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บทคดัย่อ 

 งานวจิยันี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัสว่นบุคคลกบัพฤตกิรรมและความตอ้งการซือ้

สนิคา้ของผูบ้รโิภคตามตลาดนดัในอ าเภอบางละมุง จงัหวดัชลบรุ ี และศกึษาความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัสว่นประสมทาง

การตลาดกบัพฤตกิรรมและความตอ้งการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคตามตลาดนดัในอ าเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุร ี โดย

ก าหนดกลุ่มตวัอย่างทีเ่ป็นผูบ้รโิภคสนิคา้ตามตลาดนดัในอ าเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุร ี จ านวน 400 คน ใช้

แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการวจิยั วเิคราะหข์อ้มลูโดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รปูทางสถติ ิ สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู

ไดแ้ก่ ค่าความถี ่ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน ค่าChi-square โดยก าหนดระดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05  

ผลวจิยัพบว่า  ผูบ้รโิภคตามตลาดนดัในอ าเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุร ีสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ สถานภาพโสด มชี่วงอายุ

ระหว่าง 31-40 ปี การศกึษาระดบัมธัยมปลาย/ปวช. อาชพีพนกังานบรษิทั มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนระหว่าง 10,001-

20,000 บาท  

การซือ้สนิคา้ตามตลาดนดัสว่นใหญ่เป็นการซือ้เพื่อใชเ้องซือ้สนิคา้ตามตลาดนดัเพราะสะดวกใกลบ้า้น ประเภท

สนิคา้ทีซ่ือ้เป็นประเภทอาหาร ค่าใชจ้่ายในการซือ้ต่อครัง้จ านวน 501-1,000 บาท เดนิทางมาตลาดนดั 1-2 ครัง้และ 3-4 

ครัง้ต่อเดอืน สว่นมากมาเดนิตลาดนดัวนัเสาร์-อาทติย ์ตลาดนดัทีม่าซือ้ของมากทีส่ดุเป็นตลาดนัดเคหะฯเทพประสทิธิ ์ 

ผูบ้รโิภคสนิคา้ตามตลาดนดัในอ าเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุร ี มรีะดบัความคดิเหน็ต่อปัจจยัสว่นประสมทาง

การตลาดในดา้นต่างๆเรยีงล าดบัดงันี้ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายค่าเฉลีย่ = 3.92 ดา้นผลติภณัฑค์่าเฉลีย่ = 3.87 ดา้น

ภาพลกัษณ์ของตลาดนดั = 3.66 ดา้นราคาค่าเฉลีย่ = 3.42 ดา้นสง่เสรมิการตลาด = 2.88 

 

 

 



ABSTRACT 

The aims of this research is to study the relations between the personal factors and behaviors and 

demands of consumers along the market fairs in Bang Lamung District, Chon Buri Province, and study the 

relations between marketing mix factors and behaviors and demands of consumers along the market fairs in 

Bang Lamung District, Chon Buri Province. A sample group of 400 participants were consumers along the 

market fairs in Bang Lamung District, Chon Buri Province. The questionnaire is used as a research 

instrument. Statistical package is used for data analysis. Statistics, which are using for examine the data, 

including frequency, percents, mean, standard deviation, and Chi-square, with the level of significance at 

0.05. The result of study found that majority of the consumers along the market fairs in Bang Lamung District, 

Chon Buri Province, is female, single status, having span of age between 31-40 years old with higher 

secondary education/vocational certificate, occupation as company employee, having average income per 

month between 10,001-20,000 Baht. 

 Buying goods along the market fairs is mostly for using by themselves. Reason for buying goods 

along the market fairs is because of near their homes. Kind of purchased goods is food. Expense for 

purchase per one time is at 501-1,000 Baht, going to the market fairs 1-2 times and 3-4 times per month, 

mostly on Saturday and Sunday. The most popular market fair for buying goods is Keha Thepprasit market 

fair. 

 The consumers along the market fairs in Bang Lamung District, Chon Buri Province, have the level 

of opinion to the marketing mix factors in different sides as follows in order: distribution channel with the 

mean = 3.92, product with the mean = 3.87, image of the market fair = 3.66, price with the mean = 3.42, and 

marketing promotion = 2.88.   

 

 

 

 

 

 



บทน า 

 เนื่องจากสภาพเศรษฐกจิในปัจจบุนัไม่สูด้นีกั  ธุรกจิการผลติและจ าหน่ายตามสถานทีต่่างๆ ย่อมมผีลกระทบ

จากสภาพเศรษฐกจิดงักล่าว แต่ยงัคงมธีุรกจิเกีย่วกบัตลาดนดัยงัคงสามารถทีจ่ะด าเนินธุรกจิต่อไปไดป้รมิาณความ

ตอ้งการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคยงัมอียู่อย่างต่อเนื่อง เป็นปัจจยัส าคญัในการขบัเคลื่อนเศรษฐกจิในระดบัชุมชน 

ตลาดนดัหลายแห่งในอ าเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุรเีป็นธุรกจิการคา้ปลกีอกีแบบหนึ่งเป็นแหล่งรวมทัง้ผูซ้ือ้และ

ผูข้ายมสีนิคา้หลากหลายทีเ่หมาะสมกบัการวถิชีวีติของประชากรในทอ้งถิน่เป็นทีน่ิยมของผูบ้รโิภคทัง้ทีอ่าศยัอยู่ในเขต

