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บทคัดย่อ 

1การศึกษาวิจัยค รั �ง นี �มีว ัตถุประสงค์ เ พื�อ  

1) เปรียบเทียบพฤติกรรมการซื �อสินค้า จําแนกตาม
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 2) ศกึษาสว่นประสมทาง
การตลาดบริการ และรูปแบบการดําเนินชีวิต  ที�มีผลตอ่
พฤติกรรมการซื �อสินค้า 3) ศึกษาพฤติกรรมการซื �อ
สินค้า ที�มีผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการซื �อสินค้า กลุ่ม
ตวัอยา่งที�ใช้ในการวิจยั คือ ลกูค้าที�ซื �อสนิค้าที�ตลาดนดั
ธนบุรี (สนามหลวง 2) จํานวน 400 คน โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเครื�องมือที�ใช้ในการเก็บรวบรวม
ข้อมลู สถิติที�ใช้ในการวิเคราะห์ คือ ค่าความถี� ค่าร้อย
ละ คา่เฉลี�ย  และคา่เบี�ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่า
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ที การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และการ
วิเคราะห์ถดถอยเชิงพหคุณู  

ผลการวิจัย พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศชาย  มีอายุ 25 – 34 ปี มีสถานภาพ
สมรส/อยูด้่วยกนั มีการศกึษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพ
เป็นพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได้ต่อเดือน 
10,001 – 20,000 บาท ให้ความสําคญักบัสว่นประสม
ทางการตลาดบริการโดยรวม และรายด้าน ได้แก่ ด้าน
ผลิตภัณฑ์  ด้านราคา ด้านสถานที�  ด้านส่ง เสริม
การตลาด ด้านพนกังานขาย ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
และด้านกระบวนการ อยู่ในระดบัมาก  ให้ความสนใจ
ในรูปแบบการดําเนินชีวิตโดยรวม และรายด้าน ได้แก่ 
ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ และด้านความคิดเห็น 
อยูใ่นระดบัมาก มีจํานวนครั �งที�เดินทางมาซื �อสินค้าต่อ 
3 เดือน เฉลี�ยประมาณ 5 ครั �ง มีค่าใช้จ่ายในการซื �อ
สินค้าต่อครั �งเฉลี�ยเท่ากับ 2,307บาท มีแนวโน้มที�จะ
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กลบัมาซื �อสินค้าอีก  และจะแนะนําบุคคลอื�นให้มาซื �อ
สนิค้า 

จากผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ลกูค้าที�มี
อายตุา่งกนั มีพฤติกรรมการซื �อสนิค้า ด้านจํานวนครั �งที�
เดินทางมาต่อ 3 เดือน แตกต่างกัน อย่างมีนยัสําคัญ
ทางสถิติที�ระดับ 0.05 และส่วนประสมทางการตลาด
บริการ ด้านราคา  และด้านสถานที� มีผลต่อพฤติกรรม
การซื �อสินค้า  ด้านจํานวนครั �งที�เดินทางมาต่อ 3 เดือน  
ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านลักษณะทาง
กายภาพ  และรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรม  
และด้านความสนใจ มีผลต่อพฤติกรรมการซื �อสินค้า 
ด้านค่าใช้จ่ายในการซื �อสินค้าต่อครั �ง นอกจากนี �
พฤติกรรมการซื �อสินค้า ด้านค่าใช้จ่ายในการซื �อสินค้า
ตอ่ครั �ง มีผลตอ่แนวโน้มพฤติกรรมการซื �อสนิค้า ด้านจะ
กลบัมาซื �อสินค้าอีก และพฤติกรรมการซื �อสินค้า ด้าน
จํานวนครั �งที�เดินทางมาต่อ 3 เดือน มีผลต่อแนวโน้ม
พฤติกรรมการซื �อสินค้า ด้านจะแนะนําบคุคลอื�นให้มา
ซื �อสนิค้า 
 
คาํสาํคัญ: สว่นประสมทางการตลาดบริการ, 
พฤติกรรมการซื �อสนิค้า  
 

ABSTRACT 
The Objective of this research were 1) to 

compare the trend on goods purchase classified 
by demographic characteristics, 2) to study the 
service marketing mix and pattern on the leading 
of life that affected to goods purchase behavior, 
3) to study the goods purchase behavior that 
affected to behavioral trend on goods purchase. 
The population in this research there are 400 

customers purchasing goods at Thonburi 
Occasional Market (Sanamluang 2). The research 
method is Questionnaires for gathering information. 
The statistics for data analysis which are 
frequency, percentage, mean and standard 
deviation, t-test, One-way ANOVA and Multiple 
Regression Analysis. 

