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บทคัดย่อ 
 

 วัตถุประสงค์หลักของการศึกษาครั้งนี้เพ่ือ ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเช่าพ้ืนที่ตลาดนัดของ
ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกในอ าเภอศรีราชา จังหวัดชลบุรี โดยการเก็บข้อมูลจากแบบสอบถาม ผู้ประกอบการ
ร้านค้าปลีก จ านวน 400 ตัวอย่าง ในอ าเภอศรีราชา และน ามาท าการวิเคราะห์ด้ วยสถิติเชิงพรรณนา เช่น 
ค่าความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ยเลขคณิต และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์เชิงปริมาณใช้แบบจ าลองโลจิต 
ทดสอบสมมติฐานเพ่ือหาความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะส่วนบุคคล พฤติกรรม และปัจจัยส่วนประสมการตลาด กับ
การตัดสินใจเช่าพ้ืนที่ตลาดนัดของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกในอ าเภอศรีราชา โดยใช้ตลาดนัด KU ซึ่งจัดตลาดนัด
ทุกวันอังคาร เป็นกรณีศึกษา ผลการศึกษาโดยใช้แบบจ าลองโลจิต พบว่าความน่าจะเป็นของปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกเช่าพ้ืนที่ตลาดนัดของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกที่ตลาดนัด KU ได้อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.10 ได้แก่ ระดับการศึกษาของผู้ประกอบการ การขายสินค้าตลาดนัดในวันอังคาร หมวดสินค้าที่ขาย จ านวนปีที่
ขายสินค้าในตลาดนัด ยานพาหนะที่ใช้ ราคาสินค้าที่ขาย ระยะทางจากท่ีพักอาศัยมายังตลาดนัด KU รวมทั้งปัจจัย
ส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ และด้าน
ลักษณะทางกายภาพ ดังนั้น ผู้จัดตลาดนัดควรปรับปรุงปัจจัยทางการตลาดให้สอดคล้องกับความต้องการของ
ผู้ขายสินค้า  
 

ค าส าคัญ: ตลาดนัด, ผู้ประกอบการร้านค้าปลีก, การตัดสินใจเลือกตลาดนัด 
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Abstract 
 

The objective of this study was it to study factors affecting rental decisions of retailers 
on markets in Sriracha, Chonburi Province. Primary data was collected from a sample of 400 
retailers in Sriracha and analyzed by frequency, percentage, arithmetic mean and standard 
deviation. The Logit model was used for hypothesis testing by studying the relationship 
between personal factors, behavioral and marketing mix factors with rental decisions of retailers 
on markets in Sriracha. The KU market which operates every Tuesday was used as a case study. 
The results of the Logit model analysis revealed rental decisions at KU market that were 
affected at the statistical significance level of 0.10 were education, selling on Tuesday, product 
category, year of sale, vehicles, selling price and the distance between residence and KU market 
including marketing mix factors in terms of product, price, place, promotion, process and 
physical evidence. Hence, the management of markets should improve marketing factors 
according to retailers’ desire.  

 

Keywords: Market, Retailers, Market area rental decision 
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บทน า 
 การอยู่ร่วมกันของสังคมในอดีตนั้น เป็นระบบเศรษฐกิจแบบเลี้ยงตัวเอง แต่ละครอบครัวจะผลิตพืชผล 
และเลี้ยงสัตว์ไว้เพ่ือรับประทานในครัวเรือน เช่นเดียวกันกับข้าวของเครื่องใช้ซึ่งเป็นสิ่งที่สามารถท าขึ้นเองได้ 
เพราะใช้วัตถุดิบตามธรรมชาติ รวมไปถึงเสื้อผ้าที่สามารถทอใช้ได้อย่างหลากหลาย เมื่อสังคมพัฒนาขึ้น แต่ละ
ครัวเรือนผลิตพืชพันธุ์ธัญญาหาร และสิ่งของเครื่องใช้ต่าง ๆ ได้มากเกินกว่าความต้องการ จึงเกิดส่วนเกินจากการ
บริโภคขึ้น ผู้คนเริ่มน าผลผลิตเหล่านั้นไปแลกเปลี่ยนกับอาหาร หรือสิ่งของที่ครอบครัวตนไม่สามารถผลิตขึ้นมาได้ 
ซึ่งการแลกเปลี่ยนนี้อาจเป็นการแลกเปลี่ยนระหว่างหมู่บ้าน หรือระหว่างเมืองที่อยู่ห่างไกลออกไป อาจมีการน า
ผลผลิตไปแลกเปลี่ยนด้วยตนเอง เป็นยุคการค้าแบบของแลกของ โดยไม่มีสถานที่แลกเปลี่ยนที่แน่นอน ต่อมาเมื่อ
มีการน าเงินตรามาใช้เป็นสื่อกลางแลกเปลี่ยนกันอย่างแพร่หลาย ท าให้การค้าขายมีการขยายตัว ส่งผลให้เกิดความ
ต้องการสินค้าอุปโภค-บริโภคที่เพ่ิมขึ้นตามไปด้วย จึงเริ่มมีการก าหนดสถานที่ส าหรับซื้อขายสินค้าเหล่านั้น      
เกิดเป็นตลาด (สรัสวดี อ๋องสกุล, 2554) 

ตลาดนัด เกิดจากค าว่า “ตลาด” รวมกับค าว่า “นัด” ซึ่งค าว่าตลาด คือสถานที่ที่มีการซื้อขายแลกเปลี่ยน
สินค้าชนิดต่าง ๆ และค าว่านัด คือการตกลงกันเพ่ือท าการอย่างใดอย่างหนึ่งตามแต่จะก าหนด โดยสรุปแล้วตลาด
นัด จึงหมายถึงสถานที่ซื้อขายแลกเปลี่ยนสินค้าที่ไม่ประจ า (สัจจา ไกรศรรัตน์, 2556) ตลาดนัดนิยมจัดขึ้นใน
ชุมชนที่มีความหนาแน่นของประชากรจ านวนหนึ่ง ซึ่งในอ าเภอหนึ่ง ๆ อาจมีตลาดได้มากกว่า 10 แห่งขึ้นไป 
ขึ้นอยู่กับความต้องการจับจ่ายใช้สอยของผู้บริโภคบริเวณนั้น  

