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บทที่ 2 
 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

 การศึกษาการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยมุงศึกษา พฤติกรรมในการซื้อสินคาของผูบริโภค ใน
ตลาดน้ําไทรนอย จังหวัดนนทบุรี ทั้งนี้ผูวิจัยจะตองศึกษาคนควาขอมูลกอนที่ทําการวิจัย โดย ผูวิจัย
ไดคนควาเอกสาร และ งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ ดังตอไปนี้ 
 1.  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 2.  แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 
 3.  ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับการคาปลีก 
 4.  ขอมูลเกี่ยวกับตลาดน้ําไทรนอย 
 5.  งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 
 1.  ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
  พฤติกรรมผูบริโภค (human behavior)  เปนสวนหนึ่งของพฤติกรรมมนุษย โดยมี
ความหมายอยางกวาง ๆ วา หมายถึง กระบวนการตาง ๆ ของตัวบุคคลที่ปฏิบัติตอสภาพแวดลอมที่
มีอยูภายนอก  (ธงชัย  สันติวงษ, 2540, หนา 24-25) 
  ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ (2543, หนา 64) ไดใหความหมายของผูซ้ือ คือบุคคลที่
ไปทําการซื้อจริงในกระบวนการซื้อ ดังนั้น ผูซ้ือก็คือบุคคลที่มีบทบาทเปนผูซ้ือสินคา ปกติผูซ้ือก็
คือลูกคา (Customer) ของธุรกิจนั่นเอง 
  สุปญญา  ไชยชาญ (2543, หนา 147) ไดใหความหมายของ พฤติกรรมการซื้อของ
ผูบริโภค คือ พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคขั้นสุดทายที่ซ้ือสินคาและบริการไปเพื่อกินเพื่อใชเอง 
หรือเพื่อกินหรือใชภายในครัว 
  ความหมายในที่นี้ก็คือ การกระทําหรือการแสดงออกของมนุษยที่ปรากฏออกเปน
การสากระทําดังกลาวนี้ จะมีกระบวนการของสิ่งของตางๆ ที่เกี่ยวของกํากับอยูจากภายในตัวบุคคล
นั้นๆ เสมอ กลาวคือ จะมีกลไกของการกํากับส่ังกระบวนการของสิ่งตางๆ  ที่เกี่ยวของกํากับอยูภาย
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ใจตัวบุคคลนั้น เสมอ กลาวคือ จะมีกลไกของการกํากับสั่งการจากความนึกคิด และความรูสึกที่มีอยู
ภายในชีวิตประจําวันของมนุษยทุกคน  การกระทําของแตละคนจะมีของตนตลอดเวลา  จะมีส่ิงที่
ยึดถือตางๆ ภายในความคิดของตน (frame of mind) อยูเอง และจะรับเอาเรื่องราวตางๆ  (sensation)  
จากภายนอกเขามาไดตลอดเวลาอีกดวย  การตัดสินใจกระทําการตางๆ ของเขาที่ปรากฏออกมาเปน
พฤติกรรมตางๆ  ยอมจะอยูภายใตการกํากับของสิ่งเหลานี้ทั้งส้ิน 
  ดังนั้นการศึกษาผูซ้ือและพฤติกรรมผูซ้ือของธุรกิจจึงเปนการศึกษาถึงลูกคาของ
ธุรกิจที่เปนไดทั้งผูบริโภคและผูใชทางอุตสาหกรรมขึ้นอยูกับวา ตลาดของธุรกิจเปนตลาดประเภท
ใด เชนตลาดสินคาบริโภค ลูกคาหรือผูซ้ือก็คือผูบริโภค ถาเปนตลาดสินคาอุตสาหกรรม หรือตลาด
รัฐบาล หรือองคกรที่ไมแสวงหากําไรลูกคาหรือผูซ้ือก็คือผูใชทางอุตสาหกรรม เปนตน ดังนั้น 
การศึกษาพฤติกรรมผูซ้ือ (Buyer behavior) จึงเปนการศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาของลูกคาของ
ธุรกิจตางๆ ไมวาจะเปนผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
  พฤติกรรมผูบริโภค (consumer behavior) ซ่ึงเปนเรื่องที่เกี่ยวของกับการปฏิบัติหรือ
การแสดงออกของมนุษยเฉพาะในบางเรื่อง คือ เฉพาะเรื่องที่เกี่ยวกับการซื้อสินคาและบริการจาก
องคการทางการตลาดทั้งหลายนั้นยอมถือไดวาเปนเพียงสวนหนึ่งของพฤติกรรมมนุษยเทานั้น  
พฤติกรรมผูบริโภคจะมีความหมายเฉพาะกระบวนการของตัวบุคคลที่ตัดสินใจวา  จะซื้อสินคาและ
บริการอะไรหรือไม  ถาจะซื้อจะซื้อที่ไหน เมื่อไร อยางไร และจะซื้อจากใคร การตัดสินใจดังกลาว
จะประกอบดวยกิจกรรมตางๆ ทั้งทางกายใจและทางกายที่จําเปนสําหรับทําการตัดสินใจ  
สาระสําคัญสวนใหญจะเปนเรื่องราวของความเขาใจ  (perceives) ของแตละบุคคลที่มีอยู  และการ
ปฏิบัติหรือการกระทําตอกันระหวางตัวเขาเหลานั้นกับสภาพแวดลอม รวมตลอดทั้งกับองคการ
ธุรกิจทั้งหลาย 
  กลาวโดยสรุปก็คือ เนื่องจากการแสดงออกทางพฤติกรรมของมนุษยโดยทั้งหมดนั้น  
พฤติกรรมหรือกิจกรรมที่แสดงออกในฐานะที่เปนผูบริโภคจะเปนสวนหนึ่งเทานั้น  ดังนั้น  
พฤติกรรมผูบริโภคจึงถือเปนเพียงสวนหนึ่งของพฤติกรรมมนุษย  และดวยเหตุผลเดียวกันนี้เอง  ที่
การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคจึงอาศัยพฤติกรรมศาสตรเขาชวยศึกษา  ทํานองเดียวกับการศึกษา
พฤติกรรมมนุษยโดยทั่วไป  หากแตจะมาเนนสนใจศึกษาพฤติกรรมที่แสดงออกในตลาดเพื่อการ
จัดหาสิ่งของและบริการมาอุปโภคและบริโภค 
  พฤติกรรมผูบริโภคอาจใหคําจํากัดความไดวา “ปฏิกิริยาของบุคคลที่เกี่ยวของ
โดยตรงกับการไดรับและใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการตางๆ ของการ
ตัดสินใจซึ่งเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆ เหลานั้น” 
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  คําจํากัดความที่กลาวมานี้ เราอาจแบงออกเปนสวนสําคัญได 3 สวน คือ 
   1.  ปฏิกิริยาของบุคคล ซ่ึงรวมถึงกิจกรรมตางๆ เชน การเดินทางไปและกลับจาก
รานคา การจายของในรานคา การซื้อ การขนสินคา การใชประโยชนและการประเมินคาสินคาและ
บริการที่มีจําหนายอยูในตลาด 
   2.  บุคคลเกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและการใชสินคาและบริการทาง
เศรษฐกิจ ซ่ึงหมายถึง ผูบริโภคคนสุดทาย เรามุงที่ตัวบุคคลผูซ้ือสินคาและบริการเพื่อนําไปใช
บริโภคเองและ หรือเพื่อการบริโภคของหนวยตางๆ ที่มีลักษณะคลายคลึงกันเชนครอบครัว เรา
พิจารณาหนวยบริโภควารวมถึงแมบานในฐานะที่เปนตัวแทนซื้อของครอบครัว  และบุคคลบางคน
ที่ซ้ือของขวัญใหกับผูอ่ืนดวย  อยางไรก็ดีเราไมพิจารณาถึงการที่บุคคลซื้อใหกับองคการธุรกิจหรือ
สถาบันตางๆ 
   3.  รวมถึงกระบวนการตางๆ  ของการตัดสินใจซึ่งเกิดกอน  และเปนตัวกําหนด