The research result showed that most of 
the sampling were male who has ages between 
25-34 years old, marital status as being 
married/or cohabitation, educational level of 
Bachelor Degree, engaged in the occupation of 
private company employees earning monthly 
incomes ranging between 10,001-20,000 Baht. 
placing the importance on service market mix in 
the overall aspects and the incomes which are 
products, prices, places, marketing promotions, 
sales staff, physical characteristics and the 
process all in high level. paying interests in the 
pattern on the leading of life in the overall aspects 
and by the aspect which are the aspects of the 
activities, interests and opinions in high level; 
number of travels for goods purchase per 3 
months is approximately 5 times averagely; 
average expenses on goods purchase each time 
is 2,307 Baht with a trend to return for the goods 
purchase again and will recommend other 
persons to come for goods purchase, as well.  
    hypothetical test result showed that the 
customers who different with  ages has behaviors 
with goods purchase on the aspect of number of 
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travels for goods purchase per 3 months 
differently with implicitly statistical significance at 
0.05 and the service market mix on the aspect 
both with prices and places that affected to 
goods purchase behavior on the aspect of the 
number of travels for goods purchase per 3 
months; the service market mix on the aspect of 
physical characteristics and pattern on the 
leading of life, activities and interests that 
affected to goods purchase behavior on the 
aspect of the expenses on goods purchase each 
time. In addition, the goods purchase behavior on 
the aspects of the goods purchase each time that 
affected to trend on the goods purchase behavior 
on the aspect of a return for goods purchase 
again and the goods purchase behavior on the 
aspect of the number of travels for goods 
purchase per 3 months has affected to trend on 
the goods purchase behavior on the aspect of 
goods purchase behavior on the aspect of 
recommending the other persons to come for 
goods purchase.    

 
Keywords: Service Market Mix, Goods purchase 
behavior 
 

บทนํา 

จากผลสํารวจของบริษัท ศูนย์วิจัยกสิกรไทย 
จํากัด พบว่า ในปัจจุบันสถานการณ์ทางการเมืองใน
ประเทศที�ยงัคงไม่สงบนิ�ง แผนการลงทุนในโครงสร้าง
พื �นฐานที�ชะลอออกไป ทําให้ส่งผลกระทบต่อความ

เ ชื� อ มั�น ข อ ง นัก ล ง ทุน ทั �ง ภ า ย ใ น ป ร ะ เ ท ศ  แ ล ะ
ต่างประเทศ รวมทั �งส่งผลต่อความเชื�อมั�นในการ
จบัจ่ายใช้สอยของผู้บริโภค รวมถึงค่าครองชีพที�สงูขึ �น
ตามการเร่งขึ �นของแรงกดดนัเงินเฟ้อ และภาวะราคา
นํ �ามันภายในประเทศที�มีแนวโน้มเพิ�มสูงขึ �นอย่าง
ต่อเนื�อง ซึ�งส่งผลกระทบต่อต้นทุนการผลิต ค่าขนส่ง 
และราคาสนิค้าบริโภคและอปุโภคที�มีแนวโน้มปรับเพิ�ม
สงูขึ �น สง่ผลให้ประชาชนต้องแบกรับค่าใช้จ่ายทั �งการ
บริโภคและอุปโภคเพิ�มมากขึ �น  (สํานักวิจัยเอแบค
โพลล์, 2557) 

