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ABSTRACT 
 
 The objective of this study was to examine Thai tourist who shopping at Indy 
Daokanong night market behavior and to examine satisfaction level of Thai tourist 
toward Indy Daokanong night market. The study size of this study is 400 Thai tourists 
who visit Indy night market. The instrument of this research is questionnaires and the 
different of Thai tourists’ opinion are analyzed and measured by statistical software 
in the form of Percentage, Mean, Standard Deviation, Independent Sample T-Tast, 
One Way Analysis (ANOVA) and LSD at 0.05 statistically significant levels. The 
significant data were test again by using Least Significant Different (LSD). The result 
showed that most of the sample groups were female with age 21-30 years old; most 
of them are completed bachelor degree and most of them are single; most of them 
are student with 10,000 Bath or lower than 10,000 Bath. The behavior the research 
result have showed that most of Thai tourist have been to Indy night market more 
than 4 times and the reason is easy to go; most of them have been there with their 
friend and the purpose are to eat. Most of them are spending 101-300 Bath Per times 
and the products and service that they use is food zone and most of them are 
spend time for 2-3 hours at Indy night market. According to Thai tourist satisfaction 
on Marketing mix (7Cs) were respectively ranged in following 1) overall mean=3.7134 
2) Customer Solution mean= 3.8642 3) Customer Cost mean=3.7663 4) Convenience 
Choice mean=3.9319  5) Communication mean= 3.1795 6) Caring/Competence 
Courtesy mean=3.7563   7) Comfortable / Comfort Cleanliness mean=3.6406 
8) Complete / Coordination Continuity mean=3.8550 . The result of this study show 
that Thai tourist who are different in age status education income have different 
level of satisfaction at significant level at 0.05 and Thai tourist who have different in 



reason companion and spend per time have different level of satisfaction at 
significant level at 0.05 
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บทที ่1 
บทน า 

 
1.1 ความเปน็มาและความส าคัญของปญัหา 
 ในปัจจุบันตลาดนัดได้กลายเป็นหนึ่งในสถานท่องเที่ยวที่ได้รับความนิยมและมีความส าคัญใน
ด้านต่าง ๆ โดยเฉพาะในด้านเศรษฐกิจ เนื่องจากก่อให้เกิดการกระจายรายได้และการลงทุนของ
ผู้ประกอบการรายย่อย และในปัจจุบันตลาดนัดยังเป็นหนึ่งในดัชนีชี้วัดทางเศรษฐกิจอีกด้วย ค าว่า
ตลาดนัดนั้นเป็นที่รู้จักกันมายาวนานโดยมีที่มาจากการน าค าว่า “ตลาด”มาผสมกับค าว่า “นัด”โดย 
ค าว่า “ตลาด”นั้น มีความหมายว่า สถานที่ในการท าการซื้อขายสินค้าและบริการต่าง ๆ ส่วนค าว่า 
“นัด” นั้นมีความหมายว่า การกระท าการต่าง ๆ ตามท่ีก าหนดไว้ หรือ การก าหนด วัน เวลา และ 
สถานที่ในการพบปะกัน ค าว่า “ตลาดนัด” จึงมหีมายความว่า สถานที่ในการซื้อขายสินค้าที่จัดขึ้น
ตาม วัน เวลา และ สถานที่ ที่ก าหนด โดยในทางกฎหมายได้ให้ความจ ากัดความค าว่า “ตลาด”ว่า 
สถานที่จัดไว้เพ่ือท าการซื้อขายสินค้าประเภทต่าง ๆ และยังหมายรวมถึงบริเวณ หรือ สถานที่ ที่ก า
หนไว้ส าหรับผู้ค้าเพ่ือท าการซื้อขายสินค้าเป็นประจ า หรือ เป็นครั้งคราวตามก าหนด (ภาษาไทย...ขัด
ใจปู่, ทิดกร สอนภาษา, คม ชัด ลึก City lift, 2551) ในปัจจุบันนั้นการค้าขายมีความเจริญก้าวหน้า
มากขึ้นและตลาดนัดได้รับความนิยมมากข้ึน โดยเฉพาะอย่างยิ่งตลาดนัดกลางคืน เนื่องจากช่วง
กลางคืนเป็นเวลาหลังเลิกงานและมีสภาพอากาศท่ีมีความร้อนน้อยกว่าในช่วงกลางวัน จึงเป็นที่นิยม
มากโดยเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีตลาดกลางแจ้งที่มีชื่อเสียงหลายแห่ง 
 ในปี พ.ศ.2557 เว็บไซต์ฟอร์มมอร์ดอตคอม ได้จัดอันดับให้กรุงเทพฯเป็น 1 ใน 11 สุดยอด
เมืองช้อปปิ้งของโลกโดยให้เหตุผลว่ากรุงเทพฯ มีความหลากหลายของแหล่งช้อปปิ้งในหลายรูปแบบ
ทั้งในเรื่องของบรรยากาศ ประวัติศาสตร์และสีสันของวัฒนธรรมท้องถิ่น นอกจากนี้ กรุงเทพฯ ยังได้
รับค าชมเชยในเรื่องของห้างสรรพสินค้าขนาดใหญ่และตลาดกลางแจ้งที่มีหลากหลายอีกด้วย (กรม
ประชาสัมพันธ์, 2557) และนอกจากจะได้รับการจัดอันดับต่าง ๆ จากนิตยสารและเว็บไซต์ที่เก่ียวข้อง
กับการท่องเที่ยวและ นโยบายต่าง ๆ ที่ส่งเสริมการท่องเที่ยวของต่างประเทศแล้วนั้น รัฐบาลยังมี
นโยบายส่งเสริมการท่องเที่ยวมากมาย โดยเฉพาะการท่องเที่ยวภายในประเทศ โดยในหลายปีที่ผ่าน
มาอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวมีแนวโน้มที่จะเติบโตมากข้ึน จึงท าให้มีผู้ประกอบการสนใจที่จะท าธุรกิจ
ด้านการท่องเที่ยวเพ่ิมมากข้ึน โดยเฉพาะในด้านตลาดนัดกลางคืน เนื่องจากใช้เงินในการลงทุนต่ าและ
รัฐบาลยังมีนโยบายต่าง ๆ ช่วยเหลือและส่งเสริมนอกจากนี้ในปี พ.ศ.2559 มหาวิทยาลัยหอการค้า
ไทย ยังได้จัดอันดับธุรกิจตลาดนัดว่าเป็นหนึ่งในธุรกิจมาแรง โดย ท าการประเมินจาก ต้นทุน ก าไร 
ยอดขาย ระดับความเสี่ยงที่ธุรกิจสามารถรับได้และความต้องการของตลาด และในปี2560 รายงาน
ด้านพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยของส านักงานสถิติแห่งชาติ ระบุว่า 8.9%ของนักท่องเที่ยว
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ชาวไทยมีวัตถุประสงค์หลักในการเดินทางท่องเที่ยว คือ เพ่ือซื้อสินค้า/ช้อปปิ้ง จากข้อมูลข้างต้นแสดง
ให้เห็นว่าธุรกิจตลาดนัดกลางคืนเป็นธุรกิจที่มีการเติบโตที่น่าจับตามองโดยเฉพาะในเขตกรุงเทพฯ ที่มี
ตลาดนัดกลางคืนมากกว่า 12 แห่ง โดยแห่งที่เปิดท าการเป็นแห่งล่าสุดคือตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
ดาวคะนอง ตลาดนัดกลางคืนแห่งนี้ก่อตั้งโดย นาย แบ๊งค์ชาติ ลิ้มสุวรรณ เปิดท าการในเดือนธันวาคม 
พ.ศ.2559เป็นตลาดนัดกลางคืนแห่งที่สองต่อจากตลาดอินดี้ ประตูน้ า ที ่นาย แบ๊งค์ชาติ ได้ก่อตั้งขึ้น 
ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง ตั้งอยู่ที่ ถนนสุขสวัสดิ์ ซอย 2 แขวง จอมทอง เขต จอมทอง 
กรุงเทพฯ มีพื้นที่15 ไร่ เปิดบริการทุกวัน เวลาท าการตั้งแต่ 17.00-24.00 น. ของทุกวัน มีจ านวน
แผงทั้งหมด 700 แผง แบ่งพื้นที่ออกเป็น 3ส่วนคือ พื้นที่ในการจ าหน่ายสินค้าบนพ้ืน พ้ืนที่ส าหรับ
เต็นท์สินค้า พ้ืนที่ในการจ าหน่ายอาหาร โดยพื้นที่เต็นท์สินค้า พ้ืนที่ในการจ าหน่ายสินค้าบนพื้นและมี
การแบ่งพ้ืนที่ในการขายสินค้าชัดเจน เช่น พ้ืนที่ในการขายสินค้าแฟชั่นและพ้ืนที่ในการขายสินค้า
ประเภทอ่ืน ๆ อีกมากมายและในพ้ืนที่จ าหน่ายอาหารนั้น มีการจัดแบ่งเป็น 2 ประเภทคือ 1) 
ร้านอาหารที่มีพ้ืนที่ให้นักท่องเที่ยวสามารถนั่งรับประทานอาหารภายในร้านได้ 2) ร้านอาหารที่
จัดเป็นเต็นท์ส าหรับพื้นที่นี้ทางตลาดได้มีการจัดเตรียมพ้ืนที่ส่วนกลางในการนั่งรับประทานอาหาร
ส าหรับนักท่องเที่ยว อาหารที่มีจ าหน่ายที่นี่นั้นมีมากมายและหลากหลายประเภท ด้านการเดินทาง
นั้นสามารถเดินทางได้ 2 วิธี คือ 1. รถส่วนตัว โดยทางตลาดนัดกลางคืนอินดี้ได้จัดเตรียมพ้ืนที่จอดรถ
ไว้ให้บริการ 2. เดินทางโดยรถสาธรณะ คือ นักท่องเที่ยวสามารถโดยสารรถประจ าทาง สาย 82 147 
ปอ.76 และ ปอ.68  (องค์การขนส่งมวลชนกรุงเทพ, ม.ป.ป.) 
 
ภาพที่ 1.1: แผนที่ ที่ตั้งของตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง   
 

 
 
ที่มา:  ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง.  (2559).  สืบค้นจาก https://www.facebook.com/ 
 ตลาดอินดี้-ดาวคะนอง-1946461408945978/. 
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ภาพที่ 1.2: บรรยากาศในยามค่ าคืน ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง 
 

 
 
ที่มา:  ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง.  (2559).  สืบค้นจาก https://www.facebook.com/ 
 ตลาดอินดี้-ดาวคะนอง-1946461408945978/. 
 
 
ภาพที่ 1.3: บรรยากาศในยามค่ า ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง 
 

 
                 
ที่มา:  ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง.  (2559).  สืบค้นจาก https://www.facebook.com/ 
 ตลาดอินดี้-ดาวคะนอง-1946461408945978/. 
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ภาพที่ 1.4: บรรยากาศในยามค่ าคืนของตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง 
 

 
 
ที่มา:  ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง.  (2559).  สืบค้นจาก https://www.facebook.com/ 
 ตลาดอินดี้-ดาวคะนอง-1946461408945978/. 
 
ภาพที่ 1.5: สินค้าท่ีวางขายในตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง 
 

 
    
ที่มา:  ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง.  (2559).  สืบค้นจาก https://www.facebook.com/ 
 ตลาดอินดี้-ดาวคะนอง-1946461408945978/. 
 
 
 
 
 
 
 

https://1.bp.blogspot.com/-r_CAiPjr0WI/WLgDjwYGhdI/AAAAAAAAAEY/LEiU6czrt5w801c-MFaLJjCaWvJpjwDJQCLcB/s1600/16649220_1843931559229853_2252800717289141512_n.jpg
https://1.bp.blogspot.com/-r_CAiPjr0WI/WLgDjwYGhdI/AAAAAAAAAEY/LEiU6czrt5w801c-MFaLJjCaWvJpjwDJQCLcB/s1600/16649220_1843931559229853_2252800717289141512_n.jpg
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ภาพที่ 1.6: พ้ืนที่ส่วนต่างๆของตลาดนัดกลางคืน อินดี้  ดาวคะนอง  
 

 
 
ที่มา:  ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง.  (2559).  สืบค้นจาก https://www.facebook.com/ 
 ตลาดอินดี้-ดาวคะนอง-1946461408945978/. 
 
ภาพที่ 1.7: ภาพร้านไอซ์กรีมในตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
 

 
 
ที่มา:  ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง.  (2559).  สืบค้นจาก https://www.facebook.com/ 
 ตลาดอินดี้-ดาวคะนอง-1946461408945978/. 
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ภาพที่ 1.8: ภาพร้านตัดผมในตลาดนัดกลางคืนอินดี้  ดาวคะนอง      
         

 
 
ที่มา:  ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง.  (2559).  สืบค้นจาก https://www.facebook.com/ 
 ตลาดอินดี้-ดาวคะนอง-1946461408945978/. 
 
 จากที่กล่าวไปแล้วว่าในปัจจุบันมีผู้ประกอบการทางด้านตลาดนัดกลางคืนเป็นจ านวนมากท า
ให้มีการแข่งขันสูง ท าให้ตลาดนัดกลางคืนแต่ละแห่งจ าเป็นต้องท าการพัฒนาในด้านต่าง ๆ เพ่ือให้ทัน
ต่อความต้องการของนักท่องเที่ยว 
 นอกจากเหตุผลที่กล่าวมาแล้วนั้น ยังมีอีกเหตุผลส าคัญ คือ ตลาดนัดกลางคืนนั้นมี
ความส าคัญต่อระบบเศรษฐกิจดังที่ได้กล่าวไปข้างต้นแล้ว คือ เป็นธุรกิจที่ก่อให้เกิดการกระจายรายได้ 
การจ้างงานและการลงทุน ตลาดนัดกลางคืนจึงเป็นอีกหนึ่งธุรกิจที่ก่อให้เกิดเงินสะพัดในระบบ
เศรษฐกิจท าให้เศรษฐกิจขยายตัวได้ดีอีกด้วย แต่การที่จะท าการพัฒนาได้นั้นผู้ประกอบการจะต้อง
ทราบถึงระดับความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวทีเ่ดินทางไปท่องเที่ยวตลาดนัดกลางคืน โดยเฉพาะชาว
ไทยที่เป็นกลุ่มเป้าหมายหลัก จึงจะสามารถท าการพัฒนาตลาดได้ตรงตามความต้องการของ
นักท่องเที่ยว จากที่กล่าวมาจึงเป็นสาเหตุให้ผู้วิจัยสนใจที่จะท าการวิจัยในเรื่อง “ระดับความพึงพอใจ
ต่อส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภคตลาดนัดกลางคืนของนักท่องเที่ยวชาวไทย กรณีศึกษา ตลาด
นัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง” โดยศึกษาถึงระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาด
ของผู้บริโภค (7Cs) ได้แก่ ด้านความต้องการของผู้บริโภค ด้านความเหมาะสมด้านราคา ด้าน
ช่องทาง/สถานที่ ในการซื้อ ด้านการสื่อสาร/น าเสนอ ด้านกริยา มารยาทของพนักงานและผู้ค้า ด้าน
ความสะดวกสบาย และ ด้านความสมบูรณ์ และ ความต่อเนื่องในการประสานงาน และเปรียบเทียบ
ระดับความคิดเห็นที่มีต่อส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ที่มีต่อตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ของ
นักท่องเที่ยวชาวไทย เพ่ือน าผลการวิจัยไปใช้ในการพัฒนาตลาดให้ตอบสนองต่อความต้องการ
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นักท่องเที่ยวชาวไทยเพ่ือให้ผู้ประกอบการตลาด รวมถึงพ่อค้าแม่ค้าสามารถท าการค้าขาย และ 
ด าเนินธุรกิจได้อย่างมั่นคง 
 
1.2 วัตถปุระสงคข์องงานวจิยั   
 1.2.1 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการท่องเที่ยวตลาดนัดกลางคืน ของนักท่องเที่ยวชาวไทย  
 1.2.2 เพ่ือศึกษาระดับความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs)  
ของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
 
1.3 ขอบเขตการวจิยั   
 การศึกษาครั้งนี้ เป็นการศึกษาถึงความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภค 
(7Cs) ของนักท่องเที่ยวชาวไทย ในการเดินทางท่องเที่ยว ตลาดนัดกลางคืน กรณีศึกษา ตลาดนัด
กลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง มีขอบเขตดังนี้   
 1.3.1 ขอบเขตด้านกลุ่มตวัอยา่ง   
 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางท่องเที่ยว ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ในช่วง 3 เดือนที่ผ่านมา 
 1.3.2 ขอบเขตด้านเนื้อหา   
 วิจัยครั้งนี้ เป็นการศึกษาถึงระดับความคิดเห็นด้านส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) 
ของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง โดยจ าแนกตาม ปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์และ ด้านพฤติกรรม ของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อ ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
 1.3.3 ขอบเขตด้านตวัแปร   
 ตวัแปรอสิระ ได้แก่   
  1) ด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ และ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
  2) พฤติกรรมนักท่องเที่ยว ได้แก่ จ านวนครั้งที่เคยมาท่องเที่ยว เหตุผลในการเดินทาง
ท่องเที่ยว วัตถุประสงค์การท่องเที่ยว ผู้ร่วมเดินทาง ค่าใช้จ่ายต่อครั้ง    
 ตวัแปรตาม ได้แก่   
  1) ความคิดเห็นเกี่ยวกับการเดินทางท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทย ที่เดินทางมา
ตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง จ าแนกตามแนวคิดตามส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภค 
(7Cs) ได้แก ่ด้านความต้องการของผู้บริโภค ด้านความเหมาะสมด้านราคา ด้านช่องทาง/สถานที่ ใน
การซื้อ ด้านการสื่อสาร/น าเสนอ ด้านกริยา มารยาทของพนักงานและผู้ค้า ด้านความสะดวกสบาย 
และด้านความสมบูรณ์และความต่อเนื่องในการประสานงาน ของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อตลาดนัด
กลางคืนอินดี้ 
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 1.3.4 ขอบเขตด้านระยะเวลา 
 งานวิจัยนี้คาดว่าใช้ระยะเวลาในการรวบรวมข้อมูล ตั้งแต่เดือน มิถุนายน 2560 – มิถุนายน
2561 
 
1.4 ค าถามของงานวจิยั   
 ค าถามของงานวิจัยมีดังนี้   
 1.4.1 ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาวไทย ที่เดินทางท่องเที่ยวตลาดนัดกลางคืน อินดี้ 
ดาวคะนอง จ าแนกตามแนวคิดตามส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภค ( 7Cs) อันได้แก่ ด้าน
ความต้องการของผู้บริโภค ด้านความเหมาะสมด้านราคา ด้านช่องทาง/สถานที่ ในการซื้อ ด้านการ
สื่อสาร/น าเสนอ ด้านกิริยา มารยาทของพนักงานและผู้ค้า ด้านความสะดวกสบาย และด้านความ
สมบูรณ์และความต่อเนื่องในการประสานงาน เป็นอย่างไร   
 1.4.2 ความคิดเห็นต่อสวนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ของนักท่องเที่ยวชาวไทย ที่
เดินทางท่องเที่ยวตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง จ าแนกตามลักษณะด้านประชากรศาสตร์ มี
ความแตกต่างกันหรือไม่อย่างไร 
 1.4.3 ความคิดเห็นต่อส่วนผสมทางการตลาด ของผู้บริโภค (7Cs) ของนักท่องเที่ยวชาวไทย 
ที่เดินทางท่องเที่ยวตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง จ าแนกตามพฤติกรรมของนักท่องเที่ยว มี
ความแตกต่างกันหรือไม่อย่างไร 
 
1.5 ประโยชน์ทีค่าดวา่จะไดร้บั    
 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับของงานวิจัยมีดังนี้   
 1.5.1 ผู้ประกอบการตลาดนัดกลางคืน อินดี้ และ ตลาดนัดกลางคืนอ่ืน ๆ สามารถน า
ผลการวิจัยไปใช้ประกอบกับแผนการตลาดเพื่อเป็นแนวทางในการปรับปรุง ด้านส่วนประสมทาง
การตลาดของผู้บริโภค (7Cs) เพ่ือให้ตอบสนองต่อความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้อย่างตรงจุดและ
มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น   
 1.5.2 ผู้ค้าสามารถน าข้อมูลวิจัยไปใช้ประโยชน์ในการปรับปรุงสินค้า ราคา การจัดโปรโมชั่น 
รวมถึงเครื่องมือทางการตลาดอ่ืนๆ เพ่ือดึงดูดนักท่องเที่ยวได้ 
 
1.6 ค าศัพทน์ยิามเฉพาะ 
 1.6.1 การท่องเทีย่ว หมายถงึ การเดินทางเพ่ือความบันเทิง รื่นเริงใจ แสวงหาความ
เพลิดเพลินและผ่อนคลายความเครียด 
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 1.6.2 นกัท่องเทีย่ว หมายถงึ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางไปยัง ตลาดนัดกลางคืน อินดี้ 
ดาวคะนอง 
 1.6.3 ประชากรศาสตร์ หมายถงึ ลักษณะของประชากร เช่น สถานภาพ เพศ อายุ การศึกษา 
ประสบการณ ์รายได้ อาชีพ เชื้อชาติ สัญชาติ 
 1.6.4 พฤติกรรมผู้บรโิภค หมายถึง พฤติกรรมการค้นหา สินค้า หรือ การบริการ ของ 
ผู้บริโภค ที่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ 
 1.6.5 สว่นผสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่ใช้ในตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคเป้าหมาย 

 สว่นผสมทางการตลาดของผูบ้รโิภค (7Cs) ประกอบดว้ย 
 Customer Solution หรือ ความต้องการของผู้บรโิภค การจะสร้างผลิตภัณฑ์นั้นต้อง
ค านึงถึงว่า ผู้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายต้องการอะไร มีปัญหาอะไร และผลิตภัณฑ์นั้นสามารถ
ตอบสนองความต้องการและแก้ไขของผู้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายได้หรือไม่อย่างไร 
 Customer Cost หรอื ความเหมาะสมด้านราคา ในการตั้งราคาสินค้าหรือบริการต่าง ๆ นั้น
ผู้ประกอบการจะต้องค านึงถึงปัจจัยต่าง ๆ ของผู้บริโภคเป็นส าคัญ เพราะผู้บริโภคจะเป็นผู้พิจรณาว่า
ราคาของผลิตภัณฑ์นั้น มีความสมเหตุสมผลหรือไม่ มีราคาสูงเกินไปหรือไม่ ตามข้อมูลและปัจจัย
ต่างๆที่ตนมีอยู่ 
 Convenience Choice หรือ ชอ่งทาง/สถานที ่ในการซื้อ ช่องทางในการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์
นั้นผู้ผลิตควรค านึงว่าผู้บริโภคสามารถเข้าถึงสินค้าและบริการได้อย่างสะดวกหรือไม่ พอใจกับ
ช่องทางในการเข้าถึงหรือไม่ และควรค านึงว่าเหมาะสมกับรูปแบบในการใช้ชีวิตของผู้บริโภคท่ีเป็น
กลุ่มเป้าหมายหรือไม่ 
 Communication หรือ การสื่อสาร/น าเสนอ การจัดโปรโมชั่นต่างๆนั้นทางเจ้าของ
ผลิตภัณฑ์ควรเลือกช่องทางที่ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงได้ง่าย เพ่ือให้สามารถสื่อสารกับผู้บริโภคได้ง่าย
ยิ่งขึ้น 
 Caring / Competence Courtesy หรือ กริยิา มารยาท ของพนักงานและผูค้้า พนักงาน
หรือบุคคลในองกรณ์ควรใส่ใจต่อความต้องการ และความพึงพอใจของผู้บริโภค 
 Comfortable / Comfort Cleanliness หรอื ความสะดวกสะบาย เจ้าของผลิตภัณฑ์ควร
ค านึงถึงบรรยากาศและสิ่งแวดล้อมของสถานที่ในการให้บริการ หรือ ปัจจัยที่สามารถสร้างความ
สะดวกสบาย หรือ สร้างบรรยากาศที่ดีให้แก่ผู้บริโภค 
 Complete / Coordination Continuity หรือ ความสมบรูณแ์ละความต่อเนื่องในการ
ประสานงาน กระบวนการในการให้บริการนั้นเป็นสิ่งส าคัญเจ้าของผลิตภัณฑ์จึงควรพิจารณา
กระบวนการที่มีประสิทธิภาพ และสมบูรณ์แบบที่สุดในการให้บริการแก่ผู้บริโภค     



 

 

บทที ่2 
วรรณกรรม และ งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

 
 ในการศึกษาวิจัยเรื่อง “ระดับความพึงพอใจต่อส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภคตลาดนัด
กลางคืนของนักท่องเที่ยวชาวไทย กรณีศึกษา ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง” ผู้วิจัย ได้
ท าการศึกษา แนวคิดและ ทฤษฎีต่าง ๆ เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้องโดยแบ่งเป็นหัวข้อ ดังต่อไปนี้ 
 2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องด้านประชากรศาสตร์ 
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องด้านพฤติกรรมผู้บริโภค 
 2.3 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องด้านการตลาดและส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภค 
(7Cs) 
 2.4 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องด้านการท่องที่ยวและนักท่องเที่ยว 
 2.5 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 2.6 สรุปแนวความคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
  2.7 สมมติฐานงานวิจัย 
  2.8 กรอบแนวคิด ทฤษฎี 
 แนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีทีเ่กีย่วข้องดา้นประชากรศาสตร์ 
 ฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2548) ระบุว่า “ประชากรศาสตร์ (Demographic Factor) หมายถึง 
ลักษณะด้านต่างๆของประชากร เช่น ครอบครัว เพศ อายุ การศึกษา ประสบการณ์ รายได้ อาชีพ 
เชื้อชาติ สัญชาติ ซึ่งมีผลต่อ รูปแบบของอุปสงค์และการซื้อผลิตภัณฑ์” 
 วชิรวัชร  งามละม่อม (2558) ระบุว่า “ลักษณะทางประชากรศาสตร์ หมายถึง ความ
หลากหลายของภูมิหลังของบุคคล คือ เพศ อายุ สถานภาพ เป็นต้น โดยเป็นสิ่งที่แสดงถึงความเป็นมา
ของบุคคลนั้นๆ ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ยังเป็นสาเหตุส าคัญท่ีท าให้บุคคล มีพฤติกรรมการ
แสดงออกท่ีแตกต่างกัน  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2538, หน้า 41-42 อ้างใน วรรณนิภา มหาวงศ์, 2555) กล่าว
ว่า“ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ (Demographic) นั้น ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว 
ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ ซึ่งเป็นเกณฑ์ส าคัญที่นักการตลาดน ามาใช้ในการแบ่งส่วนทาง
การตลาด และก าหนดกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด 
 ปรมะ สตะเวทิน (2546 อ้างใน ปนัดดา จ าปาทอง, 2553, หน้า 112-118) ระบุว่า 
“ทางด้านการตลาดได้ใช้ประชากรศาสตร์เป็นเกณฑ์ในการแบ่งกลุ่มผู้รับสารโดยการแบ่งผู้รับสาร
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ออกเป็นกลุ่ม เช่น อายุ เพศ สถานภาพทางสังคม และเศรษฐกิจ การศึกษา ศาสนา สถานภาพสมรส 
ซึ่งนับว่าเป็น วิธีการที่ดีท่ีสุดในการแบ่งกลุ่มผู้รับสารที่มีจ านวนมาก ๆ” 
 ตวัแปร ดา้นประชากรศาสตรท์ีส่ าคัญ มดีังต่อไปนี ้  
 1. เพศ   นักการตลาดสามารถใช้ปัจจัยด้านเพศในการแบ่งกลุ่มการตลาด และ ใช้เพศเป็น
หลักในการตอบสนองความต้องการขอบุคคล เนื่องจากบุคคลที่มีเพศท่ีแตกต่างกันนั้นจะมีทัศนคติ 
การรับรู้ และพฤติกรรมที่แตกต่างกันตามไปด้วย 
 2. อายุ กลุ่มบุคคลที่มีอายุแตกต่างกันมักจะมีความต้องการทางด้านต่างๆที่แตกต่างกัน  
 3. สถานภาพครอบครวั มีลักษณะที่ส าคัญ คือ สมรส แยกกันอยู่ หรือ หย่าร้าง และการ
สมรสใหม ่
 4. รายได ้ระดับการศึกษา และ อาชพี เป็นอีกหนึ่งตัวแปรส าคัญท่ีนักการตลาดใช้ในการแบ่ง
ส่วนตลาด โดยใช้รายได้ร่วมกันกับตัวแปรอื่น ๆ เพ่ือก าหนดกลุ่มเป้าหมายทางการตลาดให้ชัดเจน  
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2538, หน้า 41-42 อ้างใน วรรณนิภา มหาวงศ์, 2555) 
 จากค าจ ากัดความข้างต้นแสดงให้ผู้วิจัยเห็นว่า ประชากรศาสตร์ คือการแบ่งประชากร
ออกเป็นกลุ่มๆ โดยใช้เกณฑ์ด้าน อายุ เพศ การศึกษา สถานภาพครอบครัว รายได้  เป็นตัวแบ่งกลุ่ม
ผู้บริโภคเพ่ือให้สะดวกต่อการก าหนดกลุ่มเป้าหมายในการท าการตลาด 
 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีทีเ่กีย่วข้องดา้นพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 ณัฐพล ใยไพโรจน์ (2560) กล่าวว่า “พฤติกรรมผู้บริโภคนั้นหมายถึง พฤติกรรมในการเลือก
ซื้อสินค้าและบริการของผู้บริโภคในการตอบสนองความต้องการของตนเอง” 
 Schiffman Kanuk (1994 อ้างใน รัฐวัชร์ พัฒนจิระรุจน์, 2557) กล่าวว่า “พฤติกรรม
ผู้บริโภค (Consumer Behavior) คือ พฤติกรรมในการค้นหา สินค้า หรือ การบริการ ของผู้บริโภค ที่
สามารถตอบสนองความต้องการของตัวผู้บริโภคเองได้” 
 Loudan & Bitta (1998, p.4 อ้างใน อภิวิทย์ ยั่งยืนสถาพร, 2558) กล่าวว่า“พฤติกรรม
ผู้บริโภค คือ กระบวนการ ขั้นตอนในการตัดสินใจของผู้บริโภคท่ีใช้ในการซื้อสินค้าและบริการต่าง ๆ 
ที่สามารถตอบสนองความต้องการของตัวผู้บริโภคได้” 
 วันดี รัตนกาย (2554 อ้างใน ชีวรรณ เจริญสุข, 2557) กล่าวว่า “พฤติกรรมผู้บริโภค 
หมายถึง พฤติกรรมต่าง ๆ ของผู้บริโภคท่ีเกี่ยวข้องกับการตัดสินใจในการซื้อสินค้าและบริการต่าง ๆ 
เพ่ือตอบสนองต่อความต้องการและความพอใจ จากงบประมาณของผู้บริโภคแต่ละรายที่มีอยู่”  
 ศุภร เสรีรัตน์ (2540 อ้างใน นภัสสร อติชาตนันท์, 2555) กล่าวว่า “พฤติกรรมผู้บริโภค 
หมายถงึ พฤติกรรม ของแต่ละบุคคลในการบริโภคสินค้า หรือ บริการต่าง ๆ โดยผ่านกระบวนการใน
การตัดสินใจทั้งก่อนและหลังการกระท า” 
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 เสรี วงษ์มณฑา (2542, หน้า36-38 อ้างใน นภัสสร อติชาตนันท์, 2555) กล่าวว่า “การ
วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค คือ การค้นหา  หรอื วิจัย เกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของ
ผู้บริโภค โดยเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยคือ ค าถาม6W1H เพ่ือใช้ในการค้นหาค าตอบ ซึ่งก็คือ 7Os ซ่ึง
จะสามารถใช้ในการท าความเข้าใจเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภคได้ดี” 
 ค าถาม (6W1H) ประกอบดว้ย 
 1. Who constitutes the market? ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย 
 2. What does the market buy? ผู้บริโภคต้องการซื้ออะไร 
 3. Why does the market buy? เหตุใดผู้บริโภคจึงซื้อ 
 4. Who participates in the buying? บุคคลใดบ้างที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ 
 5. How does the market buy? ผู้บริโภคซื้ออย่างไร 
 6. When does the market buy? ผู้บริโภคซื้อเมื่อไหร่ 
 7. Where does the market buy? ผู้บริโภคซื้อที่ใด 
 7Os ประกอบดว้ย 
 Occupants ลักษณะของผู้บริโภค ประกอบด้วย ลักษณะผู้บริโภคทางทางด้าน 1) 
ภูมิศาสตร์ 2) ประชากรศาสตร์ 3) จิตวิทยา 4) พฤติกรรม 
 Objects สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื้อ ประกอบด้วย 1) คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ 2) 
องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์  
 Objectives เพ่ือตอบสนองความต้องการ ประกอบด้วย 1) ด้านร่างกาย 2) ด้านจิตวิทยา  
 Organizations บทบาทของกลุ่มท่ีมีอิทธิพล ประกอบด้วย 1) ผู้ริเริ่ม 2) ผู้มีอิทธิพล 3) ผู้
ตัดสินใจ 4) ผู้ซื้อ 5) ผู้ใช้  
 Operations ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ ประกอบด้วย 1) การรับรู้ปัญหา 2) การค้นหาข้อมูล 
3) การประเมินทางเลือก 4) ตัดสินใจซื้อ   
 Occasions โอกาสในการซื้อ ประกอบด้วย 1) ช่วงใดของเดือน/วัน 2) โอกาสพิเศษ/เทศกาล   
 Outlets สถานที่จ าหน่ายสินค้า/บริการ ประกอบด้วย 1) ห้างสรรพสินค้า 2) ซุปเปอร์มาร์
เก็ต 3) ร้านขายของ (เสรี วงษ์มณฑา (2542, หน้า 36 อ้างใน นภัสสร อติชาตนันท์, 2555) 
 สุขุม อังกูรพิพัฒน์, ชนาภา บัวสรวง, วัชรพล วงษ์สวัสดิ์, ฤกษ์ กรีฑาทรัพย์ และ จิตติมณฑน์ 
วงศ์มณีรัตน์ (ม.ป.ป.) “พฤติกรรมผู้บริโภค คือ พฤติกรรมในการเลือกซื้อสินค้าและบริการเพื่อ
ตอบสนองความต้องการของตนในแต่ละด้าน”  
 ผู้บริโภคแต่ละรายนั้นมีปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ และความคิดเห็นที่แตกต่างกันส่งผลให้มี
พฤติกรรมในการบริโภคท่ีแตกต่างกัน จึงท าให้ผู้บริโภคมีการบริโภคสินค้าและบริการที่แตกต่างกัน 
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แต่นอกจากปัจจัยด้านประชากรศาสตร์แล้วนั้นก็ยังมีปัจจัยอ่ืน ๆ ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคแต่
ละราย 
 แบบจ าลองพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค (Model of Consumer Behavior)  
 ทฤษฎี S-R theory เป็นทฤษฎีที่ว่าด้วยเรื่องสิ่งเร้าและการตอบสนอง เป็นทฤษฎีที่เกิดขึ้น
จากการสังเกตุ และทดลองของนักจิตวิทยา 
 
ภาพที่ 2.1: แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภคตาม S-R theory 
 

 
 
ที่มา:  สุขุม อังกูรพิพัฒน์.  (ม.ป.ป.).  พฤติกรรมผู้บริโภค.  สืบค้นจาก  
 http://elearning.bu.ac.th/mua/ course/ mk212/ ch4.htm. 
  