ปฏิกิริยาตางเหลานี้  ซ่ึงรวมถึงการตระหนักถึงความสําคัญของกิจกรรมการซื้อของผูบริโภคที่
กระทบโดยตรงตอปฏิกิริยาทางการตลาด  เชน  การติดตอกับพนักงานขายกับสื่อโฆษณา  และการ
เปดทางเลือกตางๆ  และปฏิกิริยาตางๆ  เกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อหลังจากการระบุและพิจารณา
ทางเลือกตางๆ  เปนอยางดีแลว สรุปในที่นี้ก็คือ  พฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวของกับการศึกษาถึงวา
บุคคลผูบริโภค  บริโภคอะไร  ที่ไหน  บอยแคไหน  และภายใตสถานการณอะไรบางที่สินคาและ
บริการไดรับการบริโภค 
 2.  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษาวิธีการที่แตละบุคคลกระทําการ
ตัดสินใจใชทรัพยากร (เงิน เวลา บุคลากร และอ่ืนๆ) เกี่ยวกับการบริโภคสินคา ซ่ึงนักการตลาดตอง
ศึกษาวาสินคาที่เขาจะทําการเสนอขายนั้นใครคือลูกคา (who) ผูบริโภคซื้ออะไร (what) ทําไมจึงซื้อ  
(why) ซ้ืออยางไร (how) ซ้ือเมื่อไร (when) ซ้ือท่ีไหน (where) และซ้ือบอยครั้งเพียงใด (how often)  
รวมทั้งศึกษาวาใครมีอิทธิพลตอการซื้อ (who) 
  การรับรู  (perception)  บุคคลผูถูกจูงใจพรอมที่จะแสดงออกมาหรือไมนั้นขึ้นอยูกับ
การรับรูของบุคคลเหลานั้นในสถานการณตาง ๆ  การรับรูเปนกระบวนการที่แตละบุคคล  เลือก
จัดการและแปลความหมายขอมูลขาวสารออกมา 
  การรับรูไมไดขึ้นอยูกับสิ่งกระตุนทางกายภาพเทานั้น  แตขึ้นอยูกับสิ่งกระตุนที่อยู
รอบๆ  และเงื่อนไของแตละบุคคล 
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  การที่บุคคลสามารถรับรูของสิ่งเดียวกันแตกตางกันไปนั้นเปนผลจากกระบวนการ 3 
กระบวนการ คือ การเลือกที่จะสนใจ (selective attention) การเลือกที่จะบิดเบือน (selective 
distortion) และการเลือกที่จะเก็บรักษา (selective retention) 
  การเลือกที่จะสนใจ   (selective attention)  ในแตละวันตนเราจะพบเจอกับสิ่ง
กระตุนมากมาย  เชน  โดยเฉลี่ยแลวคนเราจะตองเจอกับโฆษณามากกวา 150 ช้ิน  แตคนเราไม
สามารถรับไดทั้งหมด  แตส่ิงเหลานี้ถูกคัดเลือกโดยกระบวนการที่เรียกวา  การเลือกที่จะสนใจ  
นักการตลาดตองทํางานอยางหนักที่จะดึงดูดใหผูบริโภคสนใจ  และนั่นก็เปนสิ่งที่ทาทายในการ
อธิบายวาส่ิงกระตุนอันไหนจะกระตุนคนเหลานั้นในสังเกตในสิ่งที่เรานําเสนอ 
  การเลือกที่จะบิดเบือน  (selective distortion)  ถึงแมวาส่ิงกระตุนสิ่งที่สงไปไมสําเร็จ
ผลดังตั้งใจไว  การเลือกที่จะบิดเบือน  เปนการแสดงถึงการแสดงถึงการโนมเอียงไปจนถึงการ
บิดเบือนขอมูลใหมีความหมายสวนตัวจากนั้นก็แปลขอมูลไปในทิศทางที่จะสนับสนุนความคิดที่มี
อยูแลว 
  การเลือกที่จะเก็บรักษา  (selective retention)  คนเรานั้นมักจะลืมส่ิงที่เรียนรูมา  แตก็
มีบางสิ่งที่เราเก็บรักษาอยูเพื่อมาสนับสนุนทัศนคติและความเชื่อของเขาเอง  เนื่องจากการเลือกที่จะ
เก็บรักษานั้นคลายกับการจดจําในสิ่งที่ดี  ในผลิตภัณฑที่เราชอบ  และจะลืมส่ิงที่ดีของสินคาคูแขง  
การเลือกที่จะเก็บรักษานั้นสามารถอธิบายไดวาทําไมนักการตลาดจึงใชการแสดงละครและนํา
กลับมาซ้ําอีกในการสงขาวสารตางๆ ไปยังกลุมเปาหมาย 
  การเรียนรู (learning) คือ การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของแตละบุคคลจาก
ประสบการณ  พฤติกรรมมนุษยโดยสวนใหญคือ  การเรียนรู นักทฤษฏีการเรียนรูเช่ือวาการเรียนรู
เกิดจากการแสดงบทบาทที่มีอิทธิพลตอกันระหวางแรงขับ ส่ิงกระตุน สัญญาณ การตอบสนอง  
และการเสริมกิจกรรม 
  แรงขับเปนสิ่งกระตุนที่ผลักดันใหเกิดการแสดงออกมากที่สุด  สัญญาณที่เปนสิ่ง
กระตุนรองลงมาที่กําหนดวา  เมื่อไร  ที่ไหนและอยางไรที่บุคคลนั้นตอบสนอง 
  ความเชื่อและทัศนคติ  คนเราจะไดความเชื่อถือและทัศนคติ  โดยผานทางการกระทาํ
และเรียนรูซ่ึงส่ิงตาง ๆ  เหลานี้จะมีผลตอพฤติกรรมการซื้อของพวกเขาดวย 
  ความเชื่อ  คือ  รายละเอียดของความนึกคิดซ่ึงคนเรายึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง  
แนนอนที่ผูผลิตจะสนใจในความเชื่อที่คนเราที่อยูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  และการบริการของตนเพราะ
ความเชื่อเหลานี้จะเปนตัวสนับสนุนผลิตภัณฑและภาพลักษณของตราสินคา  และคนเรามักจะ
แสดงไปตามภาพลักษณของตน  หากมีความเชื่อบางอยางเปนส่ิงที่ผิดและเปนการขัดขวางการซื้อ  
ผูผลิตจะตองรณรงคเพื่อแกไขหรือทําใหความเชื่อเหลานี้ถูกตอง 
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  ทัศนคติ เปนความรูสึก อารมณ และวิวัฒนาการดานความชอบของคนเรามาเนิ่น
นานแลว นอกจากนี้การแสดงออกจึงมีความโนมเอียงไปยังนิสัยหรือความคิดบางอยางได 
 3.  กระบวนการการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
  การศึกษาวิจัยในครั้งนี้เปนการวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการบริโภค
กวยเตี๋ยวของวัยรุนเพื่อใหทราบถึงคุณลักษณะความตองการและพฤติกรรมตางๆ ของวัยรุน เพื่อให
ใชเปนแนวทางปฏิบัติแนวทางปฏิบัติในการตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคเปนเปาหมายได
สูงสุด โดยใชโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (consumer behavior model) หรือ S–R theory ซ่ึงเปน
ทฤษฎีที่ศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อโดยเริ่มจากการเกิดส่ิงกระตุนที่ทําใหเกิด
ความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกสํานึกของผูซ้ือ ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําซึ่ง
ประกอบธุรกิจไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกคิดนี้เองจะไดรับอิทธิพลในลักษณะตางๆ และทํา
ใหมีการตอบสนองของผูซ้ือ ดังในภาพที่ 2.1 ซ่ึงประกอบดวย 3 สวน ดังนี้ 
  3.1  ส่ิงกระตุน (stimulus) มีทั้งที่เกิดขึ้นเองในรางกาย และสิ่งกระตุนจากภายนอก 
ซ่ึงจะทําใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา 
ซ่ึงประกอบดวย  2  สวนคือ 
 
