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บทคัดย่อ 

 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา (1) ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคชาวไทย

ท่ีมาใช้บริการในตลาดนัดถนนคนเดิน จงัหวดัภูเก็ต (2) ระดับความสําคัญของส่วนประสม

การตลาดท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในตลาด ถนนคนเดิน จงัหวดัภูเก็ต และ(3) พฤติกรรม

การซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในตลาดถนนคนเดิน ภายในจงัหวดัภูเก็ต 

 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสํารวจ ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคชาวไทย

ท่ีมาใช้บริการในตลาดนดัถนนคนเดิน จงัหวดัภูเก็ต โดยท่ีไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน และได้

กาํหนดขนาดตวัอยา่งโดยใช้ความเช่ือมัน่ร้อยละ 95  จาํนวน 400 ตวัอย่าง โดยใชว้ิธีการสุ่มตามสะดวก 

เคร่ืองมือท่ีใช้ คือ แบบสอบถาม วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติพรรณนา ได้แก่ ค่าความถ่ีและค่าร้อยละ 

ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 ผลการศึกษาพบวา่ (1) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 20 – 

30 ปี ประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ตํ่ากว่า 15,000 บาท และมี

สถานภาพ โสด (2) ผูบ้ริโภคให้ความสําคัญกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดอยู่ในระดับมาก 

ทางดา้นการจดัจาํหน่ายใหค้วามสําคญัเร่ือง การเดินทางสะดวก อยูใ่กลแ้หล่งชุมชน ดา้นผลิตภณัฑ์

ให้ความสําคญัเร่ือง สินคา้มีคุณภาพดีเหมาะสมกบัราคา  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ใหค้วามสําคญั

เร่ืองการจดักิจกรรมต่างๆ ตลอดเส้นทางบนถนนคนเดิน และด้านราคาให้ความสําคญัเร่ือง ราคา

ของสินคา้มีหลายระดบัตั้งแต่ราคาตํ่าถึงราคาสูง (3) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค พบว่า 

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ประเภทอาหารและเคร่ืองด่ืม โดยจะมาซ้ือสินคา้ในช่วงเวลา 18.01 – 

20.00 น. และจะไปซ้ือสินคา้นานๆ คร้ัง มีวตัถุประสงค์ในการซ้ือเพื่อนาํมาใช้เอง สาเหตุท่ีมาซ้ือ

สินคา้ท่ีตลาดนัดถนนคนเดินเน่ืองจากมาเดินเล่น/พกัผ่อน บุคคลท่ีมาเดินซ้ือสินคา้กบัผูบ้ริโภค 

มากท่ีสุดคือ เพื่อน บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินค้า คือ ตวัเอง และค่าใช้จ่ายในการซ้ือ 

สินคา้อยูท่ี่ 300 – 600 บาทต่อคร้ัง  
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Abstract 
 

 The objectives of this independent study were to study (1) the personal 
characteristics of Thai consumers who shop at walking street market in Phuket 
Province; (2) the significance level of the marketing mix factors influencing the 
consumers’ purchase decisions in walking street market in Phuket Province; and  
(3) consumer buying behavior at walking street market in Phuket Province. 
  This study was a survey research. The number of population was un-
known, thereby the sample size was calculated as 400 people shopping at walking 
street market in Phuket Province, with the confidence level of 95 percent.  
A questionnaire was used to collect data. The data gathered were analyzed by 
descriptive statistics, including frequency, percentage, mean, and standard deviation. 
 The study has shown the following results: (1) the majority of the 
respondents were single, female, aged between 20 and 30 who were working for 
private companies and whose monthly income was below 15,000 baht. (2) The 
respondents rated all the marketing mix factors at a high significance level. In terms 
of place, they stressed the importance of the convenient travel and the proximity of 
the market location to the community. In terms of product, they emphasized upon the 
quality of the products relative to the prices. In terms of promotion, they stressed the 
importance of promotional campaigns and events arranged and held along the streets. 
Finally, in terms of price, they focused on a wide variety of price ranges of similar, or 
homogeneous products sold at walking street market. (3) The majority of the 
respondents bought foods and drinks, especially between 6pm and 8pm, and   
purchased the products once in a while for their own uses. The reason for shopping 
around the walking street market was to rest and relax. They generally came with 
their friends, and made purchase decisions by themselves. The average amount of 
money spent each time was between 300 and 600 baht. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Keywords: Buying behavior, Walking Street Market, Phuket Province 
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 การศึกษาคน้ควา้อิสระเล่มน้ี สําเร็จลุล่วงไปได้ด้วยความกรุณาและความช่วยเหลือ

อย่างดียิ่งจากรองศาสตราจารยเ์สาวภา มีถาวรกุล อาจารยท่ี์ปรึกษาการศึกษาคน้ควา้อิสระ และ 

รองศาสตราจารย์ฉัตรชัย ลอยฤทธิวุฒิไกร กรรมการ ท่ีได้กรุณาสละเวลาอันมีค่าในการให้

คาํแนะนาํ ขอ้เสนอแนะ ตรวจแก้ไขขอ้บกพร่องต่างๆ และให้คาํปรึกษามาเป็นอย่างดี โดยตลอด

นบัตั้งแต่เร่ิมตน้จนกระทั้งสาํเร็จลงดว้ยดี 

 ผูศึ้กษาขอกราบขอบพระคุณคณาจารย ์ท่ีไดใ้ห้ความรู้ตลอดหลกัสูตรท่ีไดร่ํ้าเรียนมา 

และเจา้หน้าท่ีประจาํสาขาวิชาการจดัการ เจา้หน้าท่ีสํานกังานบณัฑิตมหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  

ท่ีคอยช่วยเหลือตลอดหลกัสูตรการศึกษา 

 ผูศึ้กษาขอกราบขอบคุณคุณพ่อ – คุณแม่ ครอบครัว และเพื่อนนกัศึกษาทุกท่าน ท่ีคอย

ใหก้าํลงัใจและใหค้วามช่วยเหลือมาโดยตลอด 

 สุดทา้ยน้ี หากการศึกษาคน้ควา้อิสระเล่มน้ีเกิดขอ้ผิดพลาดประการใด ผูศึ้กษาขออภยั

เป็นอย่างสูง และหวงัเป็นอย่างยิ่งว่าการศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีจะเป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้สนใจ 
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บทที ่ 1 

บทนํา 

 

 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

 จงัหวดัภูเก็ตถือเป็นเมืองของการท่องเท่ียวท่ีสําคญัแห่งหน่ึงของประเทศไทย ซ่ึงเป็น

จงัหวดัท่ีมีความพร้อมในหลายๆ ด้าน ทั้งทางด้านธรรมชาติท่ีงดงาม ด้านศิลปวฒันธรรม และ

ประเพณีของชาวภูเก็ตท่ีเป็นเอกลกัษณ์น่าประทบัใจและมีแหล่งอาํนวยความสะดวกต่างๆ เทียบเท่า

กบัเมืองหลวงอย่างกรุงเทพมหานคร ไม่ว่าจะเป็นห้างสรรพสินค้า ห้างค้าปลีก ห้างค้าส่ง และ

อสังหาริมทรัพย์ท่ีเกิดข้ึนมากมายเพื่อรองรับจาํนวนนักท่องเท่ียวและผูค้นท่ีเข้ามาอาศยัอยู่ใน

จงัหวดัภูเก็ต กล่าวไดว้า่ภูเก็ตไดก้ลายเป็นเมืองเศรษฐกิจของภาคใต ้ซ่ึงมีนกัท่องเท่ียวและผูท่ี้เขา้มา

ทาํงานในจงัหวดัภูเก็ตเป็นจาํนวนมาก ส่งผลให้การคา้และการพาณิชยเ์จริญเติบโตอย่างต่อเน่ือง  

ไม่ว่าจะเป็นการคา้ปลีกแบบดั้งเดิม เช่น ร้านขายของชาํ ตลาดสด ตลาดนดั เป็นตน้ หรือการคา้ใน

รูปแบบใหม่ เช่น หา้งสรรพสินคา้ ร้านสะดวกซ้ือ เป็นตน้ 

 ตลาดนัดเป็นสถานท่ีค้าปลีกรูปแบบหน่ึง โดยเป็นสถานท่ีเพื่อซ้ือและขายสินค้า  

มีผลิตภณัฑ์มากมายและหลากหลายให้ผูบ้ริโภคไดเ้ลือกซ้ือ ทั้งในรูปแบบของวตัถุดิบหรือสินคา้

สําเร็จรูป นอกจากตลาดนดัแบบทัว่ๆ ไปแลว้ ยงัมีตลาดนดัอีกรูปแบบหน่ึงท่ีไดรั้บความสนใจจาก

ผูบ้ริโภคเป็นจาํนวนมาก  คือ ตลาดนดัถนนคนเดิน หรือตลาดเชิงวฒันธรรม โดยเป็นการใชพ้ื้นท่ี

ถนนเป็นสถานท่ีตั้งตลาดนดั โดยมีการปิดการจราจรชัว่คราว เพื่อให้คนสามารถใช้พื้นท่ีถนนทาํ

กิจกรรมต่างๆได ้เช่น เป็นท่ีจดังาน จดัการแสดง ขายสินคา้ ขายอาหาร งานพาเรด เป็นตน้ ซ่ึงตลาด

นดัถนนคนเดินนั้นเป็นการจดัตลาดบนพื้นท่ีท่ีมีเอกลกัษณ์ทางวฒันธรรม 

 ตลาดนดัถนนคนเดินภูเก็ต หรือท่ีมีช่ือเรียกวา่ “หลาดใหญ่” ไดจ้ดัข้ึนยา่นเมืองเก่าภูเก็ต 

โดยจะมีทุกวนัอาทิตย ์ตั้งแต่เวลา 16.00 – 22.00 น. ช่วงระยะเวลากวา่ 3 ปี ท่ีไดมี้ตลาดถนนคนเดิน 

“หลาดใหญ่” เกิดข้ึนนั้น ได้มีผูม้าจาํหน่ายสินคา้และ มีผูบ้ริโภคมาเดินซ้ือสินคา้เป็นจาํนวนมาก   

ซ่ึงจากอดีตจนถึงปัจจุบนัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ในตลาดถนนคนเดิน “หลาดใหญ่” 

ไดมี้การเปล่ียนรูปแบบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของตนเอง เน่ืองจากในปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีทางเลือก

ในการซ้ือสินคา้มากข้ึน และไดรั้บขอ้มูลข่าวสารท่ีเป็นประโยชน์และเพียงพอในการตดัสินใจซ้ือ

มากกว่าในอดีต ประกอบกับมีสถานท่ีต่างๆ ให้เลือกซ้ือสินค้าได้ง่ายกว่าในอดีตไม่ว่าจะเป็น 
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ห้างสรรพสินค้า ศูนยก์ารค้าท้องถ่ิน สินคา้ออนไลน์ ตลาดต่างๆ เช่น ตลาดนํ้ า ตลาดนัดทา้ยรถ 

ตลาดนัดท้องถ่ิน เป็นต้น ซ่ึงทุกช่องทางมีการแข่งขนักันสูงและมีการปรับตัวให้เข้ากับความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยมีการแข่งขนัและปรับตวัทั้งทางด้านสินคา้ ราคา การจดัจาํหน่าย และ 

การส่งเสริมการตลาด เพื่อเป็นการดึงดูดผูบ้ริโภคและตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้

ไดม้ากท่ีสุด 

 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้นั้นทาํให้ผูศึ้กษามีความสนใจท่ี จะศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้

ของผูบ้ริโภคในตลาดถนนคนเดิน จงัหวดัภูเก็ต เพื่อนาํผลการศึกษาท่ีไดม้าเป็นขอ้มูลในการพฒันา 

ปรับปรุง ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ของตลาดถนนคนเดิน จงัหวดั

ภูเก็ต 

 

2. วตัถุประสงค์การศึกษา 

 

 2.1 เพื่อศึกษาขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคชาวไทยท่ีมาใช้บริการในตลาดนดัถนน

คนเดิน จงัหวดัภูเก็ต 

 2.2 เพื่อศึกษาระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ของ

ผูบ้ริโภคในตลาด ถนนคนเดิน จงัหวดัภูเก็ต 

 2.3 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในตลาดถนนคนเดิน ภายในจงัหวดั

ภูเก็ต 

 

3. กรอบแนวคดิการศึกษา 

 

 ในการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในตลาดถนนคนเดิน  

จงัหวดัภูเก็ต มีกรอบแนวความคิดดงัน้ี 
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ภาพท่ี 1.1  กรอบแนวความคิดในการศึกษา 

 

4. ขอบเขตของการศึกษา 

 

 4.1 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

  4.1.1 ประชากร ในท่ีน้ี คือ ผูบ้ริโภคชาวไทยท่ีมาใชบ้ริการในตลาดนดัถนน 

คนเดิน จงัหวดัภูเก็ต 

  4.1.2 กลุ่มตัวอย่าง ในท่ีน้ี คือ ประชาชนจาํนวน 400 คนท่ีมาเดินในตลาดถนน 

คนเดิน จงัหวดัภูเก็ต 

 

 

 

ตัวแปรอสิระ ตัวแปรตาม 

ขอ้มูลส่วนบุคคล 

 1. เพศ 

 2. อาย ุ

 3. อาชีพ 

 4. ระดบัรายไดต่้อเดือน 

 5.  สถานภาพสมรส 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ

ผู้บริโภคในตลาดถนนคนเดิน 

จังหวดัภูเกต็ 

ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ 

ช่วงเวลาในการเดินซ้ือสินคา้ 

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 

บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 

2. ดา้นราคา 

3.ดา้นการจดัจาํหน่าย 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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 4.2 ขอบเขตด้านเนือ้หาทีใ่ช้ในการศึกษา จะศึกษาเน้ือหาเร่ือง   

  ตวัแบบพฤติกรรมการซ้ือ ไดแ้ก่ ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ ช่วงเวลาในการเดินซ้ือ

สินคา้ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และ

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 

 4.3 ขอบเขตด้านเวลา ระยะเวลาท่ีใช้ในการศึกษาคือ ตั้งแต่เดือน มีนาคม พ.ศ.2559 – 

กนัยายน พ.ศ.2559 

 4.4 ขอบเขตด้านพื้นที่ การศึกษาคร้ังน้ีจะศึกษาในพื้นท่ีของตลาดถนนคนเดินท่ีมี 

ช่ือวา่ “หลาดใหญ่” ซ่ึงตั้งอยูท่ี่ ถนนถลาง อาํเภอเมือง จงัหวดัภูเก็ต 

 4.5 ขอบเขตด้านตัวแปร 

  4.5.1 ตัวแปรอิสระ ไดแ้ก่  

   1) ลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได ้และสถานภาพ

สมรส 

   2) ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา การจัด

จาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

  4.5.2 ตัวแปรตาม ได้แก่ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในตลาดนัดถนน 

คนเดิน “หลาดใหญ่” จงัหวดัภูเก็ต 

 

5. นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

 5.1 พฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง กระบวนการตดัสินใจและการกระทาํของผูบ้ริโภคท่ี

เก่ียวกบัการซ้ือเพื่อตอบสนองความตอ้งการ เช่น ซ้ืออะไร ซ้ือเม่ือไร ซ้ือท่ีไหน เป็นตน้ 

 5.2 ผู้บริโภค หมายถึง บุคคลชาวไทยท่ีมาซ้ือสินคา้หรือใช้บริการเพื่อความตอ้งการ

ของตนเองและครอบครัวในตลาดนดัถนนคนเดิน จงัหวดัภูเก็ต 

 5.3 ตลาดนัดถนนคนเดิน จังหวัดภูเก็ต หมายถึง สถานท่ีเชิงวฒันธรรมท่ีมีการนดัพบ

เพื่อซ้ือขายสินคา้อุปโภคบริโภค ซ่ึงมิไดอ้ยูป่ระจาํหรือถาวร 
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6. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

 ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บจากการศึกษาในคร้ังน้ี คือ 

 6.1 เพื่อทาํให้ไดข้อ้มูลพื้นฐานในการนาํไปพฒันาผลิตภณัฑ์ และสามารถนาํไปเป็น

แนวทางในการกระตุน้พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคใหเ้พิ่มมากข้ึน 

 6.2 เพื่อจะได้นําผลการศึกษาในคร้ังน้ีไปใช้เป็นแนวทางในการวางแผน พฒันา 

ปรับปรุง และกาํหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสมกบัความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ และเพื่อ

ประโยชน์ต่อผูท่ี้สนใจในธุรกิจคา้ขายในตลาด และผูท่ี้กาํลงัจะเขา้มาเป็นผูป้ระกอบการรายใหม่

ของธุรกิจน้ีต่อไป 

 6.3 เพื่อเป็นแนวทางใหก้บังานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  



บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

 

 การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในตลาดนดัถนนคนเดิน จงัหวดั

ภูเก็ต ผูศึ้กษาไดท้าํการศึกษาและนาํเอาแนวคิด และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาในคร้ังน้ี โดยมี

เน้ือหาดงัน้ี 

 1. แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 

 2. แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ 

 3. ขอ้มูลตลาดนดัถนนคนเดิน จงัหวดัภูเก็ต 

 4. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 

 

 1.1 ความหมายของส่วนประสมการตลาด 

  สุวสา ชัยสุรัตน์ (2543,30) ได้อธิบายว่า ส่วนประสมการตลาด(Marketing mix)  

หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดท่ีควบคุมได ้โดยท่ีกิจกรรมตอ้งใชร่้วมกนัเพื่อสนองความตอ้งการของ

ตลาดเป้าหมาย  

  เชาว ์โรจแสง (2553: 2-16) ได้อธิบายว่า ส่วนประสมการตลาด(Marketing mix)  

หมายถึง การประสมกลมกลืนกนัพอดีขององคป์ระกอบท่ีทาํให้การตลาดประสบความสําเร็จ หรือ

กรอบในการกาํหนดกลยุทธ์และแผนปฏิบติัการการตลาด องคป์ระกอบของส่วนประสมการตลาด

สําหรับสินค้าเรียกว่า 4P การดําเนินการทางการตลาดผูบ้ริหารการตลาดต้องจัดการให้มีการ

ดาํเนินการในองคป์ระกอบทั้ง 4 ตวัไปพร้อมๆ กนัในอตัราส่วนท่ีเหมาะสมพอดีเพื่อให้สินคา้ถึงมือ

ผูบ้ริโภคอยา่งทัว่ถึง และไดรั้บความพึงพอใจสูงสุดจากผูบ้ริโภค 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ ,(2543: 17) ได้อธิบายว่า ส่วนประสมการตลาด

