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Abstract

The purposes of this research were to study the behavior of using flea market services, to study the opinions 

on marketing mix of flea markets products, prices, places, and promotions and to compare opinions on the market-

ing mix of the flea market. The samples were 384 people using multi-stage sampling method. The tools used for 

collecting data were questionnaires. The statistics used for data analysis were frequency, percentage, mean, standard 

deviation and one-way analysis of variance, t-test and F-test. The results of the research showed that 1) Most of the 

consumers go to the market regularly (35.70%) and to buy food products (44.00%). The location of the flea market 

is near the house or accommodation (47.10%) spend money on products 301- 500 baht (29.70%) were motivated 

by having things to buy as needed (34.10%) going to a flea market with friends or close people (49.20%) going to the 

market during the evening (50.30%) traveling by motorcycle (47.10 %) and factors for choosing to buy from an  

economical price (50.80%) 2) Consumers have opinions Agree with marketing mix factors in every aspect and products 

(x=4.04), prices(x=4.00), places(x=4.03), and promotions(x=3.90). Consumers have level of opinions. Agree with the 

marketing mix in every aspect and every aspect. 3) Consumers of different ages, professions and incomes They have 

different opinions on the marketing mix factors of the flea market. 4) Consumers with different educational levels 

Have opinions on the marketing mix factors of the flea market No different 
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บทคัดย่อ

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการตลาดนัด ความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดด้านผลินภัณฑ์ ด้าน

ราคา ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย และด้านการส่งเสรมิการตลาดของตลาดนดั และเปรยีบเทยีบความคดิเหน็ต่อส่วนประสมการตลาดของ

ตลาดนัด ตัวอย่างในการศึกษา จ�านวน 384 คน ด้วยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบหลายขั้นตอน เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลใช้

แบบสอบถาม  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์ความแปรปรวน

ทางเดียว ด้วยการทดสอบค่า t-test และ F-test ผลการวิจัยพบว่า 1) ผู้บริโภคส่วนใหญ่ไปซ้ือสินค้าจากตลาดนัดเป็นประจ�า (ร้อยละ 

35.70) ซื้อสินค้าประเภทอาหาร (ร้อยละ 44.00) ท�าเลตั้งที่ของตลาดนัดตั้งอยู่ใกล้บ้านหรือที่พัก (ร้อยละ 47.10) ใช้จ่ายเงินซื้อสินค้า 301-

500 บาท (ร้อยละ 29.70) มีเหตุจูงใจจาก มีของให้เลือกซื้อได้ตามต้องการ (ร้อยละ 34.10) ไปตลาดนัดกับเพื่อนหรือคนใกล้ชิด (ร้อยละ 

พฤติกรรมการซื้อและความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดตลาดนัดของผู้บริโภค
ในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรา
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49.20) ไปตลาดในช่วงค�่า (ร้อยละ 50.30) เดินทางด้วยรถจักรยานยนต์ (ร้อยละ 47.10) และปัจจัยในการเลือกซื้อจากราคาประหยัด  

(ร้อยละ 50.80) 2) ผูบ้รโิภคมีระดบัความเหน็ด้วยมากกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในทกุด้านและมรีะดบัความคดิเหน็ด้วยมากกบัปัจจยั

ส่วนประสมการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย 4.04) ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย 4.00) ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย (ค่าเฉลี่ย 4.03) และด้าน

การส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉลี่ย 3.90)  3) ผู้บริโภคที่อายุ อาชีพ และรายได้แตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดของ

ตลาดนัดแตกต่างกัน 4) ผู้บริโภคที่ระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดของตลาดนัด ไม่แตกต่างกัน