 สิง่เรา้ (Stimuli) สามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ สิ่งเร้าทางการตลาด และ สิ่งเร้าอ่ืน ๆ 
ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ และพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 1.สิง่เรา้ทางการตลาด ได้แก่ ส่วนประสมทางการตลาด 4'Ps คือ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
 2.สิง่เรา้อืน่ๆ คือ สิ่งเร้าอ่ืน ๆ ที่อยู่รายล้อมผู้บริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 
เช่น เศรษฐกิจ เทคโนโลยี สังคม การเมือง / กฎหมาย และวัฒนธรรม  
สิ่งเร้าเหล่านี้จะเป็นตัวน าเข้าหรือ input ไปยังกล่องด าของผู้บริโภค และ ส่งผลให้มีการตอบสนอง
ออกมาเป็น output 
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 ปจัจยัทีส่ง่ผลกระทบต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 1.ปจัจัยทางวฒันธรรม เป็นปจัจัยที่มีอิทธิพล และผลกระทบต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค
ได้มากท่ีสุดสามารถแบ่งได้เป็น3ประเภทหลักๆ คือ วัฒนธรรมหลัก อนุวัฒนธรรม และชนชั้นต่าง ๆ 
ในสังคม  
  1.1 วฒันธรรมหลัก เป็นสิ่งที่มีอยู่ในทุกสังคมของมนุษย์ และเป็นปัจจัยที่ก่อให้เกิด
สิ่งต่าง ๆ เช่น ค่านิยม การรับรู้ ความอยากได้ รวมถึงพฤติกรรมของมนุษย์ ซึ่งสิ่งเหล่านี้จะส่งต่อจาก
คนรุ่นหนึ่งไปยังคนอีกรุ่นหนึ่ง และวัฒนธรรมหลักท่ีแตกต่างกันของแต่ละสังคมนี้เองที่ส่งผลให้
พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อของบุคคลแต่ละสังคมนั้น มีความแตกต่างกันออกไป  
  1.2 อนวุฒันธรรม คือ วัฒนธรรมของคนแต่ละกลุ่มที่อยู่รวมกันเป็นสังคมกลุ่มใหญ่ 
แบ่งออกเป็น 4 ชนิด คือ อนุวัฒนธรรมทางเชื้อชาติ อนุวัฒนธรรมท้องถิ่น อนุวัฒนธรรมทางอายุ อนุ
วัฒนธรรมทางอาชีพ   
  1.3 ชนชัน้ทางสังคม หมายถึง กลุ่มคนที่มีรายได้ อาชีพ การศึกษา หรือ ชาติตระกูล
อย่างใดอย่างหนึ่ง หรือ หลายอย่างเหมือนกันโดยชนชั้นทางสังคมของผู้บริโภคท่ีอยู่ในสังคมมีลักษณะ
ต่าง ๆ ดังต่อไปนี้ 
   1.3.1 ผู้บริโภคท่ีอยู่ในชนชั้นเดียวกันอาจมีพฤติกรรมในด้านต่างๆที่
เหมือนกัน 
   1.3.2 สถานภาพของผู้บริโภคจะสูงหรือต่ านั้นขึ้นอยู่กับว่าผู้บริโภคอยู่ในชน
ชั้นใดในสังคม 
   1.3.3 ชนชั้นทางสังคมของผู้บริโภคถูกจัดแบ่งโดยตัวแปรหลายตัว เช่น 
อาชีพ รายได้ ความม่ังคั่งร่ ารวย การศึกษา และค่านิยม เป็นต้น บุคคลอาจมีการเคลื่อนจากชนชั้น
ทางสังคมชนชั้นหนึ่งไปยังอีกชนชั้นหนึ่งได้ 
 2.ปจัจัยทางสงัคม ปัจจัยทางสังคมที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคนั้นมี
หลากหลาย เช่น กลุ่มอ้างอิง ครอบครัว บทบาท และสถานภาพในสังคม เป็นต้น 
  2.1 กลุม่อา้งองิ กลุ่มอ้างอิงของผู้บริโภค คือ กลุ่มบุคคลที่ผู้บริโภคนั้นยึดถือหรือไม่
ยึดถอืเอาเป็นแบบอย่างในการบริโภค โดยที่ผู้บริโภค คนนัน้อาจเป็นหรือไม่เป็นสมาชิกของกลุ่มก็ได้ 
  2.2 ครอบครวั สมาชิกในครอบครัวนั้น ประกอบด้วยพ่อ แม่ และ ลูก สมาชิกใน
ครอบครัวมีอิทธิพลอย่างมากต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค และเป็นปัจจัยส าคัญในการซื้อท่ีส าคัญ
ที่สุดในสังคม 
  2.3 บทบาทและสถานภาพของบุคคล สถานภาพ หมายถึง ฐานะ ต าแหน่ง หรือ
เกียรติยศของบุคคลในสังคม สถานภาพนั้นเป็นสิ่งที่บุคคลในสังคมก าหนดขึ้นเพ่ือเป็นบรรทัดฐานใน
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การกระจายอ านาจ หน้าที่ ความรับผิดชอบ และสิทธิต่าง ๆ ให้แก่บุคคลในสังคม บทบาท หมายถึง 
การท าตามหน้าที่ที่ถูกก าหนดไว้  
 3.ปจัจัยสว่นบคุคล ปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อกระทบต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค ได้แก่ 
อายุ วัฏจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ รายได้ รูปแบบการด าเนินชีวิต บุคลิกภาพ และภาพของบุคคลที่
บุคคลมีต่อตนเอง 
  3.1 อาย ุพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของบุคคลนั้นจะมีการเปลี่ยนแปลงไปตาม
ระยะเวลาในการด ารงชีวิต เช่น ในวัยเด็กนั้นพ่อแม่เป็นผู้ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่ใช้ในการบริโภค
เป็นส่วนใหญ่ แต่ในวัยรุ่นบุคคลจะเริ่มท าการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ต่างๆได้ด้วยตนเอง เป็นต้น 
  3.2 วฏัจักรชวีติครอบครวั เริม่ตั้งแต่บุคคลมีการเริ่มต้นใช้ชีวิตแบบครอบครัวไป
จนถึงสิ้นสุดของการใช้ชีวิตแบบครอบครัว โดยในแต่ละช่วงของวัฏจักรชีวิตครอบครัวนั้นบุคคลจะมี
รูปแบบ และพฤติกรรมในการบริโภคท่ีแตกต่างกัน 
  3.3 อาชีพ อาชีพของบุคคลนั้นมีลักษณะเฉพาะบางประการที่ท าให้มีการบริโภค
ผลิตภัณฑ์ที่มีความแตกต่างจากผู้ประกอบอาชีพอ่ืน ๆ 
  3.4 รายไดส้ว่นบุคคล รายได้ของผู้บริโภคนั้นมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ โดย
ผู้บริโภคจะน ารายได้ท่ีหักค่าใช้จ่ายต่างๆแล้วไปใช้ในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ต่างๆที่จ าเป็น 
  3.5 รูปแบบการด าเนินชวีติ รูปแบบการด าเนินชีวิตของบุคคลหรือพฤติกรรมในการ
ใช้ชีวิตนั้น จะแสดงออกมาซ้ า ๆ กัน ในสี่ด้าน คือ ด้านลักษณะทางประชากรศาสตร์ ด้านกิจกรรมท่ี
บุคคลนั้นได้เข้าไปมีส่วนร่วม ด้านความสนใจของบุคคลนั้นๆที่มีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง และด้านความคิดเห็น
ที่บุคคลนั้น ๆ มีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง  
 4.ปจัจัยทางดา้นจิตวทิยา ที่สง่ผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคได้แก่  
  4.1. การจูงใจ หมายถึง การชักน าหรือการเกลี้ยกล่อมให้บุคคลคล้อยตาม โดยใช้
แรงจูงใจ ซึ่งมีอยู่ในแต่ละบุคคลอยู่แล้ว และพร้อมที่จะถูกกระตุ้นเพ่ือให้บรรลุเป้าหมายของบุคคลนั้น 
  4.2 การรับรู ้หมายถึง กระบวนการที่บุคคลนั้นจะเลือกรับเอาสิ่งต่างๆเข้ามาท าการ
จัดระเบียบและท าความเข้าใจ โดยจะอาศัยประสบการณ์ และหลังจากนั้นจะมีปฏิกิริยาในการ
ตอบสนอง แต่การที่ผู้บริโภคแต่ละบุคคลนั้นได้รับสิ่งเร้าเดียวกัน ภายใต้สถานการณ์เดียวกัน ไม่ได้
แสดงถึงว่าบุคคลจะมีปฏิกิริยาในการตอบสนองในรูปแบบเดียวกันโดยมีสาเหตุมาจากการรับรู้นั้นเอง  
  4.3 การเรยีนรู ้หมายถึง การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม ซึ่งเป็นผลมาจากประสบการณ์
ที่ผ่านมาซึ่งหากผู้บริโภคนั้นเคยได้รับประสบการณ์แล้วว่าผลิตภัณฑ์ใดสามารถตอบสนองต่อ ความ
ต้องการหรือ สามารถสร้างความพอใจให้แก่ตัวผู้บริโภคได้ ผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เดิมอีก
ครั้ง 



16 

  4.4 ความเชือ่ และ ทศันคติ ความเชื่อนั้นแสดงถึงความรู้สึกนึกคิดที่อาจจะเป็นไปได้ 
โดยมีปัจจัยที่เก่ียวข้อง คือ ความเชื่อนั้นอาจเกิดจากความรู้ ความคิดหรือศรัทธา และอาจมีอารมณ์
และความรู้สึก เกี่ยวข้องด้วย 
   4.4.1 ความเชือ่ เป็นปัจจัยที่ก่อให้เกิดภาพของผลิตภัณฑ์ขึ้นในหมู่ผู้บริโภค  
   4.4.2 ทัศนคต ิหมายถึง ความคิด ความเข้าใจ ความรู้สึก และ ท่าทีของ
บุคคลที่มีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งมีอิทธิพลต่อการแสดงออกของบุคคลนั้น (สุขุม อังกูรพิพัฒน์, ม.ป.ป.) 
 กระบวนการการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค  
 กระบวนการในการตัดสินใจซื้อ หมายถึง กระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ
ของผู้บริโภคว่าจะตัดสินใจซื้อหรือไม่ และหลังตัดสินใจซื้อเป็นอย่างไร โดยมีขั้นตอนในการตัดสินใจ 5 
ขั้นตอน ดังนี้ 
 1.การตระหนักถงึปญัหา  
 ในขั้นตอนนี้ผู้บริโภคได้รับรู้ถึงปัญหาที่ตนมีอยู่ และปัญหาที่มีอยู่นั่นเองที่เป็นปัจจัยเริ่มต้นใน
การตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ 
 2.การแสวงหาข้อมลู  
 หลังจากท่ีผู้บริโภคทราบถึงปัญหาที่ตนมีอยู่แล้ว ผู้บริโภคจะท าการค้นหาข้อมูลของสินค้า
และบริการ ว่าสามารถแก้ปัญหาที่ตนมีอยู่ได้หรือไม่ โดยการหาข้อมูลสามารถแบ่งออกเป็น 2 
ประเภท คือ 
  2.1 การหาข้อมลูภายใน คือ การหาข้อมูลจากประสบการณ์สวนตัวที่ผู้บริโภคมีต่อ 
สินค้าและบริการนั้น ๆ 
   2.2 การหาข้อมลูภายนอก 
  ในบางครั้งการหาข้อมูลจากประสบการของตัวผู้บริโภคเองอาจไม่เพียงพอผู้บริโภค
จึงต้องท าการหาข้อมูลจากแหล่งอื่นๆเพ่ิมเติม เช่น บุคคลรอบตัว สื่อต่าง ๆ ช่องทางทางการตลาดต่าง 
ๆ เช่น โฆษณาต่าง ๆ ร้านค้า หรือ พนักงานขาย เป็นต้น 
 3.การพจิรณาทางเลือก  
 ในขั้นตอนนี้ผู้บริโภคจะน าข้อมูลที่ได้รับ และปัจจัยต่างๆมาท าการพิจารณาว่าสินค้านั้น
สามารถแก้ไขปัญหาที่มีอยู่ได้หรือไม่ 
 4.การตัดสนิใจซื้อ  
 เมื่อพิจารณาแล้วว่าสินค้าสามารถแก้ปัญหาที่มีอยู่ได้ ผู้บริโภคจะท าการตัดสินใจว่าควรซื้อ
สินค้าเม่ือไหร่ ซื้อที่ไหน และซื้อกับใคร  
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 5.พฤตกิรรมหลงัการซือ้  
 โดยขั้นตอนนี้เกิดขึ้นหลังจากผู้บริโภคได้ท าการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการ และ หากใช้
สินค้าหรือบริการ แล้วเกิดความพึงพอใจจะท าการบอกต่อให้บุคคลรอบข้างหรืออาจท าการซื้อสินค้า
หรือบริการซ้ า (ณัฐพล ใยไพโรจน์, 2558)  
 จากข้อมูลและค าจ ากัดความข้างต้นท าให้ผู้วิจัยสามารถสรุปได้ว่า พฤติกรรมของผู้บริโภคนั้น 
คือ พฤติกรรมในการซื้อสินค้าและบริการ เพ่ือตอบสนองความต้องการหรือความพึงพอใจของ
ผู้บริโภคนั่นเอง 
 
2.3 แนวคดิและทฤษฎทีี่เกีย่วข้องดา้นการตลาดและสว่นประสมทางการตลาดของผูบ้รโิภค (7Cs) 
 ศรัณยพงศ์ เที่ยงธรรม (2558) กล่าว่า“การตลาด คือ การท าให้กลุ่มเป้าหมายเกิดความพึง
พอใจเพราะได้รับในสิ่งที่ตรงกับความต้องการของตน โดยนักการตลาดจะต้องท าให้กลุ่มเป้าหมายเกิด
ความพึงพอใจสูงสุดและยอมซื้อสินค้า” 
 Kotler (2000 อ้างใน พิบูล ทีปะปาล, 2545, หน้า4) กล่าวว่า “การตลาด คือ การวางแผน
ตามแนวความคิดต่าง ๆ ที่ผลิตภัณฑ์ได้ก าหนดขึ้น ซึ่งท าให้เกิดการแลกเปลี่ยน และท าให้บุคคลหรือ
องค์การได้รับความพอใจ”  
 The Chartered Institute of Marketing (CIM) (2012) กล่าว่า “การตลาด คือ 
กระบวนการการจัดการส าหรับ แยกแยะ คาดเดา และตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้า” 
 Decker (n.d. อ้างใน Heidi, 2011) กล่าว่า “การตลาด คือ การเชื่อมต่อระหว่างบุคคลกับ
ผลิตภัณฑ์ แบรนด์ หรือ ธุรกิจ จนกลุ่มเป้าหมายตัดสินใจที่จะซื้อสินค้าหรือการตลาดก็คือทุกสิ่งทุก
อย่าง” 
 Drucker (1973) กล่าว่า “การตลาด คือ หลักการพื้นฐานที่ร่วมอยู่ในทุกข้ันตอนในการท า
ธุรกิจ ซึ่งไม่สามารถแยกออกจากกันได้ จึงอาจกล่าวได้ว่าการตลาด คือ ภาพรวมของธุรกิจ โดย
ผลลัพธ์สุดท้ายคือมุมมองของผู้บริโภค” 
 ณัฐพล ใยไพโรจน์ (2558) กล่าวว่า “การตลาด คือ การขายสินค้าและบริการ โดยอาศัย
กิจกรรมทางการตลาดในด้านต่าง ๆ เช่น การส่งเสริมการขาย ตั้งราคา เป็นต้น เพ่ือสร้างรายได้ ผล
ก าไร และความพึงพอใจของผู้บริโภค” 
 จากค าจ ากัดความข้างต้นสามารถกล่าวโดยสรุปได้ว่า การตลาด คือ การท าให้บุคคลหรือกลุ่ม
บุคคลเกิดความพึงพอใจในตัวสินค้าหรือบริการของผู้ผลิต และท าให้เกิดการซื้อขายข้ึน 
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 แนวคดิทฤษฎกีารตลาด 
 STP Marketing 
 S มีทีม่าจากค าวา่ Segmentation คือ การแบ่งกลุ่มลูกค้าเป็นกลุ่มเล็ก ๆ โดยอาศัยปัจจัย
ด้านต่าง ๆ เช่น ประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวิทยา และพฤติกรรม 
 T มีทีม่าจากค าวา่ Targeting คือ การเลือกกลุ่มเป้าหมายอย่างเฉพาะเจาะจงในการท า
การตลาด 
 P มทีี่มาจากค าวา่ Positioning คือ เป็นการก าหนดต าแหน่งของสินค้าและบริการโดยใน
ขั้นตอนนี้จะมีการเปรียบเทียบสินค้าบริการของบริษัทคู่แข่ง 
โดยผลการวิเคราะห์ ทฤษีทางการตลาด STP Marketing จะเป็นส่วนส าคัญท่ีน ามาก าหนดกลยุทธ์ใน
การท าการตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 สิง่แวดลอ้มทางการตลาด 
 สิ่งแวดล้อมทางการตลาดนั้น หมายถึง ปัจจัยด้านต่าง ๆ ที่มีผลต่อธุรกิจ โดยแบ่งออกเป็น
ปัจจัยภายใน (ปัจจัยที่สามารถควบคุมได้) และปัจจัยภายนอก (ปัจจัยที่ไม่สามารถควบคุมได้) โดยใน
การในการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทางการตลาดนั้นมีเครื่องมือที่ใช้ในการวิเคราะห์ คือ SWOT Analysis 
 S มีทีม่าจากค าวา่ Strength เป็นการวิเคราะห์จุดแข็ง และจุดเด่นของธุรกิจขององค์กรที่เป็น
ปัจจัยภายใน (ปัจจัยที่สามารถควบคุมได้)  
 W มีที่มาจากค าวา่ Weakness เป็นการวิเคราะห์จุดด้อยหรือข้อบกพร่องของธุรกิจของ
องค์กรที่เป็นปัจจัยภายใน (ปัจจัยที่สามารถควบคุมได้) 
 O มีทีม่าจากค าวา่ Opportunity เป็นการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอกท่ี ท าให้ธุรกิจของ
องค์กรเกิดความได้เปรียบ เป็นปัจจัยภายนอก (ปัจจัยที่ไม่สามารถควบคุมได้) 
 T มีทีม่าจากค าวา่ Threat เปน็การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอกที่ เป็นอุปสรรคในการ
ด าเนินธุรกิจขององค์กร (ณัฐพล ใยไพโรจน์, 2558) 
 แนวคดิทฤษฎกีารตลาดของผูบ้รโิภค 7Cs 
 ทฤษฏีการตลาดของผู้บริโภค 7Cs ถูกคิดค้นข้ึนโดย ดร.โคจิ ชิมิซึ โดยในปี 1973 ดร.โคจิ ได้
ท าการคิดค้นส่วนผสมทางการตลาด 4Cs ขึ้นในปี 1973 ซึ่งมีความคล้ายคลึงกับส่วนผสมทางการ
ตลาด 4Ps แต่ส่วนผสมทางการตลาด 4Cs เป็นส่วนผสมทางด้านการตลาดที่ค านึงถึงผู้บริโภคมากกว่า 
ส่วนผสมทางการตลาด 4Ps และในปี 1979 ดร.โคจิ ได้ท าการคิดค้นเพ่ิมเติมจนกลายเป็นส่วนผสม
ทางการตลาดของผู้บริโภค 7Csนั้นเอง 
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ภาพที่ 2.2: ส่วนผสมด้านการตลาดของผู้บริโภค 7Cs 
 

 
 
ที่มา:  วีรวัฒน์ เลิศประสิทธิ์ธนา.  (2556).  Marketing Defined.  สืบค้นจาก
 http://golfweerawat.blogspot.com/.  
  
 สว่นผสมทางการตลาด7Csประกอบดว้ย 
 Customer Solution การจะสร้างผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้นผู้ประกอบการจ าเป็นต้อง
ค านึงถึงความต้องการ และปัญหาของผู้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย และผลิตภัณฑ์หรือบริการ นั้น
ต้องสามารถตอบสนองความต้องการ และแก้ไขปัญหาของผู้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายได้อย่าง
แท้จริง 
 Customer Cost ในการตั้งราคาสินค้าหรือบริการต่าง ๆ นั้นผู้ประกอบการจะต้องค านึงถึง
ปัจจัยต่าง ๆ ของผู้บริโภคเป็นส าคัญเพราะผู้บริโภคจะเป็นผู้พิจารณาว่าราคาของผลิตภัณฑ์นั้นมีความ
สมเหตุสมผล หรือ มีราคาสูงเกินไปหรือไม่ ตามข้อมูลและปัจจัยต่าง ๆ ที่ตนมีอยู่ 
 Convenience Choice ช่องทางในการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์นั้นผู้ประกอบการควรค านึงว่า
ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงสินค้าและบริการได้อย่างสะดวกหรือไม่ เหมาะสมกับรูปแบบในการใช้ชีวิตของ
ผู้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายหรือไม่ 
 Communication การสื่อสารเป็นสิ่งส าคัญที่ท าให้ผู้บริโภครับรู้ข่าวสาร และสิทธิประโย
ชต่าง ๆ ของผลิตภัณฑ์หรือบริการ และผู้บริโภคยังสามารถสื่อสารกลับมายังองค์กรโดยให้
ข้อเสนอแนะหรือร้องเรียนในด้านต่าง ๆ   
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 Caring / Competence Courtesy พนักงาน หรือ บุคคลในองค์กรควรใส่ใจต่อความ
ต้องการและความพึงพอใจของผู้บริโภค 
 Comfortable / Comfort Cleanliness ผู้ประกอบการควรค านึงถึงบรรยากาศ และ
สิ่งแวดล้อมของสถานที่ในการให้บริการหรือปัจจัยต่าง ๆ ที่สามารถสร้างความสะดวกสบาย หรือ 
สร้างบรรยากาศที่ดี และบรรเทาความไม่สบายใจให้แก่ผู้บริโภคได้ 
 Complete / Coordination Continuity กระบวนการในการให้บริการนั้นเป็นสิ่งส าคัญ
เนื่องจากผู้บริโภคท่ีซื้อสินค้าหรือบริการมีความคาดหวังที่จะได้รับการตอบสนองความต้องการโดยไม่
มีข้อบกพร่อง ดังนั้นผู้ประกอบการจึงควรพิจารณากระบวนการที่มีประสิทธิภาพ และสมบูรณ์แบบ
ที่สุดในการให้บริการแก่ผู้บริโภค (วีรวัฒน์ เลิศประสิทธิ์ธนา, 2556) 
 จากค าอธิบายข้างต้นนั้นแสดงให้เห็นว่าส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค 7Cs นั้นมีความ
คล้ายคลึงกับส่วนผสมทางการตลาดแบบ 7Ps เป็นอย่างมากแต่จะแตกต่างกันตรงที่ 7Cs ค านึงถึง
ผู้บริโภคเป็นหลัก แต่ 7Ps ค านึงถึงเจ้าของธุรกิจเป็นหลักนั้นเอง 
 จากแนวคิดทฤษฎีทางการตลาดที่กล่าวมาข้างต้นจะเห็นได้ว่าการท าการตลาด คือ การสร้าง
ความพึงพอใจให้แก่นักท่องเที่ยว หรือ ผู้บริโภค ฉะนั้น ทฤษฎีส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค 
7Cs จึงเป็นทฤษฎีทางการตลาดที่เหมาะสมที่สุดในการน ามาใช้ในการวางแผนการตลาด เพ่ือสร้าง
ความพึงพอใจให้นักท่องเที่ยวหรือผู้บริโภคในยุคปัจจุบัน 
 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีทีเ่กีย่วข้องดา้นการทอ่งเที่ยวและนกัท่องเทีย่ว 
 องค์การการท่องเที่ยวโลก (World Tourism Organization อ้างใน นิศศา ศิลปะเสรฐ, 
2560) กล่าว่า “การท่องเที่ยวนั้นประกอบด้วย กิจกรรมการท่องเที่ยวของบุคคลที่เดินทางไปสถานที่
ต่าง ๆ และอาศัยอยู่นอกสถานที่ที่พ านักเป็นประจ าของตนเป็นระยะเวลาไม่เกิน 1 ปี โดยมี
วัตถุประสงค์ต่าง ๆ เช่น เพ่ือพักผ่อน ธุรกิจ หรือวัตถุประสงค์อ่ืน ๆ” 
 ฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2557 อ้างใน พรรษกฤช ศุทธิเวทิน, 2559) กล่าวว่า “การเดินทาง
ท่องเที่ยว คือ การเดินทางเพ่ือความเพลิดเพลินหรือพักผ่อนหย่อนใจ โดยมีเงื่อนไขหลักในการเดินทาง
ท่องเที่ยวอยู่ 3 ประการคือ 1 เดินทางจากที่พ านักไปที่อ่ืนชั้วคราว 2 เดินทางโดยไม่ได้ถูกบังคับ 3 
เดินทางโดยมีวัตถุประสงค์อ่ืน ๆ ที่ไม่ใช่การประกอบธุรกิจหรือหารายได้” 
 องค์การสหประชาชาติ (United Nation, 1963 อ้างใน กอบกาญจน์ เหรียญทอง, 2556, 
หน้า17) กล่าวว่า “การท่องเที่ยว คือ การเดินทางเพ่ือวัตถุประสงค์ต่าง ๆ เช่น เพ่ือความบันเทิงเริงใจ 
เยี่ยมญาติหรือ การประชุม เป็นต้น แต่จะต้องมิใช้การเดินทางเพ่ือประกอบอาชีพหรือย้ายที่อยู่เป็น
การถาวร 
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 จากค าจ ากัดความการท่องเที่ยวข้างต้นท าให้ผู้วิจัยสามารถสรุปได้ว่า การท่องเที่ยว คือ การ
เดินทางเพ่ือวัตถุประสงค์ต่าง ๆ ที่มิได้เป็นไปเพ่ือหารายได้ ประกอบอาชีพหรือย้ายที่อยู่ และเป็นไป
ด้วยความเต็มใจมิได้ถูกบังคับ 
 ความหมายของนกัท่องเทีย่ว 
 องค์การท่องเที่ยวโลก (World Tourism Organization, ม.ป.ป. อ้างใน นิศศา ศิลปะเสรฐ, 
2561) กล่าวว่า “ผู้มาเยือน หมายถึง ผู้ที่เดินทางมา หรือ ไปยังประเทศอ่ืน ๆ โดยมีวัตถุประสงค์ต่างๆ 
ที่มิใช่การประกอบอาชีพเพ่ือหารายได้และมิได้อาศัยอยู่อย่างถาวร ผู้มาเยือนสามารถแบ่งออกเป็น 2 
ประเภท คือ  
  1) นักท่องเที่ยว คือ ผู้ที่มาพักอาศัยอยู่ในประเทศที่ไปเยือนเป็นระยะเวลาอย่างน้อย 
24 ชั่วโมง          
  2) นักทัศนาจร คือ ผู้มาเยือนที่พ านักในประเทศที่ไปเยื่อนไม่เกิน 24 ชั่วโมง ผู้มา
เยือนประเภทนี้ยังรวมถึงผู้โดยสารในเรือส าราญอีกด้วย 
 จากค าจ ากัดความเบื่องต้นท าให้ผู้วิจัยสามารถสรุปได้ว่า นักท่องเที่ยว คือ บุคคลที่ซึ่งเดินทาง
ไปเยือนสถานที่อ่ืนหรือประเทศอ่ืน ๆ เป็นเวลาอย่างน้อย 24 ชั่วโมง โดยวัตถุประสงค์ของการ
เดินทางนั้นต้องมิใช่เพ่ือการประกอบอาชีพ 
 องคป์ระกอบการทอ่งเทีย่ว 
 องค์ประกอบการท่องเที่ยวสามารถแบ่งออกเป็น 5 ประเภท ได้แก่  
  1) สามารถเข้าถึงแหล่งท่องเที่ยวได้ง่าย (Accessibility) แหล่งท่องเที่ยวต้องมีระบบ
การคมนาคมขนส่งขั้นพ้ืนฐาน ที่ได้มาตรฐานเพ่ืออ านวยความสะดวกให้กับนักท่องเที่ยวในการ
เดินทางไปยังแหล่งท่องเที่ยว  
  2) ที่พักในการรับรองนักท่องเที่ยว (Accommodation) ที่พักบริเวณใกล้เคียงแหล่ง
ท่องเที่ยวควรมีสิ่งอ านวยความสะดวกต่าง ๆ เพ่ืออ านวยความสะดวกแก่นักท่องเที่ยว 
  3) กิจกรรมการท่องเที่ยว (Activities) และ กิจกรรมนันทนาการ (Tourist 
Activities และ Recreational Activities) ในปัจจุบันกิจกรรมการท่องเที่ยวและนันทนาการ เป็น
ปัจจัยส าคัญในการท่องเที่ยวเพราะเป็นสิ่งที่สามารถสร้างประสบการณ์ใหม่ๆให้แก่นักท่องเที่ยว และ
นอกจากนี้แล้วยังสามารถสร้างรายได้เสริมให้แก่ชุมชนท้องถิ่นอีกด้วย 
  4) บริการด้านต่าง ๆ (Ancillary) เช่น บริการด้านร้านอาหาร โรงพยาบาล ร้านค้า 
เป็นต้น 
  5) แหล่งท่องเที่ยว (Attractions) เป็นปัจจัยที่ส าคัญท่ีสุด และท าให้เกิดการ
ท่องเที่ยวเนื่องจากแหล่งท่องเที่ยวมีความสวยงามดึงดูดใจนักท่องเที่ยว ท าให้นักท่องเที่ยวตัดสินใจที่
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จะเดินทางท่องเที่ยวนั้นเอง (พยอม ธรรมบุตร, 2549, หนา้ 1-3 อ้างใน กอบกาญจน์ เหรียญทอง, 
2556) 
 รปูแบบการท่องเทีย่ว 
 การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทยได้ท าการแบ่งรูปแบบการท่องเที่ยวโดยแบ่งตามสภาพแว้ด
ล้อม และ ความส าคัญโดยแบ่งออกเป็น 12 ประเภท ได้แก่ 
  1) แหล่งท่องเที่ยวเชิงนิเวศ (Eco-Tourism) คือ แหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติ และ
มีความเก่ียวข้องกับระบบนิเวศ และในการดูแลจัดการแหล่งท่องเที่ยวของการท่องเที่ยวประเภทนี้นั้น
จะต้องให้ผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้อง และชุมชนท้องถิ่นเข้ามามีส่วนร่วมในการเรียนรู้ด้านระบบนิเวศเพ่ือเป็น
การรักษาแหล่งท่องเที่ยวอย่างยั่งยื่น 
  2) แหล่งท่องเที่ยวเชิงศิลปะวิทยาการ (Arts and Sciences Educational 
Attraction Standard) คือ กิจกรรมที่สามารถตอบสนองความสนใจเฉพาะด้านของนักท่องเที่ยว การ
ท่องเที่ยวประเภทนี้เป็นไปตามความสนใจของนักท่องเที่ยว และยุคสมัยในปัจจุบันแหล่งท่องเที่ยว
ของการท่องเที่ยวประเภทนี้มีหลากหลายมากขึ้น เช่น พิพิธภัณฑ์เฉพาะทาง แหล่งท่องเที่ยวเพ่ือ
การศึกษาทางวิทยาศาสตร์ เป็นต้น 
  3) แหล่งท่องเที่ยวเชิงประวัติศาสตร์ (Historical Attraction) คือ แหล่งท่องเที่ยวที่
เป็นโบราณสถาน หรือสถานที่ส าคัญที่เคยผ่านเหตุการณ์ส าคัญต่าง ๆ 
  4) แหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติ (Natural Attraction) คือ แหล่งท่องเที่ยวที่มี
ทรัพยากรธรรมชาติที่สวยงามและแปลกตา และมีลักษณะพิเศษที่สามารถดึงดูดให้มีผู้ไปเยื่อนสถานที่
นั้น ๆ 
  5) แหล่งท่องเที่ยวเพ่ือนันทนาการ (Recreational Attraction) คือ แหล่งท่องเที่ยว
ประเภทนี้เป็นแหล่งท่องเที่ยวที่มนุษย์สร้างขึ้นเพ่ือวัตถุประสงค์ต่าง ๆ เช่น เพ่ีอความรื่นเริงบันเทิงใจ 
การศึกษา เป็นต้น 
  6) แหล่งท่องเที่ยวทางวัฒนธรรม (Cultural Attraction) คือ แหล่งท่องเที่ยวที่มี
ความส าคัญทางด้านศิลปะ วฒันธรรม ประเพณีต่าง ๆ และวิถีชีวิต 
  7) แหล่งท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ (น้ าพุร้อนทางธรรมชาติ) (Hot Spring) ส าหรับแหล่ง
ท่องเที่ยวประเภทนี้นั้น มีการจัดท าเกณฑ์มาตรฐานเนื่องจากแหล่งท่องเที่ยวประเภทนี้นั้นถือเป็น
แหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติอย่างหนึ่งจึงต้องมีการจัดท าเกณฑ์มาตราฐานในด้านต่าง ๆ ขึ้นเพื่อความ
ปลอดภัยของนักท่องเที่ยวที่ไปเยือน และเพ่ือไม่ให้กระทบต่อทรัพยากรธรรมชาติในแหล่งท่องเที่ยว 
  8) แหล่งท่องเที่ยวประเภทชายหาด (Beach Attraction) คือ แหล่งท่องเที่ยวที่มี
ชายหาดที่สวยงามดึงดูดนักท่องเที่ยว โดยนักท่องเที่ยวที่มาท่องเที่ยวชายหาดมีวัตถุประสงค์เพ่ือ
สัมผัสกับธรรมชาติอย่างใกล้ชิด และท ากิจกรรมต่าง ๆ 
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  9) แหล่งท่องเที่ยวประเภทน้ าตก (Waterfall) คือ แหล่งท่องที่ยวที่มีน้ าตกเป็นสิ่ง
ดึงดูดใจให้นักท่องเที่ยวมาเยือน โดย นักท่องเที่ยวสามารถท ากิจกรรมต่างๆในแหล่งท่องเที่ยว
ประเภทนี้ได้ เช่น ว่ายน้ า หรือ รับประทานอาหาร เป็นต้น 
  10) แหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติประเภทถ้ า (Cave) คือ แหล่งท่องเที่ยวที่มีถ้ าเป็น
สิ่งดึงดูดใจให้นักท่องเที่ยวมาเยือน โดย นักท่องเที่ยวที่มาเยือนนั้น สามารถใกล้ชิดกับธรรมชาติไป
ด้วย และสามารถศึกษาหาความรู้ไปด้วย 
  11) แหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติประเภทเกาะ (Island) คือ แหล่งท่องเที่ยวที่มี
เกาะต่างๆเป็นสิงดึงดูดใจ โดยแหล่งท่องเที่ยวประเภทนี้นั้นมีการประเมินมาตรฐาน โดย ให้
ความส าคัญต่อการถูกท ารายของแหล่งท่องเที่ยวมากท่ีสุด รองลงมา คือ การจัดการแหล่งท่องเที่ยว 
และสุดท้ายคือ ศักยภาพในการพัฒนาด้านการท่องเที่ยว 
  12) แหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติประเภทแก่ง (Islet) คือ แหล่งท่องเที่ยวที่มีแก่ง
เป็นสิ่งดึงดูดใจให้นักท่องเที่ยวมาเยือน โดยนักท่องเที่ยวสามารถท ากิจกรรมได้ คือ การล่องแก่ง
นั้นเอง (การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย อ้างใน สถิติทางการของประเทศไทย ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 
ม.ป.ป.) 
 องค์กรการท่องเที่ยวโลก (UNWTO อ้างใน สภานิติบัญญัติแห่งชาติ, ม.ป.ป.) องค์การการ
ท่องเที่ยวโลกได้ท าการแบ่งรูปแบบการท่องเที่ยวออกเป็น 3 ประเภท ได้แก่ 1) การท่องเที่ยวในแหล่ง
ธรรมชาติ 2) การท่องเที่ยวในแหล่งวัฒนธรรม 3) การท่องเที่ยวในความสนใจพิเศษ 
 1 การท่องเที่ยวในแหล่งธรรมชาติ ประกอบด้วย 
  1.1 การท่องเที่ยวเชิงนิเวศ (Ecotourism) คือ การท่องเที่ยวในแหล่งท่องเที่ยว ใน
แหล่งท่องเที่ยวที่มีระบบนิเวศ และธรรมชาติที่มีเอกลักษณ์  
  1.2 การท่องเที่ยวเชิงนิเวศทางทะเล (Marine Ecotourism) คือ การท่องเที่ยวที่มี
ความรับผิดชอบเกี่ยวกับระบบนิเวศทางทะเล 
  1.3 การท่องเที่ยวเชิงธรณีวิทยา (Geo-Tourism) คือ การท่องเที่ยวในแหล่ง
ท่องเที่ยว เช่น ถ้ า หินผา เป็นต้น เพ่ือท าการศึกษาด้านธรณีวิทยา 
  1.4 การท่องเที่ยวเชิงเกษตร (Agro Tourism) คือ การท่องเที่ยวในแหล่งท่องเที่ยว
ที่มีความเกี่ยวข้องกับเกษตรกรรม เพ่ือความบันเทิงเริงใจ หรือศึกษาเก่ียวกับการเกษตร 
  1.5 การท่องเที่ยวเชิงดาราศาสตร์ (Astrological Tourism) คือ การเดินทางไปยัง
สถานที่ท่องเที่ยวเพ่ือชมปรากฏการณ์ทางด้านดาราศาสตร์ เพ่ือการเรียนรู้ด้านดาราศาสตร์ 
 2 การท่องเที่ยวในแหล่งวัฒนธรรม ประกอบด้วย 
  2.1 การท่องเที่ยวเชิงประวัติศาสตร์ (Historical Tourism) คือ การท่องเที่ยวใน
แหล่งโบราณคดี หรือ สถานที่ส าคัญทางประวัติศาสตร์ เพ่ือความเพลิดเพลิน หรือศึกษาหาความรู้ 
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  2.2 การท่องเที่ยวชมงานวัฒนธรรมและประเพณี (Cultural and Traditional 
Tourism) คือ การท่องเที่ยวไปยังสถานที่ต่าง ๆ เพ่ือศึกษาด้านวัฒนธรรม วิถีชีวิตของชุมชนท้องถิ่น 
และเข้าร่วมงานประเพณีต่าง ๆ 
 3 รูปแบบการท่องเที่ยวในความสนใจพิเศษ ประกอบด้วย 
  3.1 การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ (Health Tourism) คือ การท่องเที่ยวประเภทนี้เป็น
การท่องเที่ยวเพ่ือ รักษาสุขภาพ และเรียนรู้วิธีในการรักษาสุขภาพ 
  3.2 การท่องเที่ยวเชิงทัศนศึกษา และ ศาสนา (Edu-Meditation Tourism) คือ 
การท่องเที่ยวประเภทนี้เกี่ยวข้องกับการศึกษาด้านศาสนา และการนั่งสมาธิ 
  3.3 การท่องเที่ยวเพื่อศึกษากลุ่มชาติพันธุ์ หรือ วัฒนธรรมกลุ่มน้อย (Ethnic 
Tourism) คือ การท่องเที่ยวไปยังถิ่นที่อยู่ของชนกลุ่มน้อยเพ่ือศึกษาวิถีชีวิต และวัฒนธรรมของชน
เผ่านั้น ๆ 
  3.4 การท่องเที่ยวเชิงกีฬา (Sports Tourism) คือ การท่องเที่ยวเพื่อชม หรือเข้า
ร่วมการแข่งขันกีฬาประเภทต่าง ๆ ที่นักท่องเที่ยวมีความสนใจ 
  3.5 การท่องเที่ยวแบบผจญภัย (Adventure Travel) คือ การท่องเที่ยวไปยัง
สถานที่ที่มีธรรมชาติที่เป็นเอกลักษณ์เพื่อการผจญภัย และความสนุกสนาน 
  3.6 การท่องเที่ยวแบบโฮมสเตย์ และ ฟาร์มสเตย์ (Home stay & Farm stay) คือ 
การที่นักท่องเที่ยวเข้าไปใช้ชีวิตร่วมกับคนในชุมชนเพ่ือเรียนรู้วิถีชีวิต ภูมิปัญญา และวัฒนธรรม
ท้องถิ่น 
  3.7 การท่องเที่ยวพ านักระยะยาว (Long stay) คือ การท่องเที่ยวที่เกิดขึ้นหลังการ
เกษียณอายุ โดยอาศัยอยู่ในต่างประเทศซึ่งส่วนใหญ่เป็นประเทศที่มีค่าครองชีพต่ า และอาจมีการ
เดินทางไปเที่ยวต่างประเทศร่วมด้วย 
  3.8 การท่องเที่ยวแบบให้รางวัล (Incentive Travel) คือ การที่องค์กรจัดการ
ท่องเที่ยวเพื่อเป็นรางวัลให้แก่พนักงาน หรือ เครื่อข่ายบริษัทที่ท างานได้บรรลุเป้าหมายตามท่ีตั้งไว้ 
  3.9 การท่องเที่ยวเพ่ือการประชุม (MICE หมายถึง M=meeting/I= incentive/ 
C=conference / E=exhibition) คือ การท่องเที่ยวเพ่ือการประชุม โดยมีการจัดรายการท่องเที่ยว
ก่อน และ หลังการประชุมโดยให้บริการแก่ผู้เข้าร่วมประชุม และผู้ติดตาม 
  3.10 การท่องเที่ยวแบบผสมผสาน เป็นการท่องเที่ยวที่น าการท่องเที่ยวรูปแบบ
ต่างๆมาผสมผสานกัน เพ่ือให้นักท่องเที่ยวได้รับประสบการณ์ท่ีแตกต่าง และหลากหลายในระหว่าง
การท่องเที่ยว 
 โดยในการจัดการการท่องเที่ยวรูปแบบต่างๆนั้นจ าเป็นจะต้องให้ชุมชนท้องถิ่นเข้ามามีส่วน
ร่วมในการจัดการด้วยเพื่อให้เกิดความยั่งยืนของแหล่งท่องเที่ยว 
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2.5 งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 ชลันดา ใกล้ชิด (2557) ได้ท างานวิจัยเรื่อง “ความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อ
ซิเคด้า มาร์เก็ต ในอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์” โดยได้ท าการก าหนดกลุ่มตัวอย่าง คือ 
นักท่องเที่ยวชาวไทย จ านวน 250 คน พบว่า นักท่องเที่ยวมีความพึงพอใจ โดยจ าแนกตามส่วน
ประสมทางการตลาด (4Ps) ในด้านส่งเสริมการตลาดสูงที่สุด รองลงมา คือ ด้านสถานที่ ด้าน
ผลิตภัณฑ์และบริการ และ ด้านราคา  
 สิชล กุลอ าภา (2559) ได้ท างานวิจัยเรื่อง“ระดับความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด 
ของนักท่องเที่ยวชาวไทยในการเดินทางท่องเที่ยว ไนท์ มาร์เก็ต กรณีศึกษา ตลาดนัดรถไฟศรี
นครินทร์” 
 ในการเดินทางท่องเที่ยว ไนท์ มาร์เก็ต กรณีศึกษา ตลาดนัดรถไฟศรีนครินทร์ นั้นได้ท าการ
ก าหนดกลุ่มตัวอย่าง คือ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางท่องเที่ยวตลาดนัดรถไฟศรีนครินทร์ จ านวน 
400 คน พบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางท่องเที่ยว ตลาดนัดรถไฟศรีนครินทร์มีระดับความ
คิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านต่างๆ มีอิทธิพลต่อการเดินทางท่องเที่ยวตลาดนัด
รถไฟศรีนครินทร์ เรียงตามล าดับดังนี้ 1) ด้านผลิตภัณฑ์ 2) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 3) ด้าน
บุคลากร 4) ด้านราคา 5)ด้านส่งเสริมการตลาด 6) ด้านกระบวนการ 7) ด้านลักษณะทางกายภาพ 
นอกจากนี้ยังพบว่าการน าเสนอสินค้าในหลายรูปแบบในราคาท่ีเหมาะสม และ สื่อสังคมทางการตลาด
เป็นเครื่องมือส าคัญท่ีใช้ในการเข้าถึงลูกค้าโดยง่าย โดยลูกค้าเป็นจะผู้เผยแพร่ข้อมูลเกี่ยวกับตลาดสื่อ
ออนไลน์ เฟสบุ๊ค อินสตาแกรม ทวิตเตอร์  
 ละอองทิพย์  ณ  ถลาง (2557) ได้ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง “ความสัมพันธ์ระหว่างระดับการ
เปิดรับเครื่องมือ ส่วนผสมทางการตลาดกับระดับการรับรู้บุคลิกภาพตลาดย้อนยุคเพลินวาน อ าเภอ
หัวหิน จังหวัด ประจวบคีรีขันธ์” โดยประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่
เดินทางไปท่องเที่ยวในตลาดย้อนยุคเพลินวาน จ านวนทั้งหมด 200 คน พบว่า เพศ ระดับการศึกษา 
และ สถานภาพการสมรสที่แตกต่างกันของกลุ่มตัวอย่างมีผลต่อระดับการเปิดรับเครื่องมือส่วนผสม
ทางการตลาด ของตลาดย้อนยุคเพลินวานไม่ต่างกัน ส่วนอายุ และ รายได้ต่อเดือนที่แตกต่างกันมีผล
ต่อระดับการเปิดรับส่วนผสมทางการตลาด ของตลาดย้อนยุคเพลินวานต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ระดับการเปิดรับส่วนผสมทางการตลาด ของตราสินค้าตลาดย้อนยุคเพลินวาน โดย
ส่วนใหญ่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อใช้สินค้าตราเพลินวาน และ ระดับการรับรู้บุคลิกภาพ
ของตลาดย้อนยุคเพลินวานมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ ซื้อใช้สินค้าในตลาดย้อนยุคเพลินวาน
เมื่อมาเที่ยวตลาดย้อนยุคเพลินวานอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ ระดับ 0.05   
 วิไลวรรณ ศิริอ าไพ (2555) ได้ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง “ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ
สินค้าของนักท่องเที่ยวตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จังหวัดอุทัยธานี” โดยมี
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การก าหนดกลุ่มตัวอย่าง คือ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางไปซื้อสินค้าท่ีตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง 
(ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จังหวัดอุทัยธานีจ านวนทั้งหมด 400 คน โดยใช้วิธีสุ่มแบบสะดวก สถิติที่ใช้
ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ความถ่ี ค่าร้อยละค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ Chi-Square Test 
จากผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดโดยภาพรวมของตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง มี
ความส าคัญต่อการซื้อสินค้าของนักท่องเที่ยวชาวไทย อยู่ในระดับมาก ซึ่งปัจจัยที่มีความส าคัญมีดังนี้ 
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือ ด้านบุคลากรด้านกระบวนการ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการตลาด และ ด้านการสร้าง และ น าเสนอลักษณะทางกายภาพตามล าดับ และ 
นอกจากนี้ผลการทดสอบสมมติฐานยังพบว่าปัจจัยด้านลักษณะทางประชากรศาสตร์ (เพศ อายุ 
ระดัการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และ ที่อยูอาศัย) และ ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด
มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมในการซื้อสินค้าของนักท่องเที่ยวชาวไทย 
 วีรพงษ์ ภู่สว่าง (2560) ได้ท าการวิจัยในหัวข้อเรื่อง “ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทาง
การตลาดของร้านอาหาร และเครื่องดื่มชุมชนตรอกวังหลัง กรุงเทพมหานคร” โดยมีกลุ่มตัวอย่างใน
การด าเนินการวิจัย คือ ลูกค้าที่เดินทางมาใช้บริการ ร้านอาหารและเครื่องดื่มชุมชนตรอกวังหลัง 
จ านวน 400คน โดยใช้วิธีสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก โดยสถิติท่ีใช้ คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  และ การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน ได้แก่ Independent sampleT-test และ One Way 
ANOWA  พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีลักษณะประชากรศาสตร์ ด้าน เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ 
และ สถานภาพสมรส ที่แตกต่างกัน มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจต่อการใช้บริการแตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 นอกจากนี้ผุ้บริโภคท่ีมีพฤติกรรมในการใช้บริการที่แตกต่างกัน ด้าน
จุดประสงค์ที่ใช้บริการ และ มีแหล่งข้อมูลที่มีผลต่อการตัดสินใจ มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจต่อการใช้
บริการแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 ยกเว้นด้าน ความถ่ีในการ ใช้บริการ และ 
ค่าใช้จ่ายต่อครั้งที่ใช้บริการ ให้ค่าเฉลี่ยความพึงพอใจต่อการใช้บริการไม่แตกต่างกัน 
 ขวัญดี ศรีไพโรจน์ และ ละเอียด ศิลาน้อย (2558) ได้ท าการวิจัยในหัวข้อเรื่อง “ความพึง
พอใจของนักท่องเที่ยวในการท่องเที่ยวตลาดย้อนยุค : กรณีศึกษาตลาดเกาะกลอย อ าเภอเมือง 
จังหวัดระยอง” มีกลุ่มตัวอย่าง คือ นักท่องเที่ยวจ านวน 384 คน และ มีค่าสถิติที่ใช้ คือ ค่าความถี่ 
ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน ได้แก่ Independent 
sample T-test และ One Way ANOWA  พบว่า นักท่องเที่ยวที่มีลักษณ์ทางประชากรศาสตร์ คือ 
อายุ สถานภาพการสมรส อาชีพ รายได้ ที่แตกต่างกันมีความพึงพอใจในปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดต่างกัน ส่วนนักท่องเที่ยวที่เพศ ระดับ การศึกษา ช่วงเวลาเดินทางท่องเที่ยว และภูมิล าเนา
ที่แตกต่างกัน มีความพึงพอใจไม่แตกต่างกัน 
 สมหมาย เสถียรธรรมวิทย์ (2554) ได้ท าการวิจัยในหัวข้อเรื่อง “ความคาดหวัง และ ความ
พึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อตลาดน้ าคลองลัดมะยม ในเขตตลิ่งชัน กรุงเทพมหานคร” 
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โดยมี กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการด าเนินการวิจัย คือ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มาเที่ยวตลาดน้ าคลองลัด
มะยม จ านวนทั้งหมด 400 คน พบว่า ผลการทดสอบสมมติฐานความคาดหวัง และ ความพึงพอใจ
ของนักท่องเที่ยวที่มาท่องเที่ยว ตลาดน้ าคลองลัดมะยมพบว่า นักท่องเที่ยวมีความคาดหวังสูงกว่า
ความพึงพอใจ และ ความคาดหวังมีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ท าเลที่ตั้ง และ ด้านการส่งเสริมการตลาดในระดับปานกลาง 
 