 
 

ส่ิงกระตุน การตอบสนองของผูซ้ือ กลองดํา (ความรูสึกนึกคิด) 

 
ภาพที่ 2.1   แนวความคิดเกี่ยวกับผูบริโภค 
ที่มา  :   Phillips Kotler, 2000, p.72. 
 
    3.1.1  ส่ิงกระตุนทางการตลาด (marketing stimulus) เปนส่ิงกระตุนที่นักการ
ตลาดสามารถควบคุมจัดใหมีขึ้น  เปนสิ่งกระตุนที่ เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด 
(marketing mix) ซ่ึงประกอบดวย 
    3.1.1.1  ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (product stimulus) 
    3.1.1.2  ส่ิงกระตุนดานราคา (price stimulus) 
    3.1.1.3  ส่ิงกระตุนดานการการจัดชองทางการจําหนาย (place stimulus) 
    3.1.1.4  ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (promotion stimulus) 
   3.1.2  ส่ิงกระตุนอื่นๆ (other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่
อยูภายนอกองคการซึ่งไมสามารถควบคุมได ไดแก 
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    3.1.2.1  ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (economic stimulus) 
    3.1.2.2  ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (technological stimulus) 
    3.1.2.3  ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (law and political  
stimulus) 
    3.1.2.4  ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (cultural stimulus) 
  3.2  กลองดําความรูสึกคิดของผูซ้ือ (buyers’ black box) ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ
เปรียบเสมือนกลองดํา ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึก
คิดของผูซ้ือ ซ้ึงไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ และกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ ซ่ึงมีอิทธิพล
จากปจจัยตางๆ ดังตอไปนี้ คือ  
   3.2.1  ปจจัยดานวัฒนธรรม (cultural factor) 
   3.2.2  ปจจัยดานสังคม (social factor) 
   3.2.3  ปจจัยดานจิตวิทยา (psychological factor) 
   ซ่ึงปจจัยดังกลาวขางตน จะกอใหเกิดขั้นตอนการตัดสินใจของผูบริโภค  
  3.3  การตอบสนองของผูซ้ือ (buyers’ response) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจใน
ประเด็น ตาง ๆ ดังนี้ 
   3.3.1  การเลือกผลิตภัณฑ (product choice)  
   3.3.2  การเลือกตราสินคา (brand choice)  
   3.3.3  การเลือกผูขาย (dealer choice) 
   3.3.4  การเลือกเวลาในการซื้อ (timing purchase choice) 
   3.3.5  การเลือกปริมาณการซื้อ (amount purchase choice) 
  3.4  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 
  เสรี  วงษมณฑา (2542, หนา 32-36) ไดกลาวถึงปจจัยตางๆ ที่มีผลตอการตัดสินใจ 
ดังตอไปนี้ 
   (1)  ลักษณะทางสรีระ เปนปจจัยเบื้องตนในการกําหนดพฤติกรรมการซื้อ และ
พฤติกรรมการใชของผูบริโภค มีบทบาทมากที่สุดในการตัดสินใจของมนุษย เปนสิ่งที่หลีกเล่ียง
ไมได เนื่องจากเปนความตองการของรางกายซึ่งมีสวนใหญเปนปจจัยส่ี ซ่ึงประกอบดวย อาหาร 
เครื่องนุงหม ที่อยูอาศัย และยารักษาโรค 
   (2)  สภาพจิตวิทยา  เปนความตองการที่เกิดจากสภาพจิตใจ เปนปจจัยภายในที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจของมนุษย ซ่ึงเกี่ยวของกับพฤติกรรมของมนุษยโดยอาจมีลักษณะความ
ตองการในเรื่องเดียวกัน แตสภาพทางจิตใจไมเหมือนกัน 
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   (3)  ครอบครัว  เปนกลุมสังคมเบื้องตนที่บุคคลเปนสมาชิกอยู ครอบครัวเปน
แหลงอบรมและสรางประสบการณของบุคคล ถายทอดนิสัย และคานิยม ครอบครัวถือวาเปนหนวย
ที่มีบทบาทในแงของการเตรียมตัวผูบริโภคใหเขาสูสังคม 
   (4)  สังคม เปนสิ่งที่อยูรอบตัวเราซึ่งจะมีผลที่เราตองทําตัวใหสอดคลองกับ
บรรทัดฐานของสังคมการที่ผูบริโภคเปนคนชั้นสูง ชนชั้นกลาง หรือชนชั้นต่ํา ซ่ึงแตละชนชั้นก็จะมี
พฤติกรรมแตกตางกัน 
   (5)  วัฒนธรรม ไมวาเราจะอยูชนชั้นใด ในสังคมก็ตามมีวัฒนธรรมเปนตัว
ครอบงํา วัฒนธรรม คือ วิถีชีวิตที่คนในสังคมยอมรับ ประพฤติปฏิบัติตามกันเพื่อความงอกงามของ
สังคม ซ่ึงเปนส่ิงดีส่ิงงามที่คนในสังคมยอมรับที่จะประพฤติปฏิบัติรวมกันเพื่อใหสังคมนั้นดําเนิน
ไปไดดวยดี เปนสิ่งที่มนุษยสรางขึ้น จึงกลาวไดวา วัฒนธรรมไมใชส่ิงที่ถาวร วัฒนธรรมเปนสิ่งที่มี
ชีวิต สามารถเปลี่ยนแปลงได แตอาจจะใชเวลานาน เนื่องจากเปนการยอมรับของสังคมที่กวางขวาง 
และเปนสิ่งที่ยอมรับกันมานานมาก 
  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (analyzing consumer behavior)   เปนการคนหาหรือ
วิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและ 
พฤติกรรม การซื้อ  และการใชของผูบริโภค คําตอบที่ไดจะชวยใหผูขายสินคาสามารถจัดกลยุทธ
การตลาด (marketing  strategies)  ที่สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
  โดยคําถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึง
ประกอบดวย Who  Where  และ How เพื่อตนหาคําตอบ 7 ประการ คือ 7 Os ซ่ึงประกอบดวย 
Occupants Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets and Operation 
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ตารางที่ 2.1   คําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค  
 

คําถาม 6Ws และ 1H คําถามที่ตองการทราบ 7 Os กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 

1. ใครอยูในตลาด 
 เปาหมาย  
(Who) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย(Occupants) 
1. ประชากรศาสตร 
2. ภูมิศาสตร 
3. จิตวิทยา 
4. พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด (4Ps) 
ประกอบดวย ผลิตภัณฑ  ราคา  
การจัดจําหนาย  และการ
สงเสริมการตลาด 

2. ผูบริโภคซื้ออะไร 
(What) 

ส่ิงที่ผูบริโภคตองการซื้อ(Objects) 
ผูบริโภคตองการคุณสมบัติ หรือ
องคประกอบของผลิตภัณฑความ
แตกตางที่เหนอืคูแขงขัน 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ
ประกอบดวยผลิตภัณฑหลัก 
รูปลักษณ การบรรจุภัณฑ  ตรา
สินคา รูปแบบ คุณภาพบรกิาร  
ลักษณะนวัตกรรม ผลิตภัณฑ
ควบ ผลิตภัณฑที่คาดหวัง 
ศักยภาพผลิตภัณฑ 

3. ทําไมผูบริโภค 
     จึงซ้ือ  (Why) 

วัตถุประสงคในการซื้อ 
(Objectives) ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อ
ตอบสนองความตองการดาน
รางกายและจติวิทยาซึ่งตองศึกษาถึง
ปจจัยที่มีอิทธพิลตอการซื้อ คือ 
ปจจัยภายใน ปจจัยภายนอกและ
ปจจัยเฉพาะบคุคล 

กลยุทธที่ใชกนัมากคือ  
-  กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
- กลยุทธดานการสงเสริม
การตลาด 

- กลยุทธดานราคา 
- กลยุทธดานชองทางการจัด
จําหนาย 

4. ใครมีสวนรวมใน
การตัดสินใจซือ้ 

           (Who) 

บทบาทของกลุมตางๆ 
(Organization) มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซื้อประกอบดวย  ผูริเริ่ม ผู
มีอิทธิพล ผูตัดสินใจซื้อ ผูซ้ือ ผูใช 

กลยุทธการโฆษณา และกล
ยุทธการสงเสริมการตลาด โดย
ใชกลุมอิทธิพล 

5. ผูบริโภคซึ่ง
เมื่อไร  (When) 

โอกาสในการซื้อ (Occasions) เชน 
ชวงเดือนใดของป หรือชวงฤดูกาล
ของป ชวงวันใดของเดือน หรือ
โอกาสพิเศษหรือเทศกาลสําคัญ ๆ 
ตาง ๆ 

กลยุทธที่ใชคอื    กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด ที่สอดคลอง
กับโอกาสในการซื้อ 
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ตารางที่ 2.1   คําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค (ตอ)    
 
คําถาม 6Ws และ 1H คําถามที่ตองการทราบ 7 Os กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 
7. ผูบริโภคซื้อ

อยางไร (How) 
ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
(Operations) ประกอบดวย การรับรู
ปญหา การคนหาขอมูล การ
ประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจ
ซ้ือ ความรูสึกภายหลังการซื้อ 

กลยุทธที่ใชมากคือ   กลยุทธ
สงเสริมการตลาด ประกอบดวย
การโฆษณา การขายโดยใช
พนักงานขาย การใหขาว การ
ประชาสัมพันธ  การตลาด
ทางตรง 

 
ที่มา :   ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541, หนา 124-126. 
 
 จากแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค ที่กลาวมาขางตน  พอจะสรุป
ไดวา พฤติกรรมของผูบริโภค มีผลตอกลยุทธของตลาดธุรกิจ จําเปนที่นักการตลาดตองศึกษา
มูลเหตุจูงใจที่เปนส่ิงกระตุนในการตัดสินใจซื้อ การคนหาความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค  ลักษณะ
ของผูบริโภค การตอบสนองของผูบริโภค  และขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ เพื่อเขาใจถึงพฤติกรรม
ของผูบริโภคและสามารถลดความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นกับธุรกิจ  ดังนั้นพฤติกรรมผูบริโภค  จึงเปนตัว
แปรหนึ่งที่สําคัญที่ผูวิจัยสนใจศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคในตลาดน้ําไทรนอย 
จังหวัดนนทบุรี  เพื่อสามารถวาง กลยุทธตลาดที่ตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยาง
เหมาะสม 
 

แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 
 
 1.  ความหมายสวนประสมทางการตลาด 
  เสรี  วงษมณฑา (2542, หนา 11) กลาววา สวนประสมทางการตลาด (marketing 
mix) หมายถึง การมีสินคาที่ตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายได ขายในราคาที่
ผูบริโภคยอมรับได และผูบริโภคยินดีจายเพราะเห็นวาคุม รวมถึงการจัดจําหนายกระจายสินคาให
สอดคลองกับพฤติกรรมการซื้อหาเพื่อความสะดวกแกลูกคา ดวยความพยายามจูงใจใหเกิด
ความชอบในสินคาและเกิดพฤติกรรมอยางถูกตอง เรียกวา สวนประสมการตลาด (marketing mix) 
ซ่ึงประกอบดวย 4P’s ดังนี้ 
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   (1)  ผลิตภัณฑ (product) หมายถึง  การมีสินคาที่ตอบสนองความตองการลูกคา
กลุมเปาหมายได 
   (2)  ราคา (price) หมายถึง  การมีราคาที่ผูบริโภคยอมรับไดและยินดีจาย เพราะ
มองเห็นวา คุมคา 
   (3)  การจัดจําหนาย (place) หมายถึง การจัดจําหนาย  การกระจายสินคา  เพื่อให
สอดคลองกับพฤติกรรมการซื้อ 
   (4)  การสงเสริมการตลาด (promotion) เปนการใชความพยายามชักจูงใจใหเกิด
ความชอบในสินคาและเกิดพฤติกรรมอยางถูกตอง การสงเสริมการตลาดประกอบดวย การโฆษณา  
การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การขายดวยตัวบุคคล 
  ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ  (2541, หนา 12-13) ไดใหความหมายของสวนประสม
การตลาด (marketing mix หรือ 4P’s) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมไดซ่ึงบริษัทใช
รวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยเครื่องมือดังตอไปนี้ 
   (1)  ผลิตภัณฑ (product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความ
ตอง การของลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได  ผลิตภัณฑ
จึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
(utility) มีคุณคา (value) ในสายตาของลูกคาจึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนด
กลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ (Kotler, 2000, p.394) 
    (1.1)  ความแตกตางของผลิตภัณฑ  (product differentiation) และความ
แตกตางทางการแขงขัน  (competitive differentiation)   
    (1.2)  พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (product 
component) เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ   
    (1.3)  การกําหนดตําแหนงของผลิตภัณฑ (product positioning) เปนการ
ออกแบบผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย  
การพัฒนาผลิตภัณฑ (product development)  เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหมและปรับปรุงใหดีขึ้น  
(New and Improved)  ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคาไดดี
ยิ่งขึ้น 
    (1.4)  กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (product mix) และสาย
ผลิตภัณฑ  (product line) 
   (2)  ราคา (price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P  ตัวที่สองที่
เกิดขึ้นมาถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน (cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา  
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(value) ผลิตภัณฑกับราคา (price) ผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา เขาก็จะตัดสินใจซื้อ  ดังนั้นผู
กําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 
    (2.1)  คุณคาที่รับรู  (perceived value)  ในสายตาของลูกคา  ซ่ึงตองพิจารณา
วาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 
    (2.2)  ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ 
    (2.3)  การแขงขัน 
    (2.4)  ปจจัยอ่ืนๆ กลยุทธดานราคา 
   (3)  การสงเสริมการตลาด  (promotion)  เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูล
ระหวางผูขายกับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมซื้อ  การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทํา
การขาย  (personal selling)  และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน  (non-personal selling)  เครื่องมือ
ในการติดตอส่ือสารมีหลายประการซึ่งอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือ  ตองใชหลักการ
เลือกใชเครื่องมือส่ือสารแบบบูรณาการ  (integrated)  จุดมุงหมายรวมกันได  เครื่องมือสงเสริมที่
สําคัญ  มีดังนี้ 
    (3.1)  การโฆษณา  (advertising)  เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับ
องคการและผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ  กลยุทธใน
การโฆษณาจะเกี่ยวของกับกลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย  (personal selling strategy)  และ  
การจัดการหนวยงานขาย  (sales force management)   
    (3.2)  การขายโดยพนักงานขาย (personal selling) เปนกิจกรมการแจง
ขาวสารและจูงใจตลาดโดยใชบุคคล  ซ่ึงเกี่ยวของกับ (1) กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย 
(personal selling strategy)  (2)  การจัดการหนวยงานขาย  (sales force management)   
    (3.3)  การสงเสริมการขาย  (sales promotion)  หมายถึง  กิจกรรมการ
สงเสริมที่นอกเหนือจากการโฆษณาการขาย   โดยใชพนักงานขาย  และการใหขาวและการ
ประชาสัมพันธ  ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจทดลองใช  หรือการซื้อ  โดยลูกคาขั้นสุดทายหรือ
บุคคลอื่นในชองทาง  การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบคือ  (1)  การกระตุนผูบริโภค  เรียกวา  การ
สงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค  (consumer promotion)  (2)  การกระตุนคนกลาง  เรียกวา  การ
สงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง  (trade promotion) และ(3)  การกระตุนพนักงานขายเรียกวา  การ
สงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย  (sales force promotion) 
    (3.4)  การใหขาวและการประชาสัมพันธ (publicity and public relations)  
การใหขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน  สวนการ
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ประชาสัมพันธ  หมายถึง  ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอ
องคการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง  การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
    (3.5)  การตลาดทางตรง  (direct marketing หรือ direct response marketing)  
และการตลาดเชื่อมตรง (online marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับเปาหมายเพื่อใหเกิดการ
ตอบสนอง (response)โดยตรงหรือ หมายถึงวิธีการตางๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
โดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที  ประกอบดวย  (1)  การขายทางโทรศัพท  (2)  
การขายโดยการขายโดยใชจดหมายตรง  (3)  การขายโดยใชแคตตาล็อคและ (4)  การขายทาง
โทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซื้อ 
   (4)  การจัดจําหนาย  (place หรือ distribution)  หมายถึง  โครงสรางของชองทาง
ซ่ึงประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม  ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยัง
ตลาด  สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย ก็คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยใน
การกระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง  การ
จัดจําหนายจึงประกอบดวย 2 สวนดังนี้ 
    (4.1)  ชองทางการจัดจําหนาย  (channel of distribution)  หมายถึง  เสนทางที่
ผลิต ภัณฑ  และกรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด  ในระบบชองทางการจัดจําหนาย
จึงประกอบดวยผูผลิตคนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม ดังในภาพที่ 2.2 
 

 

ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค 
 
 
 
ภาพที่ 2.2   ชองทางการจัดจําหนาย 
ที่มา  :   ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2541, หนา 332. 
 
    (4.2)  การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (marketing logistics) 
หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม 
  จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ ผูวิจัยไดนําแนวคิดเกี่ยวกับ
พฤติกรรมการซื้อ ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด  มาประยุกตใชใน
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แบบสอบถามทั้งดาน  ผลิตภัณฑ ราคา  การสงเสริมการตลาด  และดานสถานที่ เพื่อนําไป
ประกอบการจัดทําขอเสนอแนะสําหรับผูคาปลีกและผูบริหารตลาดน้ําไทรนอย จังหวัดนนทบุรี 
 

ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับการคาปลีก 
 
 1.  วิวัฒนาการของรานคาปลีก 
  มนุษยเรารูจักการคาแลกเปลี่ยนสินคามานานแลว แบบของการคาก็ถูกวิวัฒนาการ
มาเปนลําดับ คือ ระยะแรกมนุษยอยูกันอยางกระจัดกระจายหางไกลกันมาก การติดตอซ้ือขาย
แลกเปลี่ยน การคมนาคม กระทําไดโดยยากลําบาก ดังนั้นจึงเกิดพอคานําสินคาไปเสนอขายยัง
ทองถ่ินของผูบริโภค เพื่อแสวงหากําไร เปนแบบลักษณะของพอคาเร (Pedler or Cases) 
  ระยะตอมาการนําสินคาไปเรขายกระทําไดไมสะดวกนัก เพราะผูบริโภคตองการ
ขายสินคาของตนเปนการแลกเปลี่ยนดวย และเมื่อผูบริโภคเกิดการตองการสินคา ในจังหวะที่พอคา
เรยังไมถึงกําหนดเวลาที่จะมา  จึงไมสามารถซื้อสินคาไดตองเสียเวลาคอยเปนเวลานาน ดังนั้นแบบ
ของผูคาเรตองเปลี่ยนไป เปนการตั้งสถานที่ซ้ือขาย ประชาชนทั่วไปนิยมติดตอซ้ือขายกันเปนที่
นิยม ทําใหเกิดรานคาขึ้น ขายสินคาหลายประเภท (General Store) แตก็ยังเปนสินคา ประเภทจําเปน
อยู 
  ระยะที่สามกิจการของรานคาปลีกไดถูกพัฒนาขึ้นเรื่อยๆ เนื่องจากความเจริญของ
บานเมือง เศรษฐกิจ และสังคมที่เปล่ียนไป ประชาชนอยูรวมกันอยางหนาแนน ความตองการรวม
ในสินคาบางประเภทมีมากขึ้นเปนลําดับ จนกลายเปนเมืองขนาดใหญความตองการรวมในการซื้อ
สินคาและบริการสําหรับอุปโภคก็มีมาก เปนเงาตามตัว กิจการรานคาปลีกไดขยายเปนราน
สรรพสินคาขนาดใหญ (Department Store) ในขณะเดียวกันก็เกิดการขายสินคาทางไปรษณีย (Mail 
order House) เพื่อบริการขายสินคา แกลูกคาที่ตองการความสะดวกไมอยากเสียคาใชจายในการ
เดินทางมาซื้อสินคา  
  การเปลี่ยนแปลงของรานคาปลีกในระยะตอมา มีเหตุผลเนื่องจากการผลิตแบบ
อุตสาหกรรมกลาวคือ เมื่อผลิตสินคามีมาตรฐานขึ้น ผลิตสินคาไดไมแพงมากนัก รานคาจึงพยายาม
ที่จะซื้อสินคามาจําหนายในปริมาณมาก ๆ เมื่อซ้ือมามาก ก็ตองหาชองทางจําหนายออกไป เกิดมี
รานคาปลีกหลายแหง ตั้งอยูในที่ตาง ๆ แตอยูภายใตการเปนเจาของเดียวกัน เปนแบบของรานคา
ปลีกประเภทรานคาแบบลูกโซ (Chains Store) (ดํารงศักดิ์ ชัยสนิท และสุนี เลิศแสวงกิจ, 2538, หนา 
2-4) 
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 2.  ประวัติความเปนมาของรานคาปลีกในประเทศไทย 
  กิจการรานคาปลีกของประเทศไทยในอดีต มีหลักฐานประวัติ ความเปนมาที่ไม
เดนชัดนัก สวนใหญจะกลาวถึงการติดตอคาขายระหวางประเทศ เชนสมัยอาณาจักรทวาราดี ติดตอ
การคาขายกับประเทศอินเดีย  อาหรับ  โดยทางเรือสําเภาเปนสวนใหญ  สวนการคาปลีก
ภายในประเทศไดพบศิลาจารึกในสมัยพอขุนรามคําแหงมหาราช กษัตริยแหงกรุงสุโขทัย ไดกลาว
วา “…เมืองสุโขทัยนี้ดี ในน้ํามีปลา ในนามีขาว เจาเมืองบอาจเอาจกอบ ในไพรสูทางเพื่อนจูงวัวไป
คา ขี่มาไปขาย ใครใครจักคาชางคา ใครใครจักคามาคา ใครใครจักคาเงินคาทอง...”  จากการ
วิเคราะหขอความในศิลาจารึกแสดงใหเห็นวากิจการขายปลีกไดเร่ิมขึ้น โดยพอคานําสินคาไปเรขาย
และแลกเปลี่ยนกอน เชน “เพื่อจูงวัวไปคา ขี่มาไปขาย” ตอมาชุมชนไดเพิ่มสมาชิกมากขึ้น ความ
ตองการสินคามีเพิ่มมากขึ้น ชุมชนในทองถ่ินนั้นก็นําสินคาซ้ือขายแลกเปลี่ยนกัน เมื่อถึงระยะเวลา
ก็แยกยายกันไปประกอบอาชีพ พอรุงเชาก็นํามาติดตลาดใหม กระทําวนเวียนเชนนี้นานเทานาน
จนกระทั่งชุมชนไดขยายตัวใหญขึ้น ความตองการก็มากขึ้นตามลําดับ จึงเกิดรานคาปลีกตามแหลง
ชุมชน ในสมัยนั้นไดมีการแบงตลาดออกเปน 3 ประเภท 
  2.1  ตลาดในเมือง ลักษณะเปนตลาดใหญมีโรงคาขายติดตอกับชาวตางประเทศ 
  2.2  ตลาดในชนบทที่มีคนชุมชนอยูมาก ลักษณะตลาดจะมีชุมชนเล็ก ๆ มีรานชํา 
  2.3  ตลาดนัด สําหรับซื้อของปา และของบานตามชนบทไปขายกับรานคาใหญ ๆ 
ในเมืองอีกทีหนึ่ง ลักษณะเปนตลาดที่อยูตามตําบลตาง ๆ เปนสวนมาก ตลาดชนิดนี้ไมไดซ้ือขาย
แลกเปลี่ยนสินคาอยูทุกวัน อาจจัดขึ้นในวันขางขึ้นและขางแรม หรือสัปดาหละ 1 คร้ัง เชนตลาดนัด
สวนจตุจักร 
  ปจจุบันการคาปลีกในประเทศไทย ก็ยังยึดถือแบบเกา เชนการจัดตลาดนัด 4 มุม
เมือง การขายแบบหาบเร รถเข็น การนําสินคาไปขายทางเรือ ตลาดนัดลอยน้ําที่อําเภอดําเนินสะดวก 
ตลาดคูหา จนกระทั่งขยายใหญเปนรานสรรพสินคา ศูนยการคา มีสินคานับแสนชนิดใหเลือก มี
ศิลปะการจูงใจ การเสนอบริการตอผูบริโภคไดดีกวา  (ดํารงศักดิ์  ชัยสนิท และสุนี เลิศแสวงกิจ, 
2538, หนา 4) 
 3.  ความหมายของการคาปลีก 
  3.1  การคาปลีก คือ  “สถาบันทางการตลาด ที่ทําหนาที่เปนหนวยชวยกระจายสินคา
จากผูผลิตพอคาสง ไปยังผูบริโภคคนสุดทาย  (Ultimate consumer)  การคาปลีกจึงปฏิบัติใน
รูปลักษณะที่ตาง ๆ ตั้งแต คนเดินเทา หาบเร แผงลอย รานคาขนาดเล็ก รานคาขนาดใหญมียอดขาย
นับลานบาทตอวัน ขณะเดียวกันสถาบันการคาปลีกเหลานี้ก็มีสินคามูลคาราคาตาง ๆ กัน ไว
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จําหนาย ตั้งแตราคาต่ําถึงราคาแพง คุณภาพของสินคาก็แตกตางกันออกไป ดังนั้นความสําเร็จสวน
หนึ่งของผูผลิต พอคาสง จึงขึ้นอยูกับความสําเร็จของการคาปลีกเชนกัน” 
  3.2  การคาปลีก (Retailing Store) หมายถึง การขายสินคาใหผูบริโภคคนสุดทาย 
(Ultimate consumer) ซ่ึงซ้ือไปเพี่อบริโภคดวยตนเองหรือ ของบุคคลในครอบครัว ผูขายอาจจะเปน
ใครก็ได คืออาจจะเปนผูผลิตที่ขายผลผลิตของตนเองใหผูบริโภคโดยตรงไมจําเปนตองเปนพอคา
ปลีกก็ได เชน การขายทางไปรษณีย หรือการเรขายตามบาน 
  3.3  รานคาปลีก (Retailing Store) หมายถึงรานคาที่เปดขายสาธารณะใหกับ
สาธารณชนทั่วไป ขายสินคาใหแกผูบริโภคคนสุดทาย โดยปกติปริมาณการซื้อสินคาแตละครั้งมี
จํานวนไมมากนัก รานคาจะมีสินคาตั้งโชวการขายปลีกไมจําเปนตองทําจากราคาปลีกก็ได เชน ขาย
ทางไปรษณียหรือหาบเรขายตามบาน 
  3.4  พอคาปลีก (Retailer) หมายถึงพอคาคนกลางซึ่งปกติขายสินคาใหกับผูบริโภค
คนสุดทาย พอคาปลีกอาจจะซื้อสินคาจากผูผลิต จากพอคาสงหรือจากคนกลางประเภทอื่น ๆ ก็ได
แตการขายเปนการขายใหผูบริโภคคนสุดทาย 
  ดวยเหตุนี้ ผูคาปลีกจึงมีความสําคัญตอเศรษฐกิจและสังคมโดยสวนรวม เพราะ การ
ผลิตตองอาศัยการจําหนาย เพื่อใหเขาถึงตลาดที่มีความตองการมาก สินคาตองมีการปรับปรุง
คุณภาพ เพื่อแขงขัน ผูคาปลีกเปนบุคคลสําคัญ เพราะเปนชองทางอันสุดทายที่จะขายสินคาให
ผูบริโภค ซ่ึงเปนผูช้ีขาดความสําเร็จของการผลิตและอื่นๆ 
 

