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ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ซื้อ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจ
เลือกซื้อสินค้าตามองค์ประกอบดังนี้ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ้าหน่าย และการส่งเสริมการขาย โดย
ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้คือผู้บริโภคท่ีซื้อสินค้าท่ีตลาด โดยการค้านวณหาขนาดกลุ่มตัวอย่าง
แบบไม่ทราบจ้านวนประชากรท่ีแน่นอนได้กลุ่มตัวอย่างจ้านวน 400 ตัวอยา่งเก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม
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มากท่ีสุด กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 31-40 ปี มีระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพข้าราชการ/
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พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ของผู้กลุ่มตัวอย่างทุกด้านอยู่ในระดับมาก 
โดยในด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด รองลงมา ได้แก่ ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านราคา 
ตามล้าดับผลการเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการเลือก
ซื้อสินค้าท่ีตลาดนัด จ้าแนกตามเพศและ ระดับการศึกษา ในภาพรวมพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีระดับความ
คิดเห็นไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติส่วน จ้าแนกตามอายุอาชีพ และ รายได้ส่วนบุคคลเฉล่ียต่อ
เดือนมีระดับความคิดเห็นแตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติข้อเสนอแนะ ดังนี้  
ด้านผลิตภัณฑ์ ต้องการให้มีความหลากหลายของผลิตภัณฑ์เพิ่มมากข้ึนด้านราคา ต้องการให้มีการต่อรอง
เรื่องราคาได้มากขึ้นด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย ต้องการให้เพิ่มด้านความสะอาดของสถานท่ี และการจัดส่ง
สินค้านอกสถานท่ี และด้านการส่งเสริมการตลาด ต้องการให้ผู้ขายมีอัธยาศัยท่ีดี 
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Abstract 
 
Code of project  : SOC-13/2561 
 Project name      : Factors that Affect Buyers Behaviors in Market 
                               Shopping: Case Study of Don Wai Floating market                                       
                               Nakhon Pathom Province 
 
Resercher nam   :   Mr. Veerayut   Sawatkitpairoth  
 

The objectives of thisresearch wereto : Factors that Affect Buyers Behaviors in 
Market Shopping: Case Study of Don Wai Floating market  Nakhon Pathom Province. 

to study the relationship between the personal factors of customers and the 
marketing-mix factors affecting the buying-decisions at the open-air Don Wai Floating 
market  Nakhon Pathom Province According tocomponents as follows :product, price, 
distribution, and promotion. The populationof this research was consumers who bought 
products at the open-air Don Wai Floating market  Nakhon Pathom Province. The samples 
of 400 people were selected from customers at the open-air Don Wai Floating market  
Nakhon Pathom Province. using the infinite populationformula.Thequestionnaires wereused 
to gather data, which were analyzedin order to find the meanofdecisive behaviors’ opinion 
levelbyclassifying personal factors. The statistics used were T-test, One-way ANOVA, and 
the pair test of Scheffe.Theanalysis results found that most ofthe respondents were 
femaleswhose age ranged 31-40years old. They had a bachelor’s degree and their 
occupation asgovernment/state enterprise employees. Most of them have average income 
of 10,001 –20,000 bath per month. The factors affecting their decisive behavior, it was 
found that they bought the most food products. The person influencing on buying was 
buyersthemselves. The type of buying decision was making a decision within one day and 
they paid for 500-1,500bath per time. When considering overall marketing-mix factors, it 
was found that the sample had mean and standard deviation atahighlevel. Also, 
considering each of aspects , it was revealed that marketing-mix factors of thesample was 
atahighlevelby productaspects were the highest average,followed by promotion and 
priceaspects.The comparisonresults between the opinionlevelof marketing-mixfactors and 
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the buying-decision behaviorat the open-air Don Wai Floating market  Nakhon Pathom 
Province, which were classified by gender and education level. The finding showed 
thatthere was no significant differencefor thesample’s opinion level.However, there was 
significant difference among samples with different age, occupation, and average income 
per month. Suggestion to improve the open-air  

Don Wai Floating market  Nakhon Pathom Province follows :product 
aspectsshouldhavevarieties of the products, priceaspectsshould have beenmore bargains, 
distributionaspectsshould have beenclean and have been more delivery, and sellers 
should have been promoted to consistent hospitality 
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บทท่ี 1 
บทน ำ 

 
1.  ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 

 

ประเทศไทยเคยประสบปัญหาวิกฤติการณ์การเปล่ียนแปลงสภาพสังคม การเมือง วัฒนธรรมอย่าง
ต่อเนื่องผนวกกับภัยทางธรรมชาติ อันมีผลกระทบต่อการประกอบอาชีพของประขากรส่ิงท่ีตามมาคือการ
ชะลอตัวของระบบเศรษฐกิจ รัฐบาลเล็งเห็นสาเหตุท่ีมาของปัญหา เรื่องการกระจายรายได้ของประชากร 
เป็นจุดอ่อนส าคัญท่ีท้ังภาครัฐและเอกชน ผลักดันเศรษฐกิจท้องถิ่น เร่งการต่ืนตัวทางการค้าและงานบริการ
การท่องเท่ียว ผลักดัน Local Economy สร้างเศรษฐกิจท้องถิ่น เปิดเผยภายหลัง การเดินทางติดตามงาน
ของกระทรวงพาณิชย์ ว่า ได้ส่ังการให้กระทรวงพาณิชย์ผลักดันเศรษฐกิจท้องถิ่น หรือ Local Economy 
ผ่านการวางแผนจัดต้ังตลาดกลางจ าหน่ายสินค้าท่ัวประเทศ ท้ังตลาดกลางสินค้าท่ัวไป และตลาดกลางสินค้า
เฉพาะอย่าง ท่ีเป็นเอกลักษณ์ของแต่ละท้องถิ่น ควบคู่ไปกับการจัดต้ังตลาดชุมชน ซึ่งจะลงลึกระดับหมู่บ้าน
โดยร่วมมือกับกองทุนหมู่บ้าน และ ธ.ก.ส. ภายใต้เงื่อนท่ีทุกตลาด ท่ีจะเกิดขึ้นจะต้องเช่ือมโยงนักท่องเท่ียว
เข้าสู่แหล่งผลิต ซึ่งกระทรวงพาณิชย์จะต้องระดมสมองพาณิชย์จังหวัดท่ัวประเทศ ก าหนดพื้นท่ี ท่ีจะจัดต้ัง
ตลาดกลางในแต่ละกลุ่มจังหวัดเพิ่มมูลค่าสินค้าและสร้างรายได้ในชุมชน ให้แล้วเสร็จ 

การการพัฒนาเศรษฐกิจชุมชน ตามท่ีกล่าวมาข้างต้น ผู้ศึกษาจึงมีความสนใจท่ีจะท าการศึกษา 
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของชุมชนหรือสินค้าท้องถิ่น จะสะท้อนผลลัพธ์ด้านเศรษฐกิจท้องถิ่น หรือ 
Local Economy  

ผู้วิจัยจึงพิจารณาเป็นสมควร เลือกตลาดน้ าดอนหวายเป็นกรณีศึกษา อ้างถึงข้อมูลพื้นท่ี อาณาเขต 
ดังนี้ ตลาดน้ าดอนหวาย ลาดริมน้ าวัดดอนหวายต้ังอยู่ ต าบลบางกระทึก อ าเภอสามพราน การเดินทาง จาก
กรุงเทพฯ  ไปตามถนนเพชรเกษมใช้ทางเข้าทางเดียวกับวัดไร่ขิงตรงไปอีก  ๑๐ กิโลเมตร เป็นตลาดย้อนยุคท่ี
ยังหลงเหลือความเป็นอดีตสมัยรัชกาลท่ี ๖ให้เห็น 
จังหวัดนครปฐมเป็นจังหวัดหนึ่งในภาคกลางด้านตะวันตก  ต้ังอยู่บริเวณลุ่มแม่น้ าท่าจีนซึ่งเป็นพื้นท่ีบริเวณท่ี
ราบลุ่มภาคกลาง อยู่ห่างจากกรุงเทพมหานครไปตามเส้นทางถนนเพชรเกษม ๕๖ กิโลเมตร หรือตามเส้นทาง
ถนนบรมราชชนนี (ถนนปิ่นเกล้า –นครชัยศรี)  ๕๑ กิโลเมตร และตามเส้นทางรถไฟ ๖๒ กิโลเมตร  
นอกจากนี้ ภูมิประเทศเอื้ออ านวยในสถานท่ีการท่องเท่ียว จังหวัดนครปฐม สร้างรายได้ในเล้ียงชีพจากสินค้า
ชุมชนซึ่งจุดเด่นของสินค้า ท่ียังคงซึ่งวัฒนธรรมท้องถิ่น เป็นเอกลักษณ์ดึงดูดนักท่องเท่ียว รายได้พอเพียงใน
การด ารงชีพ นี้คือสาเหตุส าคัญ ท่ีผู้วิจัย จะศึกษา ปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของผู้
ซื้อในตลาดน้ าดอนหวาย ผลลัพธ์ท่ีน่าจะตามมาหลังการวิเคราะห์งานวิจัย คือจะทราบจุดอ่อน จุดแข็ง 
โอกาส อุปสรรค (SWOT) ของสินค้าท้องถิ่น และน าข้อมูลนั้น ปรับเปล่ียน สร้างมูลค่าสินค้า เพิ่มรายได้กับ
คนในชุมชนท้องถิ่น ประวัติโดยสังเขปของตลาดน้ าดอนหวาย 
ตลาดดอนหวาย ตลาดริมน้ าดอนหวาย หรือตลาดน้ าดอนหวาย เป็นตลาดริมน้ าท่ีขายผัก ผลไม้ และอาหาร
นานาชนิด เดิมทีตลาดแห่งนี้เป็นเพียงตลาดภายในชุมชนอยู่ติดกับวัดคงคารามดอนหวาย ไม่ได้ใหญ่โตหรือมี
ช่ือเสียงโด่งดังอะไร ติดตลาดมาต้ังแต่อดีตสมัยรัชกาลท่ี 6 มีพ่อค้าแม่ค้า น าสินค้า และอาหารมาจ าหน่ายใน
บริเวณวัดดอนหวาย ริมแม่น้ าท่าจีนต้ังแต่ยุคท่ีการสัญจรและการค้าขายทางน้ ายังคับค่ัง ชาวบ้านจะพายเรือ 
แจวเรือ มาซื้อหาข้าวปลาอาหาร ท่ีตลาดดอนหวายกันทุกวัน เป็นตลาดนัดสินค้าทางการเกษตร 
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ครั้งหนึ่งตลาดดอนหวายเกือบต้องเลิกรากันไป เพราะวิถีชุมชนท่ีเปล่ียนแปลงไปจากการก่อสร้างถนนสายวัด
ไร่ขิงท่ีตัดผ่านชุมชน การสัญจรเปล่ียนจากเรือมาใช้รถ ผลผลิตจากเรือกสวนก็มีพ่อค้าเข้ามารับซื้อถึงท่ี ไม่
ต้องใช้ตลาดเก่าท่ีวัดดอนหวาย พ่อค้าแม่ขายท่ีเคยค้าอยู่ประจ าก็ขยับขยายหาท าเลใหม่กันเกือบหมด ตลาด
ดอนหวายแทบต้องปิดตัวเอง ในช่วงนั้นได้มี พลเอก โอภาส โพธิแพทย์ ซึ่งเป็นนักเขียนและท่ีงานเท่ียวไปกิน
ไปเดินทางมารับประทานเป็ดพะโล้ท่ีร้านนายหนับในตลาดดอนหวาย และตีพิมพ์เรื่องราวเป็ดพะโล้รสอร่อย
ของร้านนายหนับในหนังสือพิมพ์รายวันฉบับหนึ่ง จากวันนั้นตลาดดอนหวายก็ฟื้นขึ้นมาอีกครั้ง ผู้คนต่างหลัง
ไหลเข้ามาล้ิมลองรสชาติอาหารอร่อย และได้พบกับบรรยากาศสบายๆ ใกล้ๆกรุงเทพฯ ตลาดดอนหวาย
คึกคักขึ้นมาใหม่ ร้านค้าเปิดขายมากขึ้น โดยเฉพาะอาหารและขนมท่ีมีสูตรอร่อยๆเจ้าด้ังเดิมแถวๆสามพราน 
และจากท่ีห่างออกไป เช่น สมุทรสาคร สมุทรสงคราม เพชรบุรี ราชบุรี อยุธยา ปทุมธานี ระยอง ฯลฯ ก็น า
สินค้ามาจ าหน่ายด้วย จ านวนร้านค้าจึงเพิ่มมากขึ้น สินค้าก็หลากหลายไปกว่าแต่ก่อน 
ช่ือเสียงของตลาดดอนหวายยิ่งโด่งดังมากขึ้นเมื่อ ส่ือมวลชนท้ังหลายไม่ว่าจะ วิทยุ โทรทัศน์ ส่ือส่ิงพิมพ์ ต่าง
เข้ามาท ารายการเผยแพร่ในหลากหลายแง่มุมท่ีน่าสนใจของตลาดดอนหวาย ให้คนไทยท้ังประเทศได้รับรู้ จึง
ก่อให้เกิดความรู้สึกอยากมาเท่ียวชมของคนท่ัวไป ท้ังยังเป็นแหล่งพักผ่อนของคนกรุงเทพฯ จะเห็นได้ชัด
ในช่วงวันหยุดสุดสัปดาห์ ตลาดดอนหวายจะมีไปด้วยผู้คนท้ังใกล้ไกลรวมไปถึงนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติเข้า
มาเท่ียวเต็มไปหมด อีกท้ังการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย ก็ช่วยประชาสัมพันธ์อีกแรงหนึ่ง ตลาดดอนหวายจึง
มีช่ือเสียงโด่งดังอย่างรวดเร็ว ส่ิงท่ีสร้างช่ือเสียงและนักท่องเท่ียวตั้งใจมาซื้อหาท่ีตลาดดอนหวายแห่งนี้ ก็เห็น
จะเป็นเป็ดพะโล้นายหนับ ขนมไทยหลากหายรสชาติ และห่อหมกปลาช่อน ของดีท่ีสร้างช่ือให้ตลาดดอน
หวายในยุคนี้ในตลาดยังมีของอร่อย ๆ อีกมายมายให้นักท่องเท่ียวได้เลือกซื้อ ท้ังน้ าอ้อย น้ าตาลสด น้ า
มะพร้าวอ่อนท่ีหอมหวานอร่อย บรรจุในตุ่มดินเผาใบเล็ก ๆ ท าให้เมื่อดื่มแล้วรู้สึกเย็นช่ืนใจ ช่วยบรรเทาความ
เหนื่อยล้าได้ดีทีเดียว  ขนมไทยก็มีหลายชนิดเช่น สาล่ี โมจิ ปุยฝ้าย ขนมตาล ตะโก้ ขนมเบื้อง ลูกชุบ 
ทองม้วน ข้าวเหนียวแก้ว ขนมเปี๊ยะ บ๊ะจ่าง ช่อม่วง หรุ่ม ล่าเตียง ปั้นขลิบ และอื่นๆนอกจากนี้ก็ยังมีผักและ
ผลไม้นานาชนิดจ าหน่ายในราคาย่อมเยา โดยเฉพาะส้มโอ ผลไม้ขึ้นช่ือของนครชัยศรีท่ีเจ้าของสวนขนมาขาย
เอง จึงมั่นใจได้ในเรื่องคุณภาพ และสามารถต่อรองราคากันได้ เสน่ห์ของตลาดน้ าดอนหวาย  นอกจาก
อาหารสะอาด ของกินอร่อยถูกปากแล้ว ยังเป็นตลาดโบราณ ก่อสร้างด้วยอาคารไม้เก่าๆ ติดริมแม่น้ าท่าจีน 
น้ าใสสะอาด เห็นฝูงปลาแหวกว่าย  แม้ ตลาดแห่งนี้จะไม่ใช่ตลาดท่ีก่อตั้งและพัฒนาตัวเองมาอย่างต่อเนื่อง
ตลอดระยะเวลาเป็นร้อยๆปี แต่การท่ีตลาดแห่งนี้หวนกลับมาเฟื่องฟูอีกครั้ง ก็เพราะความร่วมมือของคนใน
ชุมชน ท่ีพยายามจะด ารงรักษาให้ตลาดแห่งนี้คงอยู่คู่ชุมชนต่อไป แต่ท่ามกลางกระแสการท่องเท่ียวท่ีเช่ียว
กรากเช่นนี้ ชาวชุมชนจะรักษาตลาดโบราณริมแม่น้ าท่าจีนแห่งนี้ไว้ได้นานสักแค่ไหน เป็นส่ิงท่ีคนในชุมชน
ต้องใคร่ครวญ และเตรียมรับมือด้วยเช่นกัน 