อ าเภอศรีราชา จังหวัดชลบุรีเป็นพ้ืนที่ที่น่าสนใจศึกษาเรื่องการจัดตลาดนัด เนื่องจากมีตลาดนัดมากถึง 
26 แห่ง (Google Map, 2016) จากการส ารวจข้อมูล พบว่า มีตลาดนัดอยู่ 4 สถานะ ได้แก่ (1) ตลาดนัดที่เป็นที่
นิยมอยู่แล้ว (2) ตลาดนัดที่ตอนเปิดใหม่ได้รับความนิยมมาก แต่ปัจจุบันไม่ได้รับความนิยม (3) ตลาดนัดที่ตอนเปิด
ใหม่ไม่ได้รับความนิยม แต่ปัจจุบันได้รับความนิยมมาก และ (4) ตลาดนัดที่เปิดเพียงเวลาไม่นานก็ปิดตัวลงไป ทั้งนี้ 
ผู้ศึกษาสนใจตลาดนัด KU เป็นกรณีศึกษา เนื่องจากเป็นตลาดนัดเดียวที่ตั้งอยู่ในเขตมหาวิทยาลัย มีกลุ่มลูกค้า
ประมาณ 10,000 คน พักอาศัยอยู่โดยรอบ แต่ยังพบปัญหาในการจัดตลาด เช่น มีช่วงที่ผู้ขายสินค้าหายไปจ านวน
มากพร้อมกัน และมีการปล่อยล็อคจากผู้ขายเจ้าประจ าที่ขายสินค้ามาเป็นเวลานาน จึงท าการศึกษาปัจจัยในการ
เลือกตลาดนัดของผู้ประกอบการร้านค้าปลีก ซึ่งจะเป็นข้อบ่งชี้ให้เห็นถึงสาเหตุที่ท าให้ตลาดนัดบางแห่งประสบ
ความส าเร็จมากกว่าตลาดนัดอ่ืน เพ่ือใช้ผลการศึกษาเป็นแนวทางเลือกท าเลเปิดตลาดใหม่หรือปรับปรุงการบริหาร
จัดการตลาดนัดเดิม ภายใต้ทรัพยากรที่มีอยู่อย่างจ ากัดให้เกิดประโยชน์สูงสุดกับทุกฝ่ายที่เกี่ยวข้อง อันได้แก่ ผู้จัด
ตลาด ผู้ขายสินค้า และผู้บริโภคต่อไป 

 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู้ประกอบการร้านค้าปลีก ในอ าเภอศรีราชา 
2. เพ่ือศึกษาระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดต่อการตัดสินใจเลือกตลาดนัดเพ่ือขาย

สินค้า ในพ้ืนที่อ าเภอศรีราชา 
3. เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกขายสินค้าท่ีตลาดนัด KU 
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Logit Model 

กรอบแนวคิดการวิจัย 

 การวิเคราะห์หาความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม สามารถสรุปได้ดังนี้ 

ตัวแปรอสิระ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   ตัวแปรตาม   

 

 

 

ภาพที่ 1: กรอบแนวคิดในการวิจัย  

ปัจจัยส่วนบุคคล 

เพศ 

อายุ 
ระดับการศึกษา 
อาชีพหลัก 
 

พฤติกรรมของผู้ประกอบการร้านค้าปลีก 

วันที่ขายสินค้าใน 1 สัปดาห์ 
ประเภทสินค้าท่ีขาย 

ลักษณะของสินค้าที่ขาย 

จ านวนปีที่ขายสินค้าในตลาดนัด 

ยานพาหนะที่ใช้ 
ราคาสินค้าที่ขาย(โดยเฉลี่ย) 
ยอดขายเฉลี่ยต่อวัน 

ระยะทางจากที่พักอาศัยมายังตลาดนัด KU 

บุคคลที่มีส่วนในการตัดสินใจ 

ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

ด้านราคา 
ด้านสถานที่ 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ด้านบุคคล 

ด้านกระบวนการ 

ด้านลักษณะทางกายภาพ 

การตัดสินใจเลือกขายสินค้าที่ตลาดนัด KU 

เลือก 

ไม่เลือก 
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ทบทวนวรรณกรรม 
 1. แนวทางในการจัดตลาดนัด 
 พ้ืนที่เป้าหมายในการจัดตลาดนัดคือแหล่งชุมชนขนาดใหญ่ หรือแหล่งอุตสาหกรรมที่มีพนักงานจ านวน
มาก ซึ่งผู้จัดตลาดนัดต้องเริ่มจากการส ารวจพ้ืนที่ สภาพแวดล้อม และท าเลที่ตั้ง รวมถึงส ารวจตลาดที่มีอยู่ในพ้ืนที่
ใกล้เคียง หลังจากนั้นจึงเริ่มด าเนินการเตรียมความพร้อมด้านพ้ืนที่ เช่น การปรับพ้ืนที่ ตามด้วยการติดป้าย
ประชาสัมพันธ์ โดยในช่วงแรกไม่ควรเปิดในฤดูฝน อาจมีการให้ตั้งแผงฟรีเพ่ือเป็นการทดลองตลาด และประเมิน
ความเป็นไปได้ในการจัดตั้งตลาดนัดในท าเลนี้ ตลาดนัดที่ดีควรมีจุดแข็ง 3 ประการ คือ (1) ตั้งอยู่ในย่านชุมชน (2) 
สินค้าในตลาดมีความหลากหลาย (3) มีเครือข่ายความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างผู้ขายกับลูกค้า (สัจจา ไกรศรรัตน์, 
2556) 

