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บทท่ี 1 
                                                                        บทน า 

  
1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
  
          ตลาดนดัธนบุรีตั้งอยู่บนถนนเลียบคลองทวีวฒันา  ตลาดมีขนาดใหญ่และมีสวนสาธารณะ
ในเขตฝ่ังธนบุรี ภายในตลาดประกอบด้วยแผงคา้ขายท่ีเป็นทั้งของรับประทานและของใช้ต่างๆ
มากมาย ตั้งอยูเ่ลขท่ี 195/1 หมู่ 1 ถนนทวีวฒันา เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร 10170 ในพื้นท่ี 110 
ไร่ แบ่งเป็นพื้นท่ีตลาดนดัธนบุรี 40 ไร่ อาคารท่ีท าการแบะถนนทางเขา้ 10 ไร่ มีช่องทางเดินกวา้งถึง 
4 เมตร ตลาดธนบุรีเป็นศูนยจ์ าหน่ายกลว้ยไม ้ตน้ไม ้ไมด้อก ไมป้ระดบั ปลาสวยงามและสัตวเ์ล้ียง
ชนิดต่างๆมากมาย มีอาคารส านกังาน 2 หลงั เป็นส่วนจดันิทรรศการ การฝึกสอนวิชาชีพต่างๆ การ
ประมูลทรัพยสิ์นท่ีหลุดจ าน าจากสถานธนานุบาล ฝึกอบรมดา้นการเพาะเล้ียง และการดูแลพรรณไม้
ประเภทต่างๆ เป็นตน้ ตลาดนดัธนบุรี  ยงัเป็นแหล่งท่องเท่ียวอีกหน่ึงแห่งซ่ึงมีสวนสาธารณะและ
ลานสันทนาการในพื้นท่ี กว่า 60 ไร่ ขณะน้ีเปิดให้บริการแลว้ 12 ไร่ เป็นสวนมะพร้าวมีเกา้อ้ีมา้นั่ง
และเส้นทางจกัรยานไวบ้ริการแก่พี่นอ้งประชาชนผูท่ี้เขา้มาซ้ือสินคา้ หรือผูท่ี้ตอ้งการพกัผ่อนและ
สัมผสักบัอากาศบริสุทธ์ิยา่นฝ่ังธนบุรี 
              ตลาดนดัธนบุรีเกิดขึ้นมาเน่ืองจากทางกรุงเทพมหานครมีโครงการจดัสร้างตลาดขนาดใหญ่
และสวนสาธารณะเขตฝ่ังธนบุรี เพื่อให้ประชาชนในฝ่ังธนบุรีมีสถานท่ีจบัจ่ายสินคา้และพกัผ่อน 
รวมทั้งพื้นท่ีกิจกรรมต่างๆ จึงเลือกเช่าพื้นท่ีของห้างหุ้นส่วนจ ากดั สวนพฤกษศาสตร์กรุงเทพ ใน
ระยะเวลาเช่า 30 ปี ในพื้นท่ีรวม 110 ไร่ โดยแบ่งออกเป็นสวนสาธารณะ 60 ไร่ พื้นท่ีตลาด 40 ไร่  
อาคารส านักงาน และทางเขา้ 10 ไร่ โดยเปิดให้ประชาชนเขา้มาจบัจ่ายตั้งแต่วนัท่ี 13 พฤษภาคม 
พ.ศ. 2543 โดยใช้ช่ือว่า ตลาดนัดธนบุรี โดยเปิดขายของเฉพาะวนัหยุดเสาร์ -อาทิตย์ เท่านั้ น 
จนกระทัง่ถึงสมยันาย สมคัร สุนทรเวช เป็นผูว้่าราชการกรุงเทพมหานคร ประสงคใ์ห้จดัเป็นตลาด
ทั้ง 7 วนั  จึงขยายเวลาการขายออกเป็นทุกวนัไม่มีวนัหยุด โดยวนัจนัทร์จะเป็นวนัขายส่งตน้ไมแ้ละ
ของประดบัตกแต่งบา้นและของเก่า วนัองัคารเป็นวนัขายส่งปลาสวยงาม ซ่ึงปัจจุบนัตลาดธนบุรี
นับเป็นตลาดท่ีจ าหน่ายกลว้ยไมท่ี้ใหญ่ท่ีสุดในประเทศไทย จึงท าให้ปัจจุบนัมีผูม้าใช้บริการเป็น
จ านวนมาก โดยเฉพาะวนั เสาร์-อาทิตย ์และวนัหยุดนกัขตัฤกษจึ์งท าให้มีประชากรเขา้มาซ้ือสินคา้
และใชบ้ริการค่อนขา้งมีจ านวนมากในช่วงวนัหยุด หรือ วนัส าคญัต่างๆท่ีรัฐบาลประกาศใหห้ยุดทั้ง
ประเทศ 
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ดงันั้นผูวิ้จยัจึงสนใจศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ รวมถึงพฤติกรรมในการ
ซ้ือสินคา้ในตลาดนัดธนบุรี เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร ของผูบ้ริโภคในเขตฝ่ังธนบุรี เพื่อน า
ผลการวิจยัท่ีคน้พบน้ี ไปก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด และน าไปใช้ให้เกิดประโยชน์แก่ส่วนรวม
ต่อไป 
 
1.2 ค าถามการวิจัย 
 

  1. ปัจจยัส่วนบุคคลของผูท่ี้มาซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัธนบุรี เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร มี
ลกัษณะเป็นอยา่งไร 

2 .  พฤ ติกรรมกา รตัด สิ นใ จ ซ้ื อ สินค้า ท่ี ตล าดนัดธนบุ รี  เ ขตท วี วัฒน า 
กรุงเทพมหานคร มีลกัษณะเป็นอยา่งไร 

3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัธนบุรี 
เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร มีลกัษณะเป็นอยา่งไร 

 
1.3 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

  1. เพื่อส ารวจปัจจัยส่วนบุคคลของผู ้ท่ีมาซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัดธนบุ รี เขตทวีวัฒนา 
กรุงเทพมหานคร  

2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวีวฒันา 
กรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาด
นดัธนบุรี เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร 
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1.4 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

  ในการศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจยัทีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัธนบุรี เขตทวีวฒันา 
กรุงเทพมหานคร มีกรอบแนวคิดในการท าวิจยัไดมี้การก าหนดตวัแปรร่วมและตวัแปรตาม เพื่อเป็น
เคร่ืองมือในการด าเนินงานวิจยัและเป็นแนวทางในการคน้หาค าตอบ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

1.5 สมมติฐานการวิจัย 
 

สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวี
วฒันา กรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัธนบุรี เขต
ทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร 

 
 
  

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. สถานภาพสมรส 
4. ระดบัการศึกษา 
5. ระดบัรายได ้
5. สถานะภาพสมรส 

การตัดสินใจซ้ือสินค้า 
1.   ผลิตภณัฑ ์ 
2.   ราคา  
3.   ช่องทางการจดัจ าหน่าย  
4.   การส่งเสริมการตลาด  

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า 
  1.   ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 
  2.   ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 
  3.   เวลาท่ีใชใ้นการซ้ือสินคา้ 
  4.   จ านวนเงินท่ีใชซ้ื้อสินคา้               
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1.6 ขอบเขตในการวิจัย  
 
1. ขอบเขตด้านเน้ือหา 

การวิจัยคร้ัง น้ี  เป็นการศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผู ้ซ้ือสินค้าในตลาดนัดธนบุ รี  
(สนามหลวง2) เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ และปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดธนบุรี(สนามหลวง2) 
เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร 
 
2. ตัวแปรท่ีศึกษา  

ตัวแปรอสิระ ประกอบไปดว้ย  ปัจจัยส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ ระดบัการศึกษา  รายได ้
และ สถานะภาพ 

            พฤติกรรมในการซ้ือ ไดแ้ก่ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ , ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ , เวลาท่ีใชใ้นการ
ซ้ือสินคา้ , จ านวนเงินท่ีใช ้ในการซ้ือสินคา้  

ตัวแปรตาม ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และ
การส่งเสริมการขาย (Promotion) 

   
1.7 นิยามศัพท์เฉพาะ  

 

ผูว้ิจัยได้น าตัวแปรมาก าหนดค่านิยามค าศัพท์เพื่อน าไปสร้างเคร่ืองมือในการวิจัยให้ได้
ค  าตอบตาม วตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการดงัต่อไปน้ี  

ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายได ้สถานะภาพ และสมาชิกทุกหน่วย
ของส่ิงท่ีสนใจศึกษา ซ่ึงไม่ไดห้มายถึงคนเพียงอย่างเดียว ประชากรอาจจะเป็นส่ิงของเวลาสถานท่ี 
เช่นถา้สนใจว่าความคิดเห็นของคนไทยท่ีมีต่อการเลือกตั้ง ประชากร คือคนไทยทุกคน หรือถา้
สนใจอายุการใชง้านของเคร่ืองคอมพิวเตอร์ยี่ห้อหน่ึง ประชากรคือเคร่ืองคอมพิวเตอร์ยี่ห้อนั้นทุก
เคร่ือง แต่การเก็บขอ้มูลกบัประชากรทุกหน่วยอาจท าให้เสียเวลาและค่าใชจ่้ายท่ีสูงมากและบางคร้ัง
เป็นเร่ืองท่ีตอ้งตดัสินใจภายในเวลาจ ากดั การเลือกศึกษาเฉพาะบางส่วนของประชากรจึงเป็นเร่ืองท่ี
มีความจ าเป็น เรียกวา่กลุ่มตวัอยา่ง 

พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การตัดสินใจกระท าการใดๆของผูบ้ริโภค ซึงเป็น หน่วย
เศรษฐกิจมูลฐาน เก่ียวกบัการซ้ือสินคา้หรือบริการต่าง ๆ เพื่อการบริโภคส่วนบุคล แต่ไม่ใช่ เพื่อการ
ผลิตหรือจ าหน่ายต่อการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาในแขนงของ เศรษฐศาสตร์จุลภาค  
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เพื่อให้ทราบว่าผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมในการซ้ือหรือบริโภคสินค้าหรือบริการ อย่างไรภายใต้ 
สภาวการณ์ต่าง ๆ   

การตัดสินใจซ้ือ  หมายถึง  กระบวนการเลือกทางใดทางเลือกหน่ึงจากหลาย ๆ ทางเลือกท่ี
ไดพ้ิจารณาหรือประเมินอย่างดีแลว้ว่าเป็นทางให้บรรลุถึงวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายของตนเองท่ี
ไดก้ าหนดนึกคิดหรือตั้งใจเอาไว ้

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด หมายถึง ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด  

ปัจจัยด้านกระบวนการ หมายถึง ขั้นตอน กระบวนการ ระเบียบวิธีการ การปฏิบติังานในดา้น
การบริการท่ีน าเสนอให้กับผูบ้ริโภค เพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว และท าให้
ผูใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจมากท่ีสุด  

ด้านการส่งเสริมการตลาดหมายถึงกระบวนการทางด้านการติดต่อส่ือสารทางการตลาด 
ระหว่างผูซ้ื้อ ผูข้าย และผูเ้ก่ียวขอ้งในกระบวนการซ้ือ เพื่อเป็นการให้ขอ้มูลชกัจูงใจ หรือตอกย  ้า
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และตรายี่ห้อ รวมทั้งเพื่อให้เกิดอิทธิพลต่อการเปล่ียนแปลงความเช่ือ ทศันคติ 
ความรู้สึก และพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย 

พฤติกรรมการผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคขึ้นสุดทา้ยท่ีซ้ือสินคา้และ
บริการไปเพื่อกินเองใช้เอง หรือเพื่อกินหรือใช้ภายในครัวเรือน ผูบ้ริโภคทุกคนท่ีซ้ือสินคา้และ
บริการไปเพื่อวตัถุประสงค์เช่นว่าน้ีรวมกันเรียกว่าตลาดผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคทั่วโลกนั้น มีความ
แตกต่างกันในลกัษณะประชากรอยู่หลายประเด็น เช่น ในเร่ืองของอายุ รายได้ ระดับการศึกษา 
ศาสนา วฒันธรรม ประเพณี ค่านิยม และรสนิยม เป็นตน้ ท าให้พฤติกรรมการกินการใช้ การซ้ือ 
และความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนัออกไป ท าใหมี้การซ้ือการบริโภคสินคา้
และบริการหลาย ๆ ชนิดท่ีแตกต่างกนัออกไป นอกจากลกัษณะประชากรดงักล่าวแลว้ ยงัมีปัจจยัอ่ืน 
ๆ อีกท่ีท าใหมี้การบริโภคแตกต่างกนั 

กลุ่มตัวอย่างหมายถึง ส่วนหน่ึงของประชากรท่ีน ามาศึกษาซ่ึงเป็นตวัแทนของประชากร การ
ท่ีกลุ่มตวัอย่างจะเป็นตวัแทนท่ีดีของประชากรเพื่อการอา้งอิงไปยงัประชากรอย่างน่าเช่ือถือได้นั้น 
จะตอ้งมีการเลือกตวัอย่างและขนาดตวัอย่างท่ีเหมาะสม ซ่ึงจะตอ้งอาศยัสถิติเขา้มาช่วยในการสุ่ม
ตวัอยา่งและการก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
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1.8 ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับจากการวิจัย  
 