ค�าส�าคัญ : ส่วนประสมการตลาด  ตลาดนัด

ความเป็นมาและความส�าคัญของปัญหา
ระบบเศรษฐกิจและระบบการตลาดของโลก ได้มีการ

เปลี่ยนแปลงไปเป็นอย่างมากพร้อมกับกระแสโลกาภิวัตน์ โดย

เฉพาะนับตั้งแต่ ปี ค.ศ. 2000 เป็นต้นมา  การเกิดองค์การการค้า

โลก (WTO) การน�าเอาสกุลเงินยูโรมาใช้ในกลุ่มสหภาพยุโรป และ

วิกฤติเศรษฐกิจของประเทศมหาอ�านาจ เช่น ญี่ปุ่น และอเมริกา  

ก็ส่งกระทบไปทั่วโลก ในส่วนของประเทศไทยหลังเกิดวิกฤติ

เศรษฐกิจตั้งแต่ปี 2540 เป็นต้นมา ท�าให้ปัญหาทางการตลาดและ

ธรุกจิเกดิขึน้มากมาย และการแข่งขนัทางการตลาดกเ็พิม่มากยิง่ขึน้ 

นกัการตลาดจ�าเป็นต้องปรบัเปลีย่นกลยทุธ์การตลาดทีมุ่ง่เน้นคณุค่า

และความพอใจแก่ลูกค้ามากขึ้น แนวความคิดการตลาดยุคใหม่มุ่ง

เน้นคุณค่าให้กับลูกค้า (Value-driven marketing) เป็นปรัชญา

ทางธุรกิจที่นักการตลาดยุคใหม่ให้ความส�าคัญ โดยนักการตลาด  

จะเน้นที่การพัฒนาและส่งมอบคุณค่าท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขันให้กับ

ลูกค้าเป็นส�าคัญ (พิบูล  ทีปะปาล 2549)  

การจัดการการตลาดยุคใหม่ ต้องให้ความส�าคัญกับลูกค้า 

(Customer Oriented) เนื่องจากจุดเริ่มของการตลาดจ�าเป็นต้อง

เริม่ต้นทีค่วามต้องการของลกูค้า ซึง่นกัการตลาดและผูป้ระกอบการ

ธุรกิจจ�าต้องศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายให้เข้าใจ

พฤติกรรมอย่างท่องแท้และน�าข้อมูลที่ได้จากการศึกษาไปสู่การ

ก�าหนดนโยบายและแผนการตลาดให้สอดคล้องกับพฤติกรรมและ

ความต้องการของลูกค้า โดยการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคมีความ

จ�าเป็นและเป็นประโยชน์ในการใช้เป็นแนวทางในการวางแผนและ

ปรับกลยุทธ์ทางการตลาด  เป็นการติดตามความเปลี่ยนแปลงหรือ

ปรับให้เหมาะสมกับพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงเสมอ และ

สามารถใช้ประเมนิโอกาสทางการตลาด เป็นต้น (ฉตัยาพร  เสมอใจ, 

2550)

ผู ้บริโภคยุคใหม่ได้มีวิถีชีวิตที่เปลี่ยนแปลงไปจากอดีต

เนือ่งจากลักษณะอาชพี ระดบัการศึกษา ระดบัรายได้  และลกัษณะ

การตลาดของสินค้าและบริการได้มีการเปล่ียนแปลงไป ท�าให้

พฤติกรรมการบริโภค การเลือกซื้อสินค้าผ่านช่องทางการตลาดที่มี

ความหลากหลายมายิ่งขึ้น 

ปัจจุบันตลาดนัดได้รับความนิยมและมีการขยายจ�านวน

ตลาดนัดเพิ่มมากขึ้น ผู้วิจัยมีความสนใจในพฤติกรรมการซื้อสินค้า

จากตลาดนัดของผู ้บริโภค และความคิดเห็นของผู ้บริโภคใน 

เขตจังหวัดฉะเชิงเทราต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดของตลาดนัด  

ซึง่จะท�าให้เข้าใจในพฤตกิรรมผู้บรโิภคสมยัใหม่ในการเลือกซือ้สนิค้า

และบริการจากตลาดนัด

วัตถุประสงค์การวิจัย
1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าจากตลาดนัดของ 

ผู้บริโภคในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรา

2.  เพื่อศึกษาระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคในเขตจังหวัด

