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บทคดัย่อ 
 

 การศึกษาครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์เพ่ือ ศึกษาความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
และพฤติกรรมหลังการซื้อสินค้าของผู้บริโภคที่มาซื้อสินค้าที่ตลาดนัดชุมชนในเขตอ าเภอธัญบุรี จังหวัด
ปทุมธานี  
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือสินค้าในตลาดนัดชุมชนในเขตอ าเภอ
ธญับุรี จงัหวดัปทุมธานีจ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บขอ้มูล วิเคราะห์และทดสอบ
สมมุติฐานดว้ยสถิติการวเิคราะห์สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 
 ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นสินคา้และบริการ ดา้นราคา  
ดา้นสถานท่ีท่ีจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
และดา้นกระบวนการการให้บริการ มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัความพึงพอใจ การซ้ือซ ้ า และการบอก
ต่อท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
ค าส าคัญ: ส่วนประสมทางการตลาด พฤติกรรมหลงัการซ้ือ การซ้ือซ ้ า การบอกต่อ  
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ABSTRACT 
 
 The objective of this study was to examine the relationship between marketing mix 
factors and post purchase behavior of consumers at community markets in Thanyaburi District, 
Pathum Thani province.  
 The samples were 400 consumers at community markets in Thanyaburi District, 
Pathum Thani province. A questionnaire was used for data collection. The statistics used for data 
analysis and hypothesis testing were Pearson’s Correlation Coefficient.  
 The study revealed that the marketing mix factors including product and service, price, 
place, promotion, people, physical evidence and presentation, and process  were positively 
correlated with customer’s satisfaction, repurchase, and word of mouth at the statistical significance 
level of 0.05. 
 
Keywords: marketing mix factors, post purchase behavior, repurchase, word of mouth 
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บทที ่1 
บทน า 

 

1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 กิจกรรมการแลกเปล่ียนซ้ือขายอยูคู่่กบัสังคมมนุษยม์าชา้นาน ซ่ึงการแลกเปล่ียนซ้ือขายใน
ระยะแรก ส่วนใหญ่เป็นสินคา้ท่ีเก่ียวกบัปัจจยัพื้นฐานในการด ารงชีวิต และด าเนินการในสถานท่ีท่ีน้ี
เรียกวา่ “ตลาด” อยา่งไรก็ตามสังคมมนุษยมี์การพฒันาเกิดการเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็วทั้งดา้นอตัรา
การเพิ่มของประชากรโลก ความกา้วหนา้และวิวฒันาการทางเทคโนโลยี และพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
ท าให้เกิดความเปล่ียนแปลงในเร่ืองของความตอ้งการผลิตภณัฑ์และบริการเพิ่มมากข้ึน อีกทั้งการ
เปล่ียนแปลงเหล่าน้ียงัท าให้รูปแบบและวิธีการด าเนินการคา้และพาณิชยมี์การเปล่ียนแปลงอย่าง
ต่อเน่ือง (พีระนนัท ์ชะลอเอกนิษฐ์, 2545)  
 ตลาดนดัเป็นธุรกิจการคา้ปลีกอีกรูปแบบหน่ึง และเป็นตลาดท่ีใกลชิ้ดกบัผูค้นมากท่ีสุดเป็น
แหล่งรวมทั้งผูซ้ื้อและผูข้าย ท่ีผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงไดง่้ายกวา่และซ้ือขายอ่ืน ๆ ซ่ึงตลาดนดัมีสินคา้
หลากหลายมากมาย เหมาะการด ารงชีวติของประชาชนในทอ้งถ่ินนั้น ๆ ตลาดนดัจดัให้มีข้ึนเฉพาะวนั 
และสถานท่ีท่ีก าหนดอาจเป็นวนัใดวนัหน่ึงจะเป็นเช่นนั้นไปมีเร่ือย ๆ ตลาดนดัส่วนใหญ่จะใชบ้ริเวณ
ลานวดัขา้ง ๆ สวนสาธารณะ หรือบนทางเทา้ริมถนน เพื่อให้ผูส้ัญจรไปมาและผูค้นบริเวณนั้นใช้
บริการ แต่ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีความต้องการความสะดวกในการเลือกซ้ือ และผูบ้ริโภคเร่ิมคิด
วิเคราะห์ในการเลือกซ้ือสินคา้มากข้ึน รวมทั้งรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีเปล่ียนแปลงตามเศรษฐกิจ 
และเทคโนโลยท่ีีเปล่ียนไปท าใหร้้านสะดวกซ้ือและซุปเปอร์มาร์เก็ต มีการปรับปรุงนโยบายการตลาด
เพื่อตอบสนอง ความตอ้งการของลูกคา้ในแต่ละพื้นท่ี (ธานี กุลแพทย,์ 2525-2537) นอกจากน้ีในเขต
อ าเภอธัญบุรี จงัหวดัปทุมธานี มีร้านคา้ปลีกต่างชาติมาเปิดกิจการเพิ่มมากข้ึน ซ่ึงส่งผลกระทบต่อ
ร้านคา้เล็ก ๆ เช่น ร้านขายของช า ตลาดนดั เป็นตน้  
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จากการส ารวจในปัจจุบนัพบว่าร้านคา้และตลาดสดมีจ านวนลดน้อยลงเพราะไดรั้บการ
คุกคามจากร้านสะดวกซ้ือและซุปเปอร์เซ็นเตอร์ขนาดใหญ่ ซ่ึงธุรกิจต่างๆ มีการน ากลยุทธ์ทาง
การตลาดมาใช้อย่างหลากหลายเพื่อดึงดูดลูกคา้ให้เขา้ไปจดัตั้งร้านสะดวกซ้ือและซุปเปอร์ ธุรกิจ
ประเภทน้ีมีการขยายตวัอยา่งรวดเร็วในทุกพื้นท่ีไดอ้ยา่งรวดเร็วกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลง
ไปจากเดิมผูบ้ริโภคไม่ตอ้งออกจากบา้นก็สามารถซ้ือสินคา้จากออนไลน์ได ้(สามารถ อินละมุ, 2544)  

ดงันั้นจากมูลเหตุดงักล่าวท าให้ผูว้ิจยัมีความสนใจในการศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมหลงัการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในตลาดนดัในเขต
อ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี วา่ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นอยา่งไรกบัตลาดนดัชุมชนเพื่อหาจุดบกพร่อง
ในการด าเนินกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด และน าความคิดเห็นท่ีไดไ้ปปรับปรุง หรือพฒันากล
ยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความ
พึงพอใจกลบัมาซ้ือสินคา้และบอกต่อท่ีตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 
 

1.2 วตัถุประสงค์การวจิัย 
1.2.1 เพื่อศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ใน

ตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี  
1.2.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมหลงัการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในตลาดนดัชุมชนใน

เขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 
 1.2.3 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมหลงัการซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 
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1.3 สมมติฐานการวจิัย 
1.3.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อความพึงพอใจของผูซ้ื้อในตลาด

นดัชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 
 1.3.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือซ ้ าของผูซ้ื้อในตลาดนัด
ชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 
 1.3.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการบอกต่อของผูซ้ื้อในตลาดนดั
ชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 
 

1.4 ขอบเขตของการวจิัย 
 การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมหลงัการซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภคในตลาดนดัชุมชน ในเขตอ าเภอธัญบุรี จงัหวดัปทุมธานีโดยมีขอบเขตการศึกษา 
ดงัน้ี 
 1.4.1 ขอบเขตดา้นเน้ือหา การวิจยัน้ีมุ่งศึกษาเก่ียวกบั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและ
พฤติกรรมหลังการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในตลาดนดัชุมชน ในเขตอ าเภอธัญบุรี จงัหวดัปทุมธานี 
ประกอบดว้ย  
  1.4.1.1 ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา จ านวนสมาชิกใน
ครอบครัว และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

1.4.1.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด แบ่งเป็น 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นสินคา้และบริการ 
ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคคล ดา้นการน าเสนอทาง
กายภาพ และดา้นกระบวนการการบริการ 

1.4.1.3 พฤติกรรมหลงัการซ้ือ แบ่งเป็น 3 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นความพึงพอใจ ดา้นการ           
ซ้ือซ ้ า และดา้นการบอกต่อ 
 1.4.2 ขอบเขตดา้นประชากร  

 ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอ
ธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้น ขนาดตวัอยา่งสามารถค านวณ
ไดจ้ากสูตรไม่ทราบขนาด ตวัอยา่งของ W. G. Cochran โดยก าหนดระดบัค่าความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
และระดบัค่าความคลาดเคล่ือน ร้อยละ 5 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2545) ใช้ขนาดตวัอย่าง อยา่งน้อย             
384 คน จึงจะสามารถประมาณค่าร้อยละโดยมีความผิดพลาดไม่เกินร้อยละ 5 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่
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ร้อยละ 95 เพื่อป้องกนัความคาดเคล่ือนในการเก็บขอ้มูล ผูว้ิจยัจึงสุ่มตวัอยา่งเพิ่มเติมท าให้ขนาดกลุ่ม
ตวัอยา่งทั้งหมดเป็น 400 ตวัอยา่ง 
 

