
บทคัดย่อ
	 การศึกษาวิจัยเรื่องความคิดเห็นของลูกค ้า 

ต่อปัจจยัในการตดัสนิใจซือ้สนิค้าในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ	นายายอาม	

อ�าเภอนายายอาม	จังหวัดจันทบุรี	มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา

ความคิดเห็นของลูกค้าต่อปัจจัยในการตัดสินใจซื้อสินค้า

และเพ่ือเปรียบเทียบความคิดเห็นของลูกค้าต่อปัจจัยใน 

การตัดสินใจซื้อสินค้าในตลาดนัดเจ ๊ต ๊ะ	 นายายอาม	 

ด้านผลิตภัณฑ์	ด้านราคา	ด้านการจัดจ�าหน่าย	และด้านการ

ส่งเสริมการตลาด	จ�าแนกตามอาชีพกลุ่มตัวอย่าง	คือ	ลูกค้า

ที่มาซื้อสินค้าใน	ตลาดนัดเจ๊ต๊ะ	นายายอาม	จ�านวน	384	คน	

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัยคือแบบสอบถามที่ผู้วิจัยสร้างขึ้น	 

มีค่าความเช่ือม่ัน	 0.90	 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล	 

ได้แก่	ความถี่	ร้อยละ	ค่าเฉลี่ย	และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน	

และทดสอบสมมติฐานโดยใช ้สถิติ เชิ งอนุมานเพื่ อ 

เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างตัวแปรอิสระกับตัวแปร

ตาม	แบบ	Ono-way	ANOVA	ที่ระดับนัยส�าคัญ	0.05	

	 ผลการศึกษาพบว่า

	 1.	ความคดิเหน็ของลกูค้าในการตดัสนิใจซือ้สนิค้า

ในภาพรวมและรายด้าน	อยู่ในระดับมาก	 เมื่อพิจารณาใน 

รายด้าน	พบว่า	 ความคิดเห็นต่อปัจจัยในการตัดสินใจซื้อ

สูงสุด	คือ	ด้านการจัดจ�าหน่าย	อยู่ในระดับมาก	 รองลงมา	

คอื	ด้านการส่งเสริมการตลาด	ด้านราคา	และด้านผลติภณัฑ์	

ตามล�าดับ	

	 2.	เมือ่เปรยีบเทยีบความคดิเหน็ของลกูค้าต่อปัจจยั

ในการตัดสินใจซื้อสินค้าจ�าแนกตามอาชีพ	พบว่า	ลูกค้าที่มี

อาชีพต่างกนัมคีวามคดิเหน็ต่อปัจจยัด้านราคาไม่แตกต่างกนั	

ส่วนด้านผลิตภัณฑ์	 ด้านการจัดจ�าหน่าย	 และด้านการ 

ส่งเสริมการตลาด	ลูกค้ามีความคิดเห็นแตกต่างกันอย่างมี

นัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ	0.05

ค�าส�าคัญ : ความคิดเห็นของลูกค้า,	ปัจจัยในการตัดสินใจ, 

ตลาดนัดเจ๊ต๊ะ	นายายอาม
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Yai	Arm,	Changwat	Chanthaburi.	 The	purposes	 

to	 study	 the	 opinions	 of	 customers	 concerning	 

factors	in	decision	to	buy	products	and	to	compare	

the opinions of customers concerning factors  

in	 decision	 to	 buy	products	 in	 Ja-Tah	Nayaiarm	 

flea	market	 toward	 product,	 price,	 place	 and	 

promotion,	 factors	 separate	 by	 occupation.	 

The	 sample	 groups	were	 customers	 concerning	

factors	 in	 decision	 to	 buy	 products	 in	 Ja-Tah	

Nayaiarm	flea	market	 384	persons.	The	 research	

instrument	was	questionnaire	that	own	researcher,	

reliability	was	 0.90.	 The	 statistics	 used	 in	 data	

analysis	ware	 frequency,	 percentage,	mean	 and	

standard	deviation	and	hypothesis	test	by	analyzing	

the	data	to	compare	between	dependent	and	inde-

pendent	 variables,	One-Way	ANOVA	were	used.	

The	significant	difference	was	set	at	0.05.	

	 The	results	showed	that:

 1. The opinions of customers concerning  

factors	 in	 decision	 to	 buy	 products	 in	 Ja-Tah	

Nayaiarm	flea	market	was	the	high	level.	The	each	

aspect found that the opinions to factors in decision 

to	 buy	 products	 ware	 place,	 promotion,	 price	 

and	product	in	serially.