(Marketing mix)  หมายถึง เคร่ืองมือการตลาดท่ีธุรกิจตอ้งใชเ้พื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคก์ารตลาดใน

ตลาดเป้าหมาย(อา้งอิงจาก Kotler. 2000:14) หรือเป็นส่วนประกอบท่ีสาํคญัของกลยทุธ์การตลาดท่ี 
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ธุรกิจตอ้งใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย (อา้งอิงจาก Bovee,Houston 

and Thill. 1995: G-8) หรือเป็นปัจจยัทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัตอ้งใช้ร่วมกนัเพื่อสนอง

ความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย (อา้งอิงจาก McCarth and Perreault. 1991: 522) 

  สรุปไดว้า่ ส่วนประสมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการ

หรือนักการตลาดสามารถควบคุมได้ หรือเป็นกรอบในการกาํหนดกลยุทธ์และแผนปฏิบติัการ

การตลาดเพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย 

 1.2 ส่วนประกอบของส่วนประสมการตลาด 

  สุวสา ชัยสุรัตน์ (2543,33) ได้อธิบายว่า ส่วนประสมการตลาด(Marketing Mix) 

หรือ 4P’sประกอบไปดว้ย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจาํหน่าย (Place) การส่งเสริม

การตลาด (Promotion) โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

  1.2.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) คือ “ตวัสินคา้และบริการ (Goods and Service) ท่ีธุรกิจ

นาํเสนอเพื่อสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้เกิดกบัผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย

อาจมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได”้ ดงันั้นผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ยสินคา้ บริการ ความคิด องคก์าร 

หรือบุคคล การศึกษาเร่ืองของผลิตภณัฑ์จึงศึกษาในรูปของผลิตภณัฑ์ทั้งหมด ซ่ึงหมายถึงตวัสินคา้ 

รวมทั้ งความพึงพอใจและผลประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคได้รับจากการใช้สินค้านั้ นๆ องค์ประกอบ

ผลิตภณัฑ์ (Product component) ได้แก่ คุณภาพ รูปลักษณะผลิตภัณฑ์ สินค้าให้เลือก รูปแบบ  

ตราสินค้าหรือสัญลักษณ์สินค้า การบรรจุหีบห่อ ขนาด การบริการ การรับประกัน การรับคืน  

ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคให้ความสนใจและพิถีพิถนัในการเลือกซ้ือสินคา้มากข้ึน ฉะนั้นนกัการตลาด

ตอ้งให้ความสนใจตั้งแต่บรรจุภณัฑ์ เพราะบรรจุภณัฑ์นอกจากจะมีประโยชน์ในการปกป้องรักษา

สินคา้ภายในใหมี้คุณภาพดีแลว้ บรรจุภณัฑย์งัใหข้อ้มูลข่าวสารทางการตลาด ฉะนั้นนกัการตลาดจึง

ตอ้งพยายามสร้างรูปภาพสีสันของบรรจุภณัฑ์ให้สะดุดตาดึงดูดใจผูบ้ริโภคตั้งแต่เร่ิมแรก เพราะ

บรรจุภณัฑ์ถือเป็นถือเป็นพนกังานขายเงียบ(Silent) ไดเ้ป็นอยา่งดีเพราะมีรายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้

ท่ีบรรจุภายในอยา่งครบถว้น บรรจุภณัฑต์อ้งอนุรักษส่ิ์งแวดลอ้มดว้ย 

  1.2.2 ราคา (Price) คือ คุณค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน เป็น P ตวัท่ีถัดมาจาก 

product  ราคาเป็นตน้ทุนของสินคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของผลิตภณัฑ์กบัราคา

ผลิตภณัฑ์นั้นๆ ฉะนั้น “ราคาคือส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งเสียไปในการใช้สินคา้หรือบริการ” เม่ือธุรกิจ

ดาํเนินการผลิตสินคา้ออกมาแลว้ ก่อนท่ีจะนาํไปเสนอขายก็ตอ้งตั้งราคาให้เหมาะสม ลูกคา้ยอมรับ

ได ้ ก่อนการกาํหนดราคาก็ตอ้งหันมาดูวา่ธุรกิจมีเป้าหมายในการตั้งราคาเพื่ออะไร เช่น เพื่อขยาย

ส่วนของตลาด หรือเพื่อวตัถุประสงค์อ่ืนๆ ดังนั้ น ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาดต้องศึกษาระดับราคา 

นโยบายการตลาด และติดตามปฏิกิริยาของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อราคา ซ่ึงรายละเอียดของราคา อาทิเช่น 
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ราคาสินคา้ในรายการ ส่วนลด ส่วนยอมให้ ระยะเวลาการชําระเงิน ระยะเวลาท่ีให้สินเช่ือ ฯลฯ 

กิจการจะใช้การตั้งราคาโดยมีวตัถุประสงค์ใดก็ตามหรือจะใช้กลยุทธ์การตลาดแบบใด ก็ต้อง

คํานึงถึง กฎข้อบังคับทางกฎหมาย ซ่ึงมีผลกระทบต่อราคาโดยตรง รวมทั้ งจรรยาบรรณ

ประกอบดว้ย 

  1.2.3 การจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution) คือ “โครงสร้างของช่องทางท่ีใช้

ในการเคล่ือนยา้ยสินค้าและบริการส่งยงัตลาด นั้นก็คือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรมและผูบ้ริโภคคน

สุดทา้ย”เพราะเม่ือผูผ้ลิตหรือโรงงานอุตสาหกรรมไดผ้ลิตสินคา้ หรือตวัผลิตภณัฑ์ท่ีมีลกัษณะและ

คุณสมบัติต่างๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคเห็นคุณค่า คือประโยชน์ท่ีเขาจะได้รับ พร้อมทั้ งการตั้งราคาอย่าง

เหมาะสม คือผูซ้ื้อพอใจซ้ือในราคานั้นๆ ผูข้ายก็ไดก้าํไรจากการขายเท่านั้นไม่เพียงพอเพราะสินคา้

จะขายไดใ้นวงแคบๆ ใกลก้บัโรงงานเท่านั้น ผูข้ายจึงแสวงหาแหล่งขายใหก้วา้งขวางออกไปใหม้าก

ท่ีสุดเท่าท่ีจะมากได ้หรือเรียกวา่วิธีการจดัจาํหน่ายหรือการหาสถานท่ีขาย ดงันั้นผูผ้ลิตจึงตอ้งศึกษา

และเขา้ใจวธีิเลือกช่องทางในการจดัจาํหน่ายท่ีจะไดป้ระโยชน์และคุม้ค่ามากท่ีสุด ซ่ึงมีรายละเอียด

ท่ีเก่ียวขอ้งมาพิจารณาดงัน้ี ช่องทางการจดัจาํหน่าย ความครอบคลุม การเลือกคนกลาง ทาํเลท่ีตั้ง 

การบริหารสินค้าคงเหลือ การขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้า ฯลฯ กิจการหรือ

ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งคาํนึงวา่จะเลือกการจดัจาํหน่ายอยา่งใดจึงจะดีท่ีสุด โดยเลือกค่าใชจ่้ายตํ่า 

สินคา้ไปถึงลูกคา้ทนัเวลา และอยูใ่นสภาพท่ีดี 

  1.2.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ “การประสานงานของผูข้ายโดย

พยายามใชค้วามคิดสร้างสรรค ์เพื่อหาวิธีการจูงใจเพื่อขายสินคา้และบริการ” การส่งเสริมการตลาด

เป็นหน้าท่ีหน่ึงของการตลาดข่าวสารโดยจะเป็นเร่ืองราวเก่ียวกับผลิตภณัฑ์ ราคา คนกลางใน

ช่องทางการจดัจาํหน่าย  

   ส่วนประสมในการส่งเสริมการตลาด(Promotion Mix)ประกอบดว้ย 

   1) การโฆษณา (advertising) คือ ผูใ้ห้ข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ไดก้ระจาย

ข่าวสารไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคอยา่งกวา้งขวางโดยผ่านส่ือต่างๆ เช่น ส่ือส่ิงพิมพแ์ละส่ือกระจายเสียง 

โฆษณาท่ีติดอยูภ่ายนอกหีบห่อ แคตตาล็อก แผ่นพบัและรูปเล่ม โปสเตอร์และใบปลิว สัญลกัษณ์

และโลโก ้ฯลฯ 

   2) การขายโดยใชบุ้คคล (Personal Selling) เป็นการติดต่อส่ือสารแบบตวัต่อ

ตวัซ่ึงผูข้ายจะใชค้วามพยายามชกัจูงให้ผูซ้ื้อซ้ือผลิตภณัฑ์โดยการออกไปพบลูกคา้ ชกัจูงให้เกิดการ

ซ้ือ พนักงานขายจะทราบถึงการตอบสนองของลูกคา้ทนัที โดยสังเกตจากสีหน้า แววตา ความ

คิดเห็น ความพึงพอใจ หรือไม่พอใจโดยใช้วิธีการดงัน้ี การเสนอขาย การประชุม การส่ือสารทาง

การตลาด โปรแกรมในการใหส่ิ้งจูงใจพนกังาน ตวัอยา่งสินคา้ท่ีทาํการขาย ฯลฯ 
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   3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมทางการตลาดท่ี

ไดจ้ดัหาคุณค่าพิเศษหรือส่ิงจูงใจเพื่อซ้ือผลิตภณัฑ์ และสามารถกระตุน้การขายไดท้นัทีทนัใด จาก

กลุ่มผูบ้ริโภค โดยวิธีการดงัน้ี การแจกของตวัอย่าง การสาธิตสินคา้ การแจกคูปอง การแข่งขนั 

เกมส์ ชิงโชค ล็อตเตอร่ี ของแถมและของขวญั แสตมป์การคา้ การให้ความบนัเทิง ส่วนยอมใหจ้าก

การแลกซ้ือสินคา้ ฯลฯ 

   4) การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public relation) การให้

ข่าว หมายถึง การติดต่อส่ือสารท่ีมีลกัษณะดงัน้ี 1. การติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชบุ้คคลกบัผูฟั้งจาํนวน

มาก 2. กิจการไม่เสียค่าใช้จ่ายโดยตรงจากการให้ข่าวนั้ น 3. การให้ข่าวสารสามารถสร้างความ

เช่ือถือไดดี้ ส่วนการประชาสัมพนัธ์ หมายถึง การสร้างทศันคติท่ีดีจากชุมชน ซ่ึงอยูใ่นนโยบายของ

สถาบันหรือองค์กรเพื่อสร้างความสนใจ ความเข้าใจ และก็ยอมรับจากชุมชน โดยวิธีการดังน้ี  

การใหส้มัภาษณ์ การสัมมนา รายงานประจาํปี การบริจาคเพื่อการกุศล การเป็นสปอนเซอร์ ฯลฯ 

   5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นวิธีการต่างๆท่ีนกัการตลาดใช้

ส่งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงและสร้างให้เกิดการตอบสนองในทนัทีทนัใดโดยใชว้ธีิดงัน้ี การเลือกซ้ือ

ทางโทรทศัน์ อิเล็กทรอนิกส์ จดหมายตรง แคตตาล็อก ฯลฯ 

   จากการศึกษารายละเอียดของส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix)  

ซ่ึงประกอบดว้ยปัจจยัท่ีสําคญั 4 ประการ ซ่ึงประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ด้านการจดั

จาํหน่าย และด้านการส่งเสริมการติดต่อส่ือสารหรือส่วนประสมด้านการส่งเสริมการตลาด  

ซ่ึงส่วนประกอบทั้งส่ีขา้งตน้ ตอ้งมีความสัมพนัธ์กนัเร่ิมตั้งแต่ กระบวนการผลิตจนถึงมือผูบ้ริโภค

คนสุดท้าย ฉะนั้นจึงตอ้งศึกษาความสัมพนัธ์ของส่วนประกอบของการตลาด จากตวัผลิตภณัฑ ์ 

การเลือกช่องทาง การจดัจาํหน่าย การตั้งราคา และการส่งเสริมการตลาด 

   สําหรับสินคา้ท่ีมีจาํหน่ายในตลาดนัดถนนคนเดิน จงัหวดัภูเก็ต ถ้ามีส่วน

ประสมการตลาดท่ีดี และเหมาะสมกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคก็จะทาํใหมี้ผูบ้ริโภคเขา้มาจบัจ่าย

ใชส้อยเป็นจาํนวนมากข้ึน 

 

2. แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือ 

 

 2.1 ความหมายของพฤติกรรมการซ้ือ 

  นนัทสารี สุขโตและคณะ (2558: 80) ไดอ้ธิบายไวว้่า พฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง 

พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย ไดแ้ก่ บุคคลและครัวเรือนต่างๆ ท่ีซ้ือสินคา้และบริการ

เพื่อการบริโภคส่วนตวั  
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  พฤติกรรมกาซ้ือ หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ยท่ีทาํการซ้ือ

สินคา้และบริการไปเพื่อกินเองใช้เอง ผูบ้ริโภคทุกคนท่ีซ้ือสินคา้และบริการไปเพื่อวตัถุประสงค์

เช่นวา่น้ีรวมกนัเรียกวา่ตลาดผูบ้ริโภค  ผูบ้ริโภคทัว่โลกนั้นมีความแตกต่างกนัในลกัษณะประชากร

อยูห่ลายประเด็น เช่น ในเร่ืองของอาย ุรายได ้ ระดบัการศึกษา วฒันธรรม ประเพณี ค่านิยม เป็นตน้ 

ทาํให้พฤติกรรมการกิน การใช ้การซ้ือ และความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑ์แตกต่างกนั 

ออกไป ทาํใหมี้การซ้ือ การบริโภคสินคา้และการบริการหลายๆ ชนิดท่ีแตกต่างกนัออกไป  

(สุขมุ องักรูพิพฒัน์และคณะ, http://elearning.bu.ac.th/mua/course/mk212/ch4.htm) 

  ชูชยั สมิทธิไกร (2557: 6) ไดอ้ธิบายไวว้่า พฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง การกระทาํ

ของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการดาํเนินการเพื่อให้ไดม้าซ่ึงสินคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ ตั้งแต่

การเลือกแหล่งท่ีจะซ้ือและวธีิการจ่ายเงินค่าสินคา้หรือบริการ 

  สรุป พฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง กระบวนการและการกระทาํของผูบ้ริโภคขั้น

สุดทา้ยเพื่อใหม้าซ่ึงสินคา้และบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ  

 2.2 วตัถุประสงค์ของการศึกษาและวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ ,(2543: 65) ได้อธิบายไวว้่า นักการตลาดจาํเป็นตอ้ง

ศึกษาและวเิคราะห์ถึงพฤติกรรมการซ้ือดว้ยเหตุผลหลายประการ อาทิเช่น  

  2.2.1 วธีิการท่ีผูซ้ื้อกระทาํหรือแสดงออกต่อกลยทุธ์การตลาดของธุรกิจ จะมีผลทาํ

ใหธุ้รกิจประสบความสาํเร็จอยา่งยิง่  

  2.2.2 จากแนวความคิดการตลาดท่ีวา่ ธุรกิจควรตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดท่ี

ทาํให้ลูกคา้พอใจ เพื่อเพิ่มความเขา้ใจวา่อะไรท่ีทาํให้ผู ้บริโภคพอใจ นกัการตลาดจึงตอ้งพิจารณา

ถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือของผูบ้ริโภควา่ เขาจะซ้ือหรือไม่ซ้ือ ซ้ืออะไร ท่ีไหน เม่ือไหร่ และอยา่งไร  

  2.2.3 เม่ือนกัการตลาดไดเ้ขา้ใจถึงปัจจยัต่างๆท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูซ้ื้อดี

ข้ึน จะทาํให้นกัการตลาดเป็นผูท่ี้อยูใ่นสถานะท่ีดีข้ึนกวา่เดิมในการคาดคะเนถึงการตอบสนองของ

ผูซ้ื้อท่ีมีต่อกลยทุธ์การตลาดของธุรกิจได ้

 2.3 ปัจจัยกาํหนดพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

  ชูชัย สมิทธิไกร (2557: 11) ได้อธิบายไว้ว่า ปัจจัยกําหนดพฤติกรรมการซ้ือ

ผูบ้ริโภคประกอบดว้ย ปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอก ดงัน้ี  

  2.3.1 ปัจจัยภายใน หรือ ปัจจยัดา้นจิตวทิยาซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัลกัษณะส่วนบุคคลของ

ผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ปัจจยัดงัต่อไปน้ี 

   1) การรับรู้ หมายถึง หมายถึง การเปิดรับ ใหค้วามสนใจ และแปล 

ความหมายส่ิงเร้าหรือขอ้มูลต่างๆ ท่ีบุคคลไดรั้บผา่นประสารทรับสัมผสัทั้งหา้ 

http://elearning.bu.ac.th/mua/course/mk212/ch4.htm
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   2) การเรียนรู้ หมายถึง การท่ีบุคคลมีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของตนเองท่ี

ค่อนขา้งถาวร อนัเป็นผลมาจากประสบการณ์ต่างๆ ท่ีไดรั้บ 

   3) ความตอ้งการและแรงจูงใจ หมายถึง ส่ิงท่ีทาํให้บุคคลปรารถนา เกิดความ

ต่ืนตวัและพลงัท่ีจะกระทาํส่ิงต่างๆ เพื่อใหบ้รรลุถึงส่ิงท่ีตอ้งการ 

   4) บุคลิกภาพ หมายถึง ลกัษณะเฉพาะของบุคคลซ่ึงเป็นส่ิงท่ีบ่งช้ีความเป็น

ปัจเจกบุคคล และเป็นส่ิงกาํหนดลักษณะการมีปฏิสัมพนัธ์กบัส่ิงแวดล้อมหรือสถานการณ์ของ

บุคคลนั้น 

   5) ทศันคติ หมายถึง ผลสรุปของการประเมินส่ิงใดส่ิงหน่ึง (เช่น บุคคล วตัถุ) 

ซ่ึงบ่งช้ีวา่ส่ิงนั้นดีหรือเลว น่าพอใจหรือไม่พอใจ ชอบหรือไม่ชอบ และมีประโยชน์หรืออนัตราย 

   6) ค่านิยมและวิถีชีวิต ค่านิยม คือ รูปแบบของความเช่ือท่ีแต่ละบุคคลยดึถือ

เป็นมาตรฐานในการตดัสินวา่ส่ิงใดเลวหรือดี และมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของบุคคล ส่วนวิถีชีวิต 

