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บทคัดย่อ 

 การศึกษาน้ีเป็นการศึกษาและวิเคราะห์ปัจจยัส าคญั ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการ

เลือกซ้ือสินคา้และบริการในตลาดนดักลางคืนเชียงราย เพื่อแนะแนวทางการพฒันาและปรับปรุง

ส าหรับผูป้ระกอบการร้านอาหารภายในตลาดนดักลางคืนเชียงราย และสามารถน าไปสู่การพฒันา

เศรษฐกิจภายในจงัหวดัในอนาคตต่อไปได ้โดยการคน้ควา้อิสระน้ีประชากรในการศึกษาคือกลุ่ม

ประชาชนท่ีมีอายุตั้งแต่ นอ้ยกวา่ 20 ปีไปจนถึง 40  ปีข้ึนไป ท่ีมาท่องเท่ียว อาศยัอยู ่หรือประกอบ

อาชีพในตวัอ าเภอเมืองเชียงราย จงัหวดัเชียงราย  

การศึกษาน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ โดยใช้วิธีการแจกแบบสอบถามและเก็บตัวอย่าง     

แบบสุ่มตามสะดวก ตามบริเวณตลาดนัดกลางคืนถนนคนเดิน อ าเภอเมืองเชียงราย เป็นจ านวน

ทั้งหมด 400 ชุด ใช้สถิติเชิงพรรณนาโดยการใช้การแจกแจงความถ่ีค านวณหาค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย

และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

จากผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21 – 30  ปี มีสถานภาพ

โสด เป็น นกัเรียน นิสิต นกัศึกษา ก าลงัศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า มีรายได ้นอ้ยกวา่หรือ

เท่ากบั 10,000 บาท ต่อเดือน ความตอ้งการซ้ือและบริโภคของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ มีความตอ้งการ

เลือกซ้ือเพื่อเหตุผลส่วนบุคคล เช่น เลือกซ้ือเพื่อมารับประทานเอง เพื่อลดความหิว เป็นตน้ ซ่ึง

ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังอยูท่ี่ 101 - 200 บาท อีกทั้งช่วงเวลาท่ีนิยมเขา้มาเลือกซ้ืออาหารมากท่ีสุด 

คือช่วงเวลาตั้งแต่ 18.01 น. – 21.00 น. และผลการศึกษายงัพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญั

กับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ อยู่ในระดับ

ความส าคญัปานกลาง ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นกระบวนการมากท่ีสุด 

คือ การให้บริการดว้ยความสะดวกรวดเร็ว รองลงมาคือดา้นบุคลากร คือ ผูป้ระกอบการหรือผูข้าย
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พูดจาไพเราะ สุภาพมีมารยาท และ ด้านราคาท่ีมีความเหมาะสม มีความคุม้ค่าต่อสินคา้ท่ีได้รับ

ตามล าดบั 

จากการศึกษาน้ีมีข้อเสนอแนะเพิ่มเติมดังน้ีคือ ผูป้ระกอบกิจการ รวมถึงผูท่ี้ต้องการ

ประกอบกิจการใด ๆ ท่ีจดัอยูใ่นประเภทคลา้ยคลึงกบัร้านคา้ตลาดนดักลางคืนหรือร้านหาบเร่แผง

ลอยนั้น ควรให้ความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดท่ี

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ต่างใหค้วามส าคญัต่อการเลือกซ้ือและบริโภค เพื่อใหผู้ป้ระกอบกิจการสามารถมี

ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัและสามารถเขา้ถึงความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

นอกจากน้ีผูป้ระกอบกิจการควรศึกษาความตอ้งการของลูกคา้อย่างละเอียดมากข้ึนและควรปรับ

ขอ้มูลให้เป็นปัจจุบนัอยู่เสมอ เน่ืองจากปัจจุบนัการตลาดออนไลน์ไดเ้ขา้มามีอิทธิพลต่อการเลือก

ซ้ือและบริโภค และยงัเป็นอีกหน่ึงช่องทางการตลาดท่ีมีโอกาสในการแข่งขนัสูงดว้ยเช่นกนั  

ค าส าคัญ: ปัจจยัทางการตลาด,ตลาดนดักลางคืน 

Abstract 

The objectives of this independent study were to study and analyzed about the relationship 

of important factors on food consumer behavior in Chiang Rai Night Market, Chiang Rai province. 

Be able to suggest for the sidewalk restaurant operator development and improvement, for the 

future, and can lead the suitable economic development in the province. In this independent study, 

the population is a group of people aged less than 20 years to 40 years old who come to travel, live 

or work in the district of Chiang Rai, Chiang Rai province.  

 The study was conducted in quantitative approach.  Data was collected through 

questionnaire by convenience sampling 400 sets nearby Chiang Rai Walking Street in Amphoe 

Muang Chiang Rai and consumer behaviors were used to analyze with descriptive Statistics such 

as frequency distribution, percentage calculation, mean and standard deviation. 

 The results showed that the most of the respondent were female, aged 21 –  30 years were 

single, students are bachelor's degree students or equivalent, with incomes less than or equal to 

10,000 baht per month. The most of customer buying behavior, there is a need to choose to buy for 

personal reasons such as Choose to buy and eat by themselves, to hunger reducing etc. The average 

cost per visit is 101 -  200 baht.  Moreover, the most popular time to buy food is during the period 
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from 18.01 hrs.  -  21.00 hrs.  And regarding the test results showed that overall marketing mix 

factors have a related to purchase decision at a medium level of importance .  The respondents 

gave the most important to the process factor, which was the service with convenience and speed. 

Next is the personnel factor, are entrepreneurs or sellers who talk beautifully polite, have manners 

and the price factor is appropriate and valuable for the products received respectively. 

 This study came up with suggestions which are an entrepreneur including to someone who 

wish to operate any business like the night market shop or hawker stall types should pay attention 

to the marketing mix, this is a marketing strategy that important for purchasing and 

consuming. This is to enable the business owner have a competitive advantage and be able to reach 

the needs of customers effectively.  In addition, the business owner should keep updating their 

customer’ s need because online marketing in the present has more influenced to the customers 

purchasing and consumption choice and it is the market channels that has a highly competitive 

opportunity as well. 