จากการศึกษาข้อมูลข้างต้น ผู้วิจัยสนใจท่ีจะศึกษาถึงหลักการส่วนผสมทางการตลาด (5P) ของสินค้า 
ประกอบด้วย  
1.) Product / Service (ผลิตภัณฑ์ หรือบริการ)    
2.) Person (ใคร)  กลุ่มลูกค้า คือใคร มีลักษณะเฉพาะอย่างไร โดยควรระบุรายละเอียดให้ได้มากท่ีสุด เช่น 
อายุ เพศ ก าลังซื้อ เพื่อให้สามารถระบุเป้าหมายให้ได้ชัดเจนท่ีสุด 
3.) Price (ราคา)  มีการก าหนดราคาของสินค้าและบริการ  
4.) Place (สถานท่ี)  กลุ่มลูกค้า จะสามารถเข้าถึง สินค้าและบริการได้  
5.) Promotion (ส่งเสริมการขาย)  การวางแผนการขายสินค้าอย่างไร ท าอย่างไรให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของ
คุณรู้จักคุณ จดจ าคุณ และสุดท้ายทดลองใช้สินค้า หรือบริการ 
ดังนั้นจึงควรให้ความส าคัญกับการตีโจทย์เหล่านี้ให้ออก เพื่อจะได้วางตัวสินค้าได้อย่างเหมาะสม ผลท่ีตามคือ 
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สามารถทราบ(SWOT) จุดอ่อน จุดแข็ง โอกาส อุปสรรค ของสินค้าท้องถิ่น  และน ามาเป็นแนวทางในการ
ปรับปรุง เปล่ียนแปลง พัฒนาให้เหมาะสมกับผู้บริโภค และเพิ่มพูน มูลค่าของสินค้าท้องถิ่น และงานบริการ 
สถานท่ีท่องเท่ียวของตลาดน้ าดอนหวาย  ซึ่งด ารงตามวิถีชีวิตท้องถิ่น สืบสานวัฒนธรรม ประเพณีไทย อัน
เป็นเอกลักษณ์คงอยู่สู่รุ่นลูกหลานต่อไป 
 
2.วัตถุประสงค์ของโครงการวิจัยดังนั้นการกล่าวมาข้างต้น 

2.1 เพื่อศึกษาเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด(5P) กับพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าในตลาด                              
น้ าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม   

2.2 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ซื้อสินค้าในตลาดน้ าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม  
2.3 เพื่อศึกษาถึงส่วนประสมทางการตลาด(5P) ของสินค้าในท้องถิ่นท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสิน 

ในท่ีเลือกซื้อสินค้าของผู้ซื้อในตลาดน้ าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม   
  

3. ค ำถำมกำรวิจัย 
 ส่วนประสมทางการตลาด (5P) มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินในท่ีเลือกซื้อสินค้าของผู้ซื้อ 

 
4. ขอบเขตด้านเนื้อหา 

การวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาปัจจัย  5P ของสินค้าท่ีเป็นส่วนผสมทางการตลาด เพื่อจะได้วางตัว
สินค้าได้อย่างเหมาะสมกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าในตลาดน้ าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม  

 
1. ขอบเขตด้านตัวแปร 

ตัวแปรอิสระ (Independent Variable)                                                                                                                     
 ตอนที่   1   คือ ปัจจัยส่วนบุคคล/ข้อมูลสถานภาพของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ประกอบด้วย 

เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน เป็นต้น 
 ตอนที่   2   คือ  ปัจจัย 5P ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

สินค้าในตลาดน้ าดอนหวาย ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์    ด้านราคา ด้านการจัดสถานท่ีจ าหน่ายสินค้า /
สภาพแวดล้อมตลาดน้ าดอนหวาย  ด้านการส่งเสริมทางการตลาด และ ด้านบุคลากร  
  ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ความน่าจะเป็นท่ีผู้บริโภคซื้อและไม่ซื้อสินค้า ตาม
หลักการ Binary Logistic Regression Analysis เนื่องจากค่าตัวแปรตามมีค่าเป็นไปได้แค่ 2 ค่าคือ 0 
หมายถึงความน่าจะเป็นท่ีผู้บริโภคซื้อสินค้า และ 1  ความน่าจะเป็นท่ีผู้บริโภคไม่ซื้อสินค้า  
 

2. ขอบเขตด้านประชากร/กลุ่มตัวอย่าง 
จ านวนประชากรของตลาดน้ าดอนหวายแต่ละวันมีจ านวนมากดังนั้น ผู้วิจัยใช้วิธีการเลือกกลุ่ม

ตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) ขนาดตัวอย่าง (Sample size) = 400 หน่วย(คน) ที่ 
ตลาดน้ าดอนหวาน จังหวัดนครปฐม  

3. ขอบเขตของระยะเวลา อยู่ในช่วงเวลาผู้วิจัยศึกษางานวิจัยนี้ ต้ังแต่ ตุลาคม  2560 ถึง กันยายน 2561   
4. ขอบเขตพื้นท่ี ก าหนดพื้นท่ีศึกษา บริเวณตลาดดอนหวาน จังหวัดนครปฐม  

 
5. นิยำมศัพท์เฉพำะ  



4 

 

 

 5.1 พฤติกรรมการตัดสินใจท่ีเลือกซื้อสินค้าของผู้ซื้อในตลาดน้ าดอนหวาย 
 5.2 ตลาดน้ าดอนหวาย เป็นตลาดในจังหวัดนครปฐม ต้ังอยู่บนพื้นท่ีของวัดคงคารามดอนหวาย หรือ 
วัดดอนหวาย ห่างจากวัดไร่ขิงประมาณ 5-6 กิโลเมตร ตลาดน้ าดอนหวายเป็นสถานท่ีท่องเท่ียวส าหรับการ
จับจ่ายซื้อของฝาก ส้ินค้าท้องถิ่น อาหาร เครื่องด่ืม การท่องเท่ียวทางน้ า มีวิถีชีวิตเรียบง่าย บรรยากาศ
โดยรอบร่มรื่น มีพ่อค้าแม่ค้ามาต้ังร้านค้าขาย 
 5.3 การท่องเท่ียวเชิงนิเวศ หมายถึง การท่องเท่ียวเพื่อชมทิวทัศน์ในแหล่งท่องเทียวทีเป็นธรรมชาติ 
พร้อมทังชมวิถีชีวิตความเป็นอยู่และวัฒนธรรมของชุมชนท้องถิ่น ซึงในการท่องเทียวเชิงนิเวศน์ ต้องมีความ
รับผิดชอบต่อสังคมและสิงแวดล้อม โดยไม่ท าให้ระบบนิเวศทีมีอยู่แล้วนั้นเสียหาย 
 5.4 พฤติกรรม หมายถึง สิงทีมนุษย์แสดงออกมาทังทางร่างกายและการใช้วาจา เมื่อมีส่ิงเข้ามา
กระทบแล้วมีการตอบสนองออกมาเป็นพฤติกรรมทังภายในและภายนอก รวมท่ังมีการแสดงออกมาว่าชอบ 
ไม่ชอบ ต้องการ หรือไม่ต้องการ มากน้อยเพียงใด  
ด้านสภาพแวดล้อมของสถานท่ีท่องเท่ียว หมายถึง สภาพของร้านค้าในตลาดดอนหวายท่ีนักท่องเทียวมีความ
ต้องการให้สถานทีท่องเทียวเป็นระเบียบเรียบร้อย มีการตกแต่งให้มีบรรยากาศสวยงามดึงดูดใจโดยไม่ท าลาย
ธรรมชาติ ความหลากหลายของสินค้าในชุมชน รวมไปถึงการรักษาสภาพของทิวทัศน์สองฝังแม่น้ ามีความ
สวยงามเป็นไปตามธรรมชาติ 
 5.5 ด้านส่ิงอ านวยความสะดวก หมายถึง มีสถานทีจอดรถเพียงพอต่อความต้องการ มีถนนทางเข้า
ในสภาพดี มีป้ายบอกทางระหว่างการเดินทางไปตลาดดอนหวายเป็นระยะๆ และมีห้องสุขาสาธารณะที
สะอาดเพียงพอต่อความต้องการด้านการบริการและความสะอาดของสถานที ท่องเทียว หมายถึง บริเวณ
ร้านอาหารมีความสะอาด พร้อมท้ังรักษาสภาพของแม่น้ าท่าจีนให้มีคุณภาพดี รวมไปถึงผู้ท่ีให้ข้อมูลในการ
ล่องเรือชมสองฝ่ังแม่น้ าท่าจีน พูดจาสุภาพ และมีข้อมูลแสดงรายละเอียดของการล่องเรือให้บริการแก่นัก
ท่องเทียว 
 5.6 ด้านราคา หมายถึง มีความเหมาะสมของราคาอาหาร รวมไปถึงอาหารมีคุณภาพท่ีเหมาะสมกับ
มูลค่าของเงินท่ีจ่ายไป ราคาของทีระลึกท่ีมีความเหมาะสม และยังรวมไปถึงราคาท่ีเหมาะสมของการล่องเรือ
ชมทิวทัศน์สองฝังแม่น้ าท่าจีน จังหวัดนครปฐม 
 
6. ผลกำรวิจัยที่คำดว่ำจะได้รับ (output) 

6.1 ผลงานวิจัยส่งผลให้ทราบถึงปัญหาท่ีแท้จริงและทิศทางการจัดการเพื่อลดปัญหานั้น ดังนี ้
  - ทราบถึงปัญหาและพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของผู้บริโภคเพื่อแนวทางการ
ปรับปรุงแก้ไขได้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค 
  - ผลลัพธ์ของการวิจัยจะเป็นแนวทางในการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด  กระตุ้นการซื้อ
สินค้า เพื่อสร้างรายได้ให้กับชาวบ้านในชุมชน 

6.2 การตีพิมพ์และการเผยแพร่ 
- น างานวิจัยเผยแพร่สู่สาธารณะชนด้วยส่ือทางอินเตอร์เน็ต ไร้พรมแดน เพื่อสร้างและ 

6.3 กระตุ้นให้เป็นคุณค่าสินค้าไทย ในตลาดน้ าดอนหวาย ซึ่งแหล่งทางเท่ียวของไทยอันเป็นท่ี
ยอมรับนักท่องเท่ียว 

- น าผลการวิจัยมาเผยแพร่กับผู้ขายสินค้า ชาวบ้านในแหล่งชุมชนเพื่อน ามา ปรับปรุง  
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เพิ่มเติมและสร้างโอกาสในการขายของผู้ขายสินค้า ท าให้สามารถเป็น จุดแข็งในตลาดน้ าดอนหวาย จังหวัด
นครปฐม  

6.4 การจัดการทรัพย์สินทางปัญญา 
  - จดลิขสิทธิ์ทรัพย์สินทางปัญญาต่อไป 
 

7. ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับจำกโครงกำร (outcomes) 
7.1 ท าให้ทราบข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ซื้อสินค้าในตลาดน้ าดอนหวาย                                      

จังหวัดนครปฐม 
7.2 ท าให้ทราบพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าในตลาดน้ าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม 
7.3 ท าให้ทราบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าใน                            

ตลาดน้ าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม  
7.4 ท าให้ทราบถึงความแตกต่างระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ซื้อกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อ

สินค้าในตลาดน้ าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม 
 

8. แนวทำงในกำรน ำผลกำรวิจัยไปใช้ประโยชน์ 
 

8.1 น าข้อมูลท่ีได้มาเป็นแนวทางในการปรับตัวและปรับกลยุทธ์การขายของผู้ขายสินค้าในตลาดน้ า
ดอนหวาย จังหวัดนครปฐม 

8.2 น าข้อมูลท่ีได้มาเป็นแนวทางให้กับหน่วยงานท่ีเกี่ยวข้องในการวางแผนการปรับปรุง ส่งเสริมและ
ควบคุมดูแลตลาดน้ าดอนหวายตรงจุดของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

 
 

9. สรุป 
 จากการวิจัยดังกล่าวมาข้างต้น ผู้วิจัยตระหนักถึงส่วนประสมทางการตลาด (5P) ของสินค้าใน 

ท้องถิ่นมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินเลือกซื้อสินค้าของผู้ซื้อในตลาดน้ าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม   
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บทท่ี 2   
วรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

การศึกษาเรื่องปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของผู้ซื้อในตลาด                                               
กรณีศึกษา ตลาดน้้าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม ได้ศึกษาและตรวจสอบเอกสารเกี่ยวกับแนวคิดและ
ทฤษฎีรวมถึงผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องดังนี้ 
 
1. แนวความคิดเกี่ยวกับประชากรศาสตร์ 
2. แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (8P’s) 
3. แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคและการตัดสินใจซื้อ 
4. โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior model) 
5. บทบาทพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior role) 
6. งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 
1. แนวความคิดเก่ียวกับประชากรศาสตร์ 

ประชากรศาสตร์ หรือ Demography มีรากศัพท์มาจากภาษากรีต Demo = People คือ
ประชาชนหรือประชากร Graphy = Writting up, Description หรือ Study คือ การศึกษาศาสตร์
ชัยวัฒน์ ปัญจพงษ์ และณรงค์ เทียนส่ง(2525: 2) ได้กล่าวไว้ว่า ประชากรศาสตร์ หมายถึง วิชาท่ี
ศึกษาเกี่ยวกับประชากร ท้ังนี้เพราะว่า“Demo” นั้นหมายถึง “People” ซึ่งก็แปลว่า “ประชาชน ”
หรือ “ประชากร ”ส่วนค้าว่า “Graphy” นั้นหมายถึง “Writing up” หรือ “Description”ฮอเซอร์; 
และดันแคน (ชัยวัฒน์ ปัญจพงษ์;และณรงค์ เทียนส่ง. 2525: 2; อ้างอิงจาก Hauser; &Duncan. 
n.d.) ได้ให้ค้านิยามประชากรศาสตร์ว่า หมายถึง การศึกษาขนาดโครงสร้างการกระจายตัวและ
ส่วนประกอบของประชากร การเปล่ียนแปลงประชากรท่ีเกิดขึ้น และองค์ประกอบของการ
เปล่ียนแปลงประชากร 
องค์ประกอบของประชากร  

ชัยวัฒน์ ปัญจพงษ์ และณรงค์ เทียนส่ง(2525: 2) ได้กล่าวว่าองค์ประกอบของประชากร 
หมายถึง ลักษณะของประชากรในด้านต่างๆ เช่น อายุ เพศ เช้ือชาติ สถานภาพการสมรส การศึกษา 
อาชีพ รายได้ ภาษา และศาสนา เป็นต้น ปัจจัยท่ีท้าให้เกิดการเปล่ียนแปลงประชากร ได้แก่ การเกิด
หรือการเจริญพันธุ์ การตาย และการย้ายถ่ิน  

1.เพศ เป็นสรีระวิทยาท่ีสังเกตเห็นได้และมักไม่มีปัญหายุ่งยากในการเก็บข้อมูล 
ประชากร ในสภาพแรกจะประกอบด้วยเพศเพียงสองเพศ คือ เพศชายและเพศหญิง ข้อมูลเกี่ยวกับ
โครงสร้างทางเพศ ยังมีความส้าคัญในการวิเคราะห์ประชากรศาสตร์ คือ ใช้ในการประเมินคุณภาพ
ของข้อมูลประชากร (ประชากรศาสตร์และประชาวรรณา. 2541: 119-120) 

2.อายุ หมายถึง อายุเต็มปี หรืออายุเมื่อวันเกิดครั้งหลังสุด (ตามคานิยามของ 
องค์การสหประชาชาติ อ้างใน ประชากรศาสตร์และประชาวรรณา. 2541: 131-132) โดยท่ัวไปมักจะ
น้าเสนอข้อมูลอายุของประชากรเป็นรูปเป็นช่วงอายุหรือกลุ่มอายุ ซึ่งเป็นการรวมกลุ่มอายุท่ีใกล้เคียง
กันเข้าด้วยกัน ตามแต่ช่วงหรือกลุ่มท่ีต้องการจัด โดยปกติมักจะจัดเป็นกลุ่มอายุ  5 ปี สามารถให้
ข้อมูลท่ีละเอียดมากพอ อายุมีผลต่อพฤติกรรมการแสดงออกและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ อายุเป็น
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ปัจจัยท่ีท้าให้คนมีความแตกต่างกันในเรื่องความคิดและพฤติกรรม และเป็นส่ิงก้าหนดความแตกต่าง
ในเรื่องความยากง่ายในการชักจูงใจด้วย 

3.สถานภาพสมรส หมายถึง ลักษณะส้าคัญ 3 ประการ คือ การเข้าสู่ชีวิตสมรส 
(อายุและคู่สมรส) การแตกแยกของชีวิตสมรส (อันเนื่องมาจากการตาย การแยกกันอยู่ การหย่าร้าง) 
และการสมรสใหม่  (ประชากรศาสตร์และประชาวรรณา. 2541: 195) สถานภาพสมรสเป็น
คุณลักษณะทางประชากรท่ีส้าคัญท่ีเกี่ยวกับเรื่องทางเศรษฐกิจ สังคม กฎหมาย ประเด็นส้าคัญท่ีสุดใน
การศึกษาเกี่ยวกับองค์ประกอบสถานภาพสมรสของประชากร คือ ประเภทของสถานภาพสมรส 
องค์การสหประชาชาติได้รวบรวมและแบ่งแยกประเภทของสถานภาพสมรสดังนี้ 

- โสด 
- สมรส 
- หม้ายและไม่สมรสใหม่ 
- หย่าร้างและไม่สมรสใหม่ 
- สมรสแต่แยกกันอยู่โดยไม่ถูกต้องตามกฎหมาย 

