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บทคัดยอ 
 
 การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษากลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือก
ซ้ือขายสินคาในตลาดกิมหยงอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 2) ศึกษาพฤติกรรมของผูที่เขามาซื้อขาย
สินคาในตลาดกิมหยง  3) เปรียบเทียบกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคา
ในตลาดกิมหยง จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล และ 4) ศึกษาแนวทางพัฒนากลยุทธสวนผสมทางการตลาด
ที่มีผลตอการบริหารจัดการธุรกิจซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง กลุมตัวอยาง คือ ผูที่เขามาชื้อขายสินคา
ในตลาดกิมหยง จํานวน 400 คน และผูขายขนมขบเคี้ยว ผูขายเครื่องสําอาง ผูขายเสื้อผา ผูขาย
เครื่องใชไฟฟา ผูขายเครื่องหนังในตลาดกิมหยง จํานวน 12 คน เครื่องมือในการวิจัยคือ แบบสอบถาม
และแบบสัมภาษณแบบกึ่งโครงสราง  
 ผลการวิจัย พบวา 1) กลยุทธสวนผสมทางการตลาดมีผลตอการเลือกซ้ือขายสินคาในตลาด
กิมหยง ในภาพรวมอยูในระดับมาก 2) พฤติกรรมของผูที่เขามาซื้อขายสินคา เฉลี่ยเดือนละ 2-4 คร้ัง 
เขามาซื้อขายสินคาในวันเสาร-อาทิตย ระยะเวลาในการชื้อสินคา 1-2 ช่ัวโมง ซ้ือสินคาประเภทเครื่องใช 
ไฟฟา เพื่อเปนของฝาก เปนลูกคาประจํา และซื้อเฉพาะรานประจํา 3) ปจจัย ดานระดับการศึกษา อาชีพ 
ที่อยูอาศัย มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยงแตกตางกัน สวนปจจัยดานเพศ สถานภาพ 
อายุ รายไดตอเดือน มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาไมแตกตางกัน และ 4)  แนวทางพัฒนากลยุทธ
คือ ผูจําหนายสินคาตองพัฒนากลยุทธเกี่ยวกับการสรางความมั่นใจใหกับลูกคา สรางจุดขายที่เนน
เอกลักษณของตลาดกิมหยง กําหนดราคาสินคาที่ชัดเจน สรางชองทางการจําหนายสินคาเพิ่มเติม 
ปรับปรุงระบบการขนสงสินคา และการประกันคุณภาพการขนสง กําหนดวิธีการกระตุนยอดขาย
ที่ผูบริโภคสามารถรับรูไดอยางชัดเจน สงเสริมการตลาดเชิงรุกและสรางความสะดวกในการซื้อขาย
สินคา 
 
 



(2) 

Thesis Title  Management of Merchandising Businesses in Kim Yong Market 
   Hat Yai, Songkhla Province 
Researcher  Mrs.Tippawan  Khamlek  Academic year: 2013 
Degree   Master of Business Administration in Business Administration 
Advisors   1.  Dr.Choota  Pramojani 
   2.  Dr.Saensak  Siriphanich 
 

Abstract 
 

The objectives of this research were : 1)to find out marketing mix affecting to goods selection; 
2) to study behaviors of buyers and sellers  in Kim Yong Market; 3) to compare marketing mix 
strategies, that affecting to goods traded in Kim Yong Market, by personal factors; and 4) to find 
out development guidelines for marketing mix strategy that affect to business management of 
merchandising business  in Kim Yong Market.A sample was selected from traders(merchandisers) in 
Kim Yong Market that consist of 400 buyers and 12 vendors come from snack, cosmetic, 
clothing, electrical appliance, leather sellers in Kim Yong Market.Semi-structured interviews and 
questionnaires were used for data collection. 

The research found that 1) the marketing mix affecting to goods selection in Kim Yong 
Market was totally high level; 2) the consumer (buyer) behavior in Kimyong Market, mostly, the 
consumers purchased goods in the market 2 – 4 times a month on the average especially on 
Saturday and Sunday. Buying period was 1 – 2 hours. Popular goods were electrical appliances 
and souvenir goods. Mainly, the consumers were irregular customers and purchased the goods in 
regular stores (shops); 3)there were two groups of personal factors.Group 1: education, 
occupation, residence factor affected to goods decision making differently in Kim Yong Market. 
Group 2:gender, status, age, monthly revenue factor affected to goods decision making 
indifferently; and 4)development guidelines for marketing mix strategy: the vendors should; (1) 
develop marketing strategy for building customer confidence; (2)  develop commercial unique 
identity of Kim Yong Market; (3) set price clearly on merchandise; (4) build additional 
distribution channels; (5) enhance efficiency in logistics system; (6) make quality assurance in 
goods transport; (7) develop clear sale stimulus package for consumers; (8) promote on 
aggressive marketing and build convenience on buying and selling merchandise. 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 
 ประเทศไทยจะตองเผชิญกับกระแสการเปลี่ยนแปลงที่รวดเร็วและซับซอนทั้งภายนอกและ
ภายในประเทศ  จึงเปนทั้งโอกาสและความเสี่ยงตอการพัฒนาประเทศ โดยเฉพาะขอผูกพันที่จะเปน
ประชาคมอาเซียนในป 2558 จึงจําเปนตองนําภูมิคุมกันที่มีอยูพรอมทั้งเรงสรางภูมิคุมกันใน
ประเทศใหเขมแข็งขึ้นมาใชในการเตรียมความพรอมใหแกคน สังคม และระบบเศรษฐกิจของ
ประเทศใหสามารถปรับตัวรองรับผลกระทบจากการเปลี่ยนแปลงไดอยางเหมาะสม สามารถพัฒนา
ประเทศใหกาวหนาตอไปเพื่อประโยชนสุขที่ยั่งยืนของสังคมไทยตามปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
ปจจัยเสริมสรางประสิทธิภาพการบริหารจัดการการพัฒนาในระยะแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม
แหงชาติ ฉบับที่ 11 ปฏิบัติใหประสบผลสําเร็จ จากการพิจารณาจุดแข็ง/โอกาสดานการบริหารจดัการ
ประเทศภายใตบทบาทของภาคสวนตาง ๆ เชน ภาคธุรกิจเอกชนตระหนักถึงความสําคัญของการมี
สวนรวมในการพัฒนาประเทศมีแนวคิดการดําเนินธุรกิจที่รับผิดชอบตอสังคมและทําธุรกิจเพื่อ
สังคมมากขึ้น ภาคเอกชนไดตระหนักถึงความสําคัญของการดูแลรับผิดชอบสังคมและมีสวนรวม
ในการพัฒนาประเทศมากขึ้น ทั้งในดานการพัฒนาภาคการผลิต การทองเที่ยว การสงเสริมธุรกิจ
ชุมชน และการตอตานการทุจริตประพฤติมิชอบ โดยจัดทําแผนยุทธศาสตรและมีกลไกขับเคลื่อนที่
สําคัญทั้งในระดับชาติและจังหวัด อาทิ คณะกรรมการรวมภาครัฐและเอกชนเพื่อแกไขปญหาเศรษฐกิจ 
สภาหอการคาแหงประเทศไทย สภาอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย และสภาอุตสาหกรรมการทองเท่ียว
แหงประเทศไทย (สํานักงานพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ, 2557) 
 จังหวัดสงขลา เปนจังหวัดชายแดนภาคใตของประเทศไทย มีพื้นที่ติดตอกับรัฐเคดาห (ไทรบุรี) 
ของมาเลเซียเปนเมืองทาและเมืองชายทะเลที่สําคัญแหงหนึ่งของภาคใตมาแตสมัยโบราณ 
มีโบราณสถานและโบราณวัตถุมากมาย อีกทั้งมีขนบธรรมเนียมประเพณี ภาษาและการละเลน
พื้นเมืองที่เปนมรดกทางวัฒนธรรมของบรรพบุรุษตกทอดใหชนรุนหลังไดศึกษามากมาย สงขลา
มีสถานที่ทองเที่ยวทั้งที่เปนชายทะเล น้ําตก ทะเลสาบ และมีทรัพยากรธรรมชาติอันอุดมสมบูรณ
อําเภอหาดใหญเปนศูนยกลางการคา การคมนาคม เปนเมืองชุมทางของภาคใตมีความเจริญเติบโต
อยางรวดเร็วในทางเศรษฐกิจ ขณะเดียวกันอําเภอเมืองสงขลายังคงมีสภาพบานเมืองที่เกาแก
อันเปนเอกลักษณ สงขลาจึงเปนสถานที่ซึ่งเหมาะแกการทองเที่ยวเพราะมีลักษณะที่แตกตางกัน
ในตัว 2 ลักษณะคือ สภาพเกาแกของบานเมืองสงขลาและความเจริญของเมืองหาดใหญ 
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ดวยระยะทางหางกันประมาณ 30 กิโลเมตร เศรษฐกิจจังหวัดสงขลา ผลิตภัณฑมวลรวมของจังหวัด
สงขลา (gpp at current market prices) พ.ศ. 2553 มีมูลคาเทากับ 196,933 ลานบาท คิดเปนรอยละ 1.82 
ของผลิตภัณฑมวลรวมในประเทศ (GDP) และคิดเปนรอยละ 17.77 ของผลิตภัณฑมวลรวมภาคใต 
(GRP) ซ่ึงมีมูลคาสูงสุดของภาคใต โครงสรางการผลิตของจังหวัดสงขลา ขึ้นอยูกับสาขาอุตสาหกรรม
เปนหลัก โดยมีสัดสวนรอยละ 24.69 ของ GPP สาขาการผลิตที่มีความสําคัญรองลงมา ไดแก สาขา
เกษตรกรรม การลาสัตว และการปาไม มีสัดสวนรอยละ 18.45 และสาขาการขายสง ขายปลีก 
มีสัดสวนรอยละ 13.67 ป  
 แนวโนมเศรษฐกิจจังหวัดสงขลา ในชวงป พ.ศ. 2556 คาดวาเศรษฐกิจโดยรวมขยายตัว 
จากปจจัยบวกที่สําคัญ ไดแก ราคาสินคาเกษตรทั้งยางพาราและสัตวน้ํา มีแนวโนมปรับตัวสูงขึ้น 
ดานการผลิตภาคอุตสาหกรรมที่เกี่ยวเนื่องกับยางพารา และอุตสาหกรรมแปรรูปสัตวน้ํา ซ่ึงเปน
อุตสาหกรรมหลักของจังหวัดที่ผลิตเพื่อการสงออกมีแนวโนมดีขึ้นอยางตอเนื่อง ตามความตองการ
สินคาของประเทศคูคา ประกอบกับเศรษฐกิจโลกมีสัญญาณเริ่มฟนตัว สวนการทองเที่ยวขยายตัว 
จากหนวยงานทั้งภาครัฐและภาคเอกชนจัดกิจกรรมสงเสริมและกระตุนการทองเที่ยวอยางตอเนื่อง 
เพื่อสรางความเชื่อมั่นในความปลอดภัย  การบริโภคภาคเอกชนขยายตัว ตามรายไดของเกษตร และ
การปรับขึ้นคาแรงขั้นต่ํา ดานการลงทุนภาคเอกชนมีแนวโนมชะลอตัวลงจากพื้นที่ขออนุญาต
กอสรางในเขตเทศบาลที่ลดลง สวนเงินเฟอคาดวาจะยังอยูในระดับสูงจากการปรับคาแรงงานตาม
อัตราคาจางขั้นต่ํา จะมีผลตอเนื่องตอตนทุนของผูประกอบการและสงผานมายังราคาสินคาผูบริโภค  
อยางไรก็ตามสถานการณทางเศรษฐกิจจังหวัดสงขลา ยังคงมีแรงกดดันจากปจจัยเสี่ยงที่สําคัญ 
ไดแก เหตุการณความไมสงบในพื้นที่ ราคาน้ํามัน และราคาสินคา จะเปนอุปสรรคตอการขยายตัว
ทางเศรษฐกิจโดยรวม  (ธนาคารแหงประเทศไทย สํานักงานภาคใต, 2555) 
 อําเภอหาดใหญ เปนศูนยกลางการคาและการลงทุนของภาคใตตอนลาง เปนที่ตั้งของ
สํานักงานใหญ และสํานักงานภาคของกิจการคาและบริการของหลายองคกร ท้ังดานการเงิน การสื่อสาร 
การขนสงการทองเที่ยวและอุตสาหกรรม หาดใหญมีพื้นที่บางสวนติดตอกับประเทศมาเลเซีย
จึงเปนเมืองคาชายแดนที่สําคัญ เปนสวรรคของนักช็อป มีสินคาไอที เครื่องใชไฟฟา กลองถายรูป 
นาฬิกา จําหนายในราคาถูก มีแหลงของกินของใชทั้งจากตางประเทศ และในประเทศ ยานการคา
ของหาดใหญจึงคึกคักอยูตลอดเวลา และยังเปนเมืองหนาดาน กอนเดินทางไปนมัสการหลวงปูทวด
วัดชางไห จังหวัดปตตานี หรือเดินทางไปสามจังหวัดชายแดนภาคใตจะมีนักทองเที่ยวมากมาย 
ทั้งชาวไทยและชาวตางชาติ  (สํานักงานพัฒนาเว็บไซตกิมหยง, 2554) 
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 ตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา เปนตลาดเกาแกตั้งแตสมัยแรกเริ่มของเมือง
หาดใหญ ซ่ึงเรียกไดวาเปนสัญลักษณของเมืองหาดใหญ มีสินคาใหเลือกมากมาย ไมวาจะเปน
เสื้อผา อาหาร เครื่องประดับ รวมไปถึงเครื่องใชในครัวเรือน และเครื่องใชไฟฟา ซ่ึงในชวงเชา
ประมาณ 05.00 น. ถึง 10.00 น. มีการจําหนายผัก มีลักษณะคลายตลาดสด  แตในชวงเวลา 10.00 น. 
ถึง 18.00 น. ตลาดก็มีผูจําหนายอีกกลุมไดเขามาซื้อขายเสื้อผา และสินคาทั่วไป นับไดวาเปนตลาด
ที่มีบริการสินคาครบวงจรและเอกลักษณเฉพาะตัวของเมืองหาดใหญ เปนที่รูจักของคนในทองถ่ิน 
รวมทั้งนักทองเที่ยวทั้งชาวไทยและชาวตางประเทศ เชน มาเลเซีย สิงคโปร และอินโดนีเซีย เปนตน
ผูบริโภคเหลานี้มักจะซื้อสินคาจากตลาดกิมหยงไปเพื่อเปนของฝากของที่ระลึก และอุปโภคบริโภค
ครัวเรือน ซ่ึงภายในตลาดกิมหยงแบงออกเปน 2 ชั้น สินคาที่วางขายบริเวณชั้น 1 สวนใหญจะเปนสินคา
ประเภทผลไม สวนชั้น 2 สินคาที่วางขายสวนใหญจะเปนสินคาประเภทเครื่องใชไฟฟา จํานวนแผงหรือ
พื้นที่คาขายที่อยูในตลาดกิมหยงทั้งหมดมีจํานวน 439 แผง แบงเปนชั้นที่ 1 จํานวน 323 แผง และชั้น 2 
จาํนวน 116 แผง (ปาริชาติ สาครินทร, 2552: 31) 
 ตอมาในชวงป พ.ศ. 2549  จํานวนนักทองเที่ยวมาเที่ยวนอยลง ภาคใตโดยเฉพาะภาคกลาง
และภาคอื่น ๆ ผิดกับเมื่อกอนซึ่งมีนักทองเที่ยวเปนจํานวนมาก ซ่ึงจากสถิติของกระทรวงการทองเที่ยว
และกีฬา จํานวนนักทองเที่ยวชาวไทยและชาวตางชาติในป 2549  มีจํานวน 2,579,480 คน ป 2550 
จํานวน 2,645,770 คน แตในป 2551 จํานวน 2,343,167 คน ซ่ึงลดลง (สาคร  สุขศรีวงศ, 2550) โดย
นักทองเที่ยวนิยมเดินทางมาทองเที่ยวหาดใหญไดเขามาซื้อสินคาในบริเวณตลาดกิมหยง อันมาจาก
สถานการณความไมสงบในจังหวัดชายแดนภาคใต ประกอบปญหาเศรษฐกิจอันเกี่ยวเนื่องกับ
ภาวะเงินเฟอทั่วไป และจากสถานการณน้ําทวมหาดใหญเมือวันที่ 1-2 พฤศจิกายน 2553 สงผลให
ธุรกิจในตัวเมืองหาดใหญไดรับความเสียหายเปนจํานวนมาก แมสถานการณน้ําทวมอําเภอ
หาดใหญ จะคลี่คลายลงอยางรวดเร็วภายใน 2 วัน แตระดับน้ําที่ทวมสูง 2-4 เมตร สูงมากกวาป 
2543 และขยายวงครอบคลุมพื้นที่ไมเคยทวมมากอน ทําใหความเสียหายรอบนี้พุงสูงกวาหมื่น
ลานบาท รวมทั้งปญหาการเมืองที่ยังไมเคยทวมมากอน ทําใหความเสียหายรอบนี้พุงสูงกวาหมื่น
ลานบาท รวมทั้งปญหาการเมืองที่ยังไมแนนอน ยอมกระทบกับการบริโภคของประชาชน จึงมีผล
ใหจํานวนผูซื้อและนักทองเที่ยวลดลง การขายมีปริมาณการซื้อขายนอยลงกวาเดิมไมคึกคัก 
พอคาแมคา มีรายไดลดลง มีผลกระทบแบบลูกโซโยงใยเกี่ยวของกับอีกหลายธุรกิจ ขณะเดียวกัน 
ก็มีสถิติอาชญากรรม ประเภทชิงทรัพย  ลักทรัพยมากขึ้นไปดวย  เชน การกระชากกระเปา สรอยคอ 
ขโมยรถจักรยานยนต เหตุการณเหลานี้  สงผลใหนักทองเที่ยวหวาดกลัวที่เขามาจับจายสินคาที่
ตลาดกิมหยงไปดวย และขาวการพบสารเมลามีนที่ปนเปอนมาในขนมซึ่งเกิดขึ้นในจีนสงผลมายัง
เมืองไทยอยางตอเนื่อง สงผลกระทบใหยอดขายลดลง ยิ่งทําใหบรรยากาศการคาขายสินคาที่มี
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นําเขาจากมาเลเซยและจีนในตลาดกิมหยง คอนขางเงียบเหงา นอกจากนี้นักทองเที่ยวสามารถหา
ซ้ือสินคาตาง ๆ ได บริเวณถนนนิพัทธอุทิศ ซ่ึงมีศูนยการคาหลายแหงคือ ศูนยการคาลิโด ศูนยการคา
โอเดียน ถนนเสนหาอนุสรณ ศูนยการคาหาดใหญพลาซา ศูนยการคาเหลานี้ลวนเปนสวนแบงทาง
การตลาดของตลาดกิมหยงแทบทั้งสิ้น (ปาริชาติ สาครินทร, 2552: 33) 
 จากเหตุผลดังกลาวขางตน ผูวิจัยจึงสนใจศึกษากลยุทธทางการตลาดของผูประกอบการขาย
สินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา เพื่อหาแนวทางพัฒนากลยุทธสวนผสมทาง
การตลาดในภาวะที่มีนักทองเที่ยวนอยลง ผูประกอบการในตลาดกิมหยง ควรมีการปรับตัวโดยใช
กลยุทธทางการตลาดอยางไรใหเหมาะสม เชนนี้เพื่อชวยกระตุนผูบริโภคใหพึงพอใจเขามาใชบริการ
ตลาดกิมหยงจํานวนมากขึ้น ตลอดจนสามารถแขงขันกับแหลงจําหนายสินคาอื่นในเขตอําเภอ
หาดใหญ จังหวัดสงขลา อีกทั้งเพื่อหาแนวทางการบริหารจัดการธุรกิจซ้ือขายสินคาอยางมีประสิทธิภาพ  
ใหสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดมากสุด และสามารถแขงขันกับแหลงจําหนาย
สินคาอ่ืน จําหนายสินคาชนิดเดียวกัน ทั้งนี้ขอมูลที่ไดจากการศึกษาสามารถนําไปเปนแนวทางใน
การกําหนดนโยบาย ปรับเปลี่ยนใหธุรกิจซ้ือขายสินคาในตลาดนี้ มีขีดความสามารถในการดําเนิน
กิจการที่ตอบสนองไดตรงตามความตองการของผูบริโภค  
 

วัตถุประสงคการวิจัย 
 
 การวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยกําหนดวัตถุประสงคการวิจัยดังนี้ 
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูที่เขามาซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัด
สงขลา 
 2. เพื่อศึกษากลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซ้ือขายสินคาในตลาดกิมหยง
อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 
 3. เพื่อเปรียบเทียบกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาในตลาด
กิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 
 4. เพื่อศึกษาแนวทางพัฒนากลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการบริหารจัดการธุรกิจ
ซ้ือขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา  
 

สมมติฐานการวิจัย 
 
 การวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยกําหนดสมมติฐานการวิจัยและคําถามของการวิจัย ดังนี้ 
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 การวิจัยเชิงปริมาณ 
 1. ผูที่เขามาซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ที่มีเพศตางกัน 
ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนผสมทางการตลาด แตกตางกัน 
 2. ผูที่เขามาซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ที่มีสถานภาพตางกัน 
ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนผสมทางการตลาด แตกตางกัน 
 3. ผูที่เขามาซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ที่มีอายุตางกัน ให
ความสําคัญตอกลยุทธสวนผสมทางการตลาด แตกตางกัน 
 4. ผูที่เขามาซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ที่มีระดับการศึกษา
ตางกัน ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนผสมทางการตลาด แตกตางกัน 
 5. ผูที่เขามาซื้อขายสินคาในตลาดกมิหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ที่มีรายไดตอเดือน
ตางกัน ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนผสมทางการตลาด แตกตางกัน 
 6. ผูที่เขามาซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ที่มีอาชีพตางกัน 
ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนผสมทางการตลาด แตกตางกัน 
 7. ผูที่เขามาซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ที่มีที่อยูอาศัยตางกัน 
ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนผสมทางการตลาด แตกตางกัน 
 
 การวิจัยเชิงคุณภาพ 
 แนวทางพัฒนากลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการบริหารจัดการธุรกิจซื้อขายสินคา
ในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ควรเปนอยางไร 
 

ขอบเขตการวิจัย 
 
 การวิจัยครั้งนี้ใชวิธีการวิจัยทั้งการวิจัยเชิงปริมาณและการวิจัยเชิงคุณภาพโดยกําหนดขอบเขต
ในการวิจัย ดังนี้ 
 
 ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชการวิจัย มีดังนี้ 
 1. ผูที่เขามาชื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ซ่ึงมีจํานวนไมแนนอน 
(Krejcie and Morgan. 1970: 607 อางอิงจาก บุญธรรม จิตตอนันต, 2546: 97) ดังนั้นเพื่อปองกัน
ความผิดพลาดผูวิจัยใชกลุมตัวอยางสูงสุดในตารางเครจซี่และมอรแกนคือ จํานวน 400 คน และใช
วิธีการสุมกลุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental Sampling)  
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 2. กลุมผูใหขอมูลหลักคือ กลุมผูประกอบธุรกิจขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ 
จังหวัดสงขลา จํานวน 12 คน ที่สามารถใหขอในมูลเชิงลึกเกี่ยวกับแนวทางพัฒนากลยุทธสวนผสม
ทางการตลาดที่มีผลตอการบริหารจัดการธุรกิจขายสินคาในตลาดกิมหยง โดยการเลือกแบบเจาะจง 
(Purposive Sampling) ตามประเภทของการประกอบธุรกิจจํานวนมากที่สุด 5 ลําดับในตลาดกิมหยง 
(โชติกา แสนทายก, 2551: 10) เมื่อแยกตามประเภทการขายสินคาแตละชนิด ไดแก ผูขายขนมขบ
เคี้ยว จํานวน 2 คน ผูขายเครื่องสําอาง จํานวน 2 คน ผูขายเสื้อผา จํานวน 2 คน ผูขายเครื่องใชไฟฟา 
จํานวน 2 คน ผูขายเครื่องหนัง จํานวน 2 คน ผูจัดการตลาดกิมหยง จํานวน 1 คน และเจาพนักงาน
ธุรการงานสงเสริมการทองเที่ยว จํานวน 1 คน 
 
 ขอบเขตตัวแปร 
  1. ตัวแปรอิสระ ดังนี ้
   1.1 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม  ไดแก  เพศ  สถานภาพ  อายุ ระดับ
การศึกษา รายไดตอเดือน อาชีพ และที่อยูอาศัย 
  1.2 พฤติกรรมของผูที่เขามาซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง ไดแก ความถี่ในการซื้อ 
สินคาตอเดือน เดินทางมาในชวงวันใดมากที่สุด ระยะเวลาในการซื้อสินคาโดยประมาณ ประเภท
สินคาที่ซ้ือมากที่สุด วัตถุประสงคที่ซ้ือ ประเภทของลูกคา และลักษณะของสินคาที่ซ้ือ 
 2.  ตัวแปรตาม คือ กลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาในตลาด
กิมหยง ไดแก ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา (Price) ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) และ
ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
 
 ขอบเขตเนื้อหา 
 ศึกษาการบริหารจัดการธุรกิจซ้ือขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 
ไดแก ระยะเวลาจําหนายสินคาในตลาดกิมหยง สาเหตุที่เลือกเขามาขายสินคา ซ้ือสิทธ์ิการเชา เงินลงทุน 
สถานที่ช้ือสินคา การบริหารสินคา ประเภทของลูกคา การดูแลลูกจางปญหาภัยธรรมชาติความชวยเหลือ
จากหนวยงานของรัฐ สถานการณปจจุบัน วิธีการที่สามารถคาขายตอไปได ความตองการการชวยเหลือ
จากหนวยงานของรัฐ และศึกษาแนวทางพัฒนากลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการบริหาร
จัดการธุรกิจซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 
  
 ขอบเขตระยะเวลา 
 ผูวิจัยจะทําการศึกษาขอมูลที่เกี่ยวของรวมถึงทําการสํารวจขอมูลดวยแบบสอบถามกับแบบ
สัมภาษณกลุมตัวอยางระหวางเดือนตุลาคม - ธันวาคม 2556 
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กรอบแนวคิดการวิจัย 
  กรอบแนวคิดในการวิจัย เร่ืองการบริหารจัดการธุรกิจซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอ
หาดใหญ จังหวัดสงขลา ผูวิจัยไดศึกษา พฤติกรรมของผูที่เขามาซื้อขายสินคาและกลยุทธสวนผสมทาง
การตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคา และมาสรุปเปนกรอบแนวคิดในการศึกษา ดังภาพ 1 
 

                               ตัวแปรอิสระ                                                                ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพ 1  กรอบแนวคดิการวิจยั 
 

พฤติกรรมของผูที่เขามาซื้อขายสินคา 
ในตลาดกิมหยง 

 

1. ลูกคาของตลาดกิมหยงคือใคร (Who)  
2.  ผูบริโภคตองการซื้ออะไร (What)  
3. ทําไมผูบริโภคถึงซื้อสินคาในตลาดกิมหยง (Why)  
4. ปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสินคา 
    ในตลาดกิมหยง (Who)  
5. วัน เวลา และโอกาสที่เขามาเลือกซื้อสินคา 
    ในตลาดกิมหยง (Where) 
6.  แหลงซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง (Where)  
7. จุดประสงคในการซื้อสินคาในตลาดกิมหยง (How)  

กลยุทธสวนผสมทางการตลาด 
ที่มีผลตอการเลือกซื้อขาย 
สินคาในตลาดกิมหยง 

 

ดานผลิตภัณฑ   
ดานราคา   
ดานชองทางการจัดจําหนาย  
ดานการสงเสริมการตลาด  

ขอมูลทั่วไป 
 

1. เพศ  
2. สถานภาพ  
3. อายุ  
4. ระดับการศึกษา  
5. รายไดตอเดือน  
6. อาชีพ  
7. ถิ่นที่อยูอาศัย 

แนวทางพัฒนากลยุทธ 
สวนผสมทางการตลาด 
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การศึกษาแนวทางพัฒนากลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการบริหารจัดการธุรกิจ
ซ้ือขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ในครั้งนี้ เปนการศึกษาการซื้อขายสินคา
ในตลาดกิมหยง โดยผานการใชกลยุทธทางดานการตลาดในดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา 
(Price) ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) และดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เพื่อใหเกดิ
การบริหารจัดการธุรกิจซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยงที่ดีขึ้น อันจะสงผลตอการเพิ่มยอดจําหนาย
สินคาในอนาคต 

 
นิยามศัพทเฉพาะ 
 
 ตลาดกิมหยง หมายถึง สถานที่จําหนายสินคาและบริการแกผูบริโภคและเปนสถานที่ที่มี
ผูประกอบการคาปลีกรายยอยเปนจํานวนมาก เพื่อจําหนายสินคาหลากหลายชนิด ทั้งในรูปแบบสินคา
อุปโภคบริโภค สินคานําเขาจากตางประเทศ และสินคาเลียนแบบตาง ๆ 
 การบริหารจัดการ หมายถึง กระบวนการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการเพื่อกําหนดเปาหมาย 
วัตถุประสงค การดําเนินงานเพื่อแสวงหาผลกําไร และการตัดสินใจในการวางแผนงานในการผลิตหรือ
การสั่งซื้อสินคา การกําหนดตนทุน ราคาขาย การขาย การติดตอประสานงาน และวิธีการแกไขปญหา 
 ธุรกิจซื้อขายสินคา หมายถึง การประกอบการธุรกิจคาปลีกรายยอยซ่ึงจะเปนกิจกรรมที่เกี่ยวของ
กับการขายสินคาและบริการไปสูผูบริโภค เพื่อใหผูบริโภครายนั้น ๆ นําไปอุปโภคบริโภคเพื่อ
ตอบสนองความตองการของตนเอง 
 ดานผลิตภัณฑ หมายถึง ส่ิงที่ผลิตขึ้นมาเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา และ
สามารถที่จะเสนอใหลูกคาไดรับความพอใจในสิ่งที่ตลาดกิมหยง นําเสนอซึ่งประกอบดวย การมี
สินคาหลาย ๆ ประเภทใหลูกคาเลือกซื้อ การบรรจุหีบหอ คุณภาพของสินคา ขนาดของสินคา มี
หลาย ๆ ขนาดใหลูกคาไดเลือก มีการรับประกันและการรับคืนถาสินคามีการชํารุด  
 ดานราคา หมายถึง มูลคาของสินคาผลิตภัณฑหรือบริการ ที่ผูซ้ือมคีวามตองการที่จะซื้อจะ
มีมูลคาเปนจํานวนเงินที่ผูซ้ือตองจาย เพื่อที่จะไดสินคาผลิตภัณฑหรือบริการนั้น  เชน การกําหนด
ราคาสินคาแตละรานพยายามติดราคาใหต่ํากวาคูแขง ราคาสินคาในรายการซึ่งแตละรานจะจัด
รายการสินคาโดยขอความรวมมือกับผูผลิตเพื่อลดสินคาใหถูกลง การใหสวนลดแกผูบริโภคหรือ
สวนยอมใหหางจะลดเปอรเซ็นตใหลูกคา  
 ดานชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง การที่ผูคาในตลาดกิมหยงนําสินคามาจากบริษัทตาง  ๆ
เพื่อนํามาจําหนายใหผูบริโภค ซ่ึงสินคาที่จะจัดมาจําหนายจะมีสวนประกอบคือ การใหบริการแก
ลูกคา สถานที่จัดจําหนายในแตละแผนกของสินคา ทําเลที่ตั้งของตลาดกิมหยง การจัดวางสินคาให
ลูกคามองเห็นงาย  
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 ดานการสงเสริมการตลาด หมายถึง การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑและองคการที่
เสนอขาย การสงเสริมการตลาดของตลาดกิมหยงจะตองมีการติดตอกับเจาของผลิตภัณฑ เพื่อเสนอ
ใหแกการผูบริโภคใหไดรับความพอใจในการซื้อสินคานั้น เครื่องมือการสงเสริมการตลาด
ประกอบดวย การโฆษณา การประชาสัมพันธ การขายโดยใชพนักงาน การสงเสริมการขาย 
 พฤติกรรมของผูที่เขามาซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง หมายถึง พฤติกรรมการซื้อขายสินคา
ในตลาดกิมหยง และการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อ
และการใชของผูบริโภค คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด ที่สามารถ
สนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
 

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
 
 1. ทําใหทราบถึงพฤติกรรมของผูที่เขามาซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ 
จังหวดัสงขลา 
 2. ทําใหทราบถึงความสําคัญของกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซ้ือสินคา
ขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 
 3. ไดทราบถึงรูปแบบการบริหารจัดการธุรกิจซื้อขายสินคาของผูประกอบการในตลาดกิมหยง  
รวมถึงแนวการพัฒนากลยุทธทางการตลาดใหมีประสิทธิภาพ เกิดประสิทธิผล ตามเปาหมายและทิศทาง
ที่วางไวอยางเปนระบบ สําหรับผูที่มีแนวคิดดําเนินการประกอบธุรกิจซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง 
อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 
 4. สามารถนําผลการวิจัยใชเปนขอมูลในการกําหนดนโยบายหรือเพื่อหาแนวทางพัฒนา
กลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา เพื่อกอใหเกิด
การพัฒนาตลาดกิมหยง ตอไป 
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บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
 การศึกษาการบริหารจัดการธุรกิจซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัด
สงขลา คร้ังนี้ไดศึกษาแนวความคิด ทฤษฎี และหลักการดําเนินงานที่เกี่ยวของมาประกอบการ
พิจารณา ดังตอไปนี้ 
 1. แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารจัดการ 
 2. แนวคิดการตลาดและกลยุทธการตลาด 
 3. แนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค 
 4. แนวคิดการคาปลีก 
 5. บริบทของตลาดกิมหยง 
 6. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารจัดการ 
 
 การศึกษาครั้งนี้ผูศึกษาไดใชความหมายของการจัดการหรือการบริหารเปนการบริหารจัดการ 
ดังนี้ 
 
 ความหมายของการบริหารจัดการ 
 การจัดการ แปลมาจากคําภาษาตางประเทศวา Management และการบริหารแปลงมาจาก
คําวา Administration การบริหารนิยมใชในทางราชการเกี่ยวกับเรื่องนโยบายและมีความหมาย 
กวางกวาการจัดการ ซ่ึงนิยมใชในดานธุรกิจและเปนเรื่องของการนําไปปฏิบัติแตอยางไรก็ตาม 
ปจจุบันคําทั้ง 2 นี้ อาจใชแทนกันได นักวิชาการหลายทานไดใหความหมายของการบริหารจัดการ
ไวดังนี้ 
 สาคร สุขศรีวงศ (2550: 25) กลาววา การบริหารจัดการ หมายถึง รูปแบบของงานซึ่งเกี่ยวของ
กับการประสานทรัพยากรตาง ๆ ขององคกรอันไดแก ที่ดิน แรงงาน และทุน เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค
ขององคกร 
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 นราวุฒิ ระพันธคํา (2551: 11) กลาววา การบริหารจัดการ หมายถึง ภารกิจของบุคคลใด
บุคคลหนึ่งหรือหลายคนที่เขามาทําหนาที่ประสานใหการทํางานของบุคคลที่ตางฝายตางทําและ
ไมอาจประสบความสําเร็จจากการแยกกันทําใหสามารถบรรลุผลสําเร็จไดดวยดี 
 วิรัช วิรัชนิภาวรรณ (2551: 6) กลาววา การบริหารจัดการ หมายถึง การดําเนินงานหรือ
การปฏิบัติงานที่หนวยงานและบุคลากรของหนวยงานนํามาใชเพื่อนําไปสูวัตถุประสงคหรือ
จุดหมายปลายทางที่ไดกําหนดไว คํานี้สวนใหญใชในหนวยงานและบุคลากรของภาคเอกชน แต
ทุกวันนี้ไดมีการนําคํานี้มาปรับใชในการบริหารภาครัฐดวย 
 อิราวัฒน ชมระกา และคณะ (2551: 9) กลาววา การบริหารจัดการวาหมายถึง กระบวนการ
ของการมุงสูเปาหมายขององคกรจากการทํางานรวมกัน โดยใชบุคคลและทรัพยากรอื่น ๆ หรือเปน
กระบวนการออกแบบและรักษาสภาพแวดลอมที่บุคคลทํางานรวมกันในกลุมใหบรรลุเปาหมายที่
กําหนดไวอยางมีประสิทธิภาพ 