1.  ทราบถึงปัจจัยส่วนบุคคลของผู ้ท่ีมา ซ้ือสินค้า ท่ีตลาดนัดธนบุ รี  เขตทวีว ัฒนา 
กรุงเทพมหานคร เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการปรับปรุงกลยทุธ์ และวางแผนการตลาด  

2 .  ทราบถึงพฤติกรรมการตัด สินใจ ซ้ือสินค้า ท่ี ตลาดนัดธนบุ รี  เขตทวีวัฒนา 
กรุงเทพมหานคร 

3. ทราบถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัด
ธนบุรี เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร เพื่อใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุงกลยุทธ์ และวางแผน
การตลาด ส าหรับผูท่ี้ประกอบธุรกิจตลาดนดั 
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บทท่ี 2 

แนวคิดทฤษฏีเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 

งานวิจัยเ ร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า ท่ีตลาดนัดธนบุ รี เขตทวีว ัฒนา

กรุงเทพมหานครผูว้ิจยัได้ศึกษาคน้ควา้แนวคิดทฤษฎีเอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อน ามา

ประกอบการน าเสนอผลการวิจยัไปใชใ้ห้เกิดประโยชน์และเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์องการวิจยัท่ี

ไดก้  าหนดไวโ้ดยแบ่งหวัขอ้ออกดงัน้ี 

 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Customer Behavior) 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 4P’s (Marketing Mix) 
2.4 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค (Customer Behavior) 

 

คอตเลอร์ ฟิลลิป (2552) ไดใ้หค้วามหมายวา่ พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค (Consumer 

buying behavior) หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยไม่วา่จะเป็นบุคคล หรือ

ครัวเรือนท่ีท าการซ้ือสินคา้และบริการส าหรับการบริโภคส่วนตวั 

เสรี วงษม์ณฑา(2542) ไดใ้ห้ความหมายวา่ พฤติกรรม (Behavior) เป็นการกระท าหรือ 

แนวโนม้การเกิดพฤติกรรมการซ้ือการเกิดพฤติกรรมมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดความตอ้งการ (Needs) 

แลว้เกิดความตึงเครียด (Tension) และเกิดแรงกระตุน้ (Drive) ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีจะมาหล่อหลอม 

พฤติกรรมและไดพู้ดถึงความหมายของผูบ้ริโภค (Consumer) คือ ผูท่ี้มีความตอ้งการซ้ือ(Need) มี 

อ านาจซ้ือ(Purchasing Power) ท าใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือ(Purchasing behavior) และพฤติกรรม 

การใช ้(Using behavior)  

ดารา ทีปะปาล (2542) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การกระท าใด ๆ ของ

ผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการเลือกสรร การซ้ือการใชสิ้นคา้และบริการ รวมทั้งกระบวนการ 

ตดัสินใจซ่ึงเป็นตวัน าหรือตวัก าหนดการกระท าดงักล่าวเพื่อตอบสนองความเป็นและความตอ้งการ 

ของผูบ้ริโภคใหไ้ดรั้บความพอใจ  
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ธงชยั สันติวงษ ์(2546) ไดใ้ห้ค  าจ ากดัความของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ การกระท าของ 

บุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้าและการใช้ซ่ึงสินคา้และบริการ ทั้งน้ี 

หมายความรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยูก่่อนแลว้ และซ่ึงมีส่วนในการก าหนดใหมี้การ 

กระท าดงักล่าวจากความหมายดงักล่าว สรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ กริยาอาการท่ีแสดงออก

หรือ ปฏิกิริยาโตต้อบเม่ือเผชิญกบัส่ิงเร้า (Stimulus) อาการท่ีแสดงออกต่างๆ เหล่านั้น เป็นกิจกรรม

และ กระบวนการตดัสินใจของบุ คคลในอนัท่ีจะประเมินผลและใหไ้ดม้าซ่ึงการใชสิ้นคา้และ

บริการ ส่วนส่ิง เร้าท่ีมากระทบแลว้ก่อใหเ้กิดพฤติกรรมก็อาจจะเป็นส่ิงเร้าภายใน (Internal 

Stimulus) และส่ิงเร้า ภายนอก (External Stimulus) 

 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 

 

ปัจจัยท่ีจะมีผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความแตกต่างกนัในดา้นต่างๆ 

ซ่ึงมีผลมาจากความแตกต่างกนัของลกัษณะทางกายภาพ และสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล ท าให้

การตดัสินใจซ้ือและใชบ้ริการของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกนั ดงันั้นจึงจ าเป็นตอ้งศึกษาถึง

ปัจจยัต่างๆ โดยท่ีเราสามารถแบ่งปัจจยัท่ีจะมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ออกเป็น 2 ประการ 

ไดแ้ก่ 

ปัจจัยภายใน (Internal Factors) ปัจจัยภายในเป็นปัจจัยท่ีเกดิขึน้จากตัวบุคคล ในดา้น

ความคิดและการแสดงออก ซ่ึงมีพื้นฐานมาจากสภาพแวดลอ้มต่างๆ โดยท่ีปัจจยัในประกอบดว้ย

องคป์ระกอบต่างๆ ไดแ้ก่ ความจ าเป็น ความตอ้งการ หรือความปรารถนา แรงจูงใจบุคลิกภาพ 

ทศันคติ การรับรู้ 1) ความจ าเป็น (Need) ความตอ้งการ (Wants) และความปรารถนา (Desires) 

ความจ าเป็นความตอ้งการและความปรารถนา เป็นค าท่ีมีความหมายใกลเ้คียงกนัและสามารถใช้

แทนกนัได ้ซ่ึงเราจะใชค้  าวา่ความตอ้งการในการส่ือความเป็นส่วนใหญ่ โดยท่ีความตอ้งการส่ิงหน่ึง

ส่ิงใดของบุคคลจะเป็นจุดเร่ิมตน้ของความตอ้งการในการใชสิ้นคา้หรือบริการ คือ เม่ือเกิดความ

จ าเป็นหรือความตอ้งการ ไม่วา่ดา้นร่างกายหรือจิตใจขึ้นบุคคลก็จะหาทางท่ีจะสนองความจ าเป็น

หรือความตอ้งการนั้นๆเราอาจจะกล่าวไดว้า่ ความตอ้งการของมนุษย ์หรือ ความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคเป็นเกณฑส์ าหรับการตลาดยคุใหม่ และเป็นปัจจยัของแนวความคิดทางการตลาด (Market 

Concepts) 2) แรงจูงใจ (Motive) เม่ือบุคคลเกิดปัญหาทางกายหรือในจิตใจขึ้น และหากปัญหา ไม่
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รุนแรงเขาอาจจะปล่อยวาง ไม่คิด ไม่ใส่ใจ หรือไม่ท าการตดัสินใจใดๆ แต่หากปัญหานั้นๆ ขยายตวั

หรือเกิดความรุนแรงยิง่ขึ้น เขาก็จะเกิดแรงจูงใจในการพยายามท่ีจะแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดขึ้นนั้น ซ่ึงเป็น

เร่ืองท่ีส าคญัท่ีเราตอ้ศึกษาถึงความตอ้งการและความคิดของผูบ้ริโภค เพื่อท่ีจะสร้างแรงจูงใจในการ

ซ้ือสินคา้หรือบริการแก่ผูบ้ริโภคใหไ้ด ้3) บุคลกิภาพ (Personality) เป็นลกัษณะนิสัยโดยรวมของ

บุคคลท่ีพฒันาขึ้นมาจากความคิด ความเช่ือ อุปนิสัย และส่ิงจูงใจต่างๆ ระยะยาวและแสดงออกมา

ในดา้นต่างๆ ซ่ึงมีผลต่อการก าหนดรูปแบบในการสนอง (Reaction) ของแต่ละบุคคลแตกต่างกนั 

ซ่ึงจะเป็นลกัษณะการตอบสนองในรูปแบบท่ีคงท่ีต่อตวักระตุน้ทางสภาพแวดลอ้ม เช่น ผูท่ี้มี

ลกัษณะเป็นผูน้ าจะแสดงออก หรือตอบสนองต่อปัญหาดว้ยความมัน่ใจ และกลา้แสดงความคิดเห็น

มีความเป็นตวัของตวัเองสูง ในขณะท่ีผูท่ี้ขาดความมัน่ใจในตนเองไม่กลา้เสนอแนะความคิดเห็น

และรับอิทธิพลจากผูอ่ื้นไดง้่ายจะมีลกัษณะเป็นคนท่ีชอบตามผูอ่ื้น 4) ทัศนคติ (Attitude) เป็นการ

ประเมินความรู้สึกหรือความคิดเห็นต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงของบุคคล โดยทศันคติจะมีผลต่อพฤติกรรม

ต่างๆ ของบุคคล ดงันั้น เม่ือเราตอ้งการใหบุ้คคลใดๆ เปล่ียนแปลงพฤติกรรม เราจะตอ้งพยายามท่ี

จะเปล่ียนทศันคติของเขาก่อนแต่ในความเป็นจริงทศันคติเป็นส่ิงท่ีเปล่ียนแปลงไดย้าก เน่ืองจากเป็น

ส่ิงท่ีถูกสร้างขึ้นในจิตใจ ดงันั้นการปรับตวัให้เขา้กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ย่อมกระท าไดง้่ายกวา่

การปรับเปล่ียนพฤติกรรมของผูริ้โภค ซ่ึงตอ้งใชค้วามเขา้ใจ แรงพยายาม และระยะเวลาท่ีด าเนินการ

ท่ียาวนาน 5) การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือการ

กระท าของบุคคลอ่ืน กา้วแรกของการเขา้สู่ความคิดในการสร้างความตอ้งการแก่ผูบ้ริโภค คือ

ตอ้งการให้เกิดการรับรู้ก่อน โดยการสร้างภาพพจน์ของสินคา้หรือองคก์ารใหมี้คุณค่าในสายตาของ

ผูบ้ริโภค ซ่ึงจะเป็นการสร้างการยอมรับไดเ้ท่ากบัเป็นการสร้างยอดขายนัน่เอง 6) การเรียนรู้ 

(Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคคลทั้งท่ีเกิดจากการรับรู้ และประสบการณ์ของ

บุคคล ซ่ึงจะเป็นการเปล่ียนแปลงและคงอยูใ่นระยะยาว ดงันั้น หากมีการรับรู้ แต่ยงัไม่มีการ

เปล่ียนแปลงพฤติกรรม หรือไม่เกิดการเปลี่ยนแปลงอยา่งค่อนขา้งจะคงท่ี ก็ยงัไม่ถือวา่เป็นการ

เรียนรู้ 

ปัจจัยภายนอก (External Factors)  หมายถึง ปัจจยัท่ีเกิดจากส่ิงแวดลอ้มรอบตวัของบุคคล

ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อความคิดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคโดยปัจจยัแบ่งออกเป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญั

ซ่ึงสามารถแบ่งออกได ้4 ประการไดแ้ก่ 1) สภาพเศรษฐกิจ (Economy) เป็นส่ิงท่ีก าหนดอ านาจซ้ือ

ของผูบ้ริโภคทั้งในรูปแบบของตวัเงินและปัจจยัอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง 2) ครอบครัว (Family) การเล้ียงดูใน
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สภาพครอบครัวส่งผลใหบุ้คคลมีความแตกต่างกนั เช่น การตอบสนองต่อความตอ้งการผลิตภณัฑ์

ของบุคลจะไดรั้บอิทธิพลจากครอบครัว ซ่ึงครอบครัวจะมีผลตอพฤติกรรมบุคคลไดสู้งกวา่สถาบนั

อ่ืนๆ เน่ืองจากบุคคลจะใชชี้วิตในวยัเด็ก ซ่ึงเป็นวยัซึมซบัและเรียนรู้ลกัษณะอนัจะก่อให้เป็นนิสัย

ประจ าของบุคคลไปตลอดชีวิต เป็นตน้ 3) สังคม (Social) กลุ่มสังคมรอบๆ ตวัของบุคคลมีผลต่อ

การปรับพฤติกรรมของบุคคลใหเ้ป็นในทิศทางเดียวกนั เพื่อการยอมรับเขา้เป็นส่วนหน่ึงของสังคม 

หรือท่ีเรียกวา่กระบวนการขดัเกลาทางสังคม (Socialization) ประกอบดว้ยรูปแบบการด ารงชีวิต 

(Lifestyles) ค่านิยมของสังคม (Social Values) และ ความเช่ือ (Believes) ท าใหต้อ้งศึกษาถึงลกัษณะ

ของสังคมเพื่อจะทราบถึงปัจจยัท่ีอิทธิพลของสังคมท่ีมีต่อการอยูร่่วมกนัของมนุษย ์โดยเฉพาะ

บรรทดัฐาน (Norms) ท่ีสังคมก าหนด และ 4) วัฒนธรรม (Culture) เป็นวิถีการด าเนินชีวิตท่ีสังคม

เช่ือถือวา่เป็นส่ิงดีงามและยอมรับปฏิบติัมา เพื่อใหส้ังคมด าเนินและมีพฒันาการไปไดด้ว้ยดีบุคคล

ในสังคมเดียวกนัจึงตอ้งยดึถือและปฏิบติัตามวฒันธรรม เพื่อการอยู่เป็นส่วนหน่ึงของสังคมโดย

วฒันธรรมเป็นกลุ่มขอค่านิยมพื้นฐาน (Basic Values) การรับรู้ (Perception) ความตอ้งการ (Wants) 