	 2.	When	 compared	 the	 opinions	 o f	 

customers concerning factors in decision to  

buy	products,	 separate	by	occupation	 found	 that	

the	 customers	who	 have	 different	 occupation	 

have	 not	 different	 opinion	 toward	 price	 factor.	 

The	customers	who	have	different	occupations	have	

different	opinion	toward	product,	place	and	promo-

tion	factors,	significant	difference	was	set	at	0.05.

Keywords : The	Opinions	of	Customers,	Factors	 

in	Decision,	Ja-Tah	Nayaiarm	Flea	Market

บทน�า
	 ตลาดนดั	หมายถงึ	สถานทีห่รอืท�าเลทีม่กีารค้าขาย

ทัง้แบบถาวรและแบบช่ัวคราว	คอื	ตลาดทีมี่การค้าขายทัง้วนั

ตั้งแต่เช้าถึงเย็น	 และตลาดที่ขายเฉพาะช่วงเช้าหรือเย็น

เท่านัน้	หรอือาจจดัให้มขีึน้เฉพาะวนัทีก่�าหนด	อาจเป็นเพยีง

วนัใดวนัหนึง่ของสปัดาห์	ในปัจจบุนัตลาดนดัเป็นทีน่ยิมมาก

ส�าหรับพ่อค้า	 และแม่ค้าในการค้าขาย	 เนื่องจากตลาดนัด 

มีการขายสินค้าหลายชนิดมารวมไว้ที่เดียว	 เป็นเหมือน 

ทัง้สถานทีท่่องเทีย่วและตลาดทีร่วมกนัอยู	่ตลาดนดับางแห่ง

สามารถดึงดูดนักท่องเที่ยวให้มาเที่ยวชมได้	 เช่น	ตลาดน�้า

อมัพวา	หรอืท่ีเหน็ได้อย่างเด่นชัดกค็อื	ถนนคนเดนิเชียงใหม่	

เป็นต้น	

	 ในการประกอบธุรกิจสิ่งส�าคัญที่ผู้ประกอบการให้

ความส�าคัญมากที่สุด	คือ	 ผลก�าไรจากการประกอบธุรกิจ	 

ซึ่งการประกอบธุรกิจให้ประสบความส�าเร็จจ�าเป็นต้อง 

น�าเครื่องมือทางการตลาดมาใช้	ซึ่งหนึ่งในเครื่องมือทางการ

ตลาดที่ธุรกิจน�ามาใช้	 เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการ

ตลาดเครื่องมือทางการตลาดนี้เรียกว่า	4P’s	ประกอบด้วย	

ผลิตภัณฑ์	ราคา	ช่องทาง	การจัดจ�าหน่าย	และการส่งเสริม

การขาย	 ซึ่งปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทั้ง	 4	 ตัวนี้ 

มีความส�าคัญอย่างมากต่อการบริหารการตลาด

	 ตลาดนัดเจ๊ต๊ะ	 นายายอาม	 เป็นตลาดนัดใหญ่ 

ซึ่งตั้งอยู่ที่	89/1	หมู่ที่	1	ต�าบลนายายอาม	อ�าเภอนายายอาม	

จังหวัดจันทบุรี	 จะจัดทุกวันจันทร์และวันศุกร์ซึ่งถือว่าเป็น

ศนูย์กลางของชมุชน	ในการค้าขายในปัจจุบนัจงัหวดัจนัทบรุี

มีตลาดนัดเกิดขึ้นมาก	ท�าให้เกิดการแข่งขัน	ท�าให้พ่อค้า 

และแม่ค้ามทีางเลอืกมากขึน้ในการค้าขาย	ซึง่ท�าให้ผูบ้รหิาร

ของตลาดนดัแต่ละแห่งมกีารบริหารจดัการเพ่ือทีจ่ะสามารถ

ดึงดูดประชาชนให้เข้ามาจับจ่ายใช้สอยในตลาดนัดของตน	



JOURNAL  OF  NAKHONRATCHASIMA  COLLEGE                    Vol.9  No.1  January – June  2015 3