ขอมูลเกี่ยวกับตลาดน้ําไทรนอย  อําเภอไทรนอย จังหวัดนนทบุรี 
 
 1.  ขอมูลและการดําเนินงานตลาดน้ําไทรนอย 
  อําเภอไทรนอยเปนอําเภอหนึ่งในจังหวัดนนทบุรี ที่เปนพื้นที่ราบลุม มีแมน้ําลํา
คลองหลายสายโดยเฉพาะคลองพิมลราชา ซ่ึงเปนคลองสายหลัก ในการใชน้ําอุปโภคบริโภค 
ประกอบกับราษฎรในอําเภอไทรนอยสวนใหญมีอาชีพในการเกษตร ทําสวนทํานา เปนอาชีพหลัก 
ชาวบานมีรายไดนอย ไมพอเลี้ยงชีพเทาที่ควร เห็นสมควรจะตองมีอาชีพหารายไดเสริม ประกอบ
กับประชาชนบางกลุมไดรับการสงเสริมจากสวนราชการใหมีการฝกอาชีพตางๆ หลายประเภท
ดวยกันแตพอฝกเปนแลวไมมีตลาดรองรับสินคาที่ผลิตขึ้นมามีปญหาในดานการตลาด ถูกเอารัดเอา
เปรียบจากพอคาคนกลาง ทําใหพืชผลทางการเกษตรที่ผลิตไดจําหนายไมไดราคา สงผลให
เกษตรกรบางรายตองละทิ้งอาชีพเดิม หันไปประกอบอาชีพอ่ืน หรือไมก็ตองไปประกอบอาชีพ
รับจางรายวัน พอใหครอบครัวอยูได สงผลใหมีปญหาดานเศรษฐกิจ รายไดของครอบครัวลด
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นอยลง สงผลใหการพัฒนาดานคุณภาพชีวิตถดถอย ขาดความเขมแข็งของชุมชน ขาดความอบอุน 
ขาดความรักความสามัคคีของคนในชุมชน 
  ในดานสิ่งแวดลอมโดยเฉพาะแมน้ําลําคลอง มีปญหาดานการดูแลเอาใจใส ทําให
คลองเต็มไปดวยผักตบชวา น้ําในคลองเนาเสีย ใชการสัญจรทางน้ําไมได การใชแหลงน้ําในการ
ประกอบอาชีพ จากคลองพิมลราชาก็ไดไมเต็มที่ไมวาสัญจรโดยทางเรือ หรือการใชน้ําเพื่ออุปโภค 
บริโภคในชีวิตประจําวันของชาวอําเภอไทรนอย ดวยปญหาตางๆ ที่กลาวมา นายประสิทธิ์ บุญเฉย 
ซ่ึงเปนชาวอําเภอไทรนอยมาแตกําเนิด เห็นความเปลี่ยนแปลงนี้ขึ้นมาโดยตลอด ทําใหเกิดความคิด
และนึกถึงอนาคตของคนไทรนอยโดยเฉพาะชาวเกษตรกรที่จะตองประสบปญหาที่จะมีเพิ่มขึ้น ถา
ไมไดรับการแกไขใหทันการณในอนาคตความเปนอยูตลอดจนแมน้ําลําคลองของอําเภอไทรนอย
จะเกิดปญหาวิกฤต จึงไดคิดที่จะพัฒนาคุณภาพชีวิตใหเกิดขึ้นกับประชาชนอําเภอไทรนอย จึงได
รวมกับสวนราชการและผูนําองคกรสวนทองถ่ิน กําหนดแนวทางในการแกไขปญหา โดยมี
นายอําเภอไทรนอยใหความสําคัญจึงทําใหเกิดโครงการตลาดน้ําไทรนอยขึ้น เพื่อเปนแหลงนํา
ผลผลิตจากกลุมอาชีพ กลุมแมบาน กลุมเกษตร ของประชาชนชาวอําเภอไทรนอยใหมีรายได
เพิ่มขึ้น  การดําเนินงานของตลาดน้ําไทรนอยไดรับงบประมาณขององคการบริหารสวนจังหวัด
นนทบุรี องคการบริหารสวนตําบลทุกตําบลในอําเภอไทรนอย ในการกอสรางแพจําหนายสินคาใน
ลําคลองพระพิมลราชา และจัดรานจําหนายสินคาริมคลองหนาวัดไทรใหญ 
  จากการดําเนินงานตลาดน้ําไทรนอย ทําใหเกิดอาชีพและรายไดเพิ่มของเกษตรและ
นําของที่ผลิตไดมาจําหนายดวยตนเอง ตลอดจนไดมีการพัฒนาสิ่งแวดลอมในลําคลองพระพิมล
ราชาใหสะอาดไมมีผักตบชวา น้ําในลําคลองสามารถใชประโยชนทั้งอุปโภค บริโภค การสัญจร
ทางน้ําสามารถใชได และมีการเลี้ยงปลาบริเวณตลาดน้ํา เปนที่เพาะพันธปลา ทําใหเกิดแหลง
ทองเที่ยวทางน้ํา  นอกจากการพัฒนาใหเปนตลาดน้ําแลว ยังมีการพัฒนาธรรมชาติและส่ิงแวดลอม
ของอําเภอไทรนอย เปนแหลงทองเที่ยวเชิงอนุรักษ ดึงดูดนักทองเที่ยวใหเขามาทองเที่ยวอําเภอไทร
นอย เชน 
   -  ชมสวนเกษตร ไทรนอย ซ่ึงเปนสวนพันธไมดอกไมประดับ นานาชนิด  
   -  ชมสวนไมผล ของลุงชางพันธไม ซ่ึงเปนสวนมะมวงแมลูกดก ที่ขึ้นชื่อของ
อําเภอไทรนอย 
   -  ชมสวนกลวยไม ที่เปนสวนกลวยไมสงออกที่มีจํานวนรอยกวาไร เปนผลผลิต
ที่สงออกตางประเทศ เอเชีย และยุโรป 
   -  ชมสวนบอนสี เฉลิมพระเกียรติ  มีพันธบอนสีหลายรอยชนิด  และมี
นักทองเที่ยวจะซื้อไดในราคาถูก 
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   -  ชมบอนบัวสี เฟองฟา  
   -  ชมสวนมะมวงพันธใหญ 
 2.   สถานที่ดําเนินการ 
  ตลาดน้ําไทรนอยตั้งอยูบริเวณหนาวัดไทรใหญ อําเภอไทรนอย จังหวัดนนทบุรี ริม
คลองพระพิมลราชา สภาพการจําหนายสินคามีทั้งบริเวณในลําคลอง เปนแพอาหาร จํานวน 7 แพ 
ในดานริมคลองมีการจําหนายสินคาของฝากพื้นบาน ไมดอกไมประดับซึ่งมีอยูในพื้นที่ของชุมชน
และทานที่มาทองเที่ยวตลาดน้ําไทรนอย ตั้งอยูที่วัดไทรใหญก็ไดไหวพระพุทธรูปศักดิ์สิทธิ์ของทาง
วัดคือ หลวงพอทองคําและทําบุญถวายสังฆทานและเปดบริการสวดแผนไทยเพื่อสุขภาพอีกดวย 
 3.  ระยะเวลาดําเนินการ  
  ตลาดน้ําไทรนอยไดเปดกิจการจําหนายสินคาจากชุมชน การทองเที่ยวสวนเกษตร
เชิงอนุรักษ และทองเที่ยวศิลปวัฒนธรรมในพื้นที่อําเภอไทรนอย เปนระยะเวลามาแลว 5 ปเศษ 