วรลักษณ แกวใหญ  (2553: 8) กลาวถึงการบริหารจัดการ หมายถึง กระบวนการของ
การวางแผน การจัดองคการ การสั่งการ และการควบคุม ความพยายามของสมาชิกในองคการและ
การใชทรัพยกรตาง ๆ เพื่อบรรลุวัตถุประสงคที่องคการกําหนดไว  
 เอื้อมพร เธียรหิรัญ (2551: 9) กลาววา การบริหารจัดการ หมายถึง ศิลปะในการใชบุคคลอื่น
รวมกับปจจัยในการจัดการเพื่อใหกิจกรรมดําเนินไปตามวัตถุประสงค และสนองตอบความคาดหวัง
และจัดโอกาสใหบุคคลเหลานั้นมีความเจริญกาวหนาในหนาที่การงาน  

ทิพวัล กิมโสม (2554: 7) กลาวถึงการบริหารจัดการ หมายถึง ภารกิจของบุคคลหนึ่งบุคคลใด 
หรือหลายคนที่เขามาทําหนาที่ประสานใหการทํางานของ แตละบุคคลที่ตางฝายตางทําไมสามารถ
บรรลุผลสําเร็จได  
 จึงสรุปไดวา การบริหารจัดการ หมายถึง กระบวนการดําเนินธุรกิจใหไดมาซึ่งผลกําไร โดยมี
ขั้นตอนของการกําหนดเปาหมาย วัตถุประสงค และการตัดสินใจในการวางแผนการผลิตหรือการสั่งซื้อ
สินคา การกําหนดตนทุน ราคาขาย การขาย การติดตอประสานงาน และวิธีการแกไขปญหา 
 
 ความสําคัญของการบริหารจัดการ 
 การบริหารจัดการมีความสําคัญตอมนุษยตอองคการและประเทศในหลายดานดังนี้ 
(กมลรัตน  ขุนออน, 2553: 23-24) 
 1. การจัดการถูกพัฒนาคูกับการดําเนินชีวิตของมนุษยและชวยใหมนุษยดํารงอยูอยาง
ผาสุก 
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 2. จํานวนประชากรของแตละประเทศเพิ่มขึ้นอยางรวดเร็ว เปนผลทําใหองคการตาง ๆ 
ตองใหความสําคัญและขยายงานดานการจัดการใหกวางขวางยิ่งขึ้น 
 3. การจัดการเปนเครื่องบงชี้ถึงความเจริญกาวหนาของสังคม ความกาวหนาทางวิทยาการ
ในดานตาง ๆ โดยเฉพาะดานอุตสาหกรรม ทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงและพัฒนากาวหนาอยาง
รวดเร็ว 
 4. การจัดการเปนกรรมวิธีสําคัญที่นําสังคมไปสูความเจริญกาวหนาแบบไรพรมแดน 
 5. การจัดการมีลักษณะการทํางานรวมกันของกลุมบุคคลในสังกัด ฉะนั้นความสําเร็จของ
การจัดการขึ้นกับปจจัยสภาพแวดลอมทางสังคม เทคโนโลยี วัฒนธรรมและการเมือง 
 6. ชีวิตประจําวันของมนุษยไมวาจะอยูในครอบครัวหรือสํานักงาน ยอมมีสวนเกี่ยวของ
กับการจัดการอยูเสมอ ดังนั้นการจัดการเปนเรื่องที่นาสนใจมีอิทธิพลและจําเปนตอการดํารงชีวิต
อยางฉลาด 
 การบริหารจัดการมีความสําคัญตอธุรกิจ ซ่ึงสามารถนําพาธุรกิจใหดําเนินไปไดตามเปาหมาย 
เกิดความเปนระบบ มีความคลองตัว ลดความผิดพลาดที่อาจจะเกิดขึ้นจากการดําเนินธุรกิจ 
ตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางรวดเร็ว และการบริหารจัดการที่ดียังสามารถสรางความ
พึงพอใจใหแกผูรับบริการไดอีกประการหนึ่งดวย (อมร ชูเอียด, 2550: 22)  
 การจัดการถือเปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับคนในสังคมและมีความสําคัญทําใหสังคมเกิด  
การพัฒนาและเจริญกาวหนาในทุก ๆ ดาน ดังนั้น จึงพอสรุปความสําคัญของการจัดการไดดังนี้ 
(อัจฉรา จันทรฉาย, 2551: 25) 
 1. ดานการผลิตสินคาและบริการเพื่อสนองความตองการของมนุษยในสังคม เนื่องจาก
ความตองการของคนเราแตกตางกัน และมีความตองการไมมีที่ส้ินสุด โดยความตองการของคนเรา
จะเพิ่มขึ้นตลอดเวลา เพื่อสรางความพึงพอใจและความสะดวกสบายแกตนเอง การจัดการจึงมี
ความสําคัญในอันที่จะจัดหาสิ่งตาง ๆ มาบริการสนองความตองการดังกลาว 
              2.  ดานการกระจายสินคาจากผูผลิตไปสูผูบริโภค ผูประกอบการจําเปนตองอาศัยทักษะ
การจัดการที่มีประสิทธิภาพ เพื่อชวยกระจายสินคาไปสูผูบริโภค โดยรูจักนําเครื่องมือทางการตลาด
มาใช เชน การประชาสัมพันธสินคา  ส่ือโฆษณาตาง ๆ  เปนตน  
 การจัดการมีบทบาทและมีความสําคัญในสังคมมากขึ้น การจัดการมีลักษณะแตกตางไป
จากวิชาชีพอ่ืน ความสําคัญของการจัดการมีดังนี้  (วรพจน บุษราคัมวดี, 2551: 17) 
 1. การจัดการเปนศาสตรอยางหนึ่ง อยูในรูปของสังคมศาสตร (Social Science) เปนเรื่องที่
เกี่ยวกับมนุษย เนื่องจากมนุษยมีชีวิต จิตใจ ความตองการซึ่งแปรเปลี่ยนไปตามอารมณสถานการณ
และสิ่งแวดลอมตลอดเวลา ถึงแมจะไมมีหลักเกณฑตายตัวเหมือนศาสตรบริสุทธิ์ (Pure Science) 
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เชน วิชา ฟสิกส วิชาเคมี แตการจัดการยังเปนระบบวิชาความรู ประกอบดวยหลักการ กระบวนการ 
วิธีการ แนวความคิดและลักษณะสําคัญของการจัดการเปนศิลปอยางหนึ่งสามารถนําวิชาการจัดการ
ไปใชกับบุคคลอื่นใหเกิดประโยชน และสามารถประยุกตความรู ดานการจัดการใหเกิดพลังตอ
องคการได 
 2. การจัดการเปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับบุคคล เชน ลูกคาผูถือหุน ผูรวมงานประชาชน
โดยทั่วไป ชุมชน สังคม และกลุมวิชาชีพตาง ๆ เชน นักบัญชี วิศวกร ความสําเร็จของการจัดการ 
ตองอาศัยความรวมมือของกลุมบุคคลและกลุมวิชาชีพตาง ๆ 
 3. งานในหนาที่ดานการจัดการ มีลักษณะงานทั่วไปที่คลายคลึงกัน มีอํานาจหนาที่ความ
รับผิดชอบเหมือนกันแทบทุกองคการ อาจแตกตางในเชิงปริมาณตามขนาดและขอบเขตของ
องคการ  
 ฉัตรชัย  อินทสังข  (2554: 32) ไดสรุปความสําคัญของการบริการจัดการไวดังนี้ 
  1. การบริหารจัดการสามารถประยุกตใชกับองคกรใดองคกรหนึ่งได 
  2. เปาหมายของผูบริหารทุกคนคือ การสรางกําไร 
  3. การบริหารจัดการเกี่ยวของกับการเพิ่มผลผลิต (Productivity) โดยมุงสูประสิทธิภาพ 
(Efficiency) (วิธีการใชทรัพยากรโดยประหยัดที่สุด) และประสิทธิผล (Effectiveness) (บรรลุ
เปาหมายคือประโยชนสูงสุด) 
  4. การบริหารจัดการสามารถนํามาใชสําหรับผูบริหารในทุกระดับชั้นขององคกร 
 จึงสรุปไดวา ความสําคัญของการจัดการ ถือเปนเรื่องที่มีความเกี่ยวพันกับทุกคน ทุกสังคม  
ไมวาจะเปนเรื่องของการดําเนินชีวิต รวมทั้งการประกอบอาชีพการงาน  ในฐานะผูประกอบการจําเปน
จะตองมีความรูความเขาใจในเรื่องของการบริหารจัดการเปนอยางดี เพื่อใหสามารถดําเนินกิจการทาง
ธุรกิจไดอยางสําเร็จลุลวงตามเปาหมายที่ตั้งไว  ในอันที่จะตอบสนองตอความตองการของลูกคา
เกี่ยวกับการผลิตสินคาและบริการที่ดี สามารถกระจายสินคาและบริการใหถึงมือผูบริโภคได
รวดเร็ว รวมถึงสามารถสรางความพึงพอใจใหลูกคาไดมากที่สุด   
 
 กระบวนการบริหารจัดการ 
 การบริหารจัดการจะสามารถดําเนินงานไปสูเปาหมายไดจําเปนตองมีปจจัยพื้นฐานหรือ
ปจจัยในการจัดการ 6 ประการ หรือเรียกสั้นๆ วา 6 M’s ดังนี้ (วรพจน บุษราคัมวดี, 2551: 18) 
 1. บุคลากร (Man) เปนทรัพยากรที่มีความสําคัญมากที่สุด เพราะบุคคลเปนปจจัยสําคัญใน
การจัดการปจจัยอ่ืน เพื่อนําสูความสําเร็จ คือ เปาหมายขององคการ 
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 2. เงิน (Money) เปนปจจัยหลัก หรือเปนปจจัยกลางที่จะบันดาลใหเกิดการจัดซื้อส่ิงของ
วัสดุ ที่ดิน และคาใชจายในการดําเนินการขององคการในรูปแบบตาง ๆ 
 3. วัสดุ (Material) เปนปจจัยที่จะตองนําปอนเขาสูกระบวนการผลิตเพื่อใหไดมาซึ่ง
คุณภาพของผลิตภัณฑ 
 4. วิธีการ (Method) เปนวิธีการปฏิบัติงาน เปนขั้นตอนในการทํางานเพื่อเปลี่ยนสภาพของ
วัสดุ ใหเปนผลิตภัณฑ หรือ การบริการ 
 5. เครื่องจักรกล (Machine) เปนเครื่องมือ อุปกรณ ใชสําหรับผลิตสินคาหรือการบริการแก
ลูกคา 
 6. การตลาด (Marketing) เปนการจัดจําหนายสินคาหรือบริการเพื่อผลกําไรและความอยู
รอดขององคการ 
 โชติกา  แสนทายก (2551: 21)  สรุปกระบวนการบริหารแบบ 6 M’s  ไวดังนี้  
 1.  Money หมายถึง เงินลงทุน ซ่ึงแหลงเงินทุนนั้นจะไดมาจาก 2 แหลงดวยกัน คือ จาก
เจาของและจากการกูยืม 
            2.  Manpower หมายถึง แรงงานคน ที่จะนําไปใชในการผลิตสินคาและบริการ 
            3.  Materials หมายถึง วัสดุ อุปกรณ วัตถุดิบ เครื่องมือ เครื่องจักรตาง ๆ 
            4.  Management หมายถึง การจัดการ การวางนโยบายหรือการวางแผนงานในดานการใช
ปจจัยการผลิตใหเหมาะสม 
             5.  Marketing หมายถึง การดําเนินการดานการตลาดในการจัดจําหนายสินคาและบริการที่
ผลิตขึ้นมา ใหกับกลุมผูบริโภคที่เปนเปาหมาย 
             6.  Method หมายถึง การกําหนดหลักเกณฑ หรือระเบียบ วิธีการตาง ๆ ในการดําเนินงาน
ใหเปนไปตามขั้นตอนที่ดีที่สุด เพื่อความมีประสิทธิภาพ และธุรกิจจะไดประสบผลสําเร็จ 
 การบริหารจัดการประกอบดวยกิจกรรมพื้นฐาน 4 ประการหรืออาจแบงในลักษณะที่เปน
ขั้นตอนดังนี้ (สาคร สุขศรีวงศ, 2550: 56)  
 1. การวางแผน (Planning) เปนสิ่งที่องคกรตองการเปลี่ยนแปลงในอนาคต การวางแผน
เปนสะพานเชื่อมระหวางเหตุการณปจจุบันและอนาคตซึ่งทําไดโดยการใหบรรลุเปาหมายผลลัพธที่
ตองการ การวางแผนจึงตองอาศัยการกําหนดกลยุทธที่ประสิทธิภาพ แมวาพื้นฐานของการจัดการ
โดยทั่วไปเปนงานของผูบริหารการวางแผนเปนส่ิงสําคัญสําหรับการปฏิบัติตามกลยุทธใหประสบ
ความสําเร็จและการประเมินกลยุทธ เพราะวาการจัดการองคกร การจูงใจ การจัดบุคคลเขาทํางาน 
และกิจกรรมควบคุมขึ้นกับการวางแผน กระบวนการวางแผนจะตองประกอบดวยผูบริหารและ
พนักงานภายในองคกร 



15 
 

 2. การจัดการองคกร (Organizing) จุดมุงหมายของการจัดการองคกรคือ การใชความพยายาม
ทุกกรณีโดยการกําหนดงานและความสําคัญของอํานาจหนาที่  
 3. การนําหรือการสั่งการ (Leading/Directing) เปนการใชอิทธิพลเพื่อจูงใจพนักงานให
ปฏิบัติงานและนําไปสูความสําเร็จตามเปาหมายที่ระบุไว หรือเปนกระบวนการจัดการใหพนักงาน
รวมกันปฏิบัติงานไปตามเปาหมายที่กําหนดไวให องคกรประสบความสําเร็จตามตองการ 
 4. การควบคุม (Controlling) การใชทรัพยากรตาง ๆ ขององคกร ถือวาเปนกระบวนการ
ตรวจสอบ หรือติดตามผลและประเมินการปฏิบัติงาน เพื่อรักษาใหองคกรดําเนินไปในทิศทางสู
เปาหมายอยางถูกตองตามวัตถุประสงคหลักขององคกรในเวลาที่กําหนดไว การควบคุมจึงเปน
หนาที่หลักทางการบริหารที่มีความสําคัญ ตั้งแตเร่ิมตนจนจบกระบวนการทางการบริหาร 
 พื้นฐานสําคัญของการบริหารจัดการ มีดังนี้ (กมลรัตน แสงจันทร, 2551: 24-25)  
 1. การวางแผน (Planning Strategy) เปนเครื่องมือสําคัญที่ฝายบริหารนํามาใชในการจัดการ
เชิงกลยุทธ เพื่อใหงานบรรลุสําเร็จตามเปาหมาย การวางแผนจะชวยใหบริษัทกําหนดอยางชัดเจน
ในสิ่งที่ตองการใหบรรลุผลสําเร็จ และบอกรายละเอียดที่ชัดแจงวา ใคร? อะไร? เมื่อไร? ที่ไหน? 
และทําไม? มีความจําเปนที่ตองกระทําตามวัตถุประสงคที่ตองการ การวางแผนจะชวยใหบริษัท
สามารถประเมินไดวา การใชความพยายาม ตนทุน และการปฏิบัติการตาง ๆ ที่กระทําลงไป เพื่อให
งานบรรลุวัตถุประสงคที่ตองการนั้นสามารถที่รับรองความสําเร็จไดหรือไม การวางแผนจึงเปน
เสาหลัก หรือรากฐานของการวางแผนกลยุทธที่มีประสิทธิภาพ 
 2. ดานการจัดองคกร เปนกระบวนการกําหนดการใชทรัพยากรทั้งหมดในระบบการจัดการ
อยางมีระเบียบ เพื่อใหการใชความพยายามทั้งหมดในองคการประสานสัมพันธกัน การจัดองคการ
จะเปนการกําหนดวา ใครทําอะไร และใครรายงานขึ้นตรงตอใคร บริษัทที่มีการจัดองคการอยางดี 
จะมีสวนชวยกระตนใหผูจัดการและพนักงานเกิดความผูกพันพรอมที่จะอุทิศตนดูแลรับผิดชอบ
องคการ เพื่อใหเกิดความสําเร็จ ทรัพยากรตาง ๆ จะถูกจัดสรรแบงปนอยางมีประสิทธิผล และจะถูก
นํามาใชอยางมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
 3. ดานการจูงใจ อาจใหนิยามไดวา เปนกระบวนโนมนาวจูงใจใหคนทํางาน เพื่อใหบรรลุ
วัตถุประสงคอยางใดอยางหนึ่งโดยเฉพาะ การจูงใจจะอธิบายไดวา ทําไมบางคนทํางานอยางหนัก 
บางคนไมทํางานหนัก วัตถุประสงค กลยุทธ และนโยบายที่จัดทําขึ้นจะมีโอกาสนอยมากที่จะ
ประสบผลสําเร็จ ถาหากพนักงานและผูจัดการทั้งหมดไมไดรับการจูงใจใหนํากลยุทธที่จัดทําขึ้นไป
ปฏิบัติ 
 4. การจัดคนเขาทํางาน หรือที่เรียกกันอยางอื่นวา “ การบริหารงานบุคคล” หรือ “การบริหาร
ทรัพยากรมนุษย” ประกอบดวยกิจกรรมตาง ๆ เชน การสรรหาบุคล การสัมภาษณ การทดสอบ 
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การคัดเลือก การปฐมนิเทศ การฝกอบรม การพัฒนา การควบคุมดูแล การใหรางวัล การกําหนด
ระเบียบวินัย การเลื่อนขั้นเลื่อนตําแหนง การโยกยาย การลดขั้น และการใหพนักงานออกจากงาน 
รวมถึงการจัดการที่เกี่ยวของกับสหภาพแรงงาน เปนตน 
 5. ดานการควบคุม หนาที่ดานการควบคุมในทางการจัดการ ไดแก กิจกรรมทั้งหมดที่
กระทําขึ้นเพื่อใหเกิดความมั่งใจวาผลของการปฏิบัติงานจริง สอดคลองเปนไปตามแผนการดําเนินงาน
ที่วางไวลวงหนาหรือไม การควบคุมถือเปนหนาที่อยางหนึ่งของผูจัดการทุกคนที่จะตองรับผิดชอบ
คือ การประเมินผลการดําเนินงาน โดยนํามาเปรียบเทียบกับเปาหมายที่กําหนดไววา เปนไปตาม
เปาหมายหรือไม ซึ่งหากผลงานไมไดตามเปาหมาย ก็จะตองคนหาวาเกิดจากปญหาเรื่องอะไร
เพื่อหาทางแกไขขอบกพรองใหเหลือนอยที่สุด เพื่อใหการดําเนินงานครั้งตอไปมีประสิทธิผลและ
มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 
 จึงสรุปไดวา  กระบวนการบริหารจัดการ คือ กระบวนการเพื่อใหบรรลุจุดมุงหมาย ซ่ึง
กระบวนการการบริหารจัดการนี้สามารถแสดงใหเห็นถึงความเกี่ยวเนื่องกันไดอยางมีปฏิสัมพันธ
สอดคลองและตอเนื่อง โดยอาศัยปจจัยพื้นฐาน 4 ขั้นตอนดวยกันคือ การวางแผน การจัดการองคกร 
การนําหรือการสั่งการ และการควบคุม  
 
 การบริหารจัดการเชิงกลยุทธ 
 หลักการสําคัญของการจัดการเชิงกลยุทธ มีดังตอไปนี้  
 1. การกําหนดวิสัยทัศน ภารกิจ เปาหมาย และวัตถุประสงคขององคกรธุรกิจอยางเปน
ระบบ ดังนั้นการจัดการเชิงกลยุทธจึงเปนสิ่งที่กําหนดทิศทาง (วิสัยทัศน ภารกิจ และเปาหมาย) ของ
องคกร และชวยใหผูบริหารสามารถปรับตัวตอการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอม การตระหนัก
ถึงการเปลี่ยนแปลงนั้นทําใหผูบริหารสามารถกําหนดทิศทางและวัตถุประสงคการดําเนินงานของ
องคกรอยางเปนรูปธรรมสอดคลองกับสภาวะการเปลี่ยนแปลงได  
 2. การนําไปสูการจัดการการเปลี่ยนแปลงที่ดีขึ้น เนื่องจากมีการเตรียมรับกับสถานการณ
การเปลี่ยนแปลงไวแลว ทําใหผูบริหารคนหาแนวทางที่เหมาะสมที่สุดตอองคกรทามกลาง
การเปลี่ยนแปลงของปจจัยตาง ๆ  ที่เขามาเกี่ยวของ ทั้งนี้เนื่องจากการจัดการเชิงกลยุทธเปนการกําหนด
วิธีการหรือแนวทางในการดําเนินงานและกิจกรรมตาง ๆ ขององคกรเพื่อใหบรรลุเปาหมายหรือ
วัตถุประสงคขององคกรที่ตั้งเอาไว 
 3. การนําแนวทางที่คิดคนสรางสรรคมาประยุกตใช เพื่อใหบรรลุเปาหมายในการดําเนินงาน
องคกร 
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 4. การวางแผนกลยุทธเปนหนาที่หลักของผูบริหาร เนื่องจากผูบริหารตองกําหนดกลยุทธ
และวางแผนการประยุกตใชกลยุทธในการดําเนินงานขององคกร ดังนั้นความสามารถในการกําหนด
กลยุทธของผูบริหารและความสามารถในการควบคุมใหการปฏิบัติงานเปนไปตามกลยุทธที่ไดวางไว 
จึงเปนสิ่งที่สะทอนใหเห็นถึงศักยภาพของผูบริหารไดเปนอยางดี 
 5. การทําใหเกิดความไดเปรียบในการแขงขัน เนื่องจากการจัดการเชิงกลยุทธจะชวยสราง
ประสิทธิภาพและศักยภาพในการแขงขันใหแกธุรกิจ และเสริมสรางการพัฒนาขีดความสามารถใน
การบริหารของผูบริหาร รวมทั้งชวยเตรียมความพรอมและพัฒนาบุคลากรที่อยูภายในองคกร 
เนื่องจากการบริหารเชิงกลยุทธจะตองมีการสรางความเขาใจและแนวทางในการเตรียมพรอมเพื่อ
รองรับกับการเปลี่ยนแปลงที่จะเกิดขึ้นของสภาพแวดลอมและคูแขงขัน นอกจากนี้แลวการจัดการ
เชิงกลยุทธยังชวยใหผูที่เกี่ยวของในองคกรเขาใจในภาพรวมโดยเฉพาะเปาหมายในการดําเนินงาน 
ทําใหสามารถจัดลําดับการดําเนินงานตามลําดับความสําคัญเรงดวนได 
 6. การทําใหการทํางานเกิดความสอดคลองในการปฏิบัติหนาที่ เนื่องจากมีการกําหนดกลยุทธ 
แนวทางการประยุกตใชกลยุทธ และการตรวจสอบควบคุมกลยุทธไวอยางชัดเจน ทําใหเกิดความเขาใจ
ตรงกันและเกิดความรวมมือ โดยเฉพาะความเขาใจในวัตถุประสงคขององคกร อีกทั้งยังจะชวยใหมี
การจัดสรรทรัพยากรเปนไปอยางมีประสิทธิภาพสอดคลองกับการบริหารองคกรในสวนตาง ๆ  
 กลยุทธการบริหารจัดการ มี 2 ประเภทดังนี้  (วรพจน บษุราคัมวด,ี 2551: 19-20) 
 1.  กลยุทธปฏิบัติการดานเศรษฐกิจที่สําคัญ มี 6 อยาง ดังนี้ 
  1.1  กลยุทธดานการตลาด (Marketing Strategy) 
         กลยุทธดานการตลาดเปนแกนหลักสําคัญและเปนศูนยกลางของการปฏิบัติ 
ซึ่งกลยุทธดานอื่น ๆ ทั้งหมดจะตองใหการสนับสนุนที่สอดคลองกัน จึงทําใหเกิดความแข็งแกรง
ทางดานการแขงขัน เครื่องมือสําคัญของกลยุทธการตลาด คือ การพัฒนา 4P’s หรือสวนประสมการตลาด 
(Marketing Mix) ใหสอดคลองกับตลาดเปาหมาย เพื่อสรางความพอใจใหกับผูบริโภคเหนือ
คูแขงขัน ดังนั้นกลยุทธดานการตลาดจึงเกี่ยวของกับการกําหนดราคาขาย และการจัดจําหนาย
ผลิตภัณฑไปยังลูกคา บริษัทหรือหนวยธุรกิจสามารถใชกลยุทธทางดานการตลาดไดหลายอยาง เชน 
“กลยุทธการพัฒนาตลาด” (Market Development Strategy) ทําใหสามารถเพิ่มยอดขายและขยาย
สวนครองตลาดในตลาดเดิม (Existing Market) ไดมากขึ้น ดวยการลดราคา เพื่อเจาะตลาดในขณะที่
ตลาดอยูในขั้นอิ่มตัว หรืออาจนําผลิตภัณฑเดิมเขาไปขายในตลาดใหม เปนตน 
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1.2 กลยุทธดานการเงิน (Financial Strategy) 
ฐานะดานการเงินของบริษัท นับวาเปนปจจัยสําคัญอยางยิ่งในการดําเนินธุรกิจและ

บอยครั้งมักจะใชเปนตัววัดฐานะทางการแขงขันของบริษัทเพียงตัวเดียวที่ดีที่สุด และทั้งเปนปจจัย
สําคัญที่จะดึงดดูนักลงทุนใหมาซื้อหุนของบริษัท การพิจารณาจุดแข็งจุดออนทางดานการเงินของ
บริษัท มีความจําเปนตอการวางแผนกลยุทธที่มีประสิทธิภาพ ความเสี่ยงจากการกอหนี้ เงินทุน
หมุนเวียน ความสามารถในการทํากําไร การใชสินทรัพย กระแสเงินสดไหลเวียน และสวนของ
เจาของสภาพดังกลาวเหลานี้ของบริษัทเปนปจจัยสําคัญตอการกําหนดกลยุทธตาง ๆ ของบริษัทให
เปนไปไดหรือเปนไปไมได 

1.3  กลยุทธดานการผลิต / การดําเนินงาน (Production / Operations Strategy)  
หนาที่ดานการผลิตและการดําเนินงานของธุรกิจ ประกอบดวยกิจกรรมทั้งหมด

ที่ทําหนาที่แปรรูปตัวนําเขาทั้งหมด ใหกลายเปนสินคาและบริการสําเร็จรูปออกมา ฝายจัดการ
ดานการผลิตและการดําเนินงานจะตองทําหนาที่เกี่ยวของกับตัวนําเขา (Inputs) การแปรรูป 
(Transformations) และผลผลิต (Outputs) ทั้ง 3 อยาง ซ่ึงจะแตกตางกันในแตละอุตสาหกรรมและตลาด 
การดําเนินงานดานการผลิตเพื่อแปรรูปหรือเปล่ียนตัวนําเขาทั้งหมด เชน วัตถุดิบ แรงงาน เงินทุน 
เครื่องจักร และสิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ จนกลายเปนสินคาและบริการสําเร็จรูปจะประกอบดวย
หนาที่หรือขอบเขตการตัดสินใจ 5 อยาง คือ กระบวนการผลิต ขีดความสามารถ 

1.3.1  กระบวนการผลิต (Process) การตัดสินใจดานกระบวนการผลิตเกี่ยวของกับ
การออกแบบระบบการผลิตการเลือกใชเทคโนโลยี การวางผังส่ิงอํานวยความสะดวกในการผลิต 
การวิเคราะหกระบวนการผลิต การจัดสายงานการผลิตใหเกิดความสมดุล การควบคุมกระบวนการ
และการวิเคราะหการขนสง เปนตน 

1.3.2  ขีดความสามารถ (Capacity) การตัดสินใจดานขีดความสามารถเกี่ยวของกับ
การพิจารณากําหนดระดับผลผลิตที่เหมาะสม (Optimal Output) ใหกับบริษัท คือไมมากและไมนอย
จนเกินไป การตัดสินใจโดยเฉพาะจะประกอบดวยการพยากรณ การวางแผน ดานสิ่งอํานวย
ความสะดวก การวางแผนการรวมตัว การกําหนดตารางการปฏิบัติงาน การวางแผน ดานขีดความสามารถ 
และการวิเคราะหการเรียงคิว (Queuing Analysis) 

1.3.3  สินคาคงเหลือ (Inventory) การตัดสินใจดานสินคาคงคลัง เกี่ยวของกับการจัด
ระดับวัตถุดิบ งานในระหวางดําเนินงาน และสินคาสําเร็จรูป การตัดสินใจโดยเฉพาะประกอบดวย
ส่ิงที่จะสั่งซื้อ เวลาในการสั่งซื้อ จํานวนสั่งซื้อ และการเคลื่อนยายวัสดุ (Materials Handling) 
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1.3.4  กําลังแรงงาน (Workforce) การตัดสินใจดานกําลังแรงงาน เกี่ยวของกับการจัดการ
พนักงาน หรือลูกจางที่มีทักษะ ไมมีทักษะ เสมียนพนักงาน และลูกจางฝายจัดการการตัดสินใจ
โดยเฉพาะจะประกอบดวย การออกแบบ การวัดผลงาน การปรับปรุง การกําหนดมาตรฐานของงาน 
และเทคนิคการจูงใจใหทํางาน เปนตน 

1.3.5  คุณภาพ (Quality) การตัดสินใจดานคุณภาพ มีจุดมุงหมาย เพื่อใหเกิดความมั่นใจ
วา สินคาและบริการที่ผลิตออกมามีคุณภาพสูง การตัดสินใจโดยเฉพาะจะประกอบดวยการควบคุม
คุณภาพ (Quality Control) การสุมตัวอยาง การทดสอบการประกันคุณภาพ และการควบคุมตนทุน 
เปนตน 
  1.4  กลยุทธดานการวจิัยและพัฒนา (Research and Development Strategy) 

การวิจัยและพัฒนา (Research and Development Strategy: R&D) เปนหนาที่สําคัญ
อยางหนึ่งในบริษัทสมัยใหมในปจจุบัน หลายบริษัทจําเปนตองอาศัยการวิจัยและพัฒนาเพื่อความอยูรอด 
โดยเฉพาะบริษัทที่ใชกลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑเปนหลักสําคัญ จําเปนอยางยิ่งที่จะตองมุงเนน
การวิจัยและพัฒนา ใหมีความแข็งแกรงเปนพิเศษ อยางไรก็ตามแมวาการวิจัยและพัฒนา  
มีความสําคัญ แตบริษัทจํานวนมากในปจจุบันก็ไมมีแผนกนี้ในบริษัทบริษัทสวนใหญใชวิธีการ
ดําเนินงานดานการวิจัยและพัฒนา โดยทั่วไป 2 รูปแบบ คือ (1) จัดตั้งแผนกวิจัยและพัฒนาขึ้นเอง
ภายในบริษทั (Internal R&D) โดยบริษัทจะทําหนาที่ดําเนินงานกันเองภายในบริษัททั้งหมด และ/หรือ 
(2) ทําสัญญาจางนักวิจัยอิสระ(Independent Researchers) เปนผูดําเนินการ (Contract R&D) เพื่อทํา
หนาที่พัฒนาผลิตภัณฑโดยเฉพาะ และก็มีหลายบริษัทที่ใชวิธีการทั้งสองอยาง เพื่อการพัฒนา
ผลิตภัณฑใหม วิธีนี้ที่นิยมใชกันอยางกวางขวางเพื่อเขามาชวยงานดานการวิจัยและพัฒนาจากภายนอก 
คือการเขาไปรวมลงทุนกับอีกบริษัทหนึ่ง (Joint Venture) จุดแข็งหรือความสามารถ และจุดออน
หรือขอจํากัดดานการวิจัยและพัฒนา จะมีบทบาทสําคัญตอการจัดทํากลยุทธและการนํากลยุทธไป
ปฏิบัติของบริษทั 

1.5  กลยุทธดานการจัดซื้อ (Purchasing Strategy) 
กลยุทธดานการจัดซ้ือ เกี่ยวของกับการไดรับวัตถุดิบ ชิ้นสวนประกอบและวัสดุ

ส้ินเปลืองตาง ๆ ที่จําเปนตองนํามาใชเพื่อการดําเนินดานการผลิต การเลือกวิธีการจัดซื้อที่เปนพื้นฐาน
ทั่วไปมี 3 วิธีคือ การซื้อจากแหลงผูจําหนายหลายราย การซื้อจากแหลงผูจําหนายรายเดียว และ
การกระจายซื้อจากแหลงผูจําหนายสองราย การจัดซื้อแตละวิธีอธิบายไดดังนี้ 

1.5.1  การซื้อจากแหลงผูจําหนายหลายราย (Multiple Sourcing) 
 เปนการจัดซื้อโดยบริษัทจะสั่งซื้อชิ้นสวนอยางใดอยางหนึ่งโดยเฉพาะจาก

ผูจําหนายหลายรายการซื้อโดยวิธีนี้ไดรับการยอมรีบวาเปนวิธีการซื้อที่ดีกวาวิธีการซื้อแบบอื่น ๆ 
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ดวยเหตุผลสําคัญ เนื่องจาก เปนการบังคับใหผูจัดจําหนายแตละรายรีบจัดการจําหนายสินคาใหกับ  
ผูซื้อที่มีความสําคัญทันทีโดยมิชักชา ทําใหลดตนทุนดานการจัดซื้อได และถาหากผูจัดจําหนาย
รายใดไมสามารถจัดสงมอบสินคาไดปกติจะมีผูจําหนายอีกรายที่สามารถจําหนายได ซ่ึงเปนการประกัน
ไดวาชิ้นสวนประกอบหรือวัสดุที่จะนํามาใชในการผลิต สามารถจัดซ้ือพรอมที่จะผลิตไดเสมอ
ตามที่ตองการการซื้อจากแหลงผูจําหนายหลายรายเปนวิธีเดียวของการซื้อที่บริษัทสามารถรักษา
ความสัมพันธกับผูจัดจําหนายไดตราบใดที่ผูจัดจําหนายสามารถมีหลักประกันไดวา เขาสามารถที่
จะจัดสงสินคาไดตามที่กําหนดรายชื่อของผูจัดจําหนายผูนั้นก็จะไดรับการจัดอยูในรายการ 
ที่เปนที่ยอมรับได เพื่อการสั่งซ้ือคราวหนาตอไป อยางไรก็ตามการซื้อโดยวิธีนี้ก็มีขอเสียตรงที่
ผูจัดจําหนายที่ขายสินคาราคาถูก มักจะขอตอรองดานคุณภาพของสินคาเสมอ 

1.5.2  การซื้อจากแหลงผูจําหนายเพียงรายเดียว (Sole Sourcing) 
 เปนการจัดซื้อจากแหลงผูจําหนายเพียงรายเดียวเทาน้ัน ที่จะทําใหไดผูรับจัด

จําหนายที่มีคุณภาพสูงและผูซ้ือควรจะทํางานอยางใกลชิดกับผูจัดจําหนายทุกขั้นตอน ซ่ึงจะทําให
ลดทั้งตนทุนและเวลาในการออกแบบผลิตภัณฑ รวมทั้งการปรับปรุงคุณภาพรวมทั้งสามารถใช
ระบบการจัดซื้อ “ทันเวลา พอดี” หรือ “JIT” (Just-in-Time) เพื่อซ้ือชิ้นสวนมาถึงโรงงานทันตอ  
การใชงาน โดยไมตองสต็อก ชิ้นสวนไวซ่ึงสามารถทําใหประหยัดตนทุนไดมาก นอกจากนั้นการซื้อ
จากแหลงผูจําหนายเพียงรายเดียว ยังสามารถใชระบบ “JIT II” กาวหนาเพิ่มขึ้นอีกขึ้น คือผูจัดจําหนาย
จะสงตัวแทนของตนเขาไปมีโตะทํางานอยูใกลๆ กับฝายจัดซ้ือวัตถุดิบหรือช้ินสวนปอนโรงงาน
ของบริษัททีเดียว ตัวแทนจะเขารวมประชุมเกี่ยวกับการผลิต เขาเยี่ยมหองปฏิบัติการการวิจัยและ
พัฒนา และเขารวมวิเคราะหการพยากรณการขายของบริษัทที่จัดซ้ือ จากนั้นตัวแทนผูจําหนายก็
สามารถจัดสงใบสั่งซ้ือมายังผูจัดจําหนายของตน เพื่อใหสงชิ้นสวนที่ตองการไดทันทีการซื้อจาก
แหลงผูจําหนายเพียงรายเดียว ชวยลดตนทุนดานธุรกรรม (Transaction Costs) และทั้งยังสรางคุณภาพ
โดยผูซ้ือและผูจําหนายทํางานรวมกันในฐานะเปนหุนสวน มากกวาที่จะเปนคูแขงกัน อยางไรก็ตาม
การซื้อจากแหลงผูจําหนายเพียงรายเดียว ก็มีขอจํากัดบางประการเชนเดียวกัน กลาวคือ เมื่อผูจําหนาย
ไมสามารถสงมอบชิ้นสวนได ผูซ้ือก็ไมมีทางเลือกอ่ืนนอกจากตองเล่ือนการผลิตออกไป ขอจํากัด
ดังกลาวนี้จึงเปนเหตุทําใหเกิดการจัดซื้อ วิธีที่ 3 คือ การกระจายซื้อจากแหลงผูจําหนายสองราย 