2.6 สรปุแนวคดิและทฤษฎีทีเ่กี่ยวข้อง 
 ค าจ ากดัความและทฤษฎดีา้นประชากรศาสตร์ 
 ผู้วิจัยได้น าแนวคิด และ ทฤษฎีทางด้านประชากรศาสตร์ของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) และ 
ฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2548) ที่ระบุว่า “ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ (Demographic) นั้น 
ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ ซึ่งเป็นเกณฑ์ส าคัญท่ี
นักการตลาดนิยมใช้ในการแบ่งส่วนทางการตลาด ลักษณะด้านประชากรศาสตร์นั้นเป็นสิ่งที่ส าคัญที่
ช่วยให้นักการตลาดก าหนดกลุ่มเป้าหมาย  
 ค าจ ากดัความและทฤษฎดี้านพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 ผู้วิจัยได้น าแนวคิดและทฤษฎีทางด้านพฤติกรรมผู้บริโภค ของ ศุภร เสรีรัตน์ (2540) ที่กล่าว
ว่า “พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรม ของแต่ละบุคคลในการบริโภคสินค้าหรือบริการต่าง ๆ 
โดยผ่านกระบวนการในการตัดสินใจทั้งก่อน และ หลังการกระท า” และเสรี วงษ์มณฑา (2542) กล่า
ว่า “การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค คือ การค้นหา หรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ และการใช้
ของผู้บริโภค ค าถามท่ีใช้ในค้นหา หรือวิจัยประกอบด้วย 6W1H เพ่ือใช้ในการค้นหาค าตอบ 7 
ประการ หรือก็คือ 7Os ซึ่งสามารถใช้ในการท าความเข้าใจในพฤติกรรมของผู้บริโภคได้ดี” 
 ค าถาม (6W1H) ค าตอบทีต่้องการทราบ (7Os) 
 1. Who constitutes the market? ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย 
 2. What does the market buy? ผู้บริโภคต้องการซื้ออะไร 
 3. Why does the market buy? ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ 
 4. Who participates in the buying? ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ 
 5. How does the market buy? ผู้บริโภคซื้ออย่างไร 
 6. When does the market buy? ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด 
 7. Where does the market buy? ผู้บริโภคซื้อที่ไหน  
 Occupants ประกอบด้วย ลักษณะผู้บริโภคทางด้าน 1) ภมูิศาสตร์ 2) ประชากรศาสตร์ 3) 
จิตวิทยา 4) พฤติกรรม 
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 Objects สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื้อ ประกอบด้วย 1) คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ 2) 
องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์  
 Objectives เพ่ือตอบสนองความต้องการ ประกอบด้วย 1) ด้านร่างกาย 2) ด้านจิตวิทยา  
 Organizations บทบาทของกลุ่มท่ีมีอิทธิพล ประกอบด้วย 1) ผู้ริเริ่ม 2) ผู้มีอิทธิพล 3) ผู้
ตัดสินใจ 4) ผู้ซื้อ 5) ผู้ใช้  
 Operations ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ ประกอบด้วย 1) การรับรู้ปัญหา 2) การค้นหาข้อมูล 
3) การประเมินทางเลือก 4) ตัดสินใจซื้อ   
 Occasions โอกาสในการซื้อ ประกอบด้วย 1) ช่วงใดของเดือน/วัน 2) โอกาสพิเศษ/เทศกาล   
 Outlets สถานที่จ าหน่ายสินค้า/บริการ ประกอบด้วย 1) ห้างสรรพสินค้า 2ป ซุปเปอร์มาร์
เก็ต 3) ร้านขายของ ฯลฯ 
 ค าจ ากดัความและทฤษฎดีา้นปจัจยัสว่นผสมดา้นการตลาด 
 ผู้วิจัยได้น าแนวคิดของ Kotler (2000)ที่กล่าวว่า “การตลาด คือ การวางแผนตาม
แนวความคิดต่าง ๆที่ผลิตภัณฑ์ได้ก าหนดขึ้น เช่น การก าหนดราคา การท าการส่งเสริมการตลาด และ
หาช่องทางการจัดจ าหน่าย ซึ่งผลิตภัณฑ์อาจเป็นได้ทั้งสินค้าและบริการ ที่ท าให้เกิดการแลกเปลี่ยน 
ท าให้วัตถุประสงค์ของบุคคลและองค์การได้รับความพอใจ” และแนวคิดของ Drucker (1973) ที่
กล่าวว่า  “การตลาด คือ หลักการพ้ืนฐานที่ร่วมอยู่ในทุกขั้นตอนในการท าธุรกิจซึ่งไม่สามารถแยก
ออกจากกันได้ จึงอาจกล่าวได้ว่าการตลาด คือ ภาพรวมของธุรกิจ โดยผลลัพธ์สุดท้าย คือ มุมมองของ
ผู้บริโภค ความส าเร็จในการท าธุรกิจ จึงไม่สามารถก าหนดได้โดยผู้ผลิต แต่สามารถเกิดขึ้นได้จากการ
ที่ผู้บริโภคเป็นผู้ก าหนด” 
 จากแนวคิดของ ดรักเกอร์นั้นเองผู้วิจัยจึงได้น าแนวคิด ด้านส่วนผสมางการตลาด 7Cs ของ
ดร.โคจิ ชิมิซึ มาเป็นหลักในการท างานวิจัยชิ้นนี้ 
 สว่นผสมทางการตลาดของผูบ้รโิภค7Csประกอบดว้ย 
 Customer Solution การจะสร้างผลิตภัณฑ์นั้นเจ้าของผลิตภัณฑ์จ าเป็นต้องค านึงถึงว่า
ผู้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายต้องการอะไร มีปัญหาอะไร และผลิตภัณฑ์นั้นสามารถตอบสนองความ
ต้องการ และแก้ไขปัญหาของผู้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายได้หรือไม่อย่างไร 
 Customer Cost ในการตั้งราคาสินค้าหรือบริการต่างๆนั้นผู้ประกอบการจะต้องค านึงถึง
ปัจจัยต่างๆของผู้บริโภคเป็นส าคัญเพราะผู้บริโภคจะเป็นผู้พิจารณาว่าราคาของผลิตภัณฑ์นั้นมีความ
สมเหตุสมผลหรือไม่ มีราคาสูงเกินไปหรือไม่ ตามข้อมูล และปัจจัยต่าง ๆที่ตนมีอยู่ 
 Convenience Choice ช่องทางในการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์นั้นผู้ผลิตควรค านึงว่าผู้บริโภค
สามารถเข้าถึงสินค้าและบริการได้อย่างสะดวกหรือไม่ พอใจกับช่องทางในการเข้าถึงหรือไม่ และควร
ค านึงว่าเหมาะสมกับรูปแบบในการใช้ชีวิตของผู้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายหรือไม่ 
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 Communication การจัดโปรโมชั่นต่างๆนั้นทางเจ้าของผลิตภัณฑ์ควรเลือกช่องทางที่
ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงได้ง่ายเพ่ือให้สามารถสื่อสารกับผู้บริโภคได้ง่ายยิ่งขึ้น 
 Caring / Competence Courtesy พนักงานหรือบุคคลในองค์กรควรใส่ใจต่อความต้องการ 
และความพึงพอใจของผู้บริโภค 
 Comfortable / Comfort Cleanliness เจ้าของผลิตภัณฑ์ควรค านึงถึงบรรยากาศ และ 
สิ่งแวดล้อมของสถานที่ในการให้บริการ หรือ ปัจจัยใดๆ ที่ผู้บริโภคสามารถสร้างความสะดวกสบาย 
หรือ สร้างบรรยากาศที่ดีให้แก่ผู้บริโภค 
 Complete / Coordination Continuity กระบวนการในการให้บริการนั้นเป็นสิ่งส าคัญ
เจ้าของผลิตภัณฑ์จึงควรพิจารณากระบวนการที่มีประสิทธิภาพ และสมบูรณ์แบบที่สุดในการ
ให้บริการแก่ผู้บริโภค (วีรวัฒน์ เลิศประสิทธิ์ธนา, 2556) 
 ค าจ ากดัความและทฤษฎดีา้นการท่องเทีย่วและนักท่องเทีย่ว 
 ผู้วิจัยได้น าแนวคิดของ ฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2557 อ้างใน พรรษกฤช ศุทธิเวทิน, 2559) ที่
กล่าวว่า “การเดินทางท่องเที่ยว คือ การเดินทางเพ่ือความเพลิดเพลิน หรือ พักผ่อนหย่อนใจ โดยมี
เงื่อนไขหลักในการเดินทางท่องเที่ยวอยู่ 3 ประการคือ 1) เดินทางจากที่พ านักไปที่อ่ืนชั่วคราว 2) 
เดินทางโดยไม่ได้ถูกบังคับ 3) เดินทางโดยมีวัตถุประสงค์อ่ืน ๆ ที่ไม่ใช่การประกอบธุรกิจหรือหา
รายได้” และ องค์การสหประชาชาติ (United Nation, 1963 อ้างใน กอบกาญจน์ เหรียญทอง, 
2556, หน้า17) ที่กล่าวว่า “การท่องเที่ยว คือ การเดินทางเพ่ือวัตถุประสงค์ต่าง ๆ เช่น เพ่ือความ
บันเทิงเริงใจ เยี่ยมญาติ หรือ การประชุม เป็นต้น แต่จะต้องมิใช้การเดินทางเพ่ือประกอบอาชีพ หรือ 
ย้ายที่อยู่เป็นการถาวร 
 จากค าจ ากัดความการท่องเที่ยวข้างต้นท าให้ผู้วิจัยสามารถสรุปได้ว่าการท่องเที่ยว คือ การ
เดินทางเพ่ือวัตถุประสงค์ต่างๆที่มิได้เป็นไปเพ่ือหารายได้ ประกอบอาชีพ หรือ ย้ายที่อยู่ และเป็นไป
ด้วยความเต็มใจมิได้ถูกบังคับ 
 ส าหรับค าจ ากัดความของนักท่องเที่ยวได้น าแนวคิดขององค์การท่องเที่ยวโลก (World 
Tourism Organization, ม.ป.ป. อ้างใน นิศศา ศิลปะเสรฐ, 2561) กล่าวว่า “ผู้มาเยือน หมายถึง ผู้ที่
เดินทางมาหรือไปยังประเทศอ่ืนๆโดยมีวัตถุประสงค์ต่างๆที่มิใช่การประกอบอาชีพเพ่ือหารายได้ และ
มิได้อาศัยอยู่อย่างถาวร ผู้มาเยือนสามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ  
 1.นักท่องเที่ยว คือ ผู้ที่มาพักอาศัยอยู่ในประเทศที่ไปเยือนเป็นระยะเวลาอย่างน้อย 24 
ชั่วโมง          
 2. นักทัศนาจร คือ ผู้มาเยือนที่พ านักในประเทศที่ไปเยื่อนไม่เกิน 24 ชั่วโมง ผู้มาเยือน
ประเภทนี้ยังรวมถึงผู้โดยสารในเรือส าราญอีกด้วย 
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2.7 สมมตฐิานงานวจิยั 
 สมมตฐิานที่ 1.นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกันมีความ
คิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่างๆที่แตกต่างกัน 
  สมมตฐิานที ่1.1 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี เพศ ที่แตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจัย
ส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่างๆที่แตกต่างกัน 
  สมมตฐิานที่ 1.2 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี อายุ ที่แตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อ
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่างๆที่แตกต่างกัน 
  สมมตฐิานที ่1.3 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีสถานภาพที่แตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อ
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่างๆที่แตกต่างกัน 
  สมมตฐิานที ่1.4 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีระดับการศึกษาที่แตกต่างกันมีความ
คิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่างๆที่แตกต่างกัน 
  สมมตฐิานที ่1.5 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี อาชีพ ที่แตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อ
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่างๆที่แตกต่างกัน 
  สมมตฐิานที ่1.6 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี รายได้ต่อเดือน ที่แตกต่างกันมีความ
คิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่างๆที่แตกต่างกัน 
 สมมตฐิานที่ 2. นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี พฤติกรรม ที่แตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจัย
ส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่างๆที่แตกต่างกัน 
  สมมตฐิานที่ 2.1 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี ความถี่ ในการเดินทางท่องเที่ยวตลาดนัด
กลางคืนอินดี้ ดาวคะนองที่แตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค 
(7Cs) ในด้านต่างๆที่แตกต่างกัน 
  สมมตฐิานที่ 2.2 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี ระยะเวลา ในการใช้ในการท่องเที่ยว
ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง ที่แตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของ
ผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่างๆที่แตกต่างกัน 
  สมมตฐิานที่ 2.3 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี เหตุผล ในการเดินทางไปท่องเที่ยวยัง
ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง ที่แตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของ
ผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่างๆที่แตกต่างกัน 
  สมมตฐิานที่ 2.4 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี วัตถุประสงค์ ในการเดินทางไปยังตลาด
นัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง ที่แตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของ
ผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่างๆที่แตกต่างกัน 
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  สมมตฐิานที่ 2.5 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี ผู้ร่วมเดินทาง ไปยังตลาดนัดกลางคืน
อินดี้ ดาวคะนอง ที่แตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ใน
ด้านต่างๆที่แตกต่างกัน 
  
2.8 กรอบแนวคดิทฤษฎี 
 
ภาพที่ 2.3: กรอบแนวคิดทฤษฎี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 

ปจัจยัทางดา้นประชากรณศ์าสตร์ 
  -  เพศ 
  -  อายุ 
  -  สถานภาพ 
  -  ระดับการศึกษา 
  -  อาชีพ 
  -  รายได้ต่อเดือน 

พฤตกิรรมของนกัทอ่งเทีย่วชาวไทย 
   -  ความถี่ในการเดินทางท่องเที่ยว 
-  เหตุผลในการเดินทางท่องเที่ยว 
 -  วัตถุประสงค์เดินทาง  
 -  ผู้ร่วมเดินทาง  
 -  ค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการเดินทาง
ไป ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
 

ความพงึพอใจสว่นผสมทางการตลาดของ
ผูบ้รโิภค 7Cs 
 -  ความต้องการของผู้บริโภค (Customer 
Solution) 
 -  ความเหมาะสมทางด้านราคา 
(Customer Cost) 
 -   ความสะดวกสบายในการเข้าถึงสินค้า 
(Convenience Choice) 
- การสื่อสาร

น าเสนอ (Communication) 
- บุคลากร (Caring / Competence 

Courtesy) 
- สภาพแวดล้อม (Comfortable / 

Comfort Cleanliness) 
- กระบวนการในการให้บริการ 

(Complete / Coordination 
Continuity) 



บทที ่3 
วธิกีารด าเนินการวจิยั 

 
 การวิจัยในครั้งนี้มีขั้นตอนในการเก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม เพ่ือศึกษาความคิดเห็นของ
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง โดยมีรายละเอียดในการด าเนินการ
วิจัย ดังนี้ 
 3.1 ประเภทของงานวิจัย 
 3.2 กลุ่มประชากรและการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 
 3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา 
 3.4 การทดสอบเครื่องมือ 
 3.5 วิธีการเก็บข้อมูล 
 3.6 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
  
3.1 ประเภทของงานวจิยั 
 การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซึ่งในครั้งนี้ผู้วิจัยได้ท าการ
เก็บข้อมูลในรูปแบบวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยแจกแบบสอบถาม (Questionnaire) 
จ านวน400 ชุด และน าข้อมูลทั้งหมดมาวิเคราะห์โดยโปรแกรม SPSS เพ่ือท าการวิเคราะห์ข้อมูลทาง
สถิติ 
 
3.2 กลุม่ประชากรและการสุม่กลุม่ตวัอย่าง 
 กลุม่ตวัอยา่งประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 กลุ่มตัวอย่างประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่ท่องเที่ยวในตลาดนัด  
กลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง 
 การเลือกกลุม่ตวัอย่าง 
 ผู้วิจัยได้ท าการเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยวิธีการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่าง กลุ่มตัวอย่างในการวิจัย
ครั้งนี้ คือ วิธีสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) เนื่องจากการวิจัยในครั้งนี้ไม่ทราบ
จ านวนประชากรที่แน่นอน ดังนั้นผู้วิจัยจึงท าการหาขนาดกลุ่มตัวอย่างด้วยวิธีการค านวณด้วยสูตร
ขนาดตัวอย่าง ไม่ทราบจ านวนประชากร 
 
                                      n = Z2 p (1-p) 
                                                   e2 
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 โดยก าหนดให้ n = ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 
   z = ค่ามาตรฐาน ณ ระดับความเชื่อม่ันที่ก าหนดไว้ ณ ความเชื่อม่ัน 95%ค่า 
Z=1.96 
   p = สัดส่วนของประชากร 
   e = สัดส่วนของความคลาดเคลื่อนจากกลุ่มตัวอย่าง 
 ในที่นี้ใช้ระดับความเชื่อมั่น 95% จะได้ Z0.975 = 1.96 
 ค่าความคลาดเคลื่อนสูงสุดที่จะเกิดขึ้นได้ 5% หรือ e = 0.05 
 เมื่อไม่ทราบค่าสัดส่วนของประชากรที่จะสุ่ม (p) ได้ใช้ค่า p ที่ท าให้ pq มีค่าสูงสุดคือ 0.5 
เพราะฉะนั้นจะได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
                                        n = (1.96)2 (0.5) (1-0.5) 
                                                    (0.05)2 
                                        N = 385 
 จากการค านวณกลุ่มตัวอย่างข้างต้นได้จ านวนกลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 385 ตัวอย่าง และ เพิ่ม 
แบบสอบถามส ารองอีก 4% หรือเท่ากับ 15 ตัวอย่าง รวมเป็นจ านวน 400 ตัวอย่าง 
 
3.3 เครื่องมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
 เครื่องมือที่ผู้วิจัยได้ใช้ในการท าวิจัยครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยแบ่งเป็น 
3 ส่วน ดังนี้ 
 สว่นที ่ 1 ข้อมูลแบบสอบถามทางด้านประชากรศาสตร์ โดยแบบสอบถามเป็นแบบสอบถาม
ปลายปิด (Closed End) มีลักษณะเป็นรายการ และมีหลายตัวเลือก (Check List, Multiple 
Choice) ทั้งหมด 6 ข้อ โดยผู้ตอบแบบสอบถามสามารถเลือกได้เพียงค าตอบเดียว ประกอบด้วย 
                เพศ                  ใช้การวัดผลแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
                อายุ                  ใช้การวัดผลแบบเรียงอันดับ (Ordinal Scale) 
                ระดับการศึกษา    ใช้การวัดผลแบบเรียงอันดับ (Ordinal Scale) 
                สถานภาพ          ใช้การวัดผลแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
                อาชีพ                ใช้การวัดผลแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
                รายได้ต่อเดือน     ใช้การวัดผลแบบเรียงอันดับ (Ordinal Scale) 
 สว่นที ่2 ข้อมูลพฤติกรรม การท่องเที่ยว ข้อมูลในส่วนนี้เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรม
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางไปตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง ประกอบด้วย ความถี่ในการ
เดินทางท่องเที่ยว ระยะเวลาที่ใช้ในการท่องเที่ยว เหตุผลในการเลือกเดินทางไปตลาดนัดกลางคืน
อินดี้ ดาวคะนอง วัตถุประสงค์ในการเดินทาง ผู้ร่วมเดินทาง ค่าใช้จ่ายต่อครั้ง สินค้าที่นักท่องเที่ยว
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ตัดสินใจซื้อระหว่างการท่องเที่ยว  โดยแบบสอบถามเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Closed End) มี
ลักษณะเป็นรายการ และ มีหลายตัวเลือก (Check List, Multiple Choice) ทั้งหมด 6 ข้อ โดย
ผู้ตอบแบบสอบถามสามารถตอบได้เพียงค าตอบเดียว ประกอบด้วย 
  ความถี่ในการเดินทางท่องเที่ยว    ใช้การวัดผลแบบเรียงอันดับ (Ordinal Scale) 
  เหตุผลในการเดินทางไปท่องเที่ยว ใช้การวัดผลแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
  วัตถุประสงค์ในการดินทางมาท่องเที่ยวตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง ใช้การ
วัดผลแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
  ผู้ร่วมเดินทางมาท่องเที่ยวตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง ใช้การวัดผลแบบนาม
บัญญัติ (Nominal Scale) 
  ค่าใช้จ่ายในการเดินทางท่องเที่ยวต่อครั้ง ใช้การวัดผลแบบเรียงอันดับ (Ordinal 
Scale) 
 สว่นที ่3 แบบสอบถามเกี่ยวกับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด ของ
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อตลาดนัดกลางคืนอินดี้ โดยแบ่งตามแนวคิดส่วนผสมทางการตลาดของ
ผู้บริโภค 7Cs จ านวน 26 ข้อ 
 โดยแบ่งออกเป็น 7 ด้าน ดังนี้ 
                  ด้านที่ 1 ความต้องการของผู้บริโภค 
                  ด้านที่ 2 ความเหมาะสมทางด้านราคา 
                  ด้านที่ 3 ช่องทาง/สถานที่ ในการซื้อ 
                  ด้านที่ 4 การสื่อสาร/น าเสนอ 
                  ด้านที่ 5 กิริยา มารยาท ของพนักงานและผู้ค้า 
                  ด้านที่ 6 ความสะดวกสะบาย 
                  ด้านที่ 7 ความสมบูรณ์ และ ความต่อเนื่องในการประสานงาน 
 โดยใช้มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับ คือ 
                  ระดับมากท่ีสุด    ให้คะแนนเท่ากับ 5 
                  ระดับมาก          ให้คะแนนเท่ากับ 4 
                  ระดับปานกลาง   ให้คะแนนเท่ากับ 3 
                  ระดับน้อย         ให้คะแนนเท่ากับ 2 
                  ระดับน้อยที่สุด    ให้คะแนนเท่ากับ 1 
  โดยได้แปลผลโดยใช้ค่าพิสัย ค่าสูงสุดลบค่าต่ าสุดหารจ านวนระดับ จะได้ผลลัพธ์เกณฑ์การ
แปลดังนี้ 
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                                         = 5-1 
                                             5 
                                         =0.8 
 ส าหรับการอ่านค่าแปลความหมายการเฉลี่ย ผู้วิจัยได้ใช้เกณฑ์ในการแปลความหมายดังนี้ 
                   4.21 – 5.00 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นมากที่สุด 
                   3.41 – 4.20 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นมาก 
                   2.61 – 3.40 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นปานกลาง 
                   1.81 – 2.60 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นน้อย 
                   1.00 – 1.80 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นน้อยที่สุด 
 
3.4 การทดสอบเครื่องมือ 
 3.4.1 เมื่อสร้างแบบสอบถามส าเร็จ ผู้วิจัยได้ท าการน าแบบสอบถามเข้าปรึกษาอาจารย์ใน
คณะอุตสาหกรรมการบริการและการท่องเที่ยว แก้ไขแบบสอบถามให้สมบูรณ์และถูกต้อง 
 3.4.2 เมื่อสร้างแบบสอบถามส าเร็จ ผู้วิจัยได้ท าการน าแบบสอบถามไปทดลองใช้กับกลุ่มที่
ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 20 คน 
 3.4.3 เมื่อสร้างแบบสอบถามส าเร็จ ผู้วิจัยได้ท าการการทดสอบความเชื่อมั่น (Reliability 
Test) ก่อนน าแบบสอบถามไปใช้ในการหาข้อมูล โดยใช้วิธีในการหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่าของครอ
นบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ซึ่งมีค่าเท่ากับ 0.812 ซึ่งแสดงว่ามีความน่าเชื่อถือ 
 3.4.4 เมื่อสร้างแบบสอบถามส าเร็จ ผู้วิจัยได้ใช้ วิธีทดสอบแบบสอบถาม (Index of Item 
Objective Congruence) เมื่อด าเนินการสร้างแบบสอบถามส าเร็จผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามให้ท่าน
ผู้ทรงคุณวุฒิ 4 ท่าน ได้ท าการตรวจสอบความคลอบคลุมของเนื้อหา 
 