เนื�องจากสภาวะแวดล้อมและความรีบเร่งของ
คนในสังคมยุคปัจจุบัน และการเปลี�ยน แปลงทาง
สภาพ เ ศร ษฐ กิ จ  ซึ� ง ส่ งผลกร ะท บ ต่อ กา ร ดํ า ร ง
ชีวิตประจําวนัของผู้บริโภคที�มีต่อตลาดนดัในชุมชนใน
การตดัสนิใจซื �อสนิค้าซึ�งมีความหลากหลายให้ผู้บริโภค
เลอืกซื �อ เช่น อาหารสําเร็จรูป ขนมต่าง ๆ ผลไม้ ผกัสด 
เนื �อหม ูเสื �อผ้า ของใช้ที�เป็นภาชนะพลาสติกและสินค้า
อื�น ๆอีกหลายชนิดซึ�งมีผลต่อการดํารงชีวิตประจําวัน 
เนื�องจากตลาดนดัเป็นแหลง่รวมสินค้าราคาถกูทําให้มี
กลุ่มผู้บริโภคที�หลาก หลายเช่น กลุม่แรงงาน ก่อสร้าง 
กลุ่มพนักงานโรงงาน กลุ่มชาวทําสวน กลุ่มแม่บ้าน 
กลุ่มพนักงาน ออฟฟิศ เข้ามาซื �อสินค้า   ตลาดนัด
ชุมชนสร้างจุดขายโดยยึดหลักสินค้าราคาถูกแต่
คณุภาพดีและความเป็นกนัเองของแม่ค้าในตลาด เพื�อ
เป็นการสร้างความประทบัใจให้กบัลกูค้าและดึงดดูให้
ผู้ บ ริ โภค ก ลับ มา ซื �อ สิน ค้ า ที� ต ลา ด นัด ชุม ช น อี ก 
นอกจากนี �ตลาดนดัในชุมชนยงัเอื �ออํานวยต่อสภาวะ
เศรษฐกิจของผู้บริโภคที�มีรายได้น้อยและไม่มีเวลาที�จะ
เดินทางไกลเพื�อไปจับจ่ายใช้สอย ซึ�งสิ �นเปลืองเวลา
และสิ �นเปลอืงคา่ใช้จ่าย เนื�องจากตลาดนดัเป็นตลาดที�
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กระจายสินค้าหลากหลายให้กับผู้บริโภคได้เลือกตาม
ความพงึพอใจของผู้บริโภค (วราพร ตนัติศิริกลุ, 2549)                    

ตลาดธนบรีุ หรือตลาดนดัสนามหลวง 2 อยู่ใกล้
กับสวนทวีวนารมย์ เปิดขายของทุกวันแต่จะมีคนมา
เดินเที�ยวซื �อของเยอะที�สดุ คือ ช่วงบ่ายถึงช่วงเย็นของ
วนัหยุด วันเสาร์และอาทิตย์ โดยกลุ่มลกูค้าหลกัที�มา
เที�ยวนั �นมีทุกเพศทกุวยั ทั �งครอบครัว กลุ่มวยัรุ่น ที�มา
เลือกซื �อสินค้าตามแต่ละโซนหรือมาเดินเที�ยวเล่น
พกัผอ่นหยอ่นใจ เพราะบรรยากาศของตลาดชวนให้น่า
เดินยิ�งนัก มีสวนสาธารณะที�เป็นสวนมะพร้าวขนาด
ใหญ่เรียงสลบักบัร่องนํ �าและขนาบข้างด้วยสวนทวีวนา
รมย์ซึ�งถือว่าเป็นจุดเด่นและดึงดูดให้คนมาเที�ยวได้
อย่างดี ตลาดนัดธนบุรี (สนามหลวง 2) อยู่ในความ
ดแูลของสํานกังานในสงักดักรุงเทพมหานคร มีการจัด
กิจกรรมดึงดูดลกูค้าอยู่เรื�อย ๆ ซึ�งถือว่าเป็นประโยชน์
ต่อพ่อค้าและแม่ค้าอย่างมาก มีการจัดการตรวจตรา
คณุภาพของสินค้าอยู่เป็นระยะ ๆ ทําให้ลกูค้าที�เข้ามา
จับจ่ายซื �อของค่อนข้างให้ความน่าเชื�อถือให้คุณภาพ
และมาซื �อในอนาคต  

จากข้อมูลดังกล่าวข้างต้น ผู้ วิจัยจึงมีความ
สนใจและเห็นความสําคัญที�จะต้องศึกษาถึงส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ รูปแบบการดําเนินชีวิต  
พฤติกรรม  และแนวโน้มพฤติกรรมการซื �อสินค้าของ
ลกูค้า ตลาดนดัธนบรีุ (สนามหลวง 2) โดยผลการวิจัย
ดังกล่าวจะทําให้ผู้ ประกอบการ พ่อค้า และแม่ค้า 
สามารถเข้าใจถึงพฤติกรรมการซื �อสินค้าของลกูค้าได้
ว่าเป็นอย่างไร  ซึ�งข้อมูลที�ได้จากการวิจัยครั �งนี �จะถูก
นําไปเผยแพร่ให้กบัผู้ประกอบการ พอ่ค้า และแม่ค้า ใน
การนําไปปรับปรุงหรือพฒันา และนํามาเป็นแนวทาง
ในการกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดต่อไป เพื�อจะได้
ตอบสนองต่อความต้องการ และความพึงพอใจสงูสดุ

ให้กับลูกค้าที�มาซื �อสินค้าภายในตลาดนัดธนบุรี 
(สนามหลวง 2) 
 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1. เปรียบเทียบพฤติกรรมการซื �อสินค้าของ

ลูกค้า ตลาดนัดธนบุรี (สนามหลวง 2) จําแนกตาม
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

2. ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
รูปแบบการดําเนินชีวิต  ที�มีผลต่อพฤติกรรมการซื �อ
สนิค้าของลกูค้า ตลาดนดัธนบรีุ (สนามหลวง 2) 

3. ศึกษาพฤติกรรมการซื �อสินค้า ที�มีผลต่อ
แนวโน้มพฤติกรรมการซื �อสินค้าของลูกค้า ตลาดนัด
ธนบรีุ (สนามหลวง 2) 
 

สมมตฐิานของการวิจัย 
1. ลูกค้าที�มีลักษณะทางประชากรศาสตร์

ต่างกัน มีพฤติกรรมการซื �อสินค้าของลกูค้า ตลาดนัด
ธนบรีุ (สนามหลวง 2) แตกตา่งกนั 

2. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ และ
รูปแบบการดําเนินชีวิต  มีผลตอ่พฤติกรรมการซื �อสนิค้า
ของลกูค้า ตลาดนดัธนบรีุ (สนามหลวง 2) 

3. พฤติกรรมการซื �อสินค้า มีผลต่อแนวโน้ม
พฤติกรรมการซื �อสินค้าของลูกค้า ตลาดนัดธนบุรี 
(สนามหลวง 2)   
 

ประโยชน์ที0คาดว่าจะได้รับของการวิจัย 
1. ผลการศกึษาในครั �งนี �จะทราบถึงข้อมลูที�เป็น

ประโยชน์สําหรับผู้ประกอบการเพื�อใช้ในการสนบัสนุน
การตัดสินใจ การวางแผนการตลาด และการพัฒนา
ปัจจัยต่าง ๆ ที�สามารถตอบสนองความต้องการของ
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ลกูค้าได้อยา่งเหมาะสมตรงกบัความต้องการของลกูค้า
ให้มากที�สดุ  

2. เป็นแนวทางให้ผู้ประกอบการใช้ข้อมูลที�ได้
จากการศึกษาเป็นแนวทางในการทําการตลาดให้มี
ประสทิธิภาพมากยิ�งขึ �น  

3. ผู้ประกอบการสามารถนําผลของการศึกษา
ในครั �งนี � ไปใช้เป็นส่วนประกอบในการกําหนดแนว
ทางการจัดส่วนประสมทางการตลาดที�เหมาะสม 
วางแผนปรับปรุง และใช้ในการวางแผนกลยทุธ์ตอ่ไป 
 

วิธีดาํเนินการวิจัย 
การกําหนดประชากรและการเลือกกลุ่ม

ตัวอย่าง 
ประชากร 
ประชากรที�ใช้ในการวิจัยครั �งนี � คือ ลูกค้าที�ซื �อ

สินค้าที�ตลาดนัดธนบุรี (สนามหลวง 2) ซึ�งไม่ทราบ
จํานวนประชากรที�แน่นอน ผู้วิจยัจึงกําหนดขนาดกลุม่
ตวัอยา่งโดยใช้สตูรในการคํานวณแบบไม่ทราบจํานวน
ประชากร (กลัยา วานิชย์บญัชา, 2546:13) 

กลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มตวัอย่างที�ใช้ในการวิจัยครั �งนี � คือ ลกูค้าที�

ซื �อสนิค้าที�ตลาดนดัธนบรีุ (สนามหลวง 2) จํานวน 400 
คน โดยใช้การสุ่มตัวอย่างแบบมีระบบ (Systematic 
Random Sampling) เก็บแบบสอบถามกับกลุ่ม
ตวัอย่าง ในวนัเสาร์ – วนัอาทิตย์  ช่ง เวลา 10.00 - 
16.00 ในแต่ละวนัใช้ตวัอย่าง จํานวนประมาณ 50 คน
รวมทั �งสิ �น 8 วนั เนื�องเป็นวนัที�ลกูค้าเดินทางมาตลาด
นดัธนบรีุมาก  

 
 
 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
แหลง่ข้อมลู (Source of Data) การวิจยัเรื�องนี �

เป็นการวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive Research) 
และการวิจยัเชิงสํารวจ (Exploratory Research) โดย
มุ่งศึกษาสว่นประสมทางการตลาดบริการ รูปแบบการ
ดําเนินชีวิต พฤติกรรม และแนวโน้มพฤติกรรมการซื �อ
สนิค้าของลกูค้า ตลาดนดัธนบรีุ (สนามหลวง 2) 

1. แหลง่ข้อมลูปฐมภมูิ (Primary Data) ได้จาก
การใช้แบบสอบถามเก็บข้อมลูจากลกูค้าที�มาซื �อสินค้า
โดยมีกลุ่มตัวอย่าง จํานวน 400 คน โดยมีขั �นตอนใน
การดําเนินการ ดงันี � 