1.5.3  การกระจายซื้อจากแหลงผูจําหนายสองราย (Parallel Sourcing) 
 เปนการจัดซื้อจากผูจัดจําหนาย 2 ราย โดยแยกซื้อช้ินสวนตางกันคละอยางกัน 

แตผูจําหนายทั้งสองรายนี้จะชวยเหลือสนับสนุนซึ่งกันและกัน กลาวคือในกรณีที่ผูจําหนายรายแรก
ไมสามารถจัดหาชิ้นสวนไดทั้งหมดทันเวลา ผูจําหนายอีกรายก็จะถูกขอรองใหชวยจัดสงสวนที่
ยังขาดอยูไดทันที การจัดซื้ออีกวิธีหนึ่งที่ไดรับความนิยมเพิ่มขึ้นเรื่อย ๆ ในปจจุบันคือ การจัดซื้อ
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ผานทางอินเตอรเน็ต ซ่ึงบริษัทสมัยใหมนํามาใชเพื่อแสวงหาแหลงจําหนายวัตถุดิบใหม ๆ และเพื่อ
รักษาวัสดุคงคลังใหเต็มอยูเสมอ ตัวอยางเชน ในประเทศสหรัฐอเมริกา บริษัท Hewlett – Packard 
ไดริเร่ิมระบบการจัดซื้อผานเครือขายอินเตอรเน็ต ทําใหพนักงานของบริษัท 84,000 คน สามารถจัดซื้อ
วัสดุส้ินเปลืองที่ใชในสํานักงาน (Office Supplies) จากแหลงจําหนายที่มีมาตรฐาน ทําใหบริษัท
ประหยัดตนทุนดานการจัดซื้อไดถึงปละ 60-100 ลานดอลลาร ทีเดียว 
  1.6  กลยุทธดานการบริหารทรัพยากรมนุษย (Human Resource Management Strategy) 

การบริหารทรัพยากรมนุษยที่ประสบผลสําเร็จนับวาเปนสิ่งสําคัญอยางยิ่งในแงของ
การไดเปรียบทางดานการแขงขัน กลยุทธดานทรัพยากรมนุษย เชนเดียวกับกลยุทธดานอื่น ๆ จะ
เกี่ยวของกับประเด็นปญหาที่ทาทายที่ผูจัดการตองตัดสินใจ ซ่ึงจะมีผลตอความสําเร็จหรือความลมเหลว
ตอธุรกิจอยางมาก ปญหาอยางหนึ่งที่ควรคํานึงถึงในแงของกลยุทธการบริหารทรัพยากรมนุษย คือ 
บริษัทหรือหนวยธุรกิจ ควรวาจางพนักงานที่มีความรูความชํานาญนอย (Low-Skilled Employees) 
คาแรงต่ําจํานวนมาก ๆ ใหมาทํางานที่ตองทําซ้ํา ๆ (Repetitive Jobs) โดยพนักงานเหลานี้มีแนวโนม
ที่จะออกจากงานไปในเวลาไมนานนัก หรือควรจะวาจางพนักงานที่มีความรูความชํานาญสูง 
(Skilled Employees) คาแรงสูงและนํามาฝกอบรมเพื่อใหมีความรูหลายอยาง เพื่อใหมารวมกันทํางาน
เปนทีมบริหารกันเองได ปญหาที่ตองการคําตอบคือวิธีใดเหมาะสมกวากัน การพิจาณาวาวิธีใด
เหมาะสมกวานั้น ขึ้นอยูกับลักษณะของงานของบริษัทเปนสําคัญเมื่อลักษณะของงานของบริษัทมี
ความสลับซับซอนมากขึ้น โดยเฉพาะบริษัทที่มุงเนนการพัฒนาคนคิดผลิตภัณฑใหม ๆ หรือนวัตกรรม 
(Innovative Product) การวาจางพนักงานเพื่อใหมาทํางานเปนทีมจะเหมาะสมมากกวา บริษัทยักษใหญ
ที่มีสาขาหลายประเทศ (Multinational Corporations) จะใชทีมงานที่บริหารกันเองในบริษทัเครือขาย
ในตางประเทศ รวมทั้งบริษัทภายในประเทศเพิ่มมากขึ้นทุกที จากการวิจัยพบวา การใชทีมงานรวมกัน
ทํางานชวยทําใหคุณภาพ และผลิตภัณฑของงานสูงขึ้น รวมทั้งความพอใจของพนักงานและ
ความรับผิดชอบตองานเพิ่มมากขึ้นอีกดวย 
 2.  กลยุทธดานจัดการ (Management Functional Strategies)  (วรพจน  บุษราคัมวด,ี 2551: 
19-20) 

กลยุทธดานการจัดการ (Management Functional Strategies) เปนการมุงเนนในเรื่อง
การจัดการหรือการบริหารที่เกี่ยวกับการวางแผน (Planning) การจัดองคการ (Organizing) การจัดคน
เขาทํางาน (Staffing) การจูงใจใหทํางาน (Leading) และการควบคุม (Controlling) เปนตน 
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 จึงสรุปไดวา  การบริหารจัดการเชิงกลยุทธ เปนเทคนิควิธีการพัฒนาการดําเนินธุรกิจให
สามารถอยูรอด และเจริญกาวหนาไปไดภายใตสถานการณที่เปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็ว ซ่ึง
กระบวนการมีสวนชวยใหสามารถกําหนดทิศทางการดําเนินงานไดอยางรอบคอบ ซ่ึงมีความเกี่ยวของ
สัมพันธกับการดําเนินงานในดานตาง ๆ ไมวาจะเปนทางดานการตลาด การเงิน การดําเนินงานการผลิต  
เปนตน หนาที่ตาง ๆ เหลานี้จําเปนจะตองผานกระบวนการจัดการ เชน การวางแผน การตลาด การจัด
องคการดานการเงิน การกระตุนจูงใจใหเกิดการผลิต  และการควบคุมทรัพยากรมนุษย  เปนตน  
  

แนวคิดการตลาดและกลยุทธการตลาด 
 
 ความหมายของตลาดและการตลาด 
 ตลาดมีความสําคัญตอผูบริโภคเพราะตลาดเปนสถานที่จําหนวยสินคาและบริการสําหรับ
ผูบริโภค เพื่อที่จะไดรับสินคาและบริการนั้นมาตอบสนองความตองการและเกิดความพึงพอใจ 
สถานประกอบการจะตองใหความสําคัญกับตลาด และตลาดมีความสําคัญสําหรับนักการตลาดซึ่ง
นักการตลาดไดใหความหมายของตลาดไวดังนี้ 
 โชตกิา  แสนทายก (2551: 26) กลาวถึงตลาดในความหมายทางเศรษฐกิจ หมายถึง สถานที่
ที่มีการแลกเปลี่ยนจับจายซื้อขายสินคาหรือตลาดคือที่ที่อุปสงค (Demand) มาพบกับอุปทาน (Supply) 
หรือความตองการซื้อมาพบกับความตองการขาย จึงไดเกิดการซื้อขายแลกเปลี่ยนขึ้น 
 กุณฑลี  ร่ืนรมย (2553: 3)  กลาวถึงตลาดในความหมายของนักธุรกิจวาหมายถึงกลุมบุคคล
ที่คิดวาจะซื้อสินคากลุมหนึ่ง หรืออาจเรียกวาความตองการรวมของผูซ้ือกลุมหนึ่งที่มีอํานาจซื้อ 
 วิทวัส  รุงเรืองผล (2553: 74) ไดใหความหมายตลาดไววา ตลาด คือ บุคคลที่มีความตองการ
และมีอํานาจในการซื้อที่เพียงพอสาหรับสินคาหรือบริการที่ตองการนั้น ๆ อีกทั้งยังมีความตั้งใจ
และมีสิทธิที่จะซื้อสินคานั้น ๆ 
 สุกฤตา  แสวงทรัพย (2554: 4) ใหความหมายวา ตลาด หมายถึง สถานที่ที่ชุมนุมกันทาง
สังคม เพื่อใหผูซ้ือและผูขายมาพบและแลกเปลี่ยนสินคา บริการระหวางกัน อีกความหมายหนึ่ง
ตลาด ยังหมายถึงกลุมของผูซ้ือที่แทจริงที่มีความตองการ มีความสามารถ มีอํานาจในการซื้อสินคา
หรือบริการ 
 จึงสรุปไดวา ตลาด คือ บุคคลหรือลูกคาที่มีความตองการซื้อสินคาโดยที่มีความตองการ
ความจําเปนในสินคานั้น ซ่ึงผูซ้ือมีความพอใจและเต็มใจที่จะซื้อสินคานั้นและมีอํานาจในการซื้อ
สินคานั้นดวย 
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 สวนคําวา การตลาดไดมีนักการตลาดหลายทานใหความหมายของการตลาดไวดังนี้  
 Kotler and Keller (2009: 787 อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2552: 17) ไดให
ความหมายของการตลาดวา การตลาด หมายถึง กระบวนการทางสังคมและการบริหาร (Social and 
Managerial Process) ซ่ึงแตละบุคคลและกลุมบุคคลไดรับสิ่งที่สนองความจําเปน และความตองการ
ของเขาจากการสราง การเสนอ และการแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑและบริการที่มีคุณคากับบุคคลอื่นได
อยางเสรี 
 Kotler  (2008: 8 อางถึงใน นภวรรณ คณานุรักษ, 2552: 1-12) ใหความหมายของการตลาดวา
การตลาด หมายถึง การจัดการตลาดเพื่อกอใหเกิดการแลกเปลี่ยนที่สามารถตอบสนองความจําเปนและ
ความอยากของบุคคลได 
 ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท  วารีวนิช  (2551: 15) ใหความหมายของการตลาดวา การตลาด
คือ กระบวนการในการดําเนินกิจกรรมใด ๆ ที่จะชวยกอใหเกิดความเขาใจในความตองการของลูกคา 
และสามารถตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจแกลูกคา และเพื่อใหธุรกิจสามารถบรรลุ
วัตถุประสงคไดอยางมีประสิทธิภาพ 
 รณชัย  ตันตระกูล (2551: 1) ใหความหมายของการตลาดวา การตลาด หมายถึง กระบวนการ
ทางสังคมและการบริหารจัดการที่มีตอความจําเปน (Needs) และความตองการ (Wants) ของบุคคลและ
กลุมบุคคลโดยผานการนําเสนอ (Offering) การสรางสรรค (Creating) และการแลกเปลี่ยน 
(Exchanging) ผลิตภัณฑและคุณคากับส่ิงอื่น ๆ 
 กุณฑลี  ร่ืนรมย  (2553: 7) ใหความหมายของการตลาดวา การตลาด หมายถึง กระบวนการ
ทางสังคมและการจัดการที่มุงสนอง ความจําเปนและความตองการใหกับบุคคลและกลุมตาง ๆ โดย
อาศัยการสรางสรรคและการแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑและคุณคากับส่ิงอื่น ๆ 
 สุกฤตา  แสวงทรัพย (2554: 6) ใหความหมายของการตลาดวา การตลาด หมายถึง กิจกรรม
ทางธุรกิจในการตอบสนองความตองการที่เกิดจากความจําเปนหรือความตองการของมนุษย โดยอาศัย
กระบวนแลกเปลี่ยนในสินคาและบริการ โดยผูบริโภคตองไดรับความพึงพอใจในคุณคาของสินคา
และบริการนั้น ๆ ขณะเดียวกันกิจการตองบรรลุวัตถุประสงคที่ตั้งไวดวย 
 จึงสรุปไดวา การตลาดคือ การกระทํากิจกรรมของมนุษย ซ่ึงตอบสนองความตองการ เกิด
ความพอใจโดยอาศัยการแลกเปลี่ยน  ถือเปนการดําเนินงานเพื่อใหสินคาถึงมือผูบริโภค รวมทั้ง
จะตองมีการกําหนด วิเคราะหถึงความตองการของผูบริโภค เพื่อที่จะนําเสนอสินคาและบริการให
ไดตามความตองการของผูบริโภค 
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 ความหมายของกลยุทธการตลาด 
 กลยุทธการตลาดเปนสิ่งที่จําเปนในการที่จะนํามาใชในการบริหารงาน โดยมีการกําหนด
กลยุทธการตลาด เพื่อวิเคราะหโอกาสทางการตลาด กําหนดตลาดและพฤติกรรมของตลาด และมี
การกําหนดสวนประสมทางการตลาดที่สามารถชี้วัดไดเพื่อใหธุรกิจบรรลุดังวัตถุประสงคทาง
การตลาด ไดมีนักการตลาดและนักวิชาการใหความหมายของกลยุทธการตลาดไวหลายทาน ดังนี้ 
 การพยายามใหธุรกิจมีสถานะทางธุรกิจที่ดีขึ้นเปนที่ยอมรับของลูกคาทุกกลุมเปาหมาย
รวมทั้งมีกลยุทธที่ดีมีความโดดเดน มีเอกลักษณเฉพาะในการบริหารการคาปลีกยอมมีโอกาสใน
การเขาถึงกลุมลูกคาไดมากกวาคูแขงขันและครองใจลูกคาไดยาวนานนั้น จะเปนภาพลักษณที่ดีและ
สรางศกัยภาพความแข็งแกรงของธุรกิจคาปลีกนั้น ๆ ไดเปนอยางดี ประกอบดวย (ภาณุ ลิมมานนท, 
2550: 118 - 119) 
 1. การพัฒนากลยุทธ หมายถึง การดําเนินการ เพื่อกอใหเกิดความเปลี่ยนแปลงที่ดีขึ้น มักมี
แผนหรือกรอบหรือสําหรับใชเปนแนวทางปฏิบัติเพื่อใหบรรลุเปาหมาย 
 2. การจัดจําแนกกลุมลูกคาเปาหมาย หมายถึง การแบงกลุมลูกคาเปนหลาย ๆ กลุมตาม
ลักษณะความตองการ ความสนใจ และตามลักษณะที่คลายคลึงกันออกเปนกลุมยอย เพื่อกําหนด
เปนกลุมลูกคาเปาหมายแลววางแผนพัฒนาผลิตภัณฑบริการ และใชวิธีการหรือกิจกรรมทาง
การตลาดที่เหมาะสมเพื่อตอบสนองความตองการนั้น ๆ ใหลูกคาไดรับความพอใจและเพื่อใหธุรกิจ
ประสบความสําเร็จ 
 3. การวางรูปแบบการคา หมายถึงการวางตําแหนงของธุรกิจโดยการพิจารณาจากหลักเกณฑ
ตาง ๆ เชน พิจารณาจากสายผลิตภัณฑผลิตภัณฑที่จําหนายพิจารณาจากการควบคุมกิจการและ
การพิจารณาจากลักษณะการประกอบธุรกิจ 
 4. การวางโครงสรางองคกร หมายถึง ส่ิงสําคัญ ในการสรางอิทธิพลตอพฤติกรรมของคน
และกลุมคนภายในองคกร ซ่ึงอิทธิพลที่สรางขึ้นนั้น สวนใหญเกิดจากวัตถุประสงคในการควบคุม 
(Control) โดยการถูกควบคุมนั้นมาจากลักษณะของงานที่ไดออกแบบไวภายในโครงสรางองคกร 
 5. การเลือกทําเลที่ตั้ง (Select Locations) หมายถึง การพิจารณาคัดเลือกสถานที่ใหเหมาะ
กับการดําเนินธุรกิจการคาปลีก โดยตองคํานึงถึงปจจัยตาง ๆ ประกอบหลายประการ เชน จะจัดตั้ง
ธุรกิจในยานการคาแบบไหน ในเมืองหรือนอกเมือง จะตั้งโดดเดี่ยวอยูเพียงแหงเดียว หรือจะอยูรวม ๆ 
กับรานอื่น ๆ ความหนาแนนของประชากรในชุมชนนั้น อํานาจในการซื้อของคนในชุมชนนั้น 
การแขงขันของธุรกิจประเภทเดียวกัน 
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 จากแนวคิดทฤษฎีกลยุทธการตลาดจะเห็นไดวา กลยุทธการตลาดเปนเครื่องมือทาง
การตลาดที่มีการนําเอาสวนประสมทางการตลาดมาใช เพื่อเปนการจูงใจใหลูกคาเกิดความตองการ
เกิดความพึงพอใจและทําใหธุรกิจบรรลุถึงเปาหมายทางการตลาด ซ่ึงกลยุทธการตลาดมีความสําคัญ
ในการที่จะทําใหธุรกิจประสบผลสําเร็จ 
 จึงสรุปไดวา  กลยุทธทางการตลาด หมายถึงเครื่องมือในการบริหารการตลาด เพ่ือใหบรรลุ
ถึงจุดเปาหมาย ซ่ึงการใชกลยุทธการตลาดกิมหยง จะตองมีการกําหนดตลาดเปาหมายและ
พฤติกรรมของตลาดเปาหมายเพื่อนํามาวางแผนการตลาด มีการกําหนดกลยุทธสวนประสม
การตลาด เพื่อใชเปนกิจกรรมทางการตลาดในดานสินคา ดานการตั้งราคา ดานการจัดจําหนายและ
ดานการสงเสริมการตลาด 
  
 ความหมายของสวนประสมการตลาด 
 สวนประสมทางการตลาดเปนสวนหนึ่งของกลยุทธทางการตลาด การที่ธุรกิจสินคาหรือ
บริการเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคกลุมเปาหมาย ภายในราคาที่ผูบริโภคซื้อได 
มีการจัดจําหนายสินคาเพื่อสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค และมีการสงเสริมการตลาด
เพื่อใหเกิดความตองการสินคาและบริการนั้น ดังนั้นกลยุทธการตลาด สวนประสมการตลาดจึงมี
ความสําคัญตอธุรกิจ ไดมีนักการตลาดใหความหมายของสวนประสมการตลาด 4Ps ไวดังนี้ คือ 
 กมลรัตน  แสงจันทร (2551: 22 - 23) สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 
4Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก
กลุมเปาหมาย ประกอบดวย 
 1.  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปนหรือ
ความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยส่ิงที่สัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน 
บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและชื่อเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา 
บริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได 
ผลิตภัณฑจึงประกอบดวยสินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถ
ขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 
  1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product differentiation) และ (หรือ) ความแตกตาง
ทางการแขงขัน (Competitive differentiation) 
  1.2  องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน ประโยชน
พ้ืนฐาน รูปลักษณ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 
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  1.3  การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑ
ของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 
  1.4  การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหมและ
ปรับปรุงใหดีขึ้น (New and improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตองการ
ของลูกคาไดดียิ่งขึ้น 
  1.5  กลยทุธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix) และสายผลิตภัณฑ (Product 
line) 
 2.  ราคา หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นมาถัดจาก 
Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภณัฑ
กับราคาผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้น ผูกําหนด กลยุทธดาน
ราคาตองคํานึงถึง 
  2.1  คุณคาที่รับรู (Perceived value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาการยอมรับของ
ลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 
  2.2  ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ 
  2.3  การแขงขัน 
  2.4  ปจจัยอ่ืนๆ 
 3.  การจัดจําหนาย (Place หรือ distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบ ดวย
สถาบันและกิจกรรมใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด สถาบันที่นํา
ผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัวสินคา 
ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึงประกอบดวย 
2 สวน ดังนี้ 
  3.1  ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution หรือ Distribution channel หรือ 
Marketing channel) หมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑ และ (หรือ) กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือ
ไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวยผูผลิตคนกลาง ผูบริโภคหรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม ดังภาพ 
 
 
 
ภาพ 2  ระบบชองทางการจดัจําหนาย   
ท่ีมา : กมลรัตน แสงจันทร, 2551: 23 

ผูผลิต คนกลาง 
ผูบริโภคหรือผูใช 
ทางอุตสาหกรรม 
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  3.2  การกระจายตัวสินคาหรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Physical 
Distribution หรือ Market logistics) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจาก
ผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาจึงประกอบดวยงานที่สําคัญ
ตอไปนี้ 
   3.2.1  การขนสง (Transportation) 
   3.2.2  การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) 
   3.2.3  การบรหิารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสรางความพึงพอใจตอ 
ตราสินคาหรือบริการหรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจ (Persuade) ใหเกิดความตองการ 
เพื่อเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑโดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึกความเชื่อ และ
พฤติกรรมการซื้อ หรือเปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติ
และพฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขาย (Personal Selling) ทําการขายและ
การติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Non personal Selling) เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ 
องคการอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือ ซ่ึงตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาด
แบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication หรือ IMC) โดยพิจารณาถึง
ความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขันโดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือการสงเสริม
การตลาดที่สําคัญ มีดังนี้ 
  4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการและ 
(หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการโฆษณา
จะเกี่ยวของกับ 
   4.1.1 กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา 
(Advertising Tactics) 
   4.1.2 กลยุทธส่ือ (Media strategy) 
  4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการสื่อสารระหวางบุคคลกับ
บุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ือที่เปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการหรือมีปฏิกิริยาตอ
ความคิด หรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานเพื่อใหเกิดการขาย และสรางความสัมพันธอันดีกับ
ลูกคา งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับ 
   4.2.1 กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling strategy) 
   4.2.2 การบริหารหนวยงานขาย (Sales force management) 
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  4.3  การสงเสริมการขาย (Sales promotion) เปนสิ่งจูงใจที่มีคุณคาพิเศษที่กระตุน
หนวยงานขาย (Sales force) ผูจัดจําหนาย (Distributor) หรือผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate consumer) 
โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการขายในทันทีทันใด เปนเครื่องมือกระตุนความตองการซื้อที่ใช
สนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพนักงานขาย ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจการทดลองใช
หรือการซื้อ โดยลูกคาคนสุดทายหรือบุคคลอื่นในชองทางการจัดจําหนายการสงเสริมการขายมี 
3 รูปแบบ คือ 
   4.3.1 การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค (Consumer 
promotion) 
   4.3.2 การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง (Trade 
promotion) 
   4.3.3 การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย 
(Sales force promotion) 
  4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and public relations) มีความหมาย
ดังนี้ 
   4.4.1 การใหขาว (Publicity) เปนการเสนอขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการหรือ 
ตราสินคาหรือบริษัทที่ไมตองมีการจายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจตองมีการจายเงิน) โดยผานสื่อ
กระจายเสียงหรือส่ิงพิมพ การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
   4.4.2 การประชาสัมพันธ (Public relations) หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารที่มี
การวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการ ตอผลิตภัณฑ หรือตอนโยบายใหเกิด
กับกลุมใดกลุมหนึ่ง มีจุดมุงหมายเพื่อสงเสริมหรือปองกันภาพพจนหรือผลิตภัณฑของบริษัท 
  4.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response marketing) การโฆษณา
เพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณา
เชื่อมตรง (Online advertising) มีความหมายตางกันดังนี้ 
   4.5.1 การตลาดทางตรง เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนอง 
(Response) โดยตรงหรือหมายถึงวิธีการตาง ๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือ
และทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ทั้งนี้ตองอาศัยฐานขอมูลลูกคาและการใชส่ือตาง ๆ เพื่อส่ือสาร
โดยตรงกับลูกคา เชน ใชส่ือโฆษณาและแคตตาล็อก 
   4.5.2 การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) 
เปนขาวสารการโฆษณาซึ่งถามผูอาน ผูรับฟง หรือผูชม ใหเกิดการตอบสนองกลับโดยตรงไปยัง
ผูสงขาวสาร ซ่ึงอาจจะใชจดหมายตรงหรือส่ิงอื่น เชน นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน หรือปายโฆษณา 
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   4.5.3 การตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising) หรือการตลาด
ผานสื่ออิเล็กทรอนิกส (Electronic marketing หรือ E – marketing) เปนการโฆษณาผานระบบเครือขาย
คอมพิวเตอรหรืออินเทอรเน็ตเพื่อส่ือสาร สงเสริม และขายผลิตภัณฑหรือบริการ โดยมุงหวังผลกําไร
และการคาเครื่องมือที่สําคัญในขอนี้ประกอบดวย 
   4.5.3.1 การขายทางโทรศัพท 
   4.5.3.2 การขายโดยใชจดหมายตรง 
   4.5.3.3 การขายโดยใชแคตตาล็อก  
   4.5.3.4 การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรม
การตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซื้อ 
 จึงสรุปไดวา สวนประสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได 
ซ่ึงประกอบดวย 1) ผลิตภัณฑ (Product) 2) ราคา (Price) 3) การจัดจําหนาย (Place) 4) การสงเสริม
การตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือที่ใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา สวน
ประสมการตลาดมีความสําคัญตอกลยุทธการตลาด การที่จะกําหนดการวางแผนทางการตลาด
ผูบริหารจะนําเอากลยุทธทางการตลาดเขามาใช ซ่ึงสวนประสมทางการตลาดจะเปนเครื่องมือทาง
การตลาดที่ผูบริหารสามารถควบคุมได  
 

แนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค 
 

 พฤติกรรมผูบริโภคในธุรกิจคาปลีกและธุรกิจอ่ืน ๆ พบวา การผลิตสินคาหรือนําสินคามา
จําหนายควรศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคกอน การบริหารการตลาดของกิจการตาง ๆ มักมีการเปลี่ยนแปลง
แนวคิดเรื่องการผลิตสินคาออกมาจําหนายนั้นควรใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค ดัง
รายละเอียดคือ 
 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
 ไดมีผูเชี่ยวชาญและนักการตลาดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคไวดังนี้ คือ 
 Loudon and Della (อางถึงใน ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550: 18) ไดใหความหมายของพฤติกรรม
ผูบริโภค หมายถึง กระบวนการตัดสินใจและกิจกรรมทางกายภาพที่บุคคลกระทํา เมื่อเขาทําการ
ประเมิน (Evaluating) การจัดหา (Acquiring) การใช (Using) หรือการบริโภค (Consume) สินคา
และบริการ (Goods and Service) 
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 Schiffman and Kanuk (อางถึงใน ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550: 18) ไดใหความหมายของพฤติกรรม
ผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลในการคนหา (Searching) การซื้อ (Purchasing) การใช (Using) 
การประเมิน (Evaluating) และการใชจาย (Disposing) เกี่ยวกับสินคาหรือบริการโดยคาดหวังวา 
ส่ิงเหลานี้จะสามารถตอบสนองความตองการของตนได 
 Egel, Blackell and Miniard  (อางถึงใน ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550: 18) ไดใหความหมายของ
พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการตัดสินใจและลักษณะกิจกรรมของแตละบุคคลในการ
ประเมิน (Evaluating) การจัดหา (Acquiring) การใช (Using) และการใชจาย (Disposing) เกี่ยวกับสินคา
และบริการ 
 กมลรัตน  แสงจันทร (2551: 10)  กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง 
การกระทําหรือการแสดงออกของแตละบุคคลที่มีตอการเลือกซื้อและการใชสินคาหรอืบรกิารโดยผาน
ขั้นตอนกระบวนการตัดสินใจ เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหไดรับความพึงพอใจสูงสุด 
 ธีรศักดิ์ จินดาบถ (2555: 41) ไดใหอธิบายและใหความหมายของการเรียนรูเกี่ยวกับพฤติกรรม
ผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่มีการปรับตัว ซึ่งการปรับตัวเกิดจากการที่ผูบริโภคไดทํา
การประเมินคาและประเมินผลการประเมินผลกระบวนการตัดสินใจของเขาตลอดจนกลยุทธ 
การซื้อเปลี่ยนหรือปรับใหมติดตอกันโดยตลอด เปนความจําเปนที่จะตองปรับตัวเนื่องจากผูบริโภค
ทั้งหลายเปนบุคคลที่ขึ ้นอยู ก ับอิทธิพลของสิ ่งจูงใจหลากหลายมากมายประกอบทั้งเปนผูมี
วัตถุประสงค มีการรับรู ความปรารถนา ความรู ภาพพจน และความเชื่อตาง ๆ เชน การผันแปรทาง
เศรษฐกิจ จิตวิทยา สังคม และวัฒนธรรม เมื่อมีรายไดของผูบริโภคผันแปรราคาสินคาและบริการ
ตาง ๆ ก็ผันแปร เชนกัน ซ่ึงก็ทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงทางจิตวิทยาโดย การเปลี่ยนแปลงการจูงใจ 
และการรับรูซ่ึงก็ทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงทางจิตวิทยา 
 จึงสรุปไดวา  พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง เปนการรวบรวมขอมูลที่เกี่ยวของกับการกระทํา
การแสดงออกของบุคคลที่เกี่ยวของกับการซื้อ การใช การประเมินผลผลิตภัณฑหรือบริการ โดย
ผานกระบวนการแลกเปลี่ยนที่บุคคลตองทาการประเมินและตัดสินใจทั้งกอนและหลังการกระทํา
ดังกลาว เพื่อการตอบสนองความตองการของผูบริโภค 
 
 การวิเคราะหพฤตกิรรมผูบริโภค 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหาหรือวิจัย
เกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรม
การซื้อและการใชของผูบริโภค คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด 
(Marketing Strategies) ที่สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม  
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 คําถามที่ใชในการคนหาพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย Who? What? 
Why? Who? When? Where? And How? (กมลรัตน   แสงจันทร, 2551: 11) 
 1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนการศึกษาลักษณะกลุมเปาหมาย
ทางดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยา พฤติกรรมศาสตร 
 2.  ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เปนการศึกษาสิ่งที่ผูบริโภคตองการจาก
ผลิตภัณฑ ก็คือ ตองการคุณสมบัติหรือองคประกอบของผลิตภัณฑ (Product Component) และ
ความแตกตางที่เหนือกวาคูแขงขัน (Competitive Differentiation) 
 3.  ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) เปนการศึกษาวัตถุประสงคในการซื้อ 
ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อสนองความตองการทางดานรางกายและดานจิตใจซึ่งตองศึกษาถึงปจจัยที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ ปจจัยภายในปจจัยภายนอกและปจจัยเฉพาะบุคคล 
 4.  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) เปนการศึกษาบทบาท
ของกลุมตาง ๆ ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย ผูริเริ่ม ผูมีอิทธิพลผูตัดสินใจ ผูซ้ือ ผูใช 
 5.  ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) เปนการศึกษาโอกาสในการซื้อ เชน 
ชวงเดือนใดของป หรือชวงฤดูใดของป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใดของเดือนโอกาสพิเศษหรือ
เทศกาลวันสําคัญตาง ๆ 
 6.  ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) เปนการศึกษาชองทางหรือแหลงที่
ผูบริโภคไปซื้อ เชน หางสรรพสินคา ซูเปอรมารเก็ต บางลําพู พาหุรัด สยามสแควร รานขายของชํา 
 7.  ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?) เปนการศกึษาขั้นตอนในการตัดสินใจ
ซ้ือประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ ความรูสึก
ภายหลังการซื้อ  
 พฤติกรรมผูบริโภค ก็คือการกําหนดเรื่อง 6 W และ 1 H ดังนี้ (สมจิตร ลวนจําเริญ, 2552: 16) 
 1. Who หมายถึง ใครเปนผูบริโภค 
 2. What หมายถึง ผูบริโภคซื้ออะไร 
 3. When หมายถึง ผูบริโภคซื้อเมื่อใด 
 4. Where หมายถึง ผูบริโภคซื้อที่ไหน 
 5. Why หมายถึง ผูบริโภคซื้อทาไม 
 6. Whom หมายถึง ผูบริโภคซื้อเพื่อใครหรือใครมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 
 7. How หมายถึง ผูบริโภคซื้ออยางไร 
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 จึงสรุปไดวา  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค คือความพยายามของผูประกอบการที่จะ
สังเกตพฤติกรรมของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อและการใช
ของผูบริโภค  มาใชในการกําหนดกลยุทธการดําเนินงานเพื่อใหตอบสนองตอกลุมผูบริโภค และตอ
แผนการดําเนินธุรกิจใหประสบความสําเร็จ 
 
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 
 กมลรัตน  แสงจันทร (2551: 12) กลาววา โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior 
model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑโดยมีจุดเริ่มตนจากการที่เกิด
ส่ิงกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการสิ่งกระตุนที่ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ 
(Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึก
นึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูซ้ือ ซ่ึงจะนําไปสูการตอบสนองของผูซ้ือ 
(Buyer’s response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูซ้ือ (Buyer’s purchase decision) ดังภาพ 
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ภาพ 3  รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค และปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค  
ท่ีมา:  Kotler (2003: 184 อางถึงใน กมลรัตน แสงจันทร, 2551: 13) 

สิ่งกระตุนภายนอก (Stimulus) 

สิ่งกระตุนอ่ืน ๆ 
(Other Stimuli) 

สิ่งกระตุนทางการตลาด 

(Marketing Stimuli) 

ผลิตภัณฑ 
ราคา 
การจัดจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง 
วัฒนธรรม 
ฯลฯ 

Buyer’s Black box 

กลองดําหรือ 
ความรูสึกนึกคิด 

ของผูซื้อ  
(Buyer’s 

characteristic) 

การตอบสนองของผูซื้อ 
 

การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตรา 
การเลือกผูขาย 
เวลาในการซื้อ 
ปริมาณการซื้อ 

ลักษณะของผูซื้อ  
(Buyer’s characteristics) 

1. ปจจัยดานวัฒนธรรมและปจจัยดานสังคม 
2. ปจจัยสวนบุคคล 
3. ปจจัยดานจิตวิทยา 

ขั้นตอนการซื้อของผูซื้อ 
(Buyer’s decision process) 

1. การรับรูปญหา 
2. การคนหาขอมูล 
3. การประเมินผลทางเลือก 
4. การตัดสินใจซื้อ 
5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

1. ปจจัยดานวัฒนธรรม 
    1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน 
    1.2 วัฒนธรรมยอย 
    1.3 ช้ันสังคม 

2. ปจจัยดานสังคม 
    2.1 กลุมอางอิง 
    2.2 ครอบครัว 
    2.3 บทบาทและสถานะ 

3. ปจจัยสวนบุคคล 
    3.1 อายุ 
    3.2 วงจรชีวิต ครอบครัว 
    3.3 อาชีพ 
     3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ 
            หรือรายได 
     3.5 การศึกษา 
     3.6 รูปแบบการดําเนิน 
            ชีวิต 

4. ปจจัยดานจิตวิทยา 
    4.1 การจูงใจ 
    4.2 การรับรู 
    4.3 การเรียนรู 
     4.4 ความเชื่อถือ 
     4.5 ทัศนคติ 
     4.6 บุคลิกภาพ 
     4.7 แนวคิดของตนเอง 

ปจจัยภายนอก 
(External factors) 

ปจจัยสวนบุคคล 
(Personal) 

ปจจัยภายใน 
(Internal factors) 
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แนวคิดเกี่ยวกับการคาปลีก 
 