ฉะเชิงเทราต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดของตลาดนัด

3. เพื่อเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคในเขต

จังหวัดฉะเชิงเทราต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดของตลาดนัด

แนวคิดทฤษฎี
1.  นิสัยการซื้อของผู้บริโภค

การศกึษาเกีย่วกบันสิยัการซ้ือของผูบ้รโิภค เพือ่จะให้ทราบ

ว่าเมือ่ไรทีผู่บ้รโิภคส่วนใหญ่ซือ้สนิค้า เขาจะซ้ือทีไ่หนและซือ้อย่างไร  

อย่างไรก็ตามนิสัยการซ้ือของผู้บริโภคจะไม่คงที่แน่นอน มีการ

เปล่ียนแปลงอยู่เสมอ นักการตลาดควรศึกษาอุปนิสัยการซื้อที่

เปลีย่นไป เพือ่บรหิารงานตลาดให้สอดคล้องกนัได้ ส�าหรบัแนวโน้ม

ในปัจจุบันเกี่ยวกับนิสัยการซื้อของผู้บริโภคสรุปได้ คือ 
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 1) เวลาจ่ายตลาด แนวโน้มในปัจจุบัน คนส่วนใหญ่จะ

ไปซือ้ของหรอืจ่ายตลาดหลงัเลกิงาน จนกระทัง่ถงึ 2 ทุม่ 3 ทุม่ และ

ซื้อในวันหยุดท�างาน เน่ืองจากต้องใช้เวลาในการท�างานในอาชีพ 

ไม่มีเวลาออกไปซื้อของในช่วงเวลากลางวันได้ 

 2) จ�านวนซื้อ ผู้ซื้อในปัจจุบัน นิยมซื้อสินค้าคร้ังละ

มากๆ  และหลายชนิดพร้อมๆ กัน เป็นเพราะท�าให้ประหยัดเวลา 

ค่าใช้จ่าย และผู้บริโภคมีก�าลังในการซื้อสูงขึ้น

 3) การบรกิารตนเอง และการขายโดยเครือ่งจกัร  ธรุกจิ

ค้าปลีกพยายามจัดบริการขายสินค้าแบบสรรพาหาร (Supermar-

ket) ให้มากยิ่งขึ้น ในการด�าเนินการร้านค้าปลีกแบบนี้ ลูกค้าที่ไป

ซือ้สนิค้าต้องบรกิารหยบิสนิค้าจากชัน้วางด้วยตวัเองแล้วน�าไปจ่าย

ช�าระเงิน ณ จุดจ่ายเงินด้วยตนเอง และยังมีการน�าเอาเครื่องจักร

อัตโนมัติมาช่วยในการจ�าหน่ายสินค้า เช่น น�้าอัดลม บุหรี่ นมกล่อง 

โดยน�าเครื่องไปตั้งไว้ ณ จุดที่คนเดินทางผ่านไปมาจ�านวนมาก เช่น 

ในบริเวณสถานศึกษา โรงพยาบาล โรงแรม เป็นต้น         

 4) การเปล่ียนแปลงด้านผู้ซื้อ แต่เดิมทีการซ้ือสินค้า

หรอืของใช้ต่างๆ ในบ้าน เป็นหน้าทีข่องแม่บ้านทีต้่องออกไปจับจ่าย

ซื้อของ แต่ในปัจจุบันผู้ชายมีส่วนในการออกไปจับจ่ายซ้ือของมาก

ขึ้นและมีส่วนร่วมต่อการตัดสินใจมากขึ้น 

 5) สถานที่ตั้งร้าน การค้าปลีกในสมัยก่อนส่วนใหญ่   

จะเป็นร้านขายของช�าขนาดเล็กๆ มีสินค้าจ�าหน่ายไม่มากนัก 

ปัจจบุนัมกีารสร้างร้านค้าขนาดใหญ่ เช่น ห้างสรรพสนิค้า (Depart-

ment store) การสร้างศนูย์การค้าเพือ่เป็นศนูย์กลางในการจับจ่าย

ซือ้สนิค้า และบรกิารเพิม่มากยิง่ขึน้ ผูบ้รโิภคนยิมไปซือ้สนิค้าในห้าง

สรรพสินค้ามากยิ่งข้ึน เพราะมีความสะดวกสบายมีสถานที่จอดรถ

จ�านวนสนิค้ามใีห้เลอืกซ้ือมากมีบรกิารหลายอย่างในสถานทีเ่ดยีวกัน

และการจัดสภาพบรรยากาศในห้างสรรพสินค้า สามารถเดินชม

สินค้าเป็นการพักผ่อนไปในตัวด้วย 

 6) เครดิต ปัจจุบันการซ้ือสินค้าด้วยระบบเงินเชื่อ  

นยิมกนัมาก ธรุกจิในยคุปัจจบุนัจ�าเป็นต้องให้บรกิารในรปูแบบของ

เครดิต เพื่อการบริโภคควบคู่ไปด้วย ซึ่งจะท�าให้ธุรกิจขยายตัวได ้

มากยิ่งขึ้น 

2.  ส่วนประสมการตลาด

ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix) หมายถึง การผสม

ผสานขององค์ประกอบของตัวผลิตภัณฑ์ที่เสนอขาย การก�าหนด

ราคา การจดัจ�าหน่าย และการส่งเสรมิการตลาด ซึง่ได้ออกแบบเพือ่

ให้เข้าถึงผู ้บริโภคที่เป็นตลาดเป้าหมายส่วนประสมการตลาด

สามารถอธิบายรายละเอียดของส่วนประสมแต่ละตัว ดังต่อไปนี้

 1) ผลติภณัฑ์ (Products)  ซ่ึงได้แก่ตวัสนิค้าและบรกิาร

นัน่เอง ซึง่กจิการจะต้องผลติผลติภัณฑ์ให้ตรงกบัความต้องการของ

ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย กิจการจะต้องสามารถปรับปรุงพัฒนา

ผลติภณัฑ์ให้ตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภค และต่อสูกั้บการ

