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บทที ่2 

 

เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 

ในการ ศึกษาวิจัยเร่ือง  “การตัดสินใจซ้ือสินคา ในตลาดนัด จตุจักร  กรุงเทพมหานคร ” 

ผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควาเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ โดยกําหนดขอบเขตของการศึกษาไว 4 

สวน ดังนี้ 

1. ความรูท่ัวไปเกี่ยวกับตลาดนัดจตุจักร 

2. แนวคิดสวนประสมทางการตลาด 7P’s (Marketing Mix)  

3. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภค 

4. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัตลาดนัดจตุจักร 

 ประวตัิความเป็นมาของตลาดนัดจตุจักร 

 ตลาดแหงนี้มีความเปนมายาวนานกวา  60 ป เร่ิมตั้งแตป  พ.ศ. 2491 ในสมัยจอมพล  ป. 

พิบูลสงคราม  เปนนายกรัฐมนตรีรัฐบาลมีนโยบายใหจัดตั้งตลาดนัดข้ึนในทุกจังหวัด  สําหรับ

กรุงเทพนั้นไดเลือกสนามหลวงเปนสถานท่ีจัดตลาดนัด  แตเพียงไมถึงปทางราชการก็ยายตลาดนัด  

ไปอยูในพระราชอุทยานสราญรมยแลวจึงยายออกไปตั้งอยูบริเวณสนามชัย  และยายตลาดนัด

กลับไปอยูท่ีสนามหลวงในป  พ.ศ. 2501 ตอมาในป  พ.ศ. 2521 ไดมีนโยบายใชสนามหลวงเปนท่ี

พักผอนหยอนใจ  และจัดงานกรุงรัตนโกสินทร  200 ป การรถไฟแหงประเทศไทยจึงไดมอบท่ีดิน

ยานพหลโยธินตอนตอจากสวนจตุจักรดานทิศใตใหแกกรุงเทพมหานครเพื่อใชในกิจการสาธารณะ

ประโยชน และกรุงเทพมหานครไดปรับพื้นท่ีเพื่อใหผูคาหาบเรแผงลอยและขณะเดียวกันก็พยายาม

ยายผูคาจากสนามหลวงมาดวย จนกระท่ังดําเนินการสําเร็จ เม่ือป พ.ศ. 2525 โดยใชช่ือวา ตลาดนัด 

 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B._%E0%B8%9E%E0%B8%B4%E0%B8%9A%E0%B8%B9%E0%B8%A5%E0%B8%AA%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%A1�
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B._%E0%B8%9E%E0%B8%B4%E0%B8%9A%E0%B8%B9%E0%B8%A5%E0%B8%AA%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%A1�
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ยานพหลโยธิน ตอมาเปล่ียนช่ือใหมเปน  “ตลาดนัดจตุจักร” ใหสอดคลองกับสวนสาธารณะจตุจักร

ในบริเวณใกลเคียง ตั้งแตป พ.ศ. 2530 จนถึงปจจุบัน 

ในยุคแรก  ๆ ดวยความหางไกลและความยากลําบากในการเดินทางจึงใหตลาดนัด

จตุจักรแทบจะเปนตลาดราง  แตดวยความอดทนของผูคาประจวบกับความเจริญของเมืองหลวงท่ี

เร่ิมมีการขยายออกมา จึงเร่ิมปรุงแตงความมีชีวิตชีวาใหกับท่ีนี่และเปล่ียนแปลงไปอยางรวดเร็วเม่ือ

ชวง 10 ปท่ีผานมานั่นเอง จนแทบไมเหลือเคาของความเปนตลาดสินคาพื้นบานใหเห็นอีกแลว  

 ความหลากหลายของสินคาท่ีนี่  ทําใหผูจับจายสินคาอยากมาเท่ียวในวันเสาร –อาทิตย  

ซ้ือกันไปตอราคากันไป  ดูเทคนิคความแปลกใหมของการเสนอขายแบบถึงลูกถึงคนไมมีใคร

เหมือน กลุมลูกคานอกจากจะมีทุกเพศทุกวัยแลวยังขยายไปสูชาวตางชาติผูช่ืนชอบ  งานศิลปะและ

งานหัตถกรรมไทยท่ีรวบรวมมาจากทุกภาคของประเทศไทย ยิ่งเม่ือรวมกันแลว  ภายในเนื้อท่ี 68 ไร

นี้มีแผงคาถาวรมากกวา 8,000 ราน และรานแบกะดินอีกกวา 300 แผง ขณะท่ีผูมาเยือนท่ีมีเฉพาะวัน

เสาร –อาทิตย  ก็ยังมีมากถึงกวา  2 แสนกวาคน  มีเงินสะพัดสัปดาหละ  100 –120 ลานบาท  พื้นท่ี

โครงการท้ังหมดมี  27 โครงการ  รานคากวา  8 ,000 รานคา  โดยแบงตามประเภทของสินคา  8 

ประเภทใหญ ๆ ไดแก  

 1.  เส้ือผา เคร่ืองแตงกาย 

2. เฟอรนิเจอรของแตงบาน 

3. สัตวเล้ียง 

4. ของเกา ของสะสม 

5. หนังสือ 

6. สินคามือสอง 

7. ตนไมและอุปกรณแตงสวน 
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8. อาหารและเคร่ืองดื่ม  (วิกิพีเดีย สารานุกรมเสรี  (2553). ตลาดนัดจตุจักร  (ออนไลน) 

เขาถึงจาก : http://th.wikipedia.org/wiki/) 

แนวคดิส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

สวนประสมการตลาดของสินคานั้นโดยพื้นฐานมีอยู  4 ตัว ไดแกผลิตภัณฑ ราคา ชอง

ทางการจัดจําหนาย  และการสงเสริมการตลาด  แตสําหรับสวนประสมทางการตลาดของตลาด

บริการจะมีความแตกตางจากสวนประสมการตลาดของสินคาท่ัวไป  มีการเนนถึงบุคคล  

กระบวนการในการใหบริการ  และส่ิงแวดลอมทางกายภาพ  ซ่ึงท้ัง3 สวน ประสมเปนปจจัยหลักใน

การสงมอบบริการ  ดังนั้นสวนประสมการตลาดของตลาดบริ การจึงประกอบดวย  7’Psไดแก 

ผลิตภัณฑ  ราคา ชองทางการจัดจําหนาย  การสงเสริมการตลาด  บุคคล กระบวนการในการ

ใหบริการ และส่ิงแวดลอมทางกายภาพ ดังรายละเอียดตอไปนี้  (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546 : 

110 - 112) 

 1. ผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึงการผสมผสานของสินคาและบริการท่ีกิจการเสนอตอ

ตลาดเปาหมายประกอบดวย  ความหลากหลาย คุณภาพ การออกแบบ รูปแบบ ตราผลิตภัณฑ บรรจุ

ภัณฑ การบริการ ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน  (Utility) มีมูลคา (Value) ในสายตาของลูกคา  จึง

จะทําใหสินคาหรือผลิตภัณฑนั้นสามารถขายไดในการกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึง

ปจจัยดังนี้ 

  1.1 ความแตกตางดานผลิตภัณฑ  (Product Differentiation) ความแตกตาง

ทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 

1.2 พิจารณาองคประกอบ  (Product Component) เชน ประโยชนพื้นฐาน  

รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา และอ่ืน ๆ 

1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ 

ผลิตภัณฑของผลิตภัณฑเพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและคุณคาในสายตาของลูกคาเปาหมาย 

1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Positioning) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะ 

ใหมและปรับปรุงใหดีข้ึน  (New and Improved) ซ่ึงคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนอง ของ

ลูกคากลุมเปาหมายไดดียิ่งข้ึน 

1.5 กลยุทธท่ีเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสาย 

http://th.wikipedia.org/wiki/�
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ผลิตภัณฑ (Product Line) 

 2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินท่ีลูกคาตองการจายเพื่อใหไดมาซ่ึงผลิตภัณฑ  

ประกอบดวย ราคาท่ีกําหนดไวในรายการ  สวนลด สวนท่ียอมใหลูกคา ระยะเวลาชําระคืนสินเช่ือ  

ราคาเปน P ตัวท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถัดจาก Product ราคาตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบ

ระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น ๆ ตัวคุณคาสูงกวาราคาก็จะ

ตัดสินใจซ้ือสินคา ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาจะตองคํานึงถึง 

 

  2.1 คุณคาท่ีรับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคาซ่ึงตองพิจารณา 

วาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 

2.2 ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ 

2.3 การแขงขัน 

 3. การจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึงกิจกรรมของกิจการท่ีทําให

ผลิตภัณฑไปสูกลุมผูบริโภค  ประกอบดวย  ชองทางการจัดจําหนาย  ความครอบคลุมในการจัด

จําหนาย ความหลากหลาย ทําเลท่ีตั้ง การขนสง การจัดสงกําลังทางธุรกิจ  ประกอบไปดวย 2 สวน

ดังนี้ 

  3.1 ชองทางการจัดจําหนาย  (Channel of Distribution) หมายถึง กลุมของ

บุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายกรรมสิทธในผลิตภัณฑ  หรือเปนการเคล่ือน 

ยายผลิตภัณฑจากผูผลิต  ไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางธุรกิจ  หรือหมายถึงเสนทางท่ีผลิตภัณฑหรือ  

กรรมสิทธท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบไปดวย  

ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

3.2 การกระจายสินคา  หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด  

(Physical Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานท่ีเกี่ยวของกับการวางแผนหรือการ

ควบคุมอาจเลือกการเคล่ือนยายวัตถุดิบ  ปจจัยการผลิตและสินคาสําเร็จรูป  จากจุดเร่ิมตนไปยังจุด

สุดทายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร หรือหมายถึงกิจกรรม

ท่ีเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

 4. การส่งเสริมการตลาด  (Promotion) หมายถึงกิจกรรมเพื่อส่ือสารถึงขอดีของ

ผลิตภัณฑและชักชวนใหกลุมลูกคาเปาหมายซ้ือผลิตภัณฑ  ประกอบดวย การโฆษณา การขายโดย
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บุคคล การสงเสริมการตลาด  การแจงขาวและการประชาสัมพันธ  การตลาดทางตรงและการตลาด

ออนไลน ดังนั้นเคร่ืองมือในการส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือตอง 

ใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน (IMC: Integrated Marketing 

Communication) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา  ผลิตภัณฑ  คูแขงขันโดยบรรลุ

จุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือสงเสริมการตลาด ท่ีสําคัญมีดังนี้ 

4.1 การโฆษณา  (Advertising) เปนกิจกรรมการเสนอขาวสารเกี่ยวกับ

องคการและผลิตภัณฑบริการ  หรือความคิดท่ีตองการจายเงินโดยผู อุปถัมภรายการ กลยุทธในการ

โฆษณา (Creative Strategy) และกลยุทธวิธีการโฆษณา (Advertising Tactics) กลยุทธส่ือ 

(Media Strategy) 

  4.2 การขายโดยใชพนักขาย  (Personal Selling) เปนการส่ือสารระหวาง

บุคคลกับบุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ือท่ีเปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑ  หรือบริการ  หรือมี

ปฏิกิริยาตอความคิด  หรือเปนการเสนอการขายโดยหนวยงานขาย  เพื่อใหเกิดการขายหรือสราง

ความสัมพันธอันดี 

4.3 การสงเสริมการขาย  (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริม

นอกเหนือจากการโฆษณา  การขายโดยใชพนักงานขาย  และการใหขาวสารในการประชาสัมพันธ

ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใชหรือการซ้ือ โดยลูกคาข้ันสุดทาย หรือบุคคลอ่ืน 

4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ  (Publicity and Public Relations) 

การใหขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการท่ีไมตองมีการจายเงินโดยการผานส่ือ

หรือส่ิงพิมพ สวนการประชาสัมพันธ  หมายถึง ความพยายามท่ีมีการจะวางแผน  โดยองคการหนึ่ง

เพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการใหเกิดกลับกลุมใดกลุมหนึ่ง  การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการ

ประชาสัมพันธ 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 

และการตลาดเช่ือมตรง  (Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการ

ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตาง  ๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ

โดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันทีซ่ึงประกอบดวย 

• การขายทางโทรศัพท 

• การขายโดยใชจดหมายตรง 

• การขายโดยใชแคตตาล็อก  
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• การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพซ่ึงจูงใจใหลูกคามี 

กิจกรรมการตอบสนอง เชน การใชคูปองแลกซ้ือ 

 5. บุคคล (People) หมายถึง บุคคลท้ังหมดภายในองคกร  ซ่ึงตองอาศัยกาคัดเลือกการ

ฝกอบรม  และการจูงใจ  เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขง

พนักงานตองมีความสามารถ ทัศนคติท่ีดี สามารถตอบสนองตอลูกคา มีความคิดริเร่ิมความสามารถ

ในการแกปญหา และสามารถสรางคานิยมใหแกบริษัท  บุคคลจึงเปนปจจัยสําคัญท่ีอาจทําใหลูกคา