พืน้และผูบ้รโิภคและผูบ้รโิภคทีเ่ดนิทางมาจากทีอ่ื่น โดยมปัีจจยัสว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคาการจดั

จ าหน่าย และการสง่เสรมิการขาย ทีส่มัพนัธก์บัพฤตกิรรมและความตอ้งการซือ้สนิคา้ โดยมุ่งเน้นศกึษาพฤตกิรรมความ

ตอ้งการของผูซ้ือ้ในตลาดนดัเป็นพืน้ทีท่ าเงนิส าหรบัพ่อคา้แม่คา้ เป็นแหล่งทีม่กี าลงัซือ้ทีด่ ี  ถงึแมร้าคาสนิคา้จะไม่

สามารถขายไดใ้นราคาสงู แต่กส็ามารถขายไดบ้่อย ขายไดป้รมิาณแน่นอน  

 ในยุคปัจจุบนัทีพ่ฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีเ่ปลีย่นไป ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาถงึพฤตกิรรมรวมถงึปัจจยั

ต่างๆทีม่คีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมและความตอ้งการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคตามตลาดนดั เพื่อทีจ่ะไดท้ราบถงึขอ้มลูว่า 

ผูข้ายสนิคา้ควรก าหนดกลยุทธท์างการตลาด รวมทัง้เป็นแนวทางใหเ้จา้ของตลาดนดัปรบัปรุงและพฒันาตลาดนดัให้

สอดคลอ้งและเหมาะสมกบัพฤตกิรรมและความตอ้งการของผูบ้รโิภคในชมุชนนัน้ๆต่อไป 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1.เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัสว่นบุคคลกบัพฤตกิรรมและความตอ้งการซือ้สนิคา้ของผู้บรโิภคตาม

ตลาดนดัในอ าเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุร ี

2.เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดกบัพฤตกิรรมและความตอ้งซือ้สนิคา้ของ

ผูบ้รโิภคตามตลาดนดัในอ าเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุร ี

สมมติฐานการวิจยั 

1.ปัจจยัสว่นบุคคลของผูบ้รโิภคทีต่่างกนัจะมผีลต่อพฤตกิรรมและความตอ้งการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคตาม

ตลาดนดัต่างกนั 

2.ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีต่่างกนัจะมผีลต่อพฤตกิรรมและความตอ้งการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคตาม

ตลาดนดัต่างกนั 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรทีไ่ดศ้กึษาใชใ้นการวจิยัครัง้นี้ เป็นกลุ่มตวัอย่างประชากรทีเ่ขา้มาซือ้สนิคา้ในตลาดนัด ในอ าเภอบาง

ละมุง จงัหวดัชลบุร ี การศกึษาจะครอบคลุมพืน้ทีผู่บ้รโิภคสนิคา้ตามตลาดนดัต่างๆ ทัง้ถาวร และมขีึน้เป็นครัง้คราว ใน

อ าเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุร ี โดยใชว้ธิสีุม่ตวัอย่างแบบสะดวก (ConvenienceSampling) การวจิยัในครัง้นี้ไม่ทราบ



จ านวนประชากรทีแ่น่นอนจงึไดก้ าหนดกลุ่มตวัอย่างดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชก้ารหาขนาดกลุ่มตวัอย่างจากการค านวณดว้ยสตูร

ขนาดตวัอย่าง ไม่ทราบจ านวนประชากร จากการค านวณกลุ่มตวัอย่างจะไดจ้ านวนกลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 385 ตวัอย่าง 

ส ารองตวัอย่างเพิม่อกี 4% หรอืเท่ากบั 15 ตวัอย่าง ทัง้หมดรวมเป็นจ านวน 400 ตวัอย่าง 

 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัและการทดสอบเครื่องมือ 

1.ผูว้จิยัไดน้ าแบบทดสอบทีส่รา้งขึน้ ปรกึษาอาจารยผ์ูเ้ชีย่วชาญในดา้นการตลาด และมกีารตรวจทานแกไ้ข 

เพื่อใหแ้บบสอบถามมคีวามถูกตอ้งและสมบรูณ์ 

2.ผูว้จิยัไดท้ดสอบค่าความเทีย่งตรงของแบบสอบถาม (Index of Item Objective Congruence:IOC) ผูว้จิยัได้

น าแบบสอบถามใหท้่านผูท้รงคณุวุฒ ิ3 ท่าน ตรวจสอบครอบคลุมเนื้อหา เรื่องพฤตกิรรมและความตอ้งการซือ้สนิคา้ตาม

ตลาดนดัในอ าเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุร ี 

 3.ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามทีท่ าขึน้ไปทดสอบใช ้( Try out ) กบักลุ่มทีไ่ม่ใช่กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 30 คน 

 4.การทดสอบค่าความเชื่อมัน่(Reliability Test) ก่อนถงึกระบวนการทีจ่ะน าแบบสอบถามทีไ่ดส้รา้งขึน้น าไปใช้

ในการด าเนินการหาขอ้มลู โดยวธิกีารหาค่าสมัประสทิธิแ์อลฟ่าของคอนบคั(Cronbach’s Alpha Coefficient) ทีร่ะดบั 

0.728 ซึง่ถอืว่าแบบสอบถามเชื่อถอืได ้

ดา้นเนื้อหาการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัปัจจยัสว่นบุคคล ไดแ้ก่ เพศ สถานภาพ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี 

และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  ดา้นพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่สาเหตุทีเ่ลอืกซือ้สนิคา้ตามตลาดนัด 