แข่งขันในตลาดได้ ผลิตภัณฑ์ เป็นส่วนประสมการตลาดตัวแรก 

ที่ถือว่ามีความส�าคัญยิ่ง จะก่อให้เกิดส่วนประสมการตลาดตัวอื่น

ตามมา ได้แก่ การก�าหนดราคา การจัดจ�าหน่าย และการส่งเสริม

การตลาด หากไม่มีผลิตภัณฑ์ ส่วนประสมการตลาดตัวอ่ืนก็ไม่

สามารถที่จะก�าหนดได้

 2) การก�าหนดราคา (Prices) เป็นการก�าหนดราคา

ส�าหรับผลิตภัณฑ์ที่ผลิตขึ้นเพื่อก�าหนดเป็นราคาขาย ราคามีความ

ส�าคัญต่อก�าไรและขาดทนุของกจิการ และกจิการไม่สามารถก�าหนด

ราคาตามความพอใจเองได้ เนื่องจากจะต้องค�านึงต้นทุน นโยบาย 

ความต้องการของตลาด การแข่งขัน และสภาวะทางเศรษฐกิจ 

เป็นต้น ซึ่งผู้บริหารการตลาดจะต้องก�าหนดราคาให้ถูกต้องและ

เหมาะสม

 3)  ช่องทางการจดัจ�าหน่าย (Places) เป็นกจิกรรมทาง

ตลาดที่จะน�าสินค้าสู่ตลาด พร้อมที่จะตอบสนองความต้องการของ

ผูบ้รโิภคด้านเวลาและสถานที ่ในการจดัจ�าหน่ายกิจการมทีางเลอืก

ที่ส�าคัญ 2 ทางเลือก คือ การจัดจ�าหน่ายเองโดยใช้การขายตรงและ

การตลาดทางตรงและการจัดจ�าหน่ายผ่านคนกลางทางการตลาด 

ได้แก่ พ่อค้าส่ง พ่อค้าปลีก ตัวแทนและนายหน้า

 4)  การส่งเสริมการตลาด (Promotions) เป็นการใช้

ความพยามทีจ่ะกระตุ้นตลาดให้มคีวามต้องการซ้ือทีส่งูข้ึน โดยอาศยั

ส่วนประสมการส่งเสรมิการตลาด คอื การโฆษณาการประชาสมัพนัธ์ 

การขายโดยบุคคล  และการส่งเสริมการขาย  เป้าหมายส�าคัญของ

การส่งเสริมการตลาดก็คือการเพิ่มยอดขายให้สูงมากขึ้นตามเป้า

หมายที่ก�าหนดไว้

ผูบ้รหิารการตลาดจะต้องบรหิารส่วนประสมการตลาดท้ังสี่

ประการดังกล่าว ให้มีความประสานสัมพันธ์กัน มุ่งที่จะตอบสนอง

ความต้องการของผูบ้รโิภคโดยจดัส่วนประสมให้เหมาะสมกบัตลาด

เป้าหมายแต่ละกลุ่ม (อ�านวย  ปาอ้าย, 2548)

3.  งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

กิตติพันธ์  เตชะภาสนันท์ (2538) ได้ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อ

การถือครองและการใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิต  ผลการวิจัยพบว่า  

การถอืครองบตัรเครดติและการใช้จ่ายผ่านบัตรเครดติ ได้รบัอิทธพิล

