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บทคัดย่อ 
 

การจัดทําแผนธุรกิจฉบับน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาแผนธุรกิจตลาดนัด Gen Y Community 
ถึงปัจจัยด้านรูปแบบการดําเนินชีวิต แรงจูงใจและส่วนประสมทางการตลาด โดยมีตัวแปรตามคือ การ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าที่ตลาดนัด Gen Y Community แผนธุรกิจได้จัดทําขึ้นสําหรับธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์ประเภทตลาดนัดกลางแจ้งโดยเป็นการดําเนินธุรกิจใหม่ ด้วยการจัดทําแผนวิเคราะห์
ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจวิเคราะห์การแข่งขัน และการสํารวจที่ใช้แบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่าง
จํานวน 400 คน โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบหลายข้ันตอน สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลเบ้ืองต้น 
คือ สถิติเชิงพรรณนา          
 ผลการวิเคราะห์จากปัจจัยแวดล้อมภายในและผลการวิเคราะห์จากปัจจัยแวดล้อมภายนอก
พบว่า ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดขึ้นจากปัจจัยแวดล้อมภายในและภายนอก ได้แก่ ปัจจัยด้านเงินทุน บุคลากร 
การเมือง เศรษฐกิจ สังคม ธรรมชาติ คู่แข่งขัน เทคโนโลยี และ ผู้เช่า สภาพการแข่งขันของธุรกิจน้ีมี
สูง คู่แข่งขันหลักที่สําคญั คือ ตลาดนัดหน้าศูนย์การค้าเซยีร์ รังสิต ข้อได้เปรียบของตลาดนัด Gen Y 
Community คือ เอกลักษณใ์นเรื่องนวัตกรรมที่ทันสมัยและสิ่งอํานวยความสะดวกที่ครบครัน 
ในขณะที่ข้อเสยีเปรียบทางการแข่งขันคือยังไม่เป็นที่รู้จักและอิทธิพลของคู่แข่งขันในอุตสาหกรรม
เดียวกันกลยุทธ์ที่สําคัญในการทําธุรกิจ คือ กลยุทธ์ทางด้านความหลากหลาย กลยุทธ์ทางด้านราคา 
กลยุทธ์ทางด้านคุณภาพ กลยุทธ์ทางด้านลักษณะทางกายภาพและกลยุทธ์ทางด้านการวิจัยพฤติกรรม
ผู้บริโภค  
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ABSTRACT 
 
 The objectives of this business plan were: 1) to study the factors that 
influence consumers buying decisions at Gen Y Community Bazaar. 2) to study 
independent variable include: Lifestyle, Motivation and Marketing mix 3) to study 
dependent variable about buying decisions at Gen Y Community  Bazaar. 
 This business plan has been prepared for the real estate sector with an 
outdoor market. The close-ended questionnaire was used to collect data and the 
content validity and Cronbach’s Alpha reliability tests were used in this study. 400 
cases were included as a sample. The statistic methods were categorized into the 
descriptive and influential statistics methods. The influential statistics method was 
Multiple Regression Analysis.       

The analysis result from internal and external factors found business risk 
factors, including Political Economy Technology Environment etc. The 
competitiveness of this business are high. The major competitor is Zeer Rangsit 
Bangkok. The competitive advantage of Gen Y Community Bazaar is innovation and 
facilities. The competitive disadvantage of Gen Y Community Bazaar is that it’s just 
opening and not as influential as the competitors in the same industry. The key 
strategy is diversity pricing quality consumer behavior etc. 
 
Keywords: Lifestyle, Motivation, Marketing Mix, Purchasing Decision, Bazaar 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 ความเป็นมาและความสาํคญัของปญัหา  
 “ตลาดนัด” สถานที่ที่คุ้นเคยของคนไทยมาต้ังแต่อดีตจนถึงปัจจุบัน เร่ิมต้นจากตลาดนํ้าที่
เป็นศูนย์กลางการค้าขายโดยเรือผ่านตามสายนํ้า ถ่ายทอดวิถีชีวิต ภูมิปัญญา และการพ่ึงพาอาศัยกัน
ของชาวบ้านท้องถิ่นสืบทอดกันมายาวนานต้ังแต่อดีตจนก่อเกิดเป็นแหล่งชุมชนขนาดใหญ่ที่มกีารซื้อ
ขายแลกเปลี่ยนสินค้าซึ่งกันและกัน โดยไม่ได้มีเพียงแค่แมค่้าชาวไทยเท่าน้ัน แต่หมายรวมถึงพ่อค้า
ชาวจีนและชาวต่างชาติที่เข้ามาค้าขายในประเทศไทย จนต่อมาเมื่อความเจริญเข้าสู่ประเทศมากขึ้น 
การคมนาคมมีความสะดวกและรวดเร็ว ส่งผลใหค้วามสําคัญของตลาดนํ้าลดลง จนทาํให้ตลาดบกเข้า
มามีบทบาทมากขึ้นและเปลีย่นแปลงมาเป็นตลาดนัดในที่สุดโดยคําว่า“ตลาดนัด”เป็นคําควบรวม
ระหว่างคําว่า “ตลาด” และ “นัด” ซึ่งมีความหมายตรงตัวในคํา คือ “ตลาด” เป็นแหล่งรวมการซื้อ
ขายในที่ชุมชน และ “นัด” เป็นคําที่บ่งบอกถึงการมาเพียงช่ัวครั้งช่ัวคราว วันใดวันหน่ึง ช่วงเวลาใด
เวลาหน่ึงเท่าน้ัน ไม่ได้มาเป็นประจํา ดังน้ัน จึงอาจกล่าวได้ว่า “ตลาดนัด” คือ แหล่งรวมการซื้อขาย
สินค้าบริเวณเขตพ้ืนที่ชุมชนที่จัดขึ้นเฉพาะวัน เวลา และสถานที่ ที่ได้กาํหนดเอาไว้เพียงวันใดวันหน่ึง 
หรือหลากหลายวันในหน่ึงสัปดาห์ไม่เป็นประจําทุกวันโดยสินค้าส่วนใหญจ่ะเป็นสินค้าประเภทเคร่ือง
อุปโภคบริโภค  เคร่ืองแต่งกาย กระเป๋า รองเท้า ฯลฯ ซึ่งจะแตกต่างกันไปตามวิสัยทัศน์และ
วัตถุประสงค์ของตลาดนัดน้ันๆ จึงอาจกล่าวได้ว่าตลาดนัดยังคงเป็นศูนย์กลางการซื้อขายแลกเปลี่ยน 
และเป็นแหล่งพบปะสังสรรค์ของคนในชุมชนหรือนอกชุมชนไม่ต่างจากสมัยอดีต โดยในปัจจุบันตลาด
นัดกลายเป็นพ้ืนที่ทํามาหากินของผู้ที่ประกอบอาชีพค้าขายเป็นหลักและผู้ที่ประกอบอาชีพเสริมเป็น
จํานวนมาก เน่ืองจากค่าเช่าพ้ืนที่มีราคาถูก เวลาค้าขายยืดหยุ่นไม่ตรงกับเวลาทํางาน และเป็นอาชีพ
ที่อิสระที่สามารถสร้างรายได้ได้เป็นอย่างดี ไม่ว่าจะเป็นการผลิตด้วยตนเองหรือซื้อมาขายไปก็ตาม
ส่งผลใหใ้นปัจจุบันมีตลาดนัดเปิดใหม่จํานวนมากหลากหลายพ้ืนที่ เพ่ือตอบสนองต่อความต้องการ
ของผู้ซื้อและผูข้ายที่มีมากข้ึนทุกวันโดยหากดูจากสถิติผู้ที่สนใจขอข้อมูลเช่าพ้ืนที่ค้าขายมีจํานวนที่
มากข้ึนจากปี 2014 ถึงประมาณ 3 เท่าตัว กล่าวคือปี 2014 มีผู้ทีส่นใจและหาข้อมูลทาํเลพ้ืนที่ค้าขาย
จํานวน 1,336 คน และปี 2015 จํานวน 5,594 คน แต่หากนํามาเทียบกับปี 2011 หรือ 5 ปีที่แล้วมี
คนสนใจเพียงแค ่802 คนเท่าน้ัน (“สถิติผูข้อข้อมูลทําเลค้าขายในประเทศไทย”, 2558) ซึ่งแสดงให้
เห็นว่าผู้บริโภคมีพฤติกรรมในด้านอาชีพที่เปลี่ยนแปลงไป จากพนักงานประจํากลายเป็นเจ้าของธุรกิจ 
หรือ นิยมทําอาชีพเสริมมากขึ้น และหากสงัเกตถึงพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคในปัจจุบันจะพบว่า 
มีแนวทางในการเลือกซื้อสินค้าที่หลากหลาย ไม่ได้ยึดติดเพียงแค่ในห้างสรรพสินค้าเทา่น้ัน แต่ยัง
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หมายรวมถึงตลาดนัด ถนนคนเดิน เปิดท้ายขายของ แพลตติน่ัม ฯลฯ เน่ืองจากสินค้าส่วนใหญ่มีราคา
ถูกหลากหลาย และคุณภาพดี จึงทําให้ได้รับความนิยมจากกลุ่มผู้บริโภคเป็นจํานวนมาก  

ตลาดเสื้อผ้าและสิ่งทอ เป็นอีกหน่ึงอุตสาหกรรมที่ได้รับความนิยมและสร้างเม็ดเงินจํานวน
มหาศาลให้แก่ประเทศไทยจาํนวนมาก ซึ่งเป็นตลาดที่มีการแข่งขันรุนแรงไม่ว่าจะเป็นสินค้าใน
ประเทศ สินคา้นําเข้าและสินค้าส่งออก โดยประเทศไทยมีข้อได้เปรียบทางด้านต้นทุนแรงงานตํ่าและ
ด้านวัตถุดิบ ส่งผลให้ราคาเสือ้ผ้าสําเร็จรูปที่มีคุณภาพปานกลางจะมีราคาจําหน่ายที่ไม่สูง แต่หากเป็น
เสื้อผ้าสําเร็จรปูที่เน้นคุณภาพและรูปแบบการตัดเย็บที่ประณีตจะมีราคาจําหน่ายที่ค่อนข้างสูง โดย
สามารถแบ่งตลาดเสื้อผ้าสิ่งทอได้เป็น 2 ประเภท คือ ตลาดค้าปลีกและตลาดค้าส่ง ซึ่งมีราคาและ
วิธีการขายที่แตกต่างกันกล่าวคือ ตลาดค้าปลีกจะเป็นการขายสินค้าใหแ้ก่ผู้บริโภคโดยตรง แต่ตลาด
ค้าส่งจะเป็นตลาดที่ขายสินคา้จํานวนมากๆแก่คนกลางหรือพ่อค้าแม่ค้าเพ่ือนําไปขายต่อ ดังน้ันตลาด
ขายส่งจึงมีราคาที่ตํ่าแต่บังคับซื้อในปริมาณที่มากและเป็นที่นิยมในหมู่พ่อค้าแม่ค้าที่เปิดหน้าร้าน ขาย
ของในตลาดนัด ห้างสรรพสนิค้า ร้านเสื้อผา้ออนไลน์ เป็นต้น ซึ่งสามารถสร้างรายได้ได้ง่ายจากการ
ซื้อมาขายไป และช่วยลดต้นทุนการผลิต มคีวามเสี่ยงที่ตํ่า ตลาดสินค้าสาํเร็จรูปจึงเป็นอีกหน่ึง
ทางเลือกที่ได้รับความสนใจเป็นอย่างดี  

 “ที่ดิน” สินทรัพย์ขนาดใหญท่ี่มีมูลค่ามหาศาลและผกผันแปรปรวนไปตามสภาวะเศรษฐกิจ
และการเมือง กล่าวคือเมื่อประเทศมีความเจริญก้าวหน้าทางเศรษฐกิจสูงมูลค่าของที่ดินก็จะเพ่ิม
สูงข้ึนตาม แต่ในขณะเดียวกันเมื่อประเทศเกิดวิกฤตเศรษฐกิจและการเมอืง มูลค่าของอสังหาริมทรัพย์
ก็จะตกตํ่าลงตามไปด้วย แต่อย่างไรก็ตามอสังหาริมทรัพย์ก็ยังมีความได้เปรียบกว่าสินทรัพย์อ่ืนๆ อยู่
มากกล่าวคือ สินทรัพย์ทั่วไปเมื่อใช้งานแล้วมักมีมูลค่าที่ลดลงและเสื่อมไปตามกาลเวลา แต่ใน
ขณะเดียวกันที่ดินกลับกลายเป็นสินทรัพย์ทีส่ามารถสร้างมลูค่าเพ่ิมขึ้นได้อย่างมหาศาล รวมท้ังหาก
สามารถนําที่ดินไปพัฒนาต่อยอดทําธุรกิจได้มากข้ึนจะยิ่งสามารถสร้างมลูค่าเพ่ิมให้กับผู้ประกอบการ
ได้อย่างมาก โดยเจ้าของที่ดินส่วนใหญม่ักนําที่ดินไปสร้างเป็นตึก สํานักงาน อาคาร บ้าน 
คอนโดมิเนียม ฯลฯ ซึ่งจําเป็นต้องเพ่ิมเงินทุนในการสร้างเป็นจํานวนมาก ทําให้เจ้าของที่ดินบางกลุ่ม
เลือกที่จะปล่อยที่ดินเปล่าทิ้งไว้โดยไม่ได้นําไปใช้ประโยชน์แต่อย่างใด แต่ความจริงแล้วยังมีอีกหน่ึง
ทางเลือกของการลงทุนที่ง่าย สามารถสร้างประโยชน์แก่ที่ดินเปล่าและยังเป็นที่นิยมในปัจจุบัน น้ันก็
คือการทํา “ตลาดนัด” เน่ืองจากใช้เงินลงทุนที่น้อยและมคีวามเสี่ยงที่ตํ่าซึ่งอาจกล่าวได้ว่า ตลาดนัด
ยังเป็นศูนย์กลางการกระจายสินค้าหรือช่องทางการจัดจําหน่ายที่สามารถสร้างรายได้ให้กับพ่อค้า 
แม่ค้า หรือผู้ประกอบการ และสามารถสร้างรายได้ให้กับตัวเจ้าของที่ดินได้เช่นกัน ผู้วิจัยจึงมองเห็นถึง
โอกาสของการทําธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ขนาดเล็กในรูปแบบตลาดนัดกลางแจ้ง จึงได้ก่อต้ังตลาดนัด 
Gen Y Community ขึ้นมา เน่ืองจากธุรกิจประเภทตลาดนัดน้ันยังสามารถขยายตัวและเติบโตไปได้
ไกล ซึ่งจะเห็นได้จาก ฐานข้อมูลทางสถิติผู้ขอข้อมูลทําเลค้าขายในประเทศไทยที่ได้รับความสนใจจาก
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พ่อค้า แม่ค้าหรือผู้ประกอบการมากขึ้นในทกุปี จึงมีความต้ังใจที่จะพัฒนารูปแบบของตลาดนัดให้มี
ความน่าสนใจ และทันสมัย โดยนํานวัตกรรมเข้ามามีส่วนร่วมในการสร้างความแปลกใหม่ และสร้าง
เอกลักษณ์เฉพาะตัวที่น่าดึงดูดของ Gen Y Community อีกด้วย    
       จากข้อมูลทั้งหมดที่ได้กล่าวมาข้างต้น
ผู้วิจัยจึงมีความสนใจและตัดสินใจเลือกศึกษาธุรกิจตลาดนัดจนเกิดเป็นตลาดนัด Gen Y 
Community ขึ้น โดยถึงแม้ว่าสถิติจํานวนทําเลค้าขายตามแผนภูมิด้านล่างจะแสดงให้เห็นว่าตลาด
สดยังคงได้รับความนิยมเป็นอันดับหน่ึง และมีส่วนแบ่งการตลาดในฐานที่กว้างมากกว่าตลาดนัดถึง
หลายเท่าตัว แต่ตลาดนัดก็ยังได้รับความนิยมเป็นอันดับสองซึ่งในปัจจุบันผู้คนได้ให้ความสนใจกับ
ตลาดนัดเป็นจํานวนมาก จนเกิดตลาดนัดขึ้นมากมายตามพ้ืนที่ต่างๆ ส่งผลใหม้ีคู่แข่งในตลาดที่เพ่ิม
มากขึ้น แต่ผู้วิจัยก็ยังมองเห็นถึงโอกาสของธุรกิจตลาดนัดในอนาคตว่ายังสามารถขยายตัวและเติบโต
ไปได้ไกลอย่างแน่นอน จึงมีความต้ังใจที่จะพัฒนารูปแบบของตลาดนัดให้มีความน่าสนใจและทันสมัย 
โดยนํานวัตกรรมเข้ามามีส่วนร่วมในการสร้างความแปลกใหม่และสร้างเอกลักษณ์เฉพาะตัวที่น่าดึงดูด
ของ Gen Y Community อีกด้วย 
 

ภาพที่ 1.1: สถิติจํานวนทําเลค้าขายแบ่งตามประเภท 
 

 
 

ที่มา : สถิติจํานวนทําเลค้าขายแบ่งตามประเภท. (ม.ป.ป.).  
http://www.thaifranchisecenter.com/market_stats.php. 
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Gen Y Community เป็นบริษัทประกอบธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ขนาดเล็กในรูปแบบตลาดนัด
กลางแจ้งบริเวณชุมชนรังสิต คล้ายคลึงกับตลาดนัดจตุจักร ตลาดนัดรถไฟ โดยจะแบ่งพ้ืนที่ให้เช่าเพ่ือ
การค้าขายสินค้าทั่วไป สินคา้แฟช่ัน รวมถึงการประกอบการร้านอาหาร เครื่องด่ืม และอ่ืนๆ ซึ่งใน
ปัจจุบันธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ยังเป็นหน่ึงในธุรกิจสําคัญทีส่ามารถสร้างรายได้จํานวนมากจากที่ดิน
เปล่าไม่ว่าจะเป็นการสร้างคอนโดมิเนียม โกดัง ศูนย์การค้า ซึ่งจะเห็นได้หลากหลายกระจายอยู่เต็ม
พ้ืนที่ทั้งในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล หรือแม้กระทั่งตามต่างจังหวัด แต่อย่างไรก็ตามบริเวณ
ชุมชนรังสิตมีจํานวนของโรงงาน มหาวิทยาลัย และเป็นศูนย์กลางการสัญจรไปยังปริมณฑล ซึ่งยังเป็น
บริเวณที่มีตลาดนัดอยู่จํานวนน้อยเมื่อเทียบกับตลาดนัดในบริเวณกรุงเทพมหานคร จึงสามารถเห็นถึง
พฤติกรรมการซื้อและการขายที่ค่อยๆ มีการเปลี่ยนแปลงได้อย่างชัดเจน อีกทั้งตลาดนัดในปัจจุบันยัง
ได้รับความสนใจจากพ่อค้าและแม่ค้า รวมไปถึงประชาชนหรือผู้บริโภคทัว่ไปจํานวนมากที่เลือกเข้ามา
เดินเลือกซื้อของ รับประทานอาหาร เดินเล่น ที่ตลาดนัดมากกว่าในห้างสรรพสินค้าทีม่สีินค้า 
เน่ืองจากห้างสรรพสินค้ามีสินค้า บริการ และร้านอาหารราคาแพง ผู้วิจัยจึงเห็นช่องทางในการสร้าง
ธุรกิจที่สามารถสร้างงานและสร้างรายได้ให้แก่ผู้ประกอบการหรือพ่อค้า แม่ค้า ได้มีพ้ืนที่ขายสินค้า
เป็นของตนเอง เป็นศูนย์รวมของการค้าขายที่จะสามารถดึงคนจํานวนมากให้เข้ามาจับจ่ายซื้อของใน
ตลาดนัดแฟช่ันบริเวณชุมชนรังสิตแห่งน้ี 
 
1.2 แนะนําธุรกิจ 

 
ภาพที่ 1.2: สัญลักษณห์รือตราสินค้าของตลาดนัด Gen Y Community 
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1.3 สถานท่ีตัง้ 
ทําเลที่ต้ังของ Gen Y Community ต้ังอยู่บริเวณชุมชนรังสิต ถนนพหลโยธินเช่ือมต่อกับ

ถนนวิภาวดีรังสิตเพียงไม่กี่กิโลเมตร ซึ่งเป็นศูนย์กลางทางการเดินทางและอยู่ในแหล่งชุมชน ทั้ง
มหาวิทยาลัยกรุงเทพวิทยาเขตรังสิต มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ โรงงาน และบริษัทต่างๆ รวมทั้งยัง
เป็นถนนสายหลักที่เช่ือมต่อไปยังปทุมธานี นครนายก อยุธยา อีกด้วย และด้วยที่ต้ังที่อยู่ติดถนน
พหลโยธินจึงเป็นจุดสังเกตที่เห็นได้เด่นชัดแก่ผู้ทีส่ัญจรผา่นไปมาในบริเวณน้ันอีกด้วย 

วิธีการเดินทาง 
 1. รถโดยสารประจําทาง 29 34 39 59 95ก. ปอ. 504 ปอ. 51 ปอ. 520 ปอ. 29 ปอ. 39 
 รถ บขส. สายภาคเหนือ และตะวันออกเฉียงเหนือสามารถลงบริเวณหน้าม.กรุงเทพและเดิน
ข้ามสะพานลอย 
 2.รถตู้ปรับอากาศร่วมบริการ 
 สาย ต.85: อนสุาวรีย์ชัยฯ - ม.กรุงเทพ - ม.ธรรมศาสตร์ ศูนย์รังสิต 
 สาย ต.118: สถานีรถไฟฟ้า BTS (หมอชิต) - ม.กรุงเทพ - ม.ธรรมศาสตร์ ศูนย์รังสิต 
 3.รถยนต์ส่วนตัว 
 ทางยกระดับดอนเมือง – โทลเวย์ ผ่านศูนย์การค้าฟิวเจอร์ปาร์ค รังสิต และออกคู่ขนานตาม
ป้ายมหาวิทยาลัยกรุงเทพ ขบัตรงเพ่ือขึ้นสะพานกลับรถมายัง Gen Y Community โดยเข้าเส้น
คู่ขนานเพ่ือเข้าตลาด 
 
ภาพที่ 1.3: ที่ต้ังของตลาดนัด Gen Y Community 
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1.4 ประเภทของบริการ  
 เป็นธุรกิจประเภทอสังหาริมทรัพย์ในรูปแบบตลาดนัดกลางแจ้ง โดยแบ่งพ้ืนที่ให้เช่า
เป็นล๊อคๆ สําหรับผู้ที่สนใจเช่าพ้ืนที่ขายของ โดยมีเจ้าของเป็นผู้บริหารหลักเพียงผู้เดียว 
 
1.5 รายละเอียดของบริการ 

บริษัทมีพ้ืนที่ทัง้หมดประมาณ 13 ไร่ บริเวณชุมชนรังสิต เปิดบริการให้เช่าพ้ืนที่เปล่าโดย
แบ่งล๊อค พ้ืนทีชั่ดเจนมีขนาด 2x2 เมตร โดยมีล๊อคทั้งหมด 600 ล๊อค แบ่งพ้ืนที่ออกเป็นทั้งหมด 4 
โซน คือ โซนอาหารและเครื่องด่ืม 100 ล๊อค โซนขายของ 500 ล๊อค, โซนลานจอดรถ 2 จุดรองรับได้
ประมาณ 200 คัน และ Chill out Zone มีห้องนํ้าให้บริการทั้งหมด 4 จุดด้วยกัน Gen Y 
Community เปิดให้บริการเฉพาะวันศุกร์ เสาร์และอาทิตย์ ต้ังแต่เวลา 16.00-24.00 น. โดยคิด
ค่าบริการ 300 บาทต่อวัน เดือนละ 3,600 บาท และค่าบริหารส่วนกลาง 1,000 บาท รวมทั้งหมด 
ร้านค้าละ 4,600 บาทต่อเดือน ซึ่งมีสญัญาเช่าอย่างตํ่าจํานวน 1 ปี และร้านค้าขาจรคิดค่าบริการ 
400 บาทต่อวัน เปิดขายได้หลังเวลา 17.00 น. เป็นต้นไป โดยไม่รับประกันพ้ืนที่การขายสําหรับ
ร้านค้าขาจร เน่ืองจากร้านค้าขาจรจะได้สิทธ์ิในการขายเมื่อร้านค้าประจําไม่มาเท่าน้ัน 
 
ภาพที่ 1.4: แผนผังภายในตลาดนัด Gen Y Community 
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1.4.1 จุดเด่น 
Gen Y Community มีจุดเด่นที่สําคัญในเรื่องการให้บริการที่ครบวงจร รวมถึงทําเลทีต้ั่งของ

ตลาดที่เป็นศูนย์กลางการสัญจรโดยต้ังอยู่บนถนนพหลโยธิน ซึ่งเป็นถนนเส้นหลักของรังสิตใกล้ เคียง
แหล่งชุมชน มหาวิทยาลัย โรงงาน และบริษัท บริเวณโซนรังสิต รวมทั้งทางตลาดนัดยังเตรียมสิ่ง
อํานวยความสะดวกให้แก่ผู้มาใช้บริการจํานวนมาก เช่น ลานจอดรถ โดยจัดทําทางเข้าออกไว้ทั้งหมด 
2 ประตู และจดัเตรียมพ้ืนที่ให้บริการจอดรถ 2 โซนใหญ่บริเวณรอบด้านตลาดนัดดังน้ันผู้ที่มา
เดินตลาดนัดจะได้รับแต่ความสะดวกสบายและไม่พบกับปัญหาในเรื่องที่จอดรถอย่างแน่นอน 

1.4.2 นวัตกรรม 
 Gen Y Community ได้นําเทคโนโลยีที่ทนัสมัยเข้ามาใช้ร่วมกับการให้บริการด้วยการ

ตกแต่งที่เป็นเอกลักษณ์แตกต่างจากตลาดนัดทั่วไป โดยการนํา Photo Booth เข้ามาเพ่ิมสีสันให้แก่
ตลาดนัด กล่าวคือ เมื่อผู้มาใช้บริการมาถึงตลาดนัดจะเจอซุ้ม Photo Booth ต้ังอยู่บริเวณประตู
ทางเข้าทั้ง 2 ประตู ประตูละ 5 ซุ้ม โดยจะมีบริการบันทึกภาพของผู้มาใช้บริการทุกทา่นทั้งกลุ่มและ
เด่ียวแสดงขึ้นบนจอใหญ่บริเวณลานกิจกรรม เพ่ือเป็นที่ระลึกในการมาเยอืนตลาดนัดในทุกๆครั้งโดย
ถือเป็นธรรมเนียมหรือกิจกรรมหลักของ Gen Y Community ที่เสมือนการถ่ายรูป Check-in ก่อน
เข้าสถานที่ ซึ่งนอกจากจะสร้างความสนุกสนานให้แก่ผูม้าใช้บริการแล้วทางตลาดนัดยังสามารถเก็บ
ข้อมูลจํานวนผูม้าเยือนในแต่ละครั้งได้อีกด้วย 

 
ภาพที่ 1.5 :  ตัวอย่างการฉายรูปที่ได้จาก Photo Booth 
 

 
 
ที่มา: ตัวอย่างการฉายรูปที่ได้จาก Photo Booth. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาhttp://www.marketingoops.com 

/ads-ideas/integrated/integrated-media-the-em-district/. 
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ภาพที่ 1.6:  เครื่อง Photo Booth 
 

 
 
ที่มา: เครื่อง Photo Booth. (ม.ป.ป.). สืบคน้จาก  http://www.bitrebels.com/technology 
       /instagram-diy-photo-booth-next-party/. 
 
1.6 วิสัยทัศน ์
 เป็นศูนย์รวมการค้าและแหลง่รวมสินค้าไอเดียของคนรุ่นใหม่ที่ดีและใหญ่ที่สุดในบริเวณ
ชุมชนรังสิตและพ้ืนที่ใกล้เคียง 
 
1.7 พันธกิจ 
 - เพ่ิมช่องทางเลือกใหมใ่ห้กับผู้บริโภค ในการซื้อหาสินค้าคณุภาพดี ราคาถูกเดินทาง
สะดวกสบาย  

- สร้างงาน สร้างโอกาส และสร้างอาชีพให้กับคนรุ่นใหมท่ี่อยากมีธุรกิจเป็นของตนเอง 
 - เป็นศูนย์รวม จุดนัดพบ ของคนรุ่นใหม่  
 - มีระบบการบริหาร และการจัดการตลาดที่มีมาตรฐานเป็นระบบ 
 - สามารถสร้างมิติแห่งความสุข และความสนุกให้กับผูท้ีม่าใช้บริการ 
 
1.8 เปา้หมาย 

1.8.1 เป้าหมายระยะสัน้ 
  1.ประชาสัมพันธ์ Gen Y Community ให้เป็นที่รู้จักในวงกว้างมากข้ึน 
  2.ประชาสัมพันธ์ให้ผู้ประกอบการทราบและสนใจเช่าพ้ืนที่ขายที่ Gen Y 
Community เต็มพ้ืนที่ 
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  3. Gen Y Community จะสามารถดึงดูดผู้ประกอบการและผู้บริโภคจํานวนมากใน
ย่านรังสิตมารวมไว้อยู่ที่ตลาดนัดแห่งน้ี 

1.8.2 เป้าหมายระยะกลาง 
1.เป็นที่รู้จักและเป็นที่นิยมของผู้บริโภคอย่างแพร่หลายมากขึ้น ไม่เพียงแค่ผู้บริโภค

ที่อาศัยอยู่ในย่านรังสิตเพียงอย่างเดียว 
2.เป็นตลาดนัดที่ได้รับการยอมรับว่าเป็นแหล่งชุมชนการค้าแฟช่ันที่มีความเป็น

เอกลักษณ์มีการจัดการพ้ืนที่อย่างเป็นระบบและมีขนาดใหญ่ที่สุดในย่านรังสิต 
3.สามารถขยายธุรกิจ โดยการขยายพ้ืนที่ของโครงการให้มีกว้างขึ้นรองรับคนได้มาก

ขึ้น และสร้างรายได้ ได้มากข้ึน 
4.มีจํานวนผู้เข้ามาใช้บริการมากขึ้น 50% 

1.8.3 เป้าหมายระยะยาว 
1.เป็นผู้นําทางด้านธุรกิจประเภทอสังหาริมทรัพย์ในรูปแบบตลาดนัดกลางแจ้งที่มี

ความหลากหลาย สามารถสร้างความสะดวกสบายและมสีิง่อํานวยความสะดวกท่ีครบวงจรเทียบเท่า
ห้างสรรพสินคา้  

2.เป็นตลาดนัดอันดับ 1 ในใจผู้บริโภค  
3.สามารถขยายสาขาไปแถบโซนพระราม 2  

 
1.9 วัตถุประสงคข์องธรุกิจ 
 1.เพ่ือสร้างศูนย์รวมการค้าและแหล่งรวมสนิค้าไอเดียของคนรุ่นใหมท่ี่ดีที่สุดในย่านรังสิตและ
บริเวณใกล้เคียง 
 2.เพ่ือสร้างมูลค่าและรายได้มหาศาลจากพ้ืนที่เปล่า 
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1.10 โครงสร้างบริหารงานธุรกิจ 
 
ภาพที่ 1.7: แสดงโครงสร้างการบริหารงาน Gen Y Community 
 

 
 

การแบ่งหนา้ที่การทํางาน 
เจ้าของกิจการ 

-อํานาจการตัดสินใจสูงสุดอยู่ที่เจ้าของกิจการ 
-บริหารงาน กําหนดทิศทาง กลยุทธ์ ความก้าวหน้าของบริษัท 
-ทําสัญญากับผู้เช่า 
-อนุมัติโครงการและเอกสารต่างๆ 
-พิจารณาและสัมภาษณ์พนักงาน 
-ดูแล รับผิดชอบและแก้ไขขอ้บกพร่องทั้งหมดที่เกิดขึ้นในบริษัท 
-กําหนด กฎและระเบียบในการให้เช่าพ้ืนที่ต่อผู้เช่า 

ฝ่ายการตลาด 1 คน 
  -วางแผนการตลาดทั้งหมดของโครงการ 
  -ติดต่อ ประสานงาน กับฝ่ายต่างๆท้ังภายในและภายนอกบริษัท 
  -ดูแล ประชาสมัพันธ์ทําการตลาดผ่านสื่อต่างๆ เช่น Facebook, ป้ายโฆษณา เป็น
ต้น 
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ฝ่ายขาย 3 คน 
  -ติดต่อ นําเสนอพ้ืนที่เช่าให้กับผู้ประกอบการและปิดการขาย 
  -แนะนําและให้ข้อมูล รายละเอียดของตลาดนัด 
  -ดูแลเรื่องแผนผังการจองพ้ืนที่ทั้งหมด 
  -ติดต่อประสานงานกับฝ่ายต่างๆท้ังภายในและภายนอก 
  -ติดตามข่าวสารและความเคลื่อนไหวของคู่แข่งและรายงานผลประจําเดือน 

ฝ่ายบญัชี 1 คน 
  -ดูแลเรื่องรายรับ-รายจ่ายของบริษัท 
  -ออกใบแจ้งหน้ีค่าเช่าให้กับผู้เช่าทุกเดือน 
  -ดูแลบัญชีทั้งหมดของบริษัท 
  -เก็บรวบรวมค่าเช่าพ้ืนที่ทั้งหมด 

ฝ่ายการจัดการ 5 คน 
  -ดูแลการดําเนินงานทั้งหมดของบริษัท  
  -ควบคุมการจัดการพ้ืนที่ทั้งหมดอย่างเป็นระบบ 
  -ดูแลและตรวจความเรียบร้อยของตลาดทุกวัน 
  -เก็บเงินค่าเช่าที่ทั้งผู้ค้าขายประจําและขาจร 
  -มีอํานาจในการตัดสินใจและแก้ไขปัญหาเบ้ืองต้น 

ฝ่ายรักษาความปลอดภัย 3 คน 
  -ดูแล รักษาความปลอดภัยทั้งหมดในโครงการ 
  -อํานวยความสะดวกให้แก่ผูป้ระกอบการและผู้ใช้บริการ 
  -แก้ไขปัญหาทางด้านความปลอดภัยเบ้ืองต้นเมื่อเกิดเหตุการณ์ผิดปกติ 
  -ดูแลภาพรวมของโครงการ 
  -จัดการสภาพการจราจรในบริเวณตลาดนัดให้เป็นระเบียบ 
ฝ่ายรักษาความสะอาด 3 คน 
  -ดูแลความเรียบร้อยและความสะอาดทั้งหมดในโครงการ 
  -ดูแลรักษาความสะอาดภายในห้องน้ําและบริเวณรอบๆ 
  -เปลี่ยนถุงดําและเติมทิชชูตามจุดต่างๆเพ่ืออํานวยความสะดวกให้แก่ผู้ใช้บริการ 
ฝ่ายซ่อมบาํรุง 2 คน 
  -ดูแลระบบไฟฟ้าทั้งหมดภายในโครงการ 
  -ติดต้ัง ซ่อมบํารุง เดินสายไฟ ติดต้ังและเปลี่ยนหลอดไฟทั้งหมดในโครงการ 
  -ซ่อมแซมและบํารุงรักษาเมื่อเกิดปัญหาขึ้น 
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  -อํานวยความสะดวกให้กับผูเ้ช่าในด้านต่างๆ 
 