สถานภาพสมรส มีส่วนส้าคัญต่อการตัดสินใจของบุคคล คนโสดจะมีอิสระทางความคิดมากกว่าคนท่ี
แต่งงานแล้ว การตัดสินในเรื่องต่างๆ จะใช้เวลาน้อยกว่าคนท่ีแต่งงานแล้ว เนื่องจากไม่มีภาระผูกพัน
หรือ คนท่ีต้องอยู่ในความรับผิดชอบมากเท่ากับคนท่ีแต่งงานแล้ว 

4.ระดับการศึกษาท่ีได้รับ หมายถึง ระดับช้ันสูงสุดท่ีเรียนจบจากสถาบันการศึกษาใน
การวัดระดับการศึกษาท่ีได้รับมิได้นับจ้านวนปีท่ีบุคคลศึกษาอยู่ในสถาบันการศึกษาหากแต่ใช้ช้ันสูง
สุดท่ีบุคคลเรียนจบ ถ้าบุคคลใดได้รับการศึกษาในระบบโรงเรียนของประเทศอื่นๆ ท่ีมิใช่ประเทศไทย 
จ้าเป็นท่ีจะต้องเทียบเคียงปรับเปล่ียนให้เข้ากับระบบการศึกษาของประเทศไทย (ประชากรศาสตร์
และประชาวรรณา. 2541: 192) การศึกษาของบุคคลจะมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อแตกต่างกันไป
ตามระดับความรู้และประสบการณ์ท่ีได้รับ 

5.อาชีพ หมายถึง ชนิดของงานท่ีบุคคลท้าอันน้ามาซึ่งรายได้ท่ีเป็นค่าจ้างหรือ 
ค่าตอบแทน หรือผลก้าไร เช่น ครู พนักงานขาย ชาวนา พนักงานขับรถ เป็นต้น ในการเก็บข้อมูลท่ี
เกี่ยวกับอาชีพจึงหมายถึงชนิดของงานท่ีบุคคลท้าระหว่างช่วงเวลาท่ีก้าหนด อาชีพของเขาจะเป็น 11 
ชนิดของงานท่ีเขาเคยทามาก่อนหน้านั้น โดยไม่ค้านึงถึงประเภทของงานหรือสถานภาพของบุคคลใน
งาน เนื่องจากอาชีพมีจ้านวนมากมายหลายอาชีพ จึงจ้าเป็นต้องมีการจัดกลุ่มอาชีพซึ่งมีหลักส้าคัญคือ 
อาชีพประเภทเดียวกัน คล้ายๆ กัน (ประชากรศาสตร์และ ประชาวรรณา. 2541: 173-174) คนท่ีมี
อาชีพต่างกันย่อมมองโลก มีแนวคิด อุดมการณ์และค่านิยมต่อส่งต่างๆ แตกต่างกันไป ซึ่งรวมไปถึง
ทัศนคติและความคิดเห็นการใช้สินค้าและบริการต่างๆ ด้วย 

6. รายได้ เป็นดัชนีท่ีนิยมใช้กันมากท่ีสุดในการท่ีจะวัดฐานะทางเศรษฐกิจของ
ครัวเรือนและบุคคลรายได้จะผันแปรตามระดับการศึกษาและอาชีพ มักนิยมพิจารณาจากรายได้ของ
บุคคลหรือรายได้ของครัวเรือนต่อหน่วยเวลา (ประชากรศาสตร์และประชาวรรณา. 2541: 180-181) 
อาจจ้าแนกได้ดังต่อไปนี้ 

- รายได้ท่ีแท้จริง (Real Income) คือ รายได้ท้ังหมด รวมถึงเงินออมเป็นรายได้ท่ียัง
ไม่ได้หักค่าใช้จ่ายใดๆ ท้ังส้ิน 

-รายได้ท่ีหักภาษีแล้ว (Disposable Income) เป็นรายได้ท่ีหักภาษีทางตรง ต่างๆ ท่ี
ต้องจ่ายให้ รัฐบาลเรียบร้อยแล้ว 
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-รายได้ท่ีหักค่าใช้จ่ายพื้นฐาน (Discretionary Income) เป็นรายได้ท่ีเหลือจากการ
หักภาษีน้ามาหักค่าใช้จ่ายเกี่ยวกับส่ิงท่ีจ้าเป็นออก 

- รายได้ท่ี มิใช่ตัวเงิน (Imputed or Non-money Income) เป็นรายได้ ท้ังหมดท่ี
ได้รับส่ิงของโดยนับรวมไปถึงบ้านอาหารท่ีได้รับในฐานะเป็นการตอบแทนการจ้าง รวมไปถึง
ผลผลิต เช่น ข้าวของชาวนา เป็นต้น 
รายได้เป็นปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์กับการบริโภค รายได้เป็นเครื่องมือก้าหนดความต้องการ 

ของคน ตลอดจนก้าหนดความคิดของคน ก้ากับส่ิงต่าง ๆ และพฤติกรรมต่าง ๆ รายได้เป็นส่ิงท่ีนักการ
ตลาดและนักโฆษณาตระหนักถึงเสมอในการวางแผนการโฆษณา นอกจากนี้ การก้าหนดนโยบายด้าน
ราคาจะสัมพันธ์กับราคา 
 
2. แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (8P’s) 

เมื่อจะกล่าวถึงกลยุทธ์ของการผลิตสินค้าแล้วนั้นนักการตลาดส่วนใหญ่มักจะใช้ส่วนประสม
ทางการตลาด(Marketing  Mix) หรือ 4P’s ซึ่งจะประกอบด้วยด้านสินค้าและบริการด้านราคาและ
ด้านการส่งเสริมการตลาดแต่ตามหลักความจริงของการบริการจะเกี่ยวกับปัจจัยความต้องการของ
ลูกค้าและมีเวลาเข้ามาเกี่ยวข้อง ดังนั้นเราจึงต้องน้าหลักการของ “8P’s” ของการบริหารส้าหรับ
ธุรกิจการบริการแบบบูรณาการซึ่งองค์ประกอบต่าง ๆ เหล่านี้จะมีส่วนเกี่ยวข้องกับการตัดสินใจของ
ผู้จัดการด้านการบริการก็เป็นได้ซึ่งท้ังนี้ส่วนประสมทางการตลาดส้าหรับธุรกิจการบริการมีดังนี้คือ
(Lovelock; & Wright. 2002: 13 -15) 

1. Products Element เราต้องเลือกคุณภาพของผลิตภัณฑ์หลักรวมถึงการบริการท่ีสามารถ
สร้างความประทับใจให้กับลูกค้าและสามารถแข่งกับคู่แข่งขันได้ 

2. Place ตามหลักการของการจัดส่งสินค้าถึงลูกค้านั้นส่วนใหญ่มักจะเกี่ยวข้องกับเรื่องของ
สถานท่ีและเวลาเข้ามาเกี่ยวข้องซึ่งการท่ีจะสามารถกระจายสินค้าให้ไปถึงลูกค้าได้นั้นเราจ้าเป็นต้อง
ท้าการวางหลักการของการบริการก่อนการบริการด้านข้อมูลและการให้ข้อมูลผ่านอินเตอร์เน็ตจะท้า
ให้เกิดการลดช่องว่างการติดต่อจากลูกค้าได้การยืนยันการจัดส่งสินค้าให้ลูกค้านั้นจะสามารถสร้าง
ความพึงพอใจให้แก่ลูกค้าได้ซึ่งท้ังนี้จะเป็นผลดีแก่องค์กรเนื่องจากลูกค้าคาดหวังว่าจะได้รับสินค้าตาม
ก้าหนดและตรงเวลา 

3. Promotion and Education ไม่มีนักการตลาดคนไหนท่ีจะละเลยการส่งเสริมการตลาด
เนื่องจากการส่งเสริมการตลาดสามารถท่ีจะสร้างแรงจูงใจให้ลูกค้าท้าการซื้อสินค้าได้ซึ่งนับว่าเป็นข้อดี
ท่ีองค์กรต่างๆนั้นมักจะท้าการส่งเสริมการตลาดส่ือสารไปยังลูกค้าไม่ว่าจะผ่านส่ือโทรทัศน์ วิทยุ 
หนังสือพิมพ์ นิตยสาร ป้ายโฆษณา โบรชัวร์และอินเตอร์เน็ต 

4. Price and Other User Outlays ราคาเป็นส่ิงท่ีท้ังองค์กรและลูกค้าต่างให้ความส้าคัญ
ซึ่งทางองค์กรเองก็ต้องท้าให้ต้นทุนในการผลิตต้่าท่ีสุดเท่าท่ีจะท้าได้และทางด้านลูกค้าเองนั้นก็
ต้องการท่ีจะซื้อในราคาท่ีถูกเช่นเดียวกันบางครั้งทางองค์กรอาจจะต้องเพิ่มรายได้โดยอาจจะมีการ
สร้างลูกค้าท่ีเป็นการซื้อสินค้าเป็นเงินเช่ือหรือไม่ว่าจะเป็นการให้ส่วนลดราคา 

5. Process การสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์รวมท้ังกระบวนการจัดการส่งสินค้าถึงลูกค้าเป็น
กระบวนการท่ีต้องท้าให้เกิดประสิทธิภาพท่ีสูงสุดกระบวนการนั้นจะหมายถึงต้ังแต่ล้าดับการคิดการ
บริการในระบบงานต่างๆซึ่งถ้าหากกระบวนการใดกระบวนหนึ่งของขั้นตอนเกิดความล่าช้าจะส่งผล
ท้าให้งานเกิดผิดพลาดและอาจจะสร้างความไม่พอใจแก่ลูกค้าได้ 



10 
 

 

6. Productivity and Quality การเพิ่มประสิทธิภาพการท้างานให้ได้ผลดีนั้นจะท้าให้
องค์กรสามารถลดต้นทุนการผลิตได้นอกจากนี้อย่างไรก็ตามการท่ีจะลงทุนเกี่ยวกับการปรับปรุง
คุณภาพนั้น หากปราศจากความเข้าใจในเรื่องคุณภาพการบริการนั้นจะสามารถสร้างความแตกต่าง
กับคู่แข่งขันและสร้างความภักดีต่อสินค้าได้เกี่ยวกับการเพิ่มข้ึนของต้นทุนของการเพิ่มขึ้นของรายได้
แล้วจะท้าให้เกิดผลทางด้านความเส่ียงขึ้นมา 

7. People การบริการขึ้นอยู่กับบุคคลซึ่งในท่ีนี้หมายถึงลูกค้าและพนักงานซึ่งจะมีอิทธิพลต่อ
ลูกค้าในด้านการบริการลูกค้ามักจะตัดสินคุณภาพของการบริการจากส่ิงท่ีลูกค้าได้รับการบริการท่ี
ประสบความส้าเร็จนั้นขึ้นอยู่กับการคัดสรร การฝึกฝน การสร้างแรงจูงใจแก่พนักงานเป็นส้าคัญ 

8. Physical Evidence ลักษณะของอาคาร ท้าเลท่ีต้ัง พาหนะ การตกแต่งภายใน อุปกรณ์
สมาชิก สัญลักษณ์ วัสดุทางการพิมพ์ และบริการอื่น ๆ ขององค์กรท่ีสามารถจับต้องได้และปรากฏใน
สายตาของลูกค้าส่ิงต่างๆเหล่านี้จะมีผลกระทบต่อความประทับใจของลูกค้าและในด้านการบริการท่ีมี
องค์ประกอบท่ีจับต้องได้น้อยนั้น เช่นการประกันภัย การโฆษณามักจะมีการสร้างสรรค์ ลักษณะท่ีมี
ความหมายเพื่อแทนบริการนั้น ๆ เครื่องมือทางการตลาดส้าหรับธุรกิจบริการส่วนประสมการตลาดท่ี
เป็นท่ีรู้จักมากท่ีสุดนั่นคือ 4Ps ได้แก่ 

- ผลิตภัณฑ์ (Product)  
- ราคา(Price)  
- การจัดจ้าหน่าย(Place) 
- การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

ต่อมามีการร่วมกันปรับปรุงและเพิ่มเติมส่วนประสมทางการตลาดขึ้นมาใหม่ให้เหมาะสมส้าหรับธุรกิจ
บริการรูปแบบใหม่นี้พัฒนาขึ้นจะประกอบด้วยปัจจัย 8 ประการดังต่อไปนี้ (ยุพาวรรณวรรณวาณิชย์. 
2548: 29) 

1) ผลิตภัณฑ์ (Product) 
2) ราคา (Price) 
3) การจัดจ้าหน่าย (Place) 
4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
5) บุคลากร (People) 
6) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
7) กระบวนการ (Process) 
8) ผลิตภาพ (Productivity) ส่วนประสมการตลาดท่ีปรับปรุงใหม่ เพิ่มปัจจัยขึ้นอีก  4 
ประการ 
คือ บุคลากร ลักษณะทางกายภาพ กระบวนการและผลิตภาพ ปัจจัยท้ัง 8 ประการนี้ จะเป็น

ปัจจัยท่ีสามารถใช้เป็นหลักของธุรกิจบริการต่างๆและหากธุรกิจดังกล่าวขาดปัจจัยหนึ่งใดไปก็อาจ
ส่งผลถึงความส้าเร็จหรือความล้มเหลวของธุรกิจได้ส่วนประสมการตลาดท่ีเฉพาะเจาะจงเมื่อน้าไปใช้
กับองค์กรธุรกิจหนึ่ง ๆ ก็จะต้องมีการปรับเปล่ียนตามสถานการณ์ เช่น ตามปริมาณของอุปสงค์
ระยะเวลาท่ีท้าการเสนอบริการหนึ่ง ๆ ออกไปการสร้างส่วนประสมการตลาดจะเป็นการปรับเปล่ียน
ปัจจัยหรือองค์ประกอบให้เหมาะสมกับสถานการณ์และความจ้าเป็นของตลาดท่ีมีการเปล่ียนแปลง
และเป็นที่แน่นอนขององค์ประกอบของส่วนประสมการตลาดแต่ละตัวอาจมีการซ้้าซ้อนกันอยู่บ้างเรา
จึงไม่สามารถท่ีจะท้าการตัดสินใจใด ๆ โดยอาศัยองค์ประกอบใดองค์ประกอบหนึ่งเท่านั้น 
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นอกจากนั้นองค์ประกอบหนึ่งๆก็จะคงความส้าคัญเพียงช่วงเวลาหนึ่ง ๆ เท่านั้น ดังนั้นกรอบ
รูปแบบท่ีก้าลังจะอธิบายต่อไป จะช่วยผู้บริการด้านการตลาดให้สามารถก้าหนดส่วนประสมการตลาด
ท่ีเหมาะสมกับธุรกิจบริการของตนเองได้ 
รายละเอียดของแต่ละองค์ประกอบมีดังนี้. 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) การพิจารณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์บริการจะต้องพิจารณาถึงขอบเขต
ของคุณภาพของบริการระดับช้ันของบริการตราสินค้าสายการบริหารการรับประกันและการบริการ
หลังการขายนั่นคือส่วนประสมด้านผลิตภัณฑ์บริการจะต้องครอบคลุมขอบเขตท่ีกว้าง เช่น สังคม ใน
อาคารเล็ก ๆ อาคารเดียว จนกระท่ังจุดท่ีใหญ่ท่ีสุดในประเทศหรือจากร้านอาหารขนาดเล็กไป
จนกระท่ังห้องอาหารของโรงแรมระดับส่ีดาว  

2. ราคา (Price) การพิจารณาด้านราคาจะต้องรวมถึงระดับราคาส่วนลดและเงื่อนไขการ
ช้าระเงินเนื่องจากราคามีส่วนในการท้าให้บริการต่าง ๆ มีความแตกต่างกันและมีผลต่อผู้บริโภคใน
การรับรู้ถึงคุณค่าท่ีได้รับจากการบริการโดยเทียบระหว่างราคาและคุณภาพ 

3. การจัดจ้าหน่าย (Place) ท่ีต้ังของผู้ให้บริการและความยากง่ายในการเข้าถึงเป็นอีกปัจจัย
ท่ีส้าคัญของการตลาดบริการท้ังนี้ความยากง่ายในการเข้าถึงบริการนั้นมิใช่แต่เฉพาะการเน้นทาง
กายภาพเท่านั้นแต่ยังรวมถึงการติดต่อส่ือสาร ดังนั้นประเภทของช่องทางการจัดจ้าหน่ายและความ
ครอบคลุมจะเป็นปัจจัยส้าคัญต่อการเข้าถึงบริการอีกด้วย 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดรวบรวมวิธีการหลากหลายของ
การส่ือสาร ตลอดต่าง ๆ ไม่ว่าจะผ่านการโฆษณากิจกรรมการขายโดยบุคลากรกิจกรรมส่งเสริมการ
ขายและรูปแบบอื่น ๆ ท้ังทางตรงสู่สาธารณะและทางอ้อมผ่านส่ือเช่นการประชาสัมพันธ์ 