1.5 ค าจ ากดัความในการวจิัย 
 ตลาดนดั หมายถึง ท่ีนดัพบเพื่อซ้ือขายสินคา้ต่างๆ ท่ีมีการก าหนดวนัเปิดซ้ือขายเป็นบางวนั
หรือบางเวลา ซ่ึงมิไดต้ั้งอยูป่ระจ าหรือถาวร  
 ร้านคา้ปลีกขนาดกลาง หมายถึง ร้านท่ีขายสินคา้หรือบริการโดยตรงแก่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 
เพื่อน าไปใชส่้วนตวัไม่ใช่เพื่อน าไปใชท้างธุรกิจ ในงานวจิยัน้ี ร้านคา้ปลีกขนาดกลาง หมายถึง เทสโก้
โลตสั เอก็ซ์เพรส 
 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือหรือกิจกรรมต่าง ๆ ทางธุรกิจ ท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู ้บริโภค เพื่อให้บรรลุว ัตถุประสงค์หรือเป้าหมายขององค์กร 
ประกอบดว้ย  
  - ดา้นสินคา้และบริการ หมายถึง ผลิตภณัฑท่ี์ขายอยูภ่ายในร้าน โดยผลิตภณัฑ์จะตอ้ง
มีคุณภาพ มีความทนัสมยั มีความหลากหลายตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค และมีผลิตภณัฑ์ตรง
ตามโอกาสและเทศกาล 

  - ด้านราคา หมายถึง มูลค่าของสินคา้และบริการที่แสดงออกมาในรูปแบบของ
จ านวนเงิน  

  - ดา้นการส่งเสริมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดเพื่อจูงใจให้ผูบ้ริโภค
เกิดความตอ้งการในการซ้ือสินคา้และบริการ 

  - ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง วิธีการท่ีจะท าให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้และบริการ
ไดง่้ายและสะดวกท่ีสุด 

  - ดา้นบุคคล หมายถึง พนกังานท่ีท าหนา้ท่ีขายสินคา้และบริการใหก้บัลูกคา้ 
  - ดา้นการน าเสนอทางกายภาพ หมายถึง ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคเห็นและรับรู้ไดง่้ายทางกายภาพ 

เช่น การตกแต่งร้าน การจดัวางสินคา้ให้เป็นระเบียบเรียบร้อย ความสะอาดของร้าน 
  - ดา้นกระบวนการการบริการ หมายถึง ขั้นตอนในการให้บริการเพื่อส่งมอบคุณภาพใน

การใหบ้ริการกบัลูกคา้ 
  พฤติกรรมหลงัการซ้ือสินคา้ หมายถึง ระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีเกิดข้ึน
ภายหลงัการซ้ือสินคา้และบริการ ประกอบดว้ย  
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   - ด้านความพึงพอใจ หมายถึง ระดับความรู้สึกชอบหรือไม่ชอบของผูบ้ริโภค            
ท่ีเกิดข้ึนภายหลงัจากการใชสิ้นคา้และบริการ 
   - ดา้นการซ้ือซ ้ า หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคกลบัมาซ้ือสินคา้และบริการมากกวา่หน่ึงคร้ัง 
   - การบอกต่อ หมายถึง การถ่ายทอดประสบการณ์การใช้สินคา้และบริการไปยงั
บุคคลใกลชิ้ด เพื่อใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการ 
 

1.6 กรอบแนวคดิในการวจิัย 
 จากแนวคิดและทฤษฎีดงักล่าวผูว้จิยัไดศึ้กษาและก าหนดกรอบแนวคิดการวจิยั ดงัน้ี 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
ภาพที ่1 กรอบแนวคิดในการวจิยั 
 

 

ตวัแปรตาม (Dependent variables) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตวัแปรควบคุม: ปัจจยัประชากรศาสตร์ 
 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 

1.  ดา้นสินคา้และบริการ 
2.  ดา้นราคา 
3.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
4.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
5.  ดา้นบุคคล 
6.  ดา้นการน าเสนอทางกายภาพ 
7.  ดา้นกระบวนการบริการ 
 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือสินค้า 

1.  ดา้นความพึงพอใจ 
2.  ดา้นการซ้ือซ ้ า 
3.  ดา้นการบอกต่อ 
 

ตัวแปรอสิระ (Independent variables) 

ตัวแปรตาม (Dependent Variable) 
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1.7 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 1.7.1 ท าให้ทราบถึงความคิดเห็นของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีซ้ือ
สินคา้ในตลาดนดัชุมชน ในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 
 1.7.2 ท าใหรั้บรู้พฤติกรรมหลงัการซ้ือและความตอ้งการของผูบ้ริโภคหลงัจากมาซ้ือสินคา้
ในตลาดนดัชุมชน ในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 
 1.7.3 ท าใหท้ราบถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมหลงัการ
สินคา้ซ้ือในตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 
 1.7.4 เพื่อเป็นประโยชน์ส าหรับผูป้ระกอบกิจการจดัตั้งตลาดนดัชุมชน และผูป้ระกอบ
กิจการร้านคา้ต่าง ๆ ท่ีตั้งขายภายในตลาดนดัชุมชน สามารถน าผลการศึกษาน้ีน ามาปรับปรุงและเป็น
แนวทางในการวางแผนกลยทุธ์ในดา้นต่าง ๆ ใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
  1.7.5 เพื่อเป็นแนวทางในการศึกษาให้ ผูท่ี้สนใจศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ
สินคา้ในตลาดนดัชุมชน 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  



บทที ่2 
เอกสาร และงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษา ปั .จจั.ยส่ .ว .นป .ร .ะส .มท .างก .ารตล .าดแ .ละพ .ฤติก .รร .มหลงัก .ารซ้ื .อ 

สิ .นค้.าของผูบ้ริโภคในตลาดนดัชุมชน ในเขตอ าเ .ภ.อธั.ญบุรี จั.งหวั.ดปทุ.มธ .านี โดยผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้
เอกสาร และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงแบ่งเป็นหวัขอ้ ดงัน้ี 
 2.1 แนวคิดและทฤษฎีดา้นประชากรศาสตร์ 
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด  
 2.3 แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
 2.4 ความหมายตลาดนดั 
 2.5 ความหมายร้านคา้ปลีก   
 2.6 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

2.1 แนวคดิและทฤษฎด้ีานประชากรศาสตร์ 
 ความหมายของประชากรศาสตร์  

สุวสา ชยัสุรัตน์ (2537) กล่าววา่ ประชากรศาสตร์ (Demographic) หมายถึง ปัจจยัต่าง ๆ ท่ี
เป็นหลกัเกณฑ์ในการบ่งบอกถึงลกัษณะทางประชากรท่ีอยู่ในตวับุคคลนั้น ๆ ไดแ้ก่ อายุ เพศ ขนาด
ครอบครัว รายได ้การศึกษา อาชีพ วฏัจกัรชีวติ ครอบครัว ศาสนา เช้ือชาติ สัญชาติ และสถานภาพทาง
สังคม (Social class) 

Shiffman and Kanuk (2003) ไดใ้ห้ความหมายของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ไว ้                
โดยกล่าววา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ หมายถึง ขอ้มูลเก่ียวกบัตวับุคคล เช่น อายุ เพศ การศึกษา 
อาชีพ รายได้ ศาสนาและเช้ือชาติ ซ่ึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงโดยทัว่ไปแล้ว ใช้เป็น
ลกัษณะพื้นฐานท่ี นักการตลาดมกัจะน ามาพิจารณาการแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation)                
โดยน ามาเช่ือมโยงกบัความตอ้งการ ความชอบและอตัราการใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภค 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) กล่าวว่า การแบ่งส่วนตลาดตามตัวแปรด้าน
ประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ครอบครัว จ านวนสมาชิกในครอบครัว  ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน ลกัษณะทางประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะท่ีส าคญั สถิติท่ีวดัได้
ของประชากรช่วยในการก าหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะท่ีลกัษณะดา้นจิตวิทยา สังคมและวฒันธรรม 
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ช่วยอธิบายถึงความคิดและความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมายนั้น ขอ้มูลดา้นประชากรสามารถเขา้ถึงและมี
ประสิทธิผลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมาย คนท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ต่างกนัจะมีลกัษณะทาง
จิตวทิยาต่างกนั โดยวเิคราะห์จากปัจจยั ดงัน้ี 

 1. เพศ ความแตกต่างทางเพศท าให้บุคคลมีพฤติกรรมของการติดต่อส่ือสารต่างกนั 
คือ เพศหญิง มีแนวโนม้มีความตอ้งการท่ีจะรับและส่งข่าวสารมากกวา่เพศชาย ในขณะท่ีเพศชายไม่มี
ความตอ้งการท่ีจะรับและส่งข่าวสารเพียงอยา่งเดียวเท่านั้น แต่มีความตอ้งการท่ีจะสร้างความสัมพนัธ์
อนัดีให้เกิดข้ึนจากการรับและส่งข่าวสารนั้นดว้ย นอกจากน้ีเพศหญิงและเพศชายมีความแตกต่างกนั                 
อย่างมาก ในเร่ืองความคิด ค่านิยมและทศันคติ ทั้ งน้ีเพราะวฒันธรรมและสังคมก าหนดบทบาท                
และกิจกรรมของคนสองเพศไวต่้างกนั 

 2. อายุ เป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความแตกต่างกนัในเร่ืองของความคิดและพฤติกรรม 
คนท่ีอายุน้อยมกัจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณ์และมองโลกในดา้นดีมากกว่าคนท่ีอายุมาก 
ในขณะท่ีคนอายมุากมกัจะมีความคิดท่ีอนุรักษนิ์ยม ยึดถือการปฏิบติั ระมดัระวงั มองโลกในดา้นร้าย
กวา่คนท่ีมีอายนุอ้ย เน่ืองจาก ผา่นประสบการณ์ชีวิตท่ีแตกต่างกนั ลกัษณะการใชส่ื้อมวลชนก็ต่างกนั 
คนท่ีมีอายมุากมกัใชส่ื้อเพื่อแสวงหาข่าวสารมากกวา่ความบนัเทิง  

