
บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
 การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผูซ้ือในตลาดนัดกลางคืนมีโชค จังหวัดเชียงใหม เปนการศึกษา
พฤติกรรมในดานตางๆ ของผูท่ีมาซ้ือสินคาในตลาดนัดกลางคืนมีโชค จังหวัดเชียงใหม รวมถึง
การศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาอีกดวย ซ่ึงในการศึกษาคร้ังนี้ไดอาศัยแนวคิด ทฤษฎี 
เอกสาร และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ ดังนี้ 
 
แนวคิดและทฤษฎ ี
 
แนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546: 193-194) ไดกลาวถึงการวิเคราะหพฤติกรรม
ผูบริโภควา เปนการคนหาหรือวิจยัเกีย่วกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค ท้ังท่ีเปน
บุคคล กลุม หรือองคกร เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซ้ือ การใช การ
เลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณท่ีจะทําใหผูบริโภคพึงพอใจ คําตอบท่ีไดจะชวยใหนกัการ
ตลาดสามารถกําหนดกลยุทธการตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจ
ของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

คําถามท่ีใชคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย Who? 
What? Why? Who? When? Where? และ How? เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซ่ึง
ประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations 
โดยมีรายละเอียดของคําถามและคําตอบท่ีตองการคนหา ดังตารางท่ี 1 
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ตารางท่ี 1: แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเก่ียวกับพฤติกรรม
ผูบริโภค (7Os) 
 
คําถาม คําตอบท่ีตองการคนหา กลยุทธการตลาดท่ีเกีย่วของ 

1. ใครอยูในตลาด
เปาหมาย (Who is in the 
target market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) 
ทางดาน (1) ประชากรศาสตร  
(2) ภูมิศาสตร (3) จิตวิทยา หรือจิต
วิเคราะห (4) พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด (4Ps) ประกอบดวย กล
ยุทธดานผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย 
และการสงเสริมการตลาดท่ีเหมาะสม
และสามารถตอบสนองความพึงพอใจ
ของกลุมเปาหมายได 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร 
(What does the 
consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects) ส่ิงท่ี
ผูบริโภคตองการจากผลิตภณัฑ ก็คือ 
ตองการคุณสมบัติหรือองคประกอบของ
ผลิตภัณฑ (Product component) และ
ความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขงขัน 
(Competitive differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product 
strategies) ประกอบดวย (1) ผลิตภัณฑ
หลัก (2) รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแก การ
บรรจุภัณฑ ตราสินคา รูปแบบบริการ 
คุณภาพ ลักษณะนวัตกรรม (3) 
ผลิตภัณฑควบ (4) ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง 
(5) ศักยภาพผลิตภัณฑ ความแตกตาง
ทางการแขงขัน (Competitive 
differentiation) ประกอบดวย ความ
แตกตางดานผลิตภัณฑ บริการ พนักงาน 
และภาพลักษณ 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the consumer 
buy?) 

วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) 
ผูบริโภคซ้ือสินคาเพื่อสนองความ
ตองการของเขาดานรางกายและดาน
จิตวิทยา ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ คือ  
(1) ปจจัยภายใน หรือปจจยัทางจิตวิทยา 
(2) ปจจัยทางสังคม และวัฒนธรรม 
(3) ปจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธท่ีใชมาก คือ (1) กลยทุธดาน
ผลิตภัณฑ (Product strategies) (2) กล
ยุทธการสงเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) ประกอบดวย กลยุทธการ
โฆษณา การขายโดยใชพนกังานขาย การ
สงเสริมการขาย การใหขาว การ
ประชาสัมพันธ (3) กลยุทธดานราคา 
(Price strategies) (4) กลยุทธดานชอง
ทางการจัดจําหนาย (Distribution 
channel strategies 
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คําถาม คําตอบท่ีตองการคนหา กลยุทธการตลาดท่ีเกีย่วของ 
4. ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซ้ือ (Who 
participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) 
ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ 
ประกอบดวย (1) ผูริเร่ิม (2) ผูมีอิทธิพล 
(3) ผูตัดสินใจซื้อ  
(4) ผูซ้ือ (5) ผูใช 

กลยุทธท่ีใชมาก คือ กลยุทธการโฆษณา 
และ/หรือ กลยทุธการสงเสริมการตลาด 
(Advertising and promotion strategies) 
โดยใชกลุมอิทธิพล 

5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the 
consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เชน ชวง
เดือนใดของป หรือชวงฤดูกาลใดของป 
ชวงวนัใดของเดือน ชวงเวลาใดของวนั 
โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญตางๆ 