 ความหมายการคาปลีก 
 การคาปลีกในยุค ค.ศ. 2000 การคาปลีกของไทยเกิดขึ้นตั้งแตอดีต ดังศิลาจารึกของพอ
ขุนรามคําแหงที่ไดกลาวไววา “ใครใครคาชางคา ใครใครคามาคา” แสดงใหเห็นวาการคาปลีกมีมา
นานแลว การคาปลีก (Retail) ในที่นี้จะหมายถึง “กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการขายสินคาหรือบริการ
ใหผูบริโภคคนสุดทาย (End User) ซ่ึงจะซื้อไปเพื่อบริโภคเองและไมไดซ้ือไป เพื่อการจําหนายตอ 
รูปแบบการคาปลีกไดมีการพัฒนาเปลี่ยนแปลงมาอยางตอเนื่อง จากระบบการคาที่ใชส่ิงของ
แลกเปลี่ยนกัน (Barter System) มาเปนการใชระบบเงินตรา (Monetary System) แลกเปลี่ยนแทนและ
ลักษณะรานคาปลีกก็มีการเปลี่ยนแปลงไปจากเดิมมาก จากรานหาบเรหรือแผงลอย เปล่ียนมาเปน
ตึกอาคารพาณิชยที่เรียกวา รานโชวหวยและไดพัฒนาขึ้นเปนหางสรรพสินคา รานซุปเปอรมารเก็ต 
รานดิสเคานสโตร รานสะดวกซื้อและรานอื่น ๆ ที่เห็นอยูทั่วไปทั้งในกรุงเทพฯ และตางจังหวัด 
ดังนั้น ส่ิงสําคัญในการดําเนินธุรกิจคาปลีกนั่นคือการมีกลยุทธที่เหมาะสม จึงมีนักวิชาการหลายทาน
ไดใหความหมายเกี่ยวกับกลยุทธการบริหารการคาปลีก ไวดังนี้ 
 วารุณี ตันติวงศวาณิช (2552: 2) ไดใหความหมายไววาการคาปลีกหมายถึงกิจกรรมใด ๆ 
ที่เกี่ยวของกับการจัดจําหนายสินคา และบริการที่มีการสงมอบใหกับผูบริโภคคนสุดทายเพื่อใช
สวนตัว ใชในครัวเรือน ไมไดใชในทางธุรกิจ ดวยการจัดหาสินคาหรือบริการตาง ๆ ที่หลากหลาย
แบงเปนหนวยยอยหรือทีละหนวยเพื่อจําหนายใหกับผูบริโภคขั้นสุดทาย โดยมีผูคาปลีกแสดง
บทบาทเปนคนกลางในการดําเนินกิจกรรมการคาปลีก 
 สมจิตร ลวนจําเริญ (2552: 3) กลาววา การคาปลีก หมายถึง การซื้อขายสินคาหรือบริการ
ระหวางผูคาปลีกกับผูบริโภคทางตรงโดยไมมีการผานคนกลางใด ๆ อีก 
 อนิวัช แกวจํานงค (2553: 4-6) กลาววา ธุรกิจคาปลีกเปนการดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจที่
เกี่ยวของกับการจําหนายหรือแลกเปลี่ยนสินคาที่ละเล็กละนอยใหกับผูบริโภคคนสุดทาย 
 สุพรรณี  อินทรแกว (2555: 1-4) ไดใหคําจํากัดความ ดังนี้ 
 การคาปลีก หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการขายสินคาหรือบริการไปยังผูบริโภค
คนสุดทาย (Final Consumers) เพื่อใชสวนตัวหรือในครัวเรือน 
 ผูคาปลีก (Retailer) หมายถึง คนกลางที่ทําหนาที่เปนตัวแทนขายสินคาและบริการใหกับ
ผูบริโภคโดยการจัดหาสินคาและบริการหลายหลายรูปแบบมาเสนอขายแกผูบริโภคในรานคาที่
สะดวกโดยหวังผลกําไรจากการดําเนินงาน 
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 รานคาปลีก (Retail Store) หมายถึง โครงสรางอาคารที่ทําหนาที่เก็บสินคาไวใหลูกคา
เลือกซื้อภายในรานจําเปนตองมีสินคาและบริการเสนอแกลูกคาในเวลา ราคาและสถานที่ที่ตรงกับ
ความตองการของลูกคารวมถึงการคํานึงถึงรสนิยมของลูกคาดวยจึงจะทําใหประสบความสําเร็จ 
 จึงสรุปไดวา  การคาปลีก  หมายถึง การขายสินคาและบริการใหกับผูบริโภคคนสุดทาย   
โดยมีรูปแบบการคาปลีก  คือ  การคาปลีกที่ตองอาศัยหนาราน และที่ไมตองอาศัยหนาราน 
 
 ประเภทการคาปลีกในปจจุบัน 

การคาปลีกเปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับการขายสินคาอุปโภคบริโภค (Consumer Goods) ไปยัง
ผูบริโภคคนสุดทาย  (Ultimate Consumers) ซ่ึงมีการเปลี่ยนแปลงอยางมากในดานสภาพแวดลอม
ของการคาปลีก ผูคาปลีกจะตองตระหนักถึงสภาพแวดลอมเหลานี้ ซ่ึงประกอบดวยทางสังคม เศรษฐกิจ 
วัฒนธรรม เทคโนโลยี สภาพการแขงขันในทองตลาดและรัฐบาล ผูคาปลีกจะตองจัดการและปรับตัว
ดานนโยบาย วิธีการและกลยุทธทางการจัดการใหเขากับสภาพแวดลอมดังกลาว ผูคาปลีกจะตอง
ยอมรับสภาพของการเปลี่ยนแปลงเพื่อจะพัฒนาการคาปลีกตอไป ซ่ึงการพัฒนาเราถือวาเปนเปาหมาย
ของการคาปลีก ทั้งนี้ การคาปลีกจะชวยลดการติดตอระหวางผูเสนอขายหรือผูผลิตกับผูบริโภคได
เปนอยางดี (สมจิตร ลวนจําเริญ, 2552: 4) 

สําหรับประเภทของธุรกิจคาปลีก (Types of Retailers) ปกติแลวไดใชหลักเกณฑใน
การแบงประเภทธุรกิจคาปลีกหลายวิธีดวยกัน ในที่นี้จะแบงประเภทของธุรกิจคาปลีกโดยพิจารณา 
2 ลักษณะ ดังนี้ (สุพรรณี  อินทรแกว, 2555: 28-39) 

1. พิจารณาจากรูปแบบของรานคา สามารถแบงประเภทธุรกิจคาปลีกได 2 รูปแบบ คือ 
แบบมีรานคา (Store Retailing) และแบบไมมีรานคา (Non-store Retailing) ทั้งน้ี การทําธุรกิจคาปลีก
ที่ไมตองมีรานคาในปจจุบันขยายตัวมาก เพราะพฤติกรรมการบริโภคที่เปลี่ยนไป ผูบริโภคสมัยใหม
ตองการความสะดวกสบาย รวดเร็วและบริการถึงที่ธุรกิจจึงตองปรับการการใหบริการใหสามารถ
ตอบสนองความตองการดังกลาวได โดยเฉพาะความเจริญกาวหนาทางดานเทคโนโลยีที่เขามา
เกี่ยวของกับชีวิตประจําวัน ทําใหการทําธุรกิจแบบไมมีหนารานมีบทบาทตอผูบริโภคมากขึ้น ทั้งนี้ 
รูปแบบแบบไมมีหนารานสรุปได ดังนี้ 
  1.1 การขายปลีกโดยเครื่องจักรอัตโนมัติ (Vending Machine) การขายปลีกโดยเครื่องจักร 
อัตโนมัติจะเปนการซื้อขายที่ตองอาศัยตูหยอดเหรียญที่ภายในบรรจุสินคาไวบริการ 24 ช่ัวโมง    
เมื่อตองการซื้อเพียงแคหยอดเหรียญตามจํานวนราคาสินคาในตูแลวกดปุมก็จะไดสิ่งที่ตองการ 
สวนใหญขายปลีก ไดแก ตูแชน้ําดื่ม น้ําอัดลม กระดาษชําระ ถุงยางอนามัย ผาอนามัยและน้ํามัน 
เปนตน 
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  1.2 การขายปลีกแบบขายตรงโดยพนักงานขาย (Direct Selling) เปนการขายปลีกโดย
ใชระบบการขายตรง (Direct Sale) ที่เปนการเผชิญหนาระหวางผูซื้อและผูขาย ทั้งนี้ เพราะผูซื้อ
สะดวกและผูขายมีอิสระจึงทําใหเกิดการประหยัดคาใชจายตาง ๆ เชน คาเชาราน การตกแตงราน
และคาสาธารณูปโภค เปนตน การขายปลีกแบบขายตรงนิยมใชกับสินคาที่ตองมีการอธิบาย
รายละเอียด การสาธิต ไดแก เครื่องใชในครัวเรือน เครื่องกรองน้ํา เครื่องสําอางและอาหารเสริม 
เปนตน ทั้งนี้ สามารถจําแนกการขายตรง ดังนี้ 
   1.2.1 การขายแบบตัวตอตัว (One-to-one Selling) เปนการขายปลีกที่พนักงานขาย
ทําการเสนอขายใหกับลูกคาเปนรายบุคคล วิธีนี้เปนการขายตรงที่นิยมใชมากที่สุดในระบบขายตรง 
   1.2.2 การขายแบบกลุม (Group Sales) เปนการขายปลีกที่พนักงานขายทําการ
เสนอขายใหกับลูกคาเปนกลุมโดยการอธิบาย สาธิต และรับคําสั่งซื้อ 
   1.2.3 การขายตรงแบบหลายชั้น (Multilevel Network) เปนการขายปลีกที่บริษัท
ทําการคัดเลือกบุคคลที่มีความสนใจสินคาเปนผูจัดจําหนาย (Distributors) สินคาของบริษัทและ
ผูจัดจําหนายก็จะสรรหา คัดเลือกผูจัดจําหนายรายยอย (Sub-distributors) เขามาเปนสมาชิกและ
ทําการฝกอบรมเพื่อขายสินคาใหกับลูกคาอีกตอหนึ่ง โดยผูจัดจําหนายจะไดรับคาตอบแทน 
(Commission) จากยอดซื้อของสมาชิกในกลุม ตัวอยางเชน แอมเวย เมรี่เคย และกิฟฟารีน เปนตน 
  1.3 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง การติดตอส่ือสารโดยตรงไปยัง
ผูบริโภคเพื่อเสนอขายสินคาและบริการโดยใชส่ือประเภทตาง ๆ ไดแก จดหมายตรง โทรทัศน วิทยุ 
โทรศัพท คอมพิวเตอร เปนตน ลูกคาสามารถสั่งซื้อไดจากจดหมาย โทรศัพทและส่ืออิเล็กทรอนิกส 
เปนตนการตลาดทางตรงที่เปนที่นิยมทั่วไป ดังนี้ 

1.3.1  การขายปลีกทางไปรษณีย (Direct Mail) เปนการติดตอซ้ือขายสินคาและ
บริการโดยสื่อไปรษณียที่มีการระบุชื่อท่ีอยูของผูรับโตยตรง มีลักษณะการสื่อสารตัวตอตัวระหวาง
บริษัทกับลูกคาและสามารถเลือกลูกคาได การขายปลีกในลักษณะนี้จะไดผลเมื่อมีขอมูลลูกคาที่
ถูกตอง ซ่ึงปจจุบันทําไดโดยจัดทําฐานขอมูลลูกคา รูปแบบสื่อที่ใชขายปลีกทางไปรษณีย ไดแก 
ไปรษณียบัตร แผนพับ ใบปลิว และแคตตาล็อก เปนตน 
   1.3.2 การขายปลีกทางโทรทัศน (Television Home Shopping) เปนการนําเสนอ
ขายสินคาและบริการผานโทรทัศนที่เรียกทั่วไปวา TV Home Shopping โดยมีพิธีกรมาใหขอมูล
สินคาและบริการ รวมทั้งการสาธิตการทํางานของสินคาและลูกคาสามารถสั่งซื้อไดทันทีทางโทรศัพท
ที่มีการระบุไวที่หนาจอโทรทัศน 
   1.3.3 การขายปลีกทางอินเตอรเน็ต (Internet Retailing) เปนการนําเสนอขายสินคา
และบริการผานทางระบบอินเตอรเน็ตโดยการสื่อสารขอมูลที่มีขอความ เสียง แสง สีและภาพ 
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การสงขอมูลแบบดิจิตอลในระบบออนไลน ทําใหการติดตอซื้อขายทําไดอยางรวดเร็วและ
ตลอดเวลา การชําระเงินก็งายโดยผานบัตรเครดิตหรือการโอนเงินผานทางธนาคาร ลูกคารอรับสินคา
ไดทางไปรษณียหรือบริการรังสงพัสดุภัณฑระหวางประเทศ เชน UPS, FedEx, OCS และ DHL 
เปนตน 
 2. พิจารณาจากลักษณะของสินคาและบริการ สามารถแบงประเภทธุรกิจคาปลีก ดังนี้ 
  2.1 ธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) หรือรานโชวหวย (Grocery Store) 
เปนรานคาปลีกที่เกาแกที่สุด จําหนายสินคาอุปโภคบริโภคที่จําเปนในชีวิตประจําวัน สวนใหญจะ
เปนหองแถวมีพ้ืนที่ไมมากนัก ลูกคาอาศัยในบริเวณใกล ๆ กับรานคาหรือเปนหาบเรแผงลอยก็ได 
โดยพัฒนาเปนแบบตึกแถวควบคูกันไปกับตลาดสด ผูทําหนาที่ในการบริหารรานมักเปนสมาชิกใน
ครอบครัว มีการลงทุนนอย ไมมีระบบการบริหารจัดการราน การจัดวางสินคาอาศัยความสะดวก
ของเจาของรานเพื่อหยิบและสงใหกับลูกคา ธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมยังคงมีรูปแบบที่หลากหลาย
และอยูเคียงคูสังคมไทยมาโดยตลอด ทั้งนี้ อาจจําแนกลักษณะของธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม ดังนี้ 
   2.1.1 ตลาดสด ที่ปจจุบันพัฒนาเปนไดทั้งตลาดเชาและตลาดเย็น เปนตลาดที่แสดง
ถึงลักษณะความเปนอยูของประชาชนในแตละทองถ่ินไดดีเพราะความสนิทสนมของผูซ้ือกับผูขาย
ที่สามารถเจรจาตอรองสินคาไดโดยสะดวก มีการทักทายสอบถามเรื่องราวตาง ๆ และมีการขอผอน
ผันราคาสินคากันไดตามความสนิทสนม 
   2.1.2 หาบเรแผงลอย ยังคงมีใหเห็นโดยทั่วไปโดยเฉพาะในทองถ่ินหรือหัวเมือง
แมแตในตัวเมืองเองปจจุบันจะพบเห็นพอคาแมคาไดนําสินคามาวางบนแผนหรือรถเข็ญขายตาม
ทางเทาหรือใชรถกระบะเรขายสินคาไปตามเสนทางเดินประจําหมูบาน โดยทั่วไปนิยมขายสินคา
อุปโภคบริโภคที่จําเปนในชีวิตประจําวันและขายสินคาตามเทศกาล 
   2.1.3 รานโชวหวยหรือรานขายของชํา ซึ่งเปนรานคาที่มีลักษณะเปนหองแถว 
พื้นที่คับแคบ ไมมีการตกแตงหนาราน สินคาในรานจัดวางตามความสะดวกของเจาของราน อาจมี
การจัดหมวดหมูบางเพื่อใหลูกคาไดมองเห็นไดงาย สวนใหญนิยมจําหนายสินคาอุปโภคบริโภค
โดยมีสถานที่ตั้งที่มีความแนนอนโดยเจาของเปนผูดําเนินการเองและจะอยูอาศัยไปดวยในสถานที่
เดียวกันอีกทั้งแรงงานก็ใชคนในครอบครัวชวยกันบริการลูกคา และลูกคาสวนใหญก็จะเปนคนในพื้นที่
บริเวณเดียวกัน มีความสนิทสนมหรือรูจักกัน การดําเนินกิจการเปนไปแบบงาย ๆ เปนกันเองโดยไมเนน
ระบบการบริหารและการนําเทคโนโลยีสารสนเทศเขามาใชในการบริหารและการใหบริการไมมีความ
ซับซอน โดยทั่วไปอยูในรูปแบบเจาของคนเดียวและหางหุนสวน (อนิวัช แกวจํานงค, 2553: 5-6)  
   2.1.4 รานคาเฉพาะ เปนรานคาที่ขายสินคาเฉพาะอยางตามตึกแถว เชน เสื้อผา 
รองเทา วัสดุภัณฑ วัสดุซอมแซม ซ่ึงผูคามักจะเปนเจาของอาคารหรือผูเชาเอง 
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   2.1.5 ตลาดนัด เปนสถานที่รวมของผูคาปลีกดั้งเดิมทุกประเภท สถานที่จําหนาย
มักเปนอาคารที่กอสรางแบบงาย ๆ มีการกําหนดวันจําหนายที่แนนอน เชน ในวันพุธ วันเสารและ
วันอาทิตย ปจจุบันพบเห็นตลาดนัดที่จําหนายสินคาทุกวันเชนเดียวกนัและมีมากขึ้นทั้งในเมืองและ
ชนบท สินคาที่จําหนายมีทุกประเภทสวนใหญยังคงเนนไปที่สินคาอุปโภคบริโภคและของใชใน
ชีวิตประจําวันรวมถึงของเด็กเลนดวย 
  2.2 รานคาปลีกสมัยใหม (Modern Trade) เปนรานคาที่มีการปรับปรุงการจัดวางสินคา 
การใหบริการที่ทันสมัย มีการจัดการที่เปนระบบและมีมาตรฐานใชเทคโนโลยีที่ทันสมัยและ
ลงทุนสูง เพื่อดึงดูดใหลูกคามาใชบริการ มีการจัดตั้งบริษัทรวมทุนทั้งไทยและตางประเทศ ทั้งนี้ 
ธุรกิจคาปลีกสมัยใหมประกอบดวย 7 ลักษณะ ดังน้ี 
   2.2.1 หางสรรพสินคา (Department Store) หรือที่นิยมเรียกติดปากวา ดีพารตเมนต
สโตร เปนธุรกิจขนาดใหญมีสินคาใหลูกคาไดเลือกแบบครบวงจร การจัดวางสินคาจะแบงออกเปน
หมวดหมูที่ชัดเจน แมวาหางสรรสินคาจะขยายตัวอยูในตัวเมืองและมีแนวโนมชะลอตัวลงเพราะ
การลงทุนตองใชงบประมาณมากจึงมีขอจํากัดในการบริหารงาน ตัวอยางเชน หางสรรพสินคาเซ็นทรัล 
หางสรรพสินคาโรบินสันและเดอะมอลล เปนตน 
   2.2.2 รานคาเฉพาะอยาง (Specialty Store) เปนรานคาปลีกที่ขายสินคาเฉพาะอยางที่
เนนสินคาอุปโภคบริโภครวมถึงเวชภัณฑ เนนการใหบริการที่สะดวก ทันสมัย สินคาที่ขายในราน
จะมีความหลากหลาย คุณภาพสูง เชน รานขายทอง รานขายรองเทา รานขายเสื้อผา รานขายยาและ
รานขายดอกไม เปนตน สําหรับตัวอยางรานคาปลีกเฉพาะอยางที่ประสบความสําเร็จ ไดแก ราน 
Watson ราน Body Shop และราน Boot เปนตน ที่เนนขายสินคากลุมของใชสวนตัวโดยเจาะกลุม
ลูกคาทั่วไประดับกลางถึงบน ทั้งนี้ บุคลากรจะเปนหัวใจของรานคาในลักษณะนี้ เพราะตองมี
ความรูในตัวผลิตภัณฑและตองใหคําแนะนําอยางเปนกันเองกับลูกคา ทั้งนี้ ลูกคานอกจากจะ
คํานึงถึงตัวผลิตภัณฑและการใหบริการแลวยังตองเนนการตกแตงราน การวางผังและอํานวยความ
สะดวกสบายในการใหบริการเปนหลักดวย 
   2.2.3 แคตทึกอรี คิลเลอร (Category Killer) เปนรานคาปลีกที่ขายสินคาเฉพาะ
กลุมสินคาที่มีสายผลิตภัณฑเดียว (Product line) คุณภาพปานกลางแตสินคาที่จําหนายจะมีครบ
ทุกประเภท (Product Types) และทุกรายการ (Product Items) นั่นคือ ขายสินคากลุมเดียวแตมีสินคา
หลายชนิด หลายรายการ หลายยี่หอ เชน สินคาเกี่ยวกับบาน กีฬาและเครื่องใชไฟฟา เปนตน ทั้งนี้ 
ลักษณะพิเศษของรานคาลักษณะนี้คือพนักงานขายจะมีความรูเกี่ยวกับสินคาเปนอยางดีและนํา
ระบบเงินผอนมาใหบริการ การตั้งราคาสินคาจะต่ํากวางเพราะซื้อสินคามาจากผูผลิตโดยตรง เชน 
รานโฮมโปร ออฟฟตดีโป เอสบี ดีไซน พาวเวอรบาย ซุปเปอรสปอรต และ โฮมเวิรค เปนตน 
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   2.2.4 ซุปเปอรมารเก็ต (Supermarkets) หรือหางสรรพาหารเปนรานคาปลีกที่เนน
การจําหนายสินคาอุปโภคบริโภคที่จําเปนตอชีวิตประจําวัน โดยใหความสําคัญกับความสดใหม
และความหลากหลายของอาหาร โดยจะแบงหมวดหมูของสินคาไวเพื่อความสะดวกสบายของลูกคา
ในการเดินเลือกซื้อ เชน หมวดเครื่องดื่ม อาหารแหง อาหารปรุงสําเร็จ อาหารสด ผักและผลไม 
เปนตน 

2.2.5 รานสะดวกซื้อ  (Convenience Store) เปนรานคาที่จําหนายสินคาจําเปนใน
ชีวิตประจําวัน รวมทั้งจําหนายอาหารและเครื่องดื่ม เปนรานคาขนาดเล็กโดยเนนการอํานวยความ
สะดวกแกลูกคา ปจจุบันมีหลายแหงที่นิยมเปด 24 ช่ัวโมง นอกจากรานคาจะกระจายตามชุมชนแลว
ยังมีการตั้งรานคาปลีกตามสถานีบริการน้ํามันดวย สําหรับรานสะดวกซื้อที่ขยายตัวอยางมาก
ในชวง 2-3 ปที่ผานมา ไดแก 7-Eleven, Family Mart และ ราน 108 เปนตน 

2.2.6 รานคาปลีกขายสินคาลดราคา (Off-price Store) เปนรานคาปลีกที่จาํหนาย
สินคาแบรนดเนม เชน สินคาประเภทเครื่องหนัง เสื้อผา เครื่องแตงกายและเครื่องสําอาง เปนตน 
โดยจําหนายในราคาต่ํากวารานคาประเภทเดียวกัน เนื่องจากรานคาปลีกประเภทนี้จะติดตอส่ังซื้อ
สินคาจากผูผลิตโดยตรงและรานคาปลีกประเภทนี้จะเปนแหลงระบายสินคาของผูผลิตเมื่อสินคา
ใกลลาสมัย นอกจากนี้ ก็เปนรานคาปลีกของผูผลิตเองที่เรียกวา Factory Outlet โดยผูผลิตจะนํา
สินคาของโรงงานมาจําหนายในราคาถูกกวาทองตลาด ปจจุบันรานคาปลีกของผูผลิตที่เปนที่นิยม
ของผูบริโภค ไดแก Flynow Factory Outlet, Premium Outlet, Outlet Mall เปนตน รานคาปลีก
ประเภทนี้มักตั้งอยูบนถนนสายหลักระหวางเมือง 
   2.2.7 ซูเปอรเซ็นเตอร (Supercenter) หรือไฮเปอรมารเก็ต (Hypermarket) เปน
ธุรกิจดิสเคาทสโตรที่ขายสินคาทั่วไปและสินคาประเภทอาหารขนาดใหญ เนนขายสินคาอุปโภค
บริโภคหลากหลาย สินคาคุณภาพปานกลางโดยมีสัดสวนสินคาประเภทอาหารมากกวาสินคาทั่วไป 
(General Merchandise) เนนการบริหารแบบตนทุนต่ําเพื่อจําหนายสินคาราคาประหยัดโดยเนนกลุม
ลูกคาเปาหมายระดับกลางลงมา สินคาสวนหนึ่งจะเปนสินคาเฮาสแบรนด (House Brand) คือ สินคา 
ที่ผูคาปลีกจางใหผูผลิตผลิตขึ้นเปนพิเศษเพื่อรานคาปลีกนั้น ๆ รานคาปลีกประเภทนี้ ไดแก เทสโก 
โลตัส และ Big C เปนตน 
 จึงสรุปไดวา การคาปลีกในปจจุบัน มี 2 รูปแบบ  คือ รูปแบบเปนรานคาและรูปแบบ
ธุรกิจคาปลีกที่ไมมีรานคา โดยสามารถแบงรูปธุรกิจคาปลีกที่มีรูปแบบเปนรานคา ไดเปน 8 ประเภท 
ไดแก รานคาเฉพาะอยาง หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต รานคาสะดวกซื้อ ดิสเคานตสโตร 
ออฟไพรซรีเทลเลอร ซุปเปอรสโตรและแค็ตตาล็อกโชวรูม 
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แนวโนมของรานคาปลีกสมัยใหมในปจจุบัน 
ฐิติพร จาตุรวงศ (2551: 11) ไดใหความหมายไววา รานคาปลีกสมัยใหม (Modern Trade) 

เปนรูปแบบการคาปลีก ที่มีลักษณะของกระบวนการจัดจําหนายที่มุงเนนในการนําเสนอสินคาที่
หลากหลาย มีการพัฒนาการจัดการโดยอาศัยความรู ความชํานาญและเทคโนโลยีเขามาชวยใน
การตอบสนองความตองการของลูกคาใหมากขึ้น นําไปสูความสัมพันธที่เชื่อมโยงกันระหวาง
ผูผลิต ผูคาปลีก และลูกคา โดยอาศัยเทคโนโลยีและความชํานาญในการจัดการ เชน การจัดการ
ระบบการขนสงสินคา (Logistics) เพื่อลดตนทุนผูผลิตและผูคาปลีก การนําระบบบัตรสมาชิกมาใช
เพื่อชวยใหผูผลิตและผูคาทราบขอมูลความตองการของลูกคา เชน หางเทสโกโลตัส หางแม็คโคร 
บิ๊กซี ซุปเปอรเซ็นเตอร ท็อปสซุปเปอรมารเก็ต เปนตน 

แนวโนมของรูปแบบรานคาปลีกเริ่มแรกกระทั่งถึงปจจุบัน ประกอบไปดวย 
1. รานคาปลีกดั้งเดิม (Tradition Trade) หรือรานโชวหวย ลักษณะรานเปนหองแถว 

พื้นที่คับแคบ ไมมีการตกแตงหนารานมากมาย สินคาสวนใหญเปนสินคาอุปโภคบริโภค การจัดวาง
สินคาไมเปนหมวดหมูและไมทันสมัยและจัดวางตามความสะดวกการหยิบสินคา 

2. รานคาปลีกสมัยใหม (Modern Trade) ประกอบดวย หาง/รานขนาดกลาง -ใหญ 
ออกแบบรานและจัดวางสินคาเปนหมวดหมู เพื่อความสวยงามและเปนระเบียบ บริการทันสมัย 
เพื่อดึงดูดลูกคาใชบริการมากขึ้น การดําเนินธุรกิจมีทั้งแบบครอบครัวและมืออาชีพลงทุนสูงขึ้น 
และระบบจัดการบริหารงานซับซอนมากขึ้น ธุรกิจการคาแบบใหมนี้ ประกอบดวยกลุมธุรกิจ 2 รูปแบบ 
คือ Discount Store หรือ Hypermarket ซึ่งเนนสินคาราคาถูกและ Convenience Store ซึ่งเนน
จํานวนสาขา ความสะดวกสบาย สถานที่ตั้งอยูใกลกับผูบริโภค เปดบริการตลอด 24 ช่ัวโมง ธุรกิจ
รูปแบบนี้ เพิ่งนําเขาไทยราวตนทศวรรษ 1990 ทั้งลักษณะรวมทุนตางชาติและนักลงทุนชาวไทย
เปนเจาของ ทวาผลพวงเกิดวิกฤติเศรษฐกิจป 2540 และผลกระทบเปดเสรีการคาสงผลธุรกิจคาปลีก
สวนใหญในไทยตกเปนของชาวตางชาติ  

3. หางสรรพสินคา (Department Store) รานคาปลีกขนาดใหญ เปนศูนยรวมสินคาทุกชนิด  
ที่มีคุณภาพ เพื่อจําหนายใหลูกคาจํานวนมาก ทุกระดับ ครบวงจร (One Stop Shopping) วางสินคา 
แบงเปนหมวดหมูชัดเจน เพื่อสะดวกการคนหาและเลือกซื้อ เนนจําหนายเสื้อผา เครื่องสําอาง 
รองเทา กระเปา รูปแบบบริหารและจัดการ คอนขางซับซอนพนักงานมากและเนนบริการที่สะดวก 
รวดเร็ว สรางความประทับใจใหลูกคา ลูกคากลุมเปาหมายสวนใหญ เปนกลุมคนทํางานที่มีฐานะ 
อํานาจซื้อสูง สามารถเลือกซ้ือสินคาคุณภาพและราคาสูงได สถานที่ตั้งจะอยูบริเวณชุมชน หรือเปน
ศูนยรวมการคา ผูประกอบการประเภทนี้ เชน หางสรรพสินคาเซ็นทรัลเดอะมอลล โรบินสัน ตั้งฮั่วเส็ง 
พาตา เปนตน 
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 4. ซูเปอรเซ็นเตอร (Supper Center) รานคาปลีกขนาดใหญพัฒนาจากซูเปอรมารเก็ตและ
หางสรรพสินคา พื้นที่ขายประมาณ 10,000 - 20,000 ตารางเมตร เนนจําหนายสินคาอุปโภคบริโภค
ที่หลากหลายและมีมาก ราคาประหยัด คุณภาพสินคา ตั้งแตคุณภาพดีจนถึงคุณภาพปานกลาง
สวนใหญกวา 60% เปนอาหาร ลูกคากลุมเปาหมาย เปนกลุมระดับปานกลางลงมา ผูประกอบการ
ประเภทนี้ เชน บิ๊กซี เทสโก โลตัส คารฟูร เปนตน 
 5. ซูเปอรมารเก็ต (Supermarket) รานคาปลีกเนนจําหนายสินคาอุปโภคบริโภคเปนสินคา
สดใหม โดยเฉพาะอาหารสด เชน เนื้อสัตว ผักและผลไม อาหารสําเร็จรูปตาง ๆ ตลอดจนสินคา
อุปโภคบริโภคจําเปนตอชีวิตประจําวัน ทําเลที่ตั้งสวนใหญจะอยูชั้นลางหางสรรพสินคา เพื่อ
ความสะดวกขนถายสินคา ตัวอยางผูประกอบการประเภทนี้ เชน ท็อปสซูเปอรมารเก็ต ฟูดแลนด 
เปนตน 

6. รานคาเงินสดและบริการตนเอง (Cash & Carry) จําหนายสินคาใหรานคายอย หรือ
บุคคลที่ตองการซื้อสินคาคราวละจํานวนมาก ราคาขายสง หรือราคาคอนขางต่ํา ซ่ึงจะเอื้อรานคา
ยอยหรือรานโชหวยหาสินคามาจําหนายไดเพิ่มขึ้น โดยไมตองผานยี่ปว ซาปว จําหนายสินคา
คุณภาพปานกลาง สวนใหญกวา 60% เปนสินคาไมใชอาหาร ที่เหลือเปนอาหารลูกคายังสามารถ
สมัครเปนสมาชิกเพื่อรับขาวสารเปนประจําที่สําคัญลูกคาตองบริการตัวเอง จึงมีพนักงานไมมากนัก
ผูประกอบการประเภทนี้ เชน แม็คโคร 
 7. รานคาเฉพาะอยาง (Specialty Store) จําหนายสินคาเฉพาะอยาง เนนสินคาอุปโภค
บริโภคเกี่ยวกับเวชภัณฑ เครื่องสําอางดูแลผิว ดูแลเสนผม เปนสินคาหลากหลายตามลักษณะแฟชั่น
และยุคสมัย สินคาคุณภาพสูง บริการสะดวกและทันสมัย กลุมลูกคาเปาหมาย คือลูกคาทั่วไป 
ผูประกอบการประเภทนี้ เชน บูทส วัตสัน MARK & SPENCER เปนตน 
 8. รานคาประชันชนิด (Category Killer) พัฒนาจากรานขายสินคาเฉพาะประเภทจุดเดน 
คือ สินคาครบถวนประเภทนั้น ๆ คลายแยกแผนกใดแผนกหนึ่งในหางสรรพสินคาออกไวตางหาก 
นําสินคาคุณภาพ และลักษณะใชงานใกลเคียงกัน แตราคาและยี่หอตางกัน จัดวางประชัน เพื่อให
ผูบริโภคเปรียบเทียบคุณภาพและราคาสินคา ผูประกอบการประเภทนี้ ไดแก แม็คโครออฟฟศ พาวเวอร
บาย พาวเวอรมอลล ซูเปอรสปอรต เปนตน 
 9.  รานสะดวกซื้อ (Convenience Store) หรือ Minimart รานคาปลีกพัฒนาจากรานคา
ปลีกแบบเกาหรือรานขายของชําผสมผสานกับซูเปอรมารเก็ตแตขนาดเล็กกวา ใหความสําคัญทําเล
ที่ตั้งรานคาเปนสําคัญ พื้นที่คาขายไมมากนัก สวนใหญจําหนายสินคาอุปโภคบริโภคจําเปนตอ
ชีวิตประจําวัน รวมทั้งอาหารและเครื่องดื่มประเภทอาหารจานดวน ส่ังเร็วไดเร็วสะดวก ราคาไมแพง
เกินไป ทําเลตั้งแหลงชุมชน 
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 10. สถานที่บริการน้ํามัน มีกลุมลูกคาเปาหมายสวนใหญเปนลูกคาที่ตองการความสะดวก 
ตองการซื้อสินคาใกลบานหรือใกลสถานที่ทํางาน และที่สําคัญเปดใหบริการตลอด 24 ช่ัวโมง 
ผูประกอบการประเภทนี้ เชน 7-Eleven Am/Pm และ Family Mart เปนตน 

จึงสรุปไดวา แนวโนมของรานคาปลีกสมัยใหมในปจจุบัน มุงเนนในการนําเสนอสินคาที่
หลากหลาย มีการพัฒนาการจัดการโดยอาศัยความรู ความชํานาญและเทคโนโลยีเขามาชวย
ในการตอบสนองความตองการของลูกคา นําไปสูความสัมพันธระหวางผูผลิต ผูคาปลีก และลูกคา 
โดยอาศัยเทคโนโลยีและความชํานาญในการจัดการ เชน การจัดการระบบการขนสงสินคา เพื่อลด
ตนทุนผูผลิตและผูคาปลีก ดังนั้นผูประกอบการจึงตองเขาใจในความตองการสินคาอุปโภคบริโภค
เพื่อเพื่อตอบสนองความตองการแกผูบริโภครวมทั้งสรางความพึงพอใจเพื่อใหเกิดการกลับมาซื้อซํ้า 