ประเภทสนิคา้ทีเ่ลอืกซือ้ ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้ จ านวนครัง้ทีม่าตลาดนดั โดยใชส้ถติคิ่าความถี(่Frequency) และค่า

รอ้ยละ(Percentage) การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ตาม

ตลาดนดัในอ าเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุร ี ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นสถานที ่ ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และ

ดา้นกายภาพหรอืภาพลกัษณ์ของตลาดนดั โดยใชส้ถติคิ่าเฉลีย่ (Mean) และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation)  
 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

1.ทราบถงึพฤตกิรรมและความตอ้งการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคตามตลาดนดั 

2.ทราบถงึปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคตามตลาดนดั 

3.เป็นแนวทางใหผู้ข้ายสนิคา้เลอืกใชก้ลยุทธท์างการตลาดทีเ่หมาะสมในการจ าหน่ายสนิคา้ในตลาดนดั 



4.เป็นแนวทางใหเ้จา้ของตลาดนดัน าขอ้มลูวจิยัมาใชป้รบัปรุงและพฒันาตลาดนดัใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการ

ของผูบ้รโิภค 

วรรณกรรมท่ีเก่ียวข้อง 

 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและความต้องการซ้ือ 

 พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การกระท าหรอือาการทีแ่สดงออกทางกลา้มเนื้อ ความคดิ และความรูส้กึเพื่อ

ตอบสนองสิง่เรา้ ( สปัุญญา ไชยชาญ,2550:51) 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ กระบวนการหรอืพฤตกิรรมการตดัสนิใจ การซื้อ การใช ้

และการประเมนิผลการใชส้นิคา้หรอืบรกิารของบุคคล ซึง่จะมคีวามส าคญัต่อการซือ้สนิคา้และการบรกิารทัง้ในปัจจุบนั

และอนาคต(ฉตัยาพร เสมอใจ,2550:18) 

 พฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค หมายถงึ พฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคครัง้สดุทา้ย อนัไดแ้ก่ บุคคลและ

ครวัเรอืนต่างๆทีซ่ือ้สนิคา้และบรกิารเพื่อการบรโิภคสว่นตวั ผูบ้รโิภคขัน้สดุทา้ยเหล่านี้ทัง้หมดเรยีกว่า ตลาดผูบ้รโิภค( 

ผศ.ดร.นนัทสาร ีสขุโต และคณะ,2559:80) 

ตลาดผูบ้รโิภค หมายถงึ ผูบ้รโิภคหรอืครวัเรอืนทีซ่ือ้สนิคา้และบรกิารเพื่อการบรโิภคสว่นตวั ซึง่ถอืว่าเป็นการ

บรโิภคขัน้สดุทา้ย หรอือาจกล่าวอย่างง่ายๆกค็อืตลาดผูบ้รโิภคหมายถงึผูบ้รโิภคหรอืครวัเรอืน(ศริวิรรณ เสรรีตัน์และ

คณะ,2560:140) 

ณฐัพล ใยไพโรจน์ม,(2560:49-54)พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การตดัสนิใจและการกระท าของผูบ้รโิภค

เกีย่วกบัการซือ้และการใชส้นิคา้หรอืบรกิาร เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการและความพงึพอใจของตน ประกอบดว้ย 6W 

1Hดงันี้ Who ใครคอืกลุ่มเป้าหมาย What ผูบ้รโิภคตอ้งการอะไร 

Where ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน When ผูบ้รโิภคซือ้เมื่อไหร่ Why ท าไมผูบ้รโิภคจงึตดัสนิใจซือ้ Whom ใครมสีว่นร่วมในการ

ตดัสนิใจซือ้ How ผูบ้รโิภคซือ้ย่างไร 

ดร.ธธรีธ์ร ธรีขวญัโรจน์ และ สพุจน์ กฤษฎาธาร,(2551:46-47) กล่าวว่าถงึพฤตกิรรมและความตอ้งการของ

ลกูคา้ว่า ปัญหาประการหนึ่งของธุรกจิในปัจจุบนัคอื การทีไ่ม่สามารถตอบสองความตอ้งการของลกูคา้ไดอ้ย่างแทจ้รงิ 

สาเหตุมาจากการทีบ่รษิทัไม่ไดศ้กึษาความตอ้งการของลกูคา้ ลกูคา้ไม่สามารถบอกความตอ้งการของตนได ้ หรอืไม่ไดม้ี

โอกาสในการบอกความตอ้งการทีแ่ทจ้รงิของตน สิง่ทีต่ามมาคอื ธุรกจิไม่สามารถมดัใจลกูคา้ได ้ และลกูค้าตอ้งแสวงหา

ธุรกจิใหม่ทีต่อบสนองความตอ้งการของตนเรื่อยไป 

ประเภทของความตอ้งการของลกูคา้ 



แมว้่าความตอ้งการของลกูคา้จะแตกต่างกนัออกไป แต่อย่างไรกต็าม สามารถจดัความตอ้งการของลกูคา้

ออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ดงันี้ 

1. ความตอ้งการทัว่ไป ความตอ้งการทัว่ไปของลกูคา้เป็นความต้องการทีเ่หมอืนกนัหรอื 

ใกลเ้คยีงกนัในแต่ละคน ซึง่โดยทัว่ไปธุรกจิตอ้งสนองความตอ้งการทัว่ไปอยู่แลว้ หากธุรกจิใดไม่ไดต้อบสนองความ

