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การศึกษาวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินค้าของผูค้ ้าในตลาดนัดเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ประชากรท่ีใช้ใน
การศึกษาคร้ังน้ีคือ ผูค้ ้าในตลาดนัดในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการสุ่มตวัอย่างแบบไม่ทราบ
จ านวนประชากรท่ีแน่นอน ได้จ  านวนตวัอย่าง 400 คน เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ 
แบบสอบถาม และรวบรวมขอ้มูลมาท าการวิเคราะห์โดยใช้สถิติ ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าสถิติ 
ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) และใช้สถิติ                 
t-test, One Way ANOVA (F – test) เพื่อทดสอบสมมติฐาน  

ผลการวิจยั พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 20 – 30 ปี 
การศึกษาระดบัมธัยมศึกษา สถานภาพโสด รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง 10,001 – 20,000 บาท และ
ส่วนใหญ่มีประสบการณ์ในการขายสินคา้ระหวา่ง 2 – 5 ปี โดยมีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร อนัดบัท่ี 1 
ด้านราคา ( X  = 4.59) อนัดบัท่ี 2 ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ( X  = 4.58) 
อนัดบัท่ี 3 ดา้นการส่งเสริมการตลาด ( X  = 4.57) อนัดบัท่ี 4 ดา้นบุคคล ( X  = 4.52) อนัดบัท่ี 5 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ( X  = 4.48) อนัดบัท่ี 6 ดา้นกระบวนการ ( X  = 4.47) และอนัดบัท่ี 7 
ดา้นผลิตภณัฑ์ ( X  = 4.36) ตามล าดบั ส าหรับการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ พบวา่ ส่วนใหญ่เช่า
แผงขายสินคา้ขนาดพื้นท่ี (ล็อค) ระหวา่ง 5 – 10 ตร.ม. บาท มีการเช่าพื้นท่ีขายแบบรายวนัมากท่ีสุด 
มีจ านวนเงินลงทุนระหวา่ง 5,001 – 10,000 บาท โดยส่วนใหญ่คา้ขายอาหารและเคร่ืองด่ืม และผล
การทดสอบสมมติฐานพบว่า โดยรวมแลว้ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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เช่าพื้นท่ีไดง่้ายยิง่ข้ึน 
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ABSTRACT 
 

Title  : Marketing strategies affecting the decision to rent a vending space of  
  vendors in open-air market in Bangkok area 

Author  : Ms. Kanphitcha Traimanee 
Major : Marketing Management 
Independent Study Advisor : ......................................................................................... 
    ( Assoc. Prof. Dr. Jomphong Mongkhonvanit ) 
                 ................/ ................/ ................ 
 

This research study is aimed at exploring the marketing mix factors affecting the decision 
to rent a vending space of vendors in flea markets in Bangkok area.  A total of 400 vendors are 
selected by random sampling for infinite population method. A set of questionnaires are employed 
as a data collection tool.  The statistical analysis tools utilized are Frequency, Percentage, Mean, 
and Standard Deviation. The hypothesis is tested using t-test and One-Way ANOVA (F – test).  

The findings indicate that the majority of the correspondents are male high school 
graduates. Their ages range 20 – 30 years old. The marital status is single. Their monthly income 
range 10,001– 20,000 baht.  The correspondents have been operating the business for 2 – 5 years. 
In terms of marketing mix factors influencing the decision to rent a vending space, Price plays the 
most significant role ( X =  4.59) , followed by Physical Evidence/Environment and Presentation            
( X = 4.58), Promotion ( X = 4.57), People ( X = 4.52), Place ( X = 4.48), Process ( X = 4.47), 
and Product ( X = 4.36), respectively. In terms of the decision to rent a vending space, the majority 
of the correspondents opt for a vending space with the sizing between 5 – 10 square meters.  They 
mostly prefer daily renting. The capital investment ranges 5,001 – 10,000 baht. A vending space is 
for food and beverage stall.  

The test of hypothesis signifies that overall, different personal factors and marketing mix 
factors affect the decision to rent a vending space of vendors in open-air markets in Bangkok area 
at the statistical significance of 0.05. 

Price factor is the initial factor in which vendors prioritize since it plays the role of direct 
cost.  It depends of the cost of goods for sell whether the shop will post a lot of profits or not.  For 
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that reason, the landlord must be reasonable in setting up a renting price for vending space.  The 
landlord is advised to consider the location and the competitor, which will also allow vendors to 
decide to rent a vending space more easily. 

 
 Keywords: Marketing Mix Factors, Trader, Open-Air Market 
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บทที ่1  
 

บทน ำ 
 
1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 

ความนิยมในการจบัจ่ายใช้สอยในตลาดนัดใกล้แหล่งชุมชนในปัจจุบนัก าลงัได้รับความ
นิยมอยา่งมาก เน่ืองดว้ยการท่ีมีสินคา้หลากหลายท่ีตรงต่อความตอ้งการ ทั้งยงัเป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพ
ท่ีเหมาะสมกบัราคาท่ีไม่สูงมากนกั จึงท าให้มีตลาดนดัเกิดข้ึนมากมาย ทั้งท่ีมีลกัษณะเป็นตลาดท่ีมี
การขายสินคา้ทุกวนั เป็นบางวนั หรือทุกสัปดาห์ รวมถึงตลาดนดักลางคืนท่ีได้รับความนิยมของ
ผูค้นทั้งท่ีอยูใ่นบริเวณใกลเ้คียงตลาด หรือแมก้ระทัง่คนต่างพื้นท่ีท่ีนิยมมาเดินชมตลาดนดั เน่ืองจาก
ความมีเอกลกัษณ์และลกัษณะเฉพาะของสินคา้บางประเภท เช่น อาหารพื้นเมือง ของฝาก หรือสินคา้
หตัถกรรมประจ าแต่ละพื้นท่ีท่ีมีความเฉพาะเจาะจง และมีขายเฉพาะในพื้นท่ีนั้นนั้น 

สินคา้ท่ีจ  าหน่ายในตลาดนดัในแต่ละพื้นท่ีจะสอดคลอ้งกบัวฒันธรรมและวิถีการด ารงชีวติ
ของผูค้นในพื้นท่ีท่ีเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคหลกั นอกเหนือจากสินคา้ท่ีหลากหลายท่ีจ าหน่ายในตลาดนดั
จะเป็นท่ีดึงดูดให้ลูกคา้เขา้มาจบัจ่ายใชส้อยซ้ือสินคา้ในตลาดแลว้นั้น การบริหารจดัการตลาดและ
การจดัวางพื้นท่ีการขายสินคา้และทางเดินส าหรับลูกคา้ท่ีสะดวกสบายแลว้นั้น พ่อคา้แม่คา้ในตลาด
นั้นต่างมีความส าคญัและมีส่วนให้ตลาดนดันั้นๆ ประสบผลส าเร็จเป็นตลาดท่ีมีช่ือเสียงและได้รับ
ความนิยมในการเดินเลือกซ้ือสินคา้ในตลาด เม่ือกล่าวถึงในมุมของผูค้า้ท่ีอยู่ภายในตลาดแล้วนั้น 
การท่ีผูข้ายจะตดัสินใจน าสินคา้เขา้มาขายในตลาดนั้น ผูค้า้ต่างตอ้งมีการพิจารณาถึงปัจจยัต่างๆ ท่ีจะ
ส่งผลต่อการขาย ตน้ทุน และก าไรท่ีคาดหวงัวา่จะไดรั้บจากการขาย ซ่ึงหน่ึงในปัจจยันอกเหนือจาก
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายแลว้นั้น การบริหารจดัการและกลยุทธ์ทางการตลาดของผูบ้ริหารหรือเจา้ของ
ตลาดนั้นมีส่วนส าคญัอยา่งมากท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูท่ี้สนใจท่ีจะตอ้งการ
ประกอบอาชีพคา้ขาย ทั้งพอ่คา้แม่คา้มืออาชีพ และมือสมคัรเล่นท่ีตอ้งการมีอาชีพอิสระหรือตอ้งการ
หารายไดเ้สริม เม่ือตลาดๆ หน่ึงตอ้งการท่ีจะเปิดใหเ้ช่าพื้นท่ีส าหรับใหผู้ค้า้เช่าขายสินคา้หรือบริการ
ต่าวๆ แลว้นั้น ขั้นตอนส าคญันอกเหนือจากท าเลท่ีตั้ง ลกัษณะทางกายภาพของตลาดแลว้นั้น ปัจจยั
ส าคญัหน่ึงปัจจยัคือการดึงดูดใหผู้ค้า้สินคา้และบริการต่างๆ ตดัสินใจท่ีจะเขา้มาขายสินคา้ เพราะนั้น
หมายถึงความส าเร็จและรายไดข้องเจา้ของตลาดนั้นๆ หากมีผูค้า้ในตลาดบางตายอ่มส่งผลต่อการให้
เขา้สนใจในการเขา้มาจบัจ่ายใช้สอยสินคา้หรือบริการภายในตลาดอย่างแน่นอน การสร้างความ
คึกคกัและมีสินคา้หลากหลายประเภทท่ีสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการลูกคา้ทุกกลุ่มจะช่วยให้
ตลาดนั้นๆ ไดรั้บความสนใจจากทั้งผูข้ายและผูบ้ริโภค ซ่ึงการสร้างตลาดนดัข้ึนสักหน่ึงแหล่งยงั
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เปรียบเสมือเป็นการสร้างอาชีพใหก้บัผูค้นอีกมาก และเป็นการสร้างทางเลือกในการอุปโภคบริโภค
ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคในการมีทางเลือกในการซ้ือสินคา้และบริการอีกหน่ึงช่องทาง  

ดงันั้นจากความส าคญัของตลาดนดัและความส าคญัในการบริหารตลาดนดัให้มีผูบ้ริโภคเขา้
มาเดินจบัจ่ายใชส้อยซ้ือสินคา้ และการดึงดูดผูค้า้ให้สนใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้จึงมีองคป์ระกอบจาก
ปัจจยัต่างๆ โดยเฉพาะปัจจยัทางการตลาดท่ีลงตวัทั้งผูค้า้และผูบ้ริโภคใหไ้ดรั้บประโยชน์จากการซ้ือ
ขายสินคา้และบริการ ยอ่มเป็นส่วนในการช่วยสร้างเศรษฐกิจฐานรากของประเทศให้เจริญรุ่งเรือง 
ผูว้จิยัจึงไดมี้ความสนใจศึกษา “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขาย
สินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร” เพื่อน าผลการศึกษาท่ีไดไ้ปประยกุตใ์ชใ้นการ
สร้างแผนทางการตลาดท่ีสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของผูข้ายซ่ึงเป็นลูกคา้หลกัของตลาด
นดัให้มีความสนใจและตดัสินใจท่ีจะเช่าพื้นท่ีส าหรับขายสินคา้ภายในตลาด รวมทั้งเพื่อทราบถึง
ขอ้เสนอแนะะท่ีมีความส าคญัจากผูค้า้ในการพฒันาตลาดนัดให้ตรงตามความต้องการของผูค้ ้า
รวมทั้งผูบ้ริโภคอีกดว้ย 

 
1.2 กรอบแนวคิดกำรวจัิย 
 
                                  ตวัแปรตน้                    ตวัแปรตาม 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. สถานภาพสมรส 
4. ระดบัการศึกษา 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
6. ประสบการณ์ในการขายสินคา้ 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
5. ตา้นบุคคล 
6. ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
7. ดา้นกระบวนการ 

กำรตัดสินใจเช่ำพื้นที่ขำย
สินค้ำของผู้ค้ำในตลำดนัด 
1. ขนาดพื้นท่ี (ล็อค) 
2. ระยะเวลาในการเช่า 
3. เงินลงทุน 
4. ประเภทสินคา้ 
5. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจ 
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1.3 วตัถุประสงค์ของกำรวจัิย  
 

1.3.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้
ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

1 .3 .2  เพื่ อ ศึกษาการตัดสินใจเ ช่าพื้ น ท่ีขายสินค้าของผู ้ค้าในตลาดนัด เขตพื้ น ท่ี
กรุงเทพมหานคร 

 
1.4 สมมติฐำนของกำรวจัิย  
 

1.4.1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้ ้าใน
ตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

1.4.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้
ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

 
1.5 ขอบเขตของกำรวจัิย 
 

การวิจยัในคร้ังน้ี เป็นศึกษา “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่า
พื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร” โดยไดก้ าหนดขอบเขตการวิจยัไว้
ดงัต่อไปน้ี คือ 

 
 1. ขอบเขตดา้นประชากร  

ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 2. ขอบเขตดา้นเน้ือหา  

เป็นการศึกษามุ่งเน้น ปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด การ
ตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

 3. ขอบเขตดา้นพื้นท่ี  
พื้นท่ีการวจิยั คือ กรุงเทพมหานคร 

 4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา  
ระยะเวลาในการวิจัยค ร้ัง น้ี  ใช้ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก

แบบสอบถามในเดือน มิถุนายน ถึง กนัยายน 2560 
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1.6 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ  
 
 การศึกษาในเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขาย
สินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร”  มุ่งประโยชน์ดงัน้ี 
 1.6.1 ท าให้ทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขาย
สินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร” 
 1.6.2 ท าให้ทราบถึงการตัดสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินค้าของผู ้ค้าในตลาดนัดเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร” 
 1.6.3 สามารถน าผลการศึกษาท่ีไดไ้ปปรับใชใ้นการสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดใหเ้หมาะสม
ต่อการแข่งขนั 
 



 

 

บทที ่2 
 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
การศึกษาเร่ือง “กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ใน

ตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร” ผูศึ้กษาไดท้  าการศึกษาเอกสารและผลงานการวิจยัท่ีมีส่วน
เก่ียวขอ้งดงัน้ี 

 2.1 แนวคิดเก่ียวกบัตลาดนดั 
2.2 แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจ 

 2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 2.4 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
2.1 แนวคิดเกีย่วกบัตลาดนัด 

ตลาด หมายถึง สถานท่ีท่ีเป็นชุมชนหรือเป็นท่ีชุมนุมเพื่อซ้ือและขายสินคา้ ทั้งในรูปของ 
วตัถุดิบและสินคา้ส าเร็จรูปเป็นประจ า เป็นคร้ังคราว หรือตามวนัท่ีก าหนด โดยท่ีตั้งของตลาดอาจมี 
เพียงท่ีเดียว หรือหลายท่ีท่ีตั้งอยูใ่กลก้นัในบริเวณท่ีมีท าเลเหมาะสม เช่น เป็นศูนยก์ลางของชุมชน 
และเหมาะจะเป็นท่ีนดัพบ หรือเป็นแหล่งแลกเปล่ียนขอ้มูลข่าวสารต่างๆ ของคนในชุมชนนั้นๆ 
ดว้ย เหตุน้ีเม่ือมีชุมชนอยู ่ณ ท่ีใดก็มกัจะมีตลาดอยู ่ณ ท่ีนัน่ ตลาดจึงมีมาแต่คร้ังโบราณในทุกสังคม 
(ส านกัหอสมุดกลาง มหาวทิยาลยัศิลปากร, 2553)  

ความเป็นมาและความส าคญัของตลาด  
จากขอ้มูลของส านกัหอสมุดกลาง มหาวิทยาลยัศิลปกร พบวา่ในอดีต สังคมมนุษยมี์ระบบ

เศรษฐกิจแบบเล้ียงตวัเอง แต่ละครอบครัวสามารถผลิตพืชผลไวรั้บประทานในครัวเรือนของตนได ้
ขา้วของเคร่ืองใชใ้นครัวเรือนก็เป็นส่ิงท่ีท าไดไ้ม่ยาก เพราะอาศยัวตัถุดิบท่ีมีตามธรรมชาติเป็นหลกั 
แมแ้ต่เส้ือผา้ก็ทอข้ึนใชเ้อง เม่ือสังคมพฒันาข้ึน และคนสามารถผลิตพืชพนัธ์ุ ธญัญาหาร ตลอดจน
ส่ิงของเคร่ืองใช้ท่ีจ  าเป็นได้ในปริมาณท่ีมากเกินกว่าความต้องการ จนเหลือเป็นส่วนเกินจึงน า
ผลผลิตส่วนเกินนั้นไปแลกเปล่ียนกบัส่ิงของหรืออาหารท่ีตนและครอบครัวไม่สามารถผลิตข้ึนมา
ได ้การแลกเปล่ียนน้ีอาจเป็นการแลกเปล่ียนระหวา่งหมู่บา้นหรือระหวา่งเมืองมีอยูห่่างไกล ออกไป 
โดยอาศยัพ่อคา้ววัต่างหรือกองคาราวานหรืออาจจะน าผลผลิตนั้นไปแลกเปล่ียนดว้ยตนเอง แหล่ง
ซ้ือขายแลกเปล่ียนสินคา้ในยุคสมยันั้นจึงไม่เป็นสถานท่ีท่ีแน่นอน ต่อมาเม่ือสังคมเจริญข้ึนเป็น 
เมืองใหญ่มีสภาพและฐานะเป็นสังคมเมือง การใช้เงินตราเร่ิมแพร่หลายและการค้าขายมีการ
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ขยายตวัส่งผลให้ความตอ้งการสินคา้อุปโภคและบริโภคมีมากข้ึนตามไปดว้ย จึงเกิดความจ าเป็นท่ี
จะตอ้งมีแหล่งหรือสถานท่ีส าหรับซ้ือขายสินคา้เหล่านั้น นัน่คือ ตลาด ซ่ึงมกัจะเป็นท่ีท่ีคนในสังคม
ทั้งทางบกและทางน ้ารวมทั้งเป็นศูนยก์ลางในการคมนาคมทั้งทางบกและทางน ้า ขนาดของตลาดจะ
ใหญ่หรือเล็กเพียงใดก็ข้ึนอยู่กบัชุมชนท่ีตลาดนั้นตั้งอยู่หรือจ านวนสินคา้ท่ีน ามาวางขายในตลาด
แห่งนั้น นอกจากน้ีแลว้ลกัษณะของตลาดยงัข้ึนอยูก่บัสภาพแวดลอ้มและการตั้งถ่ินฐานของชุมชน
นั้นๆ เช่น ถา้ชุมชนใชก้ารคมนาคมทางน ้ าเป็นส าคญั ตลาดของชุมชนนั้นก็เรียกวา่ “ตลาดน ้า” หรือ
ถา้ใชก้ารคมนาคมทางบกในการติดต่อคา้ขายก็เรียกวา่ “ตลาดบก” ตลาดจึงเป็นสถานท่ีท่ีแสดงให้
เห็นวฒันธรรมความเป็นอยู่ของคนในสังคมอีกด้วย (ส านักหอสมุดกลาง มหาวิทยาลยัศิลปกร, 
2553)  