 1.1 ฝึ ก อ บ ร ม เ จ้ า ห น้ า ที� ผู้ เ ก็ บ ข้ อ มู ล
แบบสอบถาม เพื�อให้ทราบขั �นตอนและวิธีการเก็บ
ข้อมลู 

 1.2 ดําเนินการเก็บข้อมลู 

2. แหลง่ข้อมลูทตุิยภมูิ (Secondary Data) ได้
จากการศึกษาค้นคว้าจากข้อมูลที�มีผู้ รวบรวมไว้ ทั �ง
หนว่ยงานของรัฐและเอกชน ดงันี � 

 2.1 เอกสาร ข้อมูล ของตลาดนัดธนบุรี 
(สนามหลวง 2)  

 2.2  หนงัสอืพิมพ์ธุรกิจ วารสารตา่ง ๆ 

 2.3 ห นั ง สื อ ท า ง วิ ช า ก า ร  บ ท ค ว า ม 
วิทยานิพนธ์ และรายงานวิจยัที�เกี�ยวข้อง 

 
การจัดกระทาํและการวิเคราะห์ข้อมูล 
1. เมื� อ รวบรวมแบบสอบถามตามควา ม

ต้องการแล้ว ผู้ วิจัยได้ตรวจสอบความถูกต้องและ
สมบรูณ์ของแบบสอบถาม 

2.  ทําการลงรหัสแล้วนําข้อมูลมาบันทึกลงใน
เครื� องคอมพิวเตอร์ เพื�อประมวลผลด้วยโปรแกรม
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สําเร็จรูปทางสงัคมศาสตร์ (Statistical Package for 
Social Sciences)  

3. สถิติที�ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 

 3.1 การวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistics) โดยการแจกแจงความถี� 
(Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี�ย 
(Mean) และค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) 

 3.2 การวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงอนุมาน 
(Inferential statistics) โดยใช้การทดสอบความ
แตกต่างระหว่างค่าเฉลี�ยของกลุม่ตวัอย่างที�มีมากกว่า 
2 กลุ่ม ที�เป็นอิสระต่อกัน (Independent Sample 
Test) การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี�ยของ
กลุ่มตัวอย่างที�มีมากกว่า 2 กลุ่ม ด้วยการวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว (One – Way Analysis of  
Variance : ANOVA) และ Regression Analysis 
วิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis) ที�ระดบันยัสาํคญั .05 
 

ผลการวิจัย 

ผลการวิจัย พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศชาย  มีอายุ 25 – 34 ปี มีสถานภาพ
สมรส/อยูด้่วยกนั มีการศกึษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพ
เป็นพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได้ต่อเดือน 
10,001 – 20,000 บาท ให้ความสําคญักบัสว่นประสม
ทางการตลาดบริการโดยรวม และรายด้าน ได้แก่ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที�  ด้านส่ง เสริม
การตลาด ด้านพนกังานขาย ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
และด้านกระบวนการ อยู่ในระดบัมาก  ให้ความสนใจ
ในรูปแบบการดําเนินชีวิตโดยรวม และรายด้าน ได้แก่ 
ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ และด้านความคิดเห็น 

อยู่ในระดบัมาก   มีจํานวนครั �งที�เดินทางมาซื �อสินค้า
ตอ่ 3 เดือน เฉลี�ยประมาณ 5 ครั �ง มีคา่ใช้จ่ายในการซื �อ
สินค้าต่อครั �งเฉลี�ยเท่ากับ 2,307บาท มีแนวโน้มที�จะ
กลบัมาซื �อสินค้าอีก  และจะแนะนําบุคคลอื�นให้มาซื �อ
สนิค้า 

จากผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า  
1. ลูกค้าที�มีอายุต่างกัน มีพฤติกรรมการซื �อ

สินค้า ด้านจํานวนครั �ง ที� เดินทางมาต่อ 3  เดือน 
แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  

2.  สว่นประสมทางการตลาดบริการ ด้านราคา  
และด้านสถานที� มีผลต่อพฤติกรรมการซื �อสินค้า ด้าน
จํานวนครั �งที�เดินทางมาตอ่ 3 เดือน   

3. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ และรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้าน
กิจกรรม และด้านความสนใจ มีผลตอ่พฤติกรรมการซื �อ
สนิค้า ด้านคา่ใช้จ่ายในการซื �อสนิค้าตอ่ครั �ง  

4. พฤติกรรมการซื �อสินค้า ด้านค่าใช้จ่ายใน
การซื �อสินค้าต่อครั �ง มีผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการซื �อ
สนิค้า ด้านจะกลบัมาซื �อสนิค้าอีก  

