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บทคัดย่อ 

 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาสภาพการด าเนินงาน ปัญหาและอุปสรรค                    
ในการด าเนินงานของผู้ประกอบการ 2) ศึกษาองค์ประกอบของกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันของผู้ประกอบการ และ 3) ประเมินองค์ประกอบของกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันของผู้ประกอบการในตลาดน้ าชุมชนเขตภาคกลางของประเทศไทย  การวิจัยเป็นแบบ
ผสมผสานระหว่างการวิจัยเชิงปริมาณและการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยการวิจัยเชิงคุณภาพเก็บรวบรวม
ข้อมูลโดยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก กลุ่มผู้ให้ข้อมูลได้แก่ ผู้บริหารตลาดน้ าชุมชนและผู้ประกอบการ 
จ านวน 15 คน วิเคราะห์ข้อมูลด้วยการวิเคราะห์เนื้อหาและการวิจัยเชิงปริมาณเก็บรวบรวมข้อมูลกับ
กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้ประกอบการธุรกิจในตลาดน้ าชุมชนในเขตภาคกลาง 5 แห่ง จ านวน 500 คน      
ด้วยวิธีการสุ่มแบบบังเอิญ สถิติที่ ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถี่  ร้อยละ  ค่าเฉลี่ย                      
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ และการวิเคราะห์องค์ประกอบ                  
เชิงยืนยัน  
 ผลการวิจัยพบว่า 1) สภาพการด าเนินงาน ปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินงานของ
ผู้ประกอบการในตลาดน้ าชุมชนเขตภาคกลางของประเทศไทย มีการผลิตสินค้าและบริการที่มี
คุณภาพเหมาะสมกับราคามีสินค้าเพียงพอต่อความต้องการของลูกค้า ใช้ระบบการเงินที่ทันสมัย      
ทันต่อเทคโนโลยีแต่ผู้ประกอบการยังขาดการเรียนรู้และปรับตัวเข้ากับสถานการณ์ในปัจจุบัน                 
2) กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการในตลาดน้ าชุมชนเขตภาคกลาง
ของประเทศไทย มีองค์ประกอบทั้งหมด 8 องค์ประกอบ ได้แก่ (1) กลยุทธ์การน าเทคโนโลยีมาใช้              
ในธุรกิจ (2) กลยุทธ์การสร้างสินค้าที่เป็นเอกลักษณ์ (3) กลยุทธ์การปรับปรุงพัฒนาอย่างต่อเนื่อง     
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(4) กลยุทธ์มุ่งเน้นคุณภาพ (5) กลยุทธ์ก าหนดราคาที่เหมาะสม (6) กลยุทธ์สร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับ
ลูกค้า (7) กลยุทธ์จัดหาท าเลที่ตั้งที่เหมาะสม (8) กลยุทธ์การตอบสนองกลุ่มเป้าหมาย 3) การประเมิน
องค์ประกอบกลยุทธ์ของการสร้างความเปรียบได้ในการแข่งขันของผู้ประกอบการในตลาดน้ าชุมชน
เขตภาคกลางของประเทศไทย พบว่า มีความเหมาะสมในระดับมากและเห็นด้วยตามองค์ประกอบ 
กลยุทธ์ทั้งหมด ทั้งนี้ ผลงานวิจัยสามารถน าไปเป็นแนวทางในสร้างความเปรียบได้ในการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการในตลาดน้ าชุมชน เพ่ือท าให้ธุรกิจก้าวไปสู่ความส าเร็จ  
 
ค้าส้าคัญ: การด าเนินงาน  ปัญหาและอุปสรรค  กลยุทธ์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน                         

ตลาดน้ าชุมชน 
 

ABSTRACT 
 The objectives of this research were 1) to study the operating conditions, 
problems, and operational barriers of entrepreneurs 2) to study the strategic 
entrepreneurship elements in creating a competitive advantage 3) to evaluate the 
strategic entrepreneurship elements, focusing on competitiveness, of floating markets 
in the central region of Thailand. The methodology used in this research was mixed 
methods, between Quantitative Research and Qualitative Research including a 
qualitative approach that involved conducting in-depth interviews with 15 respondents 
from managers of the community’s floating markets and entrepreneurs and the data 
analyzing by content analysis. The quantitative research collecting the data by using 
Accidental sampling was conducted with 500 samples from entrepreneurs in 5 floating 
markets located in the central region. The statistical data analysis consisted of 
frequency distribution, percentage, mean, standard deviation, exploratory factor 
analysis, confirmatory factor analysis, and suitability evaluation of the strategic 
elements using descriptive data analysis.  
 The results of the research revealed that 1) the operating conditions, 
problems, and operational barriers of entrepreneurs in the central region of Thailand: 
They delivered good quality of products and services with reasonable price and met 
customers’ needs. A modern financial system was used and stayed up to date on the 
latest technology, however, the entrepreneurs may lack the ability to learn and adapt 
to the current situation. 2) the strategies in creating the competitive advantage of the 
entrepreneurs in floating markets, located in the central region of Thailand, consisted 
of 8 elements as follows (1) strategy for implementing technology in the business               
(2) strategy to create products or unique ones. (3) continuous improvement strategy 
(4) quality-based strategy (5) right pricing strategy (6) strategy for building a healthy 
relationship with customers (7) location strategy (8) audience targeting strategy. 3) the 
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evaluate of the strategic entrepreneurship elements in creating the competitive 
advantage of the entrepreneurs in floating markets, located in the central region of 
Thailand, showed that the entrepreneurs were at a suitably high level, and agreed on 
the proposed strategies elements. In conclusion, the outcomes of this research could 
be used as a guideline in order to create the competitive advantage of the 
community’s floating market, aiming to move the business towards success. 
 
