประชาชนที่ดีขึ้น รวมถึงการ
ส่งออกที่เริ่มปรับตัวดีขึ้นในช่วงปลายปีด้วย ส านักงานคณะกรรมการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม
แห่งชาติ (สภาพัฒน์ฯ) ประเมินว่าอัตราการขยายตัวของเศรษฐกิจปีนี้จะอยู่ในช่วง 3.0%-4.0% ซึ่ง
เติบโตดีกว่าปี 2559 ที่คาดว่าจะขยายตัวได้ 3.2% และในปี 2558 ที่ 2.8% (พิษณุ พรหมจรรยา, 
2560) 

รัฐบาล ได้มองเห็นความส าคัญของปัญหา เพ่ือให้ประชาชนมีชีวิตและความเป็นอยู่ที่ดีขึ้น จึง
มีแนวคิดพัฒนา รื้อฟ้ืนคลองผดุงกรุงเกษมให้กลับมามีชีวิตใหม่อีกครั้ง โดยหวังจะปรับปรุงให้เป็น
ตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม เพ่ือสร้างปรากฏการณ์ด้านการจ าหน่ายสินค้ามีคุณภาพจากทั่วประเทศ
จนมีชื่อเสียงโด่งดัง และยังเป็นอีกหนึ่งสถานที่ท่องเที่ยวของทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติในการมา
เรียนรู้และศึกษาวัฒนธรรมท้องถิ่นไทยผ่านศิลปะที่ถ่ายทอดลงในสินค้าอุปโภคบริโภค โดยภายในงาน
มีกิจกรรมให้ความรู้ด้านต่าง ๆ ที่ผู้ผลิต ผู้ประกอบการรวมถึงผู้เข้าร่วมชมงานจะได้รับความรู้ต่าง ๆ 
มากมาย ทั้งการส่งเสริมการประกอบอาชีพ การส่งเสริมการตลาด และการพัฒนาสินค้าให้มีคุณภาพ 
เป็นต้น (รัฐบาลไทย, 2560) 

กว่าระยะเวลาเกือบ 4 ปีที่ภาครัฐพยามผลักดันพัฒนาตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม 
กรุงเทพมหานครให้เป็นแหล่งช็อปปิ้ง ซื้อขายสินค้าคุณภาพดีจากส่วนภูมิภาค เพ่ือหวังกระตุ้น
เศรษฐกิจให้ดีขึ้น แต่ไม่ประสบความส าเร็จเท่าที่ควร เนื่องจากการจัดการการตลาดไม่สอดคล้อง
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กับไลฟ์สไตล์ของคนเมือง และพฤติกรรมของผู้บริโภคที่เปลี่ยนไป จึงท าให้ตลาดนัดคลองผดุงกรุง
เกษม ไม่บรรลุวัตถุประสงค์ตามนโยบายของภาครัฐ ซึ่งเป็นเหตุให้ผู้วิจัยสนใจที่จะศึกษาปัญหาการ
จัดการการตลาด ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ พฤติกรรมการซื้อของ
ผู้บริโภค เปรียบเทียบปัจจัยการตลาดกับปัจจัยส่วนบุคคล และศึกษาความสัมพันธ์การจัดการ
การตลาด กับส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงมหานคร 
เพ่ือเป็นแนวทางในการบริหารการจัดการตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม และตลาดนัดอ่ืนๆ ทั้งในกรุง
เทหมหานคร และส่วนภูมิภาคในต่างจังหวัด เพ่ือช่วยขับเคลื่อนกระตุ้นเศรษฐกิจให้เกิดความยั่งยืน
ต่อไป  
 
1.2 ค าถามการวิจัย 

1.2.1 การจัดการการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุง
กรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ในระดับใด 

1.2.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค ในตลาด
นัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ในระดับใด 

1.2.3 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษมเป็น
อย่างไร 

1.2.4 ผู้บริโภคที่มปีัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อสินค้าในตลาดนัดคลองผดุง
กรุงเกษม กรุงเทพมหานคร แตกต่างกันหรือไม่  

1.2.5 ความสัมพันธ์ระหว่างการจัดการการตลาดกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร เป็นอย่างไร 

 
1.3 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1.3.1 เพ่ือศึกษาการจัดการการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในตลาดนัด
คลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร 

1.3.2 เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค 
ในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร 

1.3.3 เพ่ือเปรียบเทียบการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า จ าแนกตาม
ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร 

1.3.4 เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการจัดการการตลาดกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่มี ผลต่อการตัดสินใจซื้ อสินค้ าของผู้ บริ โภคในตลาดนัดคลอ งผดุ งกรุ ง เกษม 
กรุงเทพมหานคร 
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1.4 สมมติฐานการวิจัย 
1.4.1 ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการจัดการการตลาดที่มีผลต่อ

การตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน 
1.4.2 การจัดการตลาดมีความสัมพันธ์ กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร 
  
1.5 ขอบเขตการวิจัย 

1.5.1 ขอบเขตด้านเนื้อหา 
 การวิจัยครั้งนี้ เป็นการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการจัดการตลาด กับปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดของพฤติกรรมผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม  กรุงเทพมหานคร โดย
ก าหนดตัวแปรที่จะศึกษาดังนี้ 

 1.5.1.1 ตัวแปรอิสระ (Independent Variables)ได้แก่ 
  1. ปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างที่ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ

สมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
  2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของ

ผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัด
จ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย 

 1.5.1.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variables) คือ 
  การจัดการการตลาดที่มีผลต่อปัจจัยการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคใน

ตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ได้แก่ การวางแผน การปฏิบัติการและการควบคุม 
   
1.5.2 ขอบเขตด้านประชากร  
 ผู้ให้ข้อมูลคนส าคัญในครั้งนี้คือ ผู้จัดการการตลาดนัด คลองผดุงกรุงเกษม 

กรุงเทพมหานคร และผู้บริโภคที่ซื้อสินค้าที่ตลาดนัด คลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร โดย
แบ่งเป็นสองกลุ่ม ดังนี้ 

 5.2.1 ผู้จัดการการตลาด  จ านวน 5 คน 
 5.2.2 ผู้บริโภค จ านวน 3,000 คน 
 5.2.3 ขอบเขตของระยะเวลาอยู่ ในช่วงเวลาที่ผู้วิจัยศึกษางานวิจัยนี้  ตั้งแต่ 

กรกฎาคม 2560 ถึง กันยายน 2560 
   5.2.4 ขอบเขตด้านพ้ืนที่ ก าหนดพ้ืนที่ศึกษาบริเวณพ้ืนที่ตลาดนัด นัดคลองผดุงกรุง
เกษมกรุงเทพมหานคร เท่านั้น 
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1.6 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1.7.1 น าข้อมูลการจัดการการตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม ไปก าหนดรูปแบบในการจัด

ตลาดนัด และวางแผนการพัฒนาตลาดนัดในอนาคต เพ่ือสร้างความได้เปรียบในเชิงการแข่งขันกับ
ตลาดนัดอ่ืน ๆ 

1.7.3 เป็นแหล่งข้อมูลให้กับผู้ที่สนใจ เช่นหน่วยงานภาครัฐ/ภาคเอกชน และองค์กรธุรกิจ
อิสระ ที่สามารถน าข้อมูลไปพัฒนาตลาดนัดได้อย่างยั่งยืนต่อไป 

 
1.7 นิยามค าศัพท์เฉพาะ 
  1. การจัดการการตลาด หมายถึง วิธีการด าเนินงานทางการตลาด  โดยการจัดการภายใน
องค์กรให้เกิดผลสัมฤทธิ์ผลตามเป้าหมายทางธุรกิจ ซึ่งประกอบด้วย การวางแผน การปฏิบัติงาน และ
การควบคุม เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ตามเป้าหมายขององค์กร การจัดการการตลาดจะท าเป็น
กระบวนการและอย่างต่อเนื่องเพ่ือความส าเร็จในการบริหารงาน 
 การวางแผน หมายถึง การด าเนินการขายสินค้าของร้านค้า และการก าหนดเวลาท าการ การ
บริการด้านความสะดวกต่างๆ ให้กับลูกค้าที่มาซื้อสินค้าที่ ตลาดนัดคลองผดุ งกรุ ง เกษม 
กรุงเทพมหานคร  
 การปฏิบัติงาน หมายถึง การท าหน้าที่ในการจ าหน่ายสินค้า การขาย การบริการลูกค้าให้
ได้รับความสะดวกสบายและพึงพอใจในการซื้อขายสินค้าและบริการ 
 การสั่งการ หมายถึง การบริหารภายในตลาดนัด และการวางแผนการท างานในแต่ส่วนงาน
ภายในตลาดนัด เพื่อให้การท างานและการประสานงานเป็นไปตามเป้าหมาย 
 การควบคุม หมายถึง การตรวจสอบการจัดการภายในร้านค้าในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม 
กรุงเทพมหานคร เพ่ือมิให้กระท าการที่อยู่นอกเหนือกฎระเบียบที่วางไว้ และเพ่ือให้เป็นไปตาม
นโยบายของทางภาครัฐอย่างตรงไปตรงมา   
 2. พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ หมายถึง การกระท าของบุคคลที่เกี่ยวข้องกับการแลกเปลี่ยน 
การซื้อสินค้า ตามลักษณะประเภทของสินค้า ความถี่ในการซื้อสินค้า การเดินทางมาซื้อ ช่วงเวลาที่
ชอบมาซื้อ เหตุผลที่มาซื้อสินค้า และจ านวนใช้จ่ายในการซื้อสินค้าในแต่ละครั้ง 
 ประเภทของสินค้า หมายถึง การก าหนดหมวดหมู่ของสินค้าแต่ละประเภทไว้อย่างชัดเจน 
เพ่ือความสะดวกในการเลือกซื้อสินค้าของผู้บริโภคที่มาซื้อสินค้าที่ตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม 
กรุงเทพมหานคร 
 ความถี่ในการซื้อสินค้า หมายถึง จ านวนครั้งที่ผู้บริโภคมาซื้อสินค้าที่ตลาดนัดคลองผดุงกรุง
เกษม กรุงเทพมหานคร  
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 การเดินทางมาซื้อ  หมายถึง  การมาซื้ อสินค้าของผู้บ ริ โภคที่ตลองผดุ งกรุ ง เกษม 
กรุงเทพมหานคร ด้วยพาหนะประเภทใด  
 ช่วงเวลาที่ชอบมาซ้ือ หมายถึง การซื้อสินค้าของผู้บริโภคที่ชอบมาซื้อคือช่วงเวลาใด เช่น ต้น
เดือน กลางเดือน ปลายเดือน หรือเสาร์/อาทิตย์ หลังเลิกงาน เป็นต้น 
 เหตุผลที่มาซื้อสินค้า หมายถึง ความจ าเป็นที่ผู้บริโภคมาซื้อสินค้าที่ตลาดนัดคลองผดุงกรุง
เกษม กรุงเทพมหานคร ด้วยเหตุผลใด 
 ค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าจากตลาดนัด หมายถึง จ านวนเงินที่ซื้อสินค้าที่ตลาดนัดคลองผดุง
กรุงเกษม กรุงเทพมหานคร รวมแล้วใช้เงินเป็นจ านวนเท่าไรต่อครั้ง   
  3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด หรือ 4P ที่เป็นปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 
หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดซึ่งธุรกิจใช้ร่วมกันเพ่ือบรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาด ในตลาด
เป้าหมาย หรือการตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้า ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดการช่องทางการ
จัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย 
 ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สินค้าที่วางจ าหน่ายในตลาดนัด ที่ผ่านการคัดสรรแล้วว่า เป็นสินค้าที่มี
คุณภาพ มีความน่าเชื่อถือ เป็นที่ยอมรับของตลาดนัดทั่วๆ ไป ได้แก่ สินค้ากลุ่มของใช้ในครัวเรือน 
สินค้าอุปโภคบริโภค สินค้าแฟชั่น สินค้าตามฤดูกาล และหมวดสินค้าผลิตภัณฑ์ OTOP เป็นต้น  
 ราคา หมายถึง มูลค่าของสินค้าที่ถูกก าหนดไว้อย่างชัดเจน โดยมีป้ายติดราคาไว้ที่ตัว
ผลิตภัณฑ์ สินค้าบางชนิดมีการตั้งราคาไว้เพ่ือการต่อรอง ราคาสินค้าที่ตลาดนัด จึงดูเหมาะสมไม่แพง
จนเกินไป 
 การจัดการช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง ช่องทางหรือสถานที่ ที่ใช้จ าหน่ายสินค้าที่ตลาด
นัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร สะดวกในการเดินทางมาจับจ่ายซื้อของ  
 การส่งเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมที่ท าข้ึนเพื่อให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อเร็วขึ้น โดยไม่ลังเล 
หรือรอนาน เช่น การติดป้ายลดราคา การให้ทดลองชิมสินค้า การแนะน าจากผู้ขาย และการลดราคา 
เป็นต้น 
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 4. ผู้บริโภค หมายถึง ผู้ที่ซื้อหรือผู้ขายสินค้าในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร
 5. ผู้จัดการการตลาด หมายถึง ผู้บริหารที่อยู่ในงานของภาครัฐที่มีบทบาทหน้าที่ในการ
วางแผน จัดการระบบการจ าหน่ายสินค้าทั้งหมดภายในตลาด เช่น ก าหนดช่วงเวลาจ าหน่าย การวาง
แผนผังร้านค้า การประชาสัมพันธ์ การจัดการเรื่องความสะดวก ความปลอดภัย รวมถึงกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดภายในร้านค้าแต่ละร้าน ตลอดจนการให้ค าแนะน าแก่ผู้บริโภคที่มาซื้อสินค้าที่ตลาด
นัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร 
 6. ตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม หมายถึง สถานที่ ที่มีการก าหนดวันเปิดซื้อขายเป็นบางวัน
หรือบางเวลา ปกติแล้วจะมีลักษณะเป็นตลาดนัดซึ่งขายอาหารหลากหลายชนิด เช่นสินค้าพ้ืนเมือง 
สินค้า OTOP เครื่องประดับ สินค้าเกษตร สินค้าแฟชั่น ฯลฯ ตลาดนัดจะมีผู้คนคึกคักทั้งผู้ซื้อและขาย 
สินค้าอาจวางขายกับพ้ืนหรือวางบนโต๊ะหรือแผงที่สร้างขึ้น ตั้งอยู่ที่ ถนนกรุงเกษม แขวงบางขุนพรหม 
เขตพระนคร กรุงเทพมหานคร 10200  
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวจัิยที่เกี่ยวข้อง 
 
  การวิจัยเรื่อง ความสัมพันธ์ระหว่างการจัดการการตลาด กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร เพ่ือให้เกิดความรู้ความเข้าใจรวมทั้งมี
ความสมบูรณ์ และบรรลุวัตถุประสงค์ตามจุดมุ่งหมายของการวิจัย ผู้วิจัยจึงได้น าเสนอแนวคิด ทฤษฎี 
และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง มาเสนอเป็นล าดับดังต่อไปนี ้
 2.1 แนวคิด และทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
 2.1.1  แนวคิดเก่ียวกับการจัดการการตลาด 
 2.1.2 แนวคิดเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 
 2.1.3 แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 
 2.1.4 ทฤษฎีล าดับความต้องการของมนุษย์ 

 2.2  แนวแนวคิดด้านเศรษฐกิจของกรุงเทพมหานคร   
 2.3 ความเป็นมาเก่ียวกับตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม 
 2.4 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 2.5 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

2.1 แนวคิด/ทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง  
  2.1.1  แนวคิดเก่ียวกับการจัดการการตลาด    
 Hellrirgrl, Jackson and Slocum. (200:10) กล่าวไว้ว่าการจัดการการตลาดหมายถึง 
การควบคุม (Controlling) เป็นการติดตามผลการท างาน และการแก้ไขปรับปรุงในสิ่งที่จ าเป็น หรือ
เป็นขั้นตอนของการวัดผลการท างาน และด าเนินการแก้ไข เพ่ือให้บรรลุผลที่ต้องการ การควบคุม
ประกอบด้วย (1) การก าหนดมาตรฐานการปฏิบัติงาน (2) การเปรียบเทียบและติดตามผลการ
ปฏิบัติงานกับมาตรฐาน (3) การแก้ไขความบกพร่อง (4) การทบทวนและปรับวิธีการควบคุม เมื่อ
สถานการณ์เปลี่ยนแปลง และผลลัพธ์ของการควบคุมไม่เป็นไปตามที่ก าหนด (5) การติดต่อสื่อสารใน
กระบวนการของการควบคุมเป็นไปอย่างทั่วถึง 
  Kolter, (2000) การจัดการทางการตลาด หมายถึง การวางแผนและการด าเนินการตาม
แนวคิดด้านราคา การส่งเสริมการตลาด ช่องทางการจัดจ าหน่ายในด้านความคิด สินค้า บริการ เพ่ือ
การสร้างความพึงพอใจของบุคคลและเป้าหมายขององค์กร ประกอบด้วยองค์ประกอบหลักคือ ลูกค้า
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มีองค์ประกอบอ่ืนที่มีผลต่อการบรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาด ได้แก่ ตลาด (Market) คือกลุ่มผู้มี
อ านาจซื้อและแลกเปลี่ยนเพื่อตอบสนองความต้องการ ซึ่งมี 3 ตลาดใหญ่ คือ   
      1. ตลาดผู้บริโภค (Consumer Markets) ประกอบด้วยผู้บริโภครายย่อยที่ต้องการสินค้า
และบริการเพื่อใช้บริโภคเป็นการส่วนบุคคล 
  2. ตลาดธุรกิจ (Business Markets) ประกอบด้วยองค์กรต่างๆ ที่ต้องการสินค้าและ
บริการเพื่อน าไปผลิตต่อ ขายต่อ หรือให้เช่าโดยมุ่งหวังก าไร 
  3. ตลาดรัฐบาล (Government Markets) ท าหน้าที่จัดซื้อสินค้าและบริการเพ่ือใช้ในการ
บริหารประเทศ องค์ประกอบภายนอกที่มีความส าคัญ ได้แก่ คู่แข่ง (Competitors) กลุ่มของผู้ขายที่
น าเสนอผลิตภัณฑ์แบบเดียวกัน หรือใกล้เคียงกับผลิตภัณฑ์ขององค์กรธุรกิจ  เพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้ากลุ่มเดียวกัน สภาพแวดล้อมทางการตลาด (Marketing Environment) เป็น
องค์ประกอบภายนอกที่มีผลต่อการเปลี่ยนแปลงความต้องการของผู้ซื้อ เช่น ปัญหาด้ านเศรษฐกิจ
ส่งผลให้ผู้บริโภคใช้จ่ายด้วยความรอบคอบ สภาพแวดล้อมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อคู่แข่งขันและ
เครือข่ายทางการตลาด เช่น เศรษฐกิจตกต่ าส่งผลให้ผู้ประกอบการทุกรายใช้กลยุทธ์ลดราคา
ผลิตภัณฑ์เพ่ือสร้างยอดขายในขณะที่ผู้ขายปัจจัยการผลิตมีแนวโน้มขอขึ้นราคาวัตถุดิบ และช่องทาง
การจัดจ าหน่ายต้องการส่วนต่างของก าไรเพิ่มมากขึ้น   
  ปราณี เอ่ียมลออภักดี อ้างใน Kotler  (2000: 8) การจัดการทางการตลาด หมายถึงการ
วางแผน และด าเนินการตามแนวคิดด้านราคา การส่งเสริมการตลาด ช่องทางการจัดจ าหน่ายในด้าน 
สินค้า บริการ เพื่อการสร้างความพึงพอใจของบุคคล และเป้าหมายขององค์กร 
  อัจจิมา เศรษฐบุตร และคณะ (2549: 4) การบริหารการตลาด หมายถึง การวิเคราะห์ การ
วางแผน การปฏิบัติงานและการควบคุมโปรแกรมการตลาดที่จะน ามาใช้ซึ่งเน้นหนักในด้านสนอง
ความต้องการของตลาดเป้าหมายและต้องให้เกิดความพอใจด้วย โดยการก าหนดราคา การสื่อสาร 
และการจัดจ าหน่ายอย่างมีประสิทธิภาพเพ่ือบอกกล่าว กระตุ้นและสนองความต้องการของตลาด
นั้นๆ 
  สิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2550:9) การจัดการ (Management) เป็นกระบวนการที่
ออกแบบส าหรับบุคคลเพ่ือการท างานร่วมกันในกลุ่มให้บรรลุเป้าหมายที่ก าหนดไว้ได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ หรือเป็นกระบวนการการมุ่งไปสู่เป้าหมายขององค์การจากการท างานร่วมกัน โดยใช้
บุคคลและทรัพยากร หรือเป็นกระบวนการออกแบบและรักษาสภาวะแวดล้อม ซึ่งบุคคลท างาน
ร่วมกันในกลุ่มให้บรรลุเป้าหมายที่ก าหนดไว้ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
  สิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2550: 13-14) กล่าวว่า หน้าที่ของการจัดการ (Functions of 
management) หรือกระบวนของการจัดการ (Management Process) เป็นหน้าที่พ้ืนฐาน 4  
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ประการของผู้บริหาร ประกอบด้วย (1) การวางแผน (Planning) (2) การจัดองค์การ (Organizing) 
(3) การน า (Leading) (4) การควบคุม (Controlling)  
  สรุปการจัดการการตลาด หมายถึง การวางแผนและการด าเนินการตามแนวคิดทางการ
ตลาดประกอบด้วยกระบวนการจัดการ (Management Process) การวางแผน (Planning) การ
ปฏิบัติงาน (operation) และการควบคุม (Controlling) เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 
และบรรลุเป้าหมายที่ก าหนดไว้ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 2.1.2  แนวคิดเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด  
  Philip Kotler and Gary Armstrong (2001) มีความเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางด้าน 
การตลาด เมื่อตัดสินใจเลือกกลยุทธ์การตลาดเพ่ือการแข่งขันแล้วนั้น หมายถึงว่า กิจกรรมย่อมพร้อม 
ที่จะวางแผนในรายละเอียดของส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งส่วนใหญ่ส าคัญส าหรับในด้าน การตลาด
ยุคใหม่ ส่วนประสมทางการตลาด จึงหมายถึง ทางการตลาดที่ควบคุมได้ซึ่งกิจกรรมที่ น ามา
ผสมผสานกับเครื่องมือเหล่านี้ให้สามารถตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า
กลุ่มเป้าหมาย ส่วนประสมทางการตลาด แบ่งได้ 4 กลุ่ม ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัด
จ าหน่าย และการส่งเสริมการจ าหน่าย อธิบายไว้ ดังนี้  
  1. ผลิตภัณฑ์ หมายถึง การผสมผสานของสินค้าและบริการที่กิจการเสนอตลาด
เป้าหมาย  
  2. ราคา หมายถึง จ านวนเงินที่ลูกค้าต้องจ่ายเพ่ือให้ได้มาซึ่งผลิตภัณฑ์  
  3. การจัดจ าหน่าย หมายถึง กิจกรรมที่ท าให้ผลิตภัณฑ์ไปสู่กลุ่มผู้ที่เป็นผู้บริโภคทีเป็น
เป้าหมาย 
    4. การส่งเสริมการตลาด หมายถึง กิจกรรมเพ่ือการสื่อสารถึงข้อดีของผลิตภัณฑ์และ 
ชักชวนให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายซื้อผลิตภัณฑ์ 
  Christopher lovelock and Lauren wright (1996) กล่าวถึง องค์ประกอบทั้ง 4 ของส่วน
ประสมทางการตลาดซึ่งเป็น กลยุทธ์เบื้องต้นในการบริหารการตลาดไว้ ดังนี้ 
  1. ผลิตภัณฑ์ ผู้บริหารต้องค านึงถึงผลิตภัณฑ์หลักและองค์ประกอบในส่วนที่ควบคู่ไปกับ 
ตัวผลิตภัณฑ์ และตรงตามความต้องการของลูกค้าและผลิตภัณฑ์คู่แข่งขันว่าท าได้ดีมากน้อยเพียงใด  
  2. ราคา องค์ประกอบนี้ชี้ให้เห็นถึงการบริหารค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นเนื่องจากลูกค้าต้อง 
ไดร้ับคุณค่าและคุณประโยชน์จากผลิตภัณฑ์ในรูปแบบบริการ ความรับผิดชอบไม่จ ากัดอยู่ที่ราคา เพ่ือ
สร้างราคาขายแก่ลูกค้าเท่านั้น ต้องรวมถึงก าไรจากการค้าและข้อตกลงเกี่ยวกับสินเชื่อด้วยที่ส าคัญ
ต้องตระหนักถึงวิธีการลดต้นทุนและสิ่งอื่นที่ลูกค้ารับภาระไว้ในการซื้อ อาจส่งผลการใช้ น้อยลง เวลา 
และเงิน ในรูปแบบวัตถุ จิตใจ รวมถึงประสบการณ์ท่ีไม่อาจลบเลือนของลูกค้าในอดีต  
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  3. การจัดการจ าหน่าย ในการส่งมอบสินค้าสู่ลูกค้านั้นต้องเกี่ยวข้องกับการตัดสินใจ ทั้ง
ในเรื่องเวลา สถานที่ รวมไปถึงช่องทางการจ าหน่ายต้องเป็นไปได้ทั่วโลกและใช้อินเทอร์เน็ตหรือ สื่อ
อิเล็กทรอนิกส์ในการส่งมอบการบริการด้วย ในการส่งข่าวสารมีหลายช่องทาง เช่น บริการส่ง 
ข้อความโทรศัพท์และทางอินเทอร์เน็ต เป็นต้น 
  4. การส่งเสริมการตลาด มีความส าคัญในการด าเนินธุรกิจอย่างมาก และเพ่ือเป็นส่วนใน
การกระตุ้นให้เกิดการซื้อสินค้า และบริการในระยะเวลาที่ก าหนดไว้  
 วิทวัส รุ่งเรืองผล (2555: 95-96) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย
องค์ประกอบส าคัญ 4 ประการคือ  

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) ในที่นี้จะมีความหมายรวมถึงสินค้าและหรือการบริการ รวมถึง
แนวความคิด บุคคล องค์กร และอ่ืนๆ โดยนักการตลาดจะมุ่งจัดหาผลิตภัณฑ์เพ่ือการตอบสนองต่อ
ความต้องการของผู้บริโภค 
 2. ราคา (Price) ผลิตภัณฑ์ที่นักการตลาดได้จัดหา เพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของ
ผู้บริโภค ดังที่ได้กล่าวถึงในข้างต้นนั้น จะต้องอยู่ภายใต้ระดับราคาที่ผู้บริโภคจะเกิดความพึงพอใจและ
ยินดีที่จะจับจ่าย เพ่ือซื้อหาผลิตภัณฑ์นั้นๆ ด้วยเหตุผลนี้ การก าหนดราคาขายให้กับผลิตภัณฑ์โดย
นักการตลาด จึงควรค านึงถึงความคุ้มค่าและความคาดหวังที่ผู้บริโภคต้องการจะได้รับจากผลิตภัณฑ์
นั้นและต้องมีความเหมาะสม สอดคล้องกับภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์นั้นๆ ด้วย 
 3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) นอกจากผลิตภัณฑ์และราคา ที่จะต้องสามารถ
ตอบสนองต่อความต้องการและพึงพอใจของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายแล้ว นักการตลาดยังต้องตระหนัก
ถึงความส าคัญของการบริหารช่องทางการจัดจ าหน่าย อันหมายถึงการด าเนินการเพ่ือให้ผลิตภัณฑ์
นั้นๆ สามารถไปสู่ผู้บริโภคได้ภายใต้เงื่อนไขด้านเวลาและสถานที่ที่เหมาะสม มีความสะดวกต่อการซื้อ
หาของผู้บริโภคและที่ส าคัญ คือ ช่องทางการจัดจ าหน่ายนั้นต้องมีความสอดคล้องกับการบริหารด้าน
ผลิตภัณฑ์ และราคาที่ได้ก าหนดขึ้นด้วย เนื่องจากสถานที่จัดจ าหน่าย มีผลกระทบต่อความน่าเชื่อถือ
ในด้านคุณภาพและราคาของผลิตภัณฑ์ด้วย 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) แม้ว่าองค์ประกอบทั้ง 3 ประการข้างต้น จะ
เป็นส่วนส าคัญในการตอบสนองต่อความต้องการและก่อให้เกิดความพึงพอใจในผลิตภัณฑ์แก่ผู้บริโภค 
แต่หากขาดซึ่งการสื่อสารเพ่ือให้ลูกค้ารับรู้ถึงคุณประโยชน์และคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ ระดับราคา 
และช่องทางจ าหน่ายต่างๆ และกระตุ้นความต้องการของลูกค้า  แล้ว ย่อมไม่สามารถก่อให้เกิดการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคขึ้นได้ ดังนั้น การส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ 
รวมถึงการส่งเสริมการขายด้วยกิจกรรมต่างๆ ทั้งการลด แลก แจก แถม เป็นต้น จึงนั บเป็นอีก
องค์ประกอบหนึ่งที่มีความส าคัญในส่วนประสมทางการตลาด 
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ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ข้างต้น ควรมีความสอดคล้องไปในทิศทางการด าเนินงาน
เดียวกัน จึงจะมีโอกาสสร้างความน่าเชื่อถือและชักจูงใจผู้บริโภคให้เกิดความต้องการที่จะเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์นั้นๆ ในที่สุด แต่หากนักการตลาดไม่สามารถท่ีจะจัดวางส่วนประสมทางการตลาดเหล่านี้ให้
มีความกลมกลืนกันในแผนงานทางการตลาด อาจให้การด าเนินกิจกรรมทางการตลาดขององค์กรมี
ประสิทธิ์ภาพลดลงหรือประสบกับความล้มเหลวได้ ยกตัวอย่าง เช่น ผลิตภัณฑ์เสื้อผ้าแฟชั่นชั้นน าจาก
ฝรั่งเศส ที่มีผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายที่ชัดเจน คือ ผู้ที่มีรายได้สูงและมีระดับฐานะทางสังคมเป็นคน
ชั้นสูง ดังนั้นการก าหนดราคาจ าหน่ายจึงควรก าหนดให้อยู่ในระดับราคาสูงและบริหารช่องทางการจัด
จ าหน่าย ให้มีวางจ าหน่ายเฉพาะสถานที่ที่ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายเหล่านี้มีความนิยมและเชื่อมั่นถึง
มาตรฐานของสินค้าที่จ าหน่ายที่เหมาะสมกับตนเอง เช่น วางจ าหน่ายที่ศูนย์การค้าระดับบน อย่าง
สยามพารากอน และ เซ็นทรัลเวิลด์ เป็นต้น นอกจากนี้ ในส่วนของการส่งเสริมการตลาด ทั้งการ
โฆษณาหรือประชาสัมพันธ์ ยังควรมุ่งเน้นการสื่อสารด้วยกลวิธีต่างๆ ที่จะเป็นการส่งเสริมภาพลักษณ์
ของผลิตภัณฑ์ให้มีความเด่นชัดยิ่งขึ้นอีกด้วย  
  ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป์ (2547:12-15) ให้ค านิยามเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด
ส่วนประกอบของธุรกิจทั่วไปมี 4P’s ดังนี้  
  1. ผลิตภัณฑ์ เป็นสินค้าหรือบริการที่ธุรกิจพัฒนาและผลิตภัณฑ์ขึ้นเพ่ือตอบสนองตามความ
ต้องการของลูกค้าเพ่ือให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด ผลิตภัณฑ์หรือสินค้าและบริการนั้นมีทั้งจับ ต้องได้
และจับต้องไม่ได้ นอกจากนี้ยังรวมไปถึงตราสินค้า (Brand) การบรรจุหีบห่อ (Packaging) การ
รับประกนั (Guarantee) คุณภาพผลิตภัณฑ์ (Quality) เป็นต้น  
  2. ราคา จ านวนเงินที่ลูกค้าต้องช าระให้กับผู้ขายเพ่ือให้ได้รับสินค้าและบริการโดยธุรกิจ ต้อง
ก าหนดราคาในระดับที่ลูกค้าสามารถซื้อได้ต้องสอดคล้องกับการแข่งขันทางธุรกิจและก าไร  
  3. การจัดการจ าหน่าย การจัดการเกี่ยวกับการอ านวยความสะดวกในการซื้อสินค้าของ 
ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายให้มีความสะดวกสบายสูงสุด ด้วยการน าสินค้าและบริการไปส่งมอบให้กับลูกค้า 
ในเวลาที่ต้องการ  
   4. การส่งเสริมการตลาด การก าหนดแนวทางการสื่อสารไปยังลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเกี่ยวกับ 
สินค้าและบริการ ราคา ข้อมูลอ่ืนๆ ของสินค้าและบริการ ให้เกิดการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ 
ด้วยการโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย พนักงานขาย และการตลาดทางตรง 
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ภาพที่ 2.1 ส่วนประสมทางการตลาด 