3.5 วธิีการเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 วิธีที่ผู้วิจัยใช้ในการเก็บข้อมูล คือ การแจกแบบสอบถามให้กับกลุ่มตัวอย่างตามที่ก าหนดไว้ที่ 
ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง โดยมีวิธีในการด าเนินงาน 2 วิธี ดั้งนี ้
 3.5.1 ข้อมลูปฐมภมู ิ(Primary Data) ผู้วิจัยจะท าการเก็บข้อมูลโดยการจัดท าแบบสอบถาม 
จ านวน 400 ชุด เป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูลของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
ดาวคะนอง โดยเก็บข้อมูลทั้งหมด 400 ตัวอย่าง 
 3.5.2 ข้อมลูทตุยิภมู ิ(Secondary Data) โดยผู้วิจัยได้ท าการศึกษาข้อมูลจากหนังสือ 
ผลงานวิจัย และ วรรณกรรมที่เก่ียวข้อง วิทยานิพนธ์และสารนิพนธ์ของนักศึกษาปริญญาโทของ
มหาวิทยาลัยต่าง ๆ ผ่านระบบอินเตอร์เน็ต 
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3.6 สถติิทีใ่ชใ้นการวิเคราะหข์้อมลู 
 ผู้วิจัยใช้วิธีดังต่อไปนี้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 3.6.1 วเิคราะหเ์ชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
  1) การวิเคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ในตอนที่ 1 คือ เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ รายได้ และด้านพฤติกรรมของนักท่องเที่ยว ในตอนที่ 2 คือ 
ความถี่ในการเดินทางท่องเที่ยว ระยะเวลาทีใช้ในการท่องเที่ยว เหตุผลในการเดินทางไปท่องเที่ยว 
วัตถุประสงค์ในการดินทางมาท่องเที่ยวตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ผู้ร่วมเดินทางมาท่องเที่ยวตลาดนัด
กลางคืนอินดี้ ค่าใช้จ่ายในการเดินทางท่องเที่ยวต่อครั้ง สินค้าท่ีนักท่องเที่ยวตัดสินใจซื้อระหว่างการ
ท่องเที่ยว โดยใช้สถิติค่าความถี่ (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage)  
  2) การวิเคราะห์ข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับความคิดเห็นต่อส่วนผสมทางการตลาดที่ของ
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางท่องเที่ยวตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ในตอนที่ 3 ได้แก่ ความต้องการของ
ผู้บริโภค ความเหมาะสมทางด้านราคา ช่องทาง/สถานที่ ในการซื้อ การสื่อสาร/น าเสนอ กิริยา 
มารยาท ของพนักงาน และผู้ค้า ความสะดวกสะบาย และความสมบูรณ์และความต่อเนื่องในการ
ประสานงาน โดยได้ใช้สถิติ ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 3.6.2 วเิคราะห์ข้อมลูเชงิอนุมาณ (Inferential Statistics) 
  1) ค่าสถิติ t -test 
  ใช้ในทดสอบค่าความแตกต่างของค่าเฉลี่ย 2 กลุ่ม โดยใช้ในการทดสอบสมมติฐานข้อ
ที่ 1.1 และ 1.3ในด้านความแตกต่างด้านระดับความคิดเห็นต่อส่วนผสมทางการตลาดระหว่าง เพศที่
แตกต่างกัน และสถานภาพ ที่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 
  2) ค่าสถิติ One Way ANOVA 
  ใช้ในการทดสอบค่าความแตกต่างของค่าเฉลี่ย ตั้งแต่ 3 กลุ่มข้ึนไป และ หากหลังจาก
ท าการทดสอบแล้วผลการทดสอบที่ได้ แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ 0.05 จะมีการน าผลการทดสอบ
มาวิเคราะห์ Post Hoc เป็นรายคู่ Least Significant Difference (LSD) โดยจะมีการก าหนดระดับ
นัยส าคัญท่ี 0.05 โดยใช้ในการทดสอบสมมติฐานข้อที่ 1.2 1.4-2.5 ในด้านความแตกต่างด้านระดับ
ความคิดเห็นต่อส่วนผสมทางการตลาดระหว่าง อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อ
เดือน จ านวนครั้งในการเดินทาง เหตุผลในการเดินทาง วัตถุประสงค์ ผู้ร่วมเดินทางท่องเที่ยว 
ค่าใช้จ่ายต่อครั้ง ที่แตกต่างกัน 
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บทที ่4 
บทวเิคราะห์ข้อมลู 

 
 ในบทที ่4 นี้ ผู้วิจัยได้ท าการเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลงานวิจัยจากการเก็บแบบสอบถาม
งานวิจัย(Questionnaire) จ านวน 400 ตัวอย่าง ในหัวข้อเรื่อง ระดับความพึงพอใจต่อส่วนผสมทาง
การตลาดของผู้บริโภคตลาดนัดกลางคืนของนักท่องเที่ยวชาวไทย กรณีศึกษา ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
ดาวคะนอง โดยมีรายระเอียดดังนี้ 
 4.1 สรุปข้อมูลทางประชากรศาสตร์ 
 4.2 สรุปข้อมูลทางพฤติกรรม 
 4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 4.4 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 4.5 สรุปข้อมูลด้านปัจจัยการตลาด 
 
4.1 สรปุข้อมลูทางประชากรศาสตร์ 
 ผลสรุปของข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร์ของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่ท่องเที่ยว ณ ตลาดนัด
กลางคืนอินดี้ดาวคะนอง มีดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.1: จ านวนกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม เพศ 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 

ชาย 150 37.5 
หญิง 250 62.5 
รวม 400 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.1 พบว่ากลุ่มตัวอย่างเป็นเพศหญิงจ านวน 250 คน คิดเป็นร้อยละ 62.5 ส่วน
เพศชายจ านวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 37.5 
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ตารางที่ 4.2: จ านวนกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม อายุ 
 

อาย ุ จ านวน ร้อยละ 

16-20 ปี 112 28.0 
21-30 ป ี 196 49.0 
31-40 ปี 59 14.8 
41-50 ปี 23 5.8 

มากกว่า50 ปี 10 2.5 
รวม 400 100.0 

               
 จากตารางที่ 4.2 พบว่ากลุ่มตัวอย่าง มีอายุ 21-30 ปี มีจ านวน 196 คน คิดเป็นร้อยละ 49 
ส่วนอายุ 16-20 ปี จ านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 28 อายุ 31-40 ปี มีจ านวน 59 คน คิดเป็นร้อย
ละ 14.8 อายุ 41-50 ปี มีจ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.8 และ อายุมากกว่า 50 ปี มีจ านวน 10 
คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 
 
ตารางที่ 4.3: จ านวนกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม สถานภาพ 
 

สถานภาพ จ านวน ร้อยละ 

โสด 344 86.0 
สมรส 56 14.0 
รวม 400 100.0 

                 
 จากตารางที่ 4.3 พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีสถานภาพ โสด มีจ านวน 344 คน คิดเป็นร้อยละ 86 
ส่วนสมรสมีจ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14 
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ตารางที่ 4.4: จ านวนกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม ระดับการศึกษา 
 

ระดบัการศกึษา จ านวน ร้อยละ 

มัธยมศึกษา หรือ ต่ ากว่า 
ปวช./ปวส. 
ปริญญาตร ี

ปริญญาโท หรือ สูงกว่า 
รวม 

100 
84 
206 
10 
400 

25.0 
21.0 
51.5 
2.5 

100.0 

              
 จากตารางที่ 4.4 พบว่ากลุ่มตัวอย่าง มีระดับการศึกษา ปริญญาตรี มีจ านวน 206 คน คิด
เป็นร้อยละ 51.5 ส่วนระดับมัธยมศึกษา หรือ ต่ ากว่า มีจ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25 ปวช./
ปวส. มีจ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21 และ ปริญญาโท หรือ สูงกว่า มีจ านวน 10 คน คิดเป็นร้อย
ละ 2.5 
 
ตารางที่ 4.5: จ านวนกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม อาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 

 ข้าราชกาล/รัฐวิสาหกิจ 21 5.3 

พนักงานบริษัท 130 32.5 

ธุรกิจส่วนตัว 61 15.3 

นักเรยีน/นกัศกึษา 161 40.3 

อ่ืนๆ 27 6.8 

รวม 400 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.5 พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีอาชีพ นักเรียน/นักศึกษา มีจ านวน 161 คน คิดเป็น
ร้อยละ 40.3 ส่วนพนักงานบริษัท มีจ านวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.5 ธุรกิจส่วนตัว มีจ านวน 61 
คน คิดเป็นร้อยละ 15.3 อ่ืนๆมีจ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8 และ ข้าราชกาล/รัฐวิสาหกิจ มี
จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 
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ตารางที่ 4.6: จ านวนกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามรายได้ต่อเดือน 
 

รายได้ตอ่เดือน จ านวน ร้อยละ 

 10,000 บาท หรอื ต่ ากวา่ 161 40.3 

10,001-20,000 บาท 131 32.8 

20,001-30,000 บาท 64 16.0 

30,001-40,000 บาท 14 3.5 

40,001-50,000 บาท 6 1.5 

มากว่า50,000   บาท 
รวม 

24 
400 

6.0 
100 

                
 จากตารางที่ 4.6 พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีรายได้ 10,000 บาท หรือ ต่ ากว่า มีจ านวน 161 คน 
คิดเป็นร้อยละ 40.3 ส่วน 10,001-20,000 บาท มีจ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 38.2  20,001-
30,000 บาท มีจ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16 มากกว่า 50,000 บาท มีจ านวน 24 คน คิดเป็น
ร้อยละ 6 30,001-40,000 บาท มีจ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 และ 40,001-50,000 บาท มี
จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 
 
4.2 สรุปข้อมลูทางพฤติกรรม 
 ผลสรุปของข้อมูลทางด้านพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่ท่องเที่ยว ณ ตลาดนัด
กลางคืนอินดี้ดาวคะนอง มีดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.7: จ านวนกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามจ านวนครั้งที่เคยเดินทางมา 
 

จ านวนครัง้ทีเ่คยเดนิทางมา จ านวน ร้อยละ 

มาครั้งแรก 
เคยมา 1-2 ครั้ง 
เคยมา 3-4 ครั้ง 

เคยมามากกวา่ 4 ครัง้ 
รวม 

53 
54 
53 
240 
400 

13.3 
13.5 
13.3 
60.0 

100.0 
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 จากตารางที่ 4.7 จากกลุ่มตัวอย่างพบว่า เคยเดินทางท่องเที่ยว ณ ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
ดาวคะนอง มากกว่า 4 ครั้ง มีจ านวน 240 คน คิดเป็นร้อยละ 60 ส่วนเคยมา 1-2 ครั้ง มีจ านวน 54 
คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 มาครั้งแรก และ เคยมา 3-4 ครั้ง มีจ านวนเท่ากันคือ 53 คน คิดเป็นร้อยละ 
13.3 
 
ตารางที่ 4.8: จ านวนกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม เหตุผล 
 

เหตผุล จ านวน ร้อยละ 

สะดวกในการเดนิทาง 
สินค้า และ อาหารในตลาดมีความ

หลากหลาย 
อาหารมีรสชาติดี 
มีสินค้าราคาถูก 
ตลาดมีชื่อเสียง 

อ่ืนๆ 
สินค้ามีความแตกต่างจากตลาดอ่ืน 

รวม 

126 
116 

 
57 
41 
35 
21 
4 

400 

31.5 
29.0 

 
14.2 
10.3 
8.8 
5.3 
1.0 

100.0 

                
 จากตารางที่ 4.8 พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีเหตุผลในการเดินทางท่องเที่ยว คือ สะดวกในการ
เดินทาง มีจ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 ส่วนสินค้า และ อาหารในตลาดมีความหลากหลาย 
มีจ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ29 อาหารมีรสชาติดี มีจ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.2 มีสินค้า
ราคาถูก มีจ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.3 ตลาดมีชื่อเสียง มีจ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8 
อ่ืนๆ มีจ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3  สินค้ามีความแตกต่างจากตลาดอ่ืน มีจ านวน 4 คน คิด
เป็นร้อยละ 1 
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ตารางที่ 4.9: จ านวนกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามผู้ร่วมเดินทาง 
 

ผูร้ว่มเดนิทาง จ านวน ร้อยละ 

 ครอบครัว ญาติ 69 17.3 

คนรัก 109 27.3 

เพื่อน 189 47.3 

ไปคนเดียว 33 8.3 

รวม 400 100.0 

             
 จากตารางที่ 4.9 พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีผู้ร่วมเดินทาง คือ เพ่ือน มีจ านวน 189 คน คิดเป็น
ร้อยละ 47.3 ส่วนคนรัก มีจ านวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 27.3 ครอบครัว ญาติ มีจ านวน 69 คน 
คิดเป็นร้อยละ 17.3 ไปคนเดียว มีจ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3  
 
ตารางที่ 4.10: จ านวนกลุ่มตัวอย่างโดยจ าแนกตาม จุดประสงค์ในการเดินทาง 
 

จดุประสงค์ในการเดนิทาง จ านวน ร้อยละ 

มารบัประทานอาหาร 
เพ่ือเที่ยวชมสินค้าหรือร้านค้า 

มาหาซื้อสินค้าในตลาด 
สังสรรค์กับเพ่ือนหรือครอบครัว 

อ่ืน ๆ 
รวม 

134 
113 
72 
69 
12 
400 

33.5 
28.2 
18.0 
17.3 
3.0 

100.0 

 
 จากตารางที่ 4.10 พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีจุดประสงค์ในการท่องเที่ยว คือ  มารับประทาน
อาหาร มีจ านวน 134 คน คิดเป็นร้อยละ 33.5 ส่วนเพื่อเที่ยวชมสินค้าหรือร้านค้า มีจ านวน 113 คน 
คิดเป็นร้อยละ 28.2 มาหาซื้อสินค้าในตลาด มีจ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18 สังสรรค์กับเพ่ือน 
หรือ ครอบครัว มีจ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.3 อ่ืนๆ มีจ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3 
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ตารางที่ 4.11: จ านวนกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามค่าใช้จ่ายต่อครั้ง 
 

ค่าใชจ้า่ยตอ่ครัง้ จ านวน ร้อยละ 

ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 100 บาท 
100 – 300 บาท 
301 – 500 บาท 
501 – 700 บาท 
701 - 900 บาท 

มากกว่า 900 บาท 
รวม 

26 
149 
110 
70 
10 
35 
400 

6.5 
37.3 
27.5 
17.5 
2.5 
8.8 

100.0 

 
 จากตารางที่ 4.11 พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีค่าใช้จ่ายต่อครั้ง 101-300 บาท มีจ านวน 149 คน 
คิดเป็นร้อยละ 37.3 ส่วน 301-500 บาท มีจ านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.5 501-700 บาท มี
จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.5  มากกว่า 900 บาท มีจ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8  ต่ า
กว่าหรือเท่ากับ 100 บาท มีจ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5 และ 701-900 บาท มีจ านวน 10 คน 
คิดเป็นร้อยละ 2.5 
 
ตารางที่ 4.12: จ านวนกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามประเภทสินค้า หรือ บริการที่ใช้ 
 

สนิคา้ หรือ บรกิารที่ใช้ จ านวน ร้อยละ 

ร้านอาหาร 
โซนเตน็ท์อาหาร 

สินค้าแฟชั่น 
สินค้าท ามือ(Hand  made) 

สินค้าหรือบริการอ่ืนๆ 
รวม 

135 
143 
97 
12 
13 

400 

33.8 
35.8 
24.3 
3.0 
3.3 

100.0 
 

               
 จากตารางที่ 4.12 พบว่ากลุ่มตัวอย่าง มีสินค้า และ บริการที่ใช้ คือ โซนเต็นท์อาหารมี
จ านวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 35.8 ส่วนร้านอาหาร มีจ านวน 135 คน คิดเป็นร้อยละ 33.8 สินค้า
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แฟชั่น มีจ านวน 97คน คิดร้อยละ 24.3 สินค้า หรือ บริการอ่ืน ๆ มีจ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 
3.3 และ สินค้าท ามือมีจ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3 
 
ตารางที่ 4.13: จ านวนกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามระยะเวลาที่ใช้ในตลาดนัดกลางคืน 
 

ระยะเวลาที่ใชใ้นตลาดนดักลางคนื จ านวน ร้อยละ 

 1-2 ชั่วโมง 207 51.7 

ตั้งแต ่2 ชัว่โมง ขึน้ไปถงึ 3ชัว่โมง 139 34.8 

ตั้งแต่ 3 ชั่วโมง ขึ้นไปถึง 4 ชั่วโมง 31 7.8 

มากกว่า 4 ชั่วโมง ชั่วโมง 23 5.8 

รวม 400 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.13 พบว่ากลุ่มตัวอย่าง มีระยะเวลาที่ใช้ในตลาดนัดกลางคืน คือ 1-2  ชั่วโมง 
มีจ านวน 207 คน คิดเป็นร้อยละ 51.7 ส่วน ตั้งแต่ 2 ชั่วโมงข้ึนไปถึง 3 ชั่วโมง มีจ านวน 139 คน คิด
เป็นร้อยละ 34.8 ตั้งแต่ 3 ชั่วโมง ขึ้นไปถึง 4 ชั่วโมง มีจ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ7.8 มากกว่า 4 
ชั่วโมง มีจ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.8 
 
4.3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มลูเพือ่ทดสอบสมมตฐิาน 
 สมมตฐิานที ่1 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน มีความ
คิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่างๆที่แตกต่างกัน 
  สมมตฐิานที ่1.1 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี เพศ ที่แตกต่างกันมี ความคิดเห็นต่อปัจจัย
ส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่างๆที่แตกต่างกัน 
 
 
 
 
 
 
 
 



45 

ตารางที่ 4.14: ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) โดยแบ่งตามปัจจัย  
  ทางด้านเพศ 
 

ปจัจยัสว่นผสมทาง
การตลาดของ
ผูบ้รโิภค (7Cs) 

ค่าตวัแปร ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบน
มาตรฐาน 

ค่าสถิต ิ ระดบั
นยัส าคญั 

ความต้องการของ
ผู้บริโภค 

ชาย 
หญิง 

3.8533 
3.8707 

0.59136 
0.66979 

T = 0.270 
Levene’s 
test=4.155 

0.787 

ความเหมาะสมด้าน
ราคา 

ชาย 
หญิง 

3.7350 
3.7850 

0.63075 
0.57737 

T = 0.810 
Levene’s 

test= 1.071 

0.419 

ช่องทาง/ สถานที่ใน
การซื้อ 

ชาย 
หญิง 

3.8950 
3.9540 

0.55734 
1.05610 

T = 0.633 
Levene’s 
Test = 
1.643 

0.527 

การสื่อสาร/น าเสนอ ชาย 
หญิง 

3.1853 
3.1760 

0.95400 
0.92310 

T = 0.097 
Levene’s 

Test =0.157 

0.923 

กิริยา มารยาท ของ
พนักงานและผู้ค้า 

ชาย 
หญิง 

3.7750 
3.7450 

0.69318 
0.66671 

T =0.429 
Levene’s 

Test =0.100 

0.668 

ความสะดวกสบาย ชาย 
หญิง 

3.6833 
3.6150 

0.66911 
0.75485 

T = 0.914 
Levene’s 

Test =1.512 

0.361 

ความสมบูรณ์และ
ความต่อเนื่องในการ
ประสานงาน 

ชาย 
หญิง 

3.8756 
3.8427 

0.68927 
0.70261 

T = 0.456 
Levene’s 

Test =0.039 

0.648 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.14 (ต่อ): ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) โดยแบ่งตาม 
   ปัจจัย ทางด้านเพศ              
 

ปจัจยัสว่นผสมทาง
การตลาดของ
ผูบ้รโิภค (7Cs) 

ค่าตวัแปร ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบน
มาตรฐาน 

ค่าสถิต ิ ระดบั
นยัส าคญั 

รวม ชาย 
หญิง 

3.7147 
3.7126 

0.52165 
0.57911 

T =0.035 
Levene’s 

Test =0.843 

0.972 

*มีระดับนัยส าคัญที่ 0.05 
               
 จากตารางที่ 4.14 พบว่านักท่องเที่ยวที่มี เพศ ต่างกันมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจต่อตลาดนัด
กลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง ทั้งโดยรวมและรายด้าน ไม่แตกต่างกัน จึงปฏิเสธสมมติฐานที่ 1.1 
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีปัจจัยทางด้าน เพศ ที่แตกต่างกันมี ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทาง
การตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่างๆแตกต่างกัน 
 
  สมมตฐิานที ่1.2 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี อายุ ที่แตกต่างกันมี ความคิดเห็นต่อปัจจัย
ส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่าง ๆที่แตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 4.15: ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) โดยแบ่งตามปัจจัย  
  ทางด้านอายุ 
 

ปจัจยัสว่นผสม
ทางการตลาดของ
ผูบ้รโิภค (7Cs) 

16-20ปี
Mean 

21-30ป ี
Mean 

31-40ป ี
Mean 

41-50ป ี
Mean 

มากกวา่50
ป ีMean 

F Sig. 

ความต้องการของ
ผู้บริโภค 

4.0179 3.7993 3.8870 3.7101 3.6333 2.839 0.024* 

ความเหมาะสม
ด้านราคา 

3.9063 3.7143 3.7839 3.5435 3.6250 2.913 0.021* 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.15 (ต่อ): ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) โดยแบ่งตาม 
   ปัจจัยทางด้านอายุ 
 

ปจัจยัสว่นผสม
ทางการตลาดของ
ผูบ้รโิภค (7Cs) 

16-20ปี
Mean 

21-30ป ี
Mean 

31-40ป ี
Mean 

41-50ป ี
Mean 

มากกวา่50
ป ีMean 

F Sig. 

ช่องทาง/สถานที่ 
ในการซื้อ 

4.0067 3.8508 4.1483 3.7826 3.7500 1.711 0.147 

การสื่อสาร/
น าเสนอ 

3.4554 3.0888 3.1898 2.9043 2.4400 5.186 0.000* 

กิริยา มารยาท 
ของพนักงานและ
ผู้ค้า 

3.9085 3.6875 3.7331 3.6957 3.6750 2.047 0.087 

ความ
สะดวกสบาย 

3.7388 3.5855 3.7373 3.3478 3.7250 2.060 0.085 

ความสมบูรณ์และ
ความต่อเนื่องใน
การประสานงาน 

4.0000 3.7704 4.0113 3.5217 3.7333 4.197 0.002* 

รวม 3.8619 3.6424 3.7844 3.5008 3.5117 4.323 0.002* 

*มีระดับนัยส าคัญที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.15 พบว่านักท่องเที่ยวที่มี อายุ ต่างกันมีค่าเฉลี่ยในด้านความต้องการของ
ผู้บริโภค ความเหมาะสมด้านราคา การสื่อสาร/น าเสนอ ความสมบูรณ์และความต่อเนื่องในการ
ประสานงาน และโดยรวม แตกต่างกันอย่างนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
ดังนั้นผู้วิจัยจึงได้ท าการวิเคราะห์ความแตกต่างรายด้านโดยวิธ ีLSD ดังตารางที่ 4.16-4.20 
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ตารางที่ 4.16: วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ด้านความต้องการของผู้บริโภค โดยเปรียบเทียบ 
  เป็นรายคู่ 
 

อาย ุ 16-20 ป ี 21-30 ป ี 31-40 ป ี 41-50 ป ี มากกวา่ 50 ป ี

16-20 ปี  0.21854* 
(0.004) 

0.13085 
(0.201) 

0.30771* 
(0.035) 

0.38452 
(0.067) 

21-30 ปี   -0.08769 
(0.353) 

0.08917 
(0.524) 

0.16599 
(0.421) 

31-40 ปี    0.17686 
(0.258) 

0.25367 
(0.243) 

41-50 ปี     0.07681 
(0.750) 

มากกว่า 50 ปี      

*มีระดับนัยส าคัญที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.16 พบว่าเมื่อท าการเปรียบเทียบรายคู่ ด้านความต้องการของผู้บริโภค 
นักท่องเที่ยวที่มีอายุ 16-20 ปี มีระดับค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงกว่า นักท่องเที่ยวที่มีอายุ 21-30 ปี 
และนักท่องเที่ยวที่มีอายุ 41-50 ปี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
ตารางที่ 4.17: วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ด้านความเหมาะสมด้านราคา โดยเปรียบเทียบ 
  เป็นรายคู่ 
 

อาย ุ 16-20 ป ี 21-30 ป ี 31-40 ป ี 41-50 ป ี มากกวา่ 50 ป ี

16-20 ปี  0.19196* 
(0.006) 

0.12235 
(0.200) 

0.36277* 
(0.008) 

0.28125 
(0.151) 

21-30 ปี   - 0.06961 
(0.429) 

0.17081 
(0.191) 

0.08928 
(0.642) 

31-40 ปี    0.24042 
(0.099) 

0.15890 
(0.433) 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.17 (ต่อ): วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ด้านความเหมาะสมด้านราคา โดย 
   เปรียบเทียบเป็นรายคู่ 
 

อาย ุ 16-20 ป ี 21-30 ป ี 31-40 ป ี 41-50 ป ี มากกวา่ 50 ป ี

41-50 ปี     - 0.08152 
(0.716) 

มากกว่า 50 ปี      

*มีระดับนัยส าคัญ 0.05       
 
 จากตารางที่ 4.17 เมื่อท าการเปรียบเทียบรายคู่ ด้านความเหมาะสมด้านราคา พบว่า
นักท่องเที่ยวที่มีอายุ 16-20 ปี มีระดับค่าเฉลี่ยความพึงพอใจมากกว่า นักท่องเที่ยวที่มีอายุ 21-30 ปี 
และ อายุ 41-50 ปี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
ตารางที่ 4.18: วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ด้านการสื่อสาร/น าเสนอ โดยเปรียบเทียบเป็น 
  รายคู่ 
 

อาย ุ 16-20 ป ี 21-30 ป ี 31-40 ป ี 41-50 ป ี มากกวา่ 50 ป ี

16-20 ปี  0.36658* 
(0.001) 

0.26553 
(0.072) 

0.55101* 
(0.009) 

1.01536* 
(0.001) 

21-30 ปี   - 0.10105 
(0.457) 

0.18443 
(0.361) 

0.64878* 
(0.029) 

31-40 ปี    0.28548 
(0.205) 

0.74983* 
(0.017) 

41-50 ปี     0.46435 
(0.181) 

มากกว่า 50 ปี      

*มีระดับนัยส าคัญ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.18 พบว่าเมื่อท าการเปรียบเทียบรายคู่ ด้านการสื่อสาร/น าเสนอ นักท่องเที่ยว
ที่มีอายุ 16-20 ปี มีระดับค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงกว่า นักท่องเที่ยวที่มีอายุ 21-30 ปี อายุ 41-50 ปี 
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และ มากกว่า 50 ปี และนักท่องเที่ยวที่มีอายุ 21-30 ปีและอายุ 31-40 ปี มีระดับค่าเฉลี่ยความพึง
พอใจมากกว่ามากกว่า นักท่องเที่ยวที่มีอายุมากกว่า 50 ปี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
ตารางที่ 4.19: วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ด้านความสมบูรณ์ และ ความต่อเนื่องในการ 
  ประสานงาน โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ 
 

อาย ุ 16-20 ป ี 21-30 ป ี 31-40 ป ี 41-50 ป ี มากกวา่ 50 ป ี

16-20 ปี  0.22959* 
(0.005) 

- 0.01130 
(0.919) 

0.47826* 
(0.002) 

0.26667 
(0.240) 

21-30 ปี   - 0.24089* 
(0.019) 

0.24867 
(0.101) 

0.03707 
(0.868) 

31-40 ปี    0.48956* 
(0.004) 

0.27797 
(0.237) 

41-50 ปี     - 0.21159 
(0.416) 

มากกว่า 50 ป ี      

*มีระดับนัยส าคัญ 0.05       
 
 จากตารางที่ 4.19 พบว่าเมื่อท าการเปรียบเทียบรายคู่ ด้านความสมบูรณ์และความต่อเนื่อง
ในการประสานงาน นักท่องเที่ยวที่มีอายุ 16-20 ปี มีระดับค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงกว่า นักท่องเที่ยว
ที่มีอายุ 21-30 ปี อายุ 41-50 ปี และนักท่องเที่ยวที่มีอายุ 21-30 ปี มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจต่ ากว่า 
นักท่องเที่ยวที่มีอายุ 31-40 ปี และนักท่องเที่ยวที่มีอายุ 31-40 ปี มีระดับค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูง
กว่า นักท่องเที่ยวที่มีอายุ มากกว่า 50 ปี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 
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ตารางที่ 4.20: วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างใน ด้านโดยรวม โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ 
 

อาย ุ 16-20 ป ี 21-30 ป ี 31-40 ป ี 41-50 ป ี มากกวา่50 ป ี

16-20 ปี  0.21957* 
(0.001) 

0.7754 
(0.380) 

0.36110* 
(0.004) 

0.35026 
(0.054) 

21-30 ปี   -0.14202 
(0.082) 

0.14153 
(0.242) 

0.13069 
(0.463) 

31-40 ปี    0.28355* 
(0.036) 

0.27272 
(0.958) 

41-50 ปี     -0.01084 
(0.958) 

มากกว่า 50 ป ี      

*มีระดับนัยส าคัญ 0.05      
  
 จากตารางที่ 4.20 พบว่าเมื่อท าการเปรียบเทียบรายคู่ ด้านโดยรวม นักท่องเที่ยวที่มีอายุ 21-
30 ปี และ 41-50ปี มีระดับค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงกว่า นักท่องเที่ยวทีมีอายุ 16-20 ปี และ
นักท่องเที่ยวที่มีอายุ 31-40 ปี มีระดับค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงกว่า นักท่องเที่ยวที่มีอายุ 41-50 ปี 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
  สมมตฐิานที ่1.3 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี สถานภาพ ที่แตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อ
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่าง ๆที่แตกต่างกัน 
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ตารางที่ 4.21: ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) โดยแบ่งตามปัจจัย 
  ด้านสถานภาพ 
 

ปจัจยัสว่นผสมดา้น
การตลาดของ
ผูบ้รโิภค (7cs) 

ค่าตวั
แปร 

ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบน
มาตรฐาน 

ค่าสถิต ิ ระดบั
นยัส าคญั 

ความต้องการของ
ผู้บริโภค 

โสด 
สมรส 

3.8818 
3.7560 

0.65161 
0.56315 

T=1.364 
Levene’s 
test=3.412 

0.173 

ความเหมาะสมด้าน
ราคา 

โสด 
สมรส 

3.7965 
3.5804 

0.59824 
0.56429 

T=2.527 
Levene’s 
test=0.202 

0.012* 

ช่องทาง/สถานที่ ใน
การซื้อ 

โสด 
สมรส 

3.9411 
3.8750 

0.94971 
0.51786 

T=0.509 
Levene’s 
test=1.432 

0.611 

การสื่อสาร/น าเสนอ โสด 
สมรส 

3.2157 
2.9571 

0.95831 
0.73333 

T=-0.921 
Levene’s 
test=1.992 

0.358 

กิริยา มารยาท ของ
พนักงานและผู้ค้า 

โสด 
สมรส 

3.7645 
3.7054 

0.68176 
0.64333 

T=0.607 
Levene’s 
test=0.402 

0.544 

ความสะดวกสบาย โสด 
สมรส 

3.6272 
3.7232 

0.73173 
0.63546 

T=-0.921 
Levene’s 
test=1.992 

0.358 

ความสมบูรณ์ และ
ความต่อเนื่องในการ
ประสานงาน 

โสด 
สมรส 

3.8595 
3.8274 

0.71901 
0.54677 

T=0.388 
Levene’s 
test=6.303 

0.699 

(ตารางมีต่อ) 
 
 



53 

ตารางที่ 4.21 (ต่อ): ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) โดยแบ่งตาม
   ปัจจัยด้านสถานภาพ 
 

ปจัจยัสว่นผสมดา้น
การตลาดของ
ผูบ้รโิภค (7cs) 

ค่าตวั
แปร 

ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบน
มาตรฐาน 

ค่าสถิต ิ ระดบั
นยัส าคญั 

รวม โสด 
สมรส 

3.7266 
3.6321 

0.57536 
0.42803 

T =1.453 
Levene’s 

Test = 7.934 

0.150 

*มีระดับนัยส าคัญที่ 0.05 
                         
 จากตารางที่ 4.21 พบว่านักท่องเที่ยวที่มี สถานภาพ ที่แตกต่างกันมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ 
ด้านความเหมาะสมด้านราคา ที่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 (Sig.=0.012) 
 
  สมมตฐิานที ่1.4 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี ระดับการศึกษา ที่แตกต่างกัน มีความ
คิดเห็นต่อ ปัจจัย  ส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่าง ๆที่แตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 4.22: ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) โดยแบ่งตามปัจจัย 
  ทางด้านระดับการศึกษา 
 

ปจัจยัสว่นผสม
ด้านการตลาด
ของผูบ้รโิภค 

(7cs) 

มธัยมศึกษา
หรือต่ ากวา่ 

Mean 

ปวช./ปวส. 
Mean 

ปริญญา
ตร ี

Mean 

ปริญญาโท 
หรือสงูกวา่ 

Mean 

F Sig. 

ความต้องการ
ของผู้บริโภค 

4.0067 3.9167 3.7832 3.6667 3.306 0.020* 

ความเหมาะสม
ด้านราคา 

3.8150 3.8125 3.7282 3.6750 0.745 0.526 

 (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.22 (ต่อ): ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) โดยแบ่งตาม 
   ปัจจัยทางด้านระดับการศึกษา 
 

ปจัจยัสว่นผสม
ด้านการตลาด
ของผูบ้รโิภค 

(7cs) 

มธัยมศึกษา
หรือ ต่ ากวา่ 

Mean 

ปวช./
ปวส. 
Mean 

ปริญญา
ตร ี

Mean 

ปริญญาโท 
หรือ สงูกวา่ 

Mean 

F Sig. 

ช่องทาง/สถานที่ 
ในการซื้อ 

4.0200 3.9970 3.8641 3.9000 0.856 0.464 

การสื่อสาร/
น าเสนอ 

3.3240 3.3976 3.0650 2.2600 6.883 0.000* 

กิริยา มารยาท 
ของพนักงานและ 
ผู้ค้า 

3.9075 3.7946 3.6626 3.8500 3.192 0.024* 

ความ
สะดวกสบาย 

3.8250 3.7946 3.4806 3.8000 7.278 0.000* 

ความสมบูรณ์ 
และความ
ต่อเนื่องในการ
ประสานงาน 

3.9733 3.8968 3.7799 3.8667 1.871 0.134 

รวม 3.8388 3.8014 3.6234 3.5740 4.497 0.004* 

*มีระดับนัยส าคัญที่ 0.05 
                        
 จากตารางที่ 4.22 พบว่านักท่องเที่ยวที่มี ระดับการศึกษา แตกต่างกันมีค่าเฉลี่ย ด้านโดยรวม 
ความต้องการของผู้บริโภค การสื่อสาร/น าเสนอ กริยา มารยาทของพนักงานและผู้ค้า ความ
สะดวกสบาย แตกต่างกันอย่างนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 
 ดังนั้นผู้วิจัยจึงได้ท าการวิเคราะห์ความแตกต่างรายด้านโดยวิธี LSD ดังตารางที่ 4.23-4.27 
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ตารางที่ 4.23: วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ด้านความต้องการของผู้บริโภค โดยเปรียบเทียบ 
  รายคู่     
                      

ระดบัการศกึษา มธัยมศึกษาหรือ
ต่ ากวา่ 

ปวช./ปวส. 
 