 3. การศึกษา เป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความคิด ค่านิยม ทศันคติและพฤติกรรมแตกต่าง
กนั คนท่ีมีการศึกษาสูงจะได้เปรียบอย่างมากในการเป็นผูรั้บสารท่ีดี เพราะมีความกวา้งขวางและ
เขา้ใจสารไดดี้ แต่จะเป็นคนท่ีไม่เช่ืออะไรง่าย ๆ ถา้ไม่มีหลกัฐานหรือเหตุผลเพียงพอ ในขณะท่ีคนมี
การศึกษาต ่ามกัจะใชส่ื้อประเภทวิทยุ โทรทศัน์และภาพยนตร์ ถา้คนมีการศึกษาสูงมีเวลาวา่งก็จะใช้
ส่ือส่ิงพิมพ์ วิทยุโทรทศัน์และภาพยนตร์ หากมีเวลาจ ากัดก็จะหาข่าวสารจากส่ือส่ิงพิมพ์มากกว่า
ประเภทอ่ืน 

 4. สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายไดแ้ละสถานภาพทางสังคม
ของบุคคล มีอิทธิพลส าคญัต่อปฏิกิริยาของผูรั้บสารท่ีมีต่อผูส่้งสาร เพราะแต่ละคนมีวฒันธรรม 
ประสบการณ์ทศันคติ ค่านิยมและเป้าหมายท่ีต่างกนั 

 5. ความมัน่คงทางเศรษฐกิจและครอบครัว รายได้ของบุคคลแสดงถึงฐานะทาง
เศรษฐกิจ ซ่ึงเป็นองค์ประกอบส าคญัท่ีแสดงถึง การมีศกัยภาพในการดูแลตนเอง บ่งบอกถึงอ านาจ
การใชจ่้ายในการบริโภคข่าวสาร ผูท่ี้มีสถานภาพทางเศรษฐกิจสูงจะมีโอกาสท่ีดีกว่าในการแสวงหา
ส่ิงท่ีเป็นประโยชน์ต่อการดูแลตนเอง ส่วนผูท่ี้มีสถานภาพทางเศรษฐกิจต ่าจะมีการศึกษานอ้ย ท าให้มี
ขอ้จ ากดัในการรับรู้ เรียนรู้ ตลอดจนการแสวงหาความรู้และประสบการณ์ในการดูแลตนเอง 
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 6. สถานภาพสมรสและขนาดครอบครัว เป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการ ทศันคติ  
และค่านิยมของบุคคลท าให้เกิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ์และบริการ การซ้ือท่ีแตกต่างกนัโดยมี
ความสัมพนัธ์กับสถานภาพทางการเงินและความสนใจของแต่ละบุคคล ซ่ึงสถานภาพสมรสของ
บุคคลจะบ่งบอกถึงความมีอิสระในการตดัสินใจและอิทธิพล ต่อกระบวนการคิด การวิเคราะห์ขอ้มูล
ข่าวสาร สตรีท่ีสมรสแลว้ กบัสตรีท่ีโสดยอ่มมีกระบวนการรับรู้ข่าวสารท่ีแตกต่างกนั อนัเน่ืองมาจาก
สภาพครอบครัว และอิทธิพลของจ านวนบุคคลรอบข้าง  และขนาดของครอบครัว แบ่งออกเป็น                
2 แบบ  คือ ครอบครัวเด่ียว ประกอบดว้ย สามี-ภรรยา หรือ พ่อ แม่ ลูก สมาชิกมีความสัมพนัธ์ และ
ผูกพนักนัอย่างแน่นแฟ้น แบบท่ี 2 คือ ครอบครัวขยาย จะประกอบด้วย วงศาคณาญาติท่ีอาศยัอยู่
ดว้ยกนั และหมายถึงบุคคลอ่ืนท่ีมาสบทบในภายหลงั โดยนบัรวมเป็นสมาชิกของครอบครัวดว้ย  
 แนวความคิดและทฤษฏีด้านประชากรศาสตร์กล่าวไวว้่า ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์             
ต่าง ๆ ส่งผลต่อคุณลกัษณะของทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั   จึงไดน้ าแนวคิดน้ี
มาใชป้ระกอบเพื่อใช้เป็นแนวทางในการศึกษา เน่ืองจากปัจจยัแต่ละปัจจยัของบุคคลหน่ึงท่ีแตกต่าง
กัน ตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ถือเป็นพื้นฐาน ในการก าหนดพฤติกรรมหลังการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้ในตลาดนดัท่ีแตกต่างกนัได ้
 

2.2 แนวคดิและทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 
Kotler and Amstrong (2014) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง กลุ่มของ

เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีบริษทัน ามาใชเ้พื่อใหเ้กิดประโยชน์แก่ตลาดเป้าหมาย 
 Kotler and Armstrong (2004)  และโสภิตา รัตนสมโชค( 2558) กล่าววา่ ส่วนประสม
การตลาด หมายถึง กลุ่มเคร่ืองมือดา้นการตลาดท่ีควบคุมได ้เป็นยุทธวิธีทางการตลาดของบริษทัท่ีท า
ให้ กลุ่มเป้าหมายตอบสนองต่อสินคา้และบริการ และหมายถึง ทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีบริษทัใช้เพื่อให้เกิด
อิทธิพลความตอ้งการในผลิตภณัฑ ์หรือท่ีรู้จกักนัดีโดยทัว่ไปเรียกวา่ 4P’s ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา การ
จดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด ต่อมามีการคิดตวัแปรเพิ่มเติมข้ึนมา อีก 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ บุคคล การ
น าเสนอทางกายภาพ และกระบวนการการให้บริการ เพื่อให้สอดคล้องกับแนวคิดท่ีส าคัญทาง
การตลาดสมยัใหม่ โดยเฉพาะอยา่งยิ่งกบัธุรกิจ ทางดา้นการบริการ ดงันั้นจึงรวมเรียกไดว้่าเป็นส่วน
ประสมทางการตลาดแบบ 7P’s 

Lovelock and Wirtz (2011) กล่าววา่โดยทัว่ไปส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย
ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) และสถานท่ี (Place) หรือ 4Ps  
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แต่ลกัษณะของการบริการจะมีความพิเศษกว่าสินคา้ปกติ จึงตอ้งมีการเพิ่ม P เขา้ไปอีก 3 ตวัแปร 
ไดแ้ก่ บุคลากร (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) 
 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การน ากลยุทธ์ทางการตลาดมาใช้ร่วมกันเพื่อ
สร้างสรรคคุ์ณค่าใหก้บัลูกคา้ และเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์าร เคร่ืองมือหรือองคป์ระกอบ
หลกัของส่วนประสมทางการตลาดมี 4 อย่าง คือ ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่ายและการส่งเสริม
การตลาด (Churchill & Peter, 1998) 
 Pan and Zinkhan (2006) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Retail Marketing Mix)  
เป็นเคร่ืองมือหรือกิจกรรมต่าง ๆ ทางธุรกิจ ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค เพื่อให้
บรรลุวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายขององคก์ร ประกอบดว้ย  
 1. สินคา้และบริการ หมายถึง ผลิตภณัฑ์ท่ีขายอยูภ่ายในร้าน โดยผลิตภณัฑ์จะตอ้งมี
คุณภาพ มีความทนัสมยั มีความหลากหลายตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค และมีผลิตภณัฑ์ตรง
ตามโอกาสและเทศกาล 
 2. ตราสินคา้ คือ สัญลกัษณ์ท่ีจะบอกวา่ สินคา้และบริการเป็นของใคร และแตกต่าง
จากคู่แข่งอยา่งไร 
 3. ราคา หมายถึง มูลค่าของสินคา้และบริการ ท่ีแสดงออกมาในรูปแบบของจ านวนเงิน  
 4. การส่งเสริมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดเพื่อจูงใจให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความตอ้งการในการซ้ือสินคา้และบริการ 
 5. การส่ือสาร หมายถึง การแจง้ข่าวสารจูงใจให้เกิดความตอ้งการ และความทรงจ า
ในผลิตภณัฑ ์
 6. ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง วิธีการท่ีจะท าให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้และบริการได้
ง่ายและสะดวกท่ีสุด 
 7. การขายออนไลน์ คือการขายสินค้าและบริการให้กับผูบ้ริโภคผ่านทางส่ือ
อิเล็กทรอนิกส์โดยตรง ไม่ต้องผ่านคนกลาง หรือตลาดกลางทางอิเล็กทรอนิกส์ ซ่ึงผูบ้ริโภคมี
แนวโนม้ในการซ้ือสินคา้มากข้ึน 

เสริ วงษ์มนฑา (2542) กล่าวว่า การตลาดตอ้งเร่ิมจากการศึกษาความตอ้งการของลูกคา้   
แลว้น าเสนอผลิตภณัฑ์ โดยน าเคร่ืองมือทางการตลาดต่างๆ มาใช้เพื่อตอบสนองความตอ้งการ และ
ความพึงพอใจของลูกคา้  

ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 
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 1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็น
หรือความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ย ส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น 
บรรจุภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจเป็นสินคา้ บริการ 
สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์จึง
ประกอบด้วย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กรหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ 
(Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑข์ายได ้

 2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ได้
ผลิตภณัฑ์ หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะ
เปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์ ถา้คุณค่าสูงกว่า
ราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ 
 3. การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) คือโครงสร้างของช่องทาง                          
ซ่ึงประกอบดว้ย สถาบนัและกิจกรรม ใชเ้พื่อส่งผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด 

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่ือสารเพื่อสร้างความ
พึงพอใจต่อตราสินคา้ หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก  
ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกับข้อมูลระหว่างผูข้ายกับผูซ้ื้อ                
เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ ประกอบด้วย การโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย                 
การส่งเสริมการขาย การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ 
  5. บุคคล (People) ตอ้งมีการคดัเลือก (Selection) การฝึกอบรม (Training) การจูงใจ 
(Motivation) เพื่อสามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ได ้ท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจท่ีแตกต่าง
จากท่ีอ่ืน พนักงานตอ้งมีมารยาท มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแก้ปัญหา ตอบสนองการ
บริการลูกคา้ไดร้วดเร็ว 
  6. การสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) เป็นองค์ประกอบท่ีมีส่วนท าให้ลูกคา้รู้ว่าการบริการนั้นมีคุณภาพ มีความเหมาะสม                
มีประสิทธิภาพ คือ อาคาร สภาพแวดลอ้มของสถานท่ี การออกแบบตกแต่ง การแบ่งส่วนพื้นท่ี และ             
อ่ืน ๆ ท่ีสามารถดึงดูดลูกคา้ไดดี้ 

