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 การศึกษาวิจยัเร่ืองความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
ในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ นายายอาม ส าเร็จลงไดด้ว้ยความกรุณาจากหลายท่านท่ีไดอ้นุเคราะห์ให ้
ความช่วยเหลืออยา่งดียิง่ โดยเฉพาะท่านผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.พงษเ์สฐียร เหลืองอลงกต 
ผูอ้  านวยการศูนยก์ารศึกษาจนัทบุรี วิทยาลยัการบริหารรัฐกิจ มหาวิทยาลยับูรพา ในฐานะท่ีปรึกษา
งานนิพนธ์ ท่ีไดใ้หค้  าแนะน าในการคดัเลือกเร่ืองท่ีศึกษาและการตรวจทาน ตลอดจนใหค้  าแนะน า
ในการแกไ้ข ช้ีแนะแนวทางในการด าเนินงานนิพนธ์ อาจารยจ์รูญ เจริญรักษ ์รองอธิการบดี 
วิทยาลยัเฉลิมกาญจนาระยอง อาจารยน์รณฐั ์ศุภโชคเกษมสันต ์อาจารยพ์ิเศษมหาวิทยาลยัศรีปทุม 
และนายยิง่ยง แสนเดช นกัสถิติ บริษทั คอนซลัแทนท ์ออฟ เทคโนโลย ีในฐานะผูเ้ช่ียวชาญตรวจ
ความเท่ียงของเคร่ืองมือ ส่งผลใหก้ารศึกษาส าเร็จลุล่วงดว้ยดี ผูศึ้กษารู้สึกซาบซ้ึงในความกรุณา 
ของท่าน และขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงมา ณ ท่ีน้ี 
 การศึกษาคร้ังน้ีจะส าเร็จลงไม่ได ้หากขาดความร่วมมือจากลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการซ้ือสินคา้
อุปโภค บริโภค ตลาดนดัเจ๊ตะ๊นายายอาม อ าเภอนายายอาม จงัหวดัจนัทบุรี ท่ีไดต้อบแบบสอบถาม
เร่ืองความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊นายายอาม ใหไ้ด้
ขอ้มูลท่ีครบถว้น เพื่อเป็นขอ้มูลในการวิเคราะห์ระดบัปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ท าใหไ้ด ้
ผลการศึกษาท่ีเป็นประโยชนเ์พื่อน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาวิจยัมาปรับปรุงกลยทุธ์ส่วนประสม
การตลาดของตลาดนดัเจ๊ต๊ะ นายายอาม 
 ผูว้ิจยัขอมอบเป็นกตญัญูกตเวทิตาแด่ บุพการี บูรพาจารย ์และผูมี้พระคุณทุกท่าน  
ท่ีประสิทธิประสาทวิชาความรู้ใหแ้ก่ผูศึ้กษา ขอขอบคุณเพื่อน ๆ นิสิตหลกัสูตรรัฐประศาสนศาสตร
มหาบณัฑิต สาขาวิชาการจดัการภาครัฐและภาคเอกชน รุ่น 16 ศูนยก์ารศึกษาจนัทบุรี ทั้งน้ีผูศึ้กษา
ขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีไดเ้อ่ยนามและไม่ไดเ้อ่ยนาม ในท่ีน้ี ท่ีไดใ้หค้วามอนุเคราะห์ในการ
ด าเนินงานวจิยัในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาขอขอบพระคุณไว ้ณ ท่ีน้ีเป็นอยา่งยิง่ 
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 การศึกษาวิจยัเร่ืองความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
ในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ นายายอาม มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม และเพื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยั
ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจต๊ะ๊ นายายอาม ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตาม อาชีพ ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ประชาชนท่ีมาใช้
บริการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค ท่ีตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม จ านวนกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 384 คน 
ส าหรับการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัวเิคราะห์ขอ้มูลความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ในตลาดนดัเจ๊ต๊ะนายายอาม สถิติท่ีใช ้คือ สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย  
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติเชิงอนุมานเพื่อเปรียบเทียบ 
ความแตกต่างระหวา่งตวัแปรอิสระกบัตวัแปรตาม แบบ Ono-way ANOVA ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05  
 ผลการศึกษาความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊  
นายายอาม พบวา่ ความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในภาพรวมอยูใ่นระดบั
ส าคญัมาก เม่ือพิจารณาในรายละเอียด พบวา่ ในดา้นการจดัจ าหน่าย มีปัจจยัต่อการตดัสินใจซ้ือ 
อยูใ่นระดบัส าคญัมาก เป็นอนัดบัแรก รองลงมา ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีปัจจยัต่อการตดัสินใจ
ซ้ืออยูใ่นระดบัส าคญัมาก ดา้นราคา มีปัจจยัต่อการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัส าคญัมาก และสุดทา้ย 
ดา้นผลิตภณัฑ ์มีปัจจยัต่อการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัส าคญัมาก  
 ผลการทดสอบสมมติฐานเพื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ จ าแนกตามอาชีพ พบวา่ ลูกคา้ท่ีมีอาชีพต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นราคา 
ไม่แตกต่างกนั ส่วนลูกคา้ท่ีมีอาชีพต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการจดั
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 The objectives of the research were to study and compare customers’ opinions 
concerning factors in decision to buy products from Ja-Tah Na Yai Am Market. The factors 
concerning decision to buy consisted of product, price, place (distribution channel) and 
promotion. The customers were classified into occupation. The subject used for the research 
consisted of 384 people buying products in Ja-Tah Na Yai Am Market. Descriptive statistics used 
for data analysis consisted of frequency, percentage, mean and standard deviation. The inferential 
statistics used for the comparison of the different variables was One-Way ANOVA, and the 
statistical significance level was determined at .05. 
 The findings revealed that the customers’ opinions concerning factors in decision to 
buy products were generally at the high level. When the factors were considered in detail, it was 
found that the place (distribution channel) was at the significant level. Next was promotion which 
was found very significant. Price was also very significant factor concerning decision to buy the 
products. Finally, the products were significant factor concerning decision to buy the products. 
 From the test of hypotheses to compare the customers’ opinions concerning factors in 
decision to buy products, it was found that customers whose occupation was different had no 
difference in the opinions on price factor.  In addition, customers whose occupation was different 
had difference in the opinions on product, place and promotion factors at the significance level of 
0.05.  
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บทที ่1 
บทน ำ 

 

ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 ตลาดในประเทศไทยนั้น มีมาตั้งแต่สมยักรุงสุโขทยั ซ่ึง ตลาด หมายถึง สถานท่ีโล่งแจง้
ซ่ึงใชส้ าหรับซ้ือขายกนั มีสินคา้หลากหลายประเภท ตั้งแต่อาหารการกิน ผลไมต่้าง ๆ รวมถึงเคร่ือง
อุปโภคบริโภคต่าง ๆ ต่อมาในสมยัอยธุยาตลาดยงัอยูต่ามชุมชน แต่รูปแบบของตลาดมีเพิ่มมากข้ึน 
คือ มีทั้งตลาดบก ตลาดน ้า และตลาดนดั ซ่ึงงานวิจยัน้ีจะกล่าวถึงตลาดนดัเพยีงตลาดเดียวเท่านั้น
ตลาดนดั หมายถึง สถานท่ีหรือท าเล ท่ีมีการคา้ขายทั้งแบบถาวรและแบบชัว่คราว คือ ตลาดท่ี 
มีการคา้ขายทั้งวนัตั้งแต่เชา้ถึงเยน็ และตลาดท่ีขายเฉพาะช่วงเชา้หรือเยน็เท่านั้น หรืออาจจดัใหมี้ข้ึน
เฉพาะวนัท่ีก าหนด อาจเป็นเพียงวนัใดวนัหน่ึงของสปัดาห์ (วิไลวรรณ ศิริอ าไพ, 2555, หนา้ 1)  
ในปัจจุบนัตลาดนดัเป็นท่ีนิยมมากส าหรับพอ่คา้ และแม่คา้ในการคา้ขาย เน่ืองจากตลาดนดัมีการ
ขายสินคา้หลายชนิดมารวมไวท่ี้เดียว ตลาดนดัเป็นเหมือนทั้งสถานท่ีท่องเท่ียวและตลาดท่ีรวมกนั
อยูต่ลาดนดับางแห่งสามารถดึงดูดนกัท่องเท่ียวใหม้าเท่ียวชมได ้เช่น ตลาดน ้าอมัพวา หรือท่ีเห็นได้
อยา่งเด่นชดักคื็อ ถนนคนเดินเชียงใหม่ เป็นตน้ แต่เน่ืองดว้ยเศรษฐกิจในปัจจุบนัท าใหผู้ค้นบางกลุ่ม
หนัมาท าธุรกิจคา้ขายมากข้ึน เพื่อหารายไดเ้สริม หรือบางคนกท็ าเป็นอาชีพหลกัโดยการใชต้ลาด
นดัเป็นสถานท่ีใหก้ารประกอบการคา้เป็นจ านวนมาก (เมธวีร์ เมธีศาสตร์, 2553, หนา้ 6) 
 ในการประกอบธุรกิจส่ิงส าคญัท่ีผูป้ระกอบการใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด คือ ผลก าไรจาก
การประกอบธุรกิจ ซ่ึงการจะประกอบธุรกิจใหป้ระสบความส าเร็จจ าเป็นตอ้งน าเคร่ืองมือทางการ
ตลาดมาใช ้ซ่ึงหน่ึงในเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจน ามาใช ้เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์าง
การตลาดเคร่ืองมือทางการตลาดน้ีเรียกวา่ 4P’s ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดั
จ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย ซ่ึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ตวัน้ี มีความส าคญั 
อยา่งมากต่อการบริหารการตลาด (Kotler, 1997, p. 98) 
 ตลาดนดัเจต๊ะ๊ นายายอาม ซ่ึงตั้งอยูท่ี่ 89/ 1 หมู่ท่ี 1 ต าบลนายายอาม อ าเภอนายายอาม 
จงัหวดัจนัทบุรี ก่อตั้งข้ึนเม่ือวนัท่ี 1 กมุภาพนัธ์ พ.ศ. 2550 โดยตลาดนดัจะจดัทุกวนัจนัทร์ และ 
วนัศุกร์ซ่ึงเป็นตลาดนดัใหญ่ ต าบลนายายอามมีประชากรทั้งส้ินประมาณ 11,852 คน (ศูนยข์อ้มูล
ประเทศไทย, 2557) จากบริบทของตลาดนดัเจ๊ตะ๊ จะพบวา่ จะเป็นศูนยก์ลางของชุมชนในการ
คา้ขาย ซ่ึงในต าบลนายายอาม จงัหวดัจนัทบุรี มีตลาดนดัเกิดข้ึนมากมายท าใหเ้กิดการแข่งขนัท าให้
พอ่คา้และแม่คา้มีทางเลือกมากข้ึนในการคา้ขาย ซ่ึงท าใหผู้บ้ริหารของตลาดนดัแต่ละแห่งมีการ
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บริหารจดัการเพื่อท่ีจะสามารถดึงดูดพอ่คา้และแม่คา้ใหเ้ขา้มาคา้ขายในตลาดนดัของตน ดงันั้นทาง
ผูบ้ริหารตลาดนดัเจ๊ตะ๊ ไดเ้ลง็เห็นความส าคญัตรงจุดน้ี จึงไดมี้การปรับปรุงการบริหารงานโดยไดมี้
การปรับปรุงพฒันาตลาดนดัทั้งทางดา้นกายภาพ คือ มีการท าพื้นตลาดนดั มีการท าหลงัคา มีการ
ขยายพื้นท่ี ท าใหพ้อ่คา้และแม่คา้มีความสะดวกสบายมากข้ึน และมีการคดัเลือกสินคา้ท่ีจะน าเขา้มา
ขายในตลาดนดั กล่าวคือ ในตลาดนดัจะมีสินคา้ท่ีมีคุณภาพ สินคา้ประเภทบริโภคจะมีลกัษณะ 
สด ใหม่ ถูกสุขลกัษณะ ซ่ึงทางผูบ้ริหารตลาดนดัจะใหค้วามส าคญัเป็นพิเศษ ซ่ึงจะท าใหธุ้รกิจ 
ตลาดนดัมีความเจริญเติบโต กา้วหนา้ มีผลก าไร แต่ถา้ผูบ้ริหารตลาดนดัเจ๊ตะ๊นายายอาม ไม่เลง็เห็น
ถึงความส าคญัของการบริหารการตลาด จะท าใหพ้อ่คา้และแม่คา้หนัไปใชบ้ริการตลาดนดัเจา้อ่ืน ๆ 
แทน ซ่ึงจะส่งผลกระทบโดยตรงต่อการประกอบธุรกิจตลาดนดั 
 จากเหตุผลดงักล่าว ผูว้ิจยัจึงสนใจท่ีจะท าการศึกษา ความคิดเห็นของประชาชนต่อปัจจยั
ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจต๊ะ๊นายายอาม เพือ่ตอ้งการท่ีจะเสนอผลการศึกษาท่ีแสดงให้
เห็นถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในตลาดนดัของประชาชน ซ่ึงทางผูบ้ริหารตลาดนดัเจ๊ตะ๊จะใช้
ส าหรับก าหนดกลยทุธ์ในการบริหารจดัการใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน 
 

วตัถุประสงค์ของกำรวจิยั 
 1.  เพื่อศึกษาความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊  
นายายอาม 
 2.  เพื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
ในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ นายายอาม จ าแนกตามอาชีพ กบัปัจจยัดา้นผลิคภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการ 
จดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

สมมติฐำนของกำรวจิยั  
 1.  ลูกคา้ท่ีมีอาชีพต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนั 
 2.  ลูกคา้ท่ีมีอาชีพต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นราคา แตกต่างกนั 
 3.  ลูกคา้ท่ีมีอาชีพต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย แตกต่างกนั 
 4.  ลูกคา้ท่ีมีอาชีพต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนั 
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กรอบแนวคดิในกำรวจิยั 
 จากแนวคิด ทฤษฎี และเอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาและคน้ควา้ 
พบวา่ในการศึกษาวจิยัเก่ียวกบัความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาด
นดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม จะใชแ้นวคิดเร่ืองส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ของ Kotler and Armstrong 
(1999) มาใชใ้นการสร้างเคร่ืองมือในการวิจยั ผูว้ิจยัจึงไดเ้ลือกแนวคิดประสมทางการตลาด 4P’s  
มาก าหนดเป็นกรอบแนวคิดในการวิจยั ดงัน้ี 

 ตวัแปรตน้                ตวัแปรตาม 
 
 
 
 
 

 
 
ภาพท่ี 1-1  กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 

ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
 1.  ทราบผลความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊     
นายายอาม 
 2.  ทราบผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นของลูกคา้ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
ในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ นายายอาม 
 3.  น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษา ไปพฒันาการบริหารจดัการตลาดนดัเจ๊ต๊ะ นายายอาม  
ใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน 

 
ขอบเขตของกำรวจิยั 
 ขอบเขตด้ำนเน้ือหำ 
 การวิจยัเร่ืองน้ีมุ่งศึกษาความคิดเห็นของประชาชนต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
ในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ นายายอาม ส าหรับตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ประกอบดว้ย  
 

 

อาชีพ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
2. ดา้นราคา  
3. ดา้นการจดัจ าหน่าย  
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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 ตวัแปรอิสระ ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาชีพ  
 ตวัแปรตาม ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดั
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 ขอบเขตด้ำนพืน้ที ่ 
 การวิจยัคร้ังน้ีมีประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ประชาชนท่ีมาใชบ้ริการซ้ือสินคา้อุปโภค 
บริโภค ท่ีตลาดนดัเจ๊ต๊ะ นายายอาม อ าเภอนายายอาม จงัหวดัจนัทบุรี จ านวน 384 คน 
 ขอบเขตด้ำนระยะเวลำ   
 ในการวิจยัคร้ังน้ีท าการศึกษาตามกรอบแนวคิดในงานวิจยัของปัจจยัในการตดัสินใจ 
ซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม ในช่วงเดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2557 ถึง ธนัวาคม พ.ศ. 2557  
รวมระยะเวลาทั้งส้ิน 8 เดือน 
 

นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 ตลาดนดัเจ๊ต๊ะ หมายถึง ตลาดนดัซ่ึงตั้งอยูเ่ลขท่ี 89/ 1 หมู่ท่ี 1 ต าบลนายายอาม  
อ าเภอนายายอาม จงัหวดัจนัทบุรี ก่อตั้งข้ึนเม่ือวนัท่ี 1 กมุภาพนัธ์ พ.ศ. 2550 โดยตลาดนดั 
จะจดัทุกวนัจนัทร์ และวนัศุกร์ ซ่ึงเป็นตลาดนดัขนาดใหญ่ 
 ลูกคา้ หมายถึง ประชาชนท่ีมาใชบ้ริการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค ท่ีตลาดนดัเจ๊ตะ๊  
นายายอาม อ าเภอนายายอาม จงัหวดัจนัทบุรี ในทุกวนัท่ีมีการท าการเปิดตลาดนดัขายสินคา้ 
 ความคิดเห็น หมายถึง ความรู้สึกรับรู้ไดข้องประชาชนท่ีมาใชบ้ริการซ้ือสินคา้อุปโภค 
บริโภค ท่ีตลาดนดัเจ๊ต๊ะ นายายอาม อ าเภอนายายอาม จงัหวดัจนัทบุรี เก่ียวกบัปัจจยั 
ในดา้นต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 ปัจจยัในการตดัสินใจ หมายถึง ส่ิงท่ีเป็นตวักระตุน้ความรู้สึกของลูกคา้ ท่ีท าใหเ้กิดการ
ตดัสินมาซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค ท่ีตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม อ าเภอนายายอาม จงัหวดัจนัทบุรี 
 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีน ามาใชเ้พื่อกระตุน้
ความรู้สึกของลูกคา้เพื่อใหเ้กิดความตอ้งการท่ีจะมาซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค ท่ีตลาดนดัเจ๊ตะ๊  
นายายอาม อ าเภอนายายอาม จงัหวดัจนัทบุรี ซ่ึงประกอบดว้ย 
 1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์หมายถึง สินคา้ท่ีน ามาจดัจ าหน่ายในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ มีความหลากหลาย
ของสินคา้ มีบรรจุภณัฑอ์ยูใ่นสภาพดี มีคุณภาพของสินคา้ สด ใหม่อยูเ่สมอและบรรจุภณัฑ ์
มีการออกแบบท่ีดูดีทนัสมยั 
 2.  ดา้นราคา หมายถึง สินคา้ท่ีน ามาจดัจ าหน่ายในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ มีราคาถูก สินคา้ มีราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพ และมีป้ายบอกราคาอยา่งชดัเจน 
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 3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง ตลาดนดัเจ๊ตะ๊มีสถานท่ีตั้งท่ีสะดวกในการ
เดินทางมาถึง สถานท่ีสวยงาม สะดุดตา มีสินคา้เพียงพอกบัความตอ้งการ และมีเวลาเปิด-ปิด  
ของตลาดนดัอยา่งเหมาะสม 
 4.  ดา้นการส่งเสริมการขาย หมายถึง ตลาดนดัเจ๊ตะ๊มีการประชาสมัพนัธ์ร้าน 
ผา่นเสียงตามสาย มีการใหลู้กคา้ทดลองใชสิ้นคา้ มีการติดป้ายประชาสมัพนัธ์ มีการลดราคา 
การแจกของแถม และเม่ือซ้ือสินคา้จ านวนมาก มีส่วนลดใหแ้ก่ลูกคา้ 



บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 การศึกษาวิจยัน้ีเป็นการศึกษาถึง “ความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊นายายอาม” ซ่ึงผูว้ิจยัไดร้วบรวม แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง
ตลอดจนเอกสารต่าง ๆ เพื่อน ามาก าหนดเป็นกรอบและแนวทางในการศึกษา ดงัรายละเอียด
ต่อไปน้ี 
 1.  แนวคิดเก่ียวกบัความคิดเห็น 
 2.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 3.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 4.  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 5.  ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัตลาดนดัเจ๊ตะ๊นายายอาม 
 6.  งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

แนวคดิเกีย่วกบัความคดิเห็น 
 แนวคิดท่ีเก่ียวกบัความคิดเห็น ไดมี้นกัวิชาการทั้งต่างประเทศและในประเทศไทย 
ไดท้ าการศึกษาไวอ้ย่างมากมายหลายท่าน ซ่ึงผูว้ิจยัพิจารณาเลือกน ามาใชเ้ป็นแนวทางในการ
ศึกษาวจิยั ดงัต่อไปน้ี 
 ความหมายของความคดิเห็น 
 Feld (1971, p. 3) ไดใ้หแ้นวคิดเก่ียวกบัความคิดเห็นไวว้า่ การส ารวจความคิดเห็น  
เป็นการศึกษา ความรู้สึกของบุคคล กลุ่มคนท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง แต่ละคนจะแสดงความเช่ือและ
ความรู้สึกใด ๆ ออกมาโดยการพดู การเขียน เป็นตน้ การส ารวจความคิดเห็นจะเป็นประโยชน์ต่อ
การวางนโยบายต่าง ๆ การเปล่ียนแปลงนโยบาย หรือการเปล่ียนแปลงระบบงาน รวมทั้งในการ
ฝึกหดัท างานดว้ย เพราะวา่จะท าใหก้ารด าเนินงานต่าง ๆ เป็นไปดว้ยความเรียบร้อย และเป็นไปตาม
ความพอใจของผูร่้วมงาน  
 Oskamp (1977, pp. 119-133) ไดก้ล่าวถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการต่อการเกิดความคิดเห็น 
นอกจากประสบการณ์ คือ 
 1.  ปัจจยัทางพนัธุกรรมและสรีระ ไดแ้ก่ อวยัวะต่าง ๆ ของบุคคลท่ีใชรั้บรู้ความผดิปกติ
ของอวยัวะความบกพร่องของอวยัวะสมัผสัมีผลต่อความคิดเห็นไม่ดีต่อบุคคลภายนอก 
 2.  อิทธิพลของผูป้กครอง คือ เม่ือเป็นเดก็ผูป้กครองจะเป็นผูท่ี้อยูใ่กลชิ้ดและใหข้อ้มูล 
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แก่เดก็ไดม้าก ซ่ึงจะมีผลต่อพฤติกรรมและความคิดเห็นของเดก็ดว้ย 
 3.  ทศันคติและความคิดเห็นของกลุ่ม คือ เม่ือบุคลิกเจริญเติบโตยอ่มจะมีกลุ่มและสงัคม 
ดงันั้นความคิดของกลุ่มเพื่อน กลุ่มอา้งอิง หรือการอบรมสัง่สอนในโรงเรียน หน่วยงานท่ีมี 
ความคิดเห็นเหมือนหรือแตกต่างกนัยอ่มจะส่งผลต่อความคิดเห็นของบุคคลดว้ย 
 4.  ส่ือมวลชน คือ ส่ือต่าง ๆ ท่ีเขา้มามีบทบาทในชีวติประจ าวนั อนัไดแ้ก่ โทรทศัน์ วทิย ุ
หนงัสือพิมพ ์นิตยสารเป็นปัจจยัอนัหน่ึงท่ีมีผลต่อความคิดเห็นของบุคคล 
 Hurlock (1995, pp. 145-148) ไดใ้หแ้นวคิดเก่ียวกบัความคิดเห็นไวว้า่ ความคิดเห็น 
เป็นการแสดงออกดา้นความรู้สึกส่ิงหน่ึงส่ิงใด เป็นความรู้สึกเช่ือถือท่ีไม่ไดอ้ยูบ่นความแน่นอน
หรือความจริง แต่ข้ึนอยูก่บัจิตใจบุคคลจะแสดงออกโดยมีขอ้อา้ง หรือการแสดงเหตุผลสนบัสนุน 
หรือปกป้องความคิดเห็นนั้น ความคิดเห็นบางอยา่งเป็นผลของการแปลความหมายของขอ้เทจ็จริง 
ข้ึนอยูก่บัคุณสมบติัเฉพาะตวัของแต่ละคน เช่น พื้นความรู้ ประสบการณ์การท างาน สภาพแวดลอ้ม 
และมีอารมณ์เป็นส่วนประกอบท่ีส าคญั การแสดงความคิดเห็นอาจจะไดรั้บการยอมรับ หรือปฏิเสธ
จากคนอ่ืน ๆ กไ็ด ้
 Good (2006, p. 17) ไดใ้หค้วามหมายของความคิดเห็น (Opinion) ไวห้ลายความหมาย 
ไดแ้ก่ 
 1.  ความหมายทัว่ไป หมายถึง ความเช่ือ ความคิดเห็น ขอ้พิจารณา ความรู้สึก หรือ  
ทศันะท่ียงัไม่ไดรั้บการพิสูจน์อยา่งแน่นอน และยงัขาดน ้าหนกัทางเหตุผลหรือการวิเคราะห์ หรือ 
กล่าวกวา้ง ๆ ไดว้า่มีความเป็นไปไดม้ากกวา่ความรู้ 
 2.  ความหมายเฉพาะ หมายถึง การพิจารณาการวินิจฉยัอยา่งมีแบบแผนจากแหล่งขอ้มูล 
หรือบุคคลท่ีเช่ือถือได ้
 3.  ความคิดเห็นสาธารณะ (Public opinion) หมายถึง การพิจารณาหรือขอ้วินิจฉยัรวม ๆ 
ของกลุ่มคนในสงัคมท่ีเก่ียวขอ้งกบัความเช่ือ หรือขอ้เทจ็จริง 
 ไพโรจน์ ฉตัรศิริมงคล (2540, หนา้ 33) กล่าววา่ ความคิดเห็นกบัทศันคติ มกัจะถูกใช้
สลบักนัไดเ้สมอ ทศันคติมกัจะ หมายถึง ความพยายามท่ีจะท า ซ่ึงจะเก่ียวขอ้งอยา่งมากกบัอุปนิสยั 
และพฤติกรรม สวนความคิดเห็น  
 ชยัพงษ ์โชติวรรณ (2541, หนา้ 12) ไดใ้หค้วามหมายของความคิดเห็นวา่ เป็นการ
แสดงออกซ่ึงการประเมินผล ส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากสถานการณ์ส่ิงแวดลอ้มต่าง ๆ ความคิดเห็นเป็นการ
ตอบสนองต่อส่ิงเร้าท่ีตอ้งถูกจ ากดั แต่เป็นส่ิงเร้าท่ีไดรั้บอิทธิพลจากความโนม้เอียงเป็นเพยีงค าพดู
และเคร่ืองหมาย แต่ทุกคร้ังท่ีแสดงทศันคติ มกัจะเผยถึงความคิดเห็นดว้ย 
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 วตัรภู อาจหาญ (2542, หนา้ 8) ไดใ้หค้วามหมายของความคิดเห็นวา่ เป็นการแสดงออก
ของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงมีผลมาจากความเช่ือ ความคิดและทศันคติ ซ่ึงตอ้งอาศยัพื้น
ความรู้ ประสบการณ์และพฤติกรรมระหวา่งบุคคล เป็นเคร่ืองช่วยในการพิจารณาก่อนท่ีจะ
ตดัสินใจแสดงออกมา การลงความเห็นอาจจะเป็นไปในลกัษณะเห็นดว้ย หรือไม่เห็นดว้ย ซ่ึงไม่
อาจบอกไดว้า่เป็นการถูกตอ้งหรือไม่ และปัจจยัท่ีมีผลต่อความคิดเห็นต่าง ๆ นั้น ประกอบข้ึนดว้ย
ส่ิงส าคญั ๆ คือ ความรู้ประสบการณ์ และสภาพแวดลอ้ม 
 เสกสรร วฒันพงษ ์(2542, หนา้ 141) สรุปไวว้า่ ความคิดเห็น หมายถึง การแสดงออกถึง
ความเช่ือ ทศันะ การวินิจฉยั การพิจารณาหรือการประเมินผลอยา่งมีรูปแบบ โดยไดรั้บอิทธิพลมา
จากทศันคติและขอ้เทจ็จริง ความรู้ท่ีมีอยูข่องผูแ้สดงความคิดเห็นต่อเร่ืองใด เร่ืองหน่ึง ซ่ึงข้ึนอยูก่บั
สถานการณ์และสภาพแวดลอ้มต่าง ๆ การแสดงความคิดเห็นอาจจะแสดงออกโดยการพูดหรือการ
เขียนกไ็ด ้
 พรนิภา ยนันาคี, ชุติมา ศิริจนัทรา, ธนนัตช์ยั นพแกว้ และบวร บวัขาว (2546, หนา้ 142) 
สรุปไวว้า่ ความคิดเห็น เป็นสภาพความรู้สึกท่ีบุคคลใดบุคคลหน่ึงมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ในเวลาใด 
เวลาหน่ึง ซ่ึงอาจเป็นผลมาจากความรู้ การรับรู้ ประสบการณ์ท่ีบุคคลนั้นไดรั้บมา โดยบุคคลนั้น
อาจจะแสดงออกมาทางใดทางหน่ึง ไม่วา่จะเป็นการพดู ลกัษณะท่าทาง หรือไม่แสดงออกเลยกไ็ด ้
 วิฑูรย ์ฐานเมธี (2553, หนา้ 10) กล่าววา่ ความคิดเห็น หมายถึง การแสดงออกทางดา้น
ความรู้สึก หรือความเช่ือต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงหรือเหตุการณ์ใดเหตุการณ์หน่ึงดว้ยการพดูหรือการเขียน 
โดยมีอารมณ์ ประสบการณ์ และสภาพแวดลอ้มในขณะนั้น เป็นพื้นฐานของการแสดงออก  
ซ่ึงอาจจะถูกตอ้งหรือไม่กไ็ด ้แลว้แต่ละบุคคลจะแสดงความคิดเห็นออกมา รวมทั้งอาจจะไดรั้บ 
การยอมรับหรือปฏิเสธจากคนอ่ืนกไ็ด ้ความคิดเห็นน้ีอาจจะเปล่ียนแปลงไปไดต้ามกาลเวลา 
 จากท่ีไดก้ล่าวมาสามารถสรุปไดว้า่ ความคิดเห็น หมายถึง การแสดงออกของบุคคลท่ีมี
ต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงมีผลมาจากความเช่ือ ความคิดและทศันคติ ซ่ึงตอ้งอาศยัพื้นความรู้ประสบการณ์
และพฤติกรรมระหวา่งบุคคล เป็นเคร่ืองช่วยในการพจิารณาก่อนท่ีจะตดัสินใจแสดงออกมา  
ซ่ึงไม่อาจบอกไดว้า่เป็นการถูกตอ้งหรือไม่  
 ประเภทของความคดิเห็น  
 Rammer (1954, p. 6) แบ่งประเภทของความคิดเห็นไว ้3 แนวคิด ดงัน้ี 
 1.  ความคิดเห็นเชิงบวกสุดและเชิงลบสุด เป็นความคิดเห็นท่ีเกิดจากการเรียนรู้ และ 
ประสบการณ์ ซ่ึงสามารถทราบทิศทางได ้กล่าวคือ ทางบวกสุด ไดแ้ก่ ความรักจนหลงบูชา ทางลบ
สุดไดแ้ก่ รังเกียจมาก ความเห็นนั้นรุนแรงเปล่ียนไดย้าก 
 2.  ความคิดจากความรู้ ความเขา้ใจ การท่ีความคิดถึงส่ิงนั้นข้ึนอยูก่บัความรู้ความเขา้ใจ 
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เช่น ความรู้ ความเขา้ใจในทางท่ีดี ส่ิงท่ีชอบ และยอมรับเห็นดว้ยความรู้ความเขา้ใจในลกัษณะท่ี 
เป็นกลาง ไม่มีความคิดเห็นความรู้ความเขา้ใจในทางไม่ดี ไม่ชอบ รังเกียจ ไม่เห็นดว้ย 
 3.  การแยกแยะเป็นส่วนคือ การพิจารณาความคิดเห็นต่อส่ิงหน่ึงส่ิงใดอยา่งละเอียด  
ซ่ึงสามารถแยกออกจากกนัได ้ท าใหเ้กิดความคิดเห็นไดง่้ายกวา่การรับรู้แบบหยาบ 
 สรุปไดว้า่ประเภทของความคิดเห็นขา้งตน้แบ่งออกเป็น 3 ประเภท ไดแ้ก่ ความคิดเห็น
เชิงบวกสุดและเชิงลบสุด ความคิดเห็นท่ีเกิดจากความรู้ ความเขา้ใจ และการพิจารณาความคิดเห็น
ต่อส่ิงหน่ึงส่ิงใดอยา่งละเอียด ซ่ึงประเภทของความคิดเห็นข้ึนอยูก่บัการรับรู้และความเขา้ใจ 
 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อความคดิเห็น  
 สุนิดา พนูสวสัด์ิ (2543, หนา้ 23) กล่าววา่ความคิดเห็นเป็นส่ิงท่ีเกิดจากการเรียนรู้
มากกวา่เป็นส่ิงก าเนิดเอง ส่ิงแวดลอ้มต่าง ๆ จึงมีอิทธิพลต่อความคิดเห็น ซ่ึงไดแ้ก่ ศาสนา ความเช่ือ
ในสงัคม ขนบธรรมเนียมประเพณีของสงัคม ส่ือมวลชนต่าง ๆ ดงันั้นปัจจยัท่ีก าหนดความคิดเห็น
ของบุคคลจึงไดแ้ก่ 
 1.  การเรียนรู้ ซ่ึงไดแ้ก่ การอบรมสัง่สอน อนัจะเป็นการสะสมและรวบรวม
ประสบการณ์เอาไวเ้ป็นจ านวนมาก เช่น เดก็ท่ีเกิดในครอบครัวท่ีนบัถือศาสนาพทุธกจ็ะมี 
ความเล่ือมใสในพทุธศาสนา เพราะไดรั้บอิทธิพลจากการอบรมสัง่สอนประสบการณ์ต่าง ๆ ไว ้
 2.  ประสบการณ์ส่วนตวัของบุคคลโดยทางตรง เช่น บุคคลท่ีเคยรับประทานอาหารทะเล
แลว้แพก้จ็ะยอ่มมีความคิดเห็นท่ีไม่ดีต่ออาหารทะเล 
 3.  จะเป็นการสะสมประสบการณ์หลาย ๆ คร้ังและเกิดความคิดเห็น แต่ความคิดเห็นก็
สามารถเกิดข้ึนได ้หากไดรั้บเหตุการณ์เพยีงคร้ังเดียวและรู้สึกประทบัใจซ่ึงอาจจะประทบัใจใน
ทางบวกและลบได ้
 4.  การรับเอาแบบของความคิดเห็นของผูอ่ื้นมาเป็นของตนโดยจะยอมรับเอา 
ความคิดเห็นของผูท่ี้เหนือวา่มาปฏิบติัต่อ เช่น รุ่นนอ้งรับความคิดเห็นบางเร่ืองจากรุ่นพี่ 
 5.  เกิดจากลกัษณะบุคลิกภาพของแต่ละคน เช่น การมองคนในแง่ร้ายกจ็ะมีแนวโนม้
ในทางท่ีมีความคิดเห็นท่ีไม่ดีต่อส่ิงต่าง ๆ อยูเ่สมอ 
 6.  เกิดจากอิทธิพลจากส่ือมวลชน ส่ือมวลชนเป็นแหล่งใหข้อ้มูลท่ีก่อใหเ้กิดทั้ง 
ความเขา้ใจและอารมณ์ชกัจูงไปสู่การปฏิบติัได ้
 สรุปไดว้า่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความคิดเห็น นั้นเกิดจาก การเรียนรู้ การอบรมสัง่สอน 
ประสบการณ์ส่วนตวัของบุคคลโดยทางตรง เหตุการณ์ประทบัใจในการเรียนรู้และประสบการณ์
ส่วนตวั การรับเอาแบบของความคิดเห็นของผูอ่ื้นมาเป็นของตน ลกัษณะบุคลิกภาพของแต่ละคน 
และเกิดจากอิทธิพลจากส่ือมวลชน 
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 การวัดความคดิเห็น  
 วิเชียร เกตุสิงห์ (2541, หนา้ 94-97) กล่าวไวว้า่ การใชแ้บบสอบถามวดัระดบัความ
คิดเห็นจะตอ้งระบุใหผู้ต้อบวา่เห็นดว้ยหรือไม่เห็นดว้ยกบัขอ้ความท่ีก าหนดให ้แบบสอบถาม
ประเภทน้ีนิยมสร้างตามแนวคิดของลิเคริท ์(Likert) ซ่ึงแบ่งน ้าหนกัของความคิดเห็นโดยแบ่ง
ออกเป็น 5 ระดบั ไดแ้ก่ เห็นดว้ยอยา่งยิง่ เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ ไม่เห็นดว้ย ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่  
ส่วนการใหค้ะแนนนั้นข้ึนอยูก่บัใจความวา่จะเป็นทางปฏิฐาน  
 วลัลภ รัฐฉตัรานนท ์(2545, หนา้ 102-117) ไดเ้ขียนในเอกสารประกอบการเรียนการ
สอนของคณะสงัคมศาสตร์ มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ เร่ืองการเกบ็รวบรวมขอ้มูลโดยการวดัวา่
มาตรวดั เจตคติหรือทศันคติหรือความคิดเห็นท่ีนิยมใชอ้ยา่งแพร่หลายมี 4 วิธี คือ  
 1.  วิธีคิดแบบสเกล วดัความต่างทางศพัท ์เป็นวิธีวดัทศันคติหรือความคิดเห็น โดยอาศยั
คุณสมบติัท่ีมีความหมายตรงกนัขา้ม เช่น ดี-เลว ขยนั-ข้ีเกียจ เป็นตน้ 
 2.  วิธีลิเคิร์ทสเกล เป็นวิธีสร้างมาตรวดัทศันคติหรือความคิดเห็นท่ีนิยมกนัมากท่ีสุด 
เพราะเป็นวิธีสร้างมาตรวดัท่ีง่าย ประหยดัเวลาผูต้อบ ผูต้อบแบบสามารถแสดงทศันคติในทางท่ี
ชอบหรือไม่ชอบ โดยยดึอนัดบัความชอบหรือไม่ชอบ ซ่ึงอาจมีค าตอบใหเ้ลือก 5 หรือ 4 ค าตอบ 
และใหค้ะแนน 5, 4, 3, 2, 1 หรือ +2, +1, 0, -1, -2 ตามล าดบั  
 3.  วิธีกทัแมนสเกล เป็นวิธีสร้างมาตรวดัทศันคติ หรือความคิดเห็นในแนวเดียวกนั และ
สามารถจดัอนัดบัทศันคติสูง-ต ่า แบบเปรียบเทียบกนัและกนัไดอ้ยา่งต ่าสุดหรือสูงสุด และแสดงถึง
การสะสมของขอ้ความคิดเห็น  
 4.  วิธีเทอร์สโตนสเกล เป็นวิธีการสร้างมาตรวดัออกเป็นปริมาตรแลว้เปรียบเทียบ
ต าแหน่งความคิด หรือทศันคติไปในทางเดียว และเสมือนวา่เป็น Scale ท่ีมีช่วงห่างกนั 
 สรุปไดว้า่ การวดัความคิดเห็นโดยทัว่ไปตอ้งมีส่วนประกอบ 3 อยา่ง คือบุคคลท่ีถูกวดั 
ส่ิงเร้าและการตอบสนองซ่ึงจะออกมาเป็นระดบัสูงต ่ามากนอ้ย วิธีวดัความคิดเห็นโดยมากจะใชก้าร
ตอบแบสอบถามและการสัมภาษณ์โดยใหผู้ท่ี้จะตอบแบบสอบถาม ซ่ึงจะแสดงใหเ้ห็นถึงร้อยละ
ของค าตอบแต่ละขอ้ความ เพราะจะท าใหเ้ห็นวา่ความคิดเห็นออกมาในลกัษณะใดและจะท าใหไ้ด้
ขอ้คิดเห็นเหล่านั้นได ้
 ประโยชน์ของความคิดเห็น  
 Best (1977, p. 177) ไดเ้สนอแนะวา่ วิธีท่ีง่ายท่ีสุดในการท่ีจะบอกถึงความคิดเห็น กคื็อ
การแสดงใหเ้ห็นถึงจ านวนร้อยละของค าตอบในแต่ละขอ้ความ เพราะจะท าใหเ้ห็นวา่ความคิดเห็น
จะออกมาในลกัษณะเช่นไร ซ่ึงอาจกล่าวไวว้า่ ความคิดเห็นเป็นการส ารวจ ศึกษาความรู้สึกของ
บุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงซ่ึงแต่ละคนจะแสดงความเช่ือและความรู้สึกใด ๆ ออกมาโดย ค าพดู  
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การเขียน การส ารวจความคิดเห็นจะเป็นประโยชน์ต่อการวางแผนนโยบายต่าง ๆ เพราะจะท าให้
ส าเร็จบรรลุตามเป้าหมายอยา่งแทจ้ริงแลว้ 
 จากท่ีไดก้ล่าวมาเก่ียวกบัความคิดเห็น สามารถสรุปไดว้า่ ความคิดเห็นเป็นการแสดงออก
ของบุคคลทางอารมณ์ ความรู้สึกหรือ ทางความเช่ือต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง หรือ เหตุการณ์ใดเหตุการณ์
หน่ึง โดยไม่ตอ้งมีหลกัฐานพิสูจน์ ยนืยนัไดเ้สมอไป แลว้น าไปสู่การแปลความหมาย หรือการ
คาดคะเนโดยอาศยัความรู้ อารมณ์ ประสบการณ์ และสภาพแวดลอ้มขณะนั้น เป็นพื้นฐาน
แสดงออก ซ่ึงอาจจะถูกตอ้งหรือไม่กไ็ด ้อาจไดรั้บการยอมรับหรือปฏิเสธกไ็ด ้นอกจากน้ีความ
คิดเห็นยงัอาจเปล่ียนแปลงไปตามกาลเวลา และแสดงออกได ้ทั้งในทางบวกหรือทางลบกไ็ด ้ 
ผา่นทางค าพดู การเขียนหรือ เคร่ืองหมาย สัญลกัษณ์ การส ารวจความคิดเห็น เป็นการศึกษาหา
ความรู้สึกของบุคคล กลุ่มคนท่ีมีต่อส่ิงใด ส่ิงหน่ึง แต่ละคนจะแสดงความเช่ือและความรู้สึกใด ๆ 
ออกมาโดยการพดู การเขียน เป็นตน้ การส ารวจความคิดเห็นจะเป็นประโยชน์ ต่อการวางนโยบาย
ต่าง ๆ การปรับปรุง เปล่ียนแปลงระบบกระบวนการ และเจา้หนา้ท่ีผูใ้หบ้ริการเพื่อใหก้าร
ปฏิบติังานเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพในการให ้บริการแก่ผูใ้ชบ้ริการใหไ้ดรั้บความพอใจสูงสุด 
 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีนกัวิชาการทั้งต่างประเทศและ 
ในประเทศไดท้ าการศึกษาไวอ้ย่างมากมายหลายท่าน ซ่ึงผูว้ิจยัพิจารณาเลือกน ามาใชเ้ป็นแนวทาง
ในการศึกษาวจิยั ดงัต่อไปน้ี 
 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
 Loudon and Bitta (1988, p. 4) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่พฤติกรรมผูบ้ริโภค อาจหมายถึง 
กระบวนการตดัสินใจและกิจกรรมทางกายภาพท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งเม่ือมีการประเมินการไดม้า 
การใชห้รือการจบัจ่ายใชส้อย ซ่ึงสินคา้และบริการ 
 Engle, Blackwell, and Miniard (1993, p. 5) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
วา่หมายถึง กระบวนการตดัสินใจและลกัษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลเพื่อท าการประเมินผล  
การจดัหา การใช ้และการใชจ่้าย เก่ียวกบัสินคา้และบริการใหไ้ดม้าซ่ึงการบริโภค 
 ศุภร เสรีรัตน์ (2540, หนา้ 5-6) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคล 
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ และการใชสิ้นคา้และบริการ (ผลิตภณัฑ)์ โดยผา่นกระบวนการแลกเปล่ียน 
ท่ีบุคคลตอ้งการตดัสินใจทั้งก่อนและหลงัการกระท าดงักล่าว  
 ธงชยั สนัติวงษ ์(2540, หนา้ 29) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใด
บุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดย ตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้า และการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ ทั้งน้ี  
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หมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยูก่่อนแลว้ และซ่ึงมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท า
ดงักล่าว  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท,์ ศุภร เสรีรัตน์ และองอาจ ปทะวานิช (2546,  
หนา้ 192-226) กล่าวถึงความหมายของค าวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคท า
การคน้หา การคิด การเช่าซ้ือ การใช ้การประเมินผลในสินคา้บริการ ซ่ึงคาดวา่จะตอบสนอง 
ความตอ้งการของเขา 
 จากความหมายของผูบ้ริโภคจึงอาจกล่าวไดว้า่ ทุกคนคือผูบ้ริโภคและทุกคนไม่จ าเป็นท่ี
จะตอ้งการผลิตภณัฑเ์หมือนกนั ผูบ้ริโภคอาจตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์ยงัไม่มีขายในตลาดแต่ผูบ้ริโภค
จะไดรั้บความพอใจกต่็อเม่ือกิจการไดต้ระหนกัถึงความตอ้งการและผลิตภณัฑน์ั้นออกจ าหน่าย 
ผูบ้ริโภคอาจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์จะตอบสนองความตอ้งการของตนเอง ครอบครัว หรือสินคา้เพื่อสร้าง
ความพอใจใหก้บักลุ่มสงัคมท่ีตนอาศยัอยู ่ แต่อยา่งไรกต็ามในแง่ของนกัการตลาดไม่สามารถจะ
สรุปไดว้า่ทุกคนคือผูบ้ริโภคของกิจการดงันั้นจึงจ าเป็นจะตอ้งก าหนดองคป์ระกอบของผูบ้ริโภค 
ท่ีจะเลือกเป็นกลุ่มตลาดเป้าหมาย ดงัภาพท่ี 2-1 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2-1  องคป์ระกอบของผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มตลาดเป้าหมาย 4 ประการ 
 