ตอ้งการทัว่ไปได ้จะท าใหล้กูคา้ไม่มาซือ้สนิคา้หรอืใชบ้รกิารอย่างแน่นอน 

2. ความตอ้งการเฉพาะ ความตอ้งการเฉพาะ เป็นความตอ้งการของแต่ละบุคคลทีแ่ตกต่างกนั 

ออกไป อาจจะแตกต่างกนัในแต่ละวนั แต่ละช่วงเวลา มทีัง้ทีเ่ปิดเผยและไม่เปิดเผย ดงันัน้การตอบสนองความตอ้งการ

เฉพาะจะสรา้งความประทบัใจและความพอใจใหก้บัลกูคา้ผูม้าใชบ้รกิารใหม้ากขึน้กว่าความตอ้งการทัว่ไป แต่อย่างไรก็

ตาม ความตอ้งการเฉพาะเป็นสิง่ทีย่ากในการคน้หา พนกังานขายและผูใ้หบ้รกิารจงึตอ้งสอบถามหาความตอ้งการนี้

ออกมาใหไ้ด ้เพื่อสง่มอบบรกิารทีด่เีลศิ ลกูคา้บางรายจะบอกความตอ้งการเฉพาะของตนใหผู้ใ้หบ้รกิารรบัทราบทนัททีีม่า

ใชบ้รกิาร 

 สาเหตุทีล่กูคา้ไม่บอกความตอ้งการเฉพาะกค็อื คดิว่าพนกังานขายและผูใ้หบ้รกิารทราบความตอ้งการอยู่แลว้ 

หรอืคดิว่าความตอ้งการเฉพาะของตนนัน้เป็นความตอ้งการทัว่ไปทีผู่อ้ ื่นตอ้งการเหมอืนกนั หรอือาจจะเกดิจากไม่

ตอ้งการบอก เนื่องจากเกรงใจ ไม่ตอ้งการรบกวนพนกังาน 

สมชาต ิ กจิยรรยง,(2560:71-73) กล่าวว่า พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ของลกูคา้นบัวนักจ็ะมคีวามส าคญัมากขึน้ 

มบีรษิทัน้อยรายทีจ่ะท าการวเิคราะหห์รอืวจิยัรปูแบบการด าเนินชวีติ ความคดิเหน็ หรอืความตอ้งการทีแ่ทจ้รงิของลกูคา้ 

หรอืผูบ้รโิภคอย่างเป็นทางการ 

การรูจ้กัวเิคราะห ์ หรอืวจิยัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคหรอืลกูคา้เริม่ตัง้แต่วถิชีวีติ ความเป็นอยู่ ค่านิยม ความ

ทะเยอทะยาน เวลาว่าง รสนิยม ฯลฯ จะช่วยใหน้กัการตลาดและนกัขายสามารถวางแผน กลยุทธ ์และเสนอขายไดทุ้กจุด  

พฤตกิรรมของลกูคา้ขึน้อยู่กบั 

1.ทศันคตหิรอืความรูส้กึตอ้งการ 

ความสะดุดใจ คอืตระหนกัถงึปัญหาทีจ่ะเกดิขึน้ โดยนกัขายตอ้งใหข้อ้มลู หรอืชีใ้หเ้หน็ปัญหากอ่นทีจ่ะใชส้นิคา้

และบรกิารจากเรา และเมื่อใชส้นิคา้หรอืบรกิารแลว้จะช่วยแกปั้ญหาอย่างไร 

ความสนใจ คอืนกัขายจะตอ้งใหค้วามรู ้ความเขา้ใจในสนิคา้กบัลกูคา้ถงึคุณภาพ คุณสมบตั ิคุณประโยชน์ 

ความอยากได ้ คอืนกัขายจะตอ้งท าใหลู้กคา้ชอบใจในตวัสนิคา้ โดยการแสวงหาวธิกีารแกไ้ขปัญหาทีไ่ดช้ีใ้ห้

ลกูคา้เหน็และตระหนกัถงึ 

ความเชื่อถอื คอืนกัขายสามารถทดสอบ ทดลอง แสดงสาธติ แสดงหลกัฐาน ตวัอย่างต่างๆทีท่ าใหล้กูคา้เกดิ

ความเชื่อมัน่ใหไ้ด ้



การตดัสนิใจซือ้ เมื่อลกูคา้ไดต้ระหนกัถงึความส าคญัทีจ่ะลงมอืแกไ้ขปัญหานัน้ หรอืเกดิความพงึพอใจ 

2.ความรูค้วามเขา้ใจ ลกูคา้มกัมหีลกัการตดัสนิใจง่ายๆอยู่ 3 ขอ้หลกัคอื 

- สนิคา้ดไีหม 

- วธิกีารขายดไีหม 

- คนขายดไีหม 

3. ตวักลางทีจ่ะเปลีย่นพฤตกิรรม คอืบทบาทของสือ่มวลชน และบุคคลทีล่อ้มรอบตวัของลกูคา้ทีม่สีว่นในการ

เปลีย่นพฤตกิรรมการซือ้รวมทัง้สภาพแวดลอ้มทางดา้นภูมศิาสตร ์ อายุ เพศ การศกึษา ลว้นแต่เป็นตวัแปรท าให้

พฤตกิรรมเปลีย่นแปลงได ้

 

(รศ.ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ,2543:65) ล าดบัความตอ้งการของมาสโลว ์ ม ี 5 ระดบัดว้ยกนั โดยเริม่จาก