จากอาชพี  รายได้  อาย ุ เนือ่งจากรายได้เป็นปัจจัยในการท่ีจะเลือก

ถือครองบัตรเครดิต และรายได้เป็นสิ่งที่แสดงให้เห็นถึงอ�านาจการ

ใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิตเป็นสื่อทางด้านอาชีพ  และอายุเป็นปัจจัยที่

บ่งบอกรายได้ทางอ้อมรวมถึงการใช้จ่ายโดยผ่านบัตรเครดิต ซึ่งจะ

แตกต่างกันไปตามการด�าเนินชีวิตแต่ละคน
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ธวชัชยั ทพิย์ชนุ (2548) ได้ศกึษาทศันคตแิละพฤตกิรรมการ

ใช้บัตรของผู้ใช้บริการบัตรเครดิตธนาคารกรุงศรีอยุธยา จ�ากัด

(มหาชน) ในเขตจังหวัดชลบุรี  ผลการวิจัยพบว่า ผู้ใช้บริการบัตร

เครดิตมีทัศนคติต่อบัตรเครดิตอยู่ในระดับปานกลาง   มีพฤติกรรม

การใช้จ่ายบัตรเครดิตอยู่ในระดับปานกลาง และปัจจัยด้านอายุ 

อาชีพ การศึกษา สถานภาพและรายได้มีอิทธิพลต่อทัศนคติและ

พฤติกรรมการใช้บัตรเครดิต

ขอบเขตการวิจัย

• ขอบเขตด้านเนื้อหา  

การวจัิยครัง้นีมุ้ง่ศกึษาพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าจากตลาดนดั

ของผูบ้รโิภค ความคิดเหน็ของผูบ้รโิภค ในเขตจังหวดัฉะเชงิเทราต่อ

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดของตลาดนัด และเปรียบเทียบความ 

คิดเห็นของผู้บริโภคในเขตจังหวัดฉะเชิงเทราต่อปัจจัยส่วนประสม

การตลาดของตลาดนัด

2.  ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

ประชากรในการวิจัย คือ ผู้บริโภคในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรา 

ซึ่งไม่ทราบจ�านวนแน่นอน จ�านวนตัวอย่าง 384 คน        

3.  ขอบเขตด้านตัวแปร ตัวแปรในการศึกษา ประกอบด้วย

 1)  ตวัแปรอสิระ  ประกอบด้วย เพศ อาย ุสภาพสมรส  

การศึกษา อาชีพ และรายได้

 2)  ตัวแปรตาม คือ พฤติกรรมการซื้อสินค้าจากตลาด

นัดของผู ้บริโภค และความคิดเห็นของผู ้บริโภคในเขตจังหวัด

ฉะเชิงเทราต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดของตลาดนัดด้าน

ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ�าหน่ายและการส่งเสรมิการตลาด