คือ รูปแบบการใช้ชีวิตของบุคคลท่ีแสดงออกมาในรูปแบบของกิจกรรม ความสนใจ และความ

คิดเห็น 

  2.3.2 ปัจจัยภายนอก คือ สภาพแวดลอ้มภายนอกตวัของผูบ้ริโภค ซ่ึงมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ปัจจยัดงัต่อไปน้ี 

   1) ครอบครัว หมายถึง บุคคลตั้งแต่สองคนข้ึนไปท่ีมีความเก่ียวพนักนัทาง

สายเลือด หรือการแต่งงาน หรือการรับเล้ียงดูบุคคลท่ีเขา้มาอยูอ่าศยัอยูด่ว้ยกนั 

   2) กลุ่มอา้งอิง หมายถึง บุคคลหรือกลุ่มท่ีมีอิทธิพลอย่างมากต่อพฤติกรรม

ของบุคคลหน่ึงๆ โดยมุมมองหรือค่านิยมของกลุ่มอ้างอิงจะถูกนําไปใช้เป็นแนวทางสําหนับ 

การแสดงพฤติกรรมต่างๆ ของบุคคล 

   3) วฒันธรรม หมายถึง แบบแผนการดําเนินชีวิตของกลุ่มคนในสังคม 

รวมทั้งส่ิงต่างๆ ท่ีมนุษยส์ร้างข้ึนมา ซ่ึงสะทอ้นให้เห็นถึงความเช่ือ ค่านิยม ทศันคติ และแบบแผน

พฤติกรรมท่ียดึถืออยูใ่นสังคมนั้น และมีการถ่ายทอดจากคนรุ่นหน่ึงไปสู่คนอีกรุ่นหน่ึง 

   4) ชั้นทางสังคม หมายถึง การจาํแนกกลุ่มบุคคลในสังคมออกเป็นชั้นๆ โดย

บุคคลท่ีอยู่ในชั้นเดียวกนัจะมีความคล้ายคลึงกนัในด้านค่านิยม วิถีชีวิต ความสนใจ พฤติกรรม 

สถานะทางเศรษฐกิจและการศึกษา 

   คาํวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค นั้น ในความหมายท่ีถูกตอ้ง มิใช่หมายถึง  

การบริโภค (Consumption)  แต่หากหมายถึงการซ้ือ(Buying) ของผูบ้ริโภค จึงเน้นถึงตวัผูซ้ื้อเป็น

สําคญัและท่ีถูกตอ้งแล้ว การซ้ือเป็นเพียงกระบวนการหน่ึงของการตดัสินใจและไม่สามารถแยก

ออกได้จากการบริโภคสินค้า ทั้ งท่ีกระทําโดยตัวผู ้ซ้ือเองหรือบริโภคโดยสมาชิกคนอ่ืนๆ  
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ในครอบครัวซ่ึงมีผูซ้ื้อทาํตวัเป็นผูแ้ทนให้ การซ้ือแทนนั้น ผูซ้ื้อแทนจะเป็นผูท้าํงานแทนความ

พอใจของผูท่ี้จะบริโภคอีกต่อหน่ึง ด้วยเหตุผลน้ีเอง ผูว้ิเคราะห์การตลาดจึงตอ้งระวงัอยู่เสมอถึง

ความสัมพนัธ์นั้น (วทิย,์ http://spssthesis.blogspot.com/2012/07/is.html?view=magazine) 

 2.4 แบบจําลองพฤติกรรมการซ้ือ 

  คาํนาย อภิปรัชญาสกุล (2558: 22-23)  ได้อธิบายไวว้่า ในการศึกษาถึงตลาด

ผูบ้ริโภคนั้นจาํเป็นอยา่งยิ่งท่ีนกัการตลาดจะตอ้งทาํความเขา้ใจ ถึงพฤติกรรมต่างๆ ของผูบ้ริโภคท่ี

เป็นส่วนประกอบท่ีสําคญัท่ีสุดของตลาดผูบ้ริโภค ในการท่ีจะเขา้ใจถึงสาเหตุหรือเหตุผลท่ีวา่ทาํไม

ผูบ้ริโภคถึงตดัสินใจซ้ือ หรือไม่ซ้ือผลิตภณัฑ์ตวัใดตวัหน่ึงนั้น ฟิลลิป คอทเลอร์ ไดอ้ธิบายถึงการ

เกิดพฤติกรรมของผู ้บริโภคโดยอาศัย S-R Theory ในรูปของแบบจาํลองพฤติกรรมผู ้บริโภค 

ดงัแสดงไวใ้นภาพท่ี 2.1 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.1  แสดงโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก

(Stimulus) 

ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด 

ผลิตภณัฑ ์

ราคา 

การจดัจาํหน่าย 

การส่งเสริมการตลาด 

ส่ิงกระตุ้นอืน่ๆ 

เศรษฐกิจ 

เทคโนโลย ี

การเมือง 

วฒันธรรม 

  

ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ 

(Buyer’s black box)   

ลกัษณะของผู้ซ้ือ 

ปัจจยัทางวฒันธรรม 

ปัจจยัทางสังคม 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

กระบวนการตัดสินใจของ 

ผู้ซ้ือ 

การรับรู้ปัญหา 

การคน้หาขอ้มูล 

การประเมินทางเลือก 

การตดัสินใจซ้ือ 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

 

 

 

การตอบสนองของผู้ซ้ือ

(Buyer’s Response) 

การเลือกผลิตภณัฑ ์

การเลือกตราสินคา้ 

การเลือกผูข้าย 

การเลือกเวลาในการซ้ือ 

การเลือกปริมาณการซ้ือ 

 

http://spssthesis.blogspot.com/2012/07/is.html?view=magazine
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  แบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค จะแสดงให้เห็นถึงเหตุจูงใจ ท่ีทาํให้เกิดการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีผา่นเขา้มาในความรู้สึก

นึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ท่ีเปรียบเสมือนกล่องดาํ ท่ีผูผ้ลิตหรือนกัการตลาดไม่สามารถ

คาดคะเนได้เม่ือผูบ้ริโภคได้รับรู้ต่อส่ิงกระตุ้นและเกิดความต้องการแล้วจึงเกิดการซ้ือหรือการ

ตอบสนอง (Response) ข้ึน โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

  วเิชียร เลิศโภคานนท ์(2555: บทท่ี2,11-26) ไดอ้ธิบายไวว้า่  

  1. ส่ิงกระตุ้นภายนอก เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีอยู่ภายนอกตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อ 

การแสดงออกซ่ึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือหรือไม่ซ้ือผลิตภณัฑ์ ส่ิงกระตุ้นภายนอกท่ี

กล่าวถึงสามารถแบ่งยอ่ยออกไดเ้ป็น 2 กลุ่ม คือ 

   1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนักการ

ตลาดสามารถควบคุมและจดัให้มีข้ึน เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีเก่ียวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด  

ซ่ึงประกอบดว้ย  

    - ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ์ เช่น บรรจุภณัฑ์ท่ีดูทนัสมยัสวยงาม ประโยชน์

ใช้สอยท่ีเพียบพร้อม เทคโนโลยีท่ีลํ้ าสมยันาํหน้าคู่แข่ง คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์เหล่าน้ีสามารถ

กระตุน้ความตอ้งการองผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึน 

    - ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา เช่น การกาํหนดราคาให้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์ หรือ

เสนอราคาท่ีถูกกวา่คู่แข่งขนัในขณะท่ีคุณภาพใกลเ้คียงกนั ราคาท่ีถูกกวา่จะกระตุน้ความสนใจได้

มากกวา่ในกรณีท่ีคุณภาพเท่าเทียมกนั 

    - ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัจาํหน่าย เช่น การเลือกทาํเลท่ีตั้งร้านคา้จดัจาํหน่ายท่ี

สะดวก อยู่ในชุมชน การจดัวางในชั้นท่ีมองเห็นได้ชดั ย่อมมีโอกาสท่ีจะกระตุน้ความสนใจและ

ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคไดม้ากกวา่ 

    - ส่ิงกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณาท่ีสมํ่าเสมอ การ

เลือกส่ือโฆษณาท่ีเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ การส่งเสริมการขาย เช่น การลด แลก แจก แถม 

การใชค้วามพยายามของพนกังานขายในการชกัชวนผูบ้ริโภค ยอ่มมีโอกาสท่ีจะกระตุน้ความสนใจ

และความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากกวา่ 

   1.2 ส่ิงกระตุน้จากสภาพแวดล้อมอ่ืนๆ เป็นสภาวะแวดล้อมมหาภาค ซ่ึงเป็น

สภาพแวดล้อมท่ีนักการตลาดไม่สามารถควบคุมหรือเข้าไปจดัการได้ แต่จาํเป็นต้องกําหนด

กิจกรรมทางการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัส่ิงกระตุน้ดงักล่าว ส่ิงกระตุน้ภายนอกดงักล่าว ไดแ้ก่  
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    - ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ เช่น การเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ รายได้ของ

ผูบ้ริโภคท่ีเพิ่มข้ึน การปรับเงินเดือน เป็นตวักระตุน้ให้ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการบริโภคหรือใชจ่้าย

เพิ่มข้ึน 

    - ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ีเช่น มีเทคโนโลยใีหม่ๆ เกิดข้ึน เช่น  

โทรศพัท์มือถือสามารถส่งข้อมูลต่างๆ ได้อย่างรวดเร็ว กระตุ้นให้ผูบ้ริโภคเกิดความต้องการ

โทรศพัทมื์อถือรุ่นใหม่ ท่ีมีเทคโนโลยท่ีีทนัสมยั 

    - ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง เช่น ภาวการณ์ขดัแยง้ทางการเมือง

จนเกิดความวุน่วายจะเป็นส่ิงกระตุน้ในทางลบต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคจนผูบ้ริโภคลดการใชจ่้ายลง 

การออกกฎหมายลดค่าธรรมเนียมการโอนอสังหาริมทรัพย ์สามารถกระตุ้นความต้องการของ

ผูบ้ริโภคใหเ้พิ่มข้ึน 

    - ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม เช่น วฒันธรรมการด่ืมชาของคนองักฤษทาํให้

เกิดความตอ้งการซ้ือใบชาเพื่อการบริโภค 

  2. ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อเป็นส่วนท่ี

ไดรั้บอิทธิพลมาจากลกัษณะของผูซ้ื้อ สามารถแบ่งยอ่ยออกเป็น 2 กลุ่ม คือ 

   2.1 ลกัษณะของผูซ้ื้อ ประกอบดว้ย 

    - ปัจจยัดา้นวฒันธรรม วฒันธรรมเป็นเคร่ืองผกูพนับุคคลในกลุ่มไวด้ว้ยกนั 

บุคคลจะเรียนรู้วฒันธรรมของตนเองภายใตก้ระบวนการทางสังคม วฒันธรรมเป็นส่ิงกาํหนดความ

ต้องการและพฤติกรรมของบุคคล และคนท่ีอยู่ในวฒันธรรมต่างกันก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือท่ี

แตกต่างกนั 

    - ปัจจยัดา้นสังคม เป็นการแบ่งกลุ่มของผูบ้ริโภคในสังคมออกเป็นระดบั

ต่างๆ ตามฐานะ โดยอาศัยเกณฑ์ต่างๆ ในการแบ่ง เช่น รายได้ อาชีพ การศึกษา ซ่ึงทางด้าน

การตลาดไดแ้บ่งชั้นทางสังคมออกเป็น 6 ระดบั คือ ชนชั้นสูงระดบับน ชนชั้นสูงระดบัล่าง ชนชั้น

กลางระดบับน ชนชั้นกลางระดบัล่าง ชนชั้นตํ่าระดบับน ชนชั้นตํ่าระดบัล่าง ชนชั้นทางสังคมมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มคนท่ีอยูใ่นชนชั้น พฤติกรรมการบริโภคของแต่ละกลุ่มของชน

ชั้นจะมีลกัษณะคลา้ยๆกนั การบริโภคจะบ่งบอกถึงระดบัของกลุ่มชนชั้นในสังคมท่ีตนอยู่ ดงันั้น

ชั้นทางสังคมจึงมีอิทธิพลต่อการพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในแต่ละระดบัของชนชั้น 

    - ปัจจยัส่วนบุคคล การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะส่วน

บุคคลด้านต่างๆ ไดแ้ก่ อายุ วงจรชีวิตครอบครัว สถานการณ์ทางเศรษฐกิจ รูปแบบการดาํรงชีวิต 

และบุคลิกภาพ 
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    - ปัจจยัลกัษณะทางจิตวิทยา การเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคได้รับอิทธิพลจาก

ปัจจยัทางดา้นจิตวทิยา ซ่ึงประกอบดว้ย แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือและทศันคติ 

   2.2 กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ กระบวนการ ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็น

ปัจจยัภายในของผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อการตอบสนองแรงกระตุน้ในรูปแบบของพฤติกรรมการซ้ือ 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน ไดแ้ก่ 

    - การรับรู้ปัญหา เป็นขั้นตอนแรกของกระบวนการตัดสินใจจากการท่ี

ผูบ้ริโภคไดต้ระหนกัหรือรับรู้ถึงความตอ้งการของตนเองท่ีเกิดข้ึน หรือมีปัญหาอ่ืนใดท่ีเกิดข้ึนและ

ตอ้งไดรั้บการแกไ้ขปัญหา การรับรู้ถึงปัญหาเป็นการรับรู้ถึงความแตกต่างท่ีเกิดข้ึนซ่ึงจะกระทบ

จากส่ิงเร้าต่างๆท่ีเกิดจากภายในหรือภายนอกทาํใหรู้้ถึงความจาํเป็นหรือความตอ้งการท่ีเกิดข้ึน 

    - การค้นหาข้อมูล จากการได้รับส่ิงเร้าเข้ามากระตุ้นให้เกิดการรับรู้ถึง

ปัญหาหรือความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนผูบ้ริโภคจะเร่ิมคน้หาขอ้มูล และสาระสนเทศต่างๆของผลิตภณัฑ์

ท่ีจะสามารถนํามาแก้ไขปัญหาได้เพื่อใช้ในการตดัสินใจเลือกทางเลือกเพื่อนํามา สนองความ

ตอ้งการของตนเอง 

    - ผูบ้ริโภคจะทาํการนาํขอ้มูลมาทาํการเปรียบเทียบ กลัน่กรอง เพื่อหาทาง

เลือกท่ีเหมาะสมและเกิดประโยชน์กบัตนเองมากท่ีสุด 

    - การประเมินทางเลือก ผูบ้ริโภคจะทาํการนาํขอ้มูลมาทาํการเปรียบเทียบ 

กลัน่กรอง เพื่อหาทางเลือกท่ีเหมาะสมและเกิดประโยชน์กบัตนเองมากท่ีสุด 

    - การตดัสินใจซ้ือ หลงัจากท่ีไดท้าํการประเมินทางเลือกแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะ

เขา้สู่ในขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือซ่ึงตอ้งมีการตดัสินใจในดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ ตราสินคา้ท่ีซ้ือ ร้านคา้ท่ี

ซ้ือ ปริมาณท่ีซ้ือ เวลาท่ีซ้ือ วธีิการในการชาํระเงิน 

    - พฤติกรรมหลงัการซ้ือ เป็นการประเมินผลหลงัการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภค

จะทําการประเมินในส่ิงท่ีตนได้ตัดสินใจซ้ือว่าได้รับคุณค่าตามท่ีคาดหวงัไวห้รือไม่ คุ ้มหรือ

เหมาะสมกบัจาํนวนเงินท่ีไดจ่้ายออกไปมากน้อยเพียงใด การประเมินผลหลงัการซ้ือจะเป็นส่ิงท่ี

นาํไปสู่กระบวนการทางดา้นจิตวทิยาคือการเรียนรู้ท่ีจะเป็นบทเรียนในการซ้ือคร้ังต่อๆไป 

  3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ การตอบสนองของผูซ้ื้อหรือ การตดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะแสดงออกถึงผลิตภณัฑ์ท่ีเลือก การเลือกตราผลิตภณัฑ์ การเลือกร้านคา้หรือ

สถานท่ีท่ีจะไปซ้ือ การเลือกเวลาท่ีจะซ้ือ ปริมาณท่ีจะซ้ือ และเลือกวธีิการชาํระเงิน 

   การศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค เพื่อให้ทราบถึง

ลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือการใชผ้ลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค คาํตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้
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นกัการตลาดสามารถนาํผลมากาํหนดกลยุทธ์การตลาด ให้สามารถตอบสนองความพึงพอใจของ

ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเป็นอยา่งดี 

   อศัน์อุไร เตชะสวสัด์ิ(2547: 5-6) ไดอ้ธิบายไวว้่า ในการวิเคราะห์เพื่อทาํความ

เขา้ใจผูบ้ริโภคนั้น เคร่ืองมือสําคญัท่ีสุดคือการวิจยัผูบ้ริโภคด้วยการวิจยัจะช่วยให้นักการตลาด

ทราบถึงพฤติกรรมของผู ้บ ริโภคทั้ งในระดับผิวเผินและระดับลึก ข้ึนอยู่กับขอบเขตและ

วตัถุประสงค์ในการทาํวิจยัแต่ละคร้ัง โดยทัว่ไปในการวิจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะช่วยให้นักการ

ตลาดไดค้าํตอบจากขอ้คาํถามหลกัท่ีจาํเป็น 7 ประการ ซ่ึงประกอบด้วยคาํถาม 6W และ 1H และ

คาํตอบ70s ดงัน้ี (อา้งอิงจาก ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538: 10 ) 

 

คาํถาม(6Ws และ 1H) คาํตอบท่ีนกัการตลาดพึงทราบ (7Os) 

1.ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย  

(Who is in the target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ทางดา้น  

1). ประชากรศาสตร์  2). ภูมิศาสตร์  3). จิตวทิยา 

หรือจิตวิเคราะห์  และ4). พฤติกรรมศาสตร์ 

ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร             

(What does the consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภค

ตอ้งการจากผลิตภณัฑ ์ก็คือตอ้งการคุณสมบติัหรือ

องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์(Product Component) 

และความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั 

(Competitive Differentiation) 

ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 

(Why does the consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือ

สินคา้เพื่อสนองความตอ้งการของเขาดา้นร่างกาย

และดา้นจิตวทิยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพล

ต่อพฤติกรรมการซ้ือ  

คือ 1). ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทางจิตวทิยา   

2). ปัจจยัทางสังคม และวฒันธรรม  

3). ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 

(Who participates in the buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) และมี

อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย 

1). ผูริ้เร่ิม  2).ผูมี้อิทธิพล  3). ผูต้ดัสินใจซ้ือ  

4). ผูซ้ื้อ  5). ผูใ้ช ้
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คาํถาม(6Ws และ 1H) คาํตอบท่ีนกัการตลาดพึงทราบ (7Os) 

ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 

(When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น ช่วงเดือนใด

ของปี หรือ ช่วงฤดูใดของปี ช่วงวนัใดของเดือน 

ช่วงเวลาใดของโอกาสพิเศษ หรือ เทศกาลวนั

สาํคญัต่างๆ 

ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 

(Where does the consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ีผูบ้ริโภคไปทาํการ

ซ้ือ เช่น หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้านขาย

ของชาํ พาหุรัด สยามสแควร์ ฯลฯ 

ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 

(How does the consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operations) 

ประกอบดว้ย  1). การรับรู้ปัญหา  2). การคน้หา

ขอ้มูล  3). การประเมินผลทางการเลือก  4). 