Keywords: Operations, Problems and Obstacles, Competitive Advantage Strategy,    

Community Floating Market 
 
บทน้า 
 การท่องเที่ยวเป็นอุตสาหกรรมที่ส าคัญของประเทศ มีการเติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง โดยน า
คุณภาพชีวิตที่ดีสู่คนในชุมชน ท าให้เกิดประโยชน์จากการพัฒนาการท่องเที่ยว ซึ่งประเทศไทยมี
นโยบายในการส่งเสริมอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว เพ่ือให้นักท่องเที่ยวชาวไทยและชาวต่างชาติเดิน
ทางเข้ามาท่องเที่ยวในประเทศไทย ท าให้ช่วยกระตุ้นเศรษฐกิจให้เกิดการหมุนเวียนเงินตราในระบบ
และช่วยสร้างรายได้ให้เพ่ิมขึ้นกับธุรกิจที่เกี่ยวเนื่องกันกับอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวในประเทศไทย
สอดคล้องกับการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย (ททท.) ที่ได้ก าหนดทิศทางการตลาดภาพรวม                      
ปี พ.ศ. 2561 โดยสื่อสารการตลาดทั้งในประเทศและต่างประเทศที่ยังคงน าเสนอวิถีไทยที่เป็นจุดเด่น
โดยลงลึกยิ่งขึ้นผ่านการสร้างประสบการณ์จากท้องถิ่น เปิดมุมมองใหม่ในการเดินทางท่องเที่ยวด้วย
การสร้างสมดุลทางความยั่งยืนของการท่องเที่ยวและสร้างรายได้ให้กระจายในท้องถิ่น (การท่องเที่ยว
แห่งประเทศไทย, 2561) 
 ตลาดน้ าชุมชนในปัจจุบันได้รับความสนใจจากนักท่องเที่ยวทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติ   
ซึ่งมีความสนใจในเอกลักษณ์อันโดดเด่นของตลาดน้ าชุมชนชุมชน โดยเฉพาะนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ
จะได้สัมผัสกับวิถีชีวิตและวัฒนธรรมดั้งเดิมของชุมชน ท าให้ธุรกิจประเภทนี้มีผู้สนใจที่จะทุ่ม
งบประมาณในการลงทุนเป็นจ านวนมากในสภาวะการแข่งขันทางการตลาดธุรกิจตลาดน้ าชุมชน                    
มีการแข่งขันที่สูงขึ้นเนื่องจากผู้ประกอบการเข้ามาท าการตลาดอย่างจริงจัง จึงท าให้ผู้ประกอบการ 
ในตลาดน้ าชุนชนนี้ต้องเผชิญกับสภาวะการแข่งขันที่มีแนวโน้มความรุนแรงมากขึ้น บางกิจการ
บริหารงานได้ดีจนได้รับการยอมรับจากผู้บริโภค แต่บางกิจการก็ต้องปิดตัวลง อีกทั้งต้องแข่งขันกับ
ธุรกิจตลาดประเภทอ่ืน ๆ ต้องมีการปรับตัวและพัฒนามาตรฐานการให้บริการโดยผู้ประกอบการจะ
เริ่มต้นจากการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดและด าเนินงาน การปรับกลยุทธ์ทั้งเชิงรุกและเชิงรับให้
ทันกับสถานการณ์ทางการตลาดที่ เปลี่ยนแปลงไปอยู่ตลอดเวลา และหาแนวทางการสร้าง               
ความได้เปรียบจากคู่แข่งขันเพ่ือพัฒนาธุรกิจให้ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างครบวงจร 
(ประชาชาติธุรกิจออนไลน์, 2562) 
 การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันเป็นกระบวนการที่จะน าไปสู่การเป็นผู้น าตลาด
หรือการได้ก าไรที่มากกว่าคู่แข่งขันรายอ่ืน ธุรกิจสามารถได้ก าไรได้อย่างยั่งยืนและเหนือกว่าคู่แข่งขัน 
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จึงเป็นภารกิจส าคัญต่อการด าเนินธุรกิจในระยะยาว ความได้เปรียบทางการแข่งขันถือเป็นสิ่งหนึ่งที่มี
ความจ าเป็นในการด าเนินธุรกิจในยุคที่การแข่งขันมีความรุนแรง (วสุธิดา นักเกษม, 2561) 
ผู้ประกอบการธุรกิจตลาดน้ าชุมชนจะประสบความส าเร็จได้ต้องอาศัยศักยภาพและการสร้าง              
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน จะท าให้ธุรกิจสามารถได้ก าไรและเหนือกว่าคู่แข่งขัน ในด้านการตลาด 
การสร้างความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์ การพัฒนาคิดค้นผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ การบริหารจัดการที่มี
ประสิทธิภาพ ท าให้ธุรกิจสามารถด าเนินงานเป็นไปตามเป้าหมายและสามารถตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าที่มีการเปลี่ยนแปลงอย่างต่อเนื่อง  
 ผู้วิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาเรื่องกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการในตลาดน้ าชุมชนเขตภาคกลางของประเทศไทย เพ่ือให้สามารถน ากลยุทธ์การสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขันมาใช้ในการด าเนินธุรกิจให้เหนือกว่าคู่แข่งขัน และเพ่ือเป็นแนวทาง
ให้กับผู้ประกอบการหรือผู้ที่สนใจท าธุรกิจในตลาดน้ าชุมชนได้ศึกษาและน าความรู้ที่ได้ไปประยุกต์ใช้
ให้เกิดประโยชน์ต่อการด าเนินธุรกิจไปสู่ความส าเร็จได้อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลต่อไป 
  
วัตถุประสงค์การวิจัย 
 1. เ พ่ือศึกษาสภาพการด า เนินงาน  ปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินงานของ
ผู้ประกอบการในตลาดน้ าชุมชนเขตภาคกลางของประเทศไทย 
 2. เพ่ือศึกษาองค์ประกอบของกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการในตลาดน้ าชุมชนเขตภาคกลางของประเทศไทย 
 3. เพ่ือประเมินองค์ประกอบของกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการในตลาดน้ าชุมชนเขตภาคกลางของประเทศไทย 
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  กระบวนการในการวิจัย 
 
                  ขั้นตอน           การด าเนินการ                      เครื่องมือ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 1 กระบวนการวิจัย 
 