กลยุทธท่ีใชมาก คือ กลยุทธการสงเสริม
การตลาด (Promotion strategies) เชน  
ทําการสงเสริมการตลาดเม่ือใดจึงจะ
สอดคลองกับโอกาสในการซื้อ 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the 
consumer buy?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ท่ีผูบริโภค
ไปทําการซ้ือ เชน หางสรรพสินคา 
ซุปเปอรมารเก็ต รานขายของชํา บางลําพู 
พาหุรัด สยามสแควร ฯลฯ 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
(Distribution channel strategies) บริษัท
นําผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมายโดย
พิจารณาวา จะผานคนกลางอยางไร 

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร 
(How does the consumer 
buy?) 

ข้ันตอนการตดัสินใจซ้ือ (Operations) 
ประกอบดวย (1) การรับรูปญหา  
(2) การคนหาขอมูล (3) การประเมินผล
ทางเลือก (4) ตัดสินใจซ้ือ (5) พฤติกรรม
ภายหลังการซ้ือ 

กลยุทธท่ีใชมาก คือ กลยุทธการสงเสริม
การตลาด (Promotion strategies) 
ประกอบดวย การโฆษณา การขายโดย
ใชพนักงานขาย การสงเสริมการขาย  
การใหขาว และการประชาสัมพันธ 
การตลาดทางตรง เชน พนักงานขาย 
จะกําหนดวัตถุประสงคในการขาย  
ใหสอดคลองกับวัตถุประสงคในการ
ตัดสินใจซ้ือ 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ.  2546.  การบริหารการตลาดยคุใหม. กรุงเทพฯ: ธรรมสาร. 
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แนวคิดสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546: 53-54) ไดกลาวถึงแนวคิดสวนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix หรือ 4Ps) วา สวนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุม
ได ซ่ึงบริษทัใชรวมกนัเพือ่ตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยเคร่ืองมือ
ตอไปนี้  

1) ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปน
หรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพงึพอใจ ประกอบดวยส่ิงท่ีสัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน 
บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคาบริการ และช่ือเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจเปนสินคา 
บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนกไ็ด 
ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถ
ขายได   

การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑ ตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี ้ (1) ความแตกตาง
ของผลิตภัณฑ (Product differentiation) และ (หรือ) ความแตกตางทาง การแขงขัน (Competitive 
differentiation) (2) องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product component) เชน ประโยชน
พื้นฐาน รูปลักษณ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ตราสินคา ฯลฯ (3) การกําหนดตําแหนงผลิตภณัฑ 
(Product positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑของบริษัท เพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและมี
คุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย (4) การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product development) เพื่อให
ผลิตภัณฑมีลักษณะใหมและปรับปรุงใหดีข้ึน (New and improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถ
ในการตอบสนองความตองการของลูกคาไดดยีิ่งข้ึน (5) กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ 
(Product mix) และสายผลิตภัณฑ (Product line) 

2) ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจําเปนตองจายเพื่อใหได
ผลิตภัณฑ หรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถัดจาก Product 
ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑ กบั
ราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูกําหนด   
กลยุทธดานราคา ตองคํานึงถึง (1) คุณคาท่ีรับรู (Perceived value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตอง
พิจารณาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น  (2) ตนทุนสินคา
และคาใชจายท่ีเกี่ยวของ (3) การแขงขัน (4) ปจจยัอ่ืนๆ 

3) การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสรางความพึงพอใจ   
ตอตราสินคา หรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจ (Persuade) ใหเกิด        



 

 

8 

ความตองการ เพื่อเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก 
ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ หรือเปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ  
เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนกังานขาย (Personal selling)  
ทําการขาย และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Nonpersonal selling) เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสาร
มีหลายประการ องคการอาจเลือกใชหนึง่หรือหลายเครื่องมือซ่ึงตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือ
การส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication: IMC) โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกนัได เคร่ืองมือ
การสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ มีดังนี ้

3.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกจิกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับ
องคการและ (หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือ ความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ      
กลยุทธในการโฆษณาจะเกีย่วของกับ (1) กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative strategy) 
และยุทธวิธีการโฆษณา (Advertising tactics) (2) กลยุทธส่ือ (Media strategy) 