ตดัสินใจซ้ือ  5). ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

 

 สําหรับการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในตลาดนดัถนนคนเดิน 

จงัหวดัภูเก็ต ผูศึ้กษาจะเน้นศึกษาถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6 W และ 1 H ประกอบดว้ย ประเภท

ของสินคา้ท่ีซ้ือ ช่วงเวลาในการเดินซ้ือสินคา้ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ บุคคล

ท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง เพื่อให้ทราบถึงพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในตลาดนัดถนนคนเดิน จงัหวดัภูเก็ต เพื่อนําไปเป็นแนวทางในการ

กระตุน้พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคใหเ้พิ่มมากข้ึน 

 

3. ข้อมูลตลาดนัดถนนคนเดิน จังหวดัภูเกต็ 

 

 จงัหวดัภูเก็ต ไดช่ื้อวา่เป็นไข่มุกแห่งอนัดามนัและเป็นเมืองท่องเท่ียวท่ีมีช่ือเสียงไปทัว่

โลก ทั้งในดา้นความสวยงามของทิวทศัน์ และหาดทราย นํ้ าทะเลสีฟ้าสดใส พร้อมดว้ยส่ิงอาํนวย

ความสะดวกทางการท่องเท่ียวครบครัน ส่งผลให้มีผูค้นมากมายทั้งใกลแ้ละไกลทยอยมาเท่ียวภูเก็ต

กนัอยา่งคบัคัง่ นอกเหนือจากความสวยงามของธรรมชาติแลว้ จงัหวดัภูเก็ตยงัมีสถานท่ีท่องเทียวท่ี

บ่งบอกถึงความเป็นเอกลกัษณ์ของเมืองเก่า นั่นก็คือ ตึกเก่าท่ีตั้งตระหง่านอยู่ในย่านการคา้เก่าเเก่

ของเมือง ซ่ึงเป็น อาคารสไตล์ “ชิโนโปรตุกีส”ท่ีผสมผสานเอาความเป็นศิลปะตะวนัตกและ

ตะวนัออกเขา้ไวด้ว้ยกนัอย่าง กลมกลืน จนเป็นเอกลกัษณ์ ท่ีโดดเด่นของเมืองภูเก็ต ตึกเก่าเหล่าน้ี

กระจายอยู่ทัว่ตวัเมืองภูเก็ต สามารถเดินชมไดอ้ย่างต่อเน่ือง ทางเทศบาล เมืองภูเก็ต ก็ได้เห็นถึง
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ความสําคญัของ สถาปัตยกรรมเหล่าน้ี โดยไดท้าํการอนุรักษรู์ปแบบสถาปัตยกรรมชิโนโปรตุกีสน้ี 

ไวแ้ละจดัให้เป็นอีกหน่ึงตวัเลือก ของการท่องเท่ียว จดัให้มีเส้นทางเดินชมเมืองเก่าภูเก็ต เพื่อให้

นักท่องเท่ียวได้ สัมผสักับความสวยงามของบ้านเรือนเก่าแก่ของภูเก็ตและสถาปัตยกรรมชิโน 

โปรตุกีส ท่ีสวยงาม พร้อมๆกบัได ้สัมผสัวฒันธรรมและวถีิชีวติ ความเป็นอยูข่องคนภูเก็ต  

 เพื่อรักษาและอนุรักษแ์หล่งการคา้ยา่นเมืองเก่า  เผยแพร่วิถีชีวิตของชุมชนยา่นการคา้ 

และเพิ่มแหล่งท่องเท่ียวให้จงัหวดัภูเก็ต ชุมชนในย่านเมืองเก่าของจงัหวดัภูเก็ตจึงได้จดักิจกรรม

ตลาดนัดถนนคนเดินภูเก็ต “หลาดใหญ่”(คาํว่า หลาด ในภาษาถ่ินภูเก็ตหมายถึง ตลาด) Phuket  

Walking Street ข้ึน เพื่อเป็นสถานท่ีท่องเท่ียวเชิงอนุรักษ์แหล่งการคา้ยานเมืองเก่าภูเก็ต ท่ีเต็มไป

ดว้ยสถาปัตยกรรมของบา้นเรือนแบบ ชิโนโปรตุกีส หรือก็คือ สถาปัตยกรรมท่ีผสมผสานศิลปะจีน 

กบั ศิลปะโปรตุเกส ไวอ้ยา่งลงตวั ถนนคนเดินภูเก็ต "หลาดใหญ่ (Lard Yai) " ทั้งสถานท่ี สี อากาศ 

และกล่ิน บ่งบอกถึงอารยธรรมความเป็นมาท่ียาวนาน เร่ืองราวแห่งความทรงจาํ ถูกรังสรรคข้ึ์นมา

อีกคร้ังดว้ยฝีมือของชุมชน ความร่วมมือท่ีเหนียวแน่น จึงทาํให้ "หลาดใหญ่" เป็นสถานท่ีท่องเท่ียว

ท่ีทุกคนตอ้งมาเยอืน 

 ตลาดนัดถนนคนเดินภูเก็ต “หลาดใหญ่” Phuket  Walking Street เปรียบเสมือนเปิด

บา้นตอ้นรับนกัท่องเท่ียว และประชาชนในจงัหวดัให้ไดม้าล้ิมรสอาหารพื้นเมือง หรือซ้ือหาสินคา้ 

ก่อตั้งมาตั้งแต่วนัท่ี 29 กนัยายน 2556 จากวนัแรก ถึงวนัน้ี ถนนคนเดินภูเก็ต "หลาดใหญ่" กลายเป็น

ท่ีรู้จักและมีช่ือเสียงทั้ งรายการจากในประเทศและต่างประเทศต่างพาเรดมาถ่ายทํารายการ  

ทั้งดาราและนักร้อง คนดงัท่ีมีช่ือเสียงต่างก็ตอ้งเคยมาเยือนท่ีแห่งน้ี ซ่ึงตลาดแห่งน้ีไดส้ร้างความ

เพลิดเพลิน ความประทบัใจใหก้บัคนทอ้งถ่ินและนกัท่องเท่ียวเป็นอยา่งมาก 

 สําหรับถนนคนเดิน ตั้งอยู่ท่ีถนนถลาง (ตลอดสาย) ในเขตเทศบาลนครภูเก็ต ตาํบล

ตลาดใหญ่ อาํเภอเมือง จงัหวดัภูเก็ต มีการจดักิจกรรมถนนคนเดินทุกวนัอาทิตย ์เวลา 16.00 - 22.00 น. 

จากทางเขา้เดินตรงไปสินคา้หลากหลายชนิด  ไดแ้ก่ 

 - อาหารและเคร่ืองด่ืม สําหรับอาหารนั้นจะมีทั้งอาหารทานเล่น อาหารหวาน อาหาร

คาว และอาหารโบราณพื้นเมืองของจงัหวดัภูเก็ต เช่น ขนมจีนปักษ์ใต้ ข้าวเปียก หม่ีหุ่นป้าฉ่าง  

หม่ีฮกเก่ียน โอะ๊เอ๋ว โลบะ โอวตา้ว เก่ียมโกย้ ของป้ิง – ทอด อาหารซีฟู๊ ด ขนมอาโป้ง นํ้าเลง้เต ้ 

(นํ้าออ้ยสูตรโบราณ) เป็นตน้ 

 - ของฝาก / ของท่ีระลึก สําหรับของฝากของท่ีระลึกส่วนใหญ่ก็จะเป็นของข้ึนช่ือของ

จงัหวดัภูเก็ตหรือประเภทงานฝีมือ เช่น รถตุ๊กตุ๊กจ้ิว รูปวาดลอ้เลียน พวงกุญแจ ผา้เช็ดหน้าบาติก 

(ลงสีเองได)้ ของเล่นโบราณ งานแกะสลกัจากไม ้เป็นตน้ 
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 - เส้ือผา้ สําหรับเส้ือผา้ท่ีมีจาํหน่ายก็มีหลายประเภท เช่น เส้ือผา้แฟชั่น เส้ือผา้เด็ก 

เส้ือผา้ท่ีเป็นเอกลกัษณ์ของจงัหวดัภูเก็ต (ชุดยา่หยา่ บาบ๋า ปาเตะ๊) เป็นตน้ 

 - เคร่ืองประดบั ก็จะมีทั้งของผูช้ายและของผูห้ญิง เช่น ต่างหู สร้อยคอ สร้อยขอ้มือ 

แหวน เขม็กลดั ก๊ิปติดผม เป็นตน้ 

 - ของใช้ / ของประดับตกแต่ง มีหลากหลายประเภท เช่น รองเท้า หมวก เข็มขัด 

นาฬิกา กรอบรูป นํ้าหอม แม่เหล็กติดตูเ้ยน็ ดอกไมแ้หง้ เป็นตน้ 

 นอกเหนือจากการมีมีสินคา้ให้เลือกซ้ืออยา่งหลากหลายแลว้ ตลาดนดัถนนคนเดินยงัมี

วงดนตรียอ้นยุค มีทั้งการร้อง เตน้ เล่น รํา ทั้งเด็ก วยัรุ่น และผูสู้อายุ  มีการจดัสถานท่ีให้เป็นมุม

ถ่ายรูปท่ีมีความสวยงามและสะดุดตาเพื่อเป็นการสร้างสีสันให้กบัถนน และมีกิจกรรมต่างๆ ตลอด

ทางบนถนนคนเดินโดยมักจะเป็นการเล่าเร่ืองวฒันธรรมผ่านกิจกรรมต่างๆ ซ่ึงหลกัๆ จะแบ่ง

ออกเป็น 4 โซน ไดแ้ก่ โซนกิจกรรม โซนของท่ีระลึก โซนของนกัเรียน นกัศึกษา และโซนจาํหน่าย

อาหาร 

 

4. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 ทศันา  หงษม์า (2555) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้

ของผูซ้ื้อในตลาดนดั:กรณีศึกษา ตลาดนดัในกระทรวงสาธารณะสุข จงัหวดันนทบุรี โดยประชากร

ท่ีใช้ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดในกระทรวงสาธารณะสุข จงัหวดั

นนทบุรี โดยการคาํนวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่างแบบไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอนได้กลุ่ม

ตวัอยา่งจาํนวน 400 ตวัอยา่ง เก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม โดยผลการวเิคราะห์พบวา่ 

 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็น

เพศหญิงมากท่ีสุด กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 31 - 40 ปี มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี ประกอบ

อาชีพ ขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ีย 10,001 – 20,000 

บาทต่อเดือน ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้พบว่ากลุ่มตวัอย่าง เลือกซ้ือ

สินค้าประเภทอาหารมากท่ีสุด โดยบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่คือ 

ตนเอง รูปแบบการเลือกซ้ือคือใชเ้วลาตดัสินใจภายใน 1 วนั โดยใช้เงินในการซ้ือต่อคร้ัง 500 บาท 

ถึง 1,500 บาทต่อคร้ัง เม่ือพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ภาพรวม กลุ่มตวัอยา่งมีระดบั

ค่าเฉล่ียและ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน อยูใ่นระดบัมาก และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด ของ กลุ่มตวัอยา่งทุกดา้นอยูใ่นระดบัมาก โดยในดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียสูง

ท่ีสุด รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นราคา ตามลาํดบั ผลการเปรียบเทียบระดบั
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ความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดใน

กระทรวงสาธารณะสุข จงัหวดันนทบุรี จาํแนกตามเพศและระดบัการศึกษา ในภาพรวมพบวา่กลุ่ม

ตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัอยา่งมีในนยัสําคญั ทางสถิติ ส่วนจาํแนกตามอายุอาชีพ

และรายไดส่้วนบุคคลเฉล่ียต่อเดือนมีระดบัความคิดเห็นแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิต 

 วไิลวรรณ ศิริอาํไพ (2555) ไดท้าํการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้ของนักท่องเท่ียวตลาดโบราณ บา้นสะแกกรัง(ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี  

จากการศึกษาโดยมีกลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นงานวิจยั  คือ นกัท่องเท่ียวท่ีมาซ้ือสินคา้ตลาดโบราณบา้น

สะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทัยธานี โดยใช้วิธีสุ่มแบบสะดวก จาํนวน 400 

ตวัอยา่ง ผลการวจิยัพบวา่  

 นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายตุ ํ่ากวา่ 20 ปี มีการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี เป็น

นกัเรียน/นกัศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่าหรือเท่ากบั 5,000 บาท  อาศยัอยู่ในจงัหวดัอุทยัธานี 

ส่วนใหญ่โดยเฉล่ียซ้ือสินคา้นานๆ คร้ัง ซ้ือสินคา้ช่วงเวลา 17.00 – 19.00 น. จ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้

โดยเฉล่ียคร้ังละไม่เกิน 300 บาท  และซ้ือสินคา้ประเภทอาหาร/เคร่ืองด่ืม/ผลไมซ่ึ้งนักท่องเท่ียว

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ดว้ยตนเอง มีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้เพื่อการอุปโภคบริโภค ดา้นปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด โดยภาพรวมของตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง มีความสําคญัต่อการซ้ือสินคา้

ของนกัท่องเท่ียวอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงปัจจยัท่ีมีความสําคญัเรียงตามลาํดบัดงัน้ี ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

รองลงมาได้แก่ ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ ด้านราคา ด้านการจดัจาํหน่าย ด้านการส่งเสริม

การตลาด  และดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ สําหรับผลการทดสอบสมมติฐาน

พบวา่ ลกัษณะทางประชากร (เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และท่ีอยูอ่าศยั) 

และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว 

 ธนชัพร ใหม่จนัทร์ และ จิตพนธ์ ชุมเกตุ (2553) ไดศึ้กษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือ

สินคา้จากตลาดนดักลางคืน จากการศึกษาโดยมีกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั คือ ผูบ้ริโภคท่ีมีการซ้ือ

สินคา้จากตลาดนดักลางคืน 4 แห่ง คือ  ตลาดนดัตะวนันา ตลาดนดัหนา้ห้างเมเจอร์รัชโยธิน ตลาด

นัดกลางคืนสยามสแควร์ และตลาดนัดรัชดาไนท์ จาํนวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั คือ 

แบบสอบถาม ผลการศึกษาพบวา่  

 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ประเภทของสินคา้ท่ีเลือกซ้ือจากตลาดนดั

กลางคืน คือ อาหารและเคร่ืองด่ืม ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้าเฉล่ียต่อคร้ังน้อยกว่า 500 บาท ผูมี้

อิทธิพลต่อการ ตดัสินใจซ้ือสินคา้จากตลาดนดักลางคืน คือ  เพื่อน  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่

เลือกซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดักลางคืนเน่ืองจากเห็นวา่ สินคา้มีให้เลือกหลากหลาย โดยมีวตัถุประสงค์

ในการมาตลาดนัดกลางคืน เพื่อซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองแต่งกาย ช่วงเวลาท่ีนิยมมา คือ ช่วงเวลา
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ระหวา่ง 18.01 – 20.00 น. ทางดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในการเลือก

ซ้ือสินคา้จากตลาดนดักลางคืน  พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ ตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จากตลาดนดักลางคืน  คือ ดา้นการส่งเสริมการขาย มากท่ีสุด 

รองลงมาคือ ดา้นบุคคล ด้านราคา ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ด้านลกัษณะทาง

กายภาพ และดา้นกระบวนการ ตามลาํดบั 

 พุทธชาด  อินทร์บาํรุง (2553) ได้ทําการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคภายในตลาดนดัธนบุรี โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ

รวบรวมขอ้มูลกบัผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้ภายในตลาดนดัธนบุรีจาํนวน 400 คน ผลการวจิยัพบวา่ 

 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 21 - 30 ปี 

สถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี กรอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง รายได้

เฉล่ียต่อเดือน 10,001 บาท- 15,000 บาท ดา้นปัจจยัส่วนประสม ทางการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคให้

ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ภายใต้

ตลาดนัดธนบุรี ในภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยให้ความสําคญัในด้านบุคลากรมากท่ีสุด  

ให้ความสําคัญในด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ อยู่ในระดับรองลงมา และ  

ใหค้วามสาํคญัในดา้นกระบวนการนอ้ยท่ีสุด ดา้นปัจจยัดา้นจิตวิทยา พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญั

ต่อปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ภายในตลาดนดัธนบุรี ในภาพรวม

อยู่ในระดบัมาก โดยให้ความสําคญัในดา้นการรับรู้มากท่ีสุด ให้ความสําคญัในดา้นบุคลิกภาพอยู่

ในอนัดบั รองลงมา และให้ความสําคญัในดา้นการจูงใจน้อยท่ีสุด ดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค พบว่า 

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือสินค้า 1-2 คร้ังต่อเดือน โดยเลือกซ้ือสินค้าในช่วงเวลา 13.00 – 14.00 น.  