วิธีด้าเนินการวิจัย 
 ขั้นตอนที่ 1 การศึกษาสภาพการด าเนินงาน ปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินงานของ
ผู้ประกอบการในตลาดน้ าชุมชนเขตภาคกลางของประเทศไทย จากตลาดน้ าชุมชนที่ด าเนินธุรกิจ
มาแล้วไม่น้อยกว่า 15 ปี ในกลุ่มจังหวัดภาคกลาง จ านวน 5 แห่ง ได้แก่ ตลาดน้ าอัมพวา จังหวัด
สมุทรสงคราม ตลาดน้ าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม ตลาดน้ าด าเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี ตลาดน้ า
บางน้ าผึ้ง จังหวัดสมุทรปราการ และตลาดน้ าคลองลัดมะยม กรุงเทพมหานคร โดยการส ารวจ
ภาคสนามวิเคราะห์การด าเนินงาน ปัญหาอุปสรรค สังเคราะห์กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน ผู้ให้ข้อมูล คือ ผู้บริหารตลาดน้ าชุมชน ผู้ประกอบการธุรกิจในตลาดน้ าชุมชน                 
ในเขตภาคกลาง โดยการเลือกแบบเจาะจง จ านวน 10 คน เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ 
แบบสัมภาษณ์ที่มีโครงสร้าง วิเคราะห์ข้อมูลด้วยการวิเคราะห์เนื้อหา 
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 ขั้นตอนที่ 2 การศึกษากลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการ
ในตลาดน้ าชุมชนเขตภาคกลางของประเทศไทย  โดยน าข้อมูลกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบ     
ทางการแข่งขันที่สังเคราะห์จากข้ันตอนที่ 1 มาสร้างเป็นแบบสอบถาม น าไปสอบถามกับกลุ่มตัวอย่าง
ซึ่งเป็นผู้ประกอบการธุรกิจในตลาดน้ าชุมชนเขตภาคกลาง ได้แก่  ตลาดน้ าอัมพวา จังหวัด
สมุทรสงครามตลาดน้ าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม ตลาดน้ าด าเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี ตลาดน้ า
บางน้ าผึ้ง จังหวัดสมุทรปราการ และตลาดน้ าคลองลัดมะยม กรุงเทพมหานคร  จ านวน 500 คน              
โดยก าหนดขนาดตัวอย่าง กรณีไม่ทราบขนาดของประชากรโดยใช้สูตรของคอแครน (Cochran, 
1977) ด้วยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ เครื่องมือที่ใช้คือ แบบสอบถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating Scale) 5 ระดับ และตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือจากการตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหา               
โดยวิธีดัชนีความสอดคล้องของข้อค าถาม โดยผู้เชี่ยวชาญ 3 ท่าน ค่า IOC อยู่ระหว่าง 0.67-1.00 
ตรวจสอบความเชื่อมั่นด้วยการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาของ ครอนบาค (Cronbach’ alpha 
Coefficient) เท่ากับ 0.96 สถิติที่ ใช้ ในการวิ เคราะห์ข้อมูลได้แก่  ความถี่  ร้อยละ  ค่าเฉลี่ย                
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ (Exploratory Factor Analysis: EFA) 
ด้วยการวิเคราะห์องค์ประกอบส าคัญ (Principal Component Analysis : PC) ใช้การหมุนแกน 
แบบออโธโกนอล (Orthogonal) ด้วยวิธีแวริแม็ค (Varimax) และการวิเคราะห์องค์ประกอบ                
เชิงยืนยัน (Confirmatory Factor Analysis: CFA) 
 ขั้นตอนที่ 3 ประเมินองค์ประกอบของกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการในตลาดน้ าชุมชนเขตภาคกลางของประเทศไทย โดยให้ผู้ทรงคุณวุฒิ ประกอบด้วย 
นักวิชาการ ผู้ เชี่ยวชาญด้านธุรกิจชุมชน และผู้ประกอบการธุรกิจชุมชน ที่มีประสบการณ์                     
ในการด าเนินธุรกิจไม่น้อยกว่า 10 ปี จ านวน 10 คน ประเมินความเหมาะสมและเป็นไปได้ของ                 
กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการในตลาดน้ าชุมชนเขตภาคกลางของ
ประเทศไทยด้วยแบบประเมินความเหมาะสมของกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน    
เป็นแบบสอบถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับ รวมทั้งให้ข้อเสนอแนะ               
เพ่ือปรับปรุงแก้ไขให้กลยุทธ์มีความเหมาะสมยิ่งขึ้น 
 
ผลการวิจัย 
 1. ศึกษาสภาพการด้าเนินงานปัญหาและอุปสรรคในการด้าเนินงานของผู้ประกอบการ
ในตลาดน ้าชุมชนเขตภาคกลางของประเทศไทย 
  1.1 การด าเนินงานของตลาดน้ าชุมชนเขตภาคกลางของประเทศไทยในปัจจุบัน พบว่า  
ผู้ประกอบการ มีการจ าหน่ายสินค้าและบริการ เช่น สินค้าการเกษตร ของกิน ของที่ระลึก มีกิจกรรม
ร่องเรือชมวิถีชุมชน ผู้ประกอบการส่วนใหญ่เป็นคนในพ้ืนที่ในชุมชนและพ้ืนที่ใกล้เคียง โดยคน             
ในชุมชนร่วมกับหน่วยงานภาครัฐ ภาคเอกชนจัดตั้งตลาดน้ าชุมชน มีการพัฒนาพ้ืนที่เป็นแหล่ง
ท่องเที่ยวแบบผสมผสานเชิงอนุรักษ์ระหว่างสวนเกษตรและการศึกษาวิถีชีวิตชุมชน  
  1.2 ปัญหา อุปสรรคในการด าเนินงานของตลาดน้ าชุมชนของในภาคกลางของ            
ประเทศไทย พบว่า มีปัญหาในด้านการบริหารจัดการบริการในด้านต่าง ๆ การจัดการของหน่วยงาน
ภาครัฐ ภาคเอกชนร่วมกันในชุมชน ด้านการอ านวยความสะดวก เช่น พ้ืนที่จอดรถ ห้องสุขา นายทุน
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ที่เข้ามาร่วมลงทุนในตลาดน้ าชุมชน หรือคนต่างพ้ืนที่เข้ามาประกอบธุรกิจ ด้านความสะอาด                
ความเป็นระเบียบเรียบร้อยของพ้ืนที่ในตลาดน้ าชุมชน และผู้ประกอบการขาดการเรียนรู้และปรับตัว
เข้ากับสถานการณ์ในปัจจุบัน 
  1.3 วิธีการแก้ไขปัญหา และอุปสรรคในการด าเนินงานของตลาดน้ าชุมชนในภาคกลาง
ของประเทศไทย พบว่า มีหน่วยงานภาครัฐ ภาคเอกชนและผู้ประกอบการในชุมชนร่วมกันประชุม
ปรึกษาหารือเพ่ือหาแนวทางแก้ไขในการพัฒนาการบริการต่าง ๆ เพ่ือสร้างความพึงพอใจกับลูกค้า     
มีการจัดสิ่งอ านวยความสะดวก ดูแลท าความสะอาดพ้ืนที่ให้สวยงามเป็นระเบียบเรียบร้อย ตลอดจน
การจัดการฝึกอบรมและพัฒนาการเรียนรู้สถานการณ์การเปลี่ยนแปลงในปัจจุบันและปรับตัว                  
ให้ทันสมัย  
  1.4 ผลการด าเนินการแก้ไขปัญหา และอุปสรรคในการด าเนินงานของตลาดน้ าชุมชน   
ในเขตภาคกลางของประเทศไทย พบว่า ผู้ประกอบการมีการน าเสนอสินค้าที่มีคุณภาพ สินค้า                 
มีความหลากหลาย มีรูปแบบการรับช าระเงินหลายรูปแบบท าให้ลูกค้าได้รับความสะดวก ลูกค้า               
มีความพึงพอใจในการใช้บริการ ท าให้สามารถรักษายอดขายไว้ได้ และมีลูกค้าที่เพ่ิมขึ้น สามารถ
เข้าถึงตลาดเป้าหมายได้อย่างต่อเนื่อง มีคุณภาพของสินค้าและบริการได้รับมาตรฐานตาม                 
ความต้องการของลูกค้า ราคาเป็นที่พึงพอใจต่อการเลือกซื้อของกลุ่มลูกค้า ทั้งลูกค้าเก่าและลูกค้าใหม่ 
กลุ่มลูกค้าให้ความสนใจกับสินค้าและบริการใหม่ ๆ อย่างสม่ าเสมอ 
 