รับรูถึงคุณภาพหรือเปนผูทําลายคุณภาพก็ได  เนื่องจากบุคคล สามารถสรางความพึงพอใจ  ดึงลูกคา

กลับมา หรือไลลูกคาไปไดจากการปฏิสัมพันธ กับลูกคาเพียงคร้ังเดียว 

 6. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึงสภาพแวดลอมในการสงมอบ

สินคา หรือ ใหบริการ รวมท้ังส่ือท่ีใชในการส่ือสารกับทางลูกคา ตองเอ้ือใหเกิดความสะดวก  ความ

รวดเร็ว และความถูกตอง ลักษณะทางกายภาพเปนองคประกอบท่ีลูกคา  สามารถสัมผัสและใชเปน

เกณฑในการพิจารณา  ตลอดจนตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการได  ซ่ึงส่ิงแวดลอมทางกายภาพจะ

สะทอนถึงรูปแบบและคุณภาพของ  ธุรกิจ ถึงแมบางคร้ังส่ิงท่ีมีตัวตนบางอยางอาจไมมีสวนชวยให

การขายตรงมีประสิทธิภาพสูงข้ึนมากนัก  แตจะชวยเสริมสรางความม่ันใจแกลูกคาใหไดรับควา ม

สะดวกสบาย (Comfort) และสะทอนถึงรสนิยมของลูกคาไปดวย ซ่ึงจะเปนสวนประกอบในการ 

พิจารณาตัดสินใจ 

 7. กระบวนการ (Process) หมายถึง กลไกในการทํางานของกิจกรรมตาง  ๆ ท่ีทําใหเกิด

การบริโภคสินคา นับตั้งแต การออกแบบพัฒนา การทําวิจัย เร่ือยมาจนถึง การจัดหาวัตถุดิบ การ

ผลิต หรือ ดําเนินการ และการสงมอบ สินคาหรือบริการใหถึงมือลูกคาในเวลาท่ีเหมาะสม  ท่ีใชคํา

วาเหมาะสม เพราะบางอยาง สงมอบชาไป อันนี้ไมดีแน แตบางคร้ัง สงมอบกอนเวลา ก็ไมดีเชนกัน 

เพราะจะไปทําใหเกิดความลําบากใหกับลูกคา  กระบวนการถือวาเปนส่ิงท่ีสําคัญเพื่อมุงหวังให

ลูกคาไดรับการตอบสนองความตองการอยางสมบูรณแบบ  ครบถวน  (Completion) ตองอาศัย

พนักงานหรือทีมงานท่ีมีประสิทธิภาพหรือเคร่ืองมือท่ีทันสมัยในการทําใหเกิดกระบวนการท่ี

สามารถสงมอบสินคาและบริการท่ีมีคุณภาพได 
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แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

 ผูบริโภค (Consumer) คือ บุคคลตาง  ๆ ท่ีมีความสามารถในการซ้ือ  (Ability to Buy) 

หรือทุกคนท่ีมีเงิน ผูบริโภคจะตองมีความเต็มใจในการซ้ือ  (Willingness to Buy) สินคาหรือบริการ

ดวย ลักษณะอ่ืน ๆ ของผูบริโภคก็คือผูบริโภคบางคนซ้ือสินคาไปเพื่อใชประโยชนสวนตัว  และใน

ขณะเดียวกันยังมีผูบริโภคอีกคนซ้ือไปเพื่อขายตอหรือใชในการผลิตอีกดวย (อดุลย จาตุรงคกุล และ 

ดลยา จาตุรงคกุล, 2550 : 6) 

 ผูบริโภค (Consumer) เปนคําท่ีใชท่ัวไปมากกวา หมายถึง “บุคคลใด ๆ ก็ตามท่ีเกี่ยวของ

กับกิจกรรมอันใดอันหนึ่งของพฤติกรรมผูบริโภค  ไดแก  กิจกรรมทางกายภาพท่ีเกี่ยวกับการ

ประเมิน การไดมา การใช หรือการจับจายใชสอยซ่ึงสินคา  และบริการ” (ศุภร เสรีรัตน 2545, อาง

จาก Loudon and Bitta 1988 : 8) 

 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลทําการคนควา  การซ้ือ การใชการ

ประเมินผล และการใชจายในผลิตภัณฑและบริการ  โดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา  
การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษาวิธีการท่ีแตละบุคคลทําการตัดสินใจท่ีจะใชทรัพยากร  
เงิน เวลา บุคลากร และอ่ืนๆ เกี่ยวกับการบริโภคสินคา  ซ่ึงนักการตลาดตองศึกษาสินคาท่ีเขาจะทํา

การเสนอขายนั้นวา 

• ใครคือลูกคา (Who)  

• ผูบริโภคซ้ืออะไร (What)  

• ทําไมจึงซ้ือ (Why)  

• ซ้ืออยางไร (How)  

• ซ้ือเม่ือไหร (When)  

• ซ้ือท่ีไหน (Where)  

• ซ้ือและใชบอยคร้ังเพียงใด (How often)  

รวมท้ังศึกษาวาใครมีอิทธิพลตอการซ้ือ (Who) (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2538 : 3) 

 การใชคําถาม Who, What, Why, When, Where และ How จะทําใหสามารถเขาใจถึง

พฤติกรรมของผูบริโภคไดงายและคําตอบท่ีไดนั้นจะเปนประโยชนอยางยิ่งตอนักการตลาดในก
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กําหนดกลยุทธทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพและสามารถตอบสนองความตองการของลูกคา

ไดมากท่ีสุด 

  

 ทฤษฏีการกระตุ้นและการตอบสนอง 

 ทฤษฏีการกระตุนและการตอบสนอง  (Stimulus – response theory : S – R theory)เปน

การศึกษาถึงกระบวนการท่ีทําใหเกิดการ  ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ  โดยมีจุดเร่ิมตนจากการเกิดส่ิง

กระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิดความตองการ  ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ

(Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา  แลวจึงเกิดการตอบสนองของผูซ้ือ  (Buyer’s 

response) หรือการตัดสินใจ ซ่ึงพอสรุปได ดังนี้ 

 1. ส่ิงกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดข้ึนเองภายในรางกาย  เชนความหิว และเกิด

จากภายนอกรางกาย  อันไดแก ส่ิงกระตุนทางการตลาด  ซ่ึงหมายถึงส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑท่ี

สวยงาม การกําหนดราคาท่ีเหมาะสมรวมถึงการสงเสริมการตลาด  เพื่อกระตุนใหเกิดความตองการ

ซ้ือ ซ่ึงผูประกอบธุรกิจตองพยายามสรางส่ิงกระตุนทางการตลาดเหลานี้เพื่อใหผูบริโภคเกิดความ

ตองการผลิตภัณฑ  นอกจากส่ิงกระตุนท่ีกลาวแลวยังมีส่ิงกระตุนภายนอกอ่ืน  ๆ ไดแก ส่ิงกระตุน

ทางเศรษฐกิจ กฎหมาย เทคโนโลยีและวัฒนธรรม เปนตน ท่ีกอใหเกิดความตองการซ้ือข้ึน 

 2. กลองดํา หรือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ  (Buyer’s black box) จะเปนตัวไดรับส่ิง

กระตุนตางๆ โดยความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะรับอิทธิพลจากปจจัยตาง  ๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม 

ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยดานจิตวิทยา ปจจัยตาง ๆ เหลานี้ มีอิทธิพลตอพฤติกรรม

ของผูบริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ  โดยพบวาผูซ้ือจะมีกระบวนการในการตัดสินใจซ้ือ  5 

ข้ันตอน คือ 

  ข้ันท่ี  1 การรับรูถึงความตองการหรือรับรูปญหา  ซ่ึงเกิดจากส่ิงกระตุนท้ัง

ภายในและภายนอกรางการดังกลาวแลว 

  ข้ัน ท่ี  2 การคนหาขอมูลเพื่อตอบสนองความตองการท่ีเกิดข้ึนซ่ึ ง

แหลงขอมูลของผูบริโภค ไดแก แหลงบุคคล คือ ครอบครัว เพื่อนบาน ฯลฯ แหลงการคา ไดแก ส่ือ

โฆษณาพนักงานขาย  การแสดงสินคา ฯลฯ แหลงชุมชน คือ ส่ือมวลชน องคการคุมครองผูบริโภค  

ฯลฯ และแหลงทดลอง ไดแก หนวยงานวิจัยตาง  ๆ ซ่ึงการทราบถึงแหลงขอมูลท่ีมีอิทธิพลตอ

ผูบริโภคจะชวยใหผูขายใหขอมูลของผลิตภัณฑไดอยางถูกตอง 
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  ข้ันท่ี 3 การประเมินผลทางเลือกโดยผูบริโภคจะทําการประเมินผลจาก

ขอมูลท่ีได โดยมีแนวคิด  คือ ผูบริโภคจะพิจารณาคุณสมบัติของผูผลิต  แตผูบริโภคจะมีการให

น้ําหนักความสําคัญของคุณสมบัติผลิตภัณฑตางกัน  ผูบริโภคจะมีความเช่ือถือเกี่ยวกับตรายี่หอซ่ึง

ข้ึนกับประสบการณของผูบริโภคและความเช่ือถือเกี่ยวกับตราผลิตภัณฑจะเปล่ียนแปลงไดเสมอ

นอกจากนั้นผูบริโภคจะมีทัศนคติในการเลือกตราผลิตภัณฑ  โดยเปรียบเทียบคุณสมบัติของ

ผลิตภัณฑตราตาง ๆ 

ข้ันท่ี 4 การตัดสินใจ เม่ือไดรับประเมินผลทางเลือกตาง ๆ มาแลว ผูบริโภค

จะตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีเขาชอบมากท่ีสุด 

ข้ันท่ี 5 ความรูสึกภายหลังการซ้ือ  โดยหากไดมีการซ้ือและใชผลิตภัณฑ

แลวถาผูบริโภคพอใจจะทําใหเกิดการซ้ือผลิตภัณฑซํ้าอีก 

 3. การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจของผูบริโภคหรือผูซ้ือ

ในประเด็นตาง ๆ คือ การเลือกผลิตภัณฑ การเลือกตราสินคา  การเลือกผูขาย การเลือกเวลาในการ

ซ้ือ และการเลือกปริมาณการซ้ือ  ซ่ึงหากผูประกอบการธุรกิจสามารถทราบขอมูลตาง  ๆ ท่ีเกี่ยวของ 

หรือมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภค  จะทําใหเราสามารถนําไปปรับปรุงแนวทาง

หรือกลยุทธท่ีเหมาะสมตอไป 

  

 กระบวนการซ้ือ (Buying as a Process) 

 ถาพิจารณาในเชิงลึกแลว  การซ้ือเปนเพียงข้ันตอนหนึ่งของปฏิกิริยาท่ีผูบริโภค

แสดงออกเพื่อท่ีจะทําความเขาใจข้ันตอนนี้  เราจําเปนจะตองพิจารณาเหตุการณตาง  ๆ ซ่ึงเกิดข้ึน

กอน และหลังการซ้ือ 

 
 

              ส่ิงท่ีปอนสูระบบ ผลผลิตของระบบ                            

       (Inputs)                                                                         (Outputs) 

 

รูปท่ี 2 ระบบการซ้ือของผูบริโภคท่ีมา  : ศุภร เสรีรัตน , พฤติกรรมผูบริโภค  (กรุงเทพมหานคร  : 

บริษัท เอ.อาร. บิซิเนส เพรส, 2545), 16. 

  

กลไกการเปล่ียนส่ิงท่ีปอน

สูระบบใหเปนผลผลิต 
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การตัดสินใจของผู้บริโภค (Consumer Decision Making) 

 อดุลย  จาตุรงคกุล  (2541 : 39) กลาววา  ผูบริโภคเปนบุคคลท่ีมีความนึกคิดท่ี

สลับซับซอน  และมีการเปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลานักการตลาดจึงประสบกับความยุงยากในการ

จัดทําแผนการตลาดเพื่อนําเสนอ “ขอเสนอขาย” (Offering) ตอตลาด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 3 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคและปจจัยตางๆ ท่ีมีอิทธิพล 

ท่ีมา : อดุลย จาตุรงคกุล, หลักการตลาด  (กรุงเทพมหานคร : โรงพิมพมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 2541), 39.  