ที่มา: ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป์ (2547: 13) 
 

  เสรี วงษ์มณฑา (2542: 11 - 12) กล่าวถึง ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การมีสินค้าที่ 
ตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ้มเป้าหมายได้ ขายในราคาที่ผู้บริโภคยอมรับได้และในกลุ่ม 
ผู้บริโภคยินดีจ่ายเพราะมองเห็นว่าคุ้ม รวมถึงมีการจัดจ าหน่าย กระจายสินค้าให้สอดคล้องกับ 
พฤติกรรมการซื้อหา เพ่ือความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินค้าและ 
เกิดพฤติกรรมอย่างถูกต้องที่เรียกว่า ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย 4P’s ดังนี้  
  1. ผลิตภัณฑ์ หมายถึง การมีสินค้าที่ตอบนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้ดี เช่น 
สินค้าให้เลือก คุณภาพสินค้า ลักษณะการออกแบบ ตราสินค้า การบรรจุหีบห่อ ขนาด บริการ การ
รบัประกัน การรับคืน และอ่ืน ๆ เป็นต้น  
  2. ราคา หมายถึง การมีราคาที่ผู้บริโภคยอมรับได้และยินดีจ่ายเพราะมองเห็นว่าคุ้มค่าเช่น 
ราคาสินค้าในรายการ ส่วนลด ส่วนยอมให้ เวลาการช าระเงินเวลาการให้สินเชื่อ และอ่ืน ๆ  
  3. การจัดการจ าหน่าย หมายถึง การจัดจ าหน่าย การกระจายสินค้าให้สอดคล้องกับด้าน
พฤติกรรมการซื้อหา และให้ความสะดวกแก่ลูกค้า แบ่งได้ 2 แบบ ดังนี้ 

ราคา 
1. การตั้งราคา  
2. การให้ส่วนลด  
3. สินเชื่อการค้า 
4. การช าระเงิน  

ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย
Target Market 

ส่วนประสมทางการตลาด 
Marketing Mix 

การส่งเสริมการตลาด  
1. การโฆษณา  
2. การประชาสัมพันธ์  
3. การส่งเสริมการขาย  
4. พนักงานขาย  
5. การขายตรง 

การจัดการจ าหน่าย  
1. ช่องทางการกระจายสินค้า  
2. ท าเลที่ตั้ง  
3. คนกลางทางการตลาด 
4. การขนส่ง ฯลฯ 

ผลิตภัณฑ์  
1. คุณภาพ 
2. การออกแบบ 
3. รูปทรง 
4. ผลประโยชน์ 
5. การบริการ  
6. การรับประกัน  
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  4. การส่งเสริมการตลาด หมายถึง เป็นการใช้ความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในตรา
สินค้าและเกิดพฤติกรรมอย่างถูกต้อง การส่งเสริมการตลาดที่ส าคัญ ประกอบด้วย  
  ฉัตรชัย ลอยฤทธิ์วุฒิไกร (2555:30-32) กล่าวถึง ส่วนประสมทางการตลาดที่นักการตลาด
ควรให้ความส าคัญตามความเหมาะสม ดังนี้  
  1. ผลิตภัณฑ์ การที่จะพัฒนาผลิตภัณฑ์หรือการบริการ การเลือกผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับความ
ต้องการของตลาดเป้าหมาย เป็นจุดเริ่มต้นที่ส าคัญที่นักการตลาดจะต้องหยิบยกขึ้นมาพิจารณาเป็น
อันดับแรก เพราะจะเป็นตัวที่ลูกค้าให้ความสนใจมากกว่าตัวแปรของส่วนประสมการตลาดตัวอ่ืนๆ 
นอกจากนี้ยังให้การพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดด าเนินไปได้สะดวกและง่ายขึ้น แม้ว่าตัว
ผลิตภัณฑ์จะเป็นเพียงองค์ประกอบตัวเดียวของส่วนประสมการตลาดด าเนินไปได้สะดวกและง่ายขึ้น 
การพิจารณารายละเอียดของผลิตภัณฑ์ ได้แก่ประเด็นต่าง ๆ ต่อไปนี้ 
   1.1 ลักษณะผลิตภัณฑ์ เช่น ในธุรกิจ OTOP (หนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์) การ
ตัดสินใจว่าสินค้าท่ีผลิตจะมีรูปลักษณะอย่างไร 
   1.2 สายผลิตภัณฑ์และบริการ เช่น ในกรณีผลิตของพ้ืนเมือง นักธุรกิจจะต้อง
ตัดสินใจว่าจะผลิตสินค้าก่ีขนาด กี่ชนิด เป็นต้น 
   1.3 ตราสินค้า นักธุรกิจจะต้องเลือกจะใช้ตราสินค้าเป็นภาษาไทยหรือต่างประเทศ 
   1.4 หีบห่อ นักธุรกิจจะต้องเลือกใช้บรรจุภัณฑ์ เช่น เป็นกล่องกระดาษ กล่อง
พลาสติก หรือจะใช้ถึงพลาสติกธรรมดา เป็นต้น 
  2. ราคา แม้ว่าผลิตภัณฑ์และบริการจะถูกพัฒนาอย่างถูกต้องตามเป้าหมายการตลาด การจัด
จ าหน่ายในสถานที่ถูกต้อง แต่ก็ไม่ได้หมายความว่าผลิตภัณฑ์จะขายได้ตามเป้าหมายที่ตั้งไว้ ราคาเป็น
ตัวกลไกที่ส าคัญที่จะให้ลูกค้าสนใจและยอมรับในผลิตภัณฑ์ การก าหนดราคาจะต้องให้ถูกต้องและ
ยุติธรรม การก าหนดราคาจะต้องค านึงถึงต้นทุน ลักษณะการแข่งขันในตลาด เป้าหมาย การเพ่ิมหรือ
ลดราคา ตลอดจนเงื่อนไขในการขายต่าง ๆ ควบคู่กันไป เพราะหากลูกค้าไม่ยอมรับในเรื่องราคา
เมื่อใด แผนงานต่าง ๆ ที่ก าหนดไว้จะล้มเหลวและน าไปปฏิบัติไม่ได้ แม้ราคาจะเป็นส่วนหนึ่งของส่วน
ประสมการตลาดก็ตาม แต่ก็เป็นตัวแปรที่ส าคัญที่ผู้บริหารการตลาดต้องให้ความสนใจเป็นพิเศษ 
เพราะถ้าราคาที่ก าหนไว้เหมาะสมจะเป็นตัวช่วยที่ผลักดันผลิตภัณฑ์ให้ออกสู่ตลาดเป้าหมายได้ดีด้วย 
ประเด็นส าคัญในการพิจารณาเก่ียวกับราคาได้แก่ 
   2.1 ราคาพ้ืนฐาน เช่น การตั้งราคาตามต้นทุนสินค้า โดยไม่ได้บวกก าไรหรือต้นทุนที่
ไม่เป็นรูปตัวเงิน ราคาพ้ืนฐานนี้เป็นราคาที่ขายเท่ากับต้นทุนนั่นเอง 
   2.2 เงื่อนไขส่วนลด เป็นสิ่งที่นักธุรกิจควรจะก าหนดเพ่ือจะก าหนดเพ่ือจะขายให้ได้
ครั้งละมาก ๆ จึงควรตั้งเงื่อนไขส่วนลดให้เป็นประโยชน์ต่อการขายและผู้ซื้อพอใจ 



14 

 

 

  3. การจัดจ าหน่าย การจัดจ าหน่ายหมายรวมถึงการจัดการช่องทางการจัดจ าหน่ายและการ
กระจายสินค้าการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์จะดีเพียงใดก็ตาม หากไม่สามารถสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคได้ทันเวลาและขายในสถานที่ซึ่งมีความต้องการการตลาด ก็จะด้อยความหมายลงไป
 ปัจจัยที่ส าคัญในแง่การพัฒนาส่วนประสมในด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ได้แก่ 
   3.1 การเลือกช่องทางการจัดจ าหน่าย เช่น การใช้วิธีการขายโดยผ่านผู้ค้าส่ง ผู้ค้า
ปลีก ในกรณีที่ผู้ค้าส่งและผู้ค้าปลีกมีความเข้าใจในตลาดเป็นอย่างดี  
   3.2 การจัดการคลังสินค้า เป็นส่วนเอ้ืออ านวยการขายด้วยการจัดที่ตั้งคลังสินค้าให้
เหมาะสมกับพ้ืนที่ 
  4. การส่งเสริมการตลาด เป็นการสื่อความหมายให้ตลาดเป้าหมายได้ทราบถึงบริการที่
ต้องการว่ามีจ าหน่าย ณ ที่ใด ระดับใด การส่งเสริมการตลาดเป็นองค์ประกอบตัวหนึ่งของส่วนประสม
การตลาด ซึ่งเป็นเครื่องมือของนักการตลาดที่ใช้ในการกล่าวเพ่ือชี้ชวนและชักชวน น าลูกค้าเป้าหมาย
ให้ซื้อผลิตภัณฑ์นั้น ๆ องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย 
   4.1 การโฆษณา (Advertising) 
   4.2 การขายโดยบุคคล (Personal Selling) 
   4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)  
   4.4 การออกข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relations) 
  สรุป แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด นักวิชาการทั้ง  6 ท่าน ซึ่งได้ 
กล่าวถึง ส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งมีความสอดคล้องและเนื้อหาที่สัมพันธ์กัน ดังนี้  
  1. ผลิตภัณฑ์ สิ่งของหรือสินค้า บริการ อาจรวมถึงความรู้สึกนึกคิดที่สามารถตอบสนอง
ความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า เจ้าของธุรกิจต้องค านึงถึงลูกค้าเสมอ  
  2. ราคา เป็นจ านวนเงินที่ลูกค้าต้องจ่าย ในราคาที่ยอมรับได้และลูกค้าย่อมได้รับ
ประโยชน์ในสินค้าและบริการนั้น ๆ ที่ส าคัญลูกค้าสามารถหาซื้อได้ในสินค้าและบริการ โดยที่การตั้ง
ราคาต้อง ค านึงถึงราคาตลาดและก าลังซื้อสินค้าของลูกค้าด้วย  
  3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย เป็นการจัดจ าหน่ายและช่องทางการกระจายสินค้าไปยังกลุ่ม 
ผู้บริโภคด้วยสื่ออิเล็กทรอนิกส์ต่าง ๆ ไปได้ท่ัวโลก  
  4. การส่งเสริมการตลาด เป็นเครื่องมือที่ใช้ในการติดต่อสื่อสารกับผู้บริโภคเกี่ยวกับ
รายละเอียดของสินค้าเพ่ือแจ้งข่าวสารต่างๆ ให้ผู้บริโภคได้รับทราบข้อมูล ประกอบด้วย การโฆษณา 
การประชาสัมพันธ์ การขายโดยใช้พนักงานขาย  และการส่งเสริมการขาย  
  
  2.1.3 แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 
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  Philip Kotler & Gary Armstrong (2008) การวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภค ด้วยวิธีการ
วิจัยพฤติกรรมการบริโภค และการซื้อสินค้า เพ่ือต้องการทราบลักษณะวิธีการซื้อสินค้า ด้วยการใช้
ค าถามเพ่ือน ามาสร้างกลยุทธ์ทางการตลาด ให้ตอบสนองความต้องการได้อย่างเหมาะสม ตาม
ลักษณะดังต่อไปนี้ 
  1. เป้าหมายคือใคร (Who Constitutes the Market) ใช้เป็นค าถาม ถามกลุ่มเป้าหมายที่
ต้องการถาม 
  2. ซื้ออะไร (What does the Market Buy?) ค าถามเพ่ือต้องการทราบว่าผู้บริโภคซื้ออะไร
ในตลาด 
  3. ผู้ที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ (Who Participates in the Buying?) ค าถามส าหรับผู้ที่
มี่ส่วนเกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซื้อสินค้า 
  4. ซื้อเมื่อใด (When does the Market Buy?) ผู้บริโภคซื้อสินค้าเม่ือโอกาสใดท่ีต้องการ 
  5. ซื้อที่ไหน (Where does the Marker Buy?) ผู้บริโภคซื้อสินค้าที่ไหน ใช้ช่องทางใดเป็น
สถานที่ในการซื้อสินค้า 
  6. ซื้ออย่างไร (How does the Market Buy?) ค าถามที่ต้องการอยากรู้ว่า ผู้บริโภคมี
ขั้นตอนการซื้อตัดสินใจซื้ออย่างไร  
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2543: 65) กระบวนการตัดสินใจและการกระท าของบุคคล 
(ผู้บริโภค) ที่เกี่ยวกับการซื้อและการใช้สินค้า นักการตลาดจ าเป็นต้องศึกษาและวิเคราะห์ถึง
พฤติกรรมการซื้อ ด้วยเหตุผลหลายประการคือ (1) วิธีการที่ผู้ซื้อกระท าหรือแสดงออกต่อกลยุทธ์
การตลาดของธุรกิจ จะมีผลท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จอย่างยิ่ง (2) จากแนวคิดการตลาดที่ว่า 
ธุรกิจควรต้องสร้างส่วนประสมการตลาดที่ท าให้ลูกค้าพอใจ เพ่ือเพ่ิมความเข้าใจว่า อะไรที่ท าให้
ผู้บริโภคพอใจ นักการตลาดจึงต้องพิจารณาถึงปัจจัยหลักที่มีผลต่อการซื้อของผู้บริโภคว่า เขาจะซื้อ
หรือไม่ซื้อ ซื้ออะไร ที่ไหน เมื่อไหร่ และอย่างไร (3) เมื่อนักการตลาดได้เข้าใจถึงปัจจัยต่างที่มีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมของผู้ซื้อดีขึ้นจะท าให้นักการตลาดอยู่ในสถานะที่ดีขึ้นกว่าเดิมในการคาดคะเนถึงการ
ตอบสนองของผู้ซื้อท่ีมีต่อกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจได้ 
  นภวรรณ คณานุรักษ์ (2556: 1) พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง “การแสดงออกมาในลักษณะ
ของการค้นหา การซื้อ การใช้ การประเมิน และการทิ้งผลิตภัณฑ์และบริการที่ผู้บริโภคคาดหวังว่าจะ
สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้” 
  Schiffman and Kanuk (2000) กล่าวไว้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภคหมายถึง พฤติกรรมการ
แสดงออกในการค้นหา การซื้อ การใช้ การประเมิน และการก าจัดทิ้งซึ่งสินค้า บริการและแนวคิด
ต่างๆของผู้บริโภค  
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  Kardes, Cronley and Cline (2011) กล่าวไว้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง กิจกรรม
ทั้งหมดของผู้บริโภคที่เกี่ยวข้องกับการซื้อ การใช้ การทิ้งสินค้าและบริการ รวมไปถึงอารมณ์จิตใจ 
และการตอบสนองเชิงพฤติกรรม ที่เกิดขึ้นล่วงหน้า ขณะใช้สินค้าหรือบริการ และภายหลังกิจกรรม
นั้น ซึ่งสามารถแสดงขอบเขตของพฤติกรรมผู้บริโภคได้  
  สุดาพร กุณฑลบุตร (2557: 73) พฤติกรรมการซื้อ หมายถึง พฤติกรรมของลูกค้าที่เป็น
ผู้บริโภคขั้นสุดท้าย ซึ่งได้แก่ผู้บริโภคที่ซื้อสินค้าไปเพ่ือใช้ส่วนตัว ลักษณะของผู้บริโภคประเภทนี้มี
ความหลากหลายในหลาย ๆ ด้าน ไม่ว่า อายุ รายได้ ระดับการศึกษา วัฒนธรรม รสนิยมและอ่ืน ๆ 
ผลจากความหลากหลายเหล่านี้ส่งผลไปยังพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าแม้ชนิดเดียวกันแต่อาจ
ต้องการรูปแบบที่แตกต่างกัน  
  อัจจิมา เศรษฐบุตร (2552: 38-48) กล่าวถึง พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของมนุษย์ มีแนวทาง
ต่างๆ กัน 5 ประการ คือ 
 1. ผู้ริเริ่ม (Initiator) คือ ผู้ที่เริ่มแนะน าหรือเป็นผู้เสนอความคิดเห็นให้ซื้อสินค้าและ
ผลิตภัณฑ์ชนิดนั้นๆ 
  2. ผู้ชักจูง (Influencer) คือ ผู้ทีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าว่าจะซื้อหรือไม่ซื้อ 
    3. ผู้ตัดสินซื้อ (Decider) คือ ผู้ที่มีส่วนพิจารณาหรือเป็นผู้พิจารณาตัดสินใจซื้อ
ทั้งหมดว่า จะซื้อหรือไม่ จะซื้ออย่างไร หรือซื้อที่ไหน ซื่อเมื่อไร 
    4. ผู้ใช้ (User) คือ ผู้ที่บริโภคหรือใช้สินค้านั้น  
    5. ลักษณะครอบครัว (Family Characteristics) การตัดสินใจซื้อต้องมีการตัดสินใจ
เป็นขั้น ๆ ซึ่งประกอบด้วยโครงสร้างถึง 7 ส่วน ดังนี้ 
  1) การตัดสินใจเกี่ยวกับประเภทสินค้า (A Product – Class Decision) เช่น
ผู้บริโภคตัดสินใจว่าจะซื้อโทรทัศน์ หรือจะใช้เงินส าหรับสินค้าอย่างอ่ืน เช่น เครื่องเสียงเตอริโอ หรือ
คอมพิวเตอร์ 
    2) การตัดสินใจเกี่ยวกับแบบของสินค้า (A Product – Form Decision) ถ้า
ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อโทรทัศน์เขาจะต้องตัดสินใจว่าจะซื้อโทรทัศน์แบบใด  
   3) การตัดสินใจด้านผู้ขาย (A Brand Decision) ผู้บริโภคต้องตัดสินใจว่าจะซื้อ
ตรายี่ห้ออะไรซี่งมีให้เลือกหลากหลายยี่ห้อ นักการตลาดต้องสนใจว่าผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายเลือกตรา
สินค้านั้นอย่างไร ซึ่งมีให้เลือกหลากหลายยี่ห้อ นักการตลาดต้องสนใจว่าผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายเลือก
ตราสินค้านั้นอย่างไร 
   4) การตัดสินใจด้านผู้ขาย (A Vendor Decision) ผู้บริโภคต้องตัดสินใจว่าจะซื้อ
โทรทัศน์จอแบนจากที่ใด เช่น ที่ห้างสรรพสินค้า หรือที่ร้านขายโทรทัศน์โดยเฉพาะ ต่อจากนั้นต้อง
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ตัดสินใจว่าจะซื้อจากร้านใด เช่น ถ้าตัดสินใจซื้อจากห้างสรรพสินค้า ต้องตัดสินใจต่อว่าจะซื้อจาก
ห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัล หรือห้างเดอะมอลล์  
   5) การตัดสินใจในปริมาณการซื้อ (A Quantity Decision) ผู้บริโภคตัดสินใจว่า
จะซื้อเป็นจ านวนเท่าใด เขาอาจจะซื้อมากกว่า 1 ชิ้น สินค้าบางประเภทผู้ขายจะแบ่งผู้ซื้อเป็น ผู้ซื้อ
ปริมาณมาก ผู้ซื้อปริมาณปานกลาง หรือผู้ซื้อเป็นจ านวนน้อย  
   6) การตัดสินใจช่วงจังหวะเวลา (A Timing Decision) ผู้บริโภคตัดสินใจเมื่อไรจะ
ท าการซื้อ เขาอาจจะตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศแต่อาจต้องรอให้รับเงินเดือนก่อน หรือจะซื้อตอน
วันหยุดสัปดาห์ หรือซื้อตอนหน้าร้อนจัด นักการตลาดสนใจถึงแฟกเตอร์ที่จะมีผลต่อช่วงเวลาการ
ตัดสินใจซื้อ เพื่อที่จะได้ก าหนดเวลาในการผลิต และความพยายามทางการตลาด 
   7) การตัดสินใจเรื่องการจ่ายเงิน (A Payment Method Decision) ผู้บริโภค
ตัดสินใจว่าจะจ่ายเงินซื้ออย่างไร จ่ายเงินสด ผ่อนช าระกับบัตรเครดิต กู้ยืมเงินจากธนาคาร และอ่ืน ๆ 
การตัดสินใจถึงวิธีการจ่ายเงินจะมีผลต่อการตัดสินใจเลือกผู้ขาย และปริมาณการซื้อ 
 ขั้นตอนของกระบวนการซื้อ (Stages in the Buying Process) นั กการตลาดได้ประโยชน์จ าก
การศึกษาขั้นตอนการตัดสินใจของผู้บริโภคว่าซื้อสินค้าหรือไม่ซื้อแต่ละขั้นตอนขึ้นอยู่กับอิทธิพลของ
นักการตลาด ซึ่งได้วิเคราะห์กระบวนการการตัดสินใจซื้อ ไว้ 5 ขั้นตอน คือ 
    1. ท าให้เกิดความต้องการ (Need Arousal) จุดเริ่มต้นของการซื้อคือ การ
ท าให้เกิดความต้องการ ความต้องการอาจเกิดขึ้นได้จากตัวกระตุ้นตัวกระตุ้นภายในอาจได้แก่ ความ
หิว ความกระหาย  
    2. การแสวงหาข้อมูล (Information Search) นักการตลาดควรสนใจ
แหล่งข้อมูลต่างๆ ที่ผู้บริโภคแสวงหาแบ่งได้เป็น 4 กลุ่ม คือ  
    1) Personal Sources เช่น เพ่ือน ครอบครัว เพื่อนบ้าน ผู้ใกล้ชิด 
    2) Commercial Sources เช่น โฆษณาทางวิทยุและโทรทัศน์ 
     3) Public Sources เช่น สื่อสารมวลชน 
          4) Experiential Sources เช่น ผู้ที่เคยใช้สินค้า 
    3. การประเมินทางเลือก (Evaluation Behavior) เมื่อผู้บริโภคได้รับ
ข่าวสารข้อมูล ก็จะใช้ประโยชน์ในการเลือกซื้อสินค้า เพ่ือช่วยในการประเมินทางเลือก สิ่งที่ส าคัญ
ส าหรับนักการตลาด คือ รู้ว่าผู้บริโภคใช้วิธีใดในการหาข้อมูล ผู้บริโภคอาจจะก าจัดคุณลักษณะบาง
ประการของสินค้า เขาใช้ขบวนการประเมินหาข้อมูล นักการตลาดต้องก าหนดขบวนการประเมินของ
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายอย่างระมัดระวัง 
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   4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) เมื่อผ่านการประเมินทางเลือก
ต่างๆ แล้ว ผู้บริโภคก็จะเลือกตราสินค้าที่เขาชอบมากที่สุด ซึ่งเป็นตรายี่ห้อที่เขาตั้งใจจะซื้อนั่นคือ
ความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) เป็นผลมาจากทัศนคติ 
    5. ความรู้สึกหลังการซื้อ (Post Purchases Feeling) ตราสินค้าที่ได้ซื้อไป
แล้ว ถ้าไม่ท าให้ผู้บริโภคได้รับความพึงพอใจตามที่เขาคาดหวังไว้จะท าให้ทัศนคติและความเชื่อถือที่มี
ต่อตรานั้นลดน้อยลง หรือในทางตรงกันข้าม ถ้าได้รับความพอใจจะยิ่งท าให้เขาชอบตราสินค้านั้นมาก
ยิ่งขึ้นตัวแปรภายนอกที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค มี 7 ประการ คือ 
      1)ความส าคัญของการซื้อ ผู้บริโภคจะมีความต้องการซื้อสินค้า
แตกต่างกัน ไม่เท่ากัน แล้วแต่ความส าคัญมากน้อย 
     2)บุคลิกลักษณะ บุคลิกลักษณะท่าทางของผู้บริโภคจะมีผลต่อการ
ซื้อ การพิจารณาตัดสินใจตลอดจนความพอใจในการซื้อ 
      3)ฐานะทางการเงิน ฐานะการเงินของผู้บริโภค อาจวัดจากรายได้
ปัจจุบันและรายได้ที่คาดว่าจะได้ตลอดจนเงินออม จะมีอิทธิพลต่อแรงจูงใจในการซื้อ การพิจารณา
จังหวะเวลาซื้อและจ านวนการซื้อ 
    4)ความกดดันด้านเวลา ผู้บริโภคจะใช้เวลาระยะหนึ่งในการหาข้อมูล
และประเมินทางเลือก ยิ่งมีความกดดันด้านเวลามากเท่าใดยิ่งท าให้เวลาเลือกสินค้าน้อยลง 
    5)สังคมและกลุ่ม สังคมหรือกลุ่มที่ผู้บริโภคอยู่ด้วย จะมีอิทธิพลต่อ
การซื้อ ตลอดจนพฤติกรรมการซื้อ 
    6)ชั้นในสังคม แรงจูงใจการซื้อของผู้บริโภคและกระบวนการซื้อจะมี
ผลมาจากชั้นสังคมที่ตนเองอยู่ 
     7)วัฒนธรรมและวัฒนธรรมย่อยมีผลต่อความต้องการและ
กระบวนการซื้อจากทฤษฎีที่นักวิชาการได้กล่าวไว้ พอสรุปได้ว่าพฤติกรรมและการแสดงออกของ
ผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการแต่ละครั้ง ต้องผ่านการตรวจสอบหาข้อมูลหลายขั้นตอน 
นอกจากนี้ยังพบว่า พฤติกรรมการแสดงออกก่อนการตัดสินใจซื้อขึ้นอยู่ลักษณะสถานภาพของแต่ละ
บุคคล รวมถึงปัจจัยทางด้านสังคมและวัฒนธรรมของแต่ละท้องถิ่น 
  2.4 ทฤษฎีล าดับความต้องการของมนุษย์     

ทฤษฎีการจูงใจเป็นทฤษฎี ที่วิเคราะห์ความต้องการของมนุษย์ที่เกิดความต้องการ จากแรง
การกระตุ้น แล้วจึงเกิดแรงผลักเพ่ือให้เกิดการตอบสนอง โดยมาสโลว์ ได้ศึกษาถึงประเภทความ
ต้องการของต่างๆ ของบุคคลที่เป็นแรงจูงใจเกิดพฤติกรรมต่าง ๆ ออกมา โดยได้พัฒนาขึ้นมาในรูป
ของล าดับความต้องการ (Hierarchy of needs) ส าหรับบุคคลแต่ละคนเพราะความต้องการดังกล่าว
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จะเป็นสิ่งจูงใจให้เกิดพฤติกรรม มาสโลว์ได้จัดล าดับขั้นความต้องการ 5 ระดับ โดยเริ่มจากความ
ต้องการระดับขั้นพ้ืนฐาน ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2543: 67-69) 

  

  1. ความต้องการด้านกายภาพหรือร่างกาย (Physiological needs) เป็นระดับของ
ความต้องการระดับแรกซึ่งเป็นความต้องการพ้ืนฐาน เป็นความในสิ่งที่จ าเป็นต่อการด ารงชีวิต เช่น
ความต้องการอาหาร น้ า การนอนหลับ ที่พักอาศัย ความต้องการเพศ เป็นต้น 
   2. ความต้องการด้านสังคม (Social needs) หรือความต้องการการยอมรับและ
ความรัก (Sense of belonging and love needs) เป็นความต้องการทั้งในแง่ของการให้และการ
ได้รับความรัก ความต้องการเป็นส่วนหนึ่งของหมู่คณะ ต้องการได้รับการยอมรับ เป็นต้น  
   3. ความต้องการการยกย่อง (Esteem needs) เป็นความต้องการการยกย่อง
ส่วนตัว (Self-esteem) ความนับถือ (Recognition) และสถานะ (Status) จากสังคม 
   4. ความต้องการประสบความส าเร็จสูงสุดในชีวิต (Self-actualization needs) 
เช่น ความต้องการเกิดจากการได้ท าในสิ่งที่ปรารถนาส าเร็จ ความต้องการที่เกิดจากความสามารถท า
ทุกสิ่งทุกอย่างได้ส าเร็จ เป็นต้น 
  สรุปจากทฤษฎีล าดับขั้นความต้องการของมนุษย์ วิเคราะห์ได้ว่าความต้องการเป็นสิ่งที่มนุษย์
ทุกคนต้องการ โดยจัดเรียงตามล าดับขั้นพ้ืนฐานแล้วจะพบว่ามีความต้องการขั้นพ้ืนฐานเหมือนกัน 
แล้วจัดเรียงตามดับความส าคัญ จนถึงขั้นสูงสุดที่มนุษย์ทุกคนอยากได้ คือความส าเร็จสูงสุดของชีวิต 
ดังนั้นจะเห็นได้ว่าทฤษฎีของมาสโลว์จึงสามารถน ามาวางแผนการจัดการการท าการตลาดให้ประสบ
ความส าเร็จ ได้ โดยเริ่มจากการวางแผนวิเคราะห์ความต้องการของลูกค้าเพ่ือหาผลิตภัณฑ์และบริการ
มาตอบสนองให้ตรงกับเป้าหมายมากที่สุด  