 2. กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการในตลาดน ้าชุมชน
เขตภาคกลางของประเทศไทย 
  2.1 การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ (Exploratory Factor Analysis) ด้วยการ
วิเคราะห์องค์ประกอบส าคัญ (Principal Component Analysis : PC) จากข้อมูลการตอบแบบสอบถาม
ของกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 500 ปรากฎผลดังตารางที่ 1 
 
ตารางท่ี 1 วิธีการวิเคราะห์องค์ประกอบส าคัญ (Principal Component Analysis : PCA)  
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ตารางท่ี 1 (ต่อ)  
 
 
 
 
 
 
 
 
  จากตารางที่ 1 การสกัดองค์ประกอบด้วยวิธีการวิเคราะห์องค์ประกอบส าคัญ พบว่า  
ได้องค์ประกอบทั้งหมด 8 องค์ประกอบ มีค่าพิสัยค่าไอเกน อยู่ระหว่าง 1.023-5.737 และ                  
มีค่าความแปรปรวนสะสมร้อยละ 74.410 ประกอบด้วยตัวแปรดังนี้ 
  องค์ประกอบที่ 1 กลยุทธ์การน าเทคโนโลยีมาใช้ในธุรกิจ มีจ านวน 7 ตัวแปร ได้แก่             
1) มีการรับช าระด้วยเทคโนโลยีสมัยใหม่และหลากหลาย เช่น บัตรเครดิตคิวอาร์โค้ค พร้อมเพย์                 
2) ให้ข้อมูลข่าวสารทางเทคโนโลยีสารสนเทศอย่างสม่ าเสมอเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการด าเนินธุรกิจ
ให้เป็นไปอย่างต่อเนื่อง 3) น าเทคโนโลยีที่ทันสมัยเข้ามาใช้ในธุรกิจเพ่ือความรวดเร็วในการผลิตสินค้า
หรือบริการตามค าสั่งของลูกค้า 4) น าเทคโนโลยีมาใช้ในการเพ่ิมช่องทางการจ าหน่ายสินค้าและ
บริการ 5) โฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ ที่ทันสมัยเพ่ือเพ่ิมยอดการจ าหน่าย 6) พัฒนาช่องทางการจ าหน่าย 
ทีห่ลากหลาย เช่น หน้าร้าน เว็บไซต์ แอพพลิเคชั่นสั่งสินค้า บริการออนไลน์ 7) พัฒนาช่องทางสื่อสาร
ที่สร้างความสะดวก รวดเร็ว และง่ายในการติดต่อ มีค่าไอแกน เท่ากับ 5.737 
  องค์ประกอบที่ 2 กลยุทธ์การสร้างสินค้าหรือบริการที่เป็นเอกลักษณ์ มีจ านวน               
5 ตัวแปร ได้แก่ 1) สร้างภาพลักษณ์และชื่อเสียงเป็นที่รู้จัก 2) สร้างเอกลักษณ์ของสินค้าหรือบริการ
เป็นของตัวเองที่ไม่ซ้ ากับกิจการอ่ืน ๆ 3) สร้างความแตกต่างของสินค้าและบริการต่างจากคู่แข่งขัน 
เช่น บรรจุภัณฑ์ 4) ใช้วัตถุดิบหรือทรัพยากรท้องถิ่นอย่างคุ้มค่า และสะท้อนเอกลักษณ์ของชุมชน               
5) สร้างตราสินค้าที่สื่อสารและสะท้อนเอกลักษณ์ของสินค้าหรือบริการในตลาดน้ าชุมชน มีค่าไอแกน 
เท่ากับ 5.361 
  องค์ประกอบที่ 3 กลยุทธ์การปรับปรุงพัฒนาอย่างต่อเนื่อง มีจ านวน 5 ตัวแปร ได้แก่ 
1) ปรับตัวต่อสถานการณ์การเปลี่ยนแปลงต่ าง ๆ เช่น การแพร่ระบาดของโรคติดเชื้อไวรัส                 
โคโรนา 2019 (โควิด -19) 2) ปรับปรุงสินค้าหรือบริการโดยพิจารณาจาก ค าติ ค าชม ข้อร้องเรียน
ของลูกค้าเพ่ือน ามาปรับปรุงสินค้าหรือบริการ 3) น าเสนอสินค้าออกสู่ตลาดได้เร็วกว่าผู้ประกอบการ
รายอ่ืนในตลาดน้ าชุมชนเดียวกัน 4) คิดค้นและพัฒนาสินค้าหรือบริการใหม่อย่างรวดเร็วตรงต่อ
กระแสความต้องการของตลาด 5) การส่งมอบสินค้าแก่ลูกค้าด้วยความรวดเร็วตรงตามเวลาที่นัด
หมาย และเกิดความผิดพลาดน้อยท่ีสุด มีค่าไอแกน เท่ากับ 3.795 
  องค์ประกอบที่ 4 กลยุทธ์มุ่งเน้นคุณภาพ มีจ านวน 3 ตัวแปร ได้แก่ 1) จัดหาหรือ                    
ผลิตสินค้าและบริการที่มีคุณภาพกว่ากิจการอ่ืนที่เป็นกิจการเดียวกัน 2) ใช้เครื่องจักรในการผลิต             
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ที่มีคุณภาพและทันสมัย ท าให้เกิดความเสียหายในการผลิตน้อยที่สุด 3) สร้างสรรค์สินค้าหรือบริการ
ที่มีคุณภาพตรงกับความต้องการของลูกค้า มีค่าไอแกน เท่ากับ 2.125 
   องค์ประกอบที่ 5 กลยุทธ์ด้านก าหนดราคาที่เหมาะสม มีจ านวน 3 ตัวแปร ได้แก่                  
1) ตั้งราคาสินค้าหรือบริการที่ดึงดูดใจลูกค้าได้ในราคาที่แตกต่างจากรายอ่ืนในตลาดน้ าชุมชนเดียวกัน 
2) มีป้ายบอกราคาสินค้าและบริการที่ชัดเจน 3) ลูกค้าสามารถต่อรองราคาได้ หรือขอส่วนลดได้                 
มีค่าไอแกน เท่ากับ 1.920  
   องค์ประกอบที่ 6 กลยุทธ์สร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า มีจ านวน 3 ตัวแปร ได้แก่             
1) ให้ลูกค้าทดลองสินค้าหรือบริการ เช่น การชิม การทดลองใช้ 2) สร้างความสัมพันธ์ที่ดี ยิ้มแย้ม
แจ่มใส บริการด้วยความเป็นมิตรกับลูกค้า 3) จัดโปรโมชั่นที่สามารถจูงใจลูกค้าเก่า และลูกค้าใหม่             
ในการซื้อสินค้าหรือบริการ มีค่าไอแกน 1.222 
   องค์ประกอบที่ 7 กลยุทธ์ด้านจัดหาท าเลที่ตั้งที่เหมาะสม มีจ านวน 2 ตัวแปร 
ได้แก่ 1) จัดพ้ืนที่จ าหน่ายสินค้าหรือบริการสะอาด เป็นระเบียบ ไม่มีขยะมูลฝอย สิ่งปฏิกูลต่าง ๆ                  
2) จัดท าเลที่ตั้งติดทางเดินหลักมองเห็นได้ง่าย สะดวกในการเข้าถึง มีค่าไอแกน เท่ากับ 1.140 
   องค์ประกอบที่  8 กลยุทธ์ด้านกลุ่มเป้าหมาย มีจ านวน 2 ตัวแปร ได้แก่                  
1) การก าหนดกลุ่มเป้าหมายที่ชัดเจนในการขายสินค้าหรือให้บริการ เช่น กลุ่มลูกค้าวัยรุ่นกลุ่มวัย 
ท างานหรือกลุ่มผู้สูงอายุ 2) มีสินค้าหรือบริการที่หลากหลาย และมีปริมาณที่เพียงพอต่อความ
ต้องการของกลุ่มเป้าหมาย มีค่าไอแกน เท่ากับ 1.023  
  2.2 การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory Factor Analysis: CFA) กับ
ข้อมูลเชิงประจักษ์ขององค์ประกอบ เพ่ือตรวจสอบความตรงเชิงโครงสร้าง โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป
ทางสถิติด้วยโปรแกรม AMOS (Analysis of Moment Structure) 
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ภาพที่ 2  โมเดลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันของตัวแปรกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบ 
   ทางการแข่งขันของผู้ประกอบการตลาดน้ าชุมชนเขตภาคกลาง 
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ตารางท่ี 2  สรุปผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันของตัวแปรกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบ    
ทางการแข่งขันก่อนและหลังการปรับโมเดล (Modified Model) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 จากตารางที่ 2 ผลการวิเคราะห์ พบว่า โมเดลกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขัน มีค่าดัชนีความสอดคล้องบางค่าไม่เป็นไปตามเกณฑ์ ได้แก่ CMIN/DF, NFI, CFI (Hair et al., 
2010) จึงปรับค่า  Modification indices ได้ทันทีโดยไม่มีผลกระทบต่อโครงสร้างของโมเดล
สมมติฐาน ท าให้กรอบแนวคิดสอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์ผลการวิเคราะห์ค่าดัชนีดีขึ้นและผ่าน
เ กณฑ์ มี ค่ า ส ถิ ติ เ ท่ า กั บ  CMIN/DF = 1.391, Root Mean Square Residual (RMR) = 0.017, 
Goodness of Fit Index (GFI) = 0.943, Normal Fit Index (NFI)= 0.968, Comparative Fit 
Index (CFI) = 0.991 และ  Root Mean Square Error of Approximation (RMSEA) = 0.028 
โมเดลหลังการปรับมีความสอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์ 
 
