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บทคัดย่อ 
 

งานวิจัยช้ินน้ีมีวัตถุประสงค์จัดทําขึ้นมาเพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ของการสร้างตลาด
มหาสารคามอินด้ีไนท์มาร์เก็ต โดยการพัฒนาที่ดินเปล่าที่อยู่ไม่ไกลจากมหาวิทยาลัยมหาสารคามให้
เกิดประโยชน์ มีมูลค่าด้วยการใช้เงินลงทุนน้อย มีความเสี่ยงตํ่า แต่ให้ผลตอบแทนดีกว่าการทําธุรกิจ
หอพักนักศึกษา ซึ่งจะเป็นทั้งแหล่งที่เที่ยว หารายได้พิเศษ และเป็นที่พักผ่อนหลังจากเลิกเรียนหรือ
เลิกงาน รวมไปถึงเป็นแลนด์มาร์คของจังหวัดมหาสารคาม ที่จะดึงดูดผู้คนจากจังหวัดใกล้เคียงรวมไป
ถึงประเทศเพ่ือนบ้าน ให้มาเที่ยวและรู้จักมหาสารคามมากข้ึน ตลาดแห่งน้ียังเป็นสถานที่ตอบสนอง
พฤติกรรมการใช้ชีวิตในตอนกลางคืน ทั้งเร่ืองของ อาหาร เคร่ืองด่ืม และ แฟช่ัน ของผู้คนในจังหวัด
มหาสารคามและพ้ืนที่ใกล้เคยีง  

การวิจัยคร้ังนี้ ใช้แบบสอบถามออนไลน์จํานวน 200 ชุด และ การสุ่มสัมภาษณ์กลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย จํานวน 20 คน โดยการศึกษาปัจจัยภายใน ปัจจัยภายนอก และพฤติกรรมของผู้บริโภค ทั้ง
ในมุมของผูซ้ื้อสินค้า และ ผู้เช่าแผงสินค้า โดยมีเร่ืองของท่ีอยู่อาศัย การเดินทาง ความถี่ในการ
เดินตลาด งบประมาณในการซื้อสินค้า และความคาดหวังสินค้าและบรกิาร ในพ้ืนที่ตลาด ทั้งน้ีจะใช้
สถิติเชิงพรรณนาในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากปัจจัยสิ่งแวดล้อมภายในและภายนอก พบว่า ปัจจัยภายใน ได้แก่ 
เร่ืองงบประมาณการลงทุน และกลยุทธ์ด้านราคา น้ันมีผลกับผู้บริโภคในพื้นที่ และปัจจยัภายนอกที่
ส่งผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค ได้แก่ เร่ืองเศรษฐกิจ การเมือง ภัยธรรมชาติ ที่เป็นตัวกระตุ้นให้เกิดการ
รับรู้ในทางบวกหรือลบที่จะส่งผลต่อการจับจ่ายใช้สอย รวมไปถึงคู่แข่งทางอ้อมต่าง ๆ ในขณะที่เป็น
ตลาดใหม่ กลุม่ลูกค้าเป้าหมายอาจจะยังไม่รู้จักและอาจจะได้รับอิทธิพลของคู่แข่งในธุรกิจประเภท
เดียวกัน คู่แข่งหลักของมหาสารคามอินด้ีไนท์มาร์เก็ต คือ ตลาดไนท์มหาสารคาม ซึ่งมีระยะทางห่าง
จากมหาวิทยาลัยมหาสารคาม ในระยะทางที่เท่ากัน ทั้งน้ีสิ่งที่ทําให้มหาสารคามอินด้ีไนท์มาร์เก็ตมี
ความแตกต่างจากคู่แข่งขันทัง้หมดจะมีเร่ืองของการบริการ สิ่งอํานวยความสะดวก ทั้งสําหรับตัวผู้ค้า
และผู้ทีม่าซื้อของ การจัดระเบียบพ้ืนท่ีร้านค้า การจัดล็อกร้านค้าให้มีความเหมาะสม สวยงาม เป็น
ส่วนหน่ึงกับชุมชนบริเวณใกล้เคียง รวมไปถึงการเป็นที่ท่องเที่ยวแลนด์มาร์คของจังหวัดมหาสารคาม 
ภายในจะมีสะพานข้ามที่ตกแต่งอยู่ภายในบ่อนํ้าเพ่ือให้เป็นทางเดินและที่ถ่ายรูป มีกจิกรรมคล้องพวง



 
 

กุญแจคูร่ัก ด้านหน้าจะมีไดโนเสาร์สายพัน Apatosaurus (อะแพทโทซอรัส) คอยาวตัวใหญ่ยืนคู่กัน
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ABSTRACT 
 

The objective of this study was to investigate if it is plausible to establish 
Maha Sarakham Indy Night Market which can be located on the nearby wasteland 
from Maha sarakham University in order for public utility with cost effectiveness and 
low risk in return when compared to unsustainable business of accommodation 
services and would become locally plot for stroller, incomes opportunity and even 
recreation venue for people after daily work routine as much as a landmark of Maha 
Sarakham province enabling its image to draw interests among domestic visitors and 
those from neighborhood countries. The idealistic market would also be people’s 
demand on night life style of food & beverage spree along with fashion business in 
the province and vicinity.      

200 online questionnaire issues were used while a target group interview for 
20 persons was randomly carried out. A use of internal and external factors including 
consumer’s behavior as a purchaser and a vendor in term of residential areas, 
accessible trip, frequency of visiting the market, expense of goods and satisfaction on 
merchandises and services in the market plots was implemented.  Descriptive 
statistics were used for data analysis.  
 It was found that the effect of internal factors which were put into cost of 
investment and price strategy on the local consumer was observed while the impact 
of external factors which included issues of economy, politics and natural calamity 
on consumer’s behavior toward buying incentive positively and negatively along with 
existing business competitors inevitably resulted. Being such a newly market 
establishment, it was presumed that the consumer as the target group might not be 
recognized by its existence due to the same nearby Maha Sarakham Night Bazaar, the 
direct business competitor against Maha Sarakham Indy Night Market, has already 



 
 

been in operation. It was suggested that Maha Sarakham Indy Night Market would be 
more competitive and even distinctive from the rival only if service quality, good 
facilities for the business vendor and the customer, amenity described by orders of 
area allocation as many as stalls and image of Maha Sarakham province as a 
landmark by providing a landscape design of pond and footbridge for preferably 
photographing visitors with a highlight  “Keychain Lover” activity added by 
Apatosaurus dinosaur sculpture standing alongside each other at the entrance to 
form a symbol as tourist attraction in recognition of the arrivals to the Maha 
Sarakham Indy Night Market were taken into account.   
 
Keywords :  Market fair, Indy Market, Night Bazaar, Consumer’s behavior  
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กิตติกรรมประกาศ 
 

การค้นคว้าอิสระในครั้งน้ี สําเร็จลุล่วงได้ด้วยความกรุณาจาก ดร.สุมนา ธีรกิตติกุล อาจารย์ที่
ปรึกษาการค้นคว้าอิสระในครั้งน้ีที่ให้คําช้ีแนะแนวทางการค้นคว้าวิจัย รวมถึงการตรวจทานและช่วย
แนะนําแก้ไขช้ินงานน้ีให้เสร็จเรียบร้อยสมบูรณ์ ขอขอบคุณคณาจารย์ทกุท่านที่ได้ถ่ายทอดวิชาความรู้
ซึ่งสามารถนํามาประยุกต์และประกอบกับการค้นคว้าหาข้อมูลให้งานวิจัยในครั้งน้ีให้สําเร็จลุล่วงไปได้
ด้วยดี  

ขอขอบคุณบิดาและมารดาและน้องชายที่อยู่เบ้ืองหลัง คอยให้คําปรึกษา สนับสนุนและให้
กําลังใจ ร่วมเดินทางไปเก็บข้อมูลวิจัย รวมถึงเปิดโอกาสให้ศึกษาเล่าเรยีน และเจ้าของบทความทุก
บทความที่นํามาใช้อ้างอิงประกอบข้อมูล 
 ขอบคุณมิตรสหายทุกท่านทีค่อยให้คําปรึกษาและเป็นกําลังใจในการทําแผนธุรกิจฉบับน้ีให้
ประสบความสําเร็จในที่สุด 

 
สุคันณา  ผู้ฐานิสสร
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
เน้ือหาของบทนํานี้จะเป็นเน้ือหาที่เก่ียวข้องกับประเด็นต่อไปนี้ ประกอบไปด้วย แนะนํา

ประเภทของธุรกิจ ที่มาของการดําเนินธุรกิจ วิสัยทัศน์ พันธกิจ และ วัตถุประสงค์ของการทําแผน
ธุรกิจในครั้งน้ี 

 
1.1 ความเป็นมาและความสาํคญัของปญัหา 

มหาสารคามอินด้ีไนท์มาร์เก็ต เป็นรูปแบบตลาดที่คนส่วนใหญ่คุ้นเคย แต่ไม่ใช่เพียงแค่ตลาด
ที่มีไว้ซื้อ-ขายหรือแลกเปลี่ยนสิ่งของตามปกติในเวลาเช้าหรือเย็น แต่ทีน่ี่จะเปิดต้ังแต่เย็นจนถึงเที่ยง
คืน เป็นพ้ืนที่ ๆ รวบรวมร้านค้า ร้านอาหาร เคร่ืองด่ืม เสื้อผ้า และของใช้ที่หลากหลายไว้ในที่เดียว 
ทําให้ผู้บริโภคมีโอกาสเข้าถึงในเวลากลางคืนได้ง่ายกว่า และเป็นพ้ืนที่ที่เปิดกว้างให้กับคนรุ่นใหม่ได้
ทําตามฝันของตัวเอง ทั้งการหารายได้พิเศษ การทํางานศิลปะ การขายของที่ทําด้วยมือ 
(Handmade) และอื่น ๆ และภาพรวมสังคมที่เปลี่ยนไป ถึงแม้ว่ากระแสตลาดออนไลน์น้ันจะมีการ
แข่งขันที่รุนแรงทั้งในไทยหรือในต่างประเทศเองก็ตาม ที่การซื้อสินค้าและบริการเพียงแค่คลิกแสนจะ
ง่ายและสะดวกสบาย แต่ในทางกลับกัน วิถีชีวิตของผู้คนก็ต่างหาสถานที่ไว้รองรับกิจกรรมที่
หลากหลายยามคํ่าคืน มากกว่าอยู่เพียงหน้าคอมพิวเตอร์และสั่งซื้อของซึ่งลักษณะการที่ออกไปซื้อ
ของและใช้ชีวิตข้างนอกน่ันเรียกว่า “การใช้ชีวิต” ย่ิงโดยเฉพาะของกิน การมองเห็นรูปผ่านทาง
หน้าจอ อาจจะชักชวนให้อยากกินแต่ก็มักจะมีประโยคเล็ก ๆ ใต้ภาพเสมอว่า “ใช้เพ่ือการโฆษณา
เท่าน้ัน” ดังนั้นแล้วการออกไปเดินตลาด ทําให้เราได้เห็น ได้รู้ ได้กลิ่น ได้สัมผัส ได้ใช้ชีวิตอย่างที่ควร
จะเป็น 

 
ในพ้ืนที่จังหวัดมหาสารคาม อําเภอกันทรวิชัยเป็นอําเภอที่อยู่ใกล้อําเภอเมืองมากที่สุด ผู้คน

ส่วนใหญใ่นปัจจุบันเองก็นิยมทําอาชีพเสริมมากข้ึนในด้านการค้าขายมากข้ึน ไม่ว่าจะเป็นทั้งการขาย
ออนไลน์หรือการหาสถานที่เปิดขายของก็ตาม เป็นการสร้างรายได้อีกทางหน่ึงนอกเหนือจากรายได้
ประจํา บางเจ้าอาจจะมีรายได้ดีมากกว่างานประจําที่ทําอยู่ ซึ่งทําให้อาชีพพ่อค้าแม่ค้าเป็นอาชีพที่คน
ที่มีงานประจําทํา หรือ ต้องการอาชีพเสริมแบบสุจริตก้าวเข้ามาอยู่ในธุรกิจกันมากขึ้น แม้ในสภาวะ
ปัจจุบันที่การค้าขายฝืดเคือง เราจะเห็นได้ว่าสินค้าอุปโภคบริโภคด้านอาหาร ยังคงเป็นสิ่งที่ได้รับ
ความนิยมอย่างมาก และผู้คนก็ยอมจ่ายเงินเพ่ือซื้อสิ่งเหล่าน้ันมาเพราะความอยากลอง ถึงแม้ว่าจะมี
ราคาสูงเมื่อเทียบกับราคาข้าวที่กินเป็นประจําก็ตาม และย่ิงในปัจจุบัน คนส่วนใหญ่นิยมที่จะแวะ
เที่ยวตามตลาดกลางคืน โดยเฉพาะแถบสถาบันศึกษา จะเห็นได้จากความสําเร็จและมช่ืีอเสียงของ
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หลาย ๆ พ้ืนที ่เช่นตลาดนัดคนเดิน ซึ่งได้รับความนิยมและมีอยู่หลายจังหวัด เพระมีทั้งของกิน ของใช้ 
สินค้าจิปาถะต่าง ๆ ถึงแม้ว่าห้างสรรพ สินค้าจะมีอยู่มาก แต่น่ันก็ยังไม่เพียงพอต่อความต้องการของ
ผู้คนที่ชอบการ “ใช้ชีวิต” ทีแ่ตกต่างน่ันเอง 

มหาสารคามอินด้ีไนท์มาร์เก็ต Mahasarakham Indy Night Market เป็นตลาดที่เปิดเฉพาะ
กลางคืน จะเน้นการขายอาหาร เคร่ืองด่ืม เสื้อผ้าต่าง ๆ ทีส่ําเร็จรูปแล้ว วัยรุ่นส่วนใหญม่ักจะชอบมา
เดินตลาดแบบน้ี เน่ืองจากสามารถหาอาหาร เคร่ืองด่ืมและอ่ืน ๆ ได้ในทีเ่ดียว ทําให้สะดวกและ
ประหยัดเวลาไปได้มาก สามารถน่ังกิน ด่ืม กบัเพ่ือน ๆ ได้ยาวนานกว่าและจบในที่เดียว ไม่เหมือนกับ
พ้ืนที่ส่วนใหญใ่นจังหวัดที่เน้นการเปิดเป็นร้านเน้ือย่างหรือร้านสุรา และในตัวเมืองมหาสารคามเองก็
จะมีเฉพาะห้างสรรพสินค้าทีก่ําหนดเวลาเปิด - ปิดชัดเจน หรือ ร้านสะดวกซื้ออย่างเซเว่น อีเลฟเว่นก็
ยังไม่ตอบโจทย์ของผู้บริโภคท่ีชอบออกมาใช้ชีวิตตอนกลางคืน มหาสารคามอินด้ีไนท์มาร์เก็ตจึงเป็น
แหล่งที่ตอบสนองต่อวัยรุ่น วันทํางานและผู้ที่อยากน่ังเร่ือย ๆ สบาย ๆ ไม่เร่งรีบในยามกลางคืน และ
เน่ืองจากสถานที่ต้ังน้ันอยู่ห่างจากมหาวิทยาลัยมหาสารคามเพียง 5 นาที จึงทําให้การเดินทางเป็น
เร่ืองที่ง่าย สะดวกรวดเร็ว 

ด้วยตัวพ้ืนที่น้ันไม่ห่างจากมหาวิทยาลัยมหาสารคาม (ม.ใหม่) และราชภัฏมหาสารคาม (ม.
เก่า) มากนัก มรีะยะห่างกันประมาณ 6 - 7 กิโลเมตร ทําให้มีความเป็นไปได้สูงที่จะประสบ
ความสําเร็จในเรื่องการเป็นแหล่งท่องเที่ยวท้องถิ่นประจําจังหวัด จากการลงสํารวจพ้ืนที่พบว่า 
นอกเหนือจากตลาดไนท์วิทยาลัยเทคนิคมหาสารคามแล้ว ภายในพ้ืนที่ตัวเมืองเองนั้น ไม่มีสถานที่
ท่องเที่ยวยามคํ่าอ่ืน ๆเลยแม้แต่ที่เดียว และด้วยระยะเวลาเปิดทําการของตลาดไนท์ต้ังแต่เวลา 
16.00-22.00 น. นั้นยังไม่ตอบโจทย์กับผู้บรโิภคจํานวนมากในพ้ืนที่ ซึ่งเมื่อลงพื้นที่สํารวจก็พบว่า 
วัยรุ่นหรือนักศึกษามหาวิทยาลัยเมื่อตกกลางคืนแล้ว นิยมขับข่ีรถหาของกินยามคํ่าคืนและหาที่เที่ยว
ต่อเป็นส่วนใหญ่ ร้านที่เปิดในเส้นถนนมหาวิทยาลัยก็เป็นเพียงร้านอาหารเล็ก ๆ ที่อยู่กระจัดกระจาย 
แต่ละที่ก็มีระยะห่างกันพอสมควร ผู้เขียนแผนจึงมองเห็นว่า หากมีสถานที่ที่สามารถรวบรวมร้านค้า
และสินค้าทีห่ลากหลายไว้ในที่เดียวกัน เพ่ือทําสิ่งที่ตอบสนองลูกค้ากลุ่มเดียวกัน เป็นสิ่งที่ควรมี เพ่ือ
ทําให้เกิดประโยชน์สูงสุดของทั้งลูกค้าและพ่อค้าแม่ค้าเอง  

 
1.2 แนะนําประเภทของธรุกิจ 

เคร่ืองหมายการค้าธุรกิจ: เน้นสีเขียวและความเรียบง่าย เป็นส่วนหน่ึงของธรรมชาติและ 
ชุมชน 
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1.3 สถานทีต่ั

ถนน
วิธีการเดินทา

1. 
มหาวิทยาลัย

2. 
บ๊ิกซ-ีมหาสาร

 
1.4 ประเภท

มหา
เน้นความเป็น
แตกต่างกันอ
ต้องการของร้
รวมถึงการเข้
จะเริ่มเปิดให้
มหาวิทยาลัย
รถยนต์และม
ต้ังอยู่ในชุมชน
พ้ืนที่รู้จักจังห
 
ระบบสาธาร
 มหา
ผู้ขาย จะมีกา

.1 :  สัญลักษ

ตัง้  
นถีนานนท์ ตํา
าง:  
สามารถเดินท
ฝัง่เส้นถนนมห
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ร้านและลักษณ
้าถึงของลูกค้า
้บริการต้ังแต่ 
เพียง 5 นาที

มอเตอร์ไซค์ ส
นซึ่งนอกจากจ
หวัดมหาสารค

ณูปโภคภายใ
าสารคามอินด้ีไ
ารวางแผนผังต

ษณ์หรือตราสนิ

าบลท่าขอนยา

ทางโดยรถยน
หาวิทยาลัยมา
ทางด้วยรถสาธ
ซึ่งผ่านหน้าทีต้ั่

้ไนท์มาร์เก็ตจ
ละความสวยงา
นาดเล็กถึงขน
ณะพ้ืนที่การใช
าที่เข้ามาเดินซื
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เท่าน้ัน รวมไป
ามารถเข้าออ
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ในตลาด 
้ไนท์มาร์เก็ตนั
ตลาดให้ง่ายต่

นค้าอินด้ีไนท์ม

 

าง อําเภอกันท

ต์ส่วนตัวทั้งท
าเพียง 5 นาที
ธารณะ สีชมพ
ต้ังของมหาสา

จะเป็นตลาดแ
ามของพ้ืนที่เอ
นาดใหญ่ 1.5
ช้งาน เพ่ือใหง้
ซื้อของหรือหา
00 น. ทุกวัน 
ปถึงมีห้องน้ําส
อกได้ 2 ทาง จึ
ที่นี้มีรายได้ครั
กทางหน่ึงด้วย

นั้น ออกแบบพื
ต่อการเข้าถึง ก

มาร์เก็ต  

ทรวิชัย จังหวัด

างมอเตอร์ไซ
ท ี
พู-ขาว ผ่านทุ
รคามอินด้ีไนท

แบบเปิดโล่ง โด
อง ในตลาดจะ
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ง่ายต่อการวา
าร้านน่ังสําหรั
ลูกค้าสามารถ
สะอาด ลานจ
จึงไม่ทาํให้การ
รัวเรือนเพ่ิมมา
  

พ้ืนที่มาเพ่ืออํา
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ดมหาสารคาม
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รับอาหารและ
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รจราจรติดขัด
ากข้ึนแล้ว ยัง

านวยความสะ
ารดูแลทําควา

ม 

ต์ส่วนตัว ออกจ

เส้นทาง กันท
ดี 

หมดประมาณ
กเป็นบล็อกข
เมตร ตามควา
ละการจดัวาง
เครื่องด่ืม โดย
ะดวก ห่างจา
วางเพียงพอสํ
ด และที่สาํคัญ
งทําใหผู้ค้นจา

ะดวกต่อทั้งผูซ้ื
ามสะอาดและ
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จากหน้า 

ทรวิชัย- 

6 ไร่ 
ขนาด
าม
ร้านค้า 
ยตลาด
กถนน
าหรับทั้ง

ญคือ 
กหลาย

ซื้อและ
ะการ



 

เตรียมของ –
ร้านอาหารแล
ก็จะเป็นลักษ
อยู่ในเต็นท์หรื
สุขอนามัยทีดี่
สะดวกกับกา
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เรื่อง

ซึ่งจะมีหน่วย
 เรื่องของคว

ทางต
มหาสารคามใ

และแมค่้าทุก
เป็นการเก็บก
กิจการขายอา
ปฏิบัติตามกฎ
 
 

 ลงของ และจ
ละเสื้อผ้าสิ่งข
ษณะวางพื้นสาํ
รอืจะขายแบบ
ดี เน่ืองจากพ้ืน
รเดินและวาง
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งของความสะ
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วามสะอาดแล
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ในการจัดเก็บ
1. ทางตลาด

กแผง จะมีหน้า
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าหาร จะมีการ
ฎจะมีโทษปรบั
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าหรับเสื้อผ้าแฟ
บวางพ้ืน ทั้งนี้
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งแผงร้านค้า 

ออกแบบและว

อาด ความปล
อบแต่ละส่วน

ละสขุลักษณะ
นนิการอํานวย
ขยะในพ้ืนที่ ท
ดจะมีการแบ่ง
าทีร่ักษาความ
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ดินทราย เพีย

วางผัง  

ลอดภัยและสุข
น แบ่งออกเป็น
ะโดยรวมภาย
ยความสะดวกใ
ทั้งน้ีความรับผิ
งพ้ืนที่ให้ชัดเจ
มสะอาดบริเว
มเีศษขยะในพ้ื
ให้สําหรับชําร
 บาท เมื่อเตือ
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ต้องนําโต๊ะ หรื
ประดิษฐ์ต่าง 
รวมมือสําหรับ
ยงแต่มีการเกลี

 

ขลักษณะนั้นจึ
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ลี่ยและปรับสภ

จึงเป็นเรื่องสํา

ดยการติดต่อกั
เวณสถาน ดัง
นน้ําและไฟขอ
าหลังปิดบริกา
ง ส่วนพ่อค้าแ

หารและคราบม
ง จะไมอ่นุญา

ต็นท์สําหรับ
ผ้ามาเอง และ
ามารถเลือกเอ
าหารให้อยู่ใน
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าคัญและให้คว

กับเทศบาลจัง
งนี้ 
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และแม่ค้าที่ป
มันต่าง ๆ หา
าตให้เข้ามาเช่

