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บทคดัย่อ 

 การศึกษาวิจัยคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภค 2) ศึกษาความแตกต่างทางด้านประชากรศาสตร์ ท่ีจะส่งผลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 

 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ศึกษาในคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินค้าในตลาดนัดชุมชนอ าเภอศรีนครินทร์ 
จงัหวดัพทัลุง จ  านวน 385 ตวัอยา่ง โดยใชว้ิธีสุ่มแบบสะดวก เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม สถิติท่ี
ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและค่าไคสแควร์ (Chi-

Square test) ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอยา่งของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายอุยูใ่นช่วง 
41 – 50 ปี ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี ส่วนใหญ่มีอาชีพอ่ืนๆ (เช่น พนักงานราชการ ลูกจ้าง
ชั่วคราว รับจ้างอิสระ และเกษตรกร) และส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,000 – 20,000 บาท ด้าน
พฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเหตุผลในการซ้ือสินคา้เพราะสินคา้มี
ความหลากหลาย โดยส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ประเภทอาหาร มีค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้โดยเฉล่ีย 200 

– 500 บาท มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้โดยเฉล่ีย 2 คร้ังต่อสัปดาห์ และช่วงเวลาท่ีนิยมซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่คือ 
ช่วงเวลา 16.01 – 18.00 น. เมื่อพิจารณาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
โดยภาพรวม พบว่า มีระดบัความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้อยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบว่า 
ปัจจยัท่ีมีความส าคญัเป็นอนัดบั 1 คือ ดา้นกระบวนการ รองลงมาคือ ดา้นราคา ดา้นบุคคล ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ค าส าคญั: ตลาดนดัชุมชนอ าเภอศรีนครินทร์, ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 



ABSTRACT 

 The purpose for this research are 1) to study and understand marketing mix factors of consumer 
behavior. 2) to study and understand diverse factor in population of consumer behavior. 

 In this research, the sample group was randomly pick by using convenience sampling method in a 
size of 385 sample among the consumer in local market of Srinagarindra District in Phatthalung Province. 
By using survey and statistic such as Frequency, Percentage, Average, Deviation and Chi-Square Test, 
Research result can be concluded as, generally of sampling are Female in aged between 41 –  50 years old. 
Also has educational degree in Bachelor and take profession as other ( e.g.  Public Services, Temporary 

employee, Freelancer and Agriculture) which has average income range of 10,000 – 20,000 Baht per Month. 
In aspect of consumer behavior, target sample has brought goods because of variety of goods. Also mostly 
brought food product and has average expense of 200 –  500 Baht.  Moreover, buying frequency can be 
concluded as 2 time in a week and has a convenience time between 16:01 PM to 18:00 PM.  Overall 
marketing mix factors in consumer behavior is highly effective. By consideration in each factor is conclude 

by ranking, highly effective to low effective, as followed.  The Highest factor is Procedure.  Follow by 
Pricing, Personalization, Product, Distribution Channel, Creativity and Appearance.  The Lowest factor is 
Promotion.                                                                                                                                                                                                                
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บทน า 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

 สมยัอดีต “ตลาด” ยงัไม่มีรูปแบบลกัษณะท่ีแน่นอน เป็นเพียงสถานท่ีหรือแหล่งท่ีใช้ส าหรับท า
กิจกรรมการแลกเปล่ียนซ้ือขายสินคา้ ซ่ึงวิถีการด ารงชีวิตในสมยัก่อนนั้น ระบบเศรษฐกิจจะเป็นแบบหล่อ

เล้ียงตวัเอง คือ สามารถปลูกพืชผกัผลไม ้ไวส้ าหรับบริโภคในครัวเรือน ขา้วของเคร่ืองใช้อุปโภคบริโภค
ต่างๆก็สามารถผลิตข้ึนเองไดจ้ากวสัดุธรรมชาติรอบๆตวั รวมถึงการทอเส้ือผา้ไวใ้ชเ้อง และเม่ือส่ิงเหล่านั้น
ท่ีผลิตมีมากเกินความตอ้งการ จึงเป็นจุดเร่ิมตน้ให้เกิดกิจกรรมการแลกเปล่ียนซ้ือขายสินคา้ข้ึนมา โดยการ
น าผลผลิตท่ีเป็นส่วนเกินไปแลกเปล่ียนหรือซ้ือขายกบัส่ิงของ อาหาร เคร่ืองใชต่้างๆ ท่ีเราไม่สามารถผลิต
เองได ้ 