มีค่าใชจ่้าย 501 – 1,000 บาทต่อคร้ัง ส่วนสินคา้ประเภทตน้ไมแ้ละอุปกรณ์จดัสวนซ้ือเป็นสินคา้ท่ี

เลือกซ้ือมากท่ีสุด โดยครอบครัว/ญาติ ถือเป็นบุคคลท่ีไปซ้ือสินคา้ดว้ยมากท่ีสุด ส่วน การตดัสินใจ

ซ้ือสินค้านั้ น ผูบ้ริโภคจะเป็นผูต้ ัดสินใจซ้ือด้วยตนเอง และวตัถุประสงค์ในการซ้ือสินค้าของ

ผูบ้ริโภคเพื่ออุปโภคบริโภคมากท่ีสุด 

 จิรัฐ เนตรสวา่ง (2547) ไดศึ้กษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ภายในตลาดนดัสวนจตุจกัร โดยประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัคร้ัง

น้ีคือ ผูบ้ริโภคท่ีเขา้ไปซ้ือสินคา้ในตลาดนัดสวนจตุจกัร มีอายุตั้งแต่ 15 ปีข้ึนไปทั้งเพศชายและ 

เพศหญิง เคร่ืองมือท่ีใช้ในงานวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุ 15 – 24 ปี  

มีอาชีพเป็นนกัเรียนนกัศึกษา การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายไดต่้อเดือนตํ่ากวา่ 10,000 บาท กลุ่ม

ตวัอย่างส่วนใหญ่ไปตลาดนัดสวนจตุจกัรเพื่อซ้ือเส่ือผา้เคร่ืองประดบัมากท่ีสุด สาเหตุท่ีเลือกซ้ือ

สินค้าจากตลาดนัดจตุจักรเน่ืองจากสินค้าในตลาดนัดมีความหลากหลายและสินค้าสามารถ
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ตอบสนองความตอ้งการได ้กลุ่มตวัอยา่งมกัจะชวนเพื่อนมาเลือกซ้ือสินคา้ดว้ย การตดัสินใจเลือก

ซ้ือสินค้านั้ นจะใช้ความคิดของตนเองในการตัดสินใจซ้ือสินค้า โดยเพื่อนจะเป็นเพียงผู ้ให้

คาํปรึกษาแต่มิใช่ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ สินคา้ท่ีซ้ือกลุ่มตวัอยา่งจะนาํไปบริโภคเองเป็น

ส่วนใหญ่ การมาซ้ือสินคา้ในแต่ละวนัจะใช้เงินประมาณ 1,000 บาทต่อคน ช่วงเวลาท่ีเขา้มาซ้ือ

สินคา้จะเป็นช่วง 12.00 น. เป็นส่วนใหญ่ และปัจจยัทางการตลาดท่ีกลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญัใน

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดจตุจกัร คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  ไดแ้ก่ การใช้วสัดุธรรมชาติมา

เป็นวตัถุดิบในการผลิตสินคา้ ดา้นราคาไดแ้ก่ การท่ีผูป้ระกอบการตั้งราคาเผื่อไวต่้อรองราคา และ

ดา้นทาํเลท่ีตั้งของแผงคา้และบรรยากาศ ไดแ้ก่ การตั้งแผงคา้ใกลก้บัสถานีรถไฟฟ้า และการติดตั้ง

เคร่ืองปรับอากาศซ่ึงทั้ง 3 ปัจจยัน้ีผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในระดบัมากใกลเ้คียงกนัทั้ง 3 ปัจจยั 

 

 



บทที ่ 3 

วธีิดาํเนินการศึกษา 

 

 

 การศึกษาในคร้ังน้ี เป็นการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในตลาดถนน

คนเดิน จงัหวดัภูเก็ต เป็นการวจิยัเชิงสาํรวจ (Survey Research) ไดก้าํหนดวธีิดาํเนินการศึกษาไว้

ดงัน้ี 

 1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

 2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 

 3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

 4. วธีิการวเิคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใช ้

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

 1.1 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาคร้ังนี้ คือ ผูบ้ริโภคชาวไทยท่ีมาใช้บริการในตลาดนัด

ถนนคนเดิน จงัหวดัภูเก็ต ในช่วงเวลา 16.00 – 22.00 น. ซ่ึงมีจาํนวนมากทาํให้ไม่ทราบจาํนวน

ประชากรท่ีแน่นอน 

 1.2 กลุ่มตัวอย่าง ท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคชาวไทยท่ีมาใชบ้ริการในตลาด

นัดถนนคนเดิน จงัหวดัภูเก็ต เน่ืองจากไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน ทราบแต่เพียงว่ามี

จาํนวนมาก ดังนั้นจึงใช้สูตรการหาขนาดของกลุ่มตวัอย่างแบบไม่ทราบจาํนวนประชากร ดังน้ี 

(วลัลภ รัฐฉตัรานนท,์ http://www.priv.nrct.go.th/ewt_dl.php?nid=952) 

 

  n =    P(1-P)(Z) 2   

                  e2 

กาํหนดให ้ 

  n คือ จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 

  P คือ สัดส่วนของประชากรท่ีผูศึ้กษากาํหนดจะสุ่ม โดยผูศึ้กษากาํหนดให ้

     สัดส่วนของประชากรเท่ากบั 0.5 ของประชากรทั้งหมด 
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  e คือ ความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่งท่ียอมรับได ้โดยกาํหนดไว ้

   ไม่เกิน 5% 

  Z คือ ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีผูศึ้กษากาํหนดไว ้โดยกาํหนดความเช่ือมัน่ 95%  

     = 1.96 

  Z มีค่าเท่ากบั1.96 

  n =    0.5(1-0.5)(1.96) 2   

                 0.052 

    = 384.16 คน หรือ  ≈ 385 คน 

 

  จากการคาํนวณขา้งตน้ จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีควรใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีเท่ากบั 385 

ตวัอยา่ง 

 1.3 วิธีการเลือกหรือการสุ่มตัวอย่าง สําหรับการศึกษาในคร้ังน้ีจาํนวนประชากรท่ีใช้

ในการศึกษานั้นมีความไม่แน่นอนในแต่ละช่วงเวลาและไม่สามารถประมาณขนาดของประชากร

ไดอ้ยา่งชดัเจน ดงันั้น ผูศึ้กษาจึงเลือกใช้หลกัการสุ่มตวัอย่างท่ีไม่ใช้ความน่าจะเป็น โดยใช้วิธีสุ่ม

ตามสะดวก (Convenience Sampling) โดยจะทาํการกระจายแจกแบบสอบถามแก่ผูท่ี้มาเดินใน

ตลาดถนนคนเดิน จงัหวดัภูเก็ตตั้งแต่เวลา 16.00 – 22.00 น. 

 1.4 จํานวนกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาในคร้ังนี้ จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีไดเ้ท่ากบั 385 

ตวัอยา่ง และเพื่อความเหมาะสมและป้องกนัความผิดพลาด จึงไดท้าํการสาํรองแบบสอบถามไว ้15 

ตวัอยา่ง ดงันั้นจาํนวนแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 ชุด 

 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 

 

 2.1 การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 

  1. ศึกษาคน้ควา้รายละเอียดต่างๆ จากหนงัสือ เอกสาร และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบั

เร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในตลาดนดั 

  2. สร้างแบบสอบถามโดยยดึตามกรอบแนวคิดและวตัถุประสงค ์

  3. นาํแบบสอบถามเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาเพือ่ตรวจสอบความถูกตอ้ง และ 

ปรับปรุงแกไ้ข 
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  4. นาํแบบสอบถามท่ีผา่นการตรวจสอบจากอาจารยท่ี์ปรึกษา ไปทดสอบ 

(Pre - Test) กบักลุ่มตวัอย่างท่ีมีลกัษณะเหมือนหรือใกลเ้คียงกบักลุ่มตวัอย่างท่ีจะศึกษา แต่ไม่ใช่

กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 30 ชุด ก่อนท่ีจะนาํแบบสอบถามไปเก็บขอ้มูลจริง 

 2.2 โครงสร้างแบบสอบถาม 

  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษานั้ นจะใช้แบบสอบถาม โดยจะวางแนวคาํถามตาม

วตัถุประสงค์ท่ีตั้งไว ้และตามประเด็นในกรอบความคิดของการศึกษา ซ่ึงจะแบ่งออกเป็น 3 ส่วน

ดงัน้ี 

  ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  

โดยได้สร้างข้ึนตามตัวแปรท่ีกําหนดไว ้ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได้ และสถานภาพสมรส  

โดยลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบมีหลายคาํตอบให้เลือก แต่เลือกตอบไดเ้พียงคาํตอบเดียว 

และเป็นแบบสอบถามปลายปิด 

  ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามท่ีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์

ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ว่าปัจจัยตัวใดบ้างท่ีมี

ความสําคญัต่อการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ซ่ึงใช้แบบสอบถามปลายปิดโดยให้คะแนนนํ้ าหนกัและ

เป็นการวดัขอ้มูลแบบอนัตรภาคชั้น โดยไดก้าํหนดเกณฑใ์นการใหค้ะแนนดงัน้ี 

  คะแนน     ระดบัความสาํคญั 

      5    มีความสาํคญัต่อการซ้ือสินคา้มากท่ีสุด 

      4    มีความสาํคญัต่อการซ้ือสินคา้มาก 

      3    มีความสาํคญัต่อการซ้ือปานกลาง 

      2    มีความสาํคญัต่อการซ้ือสินคา้นอ้ย 

      1     มีความสาํคญัต่อการซ้ือสินคา้ นอ้ยท่ีสุด  

  สําหรับเกณฑ์ในการแปลความหมายของแบบสอบถาม กาํหนดให้คะแนนเฉล่ีย

ตั้งแต่ 1-5 คะแนน ดว้ยวธีิการหาค่าความกวา้งของอนัตรภาคชั้น (บุญชม ศรีสะอาด,  

http://www.watpon.com/boonchom/trans.pdf) ดงัน้ี 

 

  ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น  =  ค่าสูงสุด – ค่าตํ่าสุด 

             จาํนวนชั้น 

       =           5  -  1 

        5 

       =  0.8 

http://www.watpon.com/boonchom/trans.pdf
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ดงันั้น เกณฑท่ี์ใชค้วามหมาย ไดแ้ก่ 

 คะแนนเฉล่ีย 4.51 – 5.00  หมายถึง  ระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด 

 คะแนนเฉล่ีย 3.41– 4.20  หมายถึง  ระดบัความสาํคญัมาก 

 คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40  หมายถึง  ระดบัความสาํคญัปานกลาง 

 คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60  หมายถึง  ระดบัความสาํคญันอ้ย 

 คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80  หมายถึง  ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 

  

  ส่วนท่ี 3 เป็นคาํถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค เป็นแบบสอบถาม

ท่ีไดน้าํลกัษณะพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคทัว่ๆ ไป มากาํหนดแนวทางและสร้างคาํถาม 

โดยลกัษณะแบบสอบถามจะมีหลายคาํตอบใหเ้ลือก แต่เลือกตอบไดเ้พียงคาํตอบเดียวและมี 2 ขอ้ท่ี

ตอบไดม้ากกวา่ 1 คาํตอบ เป็นแบบสอบถามปลายปิด โดยจะถามในเร่ืองของ  

     (1) ประเภทของสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือ    

     (2) ช่วงเวลาในการเดินซ้ือสินคา้   

     (3) ความถ่ีในการซ้ือสินคา้  

     (4) วตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้  

     (5) เหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัถนนคนเดิน 

     (6) บุคคลท่ีมาเดินซ้ือสินคา้กบัผูบ้ริโภค 

     (7) บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้  

     (8) ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ัง 

 

3. การเกบ็รวมรวมข้อมูล 

 

 ไดมี้การเก็บขอ้มูล 2 ส่วนดว้ยกนั ไดแ้ก่ 

 3.1 ข้อมูลปฐมภูมิ เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสํารวจโดยได้รวบรวมจากแบบสอบถาม 

โดยท่ีผูศึ้กษาไดท้าํการแจกแบบสอบถามแก่ผูบ้ริโภคชาวไทยท่ีมาใช้บริการในตลาดนัดถนนคน

เดิน จงัหวดัภูเก็ตดว้ยตวัเอง จาํนวน 400 ชุด โดยมีวธีิการเก็บดงัน้ี 

  - ทาํการแจกแบบสอบถามให้กบัประชากรกลุ่มตวัอยา่ง (ผูบ้ริโภคชาวไทยท่ีมาใช้

บริการในตลาดนดัถนนคนเดิน จงัหวดัภูเก็ต) ตามความสะดวก โดยแจกปากกาพดัแทนคาํขอบคุณ

สาํหรับผูท่ี้ร่วมตอบแบบสอบถาม 

  - โดยเก็บตั้งแต่วนัท่ี 10 – 24 กรกฎาคม 2559 (เก็บเฉพาะวนัอาทิตย)์ 
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  - แจกแบบสอบถามท่ี ตลาดนัดถนนคนเดิน “หลาดใหญ่” ตั้ งอยู่ท่ี ถนนถลาง 

อาํเภอเมือง จงัหวดัภูเก็ต 

 3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษา คน้ควา้ หาขอ้มูล จากแหล่งอ่ืนๆ เช่น 

ผลงานวจิยั วทิยานิพนธ์ เวบ็ไซตต่์างๆ วารสาร เอกสารทางวชิาการ ตาํราวชิาการ เป็นตน้ 

 

4. การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ 

 

 เม่ือได้ทาํการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามแล้ว ขอ้มูลท่ีได้จะนําไปลงรหัส 

(Coding) แลว้นาํไปทาํการประมวลผลดว้ยคอมพิวเตอร์ โดยไดเ้ลือกใชโ้ปรแกรมสําเร็จรูป SPSS 

ในการประมวลผล สาํหรับสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล คือ 

 4.1 การวเิคราะห์ข้อมูล ทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงพรรณนา เป็นการหาค่าทาง

สถิติพื้นฐาน เช่น ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าความถ่ี เพื่ออธิบายลกัษณะของ

กลุ่มตวัอยา่ง  

 4.2 สถิติทีใ่ช้ แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

  ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลผูบ้ริโภคชาวไทยท่ีมาใชบ้ริการในตลาด

นดัถนนคนเดิน จงัหวดัภูเก็ต โดยใช้ค่าสถิติพื้นฐาน ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ และนาํเสนอในรูปแบบ

ตาราง 

  ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ

การซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ด้วยการใช้ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และนาํเสนอในรูปแบบ

ตาราง 

  ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค โดยใชส้ถิติพื้นฐาน 

ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ และนาํเสนอในรูปแบบตาราง 

 

 

 

 

 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

 การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในตลาดนัดถนนคนเดิน จงัหวดั

ภูเก็ต เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม จาํนวน 400 ชุด และใชโ้ปรแกรมสําเร็จรูป 

ในการวเิคราะห์ขอ้มูล โดยจะนาํเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคชาวไทยท่ีมาใชบ้ริการ 

ในตลาดนดัถนนคนเดิน จงัหวดัภูเก็ต 

 ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการซ้ือ

สินคา้ของผูบ้ริโภคในตลาดถนนคนเดิน จงัหวดัภูเก็ต 

 ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในตลาดถนนคนเดิน 

จงัหวดัภูเก็ต  

 

ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้บริโภคชาวไทยทีม่าใช้บริการ 

 ในตลาดนัดถนนคนเดิน จังหวดัภูเกต็ 

 

 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคชาวไทยท่ีมาใชบ้ริการในตลาดนดัถนน

คนเดิน จงัหวดัภูเก็ต มีจาํนวนทั้งหมด 5 ขอ้ ประกอบดว้ย เพศ อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และ

สถานภาพสมรส โดยผลการวเิคราะห์มีรายละเอียดตามตารางท่ี 4.1 - 4.5  

 

ตารางท่ี 4.1  แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของขอ้มูลส่วนบุคคล โดยแบ่งตามเพศ 

 

เพศ จํานวน(คน) ร้อยละ 

ชาย 155 38.8 

หญิง 245 61.3 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.1 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง จาํนวน 155 คน 

คิดเป็น ร้อยละ 38.8 และเป็น เพศชาย จาํนวน 155 คน คิดเป็น ร้อยละ 61.3  
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ตารางท่ี 4.2  แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของขอ้มูลส่วนบุคคล โดยแบ่งตามอาย ุ

 

อายุ จํานวน(คน) ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 78 19.5 

20 – 30 ปี 150 37.5 

31 – 40 ปี 133 33.3 

41 – 50 ปี 35 8.8 

51 ปีข้ึนไป 4 1.0 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.2 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีช่วงอายุ  20 – 30 ปี จาํนวน 

150 คน คิดเป็น ร้อยละ  37.5 รองลงมา คือ ช่วงอายุ 31 – 40 ปี จาํนวน 133 คน คิดเป็น ร้อยละ 33.3 

ช่วงอายุ ต ํ่ากวา่ 20 ปี จาํนวน 78 คน คิดเป็น ร้อยละ 19.5 ช่วงอายุ 41 – 50 ปี จาํนวน 35 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 8.8 และช่วงอาย ุ 51 ปีข้ึนไป จาํนวน 4 คน คิดเป็น ร้อยละ 1.0  

 

ตารางท่ี 4.3  แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของขอ้มูลส่วนบุคคล โดยแบ่งตามอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน(คน) ร้อยละ 

นกัเรียน / นกัศึกษา 114 28.5 

ขา้ราชการ / รัฐวสิาหกิจ 58 14.5 

พนกังานบริษทัเอกชน 115 28.7 

ธุรกิจส่วนตวั 105 26.3 

อ่ืนๆ 8 2.0 

รวม 400 100.0 

อ่ืนๆ  - designer 

         - Trainer 

         - เกษียร 

 

1 

1 

1 

.3 

.3 

.3 
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ตารางท่ี 4.3  (ต่อ) 

 

อาชีพ จํานวน(คน) ร้อยละ 

         - ครูอตัราจา้ง 

         - คา้ขาย 

         - แม่บา้น 

         - ศึกษาต่อ 

1 

2 

1 

1 

.3 

.5 

.3 

.3 

รวมอืน่ๆ 8 2.0 

 

 จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่  ประกอบอาชีพ พนักงาน

บริษทัเอกชน จาํนวน 115 คน คิดเป็น ร้อยละ  28.7 รองลงมา คือ นกัเรียน/นักศึกษา จาํนวน 114 

คน คิดเป็น  ร้อยละ 28.5 ประกอบธุรกิจส่วนตัว จํานวน 105 คน คิดเป็น  ร้อยละ 26.3 อาชีพ

ขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจ จาํนวน 58 คน คิดเป็น ร้อยละ 14.5 และอาชีพอ่ืนๆ จาํนวน 8 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 2.0   

 

ตารางท่ี 4.4  แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของขอ้มูลส่วนบุคคล โดยแบ่งตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

รายได้ จํานวน(คน) ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ 15,000 บาท 106 26.5 

15,000 – 20,000 บาท 91 22.8 

20,001 – 25,000 บาท 96 24.0 

25,001 – 30,000 บาท 53 13.3 

30,001 บาทข้ึนไป 54 13.5 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน ตํ่ากว่า 

15,000 บาท จาํนวน 106 คน คิดเป็น ร้อยละ  26.5 รองลงมา คือ รายได้ระหว่าง 20,001 – 25,000 