 2. แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
 ฟิลลิป คอตเลอร์ (Philip  Kotler, 2012) ได้น าเสนอเรื่องการก าหนดกลยุทธ์การตลาด ซึ่งต้องพิจารณา
ถึงส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 7 อย่าง หรือ 7P's ประกอบด้วย (1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
หมายถึง สิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์นั้นๆ (2) ด้าน
ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน (3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมที่
เกี่ยวข้องกับบรรยากาศสิ่งแวดล้อมในการน าเสนอสินค้าหรือบริการให้แก่ลูกค้า (4) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotions) เป็นเครื่องมือหนึ่งที่มีวัตถุประสงค์เพ่ือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรมการใช้บริการ (5) ด้าน
บุคคล (People) ซึ่งต้องฝึกอบรมเพ่ือให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้ (6) ด้านกายภาพ (Physical 
Evidence) แสดงให้เห็นถึงลักษณะทางกายภาพและการน าเสนอให้กับลูกค้าให้เห็นเป็นรูปธรรม (7) ด้าน
กระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการในการบริการ ที่น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการ ส่วน
ประสมการตลาดทั้ง 7 อย่างข้างต้นเป็นสิ่งส าคัญต่อการก าหนดกลยุทธ์ต่าง ๆ ทางด้านการตลาดของธุรกิจ          
ที่จะต้องมีการจัดส่วนประสมแต่ละอย่างให้มีความเหมาะสมกับสภาพแวดล้อมของธุรกิจและของอุตสาหกรรมที่
แตกต่างกันไป 
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3. งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

จากการทบทวนงานวิจัย สามารถสรุปข้อมูลที่เป็นประโยชน์ต่อการศึกษาในครั้งนี้ได้ดังตารางที่ 1 

ตารางท่ี 1  สรุปงานวิจัยที่ได้จากการทบทวนวรรณกรรม 

 

ชื่อเรื่อง 
ผู้ศึกษา 

(ปีท่ีศึกษา) 

 

เครื่องมือที่ใช้ 
 

ผลการศึกษา 

การจัดการตลาดนัด
มหาวิทยาลัยศรีนครินทร 
วิโรฒตามทัศนะของ        
ผู้จ าหน่ายสินค้าและ
ผู้บริโภค 

ว่าที่ร.ต.สรรควร   
สัตยมงคล (2551) 

แบบสอบถาม 
วิเคราะห์ข้อมูลด้วย
สถิติ และวิเคราะห์
ความแปรปรวนทาง
เดียว  

ผู้จ าหน่ายสินค้ามีทัศนะต่อการจัดการ
ตลาดนัดด้านการบริหารจัดการ และ
ด้านส่วนประสมการตลาดในระดับ
มาก ผู้ที่จ าหน่ายสินค้าต่างประเภท
กัน ผ่านวิธีการพิจารณาคัดเลือกด้วย
วิธีที่ต่างกัน และประสบการณ์การ
ขายสินค้าต่างกัน มีทัศนะต่อการ
บ ริห ารจั ด ก ารแล ะส่ วน ป ระส ม
การตลาดต่างกัน 

ปัจจัยสู่ความส าเร็จของ
ผู้ประกอบการค้าปลีก
เสื้อผ้าผู้หญิงในตลาดนัด
จตุจักร 

จิดาภา แจ่มจันทร์
ชนก  
(2554) 

แบบสอบถาม 
วิเคราะห์ข้อมูลด้วย
สถิติ และวิเคราะห์
ความแปรปรวนทาง
เดียว  

ผู้ประกอบการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
อายุ 20-30 ปี ประสบการณ์ค้าปลีก
เสื้อผ้า 4 ปี ความส าเร็จอยู่ในระดับมี
ความส าเร็จมาก ปัจจัยสถานภาพ
สมรส อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ
อ่ืนๆ ส่งผลต่อความส าเร็จที่แตกต่าง
กัน 

การบริหารจัดการตลาดนัด
มหาวิทยาลัยราชภัฏ   
พระนครศรีอยุธยา 

ปราณี ตันประยูร 
(2555) 

แบบสอบถาม 
วิเคราะห์ข้อมูลด้วย
สถิต ิ

ผู้จ าหน่ายสินค้าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
อายุ 41 ปีขึ้นไป สินค้าส่วนใหญ่เป็น
เสื้อผ้าเครื่องแต่งกาย มีประสบการณ์
ขายสินค้าที่ตลาดนัดมากกว่า 4 ปี 
ความเห็นต่อการจัดการตลาดนัด
มหาวิทยาลัยอยู่ในระดับปานกลาง 

ที่มา: ผู้ศึกษา (2559) 
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ตารางท่ี สรุปงานวิจัยที่ได้จากการทบทวนวรรณกรรม

ชื่อเรื่อง
ผู้ศึกษา

ปีท่ีศึกษา) เครื่องมือที่ใช้ ผลการศึกษา

การจัดการตลาดนัด
มหาวิทยาลัยศรีนครินทร 
วิโรฒตามทัศนะของ        
ผู้จ าหน่ายสินค้าและ
ผู้บริโภค

ว่าที่ร.ต.สรรควร  
สัตยมงคล 

แบบสอบถาม 
วิเคราะห์ข้อมูลด้วย
สถิติ และวิเคราะห์
ความแปรปรวนทาง
เดียว 

ผู้จ าหน่ายสินค้ามีทัศนะต่อการจัดการ
ตลาดนัดด้านการบริหารจัดการ และ
ด้านส่วนประสมการตลาดในระดับ
มาก ผู้ที่จ าหน่ายสินค้าต่างประเภท
กัน ผ่านวิธีการพิจารณาคัดเลือกด้วย
วิธีที่ต่างกัน และประสบการณ์การ
ขายสินค้าต่างกัน มีทัศนะต่อการ
บ ริห ารจั ด ก ารแล ะส่ วน ป ระส ม
การตลาดต่างกัน

ปัจจัยสู่ความส าเร็จของ
ผู้ประกอบการค้าปลีก
เสื้อผ้าผู้หญิงในตลาดนัด
จตุจักร

จิดาภา แจ่มจันทร์
ชนก 

แบบสอบถาม 
วิเคราะห์ข้อมูลด้วย
สถิติ และวิเคราะห์
ความแปรปรวนทาง
เดียว 

ผู้ประกอบการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
อายุ  ปี ประสบการณ์ค้าปลีก
เสื้อผ้า  ปี ความส าเร็จอยู่ในระดับมี
ความส าเร็จมาก ปัจจัยสถานภาพ
สมรส อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ
อ่ืนๆ ส่งผลต่อความส าเร็จที่แตกต่าง
กัน