 7. กระบวนการการให้บริการ (Procedure) คือ ขั้นตอนการให้บริการ เพื่อส่งมอบ
คุณภาพ การใหบ้ริการนั้นกบัลูกคา้ ไดร้วดเร็วและประทบัใจ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2538) 

Levy and Weitz (2004) กล่าววา่ ประสมทางการตลาดส าหรับร้านคา้ปลีก (Retailing Mix) 
มีองคป์ระกอบ 5 ประการ ดงัน้ี  
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 1. ชนิดของสินคา้และบริการท่ีผูค้า้ปลีกเสนอขาย 
 1.1 การจดัหาผลิตภณัฑ์และบริการท่ีหลากหลาย (Providing Product and Service 

Assortment) จะเป็นการซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิตตามแหล่งต่าง ๆ เพื่อน าสินคา้นั้นมาขายต่อให้กบัลูกคา้  
โดยผูค้า้ปลีกท าหนา้ท่ีเป็นคนกลาง โดยการจดัหาสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้นั้นถือเป็นส่ิง
ท่ีส าคญัยิง่ เน่ืองจากท าใหลู้กคา้ประหยดัเวลาในการซ้ือสินคา้ไปได ้

 1.2 การตดัสินใจในส่วนประสมของสินคา้และบริการ (Deciding or an Appropriate 
Mix of Product and Service) โดยร้านคา้ปลีกจะเป็นผูต้ดัสินใจในการน าสินคา้มาจ าหน่ายให้กบัลูกคา้  
โดยพิจารณาในดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี ความหลากหลายของสินคา้ (Merchandise Assortment) เป็นการจดัหา 
ตราสินค้าและสินค้าประเภทต่าง ๆ ในสายผลิตภัณฑ์ท่ีตรงกับความต้องการของลูกค้าแต่ละ
กลุ่มเป้าหมาย 
  ทั้งน้ี ต้องส ารวจความต้องการของลูกค้าอยู่ตลอดเวลา  ส่วนประสมผลิตภณัฑ ์
(Product Mix) ธุรกิจจะน าเสนอขายกลุ่มผลิตภณัฑ์ทั้งหมด ซ่ึงประกอบไปดว้ย จ านวนสายผลิตภณัฑ ์
(Product Line) ท่ีธุรกิจจ าเป็นตอ้งมีไวข้าย และจ านวนรายการผลิตภณัฑ์ในแต่ละสายผลิตภณัฑ์ ซ่ึง
จะตอ้งพิจารณาว่าสินคา้แต่ละประเภทนั้นจะขายสินค้าท่ีมีขนาดและระดบัราคาใดบา้งและมีตรา
สินคา้ใด ความกวา้งของสินคา้(Breadth of Merchandise) เป็นการพิจารณาถึงจ านวนสายผลิตภัณฑ์ท่ี
ธุรกิจคา้ปลีกควรมีไวข้ายความลึกของสินคา้ (Depth of Merchandise) เป็นจ านวนรายการผลิตภณัฑ์ ท่ี
เสนอขายในแต่ละสายผลิตภณัฑ ์

 1.3 การจดัหาบริการ (Providing Service) เน่ืองจากสินคา้บางอยา่งตอ้งมีการบริการ
ควบคู่ไปดว้ย ไม่ไดมุ้่งเฉพาะขายสินคา้เพียงอยา่งเดียว ตวัอยา่ง ร้านอาหารประเภทฟาสตฟ์ู้ ด จดัให้มี
บริการส่งถึงบา้นลูกคา้ (Delivery) ภตัตาคารนอกจากการขายอาหารแลว้ยงัตอ้งมีการให้บริการดา้น
การเสิร์ฟด้วย ร้านเฟอร์นิเจอร์ในปัจจุบนัมีการส่งสินคา้โดยลูกคา้จะสั่งซ้ือสินค้าทางโทรศพัท ์                  
โดยทางร้านคา้ตอ้งมีพนกังาน ส าหรับจดัส่งสินคา้ให้กบัลูกคา้ไดอ้ย่างรวดเร็วทนัต่อความตอ้งการ
ของลูกคา้ หรือบางร้านอาจมีการก าหนดอตัราท่ีลูกคา้ซ้ือสินคา้ตามท่ีทางร้านก าหนด จึงจดัส่งสินคา้
ให้ถึงบา้น ปัจจุบนัมีการสั่งของทางออนไลน์และบริการจดัส่งสินคา้ให้ถึงท่ีบา้น เพื่อความสะดวก
ของลูกคา้ 

 1.4 การเก็บรักษาสินคา้คงคลงั (Holding Inventory) ผูค้า้ปลีกจะตอ้งเก็บรักษาสินคา้
คงคลงัให้เพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ ตวัอย่าง น ้ าอดัลมจะตอ้งมีน ้ าอดัลมท่ีมีรสชาติต่าง ๆ              
ใหเ้ลือกมีหลายขนาด โดยจะตอ้งมีการเก็บรักษาสินคา้ในปริมาณมากนอ้ยตามความตอ้งการของลูกคา้ 
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ถา้รสใด ขนาดใด ขายดีในช่วงเวลานั้น ก็จะกกัตุนสินคา้ไวใ้นปริมาณท่ีมาก เพราะหากผูค้า้ปลีกเก็บ
สินคา้ไวไ้ม่เพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้แลว้อาจท าใหเ้สียลูกคา้ไปได ้

 1.5 การให้ความสะดวกดา้นขนาด (Convenience of Size) ตอ้งมีการปรับปริมาณ 
หรือขนาดของสินคา้ใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการของลูกคา้ ตวัอยา่ง ซุปเปอร์สโตร์ต่าง ๆ เช่น โลตสั 
บ๊ิกซี จะมีการขายสินคา้เป็นรายช้ิน ส่วนสินคา้ท่ีมีการแพ็คขนาดใหญ่จะขายสินคา้เหล่านั้นให้กบั
ลูกคา้ท่ีตอ้งการสินคา้ในปริมาณท่ีมาก เพื่อจะไดใ้นราคาท่ีถูกกวา่ นอกจากน้ีสินคา้แต่ละประเภทตอ้ง
มีหลายขนาดใหเ้ลือก เช่น ขนาดเล็กส าหรับพกพา ขนาดใหญ่ส าหรับครอบครัว 

 1.6 มีระยะเวลาในการส่งมอบสินคา้ท่ีแน่นอน (Timing) มีการส่งมอบสินคา้ตาม
ระยะเวลาท่ีไดต้กลงกบัลูกคา้ไวเ้รียบร้อยแลว้ตามก าหนด 

 1.7 มีการรับประกนั (Guarantee) มีการแลกเปล่ียนหรือคืนสินคา้ไดเ้ม่ือสินคา้ช ารุด
หรือเสียหาย 
 2. ราคาสินคา้ เน่ืองจากธุรกิจคา้ปลีก เป็นประเภทธุรกิจซ้ือมาขายไป การก าหนดราคา
สินคา้ จึงเกิดจากตน้ทุนสินคา้ท่ีซ้ือมาบวกกบัก าไรท่ีทางร้านคาดหวงัและปรับดว้ยปัจจยัทางการตลาด
ตามความเหมาะสม ดงันั้นการตั้งราคาจึงตอ้งยดึหลกัคุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาลูกคา้ และมีการน าเสนอท่ี
ลูกค้าสามารถรับรู้ได้ เช่น มีป้ายราคาติดท่ีตวัสินค้าทุกชนิด รวมถึงมีราคาท่ีสามารถยืดหยุ่นได ้
เง่ือนไขการช าระเงิน ความแตกต่างจากราคาคู่แข่งขนั ส่วนลด ส่วนท่ียอมให้ลูกค้า การตั้งราคา
เหมือนกนัในทุกสาขา 

3.  การส่งเสริมการตลาดและการให้ความช่วยเหลือลูกคา้ การส่งเสริมการตลาดในส่วน
ของร้านคา้ปลีกนั้นจะไดรั้บจากการส่งเสริมการตลาดของบริษทัผูผ้ลิตสินคา้อยูแ่ลว้ แต่เพื่อเป็นการ
กระตุน้ยอดขาย ทางร้านสามารถจดัใหมี้การส่งเสริมการขายข้ึนมาได ้เช่น 