5. พฤติกรรมการซื �อสินค้า ด้านจํานวนครั �งที�
เดินทางมาต่อ 3 เดือน มีผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการ
ซื �อสนิค้า ด้านจะแนะนําบคุคลอื�นให้มาซื �อสนิค้า 
 

อภปิรายผล 
1. จากผลการศึกษา พบว่า ลูกค้าที�มีอายุ

ต่างกัน มีพฤติกรรมการซื �อสินค้าของลกูค้า ตลาดนัด
ธนบรีุ (สนามหลวง 2) ด้านจํานวนครั �งที�เดินทางมาต่อ 
3 เดือน แตกต่างกัน อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 
0.05 โดยลูกค้าที�มีอายุตํ�ากว่าหรือเท่ากับ 24 ปี มี
พฤติกรรมการซื �อสนิค้า ด้านจํานวนครั �งที�เดินทางมาตอ่ 
3 เดือน น้อยกว่า ลกูค้าที�มีอาย ุ25-34 ปี และ 45 ปีขึ �น
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ไป โดยมีผลตา่งคา่เฉลี�ยเทา่กบั 2.07 และ 1.61 ครั �ง ซึ�ง
สอดคล้องกบัแนวคิดของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ รายได้ อาชีพ 
การศึกษา เหล่านี �เป็นเกณฑ์ที�นิยมใช้ในการแบ่งส่วน
ตลาด ลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะที�
สําคัญและสถิติที�วัดได้ของประชากรที�ช่วยกําหนด
ตลาดเป้าหมาย รวมทั �งง่ายต่อการวดัมากกว่าตวัแปร
อื�น  ตัวแปรด้านประชากรศาสต ร์ ที�สํ าคัญ และ
สอดคล้องกับงานวิจัยของบุญญาดา  พาหาสิงห์ 
(2555) ทําการวิจัยเรื� องปัจจัยที�มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมและความพึงพอใจของนกัท่องเที�ยวชาวไทย
ที�เดินทางมาเที�ยวเกาะเกร็ด จังหวัดนนทบุรี  จากผล
การศกึษา พบวา่ ลกูค้าที�มีอายตุา่งกนั มีพฤติกรรมการ
ซื �อสินค้าของลูกค้า ตลาดนัดธนบุรี (สนามหลวง 2) 
ด้านจํานวนครั �งที�เดินทางมาต่อ 3 เดือน แตกต่างกัน 
อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 โดยลกูค้าที�มี
อายตุํ�ากว่าหรือเท่ากับ 24 ปี มีพฤติกรรมการซื �อสินค้า 
ด้านจํานวนครั �งที� เดินทางมาต่อ 3 เดือน น้อยกว่า 
ลกูค้าที�มีอายุ 25-34 ปี และ 45 ปีขึ �นไป โดยมีผลต่าง
คา่เฉลี�ยเทา่กบั 2.07 และ 1.61 ครั �ง  

2. จากผลการศึกษา พบว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ด้านราคา  และด้านสถานที� มีผลต่อ
พฤติกรรมการซื �อสินค้า  ด้านจํานวนครั �งที�เดินทางมา
ต่อ  3  เดือน แสดงให้ เ ห็นว่า  หากผู้ บ ริหาร  ฝ่าย
การตลาด หรือผู้มีสว่นเกี�ยวข้องให้ความสําคญักบัสว่น
ประสมทางการตลาดบริการทั �ง 2 ด้านดงักลา่ว ก็จะทํา
ให้ลูกค้าเดินทางมาซื �อสินค้าที�ตลาดเพิ�มขึ �น  ซึ� ง
สอดคล้องกบัแนวคิดของเสรี วงษ์มณฑา (2542, 11) ที�
กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดว่า เป็นการที�มี
สิ น ค้ า ที� ต อ บ ส น อ ง ค ว า ม ต้ อ ง ก า ร ข อ ง ลู ก ค้ า
กลุม่เป้าหมายได้ ขายในราคาที�ผู้บริโภคยอมรับได้และ