ปริญญาตร ี
 

ปริญญาโท หรือ สงู
กว่า 

มัธยมศึกษาหรือ 
ต่ ากว่า 

 0.09000 
(0.339) 

0.22350* 
(0.004) 

0.34000 
(0.107) 

ปวช./ปวส.   0.13350 
(0.08225) 

0.25000 
(0.240) 

ปริญญาตรี    0.11650 
(0.572) 

ปริญญาโท หรือ 
สูงกว่า 

    

*มีระดับนัยส าคัญ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.23 พบว่าเมื่อท าการเปรียบเทียบรายคู่ ด้านความต้องการของผู้บริโภค 
นักท่องเทีย่วที่มีระดับการศึกษา มัธยมศึกษาหรือต่ ากว่า มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ ด้านความต้องการ
ของผู้บริโภค สูงกว่า นักท่องเที่ยวที่มีระดับการศึกษา ปริญญาตรี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 
 
ตารางที่ 4.24: วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ด้านการสื่อสาร/น าเสนอ โดยเปรียบเทียบเป็น 
  รายคู่ 
 

ระดบัการศกึษา มธัยมศึกษา หรือ ต่ า
กว่า 

ปวช./ปวส. ปริญญาตร ี ปริญญาโท หรือ สงู
กว่า 

มัธยมศึกษา หรือ 
ต่ ากว่า 

 - 0.07362 
(0.586) 

0.25895* 
(0.021) 

1.06400* 
(0.000) 

ปวช./ปวส.   0.33257* 
(0.005) 

1.13762* 
(0.000) 

 (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.24 (ต่อ): วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ด้านการสื่อสาร/น าเสนอ โดยเปรียบเทียบ 
   เป็นรายคู่ 
 

ระดบัการศกึษา มธัยมศึกษา หรือ ต่ า
กว่า 

ปวช./ปวส. ปริญญาตร ี ปริญญาโท หรือ 
สงูกวา่ 

ปริญญาตรี    0.80505* 
(0.007) 

ปริญญาโท หรือ 
สูงกว่า 

    

*มีระดับนัยส าคัญ 0.05                                              
                    
 จากตารางที่ 4.24 เมื่อท าการเปรียบเทียบรายคู่ ด้านการสื่อสาร/น าเสนอ พบว่านักท่องเที่ยว
ที่มีระดับการศึกษา ปริญญาโทหรือสูงกว่า มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจด้าน การสื่อสาร/น าเสนอ ต่ ากว่า 
นักท่องเที่ยวที่มีระดับการศึกษา มัธยมศึกษาหรือต่ ากว่า ปวช./ปวส. และปริญญาตรี อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ี 0.05      
 
ตารางที่ 4.25: วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ด้านกิริยา มารยาท ของพนักงานและผู้ค้า โดย 
  เปรียบเทียบเป็นรายคู่ 
 

ระดบัการศกึษา มธัยมศึกษา หรือ
ต่ ากวา่ 

ปวช./ปวส. ปริญญาตร ี ปริญญาโท หรือ 
สงูกวา่ 

มัธยมศึกษา หรือ  
ต่ ากว่า 

 0.11286 
(0.256) 

0.24488* 
(0.003) 

0.05750 
(0.796) 

ปวช./ปวส.   0.13202 
(0.129) 

- 0.05536 
(0.805) 

ปริญญาตรี    - 0.18738 
(0.389) 

ปริญญาโท หรือ สูง
กว่า 

    

*มีระดับนัยส าคัญ 0.05 
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 จากตารางที่ 4.25 พบว่าเมื่อท าการเปรียบเทียบรายคู่ ด้านกิริยา มารยาท ของพนักงาน และ
ผู้ค้า นักท่องเที่ยวที่มีระดับการศึกษา มัธยมศึกษาหรือต่ ากว่า มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ ด้านกิริยา 
มารยาท ของพนักงานและผู้ค้า สูงกว่า นักท่องเที่ยวที่มีระดับการศึกษา ปริญญาตรี อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ี 0.05      
 
ตารางที่ 4.26: วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ด้านความสะดวกสบาย โดยเปรียบเทียบเป็นราย 
  คู ่
 

ระดบัการศกึษา มธัยมศึกษา หรือ 
ต่ ากวา่ 

ปวช./ปวส. ปริญญาตร ี ปริญญาโท หรือ  
สงูกวา่ 

มัธยมศึกษา หรือ ต่ า
กว่า 

 0.03036 
(0.772) 

0.34442* 
(0.000) 

0.02500 
(0.915) 

ปวช./ปวส.   0.31406* 
(0.001) 

- 0.00536 
(0.982) 

ปริญญาตรี    - 0.31942 
(0.164) 

ปริญญาโท หรือ สูง
กว่า 

    

*มีระดับนัยส าคัญ 0.05 
                
 จากตารางที่ 4.26 เมื่อท าการเปรียบเทียบรายคู่ ด้านความสะดวกสบาย พบว่านักท่องเที่ยว
ที่มีระดับการศึกษา ปริญญาตรี มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ ด้านความสะดวกสบาย ต่ ากว่า นักท่องเที่ยว
ที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษาหรือต่ ากว่า และ ปวช./ปวส. อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 
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ตารางที่ 4.27: วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ด้านโดยรวม โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ 
 

ระดบัการศกึษา มธัยมศึกษา หรือ
ต่ ากวา่ 

ปวช./ปวส. ปริญญาตร ี ปริญญาโท หรือ 
สงูกวา่ 

มัธยมศึกษา หรือ 
ต่ ากว่า 

 0.3737 
(0.647) 

0.21542* 
(0.001) 

0.26474 
(0.148) 

ปวช./ปวส.   0.17805* 
(0.013) 

0.22737 
(0.218) 

ปริญญาตรี    0.04932 
(0.782) 

ปริญญาโท หรือ สูง
กว่า 

    

*มีระดับนัยส าคัญ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.27 พบว่าเมื่อท าการเปรียบเทียบรายคู่ ด้านโดยรวม นักท่องเที่ยวที่มีระดับ
การศึกษา ปริญญาตรีมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจด้าน โดยรวม ต่ ากว่า นักท่องเที่ยวที่มีระดับการศึกษา 
มัธยมศึกษา หรือ ต่ ากว่า และ ปวช./ปวส. อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
  สมมตฐิานที ่1.5 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี อาชีพ ที่แตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจัย
ส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่าง ๆที่แตกต่างกัน 
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ตารางที่ 4.28: ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) โดยแบ่งตามปัจจัย 
  ทางด้านอาชีพ 
 

ปจัจยัสว่นผสม
ด้านการตลาด
ของผูบ้รโิภค 

(7cs) 

ข้าราชการ/
รฐัวสิาหกจิ

Mean 

พนกังาน
บริษทั
Mean 

ธรุกิจ
สว่นตวั
Mean 

นักเรยีน 
/นักศึกษา

Mean 

อื่น ๆ 
Mean 

F Sig. 

ความต้องการ  
ของผู้บริโภค 

4.0317 3.8103 3.9290 3.8778 3.7654 0.923 0.451 

ความเหมาะสม
ด้านราคา 

4.0357 3.6788 3.7213 3.8292 3.7037 2.402 0.049* 

ช่องทาง/
สถานที่ ในการ
ซ้ือ 

4.2143 3.9231 3.9426 3.9068 3.8796 0.572 0.683 

การสื่อสาร/
น าเสนอ 

3.4762 2.9954 3.1541 3.3155 3.0815 2.783 0.026* 

กิริยา มารยาท 
ของพนักงา
และผู้ค้า 

3.8690 3.6115 3.8525 3.8370 3.6667 2.681 0.031* 

ความสะดวก 
สบาย 

3.7857 3.5288 3.7623 3.6677 3.6296 1.482 0.207 

ความเหมาะสม
ด้านราคา 

4.0357 3.6788 3.7213 3.8292 3.7037 2.402 0.049* 

รวม 3.9252 3.6083 3.7644 3.7633 3.6417 2.510 0.041* 

*มีระดับนัยส าคัญที่ 0.05 
                  
 จากตารางที่ 4.28 พบว่านักท่องเที่ยวที่มี อาชีพ แตกต่างกันมีค่าเฉลี่ยตวามพึงพอใจ ด้าน
ความเหมาะสมด้านราคา การสื่อสาร/น าเสนอ กริยา มารยาทของพนักงานและผู้ค้า ด้านความ
สมบูรณ์ และความต่อเนื่องในการประสานงาน และด้านโดยรวม แตกต่างกันอย่างนัยส าคัญทางสถิติ
ที่ 0.05 
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 ดังนั้นผู้วิจัยจึงได้ท าการวิเคราะห์ความแตกต่างรายด้านโดยวิธี LSD ดังตารางที่ 4.29-4.33 
 
ตารางที่ 4.29: วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ด้านความเหมาะสมด้านราคา โดยเปรียบเทียบ 
  เป็นรายคู่ 
 

อาชีพ ข้าราชการ/
รฐัวสิาหกจิ 

พนกังาน
บริษทั 

ธรุกิจ
สว่นตวั 

นักเรยีน /  
นักศึกษา 

อื่นๆ 
 

ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

 0.35687* 
(0.011) 

0.31440* 
(0.037) 

0.20652 
(0.134) 

0.33201 
(0.055) 

พนักงานบริษัท   - 0.04247 
(0.645) 

- 0.15035* 
(0.032) 

- 0.02486 
(0.843) 

ธุรกิจส่วนตัว    - 0.10788 
(0.227) 

0.01761 
(0.898) 

นักเรียน / 
นักศึกษา 

    0.12549 
(0.310) 

อ่ืนๆ      

 *มีระดับนัยส าคัญ 0.05 
               
 จากตารางที่ 4.29 พบว่าเมื่อท าการเปรียบเทียบรายคู่ ด้านความเหมาะสมด้านราคา 
นักท่องเที่ยวที่มีอาชีพ ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจด้าน ความเหมาะสมด้านราคา 
สูงกว่า นักท่องเที่ยวที่มีอาชีพ พนักงานบริษัทและธุรกิจธุรกิจส่วนตัว และนักท่องเที่ยวที่มีอาชีพ 
พนักงานบริษัท มีค่าเฉลี่ยความพึงพอต่ ากว่า นักท่องเที่ยวที่มีอาชีพ นักเรียน / นักศึกษา   อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
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ตารางที่ 4.30: วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ด้านการสื่อสาร/น าเสนอ โดยเปรียบเทียบเป็น 
  รายคู่ 
 

อาชีพ ข้าราชการ/
รฐัวสิาหกจิ 

พนกังาน
บริษทั 

ธรุกิจ
สว่นตวั 

นักเรยีน / 
นักศึกษา 

อื่น ๆ 

ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

 0.48081* 
(0.028) 

0.32209 
(0.170) 

0.16066 
(0.455) 

0.39471 
(0.143) 

พนักงาน
บริษัท 

  - 0.15871 
(0.270) 

- 0.32014* 
(0.004) 

0.08610 
(0.660) 

ธุรกิจส่วนตัว    - 0.16143 
(0.247) 

0.07262 
(0.734) 

นักเรียน/
นักศึกษา 

    0.23405 
(0.225) 

อ่ืนๆ      

*มีระดับนัยส าคัญ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.30 เมื่อท าการเปรียบเทียบรายคู่ ด้านการสื่อสาร/น าเสนอ พบว่านักท่องเที่ยว
ที่มีอาชีพ ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ ด้านความเหมาะสมด้านราคา สูงกว่า 
นักท่องเที่ยวที่มีอาชีพ พนักงานบริษัทและนักท่องเที่ยวที่มีอาชีพ พนักงานบริษัท มีค่าเฉลี่ยความพึง
พอใจ ด้านความเหมาะสมด้านราคาต่ ากว่า นักท่องเที่ยวที่มีอาชีพ นักเรียน / นักศึกษา อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
ตารางที่ 4.31: วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ด้านกิริยา มารยาท ของพนักงานและผู้ค้า โดย 
  เปรียบเทียบเป็นรายคู่ 
 

อาชีพ ข้าราชการ/
รฐัวสิาหกจิ 

พนกังาน
บริษทั 

ธรุกิจ
สว่นตวั 

นักเรยีน / 
นักศึกษา 

อื่น ๆ 

ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

 0.25751 
(0.103) 

0.01659 
(0.922) 

0.03209 
(0.837) 

0.20238 
(0.300) 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.31 (ต่อ): วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ด้านกิริยา มารยาท ของพนักงานและผู้ค้า 
   โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ 
 

อาชีพ ข้าราชการ/
รฐัวสิาหกจิ 

พนกังาน
บริษทั 

ธรุกิจ
สว่นตวั 

นักเรยีน / 
นักศึกษา 

อื่น ๆ 

พนักงาน
บริษัท 

  - 0.24092* 
(0.021) 

- 0.22542* 
(0.005) 

- 0.05513 
(0.698) 

ธุรกิจส่วนตัว    0.01550 
(0.878) 

0.18579 
(0.231) 

นักเรียน / 
นักศึกษา 

    0.17029 
(0.223) 

อ่ืน ๆ      

*มีระดับนัยส าคัญ 0.05   
 
 จากตารางที่ 4.31 พบว่าเมื่อท าการเปรียบเทียบรายคู่ ด้านกิริยา มารยาท ของพนักงานแล 
ผู้ค้า นักท่องเที่ยวที่มีอาชีพ นักเรียน/นักศึกษา และธุรกิจส่วนตัว มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจด้าน กิริยา 
มารยาท ของพนักงานและผู้ค้า สูงกว่านักท่องเที่ยวที่มีอาชีพ พนักงานบริษัท อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ 0.05 
 
ตารางที่ 4.32: วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ด้านความสมบูรณ์และความต่อเนื่องในการ 
  ประสานงาน โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ 
  

อาชีพ ข้าราชการ/
รฐัวสิาหกจิ 

พนกังาน
บริษทั 

ธรุกิจสว่นตวั นักเรยีน / 
นักศึกษา 

อื่น ๆ 

ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

 0.35324* 
(0.030) 

0.07442 
(0.670) 

0.15459 
(0.335) 

0.29806 
(0.139) 

พนักงาน
บริษัท 

  - 0.27881* 
(0.010) 

- 0.19865* 
(0.015) 

- 0.05518 
(0.706) 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.32 (ต่อ): วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ด้านความสมบูรณ์และความต่อเนื่องในการ 
   ประสานงาน โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ 
  

อาชีพ ข้าราชการ/
รฐัวสิาหกจิ 

พนกังาน
บริษทั 

ธรุกิจสว่นตวั นักเรยีน / 
นักศึกษา 

อื่น ๆ 

ธุรกิจส่วนตัว    0.08017 
(0.441) 

0.22364 
(0.162) 

นักเรียน / 
นักศึกษา 

    0.14347 
(0.318) 

อ่ืนๆ      

*มีระดับนัยส าคัญที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.32 พบว่าเมื่อท าการเปรียบเทียบรายคู่ ด้านความสมบูรณ์และความต่อเนื่อง
ในการประสานงาน นักท่องเที่ยวที่มีอาชีพ ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ ด้านความ
สมบูรณ์และความต่อเนื่องในการประสานงาน สูงกว่า นักท่องเที่ยวที่มีอาชีพ พนักงานบริษัทและ 
นักท่องเที่ยวที่มีอาชีพ พนักงานบริษัท มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ ด้านความสมบูรณ์และความต่อเนื่อง
ในการประสานงาน ต่ ากว่า นักท่องเที่ยวที่มีอาชีพ นักเรียน/นักศึกษาและธุรกิจส่วนตัว อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
ตารางที่ 4.33: วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ด้านโดยรวม โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ 
 

อาชีพ ข้าราชการ/
รฐัวสิาหกจิ 

พนกังาน
บริษทั 

ธรุกิจสว่นตวั นักเรยีน / 
นักศึกษา 

อื่น ๆ 

ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

 0.31686* 
(0.015) 

0.16077 
(0.252) 

0.16189 
(0.208) 

0.28346 
(0.079) 

พนักงาน
บริษัท 

  - 0.15609 
(0.070) 

- 0.15497* 
(0.018) 

- 0.03340 
(0.776) 

ธุรกิจส่วนตัว    0.00112 
(0.989) 

0.12269 
(0.338) 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.33 (ต่อ): วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ด้านโดยรวม โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ 
 

อาชีพ ข้าราชการ/
รฐัวสิาหกจิ 

พนกังาน
บริษทั 

ธรุกิจสว่นตวั นักเรยีน / 
นักศึกษา 

อื่น ๆ 

นักเรียน / 
นักศึกษา 

    0.12157 
(0.291) 

อ่ืน ๆ      

*มีระดับนัยส าคัญที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.33 พบว่าเมื่อท าการเปรียบเทียบรายคู่ ด้านโดยรวม พบว่านักท่องเที่ยวที่มี
อาชีพข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจด้านโดยรวม สูงกว่านักท่องเที่ยวที่มีอาชีพ 
พนักงานบริษัท และนักท่องเที่ยวที่มีอาชีพ พนักงานบริษัท มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจโดยรวมต่ ากว่า
นักท่องเที่ยวที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที ่0.05 
 
  สมมตฐิานที ่1.6 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี รายได้ต่อเดือน ที่แตกต่างกันมีความคิดเห็น
ต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่างๆที่แตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 4.34: ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) โดยแบ่งตามปัจจัย 
  ทางด้านรายได้ต่อเดือน 
 

ปจัจยั
สว่นผสมทาง
การตลาด

ของผูบ้รโิภค 
(7Cs) 

10,000 
บาท 
หรือ 
น้อย
กว่า

Mean 

10,001-
20,000   
บาท 

Mean 

20,001 
-30,000   

บาท 
Mean 

30,001 
-40,000   

บาท 
Mean 

40,001 
-50,000 

บาท 
Mena 

มากกวา่ 
50,000 
บาท 

Mean 

F Sig. 

ความ
ต้องการของ
ผู้บริโภค 

3.8799 3.8473 3.8802 4.0714 4.1111 3.6250 1.188 0.314 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.34 (ต่อ): ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) โดยแบ่งตาม 
   ปัจจัยทางด้านรายได้ต่อเดือน 
 

ปจัจยั
สว่นผสม

ทาง
การตลาด

ของผูบ้รโิภค 
(7Cs) 

10,000 
บาท 
หรือ 
น้อย
กว่า

Mean 

10,001-
20,000   
บาท 

Mean 

20,001 
-30,000   

บาท 
Mean 

30,001 
-40,000   

บาท 
Mean 

40,001 
-50,000 

บาท 
Mena 

มากกวา่ 
50,000 
บาท 

Mean 

F Sig. 

ความ
เหมาะสม
ด้านราคา 

3.8183 3.7042 3.7930 4.0179 4.2917 3.4063 3.851 0.002* 

ช่องทาง/
สถานที่ใน
การซื้อ 

3.9208 3.9599 3.8555 4.3214 4.3333 3.7292 1.127 0.345 

การสื่อสาร/
น าเสนอ 

3.2944 3.1191 3.0563 3.4429 3.5333 2.8250 1.930 0.088 

ความ
เหมาะสม
ด้านราคา 

3.8183 3.7042 3.7930 4.0179 4.2917 3.4063 3.851 0.002* 

กิริยา 
มารยาท 
ของพนักงาน
และผู้ค้า 

3.8323 3.6985 3.6484 4.0536 4.1667 3.5729 2.298 0.045* 

ความ
สะดวกสบาย 

3.6708 3.5878 3.5859 4.0714 4.0833 3.5104 1.886 0.096 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.34 (ต่อ): ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) โดยแบ่งตาม 
   ปัจจัยทางด้านรายได้ต่อเดือน 
 

ปจัจยั
สว่นผสม

ทาง
การตลาด

ของผูบ้รโิภค 
(7Cs) 

10,000 
บาท 
หรือ 
น้อย
กว่า 

Mean 

10,001-
20,000   
บาท 

Mean 

20,001 
-30,000   

บาท 
Mean 

30,001 
-40,000   

บาท 
Mean 

40,001 
-50,000 

บาท 
Mena 

มากกวา่ 
50,000 
บาท 

Mean 

F Sig. 

ความ
สมบูรณ์และ
ความต่อ 
เนื่องในการ
ประสานงาน 

3.8944 3.7913 3.7708 4.1667 4.1667 3.9028 1.336 0.248 

รวม 3.7585 3.6726 3.6557 4.0207 4.0980 3.5102 2.600 0.025* 

*มีระดับนัยส าคัญที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.34 พบว่านักท่องเที่ยวที่มี รายได้ต่อเดือน แตกต่างกันมคี่าเฉลี่ย ด้านความ
เหมาะสมด้านราคา กิริยา มารยาท ของพนักงานและผู้ค้า และโดยรวม แตกต่างกันอย่างนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ี 0.05 
 ดังนั้นผู้วิจัยจึงได้ท าการวิเคราะห์ความแตกต่างรายด้านโดยวิธี LSD ดังตารางที่ 4.35-4.38 
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ตารางที่ 4.35: วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ด้านความเหมาะสมด้านราคา โดยเปรียบเทียบ 
  เป็นรายคู่ 
 

รายได้ตอ่
เดือน 

10,000 
บาท หรือ 
น้อยกวา่ 

10,001 – 
20,000 
บาท 

20,001 - 
30,000 
บาท 

30,001 – 
40,000 
บาท 

40,001 – 
50,000 
บาท 

มากกวา่ 
50,000 
บาท 

10,000 
บาท หรือ 
น้อยกว่า 

 0.11412 
(0.099) 

0.02535 
(0.770) 

- 0.19953 
(0.223) 

- 0.47334 
(0.053) 

0.41207* 
(0.001) 

10,001 – 
20,000 
บาท 

  - 0.08877 
(0.322) 

- 0.31366 
(0.058) 

- 0.58747* 
(0.017) 

0.29795* 
(0.023) 

20,001 - 
30,000 
บาท 

   - 0.22489 
(0.195) 

- 0.49870* 
(0.047) 

0.38672* 
(0.006) 

30,001 – 
40,000 
บาท 

    - 0.27381 
(0.340) 

0.61161* 
(0.002) 

40,001 – 
50,000 
บาท 

     0.88542* 
(0.001) 

มากกว่า 
50,000 
บาท 

      

*มีระดับนัยส าคัญที่ 0.05     
      
 จากตารางที่ 4.35 พบว่าเมื่อท าการเปรียบเทียบรายคู่ ด้านความเหมาะสมด้านราคา 
นักท่องเที่ยวที่มี รายได้ต่อเดือน 10,000 บาท หรือ น้อยกว่า 10,001 – 20,000 บาท 20,001 - 
30,000 บาท 30,001 – 40,000 บาท 40,001 – 50,000 บาท มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ ด้านความ
เหมาะสมด้านราคา สูงกว่า นักท่องเที่ยวที่มีรายได้มากกว่า 50,000 บาท และนักท่องเที่ยวที่มี รายได้
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ต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท 20,001 - 30,000 บาท มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ ด้านความ
เหมาะสมด้านราคา ต่ ากว่า นักทอ่งเที่ยวที่มีรายได้ต่อเดือน 40,001 – 50,000 บาท อย่างมีนัยส าคัญ
ทาสถิติที่ 0.05 
 
ตารางที่ 4.36: วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ด้านกิริยา มารยาท ของพนักงาน และ ผู้ค้า โดย 
  เปรียบเทียบเป็นรายคู่ 
 

รายได้ตอ่
เดือน 

10,000 
บาท หรือ 
น้อยกวา่ 

10,001 – 
20,000 
บาท 

20,001 - 
30,000 
บาท 

30,001 – 
40,000 
บาท 

40,001 – 
50,000 
บาท 

มากกวา่ 
50,000 
บาท 

10,000 
บาท หรือ 
น้อยกว่า 

 0.13382 
(0.091) 

0.18386 
(0.064) 

- 0.22127 
(0.237) 

- 0.33437 
(0.231) 

0.25938 
(0.078) 

10,001 – 
20,000 
บาท 

  0.05004 
(0.625) 

- 0.35510 
(0.060) 

- 0.46819 
(0.095) 

0.12556 
(0.400) 

20,001 - 
30,000 
บาท 

   - 0.40513* 
(0.041) 

- 0.51823 
(0.071) 

0.07552 
(0.638) 

30,001 – 
40,000 
บาท 

    - 0.11310 
(0.730) 

0.48065* 
(0.034) 

40,001 – 
50,000 
บาท 

     0.59375 
(0.053) 

มากกว่า 
50,000 
บาท 

      

*มีระดับนัยส าคัญที่ 0.05  
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 จากตารางที่ 4.36 พบว่าเมื่อท าการเปรียบเทียบรายคู่ ด้านกิริยา มารยาท ของพนักงาน และ
ผู้ค้า นักท่องเที่ยวที่มีรายได้ต่อเดือน 20,001 - 30,000 บาท มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ ด้านกิริยา 
มารยาท ของพนักงานและผู้ค้า ต่ ากว่า นักท่องเที่ยวที่มีรายได้ 30,001 – 40,000 บาท และ
นักท่องเที่ยวที่มีรายได้ต่อเดือน 30,001 – 40,000 บาท มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ ด้านกิริยา มารยาท 
ของพนักงาน และผู้ค้า สูงกว่า นักท่องเที่ยวที่มีรายได้ต่อเดือนมากกว่า 50,000 บาท อย่างมีนัยส าคัญ
ทาสถิติที่ 0.05 
  
ตาราที่ 4.37: ตารางไขว้แสดงรายได้ต่อเดือนและค่าใช้จ่าย 
 

รายได้ตอ่เดือน ค่าใชจ้า่ยตอ่ครัง้ รวม 
(คน) ต่ ากวา่

หรือ
เทา่กบั 
100 บาท 

101-
300 
บาท 

301-
500 
บาท 

501-
700
บาท 

701-
900
บาท 

มากกวา่
900 
บาท 

10,000 บาท หรือ 
ต่ ากว่า 

18 
69.2% 

77 
51.7% 

39 
35.5% 

17 
24.3% 

1 
10.0% 

9 
25.7% 

161 
40.3% 

10,001-20,000 
บาท 

4 
15.4% 

45 
30.2% 

42 
38.2% 

27 
38.6% 

3 
30.0% 

10 
28.6% 

131 
32.8% 

20,001-30,000 
บาท 

1 
3.8% 

15 
10.1% 

16 
14.5% 

19 
27.1% 

4 
40.0% 

9 
25.7% 

64 
16.0% 

30,001-40,000 
บาท 

1 
3.8% 

4 
2.7% 

6 
5.5% 

1 
1.4% 

0 
0.0% 

2 
5.7% 

14 
3.5% 

40,001-50,000 
บาท 

0 
0.0% 

0 
0.0% 

2 
1.8% 

1 
1.4% 

0 
0.0% 

3 
8.6% 

6 
1.5% 

มากกว่า 50,000 
บาท 

2 
7.7% 

8 
5.4% 

5 
4.5% 

5 
7.1% 

2 
20% 

2 
5.7% 

24 
6.0% 

 
 จากตารางที่ 4.37 พบว่า นักท่องเที่ยวที่มีรายได้ต่อเดือน 20,001-30,000 บาท และ 
มากกว่า 50,000 บาท มีค่าใช่จ่ายต่อครั้งสูงกว่า นักท่องเที่ยวที่มีรายได้ 30,001 – 40,000 บาท 
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ตารางที่ 4.38: วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ด้านโดยรวม โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ 
     

*มีระดับนัยส าคัญที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.38 พบว่าเมื่อท าการเปรียบเทียบรายคู่ ด้านโดยรวม นักท่องเที่ยวที่มีรายได้
ต่อเดือน 10,000 บาท หรือ น้อยกว่า  มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจด้าน โดยรวม สูงกว่า นักท่องเที่ยวที่มี
รายได้ต่อเดือน มากกว่า 50,000 บาท และ นักท่องเที่ยวที่มีรายได้ต่อเดือน 10,001-20,000 บาท มี
ค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ ด้านโดยรวม ต่ ากว่านักท่องเที่ยวที่มีรายได้ 30,001 – 40,000 บาท อย่างมี
นัยส าคัญทาสถิติที่ 0.05 

รายได้ตอ่
เดือน 

10,000 
บาท หรือ 
น้อยกวา่ 

10,001 – 
20,000 
บาท 

20,001 - 
30,000 
บาท 

30,001 – 
40,000 
บาท 

40,001 – 
50,000 
บาท 

มากกวา่ 
50,000 
บาท 

10,000 
บาท หรือ 
น้อยกว่า 

 0.08612 
(0.186) 

0.10298 
(0.208) 

- 0.26204 
(0.089) 

- 0.33931 
(0.140) 

0.24849* 
(0.040) 

10,001 – 
20,000 
บาท 

  0.01686 
(0.841) 

- 0.34816* 
(0.025) 

- 0.42542 
(0.066) 

0.22233 
(0.119) 

20,001 - 
30,000 
บาท 

   - 0.19122 
(0.3120) 

- 0.23090 
(0.399) 

0.25521 
(0.097) 

30,001 – 
40,000 
บาท 

    - 0.03968 
(0.899) 

0.44643 
(0.039) 

40,001 – 
50,000 
บาท 

     0.48611 
(0.097) 

มากกว่า 
50,000 
บาท 
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 สมมตฐิานที ่2 นักท่องเทีย่วชาวไทยทีม่ีพฤตกิรรมทีแ่ตกตา่งกนัมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยั
สว่นผสมทางการตลาดของผูบ้รโิภค (7Cs) ในด้านตา่งๆทีแ่ตกตา่งกนั 
  สมมตฐิานที ่2.1 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี ความถี่ ในการเดินทางท่องเที่ยว ตลาดนัด
กลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง ที่แตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค 
(7Cs) ในด้านต่างๆที่แตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 4.39: ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) โดยแบ่งตามปัจจัย 
  ทางด้านความถี่ ในการเดินทางท่องเที่ยว ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง 
 

ปจัจยัสว่นผสม
ด้านการตลาด
ของผูบ้รโิภค 

(7cs) 

มาครั้ง
แรก 

Mean 

เคยมา 1-2 
ครัง้  

Mean 

เคยมา 3-4 
ครัง้  

Mean 

เคยมา
มากกวา่ 4 

ครัง้  
Mean 

F Sig. 

ความต้องการ
ของผู้บริโภค 

3.8176 3.9136 3.7673 3.8847 0.685 0.562 

ความเหมาะสม
ด้านราคา 

3.6981 3.6620 3.6981 3.8198 1.657 0.176 

ช่องทาง/
สถานที่ในการ
ซ้ือ 

3.7783 3.9213 3.7217 4.0146 2.167 0.091 

การสื่อสาร/
น าเสนอ 

2.9547 3.2222 3.0453 3.2492 1.885 0.132 

กิริยา มารยาท 
ของพนักงาน
และผู้ค้า 

3.7547 3.8611 3.5849 3.7708 1.613 0.186 

ความสะดวก 
สบาย 

3.5613 3.7361 3.4198 3.6854 2.504 0.059 

(ตารางมีต่อ) 
 
 



72 

ตารางที่ 4.39 (ต่อ): ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) โดยแบ่งตาม 
   ปัจจัยทางด้านความถี่ ในการเดินทางท่องเที่ยว ตลาดนัดกลางคืนอินดี้  
   ดาวคะนอง 
 

ปจัจยัสว่นผสม
ด้านการตลาด
ของผูบ้รโิภค 

(7cs) 

มาครั้ง
แรก 

Mean 

เคยมา 1-2 
ครัง้ 

Mean 

เคยมา 3-4 
ครัง้ 

Mean 

เคยมามากกวา่ 
4 ครัง้ 
Mean 

F Sig. 

ความสมบูรณ์ 
และความ
ต่อเนื่องในการ
ประสานงาน 

3.7673 3.8395 3.7170 3.9083 1.455 0.226 

รวม 3.6189 3.7366 3.5649 3.7618 2.422 0.066 

*มีระดับนัยส าคัญที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.39 พบว่านักท่องเที่ยวที่มี จ านวนครั้ง ที่เคยเดินทางมา ตลาดนัดกลางคืน
อินดี้ ดาวคะนองแตกต่างกัน มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจต่อ ตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง ทั้ง
โดยรวม และรายด้าน ไม่แตกต่างกัน จึงปฏิเสธสมมติฐานที่ 2.1 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีปัจจัย
ทางด้าน จ านวนครั้ง ที่เคยเดินทางมา ตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง ที่แตกต่างกันมี ความ
คิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด (7Cs) ในด้านต่าง ๆแตกต่างกัน 
            
  สมมตฐิานที่ 2.2 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี เหตุผล ในการเดินทางไปท่องเที่ยวยัง 
ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง ที่แตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของ
ผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่างๆที่แตกต่างกัน 
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ตารางที่ 4.40: ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) โดยแบ่งตามปัจจัยทางเหตุผลในการเดินทางไปท่องเที่ยวยัง ตลาดนัดกลางคืน 
  อินดี้ ดาวคะนอง 
 

ปจัจยัสว่นผสมทางการตลาดของ
ผูบ้รโิภค (7Cs) 

อาหารมี
รสชาติด ี
Mean 

มสีินคา้
ราคา
ถูก 

Mean 

ตลาดมี
ชื่อเสยีง 
Mean 

สะดวก
ในการ
เดินทาง 
Mean 

สนิคา้ และ
อาหารในตลาดมี

ความ
หลากหลาย 

Mean 

สนิคา้มี
ความ

แตกตา่งจาก
ตลาดอื่น 
Mean 

อื่น ๆ 
Mean 

F Sig 

ความต้องการของผู้บริโภค 4.0585 4.0569 3.8286 3.7143 3.9080 4.0000 3.6508 3.276 0.004* 

ความเหมาะสมด้านราคา 3.8947 3.8659 3.6071 3.7163 3.8017 3.6250 3.6190 1.519 0.171 

ช่องทาง/สถานที่ในการซื้อ 4.1754 3.9146 3.8357 3.9544 3.8578 3.7500 3.7738 1.041 0.398 

การสื่อสาร/น าเสนอ 3.4491 3.4976 3.1771 3.1048 3.0552 3.3000 2.9429 2.345 0.031* 

กิริยา มารยาท ของพนักงานและผู้ค้า 4.0263 3.7927 3.7857 3.7083 3.7004 3.4375 3.5595 2.271 0.036* 

ความสะดวกสบาย 3.8904 3.6585 3.6000 3.5397 3.6638 3.6875 3.4643 1.814 0.095 

ความสมบูรณ์และ ความต่อเนื่องใน
การประสานงาน 

4.0409 3.8780 3.8571 3.7831 3.8822 3.3333 3.6825 1.537 0.165 

รวม 3.9336 3.8092 3.6702 3.6458 3.6956 3.5905 3.5276 2.524 0.021* 

*มีระดับนัยส าคัญ 0.05 
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 จากตารางที่ 4.40 พบว่านักท่องเที่ยวที่มีเหตุผลในการเดินทางไปท่องเที่ยว ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง แตกต่างกัน มีค่าเฉลี่ย ด้านความต้องการ
ของผู้บริโภค การสื่อสาร/น าเสนอ และ กิริยา มารยาท ของพนักงาน และ ผู้ค้า และ โดยรวม แตกต่างกันอย่างนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
ดังนั้นผู้วิจัยจึงได้ท าการวิเคราะห์ความแตกต่างรายด้านโดยวิธี LSD ดังตารางที่ 4.41-4.44 
 
ตารางที่ 4.41: วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ด้านความต้องการของผู้บริโภค โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ 
 

เหตผุล ในการเดนิทางไปท่องเทีย่ว 
ตลาดนดักลางคนือนิดี ้ดาวคะนอง 

อาหารมี
รสชาติด ี

 

มสีินคา้ราคา
ถูก 
 

ตลาดมี
ชื่อเสยีง 

 

สะดวกใน
การเดินทาง 

 

สนิคา้และอาหาร
ในตลาดมคีวาม

หลากหลาย 

สนิคา้มีความ
แตกตา่งจาก

ตลาดอื่น 

อื่น ๆ 
 

อาหารมีรสชาติดี  0.00157 
(0.990) 

0.22991 
(0.090) 

0.34419* 
(0.001) 

0.15043 
(0.141) 

0.05848 
(0.858) 

0.40769* 
(0.012) 

มีสินค้าราคาถูก   0.22834 
(0.116) 

0.34262* 
(0.003) 

0.14886 
(0.194) 

0.05691 
(0.863) 

0.40612 
(0.017) 

ตลาดมีชื่อเสียง    0.11429 
(0.343) 

-0.07947 
(0.513) 

-0.17143 
(0.607) 

0.17778 
(0.307) 

สะดวกในการเดินทาง     -0.19376* 
(0.017) 

- 0.28571 
(0.373) 

0.06349 
(0.669) 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.41 (ต่อ): วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ด้านความต้องการของผู้บริโภค โดย เปรียบเทียบเป็นรายคู่ 
 

เหตผุล ในการเดนิทางไปท่องเทีย่วยงั 
ตลาดนดักลางคนือนิดี ้ดาวคะนอง 

อาหารมี
รสชาติด ี

 

มสีินคา้
ราคาถกู 

 

ตลาดมี
ชื่อเสยีง 

 

สะดวกใน
การเดินทาง 

 

สนิคา้และ
อาหารในตลาด

มีความ
หลากหลาย 

สนิคา้มีความ
แตกตา่งจาก

ตลาดอื่น 

อื่น ๆ 

สินค้าและอาหารในตลาดมีความ
หลากหลาย 

     -0.09195 
(0.774) 

0.25725 
(0.086) 

สินค้ามีความแตกต่างจากตลาดอ่ืน       0.34921 
(0.310) 

อ่ืน ๆ        

*มีระดับนัยส าคัญที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.41พบว่าเมื่อท าการเปรียบเทียบรายคู่ ด้านความต้องการของผู้บริโภค นักท่องเที่ยวที่มี เหตุผลในการเดินทาง คือ อาหารมีรสชาติดี มี
ค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ ด้านความต้องการของผู้บริโภค สูงกว่านักท่องเที่ยวที่มี เหตุผลในการเดินทางคือ สะดวกในการเดินทางและอ่ืน ๆ และนักท่องเที่ยวที่มี 
เหตุผลในการเดินทาง คือ มีสินค้าราคาถูก มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ ด้านความต้องการของผู้บริโภค สูงกว่า นักท่องเที่ยวที่มีเหตุผลในการเดินทาง คือ สะดวกใน
การเดินทาง และนักท่องเที่ยวที่มีเหตุผลในการเดินทาง คือ สะดวกในการเดินทาง มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ ด้านความต้องการของผู้บริโภค ที่ต่ ากว่า นักท่องเที่ยว
ที่มี เหตุผลในการเดินทาง คือ สินค้าและอาหาร ในตลาดมีความหลากหลาย อย่างมีนัยส าคัญทาสถิติที่ 0.05 
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ตารางที่ 4.42: วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ด้านการสื่อสาร/น าเสนอ โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ 
 