 3. ประเมินองค์ประกอบของกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการในตลาดน ้าชุมชนเขตภาคกลางของประเทศไทย โดยให้ผู้ทรงคุณวุฒิ จ านวน 10 คน 
ประเมินความเหมาะสมและเป็นไปได้ของกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการในตลาดน้ าชุมชนเขตภาคกลางของประเทศไทย เป็นแบบสอบถามแบบมาตราส่วน
ประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับ มีคะแนนค่าเฉลี่ยโดยภาพรวม อยู่ในระดับมาก ( X = 4.40)   
มีค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D = 0.22) เมื่อพิจารณาอยู่ในระดับความคิดเห็น คือ มาก และเห็น
ด้วยตามกลยุทธ์ทั้งหมด 
 
อภิปรายผลการวิจัย 
 จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลมีข้อสรุปตามข้อสรุปตามวัตถุประสงค์การวิจัยดังนี้ 
 1. เพ่ือศึกษาสภาพการด าเนินงาน ปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินงานของผู้ประกอบการ
ในตลาดน้ าชุมชนเขตภาคกลางของประเทศไทย ผู้วิจัยอภิปรายผลการวิจัย ดังนี้ 
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  1.1 การด าเนินงานของตลาดน้ าชุมชนเขตภาคกลางของประเทศไทยในปัจจุบัน พบว่า 
ผู้ประกอบการ มีการจ าหน่ายสินค้าและบริการ เช่น สินค้าการเกษตร ของกิน ของที่ระลึก มีกิจกรรม
ร่องเรือชมวิถีชุมชน ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ เป็นคนในพ้ืนที่ ในชุมชนและพ้ืนที่ ใกล้ เคียง                    
โดยคนในชุมชนร่วมมือกับหน่วยงานภาครัฐและภาคเอกชน มีการพัฒนาพ้ืนที่เป็นแหล่งท่องเที่ยว                                   
แบบผสมผสานเชิงอนุรักษ์ระหว่างสวนเกษตรและการศึกษาวิถีชีวิตชุมชน สอดคล้องกับงานวิจัย               
ของ  จริยาวัฒน์ โลหะพูนตระกูล (2553) และ สุทธยา สมสุข (2552) นักท่องเที่ยวได้สัมผัสวิถีชีวิต
ดั้งเดิมของชุมชน และเลือกซื้อสินค้าเกษตร เช่น ผักและผลไม้พ้ืนบ้านในชุมชน ผู้ประกอบการ                
ส่วนใหญ่เป็นกิจการเจ้าของคนเดียว มียอดการจ าหน่ายสินค้าและบริการที่คงที่ ซึ่งปัจจุบันด้วย                
วิกฤติโลกที่เกิดจากการแพร่ระบาดของเชื้อไวรัสโควิด-19 ท าให้จ านวนนักท่องเที่ยวมีจ านวนลดลง  
จึงการท าให้พฤติกรรมของผู้บริโภคเปลี่ยนไป ท าให้มีผลก าไรลดลงจากปีก่อน ๆ ผู้ประกอบการตลาด
น้ าชุมชนจึงมีการตื่นตัวและเร่งปรับ กลยุทธ์ทางธุรกิจเพ่ือรองรับการภาวการณ์แข่งขันที่มีแนวโน้น
สูงขึ้นในอนาคต มีการผลิตสินค้าและบริการที่มีคุณภาพเหมาะสมกับราคา มีสินค้าเพียงพอต่อ                
ความต้องการของลูกค้า ใช้ระบบเทคโนโลยีที่ทันสมัย 
  1.2 ปัญหา อุปสรรคในการด าเนินงานของตลาดน้ าชุมชนของในภาคกลางของ               
ประเทศไทย พบว่า มีปัญหาในด้านการบริหารจัดการบริการในด้านต่างๆ การจัดการของหน่วยงาน
ภาครัฐ ภาคเอกชนร่วมกันในชุมชน ด้านการอ านวยความสะดวก เช่น พ้ืนที่จอดรถ ห้องสุขา นายทุน
ที่เข้ามาร่วมลงทุนในตลาดน้ าชุมชน หรือคนต่างพ้ืนที่เข้ามาประกอบธุรกิจ ด้านความสะอาด                
ความเป็นระเบียบเรียบร้อยของพ้ืนที่ในตลาดน้ าชุมชน และผู้ประกอบการขาดการเรียนรู้และปรับตัว
เข้ากับสถานการณ์ในปัจจุบัน สอดคล้องกับงานวิจัยของ ธีรพร ทองปัญญา (2561) ซึ่งกล่าวไว้ว่า  
การท างานเป็นทีมเน้นความร่วมมือและประสานงานกัน และทุกคนจะต้องมีส่วนร่วมในการช่วยเหลือ
ซึ่งกันและกันอย่างเต็มที่ มีการพัฒนากระบวนการแบบบูรณาการอย่างมีประสิทธิภาพ จะส่งผลให้
ประสิทธิผลในการท างานน ามาซึ่งความส าเร็จในองค์การได้ 
  1.3 วิธีการแก้ไขปัญหา และอุปสรรคในการด าเนินงานของตลาดน้ าชุมชนในภาคกลาง
ของประเทศไทย พบว่า มีหน่วยงานภาครัฐ ภาคเอกชนและผู้ประกอบการในชุมชนร่วมกันประชุม
ปรึกษาหารือ เพ่ือแก้ไขหาแนวทางการอยู่ร่วมกัน ในการพัฒนาการบริการต่าง ๆ เพ่ือสร้างความพึง
พอใจกับลูกค้า มีการจัดสิ่งอ านวยความสะดวก ดูแลท าความสะอาดพ้ืนที่ให้สวยงามเป็นระเบียบ
เรียบร้อย ฝึกอบรมและพัฒนาการเรียนรู้สถานการณ์การเปลี่ยนแปลงและปรับตัวให้ทันสมัย 
สอดคล้องกับงานการวิจัยของ นุชนารถ รัตนสุวงศ์ชัย (2554) พบว่า การมีส่วนร่วมของผู้มีส่วนได้ 
ส่วนเสีย ทุกกลุ่ม มีบทบาทในการพัฒนาผ่านกระบวนการของการวางแผนที่เป็นระบบ และกลยุทธ์               