Keywords: Marketing Factors,Night Market 

บทน า 

 ปัจจุบนัประเทศไทยถือเป็นอีกหน่ึงประเทศท่ีนักท่องเท่ียวส่วนใหญ่เลือกท่ีจะเข้ามา

ท่องเท่ียวเป็นจ านวนมาก และยงัมีแนวโน้มของหารท่องเท่ียวท่ีเติบโตข้ึนอย่างต่อเน่ือง และดว้ย

จงัหวดัเชียงรายนั้นถือเป็นจงัหวดัตน้ๆในภาคเหนือท่ีนักท่องเท่ียวต่างหลัง่ไหลเขา้มาท่องเท่ียว

ตลอดทุกฤดูกาล ไม่เฉพาะแต่นกัท่องเท่ียวต่างชาติ แต่นกัท่องเท่ียวชาวไทยดว้ยกนัเองต่างก็แวะ

เวยีนเขา้มาท่องเท่ียวในจงัหวดัเชียงรายไม่ขาดสาย และดว้ยธุรกิจท่ีเก่ียวเน่ืองกบัการท่องเท่ียวนั้นก็

คือ ตลาดนดั ซ่ึงถือเป็นอีกหน่ึงแลนด์มาร์ก หรือแหล่งท่องเท่ียวท่ีนกัท่องเท่ียวต่างตอ้งแวะเท่ียวชม

อยูเ่สมอ  

 “ตลาดนัด” แหล่งรวมสินค้าท่ีหลากหลายรวมทั้ งบริการต่าง ๆท่ีคอยเสนอให้ลูกค้า/

นกัท่องเท่ียวเขา้มาแวะเท่ียวไม่ขาดสาย ท่ีมีผูค้า้มากหน้าหลายตาเขา้มาท าการคา้ขาย ซ่ึงผูค้า้ส่วน

ใหญ่มกัจะเป็นบุคคลในพื้นท่ี ซ่ึงท าการคา้ขายินคา้และบริการหลากหลายประเภท เช่น เส้ือผา้ 

สินคา้พื้นเมือง หรือท่ีรู้จกักนัดี คือ สินคา้ OTOP  หรือของท่ีระลึก/ของฝาก รวมทั้งอาหารและ

เคร่ืองด่ืมต่าง ๆ โดยเฉพาะร้านขายอาหารริมทางท่ีต่างเรียงรายและมีความหลากหลาย ซ่ึงผูข้ายต่าง
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ตั้งร้านกนัไปตามแนวถนน เพื่อใหผู้ค้นและนกัท่องเท่ียวให้ความสนใจและเขา้มาจบัจ่ายซ้ือขายกนั

อยู่เสมอ อาจเพราะร้านอาหารริมทางเทา้ต่าง ๆ เรียงรายอยู่ในพื้นท่ีโล่งแจง้ หรือ พื้นท่ีสาธารณะ 

จึงเป็นส่ิงท่ีผูค้นต่างยกให้เป็นเร่ืองท่ีควรตระหนักส าหรับร้านอาหารริมทางเทา้นั้น ไม่เพียงแต่

อาหารท่ีต้องสะอาด ถูกสุขลักษณะแล้วนั้น ผูป้ระกอบการ ร้านค้า รวมถึงวสัดุอุปกรณ์และ

สภาพแวดลอ้มภายในร้านต่างก็เป็นปัจจยัเสริมท่ีอาจมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ อาหารของ

ผูบ้ริโภคในปัจจุบนั 

ดว้ยเหตุผลน้ีผูศึ้กษาจึงเล็งเห็นถึงความส าคญัและมีความสนใจในการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยั

ส่วนบุคคลและกลยทุธ์ทางการตลาดใดท่ีเป็นเหตุผลหรือมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคท่ีต่างหลัง่ไหลเขา้มา

เลือกซ้ือสินคา้และบริการของลูกคา้ตลาดนดักลางคืนถนนคนเดิน (Street Food) จงัหวดัเชียงรายได้

อย่างไม่ขาดสาย อีกทั้งการกลบัมาซ ้ าในแต่ละสัปดาห์ท่ีมีการจดัตลาดข้ึนอยู่เสมอ เพื่อจกัได้น า

ขอ้มูลท่ีไดไ้ปใชใ้หเ้กิดประโยชน์ และสามารถน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปปรับใชแ้ละเป็นแนวทางใหท้ราบถึง

คุณภาพ ความพึงพอใจ ความมีจุดเด่นและจุดดอ้ย ท่ีซ่ึงจะสามารถน าขอ้มูลไปสู่การพฒันาเศรษฐกิจ

เก่ียวกับกิจการตลาดนัด ให้มีคุณภาพและย ัง่ยืนต่อไปในอนาคต นอกจากน้ีผูศึ้กษาคาดว่าผล

การศึกษาน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ในการออกแบบและวางกลยทุธ์ทางการตลาด

ไดอ้ย่างเหมาะสม และยงัเป็นประโยชน์ต่อผูส้นใจหรือผูท่ี้ตอ้งการริเร่ิมกิจการธุรกิจคา้ขายสินคา้

และผูจ้ดัตลาดนัดกลางคืน อีกทั้งหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง ท่ีจะสามารถน าขอ้มูลการศึกษาคร้ังน้ีไป

ปรับใชเ้ป็นแนวทางสู่การพฒันาและการปรับปรุงตลาดนดัให้เหมาะสมและสามารถตอบสนองต่อ

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพต่อไป 

วตัถุประสงค์การวจัิย 

 เพื่อศึกษาและวเิคราะห์ปัจจยัส าคญัต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการของลูกคา้

ตลาดนดักลางคืนจงัหวดัเชียงราย 

งานวจัิยและวรรณกรรมทีเ่กี่ยวข้อง 

 เอกสารแนวคิด ทฤษฎี และบทความท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาวจิยั เพื่อใชเ้ป็นกรอบแนวทาง

ในการศึกษา ประกอบไปดว้ยขอ้มูลดงัต่อไปน้ี 
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ทฤษฎกีระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