1.11 ทุนจดทะเบียน 

34,450,000 บาท 
 
1.12 จํานวนพนักงาน 
 19 คน 
 
1.13 ที่มาของการจัดทําแผน 
 ภายใต้ภาวะเศรษฐกิจทีม่ีการเปลี่ยนแปลงสง่ผลทําให้ธุรกจิก่อตัวข้ึนและล้มละลายหายไป 
เป็นจํานวนมากแต่มีธุรกิจอีกประเภทหน่ึงที่ยังสามารถสร้างมูลค่าได้อยู่จํานวนมาก ไม่ว่าจะเกิดการ
เปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจ สงัคม เทคโนโลยี อยู่ตลอดเวลา แต่ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ก็ยังสามารถ
สร้างมูลค่ามหาศาลให้กับเจ้าของกิจการ ไม่ว่าจะเป็นรูปแบบการปล่อยเช่าหรือทําธุรกิจในพ้ืนที่ของ
ตนเอง ล้วนแต่สร้างผลประโยชน์ให้แก่ผู้เป็นเจ้าของทั้งสิ้น ข้าพเจ้าจึงเล็งเห็นถึงช่องทางการทําธุรกิจ
ในรูปแบบการเปิดพ้ืนที่ให้เช่าประเภทตลาดนัดจึงจัดทําแผนธุรกิจตลาดนัดขึ้นมา เพราะ เล็งเห็นว่า 
ปัจจุบันมีคนอีกกลุ่มหน่ึงที่มคีวามสนใจในการทําธุรกิจมากข้ึน เน่ืองจากการทํางานประจําในบริษัทได้
ผลตอบแทนทีน้่อย มีเวลาทํางาน และกฎระเบียบบังคับที่ตายตัว อีกทั้งการผันตัวมาเป็น
ผู้ประกอบการอาจจะสามารถสร้างรายได้และสร้างกิจการของตนเองได้ในระยะยาว ซึ่งนอกจากผู้วิจัย
จะได้ใช้พ้ืนที่เปล่าให้เป็นประโยชน์แล้ว ยังสามารถสร้างงาน สร้างโอกาส และสร้างอาชีพให้กับ
ผู้ประกอบการรายอ่ืนที่ต้องการทําธุรกิจเป็นของตนเองได้มีพ้ืนท่ีค้าขายและระบายสินค้า อีกทั้งพ้ืนที่
บริเวณรังสิตยังมีผู้บริโภคอาศัยอยู่เป็นจํานวนมาก ผู้วิจัยจึงมีความประสงค์ที่จะสร้างศูนย์รวมการคา้
แฟช่ันและแหล่งชุมชนที่รวมสินค้าไอเดียของคนรุ่นใหม่ทีดี่ที่สุดในบริเวณชุมชนรังสิตและบริเวณ
ใกล้เคียง 
 
1.14 ความสําคัญของการจัดแผน 
 1.เพ่ือกําหนดแนวทางและเป้าหมายที่ชัดเจนในการดําเนินธุรกิจให้เป็นระบบอยู่ในกรอบ
ความคิดที่เป็นขั้นตอนและเป็นรูปธรรมมากข้ึน  
 2.เพ่ือรู้ถึงงบประมาณที่ต้องใช้ในการลงทุนทั้งหมด ก่อสร้างเท่าไหร่ พนักงานเท่าไหร่ 
อุปกรณ์เท่าไหร่ เป็นต้น และเพ่ือประมาณการว่าต้องใช้เงินจํานวนเท่าไหร่ คุ้มค่าแก่การลงทุนหรือไม่ 
 3.แผนธุรกิจจะทําให้ผู้ประกอบการเห็นถึงช่องว่างหรือข้อผิดพลาดที่อาจจะเกิดขึ้นและ
สามารถหาทางแก้ไขได้ทันก่อนที่จะตัดสินใจลงทุน 
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 4.เพ่ือนําแผนธุรกิจไปย่ืนเสนอแก่สถาบันการเงินต่างๆและอนุมัติกู้เงิน 
 
1.15 วัตถุประสงคข์องการจัดแผน 
 1.15.1.เพ่ือเป็นแนวทางในการดําเนินงาน 
 1.15.2.เพ่ือกําหนดกลยุทธ์ ทศิทาง ของธุรกิจ 
 1.15.3.เพ่ือศึกษาถึงคู่แข่ง ปัญหา อุปสรรค โอกาสของธุรกิจ 
 
1.16 วิธีการศกึษา 

1.16.1 การคน้คว้าจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 
1 ข้อมูลเกี่ยวกับตลาดนัด 
2 แนวคิดเก่ียวกับรูปแบบการดําเนินชีวิต 
3 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับแรงจูงใจ 
4 แนวคิดและทฤษฎีปัจจัยสว่นประสมการตลาด 4Ps 
5 แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจ 
6 ผลงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

 
1 ข้อมูลเก่ียวกับตลาดนัด 

  กิตติพร ใจบุญ (2549) ได้ทําการศึกษาเกี่ยวกับตลาดในประเทศไทยต้ังแต่อดีตจนถึง
ปัจจุบัน มีการพัฒนาจากตลาดนํ้าเป็นตลาดบกซึ่งได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก อันเน่ืองมาจากการ
เปลี่ยน แปลงของระบบขนส่งและการคมนาคม ซึ่งมีความเกี่ยวข้องกับเวลา สินค้าและผู้คนที่เข้าไป
เก่ียวข้องประกอบกับแนวคิดของ คาร์ล โปลันยี ที่เห็นว่าระบบตลาดเข้ามามีบทบาทแทนทีศ่ีลธรรม
กล่าว คือตลาดสมัยใหมม่ีการซื้อขายแลกเปลี่ยนด้วยเงินเป็นสื่อกลาง และมีการต้ังราคาที่ตายตัวเมื่อ
จ่ายเงินแล้วความสัมพันธ์ก็สิน้สุดลงไม่มีพันธะท่ีต้องพ่ึงพาอาศัยกันอีกต่อไปแตกต่างจากตลาดสมัย
เก่า ตลาดจึงเป็นสนามประลองเชิงอํานาจผ่านค่านิยมทางวัฒนธรรมและเศรษฐกิจ 
  ตลาดนํ้า ประเทศไทยมีภูมิประเทศที่อุดมไปด้วยแม่นํ้าลําคลองหลายสายซึ่งมีความ
ผูกพันกับชาวไทยมาช้านานเกิดเป็นตลาดน้ําที่มีการค้าขายทางนํ้าโดยใช้เรือเป็นหลักมกัต้ังอยู่ใน
บริเวณแหล่งชุมชนจนกลายเป็นตลาดประจํา โดยระยะแรกสินค้าที่แม่ค้าชาวไทยนิยมนํามาขายส่วน
ใหญ่จะเป็นผลผลิตทางเกษตรเช่น ปลาแห้ง เกลือ ผลไม้ ผา้ฝ้าย ส่วนพ่อค้าชาวจีน จะนิยมนําสินค้า
จากต่างประเทศ สินค้าอุปโภคบริโภคท่ัวไปมาขาย เช่น ใบชา ผ้าไหม รม่ เคร่ืองถ้วยชาม เป็นต้น ซึ่ง
ได้รับความนิยมและคึกคักอย่างมาก แต่เน่ืองจากสภาพแวดล้อมและการคมนาคมทางบกท่ีสะดวก
รวดเร็วกว่าการคมนาคมทางน้ําจึงส่งผลให้วิถีชีวิตการทํามาหากินของคนในชุมชนเปลี่ยนไปตลาดน้ําก็
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ได้รับความนิยมน้อยลง แต่อย่างไรก็ตามตลาดนํ้ายังได้รับการสนับสนุนจากหน่วยงานระดับท้องถิ่น
ตามนโยบายส่งเสริมการท่องเที่ยวของรัฐบาลเพ่ือเป็นตัวกลางในการจําหน่ายสินค้าและสร้างรายได้
ให้กับชาวบ้านบริเวณน้ันๆอยู่ 
  สกุณี ณฐัพูลวัฒน์ (2542) ได้กล่าวว่ารูปแบบการซื้อขายในปัจจุบันไม่ได้ยึดติดเพียง
แค่ตลาดนัดเพียงอย่างเดียวแต่ยังมีร้านค้า ห้างสรรพสินคา้และร้านสะดวกซื้อจํานวนมากที่เป็น
ศูนย์กลางในการซื้อขาย 
  ตลาดบก ตลาดที่ต้ังขายอยู่บนบกโดยขนาดของตลาดข้ึนอยู่กับสถานที่ทีต่ลาดนัด
ต้ังอยู่โดยตลาดบกที่มีขนาดใหญ่และเป็นตลาดบกแห่งแรงของกรุงรัตนโกสินทร์คือตลาดสําเพ็ง ซึ่ง
เป็นย่านธุรกิจการค้าและที่อยู่อาศัยของชาวจีนจํานวนมากรวมทั้งยังเป็นศูนย์กลางของสินค้านําเข้า
จากประเทศจีนต่อมาสมัยรัชกาลที5่ได้มีการตัดถนนมากมายหลายสายทาํให้ประเทศไทยมีความเจริญ
มากข้ึนจนเกิดศูนย์การค้าเพ่ิมขึ้นอีกหลายแห่งในระยะต่อมา เช่น บริเวณถนนเยาวราช บริเวณถนน
พาหุรัด บริเวณถนนบางลําพู เป็นต้น 
  เกียรติ จิวะกุล (2525) กล่าวว่าตลาดสดเป็นตลาดที่ได้รับการพัฒนามาจากตลาดน้ํา
โดยมีการจัดรูปแบบให้สอดรบักับการปรับตัวเข้าสู่ยุคสมัยและปรับปรุงประเทศในด้านต่างๆโดยมีการ
พัฒนาทั้งรูปแบบ การจัดระเบียบ การบริการ โดยมีโรงอาหารถาวรยกพ้ืนสูงแบ่งเป็นช่องสําหรับ
จําหน่ายสินค้าประเภทอาหารสด อาหารแห้ง ผัก ผลไม ้รวมทั้งบริเวณรอบๆตลาดจะมีสินค้าอุปโภค
บริโภควางขายอยู่ด้วยเช่นกัน 
  สมรักษ์ ชัยสิงห์กานานนท์ (2549) กล่าวว่าตลาดนัด คือ ตลาดบกหรือตลาดน้ําที่จัด
ขึ้นเฉพาะวันหรือสถานที่ที่กําหนดวันใดวันหน่ึงของสัปดาห์จนเป็นที่รู้จักในชุมชนน้ันๆโดยสถานที่ที่
นิยม ทําเป็นตลาดนัดส่วนใหญ่จะเป็นลานวัด สวนสาธารณะ แหล่งชุมชน เป็นต้น 

2 แนวคิดเก่ียวกับรูปแบบการดําเนนิชีวิต 
   Antonides & Raaij (1998) กล่าวว่าการวัดรูปแบบการดําเนินชีวิตโดยการใช้
ทฤษฎี AIO หรือ Activities, Interests, and Opinions (AIO) คือเป็นการดึงรูปแบบการดําเนินชีวิต
ของผู้บริโภคเข้ามาเป็นส่วนหน่ึงในการวิเคราะห์ จัดทํากลยุทธ์ กําหนดทิศทางและการดําเนินงานของ
กิจการโดยสามารถวัดได้จาก กิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็นของผู้บริโภค เพ่ือเข้าถึงความ
ต้องการของผู้บริโภคได้อย่างถูกต้อง 

Engel, Blackwell, & Miniard (1993) กล่าวว่าการแบ่งส่วนการตลาดโดยใช้
พฤติกรรมการดําเนินชีวิตของผู้บริโภคได้รับความนิยมและให้ผลที่แม่นยํา เพราะช้ีให้เห็นถึงความ
ต้องการของผู้บริโภคอย่างแท้จริง 
  Activities 
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  กิจกรรม เป็นสว่นหน่ึงในรูปแบบการดําเนินชีวิตของผู้บริโภค ความช่ืนชอบ งาน
อดิเรก หรือกิจกรรมที่ผู้บริโภคทําเป็นประจํา เช่น งานอดิเรก, กีฬาที่ช่ืนชอบ, สถานทีท่ี่ชอบไป เป็น
ต้น 
  Interest 
  ความสนใจ ความต้องการที่จะเรียนรู้ในบางสิ่งบางอย่างที่ตนสนใจเป็นพิเศษ ซึ่ง
แสดงออกผ่านการกระทํา โดยจะสามารถแบ่งกลุ่มความสนใจออกมาให้ตรงกับความสนใจของ
ผู้บริโภค  
  Option 
  ความคิดเห็น การแสดงออกทางความคิดผ่านค่านิยมที่มต่ีอตนเอง และสิ่งแวดล้อม 
ซึ่งจะแสดงออกถึงตัวตน ความคิดเห็นของผู้บริโภคท่ีมีต่อเรื่องต่างๆ  
  สุภาภรณ์ พลนิกร (2548) กล่าวว่า AIO เป็นการวัดวิถีชีวิตหรือเป็นมาตรวัดจิตนิสัย
ซึ่งเป็นวิธีค้นหาว่าผู้บริโภคทํากิจกรรมอะไร สนใจอะไร และมีความคิดเห็นต่อประเด็นต่างๆอย่างไร
โดยมีตัวแปร 3 ตัวดังนี้ 

1.กิจกรรมที่ทาํ เพ่ือแสดงให้เห็นถึงสิ่งที่ผู้บริโภคช่ืนชอบที่จะทํา 
2.ความสนใจ เป็นสิ่งที่วัดถึงความสนใจ การจัดลําดับความสนใจของ

ผู้บริโภค 
3.ความคิดเห็น เป็นสิ่งที่แสดงถึงความคิด ความรู้สึกและทศันคติในเรื่อง

ต่างๆของผู้บริโภคท่ีมีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 
 
 

 วิธีการศึกษาวิถีชีวิตแบบ AIO 
1.แบบมุ่งเน้นวัฒนธรรม เป็นวิถีชีวิตที่มุ่งเน้นถึงกิจกรรม ความสนใจและ

แสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับวัฒนธรรม ประเพณีต่างๆทางสังคม 
2.แบบมุ่งเน้นสังคม มุ่งเน้นกิจกรรม ความสนใจ และแสดงความคิดเห็น

เก่ียวกับสิ่งรอบๆตัว เช่น การเมือง สิ่งแวดล้อม เป็นต้น 
3.แบบมุ่งเน้นความบันเทิง เป็นวิถีชีวิตที่เก่ียวกับความบันเทิง และ ความ

พอใจของตนเอง เช่น ซื้อของที่ตัวเองช่ืนชอบ รับประทานอาหารท่ีอยากทาน เพ่ือตอบสนองความ
ต้องการภายในของตนเอง 

4.แบบมุ่งเน้นบ้านและครอบครัว เป็นวิถีชีวิตที่มุ่งเน้นกับครอบครัวตนเอง 
การทํากิจกรรมกับครอบครัว 
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5.แบบมุ่งเน้นกีฬาและกิจกรรมกลางแจ้ง เป็นวิถีชีวิตที่มุ่งเน้นการมีสุขภาพ
ที่ดีแข็งแรง 

3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับแรงจูงใจ 
  Maslow (1943) ได้ต้ังสมมติฐานไว้ว่ามนุษย์มีความต้องการดังน้ี 
   -มนุษย์มคีวามต้องการที่ไม่สิ้นสุด 
   -ความต้องการท่ีได้รับการตอบสนองแล้วจะไม่เป็นสิ่งกระตุ้นจูงใจได้อีก 
   -ความต้องการของมนุษย์จะมีความซ้ําซ้อนเนื่องจากบางความต้องการที่
ได้รับการตอบสนองแล้วยังไม่สิ้นสุด 
   -ความต้องการของมนุษย์มีความเป็นลําดับข้ันความสําคัญกล่าวคือเมื่อ
ความต้องการระดับพ้ืนฐานหรือระดับตํ่าได้รับการตอบสนองแล้ว ความต้องการระดับข้ันที่สูงต่อมาก็
จะถูกกระตุ้นให้มีการตอบสนองเพ่ิมข้ึนเรื่อยๆซึ่งความต้องการเหล่าน้ีจะเป็นตัวขับเคล่ือนและเป็น
แรงจูงใจในการใช้ชีวิตของมนุษย์ซึ่งมีสิ่งแวดล้อมรอบด้านมาเป็นตัวกระตุ้น โดยความต้องการอาจ
เกิดขึ้นได้พร้อมๆกัน เพ่ือตอบสนองความต้องการสูงสุดของตนเอง มีลําดับความต้องการท้ังหมด 5 
ขั้นตอน 
   1.ความต้องการทางด้านร่างกาย เป็นความต้องการเพ่ือความอยู่รอดในการ
ดําเนินชีวิต เช่นอาหาร นํ้า เคร่ืองนุ่งห่ม ยารักษาโรค เป็นต้น 
   2.ความต้องการความม่ันคงและความปลอดภัย ในการดําเนินชีวิตตนเอง
รวมถึงความม่ันคงในการทํางาน 
   3.ความต้องการความผูกพันและการยอมรับ เป็นความต้องการท่ีมี
ความสัมพันธ์ที่ดีกับคนรอบด้านอยากได้รับการยอมรับจากสังคมและได้รับการช่ืนชมจากผู้อ่ืน 
   4.ความต้องการการยกย่อง เป็นความต้องการการได้รับการยกย่องหรือให้
เกียรติจากผู้อ่ืน 
   5.ความต้องการความสําเร็จต้องการความก้าวหน้าในชีวิตและพัฒนาตนเอง
จนประสบความ สําเร็จ 
  ดังนั้นจึงจําเป็นต้องศึกษาความต้องการของมนุษย์ในทุกๆขั้นตอนเพ่ือที่จะผลิต
สินค้าที่สามารถตอบสนองความต้องการสูงสูดให้แกลู่กค้า 

แก้วตา อุ๊ เข้มเเข็ง (2554) ได้กล่าวถึงทฤษฎีของเคลย์ตัน แอลเดอร์เฟอร์ว่า ความต้องการ
พ้ืนฐานของมนุษย์เกิดขึ้นได้โดยไม่จําเป็นต้องเรียงก่อน-หลัง เร่ืองใดเกิดขึ้นก่อนหรือเกิดขึ้นพร้อมกันก็
ได้ สามารถแบ่งได้เป็น 3 ประเภทจนเกิดเป็นทฤษฎี ERG  
  1.ความต้องการในการดํารงชีวิต ซึ่งเป็นความต้องการทางร่างกายและการดํารงชีวิต 
เช่น ความต้องการอาหาร นํ้า ที่อยู่ สภาพแวดล้อมที่ดี เป็นต้น 
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  2.ความต้องการทางด้านความสัมพันธ์ เป็นความต้องการท่ีมีความเช่ือมโยงกับผู้อ่ืน
และ สังคมรอบด้าน เช่น ความสัมพันธ์กับเพ่ือนร่วมงาน หัวหน้า การยอมรับในสังคม เป็นต้น 
  3.ความต้องการด้านความเจริญเติบโตก้าวหน้า เป็นความต้องการที่เป็นแรงผลักดัน
จากภาย ใน ต้องการที่จะพัฒนาตนเอง ต้องการความท้าทายใหม่ๆ และแสวงหาโอกาสใหม่ๆ  เป็น
ความต้องการสูงสุด รวมไปถงึเป็นที่ยอมรับของทุกคน 
 ทฤษฎี ERG น้ีจะมีข้อสมมติฐาน 3 ประการ เป็นกลไกสําคญั คือ 

1.ความต้องการท่ีได้รับการตอบสนองหากความต้องการน้ันไม่ได้รับการตอบสนอง
ตามท่ีต้องการ จะส่งผลให้ความต้องการน้ันสูงข้ึนมากกว่าเดิม 
  2.ขนาดของความต้องการหากความต้องการท่ีอยู่ในระดับตํ่าได้รับการตอบสนอง
มากพอ  แล้ว ความต้องการท่ีอยู่ในระดับทีสู่งกว่าก็จะได้รับความสนใจมากย่ิงขึ้น 
  3.ความต้องการท่ีไม่ได้รับการตอบสนองหากความต้องการท่ีมีระดับสูงไมไ่ด้รับการ
ตอบ สนองเป็นเวลานานหรือมีอุปสรรคมาก ก็จะหันกลับมาสนใจความต้องการที่มีระดับตํ่ากว่าแทน 

4 แนวคิดและทฤษฎีปัจจัยสว่นประสมการตลาด 4Ps 
ศิริวรรณ เสรีรตัน์, องอาจ ปทะวานิช, ปริญ ลักษิตานนท์ และ ศุภร เสรีรัตน์ 

(2541) ได้กล่าวถึง ส่วนประสมทางการตลาดทั้งหมด 4 ด้าน ดังน้ี 
1.ผลิตภัณฑ์ คอื สินค้าหรือบริการที่ทําออกมาเพ่ือตอบสนองความต้องการของ

ลูกค้าซึ่งอาจมคีวามแตกต่างกันตามประเภทอุตสาหกรรม ความแตกต่างทางการแข่งขัน รูปแบบ
สินค้าและบริการ คุณภาพสินค้า คุณประโยชน์ ตราสินค้า รวมไปถึงการกําหนดตําแหน่งของ
ผลิตภัณฑ์เพ่ือสร้างคุณค่าทางจิตให้แก่ผู้บรโิภค 

2.ราคา คือ คุณค่าของสินค้าและบริการในรูปของตัวเงิน ซึ่งถ้าคุณค่าที่ได้รับสูงกว่า
ราคาที่ต้องจ่ายไปจะสร้างความประทับใจและเพ่ิมความม่ันใจให้แก่ผู้บริโภคได้อย่างมาก 

3.ช่องทางการจัดจําหน่าย คือ การนําสินคา้และบริการออกสู่ตลาดส่งต่อไปถึง
ผู้บริโภค ไม่ว่าจะเป็นการขนส่ง การเก็บรักษา การจําหน่ายผ่านพ่อค้าคนกลางหรือจําหน่ายโดยตรง 

4.การส่งเสริมการตลาด คือ การส่งเสริมการขายโดยทําให้ผู้บริโภคได้รับข้อมูล
เก่ียวกับสินค้าและบริการของเรามากข้ึนผ่านการโฆษณา การทําสื่อประชาสัมพันธ์ รวมไปถึงการทํา
โปรโมช่ันกระตุ้นการขายสินค้าและบริการ สร้างความรู้จักและการยอมรบัให้เป็นที่แพรห่ลาย 

ทวีศักด์ิ กุศลธรรมรัตน์ (2547) ได้กล่าวถึงส่วนประสามการตลาด 4Ps ของ 
(Kotler, 2003)  ไว้ว่าเป็นส่วนประสมท่ีควบคุมได้ซึ่งธุรกิจจําเป็นต้องนํามาใช้ร่วมกันเพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของกลุ่มเป้าหมายประกอบไปด้วย 
  1.ผลิตภัณฑ์ เมื่อบริษัททราบถึงตลาดเป้าหมายที่ต้องการแล้วบริษัทจําเป็นต้อง
พัฒนากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดให้สอดคล้องกับตลาดเป้าหมายโดยมีผลิตภัณฑ์เป็นหัวใจ
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สําคัญ และเป็นจุดเริ่มต้นของส่วนประสมการตลาดในข้ันถัดไป การกําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑ์ การ
กําหนดราคา ความเหมาะสม เป็นต้น เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคให้ได้มากที่สุด 
  2.ราคา เป็นปัจจัยสําคัญที่นักการตลาดนํามาใช้เป็นเคร่ืองมือในการสร้างรายได้
ให้กับบริษัทเพราะราคาเป็นปัจจัยเพียงตัวเดียวที่ทําให้เกิดรายได้ขึ้นมาซึ่งการกําหนดราคาต้องมีความ
เหมาะสมเน่ืองจากราคาเป็นหน่ึงในกลไกสาํคัญที่สามารถดึงดูดความสนใจของผู้บริโภคได้ดี แต่ก็
สามารถสร้างปัญหาได้เช่นกัน 
  3.การจัดจําหน่าย เป็นการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์จากผู้จัดจาํหน่ายไปยังผู้บริโภคใน
เวลาและสถานที่ที่ลูกค้าต้องการซึ่งการจัดจําหน่ายอาจจะทําได้หลายช่องทางทั้งส่งตรงถึงผู้บริโภค
หรือผ่านช่องทางอ่ืนๆพร้อมๆกัน 
  4.การส่งเสริมการตลาด เป็นวิธีการต่างๆที่สื่อไปยังผู้บริโภคให้ทราบถึงผลิตภัณฑ์ 
ข้อมูล ข่าวสารต่างๆ ช่องทางการจัดจําหน่าย เช่นการประชาสัมพันธ์ การให้สิทธิพิเศษ 
  เสรี วงษ์มณฑา (2542) ได้ให้ความหมาย 4Ps ไว้ว่าส่วนประสมทางการตลาดเป็น
ตัวแปรที่สามารถควบคุมได้ซึง่บริษัทจําเป็นต้องใช้ร่วมกันเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย 
  สุวสา ชัยสุรัตน์ (2453) กล่าวว่าส่วนประสมการตลาดที่นํามาใช้ในการดําเนินธุรกิจ
มักมีหลายปัจจัยสามารถแบ่งออกได้เป็น 2 ปัจจัยหลัก คอื ปัจจัยภายในของกิจการหรือการ
บริหารงานภายในองค์กร และปัจจัยภายนอกที่ไม่สามารถควบคุมได้มีผลต่อการดําเนินงานของกิจการ
จึงต้องมีการปรับตัวต่อการเปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ 

5 แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจ 
Lewis (1898) กล่าวถึงทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อไว้ว่ามีทั้งหมด 4 ขั้นตอน 
1.ความต้ังใจ คือ การรับรู้ถึงสินค้าและบริการซึ่งจะเกิดขึ้นเมื่อผู้บริโภคมีความสนใจ

และตั้งใจจะซือ้รวมทั้งพร้อมที่จะรับสารน้ันๆ 
2.ความสนใจ คือ  ผู้บริโภคจําเป็นต้องมีสิ่งเร้าหรือสิ่งกระตุ้นความสนใจจนสามารถ

แยกแยะสินค้าหรือบริการน้ันๆออกจากย่ีห้อหรือสินค้าอ่ืนๆได้ 
3.ความปรารถนา คือ จากการถูกกระตุ้นแปรเปลี่ยนไปเป็นความปรารถนา ความ

ต้องการที่อยากจะครอบครองสิ่งเหล่าน้ัน 
4.การกระทํา คือ เมื่อเกิดความปรารถนาในการครอบครองแล้วจนมาถึงข้ันต้อน

สุดท้าย คือการซื้อสินค้าหรือบริการน้ันๆมาไว้ครอบครอง 
Kotler (2000) กล่าวว่าการตัดสินใจของผูบ้ริโภคประกอบไปด้วย 
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ปัจจัยภายใน คือ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพและทัศนคติที่แสดงออก
ถึงความต้องการโดยความเสี่ยงเหล่าน้ีจะมีมากหรือน้อยขึ้นอยู่กับประเภทสินค้าและบริการรวมท้ัง
วิธีการซื้อด้วยสามารถแบ่งออกเป็น 2 ส่วน 

1. ความเสี่ยงจากการตัดสินใจของผู้บริโภค หลังจากซื้อสินค้าซึ่งอาจจะต้องพบเจอ
กับสิ่งที่ไม่คาดคิด 

1.1 ความเสี่ยงในด้านคุณสมบัติของสินค้า 
1.2 ความเสี่ยงในด้านกายภาพของสินค้า 
1.3 ความเสี่ยงด้านความคุ้มค่า 
1.4 ความเสี่ยงในด้านสังคม 
1.5 ความเสี่ยงในด้านจิตใจ 
1.6 ความเสี่ยงในด้านระยะเวลาการใช้สินคา้ 

2. ผู้บริโภคมักจะพิจารณาสินค้าเพียง 3-5 ย่ีห้อในแต่ละประเภทเท่าน้ันโดย
ส่วนมากจะเป็นสินค้าที่คุ้นเคยและเป็นที่ยอมรับโดยสามารถแบ่งกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคได้
ออกเป็น 3 ระดับ ดังน้ี 

2.1 ระดับการตัดสินใจซื้อสูง เป็นระดับที่ผู้บริโภคมีความสนใจหาข้อมลู
เป็นจํานวนมากเพ่ือนําประกอบการพิจารณาเลือกซื้อสินคา้ 

2.2 ระดับการตัดสินใจ เป็นระดับที่ผู้บริโภคพอรู้จักสินค้าต่างๆของแต่ละ
ย่ีห้ออยู่บ้างแล้วแต่ก็ยังต้องการหาข้อมูลเพ่ิมเติมเพ่ือนํามาประกอบการตัดสินใจซื้อ 

2.3 ระดับการตัดสินใจในกรณีที่ผู้บริโภคเคยมีประสบการณ์จากการใช้
สินค้าหรือบริการน้ันๆบ้างแล้วแต่ยังอยากหาข้อมูลเพ่ิมเพ่ือยืนยันในสิ่งทีต่นเองรู้ว่าไม่ผิด 

ทิพย์วัลย์ สีจันทร์ (2546) กลา่วว่าการตัดสินใจเป็นการนําตัวเลือกหลายๆทางเลือก
มาเปรียบเทียบจนได้ทางเลือกที่ดีที่สุดมาใช้เป็นแนวทางในการแก้ปัญหาต่อไป 

1. การตัดสินใจแบบสลับซับซ้อน มักเกิดขึน้กับสินค้าที่มคีวามเกี่ยวพันกับ
ส่วนประกอบหลายๆอย่างจึงจําเป็นต้องใช้การตัดสินใจทีร่อบคอบ 

2. ความภักดีต่อตราสินค้า เป็นการตัดสินใจซื้อซ้ําและใช้ระยะเวลาในการตัดสินใจ
ซื้อที่น้อยเพราะมีความพึงพอใจกับสินค้าทีม่ปีระสบการณ์ในการใช้อยู่แลว้  

3. การตัดสินใจแบบมีเวลาจํากัด เป็นการตัดสินใจซื้อสินคา้ที่ผู้บริโภคมีขอ้มูลที่น้อย
แต่จําเป็นต้องซื้อและต้องใช้ความรอบคอบในการตัดสินใจ 

4. การตัดสินใจแบบเฉื่อย ผูบ้ริโภคมีความรู้ ความเกี่ยวพันที่ตํ่าและไม่ทราบถึงความ
แตกต่างของสินค้า การซื้อสนิค้าแบบเดิมไม่ใช่เพราะความภักดีต่อตราสินค้าแต่จะเลือกซื้อเพราะ
ความใกล้ชิด คุน้เคย 
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อดุลย์ จาตุรงคกุล (2541) กลา่วว่ากระบวนการตัดสินใจประกอบไปด้วยขั้นตอนต่างๆ ดังน้ี  
1. ตระหนักถึงความต้องการหรือเล็งเห็นปัญหาซึ่งถูกกระตุ้นโดยสิ่งเร้าหรือปัจจัย

ต่างๆโดยเฉพาะอย่างย่ิงการเมื่อความต้องการมีความเกี่ยวพันกับภาพพจน์ของตนเอง เช่น ความ
ต้องการที่จะมีรูปร่างที่ดี ไม่อ้วน 

2. การค้นหาข้อมูลหรือการเสาะแสวงหาข่าวสาร เป็นการหาข้อมูลจากภายในความ
ทรงจําที่เคยพบเห็นและเคยสัมผสัโดยที่ไมต้่องไปหาข้อมูลเพ่ิมจากภายนอกแต่หากข้อมูลภายในมีไม่
เพียงพอก็จําเป็นต้องเสาะแสวงหาจากแหล่งข้อมูลภายนอกเพ่ิม  

3. การประเมินทางเลือกก่อนซื้อ ผูซ้ื้อจะทาํการตรวจสอบลักษณะของผลิตภัณฑ์ 
และเปรียบเทยีบคุณสมบัติ คุณภาพ มาตรฐานเพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างตราสินค้า เช่น 
ราคา ตราสินค้า ประเทศที่ผลิต เป็นต้น 

4. การซื้อ มักจะเกิดขึ้นที่ร้านค้าโดยที่ผลของกระบวนการซื้อสามารถแบ่งได้ 2 ทาง
คือ ซื้อหรือยุติการซื้อ ซึ่งการซื้ออาจจะเกิดขึ้นเมื่อผู้ซื้อพบทางเลือกที่สามารถตอบสนองความต้องการ
และความพึงพอใจแก่ตนได้สงูสุดเช่นเดียวกันกระบวนการซื้ออาจยุติได้เมื่อผู้ซื้อไม่พบกับทางเลือดใดๆ
ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของตนเองได้ 

5. การอุปโภคบริโภค เป็นการตัดสินใจว่าจะบริโภคหรือไม่บริโภค 
6. การประเมินทางเลือกหลังซื้อ เป็นการทบทวนถึงปัญหาและประเมินค่าทางเลือก 

ซึ่งการประเมินโดยผู้บริโภคมี 2 ประเภท คือ 
-การประเมินก่อนซื้อ เป็นการตัดสินใจที่เล็งเห็นถึงปัญหา ความสําคัญ 

ความคุ้มค่าในการซื้อโดยผลจะออกมาอยู่เพียงแค่ 2 ทางคือซื้อหรือยุติการซื้อ 
-การประเมินภายหลังการซื้อ เป็นการทบทวนหลังการซื้อว่าสินค้าหรือ

บริการที่ซื้อมามีคุณสมบัติและคุณภาพดีจริงตามที่หาข้อมูลมาหรือไม่หากผู้ซื้อพอใจกับสินค้าก็จะเกิด
การซื้อซ้ํา 

7. การจัดการกับสิ่งที่เหลือใช้ ไม่ว่าจะเป็นการทิ้ง การนํากลับไปใช้ใหม ่การนําไป
ขายต่อ เป็นต้น 
 การตัดสินใจ เป็นการเลือกซือ้สิ่งใดสิ่งหนึ่งโดยใช้หลักเหตุผลและปัจจัยต่างๆในการตัดสินใจ
โดยมีสิ่งเร้าเป็นตัวกระตุ้นให้เกิดความปรารถนาจนตัดสินใจเลือกซื้อในทีสุ่ด 

6 ผลงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
ธิดา โมสิกรัตน์ (2557) ได้ทําการศึกษาวิจัยวิถีชีวิตของพ่อค้าแม่ค้าไทยเช้ือสายจีนในตลาด

นํ้าโบราณบางพลีพบว่าพ่อค้าแม่ค้ามีการสบืทอดธรรมเนียมการค้าขายมาจากบรรพบุรุษชาวจีนซึ่ง
อพยพเข้ามาต้ังถ่ินฐานในไทยต้ังแต่อดีตจนสร้างรากฐานครอบครัวเกิดเป็นคนไทยเช้ือสายจีนจํานวน
มากส่งผลให้รปูแบบสินค้า ความเป็นอยู่ วัฒนธรรม อาหารการกิน จึงมีกลิ่นอายของความเป็นจีนร่วม
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อยู่ด้วยซึ่งเป็นไปตามสมมติฐานที่ผู้วิจัยต้ังเอาไว้โดยอาจกล่าวได้ว่าตลาดน้ําโบราณบางพลีได้เข้ามามี
บทบาทในเร่ืองส่งเสริมการทอ่งเที่ยวและพัฒนาชุมชนมากขึ้นแต่ตลาดนํ้าก็ยังคงสามารถรักษาความ
ด้ังเดิมของท้องถิ่นโดยถ่ายทอดวิถีชีวิตผ่านสินค้าและบริการท่ีมีความเฉพาะในแบบของไทย-จีนซึ่ง
สามารถผสานกลมกลืนกับสงัคมไทยได้อย่างดีรวมท้ังตลาดน้ําโบราณบางพลียังมีส่วนรวมในการ
อนุรักษ์วัฒนธรรม ประเพณขีองไทยและของจีนที่มีมาต้ังแต่ในอดีตจนคนไทยหลายคนอาจจะไม่รู้จัก
หรือลืมเลือนไปแล้ว เช่น ประเพณีงานรับบัว งานไหว้หลวงพ่อโต เป็นต้น 