การพัฒนาอ่ืน ๆ โดยสร้างเครือข่ายความร่วมมือด้านการท่องเที่ยวระหว่างชุมชนกับหน่วยงานต่าง ๆ 
ที่เก่ียวข้อง 
  1.4 ผลการด าเนินการแก้ไขปัญหา และอุปสรรคในการด าเนินงานของตลาดน้ าชุมชน
ในเขตภาคกลางของประเทศไทย พบว่า ผู้ประกอบการมีการน าเสนอสินค้าที่มีคุณภาพ สินค้า                  
มีความหลากหลาย มีรูปแบบการรับช าระเงินหลายรูปแบบท าให้ลูกค้าได้รับความสะดวก ลูกค้า                
มีความพึงพอใจในการใช้บริการ ท าให้สามารถรักษายอดขายไว้ได้ และมีลูกค้าที่เพ่ิมขึ้น ทั้งลูกค้าเก่า
และลูกค้าใหม่ ซึ่งจะเห็นได้ว่า ผู้ประกอบการได้มีการทบทวนปัญหา และหาโอกาสทางการตลาด 
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สอดคล้องกับงานวิจัยของ (Kotler & Keller, 2006) กล่าวว่า องค์ประกอบของกลยุทธ์ทางการตลาด
ต้องมีทบทวนตลาดเป้าหมาย การทบทวนยอดขาย ทบทวนปัญหาและโอกาสทาการตลาด เพ่ือเป็น
การแก้ไขปัญหา และตอบรับต่อโอกาสทางการตลาดขององค์กรธุรกิจ 
 2. เพ่ือศึกษาองค์ประกอบของกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการในตลาดน้ าชุมชนเขตภาคกลางของประเทศไทย  จากผลการวิจัย พบว่า กลยุทธ์      
การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการในตลาดน้ าชุมชนเขตภาคกลางของ
ประเทศไทย โดยการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจได้องค์ประกอบทั้งหมด 8 องค์ประกอบ 30 ตัว
แปร ดังนี้ 
  2.1 กลยุทธ์การน าเทคโนโลยีมาใช้ในธุรกิจ ผู้ประกอบการต้องมีการน าเทคโนโลยี
สมัยใหม่มาประยุกต์ใช้ในติดต่อสื่อสาร ประชาสัมพันธ์กิจการ โฆษณาสินค้าหรือบริการ ท าให้ลูกค้า
ได้รับข้อมูลที่รวดเร็วทันสมัยและมีการพัฒนาช่องทางการจ าหน่ายสินค้าหรือบริการ เช่น Grabfood, 
Foodpanda, facebook, เว็บไซต์ สอดคล้องกับงานวิจัย จันทร์เพ็ญ ชาประดิษฐ์ (2557) กล่าวว่า 
การพัฒนาเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารทั้งด้านการบริหารจัดการ ด้านการตลาด การเพ่ิม
ความรวดเร็วในการติดต่อสื่อสารระหว่างกันและการแลกเปลี่ยนข้อมูลข่าวสาร ท าให้เกิดประโยชน์
อย่างมากในการด าเนินธุรกิจ ผู้ประกอบการจะต้องให้ความส าคัญกับการพัฒนาความรู้และกลยุทธ์
การตลาด การหาช่องทางการจัดจ าหน่ายที่ครอบคลุมมีหลากหลายวิธีในการปรับตัวเพ่ือเตรียม             
ความพร้อมส าหรับการแข่งขันที่สูงขึ้น 
  2.2 กลยุทธ์การสร้างสินค้าหรือบริการที่ เป็นเอกลักษณ์ ผู้ ประกอบการต้องให้
ความส าคัญต่อภาพลักษณ์ของตลาดน้ าชุมชนและสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ซึ่งแสดงถึงความเป็น
ธรรมชาติ วิถีชีวิตชาวบ้าน  คงความเป็นไทยแบบดั้งเดิม วัฒนธรรมท้องถิ่น การจัดกิจกรรม                     
การท่องเที่ยวต่าง ๆ ท าให้ทราบถึงวิถีชีวิตของแต่ละชุมชนนั้น ๆ ซึ่งแตกต่างกันออกไปในแต่ละ
ท้องถิ่น เป็นสิ่งดึงดูดใจให้นักท่องเที่ยวที่ไม่สามารถพบเห็นได้ที่แห่งอ่ืน เช่น การล่องเรือชมธรรมชาติ 
มีการขายสินค้าที่เป็นเอกลักษณ์ของท้องถิ่น เช่น ผัก ผลไม้ทางการเกษตรของชาวบ้านในชุมชน 
สอดคล้องกับแนวคิดของ (Porter, 1980) ว่าการสร้างเอกลักษณ์ โดยหาความเฉพาะตัวของสินค้า
และบริการที่แตกต่างจากคู่แข่งเพ่ือสร้างให้เกิดเป็นคุณค่า แสวงหาจุดที่แตกต่างในสินค้าและบริการ        
ที่ยังไม่มีอยู่ในตลาดปัจจุบัน เป็นการสร้างความแตกต่างของสินค้าในเชิงของการมองเห็นและรับรู้               
ท าให้เกิดภาพลักษณ์และชื่อเสียงเป็นที่รู้จัก ได้รับความสนใจจากลูกค้าเพ่ิมมากขึ้น เนื่องจากชื่อเสียง
ที่ดีนั้นย่อมส่งผลต่อก าไรของกิจการอย่างต่อเนื่อง 
  2.3 กลยุทธ์การปรับปรับพัฒนาอย่างต่อเนื่อง ผู้ประกอบการต้องมีการปรับตัวให้เข้า
กับสภาวะเศรษฐกิจและสถานการณ์ในปัจจุบัน โดยมีการบริหารจัดการทรัพยากรให้มีประสิทธิภาพ 
รวมถึงจะมุ่งเน้นการพัฒนาสินค้าใหม่ เพ่ือเข้ากับยุคสมัยและความต้องการของลูกค้า สามารถส่งมอบ
สินค้าหรือบริการให้กับลูกค้าได้รวดเร็วที่สุด รวมถึงการให้ความส าคัญในการตอบค าถามหรือข้อสงสัย
ให้กับลูกค้าได้ทันที ซึ่งจะส่งผลให้ลูกค้าเกิดการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการ สอดคล้องกับ