3.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนการส่ือสารระหวาง
บุคคลกับบุคคล เพื่อพยายามจูงใจผูซ้ือท่ีเปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑ หรือบริการ หรือ          
มีปฏิกิริยาตอความคิด หรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขายเพ่ือใหเกิดการขาย และสราง
ความสัมพันธอันดีกับลูกคา งานในขอนีจ้ะเกี่ยวของกบั (1) กลยทุธการขายโดยใชพนักงานขาย 
(Personal selling) (2) การบริหารหนวยงานขาย (Salesforce management) 

3.3 การสงเสริมการขาย (Sales promotion) เปนส่ิงจูงใจท่ีมีคุณคาพิเศษ         
ท่ีกระตุนหนวยงานขาย (Salesforce) ผูจัดจาํหนาย (Distributors) หรือผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate 
consumer) โดยมีจดุมุงหมายเพ่ือใหเกดิการขายในทันทีทันใด เปนเคร่ืองมือกระตุนความตองการ
ซ้ือท่ีใชสนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพนกังานขาย ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ     
การทดลองใช หรือการซ้ือ โดยลูกคาคนสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทางการจัดจําหนาย            
การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ (1) การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสู
ผูบริโภค (Consumer promotion) (2) การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงเนน    
คนกลาง (Trade promotion) (3) การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสู
พนักงานขาย (Sales force promotion) 

3.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and public relations: PR) 
มีความหมาย ดังนี้ (1) การใหขาว (Publicity) เปนการเสนอขาวเกีย่วกับผลิตภัณฑหรือบริการ     
หรือตราสินคาหรือบริษัทท่ีไมตองมีการจายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจตองมีการจายเงิน) โดยผาน
ส่ือกระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ การใหขาว เปนกิจกรรมหน่ึงจองการประชาสัมพันธ (2) การ
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ประชาสัมพันธ (Public relation : PR) หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดย
องคการหนึ่ง เพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการ ตอผลิตภัณฑ หรือตอนโยบาย ใหเกดิกับกลุมใดกลุม
หนึ่ง มีจดุมุงหมายเพ่ือสงเสริมหรือปองกันภาพพจนหรือผลิตภัณฑของบริษัท 

3.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response marketing) 
การโฆษณาเพือ่ใหเกดิการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเช่ือม
ตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) มีความหมายตางกัน ดังนี้ (1) การตลาดทางตรง 
(Direct marketing หรือ Direct response marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อให
เกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึง วิธีการตางๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริม
ผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ท้ังนีต้องอาศัยฐานขอมูลลูกคาและ
การใชส่ือตางๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกับลูกคา เชน ใชส่ือโฆษณาและแคตตาล็อก (2) การโฆษณา
เพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) เปนขาวสารการโฆษณาซ่ึงถาม
ผูอาน ผูรับฟง หรือผูชม ใหเกิดการตอบสนองกลับโดยตรงไปยังผูสงขาวสาร ซ่ึงอาจจะใชจดหมาย
ตรงหรือส่ืออ่ืน เชน นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน หรือปายโฆษณา (3) การตลาดเช่ือมตรงหรือ           
การโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) หรือการตลาดผานส่ืออิเล็กทรอนิกส (Electronic 
marketing หรือ E-marketing) เปนการโฆษณาผานระบบเครือขายคอมพิวเตอรหรืออินเตอรเนต็ 
เพื่อส่ือสาร สงเสริม และขายผลิตภัณฑหรือบริการโดยมุงหวังผลกําไรและการคา เคร่ืองมือสําคัญ
ในขอนี้ประกอบดวย การขายทางโทรศัพท การขายโดยใชจดหมายตรง การขายโดยใชแคตตาล็อก 
การขายทางโทรทัศน วิทย ุ หนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน ใหคูปอง
แลกซ้ือ 

4) การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึง
ประกอบดวยสถาบันและกจิกรรม ใชเพือ่เคล่ือนยายผลิตภัณฑจากองคการไปยังตลาด สถาบันท่ีนํา
ผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายตัวสินคา 
ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึง
ประกอบดวย 2 สวน ดังนี ้

4.1 ชองทางการจดัจําหนาย (Channel of distribution หรือ Distribution 
channel หรือ Marketing channel) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเกี่ยวของกับการ
เคล่ือนยายกรรมสิทธในผลิตภัณฑ หรือเปนการเคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือ
ผูใชทางธุรกิจ หรือหมายถึง เสนทางท่ีผลิตภัณฑ และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือ
ไปยังตลาด 



 

 