เหตผุล ในการเดนิทางไปทอ่งเทีย่วยงั 
ตลาดนดักลางคนือนิดี ้ดาวคะนอง 

อาหารมี
รสชาตดิ ี

 

มสีนิคา้ราคา
ถูก 
 

ตลาดมี
ชือ่เสยีง 

 

สะดวกในการ
เดนิทาง 

 

สนิคา้และอาหารใน
ตลาดมคีวาม
หลากหลาย 

สนิคา้มคีวาม
แตกตา่งจาก

ตลาดอืน่ 

อืน่ ๆ 
 

อาหารมีรสชาติดี  0.04844 
(0.798) 

0.27198 
(0.171) 

0.34436* 
(0.020) 

0.39395* 
(0.009) 

0.14912* 
(0.755) 

0.50627* 
(0.033) 

มีสินค้าราคาถูก   0.32042 
(0.133) 

0.39280* 
(0.019) 

0.44239* 
(0.009) 

0.19756 
(0.683) 

0.55470* 
(0.026) 

ตลาดมีชื่อเสียง    0.07238 
(0.682) 

0.12197 
(0.494) 

- 0.12286 
(0.801) 

0.23429 
(0.359) 

สะดวกในการเดินทาง     0.04959 
(0.677) 

- 0.19524 
(0.678) 

0.16190 
(0.458) 

สินค้าและอาหารในตลาดมีความ
หลากหลาย 

     - 0.24483 
(0.603) 

0.11232 
(0.609) 

สินค้ามีความแตกต่างจากตลาดอ่ืน       0.35714 
(0.479) 

อ่ืน ๆ        

*มีระดับนัยส าคัญที่ 0.05 
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 จากตารางที่ 4.42 พบว่าเมื่อท าการเปรียบเทียบรายคู่ ด้านการสื่อสาร/น าเสนอ นักท่องเที่ยวที่มีเหตุผล คืออาหารมีรสชาติดี มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ 
ด้านการสื่อสาร/น าเสนอ สูงกว่า นักท่องเที่ยวที่มี เหตุผล คือ สะดวกในการเดินทาง สินค้าและอาหารในตลาดมีความหลากหลาย สินค้ามีความแตกต่างจากตลาด
อ่ืน และอ่ืน ๆ และนักท่องเที่ยวที่มี เหตุผล คือ มีสินค้าราคาถูก มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ ด้านการสื่อสาร/น าเสนอ สูงกว่านักท่องเที่ยวที่มี เหตุผล คือ สะดวกใน
การเดินทาง สินค้าและ อาหารในตลาดมีความหลากหลาย และอ่ืน ๆ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
ตารางที่ 4.43: วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ด้านกิริยา มารยาท ของพนักงานและผู้ค้าโดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ 
 

เหตผุล ในการเดนิทางไปท่องเทีย่วยงั ตลาด
นดักลางคนือนิดี ้ดาวคะนอง 

อาหารมี
รสชาติด ี

 

มสีินคา้
ราคาถกู 

 

ตลาดมี
ชื่อเสยีง 

 

สะดวกใน
การเดินทาง 

 

สนิคา้และอาหาร
ในตลาดมคีวาม

หลากหลาย 

สนิคา้มีความ
แตกตา่งจาก

ตลาดอื่น 

อื่น ๆ 
 

อาหารมีรสชาติดี  0.23363 
(0.089) 

0.24060 
(0.095) 

0.31798* 
(0.003) 

0.32588* 
(0.003) 

0.58882 
(0.090) 

0.46679* 
(0.007) 

มีสินค้าราคาถูก   0.00697 
(0.964) 

0.08435 
(0.484) 

0.09225 
(0.449) 

0.35518 
(0.312) 

0.23316 
(0.195) 

ตลาดมีชื่อเสียง    0.07738 
(0.546) 

0.08528 
(0.509) 

0.34821 
(0.325) 

0.22619 
(0.222) 

สะดวกในการเดินทาง     0.00790 
(0.927) 

0.27083 
(0.426) 

0.14881 
(0.346) 

(ตารางมีต่อ) 



78 

ตารางที่ 4.43 (ต่อ): วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ด้านกิริยา มารยาท ของพนักงานและผู้ค้าโดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ 
 

เหตผุล ในการเดนิทางไปท่องเทีย่วยงั ตลาด
นดักลางคนือนิดี ้ดาวคะนอง 

อาหารมี
รสชาติด ี

 

มสีินคา้
ราคาถกู 

 

ตลาดมี
ชื่อเสยีง 

 

สะดวกใน
การเดินทาง 

 

สนิคา้และอาหาร
ในตลาดมคีวาม

หลากหลาย 

สนิคา้มีความ
แตกตา่งจาก

ตลาดอื่น 

อื่น ๆ 
 

สินค้าและอาหารในตลาดมีความหลากหลาย      0.26293 
(0.441) 

0.14091 
(0.375) 

สินค้ามีความแตกต่างจากตลาดอ่ืน       - 0.12202 
(0.739) 

อ่ืน ๆ        

*มีระดับนัยส าคัญที่ 0.05   
       
 จากตารางที่ 4.43 พบว่าเมื่อท าการเปรียบเทียบรายคู่ ด้านกิริยา มารยาท ของพนักงาน และผู้ค้า นักท่องเที่ยวที่มี เหตุผล คือ อาหารมีรสชาติดี มี
ค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ ด้านกิริยา มารยาท ของพนักงาน และ ผู้ค้าสูงกว่านักท่องเที่ยวที่มี เหตุผล คือ สะดวกในการเดินทาง สินค้า และ อาหารในตลาดมีความ
หลากหลาย และอ่ืน ๆ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
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ตารางที่ 4.44: วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ด้านโดยรวม โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ 
 

เหตผุล ในการเดนิทางไปท่องเทีย่วยงั ตลาด
นดักลางคนือนิดี ้ดาวคะนอง 

อาหารมี
รสชาติด ี

 

มสีินคา้
ราคาถกู 

 

ตลาดมี
ชื่อเสยีง 

 

สะดวกใน
การ

เดินทาง 

สนิคา้และอาหาร
ในตลาดมคีวาม

หลากหลาย 

สนิคา้มีความ
แตกตา่งจาก

ตลาดอื่น 

อื่นๆ 
 

อาหารมีรสชาติดี  0.12445 
(0.271) 

0.26342* 
(0.027) 

0.28780* 
(0.001) 

0.23804* 
(0.008) 

0.34315 
(0.230) 

0.40607* 
(0.004) 

มีสินค้าราคาถูก   0.13897 
(0.274) 

0.16335 
(0.100) 

0.11359 
(0.257) 

0.21870 
(0.449) 

0.28162 
(0.058) 

ตลาดมีชื่อเสียง    0.02438 
(0.817) 

- 0.02538 
(0.811) 

0.07973 
(0.784) 

0.14265 
(0.349) 

สะดวกในการเดินทาง     - 0.04976 
(0.483) 

0.05535 
(0.843) 

0.11827 
(0.363) 

สินค้าและอาหารในตลาดมีความหลากหลาย      0.10511 
(0.708) 

0.16804 
(0.199) 

สินค้ามีความแตกต่างจากตลาดอ่ืน       0.06293 
(0.834) 

                                                                                                              (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.44 (ต่อ): วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ด้านโดยรวม โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ 
 

เหตผุล ในการเดนิทางไปท่องเทีย่วยงั 
ตลาดนดักลางคนือนิดี ้ดาวคะนอง 

อาหารมี
รสชาติด ี

 

มสีินคา้ราคา
ถูก 
 

ตลาดมี
ชื่อเสยีง 

 

สะดวกใน
การ

เดินทาง 

สนิคา้และอาหาร
ในตลาดมคีวาม

หลากหลาย 

สนิคา้มีความ
แตกตา่งจาก

ตลาดอื่น 

อื่นๆ 
 

อ่ืน ๆ        

*มีระดับนัยส าคัญ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.44 พบว่าเมือ่ท าการเปรียบเทียบรายคู่ ด้านโดยรวม นักท่องเที่ยวที่มี เหตุผล คือ อาหารมีรสชาติดี มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจด้าน โดยรวม 
สูงกว่า นักท่องเที่ยวที่มี เหตุผล คือ ตลาดมีชื่อเสียง สะดวกในการเดินทาง สินค้าและอาหารในตลาดมีความหลากหลาย และอ่ืน ๆ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 
0.05 
  สมมตฐิานที ่2.3 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี ผู้ร่วมเดินทางเดินทาง ไปยังตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง ที่แตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจัย
ส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่างๆที่แตกต่างกัน  
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ตารางที่ 4.45: ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) โดยแบ่งตามปัจจัย 
  ทางด้านผู้ร่วมเดินทางเดินทางไปยัง ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง 
 

ปจัจยัสว่นผสมทาง
การตลาดของ
ผูบ้รโิภค (7Cs) 

ครอบครวั 
ญาต ิ

Mean 

คนรกั 
Mean 

เพื่อน 
Mean 

ไปคนเดยีว 
Mean 

F Sig 

ความต้องการของ
ผู้บริโภค 

3.8213 3.8318 3.8907 3.9091 0.356 0.785 

ความเหมาะสมด้าน
ราคา 

3.7319 3.6376 3.8413 3.8333 2.932 0.033* 

ช่องทาง/สถานที่ใน
การซื้อ 

3.9058 3.8005 4.0198 3.9167 1.398 0.243 

การสื่อสาร/
น าเสนอ 

3.0464 3.1138 3.2910 3.0364 1.816 0.144 

กิริยา มารยาท ของ
พนักงานและผู้ค้า 

3.8913 3.6697 3.7447 3.8258 1.656 0.176 

ความสะดวกสบาย 3.6775 3.5780 3.6336 3.8106 0.944 0.419 

ความสมบูรณ์ และ
ความต่อเนื่องใน
การประสานงาน 

3.8213 3.8287 3.8589 3.9899 0.518 0.670 

รวม 3.6993 3.6372 3.7543 3.7602 1.111 0.344 

*มีระดับนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 
                  
 จากตารางที่ 4.45 พบว่านักท่องเที่ยวที่มี ผู้ร่วมเดินทางมายัง ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
ดาวคะนอง แตกต่างกันมีค่าเฉลี่ย ด้านความเหมาะสมด้านราคา แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ 0.05  
 ดังนั้นผู้วิจัยจึงได้ท าการวิเคราะห์ความแตกต่างรายด้านโดยวิธี LSD ดังตารางที่ 4.46 
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ตารางที่ 4.46: วิเคราะห์เปรียบเทียบ ด้านความเหมาะสมด้านราคา โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ 
 

ผูร้ว่มเดนิทางเดินทางไปยงั ตลาด
นดักลางคนือนิดี ้ดาวคะนอง 

ครอบครวั 
ญาต ิ

คนรกั เพื่อน 
 

ไปคนเดยีว 

ครอบครัว ญาติ  0.09427 
(0.302) 

- 0.10939 
(0.191) 

- 0.10145 
(0.420) 

คนรัก   - 0.20366* 
(0.005) 

0.00794 
(0.944) 

เพ่ือน    0.00794 
(0.944) 

ไปคนเดียว     

*มีระดับนัยส าคัญที่ 0.05  
   
 จากตารางที่ 4.46 เมื่อท าการเปรียบเทียบรายคู่พบว่า ด้านความเหมาะสมด้านราคา 
นักท่องเที่ยวที่มี เพ่ือนร่วมเดินทาง คือ คนรัก มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ ด้านความเหมาะสมด้านราคา 
ต่ ากว่า นักท่องเที่ยวที่มี ผู้ร่วมเดินทาง คือ เพื่อน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
             
  สมมตฐิานที่ 2.4 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี วัตถุประสงค์ ในการเดินทางไปยัง ตลาดนัด
กลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง ที่แตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค 
(7Cs) ในด้านต่างๆที่แตกต่างกัน 
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ตารางที่ 4.47: ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) โดยแบ่งตามปัจจัยทางด้านวัตถุประสงค์ ในการเดินทางไปยัง ตลาดนัดกลางคืน  
  อินดี้ ดาวคะนอง 
 

ปจัจยัสว่นผสมทางการตลาดของ
ผูบ้รโิภค (7Cs) 

มารบัประทาน
อาหาร 
Mean 

เพื่อเทีย่วชม
สนิคา้หรือ รา้นคา้ 

Mean 

มาหาซื้อสนิคา้ใน
ตลาด 
Mean 

สงัสรรคก์ับ
เพื่อนครอบครวั 

Mean 

อื่น ๆ 
Mean 

F Sig 

ความต้องการของผู้บริโภค 3.8408 3.8525 3.8241 3.9855 3.7778 0.796 0.528 

ความเหมาะสม 
ด้านราคา 

3.7463 3.7080 3.7326 3.9094 3.9167 1.552 0.187 

ช่องทาง/สถานที่ในการซื้อ 3.8825 3.9292 3.8194 4.1775 3.7780 1.771 0.134 

การสื่อสาร/น าเสนอ 3.1299 3.2018 3.1917 3.2319 3.1500 0.170 0.954 

กิริยา มารยาท ของพนักงานและ
ผู้ค้า 

3.6903 3.8075 3.7188 3.8261 3.8333 0.758 0.553 

ความสะดวกสบาย 3.6157 3.6925 3.5868 3.6993 3.4167 0.683 0.604 

ความสมบูรณ์และความต่อเนื่องใน
การประสานงาน 

3.8383 3.8437 3.8796 3.8792 3.8611 0.070 0.991 

รวม 3.6777 3.7193 3.6790 3.8156 3.6752 0.801 0.525 

*มีระดับนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 
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    จากตารางที่ 4.47 พบว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี วัตถุประสงค์ ในการเดินทางไปยัง ตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง แตกต่างกัน มีค่าเฉลี่ยความพึง
พอใจต่อ ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง ทั้ง โดยรวมและรายด้าน ไม่แตกต่างกัน จึงปฏิเสธสมมติฐานที่ 2.4 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีจุดประสงค์ ในการ
เดินทางมาตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง ที่แตกต่างกันมี ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด (7Cs) ในด้านต่าง ๆแตกต่างกัน 
            
  สมมตฐิานที ่2.5 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี ค่าใช้จ่ายต่อครั้ง ในการท่องเที่ยวใน ตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง ที่แตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อ
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่างๆที่แตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 4.48: ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) โดยแบ่งตามปัจจัยทางด้าน ค่าใช้จ่ายต่อครั้ง 
 

ปจัจยัสว่นผสมทางการตลาดของ
ผูบ้รโิภค (7Cs) 

ต่ ากวา่หรือเทา่กบั  
100 บาท 
Mean 

101-300
บาท 

Mean 

301-500
บาท 

Mean 

501-700
บาท 

Mean 

701-900
บาท 

Mean 

มากกวา่ 900 
บาท 

Mean 

F Sig 

ความต้องการของผู้บริโภค 4.0256 3.7472 3.8636 3.8857 4.1333 4.1238 2.909 0.014* 

ความเหมาะสมด้านราคา 3.8077 3.7047 3.7341 3.7857 4.0250 3.9857 1.755 0.121 

ช่องทาง/สถานที่ในการซื้อ 4.0000 3.8020 4.0182 3.9071 4.2750 4.1143 1.444 0.207 

การสื่อสาร/น าเสนอ 3.5769 3.0349 3.1818 3.2114 3.3600 3.3771 2.090 0.066 

กิริยา มารยาท ของพนักงานและ
ผู้ค้า 

3.8077 3.6930 3.7932 3.6429 4.0250 4.0214 2 .176 0.056 

 (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.48 (ต่อ): ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) โดยแบ่งตามปัจจัยทางด้าน ค่าใช้จ่ายต่อครั้ง 
 

ปจัจยัสว่นผสมทางการตลาดของ
ผูบ้รโิภค (7Cs) 

ต่ ากวา่หรือเทา่กบั  
100 บาท 
Mean 

101-300
บาท 

Mean 

301-500
บาท 

Mean 

501-700
บาท 

Mean 

701-900
บาท 

Mean 

มากกวา่ 900 
บาท 

Mean 

F Sig 

ความสะดวกสบาย 3.6346 3.5789 3.7136 3.5250 3.7750 3.8714 1.591 0.162 

ความสมบูรณ์และความต่อเนื่องใน
การประสานงาน 

3.9615 3.7740 3.9455 3.7333 3.9000 4.0667 1.999 0.078 

รวม 3.8306 3.6192 3.7500 3.6702 3.9276 3.9372 2.740 0.019* 

*มีระดับนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 
                         
 จากตารางที่ 4.48 พบว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี ค่าใช้จ่ายต่อครั้ง ในการเดินทางไปท่องเที่ยวยังตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนองแตกต่างกัน มี
ค่าเฉลี่ย ด้านความต้องการของผู้บริโภค  และโดยรวม แตกต่างกันอย่างนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
ดังนั้นผู้วิจัยจึงได้ท าการวิเคราะห์ความแตกต่างรายด้านโดยวิธี LSD ดังตารางที่ 4.48-4.49 
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ตารางที่ 4.49: วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ด้านความต้องการของผู้บริโภค โดยเปรียบเทียบ 
  เป็นรายคู่ 
 

ค่าใชจ้า่ย
ต่อครัง้ 

ต่ ากวา่หรือ
เทา่กบั  

100 บาท 

101-300 
บาท 

 

301-500 
บาท 

501-700 
บาท 

701-900 
บาท 

มากกวา่ 
900 บาท 

ต่ ากว่า
หรือ
เท่ากับ  
100 บาท 

 0.27844* 
(0.039) 

0.16200 
(0.241) 

0.13993 
(0.337) 

- 0.10769 
(0.648) 

0.09817 
(0.550) 

101-300 
บาท 

  - 0.11643 
(0.144) 

- 0.13851 
(0.132) 

- 0.38613 
(0.063) 

- 0.37661* 
(0.002) 

301-500 
บาท 

   - 0.02208 
(0.820) 

- 0.26970 
(0.198) 

- 0.26017* 
(0.035) 

501-700 
บาท 

    - 0.24762 
(0.248) 

- 0.23810 
(0.070) 

701-900 
บาท 

     0.00952 
(0.967) 

มากกว่า 
900 บาท 

      

*มีระดับนัยส าคัญที่ 0.05     
       
 จากตารางที่ 4.49 เมื่อท าการเปรียบเทียบรายคู่ พบว่า ด้านความต้องการของผู้บริโภค 
นักท่องเที่ยวที่มี ค่าใช้จ่ายต่อครั้ง ต่ ากว่า หรือ เท่ากับ 100 บาท มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ ด้านความ
ต้องการของผู้บริโภค สูงกว่านักท่องเที่ยวที่มี ค่าใช้จ่ายต่อครั้ง 101-300 บาท และนักท่องเที่ยวที่มี 
ค่าใช้จ่ายต่อครั้ง 101-300 บาท และ 301-500 บาท มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ ด้านความต้องการของ
ผู้บริโภค ต่ ากว่า นักท่องเที่ยวที่มี ค่าใช้จ่ายต่อครั้ง มากกว่า 900 บาท อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 
0.005 
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ตารางที่ 4.50: วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ด้านโดยรวม โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ 
 

ค่าใชจ้า่ยตอ่
ครัง้ 

ต่ ากวา่ หรือ
เทา่กบั 100 

บาท 

101-300 
บาท 

301-500 
บาท 

501-700 
บาท 

701-900 
บาท 

มากกวา่ 
900 บาท 

ต่ ากว่า หรือ
เท่ากับ 100 
บาท 

 0.21135 
(0.072) 

0.08059 
(0.503) 

0.16042 
(0.206) 

- 0.09703 
(0.637) 

- 0.10662 
(0.456) 

101-300 
บาท 

   0.13076 
(0.060) 

- 0.05093 
(0.524) 

- 0.30838 
(0.088) 

- 0.32797* 
(0.002) 

301-500 
บาท 

   0.07983 
(0.344) 

- 0.17762 
(0.330) 

- 0.18721 
(0.081) 

501-700 
บาท 

    - 0.25745 
(0.168) 

- 0.26704* 
(0.020) 

701-900 
บาท 

     - 0.00959 
(0.961) 

มากกว่า 
900 บาท 

      

*มีระดับนัยส าคัญที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.50 พบว่าเมื่อท าการเปรียบเทียบรายคู่ ด้านโดยรวม นักท่องเที่ยวที่มี 
ค่าใช้จ่ายต่อครั่งที่ 101-300 บาท และ 501-700 บาท มีค่าเฉลี่ยในด้าน โดยรวม ต่ ากว่า 
นักท่องเที่ยวที่มี ค่าใช้จ่ายต่อครั้ง น้อยกว่านักท่องเที่ยวที่มี ค่าใช้จ่ายต่อครั้ง มากกว่า 900 บาท 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
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4.4 สรุปผลการทดสอบสมมตุฐิาน 
 
ตารางที่ 4.51: สรุปผลการทดสอบสมมุติฐาน 
 

สมมตุฐิาน ผลการทดสอบสมมุตฐิาน 

1.1 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี เพศ ที่แตกต่างกันมี ความคิดเห็น
ต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่าง 
ๆ ที่แตกต่างกัน 

ปฎเิสธ 

1.2 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี อายุ ที่แตกต่างกันมี ความคิดเห็น
ต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่าง 
ๆ ที่แตกต่างกัน 

ยอมรับ 

1.3 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี สถานภาพ ที่แตกต่างกันมีความ
คิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ใน
ด้านต่าง ๆ ที่แตกต่างกัน 

ยอมรับ 

1.4 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี ระดับการศึกษา ที่แตกต่างกันมี
ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) 
ในด้านต่าง ๆ ที่แตกต่างกัน 

ยอมรับ 

1.5 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี อาชีพ ที่แตกต่างกันมีความคิดเห็น
ต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่าง 
ๆ ที่แตกต่างกัน 

ยอมรับ 

1.6 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี รายได้ต่อเดือน ที่แตกต่างกันมี
ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) 
ในด้านต่าง ๆ ที่แตกต่างกัน 

ยอมรับ 

2.1 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี ความถี่ ในการเดินทางท่องเที่ยว 
ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนองที่แตกต่างกันมีความคิดเห็น
ต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่าง 
ๆ ที่แตกต่างกัน 

ปฎเิสธ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.51 (ต่อ): สรุปผลการทดลองสมมุติฐาน 
 

สมมตุฐิาน ผลการทดสอบสมมุตฐิาน 

2.2 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี เหตุผล ในการเดินทางไป
ท่องเที่ยวยังตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง ที่แตกต่าง
กันมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของ
ผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่าง ๆ ที่แตกต่างกัน 

ยอมรับ 

2.3 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี ผู้ร่วมเดินทางไปยัง ตลาดนัด
กลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง ที่แตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อ
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ในด้าน
ต่าง ๆ ที่แตกต่างกัน 

ยอมรับ 

2.4 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี วัตถุประสงค์ ในการเดินทาง
ไปยัง ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง ที่แตกต่างกันมี
ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค 
(7Cs) ในด้านต่าง ๆ ที่แตกต่างกัน 

ปฎเิสธ 

2.5 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี ค่าใช้จ่ายต่อครั้ง ในการ
ท่องเที่ยวในตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง ที่แตกต่าง
กันมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของ
ผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่าง ๆ ที่แตกต่างกัน 

ยอมรับ 

 
 จากตารางที่ 4.51 พบว่า 1)นักท่องเที่ยวที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร์ คือ อายุสถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน และด้านลักษณะทางพฤติกรรมศาสตร์ คือ เหตุผลในการ
เดินทาง ผู้ร่วมเดินทาง ค่าใช้จ่ายต่อครั้ง ที่แตกต่างกัน มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนผสมทาง
การตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่าง ๆ ที่แตกต่างกัน โดย นักท่องเที่ยวที่มี อายุ แตกต่างกันมี
ค่าเฉลี่ยความพึงพอใจแตกต่างกัน ด้านความต้องการของผู้บริโภค ความเหมาะสมด้านราคาการ
สื่อสาร/น าเสนอ ความสมบูรณ์และความต่อเนื่องในการประสานงาน  
 นักท่องเที่ยวที่มี สถานภาพ แตกต่างกันมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจแตกต่างกัน ด้านความ
เหมาะสมด้านราคา  
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 นักท่องเที่ยวที่มี ระดับการศึกษา แตกต่างกันมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจแตกต่างกัน ด้านความ
ต้องการของผู้บริโภค การสื่อสาร/น าเสนอ กริยา มารยาทของพนักงานและผู้ค้า ความสะดวกสะบาย 
แตกต่างกันอย่างนัยส าคัญทางสถิติ 
 นักท่องเที่ยวที่มี อาชีพ แตกต่างกันมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจแตกต่างกัน ด้านความเหมาะสม
ด้านราคา การสื่อสาร/น าเสนอ กริยา มารยาทของพนักงานและผู้ค้า และด้านความสมบูรณ์และ
ความต่อเนื่องในการประสานงาน  
 นักท่องเที่ยวที่มี เหตุผล ในการเดินทางที่แตกต่างกัน มีค่าเฉลี่ยความความพึงพอใจแตกต่าง
กัน ด้านความต้องการของผู้บริโภค การสื่อสาร/น าเสนอ และกิริยา มารยาท ของพนักงานและผู้ค้า 
และโดยรวม  
 นักท่องเที่ยวที่มี ผู้ร่วมเดินทาง แตกต่างกันมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจแตกต่างกันในด้าน ความ
เหมาะสมด้านราคา  
 นักท่องเที่ยวที่มี ค่าใช้จ่าย แตกต่างกันมีค่าเฉลี่ยความความพึงพอใจแตกต่างกันในด้าน 
ความต้องการของผู้บริโภค  
 นักท่องเที่ยวที่มี ลักษณะทางประชากรณ์ศาสตร์ คือ เพศ และนักท่องเที่ยวที่มีลักษณะทาง
พฤติกรรมศาสตร์ คือ ความถี่ในการเดินทาง วัตถุประสงค์ ที่แตกต่างกัน มีค่าเฉลี่ยความคิดเห็นต่อ
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่าง ๆ ไม่แตกต่างกัน 
 
4.5 สรปุข้อมลูดา้นปจัจัยการตลาด 
 ผลสรุปของข้อมูลทางด้านปัจจัยการตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่ท่องเที่ยว ณ ตลาดนัด
กลางคืนอินดี้ดาวคะนอง มีดังนี้ 
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ตารางที 4.52: ระดับความพึงพอใจ จ าแนกตามปัจจัยการตลาดของผู้บริโภค ด้านความต้องการของ  
  ผู้บริโภค 
 

ปจัจยัการตลาดของผูบ้รโิภค (7Cs) 
ด้านความต้องการของผูบ้รโิภค 

Mean S.D ระดบัความ
พึงพอใจ 

ska Kub 

1.สินค้าและบริการของตลาดนัด
กลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง มีความ
หลากหลาย 

3.88 0.726 มาก - 0.011 - 0.668 

2.อาหารและเครื่องดื่มของ ตลาด
นัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง มีให้
เลือกหลากหลาย 

3.97 0.739 มาก - 0.140 - 0.678 

3.สินค้าของตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
ดาวคะนอง มีความเป็นเอกลักษณ์
และดึงดูดความสนใจ 

3.74 0.844 มาก - 0.311 0.158 

รวม 3.8642 0.64081 มาก - 0.030 - 0.636 

                 
 จากตารางที่ 4.52 พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจในปัจจัยการตลาดของผู้บริโภค ด้าน
ความต้องการของผู้บริโภค โดยรวมอยู่ในระดับ มาก (Mean=3.8642,S.D.=0.64081) โดย ด้าน
อาหารและเครื่องดื่ม ของ ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง  มีให้เลือกหลากหลาย ได้รับความพึง
พอใจสูงที่สุดโดยมีค่า Mean=3.97 และ ค่า S.D.=0.739 รองลงมาคือ ด้านสินค้าและบริการของ
ตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง  มีความหลากหลาย โดยมีค่า  Mean=3.88 และ ค่า 
S.D.=0.726 และ  
 ด้านสินค้าของ ตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง  มีความเป็นเอกลักษณ์และดึงดูดความ
สนใจ  
 โดยมีค่า Mean=3.74และค่า S.D.=0.844  
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ตารางที่ 4.53: ระดับความพึงพอใจ จ าแนกตามปัจจัยการตลาดของผู้บริโภค ด้านความเหมาะสมด้าน  
  ราคา 
 

ปจัจยัการตลาดของผูบ้รโิภค 
ด้านความเหมาะสมดา้นราคา 

Mean S.D. ระดบัความ
พึงพอใจ 

ska Kub 

1.สินค้าและบริการของตลาดนัด
กลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง มี
ราคาที่เหมาะสม 

3.75 0.738 มาก - 0.086 - 0.144 

2.สินค้าและบริการของตลาดนัด
กลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง มี
หลายระดับราคา 

3.88 0.745 มาก - 0.063 - 0.647 

3.สินค้าและบริการของตลาดนัด
กลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง มีการ
แจ้งราคาที่ชัดเจน 

3.73 0.837 มาก - 0.175 - 0.436 

4.ราคาสินค้าและบริการของ 
ตลาดนัดกลางคืน อินดี้ 
ดาวคะนอง ไม่สูงเกินไปเมื่อ
เปรียบเทียบกับตลาดนัดกลางคืน
อ่ืน ๆ 

3.71 0.744 มาก - 0.020 - 0.007 

รวม 3.7663 0.59785 มาก - 0.034 - 0.151 

                 
 จากตารางที 4.53 พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจในด้านปัจจัยการตลาดของผู้บริโภค 
ด้านความเหมาะสมทางด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดับ มาก (Mean=3.7663,S.D.=0.59785) โดย 
ด้านสินค้าแล บริการ ของตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง มีหลายระดับราคา ได้รับความพึงพอใจ
สูงที่สุดโดยค่า Mean=3.88 และค่า S.D.=0.745 รองลงมาคือ ด้านสินค้าและบริการของตลาดนัด
กลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง มีราคาท่ีเหมาะสม โดยมีค่า Mean=3.75 และ ค่าS.D.=0.738 ด้านสินค้า
และบริการของตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง  มีการแจ้งราคาที่ชัดเจน โดยมีค่า Mean=3.73 
และ ค่า S.D.=0.837 และด้านราคาสินค้าและบริการของตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง ไม่สูง
เกินไปเมื่อเปรียบเทียบกับตลาดนัดกลางคืนอ่ืน ๆ โดยมีค่า Mean=3.71 และ ค่า S.D.=0.744 
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ตารางที่ 4.54: ระดับความพึงพอใจโดยจ าแนกตามปัจจัยการตลาดของผู้บริโภค ด้านช่องทาง/สถานที่  
  ในการซื้อ 
 

ปจัจยัการตลาดของผูบ้รโิภค 
ช่องทาง/สถานที ่ในการซื้อ 

Mean S.D. ระดบัความ
พึงพอใจ 

Ska Kub 

1.ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
ดาวคะนอง มีความสะดวกใน
การเดินซื้อสินค้าและบริการ
ภายในบริเวณตลาด 

3.96 0.771 มาก - 0.458 0.474 

2.ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
ดาวคะนอง มีการแบ่งพ้ืนที่ใน
การจัดแสดงสินค้า (พ้ืนที่แผง
ร้านค้า) อย่างชัดเจน และ 
เหมาะสม 

4.12 2.555 มาก 17.616 337.672 

3.การเดินทางมายังตลาดนัด
กลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง มี
ความสะดวกสบาย 

3.92 0.838 มาก - 0.408 - 0.176 

4.บริเวณตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
ดาวคะนอง มีความสะอาด 

3.73 0.871 มาก - 0.507 0.420 

รวม 3.9319 0.90159 มาก 0.7487 110.043 

 
 จากตารางที่ 4.54 พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจ ด้านปัจจัยการตลาดของผู้บริโภค ด้าน
ช่องทาง/สถานที่ ในการซื้อโดยรวม อยู่ในระดับมาก (Mean=3.9319,S.D.=0.90159) โดย ด้านตลาด
นัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง  มีการแบ่งพ้ืนที่ในการจัดแสดงสินค้า (พ้ืนที่แผงร้านค้า) อย่างชัดเจน 
และ เหมาะสม ได้รับความพึงพอใจสูงที่สุด โดยมีค่าMean=4.12 และ ค่าS.D.=2.555 รองลงมา คือ 
ด้านตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง มีความสะดวกในการเดินซื้อสินค้าและบริการภายในบริเวณ
ตลาด โดยมีค่า Mean=3.96 และ ค่า S.D.=0.771 ด้านการเดินทางมายังตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
ดาวคะนอง มีความสะดวกสบาย โดยมีค่า Mean=3.92 และ ค่า S.D.=0.838 และด้านบริเวณตลาด
นัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง มีความสะอาด โดยมีค่า Mean=3.73 และ ค่า S.D.=0.871 
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ตารางที่ 4.55: ระดับความพึงพอใจโดยจ าแนกตามปัจจัยการตลาด ด้านการสื่อสาร/น าเสนอ 
 

ปจัจยัการตลาดของผูบ้รโิภค 
ด้านการสือ่สาร/น าเสนอ 

Mean S.D. ระดบัความ
พึงพอใจ 

ska Kub 

1.ได้รับทราบข้อมูลข่าวสารของ
ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
ดาวคะนอง ผ่านทาง สื่อสังคม
ออนไลน์ 

3.53 1.033 มาก - 0.294 - 0.316 

2.ได้รับทราบข้อมูลข่าวสารของ
ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
ดาวคะนอง ผ่านทาง เว็บไซต์ต่าง 
ๆ 

3.30 0.984 ปานกลาง - 0.233 - 0.108 

3.ได้รับทราบข้อมูลข่าวสารของ
ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
ดาวคะนอง ผ่านทาง โทรทัศน์ 
วิทยุ 

3.02 1.158 ปานกลาง - 0.063 - 0.699 

4.ได้รับทราบข้อมูลข่าวสารของ
ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
ดาวคะนอง ผ่านทาง 
หนังสือพิมพ์ นิตยสาร 

2.89 1.157 ปานกลาง 0.035 - 0.766 

5.ได้รับทราบข้อมูลข่าวสารของ
ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
ดาวคะนอง ผ่านทาง การจัด
กิจกรรมในช่วงเทศกาลต่าง ๆ 

3.16 1.103 ปานกลาง - 0.236 - 0.568 

รวม 3.1795 0.93363 ปานกลาง - 0.137 - 0.341 

 
  จากตารางที่ 4.55 พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจในปัจจัยการตลาดของผู้บริโภค ด้าน
การสื่อสารน าเสนอ โดยรวม อยู่ในระดับปานกลาง (Mean=3.1795,S.D.=0.93363) โดย ด้านได้
รับทราบข้อมูลข่าวสารของตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง  ผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ ได้รับความ
พึงพอใจสูงที่สุด อยู่ในระดับมาก โดยมีค่า Mean=3.53 และ ค่า S.D.=1.033 รองลงมา คือ ด้านได้
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รับทราบข้อมูลข่าวสาร ของตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง ผ่านทางเว็บไซต์ต่าง ๆ โดยมีค่า 
Mean=3.30 และค่า S.D.=0.984 ด้านได้รับทราบข้อมูลข่าวสาร ของตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
ดาวคะนอง ผ่านทาง การจัดกิจกรรมในช่วงเทศกาลต่าง ๆ โดยมีค่า Mean=3.16 และ ค่า 
S.D.=1.103 ด้านได้รับทราบข้อมูลข่าวสาร ของตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง ผ่านทาง โทรทัศน์ 
วิทยุ โดยมีค่า Mean=3.02 และ ค่า S.D.=1.158 และ ด้านได้รับทราบข้อมูลข่าวสาร ของตลาดนัด
กลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง ผ่านทาง หนังสือพิมพ์ นิตยสาร โดยมีค่า Mean=2.89 และ ค่า 
S.D.=1.157 
 
ตารางที่ 4.56: ระดับความพึงพอใจโดยจ าแนกตามปัจจัยการตลาดของผู้บริโภค ด้านกิริยา มารยาท  
  ของพนักงานและผู้ค้า 
 

ปจัจยัการตลาดของผูบ้รโิภค ด้าน
กิรยิา มารยาท ของพนักงานและ

ผูค้้า 

Mean S.D. ระดบัความ
พึงพอใจ 

ska Kub 

1.ผู้ค้าและเจ้าหน้าที่ของตลาดนัด
กลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง มีมนุษย์
สัมพันธ์ที่ดี 

3.68 0.827 มาก - 0.146 - 0.001 

2.ผู้ค้าและเจ้าหน้าที่ของตลาดนัด
ตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง 
มีความใส่ใจในการให้บริการ 

3.76 0.784 มาก - 0.296 0.244 

3.ผู้ค้าและเจ้าหน้าที่ของตลาดนัด
กลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง 
ให้บริการได้อย่างรวดเร็ว 

3.75 0.785 มาก - 0.017 - 0.432 

4.ผู้ค้าของตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
ดาวคะนอง มีความแม่นย าในการ
ให้บริการ เช่น คิดราคาสินค้า หรือ 
ทอนเงินถูกต้อง 