 
บริบทของตลาดกิมหยง 
 
 ชุมชนกิมหยง-สันติสุข เปนชุมชนที่มีความหนาแนนมากที่สุดของหาดใหญ เพราะเปนเขต
เศรษฐกิจสําคัญ ประกอบดวยยานการคาใจกลางเมือง ยานการคาตลาดกิมหยง และ ยานการคาสันติสุข 
ที่พรอมรองรับนักทองเที่ยว และการจัดสัมมนาในรูปแบบตาง ๆ สําหรับสถานที่พักแรม หรือ
โรงแรม มีมากถึง 40,000 หอง ในระดับราคาตาง ๆ และสะดวกในการเดินทาง เพราะใกลสถานี
รถไฟ หากตองการเดินทางโดยเครื่องบิน ก็มีรถยนต รถประจําทางใชสัญจรซึ่งมีระยะหางจาก
สนามบินเพียง 15 นาที หรือหากเดินทางโดยรถบัสก็สะดวกเชนกัน (โชติกา  แสนทายก, 2551: 13) 
 ชุมชนกิมหยงสันติสุข แตเดิมนั้นพื้นที่นี้ยังไมไดมีการจัดตั้งเปนชุมชนขึ้น และการขอรับ
งบประมาณตาง ๆ จากเทศบาล ก็ยังไมเคยถูกบรรจุเขาแผนชุมชนเลยสักครั้ง ทั้งที่เปนพื้นที่ที่ถือวา
เปนเขตเศรษฐกิจของภาคใต และมีประชากรหนาแนนที่สุดของหาดใหญ แตเมื่อป พ.ศ. 2547 ชุมชน
กิมหยงสันติสุขไดเกิดขึ้นอยางเปนทางการโดยการจัดตั้งคณะกรรมการบริหารชุมชนขึ้น 15 คน ดูแลเนื้อ
ที่ 0.74  ตร.กม. ตามนโยบายของนายไพร พัฒโน เพื่อใหเทศบาลนครหาดใหญสามารถนํานโยบาย
ตาง ๆ ที่ทางผูบริหารเทศบาลมาประสานและทําความเขาใจกับประชาชนในเขตชุมชน มีจํานวน
ประชากร นับเปนครัวเรือนได 1,361 ครัวเรือน  
 ลักษณะพื้นที่ เปนที่ลุมแองกระทะ เวลาฝนตกหนักจะมีน้ําขัง แตมีความสําคัญคือเปน
ศูนยกลางทางเศรษฐกิจของหาดใหญ เนื่องจากเปนแหลงสินคาราคาถูก ศูนยรวมความบันเทิง
มากมาย เปนประตูหองรับแขกที่สําคัญของไทย เพราะนอกจากจะเปนชุมทางรถไฟสายใต แลว ยัง
เปนจุดแวะพักของผูที่เดินทางทางอากาศ และ ทางรถยนตอีกดวย ลักษณะทางเศรษฐกิจเปนที่ทราบ
กันดีอยูวา ชุมชนของเราเปนศูนยรวมการคา ดังนั้น ชุมชนจึงมีลักษณะพื้นที่เปนยานการคาไมมี
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พื้นที่สําหรับการเกษตร แตหากบานใดตองการปลูกพืช ก็มักเปนพืชกระถางปลูกหนาบาน เพราะ
พื้นที่ทุกตารางนิ้วมีราคาสูง  
 เมื่อมาหาดใหญ หลายคนจะนึกถึงตลาดกิมหยง อันเนื่องมาจากเปนแหลงชอปปงขนาด
ใหญ เปนที่รูจักของคนในทองถ่ิน รวมทั้งนักทองเที่ยว ทั้งชาวไทยและชาวตางประเทศ มีรานคา
เปนจํานวนมาก และมีสินคาหลากหลายประเภทใหเลือกซื้อประชาชนเหลานี้มักจะซื้อสินคาจากตลาด
กิมหยงเพื่อเปนของฝากของที่ระลึกและอุปโภคบริโภคในครัวเรือน (โชติกา  แสนทายก, 2551: 15) 
 ตลาดกิมหยง อยูบริเวณศูนยกลางนครหาดใหญ บนถนนศุภสารรังสรรค กอตั้งมาเปนเวลา
ประมาณ 50 ป ปจจุบันดําเนินกิจการในรูปบริษัท ผูถือหุนสวนใหญเปนพอคาแมคาในตลาด 
ดําเนินงานบริหารจัดการโดยบริษัท หาดใหญสหนําแสง จํากัด และบริษัท หาดใหญสหนานยง 
จํากัด โดยไดซ้ือกิจการมาจากกองมรดกชีกิมหยง (ตระกูลนายกิมหยง แซชี) ตั้งแตป 2527 ปจจุบัน
คณะกรรมการไดบริหารงานมาเปนระยะเวลา 22 ป ภายในตลาดกิมหยงมีแผงรานคาและเปดใหเชา
ขายสินคาประมาณ 500 แผง คณะกรรมการมีหนาที่ดูแลความปลอดภัย ความสะอาดเรียบรอย
โดยทั่วไป ซอมแซมแผง อุปกรณชํารุด ใหเชาแผงคาขายและเชาปายโฆษณาบริเวณหนาตลาดกิมหยง
รวมทั้งจัดเก็บผลประโยชนสวนรวมรานคา ในตลาดกิมหยง จัดแบงไวเปนล็อก ขนาดประมาณ 2x2 
เมตร เชื่อมตอกันตลอดเปนแนวยาว มีชองวางระหวางทางเดินกลาง เดินเชื่อมกันไดตลอดแนว
ตลาด และยังคงลักษณะตลาดในรูปแบบเดิม มีการติดตั้งพัดลมระบายอากาศ แบงเปนสองชั้น 
กลาวคือ บริเวณตลาดกิมหยงชั้นลางเนนจําหนายสินคาประเภท  อาหารสด อาหารทั่วไป ผลไม 
ขนม เส้ือผาบุรุษสตรี เครื่องแตงกาย เครื่องสําอาง น้ําหอม แวนตา เครื่องนอน ของใชในครัวเรือน 
เครื่องประดับ สินคาพื้นเมือง เครื่องใชไฟฟา สินคาอิเลคทรอนิคส วิทยุ ลําโพงฯลฯ ทั้งที่เปนของ
แท ของเลียนแบบ และสินคาปลอดภาษี สินคาที่จําหนายสวนใหญเปนสินคาในทองถ่ิน พื้นที่
ใกลเคียงและจากตางประเทศ ไมวาจะเปนมาเลเซีย สิงคโปร อินโดนีเซีย ออสเตรเลีย จีน ไตหวัน 
ยุโรปและอเมริกา  สวนบริเวณชั้นบน จากเดิมคือโรงภาพยนตรเฉลิมไทยไดเปลี่ยน เปนศูนยการคา
ตลาดกิมหยงมีสินคาจําหนายประเภทเดียวกับชั้นลาง ยกเวนสินคาประเภทอาหาร  
 สําหรับสภาพการคาขายในตลาดกิมหยงในชวง พ.ศ. 2549 พบวา ชวงเทศกาลสงกรานต
และปดเทอมคอนขางเงียบเหงาไมคึกคักเหมือนปที่ผานมา พฤติกรรมการบริโภคของประชาชน
เปล่ียนแปลงไป มีการใชจายอยางประหยัดและใชเวลาคิดไตรตรองในการซื้อสินคาแตละชิ้นมากขึ้น
และซ้ือสินคาเทาที่จําเปนโดยผูซ้ือสวนใหญเปนคนในพื้นที่และจังหวัดใกลเคียง สวนนักทองเที่ยว 
และคนตางพื้นที่ไมคอยกลามาเที่ยวภาคใต โดยเฉพาะคนภาคกลางและภาคอื่น ๆ ผิดกับเมื่อกอนซึ่งมี
นักทองเที่ยวเปนจํานวนมาก โดยพวกเขาเหลานี้จะเดินทางมาทองเที่ยวทางใต และแวะซื้อของที่
ตลาดกิมหยงทั้งกอนหรือหลังเดินทางไปนมัสการเจาแมล้ิมกอเหนี่ยวและขอพรหลวงพอทวดวัด
ชางไหที่จังหวัดปตตานี แตจากสถานการณความไมสงบในจังหวัดชายแดนภาคใต ประกอบกับ
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ปญหาเศรษฐกิจ รวมทั้งปญหาการเมืองที่ยังไมแนนอน ยอมกระทบกับการบริโภคของประชาชน 
จึงมีผลใหจํานวนผูซื้อและนักทองเที่ยวลดลง การคาขายไมคึกคัก พอคาแมคา มีรายไดลดลง 
มีผลกระทบแบบลูกโซ โยงใยเกี่ยวของกับอีกหลายธุรกิจ  
 
 ประวัติผูกอตั้งตลาดกมิหยง 
 นายชีกิมหยง เกิดที่บานเจาพู อําเภอเจียวหล่ิง มณฑลกวางตุง ประเทศสาธารณรัฐประชาชนจีน 
เปนบุตรคนโตของนายซียิซานตอมาไดรับพระราชทานบรรดาศักดิ์เปนทานขุนศุภสาร ซีกิมหยง 
กําเนิดมาในลักษณะของบุคคลมีบุญ มีปญญาหลักแหลมจิตใจเอื้ออารี ใฝกุศล รูจักมองการณไกล
อันเปนลักษณะเดนเฉพาะที่ไมเหมือนกับผูใด ในป พ.ศ. 2452 พระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลา
เจาอยูหัว ทรงรับส่ังใหมีการสรางขยาย เสนทางรถไฟสายใตจากจังหวัดเพชรบุรีไปยังปาดังเบซาร 
อําเภอสะเดา จังหวัดสงขลา เพื่อเชื่อมตอกับทางรถไฟของประเทศมาเลเซีย ตอนเหนือและเสนทาง
แยกไปยังอําเภอสุไหงโก-ลก จังหวัดนราธิวาส อีกเสนหนึ่ง บิดาของทานซีกิมหยง คือนายซียิซาน 
และนายชีจือถังเปนผูรับเหมาเสนทางรถไฟสายใต โดยวาจางบริษัท เบอรล่ียุคเกอร จํากัด เปนผูจัดสราง
เมื่อสรางทางรถไฟสายใตเสร็จ ชียิซาน ไดไปตั้งรกรากที่สงขลา นายชีกิมหยง ซ่ึงในขณะนั้นยังมี
อายุเพียง 20 ป แตดวยสายตาอันแหลมคม ไดเห็นลักษณะภูมิประเทศของเมืองหาดใหญมีทําเลดี
อุดมสมบูรณดวยทางน้ําไหลผานและมีภูเขา ตรงตามลักษณะฮวงจุยของจนี ประกอบกันเปนจุดกึ่งกลาง
การคมนาคมระหวางประเทศไทยกับประเทศมาเลเซีย และในอนาคตบริเวณนี้นาจะเปนเมืองชุมชน
ที่ใหญโตแน ดังนั้นนายชีกิมหยง จึงไดซ้ือที่ดินไวเปนจํานวนมาก และรวมกันบุกเบิกเมืองหาดใหญ
ใหเจริญขึ้นรวมกับบุคคลอีก 2 ทาน  
 บุคคล 2 ทานที่กลาวถึงนี้คือ นายแจซูช่ือและพระเสนหามนตรี จนกระทั่งสามารถทําให
ตลาดหาดใหญแหงใหมมีคนมาตั้งหลักแหลงทํามาคาขายกันมากขึ้น ทานจึงเห็นวาควรพัฒนาใน
ดานอื่น ๆ พรอมกันไปดวย ทานจึงบริจาคที่ดินเพื่อประโยชนดานการศึกษาใหแกโรงเรียนศรีนคร    
2 แปลงนอกจากนี้ยังมอบใหมูลนิธิองคกรตาง ๆ อีกหลายแหง เชน โรงเรียนแสงทอง มูลนิธิ 
ซุนยัดเซ็น คริสตจักรหาดใหญ โรงเจกิ้วซ่ืออํา และยังมอบที่ดินอีกหลายแปลงเพื่อสรางถนนหนทาง
อีก 10 สาย นายชีกิมหยงเปนคนที่ขยันทํางาน ตลอดระยะเวลาทานไดทุมเทใหกับการทํางานจนไม
มีเวลาพักผอนรางกายที่ตรากตรํา จากการทํางานมาชานานก็ออนแอลง จนในที่สุดทานกถึ็งแกกรรม
ใน พ.ศ. 2491 ซ่ึงภายหลังจากการถึงแกกรรมของคุณชีกิมหยง นางละมาย ฉัยยากุล ผูเปนภรรยา
ก็ตองรับภารกิจสืบตอมาผูเปนสามีสานตองานตาง ๆ ตามเจตจํานงของสามีที่ตั้งไว ในสวนของที่ดิน 
ที่คุณซีกิมหยงไดมอบใหแกสมาคมมูลนิธิตาง ๆ ที่ยังไมไดโอนกรรมสิทธิ์ถือครองเปนที่เรียบรอย
เพื่อใหทรัพยสินเหลานั้นตกเปนของสวนรวมและสาธารณกุศลได นี่คืออีกสวนหนึ่งของประวัติ
เมืองหาดใหญเมืองที่มี ซีกิมหยง มารวมลงแรงดวยคนหนึ่งจนสามารถเจริญเติบโตไดดังที่เห็นใน
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ปจจุบัน ไมวาจะเปนชื่อของสถานที่ตาง ๆ ที่มีชื่อ ชีกิมหยงหรือ ฉัยยากุลหรือศุภสาร ปรากฏอยู 
รวมท้ังสวนของรูปปนรูปเหมือนที่เดนสงาอยูหนาโรงเรียนศรีนครอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 
(สํานักงานพัฒนาเว็บไซตกิมหยง, 2554) 
 

งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
 สุรางคนา  ฉิมเล็ก (2549) ไดศึกษาแนวทางการพัฒนาดานการตลาดขายสินคาที่ระลึก 
ประเภทเครื่องประดับที่ตลาดนัดสวนจตุจักร พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ที่สําคัญไดแกความละเอียด
ประณีต คุณภาพสินคา และรูปแบบการออกแบบที่สวยงาม ปจจัยดานราคา ที่สําคัญไดแก ราคา
ตามคุณภาพสินคา ราคาที่ตอรองกันได และมีปายแสดงราคาอยางชัดเจน ปจจัยดานจัดจําหนายที่มี
ความสําคัญไดแก ความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือสินคาปายบอกที่ตองรานคาอยางชัดเจน และ
การจัดแตงรานที่ดึงดูดใจ ปจจัยดานจัดจําหนาย ที่มีความสําคัญไดแก ความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือ
สินคาปายบอกที่ตั้งรานคาอยางชัดเจน และการจัดแตงรานที่ดึงดูดใจ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
ที่มีความสําคัญไดแก การจัดรายการพิเศษ สวนลดสินคา และการชําระเงินดวยบัตรเครดิต แนวทาง 
การพัฒนาดานการตลาดขายสินคาที่ระลึกประเภทเครื่องประดับ ในแตละดาน ดังนี้ ดานผลิตภัณฑ 
ควรมีรูปแบบการออกแบบที่เปนเอกลักษณ ละเอียดประณีต นอกจากนั้นควรมีความหลากหลาย
ของสินคา ดานราคา ควรมีราคาที่หลากหลายและเหมาะสมกับคุณภาพสินคา ดานการจัดจําหนาย 
ควรมีการตกแตงรานคาใหเปนที่ดึงดูดใจลูกคา นอกจากนั้นควรมีการจัดอาณาเขตการขายสินคา
ประเภทเครื่องประดับอยูเขตเดียวกัน ดานการสงเสริมการตลาด ควรมีใบรับประกันสินคา รายการ
ลดพิเศษตามชวงเวลา เทศกาล การใหเครดิตจายเงิน เมื่อซ้ือสินคา จํานวนมาก และมีการชําระเงิน
ดวยบัตรเครดิต นอกจากนั้นพนักงานที่มีความรูเรื่องสินคาเครื่องประดับและมีมารยาทที่สุภาพกับ
ลูกคา 
 นันทพงศ วนาทรัพยดํารง (2550) ไดศึกษาการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันของ
ธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตจังหวัดมหาสารคาม พบวา ผูประกอบการคาปลีกในจังหวัด
มหาสารคาม มีความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการสรางความแตกตางทางการแขงขันโดยรวม อยูใน
ระดับมากโดยเรียงลําดับจากมากไปนอยดังนี้ ดานชองทางการจัดจําหนาย ไดแก กิจการมีวิธีการจัด
จําหนายหลายวิธี เชนการขายที่ราน และการเสนอขายสินคาโดยตรงจากพนักงานขายถึงบานและ
กิจการไดจัดทําปายชื่อรานใหมีความโดดเดน ชัดเจน จดจําไดงาย มองเห็นในระยะไกลดาน
ผลิตภัณฑ ไดแก กิจการใหความสําคัญกับคุณภาพของสินคาที่นํามาวางจําหนาย และกิจการนํา
สินคาที่วางจําหนายใหมีความหลากหลายในชนิด และรูปแบบ และตรายี่หอโดยเนนความตองการ
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ของลูกคาเปนหลัก ดานการสงเสริมการตลาด ไดแก พนักงานของกิจการมีความสามารถมีทัศนคติ
ที่ดี สามารถตอบสนองตอลูกคา มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปญหา และสามารถสราง
คานิยมใหกับกิจการได และดานราคา ไดแก กิจการใหความสําคัญกับการติดปายราคาของสินคาที่
ชัดเจนและตรวจสอบได ผูประกอบการธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม ที่มีเงินทุนเริ่มตนระยะเวลาใน
การดําเนินธุรกิจและจํานวนพนักงาน แตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธการสรางความ
แตกตางทางการแขงขันโดยรวมและรายไดไมแตกตางกัน 
 ธนกร สมานกูลทอง (2550) ศึกษาความคิดเห็นของประชาชนตอโครงการตลาดสดนาซ้ือ: 
ศึกษากรณีตลาดสดในเขตเทศบาลเมืองชลบุรี วัตถุประสงคเพื่อศึกษาความคิดเห็นของประชาชน
ตอโครงการตลาดสดนาซื้อ และเพื่อรวบรวมขอเสนอแนะของประชาชน  กลุมตัวอยาง คือ 
ประชาชนที่เดินทางมาเลือกซื้อสินคาหรือใชบริการที่ตลาดสด 6 ตลาดในเขตเทศบาลเมืองชลบุรี 
จํานวน400 คน โดยการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือ วิเคราะหขอมูลโดย
การแจกแจงความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษา พบวา ประชาชนที่
เดินทางมาเลือกซื้อสินคาหรือใชบริการที่ตลาดสด สวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 21 - 30 ป 
การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพขาราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ รายไดเดือนละ 5,001 - 10,000 บาท 
โดยเดินทางมาเลือกซื้อสินคา หรือใชบริการแบบ 2 ตลาด สัปดาหละ 1 วัน ในวันอาทิตย เวลา 
04.01 - 08.00 น. คร้ังละไมเกิน 30 นาที  
 ในภาพรวม พบวา อยูในระดับตองปรับปรุงโดยตองการใหปรับปรุงดานคุมครองผูบริโภค
มากที่สุด เมื่อพิจารณาในแตละดาน พบวา ดานความปลอดภัยของอาหารอยูในระดับดีแตยัง
ตองการใหปรับปรุงการจําหนายอาหารที่ปราศจากสารปนเปอน สวนดานสุขาภิบาลสิ่งแวดลอมอยู
ในระดับตองปรับปรุง ซ่ึงส่ิงที่ตองการใหปรับปรุงมากที่สุด คือกล่ินเหม็นภายในหองน้ําหองสวม
พรอมการระบายอากาศ และการจัดการควบคุมปองกันสัตวและแมลงพาหะนําโรคไมใหรบกวน
และกอความรําคาญ และดานการคุมครองผูบริโภคอยูในระดับตองปรับปรุงซ่ึงส่ิงที่ตองการให
ปรับปรุงมากที่สุด เชน ควรมีจุดทดสอบสารปนเปอนที่เปนอันตรายตอสุขภาพพรอมมีเจาหนาที่
ประจํา ณ จุดทดสอบ สวนขอเสนอแนะของประชาชนที่มีตอโครงการตลาดสดนาซื้อ คือ ควรมีการ
อบรมใหความรูผูผลิตสินคา พอคาแมคาผูสงผลผลิตสูผูบริโภคอยางมีคุณธรรมจริยธรรม มี
กฎหมายลงโทษผูเอาเปรียบผูบริโภคอยางชัดเจน โดยตองจัดเจาหนาที่ออกตรวจสอบสินคาอาหาร
ที่จําหนายใหมีความปลอดภัยตอผูบริโภค การรักษาสิ่งแวดลอมควรแกไขปองกันมลพิษของตลาด
ใหนาใชบริการ และมีการจัดเจาหนาที่ประเมินตลาดสดนาซื้อทุกตลาดตามหวงระยะเวลา เปนตน 
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 ณรงคศักดิ์  ปนเกลา (2552) ไดศึกษารูปแบบและกลยุทธการประกอบการตลาดนัด
คุณาวรรณ อําเภอกําแพงแสน จังหวัดนครปฐม จากผลการศึกษาพบวา รูปแบบของตลาดคุณาวรรณ 
จัดเปนตลาดบก ใหบริการแบบตลาดนัดสัปดาหละ 3 วัน ทําเลที่ตั้งของตลาด อยูในเสนทางคมนาคม
ที่สะดวก สถานที่จอดรถมีเพียงพอ คุณภาพของสินคาเหมาะสมกับราคา มีความหลากหลายของสินคา 
สิ่งอํานวยความสะดวกพื้นฐานมีเพียงพอ มีความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสินของผูมาใช
บริการ ตลาดนัดมีขนาดของพื้นที่กวางใหญ มีพอคาหรือแมคารวมถึงสินคาหลากหลาย จับตอง
สินคาตอรองราคาสินคากันไดโดยตรงในลักษณะของการคาปลีก เจาของตลาดกําหนดแผนกกลยุทธ 
บริหารจัดการดวยตนเองหาขอมูลปญหาและการแกไขเพื่อการพัฒนาตลาดอยางตอเนื่อง ทําให
สินคามีคุณภาพไดมาตรฐานสอดคลองกับการดําเนินชีวิตของชุมชน ตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภคไดครบถวน มีกิจกรรมตอบแทนสังคมและชุมชนที่อยูโดยรอบ ผลของการประกอบการที่
ไดคือนําอาชีพและรายไดเขาสูผูประกอบการ ผูคาขาย ชุมชนโดยรอบตลาดมีงานทํา ผูบริโภคไดรับ
บริการดวยสินคาทันยุคสมัย ผูประกอบการนําสงภาษีรายไดเขาพัฒนาทองถ่ิน  
 กมลรัตน ขุนออน (2553) ศึกษาการจัดการแบบมีสวนรวมของผูประกอบการในการพัฒนา
ตลาดสดนาซื้อ ตลาดเทศบาลตําบลทาวุง อําเภอทาวุง จังหวัดลพบุรี เปนการวิจัยกึ่งทดลองแบบ 
One Group (Pre test-Post test) มีความมุงหมายเพื่อศึกษาการใชกระบวนการมีสวนรวมของ
ผูประกอบการในตลาดสดเทศบาลตําบลทาวุงในการพัฒนาตลาดสดนาซื้อ โดยประยุกตใชแนวคิด
และทฤษฎีการมีสวนรวม (Participation) กระบวนการวางแผนแบบมีสวนรวม (A-I-C) และทฤษฏี
การบริหารจัดการของคูนซ (Koontz) กลุมตัวอยาง คือ ผูประกอบการที่ขายของในตลาดสดเทศบาล
ตําบลทาวุง จํานวน 53 คน โดยการคัดเลือกแบบเจาะจง การทดลองน้ีไดใสโปรแกรมการอบรม
แบบมีสวนรวมในกลุมตัวอยางจํานวน 2 คร้ัง และติดตามตรวจเยี่ยม จํานวน 2 คร้ัง รวมระยะเวลา 
12 สัปดาห เก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามซึ่งเปนมาตราสวนแบบประมาณคา สถิติที่ใช 
ไดแก รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ Paired t-test ผลการวิจยัพบวา ผูประกอบการที่
ขายของในตลาดสด มีคะแนนเฉลี่ยความรูดานสุขาภิบาลอาหาร มีคะแนนเฉลี่ยการมีสวนรวม
โดยรวมทุกดาน มีคะแนนเฉลี่ยการปฏิบัติตัว โดยรวมทุกดาน และมีคะแนนเฉลี่ยความพึงพอใจ
โดยรวม หลังทดลองสูงกวากอนการทดลองอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p < 0.05) โดยสรุปการจัดการ
แบบมีสวนรวมโดยประยุกตใชแนวคิดและทฤษฎีการมีสวนรวมกระบวนการวางแผนแบบ  
มีสวนรวม และทฤษฎีการบริหารจัดการของคูนฑซ ทําใหผูประกอบการเกิดการเปลี่ยนแปลงดาน
ความรู และการจัดการแบบมีสวนรวมในการพัฒนาตลาดสดนาซื้อดีขึ้น ซึ่งขอสนเทศนี้เปน
ประโยชนในการจัดอบรมผูประกอบการตลาดสดที่มีบริบทคลายคลึงกนั 
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 นภัทรธิดา  แกวกา (2553) ศึกษาสภาวะสุขาภิบาลสิ่งแวดลอมตลาดสดและความพึงพอใจ
ของประชาชนผูใชบริการตลาดสดเทศบาลตําบลพังโคน มีความมุงหมายเพื่อประเมินสภาวะ
สุขาภิบาลสิ่งแวดลอมของตลาดสดเทศบาลตําบลพังโคน และเพื่อวัดระดับความพึงพอใจของ
ประชาชนผูใชบริการตลาดสดเทศบาลตําบลพังโคน โดยจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล โดยแบง
การศึกษาออกเปน 3 ดาน ไดแก 1) บริการดานโครงสรางตลาดสด 2) ดานการบริการของเจาหนาที่/
บุคลากร และ 3) บริการดานสิ่งอํานวยความสะดวก กลุมตัวอยางจํานวน 400 คน จากวิธีการสุม
ตัวอยางแบบบังเอิญ ใชแบบสอบถามในการประเมินระดับความพึงพอใจ และสถิติที่ใชใน
การวิเคราะหขอมูล ไดแก รอยละ คาเฉลี่ย การทดสอบสมมติฐานใชสถิติแบบ t-test และ F-test 
ANOVA  
 ผลการศึกษาคนควาพบวา ผลการประเมินสภาวะสุขาภิบาลตลาดอยูในเกณฑผาน
มาตรฐาน พบวา กลุมตัวอยางมีความพึงพอใจตอการใหบริการในระดับปานกลาง ทั้ง 3 ดาน คือ
ดานโครงสรางตลาดสด ดานการใหบริการของเจาหนาท่ี/บุคลากร และดานสิ่งอํานวยความสะดวก 
ตามลําดับ กลุมตัวอยางเพศหญิงมีความพึงพอใจโดยรวมและรายดานทั้ง 3 ดาน มีดานโครงสราง
ตลาดสด ดานการใหบริการของเจาหนาที่/บุคลากร และดานสิ่งอํานวยความสะดวกมากกวากลุม
ตัวอยางเพศชายอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ปจจัยดานรายได พบวา กลุมตัวอยางมีความ
พึงพอใจแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ในการบริการดานโครงสรางตลาดสด 
ดานการใหบริการของเจาหนาที่หรือบุคลากร และดานสิ่งอํานวยความสะดวก ปจจัยดานอาชีพ 
พบวา กลุมตัวอยางมีความพึงพอใจแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ในการบริการ
ดานโครงสรางตลาดสด ดานการใหบริการของเจาหนาที่/บุคลากร และดานสิ่งอํานวยความสะดวก 
ปจจัยดานระดับการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางมีความพึงพอใจแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ 0.05 ในการบริการดานโครงสรางตลาดสด สวนการบริการดานการใหบริการของเจาหนาที่
หรือบุคลากร และการบริการดานสิ่งอํานวยความสะดวก กลุมตัวอยางมีความพึงพอใจไมแตกตาง
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยสรุป สภาวะสุขาภิบาลตลาดสดอยูในเกณฑผาน
มาตรฐานตลาดสด ซ่ึงความพึงพอใจของประชาชนผูใชบริการอยูในระดับปานกลาง โดยปจจยัสวน
บุคคลมีผลตอระดับความพึงพอใจของประชาชนผูใชบริการตลาดสดเทศบาลตําบลพังโคน 
 เสาวณีย โตสุวรรณเจริญ (2550)  ศึกษาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานคาปลีก
ขนาดใหญที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคในจังหวัดเชียงราย กรณีศึกษา: Big C Supercenter 
จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานสวนประสมทางการคาปลีกใน
ระดับความสาํคัญตาง ๆ กลาวคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑให
ความสําคัญระดับมากไดแก การมีสินคาตรงตามความตองการ การมีสินคาจําหนายหลายประเภท 
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หลายยี่หอ การมีสินคามีคุณภาพ ใหม สดและสะอาด การคิดเงินที่ถูกตอง การมีสินคาจําหนาย
หลายขนาด รูปแบบ หลายรุน การมีบริการศูนยอาหาร การมีจํานวนชองชําระเงินเพียงพอ การมี
สินคาตามโอกาสและเทศกาลจําหนาย และการสามารถตรวจสอบราคาสินคาไดจากเครื่องตรวจสอบ
ราคา  และปจจัยดานราคา  (Price)  ปจจัยยอยดานราคาที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับ
สําคัญมาก ไดแก การมีปายราคาสินคาที่สังเกตไดชัด การมีสินคาราคาถูกกวารานอื่น ๆ การลดราคา
สินคาตามเทศกาลและโอกาส และการมีสินคาราคาพิเศษสับเปล่ียนมาจําหนาย ปจจัยดานชองทาง
จัดจําหนาย (Place) ปจจัยยอยชองทางจัดจําหนายที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับสําคัญ
มาก ไดแก การมีรถเข็นและตะกราไวใหบริการ การจัดรานสะอาด การไมมีกล่ินเหม็นและสิ่งสกปรก 
การจัดวางสินคาเปนหมวดหมู เลือกซื้อไดสะดวกและการเปนรานที่มีขนาดใหญมีพื้นที่ภายในราน
กวาง การมีปายแสดงตําแหนงวางสินคาชัดเจน สถานที่ตั้งเดินทางมาไดสะดวก การวางผังในราน
ใหมีทางเดินกวาง การสัญจรภายในรานสะดวก การมีที่จอดรถในที่รมเพียงพอปลอดภัยและไมเสีย
คาบริการ การมีปายชื่อหรือสัญลักษณของรานขนาดใหญสังเกตไดงาย เวลาเปด – ปดบริการ และ
การไมมีเสียงรบกวนที่นารําคาญ สวนปจจัยดานสงเสริมทางการตลาด (Promotion) ปจจัยยอย
ดานสงเสริมทางการตลาดที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก การแจกแผนพับ
รายการสินคาราคาพิเศษดานการโฆษณาทางสื่อตาง ๆ และการจัดแสดงสินคา ณ จุดจําหนาย และ
ปจจัยดานภาพลักษณองคกร (Image) ปจจัยยอยดานภาพลักษณองคกรที่ผูตอบแบบสอบถาม
ใหความสําคัญในระดับสําคัญมาก ไดแก การมีจํานวนสินคาใหเลือกมาก การมีรานที่มีชื่อเสียงเปน
ที่รูจักแกคนทั่วไป การมีส่ิงอํานวยความสะดวกตาง ๆ ไวบริการอยางครบครันในดานของการใหบริการ
สินคาครบทุกสิ่งในที่เดียวกัน พนักงานมีมนุษยสัมพันธ สุภาพ ตองกระตือรือรนในการใหบริการ 
การจําหนายสินคาราคาต่ํา การมีการตกแตงรานทันสมัย สวยงาม บรรยากาศนาเขาและการเปน
รานสาขามาจากตางประเทศ หรือกรุงเทพมหานคร 
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บทที่ 3 
วิธีดําเนนิการวิจัย 

 
 การวิจัยเร่ือง การบริหารจัดการธุรกิจซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ 
จังหวัดสงขลา ทั้งการวิจัยเชิงปริมาณและการวิจัยเชิงคุณภาพ เพื่อใหสอดคลองกับวิธีการศึกษาและ
วัตถุประสงคของการวิจัยผูวิจัยไดกําหนดวิธีดําเนินการวิจัยซ่ึงสามารถจําแนกรายละเอียดได ดังนี้ 
 

ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 
 ดานประชากรและกลุมตัวอยางการวิจัยเชิงปริมาณ 
 ประชากรที่ใชการวิจัย คือ ผูที่เขามาชื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัด
สงขลา ซ่ึงมีจํานวนไมแนนอน (Krejcie and Morgan, 1970: 607 อางถึงใน บุญธรรม จิตตอนันต, 
2546: 97) ดังนั้น เพื่อปองกันความผิดพลาดผูวิจัยใชกลุมตัวอยางสูงสุดในตารางเครจซี่และมอรแกน
คือ จํานวน 400 คน และใชวิธีการสุมกลุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental Sampling)  
  
 ดานประชากรและกลุมตัวอยางการวิจัยเชิงคุณภาพ 
 กลุมผูใหขอมูลหลักคือ กลุมผูประกอบธุรกิจขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ 
จังหวัดสงขลา จํานวน 12 คน ที่สามารถใหขอในมูลเชิงลึกเกี่ยวกับแนวทางพัฒนากลยุทธสวนผสม
ทางการตลาดที่มีผลตอการบริหารจัดการธุรกิจขายสินคาในตลาดกิมหยง โดยการเลือกแบบเจาะจง 
(Purposive Sampling) ตามประเภทของการประกอบธุรกิจจํานวนมากที่สุด 5 ลําดับ ในตลาดกิมหยง 
(โชติกา แสนทายก, 2551: 10) เมื่อแยกตามประเภทการขายสินคาแตละชนิด ไดแก ผูขายขนมขบเคี้ยว 
จํานวน 2 คน ผูขายเครื่องสําอาง จํานวน 2 คน ผูขายเสื้อผา จํานวน 2 คน ผูขายเครื่องใชไฟฟา 
จํานวน 2 คน ผูขายเครื่องหนัง จํานวน 2 คน ผูจัดการตลาดกิมหยง จํานวน 1 คน และเจาพนักงาน
ธุรการงานสงเสริมการทองเที่ยว จํานวน 1 คน 
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เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 
 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยเชิงปริมาณ 
 1. เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
   เครื่องมือที่ใชในการวิจัย เรื่อง การบริหารจัดการธุรกิจซ้ือขายสินคาในตลาดกิมหยง  
อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา คือ แบบสอบถาม (Questionnaires) เพื่อใชในการเก็บรวบรวมขอมูล
ในการวิจัย ผูวิจัยไดออกแบบและสรางแบบสอบถามโดยผานการตรวจสอบ แกไข และให
คําแนะนําจากประธานที่ปรึกษาวิทยานิพนธ และผูทรงคุณวุฒิ จากนั้นไดดําเนินการสอบถามจาก
กลุมตัวอยางที่กําหนดไว 
 2. เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 
  แบบสอบถามที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้แบงเปน 4 ตอน  ดังนี้ 
  ตอนที่  1 ปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ประกอบดวยคําถามที่เกี่ยวกับ 
เพศ สถานภาพ อายุ ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน อาชีพ และที่อยูอาศัย 
  ตอนที่ 2  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือก
ซ้ือขายสินคาในตลาดกิมหยง ประกอบดวย  ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย 
และดานการสงเสริมการตลาด ซ่ึงแสดงแบบมาตราสวนตามแนวคิดของลิเคอรท (Likert) คือ มีลักษณะ
เปน มาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) ซ่ึงคาของคําตอบแบงเปน 5 ระดับ โดยใหผูตอบเลือก
แสดงความคิดเห็นจากคําถามที่ผูทําวิจัยไดกําหนด ดังนี้ 
   5    หมายถึง  มีระดับความสําคัญมากที่สุด 
   4    หมายถึง  มีระดับความสําคัญมาก 
   3    หมายถึง  มีระดับความสําคัญปานกลาง 
   2    หมายถึง  มีระดับความสําคัญนอย 
   1    หมายถึง  มีระดับความสําคัญนอยที่สุด 
 การแปลผลคาความหมายของระดับคะแนนดังกลาวขางตน (ยุทธพงษ  กัยวรรณ, 2543: 108) 
ผูวิจัยใชเกณฑตอไปนี้     
   คะแนนเฉลี่ยระหวาง  4.50 – 5.00    หมายถึง   มากที่สุด 
   คะแนนเฉลี่ยระหวาง  3.50 – 4.49    หมายถึง   มาก  
   คะแนนเฉลี่ยระหวาง  2.50 – 3.49    หมายถึง   ปานกลาง 
   คะแนนเฉลี่ยระหวาง  1.50 – 2.49    หมายถึง   นอย 
   คะแนนเฉลี่ยระหวาง  1.00 – 1.49    หมายถึง   นอยที่สุด 
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  ตอนที่ 3  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูที่เขามาซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง  
อําเภอหาดใหญ จังหวดัสงขลา 
  ตอนที่ 4  เปนแบบสอบถามแบบปลายเปดเพื่อใหกลุมตัวอยางไดเสนอแนะเกี่ยวกับ
กลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง 
 
 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยเชิงคุณภาพ 
 1. เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
   เครื่องมือที่ใชในการวิจัย เรื่อง การบริหารจัดการธุรกิจซ้ือขายสินคาในตลาดกิมหยง  
อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ในครั้งนี้คือแบบสัมภาษณแบบกึ่งโครงสราง(Semi-Structure 
Interview) เพื่อใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการวิจัย ผูวิจัยไดออกแบบและสรางแบบสัมภาษณ
โดยผานการตรวจสอบ แกไข และใหคําแนะนําจากประธานที่ปรึกษาวิทยานิพนธ และผูทรงคุณวุฒิ 
จากนั้นไดดําเนินการสอบถามจากกลุมตัวอยางที่กําหนดไว 
 2. เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 
  แบบสัมภาษณแบบกึ่งโครงสราง (Semi-Structure Interview) ที่ใชในการวิจัยครั้งนี้
แบงเปน 4 ตอน ดังนี้ 
  ตอนที่ 1 แบบสัมภาษณเกี่ยวขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูใหสัมภาษณ 
  ตอนที่ 2 แบบสัมภาษณเกี่ยวกับขอมูลดานการบริหารจัดการธุรกิจซื้อขายสินคา 
  ตอนที่ 3 แบบสัมภาษณเกี่ยวกับแนวทางพัฒนากลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผล
ตอการบริหารจัดการธุรกิจขายสินคาในตลาดกิมหยง ไดแก ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา ดานชองทาง
การจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด  
  ตอนที่ 4 แบบสัมภาษณเกี่ยวกับขอเสนอแนะเพิ่มเติม 
 