5. บุคลากร (People) ด้านบุคลากรจะครอบคลุม 2 ประเด็นดังนี้ 
(1) บทบาทของบุคลากรส้าหรับธุรกิจบริการผู้ให้บริการนอกจากจะท้าหน้าท่ีผลิต
บริการแล้วยังต้องท้าหน้าท่ีขายผลิตภัณฑ์บริการไปพร้อม ๆ กันด้วยการสร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้ามีส่วนจาเป็นอย่างมากส้าหรับการบริการ 
(2) ความสัมพันธ์ระหว่างลูกค้าด้วยกันคุณภาพการบริการของลูกค้ารายหนึ่งอาจมี
ผลมาจากลูกค้าอื่นแนะน้ามาตัวอย่างท่ีเกิดขึ้นเช่นกลุ่มลูกทัวร์หรือลูกค้าจาก
ร้านอาหารท่ีบอกต่อกันไป แต่ปัญหาหนึ่งท่ีผู้บริหารการตลาดจะพบก็คือการควบคุม
ระดับของคุณภาพการบริการให้อยู่ในระดับคงท่ี 

6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ธุรกิจบริการจ้านวนไม่มากนักท่ีน้าลักษณะ
ทางกายภาพเข้ามาใช้ในการก้าหนดกลยุทธ์การตลาดแม้ว่าลักษณะทางกายภาพจะเป็นส่วนประกอบ
ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจขอลูกค้าหรือผู้ใช้บริการก็ตามท่ีปรากฏให้เห็นส่วนใหญ่จะเป็นกา รสร้าง
สภาพแวดล้อมการสร้างบรรยากาศการเลือกใช้แสง สี และเสียงภายในร้านเป็นต้นหรือใช้ ลักษณะ
ทางกายภาพเพื่อสนับสนุนการขายเช่นยี่ห้อและคุณภาพของรถของบริษัทรถให้เช่าถุงส้าหรับใส่เส้ือผ้า
ซักแห้งต้องสะอาด เป็นต้น 

7. กระบวนการ (Process) ในกลุ่มธุรกิจบริการกระบวนการในการส่งมอบบริการมี
ความสัมพันธ์เช่นเดียวกับเรื่อทรัพยากรบุคคลแม้ว่าผู้ให้บริการจะมีความสนใจดูแลลูกค้าอย่างดีก็ไม่
สามารถแก้ปัญหาให้ลูกค้าได้ท้ังหมด เช่นการเข้าแถวรอระบบการส่งมอบบริการจะครอบคลุมถึง 
นโยบายและกระบวนการท่ีน้ามาใช้ระดับการใช้เครื่องจักรกลในการให้บริการอ้านาจตัดสินใจของ 
พนักงาน การท่ีมีส่วนร่วมของลูกค้าในกระบวนการให้บริการ 



12 
 

 

อย่างไรก็ตามความส้าคัญของประเด็นปัญหาดังกล่าวไม่เพียงแต่จะส้าคัญต่อฝ่ายปฏิบัติการเท่านั้นแต่
ยังมีความส้าคัญต่อฝ่ายการตลาด ด้วยเนื่องจากเกี่ยวข้องกับความพอใจท่ีลูกค้าได้รับ 
จะเห็นได้ว่าการจัดการทางการตลาดต้องให้ความสนใจในเรื่องของกระบวนการให้บริการและการ
น้าส่งดังนั้นส่วนประสมการตลาดก็ควรครอบคลุมถึงประเด็นของกระบวนการนี้ด้วย  

8. ผลิตภาพ  (Productivity) จากการท่ีบริการเป็นการกระท้าของบุคคลฝ่าย 
เมื่อฝ่ายหนึ่งได้กระท้าเพื่อให้เกิดงานบริการอีกฝ่ายหนึ่งก็จะได้รับบริการในเวลาเดียวกันไม่

สามารถแยกออกจากกันได้และไม่สามารถเก็บเป็นสินค้าคงคลังไว้ได้ส่งผลให้กิจการต้องเข้ามาจัดการ
กับความต้องการซื้อบริการของลูกค้าเพื่อให้ความต้องการบริการลูกค้ากระจายไปในช่วงเวลาต่าง ๆ ท่ี
ให้บริการเพื่อให้ความต้องการในแต่ละช่วงเวลาต่าง ๆ ในแต่ละช่วงเวลาจะได้ใกล้เคียงกันด้วย
นอกจากนี้กิจการต้องจัดการกับก้าลังการผลิตงานบริการเพื่อให้เกิดความสมดุลย์กับความต้องการ 

สรุปได้ว่าส่วนประสมทางการตลาด (Marketing  Mix) เป็น เครื่องมือทางการตลาด
ประกอบด้วยปัจจัยส้าคัญ 4 ประการได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ้าหน่ายและการ  ติดต่อ 
ส่ือสารหรือการส่งเสริมการตลาดแต่ส้าหรับธุรกิจการบริการนั้นเราจะน้าหลักการของ 8P’s เข้ามา 
ใช้ซึ่งปัจจัยท้ัง 8 ต่างก็มีความส้าคัญไม่น้อยไปกว่ากัน ดังนั้นปัจจัยท้ัง 8 จะเกี่ยวข้องซึ่งกันและกัน 
ส่วนประสมทางการตลาดจะเป็นตัวกระตุ้นทางการตลาดในการสร้างความต้องการซื้อในตัวผลิตภัณฑ์
ท้ังนี้เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของเป้าหมายทางการตลาดซึ่งหมายถึงการตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภคนั่นเองผู้วิ จัยได้ศึกษาแนวคิดทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) 
 
3.แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภคและการตัดสินใจซ้ือ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541: 124 – 125) อ้างอิงจาก Kotler, Philip. (1999). 
Marketing Management ได้ ให้ความหมายของพฤติกรรม ผู้บริ โภค (Consumer behavior) 
หมายถึง การกระท้าของบุคคลใดบุคคลหนึ่งเกี่ยวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้ได้มาแล้วซึ่งการใช้สินค้า
และบริการ ท้ังนี้หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจ และการกระท้าของบุคคลท่ีเกี่ยวกับการซื้อและ
การใช้สินค้า 

การศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค เป็นวิธีการศึกษาท่ีแต่ละบุคคลท้าการตัดสินใจท่ีจะใช้
ทรัพยากร เช่น เวลา บุคลากร และอื่นๆ เกี่ยวกับการบริโภคสินค้า ซึ่งนักการตลาดต้องศึกษาว่าสินค้า
ท่ีเขาจะเสนอนั้น ใครคือผู้บริโภค (Who?) ผู้บริโภคซื้ออะไร (What?) ท้าไมจึงซื้อ (Why?) ซื้ออย่างไร 
(How?) ซื้อเมื่อไร (When?) ซื้อท่ีไหน (Where?) ซื้อและใช้บ่อยครั้งเพียงใด (How often) รวมท้ัง
การศึกษาว่าใครมีอิทธิพลต่อการซื้อเพื่อค้นหาค้าตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 
 
4.โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior model)  

เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจ ท่ีท้าให้เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ โดยมีจุดเริ่มต้นจากการท่ี
เกิดส่ิงกระตุ้น (Stimulus) ท่ีท้าให้เกิดความต้องการ ส่ิงกระตุ้นผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ 
(Buyer’s black box) ซึ่งเปรียบเสมือนกล่องด้า ท่ีผู้ผลิตและผู้ขายไม่สามารถคาดได้ ความรู้สึกนึกคิด
ขอ ง ผู้ซื้ อ ท่ี จะ ไ ด้ รับ อิ ท ธิพ ลจาก ลักษ ณ ะ ต่ างๆ  ขอ ง ผู้ซื้ อ  แม้ จะมี ก ารตอบ สนอง ผู้ซื้ อ 
(Buyer’sresponse) หรือการ ตัดสินใจของผู้ซื้อ (Buyer’s purchase decision)  
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1. พฤติกรรมของผู้ซื้อ 
ผู้ผลิตและผู้จ้าหน่ายสินค้าจะสนใจถึงพฤติกรรมของผู้บริโภค (Buyer behavior)  ซึ่งเป็นส่วนส้าคัญ
ของการปฏิบัติการบริโภค ซึ่งหมายถึง การกระท้าของบุคคลใดบุคคลหนึ่งท่ีเกี่ยวข้อ งกับการ
แลกเปล่ียนสินค้า และบริการด้วยเงิน และรวมท้ังกระบวนการตัดสินใจ ซึ่งเป็นตัวก้าหนดให้มี
กระบวนการกระท้านี้ พฤติกรรมของผู้ซื้อนั้นเราหมายรวมถึงผู้ซื้อท่ีเป็นอุตสาหกรรม ( Industrial 
buyer)  หรือเป็นการซื้อบริษัทในอุตสาหกรรมหรือผู้ซื้อเพื่อขายต่อ แต่พฤติกรรมของผู้บริโภคนั้นเรา
เน้นถึงการซื้อของผู้บริโภคเอง ปกติเรามักใช้ค้าว่า พฤติกรรมของลูกค้า (Customer behavior)  
แทนกันกับพฤติกรรมผู้ซื้อได้ค้าท้ังสองคือ พฤติกรรมผู้ซื้อและพฤติกรรมลูกค้านี้เป็นความหมาย
เหมือนกัน และค่อนไปในแง่ลักษณะในทางเศรษฐกิจของการบริโภคมากกว่า 

2. การซื้อและการบริโภค 
ค้าว่า พฤติกรรมผู้บริโภค นั้น ในความหมายท่ีถูกต้อง มิใช่หมายถึง การบริโภค (Consumption) แต่
หากหมายถึงการซื้อ (Buying) ของผู้บริโภค จึงเน้นถึงตัวผู้ซื้อเป็นส้าคัญและท่ีถูกต้องแล้ว การซื้อเป็น
เพียงกระบวนการหนึ่งของการตัดสินใจและไม่สามารถแยกออกได้จากการบริโภคสินค้า ท้ังท่ีกระท้า
โดยตัวผู้ซื้อเองหรือบริโภคโดยสมาชิกคนอื่นๆ ในครอบครัวซึ่งมีผู้ซื้อท้าตัวเป็นผู้แทนให้ การซื้อแทน
นั้น ผู้ซื้อแทนจะเป็นผู้ท้างานแทนความพอใจของผู้ท่ีจะบริโภคอีกต่อหนึ่ง ด้วยเหตุผลนี้เอง ผู้วิเคราะห์
การตลาดจึงต้องระวังอยู่เสมอถึงความสัมพันธ์นั้น 

สรุปพฤติกรรมผู้บริโภคหมายถึง การกระท้าของบุคคลบุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวข้องโดยตรงกับการ
จัดการหาให้มาและการใช้ซึ่งสินค้าและบริการ ส่วนพฤติกรรมผู้ซื้อนั้นหมายถึง การกระท้าของบุคคล
ใดบุคคลหนึ่งท่ีเกี่ยวข้องกับการแลกเปล่ียนสินค้า และบริการด้วยเงิน และรวมถึงการตัดสินใจ 

 
5.บทบาทพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior role)  

บทบาทพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior role) หมายถึง บทบาทของ ผู้บริโภคท่ี
เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซื้อ จากการศึกษาบทบาทพฤติกรรมของผู้บริโภค นักการตลาดได้น้ามา
ประยุกต์ใช้ในการก้าหนดกลยุทธ์การตลาด โดยเฉพาะกลยุทธ์การโฆษณาและผู้แสดงโฆษณา 
(Presenter) ให้บทบาทใดบทบาทหนึ่ง เช่น ผู้ริเริ่ม ผู้มีอิทธิพล ผู้ตัดสินใจซื้อ ผู้ซื้อ และผู้ใช้โดยท่ัวไป
มี 5 บทบาทคือ 
                   1. ผู้ริเริ่ม (Initiator) บุคคลท่ีรับรู้ถึงความจ้าเป็นหรือความต้องการ ริเริ่มซื้อ และ
เสนอความคิดเกี่ยวกับความต้องการผลิตภัณฑ์ชนิดใดชนิดหนึ่ง 
                   2. ผู้มีอิทธิพล (Influence) บุคคลท่ีใช้ค้าพูดหรือการกระท้าต้ังใจหรือไม่ได้ต้ังใจท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ การซื้อ และการใช้ผลิตภัณฑ์หรือบริการ 
                   3. ผู้ตัดสินใจ (Decision) บุคคลผู้ตัดสินใจหรือมีส่วนในการตัดสินใจว่าจะซื้อหรือไม่
ซื้ออะไร ซื้ออย่างไร หรือซื้อท่ีไหน 
                   4. ผู้ซื้อ (Buyer) บุคคลท่ีซื้อสินค้าจริง 
                   5. ผู้ใช้ (User) บุคคลท่ีเกี่ยวข้องโดยตรงกับการบริโภค การใช้ผลิตภัณฑ์ หรือบริการ 
การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing consumer behavior)  
เป็นการค้นหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความ
ต้องการ พฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภคค้าตอบท่ีได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจัดกล
ยุทธ์การตลาด (Marketing strategy) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม 
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แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
1.การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา (Problem/Need Recognition) ในขั้นตอนแรกผู้บริโภคจะ

ตระหนักถึงปัญหา หรือความต้องการในสินค้าหรือการบริการซึ่งความต้องการหรือปัญหานั้นเกิดขึ้นมาจาก
ความจ้าเป็น (Needs) ซึ่งเกิดจาก 

(1) ส่ิงกระตุ้นภายใน (Internal Stimuli) เช่น ความรู้สึกหิวข้าว กระหายน้้า เป็นต้น 
(2) ส่ิงกระตุ้นภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุ้นของส่วนประสมทาง

การตลาด (4 P's) เช่น เห็นขนมเค้กน่ากิน จึงรู้สึกหิว, เห็นโฆษณาสินค้าในโทรทัศน์ - กิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดจึงเกิดความรู้สึกอยากซื้อ อยากได้, เห็นเพื่อนมีรถใหม่แล้วอยากได้ เป็นต้น 
  2. การแสวงหาข้อมูล (Information Search) เมื่อผู้บริโภคทราบถึงความต้องการในสินค้าหรือ
บริการแล้ว ล้าดับขัน้ต่อไปผู้บริโภคก็จะท้าการแสวงหาข้อมูล เพื่อใช้ประกอบการตัดสินใจ โดยแหล่งข้อมูล
ของผู้บริโภค แบ่งเป็น 

(1) แหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่น การสอบถามจากเพื่อน ครอบครัว คนรู้จักท่ีมี
ประสบการณ์ในการใช้สินค้าหรือบริการนั้นๆ 
(2) แหล่งทางการค้า (Commercial Sources) เช่น การหาข้อมูลจากโฆษณาตามส่ือต่างๆ 
พนักงานขาย ร้านค้า บรรจุภัณฑ์ 
(3) แหล่งสาธารณชน (Public Sources) เช่น การสอบถามจากรายละเอียดของสินค้าหรือ
บริการจากส่ือมวลชน หรือองค์กรคุ้มครองผู้บริโภค 
(4) แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) เกิดจากการประสบการณ์ส่วนตัวของ
ผู้บริโภคท่ีเคยทดลองใช้ผลิตภัณฑ์นั้นๆมาก่อน 
3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื่อได้ข้อมูลจากขั้นตอนท่ี 2 แล้ว 

ในขั้นต่อไปผู้บริโภคก็จะท้าการประเมินทางเลือก โดยในการประเมินทางเลือกนั้น ผู้บริโภคต้อง
ก้าหนดเกณฑ์หรือคุณสมบัติท่ีจะใช้ในการประเมิน เช่น ยี่ห้อ ราคา รูปแบบ บริการหลังการขาย ราคา
ขายต่อหน่วย เป็นต้น 

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากท่ีได้ท้าการประเมินทางเลือกแล้ว 
ผู้บริโภคก็จะเข้าสู่ในขั้นของการตัดสินใจซื้อ ซึ่งต้องมีการตัดสินใจในด้านต่างๆ ดังนี้ 

(1) ตรายี่ห้อท่ีซื้อ (Brand Decision) 
(2) ร้านค้าท่ีซื้อ (Vendor Decision) 
(3) ปริมาณท่ีซื้อ (Quantity Decision) 
(4) เวลาท่ีซื้อ (Timing Decision) 
(5) วิธีการในการช้าระเงิน (Payment-method Decision) 
5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Postpurchase Behavior) หลังจากท่ีลูกค้าได้ท้าการ

ตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการไปแล้วนั้น นักการตลาดจะต้องท้าการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลัง
การซื้อ ซึ่งความพึงพอใจนั้นเกิดขึ้นจากการท่ีลูกค้าท้าการเปรียบเทียบส่ิงท่ีเกิดขึ้นจริง กับส่ิงท่ี
คาดหวัง ถ้าคุณค่าของสินค้าหรือบริการท่ีได้รับจริง ตรงกับท่ีคาดหวังหรือสูงกว่าท่ีได้คาดหวังเอาไว้ 
ลูกค้าก็จะเกิดความพึงพอใจในสินค้าหรือบริการนั้น โดยถ้าลูกค้ามีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมใน
การซื้อซ้้า หรือบอกต่อ เป็นต้น แต่เมื่อใดก็ตามท่ีคุณค่าท่ีได้รับจริงต้่ากว่าท่ีได้คาดหวังเอาไว้ ลูกค้าก็
จะเกิดความไม่พึงพอใจ พฤติกรรมท่ีตามมาก็คือ ลูกค้าจะเปล่ียนไปใช้ผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งขัน และมี
การบอกต่อไปยังผู้บริโภคคนอื่นๆ ด้วย 
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    ด้วยเหตุนี้นักการตลาดจึงต้องท้าการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกค้าหลังจากท่ีลูกค้าซื้อ
สินค้าหรือบริการไปแล้ว โดยอาจจะท้าผ่านการใช้แบบส้ารวจความพึงพอใจ หรือจัดต้ังศูนย์รับข้อ
ร้องเรียนของลูกค้า (Call Center) เป็นต้น 
        จากแนวคิดการตัดสินใจ สรุปได้ว่า การตัดสินใจ  เป็นกระบวนการท่ีผู้บริโภคตัดสินใจว่าจะ
ซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการใด โดยมีปัจจัย คือ ข้อมูลเกี่ยวกับตัวสินค้า  สังคมและกลุ่มทางสังคม 
ทัศนคติของผู้บริโภค เวลาและโอกาส 
 
6. งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

ตรวจสอบเอกสารพบว่าผลงานวิจัยท่ีใกล้เคียงกันและสามารถน้ามาใช้สนับสนุนแนวคิดใน
การศึกษาวิจัยในเรื่องนี้มีดังต่อไปนี้  
นพดล เจริญวิริยะธรรม (2551: บทคัดย่อ) ท้าการศึกษา เรื่อง ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นในศูนย์การค้า ใน 
กรุงเทพมหานคร ใช้กลุ่มตัวอย่าง 385 คน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 
ระหว่าง 21-35 ปี จบการศึกษาระดับปริญญาตรี หรือเทียบเท่า มีสถานภาพโสด ประกอบอาชีพ 
พนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท  ในด้านพฤติกรรมการบริโภค 
อาหารญี่ปุ่น ผู้บริโภคใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นฟูจิมากท่ีสุดและบ่อยท่ีสุด ความถ่ีในการใช้บริการ 
ร้านอาหารญี่ปุ่น น้อยกว่า 2 ครั้งต่อเดือน ใช้ในโอกาสพบปะสังสรรค์ ในช่วงเวลา 17.31 – 20.00 น. 
นิยมรูปแบบการขายแบบอาหารชุด ใช้บริการครั้งละ 3 - 4 คน ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ 301 – 600 
บาทต่อครั้ง    ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคในการเลือกใช้
บริการร้านอาหารญี่ปุ่นในศูนย์การค้าในกรุงเทพมหานคร พบว่า ค่าเฉล่ียรวมของแต่ละปัจจัยมี
ค่าเฉล่ียอยู่ในระดับความส้าคัญมาก โดยปัจจัยท่ีมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับส้าคัญมาก คือ ปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ้าหน่าย ด้านกระบวนการ ด้านบุคคล ด้านลักษณะทางกายภาพ ซึ่ง
ในด้านบุคคลมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด ส่วนด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับความส้าคัญปาน
กลาง 
 พวงผกา ค้างาม (2551: บทคัดย่อ) ท้าการศึกษา เรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
และพฤติกรรมของผู้บริโภคในการใช้บริการร้านอาหารไทย ในเมืองแฮมป์ตันโรดส์ มลรัฐเวอร์จิเนีย  
ประเทศสหรัฐอเมริกาโดยมีกลุ่มตัว   อย่าง 210 คน การศึกษาพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 
มีอายุ 30 -39 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพเป็นข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ รายได้เฉล่ียต่อปี  
US$ 30,001 – 40,000 มีความถ่ีในการใช้บริการร้านอาหารไทย 1 – 3 ครั้งต่อสัปดาห์ ช่วงเวลาท่ีมา
ใช้บริการร้านอาหารไทยมากท่ีสุด คือ วันศุกร์ มื้อค้่า มีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียครั้งล่ะ US$15 – 24 มีผู้
ร่วมรับประทานอาหารด้วย 1 – 2 คน ตัดสินใจในการใช้บริการด้วยตัวเอง ผู้ท่ีมักจะไปใช้บริการด้วย 
คือ ภรรยา / สามี / ลูก อาหารว่าง ซุป และย้าท่ีชอบรับประทานมากท่ีสุด คือ เปาเป๊ียะ และต้มย้า 
(ไก่,กุ้ง,ทะเล) แกงท่ีชอบรับประทานมากท่ีสุด คือ แกงแดงและแกงเขียงหวาน อาหารประเภทผัดท่ี
ชอบรับประทานมากท่ีสุด คือ ผัดกะเพรา อาหารประเภทข้าวผัด และผัดเส้นท่ีชอบรับประทานมาก
ท่ีสุด คือ ผัดไทย ขนมหวานท่ีชอบรับประทานมากท่ีสุด คือ ข้าวเหนียว มะม่วง ยินดีใช้ระยะเวลาใน
การรอคอย 10 –14 นาที  อีกท้ังผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความส้าคัญต่อปัจจัยทางการตลาดบริการ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย ด้านบุคลากร และด้านองค์ประกอบทางกายภาพ ในการ
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เลือกใช้บริการร้านอาหารไทยในระดับมากท่ีสุด และให้ความส้าคัญด้านราคา และด้านกระบวนการ
ให้บริการในระดับมาก และด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับปานกลาง 
 
สรุป  
 จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง ผู้วิจัยจึงน าแนวคิดดังกล่าว เป็น
แบบอย่างในการมาบูรณาการความคิดด้านส่ือผสมการตลาดท่ีสามารถกระตุ้นผลักดันแรงจูงใจให้    
ผู้ซื้อต้องการสินค้าด้านอุปโรคและบริโภค ซึ่งผู้ขายสามารถคัดผลิตภัณฑ์ได้ตรงจุดเป้าหมายนั้นๆ 
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บทท่ี 3 
วิธีด ำเนินกำรวิจัย 

  
  การวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาวิจัยเรื่อง “ปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อ 
สินค้าของผู้ซื้อในตลาด กรณีศึกษา ตลาดน้้าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม”เป็นการวิจัยเชิงส้ารวจ และเก็บ 
ข้อมูลด้วยแบบสอบถาม โดยมีวิธีด้าเนินการดังนี้ 
1. การก้าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
2. เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 
3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
4. สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
3.1 การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
การก้าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยครั้งนี้คือผู้บริโภคท่ีซื้อสินค้าท่ีตลาดน้้าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม ซึ่งไม่
สามารถทราบจ้านวนท่ีแน่นอนดังนั้นการค้านวณหาขนาดกลุ่มตัวอย่างจึงใช้สูตรการหาขนาดของกลุ่ม
ตั ว อ ย่ า ง แ บ บ ไ ม่ ท ร า บ จ้ า น ว น ป ร ะ ช า ก ร ท่ี แ น่ น อ น (วั ล ล ภ  รั ฐ ฉั ต ร า น น ท์
,http://rlc.nrct.go.th/ewt_dl.php?nid=753) ผู้วิจัยก้าหนดสัดส่วนของประชากรเท่ากับ .50โดย
ก้าหนดความเช่ือมั่น 95% และความผิดพลาดไม่เกิน 5%สามารถแสดงได้ดังนี้ 
จากสูตร 

N = p(1-p)z2 
             e2 

โดย   n = จ้านวนกลุ่มตัวอย่าง 
P = สัดส่วนของประชากรท่ีผู้วิจัยก้าหนดจะสุ่ม 
Z = ระดับความเช่ือมั่น 95% ซึ่งมีค่า = 1.96 
E = ค่าความผิดพลาดท่ียอมรับได้โดยก้าหนดท่ี 5%. 
 

แทนค่าในสูตรได้ดังนี้   N = (0.50)(1-.50)(1.962) 
                  (0.05)2 

= 384.16  
ฉะนั้นจากขนาดตัวอย่างท่ีค้านวณได้เท่ากับ384ตัวอย่างแต่เพื่อความเหมาะสมและป้องกันความ
ผิดพลาดดังนั้นในงานวิจัยครั้งนี้จะใช้กลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 384 ตัวอย่าง 
 
3.2 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
การศึกษาครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงส้ารวจ (Surveyresearch) ใช้แบบสอบถาม (Questionnaires)ท่ีผู้
ศึกษาได้สร้างขึ้นมาเพื่อเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง ในการศึกษาปัจจัยท่ี
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ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของผู้ซื้อ การสร้างเครื่องมือผู้วิจัยได้ท้าการศึกษา
ค้นคว้า จากหนังสือ เอกสารวิชาการและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องรวมถึงการใช้ประสบการณ์ของผู้วิจัยเพื่อ
รวบรวมข้อมูลและรายละเอียดต่าง ๆและน้ามาสร้างแบบสอบถามเป็นรายข้อ ให้ครอบคลุม
วัตถุประสงค์ในการวิจัยครั้งนี้ 
1. น้าเสนอต่อทรงคุณวุติเพื่อตรวจสอบความถูกต้องความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหา (content validity) 
ของค้าถามในแต่ละหัวข้อว่าตรงวัตถุประสงค์ของการครั้งนี้หรือไม่ 
2. น้าแบบสอบถามท่ีได้กลับรับคืน น้ามาแก้ไขปรับปรุง และด้าเนินการจัดท้าแบบสอบถามฉบับ
สมบูรณ์ เพื่อน้าไปใช้เก็บรวมรวมข้อมูลในการวิจัยครั้งนี้ซึ่งรายละเอียดของแบบสอบถาม มี 4 ตอน 
ดังนี้  

ตอนท่ี 1 ค้าถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล ซึ่งเป็นการสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลส่วนตัวของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม  

ตอนท่ี 2 ค้าถามเกี่ยวกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของผู้ซื้อ 
กรณีศึกษา ตลาดน้้าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม  

ตอนท่ี 3 ค้าถามเกี่ยวกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของผู้ซื้อใน
กรณีศึกษา ตลาดน้้าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม  

ตอนท่ี 4 ข้อเสนอแนะอื่นๆ เป็นค้าถามปลายเปิด 
 

ประเภทและแหล่งท่ีมาของข้อมูล 
การศึกษาแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ 

1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลท่ีได้จากแบบสอบถาม ซึ่งผู้วิจัยด้าเนินการ
รวบรวมโดยการเก็บข้อมูลภาคสนามจ้านวน 400 ชุด จากกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นผู้บริโภคท่ีซื้อสินค้าท่ี
ตลาดน้้าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม  

2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ได้จากการค้นคว้ารวบรวมข้อมูล เอกสาร บทความ
ทางวิชาการ ต้าราวิชาการ วิทยานิพนธ์ ผลการวิจัย ข้อมูลทางสถิติจากหน่วยงานของรัฐบาล เอกชน
และอื่นๆ รวมทั้งค้นหาข้อมูลเพิ่มเติมจากเว็บไซด์ต่างๆ ท่ีเกี่ยวข้อง 
3.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
การเก็บรวบรวมข้อมูลเพื่อน้ามาวิเคราะห์  ผู้วิ จัยได้ด้าเนินการตามขั้นตอนดังนี้ ผู้วิ จัยสร้าง
แบบสอบถามจากการศึกษาข้อมูลจากต้ารา และเอกสาร เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม
แล้วแจกให้กับผู้บริโภคท่ีซื้อสินค้าท่ีตลาดน้้าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม จ้านวน 40 ชุด และรอรับ
กลับทันที 
1.น้าแบบสอบถามท่ีได้รับกลับมา 40 ชุดมาวิเคราะห์หาความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม โดยใช้
สัมประสิทธิ์แอลฟ่า(Alpha Coefficient) ซึ่งวิเคราะห์ได้ดังนี้ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดค่าความ
เช่ือมั่นด้านผลิตภัณฑ์ 0.783ด้านราคา 0.810 ด้านการจัดจ้าหน่าย 0.852ด้านการส่งเสริมการตลาด
0.858ค่าความเช่ือมั่นรวม 0.941ค่าความเช่ือมั่นท่ีค้านวณได้จะใกล้เคียงกับ1 หรือเท่ากับ1 
แบบสอบถามท่ีดีควรมีค่าความเช่ือมั่นอย่างน้อย0.7ดังนั้นจึงถือว่าแบบสอบถามนี้สามารถน้าไปใช้ได้
2.ด้าเนินการเก็บข้อมูลโดยแจกแบบสอบถาม จ้านวน 384ชุด โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบใช้
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วิจารณญาณ (Judgment   Sampling) ผู้วิจัยจะสอบถามเฉพาะผู้บริโภคท่ีซื้อสินค้าท่ีตลาดน้้าดอน
หวาย จังหวัดนครปฐม  ตรวจสอบข้อมูล (Editing) เพื่อตรวจสอบความสมบูรณ์ และความถูกต้อง
ของแบบสอบถามหลังจากด้าเนินการเก็บรวบรวม 
3..การลงรหัสแบบสอบถาม (Coding) โดยน้าแบบสอบถามท่ีถูกต้องสมบูรณ์แล้วมาลงรหัสตามท่ี
ก้าหนดไว้ 
4.ท้าการประมวลผลข้อมูลท่ีได้ลงรหัสแล้วโดยใช้โปรแกรมส้าเร็จรูปทางสถิติ. 
  
3.4 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลการวิจัย 
ผู้วิจัยใช้สถิติในการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้ 

3.4.1.สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)ได้แก่ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ใช้อธิบายตัว
แปรทางด้านปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศอายุ ระดับการศึกษาอาชีพหลัก และรายได้ส่วนบุคคลเฉล่ีย
ต่อเดือน และพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า  
ค่าเฉล่ีย (Mean)ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.)ใช้อธิบายตัวแปรเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าเป็น 37 ค้าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ
(Rating scale)ตามรูปแบบของ Lik rt’s Scal s ซึ่งจะมีให้เลือกตอบเพียงค้าตอบเดียวค้าถามแบบ
มาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ (Rating scale)ตามรูปแบบของ Lik rt’s Scal s มีการก้าหนดเกณฑ์
การใหค้ะแนนดังนี้ 

คะแนน 5 หมายถึงมีผลต่อการเลือกซื้อมากท่ีสุด 
คะแนน 4 หมายถึงมีผลต่อการเลือกซื้อมาก 
คะแนน 3 หมายถึงมีผลต่อการเลือกซื้อปานกลาง 
คะแนน 2 หมายถึงมีผลต่อการเลือกซื้อน้อย 
คะแนน 1 หมายถึงมีผลต่อการเลือกซื้อน้อยท่ีสุด 

ใช้หลักการแบ่งช่วงการแปลผลตามหลักการแบ่งอันตรภาคช้ัน (Class Interval) เป็นการแบ่งหลัก
ช่วงคะแนนแต่ละช่วงเท่า ๆ กัน จากสูตรดังนี้ 
  อันตรภาคช้ัน = ค่าสูงสุด –ค่าต้่าสุด 
                                            ค่าสูงสุด 

อันตรภาคช้ัน     =            5 – 1 
                                    5  
                    =           0.80 

การก้าหนดเกณฑ์การแปลความหมายของคะแนน ดังต่อไปนี้ 
ค่าเฉล่ีย 4.21 –5.00 มีความส้าคัญต่อการเลือกซื้ออยู่ในระดับมากท่ีสุด 
ค่าเฉล่ีย 3.41 -4.20 มีความส้าคัญต่อการเลือกซื้ออยู่ในระดับมาก 
ค่าเฉล่ีย 2.61 –3.40 มีความส้าคัญต่อการเลือกซื้ออยู่ในระดับปานกลาง 
ค่าเฉล่ีย 1.81 –2.60 มีความส้าคัญต่อการเลือกซื้ออยู่ในระดับน้อย 
ค่าเฉล่ีย 1.00 –1.80 มีความส้าคัญต่อการเลือกซื้ออยู่ในระดับน้อยที่สุด 
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3.4.2.สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) การวิเคราะห์เปรียบเทียบระหว่าง เพศ อายุ 
ระดับการศึกษา อาชีพหลัก และรายได้ส่วนบุคคลเฉล่ียต่อเดือน กับพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้า
ตลาดน้้าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม การวิเคราะห์เปรียบเทียบระหว่างปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดกับพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าตลาดน้้าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม 
โดยใช้สถิติค่า t-test และ การวิเคราะห์ความแปรปรวนจ้าแนกทางเดียว(One-Way ANOVA)ท่ีระดับ
นัยส้าคัญทางสถิติ .05 
 
 

สรุป  
กระบวนการด าเนินการวิจัยดังกล่าวมาข้างต้น ผู้วิจัยได้ศึกษาหลักสูตรทางวิชาการและ

เอกสารประกอบการเรียนการสอน หลักการทางทฤษฏี และฝึกฝนภาคปฏิบัติเพื่อน าความคิด  ทักษะ 
ในการเรียนรู้มาเป็นแนวทางการจัดท าเครื่องมือแบบสอบถาม ตามวัตถุประสงค์เพื่อใช้ในการเก็บ
รวบรวมข้อมูล ด าเนินการวิเคราะห์หาค่าทางสถิติ และแสดงผลการประเมินทางประสิทธิภาพของ
กลุ่มตัวอย่างในการวิจัยครั้งนี้ 
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บทท่ี 4 
ผลการศึกษา และการอภิปรายผล 