 
2.2  แนวคิดด้านสภาพเศรษฐกิจของกรุงเทพมหานคร 
  ทิศทางภาพรวมเศรษฐกิจไทยในปีนี้ยังไร้สัญญาณฟ้ืนตัว เพราะโครงสร้างระบบเศรษฐกิจแต่
ละส่วนยังมีปัญหาหลายด้าน อาทิ เรื่องการส่งออก-การลงทุน-การท่องเที่ยว-ปัญหาการว่างงาน และ 
หากรัฐบาล คสช. ยังไม่แสดงความชัดเจนในเรื่องการเลือกตั้ง หรือพยายามจะขยับโรดแมปการ
เลือกตั้งออกไปจากที่เคยประกาศไว้ว่าจะมีการเลือกตั้งภายในปีนี้ ก็จะยิ่งมีผลกระทบกับภาพรวม
เศรษฐกิจของประเทศ โดยเฉพาะจะกระทบต่อความน่าเชื่อถือของพลเอกประยุทธ์ ที่เคยให้สัญญา
ประชาคมไว้หลายเวทีว่าจะต้องมีการเลือกตั้งภายในไม่เกินปี 2560 “มีผลมาก เพราะความมั่นใจ 
และเรื่องการลงทุนจะหายไปแน่นอน โดยเฉพาะเรื่องการส่งออกที่ประมาณการว่าปีนี้จะฟ้ืน ก็คงไม่
เกิดขึ้น เพราะการเจรจาทางการค้าระหว่างไทยกับประเทศต่างๆ คงไม่เกิด” รัฐบาลยอมรับตัวเลข
การเติบโตต่ ากว่าศักยภาพ เท่ากับ 3 ปีที่ผ่านมาเราโตต่ ากว่าศักยภาพ ความเสียหายทางเศรษฐกิจที่
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เกิดจากการเมือง 3 ปีผ่านมา ลดลงเกือบ 10 เปอร์เซ็นต์ นับว่ามาก มูลค่านับล้านล้านบาท การลงทุน
เมื่อเกิดรัฐประหาร ความมั่นใจและการลงทุนจาดต่างประเทศหายไป  
  วิเคราะห์ภาพรวมเศรษฐกิจในปีนี้โดยโฟกัสไปที่แต่ละภาคส่วนของโครงสร้างระบบเศรษฐกิจ 
เริ่มที่ การส่งออก ที่หลายฝ่ายมองว่าปีนี้น่าจะดีขึ้น หลังตัวเลขการส่งออกเมื่อปลายปีที่แล้วเติบโตขึ้น
จากเดิมพอสมควร แต่การส่งออกมีปัญหามานาน เพราะเจอปัญหาซ้ าซ้อน ยิ่งมีเหตุรัฐประหาร 
เศรษฐกิจไม่ดี ขายไม่ออก การเจรจาการค้าท าไม่ได้ สินค้าเราพบปัญหามากมาย เผญิชกับการกีดกัน
การค้า ที่กล่าวปีนี้จะโตกว่า 3 เปอร์เซ็นต์ ก็คงเป็นไปได้ยากและไม่น่าถึง การส่งออกตกมา 4 ปีแล้ว 
จะให้ขึ้นมาก คงเป็นไปไม่ได้ หากจะปรับขึ้น ก็คงไม่มาก เพราะการลงทุนใหม่ไม่มีเลยพอเจรจาการค้า
ไม่ได้ ไม่ใช่ส่งออกลดอย่างเดียว การลงทุนหายไปด้วย เพราะคนจะมาลงทุนแล้ว ไม่รู้จะส่งออกไปอียู
ได้ไหม เจอภาษีอะไรอีกบ้าง ต่างประเทศก็ไม่กล้ามาลงทุน   
  ภาพรวมการลงทุน มองว่าการใช้จ่ายภาครัฐที่บอกจะมาฟ้ืนได้ คิดเป็นสัดส่วนเพียง 6 
เปอร์เซ็นต์ แต่น้อยมาก เทียบกับการลงทุนจากเอกชนที่มีประมาณ 18 เปอร์เซ็นต์ การลงทุน
ภาคเอกชนไม่มา ภาครัฐจะไปเติมไม่ได้ หลักการลงทุนภาครัฐเพราะหวังจะให้เอกชนมาร่วมลงทุน
ด้วย เหมือนเราตัดถนนเข้าไป ไม่ได้ว่าถนนจะท าเงินได้ แต่ชาวนา ชาวไร่ เอาของมาขาย เป็นรายได้ 
รัฐก็ได้ภาษี แม้การสร้างรถไฟความเร็วสูงจะขาดทุน ทั้งโลกก็ขาดทุน ญี่ปุ่นก็ขาดทุน แต่สิ่งที่ได้รับ 
เมืองต่างๆ จะเกิดขึ้น คนเดินทางมากรุงเทพฯ เร็วขึ้น เมืองก็เกิดขึ้น รัฐบอกจะให้การลงทุนภาครัฐ 
เพ่ือขยายเศรษฐกิจโตก็เป็นไปได้ยาก หากเอกชนไม่มาลงทุน ยิ่งนักลงทุนพอพบปัญหาจะเลือกตั้ง
หรือไม่เลือกตั้ง ก็เป็นปัญหาอีก  
  ธุรกิจการท่องเที่ยวของไทยในปีนี้ด้วยว่า ตัวเลขรายได้จากอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวอาจ
เพ่ิมบ้าง แต่ไม่มากนัก ผลกระทบทัวร์ศูนย์เหรียญยังมีอยู่ แต่นักท่องเที่ยวที่มีรายได้สูงยังไม่ค่อยเข้ามา 
การจัดสัมมนาเมื่อก่อนเราจัดการประชุมระดับโลก ที่เรียกกันว่า MICE แต่ปัจจุบันไม่มี เพราะเขาไม่
มาจัดในประเทศที่ยังไม่เป็นประชาธิปไตย ซึ่งช่วงที่เคยมี เวลาจัดแต่ละครั้งจะมีการใช้จ่ายเงิน
มากมาย  
  ส่วนภาพรวมการลงทุนในตลาดหลักทรัพย์ฯ มองว่า ปีนี้อัตราดอกเบี้ยอาจจะเริ่มปรับขึ้น ซึ่ง
หากดอกเบี้ยข้ึน เรื่องภาพรวมตลาดหุ้นก็อาจไม่ค่อยดี ก็คาดยากเหมือนกัน แต่เมื่อเศรษฐกิจไม่ค่อยดี 
ตลาดหุ้นก็ไม่น่าจะดีมาก แต่หากมีเงินไหลเข้ามา หุ้นมันก็อาจขึ้นได้ ก็อาจมีความผันผวนสูง ปัญหาที่
ต้องจับตามองคือเรื่องของหนี้เสีย เพราะบริษัทต่างๆ ขาดทุนเยอะ แต่ก็ไม่ใช่บริษัทขนาดใหญ่ ตอนนี้
เอ็นพีแอลก็เพ่ิมไม่หยุดอยู่แล้ว ยิ่งเมื่อดอกเบี้ยเพ่ิมขึ้น เอ็นพีแอลจะยิ่งเพ่ิมมากขึ้น ธนาคารก็จะยิ่งมี
ปัญหา เป็นเรื่องที่ต้องระวัง รวมถึงเรื่องการว่างงานที่มากขึ้นเรื่อยๆ เด็กจบใหม่ ก็ตกงานเป็นแสนคน 
เพราะไม่มีการลงทุนอะไรมา 2 ปีกว่าแล้ว ก็จะท าให้ไม่มีการจ้างงาน โอกาสที่ไทยจะก้าวไปเป็น
ศูนย์กลางอาเซียน เริ่มหายไปเรื่อยๆ เป็นเรื่องที่เราเสียโอกาส ประเทศไทยมีศักยภาพของเราตรงที่มี
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ที่ตั้งเหมาะสม การเป็นศูนย์กลางจะท าให้เรายกระดับจากประเทศมีรายได้ปานกลางเป็นรายได้สูง แต่
มาวันนี้กัมพูชาก าลังมีตึกสูงกว่าตึกปิโตรนาสในมาเลเซีย ก็เป็นสัญญาณเตือนต่อโอกาสที่ไทยเรา
สูญเสียไป 
  ปี 2560 สัญญาณฟ้ืนตัวทางเศรษฐกิจแทบไม่เห็น สัญญาณฟ้ืนไม่มี เพียงแต่จะแย่ลงไป
เรื่อยๆ เหมือนกบถูกต้มในน้ าร้อน จะโตน้อยๆ แต่คนอ่ืนโตก็จะแซงเรา ยิ่งตอนนี้โลกมันเปลี่ยนมาก 
ทั้งเรื่อง Robotic and Artificial intettligence (AI) เรื่องเทคโนโลยีต่างๆ จะเปลี่ยนเยอะมาก แล้ว
เรายังนิ่ง ยังมียุทธศาสตร์ 20 ปี เราบอกจะเป็นไทยแลนด์ 4.0 แต่ยังมียุทธศาสตร์ 20 ปี ห้ามคน
เปลี่ยน มันย้อนแย้งมาก มี พ.ร.บ.ว่าด้วยการกระท าความผิดทางคอมพิวเตอร์ มีสิทธิ์ไปล้วงข้อมูลเขา 
แล้วบริษัทต่างประเทศ เรื่องเทคโนโลยี ข้อมูลส าคัญท่ีสุด หากถูกล้วงความลับ ก็ไม่มาลงทุนแน่ ถ้าสิ่ง
ที่ท าย้อนกลับกระแสโลกที่เป็นอยู่ การที่เราสูญเสียตรงนี้ ท าให้เราเสียโอกาสมาก ตรงนี้เป็นอันตราย 
  รัฐบาลเตรียมลงทุนท าโครงการขนาดใหญ่ด้านระบบโครงสร้างพ้ืนฐานของประเทศร่วม 36 
โครงการ ใช้งบเกือบ 9 แสนล้านบาท ในอดีตประสิทธิภาพการลงทุนของรัฐมีน้อย บางครั้งน าเข้า
สินค้า เงินรั่วไหลอีก จีดีพีไม่เติบโต 2-3 ปีที่ผ่านมา  ผลกระทบทางเศรษฐกิจ การค้าระหว่างประเทศ 
หากขยับเลือกตั้งจากไม่เกินปลายปีนี้ไปเป็นกลางปีหน้าจะมีผลอต่อสภาพเศรษฐกิจโดยรวม ยิ่งขยับ
เลื่อนออกไป โอกาสของประเทศก็ยิ่งเสียไป การเลื่อนวันเลือกตั้งออกไปจากเดิมไม่เกินปลายปี 2560 
ไปเป็นกลางปี 2561 รัฐบาลได้สัญญากับต่างประเทศก่อนหน้านี้ว่ามีแน่การเลือกตั้งเพราะรัฐบาลรู้ว่า
หากไม่สัญญา ต่างประเทศจะไม่เชื่อถือรัฐบาล (ไทยโพสต์, 2560: ออนไลน์) 
  การขับเคลื่อนของภาครัฐด าเนินไปอย่างต่อเนื่อง ล่าสุด “กระทรวงมหาดไทย" เจ้าภาพจัด
ใหญ่ ขนสุดยอดสินค้าทุกจังหวัดทั่วไทยมาจ าหน่าย 3 เดือนเต็ม สร้างโอกาสให้เกษตรกรและ
ผู้ประกอบการรายย่อยมีที่ขายสินค้า เชื่อมโยงการตลาดจากผู้ผลิตสู่ผู้บริโภคโดยตรง ช่วยสร้างงาน
สร้างรายได้สู่ชุมชนอย่างยั่งยืน (ไทยรัฐ, 2560: ออนไลน์) 
  สรุปภาพรวมเศรษฐกิจประเทศไทย ปี 2560 ยังไม่ราบรื่นเท่าใดนัก หากรัฐบาลชุดนี้ ยังอยู่ 
และการเลือกตั้งยังไม่เกิดขึ้น เศรษฐกิจประเทศก็ยังไม่เติบโต โครงการต่าง ๆ ที่รัฐได้วางไว้ ไม่มีความ
แน่นอน ภาคเอกชนและการลงทุนระหว่างประเทศ หยุดชะงักลง รายได้ของประชาชาชนเท่าเดิม แต่
ราคาสินค้าสูงขึ้น รัฐบาลพยายามกระตุ้นเศรษฐกิจให้เกิดการซื้อขาย เช่น การเพ่ิมวันหยุดให้
ประชาชนได้ท่องเที่ยว จับจ่ายใช้เงิน และโครงการในส่วนภูมิภาคหลาย ๆ โครงการ ที่ก าลัง
ด าเนินการ โดยเฉพาะโครงการ ตลาดนัด คลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ที่รัฐบาลได้ ริเริ่ม 
ก่อตั้งขึ้นเพ่ือให้ประชาชน ผลิตสินค้าในท้องถิ่น แล้วมีตลาดรองรับ เกิดการซื้อขายแลกเปลี่ยน 
กระตุ้นให้เศรษฐกิจประเทศดีขึ้นได้อีกระดับหนึ่ง 
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2.3  ความเป็นมาเกี่ยวกับตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม 
  คลองผดุงกรุงเกษม (Khlong Phadung Krung Kasem) เป็นคลองรอบพระนครชั้นนอก ขุด
ขึ้นในรัชสมัยพระบาทสมเด็จพระจอมเกล้าเจ้าอยู่หัว โปรดให้ขุดเมื่อ พ.ศ. 2394 ทรงพิจารณาเห็นว่า
บ้านเมืองเจริญขึ้น ผู้คนก็มากกว่าเมื่อเริ่มสร้างกรุง ควรขยับขยายพระนครออกไป จึงโปรดเกล้าฯ ให้
สมเด็จเจ้าพระยาบรมมหาศรีสุริยวงศ์ (ช่วง บุนนาค) ว่าที่สมุหพระกลาโหมเป็นแม่กอง เจ้าหมื่น
ไวยวรนาถเป็นกงสีจ้างจีนขุดคลองพระนครออกไปอีกชั้นหนึ่ง โดยขุดถัดจากคลองรอบกรุงออกไปทาง
ชานพระนคร เริ่มขุดจากปากคลองริมแม่น้ าเจ้าพระยาบริเวณวัดเทวราชกุญชร (วัดสมอแครง) ย่าน
เทเวศร์ มีแนวขนานไปกับคลองคูเมืองเดิม ผ่านย่านหัวล าโพง ตัดผ่านคลองมหานาคไปทะลุแม่น้ า
เจ้าพระยาอีกด้านหนึ่งบริเวณวัดแก้วแจ่มฟ้า สี่พระยา คลองนี้ขุดเสร็จในปี พ.ศ. 2395 ได้รับ
พระราชทานชื่อว่า “คลองผดุงกรุงเกษม” คลองนี้ตัดผ่านคลองมหานาค บริเวณสี่แยกมหานาค ซึ่ง
เป็นย่านการค้าที่ส าคัญ ผ่านบริเวณหัวล าโพงในปัจจุบัน ผ่านวัดมหาพฤฒาราม(เดิมเรียกว่า วัดท่า
เกวียน) ในสมัยที่ท าการขุดมีขนาดกว้าง 20 เมตร ลึก 3 เมตร ยาว 5.5 กิโลเมตร (วิกิพีเดีย, ออนไลน์: 
2560) 
  คลองผดุงฯแห่งนี้มีประวัติความเป็นมาเริ่มขุดขึ้นในรัชสมัย พระบาทสมเด็จพระจอมเกล้า
เจ้าอยู่หัว โปรดให้ขุดเมื่อ พ.ศ. 2394 เนื่องจากทรงพิจารณาเห็นว่าบ้านเมืองเจริญขึ้นจึงควรขยับ
ขยายพระนครออกไป โดยเริ่มขุดจากปากคลองริมแม่น้ าเจ้าพระยาบริเวณวัดเทวราชกุญชร (วัดสมอ
แครง) มีแนวขนานไปกับคลองคูเดิม ผ่านย่าน วัดหัวล าโพง ตัดผ่านคลองมหานาคไปทะลุแม่น้ า
เจ้าพระยาอีกด้านหนึ่ง บริเวณวัดแก้วแจ่มฟ้า สี่พระยา ภายหลังการขุดลองแล้วเสร็จการขนส่งแนว
คลองคึกคักขึ้นทันที เมื่อประเทศเข้าสู่สงครามโลกครั้งที่ 2 เครื่องบินทหารญี่ปุ่นระดมทิ้งระเบิดลง
อย่างหนัก สร้างความเสียหายให้แก่บ้านเรือนประชาชนและอาคารหน่วยงานราชการต่าง ๆ พัง
ยับเยิน หลายต่อหลายครั้งที่การค้าขายในคลองต้องอาศัยแสงไฟลิบหรี่ลอดผ่านรูเจาะบนกระป๋องที่มี
หลอดไฟอยู่ภายใน เหลือเพียงแสงสว่างเพียงน้อยนิดไม่ให้สว่างจนไปสะดุดสายตาของทหารญี่ปุ่นเข้า 
ยามใดท่ีเสียงหวอเตือนหลบภัย ผู้คนในย่านนี้ต่างตกใจหวาดกลัวแรงระเบิด บ้างก็กระโดดลงไปหลบ
ในคลองผดุงฯ กระทั่งผ่านมาหลายยุคหลายสมัยจนถึงปัจจุบัน บ้านเมืองเข้าสู่ภาวะวิกฤตอีกครั้งจาก
สถานการณ์ทางการเมืองร้อนแรงถึงขีดสุด เกิดการชุมนุมปิดล้อมท าเนียบรัฐบาลยาวนาน และหนึ่งใน
ท าเลที่ผู้ชุมนุมเเลือกใช้เป็นที่หมายปักหลักนั่นก็คือตลอดแนวริมคลองผดุงฯ นับได้ว่าสถานที่แห่งนี้มี
ความเกี่ยวข้องกับยุคสมัยที่เปลี่ยนแปลงทุกครั้งก็ว่าได้ (นิติพันธุ์ สุขอรุณ, 2560) 
 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%97%E0%B8%AA%E0%B8%A1%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B9%87%E0%B8%88%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%88%E0%B8%AD%E0%B8%A1%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%88%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%AD%E0%B8%A2%E0%B8%B9%E0%B9%88%E0%B8%AB%E0%B8%B1%E0%B8%A7
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%A1%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B9%87%E0%B8%88%E0%B9%80%E0%B8%88%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%A1%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%B5%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A2%E0%B8%A7%E0%B8%87%E0%B8%A8%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%80%E0%B8%88%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%99%E0%B9%84%E0%B8%A7%E0%B8%A2%E0%B8%A7%E0%B8%A3%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%96&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%80%E0%B8%88%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%99%E0%B9%84%E0%B8%A7%E0%B8%A2%E0%B8%A7%E0%B8%A3%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%96&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%84%E0%B8%A5%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B8%AD%E0%B8%9A%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B8%87
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A7%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%81%E0%B8%B8%E0%B8%8D%E0%B8%8A%E0%B8%A3&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B9%80%E0%B8%A7%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%84%E0%B8%A5%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%B9%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%A1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AB%E0%B8%B1%E0%B8%A7%E0%B8%A5%E0%B8%B3%E0%B9%82%E0%B8%9E%E0%B8%87
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%84%E0%B8%A5%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%84
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B9%81%E0%B8%81%E0%B9%89%E0%B8%A7%E0%B9%81%E0%B8%88%E0%B9%88%E0%B8%A1%E0%B8%9F%E0%B9%89%E0%B8%B2&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%AA%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%A2%E0%B8%B2&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9E.%E0%B8%A8._2395
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%9E%E0%B8%A4%E0%B8%92%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%A1
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ภาพที่ 2.2 คลองผดุงกรุงเกษมบริเวณสะพานเจริญสวัสดิ์ (ภาพถ่ายสมัยรชักาลที่ 5) 

ที่มา :วิกิพีเดีย, ออนไลน์: 2560 
 

  
ภาพที่ 2.3 คลองผดุงกรุงเกษม ในปัจจุบัน 

ที่มา: วิกิพีเดีย (ออนไลน์: 2560) 
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ภาพที่ 2.4 แผนที่คลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร (ปัจจุบัน) 

ที่มา: ตลาดคลองผดุงกรุงเกษม 2558 
 

2.4 งานวิจัยทีเกี่ยวข้อง 
   ฆลฑาวดี โภคาปราการ (2557) วิจัยเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของสินค้า
หัตถกรรมไทย: กรณีศึกษาตลาดนัดสวนจตุจักร จ านวน 246 คน เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวม
ข้อมูลในครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม ผลการวัดความเชื่อม่ันเท่ากับ .7303 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ค่าสหสัมพันธ์ แบบไค-สแคว์ (Chi-Square) ผลการ
วิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 246 คน แยกเป็นขนาด
ของกิจการ ดังนี้ กิจการขนาดเล็ก ร้อยละ 32.9 ขนาดกลาง ร้อยละ 51.6 และขนาดใหญ่ ร้อยละ 
15.4 พิจารณาตามหมวดหมู่สินค้า ส่วนใหญ่เป็นหมวดสินค้าเครื่องจักรสาน ผลิตภัณฑ์ไม้ และไม้
แกะสลัก และเครื่องเรือนไม้แกะสลัก ร้อยละ 22.8 พิจารณาตามประสบการณ์ในการผลิตสินค้า
หัตถกรรมของผู้ประกอบการ ส่วนใหญ่มีประสบการณ์ต่ ากว่า 10 ปี ร้อยละ 47.2 พิจารณาตามกลุ่ม
ตลาดเป้าหมายของผู้ประกอบการ ส่วนใหญ่ เป็นตลาดภายในประเทศ ร้อยละ 51.2 ผลการวิเคราะห์
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของสินค้าหัตถกรรมไทย:กรณีศึกษาตลาดนัดสวนจตุจักร โดย
ภาพรวม ในระดับมาก ทั้ง 3 ขนาด ได้แก่ ขนาดเล็ก ขนาดกลางและ ขนาดใหญ่ เมื่อพิจารณาตาม
รายด้าน พบว่า ผู้ประกอบการมีความคิดเห็นปัจจัยส่วนประสม ทางการตลาดของสินค้าหัตถกรรม
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ไทย สูงสุดคือ ด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมาก และ ผู้ประกอบการมีความคิดเห็นปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดของสินค้าหัตถกรรมไทย ต่ าสุด คือ ด้านการส่งเสริมการขาย อยู่ในระดับปานกลาง 
ค ว า ม สั ม พั น ธ์ ร ะ ห ว่ า ง ปั จ จั ย ข น า ด กิ จ ก า ร  ห ม ว ด ห มู่ สิ น ค้ า  ป ร ะ ส บ ก า ร ณ์ ใ น                                                   
การผลิตและตลาดเป้าหมาย มีความสัมพันธ์กับส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ปัจจัยขนาดกิจการ 
ประสบการณ์ ในการผลิตสินค้าหัตถกรรมและกลุ่มตลาดเป้าหมาย ไม่มีความสัมพันธ์กัน ยกเว้น 
หมวดหมู่สินค้า มีความสัมพันธ์กับส่วนประสมทางการตลาด 
   ชมพูนุท สกุลณวงษ์ (2557) วิจัยเรื่อง การบริหารจัดการตลาดนัดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้ามือสองของผู้บริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาการ
บริหารจัดการตลาดนัดมือสองในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้ามือ
สอง 2) เปรียบเทียบการบริหารจัดการตลาดนัดมือสองในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ปัจจัยที่มีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อสินค้ามือสอง จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค และพฤติกรรมการซื้อสินค้า
มือสองในตลาดนัด และ 3) ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการบริหารจัดการตลาดนัดมือสองกับปัจจัยที่
มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้ามือสองในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา เก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง
ผู้บริโภคสินค้ามือสองในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา จ านวน 384 คน เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้คือ 
แบบสอบถาม วิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติ ค่าความถ่ี ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ค่าที ค่าเอฟ และ
ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์พหุคูณ โดยก าหนดระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ .05 ผลการวิจัยพบว่า 1) การ
บริหารจัดการตลาดนัดมือสองในจังหวัดพระนครศรีอยุธยาด้านการวางแผน โดยรวมมีความคิดเห็น
อยู่ในระดับมาก ส่วนด้านการจัดการองค์กร ด้านการน าหรือการสั่งการ และด้านการควบคุม โดยรวม
มีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้ามือสองในจังห วัด
พระนครศรีอยุธยา ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยรวมมีการตัดสินใจอยู่
ในระดับมาก ส่วนด้านการส่งเสริมการขาย โดยรวมมีการตัดสินใจอยู่ในระดับปานกลาง 2) ผู้บริโภคที่
มีปัจจัยส่วนบุคคลต่างกันมีการบริหารจัดการตลาดนัดมือสองในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา แตกต่าง
กัน ผู้บริโภคที่มีปัจจัยส่วนบุคคลต่างกัน มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้ามือสองในจังหวัด
พระนครศรีอยุธยาแตกต่างกัน และผู้บริโภคที่มีพฤติกรรมการซื้อสินค้ามือสองในตลาดนัดต่างกันมี
ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้ามือสองในจังหวัดพระนครศรีอยุ ธยาแตกต่างกัน และ 3) การ
บริหารจัดการตลาดนัดมือสองในจังหวัดพระนครศรีอยุธยาด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการขาย สามารถอธิบายความผันแปรของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้ามือ
สองในพระนครศรีอยุธยา ระดับปานกลาง 
   ก าจัด บุญโกย (2556) วิจัยเรื่อง ความพึงพอใจของประชาชนทีมีต่อการบริการตลาดนัด
ของเทศบาลต าบลมะขามเมืองใหม่ ต าบลมะขาม อ าเภอมะขาม จังหวัดจันทบุรี การศึกษาใช้วิธี
การศึกษารูปแบบการวิจัยเชิงพรรณาแบบบูรณาการ(Descriptive Research) คือ การวิจัยเชิงส ารวจ 
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จากกลุ่มตัวอย่างประชาชนทีมีสิทธิเลือกตั้ง จ านวน 366 คน การสัมภาษณ์เจาะลึก และการ
สังเกตการณ์แบบมีส่วนร่วม ผลการศึกษาพบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึง
พอใจมากต่อสินค้าที่น ามาบริการในตลาดนัดของเทศบาลต าบลมะขามเมืองใหม่ในภาพรวม และเมื่อ
พิจารณาในรายประเด็นพบว่า มีความพึงพอใจมากในประเด็นคุณภาพของสินค้า ความหลากหลาย
ของสินค้า ความเพียงพอของสินค้า ความสดใหม่ของสินค้า ราคาสินค้า และรูปแบบหีบห่อบรรจุ
สินค้า แต่มีความพึงพอใจปานกลางในประเด็นความเป็นระเบียบของแผงสินค้า และความสะอาดของ
อาหารที่จ าหน่าย ส่วนปัจจัยที่มีผลต่อระบบบริการตลาดนัดของเทศบาลต าบลมะขามเมืองใหม่ มีความ
คิดเห็นในภาพรวมว่า ค่อนข้างดีทังในด้านความมีอัธยาศัยในการบริการ ความเป็นธรรมในการบริการ และ
ความรวดเร็วในการบริการและมีความคิดเห็นว่า ความเพียงพอในการบริการมีเพียงระดับปานกลาง  
   พุทธชาด อินทรบ ารุง (2553) ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคา
ของผูบริโภคภายในตลาดนัดธนบุรีผลการศึกษาพบวา 1) ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญ่เป็นเพศหญิงอายุระหว่าง 21-30 ปีสถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพ
เป็นพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจ้าง รายด้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001-15,000 บาท 2) ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด พบว่าผู้บริโภคใหความส าคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ที่มีผลตอพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อสินคา ภายในตลาดนัดธนบุรีในภาพรวมอยูในระดับ ปานกลาง โดยใหความส าคัญใน
ด้านบุคคลากรมากที่สุดใหความส าคัญในดานการสรางและน าเสนอ ลักษณะทางกายภาพ อยูใน
อันดับรองลงมา และให้ความส าคัญในด้านกระบวนการน้อยที่สุด 3) ปัจจัยด้านจิตวิทยา พบว่า
ผู้บริโภคใหความส าคัญตอปจจัยดานจิตวิทยาที่มีผลตอพฤติกรรมการ ตัดสินใจซื้อสินคาภายในตลาด
นัดธนบุรีในภาพรวมอยูในระดับมาก โดยใหความส าคัญในดานการรับรู้มากท่ีสุดให้ความส าคัญในด้าน
บุคลิกภาพอยูในอันดับรองลงมาและใหความส าคัญใน ดานการจูงใจ นอยที่สุด 4) พฤติกรรมผูบริโภค 
พบวาผูบริโภคสวนใหญซื้อสินคา 1-2 ครั้งตอเดือน เลือกซื้อสินคาในชวงเวลา 13.00-14.00 น. มี
ค่าใช้จ่าย 501 - 1,000 บาทตอครั้ง สวนสินคา ประเภทตนไมและอุปกรณจัดสวนถือเปนสินคาที่
เลือกซื้อมากที่สุดโดยครอบครัว/ญาติถือเปนบุคคลที่ไปซื้อสินคาดวยมากที่สุด ส่วนการตัดสินใจซื้อ
สินค้านั้นผู้บริโภคจะเปนผูตัดสินใจซื้อดวย ตนเองและวัตถุประสงคในการซื้อสินคาของผูบริโภคเพ่ือ
อุปโภค บริโภคมากท่ีสุด 
   กมลวรรณ ทองอร่าม (2552) วิจัยเรื่อง ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ซื้อ
และผู้ขายกับปัจจัยทางการตลาดในตลาดนัด เขตอ าเภอเมือง จังหวัดเพชรบุรี จากการศึกษาพบว่า 
กลุ่มตัวอย่างจากผู้ซื้อสินค้าจ านวน 400 ราย และผู้ขายสินค้า จ านวน 100 ราย จากแบบสอบถาม 
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน หาความสัมพันธ์ด้วยค่า
ไคสแควร์และหาระดับความสัมพันธ์ด้วยค่าแครมเมอร์วี ผลการวิจัยพบว่า 1. ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้
ซื้อและผู้ขาย พบว่า ส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง มีอายุอยู่ระหว่าง 31-50 ปี และมีรายได้ต่อเดือนน้อย
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กว่า 10,000 บาท 2. ในด้านพฤติกรรมการซื้อและการขาย พบว่า การซื้อส่วนใหญ่ ผู้ซื้อ ซื้อสินค้า
ประเภทผักสด ผลไม้สดและอาหารปรุงส าเร็จ และใช้จ่ายเงินในละครั้ง จ านวน 100-300 บาทในด้าน
การขายส่วนใหญ่ ผู้ขาย ขายสินค้าประเภทผักสด ผลไม้สด และอาหารคาวปรุงส าเร็จ และมีรายได้
จากการขายแต่ละวัน น้อยกว่า 1,000 บาท 3. ในด้านปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อผู้ซื้อและผู้ขาย 
พบว่า ด้านผู้ซื้อ มีความเห็นว่าปัจจัยทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง ยกเว้น ด้านช่องทาง
การจ าหน่าย อยู่ในระดับมากด้านผู้ขาย มีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดโดยรวมอยู่
ในระดับปานกลาง ยกเว้นปัจจัยด้านลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมาก และ 4. ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร
ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ซื้อ ด้านอายุ รายได้ เพศ อาชีพและตัวแปรปัจจัยทางการตลาด พบว่ามี
ความสัมพันธ์กันในระดับต่ า ส่วนด้านผู้ขาย พบว่า ตัวแปรด้านที่พักอาศัย ระดับการศึกษา จ านวน
สมาชิกในครอบครัว มีความสัมพันธ์ในระดับปานกลางกับปัจจัยทางการตลาด 
        ลาวัลย์ เวชอภิกุล (2551) วิจัยเรื่อง พฤติกรรมผู้ซื้อในตลาดนัดกลางคืนมีโชค จังหวัด
เชียงใหม่ การค้นคว้าแบบอิสระนี้ มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้ซื้อในตลาดนัดกลางคืนมีโชค
จังหวัดเชียงใหม่ ซึ่งการศึกษาครั้งนี้เก็บรวบรวมข้อมูลด้วยการใช้แบบสอบถามถามผู้ที่มาซื้อสินค้าที่
ตลาดนัดกลางคืน มีโชค จ านวน 200 คนโดยใช้การสุ่มตัวอย่างแบบตามสะดวก (Convenience 
Sampling) และประมวลผลโดยใช้ สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบด้วย ความถี่
(Frequency) ร้อยละ (Percentage) และ ค่าเฉลี่ยเลขคณิต (Mean)ผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 15-25 ปีสถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรี
ขึ้นไป ประกอบอาชีพ นักเรียน/นักศึกษา มีรายได้อยู่ในช่วง 5,001-10,000 บาท ส่วนใหญ่ รู้จักตลาด
นัดกลางคืนมีโชคจากเพ่ือน โดยนิยมมาสัปดาห์ละครั้ง และเลือกมาใช้บริการตามวันที่สะดวก ส่วน
ช่วงเวลาที่นิยมมาเลือกซื้อสินค้าที่ตลาดนัดกลางคืนมีโชค คือ ช่วงเวลาระหว่าง 18:01 – 19:00 น. 
โดยช่วงต้นเดือน จะเป็นช่วงที่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่นิยมมาเลือกซื้อสินค้าท่ีตลาดนัดกลางคืนมี
โชคมากที่สุด ในการมาซื้อสินค้าที่ตลาดนัดกลางคืนมีโชคนั้นผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่นิยมมากับ
เพ่ือน และเดินทางโดยรถจักรยานยนต์ จากที่พักมายังตลาดนัดกลางคืนมีโชคซึ่งมีระยะทางประมาณ 
3 – 5 กิโลเมตรผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่นิยมมาเลือกซื้อสินค้าท่ีตลาดนัดกลางคืนมีโชค เนื่องจาก
เห็นว่า มีสินค้าให้เลือกหลากหลาย โดยมีวัตถุประสงค์ในการมาตลาดนัดกลางคืนมีโชคส่วนใหญ่ เพ่ือ
ซื้อสินค้าประเภทเครื่องแต่งกาย โดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ จะมีความถี่ในการซื้อสินค้า
บ่อยครั้งสินค้าที่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่นิยมซื้อ คือ เครื่องแต่งกายและเครื่องประดับ ซึ่งสินค้า
ที่นิยมซื้อมากที่สุด คือ เสื้อยืด รองเท้า และต่างหู โดยเสื้อยืดและรองเท้า นิยมซื้อครั้งละประมาณ 2 
ชิ้น ราคาชิ้นละประมาณ 50 – 100 บาท และใช้จ่ายทั้งหมดเฉลี่ยประมาณ 101 – 300บาท ส่วนต่าง
หู นิยมซื้อครั้งละประมาณ 2 ชิ้น ชิ้นละ ไม่เกิน 50 บาท และใช้จ่ายทั้งหมดเฉลี่ยประมาณ 50 – 100 
บาทผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ นิยมมาซื้อสินค้าประเภทเครื่องแต่งกายที่ตลาดนัดกลางคืนมีโชค 
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เนื่องจาก สินค้าราคาไม่แพง โดยการตัดสินใจซื้อด้วยตัวเอง ไม่มีร้านประจ า ขึ้นอยู่กับความพอใจ
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คิดว่าจะกลับมาซื้อสินค้าท่ีตลาดนัดกลางคืนมีโชคอีกอย่างแน่นอน และ
ยังจะแนะน าให้ผู้อ่ืนให้มาซื้อที่สินค้าที่ตลาดนัดกลางคืนมีโชคอย่างแน่นอนอีกด้วย นอกจากนี้ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ยังคิดว่าแนวโน้มความนิยมในการมาซื้อสินค้าที่ตลาดนัดกลางคืนมีโชคใน
อนาคตจะมีแนวโน้มเพ่ิมมากขึ้นอีกด้วยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ประเภทเครื่องแต่งกายของผู้ซื้อในตลาดนัดกลางคืนมีโชคที่มีค่า เฉลี่ยรวมในระดับมากที่สุดทุกปัจจัย 
โดยเรียงล าดับจากมากไปหาน้อย ดังนี้คือ ปัจจัยด้านราคา รองลงมา คือ ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ตามล าดับ จากการพิจารณา
ปัจจัยในแต่ละด้านพบว่าผู้ซื้อตัดสินใจซื้อสินค้าในตลาดนัดกลางคืนมีโชคที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 ล าดับ
แรกในด้านราคาคือสินค้าราคาถูก ราคาเหมาะสมกับสินค้า สามารถต่อรองราคาได้ ในด้านการ
ส่งเสริมการตลาด คือ มีสินค้าลดราคา มีการสะสมคะแนนเพ่ือแลกของรางวัล มีการโฆษณาในสื่อ
สิ่งพิมพ์อ่ืน ๆ เช่นใบปลิว ในด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย คือ การเดินทางสะดวก มีที่จอดรถบริการ
อย่างเพียงพอ มีความสะดวกในการหาสินค้าที่ต้องการ และในด้านผลิตภัณฑ์ คือ การมีสินค้า
หลากหลายทั้ง สีขนาด และแบบให้เลือก 
  สรรควร สัตยมงคล (2551) ศึกษาเรื่องการจัดการตลาดนัดมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ
ตามทัศนะของผูจ าหนายสินคาและผูบริโภคผลการศึกษาพบวาผูจ าหนายสินคามีทัศนะตอการจัดการ
ตลาดนัดมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ดานการบริหารจัดการและด้านส่วนประสมการตลาดเห็น
ด้วยในระดับมาก ทั้งโดยรวมและรายดานผูจ าหนายสินคาที่มีเพศและอายุตางกันมีทัศนะต่อการ
บริหารจัดการและสวนประสมการตลาด ของตลาดนัดมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒโดยรวมและ
รายดานตางกันอยางไมมีนัยส าคัญทางสถิติสวนผูจ าหนายสินคาที่จ าหนายสินคาตางประเภทกันผ่าน
วิธีการ พิจารณาคัดเลือกใหมาจ าหน่ายสินค้าด้วยวิธีที่แตกต่างกัน และมีประสบการณ์การจ าหน่าย
สินค้าด้วยวิธีที่ต่างกัน และมีประสบการณ์การจ าหนายสินคาตางาางกันมีทัศนะตอการบริหารจัดการ 
และสวนประสมการตลาดโดยรวมและราย ดานตางกันอยางมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ผูบริโภค
มีทัศนะตอการจัดการตลาดนัดมหาวิทยาลัย ศรีนครินทรวิโรฒ ในดานสวนประสมการตลาดเห็นดวย
ในระดับปานกลางทั้งโดยรวมและรายดาน ผูบริโภคท่ีมีเพศอายุประเภทของผูบริโภคและชวงเวลาการ
ซื้อสินค้าต่างกัน มีทัศนะต่อการจัดการตลาดนัดมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒโดยรวมและรายด้าน
ต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ ระดับ .05 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคล พฤติกรรมการซื้อสินค้าในตลาด
นัด ความคิดเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อการบริหารจัดการตลาดนัด และปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าของผู้บริโภค 2) เปรียบเทียบความคิดเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อการบริหารจัดการตลาดนัด 
จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค และพฤติกรรมการซื้อสินค้าในตลาดนัด 3) เปรียบเทียบ
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ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคจ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค และ
พฤติกรรมการซื้อสินค้าในตลาดนัด และ 4) ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างความคิดเห็นที่มีต่อการบริหาร
จัดการตลาดนัด กับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้บริโภคที่มา
ซื้อสินค้าที่ตลาดนัดในอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จ านวน 384 คน เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้
แบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน และ ทดสอบสมมติฐาน ด้วยสถิติ ค่าที ค่าเอฟ ค่าแอลเอสดี และค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์
พหุคูณ โดยก าหนดระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ .05 ผลการวิจัยพบว่า 1) ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20 - 30 ปี สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี เป็นนักศึกษา มี
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 9,001 - 14,000 บาท และมีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 3 - 4 คน ซื้อสินค้า
ประเภทเสื้อผ้า/กระเป๋า/รองเท้า ความถี่ในการซื้อสินค้า 1 - 2 ครั้ง/สัปดาห์ เดินทางโดยรถยนต์
ส่วนตัว ช่วงเวลาที่ชอบมาซ้ือของในตลาดนัด คือ 8.00 - 12.00 น. ซื้อสินค้าที่ตลาดนัดเพราะมีสินค้า
ให้เลือกหลากหลาย และซื้อสินค้าครั้งละ 301 - 600 บาท ผู้บริโภคมีความคิดเห็นต่อการบริหาร
จัดการตลาดนัด ด้านการวางแผน ด้านการจัดการองค์กร ด้านการน าหรือการสั่งการ และด้านการ 