ดังนั้นทางผู้บริหารตลาดนัดเจ๊ต๊ะ	 นายายอามได้เล็งเห็น

ความส�าคัญตรงจุดนี้	 จึงได้มี	 การปรับปรุงการบริหารงาน 

โดยได้มี	 การปรับปรุงพัฒนาตลาดนัดทั้งทางด้านกายภาพ	

คือ	มีการท�าพื้นตลาดนัด	มีการท�าหลังคา	มีการขยายพื้นที่	

ท�าให้พ่อค้าแม่ค้าและประชาชนมีความสะดวกสบายมากขึน้	

และมีการคัดเลือกสินค้าที่จะน�าเข้ามาขายในตลาดนัด	 

เน้นที่คุณภาพ	 สด	 ใหม่	 ถูกสุขลักษณะ	 ซึ่งทางผู้บริหาร 

ตลาดนัดจะให้ความส�าคัญเป็นพิเศษ	 ซึ่งจะท�าให้ธุรกิจ 

ตลาดนัดมีความเจริญเติบโต	 ก้าวหน้า	 มีผลก�าไร	 แต่ถ้า 

ผูบ้ริหารตลาดนดัเจ๊ต๊ะนายายอาม	ไม่เลง็เหน็ถงึความส�าคัญ

ของการบริหารการตลาด	จะท�าให้พ่อค้า	แม่ค้า	และประชาชน

หันไปใช้บริการตลาดนัดเจ้าอื่นแทน	 ซึ่งจะส่งผลกระทบ

โดยตรงต่อการประกอบธุรกิจตลาดนัด

	 จากเหตุผลดังกล่าว	 ผู้วิจัยจึงสนใจที่จะท�าการ

ศึกษา	ความคิดเห็นของประชาชนต่อปัจจัยในการตัดสินใจ

ซ้ือสนิค้าในตลาดนัดเจ๊ต๊ะ	นายายอาม	เพือ่ต้องการท่ีจะเสนอ

ผลการศึกษาที่แสดงให้เห็นถึงปัจจัยที่มีผลต่อการซื้อสินค้า

ในตลาดนัดของประชาชน	 ซ่ึงทางผู้บริหารตลาดนัดเจ๊ต๊ะ	 

จะใช้ส�าหรับก�าหนดกลยุทธ์ในการตัดสินใจบริหารจัดการ 

ให้มีประสิทธิภาพต่อไป

วัตถุประสงค์การศึกษา
	 1.	เพื่อศึกษาความคิดเห็นของลูกค้าต่อปัจจัย 

ในการตัดสินใจซื้อสินค้าในตลาดนัด	 เจ๊ต๊ะ	 นายายอาม	

อ�าเภอนายายอาม	จังหวัดจันทบุรี

	 2.	เพื่อ เปรียบเทียบความคิดเห็นของลูกค ้า 

ต่อปัจจยัในการตดัสนิใจซือ้สนิค้าในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ	นายายอาม	

ด้านผลิตภัณฑ์	ด้านราคา	ด้านการจัดจ�าหน่าย	และด้านการ

ส่งเสริมการตลาดจ�าแนกตามอาชีพ	

ขอบเขตของการวิจัย
 การวจัิยครัง้นีท้�าการศกึษาทีต่ลาดนัดเจ๊ต๊ะ	นายายอาม 

อ�าเภอนายายอาม	จังหวัดจันทบุรี	และเลือกแนวคิดประสม

ทางการตลาด	4P’s	ของ	Kotler	and	Armstrong	(1999)	

