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บทคัดยอ
 การวิจัยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดและผลการดําเนินงาน

ทางการเงนิ และเพือ่ศึกษาสวนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธิพลตอผลการดาํเนินงานทางการเงนิตามมมุมอง

ของผูประกอบการตลาดนดั จงัหวัดลาํปาง ประชากร คอื ผูประกอบการตลาดนดั จงัหวัดลาํปาง จาํนวน 310 คน 

เครือ่งมือวจิยั คอื แบบสอบถาม โดยใชสถติพิรรณนาวเิคราะหคาเฉลีย่ คารอยละและสวนเบีย่งเบนมาตรฐาน 

และสถิติอนุมานวิเคราะหเสนทางความสัมพันธ ผลวิจัยพบวา ผูประกอบการใหความสําคัญตอสวนประสม

ทางการตลาดอยูในระดบัมากทีส่ดุ ไดแก สถานทีจ่ดัจาํหนาย ราคา ผลติภณัฑ และลาํดบัสดุทาย คอื สงเสรมิ

การตลาด และผลการดําเนนิงานของการเงินอยูในระดบัปานกลาง ผลการวเิคราะหเสนทางความสมัพนัธพบวา 

(1) ปจจัยดานราคามีอิทธิพลทางตรงตอผลการดําเนินงานทางการเงินมากท่ีสุด (2) ปจจัยดานสถานที่              

(3) ปจจัยดานสงเสริมการตลาด และ (4) ปจจัยดานผลิตภัณฑ



ÇÒÃÊÒÃÇÔªÒ¡ÒÃÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂ¿ÒÃ �ÍÕÊà·ÍÃ �¹
ปที่ 11 ฉบับที่ 3  กรกฎาคม 2560 - กันยายน 2560148

คําสําคัญ
 สวนประสมทางการตลาด    ผลการดําเนินงานทางการเงิน    ผูประกอบการตลาดนัด

Abstract
 The purposes of this research were to study the importance of marketing mix and financial 

operation, and to study of effect of marketing mix strategy toward financial performance approach 

of flea market entrepreneurs in Lampang Province. The population was 310 flea market entrepreneurs.  

The research tool was in questionnaire format by applying descriptive statistics for data analysis. 

There were composed of the percentage, standard deviation and inferential statistics with path 

analysis technique. 

 The findings of research revealed that the importance of marketing mix strategy were rated 

as highest level, etc. place, price and product, promotion and financial performance were rated as 

moderate level. The findings of path analysis that the price had the most direct effect toward financial 

performance, and followed by place, promotion and product had direct effect toward financial 

performance. 

Keywords
 Marketing Mix, Financial Performance, Flea Market Entrepreneurs

บทนํา
 ปจจบุนันี ้“ตลาดนดั” ถอืเปนธรุกจิการคาปลกีรปูแบบหน่ึงทีเ่ปนแหลงรวมของผูซือ้และผูขายจํานวนมาก

ภายในชุมชน สงผลใหเกิดการกระตุนระบบเศรษฐกิจระดับฐานรากของชุมชน เพราะเปนแหลงขายสินคา       

ที่เนนความหลากหลายและเหมาะสมกับการดํารงชีวิตของประชาชนในทองถิ่นนั้น ๆ อีกทั้งผูซื้อสามารถเขา

ถึงไดงายและสามารถเจาะกลุมผูบริโภคไดในทุกระดับของสังคมไทย ตลาดนัดเปนสิ่งที่สะทอนใหเห็นถึงวิถี

ชีวิตของคนในชุมชนน้ัน ๆ  ไดเปนอยางดี โดยสินคาท่ีนํามาขายสวนใหญจะเปนสินคาประเภทอุปโภค บริโภค 

ไดแก เสื้อผาและเครื่องแตงกาย อาหารและเครื่องดื่ม สินคามือสอง เฟอรนิเจอรของตกแตงบาน สัตวเลี้ยง 

ของเกาและของสะสมประเภทตางๆ หนังสือ ตนไมและอุปกรณแตงสวน เปนตน (ชัยฤทธ์ิ ทองรอด และ            

วราภรณ สารอินมูล, 2559, 198) แนวโนมการเจริญเติบโตของตลาดนัดมีความเปนไปไดที่เติบโตเพ่ิมขึ้น    

อยางตอเนื่อง เพราะผูประกอบการบางรายไดมีการขยายการลงทุนไปยังพื้นที่ตลาดนัดในอําเภออื่นๆ ทําให

การประกอบธุรกิจตองเผชิญกับการแขงขันมากข้ึน อันเปนผลมาจากคูแขงขันท่ีมีสินคาท่ีคลายคลึงกัน            

เปนจํานวนมาก เหตุผลหลักของการทําธุรกิจที่ผูประกอบการตลาดนัดตองการและสําคัญมากท่ีสุด คือ            

ผลกําไรจากการประกอบธุรกิจและหาแนวทางที่จะทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จและมีผลกําไรตาม                    
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ที่คาดหวังไวนั้น จําเปนตองมีการนําสวนประสมทางการตลาด เรียกวา 4P’s ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา 

สถานทีจ่ดัจาํหนาย และการสงเสริมการขาย เขามามีบทบาทในการกระตุนและดงึดดูความสนใจเพือ่ใหบรรลุ

วัตถุประสงคทางการตลาด (ตะ เลิศพัชราชา และ พงษเสฐียร เหลืองอลงกต, 2558, 2)

  จังหวัดลําปางมีตลาดนัดหลายแหง ไดแก ตลาดคลองถมเพ็ญทรัพย (จัดจําหนายสินคาเย็นวัน 

พฤหัสบดีและวันศุกร) ตลาดกองตา (จัดจําหนายสินคาเย็นวันเสารและวันอาทิตย) ตลาดนัดคลองถมนํ้าโทง 

(จดัจาํหนายสนิคาเยน็วนัพธุ) ตลาดนัดบิก๊ซ ี(จดัจาํหนายสนิคาเยน็วนัศกุร) ตลาดกาดเมฆ (จดัจาํหนายสนิคา 

ทุกวัน) ตลาดอัศวิน (จัดจําหนายสินคาทุกวัน) และตลาดสนามบิน (จัดจําหนายสินคาทุกวัน) (เทศบาลเมือง

ลําปาง, 2559) สวนใหญเปนการดําเนินธุรกิจท่ีคลายคลึงกัน จําหนายสินคามีความใกลเคียงกัน ทายท่ีสุด      

ทําใหผลการดําเนินงานทางการเงินของผูประกอบการตลาดนัดไมเปนไปตามเปาหมายเทาที่ควร บางราย      