กมลรัตน์ จิราชัยรัตน์ (2548) ได้ศึกษาเกี่ยวกับความนิยมในการซื้อเสื้อผา้แฟช่ันของวัยรุ่นใน
กรุงเทพ รวมท้ังยังศึกษาถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยใช้กลุ่มตัวอย่างจํานวน 200 คนส่วน
ใหญ่พบว่าเป็นเพศหญิงศึกษาอยู่ในระดับมัธยมศึกษาตอนปลายมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟช่ันที่ไม่
แน่นอน จํานวนในการซื้อต่อคร้ังไม่มากนักเฉลี่ยคร้ังละประมาณ 300 บาทนิยมซื้อเสื้อยืดสีขาวโดยซื้อ
เพราะความช่ืนชอบข้อมูลข่าวสารแฟช่ัน และ การตกแต่งร้านซึ่งบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
เลือกซื้อคือผู้ปกครอง ทางด้านปัจจัยของส่วนประสมทางการตลาดพบว่ากลุ่มตัวอย่างได้ให้
ความสําคัญในทุกๆปัจจัยโดยเรียงละดับจาก ช่องทางการจัดจําหน่าย ผลติภัณฑ์ ราคาและโปรโมช่ัน 
มามีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟช่ัน   

กวิน วงศ์ลีดี และ ศิริเพ็ญ เย่ียมจรรยา (2555) ได้ศึกษาถงึปัจจัยด้านการตลาดและความ
ปลอดภัยของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ รวมทั้งแรงจูงใจทีม่าเดินตลาดนัดจตุจักรโดยสุ่มกลุ่มตัวอย่างที่
เป็นชาวต่างชาติมาจํานวน 400 คนพบว่ามีความพอใจในการตลาดสินค้าด้านความหลากหลายของ
สินค้ามีค่าเฉลีย่ 4.30 ด้านความแปลกใหมม่ีค่าเฉลี่ย 3.97 ด้านราคามคี่าเฉลี่ย 3.79 ด้านคุณภาพ 
3.78 และด้านข้อมูลสินค้ามคี่าเฉลี่ย 3.33 อีกทั้งยังพบว่าการบริการก็มีผลต่อการจูงใจของ
นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติด้วยเช่นกันกล่าวคือด้านการคมนาคมท่ีสะดวกด้านคุณภาพของริมทางเดิน 
ด้านศูนย์บริการข้อมูล ด้านป้ายบอกทางและจุดบริการต่างๆ และด้านสาธารณะสุข สิง่เหล่าน้ีเป็น
ปัจจัยสําคัญในการดึงดูดและสร้างความพึงพอใจให้แก่นักท่องเที่ยวต่างชาติให้มาท่องเที่ยวและซื้อของ
ที่ประเทศไทย 

วลาวัลย์ เวชอภิกุล (2551) ได้ทําวิจัยศึกษาเกี่ยวกับการเลือกซื้อและปัจจยัทางด้านส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการมาเลือกซื้อของที่ “ถนนคนเดินมีโชค” เชียงใหม่โดยจัดทํา
แบบสอบถามสุ่มกลุม่ตัวอย่างจํานวน 200 คนโดยผลการศึกษาพบว่าส่วนใหญผู่้ที่มาเดินตลาดเป็น
เพศหญิงอายุเฉลี่ยอยู่ระหว่า 15-25 ปีมีทั้งนักเรียนและพนักงานทั่วไปรายได้อยู่ที่ 5,001-10,000 
บาท ทราบข่าวและรู้จักตลาดนัดผ่านคําบอกต่อของเพ่ือนนิยมมาเดินสัปดาห์ละครั้งตามวันที่สะดวก
และช่วงเวลาที่คนมาเดินจํานวนมากจะเป็นช่วงเวลา18:01-19:00 น.ช่ืนชอบตลาดนัดมีโชคเพราะว่ามี
สินค้าให้เลือกหลากหลายและราคาไม่แพง สินค้าที่นิยมซือ้มากที่สุดคือ เสื้อยืด รองเท้าและต่างหู จาก
การประเมินผลพบว่าผู้ซื้อตัดสินใจซื้อสินคา้ที่ตลาดนัดมีโชคสูง เพราะ สินค้าราคาถูกราคาเหมาะสม 



22 

สามารถต่อรองราคาได้รวมทั้งทางตลาดนัดได้ทําการส่งเสริมการตลาดด้วยการลดราคา สะสมคะแนน
เพ่ือแลกรับของรางวัล ในด้านช่องทางการจัดจําหน่าย เดินทางสะดวก มีพ้ืนที่ให้บริการด้านที่จอดรถ
ฟรี และด้านผลิตภัณฑ์ มีสินค้าที่หลากหลายทั้งรูปแบบ ส ีขนาด เป็นต้น 

ณีรนุช ต้ังใจ (2553) ได้ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในตลาดนัด โดยใช้
เคร่ืองมือในการรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถามเป็นวิจัยเชิงพรรณนาและสถิติวิเคราะห์ผลการวิจัย
พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชายมีอายุอยู่ระหว่าง 38-47 ปี ส่วนใหญ่
ประกอบธุรกิจส่วนตัวและพนักงานเอกชนมีรายอยู่ระหว่าง 10,000-20,000 บาทต่อเดือน พบว่าส่วน
ใหญ่จะนิยมมาซื้อเสื้อผ้าและเครื่องประดับมากที่สุดอีกทั้งยังพบว่าปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซื้อมากที่สุดคอืความคิดตนเอง โดยสาเหตุหลักที่ผู้ตอบแบบสอบถามมาเลือกซื้อสินคา้ที่ตลาดนัด
เพราะราคาถูก ต่อรองได้ และยังพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับส่วนประสมทาง
การตลาดในการประกอบการตัดสินใจ  
 
1.17 การดําเนินการวิจัย 

1.17.1.วิธีการดําเนนิการ 
 ทางบริษัทน้ันมีความประสงค์จะสร้างแหลง่ชุมชนแฟช่ันขนาดใหญ่และดีที่สุดบริเวณรังสิต
ขึ้นมาจึงให้ความสําคัญกับการสํารวจและเก็บรวบรวมข้อมูลความคิดเห็นจากประชาชนจํานวนมาก
จากแหล่งปฐมภูมิและทุติยภูมิเพ่ือนําข้อมูลดังกล่าวมาทําการวิเคราะห์และเขียนแผนธุรกิจให้เกิด
ความเหมาะสม 

1.17.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย  
 เคร่ืองมือที่บริษัทจะนํามาใช้คือการเก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามในการวิจัยและหาข้อสรุป
ซึ่งทางบริษัทจะสุ่มกลุ่มตัวอยา่งมาจํานวน 400 คน โดยลักษณะของแบบสอบถามจะแบ่งออกเป็น  3 
ส่วน ดังน้ี 
 ส่วนที่ 1 ข้อมลูทั่วไปสอบถามรายละเอียดส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามโดยจะประกอบ
ไปด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  
 ส่วนที่ 2 ข้อมลูเกี่ยวกับรูปแบบการดําเนินชีวิต, แรงจูงใจ, 4Ps และการตัดสินใจซื้อสินค้า
ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 3 ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพ่ิมเติม 

1.17.3 ตัวอย่างที่ใชศ้ึกษา 
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือ ประชาชนทั่วไปที่ช่ืนชอบการเดินตลาดนัด

ทั้งเพศหญิงและชาย อายุ 15 ปีขึ้นไป บริเวณชุมชนรังสิต โดยใช้สูตรคํานวณกลุ่มตัวอย่างสัดส่วน
ประชากร (Cochran, 1953) ที่ระดับความเช่ือมั่น ร้อยละ 95 ความผิดพลาดไม่เกิน ร้อยละ 5 ซึ่งจะ
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ได้ขนาดตัวอย่างเท่ากับ 385 ตัวอย่าง และเก็บตัวอย่างเพ่ิมอีก 15 ตัวอย่าง ดังน้ัน จึงได้จํานวนกลุ่ม
ตัวอย่างเท่ากับ 400 ตัวอย่าง 

1.17.4 วิธีการสุ่ม/เลือกตัวอย่าง 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้จะเป็นกลุ่มประชากรท่ีอาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครในบริเวณชุมชนรังสิต 

สถานที่ทีใ่ช้ในการศึกษา คือ ตลาดนัดในกรุงเทพมหานครและบริเวณหน้าห้างสรรพสินค้า โดยกลุ่ม
ตัวอย่างที่สุ่มเก็บข้อมูลจะเป็นบุคคลทั่วไปทั้งเพศหญิงและเพศชาย 
 1.17.5 สถิติที่ใช้วิเคราะห์ขอ้มูล  
 การศึกษาในครั้งน้ีจะทําการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้การวิเคราะห์แบบถดถอยพหุคูณในการ
ทดสอบสมมติฐานที ่1 รูปแบบการดําเนินชีวิตมีอิทธิพลผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสนิค้าที่ตลาดนัด 
ทดสอบสมมติฐานที ่2 ปัจจัยด้านแรงจูงใจมีอิทธิพลผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าที่ตลาดนัด และ 
ทดสอบสมมติฐานที่ 3 ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาดอิทธิพลผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าที่
ตลาดนัดโดยผู้ทําวิจัยได้กําหนดวิธีการแปลผลและวิเคราะห์ข้อมูลด้วยการใช้สูตรการคํานวณหาความ
กว้างของอันตรภาคช้ัน โดยใช้คะแนนเฉล่ียในแต่ละระดับช้ันหาค่าพิสัย (ค่ามากสุด – ค่าน้อยสุด) 
และกําหนดเกณฑ์เฉลี่ยของการแปรผลดังอันตรภาคช้ันต่อไปนี้ (ณัฐวรา ดาววีระกุล, 2558)  
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ตารางที่ 1.1: อันตรภาคช้ัน 
 

ช่วงชั้น แปลผล 
1.00 – 1.80 ระดับน้อยสุด 
1.81 – 2.60 ระดับน้อย 
2.61 – 3.40 ระดับปานกลาง 
3.41 – 4.20 ระดับมาก 
4.21 – 5.00 ระดับมากที่สุด 

 
1.18 กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
                           
ภาพที่ 1.8: กรอบแนวความคิด Gen Y Community 

 
  

สมมติฐาน  
 สมมติฐานที ่1 รูปแบบการดําเนินชีวิตมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า 
 สมมติฐานที ่2 ปัจจัยด้านแรงจูงใจมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า  
 สมมติฐานที ่3 ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา้ 
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1.19 สรปุผลการวิจัย 
 การวิจัยคร้ังนี้มุ่งศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าที่ตลาดนัด Gen Y 
Community เพ่ือศึกษาถึงปัจจัยด้านรูปแบบการดําเนินชีวิต ปัจจัยด้านแรงจูงใจ ปัจจยัด้านส่วน
ประสมทางการตลาดและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสนิค้า โดยการวิเคราะห์ข้อมูล เพ่ือการ
อธิบายและทดสอบสมมติฐานที่เกี่ยวข้องกับตัวแปรในแต่ละตัว ซึ่งผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมแบบสอบถาม
ที่มีคาํตอบครบถ้วนสมบรูณจ์ํานวนทั้งสิ้น 400 ชุด คิดเป็นร้อยละ 100 ของจํานวนแบบสอบถาม
ทั้งหมด 400 ชุด และนํามาประมวลผลด้วยโปรแกรมทางสถิติสําเร็จรูปโดยผลการวิเคราะห์สามารถ
แบ่งออกเป็น 5 ส่วน ประกอบด้วย         

ส่วนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม      
ส่วนที่ 2  ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์ปัจจัยด้านรูปแบบการดําเนินชีวิต                                           

 ส่วนที่ 3  ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์ปัจจัยด้านแรงจูงใจ    
 ส่วนที่ 4   ข้อมลูเกี่ยวกับการวิเคราะห์ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด   

ส่วนที่ 5   ข้อมลูเกี่ยวกับการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ    
ส่วนที่ 6   สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล     
ส่วนที ่1 ข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับผู้ตอบแบบสอบถาม     

 การนําเสนอในส่วนน้ีเป็นผลการศึกษาเก่ียวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่เพศ  
อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ความถ่ีในการเดินตลาดนัด ประเภทสินค้าที่สนใจ
ซื้อมากที่สุด และ งบประมาณในการซื้อสินค้าแต่ละครั้งโ ดยสามารถสรุปผลได้ตามตารางและ
คําอธิบาย ดังต่อไปนี้ 
 

ตารางที่ 1.2: แสดงจํานวนและร้อยละลักษณะส่วนบุคคล ด้านเพศ 
 

ด้านเพศ จํานวน ร้อยละ 
ชาย 105 26.3 
หญิง 295 73.7 
รวม 400 100.00 

             
 จากตารางผลการศึกษาลักษณะส่วนบุคคล ด้านเพศ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิงมากกว่าเพศชาย โดยมีเพศหญิงจํานวน 295 คน คิดเป็นร้อยละ 73.7 และ เพศชาย จํานวน 
105 คน คิดเป็น ร้อยละ 26.3  
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ตารางที่ 1.3: แสดงจํานวนและร้อยละลักษณะส่วนบุคคล ด้านอายุ 
 

ด้านอายุ จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 15 ปี 3 0.8 
อายุ 15 – 25 ปี 247 61.6 
อายุ 26 – 35 ปี 121 30.3 
อายุ 36 – 45 ปี 26 6.5 
มากกว่า 45 ปี 3 0.8 

รวม 400 100 
 

 จากตารางผลการศึกษาลักษณะส่วนบุคคล ด้านอายุ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
อายุระหว่าง 15–25 ปี จํานวน 247 คน คิดเป็นร้อยละ 61.6 รองลงมาจะเป็นอายุ 26–35 ปี จํานวน 
121คน คิดเป็นร้อยละ 30.3 อายุ 36–45 ปี จํานวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5 และจํานวนที่น้อย
ที่สุดม ี2 ช่วงอายุด้วยกันคือ ตํ่ากว่า 15 ปี และมากกว่า 45 ปี จํานวนอย่างละ 3 คนคิดเป็นร้อยละ 
0.8 เท่ากัน 
 
ตารางที่ 1.4: แสดงจํานวนและร้อยละลักษณะส่วนบุคคล ด้านระดับการศึกษา   
 

ด้านระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่าปริญญาตรี 66 16.5 
ปริญญาตร ี 276 69.0 
ปริญญาโท 56 14.0 
สูงกว่าปริญญาโท 2 0.5 

รวม 400 100.00 
          

 จากตารางผลการศึกษาลักษณะส่วนบุคคล ด้านระดับการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญม่ีระดับการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี มีจํานวนทั้งหมด 276 คน คิดเป็น รอ้ยละ 69 และ
รองลงมาจะระดับการศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรี จํานวน 66 คน คิดเป็น รอ้ยละ 16.5 ปริญญาโท 
จํานวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 และ สงูกว่าปริญญาโท จํานวน 2 คน คิดเป็น ร้อยละ 0.5 
ตามลําดับ 
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ตารางที่ 1.5: แสดงจํานวนและร้อยละลักษณะส่วนบุคคล ด้านอาชีพ  
  

ด้านอาชีพ จํานวน ร้อยละ 
นักเรียน/นักศึกษา 201 50.2 
ข้าราชการ 16 4 
ธุรกิจส่วนตัว 24 6 
พนักงานเอกชน 158 39.5 
พ่อบ้าน แม่บ้าน 1 0.3 
อ่ืนๆ 0 0 

รวม 400 100.00 
           
จากตารางผลการศึกษาลักษณะส่วนบุคคล ด้านอาชีพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่

เป็นนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 201 คน คดิเป็นร้อยละ 50.2 รองลงมาจะเป็นพนักงานเอกชน 
จํานวน 158 คน คิดเป็น ร้อยละ 39.5 ธุรกิจส่วนตัว จํานวน 24คน คิดเป็นร้อยละ 6 ข้าราชการ 
จํานวน 16คน ร้อยละ 4 และ พ่อบ้าน แม่บ้าน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3 ตามลําดับ  

 

ตารางที่ 1.6: แสดงจํานวนและร้อยละลักษณะส่วนบุคคล ด้านรายได้ต่อเดือน 
 

ด้านรายได้ต่อเดือน จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 15,000 บาท 86 21.5 
15,001 - 20,000 บาท 187 46.8 
20,001 - 30,000 บาท 80 20.0 
30,001 - 40,000 บาท 34 8.5 
มากกว่า 40,000 13 3.3 

รวม 400 100.00 
           
จากตารางผลการศึกษาลักษณะส่วนบุคคล ด้านรายได้ต่อเดือน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม

ส่วนใหญม่ีรายได้ต่อเดือน 15,001-20,000 บาท จํานวน 187 คน คิดเป็นร้อยละ 46.8 รองลงมาจะมี
รายได้ตํ่ากว่า 15,000 บาท จํานวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 รายได้ 20,001-30,000 บาท 
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จํานวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20.0 รายได้ 30,001-40,000 บาท จํานวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 
และน้อยสุดคอืมีรายได้มากกว่า 40,000 บาท ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 1.7: แสดงจํานวนและร้อยละลักษณะส่วนบุคคล ด้านความถี่ในการเดินตลาดนัด 
 

ด้านความถ่ีในการเดินตลาดนัด จํานวน ร้อยละ 
น้อยกว่า 1 ครั้งต่อเดือน 109 27.2 
เฉลี่ย 1 ครั้งต่อสัปดาห์ 102 25.4 
เฉลี่ย 1-3 ครั้งต่อเดือน 120 29.9 
มากกว่า 1 ครั้งต่อสัปดาห์ 68 17.5 

รวม 400 100.00 
            
 จากตารางผลการศึกษาลักษณะส่วนบุคคล ด้านความถี่ในการเดินตลาดนัด พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เดินตลาดนัดเฉลี่ย 1-3 ครั้งต่อเดือน จํานวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 29.9 
รองลงมาน้อยกว่า 1 ครั้งต่อเดือน จํานวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 27.2 เฉลี่ย 1 ครั้งต่อสัปดาห์ 
จํานวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.4 และ มากกว่า 1 ครั้งต่อสัปดาห์ จํานวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 
17.5 ตามลําดับ 
 

ตารางที่ 1.8: แสดงจํานวนและร้อยละลักษณะส่วนบุคคลด้านประเภทของสินค้าในตลาดนัดที่ให้
ความสนใจซื้อมากที่สุด 

 

ด้านประเภทของสินค้าในตลาดนัดที่ให้ความสนใจซ้ือ
มากที่สุด 

จํานวน ร้อยละ 

เสื้อผ้าและเคร่ืองแต่งกายแฟช่ัน 179 44.9 
กระเป๋าและเคร่ืองหนัง 11 2.7 
เคร่ืองสําอาง 10 2.5 
เคร่ืองประดับ 6 1.5 
อุปกรณ์อิเล็กโทรนิกส ์ 7 1.7 
อาหาร 159 39.7 
สินค้าอุปโภค บริโภค 28 7.0 

รวม 400 100.00 
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จากตารางผลการศึกษาลักษณะส่วนบุคคล ด้านประเภทของสินค้าในตลาดนัดที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความสนใจซือ้มากที่สุด พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะเลือกซื้อเสื้อผ้าและ
เคร่ืองแต่งกายแฟช่ันมากที่สดุ จํานวน 179 คน คิดเป็นร้อยละ 44.9 รองลงมาคือ อาหาร จํานวน 
159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.7 สินค้าอุปโภคบริโภค จํานวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7 กระเป๋าและ
เคร่ืองหนัง จํานวน 11 คน  คิดเป็นร้อยละ 2.7 เคร่ืองสําอาง อุปกรณ์อิเล็กโทรนิกส ์จาํนวน 7 คน 
คิดเป็นร้อยละ 1.7 และน้อยมี่สุด คือ เครื่องประดับ จํานวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 1.9: แสดงจํานวนและร้อยละลักษณะส่วนบุคคล ด้านงบประมาณในการเลือกซื้อสินค้าใน

ตลาดนัดแต่ละครั้ง 
 

ด้านงบประมาณในการเลือกซ้ือสินค้าในตลาดนัดแต่ละ
ครั้ง 

จํานวน ร้อยละ 

น้อยกว่า 1,000 บาท 320 79.8 
1,001-2,000 บาท 63 15.7 
2,001-3,000 บาท 9 2.5 
3,001-4,000 บาท 4 1.0 
มากกว่า 4,000 บาทข้ึนไป 4 1.0 

รวม 400 100.00 
           
จากตารางผลการศึกษาลักษณะส่วนบุคคล ด้านงบประมาณในการเลือกซื้อสินค้าในตลาดนัด

แต่ละครั้ง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้งบประมาณน้อยกว่า 1,000 บาทมากที่สุด จํานวน 
320 คน คิดเป็นร้อยละ 79.8 รองลงมาเป็น 1,001-2,000 บาท จํานวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.7 
2,001-3,000 บาท จํานวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.2 และน้อยที่สุดม2ีระดับด้วยกันคือ 3,001-4,000 
บาท จํานวน 4คน คิดเป็นร้อยละ 1 และมากกว่า 4,000 บาทข้ึนไป 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1 
ตามลําดับ  

 
ส่วนที ่2 ข้อมูลเก่ียวกับการวิเคราะหป์ัจจัยด้านรูปแบบการดําเนินชีวิต  

 การนําเสนอในส่วนน้ีจะใช้วิเคราะห์โดยใช้ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานด้วยการวัด
ระดับความคิดเห็นของประชากรบริเวณแถบรังสิตเก่ียวกับปัจจัยด้านรูปแบบการดําเนินชีวิตที่มีผลต่อ
การตัดสินใจซือ้สินค้าที่ตลาดนัด 
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ตารางที่ 1.10: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านรูปแบบการดําเนินชีวิต 
 

ปัจจัยด้านรูปแบบการดําเนนิชีวิต x̄ SD. แปลค่า 
ท่านมีความสนใจสินค้าแฟช่ันจึงช่ืนชอบเดินตลาดนัดเป็นประจํา 3.13 1.05 ปานกลาง 
ท่านคิดว่าตลาดนัดมีความหลากหลายของสินค้าจึงเลือกซื้อ
สินค้าที่ตลาดนัด 

3.57 0.88 มาก 

ท่านคิดว่าการเดินตลาดนัดเป็นส่วนหน่ึงในชีวิตประจําวัน 2.89 1.09 ปานกลาง 
ท่านคิดว่าการเดินตลาดนัดเป็นกิจกรรมที่ควรทํากับเพ่ือนเป็น
ประจํา 

2.91 1.06 ปานกลาง 

ท่านคิดว่าการเดินตลาดนัดเป็นกิจกรรมทีส่รา้งเสริม
ความสัมพันธ์ที่ดีให้กับครอบครัว 

3.03 1.03 ปานกลาง 

ท่านรู้สึกเพลิดเพลินเมื่อได้เดินตลาดนัดเพราะการเดินตลาดนัด
สามารถช่วยผ่อนคลายความเครียด 

3.57 0.96 มาก 

ท่านมักใช้เวลาว่างส่วนใหญ่ในการเดินเลือกซื้อของที่ตลาดนัด 2.83 1.05 ปานกลาง 
ท่านคิดว่าสินค้าที่ซื้อจากตลาดนัดมีคุณภาพมากกว่าสินค้า
ออนไลน์จึงมักเลือกซื้อสินค้าที่ตลาดนัดเป็นประจํา 

3.14 0.96 ปานกลาง 

ท่านคิดว่าสินค้าที่ซื้อจากตลาดนัดมีคุณภาพไม่ต่างจากสินค้าที่
ซื้อจากห้างสรรพสินค้า 

2.96 1.00 ปานกลาง 

ท่านให้ความสนใจกับเทรนด์แฟช่ันและช่ืนชอบแต่งตัวตาม
แฟช่ันด้วยเสื้อผ้า ตลาดนัด 

2.98 1.08 ปานกลาง 

ค่าเฉลี่ยรวม 3.101 1.01 ปานกลาง 
            

จากตารางผลการศึกษาด้านรูปแบบการดําเนินชีวิตของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยภาพรวมมี
ความคิดเห็นอยู่ที่ระดับปานกลาง โดยมีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 3.101 และเมื่อวิเคราะห์เป็นรายข้อพบว่า 
ข้อที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสนใจมีค่าเฉล่ียรวมมากทีสุ่ดเป็นอันดับแรก ได้แก่  ความเพลิดเพลิน
เมื่อได้เดินตลาดนัดเพราะการเดินตลาดนัดสามารถช่วยผ่อนคลายความเครียด และความหลากหลาย
ของสินค้าจึงเลือกซื้อสินค้าทีต่ลาดนัด มีค่าเฉลี่ย 3.57 เท่ากัน รองลงมา ได้แก่ สินค้าทีซ่ื้อจากตลาด
นัดมีคุณภาพมากกว่าสินค้าออนไลน์จึงมักเลือกซื้อสินค้าที่ตลาดนัดเป็นประจํามีค่าเฉลี่ย 3.14  มี
ความสนใจสินค้าแฟช่ันจึงช่ืนชอบเดินตลาดนัดเป็นประจํามีค่าเฉลี่ย 3.13 ตามลําดับ และข้อที่มี
ค่าเฉลี่ยน้อยทีสุ่ด คือ มักใช้เวลาว่างส่วนใหญ่ในการเดินเลอืกซื้อของที่ตลาดนัดมีค่าเฉลี่ย 2.83  
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ส่วนที่ 3 ข้อมูลเก่ียวกับการวิเคราะหป์ัจจัยด้านแรงจูงใจ    
 การนําเสนอในส่วนน้ีจะใช้วิเคราะห์โดยใช้ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ด้วยการวัด
ระดับความคิดเห็นของประชากรบริเวณแถบรังสิตเก่ียวกับปัจจัยด้านแรงจูงใจที่มีผลต่อการตัดสินใจ
สินค้าที่ตลาดนัด 

 
ตารางที่ 1.11: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านแรงจูงใจ 
 

ปัจจัยด้านแรงจูงใจ x̄ SD. แปลค่า 
ท่านคิดว่าการเดินตลาดนัดสามารถตอบสนองความต้องการข้ัน
พ้ืนฐานทางด้านอาหารและนํ้าได้ดี 

3.74 0.88 มาก 

ท่านคิดว่าการสวมใสส่ินค้าตลาดนัดสามารถทําให้เป็นที่ยอมรับ
ในสังคมได้เช่นกัน 

3.48 0.87 มาก 

ท่านคิดว่าการสวมใสส่ินค้าแฟช่ันตลาดนัดก็สามารถทําให้ดูดี
ได้ 

3.67 0.85 มาก 

ท่านมีความมั่นใจเมื่อได้สวมใส่สินค้าตลาดนัดจึงช่ืนชอบเดิน
เลือกซื้อสินค้าที่ตลาดนัดเป็นประจํา 

3.27 0.96 ปานกลาง 

ท่านคิดว่าการแต่งตัวตามแฟช่ันตลาดนัดสามารถตอบสนอง
ความต้องการพ้ืนฐานของตนเองได้ดี 

3.28 0.95 ปานกลาง 

ท่านคิดว่าการสวมใสส่ินค้าตลาดนัดก็สามารถทําให้ท่านสามารถ
ประสบความสําเร็จในชีวิตได้เช่นกัน 

3.56 1.04 มาก 

ท่านคิดว่าการใช้เคร่ืองสําอางตลาดนัดก็สามารถทําให้ท่าน
สามารถประสบความสําเร็จในชีวิตได้เช่นกัน 

3.16 1.16 ปานกลาง 

ค่าเฉลี่ยรวม 3.32 0.97 มาก 
            

จากตารางผลการศึกษาด้านแรงจูงใจของผูต้อบแบบสอบถามในภาพรวมพบว่าอยู่ในระดับ
ความคิด เห็นมาก โดยมีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 3.32 และเมือ่วิเคราะห์เป็นรายข้อพบว่า ข้อที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความสนใจมคี่าเฉลี่ยรวมมากที่สุดเป็นอันดับแรก ได้แก่การเดินตลาดนัดสามารถ
ตอบสนองความต้องการข้ันพ้ืนฐานทางด้านอาหารและเคร่ืองด่ืมได้ดีมีค่าเฉลี่ย 3.74 รองลงมา ได้แก่ 
การสวมใส่สินค้าแฟช่ันตลาดนัดก็สามารถทาํให้ดูดีได้มีค่าเฉลี่ย 3.67 การสวมใส่สินค้าตลาดนัดก็
สามารถทําใหท้่านสามารถประสบความสําเร็จในชีวิตได้เช่นกันมีค่าเฉลี่ย 3.56 การสวมใส่สินค้าตลาด
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นัดสามารถทําให้เป็นที่ยอมรับในสังคมได้เช่นกันมีค่าเฉลี่ย 3.48 ตามลําดับ และข้อที่มคี่าเฉลี่ยน้อย
ที่สุด คือ การใช้เครื่องสําอางตลาดนัดก็สามารถทําให้ท่านสามารถประสบความสําเร็จในชีวิตได้
เช่นกันมีค่าเฉลี่ย 3.16 
 

ส่วนที่ 4 ข้อมูลเก่ียวกับการวิเคราะห์ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด   
 ใช้ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยวัดระดับความคิดเห็นของประชากรบริเวณแถบ
รังสิตเก่ียวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจสินค้าที่ตลาดนัด 
 
ตารางที่ 1.12 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด 
 

ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด x̄ SD. แปลค่า 
ตลาดนัดมีสินค้าแฟช่ันให้เลอืกหลากหลายร้าน   3.76 0.88 มาก 
ตลาดนัดมีสินค้าที่ทันสมัยและไม่ตกเทรนด์   3.63 0.87 มาก 
ตลาดนัดมีสินค้าราคาถูกและจับต้องได้ง่าย 3.91 0.85 มาก 
ตลาดนัดมีสินค้าหายาก 3.04 0.97 ปานกลาง
ตลาดนัดมีสินค้าให้เลือกหลากหลายราคา 3.81 0.84 มาก 
ราคามีความเหมาะสมเมื่อเทยีบกับคุณภาพ 3.61 0.82 มาก 
ตลาดนัดมีพ้ืนที่ที่กว้างขวางสามารถเดินเลือกซื้อของได้สะดวก 3.54 0.85 มาก 
ที่ต้ังของตลาดนัดใกล้กับระบบขนส่งสาธารณะสามารถเดินทางได้
สะดวก 

3.56 0.86 มาก 

ตลาดนัดมีการจัดสรรล็อคร้านค้าและประเภทสินค้า 3.46 0.88 มาก 
ตลาดนัดมีสินค้าจัดจําหน่ายที่เพียงพอต่อปริมาณความต้องการ 3.60 0.80 มาก 
ตลาดนัดมีการประชาสัมพันธ์ตลาดอย่างสมํ่าเสมอ 3.09 0.93 ปานกลาง
ตลาดนัดมีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย 3.03 1.01 ปานกลาง

ค่าเฉลี่ยรวม 3.59 0.86 มาก 
 
จากตารางผลการศึกษาด้านส่วนประสมการตลาดของผู้ตอบแบบสอบถามในภาพรวมพบว่า 

อยู่ในระดับความคิดเห็นมากโดยมีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 3.59 และเมื่อวิเคราะห์เป็นรายข้อพบว่า ข้อที่
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสนใจมากที่สุดเป็นอันดับแรกได้แก่ ตลาดนัดมีสินค้าราคาถูกและจับต้อง
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ได้ง่ายมีค่าเฉลี่ย 3.91 รองลงมา ได้แก่ ตลาดนัดมีสินค้าใหเ้ลือกหลากหลายราคามีค่าเฉลี่ย 3.81 และ 
ตลาดนัดมีสินค้าแฟช่ันให้เลอืกหลากหลายร้านมีค่าเฉลี่ย 3.76 ตามลําดับ และข้อทีม่ีคา่เฉลี่ยน้อย
ที่สุด คือ ตลาดนัดมีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายมีค่าเฉลี่ย 3.03 

 
ส่วนที่ 5 ข้อมูลเก่ียวกับการวิเคราะหป์ัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ 

 การนําเสนอในส่วนน้ีจะใช้วิเคราะห์โดยใช้ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ด้วยการวัด
ระดับความคิดเห็นของประชากรบริเวณแถบรังสิตเก่ียวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าที่
ตลาดนัด 
 
ตารางที่ 1.13: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ 
 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสนิใจ x̄ SD. แปลคา่ 
ท่านตัดสินใจซือ้สินค้าจากความต้องการของตนเองเป็นหลัก 4.08 0.80 มาก 
ท่านตัดสินใจซือ้สินค้าตลาดนัดเพราะอยากดูดี 3.09 0.96 ปานกลาง
ท่านตัดสินใจซือ้สินค้าโดยพิจารณาจากสินค้าที่มีคุณภาพและได้
มาตรฐาน 

3.70 0.88 มาก 

ท่านตัดสินใจซือ้สินค้าโดยพิจารณาจากแหลง่ข้อมูลตาม
อินเทอร์เน็ต 

3.28 1.01 ปานกลาง

ท่านตัดสินใจซือ้สินค้าโดยประเมินและเปรียบเทียบสินค้าจาก
ตราสินค้าอ่ืนๆ 

3.58 0.87 มาก 

ท่านมักตัดสินใจซื้อสินค้าที่หน้าร้านค้ามากกว่าซื้อจากออนไลน์ 3.81 0.93 มาก 
ท่านตัดสินใจซือ้สินค้าโดยคํานึงถึงความสําคัญและความคุ้มค่าใน
การซื้อเป็นหลกั 

3.92 0.80 มาก 

ท่านตัดสินใจซือ้สินค้าโดยพิจารณาจากประสบการณ์ซื้อคร้ังที่
ผ่านมา 

3.92 0.85 มาก 

ค่าเฉลี่ยรวม 3.64 0.87 มาก 
  

จากตารางผลการศึกษาด้านส่วนประสมการตลาดของผู้ตอบแบบสอบถาม ในภาพรวมพบว่า
อยู่ในระดับความคิดเห็นมากโดยมีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 3.64 เมื่อวิเคราะห์เป็นรายข้อพบว่า ข้อที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความสนใจมคี่าเฉลี่ยรวมมากที่สุดเป็นอันดับแรก ได้แก่ ตัดสินใจซื้อสินคา้จากความ
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ต้องการของตนเองเป็นหลักมีค่าเฉลี่ย 4.08 รองลงมา ได้แก่ ตัดสินใจซือ้สินค้าโดยพิจารณาจาก
ประสบการณ์ซื้อครั้งที่ผ่านมา และ ตัดสินใจซื้อสินค้าโดยคํานึงถึงความสําคัญและความคุ้มค่าในการ
ซื้อเป็นหลัก มคี่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.92 ตามลําดับ และข้อทีม่ีค่าเฉล่ียน้อยที่สุด คือ ตัดสินใจซือ้สินค้าตลาด
นัดเพราะอยากดูดีมีค่าเฉลี่ย 3.09 
 