 แสวง รัตนมงคลมาศ (2536 : 87) ใหความหมายของการตัดสินใจเอาไววาการตัดสินใจ

หมายถึง การเลือกบนทางเลือก (choice of alternative) ซ่ึงทางเลือกนั้นจะตองมี   

 1. ทางเลือกหลายทาง หากมีทางเลือกทางเดียวไมถือวาเปนการตัดสินใจ 

 2. ตองใชเหตุผลประกอบการพิจารณาโดยใชขอมูลตัวเลขตาง  ๆ มาพิจารณาตัดสินใจ

ดวย 

 3. จุดมุงหมายท่ีแนนอน การตัดสินใจนั้นกระทําไปเพื่ออะไร 

 

  

พลังทางสังคมและกลุม 
วัฒนธรรม 

วัฒนธรรมยอย 
ชั้นทางสังคม 
กลุมอางอิง 
ครอบครัวและครัวเรือน 

พลังทางจิตวิทยา 
การจูงใจ 
การรับรู 
การเรียนรู 
บุคลิกภาพ 
ทัศนคติ 

ขาวสาร 

แหลงขาวธุรกิจ 
แหลงขาวทางสังคม 

กระบวนการตัดสินใจซื้อ 

     การตระหนักถึงความตองการ 
     การระบุทางเลือก 
     การประเมินทางเลือก 
     การซื้อและการตัดสินใจซื้ออ่ืนท่ีเก่ียวของ    
     พฤติกรรมหลังซื้อ 

ปจจัยทางถานการณ 

ซื้อเม่ือใด 
ซื้อท่ีไหน 
ทําไมจึงซื้อ 
สภาวะท่ีทําใหซื้อ 
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กระบวนการตัดสินใจในการซ้ือ (Buying Decision Process) 
 กระบวนการตัดสินใจในการซ้ือ  (Buying Decision Process) เปน ข้ันตอนตาง ๆ ท่ี

ผูบริโภคตองผานหรือพิจารณาหรือลงมือกระทําอยางเปนลําดับและดําเนินตอเนื่องไปจนกระท่ัง

เกิดการ  ตัดสินใจซ้ือและลงมือซ้ือสินคาหรือบริการประกอบดวยข้ันตอนตาง  ๆ 5 ข้ันตอน

ตามลําดับ ดังนี้ 
  1. การตระหนักถึงปญหาหรือความตองการ (Need Recognition) 

 2. การเสาะแสวงหาขอมูลและทางเลือก (Information Search) 

 3. การประเมินและวิเคราะหขอมูลและทางเลือก (Evaluation of 

Alternatives) 

 4. การตัดใจซ้ือ (Purchase Decision) 

 5. การประเมินผลและพฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post purchase Behavior) 

 อดุลย จาตุรงคกุล (2539 : 48 - 176) ไดกลาววากระบวนการตัดสินใจ  ประกอบไปดวย

ข้ันตอนตาง ๆ ดังนี้ 

 ขั้นตอนที่ 1 การตระหนักถึงความตองการ  หรือการเล็งเห็นปญหา  เปนข้ันตอนเร่ิมตน

ของกระบวนการตัดสินใจ  เกิดข้ึนเม่ือบุคคลเกิดความรูสึกในความแตกตางระหวางส่ิงท่ีผูบริโภค

นึกเห็นภาพสภาวะท่ีปรารถนา  เม่ือเปรียบเทียบกับสภาวะท่ีเปนจริง  ณ เวลาหนึ่งแหลงสําคัญของ

การตระหนักถึงปญหาก็คือ  เม่ือความตองการเกิดตื่นตัวข้ึนมาโดยเฉพาะอยางยิ่งเม่ือความตองการ

เกี่ยวพันกับภาพพจนของตนเอง  (Self-Image) ของผูบริโภคส่ิงจูงใจตาง  ๆ มีแนวโนมท่ีจะมุงไปสู

วัตถุประสงคหรือเปาหมาย  ผูท่ีคาดวาจะเปนผูซ้ืออาจถูกจูงใจดวยปจจัยตาง  ๆ มากมาย เชน รูปราง

ดี (Physical Fitness) ความปรารถนาท่ีจะได  “รุนลาสุด” เปนตน นอกจากนั้นยังมีอิทธิพลทางด าน

ส่ิงแวดลอมท่ีกระทบตอการเล็งเห็นปญหาของบุคคลอ่ืน  เชน กลุมอางอิง  ครอบครัว  และความ

พยายามทางการตลาด เปนตน 

 ขั้นตอนที่ 2 การคนหาขอมูล หรือการเสาะแสวงหาขาวสาร  เปนข้ันตอนเกี่ยวกับการ

เสาะแสวงหาขาวสารจากภายในความทรงจํา  เพื่อกําหนดวาทางเลือกกระจางพอท่ีจะทําการเลือก

โดยไมตองทําการเสาะแสวงหาขาวสารอ่ืนตอไป  ถาขาวสารในความทรงจําไมมีพอ  โดยปกติก็
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จะตองทําการเสาะแสวงหาจากแหลงภายนอกการจะทําการเสาะแสวงหาจากแหลงภายนอกไดรับ

อิทธิพลของความแตกตางของบุคคล  และอิทธิพลทางดานส่ิงแวดลอม  ครอบครัวมักมีอิทธิพลใน

ขอบเขตของการเสาะแสวงหาขาวสารดวย  แหลงขาวสารท่ีผูบริโภคใชหาขาวสารเพื่อการตัดสินใจ

มีมากมายหลายแหลงซ่ึงสามารถสรุปใหเห็นไดดังนี้ 

  1. แหลงสวนบุคคล 

2. แหลงขาวธุรกิจ ไดแก โฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนจําหนาย หีบหอ

และการตั้งแสดงสินคา 

3. แหลงสาธารณะ  ไดแก ส่ือมวลชน  องคกรท่ีทําการประเมินคาเพื่ อ

ผูบริโภค 

4. แหลงประสบการณ  ไดแก การจับถือ การตรวจสอบและการลองใช

สินคา 

5. ความทรงจํา ไดแก เสาะแสวงหาขาวสารในอดีต ประสบการณ 

 ขั้นตอนที่  3 การประเมินทางเลือกกอนการซ้ือ  ผูท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑจะตองทําการ

ตรวจสอบลักษณะของผลิตภัณฑ  และทําการเปรียบเทียบกับมาตรฐาน  หรือคุณลักษณะเฉพาะ  

(Specification) และมีการใชเกณฑในการประเมินทางเลือก  (Evaluative Criteria) เพื่อเปรียบเทียบ

ความแตกตางของผลิตภัณฑและตราดังกลาว  กลาวอีกนัยหนึ่ง  เกณฑเปนผลท่ีเราปรารถนาจะได

จากการซ้ือ  และการบริโภคและการแสดงออกมาในรูปลักษณะท่ีเรานิยมชมชอบ  เชนกันกับ

ข้ันตอนท่ีแลวมา การประเมินทางเลือกกอนการซ้ือถูกปรับแตง  และถูกอิทธิพลจากความแตกตาง

ของบุคคลและอิทธิพลของส่ิงแวดลอม 

 เกณฑท่ีใชในการประเมินมักอยูในรูปแบบตาง  ๆ กันและหลากหลาย  แตก็สามารถ

จําแนกปจจัยหลัก ๆ ไดดังนี้ 

  1. ราคา (Price) 

2. ตรายี่หอ (Brand Name) 

3. ประเทศท่ีใหกําเนิดสินคา (Country of Origin) 

นอกจากนี้แลวยังมีเกณฑอ่ืน ๆ อีก ข้ึนอยูกับลักษณะของสินคา 
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 ขั้นตอนที่ 4 การซ้ือ มักจะเกิดข้ึนในรานคาหรือเปนการตัดสินใจเลือกรานคาท่ีจะซ้ือ

โดยจะเกี่ยวของกับส่ิงจูงใจ เกณฑในการประเมินคา ทัศนคติ และกระบวนการเลือกท่ีจะตั้งใจ เลือก

เขาใจ และเลือกเก็บไวในความทรงจํา เปนตน 

 กระบวนการซ้ือ กอใหเกิดผลสําคัญสองประเภทคือ  ซ้ือหรือยุติการซ้ือ การซ้ืออาจจะ

เกิดข้ึนเม่ือผูบริโภคพบทางเลือกใดทางเลือกหนึ่งท่ีสามารถทําความพอใจใหแกเกณฑในการ

ประเมินคาของเขาได  เชนเดียวกันกระบวนการอาจยุติไดเนื่องจากไมมีทางเลือกใด  ๆ ท่ีจะทําความ

พอใจใหกับเกณฑในการประเมินคา 

 ผลของกระบวนการซ้ือจะถูกเก็บไวในความทรงจําของผูบริโภค  เนื่องจากเปนผล

ตอเนื่อง ถาผลของกระบวนการซ้ือไดรับการนึกเห็นภาพพจนวาเปนท่ีพอใจแลวกรรมวิธีในทํานอง

เดียวกันจะถูกนํามาใชอีกในอนาคต เชน ผูบริโภคอาจกลับไปซ้ือท่ีรานเดิมอีก หรือใชเปนมาตรฐาน

ในการซ้ือคร้ังตอไป 

 การเลือกรานคา (Store-Choice Processes) จัดเปนการตัดสินใจซ้ือท่ีสําคัญอยางหนึ่งท่ี

ผูบริโภคกระทํา โดยตัวกําหนดท่ัวไปของการเลือกรานคา  (General Determinants of Store Choice) 

มีดังนี้ 

1. ทําเลท่ีตั้ง 

2. ความกวางและลึกในการจัดพวกสินคา 

3. ราคา 

4. การโฆษณา 

5. การสงเสริมการขาย 

6. พนักงานขายในราน 

7. บริการตาง ๆ 

8. ลักษณะตาง ๆ ของราน 

9. กลุมลูกคาของราน 

โดยตัวกําหนดตาง  ๆ ของการเลือกรานคาแปรผันไปตามประเภทของผลิตภัณฑ  รานคาและ

ผูบริโภค 

กกกกกกกกขั้นตอนที่ 5 การอุปโภคบริโภค เปนการตัดสินใจวาจะบริโภคหรือไมบริโภค  ปฏิกิริยา

การซ้ือโดยปกติมักตามดวยการอุปโภค บริโภค หรือการใชซ่ึงมีหลายทางเลือก คือ 

1. ใชในโอกาสท่ีสะดวกและเร็วท่ีสุด 
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2. เก็บไวในระยะส้ันโดยหวังจะมีโอกาสใชในภายหลัง 

3. เก็บไวระยะยาวเพราะไมมีเร่ืองท่ีจะใชเฉพาะหรือจะใชในภายหนาและ 

ยังไมอยูในความคิดเลยในขณะนี้ 

4. ยกเลิกกระบวนการตัดสินใจ เพราะอิทธิพลของสถานการณท่ีคาดไมถึง 

เชน คนในครอบครัวไมเห็นดวย ขาวสารใหมวาทางเลือกนี้ไมเหมาะสม เปนตน 

5. ยกเลิกกระบวนการตัดสินใจ เพราะความเสียใจของผูซ้ือ เชนใชการ 

ทุมเทความพยายามในการซ้ือไปมากแลวเกิดขอสงสัยวา ทางเลือกท่ีเลือกไวแลว อาจสูทางท่ีมิไดทํา

การเลือกไมได 

 ขั้นตอนที่ 6 การประเมินทางเลือกหลังซ้ือ  เปนการทบทวนผลการปฏิบัติเกี่ยวกับการ

เล็งเห็นปญหา  เสาะแสวงหาขาวสาร  ประเมินคาทางเลือก  และการตัดสินใจเกี่ยวกับสินคาเพื่อ

กําหนดผลของการปฏิบัติดังกลาว เปนการเกี่ยวพันกับกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคโดยตลอด

เราอาจประเมินแตละข้ันตอนแยกกัน  และผลของการประเมินกระทบตอการซ้ือคร้ังตอไปของ

ผูบริโภค การประเมินโดยผูบริโภคมี 2 ประเภทคือ 

  1. การประเมินกอนการซ้ือ  หมายถึง การทบทวนข้ันตอนในการเล็งเห็น

ปญหา การเสาะแสวงหาขาวสารและการประเมินคาทางเลือก  เปนการตัดสินใจเกี่ยวกับความคุมคา

หรือความสําคัญของแตละทางเลือก โดยผลของการประเมินจะออกมาในรูปความพอใจหรือยุติการ

ซ้ือ 

2. การประเมินภายหลังการซ้ือ  หมายถึง การทบทวน การปฏิบัติงานของ

สินคาหลังจากซ้ือเพื่อกําหนดวามันจะสอดคลองกับการคาดการณท่ีผูบริโภคมีไวแตกอนหรือไม  ณ 

จุดนี้ทุกอยางสายไปแลว  เกือบไมมีทางเปล่ียนการตัดสินใจซ้ือใหคืนกลับมาได  ผลท่ีออกมากจะ

เปนพอใจ ไมพอใจหรือเลิกใชสินคา 

กกกกกกกกขั้นตอนที ่7 การจัดการกับส่ิงเหลือใช ซ่ึงมิไดเกิดข้ึนเฉพาะตอนหลังการอุปโภคบริโภค

เทานั้น แตอาจเกิดข้ึนกอน ระหวาง หรือหลังการอุปโภคบริโภค  โดยมีทางเลือกหลายยางในการ

สละท้ิงผลิตภัณฑ เชน การท้ิงโดยตรง, การทําใหคืนสภาพและนํากลับไปใชใหม, การนําไปขายตอ 