ควบคุม โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง และ มีการตัดสินใจซื้อสินค้าจากตลาดนัด ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับ
มาก 2) ผู้บริโภคที่มีเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จ านวน
สมาชิกในครอบครัว ความถี่ในการซื้อสินค้าในตลาดนัด การเดินทางมาซื้อของที่ตลาดนัด ช่วงเวลาที่
ชอบมาซื้อของในตลาดนัด และค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าจากตลาดนัดแต่ละครั้ง ต่างกัน มีความ
คิดเห็นต่อการบริหารจัดการตลาดนัดโดยรวมแตกต่างกัน 3) ผู้บริโภคที่มี อายุ อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน จ านวนสมาชิกในครอบครัว ความถี่ในการซื้อสินค้าในตลาดนัด การเดินทางมาซื้อของที่ตลาด
นัด ช่วงเวลาที่ชอบมาซื้อของในตลาดนัด และค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าจากตลาดนัดแต่ละครั้ง 
ต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อสินค้าจากตลาดนัด โดยรวม แตกต่างกัน และ 4) การบริหารจัดการตลาด
นัด ด้านการจัดการองค์กร ด้านการน าหรือการสั่งการ และด้านการควบคุม มีความสัมพันธ์ และ มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าจากตลาดนัดของผู้บริโภคในอ าเภอพระนครศรีอยุธยา 

 
2.5 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

  การศึกษา ความสัมพันธ์ระหว่างการจัดการการตลาด กับส่วนประสมทางการตลาดของ
พฤติกรรมผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ได้ใช้แนวคิด และทฤษฎี การ
จัดการการตลาด Hellrirgrl, Jackson and Slocum  (2005) ทฤษฎีพฤติกรรมการซื้อสินค้า Philip 
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Kotler & Gary Armstrong (2008)  และทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดของ Philip Kotler and 
Gary Armstrong (2001)  
            ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 2.5 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

   1. เพศ 

   2. อาย ุ

   3. สถานภาพสมรส 
   4. ระดับการศึกษา 

   5. อาชีพ 

   6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
4p’s 

1. ด้านผลติภณัฑ ์
2. ด้านราคา 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
4. ด้านการส่งเสรมิการตลาด 
 

การจัดการตลาดนัด 

คลองผดุงกรุงเกษม 
กรุงเทพมหานคร 

1. ด้านการวางแผน 

2. ด้านการปฏิบัติการ หรือ
การสั่งการ 

3. ด้านการควบคมุ 
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บทที่ 3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

 
 การวิจัยเรื่อง ความสัมพันธ์ระหว่างการจัดการการตลาด กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ของพฤติกรรมผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร  เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์
ระหว่างการจัดการการตลาด กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของพฤติกรรมผู้บริโภคในตลาดนัด
คลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร  เป็นการวิจัยแบบผสม (Mix Method Research) 
ประกอบด้วยการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) และการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative) 
ซึ่งผู้วิจัยก าหนดรายละเอียดของวิธีการด าเนินการวิจัย มีขั้นตอนดังนี้ 
 3.1 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญที่ใช้ในการวิจัย 
 3.2 ตัวแปรที่ใช้ในการวิจัย 
 3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 3.4 การสร้างและการตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 
 3.5 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 3.6 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 3.7 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
3.1  ผู้ให้ข้อมูลส าคัญที่ใช้ในการวิจัย 

ผู้ให้ข้อมูลคนส าคัญท่ีใช้ในการวิจัยครั้งนี้ แบ่งเป็น 2 ส่วน ดังนี้ 
 3.1 ผู้จัดการตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร คือ ผู้ที่มีส่วนในการบริหาร
จัดการตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร จ านวน 5 คน  
 3.2 ผู้บริโภค หรือผู้ที่มาซื้อสินค้าที่ตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ประมาณ
วันละ 3,000 คน 
 กลุ่มตัวอย่าง (Sample Size Determination) การวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ก าหนดขนาดกลุ่ม
ตัวอย่าง เป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มผู้จัดการการตลาด และกลุ่มผู้บริโภค โดยใช้สูตร ทาโร่ ยามาเน่ 
(Yamane. 1077) ดังนี้ 
 1. ผู้จัดการตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร จ านวน 5 คน ได้สุ่มเลือกมาเพ่ือ
สัมภาษณ์จ านวน 2 คน ประกอบด้วย ผู้อ านวยการกลุ่มงานส่งเสริมการตลาดองค์กรพัฒนาชุมชม 
กระทรวงมหาดไทย  1 คน และผู้อ านวยการส่งเสริมภูมิปัญญาท้องถิ่นและวิสาหกิจชุมชน 1 คน รวม
ทั้งสิ้นจ านวน 2 คน โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก 
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 2. ผู้บริโภค หรือผู้ซื้อสินค้าที่ตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม ที่มาซื้อสินค้าในวันเสาร์และวัน
อาทิตย์ เฉลี่ยวันละ 3,000 คน ค านวณกลุ่มตัวอย่างได้ 400 คน โดยใช้สูตรทาโร่ ยามาเน่ (Yamane. 
1077 อ้างถึงใน กัลยา วาณิชบัญชา. 2554) ดังนี้ 

 สูตร n  =      N 

            1+N(e)2  
แทนค่าสูตร ดังนี้ 
  n     คือ จ านวนกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการ 
  N คือ จ านวนของประชากรทั้งหมด 
  e คือ สัดส่วนความคลาดเคลื่อนที่ยอมให้เกิดขึ้นเท่ากับ .05 

n  =                     N 
           1+N (0.00025)2 

                =               3,000 
                                     1+3,000(0.0025) 
  =      3,000 
                                              8.50 

  =  352.94 

สรุปในการวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยขอใช้กลุ่มตัวอย่างเพ่ิมขึ้นเป็นจ านวน 400 ชุด เพ่ือเพ่ิมความ
เชื่อมั่นในการวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้เลือกกลุ่มตัวอย่าง  
 
ตารางท่ี 3.1 จ านวนประชากร และกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 

     การจ าแนกกลุ่ม 
ผู้ให้ข้อมูลคนส าคัญ 

(คน)  
สุ่มเลือก (คน) 

     เชิงคุณภาพ  
     ผู้จัดการการตลาด  

     
    5 

     
      2 

 เชิงปริมาณ   

 ผู้บริโภค 3,005      400 

รวมทั้งสิ้น 3,005 402 
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ตารางท่ี 3.2  จ านวนผู้จัดการการตลาด  และผู้ให้ข้อมูลคนส าคัญ ที่ใช้ในการวิจัย 
 ผู้ให้ข้อมูลคนส าคัญ  (คน)  

    เชิงคุณภาพ  
    ผู้จัดการการตลาดประกอบด้วย 

 
    ผู้อ านวยการกลุ่มงานส่งเสริมการตลาดองค์พัฒนา
ชุมชน 

1 

    ผู้อ านวยการส่งเสริมภูมิปัญญาท้องถิ่นและวิสาหกิจ
ชุมชนส านักงานพระนคร 

1 

รวมทั้งสิ้น 2 

 
3.2  ตัวแปรที่ใช้ในการวิจัย 

ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ประกอบด้วย 
 1. ปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างที่ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพสมรส 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

2. การจัดการการตลาดที่มีผลต่อปัจจัยการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในตลาด
นัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ได้แก่ การวางแผน การปฏิบัติการและการควบคุม 

ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ประกอบด้วย 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคใน

ตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และ
การส่งเสริมการขาย 

 
3.3  เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย แบบสอบถาม จ านวน 4 ตอน และแบบสัมภาษณ์ ที่สร้างขึ้นเพ่ือให้
สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการวิจัย  
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3.4  การสร้างและตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 
 ขั้นตอนการสร้างเครื่องมือ มีดังนี้ 

 1. ศึกษาความเป็นมาของปัญหา แนวคิด/ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการ
จัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม 
กรุงเทพมหานคร 

 2. ศึกษาค้นคว้าก าหนดนิยามศัพท์เฉพาะและกรอบแนวความคิด เพ่ือร่างเป็น
แบบสอบถามขึ้นมา 

 3. น าแบบสอบถามเสนอผู้เชี่ยวชาญ จ านวน 3 ท่าน ได้แก่ 1) รศ.ศิริ ภู่พงษ์วัฒนา 
2) ผศ.ดร. กรัณย์พัฒน์ อ่ิมประเสริฐ และ3) ผศ. เสาวนีย์ ศรีจันทร์นิล ตรวจรายละเอียดค าแนะน า 
เพ่ือน าไปปรับปรุงแก้ไข 

การตรวจสอบของผู้เชี่ยวชาญทั้งสามท่าน เพ่ือน าไปประเมินหาดัชนีความเชื่อมั่นให้
สอดคล้องกับค าถาม เนื้อหา และวัตถุประสงค์  IOC (Index of Index of Item Objective 
Congruence) โดยได้ก าหนดเกณฑ์ดังนี้ +1=เห็นด้วย  0=ไม่แน่ใจ    –1=ไม่เห็นด้วย 

ถ้า IOC > .05 หมายถึงข้อความของค าถามถูกต้องตรงกับเนื้อหามากท่ีสุด 
ถ้า IOC < .05 หมายถึงข้อความของค าถามไม่ตรงกับเนื้อหาที่ถาม 

 ผลการสรุปค่า IOC = 0 .88 
4. ผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามไปทดลอง (Try-out) เพ่ือตรวจสอบความน่าเชื่อถือได้กับ

กลุ่มผู้บริโภคที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 30 คน และน าไปค านวณค่าความเชื่อถือได้ (Reliability) 

ให้ได้ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา (α-Coefficient) เท่ากับ 0.877 (Sekaran, & Bougie, 2010) โดยได้
แบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ตอน คือ. 

ตอนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค มี 6 ข้อ 
ตอนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับ พฤติกรรมผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของ

ผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร มี 6 ข้อ 
 ตอนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับการจัดการตลาดในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม 
กรุงเทพมหานคร มี 15 ข้อซึ่งมีลักษณะเป็นแบบสอบถามที่ใช้เป็นแบบมาตรส่วนประมาณค่า (Rating 
scale) ซึ่งม ี5 ระดับ โดยมีหลักเกณฑ์ดังนี้ (ธานินทร์ ศิลป์จารุ. 2550: 77) 

5 คะแนน หมายถึง มีความคิดเห็นต่อการเลือกซ้ืออยู่ในระดับมากที่สุด 
4 คะแนน หมายถึง มีความคิดเห็นต่อการเลือกซ้ืออยู่ในระดับมาก 
3 คะแนน หมายถึง มีความคิดเห็นต่อการเลือกซ้ืออยู่ในระดับปานกลาง 
 2 คะแนน หมายถึง มีความคิดเห็นต่อการเลือกซ้ืออยู่ในระดับน้อย 
1 คะแนน หมายถึง มีความคิดเห็นต่อการเลือกซ้ืออยู่ในระดับน้อยที่สุด 
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 ตอนที่ 4 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อสินค้าของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร 15 ข้อ 

 5 คะแนน หมายถึง มีความส าคัญต่อการเลือกซื้ออยู่ในระดับมากที่สุด 
 4 คะแนน หมายถึง มีความส าคัญต่อการเลือกซื้ออยู่ในระดับมาก 
 3 คะแนน หมายถึง มีความส าคัญต่อการเลือกซื้ออยู่ในระดับปานกลาง 
 2 คะแนน หมายถึง มีความส าคัญต่อการเลือกซื้ออยู่ในระดับน้อย 
 1 คะแนน หมายถึง มีความส าคัญต่อการเลือกซื้ออยู่ในระดับน้อยที่สุด  
 

3.5  การเก็บรวบรวมข้อมูล 
ในการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูล โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 1. การค้นคว้าข้อมูลจากเอกสาร วารสาร การทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง เช่น จาก
บทความ หนังสือ วารสาร ต าราหลักการตลาด พฤติกรรมองค์กร การบริหารการตลาดยุคใหม่ 
หลักการจัดการ กลยุทธ์การตลาด การวางแผนการตลาด  หลักการจัดการ การบริหารการจัดการ
การตลาด การบริหารการตลาดยุคใหม่ พฤติกรรมผู้บริโภค และการบริหารการตลาด เป็นต้น 
 2. การเก็บข้อมูลภาคสนาม (Field Study)  ผู้วิจัยได้ลงพ้ืนที่ตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม 
กรุงเทพมหานคร เพ่ือเก็บรวบรวมข้อมูลตั้งแต่มิถุนายน 2560 ถึงเดือน กันยายน 2560 รวม
ระยะเวลา 4 เดือน โดยเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม คือ   

2.1 กลุ่มผู้บริโภคจ านวน 400 คน โดยเลือกการสุ่มตัวอย่างแบบชั้นภูมิ (Stratified 
Random Sampling) โดยแบ่งลักษณะประชากรแต่ละกลุ่มมีลักษณะใกล้เคียงกัน (ลัดดาวัลย์ เพชร
โรจน์ , 2555: 70)  
  1. กลุ่มผู้บริโภคท่ีซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทอาหารท้องถิ่น  จ านวน  100  คน 
  2. กลุ่มผู้บริโภคท่ีซื้อผลิตภัณฑ์เกษตร พืชผักผลไม้  จ านวน 100  คน 
  3. กลุ่มผู้บริโภคท่ีซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าไทย และผ้าพื้นเมือง จ านวน   80  คน 
  4. กลุ่มผู้บริโภคท่ีซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องจักรสาน และงานฝีมือ จ านวน   80 คน 
  5. กลุ่มผู้บริโภคท่ีซื้อผลิตภัณฑ์ตกแต่งบ้าน และสวน  จ านวน   40 คน 
  2.2 ผู้ให้ข้อมูลคนส าคัญจ านวน 2 คน จากการสุ่มเลือกอย่างแบบง่าย จากลักษณะ
ของตัวอย่างที่มีความคล้ายคลึงหรือเหมือนกัน (ลัดดาวัลย์ เพชรโรจน์ , 2555: 69) โดยการสัมภาษณ์
เชิงลึกเพ่ือน าข้อมูลไปประมวลผลต่อไป  
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3.6  การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิจัยครั้งนี้ได้ใช้สถิติเพ่ือวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ สถิติความถี่และร้อยละ ค่าเฉลี่ยและส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน และการทดสอบสมมติฐาน ดังนี้ (กุณฑลี รื่นรมย์, 2553: 250-261) 

1. การวิเคราะห์เชิงปริมาณ ค่าร้อยละค่าความถี่ (Frequency and percentage) อธิบาย 
ข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถาม แบ่งได้ดังนี้ 

ตอนที่1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค  
ตอนที่2  พฤติกรรมการซื้อสินค้าในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร 
 ตอนที่3 การจัดการตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร 
 ตอนที่4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4 P’s ในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม 

กรุงเทพมหานคร 
2. ทดสอบสมมติฐานด้วย t-Test เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล

ของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานครและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานครก าหนดนัยส าคัญทางสถิติที่ .05  

3. การทดสอบสมมติฐานด้วย One-way ANOVA: F-test เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่าง
ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค ในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม  

4. วิเคราะห์ค่าสหสัมพันธ์ เพ่ือหาความสัมพันธ์ ของข้อมูลระหว่างการบริหารจัดการตลาด
นัดคลองผดุงกรุงเกษม กับปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในตลาดคลองผดุงกรุง
เกษม กรุงเทพมหานคร โดยใช้เกณฑ์ของ วิรัช วรรณรัตน์ (2539) ดังนี้ 

ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ เท่ากับ 1 คือ มีความสัมพันธ์ในระดับสูงที่สุด 
ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ อยู่ระหว่าง 0.90 – 0.99 คือ มีความสัมพันธ์ในระดับสูงมาก 
ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ อยู่ระหว่าง 0.89 – 0.70 คือ มีความสัมพันธ์ในระดับสูง 
ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ อยู่ระหว่าง 0.69 – 0.30 คือ มีความสัมพันธ์ในระดับกลาง 
ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ อยู่ระหว่าง 0.29 – 0.10 คือ มีความสัมพันธ์ในระดับต่ า 
ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ เท่ากับ 0 คือ ไม่มีความสัมพันธ์ 
5. การวิเคราะห์เชิงคุณภาพ (Qualitative Analysis) การวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้เก็บข้อมูลจาก

ผู้จัดการตลาดด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก โดยก าหนดการประเมินไว้ 3 ด้าน ดังนี้ 
 1.  ด้านการจัดการการตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร แบ่งออกเป็น 3 
ด้านดังนี้ 
  1.1 ด้านการวางแผน 
 1.2 ด้านการปฏิบัติการ และการสั่งการ 
 1.3 ด้านการควบคุม 
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โดยใช้เกณฑ์ในการประเมิน 4 ข้อ ซึ่งมีรายละเอียดของเกณฑ์ประเมินดังนี้ 
  มีการจัดการครบ     3   ข้อ ดีมาก 
 มีการจัดการ    2 ข้อ  ดี 
 มีการจัดการ    1 ข้อ พอใช้ 
 มีการจัดการ     0 ข้อ ควรปรับปรุง 

 2.  ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด แบ่งออกเป็น 4 ด้านดังนี้ 
 2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ 
  2.2 ด้านราคา 
 2.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
โดยใช้เกณฑ์ในการประเมิน 4 ข้อ ซึ่งมีรายละเอียดของเกณฑ์ประเมินดังนี้ 

  มีการจัดการครบ    4   ข้อ ดีมาก 
 มีการจัดการ    3 ข้อ  ดี 
 มีการจัดการ   2 ข้อ พอใช้ 
 มีการจัดการ    1 ข้อ ควรปรับปรุง 
3. ด้านนโยบายสนับสนุนการพัฒนาตลาด  แบ่งออกเป็น 4 ด้านดังนี้ 
  มีการสนับสนุน    4   ข้อ ดีมาก 
 มีการสนับสนุน    3  ข้อ  ดี 
 มีการสนับสนุน   2 ข้อ พอใช้ 
 มีการสนับสนุน   1 ข้อ ควรปรับปรุง 
 

3.7  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
7.1 ใช้สถิติ เชิงเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพ่ือหาค่าสัมประสิทธ์ของ

แบบสอบถาม จากเกณฑ์ที่ก าหนด ดังนี้ (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2550: 77) 
 5 คะแนน หมายถึง มีผลต่อการเลือกซ้ืออยู่ในระดับมากที่สุด 
 4 คะแนน หมายถึง มีผลต่อการเลือกซื้ออยู่ในระดับมาก 
 3 คะแนน หมายถึง มีผลต่อการเลือกซ้ืออยู่ในระดับปานกลาง 
 2 คะแนน หมายถึง มีผลต่อการเลือกซ้ืออยู่ในระดับน้อย 
 1 คะแนน หมายถึง มีผลต่อการเลือกซ้ืออยู่ในระดับน้อยที่สุด 
การแปลความหมายของค่าเฉลี่ยของคะแนนแบบสอบถามตอนที่ 3 ผู้วิจัยก าหนดเกณฑ์ โดย

ใช้เกณฑ์การแปลผลค่าเฉลี่ย (Best, 1981: 179-187) ดังนี้ 



38 

 

 

 ค่าเฉลี่ย 4.50 – 5.00 หมายถึง มีผลต่อการเลือกซ้ืออยู่ในระดับมากที่สุด 
 ค่าเฉลี่ย 3.50 – 4.49 หมายถึง มีผลต่อการเลือกซ้ืออยู่ในระดับมาก 
 ค่าเฉลี่ย 2.50 – 3.49 หมายถึง มีผลต่อการเลือกซ้ืออยู่ในระดับปานกลาง 
 ค่าเฉลี่ย 1.50 – 2.49 หมายถึง มีผลต่อการเลือกซ้ืออยู่ในระดับน้อย 
 ค่าเฉลี่ย 1.00 – 1.49 หมายถึง มีผลต่อการเลือกซ้ืออยู่ในระดับน้อยที่สุด 
7.2 การวิเคราะห์เชิงคุณภาพ (Qualitative Analysis) จากการสัมภาษณ์ผู้จัดการตลาดนัด

คลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก เพ่ือน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ ในการ
จัดการตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร เพื่อวางแผนพัฒนาตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม 
ต่อไป 
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บทที่ 4 
ผลการวิจัย 

 
การวิจัยเรื่อง “ความสัมพันธ์ระหว่างการจัดการการตลาด กับปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดของพฤติกรรมผู้บริโภค ในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร” เป็นการวิจัยเชิง
ผสมผสานโดยใช้การวิจัยเชิงปริมาณ (Survey Research) ผสมกับการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research) โดยการจัดท าแบบสัมภาษณ์ เป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูล ผู้ให้ข้อมูลคนส าคัญคือ 
ผู้จัดการตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร จ านวน 2 คน กลุ่มตัวอย่างคือผู้บริโภคหรือผู้
ที่มาซื้อสินค้าท่ีตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม จ านวน 400 คน  
เพ่ือความเขาใจในการแปลความหมาย ผู้วิจัยได้ก าหนดสัญลักษณ์ที่ใชในการวิเคราะห์ข้อมูลดังนี้ 
 N แทน จ านวนคนในกลุ่มตัวอย่าง 
 X  แทน ค่าเฉลี่ย (Mean) 
 S.D. แทน ค่าเบี่ยนเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
 F แทน ค่าท่ีใช้พิจารณาใน F-distribution 
 t แทน ค่าสถิติวิเคราะห์ในการแจกแจงแบบ t (t-distribution) 
 SS แทน ผลรวมยกก าลังสอง (Sum of Squares) 
 MS แทน ค่าคะแนนเฉลี่ยของผลรวมยกก าลังสอง (Mean Squares) 
 df แทน ระดับชั้นของความเป็นอิสระ (Degrees of Freedom) 
 p แทน  ความน่าจะเป็นที่ค่าสถิติที่ใช้ทดสอบจะตกอยู่ในช่วงปฎิเสธสมมติฐาน 
 * แทน มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 ** แทน มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01  
 R2 แทน ความสัมพันธ 

 
ผู้วิจัยได้แบ่งผลการวิจัยออกเป็น 2 ส่วน และใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือการวิจัยเชิง

ปริมาณกลุ่มตัวอย่าง ดังนี้คือ 
ส่ วนที่  1  ผลการวิ จั ย เชิ งปริมาณของผู้ บริ โภคในตลาดนั ดคลองผดุ งกรุ ง เกษม 

กรุงเทพมหานคร   
ส่วนที่ 2 ผลการสัมภาษณ์ผู้จัดการตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร 
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ส่วนที่ 1 ผลการวิจัยเชิงปริมาณของผู้บริโภค และข้อสมมุติฐาน แบ่งเป็น 6 ตอน ดังนี้   
ตอนที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค 
ตอนที่  2 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผู้บริ โภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุ ง เกษม 

กรุงเทพมหานคร 
ตอนที่ 3 การจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในตลาดนัดคลอง

ผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร 
ตอนที่ 4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค ใน

ตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร 
ตอนที่ 5 เปรียบเทียบการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า จ าแนกตามปัจจัย

ส่วนบุคคลของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร 
ตอนที่ 6 ความสัมพันธ์ระหว่างการจัดการการตลาด กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี

ผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร 
 

ส่วนที่ 1 ผลการวิจัยเชิงปริมาณของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม 
ตอนที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค 
ตารางท่ี 4.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค 

ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
1. เพศ   

ชาย 143 35.75 
หญิง 257 64.25 

รวม 400 100.00 
2. อายุ   

ต่ ากว่า 20 ปี 22 5.50 
21 - 30 ปี 108 27.00 
31 - 40 ปี 99 24.75 
41 - 50 ปี 82 20.50 
51 ปี ขึ้นไป 89 22.25 

รวม 400 100.00 
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ตารางท่ี 4.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค (ต่อ) 

ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
3. สถานภาพสมรส   

โสด 173 43.25 
สมรส 158 39.50 
หม้าย/หย่าร้าง 69 17.25 

รวม 400 100.00 

4. ระดับการศึกษา   
ประถมศึกษา 7 1.75 
มัธยมศึกษาตอนต้น 37 9.25 
มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 66 16.50 
อนุปริญญา/ปวส. 89 22.25 
ปริญญาตรี 176 44.00 
สูงกว่าปริญญาตรี 25 6.25 

รวม 400 100.00 

5. อาชีพ   
นักเรียน/นักศึกษา 44 11.00 
ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 77 19.25 

ลูกจ้าง/พนักงานบริษัท 137 34.25 
ค้าขาย/เจ้าของกิจการ 74 18.50 
อ่ืนๆ 68 17.00 

รวม 400 100.00 

6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน   
ต่ ากว่า 7,000 บาท 40 10.00 
7,001 - 15,000 บาท 108 27.00 
15,001 - 20,000 บาท 107 26.75 
20,001 - 30,000 บาท 54 13.50 
30,001 บาท ขึ้นไป 91 22.75 

รวม 400 100.00 
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หมายเหตุ  ปัจจัยส่วนบุคคล อื่นๆ หมายถึงกลุ่มผู้บริโภคที่เกษียณอายุราชการ และผู้บริโภคที่ท างาน
รับจ้างทั่วไป เป็นต้น 