 1.  ผูบ้ริโภคตอ้งเป็นผูท่ี้มีความตอ้งการ ความตอ้งการท่ีวา่น้ีตอ้งเป็นความตอ้งการ 
ขั้นปฐมภูมิ คือ เป็นความตอ้งการท่ีมีอยูใ่นตวัผูบ้ริโภคโดยไม่จ าเป็นท่ีจะตอ้งเห็นตวัผลิตภณัฑก่์อน 
เช่น เวลาอยากด่ืมนมกไ็ม่จ าเป็นตอ้งเห็นนมก่อนจึงรู้สึกอยากกิน เม่ือไหร่ท่ีผูบ้ริโภคมีความตอ้งการ
และแสวงหานมท่ีตนเคยด่ืม ความตอ้งการน้ีจดัเป็นความตอ้งการขั้นทุติยภูมิ 

กลุ่มตลาดเป้าหมาย หมายถึง บุคคล หรือ กลุ่มบุคคลท่ีมี 

ความตอ้งการ 

อ านาจซ้ือ 

พฤติกรรมการบริโภค 

พฤติกรรมการ

ซ้ือ 
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 2.  ผูบ้ริโภคตอ้งมีอ านาจซ้ือความตอ้งการอยา่งเดียวไม่ท าใหเ้กิดการซ้ือแต่ผูบ้ริโภค
จะตอ้งมีอ านาจซ้ือดว้ยนัน่คือ มีเงินเพื่อซ้ือผลิตภณัฑม์าสนองความตอ้งการของตน เช่น  
เม่ือผูบ้ริโภคมีความตอ้งการด่ืมนม แต่ไม่มีเงินมากพอท่ีจะซ้ือจึงท าใหไ้ม่สามารถซ้ือมาสนอง 
ความตอ้งการได ้และส่งผลใหกิ้จการไม่สามารถขายผลิตภณัฑไ์ดด้งันั้นการวางแผนการตลาด 
ของกิจการจะตอ้งท าใหเ้หมาะสมกบักลุ่มตลาดเป้าหมายซ่ึงจะเป็นการสร้างโอกาสท่ีดีส าหรับ
กิจการดว้ย 
 3.  ผูบ้ริโภคตอ้งมีพฤติกรรมการซ้ือ พฤติกรรมการซ้ือถือวา่เป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญั
ของบริโภคเพราะนกัการตลาดจะตอ้งศึกษาถึงความเตม็ใจหรือความพอใจท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ ์
ของผูบ้ริโภคเพราะอาจจะซ้ือผลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนัหรือซ้ือผลิตภณัฑช์นิดอ่ืนกไ็ด ้ดงันั้นกิจการ
ตอ้งทราบพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค คือ 
  3.1  ใครเป็นผูซ้ื้อ เป็นผูท่ี้ท าการซ้ือผลิตภณัฑ ์เพื่อกิจการสามารถท าการวางแผน
การตลาดไดว้า่กิจการตอ้งท าการส่ือสารการตลาดไปยงักลุ่มเป้าหมายใด 
  3.2  ซ้ือเม่ือใด เป็นการมองถึงโอกาสในการซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงข้ึนอยูก่บัอตัราการ
บริโภคตามฤดูกาลหรือ เทศกาล 
  3.3  ซ้ือมากนอ้ยเพียงใด เป็นการพิจารณาถึงปริมาณความตอ้งการผลิตภณัฑข์อง
ผูบ้ริโภค 
  3.4  ซ้ือบ่อยแค่ไหน เป็นการพิจารณาความถ่ีในการซ้ือของผูบ้ริโภค 
  3.5  เกณฑใ์นการตดัสินใจซ้ือคืออะไร เช่น คุณภาพ ราคา หรือขนาด และมีมาตรการ
เร่งรัดแบบใด 
  3.6  อ  านาจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาวา่ผูบ้ริโภคมีเงินท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑห์รือไม่
ไดแ้ก่ รายไดข้องผูบ้ริโภค 
 4.  ผูบ้ริโภคตอ้งมีพฤติกรรมการบริโภค พฤติกรรมของผูบ้ริโภคน้ีจะเป็นการศึกษาถึง
ลกัษณะการบริโภค คือ 
  4.1  ใครเป็นผูใ้ช ้เป็นการศึกษาวา่ใครคือผูบ้ริโภค หรือใชผ้ลิตภณัฑน์ั้น 
  4.2  ใชเ้ม่ือใด เป็นการพิจารณาโอกาสในการบริโภค หรือใชผ้ลิตภณัฑน์ั้น 
  4.3  ใชม้ากนอ้ยเพยีงใด เป็นการพิจารณาทั้งปริมาณการบริโภค หรือการใชผ้ลิตภณัฑ ์
  4.4  ใชท่ี้ไหน เป็นการพิจารณาถึงความเหมาะสมในการบริโภค หรือการใช้
ผลิตภณัฑ ์
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและ
การใชข้องผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรม การซ้ือและการใชข้อง
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ผูบ้ริโภค การวิเคราะห์พฤติกรรมของลูกคา้ดว้ย การใชเ้ทคนิค 7 ประการในการท าความรู้จกัลูกคา้
ใหเ้ขา้ใจมากยิง่ข้ึน เพื่อจะท าใหธุ้รกิจของคุณไม่พลาดในการขายสินคา้หรือการใหบ้ริการโดยจะ
เสนอในแต่ละประเดน็ง่าย ๆ คือ 6Ws และ 1H ดงัน้ี (ศิริพร วิษณุมหิมาชยั, 2552, หนา้ 5) 
 Who ? ใครคือลูกคา้ของเรา ในการขายสินคา้หรือบริการลูกคา้ในแต่ละกลุ่มธุรกิจ 
จะตอ้งตอบค าถามใหไ้ดว้า่ ลูกคา้ของธุรกิจคือใคร เพศหญิง หรือเพศชาย วยัรุ่น เดก็ หรือผูใ้หญ่ 
หรืออาจจะเป็นคนจนผูมี้รายไดน้อ้ย ซ่ึงจะท าใหรู้ปแบบการผลิตสินคา้แตกต่างกนัไปตาม 
กลุ่มลูกคา้ เช่น ถา้สินคา้ส าหรับเดก็ ตวัหีบห่อ หรือแมแ้ต่รูปแบบของผลิตภณัฑ ์อาจจะเป็นรูปตวั
การ์ตูน แต่ถา้เป็นกลุ่มผูใ้หญ่ ตวัสินคา้หรือหีบห่อ อาจจะเห็นใหดู้ดี มีรูปแบบอยา่งเป็นทางการ  
เพื่อสร้างความเช่ือมัน่และน่าเช่ือถือ 
 What ? อะไรท่ีลูกคา้ของเราตอ้งการ เช่น เม่ือลูกคา้เขา้ไปในกาแฟ ตอ้งวิเคราะห์วา่ลูกคา้
ตอ้งการทานกาแฟ หรือตอ้งการมาพบปะสงัสรรคก์บัเพื่อนฝงูใชเ้วลาในการนัง่นาน ๆ นัน่แหละ
ธุรกิจตอ้งวิเคราะห์วา่ กลุ่มลูกคา้ของเราตอ้งการอะไรกนัแน่ เราตอ้งตอบสนองลูกคา้กลุ่มใด  
ถา้วิเคราะห์ไดว้า่ กลุ่มลูกคา้ของเราเป็นกลุ่มท่ีตอ้งการมาพบปะสงัสรรคก์บัเพื่อนฝงู ธุรกิจควรจะ
เนน้การจดับรรยายกาศของร้านใหมี้ความสุนทรียท์างดา้นอารมณ์ 
 When ? เม่ือไหร่ท่ีลูกคา้ซ้ือสินคา้ อาจจะเป็นตน้เดือน ปลายเดือน หรือศุกร์ เสาร์ อาทิตย ์ 
ช่วงเชา้ ช่วงเยน็ หรือเทศกาลอะไร เช่น ในช่วงเยน็ ๆ หรือวนัเสาร์ วนัอาทิตย ์ร้านกาแฟ อาจจะเป็น
ท่ีพบปะสังสรรคส์ าหรับเพื่อนฝงู เพื่อตอ้งการบรรยากาศสบาย ๆ ไม่เร่งรีบ ดงันั้นธุรกิจตอ้งเตรียม
ความพร้อมในการใหบ้ริการแก่ลูกคา้ ในดา้นการใหบ้ริการ การเตรียมวตัถุดิบในการผลิต หรือ 
ดา้นผูใ้หบ้ริการเพื่อป้องกนัไม่ใหลู้กคา้ของกิจการพบกบัความผดิหวงั 
 Why ? ลูกคา้ซ้ือสินคา้ของเราไปท าอะไร  หรือส่ิงใดคือเหตุผลท่ีสร้างแรงจูงใจใหลู้กคา้
มาอุดหนุนสินคา้ของเรา ผูเ้ขียนเป็นคนหน่ึงท่ีเวลาซ้ือสินคา้ประเภท แบรนดซุ์ปไก่ มกัจะซ้ือไปฝาก
บุคคลท่ีเคารพรักเสมอ ๆ เพราะโดยส่วนตวัอาจจะยงัไม่ตระหนกัดีวา่จะตอ้งกิน แต่ถา้ซ้ือไปเป็น
ของฝากออกจะดูแลว้มีระดบักเ็ป็นไปได ้ดงันั้นจะเห็นไดว้า่ มีสินคา้บางรายการออกมาโฆษณาวา่
ส าหรับคนท่ีคุณรัก 
 Where ? ลูกคา้ของเราชอบเดินเขา้ไปซ้ือสินคา้ในสถานท่ีแบบใด ซ่ึงเราจะไดน้ าสินคา้
ของเราไปวางจ าหน่าย ไดถู้กท่ี ท่านผูอ่้านจะเห็นไดว้า่ ปัจจุบนัน้ี สินคา้เช่นผกัสดนิยมใส่ถุงหรือ
หีบห่อท่ีสวยงาม ติดตรายีห่อ้ หรือจะเรียกใหดู้ดีหน่อยกคื็อ ติดแบรนดน์ัน่เอง ท าใหลู้กคา้ 
มีความมัน่ใจมากข้ึน ซ่ึงกจ็ะเหมาะส าหรับลูกคา้ท่ีค่อนขา้งมีรายได ้ซ่ึงกคุ็ม้ค่าเพราะรับประกนั 
ไดเ้ลยวา่ แพงหน่อยแต่กส็บายใจกวา่กนัเยอะ 
 Who participat ? มีใครบา้งท่ีเก่ียวขอ้งในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังของลูกคา้ บางคร้ัง 
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การตดัสินใจซ้ือไม่ไดมี้แค่ลูกคา้คนเดียว ดงันั้น การมุ่งตอบสนองเฉพาะคนจ่ายเงินอาจจะยงัไม่ใช่
ค าตอบของธุรกิจ ตวัอยา่งท่ีพบเห็นง่าย ๆ โดยทัว่ไป โดยส่วนใหญ่สินคา้ท่ีมีราคาแพง ๆ ภรรยา
อาจจะไม่ใช่ผูต้ดัสินใจซ้ือ เพราะคนท่ีคอยจ่ายเงินอาจจะเป็นตวัคุณสามีซะมากกวา่ แต่การไป
จบัจ่ายเลือกอาจจะเป็นคุณภรรยา เช่น การเลือกซ้ือรถยนตส์กัคนั ภรรยาเลือก สามีจ่ายเงิน คนท่ีได้
ใชร้ถกคื็อใชไ้ดท้ั้งครอบครัวดงันั้นควรจะหยบิยกการโฆษณาวา่เป็นรถส าหรับครอบครัว 
 How ? ลูกคา้ของเรามีการตดัสินใจซ้ืออยา่งไร สินคา้ท่ีขายกนัตามทอ้งตลาด ท าใหลู้กคา้
มีการตดัสินใจซ้ือต่างกนั เช่น ถา้สินคา้ท่ีมีราคาสูงหน่อย ลูกคา้กอ็าจจะถามหาการใหเ้ครดิตของ
ร้านคา้ ถา้ขายเป็นเงินสด กอ็าจจะปฏิเสธการซ้ือกเ็ป็นไปได ้หรือถา้ลูกคา้ท่ีค่อนขา้งชอบการลด
กระหน ่าซมัเมอร์เซลส์ ไม่ลดราคากไ็ม่ซ้ือ ทางร้านจดัเทศกาล การลดราคาใหลู้กคา้บ่อย ๆ  
 
ตารางท่ี 2-1  การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing consumer behavior) 
 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7 Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
1.  ใครอยูใ่นตลาด
เป้าหมาย  
(Who is in the target 
market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย ทางดา้น  
1)  ประชากรศาสตร์   
2)  ภูมิศาสตร์   
3)  จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห์   
4)  พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด (4P’s) 
ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์  
ราคา การจดัจ าหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสม  
และสามารถสนองความ 
พึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายได ้

2.  ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร             
(What does the 
consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ ส่ิงท่ี
ผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑก์็
คือตอ้งการคุณสมบติั หรือ
องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์และ
ความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่
แข่งขนั  

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์
ประกอบดว้ย  
1)  ผลิตภณัฑห์ลกั   
2)  รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ 
การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ 
รูปแบบ บริการ คุณภาพ 
ลกัษณะนวตักรรม   
3)  ผลิตภณัฑค์วบ   
4)  ผลิคภณัฑท่ี์คาดหวงั   
5)  ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์ความ
แตกต่างทางการแข่งขนั  
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ตารางท่ี 2-1  (ต่อ) 
 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7 Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the consumer 
buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ ผูบ้ริโภค
ซ้ือสินคา้เพื่อสนองความตอ้งการ
ของเขาดา้นร่างกายและดา้น
จิตวิทยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ คือ 
1)  ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทาง
จิตวิทยา   
2)  ปัจจยัทางสังคม และ
วฒันธรรม   
3)  ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ  
1)  กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
2)  กลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด ประกอบดว้ยกลยทุธ์
การโฆษณา การขายโดยใช้
พนกังานขาย การส่งเสริมการ
ขาย การใหข่้าวสาร 
ประชาสัมพนัธ์ 3) กลยทุธ์ดา้น
ราคา 4) กลยทุธ์ดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย  

4.  ใครมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือ 
(Who participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ มีอิทธิพล
ในการตดัสินใจซ่ึงประกอบดว้ย  
1)  ผูริ้เร่ิม  
2)  ผูมี้อิทธิพล   
3)  ผูต้ดัสินใจซ้ือ   
4)  ผูซ้ื้อ   
5)  ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ การโฆษณา 
และ (หรือ) กลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด โดยใชก้ลุ่มอิทธิพล 

5.  ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the 
consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ เช่น ช่วงเดือน
ใดของปี หรือ ช่วงฤดูใดของปี 
ช่วงวนัใดของเดือน ช่วงเวลาใด
ของโอกาสพิเศษ หรือ เทศกาลวนั
ส าคญัต่าง ๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือกลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด เช่น ท าการ
ส่งเสริมการตลาดเม่ือใดจึงจะ
สอดคลอ้งกบัโอกาสในการซ้ือ 

6.  ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the 
consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง ท่ีผูบ้ริโภคไป
ท าการซ้ือ เช่น หา้งสรรพสินคา้ 
ซุปเปอร์มาร์เกต็ ร้านขายของช า 
บางล าพ ูพาหุรัด สยามสแควร์  

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
บริษทัน าผลิตภณัฑสู่์ตลาด
เป้าหมายโดยพิจารณาวา่จะผา่น
คนกลางอยา่งไร 
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ตารางท่ี 2-1  (ต่อ) 
 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7 Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
7.  ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the consumer 
buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
ประกอบดว้ย   
1)  การรับรู้ปัญหา   
2)  การคน้หาขอ้มูล   
3)  การประเมินผลทางการเลือก   
4)  ตดัสินใจซ้ือ   
5)  ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใชก้นัมากคือ กลยทุธ์
การส่งเสริมการตลาด 
ประกอบดว้ยการโฆษณาการ
ขายโดยใชพ้นกังานขาย การ
ส่งเสริมการขาย การใหข่้าว 
และการประชาสัมพนัธ์ 
การตลาดทางตรง เช่น 
พนกังานขายจะก าหนด
วตัถุประสงคใ์นการขายให้
สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์น
การตดัสินใจซ้ือ 

 
 ประเภทของผู้บริโภค 
 ผูบ้ริโภคอาจเป็นบุคคล หรือครอบครัวท่ีซ้ือหรือตอ้งการผลิตภณัฑเ์พือ่การบริโภค
ส่วนตวั หรือใชใ้นครัวเรือน ซ่ึงถือวา่เป็นการบริโภคขั้นสุดทา้ย จึงสามารถแบ่งได ้3 ประเภท คือ 
 1.  ผูบ้ริโภคปัจจุบนั หมายถึง ผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อสินคา้จากกิจการอยูแ่ลว้ในปัจจุบนั 
 2.  ผูบ้ริโภคท่ีมีโอกาสเป็นลูกคา้ หมายถึง บุคคลท่ียงัไม่ไดต้ระหนกัถึงความตอ้งการของ
ตนยงัไม่ตอ้งการสินคา้ในขณะนั้นมากนกั หรืออาจเป็นบุคคลท่ีขาดข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้ท่ีเป็น
ประโยชน์ ขาดช่องทางท่ีท าการซ้ือ เช่น อาจอยูไ่กลจากร้านคา้รวมไปถึงอาจเป็นผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ
สินคา้จากคู่แข่งและเป็นบุคคลท่ีมีแนวโนม้บริโภคสินคา้ของกิจการในอนาคต 
 3.  ผูท่ี้ไม่มีโอกาสเป็นลูกคา้ หมายถึง บุคคลท่ีไม่มีโอกาสหรือไม่ตอ้งการ ไม่จ าเป็นท่ีจะ
ใชสิ้นคา้นั้น ๆ ในตลาด อาจเป็นเพราะไม่มีอ านาจซ้ือหรือสินคา้นั้นไม่เหมาะกบัเขากไ็ด ้
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 ขั้นตอนในกระบวนการการตัดสินใจของผู้บริโภค 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
ภาพท่ี 2-2  รูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้อและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่าง ๆ ต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
  (อดุลย ์จาตุรงคกลุ, 2543) 
 
 
 

อทิธิพลของปัจจัยวัฒนธรรม 
- วฒันธรรม 
- วฒันธรรมยอ่ย 
- ชั้นสงัคม 

อทิธิพลของปัจจัยทางสังคม 
- กลุ่มอา้งอิง 
- ครอบครัว 
- บทบาทและฐานะ 

อทิธิพลของปัจจัยส่วนบุคคล 
- อาย ุและขั้นตอนของวงจรชีวติ 
- อาชีพ 
- เหตุการณ์ทางเศรษฐกิจ 
- แบบของการใชชี้วติ 
- บุคลิกภาพและแนวความคิดเก่ียวกบัตนเอง 

กระบวนการตดัสินใจของผู้ซ้ือ 
- การตระหนกัถึงความตอ้งการ 
- การเสาะแสวงหาข่าวสาร 
- การประเมินทางเลือก 
- การตดัสินใจซ้ือ 
- พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

อทิธิพลของปัจจัยด้านจิตวทิยา 
- การจูงใจ 
- การรับรู้ 
- การเรียนรู้ 
- ความเช่ือและทศันคติ 

อทิธิพลของปัจจัยทางสถานการณ์ 
- ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
- ส่ิงแวดลอ้มทางสงัคม 
- เวลา 
- งานและการใชสิ้นคา้ 
- อารมณ์ 

อทิธิพลทางการตลาด 
- ผลิตภณัฑ ์
- ราคา 
- ช่องทางการจ าหน่าย 
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 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior model) 
 เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการ
เกิดส่ิงกระตุน้ ท่ีท าใหเ้กิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึง
เปรียบเสมือนกล่องด า ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะ
ไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ื้อ แลว้จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ หรือการตดัสินใจของ 
ผูซ้ื้อ ดงัแสดงในแผนภาพ 

 
 
 

 
 
 
 

 

 
ภาพท่ี 2-3  โมเดลพฤติกรรมผูซ้ื้อ (ผูบ้ริโภค) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2543, หนา้ 68) 