ผู้บริโภคยินดีจ่ายเพราะมองเห็นวา่คุ้ม รวมไปถึงการจดั
จําหนา่ย กระจายสินค้าให้สอดคล้องกบัพฤติกรรมการ
ซื �อหา เพื�อให้ความสะดวกแก่ลกูค้า ด้วยความพยายาม
จงูใจให้เกิดความชอบในสนิค้าและเกิดพฤติกรรมอย่าง
ถกูต้อง และสอดคล้องกบังานวิจยัของชมภ ู สายเสมา 
(2558) ทําการวิจัยเรื�อง ทศันคติด้านส่วนประสมทาง
การตลาด และพฤติกรรมการซื �อสินค้าของผู้ บริโภค
ตลาดนํ �าคลองลดัมะยม ผลการวิจยัพบวา่ ทศันคติด้าน
ส่วนประสมทางการตลาด ด้านทําเลที�ตั �ง และด้าน
ราคา เป็นปัจจัยที�เป็นตัวกําหนดพฤติกรรมการซื �อ
สนิค้าของผู้บริโภคตลาดนํ �าคลองลดัมะยม ด้านความถี�
ในการซื �อสนิค้า (ครั �ง / 3 เดือน) 

 นอกจากนี �สว่นประสมทางการตลาดบริการ 
ด้านลกัษณะทางกายภาพ  และรูปแบบการดําเนินชีวิต 
ด้านกิจกรรม  และด้านความสนใจ มีผลต่อพฤติกรรม
การซื �อสินค้า ด้านค่าใช้จ่ายในการซื �อสินค้าต่อครั �ง 
แสดงให้เห็นว่า หากผู้บริหาร ฝ่ายการตลาด หรือผู้มี
ส่วนเกี�ยวข้องให้ความสําคัญกับส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ และรูปแบบการดําเนินชีวิต ทั �ง 3 ด้าน
ดงักล่าว ก็จะทําให้ลกูค้ามีค่าใช้จ่ายในการซื �อสินค้าที�
ตลาดเพิ�มขึ �น ซึ�งสอดคล้องกับงานวิจัยของบุญญาดา  
พา ห า สิ ง ห์  ( 25 5 5 )  ทํ า ก าร วิ จัย เ รื� อ ง ปัจ จัย ที� มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมและความพึงพอใจของ
นักท่องเที�ยวชาวไทยที�เดินทางมาเที�ยวเกาะเกร็ด 
จังหวัดนนทบุรี ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้านส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมของนกัท่องเที�ยวชาวไทย 
อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบันยัสําคญั 0.01 และ
ยงัสอดคล้องกับงานวิจัยของโสภิดา  วระนิล (2554) 
ทําการวิจยัเรื�องรูปแบบการดําเนินชีวิต และปัจจยัสว่น
ประสมทางการตลาดที�ส่งผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคใน
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ตลาดปากคลองตลาด ผลจากการวิจัยพบว่า รูปแบบ
การดําเนินชีวิต ด้านกิจกรรม และด้านความสนใจ มี
ค ว า ม สัม พัน ธ์ กับ พ ฤ ติ ก ร ร ม ผู้ บ ริ โภ ค ใ น ต ล า ด
ปากคลองตลาด 

3. จากผลการศึกษา พบว่า พฤติกรรมการซื �อ
สินค้า ด้านค่าใช้จ่ายในการซื �อสินค้าต่อครั �ง มีผลต่อ
แนวโน้มพฤติกรรมการซื �อสินค้า ด้านจะกลับมาซื �อ
สนิค้าอีก และพฤติกรรมการซื �อสนิค้า ด้านจํานวนครั �งที�
เดินทางมาต่อ 3 เดือน มีผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการ
ซื �อสินค้า ด้านจะแนะนําบุคคลอื�นให้มาซื �อสินค้า ซึ�ง
สอดคล้องกบังานวิจยัของอปัษรศรี  ม่วงคง (2552) ทํา
การวิจัยเรื�อง ปัจจัยที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้
บริการ และความพึงพอใจโดยรวมของลูกค้าที�มาใช้
บริการภตัตาคารลอยนํ �าเรือริเวอร์ไซด์ พบวา่ พฤติกรรม
การใช้บริการสามารถทํานายแนวโน้มการใช้บริการ
ภตัตาคารลอยนํ �าเรือริเวอร์ไซด์ของลกูค้าที�มาใช้บริการ
ภัตตาคารลอยนํ �าเรือริเวอร์ไซด์ ด้านการกลับมาใช้
บริการอีก และด้านการแนะนําให้บุคคลที�เกี�ยวข้องมา
ใช้บริการได้  
 