จากตารางที่ 4.1 พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 257 คน คิดเป็นร้อยละ 
64.25 เป็นชาย จ านวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 35.75 มีอายุระหว่าง 21 - 30 ปี มากที่สุด จ านวน 
108 คน คิดเป็นร้อยละ 27.00 รองลงมาอายุระหว่าง 31 - 40 ปี จ านวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 
24.75 มีอายุต่ ากว่า 20 ปี น้อยที่สุด จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.50 ผู้บริโภคส่วนใหญ่มี
สถานภาพสมรสโสด จ านวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 43.25 สมรส จ านวน 158 คน  คิดเป็นร้อยละ 
39.50 หม้าย/หย่าร้าง จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.25 ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี 
จ านวน 176 คน คิดเป็นร้อยละ 44.00 รองลงมามีการศึกษาระดับอนุปริญญา/ปวส. จ านวน 89 คน 
คิดเป็นร้อยละ 22.25 และมีการศึกษาระดับประถมศึกษาน้อยที่สุด จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 
1.75 ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นลูกจ้าง/พนักงานบริษัท จ านวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.25 รองลงมามี
อาชีพเป็นข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ จ านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.25 และเป็นนักเรียน/นักศึกษา
น้อยที่สุด จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.00 ส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 7,001 - 15,000 
บาท จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27.00 ใกล้เคียงกับผู้มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001 - 20,000 
บาท ซึ่งมีจ านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 26.75 และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 7,000 บาท น้อย
ที่สุด จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 

 
ตอนที่  2 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริ โภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุ ง เกษม 
กรุงเทพมหานคร 
ตารางท่ี 4.2 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม 

กรุงเทพมหานคร 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้า จ านวน ร้อยละ 

1. ประเภทของสินค้าที่ท่านมักซื้อจากตลาดนัด 
ร้านเครื่องจักสานและงานฝีมือ 48 12.00 
ผลิตภัณฑ์เกษตร พืชผัก ผลไม้ 75 18.75 
ผลิตภัณฑ์ตกแต่งบ้าน และสวน 81 20.25 
ผลิตภัณฑ์อาหารท้องถิ่น 131 32.75 

 
 
 



43 

 

 

ตารางท่ี 4.2 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม 
กรุงเทพมหานคร (ต่อ) 

พฤติกรรมการซื้อสินค้า จ านวน ร้อยละ 

ผลิตภัณฑ์ผ้าไทยและผ้าพื้นเมือง 55 13.75 
อ่ืน ๆ 10 2.50 

รวม 400 100.00 
2. ความถี่ในการซื้อสินค้าในตลาดนัด   

1 - 2 ครั้ง/สัปดาห์ 218 54.50 
3 - 4 ครั้ง/สัปดาห์ 132 33.00 
5 - 6 ครั้ง/สัปดาห์ 31 7.75 
7 ครั้ง/สัปดาห์ 19 4.75 

รวม 400 100.00 

3. ท่านเดินทางมาซื้อของท่ีตลาดนัดอย่างไร   
เดิน 66 16.50 
รถจักรยานยนต์ส่วนตัว 107 26.75 
รถยนต์ส่วนตัว 149 37.25 
รถประจ าทาง 78 19.50 

รวม 400 100.00 

4. ช่วงเวลาที่ท่านชอบมาซื้อของในตลาดนัด   

8.00 – 12.00 น. 69 17.25 
12.01 – 16.00 น. 147 36.75 
16.01 – 20.00 น. 184 46.00 

รวม 400 100.00 

5. เหตุผลที่ท่านมาซื้อสินค้าที่ตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร 
ใกล้บ้าน/เดินทางสะดวก 65 16.25 
มีสินค้าให้เลือกหลากหลาย 115 28.75 
สินค้ามีราคาสมเหตุสมผล  92 23.00 
สามารถต่อรองราคาได้ 32 8.00 
เดินเล่นพักผ่อนหย่อนใจ 82 20.50 
อ่ืน ๆ 14 3.50 
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ตารางท่ี 4.2 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม 
กรุงเทพมหานคร(ต่อ) 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้า จ านวน ร้อยละ 

รวม 400 100.00 
6. ค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าจากตลาดนัดแต่ละครั้ง   

ต่ ากว่า 100 บาท 20 5.00 
100 – 300 บาท 145 36.25 
301 – 600 บาท 99 24.75 
601 – 900 บาท 41 10.25 
901 บาทขึ้นไป - - 

รวม 400 100.00 

หมายเหตุ ประเภทของสินค้า อ่ืนๆ หมายถึง สินค้าที่ท ามาจากวัสดุเหลือใช้ หรือทิ้งแล้ว เช่นหลอด
กาแฟ และพลาสติก น ามาผ่านกระบวนการผลิตใหม่ เป็นสินค้าเพ่ือใช้สอยและเกิดประโยชน์ได้อีก 
หมายเหตุ เหตุผลที่ท่านมาซื้อสินค้าที่ตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร อ่ืนๆ หมายถึง 
กลุ่มผู้บริโภคท่ีมาเดินในตลาดโดยไม่ตั้งใจ เช่นผ่านมาเส้นทางนี้ แล้วแวะมาชมสินค้าในตลาด 

จากตารางที่ 4.2 พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ซื้อจากตลาดนัดประเภทผลิตภัณฑ์อาหารท้องถิ่น 
จ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.75 รองลงมาซื้อผลิตภัณฑ์ตกแต่งบ้าน และสวน จ านวน 81 คน 
คิดเป็นร้อยละ 20.25 และซื้อสิ่งอ่ืน ๆ น้อยที่สุด จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.50 ความถี่ในการ
ซื้อสินค้าในตลาดนัด 1 - 2 ครั้ง/สัปดาห์ จ านวน 218 คน คิดเป็นร้อยละ 54.50 รองลงมาซื้อ 3 - 4 
ครั้ง/สัปดาห์ จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อย 33.00 และซื้อ 7 ครั้ง/สัปดาห์ น้อยที่สุดจ านวน 19 คน 
คิดเป็นร้อยละ 4.75 ผู้บริโภคส่วนใหญ่เดินทางมาตลาดนัดโดยรถยนต์ส่วนตัวมากที่สุด จ านวน 
149 คน คิดเป็นร้อยละ 37.25 รองลงมาเป็นเดินทางมาโดยรถจักรยานยนต์ส่วนตัว จ านวน 107 คน 
คิดเป็นร้อยละ 26.75 และเดินทางมาโดยการเดินน้อยที่สุด จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.50 
เหตุผลที่ผู้บริโภคมาซื้อสินค้าที่ตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษมมากที่สุด คือ มีสินค้าให้เลือกหลากหลาย 
จ านวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.75 รองลงมา คือ สินค้ามีราคาสมเหตุสมผล จ านวน 92 คน คิด
เป็นร้อยละ 23.00 และเหตุผลอ่ืน ๆ น้อยที่สุด จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.50 ค่าใช้จ่ายในการ
ซื้อสินค้าจากตลาดนัดแต่ละครั้งอยู่ระหว่าง 100 – 300 บาท มากที่สุด จ านวน 145 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 36.25 รองลงมาอยู่ระหว่าง 301 – 600 บาท จ านวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 24.75 และซื้อ
สินค้าต่ ากว่า 100 บาท จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 ทั้งนี้ไม่พบว่ามีผู้บริโภคซื้อสินค้าสูงกว่า 
901 บาทข้ึนไปต่อการซื้อสินค้า 1 ครั้ง 
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ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะห์การจัดการการตลาด ของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม 
กรุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 4.3 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการจัดการการตลาดของผู้บริโภคในตลาดนัด

คลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร 
การจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า 

X  SD การแปลผล 

ด้านการวางแผน 4.46 0.57 มาก 

1. ตลาดนัดควรมีการวางแผนการเปิด/ปิด และระบุ วัน และ
เวลา ท าการอย่างชัดเจน 

4.67 0.65 มากที่สุด 

2. ตลาดนัดควรมีการก าหนดระเบียบของร้านขายสินค้าที่
ชัดเจน 

 
4.38 

 
0.70 

 
มาก 

3. ตลาดนัดควรมีการวางแผนด้านการจราจร/สถานที่จอดรถให้
เพียงพอต่อความต้องการของผู้บริโภค 

4.46 0.83 มาก 

4. ตลาดนัดควรมีการวางแผนในการจัดการด้านความสะอาด 4.37 0.78 มาก 
5. ตลาดนัดควรมีการวางแผนในการจัดการด้านความปลอดภัย 4.41 0.77 มาก 

ด้านการปฏิบัติหรือการสั่งการ 4.36 0.65 มาก 
1. ควรมีการแจ้งข่าวประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับตลาดนัดอย่าง
ต่อเนื่อง 

4.39 0.81 มาก 

2. ควรมีป้ายบอกสถานที่/โซน และชื่อร้านค้าอย่างชัดเจน 4.32 0.82 มาก 
3. ผู้ประกอบการร้านค้าควรปฏิบัติตามกฎระเบียบของตลาดนัด
เป็นอย่างด ี

4.36 0.82 มาก 

4. ควรมีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายให้ผู้บริโภคมาซื้อสินค้า
ที่ตลาดนัดอย่างต่อเนื่อง 

4.37 0.83 มาก 

5. เจ้าหน้าที่ตลาดนัดควรเอาใจใส่ร้านค้า ดูแลและ/บริการ
ผู้บริโภคท่ีมาซื้อสินค้าท่ีตลาดนัดเป็นอย่างดี 

4.39 0.84 มาก 

 
 
 
 
ตารางท่ี 4.3 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการจัดการการตลาดของผู้บริโภคในตลาดนัด
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คลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร (ต่อ) 
 

การจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า 
X  SD การแปลผล 

 

ด้านการควบคุม 4.40 0.60 มาก 

1. ควรมีการตรวจควบคุมสินค้าท่ีขายโดยไม่เป็นสินค้าผิด
กฎหมาย 

4.45 0.76 มาก 

การจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า 
X  SD การแปลผล 

2. ควรมีการควบคุมสินค้าสินค้าไม่เป็นสินค้าละเมิดลิขสิทธิ์ 4.45 0.76 มาก 
3. ควรมีการควบคุมร้านค้าไม่ให้วางสินค้ายื่นออกมาตาม
ทางเดินหรือตามพ้ืนที่ส่วนกลาง 

4.44 0.77 มาก 

4. ควรมีการควบคุมร้านค้าไม่ให้เอาเปรียบผู้บริโภค 4.38 0.84 มาก 
5. ควรมีการควบคุมร้านค้าให้ปฏิบัติตามกฎระเบียบที่วางไว้ 4.27 0.92 มาก 

 
จากตารางที่ท่ี 4.3 พบว่า การจัดการการตลาดด้านการวางแผนมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า

ของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร อยู่ในระดับมากโดยมีค่าเฉลี่ยสูงกว่า
การจัดการด้านอ่ืน ( X  = 4.46, SD = 0.57) รองลงมาเป็นการจัดการด้านการควบคุม ( X  = 4.40, 
SD = 0.60) และการจัดการด้านการปฏิบัติหรือการสั่งการมีผลต่อการตัดสินใจซื้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าที่สุด  
( X  = 4.36, SD = 0.65) 

เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ตลาดนัดควรมีการวางแผนการเปิด/ปิด และระบุ วัน และ
เวลา ท าการอย่างชัดเจนเป็นการจัดการด้านการวางแผนที่มีค่าเฉลี่ยในระดับมากที่สุด ( X  = 4.67, 
SD = 0.65) รองลงมาเป็นตลาดนัดควรมีการวางแผนด้านการจราจร/สถานที่จอดรถให้เพียงพอต่อ
ความต้องการของผู้บริโภค ( X  = 4.46, SD = 0.83) และตลาดนัดควรมีการวางแผนในการจัดการ
ด้านความสะอาดมีค่าเฉลี่ยต่ าที่สุด ( X  = 4.37, SD = 0.78) ตลาดนัดควรมีการวางแผนการเปิด/ปิด 
และระบุ วัน และเวลา ท าการอย่างชัดเจนเป็นการจัดการด้านการวางแผนที่มีค่าเฉลี่ยในระดับมาก
ที่สุด ( X  = 4.67, SD = 0.65) รองลงมาเป็นตลาดนัดควรมีการวางแผนด้านการจราจร/สถานที่จอด
รถให้เพียงพอต่อความต้องการของผู้บริโภค ( X  = 4.46, SD = 0.83) และตลาดนัดควรมีการวางแผน
ในการจัดการด้านความสะอาดมีค่าเฉลี่ยต่ าที่สุด ( X  = 4.37, SD = 0.78) 

เจ้าหน้าที่ตลาดนัดควรเอาใจใส่ร้านค้า ดูแลและ/บริการผู้บริโภคท่ีมาซื้อสินค้าที่ตลาดนัดเป็น
อย่างดีเป็นการจัดการด้านการปฏิบัติหรือการสั่งการที่มีค่าเฉลี่ยในระดับมากที่สุด ( X  = 4.39, SD = 
0.84) รองลงมาเป็นควรมีการแจ้งข่าวประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับตลาดนัดอย่างต่อเนื่อง ( X  = 4.39, SD 
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= 0.81) ควรมีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายให้ผู้บริโภคมาซื้อสินค้าที่ตลาดนัดอย่ างต่อเนื่อง 
( X  = 4.37, SD = 0.83) และควรมีป้ายบอกสถานที่/โซน และชื่อร้านค้าอย่างชัดเจนมีค่าเฉลี่ย 
ต่ าที่สุด ( X  = 4.32, SD = 0.82) 

ควรมีการตรวจควบคุมสินค้าที่ขายโดยไม่เป็นสินค้าผิดกฎหมายเป็นการจัดการด้านการ
ควบคุมที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด ( X  = 4.45, SD = 0.76) รองลงมาเป็นควรมีการควบคุมสินค้าสินค้าไม่
เป็นสินค้าละเมิดลิขสิทธิ์ ( X  = 4.45, SD = 0.76) ควรมีการควบคุมร้านค้าไม่ให้วางสินค้ายื่นออกมา
ตามทางเดินหรือตามพ้ืนที่ส่วนกลาง ( X  = 4.44, SD = 0.77) และควรมีการควบคุมร้านค้าให้ปฏิบัติ
ตามกฎระเบียบที่วางไว้มีค่าเฉลี่ยต่ าที่สุด ( X  = 4.27, SD = 0.92) 

 
ตอนที่ 4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค ในตลาดนัด
คลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 4.4 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค ในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ 
ซื้อสินค้า X  SD การแปลผล 

ด้านผลิตภัณฑ์ 4.37 0.58 มาก 
1. สินค้ามีความหลากหลายให้เลือกซ้ือ 4.54 0.75 มากที่สุด 
2. สินค้ามีคุณภาพเหมาะสม 4.42 0.66 มากที่สุด 
3. สินค้าทีหายากมีจ าหน่ายในตลาดนัดนัดนี้เท่านั้น 4.30 0.83 มาก 
4. สินค้ามีให้เลือกตามฤดูกาล 4.32 0.83 มาก 
5. สินค้า มีเอกลักษะเฉพาะตัวตามลักษณะของท้องถิ่น 4.29 0.84 มาก 

ด้านราคา 4.30 0.64 มาก 

1. มีป้ายบอกราคาสินค้า และมองเห็นได้ชัดเจน 4.38 0.82 มาก 
2. สามารถต่อรองราคาสินค้าได้ตามความเหมาะสม 4.25 0.88 มาก 
3. ราคาสินค้าในตลาดไม่แพงเกินไป เมื่อเปรียบเทียบกับตลาด
นัดอื่น ๆ 

4.31 0.87 มาก 

4. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินค้าในแต่ละชนิด 4.25 0.82 มาก 
5. สินค้ามีหลายระดับราคาให้เลือกซ้ือตามความเหมาะสม 4.34 0.79 มาก 
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ตารางท่ี 4.4 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค ในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร (ต่อ) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ 
ซื้อสินค้า X  SD การแปลผล 

ด้านสถานที่ 4.31 0.59 มาก 

1. สถานที่ตั้งตลาดนัด เดินทางสะดวก รวดเร็ว 4.31 0.83 มาก 
2. ตลาดนัดอยู่ใกล้บ้านหรือใกล้ที่ท างาน  4.32 0.82 มาก 
3. สถานที่ตั้งสะดวกในการเลือกซื้อ มีการคมนาคมหลาย
เส้นทาง 

4.28 0.88 มาก 

4. สถานที่ตั้งตลาดนัดมีความสะอาด 4.32 0.78 มาก 
5. สถานที่ตั้งตลาดที่มีความปลอดภัย 4.35 0.78 มาก 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 4.23 0.67 มาก 
1. มีป้ายประชาสัมพันธ์บอกวัน และเวลาจ าหน่ายชัดเจน 4.33 0.87 มาก 
2. มีการโฆษณาผ่านสื่อโทรทัศน์ วิทยุ และโซเชียลมีเดีย 4.22 0.85 มาก 
3. สามารถเปลี่ยน/คืนสินค้าได้ในกรณีที่สินค้าเกิดความบกพร่อง 4.28 0.90 มาก 
4. ผู้ขายมีการลดราคาสินค้าตามความพอใจของทั้ง 2 ฝ่าย 4.18 0.90 มาก 
5. มีกิจกรรมส่งเสริมการขายที่หลากหลาย 4.15 0.99 มาก 

 
จากตารางที่ท่ี 4.4 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจ

ซื้อสินค้าของผู้บริโภค ในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร อยู่ในระดับมากโดยมีค่าเฉลี่ย
สูงกว่าการจัดการด้านอ่ืน ( X  = 4.37, SD = 0.58) รองลงมาเป็นปัจจัยส่วนประสมทางกรตลาดด้าน
สถานที่ ( X  = 4.31, SD = 0.59) ด้านราคา ( X  = 4.30, SD = 0.64) และด้านการส่งเสริมการตลาด
มีผลต่อการตัดสินใจซื้อท่ีมีค่าเฉลี่ยต่ าที่สุด ( X  = 4.23, SD = 0.68) 

เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ สินค้ามีความหลากหลายให้เลือกซื้อมีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในระดับมากที่สุด ( X  = 4.54, SD = 0.75) รองลงมาเป็นสินค้ามี
คุณภาพเหมาะสม ( X  = 4.42, SD = 0.66) และสินค้า มีเอกลักษะเฉพาะตัวตามลักษณะของท้องถิ่น
มีค่าเฉลี่ยต่ าที่สุด ( X  = 4.29, SD = 0.84) 

ด้านผลิตภัณฑ์ สินค้ามีความหลากหลายให้เลือกซื้อมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของ
ผู้บริโภคในระดับมากที่สุด ( X  = 4.54, SD = 0.75) รองลงมาเป็นสินค้ามีคุณภาพเหมาะสม 
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( X  = 4.42, SD = 0.66) และสินค้า มีเอกลักษะเฉพาะตัวตามลักษณะของท้องถิ่นมีค่าเฉลี่ยต่ าที่สุด (
X  = 4.29, SD = 0.84) 

ด้านราคา มีป้ายบอกราคาสินค้า และมองเห็นได้ชัดเจนมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของ
ผู้บริโภคในระดับมาก ( X  = 4.38, SD = 0.82) รองลงมาเป็นสินค้ามีหลายระดับราคาให้เลือกซื้อตาม
ความเหมาะสม ( X  = 4.34, SD = 0.79) และสามารถต่อรองราคาสินค้าได้ตามความเหมาะสมมี
ค่าเฉลี่ยต่ าที่สุด ( X  = 4.25, SD = 0.88) 

ด้านสถานที่ สถานที่ตั้งตลาดที่มีความปลอดภัยมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคใน
ระดับมาก ( X  = 4.35, SD = 0.78) รองลงมาเป็นตลาดนัดอยู่ใกล้บ้านหรือใกล้ที่ท างาน 
( X  = 4.32, SD = 0.82) สถานที่ตั้งตลาดนัดมีความสะอาด ( X  = 4.32, SD = 0.78) และสถานที่ตั้ง
สะดวกในการเลือกซ้ือ มีการคมนาคมหลายเส้นทางมีค่าเฉลี่ยต่ าที่สุด ( X  = 4.28, SD = 0.88) 

ด้านการส่งเสริมการตลาด มีป้ายประชาสัมพันธ์บอกวัน และเวลาจ าหน่ายชัดเจนมีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในระดับมาก ( X  = 4.33, SD = 0.88) รองลงมาเป็นสามารถ
เปลี่ยน/คืนสินค้าได้ในกรณีที่สินค้าเกิดความบกพร่อง ( X  = 4.28, SD = 0.91) และมีกิจกรรม
ส่งเสริมการขายที่หลากหลายมีค่าเฉลี่ยต่ าที่สุด ( X  = 4.15, SD = 1.00) 
 
ตอนที่ 5 เปรียบเทียบการจัดการการตลาด จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคในตลาดนัด
คลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร โดยใช้สถิติ t-test กรณีที่ตัวแปรมี 2 กลุ่ม และใช้การทดสอบ
ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) ในกรณีที่มีตัวแปรมากกว่า 2 กลุ่ม และเมื่อพบความ
แตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ .05  
ตารางท่ี 4.5 เปรียบเทียบการจัดการการตลาดกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคในตลาดนัดคลอง

ผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ 

 การจัดการการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้า 

ชาย หญิง 
t Sig. 

X  SD 
X  SD 

1. ด้านการวางแผน 4.33 0.64 4.53 0.52 -3.157* .002 

2. ด้านการปฏิบัติหรือการสั่งการ 4.25 0.69 4.43 0.63 -2.531* .012 

       

3. ด้านการควบคุม 4.37 0.60 4.41 0.60 -0.668 .505 

รวม 4.32 0.56 4.46 0.50 -2.503* .013 

* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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จากตารางที่ 4.5 พบว่า ผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ที่มีเพศ
ต่างกัน มีความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าแตกต่างกันในภาพรวม 
ด้านการวางแผน และด้านการปฏิบัติหรือการสั่งการแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
โดยเพศหญิงมีความความคิดเห็นต่อการจัดการสูงกว่าเพศชายในทุกด้าน 

 
ตารางท่ี 4.6 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการจัดการการตลาดของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม 

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ 

การจัดการ
การตลาดที่มีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อ

สินค้า 

อายุ 

ต่ ากว่า 
20 ปี 

21 - 30 ปี 31 - 40 ปี
  

41 - 50 ปี 51 ปี 
ขึ้นไป 

X  SD 
X  SD 

X  SD 
X  SD 

X  SD 

1. ด้านการวางแผน 4.13 0.84 4.44 0.63 4.55 0.42 4.50 0.48 4.42 0.63 

2. ด้านการปฏิบัติ
หรือการสั่งการ 

4.05 0.83 4.28 0.68 4.40 0.61 4.46 0.63 4.42 0.62 

3. ด้านการควบคุม 4.33 0.48 4.33 0.63 4.44 0.54 4.39 0.71 4.46 0.53 

รวม 4.17 0.63 4.35 0.57 4.46 0.45 4.45 0.52 4.43 0.52 
* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 
จากตารางที่ 4.6 พบว่า ผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ที่มีอายุ 

31 - 40 ปี มีความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าสูงที่สุด ( X  = 4.46, 
SD = 0.45) รองลงมาเป็นผู้บริโภคที่มีอายุ 41 - 50 ปี ( X  = 4.45, SD = 0.52) ผู้บริโภคที่มีอายุ 51 
ปีขึ้นไป ( X  = 4.43, SD = 0.52) ผู้บริโภคที่มีอายุ 21 - 30 ปี ( X  = 4.35, SD = 0.57) และผู้บริโภค
ที่มีอายุต่ ากว่า 20 ปี มีความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าต่ าที่สุด 
( X  = 4.17, SD = 0.63) 
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ตารางท่ี 4.7 เปรียบเทียบความแปรปรวนการจัดการการตลาด กับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคใน
ตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ 

การจัดการการตลาดที่มี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อ

สินค้า 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F-Ratio 
p-

Value 

1. ด้านการวางแผน ระหว่างกลุ่ม 3.575 4 .894 2.774* .027 
 ภายในกลุ่ม 127.268 395 .322   
 รวม 130.843 399    
2. ด้านการปฏิบัติหรือ ระหว่างกลุ่ม 3.974 4 .993 2.366 .052 
การสั่งการ ภายในกลุ่ม 165.882 395 .420   
 รวม 169.856 399    

3. ด้านการควบคุม ระหว่างกลุ่ม 1.176 4 .294 .815 .516 
 ภายในกลุ่ม 142.461 395 .361   
 รวม 143.637 399    
รวมทุกด้าน ระหว่างกลุ่ม 2.102 4 .526 1.914 .107 
 ภายในกลุ่ม 108.483 395 .275   
 รวม 110.585 399    

* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
จากตารางที่ 4.7 ผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ที่มีอายุต่างกันมี

ความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าด้านการวางแผนไม่แตกต่างกัน
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่น 95% 
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ตารางท่ี 4.8 เปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ ระดับความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาด
กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการวางแผน ของผู้บริโภคในตลาดนัดคลอง
ผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ 

อายุ 

 
 
 

X  

อายุ 
ต่ ากว่า 
20 ปี 

21 - 30 ปี 31 - 40 ปี
  

41 - 50 
ปี 

51 ปี 
ขึ้นไป 

   4.13 4.44 4.55 4.50 4.42 

ต่ ากว่า 20 ปี 4.13 - -.31 -.42* -.37 -.29 
21 - 30 ปี 4.44  - -.11 -.05 .03 
31 - 40 ปี 4.55   - .06 .14 
41 - 50 ปี 4.50    - .08 
51 ปี ขึ้นไป 4.42     - 
* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

จากตารางที่ 4.8 พบว่า ผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ที่มีอายุ 
31 - 40 ปี มีความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าด้านการวางแผนสูง
กว่าผู้บริโภคท่ีมีต่ ากว่า 20 ปี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
ตารางท่ี 4.9 ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับการจัดการการตลาด กับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคใน

ตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามสถานภาพสมรส 

การจัดการการตลาดที่มีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อสินค้า 

สถานภาพสมรส 
โสด สมรส หม้าย/หย่าร้าง 

X  SD 
X  SD 

X  SD 

1. ด้านการวางแผน 4.40 0.58 4.46 0.57 4.58 0.53 

2. ด้านการปฏิบัติหรือการสั่งการ 4.30 0.61 4.36 0.68 4.52 0.68 

3. ด้านการควบคุม 4.39 0.54 4.39 0.65 4.43 0.63 
รวม 4.37 0.49 4.40 0.55 4.51 0.55 

จากตารางที่ 4.9 พบว่า ผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ที่มี
สถานภาพสมรสหม้าย/หย่าร้างมีความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า
สูงที่สุด ( X  = 4.51, SD = 0.55) รองลงมาเป็นผู้บริโภคที่สมรส ( X  = 4.40, SD = 0.55) และ
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ผู้บริโภคที่มีสถานภาพสมรสโสด มีความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าต่ าท่ีสุด ( X  = 4.37, SD = 0.49) 

 
ตารางท่ี 4.10 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคในตลาดนัด

คลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามสถานภาพสมรส 
การจัดการการตลาดที่มี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อ

สินค้า 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F-Ratio 
p-

Value 

1. ด้านการวางแผน ระหว่างกลุ่ม 1.560 2 .780 2.396 .092 
 ภายในกลุ่ม 129.283 397 .326   
 รวม 130.843 399    

2. ด้านการปฏิบัติหรือ ระหว่างกลุ่ม 2.339 2 1.170 2.772 .064 
การสั่งการ ภายในกลุ่ม 167.517 397 .422   
 รวม 169.856 399    
3. ด้านการควบคุม ระหว่างกลุ่ม .120 2 .060 .166 .847 
 ภายในกลุ่ม 143.518 397 .362   
 รวม 143.638 399    

รวมทุกด้าน ระหว่างกลุ่ม 1.048 2 .524 1.899 .151 
 ภายในกลุ่ม 109.537 397 .276   
 รวม 110.585 399    

* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 
จากตารางที่ 4.10 ผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ที่มีสถานภาพ

สมรสต่างกันมีความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าไม่แตกต่างกันใน
ทุกๆ ด้าน 
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ตารางท่ี 4.11 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการจัดการการตลาดกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคในตลาด
นัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามการศึกษา  

การจัดการ
การตลาดที่มีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อ

สินค้า 

ระดับการศึกษา 
ประถมศึกษา 

 
ม.ต้น ม.ปลาย/ปวช. อนุปริญญา/

ปวส. 
ปริญญาตร ี สูงกว่าปรญิญา

ตร ี

X  SD 
X  SD 

X  SD 
X  SD 

X  SD 
X  SD 

1. ด้านการวางแผน 4.46 0.67 4.46 0.82 4.41 0.55 4.47 0.60 4.46 0.52 4.48 0.47 

2. ด้านการปฏิบัติหรือ
การสั่งการ 

4.57 0.34 4.34 0.87 4.32 0.54 4.41 0.60 4.36 0.67 4.34 0.73 

3. ด้านการควบคมุ 4.69 0.47 4.50 0.46 4.38 0.53 4.42 0.65 4.34 0.60 4.50 0.76 
รวม 4.57 0.37 4.43 0.62 4.37 0.46 4.43 0.57 4.39 0.52 4.44 0.53 

 
จากตารางที่ 4.11 พบว่า ผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ที่มี

ระดับการศึกษาระดับประถมศึกษามีความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าสูงที่สุด ( X  = 4.57, SD = 0.37) รองลงมาเป็นผู้บริโภคท่ีมีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนต้น 
( X  = 4.43, SD = 0.62) และผู้บริโภคที่มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย มีความคิดเห็นต่อ
การจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าต่ าท่ีสุด ( X  = 4.37, SD = 0.46) 
 
ตารางท่ี 4.12 การวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียวการจัดการการตลาดกับปัจจัยส่วนบุคคลของ

ผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามการศึกษา  

การจัดการการตลาดที่มี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อ

สินค้า 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F-Ratio 
p-

Value 

1. ด้านการวางแผน ระหว่างกลุ่ม .186 5 .037 .112 .990 
 ภายในกลุ่ม 130.657 394 .332   
 รวม 130.843 399    

2. ด้านการปฏิบัติหรือ ระหว่างกลุ่ม .663 5 .133 .309 .908 
การสั่งการ ภายในกลุ่ม 169.193 394 .429   
 รวม 169.856 399    
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ตารางท่ี 4.12 การวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียวการจัดการการตลาดกับปัจจัยส่วนบุคคลของ
ผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามการศึกษา 
(ต่อ) 

การจัดการการตลาดที่มี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อ

สินค้า 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F-Ratio 
P-

Value 

3. ด้านการควบคุม ระหว่างกลุ่ม 1.778 5 .356 .988 .425 
 ภายในกลุ่ม 141.860 394 .360   
 รวม 143.637 399    

รวมทุกด้าน ระหว่างกลุ่ม .450 5 .090 .322 .900 
 ภายในกลุ่ม 110.135 394 .280   
 รวม 110.585 399    

* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.12 ผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ที่มีระดับ
การศึกษาต่างกันมีความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าไม่แตกต่างกัน
ในทุกๆ ด้าน 

 
ตารางท่ี 4.13 ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับการจัดการการตลาด กับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคใน

ตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ 

การจัดการการตลาด
ที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินค้า 

อาชีพ 

นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ลูกจ้าง/
พนักงาน
บริษัท 

ค้าขาย/
เจ้าของ
กิจการ 

อ่ืน ๆ 

X  SD 
X  SD 

X  SD 
X  SD 

X  SD 

1. ด้านการวางแผน 4.30 0.70 4.56 0.51 4.51 0.47 4.34 0.69 4.46 0.55 

2. ด้านการปฏิบัติหรือ
การสั่งการ 4.18 0.76 4.48 0.53 4.38 0.60 4.26 0.76 4.44 0.67 