มาก�าหนดเป็นกรอบแนวคดิในการวจิยั	โดยส่วนประสมการ

ตลาด	 หมายถึง	 เครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจน�ามาใช้	 

เพื่ อให ้บรรลุวัตถุประสงค ์ทางการตลาดเครื่ องมือ 

ทางการตลาดนีเ้รยีกว่า	4P’s	ประกอบด้วย	ผลติภณัฑ์	ราคา	 

ช่องทางการจ�าหน่าย	 และการส่งเสริมการขาย	การใช้ส่วน

ประสมทางการตลาดจะส่งผลต่อการน�าเสนอสินค้าให้กับ 

ผู้บริโภคสินค้า	และบริการ	ให้กับผู้บริโภคคนสุดท้าย	ธุรกิจ

สามารถเปลีย่นแปลงช่องทางการจ�าหน่ายสนิค้าในระยะยาว	

ดังนั้น	การเปลี่ยนแปลงเพียงเล็กน้อยในระยะสั้น	จะท�าให้

สามารถบรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาดได้	 และในมุม 

ของผู้บริโภคเครื่องมือทางการตลาดนี้จะแสดงให้เห็นถึง 

ผลประโยชน์ของผู้บริโภคได้มีดังนี้

	 1.	ผลิตภัณฑ์	 (Product)	หมายถึง	สิ่งที่เสนอขาย

โดยธุรกิจ	 เพื่อตอบสนองความจ�าเป็นหรือความต้องการ 

ของลกูค้าให้เกดิความพงึพอใจ	ประกอบด้วย	สิง่ทีสั่มผัสได้

และสัมผัสไม่ได้	 เช ่น	 บรรจุภัณฑ์	 สี	 ราคา	 คุณภาพ	 

ตราสินค้า	บริการ	และชื่อเสียงของผู้ขาย	ผลิตภัณฑ์อาจจะ

เป็นสินค้า	บริการ	สถานที่	บุคคลหรือความคิด	ผลิตภัณฑ ์

ที่เสนอขายอาจจะมีตัวคนหรือไม่มีตัวตนก็ได้	 ผลิตภัณฑ์ 

จึงประกอบด้วย	 สินค้า	 บริการ	ความคิด	 สถานที่	 องค์กร 

หรือบุคคล	 ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์	 (Utility)	 

มีคุณค่า	 (Value)	 ในสายตาของลูกค้าจึงจะมีผลท�าให้

ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้	

	 2.	ราคา	 (Price)	หมายถึง	จ�านวนเงินหรือสิ่งอื่นๆ	

ที่มีความจ�าเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์	หรือหมายถึง	

คณุค่า	ผลติภณัฑ์ในรปูตวัเองราคา	เป็น	P	ตวัทีส่องทีเ่กดิขึน้

ถดัจาก	Product	ราคาเป็นต้นทนุ	(Cost)	ของลกูค้าผูบ้รโิภค

จะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า	 (Value)	 ของผลิตภัณฑ์กับ

ราคา	 (Price)	 ของผลิตภัณฑ์นั้น	 ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา	 

ผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ	ดังนั้นผู้ก�าหนดกลยุทธ์ด้านราคา	

ต้องค�านงึถงึ	คณุค่าทีร่บัรู้	(Perceived	value)	ในสายตาของ

ลูกค้า	 ซึ่งต้องพิจารณาการยอมรับของลูกค้าในคุณค่าของ
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ผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าราคาผลิตภัณฑ์นั้น	 ต้นทุนสินค้าและ 

ค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวข้อง	การแข่งขัน	และปัจจัยอื่น	ๆ	

	 3.	ช่องทางการจัดจ�าหน่าย	 (Place)	 หมายถึง	

โครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรม

ใช้เพ่ือเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การ 

ไปยังตลาดสถาบันที่น�าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย	

	 4.	การส่งเสริมการตลาด	 (Promotion)	 เป็น 

เครื่องมือการสื่อสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตราสินค้า

หรือบริการ	หรือความคิด	หรือต่อบุคคล	 โดยใช้เพื่อจูงใจ	

(Persuade)	 ให้เกิดความต้องการเพื่อเตือนความทรงจ�า	

(Remind)	 ในผลิตภัณฑ์	 โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อ 

ความรู้สึก	 ความเชื่อและพฤติกรรมการซื้อ	 หรือเป็นการ

ตดิต่อสือ่สารเกีย่วกบัข้อมลูระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ือ้	เพือ่สร้าง

ทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ	 การติดต่อสื่อสารอาจใช้

พนักงานขาย	(Personal	selling)	ท�าการขาย	และการตดิต่อ

สื่อสารโดยไม่ใช้คน	(Non-personal	selling)	เครื่องมือใน

การติดต่อส่ือสารมีหลายประการ	 องค์การอาจใช้หนึ่งหรือ

หลายเครื่องมือ	 ซึ่งต้องใช้หลักการเลือกใช้เครื่องมือการ

สื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน	 (Integrated	

marketing	communication	หรือ	IMC)	โดยพิจารณาถึง

ความเหมาะสมกับลูกค้า	ผลิตภัณฑ์	คู่แข่งขัน	โดยบรรลุจุด

มุ่งหมายร่วมกัน

วิธีการด�าเนินการวิจัย
 ประชากร 

	 ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งน้ีคือลูกค้าที่มาใช้

บริการซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคตลาดนัดเจ๊ต๊ะ	 นายายอาม	