ลกัษณะของผู้ซ้ือ 
 

- ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 
- ปัจจยัดา้นสังคม 
- ปัจจยัดา้นส่วนบุคคล 
- ปัจจยัดา้นจิตวิทยา 

 

ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ 
 
-การรับรู้ปัญหา 
-การคน้หาขอ้มูล 
-การประเมินผลทางเลือก 
-การตดัสินใจ 

 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก 
 
- ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด 
- ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ 

 
ผลิตภณัฑ ์เศรษฐกิจ ราคา 
เทคโนโลย ีการจดัจ าหน่าย 
การเมือง การส่งเสริม
การตลาด 
วฒันธรรม 

กล่องด า หรือ 
ความรู้สึกนึกคดิของผู้ซ้ือ 

การตอบสนองของผู้ซ้ือ 
 
- การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์
- การเลือกตรา 
- การเลือกผูข้าย 
- เวลาในการซ้ือ 
- ปริมาณในการซ้ือ 
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 จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยูท่ี่มีส่ิงกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการก่อนแลว้ท าใหเ้กิดการ
ตอบสนอง (Response) ดงันั้นอาจเรียกวา่ S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี ดงัน้ี 
 1.  ส่ิงกระตุน้ ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองภายในร่างกาย หรือส่ิงกระตุน้ภายนอก นกัการ
ตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอกใหเ้กิดความตอ้งการผลิตภณัฑ ์ส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็น
เหตุจูงใจใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ ซ่ึงอาจท าใหเ้หตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผล และใชเ้หตุจูงใจซ้ือดา้นจิตวิทยา 
(อารมณ์) กไ็ด ้ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 
  1.1  ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดสามารถควบคุม และตอ้ง
จดัใหมี้ข้ึนเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบั ส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย 
   1.1.1  ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์เช่น การออกแบบผลิตภณัฑใ์หส้ะดวกในการ
รับประทาน การผลิตท่ีมีคุณภาพสูง การบรรจุหีบห่อท่ีสวยงาม เป็นตน้ 
   1.1.2  ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา เช่น การก าหนดราคาสินคา้ใหเ้หมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์
โดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมายและคู่แข่งขนั 
   1.1.3  ส่ิงกระตุน้ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เช่น การจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑใ์ห้
ทัว่ถึง เพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภค ถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
   1.1.4  ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณาสม ่าเสมอ การใช้
ความพยายามของพนกังานขาย ลด แลก แจก แถม การสร้างความสมัพนัธ์อนัดีกบับุคคลทัว่ไป 
เหล่าน้ีถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
  2.1  ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีอยูภ่ายนอกองคก์ร
บริษทั ซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 
   2.1.1  รายไดข้องผูบ้ริโภค ส่ิงกระตุน้ทางดา้นเศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ 
รายไดข้องผูบ้ริโภค เหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของผูซ้ื้อ 
   2.1.2  ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ีเช่น เทคโนโลยใีหม่ ๆ ซ่ึงสามารถกระตุน้ 
ความตอ้งการของผูซ้ื้อใหห้นัมานิยมบริโภคมากข้ึน 
   2.1.3  ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง เช่น กฎหมายการเพิ่มลดภาษีสินคา้ใด
สินคา้หน่ึง จะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของ ผูซ้ื้อ 
   2.1.4  ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาล 
ต่าง ๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้ซ้ื้อเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 
 2.  กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อเปรียบเสมือน 
กล่องด า ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อและ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ 
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  2.1  ลกัษณะของผูซ้ื้อ ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจากปัจจยัต่าง ๆ คือ ปัจจยัดา้น
วฒันธรรม ปัจจยัดา้นสงัคม ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัดา้นจิตวิทยา 
  2.2  กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ ประกอบดว้ยขั้นตอนต่าง ๆ คือ การรับรู้
ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
 3.  การตอบสนองของผูซ้ื้อ หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค หรือผูซ้ื้อ จะมีการ
ตดัสินใจในประเดน็ต่าง ๆ ดงัน้ี 
  3.1  การเลือกผลิตภณัฑ ์ 
  3.2  การเลือกตราสินคา้  
  3.3  การเลือกผูข้าย  
  3.4  การเลือกวนัในการซ้ือ  
  3.5  การเลือกปริมาณการซ้ือ  
 ตัวแบบพฤติกรรมของผู้บริโภค (Models of consumer behavior) 
 นกัการตลาด ไดใ้หค้วามสนใจและไดศึ้กษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ท่ีมีต่อสินคา้และ
บริการมาชา้นาน ในอดีตนกัการตลาดไดใ้หก้ารศึกษาท าความเขา้ใจ ผูบ้ริโภคจากประสบการณ์
ประจ าวนัท่ีไดข้ายสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคโดยตรง แต่ในปัจจุบนัเน่ืองจากบริษทัมีขนาดใหญ่ และ
ตลาดกมี็ขอบเขตกวา้งขวางกวา่ในอดีตมาก ผูท้  าหนา้ท่ีตดัสินใจเพื่อด าเนินงานทางการตลาด  
กไ็ม่ไดติ้ดต่อกบัลูกคา้โดยตรง  นกัการตลาดจึงจ าเป็นตอ้งหนัมาศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคโดย
วิธี “การศึกษาผูบ้ริโภค” หรือ “Consumer research” แทน และดูเหมือนวา่นกัการตลาดไดใ้ช้
จ่ายเงินเพิ่มข้ึนทุกปี เพื่อศึกษาความรู้สึกนึกคิดหรือจิตใจซ่ึงเป็นกลไกส าคญัในการตดัสินใจและ
บริการของผูบ้ริโภค ซ่ึงนบัวา่เป็นการศึกษาท่ีมีความยุง่ยากล าบากเป็นอยา่งยิง่ เพราะความรู้สึก 
นึกคิด หรือจิตใจ เป็นส่ิงท่ีอยูภ่ายในของตวัผูบ้ริโภคซ่ึงมองไม่เห็น การศึกษาหาความจริงในเร่ืองน้ี
กเ็ปรียบเสมือนกบัการหาความจริงในกล่องมืด หรือ “The black box”นัน่เอง 
 ความพยายามของนกัการตลาดในการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ท าใหมี้ผูค้น้คิดตวั
แบบข้ึนมามากมายหลายทฤษฎี เพื่อน ามาใชอ้ธิบายพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  
จึงขอน ามากล่าวบางตวัแบบ ดงัน้ี 
 1.  ตวัแบบพฤติกรรมการซ้ือของ Kotler 
 Kotler (2003, p. 161) ไดคิ้ดตวัแบบข้ึน เพือ่อธิบายพฤติกรรมในการซ้ือของผูบ้ริโภค 
โดยอาศยัทฤษฎีพื้นฐานเก่ียวกบัพฤติกรรมของมนุษยด์งักล่าวแลว้ ท่ีวา่พฤติกรรมจะเกิดข้ึนได้
จะตอ้งมีสาเหตุท าใหเ้กิด ดงันั้นตามตวัแบบของคอตเลอร์ ตวัท่ีเป็นสาเหตุท าใหเ้กิดพฤติกรรม 
ประกอบดว้ย ส่ิงเร้า 2 ส่วน ไดแ้ก่ ส่ิงเร้าทางการตลาด (Marketing stimuli) อนัไดแ้ก่ ส่วนประสม
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การตลาด หรือ 4P’s ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีควบคุมได ้และส่ิงเร้าภายนอกอ่ืน ๆ ซ่ึงไม่สามารถควบคุมได ้
อนัไดแ้ก่ ปัจจยัและเหตุการณ์ในสภาพแวดลอ้มต่าง ๆ ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงไดแ้ก่ 
เศรษฐกิจ เทคโนโลย ีการเมืองและวฒันธรรม เป็นตน้ 
 ส่ิงเร้าทั้ง 2 ส่วนดงักล่าว อนัเป็นสาเหตุก่อใหเ้กิดพฤติกรรมในการซ้ือ จะเป็นตวัป้อนเขา้ 
(Input) เขา้สู่ “กล่องด า” หรือ “Black box” ผา่นกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ ภายใตอิ้ทธิพล
ของวฒันธรรม สังคม และจิตวิทยา ท่ีบุคคลนั้นไดรั้บ และจะปรากฏผลออกมา (Output) อนัเป็น
การแสดงพฤติกรรมตอบสนอง (Response) ต่อส่ิงเร้าในรูปของการตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือ 
 2.  ตวัแบบพฤติกรรมการซ้ือ 
 Schiffman and Kanuk (1991, p. 137) ตวัแบบวา่พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีแสดง
ออกมาในรูปของกระบวนการตดัสินใจ เป็นขั้นตอนนั้น เกิดจากพลงัผลกัดนั 4 อยา่ง ซ่ึงมีอิทธิพล
ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ 
  2.1  ขอ้มูลข่าวสาร การตดัสินใจซ้ือจะเกิดข้ึนไดจ้ะตอ้งมีขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบั 
ตวัผลิตภณัฑ ์ตรา ราคา ลกัษณะ ผลประโยชน์ และสถานท่ีจดัซ้ือ เป็นตน้ หากไม่มีขอ้มูล 
กระบวนการตดัสินซ้ือจะเกิดข้ึนไม่ได ้ขอ้มูลข่าวสารเกิดจาก 2 แหล่งส าคญั คือ จากการโฆษณา
การคา้ โดยผา่นส่ือต่าง ๆ และแหล่งข่าวสารจากสงัคม เช่น ครอบครัว เพื่อนฝงู และผูคุ้น้เคย  
ซ่ึงไดรั้บจากการพดูคุยกนั เป็นตน้ 
  2.2  สงัคมและกลุ่มสงัคม อนัประกอบดว้ยวฒันธรรม วฒันธรรมยอ่ย ชั้นสงัคม  
กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว และสมาชิกในครอบครัว เป็นตน้ ส่ิงต่าง ๆ เหล่าน้ีมีอิทธิพลโดยตรงต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ และการก่อใหเ้กิดลกัษณะทางจิตวิทยาของผูซ้ื้ออีกดว้ย 
  2.3  จิตวิทยา พลงัผลกัดนัทางดา้นจิตวิทยา ไดแ้ก่ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้  
บุคลิก และทศันคติ ส่ิงเหล่าน้ีเป็นตวักระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการการเลือกซ้ือและการตดัสินใจซ้ือ 
รวมตลอดจนนิสยัในการซ้ือ และการภกัดีในตราสินคา้ เป็นตน้ 
  2.4  สถานการณ์ ปัจจยัทางดา้นสถานการณ์ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ และ
ตดัสินใจไม่ซ้ือ รวมตลอดจนนิสยัในการซ้ือ และการภกัดีในตราสินคา้ เป็นตน้ 
 ส่วนการตดัสินใจซ้ือจะประกอบดว้ย 6 ขั้นตอน ไดแ้ก่ การตระหนกัถึงความตอ้งการ 
การพิจารณาระดบัความส าคญัในส่ิงท่ีจะซ้ือ การก าหนดทางเลือก การประเมินทางเลือก  
การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัจากซ้ือ 
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 เน่ืองจากการปฏิบติัทางการตลาดสมยัใหม่ มุ่งเนน้ท่ีผูบ้ริโภคเป็นส่ิงส าคญั ดงันั้นนกัการ
ตลาดปัจจุบนัจึงไดใ้หค้วามสนใจ และศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมากข้ึน เพราะการเขา้ใจ 
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีถูกตอ้ง จะท าใหก้ารตลาดสามารถสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค  
ไดดี้กวา่คู่แข่งขนัซ่ึงจะน าความไดเ้ปรียบมาสู่บริษทั 
 Leavitt (1984, p. 16) ไดก้ล่าววา่ ก่อนท่ีมนุษยจ์ะแสดงพฤติกรรมอยา่งหน่ึงอยา่งใด
ออกมา จะมีมูลเหตุท่ีจะท าใหเ้กิดพฤติกรรมเสมอ ซ่ึงมูลเหตุดงักล่าวจะเป็นตวักระตุน้ เร่งเร้าจิตใจ
ท าใหเ้กิดความตอ้งการและจากความตอ้งการจะท าใหเ้กิดแรงจูงใจใหแ้สดงพฤติกรรมในท่ีสุด ซ่ึงมี
ลกัษณะเป็นขั้นตอนหรือเป็นกระบวนการ เรียกวา่ “กระบวนการของพฤติกรรม” กระบวนการของ
พฤติกรรมของมนุษย ์จึงมีลกัษณะ คลา้ยกนั 3 ประการ ดงัน้ี คือ 
 1.  พฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดจ้ะตอ้งมีสาเหตุท าใหเ้กิด ซ่ึงหมายความวา่ การท่ีคนเราจะ
แสดงพฤติกรรมอยา่งหน่ึงอยา่งใดออกมานั้น จะตอ้งมีสาเหตุท าใหเ้กิด และส่ิงซ่ึงเป็นสาเหตุกคื็อ 
ความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนในตวัคนนัน่เอง 
 2.  พฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดจ้ะตอ้งมีส่ิงจูงใจ หรือแรงกระตุน้ นัน่คือ เม่ือคนเรามีความ
ตอ้งการเกิดข้ึนแลว้ คนท่ีปรารถนาท่ีจะบรรลุถึงความตอ้งการนั้นจะกลายเป็นแรงกระตุน้หรือ
แรงจูงใจ ใหแ้สดงพฤติกรรมต่าง ๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนนั้น 
 3.  พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนยอ่มมุ่งไปสู่เป้าหมาย ซ่ึงหมายความวา่ การท่ีคนแสดงพฤติกรรม
ออกมานั้น มิไดก้ระท าไปอยา่งเล่ือนลอยโดยปราศจากจุดมุ่งหมายหรือไร้ทิศทาง ตรงกนัขา้มกลบั
มุ่งไปสู่เป้าหมายท่ีแน่นอนเพื่อใหบ้รรลุผลส าเร็จแห่งความตอ้งการของตน 
 ดงันั้น จะสรุปไดว้า่ พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลท่ี
เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการใชสิ้นคา้และบริกรทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการในการตดัสินใจท่ีมี
ผลต่อการแสดงออก การท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจบริโภคสินคา้ชนิดใดนั้นข้ึนอยูก่บัปัจจยัหลายอยา่ง 
เช่น ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัทางสังคม ปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม และก่อน
การตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ปัญหาการคน้หาขอ้มูล 
การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ดงันั้น นกัการตลาดจะตอ้ง
จดัหาส่ิงกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือมากท่ีสุด 
 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจยัทีม่ีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 เสรี วงษม์ณฑา (2542, หนา้ 32-35) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคถูกก าหนดดว้ยลกัษณะ
ทางกายภาพ และลกัษณะทางภายภาพถูกก าหนดดว้ยสภาพจิตวิทยาโดยสภาพจิตวิทยาถูกก าหนด
ดว้ยครอบครัวและครอบครัวถูกก าหนดดว้ยสงัคม รวมถึงสงัคมจะถูกก าหนดดว้ยวฒันธรรมของ 
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แต่ละทอ้งถ่ิน ดงันั้นเม่ือทราบถึงส่ิงเหล่าน้ีนกัการตลาดจึงตอ้งค านึงถึงส่ิงต่าง ๆ ดงัรูป 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2-4  ส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค (เสรี วงษม์ณฑา, 2542, หนา้ 32) 
 
 ดว้ยสาเหตุน้ีนกัการตลาดจ าเป็นตอ้งศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือ และพฤติกรรมการใช ้
นัน่กคื็อ พฤติกรรมผูบ้ริโภคนัน่เอง เน่ืองจากวา่ผูบ้ริโภคทุกคนเป็นส่ิงมีชีวิต ร่างกายของมนุษยมี์
ลกัษณะเป็นฟิสิกส์ ชีววิทยาและเคมี การท่ีมีร่างกายสูง เต้ีย ผอม อว้น เป็นลกัษณะทางฟิสิกส์  
การท่ีร่างกายมีเลือด มีเน้ือ กเ็ป็นลกัษณะทางชีววิทยา ขณะเดียวกนัเรามีต่อมน ้าลาย มีต่อมเหง่ือ 
ต่อมน ้าตา เหล่าน้ีคือเคมี ซ่ึงรวมแลว้เรียกวา่มนุษยเ์ป็นอินทรีย ์มีการเกิด แก่ เจบ็ ตาย ดงันั้นจึงมี
ปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคอยา่งหลีกเล่ียงไม่ได ้ดงัน้ี 
 1.  ลกัษณะทางสรีระ สรีระเป็นปัจจยัเบ้ืองตน้ในการก าหนดพฤติกรรมการซ้ือและ
พฤติกรรมการใชข้องผูบ้ริโภค เช่น การท่ีผูบ้ริโภคสวมแวน่ตา กเ็กิดจากสรีระคือสายตาสั้นหรือ
สายตายาว หรือการท่ีกระหายน ้า ตอ้งหาน ้าด่ืมเน่ืองจากคอแหง้ กเ็ป็นเหตุจากสรีระ เป็นตน้ 
เพราะฉะนั้นส่ิงแรกท่ีตอ้งวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การวิเคราะห์ความเปล่ียนแปลง 
ทางดา้นสรีระเป็นส่ิงแรก เน่ืองจากมีบทบาทมากท่ีสุดในการตดัสินใจของมนุษย ์เป็นส่ิงหลีกเล่ียง
ไม่ได ้เพราะส่ิงเหล่าน้ีเป็นความตอ้งการของร่างกายส่วนใหญ่เป็นปัจจยั 4 ซ่ึงประกอบดว้ย อาหาร  
เคร่ืองนุ่งหุ่ม ท่ีอยูอ่าศยั ยารักษาโรค ท่ีบงัคบัใหเ้ราตอ้งประพฤติปฏิบติั เช่น เราจ าเป็นตอ้ง
รับประทานอาหารเพราะหิว เราตอ้งรับประทานยาเพราะไม่สบาย เป็นตน้ 

วฒันธรรม (Cultural) 

สงัคม (Social) 

ครอบครัว (Family) 

สภาพจิตวทิยา (Psychological) 

กายภาพ (Physical) 
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 2.  สภาพจิตวิทยา เป็นลกัษณะของความตอ้งการท่ีเกิดจากสภาพจิตใจซ่ึงเก่ียวขอ้งกบั
พฤติกรรมของมนุษย ์ซ่ึงจากสภาพทางจิตวิทยาของผูบ้ริโภคท าใหน้กัการตลาดสามารถด าเนิน
กิจกรรมทางการตลาดอยูไ่ด ้สภาพทางจิตวทิยาเป็นส่ิงท่ีมีบทบาทส าคญักวา่สรีระ เพราะสรีระเป็น
พื้นฐาน เช่น ความหิวเป็นพื้นฐานแต่จะรับประทานอะไร ท่ีไหน จะเร่ิมไม่เป็นพื้นฐานแลว้ถือวา่
เป็นสภาพทางจิตวิทยา 
 3.  ครอบครัว เป็นกลุ่มสงัคมเบ้ืองตน้ท่ีบุคคลเป็นสมาชิกอยู ่ครอบครัวเป็นแหล่งอบรม
และสร้างประสบการณ์ของบุคคล ถ่ายทอดนิสยั และค่านิยมลกัษณะของครอบครัวจึงมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคและพฤติกรรมอ่ืน ๆ ครอบครัวเป็นส่วนหน่ึงของการขดัเกลาทางสงัคม และ
ครอบครัวถือวา่เป็นหน่วยท่ีมีบทบาทในแง่ของการเตรียมตวัผูบ้ริโภคใหเ้ขา้สู่สงัคม 
 การขดัเกลาทางสังคม คือ กระบวนการส าหรับเตรียมคนใหเ้ขา้สู่สงัคม ซ่ึงจะมีหน่วยท่ี
จะเขา้กระบวนการน้ีหลายหน่วย เช่น ครอบครัว โรงเรียน วดั สถาบนัการเมือง สถาบนัส่ือมวลชน 
เป็นตน้ ลกัษณะต่าง ๆ ดา้นครอบครัวท่ีจะตอ้งพิจารณา เช่น บทบาทในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ของครอบครัว วฏัจกัรชีวิตครอบครัว  
 4.  สังคม เป็นส่ิงท่ีอยูร่อบตวัเราซ่ึงจะมีผลท่ีเราตอ้งท าตวัใหส้อดคลอ้งกบับรรทดัฐาน
ของสงัคม การท่ีผูบ้ริโภคเป็นคนชนชั้นสูง ชนชั้นกลางหรือชนชั้นต ่า ซ่ึงแต่ละชนชั้นกจ็ะมี
พฤติกรรมแตกต่างกนั เช่น บางคนเท่ียวในประเทศไทย บางคนชอบเท่ียวต่างจงัหวดั แต่บางคนตอ้ง
ไปพกัผอ่นต่างประเทศ วฒันธรรมของชนชั้น จะบ่งบอกถึงพฤติกรรมการบริโภค 
 5.  วฒันธรรม ไม่วา่เราจะอยูช่นชั้นใดในสงัคมกต็ามกจ็ะตอ้งมีวฒันธรรมเป็นตวั
ครอบง า วฒันธรรม คือ วิถีชีวิตท่ีคนในสงัคมยอมรับ ประพฤติปฏิบติัตามกนัเพื่อความงอกงาม 
ของสงัคม วฒันธรรม แปลวา่ ส่ิงดีงามท่ีคนในสงัคมยอมรับท่ีจะปฏิบติัร่วมกนัเพื่อใหส้งัคมนั้น
ด าเนินไปไดด้ว้ยดี วฒันธรรมไม่ใช่ส่ิงท่ีถาวร สามารถเปล่ียนแปลงได ้แต่อาจจะใชเ้วลานาน
เน่ืองจากเป็นการยอมรับของสงัคมท่ีกวา้งขวาง ดงันั้นการท่ีจะเปล่ียนแปลงวฒันธรรม จึงเป็นเร่ือง
ท่ีเปล่ียนแปลงไดย้าก นกัการตลาดจะตอ้งพยายามเขา้ใจเร่ืองของวฒันธรรมในสังคม ซ่ึงเป็นท่ีมา
ของรูปแบบการด ารงชีวิตและค่านิยม  
 ปัจจัยภายในทีมี่อทิธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 
 เสรี วงษม์ณฑา (2542, หนา้ 37-43) กล่าววา่ ปัจจยัภายใน (ปัจจยัดา้นจิตวิทยา) ท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคสภาพจิตวิทยา (Psychological) เป็นลกัษณะความตอ้งการ 
ซ่ึงเกิดจากสภาพจิตใจซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมมนุษย ์เช่น นกัศึกษาในหอ้งเรียนใส่แวน่ตา  
เพราะสายตาสั้นเป็นเหตุผลทางดา้นลกัษณะทางกายภาพ แต่ในบรรดาคนท่ีสวมแวน่ตา ราคาของ 
กรอบแวน่จะไม่เท่ากนั เพราะบางคนสวมแวน่เพื่อใหอ่้านหนงัสือไดจ้ะใชก้รอบอยา่งไรกไ็ด ้ 
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แต่บางคนเพื่อใหร้างวลัแก่ชีวิตกส็วมกรอบแวน่ท่ีมีราคาแพง ๆ ยีห่อ้หรู ๆ สภาพจิตใจ แรงกระตุน้ 
ท าใหเ้กิดความตอ้งการท่ีมากกวา่ลกัษณะทางกายภาพ สภาพจิตใจน้ีเองท าใหน้กัการตลาดสามารถ
ท าการตลาดไดโ้ดยตอ้งพจิารณาถึงความตอ้งการทางดา้นจิตวิทยา (ดา้นจิตใจ) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจของผูบ้ริโภคมี 2 ประการ คือ ปัจจยัภายใน และปัจจยัภายนอก โดยปัจจยัภายใน 
จะเรียกวา่ตวัก าหนดพื้นฐาน โดยมีปัจจยัต่าง ๆ ท่ีจะเขา้มาเป็นตวัก าหนดพฤติกรรมการตดัสินใจ
ของผูบ้ริโภค ดงัน้ี  
 1.  ความจ าเป็น ความตอ้งการ และความปรารถนา ของมนุษยซ่ึ์งทั้ง 3 ประการน้ีสามารถ
ใชแ้ทนกนัได ้ความจ าเป็น ใชส้ าหรับสินคา้ท่ีจ าเป็นต่อการครองชีพ ความตอ้งการใชส้ าหรับ 
ความตอ้งการทางจิตวิทยาท่ีสูงข้ึนกวา่ความจ าเป็น ส่วนความปรารถนาถือวา่เป็นความตอ้งการ
ทางดา้นจิตวิทยาสูงท่ีสุด ส าหรับความจ าเป็น สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ (1) ความตอ้งการ
ขั้นปฐมภูมิหรือความตอ้งการทางชีวภาพ เช่น ความหิว ความง่วง การขบัถ่าย เป็นตน้ (2) ความ
ตอ้งการขั้นทุติยภูมิหรือความตอ้งการทางสงัคม หมายถึง ความตอ้งการท่ีเกิดจากการเรียนรู้ถึง 
การอยูร่่วมกนัในสงัคม เช่น ความตอ้งการความรัก ความตอ้งการความภูมิใจ 
 จากความตอ้งการทั้ง 2 ประเภท Maslow (1954) ไดน้ ามาจดัล าดบัความตอ้งการของ
มนุษยท่ี์เรียกวา่ล าดบัขั้นความตอ้งการของมนุษย ์Maslow กล่าววา่ ความตอ้งการของมนุษย ์
แบ่งออกเป็นหลายประเภท และแต่ละประเภทมีพื้นฐานไม่เท่ากนั ความตอ้งการบางอยา่งเป็นความ
ตอ้งการขั้นพื้นฐานมากกวา่ความตอ้งการบางอยา่งเป็นความตอ้งการท่ีพฒันาแลว้ 
  1.1  ความตอ้งการทางสรีระ เป็นความตอ้งการท่ีต ่าท่ีสุด เป็นพื้นฐานท่ีสุด ไดแ้ก่  
ความตอ้งการน ้า ความตอ้งการอาหาร ความตอ้งการพกัผอ่น เป็นตน้ 
  1.2  ความตอ้งการความปลอดภยั เม่ือมนุษยส์ามารถตอบสนองความตอ้งการ 
ขั้นปฐมภูมิแลว้ ล าดบัขั้นต่อไปคือ ตอ้งการความปลอดภยั ตอ้งการมีชีวิตมัน่คง มีอนาคตท่ีแน่นอน 
ปลอดภยัจากโรคภยัไขเ้จบ็ 
  1.3  ความตอ้งการทางดา้นความรัก การท่ีคนเรารู้สึกวา่ตนเองเป็นส่วนหน่ึงของสงัคม 
เป็นความตอ้งการการยอมรับจากคนอ่ืน 
  1.4  ความตอ้งการดา้นความภาคภูมิใจ หมายความวา่มนุษยจ์ะด ารงชีวติอยูไ่ด ้
อยา่งนอ้ยมนุษยต์อ้งมีความเช่ือมัน่ในตนเอง มีความภูมิใจในตนเองเช่ือวา่ตนเองมีดี 
  1.5  ความตอ้งการความส าเร็จส่วนตวั เป็นความตอ้งการความส าเร็จ คือ มนุษยทุ์กคน 
มีความทะเยอทะยานในตวัทุกคน และปรารถนาวา่ตนเองจะไดเ้ป็นอยา่งท่ีตนปรารถนาเอาไว ้ 
เป็นความสะใจ สมใจในตนเอง 
 นอกจากน้ียงัมีความตอ้งการอีก 2 ประการ ท่ีไม่สามารถน าไปจดัเขา้ล าดบัขั้น 
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ความตอ้งการได ้ซ่ึงไดแ้ก่ (1) ความตอ้งการดา้นความอยากรู้อยากเห็น (2) ความตอ้งการดา้น
สุนทรีย ์
 2.  แรงจูงใจ หมายถึง ปัญหาท่ีถึงจุดวิกฤติท่ีท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความไม่สบายใจ แรงจูงใจ
จึงเป็นความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนรุนแรงบงัคบัใหบุ้คคลคน้หาวิธีมาตอบสนองความพงึพอใจ  
นกัการตลาดตอ้งเป็นนกัจิตวิทยาโดยตอ้งเขา้ใจถึงความตอ้งการ ทศันคติ ความเช่ือ ฯลฯ ของ
ผูบ้ริโภคเพื่อเป็นแนวทางในการท่ีจะน าไปสู่การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคได ้
 3.  บุคลิกภาพ คือ ลกัษณะนิสยัโดยรวมของบุคคลท่ีพฒันาข้ึนมาในระยะยาว ซ่ึงมี
ผลกระทบต่อการก าหนดรูปแบบในการโตต้อบ หรือตอบสนองท่ีไม่เหมือนกนั 
 4.  ทศันคติ คือ การประเมินความพอใจหรือไม่พอใจความรู้สึกและท่าทีความรู้สึกท่ี
คนเรามีต่อความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหน่ึง ทศันคติเป็นส่ิงท่ีจะน ามาซ่ึงการปฏิบติัของผูบ้ริโภค ส่ิงท่ีจะ
เขา้มาก าหนดทศันคติ มี 3 ประการคือ (1) ความรู้ (2) ความรู้สึก (3) แนวโนม้ของนิสยั หรือ 
ความพร้อมท่ีจะกระท า 
 5.  การรับรู้ เป็นกระบวนการซ่ึงบุคคลเลือกจดัองคก์รและตีความขอ้มูลเพื่อก าหนด
สภาพท่ีมีความหมาย การรับรู้เป็นส่ิงท่ีส าคญัมากในแง่การตลาด จนมีค ากล่าววา่ “สงคราม
การตลาดความจริงไม่ใช่สงครามสินคา้แต่เป็นสงครามการสร้างการรับรู้” ซ่ึงหมายถึง การแข่งขนั
ทางดา้นการตลาดไม่ไดแ้ข่งขนักนัเพยีงท าใหสิ้นคา้ดีเท่านั้น แต่จะแข่งขนักนัในดา้นการสร้าง
ภาพพจน์ใหดี้กวา่ในสินคา้ 
 6.  การเรียนรู้ เป็นการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมของบุคคลซ่ึงเกิดจากประสบการณ์
ดงันั้นการเรียนรู้จึงเป็นประสบการณ์ท่ีบุคคลสะสมไว ้
 ปัจจัยภายนอกทีมี่อทิธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 
 เสรี วงษม์ณฑา (2542, หนา้ 44) กล่าววา่ ปัจจยัภายนอก ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
ของผูบ้ริโภคมีรายละเอียดดงัน้ี 
 1.  สภาพเศรษฐกิจ เป็นส่ิงก าหนดอ านาจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 2.  ครอบครัว ครอบครัวท าใหเ้กิดการตอบสนองต่อความตอ้งการ ผลิตภณัฑ ์การ
ตอบสนองความตอ้งการของร่างกายจะไดรั้บอทิธิพลจากสมาชิกของครอบครัว 
 3.  สังคม (Social group) ลกัษณะดา้นสงัคมประกอบดว้ยรูปแบบการด ารงชีวิต ค่านิยม 
สงัคม และความเช่ือถือ นกัการตลาดตอ้งทราบวา่ส่ิงใดท่ีสงัคมยอมรับได ้ส่ิงใดไม่ยอมรับ เพราะ
บรรทดัฐานของคนในสงัคมต่างกนั ความคิดในแต่ละสงัคมมีบรรทดัฐานท่ีไม่เหมือนกนั 
 4.  วฒันธรรม เป็นกลุ่มของค่านิยมพื้นฐาน การรับรู้ ความตอ้งการ และพฤติกรรม 
ซ่ึงเรียนรู้จากสมาชิกในครอบครัว วฒันธรรมจึงเป็นรูปแบบหรือวิถีทางในการด าเนินชีวิตท่ีคน 
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ส่วนใหญ่ ในสงัคมยอมรับ ประกอบดว้ยค่านิยมการแสดงออก ค่านิยมในการใชว้ตัถุหรือส่ิงของ 
 5.  การติดต่อธุรกิจ หมายถึง โอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะไดพ้บเห็นสินคา้นั้น ๆ ในการท าธุรกิจ
จึงตอ้งเนน้ในเร่ืองของการท าใหเ้กิดการพบเห็นในตราสินคา้ การท่ีผูบ้ริโภคมีโอกาสไดข้อ้มูล
เก่ียวกบัสินคา้ เช่น ค่ายเพลงต่าง ๆ พยายามเปิดเพลงท่ีตอ้งการขายใหผู้บ้ริโภคไดฟั้งบ่อย ๆ 
จนกระทัง่เกิดความคุน้เคย และความคุน้เคยจะกลายเป็นความชอบในท่ีสุด 
 ดงันั้นจะสรุปไดว้า่ปัจจยัท่ีมีต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค คือ ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมี
ความแตกต่างกนัในดา้นต่าง ๆ ซ่ึงเป็นผลมาจากความแตกต่างกนัของลกัษณะทางกายภาพ และ
สภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล ท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกนั ดงันั้น 
นกัการตลาดจึงจ าเป็นตอ้งศึกษาปัจจยัต่าง ๆ ซ่ึงจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคอยา่ง
เหมาะสม โดยแบ่งปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคออกเป็น 2 ประการ ไดแ้ก่ (1) 
ปัจจยัภายใน เป็นปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากตวับุคคล ในดา้นความคิดและการแสดงออก ซ่ึงมีพื้นฐานมา
จากสภาพแวดลอ้มต่าง ๆ โดยท่ีปัจจยัภายในประกอบไปดว้ย ความจ าเป็น ความตอ้งการ  
ความปรารถนา แรงจูงใจ บุคลิกภาพ ทศันคติ การรับรู้ และ การเรียนรู้ เป็นตน้ (2) ปัจจยัภายนอก 
หมายถึง ปัจจยัท่ีเกิดจากส่ิงแวดลอ้มรอบตวับุคคลซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อความคิดและความ พฤติกรรม
ของผูบ้ริโภค โดยปัจจยัภายนอกแบ่งออกเป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญั ไดแ้ก่ สภาพเศรษฐกิจเป็นส่ิงท่ี
ก าหนดอ านาจซ้ือของผูบ้ริโภค ครอบครัว สังคม วฒันธรรม การติดต่อธุรกิจ และสภาพแวดลอ้ม  
 การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 เครือวลัย ์ชชักลุ (2542, หนา้ 23) กล่าววา่ การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เป็น
กระบวนการหน่ึงของมนุษยใ์นการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ เพื่อสนองความตอ้งการของตน 
และสร้างความพึงพอใจใหเ้กิดข้ึนกบัตน รูปแบบของการซ้ือมีความยุง่ยากแตกต่างกนัออกไป 
ข้ึนอยูก่บัสถานการณ์ และจิตวิทยาในการซ้ือ กระบวนการซ้ือ ผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบหรือขั้นตอนใน
การตดัสินใจซ้ือท่ียากง่ายแตกต่างกนัไป ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัชนิดของสินคา้ และสภาวะการณ์ในขณะท่ี
ตดัสินใจซ้ือ วธีิการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแต่ละคร้ังอาจเปรียบไดก้บั วิธีการแกปั้ญหาและ 
การตดัสินใจภายใตส้ภาวะการณ์อยา่งใดอยา่งหน่ึง ซ่ึงแบ่งออกเป็น 
 1.  การตดัสินใจซ้ือตามปกติ เป็นการตดัสินใจซ้ือท่ีง่ายท่ีสุด มีความเส่ียงนอ้ยท่ีสุด  
โดยปกติจะเป็นการซ้ือสินคา้ท่ีมีราคาต่อหน่วยต ่า ผูบ้ริโภครู้จกัและคุน้เคยกบัตวัสินคา้และตรา 
เป็นอยา่งดี สามารถบ่งบอกไดว้า่ ชอบตราใดมากท่ีสุด การซ้ือมกัท าโดยอตัโนมติั และจะไม่
เสียเวลามากในการเสาะหาหรือเลือกซ้ือสินคา้นั้น 
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 2.  การตดัสินใจซ้ือท่ีไม่คุน้เคย สถานการณ์ท่ีเกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคตอ้งตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์และคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์รู้จกัเป็นอยา่งดี แต่ขาดขอ้มูลและประสบการณ์เก่ียวกบั
ยีห่อ้ใหม่ท่ีสนใจจะซ้ือ 
 3.  การตดัสินใจซ้ือท่ีไม่คุน้เคยอยา่งยิง่ เป็นการตดัสินใจซ้ือโดยไม่มีประสบการณ์  
หรือความรู้เก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ ์ไม่ทราบจะใชเ้กณฑอ์ะไรมาประกอบการตดัสินใจ และมกัเป็น
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑช้ิ์นนั้นเป็นคร้ังแรก 
 บทบาทของผู้บริโภคทีเ่กีย่วข้องกบัการตดัสินใจซ้ือและรูปแบบทีส่ าคญัของสถานการณ์
การซ้ือ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546, หนา้ 217) กล่าววา่ บทบาทของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการตดัสินใจซ้ือ เป็นบทบาทของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงมีบทบาทท่ีแตกต่าง
กนัดงัน้ี 
 1.  ผูริ้เร่ิม เป็นผูเ้สนอความคิดท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการเป็นคนแรก 
 2.  ผูมี้อิทธิพล เป็นผูท่ี้มีบทบาทส าคญัท่ีจะใหค้  าแนะน าวา่ควรซ้ือหรือไม่ควรซ้ือสินคา้ 
 3.  ผูต้ดัสินใจ เป็นผูท่ี้จะตดัสินใจขั้นสุดทา้ยวา่จะซ้ือหรือไม่ 
 4.  ผูซ้ื้อ เป็นผูท่ี้ไปซ้ือสินคา้ 
 5.  ผูใ้ช ้เป็นผูบ้ริโภคท่ีใชสิ้นคา้หรือบริการนั้น 
 กระบวนการในการตัดสินใจซ้ือ (Buying decision process) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546, หนา้ 219-226) กล่าววา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภค เป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จากการส ารวจขอ้มูลผูบ้ริโภค
จ านวนมากในกระบวนการซ้ือ พบวา่ผูบ้ริโภคผา่นกระบวนการ 5 ขั้นตอน คือ 
 1.  การรับรู้ถึงความตอ้งการ  
 2.  การคน้หาขอ้มูล  
 3.  การประเมินผลทางเลือก  
 4.  การตดัสินใจซ้ือ  
 5.  พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ   
 ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นวา่กระบวนการซ้ือเร่ิมตน้ก่อนการซ้ือจริง ๆ และมีผลกระทบหลงัจาก
การซ้ือ 
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ภาพท่ี 2-5  โมเดล 5 ขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  
   (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546, หนา้ 220) 
 