3. ด้านการควบคมุ 4.35 0.54 4.52 0.49 4.40 0.59 4.30 0.70 4.39 0.64 

รวม 4.28 0.58 4.52 0.44 4.43 0.48 4.30 0.64 4.43 0.52 
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จากตารางที่ 4.13 พบว่า ผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ที่มี
อาชีพเป็นข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจมีความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าสูงที่สุด ( X  = 4.52, SD = 0.44) รองลงมาเป็นผู้บริโภคที่มีอาชีพอ่ืน ๆ เช่น ข้าราชการบ านาญ 
ธุรกิจส่วนตัว แม่บ้าน เป็นต้น ( X  = 4.43, SD = 0.52) และผู้บริโภคที่เป็นนักเรียน/นักศึกษามีความ
คิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าต่ าท่ีสุด ( X  = 4.28, SD = 0.58) 
 
ตารางท่ี 4.14 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว ระหว่างการจัดการการตลาด กับปัจจัยส่วน

บุคคลของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานครจ าแนกตาม
อาชีพ 

การจัดการการตลาดที่มี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อ

สินค้า 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F-Ratio 
p-

Value 

1. ด้านการวางแผน ระหว่างกลุ่ม 3.394 4 .849 2.630* .034 
 ภายในกลุ่ม 127.449 395 .323   
 รวม 130.843 399    
2. ด้านการปฏิบัติหรือ ระหว่างกลุ่ม 3.701 4 .925 2.199 .068 
การสั่งการ ภายในกลุ่ม 166.155 395 .421   
 รวม 169.856 399    

3. ด้านการควบคุม ระหว่างกลุ่ม 2.002 4 .500 1.396 .235 
 ภายในกลุ่ม 141.636 395 .359   
 รวม 143.638 399    

รวมทุกด้าน ระหว่างกลุ่ม 2.678 4 .670 2.451* .046 
 ภายในกลุ่ม 107.906 395 .273   
 รวม 110.585 399    

* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.14 ผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ที่มีอาชีพ
ต่างกันมีความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าด้านการวางแผนและ
ภาพรวมแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงท าการทดสอบเป็นรายคู่โดยใช้สถิติ 
Scheffé รายละเอียดแสดงดังตารางที่ 4.15 - 4.16 
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ตารางท่ี 4.15 เปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ ระดับความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาด
ด้านการวางแผน กับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม 
กรุงเทพมหานครจ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ 
X  

อาชีพ 
นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ลูกจ้าง/
พนักงาน
บริษัท 

ค้าขาย/
เจ้าของ
กิจการ 

อื่น ๆ 

4.30 4.56 4.51 4.34 4.46 

นักเรียน/นักศึกษา 4.30 - -.26 -.22 -.04 -.17 
ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 4.56  - .05 .22 .09 
ลูกจ้าง/พนักงานบริษัท 4.51   - .16 .05 
ค้าขาย/เจ้าของกิจการ 4.34    - .13 
อ่ืน ๆ 4.46     - 

* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
จากตารางที่ 4.15 พบว่า ผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ที่มี

อาชีพต่างกันมีความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าด้านการวางแผนไม่
แตกต่างกัน 
 
ตารางท่ี 4.16 เปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ ระดับความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาด

ระหว่างการจัดการการตลาด กับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุง
กรุงเกษม กรุงเทพมหานครจ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ 
X  

อาชีพ 
นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ลูกจ้าง/
พนักงาน
บริษัท 

ค้าขาย/
เจ้าของ
กิจการ 

อื่น ๆ 

4.28 4.52 4.43 4.30 4.43 

นักเรียน/นักศึกษา 4.28 - -.24 -.15 -.02 -.15 
ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 4.52  - .09 .22 .09 
ลูกจ้าง/พนักงานบริษัท 4.43   - .13 -.00 
ค้าขาย/เจ้าของกิจการ 4.30    - -.13 
อ่ืน ๆ 4.43     - 
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หมายเหตุ อ่ืนๆ  หมายถึงผู้ที่ไม่มีอาชีพเป็นหลักแหล่ง และไม่มีงานท าที่แน่นอน 
* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.16 พบว่า ผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ที่มี
อาชีพต่างกันมีความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในภาพรวมไม่
แตกต่างกัน 

 
ตารางท่ี 4.17 เปรียบเทียบระดับความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาดระหว่างการจัดการการตลาด

กับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

การจัดการการตลาด
ที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินค้า 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
ต่ ากว่า 

7,000 บาท 
7,001 - 
15,000 
บาท 

15,001 - 
20,000 
บาท 

20,001 - 
30,000 
บาท 

30,001 
บาท ขึ้นไป 

X  SD 
X  SD 

X  SD 
X  SD 

X  SD 

1. ด้านการวางแผน 4.19 0.77 4.48 0.53 4.46 0.52 4.52 0.48 4.51 0.61 

2. ด้านการปฏิบัติหรือ
การสั่งการ 4.16 0.77 4.36 0.62 4.32 0.62 4.34 0.74 4.52 0.60 

3. ด้านการควบคมุ 4.36 0.56 4.41 0.54 4.42 0.56 4.41 0.68 4.36 0.68 

รวม 4.24 0.63 4.42 0.47 4.40 0.50 4.42 0.56 4.46 0.55 

 
จากตารางที่ 4.17 พบว่า ผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ที่มี

รายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 30,001 บาท ขึ้นไป มีความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าสูงที่สุด ( X  = 4.46, SD = 0.55) รองลงมาเป็นผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
20,001 - 30,000 บาท ( X  = 4.42, SD = 0.56) ผู้มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 7,001 - 15,000 บาท 
( X  = 4.42, SD = 0.47) และผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 7,000 บาท มีความคิดเห็นต่อ
การจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าต่ าที่สุด ( X  = 4.24, SD = 0.63) 
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ตารางท่ี 4.18 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว การจัดการตลาดกับปัจจัยส่วนบุคคลของ

ผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ย
ต่อเดือน 

การจัดการการตลาดที่มี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อ

สินค้า 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F-Ratio 
p-

Value 

1. ด้านการวางแผน ระหว่างกลุ่ม 3.313 4 .828 2.565* .038 
 ภายในกลุ่ม 127.530 395 .323   
 รวม 130.843 399    
2. ด้านการปฏิบัติหรือ ระหว่างกลุ่ม 4.184 4 1.046 2.494* .043 
การสั่งการ ภายในกลุ่ม 165.672 395 .419   
 รวม 169.856 399    

3. ด้านการควบคุม ระหว่างกลุ่ม .252 4 .063 .173 .952 
 ภายในกลุ่ม 143.386 395 .363   
 รวม 143.638 399    
รวมทุกด้าน ระหว่างกลุ่ม 1.511 4 .378 1.368 .244 
 ภายในกลุ่ม 109.074 395 .276   
 รวม 110.585 399    

* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 
จากตารางที่ 4.18 ผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ที่มีรายได้เฉลี่ย

ต่อเดือนต่างกันมีความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าด้านการวางแผน
และด้านการปฏิบัติหรือการสั่งการแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงท าการทดสอบ
เป็นรายคูโ่ดยใช้สถิติ Scheffé รายละเอียดแสดงดังตารางที่ 4.19 – 4.20 
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ตารางท่ี 4.19 เปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ ระดับความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาด
ระหว่างการจัดการการตลาดด้านการวางแผนกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคใน
ตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
X  

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
ต่ ากว่า 
7,000 
บาท 

7,001 - 
15,000 
บาท 

15,001 - 
20,000 
บาท 

20,001 - 
30,000 
บาท 

30,001 
บาท 
ขึ้นไป 

4.19 4.48 4.46 4.52 4.51 

ต่ ากว่า 7,000 บาท 4.19 - -.29 -.27 -.33 -.32 
7,001 - 15,000 บาท 4.48  - .01 -.04 -.03 
15,001 - 20,000 บาท 4.46   - -.06 -.04 
20,001 - 30,000 บาท 4.52    - .01 
30,001 บาท ขึ้นไป 4.51     - 
* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

จากตารางที่ 4.19 พบว่า ผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ที่มี
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกันมีความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าด้าน
การวางแผนไม่แตกต่างกัน 

 
ตารางท่ี 4.20 เปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ ระหว่างการจัดการการตลาด ด้านการ

ปฏิบัติหรือการสั่ งการกับปัจจัยส่วนบุคคล ในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม 
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
X  

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
ต่ ากว่า 
7,000 
บาท 

7,001 - 
15,000 
บาท 

15,001 - 
20,000 
บาท 

20,001 - 
30,000 
บาท 

30,001 
บาท 
ขึ้นไป 

4.16 4.36 4.32 4.34 4.52 

ต่ ากว่า 7,000 บาท 4.16 - -.20 -.16 -.18 -.36 
7,001 - 15,000 บาท 4.36  - .04 .02 -.16 
15,001 - 20,000 บาท 4.32   - -.01 -.20 
20,001 - 30,000 บาท 4.34    - -.19 
30,001 บาท ขึ้นไป 4.52     - 
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* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
จากตารางที่ 4.20 พบว่า ผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ที่มี

รายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกันมีความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าด้าน
การปฏิบัติหรือการสั่งการไม่แตกต่างกัน 
 
ตอนที่ 6 ระดับความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาด กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 4.21 การวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาดกับปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร 

การจัดการการตลาด 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

Pearson 
Correlation (r) 

Sig 
(2-tailed) 

ระดับความสัมพันธ ์

ด้านการวางแผน .501** .000 สัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันระดับกลาง 

1. ตลาดนัดควรมีการวางแผนการ
เปิด/ปิด และระบุ วัน และเวลา ท า
การอย่างชัดเจน 

.533** .000 สัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันระดับกลาง 

2. ตลาดนัดควรมีการก าหนดระเบียบ
ของร้านขายสินค้าท่ีชัดเจน 

.297** .000 สัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันระดับต่ า 

3. ตลาดนัดควรมีการวางแผนด้าน
การจราจร/สถานที่จอดรถให้เพียงพอ
ต่อความต้องการของผู้บริโภค 

.452** .000 สัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันระดับกลาง 

4. ตลาดนัดควรมีการวางแผนในการ
จัดการด้านความสะอาด 

.273** .000 สัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันระดับต่ า 

5. ตลาดนัดควรมีการวางแผนในการ
จดัการด้านความปลอดภัย 

.377** .000 สัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันระดับกลาง 
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ตารางท่ี 4.21 การวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาด กับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร (ต่อ) 

ด้านการปฏิบัติหรือการสั่งการ .476** .000 สัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันระดับกลาง 

1. ควรมีการแจ้งข่าวประชาสัมพันธ์
เกี่ยวกับตลาดนัดอย่างต่อเนื่อง 

.403** .000 สัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันระดับกลาง 

2. ควรมีป้ายบอกสถานที่/โซน และ
ชื่อร้านค้าอย่างชัดเจน 

.369** .000 สัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันระดับกลาง 

3. ผู้ประกอบการร้านค้าควรปฏิบัติ
ตามกฎระเบียบของตลาดนัดเป็น
อย่างดี 

.394** .000 สัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันระดับกลาง 

4. ควรมีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการ
ขายให้ผู้บริโภคมาซื้อสินค้าที่ตลาดนัด
อย่างต่อเนื่อง 

.343** .000 สัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันระดับกลาง 

5. เจ้าหน้าที่ตลาดนัดควรเอาใจใส่
ร้านค้า ดูแลและ/บริการผู้บริโภคที่มา
ซื้อสินค้าท่ีตลาดนัดเป็นอย่างดี 

.385** .000 สัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันระดับกลาง 

ด้านการควบคุม .463** .000 สัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันระดับกลาง 

1. ควรมีการตรวจควบคุมสินค้าที่ขาย
โดยไม่เป็นสินค้าผิดกฎหมาย 

.332** .000 สัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันระดับกลาง 

2. ควรมีการควบคุมสินค้าสินค้าไม่
เป็นสินค้าละเมิดลิขสิทธิ์ 

.358** .000 สัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันระดับกลาง 

3. ควรมีการควบคุมร้านค้าไม่ให้วาง
สินค้ายื่นออกมาตามทางเดินหรือตาม
พ้ืนที่ส่วนกลาง 

.378** .000 สัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันระดับกลาง 

4. ควรมีการควบคุมร้านค้าไม่ให้เอา
เปรียบผู้บริโภค 

.364** .000 สัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันระดับกลาง 

5. ควรมีการควบคุมร้านค้าให้ปฏิบัติ
ตามกฎระเบียบที่วางไว้ 

.295** .000 สัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันระดับต่ า 
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ตารางท่ี 4.21 การวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาด กับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร (ต่อ) 

ภาพรวม .555** .000 สัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันระดับกลาง 

* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.21 พบว่า ความสัมพันธ์ระหว่างการจัดการการตลาด กับปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริ โภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม 
กรุงเทพมหานคร มีสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันระดับกลาง (r = .55) โดยตลาดนัดควรมีการวาง
แผนการเปิด/ปิด และระบุ วัน และเวลา ท าการอย่างชัดเจนมีระดับความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน
ระดับกลางกับส่วนประสมทางการตลาดสูงที่สุด (r = .533)  

การจัดการการตลาดด้านการวางแผนกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร สัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน
ระดับกลาง (r = .501) โดยตลาดนัดควรมีการวางแผนการเปิด/ปิด และระบุ วัน และเวลา ท าการ
อย่างชัดเจนมีระดับความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันระดับกลางกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคสูงที่สุด (r = .533) 

การจัดการการตลาดด้านการปฏิบัติหรือการสั่งการ กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร สัมพันธ์ใน
ทิศทางเดียวกันระดับกลาง (r = .476) โดยควรมีการแจ้งข่าวประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับตลาดนัดอย่าง
ต่อเนื่องมีระดับความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันระดับกลาง กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคสูงที่สุด (r = .403)  

การจัดการการตลาดด้านการควบคุม กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร สัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันระดับกลาง (r = .463) โดยควรมีการควบคุมร้านค้าไม่ให้วางสินค้ายื่นออกมาตามทางเดิน
หรือตามพ้ืนที่ส่วนกลางมีระดับความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันระดับกลางกับส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคสูงที่สุด (r = .378)  
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ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์เชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์ผู้จัดการตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม 
กรุงเทพมหานคร 

จากการที่ผู้วิจัยสัมภาษณ์ผู้จัดการตลาด และผู้ช่วยผู้ จัดการตลาดนัด รวมจ านวน 2 คน 
เกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริ โภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม 
กรุงเทพมหานครไว้ 2 ด้านดังนี้  1) ด้านการจัดการการตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร 
2) ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และ 3) ด้านนโยบายการสนับสนุนพัฒนาตลาด  โดยสรุปผล
การสัมภาษณ์ได้ดังนี้ 

1. ด้านการจัดการการตลาดนัด ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในตลาดนัดคลองผดุงกรุง
เกษม กรุงเทพมหานคร โดยแบ่งเป็นประเด็นค าถามไว้ 3 ด้านดังนี้ 
 1.1 ด้านการวางแผน ตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม ได้ก าหนดเวลาในการเปิดบริการตั้งแต่ 
10.00 น. ถึง 22.00 น. ก าหนดพื้นที่ร้านค้าไว้เป็นระเบียบ มีขนาดพ้ืนที่เท่ากันทุกร้าน นอกจากนี้ยังมี
การดูแลความสะอาด มีการจัดวางผังขยะถุงพลาสติกสีขาวโปร่งใสไว้ทุกจุด และนอกจากนี้การดูแลด้าน
ความปลอดภัยจากหน่วยรักษาความปลอดภัยของตลาดอย่างเข้มงวด โดยผ่านการสแกนจากประตู
ทางเข้าทั้งสองด้าน 
 1.2 ด้านการปฏิบัติ และการสั่งการ ตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม ได้ปฏิบัติการ การแจ้งข่าว 
การประชาสัมพันธ์ผ่านทางสื่อโทรทัศน์ ป้ายโฆษณา และสื่อโซเชียลมีเดีย (Social Media) อย่างต่อเนื่อง 
มีป้ายบอกชื่อร้านที่มองเห็นได้ชัดเจน และผู้ประกอบการร้านค้าทุกร้านให้ความเคารพกฎระเบียบของ
ตลาดนัดอย่างเคร่งครัด ซึ่งเป็นตัวอย่างที่ดีกับร้านค้าในตลาดนัดอ่ืนๆ นอกจากนี้ร้านค้าผู้ประกอบการ
ยังให้การดูแลผู้บริโภคด้วยความเป็นกันเองเสมือนญาติมิตร  
 1.3 ด้านการควบคุม จากการสัมภาษณ์ผู้จัดการตลาดพบว่า ตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษมให้
ความส าคัญด้านการตรวจค้นสินค้าที่ผิดกฎหมาย และสินค้าละเมิดสิทธิ์ โดยการคัดกรองสินค้าอย่าง
เข้มงวดผ่านการตรวจสอบระดับจังหวัดมาแล้ว ส่วนด้านการจัดระเบียบทางเดิน หรือส่วนกลางก็พบว่ามี
การจัดวางสินค้าอย่างเป็นระเบียบไม่ยื่นล้ ามายังส่วนกลางให้เกะกะทางเดิน  
 โดยสรุปภาพรวมการจัดการตลาด ด้านการวางแผน ตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม ยังขาดการ
การวางแผนการบริการด้านการจราจร/สถานที่จอดรถยังไม่เพียงพอส าหรับลูกค้า ส่วนด้านการ
ปฏิบัติการ และการควบคุม มีการจัดการการตลาดครบทั้ง 3 ข้อประเมินแล้วจึงอยู่ในระดับดี  

2. ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ทีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคในตลาดนัดคลอง
ผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร จากการสัมภาษณ์ผู้จัดการตลาดนัด พอสรุป 4 ด้านได้ดังนี้ 
 2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์ในตลาดคลองผดุงกรุงเกษม ส่วนใหญ่เป็นผลิตภัณฑ์ที่ผลิต
จากกลุ่มชาวบ้าน ได้แก่ผลิตภัณฑ์ประเภทอุปโภค และบริโภค เช่น อาหารพื้นเมือง  เสื้อผ้าแฟชั่น ผ้า
ไหม ผ้าพ้ืนเมือง ผัก ผลไม้ เครื่องประดับ เครื่องจักสาน อาหารพื้นบ้าน อุปกรณ์ตกแต่งบ้าน ไม้ประดับ 
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ไม้ดอก ฯลฯ เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัวในแต่ละท้องถิ่นที่ผ่านการคัดสรรจาก
จังหวัดก่อนส่งเข้ามาจ าหน่ายในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม  ดังนั้นผลิตภัณฑ์ทุกชนิดอยู่ในระดับเกรด
เอ คุณภาพเหมาะสม มีให้เลือกซ้ือมากมาย และได้รับการยอมรับในเรื่องคุณภาพ ผ่านการรับรองจาก
ส านักคณะกรรมการอาหารและยา (อย.)   
  2.2 ด้านราคา ราคา ตลาดนัดได้ติดป้ายราคาให้มองเห็นชัดเจน สามารถต่อรองราคาได้ตาม
ความเหมาะสม  โดยมีหลายราคาให้เลือกซื้อ แต่จากการสัมภาษณ์ผู้จัดการตลาดพบว่าสินค้าบางรายการ 
ราคาค่อนข้างแพง  โดยได้รับการร้องเรียนจากผู้บริโภค ทางผู้จัดการตลาดได้ชี้แจงให้ผู้บริโภคเข้าใจแล้ว
เพราะสินค้าบางประเภทมีต้นทุนการขนส่งค่อนข้างสูง เช่นอาหารทะเล เป็นต้น ทางผู้จัดการตลาดได้
แนะน าให้ผู้ประกอบให้ติดราคาที่หน้าร้านให้เห็นอย่างชัดเจน ก่อนลูกค้าจะตัดสินใจซื้อ เพ่ือไม่เกิด
ปัญหาการร้องเรียนอีก 
  2.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เนื่องจากตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม อยู่ในพื้นที่ใจกลาง
เมือง การเดินทางสามารถมาได้หลายทาง สะดวกสบาย รวดเร็ว ใกล้บ้าน ใกล้ที่ท างาน ส่วนใหญ่
ผู้บริโภคอาศัยเวลาช่วงพักเที่ยง หรือเลิกงานแวะมาเดินจับจ่ายซื้อสินค้าก่อนกลับบ้าน นอกจากนี้ยังพบ
สามารถซื้อสินค้าผ่าน ทางเฟสบุ๊ค ทางไลน์ หรือซื้อผ่านโทรศัพท์มือถือโดยตรงจากพ่อค้าแม่ค้า และจาก 
จากการแลกนามบัตร เป็นต้น 
  2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด หรือการจัดโปรโมชั่น ร้านค้าผู้ประกอบการมีกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาด ผ่านทางการประชาสัมพันธ์จากส่วนกลางของตลาด ซึ่งมีเจ้าหน้าคอยท าหน้าที่
ประชาสัมพันธ์ช่วงเวลาจัดโปรโมชั่นแบ่งเป็น 2 ช่วงคือ ช่วงนาทีทองในเวลา 12.00 น. โดยใช้หน้าเวทีจัด
กิจกรรมลดราคาเพ่ือให้ผู้บริโภคที่มาในงานได้ร่วมสนุกกับกิจกรรมสินค้าราคาถูก และอีกช่วงหนึ่งคือช่วง
วันสุดท้ายของการจัดงาน ที่จัดโปรโมชั่นเรียกว่า “ลดสั่งลา” ก่อนกลับบ้าน เพ่ือให้ลูกค้าได้มาร่วม
กิจกรรม “ลดสั่งลา” ก่อนกลับบ้าน  นอกจากนี้ร้านค้ายังสร้างความพึงพอใจให้ผู้บริโภคหากพบว่าสินค้า
มีข้อบกพร่องสามารถมาเปลี่ยนคืน  
  โดยสรุปภาพรวมจากการสัมภาษณ์ผู้จัดการตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม พบว่าปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ อสินค้าของผู้บริโภค ในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม 
กรุงเทพมหานคร ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด
ประเมินแล้วอยู่ในระดับดีมาก  
 3. ด้านนโยบายสนับสนุนการพัฒนาตลาด  ภาครัฐได้สนับสนุน เ พ่ือให้ โอกาสแก่
ผู้ประกอบการระดับท้องถิ่นน าสินค้ามาจ าหน่ายในตลาดนัดคลองผดุง โดยมอบหมายให้กระทรวงท า
ท าหน้าที่เป็นเจ้าภาพหมุนเวียนผลัดเปลี่ยนกันไป และให้ค าแนะน าพัฒนาตลาดให้ยั่งยืน แบ่งออกเป็น 
4 ด้านดังนี้ 
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 3.1 ด้านการออกแบบบรรจุภัณฑ์ โดยมีทีมคณะกรรมการผู้บริหารตลาดได้ประชุมกัน
เพ่ือน าเสนอนโยบาย ประชุมกันทุกเดือน เดือนละ 1 ครั้ง เพ่ือก าหนดนโยบายและให้ค าแนะน า เช่น 
กระทรวงคมนาคม กระทรวงมหาดไทย กระทรวงวิทยาศาสตร์ ได้แต่งตั้งทีมคณะกรรมการพัฒนาการ
ตลาดให้ได้รับความพึงพอใจจากผู้บริโภคมากที่สุด เช่น การออกแบบบรรจุภัณฑ์ การขอหนังสือ
รับรองจากส านักคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) การสร้างโรงเรือนเป็นต้น 
 3.2 ด้านเทคนิคการขาย คณะกรรมการก็จะให้ค าแนะน าวิธีการจ าหน่ายสินค้า เช่น
เทคนิคการขาย การทักทายต้อนรับลูกค้า การแต่งกายที่เหมาะสม การตอบค าถามข้อโต้แย้งด้วย
ใบหน้าที่ยิ้มแย้มแจ่มใส ฯลฯ ผู้จัดการตลาดได้ให้ค าแนะน าด้วยความจริงใจ เปรียบเสมือนญาติที่คอย
ช่วยเหลืออย่างใกล้ชิด นับเป็นสิ่งที่ดีส าหรับผู้ประกอบการรายใหม่ที่เพ่ิงได้มีโอกาสมาน าเสนอใน
ตลาดนัดเป็นครั้งแรก นอกจากนี้ได้แนะน าการท านามบัตร เพ่ือให้ผู้ประกอบการได้ติดต่อสื่อสารกับ
ลูกค้าได้สะดวก และง่ายขึ้น โดยเน้นการจัดจ าหน่ายสินค้าไม่ผ่านคนกลาง  
 3.3 ด้านการส่งเสริมการส่งออก ภาครัฐได้สนับสนุนผู้ประกอบการที่ผลิตสินค้าดี มี
คุณภาพ โดยหาตลาดต่างประเทศ เพ่ือน าสินค้าไปจ าหน่าย ปัจจุบันมีผู้ประกอบการหลายรายประสบ
ความส าเร็จในการส่งออกไปจ าหน่ายต่างประเทศ เช่นผู้ประกอบการผลิตกระเป๋าที่ท าจากใบบัว 
ส่งออกไปจ าหน่ายที่ประเทศคาซัคสถานในงาน World Expo 2017เช่น การพัฒนาคุณภาพของ
สินค้าให้เป็นที่รู้จักในตลาดท้องถิ่น รวมถึงการต่อยอดผลิตภัณฑ์ และการหาตลาดในต่างประเทศเพ่ือ
การส่งออกในระดับต่อไป  

3.4 ด้านการขยายพ้ืนที่ตลาดไปยังตลาดส่วนภูมิภาคในต่างจังหวัด ภาครัฐได้มีการ
ขยายตลาดไปสู่ส่วนภูมิภาค ในรูปแบบตลาดประชารัฐ ประกอบด้วย ส่วนราชการ ประชาชน มูลนิธิ 
และเครือข่ายผู้ประกอบการที่ให้การสนับสนุนเข้าร่วมโครงการ  ด้านนโยบายตลาด ภาครัฐให้การ
สนับสนุนด้านนโยบายตลาด นอกจากนี้คณะกรรมการคณะกรรมการผู้จัดการตลาดได้แนะน า
ผู้ประกอบการ ด้านการลงทุน แหล่งกู้ยืม โดยกรมการพัฒนาชุมชนเป็นผู้ประสานงาน โดยมีธนาคาร
ออมสินเป็นผู้ให้การสนับสนุนแหล่งเงินทุน กลุ่มละ 8,000 บาท  
 โดยสรุปภาพรวมจากการสัมภาษณ์ผู้จัดการตลาดพบว่าตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม มีนโยบาย
สนับสนุนการพัฒนาตลาด ด้านการออกแบบบรรจุภัณฑ์ ด้านเทคนิคการขาย  ด้านการส่งเสริมการ
ส่งออก และด้านการขยายพ้ืนที่ตลาดครบทั้ง 4 ด้าน ซึ่งอยู่ในระดับดีมาก  
 สรุปแนวคิดจากการสัมภาษณ์ผู้จัดการตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ทั้งสอง
ท่านได้ข้อสรุปดังนี้  

คุณสงัด พืชพันธุ์ ผู้อ านวยการกลุ่มงานส่งเสริมการตลาด OTOP พบว่า การบริหารการ
จัดการตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร กล่าวว่า “การบริหารการจัดการตลาดท างาน
เป็นทีม โดยเริ่มตั้งแต่กระทรวงมหาดไทย ที่เป็นแม่งานรายใหญ่ได้มอบหมายและประชุมเ พ่ือก าหนด
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กระทรวงที่จะเป็นเจ้าภาพในการด าเนินงานตลาดนัดแต่ละกระทรวงจะมอบหมายส่งต่อไปยังจังหวัด
เพ่ือคัดเลือกผลิตภัณฑ์ที่ดี มีคุณภาพมาจ าหน่ายในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษมต่อไป หลังจากนั้นจะ
เป็นกระบวนการการบริหารตลาดโดยทีมผู้จัดการการตลาดต่อไป” 

คุณชัยวุฒิ ชัยชนะ  ต าแหน่งนักวิชาการพัฒนาชุมชนช านาญการ และท าหน้าที่เป็นผู้จัดการ
ตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กล่าวว่า “การบริหารงานตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม มีการจัดเจ้าภาพ
แต่ละกระทรวงวนเวียนผลัดเปลี่ยนกันไป ส่วนหน้าที่ของผู้จัดการตลาดจะท าหน้าที่ให้ความช่วยเหลือ
ผู้ประกอบการ เช่นการให้ค าแนะน าวิธีการจ าหน่ายสินค้า การสร้างแพกเก็ตจิ้ง การท าป้ายราคา การ
บริการด้านความสะดวก ความสะอาด และการแนะน าการท าการโปรโมชั่น ในการขายสินค้าแต่ละ
รอบในตลาดนัด การท าตลาดนัดในคลองผดุงกรุงเกษม ไม่ใช่เรื่องง่าย ต้องใช้เวลาเตรียมความพร้อม
ตั้งแต่การคัดสรรผลิตภัณฑ์ที่ดีมีคุณภาพ ได้รับการรับรองจากหน่วยงาน ส านักงานคณะกรรมการ
อาหารและยา (อย.) ดังนั้นสินค้าที่จะน ามาจ าหน่ายจึงวางใจได้เลยว่าเป็นสินค้าที่ดีติดระดับห้าดาว
แน่นอน เพราะผ่านการคัดสรร และการกลั่นกรองจากระดับจังหวัดแต่ละจังหวัดระดับท้องถิ่น จึงท า
ให้เชื่อมั่นว่าสินค้าโอทอปที่น ามาจ าหน่ายในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร มีคุณภาพ
ได้มาตรฐานอย่างแน่นอน” 
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บทที่ 5 
สรุป อภิปราย และข้อเสนอแนะ 

 
การวิจัยเรื่อง “ความสัมพันธ์ระหว่างการจัดการการตลาด กับปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร” เป็นการวิจัยแบบผสมผสาน
ใช้การวิจัยเชิงปริมาณ (Survey Research) ผสมกับการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) มี
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 1) เพ่ือศึกษาการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของ
ผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร 2) เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริ โภค ในตลาดนัดคลองผดุงกรุ ง เกษม 
กรุงเทพมหานคร 3) เพ่ือเปรียบเทียบการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า จ าแนกตาม
ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร และ 4) เพ่ือศึกษา
ความสัมพันธ์ระหว่างการจัดการการตลาด กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อสินค้าของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร โดยการจัดท าแบบสอบถาม 
(Questionnaires) เป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูล กลุ่มตัวอย่าง คือ 1) ผู้บริโภคหรือผู้ที่มาซื้อสินค้าที่
ตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม จ านวน 400 คน วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณา ได้แก่ จ านวน 
ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติเปรียบเทียบ ได้แก่ การวิเคราะห์ค่าที (t-Test) การ
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) และสถิติเพ่ือหาความสัมพันธ์ คือ ค่าสถิติ
สหสัมพันธ์เพียร์สัน (Pearson’s Correlation) 2) จากผลการทดสอบสมมติฐาน จ านวน 2 และข้อ 
3) จากการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้จัดการตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร จ านวน 2 คน จาก
การวิจัยสามารถสรุปผลการวิจัยได้ดังนี้ 
 
5.1 สรุปผลการวิจัย 
 จากการสรุปผลการวิจัย ผู้วิจัยได้แยกประเด็นในการสรุปไว้เป็น 3 ส่วนดังนี้ 

1. ผลการวิจัยเชิงปริมาณ (Survey Research)  