มียอดขายสินคาเพ่ิมขึ้น เพราะมีการใชการตลาดที่หลากหลายควบคูกันไป ไมวาจะเปนดานราคาท่ีถูกลง     

เมือ่เทียบกับผูประกอบการรายอ่ืน แตบางรายมีจาํนวนยอดขายสนิคาลดลงเน่ืองจากรานคาอยูในทําเลท่ีไมดี

และมีมุมอับที่ลูกคามองไมเห็น (ธิดารัตน สะพรั่ง, การสื่อสารสวนบุคคล, 28 มิถุนายน 2559)  อยางไรก็ตาม

ตลาดนัดบางแหงมีจาํนวนลูกคาท้ังในทองถ่ินและลูกคาท่ีเปนนักทองเทีย่วทีม่าเดนิซ้ือสินคาเพิม่ข้ึนอยางตอเน่ือง 

ทําใหคลองถมวันอังคารมีความไดเปรียบกวาตลาดนัดในพ้ืนที่อื่นๆ เนื่องจากมีสถานท่ีอยูใจกลางเมืองและ         

ใกลกับแหลงทองเที่ยว ผนวกกับมีการประชาสัมพันธผานส่ือที่หลากหลายอยางตอเน่ือง ทายท่ีสุด                  

ทําใหลูกคาเกิดแรงจูงใจที่จะมาเดินตลาดนัด (ชัยฤทธิ์ ทองรอด และ วราภรณ สารอินมูล, 2559, 202) 

 ตลาดนัดบางแหงอาจจะมีขอเสียเปรียบในบางโอกาส เชน สถานที่อยูหางไกลและยอมเกิดปญหา

ในการเดินทางสัญจรของลูกคาข้ึนมา รวมถึงราคาสินคาคอนขางสงูหากเทียบกบัตลาดนดัอ่ืนๆ อกีท้ังเจาของ

ตลาดนัดมีการประชาสัมพันธไมทั่วถึงหรือผูประกอบการมีการสงเสริมการขายอยูในระดับตํ่า ผนวกกับ            

การที่ผู ประกอบการตองแขงขันกันเองในธุรกิจการคาดังกลาว บางครั้งการจัดจําหนายสินคาในฤดูฝน                 

ผูประกอบการไมสามารถจําหนายไดตามเปาหมายที่กําหนดไว บางคร้ังก็จะตองเสียคาเชาไปฟรี ๆ ทําให

สินคามีการเนาและเสีย อีกทั้งการจัดจําหนายอาหารในฤดูรอน ทําใหเก็บไวนานไมไดเกิดภาวการณขาดทุน

ไปในทีส่ดุ (วาสนา จนัทรตัน, การสือ่สารสวนบคุคล, 5 เมษายน 2559 ; พรสวรรค มณวีรรณ, การส่ือสารสวนบคุคล, 

28 มิถุนายน 2559) ดังนั้น ในภาพรวมแลวธุรกิจตลาดนัดจึงมีปญหาเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดเปน

สวนใหญและมีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานทางการเงินตามมุมมองของผูประกอบการในตลาดนัด                     

ในอําเภอเมืองจังหวัดลําปาง 

 ดังน้ัน ขอมูลท่ีกลาวมาขางตน คณะผูวิจัยสนใจที่จะศึกษา “สวนประสมทางการตลาดที่มีตอผล     

การดําเนินงานทางการเงนิของผูประกอบการตลาดนัด จงัหวัดลาํปาง” เพือ่เปนแนวทางในการพัฒนาและเปน

ประโยชนตอผูสนใจจะประกอบการธุรกิจตลาดนัด ตลอดจนเพ่ือพัฒนาตลาดนัดใหสอดรับกับความตองการ

ของผูบริโภค นอกจากน้ันเปนสวนสะทอนใหเห็นถึงปญหาและขอบกพรองของผูประกอบการในการดาํเนินธุรกิจ

ไดอยางชัดเจนเพื่อนําไปปรับปรุงการใหบริการใหดีและมีคุณภาพมากยิ่งขึ้น  
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วัตถุประสงค 
 1. เพือ่ศกึษาความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดและผลการดําเนินงานทางการเงินตามมุมมอง

ของผูประกอบการตลาดนัด จังหวัดลําปาง

  2. เพือ่ศกึษาสวนประสมทางการตลาดทีม่ตีอผลการดําเนินงานทางการเงนิตามมมุมองของผูประกอบการ

ตลาดนัด จังหวัดลําปาง

 

ขอบเขตของการวิจัย
  การวจิยัครัง้นีเ้ปนการวจิยัเชงิสํารวจ มขีอบเขตการวจิยั 4 ดาน ไดแก (1) ขอบเขตดานเนือ้หา มุงเนน 

ศึกษาสวนประสมทางการตลาด คือ ผลิตภัณฑ ราคา สถานที่จัดจําหนายและการสงเสริมการตลาด และ       

ผลการดําเนินงานทางการเงิน และศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีตอผลการดําเนินงานทางการเงิน        

ตามมมุมองของผูประกอบการตลาดนดั จงัหวดัลาํปาง (2) ขอบเขตดานประชากร คอื ผูประกอบการตลาดนดั 

จังหวัดลําปาง ไดแก (2.1) ตลาดคลองถมเพ็ญทรัพย จํานวน 98 ราย (2.2) ตลาดกองตา จํานวน 83 ราย  

(2.3) ตลาดนัดคลองถมนํ้าโทง จํานวน 65 ราย (2.4) ตลาดนัดบิ๊กซี จํานวน 13 ราย (2.5) ตลาดกาดเมฆ  

จํานวน 48 ราย (2.6) ตลาดอัศวิน จํานวน 52 ราย และ (2.7) ตลาดสนามบิน จํานวน 65 ราย รวมจํานวน     

ทัง้สิน้  424 ราย โดยประกอบกิจการประเภทเสือ้ผา รองเทา เครือ่งสาํอาง เครือ่งดืม่ ผลไม กิฟ๊ชอ็ป และกระเปา 

(3) ขอบเขตดานพื้นท่ี ไดแก ไดแก ตลาดคลองถมเพ็ญทรัพย ตลาดกองตา ตลาดนัดคลองถมนํ้าโทง              

ตลาดนัดบิก๊ซ ีตลาดกาดเมฆ ตลาดอัศวนิและตลาดสนามบิน และ (4) ขอบเขตระยะเวลา 4 เดือน ตัง้แตเดอืน

สิงหาคม-พฤศจิกายน พ.ศ. 2559

ทบทวนวรรณกรรม
 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดและผลการดําเนินงานทางการเงิน ดังตอไปนี้