3.84 0.777 มาก - 0.233 - 0.044 

รวม 3.7563 0.67605 มาก - 0.212 0.356 
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 จากตารางที่ 4.56 พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจในด้านปัจจัยการตลาดของผู้บริโภค 
ด้านกิริยา มารยาท ของพนักงานและผู้ค้า โดยรวมอยู่ในระดับมาก (Mean=3.7563,S.D.=0.67605) 
โดย ด้านผู้ค้าของตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง มีความแม่นย าในการให้บริการ เช่น คิดราคา
สินค้า หรือทอนเงินถูกต้อง ได้รับความพึงพอใจสูงที่สุดโดยมีค่า Mean=3.84 และ ค่าS.D.=0.777 
รองลงมา คือ ด้านผู้ค้าและเจ้าหน้าที่ของตลาดนัดตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง มีความใส่ใจใน
การให้บริการ โดยมีค่า Mean=3.76 และ ค่า S.D.=0.784 ด้านผู้ค้าและเจ้าหน้าที่ของตลาดนัด
กลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง  ให้บริการได้อย่างรวดเร็ว โดยมีค่า Mean=3.75 และ ค่าS.D.=0.785 
และด้านผู้ค้าและเจ้าหน้าที่ของตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี โดยมีค่า 
Mean=3.68 และ ค่า S.D.=0.827 
 
ตารางที่ 4.57: ระดับความพึงพอใจโดยจ าแนกตามปัจจัยการตลาดของผู้บริโภค ด้านความ 
  สะดวกสบาย 
 

ปจัจยัการตลาดของผูบ้รโิภค 
ด้านความสะดวกสะบาย 

Mean S.D. ระดบัความ
พึงพอใจ 

ska Kub 

1.ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
ดาวคะนอง มีสิ่งอ านวยความ
สะดวก เช่น ตู้ ATM ห้องน้ า 
ลานจอดรถ เป็นต้น ที่เพียงพอ 

3.45 0.997 มาก - 0.273 - 0.377 

2.ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
ดาวคะนอง มีระบบ รักษาความ
ปลอดภัยที่ดี 

3.44 0.921 มาก - 0.178 - 0.206 

3.ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
ดาวคะนอง มีบรรยากาศ/การ
ตกแต่งที่ดี 

3.71 0.865 มาก - 0.493 0.645 

4.ป้ายชื่อตลาด มองเห็นได้
ชัดเจน สะดวกในการค้นหา 

3.97 0.925 มาก - 0.847 0.861 

รวม 3.6406 0.72379 มาก - 0.303 0.299 
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 จากตารางที่ 4.57 พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจในด้านปัจจัยการตลาดของผู้บริโภค 
ด้านความสะดวกสบาย โดยรวมอยู่ในระดับมาก (Mean=3.6406,S.D.=0.72379) โดยด้านป้ายชื่อ
ตลาด มองเห็นได้ชัดเจน สะดวกในการค้นหา มีระดับความพึงพอใจสูงที่สุด โดยมีค่า Mean=3.97 
และ ค่า S.D.=0.925 รองลงมา คือ ด้านตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง มีบรรยากาศ/การตกแต่ง
ที่ดี โดยมีค่า Mean=3.71 และ ค่า S.D.=0.865 ด้านตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง มีสิ่งอ านวย
ความสะดวก เช่น ตู้ ATM ห้องน้ า ลานจอดรถ เป็นต้น ที่เพียงพอ โดยมีค่า Mean=3.45 และ ค่า 
S.D.=0.997 และด้านตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง มีระบบ รักษาความปลอดภัยที่ดี โดยมีค่า 
Mean=3.44 และ ค่า S.D.=0.921 
 
ตารางที่ 4.58: ระดับความพึงพอใจโดยจ าแนกตามปัจจัยการตลาดของผู้บริโภค ด้านความสมบูรณ์ 
  และความต่อเนื่องในการประสานงาน 
 

ปจัจยัการตลาดของผูบ้รโิภค ด้าน
ความสมบรูณ์และความตอ่เนือ่งใน

การประสานงาน 

Mean S.D. ระดบัความ
พึงพอใจ 

ska Kub 

1.ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
ดาวคะนอง มีการแบ่งโซนพื้นที่ ใน
การขายสินค้า เช่น พ้ืนที่ขาย
อาหาร พ้ืนที่ขายสินค้าแฟชั่น ที่
ชัดเจน 

4.02 0.713 มาก - 0.192 - 0.537 

2.ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
ดาวคะนอง มีการจัดการอ านวย
ความสะดวก ในด้านการจราจร 
เช่น มีเจ้าหน้าที่คอยอ านวยความ
สะดวก 

3.79 0.852 มาก - 0.405 0.213 

3.ป้ายบอกทางของตลาดนัด
กลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง มีความ
ชัดเจน 

3.76 0.905 มาก - 0.535 0.322 

รวม 3.8550 0.69695 มาก - 0.275 0.103 
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 จากตารางที่ 4.58 พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจ ด้านปัจจัยการตลาดของผู้บริโภค ด้าน
ความสมบูรณ์และความต่อเนื่องในการประสานงาน โดยรวม อยู่ในระดับมาก (Mean=3.8550, 
S.D.=0.69695) โดย ด้านตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง มีการแบ่งโซนพื้นที่ในการขายสินค้า เช่น 
พ้ืนที่ขายอาหาร พ้ืนที่ขายสินค้าแฟชั่น ที่ชัดเจน มีระดับความพึงพอใจสูงที่สุด โดยมีค่า Mean=4.02 
และ ค่า S.D.=0.0713 รองลงมา คือด้านตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง มีการจัดการอ านวย
ความสะดวก ในด้านการจราจร เช่น มีเจ้าหน้าที่คอยอ านวยความสะดวก โดยมีค่า Mean=3.79 และ 
ค่า S.D.=0.852 และด้านป้ายบอกทางของตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง มีความชัดเจน โดยมีค่า 
Mean=3.76 และ ค่า S.D.=0.905 
 
 



บทที ่5 
สรปุผล อภปิรายผล และ ข้อเสนอแนะ 

 
 การวิจัยในครั้งนี้ผู้วิจัยได้ท าการวิจัยในหัวข้อเรื่อง “ระดับความพึงพอใจต่อส่วนผสมทาง
การตลาดของผู้บริโภคของตลาดนัดกลางคืนของนักท่องเที่ยวชาวไทย กรณีศึกษา ตลาดนัดกลางคืน
อินดี้ ดาวคะนอง 
 5.1 สรุปผลการวิจัย 
 5.2 อภิปรายผลของการวิจัย 
 5.3 ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวิจัย 
 5.4 ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครั้งต่อไป 
 ในการท าวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ท าการวิจัยในเรื่อง “ระดับความพึงพอใจต่อส่วนผสมทาง
การตลาดของผู้บริโภคของตลาดนัดกลางคืนของนักท่องเที่ยวชาวไทย กรณีศึกษา ตลาดนัดกลางคืน 
อินดี้ ดาวคะนอง”โดยมีวัตถุประสงค์ คือ 1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการท่องเที่ยวตลาดนัดกลางคืนของ
นักท่องเที่ยวชาวไทย 2) เพ่ือศึกษาความมีอิทธิพลของการใช้ส่วนผสมทางการตลาดเพ่ือการดึงดูด
นักท่องเที่ยวชาวไทยมาท่องเที่ยวตลาดนัดกลางคืน  
 ผู้วิจัยได้ท าการวิจัยโดยการท าวิจัยในเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยท าการก าหนดกลุ่ม
ตัวอย่างงานวิจัย คือ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่ท่องเที่ยวยังตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง และได้
ท าการเก็บข้อมูลด้วยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) แต่เนื่องจากการ
วิจัยในครั้งนี้ไม่ทราบจ านวนประชากร ผู้วิจัยจึงได้ท าการค านวณหาขนาดกลุ่มตัวอย่างด้วยวิธีการ
ค านวณด้วยสูตรขนาดตัวอย่าง ไม่ทราบจ านวนประชากรโดยผลลัพธ์คือ จ านวน 400 คน และ
เครื่องมือที่ผู้วิจัยได้น ามาใช้ในการวิจัยในครั้งนี้คือ แบบสอบถาม โดยการท าวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ท าการ
แบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน 1) ข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร์ ของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่
เดินทางท่องเที่ยวยังตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง เป็นแบบสอบถามแบบปลายปิด (Close End) 
ประกอบด้วย เพศ อายุ  สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 2) ข้อมูลทางด้าน
พฤติกรรม ของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางท่องเที่ยวยังตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง เป็น
แบบสอบถามแบบปลายปิด (Close End) ประกอบด้วย จ านวนครั้งที่เคยเดินทางไป เหตุผลในการ
เดินทางไป ผู้ที่ร่วมเดินทาง วัตถุปรุสงค์ ค่าใช้จ่ายต่อครั้ง  สินค่าและบริการที่ซื้อ และระยะเวลาที่ใช้
ในการท่องเที่ยวในแต่ละครั้ง 3) ความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อปัจจัยส่วนผสมทาง
การตลาดของผู้บริโภค (7Cs) โดยใช้แบบสอบถามเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 
ระดับ จ าแนกตามแนวคิดส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค 7Cs ได้แก่ ด้านความต้องการของ
ผู้บริโภค (Customer Solution/Custmer’s Need) ด้านความเหมาะสมทางด้านราคา (Cost of 



100 

Appreciation/Customer Cost) ด้านช่องทาง/สถานที่ในการซื้อ (Convenience  to 
Buy/Convenience Choice) ด้านการสื่อสาร/น าเสนอ (Communication) ด้านกิริยา มารยาท 
ของพนักงานและผู้ค้า (Caring/Competence  Courtesy) ด้านความสะดวกสะบาย (Comfortable 
/ Comfort Cleanliness) ด้านความสมบูรณ์และความต่อเนื่องในการประสานงาน (Complete / 
Coordination Continuity) โดยใช้แบบสอบถามเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 
ระดับ และแบบสอบถามนี่มีค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่าของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) 
เท่ากับ 0.812 ซึ่งแสดงให้เห็นว่าแบบสอบถามมีความน่าเชื่อถือ 
 ผู้วิจัยได้ท าการสรุปผล อภิปราย และเสนอข้อเสนอแนะ โดยแบ่งเป็น 2 ส่วนดังนี ้
 ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลสถิติเชิงพรรณนา ประกอบด้วยข้อมูลความถี่ ค่าร้อยละ 
ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยแบ่งเป็น 3 ตอนดังนี้ 
  ตอนที่ 1 ผลการศึกษา สถิติข้อมูลปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ของนักท่องเที่ยว
ชาวไทย ที่เดินทางท่องเที่ยวยังตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง 
  ตอนที่ 2 ผลการศึกษา สถิติข้อมูลปัจจัยทางด้านพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทย 
ที่เดินทางท่องเที่ยวยังตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง 
   ตอนที่ 3 ผลการศึกษา สถิติข้อมูลปัจจัยทางด้านส่วนผสมทางการตลาดของ
นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่เดินทางท่องเที่ยวยังตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง 
 ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลโดยสถิติเชิงอนุมาน เพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 
5.1 สรปุผลการวจิัย 
  สว่นที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลสถิติในเชิงพรรณนา ประกอบด้วย ความถี่ ค่าร้อยละ 
ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยแบ่งเป็น 3 ตอนดั้งนี้  
  ตอนที่ 1 ผลข้อมูลสถิติทางด้านประชากรศาสตร์ของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทาง
ท่องเที่ยวตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง ของกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน พบว่านักท่องเที่ยว
ส่วนใหญ่เป็น เพศหญิงมีจ านวน 250 คน คิดเป็นร้อยละ 62.5  มีอายุ 21-30 ปี มีจ านวน 196 คน 
คิดเป็นร้อยละ 49.0 สถานภาพโสด มีจ านวน 344 คน คิดเป็นร้อยละ 86.0 มีระดับการศึกษา คือ 
ปริญญาตรี มีจ านวน 206 คน คิดเป็นร้อยละ 51.5 มีอาชีพเป็นนักเรียน/นักศึกษา มีจ านวน 161 คน 
คิดเป็นร้อยละ 40.3 มีรายได้ต่อเดือน คือ 10,000 หรือ ต่ ากว่า มีจ านวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 
40.3 
  ตอนที่ 2 ผลข้อมูลสถิติทางด้านพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทาง
ท่องเที่ยวตลาดนัดกลางคืนอินดี้ดาวคะนอง ของกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน พบว่า นักท่องเที่ยว
ส่วนใหญ่มีจ านวนครั้งที่เดินทางมาคือ เคยมามากกว่า4ครัง้ มีจ านวน 240 คน คิดเป็นร้อยละ 60.0 มี
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เหตุผล คือ สะดวกในการเดินทาง มีจ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 มีผู้ร่วมเดินทางคือเพ่ือน  มี
จ านวน 189 คน คิดเป็นร้อยละ 47.3 มีจุดประสงค์ในการเดินทาง คือ มารับประทานอาหาร มี
จ านวน 134 คน คิดเป็นร้อยละ 33.5 มีค่าใช้จ่ายต่อครั้ง คือ 101-300 บาท คิดเป็นจ านวน 149 คน 
คิดเป็นร้อยละ 37.3 มีประเภทสินค้า หรือบริการที่ใช้ คือ โซนเต็นท์อาหารคิดเป็นจ านวน 143 คน 
คิดเป็นร้อยละ 35.8 มีระยะเวลาที่ใช้ในตลาดนัดกลางคืน คือ ตั้งแต่ 2 ชั่วโมง ขึ้นไปถึง 3 ชั่วโมง มี
จ านวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 34.8 
  ตอนที่ 3 ผลข้อมูลสถิติทางด้านความพึงพอใจต่อสวนผสมทางการตลาดของ
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางท่องเที่ยวตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง ของกลุ่มตัวอย่างจ านวน 
400 คน พบว่านักท่องเที่ยวมีความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ใน
ด้านช่องทาง/สถานที่ ในการซื้อ สูงที่สุด (Mean=3.9319 ) รองลงมา คือ ด้านความต้องการของ
ผู้บริโภค (Mean=3.8642) ด้านความสมบูรณ์และความต่อเนื่องในการประสานงาน (Mean=3.8550) 
ด้านความเหมาะสมด้านราคา (Mean=3.7663) ด้านกิริยา มารยาท ของพนักงานและผู้ค้า 
(Mean=3.7563) ด้านความสะดวกสบาย (Mean=3.6406) และด้านการสื่อสาร/น าเสนอ 
(Mean=3.1795) 
 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าใน ด้านช่องทาง/สถานที่ ในการซื้อ พบว่า ข้อที่ได้รับความพึง
พอใจสูงที่สุด คือ ข้อ 2) ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง มีการแบ่งพ้ืนที่ในการจัดแสดงสินค้า 
(พ้ืนที่แผงร้านค้า) อย่างชัดเจนและเหมาะสม (Mean=4.12) ด้านความต้องการของผู้บริโภค พบว่า 
ข้อที่ได้รับความพึงพอใจสูงที่สุด คือ ข้อ 2) อาหารและเครื่องดื่มของตลาดนัดกลางคืน อินดี้ 
ดาวคะนอง มีให้เลือกหลากหลาย (Mean=3.97) ด้านความสมบูรณ์และความต่อเนื่องในการ
ประสานงาน ข้อที่ได้รับความพึงพอใจสูงที่สุด คือ ข้อ 1) ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง มีการ
แบ่งโซนพื้นที่ในการขายสินค้า เช่น พ้ืนที่ขายอาหาร พ้ืนที่ขายสินค้าแฟชั่น ที่ชัดเจน (Mean=4.02) 
ด้านความเหมาะสมด้านราคา พบว่าข้อที่ได้รับความพึงพอใจสูงที่สุด คือ ข้อ 2) สินค้าและบริการของ 
ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง มีหลายระดับราคา (Mean=3.88) ด้านกิริยา มารยาท ของ
พนักงานและผู้ค้า พบว่าข้อที่ได้รับความพึงพอใจสูงที่สุด คือ ข้อ 4) ผู้ค้าของตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
ดาวคะนอง มีความแม่นย าในการให้บริการ เช่น คิดราคาสินค้า หรือ ทอนเงินถูกต้อง (Mean=3.84) 
ด้านความสะดวกสบาย พบว่าข้อที่ได้รับความพึงพอใจสูงที่สุด คือ ข้อ 4) ป้ายชื่อตลาด มองเห็นได้
ชัดเจน สะดวกในการค้นหา (Mean=3.97 ) และด้านการสื่อสาร/น าเสนอ พบว่าข้อที่ได้รับความพึง
พอใจสูงที่สุด คือ ข้อ 1) ได้รับทราบข้อมูลข่าวสารของตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง  ผ่านทาง
สื่อสังคมออนไลน์ (Mean=3.53) 
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 ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน เพื่อทดสอบสมมติฐาน 
  สมมตฐิานที ่1.นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน 
มีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่าง ๆที่แตกต่างกัน 
   สมมตฐิานที ่1.1นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีเพศท่ีแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อ
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่าง ๆที่แตกต่างกัน 
   พบว่านักท่องเที่ยวที่มีเพศต่างกันมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจต่อตลาดนัดกลางคืน 
อินดี้ ดาวคะนอง ทั้งโดยรวมและรายด้าน มีความแตกต่างกันอย่างไม่มีนัยส าคัญทางสถิติ จึงปฏิเสธ
สมมติฐานที่1.1นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน มีความคิดเห็น
ต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด (7Cs) ในด้านต่าง ๆแตกต่างกัน 
   สมมตฐิานที ่1.2 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี อายุ ที่แตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อ
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่าง ๆที่แตกต่างกัน  
   พบว่านักท่องเที่ยวที่มีอายุต่างกันมีค่าเฉลี่ย ด้านความต้องการของผู้บริโภค 
ความเหมาะสมด้านราคา การสื่อสาร/น าเสนอ ความสมบูรณ์และความต่อเนื่องในการประสานงาน
และโดยรวม แตกต่างกันอย่างนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 
   สมมตฐิานที ่1.3 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีสถานภาพที่แตกต่างกัน มีความ
คิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่าง ๆที่แตกต่างกัน 
   พบว่านักท่องเที่ยวที่มีสถานภาพทีแตกต่างกัน มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ ด้าน
ความเหมาะสมด้านราคา ที่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
   สมมตฐิานที ่1.4 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน มีความ
คิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่าง ๆที่แตกต่างกัน  
   พบว่านักท่องเที่ยวที่มีระดับการศึกษาต่างกัน มีค่าเฉลี่ย ด้านความต้องการของ
ผู้บริโภค การสื่อสาร/น าเสนอ กริยา มารยาทของพนักงานและผู้ค้า ความสะดวกสบาย และ โดยรวม 
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
   สมมตฐิานที ่1.5 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพที่แตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อ
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่าง ๆที่แตกต่างกัน 
   พบว่านักท่องเที่ยวที่มีอาชีพแตกต่างกันมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ ด้านความ
เหมาะสมด้านราคา การสื่อสาร/น าเสนอ กริยา มารยาทของพนักงานและผู้ค้า ด้านความสมบูรณ์และ
ความต่อเนื่องในการประสานงานและโดยรวม แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
   สมมตฐิานที ่1.6 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีรายได้ต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีความ
คิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่าง ๆที่แตกต่างกัน 
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   พบว่านักท่องเที่ยวที่มีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกัน มีค่าเฉลี่ย ด้านความ
เหมาะสมด้านราคา กิริยา มารยาท ของพนักงานและผู้ค้า และโดยรวม แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ี 0.05 
  สมมตฐิานที ่2. นักท่องเทีย่วชาวไทยทีม่ีพฤตกิรรมที่แตกตา่งกนั มคีวามคิดเหน็ต่อ
ปจัจยัสว่นผสมทางการตลาดของผูบ้รโิภค (7Cs) ในดา้นตา่ง ๆทีแ่ตกตา่งกนั 
   สมมตฐิานที ่2.1 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีความถ่ีในการเดินทางท่องเที่ยวตลาด
นัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง ที่แตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของ
ผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่าง ๆ ที่แตกต่างกัน 
   พบว่านักท่องเที่ยวที่มีจ านวนครั้งที่เคยเดินทางมาตลาดนัดกลางคืน อินดี้ 
ดาวคะนอง แตกต่างกัน มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจต่อตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง ทั้งโดยรวม
และรายด้านมีความแตกต่างกันอย่างไม่มีนัยส าคัญทางสถิติ จึงปฏิเสธสมมติฐานที่ 2.1 นักท่องเที่ยว
ชาวไทยที่มีปัจจัยทางด้านจ านวนครั้งที่เคยเดินทางมาตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง ที่แตกต่าง
กันมี ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด (7Cs) ในด้านต่าง ๆแตกต่างกัน 
   สมมตฐิานที ่2.2 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีเหตุผลในการเดินทางไปท่องเที่ยวยัง
ตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง ที่แตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของ
ผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่าง ๆ ที่แตกต่างกัน 
   พบว่านักท่องเที่ยวที่มีเหตุผลในการเดินทางไปท่องเที่ยวยังตลาดนัดกลางคืน 
อินดี้ ดาวคะนองแตกต่างกันมีค่าเฉลี่ย ด้านความต้องการของผู้บริโภค การสื่อสาร/น าเสนอ กิริยา 
มารยาท ของพนักงานและผู้ค้าและโดยรวม แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
   สมมตฐิานที ่2.3 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีผู้ร่วมเดินทางไปยังตลาดนัดกลางคืน 
อินดี้ ดาวคะนอง ที่แตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค (7Cs) ใน
ด้านต่าง ๆที่แตกต่างกัน 
   พบว่านักท่องเที่ยวที่มีผู้ร่วมเดินทางมายังตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง 
แตกต่างกัน มีค่าเฉลี่ยในด้านความเหมาะสมด้านราคาแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 
   สมมตฐิานที ่2.4 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีวัตถุประสงค์ ในการเดินทางไปยัง
ตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง ที่แตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของ
ผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่าง ๆ ที่แตกต่างกัน 
   พบว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีวัตถุประสงค์ ในการเดินทางไปยังตลาดนัด
กลางคืน อินดี้ ดาวคะนองแตกต่างกัน มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจต่อตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง 
แตกต่างกันทั้งโดยรวมและ รายด้านมีความแตกต่างกันอย่างไม่มีนัยส าคัญทางสถิติ จึงปฏิเสธ
สมมติฐานที่ 2.4 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีปัจจัยทางด้านจุดประสงค์ในการเดินทางมาตลาดนัด
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กลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง ที่แตกต่างกันมี ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด (7Cs) ใน
ด้านต่าง ๆแตกต่างกัน 
   สมมตฐิานที ่2.5 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการท่องเที่ยวใน
ตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง ที่แตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของ
ผู้บริโภค (7Cs) ในด้านต่าง ๆที่แตกต่างกัน 
   พบว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการเดินทางไปท่องเที่ยวยัง
ตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง แตกต่างกัน มีค่าเฉลี่ย ด้านความต้องการของผู้บริโภคและ
โดยรวม แตกต่างกันอย่างนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
5.2 อภปิรายผลการวจิยั 
 5.2.1 ประชากรศาสตร์ 
 นักท่องเที่ยวที่เดินทางท่องเที่ยวยัง ตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง ส่วนใหญ่เป็น เพศ
หญิง มีอายุ 21-30 ปี มีสถานภาพ โสด มีระดับการศึกษา คือ ปริญญาตรี สอดคล้องกับ สิชล  
กุลอ าภา (2558) ที่ได้ท าการวิจัยในหัวข้อ “ระดับความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด ของ
นักท่องเที่ยวชาวไทยในการเดินทางท่องเที่ยว ไนต์ มาร์เก็ต กรณีศึกษา ตลาดนัดรถไฟศรีนครินทร์” 
โดยนักท่องเที่ยวส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 20-30 ปี มีระดับการศึกษา ปริญญาตรี มีสถานภาพ 
โสด เนื่องจากทั้งตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง และตลาดนัดรถไฟศรีนครินทร์ เป็นตลาดนัด
กลางคืนที่มีชื่อเสียง และมีสินค้าแฟชั่นที่ทันสมัย มีสินค้าและบริการที่หลากหลาย จึงท าให้เป็นที่นิยม
ของนักท่องเที่ยวกลุ่มนี้  จากการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ พบว่า นักท่องเที่ยวที่มี ปัจจัยทางด้าน
ประชากรศาสตร์ คือ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได้ต่อเดือน แตกต่างกันมีความ
พึงพอใจต่อส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค 7Cs ที่แตกต่างกัน  
  5.2.1.1 ด้านอายุ พบว่า นักท่องเที่ยวที่มี อายุ ต่างกันมีค่าเฉลี่ย ด้านความต้องการ
ของผู้บริโภค ความเหมาะสมด้านราคา การสื่อสาร/น าเสนอ ความสมบูรณ์และความต่อเนื่องในการ
ประสานงาน และโดยรวมแตกต่างกัน  
  นักท่องเที่ยวที่มีช่วงอายุ 16-20 ปี มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ ด้านความต้องการของ
ผู้บริโภค สูงกว่า นักท่องเที่ยวที่มีอายุ 21-30 ปี และ 41-50 ปี เนื่องจากพฤติกรรมในการซื้อสินค้า
ของผู้บริโภคกลุ่มนี้นั้นชอบสินค้าที่มีเอกลักษณ์ และค านึงถึงการความสามารถในการขายต่อเพ่ือท า
ก าไร จากการที่สินค้าส่วนใหญ่ในตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง เป็นสินค้าแฟชั่นที่ทันสมัยและ
สินค้าท ามือ จึงตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยวกลุ่มนี้ได้เป็นอย่างดี 
  นักท่องเที่ยวที่มีช่วงอายุ 16-20 ปี มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ ด้านความเหมาะสมของ
ราคา สูงกว่า นักท่องเที่ยวที่มีอายุ 21-30 ปี และ 41-50 ปี เนื่องจากช่วงอายุ 16-20 ปี เป็นช่วงอายุ
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ที่ยังไม่สามารถหารายได้เองได้ และราคาสินค้าและบริการที่ตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง มี
ราคาที่ไม่สูงมากนัก กลุ่มช่วงอายุนี้จึงมีความพึงพอใจมี่สูงกว่าช่วงอายุอื่น  
  นักท่องเที่ยวที่มีอายุ 16-20 ปี มีความพึงพอใจ ด้านการสื่อสาร/น าเสนอ สูงกว่า 21-
30 ป ี41-50 ปี และนักท่องเที่ยวที่มีอายุ มากกว่า50 ปี มีความพึงพอใจต่ ากว่านักท่องเที่ยวช่วงอายุ
อ่ืน ๆ จากการศึกษาพบว่า นักท่องเที่ยวที่มีอายุ สูงกว่า 50 ปี มีการบริโภคสื่อออฟไลน์เป็นหลัก และ
ส่วนใหญ่จะใช้โซเชียลมีเดียในการติดต่อสื่อสารกับ เพ่ือน ครอบครัวหรือคนรู้จัก มากกว่าจะรับ
ข่าวสารด้านอื่น แต่ช่องทางหลักในการสื่อสารกับนักท่องเที่ยวของตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง 
คือ ช่องทางออนไลน์ซึ่งไม่ตรงกับช่องทางการรับสารของนักท่องเที่ยวกลุ่มนี้ นักท่องเที่ยวกลุ่มนี้จึงมี
ความพึงพอใจทางด้าน การสื่อสาร/น าเสนอ ต่ ากว่าช่วงอายุอื่น ๆ ในส่วนของนักท่องเที่ยวที่มีอายุ 
16-20 ปี นั้นรับข่าวสารผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์เป็นหลัก ซึ่งตลานัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง นั้น
มีช่องทางหลักในการสื่อสารกับนักท่องเที่ยว คือ Facebook ซึ่งตรงกับช่องทางการรับสารของ
นักท่องเทีย่วกลุ่มอายุนี้ นักท่องเที่ยวช่วงอายุนี้ จึงมีความพึงพอใจสูงกว่านักท่องเที่ยวที่มีอายุ 21-30 
ปี 41-50 ปี และ มากกว่า 50 ปี 
  นักท่องเที่ยวที่มีอายุ 41-50 ปี มีความพึงพอใจความสมบูรณ์และความต่อเนื่องในการ
ประสานงาน ต่ ากว่า นักท่องเที่ยวที่มีอายุ 16-20 ปี และ 31-40 ปี สอดคล้องกับ ปรมะ สตะเวทิน 
(2540, หน้า112-118) ที่ระบุว่าบุคคลที่มีอายุแตกต่างกันมีความคิด และ พฤติกรรมที่แตกต่างกัน 
และมีความต้องการในสิงต่าง ๆ ที่แตกต่างกัน 
  5.2.1.2 ในด้าน สถานภาพ พบว่า นักท่องเที่ยวที่มี สถานภาพ ที่แตกต่างกันมีค่าเฉลี่ย
ความพึงพอใจด้าน ความเหมาะสมด้านราคา ที่แตกต่างกัน เนื่องจากกลุ่มนักท่องเที่ยวที่มีสถานภาพ 
โสด นั้นมีค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ที่น้อยกว่านักท่องเที่ยวที่มีสถานภาพ สมรส เนื่องจากนักท่องเที่ยวที่มี
สถานภาพ สมรส นั้นมีค่าใช้จ่ายในด้านต่าง ๆ ของครอบครัวเพ่ิมข้ึน ดังนั้นนักท่องเที่ยวที่ สมรส แล้ว
จึงเลือกสินค้าที่มีราคาไม่สูงมากนัก สอดคล้องกับ สิชล กุลอ าภา ที่ท าการวิจัยในหัวข้อ “ระดับความ
คิดเห็นต่อส่วนผสมทางการตลาด ของนักท่องเที่ยวชาวไทย ในการเดินทางท่องเที่ยว ไนต์ มาร์เก็ต 
กรณีศึกษา ตลาดนัดรถไฟศรีนครินทร์” ที่ระบุว่านักท่องเที่ยวที่มีสถานภาพ โสด มีภาระหน้าที่ที่น้อย
กว่านักท่องเที่ยวที่มีสถานภาพอ่ืน 
  5.2.1.3 ในด้าน ระดับการศึกษา พบว่า นักท่องเที่ยวที่มี ระดับการศึกษา ต่างกันมี
ค่าเฉลี่ยในด้าน โดยรวม ความต้องการของผู้บริโภค การสื่อสาร/น าเสนอ กริยา มารยาทของพนักงาน
และผู้ค้า ความสะดวกสบาย แตกต่างกัน ขัดแย้งกับ ขวัญดี ศรีไพโรจน์ และละเอียด ศิลาน้อย ที่ท า
การวิจัยในเรื่อง “ความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวในการท่องเที่ยวตลาดย้อนยุค: กรณีศึกษาตลาด
เกาะกลอย อ าเภอเมือง จังหวัดระยอง”ที่ระบุว่า นักท่องเที่ยวที่มีระดับการศึกษา แตกต่างกันมีความ
พึงพอใจไม่แตกต่างกัน 