 
ก า ร วิ จั ย เรื่ อ ง  ปั จ จั ย ท่ี ส่ ง ผ ล ต่ อ พ ฤ ติ ก ร ร ม ก า ร ตั ด สิ น ใจ ข อ ง ผู้ ซื้ อ ใน ต ล า ด                                              

กรณีศึกษา ตลาดน้้าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม เป็นการศึกษาเชิงส้ารวจกลุ่มตัวอย่างคือผู้บริโภคท่ีซื้อ
สินค้าในตลาดน้้าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม จ้านวน 400 ตัวอย่าง โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือใน
การศึกษาและวิเคราะห์มีการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนาและเชิงอ้างอิงท่ีระดับนัยส้าคัญทางสถิติ.05และ
น้าเสนอผลการวิเคราะห์ ดังนี้ 

 
 4.1 สัญลักษณ์ที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
ผู้วิจัยใช้สัญลักษณ์ทางสถิติในการวิเคราะห์ข้อมูลดังต่อไปนี้  
 N แทน จ้านวนกลุ่มตัวอย่าง 
 X แทน ค่าเฉล่ีย(Mean)  
 S.D.  แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน(Standard Deviation)  
 T แทน ค่าสถิติท่ีใช้ในการทดสอบที(t-test)  
 F แทน ค่าสถิติท่ีใช้ในการทดสอบเอฟ(F-test)  
 Sig. แทน ค่านัยส้าคัญทางสถิติ 
 ** แทน มีนัยส้าคัญทางสถิติท่ีระดับความเช่ือมั่น .01 
 * แทน มีนัยส้าคัญทางสถิติท่ีระดับความเช่ือมั่น .05 
 
 4.2 การน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 ผู้วิจัยได้เสนอน้าเสนอผลการวิเคราะห์ซึ่งแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดังนี้ 
ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของผู้ซื้อในตลาด  
           กรณีศึกษา ตลาดน้้าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม  
ตอนท่ี 3 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่าง เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพหลัก และรายได้ส่วน  
           บุคคลเฉล่ียต่อเดือน กับพฤติกรรมการเลือกซื้อ  
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ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
การวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคท่ีซื้อสินค้าท่ีตลาดน้้าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม จ้าแนกตาม
ปัจจัยทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง ดังนี้ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพหลัก และรายได้ส่วน
บุคคล ดังนี้ 
 ตารางท่ี 1จ้านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ้าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 

ข้อมูลท่ัวไปแบ่งตามลักษณะเพศ 

เพศ จ้านวน ร้อยละ 

ชาย 153 38.25 

หญิง 247 61.75 

รวม 400 100.00 

 
อายุ 
 

ข้อมูลท่ัวไปแบ่งตามอายุ 

ช่วงอายุ จ้านวน ร้อยละ 

ไม่เกิน 20 ปี 33 8.25 

21 - 30 ปี 116 29.00 
31 - 40 ปี 131 32.75 
41 - 50 ปี 63 15.75 
51 - 60 ปี 49 12.25 
60 ปีข้ึนไป 8 2.00 

รวม 400 100.00 
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ระดับการศึกษา 
 

จ้าแนกตามคุณลักษณะระดับการศึกษา 

ระดับการการศึกษา จ้านวน ร้อยละ 

ต้่ากว่าปริญญาตรี 102 25.50 

ปริญญาตร ี 222 55.50 

ปริญญาโท 68 17.00 

สูงกว่าปริญญาโท 8 2.00 

รวม 400 100.00 

 
อาชีพ 

จ้าแนกตามคุณลักษณะอาชีพของผู้ตอบแบบสอบถาม 

อาชีพ จ้านวน ร้อยละ 

ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  190 47.50 

พนักงานบริษัทเอกชน  92 23.00 

รับจ้างท่ัวไป  19 4.75 

ธุรกิจส่วนตัว/อาชีพอิสระ 37 9.25 

แม่บ้าน 10 2.50 

นักเรียน/นักศึกษา 27 6.75 

อื่น ๆ 25 6.25 

รวม 400 100.00 
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รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
 

จ้าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน จ้านวน ร้อยละ 

ไม่เกิน 10,000 บาท 86 21.50 

10,001 - 20,000 บาท 152 38.00 

20,001 - 30,000 บาท 76 19.00 

30,001 - 40,000 บาท 57 14.25 

มากกว่า 40,000 บาทขึ้นไป 29 7.25 

รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 1 พบว่ากลุ่มตัวอย่างจ้าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลเป็นเพศหญิงมากท่ีสุด จ้านวน 247คน คิด
เป็นร้อยละ61.8กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 31-40 ปี จ้านวน 131คน คิดเป็นร้อยละ 32.8กลุ่มตัวอย่างมี
ระดับการศึกษาปริญญาตรีจ้านวน 222คนคิดเป็นร้อยละ 55.5กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจจ้านวน 190คนคิดเป็นร้อยละ 47.5และกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้
เฉล่ีย10,001-20,000 บาทต่อเดือนจ้านวน152คน คิดเป็นร้อยละ 38.0 
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ตอนที่ 2ผลการวิเคราะห์ปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าของผู้ซ้ือตลาดน้ าดอน
หวาย จังหวัดนครปฐม  การวิเคราะห์ปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของผู้ซื้อ 
ได้แก่ ประเภทสินค้าท่ีเลือกซื้อ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อ รูปแบบการเลือกซื้อ จ้านวนเงินท่ีใช้ใน
การซื้อต่อครั้ง ปรากฏผลดังนี้ 
ตารางท่ี 2 จ้านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ้าแนกตามปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ซื้อสินค้า 
 

จ้าแนกตามปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า 

ประเภทสินค้าท่ีเลือกซื้อ จ้านวน ร้อยละ 

อาหาร 203 50.75 

เครื่องด่ืม 41 10.25 

เส้ือ ผ้า เครื่องแต่งกาย 49 12.25 

ของใช้และของประดับตกแต่ง 29 7.25 

งานศิลปะ สิงประดิษฐ์และของท่ีระลึก 31 7.75 

อื่นๆ 47 11.75 

รวม 400 100.00 

 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อ  
 

จ้าแนกตามปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อ  จ้านวน ร้อยละ 

เพื่อน 80 20.00 

ครอบครัว 45 11.25 

หัวหน้างาน 17 4.25 

ตนเอง 236 59.00 

อื่น 22 5.50 

รวม 400 100.00 
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รูปแบบการเลือกซื้อ 
 

จ้าแนกตามปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า 

รูปแบบการเลือกซื้อ จ้านวน ร้อยละ 

ซื้อทันทีเมื่อเห็นสินค้า 133 33.25 

ใช้เวลาตัดสินใจ ภายใน 1 วัน 187 46.75 

ใช้เวลาตัดสินใจ มากกว่า1 วันแต่ไม่เกิน 2 วัน 50 12.50 

ใช้เวลาตัดสินใจ มากกว่า 3 วัน 30 7.50 

รวม 400 100.00 

 
จ้านวนเงินท่ีใช้ในการซื้อต่อครั้ง 
 

จ้าแนกตามปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า 

จ้านวนเงินท่ีใช้ในการซื้อต่อครั้ง จ้านวน ร้อยละ 

500 - 1,500 บาท/ครั้ง 177 44.25 

1,501 - 2,500 บาท/ครั้ง 120 30.00 

2,501 - 3,000 บาท/ครั้ง 78 19.50 

มากกว่า 3,000 บาท/ครั้ง 25 6.25 

รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 2 พบว่ากลุ่มตัวอย่างจ้าแนกตามปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าเลือก
ซื้อสินค้าประเภทอาหารมากท่ีสุด จ้านวน 203คน คิดเป็นร้อยละ 50.8 บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อ
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่คือ ตนเอง จ้านวน 236 คน คิดเป็นร้อยละ59.0 รูปแบบการเลือกซื้อคือใช้เวลา
ตัดสินใจภายใน 1 วันจ้านวน 187 คน คิดเป็นร้อยละ 46.8โดยใช้เงินในการซื้อต่อครั้ง 500บาทถึง 1,500
บาทต่อครั้งจ้านวน 177 คน คิดเป็นร้อยละ 44.30 
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ตารางท่ี 3ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวม  
 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด X S.D. ระดับความความคิดเห็น 
1.ด้านผลิตภัณฑ์  3.89 0.588 มาก 
2.ด้านราคา 3.66 0.673 มาก 
3.ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย 3.58 0.673 มาก 
4.ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.80 0.745 มาก 
รวม. 3.73 0.591 มาก 

 
จากตารางท่ี 3 พบว่าระดับค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดย
ภาพรวมอยู่ในระดับมาก(X= 3.73) และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ของกลุ่มตัวอย่างทุกด้านอยู่ในระดับมาก โดยในด้านผลิตภัณฑ์  มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด(X= 3.89) รองลงมา 
ได้แก่ ด้านการส่งเสริมการตลาด(X= 3.80) และด้านราคา(X= 3.66) ตามล้าดับ 
 
ตารางท่ี 4ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ 

 
จากตารางท่ี 4 พบว่าระดับค่าเฉล่ียและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภัณฑ์ภาพรวมอยู่ในระดับมาก(X= 3.89) และเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ของผู้กลุ่มตัวอย่างทุกข้ออยู่ในระดับมาก โดยในข้อคุณภาพของผลิตภัณฑ์มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด(X= 
4.14) รองลงมา ได้แก่  ข้ออายุการเก็บรักษาของผลิตภัณฑ์ (X= 4.03) และข้อเครื่องหมายรับรอง
มาตรฐานของผลิตภัณฑ์(X= 3.97) ตามล้าดับ 

ด้านผลิตภัณฑ์ X S.D. ระดับความความคิดเห็น 
1. ตรายี่ห้อของผลิตภัณฑ์ 3.70 0.813 มาก 

2. คุณภาพของผลิตภัณฑ์ 4.14 0.757 มาก 

3. ประเภทและรูปแบบของผลิตภัณฑ์หลากหลาย 3.89 0.740 มาก 

4. อายุการเก็บรักษาของผลิตภัณฑ์ 4.03 0.831 มาก 

5. มีการออกแบบและสร้างผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ 3.80 0.803 มาก 

6. เครื่องหมายรับรองมาตรฐานของผลิตภัณฑ์ 3.97 0.897 มาก 

7.มีรับประกันรับคืนสินค้าท่ีช้ารุดจากการผลิต 3.68 0.712 มาก 

รวม 3.89 0.588 มาก 
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ตารางท่ี 5ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา  
 

ด้านราคา X S.D. 
ระดับความความ
คิดเห็น 

1. ราคาผลิตภัณฑ์ใกล้เคียงกับผลิตภัณฑ์ชนิดเดียวกัน 3.98 0.744 มาก 

2. สามารถต่อรองราคาได้  3.92 0.882 มาก 
3. มีวิธีการช้าระเงินหลากหลาย 3.211 0.054 มาก 

4. ราคาของผลิตภัณฑ์มีความเหมาะสม 3.92 0.909 มาก 

5. มีการให้ข้อมูลราคาสินค้า 3.99 0.822 มาก 

6. มีระดับราคาท่ีหลากหลาย 3.80 0.85 มาก 

รวม 3.80 0.653 มาก 
 
จากตารางท่ี 5พบว่าระดับค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ราคาภาพรวมอยู่ในระดับมาก(X= 3.80) และเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อมีการให้ข้อมูลราคาสินค้า
มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด(X= 3.99) รองลงมา ได้แก่ ข้อราคาผลิตภัณฑ์ใกล้เคียงกับผลิตภัณฑ์ชนิดเดียวกัน (X= 
3.98) และข้อสามารถต่อรองราคาได้(X= 3.93) ระดับมาก ตามล้าดับ 
 
ตารางท่ี 6ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการจัดจ้าหน่าย 
 

ด้านการจัดจ้าหน่าย X S.D. ระดับความความคิดเห็น 

1. ความสะดวกในการหาซื้อ 2.80 0.415 ปานกลาง 

2. สถานท่ีจ้าหน่ายสะอาด สวยงาม 4.05 0.842 มาก 

3. มีสินค้าพร้อมส้าหรับการขายอยู่เสมอ 4.04 0.907 มาก 

4. มีวิธีแสดงการผลิตสินค้าให้ลูกค้าชม 3.81 0.673 มาก 

5. สถานท่ีซื้อสะดวกต่อการเดินทางและจอดรถ 3.62 0.792 มาก 

6. การส่ังซื้อผ่านทางโทรศัพท์ 3.83 0.683 มาก 

7. สามารถชมสินค้าได้ทางเว็บไซต์ 2.82 0.561 ปานกลาง 

รวม 3.57 0.672 มาก 
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ตารางท่ี 6 พบว่าระดับค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการจัด
จ้าหน่าย ภาพรวมอยู่ในระดับมาก(X= 3.57) และเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อสถานท่ีจ้าหน่าย
สะอาด สวยงามมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด(X= 4.05) รองลงมา ได้แก่ ข้อมีสินค้าพร้อมส้าหรับการขายอยู่เสมอ
สวยงาม(X= 4.04) และข้อการส่ังซื้อผ่านทางโทรศัพท์(X= 3.83) ระดับมาก ตามล้าดับ 
 
ตารางท่ี 7ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาด  
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด X S.D. ระดับความความคิดเห็น 

1. การส่งเสริมการขาย เช่น การให้ส่วนลด มีของแถม 2.90 1.285 มาก 

2. การโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ 3.59 1.032 มาก 

3. การบริการของพนักงานขาย 3.26 1.0059 มาก 

4. พนักงานขายมีอัธยาศัยดี  4.11 0.84 มาก 

5. พนักงานขายแต่งกายสุภาพ 3.86 0.948 มาก 

6. พนักงานขาย มีความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ 3.96 0.855 มาก 

7. ความรวดเร็วในการให้บริการของพนักงานขาย 4.05 0.829 มาก 

8. มีสินค้าตัวอย่างให้ทดลอง 3.78 1.004 มาก 

รวม 3.69 0.76 มาก 

 
จากตารางท่ี 7 พบว่าระดับค่าเฉล่ียและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดการ
ส่งเสริมการตลาดภาพรวมอยู่ในระดับมาก(X= 3.69) และเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อพนักงานขาย
มีอัธยาศัยดี มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด(X= 4.11) รองลงมา ได้แก่ ข้อความรวดเร็วในการให้บริการของพนักงาน
ขาย(X= 4.05) และข้อพนักงานขาย มีความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์(X= 3.96) ระดับมาก ตามล้าดับ 
 
ตอนที่ 3เปรียบเทียบระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินค้าของผู้ซ้ือในตลาด  กรณีศึกษา ตลาดน้ าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม 
 การเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการเลือกซื้อ
สินค้าท่ีตลาดน้้าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคาด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย
และด้านการส่งเสริมการตลาดปรากฏผลดังนี้ 



31 
 

 