4 

ะอีกส่วน
องว่าจะ
ที่สูง เพ่ือ
พ่ือให้

วามใสใ่จ 

งหวัด

โดยพ่อค้า 
น ซึ่งจะ
ระกอบ
กไม่
าพ้ืนที่อีก  
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2. ถุงดําสําหรับใส่เศษขยะ จะมีจุดให้วางไว้ในแต่ละพ้ืนที่เพ่ือให้ง่ายสําหรับเทศบาลท่ี 
เข้ามาเก็บขยะ พ่อค้าและแมค่้ามีหน้าที่คัดกรองเศษอาหารต่าง ๆ ในสว่นของขยะที่สามารถนํา
กลับมาใช้ใหม่ จะมีตู้ให้ใส่อยู่หลังตลาดเพ่ือให้ง่ายต่อการคัดกรองและจัดเก็บต่อไป  
เรื่องไฟฟ้าและความปลอดภัย 

ทางตลาดจะดําเนินการอํานวยความสะดวกให้กับผู้เช่า โดยการดําเนินการเรื่องสายไฟใน
พ้ืนที่ตลาดเพ่ือให้บริการ โดยเมื่อมีการขอเช่าแผงพ้ืนที่ตลาด จะมีการเปิดจุดสัญญาณใหเ้ช่ือมไฟใน
พ้ืนที่ทันที โดยมีค่าใช้จ่ายหลอดละ 10 บาท  
 
1.5 จุดเด่นของที่ต้ังสถานที่  

มหาสารคามอินด้ีไนท์มาร์เก็ตน้ัน ต้ังอยู่ไม่ไกลจากอําเภอเมือง พ้ืนที่มหาวิทยาลัย และติดกับ
ชุมชน ผู้คนในพ้ืนที่จังหวัดมหาสารคามและพ้ืนที่ใกล้เคียงน้ัน นิยมขับรถหรือขี่มอเตอร์ไซค์เป็นส่วน
ใหญ่เพราะสะดวกและรวดเร็วกว่าการรอรถโดยสาร ดังน้ันการเดินทางด้วยรถส่วนตัวจึงไม่ได้เป็น
อุปสรรคของผูค้นในพ้ืนที่และบริเวณใกล้เคียง ถึงแม้ว่าพ้ืนที่ของทั้งสองมหาวิทยาลัย น้ันจะต้ังอยู่ไม่
ห่างจากบริษัทขนส่ง (บขส.) มหาสารคามเองก็ตาม จะมีเพียงชาวบ้านบางส่วนที่ยังคงเดินทางด้วยรถ
สองแถว และการเดินทางเข้าสู่มหาสารคามอินด้ีไนท์มาร์เก็ตจากพ้ืนที่มหาวิทยาลัยมหาสารคาม (ม.
ใหม่) และราชภัฏมหาสารคาม (ม.เก่า) เป็นระยะทางไม่ไกลเลย สําหรับคนในพ้ืนที่ต่างจังหวัด เพราะ
เป็นถนนใหญส่องเลนแบ่งแยกกันอย่างชัดเจน ถนนที่น่ีมคีวามพร้อมในการรับการเดินทางจากการเปิด
เขตเศรษฐกิจพิเศษ หรือ ASEAN Economic Community (AEC) ซึ่งมี 10 ประเทศเป็นสมาชิก 
สมาคมประชาชาติแห่งเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ (ASEAN: Association of Southeast Asian 
Nations)  ได้แก่ ไทย พม่า ลาว เวียดนาม มาเลเซีย สิงคโปร์ อินโดนีเซีย ฟิลิปปินส์ กมัพูชา และ
บรูไน ซึ่งเป็นการเปิดเขตเศรษฐกิจพิเศษและเป็นการส่งเสริมความม่ันคงของภูมิภาค พ้ืนถนนน้ัน ทํา
ด้วยปูนและมีการลาดนํ้ายางมะตอย มีไฟสอ่งสว่าง 2 ข้างทาง ไม่มีรถสวนเลนกันเหมือนในอดีตที่เป็น
เพียงถนนเลนเดียวและเป็นถนนดินแดง ดินลูกรัง ทําให้ไมส่ะดวกในการเดินทาง อีกทั้งปริมาณรถยนต์
และมอเตอร์ไซค์ในพ้ืนที่มีไมม่าก ถึงแม้ว่าคนในพ้ืนที่เองจะเดินทางด้วยรถส่วนตัวเสียเป็นส่วนใหญ่ก็
ตาม อีกทั้งสัญญาณไฟจราจรก็ไม่ได้มีมากเหมือนอย่างในกรุงเทพ ทําให้รน่ระยะเวลาเดินทางเมื่อเทียบ
กับการเดินทางในกรุงเทพอย่างเห็นได้ชัด และที่สําคญับรษิัทขนส่ง (บขส.) ของจังหวัดมหาสารคามน้ัน 
ก็มีความคล้ายคลึงกับพ้ืนที่อนุสาวรีย์ชัยสมรภูมิในกรุงเทพ ที่คนส่วนใหญ่จะต้องผ่านเพ่ือการเดินทาง
ไปยังสถานที่อ่ืน ๆ ไม่ว่าจะมาจากต่างจังหวัด ข้ามจังหวัด หรือเดินทางในจังหวัดเองก็ตาม ทําให้พ้ืนที่
บริเวณน้ีมีจํานวนการจราจรค่อนข้างหนาแน่นเมื่อเทียบกับที่อ่ืน ๆ ในตัวจังหวัด 

 
 



6 
 

1.6 ที่มาของการดําเนนิธุรกิจ 
ครอบครัวผู้เขียนแผนมีธุรกิจหลักอยู่แล้ว คอื เป็นโรงงานฉีดพลาสติก แต่เน่ืองด้วยการ

แข่งขันที่รุนแรง ประกอบกับสภาพสังคมในปัจจุบัน จะเห็นได้ว่าการทําธุรกิจเพียงอย่างเดียวน้ันมี
ความเสี่ยงอย่างมาก โดยเฉพาะสมัยน้ี โรงงานใหญ่ ๆ มักจะผลิตเองต้ังแต่ต้นนํ้าถึงปลายนํ้าเพ่ือลด
ต้นทุนการผลิตให้ถูกลง และเน้นมาตรฐานการผลิตที่สูงมากขึ้น เพ่ือนําไปแข่งขันในตลาดโลก 
ทางออกที่ดีที่สุดในขณะที่เราเป็นธุรกิจขนาดเล็ก คือการมีธุรกิจเสริมอ่ืน ๆ หลาย ๆ ช่องทาง ผู้เขียน
จึงได้ปรึกษากันกับคนในครอบครัวว่า ต้องการจะสร้างธุรกิจอ่ืน ๆ เพ่ือมาต่อยอดให้กับทางบ้าน จะได้
มีหลายช่องทางทําเงิน และลดความเสี่ยงของสภาพคล่องในอนาคต จึงเห็นว่ามีความเป็นไปได้หลาย
ช่องทาง เน่ืองจากบิดาของผู้เขียนช่ืนชอบที่จะเดินทางไปต่างจังหวัดทุก ๆ เดือนจึงชอบซื้อที่ดินเก็บไว้ 
และหน่ึงในที่ดินน้ันก็มีที่อยู่ในต่างจังหวัดในส่วนที่เจริญแล้วซึ่งที่ดินแปลงนี้อยู่ในพ้ืนที่ในอําเภอกันทร
วิชัย จังหวัดมหาสารคาม ห่างจากอําเภอเมืองประมาณ 20 กิโลเมตร ถอืเป็นอําเภอที่ใกล้อําเภอเมือง
มากที่สุด เดินทางสะดวกเพราะใกล้กับท่ารถบริษัทขนส่ง (บขส.) ประจาํจังหวัด อีกทั้งยังเป็นที่ดินที่
ยังไม่ได้ทําประโยชน์อะไร มีลักษณะเป็นที่ดินดี เน่ืองจากมีด้านหน้าติดถนน หลังติดน้ํา และอยู่ไม่ห่าง
จากสถานศึกษาหลาย ๆ แห่ง อาทิเช่น มหาวิทยาลัยมหาสารคาม มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม 
โรงเรียนสาธิตมหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม สถาบันพลศึกษาวิทยาเขตมหาสารคาม และศูนย์
การศึกษานอกโรงเรียน อีกทั้งยังเป็นทางผ่านไปยังสถานที่ท่องเที่ยว วัด และเป็นทางผา่นข้ามไปยัง
จังหวัดกาฬสินธ์ุ ร้อยเอ็ด ยโสธร ซึ่งน่าจะทําประโยชน์ได้มากกว่าการเกษตรและการเลี้ยงสัตว์น้ําเพ่ือ
การค้า  

เน่ืองจากแปลงที่ดินน้ันติดถนนใหญ ่ในอนาคตข้างหน้าจะเป็นเส้นทางหลักในการเดินทางไป
ยังจังหวัดต่าง ๆ ใกล้เคียง อีกทั้งมูลค่าของที่ดินก็จะมีเพ่ิมขึ้นตามระยะเวลาและความเจริญ เพ่ือเป็น
การใช้ที่ดินที่มใีห้เกิดประโยชน์สูงสุด ลงทุนน้อย และมีความเสี่ยงตํ่า เพราะไม่จําเป็นต้องลงทุนเรื่อง
โครงสร้างอาคารและเคร่ืองจักร อีกทั้งทําเลที่ต้ังของที่ดินน้ันไม่ได้อยู่ในถนนมหาวิทยาลัย หาก
ต้องการจะเปิดกิจการหอพักนักศึกษา อาจจะไม่ประสบความสําเร็จดีนัก เพราะนักศึกษาส่วนใหญ่
นิยมพักใกล ้ๆ กับสถานศึกษา เพ่ือความสะดวกรวดเร็ว หากมีเรียนตอนเช้าหรือทํากิจกรรมดึก  

“การเกิดได้ลดลงมานานแล้ว บางประเทศการเกิดเพ่ิงจะลดลงเมื่อไม่นานมานี้ ประเทศกําลัง
พัฒนาทั้งหลาย แม้จะมีอัตราเกิดที่ยังสูงอยู่ แต่ก็มแีนวโน้มว่าจะลดลงในอนาคตอันใกล้” (ปราโมทย์ 
ประสาทกุล, 2553) ประเทศไทยเองยังประสบปัญหาการการขาดแคลนประชากร กล่าวคือจํานวนคน
เกิดมีน้อยมาก ซึ่งจะส่งผลต่อสถานศึกษาหลายแห่งที่ไม่มีนักเรียน นักศึกษา ทําให้ต้องปิดตัวลง 
แม้แต่หอพักนักศึกษาในสมัยน้ีก็เช่นกัน จึงมองเห็นว่า หนทางที่จะลดความเสี่ยงของธุรกิจที่ลงทุนน้อย 
ได้ผลตอบแทนมากกว่าการทําหอพัก คือการทําตลาด แต่เน่ืองจากตลาดเองก็มีมากมายหลายแห่งใน
มหาสารคาม จึงต้องเป็นตลาดที่แตกต่าง ทั้งของที่ขายและบรรยากาศที่ไม่เหมือนใคร ทําให้กลายเป็น
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ตารางที่ 1.1 :  เป้าหมายของธุรกิจ 
 
เป้าหมายในระยะสั้น 
( 6 - 12 เดือน) 

1. เป็นที่รู้จักสาํหรับคนในพ้ืนที่มหาสารคาม  
2. เพ่ิมการประชาสัมพันธ์ตลาดให้คนในพ้ืนที่และพื้นทีใ่กล้เคียงสนใจ
เข้ามาเช่าพ้ืนที่ มียอดการจับจองพ้ืนที่ขาย 150  ร้านในพ้ืนที่ตลาด   

เป้าหมายในระยะกลาง 
( 1 - 2 ปีแรก) 

1. เป็นที่รู้จักและได้รับความนิยมให้เป็นแหล่งท่องเที่ยว กิน ซื้อของ ใน
บริเวณใกล้เคียง มียอดการจับจองพ้ืนที่ตลาดเต็มพ้ืนที่ เป็นแลนด์
มาร์ค (Landmark) ของจังหวัดมหาสารคามที่คนในพ้ืนที่และ
นักท่องเที่ยวต้องแวะมา 
2. เป็นแหล่งสร้างเสริมรายได้ให้กับคนในพ้ืนที่ ทําใหผู้้คนจากจังหวัด
อ่ืน ๆ รูจ้ักมหาสารคามมากขึ้น  

เป้าหมายในระยะยาว 
( 2 - 4 ปีถัดไป) 

1. เพ่ิมปริมาณที่ดินโดยรอบให้มากขึ้นประมาณ 2-4 ไร่เพ่ือรองรับ
นักท่องเที่ยวและปริมาณการจอดรถ เพ่ิมจํานวนพ่อค้าแม่ค้าจากพ้ืนที่
ต่าง ๆ ไว้ที่น่ี  
2. เมื่อกล่าวถึงตลาดกลางคืน ผู้คนจะนึกถึงมหาสารคามอินด้ีไนท์มาร์
เก็ตเป็นที่แรก 

 
1.8 วัตถุประสงค์ของการจัดทําแผนธุรกิจ 

1. เพ่ือต่อยอดธุรกิจของครอบครัวและใช้ที่ดินว่างเปล่าให้เกิดประโยชน์  
2. เพ่ือศึกษาความต้องการของตลาดต่อการเปิดตลาดนัดกลางคืน 
3. เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการเปิดธุรกิจตลาด สร้างยอดการค้าในพ้ืนที่และเพ่ิมส่วนแบ่ง 

ตลาดให้กับธุรกิจ โดยจะเพ่ิมสัดส่วนพ้ืนที่การครองตลาด 5 - 10% รวมถึงเป็นแหล่งทอ่งเที่ยวและ
เป็นที่รู้จักในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

4. เพ่ือศึกษาช่องทางการบริหารกิจการให้เป็นไปได้อย่างมีประสิทธิภาพ ทั้งเร่ืองของรายรับ- 
รายจ่าย ความเสี่ยงของตลาด ความต้องการของผู้บริโภคและการบริหารบุคลากร  
 
 



บทที่ 2 
วิธีการดําเนนิการในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 
เน้ือหาของบทน้ีจะประกอบด้วยประเด็นที่เก่ียวข้องกับการนําข้อมูลมาใช้เพ่ือทําการ

วิเคราะห์แผนโครงงาน ประกอบไปด้วย ประเภทของข้อมูลที่นําไปใช้ วิธีการเก็บข้อมูล เคร่ืองมือที่ใช้
ในการเก็บข้อมูล ผู้ที่ให้ข้อมลูและจํานวนผูท้ี่ให้ข้อมลู 

 
2.1 ประเภทของข้อมูลทีน่ําไปใช ้

เน่ืองด้วยเนื้อหาในบทน้ีจะเป็นการศึกษาเก่ียวกับความเป็นไปได้และความต้องการตลาดของ
คนในพ้ืนที่ โดยยึดพฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภคเป็นหลัก เพ่ือให้ทราบถึงทิศทางการ
วางแผนและแนวทางเพื่อที่จะตอบสนองต่อกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้ตรงจุด โดยแนวคิดและทฤษฎีที่
เก่ียวข้องกับการวิจัยในครั้งน้ี จะใช้หลักของ 7 P's ส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 
(Service Marketing Mix – 7 P’s of marketing) ซึ่งจะมีเพ่ิมเติมจากทฤษฎีส่วนประสมทาง
การตลาดแบบเดินอีก 3 ส่วน ได้แก่ People, Process และ Physical Evident เพ่ือการจัดส่งการ
บริการที่เหมาะสมให้กับลูกค้า (Bhasin, H. Service Marketing Mix – 7 P’s of marketing. 
Marketing 91)  

1. Product  มี 2 ประเภท ในธุรกิจตลาดน้ัน มีทั้งสินค้าทีจ่บัต้องได้ (tangible) และสินคา้ 
ที่จับต้องไม่ได้ (Intangible) ซึ่งได้แก่  
1) สิ่งของสามารถจับต้องได้ มองเห็น มีตัวตน ยกตัวอย่างเช่น ที่ดินที่ใช้ในการสร้างตลาดและแบ่ง
พ้ืนที่ให้เช่า รวมไปถึงสินค้าทีนํ่ามาจัดจําหน่าย 
2) สิ่งของที่ไม่สามารถจับต้องได้ ไม่สามารถมองเห็นหรือสัมผสั แต่เป็นการสร้างความรู้สึก ความคิด
และจะฝังอยู่ในจิตใจยาวนานกว่าหาก เช่น การให้บริการ ถึงแม้ว่าจะจับต้องไม่ได้ แต่ส่งผลกระทบต่อ
ธุรกิจเป็นอย่างมาก มีอิทธิพลต่อแรงจูงใจ การบอกต่อและภาพลักษณ์ของธุรกิจ ในที่น่ีคอืสิทธิพิเศษที่
ทางเจ้าของตลาดให้กับผู้เช่า ทั้งเร่ืองสาธารณูปโภคพ้ืนฐาน นํ้า ไฟ และอ่ืน ๆ ที่เก่ียวข้องกับการ
ค้าขาย 

วิเคราะหส์ินคา้และบริการ – แก้ไขปัญหาให้กับลูกคา้ การตอบโจทย์ผู้บริโภค ในที่น้ี พ้ืนที่ 
ตลาดเป็นปัจจัยที่นํามาวิเคราะห์ถึงสภาพปัญหาที่พบเจอ กล่าวคือ ลูกค้า (ผู้ซื้อ) น้ันไมม่ีสถานที่ที่
รองรับการใช้ชีวิตยามค่ําคืน อีกทั้งผู้ขายเองน้ันก็ไม่สามารถตอบโจทย์การให้บริการส่วนนี้ได้ อีกทั้งมี
สถานที่เพียงแห่งเดียวที่เปิดให้บริการ แต่ไมส่ามารถตอบโจทย์ผู้ซื้อและผูต้้องการใช้ชีวิตตอนกลางคืน
ได้เพียงพอ 
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2. Price คือสิ่งพ้ืนฐานที่ลูกค้าพึงพอใจที่จะจ่ายต่อสินค้าและบริการ เป็นปัจจัยแรกที่เป็น 
ตัวกําหนดกลุ่มเป้าหมายและการทําการตลาดให้มีประสิทธิภาพ เน่ืองจากตลาดประเภทน้ีได้รับความ
นิยมเป็นอย่างสูงในสังคมปัจจุบัน โดยเฉพาะกลุ่มวัยรุ่นที่นิยมใช้ชีวิตตอนกลางคืนและชอบการค้าขาย 
พ้ืนที่ที่เปิดให้เช่าน้ี จึงเปิดราคาไม่สูงมากนักเพ่ือดึงดูดพ่อค้าแม่ค้าให้เข้ามาเช่าพ้ืนที่ และดึงดูดกลุ่ม
ลูกค้าของพ่อค้าแม่ค้าเหล่าน้ัน เข้ามาใช้บริการตลาด ทั้งน้ีการกําหนดราคาน้ัน จําเป็นต้องมีความ
เหมาะสมในหลาย ๆ มิติ ไมว่่าจะเป็นเรื่องของคุณค่าที่ได้รับหรือแม้แต่สภาวะทางเศรษฐกิจที่ส่งผลต่อ
อํานาจการซื้อและการลงทุนของกลุ่มเป้าหมาย 

วิเคราะหร์าคา – ลูกค้าสบายใจจะจ่าย ราคาเอ้ือมถึง ในเรื่องของราคาค่าเช่าสถานที่ที่
นํามาวิเคราะห์น้ี เน่ืองจากตลาดเป็นตลาดที่เปิดใหม่ การกระจายการรับรู้ในพ้ืนที่อาจจะยังไม่ดีมาก
นัก ทําให้อัตราค่าเช่าพ้ืนที่สูงกว่าคู่แข่ง แต่เมื่อระยะเวลาผ่านไปบวกกับสถานที่ที่ติดกับถนนใหญ ่ทํา
ให้การดึงดูดลูกค้าน้ันมีมากกว่า ทําให้ค่าเช่าน้ีถูกลงเมื่อเทียบกับผลตอบรับและปริมาณการขายต่อวัน 

3. Place or Distribution เน่ืองจากสถานที่ต้ังของตลาดมหาสารคามอินด้ีไนท์มาร์เก็ต 
น้ัน ต้ังอยู่ไม่ไกลจากเส้นถนนมหาวิทยาลัย ซึ่งถนนเส้นน้ันจะใกล้กับหอพักนักศึกษา ทําให้ช่วยร่น
ระยะเวลาการเดินทางลงไปมาก อีกทั้งยังมีพ้ืนที่ติดถนนใหญ่สามารถเดินทางได้สะดวกด้วยรถประจํา
ทางหรือด้วยรถส่วนตัว  

วิเคราะหส์ถานที่ – ความสะดวก ในเรื่องของช่องทางการจัดจําหน่ายนั้น ทางตลาดมีเพียง
การติดต่อทางเบอร์โทรศัพท์ การเข้ามาสอบถามโดยตรง มีหน้าเพจตลาดให้ผู้สนใจเข้ามาติดต่อได้ 
หรือผ่านทางไลน์และเฟสบุค  

4. Promotion ในฐานะเจ้าของตลาด ในระยะ 1-3 เดือนแรกน้ันจะเปิดให้เช่าพ้ืนที่ฟรี ไม่ 
คิดค่าใช้จ่ายใด ๆ เพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์ ทําให้คนรู้จกัพ้ืนที่ตลาดมากขึ้น ทั้งกลุ่มพ่อค้าแม่ค้าผู้
เป็นกลุ่มเป้าหมายหลักที่ต้องการให้เข้ามาใช้พ้ืนที่ และสรา้งการรับรู้จากฐานกลุ่มลูกค้า สามารถทํา
โดยการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าทางตรง เช่น 

- การประชาสัมพันธ์ในสถานศกึษา 
- การใช้สื่อวิทยุท้องถิ่นและผ่านการประชาสัมพันธ์ในชุมชน 

วิเคราะห์โปรโมชั่น – ช่องทางการสื่อสาร เร่ืองการสื่อสารผ่านไปยังลูกค้าน้ัน ทางตลาดได้
กําหนดกลยุทธ์เรียกลูกค้าในช่วงเปิดตลาดใหม่คือ เว้นค่าเช่าพ้ืนที่ 1-3 เดือนแรก 

5. People เป็นปัจจัยหลักของการดําเนินธุรกิจการให้บริการ ซึ่งในที่น้ี จะเป็นเรื่องของ 
การที่พนักงานสามารถตอบคําถามและแก้ไขสถานการณ์เฉพาะหน้าได้ เช่น ปัญหาไฟฟ้า ปัญหาน้ําไม่
ไหล ที่จอดรถไม่มี ไม่เพียงพอ หรือรถขยะไมม่าเก็บตามเวลา โดยใช้คําพูดและนํ้าเสียงที่เหมาะสม 
รวมไปถึงการแสดงออกทางสีหน้าและท่าทาง  
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วิเคราะหบ์ุคลากร – มีสัมพันธ์อันดี เร่ืองของการมีปฏิสัมพันธ์ที่ดีระหว่างเจ้าของ – ผู้เช่า – 
ผู้มาใช้บริการนั้น เป็นเรื่องสําคัญ เพราะการที่พนักงานปฏิบัติต่อลูกค้าหรือผู้เช่าแผง ส่งผลกระทบต่อ
ตลาดแทบทั้งสิน้ พนักงานทุกคนต้องได้รับการอบรมวิธีการโต้ตอบกับลูกค้าที่ถูกวิธี ทั้งเร่ืองของคําพูด 
นํ้าเสียง การวางตัวและกริยาท่าทางเพ่ือให้ลูกค้าได้รับความพอใจและความยุติธรรม  

6. Process ในสว่นขั้นตอนการให้บริการเพ่ือให้เกิดการประทับใจ เช่นการให้ข้อมูลที ่
ถูกต้องรวดเร็ว ทั้งเร่ืองของข้อมูลของตลาด ราคาค่าเช่าสถานที่และการเช่าที่เพ่ือเก็งกําไร  

วิเคราะหข์ั้นตอนการทํางาน ขั้นตอนการทํางานเพ่ือสร้างความแตกต่างและความพึงพอใจ
ระหว่างเจ้าของ – ผู้เช่า – ผู้มาใช้บริการ โดยพนักงานจําต้องให้ข้อมูลทีถู่กต้องกับทุกฝ่าย มีมารยาท
ในการพูดและการแสดงออกทางสีหน้าและท่าทาง 