การบริหารจัดการตลาดนัด
มหาวิทยาลัยราชภัฏ   
พระนครศรีอยุธยา

ปราณี ตันประยูร แบบสอบถาม 
วิเคราะห์ข้อมูลด้วย
สถิติ

ผู้จ าหน่ายสินค้าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
อายุ  ปีขึ้นไป สินค้าส่วนใหญ่เป็น
เสื้อผ้าเครื่องแต่งกาย มีประสบการณ์
ขายสินค้าที่ตลาดนัดมากกว่า  ปี 
ความเห็นต่อการจัดการตลาดนัด
มหาวิทยาลัยอยู่ในระดับปานกลาง

ที่มา ผู้ศึกษา (
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ระเบียบวิธีวิจัย 

 1. ขอบเขตการวิจัย 

 ผู้วิจัยได้ก าหนดขอบเขตในการวิจัยไว้ดังนี้ 
  1.1 ด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง : เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่ชัด จึงก าหนดกลุ่ม
ตัวอย่างโดยใช้วิธีของ Cochran (1953) ค านวณที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน 

  1.2 ด้านพื้นที:่ อ าเภอศรีราชา จังหวัดชลบุรี  
  1.3 ด้านเวลา: เก็บข้อมูลเป็นระยะเวลา 10 เดือน (สิงหาคม 2559 – กรกฎาคม 2560) 

2. การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 การวิจัยครั้งนี้ใช้ข้อมูล 2 ประเภท คือ (1) ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) จากการเก็บแบบสอบถาม
จ านวน 400 ตัวอย่างจากผู้ประกอบการร้านค้าปลีกตามตลาดต่างๆ ในอ าเภอศรีราชา จังหวัดชลบุรี (2) ข้อมูล
ทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยการรวบรวมข้อมูลทั่วไปของตลาดนัด KU และตลาดนัดอ่ืนในอ าเภอ ศรีราชา 
จังหวัดชลบุรี  
 3. การวิเคราะห์ข้อมูล 

 ผู้วิจัยตรวจสอบความถูกต้อง รวบรวมข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถาม และน ามาวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้
โปรแกรมคอมพิวเตอร์ แบ่งการวิเคราะห์ข้อมูลเป็น 3 วิธี ดังนี้ 
  3.1 การวิเคราะห์เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ข้อ 1 ใช้สถิติเชิงพรรณนา โดยการวิเคราะห์พฤติกรรมของ
ผู้ประกอบการร้านค้าปลีก แสดงผลเป็นตารางแจกแจงความถ่ี แสดงจ านวน และหาค่าร้อยละ ประกอบค าอธิบาย 

  3.2 การวิเคราะห์เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ข้อ 2 ใช้ค่าทางสถิติ โดยการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดที่มีผลต่อการเลือกตลาดนัด วิเคราะห์หาค่าทางสถิติ ซึ่งประกอบด้วย ค่าเฉลี่ยเลขคณิต ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐานและน าเสนอข้อมูลในรูปแบบตารางควบคู่กับการบรรยายและสรุปผลการศึกษา มีการแบ่งการ
ให้คะแนนออกเป็น 5 ระดับ ได้แก่ มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย และน้อยที่สุด 

  3.3 การวิเคราะห์เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ข้อ 3 ใช้เทคนิคการวิเคราะห์ด้วยแบบจ าลอง โลจิต ซึ่งเป็น
แบบจ าลองที่ใช้ในการวิเคราะห์สมการถดถอย กรณีที่ตัวแปรตามมี 2 ค่า ได้แก่ 0 และ 1 โดยมีรายละเอียด
แบบจ าลอง และค าอธิบายตัวแปรต่างๆ ดังนี้ 

ln ( p
1-p
) = ß0 + aß1astudya + bß2bcareerb + ß3day2+ ß4type + cß5cyearc + dß6dcard + eß7epricee + 

fß8fdistantf + ß9product1 + ß10price3 + ß11place4 + ß12promo1 + ß13people1 + ß14process1 + 
ß15physical2 + U 

การก าหนดตัวแปรในแบบจ าลองโลจิตที่แสดงความน่าจะเป็นในการตัดสินใจเลือกเช่าพื้นที ่เพื่อขาย
สินค้าที่ตลาดนัด KU แสดงความหมายได้ดังตารางที่ 2 
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ตารางท่ี 2 การก าหนดตัวแปรในแบบจ าลองโลจิต 

ตัวแปร ความหมาย หมายเหตุ 
P Prob (Y=1) ความน่าจะเป็นในการตัดสินใจ

เลือกเช่าพ้ืนที่เพ่ือขายสินค้าที่ตลาดนัด KU 

 

Y การตัดสินใจเลือกเช่าพ้ืนที่เพ่ือขายสินค้าที่
ตลาดนัด KU 

0 = ไม่เลือก 
1 = เลือก 

studya ระดับการศึกษา 
เมื่อ a = 2,3 

(Base Group = ต่ ากว่าปริญญาตรี) 
study2 = 1 กรณีปริญญาตรี 
study3 = 1 กรณีสูงกว่าปริญญาตรี  

careerb อาชีพหลัก 

เมื่อ b = 2 

(Base Group = ขายสินค้าตลาดนัด) 
career2 = 1 กรณีอาชีพอ่ืน 

day2 วันอังคารลงขายสินค้าตลาดนัดหรือไม่ 
 

0 = ไม่ขาย 

1 = ขาย 

type หมวดสินค้าท่ีขาย 
 

0 = สินค้าบริโภค (ของกิน) 
1 = สินค้าอุปโภค (ของใช้) 

yearc จ านวนปีที่ขายสินค้าในตลาดนัด 
เมื่อ c = 2, 3, 4 

(Base Group = น้อยกว่า 5 ปี) 
year2 = 1 กรณี 6 – 10 ปี 
year3 = 1 กรณี 11 – 15 ปี 
year4 = 1 กรณีมากกว่า 15 ปี 

card ยานพาหนะที่ใช้ 
เมื่อ d = 2, 3, 4 

(Base Group = รถกระบะ) 
car2 = 1 กรณีรถเก๋ง 
car3 = 1 กรณีจักรยานยนต์ 
car4 = 1 กรณีอ่ืนๆ 

pricee ราคาสินค้าที่ขาย (โดยเฉลี่ย) 
เมื่อ e = 2, 3, 4, 5, 6 

(Base Group = ไม่เกิน 100 บาท) 
price2 = 1 กรณ ี101 – 200 บาท 

price3 = 1 กรณ ี201 – 300 บาท 

price4 = 1 กรณ ี301 – 400 บาท 
price5 = 1 กรณ ี401 – 500 บาท 
price6 = 1 กรณีมากกว่า 500 บาท 

 

 

 

 

 

ตารางท่ี ต่อ)

ตัวแปร ความหมาย หมายเหตุ
ระยะห่างจากท่ีพักมายังตลาดนัด 
เมื่อ

ไม่เกิน กม.
 1 กรณี กม.
 1 กรณี กม.
 1 กรณีมากกว่า กม.