ส่วนที่ 6 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 เป็นการทดสอบสมมติฐานเพ่ือทดสอบตัวแปรที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการตลาดนัด
จํานวน 3 สมมติฐาน โดยมีตัวแปรต้นคือ รูปแบบการดําเนินชีวิต แรงจูงใจ และส่วนประสมทาง
การตลาด ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจเลือกซื้อของในตลาดนัด     
 จากผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับ ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา้ที่
ตลาดนัดของผู้บริโภคบริเวณรังสิตในภาพรวมพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสนใจถึงปัจจัย
ทางด้านรูปแบบการดําเนินชีวิตอยู่ในระดับปานกลาง โดยจะให้ความสําคัญในเร่ืองความหลากหลาย
ของสินค้า และ ความเพลิดเพลินในการเดินตลาดนัดเป็นหลัก ปัจจัยด้านแรงจูงใจ ผู้ตอบแบบ 
สอบถามให้ความสนใจอยู่ในระดับมาก ในเรื่องของความสามารถในการตอบสนองความต้องการ
ทางด้านอาหารและเคร่ืองด่ืม และการสวมใส่สินค้าแฟช่ันตลาดนัดสามารถทําให้ดูดีได้ ปัจจัยด้านส่วน
ประสมทางการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสนใจทางด้านความหลากหลายของราคาอยู่ใน
ระดับมาก และ ปัจจัยด้านการตัดสินใจ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตัดสินใจซื้อสินค้าจากความ
ต้องการของตนเองเป็นหลักอยู่ในระดับมาก 
 

ตารางที่ 1.14: แสดงผลการวิเคราะห์ตัวแปรต้น รูปแบบการดําเนินชีวิต แรงจูงใจ และ ส่วนประสม
ทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้าที่ตลาดนัดของผู้บริโภคบริเวณรังสิต  

 
ตัวแปรต้น B Beta T Sig 
รูปแบบการดําเนินชีวิต -0.032 -0.042 -0.833 0.405 
แรงจูงใจ 0.213 0.262 5.005 0.000 
ส่วนประสมทางการตลาด 0.541 0.548 10.928 0.000 

     R Square=0.518 F=141.728, p < 0.05    
  

H0: ปัจจัยด้านรูปแบบการดําเนินชีวิต ปัจจัยด้านแรงจูงใจ และปัจจัยด้านส่วนประสม
การตลาดไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าที่ตลาดนัดของผู้บริโภคบริเวณรังสิต  
 H1: ปัจจัยด้านรูปแบบการดําเนินชีวิต ปัจจัยด้านแรงจูงใจ และปัจจัยด้านส่วนประสม
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การตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าที่ตลาดนัดของผู้บริโภคบริเวณรังสิต    
 ผลการทดสอบสมมติฐาน ปฎิเสธ H0 ยอมรับ H1 หมายความว่า ปัจจัยด้านรูปแบบการ
ดําเนินชีวิต ปัจจัยด้านแรงจูงใจและปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดที่มอิีทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าที่ตลาดนัดของผู้บริโภคบริเวณรังสิต อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทดสอบที่ 0.05 F = 141.728 
โดยพิจารณาจากค่า Significance ที่ 0.000 เมื่อพิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย พบว่า ปัจจัยทีม่ี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าที่ตลาดนัดของผู้บริโภคบริเวณรังสิตในเชิงบวกมากที่สุด คือ ปัจจัย
ด้านส่วนประสมทางการตลาด (β = 0.548) รองลงมา คือ ปัจจัยด้านแรงจูงใจ (β = 0.262) และ
อันดับสุดท้าย คือ ปัจจัยด้านรูปแบบการดําเนินชีวิต (β = -0.042) ซึ่งมคี่า Significance ที่ 0.405 
เพียงตัวแปรเดียว           

เมื่อวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิการกําหนด (R Square = 0.518) พบว่า ปัจจัยด้านแรงจูงใจ 
และปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินคา้ที่ตลาดนัดของผู้บริโภค
บริเวณรังสิต รวมเท่ากับ 51.8% ส่วนที่เหลอือีก 48.2% มาจากปัจจัยด้านอ่ืนๆ โดยปัจจัยทางด้าน
ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินคา้ที่ตลาดนัดบริเวณโซนรังสิตที่ t = 10.928 
ปัจจัยทางด้านแรงจูงใจที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินคา้ที่ตลาดนัดบริเวณโซนรังสิตที่ t = 5.005 
และปัจจัยทางด้านรูปแบบการดําเนินชีวิตที่ t = -0.833 การวิเคราะห์ค่าสถิติทดสอบ F = 141.728 
ค่า Significance มีค่าเท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 แสดงว่า ตัวแปรอิสระอย่างน้อย 1 ตัวมี
อิทธิพลต่อตัวแปรตาม                            
 ผลการศึกษาและวิเคราะห์ตามสมมติฐานพบว่าจากสมมติฐานที่ต้ังไว้ทั้งหมด 3 ข้อ ให้
ผลลัพธ์ ดังต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 1.15: สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
                 สมมติฐาน   ผลการทดสอบสมมติฐาน
สมมติฐานที ่1 รูปแบบการดําเนินชีวิตมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือก
ซื้อสินค้าที่ตลาดนัดของผู้บริโภคบริเวณรังสิต 

       ไม่สอดคล้อง 
 

สมมติฐานที ่2 แรงจูงใจมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าที่
ตลาดนัดของผู้บริโภคบริเวณรังสิต 

         สอดคล้อง 
 

สมมติฐานที ่3 ส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
สินค้าที่ตลาดนัดของผู้บริโภคบริเวณรังสิต 

         สอดคล้อง 
 

 
 จากผลการศึกษาเก่ียวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา้ที่ตลาดนัดของ
ผู้บริโภคบริเวณชุมชนรังสิตในภาพรวม ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสนใจถึงปัจจัยทางด้านรูปแบบ
การดําเนินชีวิตอยู่ในระดับปานกลาง โดยจะให้ความสําคญัในเรื่องความหลากหลายของสินค้า และ
ความเพลิดเพลินในการเดินตลาดนัดเป็นหลัก ปัจจัยด้านแรงจูงใจ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสนใจ
ทางด้านอาหารและสินค้าแฟช่ันอยู่ในระดับมาก ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความสนใจทางด้านความหลากหลายของราคาอยู่ในระดับมาก และ ปัจจัยด้านการ
ตัดสินใจ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตัดสินใจซื้อสินค้าจากความต้องการของตนเองเป็นหลักอยู่ใน
ระดับมาก แสดงว่าผู้บริโภคนิยมเดินตลาดนัดที่มีสินค้าหลากหลายประเภท โดยเฉพาะการเลือกซื้อ
อาหารและเสือ้ฟ้าซึ่งอยู่ในปัจจัยสี่ในการดําเนินชีวิต ขณะเดียวกันก็ให้ความสําคัญกับเร่ืองของราคา
ซึ่งอยู่ในปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด แสดงว่าการเดินซื้อของตามตลาดนัดจะมีราคาถูกกว่าการซื้อ
ของในห้าง          
 ผลการทดสอบสมมติฐานที ่1 พบว่า ปัจจัยด้านรูปแบบการดําเนินชีวิตในภาพรวมไม่ส่ง
อิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าที่ตลาดนัดของผู้บริโภคและยังไม่สอดคล้องกับแนวคิดรูปแบบ
การดําเนินชีวิต หรือ AIO ของ ธวัชชัย สุขสมโภชน์ (2558) ทั้งน้ีเป็นเพราะรูปแบบการดําเนินชีวิต
หรือพฤติกรรมของผู้บริโภคมีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลาทั้งปัจจัยทางสังคม กระแสนิยม 
สิ่งแวดล้อม ซึง่ส่งผลให้ผู้บริโภคมีรูปแบบการดําเนินชีวิตที่แตกต่างกันไปและไม่คงที่ ดังน้ันรูปแบบ
การใช้ชีวิตในภาพรวมจึงมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินคา้อยู่เพียงระดับปานกลางและไม้ใช้ปัจจัย
หลักในการตัดสินใจซื้อสินค้า          
 ผลการทดสอบสมมติฐานที ่2 พบว่า ปัจจัยด้านแรงจูงใจในภาพรวมมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
เลือกซื้อสินค้าที่ตลาดนัดของผู้บริโภคอันเป็นผลสืบเน่ืองมาจากการตัดสินใจซื้อส่วนใหญ่จะอ้างอิงมา
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จากความต้องการของตนเองเป็นหลัก ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดด้านแรงจูงใจของศิริวรรณ เสรีรัตน ์
และคณะ (2541) ที่ได้ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในตลาดนัด ซึ่งพบว่าปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อมากที่สุด คือ ตนเอง ทั้งน้ีเป็นเพราะว่าความต้องการที่เกิดขึ้นจากภายใน
ของผู้บริโภคมักถูกกระตุ้นจากสภาพแวดล้อมรอบด้านจนนําไปสู่การตอบสนองความต้องการสูงสุด
ด้วยการทําตามความต้องการหรือการตัดสินใจซื้อสินค้าน่ันเอง     

ผลการทดสอบสมมติฐานที ่3 พบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดในภาพรวมมีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจเลอืกซื้อสินค้าทีต่ลาดนัดของผู้บริโภคมากที่สดุ ทั้งน้ีเป็นเพราะผู้บริโภคได้ตัดสินใจซื้อ
สินค้าจากความหลากหลาย และราคาของสินค้าเป็นหลักสําคัญซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดด้านส่วน
ประสมการตลาดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541) ที่กล่าวว่าองค์ประกอบของ สินค้า ราคา 
สถานที่และ กจิกรรมส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า เน่ืองจากเป็นปัจจัยสําคัญที่
ผู้บริโภคใช้พิจารณาก่อนการซื้อสินค้า 

สรุป 
 ผลการศึกษาจากการวิเคราะห์ พบว่าปัจจัยด้านรูปแบบการดําเนินชีวิต ปัจจัยด้านแรงจูงใจ 
และปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าทีต่ลาดนัดของผู้บริโภค
บริเวณชุมชนรังสิตอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ผลการศึกษาทีม่ีความสอดคลอ้งกับ
สมมติฐานมีเพียงแค่ ปัจจัยทางด้านแรงจูงใจและปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา้ของที่ตลาดนัดของผู้บริโภคบริเวณชุมชนรังสิตเท่าน้ัน ในขณะที่ปัจจัย
ทางด้านรูปแบบการดําเนินชีวิตยังไม่ส่งอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าที่ตลาดนัดของผู้บริโภค
บริเวณชุมชนรังสิต อย่างไรก็ตามจากการวิเคราะห์แบบสอบถามเชิงลึกทั้ง 400 ชุด ของกลุ่มตัวอย่าง
ผู้บริโภคท่ีอาศัยอยู่บริเวณชุมชนรังสิตน้ัน ทําให้ทราบถึงสิ่งที่ผู้บริโภคให้ความสําคัญมากที่สุดในการ
การตัดสินใจเดินเลือกซื้อสินคา้ที่ตลาดนัดน้ันคือ ปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด เน่ืองจาก
ตลาดนัดมีสินค้าและอาหารท่ีหลากหลาย ราคาถูกและมคีุณภาพ อีกทั้งกลุ่มผู้บริโภคมีกําลังซื้อที่
หลากหลายทั้งระดับสูงและระดับกลางจนไปถึงระดับตํ่า จึงทําให้ตลาดนัดเป็นอีกหน่ึงทางเลือกที่
น่าสนใจสําหรบัผู้บริโภคในการหาซื้อสินค้าและรับประทานอาหารน่ันเอง 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 2 
การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
เป็นการนําเสนอเน้ือหาเก่ียวกับการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน และการวิเคราะห์ปัจจัย

แวดล้อมภายนอกที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจ เพ่ือมาสรุปเป็นปัจจัยเสี่ยงต่อการดําเนินงานของธุรกิจโดย
แบ่งเป็นปัจจัยเสี่ยงภายใน และปัจจัยเสี่ยงภายนอก ดังรายละเอียดเป็นรายข้อต่อไปนี้ 

 
2.1 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 

1.ปัจจัยด้านเงินทุน 
 เงินทุนเป็นหน่ึงในปัจจัยสําคญัของการดําเนินธุรกิจที่มีความสัมพันธ์กับความสําเร็จและความ
ล้มเหลวเน่ืองจากจํานวนเงินทุนสามารถบ่งบอกถึงแนวโน้มการเติบโตและสภาพคล่องของบริษัทได้
เป็นอย่างดีซึ่งการเพ่ิมเงินทุนสมทบอยู่เร่ือยๆ จะย่ิงส่งผลกระทบและก่อหน้ีสินให้กับบริษัทจํานวน
มากโดยบริษัทจําเป็นต้องคํานึงถึงโครงสร้างเงินทุนทั้ง 5 ปัจจัย คือ อัตราการจ่ายปันผล สภาพคล่อง 
ประสิทธิภาพในการทํากําไร ขนาดของกิจการ และอัตราภาษี โดย Gen Y Community เป็นธุรกิจ
เจ้าของคนเดียวมีทุนจดทะเบียนจํานวน 34,450,000 บาท ซึ่งเป็นกิจการขนาดเล็กจึงมีความเสี่ยงทาง
ธุรกิจที่สูง รวมทั้งไม่มีเงินทุนสํารองและเงินช่วยเหลือจากภายนอกส่งผลให้กระแสเงินสดสภาพคล่อง
ทางการเงินของบริษัทยังไม่ดีเท่าที่ควร และมีความสามารถในการทํากําไรที่ยังไม่คล่องตัว เน่ืองจาก
อยู่ในช่วงเร่ิมต้นกิจการ จึงต้องใช้ระยะเวลาในการคืนทุน ส่งผลให้โอกาสในการเติบโตของกิจการไม่
คงที่เพราะฉะน้ันปัจจัยทางการเงินจึงเป็นหนึ่งในปัจจัยที่สามารถสร้างผลกระทบต่อบริษัทได้โดยตรง 

ผลกระทบทีม่ต่ีอธุรกิจ 
1.1 บริษัทขาดความมั่นคง  
ปัจจัยด้านเงินทุนสามารถบ่งบอกถึงความม่ังคั่งและความมั่นคงของธุรกิจได้ผ่านงบ

การเงินของบริษัทที่สามารถบ่งบอกถึงความสามารถในการดําเนินงานและรายรับ-รายจ่าย รวมท้ัง
ความสามารถในการทํากําไรของบริษัท ซึ่งหากบริษัทมีปัญหาทางด้านการเงินและการบริหารงาน
ภายในก็จะส่งผลต่อตัวเลขในงบการเงินและสภาพคล่องทางการเงินของบริษัทโดยตรง ทําให้บริษัท
ต้องทําการกู้ยืมเงินจากภายนอกเพ่ิม ซึ่งจะสร้างภาระหนี้สินจํานวนมาก และส่งผลต่อระยะเวลาคืน
ทุนที่นานขึ้นของบริษัทด้วย ทําให้บริษัทขาดความมั่นคงและขาดโอกาสในการเติบโตจนนําไปสู่สภาวะ
การล้มละลายในที่สุด 

1.2 บริษัทมีขดีจํากัดในการพัฒนา 
เมื่อธุรกิจมีแนวโน้มที่จะขยายตัวและต่อยอดพัฒนาธุรกิจ ผู้ประกอบการจําเป็นต้อง

จัดหาเงินทุนเพ่ิมเพ่ือมาสนับสนุนโครงการ แต่เน่ืองจากการจัดสรรงบประมาณที่ล่าช้าและระยะเวลา
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คืนทุนที่นานเป็นปี ส่งผลใหง้บประมาณในการดําเนินงานมีไม่เพียงพอ ธุรกิจอาจจะต้องหยุดน่ิงอยู่กับ
ที่ไม่สามารถพัฒนาและแย่งชิงความได้เปรียบทางการตลาดจากคู่แข่งขันได้ อีกทั้งในปัจจุบันการทํา
ธุรกิจจําเป็นต้องนําเทคโนโลยีเข้ามาใช้ร่วมด้วยเพ่ือเพ่ิมศักยภาพ ความแปลกใหม่และอํานวยความ
สะดวกในการดําเนินธุรกิจ เพราะฉะน้ันเงินทุนจึงเป็นปัจจัยสําคัญในการพัฒนาขีดความสามารถและ
สร้างโอกาสในการเติบโตของธุรกิจด้วย 

1.3 บริษัทขาดมาตรฐาน 
การรักษามาตรฐานการบริการให้คงที่น้ันจําเป็นต้องมีเร่ืองของเงินทุนเข้ามา

เก่ียวข้องด้วยเน่ืองจากบริษัทต้องนําเงินทุนมาพัฒนาด้านการบริการท้ังด้านสุขอนามัย ลานจอดรถ 
ซ่อมบํารุง ฯลฯ เพ่ือรักษาระดับของธุรกิจให้มีภาพลักษณท์ี่น่าเช่ือถือและได้มาตรฐาน ไม่เสื่อมโทรม
ไปตามกาลเวลาแต่หากบริษัทมีปัญหาทางด้านการเงิน บริษัทก็จะไม่สามารถคงมาตรฐานเดิมไว้ให้ได้
ดีเท่าที่ควร เช่น จํานวนพนักงาน สิ่งอํานวยความสะดวก การบริการ เป็นต้น 

2.ปัจจัยด้านบุคลากร 
 หัวใจสําคัญของการดําเนินธุรกิจและเป็นตัวขับเคลื่อนธุรกิจให้สามารถดําเนินงานได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ คงหนีไม่พ้น “พนักงาน” ในองค์กรที่เปรียบเสมือนฟันเฟืองช้ินสําคัญ ซึง่หากพนักงาน
ทุกคนมีความต้ังใจและมีวิสยัทัศน์ร่วมกัน องค์กรก็จะเติบโตไปข้างหน้าอย่างมีประสิทธิภาพ แต่ใน
ปัจจุบันหลายๆ องค์กรกลับประสบกับปัญหาทางด้านบุคลากรเป็นจํานวนมาก เช่น ลาออก มาสาย 
ประพฤติตนไม่เหมาะสม เป็นต้น Gen Y Community ก็เช่นเดียวกัน เน่ืองจากเป็นธุรกิจขนาดเล็ก
และมีพนักงานในองค์กรเพียง 19 คน โดยมกีารกําหนดหน้าที่ที่ชัดเจนในแต่ละบุคคล ซึง่หากมี
พนักงานลาออกจากงานกะทันหันก็จะส่งผลกระทบต่อโครงสร้างองค์กรโดยตรง เพราะพนักงานมีไม่
เพียงพอต่อจํานวนงานที่มีทําให้พนักงานคนอ่ืนๆต้องทํางานหนักข้ึนและมีความรับผิดชอบต่อบุคคลที่
มากข้ึนในขณะที่ค่าแรงยังคงเท่าเดิมส่งผลให้เกิดปัญหาการเรียกร้องขึ้นเงินเดือนของพนักงาน และทาํ
ให้ค่าใช้จ่ายของบริษัทสูงขึ้นตามไปด้วย 
  ผลกระทบทีม่ต่ีอธุรกิจ 
  2.1 การดําเนินงาน เน่ืองจากทางบริษัทมบุีคลากรอยู่จํานวนน้อยเมื่อเทียบกับขนาด
ของธุรกิจ ส่งผลทําให้เมื่อพนักงานเกิดเหตุฉุกเฉินหรือลาออกกะทันหันทางบริษัทไม่สามารถแก้ปัญหา
และหาพนักงานมาปฏิบัติหน้าที่แทนได้ทันท่วงที ส่งผลกระทบต่อการดําเนินงานในบริษัทโดยตรง 
รวมท้ังยังเพ่ิมภาระหน้าที่ให้แก่พนักงานคนอ่ืนมากขึ้นอีกด้วย 
  2.2 ค่าใช้จ่ายในส่วนเงินเดือนของพนักงานบริษัท Gen Y Community ได้ยึด
นโยบายการจ่ายเงินเดือนตามค่าแรงข้ันตํ่าของรัฐบาลคือ 15,000 บาท โดยไม่แบ่งแยกตามวุฒิ
การศึกษาส่งผลทําให้ค่าใช้จ่ายในส่วนเงินเดือนของบุคลากรมีจํานวนที่สูงและมีต้นทุนทีม่ากข้ึน 
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2.2 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
1.ปัจจัยทางการเมือง  

          ปัจจัยทางการเมืองมีการเปลี่ยนแปลงและผกผันไปตามนโยบายของรัฐบาลในช่วงน้ันๆ ซึ่ง
หากรัฐบาลสามารถบริหารงานได้ดีราบรื่น สร้างช่ือเสียงให้แก่ประเทศก็จะส่งผลดีต่อบริษัท แต่หาก
รัฐบาลบริหารงานจนเกิดวิกฤตทางการเมืองขึ้น บริษัทก็จะได้รับผลกระทบตามไปด้วย เช่น เหตุการณ์
ชุมนุมที่ราชประสงค์ เหตุระเบิดบริเวณศาลพระพรหม เป็นต้น ซึ่งส่งผลกระทบต่อบริษัทโดยตรง 
เพราะหากเกิดเหตุการณ์ความไม่สงบสุขทางการเมืองขึ้น ประชาชนก็จะอยู่แต่ในบ้าน และไม่ออกมา
เดินซื้อของที่ตลาดนัด หรือเลือกซื้อเฉพาะสินค้าอุปโภคบริโภคเก็บไว้เท่าน้ัน ทําให้รายรับของบริษัท
ลดน้อยลงและขาดทุนในที่สุด        

ผลกระทบต่อธุรกิจ        
  1.1 ความไม่มัน่คงทางการเมืองทําให้เกิดการแบ่งฝ่ายทางความคิดส่งผลกระทบต่อ
การทําธุรกิจตลาดนัด เน่ืองจาก Gen Y Community เป็นแหล่งชุมชนขนาดใหญ่ที่รวม
ผู้ประกอบการและประชาชนท่ัวไปจํานวนมากเข้าไว้ด้วยกัน ซึ่งอาจมีทัศนคติและความคิดทางการ
เมืองที่ไม่ตรงกันส่งผลให้เมื่อเกิดเหตุการณ์ทางการเมืองขึ้น การรวมตัวอยู่ในที่ชุมชนขนาดใหญ่ก็
สามารถก่อให้เกิดการทะเลาะวิวาทและความวุ่นวายในตลาดขึ้นได้ง่าย    
  1.2 ประชาชนระมัดระวังการใช้จ่ายมากข้ึน เน่ืองจากความไม่ไว้วางใจในสภาวะ
เศรษฐกิจและการเมืองภายในประเทศที่ไมม่ั่นคง ประชาชนส่วนใหญ่จึงเลือกที่จะเก็บเงินสดไว้กับ
ตนเองให้มากที่สุด และเลือกซื้อเพียงแค่สนิค้าอุปโภคบริโภคเท่าน้ัน รวมท้ังยังลดการใช้จ่ายในสินค้า
ฟุ่มเฟือย เช่น เสื้อผ้าแฟช่ัน รองเท้า กระเป๋า เป็นต้น ส่งผลให้ประชาชนส่วนใหญ่ไม่มาเดินตลาดนัด
ซึ่งสร้างผลกระทบต่อธุรกิจตลาดนัดและผู้เช่าอย่างมาก     
  1.3 การเสียภาษี เมื่อเกิดเหตุการณ์ทางการเมืองรัฐบาลมีการเปลี่ยนคณะการ
ทํางาน ย่อมมีการเปลี่ยนแปลงทางด้านกฎระเบียบและนโยบายทางการเมืองตามมา การเรียกเก็บ
อัตราค่าธรรมเนียมและการจดัเก็บภาษีก็เช่นกัน ที่อาจจะต้องมีการเปลี่ยนแปลงและมแีนวโน้มที่
จะต้องเสียภาษีเพ่ิมขึ้นหรือน้อยลงขึ้นอยู่กับนโยบายของรัฐบาลทั้งสิ้น   

2.ปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจ        
 ในสภาวะเศรษฐกิจที่เปลี่ยนแปลงสามารถสง่ผลดีและผลเสียต่อธุรกิจได้โดยตรง ซึ่งปัจจัย
ทางเศรษฐกิจมักมีความสัมพันธ์กับปัจจัยทางการเมือง โดยเมื่อเกิดวิกฤตทางเศรษฐกิจขึ้นมักจะส่งผล
กระทบต่อทิศทางการเติบโตของธุรกิจ และส่งผลกระทบต่อผู้บริโภคโดยตรงไม่ว่าจะเป็นเรื่องเงินทุน 
งบประมาณ การขยายตัวของธุรกิจ และกําลังซื้อของผู้บริโภค เช่น ภาวะเงินฝืด ภาวะเงินเฟ้อ วิกฤต
เศรษฐกิจต้มยํากุ้ง ฯลฯ กล่าวคือผู้บริโภคจะมีพฤติกรรมการใช้จ่ายที่น้อยลงโดยเฉพาะสินค้า
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สิ้นเปลือง เช่น เสื้อผ้า รองเทา้ กระเป๋า ฯลฯ ได้โดยตรง เน่ืองจากเศรษฐกิจของประเทศสามารถเป็น
ตัวกําหนดการใช้จ่ายรวมไปถึงกําลังซื้อของคนในประเทศ อีกทั้งยังเป็นตัวกําหนดความอยู่รอดของ
ธุรกิจได้อีกด้วย          

ผลกระทบต่อธุรกิจ       
  2.1 ปริมาณอุปทานที่มากข้ึนแต่อุปสงค์ลดลง เน่ืองจากเศรษฐกิจตกตํ่าประชาชน
ต้องการเก็บเงินไว้กับตัวให้มากที่สุด และ มีความระมัดระวังในการใช้จ่าย ส่งผลให้จํานวนคนที่มาเดิน
เลือกจับจ่ายซือ้ของที่ Gen Y Community ลดลง อีกทั้งส่งผลใหร้้านคา้ไม่สามารถดํารงกิจการอยู่ได้
เกิดความเสียหายต่อตลาดนัด Gen Y Community โดยตรง     
  2.2 อัตราแลกเปลี่ยนเงินตรา ค่าเงินมีการเปลี่ยนแปลงไปตามสภาวะเศรษฐกิจของ
ประเทศ ดังน้ันหากประเทศประสบปัญหาทางด้านเศรษฐกิจย่อมส่งผลให้ค่าเงินของประเทศมีความ
ผันผวนตามไปด้วย ชาวต่างชาติขาดความเช่ือมั่นในประเทศไทย ไม่กล้าเข้ามาเที่ยว และจับจ่ายซื้อ
ของในประเทศไทย         
  2.3 ราคา ในสภาวะเศรษฐกิจที่มีการเปลี่ยนแปลงส่งผลให้ราคาขายในตลาดมีการ
เปลี่ยนไปขึ้น-ลงตามสถานการณ์ของเศรษฐกิจในประเทศ โดยราคาสินค้าเป็นหน่ึงในปัจจัยสําคัญทีม่ี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อของลูกค้า หากเศรษฐกิจตกตํ่าลงร้านค้าจะไม่สามารถกําหนดราคาสินค้าได้เอง 
เน่ืองจากราคาของตลาดมีความเบี่ยงเบนไปในทางที่ลดลง ไม่สามารถขายราคาสูงกว่าราคาตลาดได้ 
จึงส่งผลทําให้รา้นค้าขาดทุนเป็นจํานวนมาก และไมส่ามารถดํารงกิจการให้มั่นคงได้ต่อไปได้  

3.ปัจจัยทางด้านสังคม        
 ลักษณะของสงัคม สภาพแวดล้อม ค่านิยม และความเช่ือของบุคคลในแต่ละพ้ืนที่น้ันมี
ลักษณะทีแ่ตกต่างกันทั้งหลากหลายและไมต่ายตัวดังน้ันธุรกิจจึงจําเป็นจะต้องทราบถึงวิถีชีวิต ความ
ต้องการ พฤติกรรมการซื้อ ความช่ืนชอบ และกําลังซื้อของคนในพ้ืนที่น้ันๆ ซึ่งไม่อาจจะคาดเดาได้เอง
ซึ่งเมื่อพฤติกรรมผู้บริโภคมีการเปลี่ยนแปลง บริษัทก็จําเป็นจะต้องปรับตัวตามไปด้วยในบางส่วนทํา
ให้ธุรกิจเกิดความแปรปรวนและไม่มั่นคง เน่ืองจากพฤติกรรมของผู้บริโภคมีการเปลี่ยนแปลงอยู่
ตลอดเวลาและไม่สิ้นสุด ถึงแม้ว่า Gen Y Community จะมีจุดยืนที่ชัดเจนก็ตาม  
  ผลกระทบต่อธุรกิจ 

  3.1 พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค เปลี่ยนแปลงไปตามค่านิยมและกระแสของ
แฟช่ัน ซึ่ง Gen Y Community ถือเป็นแหล่งรวมสินค้าแฟช่ันขนาดใหญ่ของคนรุ่นใหม่ที่มีสินค้าอยู่
หลากหลายประเภทให้เลือกสรร แต่เน่ืองจากทางตลาดนัดเน้นสินค้าแฟช่ันเป็นหลักจึงไม่อาจสามารถ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ทุกกลุ่ม รวมทั้งพฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภคท่ีมีการ
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เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วส่งผลให้ตลาดนัดอาจเปลี่ยนแปลงและรับมือได้ไม่ทัน แม้ว่าตลาดนัดจะมี
สินค้าที่หลากหลายแต่ไม่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ก็สูญเปล่า 

  3.2 อายุและเพศ หากทราบกลุ่มเพศและอายุเฉลี่ยของคนในพ้ืนที่จะทาํให้สามารถ
เลือกสินค้าและร้านค้ามาขายได้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค แต่เน่ืองจากกลุ่มประชากรในแต่
ละพ้ืนที่มีฐานข้อมูลที่หลากหลาย ทั้งเพศและช่วงอายุที่ค่อนข้างกว้าง รวมท้ังการย้ายที่พักของ
ประชากรบางกลุ่มที่มคีวามไม่แน่นนอน จึงส่งผลกระทบให้ Gen Y Community ไมอ่าจสามารถ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ทุกกลุ่ม 

3.3 ข่าวสารและการบอกต่อ ในสังคมยุคปัจจุบันมีกระแสข่าวทั้งในแง่บวกและแง่ลบ
จากการเผยแพร่ ซึ่งมีการแพร่กระจายไปอย่างรวดเร็วผ่านอินเทอร์เน็ต Social Media และอุปกรณ์ 
อิเล็กโทรนิกสจ์ํานวนมาก Gen Y Community จึงจําเป็นต้องรักษามาตรฐานและภาพลักษณ์ที่ดีให้
คงอยู่ตลอดเวลา หากพลาดและมีกระแสข่าวในแง่ลบจะส่งผลเสียต่อ Gen Y Community โดยตรง
และรวดเร็ว 

4.ปัจจัยทางธรรมชาติ        
 สภาพอากาศท่ีเปลี่ยนแปลงไปตามฤดูกาลของประเทศไทยสามารถส่งผลกระทบต่อ
สภาพแวดล้อม และ อากาศท่ีอาจจะร้อนจัดหรือฝนตกหนักจนนํ้าท่วมได้ง่าย โดยเฉพาะบริเวณ
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทีม่ักจะประสบกับปัญหาน้ําท่วมและฝนตกหนักอย่างรุนแรง จนทําให้
เกิดปัญหาการจราจรและนํ้าท่วม รวมถึงอากาศที่ร้อนจัดของเมืองไทยที่ส่งผลต่ออารมณ์ทําให้ผู้มาใช้
บริการเดินซื้อสินค้าไม่สะดวกสบาย และเปลี่ยนใจไปเดินเลือกซื้อสินคา้ในห้างสรรพสินค้าแทนได้
 ผลกระทบต่อธุรกิจ        
 ยอดขายภายในตลาดลดลง เน่ืองจากการเปล่ียนแปลงของฤดูกาล เช่น ฤดูฝน ฝนตกหนัก 
นํ้าท่วมซึ่งส่งผลกระทบต่อธุรกจิของ Gen Y Community และผู้เช่าพ้ืนที่โดยตรงกล่าวคือเมื่อเกิดฝน
ตกผู้เช่าพ้ืนที่ไม่สามารถเดินทางมาขายสินค้าและผู้ทีม่าใช้บริการเดินเลือกซื้อสินค้าได้ไม่สะดวก 
การจราจรติดขัดและการสญัจรลําบาก นอกจากน้ีอากาศท่ีร้อน อบอ้าว แดดแรงส่งผลทําให้ผู้มาใช้
บริการเกิดความเบ่ือหน่ายและไม่เดินทางมาเลือกซื้อของทีต่ลาดนัดโดยเปลี่ยนไปใช้บริการที่
ห้างสรรพสินคา้แทน ซึ่งทําให้ยอดขายภายในตลาดนัดลดน้อยลงรวมท้ังอาจเกิดปัญหาการยกเลิก
สัญญาเช่าพ้ืนที่ของพ่อค้าแม่ค้าในตลาดนัดอีกด้วย 
 5.ปัจจัยทางด้านคู่แข่งขัน         
 คู่แข่งขันในอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพย์ประเภทตลาดนัดในปัจจุบันมีทั้งคู่แข่งขันภายใน
อุตสาหกรรมเดียวกันและคู่แข่งขันใหม่ รวมทั้งยังมีธุรกิจทดแทนที่เข้ามามีอิทธิพลกับตลาดนัด Gen Y 
Community ด้วยซึ่งในพ้ืนที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑลได้มีตลาดนัดเปิดใหม่อยู่เป็นจํานวนมาก 
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และมีเอกลักษณ์ที่โดดเด่นดึงดูดผู้บริโภครวมทั้งการขายสนิค้าออนไลน์ และห้างสรรพสินค้าที่สามารถ
อํานวยความสะดวกสบายให้ผู้มาใช้บริการได้อย่างเต็มที่ ซึ่งสร้างความเสียเปรียบให้แก่ธุรกิจอย่างมาก 
  ผลกระทบต่อธุรกิจ       
  5.1 คู่แข่งขันในธุรกิจเดียวกัน มีจํานวนมากทําให้ผู้เช่าและผู้ใช้บริการมีตัวเลือกที่
หลากหลาย ซึง่อาจจะมีปัจจัยทางด้านสถานที่ต้ังเข้ามาเก่ียวข้องด้วยเน่ืองจากกลุ่มผู้มาใช้บริการส่วน
ใหญ่จะเป็นคนที่อาศัยอยู่ในพ้ืนที่ใกล้เคียงและเดินทางสะดวก อีกทั้งในปัจจุบันมีตลาดนัดที่ต้ังอยู่ใน
กรุงเทพมหานครจํานวนมาก ซึ่งสามารถดึงดูดความสนใจของผู้บริโภคและช่วงชิงส่วนแบ่งการตลาด
ไปได้            
  5.2 คู่แข่งขันใหม่ ปัจจุบันมนัีกธุรกิจจํานวนไม่น้อยที่เห็นช่องทางการทําประโยชน์
จากพ้ืนที่เปล่า โดยแปรเปลี่ยนเป็นตลาดนัดที่สามารถสร้างรายได้ได้อย่างมหาศาล จึงอาจส่งผล
กระทบต่อตลาดนัดโดยตรงทั้งผู้เช่าและผู้มาใช้บริการ เพราะกลุ่มผู้ใช้บรกิารบางประเภทช่ืนชอบ
ความแปลกใหม่และความทันสมัย ทีคู่่แข่งขันใหม่สร้างมาเพ่ือตอบโจทย์ ดังน้ันอาจส่งผลกระทบทําให้
จํานวนผู้มาใช้บริการที่ตลาดนัด Gen Y Community น้อยลง    
  5.3 ธุรกิจทดแทน ห้างสรรพสินค้าจัดเป็นคู่แข่งสําคัญในการทําธุรกิจประเภทตลาด
นัด กล่าวคือห้างสรรพสินค้าสามารถสร้างความปลอดภัย ความสะดวกสบายรวมไปถึงการให้บริการที่
ครบวงจร ที่ตลาดนัดอาจจะไม่สามารถตอบโจทย์ได้ทั้งหมด ทําใหผู้้บริโภคบางส่วนช่ืนชอบที่จะเดิน
เลือกซื้อของทีห่้างสรรพสินคา้มากกว่าตลาดนัดและดึงผู้ใช้บริการไป 