7. Physical Evidence/ Environment and Presentation การบริการนั้นเป็นสินค้า 
ประเภทหน่ึงซึ่งไม่สามารถจับต้องได้ แต่มีผลกระทบกับจิตใจค่อนข้างสูง ในเรื่องของการบริการพ้ืนที่
ตลาดให้เช่า สิ่งที่ผู้เช่าต้องการก็คือ เจ้าของตลาดมีนํ้าใจ พูดจาไพเราะ รับฟังความคิดเห็นและเก็บ
ค่าบริการที่ยุติธรรม ไม่ขู่กรรโชก สิ่งน้ีก็ทําให้ผู้เช่าตลาดเกิดความจงรักภัคดี ในมมุมองของผู้เข้ามาใช้
บริการตลาด เช่น ในพ้ืนที่ขายอาหาร ก็ต้องการเห็นความสะอาดของการแต่งตัวของพ่อค้าแม่ค้า การ
สวมหมวกเก็บผมมิดชิด รวมไปถึงการมีหน้ากากอนามัยซึ่งแสดงออกถึงความสะอาด ใส่ใจและการ
ควบคุมบริการที่ดีของตลาด 

วิเคราะห์ภาพลักษณ์ ความสะอาดของสถานท่ีและบุคลากรจะสร้างความน่าเช่ือถือให้กับสินค้า
และบริการ ทั้งเร่ืองของเสื้อผ้าเคร่ืองแต่งกาย ความสะอาดเรียบร้อยของเคร่ืองแบบ เสื้อผ้า รวมไปถงึ
สุขลักษณะอนามัยต่าง ๆ ของสิ่งของที่ใช้ เหนือไปกว่าการโฆษณาใด ๆ น่ันคือการพูดปากต่อปาก 
ของคนที่ได้มาเที่ยวที่ตลาดและช่ืนชอบก็จะนําไปบอก เชิญชวนกันให้มาเที่ยวที่น่ี ทําให้ได้รับความ
นิยมมากขึ้นในอนาคตรวมถึงการเป็นแหล่งท่องเที่ยวที่สําคัญของจังหวัดมหาสารคามอีกแห่งหนึ่ง 
 
2.2  วิธีที่ใช้ในการดําเนินการ 

1.2.1  วิธีการดําเนินงาน  
การวิจัยในครั้งน้ี จะเลือกและกําหนดกลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่มนักเรียนและนักศึกษาในพ้ืนที่ 

บริเวณมหาวิทยาลัยมหาสารคามและพ้ืนทีใ่กล้เคียงในการเก็บข้อมูล จะทําโดยวิธีการสํารวจ
พฤติกรรม เจาะจงถามกลุ่มเป้าหมายและการเข้าสัมภาษณ์เฉพาะบุคคลโดยใช้ชุดแบบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บข้อมูล  
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1.2.2  แหล่งข้อมูล 
 แหล่งข้อมูลทติุยภูมิ 
ผู้เขียนแผนจะเก็บข้อมูลจากตํารา หนังสือ บทความจากหนังสือพิมพ์และนิตยสาร 

ท้องถิ่น รวมไปถึงสื่ออิเล็กทรอนิกส์ของพ้ืนที่จังหวัดมหาสารคามและพ้ืนที่ใกล้เคียง ทั้งข้อมูลของ
รายได้ ประชากร สถานทีท่่องเที่ยวและบทความวารสารแนะนําการท่องเที่ยวต่าง ๆ รวมไปถึงการ
แนะนําต่าง ๆ ในเว็บไซด์ รวมไปถึงการลงพ้ืนที่จริงเพ่ือนําข้อมูลมาใช้เป็นฐานข้อมูลในการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมและความเป็นไปได้ของธุรกิจ 

 แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ 
ผู้เขียนแผนจะใช้การเก็บข้อมูลจากการทําแบบสอบถามออนไลน์และการสัมภาษณ ์

เก่ียวกับข้อมูลทั่วไปและความคาดหวังการเปิดมหาสารคามอินด้ีไนท์มาร์เก็ต กลุ่มลูกคา้และพ่อค้า
แม่ค้า จากกลุม่ประชากรตัวอย่างที่ศึกษาอยู่ในจังหวัดมหาสารคาม  

1.2.3 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา 
เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี เป็นแบบสอบถามออนไลน์ แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ที ่

บ่งบอกถึงพฤติกรรมความต้องการซื้อและบริโภคของกลุ่มเป้าหมาย ได้แก่  
ส่วนที่ 1 : ข้อมูลเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา  

อาชีพ รายได้ ลักษณะที่พัก จังหวัดที่อยู่ และการเดินทาง 
ส่วนที่ 2 : พฤติกรรมการตัดสินใจเป็นผู ้เช่า หรือ ซื้อ ได้แก่ ความคาดหวังต่อการ 

เปิดมหาสารคามอินด้ีไนท์มาร์เก็ต เป็นผู้เช่าพ้ืนที่หรือเป็นผู้ซื้อ 
ส่วนที่ 3 : ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจต่อการเลือกเช่าสถานที่และการซือ้สินค้า  

ระดับความต้องการจากมากไปน้อย รวมถึงความถ่ีของการไปตลาดและพฤติกรรมการเลือกบริโภค
สินค้า 

ทั้งน้ี เพ่ือให้ข้อมูลมีความแม่นยําและมีประสทิธิภาพมากที่สุด นอกจากแบบสอบถามแล้ว  
ผู้วิจัยยังได้ลงพ้ืนที่เพ่ือสัมภาษณ์พ่อค้าแมค่้าและคนที่เดินในตลาดเพ่ือทราบถึงความต้องการ และ
ข้อมูลด้านอ่ืน ๆ เพ่ือนํามาประกอบงานวิจัย เช่น ราคาค่าเช่า ค่าส่วนกลางและการบริการลานจอดรถ 
เป็นต้น  

แบบสอบถามส่วนที่ 1 และส่วนที่ 2 จะใช้การวิเคราะห์ด้วยการแจกแจงโดยใช้ค่าความถี่  
(Frequencies) และเสนอผลเป็นร้อยละ (Percentage) สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
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 การหาค่าร้อยละ (Percentage) โดยใช้สูตร 
 

  P=  ௙ൈଵ଴଴

௡
 

 
 เมื่อ P แทน ค่าร้อยละหรือเปอร์เซ็นต์ 
  ݂ แทน ความถ่ีที่สํารวจได้ 
  ݊ แทน ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
 

แบบสอบถามส่วนที่ 3 จะใช้การวิเคราะห์ด้วยการแจกแจงโดยใช้ค่าความถี่  
(Frequencies) และเสนอผลเป็นร้อยละ (Percentage) สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
โดยใช้มาตรวัดแบบ Likert scale (ศักด์ิสิทธ์ิ วัชรารัตน์ 2552) แบ่งออกเป็น 5 ระดับ  

(5 = มากทีสุ่ด, 4 = มาก, 3 = ปานกลาง, 2 = น้อย, 1 = น้อยที่สุด) 
1.2.4  การรวบรวมข้อมูล 
จะทําการเก็บข้อมูล 2 แบบได้แก่ 1. การใช้แบบสอบถาม 2. การสัมภาษณ์ 

1. ผู้วิจัยจึงได้กําหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างในการวิจัย โดยใช้สูตรคํานวณหา 
ขนาดกลุ่มตัวอย่างจากการเดินสํารวจพ้ืนที่ตลาดในช่วงค่ําคืน ซึ่งเป็นกลุม่ข้อมูลขนาดเล็ก โดยกําหนด
ระดับความเช่ือมั่น 95% ความคลาดเคล่ือน 5% ซึ่งใช้การสุ่มประชากรตัวอย่างและคํานวณโดยการ
ใช้ขนาดของกลุ่มประชากรตัวอย่างของทาโร่ ยามาเน่  
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ภาพที่ 2.1 :  ขนาดของกลุ่มตัวอย่างของทาโร ยามาเน่  
 

 
 

݊ ൌ ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
ܰ ൌ ขนาดของประชากร 
݁ ൌ ระดับความคลาดเคลื่อนของการสุ่มตัวอย่างที่ยอมรับได้ 

 

݊ ൌ  
ܰ

1 ൅ ܰ݁ଶ 
 

݊ ൌ  
500

1 ൅ 500ሺ0.05ሻଶ 
 

݊ ൌ  
500

1 ൅ 500ሺ0.05ሻଶ 
 

݊ ൌ 222 
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จากการคํานวณได้กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการตอบแบบสอบถามจํานวน 200 คนและสมัภาษณ์
เพ่ิมเติมอีก 20 คน ดังน้ันจึงรวมจํานวนผู้ตอบแบบสอนถามท้ังหมด 220 คน 

1. ใช้วิธีการทําแบบทดสอบจํานวน 200 ชุด โดยการสอบถามกลุ่มเป้าหมาย ชาย-หญิง  
อายุระหว่าง 17- 40 ปี เน่ืองจากช่วงอายุน้ีจะเป็นได้ทั้งผู้เช่าพ้ืนที่และผูท้ี่มาซื้อของ โดยเน้นที่กลุ่ม
นักเรียนและนกัศึกษาในมหาวิทยาลัยมหาสารคามและพ้ืนที่ใกล้เคียงเป็นหลัก รวมถึงการสังเกต
พฤติกรรมการบริโภคและการใช้จ่าย มีการสอบถามความต้องการของการเปิดมหาสารคามอินด้ีไนท์
มาร์เก็ต และรา้นค้า และสิ่งที่ต้องการให้มีในตลาด 

2. ใช้การสัมภาษณ์ตัวต่อตัวหรือสอบถามแบบกลุ่มจํานวน 20 คน เก่ียวกบัความ 
ต้องการของการซื้อสินค้า การบริโภค การบริการต่าง ๆ การเดินทาง ค่าใช้จ่ายและความคาดหวังต่อ
การเปิดธุรกิจตลาดในพ้ืนที่ในเวลากลางคืน รวมถึงความคิดเห็นและข้อเสนอแนะของกลุ่มเป้าหมาย 

1.2.5 การวิเคราะห์ข้อมูล 
ผู้เขียนแผนจะใช้การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  

ที่ได้มาจากการสํารวจ สอบถามและเก็บข้อมูลมาใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไป โดยคํานวณหา
ค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) สาํหรับการวิเคราะห์ในส่วนของปัจจัยทาง
การตลาด 
 
2.3  กรอบแนวความคิด 
 
ภาพที่ 2.2 : กรอบแนวความคิดของอินด้ีไนท์มาร์เก็ต  
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ตัวแปรต้น ได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได้ ลักษณะที่อยู่อาศัยและลักษณะการ 
เดินทาง ที่มีส่วนในการตัดสินใจเลือกเดินตลาดและเช่าพ้ืนที่ค้าขายในตอนกลางคืน  
ตัวแปรตาม ได้แก่ สถานที่ต้ัง ใกล้มหาวิทยาลัยหรือที่พัก การเดินทาง มีที่จอดรถและห้องน้ําไว้บริการ
มีรถประจําทางหรือรถสาธารณะผ่านและมคี่าเช่าถูก จะเป็นปัจจัยให้ทั้งเหล่าพ่อค้า แม่ค้ารวมไปถึง
ลูกค้าเอง เลือกที่จะมาใช้บริการตลาด 
 
ตารางที่ 2.1 : ข้อมูลเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

1.1 เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ 
หญิง 121 60.50 
ชาย 79 39.50 
รวม 200 100.00 

1.2 อายุ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 20 ปี 38 19.00 

21-25 ปี 66 33.00 
26-30 ปี 57 28.50 
31-35 ปี 9 4.50 
36-40 ปี 11 5.50 

41 ปีขึ้นไป 19 9.50 
รวม 200 100.00 

1.3 การศึกษา จํานวน (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากว่าปริญญาตรี 52 6.00 

ปริญญาตร ี 118 59.00 
ปริญญาโท 30 15.00 
ปริญญาเอก 0 - 

รวม 200 100.00 
                                                                                                                         (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) : ข้อมูลเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                                                     (ตารางมีต่อ) 

 

 

1.4 อาชีพ จํานวน (คน) ร้อยละ 
นักเรียนและนกัศึกษา 60 30.00 

ข้าราชการ 18 9.00 
พนักงานเอกชน 52 26.00 
พ่อบ้าน แม่บ้าน 10 5.00 

ประกอบธุรกิจส่วนตัว 29 14.50 
อ่ืน ๆ 31 15.50 
รวม 200 100.00 

1.5 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จํานวน (คน) ร้อยละ 

ตํ่ากว่า 10,000 บาท 59 29.50 

10,001-15,000 บาท 44 22.00 

15,001-20,000 บาท 39 19.50 

20,001-25,000 บาท 22 11.00 

25,001-30,000 บาท 14 7.00 

มากกว่า 30,000 บาท ขึ้นไป 22 11.00 
รวม 200 100.00 

1.6 ลักษณะท่ีพักอาศัย จํานวน (คน) ร้อยละ 
บ้านตัวเอง 101 50.50 

หอพักนักศึกษา 41 20.50 
อพาร์ทเม้นต์หรือคอนโดมิเนียม 38 19.00 

อ่ืน ๆ 20 10.00 
รวม 200 100.00 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) : ข้อมูลเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 

 
 

                 (ตารางมีต่อ) 

1.7 จังหวัดทีอ่ยู่อาศัย จํานวน (คน) ร้อยละ 
มหาสารคาม 55 27.50 

ร้อยเอ็ด 9 4.50 
กาฬสินธ์ุ 30 15.00 
มุกดาหาร 6 3.00 
กรุงเทพ 60 30.00 
ขอนแก่น 13 6.50 

นครราชสีมา 5 2.50 
อ่ืน ๆ 22 11.00 
รวม 200 100.00 

1.8 การเดินทาง (ในมหาวิทยาลัยและ
ในตัวเมือง) 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

รถมอเตอร์ไซค ์ 78 39.00 
รถสองแถวร่วมบริการ 40 20.00 

เดินทางกับเพ่ือน 16 8.00 
รถยนต์ส่วนบุคคล 63 31.50 

รถประจําทางและอ่ืน ๆ 3 1.50 
รวม 200 100.00 

1.9 ประเภทสนิค้าท่ีท่านต้องการหรือ
ให้ความสนใจมากท่ีสุด 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

อาหารและเคร่ืองด่ืม 169 84.50 
เคร่ืองประดับ 47 23.50 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) : ข้อมูลเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

1.9 ประเภทสนิค้าท่ีท่านต้องการ
หรือให้ความสนใจมากทีสุ่ด 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

อุปกรณ์อิเล็กทรอทิกส ์ 51 25.50 
เสื้อผ้าเคร่ืองแต่งกาย 124 62.00 
กระเป๋าและรองเท้า 63 31.50 

อ่ืน ๆ  - 
รวม 200 100.00 

1.10 งบประมาณท่ีใช้จ่ายในการซ้ือ
ของแต่ละคร้ัง 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

ตํ่ากว่า 500 บาท 102 51.00 
500-1,000 บาท 62 31.00 

1,001-1,500 บาท 27 13.50 
มากกว่า 1,501 บาทข้ึนไป 9 4.50 

รวม 200 100.00 
 

การวิเคราะหข์้อมูลส่วนที่ 1 : ข้อมูลเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถามแสดงให้เห็นถึงอิทธิพลของ 
เพศ อายุ อาชีพ รายได้ สินคา้ที่สนใจและวิธีการเดินทางต่าง ๆ ดังน้ี 

1.1 เพศ จากตารางจะเห็นได้ว่า จากจํานวนผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 200 ชุด มีจํานวน 
เพศหญิงให้ความสนใจในการเดินตลาดกลางคืนมากกว่าผู้ชาย คิดเป็นจํานวนผู้หญิง 121 คน หรือ 
ร้อยละ 60.50 และจํานวนผูช้ายที่ 79 คน หรือ ร้อยละ 39.50 

1.2 อายุ จากตารางจะเห็นได้ว่า จากจํานวนผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 200 ชุด กลุม่อายุ 
ของผู้ที่เดินตลาดกลางคืนมีความหลากหลาย โดยจํานวนช่วงอายุที่มากท่ีสุดคือ อายุระหว่าง 21-25 ปี 
มีจํานวน 57 คน หรือ ร้อยละ 33 รองลงมาคือช่วงอายุระหว่าง 26-30 ปี มีจํานวน 57 คน หรือ ร้อย
ละ 28.50 อันดับ 3 คือช่วงอายุตํ่ากว่า 20 ปี มีจํานวน 38 คน หรือ ร้อยละ 19 ส่วนทีเ่หลืออีก 39 
คน หรือ ร้อยละ 19.50 น้ันจะมีช่วงอายุระหว่าง 31-41 ปีขึ้นไป  

1.3 ระดับการศึกษา จากตารางจะเห็นได้ว่า จากจํานวนผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 200 ชุด  
มีจํานวนนักศึกษาปริญญาตรีอยู่จํานวน 118 คน หรือ รอ้ยละ 59.00 รองลงมาจะเป็นระดับ
การศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรี ที่จํานวน 52 คน หรือ ร้อยละ 26.00 และอนัดับสุดท้าย คือ ปริญญาโท 
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ที่จํานวน 30 คน หรือร้อยละ 15.00 ทั้งน้ีผูก้รอกแบบสอบถามท้ังหมด ไม่มีผูใ้ดที่กําลังศึกษาและมี
การศึกษาในระดับปริญญาเอก 

1.4 อาชีพ จากตารางจะเห็นได้ว่า 4 อันดับอาชีพ จากจํานวนผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน  
200 ชุด ของผูท้ี่เดินตลาดกลางคืน มีจํานวนนักเรียนและนักศึกษา 60 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 30.00 
รองลงมาจะเป็นพนักงานเอกชน จํานวน 52 คน หรือ ร้อยละ 26.00 ถัดมาจะเป็นอาชีพธุรกิจส่วนตัว 
(พ่อค้า แม่ค้า) จํานวน 29 คน หรือ ร้อยละ 14.50 และขา้ราชการท่ี 18 คน หรือ ร้อยละ 9.00 อีก 
41 คนที่เหลือจะมีอาชีพพ่อบ้าน แม่บ้านและอ่ืน ๆ อีก รอ้ยละ 20.50 

1.5 รายได้ จากตารางจะเห็นได้ว่า 4 อันดับรายได้ จากจํานวนผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน  
200 ชุด ของจํานวนผู้ที่มาเดินตลาดตอนกลางคืนน้ัน มีรายได้ตํ่ากว่า 10,000 บาทต่อเดือน ที่จํานวน 
59 คน หรือคดิเป็นร้อยละ 29.50 ถัดมาจะเป็นผู้มีรายได้ระหว่าง 10,001-15,000 บาท ที่จํานวน 44 
คน หรือ ร้อยละ 22.00 รองลงมา จะเป็นผูม้ีรายได้ระหว่าง 15,001-20,000 บาท ที่จํานวน 39 คน 
หรือร้อยละ 19.50 และอันดับสุดท้ายที่รายได้ระหว่าง 20,001-25,000 บาท ที่จํานวน 22 คน หรือ
ร้อยละ 11.00 ส่วนที่เหลือจาํนวน 36 คน หรือ ร้อยละ 18.00 นั้นเป็นผูท้ี่มีรายได้มากกว่า 25,001 
บาทข้ึนไปต่อเดือน 

1.6 ลักษณะท่ีพักอาศัย จากตารางจะเห็นได้ว่า จากจํานวนผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 200  
ชุด ของผู้ที่มาเดินตลาดตอนกลางคืนส่วนใหญ่จะเป็นคนในพ้ืนที่หรือมีทีพั่กไม่ไกลจากมหาวิทยาลัย
มากนัก ทําใหม้ีจํานวนผู้ที่อาศัยอยู่บ้านตัวเองถึง 101 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 50.50 รองลงมาคือพัก
อาศัยในหอพักนักศึกษา ที่จํานวน 41 คน หรือร้อยละ 20.50 อีกจํานวน 38 คน หรือ รอ้ยละ 19.00 
น้ันจะพักที่อพาร์ทเม้นต์หรือคอนโดมิเนียม และอีก 20 คน หรือ ร้อยละ 10.00 จะเป็นที่พักแบบอ่ืน  

1.7 จังหวัดที่อยู่อาศัย จากตารางจะเห็นได้ว่า 4 อันดับของจังหวัดที่อยู่อาศัย จากจํานวน 
ผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 200 ชุด มีผู้กรอกแบบสอบถามเป็นชาวกรุงเทพที่ 60 คน หรือ ร้อยละ 
30.00 ชาวจังหวัดมหาสารคามที่จํานวน 55 คน หรือ ร้อยละ 27.50 ชาวกาฬสินธ์ุที่จํานวน 30 คน 
หรือ ร้อยละ 15.00 และจากพ้ืนใกล้เคียงและจังหวัดอ่ืน ๆ ถึง 55 คน หรือร้อยละ 27.50  

1.8 การเดินทาง (ในมหาวิทยาลยัและในตัวเมอืง) จากตารางจะเห็นได้ว่า จากจํานวนผู้ตอบ 
แบบสอบถามจํานวน 200 ชุด มีจํานวนผู้เดินทางโดยการใช้รถมอเตอร์ไซค์ที่จํานวน 78 คน หรือ รอ้ย
ละ 39.00 รองลงมาคือ รถยนต์ส่วนบุคคลท่ีจํานวน 63 คน หรือ ร้อยละ 31.50 ถัดมาจะเป็นเรื่อง
การใช้ระบบขนส่งสาธารณะ ทั้งรถสองแถวร่วมบริการ รถประจําทางและอ่ืน ๆ ทีจ่ํานวน 43 คน หรอื 
ร้อยละ 21.50 และเดินทางรว่มกับเพ่ือนที่จํานวน 16 คน หรือ ร้อยละ 8.00 

1.9 ประเภทสนิค้าท่ีท่านต้องการหรือให้ความสนใจมากทีสุ่ด จากจํานวนผู้ตอบ 
แบบสอบถามจํานวน 200 ชุด เน่ืองจากเป็นแบบสอบถามให้เลือกทกุข้อ ดังน้ัน แต่ละข้อเองจะมี
คะแนนที่ร้อยละ 100.00 จากตารางจะเห็นได้ว่า อาหารและเคร่ืองด่ืมน้ัน ได้รับความนิยมและผูค้นให้
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ความสําคัญมากที่สุดในการมาเดินตลาดตอนกลางคืน มีจาํนวน 169 คน หรือ ร้อยละ 84.50 
รองลงมาเป็นเสื้อผ้าเคร่ืองแต่งกายที่จํานวน 124 คน หรือ ร้อยละ 62.00 ถัดมาเป็นเร่ืองของกระเป๋า
และรองเท้า มผีู้ให้ความสนใจถึง 63 คน หรือ ร้อยละ 31.50 และ 2 อันดับที่ใกล้เคียงกัน ได้แก่ 
อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ ที่จํานวน 51 คน หรือ ร้อยละ 25.50 และสุดท้ายคือเคร่ืองประดับ ที่จํานวน 
47 คน หรือ รอ้ยละ 23.50  

1.10 งบประมาณทีใ่ช้จ่ายในการซื้อของแต่ละคร้ัง จากตารางจะเห็นได้ว่า จากจํานวน 
ผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 200 ชุด มีจํานวนผู้ที่ใช้จ่ายในการเดินตลาดต่อคร้ังตํ่ากว่า 500 บาถึง 
102 คน หรือรอ้ยละ 51.00 รองลงมา ได้แก่ช่วงงบประมาณระหว่าง 500-1,000 บาท ที่จํานวน 62 
คน หรือ ร้อยละ 31.00 ถัดมา เป็นช่วงงบประมาณระหว่าง 1,001-1,500 บาทที่จํานวน 27 คน หรอื 
ร้อยละ 13.50 และอันดับสุดท้าย ที่มีงบประมาณการใช้จ่ายแต่ละครั้งมากกว่า 1,5001 บาทข้ึนไปที่
จํานวน 9 คน หรือ ร้อยละ 4.50 
 