อ� า เภอนายายอามจั งหวัดจันทบุรี 	 และเป ็นผู ้ตอบ

แบบสอบถามเร่ืองความคิดเห็นของลูกค้าต่อปัจจัยในการ

ตัดสินใจซื้อสินค้าในตลาดนัดเจ๊ต๊ะ	นายายอาม	

กลุ่มตัวอย่าง

	 จากการค�านวณโดยใช้สูตรค�านวณในกรณีที่ไม่

ทราบขนาดประชากร	ก�าหนดสัดส่วนประชากร	0.5	ก�าหนด

ระดับความเชื่อมั่น	 95%	กลุ่มตัวอย่างครั้งนี้ผู้วิจัยได้	กลุ่ม

ตัวอย่างมีค่าเท่ากับ	384	คน	เมื่อได้	กลุ่มตัวอย่างจึงท�าการ

สุม่ตวัอย่างแบบบงัเอิญ	(Accidental	sampling)	จากลกูค้า

ที่มาซื้อสินค้าในตลาดนัดเจ๊ต๊ะ	นายายอาม

 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย

	 เครือ่งมอืท่ีใช้ในการวจัิยในการเกบ็รวบรวมข้อมูล	

แบ่งออกเป็น	2	ตอน	ดังนี้	

 ตอนที่	 1 แบบสอบถามข้อมูลส่วนบุคคลเป็น

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู ้ตอบแบบสอบถาม 

ที่ผู้ศึกษาได้สร้างขึ้น	ตามตัวแปรที่ศึกษา	ได้แก่	อาชีพ	

 ตอนที่	2	แบบสอบถามความคิดเห็นของลูกค้าต่อ

ปัจจยัในการตดัสนิใจซือ้สินค้าในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ	นายายอาม	

ในด้านผลิตภัณฑ์	ด้านราคา	ด้านการจัดจ�าหน่าย	และด้าน

การส่งเสริมการตลาด	 โดยแต่ละค�าถามจะมีความคิดเห็น	 

4	ระดับ	ได้แก่	มากที่สุด	มาก	น้อย	และน้อยที่สุด

 การสร้างและการตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ  

มีขั้นตอนในการสร้างดังนี้

	 1.	ศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องใน

เรื่องความคิดเห็นของลูกค้าต่อปัจจัยในการตัดสินใจซื้อ

สินค้าในตลาดนัดเจ๊ต๊ะ	นายายอาม	น�ามาก�าหนดกรอบแนว

ความคิดท่ีใช้ในการวิจัย	 ก�าหนดนิยามและเพื่อใช้เป็น

แนวทางในการสร้างแบบสอบถาม

	 2.	สร้างแบบสอบถามเกี่ยวกับความคิดเห็นของ

ลูกค้าต่อปัจจัยในการตัดสินใจซื้อสินค้าในตลาดนัดเจ๊ต๊ะ	 

นายายอาม	และตรวจสอบเน้ือหาแบบสอบถาม	ให้ครอบคลมุ

วัตถุประสงค์ จากนั้นน�าไปให้ผู้เช่ียวชาญตรวจสอบความ 

ถูกต้อง	เพื่อตรวจสอบ	ความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา	(Content	

validity)	 จากนั้นปรับปรุงแก้ไขตาม	 ค�าแนะน�าของ 

ผูเ้ชีย่วชาญและน�าแบบสอบถามทีไ่ด้ไปทดลองใช้	(Try	out)	

กับกลุ ่มประชากรที่ไม่ใช่กลุ ่มตัวอย่างจ�านวน	 30	 ชุด	 

เพ่ือหาคุณภาพของเครื่องมือโดยการหาค่าความเที่ยง 

หรือความเช่ือถือได้ของแบบสอบถาม	 (Reliability)	 

ของ	Cronbach’	alpha	เท่ากับ	0.90	ซึง่ถือว่าแบบสอบถามน้ี
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มีความเชื่อถือได้สามารถน�าไปเก็บข้อมูลครั้งต่อไป

 การเก็บรวบรวมข้อมูล

	 ก�าหนดวธิกีารเกบ็รวบรวมข้อมูลไว้	2	ลกัษณะดังนี้

	 1.	การเก็บข้อมูลปฐมภูมิ	(Primary	data)	เป็นการ

ศกึษาภาคสนาม	(Field	study)	โดยการใช้แบบสอบถามเป็น

เครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากตัวอย่างจานวน	384	

ราย	ได้แก่	ลกูค้าท่ีมาใช้บรกิารซือ้สนิค้าอปุโภคบรโิภคตลาด

นัดเจ๊ต๊ะ	 นายายอามอ�าเภอนายายอาม	 จังหวัดจันทบุร	ี 

โดยผู้ศึกษาได้ออกท�าการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยตนเอง

	 2.	 การเก็บข้อมูลทุติยภูมิ	 (Secondary	 data)	