ขนาดของล็อค ตามคะแนนความคิดเห็น
การจัดเก็บค่าขยะมีความเหมาะสม ตามคะแนนความคิดเห็น
เป็นสถานที่โล่ง อากาศถ่ายเทได้สะดวก ตามคะแนนความคิดเห็น
มีการให้อัตราค่าเช่าพิเศษส าหรับผู้ขายขา
ประจ าได้อย่างเหมาะสม

ตามคะแนนความคิดเห็น

เจ้าหน้าที่ให้บริการด้วยความสุภาพ ตามคะแนนความคิดเห็น
ขั้นตอนในการจองล็อคไม่ยุ่งยาก ตามคะแนนความคิดเห็น
มีการจัดสถานที่ที่เป็นตัวดึงดูดลูกค้า เช่น 
สวนหย่อม จุดถ่ายภาพ

ตามคะแนนความคิดเห็น

ค่าคลาดเคลื่อน 
ที่มา  ผู้ศึกษา
 
ผลการวิจัย

จากการวิเคราะห์ข้อมูลตามวัตถุประสงค์การวิจัยข้อที่ พบว่าผู้ประกอบการร้านค้าปลีกส่วนใหญ่
ขายสินค้าในวันอังคาร ประเภทของสินค้าที่นิยมขายในหมวดสินค้าบริโภค คือ อาหารคาว ประเภทของสินค้าที่
นิยมขายในหมวดสินค้าอุปโภค คือ เสื้อผ้า โดยส่วนใหญ่ขายสินค้าในตลาดนัดมาไม่เกิน ปี ใช้รถกระบะเป็น
ยานพาหนะหลักในการขายสินค้า ราคาสินค้าอยู่ในช่วงไม่เกิน บาท ยอดขายเฉลี่ยต่อวันอยู่ที่ 
บาท พักอาศัยห่างจากตลาดนัด เป็นระยะทาง กม. และตัดสินใจเลือกตลาดนัดด้วยตัวเอง

จากการวิเคราะห์ข้อมูลตามวัตถุประสงค์การวิจัยข้อที่ แสดงผลได้ดังตารางท่ี 
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ตารางท่ี  การก าหนดตัวแปรในแบบจ าลองโลจิต

ตัวแปร ความหมาย หมายเหตุ
ความน่าจะเป็นในการตัดสินใจ

เลือกเช่าพ้ืนที่เพ่ือขายสินค้าที่ตลาดนัด 
การตัดสินใจเลือกเช่าพ้ืนที่เพ่ือขายสินค้าที่
ตลาดนัด 

 ไม่เลือก
เลือก

ระดับการศึกษา
เมื่อ 

ต่ ากว่าปริญญาตรี
 1 กรณีปริญญาตรี
 1 กรณีสูงกว่าปริญญาตรี 

อาชีพหลัก
เมื่อ 

ขายสินค้าตลาดนัด
 1 กรณีอาชีพอ่ืน

วันอังคารลงขายสินค้าตลาดนัดหรือไม่ ไม่ขาย
ขาย

หมวดสินค้าท่ีขาย สินค้าบริโภค (ของกิน)
สินค้าอุปโภค (ของใช้)

จ านวนปีที่ขายสินค้าในตลาดนัด
เมื่อ

น้อยกว่า ปี
 1 กรณี ปี
 1 กรณี ปี
 1 กรณีมากกว่า ปี

ยานพาหนะที่ใช้
เมื่อ

รถกระบะ
 1 กรณีรถเก๋ง
 1 กรณีจักรยานยนต์
 1 กรณีอ่ืนๆ

ราคาสินค้าที่ขาย (โดยเฉลี่ย)
เมื่อ

ไม่เกิน บาท
 1 กรณี บาท
 1 กรณี บาท
 1 กรณี บาท
 1 กรณี บาท
 1 กรณีมากกว่า บาท
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ตารางท่ี 2 (ต่อ) 

ตัวแปร ความหมาย หมายเหตุ 
distantf ระยะห่างจากท่ีพักมายังตลาดนัด KU 

เมื่อ f = 2, 3, 4 
(Base Group = ไม่เกิน 5 กม.) 
distance2 = 1 กรณี 6 – 15 กม. 
distance3 = 1 กรณี 16 – 25 กม. 
distance4 = 1 กรณีมากกว่า 25 กม. 

product1 ขนาดของล็อค ตามคะแนนความคิดเห็น 1-5 
price3 การจัดเก็บค่าขยะมีความเหมาะสม ตามคะแนนความคิดเห็น 1-5 
place4 เป็นสถานที่โล่ง อากาศถ่ายเทได้สะดวก ตามคะแนนความคิดเห็น 1-5 
promo1 มีการให้อัตราค่าเช่าพิเศษส าหรับผู้ขายขา

ประจ าได้อย่างเหมาะสม 

ตามคะแนนความคิดเห็น 1-5 

people1 เจ้าหน้าที่ให้บริการด้วยความสุภาพ ตามคะแนนความคิดเห็น 1-5 

process1 ขั้นตอนในการจองล็อคไม่ยุ่งยาก ตามคะแนนความคิดเห็น 1-5 
physical2 มีการจัดสถานที่ที่เป็นตัวดึงดูดลูกค้า เช่น 

สวนหย่อม, จุดถ่ายภาพ 
ตามคะแนนความคิดเห็น 1-5 

U ค่าคลาดเคลื่อน (Error Term)  

ที่มา: ผู้ศึกษา (2560) 
 