3.1  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) สามารถแบ่งออกตามตลาดเป้าหมายได ้               
3 วิธี (สุวิทย ์เปียผอ่ง, 2535) ดงัน้ี การส่งเสริมการขายสู่ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion) เช่น การลดราคา 
การแจกของแถม การออกบัตรคูปอง แสตมป์การค้า การส่งเสริมการขายในเหตุการณ์พิเศษ                           
การส่งเสริมการขายมุ่งไปท่ีวงการคา้ (Trade Promotion) หรือการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ระดับ                     
คนกลาง (Dealer Promotion) เช่นการให้ส่วนลดการซ้ือ การให้ส่วนลดเงินสด การแถมตวัสินคา้                 
การผอ่นปรนการช าระเงิน การจดัวสัดุในการเพิ่มพูนความรู้ การโฆษณาร่วมกนั การส่งเสริมการขาย
ท่ีมุ่งสู่พนกังานขายหรือหน่วยงานขาย (Sales Force Promotion) เช่น การให้รางวลัในการหาลูกคา้ราย
ใหม่ตามจ านวนท่ีก าหนด การจดัรางวลัให้พนกังานขายยอดเยี่ยม การฝึกอบรมพนกังานขาย การให้
แรงจูงใจในรูปอ่ืน ๆ  
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 3.2 การโฆษณา (Advertising) การโฆษณาของร้านคา้ปลีกจะเน้นท่ีผลิตภณัฑ์และ
บริการท่ีมีอยู่ในร้านค้าปลีก การโฆษณาเป็นกิจกรรมในการน าเสนอข่าวสารตามส่ือต่าง ๆ เช่น 
โทรทศัน์ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร เป็นตน้ เพื่อให้ลูกคา้ยอมรับคุณภาพของสินคา้ เพื่อน าข่าวสาร
เก่ียวกบัสินคา้ใหม่ให้ลูกคา้ทราบ เพื่อให้ลูกคา้มีความจงรักภกัดีต่อตรายี่ห้อ อีกทั้งยงัเป็นการกระตุน้
การทดลองใชสิ้นคา้ในการเปล่ียนใจผูบ้ริโภค  

 3.3 การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) หมายถึง การด าเนินงานทุกวิถีทางท่ีจะ
ก่อให้เกิดความเขา้ใจอนัดีระหว่างร้านค้าและบุคคลท่ีเก่ียวข้อง เพื่อให้ลูกค้ามีความจงรักภกัดีต่อ
ร้านคา้ หรืออาจมีการน าเสนอกิจกรรมต่าง ๆ เพื่อสร้างความสนใจแก่ลูกคา้ให้เขา้มาร่วมกิจกรรมท่ี
ร้าน การประชาสัมพนัธ์จะเนน้การให้ขอ้มูลข่าวสารต่าง ๆ แก่ผูบ้ริโภค และสังคมของร้านคา้ท่ีตั้งอยู ่
โดยเป็นส่วนช่วยกิจการคา้ปลีกทางออ้มเพราะเป็นการใหข้อ้มูลต่าง ๆ ท่ีจะเป็นประโยชน์ต่อกิจการ 

 3.4 การใช้พนกังานขาย (Personal Selling) ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีจ  าเป็นท่ีร้านคา้ปลีกตอ้งจดั
พนกังานไวส้ าหรับใหบ้ริการ ตอบค าถาม และแนะน าสินคา้ใหแ้ก่ลูกคา้ท่ีเขา้มาในร้าน  

4. การจดัวางผงัร้านคา้ ออกแบบร้านคา้ และการจดัแสดงสินคา้ภายในร้าน เป้าหมายของ 
การวางผงัร้านคา้ปลีกก็เพื่อดึงดูดลูกคา้ และช่วยให้การด าเนินงานของร้านคา้มีประสิทธิภาพ ซ่ึงอาจ
ท าไดโ้ดยมีทางเขา้ร้านท่ีสะดวกในการเขา้มาดูตวัสินคา้ ทางเดินมีความกวา้งพอท่ีจะรับลูกคา้  การติด
กระแสไฟฟ้าให้เพียงพอและสว่างทัว่ถึง และเน้นจุดท่ีตอ้งการมีความสว่างเป็นพิเศษ การควบคุม
อุณหภูมิท่ีเหมาะสม ส่วนการออกแบบร้านคา้และการจดัแสดงสินคา้ภายในร้านนั้น จ าเป็นตอ้งจดั
สินคา้ใหโ้ดดเด่น โดยการจดัวางสินคา้แยกออกเป็นหมวดหมู่ให้ชดัเจน เพื่อดึงดูดใจผูบ้ริโภคหรือผูท่ี้
ผ่านไปมา ให้เขา้มาซ้ือสินคา้ภายในร้านโดยเร่ิมจากการรับรู้ ไดพ้บเห็น เกิดความสนใจ เกิดความ
ตอ้งการ และเกิดพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด นอกจากน้ียงัเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบั
ทางร้านคา้อีกดว้ย 

5. ความสะดวกของท าเลท่ีตั้งร้านคา้ ท าเลท่ีตั้งร้านจดัเป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัมากส าหรับ 
ผูค้ ้าปลีก โดยจะต้องค านึงถึงความสะดวกของผูบ้ริโภคเป็นหลัก ซ่ึงท าเลท่ีตั้ งท่ีดีจะช่วยสร้าง
ภาพลกัษณ์และช่วยในการส่งเสริมร้านคา้ปลีกได ้หากท่ีตั้งอยู่ในท่ีท่ีเหมาะสมเป็นศูนยก์ลางในการ
กระจายตวัสินคา้ มีการคมนาคมท่ีสะดวก มีท่ีจอดรถให้แก่ลูกคา้ นอกจากน้ี สภาพแวดลอ้มท่ีตั้งของ
ธุรกิจ นบัว่ามีความดึงดูดใจลูกคา้เป็นอย่างมาก สภาพแวดลอ้มดงักล่าวไดแ้ก่ ควนั ฝุ่ นละออง กล่ิน 
เสียงดงัรบกวน อยูใ่กลก้องขยะหรือโรงพยาบาล ถนนส าหรับคนเดินไปมามีสภาพท่ีไม่ดี สภาพของ
ร้านขา้งเคียงท่ีทรุดโทรม ก็อาจจะส่งผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ได ้
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จากแนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด สรุปไดว้า่ ส่วนประสมทางการตลาดเป็น
เคร่ืองมือในการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดเพื่อสามารถตอบสนองความพึงพอใจและความตอ้งการ 
ของผูบ้ริโภคได ้เม่ือผูบ้ริโภคมีความรู้ ความเขา้ใจ ความรู้สึกเชิงบวกหรือลบ จะก่อใหเ้กิดการเลือกซ้ือ
จากปัจจยัดา้นสินคา้ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคล ดา้นการสร้าง
และการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการการใหบ้ริการ 

 

2.3 แนวคดิและทฤษฎพีฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
 ความหมายของพฤติกรรม 
  พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการและกิจกรรมต่างๆ ท่ีบุคคลไปมีส่วนร่วมใน
การค้นหา การเลือก การซ้ือ การใช้ การประเมินผล การก าจดัผลิตภณัฑ์ และบริการหลังการใช ้                
เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนาท่ีอยากได้รับความพอใจจากสินค้า หรือบริการ
เหล่านั้น (Belch & Belch, 2012) 

 McDaniel, Lamb and Hair (2012) กล่าววา่ พฤติกรรมของผูบ้ริโภค เป็นกระบวนการท่ี
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ โดยเร่ิมตั้งแต่การใชไ้ปจนถึงการก าจดัสินคา้หรือบริการ 

 Blackwell, Miniard & Engel (2006) กล่าววา่ พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรม
ต่าง ๆ ท่ีบุคคลไปเก่ียวขอ้งโดยตรงในการบริโภค การก าจดัผลิตภณัฑ์ และบริการหลงัการใชร้วมทั้ง
กระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนก่อนและหลงัการกระท ากิจกรรมเหล่านั้น 

 Shiffman and Kanuk (2007) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภค
แสดงออกในการแสวงหาการซ้ือ การใช้ การประเมิน หรือการซ้ือสินคา้ และการใช้บริการท่ีน ามา             
ซ่ึงการตอบสนองส่ิงท่ีคาดหวงั ความตอ้งการ และความจ าเป็นของตนเอง 
 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546) กล่าววา่ โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาถึงเหตุ
จูงใจ ท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท า
ให้เกิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer's Black Box) ซ่ึง
เปรียบเสมือนกล่องด า ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บ
อิ ท ธิ พ ล จ า ก ลัก ษณะ ต่ า ง  ๆ  ข อ ง ผู ้ ซ้ื อ  โ ด ย จ ะ น า ไ ป สู่ ก า ร ก า ร ต อบสนอ งข อ ง ผู ้ ซ้ื อ                                   
(Buyer's Response) หรือ การตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer's Purchase Decision) จุดเร่ิมตน้ของโมเดล
น้ีจะอยู่ท่ีส่ิงกระตุ้นให้เกิดความต้องการก่อนแล้วท าให้เกิดการตอบสนอง ดังนั้ น โมเดลน้ีอาจ
เรียกวา่ S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี ดงัน้ี 
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 1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกายและส่ิงกระตุน้
จากภายนอกนกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอกเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ
ผลิตภณัฑ์ส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจให้ซ้ือ ดา้นเหตุผลคือ
ดา้นจิตวทิยา(อารมณ์) ก็ไดส่ิ้งกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 

1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดสามารถควบคุมและตอ้งจดั
ใหมี้ข้ึนเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ เป็นส่ิงกระตุน้ความต้องการของผูบ้ริโภคท่ีอยู่ภายนอก
องคก์ารซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 

    1.2.1 ส่ิงกระตุ้นทางเศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของผูบ้ริโภค   
เป็นตน้   

 1.2.2 ส่ิงกระตุ้นทางเทคโนโลยี เช่น เทคโนโลยีใหม่ด้านฝาก-ถอนเงิน
อตัโนมติั สามารถกระตุน้ความตอ้งการของบริโภคใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมากข้ึน 
   1.2.3 ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง เช่น กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษี
สินคา้ใดสินคา้หน่ึง จะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 

  1.2.4 ส่ิงกระตุ้นทางวฒันธรรม เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลต่าง ๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 

 2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer's Black Box) ความรู้สึกนึกคิดของ
ผูซ้ื้อเปรียบเสมือนกล่องด า ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบไดจึ้งตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึก
คิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการตดัสินใจ
ของผูซ้ื้อ 

 2.1 ลักษณะของผูซ้ื้อ ลักษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลปัจจยัต่าง ๆ คือ ปัจจัยด้าน
วฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคมปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