 ต่อมาเม่ือสังคม บา้นเมืองมีความเจริญข้ึน ส่งผลให้วิถีการด าเนินชีวิตเปล่ียนไปดว้ยนั้น กิจกรรม
การแลกเปล่ียนซ้ือขายจึงไดมี้การพฒันาจากเดิมท่ีมีการแลกเปล่ียนซ้ือขายเฉพาะในหมู่บา้นหรือในชุมชน
เดียวกนั น าไปสู่การแลกเปล่ียนระหว่างชุมชนท่ีใกลเ้คียง หรือระหว่างตวัเมืองท่ีอยูห่่างไกลออกไป เมื่อการ

แลกเปล่ียนซ้ือขายระหว่างชุมชนเร่ิมมีการขยายตวัใหญ่ข้ึนท าใหค้วามตอ้งการในดา้นสินคา้อุปโภคบริโภค
มีมากข้ึนไปดว้ย จึงก่อใหส้ถานท่ีหรือแหล่งรวมสินคา้หลากหลายชนิด ท่ีเรียกว่า “ตลาด” ข้ึนมาท่ีไม่เพียงแต่
จะเป็นจุดศูนยก์ลางการคา้ แต่ยงัเป็นศูนยก์ลางของชุมชน ท่ีใชเ้ป็นแหล่งแลกเปล่ียนขอ้มูลข่าวสารต่างๆและ
กลายมาเป็น “ตลาดนดั” ในท่ีสุด(วราภรณ์ จิวชยัศกัด์ิ,สารานุกรมไทยส าหรับเยาวชน เล่มท่ี 28) 
 ในปัจจุบนัไดม้ี “ตลาดนดั” เกิดข้ึนอยา่งมากมายหลายพ้ืนท่ีตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคและเป็น
แหล่งคา้ขายท่ีส าคญัของคนในชุมชน โดยตลาดนดัท่ีจดัใหมี้ข้ึนจะมีการก าหนดเฉพาะวนั เวลาและสถานท่ี 

อาจเป็นเพียงวนัใดวนัหน่ึงในสัปดาห์ และจะเป็นเช่นนั้นไปเร่ือยๆจนเป็นท่ีรู้จกัของคนในชุมชน สินคา้ใน
ตลาดนัดส่วนใหญ่จะเป็นสินคา้ประเภทอุปโภค บริโภค เส้ือผา้ ของใชต่้างๆรวมไปถึงอาหารและพืชผล
ทางการเกษตรท่ีเป็นผลผลิตจากชุมชน โดยกลุ่มของผูค้ ้าและผูซ้ื้อจะมีทั้ งคนในพ้ืนท่ีและนอกพ้ืนท่ี
หมุนเวียนกนัไป ดงันั้น ”ตลาดนัด” จึงเปรียบเสมือนกิจกรรมทางเศรษฐกิจท่ีเป็นแหล่งรวบรวมสินคา้ใน
ชุมชนและนอกชุมชน ซ่ึงก่อใหเ้กิดการหมุนเวียนเศรษฐกิจท่ีส าคญัทั้งภายในชุมชนรวมถึงจากภายนอกเขา้สู่

ชุมชนอีกดว้ย 
 จากขอ้มูลท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ “ตลาด” นับไดว้่ามีส่วนส าคญัในการผลกัดนัให้เกิดการเคล่ือนไหว 
ซ้ือขาย แลกเปล่ียน ในระบบเศรษฐกิจ ท าใหเ้กิดการหมุนเวียนของกระแสเงินในภาคธุรกิจ ทั้งยงัก่อใหเ้กิด
การจา้งงานรวมทั้งท าใหชี้วิตของผูบ้ริโภคสะดวกสบายข้ึนจากการแข่งขนักนัในการหาสินคา้และบริการมา
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในตลาดนดัชุมชน โดยมุ่งเนน้ศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
และความแตกต่างทางดา้นประชากรศาสตร์ ท่ีจะส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในตลาดนัด
ชุมชน อ  าเภอศรีนครินทร์ จงัหวดัพทัลุง เพื่อให้ผลลพัธ์ท่ีปรากฏสามารถน ามาเป็นขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์
ให้กบัผูป้ระกอบการและผูท่ี้เก่ียวขอ้ง ซ่ึงขอ้มูลเหล่าน้ีสามารถน าไปใชเ้ป็นแนวทางในการก าหนด พฒันา 
แกไ้ขและปรับปรุงกลยทุธท์างการตลาดต่างๆไดอ้ยา่งเหมาะสมตรงตามความตอ้งการในอนาคต 

วตัถุประสงค์ของการวจิยั 

 1. เพือ่ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในตลาด
นดัชุมชน อ  าเภอศรีนครินทร์ จงัหวดัพทัลุง 