ตารางที่ 2.2 : พฤติกรรมการตัดสินใจเป็นผู้เช่าพ้ืนที่หรือ เป็นผู้ซื้อของ  
  

2.1 ความคาดหวังต่อการเปดิตลาด Indy night market จํานวน (คน) ร้อยละ 
สนใจทีจ่ะเป็นผู้ซื้อของ 116 8.00 
สนใจทีจ่ะเป็นผู้เช่าพ้ืนที่ 35 17.50 
สนใจทีจ่ะเป็นทั้งผู้ซื้อและผู้เช่าพ้ืนที่ 49 24.50 

รวม 200 100.00 
2.2 ความคาดหวังของการเป็นผูซ้ื้อของและ 
ผู้เชา่พืน้ที่ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

ทําเลท่ีต้ัง 144 72.00 
มีร้านอาหาร ร้านนั่งชิล ร้านเสื้อผ้าและของใช้ต่าง ๆ 93 46.50 
การเดินทางที่สะดวก 161 80.50 
มีร้านให้เลือกหลากหลาย 61 30.50 
มีที่จอดรถกว้างขวางและสะดวกสบาย 137 68.50 
มีกล้องวงจรปิด 68 34.00 
มีห้องนํ้าสะอาดบริการ 109 54.50 
                                                                                                                                       (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ) : พฤติกรรมการตัดสินใจเป็นผู้เช่าพ้ืนที่หรือ เป็นผู้ซื้อของ  
 

2.2 ความคาดหวังของการเป็นผูซ้ื้อของและ 
ผู้เชา่พืน้ที่ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

ใกล้แหล่งที่พัก 128 64.00 
ใกล้สถานศึกษา 84 42.00 
ค่าเช่าพ้ืนที่ 68 34.00 
อ่ืน ๆ 4 2.00 
2.3 โดยปกติท่านมักจะซ้ือของกิน ของใช้ จากที่ใด ตอบได้
มากกว่า 1 ข้อ 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

7 – 11 148 74.00 
บ๊ิกซีหรือโลตัส 112 56.00 
ตลาดชุมชน 117 58.50 
ทํากินเอง 87 43.50 
ร้านปรุงอาหารสําเร็จ 44 22.00 
แม็คโคร 20 10.00 
อ่ืน ๆ 0 - 
2.4 ความถ่ีของการซ้ือของแต่ละครัง้ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ทุกวัน 60 30.00 
1-2 ครั้งต่อสัปดาห์ 71 35.50 
2-3 ครั้งต่อสัปดาห์ 69 34.50 
อ่ืน ๆ 0 - 

รวม 200 100.00 
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การวิเคราะหข์้อมูลส่วนที่ 2 : พฤติกรรมการตัดสินใจเป็นผู้เช่าพ้ืนที่หรือ เป็นผู้ซื้อของ ซึ่งเป็น
ความคาดหวังของสินค้า บริการ สถานทีแ่ละอ่ืน ๆ ที่เก่ียวข้อง ดังน้ี  

2.1 ความคาดหวังต่อการเปดิตลาด Indy night market จากจํานวนผูต้อบแบบสอบถาม 
จํานวน 200 ชุด มีจํานวนผู้ทีส่นใจทีจ่ะมาเดินและซื้อของที่จํานวน 116 คน หรือ ร้อยละ 58.00 ถัด
มา จํานวนผู้ทีส่นใจทีจ่ะเช่าพ้ืนที่ขายของ ที่จํานวน 35 คน หรือ ร้อยละ 17.50 และสดุท้าย คือ ผู้ที่
สนใจจะเป็นทัง้ 2 อย่าง คือ เป็นผู้เช่าและผูซ้ื้อของ ที่จํานวน 49 คน หรอื ร้อยละ 24.50  

2.2  ความคาดหวังของการเป็นผู้ซื้อของและผู้เชา่พืน้ที่ จากจํานวนผู้ตอบแบบสอบถาม 
จํานวน 200 ชุด เน่ืองจากเป็นแบบสอบถามให้เลือกทกุข้อ ดังน้ัน แต่ละข้อเองจะมีคะแนนที่ร้อยละ 
100.00 จากตารางจะเห็นได้ว่า สิ่งที่ผู้เดินตลาดให้ความสนใจอันดับแรก คือ การเดินทางที่สะดวก ที่
จํานวน 161 คน หรือ ร้อยละ 80.50 ถัดมาเป็นเรื่องของทําเลท่ีต้ังของสถานที่ มีจํานวน 144 คน 
หรือ ร้อยละ 72.00 อันดับที่ 3 ทีผู่้เดินตลาดให้ความสําคญัคือ เร่ืองของที่จอดรถท่ีเพียงพอและ
กว้างขวาง ที่จํานวน 137 คน หรือ ร้อยละ 68.50 ถัดมาคอื ระยะทางไม่ไกลจากที่พัก ที่จํานวน 128 
คน หรือ ร้อยละ 64.00 อีกทั้งยังคํานึงถึงบริการภายในตลาด ได้แก่ หอ้งนํ้า ที่จํานวน 109 คน หรอื 
ร้อยละ 54.50 อีก 93 คน หรือ ร้อยละ 46.50 น้ัน ให้ความสําคัญเรื่องของ การมีร้านอาหาร ที่น่ังเล่น 
เดินเล่น และรา้นขายเสื้อผ้าของใช้ต่าง ๆ และอีก 84 คน หรือ ร้อยละ 42.00 น้ันต้องการให้ตลาด
ใกล้กับสถานศึกษา ถัดมา เป็นเรื่องของราคาและความปลอดภัยในตลาด ที่มีจํานวนความต้องการ
เท่ากันที่ 68 คน หรือ ร้อยละ 34.00 ถัดมาได้แก่การมีร้านให้เลือกหลากหลาย ขายของหลากหลายที่
จํานวน 61 คน หรือ ร้อยละ 30.50 ในขณะที่อีก 4 คน หรอื ร้อยละ 2.00 น้ันใหค้วามสําคัญเรื่องการ
เดินทางด้วยระบบขนส่งสาธารณะ 
2.4 โดยปกติท่านมักจะซ้ือของกิน ของใช้ จากที่ใด จากจํานวนผู้ตอบแบบสอบถาม 
จํานวน 200 ชุด เน่ืองจากเป็นแบบสอบถามให้เลือกทกุข้อ ดังน้ัน แต่ละข้อเองจะมีคะแนนที่ร้อยละ 
100.00 จากตารางจะเห็นได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่น้ันจะเลือกซื้อหาของกินที่เซเว่น อีเลฟ
เว่น ที่จํานวนถึง 148 คน หรือ ร้อยละ 74.00 ของลงมาจะเป็นตลาดในชุมชน ที่จํานวน 117 คน 
หรือ ร้อยละ 58.50 ถัดมา เลอืกซื้อของกินที่บ๊ิกซีหรือโลตัสที่จํานวน 112 คน หรือ ร้อยละ 56.00 
โดยมีอีก 87 คน หรือ ร้อยละ 43.50 น้ันเลอืกที่จะทํากินเอง และอีก 44 คน หรือร้อยละ 22.00 น้ัน
ซื้ออาหารจากร้านค้าที่ปรุงสําเร็จหรืออาหารตามสั่ง และอกี 20 คน หรือประมาณร้อยละ 10.00 
เลือกที่จะซื้อของในแมคโคร 
2.5 ความถ่ีของการซ้ือของแต่ละคร้ัง จากจํานวนผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 200 ชุด  
มีผู้กรอกแบบสอบถามไปเดินทางไปซื้อของ 1-2 ครั้งต่อสปัดาห์ที่จํานวน 71 คน หรือ ร้อยละ 35.50 
รองลงมาคือ 2-3 ครั้งต่อสัปดาห์ ที่จํานวน 69 คน หรือ ร้อยละ 34.50 และซื้อของทุกวันที่จํานวน 60 
คน หรือ ร้อยละ 30.00 
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ตารางที่ 2.3 : ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจต่อการเลือกเช่าสถานที่และการซื้อสินค้า 
 
3.1 ปัจจัยเรื่องพฤติกรรมและความต้องการ 5 4 3 2 1 

1. ท่านชอบเดินตลาดในเวลาในเวลาเย็นถึงดึก 82 73 32 8 5 
ร้อยละ 41.00 36.50 16.00 4.00 2.50 

2. ท่านชอบหาของกินในเวลาในเวลาเย็นถึงดึก 87 75 28 6 4 
ร้อยละ 43.50 37.50 14.00 3.00 2.00 

3. ท่านมักจะหาที่น่ังพักผ่อนและกินข้าวใน
เวลาเย็นถึงดึก 

91 61 43 5 0 

ร้อยละ 45.50 30.50 21.50 2.50 0.00 
4. ท่านรู้สึกเพลิดเพลินกับการซื้อของในตลาด
มากกว่าห้างสรรพสินค้า 

85 75 29 11 0 

ร้อยละ 42.50 37.50 14.50 5.50 0.00 
5. ท่านรู้สึกว่าการเดินตลาดนัดทําให้ได้สิ่งของ
ที่ทันสมัยกว่าในห้าง 

68 82 36 9 5 

ร้อยละ 34.00 41.00 18.00 4.50 2.50 
6. ท่านรู้สึกว่าตลาดกลางคืน เป็นจุดนัดพบปะ
สังสรรค์ที่ดี 

101 67 26 4 2 

ร้อยละ 50.50 33.50 13.00 2.00 1.00 
7. ท่านรู้สึกว่าตลาดกลางคืน ตอบสนองความ
ต้องการได้มากกว่า 

77 72 45 5 1 

ร้อยละ 38.50 36.00 22.50 2.50 0.50 
8. ท่านรู้สึกว่า สินค้าทีซ่ื้อในตลาดราคาถูกและ
มีคุณภาพไม่ต่างจากในห้างสรรพสินค้า 

84 75 31 8 2 

ร้อยละ 42.00 37.50 15.50 4.00 1.00 
9. ท่านต้องการสถานที่ เที่ยว กิน ช้อป ในที่
เดียวกัน หลังเลิกเรียนหรือเลกิงาน 

104 68 20 6 2 

ร้อยละ 52.00 34.00 10.00 3.00 1.00 
                                                                                                                                            (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.3 (ต่อ) : ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจต่อการเลอืกเช่าสถานที่และการซื้อสินค้า 
 

3.1 ปัจจัยเรื่องพฤติกรรมและความต้องการ 5 4 3 2 1 
10. ท่านชื่นชอบการเดินตลาดเพราะได้เห็นของจริง 114 60 20 6 0 

ร้อยละ 57.00 30.00 10.00 3.00 0.00 
11. ท่านชอบที่จะได้ต่อราคาสินค้า 88 57 43 6 6 

ร้อยละ 44.00 28.50 21.50 3.00 3.00 
3.2 ปัจจัยเรื่องสิ่งจูงใจในการมาใช้บริการ 5 4 3 2 1 
1. ท่านรู้สึกเฉย ๆ หากต้องขับขี่รถมาตลาดเอง 72 75 38 11 4 

ร้อยละ 36.00 37.50 19.00 5.50 2.00 
2. ท่านคิดว่า ระยะทางไม่เป็นอุปสรรคกับการ
เดินทางของท่าน 

66 64 47 12 11 

ร้อยละ 33.00 32.00 23.50 6.00 5.50 
3. ท่านต้องการให้มีห้องนํ้าบริการในตลาด 100 78 19 3 0 

ร้อยละ 50.00 39.00 9.50 1.50 0.00 
4. ท่านต้องการให้ตลาดอยู่ริมถนน 103 60 34 3 0 

ร้อยละ 51.50 30.00 17.00 1.50 0.00 
5. ท่านต้องการให้ตลาดมีที่จอดรถกว้าง 134 49 14 3 0 

ร้อยละ 67.00 24.50 7.00 1.50 0.00 
6. ท่านต้องการให้มีรถประจําทางผ่าน 128 54 16 2 0 

ร้อยละ 64.00 27.00 8.00 1.00 0.00 
7. ท่านต้องการให้มีสนิค้าเพียงพอต่อความ
ต้องการ 

136 52 9 3 0 

ร้อยละ 68.00 26.00 4.50 1.50 0.00 
8. ท่านต้องการให้มีการประชาสัมพันธ์ตลาด
อย่างต่อเน่ือง 

109 66 21 4 0 

ร้อยละ 54.50 33.00 10.50 2.00 0.00 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.3 (ต่อ) : ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจต่อการเลอืกเช่าสถานที่และการซื้อสินค้า 
      
3.2 ปัจจัยเรื่องสิ่งจูงใจในการมาใช้บริการ 5 4 3 2 1 
9. ท่านต้องการให้มีการจัดลอ็กร้านค้า ช่ือร้าน 
และสินค้าทีจ่ําหน่าย 

113 62 22 3 0 

ร้อยละ 56.50 31.00 11.00 1.50 0.00 
10. ท่านต้องการให้ร้านค้าติดป้ายแสดงราคา
ชัดเจน 

135 51 9 5 0 

ร้อยละ 67.50 25.50 4.50 2.50 0.00 
3.3 ปัจจัยเรื่องการตัดสนิใจเป็นผูเ้ช่าพื้นที ่ 5 4 3 2 1 
1. ท่านคิดว่าเช่าแผงในตลาดถูกกว่าใน
ห้างสรรพสินคา้ 

111 55 32 2 0 

ร้อยละ 55.50 27.50 16.00 1.00 0.00 
2. ท่านเป็นคนหน่ึงที่ต้องการหาอาชีพเสริม 96 66 31 1 6 
ร้อยละ 48.00 33.00 15.50 0.50 3.00 
3. ท่านเป็นคนหน่ึงที่ช่ืนชอบงาน hand made 78 65 45 9 3 
ร้อยละ 39.00 32.50 22.50 4.50 1.50 
4. ท่านคิดว่าค้าขายทําเงินได้ดีกว่างานประจํา 98 63 33 3 3 
ร้อยละ 49.00 31.50 16.50 1.50 1.50 
5. ท่านคิดว่าท่านจะสนุกสนานกับการขายของใน
ตลาด 

95 68 31 4 2 

ร้อยละ 47.50 34.00 15.50 2.00 1.00 
 

การวิเคราะหข์้อมูลส่วนที่ 3 : ปัจจัยที่มผีลต่อการตัดสินใจต่อการเลือกเช่าสถานที่และการซื้อ
สินค้า ได้แก่ ปัจจัยเรื่องพฤติกรรมและความต้องการ แรงจูงใจ และการเช่าพ้ืนที่ 

1. ปัจจัยเรื่องพฤติกรรมและความต้องการ  
1.1 ท่านชอบเดนิตลาดในเวลาในเวลาเย็นถึงดึก มีจํานวน 82 คน หรือ  

ร้อยละ 41.00 ให้คะแนนสูงสุดที่ 5 คือเห็นด้วยอย่างย่ิง ถัดมาคือเห็นด้วย 4 คะแนน ทีจ่ํานวน 73 
คน หรือ ร้อยละ 36.50 และรู้สึกเฉย ๆ 3 คะแนนที่จํานวน 32 คน หรือ ร้อยละ 16.00 และจํานวน 
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13 คน ให้คะแนน 1-2 คะแนน สําหรับไม่เห็นด้วยและไม่เห็นด้วยอย่างย่ิง ที่จํานวน 13 คน หรือ ร้อย
ละ 6.50 

1.2 ท่านชอบหาของกินในเวลาในเวลาเย็นถึงดึก มีจํานวน 87 คนที่ให ้
คะแนนเห็นด้วยอย่างย่ิง หรือ ร้อยละ 43.50 ถัดมา 4 คะแนน คือเห็นด้วย ที่จํานวน 75 คน หรือ 
ร้อยละ 37.50 และรูส้ึกเฉย ๆ ที ่3 คะแนน จํานวน 28 คน หรือ ร้อยละ 14.00 และ สดุท้ายให้
คะแนน 1-2 คะแนนสําหรับไม่เห็นด้วยและไม่เห็นด้วยอย่างย่ิง ที่จํานวน 10 คน หรือ ร้อยละ 5.00 

1.3 ท่านมักจะหาที่นั่งพักผ่อนและกินข้าวในเวลาเย็นถึงดึก มีจํานวน 91  
คนที่ให้คะแนน 5 คะแนน หรือ เห็นด้วยอย่างย่ิง หรือ ร้อยละ 45.50 ถดัมาคือเห็นด้วย 4 คะแนน ที่
จํานวน 61 คน หรือ ร้อยละ 30.50 และรู้สกึเฉย ๆ ที ่3 คะแนน จํานวน 43 คน หรือ ร้อยละ 21.50 
และสุดท้ายคือ ไม่เห็นด้วย 2 คะแนน ที่จํานวน 5 คน หรือ ร้อยละ 2.50 

1.4 ท่านรูส้ึกเพลิดเพลินกับการซ้ือของในตลาดมากกว่า มีจาํนวนผู้เห็น 
ด้วยอย่างย่ิงที่ ให้ 5 คะแนนที่ 85 คน หรือ ร้อยละ 42.50 ถัดมาคือ เห็นด้วย 4 คะแนนที่จํานวน 75 
คน หรือ ร้อยละ 37.50 รองลงมาคือรู้สึกเฉย ๆ 3 คะแนนท่ีจํานวน 29 คน หรือ ร้อยละ 14.50 และ
สุดท้ายคือไม่เห็นด้วย 2 คะแนนที่จํานวน 11 คน หรือ รอ้ยละ 5.50  

1.5 ท่านรูส้ึกว่าการเดินตลาดนัดทําให้ได้สิ่งของที่ทันสมัยกว่าในหา้ง ม ี
จํานวนผู้เห็นด้วยอย่างย่ิงที่ ให้ 5 คะแนนที ่68 คน หรือ รอ้ยละ 34.00 ซึ่งน้อยกว่าระดับ 4 คะแนน 
หรือเห็นด้วย ที่จํานวน 82 คน หรือ ร้อยละ 41.00 รองลงมาคือ 3 คะแนน หรือ รู้สกึเฉย ๆ ที่จํานวน 
36 คน หรือ รอ้ยละ 18.00 และอีก 14 คน หรือ ร้อยละ 7.00 ให้คะแนน ไม่เห็นด้วยและไม่เห็นด้วย
อย่างย่ิงที่ 1-2 คะแนน  

1.6 ท่านรูส้ึกว่าตลาดกลางคืน เป็นจุดนัดพบปะสังสรรค์ที่ดี มีจํานวนผู ้
เห็นด้วยอย่างย่ิงที่ ให้ 5 คะแนนที่ 101 คน หรือ ร้อยละ 50.50 และ 4 คะแนน ที่เห็นด้วย จํานวน 
67 คนหรือ ร้อยละ 33.50 รองลงมาคือ 3 คะแนน รู้สกึเฉย ๆ จํานวน 26 คน หรือ รอ้ยละ 13.00 
และอีก 6 คน หรือ ร้อยละ 3.00 ไม่เห็นด้วยและไม่เห็นด้วยอย่างย่ิงที่ 1-2 คะแนน 

1.7 ท่านรูส้ึกว่าตลาดกลางคืน ตอบสนองความต้องการได้มากกว่า ม ี
จํานวนผู้เห็นด้วยอย่างย่ิงที่ ให้ 5 คะแนนที ่77 คน หรือ รอ้ยละ 38.50 และ 4 คะแนน เห็นด้วยที่
จํานวน 72 คน หรือ ร้อยละ 36.00 และ 3 คะแนนรู้สึกเฉย ๆ ที่จํานวน 45 คน หรือ รอ้ยละ 22.50 
และอีก 6 คน หรือ ร้อยละ 3.00 ไม่เห็นด้วย และ ไม่เห็นด้วยอย่างย่ิงที่ 1-2 คะแนน 

1.8 ท่านรูส้ึกว่า สนิค้าท่ีซื้อในตลาดราคาถูกและมีคณุภาพไม่ต่างจากใน 
ห้างสรรพสนิค้า มีจํานวนผู้เห็นด้วยอย่างย่ิงที่ ให้ 5 คะแนนที่ 84 คนหรือร้อยละ 42.00 และ 4 
คะแนน เห็นด้วยจํานวน 75 คน หรือ ร้อยละ 37.50 และ 3 คะแนนรู้สกึเฉย ๆ 31 คน หรือร้อยละ 
15.50 และอีก 10 คน หรือ ร้อยละ 5.00 ไม่เห็นด้วย และ ไม่เห็นด้วยอย่างย่ิง ที่ 1-2 คะแนน 
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1.9 ท่านต้องการสถานท่ี เที่ยว กิน ช้อป ในท่ีเดียวกัน หลงัเลิกงานหรือ 
เลิกเรียน มีจํานวนผู้เห็นด้วยอย่างย่ิงที่ ให้ 5 คะแนนที่ 104 คน หรือ รอ้ยละ 52.00 ในขณะที่มี
คะแนน 4 คะแนนสําหรับเห็นด้วยที่จํานวน 68 คน หรือ ร้อยละ 34.00 และ 3 คะแนนรู้สึกเฉย ๆ ที่
จํานวน 20 คน หรือ ร้อยละ 10.00 และอีก 8 คน หรือ รอ้ยละ 4.00 ไมเ่ห็นด้วยและไม่เห็นด้วยอย่าง
ย่ิงที่ 1-2 คะแนน 

1.10 ท่านชืน่ชอบการเดินตลาดเพราะได้เห็นของจริง มจีํานวนผู้เห็นด้วย 
อย่างย่ิงที่ ให้ 5 คะแนนที่ 114 คน หรือ รอ้ยละ 57.00 และเห็นด้วยที่ 4 คะแนน จํานวน 60 คน 
หรือ ร้อยละ 30.00 ถัดมาคือ 3 คะแนนรู้สกึเฉย ๆ ที่จํานวน 20 คน หรอื ร้อยละ 10.00 และสุดท้าย
คือไม่เห็นด้วย 2 คะแนน ที่จาํนวน 6 คน หรือ ร้อยละ 3.00  

1.11 ทา่นชอบท่ีจะได้ต่อราคาสินค้า มีจํานวนผู้เห็นด้วยอย่างย่ิงที่ ให้ 5  
คะแนนที่ 88 คนหรือ ร้อยละ 44.00 ถัดมาคือ 4 คะแนนเห็นด้วย ที่จํานวน 57 คน หรือ ร้อยละ 
28.50 และที่ตามกันมาติด ๆ คือ 3 คะแนนรู้สึกเฉย ๆ ที่จาํนวน 43 คน หรือ ร้อยละ 21.50 และอีก 
12 คนหรือ ร้อยละ 6.00 ไม่เห็นด้วยและไมเ่ห็นด้วยอย่างย่ิงที่ 1-2 คะแนนในจํานวนที่เท่ากัน 

2. ปัจจัยเรื่องสิ่งจูงใจในการมาใช้บริการ 
2.1 ท่านรูส้ึกเฉย ๆ หากต้องขับขี่รถมาตลาดเอง มีจํานวนผู้เห็นด้วย 

อย่างย่ิงที่ ให้ 5 คะแนนที่ 72 คน หรือ ร้อยละ 36.00 ซึ่งน้อยกว่าผู้ที่ให้คะแนน 4 คะแนนสําหรับ
เห็นด้วยที่ 75 คน หรือ ร้อยละ 37.50 ถัดมาคือ 3 คะแนนรู้สึกเฉย ๆ ทีจ่ํานวน 38 คน หรือ ร้อยละ 
19.00 มผีู้ไม่เห็นด้วยจํานวน 11 คน หรือ ร้อยละ 5.50 และผู้ไม่เห็นด้วยอย่างย่ิงจํานวน 4 คน หรอื 
ร้อยละ 2.00  