ตลาดแบบสากล หมายถึง ตลาดท่ีมีรูปแบบและต้นก าเนิดในประเทศทางตะวนัตก 
อาณาจกัรกรีกซ่ึงเป็นแหล่งวฒันธรรมและอารยธรรมโบราณท่ีส าคญัของโลก เรียกตลาดวา่ อะกอ
รา (agora) ส่วนโรมนัเรียก ตลาดวา่ ฟอรัม (forum) ทั้งอะกอราและฟอรัมต่างก็มีความคลา้ยคลึงกนั
ในดา้นสถานท่ีตั้งและหนา้ท่ีใชส้อยของตลาด กล่าวคือ ตลาดมกัตั้งอยูก่ลางเมือง เป็นท่ีพบปะของ
คนในชุมชนนั้นและชุมชนใกลเ้คียง นอกเหนือไปจากเป็นท่ีแลกเปล่ียนและซ้ือขายสินคา้กนัโดย
ลกัษณะของตลาดในระยะแรกจะเป็นแบบตลาดนดั คือมีการซ้ือขายสินคา้กนัเป็นคร้ังคราว หรือ
ตามวนัท่ีก าหนด ณ สถานท่ีใดสถานท่ีหน่ึง สินคา้ท่ีน ามาซ้ือขายแลกเปล่ียนมกัเป็นสินค้าตาม
ฤดูกาล เช่น เส่ือขนสัตว ์หนงัสัตว ์ฝ้าย เมล็ดพืช ซ่ึงสินคา้เหล่าน้ีพ่อคา้อาจน ามาขายเพียงปีละคร้ัง 
ไม่ไดว้างขายอย่างถาวร ส่วนสินคา้ท่ีตอ้งใชใ้นชีวิตประจ าวนั เช่น อาหาร นม เนย ไข่ พวกพ่อคา้
ต้องน ามาขายกนัเป็นประจ าทุกสัปดาห์ (ส านักหอสมุดกลาง มหาวิทยาลยัศิลปกร , 2553) และ
เน่ืองจากการขยายตวัทางเศรษฐกิจและตลาดในยุโรปเร่ิมมีมากข้ึนในช่วงคริสต์ศตวรรษท่ี 13 คือ
เกิดยา่นตลาดท่ีเป็นทั้งท่ีอยู่อาศยัและสถานท่ีคา้ขายอยา่งถาวร โดยไม่เพียงแต่จะมีตลาดย่อยท่ีขาย
สินคา้เคร่ืองอุปโภคบริโภคท่ีจ าเป็นในชีวิตประจ าวนัเท่านั้น ยงัมีตลาดขายส่งท่ีขายสินคา้หลกัๆ 
เช่น ผา้ขนสัตว ์ยา เคร่ืองเทศ เพื่อส่งต่อไปยงัตลาดยอ่ยตามเมืองต่างๆ และส่งออกไปยงัต่างประเทศ 
ตลาดท่ีมีลกัษณะเช่นน้ีใน ประเทศองักฤษ ไดแ้ก่ ตลาดคา้ผา้ในมณฑลยอร์กเชียร์(Yorkshire) ซ่ึง
เป็นแหล่งผลิตผา้ขนสัตว์ท่ีมีช่ือของอังกฤษในขณะนั้นการขยายตัวของตลาดมีมาตามล าดับ
นับตั้งแต่ปลายคริสต์ศตวรรษท่ี 18 เป็นต้นมา ประกอบกับเกิดการปฏิวติัอุตสาหกรรมข้ึนใน
ประเทศองักฤษ ก็ยิ่งท าให้มีสินคา้ท่ีผลิตจากโรงงานอุตสาหกรรมมากมาย และตอ้งหาทางส่งออก 
หรือจ าหน่ายไปยงัลูกคา้หรือผูบ้ริโภคทั้งในประเทศและต่างประเทศ นัน่หมายถึงตอ้งการหาตลาด
เพื่อเป็นแหล่งระบายสินคา้เหล่านั้น การขยายตวัของตลาดเช่นน้ีบ่งบอกถึงความเจริญทางเศรษฐกิจ
ของยุคสมยัไดเ้ป็นอยา่งดี ตลาดใหญ่มกัมีท่ีตั้งอยูต่ามเมืองส าคญัๆ ท่ีเป็นศูนยก์ลางความเจริญของ
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ประเทศ เช่น ตลาดในกรุงปารีส ประเทศฝร่ังเศส ส่วนในประเทศสหรัฐอเมริกา ไดแ้ก่ ตลาดใน
เมืองนิวยอร์ก และบอสตนั ในปัจจุบนัน้ีตลาดใหญ่ท่ีขายส่งสินคา้เฉพาะอย่างยงัคงมีอยู่ตามเมือง
ใหญ่ของประเทศต่างๆ เช่น ลอนดอน นิวยอร์ก อมัสเตอร์ดมั เซ่ียงไฮ ้กรุงเทพมหานคร สิงคโปร์ 
(ส านกัหอสมุดกลาง มหาวทิยาลยัศิลปกร, 2553)  
 
2.2 แนวคิด และทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจ 

 
การตดัสินใจถือว่าเป็นเร่ืองท่ีส าคญัท่ีมนุษยทุ์กคนจะตอ้งเผชิญ และปฏิบติัอยูเ่ป็นประจ า 

เน่ืองจากการตดัสินใจจะท าให้มนุษยเ์ลือก และไดส่ิ้งต่างๆ ท่ีคิดว่าเหมาะสมกบัตนเองมากท่ีสุด 
ดงันั้นผูว้ิจยัจึงไดศึ้กษาถึงกระบวนการ และพฤติกรรมในการตดัสินใจของมนุษยด์งัน้ี ความหมาย
ของการตดัสินใจ จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัการตดัสินใจ พบวา่มีผูใ้ห้ความหมายของ 
การตดัสินใจไวห้ลายประการไดแ้ก่  

วชิยั โถสุวรรณจินดา (2535, น. 185) ใหค้วามหมายของการตดัสินใจวา่ หมายถึง การเลือก
ทางเลือกท่ีมีอยู่หลายๆ ทางเลือก โดยอาศัยทางเลือกท่ีดีท่ีสุดเพียงทางเลือกเดียวท่ีสามารถ 
ตอบสนองเป้าหมาย หรือความตอ้งการของผูเ้ลือกได ้ 

กรองแกว้ อยูสุ่ข (2537, น. 147) ไดใ้ห้ความหมายของการตดัสินใจวา่ หมายถึง การเลือก
ส่ิงหน่ึงหรือหลายๆ ส่ิง หรือเลือกท่ีจะปฏิบติัทางใดทางหน่ึงจากหลายๆ ทางท่ีมีอยู่ และวิธีการท่ี
เลือกนั้นย่อมได้รับการพิจารณาอย่างถ่ีถ้วนแล้วว่าถูกต้องเหมาะสมหรือดีท่ีสุด และตรงกับ 
เป้าหมายขององคก์ารดว้ย  

กวี วงศ์พุฒ (2539, น. 61) ให้ความหมายของการตัดสินใจว่า หมายถึง การพิจารณา 
ทางเลือกท่ีดีท่ีสุดจากทางเลือกหลายๆ ทาง ผูน้ าตอ้งตดัสินใจดว้ยหลกัเหตุผลเพื่อใชเ้ป็นแนวทาง 
ในการปฏิบติังาน ซ่ึงการตดัสินใจดงักล่าวจะเกิดประสิทธิภาพสูงสุด ดงันั้น กล่าวโดยสรุป การ
ตดัสินใจ หมายถึง การพิจารณาโดยใช้ขอ้มูล หลกัการและเหตุผล วิเคราะห์อย่างถ่ีถว้นในการหา
ทางเลือกท่ีดีท่ีสุด เหมาะสมท่ีสุด จากหลายๆ ทางเลือกท่ีสามารถตอบสนองเป้าหมายของหน่วยงาน
อยา่งมีประสิทธิภาพ องคป์ระกอบการตดัสินใจ  

1. ตวัผูต้ดัสินใจ โดยผูต้ดัสินใจมีความสามารถในการประ เมินคุณค่า ประโยชน์หรือ
ความส าคญัของทางเลือกแต่ละอยา่ง  

2. ทางเลือก ผูต้ดัสินใจจะเผชิญกบัทางเลือกจ านวนหน่ึง ซ่ึงถา้ไม่มีทางเลือกก็ไม่ตอ้งเลือก  
3. ผลของทางเลือกในอดีต จะข้ึนอยูก่บัการเลือกซ่ึงการเลือกแต่ละอยา่งแตกต่างกนัและไม่

เท่ากนั ข้ึนอยูก่บัสถานการณ์ท่ีแตกต่างกนั 
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ประเภทของการตดัสินใจ 
วิชยั โถสุวรรณจินดา (2535, น. 185 -186) ไดแ้บ่งประเภทของการตดัสินใจไว ้3 ประเภท 

ตามสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึน คือ  
1. การตดัสินใจภายใตส้ถานการณ์ท่ีแน่นอน เป็นการตดัสินใจท่ีอยูบ่นพื้นฐานของผลลพัธ์

ท่ีคาดหมายไวแ้ลว้ โดยเกิดข้ึนไดเ้ม่ือผูต้ดัสินใจมีขอ้มูลเพียงพอและทราบถึงผลของการเลือกแต่ละ
ทางเลือกอยา่งแน่นอน ในสถานการณ์เช่นน้ีผูต้ดัสินใจจะพยายามเลือกทางเลือกท่ี ให้ผลประโยชน์
สูงสุด  

2. การตดัสินใจภายใตส้ถานการณ์ท่ีเส่ียง คือ การตดัสินใจท่ีตั้งอยูบ่นพื้นฐานของ ผลลพัธ์
ท่ีแน่นอนนอ้ยกวา่การตดัสินใจภายใตส้ถานการณ์ท่ีแน่นอน แต่ยงัพอคาดคะเน ความเป็นไปไดอ้ยู่
บา้ง ทั้งน้ีผูต้ดัสินใจทราบถึงผลลพัธ์ของทางเลือกต่าง ๆ ท่ีใช้ในการตดัสินใจ แต่โอกาสท่ีจะเกิด
ทางเลือกแตกต่างกนั อนัเน่ืองมาจากปัจจยับางอยา่งท่ีไม่แน่นอน  

3. การตดัสินใจภายใตส้ถานการณ์ท่ีไม่แน่นอน เป็นการตดัสินใจท่ีไม่สามารถคาดการณ์ 
ผลลพัธ์หรือความน่าจะเป็นท่ีจะเกิดข้ึนไดเ้ลย หรือกล่าวไดว้า่เป็นสถานการณ์ท่ีมืดแปดดา้น ทั้งน้ี 
เพราะผูต้ดัสินใจในสถานการณ์น้ีจะไม่มีโอกาสทราบความน่าจะเป็นของเหตุการณ์ท่ีจะเกิดข้ึน 
และมีตวัแปรอ่ืนท่ีควบคุมไม่ไดอ้ยูด่ว้ย ดงันั้นการตดัสินใจในสถานการณ์เช่นน้ี จึงไม่อาจเลือกโดย 
ใช้ทางเลือกท่ีให้ผลตอบแทนสูงสุดได้ ผูต้ดัสินใจต้องใช้ดุลพินิจและวิจารณญาณช่วยในการ 
ตดัสินใจอยา่งมาก  

ขั้นตอนการตดัสินใจ  
วชิยั โถสุวรรณจินดา (2535, น. 187 -188) ไดแ้บ่งขั้นตอนการตดัสินใจออกเป็น 7 ขั้นตอน 

ดงัน้ี  
1. การตระหนกัในปัญหา (Problem Recognition) ขั้นตอนน้ีเป็นขั้นตอนท่ีมีความส าคญัต่อ

การตดัสินใจ เพราะถา้ไม่มีการยอมรับว่าเกิดปัญหาข้ึนในหน่วยงาน การตดัสินใจก็คงไม่เกิดข้ึน 
ดงันั้นผูบ้ริหารท่ีมีประสิทธิภาพจึงควรคน้หาปัญหา และตระหนกัถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึนไดก่้อนคนอ่ืน 
การคน้หาและรับรู้วา่องคก์ารมีปัญหายอ่มยงัประโยชน์ให้ผูบ้ริหารสามารถหาหนทางแกไ้ขปัญหา 
ต่างๆ ได ้ก่อนปัญหาจะรุนแรงข้ึนถึงขั้นวิกฤต ค าว่า “ปัญหา” หมายถึง สภาพเหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึน 
หรือมีแนวโนม้ท่ีจะเกิดซ่ึงไม่ตรงกบั ความตอ้งการ โดยอาจพิจารณาไดจ้าก เหตุการณ์ต่อไปน้ี  

1.1 ผลงานปัจจุบนัลดลงจากเดิม ทั้งในแง่คุณภาพและปริมาณ เช่น ผลงานของปีน้ี 
ลดลงจากปีท่ีแลว้ แต่ค่าใชจ่้ายเพิ่มข้ึน บริการดอ้ยคุณภาพมากข้ึน อตัราการลาออก การโอนยา้ยของ 
ขา้ราชการในหน่วยงานสูงกว่าปีท่ีผ่านมา เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีจะช้ีให้ผูบ้ริหารทราบว่าเร่ิมมีปัญหา 
เกิดข้ึนในหน่วยงานหรือองคก์าร  
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1.2 ผลงานไม่เป็นไปตามเป้าหมาย เช่น ผลตอบแทนการลงทุนไม่เป็นไปตาม 
เป้าหมาย การใชจ่้ายเงินงบประมาณท่ีก าหนดไว ้ก าไรต ่ากวา่ท่ีคาด เป็นตน้  

1.3 ผูป้ฏิบติังานไม่พอใจการบริหารงาน โดยเห็นไดจ้ากการร้องเรียน การร้องทุกข ์
การเขียนบตัรสนเท่ห์ การประทว้งในลกัษณะการเฉ่ือยงาน การขาดงาน การลาออก การโอนยา้ยไป 
ท างานท่ีอ่ืน การเรียกร้องของสหภาพแรงงาน ส่ิงเหล่าน้ีเป็นปัญหาเตือนให้ผูบ้ริหารให้ความสนใจ 
โดยควรสืบเสาะสาเหตุแห่งความไม่พอใจ ซ่ึงอาจเป็นการไม่พอใจ การเล่นพรรคเล่นพวก การเล่ือน
ต าแหน่งท่ีไม่เป็นธรรม และอ่ืนๆ เพื่อหาทางแกไ้ขอยา่งใดอยา่งหน่ึง  

2. การระบุและวิเคราะห์สาเหตุของปัญหา (Identifying and Analyzing Problem) ในการ
แกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งถูกตอ้งนั้น ผูบ้ริหารองคก์ารตอ้งพยายามแยกแยะปัญหาและคน้หาสาเหตุของ
ปัญหานั้ นให้ได้ ปัญหาหน่ึงอาจมีสาเหตุหลายอย่าง ผู ้บริหารจึงต้องมีประสบการณ์และ 
ความสามารถในการวิเคราะห์สาเหตุของปัญหาดว้ย และตอ้งไม่หลงเอาพฤติกรรมท่ีแสดงออกมา 
เป็นปัญหา เช่น การมีผูข้าดงาน ลาออกมาก ผูบ้ริหารอาจคิดว่าการลาออกเป็นปัญหาจึงแกไ้ขโดย 
การจา้งคนงานเพิ่ม หรือมาตรการลงโทษผูข้าดงาน ซ่ึงทางแกไ้ขปัญหาเช่นน้ีอาจไม่ถูกทาง เพราะ
สาเหตุท่ีแทจ้ริงอาจอยู่ท่ีผูป้ฏิบติังานขาดขวญัและก าลงัใจในการท างานก็ได ้การวิเคราะห์สาเหตุ
ของปัญหาจะเร่ิมโดยการระบุสภาพและขอบเขตของปัญหาก่อน ซ่ึงท าได้โดยการตอบค าถาม
ต่อไปน้ี อะไรคือส่ิงท่ีเกิดข้ึน เป็นมาตั้งแต่เม่ือไหร่ เกิดข้ึนท่ีไหน ทราบไดอ้ยา่งไร มีผลเสียหายอยา่ง
ใดมากน้อยแค่ไหน ขอบเขตของปัญหากวา้งขวางเพียงใด มีผลกระทบต่ออะไรบา้ง เม่ือได้ระบุ
สภาพและขอบเขตของปัญหาแลว้ ก็เป็นการคน้หาเหตุแห่งปัญหาโดย  

2.1 พิจารณาว่ามีปัจจยัดา้นบุคคล วิธีการ หรือสภาพแวดลอ้มใดบา้ง ท่ีท าให้เกิด
ปัญหานั้นข้ึนทั้งโดยตรงและโดยออ้ม  

2.2 ตั้งค าถามวา่ท าไมปัญหานั้นจึงเกิดข้ึน  
2.3 วิเคราะห์สาเหตุแห่งปัญหาโดยอาศยัประสบการณ์ ความคิดสร้างสรรค์ และ

การตรวจสอบดูความแตกต่างกบัการเบ่ียงเบนของส่ิงท่ีเกิดข้ึนกบัเป้าหมายท่ีตอ้งการ ขอ้ควรระวงั
ในการวิเคราะห์สาเหตุของปัญหาก็คือ ระวงัอยา่ใช ้“อาการ” เป็นสาเหตุ สาเหตุท่ีคน้หามาได้ตอ้ง
สอดคลอ้งกบัค าตอบ คือเม่ือแกส้าเหตุแลว้ตอ้งสามารถแกปั้ญหาได ้และตอ้งพยายามหาสาเหตุทุก
สาเหตุท่ีก่อให้เกิดปัญหาข้ึน อยา่มองเพียงบางสาเหตุเท่านั้น ทั้งน้ีเพื่อให้ การแกปั้ญหาไดผ้ลอย่าง
สมบูรณ์  

3. การแสวงหาทางเลือก (Developing Alternative Solution) ในการแสวงหาทางเลือกนั้น 
ผูบ้ริหารตอ้งหาข่าวสารขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัสาเหตุของปัญหาให้มากท่ีสุดขอ้มูลข่าวสารต่างๆ จะ
ท าให้ผูบ้ริหารเห็นแนวทางเลือกในการตดัสินใจแกปั้ญหา และแหล่งท่ีมาของแนวทางเลือกนั้น 
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อยา่งไรก็ตาม การมีขอ้มูลข่าวสารมากก็มิใช่วา่จะท าใหก้ารตดัสินใจของผูบ้ริหารมีประสิทธิภาพได ้
ถ้าหากข้อมูลนั้นไม่อยู่ในขอบเขตท่ีต้องการ ส่วนในการก าหนดทางเลือกนั้น เม่ือได้มีข้อมูล
ครบถ้วนตามท่ีตอ้งการแล้วก็ให้มีการประเมินขอ้มูลและก าหนดเป็นทางเลือกเพื่อแก้ปัญหาข้ึน 
ผูบ้ริหารควรค านึงดว้ยวา่ปัญหาแต่ละเร่ืองมีวธีิการแกไ้ขไดห้ลายวธีิ จึงไม่ควรรีบตดัสินใจโดยมิได้
พิจารณาทางเลือกอ่ืนท่ีเป็นไปได ้เพราะทางเลือกแรกอาจไม่ใช่ทางเลือกท่ีดีท่ีสุดก็ได ้อยา่งไรก็ตาม
แนวทางเลือกท่ีเลือกไวน้ั้น ควรตอ้งมีลกัษณะประหยดั มีประสิทธิภาพ และปฏิบติัได้ด้วย การ
แสวงหาทางเลือกเพื่อการตดัสินใจน้ี ผูบ้ริหารตอ้งมีความคิดเชิงสร้างสรรคป์ระกอบ และการเลือก
วิธีแก้ปัญหาไม่จ  าเป็นต้องเป็นทางเลือกท่ีเคยปฏิบติัมาแล้ว การเลือกไม่ท าอะไรเลย ก็ถือเป็น
ทางเลือกในการตดัสินใจทางหน่ึงไดเ้หมือนกนั  

4. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) การประเมินความส าคญัทางเลือก 
พิจารณาจดัล าดบัความส าคญัของทางเลือกแต่ละทางในแง่ท่ีหากน าไปใช้จะสามารถแกปั้ญหาได ้
เพียงใด หรือก่อให้เกิดผลดีมากน้อยเพียงใด ทางเลือกทางใดก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุด ทั้งน้ีเพื่อ 
ช่วยลดความยุง่ยากในการตดัสินใจ  

4.1 วธีิการประเมินทางเลือกมี 2 วธีิ คือ  
4.1.1 ผูบ้ริหารใช้ดุลพินิจในการประเมินทางเลือกต่างๆ เองวิธีการน้ีจะใช้

เม่ือมีขอ้จ ากดัทางดา้นเวลาและเงินทุน  
4.1.2 ใช้เทคนิคการตดัสินใจช่วยในการประเมินทางเลือกต่างๆ ว่าทางใด 

ก่อใหเ้กิดผลตอบแทนสูงสุดวธีิการน้ีมกัใชก้บัการตดัสินใจท่ีมีผลผกูพนัระยะยาวใชท้รัพยากรมาก  
4.2 เกณฑท่ี์ใชใ้นการประเมินทางเลือก ไดแ้ก่ เกณฑห์าจุดสูงสุดเกณฑห์าจุดสูงสุด 

ของทางเลือกท่ีต ่าๆ เกณฑ์ท่ีจะสร้างความเสียใจนอ้ยท่ีสุดและเกณฑ์สร้างความพึงพอใจ ทางเลือก 
ท่ีดีควรมีลกัษณะดงัต่อไปน้ี 