บาท จาํนวน 96 คน คิดเป็น  ร้อยละ 24.0 รายได้ระหว่าง 20,001 – 25,000 บาท จาํนวน 91 คน  
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คิดเป็น ร้อยละ 22.8 รายได้ 30,001 บาทข้ึนไป จาํนวน 54 คน คิดเป็น ร้อยละ 13.5 และรายได้23

ระหวา่ง 25,001 – 30,000 บาท จาํนวน 53 คน คิดเป็น ร้อยละ 13.3  

 

ตารางท่ี 4.5  แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของขอ้มูลส่วนบุคคล โดยแบ่งตามสถานภาพสมรส 

 

สถานภาพสมรส จํานวน(คน) ร้อยละ 

โสด 242 60.5 

สมรส 132 33.0 

หมา้ย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่ 26 6.5 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.5 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จาํนวน 242 

คน คิดเป็น ร้อยละ  60.5 รองลงมา คือ สถานภาพ สมรส จาํนวน 132 คน คิดเป็น ร้อยละ 33.0 และ

สถานภาพหมา้ย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่จาํนวน 26 คน คิดเป็น ร้อยละ 6.5  

 

ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะห์ระดับความสําคญัของส่วนประสมการตลาดทีม่ต่ีอการซ้ือ 

 สินค้าของผู้บริโภคในตลาดถนนคนเดิน จังหวดัภูเกต็  

 

 ผลการวิเคราะห์ระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ของ

ผู ้บริโภคในตลาดนัดถนนคนเดิน จังหวดัภูเก็ต มีจ ํานวนทั้ งหมด 4 ด้าน ประกอบด้วย ด้าน

ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจาํหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด โดยผลการวิเคราะห์มี

รายละเอียดตามตารางท่ี 4.6 - 4.10 

 

ตารางท่ี 4.6 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของส่วนประสม 

 การตลาดท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในภาพรวม 

 

ส่วนประสมการตลาด x  SD. ระดับความสําคัญ ลาํดับ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.65 .64 มาก 2 

ดา้นราคา 3.46 .82 มาก 4 
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ตารางท่ี 4.6 (ต่อ) 

 

ส่วนประสมการตลาด x  SD. ระดับความสําคัญ ลาํดับ 

ดา้นการจดัจาํหน่าย 3.85 .57 มาก 1 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.63 .60 มาก 3 

รวม 3.65 .53 มาก  

 

 จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม ให้ความสําคญักับปัจจยัส่วนประสม

การตลาดโดยรวม อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.65 (SD. = 0.53) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ 

ปัจจยัท่ีมีความสําคญัมาเป็นอนัดับหน่ึง คือ ด้านการจดัจาํหน่าย มีความสําคญัอยู่ในระดับมาก  

มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี  3.85(SD. = 0.57) รองลงมา คือ ด้านผลิตภัณฑ์ มีความสําคัญอยู่ในระดับมาก  

มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.65 (SD. = 0.64) ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย

อยู่ ท่ี  3.63 (SD. = 0.60) และด้าน ราคา มี ความ สํ าคัญ อยู่ใน ระดับ มาก มี ค่ าเฉ ล่ียอยู่ ท่ี  3.46  

(SD. = 0.82) ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.7 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของส่วนประสม 

 การตลาดท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค แบ่งตามปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

 

ด้านผลติภัณฑ์ x  SD. ระดับความสําคัญ ลาํดับ 

1.สินคา้มีมากมายและมีครบทุกประเภท 3.62 .88 มาก 4 

2.สินคา้มีคุณภาพดีเหมาะสมกบัราคา 3.93 .87 มาก 1 

3.สินคา้มีเอกลกัษณ์ เฉพาะตวัแสดงถึง   

   ความเป็นทอ้งถ่ินของจงัหวดัภูเก็ต 

3.90 .83 มาก 2 

4.มีสินคา้ใหม่ๆ หมุนเวยีนตลอด 3.47 .94 มาก 6 

5.บรรจุภณัฑมี์ความสวยงาม แกะง่าย   

   และสามารถป้องกนัสินคา้ได ้

3.63 .89 มาก 3 

6.บรรจุภณัฑท์าํจากวสัดุท่ีเป็นมิตร 

  กบัส่ิงแวดลอ้ม 

3.50 .98 มาก 5 

รวม 3.65 .64 มาก  
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 จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคัญกับปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.65 (SD. = 0.64) เม่ือพิจารณาเป็น

รายข้อ พบว่า ปัจจยัท่ีมีความสําคญัมาเป็นอนัดับหน่ึง คือ สินค้ามีคุณภาพดีเหมาะสมกับราคา  

มีความสําคญัอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.93 (SD. = 0.87)  รองลงมา คือ สินคา้มีเอกลกัษณ์

เฉพาะตวัแสดงถึงความเป็นทอ้งถ่ินของจงัหวดัภูเก็ต มีความสําคญัอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 

3.90 (SD. = 0.83) บรรจุภณัฑ์มีความสวยงาม แกะง่ายและสามารถป้องกนัสินคา้ ไดมี้ความสําคญั

อยู่ในระดับมาก มี ค่าเฉ ล่ียอยู่ ท่ี  3.63 (SD. = 0.89) สินค้ามีมากมายและมีครบทุกป ระเภท  

มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.62 (SD. = 0.88) บรรจุภณัฑ์ทาํจากวสัดุท่ีเป็นมิตรกบั

ส่ิงแวดล้อม มีความสําคญัอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.50 (SD. = 0.98) และมีสินค้าใหม่ๆ 

หมุนเวยีนตลอด มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.47 (SD. = 0.94) ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.8 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของส่วนประสม 

 การตลาดท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค แบ่งตามปัจจยัดา้นราคา 

 

ด้านราคา x  SD. ระดับความสําคัญ ลาํดับ 

1.สินคา้ในตลาดสามารถต่อรองราคาได ้ 3.30 .97 ปานกลาง 3 

2.ราคาของสินคา้มีหลายระดบัตั้งแต่ราคา 

   ตํ่าถึงราคาสูง 

3.59 .94 มาก 1 

3.มีการใหข้อ้มูลเก่ียวกบัราคาหรือ 

   มีป้ายบอกชดัเจน 

3.50 .97 มาก 2 

รวม 3.46 .82 มาก  

 

 จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคัญกับปัจจยัส่วนประสม

การตลาดด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.46 (SD. = 0.82) เม่ือพิจารณาเป็น 

รายขอ้ พบวา่ ปัจจยัท่ีมีความสาํคญัมาเป็นอนัดบัหน่ึง คือ ราคาของสินคา้มีหลายระดบัตั้งแต่ราคาตํ่า

ถึงราคาสูง มีความสําคญัอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.59 (SD. = 0.94) รองลงมา คือ มีการ 

ให้ข้อมูลเก่ียวกับราคาหรือมีป้ายบอกชัดเจน มีความสําคญัอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.50 

(SD. = 0.97) และสินค้าในตลาดสามารถต่อรองราคาได้ มีความสําคัญอยู่ในระดับปานกลาง  

มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.30 (SD. = 0.97) ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.9 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของส่วนประสม 

 การตลาดท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค แบ่งตามปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย 

 

ด้านการจัดจําหน่าย x  SD. ระดับความสําคัญ ลาํดับ 

1.การเดินทางสะดวก อยูใ่กลแ้หล่งชุมชน 3.90 .88 มาก 1 

2.วนัเวลาในการเปิดของตลาดมีความ 

   เหมาะสมในการเดินซ้ือของและเดิน 

   เท่ียวชมตลาด 

3.83 .82 มาก 4 

3.พื้นท่ีร้านคา้แต่ละร้านมีการตกแต่ง 

   และจดัวางสินคา้ใหน่้าสนใจ 

3.85 .82 มาก 3 

4.มีการแบ่งโซนของร้านคา้อยา่งชดัเจน   

   ทาํใหมี้ความสะดวกในการหาสินคา้ท่ี 

   ตอ้งการ 

3.69 .86 มาก 5 

5.มีการตกแต่งพื้นท่ีในตลาดท่ีแปลกตา 

  โดยส่ือถึงกล่ินอายของวฒันธรรม 

   ทอ้งถ่ิน 

3.86 .89 มาก 2 

6.พื้นท่ีของตลาดมีความยาวท่ีเหมาะสม 

   กบัการเลือกซ้ือสินคา้ 

3.67 .86 มาก 6 

รวม 3.85  .57 มาก  

 

 จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคัญกับปัจจยัส่วนประสม

การตลาดด้านการจัดจาํหน่ายโดยรวมอยู่ในระดับมาก  มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี  3.85 (SD. = 0.57) เม่ือ

พิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ปัจจยัท่ีมีความสําคญัมาเป็นอนัดบัหน่ึง คือ การเดินทางสะดวก อยูใ่กล้

แหล่งชุมชน มีความสําคญัอยู่ในระดบั มาก มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.90 (SD. = 0.88) รองลงมา คือ มีการ

ตกแต่งพื้นท่ีในตลาดท่ีแปลกตาโดยส่ือถึงกล่ินอายของวฒันธรรมทอ้งถ่ิน มีความสาํคญัอยูใ่นระดบั 

มาก มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี  3.86 (SD. = 0.89) พื้นท่ีร้านค้าแต่ละร้านมีการตกแต่งและจดัวางสินค้าให้

น่าสนใจได ้มีความสาํคญัอยูใ่นระดบั มาก มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.85 (SD. = 0.82) วนัเวลาในการเปิดของ

ตลาดมีความเหมาะสมในการเดินซ้ือของและเดินเท่ียวชมตลาด มีความสําคญัอยู่ในระดบัมาก  

มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.83 (SD. = 0.82) มีการแบ่งโซนของร้านคา้อยา่งชดัเจน ทาํให้มีความสะดวกในการ

หาสินคา้ท่ีตอ้งการ ได้มีความสําคญัอยู่ในระดบั มาก มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.69 (SD. = 0.89) และพื้นท่ี



 35 

ของตลาดมีความยาวท่ีเหมาะสมกบัการเลือกซ้ือสินคา้ มีความสําคญัอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 

3.67 (SD. = 0.86) ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.10 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของส่วนประสม 

 การตลาดท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค แบ่งตามปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

ด้านการส่งเสริมการตลาด x  SD. ระดับความสําคญั ลาํดับ 

1.มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น แผน่  

   พบั ใบปลิว ป้ายโฆษณาขนาดใหญ่  

   และรายการทอ้งถ่ิน 

3.42 .87 มาก 7 

2.มีการจดักิจกรรมพิเศษอยา่งต่อเน่ืองเช่น  

   มีการจดังานแต่งงานแบบทอ้งถ่ิน การ 

   ประกวดการแต่งตวั การรณรงคใ์ช ้

   วตัถุดิบจากธรรมชาติ เป็นตน้ 

3.79 .88 มาก 2 

3.มีการจดักิจกรรมต่างๆ  ตลอดเส้นทาง  

   บนถนนคนเดินเป็นประจาํทุกวนั เช่น  

   การร้องเล่นเตน้รําของทุกวยั การแสดง 

   ศิลปะทอ้งถ่ิน เป็นตน้ 

3.99 .83 มาก 1 

4.ผูข้ายมีความใส่ใจลูกคา้ มีอธัยาศยัไมตรี  

   พดูจาสุภาพ มีมารยาทกบัลูกคา้ 

3.70 .83 มาก 3 

5.ผูข้ายใหค้วามรู้พร้อมกบัขอ้มูลสินคา้ 

   เป็นอยา่งดี 

3.60 .85 มาก 5 

6.ผูข้ายไดเ้ชิญชวนและแนะนาํใหซ้ื้อ 

   สินคา้ 

7.มีกิจกรรมการส่งเสริมการขาย เช่น การ 

   ลดราคา การใหข้องแถม การชิงโชค  

   เป็นตน้ 

8.มีสินคา้ตวัอยา่งใหท้ดลองชมและ 

   ชิมก่อนซ้ือ 

3.66 

 

3.39 

 

 

3.44 

.85 

 

.99 

 

 

.98 

มาก 

 

ปานกลาง 

 

 

มาก 

4 

 

8 

 

 

6 

รวม 3.63 .60 มาก  
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 จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคัญกับปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.63 (SD. = 0.60) เม่ือ

พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ปัจจยัท่ีมีความสําคญัมาเป็นอนัดับหน่ึง คือ มีการจดักิจกรรมต่างๆ  

ตลอดเส้นทางบนถนนคนเดินเป็นประจาํทุกวนั เช่น การร้องเล่นเตน้รําของทุกวยั การแสดงศิลปะ

ทอ้งถ่ิน เป็นตน้ มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.99 (SD. = 0.83) รองลงมา คือ มีการ

จดักิจกรรมพิเศษอย่างต่อเน่ืองเช่น มีการจดังานแต่งงานแบบท้องถ่ิน การประกวดการแต่งตัว 

การรณรงค์ใช้วตัถุดิบจากธรรมชาติ เป็นตน้ มีความสําคญัอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.79  

(SD. = 0.88) ผูข้ายมีความใส่ใจลูกคา้ มีอธัยาศยัไมตรี พดูจาสุภาพ มีมารยาทกบัลูกคา้ มีความสาํคญั

อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี  3.70 (SD. = 0.83) ผู ้ขายได้เชิญชวนและแนะนําให้ซ้ือสินค้า  

มีความสําคญัอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.66 (SD. = 0.85) ผูข้ายให้ความรู้พร้อมกับขอ้มูล

สินคา้เป็นอยา่งดี ไดมี้ความสําคญัอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.60 (SD. = 0.85) มีสินคา้ตวัอยา่ง

ใหท้ดลองชมและชิมก่อนซ้ือ มีความสําคญัอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.44 (SD. = 0.98) มีการ

โฆษณาผ่านส่ือต่างๆ เช่น แผ่นพับ ใบปลิว ป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ และรายการท้องถ่ินได้มี

ความสําคญัอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.42 (SD. = 0.87) และมีกิจกรรมการส่งเสริมการขาย 

เช่น การลดราคา การให้ของแถม การชิงโชค เป็นตน้ มีความสําคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ีย

อยูท่ี่ 3.39 (SD. = 0.99) ตามลาํดบั 

 

ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู้บริโภคในตลาดถนนคนเดิน  

 จังหวดัภูเกต็  

 

 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในตลาดนัดถนนคนเดิน จงัหวดั

ภูเก็ต มีจาํนวนทั้งหมด 8 ขอ้ ประกอบดว้ย ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ ช่วงเวลาในการเดินซ้ือสินคา้ 

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ เหตุผลท่ีซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดถนนคนเดิน บุคคล

ท่ีมาเดินซ้ือสินคา้กบัผูบ้ริโภค บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และค่าใช้จ่ายในการซ้ือ

สินคา้ต่อคร้ัง โดยผลการวเิคราะห์มีรายละเอียดตามตารางท่ี 4.11 - 4.18 
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ตารางท่ี 4.11 แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ โดยแบ่งตามประเภท 

 ของสินคา้ท่ีซ้ือ 

 

ประเภทของสินค้าทีซ้ื่อ จํานวน(คน) ร้อยละ 

อาหาร / เคร่ืองด่ืม 239 59.8 

ของท่ีระลึก / ของฝาก 56 14.0 

เส้ือผา้ 46 11.5 

เคร่ืองประดบั 26 6.5 

ของใช ้/ ของประดบัตกแต่ง 33 8.3 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.11 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือสินค้าประเภท อาหาร/

เคร่ืองด่ืม จาํนวน 239 คน คิดเป็น ร้อยละ  59.8 รองลงมา คือ สินคา้ประเภทของท่ีระลึก/ของฝาก 

จาํนวน 56 คน คิดเป็น ร้อยละ 14.0 สินคา้ประเภทเส้ือผา้ จาํนวน 46 คน คิดเป็น ร้อยละ 11.5 สินคา้

ประเภทของใช้/ของประดบัตกแต่ง จาํนวน 33 คน คิดเป็น ร้อยละ 8.3 และเคร่ืองประดบั23 จาํนวน  

26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5  

 

ตารางท่ี 4.12 แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ โดยแบ่งตามช่วงเวลา 

 ในการเดินซ้ือสินคา้ 

 

ช่วงเวลาในการเดินซ้ือสินค้า จํานวน(คน) ร้อยละ 

16.00 -18.00 น. 91 22.8 

18.01 – 20.00 น. 230 57.5 

20.01 – 22.00 น. 56 14.0 

ทุกช่วงเวลา 23 5.8 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.12 พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เดินซ้ือสินค้าในช่วงเวลา 

18.01 – 20.00 น. จาํนวน 230 คน คิดเป็น ร้อยละ 57.5 รองลงมา คือ ช่วงเวลา 16.00 -18.00 น . 
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จาํนวน 91 คน คิดเป็น ร้อยละ 22.8 ช่วงเวลา 20.01 – 22.00 น. จาํนวน คน คิดเป็น ร้อยละ 11.5 และ

ทุกช่วงเวลา23 จาํนวน 23 คน คิดเป็น ร้อยละ 5.8  

 

ตารางท่ี 4.13 แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ โดยแบ่งตามความถ่ี 

 ในการซ้ือสินคา้ 

 

ความถี่ในการซ้ือสินค้า จํานวน(คน) ร้อยละ 

ทุกอาทิตย ์ 70 17.5 

เดือนละคร้ัง 117 29.3 

เดือนละ 2 คร้ัง 91 22.8 

นานๆ คร้ัง 122 30.5 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เดินซ้ือสินคา้นานๆ คร้ัง จาํนวน 

122 คน คิดเป็น ร้อยละ 30.5 รองลงมา คือ ซ้ือสินคา้เดือนละคร้ัง จาํนวน 117 คน คิดเป็น ร้อยละ 

29.3 ซ้ือสินคา้เดือนละ 2 คร้ัง จาํนวน 91 คน คิดเป็น ร้อยละ 22.8 และซ้ือสินคา้ทุกอาทิตย ์จาํนวน 

70 คน23 คิดเป็น ร้อยละ 17.5  

 

ตารางท่ี 4.14 แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ โดยแบ่งตาม 

 วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ   

 

วตัถุประสงค์ในการซ้ือ   จํานวน(คน) ร้อยละ 

ซ้ือมาใชเ้อง 240 60.0 

ซ้ือใหค้นในครอบครัว 91 22.8 

ซ้ือเพื่อเป็นของฝาก / ของขวญั 69 17.3 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้เพื่อมาใชเ้อง จาํนวน 

240 คน คิดเป็น ร้อยละ 60 รองลงมา คือ ซ้ือสินคา้เพื่อให้คนในครอบครัว จาํนวน 91 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 22.8  และซ้ือสินคา้เพื่อเป็นของฝาก/ของขวญั จาํนวน 69 คน23 คิดเป็น ร้อยละ 17.3  