2.2 ท่านคิดว่า ระยะทางไม่เป็นอุปสรรคกับการเดินทางของท่าน ม ี
จํานวนผู้เห็นด้วยอย่างย่ิงที่ ให้ 5 คะแนนที ่66 คน หรือ รอ้ยละ 33.00 ซึ่งมีคะแนนไล ่ๆ กันกับผู้ทีใ่ห้
คะแนน 4 คะแนนที่เห็นด้วยที่จํานวน 64 คน หรือ ร้อยละ 32.00 ถัดมาคือ 3 คะแนนรู้สึกเฉย ๆ ที่
จํานวน 47 คน หรือ ร้อยละ 23.50 มผีู้ไม่เห็นด้วยจํานวน 12 คน หรือ ร้อยละ 6.00 และไม่เห็นด้วย
อย่างย่ิงจํานวน 11 คน หรือ ร้อยละ 5.50 

2.3 ท่านต้องการให้มีห้องน้ําบรกิารในตลาด มีจํานวนผู้เห็นด้วยอย่างย่ิงที่  
ให้ 5 คะแนน ที่ 100 คน หรอื ร้อยละ 50.00 ถัดมาคือ 4 คะแนน เห็นด้วยที่จํานวน 78 คน หรือ 
ร้อยละ 39.00 มีผูใ้ห้คะแนน 3 คะแนน หรอืรู้สึกเฉย ๆ ทีจ่ํานวน 19 คน หรือ ร้อยละ 9.50 มีผู้ไม่
เห็นด้วยจํานวน 3 คน หรือรอ้ยละ 1.50  
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2.4 ท่านต้องการให้ตลาดอยูร่ิมถนน มีจํานวนผู้เห็นด้วยอย่างย่ิงที่ ให้ 5  
คะแนนที ่103 คน หรือ ร้อยละ 51.50 รองลงมาคือ 4 คะแนน เห็นด้วยที่จํานวน 60 คน หรือ ร้อย
ละ 30.00 และมีผู้ให้คะแนน 3 คะแนนรู้สกึเฉย ๆ ที่จํานวน 34 คน หรอื ร้อยละ 17.00 และมผีู้ไม่
เห็นด้วยจํานวน 3 คน หรือ ร้อยละ 1.50  

2.5 ท่านต้องการให้ตลาดมีที่จอดรถกว้าง มีจาํนวนผู้เห็นด้วยอย่างย่ิงที่  
ให้ 5 คะแนนที่ 134 คน หรือ ร้อยละ 67.00 ถัดมาคือ 4 คะแนนที่เห็นด้วย จํานวน 49 คน หรือ ร้อย
ละ 24.50 และมี 14 คนทีใ่ห้คะแนน 3 คะแนนคือรู้สึกเฉย ๆ หรือ ที่ร้อยละ 7.00 และมีผู้ไม่เห็นด้วย
จํานวน 3 คน หรือ ร้อยละ 1.50  

2.6 ท่านต้องการให้มีรถประจําทางผา่น มีจํานวนผู้เห็นด้วยอย่างย่ิงที่ ให้  
5 คะแนนที ่128 คน หรือ รอ้ยละ 64.00 ถัดมาคือ เห็นด้วย 4 คะแนนที่จํานวน 54 คน หรือร้อยละ 
27.00 มผีู้รู้สึกเฉย ๆ ให้ 3 คะแนน จํานวน 16 คน หรือ ร้อยละ 8.00 และมีผู้ไม่เห็นด้วยจํานวน 2 
คน หรือ ร้อยละ 1.00 

2.7 ท่านต้องการให้มีสินค้าเพียงพอต่อความต้องการ มีจํานวนผู้เห็นด้วย 
อย่างย่ิงที่ ให้ 5 คะแนนที ่136 คน หรือ รอ้ยละ 68.00 ถัดมาคือ 4 คะแนนที่เห็นด้วย จํานวน 52 
คน หรือ ร้อยละ 26.00 และมีจํานวน 9 คนที่ให้ 3 คะแนนที่รู้สึกเฉย ๆ หรือ ร้อยละ 4.50 และ
สุดท้ายมีผู้ไม่เห็นด้วยจํานวน 3 คน หรือ รอ้ยละ 1.50 

2.8 ท่านต้องการให้มีการประชาสัมพันธ์ตลาดอย่างต่อเนื่อง มีจํานวนผู้ 
เห็นด้วยอย่างย่ิงที่ ให้ 5 คะแนนที่ 109 คน หรือ ร้อยละ 54.50 ถัดมาคือ 4 คะแนนที่เห็นด้วย มี
จํานวน 66 คน หรือ ร้อยละ 33.00 และมผีูใ้ห้คะแนนที ่3 คะแนนคือรู้สกึเฉย ๆ ที่จํานวน 21 คน 
หรือ ร้อยละ 10.50 และมีผู้ทีไ่ม่เห็นด้วยจํานวน 4 คน หรอื ร้อยละ 2.00  

2.9 ท่านต้องการให้มีการจัดล็อคร้านคา้ ชื่อร้าน และสินค้าท่ีจําหนา่ย ม ี
จํานวนผู้เห็นด้วยอย่างย่ิงที่ ให้ 5 คะแนนที ่113 คน หรือ ร้อยละ 56.50 ถัดมาคือ 4 คะแนนท่ีเห็น
ด้วย จํานวน 62 คน หรือ ร้อยละ 31.00 มผีู้ให้คะแนน 3 คะแนนรู้สึกเฉย ๆ ที่ 22 คน หรือ ร้อยละ 
11.00 และมผีูไ้ม่เห็นด้วยจํานวน 3 คน หรอื ร้อยละ 1.50 

2.10 ทา่นต้องการให้รา้นคา้ติดป้ายแสดงราคาชัดเจน มีจํานวนผู้เห็นด้วย 
อย่างย่ิงที่ ให้ 5 คะแนนที่ 135 คน หรือ รอ้ยละ 67.50 ถัดมาคือ 4 คะแนนสําหรับเห็นด้วย ที่จํานวน 
5 คน หรือร้อยละ 25.50 มีผูใ้ห้คะแนน 3 คะแนนรู้สึกเฉย ๆ ที่จํานวน 9 คน หรือ ร้อยละ 4.50 และ
มีจํานวน 5 คนที่ไม่เห็นด้วย หรือ ร้อยละ 2.50  
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3. ปัจจัยเรื่องการตัดสินใจเป็นผู้เชา่พืน้ที ่
3.1 ท่านคิดว่าเช่าแผงในตลาดถูกกว่าในห้างสรรพสินค้า มีจาํนวนผู้เห็น 

ด้วยอย่างย่ิงที่ ให้ 5 คะแนนที่ 111 คน หรอื ร้อยละ 55.50 ถัดมาคือ 4 คะแนนที่เห็นด้วย จํานวน 
55 คน หรือ รอ้ยละ 27.50 มีผู้ให้คะแนน 3 คะแนนรู้สึกเฉย ๆ ที่จํานวน 32 คน หรือ ร้อยละ 16.00 
และมีผู้ไม่เห็นด้วยจํานวน 2 คน หรือ ร้อยละ 1.00 

3.2 ท่านเป็นคนหนึ่งที่ต้องการหาอาชีพเสริม มีจํานวนผู้เห็นด้วยอย่างย่ิง 
ที่ ให้ 5 คะแนนที่ 96 คน หรอื ร้อยละ 48.00 ถัดมาคือ 4 คะแนนที่เห็นด้วย จํานวน 66 คน หรือ 
ร้อยละ 33.00 มีผูใ้ห้คะแนน 3 คะแนนรู้สกึเฉย ๆ ที่จํานวน 31 คน หรอื ร้อยละ 15.50 มีจํานวนผู้ไม่
เห็นด้วย 1 คน หรือ ร้อยละ 0.50 และไม่เห็นด้วย 6 คน หรือ ร้อยละ 3.00  

3.3 ท่านเป็นคนหนึ่งที่ชืน่ชอบงานแฮนด์เมด มีจํานวนผู้เห็นด้วยอย่างย่ิงที่  
ให้ 5 คะแนนที่ 78 คน หรือ ร้อยละ 39.00 ถัดมาคือ 4 คะแนนที่เห็นด้วย จํานวน 65 คน หรือ ร้อย
ละ 32.50 มีผูใ้ห้คะแนน 3 คะแนนรู้สึกเฉย ๆ ที่จํานวน 45 คน หรือ ร้อยละ 22.50 มจีํานวนผู้ไม่เห็น
ด้วย 9 คน หรือ ร้อยละ 4.50 และไม่เห็นด้วย 3 คน หรือ ร้อยละ 1.50 

3.4 ท่านคิดว่าค้าขายทําเงินได้ดีกว่างานประจํา มีจํานวนผู้เห็นด้วยอย่าง 
ย่ิงที่ ให้ 5 คะแนนที่ 98 คน หรือ ร้อยละ 49.00 ถัดมาคือ 4 คะแนนที่เห็นด้วย จํานวน 63 คน หรือ 
ร้อยละ 31.50 ผู้ใหค้ะแนน 3 คะแนนรู้สกึเฉย ๆ ที่จํานวน 33 คน หรือ ร้อยละ 16.50 มีจํานวนผู้ไม่
เห็นด้วย 3 คน หรือร้อยละ 1.50 และไม่เห็นด้วย 3 คนหรือ ร้อยละ 1.50 

3.5 ท่านคิดว่าท่านจะสนุกสนานกับการขายของในตลาด จํานวนผู้เห็น 
ด้วยอย่างย่ิงที่ ให้ 5 คะแนนที่ 95 คน หรือ ร้อยละ 47.50 ถัดมาคือ 4 คะแนนที่เห็นด้วย จํานวน 68 
คน หรือ ร้อยละ 34.00 ผูใ้ห้คะแนน 3 คะแนนรู้สึกเฉย ๆ ที่จํานวน 31 คน หรือ ร้อยละ 15.50 มี
จํานวนผู้ไม่เห็นด้วย 4 คน หรือ ร้อยละ 2.00 และไม่เห็นด้วย 2 คน หรือ ร้อยละ 1.00 

ดังน้ันจึงสรุปได้ว่า เพศหญิงเป็นเพศที่ชอบเดินตลาดกลางคืน โดยเฉพาะช่วงอายุระหว่าง 
21-25 ปี ถึงแม้ว่ารายได้จะไม่ถึง 10,000 บาท แต่น่ันก็ไม่ได้เป็นอุปสรรค ขอเพียงแค่ได้เดินเล่น หา
ของกินไปเร่ือย ๆ ลักษณะทั่วไปของตลาด คือ มีสินค้าและบริการที่เพียงพอ โดยเฉพาะที่จอดรถ 
ห้องนํ้า และการบริการขนส่งสาธารณะที่เข้าถึงได้ การเดินตลาดในช่วงกลางคืน เป็นการพักผ่อน หา
ของกินและสังสรรค์ที่ดี มีราคาถูกและสามารถต่อราคาได้ ซึ่งตลาดจําเป็นต้องมีสินค้าหลากหลายทั้ง
ของกินและของใช้ ทั้งน้ีปัจจัยที่จะนํามาสู่การท่องเที่ยวคือ ใกล้แหล่งที่พักและเดินทางสะดวก อีกทั้ง
ร้านค้าเองก็จําต้องติดป้ายราคาให้ชัดเจน ซึง่เป็นปัจจัยให้เกิดการเข้าถึงของผู้บริโภค  
 



บทที่ 3 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
เน้ือหาในบทน้ี จะเป็นประเด็นที่เก่ียวของกับปัจจัยในการทําธุรกิจ คู่แข่ง สภาพทาง

เศรษฐกิจอันมผีลกระทบต่อกิจการซึ่งประกอบไปด้วย การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและ
ภายนอกธุรกิจ การสรุปจุดแข็งที่จะนําไปใช้ภายใต้โอกาสและสภาพแวดล้อมและการสรุปจุดแข็งที่จะ
นําไปใช้แก้ไปปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเพื่อสร้างโอกาสให้ธุรกิจ 

 
3.1  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกธุรกิจ:  

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกธุรกิจ จะสามารถช่วยนําทางธุรกิจเดินทาง
และประสบความสําเร็จในเป้าหมายที่วางไว้ได้ เน่ืองจากธุรกิจน้ีเป็นสิ่งที่ค่อนข้างใหม่สาํหรับผู้เขียน
แผนและครอบครัว อาจจะไม่ราบเรียบในเบ้ืองต้นในการดําเนินธุรกิจนัก ดังน้ันปัจจัยที่มีผลต่อการ
ดําเนินธุรกิจน้ีจะแบ่งประเภทออกเป็นสองส่วน ได้แก่ปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอก โดยปัจจัย
ภายในการใช้การวิเคราะห์ธุรกิจโดยใช้ทฤษฎี SWOT Analysis 

 
3.2  การวิเคราะห์ธรุกิจโดยใช้ทฤษฎี SWOT analysis : คือทฤษฎีที่ใช้ในการวิเคราะห์จุดแข็ง 
จุดอ่อน โอกาส และภัยคุกคามจากคู่แข่งขัน ซึ่งทําธุรกิจประเภทเดียวกัน (Berry, T. (2017) What is 
a SWOT Analysis?) อันได้แก่ 

 Strengths (S): จุดแข็งภายในธุรกิจ แบ่งออกเป็น 2 ส่วน 
1. คุณลักษณะท่ีเป็นบวก – ซึ่งในท่ีน้ีเป็นปัจจัยที่สามารถควบคุมได้ ได้แก่ การ 

ประชาสัมพันธ์ตลาดระหว่างเจ้าของและผู้เช่า เพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด ในที่น้ี สามารถระบุได้ถึง
สถานที่ต้ังของพ้ืนที่ ที่มลีักษณะติดถนนใหญ่และเดินทางสะดวก ประกอบกับมีพ้ืนที่กว้างขวาง 
สามารถรองรับการเดินทางและรถจํานวนมากได้ มีการทาํพ้ืนที่ให้เหมาะกับการเป็นตลาดคือ การทาํ
ให้พ้ืนที่สม่ําเสมอ เพ่ือที่เวลาฝนตก ส่วนของพ่อค้าและแมค่้า รวมไปถึงลกูค้าเองก็สามารถที่จะเดินอยู่
ในสถานที่ได้ ทําให้การค้าขายมีประสิทธิภาพมากขึ้น 

2. ทรัพยากรที่มีตัวตน จับต้องได้ – เช่นเงินทุน จะบริหารอย่างไรให้เงินทุนเพ่ิมมากขึ้น  
ลูกค้าที่เก่ายังคงเข้ามาใช้บริการอยู่ และมลีูกค้าใหม่เพ่ิมเข้ามาเร่ือย ๆ ที่ดินที่จะสร้างให้เกิดมูลค่าด้วย
การทําเป็นตลาด มีสิ่งอํานวยความสะดวกท่ีครบครัน สามารถตอบโจทย์ลูกค้าได้ ไม่ว่าจะเป็นการทํา
พ้ืนดินให้ดี สม่าํเสมอ มีห้องนํ้า ลานจอดรถบริการ เป็นต้น 
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 Weakness (W): เป็นปัจจัยลบภายในซึ่งทาํให้ธุรกิจเสียเปรียบการค้าให้กับคู่แข่ง ธุรกิจจึง 
ต้องปรับปรุงในส่วนน้ีเพ่ือให้มีประสิทธิภาพและสามารถแข่งขันในตลาดได้ ในที่น้ีอาจหมายถึงเมื่อ
ธุรกิจเติบโตมากข้ึน ทําให้อาจจะมีที่จอดรถไม่เพียงพอ การจราจรติดขัดเมื่อมีการเดินทางเข้าสู่พ้ืนที่
มากข้ึน การมกีลิ่น เสียง ที่รบกวนผู้คนชุมชน เป็นต้น 

 Opportunity (O): ปัจจัยบวกภายในที่ทําให้เรายืนอยู่เหนือคู่แข่งขันในตลาด ในที่น้ี คือ 
ปัจจัยทางเศรษฐกิจและการเมือง เน่ืองจากประเทศไทยน้ัน เป็นส่วนหน่ึงของประชาคม ASEAN ทํา
ให้เกิดการท่องเที่ยวและไปมาหาสู่กันระหว่างประเทศเพ่ือนบ้าน โดยเฉพาะอย่างย่ิง จะได้ต้อนรับ
นักท่องเที่ยวจากประเทศลาวที่นิยมมาพักและท่องเที่ยวประเทศไทยโดยเดินทางผ่านเข้ามาเที่ยวและ
พักอาศัยในส่วนบริเวณชายแดน  

 Threats (T): ปัจจัยลบภายนอกซึ่งส่งผลเสียต่อการดําเนินกิจการ เช่น ภาวะภัยแล้ง นํ้า 
ท่วม ภาวะเศรษฐกิจ เป็นต้น ซึ่งในช่วงที่ผ่านมามีฝนตกหนักทําให้มีนํ้าทว่มในหลายพ้ืนที่ในจังหวัด
มหาสารคาม ดังน้ันจึงจําเป็นต้องมีการสร้างทางระบายนํ้าใหญ่ ยกพ้ืนให้สูงเพ่ือป้องกันนํ้าท่วมขังใน
พ้ืนที่ เพ่ือลดผลกระทบกับกิจการทั้งทางตรงและทางอ้อม 

จากการสํารวจในพ้ืนที่ใกล้เคียงมหาวิทยาลัยมหาสารคาม ยังไม่มีที่ต้ังของตลาดกลางคืน 
ประเภทน้ีอยู่ หากจะมีก็เพียงแต่ตลาดกลางคืนที่ไม่ต่างอะไรมากจากตลาดกลางวัน เน้นขายเสื้อผ้า 
อาหารเป็นหลัก หรือมีเพียงร้านสุรา เช่นร้าน มหานิยม และร้านอาหารซึ่งอยู่กระจัดกระจายโดยรอบ 
ทําให้การเกิดขึน้ของตลาดอินด้ีมีความเป็นไปได้สูง ประกอบกับนักเรียนนักศึกษาในวัยน้ี ชอบที่จะใช้
ชีวิตตอนกลางคืน ไม่ชอบอยู่กับที่ ชอบเที่ยว ชอบเดินทาง ชอบค้นหาแรงบันดานใจใหม่ ๆ ราคา
เปิดตัวจึงเน้นราคาที่ไม่สูงมากนัก เพ่ือดึงดูดให้พ่อค้าแม่คา้เข้ามาเช่าพ้ืนที่ ที่มคีวามเป็นไปได้ทั้งคนใน
ชุมชนและนักศึกษาที่ต้องการหารายได้พิเศษทํา รวมไปถึงการเดินทางที่สะดวกรวดเร็ว จากหน้า
มหาวิทยาลัยมหาสารคามเพียง 5 นาที ใกล้ป๊ัมนํ้ามัน ปตท. โรงพยาบาลประจําอําเภอ และวัดต่าง ๆ  
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ตารางที่ 3.1 :  SWOT Analysis 
 
SWOT Analysis  

Strengths Weaknesses 
- ที่ต้ังติดถนนใหญ่ สะดวกกับการเดินทาง 
- มีที่จอดรถขนาดใหญ่และมีหอ้งนํ้าบริการ 
- ที่ดินปรับสภาพให้มีความเรยีบ เดินได้สะดวก 

แม้ฝนตก ทําให้การค้าขายไม่สะดุด 
- มีช่องทางเข้าออกจากถนนหลักได้ 2 ทาง ทํา 

ให้ไม่เบียดเบียนกับคนที่อยู่ในชุมชน 
- เป็นตลาดนัดอินด้ีแห่งแรกในมหาสารคามที ่

ใกล้กับมหาวิทยาลัยและแหลง่ชุมชน 
- ตําแหน่งที่ต้ังอยู่ใกล้หอนักศึกษามากที่สุด 
- มีที่จอดรถขนาดใหญ่ รองรับทั้งรถยนต์และ 

มอเตอร์ไซค์ 

- งบประมาณลงทุนจํากัด อาจทําได้ไม่ดี 
มากพอเน่ืองจากเป็นเงินเก็บของผู้เขียนแผน
ธุรกิจ 
- การวางกลยุทธ์ด้านราคาและลักษณะทาง 
กายภาพ รูปแบบต่าง ๆ อาจจะยังไม่ตอบ
โจทย์กลุ่มเป้าหมายได้ดีนัก 

Opportunity Threats 
- ประชากรในมหาสารคามและพ้ืนที่ใกล้เคียง 

ส่วนใหญ่จะเดินทางด้วยรถมอเตอร์ไซค์ทําให้การ
เข้าถึงไม่เป็นอุปสรรค 

- ประเทศไทยเปิด AEC ทําให้มนัีกท่องเที่ยว 
โดยเฉพาะจากประเทศลาวที่นิยมขับรถเข้ามาเที่ยว
ในไทยและแวะพักที่มหาสารคาม 

- กลุ่มวัยรุ่นส่วนใหญ่หลังจากเลิกเรียนแล้ว ไม่ 
มีที่ไปเพราะส่วนใหญ่ปิดบรกิารที่ 21.00-22.00 น. 
โดยเฉพาะเด็กหอ  

- การมีอยู่ของร้านอาหารท่ีกระจัดกระจาย 
อยู่ในถนนมหาวิทยาลัย  
- การมีอยู่ของร้านจําหน่ายเครื่องด่ืม 

ประเภทแอลกอฮอล์ในถนนมหาวิทยาลัย   
- มีห้างสรรพสินค้าและร้านค้าสะดวกซื้อ 

อยู่หลายแห่ง 
- พ้ืนที่ของตลาด ไม่ได้อยู่ในเสน้ถนน 

มหาวิทยาลัย ทําให้ไม่สะดวกต่อการเดินทาง
ของคนบางกลุ่ม  
- ผู้เช่าและกลุ่มลูกค้า จําเป็นต้องมีรถยนต์ 

โดยสารเป็นของตัวเองในการเข้าถึง 
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ภาพที่ 3.1 :  
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ภาพที่ 3.2 :  
 

 
 
3.4  การสรปุ
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เมือง ในปัจจุบันมีรถสาธารณะสีชมพู-ขาว ผา่นทุก ๆ 30 นาที เส้นทาง กนัทรวิชัย-บ๊ิกซ-ี
มหาสารคาม-บขส. ซึ่งผ่านหน้าที่ต้ังของมหาสารคามอินด้ีไนท์มาร์เก็ตพอดี  
 
3.5  การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก  

การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก ผู้เขียนแผนใช้การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกซึ่งมีผลกระทบต่อ
การตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภค ในที่น้ีประกอบไปด้วย 

3.5.1 คู่แข่งทางการตลาด 
1. Brand Competitors คือ การนําเสนอผลิตภัณฑ์ในตลาดที่มีคุณสมบัติ 

คล้ายกันและให้ประโยชน์แก่ลูกค้ากลุ่มเดียวกัน คือนักเรียนและนักศึกษา รวมถึงประชากรส่วนใหญ่
ในพ้ืนที่ ที่ไม่มทีี่ไปยามคํ่าคืน จากการสํารวจพบว่า พ่อค้าแม่ค้าจะเป็นคนในพ้ืนที่ใกล้เคียงกันและ
ลูกค้าก็จะเป็นเด็กจากมหาวิทยาลัยที่มาซื้อของหรือเดินเล่น ผู้วิจัยได้ทําการสํารวจพ้ืนที่พบว่า ร้านใน
เส้นถนนมหาวิทยาลัยประกอบไปด้วย 

- ร้านหมูกระทะ จํานวน 11 ร้าน 
- ร้านชาบู จํานวน 2 ร้าน 
- ร้านเหล้า จํานวน 5 ร้าน 
- ตลาดสดขายอาหาร จํานวน 1 แห่ง 
- ร้านอาหารเล็ก ๆ ข้างทาง จํานวน 20 ร้าน  
- ร้านกาแฟและเบเกอร่ี จํานวน 3 แห่ง  
- Lotus Express จํานวน 2 แห่ง 
- เซเว่นอีเลฟเว่น จํานวน 6 แห่ง 