6.ปัจจัยทางด้านเทคโนโลยี 
 ความก้าวหน้าทางด้านเทคโนโลยีส่งผลใหธุ้รกิจมีการแข่งขันที่รุนแรงมากข้ึน เน่ืองจากแต่ละ
ธุรกิจล้วนแล้วแต่นําเทคโนโลยีมาปรับใช้กับธุรกิจด้วยกันทั้งหมดทั้งสิ้น ซึง่ Gen Y Community มี
เป้าหมายหลักในการเป็นแหล่งรวมสินค้าไอเดียที่มีความทันสมัยทีสุ่ดในย่านรังสิต จึงจําเป็นต้องใช้
เทคโนโลยีที่มคีวามทันสมัยเป็นจํานวนมาก เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคสมัยใหม่ได้
ทันท่วงที แต่เน่ืองจากเทคโนโลยีมีการพัฒนาและเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว ส่งผลทําให้บริษัท
อาจจะตกเทรนด์ได้ง่าย หากไม่มีการพัฒนาหรือดึงเทคโนโลยีใหม่เข้ามาร่วมใช้ด้วย อีกทั้งยังมีคู่แข่ง
ขันใหมแ่ละสินค้าทดแทนที่พร้อมจะเข้ามาแทนที่ และเข้ามาครอบครองส่วนแบ่งทางการตลาดที่มาก
ขึ้น ส่งผลให้ตลาดนัด Gen Y Community ต้องปรับตัวและหาลูกเล่นใหม่ๆ  เข้ามาเสริมอยู่
ตลอดเวลา เพ่ือความอยู่รอดของธุรกิจและสร้างความได้เปรียบในอุตสาหกรรมเดียวกัน 
 
 
 



44 

 

 

ผลกระทบทีม่ต่ีอธุรกิจ 
  6.1 เทคโนโลยี ที่นํามาใช้อาจจะไม่ได้มีความทันสมัยมากพอเมื่อเทียบเท่าเทคโนโลยี

สมัยใหม่ที่มีการเปล่ียนแปลงไปอย่างรวดเร็ว อีกทั้งยังมีราคาที่สูงจึงทําให้ตลาดนัดสามารถนํา
เทคโนโลยีมาใช้ได้เพียงตามความเหมาะสมเท่าน้ัน 

  6.2 เทคโนโลยีชํารุด เน่ืองจากตลาดนัด Gen Y Community มุ่งเน้นการนํา
นวัตกรรมและเทคโนโลยีมาประยุกต์ใช้กับธุรกิจจํานวนมากส่งผลให้เมื่อเวลาผ่านไปเทคโนโลยีมีการ
เสื่อมสภาพ ชํารุดและหมดสภาพไปตามกาลเวลา ธุรกิจจงึต้องจัดทํางบประมาณในการซ่อมบํารุง
เคร่ืองจักร เทคโนโลยีอยู่เป็นประจําเพ่ือคงมาตรฐานและความเสถียรไว้ 

  6.3 ระบบกลาง เน่ืองจากตลาดนัด Gen Y Community ได้รวมแผงควบคุมภายใน
ทั้งหมดไว้ในที่เดียวกันซึ่งหากชํารุดจะส่งผลกระทบอย่างมากต่อตลาดนัด 

7.ปัจจัยทางด้านผู้เช่า        
 จากปัจจัยภายในและภายนอกที่กล่าวมาข้างต้นล้วนสามารถเป็นสาเหตุและปัจจัยใหผู้เ้ช่า
พ้ืนที่ยกเลิกการเช่าพ้ืนที่ได้ง่าย อีกทั้งนโยบายของบริษัทเน้นให้โอกาสและสร้างผลประโยชน์ให้แก่ทัง้ 
2 ฝ่ายคือบริษทัและผู้เช่าจึงมีข้อกําหนดการทําสัญญาเพียงระยะสั้น หรืออย่างตํ่าแค่ 1 ปีเท่าน้ัน 
หลังจากหมดสญัญาผู้เช่าจะมสีิทธ์ิเลือกว่าจะต่อสัญญากับทางบริษัท หรอืยกเลิกสัญญา ดังน้ันจึงเป็น
การง่ายสําหรับผู้เช่าที่จะยกเลิกสัญญาเช่าและเปลี่ยนไปเช่าพ้ืนที่ขายที่ตลาดนัดอ่ืนแทน หรือล้มเลิก
กิจการเพ่ือประโยชน์สูงสุดของตน         
  ผลกระทบต่อธุรกิจ       
  7.1 ขาดทุน เน่ืองจากปริมาณผู้เช่าลดลงจากเหตุและปัจจัยต่างๆ ทําใหม้ีพ้ืนที่ว่าง
จํานวนมาก สง่ผลให้ตลาดนัดขาดสีสัน ขาดความเป็นเอกลักษณ์ และไม่น่าเดิน ทําใหผู้้บริโภคมีความ
สนใจมาใช้บริการลดลง รวมไปถึงรายรับที่ได้จากผู้เช่าพ้ืนที่ลดลงตามไปด้วย จนสามารถนําไปสู
สภาวะการล้มละลายหรือปิดกิจการในที่สุด  
  7.2 การเรียกร้องสิทธิของผู้เช่า เมื่อเกิดความไม่พอใจทั้งโดยส่วนรวมและส่วนตัว
ย่อมส่งผลให้เกิดปัญหาตามมาไม่มากก็น้อย กล่าวคือหากทางบริษัทไมส่ามารถตอบสนองในสิ่งที่ผู้เช่า
เรียกร้องได้ก็อาจเกิดการรวมตัวประท้วงหรือยกเลิกสัญญาเช่าพ้ืนที่ได้โดยง่าย ดังน้ันบริษัทจึง
จําเป็นต้องยอมผ่อนปรนทางด้านกฎระเบียบหรือทําตามคําเรียกร้องของผู้เช่า ซึ่งบริษัทอาจจะเป็น
ฝ่ายเสียเปรียบแต่ต้องทําเพ่ือแก้ปัญหาและสร้างความสงบให้เกิดขึ้นในตลาดนัดโดยเร็วที่สุด  
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2.3 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
1.ปัจจัยด้านเงินทุน 
ระดับความเสี่ยง: สูง 
สิ่งที่จะต้องดําเนินการเพ่ือลดความเสี่ยง 

  -  วางแผนด้านการเงินทั้งระยะสั้นและระยะยาวรวมท้ังจัดทําบัญชีงบการเงินทั้งงบ
กําไร ขาด ทุน และงบแสดงฐานะการเงินให้เป็นสัดส่วนและเป็นระเบียบที่ชัดเจน รวมท้ังวางระบบ
การบริหารให้เป็นมาตรฐานเพ่ือที่จะสามารถประมาณการใช้จ่ายในแต่ละเดือน และจัดสรรงบประ
มานในด้านต่างๆ ได้อย่างครอบคลุม โดยแบ่งเงินจํานวนหน่ึงไว้ชําระหนี้ที่เกิดจากการทํากิจการต้ังแต่
เร่ิมต้นจนถึงปัจจุบัน เพ่ือลดภาระดอกเบ้ียที่เพ่ิมขึ้นตามระยะเวลาที่จ่ายเงิน หากจ่ายล่าช้าภาระ
หน้ีสินและดอกเบ้ียก็จะย่ิงเพ่ิมมากขึ้น รวมทั้งควรจะจัดหาเงินทุนสํารองไว้ให้เพียงพอต่อการดําเนิน
ธุรกิจและรับมอืกับเหตุฉุกเฉินที่อาจเกิดขึ้นโดยไม่คาดคิด โดยเงินทุนของบริษัทควรจะแยกออกจาก
เงินส่วนตัว มิเช่นน้ันการจัดทําบัญชีจะมีความคลาดเคลื่อนไม่ตรงกับความเป็นจริง และจะก่อให้เกิด
ผลเสียต่อธุรกจิในอนาคตด้วย 
  -  จัดทําประกันประเภทอสังหาริมทรัพย์เพ่ือเป็นหลักประกันสิ่งปลูกสร้างและ
ป้องกันเหตุฉุกเฉิน เช่น อัคคภัีย อุทกภัย ฯลฯ ซึ่งสามารถสร้างความเสียหายให้แก่ธุรกจิจนถึงข้ัน
ล้มละลายได้ โดยการทําประกันจะเป็นการลดความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้นได้ 

2.ปัจจัยด้านบุคลากร 
ระดับความเสี่ยง: กลาง 
สิ่งที่ต้องดําเนินการเพ่ือลดความเสี่ยง 

  -  สร้างความแข็งแกร่งให้กับธุรกิจโดยการปลูกจิตสํานึกและสร้างวิสัยทศัน์ร่วมกัน
เพ่ือความก้าวหน้าและเติบโตอย่างย่ังยืน บริษัทจึงควรรับฟังปัญหา ความคิดเห็นและความต้องการ
ของพนักงานทุกคนผ่านการประชุมทุกวันก่อนเริ่มทํางานเพ่ือสร้างความใกล้ชิดเสมือนคนในครอบครัว
และลดช่องว่างทางความสัมพันธ์ระหว่างเจ้าของและลูกน้องซึ่งจะทําให้ธุรกิจเคลื่อนตัวและเติบโตไป
ได้อย่างรวดเร็วลดปัญหาการลาออก การประท้วงเรียกร้องสิทธิ เป็นต้น 
  -  สร้างความเป็นธรรมให้กับพนักงานในองค์กรโดยไม่เอาเปรียบพนักงานในด้าน
สิทธิต่างๆท่ีพนักงานควรจะได้รับตามกฎหมายแรงงานของประเทศไทยโดยกําหนดวันหยุด วันลา 
สวัสดิการให้เป็นมาตรฐาน และให้รางวัลพิเศษสําหรับพนักงานที่ต้ังใจ ทุ่มเท กับการทํางานเพ่ือสร้าง
ขวัญ และกําลงัใจให้กับพนักงานในการทํางาน 
 
 



46 

 

 

2.4 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
1.ปัจจัยทางการเมือง 
ระดับความเสี่ยง: สูง 
สิ่งที่ต้องดําเนินการเพ่ือลดความเสี่ยง 

  -  บริษัทควรจะติดตามข่าวสารทางการเมืองที่เก่ียวข้องกับนโยบายทาง การเมือง 
กฎหมาย อัตราภาษี ฯลฯ อยู่ตลอดเวลาเนื่องจากปัจจัยทางการเมืองจะส่งผลต่อการดําเนินธุรกิจ
โดยตรงซึ่งเมื่อเกิดวิกฤตทางการเมืองขึ้นเศรษฐกิจในประเทศก็จะตกตํ่าลงส่งผลให้ผู้บริโภคมีกําลังซื้อ
ที่น้อยและไม่ออกมาซื้อสินค้าฟุ่มเฟือยที่ตลาดนัด แต่หากบริษัทได้ทําการศึกษาถึงนโยบายของรัฐบาล
และกฎหมายที่รัฐบาลออกมาเพ่ือควบคุมสถานการณ์ทางการเมืองอย่างรอบคอบ บริษัทก็จะสามารถ
หาหนทางแก้ไขและผ่านวิกฤตการณ์ทางการเมืองไปได้ด้วยดีโดยได้รับผลกระทบน้อยที่สุด 
  -  ทําประกันเพ่ือลดความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้นจากปัญหาทางการเมือง เน่ืองจาก 
บริษัทไม่สามารถคาดเดาเหตุการณ์ล่วงหน้าได้ว่าจะเกิดเหตุการณ์ชุมนุมประท้วง เหตุระเบิดหรือเหตุ
จราจลบริเวณใดใกล้เคียงกับสถานที่ต้ังของตลาดนัดหรือไม่ การทําประกัน จึงเป็นหน่ึงในตัวช่วยลด
ความเสี่ยงให้กบัธุรกิจได้อย่างมาก 

2.ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ 
ระดับความเสี่ยง : สูง 
สิ่งที่ต้องดําเนินการเพ่ือลดความเสี่ยง 

  -  เน่ืองจากเศรษฐกิจของประเทศมีความแปรผันไปตามนโยบายทางการเมืองของ
รัฐบาล จึงจําเป็นต้องติดตามข่าวสารทางด้านเศรษฐกิจของประเทศอย่างใกล้ชิดเพ่ือรองรับกับการ
เปลี่ยนแปลงได้ทันท่วงที โดยปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ทางการตลาดตามสภาวะเศรษฐกิจที่เปลี่ยนแปลงไป 
และพลิกวิกฤตให้เป็นโอกาสกระตุ้นให้ผู้ใช้มาบริการเข้ามาซื้อของมากข้ึน ด้วยการเตรียมแผนสํารอง 
และเงินทุนสํารองเป็นหลักประกันไว้เสมอเพ่ือป้องกันความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้นได้รวมท้ังลดค่าใช้จ่าย
สิ้นเปลืองในสว่นต่างๆและหันมามุ่งเน้นการให้บริการที่สามารถสร้างความพึงพอใจแก่ผู้ใช้บริการจน
กลายเป็นตลาดนัดในดวงใจของผู้ใช้บริการ 
  -  ชะลอการลงทุนที่เกินกําลังและก่อให้เกิดหน้ีสิน เน่ืองจากในสภาวะเศรษฐกิจที่
ตกตํ่าได้ส่ง ผลกระทบต่อธุรกิจในทุกภาคส่วนทําให้การลงทุนมีความเสี่ยงมากข้ึนจึงควรระมัดระวัง
เป็นอย่างมากเพราะอาจจะสร้างผลเสียมากกว่ารายได้ 

3.ปัจจัยทางด้านสังคม 
ระดับความเสี่ยง: สูง 
สิ่งที่ต้องดําเนินการเพ่ือลดความเสี่ยง 
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-  ทําการสํารวจตลาดโดยการศึกษาหาข้อมูลและเก็บสถิติเกี่ยวกับพฤติกรรมการ
ซื้อของผู้บริโภคท่ีมีความหลากหลาย เพ่ือหาจุดสมดุลและนําไปแก้ปัญหา ปรับใช้ให้ได้มากที่สุด  

- -มีมาตรการและมีมาตรฐานในการคัดกรองร้านค้าที่จะเข้ามาขายสินค้าเพ่ือ
ตอบสนองความต้องการที่สอดคล้องกับพฤติกรรมการใช้ชีวิตของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ
เน่ืองจากในปัจจุบันผู้บริโภคมีการตอบสนองต่อสินค้าตามกระแสสังคมได้ง่ายและรวดเร็ว แต่ใน
ขณะเดียวกันผู้บริโภคก็ยังคงตัดสินใจซื้อสินค้าด้วยความรอบคอบโดยจะพิจารณาถึงความคุ้มค่า
ทางด้านคุณภาพและราคารวมไปถึงภาพลักษณ์ของสินคา้เป็นหลักทางบริษัทจึงควรสร้างภาพลักษณ์ที่
ดีให้แก่ตลาดนัดที่จะสามารถดึงดูดความสนใจและสามารถตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภค
รวมท้ังสร้างมาตรฐานในการบริการให้เป็นที่ยอมรับในสังคม 
 4.ปัจจัยทางด้านสภาพแวดล้อม 

ระดับความเสี่ยง: กลาง 
สิ่งที่ต้องดําเนินการเพ่ือลดความเสี่ยง 

  -  เตรียมความพร้อมและแผนการรับมือเมื่อเกิดเหตุการณ์ฉุกเฉินทางธรรมชาติอยู่
เป็นประจํา กล่าวคือ มีการจัดอบรมพนักงานให้รู้จักการปฏิบัติตัว และรู้วิธีการช่วยเหลือผู้มาใช้
บริการอย่างเป็นระบบ เพ่ือลดความเสียหาย และลดความวุ่นวายที่จะเกิดขึ้น รวมท้ังจัดทําป้ายบอก
ทางต่างๆให้ชัดเจน เช่น ป้ายทางออก ป้ายทางออกฉุกเฉิน ป้ายลานจอดรถ เป็นต้น เพ่ือลดความ
ชุลมุนและลดความเสียหายต่างๆท่ีอาจเกิดขึ้นได้จากเหตุฉุกเฉินต่างๆ 
  -  อํานวยความสะดวกแก่ผู้ใช้บริการและผูเ้ช่าอย่างเต็มที่ โดยเตรียมเคร่ืองสูบนํ้า
และผ้าใบกันฝนสําหรับฤดูฝน และพัดลมไอนํ้าสําหรับฤดูร้อน เพ่ือระบายอากาศและสร้างความ
สะดวกสบายในการเดินตลาดนัดมากขึ้น 

5.ปัจจัยทางด้านคู่แข่งขัน 
ระดับความเสี่ยง: สูง 
สิ่งที่ต้องดําเนินการเพ่ือลดความเสี่ยง 

  -  หมั่นสํารวจความเคลื่อนไหวของคู่แข่งขันอยู่เป็นประจํา ไม่ว่าจะเป็นกลยุทธ์การ
ส่งเสริมการขาย จุดแข็ง จุดอ่อนของคู่แข่ง เพ่ือนํามาเป็นกรณีศึกษา และนําข้อดีมาปรับใช้กับธุรกิจ 
รวมท้ังนํามาวิเคราะห์ถึงปัญหาที่ตลาดนัดที่อ่ืนพบ และหาแนวทางป้องกันการเกิดเหตุการณ์ซ้ําซ้อน
แบบที่อ่ืนๆ 
  -  หมั่นค้นคว้าและติดตามกระแสแฟช่ันของโลกที่มีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว 
เพ่ือหานวัตกรรมและไอเดียใหม่ๆ มาปรับใช้กับตลาดนัดเพ่ือสร้างความแตกต่าง และสร้างความเป็น
เอกลักษณ์ให้กบัตลาดนัด Gen Y Community อย่างย่ังยืน 
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  -  หมั่นวิเคราะห์ธุรกิจของตนเองโดยค้นหาจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของ 
Gen Y Community อยู่เป็นประจํา เพ่ือสร้างความเข้าใจและทราบถึงข้อบกพร่องของธุรกิจที่มีอย่าง
ลึกซึ้ง จนสามารถหาทางแก้ปัญหาและปิดช่องโหว่ของธุรกิจให้ได้มากทีสุ่ด 
 6.ปัจจัยด้านเทคโนโลยี 

ระดับความเสี่ยง: สูง 
สิ่งที่ต้องดําเนินการเพ่ือลดความเสี่ยง 

  -  เพ่ิมมาตรการการรักษาความปลอดภัยของระบบภายในของบริษัทที่ใช้ในการ
ควบคุมนวัตกรรมและเทคโนโลยีที่นํามาใช้ในตลาดนัด เช่น ระบบกล้องวงจรปิด, แผงควบคุมระบบไฟ
, เคร่ืองสูบนํ้า, Photo Booth ฯลฯ เพ่ือสร้างความเสถียรและป้องกันการลัดวงจรของระบบภายใน 
  -  หมั่นอัพเดทซอฟท์แวร์ทีใ่ช้อยู่เป็นประจําเพ่ือป้องกันการล่มของระบบและเพ่ือ
ความทัน สมัยเน่ืองจากเทคโนโลยีมีการอัพเดทอยู่ตลอดเวลาจึงจําเป็นต้องตามให้ทันเพ่ือทันต่อ
กระแสของการเปลี่ยนแปลงทั้งความทันสมยัและความนิยม  
  -  หมั่นติดตามข่าวสาร นวัตกรรม เทคโนโลยีใหม่ๆ ที่เกิดขึน้ และนํามาปรับใช้กับ
เทคโนโลยีเดิมที่ทางตลาดนัดมีอยู่แล้วให้ไมต่กเทรนด์ 

7.ปัจจัยทางด้านผู้เช่า 
ระดับความเสี่ยง: สูง 
สิ่งที่ต้องดําเนินการเพ่ือลดความเสี่ยง 

  -  จัดประชุมร้านค้าทุกเดือนเพ่ือรับฟังความคิดเห็นและปรับแก้ปัญหาต่างๆ ที่
เกิดขึ้น เพ่ือลดปัญหาการประท้วงและการยกเลิกสัญญาเช่า โดยให้ความช่วยเหลือแก่ผู้เช่าอย่างเต็มที่ 
เพ่ือสร้างข้อตกลงร่วมกันที่มคีวามเป็นธรรมระหว่างเจ้าของและผู้เช่า รวมท้ังควรทําข้อตกลงเป็นลาย
ลักษณ์อักษรเพ่ือลดปัญหาต่างๆ ที่อาจจะเกิดขึ้นในอนาคต 
  -  ผู้เช่าสามารถขายสัญญาเช่าให้กับผู้อ่ืนได้เพ่ือลดภาระในการชําระค่าเสียหายที่
ยกเลิกสัญญาเช่า โดยต้องผ่านการพิจารณาและอนุมัติจากเจ้าของถึงจะเป็นการสิ้นสุดขอ้ตกลง เพ่ือ
ลดปัญหาการยกเลิกสัญญาของผู้เช่า และปัญหาพ้ืนที่ว่างจํานวนมาก ซึ่งเป็นการเปิดโอกาสให้ผู้ค้า
หน้าใหม่เข้ามาทําธุรกิจในพ้ืนที่ของตลาดนัดอีกด้วย 
 

 

 



บทที่ 3 
การวิเคราะหก์ารแข่งขนั 

 
 เป็นการนําเสนอเน้ือหาเก่ียวกับการวิเคราะห์การแข่งขันภายใต้แนวคิดและทฤษฎีเร่ือง Five 
Force Model ของ Porter (1980) ที่ประกอบด้วยสภาพการแข่งขันและที่มาของการแข่งขัน คูแ่ข่ง
ของธุรกิจการวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ การวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า และการวิเคราะห์ความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจดังรายละเอียดเป็นรายข้อต่อไปน้ี 
 
3.1 สภาพของการแข่งขนัและที่มาของการแข่งขัน 

-  ระดับการแข่งขัน 
 ในปัจจุบันอุตสาหกรรมเสื้อผา้สําเร็จรูปมีการแข่งขันที่ค่อนข้างรุนแรงและมีโอกาสการเติบโต
ที่สูงสามารถสร้างเม็ดเงินจํานวนมหาศาลให้กับอุตสาหกรรมเสื้อผ้าเป็นอย่างมากจึงมีผู้แข่งขันหน้า
ใหม่ได้เล็งเห็นถึงช่องทางและโอกาสในการสร้างรายได้จากการทําธุรกิจเก่ียวกับเสื้อผ้าสําเร็จรูป
เช่นกัน ทั้งธุรกิจค้าปลีกและคา้ส่ง ที่สามารถนําไปขายต่อยังตลาดนัดหรือจุดจําหน่ายต่างๆได้ง่ายทํา
ให้ธุรกิจมีการขยายตัวอย่างรวดเร็ว รวมท้ังในปัจจุบันมีนักลงทุนจํานวนไม่น้อยที่ให้ความสนใจลงทุน
ทําธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ประเภทตลาดนัดมากขึ้นส่งผลใหม้ีตลาดนัดเปิดใหม่ตามแหล่งชุมชนต่างๆ 
เกิดขึ้นจํานวนมากในระยะเวลาเพียงไม่กี่ปี และเน่ืองจากธุรกิจตลาดนัดมีสภาพการแข่งขันที่ค่อนข้าง
รุนแรงทําให้ตลาดนัดแต่ละแห่งต่างเร่งปรับกลยุทธ์และดึงนวัตกรรมหรือจุดเด่นของตลาดนัดออกมา
แข่งขันกัน เพ่ือสร้างความได้เปรียบและแย่งครองส่วนแบ่งทางการตลาดให้ได้มากที่สุด รวมถึงการเข้า
มาของห้างสรรพสินค้าที่มีอิทธิพล และส่งผลกระทบต่อตลาดนัดเป็นอย่างมาก เน่ืองจากห้าง 
สรรพสินค้ามสีิง่อํานวยความสะดวกและการให้บริการที่ตอบโจทย์ความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคท่ีรกั
ความสะดวกสบายได้ดีกว่าตลาดนัด 
 ทั้งน้ี หากพูดถึงตลาดนัดที่ต้ังอยู่บริเวณชุมชนรังสิตน้ันจะพบว่ามีตลาดนัดอยู่หลากหลาย
พ้ืนที่พอสมควร ทั้งท่ีเป็นพ้ืนที่เด่ียวและพ้ืนที่บริเวณห้างสรรพสินค้า โดยเฉพาะตลาดสดหรือตลาด
ขายอาหาร ซึ่งต่างได้รับความนิยมอย่างแพร่หลายทั้งจากนักศึกษา แม่บ้าน พนักงาน ครอบครัว ฯลฯ 
แต่อย่างไรก็ตามตลาดนัดที่มีช่ือเสียงและได้รับความนิยมทางด้านการขายสินค้าแฟช่ันในบริเวณชุมชน
รังสิตน้ันยังมีอยู่ไม่มากเมื่อเทยีบกับบริเวณตัวเมืองกรุงเทพมหานคร อาทิ เช่น ตลาดนัดหน้า
ศูนย์การค้าเซยีร์รังสิต, ตลาดนัดธรรมศาสตร์, ตลาดนัดหน้าเมเจอร์ ซีนีเพล็กซ์ (รังสิต) เป็นต้น ซึ่ง
แสดงให้เห็นว่าบริเวณรังสิตมีระดับการแข่งขันของตลาดนัดที่ขายสินค้าแฟช่ันอยู่ในระดับกลาง และมี
โอกาสในการเติบโตที่ดี 
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-  จุดเด่น/ความได้เปรียบทีน่ํามาแข่งขัน 
- Gen Y Community เป็นศูนย์กลางการสัญจรต้ังอยู่บนถนนพหลโยธินซึ่งเป็น

ถนนเส้นหลักของการเดินทาง ไม่ว่าจะเดินทางไปรังสิต ปทุมธานี อยุธยา หรือนครนายก ล้วนแล้วแต่
ต้องเดินทางผ่านถนนเส้นน้ี  

- Gen Y Community ต้ังอยู่ในย่านธุรกิจและแหล่งชุมชน เช่น หมู่บ้าน 
มหาวิทยาลัย โรงงาน ฯลฯ จึงทําให้ผู้บริโภคสามารถเดินทางมาเลือกซือ้ของได้สะดวกไม่ว่าจะโดยสาร
มาทางรถเมล์ รถไฟฟ้า รถไฟใต้ดิน รถตู้ปรับอากาศร่วมบริการหรือเดินทางด้วยรถยนต์ส่วนตัว ก็
สามารถมาถึงตลาดนัดได้อย่างง่ายดายเน่ืองจากอยู่ติดกับถนนพหลโยธินซึ่งสังเกตเห็นได้ง่าย 

- Gen Y Community มีการจัดวางแผนผังตลาดนัดเป็นรูปสามเหลี่ยมด้วยการนํา
นวัตกรรมการออกแบบสมัยใหม่เข้ามาใช้ในการจัดสรรและวางแผนผังให้มีรูปแบบที่โดดเด่นมี
เอกลักษณ์ที่แตกต่างจากที่อ่ืนๆโดยแบ่งเป็น 4 โซนใหญ่ๆ  คือ โซนขายของ โซนอาหารโซนการแสดง 
และโซน Chill out ที่มีการออกแบบได้เช่ือมโยงกันอย่างลงตัว  

- Gen Y Community มีความโดดเด่นในเรื่องนวัตกรรมที่ทันสมัยและสิ่งอํานวย
ความสะดวกที่ครบครันโดยมีประตูเข้า-ออก และลานจอดรถทั้งหมด 2 ฝัง่ให้บริการอยู่ ซึ่งเป็นการลด
ปัญหาจราจรและลดปัญหาทีจ่อดรถไม่เพียงพอต่อปริมาณผู้มาใช้บริการเฉลี่ยต่อวัน รวมทั้งตลาดนัด
ยังได้นําเทคโนโลยี Photo Booth เข้ามาเพ่ิมสีสันและเป็นจุด Check-in ขนาดย่อมทีอ่ยู่บริเวณ
ด้านหน้าของตลาดนัด ซึ่งแตกต่างจากที่อ่ืนๆ 

- Gen Y Community ต้ังอยู่บริเวณโซนรังสิต ซึ่งในอนาคตอันใกล้นี้จะมีโครงการ
รถไฟสีแดงเข้ามาถึงบริเวณรังสิต ส่งผลให้ผูบ้ริโภคเดินทางได้สะดวกมากยิ่งขึ้น 

-  ผู้ครองส่วนครองตลาด (ผู้ที่เป็นทีรู่้จักในตลาด) 
 

 ภาพที่ 3.1:  ตลาดนัดหน้าศูนย์การค้าเซยีร์ รังสิต 
 

 
 

ที่มา: ตลาดนัดหน้าศูนย์การค้าเซียร์ รังสิต. (ม.ป.ป.). สืบคน้จาก  http://www.thaifranchiseguru.com 
/wp-content/uploads/ 2012/07/ 0059 41322668071.jpeg. 
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 หากกล่าวถึงตลาดนัดที่ได้รับความนิยมมากที่สุดในบริเวณโซนรังสิตคงหนีไม่พ้นตลาดนัดหน้า
ศูนย์การค้าเซยีร์รังสิต ที่เปิดมายาวนานกว่าตลาดนัดอ่ืนๆ ซึ่งมีที่ต้ังอยู่ติดกับห้างสรรพสินค้า สามารถ
หาเจอได้ง่าย มีสินค้าให้เลือกหลากหลายไม่ว่าจะเป็นเสื้อผ้า รองเท้า กระเป๋า เคร่ืองประดับและ
อาหาร โดยภายในตลาดนัดจะแบ่งเป็น 2 โซนใหญ่ๆ ด้วยกัน คือ โซนขายสินค้ามือ 1 และ โซนขาย
สินค้ามือสองมจีํานวนล็อคทั้งสิ้นประมาณ 500 ล็อค และโซนอาหารและเครื่องด่ืม 100 ล็อค เปิด
ให้บริการทุกวันต้ังแต่ 15.00–21.00 น. ซึ่งตลาดนัดเซียร์ เป็นตลาดนัดขนาดใหญ่ที่สามารถดึงดูด
ผู้ใช้บริการได้เป็นจํานวนมากโดยเฉพาะวันเสาร์และอาทิตย์ ที่มีจํานวนผูใ้ช้บริการมากเป็นพิเศษ ซึ่ง
ระดับราคาของสินค้าสามารถตอบโจทย์ผู้ใช้บริการได้ทั้งกลุ่มผูม้ีกําลังซือ้ระดับกลางไปจนถึงระดับสูง 
จึงทําให้ได้รับความสนใจเป็นจํานวนมากจากผู้ที่อาศัยอยู่บริเวณชุมชนรังสิต 
 
3.2 ที่มาของการแข่งขนั 
 ปัจจุบันสถานการณ์การแข่งขันและอัตราการเติบโตของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ประเภทตลาด
นัดในประเทศไทยเริ่มมีแนวโน้มที่ค่อนข้างสงูและมีการกระจายตัวอยู่มากในตัวเมือง กรุงเทพมหานคร 
ซึ่งเป็นเมืองหลวงและเป็นศูนย์กลางของประเทศไทย ทีม่ทีั้งคนในพ้ืนทีแ่ละคนนอกพ้ืนที่ที่มีภูมิลําเนา
จากจังหวัดอ่ืนๆ เข้ามาพักอาศัยและเข้ามาทํางานในกรุงเทพมหานครเป็นจํานวนมาก จึงทําให้มี
ผู้ประกอบการเล็งเห็นถึงโอกาสในการเติบโตของธุรกิจประเภทน้ีมากข้ึนประกอบกับพฤติกรรมและ
รูปแบบการดําเนินชีวิตของผู้บริโภคท่ีมีการเปลี่ยนแปลงไปอยู่ตลอดเวลา ส่งผลทําให้เกิดตลาดนัด
ขึ้นมาตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภคท่ีไม่ช่ืนชอบเดินห้างสรรพสินค้ามากขึ้น จึงทําให้ตลาดนัด
กลายเป็นที่นิยมอย่างมากในปัจจุบัน เน่ืองจากตลาดนัดเป็นแหล่งรวมของสินค้าและบริการที่มีความ
หลากหลายและราคาถูก ถึงแม้ว่าตลาดนัดจะได้รับผลกระทบจากสินค้าทดแทนอย่างห้างสรรพสินคา้
ที่มีสินค้า บริการและสิ่งอํานวยความสะดวกท่ีหลากหลายกว่า เช่น ร้านอาหาร  โรงภาพยนตร์ ร้าน
เสริมสวย Car Care ฯลฯ อยู่รอบด้านก็ตาม แต่การพัฒนาตลาดนัดให้มีคณุภาพและได้มาตรฐานใน
ปัจจุบันน้ันสามารถทําได้ง่ายและรวดเร็วมากขึ้นจากการนําเทคโนโลยีและนวัตกรรมสมยัใหม่มาปรับ
ใช้เพ่ือสร้างความแตกต่างจนสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่ช่ืนชอบทันสมัยและความ
แปลกใหม่ทั้งในกลุ่มผู้บริโภคระดับล่าง ระดับกลาง และระดับสูง ซึ่งมีความหลากหลายครอบคลุมกว่า
ห้างสรรพสินคา้และตลาดนัดที่มีช่ือเสียงเก่าแก่น่ันเอง ดังน้ัน ตลาดนัดจึงจําเป็นต้องพัฒนาและ
ปรับปรุงแก้ไขอยู่ตลอดเวลาเพ่ือช่วงชิงส่วนแบ่งทางการตลาดให้ได้มากที่สุดน่ันเอง 