2. เพื่อศึกษาความแตกต่างทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีจะส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคในตลาดนดัชุมชน อ  าเภอศรีนครินทร์ จงัหวดัพทัลุง 



สมมตฐิานของการวจิยั 

สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในตลาดนัด
ชุมชน อ  าเภอศรีนครินทร์ จงัหวดัพทัลุง มีความสมัพนัธก์นั 

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคใน
ตลาดนดัชุมชน อ  าเภอศรีนครินทร์ จงัหวดัพทัลุง มีความสมัพนัธก์นั 

ขอบเขตของการวจิยั 

 1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
 งานวิจยัคร้ังน้ีศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคใน
ตลาดนดัชุมชน อ  าเภอศรีนครินทร์ จงัหวดัพทัลุง โดยผูว้ิจยัจึงไดก้  าหนดขอบเขตปัจจยัท่ีน ามาใชใ้นงานวิจยั

ดงัน้ี  
 ตวัแปรท่ีศึกษา  
  ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแ้ก่ 
  1.1 ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคในตลาดนัดชุมชน อ  าเภอศรีนครินทร์ จังหวดัพทัลุง ซ่ึงประกอบด้วย ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) ปัจจยัดา้นราคา (Price) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย (Place) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ปัจจัยด้านบุคคล (People) ปัจจัยด้านกระบวน การ (Process) และปัจจัยด้านการสร้างและ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Environment) 
  1.2 ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างซ่ึงประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
  ตวัแปรตาม (Dependent Variables) ไดแ้ก่  
  พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในตลาดนดัชุมชน อ  าเภอศรีนครินทร์ จงัหวดัพทัลุง 
 2. ขอบเขตดา้นประชากร 
 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษางานวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้ในตลาดนัดชุมชนอ าเภอศรี

นครินทร์ จงัหวดัพทัลุง 
 3. ขอบเขตดา้นระยะเวลา คือ ระยะเวลาท่ีผูว้ิจยัศึกษา เก็บขอ้มูลและด าเนินการตั้งแต่เดือนธนัวาคม 
พ.ศ.2562 – เดือนมกราคม พ.ศ.2563 
 4. ขอบเขตดา้นพ้ืนท่ี การศึกษางานวิจยัคร้ังน้ีไดท้  าการศึกษาและส ารวจในพ้ืนท่ีของตลาดนดัชุมชน
ทั้ง 3 แห่งไดแ้ก่ ตลาดนดัตน้ไทร ตลาดนดัคลองหมวย และตลาดนดัศรีนครินทร์ ท่ีอยูใ่นอ  าเภอศรีนครินทร์ 
จงัหวดัพทัลุง 
 



แนวคดิ ทฤษฎี และงานวจิยัที่เกีย่วข้อง (ถ้าม)ี 

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) กล่าวถึง แนวคิดดา้นส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจการบริการ
(Service Mix) ของคอตเลอร์ไว้ว่า เป็นแนวคิดท่ีเก่ียวข้องกับธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงจะได้ส่วนประสม
การตลาด (Marketing Mix )หรือ 7Ps ท่ีจะช่วยในการก าหนดกลยทุธท์างการตลาด ซ่ึงประกอบไปดว้ย 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) :ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีตอบสนองความตอ้งการและความจ าเป็นของมนุษย์ได้
คือ ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบให้แก่ผูบ้ริโภค และผูบ้ริโภค จะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑน์ั้นๆ 
โดยทัว่ไปแลว้ ผลิตภณัฑ์นั้นสามารถเป็นไดท้ั้ งผลิตภณัฑ์ท่ีอาจจับต้องได้และผลิตภณัฑ์ท่ีจับต้องไม่ได้ 
เพียงแค่ผลิตภณัฑน์ั้นควรตอ้งมีคุณค่าและอรรถประโยชน์แก่ลูกคา้ท่ีเป็นผูบ้ริโภค 

ทั้งน้ีในการก าหนดกลยทุธด์า้นผลิตภณัฑ ์ควรจะตอ้งค านึงถึงปัจจยัในดา้นต่างๆ ดงัน้ี  
(1) ความแตกต่างในดา้นของผลิตภณัฑ ์(Product/Service Differentiation) หรือ ความความแตกต่าง

ทางดา้นการแข่งขนั (Competitive Differentiation) เพื่อท่ีจะให้สินคา้หรือบริการ ของธุรกิจมีความแตกต่าง
จากคู่แข่งขนัอยา่งโดดเด่น  