ร้านอินเตอร์เน็ตคาเฟ่จะได้รับความนิยมช่วงค่ํารวมไปถึงร้านเหล้าในช่วงหลัง 22.00 น. อน่ึง
กําลังจะมีคอมมูนิต้ีมอลลซ์ึ่งกําลังจะเปิดหน่ึงแห่ง แต่ก็ไม่ได้เป็นคู่แข่งทางตรงแต่อย่างใด เน่ืองจาก
เป็นส่วนหน่ึงของคอนโดที่พัก ซึ่งคอมมูนิต้ีมอลล์แห่งน้ีจะเป็นคล้าย ๆ กบัเซเว่นอีเลฟเว่นและร้านขาย
อาหารอ่ืน ๆ ทีส่ามารถพบเห็นได้ทั่วไปตามแหล่งที่พักต่าง ๆ ไม่ได้เป็นลกัษณะคล้ายหา้งสรรพสินค้า
เหมือนในกรุงเทพแต่อย่างใด ดังน้ัน คู่แข่งหลักทางตรงของมหาสารคามอินด้ีไนท์มาร์เก็ต มีสองที่ น่ัน
คือ 

- ตลาดไนท์ ม.ราชภัฎมหาสารคาม ซึ่งอยู่ห่างจากบริษัทขนส่ง (บขส.)  
มหาสารคามเพียง 1 กิโลเมตร เป็นตลาดที่มีความคล้ายตลาดทั่วไป มีเสื้อผ้าและอาหารต่าง ๆ สิ่งที่
ที่น่ีไม่มีคือ ที่น่ังสําหรับรับประทานอาหาร ไม่ว่าจะเป็นขนาดเล็กหรือขนาดใหญ่ มแีต่ซือ้กลับหรือเดิน
กินไปเร่ือย ๆ เปิดบริการต้ังแต่ 16.00-22.00 น.  
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จากภาพแสดงให้เห็นถึงอิทธิพลสิ่งกระตุ้นความรู้สึกของผู้บริโภค การสร้างตลาดน้ันก็ต้องใช้
หลักจิตวิทยาเหล่าน้ีในการกระตุ้นเพ่ือให้เกิดความสนใจและต้องการเช่าพ้ืนที่ เร่ิมจาก 

3.5.3  Marketing Stimuli (การกระตุน้จากการตลาด) 
ในที่น้ีหมายถึงเรื่องของราคาค่าเช่า สถานที่ต้ังและการติดต่อเข้าถึงของกลุ่มผู้เช่าพ้ืนที่ เป็น

ตัวกระตุ้นให้เกิดการเข้ามาเช่าตลาด เช่น มีราคาที่ถูกกว่า หรือหากไม่ถกูกว่าแต่ก็ต้องมีอะไรที่ให้
คุณค่าต่อจิตใจที่มากกว่า (Value) เช่น สิ่งอํานวยความสะดวกทั้งเร่ืองนํ้า ไฟ สถานทีส่ะอาด
กว้างขวาง ความเป็นระเบียบเรียบร้อยและการเอาใจใสข่องเจ้าของพ้ืนที่ตลาด รวมไปถึงการพูดคุย 
สอบถามสภาพปัญหาและความต้องการของคนเช่าพ้ืนที่ 

3.5.4  Other Stimuli (ปัจจัยการกระตุ้นอ่ืน ๆ)  
1. การเติบโตของเศรษฐกิจและความมีเสถียรภาพ  

การแสดงผลทางเศรษฐกิจโดยรวมของผู้บริโภคน้ันส่งผลกระทบโดยตรงต่อการ 
จับจ่ายของผู้บริโภค รวมไปถึงความสามารถและยินดีที่จะจ่ายเงินออกไป ย่ิงถ้าเศรษฐกจิดี ผู้บริโภคมี
ความมั่นใจในการใช้เงินซื้อสินค้าก็จะส่งผลดีต่อร้าน ในขณะที่เศรษฐกิจถดถอย ถึงแมว่้ามีเงินมากก็ไม่
กล้าเสี่ยงที่จะซื้อของแพง ๆ ถึงแม้ว่าว่าจะมีความสามารถในการซื้อสินค้าน้ัน ๆ ก็ตาม ในการค้าขาย
ในตลาดเองก็ได้รับผลกระทบน้ีเช่นเดียวกัน จากการสอบถามพ่อค้าแม่ค้าในตลาดหลายร้านพบว่า 
สามารถขายได้เร่ือย ๆ ไม่ดี ไม่แย่ แต่ในร้านที่ขายดีส่วนใหญ่มักจะเป็นร้านที่ขายอาหารประเภท
อาหารทะเลและส้มตํา 

2. แนวโน้มทางการเมือง 
เร่ืองของการเลือกต้ังและนโยบายต่าง ๆ ซึง่มีผลกระทบต่อการจ้างงาน การดูแล 

สุขภาพและการค้าขายของประชากรมวลรวมทั้งประเทศ ซึ่งส่งผลกระทบต่อการค้าขายและความ
เป็นอยู่รวมไปถึงภาคธุรกิจ ได้แก่ 

- ประชนระมัดระวังในการจับจ่ายมากข้ึน ดังจะเห็นได้ทั่วไปจากทางด้านพ่อค้า 
แม่ค้าที่ขายของในตลาดว่าช่วงน้ีค้าขายไม่เป็นไปตามที่คาดหมายไว้  

- แผนการเพ่ิมขึ้นของอัตราภาษีที่รัฐบาลกําหนดเพื่อนําจํานวนเงินน้ันมา 
วางรากฐานประเทศ จะส่งผลกระทบต่อราคาสินค้า ค่าครองชีพ ค่าแรงขั้นตํ่าและโครงสร้างต้นทุน
ต่าง ๆ ซึ่งส่งผลกระทบให้ยอดการจับจ่ายลดลง  

3.  ปัญหาของข้อกฎหมายและกฎระเบียบ 
กฎหมายและขอ้บังคับจํานวนมากอาจมีผลต่อการตัดสินใจทางการตลาดและ 

กิจกรรมต่าง ๆ โดยเฉพาะการค้าขายทางอินเตอร์เน็ท ซึ่งเก่ียวกับ ลิขสทิธ์ิ ความรับผดิชอบ ภาษีและ
เขตอํานาจของศาลตามกฎหมาย จากการลงพื้นที่สํารวจพบว่า หากต้องการเช่าพ้ืนที่ของตลาดนี้
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จําเป็นต้องติดต่อกับคณะกรรมการการค้าส่วนกลางแต่เพียงเท่าน้ัน ไม่สามารถเข้ามาค้าขายในพ้ืนที่
โดยไม่ได้รับอนุญาตได้  

4. ความก้าวหน้าของเทคโนโลยี 
เทคโนโลยีน้ันมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของการซื้อและการบริโภคสินค้าที่เปิดโอกาสให้ 

คนทําธุรกิจหาช่องว่างที่จะมาเติบเต็มความต้องการของผู้บริโภคได้หลากหลายและรวดเร็วขึ้น ถ้า
เปรียบเทียบกันในยุคปัจจุบันที่การซื้อของออนไลน์ (Online) เข้ามามีบทบาทและมคีวามได้เปรียบ
ค่อนข้างสูง เพราะง่าย สะดวก รวดเร็ว ไม่ต้องเดินทางออกไปเผชิญกับสิง่แวดล้อมต่าง ๆ ทําให้การ
ขายของแบบมีหน้าร้าน (Offline) น้ันสูล้ําบาก น่ันเพราะเพียงแค่เจาะตลาดอยู่ในพ้ืนที่ที่ค้าขาย การ
สร้างการรับรู้จะมีน้อยมากเมื่อเทียบกับการค้าขายในพ้ืนทีอ่อนไลน์ ที่คนจะรับรู้มากกว่าพ้ืนที่หลัก แต่
จะมากไปถึงระดับประเทศ ระดับภูมิภาคและระดับโลก แต่ก็มีสิ่งท่ีการค้าขายแบบมีหน้าร้าน
ได้เปรียบอยู่ในบางผลิตภัณฑ์ 

จากการลงพื้นที่สํารวจประชากรและกลุ่มตัวอย่างพบว่า คนส่วนใหญ่ของที่น่ีนิยมที่ 
จะออกมาซื้อของข้างนอกมากกว่าการซื้อผ่านหน้าจอคอมพิวเตอร์ เน่ืองจากประชากรส่วนใหญ่เป็น
เกษตรกร ไม่ได้มีความรู้และความเข้าใจในเรื่องเทคโนโลยีมากเท่าที่ควร ในส่วนพนักงาน ข้าราชการ 
และนักเรียน นักศึกษา จะเน้นการจับจ่ายซื้อของแบบเดิมด้วยการไปตลาด ซึ่งสามารถพบเห็นได้
ทั่วไป อาจเป็นเพราะความเป็นอยู่และการชีวิตของคนที่น่ีจะค่อนข้างเรียบง่าย ไม่เร่งรีบ ไม่หวือหวา 
เพราะไม่ต้องแข่งขันกับเวลาเหมือนด่ังในกรุงเทพ 

5. กระแสสงัคม  
กระแสสังคมสง่ผลต่อทั้งทัศนคติ ความเช่ือ บรรทัดฐาน และการใช้ชีวิต ซึ่งส่งผล 

กระทบโดยตรงต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค จากการลงพื้นที่สํารวจพบว่า ผู้คนที่น่ีนิยมรับประทาน
อาหารนอกบ้าน โดยเฉพาะร้านเน้ือย่างซึ่งในเส้นถนนมหาวิทยาลัยมีมากกว่า 10 ร้านและแน่นทุก
ร้าน ในช่วงเวลา 17.00-20.00 น. หากผ่านพ้นหลังเวลานี้ไป ทุกร้านจะเร่ิมเงียบลง คนจะมากในรา้น
เหล้า และร้านเกมส์ซึ่งมีอยู่กระจัดกระจาย จากการสํารวจพ้ืนที่พบว่าหลัง 22.00 น.เป็นต้นไป ผู้คน
จํานวนมากที่พักอาศัยอยู่ในหอก็จะไม่มีที่ไปหลังเวลานี้ นอกจากการข่ีรถเล่นในเส้นถนนมหาวิทยาลัย 
ดังน้ัน น่ีจึงเป็นโอกาสทําให้เกิดมหาสารคามอินด้ีไนท์มาร์เก็ตและประสบผลสําเร็จได้ 

3.5.6  Consumer Psychology (จิตวิทยาผู้บริโภค)  
เป็นแรงจูงใจทางจิตวิทยาที่สร้างให้เกิดพฤติกรรมของผู้บรโิภคส่วนใหญ่ ซึ่งสามารถแบ่งออก

ได้เป็น ได้แก่ 
1. Motivation (การได้รับการกระตุ้น แรงจูงใจ) 
เป็นการกระตุ้นให้เราทําสิ่งใดสิ่งหนึ่ง เพ่ือตอบสนองสิ่งที่ต้องการในรูปแบบต่าง ๆ  

ทั้งปัจจัยพ้ืนฐานหรือความต้องการส่วนบุคคล 
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2. Perception (ความเข้าใจ) 
เป็นการสร้างการรับรู้ที่จะอยู่ในใจของผู้บริโภคเมื่อเห็นและตอบสนองต่อสิ่งกระตุ้น 

น้ัน ซึ่งการรับรู้และตอบสนองของผู้บริโภคแต่ละคนน้ันแตกต่างกันออกไป ซึ่งเกิดจากประสาทสัมผัส
ทั้ง 5 ได้แก่ การสัมผสั การดมกลิ่น การได้ยิน การรับรู้รสชาติ และการมองเห็น ซึ่งเป็นตัวกําหนดการ
รับรู้และความเข้าใจของสิ่งที่เราต้องการจะส่งต่อให้กับผู้บริโภค  

3. Learning (การเรยีนรู้) 
เกิดจากการสะสมประสบการณ์ ทั้งน้ีพฤติกรรมต่าง ๆ ของผู้บริโภคส่วนใหญ่แล้ว 

เกิดจากการได้รับประสบการณ์จากสิ่งน้ัน ซึง่เป็นตัวกระตุ้นให้เกิดความต้องการและตอบสนองความ
ต้องการในรูปแบบที่ต่างกันออกไป  

4. Memory (การจดจํา) 
มีทั้งความทรงจําในระยะสั้นและระยะยาว ซึ่งมีผลต่อการตัดสินใจและพฤติกรรม 

ต่าง ๆ ของผู้บริโภค ความทรงจําของผู้บริโภคน้ันเกิดจากการรับรู้และประสบการณ์ของการใช้สินค้า
และบริการ ซึ่งผู้ผลิตเองจําเป็นต้องสร้างการรับรู้ในมิติที่ต้องการให้ผู้บริโภคเห็นหรือใช้งานแล้วเกิด
ความประทับใจ ที่จะมสี่วนสร้างการจดจําตราสัญลักษณ์ สินค้าและบริการเหล่าน้ัน 

3.5.7  Consumer Characteristics (ลกัษณะของผู้บริโภค)  
เป็นปัจจัยสําคัญที่กําหนดบทบาทของผู้บริโภคท่ีจะตอบสนองต่อสินค้าและบริการต่าง ๆ โดย

แบ่งออกเป็น 3 ประเภท ได้แก่ 
1. Cultural (วัฒนธรรม) 

ยกตัวอย่างผู้บริโภคท่ีอยู่อาศัยในแต่ละภาคของประเทศไทย ถึงแม้ว่าจะมี 
วัฒนธรรมที่คล้ายกัน แต่ก็มวัีฒนธรรมท้องถิ่นและการเรียนรู้ที่แตกต่างกัน รวมไปถึงรับรู้ของบุคคล
ภายในสิ่งแวดล้อมน้ัน ๆ ทําให้มีผลต่อการตัดสินใจที่จะซื้อสินค้าและบริการ 

2. Social (บทบาทและฐานะทางสังคม) 
ระดับสังคมเป็นตัวกําหนดให้เกิดการซื้อสินค้าและบริการที่แตกต่างกันออกไป  

ย่ิงอยู่ในสังคมท่ีสูงมากขึ้น การเดินตลาดจะเป็นเร่ืองที่ไกลตัวมาก ผู้บริโภคกลุ่มน้ีจะไมนิ่ยมเดินตลาด
แต่จะเลือกซื้อสินค้าในห้างสรรพสินค้าเป็นหลัก 

3. Personal (ความต้องการสว่นบุคคล) 
ความต้องการส่วนบุคคลเป็นส่วนที่ตีกรอบพฤติกรรมการบริโภคสินค้าและ 

บริการที่แตกต่างกันออกไป ขึ้นอยู่กับความรู้ ประสบการณ์ที่สะสม และอื่น ๆ ที่จะเป็นปัจจัยให้เลือก
การใช้สินค้าและบริการ 
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3.5.8  Buying Decision Process (ขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือ)  
ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค อาจะเกิดจากการที่มีปัญหาแล้วสินค้าและบริการ

เหล่าน้ันได้เข้ามาช่วยหรือตอบสนองกับผู้บริโภคได้ตรงจุด หรือแม้กระทัง่การให้ข้อมูลสินค้าและ
บริการที่ถูกต้อง ก็มีส่วนช่วยให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าเหล่าน้ัน  ทั้งน้ีพฤติกรรมก่อนการซื้อสินค้า
ของผู้บริโภค ก็เป็นส่วนหน่ึงที่จะทําให้เกิดการซื้อขาย เช่น การอ่านรีวิวสินค้าก่อนการตัดสินใจซื้อ 

3.5.9  Purchase Decision (การตัดสินใจซ้ือ) 
เป็นสิ่งที่ทําใหผู้้บริโภคน้ันซื้อของได้ง่ายขึ้น ได้แก่  ตัวเลือกผลิตภัณฑ์ ย่ีห้อ ผู้จัดจําหน่าย ปริ

มาตรการซื้อและวิธีการชําระเงิน  
 



บทที่ 4 
โมเดลในการดําเนนิธุรกิจ 

 
เน้ือหาในบทน้ี จะประกอบด้วยส่วนของโมเดลธุรกิจ การวิเคราะห์องค์ประกอบแต่ละ

ประเภทที่อยู่ในโมเดล ลูกค้า กลุ่มเป้าหมาย คู่แข่งขัน ผลติภัณฑ์ ราคา พันธมิตรทางธุรกิจ และ
เครือข่ายทางสังคมและชุมชน พันธมิตรเครือข่ายทางธุรกิจ วิธีการสร้างความสัมพันธ์ทางธุรกิจ และผู้
จัดหาวัตถุดิบ สินค้า 

 
4.1 โมเดลธุรกิจ 

โมเดลธุรกจิที่เลือกใช้ในการเขียนคร้ังนี้คือ CANVAS Model ซึ่งเป็นโมเดลที่ให้ความชัดเจน
เก่ียวกับการทําธุรกิจ เพราะสามารถใช้ตอบได้ว่า เราทําอะไร เพ่ือใคร และอย่างไร รวมไปถึงเร่ือง
การเงิน ซึ่งจะช่วยทําให้แผนธุรกิจมีประสิทธิภาพ ประกอบไปด้วย 9 ส่วนดังน้ี 

1. Customer Segments:  กลุ่มลูกค้าของมหาสารคามอินด้ีไนท์มาร์เก็ต จะเน้น 
ไปที่กลุ่มพ่อค้า แม่ค้าผู้เช่าเป็นหลัก ทีม่ีอาชีพค้าขายอยู่แล้ว รองลงมาจะเป็นนักเรียน นักศึกษาที่
ต้องการขายของเพ่ือหารายได้พิเศษหลังเลิกเรียนรวมไปถึงชาวบ้านที่อาศัยอยู่ในบริเวณพ้ืนที่ 

2. Channels: เป็นช่องทางการเข้าถึงของลูกค้าที่จะสามารถเข้ามาซื้อ หรอื ใช้ 
สินค้าและบริการจากทางร้าน และช่องทางการการขายสินค้า มี 2 ช่องทางคือ Online และ Offline 
มีรายละเอียดดังน้ี 
 
ตารางที่ 4.1 :  ช่องทางการตลาด 
 

Offline Online 
- การเข้าไปหากลุ่มลูกค้าโดยตรงผ่านทางการ
ประชาสัมพันธ์ทางมหาวิทยาลัย ในเมืองและ
พ้ืนที่ใกล้เคียง 
- การประชาสัมพันธ์ผ่านวิทยุกระจายเสียง 
- การใช้ปากต่อปากในการบอกต่อ 

- โฆษณาผ่านสื่อสังคม เช่น facebook, 
instagram เพ่ือบอกกล่าวถึงสถานที่และการ
เดินทาง การเข้าถึง 
 

 
3. Customer Relationship:  การสร้างความสัมพันธ์กับลกูค้า เป็นส่วนทํา 

มหาสารคามอินด้ีไนท์มาร์เก็ต สามารถรักษาฐานผู้ค้ารายเก่าและเพ่ิมผูค้้าใหม่ได้ และการเพ่ิมจํานวน
ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ทําได้โดย 
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- ระยะทดลองตลาด 1-3 เดือนแรก ไมค่ิดคา่เช่าแผง 
- ส่วนลดค่าเช่าพ้ืนที่ วันเสาร์-อาทิตย์ 5% เพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์เพ่ิม 

จํานวนพ่อค้าแม่ค้าในช่วงวันหยุด 
- มีการพูดคุยสอบถามถึงปัญหาและความต้องการของกลุ่มพ่อค้าแม่ค้า 

โดยตรง ทั้งน้ีการพูดคุยและสอบถามปัญหาหรือความต้องการต่าง ๆ จะช่วยให้เหล่าพ่อค้าแม่ค้าเกิด
ความพึงพอใจและสร้างความไว้เน้ือเช่ือใจ เพราะเข้าใจและรู้ถึงสภาพปัญหาที่แท้จริง 

4. Value Preposition/ Offer:  คุณค่าที่มหาสารคามอินด้ีไนท์มาร์เก็ต ให้กับ 
กลุ่มเป้าหมายคือ การเปิดบริการที่ยาวนานขึ้นเพ่ือตอบสนองต่อกลุ่มผู้ใช้ชีวิตยามค่ําคืน คือต้ังแต่ 
17.00-24.00 น. มีสถานทีใ่ห้เดินเล่น น่ังเล่นและรับประทานอาหารและการบริการที่จอดรถฟรี พ้ืนที่
ติดถนน มีทางเข้าออกได้ 2 ทาง รวมไปถึง 

- เพ่ิมโอกาสของธุรกิจ SMEs และกลุ่มผูค้้าหน้าใหม่เพ่ิมการรับรู้ของสินคา้ 
และผลิตภัณฑ์ 

- เพ่ิมโอกาสทําเงินให้กับคนในพื้นที่และนักศึกษาที่ต้องการหารายได้เสริม 
5. Key Activities:  มหาสารคามอินด้ีไนท์มาร์เก็ตมีกิจกรรมหลักที่เป็นตัวทําให ้

ธุรกิจเติบโตและประสบความสําเร็จ ได้แก่ 
 พ้ืนที่ให้เช่าแบบระยะยาว ผู้เช่าสามารถเลือกเช่าได้ต้ังแต่ 6 เดือนไปจนถึง  

1 ปี โดยผู้เช่าสามารถแบ่งลอ็คให้ผู้อ่ืนเช่าต่อได้ในกรณีที่พ้ืนที่มีขนาดกว้างกว่าที่ต้องการ 
 พ้ืนที่ให้เช่าแบบระยะสั้น ผู้เช่าสามารถเลือกเช่าได้ต้ังแต่ 1 วันจนถึง 15 วัน  

โดยผู้เช่าจะต้องไม่มีของตกแต่งที่มีนํ้าหนักหรือขนาดใหญจ่นเกิดไป เพ่ือสะดวกในการขนย้าย 
 พ้ืนที่ให้เช่าลานกิจกรรม สําหรับขาจร เช่น รถจําหน่ายอาหารเคล่ือนที่  

(Food  Truck)  
 ค่าส่วนกลางสําหรับบํารุงรักษาและทําความสะอาดพ้ืนที่ตลาด 
 การประชาสัมพันธ์พ้ืนที่ในบริเวณใกล้เคียงต่าง ๆ เพ่ือเรียกทั้งกลุ่มผู้เช่า 

และกลุ่มลูกค้า 
 การทําโปรโมช่ันออนไลน์ สําหรับการจับจองพ้ืนที่ขาย  

6. Key Partners:  พันธมิตรหลักที่จะช่วยส่งเสริมให้ทางร้านดําเนินธุรกิจไปได้ 
อย่างต่อเน่ือง ซึ่งมีส่วนช่วยเพ่ิมความต้องการเช่าและการเข้ามาใช้บริการพ้ืนที่ตลาด 

- คนดูแลพ้ืนที่ตลาด ซึ่งจะช่วยดูแลเรื่องสถานที่และค่าเช่า 
- กลุ่มพ่อค้า แมค่้าต่าง ๆ ที่เป็นผู้เช่าพ้ืนที่ 
- นักเรียน นักศึกษา และบุคคลท่ัวไป 
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- คนทําความสะอาด นอกจากผู้เช่าจะต้องรักษาความสะอาดของพ้ืนที่ตัวเอง
แล้ว ยังต้องมีคนทําความสะอาดในขั้นตอนสุดท้าย โดยเฉพาะห้องนํ้า 

7. Key Resources:  ทรัพยากรหลักที่จะช่วยผลักดันให้ มหาสารคามอินด้ีไนท์- 
มาร์เก็ต ประกอบธุรกิจไปสู่ความสําเร็จได้ แบ่งออกเป็น 2 ประเภท 
 
ตารางที่ 4.2 :  ทรัพยากรหลกัที่ใช้ในการลงทุน 
 

มองเห็น มองไม่เห็น 
- เงินทุน ซึ่งเป็นส่วนสําคัญมากในการต่อยอด
ธุรกิจให้เจริญเติบโต  
- กลุม่พ่อค้าแม่ค้า ที่เป็นผู้เช่าพ้ืนที่ 