ความตอ้งการระดบัขัน้พืน้ฐานขึน้ไป ดงันี้ 

1.ความตอ้งการดา้นร่างกาย เช่น อาหาร น ้า อากาศ ทีอ่ยู่อาศยั 

2.ความตอ้งการความปลอดภยั ความมัน่คง 

3.ความตอ้งการดา้นสงัคม การยอมรบั ความรกั 

4.ความตอ้งการการยกย่อง ความนบัถอื สถานะ 

5.ความส าเรจ็สว่นตวั การพฒันาตนเองและความปรารถนาสว่นตวั 

 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 

(ผศ.ดร.ปณิศา มจีนิดา และ รศ.ศริวิรรณ เสรรีตัน์,2554:70-71)ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ปัจจยัส่

วงนบุคคล การตดัสนิใจของผูบ้รโิภคจะไดร้บัอทิธพิลจากปัจจยัสว่นบุคคลดา้นต่างๆดงันี้  

1.เพศ เพศชาย เพศหญงิ และเพศอื่นๆ จะมทีศันคตแิละพฤตกิรรมทีแ่ตกต่างกนั เพศชายตอ้งการการยกย่อง

ในสงัคมและตอ้งการความส าเรจ็มากกว่าเพศหญงิ ในขณะทีเ่พศหญงิตอ้งการความผกูพนัและความรกัจากครอบครวั

มากกว่าเพศชาย เพศชายตอ้งการท่องเทีย่วราตรมีากกว่าเพศหญงิ เพศหญงิตอ้งการท่องเทีย่วเชงิวฒันธรรมและเชงิ

ศาสนามากกว่าเพศชาย 

2.อายุ บุคคลทีม่อีายุต่างกนัจะมคีวามตอ้งการในตวัสนิคา้หรอืบรกิารทีต่่างกนั เช่น กลุ่มวยัรุ่นจะชอบสนิคา้

แฟชัน่ ชอบท่องเทีย่วผจญภยั สว่นกลุ่มผูส้งูอายุจะสนใจสนิคา้เกีย่วกบัสขุภาพและความปลอดภยั 



3.วงจรชวีติครอบครวัและสถานภาพการสมรส เป็นขัน้ตอนการด าเนินชวีติของบุคคล มทอีทิธพิลต่อความ

ตอ้งการ ทศันคต ิ และค่านิยมของบุคคล ท าใหเ้กดิความตอ้งการในผลติภณัฑ ์ และมพีฤตกิรรมทีแ่ตกต่างไปตาม

สถานภาพทางการเงนิและความสนใจของแต่ละบุคคล 

4.สถานภาพสมรส เป็นสถานภาพของบุคคลในการมคีรอบครวัแบ่งเป็น 3 กลุ่ม ประกอบดว้ย โสด สมรส/อยู่

ดว้ยกนั หมา้ย/หย่า/แยกกนัอยู่ 

5.อาชพี อาชพีของแต่ละบุคคลจะน าไปสูค่วามจ าเป็นและความตอ้งการสนิคา้/บรกิารทีแ่ตกต่างกนั เช่น  

พนกังานบรษิทัจะนิยมซือ้สนิคา้เพื่อสรา้งบุคลกิภาพเป็นตน้ 

6.รายไดห้รอืสถานภาพทางเศรษฐกจิ เนื่องจากรายไดข้องผูบ้รโิภคเป็นตวัอ านาจซือ้ ตามทฤษฎอีุปสงคต่์อ

รายได ้ เมื่อบุคคลมรีายไดม้ากขึน้จะมแีนวโน้มซือ้สนิคา้ในปรมิาณทีม่ากขึน้ดว้ย ผูม้รีายไดต้ ่าจะซือ้สนิคา้ทีจ่ าเป็นต่อการ

ครองชพี และมคีวามอ่อนไหวต่อราคามาก สว่นคนทีม่รีายไดส้งูจะซือ้สนิคา้ทีม่คีุณภาพด ีโดยเน้นทีต่ราสนิคา้เป็นหลกั 

7.การศกึษา ผูท้ีม่กีารศกึษาสงูจะมแีนวโน้มจะบรโิภคผลติภณัฑท์ีม่คีุณภาพดมีากกว่าผูท้ีม่กีารศกึษาต ่า 

เนื่องจากผูท้ีม่กีารศกึษาสงูจะมวีจิารญาณในการเลอืกซือ้มากกว่าผูท้ีม่กีารศกึษาต ่า จงึมแีนวโน้มทีจ่ะเลอืกบรโิภค

ผลติภณัฑท์ีม่คีุณภาพมากกว่า 

พนัโทอานนั ชนิบุตร,(2553:150) กล่าวว่า การวเิคราะหค์วามตอ้งการและความจ าเป็นของลกูคา้นัน้ ช่วยใหเ้รา

รูส้าเหตุว่าลกูคา้จะซือ้เราเพราะอะไร เมื่อเรารูส้าเหตุว่าท าไมผูค้นจงึจะซื้อสิง่หนึ่งสิง่ใด เรากม็โีอกาสทีจ่ะขายได ้ เพราะ

เราล่วงรูจ้ติใจของเขา ลกูคา้ไมไ่ดส้นใจสนิคา้ของเรา พวกเขาตอ้งการความเปลีย่นแปลงจากจุดทีอ่ยู่ปัจจบุนัไปสูอ่กีจุด