2. ผลการทดสอบสมมติฐาน 

3. ผลการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้จัดการการตลาดนัด 
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โดยได้สรุปผลการวิจัยดังนี้ 
 1. ผลการวิจัยเชิงปริมาณ (Survey Research)  
 พบว่าปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม ส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 21 - 30 ปี มากที่สุด มีสถานภาพสมรสโสด การศึกษาระดับปริญญาตรี 
อาชีพเป็นลูกจ้าง/พนักงานบริษัท รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 7,001 - 15,000 บาท มีพฤติกรรมการซื้อ 
ส่วนใหญ่เป็นผลิตภัณฑ์อาหารท้องถิ่น มีความถี่ในการซื้อสินค้าในตลาดนัด 1 - 2 ครั้ง/สัปดาห์ การ
เดินทางมาตลาดนัดโดยรถยนต์ส่วนตัว มีช่วงเวลาที่ชอบมาซื้อของในตลาดนัด เวลา16.01-20.00 น. 
มีเหตุผลที่ซื้อสินค้าในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม เพราะมีสินค้าให้เลือกหลากหลาย และค่าใช้จ่าย
ในการซื้อสินค้าจากตลาดนัดแต่ละครั้งอยู่ระหว่าง 100 – 300 บาท มีความคิดเห็นด้านการจัดการ
การตลาดด้านการวางแผนอยู่ในระดับมาก รองลงมาเป็นการจัดการด้านการควบคุม และการจัดการ
ด้านการปฏิบัติหรือการสั่งการมีผลต่อการตัดสินใจซื้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าที่สุด  0.65 และด้านปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค อยู่ในระดับมาก รองลงมาคือด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านสถานที่ ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาดตามล าดับ  

การวิเคราะห์การเปรียบเทียบการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า จ าแนก
ตามปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร 
 พบว่าผู้บริโภคที่มีเพศต่างกัน มีความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อสินค้า ด้านการวางแผน ด้านการปฏิบัติหรือการสั่งการ และด้านการควบคุมแตกต่างกัน โดยเพศ
หญิงมีความความคิดเห็นต่อการจัดการสูงกว่าเพศชายในทุกด้านข้างต้น ส่วนผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่าง
กัน มีความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า ด้านการวางแผน ด้านการ
ปฏิบัติหรือการสั่งการ และด้านการควบคุมแตกต่างกัน  
 ผู้บริโภคที่มีสถานภาพสมรสต่างกัน มีความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้า ด้านการวางแผน ด้านการปฏิบัติหรือการสั่งการ และด้านการควบคุม ไม่แตกต่าง
กัน และส่วนผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาต่างกัน มีความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาด ด้านการ
วางแผน ด้านการปฏิบัติหรือการสั่งการ และด้านการควบคุมไม่แตกต่างกัน 

ผู้บริโภคที่มีอาชีพต่างกัน มีความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าของผู้บริโภค ด้านการวางแผน ด้านการปฏิบัติหรือการสั่งการ และด้านการควบคุมไม่แตกต่าง
กัน และผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่างกัน มีความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่ ด้านการวางแผน ด้านการ
ปฏิบัติหรือการสั่งการ และด้านการควบคุมไม่แตกต่างกัน 
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ด้านการวิเคราะห์การเปรียบเทียบความสัมพันธ์ระหว่างการจัดการการตลาดกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม 
กรุงเทพมหานคร 

  พบว่าการจัดการการตลาดด้านการวางแผน กับส่วนประสมทางการตลาดที่ มีสัมพันธ์ใน
ทิศทางเดียวกัน โดยตลาดนัดควรมีการวางแผนการเปิด/ปิด และระบุ วัน และเวลา ท าการอย่าง
ชัดเจน และการจัดการการตลาดด้านการปฏิบัติ หรือการสั่งการ กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่
มีสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันระดับกลาง โดยตลาดนัดควรมีการวางแผนการเปิด/ปิด และระบุ วัน และ
เวลา ท าการอย่างชัดเจนมีระดับความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน  

ด้านการจัดการการตลาดด้านการควบคุม กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีสัมพันธ์ใน
ทิศทางเดียวกันระดับกลาง โดยควรมีการแจ้งข่าวประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับตลาดนัดอย่างต่อเนื่องมีระดับ
ความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันระดับกลาง กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อสินคา้ของผู้บริโภคสูงที่สุด  

 
2. ผลการทดสอบสมมติฐาน 
2.1 สมมติฐานข้อที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลมีผลต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ

ซื้อสินค้าของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน 
ผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ที่มีเพศต่างกัน มีความคิดเห็นต่อ

การจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าแตกต่างกันในภาพรวม ด้านการวางแผน และ
ด้านการปฏิบัติหรือการสั่งการแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยเพศหญิงมีความ
ความคิดเห็นต่อการจัดการสูงกว่าเพศชายในทุกด้านข้างต้น 

ผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ที่มีอายุต่างกันมีความคิดเห็นต่อ
การจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าด้านการวางแผนแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05 โดยผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ที่มีอายุ 31 - 40 ปี มี
ความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าด้านการวางแผนสูงกว่าผู้บริโภคที่
มีต่ ากว่า 20 ปี 

ผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ที่มีสถานภาพสมรสต่างกันมีความ
คิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าไม่แตกต่างกัน 

ผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ที่มีระดับการศึกษาต่างกันมีความ
คิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าไม่แตกต่างกัน 

ผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ที่มีอาชีพต่างกันมีความคิดเห็นต่อ
การจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าด้านการวางแผนแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทาง
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สถิติที่ระดับ .05 โดยผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ที่มีอาชีพต่างกันมี
ความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าด้านการวางแผนไม่แตกต่างกัน
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร 
ที่มีอาชีพต่างกันมีความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในภาพรวมไม่
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

ผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ที่มีอาชีพต่างกันมีความคิดเห็นต่อ
การจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในภาพรวมไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05 

ผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกันมี
ความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าด้านการวางแผนและด้านการ
ปฏิบัติหรือการสั่งการแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยผู้บริโภคในตลาดนัดคลอง
ผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกันมีความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาด
ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าด้านการวางแผนไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
และผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกันมีความ
คิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าด้านการปฏิบัติหรือการสั่งการไม่
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

2.2 สมมติฐานข้อที่ 2  การจัดการการตลาดมีความสัมพันธ์ กับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่มี ผลต่อการตัดสินใจซื้ อสินค้ าของผู้ บริ โภคในตลาดนัดคลองผดุ งกรุ ง เกษม 
กรุงเทพมหานคร 

ความสัมพันธ์ระหว่างการจัดการการตลาด พบว่ากับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร  

ด้านการวางแผนมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค สัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน
ระดับกลาง (r = .501) โดยตลาดนัดควรมีการวางแผนการเปิด/ปิด และระบุ วัน และเวลา ท าการ
อย่างชัดเจนมีระดับความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันระดับกลางกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคสูงที่สุด (r = .533) 

ด้านการปฏิบัติหรือการสั่งการ ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค สัมพันธ์ใน
ทิศทางเดียวกันระดับกลาง (r = .476) โดยควรมีการแจ้งข่าวประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับตลาดนัดอย่าง
ต่อเนื่องมีระดับความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันระดับกลาง กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคสูงที่สุด (r = .403)  

ด้านการควบคุม มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค สัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน
ระดับกลาง (r = .463) โดยควรมีการควบคุมร้านค้าไม่ให้วางสินค้ายื่นออกมาตามทางเดินหรือตาม
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พ้ืนที่ส่วนกลางมีระดับความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันระดับกลางกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคสูงที่สุด (r = .378)  

3. ผลการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้จัดการการตลาดนัด ผลการวิเคราะห์เชิงคุณภาพจากการ
สัมภาษณ์ผู้จัดการตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร 

จากการที่ผู้วิจัยสัมภาษณ์ผู้จัดการตลาด และผู้ช่วยผู้จัดการตลาดนัด รวมจ านวน 2 คน 
เกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริ โภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม 
กรุงเทพมหานครไว้ 2 ด้านดังนี้ 1) ด้านการจัดการการตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร 
2) ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และ 3) ด้านนโยบายการสนับสนุนพัฒนาตลาด  โดยสรุปผล
การสัมภาษณ์ได้ดังนี้ 

1. ด้านการจัดการการตลาดนัด ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในตลาดนัดคลองผดุงกรุง
เกษม กรุงเทพมหานคร โดยแบ่งเป็นประเด็นค าถามไว้ 3 ด้านดังนี้ 
 1.1 ด้านการวางแผน ตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม ได้ก าหนดเวลาในการเปิดบริการตั้งแต่ 
10.00 น. ถึง 22.00 น. ก าหนดพื้นที่ร้านค้าไว้เป็นระเบียบ มีขนาดพ้ืนที่เท่ากันทุกร้าน นอกจากนี่ยังมี
การดูแลความสะอาด มีการจัดวางผังขยะถุงพลาสติกสีขาวโปร่งใสไว้ทุกจุด และนอกจากนี้การดูแลด้าน
ความปลอดภัยจากหน่วยรักษาความปลอดภัยของตลาดอย่างเข็มงวด โดยผ่านการสแกนจากประตู
ทางเข้าทั้งสองด้าน 
 1.2 ด้านการปฏิบัติ และการสั่งการ ตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม ได้ปฏิบัติการ การแจ้งข่าว 
การประชาสัมพันธ์ผ่านทางสื่อโทรทัศน์ ป้ายโฆษณา และสื่อโซเชียลมีเดีย (Social Media) อย่างต่อเนื่อง 
มีป้ายบอกชื่อร้านที่มองเห็นได้ชัดเจน และผู้ประกอบการร้านค้าทุกร้านให้ความเคารพกฎระเบียบของ
ตลาดนัดอย่างเคร่งครัด ซึ่งเป็นตัวอย่างที่ดีกับร้านค้าในตลาดนัดอ่ืนๆ นอกจากนี้ร้านค้าผู้ประกอบการ
ยังให้การดูแลผู้บริโภคด้วยความเป็นกันเองเสมือนญาติมิตร  
 1.3 ด้านการควบคุม จากการสัมภาษณ์ผู้จัดการตลาดพบว่า ตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษมให้
ความส าคัญด้านการตรวจค้นสินค้าที่ผิดกฎหมาย และสินค้าละเมิดสิทธิ์ โดยการคัดกรองสินค้าอย่าง
เข้มงวดผ่านการตรวจสอบระดับจังหวัดมาแล้ว ส่วนด้านการจัดระเบียบทางเดิน หรือส่วนกลางก็พบว่ามี
การจัดวางสินค้าอย่างเป็นระเบียบไม่ยื่นล้ ามายังส่วนกลางให้เกะกะทางเดิน  
 โดยสรุปภาพรวมการจัดการตลาด ด้านการวางแผน ตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม ยังขาดการ
การวางแผนการบริการด้านการจราจร/สถานที่จอดรถยังไม่เพียงพอส าหรับลูกค้า ส่วนด้านการ
ปฏิบัติการ และการควบคุม มีการจัดการการตลาดครบทั้ง 3 ด้านประเมินแล้วจึงอยู่ในระดับดีมาก 

2. ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ทีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคในตลาดนัดคลอง
ผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร จากการสัมภาษณ์ผู้จัดการตลาดนัด พอสรุป 4 ด้านได้ดังนี้ 
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 2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์ในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม ส่วนใหญ่เป็นผลิตภัณฑ์ที่ผลิต
จากกลุ่มชาวบ้าน ได้แก่ผลิตภัณฑ์ประเภทอุปโภค และบริโภค เช่น อาหารพื้นเมือง  เสื้อผ้าแฟชั่น ผ้า
ไหม ผ้าพ้ืนเมือง ผัก ผลไม้ เครื่องประดับ เครื่องจักสาน อาหารพื้นบ้าน อุปกรณ์ตกแต่งบ้าน ไม้ประดับ 
ไม้ดอก ฯลฯ เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัวในแต่ละท้องถิ่นที่ผ่านการคัดสรรจาก
จังหวัดก่อนส่งเข้ามาจ าหน่ายในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม  ดังนั้นผลิตภัณฑ์ทุกชนิดอยู่ในระดับเกรด
เอ คุณภาพเหมาะสม มีให้เลือกซื้อมากมาย และได้รับการยอมรับในเรื่องคุณภาพ ผ่านการรับรองจากส า
ส านักคณะกรรมการอาหารและยา (อย.)   
  2.2 ด้านราคา ราคา ตลาดนัดได้ติดป้ายราคาให้มองเห็นชัดเจน สามารถต่อรองราคาได้ตาม
ความเหมาะสม  โดยมีหลายราคาให้เลือกซื้อ แต่จากการสัมภาษณ์ผู้จัดการตลาดพบว่าสินค้าบางรายการ 
ราคาค่อนข้างแพง  โดยได้รับการร้องเรียนจากผู้บริโภค ทางผู้จัดการตลาดได้ชี้แจงให้ผู้บริโภคเข้าใจแล้ว
เพราะสินค้าบางประเภทมีต้นทุนค่อนข้างสูงกว่าตลาดนัดทั่วๆ ไป เช่นอาหารทะเล เป็นต้น ทางผู้จัดการ
ตลาดได้แนะน าให้ผู้ประกอบให้ติดราคาที่หน้าร้านให้เห็นอย่างชัดเจน ก่อนลูกค้าจะตัดสินใจซื้อ เพ่ือไม่
เกิดปัญหาการร้องเรียนอีก 
  2.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เนื่องจากตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม อยู่ในพื้นที่ใจกลาง
เมือง การเดินทางสามารถมาได้หลายทาง สะดวกสบาย รวดเร็ว ใกล้บ้าน ใกล้ที่ท างาน ส่วนใหญ่
ผู้บริโภคอาศัยเวลาช่วงพักเที่ยง หรือเลิกงานแวะมาเดินจับจ่ายซื้อสินค้าก่อนกลับบ้าน นอกจากนี้ยังพบ
สามารถซื้อสินค้าผ่าน ทางเฟสบุ๊ค ทางไลน์ หรือซื้อผ่านโทรศัพท์มือถือโดยตรงจากพ่อค้าแม่ค้า และจาก 
จากการแลกนามบัตร เป็นต้น 
  2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด หรือการจัดโปรโมชั่น ร้านค้าผู้ประกอบการมีกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาด ผ่านทางการประชาสัมพันธ์จากส่วนกลางของตลาด ซึ่งมีเจ้าหน้าคอยท าหน้าที่
ประชาสัมพันธ์ช่วงเวลาจัดโปรโมชั่นแบ่งเป็น 2 ช่วงคือ ช่วงนาทีทองในเวลา 12.00 น. โดยใช้หน้าเวทีจัด
กิจกรรมลดราคาเพ่ือให้ผู้บริโภคที่มาในงานได้ร่วมสนุกกับกิจกรรมสินค้าราคาถูก และอีกช่วงหนึ่งคือช่วง
วันสุดท้ายของการจัดงาน ที่จัดโปรโมชั่นเรียกว่า “ลดสั่งลา” ก่อนกลับบ้าน เพ่ือให้ลูกค้าได้มาร่วม
กิจกรรม “ลดสั่งลา” ก่อนกลับบ้าน  นอกจากนี้ร้านค้ายังสร้างความพึงพอใจให้ผู้บริโภคหากพบว่าสินค้า
มีข้อบกพร่องสามารถมาเปลี่ยนคืน  
  โดยสรุปภาพรวมจากการสัมภาษณ์ผู้จัดการตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม พบว่าปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค ในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม 
กรุงเทพมหานคร ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด
ครบทั้ง 4 ด้านประเมินแล้วอยู่ในระดับดีมาก  
 3. ด้านนโยบายสนับสนุนการพัฒนาตลาด  ภาครัฐได้สนับสนุน เ พ่ือให้ โอกาสแก่
ผู้ประกอบการระดับท้องถิ่นน าสินค้ามาจ าหน่ายในตลาดนัดคลองผดุง โดยมอบหมายให้กระทรวงท า
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หน้าที่เป็นเจ้าภาพหมุนเวียนผลัดเปลี่ยนกันไป และให้ค าแนะน าพัฒนาตลาดให้ยั่งยืน แบ่งออกเป็น 4 
ด้านดังนี้ 

 3.1 ด้านการออกแบบบรรจุภัณฑ์ โดยมีทีมคณะกรรมการผู้บริหารตลาดได้ประชุมกัน
เพ่ือน าเสนอนโยบาย ประชุมกันทุกเดือน เดือนละ 1 ครั้ง เพ่ือก าหนดนโยบายและให้ค าแนะน า เช่น 
กระทรวงคมนาคม กระทรวงมหาดไทย กระทรวงวิทยาศาสตร์ ได้แต่งตั้งทีมคณะกรรมการพัฒนาการ
ตลาดให้ได้รับความพึงพอใจจากผู้บริโภคมากที่สุด เช่น การออกแบบบรรจุภัณฑ์ การขอหนังสือ
รับรองจากส านักคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) การสร้างโรงเรือนเป็นต้น 
 3.2 ด้านเทคนิคการขาย คณะกรรมการก็จะให้ค าแนะน าวิธีการจ าหน่ายสินค้า เช่น
เทคนิคการขาย การทักทายต้อนรับลูกค้า การแต่งกายที่เหมาะสม การตอบค าถามข้อโต้แย้งด้วย
ใบหน้าที่ยิ้มแย้มแจ่มใส ฯลฯ ผู้จัดการตลาดได้ให้ค าแนะน าด้วยความจริงใจ เปรียบเสมือนญาติที่คอย
ช่วยเหลืออย่างใกล้ชิด นับเป็นสิ่งที่ดีส าหรับผู้ประกอบการรายใหม่ที่เพ่ิงได้มีโอกาสมาน าเสนอใน
ตลาดนัดเป็นครั้งแรก นอกจากนี้ได้แนะน าการท านามบัตร เพ่ือให้ผู้ประกอบการได้ติดต่อสื่อสารกับ
ลูกค้าได้สะดวก และง่ายขึ้น โดยเน้นการจัดจ าหน่ายสินค้าไม่ผ่านคนกลาง  
 3.3 ด้านการส่งเสริมการส่งออก ภาครัฐได้สนับสนุนผู้ประกอบการที่ผลิตสินค้าดี มี
คุณภาพ โดยหาตลาดต่างประเทศ เพ่ือน าสินค้าไปจ าหน่าย ปัจจุบันมีผู้ประกอบการหลายรายประสบ
ความส าเร็จในการส่งออกไปจ าหน่ายต่างประเทศ เช่นผู้ประกอบการผลิตกระเป๋าที่ท าจากใบบัว 
ส่งออกไปจ าหน่ายที่ประเทศคาซัคสถานในงาน World Expo 2017เช่น การพัฒนาคุณภาพของ
สินค้าให้เป็นที่รู้จักในตลาดท้องถิ่น รวมถึงการต่อยอดผลิตภัณฑ์ และการหาตลาดในต่างประเทศเพ่ือ
การส่งออกในระดับต่อไป  
 3.4 ด้านการขยายพ้ืนที่ตลาดไปยังตลาดส่วนภูมิภาคในต่างจังหวัด ภาครัฐได้มีการขยาย
ตลาดไปสู่ส่วนภูมิภาค ในรูปแบบตลาดประชารัฐ ประกอบด้วย ส่วนราชการ ประชาชน มูลนิธิ และ
ครือข่ายผู้ประกอบการที่ให้การสนับสนุนเข้าร่วมโครงการ  ด้านนโยบายตลาด  ภาครัฐให้การ
สนับสนุนด้านนโยบายตลาด นอกจากนี้คณะกรรมการคณะกรรมการผู้จัดการตลาดได้แนะน า
ผู้ประกอบการ ด้านการลงทุน แหล่งกู้ยืม โดยกรมการพัฒนาชุมชนเป็นผู้ประสานงานซึ่งมี ธนาคาร
ออมสินเป็นผู้ให้การสนับสนุนแหล่งเงินทุน กลุ่มละ 8,000 บาท  
 โดยสรุปภาพรวมจากการสัมภาษณ์ผู้จัดการตลาดพบว่าตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม มีนโยบาย
สนับสนุนการพัฒนาตลาด ด้านการออกแบบบรรจุภัณฑ์ ด้านเทคนิคการขาย  ด้านการส่งเสริมการ
ส่งออก และด้านการขยายพ้ืนที่ตลาดครบทั้ง 4 ด้าน ซึ่งอยู่ในระดับดีมาก  
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5.2 อภิปรายผล 
 ผู้วิจัยได้สรุปผลการวิจัยเรื่อง “ความสัมพันธ์ระหว่างการจัดการการตลาด กับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดของพฤติกรรมผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร”เป็นไป
ตามวัตถุประสงค์ และสมมติฐานการวิจัย จึงอภิปรายผลการวิจัย โดยแบ่งผลการอภิปรายออกเป็น 3 
ด้าน ดังนี้ 

1. อภิปรายผลเชิงปริมาณ 

2. อภิปรายผลสมมติฐาน 

3. อภิปรายผลเชิงคุณภาพ  
 

1. อภิปรายผลเชิงปริมาณ  
 ด้านปัจจัยส่วนบุคคลพบว่า เป็นเพศหญิงมากที่สุด ช่วงอายุ 21 - 30 ปี เป็นโสด 
การศึกษาระดับปริญญาตรี ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นลูกจ้าง/พนักงานบริษัท สอดคล้องกับงานวิจัยของ
พุทธชาด อินทรบ ารุง (2553) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค
ภายในตลาดนัดธนบุรีผลการศึกษาพบวาส่วนใหญเปนเพศหญิงอายุระหวาง 21-30ปสถานภาพโสด
การศึกษาระดับปริญญาตรีประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจาง มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
7,001 - 15,000 บาท มีพฤติกรรมการซื้อสินค้าอาหารท้องถิ่น เฉลี่ยสัปดาห์ละ 1 - 2 ครั้ง สอดคล้อง
กับงานวิจัยของพุทธชาด อินทรบ ารุง (2553) ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
สินค้าของผู้บริโภคภายในตลาดนัดธนบุรี ผลการศึกษาพบว่าพฤติกรรมผู้บริโภคซื้อสินค้า 1-2 ครั้งต่อ
เดือน นิยมนิยมเดินทางโดยรถยนต์ส่วนตัวมาซื้อ ในช่วงเวลา16.01-20.00 น. มาซื้อเพราะว่ามีสินค้า
ให้เลือกหลากหลายซื้อครั้งละ100 – 300 บาท   

    ด้านการวางแผน โดยรวมความคิดเห็นอยู่ในระดับมากเนื่องจากตลาดนัดควรมีการวาง
แผนการเปิด/ปิด และระบุ วัน และเวลา ท าการอย่างชัดเจนเป็นการจัดการ ด้านการจราจร/สถานที่
จอดรถให้เพียงพอต่อความต้องการของผู้บริโภค และตลาดนัดควรมีการวางแผนในการจัดการด้าน
ความสะอาด และความปลอดภัย ซึ่งสอดคล้องกับผลงานวิจัยของ สรรควร สัตยมงคล (2551) วิจัย
เรื่อง การจัดการตลาดนัดมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒตามทัศนะของผูจ าหนายสินคาและผูบริโภค
ผลการศึกษาพบวาผูจ าหนายสินคามีทัศนะตอการจัดการตลาดนัดมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
ด้านการบริหารจัดการ และด้านส่วนประสมการตลาดเห็นด้วยในระดับมากโดยรวม 
 ด้านการปฏิบัติการ และการสั่งการโดยรวมมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก เนื่องจากการ
แจ้งข่าวประชาสัมพันธ์ การบอกสถานที่/โซน อย่างชัดเจน การจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายเพ่ือจูงใจ
ลูกค้า โดยเจ้าหน้าที่ตลาดนัดได้เอาใจใส่ร้านค้า และดูแลผู้บริโภคที่มาซื้อสินค้าเป็นอย่างดีซึ่ง
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สอดคล้องกับงานวิจัยของ ชมพูนุท สกุลณวงษ์ (2557) วิจัยเรื่อง การบริหารจัดการตลาดนัดที่มีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อสินค้ามือสองของผู้บริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ผลการวิจัยพบว่า การบริหาร
จัดการตลาดนัดมือสองในจังหวัดพระนครศรีอยุธยาด้านการสั่งการ และด้านการควบคุม โดยรวมมี
ความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก  
 ด้านการควบคุม โดยรวมผู้บริโภคมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก เนื่องจากการควบคุม
สินค้าผิดกฎหมาย การควบคุมสินค้าไม่เป็นสินค้าละเมิดลิขสิทธิ์ การควบคุมสินค้าไม่ให้ยื่นออกมา
ทางเดินหรือส่วนกลาง การควบคุมไม่ให้เอาเปรียบผู้บริโภค และการควบคุมให้ปฏิบัติตามกฎระเบียบ 
สอดคล้องกับทฤษฏี หน้าที่การจัดการ สิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2550 :14) การควบคุม 
(Controlling) เป็นการติดตามผลการท างาน และการแก้ไขปรับปรุงในสิ่งที่จ าเป็น (อ้างใน Hellrirgrl, 
Jackson and Slocum. 2005:10) หรือเป็นขั้นตอนของการวัดผลการท างาน และด าเนินการแก้ไข 
เพ่ือให้บรรลุผลที่ต้องการ การควบคุมประกอบด้วย (1) การก าหนดมาตรฐานการปฏิบัติงาน (2) การ
เปรียบเทียบและติดตามผลการปฏิบัติงานกับมาตรฐาน (3) การแก้ไขความบกพร่อง (4) การทบทวน
และปรับวิธีการควบคุม เมื่อสถานการณ์เปลี่ยนแปลง และผลลัพธ์ของการควบคุมไม่เป็นไปตามที่
ก าหนด (5) การติดต่อสื่อสารในกระบวนการของการควบคุมเป็นไปอย่างทั่วถึง 

 ด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ โดยรวมการตัดสินใจอยู่ในระดับมากโดยมี
ค่าเฉลี่ยสูงกว่าการจัดการด้านอ่ืนเนื่องจากสินค้ามีความหลากหลายมีคุณภาพที่เหมาะสม สินค้าหา
ยากมีสินค้าตามฤดูกาลและมีความเป็นเอกลักษะเฉพาะท้องถิ่น สอดคล้องกับงานวิจัยของ ฆลฑาวดี 
โภคาปราการ (2557) วิจัยเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของสินค้าหัตถกรรมไทย: กรณีศึกษา
ตลาดนัดสวนจตุจักร จากการศึกษาพบว่าความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ อยู่
ในระดับมาก 
 ด้านราคา โดยรวมการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก เนื่องจากผู้ขายได้ติดป้ายราคาที่มองเห็น
ได้ชัดเจน ต่อรองราคาได้ตามความเหมาะสม สินค้าไม่แพงจนเกินไปเหมาะสมกับราคา และมีให้เลือก
หลากหลาย เมื่อเทียบกับตลาดแหล่งอ่ืนๆ  สอดคล้องกับงานวิจัยของ ชมพูนุท สกุลณวงษ์  (2557) 
วิจัยเรื่อง การบริหารจัดการตลาดนัดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้ามือสองของผู้บริโภคในจังหวัด
พระนครศรีอยุธยา  พบว่า ผลการวิจัยพบว่าการบริหารจัดการตลาดนัดมือสองในจังหวัด
พระนครศรีอยุธยา ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้ามือสองในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยรวมมีการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก ส่วนด้าน
การส่งเสริมการขาย โดยรวมมีการตัดสินใจอยู่ในระดับปานกลาง 
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 ด้านสถานที่หรือช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยรวมการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก อาจ
เนื่องจากตลาดนัดเดินทางมาสะดวก รวดเร็ว อยู่ใกล้บ้าน ใกล้ที่ท างาน การคมนาคมสามารถมาได้
หลายเส้นทาง ตลาดสะอาด และมีความปลอดภัย สอดคล้องกับงานวิจัยของ กมลวรรณ ทองอร่าม 
(2552) วิจัยเรื่อง ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ซื้อและผู้ขายกับปัจจัยทางการตลาดใน
ตลาดนัด เขตอ าเภอเมือง จังหวัดเพชรบุรี จากการศึกษาพบว่าปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อผู้ซื้อและ
ผู้ขาย พบว่า ด้านผู้ซื้อ มีความเห็นว่าปัจจัยทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง ยกเว้น ด้าน
ช่องทางการจ าหน่าย อยู่ในระดับมาก 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมมีผลต่อการตัดสินใจซื้ออยู่ในระดับมาก เนื่องจากการ
ประชาสัมพันธ์บอกวัน เวลาที่ชัดเจน ใช้สื่อโทรทัศน์ วิทยุ โซเชียลมิเดีย สามารถเปลี่ยนคืนสินค้าได้
ต่อรองราคาได้ และยังมีกิจกรรมส่งเสริมการขายที่มีความหลากหลาย สอดคล้องกับงานวิจัยของลา
วัลย์ เวชอภิกุล (2551) วิจัยเรื่อง พฤติกรรมผู้ซื้อในตลาดนัดกลางคืนมีโชค จังหวัดเชียงใหม่ พบว่า 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อประเภทเครื่องแต่งกายของผู้ซื้อในตลาดนัด
กลางคืนมีโชคที่มีค่าเฉลี่ยรวมในระดับมากที่สุดทุกปัจจัย โดยเรียงล าดับจากมากไปหาน้อย ดังนี้คือ 
ปัจจัยด้านราคา รองลงมา คือ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ าย 
และปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ตามล าดับ และปัจจัยส่วนบุคคลการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อสินค้าของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน 

 
 2. อภิปรายผลสมมติฐาน แบ่งเป็น 2 ข้อได้แก่  

 2.1 สมมติฐานข้อท่ี 1 ปัจจัยส่วนบุคคลการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน พบว่าเพศ และอายุ
ต่างกัน มีความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าแตกต่างกันในภาพรวม 
ด้านการวางแผน และด้านการปฏิบัติหรือการสั่งการแตกต่างกัน ด้านสถานภาพสมรส และระดับ
การศึกษาที่ต่างกันมีความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าไม่แตกต่าง
กัน  ส่วนด้านอาชีพ และรายได้ต่างกันมีความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าด้านการวางแผนแตกต่างกัน สอดคล้องกับสุดาพร กุณฑลบุตร (2557: 73) พฤติกรรมการซื้อ 
หมายถึง พฤติกรรมของลูกค้าที่เป็นผู้บริโภคขั้นสุดท้าย ซึ่งได้แก่ผู้บริโภคที่ซื้อสินค้าไปเพ่ือใช้ส่วนตัว 
ลักษณะของผู้บริโภคประเภทนี้มีความหลากหลายในหลาย ๆ ด้าน ไม่ว่า อายุ รายได้ ระดับการศึกษา 
วัฒนธรรม รสนิยมและอ่ืน ๆ ผลจากความหลากหลายเหล่านี้ส่งผลไปยังพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
สินค้าแม้ชนิดเดียวกันแต่อาจต้องการรูปแบบที่แตกต่างกัน  
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2.2 สมมติฐานข้อที่ 2  การจัดการการตลาดมีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่มี ผลต่อการตัดสินใจซื้ อสินค้ าของผู้ บริ โภคในตลาดนัดคลองผดุ งกรุ ง เกษม 
กรุงเทพมหานคร  พบว่ากับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการวางแผนมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าของผู้บริโภค โดยตลาดนัดควรมีการวางแผนการเปิด/ปิด และระบุ วัน และเวลา ท าการอย่าง
ชัดเจนมีระดับความสัมพันธ์กับส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค
สูง สอดคล้องกับผลงานวิจัยของ สรรควร สัตยมงคล (2551) วิจัยเรื่อง การจัดการตลาดนัด
มหาวิทยาลัยศรี นครินทรวิโรฒตามทัศนะของผูจ าหนายสินคาและผูบริโภคผลการศึกษาพบวาผู้
จ าหน่ายสินคามี ทัศนะตอการจัดการตลาดนัดมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ด้านการบริหารจัดการ 
และด้านส่วนประสมการตลาดเห็นด้วยในระดับมากโดยรวม 
 ด้านการปฏิบัติหรือการสั่งการพบว่าควรมีการแจ้งข่าวประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับตลาดนัด
อย่างต่อเนื่องสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชมพูนุท สกุลณวงษ์ (2557) วิจัยเรื่อง การบริหารจัดการ
ตลาดนัดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้ามือสองของผู้บริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ผลการวิจัย
พบว่า การบริหารจัดการตลาดนัดมือสองในจังหวัดพระนครศรีอยุธยาด้านการสั่งการ และด้านการ
ควบคุม โดยรวมมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก  
 ด้านการควบคุม ควรมีการควบคุมร้านค้าไม่ให้วางสินค้ายื่นออกมาตามทางเดินหรือตาม
พ้ืนที่ส่วนกลาง สิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2550 :14) การควบคุม (Controlling) เป็นการติดตาม
ผลการท างาน และการแก้ไขปรับปรุงในสิ่งที่จ าเป็น (อ้างใน Hellrirgrl, Jackson and Slocum. 
2005:10) หรือเป็นขั้นตอนของการวัดผลการท างาน และด าเนินการแก้ไข เพ่ือให้บรรลุผลที่ต้องการ 
การควบคุมประกอบด้วย (1) การก าหนดมาตรฐานการปฏิบัติงาน (2) การเปรียบเทียบและติดตามผล
การปฏิบัติงานกับมาตรฐาน (3) การแก้ไขความบกพร่อง (4) การทบทวนและปรับวิธีการควบคุม เมื่อ
สถานการณ์เปลี่ยนแปลง และผลลัพธ์ของการควบคุมไม่เป็นไปตามที่ก าหนด (5) การติดต่อสื่อสารใน
กระบวนการของการควบคุมเป็นไปอย่างทั่วถึง 