 1.  การรับรู้ถึงความตอ้งการ การท่ีบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายในของตน ซ่ึง 
อาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุน้จากภายในและภายนอก เช่น ความหิว ความกระหาย  
ความตอ้งการทางเพศ ความเจบ็ปวดฯลฯ ซ่ึงรวมถึงความตอ้งการทางร่างกาย (Physiological need) 
และความตอ้งการท่ีเป็นความปรารถนา (Aegvired needs) อนัเป็นความตอ้งการทางดา้นจิตวิทยา 
(Psychological needs) ส่ิงเหล่าน้ีเกิดข้ึนเม่ือถึงระดบัหน่ึงจะกลายเป็นส่ิงกระตุน้ บุคคลจะเรียนรู้ถึง
วิธีท่ีจะจดัการกบัส่ิงกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีต ท าใหเ้ขารู้วา่จะตอบสนองส่ิงกระตุน้อยา่งไร 
 งานท่ีส าคญัของนกัการตลาดในขั้นกระตุน้ความตอ้งการน้ีมี 2 ประการ คือ (1) นกัการ
ตลาดตอ้งเขา้ใจส่ิงกระตุน้เก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์มีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภค (2) แนวความคิดการกระตุน้
ความตอ้งการ จะช่วยใหน้กัการตลาดระลึกไดเ้สมอวา่ระดบัความตอ้งการส าหรับผลิตภณัฑจ์ะ
เปล่ียนแปลงตลอดเวลา นกัการตลาดตอ้งสามารถจดัเหตุการณ์ต่าง ๆ ดา้นจงัหวะเวลาเพื่อกระตุน้
ความตอ้งการ 
 2.  การคน้หาขอ้มูล ถา้ความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอ และส่ิงท่ีสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการอยูใ่กลก้บัผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะด าเนินการคน้หาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งมากข้ึน เช่น บุคคล
ท่ีเกิดความหิวมองเห็นร้านอาหารและเขา้ไปซ้ืออาหารบริโภคทนัที แต่ในบางคร้ังความตอ้งการท่ี
เกิดข้ึนไม่สามารถสนองความตอ้งการไดท้นัที ความตอ้งการจะถูกจดจ าไว ้เพื่อหาทางสนอง 
ความตอ้งการในภายหลงั เม่ือความตอ้งการถูกกระตุน้ไดถู้กสะสมไวม้าก จะท าใหเ้กิดการปฏิบติั 
ในภาวะอยา่งหน่ึง คือ ความตั้งใจใหไ้ดรั้บการสนองความตอ้งการ เขาจะพยายามคน้หาขอ้มูลจาก
การโฆษณา หรือจากค าแนะน าของเพื่อน ปริมาณขอ้มูลท่ีคน้หาข้ึนกบัวา่บุคคลเผชิญกบัการ
แกปั้ญหามากหรือนอ้ย ขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการถือเป็นขอ้มูลเก่ียวกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์
ดงันั้นนกัการตลาดจึงตอ้งใหค้วามสนใจเก่ียวกบัแหล่งขอ้มูล ซ่ึงผูบ้ริโภคแสวงหา และอิทธิพลท่ี
เก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการเลือก แหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 5 กลุ่ม คือ 
  2.1  แหล่งบุคคล ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น คนรู้จกั เป็นตน้ 
  2.2  แหล่งการคา้ ไดแ้ก่ ส่ือการโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนการคา้ เป็นตน้ 
  2.3  แหล่งชุมชน (Public sources) ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องคก์ารคุม้ครองผูบ้ริโภค  

การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผล 

ทางเลือก 

การตดัสินใจ
ซ้ือภายหลงั 

พฤติกรรม 
การซ้ือ 



31 

เป็นตน้  
  2.4  แหล่งประสบการณ์ (Experiential sources) ไดแ้ก่ การควบคุม การตรวจสอบ  
การใชสิ้นคา้ เป็นตน้ 
  2.5  แหล่งทดลอง (Experimental sources) ไดแ้ก่ หน่วยงานท่ีส ารวจคุณภาพ
ผลิตภณัฑห์รือหน่วยวจิยัภาวะตลาดของผลิตภณัฑ ์ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคในการทดลองใช้
ผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 
 อิทธิพลของแหล่งขอ้มูลจะแตกต่างกนัตามชนิดของผลิตภณัฑ ์และลกัษณะส่วนบุคคล
ของผูบ้ริโภคโดยทัว่ไปผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลต่าง ๆ จากแหล่งการคา้ ซ่ึงเป็นแหล่งขอ้มูลท่ีนกัการ
ตลาดสามารถควบคุมการใหข้อ้มูลได ้แหล่งขอ้มูลแต่ละแหล่งจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือท่ี
แตกต่างกนั แหล่งขอ้มูลท่ีสัมฤทธ์ิผลมากท่ีสุดจะมาจากแหล่งบุคคล โดยปกติขอ้มูลจากแหล่ง
การคา้จะใหข้อ้มูลทัว่ ๆ ไปแก่ผูซ้ื้อ แต่ขอ้มูลจากแหล่งบุคคลจะช่วยประเมินผลผลิตภณัฑใ์หแ้ก่ผู ้
ซ้ือ นกัการตลาดสามารถพิจารณาความส าคญัของแหล่งขอ้มูลโดยสมัภาษณ์ผูบ้ริโภควา่ ผูบ้ริโภค
รู้จกัผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งไร และแหล่งขอ้มูลอะไรท่ีมีอิทธิพลมากต่อผูบ้ริโภค ในการเกบ็รวบรวม
ขอ้มูลผูบ้ริโภคจะทราบถึงราคาสินคา้และคุณลกัษณะของสินคา้ทั้งหมด ท่ีมีอยูใ่นตลาด ซ่ึงจะพบวา่ 
ผูบ้ริโภคจะใหค้วามสนใจเฉพาะสินคา้ท่ีมีลกัษณะตรงความตอ้งการของตน โดยจะท าการ
เปรียบเทียบระหวา่งตราสินคา้ต่าง ๆ ท่ีเป็นทางเลือก (Choice set) และตดัสินใจเลือกซ้ือเพียง 
ตราสินคา้เดียว 
 3.  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลมาแลว้
จากขั้นท่ีสอง ผูบ้ริโภคจะเกิดความเขา้ใจและประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งรู้
ถึงวิธีการต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมินผลทางเลือก กระบวนการประเมินผลไม่ใช่ส่ิงท่ีง่าย 
และไม่ใช่กระบวนการเดียวท่ีใชก้บัผูบ้ริโภคทุกคนและไม่เป็นของผูซ้ื้อคนใดคนหน่ึงในทุก
สถานการณ์ซ้ือ กระบวนการประเมินผลพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีดงัน้ี 
  3.1  คุณสมบติัผลิตภณัฑ ์(Product attributes) กรณีน้ีผูบ้ริโภคจะพจิารณาผลิตภณัฑว์า่
มีคุณสมบติัอะไรบา้ง ผลิตภณัฑอ์ยา่งใดอยา่งหน่ึงจะมีคุณสมบติักลุ่มหน่ึง คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์
ในความรู้สึกของผูซ้ื้อส าหรับผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดจะแตกต่างกนั เช่น เบียร์มีคุณสมบติัปกติ คือ  
รสกลมกล่อม มีแอลกอฮอลสู์งหรือต ่า ความขม ปริมาณบรรจุ และราคา เป็นตน้ 
  การประเมินผลคุณสมบติัผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคมีพื้นฐานดงัน้ี (1) ผูบ้ริโภคจะ
แสวงหาผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนองความตอ้งการของตน (2) ผูบ้ริโภคจะแสวงหาผลิตภณัฑท่ี์มี
คุณค่าในความรู้สึกของตน (3) ผูบ้ริโภคจะค านึงถึงผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการใชสิ้นคา้นั้น (4) 
ผูบ้ริโภคจะแสวงหาสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงแต่ราคาต ่า คุณสมบติัต่าง ๆ ของผลิตภณัฑน์อกจากจะท า
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ใหเ้กิดความสนใจโดยทัว่ ๆ ไปแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีความตอ้งการแตกต่างกนั มีความสนใจ 
แตกต่างกนั นกัการตลาดจึงแบ่งตลาดส าหรับผลิตภณัฑอ์อกเป็นส่วน ๆ ตามคุณสมบติัท่ีสร้าง 
ความพอใจขั้นตน้ใหแ้ก่ผูซ้ื้อไดแ้ตกต่างกนั 
  3.2  ผูบ้ริโภคจะใหน้ ้ าหนกัความส าคญัส าหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 
นกัการตลาดตอ้งพยายามคน้หาและจดัล าดบัส าหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ 
  3.3  ผูบ้ริโภคมีการพฒันาความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้ เน่ืองจากความเช่ือถือของ
ผูบ้ริโภคข้ึนอยูก่บัประสอบการณ์ของผูบ้ริโภค และความเช่ือถือเก่ียวกบัตราผลิตภณัฑจ์ะ
เปล่ียนแปลงไดเ้สมอ 
  3.4  ผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกตราสินคา้ โดยผา่นกระบวนการประเมินผลเร่ิมตน้
ดว้ยการก าหนดคุณสมบติัของผลติภณัฑท่ี์เขาสนใจ แลว้เปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑแ์ต่ละ
ตราสินคา้ การศึกษาถึงการประเมินผลพฤติกรรม มีโมเดลท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 
   3.4.1  โดมิแนนซ์โมเดล (Dominance model) เป็นวิธีการเปรียบเทียบผลิตภณัฑ์
หลายอยา่งแลว้ค่อย ๆ ตดัผลิตภณัฑท่ี์คุณสมบติัดอ้ยกวา่ออกไป จนเหลือผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคคิดวา่
ดีท่ีสุด 
   3.4.2  คอนจงัซ์ทีฟโมเดล (Conjunctive decision model) เป็นกฎการตดัสินใจแบบ
ไม่ทดแทนกนั ซ่ึงผูบ้ริโภคจะก าหนดจุดต ่าสุดท่ีสามารถยอมรับไดส้ าหรับแต่ละคุณสมบติัท่ี
ประเมินตราสินคา้ 
   3.4.3  ดีสจงัซ์ทีฟโมเดล (Disjunctive model) เป็นกฎการตดัสินใจแบบไม่ทดแทน
กนั ซ่ึงผูบ้ริโภคก าหนดจุดตดัสินใจต ่าสุดท่ีสามารถยอมรับไดส้ าหรับแต่ละคุณสมบติัส าคญัของ
ผลิตภณัฑ ์ตราสินคา้ใดท่ีมีคุณสมบติัเลยจุดตดัสินใจน้ีจะเป็นตราท่ียอมรับได ้
   3.4.4  เลก็ซิโคกราฟิกโมเดล (Lexicographic model) เป็นกฎการตดัสินใจแบบ 
ไม่ทดแทนกนั ซ่ึงผูบ้ริโภคจดัล าดบัคุณสมบติัผลิตภณัฑก่์อนหลงัตามความส าคญัแลว้เปรียบเทียบ
ตราสินคา้ตามคุณสมบติัผลิตภณัฑท่ี์ส าคญัสูงสุดก่อน ถา้ตราสินคา้ใดมีคะแนนสูงกวา่ตราอ่ืนกจ็ะ
ไดรั้บการคดัเลือก ถา้คะแนนไม่เพยีงพอกระบวนการจะเร่ิมจดัคุณสมบติัท่ีส าคญัประการท่ีสองและ
ใชว้ิธีการแบบน้ีต่อไป 
   3.4.5  โมเดลการคาดคะเนมูลค่า (Expectancy-value model) เป็นโมเดลท่ีใช ้
หลกัทฤษฎีความน่าจะเป็นเขา้ช่วย เพื่อคาดคะเนวา่ผลิตภณัฑแ์ต่ละอยา่งมีมูลค่าเท่าใด ผลิตภณัฑใ์ด
ท่ีมีการคาดคะเนวา่มูลค่าสูงสุดกจ็ะเลือกผลิตภณัฑน์ั้น 
   3.4.6  โมเดลผลิตภณัฑใ์นอุดมคติ (Ideal product podel or ideal point model)  
เป็นโมเดลท่ีถือวา่ผูบ้ริโภคมีการก าหนดรูปแบบภาพลกัษณ์เก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์ดีท่ีสุดท่ีเขาตอ้งการ 
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หรือการก าหนดผลิตภณัฑใ์นอุดมคติของผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑใ์นอุดมคติจะเก่ียวขอ้งกบัคุณสมบติั
ต่าง ๆ ของผลิตภณัฑใ์นความรู้สึกของผูบ้ริโภคซ่ึงในการใชโ้มเดลน้ีนกัการตลาดควรใชก้าร
สัมภาษณ์ตวัอยา่ง ใหผู้บ้ริโภคอธิบายลกัษณะผลิตภณัฑใ์นอุดมคติ 
   3.4.7  การน าไปใชท้างการตลาด (Market implications) จากโมเดลต่าง ๆ ท่ีกล่าว
มาขา้งตน้แสดงวา่ผูซ้ื้อแต่ละคนจะก าหนดรูปแบบความชอบผลิตภณัฑไ์ดห้ลายวิธี แมแ้ต่ผูซ้ื้อคน
เดียวกนัอาจปฏิบติัตามโมเดลท่ีแตกต่างกนั แต่อยา่งไรกต็ามนกัการตลาดจะไดป้ระโยชน์จากการ
สมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเพื่อคน้หาวิธีท่ีผูบ้ริโภคประเมินผลผลิตภณัฑ ์
 4.  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) จากการประเมินผลพฤติกรรมในขั้นท่ี 3 จะช่วย
ใหผู้บ้ริโภคก าหนดความพอใจระหวา่งผลิตภณัฑต่์าง ๆ ท่ีเป็นทางเลือกโดยทัว่ ๆ ไป ผูบ้ริโภคจะ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เขาชอบมากท่ีสุด ปัจจยัท่ีเกิดข้ึนระหวา่งความตั้งใจซ้ือ (Purchase 
intention) และการตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) 
  4.1  ทศันคติของบุคคลอ่ืน (Attitudes of others) ทศันคติของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งมี  
2 ดา้น คือ (1) ทศันคติดา้นบวก (2) ทศันคติดา้นลบ ซ่ึงจะมีผลทั้งดา้นบวกและดา้นลบต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
  4.2  ปัจจยัสถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว ้(Anticipated situational factors) ผูบ้ริโภคจะ
คาดคะเนปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น รายไดท่ี้คาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเนตน้ทุนของ
ผลิตภณัฑ ์และการคาดคะเนผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์
  4.3  ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนไว ้(Unanticipated situational factors) ขณะท่ี
ผูบ้ริโภคก าลงัตดัสินใจซ้ือนั้น ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนจะเขา้มาเก่ียวขอ้ง ซ่ึงมีผลกระทบ
ต่อความตั้งใจซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคไม่ชอบลกัษณะของพนกังานขาย หรือผูบ้ริโภคเกิดอารมณ์เสียหรือ
วิตกกงัวลจากรายไดน้กัการตลาดเช่ือวา่ปัจจยัท่ีไม่คาดคะเนจะมีอิทธิพลอยา่งมากต่อการตดัสินใจ
ซ้ือ 
 การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค อาจไดรั้บอิทธิพลจากความเส่ียงท่ีรับรู้ (Peceived risk) 
ซ่ึงปริมาณความเส่ียงจะข้ึนอยูก่บัส่ิงต่อไปน้ี (1) จ านวนเงินท่ีเก่ียวขอ้ง (2) ปริมาณของคุณลกัษณะ
ของผลิตภณัฑท่ี์ไม่แน่นอน (3) ระดบัความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภค ซ่ึงผูบ้ริโภคจะลดภาวะความเส่ียง
โดยการหลีกเล่ียงการตดัสินใจ พยายามรวมรวมขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑจ์ากผูใ้กลชิ้ด เพื่อน หรือ
แหล่งขอ้มูลต่าง ๆ เลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงและมีการรับประกนัสินคา้ นกัการตลาดจะตอ้งเขา้ใจ
ปัจจยัเหล่าน้ี และตอ้งพยายามจดัหาขอ้มูลและเหตุผลสนบัสนุนต่าง ๆ เพื่อลดความเส่ียง 
ใหผู้บ้ริโภค 
 ผูบ้ริโภคจะท าการตดัสินใจซ้ือโดยผา่นกระบวนการตดัสินใจยอ่ย 5 ประการคือ  
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(1) การตดัสินใจในตราสินคา้ (Brand decision) (2) การตดัสินใจเลือกผูข้าย (Vendor decision)  
(3) การตดัสินใจดา้นปริมาณ (Quantity decision) (4) การตดัสินใจดา้นเวลา (Timing decision)  
(5) การตดัสินใจดา้นวิธีการช าระเงิน (Payment-method decision) การตดัสินใจของแต่ละบุคคล
จะตอ้งมีการปรับปรุง หรือเปล่ียนแปลงได ้นกัการตลาดตอ้งใชค้วามพยายามในการท าความเขา้ใจ
ต่อพฤติกรรมการซ้ือ เพื่อลดภาวะความเส่ียง โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคจะพยายามรวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑจ์ากผูใ้กลชิ้ดและแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ นกัการตลาดจึงตอ้งพยายามจดัหาขอ้มูลและเหตุผล
สนบัสนุนต่าง ๆ เพื่อลดความเส่ียงใหผู้บ้ริโภค 
 5.  พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post purchase behavior) หลงัจากซ้ือและทดลองใช้
ผลิตภณัฑไ์ปแลว้ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจหรือไม่พอใจผลิตภณัฑ ์ 
ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้งพยายามทราบถึงระดบัความพอใจของผูบ้ริโภคภายหลงัการซ้ือ ทฤษฎีท่ี
เก่ียวขอ้งกบัเร่ืองน้ีคือ ความพอใจของผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นฟังกช์นัของการคาดคะเน (Expectation = E) 
และการปฏิบติังานของผลิตภณัฑ ์(Performance = P) ดงันั้น จะหาความพอใจภายหลงัการซ้ือ 
(Satisfaction = S) ไดส้มการ S = f (E, P) 
 การคาดคะเนของผูบ้ริโภคเกิดจากแหล่งข่าวสาร พนกังานขาย และแหล่งติดต่อส่ือสาร
อ่ืน ๆ ถา้บริษทัโฆษณาสินคา้เกินความเป็นจริง ผูบ้ริโภคจะตั้งความหวงัไวสู้งและเม่ือไม่เป็น 
ไปตามท่ีคาดหวงัไวก้จ็ะเกิดความไม่พอใจ ซ่ึงจ านวนความไม่พอใจจะข้ึนอยูก่บัความแตกต่าง
ระหวา่งการคาดหวงัและการปฏิบติัจริงของผลิตภณัฑ ์เราพบวา่ประสบการณ์เก่ียวกบัตราสินคา้ 
มีผลกระทบท่ีส าคญัต่อความชอบและความภกัดีต่อตราสินคา้ ถา้ตราสินคา้ท่ีซ้ือสร้างความไม่พอใจ
ใหแ้ก่ผูซ้ื้อ ผูซ้ื้อจะมีทศันคติไม่ดีต่อตราสินคา้ และอาจเลิกซ้ือผลิตภณัฑไ์ปเลย ในทางตรงกนัขา้ม
ถา้ผูซ้ื้อมีความพึงพอใจภายหลงัการซ้ือสินคา้จะท าใหเ้กิดการซ้ือผลิตภณัฑซ์ ้ าอีก พฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือ (Post purchase behavior) ท่ีนกัการตลาดติดตามและใหค้วามสนใจมีดงัน้ี 
 1.  ความพึงพอใจภายหลงัการซ้ือ (Postpurchase satisfaction) เป็นระดบั 
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคภายหลงัจากท่ีไดซ้ื้อสินคา้ไปแลว้ ซ่ึงอาจแบ่งไดเ้ป็นหลายระดบั เช่น  
พึงพอใจอยา่งมาก รู้สึกเฉยๆ หรือรู้สึกไม่พอใจ ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคจะมีความสมัพนัธ์ 
กบัความคาดหวงัของผูบ้ริโภค และประสิทธิภาพของผลิตภณัฑท่ี์รับรู้ กล่าวคือ ถา้ผลิตภณัฑ ์
มีประสิทธิภาพต ่ากวา่ท่ีผูบ้ริโภคไดค้าดหวงัไว ้ผูบ้ริโภคจะรู้สึกไม่พึงพอใจ แต่ถา้ผลิตภณัฑ ์
มีประสิทธิภาพเท่ากบัท่ีคาดหวงัไว ้ผูบ้ริโภคจะรู้สึกพึงพอใจ และถา้ผลิตภณัฑมี์ประสิทธิภาพ 
สูงกวา่ความคาดหวงั ผูบ้ริโภคจะรู้สึกประทบัใจเป็นอยา่งยิง่ 
 2.  การกระท าภายหลงัการซ้ือ (Postpurchase actions) ความพึงพอใจหรือไม่พอใจใน
ผลิตภณัฑจ์ะมีผลต่อพฤติกรรมต่อเน่ืองของผูบ้ริโภค ถา้ผูบ้ริโภครู้สึกพึงพอใจ กจ็ะมีแนวโนม้วา่
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ผูบ้ริโภคจะกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นอีกคร้ัง ในทางตรงขา้มถา้ผูบ้ริโภครู้สึกไม่พึงพอใจ ผูบ้ริโภค
อาจเลิกใชผ้ลิตภณัฑห์รือคนอาจบอกต่อ หรือมีการร้องเรียนผา่นทางส่ือมวลชน หรืออาจถึงขั้น
ฟ้องร้องเรียกค่าเสียหายจากบริษทักเ็ป็นได ้
 3.  พฤติกรรมการใชแ้ละการก าจดัภายหลงัการซ้ือ (Postpurchase use and disposal) เป็น
หนา้ท่ีของนกัการตลาดท่ีจะตอ้งคอยติดตามวา่ผูบ้ริโภคใชแ้ละก าจดัสินคา้นั้นอยา่งไร ถา้ผูบ้ริโภค
เกบ็ผลิตภณัฑไ์วโ้ดยไม่ใชก้อ็าจเป็นไปไดว้า่ผลิตภณัฑน์ั้นไม่เป็นท่ีพงึพอใจ ท าใหก้ารบอกต่อไม่
เป็นผล แต่ถา้หากผูบ้ริโภคขายหรือแลกเปล่ียนผลิตภณัฑร์ะหวา่งกนัจะมีผลท าใหย้อดขาย
ผลิตภณัฑใ์หม่ลดลง และถา้ผูบ้ริโภคท้ิงผลิตภณัฑน์กัการตลาดจ าเป็นท่ีจะตอ้งรู้วา่ผูบ้ริโภคท าลาย
ผลิตภณัฑน์ั้นอยา่งไร เน่ืองจากผลิตภณัฑบ์างชนิดอาจเป็นอนัตรายต่อสภาพแวดลอ้ม 
 ดงันั้น จะสรุปไดว้า่ การตดัสินใจ คือ ผลสรุปหรือผลขั้นสุดทา้ยของกระบวนการคิด
อยา่งมีเหตุผลเพื่อเลือกแนวทางการปฏิบติัท่ีถูกตอ้งเหมาะสมกบัสถานการณ์ ทรัพยากร และบุคคล 
สามารถน าไปปฏิบติัและท าใหง้านบรรลุเป้าหมายและวตัถุประสงคต์ามท่ีตอ้งการการตดัสินใจ 
เป็นส่วนหน่ึงของบทบาทของผูบ้ริหารท่ีเกิดจากต าแหน่งและอ านาจท่ีเป็นทางการ คือบทบาทการ
เป็นผูป้ระกอบการบทบาทผูจ้ดัการสถานการณ์ท่ีเป็นปัญหา บทบาทผูจ้ดัทรัพยาการและบทบาทผู ้
เจรจาต่อรอง  การตดัสินใจซ้ือ เป็นกระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือก
ต่าง ๆ ท่ีมีอยูซ่ึ่งผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่าง ๆ ของสินคา้และบริการอยูเ่สมอใน
ชีวิตประจ าวนั โดยท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของ สถานการณ์ 
ซ่ึงถา้นกัการตลาดสามารถท าความเขา้ใจและเขา้ถึงจิตใจของผูบ้ริโภค การกระจายสินคา้และสร้าง
ความยอมรับของผูบ้ริโภคกจ็ะมีประสิทธิภาพยิง่ข้ึน 
 