 1. สวนประสมทางการตลาด 

  ศริวิรรณ เสรรีตัน, ปริญ ลกัษิตานนท และศุภร เสรรีตัน (2552, 80-81) ไดกลาวไววา สวนประสม

การตลาด หมายถึง ตัวแปรจํานวน 4 ดานทางการตลาด คือ ผลิตภัณฑ ราคา สถานที่จัดจําหนาย และ          

การสงเสริมการตลาดทีม่กีารบูรณาการรวมกนัเพ่ือสนองความพงึพอใจแก ลกูคากลุมเปาหมาย ประกอบดวย

เครื่องมือ ดังตอไปนี้

  1.1 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เปนผลิตภัณฑเสนอขายสูตลาดเพื่อสรางความสนใจ

ใหกบัลกูคากลุมเปาหมาย การจดัหาผลติภณัฑ การใชหรอืการบรโิภคทีส่ามารถทาํใหลกูคาเกิดความพึงพอใจ 

(Armstrong & Kotler, 2009, 616) ประกอบดวยผลิตภณัฑตองเปนสิง่ทีส่มัผสัไดและสัมผสัไมได เชน บรรจภุณัฑ 

ส ีราคา คณุภาพ ตราสนิคา บริการและชือ่เสยีงของผูขาย ซึง่ผลติภัณฑอาจจะเปนสินคา บริการสถานท่ี บคุคล 

หรือความคิด ผลิตภณัฑทีเ่สนอขายอาจจะมตีวัตนหรอืไมมตีวัตนก็ได ผลิตภณัฑตองมอีรรถประโยชน มคีณุคา

ในสายตาของลกูคา จงึจะมผีลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกาํหนดดานผลติภัณฑตองพยายามคาํนึงถึง 
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ปจจัยตอไปน้ี (1) ความแตกตางของผลิตภัณฑ หรือความแตกตางทางการแขงขัน (2) องคประกอบ    

(คณุสมบตั)ิ ของผลิตภณัฑ เชน ประโยชนพืน้ฐาน รปูรางลักษณะ  คณุภาพ การบรรจภุณัฑ ตราสนิคา เปนตน 

(3) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ เปนการออกแบบผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและ

มีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย (4) การพัฒนาผลิตภัณฑ เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหมและปรับปรุง

ใหดีขึ้นซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคาไดดียิ่งข้ึน (5) สวนประสม

ผลิตภัณฑและสายผลิตภัณฑ 

  1.2 ราคา (Price) หมายถงึ จาํนวนทีล่กูคาตองจายเพ่ือใหไดผลิตภัณฑ/บริการ หรอืเปนคุณคา

ทั้งหมดที่ลูกคารับรูเพื่อใหไดผลประโยชนจากการใชผลิตภัณฑ/บริการคุมกับเงินที่จายไป (Armstrong &  

Kotler, 2009, 616) หรือหมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตวัท่ีสองทีเ่กิดข้ึนจากตัวผลิตภัณฑ 

คือ  Product ราคาเปนตนทุนของลูกคา โดยที่ลูกคาจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาที่ไดรับของ ผลิตภัณฑกับ

ราคาที่จายไป ถาคุณคาสูงกวาราคา  ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นการกําหนดราคาของผูประกอบการตอง

คํานึงถึงสิ่งตอไปนี้ (1) คุณคาที่รับรูในสายตาของลูกคา ซึ่งตองพิจารณาการยอมรับของลูกคา ในคุณคาของ

ผลิตภัณฑวาสูงกวาผลิตภัณฑนั้น (2) ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ (3) การแขงขันวามีความรุนแรง

มากนอยเพียงใด (4) ปจจัยอื่น ๆ ที่เกี่ยวของ 

  1.3 สถานท่ีจดัจาํหนาย (Place) หมายถึง ชองทางการขายสินคา ประกอบดวย องคการตางๆ 

และ กิจกรรม เพื่อเคลื่อนยายสินคาและบริการจากองคการไปยังตลาดเปาหมายที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาด

เปาหมาย สวนกิจกรรมตางๆ ที่ผูประกอบการจัดขึ้นมาเพื่อเปนการกระตุนยอดขายและชวยในการกระจาย  

  1.4 ตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลังการ        

สงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครือ่งมอืการส่ือสารทีผู่ประกอบการนาํมาประยกุตใชเพือ่สรางความพอใจ

ของลูกคาตอตราสินคาหรือบรกิาร หรอืภาพลักษณของสินคา โดยใชวธิกีารจูงใจใหเกดิความตองการแรงดึงดดู

หรือเพื่อเตือนความทรงจําในผลิตภัณฑนั้นๆ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเช่ือและพฤติกรรม

การซื้อของผูบริโภค (Etzel, Walker & Stanton, 2007, 677) หรือเปนการติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูลของ

ผลติภณัฑระหวางผูขายกับผูซือ้ เพ่ือสรางทศันคตทิีด่ตีอผลติภณัฑและเนนใหเกดิพฤตกิรรมการซือ้ใหเรว็ทีส่ดุ 

การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย (Personal Selling) ทําการขายและการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน       

(Non Personal Selling) ฉะนัน้เครือ่งมอืในการติดตอสือ่สารมหีลายประการ องคการอาจเลือกใชแนวทางใด

ก็ได หรือประยุกตใชหลายเครื่องมือข้ึนอยูกับงบประมาณหรือสภาวะการแขงขันวามีความรุนแรงหรือไม      

หลักการเลือกใชวิธีการสงเสริมการตลาดแบบประสมประสานกันยอมมีความสําคัญและตองพิจารณาถึง    

ความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑคูแขงขันโดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได

 2. ผลการดําเนินงานทางการเงิน

      ผลการดาํเนนิงานทางการเงนิเปนตวับงชีค้วามสาํเรจ็ของธรุกจิในเชงิปรมิาณ โดยวดัจากการทํา

ผลกําไร เชน ยอดขาย รอยละของรายไดจากการขาย คาเฉลี่ยของผลตอบแทนจากการขายและรอยละของ

เปาหมายจากการขายท่ีประสบความสาํเรจ็ (Marion, 2006) ประกอบดวย (1) อตัราผลตอบแทนจากสนิทรพัย 
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(2) อตัราผลตอบแทนจากการลงทุน (3) สวนแบงทางการตลาดผลกําไรสุทธิ และ (4) สภาพคลองทางการเงิน 

หรืออาจวัดไดจากตัวชี้วัดทางการตลาด อาทิ ยอดขายของสินคา จํานวนลูกคาที่เพิ่มขึ้น สวนแบงการตลาด   