 

 ถึงอยางไรก็ตามพฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภค  มีลักษณะเปนกระบวนการท่ีใช

ท้ังเวลาและความพยายาม  ผูบริโภคจะตองผานข้ันตอนท้ังหานี้ทุกคร้ังท่ีซ้ือสินคา  ใชเวลาและความ

พยายามมากบางนอยบางข้ึนอยูกับประเภทลักษณะนิสัยของตัวผูบริโภค  ประเภทสินคาท่ีตองการ
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ซ้ือและ สถานการณในการซ้ือ ถาเปนสินคาท่ีมีราคาสูงและมีความสําคัญ เชน น้ําหอม กลองถายรูป 

บาน รถยนต การเลือกสถานศึกษา  ผูบริโภคจะใชเวลาและความพยายามมากกวาสินคาพื้นฐานใน

การดํารงชีวิต อ่ืน ๆ (เชน สนคาอุปโภค บริโภค สินคาสะดวกซ้ือ สินคาซ้ือฉับพลัน เปนตน) ท่ีซ้ือ

ดวยความเคยชินเปนปกตินิสัย ก็อาจใชเวลาและความพยายามนอย หรืออาจกาวขามบางข้ันตอนไป  

ก็ได เชน ผงซักฟอกหมด แมบานก็เดินออกไปรานสะดวกซ้ือขางบานซ้ือเลยโดยไมตอง  เสียเวลา

เสาะแสวงหาขอมูลเปรียบเทียบก็ได 

 กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคายังหมายรวมถึง  การประเมินผลการซ้ือและพฤติกรรม

ของผูบริโภคหลังจากไดใชสินคา  ซ่ึงมีผลตอเนื่องอีกยาวนานหลังการตัดสินใจซ้ือ  กลาวคือ ถา

สินคาท่ีซ้ือมาเปนท่ีพอใจ สนองความตองการไดเปนอยางดี ก็จะเกิดปฏิกิริยาตอบสนองในทางบวก 

เชนซ้ือมากข้ึน  ซ้ือซํ้า สนใจขอเสนอของสินคาคูแขงนอยลง  ใหความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคาให

บริษัททราบ แนะนําใหคนอ่ืนใช เปนตน ในทางตรงกันขามหากสินคาท่ีซ้ือมาไมเปนท่ีพอใจ  ผูซ้ือ

จะ เข็ดขยาดและมีปฏิกิริยาตอบโต เชน ท้ิงไป เลิกใช ไมกลาซ้ืออีก บอกเพื่อนหรือคนรูจักไมใหซ้ือ  

ทําใหตราสินคาและภาพลักษณของสินคาเสียหาย 

 จากความหมายของคําวาการตัดสินใจ  พอสรุปไดดังนี้ การตัดสินใจเปนกระบวนการ

เลือกทางใดทางหนึ่งเหมาะสมท่ีสุด  โดยใชหลักเหตุผลในการตัดสินใจ  ท้ังนี้ตองมีเปาหมายท่ี

ชัดเจนซ่ึงเปาหมายนี้เปนผลมาจากการเรียนรูและประสบการณท่ีมีตอสภาพแวดลอมหรือส่ิงเราท่ี

เกี่ยวของกับการตัดสินใจนั้น ๆ  

การศึกษาแนวคิดทฤษฎีการตัดสินใจ ในการซ้ือดังท่ีนําเสนอขางตนมีประเด็นสําคัญท่ี

เช่ือมโยงงานวิจัยเร่ืองการตัดสินใจซ้ือสินคาในตลาดนัดจตุจักร กรุงเทพมหานคร 
  

 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 ณีรนุช   ตั้งใจ. (2553)ไดศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคาใน

ตลาดนัด โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร  พฤติกรรมผูบริโภคและปจจัย

สวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาท่ีตลาดนัด  เคร่ืองมือท่ีใชในการรวบรวม

ขอมูลไดแกแบบสอบถาม  และเปนวิจัยเชิงพรรณนา   และสถิติท่ีใชในการวิเคราะหไดแก  คาเฉล่ีย  

คารอยละ  สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  และการทดสอบ  t –test  และ f – test โดยไดกําหนดระดับ

นัยสําคัญทางสถิติท่ี  0.05  ผูวิจัยไดแจกแบบสอบถามจํานวน  20 คน โดยใชการสุมตัวอยางแบบ  
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Random ผลการวิจัยพบวา พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ  เปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย  และ

สวนใหญมีอายุระหวาง 38 – 47 ป  สวนใหญมีอาชีพเกี่ยวกับธุรกิจสวนตัว และ บริษัทเอกชน และมี

รายไดเฉล่ียตอเดือนอยูท่ี  10,000 – 2,0000 บาท มีการศึกษาระดับปริญญาตรี  พบวาผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญไปซ้ือสินคาท่ีตลาดนัดคือ เส้ือผา เคร่ืองประดับมากท่ีสุดท้ังเพศชายและเพศ

หญิง  และพบวา  ผูท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูตอบแบบสอบถามมากท่ีสุด  คือ

ความคิดของตัวเองพบวาสาเหตุท่ีผูตอบแบบสอบถามมาซ้ือของท่ีตลาดนัดมากท่ีสุดคือ  ราคาถูก  

ตอรองได และคาใชจายเฉล่ียตอการซ้ือสินคาท่ีตลาดนัดท้ังเพศชาย และเพศหญิงมีคาใชจายเฉล่ียตอ

การซ้ือสินคาท่ีตลาดนัดอยูท่ี  500-1000 บาท ความถ่ีในการมาซ้ือสินคาท่ีตลาดนัดเพศหญิงมีความถ่ี

มากวาเพศชายอยูท่ี   1-2 คร้ังตอเดือนและพบวา   สาเหตุท่ีผูตอบแบบสอบถามมาซ้ือของท่ีตลาดนัด

มากท่ีสุดคือ  ราคาถูก  ตอรองไดและพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญเกี่ยวสวน

ประสมทางการตลาดทุกดาน  คือ ดานตัวสินคา  ดานราคา  ดานทําเลท่ีตั้ง และดานการสงเสริมการ

ลาดโดยเฉพาะการบริการท่ีดีของผูขายมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือสินคาท่ีตลาดนัด 

 วิชชารียา  เรืองโพธ์ิ. (2553) ไดทําการวิจัยเร่ือง ปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการศูนยการคาสยามพารากอน  มีจุดมุงหมายเพื่อศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการศูนยการคาสยามพารากอน  เพื่อเปรียบเทียบปจจัยทางการ

ตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการศูนยการคาสยามพารากอนของลูกคา  จําแนกตาม

ลักษณะขอมูลสวนบุคคล  ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได

เฉล่ียตอเดือน  กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคนควาและทาวิจัยคร้ังนี้  คือ กลุมผูบริโภคท่ีมาใช

บริการหรือเคยใชบริการท่ีศูนยการคาสยามพารากอน  จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปน

เคร่ืองมือในเก็บรวบรวมขอมูล  แลวนามาวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมวิเคราะหขอมูลสําเร็จรูป

ทางสังคมศาสตรสาหรับคอมพิวเตอร  สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล  ไดแก ความถ่ี คารอยละ 

คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน  การวิเคราะหความแตกตางโดยการทดสอบคาที  การวิเคราะหความ

แปรปรวนทางเดียว  ถาพบความแตกตางรายคูใชวิธีใชการทดสอบรายคูโดยใชสูตรตาวิธี  Fisher’s 

Least Significant Difference (LSD) ผลการวิจัย พบวาผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง  มีอายุ 21-30 

ป สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี  อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  รายไดตอเดือน มากกวา 

40,000 บาท ข้ึนไป ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการ
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ตัดสินใจเลือกใชบริการศูนยการคาสยามพารากอนโดยรวม  อยูในระดับมาก โดยในรายดาน สวน

ใหญผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการศูนยการคาสยามพารากอน  ในดานผลิตภัณฑและบริการ  ดานชองทางจัดจําหนาย  

และดานการสงเสริมการตลาด  ดานคุณภาพการใหบริการ  ดานคุณลักษณะศูนยการคา  อยูในระดับ

มาก ผูบริโภคท่ีมีเพศแตกตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการศูนยการคาสยามพารากอน  ดานผลิตภัณฑและบริการแตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ผูบริโภคท่ีมีอายุแตกตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจเลือกใชบริการศูนยการคาสยามพารากอนดานชองทางการจัดจาหนายแตกตางกัน  

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.05 และ ดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ผูบริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสแตกตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ี

มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการศูนยการคาสยามพารากอน  ดานชองทางการจัดจาหนาย  

และ ดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.01 ผูบริโภคท่ีมี

ระดับการศึกษาแตกตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใช

บริการศูนยการคาสยามพารากอนไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 นางสาวลาวัลย เวชอภิกุล. (2551) ไดทําวิจัยเร่ืองพฤติกรรมผูซ้ือในตลาดนัดกลางคืนมี

โชค จังหวัดเชียงใหมซ่ึงมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมผูซ้ือในตลาดนัดกลางคืนมีโชค จังหวัด

เชียงใหม ซ่ึงการศึกษาคร้ังนี้เก็บรวบรวมขอมูลดวยการใชแบบสอบถามถามผูท่ีมาซ้ือสินคาท่ีตลาด

นัดกลางคืนมีโชค จํานวน 200 คน โดยใชการสุมตัวอยางแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) 

และประมวลผลโดยใช สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบดวย ความถ่ี(Frequency) 

รอยละ (Percentage) และ คาเฉล่ียเลขคณิต (Mean) ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวน

ใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 15-25 ปสถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรีข้ึนไป  ประกอบ

อาชีพ นักเรียน/นักศึกษา มีรายไดอยูในชวง 5,001-10,000 บาท สวนใหญ รูจักตลาดนัดกลางคืนมี

โชคจากเพื่อน โดยนิยมมาสัปดาหละคร้ัง  และเลือกมาใชบริการตามวันท่ีสะดวก  สวนชวงเวลาท่ี

นิยมมาเลือกซ้ือสินคาท่ีตลาดนัดกลางคืนมีโชค  คือ ชวงเวลาระหวาง 18:01 – 19:00 น. โดยชวงตน

เดือน จะเปนชวงท่ีผูตอบแบบสอบถามสวนใหญนิยมมาเลือกซ้ือสินคาท่ีตลาดนัดกลางคืนมีโชค

มากท่ีสุด ในการมาซ้ือสินคาท่ีตลาดนัดกลางคืนมีโชคนั้นผูตอบแบบสอบถามสวนใหญนิยมมากับ

เพื่อน  และเดินทางโดยรถจักรยานยนต  จากท่ีพักมายังตลาดนัดกลางคืนมีโชคซ่ึงมีระยะทาง

ประมาณ 3 – 5 กิโลเมตรผูตอบแบบสอบถามสวนใหญนิยมมาเลือกซ้ือสินคาท่ีตลาดนัดกลางคืนมี
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โชค เนื่องจากเห็นวา มีสินคาใหเลือกหลากหลาย  โดยมีวัตถุประสงคในการมาตลาดนัดกลางคืนมี

โชคสวนใหญ เพื่อซ้ือสินคาประเภทเคร่ืองแตงกาย  โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ  จะมีความถ่ี

ในการซ้ือสินคาบอยคร้ังสินคาท่ีผูตอบแบบสอบถามสวนใหญนิยมซ้ือ  คือ เคร่ืองแตงกายและ

เคร่ืองประดับ ซ่ึงสินคาท่ีนิยมซ้ือมากท่ีสุด  คือ เส้ือยืด รองเทา และตางหู โดยเส้ือยืดและรองเทา  

นิยมซ้ือคร้ังละประมาณ 2 ช้ิน ราคาช้ินละประมาณ 50 – 100 บาท และใชจายท้ังหมดเฉล่ียประมาณ  

101 – 300บาท สวนตางหู นิยมซ้ือคร้ังละประมาณ  2 ช้ิน ช้ินละ ไมเกิน 50 บาท และใชจายท้ังหมด

เฉล่ียประมาณ 50 – 100 บาทผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ นิยมมาซ้ือสินคาประเภทเคร่ืองแตงกาย

ท่ีตลาดนัดกลางคืนมีโชค  เนื่องจาก สินคาราคาไมแพง  โดยการตัดสินใจซ้ือดวยตัวเอง  ไมมีราน

ประจํา ข้ึนอยูกับความพอใจผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ  คิดวาจะกลับมาซ้ือสินคาท่ีตลาดนัด

กลางคืนมีโชคอีกอยางแนนอน  และยังจะแนะนําใหผูอ่ืนใหมาซ้ือท่ีสินคาท่ีตลาดนัดกลางคืนมีโช ค

อยางแนนอนอีกดวย นอกจากนี้ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญยังคิดวาแนวโนมความนิยมในการมา