และ พฤติกรรม(Behaviors) จึงเป็นรูปแบบหรือวิถีทางในการด าเนินชีวิต (Lifestyles)  ท่ีคนส่วน

ใหญ่ในสังคมยอมรับ ประกอบดว้ย ค่านิยมการแสดงออก  ค่านิยมในการใชว้ตัถุหรือส่ิงของ หรือ

แมก้ระทัง่วิธีคิดก็เป็นวฒันธรรมดว้ย 

ปัจจัยส าคัญท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของ 

ผูบ้ริโภคทางดา้นต่างๆและเพื่อท่ีจะจดักระตุน้ทางการตลาดใหเ้หมาะสม เม่ือผูซ้ื้อไดรั้บส่ิงกระตุน้ 

ทางการตลาดหรือส่ิงกระตุน้อ่ืนๆผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อซ่ึเปรียบเสมือนกล่องด าท่ี

ผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนไดง้านของผูข้าย และนกัการตลาดก็คือ คน้หาวา่ลกัษณะของผูซ้ื้อ และ

ความรู้สึกนึกคิดไดรั้บอิทธิพลส่ิงใดบา้งการศึกษาถึงลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายจะมีประโยชน์

ส าหรับนกัการตลาดคือทราบความตอ้งการและลกัษณะของลูกคา้ เพื่อท่ีจะจดัส่วนประสมทาง

การตลาดต่างๆกระตุน้และตอบสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายไดถู้กตอ้ง  

ผูมี้ส่วนร่วมในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือนบัตั้งแต่ขั้นตน้ คือขั้นไดรั้บส่ิงเร้าไปจนกระทัง่ถึงขั้นสุดทา้ย คือ

ขั้นตอนการตอบสนองของผูซ้ื้อ ตามปกติมกัจะมีผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเสมอ ผูมี้บทบาทใน

การตดัสินใจในกระบวนการซ้ือสามารถจ าแนกออกไดเ้ป็น 5 พวก ดงัน้ีคือ 



11 
 

1. ผูเ้ร่ิมการซ้ือ (Initiator) หมายถึง บุคคลผูใ้หค้  าแนะน า หรือใหค้วามคิดท่ีจะซ้ือสินคา้และ

บริการอยา่งใดอยา่งหน่ึง โดยเฉพาะเป็นคนแรก 

2. ผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือ (Influence) หมายถึง ผูมี้ส่วนในการกระตุน้ เร่งเร้าแจง้ข่าว 

หรือชกัชวนใหผู้ซ้ื้อตดัสินใจในกระบวนการซ้ือขั้นใดขั้นหน่ึงตวัอยา่งของผูมี้อิทธิพล เช่น ดารา 

ภาพยนตร์สาธิตการใชผ้ลิตภณัฑท์างโทรทศัน์สามีซ่ึงบอกวา่ชอบผลิตภณัฑล์กัษณะอยา่งไร แลว้ 

ปล่อยใหภ้รรยาเป็นคนตดัสินใจซ้ือ หรืออาจเป็นพนกังานขายเสนอแนะสินคา้ตราใดตราหน่ึง 

โดยเฉพาะเป็นตน้ จากการศึกษาพบวา่ผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือมีบทบาทส าคญัอยา่งมากในการเลือก 

ผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ การศึกษาในเร่ืองน้ีมีประโยชน์ต่อผูบ้ริหารการตลาดคือ ใหเ้สนอ

ขอ้เสนอแนะวา่บริษทัควรศึกษาวา่ ใครเป็นผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือของผูซ้ื้อ และพยายามใชส่ื้อ

โฆษณา หรือประชาสัมพนัธ์ไปยงัผูมี้อิทธิพลเหล่านั้นให้มาก เพื่อการด าเนินงานการตลาดจะไดมี้

ประสิทธิภาพยิง่ขึ้น 

3. ผูต้ดัสินใจซ้ือ (Decider) หมายถึง บุคคลซ่ึงท าหนา้ท่ีตดัสินใจซ้ือ หรือเป็นผูช่้วยในการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในขั้นใดขั้นหน่ึง ๆไม่วา่การตดัสินใจซ้ือจะประกอบดว้ยบุคคลเพียงคนเดียว หรือ

หลายคนก็ตาม ผูข้ายจะตอ้งหาทางจูงใจดว้ยการโฆษณาไปยงับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

มากท่ีสุด 

4. ผูซ้ื้อ (Buyer) หมายถึง บุคคลท่ีท าหนา้ท่ีซ้ือสินคา้จริงๆ เช่น แม่บา้นซ้ือของใชภ้ายใน 

บา้น พ่อบา้นซ้ือรถยนตเ์ป็นตน้ 

5. ผูใ้ช(้User) หมายถึง บุคคลท่ีเป็นผูใ้ชสิ้นคา้ และบริการโดยตรง ผูใ้ชอ้าจจะเป็นผูซ้ื้อ

สินคา้เองหรือคนอ่ืนเป็นผูซ้ื้อมาใหก้็ไดน้กัการตลาดจะตอ้งถือวา่ผูใ้ชมี้ความส าคญั การโฆษณาก็

ควรมุ่งท่ีผูใ้ชเ้พราะผูใ้ชจ้ะเป็นผูต้ดัสินใจหรือเป็นผูมี้อิทธิพลในการซ้ือในอนาคตกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือ 

เสรีวงษม์ณฑา (2547: 47) กล่าววา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือ(Buying Decision Process) 

เป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จากการส ารวจผูบ้ริโภคจ านวนมากเก่ียวกบั

กระบวนการในการตดัสินใจซ้ือพบวา่ผูบ้ริโภคตอ้งผา่นกระบวนการ 5 ขั้นตอน คือ (1) การรับรู้ถึง

ความตอ้งการ หรือการรับรู้ปัญหา (2) การแสวงหาขอ้มูล (3) การประเมินผลทางเลือก (4) การ

ตดัสินใจซ้ือ(5) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

1 การรับรู้ถึงความต้องการ (Need Recognition) หรือการรับรู้ปัญหา (Problem 

Recognition) เป็นขั้นตอนท่ีบุคคลเกิดความรู้สึกถึงความแตกต่างระหวา่งสภาพการรับรู้ท่ีเป็นอุดม
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คติกบัสภาพการรับรู้ท่ีเป็นจริง Blackwell, Miniard(2001) ท าใหเ้กิดความรู้สึกวา่สภาพ ความเป็น

จริง (Real state) นั้นดอ้ยกวา่สภาพอนัเป็นอุดมคติหรือสภาพท่ีปรารถนา (Ideal State) นกัส่ือสาร

การตลาดจะตอ้งท าใหปั้ญหานั้นกลายเป็นแรงจูงใจ  (Motive) ขึ้นมาในตวัของผูบ้ริโภค เพราะ

แรงจูงใจนั้นเป็นความเครียด (Tension) ท่ีท าใหม้นุษยเ์ราด้ินรนเพื่อหาหนทางลดความเครียด 

ดงักล่าวใหไ้ด ้ซ่ึงจะน าไปสู่ขั้นตอนท่ี 2 ต่อไป 

2 การแสวงหาข้อมูล (Information Search) เป็นขั้นท่ีผูบ้ริโภคเร่ิมคน้หาขอ้มูล เก่ียวกบั

คุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์สามารถแกปั้ญหาหรือตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้ผูบ้ริโภค

สามารถแสวงหาขอ้มูลได ้2 ทางคือ 

2.1 การแสวงหาขอ้มูลภายใน (Internal Search) เป็นขอ้มูลท่ีอยูใ่นความ ทรงจ าของ

ผูบ้ริโภคหรือเป็นความรู้ท่ีผูบ้ริโภคมีมาก่อน นกัส่ือสารการตลาดจะตอ้งพยายามท าให ้สินคา้ของ

คนนั้นประทบัอยูใ่นความทรงจ าของผูบ้ริโภค ถา้หากผูบ้ริโภคจ าไดแ้ลว้ระลึกถึงความพึง พอใจก็จะ

ท าใหเ้กิดการ 

ตดัสินใจซ้ือทนัที แต่ ถา้ผูบ้ริโภคจดจ าไดแ้ต่ ไม่พอใจส่ิงท่ีจ าไดห้รือแรงจูงใจนั้นไม่มากพอ 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือก็จะหยดุชะงกัลง 

2.2 การแสวงหาขอ้มูลภายนอก (External Search) เป็นการเก็บรวบรวม ขอ้มูลต่าง ๆ จาก

แหล่งภายนอก เช่น ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ ราคา การกระจายสินคา้ การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ของผู ้

ประกอบธุรกิจ และขอ้มูลของคู่แข่งขนั เป็นตน้ เม่ือผูบ้ริโภคไม่พอใจในสินคา้ท่ีตนเองจดจ าได ้

หรือมีรายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ไม่ เพียงพอ ผูบ้ริโภคก็จะแสวงหาขอ้มูลเพิ่มเติมจากแหล่งภายนอก 

ดว้ยวิธีการต่าง ๆ เช่น (1) การดู โฆษณา (2) การพูดคุยกบัคนอ่ืน เช่น เพื่อน ครอบครัว (3) การพูด 

คุยกบัพนกังานขายของบริษทัหรือ ร้านคา้ (4) การไปท่ีจุดซ้ือ(5) การสอบถามจากผูท่ี้เคยใชสิ้นคา้

แลว้ หลงัจากนั้นผูบ้ริโภคจะน าขอ้มูลท่ี ไดรั้บมาประเมินผลทางเลือก 

2.3 การประเมินผลทางเลือก (Alternative Evaluation) เป็นการน าขอ้มูลท่ีไดรั้บ พิจารณา

จุดเด่นหรือขอ้ดีของสินคา้วา่สินคา้ใดดีกวา่กนัในแง่ใด นกัส่ือสารการตลาดตอ้งสร้างจุดเด่น ของ

สินคา้ใหต้รงกบัมาตรฐานในการเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ถา้หากจุดเด่นของสินคา้ไม่ตรงกบั 

มาตรฐานในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้นั้นก็จะขายไม่ได ้แต่ถา้จุดเด่นของสินคา้สอดคลอ้งกบั 

มาตรฐานในการตดัสินใจเลือกซ้ือโอกาสท่ีสินคา้จะขายไดก้็จะมีสูงขึ้นดงันั้นนกัส่ือสารการตลาดจึง 
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ตอ้งเรียนรู้วา่ผูบ้ริโภคใชม้าตรฐานอะไรในการตดัสินใจซ้ือสินคา้แต่ละประเภท ขั้นตอนต่อไป

หลงัจาก การประเมินผลทางเลือกก็คือ การตดัสินใจซ้ือ 

2.4 การตดัสินใจซ้ือ(Purchase Decisions) ในการท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้น

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ติดอยูก่บัสินคา้ท่ีตวัเองมีความเคยชิน ดงันั้นจะตอ้งหาวิธการจูงใจใหผู้บ้ริโภค 

เปล่ียนใจ และตดัสินใจซ้ือสินคาของตน ซ่ึงมีหลายวิธี คือ (1)การสร้างความแตกต่าง 

(Differentiation) (2) ลดอตัราการเส่ียงในความรู้สึกของผูบ้ริโภค (Reduced Perceived Risk) (3) การ

สร้างส่ิงล่อใจ (Incentives)  

2.5 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ(Post-Purchase Behavior) หากผูบ้ริโภคมีความ พอใจ

หลงัจากไดใ้ช ้การยอมรับก็จะสูงขึ้นโอกาสความส าเร็จของสินคา้ก็จะมีมากขึ้นดว้ย เพราะ ผูบ้ริโภค

จะซ้ือซ ้าแต่หากผูบ้ริโภคไม่พอใจหลงัการใช ้การยอมรับก็จะลดลง โอกาสความส าเร็จของ สินคา้ก็

จะลดลงดว้ย เพราะผูบ้ริโภคจะไม่ซ้ือซ ้า 

 

2.3 แนวคิดและทฤษฏีเกีย่วกับส่วนประสมทางการตลาด 

 

 คอตเลอร์ ฟิลลิป (Kotler. 2546: 24) ไดใ้หค้วามหมายวา่ ส่วนประสมทางการตลาดหมายถึง

เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ี ใหส้ามารถ 

ตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมทาง

การตลาด ประกอบดว้ย ทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีกิจการใชเ้พื่อใหมี้อิทธิพลโนม้นา้วความตอ้งการผลิตภณัฑ์

ของกิจการ ส่วนประสมทางการตลาดแบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม ดงัท่ีรู้จกักนัคือ 4P’s อนัไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์

(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

               เสรี วงษม์ณฑา (2547: 17) ไดใ้หค้วามหมายวา่ส่วนประสมทางการตลาด คือ ตวัแปรทาง

การตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงใชร้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายหรือเป็นเคร่ืองมือ

ท่ีใชร่้วมกนัเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการติดต่อส่ือสารขององคก์ร  

                ธงชยัสันติวงษ ์(2546: 34) กล่าววา่ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การผสมท่ีเขา้กนั

ไดอ้ยา่งดีเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัของการก าหนดราคา การส่งเสริมการขาย ผลิตภณัฑท่ี์ขายและ

ระบบ การจดัจ าหน่ายซ่ึงไดมี้การจดัออกแบบเพื่อใชส้ าหรับการเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการจาก

ความหมายดงักล่าว สรุปไดว้่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 4'Ps) ถือ เป็นหวัใจ



14 
 

ส าคญัของการบริหารการตลาด การจะท าใหก้ารด าเนินงานของกิจการประสบความส าเร็จไดข้ึ้นอยู่

กบัการปรับปรุงความสัมพนัธ์ท่ีเหมาะสมของส่วนประสมทางการตลาดน้ี เพื่อใหส้ามารถ 

ตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมายใหไ้ดรั้บความพึงพอใจสูงสด 

องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด  

1 ผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงใดก็ตามท่ีเสนอใหแ้ก่ตลาด เพื่อสร้างความ สนใจ การ

เป็นเจา้ของการใชห้รือการบริโภค โดยจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการและความจ าเป็น อยา่งไรก็

ตามผลิตภณัฑมิ์ไดห้มายความถึงเพียงแค่สินคา้ท่ีจบัตอ้งได ้แต่ผลิตภณัฑย์งัหมายถึง วตัถุทาง

กายภาพ บริการ เหตุ การณ์ บุคคลสถานท่ี องคก์ารแนวความคิดหรือส่ิงต่าง ๆ ขา้งตน้รวมกนั

ผลิตภณัฑแ์บ่งได ้5 ระดบั ไดแ้ก่ 

  1.1 ประโยชน์หลกั (Core benefit) หมายถึง ประโยชน์พื้นฐานท่ีผูบ้ริโภค ไดรั้บจากการซ้ือ

สินคา้โดยตรง  

1.2 รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์(Tangible product) หรือผลิตภณัฑพ์ื้นฐาน (Basic product) 

หมายถึง  

ลกัษณะทางกายภาพท่ีผูบ้ริโภคสามารถสัมผสัหรือรับรู้ได ้ซ่ึงเป็นส่วนท่ีเสริม ผลิตภณัฑใ์หท้ า

หนา้ท่ีไดส้มบูรณ์ขึ้นซ่ึงอาจจะเป็นคุณภาพ (Quality) รูปร่างลกัษณะ (Feature) รูปแบบ (Style) การ

บรรจุภณัฑ ์(Packaging) ตราสินคา้ (Brand) และลกัษณะทางกายภาพอ่ืน ๆ (Other physical product)  

1.3 ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั (Expect product) หมายถึง กลุ่มของคุณสมบติั และเง่ือนไขท่ีผูซ้ื้อ

คาดหวงัวา่จะไดรั้บและใชเ้ป็นขอ้ตกลงจากการซ้ือสินคา้ การเสนอผลิตภณัฑท่ี์ คาดหวงัจะค านึงถึง

ความพอใจของลูกคา้เป็นหลกั(Customer’s satisfaction)  

1.4 ผลิตภณัฑค์วบ (Augmented product) หมายถึง ผลประโยชน์เพิ่มเติม หรือบริการท่ีผูซ้ื้อ

จะไดรั้บควบคู่กบัการซ้ือสินคา้ประกอบดว้ยบริการก่อนและหลงัการขาย เช่น การ ติดตั้ง

(Installation) การขนส่ง (Transportation) การรับประกนั(Insurance) การใหสิ้นเช่ือ (Credit) และ

การใหบ้ริการอ่ืน ๆ (Service)  

 1.5 ศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์(Potential product)หมายถึง คุณสมบติั ของผลิตภณัฑใ์หม่

ท่ีมีการเปล่ียนแปลงหรือพฒันาไปเพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้ในอนาคต 
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2 ราคา (Price) ในความหมายท่ีแคบท่ีสุด ราคาคือ จ านวนเงินท่ีคิดส าหรับค่า สินคา้หรือ

บริการ ส่วนในความหมายท่ีกวา้งคือ จ านวนรวมของคุณค่าทั้งหมดท่ีผูบ้ริโภคยอมจ่ายเพื่อ แลกกบั

ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บของการมีหรือการใชสิ้นคา้หรือบริการ ในอดีตราคาเป็นปัจจยัหลกัท่ีกระทบ 

ต่อการตดัสินใจเลือกของผูซ้ื้อความคิดน้ียงัคงเป็นจริงส าหรับประเทศท่ียากจนและกบัผลิตภณัฑ ์

ประเภทของใชป้ระจ า เพราะในปัจจุบนัปัจจยัท่ีมิใช่ราคามีบทบาทส าคญัมากขึ้นต่อพฤติกรรมการ 

ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค การตั้งราคา (Pricing) เป็นเทคนิคท่ีส าคญัเพราะราคาท่ีตั้งนั้นมี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค การเขา้ถึงพฤติกรรมของลูกคา้จะเป็นประโยชน์อยา่งยิง่ในการ

ตั้งราคาสินคา้ โดยปกติ กิจการจะสามารถก าหนดราคาไดจ้าก 3 วิธี ดงัน้ีคือ (1) การก าหนดราคา

โดยพิจารณาจากตน้ทุนหรือท่ีเรียกวา่การก าหนดราคาโดยการบวกเพิ่มจากตน้ทุ น(2) การก าหนด

ราคาโดยพิจารณาจากคุณค่าใน สายตาผูซ้ื้อ(3) วิธีการก าหนดราคาจากการแข่งขนัแบ่งไดเ้ป็น 2 วิธี

คือ ก าหนดราคาตามคู่แข่งขนัและก าหนดราคาตามท่ีคิดว่าคู่แข่งขนัจะก าหนดการตั้งราคาอยา่งไร

นอกเหนือจากความเขา้ใจเร่ืองพฤติกรรมของผูบ้ริโภคแลว้ บางคร้ังตอ้งน าเอาเป้าหมายของธุรกิจมา

ประกอบดว้ย ค าท่ีมีความหมายเก่ียวขอ้งกบัราคา คือ ค าวา่มูลค่า และอรรถประโยชน์ มูลค่า (Value) 

คือการรับรูปจากลูกคา้ จากการเปรียบเทียบระหวา่งคุณภาพของสินคา้ หรือบริการกบัราคาสินคา้

นั้นๆ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2543) โดยเป็นการวดัในเชิงปริมาณของมูลค่า ผลิตภณัฑ ์เพื่อจูงใจให้

ผลิตภณัฑเ์กิดการแลกเปล่ียน นกัการตลาดตอ้งพยายามเสนอผลิตภณัฑท่ี์ ลูกคา้ยอมรับ โดยใหมี้

มูลค่าสูงกวา่ราคาและพยายามสร้างมูลค่าเพิ่ม (Value added) ส าหรับ ผลิตภณัฑด์ว้ยอรรถประโยชน์ 

(Utility) คือ คุณสมบติัของส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีสามารถตอบสนองความ ตอ้งการของมนุษยใ์หเ้กิดความ

พึงพอใจ ศิริวรรณ เสรีรัตน์(2543)  

3 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place )หรือ หมายถึงกลุ่มขององคก์รอิสระ หลาย ๆ องคก์รท่ี

เขา้มาเก่ียวขอ้งกนัภายในกระบวนการของการน าสินคา้หรือบริการไปสู่ผูบ้ริโภคคน สุดทา้ย หรือ

ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ช่องทางการจดัจ าหน่ายท าหนา้ท่ีเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจาก ผูผ้ลิตไปสู่

ผูบ้ริโภค โดยแบ่งเป็น 2 ระดบัคือ  

3.1 ช่องทางการตลาดทางตรง (Direct marketing channel) เป็นช่องทางท่ีไม่ มีระดบัชั้นของ

คนกลาง ผูผ้ลิตจะขายสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคโดยตรง  

3.2 ช่องทางการตลาดทางออ้ม (Indirect marketing channel) เป็นช่องทางท่ี ผา่นพ่อคา้คน

กลาง เพื่อน าไปขายแก่ผูบ้ริโภค  
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4 การส่งเสริมการตลาด ( Promotion) ประกอบดว้ยเคร่ืองมือทางการโฆษณา การ ขายโดย

บุคคล การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ และการตลาดทางตรง ท่ีกิจการใชอ้ยา่งประสม

ประสานกนั เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคก์ารโฆษณาและการตลาด ค าจ ากดัความของเคร่ืองมือการ

ส่งเสริมการตลาดหลกัทั้ง5 ประการ แบ่งไดด้งัน้ี  

4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นรูปแบบหน่ึงในการใชจ่้ายเงินเพื่อน าเสนอ และแสดง

แนวคิดสนบัสนุนสินคา้และบริการผา่นส่ือท่ีมิใช่บุคคล โดยระบุผูอุ้ปถมัภโ์ฆษณาช้ินนั้น 

4.2 การขายโดยบุคคล (Personal selling) เป็นการน าเสนอข่าวสารท่ีใชบุ้คคลโดยพนกังาน

ขายของกิจการ เพื่อท าการขายและสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้  

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึงการน าเสนอส่ิงจูงใจใน ระยะเวลาสั้นๆ 

เพื่อกระตุน้การซ้ือหรือการขายผลิตภณัฑห์รือบริการ  

4.4 การประชาสัมพนัธ์ (Public relations) เป็นการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัสาธารณชน

ต่าง ๆ โดยการใหข้่าวสาร (Publicity) การสร้างภาพพจน์ท่ีดีขององคก์ร การป้องการและ จดัการ

เก่ียวกบัข่าวลือ เร่ืองราวหรือเหตุ การณ์ดา้นลบท่ีอาจจะเกิดขึ้น 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารทางตรงกบัผูบ้ริโภค

เป้าหมายแต่ ละราย ซ่ึงไดรั้บการโตต้อบไดใ้นทนัทีทนัใด และสามารถท าใหเ้กิดความสัมพนัธ์กบั

ลูกคา้อยา่งยาวนาน ไดแ้ก่ การใชโ้ทรศพัท ์ไปรษณีย ์โทรสาร อินเทอร์เน็ต และเคร่ืองมืออ่ืน ๆ เพื่อ 

ติดต่อส่ือสารโดยตรงถึงลูกคา้ปัจจุบนักิจการไดป้รับปรุงการใชส่้วนประสมทางการตลาดร่วมกนัจึง 

เรียกวา่แนวคิดการติดต่อส่ือสารทางการตลาดเชิงองคร์วม (Integrated marketing communications 

หรือ IMC) ซ่ึงหมายถึง ข่าวสารทั้งหมดของกิจการ ต าแหน่งและภาพพจน์ของกิจการและความโดด

เด่น จะรวมเขา้ดว้ยกนัผา่นช่องทางการติดต่อส่ือสารทางการตลาดทั้งหมด  

สรุป ดงันั้นผูวิ้จยัจึงน าเอาปัจจยัต่าง ๆท่ีศึกษาไดจ้ากการทบทวนวรรณกรรม มาก าหนดเป็น

กรอบแนวคิด ไดแ้ก่ ส่วนประสมทางการตลาด พฤติกรรมผูบ้ริโภค ตามทฤษฏีและแนวคิดดงัท่ี

กล่าวมาก  
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2.4 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 

 ชิตาภรณ์ ศักดิ์โกมลพิทักษ์ (2558) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการ

ตลาดนดัตอนกลางคืน ในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการตลาดนดัตอนกลางคืน ในเขตกรุงเทพมหานคร มี 6 ปัจจยั เรียงล าดบัตามอิทธิพลท่ี

ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นสถานท่ี ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยั

ดา้นส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นบุคลากรและกระบวนการใหบ้ริการ ปัจจยัดา้นกายภาพและการ

น าเสนอ และปัจจยัผลิตภณัฑ ์ในส่วนของลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัในดา้นเพศ อาย ุ

ระดบัการศึกษาอาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ผลการวิจยัพบวา่ การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการตลาด

นดัตอนกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมไม่แตกต่างกนัในระหวา่งผูท่ี้มีเพศ ระดบั

การศึกษาและอาชีพท่ีแตกต่างกนั ในขณะท่ีผูท่ี้มีอาย ุและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการตลาดนดัตอนกลางคืน ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั โดยพบวา่ ผูท่ี้มีอาย ุ31 ปี

ขึ้นไปมีแนวโนม้ท่ีจะใชบ้ริการนอ้ยกวา่คนท่ีอายนุอ้ยกวา่ และผูมี้รายไดน้อ้ยกวา่ 15,000 บาท กบัผู ้

ท่ีมีรายไดต้ั้งแต่ 15,000 -25,000 บาทมีแนวโนม้ท่ีจะใชบ้ริการตลาดนดัตอนกลางคืนมากกวา่กลุ่ม

อ่ืน  

 

สุวิมล ปิยะสุจริตพร (2558) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดั

ธนบุรี ( สนามหลวง 2 ) ของผูบ้ริโภคฝ่ังธนบุรี ผลการวิจยัพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น

เพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 20 – 25 ปี คิดเป็นร้อยละ 56.0 โดยระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มี

ระดบัการศึกษาในระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุดถึงร้อยละ 67.3 มีสถานะภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 71.8 

ส่วนใหญ่เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 37.3 มีรายไดต้ ่ากวา่ 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 

38.0 ส าหรับพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ภายในตลาดนดัธนบุรี (สนามหลวง 2) พบวา่ 

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มกัจะมาซ้ือสินคา้ 1 คร้ัง ต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 45.5 โดยผูบ้ริโภคมกัซ้ือสินคา้