แนวคดิและทฤษฎทีี่เกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 Kotler and Armstrong (1999, p. 98) ส่วนประสมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือ 
ทางการตลาดท่ีธุรกิจน ามาใช ้เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดเคร่ืองมือทางการตลาดน้ี
เรียกวา่ 4P’s ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ีจ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย การใชส่้วน
ประสมทางการตลาดจะส่งผลต่อการน าเสนอสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคสินคา้ และบริการใหก้บั
ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ซ่ึงธุรกิจสามารถเปล่ียนแปลงช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ในระยะยาว ดงันั้น 
การเปล่ียนแปลงเพียงเลก็นอ้ยในระยะสั้น จะท าใหส้ามารถบรรลุวตัถุ ประสงคท์างการตลาดได ้
และในมุมของผูบ้ริโภคเคร่ืองมือทางการตลาดน้ีจะแสดงใหเ้ห็นถึงผลประโยชน์ของ ผูบ้ริโภคไดมี้
ดงัน้ี 
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 1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็น
หรือความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพงึพอใจ ประกอบดว้ย ส่ิงท่ีสมัผสัไดแ้ละสมัผสัไม่ได ้เช่น 
บรรจุภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็นสินคา้ 
บริการสถานท่ี บุคคลหรือความคิด ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจจะมีตวัคนหรือไม่มีตวัตนกไ็ด ้
ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคลผลิตภณัฑต์อ้งมี
อรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถ
ขายได ้การก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้ง พยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 
  1.1  ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product differentition) และ (หรือ) ความแตกต่าง
ทางการแข่งขนั (Competitive differentiation) 
  1.2  องคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ ์(Product component) เช่น ประโยชน ์
พื้นฐาน รูปลกัษณ์ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 
  1.3  การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 
  1.4  การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product development) เพื่อใหผ้ลิตภณัฑมี์ลกัษณะใหม่และ
ปรับปรุงใหดี้ข้ึน (New and improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 
  1.5  กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product mix) และสายผลิตภณัฑ ์
(Product line) คุณสมบติัท่ีส าคญัของผลิตภณัฑ ์
   1.5.1  คุณภาพผลิตภณัฑ ์(Product quality) เป็นการวดัการท างานและวดั 
ความคงทนของผลิตภณัฑ ์เกณฑใ์นการวดัคุณภาพถือหลกัความพึงพอใจของลูกคา้และคุณภาพ 
ท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั ถา้สินคา้คุณภาพต ่าผูซ้ื้อจะไม่ซ้ือซ ้า ถา้สินคา้คุณภาพสูงเกินอ านาจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคสินคา้กข็ายไม่ได ้นกัการตลาดตอ้งพิจารณาวา่สินคา้ควรมีคุณภาพระดบัใดบา้งและตน้ทุน
เท่าใดจึงจะเป็นท่ีพอใจของผูบ้ริโภค รวมทั้งคุณภาพสินคา้ตอ้งสม ่าเสมอและมีมาตรฐานเพื่อท่ีจะ
สร้างการยอมรับ 
   1.5.2  ลกัษณะทางกายภายของสินคา้ (Physical characteristics of goods)  
เป็นรูปร่างลกัษณะท่ีลูกคา้สามารถมองเห็นได ้และสามารถรับรู้ไดด้ว้ยประสาทสมัผสัทั้ง 5 คือ รูป  
รส กล่ินเสียง สมัผสั เช่น รูปร่าง ลกัษณะ รูปแบบ การบรรจุภณัฑ ์เป็นตน้ 
   1.5.3  ราคา (Price) เป็นจ านวนเงินซ่ึงแสดงเป็นมูลค่าท่ีผูบ้ริโภคยอม 
จ่ายเงินเพื่อแลกกบัผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากสินคา้หรือบริการ การตดัสินในดา้นราคา 
ไม่จ าเป็นตอ้งเป็นราคาสูงหรือต ่าแต่เป็นราคาท่ีผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ในคุณค่า (Perceived value) 
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   1.5.4  ช่ือเสียงของผูข้ายหรือตราสินคา้ (Brand) หมายถึง ช่ือ ค า สัญลกัษณ์  
การออกแบบหรือส่วนประสมของส่ิงดงักล่าว เพื่อระบุถึงสินคา้และบริการของผูข้ายรายใดรายหน่ึง
หรือกลุ่มของผูข้ายเพื่อแสดงถึงลกัษณะท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง 
   1.5.5  บรรจุภณัฑ ์(Packaging) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งในการออกแบบ 
และการผลิตส่ิงบรรจุ หรือส่ิงห่อหุม้ผลิตภณัฑ ์บรรจุภณัฑเ์ป็นส่ิงท่ีใหเ้กิดการรับรู้ คือการมองเห็น
สินคา้เม่ือผูบ้ริโภคเกิดการยอมรับในบรรจุภณัฑก์จ็ะน าไปสู่การจูงใจใหเ้กิดการซ้ือผลิตภณัฑ ์
ดงันั้นบรรจุภณัฑจึ์งตอ้งมีความโดดเด่น โดยอาจแสดงถึงต าแหน่งผลิตภณัฑสิ์นคา้นั้นใหช้ดัเจน 
   1.5.6  การออกแบบ (Design) เป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัรูปแบบ ลกัษณะ การบรรจุ
หีบห่อ ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีจะมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ดงันั้นผูผ้ลิตท่ีมีผูเ้ช่ียวชาญ
ดา้นการออกแบบจึงตอ้งศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อออกแบบสินคา้ใหต้รงกบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค 
   1.5.7  การรับประกนั (Warranty) เป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัในการแข่งขนั โดยเฉพาะ
สินคา้พวกรถยนต ์เคร่ืองใชใ้นบา้น และเคร่ืองจกัร เพราะเป็นการลดความเส่ียงจากการซ้ือสินคา้
ของลูกคา้และรวมทั้งการสร้างความเช่ือมัน่ ฉะนั้น ผูผ้ลิตหรือคนกลางอาจเสนอการรับประกนั 
เป็นลายลกัษณ์อกัษรหรือดว้ยค าพดู โดยทัว่ไปการรับประกนัจะระบุเป็นประเดน็ส าคญั 3 ประเดน็ 
คือ 
    1.5.7.1  การรับประกนัตอ้งใหข้อ้มูลท่ีสมบูรณ์วา่ ผูซ้ื้อจะร้องเรียนท่ีไหน  
กบัใคร อยา่งไรเม่ือสินคา้มีปัญหา 
    1.5.7.2  การรับประกนัจะตอ้งใหผู้บ้ริโภคทราบล่วงหนา้ก่อนการซ้ือ 
    1.5.7.3  การรับประกนัจะตอ้งระบุเง่ือนไขการรับประกนัทางดา้นระยะเวลา
ขอบเขตความรับผดิชอบและเง่ือนไขอ่ืน ๆ 
   1.5.8  สีของผลิตภณัฑ ์(Color) เป็นส่ิงจูงใจใหเ้กิดการซ้ือเพราะสีท าใหเ้กิดอารมณ์
ดา้นจิตวิทยาช่วยใหเ้กิดการรับรู้ และสนใจในผลิตภณัฑ ์
   1.5.9  การใหบ้ริการ (Serving) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัข้ึนอยูก่บั 
การใหบ้ริการแก่ลูกคา้ของผูข้ายหรือผูผ้ลิต คือ ผูบ้ริโภคมกัจะซ้ือสินคา้กบัร้านคา้ท่ีใหบ้ริการดีและ
ถูกใจ เช่น การบริการหลงัการขาย เป็นตน้ 
   1.5.10  วตัถุดิบ (Raw material) หรือวสัดุท่ีใชใ้นการผลิต (Material) ผูผ้ลิต 
มีทางเลือกท่ีจะใชว้ตัถุดิบหรือวสัดุหลายอยา่งในการผลิต ซ่ึงจะตอ้งค านึงถึงความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภควา่พอใจแบบใดตลอดจนตอ้งพจิารณาถึงตน้ทุนในการผลิต และความสามารถในการจดัหา
วตัถุดิบดว้ย 
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   1.5.11  ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ ์(Product safety) และภาระจากผลิตภณัฑ ์
(Product liability) ความปลอดภยัของผลิตภณัฑเ์ป็นส่ิงส าคญัท่ีธุรกิจตอ้งเผชิญและยงัเป็นปัญหา
ทางจริยธรรมทั้งทางธุรกิจและผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑท่ี์ไม่ปลอดภยัท าใหผู้ผ้ลิตหรือผูข้ายเกิดภาระจาก
ผลิตภณัฑ ์ซ่ึงเป็นสมรรถภาพของผลิตภณัฑท่ี์ท าใหเ้กิดการท างานหรือเป็นอนัตรายส าหรับผูผ้ลิตท่ี
ตอ้งรับผดิชอบต่อผูบ้ริโภค 
   1.5.12  มาตรฐาน (Standard) เม่ือมีเทคโนโลยใีหม่เกิดข้ึนจะตอ้งค านึงถึง
ประโยชนแ์ละมาตรฐานของเทคโนโลยนีั้น ซ่ึงตอ้งมีการก าหนดมาตรฐานการผลิตข้ึนจะช่วย
ควบคุมคุณภาพและความปลอดภยัต่อผูบ้ริโภคได ้
   1.5.13  ความเขา้กนัได ้(Compatibility) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑใ์หส้อดคลอ้ง
กบัความคาดหวงัของลูกคา้ และสามารถน าไปใชไ้ดดี้ในทางปฏิบติัโดยไม่เกิดปัญหาในการใช ้
   1.5.14  คุณค่าผลิตภณัฑ ์(Product value) เป็นลกัษณะผลตอบแทนท่ีไดรั้บจากการ
ใชผ้ลิตภณัฑ ์ซ่ึงผูบ้ริโภคตอ้งเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าท่ีเกิดจากความพึงพอใจในผลิตภณัฑท่ี์สูง
กวา่ตน้ทุนหรือราคาท่ีจ่ายไป 
   1.5.15  ความหลากหลายของสินคา้ (Variety) ผูบ้ริโภคส่วนมากจะพอใจท่ีจะเลือก
ซ้ือสินคา้ท่ีมีใหเ้ลือกมากในรูปของสี กล่ิน รส ขนาดการบรรจุหีบห่อ แบบ ลกัษณะ เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั ดงันั้น ผูผ้ลิตจึงจ าเป็นตอ้งมีสินคา้หลากหลายเพื่อเป็น
ทางเลือกใหก้บัผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั 
 2.  ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่ายเพื่อใหไ้ด้
ผลิตภณัฑ ์หรือหมายถึง คุณค่า ผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเองราคา เป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถดัจาก 
Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของ
ผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา ผูบ้ริโภคกจ็ะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น
ผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคา ตอ้งค านึงถึง คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived value) ในสายตาตาของลูกคา้ ซ่ึง
ตอ้งพิจารณาการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น ตน้ทุนสินคา้
และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง การแข่งขนั และปัจจยัอ่ืน ๆ โดยคุณสมบติัท่ีส าคญัของราคา มีดงัน้ี 
  2.1  การก าหนดราคา ธุรกิจตอ้งก าหนดราคาสินคา้ ตั้งแต่มีการพฒันาผลิตภณัฑห์รือ
เม่ือมีการแนะน าผลิตภณัฑเ์ขา้ในช่องทางการจ าหน่ายใหม่ หรือในเขตพื้นท่ีใหม่หรือเม่ือมีการเขา้
ประมูลสญัญาจา้งคร้ังใหม่ ธุรกิจตอ้งตดัสินใจวา่จะวางต าแหน่งคุณภาพผลิตภณัฑก์บัราคาอยา่งไร
ในแต่ละตลาด 
  2.2  การใหส่้วนลด แบ่งออกไดด้งัน้ี 
   2.2.1  ส่วนลดเงินสด คือการลดราคาใหก้บัผูซ้ื้อ ส าหรับการช าระเงินโดยเร็ว 
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   2.2.2  ส่วนลดปริมาณ คือ การลดราคาส าหรับการซ้ือในปริมาณมาก ซ่ึงควรหกักบั
ลูกคา้ทุกคนในปริมาณท่ีเท่าเทียมกนั และไม่ควรเกินตน้ทุนของผูข้าย การใหส่้วนลดอาจใหต้าม
ค าสัง่ซ้ือแต่ละงวด หรือใหต้ามจ านวนหน่วยโดยรวมในช่วงเวลาหน่ึง 
   2.2.3  ส่วนลดตามฤดูกาล คือการใหส่้วนลดส าหรับผูท่ี้ซ้ือสินคา้ หรือบริการนอก
ฤดูกาลเช่น โรงแรม ตัว๋เคร่ืองบิน ท่ีเสนอส่วนลดช่วงท่ีไม่ใช่ฤดูกาลและมียอดขายต ่า 
  2.3  การใหร้ะยะเวลาในการช าระเงินและระยะเวลาของสินเช่ือคือ การใหร้ะยะเวลา
ในการช าระเงินส าหรับผูท่ี้ซ้ือสินคา้หรือบริการตามระยะเวลาท่ีก าหนดไว ้ดงันั้น ราคาจึงเป็น
เคร่ืองมือท่ีสามารถดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภคได ้ถา้ผูบ้ริโภคคิดวา่คอนโดเนียมมีคุณค่าในดา้น
การใชง้านและมีคุณสมบติัตรงตามความตอ้งการแลว้ กมี็แนวโนม้ท่ีผูบ้ริโภคจะยอมรับราคาของ
คอนโดมิเนียมหากมีราคาสูงคอนโดมิเนียม อ่ืน ๆทัว่ไป 
 3.  การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและ
กิจกรรมใชเ้พือ่เคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาดสถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑอ์อก
สู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยการกระจายตวัสินคา้ประกอบดว้ย การ
ขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเกบ็รักษาสินคา้คงคลงั การจดัจ าหน่าย จึงประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 
  3.1  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of distribution หรือ Distribution channel  
หรือ Marketing channel) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบั การเคล่ือนยา้ย
กรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑ ์หรือเป็นการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้าง
ธุรกิจ หรือหมายถึง เสน้ทางท่ีผลิตภณัฑแ์ละ (หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือไปยงัตลาด 
ในช่องทางการจดัจ าหน่าย ประกอบดว้ยผูผ้ลิต คนกลางผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ซ่ึง
อาจจะใชช่้องทางตรง (Direct channel) จากผูผ้ลิต (Producer)ไปยงัผูบ้ริโภค (Consumer) หรือผูใ้ช้
ทางอุตสาหกรรม (Industrial user) และใชช่้องทางออ้ม (Indirect channel) จากผูผ้ลิต (Producer) 
ผา่นคนกลาง (Middleman) ไปยงัผูบ้ริโภค (Consumer) หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Industrial user) 
  3.2  การกระจายตวัสินคา้ หรือการสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Physical 
distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การปฏิบติัการตามแผน
และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้ส าเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน้ไปยงัจุด
สุดทา้ยในการบริโภค เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงัก าไร หรือหมายถึง 
กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั การเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้าง
อุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ท่ีส าคญั มีดงัน้ี 
   3.2.1  การขนส่ง (Transportation) 
   3.2.2  การเกบ็รักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing) 



40 

   3.2.3  การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory management) 
 ดงันั้น ตอ้งพจิารณาวา่สถานท่ีตั้งของคอนโดมิเนียมสอดคลอ้งกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
หรือไม่ รูปแบบพฤติกรรมของการใชชี้วิตประจ าวนัของผูบ้ริโภคเป็นอยา่งไร เราควรสร้าง
คอนโดมิเนียมไวท่ี้ใด ณ จุดใดจึงจะใหผู้บ้ริโภคไดรั้บความสะดวกสบายอยา่งเตม็ท่ีในดา้นการ
เดินทางคมนาคมท่ีสะดวกและสภาพแวดลอ้มท่ีดีและประโยชน์อ่ืนและสามารถพบเห็นและซ้ือได ้
สถานท่ีตั้งของคอนโดมิเนียมครอบคลุมพื้นท่ีเป้าหมายแลว้หรือยงั และมีความสะดวกต่อการซ้ือหา
มากนอ้ยแค่ไหน 
 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจ
ต่อตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจ (Persuade) ใหเ้กิด 
ความตอ้งการเพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑโ์ดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก 
ความเช่ือและพฤติกรรมการซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ  
เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal selling)  
ท าการขาย และการคิดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Nonpersonal selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสาร
มีหลายประการ องคก์ารอาจใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือการ
ส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกนั (Integrated marketing communication หรือ IMC)  
โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้
เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญั มีดงัน้ี 
  4.1  การโฆษณา เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์ารและ (หรือ) 
ผลิตภณัฑ ์บริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ กลยทุธ์ในการโฆษณา 
จะเก่ียวขอ้งกบั 
   4.1.1  กลยทุธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณา และยทุธวิธีการโฆษณา  
   4.1.2  กลยทุธ์ส่ือ  
  4.2  การขายโดยใชพ้นกังานขาย เป็นการส่ือสารระหวา่งบุคคลกบับุคคลเพื่อพยายาม
จูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายใหซ้ื้อผลิตภณัฑห์รือบริการ หรือมีปฏิกิริยาต่อความคิด หรือเป็นการ
เสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อใหเ้กิดการขาย และสร้างความสมัพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ งานในขอ้น้ีจะ
เก่ียวขอ้งกบั 
   4.2.1  กลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย  
   4.2.2  การบริหารหน่วยงานขาย  
  4.3  การส่งเสริมการขาย เป็นส่ิงจูงใจท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ีกระตุน้หน่วยงาน ผูจ้ดัจ  าหน่าย 
หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย โดยมีจุดมุ่งหมาย เพื่อใหเ้กิดการขายในทนัทีทนัใด เป็นเคร่ืองมือกระตุน้
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ความตอ้งการซ้ือท่ีใชส้นบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพ้นกังานขาย ซ่ึงสามารถกระตุน้
ความสนใจ การทดลองใช ้หรือการซ้ือ โดยลูกคา้คนสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดั
จ าหน่าย การส่งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ 
   4.3.1 การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค  
   4.3.2  การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง  
   4.3.3  การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งพนกังาน  
  4.4  การใหข่้าวและการประชาสมัพนัธ์  
   4.4.1  การใหข่้าว เป็นการเสนอข่าวเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการ หรือตราสินคา้ 
หรือบริษทั ท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) โดยผา่นส่ือกระจาย
เสียง หรือส่ือส่ิงพิมพ ์ซ่ึงเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสมัพนัธ์ 
   4.4.2  การประชาสัมพนัธ์ หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการวางแผน
โดยองคก์ารหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์ารต่อผลิตภณัฑห์รือต่อนโยบายใหเ้กิดกบักลุ่มใด
กลุ่มหน่ึง มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์ หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 
  4.5  การตลาดทางตรง การโฆษณาเพื่อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง และการตลาด
เช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี 
   4.5.1  การตลาดทางตรง เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อใหเ้กิด 
การตอบสนอง โดยตรง หรือ หมายถึง วิธีการต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบั
ผูซ้ื้อ และท าใหเ้กิดการตอบสนองในทนัที ทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และการใชส่ื้อต่าง ๆ  
เพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใชส่ื้อโฆษณาและแคตตาลอ็ก 
   4.5.2  การโฆษณาเพื่อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง เป็นข่าวสารการ 
โฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ใหเ้กิดการตอบสนองกลบัโดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร  
ซ่ึงอาจจะใชจ้ดหมายตรง หรือส่ิงอ่ืน เช่น นิตยสาร วิทย ุโทรทศัน์ หรือป้ายโฆษณา  
   4.5.3  การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง หรือการตลาดผา่นส่ือ
อิเลก็ทรอนิกส์ เป็นการโฆษณาผา่นระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์ หรือ อินเตอร์เน็ต เพือ่ส่ือสาร 
ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑ ์หรือบริการโดยมุ่งหวงัผลก าไรและการคา้ เคร่ืองมือท่ีส าคญัในขอ้น้ี
ประกอบดว้ย 
    4.5.3.1  การขายทางโทรศพัท ์
    4.5.3.2  การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 
    4.5.3.3  การขายโดยใชแ้คตตาลอ็ก 
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    4.5.3.4  การขายทางโทรทศัน์ วิทย ุหรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มี
กิจกรรมการตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือ ดงันั้น จึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งพิจารณาเลือกใชว้ิธีการต่าง 
ๆเหล่าน้ีเขา้ดว้ยกนั ใหเ้ป็นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด เช่น คอนโดมิเนียมมุ่งท่ี
จะส่ือสารโฆษณาทั้งทางโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์และนิตยสาร นอกจากนั้นยงัมีการส่งเสริมการขาย
โดยการลดราคาสินคา้ การแถมสินคา้ เช่น เฟอนิเจอร์ ต่าง ๆ หรือการใหพ้นกังานขายใหค้  าแนะน า 
เป็นตน้ 
 
ตารางท่ี 2-2  ประเดน็ส าคญัของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) 
 

ผลติภัณฑ์ (Product Mix) ราคา (Price) 
- ส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product) 
- สายผลิตภณัฑ ์(Product line) 
- สินคา้ใหเ้ลือก (Product variety) 
- คุณภาพสินคา้ (Quality) 
- ลกัษณะ (Feature) 
- การออกแบบ (Design) 
- ตราสินคา้ (Brand name) 
- การบรรจุหีบห่อ (Packaging) 
- ขนาด (Size) 
- บริการ (Service) 
- การรับประกนั (Warranties) 
- การรับคืน (Return) ฯลฯ 

- ราคาสินคา้ในรายการ (List price) 
- ส่วนลด (Discounts) 
- ส่วนยอมให ้(Allowances) 
- ระยะเวลาการช าระเงิน (Payment period) 
- ระยะเวลาการใหสิ้นเช่ือ (Credit terms) ฯลฯ 
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ตารางท่ี 2-2  (ต่อ) 
 
          การจัดจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
- ช่องทาง (Channels) 
- การสนบัสนุนการกระจายสินคา้ (Market 
logistics) 
- ความครอบคลุม (Coverage) 
- ความหลากหลายของสินคา้ท่ีคนกลาง
จ าหน่าย(Assortment) 
- ท าเลท่ีตั้ง (Location) 
- สินคา้คงเหลือ (Inventory) 
- การขนส่ง (Transportation) 
- การคลงัสินคา้ (Warehousing) 
- การคา้ปลีก (Retailing) 
- การคา้ส่ง (Wholesaling) ฯลฯ 

- การโฆษณา (Advertising) 
- การประชาสมัพนัธ์ (Public relation PR) 
- การขายโดยพนกังานขาย (Personal selling) 
- การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) 
- การตลาดทางตรง (Direct marketing) 
- การตลาดผา่นอินเทอร์เน็ต (Internet 
marketing) 

 
 แนวคดิ ส่วนประสมทางการตลาดแบบ 6P’s  
 กานต ์วงศศุ์ภสวสัด์ิ (2550) กล่าววา่ ในทางการตลาดมีสูตรส าคญัตอ้งคิดใหค้รบท่ีเรียก 
4P’s อนัไดแ้ก่ Product (สินคา้) Price (ราคา) Promotion (ส่งเสริมการขาย) Place (ช่องทาง 
จดัจ าหน่าย) หลกัการกคื็อ หากทั้ง 4 ประการน้ีถูกวางแผนจดัวางอยา่งเหมาะสมกจ็ะท าใหโ้อกาส
ส าเร็จมีสูง ส าหรับธุรกิจคา้ปลีกควรจะตอ้งมีส่วนประสมการตลาดร้านคา้ปลีก เพือ่ท่ีจะท าใหร้้าน 
มีองคป์ระกอบอนัเป็นท่ีพึงใจของลูกคา้ และจะไดม้าซ้ือแลว้ซ้ืออีก มีปัจจยั 6 ประการ ท่ีเรียกวา่ 
ส่วนผสมการคา้ปลีก (Retail mix) ท่ีควรพิจารณา 
 1.  สถานท่ี รวมถึง ท่ีตั้ง (Location) อาคาร ความสะดวกสบาย (Air condition, music) 
การตกแต่ง (Concept, style, furnishing) การวางผงัร้าน (Store layout) ส่วนอ านวยความสะดวก 
(Service area) ของร้าน อาทิ ท่ีนัง่ ท่ีจอดรถ หอ้งน ้า และจุดช าระเงิน 
 2.  สินคา้ ตั้งแต่ลกัษณะและความหลากหลายของสินคา้ จนถึงการจดัเพื่อแสดงสินคา้ 
บนชั้นท่ีขาย และอุปกรณ์ เสริมเพื่อการแสดงสินคา้ 
 3.  ราคา กลยทุธ์ราคาหลายรูปแบบ ท าใหเ้กิดผลโดยตรงต่อการรับรู้ราคา และเกิดผลต่อ
จิตวิทยาถึงภาพลกัษณ์ของร้าน ลกัษณะสินคา้ และราคาเป็นส่ิงละเอียดอ่อน และแปรเปล่ียนตาม
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ลกัษณะลูกคา้ ร้านคา้ท่ีใชน้โยบายราคาถูกกบันาฬิกา Rolex อาจไม่เป็นร้านท่ีลูกคา้ Rolex คิดจะซ้ือ
 4.  ส่งเสริมการขาย การส่งเสริมการขายช่วยใหเ้กิดการตดัสินใจท่ีเร็วข้ึนสร้างบรรยากาศ
การซ้ือ และอาจส่งผลถึงความเพลิดเพลินพงึใจ (Retail experience) 
 5.  การบริการ เป็นองคป์ระกอบท่ีควบคู่กบัการขายปลีก จะแปรเปล่ียนไปตามลกัษณะ
สินคา้ และรูปแบบร้าน เป็นท่ีทราบกนัวา่ การบริการมีผลโดยตรงต่อความพึงพอใจ และความ
ผกูพนัของลูกคา้ท่ีจะมีต่อร้าน 
 6.  องคก์รและบุคคลากร การจดัสรรทรัพยากรบุคคล การจดับทบาทหนา้ท่ีความสามารถ
และความตั้งใจเอาใจใส่ต่อหนา้ท่ีของบุคคลากร เป็นปัจจยัส าคญัในองคร์วมท่ีจะท าใหท้ั้ง 5 ปัจจยั
ขา้งตน้บรรลุผลตามเป้าหมาย มีเคร่ืองมือแนวทางและกลยทุธ์อยูห่ลายประการท่ีสามารถน ามาใช้
เพื่อการสร้าง ส่วนผสมการคา้ปลีก ใหเ้กิดความเหมาะสมกบัร้านและลูกคา้เป้าหมายของร้านได ้
ทั้งน้ีจะส่งผลไปถึงความสอดคลอ้งการวางแผนกลยทุธ์ทางการคา้ปลีก อีกส่วนหน่ึง ท่ีส าคญัคือ 
เขา้ใจธุรกิจท่ีตนเอง (หรือร้าน) ท าอยู ่(ขายยา ขายวีดีโอ) รู้ชดัเจนวา่ลูกคา้หรือ (ลูกคา้เป้าหมาย)  
คือใคร 
 จากแนวคิดของกานต ์วงศศุ์ภสวสัด์ิ สรุปไดว้า่ ในเร่ืองส่วนผสมการคา้ปลีก (Retail mix) 
โดยอา้งอิงจากทฤษฏีเดิมของคอตเลอร์ คือ 4P’s แต่ไดเ้พิม่ส่วนประสมเขา้ไปอีก 2 ตวั คือ  
การบริการ องคก์รและบุคลากร เพื่อท าใหค้วามสามารถในการเสนอขายสินคา้มีโอกาสมากข้ึน  
จากเดิมท่ีมีเพยีง 4 ตวั กเ็พิ่มเป็น 6 ตวั 
 แนวคดิ ส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7P’s 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ก่ิงพร ทองใบ, สมชาย หิรัญกิตติ, สุพาดา สิริกตุตา และนุชนาฏ  
รามสมภพ (2541, หนา้ 35-36) อธิบายไวว้า่ ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ 
องคป์ระกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงานการตลาด เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้กิจการ
ธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทางการตลาด  
 1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง เป็นส่ิงท่ีสามารถสนองความจ าเป็น และความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคได ้ซ่ึงส่ิงท่ีผูใ้หบ้ริการไดจ้ดัเตรียมไวเ้พื่อน าเสนอต่อลูกคา้โดยผลิตภณัฑท่ี์เสนอขาย
ใหก้บัลูกคา้อาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนกไ็ด ้ผลิตภณัฑจึ์งประกอบไปดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด 
สถานท่ี องคก์ร ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ มีคุณค่าในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้
ผลิตภณัฑส์ามารถขายได ้ส่วนดา้นร้านกาแฟสด ผูผ้ลิตจะตอ้งคิดคน้พฒันาสูตรเคร่ืองด่ืมกาแฟใหมี้
หลากหลายรสชาติและกล่ินหอม ตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค มีการพฒันารูปแบบบรรจุ
ภณัฑใ์หส้วยงาม โดดเด่น และแตกต่างไปจากสินคา้ในตลาด 
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 2.  ราคา (Price) หมายถึง เป็นส่ิงท่ีก าหนดคุณค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปของตวัเงิน ลูกคา้จะ
เปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าของบริการกบัราคาของบริการนั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาลูกคา้จะตดัสินใจ
ซ้ือ ดงันั้น การก าหนดราคาการใหบ้ริการควรมีความเหมาะสมกบัตวัสินคา้และระดบัการใหบ้ริการ
อยา่งชดัเจน และง่ายต่อการจ าแนกตวัสินคา้และระดบับริการท่ีต่างกนั เช่น ราคา ควรมีป้ายบอก
ราคาท่ีชดัเจน การก าหนดราคาใหเ้หมาะกบัคุณภาพและกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เป็นตน้ 
 3.  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง กระบวนการท างานท่ีจะท าใหสิ้นคา้หรือ
บริการไปสู่ตลาด เพื่อใหลู้กคา้ไดบ้ริโภคสินคา้หรือบริการตามท่ีตอ้งการ ซ่ึงรวมไปถึง การเลือก
ท าเลท่ีตั้ง (Location) ของธุรกิจ เช่น ช่องทางการจดัจ าหน่าย ควรมีท าเลท่ีตั้งเขา้ถึงไดง่้ายมีท่ีจอดรถ 
การใหบ้ริการทุกวนัไม่มีวนัหยดุ 
 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อส่ือสารการตลาดเพื่อสร้าง 
การรับรู้ใหก้บัลูกคา้และใหคุ้ณค่าแก่ส่ิงท่ีเสนอขาย เป็นการติดต่อส่ือสารขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบั
ผูบ้ริโภค เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ เช่น การลด แลก แจก แถม การโฆษณาและการ
ประชาสัมพนัธ ์เป็นตน้ 
 5.  บุคคล (Personal) หมายถึง บุคคลทั้งหมดท่ีมีส่วนร่วมในการน าเสนอบริการ (ใหก้บั
ลูกคา้) ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการรับรู้ของลูกคา้ ซ่ึงบุคคลในท่ีน้ีจะรวมถึงพนกังานของกิจการ ลูกคา้ (ท่ีมา
ใชบ้ริการ) และลูกคา้อ่ืน ๆท่ีรวมอยูใ่นส่ิงแวดลอ้มของการบริการนั้นดว้ย เช่น การบริการดา้น
บุคคล การแต่งกายของพนกังานตอ้งสุภาพ และความสุภาพในการใหบ้ริการของพนกังาน 
 6.  กระบวนการใหบ้ริการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนในการใหบ้ริการอยา่งมี
ประสิทธิภาพเพื่อส่งมอบคุณภาพในการใหบ้ริการไดอ้ยา่งรวดเร็วและประทบัใจลูกคา้ ซ่ึงพิจารณา
จากการใหบ้ริการนั้นใชเ้คร่ืองมือหรือพนกังานเป็นกญุแจส าคญั เช่นกระบวนการการใหบ้ริการ  
มีการตอ้นรับลูกคา้ การช าระเงินไดถู้กตอ้ง และการท่ีลูกคา้ไดรั้บสินคา้ท่ีรวดเร็ว 
 7.  ลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence) หมายถึง ส่ิงแวดลอ้มท่ีเก่ียวกบัการ
ใหบ้ริการ สถานท่ีท่ีลูกคา้และกิจการมีปฏิสมัพนัธ์กนั และองคป์ระกอบท่ีจบัตอ้งไดต่้าง ๆ ซ่ึงท า
หนา้ท่ีช่วยอ านวยความสะดวกหรือส่ือสารบริการนั้น เช่น ลกัษณะทางกายภาพของร้าน ภายในร้าน
มีความโดดเด่นในเร่ืองความสะอาด สะดวกสบายและบรรยากาศผอ่นคลายของร้าน การตกแต่ง
ร้านใหส้วยงาม การจดัวางผลิตภณัฑใ์หเ้ป็นระเบียบ และท่ีส าคญัควรมีอินเตอร์ใหบ้ริการดว้ย 
 ซ่ึงทั้งหมดน้ีกคื็อรายละเอียดโดยยอ่ของส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7P’s นั้นเอง 
ส าหรับน าไปปรับใชก้บัหน่วยงานหรือองคก์รเพื่อใหเ้กิดประสิทธิภาพทางดา้นสินคา้และบริการ
อยา่งดีท่ีสุดในทุกดา้นขององคก์ร 
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 เปรียบเทียบทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 
 จากการศึกษาทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด ตามรายละเอียดท่ีกล่าวมา ผูว้ิจยัไดท้  าการ
สรุปเพื่อเปรียบเทียบทฤษฎีของนกัวิชาการแต่ละคน ไดด้งัน้ี 
 
ตารางท่ี 2-3  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 

Kotler and Armstrong 
(1999) 

กานต์ วงศ์ศุภสวสัดิ์  
(2550) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 
(2541) 

1.  ผลิตภณัฑ ์
2.  ราคา  
3.  การจดัจ าหน่าย  
4.  การส่งเสริมการตลาด 

1.  สถานท่ี   
2.  สินคา้  
3.  ราคา ละเอียดอ่อน  
4.  ส่งเสริมการขาย  
5.  การบริการ  
6.  องคก์รและบุคคลากร 

1.  ผลิตภณัฑ ์ 
2.  ราคา  
3.  ช่องทางการจดัจ าหน่าย  
4.  การส่งเสริมการตลาด  
5.  บุคคล  
6.  กระบวนการใหบ้ริการ 
7.  ลกัษณะทางกายภาพ 