(2) ด้านองค์ประกอบหรือคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่น อรรถประโยชน์
พ้ืนฐาน เร่ืองของคุณภาพ มาตรฐาน ลกัษณะรูปร่างและการบรรจุภณัฑต์ราสินคา้ เป็นตน้  

(3) ดา้นการก าหนดต าแหน่งของผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เพื่อเป็นการออกแบบ ผลิตภณัฑ์
ท่ีแสดงต าแหน่งของผลิตภณัฑว์่าจะอยูใ่นส่วนไหนของตลาด ซ่ึงจะตอ้งมีความแตกต่าง (Differentiation )
และมีคุณค่า (Value) เขา้ไปในจิตใจ ของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ 
           (4) ดา้นการพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เป็นการท าให้ผลิตภณัฑ์มี ความแปลกใหม่ 
โดยเนน้การปรับปรุงและการพฒันาใหดี้ยิ่งข้ึนกว่าเดิม (New and Improved) และเป็นไปอยา่งสม ่าเสมอ ซ่ึง
จะตอ้งค านึงถึงความสามารถของธุรกิจในการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ใหดี้ยิง่ๆข้ึนไป                 
           (5) กลยทุธท่ี์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix)  

2. ดา้นราคา (Price) หมายถึง คุณค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปแบบตวัเงิน ซ่ึงผูบ้ริโภคจะมีการเปรียบเทียบ
ระหว่างคุณค่า (Value) ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนั้นๆ ซ่ึงถา้คุณค่าท่ีผูบ้ริโภค ไดรั้บนั้นสูงกว่า
ราคา ผูบ้ริโภคจึงค่อยตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ในการก าหนดราคาจึงควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการใหบ้ริการ
ท่ีชดัเจนและสะดวกต่อการจ าแนกระดบับริการท่ีมีความแตกต่างกนั 

ในทั้งน้ี ธุรกิจควรจะค านึงถึงปัจจยัต่างๆ ของการก าหนดกลยทุธท์างดา้นราคา ดงัน้ี  
(1) สถานการณ์ สภาวะ และรูปแบบลกัษณะของการแข่งขนัในตลาดคู่แข่ง 
(2) ตน้ทุนทั้งทางตรงและทางออ้มเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงสินคา้และบริการ  
(3) คุณค่าและอรรถประโยชน์ท่ีรับรู้ไดใ้นสายตาของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย  
(4) ปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีอาจจะมีความเก่ียวขอ้ง 



3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการน าเสนอการบริการให้แก่
ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในดา้นคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการท่ีน าเสนอ ซ่ึงจะตอ้งพิจารณา
ในดา้นท าเลท่ีตั้ง (Location) และช่องทางในการน าเสนอบริการ (Channels) 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง ช่องทางในการจ าหน่ายสินคา้หรือบริการ รวมถึงวิธีการท่ีจะน า
สินคา้และ/หรือบริการนั้นๆ ไปยงัผูบ้ริโภคเพ่ือให้ทนัต่อความตอ้งการ ซ่ึงมีหลกัเกณฑ์ท่ีตอ้งพิจารณาว่า 
กลุ่มเป้าหมายคือใคร และควรกระจายสินคา้และ/หรือบริการสู่ผูบ้ริโภค ผา่นช่องทางใดจึงจะเหมาะสมมาก
ท่ีสุด  

4. ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคญัในการติดต่อ ส่ือสารให้แก่
ผูใ้ชบ้ริการ โดยมีวตัถุประสงคท่ี์แจง้ข่าวสารหรือชกัจูงใหเ้กิดทศันคติและพฤติ กรรม การใชบ้ริการและเป็น
กุญแจส าคญัของการตลาดสายสมัพนัธ์ 

5. ดา้นบุคคล (People ) หรือพนักงาน (Employee ) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึก อบรม การจูง
ใจ เพื่อใหส้ามารถสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ไดอ้ย่างแตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็นความสมัพนัธร์ะหว่าง
เจา้หน้าท่ีผูใ้ห้บริการและผูใ้ชบ้ริการต่างๆขององค์กร เจา้หน้าท่ีตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติท่ีสามารถ
ตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกไ้ขปัญหาและสามารถสร้างค่านิยมใหก้บั
องคก์รได ้

6. ด้านกระบวนการ (Process) หมายถึง การวางระบบและออกแบบให้มีขั้นตอนท่ีอ  านวยความ
สะดวกใหก้บัลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการมากท่ีสุด ลดขั้นตอนท่ีท าใหผู้บ้ริโภคตอ้งรอนาน จดัระบบการไหลของ
การให้บริการ (Services Flow) ให้มีอุปสรรคน้อยท่ีสุด เน่ืองจากการรอคอยการให้บริการนานๆอาจท าให้
เกิดความไม่พอใจได ้(ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2555, หนา้ 23) 

7. ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) เป็นการ
สร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพให้กบัลูกคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางดา้ยกายภาพ
และรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็นดา้นการแต่งกายท่ีสะอาดเรียบร้อย การ
เจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืนๆท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 

2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
 กรรณิการ์ เหมือนประเสริฐ (2548) ได้กล่าวว่า ในหน่วยงานองค์กรต่างๆ จะประกอบไปดว้ย

บุคลากรในระดบัต่างๆ เป็นจ านวนมาก โดยบุคคลแต่ละคนจะมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัออกไปลกัษณะ
พฤติกรรมของบุคคลท่ีแสดงออกแตกต่างกนัน้ี มีสาเหตุมาจากปัจจยัต่างๆ ซ่ึงไดแ้ก่ อายุ เพศ สถานภาพ 
ระยะเวลาในการปฏิบติังานในองคก์ร ลกัษณะพฤติกรรมในการท างานของบุคคล จะเป็นดงัน้ี 
 1. อายกุบัการท างาน (Age and Job Performance) เป็นท่ียอมรับกนัว่าผลงานของบุคคลจะลดนอ้ยลง
ในขณะท่ีอายเุพ่ิมข้ึน แต่อยา่งไรก็ตามบุคคลท่ีมีอายมุากจะถือว่าเป็นผูมี้ประสบการณ์ในการท างานสูง และ

สามารถปฏิบติัหนา้ท่ีการงานท่ีจะก่อใหเ้กิดผลผลิตสูงได ้นอกจากน้ีจะเห็นไดว้่า คนท่ีอายมุากจะไม่ลาออก



จากงานหรือยา้ยงานแต่จะท างานท่ีเดิม ทั้งน้ีเพราะโอกาสในการเปล่ียนงานมีน้อย ประกอบกบัช่วงเวลาใน
การท างานนานจะมีผลท าใหไ้ดรั้บค่าตอบแทนมากข้ึน ตลอดจนสวสัดิการต่างๆ ก็จะไดเ้พ่ิมข้ึนดว้ย รวมทั้ง
พนกังานท่ีมีอายมุากข้ึนจะปฏิบติัหนา้ท่ีการงานอยา่งสม ่าเสมอ ขาดงานนอ้ยกว่าพนกังานท่ีมีอายนุอ้ย 

 2. เพศกบัการท างาน (Gender and Job Performance) จากการศึกษาโดยทัว่ไป เร่ืองความสามารถ
เก่ียวกบัการแกไ้ขปัญหาในการท างาน แรงจูงใจ การปรับตวัทางสงัคม ความสามารถ ในการเรียนรู้ ระหว่าง
เพศชายและเพศหญิงไม่มีความแตกต่างกนั แต่อยา่งไรก็ตามในการศึกษาของนกัจิตวิทยาพบว่า เพศหญิงจะ
มีลกัษณะคลอ้ยตามมากกว่าเพศชาย และเพศชายจะมีความคิดเชิงรุกความคิดกา้วไกล และมีความคาดหวงั
ในความส าเร็จมากกว่าเพศหญิง แต่จะไม่มีความแตกต่างใน เร่ืองผลงาน และในเร่ืองความพึงพอใจในงาน 
 3. สถานภาพการสมรสกับการท างาน (Marital Status and Job Performance) พบว่า พนักงานท่ี

สมรสแลว้จะขาดงาน และมีอตัราการลาออกจากงานน้อยกว่าผูท่ี้เป็นโสด นอกจากน้ียงัมีความพึงพอใจใน
งานสูงกว่าผูท่ี้เป็นโสด ตลอดจนมีความรับผิดชอบ เห็นคุณค่าของงาน และมีความสม ่าเสมอในการท างาน
ดว้ย 
 4. ความอาวุโสในการท างานกบัการท างาน (Tenure and Job Performance) ผูอ้าวุโสในการท างาน
จะมีผลงานสูงกว่าบรรดาพนกังานใหม่ และมีความพึงพอใจในงานสูงกว่าคนท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์

ต่างกนัจะมีลกัษณะทางจิตวิทยาต่างกนั (ปรมะ สตะเวทิน, 2533, หนา้ 112) 

3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดย ตรงกบัการจดัหา
ให้ไดม้า และการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ ทั้งน้ี หมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยูก่่อนแลว้ และ
ซ่ึงมีส่วนในการก าหนดใหม้ีการกระท าดงักล่าว (ธงชยั สนัติวงษ์, 2540, หนา้ 29) 

ทฤษฎีพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เป็นการศึกษาถึงอิทธิพลจากภายนอกท่ีมีผลต่อพฤติ กรรมของผูบ้ริโภค ดงัน้ี 
 1. ส่ิงกระตุน้ 
           ส่ิงกระตุน้เป็นเหตุจูงใจใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ อาจเป็นเหตุจูงใจดา้นเหตุผลหรือดา้นจิตวิทยาก็ได ้ ส่ิง
กระตุน้ประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ  
           1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเกิดจากการจดัส่วนประสมการตลาดโดยนกัการตลาด 
ประกอบดว้ยส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคาดา้นการจดัจ  าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด          

 1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ โดยเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีอยู่ภายนอกท่ีบริษทัควบคุมไม่ได ้ไดแ้ก่ ส่ิงกระตุน้ดา้น
เศรษฐกิจ ดา้นเทคโนโลย ีกฎหมาย ดา้นการเมืองและดา้นวฒันธรรมเช่น ภาวะเศรษฐกิจท่ีเติบโตรายไดข้อง
ผูบ้ริโภคท่ีสูงข้ึน ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงท่ีกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือ 
 2. คุณลกัษณะของผูซ้ื้อ (buyer’s characteristics) 



           คุณลกัษณะของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลมาจากปัจจยั ต่างๆ คือ ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม ปัจจยัทางสงัคม 
ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา 
 3. กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (buyer’s decision process) 

           ผูบ้ริโภคท่ีผ่านขั้นตอนในการซ้ือผลิตภณัฑท์ั้ง 5 ขั้น ตอนเป็นล าดบัขั้นแต่ในความเป็นจริงอาจไม่
เป็นเช่นนั้นโดยเฉพาะอยา่งยิง่ การซ้ือท่ีมีความสลบัซบัซอ้นของการตดัสินใจนอ้ย ผูบ้ริโภคอาจขา้มขั้นตอน
บางขั้นตอนไปภายหลงัการซ้ือและใชสิ้นคา้และบริการไปแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความ
พอใจหรือไม่พอใจสินคแ้ละบริการนั้นๆ และจะเก็บไวเ้ป็นขอ้มูลในการตดัสินใจซ้ือคร้ังต่อไป ดงันั้น จึง
ควรท าความเขา้ ใจในพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการในแต่ละขั้น เพ่ือคน้หาส่ิงท่ีมีอิทธิพลในแต่ละขั้น
เพ่ือสร้างความพอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภคใน ทุกระดบัของกระบวนการซ้ือ 

 4. การตดัสินใจของผูซ้ื้อ (buyer’s decisions) 
           การตอบสนองของผูซ้ื้อเป็นอย่างไรข้ึนอยู่ก ับส่ิง กระตุ้นและอิทธิพลของปัจจัยต่างๆ ในการ
ตดัสินใจซ้ือผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจประเด็นต่างๆดงัน้ี คือ การเลือกผลิตภณัฑท่ี์จะซ้ือ การเลือกตราสินคา้ 
การเลือกผูข้าย การเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ และปริมาณสินคา้ท่ีจะซ้ือ 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการคน้หาหรือวิจยัท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและบริโภคเพ่ือ
ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค โดยใชเ้คร่ืองมือ 6W1H เป็น
ค าถามในการคน้หาลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ซ่ึงค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้สามารถจดั
กลยทุธก์ารตลาด ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม ดงัรายละเอียดน้ี 
 1. Who ใครคือลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของคุณ  

 2. What ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร  
 3. Where ช่องทางในการซ้ือ  
 4. Why ท าไมผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการ  
 5. When ซ้ือสินคา้และบริการเม่ือไหร่  
 6. Whom ใครท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจของผูบ้ริโภคบา้ง  
 7. How ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ืออยา่งไร  

 ดงันั้น การศึกษาเพื่อท าความเขา้ใจเก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภคจึงมีความส าคญัอยา่งยิง่เพราะจะ
ท าให้ทราบว่าผูบ้ริโภคมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการอย่างไร มีการใชสิ้นคา้หรือบริการใน
ลกัษณะใด และในปริมาณหรือความถ่ีมากน้อยเพียงไร นอกจากนั้นยงัท าให้ทราบว่า มีปัจจยัใดบา้งท่ีมี



อิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคของบุคคล องค์ความรู้ด้านพฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงมีประโยชน์ทั้งต่อตัว
ผูบ้ริโภค ต่อผูผ้ลิตสินคา้หรือผูใ้หบ้ริการและต่อหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโภค 