106 

  นักท่องเที่ยวที่มีระดับการศึกษาระดับการศึกษา ปริญญาตรี มี ค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ
ด้าน ความต้องการของผู้บริโภค สูงกว่า นักท่องเที่ยวที่มี ระดับการศึกษา มัธยมศึกษาหรือต่ ากว่า 
เนื่องจากนักท่องเที่ยวที่มีระดับการศึกษาที่ต่างกันมี วิธีการคิด วิเคราะห์ ที่แตกต่างกัน สอดคล้องกับ 
อรชร มณีสงฆ์ (ม.ป.ป.) ที่ระบุว่า ผู้ที่มีระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน มีความต้องการ ข้อมูล ประเภท 
และ คุณภาพของผลิตภัณฑ์ที่ต่างกัน 
  นักท่องเที่ยวที่มี ระดับการศึกษา ปริญญาโท หรือ สูงกว่า และ ปริญญาตรี มีค่าเฉลี่ย
ความพึงพอใจด้านการสื่อสาร/น าเสนอ ที่สูงกว่า นักท่องเที่ยวที่มี ระดับการศึกษา ปวช./ปวส. และ
มัธยมศึกษา หรือต่ ากว่า เนื่องจากบุคคลที่ได้รับการศึกษาที่ต่างกันมีความคิด และทัศนคติที่แตกต่าง
กัน และบุคคลที่ได้รับการศึกษาที่สูงกว่า มีความเปิดกว่างในการรับข้อมูลข่าวสารมากกว่า สอดคล้อง
กับ ปรมะ สตะเวทิน (2546, หน้า 112-118) ที่ระบุว่า ผู้ที่มีระดับการศึกษาสูงเป็นผู้รับสารและเข้าใจ
สารได้ดี และผู้ที่มีระดับการศึกษาต่ า มักรับสารผ่านทาง วิทยุโทรทัศและภาพยนตร์ แต่ผู้ที่มีระดับ
การศึกษาสูงนั้นมักรับสารผ่านทางอ่ืนด้วย 
  นักท่องเที่ยวที่มีระดับการศึกษา ปริญญาตรี มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ ด้านกริยา 
มารยาท ของพนักงานและผู้ค้า ที่ต่ ากว่า นักท่องเที่ยวที่มี ระดับการศึกษา มัธยมศึกษาหรือต่ ากว่า  
และในด้านความสะดวกสบายนั้น พบว่านักท่องเที่ยวที่มี ระดับการศึกษา ปริญญาตรี มีค่าเฉลี่ยความ
พึงพอใจด้านกริยา มารยาท ของพนักงานและผู้ค้า ต่ ากว่า นักท่องเที่ยวที่มี ระดับการศึกษา 
มัธยมศึกษาหรือต่ ากว่า และ นักท่องเที่ยวที่มีระดับการศึกษา ปวช./ปวส. สอดคล้องกับ ผลการวิจัย
ของ สมหมาย เสถียรธรรมวิทย์ ที่ได้ท าการวิจัยในหัวข้อ “ความคาดหวังและความพึงพอใจของ
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อตลาดน้ าคลองลัดมะยม ในเขตตลิ่งชัน กรุงเทพมหานคร” ที่ระบุว่า ระดับ
การศึกษามีผลต่อความพึงพอใจของนักท่องเที่ยว เนื่องจากนักท่องเที่ยวที่มีการศึกษาสูงกว่านั้นมี
สังคมท่ีแตกต่างจากนักท่องเที่ยวที่มีระดับการศึกษา มัธยมศึกษาหรือต่ ากว่า และมีโอกาสเดินทางไป
ยังสถานที่ต่าง ๆ จึงอาจท าให้มีความพึงพอในในด้าน กริยา มารยาทของพนักงานและผู้ค้าและความ
สะดวกสบาย เนื่องจากเคยมีประสบการณ์ที่ได้รับการให้บริการที่ดีกว่า และการอ านวยความสะดวกที่
ดีกว่า  
  5.2.1.4 ในด้าน อาชีพ นั้น พบว่านักท่องเที่ยวที่มีอาชีพแตกต่างกันมีค่าเฉลี่ยความพึง
พอใจในด้านโดยรวม ความเหมาะสมด้านราคา การสื่อสาร/น าเสนอ กริยา มารยาทของพนักงานและ
ผู้ค้า และด้านความสมบูรณ์และความต่อเนื่องในการประสานงาน แตกต่างกัน 
  นักท่องเที่ยวที่มีอาชีพ ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีความพึงพอใจด้านความ
เหมาะสมของราคา สูงกว่า นักท่องเที่ยวที่มีอาชีพ พนักงานบริษัทและธุรกิจส่วนตัว เนื่องจาก
นักท่องเที่ยวที่มีอาชีพข้าราชการและพนักงานรัฐวิสาหกิจ มีรายได้ท่ีมั่นคง และค่าใช้จ่ายบางประการ 
เช่น ค่าเทอมบุตรหรือ ค่ารักษาพยาบาลของสมาชิกในครอบครัว เป็นต้น ที่สามารถเบิกจากหน่วยงาน
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ต้นสังกัดได้ จึงมีความพึงพอใจด้านราคาท่ีเหมาะสมสูงกว่านักท่องเที่ยวที่มีอาชีพ พนักงานบริษัทและ
อาชีพธุรกิจส่วนตัว 
  ข้าราชกาล/รัฐวิสาหกิจ มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ ด้านการสื่อสาร/น าเสนอ สูงกว่า
พนักงานบริษัท และพนักงานบริษัท มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ ด้านการสื่อสาร/น าเสนอ ต่ ากว่า อาชีพ 
นักเรียน/นักศึกษา เนื่องจากนักท่องเที่ยวในแต่ละอาชีพมีช่วงเวลาในการบริโภคข่าวสาร และช่องทาง
ในการบริโภคข่าวสารที่แตกต่างกัน สอดคล้องกับ (ธีรภัทร์ เอกผาชัยสวัสดิ์, 2551 อ้างใน “แนวคิด
เกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์”, ม.ป.ป.) ที่ระบุว่า บุคคลที่มีลักษณะอาชีพแตกต่างกัน มี
ลักษณะเฉพาะของบุคคล และช่วงเวลาในการเปิดรับข่าวสาร ที่แตกต่างกัน 
  นักท่องเที่ยวที่มีอาชีพ คือ พนักงานบริษัท มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ ด้านกริยา 
มารยาท ของพนักงานและผู้ค้า ต่ ากว่า นักท่องเที่ยวที่มีอาชีพ ธุรกิจส่วนตัวและนักเรียน/นักศึกษา 
และพบว่า นักท่องเที่ยวที่มีอาชีพ คือ พนักงานบริษัท มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ ด้านความสมบูรณ์และ
ความต่อเนื่องในการประสานงาน ต่ ากว่า นักท่องเที่ยวที่มีอาชีพธุรกิจส่วนตัว นักเรียน/นักศึกษาและ
ข้าราชกาล/รัฐวิสาหกิจ เนื่องจากพนักงานบริษัทส่วนใหญ่เป็น Gen Y ซึ่งให้ความส าคัญกับการ
ท างานและชีวิตส่วนตัว อย่างสมดุลกัน และให้ความส าคัญกับเพ่ือนมาก ชอบสังสรรค์ จึงอาจมี
ประสบการณ์ในการใช้บริการสถานบริการยามค่ าคืนอ่ืน ๆ หรือ ตลาดนัดกลางคืน อื่น ๆ จึงอาจท าให้
เกิดการเปรียบเทียบ และท าให้มีความพึงพอใจในด้านกริยา มารยาท ของพนักงานและผู้ค้า ความ
สมบูรณ์และความต่อเนื่องในการประสานงาน ที่น้อยกว่าอาชีพอ่ืน ๆ 
  5.2.1.5 ด้านรายได้ต่อเดือน พบว่า นักท่องเที่ยวที่มี รายได้ต่อเดือน แตกต่างกันมี
ค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ ในด้านโดยรวม ความเหมาะสมด้านราคา และกิริยา มารยาท ของพนักงาน
และผู้ค้า แตกต่างกัน 
  นักท่องเที่ยวที่มี รายได้มากกว่า 50,000 บาท มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ ด้านความ
เหมาะสมด้านราคา ต่ ากว่า นักท่องเที่ยวที่มีรายได้ในระดับต่ ากว่าอย่าง มีนัยส าคัญทางสถิติ ขัดแย้ง
กับผลการวิจัยของ ชลันดา ใกล้ชิด ที่ท าการวิจัยเรื่อง “ความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อ 
ซิเคด้า มาร์เก็ต ในอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์” ระบุว่า นักท่องเที่ยวที่มีรายได้แตกต่างกัน 
มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจไม่แตกต่างกัน  จากผลการวิจัยอาจกล่าวได้ว่า นักท่องเที่ยวที่มีรายได้สูง มี
ความคาดหวังว่าจะท าการซื้อสินค้าท่ีมีคุณภาพสูง แต่สินค้าที่วางขายที่ ตลาดนัดกลางคืน อินดี้ 
ดาวคะนอง นั้นมีราคาย่อมเยาซึ่งอาจท าให้ไม่ได้คุณภาพตามที่นักท่องเที่ยวคาดหวัง  
  นักท่องเที่ยวที่มีรายได้ 20,001-30,000 บาท และ มากกว่า 50,000 บาท มีค่าเฉลี่ย
ความพึงพอใจด้านกิริยา มารยาทของพนักงานและผู้ค้า ต่ ากว่า นักท่องเที่ยวที่มีรายได้ 30,001-
40,000 บาท จากการวิเคราะห์ ตารางไข้ว (Cross Tab) พบว่า นักท่องเที่ยวที่มีรายได้ 20,001-
30,000 บาท และ มากกว่า 50,000 บาท มีค่าใช้จ่ายต่อครั้งที่สูงกว่า นักท่องเที่ยวที่มีรายได้ 30,001-
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40,000 บาท เนื่องจากมีค่าใช้จ่ายต่อครั้งที่สูงกว่านี่เองท าให้มีความคาดหวัง ด้านกิริยา มารยาท ของ
พนักงานและผู้ค้า ที่สูงกว่า แต่นักท่องเที่ยวอาจไม่ได้รับการการบริการตามที่คาดหวังไว้ จึงท าให้เกิด
ความไม่พึงพอใจ 
 5.2.2 พฤติกรรม 
 ด้านพฤติกรรมนั้น นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่มีผู้ร่วมเดินทางคือ เพื่อน ขัดแย้งกับ สมหมาย 
เสถียรธรรมวิทย์ ที่ได้ท าวิจัยในหัวข้อเรื่อง “ความคาดหวังและความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาว
ไทยที่มตี่อตลาดน้ าคลองลัดมะยม ในเขตตลิ่งชัน กรุงเทพมหานคร” โดยนักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ที่ไป
ท่องเที่ยวยัง ตลาดน้ าคลองลัดมะยม ส่วนใหญ่มีผู้ร่วมเดินทางคือ ญาติ หรือ บุคคลในครอบครัว 
เนื่องจาก ตลาดคลองลัดมะยม นั้นเปิดบริการในวันหยุดนักขัตฤกษ์ และ วันหยุดเสาร์-อาทิตย์ ซ่ึงเป็น
ช่วงเวลาที่นักเที่ยวมักใช้เวลากับครอบครัวเพ่ือพักผ่อนหย่อนใจ ต่างจากตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
ดาวคะนอง ซึ่งเปิดท าการทุกวัน และ มีร้านอาหาร สินค้า และ บริการต่าง ๆ ให้เลือกมากมาย
นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่จึงเดินทางมาเพ่ือรับประทานอาหารกับเพ่ือน หลังเวลาเลิกเรียน หรือ เลิกงาน 
จากการศึกษาวิจัยในครั้งนี้พบว่า นักท่องเที่ยวที่มี ปัจจัยทางด้านพฤติกรรม คือ เหตุผล ผู้ร่วมเดินทาง
และค่าใช้จ่ายต่อครั้ง  แตกต่างกันมีความพึงพอใจต่อส่วนผสมทางการตลาดของผู้บริโภค 7Cs ที่
แตกต่างกัน  
  5.2.2.1 ด้านเหตุผลในการเดินทางไปท่องเที่ยว พบว่า นักท่องเที่ยวที่มีเหตุผลในการ
เดินทางไปท่องเที่ยวยัง ตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง แตกต่างกัน มีค่าเฉลี่ยในด้านโดยรวม 
ความต้องการของผู้บริโภค การสื่อสาร/น าเสนอ และกิริยา มารยาท ของพนักงานและผู้ค้า แตกต่าง
กัน 
  เนื่องจากนักท่องเที่ยวแต่ละคนนั้น มีความต้องการและแรงจูงใจในด้านต่าง ๆ ที่
แตกต่างกัน และ ความต้องการนี้เองท่ีเป็นปัจจัยส าคัญท่ีท าให้นักท่องเที่ยวมีเหตุผลในการซื้อสินค้า
หรือบริการที่แตกต่างกัน เพ่ือตอบสนองความต้องการของตนเอง สอดคล้องกับ ณัฐพล ใยไพโรจน์ 
(2558) ที่ระบุว่าแรงจูงใจเป็นปัจจัยส าคัญท่ีท าให้ผู้บริโภคท าการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการเพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของตนเอง  และนอกจาก ความต้องการแล้ว ประสบการณ์ที่แตกต่างกันของ
นักท่องเที่ยวเป็นอีกหนึ่งปัจจัยส าคัญท่ีท าให้นักท่องเที่ยวมีเหตุผลที่แตกต่างกัน สอดคล้องกับ (สุขุม 
อังกูรพิพัฒน์, ม.ป.ป.) ที่ระบุว่า ผู้บริโภคจะน าสารหรือสิ่งเร้าที่ได้รับมาท าการจัดระเบียบ แต่ผู้บริโภค
ที่ได้รับสิ่งเร้าและสารอย่างเดียวกันอาจมีการตอบสนองและการตัดสินใจที่แตกตต่างกัน เนื่องจากมี
ประสบการณ์ที่แตกต่างกันนั้นเอง 
  5.2.2.2 ด้านผู้ร่วมเดินทาง พบว่า นักท่องเที่ยวที่มีผู้ร่วมเดินทางมายังตลาดนัด
กลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง แตกต่างกัน มีค่าเฉลี่ยในด้านความเหมาะสมด้านราคา แตกต่างกัน  
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  นักท่องเที่ยวที่มีผู้ร่วมเดินทาง คือ เพื่อน มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจด้านความเหมาะสม
ด้านราคาสูงกว่า นักท่องเที่ยวที่มีผู้ร่วมเดินทาง คือ คนรัก เนื่องจากสินค้าท่ีวางขายที่ตลาดนัด
กลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง ส่วนใหญ่นั้นเป็นสินค้าแฟชั่นส าหรับเพศหญิง จึงท าให้เพ่ือนร่วมเดินทางท่ี
เป็นเพศหญิงซึ่งอาจเคยซื้อสินค้าประเภทนี้ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้ามากกว่า คนรัก 
สอดคล้องกับ (สุขุม อังกูรพิพัฒน์, ม.ป.ป.) ที่ระบุว่า ปัจจัยทางสังคม เช่น กลุ่มอ้างอิงมีผลต่อการ
ตัดสินใจของผู้บริโภค 
  5.2.2.3 ด้านค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการท่องเที่ยว พบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี
ค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการเดินทางไปท่องเที่ยวยังตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง แตกต่างกัน มี
ค่าเฉลี่ยในด้านโดยรวม ความต้องการของผู้บริโภคแตกต่างกัน         
  นักท่องเที่ยวที่มี ค่าใช้จ่ายต่ ากว่า 100 บาท มีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ ด้านความ
ต้องการของผู้บริโภค สูงกว่า นักท่องเที่ยวที่มี ค่าใช้จ่าย 101-300 บาท และนักท่องเที่ยวที่มี
ค่าใช้จ่ายต่อครั้ง มากกว่า 900 บาท มีค่าเฉลี่ความพึงพอใจ ด้านความต้องการของผู้บริโภค ที่สูงกว่า 
นักท่องเที่ยวที่มีค่าใช้จ่ายต่อครั้ง 100-300 บาท และ 301-500 บาท เนื่องจาก ตลาดนัดกลางคืน
อินดี้ ดาวคะนอง มีสินค้าและ อาหารประเภทต่าง ๆ ให้เลือกซ้ือได้หลากหลายและมีคุณภาพ 
 โดยผลการทดสอบสมมติฐานขัดแย้งกับ วีรพงษ์ ภู่สว่าง ที่ท าการวิจัยเรื่อง “ความพึงพอใจ
ต่อส่วนประสมทางการตลาดของร้านอาหาร และเครื่องดื่มชุมชนตรอกวังหลัง กรุงเทพมหานคร” ที่
ระบุว่า ผู้บริโภคท่ีมีค่าใช้จ่ายต่อครั้งแตกต่างกัน มีความพึงพอใจไม่แตกต่างกัน 
 5.2.3 ระดับความพึงพอใจ 
 ด้านระดับความพึงพอใจตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง ได้รับความพึงพอใจในด้าน
ปัจจัยการตลาดช่องทาง/สถานที่ ในการซื้อ สูงที่สุด (Mean=3.9319) ซึ่งขัดแย้งกับ วิไลวรรณ ศิริ
อ าไพ ที่ท าการวิจัยในหัวข้อ “ปัจจัยทีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมซื้อสินค้าของนักท่องเที่ยวตลาดโบราณ
บ้านสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จังหวัดอุธัยธานี” ที่ผลการวิจัยระบุว่า ปัจจัยทางการตลาดที่
มีระดับความส าคัญสูงที่สุด คือ ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ เนื่องจากสถานที่ตั้งของตลาดนัดกลางคืน 
อินดี้ ดาวคะนอง นั้นสามารถกล่าวได้ว่าตั้งอยู่ใจกลางเมืองกรุงเทพมหานคร และท าเลที่ตั้งนั้นอยู่ติด
ริมถนนสายหลัก คือ ถนนสุขสวัดดิ์ และนอกจากนี้แล้ว บริเวณด้านหน้าตลาดยังมีป้ายรถประจ าทาง
อีกด้วย และ นอกจากด้านการเดินทางแล้วภายในบริเวณพ่ืนที่ของตลาดนัดกลางคืน ยังมีการจัดแบ่ง
พ้ืนที่แผงร้านค้าอย่างชัดเจน อีกด้วย โดยมีความแตกต่างจากตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง (ถนนคน
เดินตรอกโรงยา) คือ ตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) นั้นเป็นสถานที่ท่องเที่ยว
ท้องถิ่นจึงมีสินค้าและบริการที่เป็นแบบท้องถิ่นดั้งเดิม และหาได้ยากในปัจจุบันไว้ค่อยบริการ 
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5.3 ข้อเสนอแนะในการน าไปใช้ 
 ในด้านประชากรศาสตร์เป็นเนื่องจากนักท่องเที่ยวส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง มีอายุ 21-30 ปี มี 
สถานภาพโสด มีระดับการศึกษาคือ ปริญญาตรี มีอาชีพเป็นนักเรียน/นักศึกษา 10,000 บาท หรือ 
ต่ ากว่าดังนั้นสินค้าและบริการ ควรมีราคาที่ไม่สูงเกินไปนักเนื่องจาก นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่มีอายุ 21-
30 ปี และ ยังมีรายได้ไม่มากท าให้มีก าลังซื้อไม่สูง เพ่ิมความหลากหลายของสิ้นค้าและบริการให้มาก
ขึ้น เนื่องจากนักท่องเที่ยวในวัยนี้เป็นวัยที่ชอบความหลากหลายไม่ชอบความจ าเจ 
 ด้านปจัจยัทการตลาดดา้นความต้องการของผูบ้รโิภค ด้านที่ได้รับความพึงพอใจต าที่สุด คือ 
“ด้านสินค้าของ ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง มีความเป็นเอกลักษณ์และดึงดูดความสนใจ” 
ดังนั้นผู้วิจัยจึงเสนอให้ทางตลาดเพ่ิมร้านค้าท่ีท าการจ าหน่ายสินค้าท ามือ (Handmade) เนื่องจาก
สินค้าท ามือนั้นเป็นสินค้าที่มีความเป็นเอกลักษณ์ และเป็นการตอบสนองความต้องการของ
นักท่องเที่ยวในช่วงอายุ 21-30 ปี นั้นมีความชอบสินค้าที่เป็นเอกลักษณ์ 
 ปจัจยัการตลาดด้านความเหมาะสมดา้นราคา ด้านที่ได้รับความพึงพอใจต่ าที่สุด คือ “ด้าน
ราคาสินค้าและบริการของ ตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง ไม่สูงเกินไปเมื่อเปรียบเทียบกับตลาด
นัดกลางคืนอ่ืน ๆ” ผู้วิจัยจึงเสนอให้ทางผู้ค้าควรมีการเปรียบเทียบราคาและบริการของตนกับราคา
สินค้าและบริการในตลาดนัดกลางคืนอ่ืน ๆ เพื่อท าการก าหนดราคาสินค้าและบริการที่เหมาะสมกับ
คุณภาพโดยไม่เอาเปรียบนักท่องเที่ยว ราคาไม่สูงไป และในการก าหนดราคานั้นควรค านึงถึงก าลังซื้อ
ของนักท่องเที่ยวที่เป็นกลุ่มเป้าหมายด้วยเช่นเดียวกัน 
 ปจัจยัการตลาดช่องทาง/สถานที ่ในการซื้อ โดยด้านที่ได้รับความพึงพอใจต่ าที่สุดคือ “ด้าน
บริเวณตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง มีความสะอาด” ผู้วิจัยจึงเสนอให้ผู้ประกอบการควรมีการ
เพ่ิมถังขยะบริเวณตลาดนัดกลางคืน โดยเฉพาะในโซนเต็นท์อาหาร เนื่องจากแต่เดิมนั้นมีเพียงจุดเดียว 
คือ ด้านหน้าโซนเต็นท์อาหารเท่านั้น ท าให้นักท่องเที่ยวไม่มีที่ท้ิงขยะที่เพียงพอ และควรมีการเพ่ิม
จ านวนพนักงานท าความสะอาด และก าหนดจุดที่ร้านค้าต่าง ๆสามารถน าภาชนะมาท าความสะอาด
ได้โดยอาจเป็นส่วนหลังของตลาด เนื่องจากแต่เดิมนั้นมีจุดท าความสะอาดเพียงจุดเดียวซึ่งไม่เพียงพอ 
และในบริเวณตลาดนัดกลางคืนยังมีปัญหาเรื่องสุนัขและแมวจรจัดอีกด้วย เกี่ยวกับปัญหานี้นั้นทาง
ผู้วิจัยจึงเสนอให้ผู้ประกอบการท าการประสานกับหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง เพื่อท าการแก้ปัญหาสุนัขและ
แมวจรจัดภายในพ้ืนที่ 
 ปจัจยัดา้นการสื่อสาร/น าเสนอ เป็นด้านที่ได้รับความพึงพอใจในระดับต่ าที่สุด และการ
สื่อสาร/น าเสนอด้านที่ได้รับความพึงพอใจในระดับต่ าที่สุดคือด้าน “ได้รับทราบข้อมูลข่าวสารของ
ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง ผ่านทาง หนังสือพิมพ์ นิตยสาร” ผู้วิจัยจึงเสนอให้ผู้ประกอบการ
ท าการโฆษณาประชาสัมพันธุ์ผ่านนิตยสารเกี่ยวกับการท่องเที่ยวหรือท าการประสานกับนิตยสารการ
ท่องเที่ยวและนิตยสารที่เป็นที่ได้รับความนิยม เพื่อน าเสนอบทความเก่ียวกับการท่องเที่ยวตลาดนัด
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กลาง คืน เพื่อเป็นการสร้างการรับรู้และเชิญชวนให้นักท่องเที่ยวมาเที่ยวชมตลาดนัดกลางคืน อินดี้ 
ดาวคะนอง และนอกจากนี้แล้วผู้ประกอบการควรมีการจัดกิจกรรมในการส่งเสริมการขาย เช่น เมื่อ
นักท่องเที่ยวซื้อสินค้าครบตามจ านวนที่ก าหนด สามารถแลกรับของสมนาคุณ หรือ ส่วนลดในการซื้อ
สินค้าครั้งต่อไปเพ่ือเป็นการสร้างความพึงพอใจให้นักท่องเที่ยวกลับมาใช้ซ้ า และในการจัดกิจกรรม
ต่าง ๆของตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง นั้น ควรมีการประชาสัมพันธุ์ผ่านทางสื่อต่างๆ 
โดยเฉพาะสื่อสังคมออนไลน์ และมีการซื้อโฆษณาผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ เพื่อเป็นการประชา
สัมพันธุ์ให้เป็นที่รู้จักมากยิ่งขึ้น 
 ปจัจยัดา้นปจัจัยการตลาดดา้นกริิยา มารยาท ของพนักงานและผู้คา้ โดยด้านที่ได้รับความ
พึงพอใจต่ าที่สุดคือด้าน “ผู้ค้าและเจ้าหน้าที่ของตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง มีมนุษย์สัมพันธ์
ที่ด”ี นอกจากผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นปัจจัยส าคัญท่ีท าให้นักท่องเที่ยวตัดสินใจซื้อสินค้า และสร้างความพึง
พอใจให้กับนักท่องเที่ยวแล้วนั้น อีกหนึ่งปัจจัยส าคัญคือมนุษย์สัมพันธ์ของผู้ค้า ดังนั้นผู้ค้าจึงควรมี
มนุษย์สัมพันธ์ที่ดีกับนักท่องเที่ยว และมีการให้ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ของตนเพ่ือเป็นส่วนช่วยใน
การตัดสินใจซื้อสินค้า สร้างความพึงพอใจให้กับนักท่องเที่ยว และยังเป็นการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับ
นักท่องเที่ยวอีกด้วย 
 ปจัจยัการตลาดด้านความสะดวกสบาย โดยด้านที่ได้รับความพึงพอใจต่ าที่สุดคือด้าน “ตลาด
นัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง มีระบบ รักษาความปลอดภัยที่ดี” และ “ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
ดาวคะนอง มีสิ่งอ านวยความสะดวก เช่น ตู้ ATM ห้องน้ า ลานจอดรถ เป็นต้น ที่เพียงพอ” โดยใน
ด้านระบบรักษาความปลอดภัยนั้นผู้วิจัยเสนอว่าทางผู้ประกอบการควรมีการติดตั้งโทรทัศน์วงจรปิด
ในจุดส าคัญต่างๆภายในบริเวณตลาดกลางคืน เช่น บริเวณท่ีจอดรถ หรือ บริเวณทางเข้า-ออกของ
ตลาดนัดกลางคืน และ ในส่วนของเจ้าหน้าที่รักษาความปลอดภัยนั้นจากเดิมที่มีการสวมใส่เสื่อคอปก
สีด า มีตราสัญลักษณ์ของตลาดนัดกลางคืน อินดี้ อยู่บริเวณด้านหลังและหน้าอก ซึ่งนักท่องเที่ยว
สังเกตเห็นได้ยาก จึงควรมีการสวมเสื่อสะท้อนแสง หรือ สวมใส่ปลอกแขนที่มีสัญลักษณ์ รปภ. เพื่อให้
นักท่องเที่ยวสามารถสังเกตเห็นได้ง่าย และควรมีการเดินตรวจตราบริเวณตลาดนัดกลางคืน จากเดิม
ที่ส่วนใหญ่จะมีการประจ าจุดอยู่บริเวณร้านอาหาร โดยให้มีการเดินตรวจตราในบริเวณที่ขายสินค้าอ่ืน 
ๆด้วย และในด้านส่งอ านวยความสะดวกภายในบริเวณตลาดนัดกลางคืนนั้น ทางตลาดควรมีการ
ก าหนดจุดติดตั้งตู้ATM และเพ่ิมห้องสุขาจากเดิมที่มีบริการเพียงจุดเดียวซึ้งไม่เพียงพอต่อความ
ต้องการของนักท่องเที่ยว และจุดเดิมที่มีอยู่นั้นควรมีการรักษาความสะอาดให้มากข้ึนโดยมีการท า
ความสะอาดในทุกๆวัน และควรจัดให้มีเจ้าหน้าที่ค่อยตรวจตราความสะอาด 1 ครั้งต่อชั่วโมง ซึ่ง
นอกจากจะเป็นการตรวจตราความสะอาดแล้วยังเป็นการเพ่ิมความมั่นใจให้กับนักท่องเที่ยวในด้าน
ความปลอดภัยอีกด้วย และในส่วนของที่จอดรถนั้นควรมีการเพิ่มบริเวณที่จอดรถจักรยานยนตร์ 
เนื่องจากในปัจจุบันยังมีไม่เพียงพอต่อความต้องการของนักท่องเที่ยว 
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 ปจัจยัการตลาดด้านความสมบรูณแ์ละความต่อเนื่องในการประสานงาน โดยด้านที่ได้รับ
ความพึงพอใจต่ าที่สุดคือด้าน “ป้ายบอกทางของตลาดนัดกลางคืน อินดี้ ดาวคะนอง มีความชัดเจน” 
ผู้วิจัยจึงเสนอให้มีการติตั้งป้ายบอกทางภายในตลาด เช่น ป้ายบอกทางไปที่จอดรถ หรือ ป้ายบอก
ทางห้องสุขา เป็นต้น โดยป้ายที่ใช้อาจเป็นป้ายบอกทางท่ีเป็นป้ายไฟหรือป้ายที่มีสีที่เห็นได้ชัดในยาม
ค่ าคืน เช่น สีขาว เป็นต้น ท าให้นักท่องเที่ยว สามารถสังเกตุเห็นได้ง่าย 
 
5.4 ข้อเสนอแนะในการท าวจิยัครัง้ต่อไป 
 ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครั้งต่อไปมีดังนี้ 
 5.4.1 การวิจัยครั้งต่อไปควรท าการสัมภาษณ์ และเก็บข้อมูลในเชิงลึกจากกลุ่มผู้ค้าเพ่ือ
ก าหนดแผนพัฒนา เพ่ือตอบสนองความต้องการของอย่างรอบด้านทั้งผู้ค้าและนักท่องเที่ยว 
 5.4.2 การวิจัยครั้งต่อไปควรน าไปรับใช้ หรือ เปรียบเที่ยวกับธุรกิจตลาดประเภทอ่ืน ๆเช่น 
พลาซ่า หรือ ศูนย์การค้า (เชน่  The Circle ราชพฤกษ์) และตลาดนัดกลางคืนอ่ืนๆ เป็นต้น 
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แบบสอบถาม 
 

 เรื่อง ปัจจยัการตลาดทีม่ีอิทธพิลต่อความพึงพอใจของนกัทอ่งเทีย่วชาวไทยที่เดนิทาง
ท่องเทีย่วตลาดนดักลางคนื กรณศีึกษา ตลาดนัดกลางคนือนิดี ้ดาวคะนอง   แบบสอบถามชุดนี้จัดท า
ขึ้นเพ่ือประกอบการวิจัย ของนักศึกษาปริญญาโท คณะมนุษย์ศาสตร์ สาขา การจักการอุตสาหกรรม
การบริการและการท่องเที่ยว มหาวิทยาลัยกรุงเทพ จึงขอความกรุณาท่านโปรดให้ข้อมูลตามความ
จริง และหวังเป็นอย่างยิ่งว่าจะได้รับความกรุณาให้ข้อมูลมา ณ โอกาสนี้ 
 งานวจิยัประกอบดว้น 3 สว่นดังนี ้

    ส่วนที่ 1.แบบสอบถามด้านประชากรศาสตร์ 
    ส่วนที ่2.แบบสอบถามด้านพฤติกรรม 
    ส่วนที ่3.แบบสอบถามด้านส่วนผสมทางการตลาด 
     

สว่นที1่: แบบสอบถามเกีย่วกบัประชากรศาสตร์ 
ค าชีแ้จง: ใส่เครื่องหมาย (/) ในช่องที่ตรงกบัข้อมลูของทา่นเพยีงช่องเดยีว 
1. เพศ 

( ) 1.ชาย                        ( ) 2.หญิง 
2.  อาย ุ

( ) 1. 16-20ปี                  ( ) 2. 21-30 ปี                  
                ( ) 3. 31-40 ปี                  ( ) 4. 41-50ปี         
                ( ) 5. มากกว่า50ป ี
          3. สถานภาพ 

( ) 1. โสด                        ( ) 2. สมรส 
( ) 3.แยกกันอยู่                 ( ) 4.หย่าร้าง                     

          4. ระดับการศึกษา 
( ) 1. มัธยมศึกษาหรือต่ ากว่า  ( ) 2. ปวช./ปวส.  
( ) 3.ปริญญาตรี                 ( ) 4ปริญญาโท หรือสูงกว่า            

          5. อาชีพ 
( ) 1. ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ ( ) 2. พนักงานบริษัท        
( ) 3. ธุรกิจส่วนตัว             ( ) 4. นักเรียน / นักศึกษา    
 ( ) 5. อ่ืนๆ ระบ ุ_________ 
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          6. รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 
     ( ) 1. 10,000 บาท หรือน้อยกว่า  ( ) 2. 10,001 – 20,000 บาท     
     ( ) 3. 20,001 - 30,000 บาท     ( ) 4. 30,001 – 40,000 บาท     
     ( ) 5. 40,001 – 50,000 บาท     ( ) 6. มากกว่า 50,000 บาท 

            
สว่นที2่: แบบสอบถามดา้นพฤตกิรรม 
        ค าชีแ้จง: ใสเ่ครือ่งหมาย (/) ในชอ่งทีต่รงกบัข้อมลูของทา่นเพยีงช่องเดยีว 

7.ท่านเคยเดนิทางมาตลาดนดักลางคนือนิดี ้ดาวคะนอง กีค่รัง้(ไมร่วมครั้งนี)้ 
( ) 1.มาครั้งแรก                      ( ) 2.เคยมา1-2ครั้ง                    

               ( ) 3. เคยมา3-4ครั้ง                  ( ) 4. เคยมามากกว่า 4 ครั้ง 
           8. เหตผุลในการเลือกเดนิทางทอ่งเทีย่วยงัตลาดนดักลางคนือนิดี ้ดาวคะนอง (ตอบไดเ้พยีง1
ข้อ) 
               ( ) 1. อาหารมีรสชาติดี               ( ) 2. มีสินค้าราคาถูก                       
               ( ) 3. ตลาดมีชื่อเสียง                 ( ) 4. สะดวกในการเดินทาง               
               ( ) 5. สินค้าและอาหารในตลาดมีความหลากหลาย  
     ( ) 6. สินค้ามีความแตกต่างจากตลาดอ่ืน 
               ( ) 7. อ่ืนๆ ระบุ........................... 
           9.โดยปกตแิลว้เดนิทางมาท่องเทีย่วตลาดนัดกลางคืนอินดี ้ดาวคะนอง กบัใคร (ตอบไดเ้พยีง
1ข้อ) 
                ( ) 1. ครอบครัว ญาติ                ( ) 2. คนรกั                              
                ( ) 3. เพ่ือน                            ( ) 4. ไปคนเดียว 
           10. วตัถปุระสงคใ์นการเดินทางมาท่องเทีย่วตลาดนัดกลางคนือนิดี ้ดาวคะนอง (ตอบได้
เพยีง1ข้อ) 
              ( ) 1. มารับประทานอาหาร      ( ) 2. เพ่ือเที่ยวชมสินค้าและร้านค้า  
              ( ) 3.  มาหาซื้อสินค้าในตลาด       ( ) 4. สังสรรค์กับเพ่ือนหรือครอบครัว 
              ( ) 5. อ่ืนๆ ระบุ __________ 
          11.ค่าใชจ้า่ยภายในตลาดนดักลางคนือินดี ้ดาวคะนอง ต่อครัง้ (ไม่รวมคา่เดนิทาง) 
              ( ) 1. ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 100 บาท  ( ) 2. 101-300 บาท 
              ( ) 3. 301-500 บาท                  ( ) 4. 501-700 บาท 
              ( ) 5. 701-900 บาท                  ( ) 6. มากกว่า900 บาท 
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          12.สนิคา้และบริการต่างๆทีท่า่นเลอืกใช้ในตลาดนดักลางคนือนิดี้ดาวคะนอง 
             ( ) 1. ร้านอาหาร                       ( ) 2. โซนเต็นท์อาหาร  
             ( ) 3. สินค้าแฟชั่น                      ( ) 4. สินค้าท ามือ(Hand mand)    
             ( ) 5.สินค้าหรือบริการอ่ืนๆ ระบุ................. 
          13.ระยะเวลาทีใ่ช้ในการเดินทางท่องเทีย่ว ตลาดนดักลางคนือนิดี ้ดาวคะนอง ตอ่ครั้ง 
            ( ) 1. 1-2 ชั่วโมง                         ( ) 2. ตั้งแต ่2 ขึ้นไปถึง 3 ชั่วโมง             
            ( ) 3. ตั้งแต่ 3 ขึ้นไปถึง 4 ชั่วโมง      ( ) 4. มากกว่า 4 ชั่วโมง 
 
สว่นที ่3. แบบสอบถามดา้นสว่นผสมทางการตลาด 7Cs (คลา้ยกบัสว่นผสมทางการตลาด 7Ps แตเ่นน้
ในมมุมองของผูบ้รโิภคมากกวา่มมุองของผูป้ระกอบการ) 
 
ค าชีแ้จง : โปรดท าเครื่องหมาย (/) ลงในชอ่งที่ตรงกบัความคิดเหน็ของท่านมากทีส่ดุ 
(5 = มากทีสุ่ด, 4 = มาก, 3 = ปานกลาง, 2 = นอ้ย, 1 = น้อยทีสุ่ด)  
 

ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด(7Cs) ระดบัความพงึพอใจ 

5 
มาก
ทีสุ่ด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ทีสุ่ด 

ความต้องการของผูบ้รโิภค ( Consumer ‘s Need) 

14.สินค้าและบริการของ ตลาดนัดกลางคืน
อินดี้ ดาวคะนอง  มีความหลากหลาย 

     

15.อาหารและเครื่องดื่มของ ตลาดนัด
กลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง  มีให้เลือก
หลากหลาย 

     

16.สินค้าของ ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
ดาวคะนอง  มีความเป็นเอกลักษณ์และ
ดึงดูดความสนใจ 

     

ความเหมาะสมด้านราคา(Cost of Appreciation) 

17.สินค้าและบริการของ ตลาดนัดกลางคืน
อินดี้ ดาวคะนอง มีราคาท่ีเหมาะสม 

     



119 

ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด(7Cs) ระดบัความพงึพอใจ 

5 
มาก
ทีสุ่ด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ทีสุ่ด 

18.สินค้าและบริการของ ตลาดนัดกลางคืน
อินดี้ ดาวคะนอง มีหลายระดับราคา 

     

19.สินค้าและบริการของ ตลาดนัดกลางคืน
อินดี้ ดาวคะนอง  มีการแจ้งราคาทีช่ัดเจน 

     

20.ราคาสินค้าและบริการของ ตลาดนัด
กลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง  ไม่สูงเกินไปเมื่อ
เปรียบเทียบกับตลาดนัดกลางคืนอ่ืนๆ 

     

ช่องทาง/สถานที ่ในการซื้อ(Convenience  to Buy) 

21.ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง มี
ความสะดวกในการเดินซื้อสินค้าและบริการ
ภายในบริเวณตลาด 

     

22.ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง  มี
การแบ่งพ้ืนที่ในการจัดแสดงสินค้า(พ้ืนที่
แผงร้านค้า)อย่างชัดเจนและเหมาะสม 

     

23.การเดินทางมายังตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
ดาวคะนอง มีความสะดวกสบาย 

     

24.บริเวณตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
ดาวคะนอง มีความสะอาด 

     

การสื่อสาร/น าเสนอ(Communication)   

25.ได้รับทราบข้อมูลข่าวสารของตลาดนัด
กลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง  ผ่านทางสื่อ
สังคมออนไลน์ 

     

26.ได้รับทราบข้อมูลข่าวสารของตลาดนัด
กลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง ผ่านทางเว็บไซต์
ต่างๆ 
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ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด(7Cs) ระดบัความพงึพอใจ 

5 
มาก
ทีสุ่ด 

4 
มาก 

3 
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กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ทีสุ่ด 

27.ได้รับทราบข้อมูลข่าวสารของตลาดนัด
กลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง ผ่านทาง โทรทัศน์ 
วิทยุ 

     

28.ไดร้ับทราบข้อมูลข่าวสารของตลาดนัด
กลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง ผ่านทาง 
หนังสือพิมพ์ นิตยสาร 

     

29.ได้รับทราบข้อมูลข่าวสารของตลาดนัด
กลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง ผ่านทางการจัด
กิจกรรมในช่วงเทศกาลต่างๆ  

     

กิรยิา,มารยาท ของพนักงานและผู้คา้ (Caring/Competence  Courtesy) 

30.ผู้ค้าและเจ้าหน้าที่ของตลาดนัดกลางคืน
อินดี้ ดาวคะนอง มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 

     

31.ผู้ค้าและเจ้าหน้าที่ของตลาดนัดตลาดนัด
กลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง มีความใส่ใจใน
การให้บริการ 

     

32.ผู้ค้าและเจ้าหน้าที่ของตลาดนัดกลางคืน
อินดี้ ดาวคะนอง  ให้บริการได้อย่างรวดเร็ว 

     

33.ผู้ค้าของตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
ดาวคะนอง มีความแม่นย าในการให้บริการ 
เช่น คิดราคาสินค้า หรือ ทอนเงินถูกต้อง 

     

 ความสะดวกสะบาย (Comfortable / Comfort Cleanliness) 

 34.ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง มีสิ่ง
อ านวยความสะดวก เช่น ตู้ ATM ห้องน้ า 
ลานจอดรถ เป็นต้น ที่เพียงพอ 

     

35.ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง มี
ระบบ รักษาความปลอดภัยที่ดี 
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ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด(7Cs) ระดบัความพงึพอใจ 
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36.ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง มี
บรรยากาศ/การตกแต่งท่ีดี 

     

37.ป้ายชื่อตลาด มองเห็นได้ชัดเจน สะดวก
ในการค้นหา 

     

 ความสบรูณแ์ละความต่อเนือ่งในการประสานงาน (Complete / Coordination Continuity) 
38.ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง มี
การแบ่งโซนพ้ืนทีใ่นการขายสินค้า เช่น 
พ้ืนทีข่ายอาหาร พ้ืนที่ขายสินค้าแฟชั่น ที่
ชัดเจน 

      

39.ตลาดนัดกลางคืนอินดี้ ดาวคะนอง มี
การจัดการอ านวยความสะดวก ในด้าน
การจราจร เช่น มีเจ้าหน้าที่คอยอ านวย
ความสะดวก 

     

40.ป้ายบอกทางของตลาดนัดกลางคืนอินดี้ 
ดาวคะนอง มีความชัดเจน 

     

 
ข้อเสนอแนะ 
………………………………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………………………………………….. 
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