หลากหลายประเภท โดยใหผู้บ้ริโภคเลือกตอบแบบสอบถามประเภทสินคา้ท่ีซ้ือไดม้ากกวา่ 1 

ประเภทนั้น ผลปรากฏคิดวา่สินคา้ท่ีนิยมมาซ้ือกนัมากท่ีสุด 5 อนัดบัแรกคือ 1.สัตวเ์ล้ียงและอุปกรณ์ 

2. ตน้ไมแ้ละอุปกรณ์ 3. สินคา้เบด็เตลด็ 4. เส้ือผา้และเคร่ืองนุ่มห่ม 5. สินคา้ตกแต่งบา้น ผูบ้ริโภค

ส่วนใหญ่ใชเ้วลาในการเลือกซ้ือสินคา้มากกวา่ 1 – 2 ชัว่โมง ต่อคร้ังมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 52.8 

โดยจ านวนเงินท่ีใชใ้นการซ้ือในแต่ระคร้ังจะอยูร่ะหวา่ง 200  - 300 คิดเป็นร้อยละ 31.0 ในส่วนของ
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พาหนะท่ีใชเ้ดินทางไปยงัตลาดนดัธนบุรี (สนามหลวง 2 ) ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มกัใชร้ถยนตส่์วน

บุคคล มากถึงร้อยละ 45.0 ซ้ึงบุคคลท่ีบริโภคมาซ้ือสินคา้ดว้ยนั้นส่วนใหญ่เป็นเพื่อนและครอบครัว 

ซ้ึงใกลเ้คียงกนั คือ คิดเป็นร้อยละ36.8 และ 36.5 ตามล าดบั และผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เพศหญิง มีสถานะภาพโสด 21 – 30 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีจ านวน

มากท่ีสุดในอาชีพเป็นพนกังานบริษทั มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท มาตลาดนดัสวน

จตุจกัรในวนัเสาร์ – อาทิตย ์1 – 2 คร้ังต่อเดือน เหตุผลส าคญั ท่ี มาคือความหลากหลาย ของสินคา้ 

เลือกซ้ือสินคา้แฟชัน่ ใชจ่้าย 501 – 1,000 บาทต่อการเลือกซ้ือ และมาในช่วงเวลา 14.00  - 16.00 น. 

มากท่ีสุด คะแนนเฉล่ียความพึงพอใจ โดยรวมของลูกคา้ระดบัสูง การรับรู้เร่ืองของคุณภาพ

ผลิตภณัฑอ์ยูใ่นระดบัสูงความเช่ือถือของสินคา้อยูใ่นระดบัสูงและความตั้งใจซ ้ากลบัมาซ้ือของซ ้า

อยูใ่นระดบัสูง 
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บทท่ี 3 
วิธีการด าเนินการวิจัย 

 
การศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาด

นัดธนบุรี เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงค์ในการวิจยัเพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร โดยแบ่งการวิจัยส่วน
ประสมทางการตลาดออกเป็น 4 รูปแบบ คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
การส่งเสริมการขาย  ผูวิ้จยัไดด้ าเนินการตามลบัขั้นตอน ดงัน้ี  

 
3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.3 วิธีการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.4 วิธีการด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.5 วิธีการวิเคราะห์ขอ้มูล และสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 
3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 
  ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีไดแ้ก่ ผูท่ี้ใช้บริการมาซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวี
วฒันา กรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัเน่ืองจากไม่ทราบจ านวนของผูท่ี้มาใชบ้ริการท่ี
ตลาดนดัธนบุรี เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร ท่ีแน่นอนดงันั้นผูวิ้จยัจึงใชวิ้ธีการก าหนดขนาดของ
กลุ่มตวัอย่างโดยใช้สูตรค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากร โดยใช้สูตรก าหนดขนาดตวัอย่าง
สูตร W.G.cochran (1953) ดงัน้ี 
 

2

2

d

P)ZP(1
n

−
=  

   
N = แทนจ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 

  P = แทนสัดส่วนประชากรท่ีผูว้ิจยัตอ้งการสุ่ม (โดยทัว่ไปนิยมใชส้ัดส่วน 30% หรือ 0.30) 
  Z = แทนระดบัความมัน่ใจท่ีก าหนด หรือระดบันยัส าคญัทางสถิติ  
  D = แทนสัดส่วนความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดขึ้น (จะตอ้งสอดคลอ้งกบัค่า Z ท่ีระดบั
ความเช่ือมัน่นั้นๆ)  
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แทนค่า สูตร             N  = 0.5 (1-0.5)+1.962 

                 0.052 
 

N = 384.16 หรือ 385 ตวัอยา่ง 
 
จากการค านวณ ได้กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยเท่ากับ  385 คน ดังนั้นเพื่อป้องกันการ

ความผิดพลาดจากการตอบแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ ผูวิ้จยัจึงได้มีการส ารองกลุ่มตวัอย่างเพิ่ม 
จ านวน 15 คน รวมขนาดของกลุ่มตวัอยา่งทั้งส้ินเท่ากบั 400 คน 

 
3.2 เคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
  ส าหรับการวิจยัในคร้ังน้ีเคร่ืองมือท่ีใชสุ่้มตวัอยา่ง คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ผูว้ิจยั
ไดส้ร้างขึ้นเพื่อเป็นการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัธนบุรี เขตทวีวฒันา 
กรุงเทพมหานคร โดยไดแ้บ่งแบบสอบถามออกเป็นส่วนดงัน้ี  
  ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามท่ีผูวิ้จยัสร้างขึ้น โดยมี
ลกัษณะค าถาม ได้แก่ เพศ, อายุ, ระดับการศึกษา,รายได้, สถานะภาพ โดยผูต้อบแบบสอบถาม
สามารถเลือกค าตอบไดเ้พียงขอ้เดียว  
  ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาด
นดัธนบุรี เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้, ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ, เวลาท่ี
ใชใ้นการซ้ือสินคา้, จ านวนเงินท่ีใชซ้ื้อสินคา้  

ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ย 
ดา้นผลิตภณัฑ,์ ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, ดา้นการส่งเสริมการขาย 
 
3.3 วิธีสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 

ผูวิ้จยัด าเนินการสร้างเคร่ืองมือตามขั้นตอนการศึกษาดงัต่อไปน้ี การสร้างแบบสอบถามมี
ขั้นตอนดงัน้ี 
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1. ศึกษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ตลาด
นดัธนบุรี เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร แลว้น ามาก าหนดกรอบแนวคิดของการวิจยัเพื่อน ามาเป็น
แนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

2. น าผลท่ีไดจ้ากการศึกษาตามมาสร้างแบบสอบถามโดยแบ่งออกเป็นส่วนๆและ พิจารณา
เน้ือหาใหส้อดคลอ้งกบัแนวคิดวตัถุประสงคแ์ละกรอบแนวคิดในการวิจยั  

3. น าแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้ นน ามาเสนออาจารย์ท่ีปรึกษาการค้นคว้าอิสระเพื่อขอ
ค าแนะน าและน ามาปรับปรุงแกไ้ข 

4.  น าแบบสอบถามท่ีแก้ไขเรียบร้อยแล้วทดลองใช้ (Pretest) กับกลุ่มตัวอย่างไม่ใช่กลุ่ม
ตวัอย่างในงานวิจยั จ านวน 40 คน และน าขอ้มูลมาหาค่าความเช่ือมัน่ โดยใชสู้ตรสัมประสิทธ์ิแอลฟา
ของ         ครอนบาค (Cronbachalpha Coefficient)  
 5.  น าแบบสอบถามท่ีผ่านการทดลองใช้และแก้ไขแลว้ น าเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาเป็นคร้ัง
สุดทา้ย เพื่อตรวจสอบและให้ค าแนะน าเก่ียวกบัการจดัท าฉบบัสมบูรณ์ ส าหรับน าไปใช้ในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งต่อไป 
 
3.4 วิธีด าเนินการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
   

การวิเคราะห์ขอ้มูลจากเอกสารในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร โดยแบ่งการวิจยัตามส่วนประสมทางการตลาด 
ออกเป็น 4 รูปแบบ คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมทาง
การตลาด ผูว้ิจัยได้ศึกษาค้นควา้เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องน ามาสังเคราะห์และน ามาท า
แบบสอบถาม น าเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาพิจารณาความเหมาะสมและความสอดคลอ้งความคิดเห็น
ของผูท่ี้มาใช้บริการหรือซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร ใช้มาตราวดั
แบบช่วงระยะ (Interval scale) ดงัน้ี  

 
 5                  หมายถึง       ส าคญัมากท่ีสุด 
  4                  หมายถึง       ส าคญัมาก 
  3                  หมายถึง       ส าคญัปานกลาง 
  2                  หมายถึง       ส าคญันอ้ย  
  1                  หมายถึง       ส าคญันอ้ยท่ีสุด 
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การเก็บรวบรวมขอ้มูลจากเคร่ืองมือแบบสอบถาม มีวิธีด าเนินการดงัน้ี 
  1. ขอความร่วมมือจากผูท่ี้มาซ้ือสินค้า โดยผูศึ้กษาอธิบายและช้ีแจงวตัถุประสงค์ของ
แบบสอบถาม และวิธีการเก็บขอ้มูลแก่ผูบ้ริโภค พร้อมรับแบบสอบถามกลบัคืนดว้ยตนเอง และเก็บ
รวบรวมขอ้มูลแบบสะดวก (Convenience sampling) 
  2. ผูว้ิจยัด าเนินการตรวจสอบความถูกตอ้งของกลุ่มตวัอยา่งในการตอบค าถามตามเคร่ืองมือ
แต่ละชุดใหส้มบูรณ์และน าผลการตอบไปวิเคราะห์ขอ้มูลต่อไป 
 
3.5 วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล และสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 1. สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 

  2.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) 

- ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) 

- ค่าเฉล่ีย (Mean) ใชสู้ตร (ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2561) 
   เม่ือ  X  แทน ค่าเฉล่ีย 

   X  แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
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2.2 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation)  

 

( )
( )1

22

−

−
=

 
nn

xxn
S  

   
เม่ือ  S แทน  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

    2x  แทน  ค่าผลรวมของคะแนนแต่ละตวั ยกก าลงัสอง 

   ( )2 x  แทน  ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด ยกก าลงัสอง 

   n แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

3.3 สถิติท่ีใช้หาคุณภาพของแบบสอบถาม 

  หาความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม โดยใช้วิธีสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า ( -Coefficient) 
ของครอนบคั (Crondach) (พวงรัตน์ ทวีรัตน์, 2561) 
 
  เม่ือ    แทน  ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งฉบบั 
   n แทน  ค่าจ านวนของแบบค าถาม 

    2

is  แทน  ค่าผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนรายขอ้ 

  2

ts  แทน  ค่าความแปรปรวนของคะแนนของแบบสอบถามทั้งฉบบั  
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3.4 สถิติท่ีใช้ส าหรับทดสอบสมมติฐาน 

  การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือสินค้า และการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัธนบุรี เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัใชส้ถิติไคสแควร์ (Chi – 
Square) เพือ่ทดสอบสมมุติฐาน (Hartung. 2001) มีสูตรการค านวณดงัน้ี  
 

 
 

   2  แทน ค่าไคสแควร์ 
   Oij แทน ค่าความถี่ท่ีไดจ้ากการทดลองปฏิบติั 

   Eij แทน ค่าความถี่ท่ีคิดวา่ควรจะเป็นหรือตามทฤษฎี 
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บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
               ผลจากการตอบแบบสอบถาม ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดนดัธนบุรี ใช้
แบบสอบถามเพื่อเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400  คน และ
ไดรั้บแบบสอบถามกลบัมา จ านวน 400 ชุด คิดเป็นร้อยละ 100 ท าการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยโปรแกรม
คอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป และจดัเรียงล าดบัการวิเคราะห์ดงัน้ี ไดด้ าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูล และแปล
ความหมายแบ่งเป็น 4 ตอน คือ  
   4.1 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม โดยแจกแจงความถ่ี 
และหาค่าร้อยละ  

 4.2 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวี
วฒันา กรุงเทพมหานคร และหาค่าร้อยละ  

4.3 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
สินคา้ท่ีตลาดนดัธนบุรี เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร 

4.4 ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั 
 
4. 1 ผลการวิเคราะห์เกีย่วกบัข้อมูลส่วนบุคคล 
 
ตารางท่ี 4.1 จ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งตามลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคล 

ลกัษะทางข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 

1. เพศ   
ชาย 153 38.3 
หญิง 247 61.8 

2. อาย ุ
อาย ุ15-19 ปี 

 
170 

 
42.5 

อาย ุ20-29 ปี 112 28.0 
อาย ุ30-44 ปี 70 17.5 

อาย ุ45 ปี ขึ้นไป 48 12.0 
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ลกัษะทางข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 

3. สถานภาพ 
โสด 144 36.0 
สมรส 134 33.5 
หยา่ร้าง 122 30.5 

4. ระดบัการศึกษา   
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 251 62.7 
ปริญญาตรี 149 37.3 
สูงกวา่ปริญญาตรี - - 

5. ระดบัรายไดต้่อเดือน   
ต ่ากวา่ 15,000 บาท 97 24.3 
15,001-20,000 บาท 132 33.0 
20,001 -30,000 บาท 68 17.0 
30,000 บาทขึ้นไป 103 25.8 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มากกวา่เพศชายมีอายุอยูใ่นช่วง 
20-29 ปี กลุ่มวยัรุ่นและวยัท างาน มีสถานภาพโสด ซ่ึงมีระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี และส่วน
ใหญ่มีรายไดต้่อเดือนอยูท่ี่ 15,000 – 20,000 บาท  
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4. 2 ผลการวิเคราะห์เกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวีวัฒนา 
กรุงเทพมหานคร  
 