การสรางและหาคุณภาพเครื่องมือท่ีใชในวิจัย 
 
 ขั้นตอนในการสรางเครื่องมอืท่ีใชในวิจัยเชิงปริมาณ มีดงันี ้
 1. ศึกษาเอกสาร หนังสือ และงานวิจยัที่เกีย่วของกับการบรหิารจัดการธุรกจิซื้อขายสินคา 
 2. นําผลที่ไดจากการศึกษามาสรางแบบสอบถามโดยแบงแบบสอบถามเปน 4 ตอนโดย
พิจารณาเนื้อหาใหสอดคลองกับแนวคิด  วัตถุประสงค  สมมติฐาน  และกรอบแนวคิดในการวิจัย 
 3. นําแบบสอบถามที่สรางขึ้น  นําเสนอประธานที่ปรึกษาวิทยานิพนธเพื่อขอคําแนะนํา
ปรับปรุง  แกไข 
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 4. นําแบบสอบถามที่ไดทําการปรับปรุงไปตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหาโดย
ผูทรงคุณวุฒิที่ไดรับการแตงตั้งจาก มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา จํานวน 5 ทาน และนําไปหาคาดัชนีความ
สอดคลอง (Index of Congruency) โดยคัดเลือกขอคําถามที่มีคาดัชนีความสอดคลองมากกวา 0.67 
หมายถึง ขอคําถามมีความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหาสามารถนํามาจัดทําเปนแบบสอบถามใชกับกลุม
ตัวอยางได 
 5. นําแบบสอบถามที่แกไขเรียบรอยแลวทดลองใช (Try Out) กับผูที่เขามาชื้อขายสินคา
ในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ที่ไมใชกลุมตัวอยาง จํานวน 30 คน และนําขอมูล
มาหาคาความเชื่อมั่นโดยใชสูตรสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach's Coefficient Alpha) 
ไดคาความเชื่อมั่น 0.92 
 6. นําแบบสอบถามที่ผานการทดลองใชและแกไขแลว  เสนอประธานที่ปรึกษาวิทยานิพนธ
เปนครั้งสุดทาย  เพื่อตรวจสอบและใหคําแนะนําเกี่ยวกับการจัดทําแบบสอบถามฉบับสมบูรณ   
 7. นําแบบสอบถามฉบับสมบูรณไปใชในการเก็บรวบรวมขอมูลกับที่เขามาชื้อขายสินคาใน
ตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลาจํานวน 400 ฉบับ การวิจัยในครั้งผูวิจัยไดรับแบบสอบถาม
ที่มีความฉบับสมบูรณจํานวน 400 ฉบับ คิดเปนรอยละรอย ซ่ึงจะใชในการวิเคราะหขอมูลตอไป 
 
 ขั้นตอนในการสรางเครื่องมือท่ีใชในวิจัยเชิงคุณภาพ มีดังนี้ 
 1. ศึกษาเอกสาร หนังสือ และงานวิจัยที่เกี่ยวของกับการบริหารจัดการธุรกิจซื้อขายสินคา 
 2. นําผลท่ีไดจากการวิจัยเชิงปริมาณมาสรางแบบสัมภาษณแบบกึ่งโครงสราง (Semi-
Structure Interview) โดยพิจารณาจากกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการบริหารจัดการธุรกิจ
ขายสินคาในตลาดกิมหยง ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการ
สงเสริมการตลาด ในการวิจัยครั้งนี้แบบสัมภาษณแบงเปน 4 ตอน 
 3. นําแบบสัมภาษณแบบกึ่งโครงสราง (Semi-Structure Interview) ที่สรางขึ้น นําเสนอ
ประธานที่ปรึกษาวิทยานิพนธเพื่อขอคําแนะนําปรับปรุง แกไข 
 4. นําแบบสอบถามที่ผานการทดลองใชและแกไขแลว  เสนอประธานที่ปรึกษาวิทยานิพนธ
เปนครั้งสุดทาย  เพื่อตรวจสอบและใหคําแนะนําเกี่ยวกับการจัดทําแบบสัมภาษณแบบกึ่งโครงสราง 
(Semi-Structure Interview) ฉบับสมบูรณ   
 5. นําแบบสัมภาษณแบบกึ่งโครงสราง (Semi-Structure Interview) ฉบับสมบูรณไปใชใน
การเก็บรวบรวมขอมูลกับกลุมผูที่เขามาซื้อขายสิ้นคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 
จํานวน 10 ฉบับ ซ่ึงจะใชในการวิเคราะหขอมูลตอไป 
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การเก็บรวบรวมขอมูล 
 
 การวิจัยคร้ังนี้  ผูวิจัยใชวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลดังนี้  
 1. การเก็บขอมูลทุติยภูมิ (Primary Data) โดยศึกษาจากเอกสารที่เกี่ยวของ รวบรวมขอมูล
เบื้องตนจากเอกสารทางวิชาการ ตํารา บทความ ผลงานวิจัย และเอกสารอื่น ๆ ที่เกี่ยวของกับการบริหาร
จัดการธุรกิจซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 
 2. การเก็บขอมูลปฐมภูมิ (Secondary Data) โดยขอมูลปฐมภูมิเก็บรวบรวมจากแบบสอบถาม 
(Questionnaire) ที่ผานการตรวจสอบแกไขและไดรับอนุญาตจากประธานที่ปรึกษาวิทยานิพนธ
ใหทําการสํารวจกับกลุมตัวอยางซึ่งเปนผูที่เขามาชื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ 
จังหวัดสงขลา 
 3. การสัมภาษณเชิงลึก การวิจัยคร้ังนี้ใชสัมภาษณเชิงลึกแบบกึ่งโครงสราง (Semi-
Structure Interview) เปนเครื่องมือหลักในการเก็บรวบรวมขอมูลจากผูมีสวนไดสวนเสียเกี่ยวกับ 
การเขามาชื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา กลุมตัวอยาง จํานวน 12 คน  
 

การวิเคราะหขอมูลและสถิติที่ใช 
 
 ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามที่ไดจากการวิจัยในครั้งนี้มาวิเคราะหโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป 
โดยสถิติที่ใชในการวิเคราะห ดังนี้ 
 1. สถิติเชิงพรรณนา (Description Statistics) เพื่ออธิบายขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยาง ไดแก 
การแจกแจงความถี่ (Frequencies) คารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation)  
 2. สําหรับสถิติอนุมาน (Inference Statistic) ประกอบดวยคา t-test และ F-test ทั้งนี้ ในการ
หาคาความแตกตางเมื่อพบวาคาสถิติมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญจะทําการทดสอบความแตกตางของ
คาเฉลี่ยระหวางกลุมเปนรายคูโดยใชวิธีการ Scheffe  
 การวิเคราะหขอมูลวิจัยเชิงคุณภาพ ผูวิจัยไดดําเนินการวิเคราะหขอมูลในการศึกษา ดวย
การจําแนกประเด็นการวิเคราะหขอมูลตามแนวการศึกษาที่ตั้งไว โดยใชขอมูลเชิงประจักษที่ไดจาก
การรวบรวมจากเอกสารและขอมูลในการสัมภาษณเชิงลึกนํามาวิเคราะหเชิงเปรียบเทียบกับแนวคิด
ทฤษฎีกลยุทธทางการตลาด ปญหาและแนวทางแกไขในการบริหารจัดการธุรกิจซื้อขายสินคาในตลาด
กิมหยง  อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ซ่ึงจะสามารถนํามาสูขอสรุปของการศึกษาวิจัย และนําเสนอ
โดยการเชื่อมโยงเนื้อหาทั้งหมดเขาดวยกันดวยวิธีพรรณนา 
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บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมลู 

 

 การวิเคราะหขอมูล การบริหารจัดการธุรกิจซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ  
จังหวัดสงขลา ผูวิจัยศึกษาในรูปแบบการวิจัยเชิงปริมาณและการวิจัยเชิงคุณภาพ มีผลการวิเคราะห
ขอมูล ดังตอไปนี้ 
 

การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 
 ผูวิจัยไดนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล ซ่ึงแบงออกเปน 5 ตอน ดังนี้ 
 ตอนที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 ตอนที่ 2 กลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคา ในตลาดกิมหยง
อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 
 ตอนที่ 3 พฤติกรรมของผูที่เขามาซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง  อําเภอหาดใหญ จังหวัด
สงขลา 
 ตอนที่ 4 เปรียบเทียบกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาใน
ตลาดกิมหยงอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลาจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 
 ตอนที่ 5 แนวทางพัฒนากลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการบริหารจัดการธุรกิจ
ซ้ือขายสินคาในตลาดกิมหยง  อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา  
 

สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

  
 n แทน กลุมตัวอยาง  

 X  แทน คาเฉลี่ย 
 S.D. แทน สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 df  แทน ช้ันแหงความเปนอิสระ 
 SS   แทน ผลรวมกําลังสองของคะแนน 
 MS  แทน คาเฉลี่ยของผลรวมกําลังสองของคะแนน 
 t   แทน t distribution เปรียบความแตกตางของคาเฉลี่ย 2 ตัวแปร 
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 F  แทน F distribution เปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยตั้งแต 
     3 ตัวแปร ขึ้นไป 
 Sig  แทน คาความนาจะเปนระดับนัยสําคัญทางสถิติ 
 Scheffe แทน คาเปรียบเทียบคาเฉลี่ยประชากรครั้งละหลายคู 
 *    แทน ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 ตอนที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 
ตาราง 1  จํานวน รอยละ และขอมูลทั่วไปของผูที่เขามาซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง 
 

ปจจัยสวนบุคคล 
จํานวน 

( n = 400) 
รอยละ 

1. เพศ   
 หญิง 208 52.00 
 ชาย 192 48.00 
2. สถานภาพ   

สมรส 178 44.50 
 โสด 122 30.50 
 หยาราง 57 14.25 
 แยกกันอยู 43 10.75 
3. อายุ    

20 - 30 ป 162 40.50 
 31 - 40 ป 103 25.75 
 ต่ํากวา 20 ป 84 21.00 
 สูงกวา 40 ป 51 12.75 
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ตาราง 1 (ตอ) 

ปจจัยสวนบุคคล 
จํานวน 

( n = 400) 
รอยละ 

4. ระดับการศึกษา   
ปริญญาตรี 122 30.50 
อนุปริญญา 93 23.25 
ต่ํากวาประถมศึกษา 88 22.00 
มัธยมศึกษา 83 20.75 

 ปริญญาโท 14  3.50 
5. รายไดตอเดอืน   
 10,001 - 20,000 บาท 139 34.75 
 20,001 - 30,000 บาท 100 25.00 
 มากกวา 30,000 บาท 87 21.75 
 ต่ํากวา 10,000 บาท 74 18.50 
6. อาชีพ   
 พนักงานรัฐวสิาหกิจ 110 27.50 
 ขาราชการ 83 20.75 
 นักเรียนนักศกึษา 80 20.00 
 กิจการสวนตัว 80 20.00 
 พนักงาน/ลูกจางเอกชน 47 11.75 

รวม 400.00 100.00 
 
 จากตาราง 1  ผลการวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของผูที่เขามาชื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอ
หาดใหญ จังหวัดสงขลาพบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 208  คน  คิดเปนรอยละ
52.00 และเพศชาย จํานวน 192 คน คิดเปนรอยละ 48.00 
 สถานภาพ พบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญ มีสถานภาพสมรส  จํานวน  178 คน  คิดเปนรอยละ 
44.50 รองลงมามีสถานภาพโสด จํานวน 122 คน คิดเปนรอยละ 30.50 รองลงมามีสถานภาพหยาราง
จํานวน  57 คน คิดเปนรอยละ 14.25 และสถานภาพแยกกันอยู จํานวน  43 คน คิดเปนรอยละ 10.75 
 อายุ  พบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญ มีอายุระหวาง 20 - 30 ปจํานวน 162 คน คิดเปนรอยละ 
40.50 รองลงมา มีอายุระหวาง 31 - 40 ปจํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 25.75 มีอายุต่ํากวา 20 ป
จํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 21.00 และมีอายุสูงกวา 40 ปจํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 12.75 
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 ระดับการศึกษาพบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญ มีวุฒิระดับการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี
จํานวน 122 คน คิดเปนรอยละ 30.50 รองลงมามีระดับการศึกษาอนุปริญญา จํานวน 93 คน คิดเปน
รอยละ 23.25 มีระดับการศึกษาต่ํากวาประถมศึกษาจํานวน 88 คน คิดเปนรอยละ 22.00 มีระดับ
การศึกษามัธยมศึกษา จํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ20.75 และมีระดับการศึกษา จํานวน 14 คน 
คิดเปนรอยละ 3.50 
 รายไดตอเดือนพบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดตอเดือน10,001 - 20,000 บาท จํานวน 
139 คน คิดเปนรอยละ  34.75 รองลงมามีรายไดตอเดือน 20,001 - 30,000 บาท จํานวน 100 คน คิดเปน
รอยละ 25.00 มีรายไดตอเดือนมากกวา 30,000 บาท จํานวน  87 คน คิดเปนรอยละ 21.75 และมี
รายไดตอเดือนต่ํากวา 5,000 บาท จํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 18.50 
 อาชีพ พบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญประกอบอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 110 คน  
คิดเปนรอยละ 27.50 รองลงมามีประกอบอาชีพขาราชการ จํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 20.75 
ประกอบอาชีพนักเรียนนักศึกษาและกิจการสวนตัว จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 20.00 และ
ประกอบอาชีพพนักงาน/ลูกจางเอกชนจํานวน  47 คน คิดเปนรอยละ 11.75 
 
 ตอนที่ 2 กลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซ้ือขายสินคา ในตลาดกิมหยง
อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 
 
 ผลการวิเคราะหระดับความสําคัญของกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซ้ือ
ขายสินคา ในตลาดกิมหยงอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลามีรายละเอียดดังแสดงในตาราง 2 - 6 
 
ตาราง 2 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความสําคัญของกลยุทธสวนผสมทางการตลาด 
 ที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสนิคา ในตลาดกมิหยง อําเภอหาดใหญ จังหวดัสงขลาในภาพรวม 
 

ความสําคัญของกลยุทธสวนผสมทางการตลาด 
ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือขายสนิคา Χ  S.D. ระดับ 

ดานผลิตภัณฑ 4.17 0.66 มาก 
ดานราคา  3.94 0.77 มาก 
ดานชองทางการจัดจําหนาย  4.18 0.61 มาก 
ดานการสงเสริมการตลาด  4.25 0.61 มาก 

รวม 4.21 0.55 มาก 
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 จากตาราง 2 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญของกลยุทธสวนผสม
ทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคา ในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ในภาพรวม
และรายดานอยูในระดับมาก (Χ  = 4.21, S.D. = 0.55) เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานที่อยูใน
ระดับมากเปนลําดับแรก คือ ดานการสงเสริมการตลาด (Χ  = 4.25, S.D. = 0.61) รองลงมา ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย (Χ  = 4.18, S.D.  = 0.61) รองลงมาดานผลิตภัณฑ (Χ  = 4.17, S.D. = 0.66) 
และดานผลิตภัณฑ (Χ  = 3.94, S.D.  = 0.77) อยูในระดับมากเปนลําดับสุดทาย 
 
ตาราง 3 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความสําคัญของกลยุทธสวนผสมทางการตลาด 
 ที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคา ในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 
 ดานผลิตภัณฑ 
 

ดานผลิตภัณฑ Χ  S.D. ระดับ 
ความหลากหลายของสินคา 4.45 0.68 มาก 
มีความมั่นใจในสินคา 4.33 0.59 มาก 
สินคามีความแปลกใหม 4.32 0.66 มาก 
มีเครื่องหมายรับรองคุณภาพ 4.25 0.64 มาก 
มีอายุการใชงานไดนาน 4.16 0.50 มาก 
คุณภาพของสนิคา 4.15 0.60 มาก 
บรรจุภัณฑทนัสมัย สวยงาม 4.14 0.90 มาก 
ตรายี่หอของสินคามีความนาเชื่อถือ 3.89 0.96 มาก 
สามารถเปลี่ยนคืนสินคาหากชํารุด 3.89 0.97 มาก 

รวม 4.17 0.66 มาก 
  
 จากตาราง 3 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญของกลยุทธสวนผสม
ทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซ้ือขายสินคา ในตลาดกิมหยงอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลาดาน
ผลิตภัณฑในภาพรวมอยูในระดับมาก (Χ  =  4.17, S.D. = 0.66) เมื่อพิจารณาเปนขอ พบวา ขอที่
อยูในระดับมากเปนลําดับแรก คือ ความหลากหลายของสินคา (Χ  =  4.45, S.D. = 0.59) รองลงมามี
ความมั่นใจในสินคา (Χ  = 4.33, S.D. = 0.59) สินคามีความแปลกใหม (Χ  =  4.32, S.D. = 0.66) 
มีเครื่องหมายรับรองคุณภาพ (Χ  = 4.25, S.D. = 0.64) คุณภาพของสินคา (Χ  =  4.15, S.D. = 0.60) 
บรรจุภัณฑทันสมัย สวยงาม (Χ  =  4.14, S.D. = 0.90) และสามารถเปลี่ยนคืนสินคาหากชํารุดและ
ตรายี่หอของสินคามีความนาเชื่อถือ (Χ  =  3.89, S.D. = 0.97, 0.96) อยูในระดับมากเปนลําดับ
สุดทาย 
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ตาราง 4 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความสําคัญของกลยุทธสวนผสมทางการตลาด 
 ที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคา ในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ดานราคา 
 

ดานราคา Χ  S.D. ระดับ 
ราคาต่ํากวาสนิคาในทองตลาด 4.02 0.96 มาก 
ราคาใกลเคียงกันกับราคาสนิคาในทองตลาด 4.01 0.95 มาก 
ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพสินคา 3.99 0.96 มาก 
สามารถตอรองราคาได 3.89 0.92 มาก 
ไดรับสวนลดไมวาซื้อสินคาจํานวนมากหรือนอย 3.86 0.97 มาก 

รวม 3.94 0.77 มาก 
  
 จากตาราง 4 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญของกลยุทธสวนผสม
ทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคา ในตลาดกิมหยงอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ดาน
ราคาในภาพรวมอยูในระดับมาก (Χ  = 3.94, S.D. = 0.77) เมื่อพิจารณาเปนขอ พบวา ขอที่อยูในระดับ
มากเปนลําดับแรก คือราคาต่ํากวาสินคาในทองตลาด (Χ  = 4.02, S.D. = 0.96) รองลงมาคือราคา
ใกลเคียงกันกับราคาสินคาในทองตลาด (Χ  =  4.01, S.D. = 0.95) ตามมาดวยราคามีความเหมาะสม
กับคุณภาพสินคา (Χ  = 3.99, S.D. = 0.96) สามารถตอรองราคาได (Χ  =  3.89, S.D. = 0.92) และ
ไดรับสวนลดไมวาซื้อสินคาจํานวนมากหรือนอย  (Χ  =  3.86, S.D. = 0.97) อยูในระดับมากเปนลําดับ
สุดทาย 
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ตาราง 5 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความสําคัญของกลยุทธสวนผสมทางการตลาด 
 ที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสนิคา ในตลาดกมิหยง อําเภอหาดใหญ จังหวดัสงขลา  
 ดานชองทางการจัดจําหนาย 
 

ดานชองทางการจัดจําหนาย Χ  S.D. ระดับ 
ผูขายเปดโอกาสใหผูซ้ือเลือกสินคาดวยตนเอง 4.33 0.75 มาก 
สามารถสั่งซื้อผานทางโทรศัพทได 4.33 0.68 มาก 
มีบริการจัดสงสินคาแกลูกคาตางจังหวัด 4.31 0.65 มาก 
มีสินคาที่ตองการใหเลือกหลายราน 4.28 0.63 มาก 
รานคาสะดวกในการขนยายสินคาใกลที่จอดรถ 4.26 0.73 มาก 
จัดวางสินคาไดสะดุดตาและสะดวกในการเลือกซื้อ 4.05 0.90 มาก 

รวม 4.25 0.61 มาก 
 
 จากตาราง 5 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญของกลยุทธสวนผสม
ทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคา ในตลาดกิมหยงอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ดาน
ชองทางการจัดจําหนายในภาพรวมอยูในระดับมาก (Χ  = 4.25, S.D. = 0.61) เมื่อพิจารณาเปนขอ 
พบวา ขอที่อยูในระดับมากเปนลําดับแรก คือ ผูขายเปดโอกาสใหผูซ้ือเลือกสินคาดวยตนเองและ
สามารถสั่งซื้อผานทางโทรศัพทได (Χ  =  4.33, S.D. = 0.75, 0.68) รองลงมาคือมีบริการจัดสงสินคา
แกลูกคาตางจังหวัด (Χ  = 4.31, S.D. = 0.65) มีสินคาที่ตองการใหเลือกหลายราน (Χ  = 4.28, S.D. = 
0.63) และจัดวางสินคาไดสะดุดตาและสะดวกในการเลือกซื้อ (Χ  = 4.05, S.D. = 0.90) อยูในระดับ
มากเปนลําดับสุดทาย 
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ตาราง 6   คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความสําคัญของกลยุทธสวนผสมทางการตลาด 
  ที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสนิคา ในตลาดกมิหยง อําเภอหาดใหญ จังหวดัสงขลา  
  ดานการสงเสริมการตลาด 
 

ดานการสงเสริมการตลาด Χ  S.D. ระดับ 
มีการรับประกนัสินคาหลังการขาย 4.36 0.74 มาก 
มีสวนลดการคา 4.13 0.66 มาก 
ผูขายมีการแนะนําและสาธิตการใชสินคาแกผูซ้ือ 4.09 0.74 มาก 
มีตัวอยางสินคาใหทดลอง 4.06 0.75 มาก 
มีการแจกของแถม เชน ซ้ือขนม 10 ชิ้น แถม 1 ชิ้น 3.87 0.95 มาก 

รวม 4.25 0.61 มาก 
  
 จากตาราง 6 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญของกลยุทธสวนผสมทาง
การตลาดที่มีผลตอการเลือกซ้ือขายสินคา ในตลาดกิมหยงอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ดานการสงเสริม
การตลาดในภาพรวมอยูในระดับมาก (Χ  = 4.25, S.D. = 0.61) เมื่อพิจารณาเปนขอ พบวา ขอที่อยูใน
ระดับมากเปนลําดับแรก คือ มีการรับประกันสินคาหลังการขาย (Χ  =  4.36, S.D. = 0.74) รองลงมาคือ
มีสวนลดการคา (Χ  =  4.13, S.D. = 0.66) มีตัวอยางสินคาใหทดลอง (Χ  =  4.06, S.D. = 0.75) และ  
มีการแจกของแถม เชน ซ้ือขนม 10 ชิ้น แถม 1 ช้ิน (Χ  = 3.87, S.D. = 0.95) อยูในระดับมากเปนลําดับ
สุดทาย 
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 ตอนท่ี 3 พฤติกรรมของผูท่ีเขามาซ้ือขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัด
สงขลา 
 
ตาราง 7  จํานวน รอยละ และพฤติกรรมของผูที่เขามาซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ 
 จังหวัดสงขลา 
 

พฤติกรรมของผูท่ีเขามาซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง   
จํานวน 

(n =400) 
รอยละ 

1. ทานมาซื้อสินคาในตลาดกมิหยง เฉลี่ยเดอืนละกี่คร้ัง   
 2 - 4 คร้ัง 153 38.30 
 1 ครั้งหรือนอยกวานั้น 111 27.80 
 5 - 7 คร้ัง 90 22.50 
 มากกวา 7 คร้ัง 46 11.50 
2. ทานมักเดนิทางมาซื้อสินคาในตลาดกิมหยง  
    ในชวงวันใดมากที่สุด 

  

 วันเสาร - อาทิตย 261 65.30 
 วันหยุดราชการ 70 17.50 
 วันราชการ 69 17.30 
3. ระยะเวลาทีท่านใชโดยประมาณในการซือ้สินคา 

 ในตลาดกิมหยง 
 

 1 - 2 ชั่วโมง 162 40.50 
 30 นาที - 1 ช่ัวโมง 126 31.50 
 ไมเกิน 30 นาที 48 12.00 
 มากกวา 2 ช่ัวโมง 64 16.00 
4. ประเภทสินคาที่ทานซื้อสินคาในตลาดกมิหยง   
 เครื่องใชไฟฟา 102 25.50 
 ขนมขบเคี้ยว ผลไม 97 24.30 
 แวนตา เครื่องหนัง 73 18.30 
 เครื่องสําอาง 66 16.50 
 เสื้อผาผาพื้นเมือง 62 15.50 
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ตาราง 7 (ตอ) 

พฤติกรรมของผูท่ีเขามาซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง   
จํานวน 

(n = 400) 
รอยละ 

5. ทานเขามาซื้อสินคาในตลาดกิมหยงเพือ่อะไร   
 ซ้ือเพื่อเปนของฝาก 179 44.80 
 ซ้ือเพื่อไปจําหนาย 151 37.80 
 ซ้ือเพื่อนําไปใชสวนตัว 70 17.50 
6. ทานเปนลูกคาประเภทใดของตลาดกิมหยง   
 ลูกคาประจํา 217 54.30 
 ลูกคาขาจร 183 45.80 
7. ทานมักมาซือ้สินคาในลักษณะใด   
 ซ้ือเฉพาะรานประจํา 204 51.00 
 ซ้ือรานที่สนใจสินคา 126 31.50 
 ซ้ือสินคาเฉพาะที่ลดราคา 70 17.50 

รวม 400 100.00 
 
 จากตาราง 7  ผลการวิเคราะหพฤติกรรมของผูที่เขามาซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง  
อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเขามาซื้อสินคาในตลาดกิมหยง เฉลี่ย
เดือนละ 2 - 4 ครั้ง จํานวน 153 คน คิดเปนรอยละ 38.30 รองลงมาเดือนละ 1 ครั้งหรือนอยกวานั้น
จํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 27.80 รองลงมาเดือนละ 5 - 7 คร้ัง จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 22.50 
และเดือนละมากกวา 7 คร้ัง จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 11.50 
 วันที่จะมักเดินทางมาซื้อสินคาในตลาดกิมหยง พบวา  ผูที่เขามาซื้อขายสินคาในตลาด
กิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา กลุมตัวอยางสวนใหญเขามาซื้อขายสินคาในวันเสาร - อาทิตย
จํานวน 261 คน คิดเปนรอยละ 65.30 รองลงมาวันหยุดราชการ จํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 17.50 
และวันราชการ จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ17.30 
 ระยะเวลาที่ใชโดยประมาณในการซื้อสินคาในตลาดกิมหยง พบวา ผูที่เขามาซื้อขายสินคา
ในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา กลุมตัวอยางสวนใหญระยะเวลาในการชื้อสินคา  
1 - 2 ช่ัวโมง จํานวน 162 คน คิดเปนรอยละ 40.50 รองลงมาระยะเวลาในการชื้อสินคา 30 นาที  - 1 ชั่วโมง
จํานวน 126 คน คิดเปนรอยละ 31.50 กลุมตัวอยางสวนใหญระยะเวลาในการชื้อสินคามากกวา 2 ชั่วโมง 
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จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ16.00 และกลุมตัวอยางสวนใหญระยะเวลาในการชื้อสินคาไมเกิน 30 นาที
จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 12.00 
 ประเภทสินคาที่ทานซื้อสินคาในตลาดกิมหยง พบวา  ผูที่เขามาซื้อขายสินคาในตลาด
กิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา กลุมตัวอยางสวนใหญซื้อสินคาในตลาดกิมหยงประเภท
เครื่องใชไฟฟาจํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 25.50 รองลงมาซื้อสินคาในตลาดกิมหยงประเภท
ขนมขบเคี้ยว ผลไมจํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ 24.30 ซื้อสินคาในตลาดกิมหยงประเภทแวนตา 
เครื่องหนัง จํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 18.30 ซ้ือสินคาในตลาดกิมหยงประเภทเครื่องสําอาง 
จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 16.50 และซ้ือสินคาในตลาดกิมหยงประเภทเสื้อผาผาพื้นเมือง จํานวน 
62 คน คิดเปนรอยละ 15.50 
 เหตุผลของการซื้อสินคาในตลาดกิมหยง พบวา ผูที่เขามาซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง  
อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา กลุมตัวอยางสวนใหญซ้ือเพื่อเปนของฝากจํานวน 179 คน คิดเปน
รอยละ 44.80 รองลงมาซื้อเพื่อไปจําหนายจํานวน 151 คน คิดเปนรอยละ 37.80 และซ้ือเพื่อนําไปใช
สวนตัว จํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 17.40 
 ประเภทของลูกคาตลาดกิมหยง พบวา ผูที่เขามาซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ 
จังหวัดสงขลา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนลูกคาประจํา จํานวน 217 คน คิดเปนรอยละ 54.20 และ
เปนลูกคาขาจร จํานวน 183 คน คิดเปนรอยละ 45.80 
 ลักษณะสินคาที่ซ้ือ พบวา ผูที่เขามาซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัด
สงขลา กลุมตัวอยางสวนใหญซื้อเฉพาะรานประจํา จํานวน 204 คน คิดเปนรอยละ 51.00 ซื้อราน
ที่สนใจสินคา จํานวน 126 คน คิดเปนรอยละ 31.50 และซื้อสินคาเฉพาะที่ลดราคา จํานวน 70 คน 
คิดเปนรอยละ 17.50 
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 ตอนที่ 4 เปรียบเทียบกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซ้ือขายสินคาใน
ตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 
 
ตาราง 8  เปรยีบเทยีบกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง 
 อําเภอหาดใหญ จังหวดัสงขลา จําแนกตามเพศ 
 

กลยุทธสวนผสมทางการตลาด 
ชาย หญิง 

t Sig. 
Χ  S.D. Χ  S.D. 

 ดานผลิตภัณฑ 4.17 0.62 4.17 0.69 0.13 0.90 
 ดานราคา  3.96 0.71 3.92 0.83 0.49 0.63 
 ดานชองทางการจัดจําหนาย  4.18 0.58 4.19 0.63 0.17 0.86 
 ดานการสงเสริมการตลาด  4.27 0.60 4.23 0.63 0.65 0.52 

รวม 4.22 0.53 4.20 0.58 0.44 0.66 
 *มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 
 จากตาราง 8 พบวา กลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาในตลาด
กิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา จําแนกตามเพศในภาพรวมและรายดาน ไมแตกตางกันอยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.05 
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ตาราง 9  เปรยีบเทยีบกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง 
 อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา จําแนกตามสถานภาพ 
 

กลยุทธสวนผสมทางการตลาด 
แหลงความ 
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ดานผลิตภัณฑ 
 

ระหวางกลุม 1.78 3 0.593 1.38 0.25 
ภายในกลุม 170.16 396 0.430   

รวม 171.94 399    
2. ดานราคา 

 
ระหวางกลุม 3.21 3 1.069 1.80 0.15 
ภายในกลุม 235.54 396 0.595   

รวม 238.75 399    
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย ระหวางกลุม 1.53 3 0.511 1.39 0.25 

ภายในกลุม 145.64 396 0.368   
รวม 147.18 399    

4. ดานการสงเสริมการตลาด ระหวางกลุม 1.29 3 0.431 1.15 0.33 
ภายในกลุม 148.70 396 0.375   

รวม 149.99 399    

 
รวม 

ระหวางกลุม 1.38 3 0.460 1.51 0.21 
ภายในกลุม 120.65 396 0.305   

รวม 122.03 399    
 *มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 
 จากตาราง 9 พบวา กลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาในตลาด
กิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา จําแนกตามอายุในภาพรวมและรายดาน ไมแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตาราง 10 เปรียบเทียบกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง 
 อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา จําแนกตามอายุ 
 

กลยุทธสวนผสมทางการตลาด 
แหลงความ 
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ดานผลิตภัณฑ 
 

ระหวางกลุม 0.76 3 0.25 0.59 0.62 
ภายในกลุม 171.18 396 0.43     

รวม 171.94 399       
2. ดานราคา 

 
ระหวางกลุม 1.84 3 0.62 1.03 0.38 
ภายในกลุม 236.91 396 0.60     

รวม 238.75 399       
3. ดานชองทางการจัด

จําหนาย 
ระหวางกลุม 0.86 3 0.29 0.77 0.51 
ภายในกลุม 146.32 396 0.37     

รวม 147.18 399       
4. ดานการสงเสริมการตลาด ระหวางกลุม 2.52 3 0.84 2.26 0.08 

ภายในกลุม 147.47 396 0.37     
รวม 149.99 399       

 
รวม 

ระหวางกลุม 1.40 3 0.47 1.53 0.21 
ภายในกลุม 120.63 396 0.31    

รวม 122.03 399      
 *มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 
 จากตาราง 10 พบวา กลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซ้ือขายสินคาในตลาด
กิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา จําแนกตามอายุในภาพรวมและรายดาน ไมแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตาราง 11 เปรียบเทียบกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง 
 อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

กลยุทธสวนผสมทางการตลาด 
แหลงความ 
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ดานผลิตภัณฑ 
 

ระหวางกลุม 1 4 0.29 0.68 0.61 
ภายในกลุม 171 395 0.43   

รวม 172 399    
2. ดานราคา 

 
ระหวางกลุม 8 4 1.90 3.25 0.01*
ภายในกลุม 231 395 0.59   

รวม 239 399    
3. ดานชองทางการจัด

จําหนาย 
ระหวางกลุม 2 4 0.42 1.15 0.33 
ภายในกลุม 145 395 0.37   

รวม 147 399    
4. ดานการสงเสริมการตลาด ระหวางกลุม 2 4 0.38 1.02 0.40 

ภายในกลุม 148 395 0.38   
รวม 150 399    

 
รวม 

ระหวางกลุม 1 4 0.26 0.84 0.50 
ภายในกลุม 121 395 0.31   

รวม 122 399    
 *มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

 จากตาราง 11 พบวา กลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซ้ือขายสินคาในตลาด
กิมหยงอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา จําแนกตามระดับการศึกษา ในภาพรวมไมแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05 จึงเปรียบเทียบเปนรายคูดวยวิธี Scheffe แสดงดังตาราง 13 
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ตาราง 12  เปรียบเทียบกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง 
 อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ดานราคา จําแนกตามระดับการศึกษา เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

ระดับการศึกษา Χ  

ต่ํากวา
ประถมศึกษา 

มัธยมศึกษา อนุปริญญา 
ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

3.99 3.68 4.00 4.04 3.82 
ต่ํากวาประถมศึกษา 3.99 - 0.31 0.01 0.05 0.17 
มัธยมศีกษา 3.68  - 0.32 0.36* 0.14 
อนุปริญญา 4.00   - 0.04 0.18 
ปริญญาตรี 4.04    - 0.22 
ปริญญาโท 3.82     - 

 * มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 
 จากตาราง 12 พบวา อายุกับกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคา
ในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ดานราคา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .05  มีจํานวน 1 คู คือ กลุมระดับการศึกษาปริญญาตรีใหความสําคัญตอกลยุทธสวนผสมทาง
การตลาดที่มีผลตอการเลือกซ้ือขายสินคาในตลาดกิมหยง มากกวากลุมระดับการศึกษามัธยมศึกษา 
 

ตาราง 13 เปรียบเทียบกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง 
 อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา จําแนกตามรายไดตอเดือน 
 

กลยุทธสวนผสมทางการตลาด 
แหลงความ 
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ดานผลิตภัณฑ 
 

ระหวางกลุม 3 3 1.05 2.46 0.06 
ภายในกลุม 169 396 0.43   

รวม 172 399    
2. ดานราคา 

 
ระหวางกลุม 10 3 3.46 6.00 0.00*
ภายในกลุม 228 396 0.58   

รวม 239 399    
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ตาราง 13  (ตอ) 
 

กลยุทธสวนผสมทางการตลาด 
แหลงความ 
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