4.2.1 ใช้แกปั้ญหาได ้ทางเลือกต่างๆ นั้น ตอ้งพิจารณาว่าจะน ามาแกไ้ขได้
และสามารถปฏิบติัไดด้ว้ย ทางเลือกท่ีแมจ้ะแกไ้ขไดแ้ต่ปฏิบติัไม่ได ้เช่น ใชเ้งินลงทุนมากเกินไป 
ยอ่มไม่อาจใชเ้ป็นทางเลือกท่ีดีได ้ 

4.2.2 สอดคลอ้งกบัเป้าหมายขององคก์ารท่ีก าหนดไว ้โดยถา้สอดคลอ้งมาก
ก็มีล าดบัความส าคญัสูง และถา้สอดคลอ้งนอ้ยก็มีความส าคญัต ่า  

4.2.3 ไม่มีผลกระทบต่อส่วนอ่ืนๆ ขององค์การ ทางเลือกท่ีดีนั้นเม่ือได้
เลือกใชใ้นทางปฏิบติัแลว้ควรมีผลกระทบต่อส่วนอ่ืนขององคก์ารนอ้ยท่ีสุด หรือไม่มีผลกระทบเลย 
เพราะถา้มีผลกระทบมากอาจก่อใหเ้กิดปัญหาใหม่ข้ึนมาไดอี้ก เช่น การแกปั้ญหาขาดทุนโดยการลด
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ตน้ทุนการผลิตอาจมีผลกระทบต่อคุณภาพผลผลิต ซ่ึงท าให้ไม่มีคนซ้ือสินคา้ก็ได้ จึงควรเลือก
ทางเลือกอ่ืน เช่น การปรับปรุงรูปแบบของผลิตภณัฑ ์และปรับราคาสินคา้แทน  

4.2.4 เป็นทางเลือกท่ีองค์การสามารถใช้ทรัพยากรท่ีมีอยู่อย่างจ ากัดได้ 
ทางเลือก บางอย่างแมจ้ะมีประสิทธิภาพก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุด แต่เม่ือพิจารณาทรัพยากรท่ี
องคก์ารมีอยูแ่ลว้ไม่สามารถน ามาปฏิบติัได ้ก็ถือวา่ทางเลือกนั้นไม่มีประสิทธิภาพ  

4.2.5 เกณฑ์หรือมาตรฐานท่ีใชใ้นการประเมินทางเลือกนั้น ควรสอดคลอ้ง
กบัเป้าหมายขององค์การ เช่น องค์การมีเป้าหมายมุ่งขยายส่วนแบ่งการตลาด แต่ถ้าผูบ้ริหารใช้
เกณฑก์ าไรสูงสุดในการประเมินทางเลือก ก็อาจท าใหผ้ลท่ีเกิดข้ึนไม่ตรงกบัเป้าหมายขององคก์าร  

5. การตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด (Selection the Best Solution) เม่ือมีการประเมิน 
ทางเลือก ระบุปัญหาไดช้ดัเจน และจดัล าดบัความส าคญัของทางเลือกต่างๆ แลว้ การตดัสินใจเลือก 
ก็จะง่ายข้ึน การตดัสินใจเลือกควรเลือกทางท่ีให้ประโยชน์ตอบแทนสูงสุด โดยค านึงถึงหลกัการ 
ต่อไปน้ีดว้ย  

5.1 ทางเลือกนั้นบรรลุตามวตัถุประสงค์ท่ีวางไวห้รือไม่ เป็นแนวทางท่ีบรรลุ 
จุดหมายหรือไม่  

5.2 การตดัสินใจนั้นแสดงถึงประสิทธิผลสูงสุดหรือไม่ และให้ประโยชน์ตอบ
แทนสูงสุดหรือไม่  

5.3 การตดัสินใจนั้นน าไปปฏิบติัไดห้รือไม่ ในการตดัสินใจน้ี ถา้เกิดความขดัแยง้ 
ระหวา่งวตัถุประสงค ์และเป้าหมายของทางเลือกแต่ละทางผูบ้ริหารตอ้งจดัล าดบัความส าคญัของ 
เป้าหมายหรือวตัถุประสงค์ เพื่อเป็นเกณฑ์ในการก าหนดทางเลือกด้วยและถ้าจ าเป็นอาจมีการ
ก าหนดวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายข้ึนใหม่ให้สอดคลอ้งกบัสถานการณ์ ส่วนกรณีมีทางเลือกหลาย
ทาง ซ่ึงอาจท าใหผู้บ้ริหารสับสน ก็ควรจดักลุ่มทางเลือกท่ีคลา้ยกนัไวด้ว้ย และเปรียบเทียบประเมิน
ในแต่ละกลุ่มทางเลือก ผูต้ดัสินใจอาจจะไดแ้ง่ความคิดใหม่ๆ เพิ่มข้ึน  

6. การน าทางเลือกไปปฏิบติั (Implementing) เม่ือผูต้ดัสินใจเลือกทางท่ีดีท่ีสุดแลว้ ก็ยงัไม่
อาจจะกล่าวไดว้า่การตดัสินใจนั้นมีประสิทธิภาพ จนกวา่จะไดน้ าการตดัสินใจนั้นมาปฏิบติั ให้บงั
เกิดผล การตดัสินใจบางเร่ืองอาจดูมีเหตุมีผลให้ประโยชน์ตอบแทนสูงสุด แต่ถา้ไม่สามารถน ามา
ปฏิบัติได้ หรือปฏิบัติแล้วเกิดผลกระทบในทางลบด้านอ่ืน ก็ ถือว่าการตัดสินใจนั้ นไม่มี  
ประสิทธิภาพ  

7. ติดตามการด าเนินงาน (Evaluation the Results) เป็นขั้นตอนสุดทา้ยของกระบวนการ 
ตดัสินใจ เพื่อให้แน่ใจวา่การตดัสินใจนั้นน าไปสู่การแกไ้ขปัญหาไดจ้ริง และเป็นไปตามท่ีคาดไว ้
และหากมีปัญหาแทรกซอ้นข้ึน ผูบ้ริหารจะไดแ้กไ้ขไดท้นัท่วงที หลกัการติดตามผลมีดงัน้ี  
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7.1 ติดตามดูวา่การด าเนินการตดัสินใจไดเ้ป็นไปตามขั้นตอนท่ีก าหนดไวห้รือไม่ 
กล่าวคือ ได้มีการวิเคราะห์และก าหนดปัญหาอย่างรอบคอบ มีการรวบรวมข้อมูลข่าวสารได้ 
ทนัท่วงที  

7.2 ผูท่ี้น าการตดัสินใจไปปฏิบติั ไดย้อมรับการตดัสินใจและปฏิบติัดว้ยความเต็ม
ใจหรือไม่ การตดัสินใจนั้นสามารถปฏิบติัไดภ้ายในขอบเขตและทรัพยากรท่ีมีอยูห่รือไม่  

7.3 ผลของการปฏิบติัเป็นไปตามท่ีคาดไวห้รือไม่ โดยถา้สามารถแกไ้ขปัญหาได ้
ตามเป้าหมายท่ีวางไว ้ก็ถือว่าการตดัสินใจนั้นมีประสิทธิภาพ แต่ถา้มีการเบ่ียงเบน ไม่ตรงตามท่ี 
คาดการณ์ ก็อาจตอ้งมีการทบทวนการตดัสินใจใหม่อีกคร้ัง ขอ้สังเกตในการติดตามผลก็คือ ถา้หาก
สถานการณ์เปล่ียนไป ผลของการด าเนินการอาจเปล่ียนไปดว้ย โดยเฉพาะถา้สถานการณ์ในการ
ตดัสินใจแตกต่างมากกับสถานการณ์ใน ตอนด าเนินการ การติดตามผลจึงต้องสะท้อนถึงการ
เปล่ียนแปลงน้ีและมีการปรับการตดัสินใจให ้ถูกตอ้งเหมาะสมดว้ย  

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ  
1. การรับรู้การตดัสินใจ การรับรู้ (Perception) จะมีอิทธิพลในการก าหนดพฤติกรรม การ

ตดัสินใจของบุคคลให้แตกต่างกันไป โดยเฉพาะจะมีอิทธิพลในสถานการณ์การตดัสินใจท่ีไม่ 
แน่นอน ขอ้มูลในการตดัสินใจไม่พอเพียง และยงัมีบทบาทส าคญัเม่ือจะตอ้งตดัสินใจเลือกทางท่ีไม่ 
มีขอ้แตกต่างมากนกั การรับรู้เป็นกระบวนการทางจิตวทิยา ซ่ึงรับส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ผา่นอวยัวะ 
รับความรู้สึก เช่น ตา หู จมูก ล้ิน ผิวหนงั และไปสู่สมองซ่ึงประกอบดว้ยความจ า ประสบการณ์ใน 
อดีต ทศันคติ และความรู้สึก บุคคลแต่ละคนจะรับรู้ส่ิงต่างๆ แตกต่างกนัออกไป ปัจจยัท่ีก าหนด 
ความสามารถในการรับรู้ ได้แก่ ความคุน้เคยกบัตวักระตุน้ ซ่ึงก็คือ ประสบการณ์ในเร่ืองต่างๆ 
รวมทั้งบุคลิกภาพ พื้นเพวฒันธรรม และลกัษณะทางกายภาพของแต่ละบุคคล ดงันั้นบุคคลจะเลือก 
รับรู้ส่ิงท่ีเขาอยากจะรับรู้ ซ่ึงข้ึนอยู่กับพื้นฐานของแต่ละบุคคล เช่น นักจิตวิทยาศึกษาวิชาการ 
บริหารในแง่การศึกษาพฤติกรรมของแต่ละคน เป็นตน้ ลกัษณะของการรับรู้จะมีผลต่อการตดัสินใจ 
ประสบการณ์ท่ีแตกต่างกนัท าให้แต่ละคนมีการตระหนกัในปัญหา การระบุและวิเคราะห์ปัญหา 
การแสวงหาขอ้มูลข่าวสาร รวมทั้งการตีความ การประเมินทางเลือกและตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ี 
แตกต่างกนัออกไป  การรับรู้นั้นอาจมีการบิดเบือนได ้ซ่ึงจะมีผลให้การตดัสินใจขาดประสิทธิภาพ
ได ้การบิดเบือนการรับรู้มี 4 ชนิด คือ  

1.1 การบิดเบียนแบบ สเตอรไทร์ (Stereotype)  เป็นการบิดเบือนท่ีมาจาก 
ประสบการณ์บางอยา่งแลว้เหมาวา่คงเป็นอยา่งนั้นไปหมด เช่น เห็นวา่ผูช้ายเป็นนกับริหารท่ีดีกว่า 
ผูห้ญิง เห็นว่าคนมีอายุมากขาดความคิดสร้างสรรค ์ซ่ึงอาจเป็นจริงในบางคน แต่ไม่เป็นจริงเสมอ 
ไปทั้งหมด  
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1.2 การบิดเบือนแบบ เฮล บบัเฟก (Halo Buffect) เป็นการประเมินลกัษณะบุคคล
จากประสบการณ์ท่ีเคยประทบัใจ เช่น เห็นคนมาท างานสม ่าเสมอวา่เป็นฉลาดรับผิดชอบ มองคนท่ี
ไม่ค่อยมาท างานว่าไม่ดี เกิดเป็นอคติและเป็นการปิดบงัข้อเท็จจริง ท าให้อาจมีการตดัสินใจท่ี
ผดิพลาด  

1.3 การบิดเบือนแบบ โปรเจคชัน่ (Projection) เป็นการโยนความรู้สึกนึกคิดหรือ 
การกระท าของตนไปให้คนอ่ืนโดยเหมาเอาวา่คนอ่ืนคงมีความรู้สึกนึกคิดหรือพฤติกรรมเช่นเดียว 
กบัตน ซ่ึงท าให้เกิดอคติในการมองปัญหาและการตดัสินใจ เช่น เห็นลูกน้องท างานซ ้ าซาก ขาด
ความกา้วหน้า ก็คิดว่าลูกน้องคงเบ่ือ แต่จริงๆ ลูกน้องอาจจะชอบระบบงานเดิม และไม่ตอ้งการ
ความกา้วหนา้อีกก็ได ้การบิดเบือนแบบน้ีรวมไปถึงการซดัทอดสาเหตุแห่งความผิดพลาด ไปใหค้น
อ่ืนดว้ย  

1.4 การบิดเบือนแบบ เปอเคปทู ดีเฟนซี (Perceptual Defense) เป็นการบิดเบือนท่ี 
บุคคลพยายามรักษารูปแบบแนวคิดของตนไวแ้มว้า่ขอ้เท็จจริงจะแสดงความจริงท่ีแตกต่างออกไป 
ก็ไม่ยอมเปล่ียนแนวคิด ส่งผลให้การรับรู้ไม่ตรงกบัขอ้เท็จจริง เช่น เช่ือว่าคนงานไร้ฝีมือจะไม่ 
ฉลาด เพราะถา้ฉลาดจะไม่ใช่คนไร้ฝีมือ แต่เม่ือผลการวิจยัปรากฏว่าคนงานเหล่าน้ีมีความฉลาด 
โดยมีคุณสมบติัเฉพาะตนไม่เก่ียวกบัอาชีพ ผูท่ี้มีการรับรู้แบบบิดเบือนตามแนวน้ีก็ยงัพยายามรักษา 
ความเช่ือเดิมของตนไว ้ 

2. ค่านิยมกบัการตดัสินใจ ค่านิยมของผูต้ดัสินใจแต่ละคนจะมีบทบาทส าคญัต่อพฤติกรรม
การตดัสินใจ ค่านิยมจะหมายถึงส่ิงท่ีคนแต่ละคนคิดว่าควรจะเป็น ไม่ว่าส่ิงนั้นจะดีหรือไม่ก็ตาม 
และมกัจะเป็นส่ิงท่ีบุคคลในกลุ่มมีความเห็นเหมือนๆ กนั ค่านิยมเกิดจากความรู้ กระบวนการเรียนรู้
ทางสังคม ท าใหป้ระสบการณ์ของแต่ละคนผดิแผกแตกต่างกนัไป ค่านิยมมีผลต่อการตดัสินใจ ดงัน้ี  

2.1 ค่านิยมมีคุณสมบติัในการช่วยเลือก และการจดัล าดบัความส าคญัของทางเลือก 
ต่างๆ โดยค่านิยมจะเกิดข้ึนเพียงสนองความตอ้งการของคนท่ีจะเลือกจากทางเลือกต่างๆ  

2.2 ค่านิยมมีความหลายหลายแตกต่างกนัไปในแต่ละบุคคล ท าให้การตดัสินใจ
เลือกทางเลือกต่างๆ ของแต่ละคนแตกต่างออกไปดว้ย อยา่งไรก็ตาม แมว้า่ค่านิยมของแต่ละคนจะ 
แตกต่างกนั ในสังคมหน่ึงๆ มกัมีค่านิยมท่ีคลา้ยคลึงกนั  

2.3 ค่านิยมเป็นมรดกตกทอดจากบรรพบุรุษไปสู่ลูกหลานได ้โดยผา่นกระบวนการ 
สะสมทางสังคม เป็นจริยธรรมท่ีจะมีอิทธิพลในการตดัสินใจ  

2.4 ค่านิยมเปล่ียนแปลงได้ ถึงแมว้่าบุคคลจะมีค่านิยมท่ีมัน่คง ไม่เปล่ียนแปลง
ง่ายๆ และสะทอ้นเป็นบุคลิกภาพของแต่ละคนก็ตาม แต่ค่านิยมก็ยงัสามารถเปล่ียนแปลงได้ตาม 
ประสบการณ์  
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2.5 ค่านิยมจะก าหนดเง่ือนไข บทบาท หนา้ท่ี ความคาดหวงัต่อต าแหน่ง สถานภาพ 
ของแต่ละคน  

2.6 ค่านิยมวดัมาตรฐานตวัเอง บุคคลมกัจะใชค้่านิยมของตนเป็นมาตรฐานวดั ส่ิง
ต่างๆ ดังนั้น ค่านิยมจึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ ทั้งในการตระหนักถึงปัญหา การ
วิเคราะห์ปัญหา การแสวงหาทางเลือก และการตัดสินทางเลือก ซ่ึงมักเป็นไปในแนวทา งท่ี 
สอดคลอ้งกบัค่านิยมของตน นอกจากน้ี ในการน าทางเลือกไปปฏิบติัก็ตอ้งเป็นไปตามมาตรฐาน 
ของค่านิยมท่ีผูบ้ริหารไดก้ าหนดไวแ้ลว้ดว้ย  

3. บุคลิกภาพกบัการตดัสินใจ บุคลิกภาพ หมายถึง คุณลกัษณะของรูปแบบแต่ละคนท่ีเป็น
การผสมผสานของร่างกาย อารมณ์ สังคม ลักษณะนิสัย การจูงใจท่ีแสดงออกคือ คนอ่ืนและ 
สภาพแวดลอ้มรอบๆ ตวั บุคลิกภาพจะมีองคป์ระกอบส าคญั 3 ประการ คือ แรงจูงใจซ่ึงเป็น ส่วน
ชกัจูงจิตใจให้อยากท าอยา่งใดอยา่งหน่ึง การรู้ถึงส่ิงท่ีอยูร่อบตวั และแนวโนม้ท่ีจะแสดงพฤติกรรม
ของแต่ละบุคคล บุคลิกภาพจะมีลกัษณะคงทน การเปล่ียนแปลงจะค่อยเป็นค่อยไป โดยเป็นผลจาก 
ความรับรู้และสภาพแวดลอ้ม บุคลิกภาพมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ เช่น บางคนมีบุคลิกภาพกลา้ได ้
กลา้เสีย บางคนชอบรีรอในการตดัสินใจ บางคนชอบแกปั้ญหา บางคนรอให้ปัญหาเขา้มาเอง บาง
คนอาจมีบุคลิกภาพท่ีชอบคิดสร้างสรรค์ ชอบทดลอง เป็นตน้ บุคลิกภาพเหล่าน้ีลว้นมีผลต่อ การ
ตดัสินใจทั้งส้ิน เช่น ผูมี้บุคลิกภาพกล้าเส่ียงมกัชอบการตดัสินใจในสถานการณ์ไม่แน่นอนและ 
ตดัสินใจไดเ้ร็ว ขณะท่ีผูมี้บุคลิกภาพไม่กลา้เส่ียงมกัชอบการตดัสินใจในสถานการณ์แน่นอน มกั
ชอบรีรอเพื่อใหไ้ดข้อ้มูลทางเลือกมากท่ีสุดจึงตดัสินใจ  

4. ผลประโยชน์ ซ่ึงอาจกระทบต่อการพิจารณาความดีความชอบ การเพิ่มรายไดบุ้คคลใน
หน่วยงาน การมีส่วนไดเ้สียในเร่ืองท่ีตดัสินใจ  

5. บทบาทไม่ชดัเจน ในการจดัองค์การหากไม่มีโครงสร้างท่ีดีจะท าให้บทบาทไม่ชดัเจน 
ในการมอบหมายงานนั้นควรมอบทั้งอ านาจและหนา้ท่ี จึงจะช่วยใหก้ารตดัสินใจประสบผลส าเร็จ  

6. เป้าหมายในการท างาน หลายคนอาจจะท างานดว้ยความสุข ท างานดว้ยหวงั ผลตอบแทน 
ท างานเพื่อให้สามารถสนองความตอ้งการของตน การตดัสินใจจึงข้ึนอยู่กบัพื้นฐานของแต่ละคน
ดว้ย  

7. อ านาจบารมีเดิม เน่ืองจากปัจจุบนัระบบงานมีการเปล่ียนแปลงนโนบาย การสับเปล่ียน
หรือโยกยา้ย ผูม้ารับงานใหม่อาจน าบุคคลท่ีตนเช่ือถือมาดว้ย บางคร้ังอาจขดักบั พนกังานคนเดิมท่ี
เคยอยูใ่นต าแหน่งดงักล่าว  