 2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภค ประกอบด้วย การรับรู้ความ
ตอ้งการ (ปัญหา) การคน้ควา้ขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
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 3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Buyer's Response) 
ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ คือ การเลือกผลิตภณัฑ์ การเลือกตราสินคา้ การเลือก
ผูข้าย การเลือกเวลาในการซ้ือ และการเลือกปริมาณการซ้ือ ดงัภาพท่ี 2 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่2 ขอ้มูลเก่ียวกบัโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค  

 กระบวนการการเกิดพฤติกรรม 
สุรพล พยอมแยม้ (2545) แบ่งกระบวนการเกิดพฤติกรรมเป็น 3 กระบวนการ ดงัน้ี 

 1. กระบวนการรับรู้ (Perception Process) เป็นกระบวนการเบ้ืองตน้ท่ีเร่ิมจากการท่ี
บุคคลไดรั้บสัมผสั หรือข่าวสารจากส่ิงเร้าต่าง ๆ ผ่านระบบประสาทสัมผสั ซ่ึงรวมถึงความรู้สึกกบั          
ส่ิงเร้าท่ีไดส้ัมผสันั้น ๆ ดว้ย 

 2. กระบวนการคิดและเขา้ใจ (Cognition Process) กระบวนการน้ีอาจเรียกได้
ว่า "กระบวนการทางปัญญา" ซ่ึงประกอบไปด้วยการเรียนรู้ การคิด และการจ า ตลอดจนการ
น าไปใช ้หรือเกิดการพฒันาจากการเรียนรู้นั้นนั้น โดยการรับการสัมผสัและการรับรู้ท่ีน าไปสู่การคิด
และการเขา้ใจน้ีระบบการท างานท่ีมีความซบัซอ้นและเป็นกระบวนการภายในทางจิตท่ีศึกษา 
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 3. กระบวนการแสดงออก (Spatial Behavior Process) หลงัจากท่ีผ่านขั้นตอนการ
รับรู้และการคิดและเขา้ใจแลว้ บุคคลจะมีอารมณ์ตอบสนองต่อส่ิงท่ีไดรั้บรู้นั้น แต่ยงัไม่ไดแ้สดงออก
ให้ผูอ่ื้นได้รับรู้ ยงัคงเป็นพฤติกรรมท่ีอยู่ภายใน (Covert Behavior) แต่เม่ือไดเ้ลือกท่ีจะแสดงการ
ตอบสนองให้คนอ่ืนสังเกตไดเ้ราเรียกวา่พฤติกรรมภายนอก (Overt Behavior) ซ่ึงพฤติกรรมภายนอก
น้ี เป็นส่วนหน่ึงของพฤติกรรมท่ีมีอยูท่ ั้งหมดภายในตวับุคคลนั้น เม่ือมีปฏิกิริยาตอบสนองต่อส่ิงเร้าใด
ส่ิงเร้าหน่ึง การแสดงออกมาเพียงบางส่วนของท่ีมีอยูจ่ริงเช่นน้ีจึงเรียกวา่ Spatial Behavior 
 องคป์ระกอบของพฤติกรรม 
 Bloom (1976) ได้กล่าวถึงพฤติกรรมว่า เป็นกิจกรรมท่ีมนุษย์กระท าข้ึน ซ่ึงอาจเป็น
กิจกรรมท่ีสังเกตเห็นไดห้รือไม่ไดก้็ตาม พฤติกรรมดงักล่าวสามารถแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 
  1. พฤติกรรมด้านความรู้ (Cognitive Domain) พฤติกรรมด้านน้ีมีขั้นของ
ความสามารถทางความรู้การใหค้วามคิดและพฒันาการทางดา้นสติปัญญา 
  2. พฤติกรรมดา้นเจตคติ (Affective Domain) เป็นพฤติกรรมท่ีเก่ียวกบัความสนใจ
ความรู้สึก ท่าที ความชอบ ในการให้คุณค่าหรือปรับปรุงค่านิยมท่ียึดถือ เป็นพฤติการณ์ท่ียากต่อการ
อธิบาย เพราะเป็นส่ิงท่ีเกิดข้ึนในจิตใจของบุคคล 
  3. พฤติกรรมดา้นปฏิบติั (Psychomotor Domain) เป็นพฤติกรรมท่ีใช้ความสามารถ
ในการแสดงออกของทางร่างกาย ซ่ึงรวมถึงการแสดงออกในสถานการณ์หน่ึง ๆ หรืออาจเป็น
สถานการณ์ท่ีคาดคะเนว่าอาจจะปฏิบติัในโอกาสต่อไป พฤติกรรมดา้นน้ีเป็นพฤติกรรมขั้นสุดทา้ย            
ซ่ึงต้องอาศัยพฤติกรรมด้านพุทธปัญญาและการตัดสินใจหลายขั้นตอนทางด้านสุขภาพถือว่า 
พฤติกรรมดา้นการปฏิบติัเป็นเป้าหมายสุดทา้ยท่ีจะช่วยใหบุ้คคลมีคุณภาพชีวติท่ีดี 
 ประภาเพญ็ สุวรรณ (2538) กล่าววา่ พฤติกรรม หมายถึง การกระท าของบุคคลท่ีแสดงออก
เพื่อตอบสนองส่ิงเร้าภายนอกและสามารถเปล่ียนแปลงได ้องคป์ระกอบของพฤติกรรมของมนุษยมี์
องคป์ระกอบ 7 ประการ คือ 
  1.  ความมุ่งหมาย (Goal) คือ ความตอ้งการท่ีท าให้เกิดกิจกรรม เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการท่ีเกิดข้ึนจากความตอ้งการบางอยา่งท่ีสามารถตอบสนองไดท้นัที แต่บางอยา่งตอ้งใชเ้วลานาน
จึงจะบรรลุความตอ้งการได ้
  2. ความพร้อม (Readiness) คือ ระดบัวุฒิภาวะหรือความสามารถท่ีจ าเป็นในการตาม
กิจกรรมเพื่อสนองความตอ้งการ 
  3. สถานการณ์ (Situation) คือ เหตุการณ์ท่ีเปิดโอกาสให้เลือกท ากิจกรรมเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการ 



29 

 4. การแปลความหมาย (Interpretation) คือ ก่อนท่ีจะท ากิจกรรมใดกิจกรรมหน่ึง             
ลงไป มนุษยจ์ะพิจารณาสถานการณ์ก่อนแลว้จึงตดัสินใจเลือกวิธีการท่ีเกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด  
เพื่อตอบสนองความตอ้งการ 
 5. การตอบสนอง (Response) คือ การกระท ากิจกรรม เพื่อสนองตอบความตอ้งการ
โดยวธีิการท่ีไดเ้ลือกในขั้นแปลความหมาย 
 6. ผลท่ีไดรั้บหรือผลท่ีตามมา (Consequence) คือ เม่ือท ากิจกรรมแลว้ย่อมไดรั้บผล
การกระท านั้นผลท่ีไดรั้บอาจเป็นไปตามท่ีคิดหรือตรงขา้มก็ได ้
 7. ปฏิกิริยาต่อความผิดหวงั (Reaction to Thwarting) คือ ในกรณีท่ีไม่สนองตอบ
ความตอ้งการไดม้นุษยก์็อาจจะยอ้นกลบัไปแปลความหมายของสถานการณ์ และเลือกวิธีใหม่ โดยเรา
จะใชค้  าถามท่ีใชค้น้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงมีรายละเอียดของค าถามและ
ค าตอบท่ีตอ้งการคน้หา ดงัตารางท่ี 1 
 
ตารางที่ 2.1  แสดงใชค้  าถาม 7 ค าถามเพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภครวมทั้ง 
 การใชก้ลยทุธ์การตลาดใหส้อดคลอ้งกบัค าตอบเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ค าถาม (6Ws และ 1H) 
ค าตอบที่ต้องการทราบ 

(7Os) 
กลยุทธ์การตลาดที่เกีย่วข้อง         

1. ใครอยูใ่นตลาด
เป้าหมาย (Who is in the 
target market?) 

ลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants) ทางด้ าน 
ประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์  
จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห์ และ
พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยุทธ์การตลาด (4Ps) ประกอบดว้ยกล
ยุทธ์ ด้านผลิตภณัฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะและ
สามารถตอบสนองความพึงพอใจของ
กลุ่มเป้าหมายได ้    

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does the consumer 
buy?)  

ส่ิ งท่ีผู ้บริ โภคต้องการซ้ือ 
(Objects) ส่ิงท่ีผู ้บริโภค
ต้องการจากผลิตภัณฑ์ คือ
ต้องการคุณสมบัติ  หรือ
องค์ประกอบของผลิตภัณฑ ์
(Product Component)  และ
ความแตกต่างท่ี เหนือกว่ า                  
คู่ แข่ งขัน (Competitive 
Differentiation) 

กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product  Strategies) 
ประกอบด้วย  1. ผลิตภัณฑ์หลัก                  
2. รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ การบรรจุ
ภณัฑ ์ตราสินคา้  รูปแบบบริการ  คุณภาพ  
ลักษณะนวัตกรรม 3. ผลิตภัณฑ์ควบ                    
4. ผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั  5. ศกัยภาพ
ผลิตภณัฑ์ ความแตกต่างทางการแข่งขนั 
(Competitive Differentiation) ประกอบดว้ย 
ความแตกต่า งด้านผ ลิตภัณฑ์  บ ริกา ร 
พนกังาน และภาพลกัษณ์ 
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ตารางที่ 2.1  แสดงใช้ค  าถาม 7 ค าถามเพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภครวมทั้ง 
 การใชก้ลยทุธ์การตลาดใหส้อดคลอ้งกบัค าตอบเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (ต่อ) 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบที่ต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดที่เกีย่วข้อง         

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does the consumer 
buy?)  