10 

ในระบบชองทางการจัดจําหนาย ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือ
ผูใชทางอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใชชองทางตรง (Direct channel) จากผูผลิต (Producer) ไปยัง
ผูบริโภค (Consumer) หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial user) และใชชองทางออม (Indirect 
channel) จากผูผลิต (Producer) ผานคนกลาง (Middleman) ไปยังผูบริโภค (Consumer) หรือผูใช
ทางอุตสาหกรรม (Industrial user) 

4.2 การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด 
(Physical distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานท่ีเกีย่วของกับการวางแผนการปฏิบัติการ
ตามแผน และการควบคุมการเคล่ือนยายวตัถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน
ไปยังจดุสุดทายในการบริโภค เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา โดยมุงหวังกําไร หรือ
หมายถึง กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัวผลิตภณัฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาท่ีสําคัญมีดังนี้ (1) การขนสง (Transportation) (2) การเก็บรักษา
สินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) (3) การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory 
management) 
 
วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 
 อนุศักดิ์ อุตแจม (2547) ไดทําการศึกษา ทัศนคติของประชาชนท่ีมีตอตลาดนัด          
ในอําเภอเมือง จังหวัดลําพูน โดยการเก็บรวบรวมขอมูลจากการแจกแบบสอบถามใหแกกลุม
ตัวอยาง จํานวน 382 คน โดยเลือกสอบถามเฉพาะผูท่ีมีอายุต้ังแต 15 ปข้ึนไปท่ีไปใชบริการ     
ตลาดนัด 5 แหง ในอําเภอเมือง จังหวัดลําพูน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง      
มีอายุระหวาง 26 – 35 ป การศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลายและปวช. อาชีพพนกังาน
บริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือน 5,000 – 10,000 บาท ดานความรูความเขาใจ พบวา                   
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญรูจักตลาดนัดดวยตนเอง และคิดวาตลาดนัดมีสินคาประเภทเส้ือผา      
เคร่ืองนุงหมจาํหนายมากท่ีสุด และยงัคิดวาคุณภาพของสินคาท่ีจําหนายในตลาดนัดมีคุณภาพ
เทากับท่ีจําหนายในหางสรรพสินคาขนาดใหญ แตไมแนใจวาราคาท่ีใดถูกกวากัน ดานความชอบ
และความพงึพอใจ พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความชอบและความพึงพอใจตอปจจัยสวนประสม
การคาปลีกของตลาดนัด เรียงตามลําดับ คือ ปจจัยดานภาพลักษณขององคกรคาปลีก ส่ิงสําคัญก็คือ  
ตลาดนัดเปนการรวบรวมสินคาหลากหลายมาบริการใกลบาน ปจจัยดานราคา ส่ิงสําคัญคือ มีหลาย
ระดับราคาใหเลือก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ส่ิงสําคัญคือ ความหลากหลายของสินคา ปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด ส่ิงสําคัญคือ ความเปนกันเองของพอคาแมคา และปจจยัดานชองทางการจัด
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จําหนาย ส่ิงสําคัญคือ เวลาเปดขายของในตลาดนัด ดานพฤติกรรม พบวา ผูตอบแบบสอบถามมี
ความถ่ีในการใชบริการตลาดนัด เดือนละ 1 – 2 คร้ัง โดยจะใชจายซ้ือสินคาในตลาดนัดตอคร้ังเปน
จํานวนเงิน 101 – 500 บาท สินคาท่ีซ้ือเปนประจํา คือ อาหารสด และเส้ือผาเคร่ืองนุงหม โดยมี
เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคาเนื่องจากสินคาราคาไมแพง สวนการเดินทางไปตลาดนัดจะเดินทาง