4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 การตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจาก
ทางเลือกต่างๆท่ีมีอยู ่ ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆของสินคา้และบริการอยู่เสมอ โดยท่ี
เขาจะเลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของสถานการณ์ การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ี
ส าคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550, หนา้ 46) 

5. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 ศุภานิช คงสมรส (2553) ไดท้  าการวิจยัเก่ียวกบั พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในตลาดนัดเคล่ือนท่ีของ
ผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครเชียงใหม่ จงัหวดัเชียงใหม่ จากผลการวิจยัสรุปไดว้่า ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเคล่ือนท่ี ภาพรวมมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้อยู่ในระดบั มาก 
สามารถเรียงตามล าดบัไดด้งัน้ี คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี และดา้นการส่งเสริมการขาย การ
เปรียบเทียบปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเคล่ือนท่ี โดยภาพรวม ผูท่ี้มีเพศ 
สถานภาพการสมรส ระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพ การซ้ือสินคา้ท่ีมียี่ห้อ ช่วงเวลาท่ีมาซ้ือสินคา้ บุคคลท่ีมี
ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ บุคคลท่ีมาซ้ือสินคา้ดว้ยต่างกนั จะมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าใน
ตลาดนดัเคล่ือนท่ีแตกต่างกนั 
 วิไลวรรณ ศิริอ  าไพ (2555) ไดท้  าการวิจยัเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ
นกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง(ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี พบว่า 1) นกัท่องเท่ียว
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายตุ  ่ากว่า 20 ปี มีการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน ต ่ากว่าหรือเทียบเท่า 5,000 บาท อาศยัอยู่ในจงัหวดัอุทยัธานี 2) นักท่องเท่ียวท่ีไปซ้ือสินคา้ในตลาด
โบราณบา้นสะแกกรัง ส่วนใหญ่โดยเฉล่ียซ้ือสินคา้นานๆคร้ัง ซ้ือสินคา้ช่วงเวลา 17.00 – 19.00 น. จ่ายเงิน
เพ่ือซ้ือสินค้าโดยเฉล่ียคร้ังละไม่เกิน 300 ส่วนใหญ่ซ้ือสินค้าประเภท อาหาร/เคร่ืองด่ืม/ผลไม้ ซ่ึง
นกัท่องเท่ียวตดัสินใจซ้ือสินคา้ดว้ยตนเอง มีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้เพ่ือการอุปโภค/บริโภค 3) ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมของตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง มีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้ของ
นักท่องเท่ียว อยู่ในระดบัมาก ซ่ึงปัจจยัท่ีมีความส าคญัเรียงตามล าดบัดงัน้ี ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ รองลงมา
ไดแ้ก่ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และ
ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 4)  ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์(เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และท่ีอยู่อาศยั) และปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว 



วธิีด าเนินการวจิยั 

 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษางานวิจัยคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินค้าในตลาดนัดชุมชน อ  าเภอศรี
นครินทร์ จังหวดัพทัลุง กลุ่มตัวอย่างได้แก่ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินค้าในตลาดนัดชุมชน อ  าเภอศรีนครินทร์ 
จังหวดัพทัลุง เน่ืองจากผูว้ิจัยไม่สามารถทราบขนาดของจ านวนประชากรท่ีแน่นอนได้ ดังนั้นในการ
ค านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจึงใชสู้ตรการค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่ทราบจ านวนประชากรท่ี

แน่นอนของ คอแครน (Cochran,1997 อา้งใน ธีรวุฒิ เอกะกุล, 2543) โดยไดก้  าหนดสดัส่วนขนาดประชากร
เท่ากบั 0.5 ท่ีระดบัค่าความเช่ือมัน่ 95% และระดบัค่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้5% 
 ผูว้ิจัยได้ใช้หลักการ สุ่มตัวอย่างแบบไม่อาศัยความน่าจะเป็นในการสุ่ม  (Non – Probability 
Sampling) โดยเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งดว้ยวิธีการเลือกสุ่มแบบสะดวก (Convenience Sampling) 

เน่ืองจากประชากรกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นผูบ้ริโภคมีความไม่แน่นอนในแต่ล่ะช่วงเวลา การวจิยัครัง้นี้ผูว้จิยัได้

ใช้แบบสอบถาม (Questionnaires) เป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่าง โดยสถติทิี่

ใช้ในการวเิคราะหข์อ้มลู ได้แก่ ความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานและค่าไคสแควร ์

(Chi-Square test) 

ผลการวจิยั 

1. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุอยู่ในช่วง 41 – 50 ปี ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษา

ปริญญาตรี ส่วนใหญ่มีอาชีพอ่ืนๆ (เช่น พนักงานราชการ ลูกจา้งชัว่คราว รับจา้งอิสระ และเกษตรกร) และ
ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000 – 20,000 บาท 
2. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมทัว่ไปของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเหตุผลในการซ้ือสินคา้เพราะสินคา้มีความหลากหลาย โดยส่วน
ใหญ่จะซ้ือสินคา้ประเภทอาหาร มีค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้โดยเฉล่ีย 200 – 500 บาท มีความถ่ีในการ

ซ้ือสินคา้โดยเฉล่ีย 2 คร้ังต่อสปัดาห์และช่วงเวลาท่ีนิยมซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่คือ ช่วงเวลา 16.01 – 18.00 น. 
3. ผลการวิเคราะห์ระดบัการใหค้วามส าคญั ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในตลาด  
    นดัชุมชน 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในตลาดนัดชุมชน อ  าเภอศรี
นครินทร์ จังหวดัพทัลุง โดยภาพรวม พบว่า มีระดับความส าคัญต่อการซ้ือสินค้าอยู่ในระดับมาก เมื่อ
พิจารณาในรายละเอียดพบว่า ปัจจยัท่ีมีความส าคญัเป็นอนัดบั 1 คือ ดา้นกระบวนการ รองลงมาคือ ดา้นราคา 



ดา้นบุคคล ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และ
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
4. ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานท่ี 1 ในภาพรวมสรุปได้ว่า ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคใน
ตลาดนดัชุมชน อ  าเภอศรีนครินทร์ จงัหวดัพทัลุง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 กล่าวคือ ปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร์และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในตลาดนัดชุมชน อ  าเภอศรีนครินทร์ จงัหวดั
พทัลุง มีความสมัพนัธก์นั 
 สมมติฐานท่ี 2 ในภาพรวมสรุปได้ว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมมี

ความสัมพนัธ์กับเหตุผลในการซ้ือสินค้า ค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ ความถ่ีในการซ้ือสินค้า และ
ช่วงเวลาท่ีนิยมซ้ือสินค้า ส่วนปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมท่ีไม่มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค คือ ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

อภิปรายผล (ถ้าม)ี 

 ความส าคญัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคใน
ตลาดนัดชุมชน อ  าเภอศรีนครินทร์ โดยภาพรวม พบว่า ให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ ศุภานิช คงสมรส (2553) ท่ีไดท้  าการวิจยัเก่ียวกบั พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเคล่ือนท่ี
ของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครเชียงใหม่ จงัหวดัเชียงใหม่  และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วิไลวรรณ ศิริ

อ  าไพ (2555) ท่ีไดท้  าการวิจยัเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนักท่องเท่ียวตลาด
โบราณบา้นสะแกกรัง(ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี  

ข้อเสนอแนะ 

 การวิจยัเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในตลาดนดัชุมชน 
อ  าเภอศรีนครินทร์ จงัหวดัพทัลุง ผูว้ิจยัไดเ้สนอแนะในการท าวิจยัคร้ังต่อไปดงัน้ี 

 1. ในการท าวิจัยคร้ังต่อไปควรศึกษาเพ่ิมเติมว่าปัจจัยใดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ
ผูบ้ริโภคในตลาดนดัชุมชน เช่น ปัจจยัทางสงัคม ปัจจยัทางเศรษฐกิจ ปัจจยัทางเทคโนโลย ีเป็นตน้ 
 2. ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบเก่ียวกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคจากตลาดนัดชุมชนแต่ล่ะแห่ง
หรือขยายขอบเขตพ้ืนท่ีในการศึกษา เพ่ือให้ทราบถึงพฤติกรรมและเขา้ใจความตอ้งการของผูบ้ริโภคแต่ละ



ตลาดได้อย่างทั่วถึงและชัดเจนมากข้ึน ซ่ึงอาจจะท าให้พบปัจจยัอ่ืนๆ เพ่ิมเติมท่ีจะสามารถน ามาศึกษา 
วิเคราะห์ขอ้มูลต่อไปในอนาคตได ้
 3. ควรมีการศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพในการเก็บขอ้มูลเพ่ิมเติม เช่น การสมัภาษณ์ หรือการเขา้ไปพูดคุย

กบัผูต้อบแบบสอบถามโดยตรง เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลเชิงลึกมาท าการศึกษาวิเคราะห์ เปรียบเทียบควบคู่ไปกบัการ
ท าแบบสอบถาม  
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