5 Forces Model 
1.การแข่งขนัในอุตสาหกรรมเดียวกัน 

 ปัจจุบัน ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ประเภทตลาดนัดได้รับความนิยมเป็นจํานวนมากโดยเฉพาะ
ตลาดนัดกลางคืนที่ต้ังอยู่ทั่วทั้งบริเวณกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งหากกล่าวถึงตลาดนัดแฟช่ัน
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บริเวณชุมชนรังสิตแล้วน้ันถึงแม้จะมีจํานวนตลาดนัดไม่มากแต่กลับมีการแข่งขันที่รุนแรงโดย เฉพาะคู่
แข่งขันหลักทีม่ีอิทธิพลอย่าง ตลาดนัดหน้าศูนย์การค้าเซยีร์ รังสิต ทีม่ีจาํนวนล็อคขายของถึง 500 
ล็อค และอยู่ติดห้างสรรพสินค้า จึงสามารถดึงดูดผู้บริโภคได้หลากหลายกลุ่มเป้าหมาย ทั้งกลุ่ม
ผู้บริโภคท่ีเดินตลาดนัด และกลุ่มผู้บริโภคท่ีเดินห้างสรรพสินค้าได้ในเวลาเดียวกัน ดังน้ัน จึงอาจกล่าว
ได้ว่าคู่แข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกันมีการแข่งขันที่ค่อนข้างรุนแรง แต่อย่างไรก็ตาม แม้ว่าคู่แข่งขัน
ในอุตสาหกรรมเดียวกันจะมีอิทธิพลและมสี่วนแบ่งทางการตลาดที่มากแต่รูปแบบของตลาดนัดกลับมี
ความเหมือนและคล้ายคลึงกันมากจนไม่มีความแตกต่าง เพราะเน่ืองจากตลาดนัดแห่งอ่ืนๆจะมุ่งเน้น
และให้ความสาํคัญเพียงรายได้ค่าเช่าจากร้านขายสินค้าและร้านอาหารแต่กลับไม่ได้มุ่งเน้นถึงความ
แปลกใหม่ ความสะดวกสบาย ของผู้บริโภค ซึ่งแตกต่างจากตลาดนัด Gen Y Community ที่มีทั้ง
ร้านค้า ร้านอาหารและสิ่งอํานวยความสะดวกที่ครบวงจร ไม่ว่าจะเป็นโซนขายของ, โซนอาหารและ
เคร่ืองด่ืม, โซนกิจกรรม, โซนลานจอดรถ และ Chill Out Zone รวมไปถึงการนําเทคโนโลยีที่ทันสมยั
มาปรับใช้กับตลาดนัดเพ่ือดึงดูดความสนใจจากผู้มาใช้บรกิาร เช่น ซุ้ม Photo Booth Check-in 
ถ่ายรูป, แผงควบคุมวงจร ฯลฯ ที่มีคณุภาพและมีความหลากหลายกว่าตลาดนัดแห่งอ่ืนๆ ในบริเวณ
โซนรังสิต เช่น ตลาดนัดธรรมศาสตร์, ตลาดนัดเมเจอร์ ซนีีเพล็กซ์ รังสิต ฯลฯ ดังน้ัน ถงึแม้ว่าจะมีการ
แข่งขันที่รุนแรงแต่ตลาดนัด Gen Y Community ก็ยังสามารถสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขันที่
แตกต่างจากตลาดนัดแห่งอ่ืนๆได้ จึงทําใหส้ามารถเข้ามาช่วงชิงส่วนแบ่งทางการตลาดได้ในบางส่วน
เช่นกัน 

2.การคุกคามของผู้ประกอบการรายใหม่ 
 การเข้ามาลงทุนของผู้ประกอบการรายใหม่ในธุรกิจตลาดนัดในปัจจุบันมีจาํนวนมากข้ึนแต่ยัง
มีการแข่งขันทีไ่ม่รุนแรงมากเมื่อเทียบกับตลาดนัดประจําที่มมีาแต่เดิมแลว้ เน่ืองจากความยุ่งยากจาก
การลงทุน การประมูล และกระบวนการทางกฎหมายที่มีความซับซ้อนและใช้เวลานานจึงมี
ผู้ประกอบการรายใหม่เลือกเข้ามาลงทุนในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ประเภทตลาดนัดจํานวนน้อย และ
ผู้ประกอบการส่วนใหญม่ักจะหันไปมุ่งเน้นเปิดตลาดนัดขายอาหารหรือตลาดสดมากกว่า โดยเฉพาะ
บริเวณแถบรังสิตที่ยังไม่เป็นที่นิยมมากนัก ดังน้ันจึงเป็นไปได้ยากที่จะเกิดตลาดนัดขึ้นจํานวนมาก
เหมือนห้างสรรพสินค้า การคุกคามของผู้ประกอบการรายใหม่จึงมีน้อย 

3.อํานาจการต่อรองจากผู้ซือ้ 
 แม้ว่าตลาดนัดบริเวณโซนรังสิตจะมีอยู่จํานวนน้อยแต่กลับมีอิทธิพลต่อผู้บริโภคเป็นอย่าง
มากไม่ว่าจะเป็นตลาดนัดหน้าศูนย์การค้าเซียร์ รังสิต ตลาดนัดธรรมศาสตร์, ตลาดนัดเมเจอร์ ซีนี
เพล็กซ์ รังสิต ฯลฯ ซึ่งเป็นทีรู่้จักและได้รับความนิยมมานานกว่า อีกทั้ง อิทธิพลของร้านค้าออนไลน์ ที่
มีจํานวนเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเน่ืองจึงทําให้ผู้บริโภคมีตัวเลือกที่หลากหลายและสามารถเลือกใช้บริการ ได้
ตามความพึงพอใจของตนเอง ส่งผลทําให้ผูบ้ริโภคมีอํานาจในการต่อรองที่สูง เพราะฉะน้ัน หากตลาด



53 

นัดไม่มีเอกลักษณ์หรือสินค้าที่น่าสนใจก็จะไม่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้จนทํา
ให้ผู้บริโภคเปลี่ยนไปเลือกเดินตลาดนัดหรือห้างสรรพสินค้าแทนในที่สุด แต่อย่างไรก็ตามความแปลก
ใหม่ทางด้านเทคโนโลยีที่มีความโดดเด่นและเป็นเอกลักษณ์ดึงดูดกลุ่มผู้บริโภคของตลาดนัด Gen Y 
Community ก็ยังเป็นข้อได้เปรียบกว่าตลาดนัดแห่งอ่ืนๆ ถึงแม้ว่าผู้บริโภคจะมีอํานาจในการต่อรองที่
สูงก็ตาม 

4. อํานาจต่อรองของผูข้ายปจัจัยการผลิต 
 Gen Y Community เป็นธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ประเภทตลาดนัดกลางแจ้ง ซึ่งเปิดพ้ืนที่ให้
ผู้ประกอบการหรือพ่อค้าแม่ค้าเช่าพ้ืนที่ขายของในตลาดนัดโดยเสียค่าเช่าพ้ืนที่ในอัตราที่กําหนด  
ดังน้ัน ผู้ขายปัจจัยการผลิตของตลาดนัด Gen Y Community ในที่น้ีจงึหมายถึง ผู้เช่าพ้ืนที่ ซึ่งมีสทิธ์ิ
ในการเลือกเช่าพ้ืนที่ขายของตามตลาดนัดต่างๆได้ตามความต้องการและความพึงพอใจในข้อเสนอที่
ได้รับจากตลาดนัดน้ันๆ แต่อย่างไรก็ตามบริเวณชุมชนรังสิตมีตลาดนัดแฟช่ันเปิดอยู่จํานวนน้อยและ
ค่าเช่าพ้ืนที่มีราคาที่ไม่แตกต่างกันมากนัก จึงทําให้ผู้เช่าพ้ืนที่มีตัวเลือกทีน้่อยและไม่มสีทิธ์ิต่อรองมาก 

5. การมีสินค้าและบริการอ่ืนทดแทน 
 แม้ว่า Gen Y Community จะเป็นศูนย์รวมการค้าและแหล่งรวมสินค้าไอเดียของคนรุ่นใหม่
ที่มีสินค้าให้เลอืกสรรเป็นจํานวนมากก็ตามไม่ว่าจะเป็นเสื้อผ้า กระเป๋า รองเท้า อาหาร ฯลฯ ซึ่ง
ผู้บริโภคสามารถหาซื้อได้จากตลาดนัดหรือห้างสรรพสินคา้แห่งอ่ืนได้เช่นกัน โดยเฉพาะ
ห้างสรรพสินคา้ที่มีทั้งสินค้าและบริการที่สามารถอํานวยความสะดวกและสามารถตอบโจทย์ผู้บริโภค
ได้อย่างดีในทุกๆด้านทําให้ผูบ้ริโภคเปลี่ยนไปเลือกเดินซื้อสินค้าและรับประทานอาหารใน
ห้างสรรพสินคา้แทน เน่ืองจากมีเคร่ืองปรับอากาศทั่วทั้งบริเวณห้างซึ่งมีอากาศท่ีเย็นสบาย, ห้องนํ้า
สะอาด, ไม่วุ่นวาย มีตัวเลือกที่มาก เป็นต้น รวมท้ังสภาพอากาศที่มีการเปลี่ยนแปลงบอ่ยย่ิงส่งผล
กระทบต่อตลาดนัดอย่างมากไม่ว่าจะเป็นอากาศที่ร้อนจัดหรือฝนตกรักจนนํ้าท่วมทําใหผู้้บริโภคสัญจร
ไปมาลําบากและเปลี่ยนใจไปห้างสรรพสินคา้แทน เพราะฉะน้ันอาจกล่าวได้ว่าห้างสรรพสินค้าเป็น
สินค้าทดแทนที่มีอิทธิพลต่อตลาดนัดเป็นอย่างมาก  
 
 
 
 
 
 
 
 



54 

3.3 คู่แข่งขนัของธุรกิจ 
คู่แข่งขนัหลัก 

 ผู้ครองส่วนแบ่งทางการตลาดในบริเวณชุมชนรังสิต มีดังน้ี  
1.ตลาดนัดหนา้ศูนย์การค้าเซียร์ รังสิต  

 
ภาพที่ 3.2 :  บริเวณที่ต้ังตลาดนัดหน้าศูนย์การค้าเซียร์ รังสิต 
 

 
 
ที่มา: บริเวณที่ต้ังตลาดนัดหน้าศูนย์การค้าเซียร์ รังสิต. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก 

http://www.manager.co.th/iBizChannel/ViewNews.aspx?NewsID. 
 
ตลาดนัดหน้าศูนย์การค้าเซยีร์รังสิต เป็นตลาดนัดขนาดใหญ่ที่มีช่ือเสียงเป็นที่ติดหูของผู้อยู่

อาศัยในโซนรังสิตมาเป็นเวลานานซึ่งสถานทีต้ั่งสามารถเดินทางได้สะดวกติดกับถนนพหลโยธินอยู่ใกล้
หมู่บ้านและย่านธุรกิจที่สําคญัๆ จํานวนมากโดยอาจกล่าวได้ว่าตลาดนัดเซียร์ รังสิตเป็นศูนย์รวมของ
วัยรุ่นและคนวัยทํางานคนวัยทํางานในแถบรังสิตก็ว่าได้โดยมีสินค้าหลากหลายประเภทท้ังเสื้อผ้า
แฟช่ัน กระเป๋า รองเท้า สินค้าไอที เครื่องใช้ในชีวิตประจําวันและอาหาร แบ่งเป็นโซนสินค้ามือหน่ึง
และสินค้ามือสอง เปิดให้บริการทุกวันต้ังแต่เวลา 15.00 – 21.00 น. ซึ่งถือเป็นตลาดนัดที่มีอิทธิพล
สูงสุดในย่านรังสิต 

จุดแข็ง 
-  เป็นที่รูจ้ักและได้รับความนิยมมากในกลุม่ผู้อยู่อาศัยบริเวณโซนรังสิต 
-  พ้ืนที่กว้างขวางทั้งบริเวณล็อคขายสินค้าและลานจอดรถ 
-  ต้ังอยู่บริเวณหน้าศูนย์การค้าทําให้เป็นจุดสนใจแกผู่้ทีส่ัญจรไปมา 
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2. ตลาดนัดหน้าเมเจอร์ ซีนเีพล็กซ์ (รังสิต) 
 

ภาพที่ 3.3  :  ตลาดนัดหน้าเมเจอร์ ซีนีเพลก็ซ์ (รังสิต) 
 

 
 

ที่มา: ตลาดนัดหน้าเมเจอร์ ซนีีเพล็กซ์ (รังสติ). (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก 
http://www.smesreport.com/sme-files/images/เมเจอร์รังสิต.jpg. 

 

ตลาดนัดขนาดกลางที่ต้ังอยู่บริเวณหน้าศูนย์การค้าเมเจอร์ ซีนีเพล็กซ ์รังสติ เปิดให้บริการ
ทุกวัน (ยกเว้นวันจันทร์) ต้ังแต่เวลา 16.00 – 22. 00 น. โดยตลาดนัดหน้าเมเจอร์ ซีนเีพล็กซ์ (รังสิต)
นั้นเป็นศูนย์รวมของกลุ่มวัยรุ่นและคนทํางาน ที่เดินห้างสรรพสินค้าและดูภาพยนตร์ ซึ่งมีฐานะต้ังแต่
ระดับล่างไปจนถึงระดับกลาง   
 

3.ตลาดนัดอินเตอร์โซน (ตลาดนัดธรรมศาสตร์ รังสิต) 
 

ภาพที่ 3.4:  ตลาดนัดอินเตอร์โซน 
 

 
 

ที่มา: ตลาดนัดอินเตอร์โซน. (ม.ป.ป.). สืบคน้จาก http://www.xn--22cap5dwcq 
       3d9ac1l0f.com/?p=1784. 
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          ตลาดนัดอินเตอร์โซน หรือตลาดนัดธรรมศาสตร์ รังสิต เป็นตลาดนัดที่เป็นที่รู้จักและได้รับ
ความนิยมอย่างแพร่หลายในหมู่นักศึกษาและคนทั่วไปที่อาศัยอยู่บริเวณน้ัน ซึ่งภายในพ้ืนที่ของตลาด
นัดแบ่งเป็น 2 โซนด้วยกัน คอื โซนแฟช่ันและโซนอาหาร โดยตลาดนัดธรรมศาสตร์จะเปิดให้บริการ
เพียงแค่วันจันทร์และวันพฤหัส เวลา15.00 น. – 21.00 น.  

4. ตลาดนัดสะพานแดงรังสติคลองหนึ่ง (ตลาดนัดเย็น) 
 

ภาพที่ 3.5: ตลาดนัดสะพานแดงรังสิตคลองหน่ึง (ตลาดนัดเย็น)  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: ตลาดนัดสะพานแดงรังสิตคลองหน่ึง (ตลาดนัดเย็น). (ม.ป.ป.).  สืบค้นจาก            

http://www.xn--22cap5dwcq3d9ac1l0f.com/wpcontent/uploads/ 2014/09/ 
tn1011-1.jpg. 

 
 เป็นตลาดนัดที่ต้ังอยู่บริเวณด้านหลังของสะพานแดงหรือสะพานแดงมาร์เก็ต เป็นตลาดนัด
ขนาดใหญ่ทีม่พ้ืีนที่กว้างประมาณ 4,000 ตารางเมตร และได้รับความนิยมเป็นอย่างมากจากกลุ่มคนที่
อาศัยอยู่บริเวณสะพานแดงซึ่งเป็นบริเวณท่ีมีประชากรอาศัยรวมตัวกันอยู่เป็นจํานวนมากโดยตลาด
นัดจะเปิดขายสินค้าทั่วๆไป เช่นเสื้อผ้า กระเป๋า รองเท้า เคร่ืองใช้ต่างๆ และอาหาร เปิดให้บริการ
เฉพาะวันอังคาร,พฤหัสบดีและวันอาทิตย์ต้ังแต่เวลา 12.00 -21.00 น. 
  

คู่แข่งขนัรอง 
1.ห้างสรรพสินค้า แหล่งรวมสินค้าและบริการท่ีอํานวยความสะดวกอย่างครบครันทั้ง

ร้านอาหาร ร้านค้า ซุปเปอร์มาเก็ต ธนาคาร ที่จอดรถ ฯลฯ ที่สามารถดึงดูดความสนใจจากผู้บริโภคท่ี
ช่ืนชอบความสะดวกสบายไปได้จํานวนมาก 
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2.ตลาดนัดเล็กๆที่ต้ังตามห้างบ๊ิกซี โลตัส ทีม่ีความสะดวกสบายในการจับจ่ายใช้สอยทั้ง
เครื่องใช้ สินคา้อุปโภคบริโภค ร้านอาหารภายในห้าง ซึ่งจะมีตลาดนัดขนาดเล็กที่ขายเสื้อผ้า เครื่องใช้
และสินค้าต่างๆเข้าไปต้ังอยู่บริเวณด้านข้างของห้าง ส่งผลกระทบให้ผู้ใช้บริการไม่นิยมไปเดินตลาดนัด
ในพ้ืนที่อ่ืนๆเนือ่งจากห้างบ๊ิกซี โลตัสก็มีตลาดนัดขนาดย่อมที่สามารถซื้อของเข้าบ้านจากในห้างและ
ออกมาช้อปป้ิงด้านนอกได้ในเวลาเดียวกันทําใหไ้ม่ต้องเสียเวลาเดินทางไปหลายที ่

3.ร้านค้าออนไลน์ ปัจจุบันการขายสินค้าออนไลน์เป็นที่นิยมและมคีวามหลากหลายมากขึ้น
ทุกวันเน่ืองจากเป็นการทําการตลาดต้นทุนตํ่าที่ไม่ต้องลงทุนลงแรงมากแต่สามารถขายสินค้าได้ทุก
ประเภทโดยไม่ต้องลงพ้ืนที่ขายของและผู้บริโภคก็มีตัวเลือกที่หลากหลายรวมท้ังสามารถเลือกซื้อ
สินค้าในรูปแบบที่ตนต้องการได้โดยไม่ต้องเดินทางหรือเดินหาให้ลําบาก 

 
3.4 การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ  

3.4.1 การเขียนภาพวิเคราะห์  
 

ภาพที่ 3.6: BCG Matrix ของ Gen Y Community  
 

 
 
ที่มา: BCG Matrix. (n.d.)  Retrieved from http://mba.sorrawut.com/wiki/BCG_Model. 
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3.4.2 คําอธิบายสถานภาพของธุรกิจตามภาพ      
 สถานการณ์ทางการตลาดของ Gen Y Community อยู่ในกลุ่มของ Question Mark 
เน่ืองจากตลาดนัดมีความโดดเด่นทางด้านนวัตกรรมและเทคโนโลยีที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัวซึ่ง
แตกต่างจากตลาดนัดแห่งอ่ืนๆในบริเวณชุมชนรังสิตจึงทําให้ตลาดนัด Gen Y Community ได้รับ
ความสนใจและเป็นที่นิยมอย่างมากในหมู่ผูบ้ริโภคท่ีช่ืนชอบเดินตลาดนัดเป็นประจํา จนทําให้ตลาด
นัด Gen Y Community สามารถเข้ามาช่วงชิงส่วนแบ่งทางการตลาดได้ในบางส่วน แต่อย่างไรก็ตาม 
ธุรกิจยังอยู่ในช่วงเร่ิมต้น จึงยังไม่เป็นที่รู้จักอย่างแพร่หลายในวงกว้างส่งผลทําให้ตลาดนัดยังไม่
สามารถครอบครองส่วนแบ่งทางการตลาดได้มากเท่าที่ควรเมื่อเทียบกับคู่แข่งขันในตลาดเดียวกันที่
เปิดตัวมานานกว่า ดังน้ัน ตลาดนัด Gen Y Community จึงอยู่ในช่วงของการพัฒนาทางด้านการ
รับรู้ การจดจําและการสร้างความภักดีต่อตลาดนัดของผู้บริโภคจนกลายเป็นตลาดนัดหนึ่งในดวงใจ
ของผู้บริโภคในระยะยาว ประกอบกับการที่ตลาดนัด Gen Y Community มีจุดมุ่งหมายหลักที่จะ
เป็นศูนย์รวมการค้าและแหลง่รวมสินค้าไอเดียของคนรุ่นใหม่ที่ดีและใหญ่ที่สุดในบริเวณโซนรังสิตและ
พ้ืนที่ใกล้เคียง ด้วยการนํานวัตกรรมและเทคโนโลยีที่ทันสมัยมาประยุกต์ใช้เพ่ือเพ่ิมสีสันให้กับตลาด
นัด เช่น การออกแบบแผนผงัตลาดนัดรูปสามเหลี่ยม, จุด check-in ด้วย Photo Booth, 
จอมอนิเตอร์ขนาดใหญ่ เป็นต้น รวมไปถึงการให้ความสําคัญกับการลงพ้ืนที่สํารวจตลาดและเปิด
โอกาสให้ผู้เช่าพ้ืนที่ได้แสดงความคิดเห็นและแก้ไขปัญหารว่มกัน จึงทําใหต้ลาดนัด Gen Y 
Community มีความแข็งแกร่งทั้งภายในและภายนอก จนสามารถขับเคล่ือนตัวไปข้างหน้าได้อย่าง
มั่นคงและสามารถพัฒนาไปยังกลุ่ม Star ได้ในที่สุด   
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3.5 การวิเคราะห์ตําแหน่งของสนิคา้ 
 

ตารางที่ 3.1: การวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า 
  

ปัจจัยท่ีนาํมา
วิเคราะห ์

ธุรกิจ คู่แข่งขนั 

       ราคา 
 

Gen Y Community ประกอบธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์ประเภทตลาดนัดซึ่งมี
รายได้หลักจากการเก็บค่าเช่าพ้ืนที่ 
ดังน้ันจึงสามารถกําหนดราคาได้เพียงแค่
ค่าเช่าพ้ืนที่ขายสินค้าในตลาดต่อวัน
เท่าน้ัน ซึ่งมีราคาท่ีไม่แพงกว่าราคา
ตลาดจนเกินไป ส่วนด้านราคาสินค้าขาย
ของพ่อค้าแม่ค้าจะเป็นผู้กําหนดราคา
สินค้าด้วยตนเอง ซึ่งมีความหลากหลาย
ของช่วงราคาต้ังแต่ราคาถูกไปจนถึงราคา
แพง ซึ่งสามารถตอบโจทย์กลุ่มผู้บริโภค
ที่มีกําลังซื้อทีแ่ตกต่างกันได้เป็นอย่างดี 

ปัจจัยทางด้านราคาของตลาดนัดแห่ง
อ่ืนๆน้ันไม่ต่างจากตลาดนัด Gen Y 
Community มากเน่ืองจากประกอบ
ธุรกิจแบบเดียวกันจึงมีสิทธ์ิเพียงเเค่
กําหนดราคาค่าเช่าพ้ืนที่ได้เช่นกันและ
ไม่สามารถกําหนดราคาขายสินค้าได้
ซึ่งจะแตกต่างกันเพียงแค่ราคาค่าเช่า
พ้ืนที่เท่าน้ัน โดยค่าเช่าพ้ืนที่ของตลาด
นัดที่ต้ังอยู่บริเวณหน้าห้างสรรพสินค้า
จะมีราคาค่าเช่าพ้ืนที่ ที่แพงกว่าตลาด
นัดแบบ Stand Alone อย่างตลาดนัด 
Gen Y Community แม้ว่าจะมีสิ่ง
อํานวยความสะดวกจากการมีพ้ืนที่ติด
ห้างสรรพสินคา้ก็ตาม 

ความหลากหลาย
ของสนิคา้ 

Gen Y Community เป็นแหล่งรวม
สินค้าไอเดียแฟช่ันขนาดใหญ่ที่มีความ
หลากหลายของสินค้าเป็นจํานวนมากไม่
ว่าจะเป็นสินค้าเคร่ืองใช้ เคร่ืองแต่งกาย
แฟช่ัน รวมไปถึงร้านอาหารที่แบ่งโซน
พ้ืนที่ไว้ชัดเจนทําให้เดินเลือกซื้อและ
เลือกรับประทานอาหารได้อย่างสะดวก
โดยแบ่งเป็น 4 โซนใหญ่ด้วยกัน คือโซน
กิจกรรม โซนอาหารและเคร่ืองด่ืม โซน 
ขายของและโซน Chill out ซึ่งสามารถ 

ตลาดนัดคู่แข่งขันอาจจะมีสินค้าที่
หลากหลายเช่นเดียวกันแต่แตกต่างกัน
ด้วยรูปแบบสินค้า ได้แก่ ตลาดนัดหน้า
ศูนย์การค้าเซยีร์ รังสิต จะเน้นขาย
ของทั้งมือ 1 และมือ 2, ตลาดนัดหน้า
เมเจอร์ รังสิต จะเน้นสินค้ากลุ่มวัยรุ่น
และคนทํางาน ต้ังอยู่บริเวณหน้า
ศูนย์การค้าซึ่งสินค้าที่นํามาขายส่วน
ใหญ่จะเป็นสินค้าแฟช่ันที่มีตาม
ท้องตลาดทั่วไปสามารถหาซือ้ได้ง่าย 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ) : การวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า 
  

ปัจจัยท่ีนาํมา
วิเคราะห ์

ธุรกิจ คู่แข่งขนั 

 

ตอบโจทย์ความต้องการของกลุ่มลูกค้า
ได้ในแต่ละประเภทได้อย่างหลากหลาย
และครอบคลมุทุกกลุ่ม 

ในทุกที ่ฯลฯ รวมไปถึงตลาดนัดแห่ง
อ่ืนๆที่ส่วนใหญ่จะมีเพียงแค่โซนขาย
ของและโซนอาหารเท่าน้ัน แต่จะไม่มี
โซนกิจกรรมและโซน Chill out 
เหมือนอย่าง Gen Y Community ทํา
ให้สามารถสร้างความแตกต่างและเพ่ิม
ความหลากหลายให้กับตลาดนัดได้
มากกว่าตลาดนัดแห่งอ่ืนๆ 

เทคโนโลยี Gen Y Community เป็นศูนย์รวม
สินค้าแฟช่ันทีนํ่านวัตกรรมและ
เทคโนโลยีสมัยใหม่ทีม่ีความทนัสมัยมา
ปรับใช้กับตลาดนัด เพ่ือสร้างเอกลักษณ์
และความแตกต่างจากตลาดนัดแห่งอ่ืนๆ 
ซึ่งเห็นได้ชจากการออกแบบแผนผัง
ตลาดนัดรูปสามเหลี่ยมและ Photo 
Booth ที่เป็นจุด Check-in ด้านหน้าที่
เข้ามาช่วยเพ่ิมสีสันและสร้างกิจกรรมให้
ผู้มาใช้บริการเพ่ือสร้างการจดจําที่ดี 

ตลาดนัดคู่แข่งขัน ส่วนใหญ่จะมุ่งเน้น
แต่การขายเพียงอย่างเดียว ไม่ได้
คํานึงถึงการนําเทคโนโลยีหรือ
นวัตกรรมสมัยใหม่มาปรับใช้กับตลาด
นัดของตนเท่าที่ควร มีเพียงแค่ร้านค้า
จํานวนมากต้ังเรียงกันขายสินค้าเพียง
เท่าน้ัน ไม่มีกิจกรรมอ่ืนๆให้ผูม้าใช้
บริการได้ร่วมสนุกแต่อย่างใด 

 
3.6 การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

3.6.1. ปัจจัยด้านทําเลท่ีต้ัง   
ปัจจุบัน เทศบาลนครรังสิตได้จัดทําข้อมูลประชากรในปี 2558 ว่าขณะน้ีบริเวณชุมชนรังสิตมี

ประชากรตามทะเบียนบ้านราว 8 หมื่นคน มีประชากรแฝงประมาณ 2 แสนคน และมีโรงงาน
อุตสาหกรรมอีก 131 แห่ง ซึง่คาดว่าช่วงต้นปี 2559 จะมีจํานวนประชากรเพ่ิมขึ้นอีก 1 แสนคน และ
ประชากรแฝงอีก 2.5 แสนคน จากการย้ายถิ่นฐานและการลงทุนทางด้านธุรกิจ (ประชาชาติธุรกิจ 
ฉบับ 22-25 ตุลาคม, 2558) โดยบริเวณชุมชนรังสิตมีทั้งมหาวิทยาลัย บริษัทต่างๆ โรงงาน ฯลฯ 
จํานวนมาก รวมไปถึงโครงการรถไฟสายสีแดง (ธรรมศาสตร์-หัวลําโพง- มหาชัย) ที่จะมีการสร้างที่
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บริเวณรังสิตในอนาคต ซึ่งแสดงให้เห็นถึงความเจริญและการเติบโตที่ดี Gen Y Community จึงเลือก
บริเวณชุมชนรังสิตเป็นที่ต้ังของตลาดนัด โดยต้ังอยู่บริเวณถนนพหลโยธินเช่ือมต่อกับถนนวิภาวดีใกล้
แหล่งชุมชนซึ่งเป็นถนนสายหลักที่เช่ือมต่อไปยังปทุมธานี นครนายก อยุธยา และเป็นศูนย์กลางการ
สัญจรที่สามารถพบเห็นได้ง่ายทําให้ Gen Y Community มีความได้เปรียบทางด้านทําเลที่ต้ัง
มากกว่าตลาดนัดที่อ่ืน 

3.6.2. ปัจจัยระบบการบริหารงานด้วยเทคโนโลยี 
 Gen Y Community มีการบริหารงานและควบคุมแผงวงจรของตลาดนัดด้วยเทคโนโลยีที่
ทันสมัยทั้งหมดรวมไปถึงระบบกล้องวงจรปิดที่สามารถมองเห็นได้ทั่วทั้งบริเวณตลาดนัดทําให้สามารถ
บริหารงานและควบคุมตลาดนัดได้ง่ายขึ้นรวมทั้งมีระบบดูแลความปลอดภัยที่จะทําให้ผูบ้ริโภควางใจ
และรู้สึกปลอดภัยตลอดการเดินเลือกซื้อของที่ตลาดนัด 
 3.6.3 ปัจจัยด้านนวัตกรรม 
 Gen Y Community มีจุดเด่นที่สามารถนํานวัตกรรมเข้ามาผสมผสานกับการทําธุรกิจได้
อย่างลงตัวซึ่งมีตลาดนัดคู่แขง่เพียงน้อยรายเท่าน้ันที่มุ่งเน้นในเร่ืองน้ี ดังน้ันการนํานวัตกรรมมาใช้กับ
ตลาดนัดของ Gen Y community จะสร้างความได้เปรียบจากคู่แข่งและสร้างเอกลักษณ์ดึงดูด
ผู้บริโภคได้อย่างมาก 
 3.6.4 ปัจจัยด้านการจัดสรรพ้ืนที่ 
 Gen Y Community ใช้หลักกลยุทธ์ Category Management ในการจัดสรรพ้ืนที่โดยแบ่ง
ออกเป็นโซนๆท่ีชัดเจนและเป็นระเบียบทําให้ผู้บริโภคสามารถเลือกเดินซื้อของได้ง่ายขึ้นรวมทั้งสร้าง
การจดจําในสว่นของร้านค้าที่ช่ืนชอบและสามารถกลับมาซื้อได้ถูกในครั้งต่อๆไปทําให้ไม่เกิดความ
สับสนล็อคหรือร้านค้าในตลาดซึ่งแตกต่างจากตลาดนัดแห่งอ่ืนที่ไม่มีการแบ่งโซนที่ชัดเจนและนํามา
รวมกันหมด ทาํให้ผู้บริโภคเกิดความสับสนเดินหาสินค้าไม่เจอและต้องเสียเวลาเดินหาสินค้าที่
ต้องการทั่วตลาดนัด  
 
3.7 วิเคราะหค์วามเสี่ยงและวิธีแก้ปัญหา 5 Forces Model  

1.การแข่งขนัในอุตสาหกรรมเดียวกัน: เสีย่งมากที่สุด 
 การแข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกันของ Gen Y Community มีการแข่งขันที่รุนแรง 
เน่ืองจากตลาดนัดบริเวณโซนรังสิตหลายแห่งเปิดกิจการมานานและเป็นที่รู้จักในวงกว้างมากกว่า
ตลาดนัด Gen Y Community จึงส่งผลกระทบทําให้ตลาดนัด Gen Y Community ยังไม่เป็นที่
ยอมรับและเป็นที่รู้จักมากเทา่ที่ควร ดังน้ัน ตลาดนัดจึงต้องมุ่งเน้นทางด้านการสร้างการรับรู้และการ
จดจําแก่ผู้บริโภคให้ได้มากข้ึนเพ่ือช่วงชิงส่วนแบ่งทางการตลาดบริเวณโซนรังสิตให้ได้มากที่สุด โดยใช้
เอกลักษณ์ทางด้านนวัตกรรมและเทคโนโลยีที่ทันสมัยที่แตกต่างจากที่อ่ืนเข้ามาดึงดูดผู้บริโภค
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สมัยใหม่ที่ช่ืนชอบความสะดวกสบายและชอบความแปลกใหม่ ซึ่งตลาดนัด Gen Y Community 
สามารถตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างตรงจุด จึงเป็นไปได้ว่าในอนาคตตลาดนัด Gen 
Y Community จะได้รับความนิยมเป็นอย่างมากอย่างแน่นอน 

2.การมีสนิคา้และบริการอ่ืนทดแทน: เสี่ยงมาก 
 ถึงแม้ว่าตลาดนัด Gen Y Community จะมีความโดดเด่นและมีสิ่งอํานวยความสะดวกที่
เพียบพร้อมมากกว่าตลาดนัดแห่งอ่ืนๆ แต่หา้งสรรพสินค้าก็ยังคงเป็นสินค้าและบริการทดแทนอันดับ
แรกๆที่มีอิทธิพลส่งผลกระทบต่อตลาดนัดมากที่สุดในบรรดาสินค้าทดแทนอ่ืนๆ เน่ืองจากมีสินค้าและ
บริการ และสิ่งอํานวยความสะดวกต่างๆที่มคีวามครบครันมากกว่าตลาดนัด จึงส่งผลทาํให้ผู้บริโภค
บางกลุ่มหันไปนิยมเดินห้างสรรพสินค้ามากกว่า ดังน้ันวิธีการแก้ไขคือ Gen Y Community จะต้อง
พัฒนาคุณภาพตลาดนัดให้ได้มาตรฐานและมีคุณภาพ ไม่แตกต่างจากห้างสรรพสินค้ามากที่สุด รวมไป
ถึงตลาดนัดมือสองที่เข้ามาทดแทน ด้วยการขายสินค้ามือสองราคาถูก ซึง่สามารถตอบโจทย์และเป็น
ที่นิยมในหมู่ผูบ้ริโภคบางกลุ่มที่ช่ืนชอบสะสมของเก่า ดังน้ันหากตลาดนัด Gen Y Community 
เปิดรับร้านค้าที่ขายของมือสองเข้ามาขายในตลาดนัดด้วยร่วมกับสินค้ามอืหน่ึงก็จะทําให้สามารถจับ
กลุ่มผู้บริโภคได้อย่างหลากหลายมากข้ึน จนกลายเป็นตลาดนัดที่ได้รับความนิยมจากผู้บริโภคในทุก
กลุ่มในที่สุด 

3.อํานาจการต่อรองจากผู้ซือ้: เสี่ยงปานกลาง 
 อํานาจการต่อรองจากผู้ซื้อในบริเวณโซนรังสิตอยู่ในระดับที่สูง เน่ืองจากผู้บริโภคมีทางเลือก
ที่หลากหลาย ทั้งจากตลาดนัดคู่แข่งขันที่มช่ืีอเสียงมานานและสินค้าทดแทนต่างๆจึงทําให้ผู้บริโภค
สามารถเปลี่ยนใจไปใช้บริการจากที่อ่ืนๆแทนได้ง่าย ดังน้ัน ตลาดนัด Gen Y Community จึงควร
แก้ไขด้วยการจัดกิจกรรมเพ่ือเพ่ิมความสัมพันธ์และสร้างความผูกพันให้เกิดแก่ผู้บริโภคจนเกิดความ
ภักดีต่อตลาดนัดส่งผลใหผู้้บริโภคไม่เปลี่ยนใจไปเดินตลาดนัดแห่งอ่ืนๆ โดยการนําจุดเด่นทางด้าน
เทคโนโลยีของตลาดนัด Gen Y Community มาดึงดูดความสนใจจนเกดิการบอกต่อกันเป็นวงกว้าง
ในที่สุด 