 
 จากทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดส าหรับใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดเ้ลือกใช้
แนวคิดเร่ืองส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ของ Kotler and Armstrong (1999) มาใชใ้นการสร้าง
เคร่ืองมือในการวิจยั โดยใชส่้วนประสมทั้ง 4 ดา้น เพื่อสร้างเคร่ืองมือในการวจิยั ดงัน้ี 
 1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์หมายถึง สินคา้ท่ีน ามาจดัจ าหน่าย มีความหลากหลายของสินคา้  
มีบรรจุภณัฑอ์ยูใ่นสภาพดี มีคุณภาพของสินคา้ สด ใหม่อยูเ่สมอและบรรจุภณัฑมี์การออกแบบท่ี 
ดูดีทนัสมยั 
 2.  ดา้นราคา หมายถึง สินคา้ท่ีน ามาจดัจ าหน่าย มีราคาถูก ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 
และมีป้ายบอกราคาอยา่งชดัเจน 
 3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง การมีสถานท่ีตั้งท่ีสะดวกในการเดินทางมาถึง 
สถานท่ีสวยงาม สะดุดตา มีสินคา้เพียงพอกบัความตอ้งการ และมีเวลาเปิด-ปิด ของตลาดนดั 
อยา่งเหมาะสม 
 4.  ดา้นการส่งเสริมการขาย หมายถึง มีการประชาสมัพนัธ์ร้านผา่นเสียงตามสาย มีการ
ใหลู้กคา้ทดลองใชสิ้นคา้ มีการติดป้ายประชาสัมพนัธ์ มีการลดราคา การแจกของแถม และ 
เม่ือซ้ือสินคา้จ านวนมาก มีส่วนลดใหแ้ก่ลูกคา้ 
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ข้อมูลทั่วไปเกีย่วกบัตลาดนัดเจ๊ต๊ะ นายายอาม 
 ตลาดนดัเจต๊ะ๊ นายายอาม ซ่ึงตั้งอยูท่ี่ 89/1 หมู่ท่ี 1 ต าบลนายายอาม อ าเภอนายายอาม 
จงัหวดัจนัทบุรี ก่อตั้งข้ึนเม่ือวนัท่ี 1 กมุภาพนัธ์ พ.ศ. 2550 ซ่ึงในตอนแรกตลาดนดัยงัไม่มีการท าพื้น 
ยงัไม่มีการท าหลงัคา มีพอ่คา้ และแม่คา้ประมาณ 200 ร้าน โดยตลาดนดัจะจดัทุกวนัจนัทร์ และ 
วนัศุกร์ โดนท่ีวนัจนัทร์เกบ็ค่าแผง 40 บาท และในวนัศุกร์ซ่ึงเป็นตลาดนดัใหญ่เกบ็ค่าแผง 80 บาท 
ในช่วงแรก ๆ มีรายไดป้ระมาณ 45,000 บาทต่อเดือน แต่ในปัจจุบนัมีการแข่งขนักนัสูงข้ึน โดยมี
ตลาดนดัเกิดข้ึนมากมาย ท าใหพ้อ่คา้และแม่คา้มีทางเลือกมากข้ึนในการคา้ขาย ดงันั้นทางผูบ้ริหาร
ตลาดนดัเจต๊ะ๊ไดเ้ลง็เห็นความส าคญัตรงจุดน้ี จึงไดมี้การปรับปรุงการบริหารงานโดยไดมี้การ
ปรับปรุงพฒันาตลาดนดัโดยมีการท าพื้นตลาดนดั มีการท าหลงัคา มีการขยายพื้นท่ี ท าใหพ้อ่คา้และ
แม่คา้ เพิ่มข้ึนเป็น 300 ร้าน ถึงแมว้า่จะมีการเพิ่มค่าแผงจาก 40 บาท เป็น 80 บาท ในวนัจนัทร์ และ 
จาก 80 บาท เป็น 120 บาท ในวนัศุกร์กต็าม ซ่ึงจะเห็นไดว้า่ผูบ้ริหารของตลาดนดัมีแนวทางการ
บริหาร ดงัน้ี คือ มีการก าหนดวิสยัทศัน์ท่ีชดัเจน  มีการประชาสมัพนัธ์ตลาดนดัอยูส่ม ่าเสมอ  
ตวัผูบ้ริหารตลาดนดัมีความสนุกกบังานท่ีท า มีการท างานเป็นทีม รู้จกัปรับเปล่ียนกลยทุธ์ในการ
บริหารงานใหเ้หมาะสมกบัสถานการณ์ ซ่ึงผลจากการท่ีผูบ้ริหารรู้จกัใชก้ลยทุธ์ขา้งตน้ในการ
บริหารงาน ท าใหอ้งคก์รมีความเจริญกา้วหนา้ มีรายไดต่้อเดือนเพิ่มข้ึน และจะเห็นไดว้า่ 
เม่ือผูบ้ริหารตลาดนดัมีภาวะผูน้ าการเปล่ียนแปลงท่ีสามารถบริหารงานใหแ้ตกต่างไปจากเดิม  
ซ่ึงจากการเปล่ียนแปลงน้ีส่งผลส าเร็จใหอ้งคก์รอยา่งเห็นไดช้ดัเจน 
 ช่วงแรก ๆ ท่ีมีการจดัตลาดนดัมีพวกมิจฉาชีพมากมายเขา้มาขโมยของพอ่คา้และแม่คา้
ในตลาดนดั เกิดข้ึนบ่อยคร้ัง ท าใหท้างผูบ้ริหารตลาดนดั ไดมี้การประสานกบัทางเจา้หนา้ท่ีต ารวจ
ใหม้าตรวจสอบในวนัท่ีมีการจดัตลาดนดั อีกประการทางผูบ้ริหารตลาดนดัคอยประชาสัมพนัธ์ให้
พอ่คา้และแม่คา้ช่วยกนัเป็นหู เป็นตา และหา้มไม่ใหมี้การเร่ียไรเงินจากพอ่คา้และแม่คา้ก่อนไดรั้บ
อนุญาติจากผูบ้ริหารตลาดนดั จึงท าใหปั้ญหาเร่ืองของหายลดลงตามล าดบั ซ่ึงจะเห็นไดว้า่ผูบ้ริหาร
ตลาดนดัมีการบริหารงานโดยเนน้เร่ืองความปลอดภยัในชีวิตและทรัพยสิ์นของพอ่คา้และแม่คา้ 
และ ทางผูบ้ริหารตลาดนดัไดมี้การพฒันาตลาดนดัใหเ้ขา้สู่การเป็นตลาดนดัท่ีมีคุณภาพ โดยผา่น
การตรวจสอบจากสาธารณสุขจงัหวดั ซ่ึงคอยตรวจสอบเร่ืองความสะอาดของตลาด ความสะอาด
และคุณภาพของสินคา้ท่ีพอ่คา้และแม่คา้น าเขา้มาขายในตลาดนดั เช่น อาหารทะเลตอ้งมีความสด
ไม่คา้งคืน หมูตอ้งไม่ฉีดสารเร่งเน้ือแดง ไม่มีสารพิษตกคา้งอยูใ่นอาหาร เป็นตน้ จากการท่ีผูบ้ริหาร
ใหค้วามส าคญักบั คุณภาพของสินคา้และบริการจากพอ่คา้ และแม่คา้ในตลาด ท าใหใ้นตลาดนดั 
มีแต่สินคา้ท่ีดี มีคุณภาพ ท าใหลู้กคา้ท่ีมาซ้ือของในตลาดนดัเกิดความประทบัแลว้มาใชบ้ริการของ
ตลาดนดัอีก 
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 โครงสร้างการบริหารงานตลาดนัดเจ๊ต๊ะ นายายอาม 
 
 
 

 

 
 
  
 
 
ภาพท่ี 2-6  โครงสร้างการบริหารงานตลาดนดัเจ๊ต๊ะนายายอาม 
 
 

 
 
ภาพท่ี 2-7  สภาพทัว่ไปภายในตลาดนดัเจต๊ะ๊ นายายอาม 
 
 
 

เจา้ของตลาดนดัเจ๊ตะ๊ 

นายายอาม 

การจองพื้นท่ี 
1 คน 

บญัชีการเงิน 
1 คน 

การประชาสมัพนัธ ์
2 คน 

การบริการลูกคา้ 
3 คน 
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ภาพท่ี 2-8  ลานจอดรถภายในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม 
 

 
 
ภาพท่ี 2-9  แผงขายสินคา้ ภายในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ นายายอาม 
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งานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
 วนัชาติ รู้กิจ (2545) การวิจยัเร่ืองการส ารวจปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ใชใ้นการซ้ือสินคา้และบริการท่ีตลาดนดัจตุจกัร มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครใชใ้นการซ้ือสินคา้และบริการท่ีตลาดนดัจตุจกัร ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัท่ี
ผูบ้ริโภคใชใ้นการเลือกซ้ือสินคา้และบริการท่ีตลาดนดัจตุจกัรทั้ง 4 ดา้น คือ ดา้นสินคา้และบริการ 
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการขาย ผูบ้ริโภคใชปั้จจยัพิจารณาโดยรวม
ในระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ผูบ้ริโภคใชปั้จจยัพจิารณาดา้นสินคา้และบริการ
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยเลง็เห็นวา่การซ้ือสินคา้และบริการจะตอ้งมีคุณภาพ มีคุณลกัษณะและ
ประโยชน์ มีความหลากหลาย ซ่ึงตลาดจตุจกัรเป็นแหล่งรวมสินคา้และบริการจ านวนมาก ซ่ึงเป็น
ส่ิงจูงใจผูบ้ริโภค ใหเ้ขา้ไปซ้ือสินคา้และบริการ ส่วนในดา้นราคา ผูบ้ริโภคใชปั้จจยัพจิารณา 
ดา้นราคาโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เพราะสถานการณ์ทางดา้นเศรษฐกิจท่ีไม่แน่นอน ผูบ้ริโภคจึง
แสวงหาแหล่งท่ีมีสินคา้ราคาถูก เพื่อประหยดัค่าใชจ่้ายทั้งของตนเองและครอบครัว ส่วนปัจจยั
ทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคพิจารณาปัจจยัดงักล่าวใน 
ระดบัปานกลาง เน่ืองจากผูบ้ริโภคมองเห็นวา่ตลาดนดัจตุจกัรเป็นแหล่งรวมสินคา้หลากหลาย  
และราคาถูก ดงันั้นปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดจึงให้
ความส าคญัไม่มากนกั  
 มาริษา อู่ทอง (2546) การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือหนงัสือของ
ผูบ้ริโภคท่ีตลาดนดัจตุจกัร มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือหนงัสือ
ของผูบ้ริโภคท่ีตลาดนดัจตุจกัร และพฤติกรรมการซ้ือหนงัสือโดยวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่ง
ส่วนประสมการตลาด 4 ดา้น ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจหน่าย และการส่งเสริม
การตลาด กลุ่มตวัอยา่งคือผูท่ี้มาซ้ือหนงัสือจ านวน 385 คน ผลการวิจยัพบวา่ผูบ้ริโภคนิยมนิยสาร
ใหม่มากท่ีสุด รองลงมาคือ ต าราใหม่ ต าราเก่า และการ์ตูนใหม่ ตามล าดบั ผูบ้ริโภคมีทศันคติ  
ดา้นตวัสินคา้รวมในระดบัดี โดยเห็นวา่ประเภทหนงัสือมีความหลากหลาย ปริมาณมีใหเ้ลือกมาก 
จ านวนร้านหนงัสือมีมากกวา่ท่ีอ่ืน และสภาพหนงัสือมีความสมบูรณ์ปานกลาง ดา้นราคารวมมี
ทศันคติในระดบัดี โดยเห็นวา่หนงัสือมีราคาถูกเม่ือเทียบกบัคุณภาพหนงัสือ ดา้นท าเลท่ีตั้ง มี
ทศันคติในระดบัดี โดยเห็นวา่การเดินทางมีความสะดวก การคน้หาหนงัสือง่าย และดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดมีทศันคติในระดบัปานกลาง โดยเห็นวา่ผูข้ายมีมนุษยส์มัพนัธ์ปานกลาง การ
ตกแต่งแผงหนงัสือเพื่อความดึงดูดมีระดบัปานกลาง และรับรู้ไดน้อ้ยในการส่งเสริมการตลาด  
การทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อาชีพ สถาพภาพสมรส อาย ุระดบัการศึกษา รายได ้
ต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือหนงัสือ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั .05 ส่วนปัจจยัดา้นทศันคติ
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เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นสินคา้ ดา้นราคา ดา้นท าเลท่ีตั้ง และดา้นการส่งเสริม
การตลาด มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือหนงัสือ อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั .05 
 จิรัฐ เนตรสวา่ง (2547) การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการ ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ภายในตลาดนดัสวนจตุจกัร มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา
ลกัษณะประชากรศาสตร์ พฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ ตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้ภายในตลาดนดัสวนจตุจกัร เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมคือแบบสอบถาม กลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวน 400 คน ผลการวิจยัพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอาย ุ15-24 ปี มีอาชีพ
เป็นนกัเรียนนกัศึกษา การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายไดต่้อเดือนต ่ากวา่ 10,000 บาท กลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่ไปเพื่อซ้ือเส้ือผา้ เคร่ืองประดบัมากท่ีสุด และปัจจยัทางการตลาดท่ีกลุ่มตวัอยา่งให้
ความส าคญัในการตดัสินใจดา้นผลิตภณัฑไ์ดแ้ก่ การใชว้สัดุธรรมชาติมาเป็นวตัถุดิบในการผลิต
สินคา้ ดา้นราคาไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการตั้งราคาไวใ้หเ้ผือ่ต่อรองได ้และดา้นท าเลท่ีตั้ง ไดแ้ก่ การตั้ง
แผงใกลก้บัสถานีรถไฟฟ้าและการติดตั้งเคร่ืองปรับอากาศซ่ึง 3 ปัจจยัน้ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัใน
ระดบัมากใกลเ้คียงกนัทั้ง 3 ปัจจยั 
 อญัชลี เยาวราช (2548) การวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้าน
โชห่วยของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ในร้านโชห่วยของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ สินคา้ท่ีผูบ้ริโภค
มกัจะซ้ือบ่อยท่ีสุดในร้านโชห่วยคือ สินคา้ประเภทหมวดอาหารและเคร่ืองด่ืม จ านวนท่ีใชใ้นแต่ละ
คร้ังจะต ่ากวา่ 150 บาท โดยช่วงเวลาท่ีผูบ้ริโภคจะเขา้ไปซ้ือสินคา้คือช่วงเวลา 16.01-21.00 น.  
และมกัจะเลือกใชบ้ริการร้านคา้ท่ีตั้งใกลท่ี้พกั และผูบ้ริโภคไดใ้หร้ะดบัความส าคญัต่อส่วนประสม
การคา้ปลีกดา้นผลิตภณัฑ ์และบริการ องคป์ระกอบร้าน ราคา การส่งเสริมการตลาด ในระดบั 
ปานกลางโดยเฉพาะทางดา้นราคา ท่ีร้านคา้โชห่วยซ่ึงเป็นร้านคา้ปลีกรายยอ่ยท าใหมี้ตน้ทุนการซ้ือ
สินคา้ท่ีสูงกวา่ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่เน่ืองจากซ้ือสินคา้จ านวนไม่มาก ส่งผลท าใหร้าคาสินคา้แพง
กวา่ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ แต่ทั้งน้ีสินคา้ส่วนใหญ่จะเป็นสินคา้ท่ีใชใ้นชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภค 
ซ่ึงเป็นสินคา้จ าเป็น ท าใหมี้ราคาสูงแต่ผูบ้ริโภคกย็งัตอ้งซ้ือ 
 วิไล เพิ่มศรีเดช (2549) การศึกษาเร่ืองทศันคติทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัขา้งธนาคารกรุงเทพ สาขาถนนสุนทรโกษา  
เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงทศันคติทางดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัขา้งธนาคารกรุงเทพ สาขาถนนสุนทร
โกษา เขตคลองเตยกรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
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ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติท่ีใชท้ดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ความแตกต่างโดยการหาค่าที 
การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว การวิเคราะห์สถิติสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร
สัน และการวิเคราะห์หาผลต่างของรายคู่ใช ้LSD หรือ Dunnett’s T3 โดยใชโ้ปรแกรม SPSS ผล
การวิเคราะห์ขอ้มูล พบวา่  
 1.  กลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภค โดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ30-39 ปี มีสถานภาพ
สมรส ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,001-
20,000 บาท มีความถ่ีในการซ้ือเฉล่ีย 3.57 คร้ังต่อเดือน และมูลค่าท่ีซ้ือเฉล่ีย 273.82 บาทต่อคร้ัง 
โดยส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ประเภทอาหารและเคร่ืองด่ืม ช่วงเวลาท่ีซ้ือ 12.00-13.00 น. ปัจจยัท่ีท าใหซ้ื้อ
สินคา้คือความสะดวกในการซ้ือ และส่วนใหญ่ไปซ้ือสินคา้กบัเพื่อน 
 2.  ทศันคติทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวม อยูใ่นระดบั 
ปานกลาง ดา้นราคาโดยรวม อยูใ่นระดบั ปานกลาง ดา้นท าเลท่ีตั้งโดยรวม อยูใ่นระดบั ปานกลาง 
ดา้นลกัษณะของเจา้ของร้านคา้โดยรวม อยูใ่นระดบั ปานกลาง 
 3.  ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่ออาหารกินเล่น กาแฟสด ชุดล าลอง ชุดนอน  
สร้อยขอ้มือและสร้อยคอ ต่างหู เส้ือผา้เดก็ ของเล่น รองเทา้สตรี ถุงเทา้ เทปและวซีีดี อยูใ่นระดบั
พอใจ และอาหารปรุงส าเร็จ ขนมปังและขนมเคก้ ผลไมส้ด ของหวาน น ้าผลไม ้ชุดท างาน  
ชุดชั้นใน กระเป๋าใส่สตางค ์กระเป๋าสุภาพสตรี นาฬิกา เคร่ืองเขียน ผา้ออ้ม ขนมขบเค้ียว รองเทา้ 
มือสอง อุปกรณ์เสริมโทรศพัทมื์อถือ อยูใ่นระดบัเฉย ๆ 
 4.  ความพึงพอใจโดยรวมท่ีมีต่อสินคา้ อยูใ่นระดบัพอใจ 
 5.  พฤติกรรมความถ่ีในการซ้ือสินคา้ประเภท อาหารกินเล่น ขนมปังและขนมเคก้  
อยูใ่นระดบัซ้ือบางคร้ัง อาหารปรุงส าเร็จ ผลไมส้ด ของหวาน กาแฟสด น ้าผลไม ้ชุดท างาน  
ชุดล าลอง ชุดนอนสร้อยขอ้มือและสร้อยคอ ต่างหู เส้ือผา้เดก็ ของหวาน เคร่ืองเขียน ขนมขบเค้ียว 
รองเทา้สตรี ถุงเทา้ เทปและวีซีดี อยูใ่นระดบัซ้ือนาน ๆ คร้ัง ชุดชั้นใน กระเป๋าใส่สตางค ์กระเป๋า
สุภาพสตรี นาฬิกา ผา้ออ้ม รองเทา้มือสอง และอุปกรณ์เสริมโทรศพัทมื์อถือ อยูใ่นระดบัไม่เคยซ้ือ 
 6.  ขอ้มูลส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดั ขา้งธนาคาร
กรุงเทพสาขาถนนสุนทรโกษา เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั ดงัน้ี 
  6.1  ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีแตกต่างกนั  
มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดั ขา้งธนาคารกรุงเทพ สาขาถนนสุนทรโกษา เขตคลองเตย 
กรุงเทพมหานคร ในดา้นความถ่ีในการซ้ือ (คร้ังต่อเดือน) แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
ท่ีระดบั 0.05 
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  6.2  ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
ท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดั ขา้งธนาคารกรุงเทพ สาขาถนนสุนทรโกษา  
เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร ในดา้นมูลค่าท่ีซ้ือ (บาทต่อคร้ัง) แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
 7.  ทศันคติทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด กบั พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดั 
ขา้งธนาคารกรุงเทพ สาขาถนนสุนทรโกษา เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร 
  7.1  ดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดั  
ขา้งธนาคารกรุงเทพ สาขาถนนสุนทรโกษา เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซ้ือ  
(คร้ังต่อเดือน) และ ดา้นมูลค่าท่ีซ้ือ (บาทต่อคร้ัง) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 
มีความสัมพนัธ์เป็นไปในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า 
  7.2  ดา้นราคา มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดั ขา้งธนาคาร 
กรุงเทพ สาขาถนนสุนทรโกษา เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร ดา้นมูลค่าท่ีซ้ือ (บาทต่อคร้ัง)  
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมีความสมัพนัธ์เป็นไปในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า 
  7.3  ดา้นท าเลท่ีตั้ง มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดั ขา้งธนาคาร 
กรุงเทพ สาขาถนนสุนทรโกษา เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซ้ือ (คร้ังต่อ
เดือน) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมีความสมัพนัธ์เป็นไปในทิศทางเดียวกนัในระดบั
ต ่า 
  7.4  ดา้นลกัษณะของเจา้ของร้านคา้ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ี
ตลาดนดั ขา้งธนาคารกรุงเทพ สาขาถนนสุนทรโกษา เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ี
ในการซ้ือ (คร้ังต่อเดือน) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมีความสัมพนัธ์เป็นไปใน
ทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า 
 8.  ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อประเภทสินคา้ กบั ความพึงพอใจโดยรวมท่ีมีต่อ
สินคา้ท่ีตลาดนดั ขา้งธนาคารกรุงเทพ สาขาถนนสุนทรโกษา เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร 
  8.1  ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่ออาหารกินเล่น ขนมปังและขนมเคก้ ผลไมส้ด 
ของหวาน กาแฟสด น ้าผลไม ้ชุดท างาน ชุดล าลอง ชุดนอน กระเป๋าสุภาพสตรี นาฬิกา สร้อยขอ้มือ
และสร้อยคอ ของเล่น รองเทา้สตรี รองเทา้มือสอง อุปกรณ์เสริมโทรศพัทมื์อถือ มีความสมัพนัธ์ 
กบัความพึงพอใจโดยรวมท่ีมีต่อสินคา้ท่ีตลาดนดั ขา้งธนาคารกรุงเทพ สาขาถนนสุนทรโกษา  
เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมีความสมัพนัธ์เป็นไป
ในทิศทางเดียวกนัในระดบัปานกลาง 
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  8.2  ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ ชุดชั้นใน กระเป๋าใส่สตางค ์ต่างหู เส้ือผา้เดก็ 
ขนมขบเค้ียว ถุงเทา้ มีความสมัพนัธ์กบัความพึงพอใจโดยรวมท่ีมีต่อสินคา้ท่ีตลาดนดั ขา้งธนาคาร
กรุงเทพ สาขาถนนสุนทรโกษา เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 และมีความสมัพนัธ์เป็นไปในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า 
 9.  ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อประเภทสินคา้ กบั พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีตลาด
นดัขา้งธนาคารกรุงเทพ สาขาถนนสุนทรโกษา เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร 
  9.1  ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ ชุดชั้นใน ชุดนอน กระเป๋าใส่สตางค ์นาฬิกา 
เส้ือผา้เดก็ ของเล่น เคร่ืองเขียน รองเทา้สตรี ถุงเทา้ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ี
ตลาดนดั ขา้งธนาคารกรุงเทพ สาขาถนนสุนทรโกษา เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ี
ในการซ้ือ (คร้ังต่อเดือน) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมีความสัมพนัธ์เป็นไปใน
ทิศทางเดียวกนัในระดบัปานกลาง 
  9.2  ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ อาหารปรุงส าเร็จ ผลไมส้ด ชุดท างาน กระเป๋า 
สุภาพสตรี เทปและวีซีดี อุปกรณ์เสริมโทรศพัทมื์อถือ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ี 
ตลาดนดั ขา้งธนาคารกรุงเทพ สาขาถนนสุนทรโกษา เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ี
ในการซ้ือ (คร้ังต่อเดือน) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมีความสัมพนัธ์เป็นไปใน
ทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า 
  9.3  ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ อาหารกินเล่น มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดั ขา้งธนาคารกรุงเทพ สาขาถนนสุนทรโกษา เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร 
ดา้นความถ่ีในการซ้ือ (คร้ังต่อเดือน) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และมีความสัมพนัธ์
เป็นไปในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า 
  9.4  ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ กาแฟสด ชุดชั้นใน ชุดนอน กระเป๋าใส่สตางค ์
สร้อยขอ้มือและสร้อยคอ ต่างหู เทปและวซีีดี อุปกรณ์เสริมโทรศพัทมื์อถือ มีความสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดั ขา้งธนาคารกรุงเทพ สาขาถนนสุนทรโกษา เขตคลองเตย 
กรุงเทพมหานคร ดา้นมูลค่าท่ีซ้ือ (บาทต่อคร้ัง) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมี 
ความสมัพนัธ์เป็นไปในทิศทางเดียวกนัในระดบัปานกลาง 
  9.5  ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ ชุดล าลอง กระเป๋าสุภาพสตรี นาฬิกา รองเทา้
สตรีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดั ขา้งธนาคารกรุงเทพ สาขาถนนสุนทร
โกษา เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร ดา้นมูลค่าท่ีซ้ือ (บาทต่อคร้ัง) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 และมีความสมัพนัธ์เป็นไปในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า 
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  9.6  ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ ชุดท างาน ของเล่น เคร่ืองเขียน รองเทา้มือสอง 
มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดั ขา้งธนาคารกรุงเทพ สาขาถนนสุนทรโกษา 
เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร ดา้นมูลค่าท่ีซ้ือ (บาทต่อคร้ัง) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
และมีความสมัพนัธ์เป็นไปในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า 
 10.  ความพึงพอใจโดยรวมท่ีมีต่อสินคา้ กบั พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดั  
ขา้งธนาคารกรุงเทพ สาขาถนนสุนทรโกษา เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร 
  10.1  ความพึงพอใจโดยรวมท่ีมีต่อสินคา้ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการ
ซ้ืออาหารกินเล่น รองเทา้สตรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และมีความสัมพนัธ์เป็นไปใน 
ทิศทางเดียวกนัในระดบัปานกลาง 
  10.2  ความพึงพอใจโดยรวมท่ีมีต่อสินคา้ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการ
ซ้ืออาหารปรุงส าเร็จ ชุดล าลอง ต่างหู ของเล่น เคร่ืองเขียน ขนมขบเค้ียว อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 
ระดบั 0.01 และมีความสมัพนัธ์เป็นไปในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า 
  10.3  ความพึงพอใจโดยรวมท่ีมีต่อสินคา้ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการ
ซ้ือเส้ือผา้เดก็ ถุงเทา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และมีความสัมพนัธ์เป็นไปในทิศทาง
เดียวกนัในระดบัต ่า 
 ลาวลัย ์เวชอภิกลุ (2551) การวิจยัเร่ืองพฤติกรรมผูซ้ื้อในตลาดนดักลางคืนมีโชค จงัหวดั
เชียงใหม่ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมผูซ้ื้อในตลาดนดักลางคืนมีโชค จงัหวดัเชียงใหม่ ซ่ึง
การศึกษาคร้ังน้ีเกบ็รวบรวมขอ้มูลดว้ยการใชแ้บบสอบถามถามผูท่ี้มาซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดักลางคืน 
มีโชค จ านวน 200 คน โดยใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบตามสะดวก (Convenience sampling) และ
ประมวลผลโดยใช ้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) ประกอบดว้ย ความถ่ี (Frequency) 
ร้อยละ (Percentage) และ ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Mean) จากการศึกษา พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองแต่งกายของผูซ้ื้อในตลาดนดักลางคืนมีโชค 
จงัหวดัเชียงใหม่ ท่ีผูซ้ื้อส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียรวมจาก
มากไปหานอ้ย คือ ปัจจยัดา้นราคา (ค่าเฉล่ียรวม 4.92) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉล่ีย
รวม 4.72) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (ค่าเฉล่ียรวม 4.68) และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(ค่าเฉล่ีย
รวม 4.62) และเม่ือพิจารณาในส่วนของปัจจยัยอ่ยในแต่ละดา้น ไดผ้ลดงัน้ี ปัจจยัดา้นสินคา้/
ผลิตภณัฑ ์ปัจจยัยอ่ยดา้นผลิตภณัฑท่ี์ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบั มากท่ีสุด  
โดยเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียสูงสุดจากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ มีหลายสีใหเ้ลือก (ค่าเฉล่ีย 4.88) และมี 
หลายขนาดใหเ้ลือก (ค่าเฉล่ีย 4.88) มีหลายแบบใหเ้ลือก (ค่าเฉล่ีย 4.87) และสีไม่ตก (ค่าเฉล่ีย 4.87) 
ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัยอ่ยดา้นราคาท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบั มากท่ีสุด  
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โดยเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียสูงสุดจากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ ราคาถูก (ค่าเฉล่ีย 4.94) ราคาเหมาะสม
กบัสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.93) ต่อรองราคาได ้(ค่าเฉล่ีย 4.93) และมีการติดป้ายบอกราคาอยา่งชดัเจน 
(ค่าเฉล่ีย 4.88) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัยอ่ยดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียสูงสุดจากมากไปหา
นอ้ย ไดแ้ก่ การเดินทางสะดวก (ค่าเฉล่ีย 4.90) และมีท่ีจอดรถบริการอยา่งเพียงพอ (ค่าเฉล่ีย 4.90) 
ความสะดวกในการหาสินคา้ท่ีตอ้งการ (ค่าเฉล่ีย 4.89) มีความปลอดภยัในบริเวณตลาด (ค่าเฉล่ีย 
4.88) และความเป็นระเบียบในการจดัวางสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.88) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  
โดยเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียสูงสุดจากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ มีสินคา้ลดราคา (ค่าเฉล่ีย 4.90) และ 
มีการสะสมคะแนนเพื่อแลกของรางวลั (ค่าเฉล่ีย 4.90) มีโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพอ่ื์น ๆ เช่น ใบปลิว 
(ค่าเฉล่ีย 4.89) มีโฆษณาตามหนงัสือพิมพ ์(ค่าเฉล่ีย 4.88) และมีการแถมของสมนาคุณ 
ใหลู้กคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.88) 
 กมลวรรณ ทองอร่าม (2552) การวิจยัเร่ืองความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล 
ของผูซ้ื้อและผูข้ายกบัปัจจยัทางการตลาดในตลาดนดั เขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเพชรบุรี มี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อและผูข้ายสินคา้ในตลาดนดั  
ศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อผูซ้ื้อและผูข้ายสินคา้ในตลาดนดั กลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูซ้ื้อสินคา้ใน
ตลาดนดั ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเพชรบุรี จ านวน 400 คน ผลการวิเคราะห์ปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อผูซ้ื้อและผูข้ายในตลาดนดั ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเพชรบุรี พบวา่ปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อผูซ้ื้อสินคา้ในตลาดนดั โดยรวมระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยพบวา่ ปัจจยัทาง
การตลาดท่ีมี ผลต่อผูซ้ื้อ อนัดบัแรก คือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย รองลงมา คือ ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์ปัจจยั ดา้นราคา และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั ปัจจยัทางการตลาด ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยพบวา่ อนัดบัแรก คือ สินคา้มีความ
หลากหลายใหเ้ลือกซ้ือ รองลงมา คือ สินคา้มีการเปล่ียนแปลงตามฤดูกาล และสินคา้มีความสดใหม่ 
ตามล าดบั ดา้นราคา ระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยพบวา่ อนัดบัแรก คือ ราคา 
เหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ รองลงมา คือ สินคา้มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก และสินคา้ในตลาด 
มีราคาต ่ากวา่เม่ือเปรียบเทียบกบัตลาดอ่ืน ๆ ตามล าดบั ดา้นช่องทางการจ าหน่าย ระดบัความคิดเห็น
อยูใ่นระดบัมาก โดยพบวา่ อนัดบัแรก คือ ตลาดนดัอยูใ่กลบ้า้นหรือใกลท่ี้ท างานของท่าน รองลงมา 
คือ ตลาดอยูใ่นต าแหน่งท่ีสะดวกต่อการเดินทาง และตลาดนดัมีหลายจุดในแต่ละสปัดาห์ 
ตามล าดบั และดา้นการส่งเสริมการตลาด ระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยพบวา่อนัดบั
แรก คือ ผูซ้ื้อมีความคุน้เคยหรือรู้จกักบัผูข้าย รองลงมา คือ มีการลดราคาหรือแถมเม่ือซ้ือสินคา้
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ปริมาณมาก และมีป้ายประชาสมัพนัธ์บอกวนั และเวลาจ าหน่ายชดัเจน ตามล าดบั ผลการวิเคราะห์
ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อและผูข้ายในตลาดนดั ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
เพชรบุรี กบัปัจจยัทางการตลาด พบวา่ อาย ุและรายได ้มีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาด 
โดยรวมในระดบันอ้ย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนจ านวนสมาชิกในครอบครัว 
มีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาด โดยรวม ในระดบัปานกลาง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 ในดา้นเพศ ท่ีพกัอาศยั และอาชีพ มีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาด โดยรวม  
ในระดบันอ้ย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส าหรับสถานภาพ และระดบัการศึกษาไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาด โดยรวม ปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อสินคา้ในตลาดนดั  
ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ อาย ุและจ านวนสมาชิกในครอบครัว มีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ในระดบันอ้ย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ในดา้นระดบัการศึกษา และ
รายได ้มีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ในระดบันอ้ย อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ดา้นราคา พบวา่ อาย ุสถานภาพ ท่ีพกัอาศยั และจ านวนสมาชิกในครอบครัว มี
ความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาด ดา้นราคา ในระดบันอ้ยอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ดา้นช่องทางการจ าหน่าย พบวา่ เพศ มีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาด ดา้นช่องทางการ
จ าหน่าย ในระดบันอ้ย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ดา้นช่องทางการจ าหน่าย  
มีความสมัพนัธ์ในระดบันอ้ย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
พบวา่ เพศ อาย ุจ  านวนสมาชิกในครอบครัว อาชีพ และรายได ้มีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการ
ตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด ในระดบันอ้ย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ในดา้นท่ีพกั
อาศยัและระดบัการศึกษา มีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
ในระดบันอ้ย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 อาคม พิทกัษว์ีระกลุ (2552) การวิจยัเร่ืองพฤติกรรมและปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปในตลาดนดัจตุจกัร มีวตัถุประสงคเ์พื่อ ศึกษาพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยั 
ส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค และความแตกต่างของค่าเฉล่ียการให้
ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ การศึกษาคร้ังน้ีเกบ็ขอ้มูลจากผูท่ี้ใช้
บริการซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปในตลาดนดัจตุจกัร 400 คน โดยใชแ้บบสอบถาม ผลการศึกษาพบวา่  
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 15-24 ปี สถานภาพโสด การศึกษาปริญญาตรี  
มีอาชีพเป็นนกัเรียน นกัศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,000-10,000 บาท ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือนั้น กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัในดา้นผลิตภณัฑ ์และราคาในระดบัมาก ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด และช่องทางการจดัจ าหน่ายในระดบัปานกลาง การทดสอบสมมติฐาน พบวา่ 
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การศึกษาท่ีแตกต่างกนัใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ช่องทางการจดั
จ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาดท่ีแตกต่างกนั รายไดท่ี้ต่างกนัใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคา และการส่งเสริมการตลาดท่ี แตกต่างกนั 
 เรณู แสงอาวธุ (2553) การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการใชบ้ริการตลาดนดัของประชาชน 
ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี มีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการตลาดนดั  
เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดและปัจจยัแวดลอ้มท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการตลาดนดั เพือ่ศึกษา
ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการตลาดนดั และเพื่อศึกษา
ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยั ทางการตลาดและปัจจยัแวดลอ้มกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการตลาดนดั
ของประชาชน โดยประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ประชาชนในเขตอ าเภอเมืองสุราษฎร์ธานี 
จงัหวดัสุราษฎร์ธานีท่ีมาใชบ้ริการตลาดนดั กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 ราย ใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่ง
แบบบงัเอิญ เคร่ืองมือ ท่ีใชใ้นการวิจยัเป็นแบบสอบถาม สถิติท่ีใช ้ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและการทดสอบไค-สแควร์ ผลการศึกษา พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 36-45 ปี และสมรสแลว้ ส่วนใหญ่ส าเร็จ
การศึกษาในระดบัปริญญาตรี และมีอาชีพเป็นพนกังานรัฐวิสาหกิจท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง 
10,001-15,000 บาท มีสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน และมีภูมิล าเนาเป็นคนอ าเภอเมือง จงัหวดั 
สุราษฎร์ธานี เก่ียวกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการตลาดนดัของประชาชน ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั 
สุราษฎร์ธานี พบวา่ ตลาดนดัท่ีใชบ้ริการเป็นตลาดนดัต าบลคลองนอ้ย เหตุผลท่ีใชบ้ริการ คือ  
มีใหเ้ลือกหลากหลาย ความถ่ีในการใชบ้ริการ สปัดาห์ละคร้ัง วนัท่ีใชบ้ริการเป็นวนัเสาร์ เวลาท่ีใช้
บริการ 15.01-19.30 นาฬิกา ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการนอ้ยกวา่ 30 นาที ประเภทสินคา้ ท่ีซ้ือ คืออาหาร/ 
ขนม/ ของขบเค้ียว เดินทางโดยรถจกัยานยนต ์ผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือ คือ เพื่อน และรู้จกัตลาดนดั
ดว้ยตนเอง ปัจจยัทางการตลาดและปัจจยัแวดลอ้มท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการตลาดนดั ในเขตอ าเภอ
เมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี พบวา่ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัการใชบ้ริการมาก เรียงตามล าดบั คือ  
ดา้นราคา รองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/ สถานท่ี ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นสภาพเศรษฐกิจ 
ดา้นลกัษณะทางสงัคมและวฒันธรรม และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั และดา้น
ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการตลาดนดัของประชาชนในเขต
อ าเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี พบวา่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา สภาพภาพสมรส อาชีพ จ านวน
สมาชิก ในครอบครัว รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการตลาดนดั 
ของประชาชน ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางการตลาดและปัจจยัแวดลอ้มกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการตลาดนดั
ของประชาชนในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดและปัจจยัแวดลอ้ม
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ทุกดา้น มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการตลาดนดัของประชาชนในเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดัสุราษฎร์ธานี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 เสาวนีย ์คุณขนุทด (2554) การศึกษาวจิยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ ศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ในการเลือกซ้ือสินคา้จากตลาดนดัในเขตอ าเภอเมืองนครราชสีมา จงัหวดันครราชสีมา โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวจิยัจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน วิเคราะห์ผลโดยใช ้
ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน t-test, ANOVA และการวเิคราะห์ความแตกต่างเป็น 
รายคู่ โดยวิธี Scheffe จากการศึกษา พบวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้จากตลาดนดั 
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 21-30 ปี การศึกษาปริญญาตรี สถานภาพโสด พนกังาน
บริษทัเอกชน รายไดอ้ยูร่ะหวา่ง 10,001-15,000 บาท บา้นพกัอาศยัเป็นของตนเอง สนใจซ้ือสินคา้
ใหม่ สินคา้ประเภทเคร่ืองแต่งกาย จ านวนเงินซ้ือต่อคร้ัง 301-500 บาท ซ้ือจากตลาดเซฟวนั เหตุผล
ท่ีซ้ือใกลบ้า้นพกั/ ใกลท่ี้ท างาน นอกจากตลาดนดัแลว้ซ้ือท่ีหา้งสรรพสินคา้อ่ืน ช่วงเวลาในการซ้ือ
สินคา้ 17.01 น.-19.00 น. ซ้ือช่วงวนัท่ี 1 ของตน้เดือน ซ้ือสินคา้ในตลาดนดั 1 คร้ังต่อเดือน จ านวน
ซ้ือ 1 ช้ินต่อคร้ัง เพื่อบริโภคส่วนตวัตดัสินใจซ้ือสินคา้ดว้ยตวัเอง ซ้ือสินคา้ในวนัเทศกาลต่าง ๆ 
และชอบกิจกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้มีการลด, แลก, แจก, แถม การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือก
ซ้ือสินคา้ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดในดา้นราคา รองลงมาดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด นอ้ยท่ีสุดดา้นผลิตภณัฑ ์ 
  