ที่เพิ่มขึ้น และจํานวนสาขาท่ีเพิ่มขึ้น นอกจากนี้ยังมีตัวชี้วัดการตลาดเชิงคุณภาพ อาทิ ความพึงพอใจของ

ลูกคา ความไววางใจของลกูคาที่มีตอผลิตภัณฑ การซื้อซํ้าของลูกคาอยางตอเนื่อง และความปลื้มปติตอตัว

ผลิตภัณฑ ทายที่สุดนํามาซ่ึงความจงรักภักดี ตลอดจนการจัดการภายในของกิจการและการเรียนรูของ              

ผู มีส วนเกี่ยวของของกิจการ ซึ่งสิ่งเหลานี้มีผลกระทบตอประสิทธิภาพการดําเนินงานทางเงินของ                             

ผูประกอบการ (Kaplan & Norton, 1992) 

 จากการทบทวนแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัทีเ่กีย่วของ คณะผูวจิยัไดสรปุตวัแปรท่ีเกีย่วของดงัแสดง

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย

 

 

 

 

 
 

H1 

H2 

H3 

H4 

ภาพที่ 1: กรอบแนวคิดในการวิจัย

  สมมติฐานการวิจัย

  H1: ผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานทางการเงิน

  H2: ราคามีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานทางการเงิน

  H3: สถานที่จัดจําหนายมีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานทางการเงิน

  H4: การสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานทางการเงิน

วิธีการวิจัย
 1.  ประชากรและกลุมตัวอยาง

       ประชากรที่ใชในการวิจัย คือ ผูประกอบการตลาดนัด จังหวัดลําปาง ประกอบกิจการจําหนาย

สินคา จํานวน 7 แหง ซึ่งมีจํานวนผูประกอบการไมแนนอนอาจมีการสับเปล่ียนเขามาจําหนาย คณะผูวิจัย    

ไดแบงพื้นที่ตามตลาดนัดและจํานวนผูประกอบการ ไดแก (1) ตลาดคลองถมเพ็ญทรัพย จํานวน 98 ราย       



ÇÒÃÊÒÃÇÔªÒ¡ÒÃÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂ¿ÒÃ �ÍÕÊà·ÍÃ �¹
ปที่ 11 ฉบับที่ 3  กรกฎาคม 2560 - กันยายน 2560 153

(2) ตลาดกองตา จาํนวน 83 ราย (3) ตลาดนัดคลองถมนํา้โทง จาํนวน 65 ราย (4) ตลาดนัดบิก๊ซี จาํนวน 13 ราย 

(5) ตลาดกาดเมฆ จํานวน 48 ราย (6) ตลาดอัศวิน จํานวน 52 ราย และ (7) ตลาดสนามบิน จํานวน 65 ราย 

รวมจํานวนทั้งสิ้น 424 ราย (ขอมูล ณ เดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 2559)

 โดยกลุมตวัอยางทีไ่ดรบัแบบสอบถามกลบัคนืมา จาํนวน 310 ราย คดิเปนรอยละ 73.11 แบงออกเปน 

7 ประเภท ไดแก (1) เสื้อผา จํานวน 49 ราย (2) รองเทา จํานวน 46 ราย (3) เครื่องสําอาง จํานวน 39 ราย    

(4) เคร่ืองด่ืม จํานวน 35 ราย (5) ผลไม จํานวน 45 ราย (6) กิ๊ฟช็อป จํานวน 37 ราย และ (7) กระเปา            

(หนังและผา) จํานวน 59 ราย 

 2.  เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

      คณะผูวิจัยใชแบบสอบถามที่สรางขึ้นมาจากการทบทวนวรรณกรรม และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

โดยแบงการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลออกเปน 2 ขั้นตอน คือ ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลพื้นฐาน

ทั่วไปสวนบุคคลของผูประกอบการ และตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะหขอมูลระดับความสําคัญของสวนประสม

ทางการตลาดและผลการดําเนินงานทางการเงินของผูประกอบการตลาดนัด จังหวัดลําปาง 

 3.  การวิเคราะหขอมูล

      การตรวจสอบเครื่องมือเพื่อหาความเชื่อถือได (Reliability) คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (Alpha 

Coefficient) ของครอนบาค ปจจัยสวนประสมทางการตลาด มีคาความเช่ือถือได เทากับ 0.956 แบงออกเปน 

4 ปจจัย คือ ผลิตภัณฑ มีคาความเชื่อถือได เทากับ 0.805 ราคา มีคาความเชื่อถือได เทากับ 0.865 สถานที่

จัดจําหนาย มีคาความเชื่อถือได เทากับ 0.883 สงเสริมการตลาด มีคาความเชื่อถือได เทากับ 0.874 และ     

ผลการดําเนินงานทางการเงิน มีคาความเชื่อถือได เทากับ 0.866 ขอคําถามใชมาตรวัดแบบลิเคริ์ต 5 ระดับ 

(5-point Likert Scale) คือ 1 หมายถึง นอยที่สุด และ 5 หมายถึง มากที่สุด โดยใชสถิติพรรณนาวิเคราะห    

คารอยละ คาเฉลีย่ และสวนเบีย่งเบนมาตรฐาน และสวนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลตอผลการดาํเนนิงาน

ทางการเงินตามมุมมองของผูประกอบการตลาดนัด จังหวัดลําปาง โดยใชสถิติอนุมานดวยการวิเคราะห        

เสนทางความสัมพันธ (Path Analysis) เพ่ือตรวจสอบโมเดลเชิงสาเหตุโดยคณะผูวิจัยกําหนดข้ึนจากพ้ืนฐาน

ความรู ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วของ ซึง่การวเิคราะหเสนทางพฒันาโดย Wright (1960) เปนวธิกีารสําหรับศึกษา

อิทธิพลทางตรงและอิทธิพลทางออมของตัวแปรที่สันนิษฐานวาเปนสาเหตุตอตัวแปรที่กําหนดใหเปนผล

ผลการวิจัย
 จากการเก็บรวบรวมขอมูลพ้ืนฐานทั่วไปสวนบุคคลของผูประกอบการในตลาดนัด จังหวัดลําปาง 

จํานวน 310 ราย พบวาผูประกอบการตลาดนัด จังหวัดลําปาง สวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 21-30 ป 

รองลงมาอายุระหวาง 31-40 ป สวนใหญจบการศึกษาระดับมธัยมศึกษา รองลงมา คอื ระดับประกาศนยีบตัร

วิชาชีพ (ปวช.) และปริญญาตรีในสัดสวนที่ใกลเคียงกัน มีสถานภาพสมรส ลักษณะของรานเปนแบบเชา/