4.การคุกคามของผู้ประกอบการรายใหม่: น้อย 
 ปัจจุบัน ตลาดนัดเปิดใหม่ได้รับความนิยมจากผู้บริโภคมากขึ้น จากกระแสสังคมที่เร่ิมให้
ความสนใจกับการเดินตลาดนัดในรูปแบบใหม่ที่มีความทันสมัยและมีเอกลักษณ์ทีแ่ตกต่างจากตลาด
นัดทั่วไป ซึ่งมุ่งเน้นไปยังกลุ่มลูกค้าระดับกลางและระดับบน โดยเฉพาะกลุ่มคนที่อยู่อาศัยบริเวณตัว
เมืองกรุงเทพมหานคร ที่มคี่านิยมช่ืนชอบเดินตามกระแสสังคม จึงทําให้ผูบ้ริโภคได้หันไปเดินตลาดนัด
เปิดใหม่มากข้ึน แต่อย่างไรก็ตามสินค้าและราคาของตลาดนัดรูปแบบใหม่เหล่าน้ี ก็มอัีตราที่สูงข้ึนตาม
ไปด้วย จึงทําให้ผู้บริโภคท่ีช่ืนชอบความแปลกใหมแ่ละชอบสินค้าราคาถูกยังคงความภักดีและหัน
กลับมาใช้บริการท่ีตลาดนัด Gen Y Community เช่นเดิม อีกทั้งประเภทของสินค้าที่แตกต่างกันและ
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รูปแบบของตลาดนัดที่แตกต่างกันทําให้มีกลุม่เป้าหมายที่แตกต่างกันตามไปด้วย แต่อย่างไรก็ตาม
ตลาดนัดบริเวณโซนรังสิตยังไม่ได้รับผลกระทบจากภัยคุกคามของผู้ประกอบการรายใหม่มากเท่าตัว
เมืองกรุงเทพมหานคร แต่ตลาดนัดน้ันยังคงจําเป็นต้องพัฒนาศักยภาพอยู่ตลอดเวลาเพ่ือป้องกันการ
คุกคามของผู้ประกอบการรายใหม่ และเพ่ือความยั่งยืนในระยะยาว จึงจําเป็นต้องควบคุมคุณภาพ
และมาตรฐานของตลาดนัดให้เป็นที่ยอมรับในหมู่ผูใ้ช้บริการด้วยการลงพ้ืนที่สํารวจความคิดเห็นจาก
ผู้ใช้บริการเป็นประจําเพ่ือนําคําแนะนําและคําติเตียนมาพัฒนาตลาดนัดให้ดีย่ิงขึ้น 

5.อํานาจต่อรองของผูข้ายปจัจัยการผลิต: เสี่ยงน้อยทีสุ่ด 
 จากการวิเคราะห์จะพบว่าผู้ขายหรือผู้เช่าพ้ืนที่ในตลาดนัดมีอํานาจในการต่อรองที่ตํ่าและมี
ทางเลือกที่น้อย จึงทําให้ตลาดนัด Gen Y Community ไม่ได้รับผลกระทบจากผู้ขายมาก แต่อย่างไร
ก็ตามทางตลาดนัดยังคงเล็งเห็นถึงความสําคัญในเรื่องการดูแลเอาใจใส่แก่ผู้เช่าพ้ืนที่เช่นกัน เพราะ
หากไม่มีผู้เช่าพ้ืนที่ ตลาดนัดก็จะไม่สามารถเปิดให้บริการได้ ดังน้ัน ทางตลาดนัดจึงมีนโยบายในการ
จัดประชุมกลุ่มผู้เช่าพ้ืนที่อยู่เป็นประจําเพ่ือรับฟังความคิดเห็น ทั้งสิ่งที่ต้องการให้ปรับปรุงแก้ไขหรือ
ปัญหาที่พบเจอเป็นประจํา และนํามาปรับปรุงแก้ไขจนได้ข้อตกลงร่วมกัน เพียงแค่น้ีก็จะไม่เกิดปัญหา
การประท้วง ต่อรองจากกลุ่มผู้เช่าพ้ืนที่น่ันเอง 

 



บทที่ 4 
การจัดทํากลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

 
 เป็นการนําเสนอเก่ียวกับการจัดทํากลยุทธ์และแผนงานภายใต้แนวคิดและทฤษฎีเร่ือง
แรงจูงใจและ ส่วนประสมทางการตลาด โดยเน้ือหาประกอบด้วย ภาพแสดงกรอบแนวคิดที่นําไปสู่กล
ยุทธ์ แผนปฏิบัติการและการกําหนดตัวช้ีวัดเพ่ือการประเมินผล แผนงานด้านการเงิน งบประมาณ 
และแผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต 
 
4.1 กรอบแนวคิดที่นาํไปสูก่ลยุทธ ์        

Gen Y Community ได้ทําการกําหนดกลยุทธ์ของธุรกิจอยู่บนความได้เปรียบทางการ
แข่งขันโดยใช้ข้อมูลทฤษฎีสว่นประสมทางการตลาด ทฤษฎีการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 6W1H 
และแนวคิดทางการตลาดภายในร้านค้าปลกี รวมไปถึงการใช้ ผลการวิจัยตลาด ในการวิเคราะห์
แนวทางในการกําหนดกลยุทธ์ภายใต้แนวคิด และ ทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
 
4.2 แนวคิดและทฤษฎีที่นาํมาใช ้

1.ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 4Ps      
 ตลาดนัด Gen Y Community มีเป้าหมายระยะยาวในการเป็นผู้นําทางด้านธุรกิจประเภท
อสังหาริมทรัพย์ในรูปแบบตลาดนัดกลางแจ้งที่มีความหลากหลาย และมสีิ่งอํานวยความสะดวกท่ีครบ
วงจรเทียบเท่าห้างสรรพสินคา้ จนสามารถดึงดูดกลุ่มผู้บริโภคท่ีอาศัยอยู่บริเวณชุมชนรังสิตและ
บริเวณใกล้เคียง ให้เข้ามาเดินเล่นและซื้อสินค้าภายในตลาดนัด โดยการนําส่วนทฤษฎีเร่ืองส่วน
ประสมทางการตลาดของคอตเลอร์ ฟิลลิป (2000) มาใช้เป็นแนวทางเพ่ือกําหนดกลยุทธ์ซึ่งประกอบ
ไปด้วย            
  1.1 สินค้า        
  ตลาดนัด Gen Y Community ประกอบธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ประเภทตลาดนัด
กลางแจ้งเปิดให้บริการเช่าพ้ืนที่แก่ผู้ประกอบการหรือพ่อค้าแม่ค้าที่สนใจเปิดร้านค้าขายของภายใน
ตลาดนัดซึ่งทางตลาดนัดได้กําหนดเกณฑ์การคัดเลือกร้านค้าและคุณภาพของสินค้าไว้ เพ่ือสร้างความ
หลากหลายและยกระดับคุณภาพตลาดนัดให้เป็นตลาดแห่งงานดีไซน์ที่ไม่เหมือนตลาดนัดทั่วไป โดย
ภายในตลาดนัดสามารถแบ่งพ้ืนที่ออกเป็น 4 โซนหลักด้วยกัน คือ โซนอาหารและเคร่ืองด่ืม 100 ล๊อค
, โซนขายของ 500 ล๊อค, โซนลานจอดรถ 2 จุด และ Chill out Zone ซึ่งสามารถรองรับจํานวน
พ่อค้าแม่ค้าและผู้ใช้บริการได้อย่างมหาศาล อีกทั้งการนํานวัตกรรม และเทคโนโลยีที่ทันสมัยมา
ประยุกต์ใช้ร่วมกับระบบตลาดนัดส่งผลทําให้ตลาดนัด Gen Y Community มีความโดดเด่นและ
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ทันสมัยทีสุ่ดในบริเวณโซนรังสิตจนกลายเป็นท่ีจับตามองของพ่อค้าแม่ค้าและผูใ้ช้บริการในวงกว้าง
มากข้ึน           
  1.2 กลยุทธ์ด้านราคา       
  ทางตลาดนัดได้เปรียบเทียบตามแนวระดับราคาและราคาเฉลี่ยในท้องตลาดของคู่
แข่งขัน จากน้ันจึงกําหนดราคาขายของตลาดนัด Gen Y Community โดยตลาดนัดจะเปิดให้บริการ
ในวันศุกร์ เสาร์และอาทิตย์ ต้ังแต่เวลา 16.00-24.00 น. โดยคิดค่าบริการ 3,600 บาทต่อเดือนและ
ค่าบริหารส่วนกลาง 1,000 บาทต่อเดือน รวมท้ังหมด รา้นค้าละ 4,600 บาทต่อเดือน ซึ่งมีสญัญาเช่า
อย่างตํ่าจํานวน 1 ปี และร้านค้าขาจรคิดค่าบริการ 400 บาทต่อวัน ซึ่งสามารถเปิดขายได้หลังเวลา 
17.00 น. เป็นต้นไป โดยไม่รับประกันพ้ืนที่การขายสําหรับร้านค้าขาจร   
  1.3 กลยุทธ์ทางด้านช่องทางการจัดจําหน่าย    
  เน่ืองจากตลาดนัด Gen Y Community เป็นธุรกิจประเภทตลาดนัด ดังน้ันสถานที่
จัดจําหน่ายในที่น้ีจะเป็นที่ต้ังของตลาดนัด ซึ่งต้ังอยู่บริเวณถนนพหลโยธินเช่ือมต่อกับถนนวิภาวดี
รังสิตและเป็นศูนย์กลางทางการเดินทาง ที่อยู่ในแหล่งชุมชนทั้งมหาวิทยาลัยกรุงเทพวิทยาเขตรังสิต  
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ โรงงาน และบริษัทต่างๆ จึงอาจกล่าวได้ว่าสถานที่ต้ังของ Gen Y 
Community ถือเป็นจุดแข็งข้อสําคัญของตลาดนัด      
  1.4 กลยุทธ์ทางด้านกิจกรรมส่งเสริมการขาย     

 Gen Y Community จะเน้นการประชาสัมพันธ์เพ่ือสร้างการรับรู้ถึงการเปิดตัวของ
ตลาดนัดในระยะแรกด้วยการทําสื่อประชาสัมพันธ์ผ่าน Social Media และ ป้ายบิลบอร์ดขนาดใหญ่
บริเวณรังสิต อีกทั้งการจัดกิจกรรมเปิดตัวด้วยการนําเสนอผ่านจุดเด่นทางด้านนวัตกรรมและ
เทคโนโลยีภายในตลาดนัด โดยจัดกิจกรรมรว่มสนุกเพ่ือสร้างความสัมพันธ์ที่ดีแก่ร้านค้าและ
ผู้ใช้บริการเป็นประจํา 

2.ทฤษฎีการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 6W1H     
 ศิริวรรณ เสรีรตัน์ (2541, หน้า 125) กล่าวถึงพฤติกรรมผู้บริโภคด้วย 6W1H ว่าเป็น
หลักการวิเคราะห์พฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภคเพ่ือทําให้ทราบถึงข้อมูลเชิงลึกที่แฝงอยู่ใน
ความต้องการภายในของผู้บริโภค รวมทั้งสิง่กระตุ้นที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหรือการตัดสินใจลงทุน
ของผู้บริโภคจนนําไปสู่การกําหนดกลยุทธ์ของบริษัทเพ่ือสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้แก่ผู้บริโภค ซึง่
สามารถวิเคราะห์ได้ดังต่อไปน้ี         
 Who ?  กลุ่มเป้าหมายคือใคร         

กลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายคือ พ่อค้าแม่ค้าหรือผู้ประกอบการที่ต้องการหาช่องทางในการ
จําหน่ายสินค้าของตนเองและกลุ่มบุคคลทัว่ไปที่อาศัยอยู่บริเวณโซนรังสิตและพ้ืนที่ใกล้เคียง ทั้งเพศ
หญิงและเพศชาย ที่ช่ืนชอบการเดินตลาดนัดและช่ืนชอบสินค้าแฟช่ันราคาถูกแต่มีคุณภาพ มีกําลังซื้อ
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อยู่ในระดับกลางถึงระดับสูง       
 What ? ผู้บริโภคต้องการอะไร       
 Gen Y Community เป็นตลาดนัดที่เปิดให้บริการเช่าพ้ืนที่ขายของในตลาดนัด ซึ่งสามารถ
แบ่งประเภทของผู้บริโภคได้ 2 กลุม่คือ กลุม่ผู้บริโภคท่ีเป็นพ่อค้าแม่ค้าหรือผู้ประกอบการที่ต้องการ
เช่าพ้ืนที่เปิดร้านค้าในตลาดนัดและกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีต้องการเข้ามาใช้บริการเลือกซื้อสนิค้าที่ตลาดนัด 
เพราะเล็งเห็นว่าตลาดนัดสามารถตอบสนองความต้องทั้งทางด้านอาหาร นํ้า และเคร่ืองนุ่งห่ม ซึ่งมี
ความหลากหลายทางด้านสินค้าและราคาทีส่ามารถจับต้องได้ง่าย รวมไปถึงความแปลกใหม่และ
ทัศนียภาพที่ดีที่เข้ามาเป็นส่วนประกอบในการดึงดูดความสนใจของผู้บริโภคด้วย   
 When ? ผู้บริโภคจะซื้อเมื่อไหร่        
 กลุ่มผู้บริโภคท่ีเป็นร้านค้าจะเข้ามาเช่าพ้ืนที่ก็ต่อเมื่อต้องการเปิดช่องทางการจัดจําหน่าย
สินค้าผ่านหน้าร้านในตลาดนัด และกลุม่ผู้บริโภคท่ีเป็นผู้ใช้บริการจะเข้ามาเดินเลือกซื้อสินค้าในเวลา
หลังเลิกงานหรือช่วงเย็นวันหยุด เน่ืองจากเป็นช่วงเวลาผ่อนคลายความเครียดและเป็นช่วงเวลาของ
ครอบครัว ผู้บริโภคจึงนิยมมาเลือกซื้อสินคา้ในช่วงเวลาน้ีจํานวนมาก     
 Where ? ผู้บริโภคสามารถซือ้ได้จากที่ไหน      
 ผู้บริโภคสามารถเดินทางมาเช่าพ้ืนที่และเลอืกซื้อสินค้าได้ที่ตลาดนัด Gen Y Community 
ที่ต้ังอยู่บนถนนพหลโยธิน บริเวณโซนรังสิต โดยสามารถหาข้อมูล ข่าวสารและรายละเอียดเพ่ิมเติมได้
จากสื่อ Social Media ที่ทางตลาดนัดได้ทําจัดเตรียมไว้ให้     
 Why ?  เหตุผลที่ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อ      
 เน่ืองจากตลาดนัด Gen Y Community เป็นตลาดนัดแฟช่ันที่มีความทันสมัยทางด้าน
นวัตกรรม เทคโนโลยีและสิ่งอํานวยความสะดวกที่ครบวงจร รวมไปถึงตลาดนัดมีสินค้าที่เป็น    
ปัจจัย 4 ที่สามารถตอบสนองความต้องการพ้ืนฐานทั้งทางด้านอาหาร เคร่ืองด่ืม และเสือ้ผ้าเคร่ือง
แต่งกาย ซึ่งเป็นเอกลักษณ์ของตลาดนัดที่สามารถดึงดูดทั้งร้านค้าและผู้ใช้บริการ ให้เข้ามาเดินเลือก
จับจองพ้ืนที่ขายของและเข้ามาซื้อสินค้าภายในตลาดนัด จนกระทั่งเกิดการตัดสินใจซือ้ขึ้นในที่สุด
 Whom ? ผู้ทีม่ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค   
 บุคคลที่มสี่วนเกี่ยวข้องต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคน้ันมีหลากหลายปัจจัยไม่ว่าจะเป็น
เร่ืองค่านิยม ความช่ืนชอบ การเข้าสังคม จาํนวนเงิน เป็นต้น ซึ่งจะหมายรวมถึง พ่อแม่ เพ่ือน แฟน 
ดาราที่ช่ืนชอบ ฯลฯ        
 How ? ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซื้ออย่างไร       
 ผู้บริโภคในปัจจุบันมักตัดสินใจซื้อจากการหาข้อมูลเพ่ือดูรีวิวในอินเตอร์เน็ตและประเมิน
ทางเลือกก่อนตัดสินใจซื้อ แต่สําหรับสินค้าที่มีการหมุนเวียนเปลี่ยนเร็วเป็นประจําอย่างตลาดนัด  
ผู้บริโภคจะเลือกมาเดินซื้อสินค้าด้วยตนเองผ่านหน้าร้านมากกว่า เน่ืองจากตลาดนัดมีความ
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หลากหลายของสินค้าและมีราคาที่สามารถจับต้องได้ง่าย รวมไปถึงยังสามารถเห็นสินคา้ตัวจริง 
สามารถพูดคุยกับพ่อค้าแม่คา้ สามารถเพลดิเพลินไปกับการเดินฯลฯ ได้อีกด้วย 

3.แนวคิดทางการตลาดภายในร้านค้าปลีก หรือ Category Management  
 พิลาสพงษ์ ทรพัย์เสริมศรี (2557) กล่าวว่า กลยุทธ์การตลาดภายในร้านค้าปลีกเป็นการ
บริหารจัดการหมวดหมู่สินคา้ด้วยการจัดสรรเลือกสินค้าตามความเหมาะสมและตรงกับความต้องการ
ของผู้บริโภคมาขายในพ้ืนที่ ดังน้ัน ธุรกจิอสังหาริมทรัพย์ประเภทตลาดนัดอย่าง Gen Y 
Community จึงได้นําแนวคิดเรื่องน้ีมาปรับใช้กับการวางแผนผังและการจัดวางพ้ืนที่ภายในตลาด ให้
มีความชัดเจน เน่ืองจากกลุ่มผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการที่ตลาดนัดมีความหลากหลาย ทั้งกลุ่มผู้บริโภคท่ีมี
เป้าหมายในการเลือกซื้อสินคา้และกลุ่มผู้บรโิภคท่ีไม่มีเป้าหมายในการเลอืกซื้อสินค้า ดังน้ันหากตลาด
นัดสามารถจัดแบ่งโซนได้อย่างเป็นระเบียบชัดเจน ก็จะทําให้ผู้มาใช้บริการสามารถหาสินค้าเจอได้
รวดเร็วขึ้นและไม่เกิดความสับสน อีกทั้งการบริหารจัดการหมวดหมู่สินค้าที่ชัดเจนจะเป็นการสร้าง
การจดจําที่ดีให้แก่ผู้บริโภคไปในระยะยาว ซึ่งทุกครั้งที่ผู้บริโภคมาใช้บริการที่ตลาดนัดก็จะสามารถ
จดจําร้านค้าหรือล็อคร้านค้าที่ตนเองเคยซื้อสินค้าได้เป็นอย่างดี จนทําให้กลับมาใช้บรกิารซ้ําในทีสุ่ด 
อีกทั้งการบริหารจัดการหมวดหมู่สินค้ายังสร้างความเป็นระเบียบแก่ตลาดนัดได้อีกด้วย  
 
4.3 ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ       

จากผลสรุปงานวิจัยทําให้ทราบว่ากลุ่มผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความสําคัญในเร่ืองความ
หลากหลาย คณุภาพ ความคุ้มค่า ราคาถูก ความเพลิดเพลิน สามารถตอบสนองความต้องการ
ทางด้านอาหาร นํ้า และเคร่ืองแต่งกาย รวมไปถึงการได้รับการยอมรับทางสังคมแม้ว่าจะใช้สินค้า
แฟช่ันของตลาดนัดก็ตาม ซึ่งนําไปสู่กลยุทธ์ที่สามารถกําหนดแผนปฏิบัติการเป็นไตรมาสได้โดย ดังน้ี 
 ไตรมาสที่ 1  คือ เดือน  ธ.ค.-ม.ค.-ก.พ.    
 ไตรมาสที่ 2  คือ เดือน  มี.ค.-เม.ย.-พ.ค.   
 ไตรมาสที่ 3  คือ เดือน  มิ.ย.-ก.ค.-ส.ค.    
 ไตรมาสที่ 4  คือ เดือน  ก.ย.-ต.ค.-พ.ย.   

1.กลยุทธ์ทางด้านความหลากหลายของสนิค้า      
 จากผลสรุปการวิจัยจะแสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญใ่ห้ความสําคัญในเร่ืองของ
ความหลากหลายของสินค้าเป็นสําคัญซึ่งเป็นหน่ึงในข้อได้เปรียบของตลาดนัดที่สามารถตอบสนอง
และอํานวยความสะดวกให้แก่ผู้บริโภคได้อย่างครบวงจร เน่ืองจากตลาดนัดมีร้านค้าและสินค้าขายให้
เลือกซื้อหลากหลายประเภท ซึ่งทําใหผู้้บริโภคสามารถเดินเลือกหาและเลือกซื้อสินค้าได้ตามความ
ต้องการโดยไม่ต้องเดินทางไปหาสินค้าในหลากหลายที่ ดังนั้น ตลาดนัดจึงให้ความสําคญักับการ
ส่งเสริมกลยุทธ์ทางด้านความหลากหลายของสินค้าอย่างมาก โดยมีรายละเอียดต่อไปน้ี วัตถุประสงค์
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  1. เพ่ือสร้างความหลากหลายของสินค้าภายในตลาดนัดให้ครอบคลุมทุกความ
ต้องการของกลุ่มผู้บริโภคท่ีแตกต่างกัน       
  2. เพ่ือสร้างความแตกต่างทางด้านสินค้าจากคู่แข่งขัน   
  3. เพ่ือลดความจําเจของสินค้าในตลาด     
  4. เพ่ือเพ่ิมทางเลือกในการซือ้สินค้าใหม่ๆ ให้แก่ผู้บริโภค   
  5. เพ่ือสร้างความได้เปรียบทางด้านความหลากหลายของสินค้าให้มากกว่าคู่แข่งขัน
แต่ไม่มากเกินความจําเป็นจนเกินไป  
 งบประมาณ : ไม่เสียค่าใช้จ่าย 
 การดําเนินงานของกลยุทธ์       
  1. ทําการวิจัยสํารวจพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคเป็นประจําว่าจริงๆแล้วกลุ่ม
ผู้บริโภคอยู่ในช่วงอายุเท่าไหร่และกลุม่ผู้บรโิภคน้ันให้ความสนใจเลือกซือ้สินค้าประเภทไหนน้อยที่สดุ
และประเภทไหนมากที่สุด เพ่ือนําข้อมูลที่ได้มาวางแผนทางการตลาดในอนาคตต่อไป โดยใช้การ
สํารวจจากการลงพื้นที่เก็บข้อมูล ดูพฤติกรรมการซื้อ และศึกษาแนวโน้มของกระแสนิยมผ่าน Social 
Media เช่น Google Trend, Facebook ฯลฯ          

2. สํารวจตลาดคู่แข่งขันเป็นประจําเพ่ือศึกษาถึงความแตกต่างทางด้านความ
หลากหลายของสินค้าเพ่ือลดความจําเจและหลีกเลี่ยงการขายสินค้าซ้ําซอ้นกับคู่แข่งขัน เน่ืองจากทาง
ตลาดนัด Gen Y Community ไม่ต้องการขายสินค้าที่มีลกัษณะเหมือนหรือคล้ายกับคูแ่ข่งขันมากจน
ไป จนกลายเป็นสินค้าเกลื่อนตลาดซึ่งจะทําให้ผู้บริโภคไมก่ล้าซื้อใช้เพราะกลัวว่าจะใส่ซ้ํากับผู้คน
จํานวนมาก  

3. ทางตลาดนัดจะจัดทํานโยบายและเกณฑ์การคัดเลือกร้านค้าก่อนนําเข้ามาขายใน
พ้ืนที่ เน่ืองจากการคัดเลือกจะเป็นตัวช่วยในการกลั่นกรองประเภทสินค้าและคุณภาพของสินค้าใน
ตลาดนัดได้อย่างมีมาตรฐาน         
  4. ตลาดนัดจะสรรหาร้านค้าที่มีความหลากหลายทั้งทางด้านโซนขายของและโซน
อาหารเข้ามาขายในพ้ืนที่ให้ไม่ตกเทรนด์แฟช่ันตามเป้าหมายหลักของตลาดนัด Gen Y Community 
แต่อย่างไรก็ตาม ทางตลาดนัดยังคงมุ่งเน้นการสร้างสมดุลทางด้านความหลากหลายให้มีไม่มากและไม่
น้อยจนเกินไปเพ่ือลดปัญหาความซ้ําซ้อนและความสับสนแก่ผู้ใช้บริการ โดยจะเน้นการสร้างความ
สะดวกสบายในการซื้อสินค้าของผู้บริโภคเป็นหลัก 
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ตารางที่ 4.1 : แผนปฏิบัติการกลยุทธ์ด้านความหลากหลาย 
 
กลยุทธ์ด้านความหลากลาย ไตรมาส1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 
สํารวจพฤติกรรมการซ้ือ         
-สํารวจพ้ืนที่ดูพฤติกรรมการซื้อ      
-สุ่มเก็บข้อมลูผ่านแบบสอบถาม     
-Google Trend     
สํารวจคู่แข่งขนั         
-ลงพ้ืนที่สํารวจตลาดแห่งอ่ืน     
สรรหาร้านค้า         
-ประกาศรับร้านค้า     
-แจกใบปลิว     
กลั่นกรองรา้นค้า         
-คัดเลือกคุณสมบัติ     
-เฉลี่ยจํานวนประเภทสินค้า     
 

2.กลยุทธ์ทางด้านราคา 
 ตลาดนัดเป็นแหล่งจําหน่ายสินค้าราคาถูกที่สามารถจับต้องได้ง่ายจึงทําให้ผลสรุปการวิจัยที่
เก็บจากผู้ตอบแบบสอบถามออกมาว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญใ่ห้ความสําคัญกับปัจจัยด้านราคา
อยู่ในระดับความสําคัญทีม่าก เน่ืองจากผู้บริโภคส่วนใหญม่าใช้บริการทีต่ลาดนัดเพราะช่ืนชอบสินค้า
ราคาถูกน่ันเอง ดังน้ันทางตลาดนัด Gen Y Community จึงให้ความสําคัญกับการกําหนดราคาค่าเช่า
พ้ืนที่และการกําหนดราคาของร้านค้าต่างๆเป็นอย่างมาก 

วัตถุประสงค์ 
 1.เพ่ือสร้างความหลากหลายทางด้านราคาให้ครอบคลุมทกุระดับกําลังซื้อของผู้บริโภค 
 2.เพ่ือคงจุดเด่นของตลาดนัดในเรื่องของสินค้าราคาถูกและจับต้องได้ง่าย 
 3.เพ่ือดึงดูดผู้บริโภคให้เข้ามาใช้บริการมากขึ้น 
 4.เพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 5.เพ่ือสร้างความคุ้มค่าสูงสุดให้แก่ผู้บริโภคในการเลือกซื้อสินค้า 
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งบประมาณ : ไม่เสียค่าใช้จ่าย 
การดําเนินงานของกลยุทธ์ 

  1.กําหนดแนวระดับราคาให้มีความหลากหลายครอบคลุมทุกระดับกําลังซื้อของ
ผู้บริโภค เน่ืองจากผู้บริโภคต่างมีความต้องการและความสามารถในการจ่ายที่แตกต่างกัน ซึ่งถ้าหาก
ตลาดนัดสามารถแบ่งประเภทของสินค้าและราคาให้ตรงกับความต้องการของกลุ่มผู้บรโิภคได้ก็จะทํา
ให้ตลาดนัดสามารถช่วงชิงส่วนแบ่งทางการตลาดได้มาก เพราะราคาที่ดี คือ ราคาที่ผู้บริโภคพอใจ  
  2.ลงพ้ืนที่สํารวจตลาดนัดคู่แข่งขันเพ่ือศึกษาถึงราคาตลาด ทั้งราคาค่าเช่าพ้ืนที่และ
ราคาขายโดยเฉลี่ยของสินค้าแต่ละประเภท จากน้ันจึงนํามาประเมินและเปรียบเทียบจนได้ราคากลาง
ที่เหมาะสมมาใช้กําหนดระดับราคาสินค้าในแต่ละประเภทของร้านค้าภายในตลาดนัด เพ่ือความคุ้ม
ค่าสูงสุดของผู้บริโภค 
 
ตารางที่ 4.2 : แผนปฏิบัติการกลยุทธ์ด้านราคา 
 
กลยุทธ์ด้านราคา ไตรมาส1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4
สํารวจราคากลาง         
 -เปรียบเทียบราคาเฉลี่ยของคู่แข่งขัน         
 -ทําการสํารวจราคาที่พึงพอใจ         
 -สํารวจถึงระดับความสามารถในการจ่าย
ของกลุ่มเป้าหมาย 

        

 -กําหนดราคา         
 

3.กลยุทธ์ทางด้านคณุภาพ 
 คุณภาพของตลาดนัดและคุณภาพของสินค้าน้ันถือเป็นปัจจัยสําคัญในการยกระดับตลาดนัด
ให้เป็นที่ยอมรับของผู้บริโภคในวงกว้าง ดังนั้นการให้ความสําคัญในส่วนนี้จึงเป็นสิ่งจําเป็นอย่างมาก
เน่ืองจาก กลุ่มผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับสินค้ามคีุณภาพราคาที่ถูก และสามารถตอบสนอง
ความต้องการทางด้านความคุ้มค่าสูงสุดของตนเองได้ในระดับราคาที่พึงพอใจ จนทําให้ผู้บริโภคเกิด
การบอกต่อและกลับมาซื้อซ้ําอีกโดยไม่ต้องเสียคา่ใช้จ่ายในการประชาสัมพันธ์ทางการตลาดเลย ซึ่งจะ
ทําให้สามารถลดต้นทุนการสง่เสริมการขายได้อย่างมาก 
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วัตถุประสงค์ 
 1.เพ่ือเสริมสรา้งความเช่ือมั่นให้กับผู้บริโภคท้ังทางด้านคุณภาพของสินค้าและด้านมาตรฐาน
ของตลาดนัด 
 2.เพ่ือความคุ้มค่าทางด้านคุณภาพและราคาของสินค้าที่เหมาะสม 
 3.เพ่ือสร้างฐานลูกค้าประจํา ให้มคีวามภักดีต่อตลาดนัดในระยะยาว 

งบประมาณ : ค่าซ่อมบํารุง 500,000 บาท 
ระยะเวลาในการดําเนินงาน : ตลอดการเปิดกิจการ 
 การดําเนินงานของตลาดนัด 

  1. รักษามาตรฐานทางด้านคุณภาพสินค้าของร้านค้าที่นําเข้ามาขายภายในตลาดนัด
โดยใช้เกณฑ์การต้ังราคาตามคุณภาพของสินค้าเพ่ือความคุ้มคา่สูงสุดแก่ผู้บริโภค ซึ่งจะทําให้สามารถ
สร้างฐานลูกค้าประจําที่ช่ืนชอบสินค้าแฟช่ันราคาถูกแต่มคีุณภาพดีได้อย่างแน่นหนาในระยะยาว อีก
ทั้งการที่ผู้บริโภคแต่ละคนมคีวามต้องการทางด้านคุณภาพของสินค้าและราคาที่ต่างกันก็ย่อมส่งผลให้
มีความพึงพอใจที่แตกต่างกันตามไปด้วย 
  2. พัฒนาคุณภาพร้านค้าและสินค้าภายในตลาดนัดให้มีความทัดเทียมเทา่กับ
ห้างสรรพสินคา้ จนได้รับการยอมรับและได้รับความนิยมจากผู้บริโภค ซึ่งส่งผลทาํให้ผู้บริโภค มีความ
เช่ือมั่นในร้านค้าและสินค้าของตลาดนัดมากขึ้น สามารถสวมใส่เสื้อผ้าตลาดนัดในชีวิตประจําวันใน
สังคม ได้อย่างมั่นใจ 
  3. รักษาจุดเด่นทางด้านนวัตกรรม เทคโนโลยี ความทันสมัยและสิ่งอํานวยความ
สะดวกที่ครบวงจรของตลาดนัดให้คงคุณภาพที่ดีต่อไปในระยะยาว ด้วยการพัฒนาคุณภาพและซ่อม
บํารุงอุปกรณ์เทคโนโลยีต่างๆเป็นประจําเพ่ือหลีกเลี่ยงการเกิดกระแสขา่วในแง่ลบ 

4.กลยุทธ์ทางด้านลักษณะทางกายภาพ      
 ภาพลักษณ์ของตลาดนัดเป็นสิ่งสําคัญอันดับต้นๆในการดึงดูดความสนใจของผู้บริโภคให้เข้า
มาใช้บริการทีต่ลาดนัด ซึ่งหากเรามุ่งเน้นและให้ความใส่ใจกับภาพลักษณ์ทางด้ายกายภาพทั้ง
ภายนอกและภายในให้ดี ตลาดนัดก็จะมีภาพพจน์ที่ดีน่าดึงดูดในสายตาผู้บริโภคด้วยเช่นกัน 
 วัตถุประสงค์ 

1. เพ่ือสร้างการรับรู้และสร้างแบรนด์ให้เป็นที่รู้จักในวงกว้าง 
2. เพ่ือสร้างการจดจําภาพลักษณ์ที่ดีและมีความแตกต่างจากตลาดนัดอ่ืนๆ 
3. เพ่ือสร้างบรรยากาศและทัศนียภาพที่ดีตลอดการซื้อสินค้าของผู้บริโภค  
4. เพ่ือสร้างสัมพันธภาพที่ดีระหว่างตลาดนัดกับผู้บริโภคจนได้รับการยอมรับในที่สุด 
5. เพ่ือสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขัน 
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งบประมาณ : 1,000,000 บาท 
การดําเนินงานของกลยุทธ์ 

1. จัดรูปแบบตลาดนัด โดยการสร้างจุดเด่นต้ังแต่ป้ายตลาดนัดขนาดใหญ่ที่ติดกับ
ถนนให้มีความน่าสนใจจนสามารถดึงดูดผู้บริโภคท่ีสัญจรไปมาบริเวณน้ันเข้ามาใช้บริการที่ตลาดนัด 
Gen Y Community รวมไปถึงการจัดรูปแบบการตกแต่งร้านค้าเพ่ือดึงดูดผู้บริโภคให้เข้ามาชมสินคา้
ภายในร้าน จนเกิดการซื้อขึ้นที่หน้าร้านในที่สุด แตกต่างจากร้านค้าออนไลน์ที่ไม่สามารถสัมผสัและ
ลองสวมใส่เสื้อผ้าตัวจริงได้    

2. นําความทันสมัยทางด้านเทคโนโลยีเข้ามาประยุกต์ใช้ในการโปรโมทตลาดนัดผ่าน
สื่อ Social Media ต่างๆ ได้แก่ Facebook และ Website Banner 

3. จัดสรรพ้ืนที่ตามประเภทของสินค้าให้ชัดเจนเป็นหมวดหมู่ตามหลัก Category 
Management เพ่ือความเป็นระเบียบ ซึ่งจะทําให้ผู้บริโภคสามารถหารา้นค้าและสินคา้เจอได้ง่ายขึ้น 

4. มุ่งเน้นการนําเสนอภาพลักษณ์ของตลาดนัดแฟช่ันในมุมมองที่ทันสมัย กล่าวคือ 
ตลาดนัดแฟช่ัน Gen Y Community ได้นําจุดเด่นทางด้านนวัตกรรม เทคโนโลยีและสิ่งอํานวยความ
สะดวก มาประยุกต์ใช้กับตลาดนัดได้อย่างลงตัวจนเป็นที่ยอมรับอย่างแพร่หลายแตกต่างจากที่อ่ืน 