เป็นการศกึษาค้นคว้ารวบรวมข้อมูลและทบทวนวรรณกรรม

บทความงานวิจัยวิทยานิพนธ์	 เพื่อใช้อ้างอิงและสนับสนุน

การศึกษาครั้งนี้

	 3.	 ระยะเวลาในการเก็บข้อมูลในการศึกษาครั้งนี้ 

ใช้เวลาในการเก็บรวบรวมข้อมลูระหว่างวันที	่1	พฤศจกิายน	

2557	ถึง	30	พฤศจิกายน	2557	รวมระยะเวลาทั้งสิ้น	30	วัน

 การวิเคราะห์ข้อมูล

	 การวิเคราะห์ข้อมูลส�าหรับการวิจัยครั้งนี้	แบ่งการ

วิเคราะห์ออกเป็น	3	ขั้นตอน	โดยใช้วิธีการประมวลผลทาง

สถิติด้วยคอมพิวเตอร์

 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์

	 ผู ้วิจัยเลือกใช ้สถิติ ในการวิ เคราะห ์ เพื่อให ้

สอดคล้องกับลักษณะของข้อมูลและตอบวตัถปุระสงค์	ดังนี้

	 1 . 	 วิ เคราะห ์ข ้อ มูลส ่วนบุคคลของผู ้ตอบ

แบบสอบถาม	ได้แก่	อาชีพ	สถิติที่ใช้	คือ	สถิติเชิงพรรณนา	

ได้แก่	ความถี่	และ	ร้อยละ

	 2.	วเิคราะห์ข้อมูลความคิดเหน็ของลกูค้าต่อปัจจยั

ในการตัดสินใจซ้ือสินค้าในตลาดนัดเจ๊ต๊ะนายายอาม	 

สถิติที่ใช้	 คือ	 สถิติเชิงพรรณนา	 ได้แก่	 ค่าความถี่	 ร้อยละ	 

ค่าเฉลี่ย	และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน

	 3.	 ทดสอบสมมติฐานโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน

ทดสอบความแตกต่าง	 เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่าง

ระหว่างตัวแปรอิสระคือ	อาชีพ	กับตัวแปรตาม	 โดยใช้การ

วเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีวแบบ	Ono-way	ANOVA	

ที่ระดับนัยส�าคัญ	0.05	

สรุปผลการวิจัย
	 1.	 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความคิดเห็นของลูกค้า

ต่อปัจจยัในการตดัสนิใจซือ้สนิค้าในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ	นายายอาม	

โดยภาพรวม	พบว่า	ความคิดเห็นของลูกค้าต่อปัจจัยในการ

ตัดสินใจซื้อสินค้า	อยู่ในระดับมาก	เมื่อพิจารณาในรายด้าน	

พบว่า	 ความคิดเห็นของลูกค้าต่อปัจจัยในการตัดสินใจซื้อ

สูงสุด	 คือ	 ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย	 อยู่ในระดับมาก	 

รองลงมา	 คือ	 ด้านการส่งเสริมการตลาด	 ด้านราคา	 และ 

ด้านผลิตภัณฑ์	ตามล�าดับ	

	 2.	ผลการทดสอบสมมติฐานเพือ่เปรยีบเทยีบความ

คดิเหน็ของลกูค้าต่อปัจจยัในการตดัสนิใจซือ้สนิค้าในตลาด

นัดเจ๊ต๊ะ	นายายอาม	พบว่า	ลูกค้าที่มีอาชีพต่างกัน	มีความ

คิดเห็นต่อปัจจัยด้านราคาไม่แตกต่างกัน	 ส่วนลูกค้าที่มี

อาชีพต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์	 ด้าน

ช่องทางการจัดจ�าหน่าย	 และด้านการส่งเสริมการตลาด	 

มีความคิดเห็นแตกต่างกันอย่างมีนัยส�าคัญทางสถิติที ่

ระดับ	0.05

อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ
 อภิปรายผล

	 จากการวจิยัเรือ่งความคิดเหน็ของลกูค้าต่อปัจจยั

ในการตัดสินใจซื้อสินค้าในตลาดนัดเจ๊ต๊ะ	 นายายอาม	 

ผู้วิจัยมีประเด็นอภิปราย	ดังนี้	

	 1.	ผลการศึกษาความคิดเห็นของลูกค้าต่อปัจจัย

ในการตดัสนิใจซือ้สนิค้าในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ	นายายอาม	พบว่า	