เดือนขายในตลาดนัด สวนใหญตั้งรานจําหนายในจังหวัดลําปาง รองลงมาขายในพื้นที่ภาคเหนือ มีรายได

จากการประกอบกิจการตอเดือน (ไมรวมตนทุน) ระหวาง 10,001 – 20,000 บาท รองลงมา รายไดระหวาง 
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20,001 – 30,000 บาท ประเภทของกิจการสวนใหญจําหนายกระเปา เสื้อผา และรองเทา มูลเหตุจูงใจในการ

ประกอบการ คือ ตองการรายไดหลักและรายไดเสริม เงินลงทุนสวนใหญประมาณ 30,000 - 50,000 บาท 

รองลงมา คือ ตํ่ากวา 20,000 บาท 

 1. ผลการวจิยัตามวัตถุถปุระสงคขอท่ี 1 ผลการวเิคราะหระดบัความสาํคัญของสวนประสม

ทางการตลาดและผลการดําเนินงานทางการเงินตามมมุมองของผูประกอบการตลาดนัด จงัหวัดลาํปาง 

  ผูประกอบการตลาดนัด จงัหวดัลําปาง ใหความสาํคัญตอสวนประสมทางการตลาด จาํแนก 3 ดาน 

อยูในระดบัมากทีส่ดุ คอื สถานทีจ่ดัจาํหนาย มคีาเฉลีย่เทากบั 3.96 สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน 0.740 โดยเฉพาะ

ในดานทําเลทีต่ัง้ของรานหางายและสะดวก รองลงมา คอื ราคา มคีาเฉลีย่เทากับ 3.93 สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน 

0.777 เพราะผูประกอบการมองวา เร่ืองราคามคีวามเหมาะสมกบัผลติภัณฑและราคาปรบัเปลีย่นสภาวการณ

ตลาดหรือการแขงขันหรือการตอรองลูกคามากที่สุด และผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ียเทากับ 3.92 สวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 0.782 เหตผุลเพราะผลติภณัฑหาซ้ือไดงายและผลติภณัฑไดมาตรฐานสรางความมัน่ใจใหกบัลกูคา

กอนตัดสินใจในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ ลําดับตอมาสงเสริมการตลาด โดยรวมอยูในระดับปานกลาง                    

มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.12 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.681 โดยใหความสําคัญในเรื่องจัดแสดงสินคารวมกับ      

หนวยงานตาง ๆ  และมีการสะสมแตม สวนลําดบัสดุทายผลการดาํเนินงานของการเงนิ อยูในระดบัปานกลาง 

มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.48 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.685 ใหความสําคัญในเรื่องกิจการมีผลกําไรท่ีคงที่หรือ      

เพิม่ขึน้เล็กนอย ผูประกอบการมีความสามารถในการบริหารเงนิทนุในสดัสวนท่ีเหมาะสมทาํใหเกดิสภาพคลอง 

 2. ผลการวจิยัตามวตัถุประสงคขอท่ี 2 การวเิคราะหเสนทางความสมัพันธของสวนประสม

ทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานทางการเงินตามมุมมองของผูประกอบการตลาดนัด 

จังหวัดลําปาง จากผลการวิเคราะหเสนทางความสัมพันธ ดังภาพที่ 2

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 
 

0.309 

0.891 

0.281 

0.275 

ภาพที่ 2: ผลการวิเคราะหเสนทางความสัมพันธ
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 จากภาพที่ 2 ผลการวิเคราะหเสนทางความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม เรียงจาก

มากไปหานอย พบวา ปจจัยดานราคามีอิทธิพลทางตรงตอผลการดําเนินงานทางการเงินมากที่สุด โดยมี        

คาสัมประสิทธิ์เสนทางเทากับ 0.891 มีคา R2 เทากับ 0.962 รองลงมา คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑมีอิทธิพล          

ทางตรงตอผลการดําเนินงานทางการเงิน มีคาสัมประสิทธ์ิเสนทางเทากับ 0.309 มีคา R2 เทากับ 0.962       

ปจจัยดานสถานที่จัดจําหนายมีอิทธิพลทางตรงตอผลการดําเนินงานทางการเงิน มีคาสัมประสิทธ์ิเสนทาง

เทากบั 0.281 มคีา R2 เทากบั 0.962 และปจจยัดานสงเสริมการตลาดมอีทิธิพลทางตรงตอผลการดาํเนินงาน

ทางการเงิน มีคาสัมประสิทธิ์เสนทางเทากับ 0.275 มีคา R2 เทากับ 0.962 

ตารางที่ 1

การทดสอบสมมติฐานการวิจัย

 
 

T-stat  

H1: 0.309 1.987** 
H2: 0.891 6.929** 
H3: 

 
0.281 4.858** 

H4: 
  

0.275 8.947** 

: T-Stat  1.96   0.05** 

 จากตารางที่ 1  แสดงผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย ดังราละเอียดตอไปนี้

 สมมติฐานที่ 1 ผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานทางการเงิน

   ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั พบวา ผลิตภัณฑมอีทิธิพลตอผลการดําเนนิงานทางการเงิน             

มีคาสัมประสิทธิ์เสนทาง เทากับ 0.309 มีคา T-stat เทากับ 1.987 ซึ่งสนับสนุนสมมติฐานการวิจัย ณ  ระดับ

นัยสําคัญที่ 0.05

 สมมติฐานที่ 2 ราคามีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานทางการเงิน

   ผลการทดสอบสมมตฐิานการวจิยั พบวา ราคามีอทิธพิลตอผลการดาํเนินงานทางการเงนิ                         

มีคาสัมประสิทธิ์เสนทาง เทากับ 0.891 มีคา T-stat เทากับ 6.929 ซึ่งสนับสนุนสมมติฐานการวิจัย ณ ระดับ

นัยสําคัญที่ 0.05

 สมมติฐานที่ 3 สถานที่จัดจําหนายมีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานทางการเงิน

   ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั พบวา สถานทีจ่ดัจําหนายมีอทิธิพลตอผลการดําเนินงาน

ทางการเงิน มคีาสมัประสทิธิเ์สนทาง เทากบั 0.281 มคีา T-stat เทากบั 4.858 ซึง่สนบัสนนุสมมตฐิานการวจิยั          

ณ ระดับนัยสําคัญที่ 0.05
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 สมมติฐานที่ 4 สงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานทางการเงิน

  ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย พบวา สงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอผลการดําเนินงาน

ทางการเงิน มีคาสัมประสิทธ์ิเสนทาง เทากับ 0.275 มีคา T-stat เทากับ 8.947 ซึ่งสนับสนุนสมมติฐาน             