 3. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ จากบทสัมภาษณ์ผู้จัดการตลาด 
 ผลการวิเคราะห์เชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์ผู้จัดการตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม 
กรุงเทพมหานคร จากการที่ผู้วิจัยสัมภาษณ์ ผู้จัดการตลาด และผู้ช่วยผู้จัดการตลาดนัด รวมจ านวน 2 
คน ทั้งหมด 3 ด้านได้แก่ 1) การจัดการการตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร 2) ปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาด และ3) ด้านนโยบายสนับสนุนการพัฒนาตลาดโดยผู้วิจัยได้สรุปผลการ
สัมภาษณ์ได้ดังนี้ 
 1. ด้านการจัดการการตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม  
  1.1 ด้านการวางแผน โดยภาพรวมจากการสัมภาษณ์ การจัดการการตลาดนัดด้านการ
วางแผนยังไม่เพียงพอกับความต้องการของผู้บริโภค เนื่องจากตลาดนัดขาดการวางแผนด้านการจราจร/
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สถานที่จอดรถ ที่จอดรถอยู่ไกลจากตลาดนัด จึงไม่สะดวกในการเดินทางส าหรับผู้บริโภคที่ขับรถยนต์
ส่วนตัวไป ดังนั้นด้านการวางแผนการจัดการที่จอดรถจึงควรมีรถบริการรับส่ง จากที่จอดรถมาส่งถึง
ตลาดนัด  เพ่ือการเดินทางที่สะดวกขึ้น  
  1.2 ด้านการปฏิบัติการ หรือการสั่งการ จากการสัมภาษณ์ผู้จัดการตลาดพบว่ามีการ
ปฏิบัติการ หรือการสั่งการภายในตลาดนัด เช่นการประชาสัมพันธ์ การแจ้งข่าวสารจากทางส่วนกลาง 
หรือผู้ดูแลตลาด ผู้ประกอบการร้านค้าปฏิบัติตามค าแนะน า และกฎระเบียบของตลาดนัดเป็นอย่างดี 
เช่นมีป้ายบอกโซนชื่อร้าน และบอกราคา ข้อแนะน าส าหรับด้านการปฏิบัติการผู้วิจัยเสนอแนะว่าควร
ออกกฏระเบียบเรื่องการแต่งกายของผู้ประกอบร้านค้า ให้เป็นเอกลักษณ์เฉพาะท้องถิ่นของตน และควร
ติดป้ายชื่อให้เห็นชัดเจน เมื่อมีปัญหาข้อร้องเรียนผู้บริโภคจะได้ระบุชื่อร้าน ชื่อพนักงานขายได้ถูกต้องไม่
เกิดความผิดพลาด 
    1.3 ด้านการควบคุม จากการสัมภาษณ์ผู้จัดการตลาดพบว่า การจัดการด้านการควบคุม
ยังไม่เข้มงวดเท่าที่ควร ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะว่าควรมีกฎระเบียบควบคุมสินค้าประเภทของแหลม ของมี
คมควรห้ามน ามาจ าหน่ายในตลาดนัด เช่นมีดปลายแหลม มีดท าครัว เป็นต้น  

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ทีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุง
กรุงเกษม กรุงเทพมหานคร จากการสัมภาษณ์ผู้จัดการตลาดนัด พอสรุป 4 ด้านได้ดังนี้  ผู้วิจัยมี
ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติมดังนี้ 

 2.1 ด้านผลิตภัณฑ์  จากการสัมภาษณ์ผู้จัดการตลาด ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะด้าน
ผลิตภัณฑ์ควรจัดระเบียบหมวดหมู่สินค้าให้ชัดเจน  เช่นควรน าเสนอผลิตภัณฑ์ส าหรับกลุ่มผู้สูงอายุ หรือ
ผลิตภัณฑ์ผู้ที่มีรสนิยมสะสมของเก่า ของหายาก และผลิตภัณฑ์ส าหรับผู้ที่ชื่นชอบสะสมพระเครื่อง เป็น
ต้นเน้นกลุ่มเป้าหมายที่มีความชื่นชอบในการสะสมของเก่าเป็นต้น   
    2.2 ด้านราคา ผู้วิจัยได้ลงพื้นที่ และสัมภาษณ์ผู้จัดการตลาดนัดแล้วพบว่า ตลาดนัด
คลองผดุงกรุงเกษม มีสินค้าบางรายการ ราคาค่อนข้างแพง  จากการร้องเรียนของผู้บริโภค และพบว่าใน
บริเวณตลาดนัดไม่มีตู้ ATM ของธนาคาร ผู้วิจัยขอเสนอแนวทางการจัดการเรื่องราคาที่แพง ควรชี้แจง
ติดป้ายราคาทีช่ัดเจน และท าความเข้าใจกับผู้บริโภคก่อน รวมถึงเรื่องการช าระเงินด้วยระบบ QR Code 
เพ่ือเป็นทางเลือกให้กับผู้บริโภคท่ีไม่สะดวกในการพกพาเงินสด และเป็นไปตามนโยบายกรุงเทพฯ ยุค 
4.0 สังคมไร้เงินสด 
    2.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เนื่องจากตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม อยู่ในพื้นที่ใจ
กลางเมือง การเดินทางสามารถมาได้หลายทาง สะดวกสบาย รวดเร็ว ใกล้บ้าน ใกล้ที่ท างาน ส่วนใหญ่
ผู้บริโภคอาศัยเวลาช่วงพักเที่ยง หรือเลิกงานแวะมาเดินจับจ่ายซื้อสินค้าก่อนกลับบ้าน นอกจากนี้ยัง
พบว่าผู้บริโภคสามารถซื้อสินค้าผ่าน ทางเฟสบุ๊ค ไลน์ และไอจี เป็นต้น ผู้วิจัยขอเสนอแนวทางอีก
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ช่องทางหนึ่งส าหรับกลุ่มผู้บริโภคที่ต้องการความรวดเร็วทันใจ ด้วยการบริการส่งถึงบ้าน (Delivery) ไม่
ต้องรอนาน เพ่ิมค่าจัดส่งในรายการสินค้า และควรชี้แจงให้ลูกผู้บริโภคเข้าใจก่อนการซื้อสินค้าทุกครั้ง 
    2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด หรือการจัดโปรโมชั่น จากการสัมภาษณ์พบว่ากิจกรรม
การส่งเสริมการตลาดเป็นการจัดโดยภาพรวมของตลาด โดยใช้เวทีส่วนกลางเป็นเวทีส าหรับให้ร้านค้าที่
เข้าร่วมกิจกรรม ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะว่า ร้านค้าแต่ละร้านควรมีกิจกรรมส่งเสริมการขายด้วยกลยุทธ์ที่
ร้านจัดท าขึ้นเองจะเหมาะสมกว่าการจัดกิจกรรมแบบภาพรวมบนเวที เพราะผู้บริโภคบางคนไม่สะดวกที่
จะอยู่ร่วมจัดกิจกรรมตามเวลาที่ผู้จัดการตลาดก าหนดเวลาไว้  
 3. ด้านนโยบายสนับสนุนการพัฒนาตลาด ภาครัฐได้สนับสนุน แบ่งออกเป็น 4 ด้านดังนี้ 

  3.1 ด้านการออกแบบบรรจุภัณฑ์ ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะว่าภาครัฐควรจัดทีมที่มี
ความรู้ความสามารถด้านการออกแบบบรรจุภัณฑ์ โดยสอนหลักการ ทฤษฎี และการปฏิบัติให้กับกลุ่ม
ชาวบ้านในต่างจังหวัดโดยจัดอบรมเป็นคอร์ส เป็นหลักสูตร แล้วมอบวุฒิบัตรให้กับผู้มาอบรมเพ่ือ
สร้างความน่าเชื่อกับผู้ที่เข้าอบรม 
  3.2 ด้านเทคนิคการขาย ภาครัฐควรจัดหลักหลักสูตรการเรียน การสอนอย่างเป็น
ทางการเพ่ือให้ผู้ประกอบได้เรียนรู้เทคนิคการเสนอขาย การท า  Workshop เพ่ือให้ข้อมูลใหม่ๆ ใน
รูปแบบต่างๆ พร้อมกับการให้ความรู้ด้านทฤษฎี และมีกระบวนการที่เข้าใจได้ง่าย 

3.3 ด้านการส่งเสริมการส่งออก ภาครัฐควรให้การสนับสนุนผู้ประกอบการที่ผลิต
สินค้าดี มีคุณภาพ ส่งเสริมสนับสนุนแหล่งเงินทุนกู้ยืม ร่วมกับสถาบันการเงินในอัตราดอกเบี้ยที่ต่ า 
หาตลาดต่างประเทศ เพ่ือน าสินค้าไปจ าหน่าย โดยภาครัฐเป็นคนกลางรับสินค้าไปจ าหน่าย หรือเป็น
ตัวแทนในนามผู้ส่งออกรับผลิตภัณฑ์ที่ผ่านการคัดสรรแล้วผ่านกระทรวงพณิชย์ กระทรวงการ
ต่างประเทศ ร่วมเป็นเจ้าภาพหาตลาดส่งออกสินค้าชั้นน าให้กับผู้ประกอบการระดับพรีเมี่ยม สินค้า
ระดับห้าดาว นอกจากนี้ยังเป็นการช่วยกระตุ้นเศรษฐกิจประเทศ ให้เกิดความยั่งยืน ประชาชนมี
อาชีพ มีงานท ากระจายรายได้สู่ภูมิภาคอย่างเท่าเทียม  

3.4 ด้านการขยายพ้ืนที่ตลาด ภาครัฐควรได้มีการขยายตลาดไปสู่ส่วนภูมิภาค ใน
รูปแบบตลาดประชารัฐ ให้ครอบทุกภาค และทุกจังหวัด ไม่ให้เกิดความความเหลื่อมล้ าทางด้าน
เศรษฐกิจควรจัดตั้งตลาดประชารัฐอย่างเต็มรูปแบบ ก าหนดมาตรฐานเดียวกันทั่วประเทศ เปิดโอกาส
ให้ผู้ประกอบการรายย่อยได้มีโอกาสน าผลิตภัณฑ์มาจ าหน่ายหมุนเวียนผลัดเปลี่ยนกันไปตามโอกาส
และฤดูกาลที่เหมาะสม ทั้งนี้ควรมีการจัดตั้งทีมกรรมผู้จัดการตลาดเพ่ือคอยดูแลระบบการจัดจ าหน่าย
ให้เป็นระเบียบ อาจจะน าระบบการจัดการตลาดนัดคลองผดุงกรุ งเกษม กรุงเทพมหานครมาเป็น
โมเดลในการจัดการเพ่ือเป็นแนวทางเดียวกันทั่วประเทศ  
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5.3 ข้อเสนอแนะ 
 5.3.1 ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยไปใช้ 
  5.3.1.1 ผู้จัดการตลาดนัดควรให้ความส าคัญกับกลุ่มผู้บริโภคเพศหญิง ช่วงอายุระหว่าง 

21- 30 ปี มีสถานภาพโสด ซึ่งมีรายได้ระดับ 7,001-15,000 บาท เนื่องจากผลการศึกษาพบผู้บริโภค
ที่มีอายุ 21-30 ปี มีความสนใจที่มาเท่ียวช็อปปิ้ง ซื้อสินค้าที่ตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม มากที่สุด จึง
ควรจัดสรรผลิตภัณฑ์ที่เหมาะกับกลุ่มเพศหญิง วัยท างานกลุ่มนี้มาจ าหน่ายให้มากที่สุดโดยเน้น
ผลิตภัณฑ์ที่มีประโยชน์ราคาปานกลางไม่แพงจนเกินไปคนโสดที่มีรายได้ไม่มากนักที่พอจะซื้อหามา
ใช้ได้ เช่นผลิตภัณฑ์ความงาน เสื้อผ้าแฟชั่น อาหารเพ่ือสุขภาพ เป็นต้น เพ่ือให้ผู้บริโภคกลุ่มนี้สนใจ
และเกิดการตัดสินใจซื้อมากท่ีสุด 
 5.3.1.2 ผู้จัดการตลาดนัด ควรมุ่งเน้นพัฒนาผลิตภัณฑ์กลุ่มอาหารท้องถิ่น มีความถี่ใน
การซื้อสัปดาห์ละ 1-2 ครั้ง เดินทางรถยนต์ส่วนตัวในช่วงเวลา 16.01-20.00 น. เพราะผลิตภัณฑ์มี
ความหลากหลาย และซื้อครั้งละ 100-300 บาท เนื่องจากผลการวิจัยพบว่าผู้บริโภคกลุ่มนี้เป็นกลุ่มที่
มีความถี่ในการซื้อมากที่สุด จึงควรเพ่ิมผลิตให้มีความหลากหลาย  เน้นการพัฒนาคุณภาพให้แปลก
ใหม่กว่าตลาดนัดแห่งอ่ืน สร้างความเชื่อม่ันในคุณภาพโดยการรับประกันสินค้า หรือรับเปลี่ยนคืนเมื่อ
สินค้าช ารุดในเวลาที่ก าหนด นอกจากควรนอกจากนี้ควรมีการเพิ่มหรือเช่าที่จอดรถเพ่ิมขึ้นเพ่ืออ านวย
ความสะดวกให้กับผู้บริโภคท่ีน ารถมาจอดโดยไม่ต้องกังวลอีกต่อไป  
 5.3.1.3 ผู้จัดการตลาดนัด ควรจัดการด้านการวางแผนการจัดการตลาดนัด เนื่องจาก
ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคมีความคิดเห็นด้านการวางแผนอยู่ในระดับมาก รองลงมาเป็นด้านการ
ปฏิบัติการ หรือการสั่งการ และด้านการควบคุม ควรมีการปรับปรุงด้านการวางแผนการจราจร/
สถานที่จอดรถให้เพียงพอ เช่นการขยายที่จอดรถ หรือการบริการรถรับส่งฟรีส าหรับผู้ที่เดินทางมา
รถยนต์โดยสารขององค์การขนส่งมวลชน ควรมีการแจ้งข่าวสารกฎระเบียบของตลาดให้
ผู้ประกอบการร้านค้าได้ปฏิบัติตามอย่างเป็นระเบียบ และการควบคุมร้านค้าไม่ให้วางสินค้ายื่นออกมา
ตามทางเดิน หรือพ้ืนที่ส่วนกลาง 
 5.3.1.4 ผู้จัดการตลาดนัด ควรมีการปรับปรุงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด เนื่องจาก
งานวิจัยพบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ และด้านสถานที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคมาก
ที่สุด ดังนั้นผู้จัดการตลาดจึงควรพัฒนาความหลากหลายด้านผลิตภัณฑ์ เช่นการพัฒนาบรรจุภัณฑ์ให้
สวยงามน่าสนใจ  และการคัดสรร กลั่นกรองผลิตภัณฑ์ที่ดี  มีคุณภาพ ผ่านการรับรองจาก
คณะกรรมการอาหารและยา (อย.) เพ่ือสร้างความเชื่อมั่นให้กับผู้บริโภค ส่วนด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย หรือด้านสถานที่ ผู้จัดการการตลาดควรพัฒนาช่องทางในการซื้อขายให้หลากหลาย เช่นการ
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ซื้อขายสินค้าผ่านระบบออนไลน์ การบริการส่งสินค้าแบบเคอรี่ ที่รวดเร็วทันใจ เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิด
ความพึงพอใจมากที่สุด  
 5.3.1.5 การเปรียบเทียบการจัดการการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า จ าแนก 
ตามปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค จากการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคท่ีมีเพศ อายุ อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือนต่างกันมีความคิดเห็นต่อการจัดการตลาดแตกต่างกัน ดังนั้นผู้จัดการตลาดจึงต้องมีการจัดการที่
หลากหลายเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้ซื้อสินค้าที่มีความแตกต่างกันตาม เพศ อายุ อาชีพ 
และรายได้ เช่นการคัดเลือกผลิตภัณฑ์ที่มีความเหมาะกับกลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                       
  5.3.1.6 ความสัมพันธ์ระหว่างการจัดการการตลาด กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและการตัดสินใจ
ซื้อสินค้าของผู้บริโภคมีสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันระดับกลาง ดังนั้นผู้จัดการตลาดนัดควรมีการ
ปรับปรุงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในทุกด้านเพื่อให้ผู้ซื้อมีการตัดสินใจซื้อสินค้ามากขึ้น โดยการ
เพ่ิมช่องทางการจัดจ าหน่ายที่หน้าร้าน และในช่องทางโซเชียลมีเดีย เป็นต้น 
 
5.3.2 ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครั้งต่อไป 
 5.3.2.1 เพ่ือให้ได้ข้อมูลเชิงลึกในการใช้บริการตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษมของ
ผู้บริโภค จึงควรอาศัยการวิจัยเชิงคุณภาพในการเก็บข้อมูลแบบอ่ืน ๆ เพ่ิมเติม เช่น การสัมภาษณ์เชิง
ลึก (In-Depth Interview) การสนทนากลุ่ม (Focus Group) ควบคู่ไปกับการแจกแบบสอบถามกับ
กลุ่มผู้บริโภคท่ีเคยใช้บริการตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม และน าข้อมูลมาเปรียบเทียบกัน 
 5.3.2.2 ควรศึกษาเพ่ิมเติมว่าปัจจัยใดมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อ และความ 
จงรักภักดีของผู้บริโภคที่มีต่อการมาใช้บริการตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม เนื่องจากเป็นการศึกษาที่
สามารถน า ข้อมูลมาวิเคราะห์ และใช้ในการวางแผนกลยุทธ์เพ่ือรักษาฐานลูกค้าไว้ให้ยาวนาน รวมถึง
การขยาย ฐานลูกค้าใหม่ในอนาคต 
 5.3.2.3  ควรศึกษาถึงผลกระทบ และการเปลี่ยนแปลงการขยายตัวของธุรกิจค้าปลีก
ขนาดใหญ่ที่เข้ามาในชุมชนสร้างผลกระทบกับผู้ประกอบการค้าปลีกรายย่อยในตลาดนัด ซึ่งเป็น
ปัญหาที่ควรศึกษาเพราะตลาดนัดเป็นรากฐานทางระบบเศรษฐกิจที่ส่งผลต่อรายได้ อาชีพและความ
มั่นคงทางเศรษฐกิจของประเทศ 
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แบบสอบถามเชิงปริมาณ 
เร่ืองความสัมพันธ์ระหว่างการจัดการการตลาด กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

ของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร 
ค าชี้แจง  แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหนึ่งของงานวิจัย คณะบริหารธุรกิจ สาขาวิชาการตลาด ข้อมูลใน
แบบสอบถามนี้ ซึ่งจะน าไปใช้ประโยชน์ทางการศึกษาเท่านั้น ขอบพระคุณทุกท่านมา ณ โอกาสนี้ 
ส่วนที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย  √   ลงใน  หน้าค าตอบ (เลือกค าตอบได้เพียงค าตอบเดียว) 
ปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างที่ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
1. เพศ 
 � 1. ชาย      � 2. หญิง 
2. อายุ  
  1. ต่ ากว่า 20 ปี     � 2. 21 - 30 ปี 
 � 3. 31 - 40 ปี     � 4. 41 - 50 ปี 
 � 5. 51 ปี ขึ้นไป  
3. สถานภาพสมรส 
 � 1. โสด      � 2. สมรส 
 � 3. หม้าย/หย่าร้าง 
4. ระดับการศึกษา 
  1. ประถมศึกษา     � 2. มัธยมศึกษาตอนต้น 
 � 3. มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.   � 4. อนุปริญญา/ปวส. 
 � 5. ปริญญาตรี     � 6. สูงกว่าปริญญาตรี 
5. อาชีพ 
 � 1. นักเรียน/นักศึกษา     � 2. ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
 � 3. ลูกจ้าง/พนักงานบริษัท    � 4. ค้าขาย/เจ้าของกิจการ 
 � 5. อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................... 
6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 � 1. ต่ ากว่า 7,000 บาท    � 2. 7,001 - 15,000 บาท 
 � 3. 15,001 - 20,000 บาท    � 4. 20,001 - 30,000 บาท 
 � 5.  30,001 บาท ขึ้นไป 
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ส่วนที่  2   พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริ โภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุ ง เกษม 
กรุงเทพมหานคร 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย √  ลงใน � หน้าค าตอบ เพียงข้อเดียว 
1. ประเภทของสินค้าที่ท่านมักซ้ือจากตลาดนัด 
 � 1. ร้านเครื่องจักสานและงานฝีมือ   
 � 2. ผลิตภัณฑ์เกษตร พืชผัก ผลไม้ 
 � 3. ผลิตภัณฑ์ตกแต่งบ้าน และสวน 
 � 4. ผลิตภัณฑ์อาหารท้องถิ่น 
 � 5. ผลิตภัณฑ์ผ้าไทยและผ้าพื้นเมือง 
 � 6. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)…………… 
2. ความถี่ในการซื้อสินค้าในตลาดนัด 
 � 1. 1 - 2 ครั้ง/สัปดาห์     � 2. 3 - 4 ครั้ง/สัปดาห์ 
 � 3. 5 - 6 ครั้ง/สัปดาห์     � 4. 7 ครั้ง/สัปดาห์ 
3. ท่านเดินทางมาซื้อของที่ตลาดนัดอย่างไร 
 � 1. เดิน      � 2. รถจักรยานยนต์ส่วนตัว 
 � 3. รถยนต์ส่วนตัว     � 4. รถประจ าทาง 
4. ช่วงเวลาที่ท่านชอบมาซื้อของในตลาดนัด 
 � 1. 8.00 – 12.00 น.     � 2. 12.01 – 16.00 น. 
 � 3. 16.01 – 20.00 น. 
5. เหตุผลที่ท่านมาซื้อสินค้าท่ีตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร 
 � 1. ใกล้บ้าน/เดินทางสะดวก    � 2. มีสินค้าให้เลือกหลากหลาย 
 � 3. สินค้ามีราคาสมเหตุสมผล    � 4. สามารถต่อรองราคาได้ 
 � 5. เดินเล่นพักผ่อนหย่อนใจ 
 � 6. อ่ืนๆ (โปรดระบุ)………………………………. 
6. ค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าจากตลาดนัดแต่ละครั้ง 
 � 1. ต่ ากว่า 100 บาท     � 2. 100 – 300 บาท 
 � 3. 301 – 600 บาท     � 4. 601 – 900 บาท 
 � 5. 901 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที่ 3 ความสัมพันธ์ระหว่างการจัดการการตลาด กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภค
ในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร 
ค าชี้แจง พิจารณาว่าท่านมีความคิดเห็นต่อข้อความเหล่านั้นอย่างไร และท าเครื่องหมาย √ ลงใน � 
ช่องว่างที่ตรงกับระดับความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
 5 = เห็นด้วยมากที่สุด   4 = เห็นด้วยมาก  3 = เห็นด้วยปานกลาง 
 2 = เห็นด้วยน้อย   1 = เห็นด้วยน้อยที่สุด 

การจัดการการตลาด ในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม 
กรุงเทพมหานคร 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
ด้านการวางแผน  

1. ตลาดนัดควรมีการวางแผนการเปิด/ปิด และระบุ วัน และเวลา ท าการ
อย่างชัดเจน 

     

2. ตลาดนัดควรมีการก าหนดระเบียบของร้านขายสินค้าที่ชัดเจน      

3. ตลาดนัดควรมีการวางแผนด้านการจราจร/สถานที่จอดรถให้เพียงพอ
ต่อความต้องการของผู้บริโภค 

     

4. ตลาดนัดควรมีการวางแผนในการจัดการด้านความสะอาด      
5. ตลาดนัดควรมีการวางแผนในการจัดการด้านความปลอดภัย      

ด้านการปฏิบัติ หรือการสั่งการ  

1. ควรมีการแจ้งข่าวประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับตลาดนัดอย่างต่อเนื่อง      
2. ควรมีป้ายบอกสถานที่/โซน และชื่อร้านค้าอย่างชัดเจน      

3. ผู้ประกอบการร้านค้าควรปฏิบัติตามกฎระเบียบของตลาดนัดเป็น
อย่างดี 

     

4. ควรมีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายให้ผู้บริโภคมาซื้อสินค้าที่ตลาด
นัดอย่างต่อเนื่อง 

     

5. เจ้าหน้าที่ตลาดนัดควรเอาใจใส่ร้านค้า ดูแลและ/บริการผู้บริโภคท่ีมา
ซื้อสินค้าท่ีตลาดนัดเป็นอย่างดี 

     

ด้านการควบคุม  

1. ควรมีการตรวจควบคุมสินค้าท่ีขายโดยไม่เป็นสินค้าผิดกฎหมาย      
2. ควรมีการควบคุมสินค้าสินค้าไม่เป็นสินค้าละเมิดลิขสิทธิ์      

3. ควรมีการควบคุมร้านค้าไม่ให้วางสินค้ายื่นออกมาตามทางเดินหรือ
ตามพ้ืนที่ส่วนกลาง 
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การจัดการการตลาด ในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม 
กรุงเทพมหานคร 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
4. ควรมีการควบคุมร้านค้าไม่ให้เอาเปรียบผู้บริโภค      

5. ควรมีการควบคุมร้านค้าให้ปฏิบัติตามกฎระเบียบที่วางไว้      

 
ส่วนที่ 4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค ในตลาดนัด
คลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร 
ค าชี้แจง โปรดใส่เครื่องหมาย √ ในช่องว่าง � ที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
5  = ให้ความส าคัญมากท่ีสุด   4 = ให้ความส าคัญมาก      3  = ให้ความส าคัญปานกลาง 
2 = ให้ความส าคัญน้อย  1 = ให้ความส าคัญน้อยที่สุด  
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของ
ผู้บริโภค ในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร 

ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 

ด้านผลิตภัณฑ์  
1. สินค้ามีความหลากหลายให้เลือกซ้ือ      

2. สินค้ามีคุณภาพเหมาะสม      

3. สินค้าทีหายากมีจ าหน่ายในตลาดนัดนัดนี้เท่านั้น      
4. สินค้ามีให้เลือกตามฤดูกาล      

5. สินค้า มีเอกลักษะเฉพาะตัวตามลักษณะของท้องถิ่น      

ด้านราคา  
1. มีป้ายบอกราคาสินค้า และมองเห็นได้ชัดเจน      

2. สามารถต่อรองราคาสินค้าได้ตามความเหมาะสม      
3. ราคาสินค้าในตลาดไม่แพงเกินไป เมื่อเปรียบเทียบกับตลาดนัดอื่น ๆ      

4. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินค้าในแต่ละชนิด      

5. สินค้ามีหลายระดับราคาให้เลือกซื้อตามความเหมาะสม      
ด้านสถานที่  

1. สถานที่ตั้งตลาดนัด เดินทางสะดวก รวดเร็ว      

2. ตลาดนัดอยู่ใกล้บ้านหรือใกล้ที่ท างาน       
3. สถานที่ตั้งสะดวกในการเลือกซ้ือ มีการคมนาคมหลายเส้นทาง      

4. สถานที่ตั้งตลาดนัดมีความสะอาด      
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของ
ผู้บริโภค ในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร 

ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 
5. สถานที่ตั้งตลาดที่มีความปลอดภัย      

ด้านการส่งเสริมการตลาด  

1. มีป้ายประชาสัมพันธ์บอกวัน และเวลาจ าหน่ายชัดเจน      
2. มีการโฆษณาผ่านสื่อโทรทัศน์ วิทยุ และโซเชียลมีเดีย      

3. สามารถเปลี่ยน/คืนสินค้าได้ในกรณีที่สินค้าเกิดความบกพร่อง      

4. ผู้ขายมีการลดราคาสินค้าตามความพอใจของทั้ง 2 ฝ่าย      
5. มีกิจกรรมส่งเสริมการขายที่หลากหลาย      

 
   ขอบพระคุณ ท่ีกรุณาสละเวลาตอบแบบสอบ 
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ภาคผนวก ข 
แบบสัมภาษณ์เชิงลึกผู้จัดการตลาด 
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แบบสัมภาษณ์เชิงลึกส าหรับผู้จัดการตลาด 
 

ส่วนที1่  ข้อมูลส่วนบุคคลของ ผู้จัดการตลาด และผู้ประกอบการร้านค้า 
1. วันที่สัมภาษณ์ วันเสาร์ที่ 12 สิงหาคม 2560 

 2. ชื่อผู้สัมภาษณ์ คุณสงัด พืชพันธุ์ ผู้อ านวยการกลุ่มงานส่งเสริมการตลาดองค์กรพัฒนาชุมชม 
กระทรวงมหาดไทย  และคุณชัยวุฒิ ชัยชนะ  ผู้อ านวยการส่งเสริมภูมิปัญญาท้องถิ่นและวิสาหกิจชุมชน  

3. ระดับการศึกษาปริญญาโท บริหารธุรกิจ 
 4. หน้าที่ในตลาด จัดการบริหารร้านค้า และให้บริการด้านความสะดวกต่อผู้บริโภคที่มาจับจ่าย
ซื้อสินค้า 
ส่วนที่ 2  การจัดการการตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าของผู้บริโภคในตลาดนัดคลองผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร  

2.1 ด้านการวางแผน 
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………. 
 2.2 ด้านด้านปฏิบัติการ หรือการสั่งการ 
.............................................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................................
......................................................................................................................................................... 
 2.3 ด้านการควบคุม 
 ....................................................................................................................................................
..................................................................................................................................................................
..................................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................................. 
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ส่วนที่2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในตลาดนัดคลอง
ผดุงกรุงเกษม กรุงเทพมหานคร  
 ด้านผลิตภัณฑ์ 
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 ด้านราคา 
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
ส่วนที่ 3 ด้านนโยบายสนับสนุนการพัฒนาตลาด  
 3.1 ด้านการออกแบบบรรจุภัณฑ์ 
......................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................... 
 3.2 ด้านเทคนิคการขาย  
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................. 

3.3 ด้านการส่งเสริมการส่งออก  
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................... 

3.4 ด้านการขยายพื้นที่
......................................................................................................................................................
......................................................................................................................................................  
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ภาคผนวก ค 
จดหมายขอความอนุเคราะห์การสัมภาษณ์ผู้จัดการตลาด 
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ภาคผนวก ง 
ค่าความเชื่อมั่นของเครื่องมือ 
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Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.877 35 
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