โดยภาพรวมความคิดเห็นต่อปัจจัยทั้ง	 4	 ด้าน	 ได้แก่	 

ด้านผลิตภัณฑ์	 ด้านราคา	 ด้านการจัดจ�าหน่าย	 และด้าน 

การส่งเสริมการตลาด	อยู่ในระดับมาก	ทั้งนี้อาจเป็นเพราะ

ลูกค้าช่ืนชอบผลิตภัณฑ์ที่จ�าหน่ายอยู่ในตลาดนัดเจ๊ต๊ะ	 

นายายอาม	และเป็นปัจจยัในการตดัสนิใจซือ้ทีลู่กค้ามคีวาม
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คิดเห็นในระดับมาก	 เพราะสินค้าที่น�ามาจ�าหน่ายใน 

ตลาดนัด	มีความหลากหลาย	มีบรรจุภัณฑ์อยู่ในสภาพดี	

คุณภาพของสินค้า	 สดใหม่อยู ่เสมอ	 และสินค้าที่น�ามา 

จัดจ�าหน่ายในตลาดนัด	 มีการออกแบบบรรจุภัณฑ์ที่ดูดี 

ทันสมัย	อีกทั้งด้านราคาที่ลูกค้าให้ระดับมาก	 เพราะสินค้า 

ที่น�ามาจัดจ�าหน่ายในตลาดนัด	 มีราคาถูก	 ราคาเหมาะสม 

กับคุณภาพ	 และ	มีป้ายบอกราคาชัดเจน	นอกจากน้ีด้าน 

ช่องทางการจัดจ�าหน่ายก็เป็นปัจจัยในการตัดสินใจซื้อ 

ที่ลูกค้ามีความคิดเห็นในระดับมาก	เพราะตลาดนัดมีสถาน

ที่สะดวกในการเดินทางมาถึง	 สถานที่สวยงาม	 สะดุดตา	 

มีสินค้าเพียงพอกับความต้องการ	 และ	 มีเวลาเปิด-ปิด	 

ตลาดนัดเหมาะสม	นอกจากนี้	 ด้านการส่งเสริมการตลาด 

กอ็ยูใ่นระดบัมาก	เพราะตลาดนัดมีการท�าการประชาสัมพนัธ์

ร้านค้าผ่านเสียงตามสาย	 มีการให้ลูกค้าทดลองใช้สินค้า	 

มีการติดป้ายประชาสัมพันธ์	 มีการลดราคา	 และ	การแจก 

ของแถม	 และเมื่อซื้อสินค้าในตลาดนัดจ�านวนมากจะมี

ส่วนลดเสมอ	ซึง่สอดคล้องกับงานวจัิยของ	ลาวัลย์	เวชอภิกุล	

(2551)	 การวิจัยเร่ืองพฤติกรรมผู้ซื้อในตลาดนัดกลางคืน 

มีโชค	 จังหวัดเชียงใหม่	พบว่า	 ปัจจัยส่วนประสมทางการ

ตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าประเภทเคร่ืองแต่งกาย

ของผู้ซื้อในตลาดนัดกลางคืนมีโชค	จังหวัดเชียงใหม่	

	 2.	ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นของลูกค้าต่อ

ปัจจยัในการตดัสนิใจซือ้สินค้าในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ	นายายอาม	

	 	 2.1	ลูกค ้าที่มีอาชีพต ่างกันมีความคิดเห็น 

ต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน	 ซึ่งจากผลการศึกษา	

พบว่า	ลูกค้าที่มีอาชีพข้าราชการ/	รัฐวิสาหกิจ	มีค่าเฉลี่ยของ

ระดับความส�าคัญต ่อป ัจจัยในการตัดสินใจซื้อด ้าน

ผลิตภัณฑ์มากทีส่ดุ	รองลงมามอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน	

ซึ่งในความเห็นของผู้วิจัยอาจจะกล่าวได้ว่าลูกค้าในกลุ่มนี้

เป็นลูกค้าในกลุ่มที่มีรายได้	 และการศึกษาย่อมพิจารณา 

ในคุณภาพของสินค้าเป็นหลักส�าหรับการตัดสินใจซื้อ	 

จึงมีปัจจัยในการตัดสินใจซื้อแตกต่างจากอาชีพอื่น

	 	 2.2	ลูกค้าที่มีอาชีพต่างกัน	มีความคิดเห็นต่อ

ปัจจัยด้านราคาไม่แตกต่างกัน	ซึ่งจากผลการศึกษา	พบว่า	

ลูกค้าในทุกอาชีพ	 ไม่มีความคิดเห็นต่อปัจจัยในเรื่องราคา	

ซึ่งในความเห็นของผู้วิจัยอาจจะกล่าวได้ว่าเพราะสินค้าใน

ตลาดนัดมีราคาถูกอยู่แล้ว	 ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของ

สินค้า	 และสินค้าในตลาดจะมีป้ายบอกราคาชัดเจน	 จึงมี

ปัจจัยในการตัดสินใจซื้อไม่แตกต่างจากอาชีพอื่น

	 	 2.3	 ลูกค้าที่มีอาชีพต่างกันมีความคิดเห็นต่อ

ปัจจยัด้านช่องทางการจัดจ�าหน่ายแตกต่างกนั	ซึง่จากผลการ

ศกึษา	พบว่า	ลกูค้ากลุม่แม่บ้านนัน้มค่ีาเฉลีย่ของปัจจยัด้าน

การจัดจ�าหน่าย	 ในการตัดสินใจซื้อสินค้ามากที่สุด	 ซึ่งใน

ความเหน็ของผูว้จิยัอาจจะกล่าวได้ว่าเพราะตลาดนดัมที�าเล

สถานทีส่ะดวกในการเดนิทางมาถงึแม่บ้านก็มกัจะแวะตลาด

นดัเพือ่ซือ้อาหารส�าเรจ็รปู	และแม่บ้านมกัจะหาสนิค้าทีพ่อใช้

ได้	แต่ราคาไม่แพง	 เป็นการประหยัดค่าใช้จ่ายบางส่วนของ

ครอบครวั	ซึง่สนิค้าประเภทนีจ้ะมจี�าหน่ายในตลาดนดั	มาก

ที่สุด	ลูกค้าจึงมีปัจจัยในการตัดสินใจซื้อแตกต่างจากอาชีพ

อื่น	(จิรัฐ	เนตรสว่าง,	2547)

	 	 2.4	 ลูกค้าที่มีอาชีพต่างกันมีความคิดเห็นต่อ

ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด	แตกต่างกัน	ซึ่งจากผลการ

ศึกษาพบว่าพนักงานบริษัทเอกชนนั้นมีค่าเฉลี่ยของปัจจัย

ด้านการส่งเสรมิการตลาด	ในการตดัสนิใจซือ้สนิค้ามากทีส่ดุ	

ซึง่ในความเหน็ของผูว้จิยัอาจจะกล่าวได้ว่าในทกุวนันีต้ลาด

นัดมีอยู่	ทุกมุม	ทุกซอย	ตลาดนัดหลายๆ	ที่มีการค้าขายกัน

คกึคกั	การทีจ่ะดึงดดูใจลกูค้าได้การส่งเสรมิการตลาดถอืว่า

มคีวามจ�าเป็นมาก	ซึง่ในตลาดนัดมกีารท�าการประชาสมัพนัธ์

ร้านค้าผ่านเสียงตามสาย	 มีการติดป้ายประชาสัมพันธ	์ 

มีการแจกสินค้าให้ลูกค้าทดลองใช้สินค้า	 มีการลดราคา	 

การแจกของแถม	และมีส่วนลดเมื่อซื้อจ�านวนมาก	ลูกค้า 

จึงมีปัจจัยในการตัดสินใจซื้อแตกต่างจากอาชีพอื่น
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 ข้อเสนอแนะ

	 การศึกษาความคิดเห็นของลูกค้าต่อปัจจัยในการ

ตดัสนิใจซือ้สนิค้าในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ	นายายอาม	มข้ีอเสนอแนะ	

ดังนี้

 1. ข้อเสนอแนะในการน�าไปใช้

	 	 1.1	ควรก� าหนดนโยบายส ่ ง เ สริ มความ 

หลากหลายของสินค้าที่น�ามาจัดจ�าหน่ายในตลาดนัดเจ๊ต๊ะ	

นายายอาม

	 	 1.2	ควรก�าหนดนโยบายด้านราคาให้มีราคา

เหมาะสมกับคุณภาพสินค้าเพื่อการตัดสินใจซ้ือที่ง่ายขึ้น 

ของลูกค้า

	 	 1.3	ควรให้สนิค้าทีน่�ามาจดัจ�าหน่ายในตลาดนดั

เจ๊ต๊ะ	 มีการออกแบบบรรจุภัณฑ์ที่ดูดีทันสมัย	 และมี 

ความหลากหลายมากขึ้น

 2. ข้อเสนอแนะเชิงวิชาการ

	 	 ควรท�าการศึกษาเร่ืองความคิดเห็นของลูกค้า 

ต่อปัจจยัในการตดัสนิใจซือ้สนิค้าในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ	นายายอาม	

โดยวิจัยในเชิงคุณภาพ
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