การวิจัย ณ ระดับนัยสาํคัญที่ 0.05

อภิปรายผลการวิจัย
 ผลการวิจัยพบวา ผูประกอบการตลาดนัด จังหวัดลําปาง จํานวน 310 ราย สวนใหญเปนเพศหญิง 

อายรุะหวาง 21-30 ป รองลงมาอายุระหวาง 31-40 ป เพราะในการคาขายของผูประกอบการตลาดนดันัน้เพศหญงิ

สามารถเขาใจความตองการของลูกคามีการโอภาปราศรัยและสามารถบริหารจัดการธุรกิจไดเปนอยางดี                 

ทั้งในการคานิยม ความคิด และทัศนคติที่ใกลเคียงกัน สวนใหญจบการศึกษาระดับมัธยมศึกษา                          

โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือตองการรายไดเสริม รองลงมาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) และปริญญาตรี    

มีสถานภาพสมรส ลักษณะของรานเปนแบบเชา/เดือนขายในตลาดนัด สวนใหญตั้งรานจําหนายใน             

จังหวัดลําปาง รองลงมาขายในพ้ืนที่ภาคเหนือ มีรายไดจากการประกอบกิจการตอเดือน (ไมรวมตนทุน) 

ระหวาง 10,001 – 20,000 บาท รองลงมา รายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท ประเภทของกิจการสวนใหญ

จาํหนายกระเปา เส้ือผา และรองเทา มลูเหตุจงูใจในการประกอบการ คอื ตองการรายไดหลักและรายไดเสรมิ 

เงินลงทุนสวนใหญประมาณ 30,000-50,000 บาท รองลงมา คือ ตํ่ากวา 20,000 บาท สอดคลองกับ                  

ผลการศกึษาของ จดิาภา แจมจนัทรชนก (2554) พบวา ผูประกอบการอยูในวยัทาํงานและตองการหารายไดเสริม

เพ่ือนํามาสนับสนุนครอบครัว และตองการสรางฐานะในสังคมใหกับตนเอง รวมถึงการนําความรูที่ได               

จากการศึกษามาประยุกตใชไดอยางเต็มท่ีในการประกอบธุรกิจ สอดคลองกับผลการวิจัยของ บุญฑวรรณ 

วิงวอน และ ชุติมันต สะสอง (2559) ไดกลาวถึงสถานภาพของผูประกอบการ สวนใหญเปนเพศหญิง                

อายุระหวาง 31-40 ป และ 41-50 ป เปนชวงวัยทํางาน และหารายไดเสริม มีสถานภาพสมรส ลักษณะ          

ของรานเปนแบบเชา/เดือนขายในตลาดนัด สวนใหญตั้งรานจําหนายในจังหวัดลําปาง รองลงมาขายในพื้นที่

ภาคเหนอื มรีายไดจากการประกอบกจิการตอเดอืน (ไมรวมตนทนุ) ระหวาง 10,001 – 20,000 บาท รองลงมา 

รายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท ประเภทของกิจการสวนใหญขายอาหาร รองลงมา คือ ขายเสื้อผา         

ขายเครื่องดื่ม ขายรองเทา ขายเครื่องสําอาง ขายผลไม และขายกระเปา 

 ผลการวิจัยตามวัตถุประสงคขอที่ 1 การวิเคราะหระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด

และผลการดําเนินงานทางการเงินตามมุมมองของผูประกอบการตลาดนัด จังหวัดลําปาง สรุปผลเรียงลําดับ

จากมากไปหานอย ดังนี้

 1. สวนประสมทางการตลาด แบงออกเปน 4 ปจจัย ดังนี้

      1.1 สถานที่จัดจําหนาย โดยรวมใหความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉล่ียเทากับ 3.96 

เพราะทําเลท่ีตั้งของรานหางาย มีความสะดวก มีความปลอดภัยในการเดินซื้อสินคา สอดคลองกับแนวคิด

ของ ศิริวรรณ เสรีรัตน, ศุภร เสรียรัตน, องอาจ ปทะวานิช และปริญ ลักษิตานนท (2546, 53) กลาววา            
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ลูกคาเลือกที่จะเลือกซื้อสินคาที่มีแหลงจําหนายเขาถึงไดงาย สะดวกตอการเขาใชบริการ ลูกคาจะเปลี่ยนใจ

ตอเม่ือไมสามารถเขาซือ้ไดอยางสะดวก และลมเลิกความตัง้ใจซือ้เพ่ือไปซ้ือแหลงอืน่แทน และสอดคลองกับ

งานวิจัยของ ชัยฤทธ์ิ ทองรอด และ วราภรณ สารอินมูล (2559) พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมี   

ความสําคัญตอการซื้อสินคาในตลาดนัดกลางคืนในภาพรวม โดยดานสถานที่ ผูบริโภคใหความสําคัญ           

เรื่องความปลอดภัย มีเจาหนาที่ดูแลตลอดเวลาที่เปดใหบริการ และอยูใกลแหลงชุมชน อยูในระดับมาก

  1.2 ราคา โดยรวมใหความสําคัญอยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.93 เพราะราคา      

มีความเหมาะสมกับผลิตภัณฑและราคาปรับเปลี่ยนสภาวการณตลาดหรือการตอรองลูกคามากที่สุด 

สอดคลองกับแนวคิดของ Kotler (2003) กลาววา ราคาเปนส่ิงท่ีแสดงถึงมูลคาของผลิตภัณฑและบริการ 

ลูกคาสวนใหญเลือกตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพราะราคา จึงทําใหตนทุนของผลิตภัณฑขึ้นอยูกับภาวการณ      

ในการแขงขันของตลาด สอดคลองกับงานวิจัยของ ชัยฤทธิ์ ทองรอด และ วราภรณ สารอินมูล (2559)             

พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสําคัญตอการซื้อสินคาในตลาดนัดกลางคืนในภาพรวม              

โดยเฉพาะดานราคา ผูบริโภคใหความสําคัญเรื่องของราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา

  1.3  ผลิตภัณฑ โดยรวมใหความสําคัญอยูในระดับมากท่ีสดุ มคีาเฉลีย่เทากับ 3.92 โดยเฉพาะ

ในประเด็นเรื่องหาซ้ือไดงายและผลิตภัณฑไดมาตรฐานโดยสรางความมั่นใจในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ 

สอดคลองกับแนวคิดของ Kotler (2003) ที่กลาววา ผลิตภัณฑของกิจการตองสามารถตอบสนองใหตรงตาม