3. ดานชองทางการจัด
จําหนาย 

ระหวางกลุม 3 3 1.07 2.95 0.03*
ภายในกลุม 144 396 0.36   

รวม 147 399    
4. ดานการสงเสริมการตลาด ระหวางกลุม 2 3 0.66 1.77 0.15 

ภายในกลุม 148 396 0.37   
รวม 150 399    

 
รวม 

ระหวางกลุม 2 3 0.74 2.44 0.06 
ภายในกลุม 120 396 0.30   

รวม 122 399    
 *มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 
 จากตาราง 13 พบวา กลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซ้ือขายสินคาในตลาด
กิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา จําแนกตามรายไดตอเดือน ในภาพรวมไมแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานราคาดานชองทางการจัดจําหนาย
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
 
 

ตาราง  14 เปรียบเทียบกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง 
 อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ดานราคาจําแนกตามรายไดตอเดือน เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

ดานราคา Χ  

ต่ํากวา  
10,000 บาท 

20,001 - 
30,000 บาท 

20,001 - 
30,000 บาท 

มากกวา  
30,000 บาท 

4.07 3.84 4.07 3.64 
ต่ํากวา 10,000 บาท 4.07 - 0.22 0.01 0.42* 
10,001 - 20,000 บาท 3.84  - 0.23 0.20 
20,001 - 30,000 บาท 4.07   - 0.42* 
มากกวา 30,000 บาท 3.64    - 

 * มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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 จากตาราง 14 พบวา รายไดตอเดือนกับกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือก 
ซ้ือขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ดานราคา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05  มีจํานวน 2 คู คือ กลุมรายไดตอเดือนตํ่ากวา  10,000 บาทใหความสําคัญตอ
กลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซ้ือขายสินคาในตลาดกิมหยง มากกวากลุมรายได
ตอเดือนมากกวา 30,000 บาท สวนกลุมรายไดตอเดือน 20,001 - 30,000 บาท ใหความสําคัญตอกลยุทธ
สวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง มากกวากลุมรายไดตอเดือน
มากกวา 30,000 บาท 
 
ตาราง  15 เปรียบเทียบกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง 
 อําเภอหาดใหญ จังหวดัสงขลา ดานชองทางการจัดจําหนาย จําแนกตามรายไดตอเดอืน  
 เปนรายคูดวยวธีิ Scheffe 
 

ดานชองทางการจัด Χ  

ต่ํากวา  
10,000 บาท 

20,001 – 
30,000 บาท 

20,001 – 
30,000 บาท 

มากกวา  
30,000 บาท 

4.28 4.11 4.24 4.04 
ต่ํากวา  10,000 บาท 4.28 - 0.17* 0.03* 0.24* 
10,001 – 20,000  บาท 4.11  - 0.14* 0.07* 
20,001 – 30,000  บาท 4.24   - 0.20* 
มากกวา  30,000  บาท 4.04    - 

 * มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 
 จากตาราง 15 พบวา รายไดตอเดือนกับกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อ
ขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ดานชองทางการจัดจําหนาย แตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ทุกคู คือ กลุมรายไดตอเดือนมากกวา 30,000 บาท ใหความสําคัญ
ตอกลยทุธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง มากกวากลุมรายได
ตอเดือนต่ํากวา 10,000 บาท มากกวากลุมรายไดตอเดือน 10,001 - 20,000 บาท มากกวากลุมรายได
ตอเดือน 20,001 - 30,000  บาท และมากกวากลุมรายไดตอเดือน มากกวา 30,000  บาท 
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ตาราง 16 เปรียบเทยีบกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง 
 อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลาจําแนกตามอาชีพ 
 

กลยุทธสวนผสมทางการตลาด 
แหลงความ 
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ดานผลิตภัณฑ 
 

ระหวางกลุม 1 4 0.29 0.68 0.61 
ภายในกลุม 171 395 0.43   

รวม 172 399    
2. ดานราคา 

 
ระหวางกลุม 8 4 1.90 3.25 0.01*
ภายในกลุม 231 395 0.59   

รวม 239 399    
3. ดานชองทางการจัด

จําหนาย 
ระหวางกลุม 2 4 0.42 1.15 0.33 
ภายในกลุม 145 395 0.37   

รวม 147 399    
4. ดานการสงเสริมการตลาด ระหวางกลุม 2 4 0.38 1.02 0.40 

ภายในกลุม 148 395 0.38   
รวม 150 399    

 
รวม 

ระหวางกลุม 1 4 0.26 0.84 0.50*
ภายในกลุม 121 395 0.31   

รวม 122 399    
 *มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 
 จากตาราง 16 พบวา กลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซ้ือขายสินคาในตลาด
กิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา จําแนกตามอาชีพในภาพรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานราคาดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงเปรียบเทียบเปนรายคูดวยวิธี Scheffe แสดงดังตาราง 17 - 18 
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ตาราง 17  เปรียบเทียบกลยทุธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง 
 อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา โดยภาพรวม จําแนกอาชีพ เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

โดยภาพรวม Χ  

นักเรียน  
นักศึกษา 

ขาราชการ 
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

กิจการ
สวนตัว 

พนักงาน/
ลูกจางเอกชน 

4.39 4.10 4.20 4.24 4.03 
นักเรียน นักศกึษา 4.39 - 0.29* 0.19 0.15 0.37* 
ขาราชการ 4.10  - 0.10 0.13 0.07 
พนักงานรัฐวสิาหกิจ 4.20   - 0.03 0.17 
กิจการสวนตัว 4.24    - 0.21 
พนักงาน/ลูกจางเอกชน 4.03     - 

 * มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 
 จากตาราง 17 พบวา อาชีพกับกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขาย
สินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา โดยภาพรวม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05 จํานวน 2 คู คือ กลุมอาชีพนักเรียน นักศึกษาใหความสําคัญตอกลยุทธสวนผสมทาง
การตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง มากกวากลุมอาชีพขาราชการ และกลุม
อาชีพพนักงาน/ลูกจางเอกชน 
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ตาราง  18 เปรียบเทียบกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง 
 อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ดานราคา จําแนกอาชีพ เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

ดานราคา Χ  

นักเรียน  
นักศึกษา 

ขาราชการ 
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

กิจการ
สวนตัว 

พนักงาน/
ลูกจางเอกชน 

4.18 3.61 4.04 4.08 3.64 
นักเรียน  นักศกึษา 4.18 - 0.56* 0.13 0.10 0.54* 
ขาราชการ 3.61  - 0.42* 0.46* 0.02 
พนักงานรัฐวสิาหกิจ 4.04   - 0.03 0.40* 
กิจการสวนตัว 4.08    - .43* 
พนักงาน/ลูกจางเอกชน 3.64     - 

 * มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 
 จากตาราง 18 พบวา อาชีพกับกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขาย
สินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ดานราคา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05 จํานวน 6 คู คือ กลุมอาชีพนักเรียน นักศึกษาใหความสําคัญตอกลยุทธสวนผสม
ทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซ้ือขายสินคาในตลาดกิมหยง มากกวากลุมอาชีพขาราชการ และกลุม
อาชีพพนักงาน/ลูกจางเอกชน กลุมอาชีพกิจการสวนตัวใหความสําคัญตอกลยุทธสวนผสมทาง
การตลาดที่มีผลตอการเลือกซ้ือขายสินคาในตลาดกิมหยง มากกวากลุมอาชีพขาราชการ กลุมอาชีพ
พนักงานรัฐวิสาหกิจใหความสําคัญตอกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซ้ือขายสินคา
ในตลาดกิมหยง มากกวากลุมอาชีพขาราชการ กลุมอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจใหความสําคัญตอ
กลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง มากกวากลุมพนักงาน/
ลูกจางเอกชน และกลุมอาชีพกิจการสวนตัวใหความสําคัญตอกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มี
ผลตอการเลือกซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง มากกวากลุมพนักงาน/ลูกจางเอกชน 
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ตาราง 19  เปรยีบเทยีบกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง 
  อําเภอหาดใหญ จังหวดัสงขลา จําแนกตามที่อยูอาศัย 
 

กลยุทธสวนผสมทางการตลาด 
แหลงความ 
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ดานผลิตภัณฑ 
 

ระหวางกลุม 4 3 1.23 2.90 0.04* 
ภายในกลุม 168 396 0.43   

รวม 172 399    
2. ดานราคา 

 
ระหวางกลุม 13 3 4.30 7.55 0.00* 
ภายในกลุม 226 396 0.57   

รวม 239 399    
3. ดานชองทางการจัด ระหวางกลุม 2 3 0.75 2.06 0.11 

ภายในกลุม 145 396 0.37   
รวม 147 399    

4. ดานการสงเสริมการตลาด ระหวางกลุม 2 3 0.64 1.72 0.16 
ภายในกลุม 148 396 0.37   

รวม 150 399    

 
รวม 

ระหวางกลุม 2 3 0.82 2.73 0.04* 
ภายในกลุม 120 396 0.30   

รวม 122 399    
 *มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 
 จากตาราง 19 พบวา กลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซ้ือขายสินคาในตลาด
กิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา จําแนกตามที่อยูอาศัย ในภาพรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานผลิตภัณฑดานราคาแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงเปรียบเทียบเปนรายคูดวยวิธี Scheffe แสดงดังตาราง 20 - 22 
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ตาราง  20 เปรียบเทียบกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง 
 อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา โดยภาพ จําแนกตามทีอ่ยูอาศัย เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

โดยรวม Χ  

อําเภอ 
เมืองสงขลา 

อําเภอ
หาดใหญ 

ในจังหวัด
สงขลา 

ตางจงัหวัด 

4.28 4.23 4.09 4.05 
อําเภอเมืองสงขลา 4.28 - 0.05 0.19 0.23 
อําเภอหาดใหญ 4.23  - 0.14 0.18 
ในจังหวดัสงขลา  4.09   - 0.04 
ตางจังหวัด 4.05    - 

 * มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 
 จากตาราง 20 พบวา ที่อยูอาศัยกับกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขาย
สินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา โดยภาพ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ.05 ทุกคู คือ กลุมที่อยูอาศัยใหความสําคัญตอกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือก
ซ้ือขายสินคาในตลาดกิมหยง มากกวากลุมที่อยูอาศัยอําเภอเมืองสงขลา มากกวากลุมที่อยูอาศัยอําเภอ
หาดใหญ มากกวากลุมที่อยูอาศัยในจังหวัดสงขลา และมากกวากลุมที่อยูอาศัยในตางจังหวัด 
 
ตาราง 21 เปรียบเทียบกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง 
 อําเภอหาดใหญ จังหวดัสงขลา ดานผลิตภณัฑ จําแนกตามที่อยูอาศยั  เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
     

ดานผลิตภัณฑ Χ  

อําเภอ 
เมืองสงขลา 

อําเภอ
หาดใหญ 

ในจังหวัด
สงขลา 

ตางจงัหวัด 

4.23 4.22 4.02 3.97 
อําเภอเมืองสงขลา 4.23 - 0.00* 0.20* 0.26* 
อําเภอหาดใหญ 4.22  - 0.20* 0.26* 
ในจังหวดัสงขลา  4.02   - 0.05* 
ตางจังหวัด 3.97    - 

 * มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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 จากตาราง 21 พบวา ที่อยูอาศัยกับกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขาย
สินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ดานผลิตภัณฑแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ.05 ทุกคู คือ กลุมที่อยูอาศัยอําเภอเมืองสงขลาใหความสําคัญตอกลยุทธสวนผสมทาง
การตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง มากกวากลุมที่อยูอาศัยอําเภอหาดใหญ 
มากกวากลุมที่อยูอาศัยในจังหวัดสงขลา และมากกวากลุมที่อยูอาศัยในตางจังหวัด 
 
ตาราง 22 เปรียบเทียบกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง 
 อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ดานราคา จําแนกตามที่อยูอาศยั  เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

ดานราคา Χ  

อําเภอเมือง
สงขลา 

อําเภอ
หาดใหญ 

ในจังหวัด
สงขลา 

ตาง 
จังหวัด 

3.93 4.11 3.67 3.65 
อําเภอเมืองสงขลา 3.93 - 0.19 0.26 0.28 
อําเภอหาดใหญ 4.11  - 0.44* 0.47* 
ในจังหวดัสงขลา  3.67   - 0.02 
ตางจังหวัด 3.65    - 
 * มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 
 จากตาราง 22 พบวา ที่อยูอาศัยกับกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขาย
สินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ.05 จํานวน 2 คู คือ กลุมที่อยูอาศัยอําเภอหาดใหญใหความสําคัญตอกลยุทธสวนผสมทาง
การตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง มากกวากลุมที่อยูอาศัยในจังหวัดสงขลา 
มากกวากลุมที่อยูอาศัยในตางจังหวัด 
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 ตอนที่ 5 แนวทางพัฒนากลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการบริหารจัดการธุรกิจ
ซ้ือขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพ 4  แนวทางพัฒนากลยทุธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการบริหารจัดการธุรกจิซื้อขายสินคา 
            ในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 
 
 
 
 
 
 

ผูท่ีเขามาชื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 

พฤติกรรมของผูที่เขามาซื้อ 
ขายสินคาในตลาดกิมหยง 

กลยุทธสวนผสมทางการตลาด 
ที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคา 

การเก็บรวบขอปฐมภูมิ และขอมูลทุติยภูม ิ

แนวทางพัฒนากลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอ
การบริหารจัดการธุรกิจซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง 
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 ดานการบริหารจัดการธุรกิจซ้ือขายสินคา 
 จากการสัมภาษณการบริหารจัดการธุรกิจซ้ือขายในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัด
สงขลา จากกลุมผูประกอบธุรกิจที่มีจํานวนมากสุด 5 ระดับ ในตลาดกิมหยง แยกตามประเภทการขาย
สินคาแตละชนิด ไดแก ผูขายขนมขบเคี้ยว เครื่องสําอาง เส้ือผา เครื่องใชไฟฟา และเครื่องหนัง 
ผลการศึกษามีรายละเอียดดังนี้  
 
 ขอมูลดานการใหบริการของผูขายขนมขบเคี้ยว  
 การจําหนายขนมขบเคี้ยวเปนอาชีพที่เปนรายไดหลักของครอบครัว ที่มั่นคงและเปนอาชีพ 
ที่ผูคาขายสวนใหญที่ประกอบอาชีพมานานเปนระยะเวลามากกวา 10 ป สาเหตุที่เลือกมาขายสินคา
ในตลาดกิมหยงพบวา ตลาดกิมหยงเปนศนูยกลางของอําเภอหาดใหญ เปนแหลงซื้อขายสินคา ขนม
ขบเคี้ยว ที่มากที่สุดของจังหวัดสงขลา นักทองเที่ยวสวนใหญจะใหความสนใจในการเลือกซื้อขนม
ขบเคี้ยวเปนของฝาก ผูขายขนมขบเคี้ยวกลาวเปนเสียงเดียวกันวา ตนเองไดจายคาแผงโดยตรงกับ
บริษัท หาดใหญสหนําแสง จํากัด และบริษัท หาดใหญสหนานยง จํากัด โดยแตละล็อคจะมีราคาคาเชา
ที่แตกตางกัน ขึ้นอยูกับปริมาณพื้นที่ ทางดานเงินลงทุนครั้งแรก จะเปนเงินที่เก็บสะสมมาใชลงทุน
ในการประกอบธุรกิจ แตมีบางราย ก็มีการหยิบยื้มจากญาติพี่นองบาง ขนมขบเคี้ยวที่นํามาจําหนาย
นํามาเขามาจากประเทศมาเลเซีย จีน และญ่ีปุน การจัดเก็บสินคา ภายในรานผูคาขายขนมขบเคี้ยว 
จะนิยมสต็อกสินคาไวที่บาน การนําเขาสินคาแตละครั้ง จะตองซ้ือสินคาในปริมาณมาก ๆ จึงจะได
สินคาราคาที่ถูกและคุมทุนกับคาขนสง ลูกคาที่เขามาซื้อขนมขบเคี้ยวพบวาจะเปนลูกคาขาประจํา
เปนสวนใหญ  เนื่องจากผูคาขายขนมขบเคี้ยวจะเปนการขายตอใหกับผูประกอบการรายยอยอีกที
หนึ่งลูกคาประเภทนี้ จะนิยมสั่งซ้ือสินคาทางโทรศัพท โดยพอคาและแมคาจะจัดสงโดยใชบริการ
ของรถขนสง สงสินคาใหกับพอคาแมคาในตางจังหวัด เพื่อนําไปขายตอใหกับผูบริโภค การขาย
สินคา ผูขายขนมขบเคี้ยว จะมีลูกจางประจํา 1-2 คน อัตราคาจาง 8,000 12,000 ตอเดือน 
 
 แนวทางพัฒนากลยุทธสวนผสมทางการตลาดของผูขายขนมขบเคี้ยว 
 1. ดานผลิตภัณฑ พอคาและแมคาจะนําสินคาที่มีความแปลกใหมมาจําหนายในตลาดกิมหยง
อยางตอเนื่องซึ่งนับเปนการสงเสริมการจําหนายสินคาอีกวิธีหนึ่ง 
 2. ดานราคา ราคาของขนมขบเคี้ยวสวนใหญพอคาและแมคาจะกําหนดราคาการขายสินคา
ใน 2 รูปแบบ คือ รูปแบบการขายสง และการขายปลีก ซ่ึงราคาของการขายสงและการขายปลีกจะมี
ราคาที่แตกตางกัน ขึ้นอยูกับปริมาณการซื้อแตสวนใหญ พอคาและแมคาจะกําหนดราคาขายใน
ทศิทางเดียวกัน  



81 
 

 3. ดานชองทางการจัดจําหนาย ชองทางจัดจําหนายของสินคาประเภทขนมขบเคี้ยว 
มีการจําหนายขายสงและการขายปลีก การขายสง จะเปนการโทรมาสั่งซื้อสินคา ของผูคายอยที่อยู
ตางจังหวัด โดยผูขายจะสงมีบริการสงโดยใชบริการของรถโดยสารประจําทาง และบริษัทขนสง 
ในสวนของการขายปลีก ลูกคาสวนใหญจะมาซื้อขนมขบเคี้ยว ณ แผงที่วางจําหนายสินคาอยู สวนใหญ
จะเปนลูกคาขาจร  
 4. การสงเสริมการตลาด สินคาประเภทขนมขบเคี้ยวผูขายขนมขบเคี้ยวสวนใหญ มีการสงเสริม
การขาย ดวยวิธีการลดแลกแจกแถม เมื่อลูกคาซื้อในปริมาณมากๆ กลยุทธที่สําคัญอีกอยางหนึ่ง 
ความมีน้ําใจของพอคาแมคา รวมถึงการพูดจาที่นาฟงของพอคาแมคาในตลาดกิมหยง 
  
 ขอมูลดานการใหบริการของผูขายเครื่องสําอาง   
 รานจําหนายเครื่องสําอางในตลาดกิมหยง สวนใหญจะเปนพอคาแมคารายใหม เปนสวนใหญ 
เนื่องจากผลิตภัณฑเครื่องสําอาง เปนสินคาที่เหมาะสําหรับคนรุนใหม มากกวาคนรุนเกา พอคาและ
แมคามักจะเปนวัยหนุมสาว มากกวาผูที่สูงอายุ สาเหตุสวนใหญที่เขามาขายสินคาในตลาดกิมหยง 
คือ เปนศูนยรวมการคาขายสินคาของตลาดหาดใหญ อีกทั้งยังเปนแหลงกระจายสินคาไดดีอีกดวย 
เนื่องจากมีระบบขนสงที่เพียบพรอม การเชาแผงหรือล็อคในการจําหนายเครื่องสําอางของบริษัท 
หาดใหญสหนําแสง จํากัด ในราคาที่แตกตางกัน ผูประกอบการบางราย มีการเซงกิจการตอจาก
ผูประกอบการรายเกาทําใหตองเสียคาใชจายเพิ่ม 2-3 แสนบาทตอราย สําหรับเงินทุนในการประกอบ
ขายธุรกิจขายเครื่องสําอาง เนื่องจากสวนใหญเปนผูประกอบการหนาใหม จึงไดรับเงินทุน
สนับสนุนจากพอแม มาใชในการในการลงทุนครั้งแรก ที่มาของสินคา ไดมาจากการนําเขาจาก
ประเทศเกาหลี สินคาภายในประเทศไทย การขายสินคา จะตองมีการสั่งสินคาในปริมาณมาก ที่
นําเขามาจากตางประเทศ สวนใหญจะนําสินคามาสตอกไวที่บาน ในเรื่องของลูกคาที่มาใชบริการ
จะเปนลูกคาประจํา เกือบ 80% ธุรกิจจําหนายเครื่องสําอางสวนหนึ่งจะเปนธุรกิจครอบครัว และ
ธุรกิจที่ตองมีลูกจาง เพิ่ม 1-2 คน สําหรับบางรานที่มีการขายสง เปนปริมาณมาก ๆ  
 
 แนวทางพัฒนากลยุทธสวนผสมทางการตลาดของผูขายเครื่องสําอาง 
 1. ดานผลิตภัณฑ จําพวกเครื่องสําอาง มีการเปลี่ยนอยูตลอดเวลา ไมวาจะเปนในเรื่องของ
บรรจุภัณฑแบรนหรือยี่หอตางๆ ที่มาแรงในชวงระยะเวลานั้น ผูขายผลิตภัณฑเครื่องสําอางสวนใหญ 
จึงจําหนายสินคาตามรูปแบบกระแสนิยม ซ่ึงมีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา เพื่อใหทันตอความตองการ
ของผูบริโภค 
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 2. ดานราคา  ผูจําหนายเครื่องสําอาง ใหความสําคัญในเรื่องของการกําหนดราคา เนื่องจาก
ธุรกิจประเภทนี้มีการแขงขัน คอนขางสูง ดังนั้นผูประกอบการ จึงตองกําหนดราคาเพื่อการแขงขัน 
เชน ราคาตอช้ิน ราคาตอโหล และราคาตอลัง ที่แตกตางกันไปขึ้นอยูกับปริมาณการซื้อ  เพื่อ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภค 
 3. ดานชองทางการจัดจําหนาย ชองทางการจําหนายนับวาเปนส่ิงสําคัญ ที่จะทําให
ผูประกอบการเครื่องสําอางขายสินคาได ชองทางการจัดจําหนายแบงออกเปน 2 ประเภทคือ 1) จําหนาย
ในตลาดกิมหยงเอง  และ 2) เปดรานคาออนไลน ซ่ึงระบุที่ตั้งคือ ตลาดกิมหยง  
 4. การสงเสริมการตลาด พอคาแมคาที่ประสบความสําเร็จในการขายสินคา จะมีการบริการ
ที่ประทับใจ ตอลูกคา มีการลดราคาเพื่อการแขงขัน มีการโฆษณาประชาสัมพันธสินคาของตัวเอง 
อยางตอเนื่อง  
 
 ขอมูลดานการใหบริการของผูขายเสื้อผา  
 พอคาแมคาที่จําหนายสินคาในตลาดกิมหยง สวนใหญมักจะประกอบอาชีพคาขายเสื้อผา 
มากกวา 5 ปขึ้นไป สาเหตุของการขายเสื้อผา คือ เนื่องจากที่ตั้งตลาดกิมหยงเปนศูนยกลางของ
อําเภอหาดใหญ การคมนาคมขนสงมีความสะดวก เหมาะสมสําหรับการขายสินคาสง เปนยังกลุมผูซ้ือ
สินคาตางจังหวัด การเชารานในปจจุบัน คือ มีการจายคาเชาโดยตรงกับบริษัทที่ดูแลตลาดกิมหยง 
บริษัท หาดใหญสหนําแสง จํากัด และบริษัท หาดใหญสหนานยง จํากัด เงินลงทุนครั้งแรกไดมา
จาก เงินเก็บสวนตัว และการหยิบยื่มจากญาติ เสื้อผาที่นํามาจําหนายในตลาดกิมหยง ไดมาจาก
ประเทศเพื่อนบาน และอีกสวนหนึ่งไดมาจากกรุงเทพมหานคร เชน ตลาดจตุจักร แพลตตินั่ม เปนตน 
เสื้อผาสวนใหญ ผูจําหนาย จะนําเสื้อผาแฟชั่นมาจําหนาย ตามกระแสนยิมเปนสวนใหญมีการสต็อก
สินคาไมมากนัก ลูกคาที่เขามาซื้อเส้ือผา จะเปนลูกคาขาประจํา เนื่องจากการซื้อเพื่อนําไปขายตอ 
ภายในรานขายเสื้อผา 1 ราน จะประกอบดวยเสื้อผา 2 คนขึ้นไป เพื่อการดูแลลูกคาที่ทั่วถึง  
 
 แนวทางพัฒนากลยุทธสวนผสมทางการตลาดของผูขายเสื้อผา 
 1. ดานผลิตภัณฑ ของสินคาประเภทเสื้อผา คือ จะตองเปนสินคาที่มีคุณภาพ มีความโดดเดน
เรื่องการพัฒนา รูปแบบ ที่มีความทันสมัยอยูเสมอ ดังนั้น ผูประกอบการ จึงนิยมขายสินคาที่เปน
สินคาแฟชั่น ตามกระแสความตองการของวัยรุน และผูบริโภค ในชวงเวลานั้น  
 2. ดานราคา การซื้อเสื้อผาหลายช้ิน จะมีสวนลดใหกับผูซ้ือสินคา เพื่อดึงดูดใจ ใหกับผูที่
เขามาเลือกซื้อสินคา ราคาเสื้อผาแฟชั่น สวนใหญจะมีราคาใกลเคียงกัน ขึ้นอยูกับรูปแบบของสินคา  
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 3. ดานชองทางการจัดจําหนาย ของสินคาเสื้อผาแฟชั่น มีการจัดจําหนายที่หลากหลาย
รูปแบบ เนื่องจากตลาดมีการแขงขันคอนขางสูง ดังนั้น เราอาจจะแบงกลุมผูคา 2 กลุมใหญ ๆ
ดวยกัน คือ พอคาแมคาวัยกลางคน และพอคาแมคาวัยรุน โดย 2 กลุมนี้ จะมีการจัดจําหนายที่
แตกตางกัน วัยกลางคน จะมีอาศัยฐานลูกคา เนื่องจากการคาขายเปนเวลานาน ทําใหมีลูกคาขาประจํา
ที่มีความไวเนื้อเชื่อใจกันเปนจํานวนมาก กลุมพอคาแมคาวัยรุนที่มาขายในตลาดกิมหยง จะเนน
การทําตลาดเชิงลุกเชน การใชระบบอีคอมเมริซ (Ecommerce) เขามาชวยในการเพิ่มชองทางการจัด
จําหนายใหกับสินคาของตนอีกดวย 
 4. การสงเสริมการตลาด มีการแขงขันกันลดราคา สินคา เพื่อดึงดูดใจผูซ้ือ มีการกระตุน 
เชน การแจกของแถม การมีบรรจุภัณฑที่สวยงาม และแปลกใหม มีการทําปายโฆษณาสินคา เชน 
ปายไวนิล รวมถึง มารยาทในการพูดกับลูกคา ที่มีความเปนกันเอง และสรางความเปนมิตร  
 
 ขอมูลดานการใหบริการของผูขายเครื่องใชไฟฟา 
 เครื่องใชไฟฟานับเปนสินคาที่โดดเดนที่สําคัญของตลาดกิมหยง ซ่ึงผูที่เขามาซื้อสินคานี้ มี
ความเชื่อวาสินคาจําพวกเครื่องใชไฟฟาในตลาดกิมหยง นับจะมีราคาถูก และมีคุณภาพใกลเคียงกับ
หางสรรพสินคาชั้นนํา พอคาที่จําหนายเครื่องใชไฟฟานี้ นับจะเปนพอคาวัยกลางคนเปนสวนใหญ 
ซ่ึงประกอบกิจการเปนเวลายาวนาน มากกวา 5 ป การเชารานขึ้นอยูกับบริษัท หาดใหญสหนําแสง 
จํากัด และบริษัท หาดใหญสหนานยง จํากัด เรื่องของเงินลงทุน มักจะไดรับการสนับสนุนจาก
ครอบครัว สินคาที่นํามาจําหนาย สวนใหญจะนําเขามาจากประเทศจีน ซ่ึงเปนสินคาที่มีราคาถูก 
สินคาเหลานี้ จะมีการสั่งซื้อในปริมาณมาก ๆ และจะมีการสต็อกสินคาไว ลูกคาที่เขามามีบทบาท
ในการเลือกซื้อเครื่องใชไฟฟา มักจะเปนลูกคาขาจร ที่มาจากตางพื้นที่ อันเนื่องมาจากความสนใจ
ในเรื่องของราคาที่ถูกกวาทองตลาดโดยทั่วไป ผูขายสินคาสวนใหญจะมีลูกจางแค 1 คน  
 
 แนวทางพัฒนากลยุทธสวนผสมทางการตลาดของผูขายเครื่องใชไฟฟา 
 1. ดานผลิตภัณฑ สินคาพวกเครื่องใชไฟฟาในตลาดกิมหยง เปนสินคาที่มีใหเลือกมากมาย 
ทั้งในเรื่องของรูปลักษณ ราคา คุณภาพของสินคาสวนใหญ จะอยูในเกรดคอนขางปานกลาง 
เนื่องจากเปนสินคาที่นําเขามาจากประเทศจีน  
 2. ดานราคา ราคาของเครื่องใชไฟฟาในตลาดกิมหยง เปนราคาที่สามารถแขงขันไดกับ
หางสรรพสินคาชั้นนําได เนื่องจากสินคาสวนหนึ่งในตลาดกิมหยง เปนสินคาที่ปลดภาษี ซ่ึงจะทําให
มีราคาที่ตํากวาสินคาในทองตลาดทั่วไป  
 3. ดานชองทางการจัดจําหนาย ลูกคาสามารถเขามาซื้อสินคากับพอคาแมคาโดยตรง ลูกคา
บางทาน ก็สามารถโทรสั่งสินคา โดยที่พอคาแมคามีบริการสง ทางบริการไปรษณีย บริษัทขนสง 
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และรถโดยสารประจําทาง เพื่อใหเกิดความสะดวกตอลูกคาที่อยูตางจังหวัด สําหรับที่เปนลูกคาขา
ประจํา 
 4. การสงเสริมการตลาด สําหรับการจําหนายเครื่องใชไฟฟา กลยุทธดานการสงเสริม
การตลาด ที่เห็นไดอยางชัดเจน และสวนใหญนิยมใชกัน คือ การติดปายเพื่อแสดงราคาสินคา ที่เห็น
ไดเดนชัด ทําใหลูกคาสามารถเปรียบเทียบราคาสินคาไดอยางชัดเจน  
 
 ขอมูลดานการใหบริการของผูขายเครื่องหนัง 
 เครื่องหนังนับเปนสินคาที่ทํารายได ใหกับพอคาและแมคา ในตลาดกิมหยง พอคาแมคาที่
ขายเครื่องหนังในตลาดกิมหยง มักจะจําหนายเครื่องหนัง เปนเวลามากกวา 5 ปขึ้นไป เหตุผลของ
การเขามาจําหนาย เนื่องจากตลาดกิมหยงอยูไกลกลางเมืองหาดใหญ คนในประเทศสวนใหญรูจัก
ตลาดกิมหยง ทําใหตลาดกิมหยง นี้เปนจุดยุทธศาสตรที่กระจายสินคาใหถึงมือผูบริโภคอยางทั่วถึง  
ทั้งในรูปแบบของการขายสงและการขายปลีก การเชารานบริษัท หาดใหญสหนําแสง จํากัด และ
บริษัท หาดใหญสหนานยง จํากัด สําหรับเงินลงทุนในการเปดกิจการ ไดมาจากการสนับสนุนของ
ครอบครัว การสตอกสินคาตองใชเงินเปนจํานวนมาก ลูกคาสวนใหญจะเปนลูกคาขาจรที่มีความเชื่อม่ัน
วาสินคาในตลาดกิมหยงมีราคาถูก การขายในรานมีพนักงาน 1-2 คน ขึ้นอยูกับปริมาณการขายใน
แตละวัน  
 1. ดานผลิตภัณฑ เครื่องหนังในตลาดกิมหยงมีรูปแบบและคุณภาพที่แตกตางกัน เพื่อให
ลูกคาสามารถมีตัวเลือก และตรงกับความตองการของลูกคามากที่สุด คุณภาพของสินคา เปนที่
ยอมรับของลูกคา ทั้งลูกคาภายในประเทศ และลูกคาตางประเทศ  
 2. ดานราคา มีทั้งการขายสงและการขายปลีก ซ่ึงราคาจะแตกตางกันขึ้นอยูกับปริมาณการซื้อ 
หรือมีการตอรองราคากันระหวาง ผูซ้ือกับผูขาย เพื่อเปนการสรางความพึงพอใจรวมกัน เมื่อตกลง
กันไดจะทําการขายสินคาใหอีกฝายหนึ่ง  
 3. ดานชองทางการจัดจําหนาย มีการจําหนายหนาราน หรือจําหนายสินคาทางออนไลน 
ซ่ึงเปนการคาขายรูปแบบใหม ที่พอคาและแมคาเริ่มการสนใจที่จะคาขายกันมาก ซ่ึงเขาถึงกลุม
ผูบริโภคไดอยางทั่วถึงมากกวาการจําหนายสินคาอยูที่แผงเพียงอยางเดียว 
 4. การสงเสริมการตลาด มีการขายโฆษณาสินคาผานทางตลาดกิมหยงดอทคอม ซ่ึงเปน
เว็บไซตจากพอคาและแมคาในตลาดกิมหยง เปนเว็บไซตที่ไดรับการสนับสนุนจากทุกภาคสวน ทําให
ตลาดกิมหยงเปนที่รูจักของบุคคลภายนอกมากยิ่งขึ้น เครื่องหนังมีการโฆษณาประชาสัมพันธ  เร่ือง
การลดราคาอยางตอเนื่อง ทําใหเกิดการเพิ่มยอดขายเครื่องหนังในตลาดกิมหยงมากยิ่งขึ้น 
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 การบริหารจัดการผูจัดการตลาดกิมหยง 
 จากการสัมภาษณการบริหารจัดการธุรกิจซ้ือขายในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัด
สงขลา จากศุภชัย ชีววัฒนาพงศ ผูจัดการตลาดกิมหยง กลาววาการพัฒนาในอนาคตในตลาดกิมหยง 
จะตองมีการควบคุมการจัดวางสินคา ไมใหกีดขวางการจับจายสินคา ของผูเขามาของตลาดกิมหยง 
รวมถึงการพัฒนาสิ่งอํานวยความสะดวกในเรื่องของสุขา  
 
 การบริหารจัดการการทองเที่ยว เทศบาลนครหาดใหญ 
 จากการสัมภาษณการบริหารจัดการธุรกิจซ้ือขายในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัด
สงขลา จากคุณอุไร  พินิจสกุล เจาพนักงานธุรการงานสงเสริมการทองเที่ยว สํานักปลัดเทศบาลนคร
หาดใหญ  กลาววา เทศบาลนครหาดใหญไดเขามาจัดเก็บภาษีคาวางแผง และดูแลความปลอดภัยของ
นักทองเที่ยวในตลาดกิมหยง  โดยเทศบาลจะจัดกิจกรรมสงเสริมการทองเที่ยวในอําเภอหาดใหญ เพื่อเพิ่ม
จํานวนนักทองเที่ยว เพราะหาดใหญเปนเมืองหนาดาน กอนเดินทางไปสามจังหวัดชายแดนภาคใต เพื่อ
สักการะหลวงปูทวดวัดชางให จังหวัดปตตานี  
 
  พฤติกรรมของผูท่ีเขามาซื้อขายสินคาในตลาดกมิหยง  อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 
 ผลการวิจัยใชวิธีการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคโดยการใชหลักการในการตั้งคําถาม 7 ประการ 
(6 Ws 1 H) เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมใชของผูที่เขามาซื้อขายสินคาในตลาด
กิมหยง ซ่ึงผลการศึกษาดานพฤติกรรมผูบริโภควากระบวนการตัดสินใจซื้อนั้นผูบริโภคไดมีขั้นตอน
ที่เปนกระบวนการกอนการซื้อ (Pre-purchase process) เพื่อหาขอมูลสนับสนุนเชนเดียวกับ
ผูประกอบการที่หาทางที่จะหาขอมูลความตองการของผูบริโภคเพื่อหาทางสื่อสารระหวาง
ผูประกอบการและผูบริโภคใหเกิดความเขาใจในตัวสินคาและผลิตภัณฑที่ดีอันที่จะนําไปสูการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคดังนี้ 
 1. ลูกคาของตลาดกิมหยงคือใคร (Who) จากการศึกษาพบวากลุมผูบริโภคที่เขามาซื้อ
สินคาในตลาดกิมหยงมีทั้งชาวไทยและชาวตางชาติ โดยลูกคาชาวไทยจะแบงเปนสองกลุมคือ กลุม
ซ้ือสินคาเพื่อการอุปโภคบริโภคและกลุมผูซ้ือขายสินคา สวนใหญผูที่เขามาใชบริการของตลาด
กิมหยงจะเปนเพศหญิง มีสถานะภาพสมรส อายุระหวาง 20-30 ป การศึกษาปริญญาตรี มีรายไดตอ
เดือน 10,001-20,000 บาท ประกอบอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจเปนสวนใหญ 
 