นับวาเปนที่ยอมรับของผูที่มาเที่ยวเปนอยางดี ตลอดจนสงเสริมใหอําเภอไทรนอย ไดเปนที่รูจัก
แพรหลายของประชาชนทั่วไป  
  ในดานเศรษฐกิจทําใหเกิดรายไดแกชุมชน ที่นําของมาจําหนาย ทางวัดไทรใหญมี
ประชาชนมาทําบุญเปนจํานวนมาก ไดมีเงินเขามาในวันเสาร – อาทิตย ที่เปดจําหนายสินคาและ
ทองเที่ยว โดยรวมประมาณ 200,000 บาท ซ่ึงแตเดิมนั้นไมมีรายไดเลย จึงทําใหประชาชนมีรายได
เพิ่มขึ้น จุดสําคัญทําใหประชาชนในทองถ่ินรูจักและมีความรัก ความสามัคคีกัน ทําใหเกิดชุมชนที่
เขมแข็ง 
  ดานการทองเที่ยว ไดจัดการทองเที่ยวแบบวิถีชีวิตในทองถ่ิน คือจัดรถแนะนําเที่ยว
สวนเกษตร ไมดอกไมประดับ พาไหวพระในพื้นที่อําเภอไทรนอย และในขณะนี้มีสะพานแขวน
เปนสะพานที่ใหประโยชนใหประชาชนไดไหวศาลเจาและเปนสะพานแขวนเชิงทองเที่ยว ดูวิถีชีวิต
ในลําคลองพระพิมลราชา เปนสะพานแขวนแหงแรกในจังหวัดนนทบุรี 
 4.  เปดดําเนินการ  
  ตลาดน้ําไทรนอย อําเภอไทรนอย จังหวัดนนทบุรี ไดเปดดําเนินการตั้งแตป 2545 
ในเดือนมิถุนายน จนถึงปจจุบัน เวลา 6 ปเศษแลว และจะดําเนินการตอไปเรื่อย ๆ  
 5.  งบประมาณในการดําเนินการ 
  งบประมาณไดจากการจัดเก็บคาบํารุงรักษาสถานที่ ที่พอคาแมคาที่นําสินคามา
จําหนายแบงเปนล็อคๆ 1.5 เมตร คาบํารุง 20 บาทตอวัน (รายไดเฉพาะวันเสาร-อาทิตย) ไมมี
งบประมาณจากที่ใดมาดําเนินการ 
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 6.  วัตถุประสงคของโครงการ 
  6.1  เพื่อแกไขปญหาความยากจนของเกษตรกรชาวไทรนอย 
  6.2  เพื่ออนุรักษแมน้ําลําคลอง 
  6.3  เพื่อสงเสริมใหกลุมอาชีพ กลุมเกษตรกร กลุมแมบาน ฯลฯ นําผลผลิตที่ผลิตได  
ออกจําหนาย 
  6.4  เพื่อพัฒนาแหลงทองเที่ยวเชิงอนุรักษ วิถีชีวิตไทย สวนเกษตร 
  6.5  เพื่อเปนการสรางคุณภาพชีวิต และสรางรายไดใหกับประชาชน 
  6.6  เพื่อเปนการเผยแพรช่ือเสียงอําเภอไทรนอย 
  6.7  เพื่อใหผูบริโภคไดรับสินคาที่สด สะอาด โดยตรงจากผูผลิตในราคาที่ถูกกวา 
การซื้อผานคนกลาง 
  6.8  เพื่อสงเสริมการปลูกจิตสํานึก “รักบานเกิด” 
  6.9  เพื่อสงเสริมใหกับบุคคลทั่วไปเห็นคุณคาของภูมิปญญาทองถ่ิน 
  6.10  เพื่อสงเสริมความรักความสามัคคีของชาวไทรนอย 
  6.11  เพื่อเปนการจูงใจใหบุคคลทั่วไปเขาวัด ทําบุญ สนทนาธรรม สมาทาศีลใหทาน 
  6.12  เพื่อสงเสริมการกระจายรายได 
 7.  เปาหมายของโครงการ 
  -  เปนตลาดกลางจําหนายสินคาเอง 
  -  เปนแหลงอนุรักษทรัพยากรธรรมชาติ และส่ิงแวดลอม 
  -  เปนแหลงแกไขปญหาความยากจนของชาวไทรนอย 
  -  เปนแหลงรวมการพัฒนาและสนับสนุนของหนวยงานทั้งภาครัฐและเอกชน 
  -  เปนศูนยรวมใจประชาชนชาวเขตอําเภอไทรนอย 
  -  เปนศูนยพักผอนหยอนใจ ซ้ือสินคาราคาประหยัด และคุณภาพดี ปลอดภัยจาก
สารพิษตกคาง ใหนักทองเที่ยวจากที่ตางๆทั้งในประเทศและตางประเทศ 
 8.  ผลท่ีไดรับและการสรางความเขมแข็งใหชมรม 
  8.1  ชาวบานอําเภอไทรนอย รายไดเพิ่มขึ้น มีความรักสามัคคีในชุมชน รูจักใชหลัก
เศรษฐกิจพอเพียงในการดําเนินชีวิต 
  8.2  เปนศูนยรวมสินคา OTOP สินคาเกษตร ไมดอกไมประดับของชุมชน 
  8.3  เปนแหลงเผยแพรวัฒนธรรมในทองถ่ินอําเภอไทรนอยเชน ประเพณีตาง ๆให
คงอยูตอไป 
  8.4  เปนแหลงอนุรักษลําคลองใหสะอาดใชช่ือวา “คลองสวยน้ําใส” 
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  8.5  ทําใหประชาชนมีความรัก และภาคภูมิใจในทองถ่ิน 
  8.6  เปนการดําเนินการใหสอดคลองกับคําขวัญของอําเภอไทรนอยในปจจุบัน คือ 
“กลวยไมสดสวย รํ่ารวยบอนสี มั่งมีพืชผล ผูคนนารัก ตลาดน้ําประจักชี้ ศักดิ์สิทธิ์หลวงพอทองคํา” 
 9.  โครงการและแผนดําเนินการตอไป 
  -  จัดใหมีการจําหนายสินคาทางเรือ 
  -  จัดใหมีการทองเที่ยวทางเรือ 
  -  จัดใหมีศูนยปฏิบัติธรรมในบริเวณวัดไทรใหญวันอาทิตย 
  -  ฟนฟูวัฒนธรรมทองถ่ินใหคนรุนหลังไดรูจัก 
  -  สงเสริมศิลปวัฒนธรรมแกนักเรียนในอําเภอไทรนอย โดยจัดใหมีการแสดง
กิจกรรมของนักเรียน 
  -  จัดใหมีการทองเที่ยวแบบรากจูง 
  -  จัดตั้งศูนยการเรียนรูวัฒนธรรมในทองถ่ิน 
  -  ประสานงานวิทยาลัยการอาชีพไทรนอย ฝกอบรมอาชีพระยะสั้น 
  -  ประสานงานใหรถโดยสารประจําทางปรับอากาศ สาย 528 จัดตั้งสถานีรับสง
ผูโดยสารตนทาง – ปลายทาง ณ ตลาดน้ําไทรนอย เพื่ออํานวยความสะดวกแกผูเที่ยวชม ตลาดน้ํา
หรือผูโดยสารในเขตพื้นที่ใกลเคียงใหไดรับความสะดวกในการเดินทาง 
 

งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
 สรายุทธ นอยเกษม (2539, บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง การศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
ของผูบริโภคที่มีตอคอนวีเนียนสโตรในสถานีบริการน้ํามันในเขตกรุงเทพมหานคร จากผล
การศึกษาพบวา เพศ  อายุ  อาชีพ  รายได  ระดับการศึกษา จํานวนสมาชิกในครอบครัวของผูบริโภค 
การใชบริการคอนวีเนียนสโตรในสถานีบริการน้ํามัน และประเภทของรานคาที่ขายสินคาเบ็ดเตล็ด 
เพศ รายไดของผูบริโภค การใชบริการคอนวีเนียนสโตรในสถานีบริการน้ํามันที่มีความสัมพันธกับ
ชวงเวลาในการซื้อสินคาเบ็ดเตล็ด เพศ รายได ของผูบริโภค การใชบริการคอนวีเนียนสโตร ใน
สถานีบริการน้ํามันและประเภทของรานคาที่ขายสินคาเบ็ดเตล็ดมีความ สัมพันธ กับจํานวนครั้งตอ
เดือนโดยเฉลี่ยในการไปซื้อสินคาเบ็ดเตล็ด เพศ รายได ของผูบริโภค การใชบริการคอนวีเนียนส
โตร ในสถานีบริการน้ํามันและประเภทของรานคาที่ขายสินคาเบ็ดเตล็ดมีความสัมพันธกับเวลาที่ใช
ในการซื้อสินคาเบ็ดเตล็ดโดยเฉลี่ยในแตละครั้ง อายุ อาชีพ รายไดของผูบริโภค การใชบริการคอนวี
เนียนสโตรในสถานีบริการน้ํามันและประเภทของรานคาที่ขายสินคาเบ็ดเตล็ดมีความสัมพันธกับ
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จํานวนเงินในการซื้อสินคาเบ็ดเตล็ด โดยเฉลี่ยในแตละคร้ัง ทําเลที่ตั้งของรานคาที่ไปซื้อสินคา
เบ็ดเตล็ด และส่ือโฆษณาที่กระตุนใหไปซื้อสินคาเบ็ดเตล็ด อายุ รายได ระดับการศึกษาของ
ผูบริโภค และการใชบริการของคอนวีเนียนสโตรในสถานีบริการน้ํามันมีความสัมพันธกับ
แหลงขอมูลเกี่ยวกับรานคา  เพศ อายุ อาชีพ รายได ระดับการศึกษาของผูบริโภค และประเภทของ
รานคาที่ขายสินคาเบ็ดเตล็ดมีความสัมพันธกับบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกรานคา เพศ 
และอายุของผูบริโภคมีความสัมพันธกับการเลือกซ้ือสินคาเบ็ดเตล็ดประเภทเครื่องดื่ม ขนมตาง ๆ 
และของใชประจําวันมากที่สุดเปนอันดับ 1 , 2 และ 3 รายไดของผูบริโภคและการใชบริการคอนวี
เนียนสโตรในสถานีบริการน้ํามันมีความสัมพันธกับสาเหตุที่ไปซื้อสินคาเบ็ดเตล็ดจากรานคา
ประจํา การใชบริการคอนวีเนียนสโตรสถานีน้ํามัน และประเภทของรานคาที่ขายสินคาเบ็ดเตล็ดมี
ความสัมพันธกับปจจัยที่มีผลตอการมาใชบริการคอนวีเนียนสโตรในสถานีบริการน้ํามัน ปจจัย
สําคัญที่มีผลตอการมาใชบริการคอนวีเนียนสโตรในสถานีบริการน้ํามัน ไดแก การเปดบริการ 24 
ช่ัวโมง ทําเลที่ตั้ง และการจัดวางสินคาอยางเปนระเบียบและเปนหมวดหมู เหตุผลสวนใหญของ
ผูบริโภคที่ไมมาใชบริการคอนวีเนียนสโตรในสถานีบริการน้ํามันในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแก 
ไมมีโอกาสในการมาใชบริการในสถานีบริการน้ํามัน เลือกใชรานคาที่มีลักษณะใกลเคียงกันที่อยู
ใกลบาน และรานคาที่อยูใกลบานใหความสะดวกมากกวาในการเลือกซื้อสินคา 
 ยุพิน  ปองศิริ (2546, บทคัดยอ) ไดทําการวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอทัศนคติ และ
พฤติกรรมการซื้อสินคาหัตกรรมประเภทผลิตภัณฑจากผาฝายของนักทองเที่ยวในจังหวัดเลย พบวา
นักทองเที่ยวสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 31-40 ป มีการศึกษาในระดับต่ํากวามัธยมศึกษา
ตอนปลาย มีอาชีพรับจาง /กรรมกร / เกษตรกร มีรายไดต่ํากวา 3,000 บาท มีสถานภาพสมรสและ
ภูมิลําเนาอยูในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ปจจัยจูงใจในการซื้อสินคาในดานตาง ๆ ที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อมากคือ ความสวยงามของผลิตภัณฑจากผาฝาย การรับรูช่ืนชมในลวดลายของผาฝายที่
แสดงถึงความเปนไทย มีการเรียนรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑจากผาฝาย และมีบุคลิกภาพที่รักสวยรักงาม 
และเห็นวาผลิตภัณฑจากผาฝายตองมีความคุมคามากที่สุด เมื่อเทียบกับราคา สวนพฤติกรรมในการ
ซ้ือนั้นนักทองเที่ยวสวนใหญนิยมเลือกซ้ือผาฝายเปนผืน เหตุผลในการเลือกซื้อในครั้งแรกคือ
ตองการสนับสนุนผลิตภัณฑของกลุมธุรกิจชุมชน แหลงขาวสารที่รับรูสูงสุด คือการจัดแสดงสินคา 
ชองทางการจําหนายที่มีผลตอการซื้อสูงสุดคือทําเลที่ตั้งของรานตองใกลแหลงชุมชนสะดวกในการ
เดินทาง ความถี่ในการซื้อเฉลี่ย 3ครั้งตอป  ปริมาณในการซื้อเฉลี่ย 2 ครั้งและจํานวนเงินที่ซ้ือโดย
เฉล่ีย 348 บาท 
 สุกัญญา ฉัตรสมพร (2546, บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการซ้ํา
ที่รานสะดวกซื้อในสถานีบริการน้ํามันปตท. ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัย
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พบวา กลุมผูบริโภคตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีสถานภาพสมรสหรืออยูดวยกัน และมีอายุ 
30-34 ปสูงสุด มีการศึกษาระดับปริญญาตรี และอาชีพสวนใหญคือ พนักงานบริษัทเอกชน มีรายได
ระหวาง 5,001 – 10,000 บาท ผูบริโภคใหความสําคัญตอส่ือบุคคลและสื่อท่ีไมใชบุคคลโดยรวมอยู
ในระดับปานกลาง สําหรับสวนประสมการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวมแลว ผูบริโภค
ไดใหความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด และผูบริโภคไดใหความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาด 
ดานของการสงเสริมการขายโดยรวมอยูในระดับมาก  ผูบริโภคมาซื้อสินคาและบริการซ้ําโดยเฉลี่ย
เดือนละ 10.18 ครั้ง มีคาใชจายในการซื้อโดยเฉลี่ยครั้งละ 137.87 บาท สวนใหญอยูในชวงเวลา 
18.01 - 24.00 น. ผูบริโภคที่มีเพศและสถานภาพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการ 
ดานจํานวนครั้งที่มาซื้อสินคาและบริการ ดานจํานวนเงินที่ใชจาย และดานจํานวนเวลาที่ใช ไม
แตกตางกัน ผูบริโภคที่มีอายุ อาชีพ และรายไดแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการ 
ดานจํานวนครั้งที่มาซื้อสินคาและบริการ และดานจํานวนเงินที่ใชจายแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05 ในขณะที่ผูบริโภคที่มี อายุ อาชีพ และรายไดแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อ
สินคาและบริการในดานจํานวนเวลาที่ใชไมแตกตางกัน ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมี
พฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการดานจํานวนครั้งที่มาซื้อสินคาและบริการและดานจํานวนเวลาที่
ใชไมแตกตางกัน ในขณะที่ผูบริโภคที่มีระดับการ  ศึกษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคาและ
บริการดานจํานวนเงินที่ใชจาย แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ส่ือบุคคลไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการ ในดานจํานวนครั้งที่มาซื้อสินคาและบริการ 
ดานจํานวนเงินที่ใชจายและดานจํานวนเวลาที่ใช แตส่ือท่ีไมใชบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อสินคาและบริการ ในดานจํานวนครั้งที่มาซื้อสินคาและบริการ และดานจํานวนเงินที่ใชจาย
ในทิศทางเดียวกันและระดับต่ํา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สวนประสมทางการตลาด 
ดานชองทางการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการ ในดานจํานวน
ครั้งที่มาซื้อ และดานจํานวนเงินที่ใชจายในทิศทางเดียวกันและระดับต่ําอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .05 และสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการขาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อสินคาและบริการในดานจํานวนครั้งที่มาซื้อสินคาและบริการ ดานจํานวนเงินที่ใชจาย และ
ดานจํานวนเวลาที่ใชในทิศทางเดียวกันและระดับต่ํา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 รังสี  สืบนุการณ (2546, บทคัดยอ) พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคที่ตลาดริมน้ํา
ดอนหวาย  ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ
อยูในระดับมาก โดยใหความสําคัญกับสินคาที่มีความสดใหม อาหารสําเร็จรูปพรอมทานมีหลาย
ชนิด และสินคามีความแตกตางจากที่อ่ืน  ใหความสําคัญดานราคาในระดับปานกลาง โดยผูบริโภค
ใหความสําคัญกับราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพสินคา สินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน ในระดับมาก และ
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ราคาสินคาสามารถตอรองไดในระดับปานกลาง และใหความสําคัญตอการสงเสริมการตลาดใน
ระดับปานกลาง โดยผูบริโภคใหความสําคัญกับการที่พอคา/แมคามีสินคาใหทดลองชิมในระดับ 
ปานกลางและสวนประสมทางการตลาดทั้ง 3 ดานมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคา ซ่ึง
ความมีความสําพันธดังกลาวเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  
 กลาวโดยสรุป ส่ิงที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคจะประกอบดวย 2 
สวนคือ สวนที่หนึ่งอยูภายในตัวของผูบริโภคเอง เชนการจูงใจ การรับรู บุคลิกภาพและทัศนคติ 
สวนที่สองคือส่ิงที่อยูภายนอก ไดแก วัฒนธรรม ช้ันทางสังคม กลุมอางอิงและครอบครัว โดยมี
ตัวกระตุน ซ่ึงไดแก สวนประสมทางการตลาด สภาพเศรษฐกิจ การเมือง ฯลฯ เปนจุดเริ่มตนของ
กระบวนการ และทําใหเกิดการตอบสนอง เชน การเลือกผลิตภัณฑ การเลือกตรา การเลือกผูขาย 
เวลาและปริมาณในการซื้อ ซ่ึงในสวนนี้ก็คือพฤติกรรมการซื้อนั่นเอง 
 สําหรับตลาดริมน้ําไทรนอย ซ่ึงเปนลักษณะของการคาปลีกแบบดั้งเดิม โดยมีความ
ใกลเคียงกับตลาดสด หรือตลาดนัด ตามที่ ไดสรุปไว ดังนั้น ปจจัยสวนประสมทางการตลาดซึ่งเปน
ตัวกระตุนใหผูบริโภคเกิดพฤติกรรมสวนใหญคือ ความหลากหลายของสินคา รวมถึงความมี
คุณภาพของสินคา ราคาที่เหมาะสม และการลด แลก แจกแถม ซ่ึงเปนสวนของการสงเสริมการขาย 
เพื่อเปนการเรงเราใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อในปริมาณมากๆ 
 นอกจากนี้แลวยังมีบทความในหนังสือหรือวารสารตาง ๆ ที่ไดเขียนเร่ืองราวของตลาด
น้ําไทรนอย โดยไดกลาวถึงความอรอยของอาหาร ความหลากหลายของสินคา และความเปนวิถี
ชีวิตดั้งเดิมของชาวบานริมคลอง ซ่ึงจัดเปนการประชาสัมพันธใหกับตลาดน้ําไทรนอย รวมถึงตัว
สินคาที่จําหนายในตลาดน้ําอีกดวย 
 ในสวนของการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคที่มาซื้อสินคาที่ตลาดน้ําไทรนอย จะใช
คําถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมของผูบริโภค คือ  6Ws และ 1H โดย ศิริวรรณ  เสรีรัตน 
และคณะ (2541, หนา  125-127) 
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