 ฐิตาภัทร์ รัตน์นิธพงศ์ (2554)  ได้ให้ความเห็นเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภค (Buying Decision Process) ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอนหลกั ดงัน้ี  

1. การตระหนกัถึงปัญหา (Problem Recognition) คือการตระหนกัถึงความตอ้งการ
พื้นฐานแต่ไม่ไดรั้บการตอบสนอง เช่น เกิดความหิว เม่ือไดรั้บส่ิงกระตุน้ใหรู้้สึกหิว 

2. การคน้หาขอ้มูล (Information Search) เม่ือเกิดความตอ้งการท่ีมากข้ึนแต่ไม่ไดรั้บ
การตอบสนองและความตอ้งการยงัถูกเก็บสะสมไว ้จะถูกน าไปสู่กระบวนการการคน้หาขอ้มูล
อยา่งจริงจงัมากข้ึน 

3. การประเมินค่าขอ้มูล (Information Evaluation) เม่ือไดรั้บขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ 
แล้ว ผูบ้ริโภคจะน าขอ้มูลต่าง ๆ เหล่านั้นมาประเมินค่าทางเลือก การรับรู้ความตอ้งการ รวมถึง
อิทธิพลจากแหล่งอ้างอิงต่าง ๆ เพื่อน ามาพิจารณา เช่น คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ การให้
ความส าคญัในคุณสมบติั ความน่าเช่ือถือเก่ียวกบัตรา ยี่ห้อ หรือภาพพจน์ของร้านอาหาร และการ
การเปรียบเทียบระหวา่งยีห่อ้และความมีช่ือเสียงของร้านอาหารแต่ละร้าน 

4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) โดยตัดสินใจเลือกจากทางเลือกท่ีถูก
ประเมินมาแลว้วา่ดีท่ีสุด ในระหวา่งกระบวนการน้ีอาจจะมีปัจจยัอ่ืนท่ีสามารถเขา้มาแทรกแซงได ้
เช่น ทศันคติของบุคคลอ่ืน อนัเป็นหน่ึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือค่อนขา้งมาก 

5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หลังจากการซ้ือ ผูบ้ริโภคจะ
ได้รับประสบการณ์ในการบริโภค ซ่ึงอาจมีผลลัพธ์เป็นท่ีน่าพึงพอใจหรือไม่ก็ได้ ซ่ึงผลลัพธ์
หลงัจากการซ้ือน้ี ก็เป็นอีกหน่ึงตวัแปรท่ีส่งผลใหผู้บ้ริโภคหนักลบัมาซ้ือซ ้ าหรือไม่อีกดว้ย 

ดงันั้นการศึกษากระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคแต่ละขั้นตอนนั้น จะท า

ใหส้ามารถรับรู้ถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคในแต่ละขั้นตอน เพื่อสามารถน าขอ้มูลนั้นไปเป็นแนวทางใน

การก าหนดกลยุทธ์และวางแผนทางการตลาดท่ีเหมาะสม อาจหมายถึง กิจกรรมทางการตลาดท่ี

ด าเนินการไดต้รงตามกลุ่มเป้าหมาย และในเวลาท่ีเหมาะสม และยงัสามารถท าให้เอาชนะคู่แข่งขนั

ได ้จากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคแต่ละคนนั้นไม่เหมือนกนั (ปานใจ โชติช่วง, 2559) 

ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 
 ในปี ค.ศ. 2012 Kotler and Armstrong ได้พูดถึงตัวแปรในเร่ืองของส่วนประสมทาง

การตลาดนั้นว่า เป็นตวัแปรท่ีเป็นการกระตุน้หรือมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค และ

ส่วนประสมทางการตลาดน้ีเป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัทางการตลาดท่ีจะสามารถท าให้กลุ่มธุรกิจ
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ประสบความส าเร็จทางดา้นการตลาดตามวตัถุประสงค์ท่ีตั้งไวใ้ห้ตรงตามกลุ่มลูกคา้เป้าหมายได้

ส าเร็จ 

ปานใจ โชติช่วง (2559) ไดใ้หค้วามหมายของส่วนประสมทางการตลาดไวว้า่ ส่วนประสม

ทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง องค์ประกอบโดยตรงท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้หรือบริการท่ี

น าเสนอผูบ้ริโภค เป็นเคร่ืองมือหรือปัจจยัทางการตลาดท่ีควบคุมได้ ท่ีธุรกิจตอ้งใช้ร่วมกนัเพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย หรือเพื่อกระตุน้ให้กลุ่ม

ลูกคา้เป้าหมายเกิดความตอ้งการสินคา้และบริการของตน 

โดยทัว่ไปแนวคิดของส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ดา้น (7Ps) มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีน ามาเสนอขายโดยเจา้ของธุรกิจ เพื่อสนองความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคหรือกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ให้เกิดความพึงพอใจในสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอ

ขาย ท่ีมีทั้งคุณประโยชน์ (Utility) และมีคุณค่า (Value)  

 2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปแบบของเงินตรา ท่ีมีราคาเป็น

ตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ซ่ึงจะถูกเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าผลิตภณัฑ์ (Value) กบัราคาผลิตภณัฑ์

โดยผูบ้ริโภค ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตดัสินใจซ้ือเม่ือคุณค่าผลิตภณัฑน์ั้นสูงกวา่ราคา  

 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Chanel of Distribution) หรือ สถานท่ีจดัจ าหน่าย (Place) 

ประกอบไปดว้ย 3 ส่วนหลกั คือ (1) เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์และบริการไปสู่ตลาด (2) การสนบัสนุน

การกระจายสินคา้สู่ตลาด และ (3) สถานท่ีตั้งหรือท าเลท่ีตั้ง ซ่ึงเป็นส่วนท่ีส าคญัมาก โดยเฉพาะ

ธุรกิจบริการท่ีผูบ้ริโภคต้องเข้าไปรับบริการในสถานท่ีท่ีผูใ้ห้บริการจัดไว ้ท าเลท่ีตั้ งจึงเป็น

ตวัก าหนดกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีจะเขา้มารับบริการ  