 39 

ตารางท่ี 4.15 แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ โดยแบ่งตามเหตุผล 

 ของผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัถนนคนเดิน  

 

เหตุผลทีซ้ื่อสินค้า จํานวน(คน) ร้อยละ 

สินคา้มีความหลากหลาย 106 14.2 

มีสินคา้ตรงกบัความตอ้งการ 146 19.6 

ใกลบ้า้น/ใกลท่ี้ทาํงาน 120 16.1 

ตามกระแส 76 10.2 

สถานท่ีมีความน่าสนใจ 97 13.0 

เดินเล่น / พกัผอ่น 201 26.9 

*สามารถตอบไดม้ากกวา่หน่ึงขอ้  

 

 จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ เหตุผลท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มาซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดั

ถนนคนเดิน คือ เดินเล่น/พกัผ่อน จาํนวน 201 คน คิดเป็น ร้อยละ  26.9  รองลงมา คือ มีสินคา้ตรง

กับความต้องการ จาํนวน 146 คน คิดเป็น ร้อยละ 19.6 ใกล้บ้าน/ใกล้ท่ีทาํงานจาํนวน 120 คน  

คิดเป็น ร้อยละ 16.1 สินคา้มีความหลากหลาย จาํนวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 14.2 สถานท่ีมีความ

น่าสนใจ จาํนวน 97 คน คิดเป็น ร้อยละ 13.0 และตามกระแส23 จาํนวน 76 คน คิดเป็น ร้อยละ 10.2  

 

ตารางท่ี 4.16 แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ โดยแบ่งตามบุคคล 

 ท่ีมาเดินซ้ือสินคา้กบัผูบ้ริโภค 

 

บุคคลทีม่าเดินด้วย จํานวน(คน) ร้อยละ 

พอ่แม่ / ผูป้กครอง 107 17.7 

เพื่อน 221 36.5 

คนรัก 186 30.7 

คนเดียว 81 13.4 

อ่ืนๆ 11 1.8 

อ่ืนๆ    - ครอบครัว 

            - บุตร/ลูก                                           

7 

4  

1.1 

0.7 

*สามารถตอบไดม้ากกวา่หน่ึงขอ้  
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 จากตารางท่ี 4.16 พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มาเดินซ้ือสินค้ากับเพื่อน 

จาํนวน 221 คน คิดเป็น ร้อยละ  35.8 รองลงมา คือ คนรัก จาํนวน 186 คน คิดเป็น ร้อยละ 30.7  

พอ่แม่/ผูป้กครอง จาํนวน 107 คน คิดเป็น ร้อยละ 17.7 คนเดียว จาํนวน 81 คน คิดเป็น ร้อยละ 13.4 

และอ่ืนๆ23 จาํนวน 11 คน คิดเป็น ร้อยละ 6.5  

 

ตารางท่ี 4.17 แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ โดยแบ่งตามบุคคล 

 ท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้  

 

บุคคลทีม่ีส่วนใน 

การตัดสินใจซ้ือสินค้า 
จํานวน(คน) ร้อยละ 

พอ่แม่ / ผูป้กครอง 49 12.3 

เพื่อน 36 9.0 

คนรัก 69 17.3 

ตวัเอง 

อ่ืนๆ 

246 

0 

61.5 

0 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.17 พบว่าบุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่ คือ ตวัเอง 

จาํนวน 246 คน คิดเป็น ร้อยละ  61.5 รองลงมา คือ คนรัก จาํนวน 69 คน คิดเป็น ร้อยละ 17.3  

พอ่แม่/ผูป้กครอง จาํนวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.3 และเพื่อน23 จาํนวน 36 คน คิดเป็น ร้อยละ 9.0  
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ตารางท่ี 4.18 แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ โดยแบ่งตามค่าใชจ่้าย 

 ในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 

 

ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ 

สินค้าต่อคร้ัง 

จํานวน(คน) ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ 300 บาท 99 24.8 

300 – 600 บาท 206 51.5 

601 – 900 บาท 69 17.3 

901 บาทข้ึนไป 26 6.5 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.18 พบว่าค่าใช้จ่ายท่ีผูต้อบแบบสอบถามใช้ในการซ้ือสินค้าต่อคร้ัง 

ส่วนใหญ่ คือ ระหว่าง 300 – 600 บาท จาํนวน 206 คน คิดเป็น ร้อยละ  51.5 รองลงมา คือ ตํ่ากว่า 

300 บาท จาํนวน 99คน คิดเป็น ร้อยละ 24.8 ระหวา่ง 601 – 900 บาท จาํนวน 69 คน คิดเป็น ร้อยละ 

17.3 และ23 901 บาทข้ึนไป จาํนวน 26 คน คิดเป็น ร้อยละ 6.5  



บทที ่ 5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

 จากการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคในตลาดนัดถนนคนเดิน 

จงัหวดัภูเก็ต สามารถสรุปผลการศึกษาไดด้งัน้ี 

 

1. สรุปผลการศึกษา 

 

 1.1 วตัถุประสงค์ในการศึกษา 

  1. เพือ่ศึกษาขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคชาวไทยท่ีมาใชบ้ริการในตลาดนดั 

ถนนคนเดิน จงัหวดัภูเก็ต 

  2. เพื่อศึกษาระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ 

ของผูบ้ริโภคในตลาด ถนนคนเดิน จงัหวดัภูเก็ต  

  3. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในตลาดถนนคนเดิน  

จงัหวดัภูเก็ต 

 1.2 วธีิดําเนินการ  

  กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคชาวไทยท่ีมาใช้บริการในตลาดนัด

ถนนคนเดิน จงัหวดัภูเก็ต โดยการศึกษาในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดท้าํการสํารวจและเก็บขอ้มูลโดยการใช้

แบบสอบถาม และเลือกใช้หลกัการสุ่มตวัอย่างท่ีไม่ใช้ความน่าจะเป็น โดยใช้วิธีสุ่มตามสะดวก 

จากกลุ่มตวัอยา่ง 400 ตวัอยา่ง  

  วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS ในการวเิคราะห์ผล 

 1.3 ผลการศึกษา 

  ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคชาวไทยท่ีมาใช้บริการในตลาดนัดถนน

คนเดิน จงัหวดัภูเก็ต จากการศึกษา พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 61.3 

มีอายุระหว่าง 20 – 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 33.3 ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน คิดเป็น 

ร้อยละ 28.7 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ตํ่ากวา่ 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 26.5 และมีสถานภาพ โสด 

คิดเป็นร้อยละ 60.5 
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  ส่วนท่ี 2 ระดับความสําคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการซ้ือสินค้าของ

ผูบ้ริโภคในตลาดถนนคนเดิน จงัหวดัภูเก็ต  จ า ก ก าร ศึ ก ษ า  พ บ ว่ า  ผู ้ต อ บ แ บ บ ส อ บ ถ า ม ใ ห้

ความสําคัญกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดโดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี  3.65 เม่ือ

พิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ มีความสําคญัในระดบัมากทั้ง 4 ดา้น โดยปัจจยัท่ีมีความสําคญัมาเป็น

อนัดบั 1 คือ ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.85 รองลงมา คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียอยู่

ท่ี 3. ด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.63  และด้านราคา มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.46 ตามลาํดบั 

โดยแยกเป็นรายดา้นไดด้งัน้ี 

   ดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.65  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 

ปัจจยัท่ีมีความสําคญัมาเป็นอนัดบั 1 คือ สินคา้มีคุณภาพดีเหมาะสมกบัราคา มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.93  

รองลงมา คือ สินคา้มีเอกลกัษณ์เฉพาะตวัแสดงถึงความเป็นทอ้งถ่ินของจงัหวดัภูเก็ต มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 

3.90 บรรจุภณัฑ์มีความสวยงาม แกะง่ายและสามารถป้องกนัสินคา้ มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.63 สินคา้มี

มากมายและมีครบทุกประเภท มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.62  บรรจุภณัฑท์าํจากวสัดุท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 

มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.50 และมีสินคา้ใหม่ๆ หมุนเวยีนตลอด มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.47 ตามลาํดบั 

   ด้านราคา พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญกับปัจจัยส่วน

ประสมการตลาดด้านราคาอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.46  เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า 

ปัจจยัท่ีมีความสําคญัมาเป็นอนัดับ 1 คือ ราคาของสินค้ามีหลายระดับตั้งแต่ราคาตํ่าถึงราคาสูง  

มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.59 รองลงมา คือ มีการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัราคาหรือมีป้ายบอกชดัเจน มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 

3.50  และสินคา้ในตลาดสามารถต่อรองราคาได ้มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.30 ตามลาํดบั 

   ดา้นการจดัจาํหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดดา้นการจดัจาํหน่ายอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.85 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 

พบว่า ปัจจัยท่ี มีความสําคัญมาเป็นอันดับ 1 คือ การเดินทางสะดวก อยู่ใกล้แหล่งชุมชน  

มีความสําคญัอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.90 รองลงมา คือ มีการตกแต่งพื้นท่ีในตลาดท่ีแปลกตา

โดยส่ือถึงกล่ินอายของวฒันธรรมทอ้งถ่ิน มีความสําคญัอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.86 พื้นท่ี

ร้านค้าแต่ละร้านมีการตกแต่งและจดัวางสินค้าให้น่าสนใจได้ มีความสําคัญอยู่ในระดับมาก  

มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.85 วนัเวลาในการเปิดของตลาดมีความเหมาะสมในการเดินซ้ือของและเดินเท่ียว

ชมตลาด มีความสําคญัอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.83 มีการแบ่งโซนของร้านคา้อย่างชดัเจน 

ทาํให้มีความสะดวกในการหาสินคา้ท่ีตอ้งการ ไดมี้ความสําคญัอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.69 

และพื้นท่ีของตลาดมีความยาวท่ีเหมาะสมกบัการเลือกซ้ือสินคา้ มีความสําคญัอยู่ในระดับมาก 

มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.67 ตามลาํดบั 
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   ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบั

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.63 เม่ือ

พิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ปัจจยัท่ีมีความสําคญัมาเป็นอนัดบั 1 คือ มีการจดักิจกรรมต่างๆ ตลอด

เส้นทางบนถนนคนเดินเป็นประจาํทุกวนั เช่น การร้องเล่นเตน้รําของทุกวยั การแสดงศิลปะทอ้งถ่ิน 

เป็นตน้ มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.99 รองลงมา คือ มีการจดักิจกรรมพิเศษอย่างต่อเน่ืองเช่น มีการจดังาน

แต่งงานแบบทอ้งถ่ิน การประกวดการแต่งตวั การรณรงคใ์ชว้ตัถุดิบจากธรรมชาติ เป็นตน้ มีค่าเฉล่ีย

อยู่ท่ี 3.79 ผูข้ายมีความใส่ใจลูกคา้ มีอธัยาศยัไมตรี พูดจาสุภาพ มีมารยาทกบัลูกคา้ มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 

3.70 ผูข้ายไดเ้ชิญชวนและแนะนาํให้ซ้ือสินคา้ มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.66 ผูข้ายให้ความรู้พร้อมกบัขอ้มูล

สินคา้เป็นอย่างดี มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.60 มีสินคา้ตวัอย่างให้ทดลองชมและชิมก่อนซ้ือ มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 

3.44 มีการโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ เช่น แผน่พบั ใบปลิว ป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ และรายการทอ้งถ่ิน  

มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.42 และมีกิจกรรมการส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคา การใหข้องแถม การชิงโชค 

เป็นตน้ มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.39 ตามลาํดบั 

  ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในตลาดถนนคนเดิน ภายในจงัหวดั

ภูเก็ต จากการศึกษา พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ประเภทอาหารและเคร่ืองด่ืม คิดเป็นร้อยละ 

59.8 โดยจะมาซ้ือสินคา้ในช่วงเวลา 18.01 – 20.00 น. คิดเป็นร้อยละ 57.5 และจะไปซ้ือสินคา้นานๆ 

คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 30.5 มีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือเพื่อนาํมาใชเ้อง คิดเป็นร้อยละ 60 สาเหตุท่ีมาซ้ือ

สินคา้ท่ีตลาดนัดถนนคนเดินเน่ืองจากมาเดินเล่น/พกัผ่อน คิดเป็นร้อยละ 26.9 บุคคลท่ีมาเดินซ้ือ

สินคา้กบัผูบ้ริโภคมากท่ีสุดคือ เพื่อน คิดเป็นร้อยละ  36.5 บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

คือ ตัวเอง คิดเป็นร้อยละ 61.5 และค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินอยู่ท่ี 300 – 600 บาทต่อคร้ัง คิดเป็น 

ร้อยละ 51.5 

 

2. อภิปรายผล  

 

 ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลผู้บริโภคชาวไทยที่มาใช้บริการในตลาดนัดถนนคนเดิน 

จังหวดัภูเกต็ 

   ผลการศึกษา พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 20 – 30 ปี 

ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน  มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน ตํ่ากว่า 15,000 บาท และมี

สถานภาพ โสด  ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของพุทธชาด  อนิทร์บํารุง (2553) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมี

ผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคภายในตลาดนดัธนบุรี ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่ม
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ตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 21 - 30 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี 

ประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 บาท- 15,000 บาท 

 ส่วนที ่2 ระดับความสําคัญของส่วนประสมการตลาดทีม่ีต่อการซ้ือสินค้าของผู้บริโภค

ในตลาดถนนคนเดิน จังหวดัภูเกต็   

   ผลการศึกษา พบว่า ระดับความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาด

โดยรวมมีความสําคญัต่อการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ

วิไลวรรณ ศิริอําไพ (2555) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ

นกัท่องเท่ียวตลาดโบราณ บา้นสะแกกรัง(ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี ผลการศึกษา 

พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด โดยภาพรวมของตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง มีความสําคญัต่อ

การซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวอยูใ่นระดบัมาก 

   เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ปัจจยัท่ีมีความสําคัญมาเป็นอนัดับ 1 คือ 

ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย รองลงมา คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการส่งเสริมการตลาด  และดา้นราคา 

ตามลาํดบั ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธนชัพร ใหม่จนัทร์ และ จิตพนธ์ ชุมเกตุ (2553) ไดศึ้กษา

พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จากตลาดนัดกลางคืน ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัส่วนประสม

การตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จากตลาดนดักลางคืน คือ 

ดา้นการส่งเสริมการขาย มากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นบุคคล ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทาง

การจดัจาํหน่าย ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ ตามลาํดบั เหตุผลท่ีไม่สอดคลอ้ง

กบังานวจิยัขา้งตน้ เน่ืองจาก ไดท้าํการศึกษาในเวลาท่ีต่างกนั กลุ่มตวัอยา่งท่ีต่างกนั  

   ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคัญกับปัจจัยส่วน

ประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ปัจจัยท่ี มี

ความสําคญัเป็นอนัดบั 1 คือ สินคา้มีคุณภาพดีเหมาะสมกบัราคา รองลงมา คือ สินคา้มีเอกลกัษณ์

เฉพาะตัวแสดงถึงความเป็นท้องถ่ินของจงัหวดัภูเก็ต ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจยัของวิไลวรรณ  

ศิริอาํไพ (2555) ไดท้าํการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว

ตลาดโบราณ บา้นสะแกกรัง(ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยั

ส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ของตลาดโบราณ บา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) 

จงัหวดัอุทยัธานี โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยปัจจยัท่ีมีความสําคญัอนัดบัแรก คือ สินคา้มี

คุณภาพ รองลงมา คือ สินคา้มีเอกลกัษณ์ของความเป็นอุทยัธานี 

   ด้านราคา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักับปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นราคาอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ปัจจยัท่ีมีความสําคญัเป็นอนัดบั 

1 คือ ราคาของสินค้ามีหลายระดับตั้ งแต่ราคาตํ่ าถึงราคาสูง ซ่ึ งสอดคล้องกับงานวิจัยของ  
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วิไลวรรณ ศิริอาํไพ (2555) ไดท้าํการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ

นกัท่องเท่ียวตลาดโบราณ บา้นสะแกกรัง(ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี ผลการศึกษา

พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคาของตลาดโบราณ บา้นสะแกกรัง(ถนนคนเดินตรอกโรง

ยา) จงัหวดัอุทยัธานี โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัท่ีมีความสําคญัอนัดบัแรก คือ สินคา้มี

ใหเ้ลือกหลายระดบัราคา 

   ดา้นการจดัจาํหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นการจดัจาํหน่ายอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ปัจจยัท่ีมีความสําคญั

เป็นอันดับ 1 คือ มีการตกแต่งพื้น ท่ีในตลาดท่ีแปลกตาโดยส่ือถึงกล่ินอายของวฒันธรรม  

ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของวิไลวรรณ ศิริอาํไพ (2555) ไดท้าํการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณ บา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) 

จงัหวดัอุทยัธานี ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านราคาของตลาดโบราณ บา้น

สะแกกรัง(ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยปัจจยัท่ีมี

ความสําคญัอนัดบั 1 คือ การเดินทางมาตลาดมีความสะดวกต่อการเดินทาง เพราะอยู่ย่านใจกลาง

เมืองอุทยัธานี 

   ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักับ

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ 

พบว่า ปัจจยัท่ีมีความสําคญัมาเป็นอนัดบั 1 คือ มีการจดักิจกรรมต่างๆ ตลอดเส้นทางบนถนนคน

เดินเป็นประจําทุกว ัน เช่น การร้องเล่นเต้นรําของทุกว ัย การแสดงศิลปะท้องถ่ิน เป็นต้น  

ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของวิไลวรรณ ศิริอาํไพ (2555) ไดท้าํการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณ บา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) 

จงัหวดัอุทยัธานี ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดของ

ตลาดโบราณ บา้นสะแกกรัง(ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี โดยภาพรวมอยู่ในระดบั

มาก โดยส่ิงท่ีมีความสําคัญอนัดับ 1 คือ มีการจดัแสดงหรือนิทรรศการท่ีเน้นศิลปะพื้นบ้าน/

ประวติัศาสตร์ อนัแสดงถึงวฒันธรรมของอุทยัธานีท่ีน่าดึงดูดใจ 

 ส่วนที ่3 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู้บริโภคในตลาดถนนคนเดิน ภายในจังหวัด

ภูเกต็ 

   ผลการศึกษา พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ประเภทอาหารและเคร่ืองด่ืม 

และจะไปซ้ือสินคา้นานๆ คร้ัง มีวตัถุประสงค์ในการซ้ือเพื่อนาํมาใช้เอง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั

ของวิไลวรรณ ศิริอําไพ (2555) ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ

นกัท่องเท่ียวตลาดโบราณ บา้นสะแกกรัง(ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี ผลการศึกษา
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พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีไปซ้ือสินคา้ในตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง ส่วนใหญ่โดยเฉล่ียซ้ือสินคา้นานๆ 

คร้ัง ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ประเภทอาหาร/เคร่ืองด่ืม/ผลไม ้และมีวตัถุประสงค์ในการซ้ือสินคา้เพื่อ 

การอุปโภคบริโภค  

   ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินอยู่ท่ี 300 – 600 บาทต่อคร้ัง โดยจะมาซ้ือสินค้าใน

ช่วงเวลา 18.01 – 20.00 น. ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั ของ ธนชัพร ใหม่จนัทร์ และ จิตพนธ์ ชุมเกตุ 

(2553) ได้ศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินค้าจากตลาดนัดกลางคืน ผลการศึกษาพบว่า 

ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้เฉล่ียต่อคร้ังน้อยกว่า 500 บาท ช่วงเวลาท่ีนิยมมา คือ ช่วงเวลาระหว่าง 

18.01 – 20.00 น. 