ตารางท่ี 2-4  การสกดัตวัแปรตน้กบังานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
ตัวแปร ช่ือผู้วจัิย/ ปีทีว่จัิย/ ช่ือเร่ือง ผลการศึกษาวจิัย 
อาชีพ อาคม พิทกัษว์ีระกลุ (2552)  

พฤติกรรมและปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ส าเร็จรูปในตลาดนดัจตุจกัร 

ลูกคา้ท่ีมีอาชีพท่ีต่างกนั ใหค้วามส าคญั 
ต่อส่วนประสมทางการตลาดในทุกดา้น 
ไม่แตกต่างกนั 

อาชีพ วิไล เพิ่มศรีเดช (2549)  
ทศันคติทางดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัขา้งธนาคารกรุงเทพ 
สาขาถนนสุนทรโกษา เขตคลองเตย 
กรุงเทพมหานคร 

ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกนั  
มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดั  
ขา้งธนาคารกรุงเทพ สาขาถนนสุนทร
โกษา เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร  
ดา้นมูลค่าท่ีซ้ือ (บาทต่อคร้ัง) แตกต่างกนั  
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี ระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 2-4  (ต่อ) 
 
ตัวแปร ช่ือผู้วจัิย/ ปีทีว่จัิย/ ช่ือเร่ือง ผลการศึกษาวจิัย 
อาชีพ มาริษา อู่ทอง (2546)  

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
หนงัสือของผูบ้ริโภคท่ีตลาดนดัจตุจกัร 

ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนั มีพฤติกรรมการ
ซ้ือหนงัสือ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัท่ี
ระดบั .05 

  
 จากตารางเปรียบเทียบตวัแปรตน้กบังานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ผูว้ิจยัจึงตดัสินใจเลือก 
ตวัแปรตน้ของงานวิจยัเร่ืองความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
ในตลาดนดัเจต๊ะ๊ นายายอาม ไดแ้ก่ อาชีพ  



บทที ่3 
วธีิด ำเนินกำรวจิัย 

 
 การศึกษา “ความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจต๊ะ๊  
นายายอาม” น้ี เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative research) ซ่ึงมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความ
คิดเห็นของประชาชนปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจต๊ะ๊ นายายอาม ผูศึ้กษาไดท้  าการ
เกบ็รวบรวมขอ้มูลและวิเคราะห์ขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ ไดแ้ก่ เอกสาร ต ารา และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
การศึกษาคร้ังน้ีด าเนินการศึกษาตามความมุ่งหมายท่ีก าหนดไวโ้ดยมีวิธีการคน้ควา้ตามล าดบั ดงัน้ี  
 1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2.  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
 3.  การสร้างและการตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
 4.  การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
 5.  การวิเคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ 
 6.  เกณฑก์ารแปลผล 
 

ประชำกรและกลุ่มตวัอย่ำง 
 ประชำกร (Population) 
 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค  
ตลาดนดัเจ๊ต๊ะนายายอาม อ าเภอนายายอาม จงัหวดัจนัทบุรี และเป็นผูต้อบแบบสอบถามเร่ือง 
ความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ต๊ะนายายอาม ใชสู้ตร
ค านวณในกรณีท่ีไม่ทราบขนาดประชากร โดยก าหนดสดัส่วนประชากร 0.5 ก าหนดระดบั 
ความเช่ือมัน่ 95% (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2550, หนา้ 48) 
 กลุ่มตัวอย่ำง 
 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่   

    

2P(1- P)Zn = 2e
 

 โดย  n = แทนจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
   P = สดัส่วนประชากร มีค่าเท่ากบั 0.5 
   Z = ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีผูว้ิจยัก าหนดไว ้คือ 95% 
   e = ค่าความคลาดเคล่ือน มีค่าเท่ากบั 0.05 
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 แทนค่าในสูตรไดด้งัน้ี 

     


20.5(1- 0.5)1.96n = 38420.05
 

 
 จากการค านวณกลุ่มตวัอยา่งคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดก้ลุ่มตวัอยา่งมีค่าเท่ากบั 384 คน เม่ือได ้
กลุ่มตวัอยา่งจึงท าสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental sampling) 
 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจิยั 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม เร่ือง ความคิดเห็น
ของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม โดยการสร้างเคร่ืองมือ 
ท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 2 ตอน ดงัน้ี  
 ตอนท่ี 1 แบบสอบถามขอ้มูลส่วนบุคคล เป็นลกัษณะทางประชากรศาสตร์สอบถาม
เก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ผูศึ้กษาไดส้ร้างข้ึนตามตวัแปร 
ท่ีศึกษา ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษาอาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 ตอนท่ี 2 แบบสอบถามความความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
ในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ นายายอาม ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม
การตลาด โดยแต่ละค าถามจะมีความคิดเห็น 4 ระดบั ไดแ้ก่ ส าคญัมากท่ีสุด ส าคญัมาก ส าคญันอ้ย 
และส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 ส าหรับเกณฑก์ าหนดระดบัความคิดเห็นของลูกคา้จะใชม้าตรวดัแบบ Rating scale  
ซ่ึงแบ่งออกเป็น 4 ระดบั ดงัน้ี 
 4 หมายถึง ส าคญัมากท่ีสุด 
 3 หมายถึง ส าคญัมาก 
 2 หมายถึง ส าคญันอ้ย 
 1 หมายถึง ส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 

กำรสร้ำงและกำรตรวจสอบคุณภำพเคร่ืองมือวจิยั 
 แบบสอบถามฉบบัน้ีมีขั้นตอนในการสร้าง ดงัน้ี 
 1.  ศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งในเร่ืองความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัใน 
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม น ามาก าหนดกรอบแนวความคิดท่ีใชใ้นการวิจยั 
ก าหนดนิยามและเพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
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  2.  สร้างแบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
ในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ นายายอาม และตรวจสอบเน้ือหาแบบสอบถามวา่ครอบคลุมวตัถุประสงค ์หรือไม่ 
จากนั้นน าไปใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบความถูกตอ้งแลว้น ามาปรับปรุงแกไ้ขตามค าแนะน า
ของอาจารยท่ี์ปรึกษา 
  2.1  อาจารยจ์รูญ เจริญรักษ ์ต าแหน่ง รองอธิการบดี วิทยาลยัเฉลิมกาญจนาระยอง 
  2.2  อาจารยน์รณฐั ์ศุภโชคเกษมสนัต ์ต าแหน่ง อาจารยพ์ิเศษมหาวิทยาลยัศรีปทุม 
  2.3  นายยิง่ยง แสนเดช ต าแหน่ง นกัสถิติ บริษทั คอนซลัแทนท ์ออฟ เทคโนโลย ี
จ ากดั 
 เพื่อตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content validity) จากนั้นปรับปรุงแกไ้ขตาม
ค าแนะน าของผูเ้ช่ียวชาญ 
 3.  น าแบบสอบถามท่ีไดไ้ปทดลองใช ้(Try out) กบักลุ่มประชากรท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่ง  
จ านวน 30 คน เพื่อหาคุณภาพของเคร่ืองมือ โดยการหาค่าความเท่ียงหรือความเช่ือถือไดข้อง
แบบสอบถาม (Reliability) ของ Cronbach’ alpha เท่ากบั 0.90 ซ่ึงถือวา่แบบสอบถามน้ี 
มีความเช่ือถือไดส้ามารถน าไปเกบ็ขอ้มูลคร้ังต่อไป 
 

กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดก้ าหนดวิธีการเกบ็รวบรวมขอ้มูลไว ้2 ลกัษณะดงัน้ี 
 1.  การเกบ็ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) เป็นการศึกษาภาคสนาม (Field study) โดยการ
ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากตวัอยา่ง จ านวน 384 ราย ไดแ้ก่ ลูกคา้
ท่ีมาใชบ้ริการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค ตลาดนดัเจ๊ตะ๊นายายอาม อ าเภอนายายอาม จงัหวดัจนัทบุรี 
โดยผูศึ้กษาไดอ้อกท าการเกบ็รวบรวมขอ้มูลดว้ยตนเอง 
 2.  การเกบ็ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) เป็นการศึกษาคน้ควา้รวบรวมขอ้มูลและ 
ทบทวนวรรณกรรม บทความ งานวิจยั วิทยานิพนธ ์เพื่อใชอ้า้งอิงและสนบัสนุนการคน้ควา้อิสระ 
 3.  ระยะเวลาในการเกบ็ขอ้มูล ในการศึกษาคร้ังน้ีใชเ้วลาในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล
ระหวา่ง วนัท่ี 1 พฤศจิกายน พ.ศ. 2557 ถึง 30 พฤศจิกายน พ.ศ. 2557 รวมระยะเวลาทั้งส้ิน 30 วนั 
 

กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลส าหรับการวิจยัคร้ังน้ี แบ่งการวิเคราะห์ออกเป็น 3 ขั้นตอนโดยใช้
วิธีการประมวลผลทางสถิติดว้ยคอมพิวเตอร์ 
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 สถิติที่ใช้ในกำรวิเครำะห์ 
 ผูว้ิจยัเลือกใชส้ถิติในการวิเคราะห์เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัลกัษณะของขอ้มูล และตอบ
วตัถุประสงค ์ดงัน้ี 
 1.  วิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สถิติท่ีใช ้คือ สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี และร้อยละ 
 2.  วิเคราะห์ขอ้มูลความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาด 
นดัเจ๊ตะ๊นายายอาม สถิติท่ีใช ้คือ สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 3.  ทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติเชิงอนุมานทดสอบความแตกต่างระหวา่งตวัแปร 
อิสระกบัตวัแปรตาม โดยใชส้ถิติ t-test ส าหรับเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งตวัแปรอิสระ 2 
กลุ่มและใชส้ถิติ One-way ANOVA ส าหรับเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งตวัแปรอิสระท่ีมี 3 
ข้ึนไปและหากพบวา่มีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 จะท าการทดสอบ 
ความแตกต่างรายคู่ดว้ยวิธีการทดสอบของ LSD (Least significant difference test) 
 

เกณฑ์กำรแปลผล 
 น าผลคะแนนท่ีไดม้าวเิคราะห์หาค่าเฉล่ีย เลขคณิตโดยมีเกณฑใ์นการแปลผล ดงัน้ี  

สูตรการหาค่าอนัตรภาคชั้น = ค่าสูงสุด-ค่าต ่าสุด 
            จ านวนชั้นท่ีตอ้งการ 

=     4-1 
                     4  
        =      0.75 
 ในการวิจยัคร้ังน้ี ก าหนดเกณฑก์ารแปลผลค่าเฉล่ีย มีดงัน้ี 
 ค่าเฉล่ีย 3.26-4.00  หมายถึง  เป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุด 
 ค่าเฉล่ีย 2.51-3.25  หมายถึง  เป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัมาก 
 ค่าเฉล่ีย 1.76-2.50 หมายถึง  เป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญันอ้ย 
 ค่าเฉล่ีย 1.00-1.75  หมายถึง  เป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญันอ้ยท่ีสุด 



บทที ่4 
ผลการวจิัย 

 

 การศึกษาวิจยัเร่ืองความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาด
นดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม และเพื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม จ าแนกตาม อาชีพ ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ตลาดนดัเจ๊ต๊ะ นายายอาม ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ประชาชนท่ีมาใชบ้ริการซ้ือสินคา้อุปโภค 
บริโภค ท่ีตลาดนดัเจ๊ต๊ะ นายายอาม อ าเภอนายายอาม จงัหวดัจนัทบุรี ผูว้ิจยัไดก้ าหนดขนาดกลุ่ม
ตวัอยา่งดว้ยการใชสู้ตรค านวณในกรณีท่ีไม่ทราบขนาดประชากร โดยก าหนดสดัส่วนประชากร  
0.5 ระดบัความเช่ือมัน่ 95% ไดก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 384 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัในการเกบ็
รวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถามความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาด
นดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 2 ตอน ตอนท่ี 1 สอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคล 
และตอนท่ี 2 สอบถามความความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาด
นดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม ทั้ง 4 ดา้น ส าหรับการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัเลือกใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ 
ค่าความถ่ี และร้อยละ ในการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคล ใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี  
ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ในการวิเคราะห์ความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยั 
ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจต๊ะ๊นายายอาม และทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติเชิงอนุมาน
ทดสอบความแตกต่าง โดยใชส้ถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบหลายตวัแปร (Multivariate 
analysis of variance: MANOVA) วิเคราะห์เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งตวัแปรอิสระกบั
ตวัแปรตาม แบบ One-way MANOVA เม่ือตวัแปรตามมีมากกวา่ 1 ตวั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 และ
หากพบวา่มีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 จะท าการทดสอบความแตกต่าง
รายคู่ดว้ยวิธีการทดสอบของ LSD (Least significant difference test) ซ่ึงผูว้ิจยัไดน้ าเสนอผลการ
วิเคราะห์ ออกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้
 ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ นายายอาม 
 ตอนท่ี 3 การทดสอบสมมติฐาน 
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ตอนที่ 1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางท่ี 4-1  ค่าความถ่ี และร้อยละ ของขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน  ร้อยละ  
เพศ 
          ชาย 
          หญิง 

 
140 
244 

 
36.46 
63.54 

รวม 384 100.00 
อาย ุ
          ต ่ากวา่ 20 ปี 
          20-30 ปี 
          30-40 ปี 
          40 ปีข้ึนไป 

 
70 
99 
105 
110 

 
18.23 
25.78 
27.34 
28.65 

รวม 384 100.00 
การศึกษา 
          ประถมศึกษา 
          มธัยมศึกษาตอนตน้  
          มธัยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช./ เทียบเท่า                     
          อนุปริญญา/ ปวส./ เทียบเท่า 
          ปริญญาตรี 
          สูงกวา่ปริญญาตรี 

 
143 
145 
49 
25 
15 
7 

 
37.24 
37.76 
12.76 
6.51 
3.91 
1.82 

รวม 384 100.00 
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ตารางท่ี 4-1  (ต่อ) 
 

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน  ร้อยละ  
อาชีพ 
          ขา้ราชการ/ รัฐวิสาหกิจ 
          พนกังานบริษทัเอกชน 
          ธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย 
          เกษตรกร 
          นกัเรียน/ นกัศึกษา 
          แม่บา้น 

 
49 
36 
53 
77 
22 
147 

 
12.76 
9.38 
13.80 
20.05 
5.73 
38.28 

รวม 384 100.00 
รายได ้
          ต ่ากวา่ 10,000 บาท  
          10,000-15,000 บาท 
          15,001-20,000 บาท    
          20,000 บาทข้ึนไป  

 
164 
131 
48 
41 

 
42.71 
34.11 
12.50 
10.68 

รวม 384 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4-1 ค่าความถ่ี และร้อยละ จ าแนกตามขอ้มูลส่วนบุคคล พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 63.54 และเป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 36.46 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาย ุ40 ปีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 28.65 รองลงมามีอาย ุ30-40 ปี  
คิดเป็นร้อยละ 27.34 มีอาย ุ20-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 25.78 และสุดทา้ยมีอายตุ  ่ากวา่ 20 ปี คิดเป็น 
ร้อยละ 18.23 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จบการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้ คิดเป็นร้อยละ 37.76 
รองลงมาจบการศึกษาประถมศึกษา คิดเป็นร้อยละ 37.24 จบการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ 
ปวช./ เทียบเท่า คิดเป็นร้อยละ 12.76 จบการศึกษาอนุปริญญา/ ปวส./ เทียบเท่า คิดเป็นร้อยละ 6.51 
จบการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 3.91 และสุดทา้ยจบการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี คิดเป็น 
ร้อยละ 1.82 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นแม่บา้น คิดเป็นร้อยละ 38.28 รองลงมามีอาชีพ
เกษตรกร คิดเป็นร้อยละ 20.05 มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย คิดเป็นร้อยละ 13.80 มีอาชีพ
ขา้ราชการ/ รัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 12.76 มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 9.38 
และสุดทา้ยเป็นนกัเรียน/ นกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 5.73 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได ้
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ต ่ากวา่ 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 42.71 รองลงมามีรายได ้10,000-15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
34.11 มีรายได ้15,001-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 12.50 และสุดทา้ยมีรายได ้20,000 บาทข้ึนไป 
คิดเป็นร้อยละ 10.68 
 

ตอนที่ 2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลความคดิเห็นของลูกค้าต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินค้า
ในตลาดนัดเจ๊ต๊ะ นายายอาม 
  
ตารางท่ี 4-2  จ านวนร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยั 
     ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจต๊ะ๊ นายายอาม ดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ด้านผลติภัณฑ์ 

ความคดิเห็นของลูกค้า 

X  SD 
แปล
ความ 

อนัดบั 
ส าคัญ
มาก
ทีสุ่ด 

ส าคัญ
มาก 

ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญ
น้อย
ทีสุ่ด 

1. สินคา้ท่ีน ามาจดัจ าหน่าย
ในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ มีความ
หลากหลาย 

63 
(16.41) 

196 
(51.04) 

77 
(20.05) 

48 
(12.50) 

2.71 0.89 
ส าคญั
มาก 

4 

2. สินคา้ท่ีน ามาจดัจ าหน่าย
ในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ มีบรรจุ
ภณัฑอ์ยูใ่นสภาพดี 

103 
(26.82) 

168 
(43.75) 

86 
(22.40) 

27 
(7.03) 

2.90 0.88 
ส าคญั
มาก 

3 

3. สินคา้ท่ีน ามาจดัจ าหน่าย
ในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ มีคุณภาพ
ของสินคา้ สด ใหม่อยูเ่สมอ 

98 
(25.52) 

190 
(49.48) 

65 
(16.93) 

31 
(8.07) 

2.92 0.86 
ส าคญั
มาก 

2 

4. สินคา้ท่ีน ามาจดัจ าหน่าย
ในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ มีการ
ออกแบบบรรจุภณัฑท่ี์ดูดี
ทนัสมยั 

113 
(29.43) 

163 
(42.45) 

77 
(20.05) 

31 
(8.07) 

2.93 0.90 
ส าคญั
มาก 

1 

ภาพรวม 2.87 0.72 
ส าคญั
มาก 

 

  
 จากตารางท่ี 4-2 จ านวนร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็น
ของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ 
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ความคิดเห็นของลูกคา้ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัส าคญัมาก (X = 2.87, SD = 0.72) เม่ือพิจารณา 
ในรายละเอียดสรุปไดด้งัน้ี 
 ความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจต๊ะ๊ นายายอาม  
ในเร่ืองสินคา้ท่ีน ามาจดัจ าหน่ายในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ มีการออกแบบบรรจุภณัฑท่ี์ดูดีทนัสมยั อยูใ่น
ระดบัส าคญัมาก (X = 2.93, SD = 0.90) เป็นอนัดบัแรก รองลงมาเร่ืองสินคา้ท่ีน ามาจดัจ าหน่าย 
ในตลาดนดัเจต๊ะ๊ มีคุณภาพของสินคา้ สด ใหม่อยูเ่สมอ อยูใ่นระดบัส าคญัมาก (X = 2.92,  
SD = 0.86) เร่ืองสินคา้ท่ีน ามาจดัจ าหน่ายในตลาดนดัเจต๊ะ๊ มีบรรจุภณัฑอ์ยูใ่นสภาพดี อยูใ่นระดบั 
ส าคญัมาก (X = 2.90, SD = 0.88) และสุดทา้ยเร่ืองสินคา้ท่ีน ามาจดัจ าหน่ายในตลาดนดัเจ๊ตะ๊  
มีความหลากหลาย อยูใ่นระดบัส าคญัมาก (X = 2.71, SD = 0.89) 
 
ตารางท่ี 4-3  จ านวนร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยั 
     ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจต๊ะ๊ นายายอาม ดา้นราคา 
 

ด้านราคา 

ความคดิเห็นของลูกค้า 

X  SD 
แปล
ความ 

อนัดบั 
ส าคัญ
มาก
ทีสุ่ด 

ส าคัญ
มาก 

ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญ
น้อย
ทีสุ่ด 

1.  สินคา้ท่ีน ามาจดัจ าหน่าย
ในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ มีราคาถูก 

99 
(25.78) 

172 
(44.79) 

81 
(21.09) 

32 
(8.34) 

2.88 0.89 
ส าคญั
มาก 

3 

2.  สินคา้ท่ีน ามาจดัจ าหน่าย
ในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ มีราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพ 

128 
(33.33) 

150 
(39.06) 

85 
(22.14) 

21 
(5.47) 

3.00 0.88 
ส าคญั
มาก 

1 

3. สินคา้ท่ีน ามาจดัจ าหน่าย
ในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ มีป้าย
บอกราคาชดัเจน 

102 
(26.56) 

178 
(46.35) 

75 
(19.54) 

29 
(7.55) 

2.92 0.87 
ส าคญั
มาก 

2 

ภาพรวม 2.93 0.75 
ส าคญั
มาก 

 

 

 จากตารางท่ี 4-3 จ านวนร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็น
ของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม ดา้นราคา พบวา่  
ความคิดเห็นของลูกคา้ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัส าคญัมาก (X = 2.93, SD = 0.75) เม่ือพิจารณา 
ในรายละเอียดสรุปไดด้งัน้ี 
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 ความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจต๊ะ๊ นายายอาม  
ในเร่ืองสินคา้ท่ีน ามาจดัจ าหน่ายในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ มีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ อยูใ่นระดบัส าคญั
มาก (X = 3.00, SD = 0.88) เป็นอนัดบัแรก รองลงมาเร่ืองสินคา้ท่ีน ามาจดัจ าหน่ายในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ 
มีป้ายบอกราคาชดัเจน อยูใ่นระดบัส าคญัมาก (X = 2.92, SD = 0.87) และสุดทา้ยเร่ืองสินคา้ท่ีน ามา
จดัจ าหน่ายในตลาดนดัเจต๊ะ๊ มีราคาถูก อยูใ่นระดบัส าคญัมาก (X = 2.88, SD = 0.89) 
 
ตารางท่ี 4-4  จ านวนร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยั 
     ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจต๊ะ๊ นายายอาม ดา้นการจดัจ าหน่าย 
 

ด้านการจัดจ าหน่าย 

ความคดิเห็นของลูกค้า 

X  SD 
แปล
ความ 

อนัดบั 
ส าคัญ
มาก
ทีสุ่ด 

ส าคัญ
มาก 

ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญ
น้อย
ทีสุ่ด 

1. ตลาดนดัเจ๊ต๊ะ มีสถานท่ี
สะดวกในการเดินทางมาถึง 

106 
(27.60) 

172 
(44.79) 

83 
(21.62) 

23 
(5.99) 

2.94 0.85 
ส าคญั
มาก 

4 

2. ตลาดนดัเจ๊ต๊ะ มีสถานท่ี
สวยงาม สะดุดตา 

136 
(35.42) 

168 
(43.75) 

60 
(15.63) 

20 
(5.20) 

3.09 0.84 
ส าคญั
มาก 

1 

3. ตลาดนดัเจ๊ต๊ะ มีสินคา้
เพียงพอกบัความตอ้งการ 

131 
(34.11) 

170 
(44.27) 

62 
(16.15) 

21 
(5.47) 

3.07 0.85 
ส าคญั
มาก 

2 

4. ตลาดนดัเจ๊ต๊ะ มีเวลา
เปิด-ปิด เหมาะสม 

130 
(33.85) 

161 
(41.93) 

64 
(16.67) 

29 
(7.55) 

3.02 0.90 
ส าคญั
มาก 

3 

ภาพรวม 3.03 0.71 
ส าคญั
มาก 

 

 
 จากตารางท่ี 4-4 จ านวนร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็น
ของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม ดา้นการจดัจ าหน่าย พบวา่ 
ความคิดเห็นของลูกคา้ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัส าคญัมาก (X = 3.03, SD = 0.71) เม่ือพิจารณา 
ในรายละเอียดสรุปไดด้งัน้ี 
 ความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจต๊ะ๊ นายายอาม  
ในเร่ืองตลาดนดัเจ๊ตะ๊ มีสถานท่ีสวยงาม สะดุดตา อยูใ่นระดบัส าคญัมาก (X = 3.09, SD = 0.84)   
เป็นอนัดบัแรก รองลงมาเร่ืองตลาดนดัเจ๊ต๊ะ มีสินคา้เพยีงพอกบัความตอ้งการ อยูใ่นระดบัส าคญั
มาก (X = 3.07, SD = 0.85) เร่ืองตลาดนดัเจ๊ต๊ะ มีเวลาเปิด-ปิด เหมาะสม อยูใ่นระดบัส าคญัมาก  
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(X = 3.02, SD = 0.90) และสุดทา้ยเร่ืองตลาดนดัเจ๊ตะ๊ มีสถานท่ีสะดวกในการเดินทางมาถึง  
อยูใ่นระดบัส าคญัมาก (X = 2.94, SD = 0.85) 
 
ตารางท่ี 4-5  จ านวนร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยั 
     ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจต๊ะ๊ นายายอาม ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ความคดิเห็นของลูกค้า 

X  SD 
แปล
ความ 

อนัดบั 
ส าคัญ
มาก
ทีสุ่ด 

ส าคัญ
มาก 

ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญ
น้อย
ทีสุ่ด 

1. ตลาดนดัเจ๊ต๊ะ มีการท า
การประชาสัมพนัธ์ร้านคา้
ผา่นเสียงตามสาย 

83 
(21.61) 

175 
(45.57) 

96 
(25.00) 

30 
(7.82) 

2.81 0.86 
ส าคญั
มาก 

5 

2. ตลาดนดัเจ๊ต๊ะ มีการให้
ลูกคา้ทดลองใชสิ้นคา้ 

116 
(30.21) 

157 
(40.89) 

79 
(20.57) 

32 
(8.33) 

2.93 0.92 
ส าคญั
มาก 

4 

3.  ตลาดนดัเจ๊ต๊ะ มีการติด
ป้ายประชาสัมพนัธ์ 

128 
(33.33) 

166 
(43.23) 

64 
(16.67) 

26 
(6.77) 

3.03 0.88 
ส าคญั
มาก 

1 

4. ตลาดนดัเจ๊ต๊ะ มีการลด
ราคา และ การแจกของแถม 

145 
(37.76) 

138 
(35.94) 

67 
(17.45) 

34 
(8.85) 

3.03 0.95 
ส าคญั
มาก 

2 

5. เม่ือซ้ือสินคา้ในตลาด
นดัเจ๊ต๊ะ จ านวนมาก  
จะมีส่วนลดเสมอ 

111 
(28.91) 

163 
(42.45) 

82 
(21.35) 

28 
(7.29) 

2.93 0.89 
ส าคญั
มาก 

3 

ภาพรวม 2.95 0.72 
ส าคญั
มาก 

 

 

 จากตารางท่ี 4-5 จ านวนร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็น
ของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม ดา้นการส่งเสริมการตลาด
พบวา่ ความคิดเห็นของลูกคา้ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัส าคญัมาก (X = 2.95, SD = 0.72)  
เม่ือพิจารณาในรายละเอียดสรุปไดด้งัน้ี 
 ความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจต๊ะ๊ นายายอาม  
ในเร่ืองตลาดนดัเจ๊ตะ๊ มีการติดป้ายประชาสัมพนัธ์ อยูใ่นระดบัส าคญัมาก (X = 3.03, SD = 0.88) 
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เป็นอนัดบัแรก รองลงมาเร่ืองตลาดนดัเจ๊ต๊ะ มีการลดราคา และ การแจกของแถม อยูใ่นระดบัส าคญั
มาก (X = 3.03, SD = 0.95) เร่ืองเม่ือซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ จ  านวนมาก จะมีส่วนลดเสมอ อยูใ่น
ระดบัส าคญัมาก (X = 2.93, SD = 0.89) เร่ืองตลาดนดัเจ๊ตะ๊ มีการใหลู้กคา้ทดลองใชสิ้นคา้ อยูใ่น
ระดบัส าคญัมาก (X = 2.93, SD = 0.92) และสุดทา้ยเร่ืองตลาดนดัเจ๊ต๊ะ มีการท าการประชาสัมพนัธ์
ร้านคา้ผา่นเสียงตามสาย อยูใ่นระดบัส าคญัมาก (X = 2.81, SD = 0.86) 
 