ซ้ือสินคาท่ีตลาดนัดกลางคืนมีโชคในอนาคตจะมีแนวโนมเพิ่มมากข้ึนอีกดวยปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือประเภทเคร่ืองแตงกายของผูซ้ือในตลาดนัดกลางคืนมีโชคท่ี

มีคาเฉล่ียรวมในระดับมากท่ีสุดทุกปจจัย  โดยเรียงลําดับจากมากไปหานอย  ดังนี้คือ ปจจัยดานราคา 

รองลงมา คือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  และปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ ตามลําดับ จากการพิจารณาปจจัยในแตละดานพบวาผูซ้ือตัดสินใจซ้ือสินคาในตลาดนัด

กลางคืนมีโชคท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกในดานราคาคือสินคาราคาถูก  ราคาเหมาะสมกับสินคา  

สามารถตอรองราคาได  ในดานการสงเสริมการตลาด  คือ มีสินคาลดราคา มีการสะสมคะแนนเพื่อ

แลกของรางวัล มีการโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพอ่ืน  ๆ เชนใบปลิว ในดานชองทางการจัดจําหนาย  คือ 

การเดินทางสะดวก  มีท่ีจอดรถบริการอยางเพียงพอ  มีความสะดวกในการหาสินคาท่ีตองการ  และ

ในดานผลิตภัณฑ คือ การมีสินคาหลากหลายท้ัง สี ขนาด และแบบใหเลือก 
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บทที ่3 

 

วธีิดําเนินการวจัิย 

 
 

กกกกกกกก การวิจัยคร้ังนี้  เปนการวิจัยเพื่อศึกษา  การตัดสินใจของผูบริโภคในการซ้ือสินคาใน

ตลาดนัดจตุจักร กรุงเทพมหานคร ซ่ึงเปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) และเพื่อใหการวิจัย

คร้ังนี้มีประสิทธิภาพ  และบรรลุตามวัตถุประสงคท่ีตั้งไว  ผูวิจัยจึงไดกําหนดระเบียบวิธีดําเนินการ

วิจัย ประกอบดวย  

1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 

2. ตัวแปรท่ีศึกษา 

3. การเก็บรวบรวมขอมูล 

4. ข้ันตอนสรางเคร่ืองมือ 

5. เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

6. การวิเคราะหขอมูล 

 

ประชากร และกลุ่มตัวอย่าง 

 กลุมประชากรท่ีนํามาใชในการศึกษาคร้ังนี้  คือ ผูบริโภคคนไทย  ท่ีเลือกมาซ้ือสินคาใน

ตลาดนัดจตุจักร กรุงเทพมหานคร ท้ังเพศหญิงและเพศชาย 

 การศึกษาคร้ังนี้ เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากร  จึงกําหนดขนาดตัวอยาง  จํานวน

ท้ังส้ิน 200 ราย โดยอาศัยการสุมตัวอยางแบบตามสะดวก  (Convenience Sampling) โดยสอบถาม

เฉพาะผูบริโภคคนไทย ท้ังเพศหญิงและเพศชาย ท่ีมาซ้ือของในตลาดนัดจตุจักร กรุงเทพมหานคร  
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ตัวแปรทีศึ่กษา 

กกกกกกกกตัวแปรในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ ประกอบดวย ตัวแปรพื้นฐานซ่ึงเปนตัวแปรเกี่ยวกับ  

ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก เพศ, อายุ, อาชีพ, รายได สวนตัวแปรท่ีศึกษาเปนตัวแปร

เกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือสินคาในตลาดนัดจตุจักร  กรุงเทพมหานคร  ตามแนวคิดดาน ปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดซ่ึงประกอบดวย ปจจัยดานราคา, ดานผลิตภัณฑ, ดานชองทางการจัดจําหนาย , 

ดานบุคคล/พนักงาน, กระบวนการ/การบริการ และลักษณะทางกายภาพ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 

 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล  

กกกกกกกกการวิจัยคร้ังนี้เปนการวิจัยโดยการสํารวจ  (Survey) ใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูล  

วิธีการเก็บขอมูลเพื่อจัดทําแบบสอบถามจะประกอบดวย 

 ขอมูลปฐมภูมิ  (Primary Data) ไดมาจากการใชแบบสอบถามจากกลุมตัวอยาง ซ่ึงเปน

ผูบริโภคท่ีมาซ้ือสินคาในตลาดนัดจตุจักร กรุงเทพมหานคร 

  

ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือในการวจัิย 

 การสรางเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย มีข้ันตอนดังนี้ 

 1. รางแบบสอบถาม โดยการศึกษาเอกสารตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของ เชน แนวคิด ทฤษฎี และ 

ผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ และสังเกตลักษณะกลุมตัวอยาง 

 2. ทดสอบแบบสอบถาม (Pre-test)  

 กกกกกกความเท่ียงตรง (Validity) นําแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนมาไปใหผูทรงคุณวุฒิ  

(อ. ท่ีปรึกษา) พิจารณาและตรวจสอบความเท่ียงตรงตามเนื้อหา (Content Validity) และความเหมาะสม

ของภาษาท่ีใช (Wording) เพื่อนําไปปรับปรุงแกไขกอนนําไปสอบถามในการเก็บขอมูลจริง 

 3. ปรับปรุงรูปแบบสอบถามอีกคร้ัง แลวนําเสนอผูทรงคุณวุฒิ เพื่อแกไขปรับปรุงจนได

เคร่ืองมือท่ีมีประสิทธิภาพ 

 4. นําแบบสอบถามฉบับสมบูรณไปใชจริง 
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เคร่ืองมือในการวจัิย 

 เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมเพื่อการวิจัยเชิงสํารวจในคร้ังนี ้คือ แบบสอบถาม 

(Questionnaire) ท่ีมีคําถามชนิดปลายปด  ซ่ึงไดสรางโดยอาศัย  แนวคิด ทฤษฎี และขอมูลกลยุทธ             

ทางการตลาดตาง  ๆ มาเปนกรอบในการสรางแบบสอบถาม  โดยแบงโครงคําถามออกเปน  3 ตอน 

ไดแก 

  ตอนท่ี 1 แบบสอบถามขอมูลสวนบุคคล  ไดแก เพศ รายได อายุ อาชีพ มีลักษณะเปน

คําถามแบบเลือกตอบ (Check list) จํานวน 4 ขอ เร่ิมตั้งแตขอ 1 ถึง 4 

  ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด  ลักษณะคําถามเปนมา

ตราสวน ประมาณคา  (Rating Scale) มี 5 ระดับ  โดยมีการกําหนดเกณฑการใหคะแนน  ดังนี้              

(สิน พันธุพินิจ 2551 : 145) 

 

ระดับการตัดสินใจ เกณฑการใหคะแนน 

มากท่ีสุด 5 

มาก 4 

ปานกลาง 3 

นอย 2 

นอยท่ีสุด 1 

 

 ในการแปลความหมายคะแนนระดับความคิดเห็น  โดยมีการกําหนดเกณฑการแบง

ระดับตามเกณฑความหมายคาคะแนนมีดังนี้ (สิน พันธุพินิจ 2551 : 155) 

   คะแนนเฉล่ีย   ระดับความสําคัญ 

   4.51 – 5.00  หมายถึง  อยูในระดับความสําคัญมากท่ีสุด 

   3.51 – 4.50 หมายถึง  อยูในระดับความสําคัญมาก 

   2.51 – 3.50  หมายถึง  อยูในระดับความสําคัญปานกลาง 

   1.51 – 2.50  หมายถึง  อยูในระดับความสําคัญนอย 

   1.00 – 1.50  หมายถึง  อยูในระดับความสําคัญนอยท่ีสุด 
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 ตอนท่ี 3 ขอเสนอแนะ 

 

การวเิคราะห์ผล   

 ขอมูลท่ีรวบรวมไดจากแบบสอบถามท้ัง 200 ชุด นํามาวิเคราะหผลโดยใชวิธีการทาง

สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ซ่ึงประกอบดวย ความถ่ี (Frequency) รอยละ 

(Percentage) คาเฉล่ียเลขคณิต (Mean) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 สวนการวัดระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมการตลาด ท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือ 

สินคาในตลาดนัดสวนจตุจักร กรุงเทพมหานคร 5 ระดับ ไดแก มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย และ

นอยท่ีสุด โดยใหผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบตามความคิดเห็น โดยมีเกณฑการใหคะแนนแตละ

ระดับดังนี้ (สิน พันธุพินิจ 2551 : 145) 

สําคัญนอยท่ีสุด   เกณฑการใหคะแนน เทากับ  1 

สําคัญนอย   เกณฑการใหคะแนน เทากับ  2 

สําคัญปานกลาง   เกณฑการใหคะแนน เทากับ  3 

สําคัญมาก   เกณฑการใหคะแนน เทากับ  4 

สําคัญมากท่ีสุด   เกณฑการใหคะแนน เทากับ  5 

เกณฑการวิเคราะหและการแปลผลระดับคาเฉล่ียของคะแนนในแตละระดับ เปนดังนี ้

   คาเฉล่ียระหวาง   1.00 – 1.50  หมายถึง    สําคัญนอยท่ีสุด 

คาเฉล่ียระหวาง   1.51 – 2.50  หมายถึง   สําคัญนอย 

คาเฉล่ียระหวาง   2.51 – 3.50  หมายถึง   สําคัญปานกลาง 

คาเฉล่ียระหวาง   3.51 – 4.50  หมายถึง   สําคัญมาก 

คาเฉล่ียระหวาง   4.51 – 5.00  หมายถึง   สําคัญมากท่ีสุด 
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บทที ่4 

 

วเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

 การศึกษาคร้ังนี้  เปนการศึกษา  การตัดสินใจซ้ือสินคาในตลาดนัดจตุจักร

กรุงเทพมหานคร ซ่ึงทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากผูตอบแบบสอบถาม  ซ่ึงเปนผูท่ีมาซ้ือสินคาใน

ตลาดนัดจตุจักร กรุงเทพมหานคร โดยใชแบบสอบถามจํานวน  200 ชุด และทําการวิเคราะหขอมูล

โดยอาศัยความถ่ี รอยละ คาเฉล่ียเลขคณิต และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงสามารถแบงการวิเคราะห

ขอมูล และนําเสนอขอมูลผลการศึกษาออกเปน 3 สวน ดังนี้ 

 

 สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  

 ประกอบไปดวย เพศ อาย ุอาชีพ และรายไดตอเดือน โดยผลท่ีไดจากการศึกษาจะแสดง

ออกมาในรูปแบบของจํานวนและรอยละ ตั้งแต ตารางท่ี 1 ถึง ตารางท่ี 4 

 
สวนท่ี 2  ขอมูลเกี่ยวกับปจจัย สวนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลตอการ ตัดสินใจ ซ้ือ

สินคาในตลาดนัดจตุจักร  กรุงเทพมหานคร ผลท่ีไดจากการศึกษาจะแสดงออกมาในรูปแบบของ

จํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของ คะแนนความสําคัญ ตั้งแต ตารางท่ี 5 ถึง 

ตารางท่ี 10 

 

 สวนท่ี 3 ขอเสนอแนะ 
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ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

ตารางท่ี 1 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ 
เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 118 59.0 

หญิง   82 41.0 

รวม 200 100.0 

 

จากตารางท่ี 1 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน เพศชาย คิดเปนรอยละ 59 รองลงมา คือ 

เพศหญิง คิดเปนรอยละ 41 

 
 

ตารางท่ี 2 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาย ุ

อายุ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ต่ํากวา 15 ป    3   1.5 

15 – 25   ป 126 63.0 

26 – 35   ป   42 21.0 

36 – 45   ป   22 11.0 

45 ป ข้ึนไป    7   3.5 

รวม 200 100.0 

 

จากตารางท่ี 2 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมี อายุระหวาง 15–25 ป คิดเปนรอยละ 63

รองลงมา คือ อายุระหวาง 26 – 35 ป คิดเปนรอยละ 21 

  

ตารางท่ี 3 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ 
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อาชีพ จํานวน (คน) ร้อยละ 

นักเรียน/นักศึกษา 106 53.0 

ขาราชการ  19  9.5 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ  8 4.0 

 

 

ตารางท่ี 3 (ตอ) 

อาชีพ จํานวน (คน) ร้อยละ 

พนักงานบริษัทเอกชน 45 22.5 

ธุรกิจสวนตัว 12  6.0 

พอบาน/แมบาน 3  1.5 

รับจาง 6  3.0 

อ่ืนๆ... 1  0.5 

รวม 200 100.0 

 

จากตารางท่ี 3 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ  มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา คิดเปนรอยละ 53 

รองลงมา คือ พนักงานบริษัทเอกชน คิดเปนรอยละ 22.5 ขาราชการ คิดเปนรอยละ9.5 ธุรกิจสวนตัว

คิดเปนรอยละ 6 พนักงานรัฐวิสาหกิจ  คิดเปนรอยละ 4 รับจาง คิดเปนรอยละ 3 พอแม/แมบาน คิด