ความตองการของลกูคาเพือ่ใหลกูคาเกดิการตดัสนิเลือกซือ้ผลติภณัฑใหเร็วทีส่ดุ โดยประกอบดวยปจจยัหนุนเสริม 

ไดแก ความหลากหลายของผลติภณัฑ คณุภาพของผลิตภณัฑ การออกแบบ ลกัษณะ ตราสินคา การบรรจหุบีหอ 

การบริการ ขนาด การรับประกัน และการรับคืนผลิตภัณฑหากเกิดปญหาชํารุดหรือเสียหาย สอดคลองกับ

แนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญ ลักษิตานนท และ ศุภร เสรีรัตน (2552, 80-81) กลาววาผลิตภัณฑ       

เสนอขายสูตลาดเพื่อสรางความสนใจใหกับลูกคากลุมเปาหมาย การจัดหาผลิตภัณฑ การใชหรือการบริโภค

ที่สามารถทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ และสอดคลองกับงานวิจัยของ ชัยฤทธ์ิ ทองรอด และ วราภรณ        

สารอนิมูล (2559) พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสาํคัญตอการซือ้สินคาในตลาดนัดกลางคนื

ในภาพรวม โดยดานผลิตภัณฑ ผูบรโิภคใหความสําคัญเรือ่งสินคามีรปูแบบใหม ทนัสมัย แตกตางจากตลาดนดั

อื่นๆ และการจัดรานจําหนายสินคา/บริการออกเปนโซนๆ อยางชัดเจน ไมปะปนกัน 

  1.4  สงเสริมการตลาด โดยรวมใหความสําคัญอยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ียเทากับ 3.12     

ในเร่ืองจัดแสดงสินคารวมกับหนวยงานตาง ๆ และมีการสะสมแตมมากท่ีสุด สอดคลองกับแนวคิดของ      

Kotler (2003) กลาววา การสงเสริมการขายเปนการสรางทัศนคติที่ดีตอลูกคา โดยอาศัยการโฆษณา                

การจัดกิจกรรมทางการตลาด การสงเสริมการตลาด การใหขาวและประชาสัมพันธ และการตลาดทางตรง 

เปนการกระตุนและสงเสรมิใหลกูคาเกิดความสนใจในตัวผลิตภณัฑ และเกิดการซ้ือผลิตภณัฑ เพือ่ตอบสนอง

ความตองการของลูกคานั่นเอง สอดคลองกับงานวิจัยของ ชัยฤทธิ์ ทองรอด และ วราภรณ สารอินมูล (2559) 

พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสําคัญตอการซื้อสินคาในตลาดนัดกลางคืนในภาพรวม             

โดยดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคใหความสําคัญเร่ืองของการจัดทําปายโฆษณาประชาสัมพันธที่ตั้ง
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ตลาดนัดตามแหลงชุมชนตางๆ และการโฆษณาประชาสัมพันธทางสื่อตางๆ เพื่อใหผูบริโภครูจักตลาดนัด

 2. ผลการดําเนินงานของการเงิน โดยรวมใหความสําคัญในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.48     

โดยเฉพาะผูประกอบการจะมุงเนนผลการประกอบกิจการตองมีผลกําไร ผูประกอบการมีความสามารถใน   

การบริหารเงินทุนใหเกิดสภาพคลอง โดยท่ัวไปแลวผูประกอบการไมไดใชเพียงตัวช้ีวัดผลการดําเนินงาน

ทางการเงินเพียงอยางเดียวมาวัดผลประกอบการ ซึ่งในปจจุบันอาจไมเพียงพอสําหรับผูประกอบการใน        

การสรางความสําเรจ็แกองคกร ดงัน้ัน เพ่ือสงเสริมใหเกิดการผลการดาํเนนิงานทางการเงนิทีด่ ีผูประกอบการ

จาํเปนตองอาศยัปจจัยท่ีไมใชตวัเงิน คอื การสรางมูลคาเพ่ิมใหกจิการหรอืการสรางความพึงพอใจใหกบัลูกคา 

ตลอดจนการสรางความประทับใจในตัวผลิตภัณฑเขามาสนับสนุนดวยเชนเดียวกันเพ่ือใหเกิดความสําเร็จ

อยางตอเนื่องในระยะยาว (Kaplan & Norton, 1992, 71)

  ตอบวัตถุประสงคขอที่ 2 ผลการวิเคราะหเสนทางความสัมพันธของสวนประสมทางการตลาด  

ที่มีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานทางการเงินตามมุมมองของผู ประกอบการตลาดนัด จังหวัดลําปาง                   

จากผลการวิเคราะหเสนทางความสัมพันธ สรุปไดดังนี้

  สมมติฐานท่ี 1 ผลติภณัฑมอีทิธพิลตอผลการดําเนินงานทางการเงนิ เพราะผลิตภณัฑเปนปจจยัหลัก

ของการเพิ่มยอดจําหนายหรือผลกําไร หากผลิตภัณฑมีคุณภาพและไดมาตรฐานผลิตภัณฑ มีรูปราง                    

ที่แตกตาง ลักษณะ เหมาะสมกับการใชงานสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดเปนอยางดียอม  

เปนท่ีดึงดูดใจตอลูกคาใหการเลือกซื้อผลิตภัณฑอยางแนนอน สอดคลองกับแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน, 

ศุภร เสรียรัตน, องอาจ ปทะวานิช และ ปริญ ลักษิตานนท (2546) กลาววา ผลิตภัณฑหรือสินคาจําเปนตอง

มีอรรถประโยชน มีคุณคาในสายตาของลูกคาจึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑจําหนายได โดยมีแนวทางในการ

กาํหนดตัวผลิตภัณฑใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมาย 2 แนวทาง ไดแก (1) การสรางความแตกตางของผลติภัณฑ

โดยทีลู่กคาสามารถสัมผัสไดจริง มรีูปลักษณ การใชงานสายงาน มคีวามปลอดภัย สผีลิตภัณฑมคีวามคงทน 

โดยสิ่งเหลานี้สามารถสรางความไดเปรียบในการแขงขันใหผูประกอบการได และ (2) ราคาสินคาที่ตํ่ากวา      

คูแขงขัน โดยการลดคุณสมบัติบางประการของผลิตภัณฑลง แตยังคงคุณภาพของผลิตภัณฑ เพื่อทําให

ผลิตภัณฑราคาถูกลง และชวยประหยัดตนทุนการผลิตไดอีกชองทางหนึ่งดวย 2 แนวทางที่กลาวมานี้จะเปน