5. จัดกิจกรรมภายในตลาดนัดบริเวณโซนกิจกรรมเป็นประจําเพ่ือสร้างความสัมพันธ์
ที่ดีร่วมกันระหว่างตลาดนัดและผู้ใช้บริการ ซึ่งเป็นกิจกรรมท่ีช่วยในการผ่อนคลายความเครียดได้ดี  

6. จัดกิจกรรมเปิดตัวตลาดนัดเพ่ือสร้างการรับรู้ถึงการเปิดตัวของตลาดแห่งใหม่ไป
ยังกลุ่มผู้บริโภค ให้เป็นที่รูจ้ักในวงกว้างมากข้ึน 

7. ตลาดนัด Gen Y Community มีการจัดวางทัศนียภาพภายในตลาดนัดเป็นรูป
สามเหลี่ยม และแบ่งเป็นโซนที่ชัดเจน ซึ่งทางตลาดนัดจะจัดทํานโยบายในการรักษาความสะอาดใน
บริเวณรอบๆตลาดนัด เช่น มีพ้ืนที่สําหรับทิง้ขยะตามจุดต่างๆโดยไม่กีดขวางทางเดิน มีห้องนํ้าและที่
จอดรถท่ีพอเพียง และมีการจัดระเบียบร้านค้าอย่างเป็นระบบ 
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ตารางที่ 4.3: แผนปฏิบัติการกลยุทธ์ด้านกายภาพ 
 
กลยุทธ์ทางด้านลักษณะทางกายภาพ ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4
ตกแต่งสถานที่         
 -ติดต้ังป้ายตลาดนัด         
 -ตกแต่งพ้ืนที่ภายในตลาดนัด         
โปรโมท         
 -ผ่านสื่อ Social Media         
 -แจกใบปลิว         
 -จัดกิจกรรมเปิดตัว         
 -จัดกิจกรรมภายในตลาดนัด         
กลยุทธ์ทางด้านลักษณะทางกายภาพ ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4
จัดสรรพื้นที ่         
 -แบ่งโซนพ้ืนที่ตามประเภทสินค้าให้ชัดเจน         
 -ดูแลความเรียบร้อยในพ้ืนที่         
 

5.กลยุทธ์การมุ่งสร้างเครือข่ายหรือพันธมิตรทางการคา้ 
 ตลาดนัด Gen Y Community เป็นการค้าขายระหว่างธุรกิจกับผู้บริโภคโดยไม่ผ่านคนกลาง 
ซึ่งในที่น้ีผู้บริโภคคือพ่อค้า แม่ค้า หรือ ผู้ประกอบการที่ต้องการหาพ้ืนที่ขายของ กล่าวคือตลาดนัด 
Gen Y Community  จะเป็นผู้เสนอขายพ้ืนที่ให้แก่พ่อค้า แม่ค้า หรือผู้ประกอบการเช่าพ้ืนที่เพ่ือขาย
สินค้า ทั้งสินคา้ที่รับมาขายต่อหรือสินค้าทีผ่ลิตเองออกมาจําหน่ายสู่ผู้บริโภคหรือผู้มาใช้บริการที่
ตลาดนัดโดยรายได้หลักของ Gen Y Community จะมาจากค่าเช่าพ้ืนที่รวมไปถึงการจัดกิจกรรม
ต่างๆซึ่งปัจจัยที่ทําให้เกิดการใช้บริการของผู้ประกอบการในการเลือกเช่าพ้ืนที่จะเป็นจําพวก ทําเล
ที่ต้ัง ค่าเช่าสถานที่ ระยะเวลาการเช่าสัญญา ขนาดพ้ืนที่ ตําแหน่งของร้านค้า เป็นต้น 

วัตถุประสงค์ 
 1. เพ่ือเสริมสร้างความมั่นคงให้กับตลาดนัด 
 2. เพ่ือเสริมสร้างศักยภาพความเข้มแข็งในการแข่งขัน 
 3. เพ่ือสร้างเสริมสัมพันธภาพที่ดีกับร้านค้าภายในตลาดนัด 
 4. เพ่ือการเติบโตไปในทิศทางเดียวกันทั้งวิสัยทัศน์และเป้าหมายหลัก 
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งบประมาณ : 30,000 บาท 
ระยะเวลาในการดําเนินงาน : ตลอดการเปิดกิจการ 
การดําเนินงานของกลยุทธ์ 

  1. ตลาดนัดมีนโยบายในการจัดการประชุมร้านค้าเป็นประจําทุกอาทิตย์เพ่ือรับฟัง
ปัญหาและแสดงความคิดเห็นกับสิ่งที่เกิดขึ้นในแต่ละร้านค้าให้เป็นที่ทราบทั่วกัน เพ่ือปรับปรุงและ
แก้ไขปัญหาไปในทิศทางเดียวกันอย่างสามัคคี ซึ่งเป็นการเสริมสร้างความเข้มแข็งในการแข่งขันให้
เกิดขึ้นแก่ตลาดนัด  
  2. ให้ความสําคัญกับร้านค้าทุกร้านเสมือนคนในครอบครัวเพ่ือสร้างสัมพันธภาพที่ดี
และก้าวหน้าไปอย่างมั่นคง เช่น จัดกิจกรรมสังสรรค์ภายใน จัดอบรม เป็นต้น 

6. กลยุทธ์ทางด้านการวิจัยพฤติกรรมผู้บริโภค 
 หากตลาดนัดสามารถทราบถึงกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายและความต้องการหลักของผู้บริโภคท่ี
แท้จริงได้ก็จะทําให้ตลาดนัดสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างตรงจุด ดังน้ัน การ
ทําการวิจัยทางด้านพฤติกรรมผู้บริโภคจึงเป็นสิ่งสําคัญทีจ่ะเป็นตัวกําหนดแนวโน้มการเติบโตของ
ธุรกิจได้เป็นอย่างดี 

วัตถุประสงค์ 
 1. เพ่ือศึกษาความต้องการของผู้บริโภค 
 2. เพ่ือศึกษาเทรนด์แฟช่ันทีผู่้บริโภคให้ความสนใจ 
 3. เพ่ือศึกษาถึงมุมมอง ความคิดและทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อตลาดนัด 
 4. เพ่ือศึกษาถึงพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 
 5. เพ่ือศึกษาถึงพฤติกรรมการเดินตลาดนัดของกลุ่มผู้ใช้บริการ 
 6. เพ่ือศึกษาถึงอิทธิพลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ  
 งบประมาณ : 500,000 บาท 

ระยะเวลาในการดําเนินงาน : ตลอดการเปิดกิจการ 
การดําเนินงานของกลยุทธ์ 

  1. ทําการสํารวจแนวโน้มของตลาดผ่านสื่อออนไลน์ เช่น Google Trend, Google 
Alert, Social Network และศึกษาถึงกระแสนิยมที่ผู้บริโภคให้ความสนใจมากที่สุดในขณะน้ัน เพ่ือดู
แนวโน้มในการเติบโตของธุรกิจและนํามาประมาณการจัดทําแผนการตลาด กระตุ้นการส่งเสริมการ
ขายให้ตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภคในอนาคตต่อไป 
  2. ทําการวิเคราะห์ลักษณะทัว่ไปของผู้บริโภคผ่านเครื่อง Photo Booth ของตลาด
นัดที่ผู้บริโภคทุกคนต้องมา Check-in ก่อนเข้าตลาดนัด เพ่ือศึกษาถึงลักษณะทางด้านบุคลิกภาพ เช่น 
อายุ เพศ อาชีพ ความคิดเห็น ฯลฯ 
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  3. ศึกษาผ่าน Social Media จากการ Check-in, ลงรูป และ รีวิว ใน Facebook, 
Instagram, Pantip ฯลฯ ของผู้เคยมาใช้บริการ เพ่ือดูผลตอบรับที่ได้หลังจากที่ผู้บริโภคได้เข้ามาใช้
บริการแล้ว มคีวามคิดเห็น คําแนะนําหรือคําชมอย่างไรบ้าง และนํามาพัฒนาปรับปรุงแก้ไขตลาดนัด
ให้ดีย่ิงขึ้น 
  4. ลงสํารวจพ้ืนที่ในตลาดนัดเป็นประจํา เพ่ือเก็บข้อมูลทางด้านความต้องการของ
ผู้บริโภคผ่านพฤติกรรมการซือ้สินค้าในตลาดนัดแต่ละครั้ง รวมทั้งการสํารวจพฤติกรรมการขาย ของ
พ่อค้าแม่ค้าภายในตลาดนัด และนําผลมาวิเคราะห์แก้ไข ปรับปรุง 
 
ตารางที่ 4.4 : แผนงานด้านการเงินและงบประมาณ 
 
ประเภทของแหล่งเงินทุน การวิเคราะห์ ข้อดี - ข้อเสีย 
กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายใน  ข้อดี : ไม่มีภาระหน้ีสิน  
  ข้อเสีย : สญูเสยีโอกาสที่จะนําเงินเราไปลงทุนที่อ่ืน  
กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายนอก  ข้อดี : ระดมเงินทุนได้ไม่จํากัด  
  ข้อเสีย : มีภาระที่ต้องจ่ายดอกเบ้ีย และ ต้องชําระเงินต้น  
  ภายในเวลาที่กําหนด ถ้าชําระไม่ทันก็จะถูกยึดทรัพย์  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ตารางที่ 4.5 : แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุน 
 

รายการ รวม      แหล่งที่มา 
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  ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงนิกู้ยมื) 
สินทรัพย์ถาวร 
ที่ดิน 30,000,000 30,000,000  - 
อุปกรณ์เทคโนโลยี 2,000,000 2,000,000  - 
     
สินทรัพย์ถาวรรวม 32,000,000   
ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนนิงาน    
ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 400,000 400,000  - 
ค่าก่อสร้าง 1,000,000 1,000,000  - 
ค่าโฆษณา 50,000 50,000  - 
เงินทนุหมุนเวียน 1,000,000 1,000,000  - 
     
รวมเงินลงทนุเริ่มต้น 34,450,000 34,450,000 - 
  
 บริษัทใช้เงินลงทุนเริ่มต้นเป็นส่วนของเจ้าของทั้งสิ้นจํานวน 34,450,000 บาท จากตาราง
งบประมาณการลงทุนของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ประเภทตลาดนัด Gen Y Community มีสินทรัพย์
ถาวรที่ประกอบไปด้วย ที่ดินและอุปกรณ์เทคโนโลยีต่างๆท่ีนํามาปรับใช้กับตลาดนัดรวมเป็นเงิน 
32,000,000 บาท และค่าใช้จ่ายก่อนดําเนินงานในส่วนของค่าจดทะเบียน ค่าตกแต่ง ค่าก่อสร้าง ค่า
โฆษณา และเงินทุนหมุนเวียน 1,000,000 บาท รวมเป็นเงิน 2,450,000 บาท โดยสัดสว่นของแหล่ง
เงินทุนเริ่มต้นของโครงการท่ีใช้ในการลงทุนเป็นเงินทุนในส่วนของเจ้าของทั้งหมด 100% ไมม่ีเงินกู้ยืม 
 
 
 
 
 
 
 
ตารางที่ 4.6 : แสดงรายละเอียดการคิดค่าเสื่อมราคา 
 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
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สินทรัพย์ถาวรรวม 32,000,000     
ค่าเสื่อมราคาต่อปี - - - - - 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์ถาวรรวม 32,000,000 32,000,000 32,000,000 32,000,000 32,000,000 
หัก ค่าเสื่อมราคา
สะสม 

- - - - - 

สินทรัพย์ถาวร 
รวมสุทธ ิ

32,000,000 32,000,000 32,000,000 32,000,000 32,000,000

          
 จากตารางแสดงรายละเอียดการคิดค่าเสื่อมราคาข้างต้นแสดงให้เห็นว่า บริษัทมสีินทรพัย์
ประเภทอสังหาริมทรัพย์พ้ืนที่เปล่าเป็นของตนเอง จึงไม่มีค่าเสื่อมราคาแต่อย่างใด และมีสินทรัพย์
ถาวรรวมสุทธิในจํานวน 32,000,000 บาท  

 
ตารางที่ 4.7 : แสดงการประมาณการรายได้  
 
รายรับ ปีที่1 ปีที่2 ปีที่3 ปีที่4 ปีที่5 
รายได้จากการเช่า
พ้ืนที่ 

22,080,000 33,120,000 33,168,000 33,177,600 33,177,600 

รายได้ค่าเช่าที่ลาน
กิจกรรม 

800,000 1,920,000 2,880,000 2,880,000 2,880,000 

รายได้จากค่าเช่า
ป้ายโฆษณา 

900,000 1,000,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000 

รวมรายได้ต่อ
เดือน 

1,981,666 3,003,333 3,104,000 3,104,800 3,104,800 

รวมรายได้ต่อปี 23,780,000 36,040,000 37,248,000 37,257,600 37,257,600 
            

จากตารางการประมาณรายได้ข้างต้น แสดงให้เห็นว่าตลาดนัด Gen Y Community มี
รายได้หลักมาจากค่าเช่าพ้ืนที่โดยเก็บค่าเช่าเป็นจํานวนเงินร้านค้าละ 4,600 บาทต่อเดือน ค่าเช่าลาน
กิจกรรม 20,000 บาทต่อวัน และค่าเช่าป้ายโฆษณา 75,000 บาทต่อเดือน ซึ่งในช่วงแรกจะมีรายรับ
ที่ยังไม่คงที่ เน่ืองจากยังเป็นธุรกิจที่เพ่ิงเปิดใหม่และยังไม่เป็นที่รู้จักเท่าทีค่วรแต่ในระยะต่อมาจะเห็น
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ได้ว่าค่าเช่าลานกิจกรรม และค่าเช่าป้ายโฆษณา มีรายได้ที่คงที่มากข้ึนในช่วงปีที่ 3-5 แต่อย่างไรก็
ตามทางด้านรายได้จากการเช่าพ้ืนที่ยังมีความผันแปรตามจํานวนร้านค้าขาจรในแต่ละเดือนที่มี
จํานวนไม่เท่ากันและไม่สามารถระบุได้ชัดเจนจึงทําให้รายได้ต่อเดือนและรายได้ต่อปีมีจํานวนที่ไม่
เท่ากันแต่ยังมีอัตราการเติบโตขึ้นอย่างต่อเน่ือง 

 
ตารางที่ 4.8: แสดงการประมาณการค่าใช้จ่าย (ต้นทุนคงที่) 
 
ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่านํ้าประปา (เพ่ิม 2%) 360,000 367,200 374,544 382,034.88 389,675.5776 
ค่าไฟฟ้า (เพ่ิม 5%) 600,000 630,000 661,500 694,575 729,303.75 
ค่าโทรศัพท ์(เพ่ิม 5%) 24,000 25,200 26,460 27,783 29,172.15 
ค่าเสื่อมราคา      
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 80,000 80,000 80,000 80,000 80,000 
เงินเดือน 3,420,000 3,420,000 3,420,000 3,420,000 3,420,000 
โฆษณา 50,000 50,000 50,000   
รวมต้นทุนคงที่ 4,534,000 4,572,400 4,612,504 4,604,393 4,648,151 
             

จากตารางการประมาณการค่าใช้จ่ายข้างต้น แสดงให้เห็นว่าค่าเสื่อมราคา ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 
เงินเดือนพนักงานมีอัตราที่คงที่ในทุกๆปี กล่าวคือ บริษัทได้กําหนดฐานเงินเดือนข้ันตํ่าตามนโยบาย
รัฐบาล หรือ 15,000 บาทต่อเดือน ให้แก่พนักงานทุกคนจํานวนทั้งหมด 19 คน รวมเป็นเงิน 
285,000 บาท และ ค่าใช้จ่ายที่เป็นต้นทุนคงที่บางรายการมีอัตราเปอร์เซ็นต์ที่เพ่ิมขึ้นในทุกๆปี ค่า
น้ําประปาจะเพ่ิมขึ้น 2% , คา่ไฟฟ้าและค่าโทรศัพท์จะเพ่ิมข้ึน 5% โดยจะเน้นการทําโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ในช่วง 3 ปีแรกเป็นส่วนใหญเ่ฉลี่ยเดือนละ 50,000 บาท 
 
 
 
ตารางที่ 4.9 : แสดงการประมาณการค่าใช้จ่าย (ต้นทุนผนัแปร) 
 

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ต้นทุนขาย20% 4,756,000 7,208,000 7,449,600 7,451,520 7,451,520 
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ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 1% 237,800 360,400 372,480 372,576 372,576 
ส่งเสริมการขาย 1% 237,800 360,400 372,480 372,576 372,576 
รวมต้นทุนผันแปร 5,231,600 7,928,800 8,194,560 8,196,672 8,196,672 
     
 จากตารางการประมาณการค่าใช้จ่ายข้างต้นจะแสดงให้เห็นว่า ต้นทุนผันแปรมีความผันแปร
ตามค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดและรายการส่งเสริมการขายในแต่ละปีซึ่งมีค่าใช้จ่ายในจํานวนที่ไม่เท่ากัน โดย
ในปีแรกจะมีการจัดกิจกรรมเปิดตัวตลาดนัดและกิจกรรมภายในตลาดเป็นประจํา จึงทําให้มีค่าใช้จ่าย
ที่สูงกว่าปีอ่ืนๆ โดยมีการหักค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดและค่าส่งเสริมการขายมากข้ึน 1% และต้นทุนขาย
เพ่ิมขึ้น 20% ของรายได้รวมในทุกปี  
 
ตารางที่ 4.10: แสดงการประมาณการจุดคุ้มทุน 
 

การคํานวณ
จุดคุ้มทุน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรส่วนเกิน 18,548,400 28,111,200 29,053,440 29,060,928 29,060,928 
อัตรากําไรส่วนเกิน 0.78 0.78 0.78 0.78 0.78 
จุดคุ้มทุนต่อปี 5,812,821 5,862,051 5,913,467 5,903,068 5,959,169 
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 484,401 488,504 492,788 491,922 496,597 
จุดคุ้มทุนต่อวัน 16,146 16,283 16,426 16,397 16,553 
            

จากตารางแสดงการประมาณการจุดคุ้มทนุข้างต้น แสดงให้เห็นว่า มีการบริหารการจัดการ
ต้นทุนกับกําไรได้เป็นอย่างดีในทุกปีจึงทําใหจุ้ดคุ้มทุนไม่มคีา่ติดลบ โดยจะมีจุดคุ้มทุนต่อปีอยู่ในระดับ
ที่ 5,000,000 บาทข้ึนไป และ จุดคุ้มทุนต่อเดือนอยู่ในระดับที่ 400,000 บาทข้ึนไป ซึ่งมีอัตรากําไร
ส่วนเกินอยู่ที่ 0.78  
 
 
ตารางที่ 4.11 :  แสดงงบกําไรขาดทุนประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
23,780,000 36,040,000 37,248,000 37,257,600 37,257,600  
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5,231,600 7,928,800 8,194,560 8,196,672 8,196,672  
18,548,400 28,111,200 29,053,440 29,060,928 29,060,928  
4,534,000 4,572,400 4,612,504 4,604,392 4,648,151  
14,014,400 23,538,800 24,440,936 24,456,535 24,412,776  

- - - - -  
14,014,400 23,538,800 24,440,936 24,456,535 24,412,776  
4,204,320 7,061,640 7,332,280 7,336,960 7,323,832  
9,810,080 16,477,160 17,108,655 17,119,574 17,088,943  

                          
 จากตารางการแสดงงบกําไรขาดทุนประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติข้างต้น แสดงให้เห็น
ว่ากําไรสุทธิตลอด 5 ปีมแีนวโน้มที่เพ่ิมสูงขึ้นในทุกๆปี โดยที่ปีที1่ จะมีกําไรที่ตํ่าที่สุดเน่ืองจากธุรกิจ
พ่ึงเปิดกิจการจึงทําให้กําไรสทุธิรวมหลังหักค่าใช้จ่ายได้เหลือเพียง5,330,080บาทต่อปี ในขณะปีที ่5 
มีกําไรสุทธิสูงขึ้นถึง 12,608,943 บาทต่อปี ซึ่งกําไรสุทธิจะมีความผันแปรตามรายได้ค่าใช้จ่ายและ
ภาษีจึงทําให้ได้จํานวนผลกําไรที่แตกต่างกัน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ตารางที่ 4.12 : แสดงงบกระแสเงินสดประมาณการกรณสีถานการณ์ปกติ 
 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การดําเนินงาน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรสุทธ ิ 9,810,080 16,477,160 17,108,655 17,119,574 17,088,943 
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บวก ค่าเสื่อมราคา - - - - - 
บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 80,000 80000 80000 80000 80000 
บวก ดอกเบ้ียจา่ย - - - - - 
บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่
เพิ่มขึ้น 4,204,320 2,857,320 270,640 4,679 - 

เงินสดจากกจิกรรมการ
ดําเนินงาน 14,094,400 19,414,480 17,414,480 17,204,254 17,155,815 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การลงทุน  
ที่ดิน -30,000,000 - - - -
อุปกรณ์เทคโนโลย ี -2,000,000 - - - -
ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง
สถานที ่ -400,000 - - - - 

ค่าก่อสร้าง -1,000,000 - - - - 
ค่าโฆษณา -50,000 
กระแสเงินสดจากการลงทุน -33,450,000 - - - - 
กระแสเงินสดจากการจัดหา 
กู้จากสถาบันการเงิน - - - - - 
หัก ชําระเงินกู ้ - - - - - 
หัก ชําระดอกเบี้ยเงินกู ้ - - - - - 
ทุนหุ้นสามัญ 34,450,000 - - - - 
กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การจัดหา 34,450,000 - - - - 

เงินสดสุทธ ิ 15,094,400 19,414,480 17,459,296 17,204,254 17,155,815 
บวก เงินสดต้นงวด - 15,094,400 34,508,880 51,968,176 69,172,430 
เงินสดปลายงวด 15,094,400 34,508,880 51,968,176 69,172,430 86,328,246 

จากตารางแสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ จํานวน 5 ปีแสดงให้
เห็นว่ากระแสเงินสดมีสภาพคล่องสูงและมเีงินสดปลายงวดที่เพ่ิมขึ้นในทกุๆปี ซึ่งแสดงให้เห็นว่าธุรกิจ
ไม่ได้อยู่ในภาวะเสี่ยงที่จะล้มละลายหรือขาดทุนแต่กลับมกีารเติบโตขึ้นอย่างต่อเน่ือง 

 

ตารางที่ 4.13 : แสดงงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
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สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน 
เงินสดและเงินฝาก
ธนาคาร 

15,094,400 34,508,880 51,968,176 69,172,430 86,328,246 

รวมสินทรัพย์
หมุนเวียน 

15,094,400 34,508,880 51,968,176 69,172,430 86,328,246 

 สินทรพัย์ถาวรรวม
สุทธ ิ 

32,000,000 32,000,000 32,000,000 32,000,000 32,000,000 

ค่าจดทะเบียนตกแต่ง
สุทธ ิ

320,000 240,000 160,000 80,000 - 

ค่าก่อสรา้ง 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 
ค่าโฆษณา 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 
รวมสินทรัพย์ 48,464,400 67,798,880 85,178,176 102,302,430 119,378,246 
หนี้สนิและส่วนของ
เจ้าของ      
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 4,204,320 7,061,640 7,332,280 7,336,960 7,323,832 
เงินกู้สุทธ ิ - - - - - 
ทุนเรือนหุน้สามัญ 34,450,000 34,450,000 34,450,000 34,450,000 34,450,000 
กําไรสะสม 9,810,080 26,287,240 43,395,895 60,515,469 77,604,413 
รวมหนี้สนิและส่วน
ของเจ้าของ 

48,464,400 67,798,880 85,178,176 102,302,430 119,378,246 
  
         

จากตารางงบแสดงฐานะการเงินประมาณการจากสถานการณ์ปกติแสดงให้เห็นว่า บริษัทมี
สินทรัพย์รวมที่เพ่ิมขึ้นในทุกปีและไม่มีหน้ีสนิจากการกู้ยืมเงิน เน่ืองจากเป็นเงินทุนส่วนของเจ้าของ
ทั้งหมด  

 
ตารางที่ 4.14: แสดงกระแสเงินรับตลอดโครงการ 
 



83 

ปีที ่  
0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทนุ -34,450,000.00 
1  กระแสเงินสดรับ 15,094,400.00 
2  กระแสเงินสดรับ 19,414,480.00 
3  กระแสเงินสดรับ 17,459,296.00 
4  กระแสเงินสดรับ 17,204,254.32 
5  กระแสเงินสดรับ* 19,155,815.99 

มูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงนิสดรบั 42,228,721.05 
หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงนิสด
จ่าย 

-34,450,000 

มูลค่าปัจจุบนัสุทธ ิ(NPV) 7,778,721.05 
อัตราผลตอบแทนของโครงการ 41% 

            
จากตารางกระแสเงินรับตลอดโครงการแสดงให้เห็นว่าธุรกิจจะสามารถคืนทุนได้ภายใน 2 ปี 

โดยมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ(NPV) มีมลูค่าที่เป็นบวกและอัตราผลตอบแทนของโครงการมีมากถึง 46% 
ซึ่งแสดงให้เห็นว่ามีความเหมาะสมและคุ้มค่าในการลงทนุ  
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แบบสอบถาม 
เรื่อง:ปัจจัยที่มอิีทธิผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าที่ตลาดนัด Gen Y Community 

 
คําชี้แจง:แบบสอบถามฉบับน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ผู้วิจัยใคร่ขอความอนุเคราะห์จากท่านในการตอบแบบสอบถามใหค้รบถ้วน
สมบูรณ์โดยคําตอบของท่านจะถูกจัดเก็บเป็นความลับและนําไปใช้ประโยชน์ในด้านการศึกษาเท่าน้ัน
ทั้งน้ีผู้วิจัยขอขอบพระคุณทุกท่านเป็นอย่างสูงในการสละเวลาตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสน้ี 
 
ส่วนที ่1: ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม (โปรดเลือกคําตอบเพียง 1 ข้อเทา่นั้น)  
คําชี้แจง: กรุณาทําเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องคําตอบที่ตรงกับท่านมากที่สุด 

1. เพศ 
(   ) หญิง  (   ) ชาย 

2. อายุ 
(  ) ตํ่ากว่า 15 ปี   (   ) 15-25 ปี   (   ) 26-35 ปี   
(   ) 36-45 ปี   (   ) มากกว่า 45 ปี 

3. ระดับการศึกษา 
(   ) ตํ่ากว่าระดับปริญญาตรี   (   ) ปรญิญาตรี 
(   ) ปริญญาโท     (   ) สูงกว่าปริญญาโท 

4. อาชีพ 
(   ) นักเรียน,นักศึกษา  (   ) ข้าราชการ   (   ) ธุรกิจส่วนตัว 
(   ) พนักงานเอกชน  (   ) พ่อบ้าน แม่บ้าน  (   ) อ่ืนๆ(โปรดระบุ)………… 

5. รายได้ต่อเดือน(บาท) 
(   ) ตํ่ากว่า 15,000 บาท  (   ) 15,001-20,000  (   ) 20,001-30,000  
(   ) 30,001-40,000   (   ) มากกว่า 40,000 

6. ท่านเดินตลาดนัดบ่อยแค่ไหน 
 (   ) น้อยกว่า 1 ครั้งต่อเดือน (   ) เฉลี่ย 1 ครั้งต่อสัปดาห์ (   ) เฉลี่ย 1-3 ครั้งต่อเดือน 
 (   ) มากกว่า 1 ครั้งต่อสัปดาห์  
7.  ประเภทของสินค้าในตลาดนัดที่ท่านให้ความสนใจซื้อมากที่สุด 
 (   ) เสื้อผ้าและเครื่องแต่งกายแฟช่ัน  (   ) กระเป๋าและเคร่ืองหนัง  
 (   ) เครื่องสําอาง    (   ) เครื่องประดับ  
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 (   ) อุปกรณ์อิเล็กโทรนิกส ์   (   ) อาหาร    
 (   ) สินค้าอุปโภคบริโภค    (   ) อ่ืนๆ(โปรดระบุ).................... 
8.  งบประมาณในการเลือกซื้อสินค้าในตลาดนัดแต่ละครั้ง 
 (   ) น้อยกว่า 1,000 บาท  (   ) 1,001-2,000 บาท  (   ) 2,001-3,000 บาท 
 (   ) 3,001-4,000 บาท  (   ) มากกว่า 4,000 บาทข้ึนไป  

 
ส่วนที ่2: ข้อมูลเก่ียวกับรูปแบบการดําเนนิชีวิต,แรงจูงใจ,4Pและการตัดสินใจซ้ือสนิค้าของผู้ตอบ
แบบสอบถาม 
คําชี้แจง: กรุณาทําเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องคําตอบที่ตรงกับทา่นมากที่สุด                         
ระดับความเห็น (5=มากที่สดุ, 4=มาก, 3=ปานกลาง, 2=น้อย, 1=น้อยที่สุด) 
 

ปัจจัยด้านรูปแบบการดําเนนิชีวิต   ระดับความคดิเห็น 
        5 4 3 2 1 
1.ท่านมีความสนใจสินค้าแฟชั่นจึงช่ืนชอบเดินตลาดนัดเป็นประจํา           
2.ท่านคิดว่าตลาดนัดมีความหลากหลายของสินค้าจึงเลือกซื้อสินค้าที่ตลาดนัด           
3.ท่านคิดว่าการเดินตลาดนัดเป็นส่วนหน่ึงในชีวิตประจําวัน           
4.ท่านคิดว่าการเดินตลาดนัดเป็นกิจกรรมทีค่วรทํากับเพ่ือนเป็นประจํา             
5.ท่านคิดว่าการเดินตลาดนัดเป็นกิจกรรมทีส่ร้างเสริมความสัมพันธ์ที่ดีให้กับ
ครอบครัว           
6.ท่านรู้สึกเพลดิเพลินเมื่อได้เดินตลาดนัดเพราะการเดินตลาดนัดสามารถช่วยผ่อน
คลายความเครียด           
7.ท่านมักใช้เวลาว่างส่วนใหญ่ในการเดินเลอืกซื้อของที่ตลาดนัด           
8.ท่านคิดว่าสินค้าที่ซื้อจากตลาดนัดมีคุณภาพมากกว่าสินค้าออนไลน์จึงมักเลือกซื้อ
สินค้าที่ตลาดนัดเป็นประจํา           
9.ท่านคิดว่าสินค้าที่ซื้อจากตลาดนัดมีคุณภาพไม่ต่างจากสินค้าที่ซื้อจาก
ห้างสรรพสินคา้           
10.ท่านให้ความสนใจกับเทรนด์แฟช่ันและช่ืนชอบแต่งตัวตามแฟช่ันด้วยเสื้อผ้า 
ตลาดนัด           
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              ปัจจัยด้านแรงจูงใจ ระดับความคดิเห็น 
        5 4 3 2 1 
1.ท่านคิดว่าการเดินตลาดนัดสามารถตอบสนองความต้องการข้ันพ้ืนฐานทางด้าน
อาหารและนํ้าได้ดี       
2.ท่านคิดว่าการสวมใสส่ินค้าตลาดนัดสามารถทําให้เป็นทีย่อมรับในสังคมได้
เช่นกัน         
3.ท่านคิดว่าการสวมใสส่ินค้าแฟช่ันตลาดนัดก็สามารถทําให้ดูดีได้         
4.ท่านมีความมั่นใจเมื่อได้สวมใสส่ินค้าตลาดนัดจึงช่ืนชอบเดินเลือกซื้อสินค้าที่ตลาด
นัดเป็นประจํา           
5.ท่านคิดว่าการแต่งตัวตามแฟช่ันตลาดนัดสามารถตอบสนองความต้องการพ้ืนฐาน
ของตนเองได้ดี       
6.ท่านคิดว่าการสวมใสส่ินค้าตลาดนัดก็สามารถทําให้ท่านสามารถประสบความสําเร็จ
ในชีวิตได้เช่นกัน      
7.ท่านคิดว่าการใช้เคร่ืองสําอางตลาดนัดก็สามารถทําให้ทา่นสามารถประสบ
ความสําเร็จในชีวิตได้เช่นกัน      

 

                         ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด   ระดับความคดิเห็น 
        5 4 3 2 1 
1.ตลาดนัดมีสินค้าแฟช่ันให้เลือกหลากหลายร้าน             
2.ตลาดนัดมีสินค้าที่ทันสมัยและไม่ตกเทรนด์             
3.ตลาดนัดมีสินค้าราคาถูกและจับต้องได้ง่าย       
4.ตลาดนัดมีสินค้าหายาก               
5.ตลาดนัดมีสินค้าให้เลือกหลากหลายราคา       
6.ราคามีความเหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพ           
7.ตลาดนัดมีพ้ืนที่ที่กว้างขวางสามารถเดินเลือกซื้อของได้สะดวก       
8.ที่ต้ังของตลาดนัดใกล้กับระบบขนส่งสาธารณะสามารถเดินทางได้สะดวก           
9.ตลาดนัดมีการจัดสรรล็อคร้านค้าและประเภทสินค้า       
10.ตลาดนัดมีสินค้าจัดจําหน่ายที่เพียงพอต่อปริมาณความต้องการ           
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11.ตลาดนัดมีการประชาสัมพันธ์ตลาดอย่างสม่ําเสมอ       
12.ตลาดนัดมีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย           

 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสนิใจซ้ือ     การตัดสินใจ 
        5 4 3 2 1 
1.ท่านตัดสินใจซื้อสินค้าจากความต้องการของตนเองเป็นหลัก           
2.ท่านตัดสินใจซื้อสินค้าตลาดนัดเพราะอยากดูดี           
3.ท่านตัดสินใจซื้อสินค้าโดยพิจารณาจากสินค้าที่มีคุณภาพและได้มาตรฐาน       
4.ท่านตัดสินใจซื้อสินค้าโดยพิจารณาจากแหล่งข้อมูลตาม
อินเทอร์เน็ต       
5.ท่านตัดสินใจซื้อสินค้าโดยประเมินและเปรียบเทียบสินค้าจาก
ตราสินค้าอ่ืนๆ         
6.ท่านมักตัดสนิใจซื้อสินค้าทีห่น้าร้านค้ามากกว่าซื้อจากออนไลน์             
7.ท่านตัดสินใจซื้อสินค้าโดยคํานึงถึงความสําคัญและความคุ้มค่าในการซื้อ
เป็นหลัก         
8.ท่านตัดสินใจซื้อสินค้าโดยพิจารณาจากประสบการณ์ซื้อครั้งที่ผ่านมา             

 
ส่วนที่ 3 : ข้อเสนอแนะและความคิดเหน็เพิ่มเติม 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………. 
 
   ***ขอขอบพระคุณอย่างสูงที่สละเวลาในการตอบแบบสอบถาม*** 
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ชื่อ-นามสกุล    กัญจนนภทีป์ ชลสินธนากุลย์ 
อีเมล     aaeaeaeaey-ae@hotmail.com 
ประวัติการศึกษา   ปริญญาตรี คณะ อักษรศาสตร์ มหาวิทยาลัยศิลปากร 

ปริญญาโท บรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัย
กรุงเทพ 

 
ประสบการณ์ทํางาน  2559  Sale and Marketing Executive 
           บริษัท เบอรลี่ ยุคเกอร์ 

2557  Marketing Executive 
         บริษัท Panacee Medical Center 
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               บริษัท Kidzania Bangkok, Thailand 
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