เปนรอยละ 1.5 และอ่ืน ๆ คิดเปนรอยละ 0.5 
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ตารางท่ี 4 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายไดตอเดือน 

รายได้ต่อเดือน จํานวน (คน) ร้อยละ 

ไมเกิน    5,000    บาท 53 26.5 

5,001  – 10,000 บาท 76 38.0 

10,001 – 20,000  บาท 43 21.5 

20,000 บาท ข้ึนไป 28 14.0 

รวม 200 100.0 

 

จากตารางท่ี 4 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ  มีรายไดตอเดือนระหวาง 5,001-10,000 บาท 

คิดเปนรอยละ 38 รองลงมา คือ รายไดไมเกิน 5,000 บาท คิดเปนรอยละ 26.5 รายได10,001-20,000 

บาท คิดเปนรอยละ 21.5 และรายได 20,000 บาทข้ึนไป คิดเปนรอยละ 14 

 

ส่วนที ่2  ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีมี่ผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าในตลาดนัด 

  จตุจักร กรุงเทพมหานคร 
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ตารางท่ี 5 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมี 

 ผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาในตลาดนั ดจตุจักร กรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

ระดบัความสําคญั 

x  

 

 

S.D 

 

แปลผล 

ข้อมูล 

น้อยทีสุ่ด น้อย ปานกลาง มาก มากทีสุ่ด 

จํานวน 

(ร้อยละ) 

จํานวน 

(ร้อยละ) 

จํานวน 

(ร้อยละ) 

จํานวน 

(ร้อยละ) 

จํานวน 

(ร้อยละ) 

1. คุณภาพของสินคา 
0 

(0.00) 

4 

(2.0) 

66 

(33.0) 

94 

(47.0) 

36 

(18.0) 
3.81 0.75 มาก 

2. สินคามีใหเลือก

หลากหลาย 

1 

(0.5) 

3 

(1.5) 

21 

(10.5) 

78 

(39.0) 

97 

(48.0) 
4.33 0.77 มาก 

3. สินคามีเอกลักษณ

เฉพาะ ตัวหาที่แหลงอื่น

ไมมี 

1 

(0.5) 

7 

(3.5) 

75 

(37.5) 

85 

(42.5) 

32 

(16.0) 3.70 0.80 มาก 

4. สินคาใหมลอกเลียน  

แบบ 

11 

(5.5) 

17 

(8.5) 

77 

(38.5) 

64 

(32.0) 

31 

(15.5) 
3.43 1.03 ปานกลาง 

5. สินคามือสองมีตรา

ยี่หอ 

10 

(5.0 ) 

18 

(9.0) 

65 

(32.5 ) 

69 

(34.5 ) 

38 

(19.0 ) 
3.53 1.05 มาก 

6. มีสินคาใหมหมุนเวียน

ตลอด 

3 

(1.5 ) 

11 

(5.5 ) 

64 

(32.0 ) 

85 

(42.5 ) 

37 

(18.5 ) 
3.71 0.88 มาก 

รวม 3.75 0.88 มาก  3.2100 

  

 จากตารางท่ี  5 แสดงใหเห็นวา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดาน

ผลิตภัณฑท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ  โดยรวมมีคาเฉล่ียอยูในระดับ  มาก (คาเฉล่ีย 3.75) โดยปจจัย

ยอยดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือในระดับ มาก โดยเรียงลําดับตามคาเฉล่ียจากมากไปหา

นอย ดังนี้ สินคามีใหเลือกหลากหลาย  (คาเฉล่ีย 4.33) คุณภาพสินคา (คาเฉล่ีย 3.81) มีสินคาใหม

หมุนเวียนตลอด (คาเฉล่ีย 3.71)   สินคามีเอกลักษณเฉพาะตัวหาท่ีแหลงอ่ืนไมมี (คาเฉล่ีย 3.70) และ

สินคามือสองมีตรายี่หอ  (คาเฉล่ีย 3.54) สวนปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือในระดับ  ปานกลาง 

ไดแก สินคาใหมลอกเลียนแบบ (คาเฉล่ีย 3.43) 
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ตารางท่ี 6 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามปจจัยดานราคาท่ีมีผลตอ 

 การตัดสินใจซ้ือสินคาในตลาดนัด จตุจักร กรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยด้านราคา 

ระดบัความสําคญั 

x  

 

 

S.D 

 

แปลผลข้อมูล น้อยทีสุ่ด น้อย ปานกลาง มาก มากทีสุ่ด 

 จํานวน 

(ร้อยละ) 

จํานวน 

(ร้อยละ) 

จํานวน 

(ร้อยละ) 

จํานวน 

(ร้อยละ) 

จํานวน 

(ร้อยละ) 

7. ติดปายแสดงราคา

อยางชัดเจน 

10 

( 5.0) 

31 

( 15.5) 

87 

(43.5) 

51 

(43.5) 

21 

(10.5) 
3.21 0.99 ปานกลาง 

8. ราคาถูกกวาที่อื่น 
4 

(2.0) 

21 

(10.5 ) 

76 

(38.0) 

76 

(38.0) 

23 

(11.5) 
3.46 0.90 ปานกลาง 

9. สามารถตอรองราคา

ได 

2 

(1.0) 

14 

(7.0) 

61 

(30.5) 

82 

(41.0) 

41 

(20.5) 
3.73 0.91 มาก 

รวม 3.47 0.93 ปานกลาง 

 

 จากตารางท่ี  6 แสดงใหเห็นวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานราคาท่ีมี

ผลตอการตัดสินใจซ้ือ  โดยรวมมีคาเฉล่ียอยูในระดับ  ปานกลาง (คาเฉล่ีย 3.47) โดย ปจจัยยอยดาน

ราคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือในระดับ  มาก ไดแก สามารถตอรองราคาได  (คาเฉล่ีย 3.73) สวน

ดานราคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือในระดับ  ปานกลาง โดยเรียงลําดับตามคาเฉล่ียจากมากไปหา

นอย ดังนี้ ราคาถูกกวาท่ีอ่ืน (คาเฉล่ีย 3.46) และมีการติดปายแสดงราคาอยางชัดเจน (คาเฉล่ีย 3.21) 

 

  
  
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 



33 
 

ตารางท่ี 7 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามปจจัยดานชองทางการจัด 

  จําหนาย ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาในตลาดนัดจตุจักร กรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยด้านช่อง

ทางการ 

จัดจําน่าย 

ระดบัความสําคญั 

x  

 

 

S.D 

 

แปลผลข้อมูล น้อยทีสุ่ด น้อย ปานกลาง มาก มากทีสุ่ด 

จํานวน 

(ร้อยละ) 

จํานวน

(ร้อยละ) 

จํานวน 

(ร้อยละ) 

จํานวน 

(ร้อยละ) 

จํานวน 

(ร้อยละ) 

10. การเดินทางสะดวก 
3 

(1.5) 

10 

(5.0) 

52 

(26.0) 

74 

(37.0) 

61 

(30.5) 
3.9 0.94 มาก 

11. มีสภาพบรรยากาศ

และสิ่งแวดลอมที่ดี 

4 

(2.0) 

24 

(12.0) 

88 

(44.0) 

59 

(29.5) 

25 

(12.5) 
3.38 0.92 ปานกลาง 

12. ความสะดวกในการ

หาสินคาที่ตองการ 

4 

(2.0) 

16 

(8.0) 

74 

(37.0) 

83 

(41.5) 

23 

(11.5) 
3.52 0.87 มาก 

รวม 3.6 0.91 มาก 

 

 จากตารางท่ี  7 แสดงใหเห็นวา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานชอง

ทางการจัดจําหนายท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ  โดยรวมมีคาเฉล่ียอยูในระดับ  มาก (คาเฉล่ีย 3.60) 

โดยปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนายท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือในระดับ  มาก เรียงตามลําดับ

ตามคาเฉล่ียจากมากไปหานอย  ดังนี้ การเดินทางสะดวก  (คาเฉล่ีย 3.90) ความสะดวกในการหา

สินคาท่ีตองการ  (คาเฉล่ีย 3.52) สวนปจจัย ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือในระดับ  ปานกลาง คือ  มี

บรรยากาศและสภาพแวดลอมท่ีดี (คาเฉล่ีย 3.52) 
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ตารางท่ี 8 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามปจจัยดานบุคคล/พนักงาน 

 ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาในตลาดนัดจตุจักร กรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยด้านบุคคล/

พนักงาน 

ระดบัความสําคญั 

x  

 

 

S.D 

 

แปลผลข้อมูล น้อยทีสุ่ด น้อย ปานกลาง มาก มากทีสุ่ด 

จํานวน 

(ร้อยละ) 

จํานวน

(ร้อยละ) 

จํานวน 

(ร้อยละ) 

จํานวน 

(ร้อยละ) 

จํานวน 

(ร้อยละ) 

13. ผูคามีมารยาทและ

มนุษยสัมพันธดี 

2 

(1.0) 

8 

(4.0) 

80 

(40.0) 

74 

(37.0) 

36 

(18.0) 
3.67 0.85 มาก 

14. ผูคามีความรูเร่ืองใน

สินคาเปนอยางด ี

0 

(0.00) 

5 

(2.5) 

62 

(31.0) 

104 

(52.0) 

29 

(14.5) 
3.78 0.71 มาก 

15. ผูคามีความรูเร่ืองใน

สินคาเปนอยางด ี

0 

(0.00) 

5 

(2.5) 

76 

(38.0) 

93 

(46.5) 

26 

(13.0) 
3.70 0.72 มาก 

รวม 3.72 0.76 มาก 

 

 จากตารางท่ี  8 แสดงใหเห็นวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดาน บุคคล/

พนักงานท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ โดยรวมมีคาเฉล่ียอยูในระดับ มาก (คาเฉล่ีย 3.72) โดยปจจัยยอย

ดานบุคคล/พนักงาน ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือในระดับ มาก เรียงตามลําดับตามคาเฉล่ียจากมากไป

หานอย ดังนี้ ผูคามีความรูเร่ืองในสินคาเปนอยางดี (คาเฉล่ีย 3.78) ผูคามีความรูเร่ืองในสินคาเปน

อยางดี (คาเฉล่ีย 3.70) และผูคามีมารยาทและมนุษยสัมพันธดี (คาเฉล่ีย 3.67) 
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ตารางท่ี 9 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามปจจัยดานกระบวนการ 

กกกกกกกกบริการท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาในตลาดนัดจตุจักร กรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยด้านกระบวนการ

บริการ 

ระดบัความสําคญั 

x  

 

 

S.D 

 

แปลผลข้อมูล น้อยทีสุ่ด น้อย ปานกลาง มาก มากทีสุ่ด 

จํานวน 

(ร้อยละ) 

จํานวน

(ร้อยละ) 

จํานวน 

(ร้อยละ) 

จํานวน 

(ร้อยละ) 

จํานวน 

(ร้อยละ) 

16. บริการแนะนําสินคา 2 

(1.0) 

13 

(6.5) 

73 

(36.5) 

87 

(43.5) 

25 

(12.5) 
3.6 0.83 มาก 

17. อํานวยความสะดวก

ในการลองสินคา 

2 

(1.0) 

28 

(14.0) 

79 

(39.5) 

70 

(39.5) 

21 

(10.5) 
3.4 0.89 ปานกลาง 

18. สามารถเปลี่ยน-คืน 

สินคา 

14 

(7.0) 

48 

(24.0) 

72 

(36.0) 

39 

(19.5) 

27 

(13.5) 
3.08 1.12 ปานกลาง 

20. มีความถูกตองและ

รวดเร็วในการคิดเงิน 

0 

(0.00) 

19 

(9.5) 

69 

(34.5) 

89 

(44.5) 

23 

(11.5) 
3.58 0.82 มาก 

รวม 3.42 1.92 ปานกลาง 

 

 จากตารางท่ี  9 แสดงใหเห็นวา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดาน

กระบวนการบริการ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ  โดยรวมมีคาเฉล่ียอยูในระดับ  ปานกลาง (คาเฉล่ีย 

3.42) โดยปจจัยกระบวนการบริการ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือในระดับ  มาก เรียงตามลําดับตาม

คาเฉล่ียจากมากไปหานอย  ดังนี้ บริการแนะนําสินคา  (คาเฉล่ีย 3.60) และ มีความถูกตองและ

รวดเร็วในการคิดเงิน  (คาเฉล่ีย 3.58) สวนปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือในระดับ  ปานกลางเรียง

ตามลําดับตามคาเฉล่ียจากมากไปหานอย ดังนี้ อํานวยความสะดวกในการลองสินคา  (คาเฉล่ีย 3.40) 

และสามารถเปล่ียน-คืน สินคา (คาเฉล่ีย 3.08) 
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ตารางท่ี 10 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามปจจัยดานการสรางและ 

นําเสนอลักษณะทางกายภาพ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาในตลาดนัด จตุจักร 

กรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยด้านลกัษณะทาง

กายภาพ 

ระดบัความสําคญั  

 

x  

 

 

S.D 

 

แปลผลข้อมูล น้อยทีสุ่ด น้อย ปานกลาง มาก มากทีสุ่ด 

จํานวน 

(ร้อยละ) 

จํานวน

(ร้อยละ) 

จํานวน 

(ร้อยละ) 

จํานวน 

(ร้อยละ) 

จํานวน 

(ร้อยละ) 

20. มีปายแสดงโซน

รานคาที่แบงตาม

ประเภทสินคาอยาง

ชัดเจน 

4 

(2.0) 

15 

(7.5) 

75 

(37.5) 

89 

(44.5) 

17 

(8.5) 
3.5 0.83 ปานกลาง 

21. มีปายแสดงชื่อรานคา

สวยงาม ชัดเจน 

1 

(0.5) 

21 

(10.5) 

88 

(44.0) 

79 

(39.5) 

11 

(5.5) 
3.39 0.77 ปานกลาง 

22. การตกแตงรานที่

ทันสมัย ดึงดูดใจ 

1 

(0.5) 

15 

(7.5) 

77 

(38.5) 

81 

(40.5) 

26 

(13.0) 
3.58 0.83 มาก 

23. ความเปนระเบียบใน

การจัดเรียงสินคา 

2 

(1.0) 

17 

(8.5) 

89 

(44.5) 

76 

(38.0) 

16 

(8.0) 
3.43 0.8 ปานกลาง 

24. มีที่จอดรถบริการ

เพียงพอและปลอดภัย 

12 

(6.0) 

52 

(26.0) 

81 

(40.5) 

39 

(19.5) 

16 

(8.0) 
2.97 1.1 ปานกลาง 

25. มีที่นั่งพัก บริการไว

ตามจุดตาง ๆ 

32 

(16.0) 

61 

(30.5) 

53 

(26.5) 

35 

(17.5) 

19 

(9.5) 
2.74 1.2 ปานกลาง 

รวม 3.27 0.92 ปานกลาง 

 

จากตารางท่ี 10 แสดงใหเห็นวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดาน การ

สรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ  โดยรวมมีคาเฉล่ียอยูในระดับ  

ปานกลาง (คาเฉล่ีย 3.27) โดยปจจัยดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือในระดับ  มาก ไดแก การตกแตงรานท่ีทันสมัย ดึงดูดใจ  (คาเฉล่ีย 3.58)  สวนปจจัยท่ีมี

ผลตอการตัดสินใจซ้ือในระดับ ปานกลาง เรียงตามลําดับตามคาเฉล่ียจากมากไปหานอย  ดังนี้ ความ

เปนระเบียบในการจัดเรียงสินคา (คาเฉล่ีย 3.58) มีปายแสดงโซนรานคาท่ีแบงตามประเภทสินคา
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อยางชัดเจน (คาเฉล่ีย 3.50)  มีปายแสดงช่ือรานคาสวยงาม ชัดเจน  (คาเฉล่ีย 3.39) มีท่ีจอดรถบริการ

เพียงพอและปลอดภัย (คาเฉล่ีย 2.97)  และมีท่ีนั่งพัก บริการไวตามจุดตาง ๆ (คาเฉล่ีย 2.74) 

 
 

สวนท่ี 3 ขอเสนอแนะ 

กกกกกกกก 

 ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามไดเสนอ ขอเสนอแนะ เกี่ยวกับ ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดของตลาดนัดจตุจักร กรุงเทพมหานคร ไวดังนี้ 

1. ผูตอบแบบสอบถามบางสวนมีความเห็นวาควรจะจัดระเบียบรานคาใหเปนหมวด 

 หมูมากกวานี้ 

2. ผูตอบแบบสอบถามบางสวนมีความเห็นวาตองการใหเพิ่มจุดนั่งพักไวบริการ 

บริเวณรอบ ๆ ตลาดนัด 

3. ผูตอบแบบสอบถามบางสวนมีความเห็นวาทางรานคาควรติดปายแสดงช่ือสินคา 

และราคาของสินคา แกลูกคา ท้ังชาวไทย และชาวตางชาติ ใหชัดเจน  

4. ผูตอบแบบสอบถามบางรายมีความเห็นวา ราคาของสินคาจําพวกอาหารและ 

เคร่ืองดื่มนั้นมีราคาสูงเกินไป ตองการใหปรับลดราคาใหเหมาะสม 

5. ผูตอบแบบสอบถามบางรายมีความเห็นวา ภายในตลาดบางจุดนั้นมีความสกปรก 

ซ่ึงสงผลเสียตอภาพลักษณท่ีไมดีหากนักทองเท่ียวชาวตางชาติมาพบเห็น 
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บทที ่5 

 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 ในบทนี้เปนการสรุปผลการศึกษา การอภิปรายผลการศึกษา และขอเสนอแนะท่ีไดจาก

การศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคาในตลาดนัดจตุจักร กรุงเทพมหานคร  

 

สรุปผลการศึกษา 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 ผลการศึกษาจากผูตอบแบบสอบถามจํานวน 200 ราย พบวา สวนใหญเปนเพศชาย อายุ

ระหวาง 15-25 ป รองลงมา คือ 26 – 35 ป สวนใหญผูตอบแบบสอบถามประกอบอาชีพ นักเรียน/

นักศึกษา รองลงมา คือ พนักงานบริษัทเอกชน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีรายไดอยูในชวง 

5,001-10,000 บาท รองลง คือ ไมเกิน 5,000 บาท  

สวนท่ี 2 ขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาในตลาด

นัดจตุจักร กรุงเทพมหานคร  

 จากการศึกษา  พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาใน

ตลาดนัดจตุจักร กรุงเทพมหานคร ท่ีผูซ้ือสวนใหญใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด  เรียงตามลําดับ

คาเฉล่ียรวมจากมากไปหานอย  คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 3.75) ปจจัยดานบุคคล/พนักงาน 

(คาเฉล่ีย 3.72) ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  (คาเฉล่ีย 3.60) ปจจัยดานราคา (คาเฉล่ีย 3.47) 

ปจจัยดานกระบวนการบริการ (คาเฉล่ีย 3.42) และปจจัยดาน การสรางและนําเสนอลักษณะทาง

กายภาพ (คาเฉล่ีย 3.27) และเม่ือพิจารณาในสวนของปจจัยยอยในแตละดานไดผลดังนี้ 
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ปจจัยดานสินคา/ผลิตภัณฑ 
 ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ  โดยรวมมีคาเฉล่ียอยูในระดับ มาก 

(คาเฉล่ีย 3.75) โดยปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือในระดับ มาก โดยเรียงลําดับ 

ตามคาเฉล่ียจากมากไปหานอย  ดังนี้ สินคามีใหเลือกหลากหลาย  (คาเฉล่ีย 4.33) คุณภาพสินคา 

(คาเฉล่ีย 3.81) มีสินคาใหมหมุนเวียนตลอด (คาเฉล่ีย 3.71)   สินคามีเอกลักษณเฉพาะตัวหาท่ีแหลง 

อ่ืนไมมี (คาเฉล่ีย  3.70) และสินคามือสองมีตรายี่หอ  (คาเฉล่ีย 3.54) สวนปจจัยท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือในระดับ ปานกลาง ไดแก สินคาใหมลอกเลียนแบบ (คาเฉล่ีย 3.43) 

 

ปจจัยดานราคา 

 ปจจัยดานราคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ  โดยรวมมีคาเฉล่ียอยูในระดับ  ปานกลาง  

(คาเฉล่ีย 3.47) โดย ปจจัยยอยดานราคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือในระดับ  มาก ไดแก สามารถ

ตอรองราคาได  (คาเฉล่ีย 3.73) สวนดานราคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือในระดับ  ปานกลาง โดย

เรียงลําดับตามคาเฉล่ียจากมากไปหานอย  ดังนี้ ราคาถูกกวาท่ีอ่ืน (คาเฉล่ีย 3.46) และมีการติดปาย

แสดงราคาอยางชัดเจน (คาเฉล่ีย 3.21) 

 

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 

 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ  โดยรวมมีคาเฉล่ียอยูใน

ระดับ มาก (คาเฉล่ีย 3.60) โดยปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนายท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือใน

ระดับ มาก เรียงตามลําดับตามคาเฉล่ียจากมากไปหานอย  ดังนี้ การเดินทางสะดวก  (คาเฉล่ีย 3.90) 

ความสะดวกในการหาสินคาท่ีตองการ  (คาเฉล่ีย 3.52) สวนปจจัย ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือใน

ระดับ ปานกลาง คือ มีบรรยากาศและสภาพแวดลอมท่ีดี (คาเฉล่ีย 3.52) 

 

ปจจัยดานบุคคล/พนักงาน 
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 ปจจัยดาน บุคคล/พนักงานท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ โดยรวมมีคาเฉล่ียอยูในระดับ  มาก 

(คาเฉล่ีย 3.72) โดยปจจัยยอยดานบุคคล/พนักงาน ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือในระดับ  มาก เรียง

ตามลําดับตามคาเฉล่ียจากมากไปหานอย ดังนี้ ผูคามีความรูเร่ืองในสินคาเปนอยางดี (คาเฉล่ีย 3.78) 

ผูคามีความรูเร่ืองในสินคาเปนอยางดี  (คาเฉล่ีย 3.70) และผูคามีมารยาทและมนุษยสัมพันธดี 

(คาเฉล่ีย 3.67) 

 

ปจจัยดานกระบวนการ/การบริการ 

 ปจจัยดาน กระบวนการ/การบริการ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ  โดยรวมมีคาเฉล่ียอยูใน

ระดับ ปานกลาง (คาเฉล่ีย 3.42) โดยปจจัยดานกระบวนการบริการ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือใน

ระดับ มาก เรียงตามลําดับตามคาเฉล่ียจากมากไปหานอย  ดังนี้ บริการแนะนําสินคา  (คาเฉล่ีย 3.60) 

และ มีความถูกตองและรวดเร็วในการคิดเงิน  (คาเฉล่ีย 3.58) สวนปจจัย ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ในระดับ ปานกลางเรียงตามลําดับตามคาเฉล่ียจากมากไปหานอย  ดังนี้ อํานวยความสะดวกในการ

ลองสินคา (คาเฉล่ีย 3.40) และสามารถเปล่ียน-คืน สินคา (คาเฉล่ีย 3.08) 

 

ปจจัยดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

 ปจจัยดาน การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ โดยรวม

มีคาเฉล่ียอยูในระดับ  ปานกลาง (คาเฉล่ีย 3.27) โดยปจจัยดานการสรางและนําเสนอลักษณะทาง

กายภาพท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือในระดับ  มาก ไดแก การตกแตงรานท่ีทันสมัย ดึงดูดใจ  (คาเฉล่ีย 

3.58)  สวนปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือในระดับ  ปานกลาง เรียงตามลําดับตามคาเฉล่ียจากมาก

ไปหานอย ดังนี้ ความเปนระเบียบในการจัดเรียงสินคา (คาเฉล่ีย 3.58) มีปายแสดงโซนรานคาท่ีแบง

ตามประเภทสินคาอยางชัดเจน (คาเฉล่ีย 3.50)  มีปายแสดงช่ือรานคาสวยงาม ชัดเจน (คาเฉล่ีย 3.39) 

มีท่ีจอดรถบริการเพียงพอและปลอดภัย  (คาเฉล่ีย 2.97)  และ มีท่ีนั่งพัก บริการไวตามจุดตาง ๆ  

(คาเฉล่ีย 2.74) 
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 สวนท่ี 3 ขอเสนอแนะ 

 การตัดสินใจซ้ือสินคาในตลาดนัดจตุจักร กรุงเทพมหานคร ผูตอบแบบสอบถามสวน

ใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 15-25 ป มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 5,001 – 10,000 บาท 

 จากการศึกษา พบวา ปจจัยดานการสรางและนําเสนอลักษณะ ทางกายภาพ ผูบริโภคให

ความสําคัญในระดับ ปานกลาง ประกอบกับขอเสนอแนะท่ีผูบริโภคบางสวนมีความเห็นวาตองการ

ใหมีการปรับปรุงปจจัยยอยเหลานี้ ซ่ึงไดแก การเพิ่มจุดนั่งพักใหแกผูมาเลือกซ้ือสินคา เพิ่มการดูแล

การตั้งรานคาใหเปนระเบียบสวยงาม อีกท้ังควรอํานวยความสะดวกในการเพิ่มพื้นท่ีจอดรถ โดยไม

เก็บคาบริการ   

 

อภิปรายผลการศึกษา 

  