 4. การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) เป็นการส่ือสารข้อมูลระหว่างผูข้ายและ

ผูบ้ริโภค เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ หรือทศันคติและพฤติกรรมในการเลือกซ้ือ หรือท่ีเรียกว่า ส่วน

ประสมในการติดต่อส่ือสาร (Communication Mix) ประกอบดว้ย การติดต่อส่ือสารโดยใชพ้นกังาน

ขายท าการขาย (Personal Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน (Non-Personal Selling) และ

ย ังสามารถใช้ทั้ งสองการติดต่อส่ือสารประสมประสานกัน เ รียกว่า  Integrated Marketing 

Communication) เคร่ืองมือส่งเสริมการตลาดสามารถแบ่งไดห้ลายวิธีการ เช่น (1) การส่ือสารโดย

ใชบุ้คคล (Personal Communication) เป็นการส่ือสารแบบปากต่อปาก ทิศทางของการส่ือสารขอ้มูล

อาจเป็นได้ทั้ งทางด้านบวกและทางด้านลบ (2) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) และการ

โฆษณา (Advertising) (3) การใชอุ้ปกรณ์เคร่ืองมือแนะน าบริการ (Instruction Communication) คือ
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การให้ข้อมูลข่าวสารผ่านตัวกลางให้ข้อมูล เช่น แผ่นพบั ใบปลิว เป็นต้น (4) การออกแบบ

ภาพลกัษณ์องคก์ร (Corporate Design) คือการสร้างภาพลกัษณ์ หรือ ภาพจ าดว้ยการใชสี้สัญลกัษณ์ 

เคร่ืองหมาย ตวัอกัษร ป้ายสัญลกัษณ์ หรือแมก้ระทัง่เคร่ืองแบบพนกังาน และ (5) การส่งเสริมการ

ขาย (Sale Promotion) คือ กิจกรรมท่ีสร้างสรรคข้ึ์นมาเพื่อเป็นตวักระตุน้ใหช่้องทางการจดัจ าหน่าย

และพนกังานใหบ้ริการไดม้ากข้ึน และยงัสามารถเป็นตวักระตุน้ใหผู้บ้ริโภคมีแนวโนม้ในการเลือก

ซ้ือเร็วข้ึน หรือมากข้ึนในระยะเวลาสั้น ๆ  

 5. บุคลากร (People) หมายถึง ผูใ้ห้บริการหรือผูข้าย ท่ีเป็นองคป์ระกอบส าคญัในการ

ร่วมกระบวนการผลิต สร้างแรงจูงใจเพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเป็น

กลุ่มเป้หมายได ้และยงัตอ้งสร้างความพึงพอใจให้กบัผูบ้ริโภคให้เหนือคู่แข่งไดท้ั้งในดา้นคุณภาพ 

ด้านความรู้ความสามารถ การมีทศันคติท่ีดี มีความน่าเช่ือถือ สร้างค่านิยมท่ีดีแก่ลูกคา้ และการ

ส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพ รวมทั้งสามารถแกไ้ขปัญหาต่าง ๆ ไดดี้  

 6. การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 

หมายถึง รูปลกัษณ์ของร้านท่ีปรากฏต่อหน้าสาธารณชน ท่ีแสดงให้เห็นถึงระดบัคุณภาพ ท่ีลูกคา้

หรือผูบ้ริโภคไวว้างใจได ้เช่น ความสะอาด ความรวดเร็วในการบริการ หรือประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีจะ

ไดรั้บ รวมทั้งการตกแต่งภายใน การจดัวางผงัร้าน อุปกรณ์เคร่ืองมือหรือแมก้ระทัง่เฟอร์นิเจอร์ต่าง 

ๆ ท่ีถือเป็นอีกหน่ึงปัจจยัส าคญัท่ีสามารถส่งเสริมใหผู้บ้ริโภคเลือกซ้ือได ้

 7.  กระบวนการใหบ้ริการ (Process) หมายถึง กระบวนการส่งมอบผลิตภณัฑใ์ห้แก่

ผูบ้ริโภคจากผูใ้ห้บริการหรือผูข้ายท่ีมีคุณภาพในการให้บริการ ความสะดวกรวดเร็วและเป็นท่ี

ประทบัใจของลูกคา้ (Customer-Satisfaction) 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

ฐิตาภทัร์ รัตน์นิธิพงศ์ (2554) ท าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภค

อาหารจากร้านอาหารหาบเร่แผงลอยบนถนนสีลมของผูบ้ริโภคกลุ่มวยัท างาน ผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงท่ีมีอายุ 20 - 30 ปี การศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพรับจา้ง/

พนกังานบริษทัเอกชน และส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20,000 บาท ผูบ้ริโภค

ส่วนใหญ่มีความถ่ีในการใช้บริการร้านอาหารหาบเร่แผงลอยบนถนนสีลม 3 – 4  วนัต่อสัปดาห์ 

ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการใช้บริการแต่ละคร้ังเป็นจ านวนเงินตั้งแต่ 51 - 100 บาท ส่วนใหญ่ใช้

บริการในช่วงเวลากลางว ัน ผู ้ตอบแบบสอบถามให้ความสนใจเลือกทานอาหารประเภท
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ขา้วราดแกง/ก๋วยเต๋ียว บ่อยท่ีสุด และให้ความส าคญัแก่ลกัษณะผลิตภณัฑ์และราคาในระดบัมาก

ส าหรับการเลือกบริโภคอาหารหาบเร่แผงลอย  

เบญญาภา อยู่โพธ์ิทอง (2554) ได้ศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมและความพึงพอใจของ

นกัท่องเท่ียวนานาชาติเก่ียวกบัอาหารริมบาทวิถี กรุงเทพมหานคร เป็นท่ีน่าสนใจพบว่า กลบัเป็น

เพศชายร้อยละ 51.50 เป็นกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีท่ีมาจากกลุ่มประเทศต้นทาง

ภูมิภาค อาเซียน เอเชียตะวนัออก ยโุรปและอเมริกา ร้อยละ 25.00 ส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 20 - 29 ปี 

มีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี และมีรายได้เฉล่ียถึง $10,001 - $20,000 ต่อปี ส่วนใหญ่มี

ความชอบและเลือกรับประทานอาหารไทย มีความถ่ีในการรับประทานอาหารอาหารริมบาทวถีิ 2 - 5 คร้ัง 

โดยใชค้่าใชจ่้ายต่อคร้ังประมาณ 51 - 100 บาท และใหค้วามพึงพอใจเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด อาหารริมบาทวิถีอยูใ่นระดบัมากทั้ง 7 ดา้น ซ่ึง 3 ล าดบัแรกคือ ดา้นอาหาร และรสชาติ 

ดา้นการบริการ และดา้นผูข้าย ตามล าดบั 

สัณห์จุฑา จ ารูญวฒัน์ (2559) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ (7Ps) และ

ปัจจยัประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านอาหารประเภทฟู้ดทรัก (Food Truck) ของ

ผูบ้ริโภคในเขกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการร้านอาหารประเภทฟู้ด 

ทรักของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร คือ ปัจจยัดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ์และความเหมาะสม

ของราคา ส่วนปัจจยัทางประชากรศาสตร์ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านอาหารประเภท

ฟู้ดทรัก (Food Truck) ของผูบ้ริโภคในเขกรุงเทพมหานคร ซ่ึงเพศหญิงคือกลุ่มตวัอย่างท่ีตอบ

แบบสอบถามเป็นส่วนใหญ่ คิดเป็น ร้อยละ 64.6 อายุผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในช่วง

ระหว่าง 21 – 30  ปี คิดเป็นร้อยละ 70.5 ระดับการศึกษาส่วนใหญ่อยู่ในระดับปริญญาตรีหรือ

เทียบเท่า ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนในระหว่าง 15,001 – 30,000 บาท และผูต้อบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ผูศึ้กษาไดแ้สดงให้เห็นถึงพฤติกรรมทัว่ไปในการใช้

บริการร้านอาหารประเภทฟู้ดทรัก (Food Truck) ของผูบ้ริโภคในเขกรุงเทพมหานคร ท่ีน่าสนใจคือ 

แรงจูงใจท่ีท าให้กลุ่มตวัอย่างเลือกใชบ้ริการร้านอาหารประเภทฟู้ดทรัก 3 ล าดบัแรกเรียงจากมาก

ไปน้อย ได้แก่ เพื่อทดลองร้านใหม่ (ร้อยละ 64.4) ความน่าสนใจจากการแนะน าหรือรีวิวจาก

อินเตอร์เน็ต (ร้อยละ 12.4) และเพื่อลดความหิว (ร้อยละ12) และระดบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ

ร้านอาหารประเภทฟู้ดทรัก ในคร้ังต่อไป มีค่าเฉล่ียท่ี 4.01 ซ่ึงแปลไดว้า่ อาจจะใชบ้ริการอีกคร้ัง 

ปานใจ โชติช่วง (2559) ได้ท าการศึกษาส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อ

พฤติกรรมผู ้บริโภคโดนัทในกรุงเทพมหานคร : กรณีศึกษา ร้านมิสเตอร์ โดนัท ในเขต
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กรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ และ

ยงัพบว่าปัจจยัดา้นการตลาดโดยรวมมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออยู่ในระดบัท่ีความส าคญัมาก ซ่ึงให้

ความส าคัญกับการส่งเสริมการตลาดมากท่ีสุด และช่องทางการจัดจ าหน่าย และราคา เป็น

ความส าคญัรองลงมาตามล าดบั 

รจิต คงหาญ และอนุชิต แสงอ่อน (2561) ไดศึ้กษาถึงกลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับธุรกิจ

ร้านอาหารริมทางสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานคร พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่

เป็นเพศหญิงถึงร้อยละ 55 ซ่ึงอยูใ่นช่วงวยัอายุ 21 – 30  ปี โดยมีรายไดต่้อเดือนประมาณ 10,001 – 

20,000 บาท ความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 3 ล าดับแรกท่ีผู ้ตอบ

แบบสอบถามให้ความพึงพอใจมากท่ีสุด เรียงตามล าดับ คือ ด้านราคา (ค่าเฉล่ียท่ี 4.34) ด้าน

ผลิตภณัฑ ์(ค่าเฉล่ียท่ี 4.25) และดา้นการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉล่ียท่ี 3.85) ผูต้อบแบบสอบถามให้

ความส าคญักบัปัจจยัภายนอกดา้นวฒันธรรมโดยรวมในระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ียท่ี 4.29) ทั้งสอง

ปัจจยัต่างมีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีต่อเดือนของผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านอาหารริมทางสมยัใหม่

ในกรุงเทพฯ 

วธีิการด าเนินการวจัิย 

 การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัในเชิงปริมาณ (Quantitative Research)  ด าเนินการวิจยัเชิง

ส ารวจ (Survey Research) โดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม

ขอ้มูล การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมุ่งเนน้ศึกษาและวิเคราะห์เก่ียวกบัปัจจยัส าคญัต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อการเลือก

ซ้ือสินคา้และบริการของลูกคา้ตลาดนดักลางคืนจงัหวดัเชียงรายเป็นขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) 

เลือกตวัอยา่งดว้ยวธีิการเลือกตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) ในการแจกแบบสอบถาม

เพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยตวัเอง จากนั้นผูศึ้กษาวิจยัท าการลงรหสัและน าไปวิเคราะห์ทางสถิติ ซ่ึง

ผูศึ้กษาวจิยัไดด้ าเนินการตามล าดบัขั้นตอน ดงัน้ี เลือกกลุ่มประชากรตวัอยา่ง เลือกเคร่ืองมือท่ีใชใ้น

การวจิยั ทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือท่ีใช ้เก็บรวบรวมขอ้มูล และวเิคราะห์ขอ้มูล 

 การวิเคราะห์ขอ้มูลประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง ขอ้มูลด้านปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด 7P’s และขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกบริโภคท่ีได้ถูกวิเคราะห์และประมวลผล

ออกมาดว้ยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชต้ารางแสดงผลค่าร้อยละ (Percentage) ใน