  

สมมติฐานการวิจัย
ผู้บริโภคที่มีเพศ อายุ สภาพสมรส การศึกษา อาชีพ และ

รายได้แตกต่างกนั มคีวามคิดเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดของ

ตลาดนัดแตกต่างกัน 

 

วิธีด�าเนินการวิจัย
การวิจัยครั้งเป็นการวิจัยการตลาดเชิงส�ารวจ เพื่อศึกษา

พฤติกรรมการซื้อและความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาด

ตลาดนัดของผู้บริโภคในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรา  

ประชากรในการวิจัย คือ ผู้บริโภคที่เคยใช้บริการตลาดนัด

ในเขตจงัหวดัฉะเชงิเทรา เนือ่งจากประชากรผูบ้รโิภคทีเ่คยใช้บรกิาร

ตลาดนัดไม่สามารถทราบจ�านวน ที่แน่นอน ผู้วิจัยได้ก�าหนดขนาด

ตัวอย่างจากสูตรการหาขนาดตัวอย่าง เม่ือประมาณค่าสัดส่วน

ประชากร (กัลยา วาณิชย์บัญชา, 2550) แล้วได้ขนาดตัวอย่าง 

จ�านวน 384  คน และสุ่มตัวอย่างแบบโควต้าจากผู้บริโภคที่เคยใช้

บริการตลาดนัดในเขตอ�าเภอเมืองจังหวัดฉะเชิงเทรา ประกอบด้วย 

ตลาดนัดสนามมวย  ตลาดนัดสนามยิงปืน ตลาดนัดขนส่งใหม่ และ

ตลาดนัดคอมเพล็กซ์ ตลาดนัดละ 96 คน  รวมเป็น 384 คน

ตัวแปรในการศึกษา แบ่งเป็น 2 ชนิด ประกอบด้วย

1)  ตัวแปรอิสระ  ประกอบด้วย เพศ อายุ สภาพสมรส   

การศึกษา อาชีพ และรายได้

2)  ตัวแปรตาม คือ พฤติกรรมการซื้อสินค้าจากตลาดนัด

ของผู้บรโิภค  และความคิดเห็นของผู้บรโิภคในเขตจงัหวดัฉะเชิงเทรา

ต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดของตลาดนัด  

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยเป็น

แบบสอบถามที่ผู ้วิจัยสร้างข้ึน แบ่งออก 3 ตอน คือ ตอนที่ 1 

สอบถามข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้สูงอายุ

ได้แก่ คือ เพศ  อายุ สภาพสมรส การศึกษา อาชีพ และรายได้   

ตอนที ่2 สอบถามพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าจากตลาดนดัของผูบ้รโิภค 

และ ตอนที่ 3 สอบถามสอบถามความคิดเห็นของผู้บริโภค ในเขต

จังหวัดฉะเชิงเทราต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดของตลาดนัด  

ผู ้วิจัยด�าเนินการเก็บรวมข ้อมูลด ้วยตนเอง โดยใช ้

แบบสอบถามเก็บข้อมูลกับผู้บริโภคในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรา 

การวเิคราะห์ข้อมลูจากแบบสอบถามทีไ่ด้เกบ็รวบรวมข้อมลู 

โดยวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม วิเคราะห์ด้วย

ความถี่ และค่าร้อยละ  วิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อสินค้าจาก

ตลาดนัด วิเคราะห์ด้วยความถี่  และค่าร้อยละ และวิเคราะห์ข้อมูล

ความคิดเห็นของผู้บริโภคในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรา ต่อปัจจัยส่วน

ประสมการตลาดของตลาดนัด    

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล มีดังนี้

1)  ค่าร้อยละ ใช้ในการวิเคราะห์ ลักษณะทางประชากร 

ศาสตร์ และวิเคราะห์พฤติกรรมการซื้อสินค้าจากตลาดนัด

2)  ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ใช้วิเคราะห์

ระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคในเขตจังหวัดฉะเชิงเทราต่อปัจจัย