ตารางท่ี 4-6  ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจ 
     ซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม โดยภาพรวมรายดา้น 
 

ปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือ X  SD แปลความ อนัดับ 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์ 2.87 0.72 ส าคญัมาก 4 
2.  ดา้นราคา 2.93 0.75 ส าคญัมาก 3 
3.  ดา้นการจดัจ าหน่าย 3.03 0.71 ส าคญัมาก 1 
4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 2.95 0.72 ส าคญัมาก 2 

ภาพรวม 2.94 0.65 ส าคญัมาก  
 
 จากตารางท่ี 4-6 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยั 
ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจต๊ะ๊ นายายอาม โดยภาพรวม พบวา่ ความคิดเห็นของลูกคา้ 
โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัส าคญัมาก (X = 2.94, SD = 0.65) เม่ือพิจารณาในรายละเอียดสรุปไดด้งัน้ี 
 ความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจต๊ะ๊ นายายอาม  
ในดา้นการจดัจ าหน่าย อยูใ่นระดบัส าคญัมาก (X = 3.03, SD = 0.71) เป็นอนัดบัแรก รองลงมา  
ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัส าคญัมาก (X = 2.95, SD = 0.72) ดา้นราคา อยูใ่นระดบั
ส าคญัมาก (X = 2.93, SD = 0.75) และสุดทา้ยดา้นผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัส าคญัมาก (X = 2.87,  
SD = 0.72) 
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ตอนที่ 3 การทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานท่ี 1 ลูกคา้ท่ีมีอาชีพต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนั 
  

ตารางท่ี 4-7  การวิเคราะห์ความแปรปรวนของความคิดเห็นต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน 
     ตลาดนดัเจ๊ต๊ะ นายายอาม จ าแนกตามอาชีพ ในดา้นผลิตภณัฑ ์
 

Source SS df MS F Sig. 
Between Groups 6.959 5 1.392 2.729 .019* 
Within Groups 192.775 378 .510   
Total 199.734 383    

*p ≤ .05 
 
 จากตารางท่ี 4-7 วิเคราะห์ความแปรปรวนของความคิดเห็นต่อปัจจยัในการตดัสินใจ 
ซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม จ าแนกตามอาชีพ ในดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ ลูกคา้ท่ีมีอาชีพ
ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
และไดท้ าการวิเคราะห์เปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธี LSD (Least significant difference test) ไดผ้ล 

การวิเคราะห์ ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4-8  การวิเคราะห์เปรียบเทียบรายคู่ (Post hoc) ค่าเฉล่ียของความคิดเห็นต่อปัจจยัในการ 
     ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม จ าแนกตามอาชีพ ในดา้นผลิตภณัฑ ์
 

อาชีพ X  
ข้าราชการ/ 
รัฐวสิาหกจิ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกจิส่วนตวั/ 
ค้าขาย 

เกษตรกร 
นักเรียน/ 
นักศึกษา 

แม่บ้าน 

ขา้ราชการ/ 
รัฐวสิาหกิจ 

2.95 -    0.51*  

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

3.04  - 0.32*    

ธุรกิจส่วนตวั/ 
คา้ขาย 

2.72   -    

เกษตรกร 2.87    - 0.43*  
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ตารางท่ี 4-8  (ต่อ)  
 

อาชีพ X  
ข้าราชการ/ 
รัฐวสิาหกจิ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกจิส่วนตวั/ 
ค้าขาย 

เกษตรกร 
นักเรียน/ 
นักศึกษา 

แม่บ้าน 

นกัเรียน/ 
นกัศึกษา 

2.44     - -0.48* 

แม่บา้น 2.92      - 

 
 จากตารางท่ี 4-8 เม่ือท าการทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ ดว้ยวิธีการ
ทดสอบ LSD (Least significant difference test) พบวา่ ความคิดเห็นต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม จ าแนกตามอาชีพ ในดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .05 ไดแ้ก่ 
 1.  ลูกคา้ท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/ รัฐวิสาหกิจ มีความคิดเห็นในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจต๊ะ๊ นายายอาม มากกวา่ ลูกคา้ท่ีเป็นนกัเรียน/ นกัศึกษา 
 2.  ลูกคา้ท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีความคิดเห็นในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจต๊ะ๊ นายายอาม มากกวา่ ลูกคา้ท่ีมีธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย 
 3.  ลูกคา้ท่ีมีอาชีพเกษตรกร มีความคิดเห็นในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑต่์อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม มากกวา่ ลูกคา้ท่ีเป็นนกัเรียน/ นกัศึกษา 
 4.  ลูกคา้ท่ีเป็นนกัเรียน/ นกัศึกษา มีความคิดเห็นในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑต่์อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม นอ้ยกวา่ ลูกคา้ท่ีเป็นแม่บา้น 
 สมมติฐานท่ี 2 ลูกคา้ท่ีมีอาชีพต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นราคา แตกต่างกนั 
 

ตารางท่ี 4-9  การวิเคราะห์ความแปรปรวนของความคิดเห็นต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
     ในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ นายายอาม จ าแนกตามอาชีพ ในดา้นราคา 
 

Source SS df MS F Sig. 
Between Groups 4.645 5 .929 1.683 .138 
Within Groups 208.573 378 .552   
Total 213.218 383    

*p ≤ .05 
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 จากตารางท่ี 4-9 วิเคราะห์ความแปรปรวนของความคิดเห็นต่อปัจจยัในการตดัสินใจ 
ซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม จ าแนกตามอาชีพ ในดา้นราคา พบวา่ ลูกคา้ท่ีมีอาชีพต่างกนั 
มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 3 ลูกคา้ท่ีมีอาชีพต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย 
แตกต่างกนั 
 

ตารางท่ี 4-10  การวิเคราะห์ความแปรปรวนของความคิดเห็นต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
       ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม จ าแนกตามอาชีพ ในดา้นการจดัจ าหน่าย 
 

Source SS df MS F Sig. 
Between Groups 6.505 5 1.301 2.675 .022* 
Within Groups 183.870 378 .486   
Total 190.375 383    

*p ≤ .05 
 
 จากตารางท่ี 4-10 วิเคราะห์ความแปรปรวนของความคิดเห็นต่อปัจจยัในการตดัสินใจ 
ซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม จ าแนกตามอาชีพ ในดา้นการจดัจ าหน่าย พบวา่ ลูกคา้ท่ีมี
อาชีพต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 และไดท้ าการวิเคราะห์เปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธี LSD (Least significant difference test) 
ไดผ้ลการวิเคราะห์ ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4-11  การวิเคราะห์เปรียบเทียบรายคู่ (Post hoc) ค่าเฉล่ียของความคิดเห็นต่อปัจจยั 
       ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม จ าแนกตามอาชีพ  
   ในดา้นการจดัจ าหน่าย 
 

อาชีพ X  
ข้าราชการ/ 
รัฐวสิาหกจิ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกจิส่วนตวั/ 
ค้าขาย 

เกษตรกร 
นักเรียน/ 
นักศึกษา 

แม่บ้าน 

ขา้ราชการ/ 
รัฐวสิาหกิจ 

3.00 -      

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

3.19  -   0.45*  
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ตารางท่ี 4-11  (ต่อ) 
 

อาชีพ X  
ข้าราชการ/ 
รัฐวสิาหกจิ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกจิส่วนตวั/ 
ค้าขาย 

เกษตรกร 
นักเรียน/ 
นักศึกษา 

แม่บ้าน 

ธุรกิจส่วนตวั/ 
คา้ขาย 

2.91   -   -0.24* 

เกษตรกร 2.92    -  -0.23* 
นกัเรียน/ 
นกัศึกษา 

2.74     - 0.41* 

แม่บา้น 3.15      - 

  
 จากตารางท่ี 4-11 เม่ือท าการทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ ดว้ยวิธี 

การทดสอบ LSD (Least significant difference test) พบวา่ ความคิดเห็นต่อปัจจยัในการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม จ าแนกตามอาชีพ ในดา้นการจดัจ าหน่าย แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ไดแ้ก่ 
 1.  ลูกคา้ท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีความคิดเห็นในปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย 

ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจต๊ะ๊ นายายอาม มากกวา่ ลูกคา้ท่ีเป็นนกัเรียน/ นกัศึกษา 
 2.  ลูกคา้ท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย มีความคิดเห็นในปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย 

ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจต๊ะ๊ นายายอาม นอ้ยกวา่ ลูกคา้ท่ีเป็นแม่บา้น 
 3.  ลูกคา้ท่ีมีอาชีพเกษตรกร มีความคิดเห็นในปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม นอ้ยกวา่ ลูกคา้ท่ีเป็นแม่บา้น 
 4.  ลูกคา้ท่ีเป็นนกัเรียน/ นกัศึกษา มีความคิดเห็นในปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย 
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจต๊ะ๊ นายายอาม นอ้ยกวา่ ลูกคา้ท่ีเป็นแม่บา้น 
 สมมติฐานท่ี 4 ลูกคา้ท่ีมีอาชีพต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4-12  การวิเคราะห์ความแปรปรวนของความคิดเห็นต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
       ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม จ าแนกตามอาชีพ ในดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

Source SS df MS F Sig. 
Between Groups 7.994 5 1.599 3.170 .008* 
Within Groups 190.657 378 .504   
Total 198.652 383    

*p ≤ .05 
 
 จากตารางท่ี 4-12 วิเคราะห์ความแปรปรวนของความคิดเห็นต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม จ าแนกตามอาชีพ ในดา้นการส่งเสริมการตลาดพบวา่ ลูกคา้ท่ีมี
อาชีพต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .05 และไดท้ าการวิเคราะห์เปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธี LSD (Least significant 
difference test) ไดผ้ลการวิเคราะห์ ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4-13  การวิเคราะห์เปรียบเทียบรายคู่ (Post hoc) ค่าเฉล่ียของความคิดเห็นต่อปัจจยั 
       ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม จ าแนกตามอาชีพ  
   ในดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

อาชีพ X  
ข้าราชการ/ 
รัฐวสิาหกจิ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกจิส่วนตวั/ 
ค้าขาย 

เกษตรกร 
นักเรียน/ 
นักศึกษา 

แม่บ้าน 

ขา้ราชการ/ 
รัฐวสิาหกิจ 

2.98 -   0.28*   

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

3.15  -  0.45*   

ธุรกิจส่วนตวั/ 
คา้ขาย 

2.90   -    

เกษตรกร 2.70    -  -0.35* 
นกัเรียน/ 
นกัศึกษา 

2.82     -  

แม่บา้น 3.05      - 
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 จากตารางท่ี 4-13 เม่ือท าการทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ ดว้ยวิธี 

การทดสอบ LSD (Least significant difference test) พบวา่ ความคิดเห็นต่อปัจจยัในการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม จ าแนกตามอาชีพ ในดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ไดแ้ก่ 
 1.  ลูกคา้ท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/ รัฐวิสาหกิจ มีความคิดเห็นในปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม มากกวา่ ลูกคา้ท่ีมีอาชีพเกษตรกร 
 2.  ลูกคา้ท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีความคิดเห็นในปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม มากกวา่ ลูกคา้ท่ีมีอาชีพเกษตรกร 
 2.  ลูกคา้ท่ีมีอาชีพเกษตรกร มีความคิดเห็นในปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม นอ้ยกวา่ ลูกคา้ท่ีเป็นแม่บา้น 
 
ตารางท่ี 4-14  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 

1.  ลูกคา้ท่ีมีอาชีพต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
แตกต่างกนั 

ยอมรับสมมติฐาน 

2.  ลูกคา้ท่ีมีอาชีพต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นราคา  
แตกต่างกนั 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

3.  ลูกคา้ท่ีมีอาชีพต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการจดั
จ าหน่าย แตกต่างกนั 

ยอมรับสมมติฐาน 

4.  ลูกคา้ท่ีมีอาชีพต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด แตกต่างกนั 

ยอมรับสมมติฐาน 

 



บทที ่5 

สรุป อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

 การศึกษาวิจยัเร่ืองความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาด
นดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม และเพื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม จ าแนกตาม อาชีพ ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ตลาดนดัเจต๊ะ๊ นายายอาม ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ประชาชนท่ีมาใชบ้ริการซ้ือสินคา้อุปโภค 
บริโภค ท่ีตลาดนดัเจ๊ต๊ะ นายายอาม อ าเภอนายายอาม จงัหวดัจนัทบุรี ผูว้ิจยัไดก้ าหนดขนาด 
กลุ่มตวัอยา่งของกลุ่มประชากรดว้ยการใชสู้ตร Yamane (1973) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และ
ก าหนดความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได ้0.05 ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 384 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการ
วิจยัในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถามความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 2 ตอน ตอนท่ี 1 สอบถามเก่ียวกบั
ขอ้มูลส่วนบุคคล และตอนท่ี 2 สอบถามความความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม ทั้ง 4 ดา้น ผูว้ิจยัน าเสนอผลการศึกษาตามล าดบั ดงัน้ี 
 1.  สรุปผลการวิจยั 
 2.  อภิปรายผล 
 3.  ขอ้เสนอแนะ 
 

สรุปผลการวจิยั 
 ตอนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผลการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ40 ปีข้ึนไป 
จบการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้ เป็นแม่บา้น คิดเป็นร้อยละ 38.28 และมีรายไดต้  ่ากวา่ 10,000 บาท  
 ตอนที ่2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลความคดิเห็นของลูกค้าต่อปัจจัยในการตดัสินใจซ้ือสินค้า
ในตลาดนัดเจ๊ต๊ะ นายายอาม 
 จากการศึกษาเร่ืองความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
ในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ นายายอาม โดยภาพรวม พบวา่ ความคิดเห็นของลูกคา้ในเร่ืองส่วนประสม
การตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ อยูใ่นระดบัส าคญัมาก เม่ือพิจารณาในรายละเอียดสรุป พบวา่ 
ในดา้นการจดัจ าหน่าย มีปัจจยัต่อการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัส าคญัมาก เป็นอนัดบัแรก รองลงมา 
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ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีปัจจยัต่อการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัส าคญัมาก ดา้นราคา มีปัจจยัต่อ
การตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัส าคญัมาก และสุดทา้ยดา้นผลิตภณัฑ ์มีปัจจยัต่อการตดัสินใจซ้ืออยูใ่น
ระดบัส าคญัมาก  
 ตอนที ่3 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 ผลการทดสอบสมมติฐานเพื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม พบวา่ 
 1.  ลูกคา้ท่ีมีอาชีพต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 2.  ลูกคา้ท่ีมีอาชีพต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั 
 3.  ลูกคา้ท่ีมีอาชีพต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 4.  ลูกคา้ท่ีมีอาชีพต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  

อภปิรายผล 
 จากการวิจยัเร่ืองความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาด
นดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม ผูว้ิจยัขออภิปรายผลการวิจยั ดงัน้ี  
 1.  ผลการศึกษาความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาด
นดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม พบวา่ โดยภาพรวมความคิดเห็นต่อปัจจยัทั้ง 4 ดา้น อยูใ่นระดบัส าคญัมาก  
ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของลาวลัย ์เวชอภิกลุ (2551) การวิจยัเร่ืองพฤติกรรมผูซ้ื้อในตลาดนดั
กลางคืนมีโชค จงัหวดัเชียงใหม่ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมผูซ้ื้อในตลาดนดักลางคืนมีโชค 
จงัหวดัเชียงใหม่  จากการศึกษา พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ประเภทเคร่ืองแต่งกายของผูซ้ื้อในตลาดนดักลางคืนมีโชค จงัหวดัเชียงใหม่ ท่ีผูซ้ื้อส่วนใหญ่
ใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด แต่ขดัแยง้กบังานวิจยัของอาคม พิทกัษว์ีระกลุ (2552) การวิจยั
เร่ืองพฤติกรรมและปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปในตลาดนดั
จตุจกัร ผลการศึกษาพบวา่การตดัสินใจซ้ือนั้น กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัในดา้นผลิตภณัฑ ์และ
ราคาในระดบัมาก ดา้นการส่งเสริมการตลาด และช่องทางการจดัจ าหน่ายในระดบัปานกลาง ซ่ึงใน
ความคิดเห็นของผูว้ิจยัสามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
  1.1  ดา้นผลิตภณัฑ ์เป็นปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือท่ีลูกคา้มีความคิดเห็นในระดบั
ส าคญัมาก สอดคลอ้งกบังานวิจยัของลาวลัย ์เวชอภิกลุ (2551) การวจิยัเร่ืองพฤติกรรมผูซ้ื้อในตลาด
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นดักลางคืนมีโชค จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 
  ซ่ึงในความคิดเห็นของผูว้ิจยัอาจกล่าวไดว้า่ ท่ีลูกคา้ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑข์องตลาดนดัเจ๊ต๊ะในระดบัมาก เพราะสินคา้ท่ีน ามาจดัจ าหน่ายในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ มีความ
หลากหลาย มีบรรจุภณัฑอ์ยูใ่นสภาพดี สินคา้คุณภาพของสินคา้ สด ใหม่อยูเ่สมอ และสินคา้ท่ีน ามา
จดัจ าหน่ายในตลาดนดัเจต๊ะ๊ มีการออกแบบบรรจุภณัฑท่ี์ดูดีทนัสมยั ลูกคา้จึงใหค้วามส าคญัต่อ
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ในระดบัส าคญัมาก 
  1.2  ดา้นราคา เป็นปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือท่ีลูกคา้มีความคิดเห็นในระดบัส าคญัมาก 
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของของวนัชาติ รู้กิจ (2545) การวจิยัเร่ืองการส ารวจปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครใชใ้นการซ้ือสินคา้และบริการท่ีตลาดนดัจตุจกัร ผลการวิจยัพบวา่ส่วนในดา้น
ราคา ผูบ้ริโภคใชปั้จจยัพิจารณาดา้นราคาโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เพราะสถานการณ์ทางดา้น
เศรษฐกิจท่ีไม่แน่นอน ผูบ้ริโภคจึงแสวงหาแหล่งท่ีมีสินคา้ราคาถูก เพื่อประหยดัค่าใชจ่้ายทั้งของ
ตนเองและครอบครัว 
  ซ่ึงในความคิดเห็นของผูว้ิจยัอาจกล่าวไดว้า่ ท่ีลูกคา้ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นราคา
สินคา้ของตลาดนดัเจ๊ต๊ะในระดบัมาก เพราะสินคา้ท่ีน ามาจดัจ าหน่ายในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ มีราคาถูก 
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ และสินคา้ท่ีน ามาจดัจ าหน่ายในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ มีป้ายบอกราคาชดัเจน 
ลูกคา้จึงใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นราคา ในระดบัส าคญัมาก 
  1.3  ดา้นการจดัจ าหน่าย เป็นปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือท่ีลูกคา้มีความคิดเห็นในระดบั
ส าคญัมาก สอดคลอ้งกบังานวิจยัของจิรัฐ เนตรสวา่ง (2547) การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภคและ
ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ภายในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้น
ท าเลท่ีตั้ง ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในระดบัมาก เน่ืองจากการตั้งแผงใกลก้บัสถานีรถไฟฟ้าและการ
ติดตั้งเคร่ืองปรับอากาศ 
  ซ่ึงในความคิดเห็นของผูว้ิจยัอาจกล่าวไดว้า่ ท่ีลูกคา้ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นการ
จดัจ าหน่ายสินคา้ของตลาดนดัเจ๊ตะ๊ในระดบัมาก เพราะตลาดนดัเจ๊ต๊ะ มีสถานท่ีสะดวกในการ
เดินทางมาถึง สถานท่ีสวยงาม สะดุดตา มีสินคา้เพียงพอกบัความตอ้งการ และตลาดนดัเจ๊ตะ๊ มีเวลา
เปิด-ปิด ตลาดนดั เหมาะสม ลูกคา้จึงใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย ในระดบัส าคญั
มาก 
  1.4  ดา้นการส่งเสริมการตลาด เป็นปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือท่ีลูกคา้มีความคิดเห็นใน
ระดบัส าคญัมาก สอดคลอ้งกบังานวจิยัของมาริษา อู่ทอง (2546) การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือหนงัสือของผูบ้ริโภคท่ีตลาดนดัจตุจกัร ผลการวิจยัพบวา่ดา้นการส่งเสริม
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การตลาดมีทศันคติในระดบัปานกลาง โดยเห็นวา่ผูข้ายมีมนุษยส์มัพนัธ์ปานกลาง การตกแต่งแผง
หนงัสือเพื่อความดึงดูดมีระดบัปานกลาง และรับรู้ไดน้อ้ยในการส่งเสริมการตลาด 
  ซ่ึงในความคิดเห็นของผูว้ิจยัอาจกล่าวไดว้า่ท่ีลูกคา้ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดของตลาดนดัเจ๊ตะ๊ในระดบัมาก เพราะตลาดนดัเจ๊ต๊ะ มีการท าการประชาสัมพนัธ์
ร้านคา้ผา่นเสียงตามสาย มีการใหลู้กคา้ทดลองใชสิ้นคา้ มีการติดป้ายประชาสมัพนัธ์ มีการลดราคา 
และ การแจกของแถม และเม่ือซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ จ  านวนมาก จะมีส่วนลดเสมอ ลูกคา้จึงให้
ความส าคญัต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ในระดบัส าคญัมาก 
 2.  การเปรียบเทียบความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาด
นดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม จ าแนกตามอาชีพ กบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และ
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงเม่ือแยกเป็นรายดา้นในความคิดเห็นของผูว้ิจยัสามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
  2.1  ลูกคา้ท่ีมีอาชีพต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงจากผลการศึกษาพบวา่ลูกคา้ท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/ รัฐวิสาหกิจ  
มีค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด รองลงมามี
อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ซ่ึงในความเห็นของผูว้ิจยัอาจจะกล่าวไดว้า่ลูกคา้ในกลุ่มน้ีเป็นลูกคา้
ในกลุ่มท่ีมีรายได ้และการศึกษา ยอ่มพิจารณาในคุณภาพของสินคา้เป็นหลกัส าหรับการตดัสินใจ
ซ้ือ จึงมีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือแตกต่างจากอาชีพอ่ืน 
  2.2  ลูกคา้ท่ีมีอาชีพต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงจากผล
การศึกษาพบวา่ลูกคา้ในทุกอาชีพ ไม่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัในเร่ืองราคา ซ่ึงในความเห็นของผูว้ิจยั
อาจจะกล่าวไดว้า่เพราะสินคา้ในตลาดนดัมีราคาถูกอยูแ่ลว้ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ 
และสินคา้ในตลาดจะป้ายบอกราคาชดัเจน จึงมีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือไม่แตกต่างจากอาชีพอ่ืน 
  2.3  ลูกคา้ท่ีมีอาชีพต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย แตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงจากผลการศึกษาพบวา่ลูกคา้กลุ่มแม่บา้นนั้นมีค่าเฉล่ียของ
ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้มากท่ีสุด ซ่ึงในความเห็นของผูว้ิจยัอาจจะกล่าว
ไดว้า่เพราะตลาดนั้นเจ๊ตะ๊มีท าเลสถานท่ีสะดวกในการเดินทางมาถึงแม่บา้นกม็กัจะแวะตลาดนดั
เพื่อซ้ืออาหารส าเร็จรูป และแม่บา้นมกัจะหาสินคา้ท่ีพอใชไ้ด ้แต่ราคาไม่แพง เป็นการประหยดั
ค่าใชจ่้ายบางส่วนของครอบครัว ซ่ึงสินคา้ประเภทน้ีจะมีจ าหน่ายในตลาดนดัเจ๊ตะ๊มากท่ีสุด ลูกคา้
จึงมีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือแตกต่างจากอาชีพอ่ืน 
  2.4  ลูกคา้ท่ีมีอาชีพต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงจากผลการศึกษาพบวา่พนกังานบริษทัเอกชน
นั้นมีค่าเฉล่ียของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้มากท่ีสุด ซ่ึงใน
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ความเห็นของผูว้ิจยัอาจจะกล่าวไดว้า่ในทุกวนัน้ีตลาดนดักนัทุกมุม ทุกซอกซอย ตลาดนดัหลาย ๆ 
ท่ีมีการคา้ขายกนัคึกคกั การท่ีจะดึงดูดใจลูกคา้ไดก้ารส่งเสริมการตลาดถือวา่มีความจ าเป็นมาก  
ซ่ึงในตลาดนดัเจ๊ตะ๊นั้นมีการท าการประชาสมัพนัธ์ร้านคา้ผา่นเสียงตามสาย มีการติดป้าย
ประชาสัมพนัธ ์มีการแจกสินคา้ใหลู้กคา้ทดลองใชสิ้นคา้  มีการลดราคา การแจกของแถม  
และมีส่วนลดเม่ือซ้ือจ านวนมาก ลูกคา้จึงมีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือแตกต่างจากอาชีพอ่ืน 
 

ข้อเสนอแนะ 

 การศึกษาความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจต๊ะ๊  
นายายอาม ไดด้ าเนินการตามขั้นตอนการศึกษาวจิยั ผลการศึกษาวิจยัพบวา่ ปัจจยัในการตดัสินใจ
ซ้ือในดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นราคา มีค่าเฉล่ียในระดบัท่ีนอ้ยกวา่ดา้นอ่ืน ดงัน้ีเพื่อเป็นการปรับปรุง
กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดของตลาดนดัเจ๊ตะ๊ ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะบางประเดน็ ดงัน้ี 
 ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 
 1.  ควรก าหนดนโยบายทางดา้นผลิตภณัฑ ์เพิ่มความหลากหลายของสินคา้ท่ีน ามา 
จดัจ าหน่ายในตลาดนดัเจต๊ะ๊  
 2.  ควรก าหนดนโยบายดา้นราคา มีป้ายบอกราคาชดัเจนเพื่อการตดัสินใจซ้ือท่ีง่ายข้ึน
ของลูกคา้ 
 ข้อเสนอเชิงปฏิบัติการ 
 1.  ควรใหสิ้นคา้ท่ีน ามาจดัจ าหน่ายในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ มีการออกแบบบรรจุภณัฑท่ี์ดูดี
ทนัสมยั และมีความหลากหลายมากข้ึน 
 2.  ควรใหแ้ต่ละร้านท่ีจดัจ าหน่ายสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ ติดป้ายบอกราคาอยา่งชดัเจน 
มองเห็นไดง่้าย เพื่อความสะดวกในการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ 
 ข้อเสนอแนะเชิงวชิาการ 
 1.  ควรท าการศึกษาเร่ืองความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
ในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ นายายอาม โดยวิจยัในเชิงคุณภาพ  
 2.  ควรท าการศึกษาวจิยัเร่ืองความคิดเห็นของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
ในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ นายายอาม ในปัจจยัดา้นอ่ืน เช่น ดา้นรายได ้หรือ ดา้นการศึกษา เพือ่น าขอ้มูลท่ี
ไดจ้ากการศึกษาวิจยัมาปรับปรุงกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดของตลาดนดัเจ๊ตะ๊ นายายอาม 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง ความคดิเห็นของลูกค้าต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินค้า 

ในตลาดนัดเจ๊ต๊ะ นายายอาม 
---------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
 แบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นขอ้มูลเพื่อประกอบการศึกษาเร่ืองความคิดเห็นของลูกคา้ 
ต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊นายายอาม การตอบแบบสอบถามของท่านถือวา่
มีคุณค่าต่อการศึกษาอยา่งยิง่ จึงขอความกรุณาจากท่านไดต้อบแบบสอบถามและแสดงความคิดเห็น
อนัจะเป็นประโยชน์ต่อส่วนร่วม ค าตอบของท่านจะถือเป็นความลบัไม่มีการเปิดเผยตวับุคคล 
ขอขอบคุณทุกท่านท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม มา ณ ท่ีน้ี 
 
ตอนที ่1 แบบสอบถามข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
ค าช้ีแจง โปรดกาเคร่ืองหมาย  ลงใน (      ) ตรงกบัขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัตวัท่าน 
 
1.  เพศ  
 (    )  1.  ชาย     (    )  2.  หญิง 
2.  อายุ   
 (    )  1.  ต  ่ากวา่ 20 ปี   (    )  2.  20-30 ปี 
 (    )  3.  30-40 ปี   (    )  4.  40 ปีข้ึนไป 
3.  การศึกษา 
 (   )  1.  ประถมศึกษา    (   )  2.  มธัยมศึกษาตอนตน้ 
 (   )  3.  มธัยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช./ เทียบเท่า    (   )  4.  อนุปริญญา/ ปวส./ เทียบเท่า 
 (   )  5.  ปริญญาตรี    (   )  6.  สูงกวา่ปริญญาตรี 
4.  อาชีพ 
 (    )  1.  ขา้ราชการ/ รัฐวิสาหกิจ  (   )   2.  พนกังานบริษทัเอกชน 
 (    )  3.  ธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย  (    )  4.  เกษตรกร 
 (    )  5.  นกัเรียน/ นกัศึกษา  (    )  6.  แม่บา้น 
5.  รายได้ 
 (    )  1.  ต  ่ากวา่ 10,000 บาท  (    )  2.  10,000-15,000 บาท 
 (    )  3.  15,001-20,000 บาท  (    )  4.  20,000 บาท ข้ึนไป 
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ตอนที ่2 ความความคดิเห็นของลูกค้าต่อปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือสินค้าในตลาดนัดเจ๊ต๊ะ นายายอาม 
โดยมีหลกัเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 
 4 หมายถึง  ส าคญัมากท่ีสุด 
 3 หมายถึง  ส าคญัมาก 
 2 หมายถึง  ส าคญันอ้ย 
 1 หมายถึง  ส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 

ปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือสินค้า 
ในตลาดนัดเจ๊ต๊ะ นายายอาม 

ความคดิเห็นของลูกค้า 
ส าคญั 

มากท่ีสุด 
(4) 

ส าคญั 
มาก 
(3) 

ส าคญั 
นอ้ย 
(2) 

ส าคญั 
นอ้ยท่ีสุด 

(1) 

ด้านผลติภัณฑ์ 
1.  สินคา้ท่ีน ามาจดัจ าหน่ายในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ  
มีความหลากหลาย 

    

2.  สินคา้ท่ีน ามาจดัจ าหน่ายในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ  
มีบรรจุภณัฑอ์ยูใ่นสภาพดี 

    

3.  สินคา้ท่ีน ามาจดัจ าหน่ายในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ  
มีคุณภาพของสินคา้ สด ใหม่อยูเ่สมอ 

    

4.  สินคา้ท่ีน ามาจดัจ าหน่ายในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ  
มีการออกแบบบรรจุภณัฑท่ี์ดูดีทนัสมยั 

    

ด้านราคา 
5.  สินคา้ท่ีน ามาจดัจ าหน่ายในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ  
มีราคาถูก 

    

6.  สินคา้ท่ีน ามาจดัจ าหน่ายในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ  
มีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 

    

7.  สินคา้ท่ีน ามาจดัจ าหน่ายในตลาดนดัเจ๊ต๊ะ  
มีป้ายบอกราคาชดัเจน 

    

ด้านการจัดจ าหน่าย 
8.  ตลาดนดัเจ๊ต๊ะ มีสถานท่ีสะดวกในการ
เดินทางมาถึง 
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ปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือสินค้า 
ในตลาดนัดเจ๊ต๊ะ นายายอาม 

ความความคดิเห็นของลูกค้า 
ส าคญั 

มากท่ีสุด 
(4) 

ส าคญั 
มาก 
(3) 

ส าคญั 
นอ้ย 
(2) 

ส าคญั 
นอ้ยท่ีสุด 

(1) 

9.  ตลาดนดัเจ๊ต๊ะ มีสถานท่ีสวยงาม สะดุดตา     

10.  ตลาดนดัเจ๊ต๊ะ มีสินคา้เพียงพอกบัความ
ตอ้งการ 

    

11.  ตลาดนดัเจ๊ต๊ะ มีเวลาเปิด-ปิด ตลาดนดั 
เหมาะสม 

    

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
12.  ตลาดนดัเจ๊ต๊ะ มีการท าการประชาสัมพนัธ์
ร้านคา้ผา่นเสียงตามสาย 

    

13.  ตลาดนดัเจ๊ต๊ะ มีการใหลู้กคา้ทดลองใช้
สินคา้  

    

14.  ตลาดนดัเจ๊ต๊ะ มีการติดป้ายประชาสัมพนัธ์     

15.  ตลาดนดัเจ๊ต๊ะ มีการลดราคา และ การแจก
ของแถม 

    

16.  เม่ือซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเจ๊ตะ๊ จ านวนมาก 
จะมีส่วนลดเสมอ 

    

 
ขอขอบคุณทุกท่านท่ีกรุณาตอบแบบสอบถาม 

 
 
 
 
 
 
 
 

 