ปจจัยดึงดูดใจใหลูกคาตัดสินใจซ้ือสินคาไดเร็วข้ึน ทายท่ีสุดสงผลใหผูประกอบการมีผลการดําเนินงาน    

ทางการเงินเปนไปตามเปาหมายที่กําหนดไว

  สมมติฐานที่ 2 ราคามีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานทางการเงิน เพราะราคาเปนปจจัยที่สําคัญ

ในดานการตลาด หากตั้งราคาไมเหมาะสมกับคุณภาพหรือปริมาณของผลิตภัณฑ อาจเกิดการเปรียบเทียบ

ของลูกคาเมื่อเทียบกับผลิตภัณฑยี่หออ่ืนท่ีมีลักษณะเหมือนกันได สอดคลองกับแนวคิดของของศิริวรรณ       

เสรีรัตน, ศุภร เสรียรัตน, องอาจ ปทะวานิช และ ปริญ ลักษิตานนท (2546) กลาววา การกําหนดราคา             

ควรเปนไปตามกลไกตลาด โดยเฉพาะอยางย่ิงลูกคามีสวนในการกําหนดราคา คือ ลูกคาเต็มใจที่จะจาย      

เมื่อจํานวนเงินที่ไดจายเพ่ือใหไดผลิตภัณฑหรือบริการท่ีลูกคาตองนําไปแลกเปล่ียนกับประโยชนที่ไดรับ        

โดยมูลคาของผลิตภัณฑเมื่อเปรียบเทียบระหวางคุณคา ผลิตภัณฑ และราคาแลวนั้น มูลคาของผลิตภัณฑ   
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ทีไ่ดยอมสูงกวาราคาทีไ่ดจายออกไปเมือ่ตัดสินใจซ้ือ ดงังานวิจยัของจดิาภา แจมจันทรชนก (2554) ที่สรุปวา 

หากราคาสนิคาทีเ่ปนไปตามกลไกตลาดภายใตผลติภณัฑทีม่คีณุภาพ และมาตรฐานยอมนํามาซ่ึงการตดัสนิใจ

ซื้อของลูกคาไดเร็วข้ึน และยังสัมพันธกับงานวิจัยของ วารยา จันทรหอม (2556) ที่สรุปวา ทัศนคติและ

พฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภคท่ีมีตอตลาดนัดข้ึนอยูกับราคาและผลิตภัณฑเปนปจจัยหลัก    

เพราะตลาดนัดแตละแหงมีจํานวนผู ประกอบการท่ีหลากหลายรวมถึงมีการจัดจําหนายผลิตภัณฑ             

ประเภทเดียวกันจํานวนมาก  ดังน้ันหากผลิตภัณฑประเภทเดียวกันแตราคาถูกกวายอมสงผลใหมี               

จาํนวนลกูคาเขาถงึผลติภณัฑไดมากกวาหรอืซือ้ผลติภัณฑไดเร็วขึน้ ยอมนาํมาซึง่ยอดขายของกิจการทีเ่พิม่ขึน้ 

ทายท่ีสุดทําใหผลการดําเนินงานทางการเงินของผูประกอบการเปนไปในทิศทางบวกหรือยอดขายเพิ่มข้ึน    

เชนเดียวกัน

  สมมติฐานที่ 3 สถานที่มีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานทางการเงิน เพราะหากการตั้งรานคาอยู

ในสถานที่ จัดจําหนายสินคาท่ีเหมาะสม มองหาไดงายยอมเปนท่ีดึงดูดใจใหลูกคาเลือกซื้อสินคาไดงายขึ้น 

สอดคลองกบัแนวคดิของ Kotler (1994) กลาววาดานสถานท่ีเปนกิจกรรมทีเ่ก่ียวของกบับรรยากาศสิง่แวดลอม

ในการนําเสนอบริการใหแกลูกคา ซึ่งมีผลตอการรับรูของลูกคาในดานคุณคาและคุณประโยชนของบริการ    

ที่นําเสนอ ซึ่งจะตองพิจารณาในดานทําเลที่ตั้งและชองทางในการนําเสนอบริการ 

  สมมติฐานท่ี 4 สงเสริมการตลาดที่มีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานทางการเงิน สอดคลองกับ

แนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน และ ปริญ ลักษิตานนท (2541, 33) ที่กลาววา การสงเสริมการตลาดเปน  

กิจกรรมการสงเสริมท่ีนอกเหนือจากการโฆษณาการขายโดยพนักงานขายโดยเฉพาะการใหขาวและ                

การประชาสัมพันธ ซึง่สามารถกระตุนความสนใจทดลองใชหรือการซือ้โดยลกูคาข้ันสุดทาย การสงเสริมการตลาด

แบงออกเปนการกระตุนผูบริโภคเรียกวาการสงเสริมการตลาดท่ีมุงสูผูบริโภค การกระตุนคนกลางเรียกวา    

การสงเสรมิการตลาด ทีมุ่งสูคนกลางและการกระตุนพนกังานขายเรียกวา การสงเสรมิการขายทีมุ่งสูพนกังานขาย 

สรุป
 ผลการวิจัยครั้งนี้ใชหนวยวิเคราะห คือ ผูประกอบการตลาดนัด จังหวัดลําปาง มุงเนนใหความสนใจ

สถานท่ีจดัจําหนาย โดยเฉพาะในดานทําเลท่ีตัง้ของรานหางายและสะดวก เพ่ือทําใหลกูคาท่ีเขามาใชบริการ

สามารถเขาถึงไดงาย แตใหความสนใจในสงเสริมการตลาดไมมากนักเน่ืองจากผูประกอบการตลาดนัด        

สวนใหญเปนผูประกอบการขาจรไมไดประจํา ณ ตลาดน้ันๆ ทุกวัน แตเปนการหมุนเวียนสถานที่จําหนาย   

ตามกําหนดการจดัต้ังตลาดนดัในหนึง่สัปดาห ทาํใหผูประกอบการไมใหความสาํคัญตอการสงเสรมิการตลาด

แตอยางใด กลับเนนการใหบริการเพ่ือใหลูกคาไดจดจํา และจําหนายสินคาหรือบริการที่แตกตางจาก                 

ผูประกอบการรายอื่นๆ ที่มีจําหนายเหมือนกัน

 สําหรับขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตอไปควรมีการศึกษาสวนประสมการตลาดบริการที่มีอิทธิพล    

ตอพฤตกิรรมการใชบริการตลาด จงัหวัดลําปาง เพ่ือนําผลการศกึษามาใชเปนแนวทางปรบัปรุงแผนการตลาด

ใหครอบคลุมทุกกลุมผูบริโภคและทําใหผูบริโภคมีระดับความพึงพอใจสูงสุด
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