ส่ิ ง ท่ี ผู ้ บ ริ โ ภ ค ต้ อ ง ก า ร ซ้ื อ 
(Objects) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ
จากผ ลิ ตภัณฑ์  คื อต้ อ งการ
คุณสมบติั หรือองคป์ระกอบของ
ผลิตภณัฑ (Product Component)  
แ ละคว ามแตก ต่ า ง ท่ี เ ห นื อ                
ก ว่ า  คู่ แ ข่ ง ขั น (Competitive 
Differentiation) 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์  (Product  
Strategies) ป ร ะ ก อ บ ด้ ว ย                            
1. ผลิตภณัฑ์หลกั  2. รูปลกัษณ์
ผลิตภัณฑ์ ได้แก่ การบรรจุภัณฑ ์             
ตราสินคา้  รูปแบบบริการ  คุณภาพ  
ลกัษณะนวตักรรม 3. ผลิตภณัฑ์ควบ      
4. ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั  5. ศกัยภาพ
ผลิตภณัฑ ์ ความแตกต่างทางการแข่งขนั 
(Competitive Differentiation) ประกอบดว้ย 
ความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์ บริการ 
พนกังาน และภาพลกัษณ์  

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the consumer 
buy?) 

ว ั ต ถุ ป ร ะ ส ง ค์ ใ น ก า ร ซ้ื อ 
(Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้
เพ่ือตอบสนองความต้องการ
ของเขา ทั้งทางดา้นร่างกาย และ
ด้านจิตวิทยา ซ่ึงต้องศึกษาถึง
ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือ คือ 1. ปัจจัยภายใน                  
2. ปัจจยัภายนอก 3. ปัจจยัเฉพาะ
บุคคล 

2. กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) ประกอบดว้ย กล
ยุ ท ธ์ ก า ร โฆษณา  ก า รข า ย โดย ใช้
พนกังานขาย และการส่งเสริมการขาย    
3. กลยุทธ์ดา้นราคา (Price  Strategies)                  
4. กลยุทธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Distribution Channel Strategies) ศึกษา
เหตุจูงใจในการการซ้ือ ปัจจยัท่ีท าใหเ้กิด
ความต้องการผลิตภัณฑ์ ก าหนดแนว 
ความคิดและจุดขายในการโฆษณา 
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ตารางที่ 2.1  แสดงใชค้  าถาม 7 ค าถามเพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภครวมทั้ง 
 การใชก้ลยทุธ์การตลาดใหส้อดคลอ้งกบัค าตอบเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (ต่อ) 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบที่ต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดที่เกีย่วข้อง         

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

บ ท บ า ท ข อ ง ก ลุ่ ม ต่ า ง  ๆ 
(Organizations) ท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย ผู ้
ริเร่ิมผูมี้อิทธิพล ผูต้ ัดสินใจซ้ือผู ้
ซ้ือ และผูใ้ช ้

กลยุทธ์ท่ีใช้มาก คือ กลยุทธ์การ
โฆษณา และกลยุทธ์การส่งเสริม
การตลาด (Advertising and Promotion  
Strategies) โดยใช้กลุ่มอิทธิพลและ
กลุ่มเป้าหมายเป็นแนวทางสร้างสรรค ์
และเลือกใชส่ื้อโฆษณา ให้เหมาะกบั
กลุ่มผูรั้บข่าวสาร 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the consumer 
buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) 
เ ช่น ช่วงฤดูการของปีฤดูการ
ท่องเท่ียว เทศกาลโอกาสพิเศษ 
วนัหยดุ  เวลาวา่ง 

กลยุทธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยุทธ์ส่งเสริม
การตลาด (Promotion  Strategies) เช่น 
ส่ ง เ ส ริ ม ก า ร ต ล า ดน อก ฤดู ก า ร
ท่องเท่ียว การส่งเสริมการขาย ความ
ร่วมมือระหวา่งธุรกิจ (Partnership) 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the consumer 
buy?) 

ช่องทางหรือสถานท่ีจดัจ าหน่าย 
(Outlets) เช่น ส านกังาน ตวัแทน
จ าหน่าย 

กลยุ ท ธ์ ช่ อ งท า งก ารจัดจ า ห น่ า ย 
(Distribution Channel Strategies) โดย
ผ่านสถาบนัการคา้ส่ง สถาบนัการค้า
ปลีก และช่องทางพิเศษอ่ืน ๆ 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the consumer 
buy?) 

ขั้ นตอนในการตัด สินใจ ซ้ือ 
(Operations) ประกอบดว้ย การ
รับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล  
การประเมินผลทางเลือก การ
ตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือ   

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยุทธ์ส่งเสริม
การตลาด (Promotion  Strategies) 
ประกอบด้วย  การโฆษณา                  
การประชาสัมพนัธ์ การขายโดยใช้
พนักงานขาย การส่งเสริมการขาย 
และการตลาดทางตรง และราคาให้
สอดคล้องกับวตัถุประสงค์ในการ
ตดัสินใจซ้ือ 
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 การตดัสินใจซ้ือ (Decision) หมายถึง การเลือกท่ีจะกระท าการส่ิงใดส่ิงหน่ึงโดยเฉพาะจาก
บรรดาทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมีอยู ่(Walters, 1987) 
 การตดัสินใจซ้ือ คือ การเลือกเอาวิธีปฏิบติัอยา่งใดอยา่งหน่ึงจากวิธีปฏิบติัหลาย ๆ อยา่งท่ีมีอยู ่
(ยดุา รักไทย และ ธนิกานต ์มาฆะศิรานนท,์ 2546) 
 การตดัสินใจ คือ กระบวนการคดัเลือกแนวทางปฏิบติัจากทางเลือกต่าง ๆ เพื่อให้บรรลุ
วตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ ซ่ึงจดัเป็นส่วนหน่ึงของกระบวนการแกไ้ขปัญหา (กิตติ  ภกัดีวฒันะกุล, 2546) 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ  
 1. การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา (Problem/Need Recognition) 
  ในขั้นตอนแรกผูบ้ริโภคจะตระหนักถึงปัญหาหรือความตอ้งการในสินคา้หรือการ
บริการ ซ่ึงความตอ้งการหรือปัญหานั้นเกิดข้ึนมาจากความจ าเป็น (Needs) ซ่ึงเกิดจาก ส่ิงกระตุน้
ภายใน (Internal Stimuli) เช่น ความรู้สึกหิวขา้ว กระหายน ้ า เป็นตน้ ส่ิงกระตุน้ภายนอก (External 
Stimuli) อาจจะเกิดจากกระตุน้ของส่วนประสมทางการตลาด (7 P’s) เช่น เห็นขนมเคก้น่ากิน                 
จึงรู้สึกหิว เห็นโฆษณาสินค้าในโทรทัศน์ กิจกรรมส่งเสริมการตลาดจึงเกิดความรู้สึกอยากซ้ือ              
อยากได ้เห็นเพื่อนมีรถใหม่แลว้อยากได ้เป็นตน้ 
 2. การแสวงหาขอ้มูล (Information Search)  
  เม่ือผูบ้ริโภคทราบถึงความตอ้งการในสินคา้หรือบริการแลว้ ล าดบัขั้นต่อไปผูบ้ริโภค
ก็จะท าการแสวงหาขอ้มูล เพื่อใชป้ระกอบการตดัสินใจ โดยแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภค แบ่งเป็น แหล่ง
บุคคล (Personal Sources) เช่น การสอบถามจากเพื่อน ครอบครัว คนรู้จกัท่ีมีประสบการณ์ในการใช้
สินคา้หรือบริการนั้น  ๆ  แหล่งทางการคา้ (Commercial Sources) เช่น การหาขอ้มูลจากโฆษณาตาม
ส่ือต่าง ๆ พนกังานขาย ร้านคา้ บรรจุภณัฑ์ แหล่งสาธารณชน (Public Sources) เช่น การสอบถามจาก
รายละเอียดของสินคา้หรือบริการจากส่ือมวลชน หรือองคก์รคุม้ครอบผูบ้ริโภค แหล่งประสบการณ์  
(Experiential  Sources) เกิดจากการประสบการณ์ส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีเคยทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์นั้น ๆ 
 มาก่อน 
 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives)  
  เม่ือไดข้อ้มูลจากขั้นตอนท่ี 2 แลว้ ในขั้นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะท าการประเมินทางเลือก
โดยในการประเมินทางเลือกนั้น ผูบ้ริโภคตอ้งก าหนดเกณฑห์รือคุณสมบติัท่ีจะใชใ้นการประเมิน เช่น 
ยีห่อ้ ราคา รูปแบบ บริการหลงัการขาย ราคาขายต่อหน่วย เป็นตน้ 
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 4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision)  
  หลงัจากท่ีไดท้  าการประเมินทางเลือกแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะเขา้สู่ในขั้นของการตดัสินใจ
ซ้ือ ซ่ึงตอ้งมีการตดัสินในดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี ตรายี่ห้องท่ีซ้ือ (Brand Decision) ร้านคา้ท่ีซ้ือ (Vendor  
Decision) ปริมาณท่ีซ้ือ (Quantity  Decision) เวลาท่ีซ้ือ (Timing  Decision) วิธีการในการช าระเงิน 
(Payment - Method Decision) 
 5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior)  
   หลงัจากท่ีลูกคา้ได้ท าการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการไปแล้วนั้น นักการตลาด
จะตอ้งท าการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงความพึงพอใจนั้น เกิดข้ึนจากการท่ีลูกคา้ 
ท าการเปรียบเทียบส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริงกบัส่ิงท่ีคาดหวงั ถา้คุณค่าของสินคา้หรือบริการท่ีไดรั้บจริงตรงกบั
ท่ีคาดหวงัหรือสูงกว่าท่ีได้คาดหวงัเอาไว ้ลูกค้าก็จะเกิดความพึงพอใจในสินค้าหรือบริการนั้น             
โดยถา้ลูกคา้มีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซ้ือซ ้ า หรือบอกต่อ เป็นตน้ แต่เม่ือใดก็ตามท่ี
คุณค่าท่ีได้รับจริงต ่ากว่าท่ีได้คาดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็เกิดความไม่พึงพอใจ พฤติกรรมท่ีตามมาก็คือ
ลูกคา้จะเปล่ียนไปใชผ้ลิตภณัฑข์องคู่แข่งขั้น และมีการบอกต่อไปยงัผูบ้ริโภคคนอ่ืน ๆ ดว้ย 