* มีระดับนัยส้าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  เปรียบเทียบระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดกับพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้า ท่ีตลาด จ้าแนกตามเพศ ในภาพรวมพบว่า กลุ่มตัวอย่างมี
ระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติเมื่อเปรียบเทียบรายด้านพบว่าทุกด้านไม่
แตกต่างกันอย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติซึ่งไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีต้ังไว้ว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ของผู้ซื้อ ท่ีแตกต่างกัน ส่งผลกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าท่ีตลาดน้้าดอนหวาย 
จังหวัดนครปฐม  
 ผลการเปรียบเทียบดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการเลือก
ซื้อสินค้า ท่ีตลาดน้้าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม จ้าแนกตามอายุโดยภาพรวม พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีระดับ
ความคิดเห็นแตกต่างกันตามระดับอายุในภาพรวมด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคาและด้านการส่งเสริมการตลาด
อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติท่ีระดับความเช่ือมั่น.05เป็นไปตามสมมติฐานท่ีต้ังไว้ว่าปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดของผู้ซื้อ ท่ีแตกต่างกัน ส่งผลกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าท่ีตลาดน้้าดอนหวาย 
จังหวัดนครปฐม  
แตกต่างกัน ส่วนด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายไม่มีความแตกต่างกันซึ่งไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีต้ังไว้ว่า
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้ซื้อท่ีแตกต่างกัน ส่งผลกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า
แตกต่างกัน 
 ผลเปรียบเทียบรายคู่ระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการ
เลือกซื้อสินค้าโดยภาพรวม จ้าแนกตามอายุเมื่อเปรียบเทียบเป็นรายคู่แล้วพบว่าไม่มีคู่ใดท่ีมีความแตกต่าง
กันอย่างนัยส้าคัญทางสถิติ 
 ผลเปรียบเทียบรายคู่ระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการ
เลือกซื้อสินค้า ด้านผลิตภัณฑ์ จ้าแนกตามอายุเมื่อเปรียบเทียบเป็นรายคู่แล้วพบว่าไม่มีคู่ใดท่ีมีความ
แตกตา่งกัน อย่างนัยส้าคัญทางสถิติ 
 ผลเปรียบเทียบรายคู่ระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการ
เลือกซื้อสินค้าด้านราคา จ้าแนกตามอายุเมื่อเปรียบเทียบเป็นรายคู่แล้วพบว่าไม่มีคู่ใดท่ีมีความแตกต่างกัน 
อย่างนัยส้าคัญทางสถิติ 
 ผลเปรียบเทียบรายคู่ระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการ
เลือกซื้อสินค้าด้านการจัดจ้าหน่าย จ้าแนกตามอายุเมื่อเปรียบเทียบเป็นรายคู่แล้วพบว่าไม่มีคู่ใดท่ีมีความ
แตกต่างกัน อย่างนัยส้าคัญทางสถิติ 
 ผลการเปรียบเทียบดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการเลือก
ซื้อสินค้า จ้าแนกตามระดับการศึกษา โดยภาพรวม พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีระดับความคิดเห็น ไม่แตกต่างกัน
ตามระดับการศึกษา และเมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ทุกด้านไม่มีความแตกต่างอย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติ
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ซึ่งไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีต้ังไว้ว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ ผู้ซื้อ ท่ีแตกต่างกัน ส่งผลกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าท่ีตลาดน้้าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม แตกต่างกัน 
 ผลการเปรียบเทียบดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการเลือก
ซื้อสินค้าจ้าแนกตามอาชีพโดยภาพรวม และรายด้าน พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีระดับความคิดเห็นแตกต่างกัน
ตามอาชีพอย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01เป็นไปตามสมมติฐานท่ีต้ังไว้ว่าปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดของผู้ซื้อ ท่ีแตกต่างกัน ส่งผลกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าท่ีตลาดน้้าดอนหวาย 
จังหวัดนครปฐม แตกต่างกัน 
 ผลการเปรียบเทียบดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการเลือก
ซื้อสินค้า ท่ีโดยภาพรวม จ้าแนกตามอาชีพพบว่ากลุ่มตัวอย่างอาชีพข้าราชการฯมีระดับความคิดเห็น
แตกต่างกันกับอาชีพนักเรียน/นักศึกษาอย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05ส่วนกลุ่มอื่น ๆ ไม่พบความ
แตกต่าง 
 ผลการเปรียบเทียบดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการเลือก
ซื้อสินค้า จ้าแนกตามรายได้ส่วนบุคคลเฉล่ียต่อเดือนโดยภาพรวมพบว่ากลุ่มตัวอย่างมีระดับความคิดเห็น
แตกต่างกันตามรายได้ส่วนบุคคลเฉล่ียต่อเดือนในภาพรวมและรายด้านทุกด้านอย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติท่ี
ระดับความเช่ือมั่น.01เป็นไปตามสมมติฐานท่ีต้ังไว้ว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้ซื้อ ท่ีแตกต่าง
กัน ส่งผลกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าท่ีแตกต่างกัน 
 ผลเปรียบเทียบรายคู่ระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการ
เลือกซื้อสินค้า ด้านการส่งเสริมการตลาดจ้าแนกตามรายได้ส่วนบุคคลเฉล่ียต่อเดือนเมื่อเปรียบเทียบเป็น
รายคู่แล้วพบว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีมีรายได้ส่วนบุคคลเฉล่ีย10,001 –20,000 บาทต่อเดือนมีระดับความ
คิดเห็นแตกต่างกันกับกลุ่มตัวอย่างท่ีมีรายได้ส่วนบุคคลเฉล่ียต่อเดือน30,001 –40,000บาทต่อเดือน 
อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติส่วนกลุ่มอื่น ๆ ไม่มีความแตกต่างกัน 

 
 

 
 



บทท่ี 5 
สรุปผลการวิจัยอภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

  
สรุปผลการวิจัยอภิปรายผลและข้อเสนอแนะการวิจัยเรื่อง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกซื้อสินค้าของผู้ซื้อในตลาด  กรณีศึกษา ตลาดน้้าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม 
มีวัตถุประสงค์เพื่อ.1 เพื่อศึกษาเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด(5P) กับพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าใน
ตลาดน้้าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม  2 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ซื้อสินค้าในตลาดน้้าดอนหวาย 
จังหวัดนครปฐม 3 เพื่อศึกษาถึงส่วนประสมทางการตลาด(5P) ของสินค้าในท้องถิ่นท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม
การตัดสินในท่ีเลือกซื้อสินค้าของผู้ซื้อในตลาดน้้าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม   
โดยก้าหนดขอบเขตด้านประชากร ในการศึกษาครั้งนี้ก็คือ ผู้ซื้อสินค้าท่ีตลาดน้้าดอนหวาย จังหวัด
นครปฐม ขอบเขตด้านเนื้อหาท่ีก้าหนดศึกษามุ่งเน้นในประเด็นต่างๆเหล่านี้เพื่อศึกษาการศึกษาปัจจัยส่วน
บุคคลของผู้ซื้อสินค้าในตลาด พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ี
ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า โดยขอบเขตด้านพื้นท่ี ผู้วิจัยท้าการศึกษาและเก็บรวบรวมข้อมูลใน
เขตก้าหนดพื้นท่ีศึกษาบริเวณพื้นท่ีตลาดน้้าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม เท่านั้นการเก็บรวบรวมข้อมูลจะ
เป็นการเก็บข้อมูลปฐมภูมิโดยการใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการศึกษาประกอบกับการเก็บข้อมูลจาก
แหล่งข้อมูลทุติยภูมิอื่นๆท่ีเกี่ยวข้องเช่นเอกสารทางวิชาการวารสารนิตยสารวิทยานิพนธ์เป็นต้นหลังจากนั้น
น้ าข้ อมู ล ท่ี ไ ด้ รั บ ม าท้ าก ารวิ เค ราะห์ โดย ใช้ความ ถี่  ค่ าร้อ ยละและ ค่ าเบี่ ย ง เบน ม าต รฐาน
(standarddeviation) เพื่ออธิบายคุณลักษณะปัจจัยส่วนบุคคลระดับความคิดเห็นและเปรียบเทียบระดับ
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของผู้ซื้อในตลาดและใช้สถิติทดสอบtและสถิติทดสอบFในการ
วิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพหลัก และรายได้ส่วนบุคคล
เฉล่ียต่อเดือน ซึ่งมีผลต่อระดับความคิดเห็นของพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของผู้ซื้อในตลาด 
และมีค่านัยส้าคัญทางสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ก้าหนดไว้ท่ีระดับ0.05 จากการรวบรวมวิเคราะห์ผล 
สามารถสรุปผลการวิเคราะห์ได้ดังนี้ 5.1 สรุปผลการวิจัยตอนท่ี 1 สรุปผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคล
ของผู้ตอบแบบสอบถามลักษณะปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากท่ีสุด กลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 31-40 ปี กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่
ประกอบอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจและกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ีย10,001-20,000 
บาทต่อเดือน 
ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของผู้ซื้อในตลาดกลุ่ม
ตัวอย่างจ้าแนกตามปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าเลือกซื้อสินค้าประเภทอาหาร
มากท่ีสุด โดยบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่คือ ตนเอง รูปแบบการเลือกซื้อคือใช้
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เวลาตัดสินใจภายใน 1 วันโดยใช้เงินในการซื้อต่อครั้ง 500 บาทถึง 1,500บาทต่อครั้งปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด ภาพรวม กลุ่มตัวอย่างมีระดับค่าเฉล่ียและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน อยู่ในระดับมาก และเมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ของผู้กลุ่มตัวอย่างทุกด้านอยู่ในระดับมาก 
โดยในด้านผลิตภัณฑ์  มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด รองลงมา ได้แก่ ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านราคา 
ตามล้าดับและเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์มีระดับ
ค่าเฉล่ียและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของผู้กลุ่มตัวอย่างทุกข้ออยู่ในระดับมาก โดยในข้อคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด รองลงมาได้แก่ ข้ออายุการเก็บรักษาของผลิตภัณฑ์ และข้อเครื่องหมาย
รับรองมาตรฐานของผลิตภัณฑ์ตามล้าดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มีระดับค่าเฉล่ียและ
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานอยู่ในระดับมาก และเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อมีการให้ข้อมูลราคาสินค้ามี
ค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด รองลงมา ได้แก่ ข้อราคาผลิตภัณฑ์ใกล้เคียงกับผลิตภัณฑ์ชนิดเดียวกัน และข้อสามารถ
ต่อรองราคาได้ ระดับมาก ตามล้าดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการจัดจ้าหน่าย มีระดับค่าเฉล่ีย
และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานอยู่ในระดับมาก และเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อสถานท่ีจ้าหน่ายสะอาด 
สวยงาม มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด รองลงมา ได้แก่ ข้อมีสินค้าพร้อมส้าหรับการขายอยู่เสมอสวยงาม และข้อการ
ส่ังซื้อผ่านทางโทรศัพท์ ระดับมาก ตามล้าดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดการส่งเสริมการตลาดมีระดับ
ค่าเฉล่ียและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานอยู่ในระดับมาก และเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อพนักงานขายมี
อัธยาศัยดี มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด รองลงมา ได้แก่ ข้อความรวดเร็วในการให้บริการของพนักงานขายและข้อ
พนักงานขาย มีความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ระดับมาก ตามล้าดับตอนท่ี 3 เปรียบเทียบระดับความคิดเห็น
ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าท่ีตลาด ในภาพรวมพบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างมีระดับความคิดเห็น ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติ เมื่อเปรียบเทียบรายด้านพบว่าทุก
ด้านไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติ 
จ้าแนกตามอายุ โดยภาพรวม พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีระดับความคิดเห็น แตกต่างกันตามระดับอายุใน
ภาพรวมและด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติ ส่วนด้าน
ช่องทางการจัดจ้าหน่าย ไม่มีความแตกต่างกันและเมื่อเปรียบเทียบตามด้านเป็นรายคู่แล้วพบว่าทุกด้านไม่
มีคู่ใดท่ีมีความแตกต่างกัน อย่างนัยส้าคัญทางสถิติจ้าแนกตามระดับการศึกษา โดยภาพรวม พบว่ากลุ่ม
ตัวอย่างมีระดับความคิดเห็น ไม่แตกต่างกันตามระดับการศึกษา และเมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ทุกด้าน
ไม่มีความแตกต่างอย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติจ้าแนกตามอาชีพโดยภาพรวม และรายด้าน พบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างมีระดับความคิดเห็น แตกต่างกันตามอาชีพอย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติและเมื่อเปรียบเทียบตามด้าน
เป็นรายคู่แล้วพบว่าด้านภาพรวม กลุ่มตัวอย่างอาชีพข้าราชการฯมีระดับความคิดเห็นแตกต่างกันกับอาชีพ
นักเรียน/นักศึกษา ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านราคา พบว่ากลุ่มตัวอย่างอาชีพข้าราชการฯมีระดับความ
คิดเห็นแตกต่างกันกับอาชีพนักเรียน/นักศึกษา ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายจ้าแนกตามอาชีพพบว่ากลุ่ม
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ตัวอย่างอาชีพข้าราชการฯมีระดับความคิดเห็นแตกต่างกันกับอาชีพรับจ้างท่ัวไป ด้านการส่งเสริมการตลาด
จ้าแนกตามอาชีพพบว่า ไม่พบความแตกต่างระหว่างกลุ่มตัวอย่างอาชีพท่ีแตกต่างจ้าแนกตามรายได้ส่วน
บุคคลเฉล่ียต่อเดือน โดยภาพรวมและรายด้านพบว่ากลุ่มตัวอย่างมีระดับความคิดเห็นแตกต่างกันตาม
รายได้ส่วนบุคคลเฉล่ียต่อเดือน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติเมื่อเปรียบเทียบเป็นรายคู่แล้วพบว่ากลุ่มตัวอย่าง
ท่ีมีรายได้ส่วนบุคคลเฉล่ีย10,001 –20,000 บาทต่อเดือนมีระดับความคิดเห็นแตกต่างกันกับกลุ่มตัวอย่างท่ี
มีรายได้ส่วนบุคคลเฉล่ียต่อเดือน10,000 บาทหรือต้่ากว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีมีรายได้20,001 –30,000บาทต่อ
เดือน และกลุ่มตัวอย่างท่ีมีรายได้ 30,001 –40,000 บาทต่อเดือน ตอนท่ี 4ข้อเสนอแนะ สามารถสรุป
ข้อเสนอแนะเป็นแนวทางในการพัฒนาตลาดดังนี้  ด้านผลิตภัณฑ์ ต้องการให้มีความหลากหลายของ
ผลิตภัณฑ์เพิ่มมากขึ้นด้านราคา ต้องการให้มีการต่อรองเรื่องราคาได้มากขึ้นด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย
ต้องการให้เพิ่มด้านความสะอาดของสถานท่ี และการจัดส่งสินค้านอกสถานท่ีด้านการส่งเสริมการตลาด
ต้องการให้ผู้ขายมีอัธยาศัยท่ีดี 5.2 อภิปรายผลลักษณะปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง จากผลการทดสอบสอดคล้องกับงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง คือ อนุศักด์ิ อุตแจ่ม (2547) ได้ท้าการศึกษา 
เรื่องทัศนคติของประชาชนท่ีมีต่อตลาดนัด ในอ้าเภอเมือง จังหวัดล้าพูน และ ศรีรัตนา เชาวน์วุฒิเสถียร 
(2544) ได้ท้าการศึกษาเรื่องความคิดเห็นของผู้ค้าต่อการให้บริการตลาดสดคลองเตยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
เช่นกัน 7ด้านระดับการศึกษา กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีจากผลการทดสอบ
สอดคล้องกับงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง คือ อรนภา ประทุมทัย (2542) ได้ท้าการส้ารวจความคิดเห็นของผู้บริโภค
ท่ีมีต่อการเลือกซื้อเสือผ้าส้าเร็จรูป ในตลาดนัดจตุจักร และพบความแตกต่างจากงานวิจัยของ ศรีรัตนา 
เชาวน์วุฒิเสถียร (2544) ได้ท้าการศึกษาเรื่อง ความคิดเห็นของผู้ค้าต่อการให้บริการตลาดสดคลองเตย
ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับประถมศึกษาเป็นส่วนใหญ่ด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มี
รายได้เฉล่ีย10,001 -20,000 บาทต่อเดือนซึ่งสูงกว่าค่าเฉล่ียของรายได้เฉล่ียของงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง ดังนี้ 
อรนภาประทุมทัย (2542) ได้ท้าการส้ารวจความคิดเห็นของผู้บริโภคท่ีมีต่อการเลือกซื้อเส้ือผ้าส้าเร็จรูป ใน
ตลาดนัดจตุจักร พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน 5,000-7,000 บาท ศรีรัตนา เชาวน์วุฒิ
เสถียร (2544) ได้ท้าการศึกษาเรื่อง ความคิดเห็นของผู้ค้าต่อการให้บริการตลาดสดคลองเตย พบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่ มีรายได้อยู่ระหว่าง5,000-10,000 บาทอนุศักด์ิ อุตแจ่ม (2547) ได้ท้าการศึกษา เรื่อง 
ทัศนคติของประชาชนท่ีมีต่อตลาดนัด ในอ้าเภอเมือง จังหวัดล้าพูน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
รายได้ต่อเดือน 5,000 –10,000 บาทปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ภาพรวม กลุ่มตัวอย่างมีระดับระดับ
ความคิดเห็นของพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของผู้ซื้อในตลาด ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
ของอยู่ในระดับมาก และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าทุกด้านมีระดับความคิดเห็นระดับมากสอดคล้อง
กับอนุศักด์ิ อุตแจ่ม (2547) ได้ท้าการศึกษา เรื่อง ทัศนคติของประชาชนท่ีมีต่อตลาดนัด ในอ้าเภอเมือง 
จังหวัดล้าพูน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความพึงพอใจต่อปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ มากเป็น
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อันดับแรกคือ ความหลากหลายของสินค้า ปัจจัยย่อยด้านราคา มีความพึงพอใจอันดับแรก คือ มีหลาย
ระดับราคาให้เลือก 5.3 ข้อเสนอแนะ1.จากผลการวิจัยพบว่า ควรน้าสินค้าประเภทอาหารมาจ้าหน่ายจะมี
โอกาสในการขายสูงเนื่องจากผลการวิจัยพบว่ากลุ่มตัวอย่างเลือกซื้อสินค้าประเภทอาหารมากท่ีสุด และมี
การตัดสินใจในการซื้อท่ีรวดเร็วภายใน 1 วัน 2. ผู้ซื้อให้ความส้าคัญปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ผลิตภัณฑ์ มากท่ีสุดดังนั้นผู้ขายหรือผู้ผลิต โดยควรมุ่งเน้นท่ีคุณภาพผลิตภัณฑ์ อายุการเก็บรักษาผลิตภัณฑ์ 
และการมีเครื่องหมายรับรองผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ผู้ซื้อให้ความส้าคัญกับการให้ข้อมูลราคาสินค้ามากท่ีสุด 
ด้านการจัดจ้าหน่าย สถานท่ีจ้าหน่าย สะอาดสวยงาม เป็นส่ิงท่ีผู้ซื้อให้ความส้าคัญมากท่ีสุด และด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ควรให้ความส้าคัญกับการมีอัธยาศัยท่ีดี เป็นอันดับแรก 5.4ข้อเสนอแนะเพื่อการศึกษา
ครั้งต่อไปการวิจัยเรื่อง “ปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของผู้ซื้อ กรณีศึกษา ตลาด
น้้าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม”ผู้วิจัยได้เสนอแนะในการท้าการวิจัยครั้งต่อไปดังนี้ 
1.ควรมีการศึกษาโดยใช้แบบสัมภาษณ์หรือการพูดคุยกับผู้ตอบแบบสอบถามโดยตรงเพื่อให้ได้ข้อมูลในเชิง
ลึกในการท าการวิเคราะห์ถึงความคิดเห็นและเปรียบเทียบในด้านต่างๆรวมถึงปัจจัยท่ีมีผลต่อระดับความ
คิดเห็นและเปรียบเทียบของผู้ตอบแบบสอบถามด้วย 
2. ในการออกแบบสอบถามเนื่องจากในงานวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ออกแบบสอบถามโดยมีจ้านวนข้อค้าถาม
มากเกินไปจึงท้าให้ผู้ตอบแบบสอบถามอาจจะอ่านค าถามไม่ละเอียดซึ่งอาจจะท้าให้ได้ผลท่ีคลาดเคล่ือนได้
และยังต้องใช้เวลาในการตอบแบบสอบถามมากอีกด้วยจึงเป็นการรบกวนเวลาผู้ตอบแบบสอบถามมาก
เกินไปด้วยดังนั้นผู้ท่ีจะท้างานวิจัยในครั้งต่อไปไม่ควรท่ีจะมีข้อค้าถามในการส้ารวจมากเกินไป3.ในการท า
งานวิจัยครั้งต่อไปควรท่ีจะเปล่ียนตัวแปรต้นท่ีเป็นปัจจัยส่วนบุคลไปเป็นปัจจัยอื่นบ้างเช่นภูมิภาคสภาพ
ภูมิอากาศสถานภาพทางเศรษฐกิจเพื่อส้ารวจว่ามีผลต่อปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อ
สินค้าของผู้ซื้อในตลาดนัดหรือไม่ 