ตารางท่ี 4.2 จ านวนและค่าร้อยละของความถ่ีในการซ้ือสินคา้ก่ีคร้ังต่อเดือน 
 

ความถี่ จ านวน ร้อยละ 

ความถี่ 1 คร้ัง/เดือน 57 14.2 
ความถี่ 1 - 2 คร้ัง/เดือน 216 54.0 
ความถี่ 5 – 6 คร้ัง/เดือน 77 19.3 
ความถี่มากกวา่ 6 คร้ัง 50 12.5 

รวม 400 100.0 
 
จากตารางท่ี 4.2 พบว่า ความถ่ีในการไปซ้ือสินคา้ก่ีคร้ังต่อเดือน ส่วนใหญ่ไปซ้ือสินคา้ 1-2 

คร้ังต่อเดือนจ านวน 216 คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 54.0 รองลงมามีความถ่ีในการไปซ้ือสินคา้ 5-6 
คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 19.3 และใชบ้ริการนอ้ยท่ีสุด คือ มากกว่า 6 คร้ังต่อเดือนจ านวน 50 คน 
คิดเป็นร้อยละ 12.5  

 
ตารางท่ี 4.3 จ านวนและค่าร้อยละของประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ  
 

ประเภทสินค้าท่ีซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
สัตวเ์ล้ียงและอุปกรณ์ 53 13.3 
ตน้ไมแ้ละตน้ไมแ้ละอุปกรณ์ 80 20.0 
สินคา้อุปโภคบริโภค 131 32.8 
เส้ือผา้และเคร่ืองนุ่งห่ม 103 25.8 
สินคา้ตกแต่งบา้น 33 8.3 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ส่วนใหญ่มีประเภทสินคา้ท่ีซ้ือคือสินคา้อุปโภคบริโภค จ านวน 131 
คน คิดเป็นร้อยละ 32.8 รองลงมา คือ ประเภทเส้ือผา้และเคร่ืองนุ่งห่มจ านวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 
25.8 และประเภทสินคา้ท่ีนอ้ยท่ีสุดคือ สินคา้ตกแต่งบา้น จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3  
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ตารางท่ี 4.4 จ านวนและค่าร้อยละของช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้  
 

ช่วงเวลา จ านวน ร้อยละ 

เวลา 10:00 – 12:00 น. 26 6.5 
เวลา 12:00 - 14:00 น. 58 14.5 
เวลา 14:00 - 18:00 น. 87 21.8 
เวลา 18.00 – 19.00 น. 120 30.0 
เวลา 19:00 – 20:00 น. 109 27.3 

รวม 400 100.0 
 
จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ส่วนใหญ่มีช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้อยู่ในระหว่างช่วง 18.00 – 19.00 น. 

จ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30.0 รองลงมา คือ ช่วงเวลา 18:00 – 20:00 น. จ านวน 109 คน คิด
เป็นร้อยละ 27.3 และนอ้ยท่ีสุด คือ ช่วงเวลา 10:00 – 12:00 น.  

 
ตารางท่ี 4.5 จ านวนและค่าร้อยละของจ านวนเงินท่ีใชซ้ื้อสินคา้  
 

จ านวนเงิน จ านวน ร้อยละ 

จ านวนเงิน 0 – 199  บาท 42 10.5 
จ านวนเงิน 200 - 299 บาท 108 27.0 
จ านวนเงิน 300 - 500 บาท 126 31.5 
จ านวนเงิน 501 – 1,000 บาท 68 17.0 
จ านวนเงิน 1,001 บาทขึ้นไป 56 14.0 

รวม 400 100.0 
 
จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ ส่วนใหญ่มีจ านวนเงินท่ีใชซ้ื้อสินคา้อยูท่ี่ 300 - 500 บาท จ านวน 126 

คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 รองลงมามีจ านวนเงินท่ีใชซ้ื้อสินคา้ 200 - 299 บาท จ านวน 108 คน คิดเป็น
ร้อยละ 27.0 และนอ้ยท่ีสุด คือ จ านวนเงิน 0 – 199 บาท จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5  
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4.3 ผลการวิเคราะห์เกี่ยวกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีตลาด
นัดธนบุรี เขตทวีวัฒนา กรุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

�̅� S.D ความหมาย 
ความหลากหลายของสินคา้ 3.76 .724 มาก 
คุณภาพของสินคา้ท่ีจดัจ าหน่าย 3.60 .750 มาก 
สินคา้มีเอกลกัษณ์ถึงตลาดนดัธนบุรี 3.63 .872 มาก 
มีรถบริการจุดรับส่งผูม้าใชบ้ริการในตลาดนดั
ธนบุรี 

3.62 .853 มาก 

รวม 3.62 0.54 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ โดยภาพรวม อยู่ในระดบัมาก (�̅� = 3.62) เม่ือ

พิจารณารายขอ้ พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ในระดบัมากทั้งหมด 4 ขอ้ โดยมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับ
มาก ไดแ้ก่ ความหลากหลายของสินคา้ (�̅� = 3.76) รองลงมาคือ สินคา้มีเอกลกัษณ์ถึงตลาดนดัธนบุรี 
(�̅� = 3.63) ส่วนปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ในระดบันอ้ยท่ีสุด ไดแ้ก่ คุณภาพของสินคา้ท่ีจดัจ าหน่าย (�̅� = 
3.60) ตามล าดบั 
ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นราคา  
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

�̅� S.D. ความหมาย 
ค่าใชจ่้ายถูกกกวา่ตลาดนดัอ่ืน 3.77 .619 มาก 
ความคุม้ค่าเงินในตวัสินคา้ 3.74 .626 มาก 
ราคาสินคา้เหมาะสม 3.84 .554 มาก 
สินคา้ถูกกวา่ตลาดนดัอ่ืน 3.64 .699 มาก 
มีป้ายบอกราคาสินคา้ท่ีชดัเจน 3.63 .606 มาก 

รวม 3.97 .645 มาก 
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จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ปัจจัยด้านราคา โดยภาพรวม อยู่ในระดับมาก ( �̅� = 3.97) เม่ือ
พิจารณารายขอ้ พบว่า ปัจจยัดา้นราคาในระดบัมากทั้ง 5 ขอ้ โดยมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากได้แก่ 
ราคาสินคา้เหมาะสม (�̅� = 3.84) รองลงมา คือ ค่าใชจ่้ายถูกกว่าตลาดนดัอ่ืน (�̅� = 3.77) ส่วนปัจจยั
ดา้นราคาในระดบัท่ีนอ้ยท่ีสุด ไดแ้ก่ มีป้ายบอกราคาสินคา้ท่ีชดัเจน (�̅� = 3.63) ตามล าดบั  

 
ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

�̅� S.D. ความหมาย 
ความสะดวกในการมาตลาดนดัธนบุรี 3.44 .562 มาก 
มีรถโดยสารผา่นตลาดนดัธนบุรี 3.52 .543 มาก 
มีท่ีจอดรถเพียงพอสะดวกสบาย 3.52 .543 มาก 

รวม 3.14 .571 มาก 
 
จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (�̅� = 

3.14) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ในระดับมากทั้ง 3 ขอ้ โดยมี
ค่าเฉล่ียท่ีมากท่ีสุด คือ มีรถโดยสารผ่านตลาดนดัธนบุรี และ มีท่ีจอดรถเพียงพอสะดวกสบาย อยู่ท่ี 
(�̅� = 3.52) ส่วนปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีนอ้ยท่ีสุด ไดแ้ก่ ความสะดวกในการมาตลาดนดั
ธนบุรี (�̅� = 3.44)  

 
ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด  
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

�̅� S.D. ความหมาย 
การใหข้อ้มูลข่าวสารกบัผูม้าใชบ้ริการ 4.03 .665 มาก 
มีเจา้หนา้ท่ีคอยใหค้  าแนะน าเก่ียวกบัการซ้ือ
สินคา้ในตลาดนดัธนบุรี 

3.93 .626 มาก 

มีโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ตลาดนดัธนบุรี
ผา่นส่ือต่างๆ 

3.97 .634 มาก 

จดัโปรโมชัน่ช่วงเทศกาล 4.05 .638 มาก 



31 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

�̅� S.D. ความหมาย 
มีการทดลองสินคา้ท่ีมาจ าหน่ายก่อนการ
ตดัสินใจซ้ือ 

4.07 .656 มาก 

รวม 3.26 .631 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ปัจจยัด้านส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( �̅� = 
3.26) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด ในระดบัมาก ทั้ง 5 ขอ้ โดยมีค่าเฉล่ีย
มากท่ีสุด ไดแ้ก่ มีการทดลองสินคา้ท่ีมาจ าหน่ายก่อนการตดัสินใจซ้ือ (�̅� = 4.07) รองลงมา คือ จดั
โปรโมชัน่ช่วงเทศกาล (�̅� = 4.05) ส่วนปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด ในระดบัน้อยท่ีสุด ไดแ้ก่ มี
เจา้หนา้ท่ีคอยใหค้  าแนะน าเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ในตลาดนดัธนบุรี (�̅� = 3.93) ตามล าดบั  

 
4.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐานท่ี 1 ปัจจัยส่วนบุคคลมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวี
วัฒนา กรุงเทพมหานคร  

H0 : ปัจจัยส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวีวฒันา 
กรุงเทพมหานคร 
  H1 : ปัจจัยส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวีวฒันา                               
กรุงเทพมหานคร 
 

สมมติฐานท่ี 1.1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวี
วฒันา กรุงเทพมหานคร ในดา้นผลิตภณัฑ ์

H0 : ปัจจัยส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวีวฒันา 
กรุงเทพมหานคร ในดา้นผลิตภณัฑ ์
  H1 : ปัจจัยส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวีวฒันา                               
กรุงเทพมหานคร ในดา้นผลิตภณัฑ ์
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ตารางท่ี 4.11 วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ ของปัจจยัส่วนบุคคลกับการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัด
ธนบุรี เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร ดา้นราคา  
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
ด้านราคา 

Chi-square Df Sig 
เพศ 1.844 3 .605 
อาย ุ 51.514 9 .000 
สถานภาพ 44.791 3 .000 
ระดบัการศึกษา 66.429 6 .000 
ระดบัรายไดต้่อเดือน  73.656 9 .000 

รวม 47.64 6 .605 
 

จากตารางท่ี 4.11 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ
นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา ระดบัรายไดต้่อเดือน sig. มีค่า 0.000จึงยอมรับ
สมมติฐาน H1 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัธนบุรี
เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร ในดา้นราคา 

 
สมมติฐานท่ี 1.3 ปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวี

วฒันา กรุงเทพมหานคร ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
H0 : ปัจจัยส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวีวฒันา 

กรุงเทพมหานคร ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
  H1 : ปัจจัยส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวีวฒันา                               
กรุงเทพมหานคร ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
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ตารางท่ี 4.12 วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดธนบุรี 
เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

Chi-square Df sig 
เพศ 4.276 3 .233 
อาย ุ 8.232 9 .511 
สถานภาพ 9.086 6 .169 
ระดบัการศึกษา 1.483 3 .686 
ระดบัรายไดต้่อเดือน  16.761 9 .053 

รวม 7.96 6 .330 
 

จากตารางท่ี 4.12 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ
นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา ระดบัรายไดต้่อรายเดือน ค่า sig. มากกว่า 
0.05  จึงปฎิเสธสมมติฐาน H1 ยอมรับสมมติฐาน H0 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีผลต่อ 
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร ในด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

 
สมมติฐานท่ี 1.4 ปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวี

วฒันา กรุงเทพมหานคร ในดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
H0 : ปัจจัยส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวีวฒันา 

กรุงเทพมหานคร ในดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
  H1 : 
ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัธนบุรี เขตทวีวฒันา                               
กรุงเทพมหานคร ในดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
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ตารางท่ี 4.13 วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดธนบุรี 
เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 

Chi-square Df sig 
เพศ 1.315 3 .726 
อาย ุ 15.840 9 .070 
สถานภาพ 3.614 6 .729 
ระดบัการศึกษา 6.269 3 .099 
ระดบัรายไดต้่อเดือน  11.358 9 .252 

รวม 7.68 6 .375 
 

จากตารางท่ี 4.13 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ
นัยส าคญัสถิติท่ี 0.05  เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา ระดบัรายได้ต่อเดือนค่า sig. มากกว่า 
0.05 จึงปฎิเสธสมมตฐาน H1 ยอมรับสมมติฐาน H0 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีผลต่อ 
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร ในด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด 

 
สมมติฐานท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือสินค้ามีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัดธนบุรี เขต

ทวีวัฒนา กรุงเทพมหานคร 
H0 : พฤติกรรมการซ้ือสินค้าไม่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวี

วฒันา กรุงเทพมหานคร  
H1 : พฤติกรรมการซ้ือสินคา้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดธนบุรีเขตทวีวฒันา 

กรุงเทพมหานคร  
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สมมติฐานท่ี 2.1 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดธนบุรี 
เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร ในดา้นผลิตภณัฑ ์