ส่วนประสมการตลาดของตลาดนัด 

3)  การเปรียบเทียบความแตกต่างใช้ one way ANOVA  

โดย

 3.1)  ค่าที (t-test) ใช้ในการเปรียบเทียบความแตกต่าง

ของความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคในเขตจังหวัดฉะเชงิเทราต่อปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดของตลาดนัด  จ�าแนกตามเพศ 

 3.2)  ค่าเอฟ (F-test) ใช้ในการเปรยีบเทยีบความคดิเหน็

ของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวัดฉะเชงิเทราต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ของตลาดนัด จ�าแนกตาม อายุ  อาชีพเดิม การศึกษา สถานภาพ 

และรายได้   
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สรุปผลการวิจัย
1.  พฤติกรรมการซื้อสินค้าจากตลาดนัด
กลุม่ตวัอย่างผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่  ไปซือ้สินค้าจาก

ตลาดนัดเป็นประจ�า (ร้อยละ 35.70) ซื้อสินค้าประเภทอาหาร  
(ร้อยละ 44.00) ท�าเลตั้งที่ของตลาดนัดตั้งอยู่ใกล้บ้านหรือที่พัก  
(ร้อยละ 47.10) ใช้จ่ายเงินซือ้สนิค้า 301-500 บาท (ร้อยละ 29.70) 
มีเหตุจูงใจจากมีของให้เลือกซ้ือได้ตามต้องการ (ร้อยละ 34.10)  
ไปตลาดนดักบัเพือ่นหรอืคนใกล้ชดิ (ร้อยละ 49.20) ไปตลาดในช่วง
ค�่า (ร้อยละ 50.30) เดินทางด้วยรถจักรยานยนต์ (ร้อยละ 47.10) 
ปัจจัยในการเลือกซื้อจากราคาประหยัด(ร้อยละ 50.80)

2.  ความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดของตลาดนัด  
ผู้บริโภคมีระดับความคิดเห็นด้วยมากกับปัจจัยส่วนประสมการ
ตลาดในทุกด้านและมีระดับความคิดเห็นด้วยมากกับปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดในทุกด้านและทุกข้อ โดยด้านผลิตภัณฑ์มีระดับ
ความคิดเห็นด้วยมากกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดของนัด  
ค่าเฉลีย่ 4.04 ด้านราคา มรีะดบัความคดิเหน็ด้วยมากกบัปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดของนดั ค่าเฉลีย่ 4.00 ด้านช่องทางการจดัจ�าหน่าย
มรีะดบัความคดิเหน็ด้วยมากกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดของนดั 
ค่าเฉลี่ย 4.03 และด้านการส่งเสริมการตลาด มีระดับความคิดเห็น
ด้วยมากกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดของนัด ค่าเฉลี่ย 3.90

3.  การเปรียบเทียบความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาด
ของตลาดนัด

 1) อายุของผู้บริโภคท่ีแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อ
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดของตลาดนัดแตกต่างกัน

 2) การศึกษาของผู้บริโภคท่ีแตกต่างกันมีความคิดเห็น
ต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดของตลาดนัดไม่แตกต่างกัน

 3) อาชีพของผู้บริโภคท่ีแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อ
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดของตลาดนัด แตกต่างกัน

 4) รายได้ของผู้บริโภคที่แตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อ
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดของตลาดนัดแตกต่างกัน

อภิปรายผล
1.   ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ ซือ้สนิค้าประเภทอาหารจากตลาดนดั 

เนื่องจากตลาดนัดมีการจ�าหน่ายสินค้าที่หลากหลาย โดยเฉพาะ
อาหารมีร้านค้าจ�าหน่ายมาก

2.  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ เลอืกไปตลาดนดัทีต่ัง้อยูใ่กล้บ้านหรอื
ที่พัก เนื่องจากมีความสะดวกในการเดินทาง