37 
 

บรรณานุกรม  
 

 
กาญจนา  เจริญคงธรรม. (2548). ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

สินค้าของลูกค้าร้านซีเมนต์ไทยโฮมมาร์ท ในอ าเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร. 
วิทยานิพนธ์ บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต(การจัดการ) เชียงใหม่:มหาวิทยาลัยเชียงใหม่.  
ถ่ายเอกสาร 

กลุวดี คูหะโรจนานนท์. (2545). หลักการตลาด.ปทุมธานี: สถาบันราชภัฏเพชรบุรีวิทยา 
ลงกรณ์. 

กัลยา วินิชย์บัญชา. (2546). การวิเคราะห์สถิติ: สถิติส าหรับการบริหารและวิจัย.พิมพ์ครั้งท่ี 7.  
กรุงเทพฯ: ส านักพิมพ์แห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย. 

ชูศรี วงศ์รัตนะ. (2541). เทคนิคการใช้สถิติเพื่อการวิจัย.  
กรุงเทพฯ: ศูนย์จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย.  

ณัชชา วานิจจะกูล. (2546). ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อไม้ฝาเฌอร่าแอด
วานซ์ 

ในโฮมโปรของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร.วิทยานิพนธ์ บธ.ม. (การจัดการ   )กรุงเทพฯ:  
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ. ถ่ายเอกสาร 

ณัฐณิชา อางกุล. (2547). การเปรียบเทียบปัจจัยทางการตลาดท่ีมีความส าคัญต่อการเลือก 
ซื้อเฟอร์นิเจอร์ของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดนครราชสีมา. การศึกษาปัญหา 
พิเศษ. ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต(บริหารธุรกิจ)มหาสารคาม: มหาวิทยาลัยมหาสารคาม.  
ถ่ายเอกสาร 

ญาณี  ศรีมณี. (2548). พฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและ 
บริการในศูนย์จ าหน่ายวัสดุก่อสร้างและตกแต่งบ้านครบวงจร : กรณีศึกษาโฮมโปร. 
วิทยานิพนธ์ เศรษฐศาสตร์มหาบัณฑิต(เศรษฐศาสตร์)มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์.  
ถ่ายเอกสาร 

ธงชัย สันติวงษ์. (2540). พฤติกรรมผู้บริโภคทางการตลาด. พิมพ์ครั้งท่ี5. กรุงเทพฯ:ส านักพิมพ์ไทยวัฒนา
พานิช 

จ ากัด.  
ปริญ ลักษิตานนท์. (2544). จิตวิทยาและพฤติกรรมผู้บริโภค(พิมพ์ครั้งท่ี3). กรุงเทพมหานคร: ทิปปิ้งพอยท์.
อดุลย์ จาตุรงคกุล. (2539). การตัดสินใจ.กรุงเทพฯ: โรงพิมพ์มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์.  
Kotler, Philip. (2003). Marketing Management. Englewood Cliffs : Prentice Hall.Meyer   

Research Center by POPAL. 1995.  
Kotler, Philip. (1994). Marketing Management:Analysis ,Implementation and Control.8th   

ed. New Jersey: Prentice-Hall, Inc.  
Mowen and Minor, 1998. Consumer Behavior. New Jersey: Prentice-Hall, Upper Sad 
 River. 
Schiffman, Leon G. and Leslie Lazar Kanuk. (1994). Consumer Behavior. 5 th ed.   



38 

 

Englewood Cliffs, N.J. : Prentice-Hall.  
Solomon, M. R. (1996). Consumer Behavior, Third edition, New Jersey: Englewood   

Cliffs, Prentice-Hall. 
 

 



39 

 

 

 
ประวัติคณะผู้วิจัย  ( Biography of The researchers)                                                                                          
หัวหน้าโครงการวิจัย  
 

1. ชื่อ – นามสกุล (ภาษาไทย)    :   นายวีรยุทธ     สวัสด์ิกิจไพโรจน์ 
     ชื่อ – นามสกุล (ภาษาอังกฤษ)  :   Mr. Veerayut   Sawatkitpairoth 
2. เลขหมายบัตรประจ าตัวประชาชน  :   3 1020 00802 48 0 
3. ต าแหน่งปัจจุบัน     :   หัวหน้าสาขาวิชาเทคโนโลยีสารสนเทศทางธุรกิจ               
                         พื้นท่ีศาลายา 
4. หน่วยงานและสถานที่อยู่ที่ที่ติดต่อได้สะดวก                              
        สถานที่อยู่ที่ติดต่อได้ :   มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลรัตนโกสินทร์        
                                                คณะบริหารธุรกิจ (พื้นท่ีศาลายา)     

 สาขาวิชาเทคโนโลยีสารสนเทศทางธุรกิจ                             
 โทรศัพท์  02-889-4585-7  ต่อ 2820,2821 

5. ประวัติการศึกษา       
  ปริญญาตรี  :   มหาวิทยาลัยสยาม วุฒิ บธ.บ   
                        สาขาวิชา คอมพิวเตอร์ธุรกิจ 
  ปริญญาโท :   มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระจอมเกล้าธนบุรี วุฒิ ค.อ.ม.                                                                     

                                                        สาขาวิชาคอมพิวเตอร์และเทคโนโลยีสารสนเทศ 

 ผู้อ านวยการแผนงานวิจัย :     นายวีรยุทธ   สวัสด์ิกิจไพโรจน์ 
 หัวหน้าโครงการวิจัย          :     นายวีรยุทธ   สวัสด์ิกิจไพโรจน์ 
 งานวิจัยท่ีท าเสร็จแล้ว         :     เรื่องการใช้ส่ือการสอนออนไลน์เป็นส่ือพัฒนาการเรียนการสอน    

      วิชาการโปรแกรมคอมพิวเตอร์ 1 (Computer Programming 1 )     
      ส าหรับนักศึกษา  สาขาวิชาเทคโนโลยีสารสนเทศทางธุรกิจ            
      คณะบริหารธุรกิจ(ศาลายา)  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล  
      รัตนโกสินทร์  

           :    เรื่องความพึงพอใจของผู้รับบริการทางวิชาการด้านรูปแบบการเรียน                
      การสอน วิชาเทคโนโลยีสารสนเทศกับงานธุรกิจ สาขาวิชาเทคโนโลยี 
      สารสนเทศทางธุรกิจ  คณะบริหารธุรกิจ(ศาลายา)  มหาวิทยาลัย  
      เทคโนโลยีราชมงคลรัตนโกสินทร์ 
 



40 

 

 

                   :     เรื่องศึกษาปัญหาของผู้ใช้บริการด้านส่ือการเรียนการสอนทางวิชาการในช้ัน 

        สาย กรณีศึกษา วิชาการโปรแกรมคอมพิวเตอร์ 1 คณะบริหารธุรกิจ  

        (ศาลายา)  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลรัตนโกสินทร์ 

          :     เรื่องการพัฒนาบทเรียนโดยใช้คอมพิวเตอร์ช่วยสอนแบบ CAI  
       มัลติมีเดียส าหรับนักศึกษา ช้ันปีท่ี 1  

   สาขาเทคโนโลยีสารสนเทศทางธุรกิจ คณะบริหารธุรกิจศาลายา 
         :     ปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของผู้ซื้อในตลาด                                               

    กรณีศึกษา ตลาดน้้าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม 
 

หมายเหตุ :  1.  ระบุข้อมูลโดยละเอียดในแต่ละหัวข้ออย่างถูกต้องและครบถ้วนสมบูรณ์เพื่อ ประโยชน์ใน                                          
       การประเมินผล                                                      
      2.  ระยะเวลาในการท าวิจัยไม่ควรเกิน 1 ปี วงเงินงบประมาณไม่เกิน 100,000.- บาท และไม่สามารถ 
       ขอซื้อครุภัณฑ์ได้ 
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                       สภาวิจัยแห่งชาติ (ผนวก 10) และจัดท าเอกสารแนบตามแบบฟอร์มใบรับรองในผนวก 11จ านวน 1    
                       ชุด 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาคผนวก ก 
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แบบสอบถามเร่ือง ปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าของผู้ซ้ือในตลาด                                               
กรณีศึกษา ตลาดน้้าดอนหวาย จังหวัดนครปฐม 

********************* 
ตอนที่1  ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
โปรดท ำเคร่ืองหมำย X ลงในช่องที่ตรงกบัขอ้มูลของท่ำนมำกที่สุดเพยีงขอ้เดียว 
1.เพศ  

(     ) 1.ชำย 
(    ) 2.หญิง 

2.อำย ุ  
  (     ) 1.20 ปี หรือต ่ำกวำ่   (     ) 2. 21–30 ปี     
 (     ) 3.31–40 ปี   (     ) 4.41–50 ปี     
 (     ) 5.51 –60 ปี   (     ) 6.60 ปีขึ้นไป           
3.ระดบักำรศึกษำ 

(     ) 1.ต  ่ำกวำ่ปริญญำตรี  (     ) 2.ปริญญำตรี                                                    
(     ) 3ปริญญำตรีโท  (     ) 4.สูงกวำ่ปริญญำโท       

4.อ ำชีพหลกั 
(     ) 1.ขำ้รำชกำร/พนกังำนรัฐวสิำหกิจ                                                                                                           
(     ) 2.พนกังำนบริษทัเอกชน (     ) 3.รับจำ้งทัว่ไป                   
(     ) 4.ธุรกิจส่วนตวั  (     ) 5.แม่บำ้น                                                                 
(     ) 6.นกัเรียน/นกัศึกษำ  (     ) 7.อ่ืนๆ ระบุ.......................   
           

5.รำยไดส่้วนบุคคลเฉล่ียต่อเดือน     
(     ) 1.10,000 บำท หรือต ่ำกวำ่  
(     ) 2.10,001 –20,000 บำท     
(     ) 3.20,001 –30,000 บำท  
(     ) 4.30,001 –40,000 บำท     
(     ) 5.มำกกวำ่ 40,000บำท ขึ้นไป 
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6.ท่ำนซ้ือสินคำ้ที่ตลำดประเภทใด มำกที่สุด (เพยีงค ำตอบเดียว)                                                                                                                                
(     ) 1.อำหำร         

 (     ) 2.เคร่ืองด่ืม         
 (     ) 3.เส้ือผำ้เคร่ืองแต่งกำย       
 (     ) 4.ของใชแ้ละของประดบัตกแต่ง      
 (     ) 5.ศิลปะประดิษฐแ์ละของที่ระลึก      
 (     ) 6.อ่ืนๆ ระบุ....................  

 
 7. บุคคลที่มีอิทธิพลมำกที่สุดในกำรเลือกซ้ือสินคำ้ที่ตลำดของท่ำน    
 (     ) 1. เพือ่น                   

(     ) 2.ครอบครัว 
(     ) 3.หวัหนำ้งำน 
(     ) 4.ตนเอง 
(     ) 5.อ่ืนๆ ระบุ.................... 
 

8. ท่ำนมีกำรเลือกซ้ือสินคำ้ที่ตลำดอยำ่ง0ไร 
(     ) 1.ซ้ือทนัทีเม่ือเห็นสินคำ้               
(     ) 2.ใชเ้วลำตดัสินใจ ภำยใน 1 วนั               
(     ) 3.ใชเ้วลำตดัสินใจ มำกกวำ่ 1 วนั แต่ไม่เกิน 2 วนั 
(     ) 4.ใชเ้วลำตดัสินใจ มำกกวำ่ 3วนั 
  

9. จ  ำนวนเงินที่ใชใ้นกำรซ้ือสินคำ้ที่ตลำดต่อคร้ัง  
(     )1.500 –1,500บำท/คร้ัง 
(     ) 2.15,01–2,500 บำท/คร้ัง                
(     ) 3.2,501 –3,000 บำท/คร้ัง                      
(     ) 4.มำกกวำ่ 3,000 บำทท/คร้ัง 

 
 
 
 
. 
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ตอนที่ 2 ปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าของผู้ซ้ือในตลาด                                   
กรณศึีกษาตลาดดอนหวาย จังหวัดนครปฐม  

ค ำช้ึแจง กรุณำท ำเคร่ืองหมำย ในช่องที่ท่ำนคิดวำ่ส ำคญั 
 เกณฑก์ำรประเมิน 
  ระดบั 5  หมำยถึง มีควำมพงึพอใจ มำก 
  ระดบั 4  หมำยถึง มีควำมพงึพอใจ ดี 
  ระดบั 3  หมำยถึง มีควำมพงึพอใจ ปำนกลำง 
  ระดบั 2  หมำยถึง มีควำมพงึพอใจ นอ้ย 
  ระดบั 1  หมำยถึง มีควำมพงึพอใจ นอ้ยที่สุด 
 

5 4 3 2 1

1. ตราย่ีห้อของผลิตภัณฑ์

2. คุณภาพของผลิตภัณฑ์

3. ประเภทและรูปแบบของผลิตภัณฑ์หลากหลาย

4. อายุการเก็บรักษาของผลิตภัณฑ์

5. มกีารออกแบบและสร้างผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ

6. เคร่ืองหมายรับรองมาตรฐานของผลิตภัณฑ์ 

7. มรัีบประกันรับคืนสินค้าทีช่ ารุด

8. ราคาผลิตภัณฑ์ใกล้เคียงกับผลิตภัณฑ์ชนิดเดียวกัน

9. สามารถต่อรองราคาได้

10. มวิีธีการช าระเงินหลากหลาย

11. ราคาของผลิตภัณฑ์มคีวามเหมาะสม

12. มกีารให้ข้อมลูราค าสินค้า

13. มรีะดับราคาทีห่ลากหลาย

ระดับการประเมินค วามพึงพอใจ
รายการประเ มิน

ด้านผลิตภัณฑ์

ด้านราคาผลิตภัณฑ์
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5 4 3 2 1

ด้านการจัดจ าหน่าย

14. ความสะดวกในการหาซ้ือ

15. สถานทีจ่ าหน่ายสะอาด สวยงาม

16.มสิีนค้าพร้อมส าหรับการขายอยู่เสมอ

17. มวิีธีแสดงการผลิตสินค้าให้ลูกค้าชม

18.สถานทีซ้ื่อสะดวกต่อการเดินทางและจอดรถ

19.การส่ังซ้ือผ่านทางโทรศัพท์

20.สามารถชมสินค้าได้ทางเว็บไซต์ด้านการส่งเสริมการตลาด

21.การส่งเสริมการขาย เช่น การให้ส่วนลด มขีองแถม

22. การโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านส่ือต่างๆ

23.การบริการของพนักงานขาย

24.พนักงานขายมอัีธยาศัยดี 

25.พนักงานขายแต่งกายสุภาพ

26.พนักงานขาย มคีวามรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์

27.ความรวดเร็วในการให้บริการของพนักงานขาย

28. มสิีนค้าตัวอย่างให้ทดลอง

รายการประเ มิน
ระดับการประเมินค วามพึงพอใจ

ด้านการจัดจ าหน่าย

 
 
ขอ้เสนอแนะ
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..............................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................. 

 
 ***   ขอบคุณที่กรุณำตอบแบบสอบถำม   *** 
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