แนวคิดของ (Porter, 1980) ได้กล่าวว่า การตอบสนองอย่างรวดเร็ว คือ การที่ธุรกิจมีความคล่องตัว
ต่อการตอบสนองความต้องการของลูกค้าในการน าเสนอสินค้าและบริการใหม่ การปรับปรุงสินค้าต้อง
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ท าให้เร็วกว่าคู่แข่งขัน หากธุรกิจมีการตอบสนองความต้องการของลูกค้าช้ากว่าคู่แข่งขันอาจจะท าให้
สูญเสียส่วนแบ่งทางการตลาดได้ เนื่องจากลูกค้ามีทางเลือกในการเลือกซ้ือสินค้าและบริการอ่ืน ๆ 
  2.4 กลยุทธ์การมุ่งเน้นคุณภาพ ผู้ประกอบการต้องให้ความส าคัญกับคุณภาพของ
อาหารและวัตถุดิบ มีสินค้าและบริการที่หลากหลาย สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ 
เพ่ือสร้างความโดดเด่นเหนือกว่าคู่แข่งขันในการดึงดูดลูกค้าในสภาวะที่การแข่งขันค่อนข้างสูง 
สอดคล้องกับงานวิจัยของ จันทร์เพ็ญ ชาประดิษฐ์ (2557) ซึ่งได้กล่าวว่า กลยุทธ์การสร้าง                      
ความเปรียบทางการแข่งขัน พบว่า ผู้ประกอบการใช้วิธีการสร้างความแตกต่างด้วยวิธีเน้นคุณภาพ
ของอาหารและการบริการ โดยพัฒนาประเภทของอาหารให้มีความหลากหลาย 
  2.5 กลยุทธ์ก าหนดราคาที่เหมาะสม ผู้ประกอบการต้องมีการจ าหน่ายสินค้าหรือ
บริการในราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ สอดคล้องกับงานวิจัยของ สิทธา เจียมพานทอง (2551) ศึกษา
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกร้านวัสดุก่อสร้างของลูกค้าในอ าเภอบาง
สะพาน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ พบว่า ด้านราคา คือ ก าหนดราคามีความเป็นมาตรฐาน มีราคาให้
เลือกตามคุณภาพของสินค้าหรือบริการ และการต่อรองราคา 
  2.6 กลยุทธ์สร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า ผู้ประกอบต้องมีความสัมพันธ์ที่ดี ยิ้มแย้ม
แจ่มใส บริการด้วยความเป็นมิตร สอบถามความพึงพอใจและข้อเสนอแนะต่าง ๆ จากลูกค้า ปรับปรุง
ขั้นตอนในการบริการให้มีความสะดวกและรวดเร็วอยู่เสมอ มีการให้ลูกค้าทดลองสินค้าหรือบริการ 
เช่น การชิม ทดลองใช้สินค้าตัวอย่าง เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการตัดสินใจของลูกค้า  นอกจากนี้ควรจัด
กิจกรรมเพ่ือสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าในโอกาสพิเศษหรือเทศกาลต่าง ๆ เช่น วันปีใหม่ ตรุษจีน 
สงกรานต์ เป็นต้น มีการจัดโปรโมชั่นมีของแถม ส่วนลดให้กับลูกค้า สอดคล้องกับงานวิจัยของ สุรกิจ 
จันทร์แสงศรี (2550) ซึ่งพบว่ากลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันควรให้ความส าคัญกับ
ในด้านบุคลากรซึ่งเป็นหัวใจของการบริการ มีการบริการที่ดี สร้างความประทับใจให้กับลูกค้า และ               
มีสินค้าที่หลากหลาย มีคุณภาพตรงกับความต้องการของลูกค้า 
  2.7 กลยุทธ์จัดหาท าเลที่ตั้งที่เหมาะสม ผู้ประกอบมีการจัดหาท าเลที่ตั้งให้มีความ
เหมาะสมกับการจ าหน่ายสินค้าและบริการ สามารถมองเห็นได้ง่าย สะดวก สามารถเข้าถึงได้ง่าย และ
มีพ้ืนที่สะอาด เป็นระเบียบเพ่ือดึงดูดลูกค้า สอดคล้องกับงานวิจัยของ ปริฉัตร วงศ์ปัจฉิม (2560)       
ซึ่งพบว่าปัจจัยเลือกท าเลที่ตั้งเป็นปัจจัยที่ส าคัญในการด าเนินงานสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน                   
เนื่องจากสามารถสนับสนุนตอบสนองที่สะดวกรวดเร็ว และมีต้นทุนที่เหมาะสมต่อการตอบสนอง
ลูกค้าและผู้บริโภคในสภาวะการแข่งขันท่ีเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว 
  2.8 กลยุทธ์การตอบสนองกลุ่มเป้าหมาย ผู้ประกอบการควรก าหนดกลุ่มเป้าหมาย              
ที่ชัดเจน น าเสนอสินค้าหรือบริการที่มีความหลากหลาย เพ่ือให้สามารถเข้าถึงพฤติกรรมของกลุ่ม
ลูกค้าและสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดียิ่งขึ้นท าให้ผู้ประกอบการสามารมีลูกค้า
อย่างต่อเนื่องและเกิดการซื้อสินค้าและบริการ หรือบอกต่อในกลุ่มลูกค้าประเภทเดียวกันจนท าให้
กิจการเติบโต สอดคล้องกับแนวคิดของ (Porter, 1980) กล่าวว่า การมุ่งเน้นกลุ่มเป้าหมายจะท าให้
เข้าถึงพฤติกรรมของลูกค้าและสามารถคาดคะเนความต้องการในอนาคตของลูกค้าได้ ย่อมท าให้
สามารถขายสินค้า บริการได้อย่างต่อเนื่องจนเกิดพฤติกรรมซื้อซ้ าจนเป็นความภักดีในที่สุด 