8. การเปล่ียนแปลงสภาพการปฏิบติังาน ท าให้การตดัสินใจเปล่ียนแปลงไปซ่ึงตอ้งมี การ
เปล่ียนแปลง วธีิการ เปล่ียนบุคลากร เปล่ียนอ านาจในการตดัสินใจ  
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วธีิการในการตดัสินใจ  
1. วธีิการต่างๆ ทัว่ไปในการตดัสินใจ  

1.1 ตดัสินใจโดยอาศยัประสบการณ์ ถือวา่เป็นเร่ืองปกติและท ากนัเป็นประจ า  
1.2 การตดัสินใจโดยการสังเกต ถือเป็นการศึกษาและหาแนวทางของแต่ละบุคคล

ท่ี จะสนใจในส่ิงต่างๆ เพื่อน ามาประมวลประกอบการตดัสินใจ  
1.3 ตดัสินใจโดยการลองผิดลองถูก การลองผิดลองถูกท าให้เราจดจ าได้รวดเร็ว 

แต่บางคร้ังตอ้งใชง้บประมาณสูง  
1.4 ตัดสินใจโดยอาศัยวิ ธีการทางวิทยาศาสตร์ เป็นเ ร่ืองท่ีดี  เพราะมีการ

ตั้งสมมติฐาน มีการวจิยัคน้ควา้อยา่งเป็นระบบ บางคร้ังอาจจ าเป็นตอ้งทดลองในหอ้งปฏิบติัการ 
2. วธีิการใหม่ๆ ในการตดัสินใจ  

2.1 เดลฟี เทคนิคเจอร์ วิธีน้ีอาจใชเ้วลาและบุคคลมาก โดยเร่ิมจากการจดักลุ่มใหมี้ 
ผูเ้ช่ียวชาญช านาญการเฉพาะเร่ืองท่ีจะตดัสินใจประมาณ 5 -10 คน แต่ละคนตอ้งไดรั้บปัญหาท าให้
เกิดการตดัสินใจในขั้นแรก ผูเ้ช่ียวชาญแต่ละคนจะตอ้งเลือกทางเลือกท่ีคิดวา่เหมาะสมแลว้ ส่งให้
ศูนยก์ลางไดรั้บทราบวา่ผูเ้ช่ียวชาญแต่ละคนเลือกอยา่งไร ขั้นต่อไปคือ การเปล่ียนแปลงทางเลือกท่ี
ผูเ้ช่ียวชาญแต่ละคนส่งมาให้ผูเ้ช่ียวชาญแต่ละคนทราบวา่คนอ่ืนคิดอยา่งไร จากนั้นให้ผูเ้ช่ียวชาญ
เหล่านั้นเสนอทางเลือกใหม่ จนถึงจุดท่ีผูเ้ช่ียวชาญทุกคนมีความคิดเห็นตรงกันว่า ทางเลือกท่ี
เหมาะสมควรเป็นเช่นไร  

2.2 ฮีริคติก เทคนิคเจอร์ (Heuristic Technigue) มีขั้นตอน คือ การแยกแยะประเภท 
ของปัญหา การแยกแยะปัญหาใหญ่ๆ ออกเป็นปัญหายอ่ย และน าเทคนิคการแกปั้ญหามาใช ้ซ่ึงบาง
ปัญหาจะตดัสินใจเพียงคร้ังเดียว โดยการใช้คอมพิวเตอร์เขา้ช่วย เราสามารถ Program ลกัษณะ
ปัญหาในแง่มุมต่างๆ เพื่อพิจารณาส่วนประกอบของปัญหา ถ้าหากจะพิจารณาโดยไม่ใช้ 
คอมพิวเตอร์ อาจเป็นการซบัซ้อน แต่เน่ืองจากคอมพิวเตอร์สามารถท างานไดร้วดเร็ว ดงันั้นการน า 
วิธีน้ีมาประยุกต์ในการแก้ปัญหา จ าเป็นต้องมีคอมพิวเตอร์ช่วยแก้ปัญหาย่อยๆ ในปัญหาใหญ่ 
เพื่อท่ีจะสรรหาวธีิการท่ีเฉพาะเจาะจงในแต่ละปัญหา  

ลกัษณะของผูต้ดัสินใจท่ีมีประสิทธิภาพ  
1. คน้หา รวบรวมขอ้มูลและสถิติ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งและทนัต่อเหตุการณ์  
2. วเิคราะห์และประเมินขอ้มูล เพื่อความเป็นไปไดใ้นการตดัสินใจ  
3. อยา่มองอะไรดา้นเดียว ผูน้ าตอ้งมองการณ์ไกล มองกวา้ง มองลึก นึกถึงอนาคตเป็นท่ีตั้ง  
4. ตอ้งมีความกลา้และใจป ้ า กลา้ไดก้ลา้เสีย ตามโอกาสหรือสถานการณ์ท่ีจะเกิดข้ึน  
5. เลือกจงัหวะการตดัสินใจท่ีเหมาะสม  
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6. การตดัสินใจสามารถเปล่ียนแปลงไดต้ามกาลเทศะ มีการยดึหยุน่ได ้ 
7. ตอ้งมีการประสานงานกบัทุกฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อใหก้ารตดัสินใจมีประสิทธิภาพสูงสุด  
8. ตอ้งมีการติดตามและประเมินผลการตดัสินใจ เพื่อจะสามารถใชเ้ป็นแนวทางในโอกาส 

ต่อไป  
อุปสรรคในการตดัสินใจ  
1. แกไ้ขปัญหาไม่ตรงจุด เน่ืองจากมองปัญหาเพียงผวิเผนิ ไม่ไดพ้ิจารณาปัญหาอยา่งถ่ี ถว้น  
2. เอาประสบการณ์เป็นเกณฑ์ในการตดัสินใจ อาจผิดพลาดเพราะสถานการณ์แวดลอ้ม 

ต่างกนั  
3. ไม่พยายามคิดหาทางเลือกมากๆ และเลือกทางท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด กลบัหาวิธีท่ี 

ง่ายและสะดวก  
4. มุ่งแต่ผลดีและผลเสียขั้นสุดทา้ย มิไดพ้ิจารณาส่วนยอ่ยของแต่ละปัญหา  
5. ลืมนึกถึงวตัถุประสงค์ขององค์การท่ีมีอยู่หลายประการ มักตัดสินใจโดยคิดถึงแต่ 

วตัถุประสงคใ์ดวตัถุประสงคห์น่ึง มิไดพ้ิจารณาวา่จะมีผลกระทบต่อวตัถุประสงค์อ่ืนขององค์การ 
อยา่งใดบา้ง  

6. เม่ือมีปัญหาท่ีหาทางแกไ้ขไม่ได ้นานเขา้ก็เลยเลิกความคิดท่ีจะแกไ้ขปัญหา นอกจากน้ี
แลว้ลกัษณะของการตดัสินใจของบุคคลในสังคมนั้น นอกจากจะข้ึนอยูก่บั ปัจจยัหรือตวัแปรท่ีอยู่
เบ้ืองหลงัดงักล่าว อาจจะข้ึนอยู่กบัปัจจยัท่ีเป็นมูลจูงใจ (Motivation Factors) และปัจจยัผลกัดัน 
(Push Factors) ทั้งทางสังคมและส่วนตวัและการตดัสินใจนั้น ๆ อาจจะเป็นแบบท่ีใช้อารมณ์อยู่
เหนือเหตุผล (Emotional Decision Making) หรือแบบท่ีใช้หลกัเหตุผลประกอบใน การตดัสินใจ 
(Rational Decision Making) หรืออาจจะเป็นไปทั้งสองแบบรวมกนั  

จากการศึกษาแนวคิดท่ีเก่ียวกบัการตดัสินใจและพฤติกรรมในการตดัสินใจ สรุปไดว้า่ การ
ตดัสินใจ หมายถึง การพิจารณาโดยใช้ขอ้มูล หลกัการและเหตุผล วิเคราะห์อย่างถ่ีถว้นในการหา 
ทางเลือกท่ีดีท่ีสุด และเหมาะสมท่ีสุดจากหลายๆ ทางเลือก โดยองค์ประกอบในการตดัสินใจจะ 
ประกอบไปดว้ยตวัผูต้ดัสินใจ ทางเลือก และผลของทางเลือก 
 
2.2 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 

ส่วนประสมการตลาดบริการ (Service Marketing Mix หรือ 7P’s)  
ส่วนประสมการตลาดบริการ หมายถึง การจดักิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการน าเสนอส่ิงซ่ึง 

สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยท าให้กิจการสามารถบรรลุวตัถุประสงคแ์ละอยู ่
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รอดได ้อาจรวมถึงสามารถขยายขนาดกิจการไดใ้นอนาคต โคเลอร์ (Kotler, 2003, p.449 อา้งถึงใน  
ธีราภสั อ่วมอ่ิมค า, 2551 น. 9) ประกอบดว้ย  

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้
ให้พึงพอใจ ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้ ผลิตภณัฑ์จึงประกอบดว้ย 
สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กรหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีค่า 
(Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้ 

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนมา ถดั
จาก Product ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้า ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) 
ผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาเขาก็จะตดัสินใจซ้ือ  

3. การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง ช่องทางใน
การท าให้ลูกคา้สามารถเขา้ถึงและเลือกใช้บริการได ้ซ่ึงมกัจะท าโดยผ่านตวักลางต่างๆ ท่ีมีอยู่ใน 
ตลาด เช่น บริษทัน าเท่ียว (Tour Operator) และบริษทัตวัแทนท่องเท่ียว (Tour Agent) ต่างๆ โดย
ช่องทางการจดัจ าหน่ายต่างๆ เหล่าน้ี ไม่ไดเ้ป็นเพียงช่องทางในการขายสินคา้หรือบริการเท่านั้น แต่
ยงัเป็นช่องทางในการกระจายขอ้มูลข่าวสาร การส่งเสริมการขาย การจอง และการช าระเงินอีกดว้ย  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูซ้ื้อ 
และผูข้าย เพื่อสร้างทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย ท าการขาย 
(Personal Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน (Non -Personal Selling) เคร่ืองมือในการ
ติดต่อส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจใช้เคร่ืองมือการส่ือสารแบบประสมประสานกนั (Integrated 
Marketing Communication) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า ผลิตภณัฑ์ คู่แข่งขนั โดย
บรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้ 

5. บุคลากร (People) หรือ พนกังาน (Employees) ซ่ึงตอ้งอาศยัการเลือก (Selection) การ
ฝึกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อใหส้ามารถสร้างความพึงพอใจกบัลูกคา้ไดแ้ตกต่าง
เหนือคู่แข่งขนั พนกังานตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติท่ีดีท่ีสามารถตอบสนองลูกคา้ มีความคิด
ริเร่ิม มีความสามารถในการแกปั้ญหา และสามารถสร้างค่านิยมใหก้บับริษทั บุคลากร หรือพนกังาน
ถือไดว้า่เป็นสินทรัพยท่ี์มีคุณค่ามากท่ีสุดในธุรกิจบริการ ผูบ้ริหารองคก์รท่ีเป็นธุรกิจบริการมีหนา้ท่ี
ท่ีจะตอ้งบริหารบุคลากรเหล่าน้ีใหเ้ป็นส่ิงท่ีสร้างความสามารถในการแข่งขนัใหก้บัธุรกิจ  

6. กระบวนการ (Process) เป็นการส่งมอบคุณภาพในการใหบ้ริการกบัลูกคา้ไดร้วดเร็ว และ
ประทบัใจ (Consumer Satisfaction) ในองค์กรธุรกิจดา้นบริการ กระบวนการในการให้บริการ มี
ความส าคญัเป็นอย่างยิ่ง เน่ืองจากเป็นกระบวนการท่ีลูกคา้มีส่วนร่วมในการผลิตบริการนั้นดว้ย 
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กระบวนการด้านการบริการจึงตอ้งได้รับการออกแบบเป็นอย่างดี เพื่อให้พนักงานท างานอย่าง 
สะดวก ลดความผดิพลาดท่ีอาจเกิดข้ึนไดใ้นกระบวนการ และสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้  

7. การน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) โดยพยายามสร้างรูปแบบการ
ใหบ้ริการเพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ (Customer - Value Proposition) ไม่วา่จะเป็นดา้นความสะอาด 
ความรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืนๆ ดว้ยลกัษณะท่ีจบัตอ้งไม่ไดข้องการบริการ จึงท าให้ผูท่ี้คาดวา่
จะเป็นลูกคา้ไม่สามารถประเมินการบริการไดจ้นกวา่จะไดรั้บการบริการนั้น ซ่ึงท าใหเ้กิดความเส่ียง
ในการท่ีลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือบริการหรือไม่ ส่วนประกอบท่ีส าคญัใน การวางแผนการตลาด คือ 
การลดความเส่ียงท่ีลูกคา้จะตดัสินใจไม่ซ้ือบริการ โดยการออกแบบลกัษณะทางกายภาพต่างๆ 
เพื่อให้ลูกคา้เกิดความมัน่ใจ ซ่ึงสามารถท าไดห้ลายรูปแบบ เช่น แผน่ผบั ท่ีแสดงรูปภาพ ให้เห็นถึง
บริการต่างๆ ท่ีลูกคา้จะไดรั้บ เคร่ืองแบบพนกังานท่ีไดรั้บการออกแบบอยา่งเหมาะสม และอาคาร
สถานท่ีท่ีไดรั้บการดูแลเป็นอยา่งดี 
 
2.4 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 

อนุศกัด์ิ อุตแจ่ม (2547) ไดศึ้กษาเร่ือง ทศันคติของประชาชนท่ีมีต่อตลาดนดัในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัล าพูน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความชอบและความพึงพอใจในปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์
ขององคก์รคา้ปลีกมากท่ีสุดในเร่ือง ตลาดนดั เป็นการรวบรวมสินคา้หลากหลายมาบริการใกลบ้า้น 
รองลงมาเป็นปัจจยัด้านราคา มีความพึงพอใจในเร่ือง มีหลายระดับราคาให้เลือก ปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑ์ มีความพึ่งพอใจในเร่ืองความหลากหลายของสินคา้ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มี
ความพึงพอใจในเร่ือง ตลาดนดัเป็นการรวบรวมสินค้าหลากหลายบริการใกลบ้า้น และปัจจยัดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความพึงพอใจในเร่ือง เวลาเปิด ขายของในตลาดนดั ตามล าดบั 
 

วิไล เพิ่มศรีเดช (2549) ได้ศึกษาเร่ือง ทัศนคติทางด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดขา้งธนาคารกรุงเทพ สาขาถนนสุนทรโกษา เขต
คลองเตย กรุงเทพมหานคร พบว่า ทศันคติทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
ราคา ดา้นท าเลท่ีตั้ง และดา้นลกัษณะเจา้ของร้านคา้อยู่ในระดบัปานกลาง เน่ืองจากสินคา้ท่ีตลาด 
นัดมีความทนัสมยัและความหลากหลาย ผูบ้ริโภคสามารถต่อรองราคาสินคา้ได ้ท าให้เกิดความ
คุม้ค่าเม่ือเทียบกบัราคาสินคา้ และส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคจะท างานใกลก้บัตลาดนดัจึงสะดวกสบายต่อ
การเดินทางไปซ้ือสินคา้ รวมทั้งเจา้ของร้านคา้ท่ีมีมนุษยส์ัมพนัธ์ดี จึงท าให้ผูบ้ริโภคเกิดพฤติกรรม
การซ้ือ  
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พุทธชาด อินทร์บ ารุง (2553) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภคภายในตลาดนดัธนบุรี พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ภายในตลาดนดัธนบุรี ในภาพรวมอยูใ่นระดบั
ปานกลาง แต่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อปัจจยัดา้นบุคลากรมาก โดยเฉพาะเร่ืองความรู้ในสินคา้
ของผูข้าย รวมทั้งสามารถแนะน าสินคา้ได ้เช่น ตน้ไมห้รือสัตวเ์ล้ียง และความมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี 
พูดจาสุภาพ มีมารยาท ในการตอ้นรับ  

 
ลาวลัย ์เวชอภิกุล (2551) ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมผูซ้ื้อในตลาดนดักลางคืนมีโชค จงัหวดั

เชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประเภท
เคร่ืองแต่งกายของผูซ้ื้อในตลาดนดักลางคืนมีโชคมีค่าเฉล่ียรวม ในระดบัมากท่ีสุดทุกปัจจยั โดย
เรียงล าดบัจากมากไปหาน้อย ดงัน้ีคือ ปัจจยัด้านราคา รองลงมาเป็นปัจจยัด้านการส่งเสริมทาง 
การตลาด ปัจจยัช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ตามล าดบั และจากการพิจารณา
ปัจจยัด้านราคาท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด เป็น 3 อนัดบัแรกคือ สินคา้มีราคาถูก ราคาเหมาะสมกบัสินคา้ 
สามารถต่อรองราคาได ้ดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ มีสินคา้ลดราคา มีการสะสมคะแนนเพื่อแลก
ของรางวลั มีการโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพอ่ื์นๆ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ การเดินทางสะดวก มี 
ท่ีจอดรถบริการอย่างเพียงพอ มีความสะดวกในการหาสินคา้ท่ีตอ้งการ และในดา้นผลิตภณัฑ์ คือ 
การมีสินคา้ท่ีหลากหลายทั้งสี ขนาด และแบบใหเ้ลือก 
 

เรณู แสงอาวุธ (2553) ไดศึ้กษา พฤติกรรมการใชบ้ริการตลาดนดัและปัจจยัทางการตลาด
และปัจจยัแวดลอ้มท่ีมีผลต่อการใช้บริการตลาดนดั ผลการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 36 - 45 ปี และสมรสแลว้ ส่วนใหญ่ส าเร็จการศึกษาในระดบัปริญญา
ตรี และมีอาชีพเป็นพนกังานรัฐวิสาหกิจท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 10,001 - 15,000 บาท มี
สมาชิกในครอบครัว 3 - 4 คน และมีภูมิล าเนาเป็นคนอ าเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี เก่ียวกบั
พฤติกรรมการใช้บริการตลาดนัดของประชาชน ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี พบว่า 
ตลาดนัดท่ีใช้บริการเป็นตลาดนัดต าบลคลองน้อย เหตุผลท่ีใช้บริการ คือ มีให้เลือกหลากหลาย 
ความถ่ีในการใชบ้ริการ สัปดาห์ละคร้ัง วนัท่ีใชบ้ริการเป็นวนัเสาร์ เวลาท่ีใชบ้ริการ 15.01 - 19.30 
นาฬิกา ช่วงเวลาท่ีใช้บริการน้อยกว่า 30 นาที ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ คืออาหาร/ขนม/ของขบเค้ียว 
เดินทางโดยรถจกัยานยนต ์ผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือ คือ เพื่อน และรู้จกัตลาดนดัดว้ยตนเอง ปัจจยัทาง
การตลาดและปัจจยัแวดลอ้มท่ีมีผลต่อการใช้บริการตลาดนดั ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์
ธานี พบว่า ในภาพรวมอยู่ในระดบัการใช้บริการมาก เรียงตามล าดบั คือ ดา้นราคา รองลงมาคือ 
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ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/ สถานท่ี ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นสภาพเศรษฐกิจ ดา้นลกัษณะทางสังคม
และวฒันธรรม และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั และดา้นความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วน
บุคคลกบัพฤติกรรมการใช้บริการตลาดนดัของประชาชนในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี 
พบวา่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สภาพภาพสมรส อาชีพ จ านวนสมาชิก ในครอบครัว รายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการตลาดนัดของประชาชน ในเขตอ าเภอเมือง 
จังหวดัสุราษฎร์ธานี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยทาง
การตลาดและปัจจยัแวดลอ้มกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการตลาดนดัของประชาชนในเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดัสุราษฎร์ธานี พบว่า ปัจจยัทางการตลาดและปัจจยัแวดล้อมทุกด้าน มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการใช้บริการตลาดนัดของประชาชนในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั สุราษฎร์ธานี อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 
ปราณี ตนัประยูร (2554) ได้ศึกษาเร่ือง การบริหารจดัการตลาดนัดมหาวิทยาลยัราชภฏั