  “พี่ขายสินคาประเภทเสื้อผา เมื่อมีสินคาเขามาจะโทรหาลูกคา เพราะลูกคา
พี่สวนใหญเปนลูกคาประจําที่ซ้ือเพื่อนําไปขายเอง โดยจะมาเลือกสินคาดวย
ตัวเอง เพราะจะเลือกที่สวย ๆ คัดกอนคนอื่น แลวนําไปขายไดราคา โดยเดินทาง
มาจากจังหวัดกระบี่ ตรัง นครศรีธรรมราช สงขลาชานเมือง”  

(พี่ไล  รานขายเสื้อผา  นามสมมุติ, สัมภาษณเมื่อวันที่ 20 ตุลาคม 2556) 
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 2. ผูบริโภคตองการซื้ออะไร(What) จุดเดนของตลาดกิมหยงคือโดดเดนทางดานความ
เกาแก อีกทั้งยังตั้งอยูใจกลางของเมืองหาดใหญสินคาที่เปนจุดเดนของตลาดกิมหยงคือ ของกินเลน 
ของสด ผลไม ขนม เสื้อผาบุรุษ เครื่องสําอาง น้ําหอม แวนตา เครื่องนอน ของใชในครัวเรือน 
อุปกรณอิเล็คทรอนิคส  
  

 “พี่ขายขนมขบเคี้ยวมานานหลายป มีลูกคาหลากหลายที่ สวนใหญจะเปน
ลูกคาขาจร ที่มาเที่ยวหาดใหญ ตองการมาเห็นความเกาแกของตลาดกิมหยง แตพี่
ก็มีลูกคาขาประจําดวย ลูกคาจะโทรสั่งของทางโทรศัพท โดยจะจางมอรไซด
รับจางไปสงของที่คิวรถตู”  

(กะซะด  รานขายขนมขบเคีย้ว นามสมมุติ,  สัมภาษณเมือ่วันที่ 20 ตุลาคม 2556) 
  
 3. ทําไมผูบริโภคถึงซื้อสินคาในตลาดกิมหยง(Why) จุดขายที่สําคัญที่สรางชื่อเสียงใหกับ
ตลาดกิมหยงคือ สินคาราคาถูกเนื่องจากสินคาสวนใหญจะเปนสินคาปลอดภาษี ความหลากหลายของ
ผลิตภัณฑ สถานท่ีตั้งของตลาดกิมหยง ความเกาแกของตลาดรวมถึงความมีชื่อเสียง“ดั่งคํากลาวของผูที่
เขามาใชบริการในตลาดกิมหยงวา หากไมไดแวะที่ตลาดกิมหยงก็เทากับยังมาไมถึงอําเภอหาดใหญ” 
 

 “พี่ขายเครื่องใชไฟฟา ทั้งของไทย  ของจีน สินคาปลอดภาษี ราคามีใหเลือก
ตามกําลังซ้ือของลูกคา  พี่จะถามวาอยากไดสินคาประมาณไหน ไดเอาใหลูกคาดู 
แลวพิจารณาดูวาชอบไหม แตสวนใหญลูกคาพอใจที่จะไดสินคาราคาถูก ที่ไมมี
ใบรับประกัน” 

(พี่หนุม รานขายเครื่องใชไฟฟา นามสมมุต,ิ สัมภาษณเมือ่วันที่ 20 ตุลาคม 2556) 
 
 4. ปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสินคาในตลาดกิมหยง(Who) จากการศึกษากับกลุม
ผูที่เขามาใชบริการในตลาดกิมหยง พบวาปจจัยที่มีอิทธิพลสําคัญ คือ การบอกตอแบบปากตอปาก
โดยผานการแนะนําจากเพื่อน และสินคาหลากหลาย ราคาถูก จากการสํารวจพฤติกรรมของผูที่เขา
มาซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยงพบวา ลูกคาสวนใหญที่เขามาใชบริการจะเปนลูกคาขาจร 
 

 “ที่รานขายกระเปากอป เกรดเอ ลูกคาสวนใหญจะเปนพวกนักศึกษาที่มาเที่ยว
หาดใหญโดยเพื่อนแนะนําตอๆ กันมา วาใหมาซื้อรานพี่ พี่ก็จะลดราคาใหบาง ได
นิดหนอย เพราะพี่ไมไดขายแพงมาก เมื่อเทียบกับตลาดอื่นแลวกระเปาพี่ถูกกวา
รานดานนอกอีก” 

(พี่ใจ รานขายกระเปา นามสมมุติ, สัมภาษณเมื่อวนัที่ 20 ตุลาคม 2556) 
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 5. วัน เวลา และโอกาสที่เขามาเลือกซ้ือสินคาในตลาดกิมหยง(Where) จากการศึกษา
พฤติกรรมผูที่เขามาซื้อสินคาในตลาดกิมหยง พบวาผูที่เขามาซื้อสินคาในตลาดกิมหยง 2-4 ครั้ง
ในชวงเวลาวันเสาร วันอาทิตย “จากการสํารวจกับกลุมพอคาแมคาในตลาดกิมหยง พบวาในชวง
เทศกาลปใหม ตรุษจีน เทศกาลสงกรานต ชวงเวลาและโอกาสนี้ พอคาแมคาสามารถทํารายได
เพิ่มขึ้นหลายเทาตัว แตรายไดหลักที่สําคัญ คือการคาสง 
 

 “พี่ขายดีชวงวันหยุดเทศกาลสงกรานต และวันปใหม ผาปาเตะจะขายดี ลูกคา
จะซื้อไปฝาก ปู ยา ตา ยาย รวมทั้งพวก อบต. เทศบาล ซ้ือไปจัดงานรดน้ําดําหัว
ผูใหญ จะสั่งทีละมาก ๆ พี่จะสั่งของชวงนี้เปนพิเศษ ขายใหในราคาสง สวนใหญ
จะเปนหนาเดิม ๆ ที่มาซื้อไปจัดงานทุกป” 

(พี่สาว รานขายผาถุง ผาบาติก นามสมมุติ, สัมภาษณเมื่อวันที่ 20 ตุลาคม 2556) 
 

 6. แหลงซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง(Where) ตลาดกิมหยงตั้งอยูใจกลางเมืองของอําเภอ
หาดใหญ มีรานคาประมาณ 500 ราน เปนรูปแบบลักษณะของตลาดแบบเกา แบงออกเปน 2 ช้ัน 
โดยช้ันที่ 1 จะจําหนายพวกสินคาอุปโภคบริโภค สวนชั้นที่ 2 จะจําหนายสินคาที่เปนสินคาอุปโภค
ชนิดเดียว จากการศึกษาพฤติกรรมที่เขามาซื้อสินคาในตลาดกิมหยง ลักษณะการซื้อสินคาลูกคา
มักจะซื้อสินคาเฉพาะรานประจํา เนื่องจากมีความไววางใจในคุณภาพของสินคา 
 

 “ลูกคาเจสวนใหญ เปนพวกแมคาตางจังหวัด มาซื้อทีละมาก ๆ ไปขายตอ เชน
ครีมไขมุกที่จะมีทั้งเกรดเอ และธรรมดา ราคาก็ตางกัน จะถามลูกคาเลยวาตองการ
ราคาไหน โดยใหลูกคาดูสินคากอนตัดสินใจซื้อ และเปนลูกคาประจําเปนสวนใหญ” 

(เจวลี รานขายเครื่องสําอาง นามสมมุติ, สัมภาษณเมื่อวนัที่ 20 ตุลาคม 2556) 
 
 7. จุดประสงคในการซื้อสินคาในตลาดกิมหยง(How) จากการศึกษาพฤติกรรมผูที่เขาซื้อ
สินคาในกิมหยง พฤติกรรมที่สําคัญในการซื้อสินคาแบงออกเปน 2 กรณี คือ 1) ซ้ือเพื่อเปนของฝาก 
โดยกลุมนี้จะเปนนักทองเที่ยวขาจรเปนสวนใหญ และ 2) ซ้ือเพื่อไปจําหนายจะเปนกลุมพอคา 
แมคาที่เปนขาประจํา จากการศึกษากับกลุมผูประกอบการในตลาดกิมหยง พบวาจุดประสงคของ
การซื้อเพื่อไปจําหนายเปนรายไดหลักของผูประกอบการในตลาดกิมหยง  
 

 “ที่รานพี่ขายขนมมาเลย เกาหลี สินคาแปลก ๆ หอสีสวย ๆ ดึงดูดใจลูกคา พอ
ลูกคาเห็นก็จะอยากนําไปลองชิมดู  พี่ก็จะแนะนําบาง สวนใหญเคาจะเชื่อที่พี่
แนะนํา เพราะเปนขนมที่เคาไมเคยกินมากอน ทํามาจากธัญพืช เพื่อสุขภาพ พวก
ขนมปง คุกกี้ ช็อคโกแลต” 
(รานพี่อร ขายขนมนําเขาจากตางประเทศ นามสมมุติ, สัมภาษณเมื่อวนัที่ 20 ตุลาคม 2556) 
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 กลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซ้ือขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอ
หาดใหญ จังหวัดสงขลา มีดังนี้ 
 

1.  ปจจยัดานผลิตภณัฑ (Product) ผูบริโภคที่เขามาซื้อขายในตลาดกมิหยงใหความสําคญัของ 
กลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาตามลําดับ คือ ความหลากหลายของ
สินคา ความมั่นใจในสินคาสินคามีความแปลกใหมมีเครื่องหมายรับรองคุณภาพของสินคาบรรจุภัณฑ
ทันสมัย สวยงามและสามารถเปลี่ยนคืนสินคาหากชํารุดและตรายี่หอของสินคามีความนาเชื่อถือ 
 2. ปจจัยดานราคา (Price) ผูบริโภคที่เขามาซื้อขายในตลาดกิมหยงใหความสําคัญของกลยุทธ
สวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาตามลําดับ คือ ราคาต่ํากวาสินคาในทองตลาด
ราคาใกลเคียงกันกับราคาสินคาในทองตลาดราคามีความเหมาะสมกับคณุภาพสินคาสามารถตอรอง
ราคาไดและไดรับสวนลดไมวาซื้อสินคาจํานวนมากหรือนอย 
 3.  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) ผูบริโภคที่เขามาซื้อขายใน
ตลาดกิมหยงใหความสําคัญของกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคา
ตามลําดับ คือผูขายเปดโอกาสใหผูซ้ือเลือกสินคาดวยตนเองและสามารถสั่งซื้อผานทางโทรศัพทได
มีบริการจัดสงสินคาแกลูกคาตางจังหวัดมีสินคาที่ตองการใหเลือกหลายรานและจัดวางสินคาได
สะดุดตาและสะดวกในการเลือกซื้อ 
 4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ผูบริโภคที่เขามาซื้อขายในตลาดกิมหยง
ใหความสําคัญของกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาตามลําดับคือ         
มีการรับประกันสินคาหลังการขายมีสวนลดการคามีตัวอยางสินคาใหทดลองและมีการแจกของแถม 
เชน ซ้ือขนม 10 ชิ้น แถม 1 ชิ้น 
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บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
 การวิจัย การจัดการธุรกิจซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง  อําเภอหาดใหญ  จังหวัดสงขลา  
ในครั้งนี้ใชระเบียบวิธีการวิจัย ทั้งเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ ซึ่งสามารถ สรุป อภิปรายผล และ
ขอเสนอแนะ มีรายละเอียดดังนี้ 
 

สรุปผล 
 
 1. ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูที่เขามาชื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ 
จังหวัดสงขลา พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง สถานภาพสมรส อายุระหวาง 20 - 30 ป     
วุฒิระดับการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี มีรายไดตอเดือน 10,001 - 20,000 บาท และประกอบอาชีพ
พนักงานรัฐวิสาหกิจ  
 2. กลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซ้ือขายสินคา ในตลาดกิมหยง อําเภอ
หาดใหญ จังหวัดสงขลา พบวา ระดับความสําคัญของกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือก
ซ้ือขายสินคา ในตลาดกิมหยงอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ในภาพรวม และรายดานอยูในระดับ
มาก เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานที่อยูในระดับมากเปนลําดับแรก คือ ดานการสงเสริม
การตลาด รองลงมาดานชองทางการจัดจําหนาย  รองลงมาดานผลิตภัณฑ และดานผลิตภัณฑ อยูใน
ระดับมากเปนลําดับสุดทาย โดยมีรายละเอียดในแตละดานดังนี้ 
  2.1 ดานผลิตภัณฑในภาพรวมอยูในระดับมาก  เมื่อพิจารณาเปนขอ พบวา ขอที่อยูในระดับ
มากเปนลําดับแรก คือ ความหลากหลายของสินคา รองลงมามีความมั่นใจในสินคา สินคามีความแปลกใหม 
มีเครื่องหมายรับรองคุณภาพ คุณภาพของสินคา บรรจุภัณฑทันสมัย สวยงาม และสามารถเปลี่ยน
คืนสินคาหากชํารุดและตรายี่หอของสินคามีความนาเชื่อถือ อยูในระดับมากเปนลําดับสุดทาย 
  2.2 ดานราคาในภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนขอ พบวา ขอที่อยูในระดับมาก
เปนลําดับแรก คือ ราคาต่ํากวาสินคาในทองตลาด รองลงมาคือ ราคาใกลเคียงกันกับราคาสินคาใน
ทองตลาด ตามมาดวยราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพสินคา สามารถตอรองราคาได และไดรับ
สวนลดไมวาซื้อสินคาจํานวนมากหรือนอย อยูในระดับมากเปนลําดับสุดทาย 
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  2.3 ดานชองทางการจัดจําหนายในภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนขอ พบวา 
ขอที่อยูในระดับมากเปนลําดับแรก คือ ผูขายเปดโอกาสใหผูซ้ือเลือกสินคาดวยตนเองและสามารถ
ส่ังซ้ือผานทางโทรศัพทได รองลงมาคือมีบริการจัดสงสินคาแกลูกคาตางจังหวัด  มีสินคาที่ตองการ
ใหเลือกหลายราน และจัดวางสินคาไดสะดุดตาและสะดวกในการเลือกซื้อ อยูในระดับมากเปน
ลําดับสุดทาย 
  2.4 ดานการสงเสริมการตลาดในภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนขอ พบวา ขอที่
อยูในระดับมากเปนลําดับแรก คือ มีการรับประกันสินคาหลังการขาย รองลงมาคือ มีสวนลดการคา มี
ตัวอยางสินคาใหทดลอง และมีการแจกของแถม เชน ซ้ือขนม 10 ชิ้น แถม 1 ชิ้น อยูในระดับมากเปน
ลําดับสุดทาย 
 3. พฤติกรรมของผูที่เขามาซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง  อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 
พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเขามาซื้อสินคาในตลาดกิมหยง เฉลี่ยเดือนละ 2 - 4 ครั้ง เขามาซื้อขาย
สินคาในวันเสาร - อาทิตย ระยะเวลาในการชื้อสินคา 1 - 2 ช่ัวโมง ซ้ือสินคาในตลาดกิมหยงประเภท
เครื่องใชไฟฟา เพื่อเปนของฝาก เปนลูกคาขาประจํา และซื้อเฉพาะรานประจํา  
 4. กลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยงอําเภอ
หาดใหญ จังหวัดสงขลา จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล มีดังนี้ 
  ผูที่เขามาซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยงอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลาที่มีเพศตางกัน 
ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนผสมทางการตลาด ไมแตกตางกัน  
  ผูที่เขามาซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยงอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลาที่มีสถานภาพ
ตางกัน ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนผสมทางการตลาด ไมแตกตางกัน 
  ผูที่เขามาซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยงอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลาที่มีอายุตางกัน 
ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนผสมทางการตลาด ไมแตกตางกัน 
  ผูที่ เขามาซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยงอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลาที่มีระดับ
การศึกษาตางกัน ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนผสมทางการตลาด แตกตางกัน 
  ผูที่เขามาซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยงอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลาที่มีรายไดตอ
เดือนตางกัน ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนผสมทางการตลาด ไมแตกตางกัน 
  ผูที่เขามาซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยงอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลาที่มีอาชีพตางกัน 
ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนผสมทางการตลาด แตกตางกัน 
  ผูที่เขามาซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยงอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลาที่มีที่อยูอาศัย
ตางกัน ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนผสมทางการตลาด แตกตางกัน 
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 5. แนวทางพัฒนากลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการบริหารจัดการธุรกิจซื้อขาย
สินคาในตลาดกิมหยง  อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา มีดังนี้ 
  5.1 ดานผลิตภัณฑ  
   5.1.1 ผูจําหนายสินคาตองสรางความมั่นใจใหกับลูกคา เชน มีการประกันดาน
คุณภาพของสินคาหลังการขาย 
   5.1.2 สรางจุดขายควรจะมีการบรรจุภัณฑที่โดดเดนและสวยงาม มีความเปน
เอกลักษณของตลาดกิมหยงที่เห็นไดอยางชัดเจน 
   5.1.3 สงเสริมใหเกิดการปรับเปลี่ยนโครงสรางรูปแบบการจําหนายสินคา รวมถึง
การจัดแบงโซนการจําหนายสินคาที่มีความชัดเจนสะดวกตอการซื้อขาย 
  5.2 ดานราคา 
   5.2.1 ผูจําหนายสินคาตองสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาในเรื่องของราคา ลูกคา
จะตองมีการตอรองราคาสินคาเพื่อความพึงพอใจของตนเองใหมากที่สุด  
   5.2.2 ควรมีการกําหนดราคาที่สินคาที่ชัดเจน ในสินคาบางชนิดที่สามารถกําหนด
ราคากลางไดเพื่อเปนการปองกันการทําสงครามในเรื่องของราคาซึ่งผลที่ตามมาคือการดอยคุณภาพ
ของสินคา 
   5.2.3 สรางจุดขาย  ที่ยั่งยืนเพื่อใหสามารถแขงขันกับตลาดภายนอกไดเต็ม
ประสิทธิภาพ  
  5.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย  
   5.3.1 ผูจําหนายสินคาตองสรางชองทางการจําหนายสินคาเพิ่มเติม เชน รานขาย
สินคาออนไลทเพื่อการเขาถึงกลุมผูบริโภคยุคใหม 
   5.3.2 การจัดระบบตลาด ปรับปรุงโครงสรางและแบงแยกโซน เพื่อความสะดวก
ในการซื้อขายสินคา 
   5.3.3 ปรับปรุงระบบการขนสงสินคา และการประกันคุณภาพการขนสง  
   5.4 ดานการสงเสริมการตลาด  
   5.4.1 ผูประกอบการในตลาดกิมหยงตองหาวิธีการกระตุนยอดขายที่ผูบริโภค
สามารถรับรูไดอยางชัดเจน เชน การเสนอสินคาตัวอยางรวมถึงสินคาทดลอง 
   5.4.2 สงเสริมการตลาดเชิงรุก เชน การโฆษณาประชาสัมพันธ เพื่อเปนการกระตุน
เศรษฐกิจของตลาดกิมหยง 
   5.4.3 สรางความสะดวกในการซื้อขายสินคา เชน แคตตาล็อก ที่ผูซ้ือสินคาสามารถ
โทรส่ังของจากแคตตาล็อกและมีบริการสงถึงที่เพื่อเพิ่มชองทางการจําหนายสินคา 
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อภิปรายผล 

 
 จากผลการวิจัยอภิปรายผลไดดังนี้ 
 ผลการวิเคราะหกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคา ในตลาด
กิมหยงอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา พบวา ระดับความสําคัญของกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มี
ผลตอการเลือกซ้ือขายสินคา ในตลาดกิมหยงอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ในภาพรวม และราย
ดานอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานที่อยูในระดับมากเปนลําดับแรก คือ ดาน
การสงเสริมการตลาด รองลงมาดานชองทางการจัดจําหนาย  รองลงมาดานผลิตภัณฑ และดาน
ผลิตภัณฑอยูในระดับมากเปนลําดับสุดทาย สอดคลองกับงานวิจัยของ สุรีรัตน ศรีกฤษณรัตน (2549: 
79) ไดศึกษากลยุทธการตลาดในการแขงขันของธุรกิจคาปลีกขนาดกลางในจังหวัดอุบลราชธานี  ที่มี
ผลตอพฤติกรรมการซื้อของผูใชบริการ พ.ศ. 2549 ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอ
กลยุทธการตลาด 4Ps ของธุรกิจคาปลีกขนาดกลางสถานประกอบการที่คนไทยเปนเจาของ ใน
ภาพรวมใหความสําคัญระดับปานกลาง ดานผลิตภัณฑอยูในระดับปานกลาง ไดแก ดานราคา ดาน
ชองทางการจัดจําหนวย และดานการสงเสริมการตลาด สวนสถานประกอบการที่รวมทุนกับ
ตางชาติ ในภาพรวมใหความสําคัญระดับมาก ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด  
 ผลการวิเคราะหพฤติกรรมของผูที่เขามาซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง  อําเภอหาดใหญ 
จังหวัดสงขลา พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเขามาซื้อสินคาในตลาดกิมหยง เฉลี่ยเดือนละ 2 - 4 ครั้ง 
เขามาซื้อขายสินคาในวันเสาร – อาทิตย ระยะเวลาในการชื้อสินคา 1 - 2 ช่ัวโมง ซ้ือสินคาในตลาด
กิมหยงประเภทเครื่องใชไฟฟา เพื่อเปนของฝาก เปนลูกคาขาจร และซ้ือเฉพาะรานประจํา ซ่ึง
สอดคลองกับแนวความคิดของ ดวงฤดี ปลอดภัย (2549 : 26) ไดกลาววา  นักทองเที่ยวที่มาหลายคนไดไป
ซ้ือสินคาที่ตลาดกิมหยง เนื่องจากเปนแหลงช็อปปงขนาดใหญ เปนที่รูจักของคนในทองถ่ิน รวมทั้ง
นักทองเที่ยว ทั้งชาวไทยและชาวตางประเทศ มีรานคาเปนจํานวนมาก และมีสินคาหลากหลาย
ประเภทใหเลือกซื้อประชาชนเหลานี้มักจะซื้อสินคาจากตลาดกิมหยงไปเพื่อเปนของฝากของที่ระลึกและ
อุปโภคบริโภคในครัวเรือน  
 ผลการเปรียบเทียบกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาในตลาด
กิมหยง อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล พบวา ผูที่เขามาซื้อขายสินคา
ในตลาดกิมหยงอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ที่มีระดับการศึกษา อาชีพ ที่อยูอาศัยตางกัน 
ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนผสมทางการตลาด แตกตางกัน ทั้งนี้เนื่องจาก กลุมระดับการศึกษา
ปริญญาตรีใหความสําคัญตอกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซ้ือขายสินคาใน
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ตลาดกิมหยง มากกวากลุมระดับการศึกษามัธยมศึกษา เนื่องจากกลุมอาชีพนักเรียน นักศึกษาให
ความสําคัญตอกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซ้ือขายสินคาในตลาดกิมหยง 
มากกวากลุมอาชีพขาราชการ และกลุมอาชีพพนักงาน/ลูกจางเอกชน และเนื่องจาก กลุมที่อยูอาศัย
ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง 
มากกวากลุมที่อยูอาศัยอําเภอเมืองสงขลา มากกวากลุมที่อยูอาศัยอําเภอหาดใหญ กลุมที่อยูอาศัยใน
จังหวัดสงขลา และกลุมที่อยูอาศัยในตางจังหวัด สวนผูท่ีเขามาซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง อําเภอ
หาดใหญ จังหวัดสงขลา ที่มีเพศ สถานภาพ อายุ รายไดตอเดือนตางกัน ใหความสําคัญตอกลยุทธ
สวนผสมทางการตลาด ไมแตกตางกัน ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ พงษสันติ์  ตันหยง (2549) ไดศึกษา 
การพัฒนากลยุทธการตลาดของสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑในจังหวัดนครปฐม ผลการวิจัย
พบวา การเปรียบเทียบระดับความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีผลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑหนึ่ง
ตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ พบวา ผูบริโภคที่มีอายุ การศึกษา และอาชีพตางกันมีระดับความพึงพอใจ
ดานการบริการแตกตางกัน สวนการเปรียบเทียบปจจัยการบริหารจัดการที่มีผลตอการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑเบเกอรี่ พบวา ผูบริโภค ที่มีเพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายไดที่แตกตางกันมีระดับ
ความพึงพอใจไมแตกตางกัน   
 ผลการศึกษาแนวทางพัฒนากลยุทธสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการบริหารจัดการ
ธุรกิจซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยง  อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา พบวา ผูจําหนายสินคาตอง
พัฒนากลยุทธสวนผสมทางการตลาดเรื่อง 1) ปจจัยดานผลิตภัณฑคือ การสรางความมั่นใจใหกับ
ลูกคา สรางจุดขายที่บงบอกถึงความเปนเอกลักษณของตลาดกิมหยงที่เห็นไดอยางชัดเจน สงเสริม
ใหเกิดการปรับเปลี่ยนโครงสราง ซ่ึงสอดคลองกับแนวความคิดของ ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคนอื่น ๆ  
(2545: 18) ที่กลาววา ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสรางความพงึพอใจของลูกคาโดยการตอบสนอง
ความตองการผลิตภัณฑที่เสนอขาย อาจจะมีตัวตนหรือไมก็ได ผลิตภัณฑประกอบดวยสินคาบริการ
และความคิด ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) และมีคุณคา (Value) ในสายตาลูกคาจึงจะ
ทําใหผลิตภัณฑขายได 2) ปจจัยดานดานราคาคือ สรางความพึงพอใจใหกับลูกคาในเรื่องของราคา  
มีการกําหนดราคาที่สินคาที่ชัดเจน สรางจุดขาย ที่ยั่งยืนเพื่อใหสามารถแขงขันกับตลาดภายนอกได
เต็มประสิทธิภาพ ซ่ึงสอดคลองกับแนวความคิดของ ศุภางคศรี อํ่าสุดใจ (2547: 116) ที่กลาววา ราคา 
หมายถึง จํานวนเงินที่ใชในการแลกเปลี่ยนเพื่อใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑ (สินคาหรือบริการ) โดยผูซ้ือ
และผูขายตกลงกัน ราคาเปนปจจัยหนึ่งของสวนผสมการตลาดที่กอใหเกิดความพึงพอใจตอ
ผูบริโภค 3) ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายคือ สรางชองทางการจําหนายสินคาเพิ่มเติม การจัดระบบ
ตลาด  ปรับปรุงระบบการขนสงสินคา และการประกันคุณภาพการขนสง ซ่ึงสอดคลองกับ
แนวความคิดของ ดํารงศักดิ์ ชัยสนิท (2538: 16) ที่กลาววา กิจกรรมและสถาบันที่เกี่ยวของในชองทาง



94 
 

การจัดจําหนายเพื่อใหสินคาเคลื่อนยายจากผูผลิตไปตามชองทางตาง ๆ จนถึงมือผูบริโภค ไดแก 
พอคาคนกลางตาง ๆ การขนสง คลังสินคา เปนตน และ4) ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด คือ 
กําหนดวิธีการกระตุนยอดขายที่ผูบริโภคสามารถรับรูไดอยางชัดเจน สงเสริมการตลาดเชิงรุก และ
สรางความสะดวกในการซื้อขายสินคา ซ่ึงสอดคลองกับแนวความคิดของ สมใจ บุญทานนท (2542: 5) ที่
กลาวไววา การสงเสริมการตลาด หมายถึง วิธีการติดตอส่ือสารกับผูซ้ือสามารถทําไดหลายวิธีคือโดย
การโฆษณา การสงเสริมการขาย การใหขาวและการประชาสัมพันธ ตลอดจนการขายโดยพนักงานขาย 
ซ่ึงแนวโนมของการติดตอส่ือสารอยางมีประสิทธิภาพมักจะใชหลายวิธีรวมกันในสัดสวนที่
เหมาะสม 
 

ขอเสนอแนะ 
 
 ขอเสนอแนะในการนําผลวิจัยไปใชประโยชน 
  1. ดานผลิตภัณฑ  
   1.1 สินคาในตลาดกิมหยงมีความหลากหลายในเรื่องของราคาและในเรื่องของ
คุณภาพที่จะสรางความมั่นใจใหกับลูกคาตองมีการประกันดานคุณภาพของสินคาหลังการขาย 
   1.2 สินคาพวกอาหารขบเคี้ยวไมมีการบรรจุภัณฑที่เปนเอกลักษณ ดังนั้นเพื่อสราง
จุดขายควรจะมีการบรรจุภัณฑที่โดดเดนและสวยงาม มีความเปนเอกลักษณของตลาดกิมหยง     
ที่เห็นไดอยางชัดเจน 
   1.3 โครงสรางการจัดวางตลาดและรูปแบบการวางจําหนายสินคาของตลาดกิมหยง
ยังเปนรูปแบบของตลาดแบบเกาลาสมัย สถานที่จอดรถไมเอื้ออํานวยที่จะรองรับผูบริโภคอยางเพียงพอ 
ดังนั้นเพื่อใหตลาดกิมหยงสามารถแขงขันกับความเปลี่ยนแปลงของเศรษฐกิจผูที่มีสวนเกี่ยวของ
จะตองสงเสริมใหเกิดการปรับเปลี่ยนโครงสรางรูปแบบการจําหนายสินคา รวมถึงการจัดแบงโซน
การจําหนายสินคาที่มีความชัดเจนสะดวกตอการซื้อขาย 
  2. ดานราคา 
   2.1 รูปแบบการกําหนดราคาสินคาในตลาดกิมหยงยังไมแนนอนขึ้นอยูกับผูจําหนาย
ดังนั้นวิธีการที่จะสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาในเรื่องของราคา ลูกคาจะตองมีการตอรองราคา
สินคาเพื่อความพึงพอใจของตนเองใหมากที่สุด 
   2.2 ผูจําหนายสินคาในตลาดกิมหยงควรมีการกําหนดราคาสินคาที่ชัดเจน ในสินคา
บางชนิดที่สามารถกําหนดราคากลางไดเพื่อเปนการปองกันการทําสงครามในเรื่องของราคา ซึ่ง
ผลที่ตามมาคือการดอยคุณภาพของสินคา 
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   2.3 ความเปนเอกลักษณของตัวสินคา รวมถึงความเปนเอกลักษณของพื้นที่ จะเปน
เครื่องมือในการสรางแบรนดสรางจุดขาย ดังนั้นผูประกอบการในพื้นที่ตลาดกิมหยงตองให
ความสําคัญในเรื่องนี้ เพื่อเปนจุดขายที่ยั่งยืนและสามารถแขงขันกับตลาดภายนอกไดเต็ม
ประสิทธิภาพ  
  3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 
   3.1 ตลาดสินคาออนไลนนับเปนคูแขงสําคัญของผูประกอบการในตลาดกิมหยง 
เนื่องจากผูประกอบการในตลาดกิมหยงสวนใหญขาดความรูความชํานาญในเรื่องของตลาดออนไลท
ทําใหยังขาดโอกาสในเรื่องของกระจายสินคาที่เขาถึงผูบริโภคยุคใหมที่มีการซื้อสินคาทางตลาด
ออนไลนเพิ่มสูงขึ้น 
   3.2 การจัดระบบตลาด การแบงโซนตลาดที่ชัดเจนนับวาเปนสิ่งสําคัญที่จะสงผล
ตอการซื้อขายสินคาที่สะดวกยิ่งขึ้น จุดออนของตลาดกิมหยง คือการเปนตลาดเกาที่ไมมีการปรับปรุง
โครงสรางและการแบงแยกโซนที่ชัดเจน ทําใหเกิดความลําบากตอการจับจายซ้ือขายสินคา ดังนั้น
เพื่อเปนการกระตุนยอดการจําหนายและการเขาถึงกลุมผูบริโภคไดมายิ่งขึ้น ผูที่มีสวนเกี่ยวของใน
การบริหารจัดการตลาดควรปรับปรุงและจัดระบบตลาดเพื่อความสะดวกในการซื้อขายสินคา 
   3.3 การจัดสงสินคาไปสูผูซ้ือขายสินคา ตลาดกิมหยงมีจุดแข็งในเรื่องทําเลที่ตั้ง คือ
ตั้งอยูในแหลงคมนาคมขนสงใจกลางเมืองหาดใหญ แตกลับพบวาผูซ้ือขายสนิคาซึ่งเปนรายไดหลัก
ของผูประกอบการไดรับผลกระทบในเรื่องสินคาที่เกิดความเสียหายระหวางการขนสง ดังนั้น
การปรับปรุงและการประกันคุณภาพการขนสงของบริษัทขนสงสินคานับวาเปนเรื่องสําคัญที่สงผล
ตอคุณภาพของสินคา  
  4. ดานการสงเสริมการตลาด 
   4.1 การกระตุนการซื้อขายสินคาในตลาดกิมหยงมีกลวิธีมากมาย เชน การเสนอ
สินคาตัวอยางรวมถึงสินคาทดลอง นับเปนการกระตุนการสงเสริมยอดขายอีกหนึ่งวิธีแตกลับ พบวา 
ในตลาดกิมหยง ไมมีรูปแบบของการสงเสริมและการกระตุนการซื้อขายสินคาที่เห็นไดอยางชัดเจน 
ดังนั้นเพื่อเปนการเพิ่มยอดขายผูประกอบการในตลาดกิมหยง จะตองหาวิธีการกระตุนยอดขายที่
ผูบริโภคสามารถรับรูไดอยางชัดเจน 
   4.2 การโฆษณาประชาสัมพันธเปนการสงเสริมการตลาดเชิงรุกและเปนการกระตุน
เศรษฐกิจของตลาดกิมหยง แตการโฆษณามักตองอาศัยความรวมมือจากผูบริหารตลาดและ
ผูประกอบการรวมถึงเงินทุน ดังนั้นเพื่อใหวัตถุประสงคของโครงการประสบผลสําเร็จจะตองรวมกลุม
ผูประกอบการและสรรหาผูนําที่เขมเข็ม 
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   4.3 การสงเสริมการตลาดในการขายสินคาในตลาดมีอีกหนึ่งวิธีที่ควรสงเสริมคือ 
การตลาดทางตรง ซ่ึงเปนวิธีที่ผูซ้ือสินคาสามารถเลือกซื้อสินคาไดจากแคตตาล็อกที่ไดมีการจัดทํา
ของผูบริหารตลาดและผูประกอบการซึ่งจะเปนอีกทางเลือกหนึ่งทางที่ผูซ้ือสินคาสามารถโทรสั่ง
สินคาจากแคตตาล็อกและมีบริการสงถึงที่เพื่อเปนชองทางการจําหนายสินคา เปนตน 
 
 ขอเสนอแนะในการทําวิจัยตอไป  
 1. ควรศึกษาความตองการของนักทองเที่ยวและความตองการของผูที่เขามาซื้อขายสนิคา
ในตลาดกิมหยง เพื่อใหทราบถึงวัตถุประสงคของผูที่มาเยือนและจะเปนทิศทางในการจัดการตลาด
กิมหยงไดตรงเปาหมายมากที่สุด 
 2. ควรศึกษาคุณภาพการบริการที่มีผลตอผูที่เขามาซื้อขายสินคา เชน ความสะดวกสบาย
ของสาธารณูปโภค เพื่อทราบสิ่งที่สนับสนุนความตั้งใจมาเยือนอีกครั้งของผูที่เขามาซื้อขายสินคา 
 3.  ควรศึกษาเกี่ยวกับแนวโนมทิศทางตลาดกิมหยง หลังการเปดการคาเสรีอาเซียน เพื่อ
หาแนวทางพัฒนากลยุทธสวนผสมทางการตลาดในตลาดกิมหยง อําเภอหาดใหญ ใหสามารถแขงขัน
กับตลาดการคาภายนอกไดอยางเต็มประสิทธิภาพ 
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