การแปลความหมายและวิเคราะห์ขอ้มูล และในดา้นมุมมองและความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง

การตลาดของผูบ้ริโภคถูกน ามาวิเคราะห์ในรูปแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ตามวิธี
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ของ Likert Scale ใช้เคร่ืองมือค่าคะแนนเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) ในการแปลความหมายขอ้มูล 

ผลการศึกษา 

 ผลการศึกษาสามารถสรุปออกเป็นดา้นต่าง ๆ ได ้ดงัภาพ 

 
ภาพที ่1 แสดงขอ้มูลความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการเลือกซ้ือและความ

ตอ้งการเลือกซ้ือ/บริโภคอาหารของกลุ่มตวัอยา่ง 

 จากภาพแสดงผลการศึกษาขา้งตน้ สามารถอธิบายเก่ียวกบัรายละเอียดภายในผลการศึกษา

ไดด้งัต่อไปน้ี 

 ดา้นผลิตภณัฑ์ ส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัความหลากหลาย ความมีรสชาติท่ีดี อร่อยถูก

ปาก หนา้ตาน่ารับประทานและจดัวางไดส้วยงามของอาหาร 

 ดา้นราคา กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัความสมเหตุสมผลในราคาของผลิตภณัฑ์นั้น ๆ 

วา่มีความเหมาะสมหรือคุม้ค่าต่อสินคา้ท่ีไดรั้บมากท่ีสุด 

3.4

3.52

3.04

3.39

3.61

3.62

3.33

0.58

0.7

0.58

0.74

0.66

0.71

0.57

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์

ปัจจยัดา้นราคา

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด

ปัจจยัดา้นบุคลากร

ปัจจยัดา้นกระบวนการ

ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ค่าเฉล่ีย (Mean)
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 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย สถานท่ีจดัตั้งร้านอาหารต่าง ๆ ของถนนคนเดินท่ีกลุ่มตวัอยา่ง

ต่างใหค้วามส าคญั คือ ท าเลท่ีตั้ง ท่ีอยูใ่กลก้นักบัสถานท่ีอยูอ่าศยั ท่ีท างาน และสถานศึกษามากท่ีสุด 

รวมทั้งบริเวณท่ีจดัจ าหน่ายตอ้งมีทางเดินให้เลือกซ้ืออาหารได้สะดวก มีความสะอาด และเป็น

ระเบียบ 

 ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ท่ีท าให้กลุ่มตวัอย่างตดัสินใจเลือกซ้ือมากข้ึน คือ ความ

รวดเร็วและความถูกตอ้งในการคิดเงินทอนเงินของผูค้า้ รวมทั้งการจดักิจกรรมพิเศษร่วมดว้ย ท่ีซ่ึง

เป็นปัจจยัเสริมท่ีส่งผลใหก้ลุ่มตวัอยา่งเลือกท่ีจะเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้และบริการมากข้ึน 

 ดา้นบุคลากร กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัการท่ีผูป้ระกอบการพูดจาไพเราะ สุภาพและมี

มารยามสูงท่ีสุด และยงัให้ความส าคญักับผูป้ระกอบการและร้านค้เป็นท่ีช่ืนชอบหรือมีความ

น่าเช่ือถือในเร่ืองของความอร่อย 

 ดา้นกระบวนการ เป็นอีกหน่ึงปัจจยัท่ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ให้ความส าคญั ไม่วา่จะเป็นใน

เร่ืองของการให้บริการท่ีสะดวกรวดเร็ว ฉบัไว มีความยิม้แยม้แจ่มใส เต็มใจให้บริการ อีกทั้งมีการ

ก าหนดวนั เวลาเปิด – ปิดร้านท่ีแน่นอน เหมาะสม 

 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ก็เป็นอีกหน่ึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ

ของกลุ่มตวัอย่าง ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคญัเก่ียวกบัการดูแลบริเวณร้านให้มีความ

สะอาด ความมีเอกลกัษณ์หรือสัญลกัษณ์ท่ีจดจ าง่าย และการตกแต่งร้านท่ีดึงดูด หรือน่าสนใจ

ตามล าดบั 

 ด้านพฤติกรรมการเลือกบริโภคของกลุ่มตวัอย่าง แรงจูงใจท่ีมีอิทธิพลให้กลุ่มตวัอย่าง

สนใจและตอ้งการเลือกซ้ือสูงสุด คือ เพื่อบรรเทาความหิว รองลงมาคือตอ้งการทดลองร้านอาหาร

ใหม่ๆ โดยมีสินคา้เป้าหมายคือผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวกบัอาหารหรือของท่ีรับประทานได ้และบุคคลท่ีมี

อิทธิพลต่อการเลือกซ้ือมากท่ีสุด คือ ตนเอง รองลงมาคือเพื่อนและครอบครัวตามล าดบั ทั้งน้ีกลุ่ม

ตวัอยา่งมกัจะเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้และบริการมากท่ีสุดในช่วงเวลาตั้งแต่ 18.01 น. – 21.00 น. 

สรุปผลและอภิปรายผล 

 สามารถสรุปผลการศึกษาเร่ือง “การเลือกซ้ือสินคา้และบริการของลูกคา้ตลาดนดักลางคืน

เชียงราย” ไดด้งัน้ี 

Published Online: 03 Dec 2020



12 

 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุตั้งแต่ 21 ปีข้ึนไปถึง 30 ปีบริบูรณ์ สถานภาพ

โสด  เป็นนกัเรียน นิสิต นกัศึกษาท่ีก าลงัศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า และมีรายได้

เฉล่ียต่อเดือน ไม่เกินกวา่ 10,000 บาท  

พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้และบริการของกลุ่มตวัอย่างแต่ละคร้ังมีค่าใช้จ่าย คิดเป็น

จ านวนเงินไม่น้อยกว่า 100 บาทข้ึนไป สินคา้ท่ีเป็นท่ีตอ้งการส่วนใหญ่ คือสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกบั

อาหารหรือของท่ีสามารถรับประทานได้ อาจเน่ืองมาจากราคาของสินค้าในตลาดนัดกลางคืน

เชียงราย มีราคาท่ียอ่มเยาว ์และประเภทของสินคา้มีค่อนขา้งหลากหลาย จึงเป็นสถานท่ีท่ีกลุ่มลูกคา้

เขา้มาเลือกซ้ือสินคา้และบริการเป็นส่วนใหญ่ รวมทั้งช่วงเวลาท่ีนิยมเขา้มาเลือกซ้ือสินค้าและ

บริการมากท่ีสุดคือช่วงเวลาตั้งแต่ 18.00 น. เป็นตน้ไป  

พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้และบริการในตลาดนัดกลางคืนเชียงราย พบว่าส่วนใหญ่

ผูบ้ริโภคนั้นมกัเลือกซ้ือสินคา้และบริการเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง เน่ืองมาจากผล

การศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้และบริการในหวัขอ้ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือก

ซ้ือมากท่ีสุด คือ ตนเอง โดยมีแรงจูงใจท่ีท าให้เกิดความตอ้งการเลือกซ้ือมากท่ีสุดนั้นเพื่อลดความหิว 

และเพื่อทดลองร้านใหม่ ๆ ตามล าดบั ผูศึ้กษาพบความสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ สัณห์จุฑา 

จ า รูญวัฒน์  (2559)  ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ (7Ps)  และปัจจัย

ประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการร้านอาหารประเภทฟู้ดทรัก (Food Truck) ของ

ผูบ้ริโภคในเขกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผลการศึกษาพบวา่ แรงจูงใจท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสามล าดบัแรก

คือ เพื่อทดลองร้านใหม่ๆ ตามมาจากการรีววิในส่ืออินเตอร์เน็ต และเพื่อลดความหิวของตนเอง 

ดา้นผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากในเร่ืองความหลากหลายของอาหาร รองลงมา

คือรสชาติดี อร่อย ถูกปาก กล่าวคือกลุ่มผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัลกัษณะทางกายภาพ

ของผลิตภณัฑ์ คือ ความหลากหลายและประเภทของอาหาร และยงัให้ความส าคญัต่อคุณภาพของ

ผลิตภณัฑ ์คือ คุณภาพของอาหารในเร่ืองของความสะอาดของอาหาร ความสดใหม่ และรสชาติ  ซ่ึง

สอดคล้องกบัเน้ือหาการศึกษาของปานใจ โชติช่วง (2559) พบว่า ผลิตภณัฑ์จ  าเป็นตอ้งค านึงถึง

ปัจจยัของความแตกต่างและความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ รวมทั้งองค์ประกอบหรือคุณสมบติั

ของผลิตภณัฑ์ เช่น คุณภาพผลิตภณัฑ์ ท่ีท าให้ผลิตภณัฑ์มีทั้งคุณประโยชน์ คุณค่าและมีอิทธิพลต่อ

มุมมองและทศันคติในการเลือกซ้ือของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

ดา้นราคา ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัมากในเร่ืองของความเหมาะสมและความคุม้ค่าต่อสินคา้

ท่ีไดรั้บ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาเร่ืองการพฒันาอาหารริมบาทวิถีเพื่อยกระดบั คุณภาพชีวติสังคม
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เมือง และสนับสนุนเศรษฐกิจ การท่องเท่ียวไทย กรณีศึกษาจงัหวดัภูเก็ต ของอมัพร จนัทวิบูลย ์

(2560) พบวา่ผูบ้ริโภคมีความคาดหวงั และความพึงพอใจกบัราคาอาหารในตลาดนดัท่ีถูกกวา่ราคา

อาหารในร้านอาหารหรือภตัตาคาร และยงัสอดคลอ้งกบั สัณห์จุฑา จ ารูญวฒัน์ (2559) เร่ืองปัจจยัท่ี

ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการร้านอาหารประเภทฟูดทรักของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร          

ท่ีพบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นในเร่ืองของความเหมาะสมของราคาเม่ือเทียบกบัคุณภาพมาก

ท่ีสุด รองลงมาคือ ความเหมาะสมของราคาเม่ือเทียบกบัรสชาติ และยงัสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ 

แม็ก คาร์ธีย ์มาจากฐิตาภทัร์ รัตน์นิธิพงศ์ (2554) กล่าวว่า “ราคาเป็นส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าหรือคุณค่า

ผลิตภณัฑใ์นรูปแบบตวัเงิน ซ่ึงลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่งราคาสินคา้และคุณค่าท่ีลูกคา้รับรู้ต่อตวั

ผลิตภณัฑ์หรือบริการนั้น” ราคาจึงเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคจะค านึงถึงหรือเปรียบเทียบก่อนท่ีจะตดัสินใจ

เลือกซ้ือ 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากในเร่ืองของท าเลท่ีตั้ งการจดั

จ าหน่าย ใกลก้นักบัสถานท่ีใกลเ้คียงท่ีตอ้งการไป เช่น ท่ีอยูอ่าศยั ท่ีท างาน สถานศึกษา รวมทั้งท่ีซ่ึง

สะดวกต่อการเดินทาง และภายในบริเวณท่ีจดัจ าหน่ายมีความเป็นระเบียบ สะดวกต่อการเลือกซ้ือ

สินคา้และบริการ สอดคลอ้งกบัเบญญาภา อยูโ่พธ์ิทอง (2554) กล่าววา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความ

พึงพอใจเก่ียวกบัท าเลท่ีจดัจ าหน่ายท่ีมีความสะดวกส าหรับการเดินทางในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 

สถานท่ีจัดจ าหน่ายท่ีมีความสะดวกสบาย หรือเป็นระเบียบ อาจเป็นอีกหน่ึงปัจจัยท่ีควรให้

ความส าคญั จึงท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกเขา้มาซ้ือสินคา้และบริการ หรือท ากิจกรรมต่าง ๆไดใ้น

คราวเดียว 

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากในเร่ืองความรวดเร็วและความ

ถูกตอ้งในการคิดเงินและทอนเงิน รวมทั้งการจดักิจกรรมพิเศษในช่วงเทศกาลต่าง ๆ สอดคลอ้งกบั