พระนครศรีอยธุยา ผลการวจิยัพบวา่ ผูจ้  าหน่ายสินคา้ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอาย ุ41 ปี ข้ึนไปสินคา้
ท่ีจ  าหน่ายส่วนใหญ่เป็นเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย เขา้มาจ าหน่ายสินคา้ในตลาดโดยติดต่อขออนุญาต
โดยตรงกบัมหาวิทยาลยัและมีประสบการณ์ในการขาย สินคา้ท่ีตลาดนัดมากกว่า 4 ปีผูจ้  าหน่าย
สินคา้มีความเห็นต่อการบริหารจดัการตลาดนดัมหาวทิยาลยัโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลางส าหรับผู ้
ซ้ือสินคา้พบวา่ผูซ้ื้อส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุระหวา่ง 21 – 30 ปีเป็นนกัศึกษามหาวิทยาลยัราช
ภฏัพระนครศรีอยุธยาและช่วงเวลาท่ีมกัเลือกซ้ือสินคา้มากท่ีสุดคือ 10.01 – 12.00 น. ความคิดเห็น
ของผูซ้ื้อท่ีมีต่อการบริหารจดัการตลาดนดัโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง  

 
วารยา จนัทร์หอม (2556) ไดศึ้กษาเร่ือง ทศันคติและพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ของ

ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตลาดนดัในจงัหวดัพิจิตร ผลการวจิยัพบวา่  
1. ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 26 – 33 ปี มีสถานภาพสมรส/

อยูด่ว้ยกนั การศึกษาในระดบัปริญญาตรี มีอาชีพขา้ราชการ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,001 – 10,000 
บาท และมีสมาชิกในครอบครัวจ านวน 4 – 6 คน  

2. พฤติกรรมของผูบ้ริโภค พบวา่ ผูบ้ริโภคมาซ้ือสินคา้ในตลาดนดั 1-2 คร้ัง/สัปดาห์ โดย
เลือกซ้ือสินคา้ในช่วงเวลา 15.01 น.- 18.00 น. มีค่าใช้จ่ายต่อคร้ังเป็นจ านวนเงิน 101 – 300 บาท 
สินคา้ประเภทอาหาร เช่น อาหารปรุงส าเร็จรูป อาหารสด อาหารแหง้ เป็นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือ
มากท่ีสุด และผูบ้ริโภคคิดว่าสินคา้ท่ีตลาดนดัมีคุณภาพปานกลาง ผูบ้ริโภคเดินทางมาซ้ือสินคา้ท่ี
ตลาดนดัโดยรถจกัรยานยนตใ์ช ้เวลาประมาณ 15 – 30 นาที ในการเดินทาง เหตุผลท่ีผูบ้ริโภคมาซ้ือ
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สินคา้ท่ีตลาดนดัเน่ืองจากใกลบ้า้น เดินทางสะดวก ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคเคยซ้ือสินคา้ในบริเวณตลาด
นัดเป็นเวลานาน 5  ปี ข้ึนไป นอกจากการซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัดแล้วผู ้บริโภคซ้ือสินค้าจาก
ห้างสรรพสินคา้ การมาซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ดว้ยตนเอง และมกัจะไป
ซ้ือสินคา้เองคนเดียว ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคนิยมซ้ือสินคา้จากพอ่คา้แม่คา้ขาประจ าและผูบ้ริโภคมกัจะ
ทราบแหล่งขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัตลาดนดัจากค าแนะน าจากเพื่อนเป็นส่วนใหญ่  

3. ทศันคติส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคัญต่อทศันคติส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นราคามากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั  

4. ขอ้มูลความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
พบวา่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้และจ านวนสมาชิกในครอบครัว มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในบริเวณตลาดนดัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05  

5. ข้อมูลระหว่างทัศนคติส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ
ผูบ้ริโภค พบว่า ทศันคติส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในบริเวณตลาด
นดัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 
จิตพนธ์ ชุมเกตุและคณะ (2558) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม

การเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ตลาดนดัรถไฟศรีนครินทร์ ในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยั พบวา่
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัรถไฟของผูบ้ริโภค ในกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่เลือกซ้ือ
ช่วงเวลา 17:00-19:00 ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้อยูท่ี่ 100 บาท – 200 บาท หรือ 500 บาทข้ึน
ไป มกัจะซ้ือในวนัเสาร์ เลือกซ้ือสินคา้ คือ รองเทา้ กระเป๋า และก าไร / ต่างหู ตามล าดบั และยงั
พบว่าปัจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัดรถไฟศรีนครินทร์ ใน
กรุงเทพมหานคร ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์คือ ดา้นสินคา้มีความหลากหลาย ปัจจยัทางดา้นราคาคือ 
ดา้นความคุม้ค่าของราคาเม่ือเทียบกบัคุณประโยชน์ท่ีไดรั้บ ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
คือ ดา้นบรรยากาศการจดัเรียงสินคา้ และการตกแต่งท่ีดึงดูดใจ ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด
คือ ดา้นการมีส่วนลด ปัจจยัดา้นบุคลากรคือดา้นความเป็นกนัเองของผูข้าย ปัจจยัดา้นกระบวนการ
คือ ด้านคุณภาพการให้บริการโดยรวม และปัจจยัด้านลักษณะทางการกายภาพคือ ด้านความ
เหมาะสมของสถานท่ี  
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บทที ่3 
 

ระเบียบวธิีวจิัย 
 

ในการศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ี มีจุดประสงคเ์พื่อศึกษา “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินค้าของผูค้ ้าในตลาดนัดเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร”  ซ่ึงผูว้ิจยัได้
ด าเนินการตามขั้นตอน ดงัน้ี 
 3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
 3.3 วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 3.4 การวเิคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 
3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 3.1.1 ประชากรทีใ่ช้ในการวจัิย 
 ประชากรในการวจิยัคร้ังน้ี คือ ผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 3.1.2 กลุ่มตัวอย่าง 
 โดยท าการสุ่มตวัอยา่งจากผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้น
การวิจยั ผูว้ิจยัใช้วิธีการก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใช้สูตรค านวณแบบไม่ทราบจ านวน
ประชากร โดยใชสู้ตรก าหนดขนาดตวัอยา่งของ สูตร  W.G. cochran (1953) ดงัน้ี  
 
                       n = P (1 - P) Z2 
                                    e2 

 
 n แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
 P แทน สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้จิยัตอ้งการจะสุ่ม  
 Z แทน ความมัน่ใจท่ีผูว้จิยัก าหนดไวท่ี้ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 e แทน สัดส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้
  

ผูว้ิจยัตอ้งการสุ่มตวัอยา่งเป็น 50% จากประชากรทั้งหมด ตอ้งการความเช่ือมัน่ 95 % และ
ยอมรับความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่ง 0.05 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจะค านวณไดคื้อ  
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P = 0.50 (50%)  Z = 1.96 (95%) e = 0.05 (5%) 
 n = (0.50) (1-.50) (1.96)2 / (0.05)2 
 n = (0.50) (0.50) (3.8416) / .0025 
 n = 384.16 หรือ 384 ตวัอยา่ง  
  

เพื่อความแม่นย  าของขอ้มูลในการเก็บตวัอยา่ง ผูว้ิจยัจึงเพิ่มจ านวนตวัอยา่งในการเก็บเป็น
จ านวน 400 ตวัอยา่ง เพื่อใหก้ารเก็บของมูลสมบูรณ์ยิง่ข้ึน 
 
3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 3.2.1 ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือ 
  1)  ศึกษาคน้ควา้รายละเอียดต่าง ๆ จากหนงัสือ เอกสารทางวิชาการ ทฤษฎี และ
งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้
ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
  2) ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามจากหนังสือ วิธีการวิจยั แนวคิดและทฤษฎี
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของ
ผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ใหค้รอบคลุมเน้ือหาในดา้นต่างๆ 
  3) ก าหนดวตัถุประสงคใ์นการสร้างเคร่ืองมือการวจิยั โดยขอค าปรึกษาจากอาจารยท่ี์
ปรึกษา 
  4) ร่างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัและน าเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา 
  5) ปรับปรุงแกไ้ขตามค าแนะน าของอาจารยท่ี์ปรึกษา 
  6) จดัพิมพแ์บบสอบถามฉบบัท่ีสมบูรณ์ 
 
 3.2.2 ลกัษณะของเคร่ืองมือ 
 เคร่ืองมือท่ีใชเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลในการวิจยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม (Questionnaires) เร่ือง 
“ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขต
พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร”  โดยแบ่งเป็น 3 ตอน ดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพ
สมรส รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และประสบการณ์ในการขายสินคา้ โดยใหผู้ต้อบท าเคร่ืองหมายถูกตาม
ตวัเลือกท่ีก าหนดไว ้
 



24 
 

ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่า

พื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ยดา้นต่างๆ ดงัน้ี  

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
5. ดา้นบุคคล 
6. ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
7. ดา้นกระบวนการ 

เป็นค าถามประเภทมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ในรูปแบบของเคิร์ท (Likert’s 

Scale) ท่ีมีค  าตอบใหเ้ลือก 5 ระดบั มีการใหค้ะแนนความส าคญั ดงัน้ี 

5  หมายถึง  ส าคญัมากท่ีสุด 

4  หมายถึง  ส าคญัมาก 

3  หมายถึง  ส าคญัปานกลาง 

2  หมายถึง  ส าคญันอ้ย 

1  หมายถึง  ส าคญันอ้ยท่ีสุด 

โดยใชเ้กณฑใ์นการแปลความหมายค่าเฉล่ียตามแนวทางของ Best. (1978 : 174) ดงัน้ี 

  1.00-1.49 หมายถึง มีส าคญันอ้ยท่ีสุด 

  1.50-2.49 หมายถึง มีส าคญันอ้ย 

  2.50-3.49 หมายถึง มีส าคญัปานกลาง 

  3.50-4.49 หมายถึง มีส าคญัมาก 

  4.50-5.00 หมายถึง มีส าคญัมากท่ีสุด 

 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเกี่ยวกบัการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัของ
ผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ขนาดพื้นท่ี (ล็อค) ระยะเวลาในการเช่า เงินลงทุน 
และประเภทสินคา้ โดยใหผู้ต้อบท าเคร่ืองหมายถูกตามตวัเลือกท่ีก าหนดไว ้
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2.3 การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 

 ในการหาคุณภาพของเคร่ืองมือ ผูว้จิยัไดด้ าเนินการตามขั้นตอน ดงัน้ี 
1.) น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนเสนออาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อตรวจสอบความถูกต้องของ

เน้ือหา ภาษาท่ีใช ้และใหข้อ้เสนอแนะ แลว้น ามาปรับปรุงแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะ 
2.)  น าแบบสอบถามท่ีแกไ้ขแลว้ให้ผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน ตรวจสอบความถูกตอ้งดา้น

เน้ือหา และภาษาท่ีใช้ ให้มีความถูกต้องสมบูรณ์ เพื่อหาค่า  IOC (Index of item-Objective 
Congruence) และน าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจจากผูเ้ช่ียวชาญมาปรับปรุงแกไ้ขอีกคร้ัง ก่อน
น าไปทดลอง 
 3.) น าแบบสอบถามท่ีได้รับการปรับปรุงแก้ไขแล้ว เสนอต่ออาจารย์ท่ีปรึกษา เพื่อ

ตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content Validity) พร้อมทั้งพิจารณาความถูกตอ้งชดัเจนของ

ภาษาท่ีใช ้หลงัจากนั้นน าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไ้ขแลว้ไปทดสอบกบักลุ่มตวัอยา่งจ านวน 30 

คน แล้วน าผลท่ีได้ไปวิเคราะห์หาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถามในส่วนท่ีเป็น

มาตรวดัเจตคติ (แบบลิเคิร์ท) ตอนท่ี 2 โดยวิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิ แอลฟ่าของครอนบาค ซ่ึงผล

การหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าไดเ้ท่ากบั 0.857 

 

ตารางท่ี 3.1 หาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficiency) 
 

Case Processing Summary 
 N % 

Cased Valid 30 100.0 

 Excluded* 0 0 

 Total 30 100.0 
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Reliability Staristics 
Cronbach’s Alpha N of Items 

.857 20 

 

 โดยค่าความเช่ือมัน่ดงักล่าวอยู่ในเกณฑ์ แสดงว่าแบบสอบถามมีความเช่ือมัน่ในระดบัท่ี

ยอมรับได ้จึงน าไปใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมขอ้มูล เพื่อขอความเห็นชอบและท าการจดัพิมพ์

แบบสอบถามเป็นฉบบัสมบูรณ์ เพื่อใชใ้นการวจิยั 

 

3.3 วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูว้จิยัด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลตามขั้นตอน ดงัน้ี 
 1. ผูว้ิจยัได้สร้างแบบสอบถามเป็นภาษาไทยจ านวน 400 ชุด หลงัจากนั้นก็ไดด้ าเนินการ
เก็บรวบรวมขอ้มูล 
 2. ผูว้ิจยัท าการแจกแบบสอบถามให้กบัผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานครจนครบ
จ านวน 400 คน  
 3. จดัเก็บรวบรวมแบบสอบถาม ภายใน 60 วนั 
 4. รวบรวมแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ใหค้รบ 400 ชุด 
 5. ตรวจสอบความเรียบร้อยสมบูรณ์ของค าตอบในแบบสอบถาม 
 6. จดัหมวดหมู่ของขอ้มูลในแบบสอบถาม เพื่อน าขอ้มูลไปวเิคราะห์ทางสถิติ ดงัน้ี 
 
3.4 การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามทั้งหมดมาตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกตอ้ง ในการตอบ
แบบสอบถาม แล้วน ามาคดัเลือกฉบบัท่ีสมบูรณ์และถูกต้อง เพื่อน าข้อมูลมาประมวลผลและ
วเิคราะห์ดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป โดยวธีิทางสถิติท่ีน ามาใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 

1. การวเิคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
 ในการวิ เคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนาใช้สถิติความถ่ี  (Frequency)  การหาค่า ร้อยละ 
(Percentage) ในการน าเสนอขอ้มูลพื้นฐาน ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 
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1.1 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานครวเิคราะห์
โดยหาค่าร้อยละ (Percentage) 

1.2 ขอ้มูลเก่ียวกบัระดับความความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ใช้สถิติ
ค่าเฉล่ีย ( X ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : S.D.) 
 1.3 ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดั วิเคราะห์โดยหาค่า
ร้อยละ (Percentage) 
 

 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) 

- ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) 

- ค่าเฉล่ีย (Mean) ใชสู้ตร (ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2541 หนา้ 40) 

  เม่ือ  X   แทน ค่าเฉล่ีย 

    X  แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 - ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) (ล้วน สายยศ และองัคณา, 2540 หน้า 

53)  

 
 1

22






 
nn

xxn
S  

  เม่ือ  S แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

    2x  แทน ค่าผลรวมของคะแนนแต่ละตวั ยกก าลงัสอง 

    2 x  แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด ยกก าลงัสอง 

   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

2. การวเิคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 

 การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยใชส้ถิติ t-test ในการทดสอบความแตกต่าง
ของตวัแปรเพศท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัของผูค้า้ในตลาดนดั
เขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร, สถิติ F-Test (One Way ANOVA) ในการทดสอบความแตกต่างของตวั
แปร อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และประสบการณ์ในการขายสินคา้ 
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รวมถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาด
นดัของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 



บทที ่4 
 

ผลการวจิัย 
 
 การวิจยัในคร้ังน้ีศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่า
พื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร” โดยใชแ้บบสอบถามเก็บรวบรวม
ขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่ง และน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามมาท าการวิเคราะห์ขอ้มูลต่างๆ 
และน าเสนอผลการวเิคราะห์ตามล าดบั ดงัน้ี 
 
4.1 ส่วนที ่1 สถิติเชิงพรรณนา  
 4.1.1 การวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และประสบการณ์ในการขายสินคา้ โดยแจกแจงจ านวนและค่าร้อยละ  
 4.1.2 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
เช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร โดยแจกแจงค่าเฉล่ียของคะแนน
ความคิดเห็น และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
 4.1.3 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัของ
ผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ขนาดพื้นท่ี (ล็อค) ระยะเวลาในการเช่า เงินลงทุน 
และประเภทสินคา้ โดยแจกแจงจ านวนและค่าร้อยละ 
  
4.2 ส่วนที ่2 สถิติเชิงอนุมาน  
 4.2.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยใช้สถิติ t-test ในการทดสอบความ
แตกต่างของตวัแปรเพศท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัของผูค้า้ใน
ตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร, สถิติ F-Test (One Way ANOVA) ในการทดสอบความแตกต่าง
ของตวัแปร อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และประสบการณ์ในการ
ขายสินคา้ รวมถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของ
ผูค้า้ในตลาดนดัของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
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4.1 ส่วนที ่1 สถิติเชิงพรรณนา  
 
4.1.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ตารางท่ี 4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 209 52.25 
หญิง 191 47.75 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ พบวา่ 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 209 คน คิดเป็นร้อยละ 52.25 และเพศหญิง
จ านวน 191 คน คิดเป็นร้อยละ 47.75 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาย ุ

อายุ จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 53 13.25 

21 – 30 ปี 243 60.75 
31 – 40 ปี 82 20.50 

41 ปีข้ึนไป 22 5.50 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.2 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ พบวา่ 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 21 – 30 ปี จ  านวน 243 คน คิดเป็นร้อยละ 60.75 
รองลงมาคือ อายุระหวา่ง 31 – 40 ปี จ  านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.50 อายุต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 
ปี จ  านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.25 และอายุ 41 ปีข้ึนไป จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.50 
ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.3 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ประถมศึกษา 65 16.25 
มธัยมศึกษา 241 60.25 
ปริญญาตรี 71 17.75 

สูงกวา่ปริญญาตรี 23 5.75 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.3 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับ

การศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษามธัยมศึกษา จ านวน 241 คน คิดเป็นร้อย
ละ 60.25 รองลงมาคือ ปริญญาตรี จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 17.75 ประถมศึกษา จ านวน 65 คน 
คิดเป็นร้อยละ 16.25 และสูงกวา่ปริญญาตรี จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.75 ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 4.4 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพสมรส 

สถานภาพสมรส จ านวน ร้อยละ 
โสด 263 65.75 
สมรส 137 34.25 

อ่ืนๆ โปรดระบุ...................... 0 0.00 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.4 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพ

สมรส  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 263 คน คิดเป็นร้อยละ 65.75 
รองลงมาคือ สมรส จ านวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.25 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.5 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 33 8.25 
10,001 – 20,000 บาท 243 60.75 
20,001 – 30,000 บาท 74 18.50 

30,001 บาทข้ึนไป 50 12.50 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.5 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือน พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง 10,001 – 20,000 บาท 
จ านวน 243 คน คิดเป็นร้อยละ 60.75 รองลงมาคือ ระหวา่ง 20,001 – 30,000 บาท จ านวน 74 คน คิด
เป็นร้อยละ 18.50 รายไดต่้อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.50 และต ่า
กวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.25 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.6 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามประสบการณ์ในการขาย
สินคา้ 

ประสบการณ์ในการขายสินค้า จ านวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 1 ปี 50 12.50 

2 – 5 ปี 170 42.50 
6 – 10 ปี 112 28.00 

11 ปีข้ึนไป 68 17.00 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี  4.6 แสดงจ านวนและร้อยละของผู ้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตาม

ประสบการณ์ในการขายสินคา้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีประสบการณ์ในการขาย
สินคา้ระหวา่ง 2 – 5 ปี จ  านวน 170 คน คิดเป็นร้อยละ 42.50 รองลงมาคือ ระหวา่ง 6 – 10 ปี จ  านวน 
112 คน คิดเป็นร้อยละ 28.00 มากกว่า 11 ปี ข้ึนไป จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.00 และน้อย
กวา่หรือเท่ากบั 1 ปี จ  านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.50 ตามล าดบั 
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4.1.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตัดสินใจเช่าพืน้ทีข่ายสินค้าของผู้ค้าในตลาด
นัดเขตพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ท่ี ส่งผลต่อการตัดสินใจเช่าพื้น ท่ีขายสินค้าของผู ้ค้าในตลาดนัดเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ ์