ผลการวิจัย 

 1. จากการวิเคราะห์ข้อมูลตามวัตถุประสงค์การวิจัยข้อที่ 1 พบว่าผู้ประกอบการร้านค้าปลีกส่วนใหญ่
ขายสินค้าในวันอังคาร ประเภทของสินค้าที่นิยมขายในหมวดสินค้าบริโภค คือ อาหารคาว ประเภทของสินค้าที่
นิยมขายในหมวดสินค้าอุปโภค คือ เสื้อผ้า โดยส่วนใหญ่ขายสินค้าในตลาดนัดมาไม่เกิน 5 ปี ใช้รถกระบะเป็น
ยานพาหนะหลักในการขายสินค้า ราคาสินค้าอยู่ในช่วงไม่เกิน 100 บาท ยอดขายเฉลี่ยต่อวันอยู่ที่ 1,001 – 3,000 
บาท พักอาศัยห่างจากตลาดนัด KU เป็นระยะทาง 6 – 15 กม. และตัดสินใจเลือกตลาดนัดด้วยตัวเอง 

2.  จากการวิเคราะห์ข้อมูลตามวัตถุประสงค์การวิจัยข้อที่ 2 แสดงผลได้ดังตารางท่ี 3 
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ตารางท่ี 3 ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดในการเลือกตลาดนัดของผู้ประกอบการร้านค้าปลีก 

 (n = 400) 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

ระดับความส าคัญ 𝒙̅𝒙 SD ความส าคัญ 
มากที่สุด มาก 

ปาน
กลาง น้อย น้อยที่สุด 

1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ ์

- ขนาดของล็อค 127 

(31.75) 

127 

(31.75) 

134 

(33.50) 

9 

(2.25) 

3 

(0.75) 

3.92 0.897 มาก 

- จ านวนล็อคในตลาดนัด 86 

(21.50) 

164 

(41.00) 

131 

(32.75) 

15 

(3.75) 

4 

(1.00) 

3.78 0.859 มาก 

- มีสิ่งอ านวยความสะดวกพื้นฐาน  
   อย่างเพียงพอ 

127 

(31.75) 

137 

(34.25) 

120 

(30.00) 

12 

(3.00) 

4 

(1.00) 

3.93 0.908 มาก 

- รูปแบบการจัดโซนสินค้าใน 

   ตลาดนัดเหมาะสม 

139 

(34.75) 

137 

(34.25) 

115 

(28.75) 

6 

(1.50) 

3 

(0.75) 

4.01 0.874 มาก 

เฉลี่ยปัจจัยด้านผลิตภัณฑ ์ 3.91  มาก 

2. ปัจจัยด้านราคา 
- ค่าเช่าล็อคมีราคาเหมาะสม 143 

(35.75) 

110 

(27.50) 

125 

(31.25) 

20 

(5.00) 

2 

(0.50) 

3.93 0.955 มาก 

- การจัดเก็บค่าน้ า – ค่าไฟ มีความ 

   เหมาะสม 

102 

(25.50) 

110 

(33.20) 

163 

(40.75) 

23 

(5.75) 

2 

(0.50) 

3.72 0.927 มาก 

- การจัดเก็บค่าขยะมีความ 

   เหมาะสม 

72 

(18.00) 

111 

(27.75) 

169 

(42.25) 

39 

(9.75) 

9 

(2.25) 

3.50 0.971 มาก 

เฉลี่ยปัจจัยด้านราคา 3.71  มาก 

3. ปัจจัยด้านสถานที ่
- จ านวนที่จอดรถเพียงพอส าหรบั 

   ผู้ขายสินค้า 
138 

(34.50) 

135 

(33.85) 

105 

(26.25) 

18 

(4.50) 

4 

(1.00) 

3.96 0.937 มาก 

- เดินทางสะดวก ตดิถนนใหญ ่ 158 

(39.50) 

144 

(36.00) 

92 

(23.00) 

6 

(1.50) 

0 

(0.00) 

4.14 0.818 มาก 

- ระยะทางจากท่ีพักอาศัย 86 

(21.50) 

128 

(32.00) 

167 

(41.75) 

15 

(3.75) 

4 

(1.00) 

3.69 0.883 มาก 

- เป็นสถานท่ีโล่ง อากาศถ่ายเท 

   ได้สะดวก 

144 

(36.00) 

149 

(37.25) 

100 

(25.00) 

6 

(1.50) 

1 

(0.25) 

4.07 0.830 มาก 
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ตารางท่ี 3 (ต่อ) 
 (n = 400) 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

ระดับความส าคัญ 𝒙̅𝒙 SD ความส าคัญ 
มากที่สุด มาก 

ปาน
กลาง น้อย น้อยที่สุด 

เฉลี่ยปัจจัยด้านสถานที ่ 3.97  มาก 

4.ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

- มีการให้อัตราค่าเช่าพิเศษ 

   ส าหรับผู้ขายขาประจ าได้อย่าง 
   เหมาะสม 

112 

(28.00) 

119 

(29.75) 

141 

(35.25) 

20 

(5.00) 

8 

(2.00) 

3.77 0.980 มาก 

- มีการให้สิทธิในการเลือกล็อค 

   ขายสินค้า/เปลี่ยนล็อค 

100 

(25.00) 

128 

(32.00) 

134 

(33.50) 

32 

(8.00) 

6 

(1.50) 

3.71 0.979 มาก 

- มีการให้สิทธิพิเศษส าหรับการ 
   จองล็อคครั้งถัดไป  

81 

(20.25) 

126 

(31.50) 

156 

(39.00) 

30 

(7.50) 

7 

(1.75) 

3.61 0.949 มาก 

เฉลี่ยปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 3.70  มาก 

5. ปัจจัยด้านบุคคล 

- เจ้าหน้าท่ีให้บริการด้วยความ 

   สุภาพ 

128 

 (32.00) 
162 

(40.50) 
97 

(24.25) 
9 

(2.25) 
4 

(1.00) 
4.00 0.863 มาก 

-กลุ่มลูกค้าท่ีมาเดินตลาดนัดตรง 
   กับสินค้าที่ขาย 

143 

(35.75) 
134 

(33.50) 
118 

(29.50) 
5 

(1.25) 
0 

(0.00) 
4.04 0.838 มาก 

-มีเจ้าหน้าที่รักษาความปลอดภัย 

   อย่างเพียงพอ 

90 

(22.50) 
156 

(39.00) 
136 

(34.00) 
18 

(4.50) 
0 

(0.00) 
3.80 0.839 มาก 

เฉลี่ยปัจจัยด้านบุคคล 3.95  มาก 

6. ปัจจัยด้านกระบวนการ 
- ขั้นตอนในการจองล็อคไม ่

   ยุ่งยาก 

102 

(25.50) 