 จากการสรุปผลวิจัยขางตน  ผูทําการวิจัยไดพบประเด็นท่ีนาสนใจ  ในการนํามาอภิปราย

ผลดังนี้ 

 กลุมผูบริโภคท่ีเขามาซ้ือสินคาท่ีตลาดนัดจตุจักร กรุงเทพมหานคร สวนใหญเปนกลุม

เพศชายซ่ึงมีอายุระหวาง  15 – 25 ป ผูบริโภคไดตระหนักแลววาบริเวณตลาดนัดจตุจักร 

กรุงเทพมหานคร เปนแหลงรวมของสินคาหลากหลายชนิดท้ังสินคาใหม และสินคามือสอง  และ

ดวยลักษณะสินคาท่ีมีเอกลักษณเฉพาะตัวหาท่ีอ่ืนไมได สวนเร่ืองราคาก็สามารถตอรองกันได อีกท้ัง

การเดินทางมาท่ีนี่ก็ยังสะดวกสบาย ดังนั้นจึงตัดสินใจมาเลือกซ้ือสินคาในตลาดนัดจตุจักร 

กรุงเทพมหานคร 

 จากการศึกษาพบวาผลิตภัณฑหรือสินคา เปนปจจัยหลักของตลาดนัดจตุจักร 

กรุงเทพมหานคร ท่ีผูบริโภคใหความสําคัญ   เม่ือพิจารณาจากปจจัยยอยของสวนประสมทาง

การตลาดดานผลิตภัณฑท่ี มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ  โดยปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือในระดับ  มาก เม่ือเรียงลําดับตามคาเฉล่ียจากมากไปหานอย แลว พบวา สินคามีใหเลือก

หลากหลาย (คาเฉล่ีย 4.33) ซ่ึงเปนปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด ประกอบกับ สินคาท่ีพอคาแมคานําม
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วางจําหนายนั้น เปนสินคาท่ีมีเอกลักษณเฉพาะตัว ท้ังทางดานการออกแบบ และประโยชนใชสอย 

ซ่ึงเปนส่ิงท่ีตรงกับความตองการของกลุมผูบริโภคเปาหมาย นั่นก็คือ กลุมวัยรุน ท่ีนิยมสินคาท่ีมี

เอกลักษณไมซํ้าท่ีไหน มีความคิดสรางสรรค  

ตอมาเม่ือพิจารณาจากปจจัยสวนประสมทางดานราคา ก็พบวา ปจจัยยอยในสวนของ 

สินคามีราคาถูก เปนปจจัยท่ีผูบริโภคใหความสําคัญ ท้ังนี้การตั้งราคาสินคาไวไมสูงมากนัก  และอีก

ท้ังยังสามารถตอรองราคากันได  จนเปนท่ีพอใจจึงคอยตัดสินใจซ้ือสินคา ซ่ึงสินคาท่ีมีราคาถูก

ประกอบกับตอรองไดนั้นทําใหผูบริโภคเลือกท่ีจะมาเลือกซ้ือสินคาท่ีนี่ และอาจเปนไปไดวา

ผูบริโภคนั้นอาจมีความสามารถท่ีจะมาจับจายไดบอยคร้ัง หรือหากตองการมาเลือกดูซ้ือสินคา ท่ี

ตองการแลวนั้นตลาดนัดจตุจักรก็จะเปนตัวเลือกท่ีผูบริโภคนั้นนึกถึง   

 ตลอดจนลักษณะความสัมพันธระหวางผูขายกับผูซ้ือนั้นมีลักษณะคือ เปนการพบกัน

โดยตรง จากการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนมากใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ดานบุคคล โดยตัวผูบริโภคสวนใหญมีทัศนคติท่ีคอนขางดีกับบรรดาพอคาแมคาในตลาดนัดจตุจักร

เนื่องจาก มีความเปนกันเองและมีอัธยาศัยท่ีดีกับลูกคา พรอมท้ังมีความรูในสินคานั้น ๆ เปนอยางดี

จึงสามารถใหคําแนะนําและตอบขอสงสัยเกี่ยวกับตัวสินคาได ซ่ึงการบริการท่ีดีนั้นก็เปนสวนท่ีดีทํา

ใหผูบริโภคตองกลับมาซ้ือสินคาอีก บวกกับ เม่ือพิจารณาดานสถานท่ีตั้งของตลาดนัดจตุจักร 

กรุงเทพมหานครซ่ึงจัดไดวามีความสะดวกสบายในการเดินทาง 

 

ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษา 

  จากผลการศึกษาขางตน สามารถสรุปเปนขอเสนอแนะเพื่อใหเปนแนวทางใหกับ

ผูประกอบการ รานคาท่ีตลาดนัดจตุจักร กรุงเทพมหานคร ไดนําไปพิจารณาปรับปรุงกลยุทธทาง

การตลาด เพื่อใหตอบสนองไดตรงกับความตองการของผูบริโภคได ดังนี้ 

 จากการศึกษา พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑมากท่ีสุด  

ซ่ึงปจจัยดานผลิตภัณฑ นั้นเปนผสมผสานของท้ังสินคาและบริการท่ีทางผูประกอบรานคาเสนอตอ

ลูกกลุมตลาดเปาหมาย  หรือลูกคา ท่ีตองประกอบไปดวยท้ัง ความหลากหลาย  คุณภาพ  การ
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ออกแบบ ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีมูลคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะทําให

สินคาหรือผลิตภัณฑนั้น เปนท่ีพึงพอใจและ สามารถขายได  ซ่ึงในปจจุบัน มีการแขงขัน ในตลาด

คอนขางสูง การทําใหสินคาหรือผลิตภัณฑนั้นเปนท่ีพอใจแก และมีมูลคาในสายตา ผูบริโภค นั้นจึง

เปนส่ิงท่ีสําคัญ ซ่ึงเปนส่ิงท่ีผูประกอบการ รานคา ควรจะปรับปรุง พัฒนา และรักษามาตรฐาน

คุณภาพสินคาหรือผลิตภัณฑ พรอมท้ังนํากลยุทธทางการตลาดดานอ่ืน ๆ มาใชในการสงเสริมให

สินคาหรือผลิตภัณฑใหมีความนาสนใจ ดึงดูดใจลูกคา 

 

ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

 ในการวิจัยคร้ังตอไป  ผูทําวิจัยไดศึกษาแลวควรใหมีการแกไขขอบเขตของการวิจัยดังนี้ 

1. เพิ่มจํานวนกลุมตัวอยางท่ีตองการศึกษาใหมากข้ึน 

2. จํานวนคําถามในแบบสอบถามควรจะมีจํานวนท่ีพอดี และเหมาะสม ไมมากหรือ 

นอย เกินไป และตั้งคําถามใหท่ีมีความกะทัดรัด  ครอบคลุมปญหาท่ีผูทําวิจัยตองการทราบ  เพื่อท่ีจะ

ไดไมเสียเวลาสําหรับผูท่ีตอบแบบสอบถาม 
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................................................................................................................................................................................ 

คาํช้ีแจง 

1. แบบสอบถามน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือรวบรวมขอมูลประกอบการวิจัย เรื่อง “การตัดสินใจซื้อสินคาที่ตลาด

นัดจตุจักร กรุงเทพมหานคร ” จึงใครขอความรวมมือจากทานในการตอบคําถามในแบบสอบถามน้ี โดยที่ทานไม

ตองเขียนช่ือลงในแบบสอบถาม โปรดตอบแบบสอบถามใหครบทุกขอ และตรงกับความเปนจริงของทานมากที่สุด 

โดยคําตอบของทาน ผูวิจัยจะเก็บเปนความลับ และไมมีผลเสียหายใดๆตอทาน เน่ืองจากผูวิจัยใชประกอบการทํา

วิจัยเทาน้ัน 

2. แบบสอบถามน้ี แบงออกเปน 3 ตอน ประกอบดวย 

ตอนที่ 1 แบบสอบถามขอมูลสวนบุคคล 

ตอนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด  

ตอนที่ 3 ขอเสนอแนะ 

  

 หากทานมีขอสงสัยเก่ียวกับแบบสอบถามน้ี ทานสามารถสอบถามไดจากผูที่แจกแบบสอบถามแกทาน 

และเมื่อทานตอบแบบสอบถามครบทุกขอแลว โปรดสงคืนใหกับผูแจกแบบสอบถามใหแกทาน 

  

ผูวิจัยหวังเปนอยางยิ่งวาคงไดรับความรวมมือจากทานเปนอยางดีขอขอบคุณทุกทานในการตอบ

แบบสอบถามครั้งน้ี 
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แบบสอบถามสําหรับงานวจิัย 

 

การศึกษาเร่ือง การตดัสินใจซ้ือสินค้าในตลาดนัดจตุจักร กรุงเทพมหานคร  

 

ตอนที ่1 แบบสอบถามข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

คาํอธิบาย โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชอง  ที่ทานพิจารณาเลือกหรือตรงตาม ความคิดเห็นของทาน 

  มากที่สุด  

 

1. เพศ 

 ชาย     หญิง 

 

2. อายุ 

 ตํ่ากวา 15 ป      15-25 ป    

 26-35 ป     36-45 ป    

 45 ป ขึ้นไป     

 

3. อาชีพ 

 นักเรียน, นักศึกษา    ขาราชการ 

 พนักงานรัฐวิสาหกิจ   พนักงานบริษัทเอกชน    

 ธุรกิจสวนตัว     พอบาน, แมบาน    

 รับจาง     อื่น ๆ (โปรดระบุ)........ 

 

4. รายไดตอเดือน 

 ไมเกิน 5,000 บาท    5,001-10,000 บาท 

 10,001-20,000 บาท    มากกวา 20,000 บาท 
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ตอนที ่2 

แบบสอบถาม ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าในตลาดนัดจตุจักร กรุงเทพมหานคร  

คาํอธิบาย  กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงในชอง เพ่ือแสดงระดับความสําคัญตอการตัดสินใจของทานในการซื้อสินคาใน 

ตลาดนัดจตุจักร กรุงเทพมหานคร 

ข้อที ่ ปัจจัยทีม่ผีลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่าน 

ระดบัความสําคญัทีม่ต่ีอการตดัสินใจ 

มากทีสุ่ด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

น้อย 

(2) 

น้อยทีสุ่ด 

(1) 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product)      

 1. คุณภาพของสินคา 

 2. สินคามีใหเลือกหลากหลาย      

 3. สินคามีเอกลักษณเฉพาะตัว หาที่แหลงอื่นไมมี      

 4. สินคาใหม ลอกเลียนแบบ      

 5. สินคามือสอง มีตรายี่หอ      

 6. มีสินคาใหมหมุนเวียนตลอด      

ด้านราคา (Price)      

 7. ติดปายแสดงราคาอยางชัดเจน 

 8. ราคาถูกกวาที่อื่น      

 9. สามารถตอรองราคาได      

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place)      

10. การเดินทางสะดวก 

11. มีสภาพบรรยากาศและสิ่งแวดลอมที่ดี      

12. ความสะดวกในการหาสินคาที่ตองการ      

ด้านบุคคล (People)      

13. ผูคามีมารยาทและมนุษยสัมพันธดี 

14. ผูคามีความรูเรื่องในสินคาเปนอยางดี      

15. ผูคาใหคําแนะนําและตอบขอซักถามในสิ่งที่ตองการทราบได      

ด้านกระบวนการให้บริการ (Process)      

16. บริการแนะนําสินคา 

17. อํานวยความสะดวกในการลองสินคา      

18. สามารถเปลี่ยน-คืน สินคา      
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19. มีความถูกตองและรวดเร็วในการคิดเงิน      

 

ข้อที ่ ปัจจัยทีม่ผีลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่าน 

ระดบัความสําคญัทีม่ต่ีอการตดัสินใจ 

มากทีสุ่ด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

น้อย 

(2) 

น้อยทีสุ่ด 

(1) 

ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

 (Physical Evidence & Presentation) 

     

 20. มีปายแสดงโซนรานคาที่แบงตามประเภทสินคาอยางชัดเจน 

 21. มีปายแสดงช่ือรานคาสวยงาม ชัดเจน      

 22. การตกแตงรานที่ทันสมัย ดึงดูดใจ      

 23. ความเปนระเบียบในการจัดเรียงสินคา      

 24. มีที่จอดรถบริการเพียงพอและปลอดภัย      

 25. มีที่น่ังพัก บริการไวตามจุดตาง ๆ      

 

 

ตอนที่ 3 ข้อเสนอแนะ 

……………………………………………………………………………………………………….………………………

……………………………………………………………………………….………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………….………………………………….. 

 

 

ขอขอบพระคุณในความร่วมมอืตอบแบบสอบถาม 
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ประวตัิผู้วจัิย 

 

ช่ือ – สกุล นางสาวเพ็ญพร คําเพ็ญ  

ท่ีอยู 123/32 ถนนเจษฎาวิถี ตําบลมหาชัย อําเภอเมืองฯ  

 จังหวัดสมุทรสาคร 74000 

 

ประวัติการศึกษา 

กกกกกกพ.ศ. 2550 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาจากโรงเรียนสมุทรสาครบูรณะ  

กกกกกกพ.ศ. 2553 กําลังศึกษาระดับ ปริญญาบริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการ 

  ธุรกิจและภาษาอังกฤษ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
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