หนึ่ง และสิง่ทีม่าเตมิช่วงว่างตรงนัน้คอื “ความจ าเป็น” ทีต่นมนีัน่เอง และพวกเขากม็ุ่งความสนใจไปทีน่ัน้ ถา้สนิคา้ของ

เราเตมิเตม็ความจ าเป็นนัน้ ลกูคา้กจ็ะซือ้สนิคา้ของเรา ความจ าเป็นทีถู่กแทนทีด่ว้ยสนิคา้ของเรา ช่วยใหล้กูคา้สามารถ

หนีพน้สถานการณ์ทีไ่ม่ปรารถนาไปสูส่ถานการณ์ทีต่นปรารถนาได ้ ถา้มองในแง่ของพลงังานกจ็ะมพีลงัเกดิขึน้ในใจสอง

สว่นคอื พลงัทีต่อ้งการหนีจากสิง่ทีไ่ม่ตอ้งการ และพลงัดงึดดูไปสู่สิง่ทีต่อ้งการ 

 

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

 การตลาดคอื การบวนการทางสงัคมและการบรหิารโดยบุคคลและองคก์รทีไ่ดร้บัการตอบสนองความจ าเป็นและ

ตอ้งการ โดยผ่านกระบวนการสรา้งสรรคแ์ละการแลกเปลีย่นคุณค่ากบับุคคลอื่น ในบรบิททางธุรกจิทีแ่คบลง การตลาด

เกีย่วขอ้งกบัการสรา้งก าไร การสรา้งคุณค่าและสมัพนัธก์บัลกูคา้ ดงันัน้นิยามการตลาดจงึหมายถงึ กระบวนการทีบ่รษิทั

สรา้งคุณค่าเพื่อลูกคา้ และสรา้งความสมัพนัธอ์นัแน่นแฟ้นกบัลกูคา้ เพื่อทีจ่ะไดร้บัคุณค่าจากลกูคา้กลบัมา ( หนงัสอืแปล 

ผศ.ดร.นนัทสาร ีสขุโต และคณะ,2559:2 ) 

  



Philip Kotlerไดใ้หค้ าจ ากดัความของการตลาดยุคใหม่ และการตลาดยุคอนาคตว่า จะตอ้งยดึเสาหลกั 3 

ประการ คอื Identity, Integrity and Image นัน่หมายถงึ การก าหนดบุคลกิภาพและจุดยนืสนิคา้อย่างแจง้ชดั(ในใจ

ผูบ้รโิภค)  และเสรมิสรา้งความมัน่ใจดว้ยการมอบคุณค่าอนัแทจ้รงิ อนัก่อใหเ้กดิศรทัธาลกึซึง้ต่อองคก์รและสนิคา้ และ

สรา้งภาพลกัษณ์อนังดงาม ยัง่ยนื มัน่คงแขง็แรง ยิง่ใหญ่ ในจติใตส้ านึกของผูบ้รโิภคและประชาชนทัว่ไป และทีส่ าคญัที่

จะตอ้งจารกึอุดมการณ์นี้ไวใ้นพนัธกจิ วสิยัทศัน์ และปรชัญาขององคก์รตลอดไป ( ดร.สมฤด ีศรจีรรยา,2559:152) 

สมชาต ิกจิยรรยง,(2560:56) การตลาดมหีลายความหมายอยูห่ลายประการเช่นกนัคอื 

 1. การตลาด เป็นกจิกรรมทางธุรกจิทีท่ าใหส้นิคา้หรอืบรกิารเคลื่อนยา้ยจากผูผ้ลติไปยงัผูใ้ชห้รอืผูบ้รโิภค 

 2. การตลาด เป็นกระบวนการคน้หาความจ าเป็นหรอืความตอ้งการของตลาดไทย การส ารวจดว้ยวธิต่ีางๆแลว้

ผลติเสนอผลติภณัฑเ์พื่อสนองความตอ้งการ 

 3. การตลาดคอื การปฏบิตักิจิกรรมทางธุรกจิ 3 กจิกรรม คอื การแลกเปลีย่น การเคลื่อนยา้ยสนิคา้ และอ านาย

ความสะดวกพื่อน าสนิคา้หรอืบรกิารจากผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภคคนสดุทา้ย 

 4. การตลาดคอื วธิกีารใชส้ว่นประสมทางการตลาดใหเ้หมาะสมกบัตลาดเป้าหมาย  

 5. การตลาดคอื การสง่เสรมิสนับสนุนในบรกิารของเรา จนสนองความตอ้งการต่างๆของผูซ้ือ้ ปรบัปรุง พฒันา

กลยุทธท์างการตลาดทีจ่ะช่วยใหล้กูคา้ประสบความส าเรจ็ และแสดงความชื่นชมต่อลกูคา้  

 

สว่นประสมทางการตลาด( Marketing Mix) เป็นกลุ่มของเครื่องมอืทางการตลาดทีบ่รษิทัสามารถผสมผสานกนั

และน าเสนอไปสูต่ลาดเป้าหมาย สามารถแบ่งไดอ้อกเป็น 4  สว่นหรอิ 4Ps ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ(์Product) ราคา(Price) การ

จดัจ าหน่าย(Place) และการสง่เสรมิการตลาด(Promotion) 

 ผลติภณัฑ(์Product) หมายถงึ สิง่ใดๆทีส่ าเสนอสูต่ลาดเพื่อใหเ้กดความสนใจ เพื่อใหจ้บัจองเป็นเจา้ของ หรอื