โดยรถจักรยานยนต ซ่ึงมีระยะทางระหวาง 0 – 5 กิโลเมตร และวันท่ีใชบริการตลาดนัดเปนประจํา 
คือ วันอาทิตย สวนปญหาในสวนประสมการตลาดการคาปลีกของตลาดนัด เรียงตามลําดับ คือ 
ปญหาดานชองทางการจัดจําหนาย ท่ีพบมากท่ีสุดคือ มีผูคนแออัด ปญหาดานภาพลักษณของ
องคกรคาปลีก ท่ีพบมากท่ีสุดคือ หางสรรพสินคาขนาดใหญนาเช่ือถือกวา ปญหาดานผลิตภัณฑ ท่ี
พบมากท่ีสุดคือ การไมรับประกันสินคา ปญหาดานการสงเสริมการตลาด ท่ีพบมากท่ีสุดคือ ไมมี
การ      ลด แลก แจก หรือแถม และสุดทายคือ ปญหาดานราคา ท่ีพบมากท่ีสุดคือ ไมติดปายราคา
อยางชัดเจน 
 อารยะ คุณาศิระ (2547) ไดทําการศึกษา ปจจยัท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือผลิตภัณฑท่ี       
ทําจากผาของนักทองเท่ียวชาวตางประเทศ ในตลาดไนทบาซาร อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดย
การเก็บรวบรวมขอมูลจากการแจกแบบสอบถามแกนักทองเท่ียวชาวตางประเทศท่ีเดิมชมรานคาใน
ตลาดไนทบาซาร รวมท้ังส้ิน 330 ชุด พบวา สวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 21 – 30 ป            
มีถ่ินฐานอยูในทวีปยุโรปตอนเหนือ มีอาชีพท่ีใชวิชาชีพเฉพาะทาง มีวัตถุประสงคในการเดนิทาง
เพื่อพักผอน โดยมาประเทศไทยเปนคร้ังแรก และจัดโปรแกรมการทองเท่ียวดวยตนเอง ใชเวลา
พํานักอยูในประเทศไทยระหวาง 15 – 30 วัน และไดจัดงบประมาณสําหรับซ้ือผลิตภัณฑท่ีทําจาก
ผาในตลาดไนทบาซารไวมากกวา 100 ดอลลารสหรัฐ รูจักไนทบาซารจากส่ือประเภทหนังสือหรือ
นิตยสาร  นาํเท่ียว โดยตองการเดินชมสินคาจนท่ัว ตองการซ้ือผลิตภัณฑประเภท เส้ือและชุด     
โดยตองการซ้ือเส้ือยืด และชุดลําลอง สีท่ีนิยมคือสีดํา ตองการลวดลายผาแบบทองถ่ิน เนื้อผา         
ท่ีตองการคือเนื้อฝาย และตองการซ้ือท่ีราคาระหวาง 5 – 10 ดอลลารสหรัฐ ตองการซ้ือผลิตภัณฑ 
ในรูปแบบหัตกรรมทองถ่ิน ซ่ึงมีการจดัเรียงผลิตภณัฑบนราวแขวน มีจุดประสงคการซ้ือเพื่อ
นําไปใชเอง ชอบรูปแบบราคาสินคาท่ีไมกําหนดราคาตายตัวสามารถตอรองได ใชบรรจุภัณฑอะไร
ก็ได และนิยมนําผลิตภัณฑกลับภูมิลําเนาดวยตนเอง ปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ือ ท่ีมีคาเฉล่ียโดยรวม   
ในระดบัมาก เรียงตามลําดับ ไดแก ปจจยัดานการตกแตงสถานท่ีจําหนาย ท่ีสําคัญคือ พนักงานขาย
มีบุคลิกภาพท่ีดี ความสะอาดเรียบรอย มีแสงสวางเพยีงพอ การจัดแสดงสินคาสวยงาม รานคามี
ความเปนเอกลักษณ และการระบายอากาศท่ีดี ปจจยัดานราคา ท่ีสําคัญคือ ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพ ผลิตภัณฑมีราคาถูก และสามารถตอรองราคาได ปจจัยดานผลิตภัณฑ ท่ีสําคัญคือ คุณภาพ
ของผลิตภัณฑ ความหลากหลายของผลิตภัณฑ ผลิตภณัฑมีความนาดงึดูดใจ มีใหเลือกหลายขนาด
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หลายรูปแบบ เปนผลิตภณัฑทองถ่ินและผลิตจากเสนใยธรรมชาติ ปจจัยดานสถานท่ีจําหนาย          
ท่ีสําคัญคือ มีความปลอดภยั มีพื้นท่ีทางเดินภายในรานคากวางเพยีงพอ การสัญจรสะดวก แบงเปน
เขตชัดเจน และตลาดมีพืน้ท่ีอาณาเขตกวางขวาง ปจจัยดานการใหบริการลูกคา ท่ีสําคัญคือ 
พนักงานขายเปนมิตรและพรอมใหความชวยเหลือ พนักงานขายพรอมท่ีจะใหบริการตามความ
ตองการ พนกังานขายสามารถอธิบาย แนะนําผลิตภณัฑ สามารถส่ือสารกับลูกคาได และมี          
การรับรองการเปล่ียนคืนสินคา และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ท่ีสําคัญคือ ผูขายมีความ
นาเช่ือถือ สวนปญหาและอุปสรรคท่ีพบในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีทําจากผาของนักทองเท่ียวชาว