 

- ความประทบัใจ ซึ่งเป็นสิ่งสําคัญมากในการทํา
ให้ลูกค้าตัดสินใจกลับมาใช้บริการหรือบอกต่อ
ปากต่อปากไปในทางบวก หรือ ลบ  
- ความสะดวกสบายที่ได้รับเมื่อมาเที่ยวที่
มหาสารคามอินด้ีไนท์มาร์เก็ต ไม่ว่าจะเป็นลาด
จอดรถ ห้องนํ้า ทางเข้าออกและการอํานวยความ
สะดวกของการใช้รถใช้ถนน 

 
8. Cost Structures:  โครงสร้างต้นทุนของ มหาสารคามอินด้ีไนท์มาร์เก็ต จะไม่ 

ซับซ้อนเหมือนธุรกิจทั่ว ๆ ไป เพราะเป็นการให้บริการพ้ืนที่เช่าทําตลาด ประกอบด้วย  
- แผนงานด้านการเงินและงบประมาณ 
 

ตารางที่ 4.3 : แผนงานด้านการเงินและงบประมาณ 
 

รายการ จํานวนเงิน 
ค่าตกแต่งสถานที่ 100,000 
ค่าเคร่ืองใช้สํานักงาน 650,000 
ค่าจ้างพนักงานปรับสภาพผิวหน้าพ้ืนที่ 100,000 
ค่าจ้างลอกบ่อนํ้า 30,000 
ค่าจ้างทําทางเดินบริเวณบ่อนํ้า  70,000 

                                                                               (ตารางมีต่อ)



48 
 
ตารางที่ 4.3 (ต่อ) : แผนงานด้านการเงินและงบประมาณ 

 

รายการ จํานวนเงิน 
ค่าจ้างทําห้องนํ้า 150,000 
ค่าติดต้ังและเดินท่อนํ้า 20,000 
ค่าติดต้ังและเดินสายไฟ 30,000 
รวมเงินลงทุนทั้งหมด 1,150,000 

 
9. Revenue Streams:  กระแสรายได้ ซึ่งเป็นปัจจัยหลักที่ทําให้ธุรกิจอยู่รอด 

และเติบโตไปได้อย่างต่อเน่ืองของตลาดมีช่องทางเดียวคือ การให้บริการพ้ืนที่เช่าทําตลาด  
 



เจ้าของตลาด

ฝ่ายการตลาด ฝ่ายบัญชี

พนักงานช่างซ่อมบํารุง ฝ่ายการบริการและจัดการ
พ้ืนที่ตลาด

พนักงานรักษาความ
ปลอดภัย พนักงานทําความสะอาด

บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 

 
อินด้ีไนท์มาร์เก็ต เป็นตลาดที่เปิดตัวขึ้นใหม่จึงต้องอาศัยการดําเนินงานธุรกิจที่ทันสมยั ทั้ง

การเก็บวิเคราะห์ข้อมูล การจัดต้ังกลยุทธ์ทางตลาดและการวางแผนการดําเนินงานที่มีประสิทธิภาพ 
รวมไปถึงการติดตามข่าวสารต่าง ๆ ที่ส่งผลกระทบต่อปัจจัยการเช่าพ้ืนที่ ไม่ว่าจะเป็นเรื่องของ
เทคโนโลยีและสภาพเศรษฐกิจเพ่ือนํามาปรับปรุงและสร้างนโยบายรวมไปถึงเร่ืองของราคาค่าเช่า
พ้ืนที่ให้มีความเหมาะสมและคล้องจองกัน 

 
5.1  การจัดโครงสร้างองค์กร และ การแบ่งหนา้ท่ีความรับผดิชอบ   
 
ภาพที่ 5.1 :  การจัดโครงสร้างองค์กร และ การแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ 
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หน้าท่ีการทํางาน : 
1. เจ้าของตลาด:  

- มีหน้าที่และอํานาจสูงสุดในการตัดสินใจ การบริหารงานและเอกสารต่าง ๆ  
- บริหารงาน วางแผนกลยุทธ์และกําหนดทิศทางของธุรกิจ 
- ติดต่อประสานงานกับหน่วยงานราชการในพ้ืนที่ 
- ทําหนังสือสัญญากับผู้เช่าพ้ืนที่และกําหนดกฎเกณฑ์ต่าง ๆ ให้กับผู้เช่าพ้ืนที่  
- เป็นผู้มีอํานาจตัดสินใจในการรับพิจารณาบุคลากรเข้าทํางานในตําแหน่งต่าง ๆ รวม 

ไปถึงประเภทของการค้าขายสินค้าในตลาด 
- แก้ไขจุดบกพร่องต่าง ๆ ที่เกิดขึ้น รับฟังความคิดเห็นจากพ่อค้าแม่ค้ารวมถึงลูกค้า 

เพ่ือนํามาปรับพัฒนาตลาดให้ดีขึ้น 
2. ฝ่ายการตลาด (1 คน) 

- ดูแล ประชาสมัพันธ์ตลาดทั้งทางออนไลน์และออฟไลน์  
- ติดต่อประสานงานกับบุคคลภายนอกท่ีเกี่ยวข้อง 
- ติดตามความเคลื่อนไหวของคู่แข่งข้างเคียง 

3. ฝ่ายบญัชี (1 คน) 
- ดูแลบัญชีทั้งหมดของตลาด 
- ออกเอกสารใบแจ้งหนี้ของผู้เช่าพ้ืนที่ 

4. ฝ่ายการบริการและจัดการพืน้ที่ในตลาด (2 คน) 
- มีอํานาจตัดสินใจเบ้ืองต้นรองจากเจ้าของตลาด ในด้านการขอเช่าพ้ืนที่ 
- ตรวจตราความเรียบร้อยของพ้ืนที่ตลาดทุกวัน 
- ดูแลและติดต่อกับผู้ที่ต้องการเช่าพ้ืนที่ 
- อํานวยความสะดวกให้กับผู้เช่าทั้งขาประจําและขาจร 
- เก็บเงินค่าเช่าพ้ืนที่รายวัน 

 
ภายใต้การทํางานของฝ่ายบริการจะมีอีก 2 แผนก ดังน้ี 

1. พนักงานรักษาความปลอดภัย (2 คน) 
- ดูแลความสงบเรียบร้อยของตลาด 
- ดูแลเรื่องสถานที่จอดรถ การจราจรหน้าตลาด 
- อํานวยความสะดวกให้กับผู้เข้ามาใช้บริการ 
- สามารถแก้ไขเหตุการณ์ความไม่เรียบร้อยต่าง ๆ ได้ 
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2. พนักงานรักษาความสะอาด (3 คน) 
- ดูแลความสะอาดของพ้ืนที่ตลาด  
- ทําความสะอาดห้องนํ้า เติมกระดาษทิชชู และเปลี่ยนถุงใส่ขยะภายในห้องนํ้า 

3. พนักงานซ่อมบํารุง (2 คน) 
- ซ่อมแซม และเปลี่ยนแปลงเมื่อมีจุดที่เกิดปัญหา 
- ดูแลเรื่องระบบ นํ้า ไฟ และการต่อหลอดไฟให้กับผู้เช่าพ้ืนที่ 

รวมจํานวนพนักงานทั้งหมด 11 คน 
3.1  เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
การพิจารณาบุคคลเข้าทํางานในตําแหน่งหน้าที่ต่าง ๆ น้ี จะแบ่งออกไปตาม 

หน้าที่การทํางาน ซึ่งการรับสมัครบุคคลเข้าทํางานในตําแหน่งต่าง ๆ จะใช้การประกาศรับสมัครใน
เขตพ้ืนที่โดยการกรอกข้อมูลและกรมการจดัหาแรงงานประจําจังหวัด ผู้สมัครทกุคนจําเป็นต้องเป็น
คนในพ้ืนที่หรอืมีที่พักอาศัยไม่เกิน 60 กิโลเมตรจากพ้ืนที่ตลาดเพ่ือสะดวกในการเดินทาง ได้แก่ 

3.1.1 ฝา่ยการบริการและจัดการพื้นที่ตลาด 
- หญิงและชาย อายุมากกว่า 24 ปีขึ้นไป  
- มีความรู้และความเข้าใจในพ้ืนที่ตลาด รู้ขนาดและความเหมาะสม 

ของพ้ืนที่เช่า 
- วุฒิการศึกษาขั้นตํ่า ม.6 หรือเทียบเท่า 
- มีสัญชาติไทย  
- เป็นบุคคลที่อาศัยอยู่ในพ้ืนทีจ่ังหวัดมหาสารคามหรือไม่เกิน 60  

กิโลเมตรจากตลาด 
- ผ่านการตรวจประวัติจากสํานักงานตํารวจแห่งชาติ 

 
3.1.2 ฝ่ายการตลาดและฝา่ยการบญัชี  
- หญิงหรือชาย อายุมากกว่า 24 ปีขึ้นไป หรือมีประสบการณ์การ 

ทํางานมากกว่า 5 ปี 
- วุฒิการศึกษาขั้นตํ่า ม.6 หรือเทียบเท่า 
- มีสัญชาติไทย  
- เป็นบุคคลที่อาศัยอยู่ในพ้ืนทีจ่ังหวัดมหาสารคามหรือไม่เกิน 60  

กิโลเมตรจากตลาด 
- ผ่านการตรวจประวัติจากสํานักงานตํารวจแห่งชาติ 
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3.1.3 พนักงานชา่งซ่อมบํารุง 
- เพศชาย อายุ 25 ปีขึ้นไป หรอืมีประสบการณ์การทํางาน 2 ปีขึ้น 

ไป 
- วุฒิการศึกษาขั้นตํ่า ม.6 หรือเทียบเท่า 
- มีใบอนุญาตประกอบอาชีพ 
- มีสัญชาติไทย 
- เป็นบุคคลที่อาศัยอยู่ในพ้ืนทีจ่ังหวัดมหาสารคามหรือไม่เกิน 60  

กิโลเมตรจากตลาด 
- ผ่านการตรวจประวัติจากสํานักงานตํารวจแห่งชาติ 

4 พนักงานรักษาความปลอดภัย  
- เพศชาย อายุ 20 ปีขึ้นไป  
- มีสัญชาติไทย 
- เป็นบุคคลที่อาศัยอยู่ในพ้ืนทีจ่ังหวัดมหาสารคามหรือไม่เกิน 60 กิโลเมตรจากตลาด 
- ไม่เป็นผู้ต้องคดีแพ่งหรืออาญาในระยะ 5 ปีก่อนหน้าการสมัคร 

5 พนักงานทาํความสะอาด  
- เพศหญิงและชาย อายุ 20 ปีขึ้นไป  
- มีสัญชาติไทย 
- เป็นบุคคลที่อาศัยอยู่ในพ้ืนทีจ่ังหวัดมหาสารคามหรือไม่เกิน 60 กิโลเมตรจากตลาด 
- ไม่เป็นผู้ต้องคดีแพ่งหรืออาญาในระยะ 5 ปีก่อนหน้าการสมัคร 

 
ทั้งน้ีคุณสมบัตรของผู้สมัครงานสามารถปรับเปลี่ยนได้ตามความเหมาะสม โดยพนักงาน 

ที่เข้ามาทํางานจําเป็นต้องมีความรู้ ความเข้าใจในเนื้องาน รับฟังและปฏิบัติตามคําสั่งของหัวหน้างาน
อย่างเคร่งครัด 

1. เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน  
พนักงานทุกคนที่ได้รับการพิจารณารับเข้าทํางาน มีระยะเวลาฝึกงาน 3 เดือน 

ถึงจะผ่านเกณฑ์รับพิจารณาคัดเลือก จะทําได้โดยการดูผลงานและความเข้าใจงานของพนักงาน รวม
ไปถึงฟังความเห็นจากผู้เช่าพ้ืนที่และลกูค้า หากมีส่วนใดบกพร่อง จะมีการตักเตือนก่อน 3 ครั้ง และ
ครั้งที่ 4 จะเป็นการพิจารณาให้ออกจากงานในท่ีสุด  
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2. วิธีการจูงใจ และรักษาบุคลากร  
การรักษาบุคลากรของตลาดน้ัน ต้องคํานึงถึงประสิทธิภาพของการทํางานและ 

ความรับผิดชอบในหน้าที่การงานเป็นหลักสําคัญ มคี่าตอบแทนให้อย่างเป็นธรรม รวมไปถึงสวัสดิการ
ด้านอ่ืน ๆ ตามท่ีกฎหมายกําหนด เช่น  

- สิทธิประกันสังคม   
- สิทธิวันหยุดและวันลา  
- ค่าล่วงเวลา  
- มีข้าวฟรี (กับข้าวนํามาเอง) 
- มีการรับฟังความคิดเห็นเพ่ือนํามาปรับปรุงพัฒนาเพ่ือให้เกิดสิ่งแวดล้อมที่ดี 

ในการทํางาน 
- มีกล่องคําร้องเรียน สําหรับการทํางานและการทุจริต  
3. การบริหารเงนิเดือน และสวัสดิการ  
มหาสารคามอินด้ีไนท์มาร์เก็ตจะใช้นโยบายการบริหารเงินให้กับพนักงานโดยใช้ 

การกําหนดค่าแรงขั้นตํ่าตามนโยบายรัฐบาล โดยระดับของค่าแรงน้ันข้ึนอยู่กับ ตําแหน่งงาน 
ประสบการณ์การทํางานและระยะเวลาที่เข้ามาทํางานที่มหาสารคามอินด้ีไนท์มาร์เก็ต ทั้งน้ีจะมีการ
ขึ้นเงินให้กับพนักงานทุกปีตามความเหมาะสม 

4. การจ้างบคุลากร  
การรับพิจารณาจ้างบุคลากรน้ัน จะทําได้โดยเมื่อพิจารณารับพนักงานเข้ามา  

พนักงานผู้น้ันจะมีสภาพเป็นพนักงานช่ัวคราว มีระยะเวลาประเมินผลงาน 3 เดือน เมื่อผ่านการ
พิจารณาแล้วจะรับเข้ามาเป็นพนักงานประจําโดยมีเงินเดือนและสวัสดิการตามตําแหน่งที่แตกต่างกัน
ออกไป รายละเอียดค่าจ้างพนักงานมีดังต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 5.1 : การจ้างบุคลากร  
 

ตําแหน่ง จํานวน รายได้/ คน รวมรายได ้

ฝ่ายการบริการและจัดการพ้ืนที่ตลาด 2 12,000 24,000 

ฝ่ายการตลาด 1 12,000 12,000 

ฝ่ายการบัญชี 1 12,000 12,000 

พนักงานช่างซ่อมบํารุง 2 10,000 20,000 

พนักงานรักษาความปลอดภัย 2 9,000 18,000 

พนักงานรักษาความสะอาด 3 9,000 27,000 

 รวม 113,000 

 
5.2  แผนกลยุทธ์ทางการตลาด  

5.2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง  
หลักแนวคิดทางการตลาดชองอินด้ีไนท์มาร์เก็ตน้ันจะใช้หลักของ SWOT Analysis, 4Ps  

และ 4Cs เพ่ือให้ครอบคลุมกับการตลาดและการตอบโจทย์แก่ผู้บริโภคมากที่สุด 
5.2.2 นวัตกรรมท่ีนาํมาใช้กับผลิตภัณฑ์ - บริการ  
ด้านการบริการของทางตลาด จัดทําเพจเฟสบุคขึ้นเพ่ือตอบสนองทั้งผู้เช่าและผู้ซื้อสินคา้  

โดยเป็นศูนย์กลางการกระจายข่าว ร้องเรียน และการจัดโปรโมช่ันต่าง ๆ เพ่ือดึงดูดกลุ่มลูกค้าหลัก ซึง่
จะเป็นการสะดวกและรวดเร็วสําหรับผู้ที่มาติดต่อสอบถามหรือร้องเรียนปัญหาด้านต่าง ๆ ที่พบเจอ
ภายในตลาด  

5.2.3 การเพิ่มคุณคา่ให้กับผลิตภัณฑ์ - บริการ  
อินด้ีไนท์มาร์เก็ตน้ัน ต้ังอยู่ในทําเลท่ีดีมากเนื่องจากติดถนนใหญแ่ละมบ่ีอน้ํา ซึ่งสามารถ 

ทําเพ่ิมเติมให้เกิดเป็นร้านค้าหรือเป็นสถานที่เดินเล่น พักผ่อน ถ่ายรูป หรือสร้างเป็นแลนด์มาร์ค
ประจําจังหวัด โดยพ้ืนที่ตลาดน้ันจะทําการปรับสภาพให้เรียบเนียนเสมอกัน การจัดสถานที่ที่
เหมาะสมทั้งด้านร้านค้าและสถานที่จอดรถเพ่ือให้ลูกค้าได้รับความสะดวกสูงสุด 
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5.2.4 แนวทางการพฒันาผลิตภัณฑ์ - บริการ  
ด้านการพัฒนาการบริการน้ัน ในอนาคตอินด้ีไนท์มาร์เก็ตน้ันจะมีการเพ่ิมพ้ืนที่ให้มีขนาด 

กว้างใหญ่ขึ้นโดยมีพ้ืนที่ข้างหน้ารวมถึงข้างหลังประมาณ 3 ไร่เศษเพ่ือให้ทันต่อการเติบโตของตลาด
ซึ่งที่ดินน้ันจะมีพ้ืนที่ติดนํ้าทั้งหมด สามารถใช้ทํากิจกรรมเพ่ิมเติมได้อีกทั้งการล่องเรือหรือการสัญจร
ทางน้ํา เป็นต้น 

5.2.5 การต้ังราคา  
การต้ังราคาของอินด้ีไนท์มาร์เก็ตน้ันจะอิงกับตลาดใกล้เคียงเป็นหลักแต่สูงกว่าเล็กน้อย  

เน่ืองจากตลาดนั้นเปิดต้ังแต่ 17.00 - 24.00 น. ซึ่งเป็นช่วงเวลาที่ยาวนานกว่า บวกกับจํานวนของ
ผู้คนที่ชอบเดินทาง หาของกินตอนกลางคืน หาที่เที่ยวที่เดินเล่นในตัวเมืองน้ันมีมากกว่า เพราะว่าติด
กับมหาวิทยาลัย จึงมีจํานวนนักศึกษาคึกคักตลอดคืน 

5.2.6 การบริหารช่องทางการจําหน่าย  
ผู้เช่าสามารถติดต่อกับบุคคลที่เป็นหน่วยบริการตลาดได้โดยตรง หรือโทรเข้ามาสอบถาม 

ซึ่งจะมีเบอร์โทรติดไว้ที่ป้ายหน้าตลาดเพ่ือให้ง่ายกับการติดต่อ หรือสอบถามเข้ามาทางเพจเฟสบุค
ของทางตลาดได้ตลอดทุกวัน  

5.2.7 การสรา้งตราสินค้าให้เปน็ทีรู่้จัก  
 เคร่ืองหมายการค้าขนาดใหญท่ี่สามารถมองเห็นได้ชัดเจนและด้วยการบริหารงานตลาดที่มี
ความชัดเจนว่าเป็นพ้ืนที่ตลาดตอนกลางคืนที่ใกล้กับมหาวิทยาลัยน้ัน จะเป็นการบ่งบอกและสร้างการ
จดจําตราสัญลกัษณ์อินด้ีไนท์มาร์เก็ตกับกลุ่มลูกค้า 

5.2.8 การสรา้งแรงจูงใจแก่ลูกค้า  
เร่ิมการเปิดตลาด จะมีการประชาสัมพันธ์โดยไม่คิดค่าเช่าพ้ืนที่ 1-3 เดือนแรก เพ่ือเป็น 

การกระตุ้นและสร้างการรับรู้ของพ้ืนที่ในเขตจังหวัดมหาสารคามและพ้ืนที่ใกล้เคียง โดยคนในพ้ืนที่
มหาสารคามจะมีส่วนลดของคนในพ้ืนที่ให้ในกรณีที่เช่าแผงระยะยาวสําหรับค่าส่วนกลาง นักศึกษาที่
ต้องการเช่าพ้ืนที่ จะมีส่วนลดค่าใช้จ่ายให้ตามความเหมาะสม 

5.2.9 การสรา้งความสัมพันธ์กับลกูค้า  
หากไม่ประสงค์ออกนาม จะมีกล่องรับความคิดเห็นติดต้ังไว้ภายในตลาดเพ่ือให้ผู้เช่า 

พ้ืนที่ได้เขียนร้องเรียนต่าง ๆ ลงไป และจะทาํการแก้ไขให้แล้วเสร็จตามความเหมาะสม อีกทั้งผู้เช่า
และผูซ้ื้อสินค้าน้ันยังสามารถติดต่อเข้ามาได้ทางเบอร์โทรเพจและเฟสบุคของตลาด เพ่ือความสะดวก
และรวดเร็วอีกด้วย 
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5.3 แผนกลยทุธ์ทางการเงิน  
5.3.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง  
เน่ืองจากการทําตลาดนั้น เป็นการลงทุนพ้ืนที่ในระยะยาว จะมีเพียงค่าซ่อมบํารุงใน  

หรือต่อเติมพ้ืนที่บ้างในบางครั้ง ดังน้ันแล้วจะใช้ค่าใช้จ่ายไม่สูงนักโดยแบ่งเงินลงทุนออกเป็น 2 ส่วน 
ส่วนแรกเป็นสว่นของเจ้าของ และ ส่วนที่สองเป็นเงินที่กู้จากธนาคารเพ่ือให้ธุรกิจเติบโต 

5.3.2 แหล่งทีม่าของเงนิทนุ  
บริษัทใช้เงินลงทุนจํานวน 5,730,000 บาท โดยมีแหล่งเงินทุนจากส่วนของเจ้าของ 

จํานวน 5,230,000 บาท และมีการกู้เงินจํานวน 500,000 บาท เพ่ือใช้ในการก่อสร้างและต่อเติม
ตลาด ซึ่งเงินทุนในส่วนของเจ้าของจะถูกแบ่งออกเป็นหุ้นสามัญ จํานวน 52,300 หุ้น มูลค่าหุ้นละ 
100 บาท โดยมีรายละเอียดตามตารางด้านล่างน้ี  

 
ตารางที่ 5.2 :  ตารางแสดงรายละเอียดโครงสร้างเงินทุนจากผู้ถือหุ้น 
 

ส่วน 1: ส่วนของเจ้าของ 
รายชื่อ จํานวนหุ้น ราคา % การถือหุ้น 

นางสาว สุคันณา ผู้ฐานิสสร 26,150 100 50% 

นาย ธนะชัย ผู้ฐานิสสร 10,460 100 20% 

นาง ละเอียด พฤกษชาติ 10,460 100 20% 

นาย อนุรักษ์ ผู้ฐานิสสร 5,230 100 10% 

รวม 52,300 100% 
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ตารางที่ 5.3 :  งบประมาณการลงทุน 
 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงนิกู้ยมื) 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 
ที่ดิน 3,000,000.00 3,000,000.00 - 

- - - 

- - - 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม 3,000,000.00 
ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนนิงาน 
ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 100,000.00 100,000.00 - 
ค่าก่อสร้าง 1,500,000.00 1,000,000.00 500,000.00 
ค่าโฆษณา 30,000.00 30,000.00 

- 
รวมค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน 1,630,000.00 
ค่ามัดจําสถานที่ 100,000.00 100,000.00 - 
เงินทนุหมุนเวียน 1,000,000.00 1,000,000.00 - 

- - - 
รวมเงินลงทนุเริ่มต้น 5,730,000.00 5,230,000.00 500,000.00 
โครงสร้างเงินทุน 100.00 91.27 8.73 
 