เพื่อใชบ้รโิภค ทีจ่ะตอบสนองความจ าเป็นหรอืความตอ้งการได ้ การพฒันาและการบรกิารเกีย่วขอ้งกบั การส าเสนอ

ประโยชน์ของตวัสนิคา้นัน้ใหแ้กล่กูคา้ ประโยชน์เหล่านัน้จะถูกสือ่สารและสง่มอบไปสูล่กูคา้โดยผ่าน คุณภาพ 

คุณลกัษณะ รปูแบบและการออกแบบผลติภณัฑ ์ คุณภาพเป็นเครื่องวดัความพงึพอใจของลกูคา้ในเรื่องสนิคา้ทีด่ทีีส่ดุ 

เนื่องจากคุณภาพมคีวามเชื่อมโยงโดยตรงกบัคุณค่าและความพงึพอใจทีจ่ะเกดิขึน้ในใจลกูคา้ คุณลกัษณะ สนิคา้สามารถ

น าเสนอคุณลกัษณะประโยชน์ใชส้อยของสนิคา้ใหแ้ก่ลกูคา้ได ้ 

 ราคา(Price) จ านวนเงนิทีล่กูคา้ตอ้งจ่ายเพื่อทีจ่ะเป็นเจา้ของผลติภณัฑ ์ เป็นจ านวนรวมของคุณค่าทัง้หมดที่

ลกูคา้ยอมจ่ายเพื่อใหไ้ดม้าซึง่ประโยชน์ของลกูคา้ไดร้บัหรอืการใชส้นิคา้หรอืบรกิาร 

 การจดัจ าหน่าย(Place)กจิกรรมทีบ่รษิทัท าใหผ้ลติภณัฑม์จี าหน่ายไปยงัผูบ้รโิภคกลุ่มเป้าหมาย ผูบ้รโิภค

ตอ้งการซือ้สนิคา้จากสถานทีใ่กลต้วัเพื่อความสะดวก 



 การสง่เสรมิการตลาด(Promotion) กจิกรรมทีจ่ะสือ่สารคุณประโยชน์ของผลติภณัฑแ์ละชกัชวนใหล้กูคา้

กลุ่มเป้าหมายมาซือ้( ผศ.ดร.นนัทสาร ีสขุโต และคณะ,2559:31) 

(ผศ.วเิชยีร วงศณิ์ชชากุล และกรศวิชั คงธนาสนิธรมลู อา้งในวรวารสารวชิาการบรหิารธุรกจิ,(2556:3-4) 

เนื่องจากในปัจจุบนัสว่นประสมทางการตลาด     4Ps คงไม่เพยีงพอทีจ่ะเป็นกลยุทธใ์นการสรา้งความแตกต่าง คงตอ้ง

พจิารณาเพิม่อกี 3Ps อนัไดแ้ก่  

  People (พนกังานผูใ้หบ้รกิาร) พนกังานประกอบดว้ยบุคคลทัง้หมดในองคก์รทีใ่หบ้รกิารนัน้ ซึง่นบัรวมตัง้แต่

เจา้ของผูบ้รหิารและพนกังานทุกระดบั 

 Process (กระบวนการใหบ้รกิาร) นบัเป็นอกีหนึ่งสว่นประสมทางการตลาดทีม่คีวามส าคญัมากและตอ้งอาศยั

พนกังานทีม่ปีระสทิธภิาพหรอืเครื่องมอืทนัสมยัในการท าใหเ้กดิกระบวนการทีส่วามารถสง่มอบบรกิารทีม่คีุณภาพได ้

 Physical Evidence (ดชันีชีคุ้ณภาพการบรกิาร) เป็นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพต่างๆขององคก์ารทีจ่ะชีใ้หเ้หน็ถงึ

คุณภาพของการใหบ้รกิารหรอืสิง่ทีล่กูคา้ใชเ้ป็นเครื่องหมายแทนคุณภาพการใหบ้รกิารขององคก์าร เช่น สิง่แวดลอ้มทาง

กายภาพ สะอาดสวยงาม การตกแต่งสถานที ่ลานจอดรถ  

 
กรอบแนวคิด 

        ปัจจยัส่วนบุคคล 

สถานภาพ 

เพศ 

อายุ 

ระดบัการศกึษา 

รายได ้

อาชพี 

  

      ส่วนประสมการตลาด 

Product 

Price 

Place 

Promotion 

Physical 

          พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

วตัถุประสงคก์ารเลอืกซือ้สนิคา้ 

สาเหตุส าคญัทีซ่ือ้สนิคา้ 

ประเภทของสนิคา้ทีซ่ือ้ 

จ านวนเงนิทีซ่ือ้สนิคา้ต่อครัง้ 

ความถีใ่นการใชบ้รกิาร 

ช่วงเวลาทีเ่ลอืกซือ้สนิคา้ 



เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

 การทดสอบค่าความเชื่อมัน่(Reliability Test) ก่อนถงึกระบวนการทีจ่ะน าแบบสอบถามทีไ่ดส้รา้งขึน้

น าไปใชใ้นการด าเนินการหาขอ้มลู โดยวธิกีารหาค่าสมัประสทิธิแ์อลฟ่าของคอนบคั(Cronbach’s Alpha Coefficient) ที่

ระดบั 0.728 ซึง่ถอืว่าแบบสอบถามเชื่อถอืได ้ผูว้จิยัไดใ้ชเ้ครื่องมอืทีใ่ชใ้นการท างานวจิยั คอืแบบสอบถามโดยมกีารแบ่ง