ผลการศึกษาของกิตติภพ สงเคราะห์ (2555) เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเข้าใช้บริการ

ร้านอาหารญ่ีปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความ

ความส าคญัมากในจดัท าการส่งเสริมทางการตลาดด้วยวิธีการลดราคาในโอกาสต่าง ๆ และจดั

กิจกรรมพิเศษในโอกาสต่าง ๆ เช่น เทศกาลปีใหม่ 

ดา้นบุคลากร ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากในทุกขอ้ โดยเฉพาะเร่ืองการท่ีผูป้ระกอบการ

หรือพ่อค้าแม่ค้าพูดจาไพเราะ สุภาพ มีมารยาทมากท่ีสุด สอดคล้องกับเบญญาภา อยู่โพธ์ิทอง 

(2554) ศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมและความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียวนานาชาติเก่ียวกบัอาหารไทย

ริมบาทวิถีกรุงเทพมหานครพบว่า กลุ่มตวัอย่างในการศึกษาให้ความส าคญัมากในเร่ืองของความ
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เป็นกนัเอง การมีไมตรีจิตของผูข้าย อีกทั้งยงักล่าววา่ “การมีไมตรีจิตกบัผูใ้ชบ้ริการ ยงัเป็นจุดเด่นท่ี

สามารถสร้างความประทบัใจให้แก่นกัท่องเท่ียวท่ีเขา้มาใช้บริการได”้ ท าให้ผูศึ้กษาพบว่าการมี

มนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดีของผูป้ระกอบการ จะถือเป็นจุดเด่นหรือจุดแข็งท่ีดีท่ีท าให้ผูป้ระกอบการร้านคา้

ได้เปรียบในการเขา้ถึงสินค้าและบริการและยงัเป็นท่ีจดจ า ความประทบัใจ และท าให้เกิดการ

กลบัมาซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภคไดอี้กดว้ย ไม่เพียงแต่ไมตรีจิตท่ีดีในดา้นบุคลากรยงัตอ้งค านึงถึงความ

สะอาดเรียบร้อย ดูดี รวมถึงการมีความกระตือรือร้น ใส่ใจลูกคา้ ต่างก็เป็นองคป์ระกอบของกลยุทธ์

ทางการตลาดท่ีส่งเสริมกนัและกนัใหเ้ป็นท่ีช่ืนชอบต่อไปได ้

ดา้นกระบวนการ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากในทุกขอ้ โดยเฉพาะเร่ืองการให้บริการดว้ย

ความสะดวกรวดเร็ว เน่ืองจากตลาดนดัถือว่าเป็นแหล่งจ าหน่ายสินคา้และบริการให้ผูค้นจ านวน

มากในแต่ละการจัดตลาดนัดแต่ละคร้ัง เร่ืองความสะดวกรวดเร็วจึงเป็นหัวใจหลักหรือเป็น

ทางเลือกอันดับต้น ๆ ท่ีจะท าให้การตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าและบริการของผูบ้ริโภคง่ายข้ึน 

สอดคลอ้งกบัปานใจ โชติช่วง (2559) ท่ีบอกว่า การให้บริการท่ีรวดเร็ว และเป็นท่ีประทบัใจของ

ลูกคา้คือกระบวนการส่งมอบผลิตภณัฑใ์หแ้ก่ผูบ้ริโภค จากผูใ้หบ้ริการหรือผูข้ายท่ีมีคุณภาพในการ

ใหบ้ริการ 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากในเร่ืองการดูแลรักษาความสะอาด

บริเวณร้าน สอดคลอ้งแนวคิดของกิตติภพ สงเคราะห์ (2555) กล่าววา่ “ลกัษณะทางกายภาพก็เป็น

ส่ิงส าคญัอย่างหน่ึงท่ีจะช่วยเพิ่มความน่าสนใจของร้านอาหาร และต้องไม่มองข้ามเร่ืองความ

สะอาด”  เป็นส าคญั 

นอกจากน้ีเพื่อการวางแผนการตลาด กลยุทธ์หรือการปรับตวัด้านต่าง ๆ ให้เขา้กบัความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคในดา้นต่าง ๆ หลายปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคไดมี้ความให้ความส าคญัในระดบัมาก 

เช่น ปัจจยัทางการตลาดในด้านราคา ด้านบุคลากร และด้านกระบวนการ ปัจจยัสามอนัดบัแรก 

ท่ีผูบ้ริโภคได้มีความให้ความส าคญั อีกทั้งขอ้มูลปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ยงัช่วยให้สามารถ

ก าหนดกลุ่มเป้าหมายไดง่้ายและชดัเจนข้ึน ไม่เพียงแต่ศึกษาและน าขอ้มูลไประยุกต์ใช้แลว้ ยงัสา

มารท าใหมี้โอกาสในการแข่งขนัและเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
การเลือกซ้ือสินคา้และบริการของลูกคา้ตลาดนดักลางคืนเชียงราย มีขอ้แนะน าเพิ่มเติม คือ 

ผูป้ระกอบกิจการร้านอาหารริมทางเทา้ (Street Food) ควรศึกษาและคอยอพัเดทความตอ้งการของ

ลูกค้าอย่างละเอียด เพราะเห็นได้ว่ากระแสความนิยม หรือความต้องการของลูกคา้อาจมีความ

เปล่ียนไปตามเวลาและสถานการณ์ปัจจุบนัท่ีเกิดข้ึน ผูป้ระกอบการควรศึกษาถึงวธีิการท าการตลาด
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ออนไลน์อย่างละเอียดมากข้ึน เน่ืองจากการท าการตลาดออนไลน์สามารถเข้าถึงลูกคา้ได้อย่าง

กวา้งขวาง รวดเร็ว รวมถึงมีตน้ทุนท่ีต ่ากวา่ และมีประสิทธิภาพมากกวา่แบบทัว่ไป วิธีการท าตลาด

น้ีอาจเป็นอีกหน่ึงช่องทางท่ีสามารถมีโอกาสในการแข่งขนัท่ีสูงข้ึนดว้ยเช่นกนั 
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