146 

(36.50) 

132 

(33.00) 

12 

(3.00) 

8 

(2.00) 

3.81 0.921 มาก 

- มีการประสานงานและแก้ไข 

   ปัญหาของผู้ขายได ้

103 

(25.75) 

138 

(34.50) 

138 

(34.50) 

16 

(4.00) 

5 

(1.25) 

3.80 0.914 มาก 

-มีการแจ้งข่าวสารอย่าง 
   สม่ าเสมอ 

100 

(25.00) 

166 

(41.50) 

121 

(30.25) 

12 

(3.00) 

1 

(0.25) 

3.88 0.826 มาก 

เฉลี่ยปัจจัยด้านกระบวนการ 3.83  มาก 
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ตารางท่ี 3 (ต่อ) 
 (n = 400) 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

ระดับความส าคัญ 𝒙̅𝒙 SD ความส าคัญ 
มากที่สุด มาก 

ปาน
กลาง น้อย น้อยที่สุด 

7. ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ 

- ลักษณะของพื้นตลาดนัดม ี

   ความสะอาด 

140 

(35.00) 

140 

(35.00) 

109 

(27.25) 

10 

(2.50) 

1 

(0.25) 

4.02 0.864 มาก 

- มีการจัดสถานท่ีที่เป็นตัว 

   ดึงดูดลูกค้า  
105 

(26.25) 

97 

(24.25) 

147 

(36.75) 

42 

(10.50) 

9 

(2.25) 

3.62 1.053 มาก 

- ขนาดความกว้างของทางเดิน 

   ในตลาดนัดเหมาะสม  
138 

(34.50) 

143 

(35.75) 

115 

(28.75) 

4 

(1.00) 

0 

(0.00) 

4.04 0.820 มาก 

เฉลี่ยปัจจัยด้านลกัษณะทางกายภาพ 3.89  มาก 

หมายเหตุ: ( ) คือ ค่าเฉลี่ยร้อยละ 

ที่มา: จากการส ารวจและการค านวณ (2560) 

 

 จากตารางที่ 3 พบว่า ปัจจัยที่มีความส าคัญมากเป็นอันดับแรก คือ ปัจจัยด้านสถานที่ มีค่าเฉลี่ย 3.97 

รองลงมา คือ ปัจจัยด้านบุคคล ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพปัจจัยด้านกระบวนการปัจจัย
ด้านราคาตามล าดับ และสุดท้ายคือ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดทั้งนี้ ทุกปัจจัยมีความส าคัญในระดับมากโดย
เรื่องที่ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกให้ความส าคัญสูงที่สุดคือ ตลาดนัดที่มีท าเลติดถนนใหญ่ สามารถเดินทางได้
สะดวก และเรื่องท่ีให้ความส าคัญน้อยท่ีสุด คือ อัตราการจัดเก็บค่าขยะ  
 3. จากการวิเคราะห์ข้อมูลตามวัตถุประสงค์การวิจัยข้อที่ 3 พบว่า ผลจากการวิเคราะห์แบบจ าลองโลจิต
ที่ระดับนัยส าคัญ 0.10 สามารถน ามาเขียนสมการถดถอยของการตัดสินใจในการเลือกเช่าพื้นที่เพื่อขายสินค้าที่
ตลาดนัด KUได้ดังนี ้
ln ( p̂

1- p̂
)  =  – 5.66 + 0.798study2 + 0.327study3 – 0.090career2 + 3.287day2 + 0.817type   

 (-4.62)  (2.56)*     (0.38)   (-0.25)            (5.68)*         (2.32)*  
[0.196]    [0.081] [-0.022]           [0.550][0.203]  

+ 1.040year2 + 0.147year3 + 0.240year4 – 0.433car2 –  0.689car3 + 0.012car4 
   (2.38)*      (0.29)         (0.38) (-1.34) (-1.69)*(0.01)  
  [0.252]     [0.037]       [0.060]  [-0.106][-0.164][0.003]  

– 0.943price2 – 0.542price3– 0.968price4 – 0.677price5 – 3.149price6 
  (-2.46)* (-1.13)  (-1.04) (-0.57) (-2.50)* 
   [-0.223][-0.130] [-0.217] [-0.158][-0.441] 

+ 0.086distant2 + 0.703distant3 + 1.262distant4 + 0.867product1+ 0.287price3  
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     (0.21)     (1.53)          (2.76)*            (4.41)*               (1.70)* 
   [0.021]    [0.174]         [0.304] [0.215] [0.071] 

+ 0.367place4 – 0.638promo1 + 0.235people1 – 0.349process1– 0.491physical2  
     (1.87)*     (-3.54)*          (1.08)            (-1.81)*              (-3.08)* 
   [0.091]    [-0.158]         [0.058] [-0.087][-0.122] 

 
Number of obs = 400  LR Chi2 (26) = 196.13   Pseudo R2 = 0.3537 
Log likelihood = -179.19627 Overall Percentage Correct = 79.75% Prob (Chi2) = 0.0000 
หมายเหตุ: * หมายถึง มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.10 

     ตัวเลขในวงเล็บ ( ) หมายถึง ค่า Z-stat 
     ตัวเลขในวงเล็บ [ ] หมายถึง ค่า Marginal Effect 

 
ผลจากการวิเคราะห์แบบจ าลองโลจิตพบว่าค่า LR Chi2 = 196.13 และ Prob (Chi2) = 0.0000 อธิบายได้ว่า