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการ
ตัดสินใจเช่าพืน้ทีข่ายสินค้าของผู้ค้าในตลาดนัด

เขตพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 

ด้านผลติภัณฑ์ 

ค่าเฉลีย่ 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความส าคัญ 

อนัดับ
ที่ 

1. มีการจดัพื้นท่ีเป็นสัดส่วนสวยงาม น่าเดิน 4.51 0.629 มากท่ีสุด 1 
2. มีการแบ่งโซนพื้นท่ีขายสินคา้ตามแต่ละ
ประเภทให้อยูใ่นโซนเดียวกนั 

4.27 0.613 มาก 3 

3. มีสาธารณูปโภคครบครัน ทั้งหอ้งน ้า ไฟฟ้า 
ไฟส่องสวา่ง เป็นตน้ 

4.40 0.584 มาก 2 

4. มีรูปแบบของแผงขายสินคา้ใหเ้ลือก
หลากหลายตามความตอ้งการของผูค้า้ 

4.26 0.605 มาก 4 

รวม 4.36 0.608 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4.7 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัความความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ ์โดยรวมใหค้วามส าคญัในระดบัมาก และมีคะแนนเฉล่ียของระดบั
ความส าคญัเรียงจากมากไปหาน้อยดังน้ี อนัดับท่ี 1 มีการจดัพื้นท่ีเป็นสัดส่วนสวยงาม น่าเดิน              
( X  = 4.51), อันดับท่ี 2 มีสาธารณูปโภคครบครัน ทั้ งห้องน ้ า ไฟฟ้า ไฟส่องสว่าง เป็นต้น                         
( X  = 4.40), อนัดบัท่ี 3 มีการแบ่งโซนพื้นท่ีขายสินคา้ตามแต่ละประเภทให้อยู่ในโซนเดียวกนั             
( X  = 4.27) และอนัดบัท่ี 4 มีรูปแบบของแผงขายสินคา้ให้เลือกหลากหลายตามความตอ้งการของ
ผูค้า้ ( X  = 4.26) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ท่ี ส่งผลต่อการตัดสินใจเช่าพื้น ท่ีขายสินค้าของผู ้ค้าในตลาดนัดเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ดา้นราคา 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการ
ตัดสินใจเช่าพืน้ทีข่ายสินค้าของผู้ค้าในตลาดนัด

เขตพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 

ด้านราคา 

ค่าเฉลีย่ 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความส าคัญ 

อนัดับ
ที่ 

1. ราคาค่าเช่าพื้นท่ีอยูใ่นระดบัท่ีเหมาะสม 4.46 0.574 มาก 4 
2. ราคาค่าเช่าพื้นท่ีสอดคลอ้งกบัท าเลท่ีตั้งของ
ตลาด 

4.66 0.544 มากท่ีสุด 1 

3. ราคาค่าเช่าพื้นท่ีอยูใ่นระดบัท่ีผูค้า้สามารถแบก
รับตน้ทุนได ้

4.59 0.594 มากท่ีสุด 3 

4. มีการประกาศและแจง้ราคาอตัราค่าเช่าพื้นท่ี
อยา่งชดัเจนและเป็นธรรม 

4.64 0.597 มากท่ีสุด 2 

รวม 4.59 0.577 มากทีสุ่ด  

 
 จากตารางท่ี 4.8 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัความความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ด้านราคา โดยรวมให้ความส าคญัในระดบัมาก และมีคะแนนเฉล่ียของระดบั
ความส าคญัเรียงจากมากไปหาน้อยดงัน้ี อนัดบัท่ี 1 ราคาค่าเช่าพื้นท่ีสอดคลอ้งกบัท าเลท่ีตั้งของ
ตลาด ( X  = 4.66), อนัดบัท่ี 2 มีการประกาศและแจง้ราคาอตัราค่าเช่าพื้นท่ีอย่างชดัเจนและเป็น
ธรรม ( X  = 4.64), อันดับท่ี 3 ราคาค่าเช่าพื้นท่ีอยู่ในระดับท่ีผู ้ค้าสามารถแบกรับต้นทุนได้                 
( X  = 4.59) และอนัดบัท่ี 4 ราคาค่าเช่าพื้นท่ีอยูใ่นระดบัท่ีเหมาะสม ( X  = 4.46) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ท่ี ส่งผลต่อการตัดสินใจเช่าพื้น ท่ีขายสินค้าของผู ้ค้าในตลาดนัดเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการ
ตัดสินใจเช่าพืน้ทีข่ายสินค้าของผู้ค้าในตลาดนัด

เขตพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ค่าเฉลีย่ 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความส าคัญ 

อนัดับ
ที่ 

1. มีช่องทางออนไลน์ใหผู้ค้า้เขา้ไปเป็นสมาชิก
ในการขายสินคา้และประชาสัมพนัธ์สินคา้ได้
นอกจากเวลาท าการปกติของตลาด 

4.66 0.519 มากท่ีสุด 1 

2. มีระบบการจองแผนคา้ท่ีท าผา่นทางออนไลน์
ได ้

4.57 0.576 มากท่ีสุด 2 

3. มีการเปิดใหผู้ค้า้เช่าพื้นท่ีไดห้ลายหลาย
ช่องทาง และมีความเป็นธรรม 

4.50 0.649 มากท่ีสุด 3 

4. มีส านกังานหรือสาขาใหบ้ริการจองพื้นท่ีขาย
สินคา้ในหลายจุด 

4.20 0.581 มาก 4 

รวม 4.48 0.581 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4.9 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัความความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรวมให้ความส าคญัในระดบัมาก และมีคะแนน
เฉล่ียของระดบัความส าคญัเรียงจากมากไปหานอ้ยดงัน้ี อนัดบัท่ี 1 มีช่องทางออนไลน์ให้ผูค้า้เขา้ไป
เป็นสมาชิกในการขายสินค้าและประชาสัมพนัธ์สินค้าได้นอกจากเวลาท าการปกติของตลาด                    
( X  = 4.66), อนัดบัท่ี 2 มีระบบการจองแผนคา้ท่ีท าผา่นทางออนไลน์ได ้( X  = 4.57), อนัดบัท่ี 3 มี
การเปิดให้ผูค้า้เช่าพื้นท่ีไดห้ลายหลายช่องทาง และมีความเป็นธรรม ( X  = 4.50) และอนัดบัท่ี 4 มี
ส านกังานหรือสาขาใหบ้ริการจองพื้นท่ีขายสินคา้ในหลายจุด ( X  = 4.20) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.10 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนความส าคัญเก่ียวกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินค้าของผูค้ ้าในตลาดนัดเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการ
ตัดสินใจเช่าพืน้ทีข่ายสินค้าของผู้ค้าในตลาดนัด

เขตพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ค่าเฉลีย่ 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความส าคัญ 

อนัดับ
ที่ 

1. มีการใหส่้วนลดแก่ผูค้า้ท่ีมีความสม ่าเสมอใน
การขายสินคา้เป็นประจ า 

4.55 0.553 มากท่ีสุด 2 

2. มีการช่วยเหลือ ส่งเสริม พฒันาการขายสินคา้
ใหต้รงใจผูบ้ริโภคจากทางตลาด 

4.53 0.628 มากท่ีสุด 3 

3. มีการจดัตั้งศูนยช่์วยเหลือผูค้า้และอ านวยความ
สะดวกในการจดัหาแหล่งเงินทุนใหผู้ค้า้ 

4.63 0.538 มากท่ีสุด 1 

รวม 4.57 0.573 มากทีสุ่ด  

 
 จากตารางท่ี 4.10 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัความความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมให้ความส าคญัในระดบัมาก และมีคะแนน
เฉล่ียของระดบัความส าคญัเรียงจากมากไปหานอ้ยดงัน้ี อนัดบัท่ี 1 มีมีการจดัตั้งศูนยช่์วยเหลือผูค้า้
และอ านวยความสะดวกในการจดัหาแหล่งเงินทุนให้ผูค้า้  ( X  = 4.63), อนัดบัท่ี 2 มีการใหส่้วนลด
แก่ผูค้า้ท่ีมีความสม ่าเสมอในการขายสินคา้เป็นประจ า ( X  = 4.55) และอนัดบัท่ี 3 มีการช่วยเหลือ 
ส่งเสริม พฒันาการขายสินคา้ใหต้รงใจผูบ้ริโภคจากทางตลาด ( X  = 4.53) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.11 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนความส าคัญเก่ียวกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินค้าของผูค้ ้าในตลาดนัดเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคล 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการ
ตัดสินใจเช่าพืน้ทีข่ายสินค้าของผู้ค้าในตลาดนัด

เขตพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 

ด้านบุคคล 

ค่าเฉลีย่ 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความส าคัญ 

อนัดับ
ที่ 

1. ฝ่ายบริหารตลาดมีความเป็นมืออาชีพ 4.61 0.574 มากท่ีสุด 1 
2. ทีมงานมีความกระตือรือร้นในการเขา้มา
ช่วยเหลือผูค้า้เม่ือเกิดปัญหา 

4.42 0.604 มาก 4 

3. ทีมงานของตลาดมีการติดตามและคอยแนะน า
ใหค้วามเช่ือเหลือแก่ผูค้า้ให้สามารถคา้ขายจน
ประสบผลส าเร็จ 

4.52 0.604 มากท่ีสุด 3 

4. มีบุคลากรในการใหค้  าปรึกษา แนะน า การ
เลือกขายสินคา้และการจดัการแผงคา้ท่ีเป็นมือ
อาชีพ 

4.54 0.616 มากท่ีสุด 2 

รวม 4.52 0.600 มากทีสุ่ด  

 
 จากตารางท่ี 4.11 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัความความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคล โดยรวมให้ความส าคญัในระดบัมาก และมีคะแนนเฉล่ียของระดบั
ความส าคัญเรียงจากมากไปหาน้อยดังน้ี อันดับท่ี 1 ฝ่ายบริหารตลาดมีความเป็นมืออาชีพ                     
( X  = 4.61), อนัดบัท่ี 2 มีบุคลากรในการให้ค  าปรึกษา แนะน า การเลือกขายสินคา้และการจดัการ
แผงคา้ท่ีเป็นมืออาชีพ ( X  = 4.54), อนัดบัท่ี 3 ทีมงานของตลาดมีการติดตามและคอยแนะน าให้
ความเช่ือเหลือแก่ผูค้า้ใหส้ามารถคา้ขายจนประสบผลส าเร็จ ( X  = 4.52) และอนัดบัท่ี 4 มีทีมงานมี
ความกระตือรือร้นในการเขา้มาช่วยเหลือผูค้า้เม่ือเกิดปัญหา ( X  = 4.42) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.12 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนความส าคัญเก่ียวกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินค้าของผูค้ ้าในตลาดนัดเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการ
ตัดสินใจเช่าพืน้ทีข่ายสินค้าของผู้ค้าในตลาดนัด

เขตพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 

ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ 

ค่าเฉลีย่ 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความส าคัญ 

อนัดับ
ที่ 

1. มีรูปแบบของตลาดท่ีน่าดึงดูดใจใหผู้บ้ริโภค
เขา้มาเดินเลือกซ้ือสินคา้ 

4.56 0.590 มากท่ีสุด 3 

2. มีท าเลท่ีตั้งท่ีสามารถเดินทางไดส้ะดวก และ
เขา้ออกไดห้ลายทาง 

4.59 0.564 มากท่ีสุด 2 

3. มีท่ีจอดรถสะดวกสบายและแบ่งพื้นท่ีจอดรถ
แยกชดัเจนระหวา่งผูค้า้กบัลูกคา้ท่ีมาเดินซ้ือ
สินคา้ในตลาด 

4.62 0.536 มากท่ีสุด 1 

4. การจดัลกัษณะของตลาดมีทางเดินท่ีกวา้ง แผง
คา้เป็นระเบียบ และมีการแบ่งหมวดหมู่การขาย
สินคา้กบัจ านวนผูค้า้อยา่งเหมาะสม 

4.55 0.552 มากท่ีสุด 4 

รวม 4.58 0.561 มากทีสุ่ด  

 
 จากตารางท่ี 4.12 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัความความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ โดยรวมให้ความส าคญัในระดบั
มาก และมีคะแนนเฉล่ียของระดบัความส าคญัเรียงจากมากไปหาน้อยดงัน้ี อนัดบัท่ี 1 มีท่ีจอดรถ
สะดวกสบายและแบ่งพื้นท่ีจอดรถแยกชัดเจนระหว่างผูค้ ้ากับลูกคา้ท่ีมาเดินซ้ือสินค้าในตลาด            
( X  = 4.62), อันดับท่ี 2 มีท าเลท่ีตั้ งท่ีสามารถเดินทางได้สะดวก และเข้าออกได้หลายทาง                   
( X  = 4.59), อนัดับท่ี 3 มีรูปแบบของตลาดท่ีน่าดึงดูดใจให้ผูบ้ริโภคเขา้มาเดินเลือกซ้ือสินคา้             
( X  = 4.57) และอนัดบัท่ี 4 การจดัลกัษณะของตลาดมีทางเดินท่ีกวา้ง แผงคา้เป็นระเบียบ และมีการ
แบ่งหมวดหมู่การขายสินคา้กบัจ านวนผูค้า้อยา่งเหมาะสม ( X  = 4.55) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.13 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนความส าคัญเก่ียวกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินค้าของผูค้ ้าในตลาดนัดเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ดา้นกระบวนการ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการ
ตัดสินใจเช่าพืน้ทีข่ายสินค้าของผู้ค้าในตลาดนัด

เขตพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 

ด้านกระบวนการ 

ค่าเฉลีย่ 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความส าคัญ 

อนัดับ
ที่ 

1. มีการจดัการและการอ านวยความสะดวกแก่
ผูค้า้อยา่งเป็นระบบ 

4.44 0.512 มาก 3 

2. มีการช้ีแจงขั้นตอนการให้บริการแก่ผูค้า้อยา่ง
ชดัเจน และใหบ้ริการอยา่งรวดเร็ว 

4.51 0.601 มากท่ีสุด 2 

3. การติดต่อขอเช่าพื้นท่ีและการสอบถามขอ้มูล
ต่างๆ มีความรวดเร็ว และชดัเจน 

4.60 0.567 มากท่ีสุด 1 

4. กระบวนการในการแกปั้ญหาสามารถท าได้
รวดเร็วและตรงต่อความตอ้งการของผูค้า้ 

4.33 0.555 มาก 4 

รวม 4.47 0.559 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4.13 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัความความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ดา้นกระบวนการ โดยรวมให้ความส าคญัในระดบัมาก และมีคะแนนเฉล่ียของ
ระดบัความส าคญัเรียงจากมากไปหาน้อยดงัน้ี อนัดบัท่ี 1 การติดต่อขอเช่าพื้นท่ีและการสอบถาม
ขอ้มูลต่างๆ มีความรวดเร็ว และชดัเจน ( X  = 4.60), อนัดบัท่ี 2 มีการช้ีแจงขั้นตอนการใหบ้ริการแก่
ผูค้า้อย่างชดัเจน และให้บริการอย่างรวดเร็ว ( X  = 4.51), อนัดบัท่ี 3 มีการจดัการและการอ านวย
ความสะดวกแก่ผูค้า้อย่างเป็นระบบ ( X  = 4.44) และอนัดบัท่ี 4 กระบวนการในการแก้ปัญหา
สามารถท าไดร้วดเร็วและตรงต่อความตอ้งการของผูค้า้ ( X  = 4.33) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.14 เปรียบเทียบการจดัอนัดับระดับความความส าคญัเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
เป็นรายดา้น 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการ
ตัดสินใจเช่าพืน้ทีข่ายสินค้าของผู้ค้าในตลาดนัดเขต

พืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 
ค่าเฉลีย่ 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

อนัดับที่ 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.36 0.608 7 
ดา้นราคา 4.59 0.577 1 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.48 0.581 5 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.57 0.573 3 
ดา้นบุคคล 4.52 0.600 4 
ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 4.58 0.561 2 
ดา้นกระบวนการ 4.47 0.599 6 

  
 จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ค่าเฉล่ียคะแนนความส าคัญเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร
มากท่ีสุด เรียงตามค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ยดงัน้ี อนัดบัท่ี 1 ดา้นราคา ( X  = 4.59) อนัดบัท่ี 2 ดา้น
การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ( X  = 4.58) อนัดบัท่ี 3 ด้านการส่งเสริมการตลาด (               
X  = 4.57) อนัดบัท่ี 4 ดา้นบุคคล ( X  = 4.52) อนัดบัท่ี 5 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ( X  = 4.48) 
อนัดบัท่ี 6 ดา้นกระบวนการ ( X  = 4.47) และอนัดบัท่ี 7 ดา้นผลิตภณัฑ ์( X  = 4.36) ตามล าดบั 
 
4.1.3 การตัดสินใจเช่าพื้นที่ขายสินค้าของผู้ค้าในตลาดนัดของผู้ค้าในตลาดนัดเขตพื้นที่
กรุงเทพมหานคร 
ตารางท่ี 4.15 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามขนาดพื้นท่ี (ล็อค) 

ขนาดพืน้ที ่(ลอ็ค) จ านวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 5 ตร.ม. 69 17.25 

5 – 10 ตร.ม. 232 58.00 
11 – 15 ตร.ม. 49 12.25 

มากกวา่ 15 ตร.ม. ข้ึนไป 50 12.50 
รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4.15 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามขนาดพื้นท่ี 
(ล็อค) พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เช่าแผงขายสินคา้ขนาดพื้นท่ี (ล็อค) ระหว่าง 5 – 10             
ตร.ม. บาท จ านวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 58.00 รองลงมาคือ นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 5 ตร.ม. จ านวน 
69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.25 มากกว่า 15 ตร.ม. ข้ึนไป จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.50 และ
ระหวา่ง 11 – 15 ตร.ม. จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.25 ตามล าดบั  

 
 ตารางท่ี 4.16 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระยะเวลาในการเช่า 

ระยะเวลาในการเช่า จ านวน ร้อยละ 
รายวนั 200 50.00 

รายสัปดาห์ 156 39.00 
รายเดือน 24 6.00 
รายปี 20 5.00 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.16 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระยะเวลา

ในการเช่า พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการเช่าพื้นท่ีขายแบบรายวนั จ านวน 200 คน คิด
เป็นร้อยละ 50.00 รองลงมาคือ รายสัปดาห์ จ านวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 39.00 รายเดือน จ านวน 
24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.00 และรายปี จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.17 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเงินลงทุน 

เงินลงทุน จ านวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท 49 12.25 

5,001 – 10,000 บาท 197 49.25 
10,001 – 15,000 บาท 72 18.00 
15,001 – 20,000 บาท 44 11.00 

มากกวา่ 20,000 บาท ข้ึนไป 38 9.50 
รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4.17 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเงินลงทุน 
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีจ านวนเงินลงทุนระหว่าง 5,001 – 10,000 บาท จ านวน 197 
คน คิดเป็นร้อยละ 49.25 รองลงมาคือ ระหวา่ง 10,001 – 15,000 บาท จ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 
18.00 นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.25 ระหวา่ง 15,001 – 20,000 
บาท จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.00 และมากกวา่ 20,000 บาท ข้ึนไป จ านวน 38 คน คิดเป็น
ร้อยละ 9.50 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.18 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามประเภทสินคา้ 

ประเภทสินค้า จ านวน ร้อยละ 
สัตวเ์ล้ียงและอุปกรณ์ 37 9.25 
อาหารและเคร่ืองด่ืม 95 23.75 

เคร่ืองประดบั 26 6.50 
เส้ือผา้และเคร่ืองนุ่งห่ม 54 13.50 
สินคา้ตกแต่งบา้น 38 9.50 