   สาเหตุท่ีมาซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัดถนนคนเดินเน่ืองจากมาเดินเล่น/พกัผ่อน  

ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธนชัพร ใหม่จนัทร์ และ จิตพนธ์ ชุมเกตุ (2553) ไดศึ้กษาพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จากตลาดนดักลางคืน ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่

เลือกซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัดกลางคืนเน่ืองจากเห็นว่า สินค้ามีให้ เลือกหลากหลาย  เหตุผลท่ี 

ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัขา้งตน้ เน่ืองจาก ไดท้าํการศึกษาในเวลาท่ีต่างกนั กลุ่มตวัอยา่งท่ีต่างกนั 

และสถานท่ีต่างกนั 

   บุคคลท่ีมาเดินซ้ือสินคา้กบัผูบ้ริโภคมากท่ีสุดคือ เพื่อน  และบุคคลท่ีมีส่วน

ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ คือ ตวัเอง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จิรัฐ เนตรสว่าง(2547) ไดศึ้กษา

พฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ภายในตลาด

นัดส่วนจตุจักร ผลการวิจัย พบว่า ก ลุ่มตัวอย่างมักท่ีจะชวนเพื่ อนมาเลือกซ้ือสินค้าด้วย  

การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้นั้นจะใชค้วามคิดเห็นของตวัเองในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ โดยเพื่อนจะ

เป็นเพียงผูใ้หค้าํปรึกษาแต่มิใช่ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 

 

3. ข้อเสนอแนะ 

 

 3.1 ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการศึกษา 

  3.1.1 ด้านข้อมูลส่วนบุคคล ผลการศึกษา พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  

มีอายุระหว่าง 20 – 30 ปี ประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ตํ่ากว่า 

15,000 บาท และมีสถานภาพ โสด จากข้อมูลแสดงให้เห็นว่า กลุ่มลูกค้าเป็นกลุ่มท่ีมีการศึกษา 

มีหน้าท่ีการงานท่ีมัน่คง และมีกาํลงัซ้ือพอสมควร ดงันั้นควรให้ความสําคญัและเน้นทาํการตลาด

เพื่อเจาะกลุ่มลูกคา้กลุ่มน้ีเป็นพิเศษ เพื่อสร้างความพึงพอใจใหเ้กิดข้ึนกบัลูกคา้มากท่ีสุด 

 



 48 

  3.1.2 ด้านปัจจัยส่วนประสมการตลาด ผลการศึกษา พบวา่ 

   ดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภค

ให้ความสําคญัมากท่ีสุด คือ สินคา้มีคุณภาพดีเหมาะสมกบัราคา รองลงมา คือ สินคา้มีเอกลกัษณ์

เฉพาะตวัแสดงถึงความเป็นทอ้งถ่ินของจงัหวดัภูเก็ต ดงันั้นผูป้ระกอบการควรให้ความสําคญักบั

การผลิตและพฒันาสินคา้ของตนใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหม้ากท่ีสุด 

   ด้านราคา พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านราคาท่ีผู ้บ ริโภคให้

ความสําคญัมากท่ีสุด คือ ราคาของสินคา้มีหลายระดบัตั้งแต่ราคาตํ่าถึงราคาสูง รองลงมาคือ มีการ

ให้ขอ้มูลเก่ียวกบัราคาหรือมีป้ายบอกชดัเจน ดงันั้นในการกาํหนดกลยุทธ์ดา้นราคาควรมีสินคา้ท่ีมี

ราคาหลายระดบั เพื่อสามารถรองรับผูบ้ริโภคทุกระดบั  

   ดา้นการจดัจาํหน่าย พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจาํหน่ายท่ี

ผูบ้ริโภคให้ความสําคัญมากท่ีสุด คือ การเดินทางสะดวก อยู่ใกล้แหล่งชุมชน รองลงมา คือ  

มีการตกแต่งพื้ น ท่ีในตลาดท่ีแปลกตาโดยส่ือถึงกล่ินอายของวัฒนธรรมท้องถ่ิน  ดังนั้ น

ผูป้ระกอบการควรให้ความสําคญักบัความสะดวกเร่ืองการเดินทาง สถานท่ีจอดรถ และการตกแต่ง

สถานท่ีใหดึ้งดูดผูบ้ริโภค  

   ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการ

ส่งเสริมการตลาดท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคญัมากท่ีสุด คือ มีการจดักิจกรรมต่างๆ ตลอดเส้นทางบน

ถนนคนเดินเป็นประจาํทุกวนั เช่น การร้องเล่นเตน้รําของทุกวยั การแสดงศิลปะทอ้งถ่ิน เป็นตน้ 

รองลงมา คือ มีการจัดกิจกรรมพิ เศษอย่างต่อเน่ืองเช่น มีการจัดงานแต่งงานแบบท้องถ่ิน  

การประกวดการแต่งตวั การรณรงคใ์ช้วตัถุดิบจากธรรมชาติ เป็นตน้ ดงันั้น ผูป้ระกอบการควรให้

ความสาํคญักบัการจดักิจกรรมต่างๆ อยูต่ลอด ทาํใหต้ลาดมีสีสันตลอดทุกสัปดาห์ เพื่อเป็นส่ิงดึงดูด

และสร้างบรรยากาศท่ีดีใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 

  3.1.3 ด้านพฤติกรรรมการซ้ือสินค้าของผู้บริโภค ผลการศึกษา พบว่า ผูบ้ริโภค

ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ประเภทอาหารและเคร่ืองด่ืม โดยจะมาซ้ือสินคา้ในช่วงเวลา 18.01 – 20.00 น. 

และจะไปซ้ือสินคา้นานๆ คร้ัง มีวตัถุประสงค์ในการซ้ือเพื่อนาํมาใช้ สาเหตุท่ีมาซ้ือสินคา้ท่ีตลาด

นดัถนนคนเดินเน่ืองจากมาเดินเล่น/พกัผอ่น บุคคลท่ีมาเดินซ้ือสินคา้กบัผูบ้ริโภคมากท่ีสุดคือ เพื่อน 

บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ คือ ตวัเอง และค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินอยูท่ี่ 300 – 600 บาท

ต่อคร้ัง จากข้อมูลแสดงให้เห็นว่าผูจ้าํหน่ายสินค้าหรือเจา้ของตลาดควรให้ความสําคัญในการ

จาํหน่ายอาหารและเคร่ืองด่ืม อาจจะมีการจดัการส่งเสริมการขาย เช่น การลด แลก แจก แถม และ 

มีการจดักิจกรรมพิเศษในช่วงเวลาท่ีผูค้นนิยมไปเดิน เพื่อให้เป็นท่ีดึงดูดใจผูม้าเดินซ้ือสินคา้ให้เกิด

ความสนใจ  
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 3.2 ข้อเสนอแนะสําหรับการศึกษาคร้ังต่อไป  

  3.2.1 ควรทําการศึกษาถึงประเภทสินค้าท่ีมีจ ําหน่ายในตลาด เช่น สินค้ามี ก่ี

ประเภท สินค้าท่ีเป็นท่ีนิยม สินค้าท่ีมียอดจาํหน่ายสูงสุด เป็นต้น เพื่อให้ทราบถึงข้อมูลความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีแทจ้ริง 

  3.2.2 เน่ืองจากการศึกษาในคร้ังน้ี กลุ่มตวัอยา่งเป็นผูบ้ริโภคชาวไทยท่ีมาใชบ้ริการ

ในตลาดนัดถนนคนเดินเท่านั้ น ผูศึ้กษาเห็นว่าในการวศึกษาคร้ังต่อไปควรเก็บข้อมูลจากกลุ่ม

ตวัอย่างท่ีเป็นชาวต่างชาติ เพื่อให้ทราบถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเป็นนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ

ท่ีมาท่องเท่ียวในจงัหวดัภูเก็ต 
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แบบสอบถาม  

 

 เร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู้บริโภคในตลาดนัดถนนคนเดิน(หลาดใหญ่) จังหวัดภูเกต็ 

คาํช้ีแจง: แบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาคน้ควา้อิสระ ระดบัปริญญาโท สาขาวิทยาการจดัการ 

แขนงการตลาด มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช ดังนั้ น ผู ้วิจัยจึงใคร่ขอความกรุณาจากท่านในการตอบ

แบบสอบถามในคร้ังน้ี และขอให้ท่านตอบคาํถามให้ครบทุกขอ้และตอบตามความเป็นจริง โดยผูศึ้กษาจะเก็บ

ขอ้มูลจากแบบสอบถามไวเ้ป็นความลบัและจะนาํเสนอขอ้มูลจากการวจิยัในภาพรวมเท่านั้น โดยแบบสอบถามมี 

3 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คาํช้ีแจง: โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่ง  ท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่านมากท่ีสุด 

1. เพศ    

 1.    ชาย     2.    หญิง 

2. อาย ุ

 1.    ต ํ่ากวา่ 20 ปี    2.    20 – 30 ปี 

 3.    31 – 40 ปี     4.    41 – 50 ปี 

 5.    51 ปีข้ึนไป     

3. อาชีพ 

 1.    นกัเรียน / นกัศึกษา    2.    ขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจ 

 3.    พนกังานบริษทัเอกชน   4.    ธุรกิจส่วนตวั  

 5.   อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………………..  

4.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 1.    ต ํ่ากวา่ 15,000 บาท    2.    15,000 – 20,000 บาท 

 3.    20,001 – 25,000 บาท   4.    25,001 – 30,000 บาท 

 5.    30,001 บาทข้ึนไป   

5. สถานภาพสมรส 

 1.    โสด     2.     สมรส 

 3.    หมา้ย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่
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ส่วนที ่2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

คาํช้ีแจง: ท่านคิดวา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสาํคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของท่านมากนอ้ยเพียงใด 

โดยทาํเคร่ืองหมาย  ในขอ้ท่ีท่านเลือกระดบัความสาํคญั เพียง 1 ขอ้ 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ระดบัความสาํคญัท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือ 

มากท่ีสุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง

(3) 

นอ้ย 

(2) 

นอ้ยท่ีสุด 

(1) 

ด้านผลติภณัฑ์      

  1. สินคา้มีมากมายและมีครบทุกประเภท      

  2. สินคา้มีคุณภาพดีเหมาะสมกบัราคา      

  3. สินคา้มีเอกลกัษณ์เฉพาะตวัแสดงถึง 

ความเป็นทอ้งถ่ินของจงัหวดัภูเก็ต 

     

  4. มีสินคา้ใหม่ๆ หมุนเวยีนตลอด      

  5. บรรจุภณัฑมี์ความสวยงาม แกะง่าย และ

สามารถป้องกนัสินคา้ได ้

     

  6. บรรจุภณัฑท์าํจากวสัดุท่ีเป็นมิตร 

กบัส่ิงแวดลอ้ม 

     

ด้านราคา      

  1. สินคา้ในตลาดสามารถต่อรองราคาได ้      

  2. ราคาของสินคา้มีหลายระดบัตั้งแต่ราคาตํ่า 

ถึงราคาสูง 

     

  3.  มีการใหข้อ้มูลเก่ียวกบัราคาหรือมีป้ายบอก

ชดัเจน 

     

ด้านการจดัจาํหน่าย      

  1. การเดินทางสะดวก อยูใ่กลแ้หล่งชุมชน      

  2.วนัเวลาในการเปิดของตลาดมีความเหมาะสม

ในการเดินซ้ือของและเดินเท่ียวชมตลาด 

     

  3. พ้ืนท่ีร้านคา้แต่ละร้านมีการตกแต่งและจดั

วางสินคา้ใหน่้าสนใจ 
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ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ระดบัความสาํคญัท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือ 

มากท่ีสุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง(3) 

นอ้ย 

(2) 

นอ้ยท่ีสุด

(1) 

  4.มีการแบ่งโซนของร้านคา้อยา่งชดัเจน ทาํให้

มีความสะดวกในการหาสินคา้ท่ีตอ้งการ 

     

  5.  มีการตกแต่งพ้ืนท่ีในตลาดท่ีแปลกตาต่างกบั

ตลาดอ่ืนๆ ตกแต่งโดยส่ือถึงกล่ินอายของ

วฒันธรรมทอ้งถ่ิน  

     

  6. พ้ืนท่ีของตลาดมีความยาวท่ีเหมาะสมกบัการ

เลือกซ้ือสินคา้ 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด      

  1.มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น แผน่พบั 

ใบปลิว ป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ และรายการ

ทอ้งถ่ิน 

     

  2. มีการจดักิจกรรมพิเศษอยา่งตอ่เน่ือง เช่น 

 มีการจดังานแต่งงานแบบทอ้งถ่ิน การประกวด

การแต่งตวั การรณรงคใ์ชว้ตัถุดิบจากธรรมชาติ 

เป็นตน้ 

     

  3. มีการจดักิจกรรมต่างๆ  ตลอดเสน้ทางบนถนน

คนเดินเป็นประจาํทุกวนั เช่น การร้องเล่นเตน้รํา 

ของทุกวยั การแสดงศิลปะทอ้งถ่ิน เป็นตน้  

     

  4. ผูข้ายมีความใส่ใจลูกคา้ มีอธัยาศยัไมตรี 

พดูจาสุภาพ มีมารยาทกบัลูกคา้ 

     

  5. ผูข้ายใหค้วามรู้พร้อมกบัขอ้มูลสินคา้เป็น

อยา่งดี 

     

  6. ผูข้ายไดเ้ชิญชวนและแนะนาํใหซ้ื้อสินคา้      

  7. มีกิจกรรมการส่งเสริมการขาย เช่น การลด

ราคา การใหข้องแถม การชิงโชค เป็นตน้ 

     

  8. มีสินคา้ตวัอยา่งใหท้ดลองชมและชิมก่อนซ้ือ      
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ส่วนที ่3 พฤตกิรรมการซือ้สินค้าของผู้บริโภคในตลาดนัดถนนคนเดนิ(หลาดใหญ่) จงัหวดัภูเกต็ 

คาํช้ีแจง: โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่ง  ท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่านมากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว 

1. เม่ือท่านมาเดินตลาดนดัถนนคนเดิน “หลาดใหญ่” โดยส่วนใหญ่แลว้ท่านซ้ือสินคา้ประเภทใด 

 1.   อาหาร / เคร่ืองด่ืม    2.    ของท่ีระลึก / ของฝาก 

 3.    เส้ือผา้     4.    เคร่ืองประดบั 

 5.   ของใช ้/ ของประดบัตกแต่ง   6.   อ่ืนๆ โปรดระบุ……… 

2. โดยส่วนใหญ่ช่วงเวลาใดท่ีท่านมาเดินซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัถนนคนเดิน “หลาดใหญ่” 

 1.    16.00 -18.00 น.     

 2.    18.01 – 20.00 น. 

 3.    20.01 – 22.00 น. 

 4.    ทุกช่วงเวลา 

3. ท่านมาเดินซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัถนนคนเดิน “หลาดใหญ”่ บ่อยแค่ไหน 

 1.    ทุกอาทิตย ์     2.   เดือนละคร้ัง 

 3.    เดือนละ 2 คร้ัง     4.    นานๆ คร้ัง 

4.วตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัถนนคนเดิน “หลาดใหญ่” ของท่านคืออะไร  

 1.   ซ้ือมาใชเ้อง     2.    ซ้ือใหค้นในครอบครัว 

 3.     ซ้ือเพ่ือเป็นของฝาก / ของขวญั   4.    อ่ืนๆ โปรดระบุ………… 

5. เหตผุลท่ีท่านเลือกซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัถนนคนเดิน “หลาดใหญ่” คืออะไร ( ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

 1.   สินคา้มีความหลากหลาย   2.   มีสินคา้ตรงกบัความตอ้งการ 

 3.   ใกลบ้า้น/ใกลท่ี้ทาํงาน   4.   ตามกระแส 

 5.   สถานท่ีมีความน่าสนใจ   6.   เดินเล่น / พกัผอ่น 

 7.   อ่ืนๆ …………………… 

6. ท่านมาซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัถนนคนเดิน “หลาดใหญ่” กบัใคร (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

 1.  พอ่แม่ / ผูป้กครอง    2.    เพ่ือน 

 3.  คนรัก     4.   คนเดียว 

 5.  อ่ืนๆ โปรดระบุ……………… 

7.ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจในการซ้ือสินคา้ของท่านมากท่ีสุด 

 1.  พอ่แม่ / ผูป้กครอง    2.    เพ่ือน 

 3.  คนรัก     4.   ตวัเอง 

 5.  อ่ืนๆ โปรดระบุ………………………… 
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8. ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ท่ี ท่ีตลาดนดัถนนคนเดิน “หลาดใหญ่” คร้ังละเท่าไร 

 1.    ต ํ่ากวา่ 300 บาท    2.    300 – 600 บาท 

 3.   601 – 900 บาท    4.    901 บาทข้ึนไป 

 

     

 
 

 ขอขอบคุณท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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ประวตัิผู้ศึกษา 

 

 

ช่ือ นางสาวจิตรลดา  พฒัน์เอ่ียม 

วนั เดือน ปีเกดิ 8  มกราคม  2534 

สถานทีเ่กดิ อาํเภอเมือง  จงัหวดักระบ่ี 

ประวตัิการศึกษา บริหารธุรกิจบณัฑิต มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย พ.ศ. 2556 

สถานทีท่าํงาน ประกอบธุรกิจส่วนตวั 
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