แบบจ าลองนี้สามารถอธิบายการตัดสินใจของผู้ประกอบการร้านค้าปลีก ในการเลือกเช่าพื้นที่เพ่ือขายสินค้าที่ตลาด
นัด KUได้อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ0.10และเมื่อพิจารณาค่า Overall Percentage Correct มีค่าเท่ากับร้อย
ละ-79.75-จึงอธิบายได้ว่าแบบจ าลองนี้สามารถพยากรณ์การตัดสินใจเลือกเช่าพ้ืนที่ตลาดนัด KUทั้งกรณีที่ตัดสินใจ
เลือกหรือไม่เลือกได้ถูกต้องคิดเป็นร้อยละ79.75ทั้งนี้ปัจจัยที่สามารถอธิบายการตัดสินใจเลือกเช่าพื้นที่เพื่อขาย
สินค้าที่ตลาดนัด KUได้อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ0.10ได้แก่ระดับการศึกษาสูงสุดขายสินค้าตลาดนัดในวันอังคาร 
หมวดสินค้าที่ขาย จ านวนปีที่ขายสินค้าในตลาดนัด ยานพาหนะที่ใช้ ราคาสินค้าที่ขาย ระยะทางจากที่พักอาศัยมายัง
ตลาดนัด KUรวมทั้งปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคาด้านสถานที่ด้านการส่งเสริมการตลาดด้าน
กระบวนการและด้านลักษณะทางกายภาพ 

  

อภิปรายผล 
 สามารถอภิปรายผลจากการวิจัยปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเช่าพ้ืนที่ตลาดนัดของ
ผู้ประกอบการร้านค้าปลีก ในอ าเภอศรีราชา จังหวัดชลบุรี ได้ดังนี้ 

1. พฤติกรรมของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกในอ าเภอศรีราชา จังหวัดชลบุรี ที่น่าสังเกตคือเลือกขาย
สินค้าในวันอังคารมากที่สุด ซึ่งเป็นวันธรรมดา แทนที่จะเป็นวันหยุด วิเคราะห์ได้ว่า เนื่องจากอ าเภอศรีราชาไม่ใช่
สถานที่ท่องเที่ยวหลักในจังหวัดชลบุรี ผู้พักอาศัยส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษัทและนิสิต -นักศึกษา ท าให้ในวันเสาร์ 
และ อาทิตย์มีโอกาสท่องเที่ยว หรือกลับภูมิล าเนาในต่างจังหวัดสูง ตลาดนัดที่จัดในวันธรรมดาจึงได้รับความนิยม
สูงกว่าในวันหยุด สอดคล้องกับการศึกษาของชัยฤทธิ์  ทองรอด และ วราภรณ์  สารอินมูล )2559) ที่ท าการศึกษา
พฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าในตลาดนัดกลางคืนของผู้บริโภค เขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บริโภคนิยมมา
เดินตลาดนัดในวันศุกร์มากท่ีสุด 

 2. การให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดแยกรายข้อที่มีคะแนนสูงสุดอันดับแรก คือด้าน
สถานที่ ซึ่งไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ สรรควร สัตยมงคล (2551) ที่ท าการศึกษาการจัดการตลาดนัด
มหาวิทยาลัยศรีนครินทร์วิโรฒตามทัศนะของผู้จ าหน่ายสินค้าและผู้บริโภค พบว่า ผู้จ าหน่ายสินค้าให้ความส าคัญ
ด้านผลิตภัณฑ์เป็นอันดับแรก รองมา คือ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านสถานที่และสิ่งแวดล้อม
ตามล าดับ (ให้ความส าคัญด้านสถานที่เป็นอันดับสุดท้าย) 
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 3. ผลการวิจัยที่น่าสังเกตจากการทดสอบแบบจ าลองโลจิต คือ ปัจจัยเรื่องระยะห่างระหว่างที่พักอาศัย
กับตลาดนัด KU พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่พักอยู่ห่างออกไปมากกว่า 25 กม. มีความน่าจะเป็นในการเลือกมาขาย
สินค้าที่ตลาดนัด KU มากกว่ากลุ่มที่พักอยู่ในระแวก 5 กม. อยู่ร้อยละ 30.4 แสดงว่าผู้ขายสินค้าในตลาดนัด KU
ส่วนใหญ่ไม่ใช่คนในพื้นที่ในรัศมี 5 กม. และยิ่งอยู่ห่างออกไปมาก จะมีแนวโน้มในการเลือกมาขายสินค้าที่ตลาดนัด 
KU มากขึ้น เป็นไปได้ว่า สินค้าท่ีขายนั้นสามารถท าก าไรได้มากกว่าตลาดอ่ืน จึงยอมเสียต้นทุนการเดินทาง เพ่ือมา
ขายสินค้าที่ตลาดนัด KU 
  

ข้อเสนอแนะ 
 1. จากผลการศึกษาเร่ืองการให้ความส าคัญกับส่วนประสมการตลาด สามารถก าหนดแนวทางส าหรับผู้
จัดตลาดใหม่ที่ต้องการจะประสบความส าเร็จ ควรให้ความส าคัญกับท าเลที่ตั้งของตลาด และจัดเตรียมที่จอดรถไว้
ให้อย่างเพียงพอส าหรับผู้ขายสินค้า และผู้บริโภค ในช่วงเริ่มต้นตลาดใหม่ควรประชาสัมพันธ์อย่างทั่วถึง อาจมีการ
เปิดให้ขายสินค้าฟรีเพ่ือดึงดูดผู้ประกอบการร้านค้าปลีก เมื่อมีร้านค้าหลากหลายผู้บริโภคจะเข้ามาจับจ่ายใช้สอย
มากขึ้น จนเมื่อตลาดเป็นที่รู้จักแล้วจึงบริหารจัดการตามปกติ 
 2. จากผลการศึกษาเรื่องการให้ความส าคัญกับส่วนประสมการตลาดในการเลือกตลาดนัด ควบคู่กับ
แบบจ าลองโลจิต พบว่า ยังมีจุดด้อยที่ตลาดนัด KU สามารถพัฒนาได้อีก เช่น การปรับปรุงกระบวนการจองล็อค
ให้มีความกระชับมากข้ึน และการให้สิทธิพิเศษบางอย่างกับผู้ขายเจ้าประจ า รวมถึงการหาสัญลักษณ์ประจ าตลาด
ที่ไม่ได้เป็นการถาวร มาติดตั้งเฉพาะวันที่มีตลาดนัด เพ่ือให้ผู้ที่มาเดินตลาดนัดสามารถเก็บภาพความประทับใจได้ 
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