ตางประเทศ ในตลาดไนทบาซาร เรียงลําดบั ไดแก ปญหาการส่ือสารกับผูขาย ไมมีผลิตภัณฑขนาด
ท่ีตองการ ไมสามารถลองผลิตภัณฑได ผูคนแออัด ราคาสินคาไมเหมาะสม กิริยามารยาทของผูขาย
ไมดี ไมทราบวามีผลิตภัณฑใดอยูท่ีรานใด พื้นท่ีรานคับแคบ อากาศถายเทไมสะดวก 
 อินทรวดี เพ็งมรดก (2548)  ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองแตงกายของนักศึกษา
หญิง กรณศึีกษานักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาลัยเชียงใหม จังหวัดเชียงใหม โดยมีวัตถุประสงค
เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมในการใชเงินซ้ือเคร่ืองแตงกาย รวมถึงสินคาและสถานท่ีท่ีเปนท่ีนยิมใน  
การซ้ือเคร่ืองแตงกายของนกัศึกษาหญิง มหาวิทยาลัยเชียงใหม โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือ
ในการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 150 คน ซ่ึงแบบสอบถามท่ีใชแบงเปน 2 สวน               
คือ ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ขอมูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองแตงกายของผูตอบ
แบบสอบถาม เชน ชนิดของเคร่ืองแตงกายท่ีซ้ือบอย ความถี่ในการซ้ือเคร่ืองแตงกาย สถานท่ีท่ีซ้ือ 
เปนตน จากการศึกษาพบวา นักศึกษาสวนใหญมีรายไดเดือนละ 4,000 – 5,000 บาท มีสินคาท่ีซ้ือ
บอยท่ีสุด คือ เส้ือ ท่ีมีราคาอยูในชวง 100 - 200 บาท เดือนละ 2 - 3 คร้ัง สถานท่ีท่ีซ้ือบอยท่ีสุดคือ 
รานคาหนามหาวิทยาลัย โดยนักศึกษาจะใชเงินไปกับการซ้ือสินคาเดือนละ 500 – 1,000 บาท 
 วาสินี เอ่ียมสวัสดิกุล (2550) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือเคร่ืองประดับ
เทียม ในอําเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเทียม โดยเก็บขอมูลจากผูบริโภคจํานวน 400 ราย จากการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวน
ใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 20 – 30 ป สถานภาพโสด การศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี 
ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดเฉล่ียตอเดอืน 5,000 – 10,000 บาท ผูบริโภคสวนใหญ
ซ้ือเคร่ืองประดับเทียมเฉล่ียนอยกวา 1 คร้ังตอเดือน โดยเพศชายนิยมซ้ือเคร่ืองประดับเทียมประเภท
แหวนมากท่ีสุด ซ่ึงรูปแบบจะเนนท่ีเรียบๆ ราคาเฉล่ีย 101 – 500 บาท เกณฑสําคัญท่ีใชในการ
ตัดสินใจซ้ือ คือ รูปแบบของสินคา โดยมีวตัถุประสงคในการซ้ือ เพื่อใชเอง จะซ้ือทันทีเม่ือตองการ
หรือพบสินคาถูกใจ การตัดสินใจซ้ือจะตัดสินใจดวยตัวเอง โดยจะไดรับขอมูลเกี่ยวกับรานจําหนาย
เคร่ืองประดับเทียมจากการบอกตอของบุคคลอ่ืน แหลงท่ีนิยมซ้ือ คือ บูธในหางสรรพสินคา เม่ือซ้ือ
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ไปแลวนยิมเกบ็สะสมไว สวนบริการหลังการขายที่นยิมใชคือ การซอมแซมสินคา ในสวนของ  
เพศหญิง นิยมซ้ือตางหูมากที่สุด ซ่ึงรูปแบบจะเนนท่ีตกแตงดวยเพชรเทียม ราคาเฉล่ีย 101 – 500 
บาท เกณฑสําคัญท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือ คือ รูปแบบของสินคา โดยมีวัตถุประสงคในการซ้ือ เพื่อ
ใชเอง และจะซ้ือทันทีเม่ือตองการหรือพบสินคาถูกใจ ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ คือ ตัดสินใจ
ดวยตัวเอง และไดรับขอมูลเกี่ยวกับรานท่ีจาํหนายจากการบอกตอของบุคคลอ่ืน แหลงท่ีนิยมซ้ือ คือ 
รานคาเคร่ืองประดับเทียมในหางสรรพสินคา เม่ือซ้ือไปแลวนยิมเก็บสะสมไว สวนบริการหลังการ
ขายท่ีนิยมใช คือ การซอมแซมสินคา 
   