มหาสารคามอินด้ีไนท์มาร์เก็ต ใช้เงินลงทุนที่เป็นส่วนของเจ้าของทั้งสิ้น 5,230,000 บาท 
หรือคิดเป็น 91.27% และมสี่วนที่กู้ยืมทั้งสิน้ 500,000 บาท หรือคิดเป็น 8.73% ของจํานวนเงิน
ลงทุน 100% หรือจํานวนเงินลงทุนทั้งสิ้น 5,730,000 บาท มีสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน ได้แก่ ที่ดินมลูค่า 
3,000,000 บาท และมีค่าใช้จ่ายในการดําเนินงานอันประกอบไปด้วย ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 
ค่าก่อสร้าง ค่าโฆษณาและเงินทุนหมุนเวียนรวม 2,730,000 บาท  
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ตารางที่ 5.4 :  การคํานวณค่าเสื่อมราคา 
 

การคํานวณคา่เสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม 3,000,000
ค่าเสื่อมราคาต่อปี 600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 
ค่าเสื่อมราคาสะสม 600,000 1,200,000 1,800,000 2,400,000 3,000,000
โอนไปงบดุล 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000
หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 600,000 1,200,000 1,800,000 2,400,000 3,000,000
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวมสุทธิ 2,400,000 1,800,000 1,200,000 600,000 - 
 
 จากตารางการคํานวณค่าเสื่อมราคาจะแสดงให้เห็นว่า มหาสารคามอินด้ีไนท์มาร์เก็ต มี
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนได้แก่ ที่ดิน มูลค่า 3,000,000 บาท ซึ่งมีอัตราค่าเสื่อมราคาปีละ 600,000 บาท 
ซึ่งจะหมดมูลคา่ภายใน 5 ปี 
 
ตารางที่ 5.5 :  ประมาณการรายได้ 

 
การประมาณการรายได้ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
จํานวนแผงให้เช่า 250 350 450 550 650 
ค่าเช่าแผง 50 60 60 60 60 
รายได้ต่อวัน 12,500 21,000 27,000 33,000 39,000 
รายได้รวมต่อวัน 12,500 21,000 27,000 33,000 39,000 
รายได้ค่าบริการต่อปี 4,375,000 7,350,000 9,450,000 11,550,000 13,650,000
 
 จากตารางประมาณการรายได้แสดงให้เห็นว่า มหาสารคามอินด้ีไนท์มาร์เก็ตน้ันมีรายได้หลัก
จากการปล่อยพ้ืนที่ตลาดให้เช่า โดยในปีแรกจะเก็บค่าเช่าแผงที่ 50 บาทต่อวัน หรือ 1,500 บาทต่อ
เดือน และในปีที่ 2 เป็นต้นไป จะเก็บค่าบริการที่แผงละ 60 บาท ถึงแม้ว่าค่าเช่าแผงจะสูงกว่าคู่แข่ง 
แต่ก็ต้ังอยู่ในจุดยุทธศาสตร์ที่ดีเพราะติดถนนใหญแ่ละมองเห็นง่าย ทําให้เกิดการรับรู้และแวะเวียน
เข้ามาได้ง่ายกว่าคู่แข่งในธุรกิจเดียวกัน และเน่ืองจากอยู่ในพ้ืนที่ที่เป็นแหล่งท่องเที่ยวและได้รับความ
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นิยม นอกเหนือจากน้ีพ้ืนที่ตลาดน้ันยังใกล้กับมหาวิทยาลัยซึ่งมีนักศึกษาที่ต้องการหาอาชีพเสริมด้วย
การค้าขายสินค้าอยู่พอสมควร 
 
ตารางที่ 5.6 : แสดงการประมาณค่าใช้จ่าย (ต้นทุนคงที่) 

 
ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเช่าสถานที่ - - - - - 
ค่านํ้าประปา (เพ่ิม 2%) 6,000 6,120 6,242 6,367 6,495 
ค่าไฟฟ้า (เพ่ิม 5%) 60,000 63,000 66,150 69,458 72,930 
ค่าโทรศัพท์ (เพ่ิม 5%) 5,400 5,670 5,954 6,251 6,564 
ค่าเสื่อมราคา 600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 326,000 326,000 326,000 326,000 326,000 
เงินเดือน 1,356,000 1,423,800 1,494,990 1,569,740 1,648,226 
โฆษณา 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 

รวมต้นทุนคงที่ 2,383,400 2,454,590 2,529,336 2,607,815 2,690,215
 

จากตารางแสดงการประมาณค่าใช้จ่าย จะเห็นว่าไม่มีค่าเช่าสถานที่ เน่ืองจากเป็นที่ดินของ
ตนเอง ในส่วนค่าตัดจ่ายของมหาสารคามอินด้ีไนท์มาร์เก็ตมีอัตราคงที่ในทุก ๆ ปีที่ 326,000 บาท ใน
เร่ืองของค่าจ้างแรงงาน มีการกําหนดค่าแรงขั้นตํ่าที่ 9,000 บาท หรือ 300 บาทต่อวันตามกฎหมาย
ว่าจ้างแรงงาน รวมท้ังสิ้น 113,000 บาทต่อเดือน จากการจ้างงาน 11 คน ทั้งน้ีมีค่าใช้จ่ายที่มีอัตรา
เพ่ิมขึ้นทุกปี ได้แก่  ค่าน้ําประปา 2% ค่าไฟฟ้าและค่าโทรศัพท์ 5%  ในเร่ืองของการโฆษณาจึงไม่ได้
ลงทุนสูงมากนักเน่ืองจากทําเลที่ต้ังน้ันอยู่ในจังหวัดมหาสารคาม ใกล้กับแหล่งการศึกษา ดังน้ันจะมี
เพียงการประชาสัมพันธ์ในเฟสบุค การเข้าถงึโดยตรงทางมหาวิทยาลัยและสื่อวิทยุกระจายเสียงของ
ชุมชน ซึ่งมีค่าใช้จ่ายในการโฆษณาไม่สูงมากนัก 
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ตารางที่ 5.7 :  แสดงการประมาณค่าใช้จ่าย (ต้นทุนผันแปร) 
 

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ต้นทุนการให้บริการ 875,000 1,470,000 1,890,000 2,310,000 2,730,000 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 5% 218,750 367,500 472,500 577,500 682,500 
ส่งเสริมการขาย 70,000 117,600 151,200 184,800 218,400 
รวมต้นทุนผันแปร 1,163,750 1,955,100 2,513,700 3,072,300 3,630,900 
 

จากตารางแสดงการประมาณค่าใช้จ่ายในส่วนของตนทุนผันแปร โดยต้นทุนการให้บริการ
ตลาดน้ันคิดเป็น 20% ของรายได้ทั้งหมด ส่วนค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดจากมีอัตราการเพ่ิมขึ้น 5% จาก
รายรับทุกปีซึ่งไม่เท่ากันทุกปีเน่ืองจากจํานวนผู้เช่าแผงตลาดน้ันมีการข้ึนลงอยู่เสมอ โดยปีแรก จะ
เป็นปีที่เร่ิมเปิดตลาดใหม่ คนรู้จักไม่มาก ในปีต่อ ๆ มามอัีตราการเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเน่ือง ในส่วนการ
ส่งเสริมการขายตามเทศกาล เช่น สงกรานต์ ปีใหม ่ลอยกระทง ที่จะมีการจัดกิจกรรมพิเศษให้ร่วม
สนุกและรับของรางวัล หรือการจัดกิจกรรมต่าง ๆ เช่น คลอ้งพวงกุญแจคูร่ัก เป็นต้น 
 
ตารางที่ 5.8 :  การแสดงประมาณการจุดคุ้มทุน 
 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กําไรส่วนเกิน 3,211,250 5,394,900 6,936,300 8,477,700 10,019,100 
อัตรากําไรส่วนเกิน 1 1 1 1 1 
จุดคุ้มทุนต่อปี 3,247,139 3,344,128 3,445,962 3,552,882 3,665,143 
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 270,595 278,677 287,163 296,074 305,429 
จุดคุ้มทุนต่อวัน 9,020 9,289 9,572 9,869 10,181 

 
จากตารางแสดงประมาณการจุดคุ้มทุน แสดงให้เห็นว่า มหาสารคามอินด้ีไนท์มาร์เก็ตน้ัน จะ

มีจุดคุ้มทุนต่อเดือนที่ 270,000 บาทข้ึนไป หรือมีอัตราการเช่าแผงที่ 50 บาทต่อวัน และมีที่จํานนวน
ผู้เช่าอย่างน้อย 180 แผงในปแีรก โดยมีอัตรากําไรส่วนเกินอยู่ที่ 1.00  
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ตารางที่ 5.9 :  แสดงงบกําไรขาดทุนในสถานการณ์ปกติ 
 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รายได้รวม 4,375,000 7,350,000 9,450,000 11,550,000 13,650,000
หัก ต้นทุนผันแปร 1,163,750 1,955,100 2,513,700 3,072,300 3,630,900 
กําไรส่วนเกิน 3,211,250 5,394,900 6,936,300 8,477,700 10,019,100
หัก ต้นทุนคงที ่ 2,383,400 2,454,590 2,529,336 2,607,815 2,690,215 
กําไรก่อนการดําเนินงาน 827,850 2,940,310 4,406,964 5,869,885 7,328,885 
หัก ดอกเบ้ียจ่าย 50,000 40,000 30,000 20,000 10,000 
กําไรก่อนหักภาษี 777,850 2,900,310 4,376,964 5,849,885 7,318,885 
หัก ภาษี 20% 155,570 580,062 875,393 1,169,977 1,463,777 
กําไรสุทธิ 622,280 2,320,248 3,501,571 4,679,908 5,855,108 
 

จากตารางแสดงงบกําไรขาดทุนในสถานการณ์ปกติในระยะเวลา 5 ปี แสดงให้เห็นว่ากําไร
สุทธิน้ันมีการเพ่ิมขึ้นและลดลงบางช่วง เน่ืองจากมีเร่ืองของดอกเบ้ียจ่ายจากเงินกู้ แต่ผลประกอบการ
ของตลาดนั้นเป็นไปได้ด้วยดีโดยไม่มีตัวเลขติดลบจากการดําเนินกิจการ 

 
ตารางที่ 5.10 : งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรสุทธิ 622,280 2,320,248 3,501,571 4,679,908 5,855,108 

บวก ค่าเสื่อมราคา 600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 

บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 326,000 326,000 326,000 326,000 326,000 

บวก ดอกเบ้ียจ่าย 50,000 40,000 30,000 20,000 10,000 

บวก ภาษีเงินได้ค้าง
จ่ายที่เพ่ิมขึ้น 

155,570 424,492 295,331 294,584 293,800 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.10 (ต่อ) : งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

บวก เงินปันผลค้างจ่ายที่
เพ่ิมขึ้น 

62,228 169,797 118,132 117,834 117,520 

เงินสดจากกิจกรรมการ
ดําเนินงาน 

1,816,078 3,880,537 4,871,034 6,038,325 7,202,428 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การลงทุน      

สินทรัพย์รวม (3,000,00) - - - - 

ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน (1,630,00) - - - - 

ค่ามัดจําสถานที่ (100,000) - - - - 

กระแสเงินสดจากการลงทุน (4,730,000) - - - - 

กระแสเงินสดจากการจัดหา 
 

กู้จากสถาบันการเงิน 500,000 - - - - 

หัก ชําระเงินกู้ (100,000) (100,000) (100,000) (100,000) (100,000) 

หัก ชําระดอกเบ้ียเงินกู้ (50,000) (40,000) (30,000) (20,000) (10,000) 

หัก เงินปันผล (62,228) (232,025) (350,157) (467,991) (585,511) 

ทุนหุ้นสามญั 5,230,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การจัดหา 

5,517,772 (372,025) (480,157) (587,991) (695,511) 

เงินสดสุทธิ 2,603,850 3,508,512 4,390,877 5,450,335 6,506,917 

บวก เงินสดต้นงวด - 2,603,850 6,112,362 10,503,239 15,953,574

เงินสดปลายงวด 2,603,850 6,112,362 10,503,239 15,953,574 22,460,491
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จากตารางงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติแสดงให้เห็นว่า กระแสเงินสด
ของกิจการมีสภาพคล่องสูง จะเห็นได้ว่ามีเงินสดสะสมปลายงวดเพ่ิมขึ้นทุกปีอย่างต่อเนื่อง  

 
ตารางที่ 5.11 : งบแสดงฐานะทางการเงินประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์หมุนเวียน 
เงินสดและเงินฝาก
ธนาคาร 

2,603,850 6,112,362 10,503,239 15,953,574 22,460,491

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 2,603,850 6,112,362 10,503,239 15,953,574 22,460,491
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน
รวมสุทธิ 

2,400,000 1,800,000 1,200,000 600,000 - 

ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่ม
ดําเนินงานสุทธิ 

1,304,000 978,000 652,000 326,000 - 

ค่ามัดจําสถานที่ 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 
รวมสินทรัพย์ 6,407,850 8,990,362 12,455,239 16,979,574 22,560,491
หน้ีสินและส่วนของ
เจ้าของ      
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 155,570 580,062 875,393 1,169,977 1,463,777 
เงินปันผลค้างจ่าย 62,228 232,025 350,157 467,991 585,511 
หน้ีสินหมุนเวียน 217,798 812,087 1,225,550 1,637,968 2,049,288 
เงินกู้สุทธิ 400,000 300,000 200,000 100,000 - 
รวมหน้ีสิน 617,798 1,112,087 1,425,550 1,737,968 2,049,288 
ทุนเรือนหุ้นสามัญ 5,230,000 5,230,000 5,230,000 5,230,000 5,230,000 
กําไรสะสม 560,052 2,648,275 5,799,689 10,011,606 15,281,203
ส่วนของเจ้าของ 5,790,052 7,878,275 11,029,689 15,241,606 20,511,203
รวมหนี้สนิและส่วน

ของเจ้าของ 
6,407,850 8,990,362 12,455,239 16,979,574 22,560,491
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จากตารางแสดงงบแสดงฐานะทางการเงินประมาณการจากสถานการณ์ปกติ จะเห็นได้ว่า
มหาสารคามอินด้ีไนท์มาร์เก็ตน้ันมีทรัพย์สนิรวมมากข้ึนทกุปี รวมไปถึงกําไรสะสมที่มากขึ้นใน
ระยะเวลา 5 ปี 
 
ตารางที่ 5.12 :  กระแสเงินรับตลอดโครงการ 
 

ปีที ่
0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -  5,730,000.00 
1 กระแสเงินสดรับ 2,603,850.00 
2 กระแสเงินสดรับ 3,508,512.00 
3 กระแสเงินสดรับ 4,390,877.30 
4 กระแสเงินสดรับ 5,450,334.63 
5 กระแสเงินสดรับ* 7,606,917.14 

การคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยใช้
อัตราคิดลด 

10% 

มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 17,011,613.11 
หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสด
จ่าย 

-  5,730,000.00 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 11,281,613.11 
อัตราผลตอบแทนของโครงการ 59% 

 
จากตารางกระแสเงินรับตลอดโครงการแสดงให้เห็นว่าธุรกิจจะสามารถคืนทุนได้ในระยะเวลา

ประมาณ 2 ปี โดยมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) มีมูลค่าที่เป็นบวกและอัตราผลตอบแทนของโครงการมี
สูงถึง 59% ซึ่งแสดงให้เห็นว่ามีความเหมาะสมและคุ้มค่าในการลงทุนเป็นอย่างยิ่ง 
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แบบสอบถามเรื่อง 
“พฤติกรรมและความต้องการตลาดยามเย็น มหาสารคามอินด้ีไนท์มาร์เก็ต” 

ของผู้ต้องการเช่าพื้นที่และผู้ซื้อสนิคา้ 
 

ส่วนที่ 1 : ข้อมูลเก่ียวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 
1.1 เพศ 

ชาย   หญิง 
 
 

1.2 อายุ 
ตํ่ากว่า 20 ปี  21-25 ปี 
26-30 ปี  31-35 ปี 
36-40 ปี  40 ปีขึ้นไป 
 

 
1.3 การศึกษา 

ตํ่ากว่าปริญญาตรี  ปริญญาโท 
ปริญญาตร ี   ปริญญาเอก 
 
 

1.4 อาชีพ 
นักเรียน/ นักศึกษา  พ่อบ้าน, แม่บ้าน 
ข้าราชการ   ประกอบธุรกิจส่วนตัว 
พนักงานเอกชน   อ่ืน ๆ ระบุ......................................... 
 

 

1.5 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
ตํ่ากว่า 10,000 บาท  20,001-25,000 บาท 
10,001-15,000 บาท  25,001-30,000 บาท 
15,001-20,000 บาท  มากกว่า 30,001 บาทขึ้นไป 
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1.6 ลักษณะที่พักอาศัย 
บ้านตัวเอง 
หอพักนักศึกษา 
อพาร์ทเม้นต์หรือคอนโดมิเนียม 
อ่ืน ๆ ระบุ .......................................... 
 

1.7 จังหวัดที่อยู่อาศัย 
มหาสารคาม   กรุงเทพ 
ร้อยเอ็ด    ขอนแก่น 
กาฬสินธ์ุ   นครราชสีมา 
มุกดาหาร   อ่ืน ๆ ระบุ................................ 

 
1.8 การเดินทาง (ในมหาวิทยาลัย/ ในตัวเมือง) 

มอเตอร์ไซค์   รถยนต์ส่วนบุคคล 
สองแถวร่วมบริการ  อ่ืน ๆ ระบุ................................ 
เดินทางกับเพ่ือน 
 

1.9 ประเภทของสินค้าที่ท่านต้องการหรือให้ความสนใจมากทีสุ่ด ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ 
อาหารและเคร่ืองด่ืม  เสื้อผ้าเคร่ืองแต่งกาย 
เคร่ืองประดับ   กระเป๋า รองเท้า 
อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส ์  อ่ืน ๆ ระบุ................................ 
 

1.10 งบประมาณที่ใช้ในการซื้อของแต่ละครั้ง 
ตํ่ากว่า 500 บาท  มากกว่า 1,501 บาทข้ึนไป 
500-1,000 บาท   อ่ืน ๆ ระบุ................................ 
1,001-1,500 บาท 
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ส่วนที่ 2 : พฤติกรรมการตัดสินใจเป็นผูเ้ชา่พื้นที่หรือ เปน็ผู้ซื้อของ 
2.1 ความคาดหวังต่อการเปิดตลาด Indy night market 
  สนใจทีจ่ะเป็นผู้ซื้อของ 
  สนใจเป็นผู้เช่าพ้ืนที่ 
  สนใจเป็นทั้งผูซ้ื้อและผู้เช่าพ้ืนที่ 
 
2.2 ความคาดหวังของการเป็นผู้ซื้อของและผู้เช่าพ้ืนที่ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ  
  ทําเลท่ีต้ัง   มีร้านให้เลือกหลากหลาย  
  ใกล้แหล่งที่พัก   มีร้านอาหาร ร้านนั่งชิล ร้านเสื้อผ้าและของใช้ 
  ใกล้สถานศึกษา   มีกล้องวงจรปิด 

เดินทางสะดวก   มีห้องนํ้าสะอาดบริการ 
มีที่จอดรถกว้างขวางสะดวกสบาย          ค่าเช่าพ้ืนที่ 
มีกล้องวงจรปิด    อ่ืนๆ ระบุ................................ 

 
2.3 ความคาดหวังของการเป็นผู้ซื้อของและผู้เช่าพ้ืนที่ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ  
  เซเว่นอีเลฟเว่น   ร้านปรุงอาหารสําเร็จ 

บ๊ิกซี/ โลตัส   แม็คโคร 
ตลาดชุมชน   อ่ืน ๆ ระบุ................................ 
ทํากินเอง 

 
2.4 ความถีข่องการซื้อของแต่ละครั้ง 
  ทุกวัน    2-3 ครั้งต่อสัปดาห์ 
  1-2 ครั้งต่อสัปดาห์  อ่ืน ๆ ระบุ................................ 
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ส่วนที่ 3 : ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสนิใจต่อการเลือกเช่าสถานท่ีและการซ้ือสินค้า 
3.1 ปัจจัยเรื่องพฤติกรรมและความต้องการ 
คําช้ีแจง: กรุณาทําเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องคําตอบที่ตรงกับทานมากที่สดุระดับความเห็น  
(5 = มากที่สุด, 4 = มาก, 3 = ปานกลาง, 2 = น้อย, 1 = น้อยที่สุด) 

คําถาม 5 4 3 2 1 
1. ท่านชอบเดินตลาดในเวลาในเวลาเย็นถึงดึก      
2. ท่านชอบหาของกินในเวลาในเวลาเย็นถึงดึก      
3. ท่านมักจะหาที่น่ังพักผ่อนและกินข้าวในเวลาเย็นถึงดึก      
4. ท่านรู้สึกเพลิดเพลินกับการซื้อของในตลาดมากกว่า
ห้างสรรพสินคา้ 

     

5. ท่านรู้สึกว่าการเดินตลาดนัดทําให้ได้สิ่งของที่ทันสมัยกว่าใน
ห้าง 

     

6. ท่านรู้สึกว่าตลาดกลางคืน เป็นจุดนัดพบปะสังสรรค์ที่ดี      
7. ท่านรู้สึกว่าตลาดกลางคืน ตอบสนองความต้องการได้
มากกว่า 

     

8. ท่านรู้สึกว่า สินค้าทีซ่ื้อในตลาดราคาถูกและมีคุณภาพไม่ต่าง
จากในห้างสรรพสินค้า 

     

9. ท่านต้องการสถานที่ เที่ยว กิน ช้อป ในทีเ่ดียวกัน หลังเลิก
เรียน/ เลิกงาน 

     

10. ท่านช่ืนชอบการเดินตลาดเพราะได้เห็นของจริง      
11. ท่านชอบที่จะได้ต่อราคาสินค้า      
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3.2 ปัจจัยเรื่องสิ่งจูงใจในการมาใช้บริการ 
คําถาม 5 4 3 2 1 

1. ท่านรู้สึกเฉย ๆ หากต้องขับขี่รถมาตลาดเอง      
2. ท่านคิดว่า ระยะทางไม่เป็นอุปสรรคกับการเดินทางของท่าน      
3. ท่านต้องการให้มีห้องนํ้าบริการในตลาด      
4. ท่านต้องการให้ตลาดอยู่ริมถนน      
5. ท่านต้องการให้ตลาดมีที่จอดรถกว้าง      
6. ท่านต้องการให้มีรถประจําทางผ่าน      
7. ท่านต้องการให้มีสนิค้าเพียงพอต่อความต้องการ      
8. ท่านต้องการให้มีการประชาสัมพันธ์ตลาดอย่างต่อเน่ือง      
9. ท่านต้องการให้มีการจัดลอ็คร้านค้า ช่ือร้าน และสินคา้ที่
จําหน่าย 

     

10. ท่านต้องการให้ร้านค้าติดป้ายแสดงราคาชัดเจน      
 
3.3 ปัจจัยเรื่องการตัดสินใจเป็นผู้เช่าพ้ืนที่ 

คําถาม 5 4 3 2 1 
1. ท่านคิดว่าเช่าแผงในตลาดถูกกว่าในห้างสรรพสินค้า      
2. ท่านเป็นคนหน่ึงที่ต้องการหาอาชีพเสริม      
3. ท่านเป็นคนหน่ึงที่ช่ืนชอบงาน hand made      
4. ท่านคิดว่าค้าขายทําเงินได้ดีกว่างานประจํา      
5. ท่านคิดว่าท่านจะสนุกสนานกับการขายของในตลาด      
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ประวัติผูเ้ขียน 
 

ช่ือ-นามสกุล :   สุคันณา ผูฐ้านิสสร 
 
อีเมล :    sukhanna.p@gmail.com  
 
ประวัติการศึกษา : ระดับปริญญาตรี ศิลปศาสตร์บัณฑิต สาขาวิชาการจัดการการ

ท่องเที่ยวอย่างย่ังยืน วิทยาลัยนานาชาติเพ่ือศึกษาความย่ังยืน  
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 

 
ประสบการณ์การทํางาน : ผู้ประสานงานการประชุมและสัมมนา, 

โรงแรมรอยัลออคิดเชอราตัน 
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