ออกเป็น 3 สว่น มดีงัต่อไปนี้ 

สว่นที ่1 ขอ้มลูปัจจยัทางดา้นสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามเป็นแบบสอบถามปลาย 

ปิด (Closed End) มลีกัษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List) มคี าตอบหลายตวัเลอืก (MultipleChoice) มี

ค าถามทัง้หมดจ านวน 6 ขอ้ซึง่ใหผู้ต้อบแบบสอบถามเลอืกเพยีงค าตอบเดยีว ประกอบดว้ย 

สว่นที ่ 2 ขอ้มลูพฤตกิรรมการท่องเทีย่วเป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีเ่ดนิทางมาเทีย่ว

และซือ้ของในตลาดนดั อ าเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุร ี ประกอบดว้ยจ านวนครัง้(ทีเ่คยเดนิทาง) วตัถุประสงค ์ ค่าใชจ้่าย 

(ต่อครัง้) ความสะดวกในวนัทีซ่ือ้มลีกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด(Closed End) มคี าตอบหลายตวัเลอืก (Multiple 

Choice) มคี าถามทัง้หมดจ านวน 7 ขอ้ซึง่ใหผู้ต้อบแบบสอบถามเลอืกเพยีงค าตอบเดยีวแต่ละขอ้ค าถามมกีารวดัระดบั

ขอ้มลูต่างๆดงันี้ 

สว่นที ่3 แบบสอบถามเกีย่วกบัระดบัความคดิเหน็ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดทีม่ ี

อทิธพิลต่อการเดนิทางซือ้ของในตลาดนดั อ าเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุร ี จ าแนกตามแนวคดิสว่นประสมทางการตลาด 

7Ps จ านวนทัง้หมด 16 ขอ้ วดัระดบัความคดิเหน็ของสว่นประสมทางการตลาด โดยแบ่งออกเป็นทัง้หมด 5 ดา้น ดงันี้ 

ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางจดัจ าหน่าย การสง่เสรมิการตลาด ดา้นภาพลกัษณ์ของตลาดนดั 

  

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 

 ในการวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รปู มวีธิกีารดงัต่อไปนี้ 

 1.การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัปัจจยัสว่นบุคคล ในตอนที ่1 ไดแ้ก่ เพศ สถานภาพ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี 

และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  ตอนที ่ 2 ดา้นพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่สาเหตุทีเ่ลอืกซือ้สนิคา้ตาม

ตลาดนดั ประเภทสนิคา้ทีเ่ลอืกซือ้ ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้ จ านวนครัง้ทีม่าตลาดนดั โดยใชส้ถติคิ่าความถี่

(Frequency) และค่ารอ้ยละ(Percentage) 

 2.การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ตามตลาดนดั

ในอ าเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุร ีในตอนที ่3 ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานที ่ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และ

ดา้นกายภาพหรอืภาพลกัษณ์ของตลาดนดั โดยใชส้ถติคิ่าเฉลีย่ (Mean) และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation)  



 3.การวเิคราะหส์มมตฐิาน ค่าสถติ ิไควสแควร ์เป็นการใชใ้นการทดสอบขอ้สมมตฐิานขอ้ที ่1 ในดา้นระดบัความ

คดิเหน็ความแตกต่างระหว่างปัจจยัสว่นบุคคล กบัการพฤตกิรรมและความตอ้งการซือ้สนิคา้ตามตลาดนดัในอ าเภอบาง

ละมุง จงัหวดัชลบุร ีทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 และค่าสถติ ิไควสแควร ์เป็นการใชใ้นการทดสอบขอ้สมมตฐิานขอ้ที ่

2 ในดา้นระดบัความคดิเหน็ความแตกต่างระหว่างปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดกบัดา้นพฤตกิรรมและการตดัสนิใจซือ้

สนิคา้ตามตลาดนดัในอ าเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุร ีโดยก าหนดเกณฑก์ารพจิารณาค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธด์งัน้ี 

  
สรปุผลการวิจยั 

การซือ้สนิคา้ตามตลาดนดัสว่นใหญ่เป็นการซือ้เพื่อใชเ้องซือ้สนิคา้ตามตลาดนดัเพราะสะดวกใกลบ้า้น 

ประเภทสนิคา้ทีซ่ือ้เป็นประเภทอาหาร ค่าใชจ้่ายในการซือ้ต่อครัง้จ านวน 501-1,000 บาท เดนิทางมาตลาดนดั1-2 ครัง้

และ 3-4 ครัง้ต่อเดอืน สว่นมากมาเดนิตลาดนดัวนัเสาร-์อาทติย ์ตลาดนดัทีม่าซือ้ของมากทีส่ดุเป็นตลาดนดัเคหะฯเทพ

ประสทิธิ ์ 
ผูบ้รโิภคสนิคา้ตามตลาดนดัในอ าเภอบางละมุง จงัหวดัชลบุร ี มรีะดบัความคดิเหน็ต่อปัจจยัสว่นประสมทาง

การตลาดในดา้นต่างๆเรยีงล าดบัดงันี้ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายค่าเฉลีย่=3.92 ดา้นผลติภณัฑค์่าเฉลีย่=3.87 ดา้น

ภาพลกัษณ์ของตลาดนดั=3.66 ดา้นราคาค่าเฉลีย่=3.42 ดา้นสง่เสรมิการตลาด=2.88 
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