Valaya Alongkorn Review  (Humanities and Social Science) 
Vol. 12 No. 1   January-April  2022                                                             
 

 

 176   
 

 3. การประเมินองค์ประกอบของกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการในตลาดน้ าชุมชนเขตภาคกลางของประเทศไทย  พบว่า องค์ประกอบในด้านต่าง ๆ                
มีเหมาะสมกับกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการในตลาดน้ าชุมชนเขต
ภาคกลางของประเทศไทย โดยผู้เชี่ยวชาญมีความเห็นว่า มีความเหมาะสมในระดับมากและเห็นด้วย
ตามกลยุทธ์ สอดคล้องกับงานวิจัยของ ชุติมา ทองหนู (2563) ทังนี้แสดงให้เห็นว่ากลยุทธ์การสร้าง
ความได้เปรียบในการแข่งขันของผู้ประกอบการในตลาดน้ าชุมชนเขตภาคกลางของประเทศไทย  
สามารถน าไปปรับใช้ได้จริง 
  
ข้อเสนอแนะ  
 1. ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 
  1.1 หน่วยงานภาครัฐและเอกชนที่มีหน้าที่ดูแลตลาดน้ าควรมุ่งเน้นการส่งเสริมและ
พัฒนาผู้ประกอบการตลาดน้ าชุมชนให้มีการเรียนรู้และพัฒนาตนเองอย่างต่อเนื่องเพ่ือให้สามารถ
วางแผน พัฒนา และการด าเนินงานพัฒนาธุรกิจให้ประสบความส าเร็จท่ามกลางการเปลี่ยนแปลง 
  1.2 หน่วยงานภาครัฐ เอกชน และผู้ประกอบการตลาดน้ าชุมชนควรร่วมกันวางแผน
และพัฒนาเอกลักษณ์ของตลาดโดยผสมผสานวิถีชีวิตของชุมชนให้มีความโดดเด่นแตกต่างจากตลาด
น้ าอ่ืน ๆ ซึ่งจะสร้างความดึงดูดและสนใจจากนักท่องเที่ยวให้มาท่องเที่ยวและซื้อสินค้าจากชุมชน               
ซึ่งจะส่งเสริมความยั่งยืนของตลาดน้ าได้ 
  1.3 ผู้ประกอบการตลาดน้ าควรมุ่งเน้นสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันให้กับธุรกิจ
ของตนเองโดยใช้กลยุทธ์ทั้ง 8 กลยุทธ์จากผลการวิจัยครั้งนี้ 
 2. ข้อเสนอแนะในการศึกษาวิจัยครั้งต่อไป 
  2.1 ในการศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาองค์ประกอบของกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันของผู้ประกอบการตลาดน้ าชุมชนเขตภาคกลางของประเทศไทย  จึงควรมีการน ากล
ยุทธ์ที่ค้นพบไปด าเนินการและศึกษาผลกระทบของกลยุทธ์ว่ากลยุทธ์แต่ละกลยุทธ์มีผลกระทบต่อ
ความส าเร็จของผู้ประกอบการมากน้อยเพียงใด 
  2.2 ควรศึกษาปัจจัยอ่ืน ๆ ที่มีผลกระทบต่อการด าเนินงานของผู้ประกอบการตลาดน้ า
ชุมชมเขตภาคกลางของประเทศไทย 
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