3.  ผู้บริโภคมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาด
ในระดับเห็นด้วยมากทุกด้านและทุกรายการ อาจเป็นเพราะตลาด
นัดสามารถตอบสนองความต้องการได้ทั้งในด้านผลิตภัณฑ์ ราคา 

การจัดจ�าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด

4.  ผู้บริโภคที่ระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีความคิดเห็น

ต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดของตลาดนดั ไม่แตกต่างกนัอาจเป็น

เพราะตลาดนัดสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได ้

ทุกระดับการศึกษาได้ท้ังในด้านผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ�าหน่าย

และการส่งเสริมการตลาด ซึ่งไม่สอดคล้องการศึกษาของธวัชชัย 

ทิพย์ชุน (2548) ที่ได้ศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมการใช้บัตรของ 

ผู้ใช้บริการเครดิตของธนาคารกรุงศรีอยุธยาในเขตจังหวัดชลบุรี  

ที่พบว่าการศึกษามีอิทธิพลต่อการใช้บริการบัตรเครดิตแตกต่างกัน

5.  ผู้บริโภคที่อายุ อาชีพ และรายได้ แตกต่างกัน มีความ

คิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดของตลาดนัดแตกต่างกัน 

เป็นเพราะตลาดนดัสามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคที่

อายุ อาชีพ และรายได้แตกต่างกัน ซ่ึงสอดสอดคล้องการศึกษา 

ของธวัชชัย  ทิพย์ชุน (2548) ที่ได้ศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมการ

ใช้บตัรของผู้ใช้บริการเครดติของธนาคารกรงุศรอียธุยาในเขตจงัหวดั

ชลบุรี ที่พบว่าอายุ อาชีพ รายได้ มีอิทธิพลต่อการใช้บริการบัตร

เครดิต และยังสอดคล้องกับการศึกษาของกิติพันธ์ เตชะภาสนันท์ 

(2558) ที่ได้ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการถือครองและการใช้จ่าย

ผ่านบตัรเครดติ ทีพ่บว่าอาย ุอาชพี รายได้ เป็นปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อ

การเลือกถือครองบัตรเครดิต

ข้อเสนอแนะ
ข้อเสนอแนะในการน�าผลการวิจัยไปใช้

1. ผู้จัดการตลาดนัดและผู้ขายสินค้าตลาดนัด ควรน�าผล

การวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อด้านการเพิ่มสินค้าด้านอาหารที่

หลากหลายเพิ่มขึ้น ในเวลาช่วงค�่าโดยอาหารควรมีราคาประหยัด

และสถานท่ีควรเป็นท�าเลใกล้บ้านและความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วน

ประสมการตลาดของตลาดนัดไปใช้ประโยชน์ในการ ก�าหนด

นโยบาย และวางแผนกลยุทธ์การตลาดต่อไป

2.  ภาครัฐ  ควรส่งเสริมและอ�านวยความสะดวกด้าน 

สถานที่และการคมนาคมแก่ผู้จ�าหน่ายสินค้าและประชาชนผู้ไปใช้

บรกิารตลาดนดัโดยการจดัหาท�าเลทีต่ัง้ทางการตลาดนดัใกล้ทีช่มุชน

ให้มากขึ้น

ข้อเสนอแนะในการศึกษาวิจัยครั้งต่อไป

1. ควรมีการศึกษาวิจัยทัศนคติของผู ้บริโภคในการใช้

บริการตลาดนัดในเชิงการวิจัยคุณภาพ เพื่อศึกษาทัศนคติเชิงลึก 

ต่อไป   

2.   ควรมีการศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมการบริโภคต่อ

การเลือกซื้อสินค้าจากร้านขายของราคายี่สิบบาท

3.   ควรมีการศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมการบริโภคต่อ

การเลือกซื้อสินค้าจากร้านค้าตลาดนัดต่อเนื่องและศึกษาทัศนคติ
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และพฤติกรรมการต่อการเลือกซ้ือสินค้าจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่

เพื่อจัดการให้บริการสินค้าในตลาดนัดที่จูงใจผู้บริโภคมากขึ้น
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