เคร่ืองครัว 22 5.50 
ประดบัยนต ์ 20 5.00 
พระเคร่ือง 17 4.25 

สินคา้มือสอง 15 3.75 
ตน้ไมแ้ละอุปกรณ์ 7 1.75 
นวดแผนโบราณ 15 3.75 

รองเทา้และเคร่ืองหนงั 9 2.25 
เคร่ืองส าอาง 6 1.50 
เคร่ืองมือช่าง 20 5.00 
สินคา้เบด็เตล็ด 19 4.75 

รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4.18 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามประเภท
สินคา้ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คา้ขายอาหารและเคร่ืองด่ืม จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อย
ละ 23.75 รองลงมาคือ เส้ือผา้และเคร่ืองนุ่งห่ม จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.50 สินคา้ตกแต่ง
บา้น จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50 สัตวเ์ล้ียงและอุปกรณ์ และจ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 
9.25 เคร่ืองประดบั จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.50 เคร่ืองครัว จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.50 
ประดบัยนต ์และเคร่ืองมือช่าง ค่าเท่ากนั จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 สินคา้เบด็เตล็ด จ านวน 
19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.75 พระเคร่ือง จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.25 สินคา้มือสอง และนวด
แผนโบราณ ค่าเท่ากนั จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.75 รองเทา้และเคร่ืองหนงั จ านวน 9 คน คิด
เป็นร้อยละ 2.25 ตน้ไมแ้ละอุปกรณ์ จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.75 และเคร่ืองส าอาง จ านวน 6 
คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 ตามล าดบั 
 
4.2 ส่วนที ่2 สถิติเชิงอนุมาน  

4.2.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยใช้สถิติ t-test ในการทดสอบความ
แตกต่างของตวัแปรเพศท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัของผูค้า้ใน
ตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร, สถิติ F-Test (One Way ANOVA) ในการทดสอบความแตกต่าง
ของตวัแปร อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และประสบการณ์ในการ
ขายสินคา้ รวมถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของ
ผูค้า้ในตลาดนดัของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

  
สมมติฐานที ่1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของ

ผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
โดยใช ้t-test และ F–test การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One – Way ANOVA) ใน

การทดสอบ จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ใน
ตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานครในแต่ละดา้น ไดผ้ลการทดสอบสมมติฐานดงัน้ี 

 
สมมติฐานย่อยที ่1.1 

H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของ
ผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของ
ผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.19 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้
ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
การตัดสินใจเช่าพืน้ทีข่ายสินค้าของผู้ค้าในตลาดนัดเขตพืน้ที่

กรุงเทพมหานคร 
ขนาดพื้นท่ี (ล็อค) 

เพศ  N X  S.D. t Sig. 
- ชาย 209 2.21 0.827 

-0.213 0.024* 
- หญิง 191 2.23 0.993 

 ระยะเวลาในการเช่า 
เพศ  N X  S.D. t Sig. 
- ชาย 209 1.65 0.720 

-0.366 0.025* 
- หญิง 191 1.68 0.888 

 เงินลงทุน 
เพศ  N X  S.D. t Sig. 
- ชาย 209 2.27 0.953 

-5.644 0.000* 
- หญิง 191 2.88 1.226 

 ประเภทสินคา้ 
เพศ  N X  S.D. t Sig. 
- ชาย 209 6.56 4.546 

4.900 0.000* 
- หญิง 191 4.55 3.494 

หมายเหตุ : ตวัเลขในตาราง คือ ค่า Sig.* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.19 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศมีผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้

ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานครในดา้นขนาดพื้นท่ี (ล็อค) ระยะเวลาในการเช่า เงิน
ลงทุน และประเภทสินคา้ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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สมมติฐานย่อยที ่1.2 
H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของ

ผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 
H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของ

ผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.20 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอายุ ท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ขนาดพื้นท่ี 
(ล็อค) 

ระหวา่งกลุ่ม 4.314 3 1.438 1.751 0.156 

ภายในกลุ่ม 325.196 396 0.821   

รวม 329.510 399    

ระยะเวลาใน
การเช่า 

ระหวา่งกลุ่ม 5.026 3 1.675 2.625 0.050* 

ภายในกลุ่ม 252.734 396 0.638   

รวม 257.760 399    

เงินลงทุน 

ระหวา่งกลุ่ม 4.489 3 1.496 1.167 0.322 

ภายในกลุ่ม 507.948 396 1.283   

รวม 512.438 399    

ประเภท
สินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 145.096 3 48.365 2.788 0.040* 

ภายในกลุ่ม 6870.904 396 17.351   

รวม 7016.000 399    

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.20 ผลเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอายุ ท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร โดยใชก้ารวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว (One – Way ANOVA) ในการทดสอบ พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอายุ 
ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนัดเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ด้าน
ระยะเวลาในการเช่า และประเภทสินคา้ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ยกเวน้ปัจจยัส่วนบุคคล ด้านอายุ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ใน
ตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ดา้นขนาดพื้นท่ี (ล็อค) และเงินลงทุน ไม่แตกต่างกนั 

 
สมมติฐานย่อยที ่1.3 

H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ี
ขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ี
ขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.21 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นสถานภาพสมรส ท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ขนาดพื้นท่ี 
(ล็อค) 

ระหวา่งกลุ่ม 7.751 3 2.584 3.180 0.024* 

ภายในกลุ่ม 321.759 396 0.813   

รวม 329.510 399    

ระยะเวลาใน
การเช่า 

ระหวา่งกลุ่ม 13.606 3 4.535 7.356 0.000* 

ภายในกลุ่ม 244.154 396 0.617   

รวม 257.760 399    

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.21 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นสถานภาพสมรส ท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร (ต่อ) 

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

เงินลงทุน 

ระหวา่งกลุ่ม 28.183 3 9.394 7.682 0.000* 

ภายในกลุ่ม 484.254 396 1.223   

รวม 512.438 399    

ประเภท
สินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 130.608 3 43.536 2.504 0.059 

ภายในกลุ่ม 6885.392 396 17.387   

รวม 7016.000 399    

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.21 ผลเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นสถานภาพสมรส 
ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร โดยใช้
การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One – Way ANOVA) ในการทดสอบ พบว่า ปัจจยัส่วน
บุคคล ดา้นสถานภาพสมรส ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนัดเขต
พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ดา้นขนาดพื้นท่ี (ล็อค) ระยะเวลาในการเช่า และเงินลงทุน แตกต่างกนั อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ยกเวน้ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นสถานภาพสมรส ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้
ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ดา้นประเภทสินคา้ ไม่แตกต่างกนั 
 
สมมติฐานย่อยที ่1.4 

H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขาย
สินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขาย
สินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.22 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศึกษา ท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ขนาดพื้นท่ี 
(ล็อค) 

ระหวา่งกลุ่ม 0.067 1 0.067 0.081 0.776 

ภายในกลุ่ม 329.443 398 0.828   

รวม 329.510 399    

ระยะเวลาใน
การเช่า 

ระหวา่งกลุ่ม 0.142 1 0.142 0.220 0.639 

ภายในกลุ่ม 257.618 398 0.647   

รวม 257.760 399    

เงินลงทุน 

ระหวา่งกลุ่ม 12.881 1 12.881 10.262 0.001* 

ภายในกลุ่ม 499.557 398 1.255   

รวม 512.438 399    

ประเภท
สินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 50.133 1 50.133 2.864 0.091 

ภายในกลุ่ม 6965.867 398 17.502   

รวม 7016.000 399    

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.22 ผลเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศึกษา ท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร โดยใชก้าร
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One – Way ANOVA) ในการทดสอบ พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล 
ด้านระดับการศึกษา ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินค้าของผูค้ ้าในตลาดนัดเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ดา้นเงินลงทุน แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ยกเวน้ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศึกษา ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้
ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ดา้นขนาดพื้นท่ี (ล็อค) ระยะเวลาในการเช่า และ
ประเภทสินคา้ ไม่แตกต่างกนั 
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สมมติฐานย่อยที ่1.5 
H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ี

ขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 
H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ี

ขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.23 การวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ขนาดพื้นท่ี 
(ล็อค) 

ระหวา่งกลุ่ม 4.098 3 1.366 1.662 0.175 

ภายในกลุ่ม 325.412 396 0.822   

รวม 329.510 399    

ระยะเวลาใน
การเช่า 

ระหวา่งกลุ่ม 0.545 3 0.182 .279 0.840 

ภายในกลุ่ม 257.215 396 0.650   

รวม 257.760 399    

เงินลงทุน 

ระหวา่งกลุ่ม 8.038 3 2.679 2.103 0.099 

ภายในกลุ่ม 504.400 396 1.274   

รวม 512.438 399    

ประเภท
สินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 79.147 3 26.382 1.506 0.212 

ภายในกลุ่ม 6936.853 396 17.517   

รวม 7016.000 399    

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.23 ผลเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนัดเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
โดยใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One – Way ANOVA) ในการทดสอบ พบวา่ ปัจจยั
ส่วนบุคคล ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดั
เขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ด้านขนาดพื้นท่ี (ล็อค) ระยะเวลาในการเช่า เงินลงทุน และประเภท
สินคา้ ไม่แตกต่างกนั  
 
สมมติฐานย่อยที ่1.6 

H0 : ปัจจัยส่วนบุคคลด้านประสบการณ์ในการขายสินค้า ท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ปัจจัยส่วนบุคคลด้านประสบการณ์ในการขายสินค้า ท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.24 การวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นประสบการณ์ในการ
ขายสินคา้ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ขนาดพื้นท่ี 
(ล็อค) 

ระหวา่งกลุ่ม 21.110 3 7.037 9.035 0.000* 

ภายในกลุ่ม 308.400 396 0.779   

รวม 329.510 399    

ระยะเวลาใน
การเช่า 

ระหวา่งกลุ่ม 12.434 3 4.145 6.690 0.000* 

ภายในกลุ่ม 245.326 396 0.620   

รวม 257.760 399    

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.24 การวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นประสบการณ์ในการ
ขายสินคา้ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
(ต่อ) 

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

เงินลงทุน 

ระหวา่งกลุ่ม 55.461 3 18.487 16.020 0.000* 

ภายในกลุ่ม 456.976 396 1.154   

รวม 512.438 399    

ประเภท
สินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 72.747 3 24.249 1.383 0.247 

ภายในกลุ่ม 6943.253 396 17.533   

รวม 7016.000 399    

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.24 ผลเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นประสบการณ์ใน
การขายสินค้า  ท่ี ส่งผลต่อการตัดสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินค้าของผู ้ค้าในตลาดนัดเขตพื้น ท่ี
กรุงเทพมหานคร โดยใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One – Way ANOVA) ในการ
ทดสอบ พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นประสบการณ์ในการขายสินคา้ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่า
พื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ดา้นขนาดพื้นท่ี (ล็อค) ระยะเวลาใน
การเช่า และเงินลงทุน แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ยกเวน้ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นประสบการณ์ในการขายสินคา้ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่า
พื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ดา้นประเภทสินคา้ ไม่แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.25 สรุปผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

การตัดสินใจเช่าพืน้ทีข่ายสินค้าของผู้ค้าในตลาดนัดเขตพืน้ที่
กรุงเทพมหานคร 

การ 
ทด 
สอบ 

ค่า Sig. 

ขนาดพื้นท่ี 
(ล็อค) 

ระยะเวลา
ในการเช่า 

เงินลงทุน 
ประเภท
สินคา้ 

เพศ T-test 0.024* 0.025* 0.000* 0.000* 
อาย ุ F-test 0.156 0.050* 0.322 0.040* 
สถานภาพสมรส F-test 0.024* 0.000* 0.000* 0.059 
ระดบัการศึกษา F-test 0.776 0.639 0.001* 0.091 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน F-test 0.175 0.840 0.099 0.212 
ประสบการณ์ในการขายสินคา้ F-test 0.000* 0.000* 0.000* 0.247 
หมายเหตุ : ตวัเลขในตาราง คือ ค่า Sig. *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 พบว่า โดยรวมแลว้ปัจจยัส่วนบุคคลส่งผลต่อการตดัสินใจ

เช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05  

 
สมมติฐานที ่2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ี

ขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
โดยใช้ F–test การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One – Way ANOVA) ในการ

ทดสอบ จ าแนกตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของ
ผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานครในแต่ละดา้น ไดผ้ลการทดสอบสมมติฐานดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.26 สรุปผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยส่วนประสม 
ทางการตลาด 

การตัดสินใจเช่าพืน้ทีข่ายสินค้าของผู้ค้าในตลาดนัดเขตพืน้ที่
กรุงเทพมหานคร 

การ
ทดสอบ 

ค่า Sig. 

ขนาดพื้นท่ี 
(ล็อค) 

ระยะเวลา
ในการเช่า 

เงินลงทุน 
ประเภท
สินคา้ 

ดา้นผลิตภณัฑ์ F-test 0.000* 0.009* 0.001* 0.230 

ดา้นราคา F-test 0.170 0.002* 0.000* 0.000* 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย F-test 0.000* 0.000* 0.000* 0.149 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด F-test 0.698 0.036* 0.002* 0.000* 

ตา้นบุคคล F-test 0.000* 0.013* 0.093 0.059 

ดา้นการสร้างและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ 

F-test 0.000* 0.000* 0.000* 0.011* 

ดา้นกระบวนการ F-test 0.000* 0.072 0.000* 0.000* 

หมายเหตุ : ตวัเลขในตาราง คือ ค่า Sig. *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 พบวา่ โดยรวมแลว้ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อ
การตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  



บทที ่5 
 

สรุปและอภิปรายผล 
 
5.1 สรุปผลการวจัิย 
 จากการศึกษาโดยภาพรวมพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายมากกว่าเพศ
หญิง คิดเป็นร้อยละ 52.25 และร้อยละ 47.75 ตามล าดบั มีอายุระหว่าง 20 – 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 
60.75 รองลงมาคือ อายรุะหวา่ง 31 – 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 20.50 มีการศึกษามธัยมศึกษา คิดเป็นร้อย
ละ 60.25 รองลงมาคือ ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 17.75 ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 
65.75 รองลงมาคือ สมรส คิดเป็นร้อยละ 34.25 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง 10,001 – 20,000 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 60.75 รองลงมาคือ ระหว่าง 20,001 – 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 18.50 และส่วน
ใหญ่มีประสบการณ์ในการขายสินคา้ระหว่าง 2 – 5 ปี คิดเป็นร้อยละ 42.50 รองลงมาคือ ระหว่าง    
6 – 10 ปี คิดเป็นร้อยละ 28.00 ตารางท่ี 5.1 
 
ตารางท่ี 5.1 จ  านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
1. เพศ 
  ชาย 
  หญิง 

 
209 
191 

 
52.25 
47.75 

2. อาย ุ
  ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 
  21 – 30 ปี 
  31 – 40 ปี 
  41 ปีข้ึนไป 

 
53 

243 
82 
22 

 
13.25 
60.75 
20.50 
5.50 
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ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
3. ระดบัการศึกษา 
  ประถมศึกษา 
  มธัยมศึกษา 
  ปริญญาตรี 
  สูงกวา่ปริญญาตรี 

 
65 

241 
71 
23 

 
16.25 
60.25 
17.75 
5.75 

4. สถานะภาพสมรส 
  โสด 
  สมรส 

 
263 
137 

 
65.75 
34.25 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
  ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 
  10,001 – 20,000 บาท 
  20,001 – 30,000 บาท 
  30,001 บาทข้ึนไป 

 
33 

243 
74 
50 

 
8.25 

60.75 
18.50 
12.50 

6. ประสบการณ์ในการขายสินคา้ 
  นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 1 ปี 
  2 – 5 ปี 
  6 – 10 ปี 
  11 ปีข้ึนไป 

 
50 

170 
112 
68 

 
12.50 
42.50 
28.00 
17.00 

 
 

5.2 การวเิคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตัดสินใจเช่าพืน้ทีข่ายสินค้าของ
ผู้ค้าในตลาดนัดเขตพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 

 ผลการส ารวจปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้
ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นดงัตารางท่ี 5.2 พบวา่ กลุ่ม
ตวัอยา่งมีคะแนนความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่า
พื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนัดเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร อนัดบัท่ี 1 ดา้นราคา ( X  = 4.59) 
อนัดบัท่ี 2 ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ( X  = 4.58) อนัดบัท่ี 3 ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ( X  = 4.57) อนัดบัท่ี 4 ดา้นบุคคล ( X  = 4.52) อนัดบัท่ี 5 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย            
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( X  = 4.48) อนัดบัท่ี 6 ดา้นกระบวนการ ( X  = 4.47) และอนัดบัท่ี 7 ดา้นผลิตภณัฑ์ ( X  = 4.36) 
ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 5.2 เปรียบเทียบการจัดอันดับระดับความความส าคญัเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
เป็นรายดา้น 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการ
ตัดสินใจเช่าพืน้ทีข่ายสินค้าของผู้ค้าในตลาดนัดเขต

พืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 
ค่าเฉลีย่ 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

อนัดับที่ 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.36 0.608 7 
ดา้นราคา 4.59 0.577 1 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.48 0.581 5 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.57 0.573 3 
ดา้นบุคคล 4.52 0.600 4 
ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 4.58 0.561 2 
ดา้นกระบวนการ 4.47 0.599 6 

 
5.3 การตัดสินใจเช่าพื้นที่ขายสินค้าของผู้ค้าในตลาดนัดของผู้ค้าในตลาดนัดเขตพื้นที่
กรุงเทพมหานคร 
 จากผลการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เช่าแผงขายสินคา้ขนาดพื้นท่ี (ล็อค) 
ระหวา่ง 5 – 10 ตร.ม. บาท คิดเป็นร้อยละ 58.00 รองลงมาคือ นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 5 ตร.ม. คิดเป็น
ร้อยละ 17.25 มีการเช่าพื้นท่ีขายแบบรายวนัมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 50.00 รองลงมาคือ รายสัปดาห์ 
คิดเป็นร้อยละ 39.00 และมีจ านวนเงินลงทุนระหว่าง 5,001 – 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 49.25 
รองลงมาคือ ระหวา่ง 10,001 – 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 18.00 โดยส่วนใหญ่คา้ขายอาหารและ
เคร่ืองด่ืม คิดเป็นร้อยละ 23.75 รองลงมาคือ เส้ือผา้และเคร่ืองนุ่งห่ม คิดเป็นร้อยละ 13.50 ตามล าดบั 
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5.4 การทดสอบสมติฐาน 
ในการวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัไดต้ั้งสมมติฐานไว ้2 สมติฐาน ดงัน้ี  
 
สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของ

ผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 
ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 พบว่า โดยรวมแลว้ปัจจยัส่วนบุคคลส่งผลต่อการตดัสินใจ

เช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 5.3           

   
ตารางท่ี 5.3 สรุปผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

การตัดสินใจเช่าพืน้ทีข่ายสินค้าของผู้ค้าในตลาดนัดเขตพืน้ที่
กรุงเทพมหานคร 

การ 
ทด 
สอบ 

ค่า Sig. 

ขนาดพื้นท่ี 
(ล็อค) 

ระยะเวลา
ในการเช่า 

เงินลงทุน 
ประเภท
สินคา้ 

เพศ T-test 0.024* 0.025* 0.000* 0.000* 
อาย ุ F-test 0.156 0.050* 0.322 0.040* 
สถานภาพสมรส F-test 0.024* 0.000* 0.000* 0.059 
ระดบัการศึกษา F-test 0.776 0.639 0.001* 0.091 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน F-test 0.175 0.840 0.099 0.212 
ประสบการณ์ในการขายสินคา้ F-test 0.000* 0.000* 0.000* 0.247 
หมายเหตุ : ตวัเลขในตาราง คือ ค่า Sig. *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
 สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ี
ขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
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ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 พบวา่ โดยรวมแลว้ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อ
การตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 5.4 
 
ตารางท่ี 5.4 สรุปผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยส่วนประสม 
ทางการตลาด 

การตัดสินใจเช่าพืน้ทีข่ายสินค้าของผู้ค้าในตลาดนัดเขตพืน้ที่
กรุงเทพมหานคร 

การ
ทดสอบ 

ค่า Sig. 