H0 : พฤติกรรมการซ้ือสินค้าไม่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวี
วฒันา กรุงเทพมหานคร ในดา้นผลิตภณัฑ ์

H1 : พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัธนบุรีเขตทวีวฒันา 
กรุงเทพมหานคร ในดา้นผลิตภณัฑ ์

 
ตารางท่ี 4.14 การวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัธนบุรี
เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร ในดา้นผลิตภณัฑ ์
 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้า 
ด้านผลติภัณฑ์ 

Chi-square df sig 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 9.917 12 .623 
ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 23.252 15 .079 
เวลาท่ีใชใ้นการซ้ือสินคา้ 11.087 15 .746 
จ านวนเงินท่ีใชซ้ื้อสินคา้  18.746 15 .225 

รวม 15.75 14.25 .418 
จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ

นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ เวลาท่ีใชใ้นการซ้ือสินคา้ จ านวน
เงินท่ีใชซ้ื้อสินคา้ sig. มากกวา่ 0.05 จึงปฎิเสธสมมติฐาน H1 ยอมรับสมมติฐาน H0 ซ่ึงหมายความว่า 
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ไม่มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวีวฒันา
กรุงเทพมหานคร ในดา้นผลิตภณัฑ ์

 
สมมติฐานท่ี 2.2 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดธนบุรี 

เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร ในดา้นราคา 
H0 : พฤติกรรมการซ้ือสินค้าไม่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวี

วฒันา กรุงเทพมหานคร ในดา้นราคา 
H1 : พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัธนบุรีเขตทวีวฒันา 

กรุงเทพมหานคร ในดา้นราคา 
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ตารางท่ี 4.15 การวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัธนบุรี
เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร ดา้นราคา 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้า 
ด้านราคา 

Chi-square df sig 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 10.265 12 .593 
ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 20.317 15 .160 
เวลาท่ีใชใ้นการซ้ือสินคา้ 35.062 15 .002 
จ านวนเงินท่ีใชซ้ื้อสินคา้ 13.842 15 .538 

รวม 19.87 14.25 .323 
 

จากตารางท่ี 4.15 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ
นัยส าคญัสถิติท่ี 0.05 เวลาท่ีใช้ในการซ้ือสินคา้ ค่า sig. เท่ากบั 0.002 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับ
สมมติฐานH1  ซ่ึงหมายความว่า พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ี
ตลาดนดัธนบุรี เขตทวีวฒันากรุงเทพมหานคร ในดา้นราคา 

 
สมมติฐานท่ี 2.3 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดธนบุรี 

เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
H0 : พฤติกรรมการซ้ือสินค้าไม่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวี

วฒันา กรุงเทพมหานคร ในดา้นการช่องทางการจดัจ าหน่าย 
H1 : พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัธนบุรีเขตทวีวฒันา 

กรุงเทพมหานคร ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
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ตารางที่ 4.16 การวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัธนบุรี
เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้า 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

Chi-square df sig 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 17.416 12 .135 
ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 12.427 15 .646 
เวลาท่ีใชใ้นการซ้ือสินคา้ 16.286 15 .363 
จ านวนเงินท่ีใชซ้ื้อสินคา้ 13.974 15 .527 

รวม 15.025 14.25 .417 
 
จากตารางท่ี 4.16 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ

นัยส าคญัสถิติท่ี 0.05 ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ เวลาท่ีใช้ในการซ้ือสินคา้ และ
จ านวนเงินท่ีใชซ้ื้อสินคา้ ค่า sig. มากกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H0 ซ่ึงหมายความวา่ พฤติกรรม
การตัดสินใจซ้ือสินค้าไม่ มีผลต่อ การตัดสินใจซ้ือสินค้า ท่ีตลาดนัดธนบุ รี  เขตทวีวัฒนา
กรุงเทพมหานคร ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 
สมมติฐานท่ี 2.4 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดธนบุรี 

เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร ในดา้นส่งเสริมทางการตลาด 
H0 : พฤติกรรมการซ้ือสินค้าไม่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวี

วฒันา กรุงเทพมหานคร ในดา้นส่งเสริมทางการตลาด 
H1 : พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัธนบุรีเขตทวีวฒันา 

กรุงเทพมหานคร ในดา้นส่งเสริมทางการตลาด 
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ตารางท่ี 4.17 การวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัธนบุรี
เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร ดา้นส่งเสริมทางการตลาด 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้า 
ด้านส่งเสริมทางการตลาด 

Chi-square df sig 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 14.056 12 .297 
ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 13.586 15 .557 
เวลาท่ีใชใ้นการซ้ือสินคา้ 20.272 15 .162 
จ านวนเงินท่ีใชซ้ื้อสินคา้ 15.913 15 .388 

รวม 15.956 14.25 .351 
 

จากตารางท่ี4.17 พบวา่ ค่าท่ีไดจ้ากการทดสอบสมมติฐานดว้ย Chi-square ท่ีมีระดบันยัส าคญัสถิติท่ี 

0.05 ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ เวลาท่ีใชใ้นการซ้ือสินคา้ และจ านวนเงินท่ีใชซ้ื้อ

สินคา้ ค่า sig. มากกวา่ 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน H1 ยอมรับสมมติฐาน H0 ซ่ึงหมายความวา่ 

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ไม่มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัธนบุรี เขตทวีวฒันา

กรุงเทพมหานคร ในดา้นการส่งเสริมทางการตลาด  
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บทท่ี 5 
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
  การศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัทีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวีวฒันา 
กรุงเทพมหานครโดยกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือผูท่ี้ใช้บริการตลาดนัดธนบุรี เขตทวี
วฒันา กรุงเทพมหานคร โดยมีกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน โดยเก็บขอ้มูลแบบสอบถามจากผูท่ี้ใช้
บริการตลาดนดัธนบุรี เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร เม่ือผูว้ิจยัไดส้ร้างแบบสอบถาม และท าการ
แจกแบบสอบถามให้กบักลุ่มตวัอย่าง และเก็บขอ้มูลเรียบร้อยแลว้ ไดน้ าขอ้มูลมาประมวลผลจาก
เคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป ช่วยในการวิเคราะห์ขอ้มูลส าหรับสถิติท่ีใช้ในการ
วิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ีและค่าร้อยละ ใชวิ้เคราะห์ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ ท่ีใชต้ลาด
นดัธนบุรี เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร ใชค้่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน เพื่ออธิบายให้ทราบ
ถึงการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานครโดยใช้ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานจะใชค้วบคู่กบัค่าเฉล่ีย เพื่อแสดงลกัษณะการกระจายของขอ้มูลใชส้ถิติไคสแควร์ท่ีระดบั
ความเช่ือมัน่ 95 % ส าหรับการผลการศึกษา เสนอตามขั้นตอน ดงัน้ี 
 
5.1 สรุปผลการวิจัย 
 
 ผลการศึกษาคร้ังน้ีมีประเด็นส าคญั ดงัน้ี 

1. ข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง กลุ่มกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มากกว่าเพศ
ชายมีอายุอยู่ในช่วง 20-29 ปี กลุ่มวยัรุ่นและวยัท างาน มีสถานภาพโสด ซ่ึงมีระดบัการศึกษาต ่ากว่า
ปริญญาตรี และส่วนใหญ่มีรายไดต้่อเดือนอยูท่ี่ 15,000 – 20,000 บาท 

 
2. ผลการวิเคราะห์เกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวีวัฒนา 

กรุงเทพมหานคร 
พบว่า ความถ่ีในการไปซ้ือสินคา้ก่ีคร้ังต่อเดือน ส่วนใหญ่ไปซ้ือสินคา้ 1-2 คร้ังต่อเดือน

จ านวน 216 คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 54.0 รองลงมามีความถ่ีในการไปซ้ือสินคา้ 5-6 คร้ังต่อเดือน 
คิดเป็นร้อยละ 19.3 และใชบ้ริการน้อยท่ีสุด คือ มากกว่า 6 คร้ังต่อเดือนจ านวน 50 คน คิดเป็นร้อย
ละ 12.5  

ด้านประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ พบว่า ส่วนใหญ่มีประเภทสินคา้ท่ีซ้ือคือสินค้าอุปโภคบริโภค 
จ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.8 รองลงมา คือ ประเภทเส้ือผา้และเคร่ืองนุ่งห่มจ านวน 103 คน 
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คิดเป็นร้อยละ 25.8 และประเภทสินคา้ท่ีนอ้ยท่ีสุดคือ สินคา้ตกแต่งบา้น จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อย
ละ 8.3 

ดา้นช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ ส่วนใหญ่มีช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้อยูใ่นระหวา่งช่วง 18.00 – 19.00 น. 
จ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30.0 รองลงมา คือ ช่วงเวลา 18:00 – 20:00 น. จ านวน 109 คน คิด
เป็นร้อยละ 27.3 และนอ้ยท่ีสุด คือ ช่วงเวลา 10:00 – 12:00 น.  

ด้านจ านวนเงินท่ีใช้ซ้ือสินค้า ส่วนใหญ่มีจ านวนเงินท่ีใช้ซ้ือสินค้าอยู่ท่ี 300 - 500 บาท 
จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 รองลงมามีจ านวนเงินท่ีใชซ้ื้อสินคา้ 200 - 299 บาท จ านวน 108 
คน คิดเป็นร้อยละ 27.0 และน้อยท่ีสุด คือ จ านวนเงิน 0 – 199 บาท จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 
10.5  

 
3. ผลการวิเคราะห์เกี่ยวกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า

ท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวีวัฒนา กรุงเทพมหานคร 
ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ โดยภาพรวม อยู่ในระดบัมาก (�̅� = 3.62) เม่ือ

พิจารณารายขอ้ พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ในระดบัมากทั้งหมด 4 ขอ้ โดยมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับ
มาก ไดแ้ก่ ความหลากหลายของสินคา้ (�̅� = 3.76) รองลงมาคือ สินคา้มีเอกลกัษณ์ถึงตลาดนดัธนบุรี 
(�̅� = 3.63) ส่วนปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ในระดบันอ้ยท่ีสุด ไดแ้ก่ คุณภาพของสินคา้ท่ีจดัจ าหน่าย (�̅� = 
3.60) ตามล าดบั 

ดา้นราคา พบว่า ปัจจยัดา้นราคา โดยภาพรวม อยู่ในระดบัมาก (�̅� = 3.97) เม่ือพิจารณาราย
ขอ้ พบว่า ปัจจยัด้านราคาในระดับมากทั้ง 5 ขอ้ โดยมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมากได้แก่ ราคาสินคา้
เหมาะสม (�̅� = 3.84) รองลงมาคือ ค่าใชจ่้ายถูกกว่าตลาดนดัอ่ืน (�̅� = 3.77) ส่วนปัจจยัดา้นราคาใน
ระดบัท่ีนอ้ยท่ีสุด ไดแ้ก่ มีป้ายบอกราคาสินคา้ท่ีชดัเจน (�̅� = 3.63) ตามล าดบั  

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่าปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยภาพรวมอยู่ใน
ระดบัมาก (�̅� = 3.14) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ในระดบัมากทั้ง 
3 ข้อ โดยมีค่าเฉล่ียท่ีมากท่ีสุด คือ มีรถโดยสารผ่านตลาดนัดธนบุรี และ  มีท่ีจอดรถเพียงพอ
สะดวกสบาย อยู่ท่ี (�̅� = 3.52)  ส่วนปัจจยัด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีน้อยท่ีสุด ได้แก่ ความ
สะดวกในการมาตลาดนดัธนบุรี (�̅� = 3.44)  

ดา้นส่งเสริมการตลาด พบว่า ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (�̅� 
= 3.26) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด ในระดบัมาก ทั้ง 5 ขอ้ โดยมีค่าเฉล่ีย
มากท่ีสุด ไดแ้ก่ มีการทดลองสินคา้ท่ีมาจ าหน่ายก่อนการตดัสินใจซ้ือ (�̅� = 4.07) รองลงมา คือ จดั
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โปรโมชัน่ช่วงเทศกาล (�̅� = 4.05) ส่วนปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด ในระดบัน้อยท่ีสุด ไดแ้ก่ มี
เจา้หนา้ท่ีคอยใหค้  าแนะน าเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ในตลาดนดัธนบุรี (�̅� = 3.93) ตามล าดบั  

 
4. ผลการทดสอบสมมติฐาน  
สมมติฐานท่ี 1 ปัจจัยส่วนบุคคลมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวี

วัฒนา กรุงเทพมหานคร จากการวิเคราะห์ พบวา่  
ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัธนบุรี เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร 

ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า ค่าท่ีไดจ้ากการทดสอบสมมติฐานดว้ย Chi-square ท่ีมีระดบันยัส าคญัสถิติท่ี 
0.05 ค่า sig. มากกว่า  0.000 จึงปฏิเสธสมมติฐาน H1 ยอมรับสมมติฐาน H0 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยั
ส่วนบุคคลไม่มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร ใน
ดา้นผลิตภณัฑ ์

ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัธนบุรี เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร 
ดา้นราคา พบว่า ค่าท่ีไดจ้ากการทดสอบสมมติฐานดว้ย Chi-square ท่ีมีระดบันยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 
อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา ระดบัรายไดต้่อเดือน sig. มีค่า 0.000จึงยอมรับสมมติฐาน H1 ซ่ึง
หมายความว่า ปัจจัยส่วนบุคคล ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัดธนบุรีเขตทวีวฒันา 
กรุงเทพมหานคร ในดา้นราคา 

ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัธนบุรี เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ
นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา ระดบัรายไดต้่อรายเดือน ค่า sig. มากกว่า 
0.05  จึงปฏิเสธสมมติฐาน H1 ยอมรับสมมติฐาน H0 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีผลต่อ 
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร ในด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัธนบุรี เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร 
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด พบว่า ค่าท่ีไดจ้ากการทดสอบสมมติฐานดว้ย Chi-square ท่ีมีระดบั
นัยส าคญัสถิติท่ี 0.05  เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา ระดบัรายได้ต่อเดือนค่า sig. มากกว่า 
0.05 จึงปฏิเสธสมมตฐาน H1 ยอมรับสมมติฐาน H0 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีผลต่อ 
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร ในด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด 
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สมมติฐานท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือสินค้ามีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัดธนบุรี เขต
ทวีวัฒนา กรุงเทพมหานคร จากการวิเคราะห์ พบวา่ 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดธนบุรีเขตทวีวฒันา 
กรุงเทพมหานคร ในดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า ค่าท่ีไดจ้ากการทดสอบสมมติฐานดว้ย Chi-square ท่ีมี
ระดบันัยส าคญัสถิติท่ี 0.05 ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ เวลาท่ีใช้ในการซ้ือสินคา้ 
จ านวนเงินท่ีใช้ซ้ือสินค้า sig. มากกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน H1 ยอมรับสมมติฐาน H0 ซ่ึง
หมายความว่า พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ไม่มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัธนบุรี 
เขตทวีวฒันากรุงเทพมหานคร ในดา้นผลิตภณัฑ ์

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดธนบุรีเขตทวีวฒันา 
กรุงเทพมหานคร ด้านราคา พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ
นัยส าคญัสถิติท่ี 0.05 เวลาท่ีใช้ในการซ้ือสินคา้ ค่า sig. เท่ากบั 0.002 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับ
สมมติฐานH1  ซ่ึงหมายความว่า พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ี
ตลาดนดัธนบุรี เขตทวีวฒันากรุงเทพมหานคร ในดา้นราคา 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดธนบุรีเขตทวีวฒันา 
กรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ค่าท่ีไดจ้ากการทดสอบสมมติฐานดว้ย Chi-
square ท่ีมีระดบันยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ เวลาท่ีใชใ้นการ
ซ้ือสินคา้ และจ านวนเงินท่ีใชซ้ื้อสินคา้ ค่า sig. มากกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H0 ซ่ึงหมายความ
วา่ พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ไม่มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัธนบุรี เขตทวีวฒันา
กรุงเทพมหานคร ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดธนบุรีเขตทวีวฒันา 
กรุงเทพมหานคร ด้านส่งเสริมทางการตลาด พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-
square ท่ีมีระดบันยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ เวลาท่ีใชใ้นการ
ซ้ือสินค้า และจ านวนเงินท่ีใช้ซ้ือสินค้า ค่า sig. มากกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน H1 ยอมรับ
สมมติฐาน H0 ซ่ึงหมายความวา่ พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ไม่มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ี
ตลาดนดัธนบุรี เขตทวีวฒันากรุงเทพมหานคร ในดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

 
5.2 อภิปรายผล 
 

ผูท่ี้มาซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานครให้ความส าคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัธนบุรี เขตทวีวฒันา 
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กรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ทั้งน้ีเพราะก่อนท่ีผูท่ี้มาซ้ือจะตดัสินใจซ้ือสินคา้จะตอ้งมี
การศึกษา คน้หาขอ้มูล ซ่ึงการประเมินทางเลือกนั้น ผูใ้ช้บริการก็จะค านึงหรือให้ความส าคัญกับ
ผลิตภณัฑ์ การก าหนดราคาขายท่ีเหมาะสม ความสะดวกในการใช้บริการ ความโดดเด่นในการ
ออกแบบรูปแบบการให้บริการ และการส่งเสริมการตลาด เช่น การไดล้ดราคาค่าสินคา้จากการเป็น
ลูกคา้เก่า ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ลาวลัย ์เวชอภิกุล (2551) ท่ีกล่าวว่าการตดัสินใจเป็นวิธีการท่ีบุคคลควร
ประพฤติเพื่อให้ไดผ้ลสูงสุด โดยมีวิธีการตดัสินใจ 6 ขั้นตอน คือ (1) คน้หาความตอ้งการในการ
ตดัสินใจ (2) สร้างเกณฑ์ในการตดัสินใจ (3) แบ่งน ้ าหนักในแต่ละเกณฑ์ (4) พฒันาทางเลือก (5) 
ประเมินผลทางเลือก และ(6) เลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด 

ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา และรายได้เฉล่ียต่อเดือนมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัธนบุรี เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร 
ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากความพึงพอใจในการใชบ้ริการย่อมแตกต่างกนัไปตามปัจจยัส่วนบุคคล โดยผูท่ี้
มีเพศต่างกนัย่อมมีความพึงพอใจในการใช้บริการแตกต่างกนัออกไป ส่วนผูท่ี้มีอายุต่างกนั ย่อมมี
ความพึงพอใจในการใชบ้ริการท่ีเปลี่ยนไปตามประสบการณ์ในการเคยมาใชบ้ริการ ส่วนสถานภาพ
ท่ีแตกต่างกนัย่อมมีความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนัไปตามสถานภาพท่ีตนเองเป็นอยู่ 
ส่วนสถานภาพท่ีแตกต่างกันย่อมมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าแตกต่างกัน และรายได้ท่ี
แตกต่างกนัย่อมมีก าลงัการซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนัดว้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ลาวลัย ์เวชอภิ
กุล (2551) ท่ีกล่าวว่า การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคลของคนทางดา้น
ต่าง ๆ ไดแ้ก่ อาย ุขั้นตอนวฎัจกัรชีวิต ครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการ
ด ารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดส่วนบุคคล โดยอายุท่ีแตกต่างกันจะมีความต้องการ
ผลิตภณัฑ์ต่างกนั ส่วนอาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการสินคา้และ
บริการท่ีแตกต่างกนั ส าหรับผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโนม้จะบริโภคผลิตภณัฑมี์คุณภาพดีมากกว่าผูท่ี้
มีการศึกษาต ่า และรายได ้(Income) โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินคา้และบริการท่ี
ตดัสินใจซ้ือ และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วราพร ตนัติศิริกุล (2559) ท่ีไดท้ าการศึกษาพฤติกรรม
การซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคในตลาดนัดชุมชนเขตบางแคพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ 
สถานภาพ อาชีพ และรายไดต้่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคใน
ตลาดนดัชุมชนเขตบางแค อยา่งมีนยัส าคญัท่ี 0.05 

จากผลการวิเคราะห์พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ 
ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กบั
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร ทั้ งน้ีอาจ
เน่ืองมาจากส่วนประสมทางการตลาดซ่ึงถือว่าเป็นปัจจัยท่ีช่วยกระตุ้นให้ผูใ้ ช้บริการเกิดความ
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ตอ้งการของสินคา้และบริการ หรืออาจกล่าวไดว้่า ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดเป็นมูลเหตุจูงใจให้เกิด
การซ้ือสินคา้และบริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Kotler (2000) ท่ีไดก้ล่าวว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดถือว่าเป็นตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือและ
ความพึงพอใจในการใชบ้ริการ 
 
5.3 ข้อเสนอแนะ  
 

การวิจยัคร้ังต่อไป ควรศึกษาปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาด
นัดเพิ่มเติม และควรศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดในพื้นท่ีอ่ืน ๆเพิ่มเติมด้วย
เช่นกนั 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย 
ปัจจยัทีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัธนบุรีเขตทวีวฒันา กรุงเทพมหานคร 

Factors Influencing Buying Decision Product of Thonburi Market, Khet Thawiwatahana, Bangkok 
 

แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวิชาการศึกษาคน้ควา้ดว้ยตนเอง  
หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัสยาม 

ขอ้มูลของจะถูกน าไปใชเ้ฉพาะทางดา้นการศึกษาคน้ควา้เพื่อประโยชน์ทางดา้นการศึกษาเท่านั้น 
........................................................... 

 
ส่วนท่ี 1   สถานภาพส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการท่ีตัดสินใจซ้ือสินค้าในตลาดนัดธนบุรี 
ค าชี้แจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงไปในช่อง  เพยีง 1 ช่อง ตามความเป็นจริง 
1. เพศ               

 □ 1.ชาย     □ 2.หญิง 
2. อาย ุ           
  □ 1. อาย ุ15 -24 ปี    □2. อาย ุ25-34  ปี 
  □ 3. อาย ุ35 -44 ปี    □ 4. อาย ุ45-54  ปี 
3.สถานภาพ 
  □ 1.โสด     □ 2.สมรส   
4. ระดบัการศึกษา 
 □ 1. ต ่ากวา่ปริญญาตรี    □ 2. ปริญญาตรี  

□ 3. สูงกวา่ปริญญาตรีขึ้นไป 
5. ระดบัรายไดต้่อเดือน 

   □ 1. ต ่ากวา่ 10,000 บาท   □ 2. 10,000 – 20,000 บาท 

   □ 3. 20,001 – 30,000 บาท   □ 4. 30,000 บาทขึ้นไป 
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ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวีวัฒนา กรุงเทพมหานคร 

ค าชี้แจง  โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงไปในช่อง  เพยีง 1 ช่อง ตามความเป็นจริง 

 
6. ความถี่ในการไปซ้ือสินคา้ ต่อเดือน 
 □ 1. ความถ่ี 1 คร้ัง     □ 2. ความถ่ี 2-4 คร้ัง 
 □ 3. ความถ่ี 5-6 คร้ัง    □ 4. ความถ่ีมากกวา่ 6 คร้ัง 
7. ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 
 □ 1. สัตวเ์ล้ียงและอุปกรณ์   □ 2. ตน้ไมแ้ละอุปกรณ์ 
 □ 3. สินคา้เบด็เตลด็    □ 4. เส้ือผา้และเคร่ืองนุ่งห่ม 
 □ 5. สินคา้ตกแต่งบา้น 
8. เวลาท่ีใชใ้นการเลือกซ้ือสินคา้  
 □ 1. เวลา 10:00 – 12:00 น.    □ 2. เวลา 12:00 – 14:00 น. 
 □ 3. เวลา 14:00 – 16:00 น.   □ 4. เวลา 16:00 – 18:00 น. 
 □ 5. เวลา 18:00 – 20:00 น. 
9. จ านวนเงินท่ีใชซ้ื้อสินคา้ 
 □ 1. จ านวนเงิน 0 – 500 บาท    □ 2. จ านวนเงิน 501 – 1,000 บาท 
 □ 3. จ านวนเงิน 1,000 – 1,500 บาท   □ 4. จ านวนเงิน 1,501 – 2,000 บาท 
 □ 5. จ านวนเงิน 2,001 บาทขึ้นไป  
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ส่วนท่ี 3 ความพงึพอใจของผู้ใช้บริการท่ีตลาดนัดธนบุรี เขตทวีวัฒนา กรุงเทพมหานคร 
ค าชี้แจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงไปในช่องระดับความพงึพอใจของท่านเพียงค าตอบเดียว 
 
ข้อ ค าถาม 

 
ระดับความส าคัญ 

5 
มาก
ท่ีสุด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ท่ีสุด 

 
10 

ด้านผลติภัณฑ์ 
ความหลากหลายของสินคา้ 

     

11 คุณภาพสินคา้ท่ีจ าหน่าย      

12 สินคา้ในตลาดนดัธนบุรีมีความเป็นเอกลกัษณ์       

13 
มีรถบริการจุดรับส่งผูม้าใชบ้ริการในตลาดนดั
ธนบุรี 

     

14 
ด้านราคา 

ค่าใชจ่้ายถูกกวา่ตลาดนดัอ่ืน 
     

15 ความคุม้ค่าเงินในตวัของสินคา้ในตลาดนดัธนบุรี      

16 ราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้      

17 สินคา้ถูกกวา่ตลาดนดัอ่ืน      

18 มีป้ายบอกราคาของสินคา้ไดช้ดัเจน      

19 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ความสะดวกในการมาตลาดนดัธนบุรี 
     

20 มีรถโดยสารเขา้ถึงผา่นตลาดนดัธนบุรี      

21 มีท่ีจอดรถเพียงพอสะดวกสบาย      

22 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

การใหข้อ้มูลข่าวสารกบัผูท่ี้มาใชบ้ริการ 
     

23 
มีเจา้หนา้ท่ีคอยใหค้  าแนะน าเก่ียวกบัซ้ือสินคา้ใน
ตลาดนดัธนบุรี 
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ข้อ ค าถาม 
 

ระดับความส าคัญ 

5 
มาก
ท่ีสุด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ท่ีสุด 

24 
มีโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ตลาดนดัธนบุรีผา่นส่ือ
ต่างๆ 

     

25 จดัการจดัโปรโมชัน่ในช่วงเทศกาล      

26 
มีการทดลองสินคา้ท่ีมาจ าหน่ายก่อนการตดัสินใจ
ซ้ือ 

     

 
ข้อเสนอแนะ 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
... 

 
 

*** ขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม *** 
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