ข้อเสนอแนะ 
1. ในส่วนของลักษณะทางประชากรศาสตร์

ของลูกค้าที� เดินทางมาซื �อสินค้าตลาดนัดธนบุ รี 
(สนามหลวง 2) สว่นใหญ่เป็นเพศชาย มีอาย ุ25-34 ปี 
มีสถานภาพสมรส/อยู่ ด้วยกัน มีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษัทเอกชน และมี
รายได้ตอ่เดือน 10,001-20,000 บาท ซึ�งข้อมลูดงักลา่ว
นบัว่าเป็นข้อมูลพื �นฐานที�สําคญัในการดําเนินกลยุทธ์
การตลาดในทางการทําธุรกิจเบื �องต้นให้สอดคล้องกับ
กลุม่เป้าหมายของลกูค้าที�เดินทางมาซื �อสนิค้าตลาดนดั
ธนบรีุ (สนามหลวง 2)  

2. จากผลการวิจยัพบว่า ลกูค้าสว่นใหญ่มาซื �อ
สนิค้าเพราะมีความสะดวกในการเดินทาง มาซื �อสินค้า
เพราะตวัเอง  และมาซื �อสินค้าในช่วงเวลา 13.01 - 
15.00 น. ดงันั �นควรมีการจดัการและวางแผนกลยทุธ์ให้
สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มลกูค้าเป้าหมาย
เป็นหลัก เช่น จัดการวางแผนทําโปรโมชั�น มีการ
ประชาสมัพนัธ์การท่องเที�ยวอย่างทั�งถึงและแพร่หลาย 
เป็นต้น 

3. จากผลการศึกษาสามารถพยากรณ์ได้ว่า
พฤติกรรมการซื �อสินค้า  ด้านจํานวนครั �งที�เดินทางมา
ต่อ 3 เดือน จะขึ �นอยู่กับส่วนประสมทางการตลาด
บริการ ด้านราคา  และด้านสถานที� ดงันั �นผู้ประกอบ 
การควรให้ความสําคญัในเรื�องดงักลา่วเป็นลําดบัแรก 
โดยผู้ประกอบการควรจะให้ความสําคัญในเรื�องของ
ความเหมาะสมของราคาสินค้าที�วางจําหน่ายภายใน
ตลาด  ความคุ้มค่าที�ได้รับเปรียบเทียบกับราคาสินค้า 
มีป้ายบอกราคาชัดเจน เพราะราคาสินค้ามีผลต่อการ
ตดัสนิใจซื �อสินค้า  และยงัต้องให้ความสําคญักบัทําเล
ที�ตั �งของตลาด ความเหมาะสมในการแบ่งโซนสินค้า
ภายในตลาด ความสะดวกในการเดินทางมาตลาด 
ป้ายชื�อร้านต่าง ๆ ภายในตลาดสามารถมองเห็นได้
ชดัเจน และความเป็นระเบียบ เรียบร้อยภายในตลาด
นดัฯ 

4. จากผลการวิจยัพบว่า ลกูค้าสว่นใหญ่มาซื �อ
สนิค้าเพราะมีความสะดวกในการเดินทาง มาซื �อสินค้า
เพราะตวัเอง  และมาซื �อสินค้าในช่วงเวลา 13.01 - 
15.00 น. ดงันั �นควรมีการจดัการและวางแผนกลยทุธ์ให้
สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มลกูค้าเป้าหมาย
เป็นหลัก เช่น จัดการวางแผนทําโปรโมชั�น มีการ
ประชาสมัพนัธ์การท่องเที�ยวอย่างทั�งถึงและแพร่หลาย 
เป็นต้น 
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5. จากผลการศึกษาสามารถพยากรณ์ได้ว่า
พฤติกรรมการซื �อสินค้า  ด้านจํานวนครั �งที�เดินทางมา
ต่อ 3 เดือน จะขึ �นอยู่กับส่วนประสมทางการตลาด
บ ริ ก า ร  ด้ า น ร า ค า   แ ล ะ ด้ า น ส ถ า น ที�  ดั ง นั �น
ผู้ประกอบการควรให้ความสําคญัในเรื�องดงักล่าวเป็น
ลําดบัแรก โดยผู้ประกอบการควรจะให้ความสําคญัใน
เรื�องของความเหมาะสมของราคาสินค้าที�วางจําหน่าย
ภายในตลาด  ความคุ้มค่าที�ได้รับเปรียบเทียบกบัราคา

สินค้า มีป้ายบอกราคาชัดเจน เพราะราคาสินค้ามีผล
ต่อการตดัสินใจซื �อสินค้า  และยงัต้องให้ความสําคัญ
กบัทําเลที�ตั �งของตลาด ความเหมาะสมในการแบ่งโซน
สินค้าภายในตลาด ความสะดวกในการเดินทางมา
ตลาด ป้ายชื�อร้านตา่ง ๆ ภายในตลาดสามารถมองเห็น
ได้ชัดเจน และความเป็นระเบียบ เรียบร้อยภายใน
ตลาดนดัฯ 
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