ขนาดพื้นท่ี 
(ล็อค) 

ระยะเวลา
ในการเช่า 

เงินลงทุน 
ประเภท
สินคา้ 

ดา้นผลิตภณัฑ์ F-test 0.000* 0.009* 0.001* 0.230 

ดา้นราคา F-test 0.170 0.002* 0.000* 0.000* 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย F-test 0.000* 0.000* 0.000* 0.149 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด F-test 0.698 0.036* 0.002* 0.000* 

ตา้นบุคคล F-test 0.000* 0.013* 0.093 0.059 

ดา้นการสร้างและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ 

F-test 0.000* 0.000* 0.000* 0.011* 

ดา้นกระบวนการ F-test 0.000* 0.072 0.000* 0.000* 

หมายเหตุ : ตวัเลขในตาราง คือ ค่า Sig. *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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5.5 อภิปรายผลการวจัิย  
 จากการศึกษา พบวา่ การตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัของผูค้า้ในตลาด
นดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เช่าแผงขายอาหารและเคร่ืองด่ืม 
รองลงมาคือ เส้ือผา้และเคร่ืองนุ่งห่ม มีการเช่าพื้นท่ีขายแบบรายวนัมากท่ีสุด รองลงมาคือ ราย
สัปดาห์ สอดลอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ของวารยา จนัทร์หอม (2556) ไดศึ้กษาเร่ือง ทศันคติ
และพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตลาดนดัในจงัหวดัพิจิตร พบวา่ ผูบ้ริโภค
มาซ้ือสินคา้ประเภทอาหาร เช่น อาหารปรุงส าเร็จรูป อาหารสด อาหารแห้ง เป็นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภค
เลือกซ้ือมากท่ีสุด และผลการศึกษาของเรณู แสงอาวุธ (2553) ไดศึ้กษา พฤติกรรมการใช้บริการ
ตลาดนดัและปัจจยัทางการตลาดและปัจจยัแวดลอ้มท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการตลาดนดั ผลการศึกษา 
พบวา่ ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือ โดยประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ คือ อาหาร/ขนม/ของขบเค้ียว ซ่ึงจะเห็น
ได้ว่าผูค้ ้าส่วนใหญ่นิยมเช่าพื้นท่ีในตลาดเพื่อค้าขายสินค้าประเภทอาหารมากท่ีสุดเน่ืองด้วย
ผูบ้ริโภคเองก็นิยมเลือกซ้ือสินคา้ประเภทอาหารในตลาดมากกวา่เน่ืองจากมีให้เลือกหลากหลายทั้ง
มีคุณภาพท่ีพอใชแ้ละราคาท่ีไม่แพงมากนกัฃ 
 ผลจากการศึกษา พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนัดเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แสดงให้เห็นถึงปัจจยัส าคญัในการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายนอกจาก
ปัจจยัส่วนบุคคลแลว้นั้น ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจยัท่ีส าคญัเช่นกนัในการตดัสินใจ
เลือกเช่าพื้นท่ีขายท่ีผูค้ ้าเองต้องเข้าใจถึงพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ
ผูบ้ริโภคเพื่อท่ีจะท าให้การตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ในตลาดนดัมีความถูกตอ้งแม่นย  าในการ
ลงทุนขายสินคา้ยิ่งข้ึน ซ่ึงผลการศึกษาของวารยา จนัทร์หอม (2556) ไดศึ้กษาเร่ือง ทศันคติและ
พฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตลาดนัดในจงัหวดัพิจิตร ผลการวิจยัพบว่า 
ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคนิยมซ้ือสินคา้จากพ่อคา้แม่คา้ขาประจ าและผูบ้ริโภคมกัจะทราบแหล่งขอ้มูล
ข่าวสารเก่ียวกับตลาดนัดจากค าแนะน าจากเพื่อนเป็นส่วนใหญ่ และทศันคติส่วนประสมทาง
การตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในบริเวณตลาดนดัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 
0.05 จะเห็นไดว้่าการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจะนิยมซ้ือกบัผูค้า้ท่ีมีการขายสินคา้เป็นประจ า ซ่ึงถือ
เป็นการซ่ือซ ้ าท่ีท าให้ผูค้า้มีรายไดอ้ย่างต่อเน่ือง และท าให้สามารถด าเนินธุรกิจไปไดอ้ย่างมัน่คง 
รวมถึงผลการศึกษาของ จิตพนธ์ ชุมเกตุและคณะ (2558) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าของผู ้บ ริโภค ตลาดนัดรถไฟศรีนครินทร์  ใน
กรุงเทพมหานคร ผลการวจิยั พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดั
รถไฟศรีนครินทร์ ในกรุงเทพมหานคร ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์คือ ดา้นสินคา้มีความหลากหลาย 
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ปัจจยัทางดา้นราคาคือ ดา้นความคุม้ค่าของราคาเม่ือเทียบกบัคุณประโยชน์ท่ีไดรั้บ ปัจจยัทางดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายคือ ด้านบรรยากาศการจดัเรียงสินค้า และการตกแต่งท่ีดึงดูดใจ ปัจจยั
ทางดา้นการส่งเสริมการตลาดคือ ดา้นการมีส่วนลด ปัจจยัดา้นบุคลากรคือดา้นความเป็นกนัเองของ
ผูข้าย ปัจจยัดา้นกระบวนการคือ ดา้นคุณภาพการให้บริการโดยรวม และปัจจยัดา้นลกัษณะทางการ
กายภาพคือ ดา้นความเหมาะสมของสถานท่ี จะเห็นไดว้า่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูค้า้
ในตลาดนดัยงัเป็นไปในทิศทางท่ีมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคท่ี
เลือกซ้ือสินคา้ในตลาดนดั ท่ีตอ้งการเดินเลือกซ้ือสินคา้ในตลาดท่ีมีการจดัพื้นท่ีอย่างเหมาะสม มี
สินคา้ให้เลือกหลากหลาย การจดัเรียงสินคา้ท่ีน่าดึงดูดใจ การตกแต่งร้านท่ีดูสวยงาม และมีราคาท่ี
เหมาะสมกบัคุณภาพและประโยชน์ใชส้อย ซ่ึงผูค้า้เองยงัมีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้เช่นเดียวกนั คือ ตอ้งการเช่าพื้นท่ีของตลาดท่ีมีลกัษณะทางกายภาพท่ี
เหมาะสม มีการจดัการอย่างเป็นระบบ ค่าเช่าพื้นท่ีท่ีไม่แพงจนเกินไปท่ีจะท าให้ตน้ทุนในการขาย
สินคา้เพิ่มข้ึน จึงจะท าให้สามารถขายสินคา้ในราคาท่ีผูบ้ริโภคพึงพอใจได้ อีกทั้งการท่ีผูข้ายมี
ความรู้ความเขา้ใจในสินคา้ท่ีตนขายเป็นอยา่งดีจะช่วยให้ผูซ้ื้อเกิดความมัน่ใจในสินคา้มากยิง่ข้ึนไป
ดว้ย 
 
5.6 ข้อเสนอแนะจากการศึกษาในคร้ังนี้ 

1. จากการศึกษาจะเห็นไดว้า่ปัจจยัทางดา้นราคา เป็นปัจจยัอนัดบัแรกท่ีผูค้า้ให้ความส าคญั
เน่ืองจากเป็นหน่ึงในตน้ทุนทางตรงท่ีจะท าให้การขายสินคา้นั้นมีก าไรมากน้อยเพียงใจนอกจาก
ตน้ทุนของสินคา้ท่ีน ามาจ าหน่าย ดงันั้นการตั้งราคาค่าเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของเจา้ของตลาดควรมีการ
ก าหนดราคาอยา่งเป็นธรรม และเหมาะสมสอดคลอ้งกบัท าเลท่ีตั้ง รวมทั้งคู่แข่งขนัดว้ย จึงจะท าให้
ผูค้า้เกิดการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีไดง่้ายยิง่ข้ึน 
 2. ส าหรับรูปแบบของตลาดท่ีเป็นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพของตลาดนั้น เป็นส่วน
ในการส่งเสริมให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจท่ีจะเขา้มาเดินเลือกซ้ือสินคา้และบริการภายในตลาด 
ดงันั้นเจา้ของพื้นท่ีตลาดจึงควรน าเสนอและสร้างรูปแบบตลาดท่ีมีความโดดเด่น แปลกใหม่ และ
ดึงดูดใจใหผู้บ้ริโภคเกิดความสนใจท่ีทดลองเขา้มาเดินชมตลาด 
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5.7 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
1. อาจท าการศึกษาในพื้นท่ีอ่ืนๆ เพื่อเปรียบเทียบผลของปัจจยัในการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขาย

สินคา้ระหว่างผูค้า้ในกรุงเทพมหานครและต่างจงัหวดัว่ามีปัจจยัในการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีเหมือน
หรือต่างกนัอยา่งไร 
 2. อาจท าการศึกษาในเชิงลึกโดยวิธีการสัมภาษณ์ผูค้า้ในตลาดนัดถึงปัจจยัและมุมมอง
ทางการเลือกลงทุนในการเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ว่ามีวิธีการและตวัแปรใดในการตดัสินใจเลือกเช่า
พื้นท่ีขายสินคา้ 
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แบบสอบถามเพ่ือการวจิยั 
เร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตัดสินใจเช่าพืน้ทีข่ายสินค้าของผู้ค้า

ในตลาดนัดเขตพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 
........................................................... 

ค าช้ีแจง 
 แบบสอบถามน้ีจดัท าข้ึนเพื่อประกอบการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ซ่ึงเป็นส่วน
หน่ึงของการศึกษาระดบัปริญญาโท หลกัสูตรการบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวิทยาลยัสยาม และ
จะน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปประกอบการจดัท าการคน้ควา้อิสระใหมี้ความเท่ียงตรง ดงันั้นขอ้มูลของท่านจึง
เป็นประโยชน์อยา่งยิง่ในการศึกษาคร้ังน้ี 
 ทางผูศึ้กษาจึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามให้ครบทุกขอ้และตรง
ตามความคิดเห็นของท่าน ประกอบไปดว้ย 4 ส่วนดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  

ส่วนท่ี 2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของ
ผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 ส่วนท่ี 3  การตดัสินใจเช่าพื้นท่ีขายสินคา้ของผูค้า้ในตลาดนดัของผูค้า้ในตลาดนดัเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร 
 ส่วนท่ี 4  ขอ้เสนอแนะและขอ้คิดเห็นอ่ืนๆ  
 
ขอขอบพระคุณท่านท่ีกรุณาเสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี 

 
 

นางสาว กานตพ์ิชชา ไตรมณี 
นกัศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

มหาวทิยาลยัสยาม 
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ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง  โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงไปในช่อง  เพยีง 1 ช่อง ตามความเป็นจริง 
 
1. เพศ           

[   ] 1. ชาย     [   ] 2. หญิง 
2. อาย ุ           

[   ] 1. ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี   [   ] 2. 21 – 30 ปี 
[   ] 3. 31 – 40 ปี     [   ] 4. 41 ปีข้ึนไป 

3.ระดบัการศึกษา 
 [   ] 1. ประถมศึกษา    [   ] 2. มธัยมศึกษา  

[   ] 3. ปริญญาตรี    [   ] 4. สูงกวา่ปริญญาตรี 
4.สถานภาพสมรส 
 [   ] 1.โสด     [   ] 2. สมรส  
 [   ] 3. อ่ืนๆ โปรดระบุ........................... 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 [   ] 1. นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท  [   ] 2. 10,001 – 20,000 บาท 
 [   ] 3. 20,001 – 30,000 บาท   [   ] 4. 30,001 บาทข้ึนไป 
6. ประสบการณ์ในการขายสินคา้ 

[   ] 1. นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 1 ปี   [   ] 2. 2 – 5 ปี 
[   ] 3. 6 – 10 ปี     [   ] 4. 11 ปีข้ึนไป 
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ส่วนที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเช่าพื้นที่ขายสินค้าของผู้ค้าใน
ตลาดนัดเขตพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 
ค าช้ีแจงโปรดใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่องที่ท่านคิดว่าตรงกับความพงึพอใจของท่านมากทีสุ่ด 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตัดสินใจ

เช่าพืน้ทีข่ายสินค้าของผู้ค้าในตลาดนัดเขตพืน้ที่

กรุงเทพมหานคร 

ระดับความส าคัญ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

 ( 5 ) ( 4 ) ( 3 ) ( 2 ) ( 1 ) 

ด้านผลติภัณฑ์ 

1. มีการจดัพื้นท่ีเป็นสัดส่วนสวยงาม น่าเดิน      

2. มีการแบ่งโซนพื้นท่ีขายสินคา้ตามแต่ละประเภทใหอ้ยู่
ในโซนเดียวกนั 

     

3. มีสาธารณูปโภคครบครัน ทั้งหอ้งน ้า ไฟฟ้า ไฟส่อง
สวา่ง เป็นตน้  

     

4. มีรูปแบบของแผงขายสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลายตาม
ความตอ้งการของผูค้า้ 

     

ด้านราคา 

5. ราคาค่าเช่าพื้นท่ีอยูใ่นระดบัท่ีเหมาะสม      

6. ราคาค่าเช่าพื้นท่ีสอดคลอ้งกบัท าเลท่ีตั้งของตลาด      

7. ราคาค่าเช่าพื้นท่ีอยูใ่นระดบัท่ีผูค้า้สามารถแบกรับ
ตน้ทุนได ้

     

8. มีการประกาศและแจง้ราคาอตัราค่าเช่าพื้นท่ีอยา่ง
ชดัเจนและเป็นธรรม 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตัดสินใจ

เช่าพืน้ทีข่ายสินค้าของผู้ค้าในตลาดนัดเขตพืน้ที่

กรุงเทพมหานคร 

ระดับความส าคัญ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

 ( 5 ) ( 4 ) ( 3 ) ( 2 ) ( 1 ) 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

9. มีช่องทางออนไลน์ใหผู้ค้า้เขา้ไปเป็นสมาชิกในการขาย
สินคา้และประชาสัมพนัธ์สินคา้ไดน้อกจากเวลาท าการ
ปกติของตลาด 

     

10. มีระบบการจองแผนคา้ท่ีท าผา่นทางออนไลน์ได ้      

11. มีการเปิดใหผู้ค้า้เช่าพื้นท่ีไดห้ลายหลายช่องทาง และมี
ความเป็นธรรม 

     

12. มีส านกังานหรือสาขาใหบ้ริการจองพื้นท่ีขายสินคา้ใน
หลายจุด 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

13. มีการใหส่้วนลดแก่ผูค้า้ท่ีมีความสม ่าเสมอในการขาย
สินคา้เป็นประจ า 

     

14. มีการช่วยเหลือ ส่งเสริม พฒันาการขายสินคา้ใหต้รง
ใจผูบ้ริโภคจากทางตลาด 

     

15. มีการจดัตั้งศูนยช่์วยเหลือผูค้า้และอ านวยความสะดวก
ในการจดัหาแหล่งเงินทุนให้ผูค้า้ 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตัดสินใจ

เช่าพืน้ทีข่ายสินค้าของผู้ค้าในตลาดนัดเขตพืน้ที่

กรุงเทพมหานคร 

ระดับความส าคัญ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

 ( 5 ) ( 4 ) ( 3 ) ( 2 ) ( 1 ) 

ด้านบุคคล 

16. ฝ่ายบริหารตลาดมีความเป็นมืออาชีพ      

17. ทีมงานมีความกระตือรือร้นในการเขา้มาช่วยเหลือผูค้า้
เม่ือเกิดปัญหา 

     

18. ทีมงานของตลาดมีการติดตามและคอยแนะน าให้
ความเช่ือเหลือแก่ผูค้า้ใหส้ามารถคา้ขายจนประสบ
ผลส าเร็จ 

     

19. มีบุคลากรในการใหค้  าปรึกษา แนะน า การเลือกขาย
สินคา้และการจดัการแผงคา้ท่ีเป็นมืออาชีพ 

     

ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

20. มีรูปแบบของตลาดท่ีน่าดึงดูดใจใหผู้บ้ริโภคเขา้มาเดิน
เลือกซ้ือสินคา้ 

     

21. มีท าเลท่ีตั้งท่ีสามารถเดินทางไดส้ะดวก และเขา้ออก
ไดห้ลายทาง 

     

22. มีท่ีจอดรถสะดวกสบายและแบ่งพื้นท่ีจอดรถแยก
ชดัเจนระหวา่งผูค้า้กบัลูกคา้ท่ีมาเดินซ้ือสินคา้ในตลาด 

     

23. การจดัลกัษณะของตลาดมีทางเดินท่ีกวา้ง แผงคา้เป็น
ระเบียบ และมีการแบ่งหมวดหมู่การขายสินคา้กบัจ านวน
ผูค้า้อยา่งเหมาะสม 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตัดสินใจ

เช่าพืน้ทีข่ายสินค้าของผู้ค้าในตลาดนัดเขตพืน้ที่

กรุงเทพมหานคร 

ระดับความส าคัญ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

 ( 5 ) ( 4 ) ( 3 ) ( 2 ) ( 1 ) 

ด้านกระบวนการ 

24. มีการจดัการและการอ านวยความสะดวกแก่ผูค้า้อยา่ง
เป็นระบบ 

     

25. มีการช้ีแจงขั้นตอนการใหบ้ริการแก่ผูค้า้อยา่งชดัเจน 
และใหบ้ริการอยา่งรวดเร็ว 

     

26. การติดต่อขอเช่าพื้นท่ีและการสอบถามขอ้มูลต่างๆ มี
ความรวดเร็ว และชดัเจน 

     

27. กระบวนการในการแกปั้ญหาสามารถท าไดร้วดเร็ว
และตรงต่อความตอ้งการของผูค้า้ 
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ส่วนที ่3  แบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจเช่าพืน้ทีข่ายสินค้าของผู้ค้าในตลาดนัดของผู้ค้าใน
ตลาดนัดเขตพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 
ค าช้ีแจง โปรดใส่เคร่ืองหมาย  ลงไปในช่อง  เพยีง 1 ช่อง ตามความเป็นจริง 
 
1. ขนาดพื้นท่ี (ล็อค) 

[   ] 1. นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 5 ตร.ม.  [   ] 2. 5 – 10 ตร.ม. 
[   ] 3. 11 – 15 ตร.ม.    [   ] 4. มากกวา่ 15 ตร.ม. ข้ึนไป 

2. ระยะเวลาในการเช่า 
[   ] 1. รายวนั     [   ] 2. รายสัปดาห์ 
[   ] 3. รายเดือน     [   ] 4. รายปี 

3. เงินลงทุน 
[   ] 1. นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท  [   ] 2. 5,001 – 10,000 บาท 
[   ] 3. 10,001 – 15,000 บาท   [   ] 4. 15,001 – 20,000 บาท 
[   ] 5. มากกวา่ 20,000 บาท ข้ึนไป    

4. ประเภทสินคา้ 
 [   ]   สัตวเ์ล้ียงและอุปกรณ์   [   ]   อาหารและเคร่ืองด่ืม 
 [   ]   เคร่ืองประดบั    [   ]   เส้ือผา้และเคร่ืองนุ่งห่ม  

[   ]   สินคา้ตกแต่งบา้น    [   ]   อุปกรณ์ตกแต่งบา้น  
 [   ]   ประดบัยนต ์    [   ]   พระเคร่ือง    

[   ]   สินคา้มือสอง    [   ]   ตน้ไมแ้ละอุปกรณ์   
[   ]   นวดแผนโบราณ    [   ]   รองเทา้และเคร่ืองหนงั  
[   ]   เคร่ืองส าอาง    [   ]   เคร่ืองมือช่าง   
[   ]   สินคา้เบด็เตล็ด    [   ]   อ่ืนๆ (โปรดระบุ)....................... 
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ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะและข้อคิดเห็นอ่ืนๆ โปรดระบุ 
 
............................................................................................................................................................. 
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*** ขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม *** 


	1.Cover
	2.Certificate
	3.Abstract
	4.Acknowledgements
	5.Table content
	6.1Chapter 1
	6.2Chapter 2
	6.3Chapter 3
	6.4Chapter 4
	6.5Chapter 5
	7.Reference
	8.Appendix