 

 

ภาพที ่3 ขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภค 

 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือเป็นส่ิงส าคญัท่ีผูผ้ลิตและผูจ้ดัจ  าหน่ายตอ้ง ค านึงถึง ระดบัความ
พอใจของผูบ้ริโภคภายหลงัการซ้ือว่าเป็นอย่างไร อยู่ในระดบัใด ซ่ึงพฤติกรรมหลงัการซ้ือท่ีตอ้ง
ติดตาม และใหค้วามสนใจ (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) มีรายละเอียด ดงัน้ี 
  1. ความพึงพอใจหลงัจากการบริโภค (Post Purchase Satisfaction) เป็นระดบัความ
พึงพอใจของผูบ้ริโภคภายหลงัจากท่ีไดบ้ริโภคผลิตภณัฑ์และบริการไปแลว้ ถา้ผลิตภณัฑ์ หรือบริการ
นั้นสามารถท าให้ผูบ้ริโภคพอใจไดต้ามท่ีคาดหวงั หรือเกินความคาดหวงั ก็มีโอกาสท่ี ผูบ้ริโภคจะ
กลบัมาบริโภคซ ้ า 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541, น.81) ไดก้ล่าววา่ความพึงพอใจ (Satisfaction) 
หมายถึง ความรู้สึกท่ีดีของบุคคลท่ีไดรั้บการตอบสนองเม่ือบรรลุวตัถุประสงคใ์นส่ิงท่ีตอ้งการ และ
คาดหวงั ความพึงพอใจเป็นความชอบของแต่ละบุคคล ซ่ึงระดบัความพึงพอใจของแต่ละบุคคลยอ่ม
แตกต่างกนั อาจเน่ืองจากพื้นฐานทางการศึกษา ทางดา้นเศรษฐกิจ และ ส่ิงแวดลอ้ม 
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 2. การกระท าภายหลงัการบริโภค (Post Purchase Action) บ่งบอกถึง ความรู้สึกท่ี
ผูบ้ริโภคแสดงออกมา อาทิ ความพึงพอใจ หรือความไม่พึงพอใจในผลิตภณัฑ์ซ่ึงเหล่าน้ีมี ผลต่อ
พฤติกรรมต่อเน่ืองของผูบ้ริโภค เช่น การบอกต่อ การร้องเรียน การกลับมาใช้ซ ้ า หรือการเลิกใช ้             
เป็นตน้  
 2.1. อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543,น.28-31) ไดก้ล่าวถึงพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าไว ้ดงัน้ี 
 2.1.1. การแกปั้ญหาแบบซ ้ าซาก (Repeated Problem Solving) การซ้ือซ ้ ามกัจะ
ต้องมีการแก้ปัญหาติดต่อกัน ท่ีเป็นเช่นน้ีก็เพราะเกิดจากปัจจยัหลายประการ ท่ีส าคญัท่ีสุดก็คือ                 
เกิดความไม่พอใจในทางเลือกท่ีซ้ือมาแต่คร้ังก่อน จนบางคร้ังเกิดการเปล่ียนตรายี่ห้ออยูเ่ร่ือยๆอาจจะ
เกิดจากสตอ๊กในร้านคา้ปลีกหมดก็ไดซ่ึ้งผูซ้ื้อก็ตอ้งชัง่ดูวา่จะเป็นการคุม้ค่าไหมท่ีจะลงทุนทั้งเวลาและ
พลงังานเพื่อให้ไปซ้ือท่ีอ่ืน การเปล่ียนตรายี่ห้ออาจเป็นเพราะผูบ้ริโภคมีพฤติกรรม การแสวงหาท่ี            
ผนัแปรก็ได้ (Variety Seeking Behavior) นั่นก็คือ “ท าไมไม่ลองดูล่ะ?” เกิดข้ึน อีกคร้ังหน่ึง 
พฤติกรรมแบบน้ีเรามกัจะพบเม่ือมีทางเลือกมากมายแต่ว่าแต่ละทางเลือกคลา้ยคลึงกนัสินคา้บริโภค
แบบหลายประเภทมีการซ้ือซ ้ ามาก การตดัสินใจก็ใช้แบบ LPS โดยมีกฎว่า “ซ้ือของท่ีถูกท่ีสุด” 
นักการตลาด จึงใช้การส่งเสริมการขายบางประเภท เช่น คูปอง ช้ินส่วนสินค้า ลดราคา เป็นต้น                  
ซ่ึงผูบ้ริโภคจะตอ้งมีการเสาะแสวงหาข่าวสารเร่ืองราคาติดต่อกนัโดยตลอด 
 2.1.2. การตดัสินใจอยา่งเป็นนิสัย (Habitual Decision Making) การซ้ือซ ้ าอาจ
เกิดจากนิสัยท่ีจะท าใหกิ้จกรรมการตดัสินใจง่ายเขา้ และท าใหผู้บ้ริโภคจดัการกบัแรงผลกัดนัของชีวิต
ไดดี้ข้ึนนิสัยในการซ้ือแตกต่างกนัไปตามระดบัของการเก่ียวขอ้ง และทุ่มเทความพยายามกบัสินคา้  
จึงจ าเป็นตอ้งเปรียบเทียบนิสัยการซ้ือท่ีข้ึนอยูก่บัความซ่ือสัตยต่์อตรายีห่้อ และข้ึนอยูก่บัความเฉ่ือย 
 2.2 พฤติกรรมหลงัการซ้ือดา้นการบอกต่อ 
 ธุรกิจในปัจจุบนัเร่ิมใหค้วามส าคญักบัการส่ือสารแบบบอกต่อเพราะการส่ือสาร
แบบบอกต่อมีอิทธิพลมาจากความประทับใจในสินค้าหรือบริการ นั้ นจึงต้องการบอกเล่า
ประสบการณ์และผลลพัธ์ ไปยงับุคคลอีกบุคคลหน่ึง วธีิการส่ือสารแบบบอกต่อมีอิทธิพลในการจูงใจ
และโนม้นา้วลูกคา้ใหเ้กิด ความสนใจได ้(Solomon, 2011) 
  Buzz marketing คือ กลยุทธ์ในการบอกต่อข่าวสารจากบุคคลหน่ึงไปยงัอยา่งบุคคล
หน่ึง เป็นการประชาสัมพันธ์ข้อมูลข่าวสารโดยการบอกต่อกันไปเร่ือย ๆ จนท าให้การสร้าง
ประสิทธิภาพ ในการกระจายข่าวสารและขอ้มูลได้เป็นอย่างดี Buzz Marketing แบ่งออกเป็น                      
2 ประเภท คือ 
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 2.2.1. Word of Mouth Marketing หรือการส่ือสารแบบปากต่อปากจากบุคคล
หน่ึงไปยงัอีกบุคคลหน่ึง หรืออีกกลุ่มหน่ึง พฤติกรรมดงักล่าวท าให้ขอ้มูล หรือข่าวสารเป็นเร่ืองท่ีคน
พดูถึง หรือ Talk of The Town 
 2.2.2. Viral Marketing คือการส่งขอ้มูลต่อกนัโดยใช้ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ เช่น               
E-mail และ Facebook การใช้วิธีส่งข่าวสารหรือข้อมูลผ่านทางส่ืออิเล็กทรอนิกส์ในปัจจุบนัมี
ความกา้วหนา้และแพร่หลายอยา่งกวา้งขวางในเวลาท่ีรวดเร็วการพฒันาระบบเคร่ืองมืออิเล็กทรอนิกส์ 
และ Internet ให้ มีความล ้ าหน้ามากข้ึนยิ่งท าให้การกระจายขอ้มูลในรูปแบบ Viral Marketing มี
ประสิทธิภาพมากข้ึน  
  3. พฤติกรรมการใช้ และการจดัการภายหลงัการบริโภค (Post Purchase Use and 
Disposal) เป็นส่ิงท่ีตอ้งติดตามอย่างใกลชิ้ดเน่ืองจากมีผลต่อการพฒันาผลิตภณัฑ์ ยอดจดัจ าหน่าย 
สังคม และส่ิงแวดลอ้ม 
 จากแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดงักล่าวขา้งตน้ ผูว้ิจยัน าแนวคิด
เร่ืองการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงส่งผลต่อการกระท าของบุคคลนั้ น วิเคราะห์พฤติกรรมและแนวโน้ม
พฤติกรรมหลงัการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัชุมชน โดยน ามาใช้ในการก าหนดตวัแปรเก่ียวกบัพฤติกรรม
หลงัการซ้ือสินคา้ ตลอดจนน ามาใชใ้นการออกแบบสอบถาม และอภิปรายผล รวมทั้งยงัน ามาก าหนด
ขอ้เสนอแนะท่ีไดจ้ากการวจิยัดว้ย 
 

2.4 ความหมายตลาดนัด 
 ตลาดนัด คือ ตลาดท่ีมีการก าหนดวนัเปิดซ้ือขายเป็นบางวนัหรือบางเวลา ปกติแล้วจะมี
ลกัษณะเป็นตลาดสดซ่ึงขายอาหารสดเป็นหลกั ในวนัท่ีมีตลาดนดัจะมีผูค้นคึกคกัทั้งผูซ้ื้อและผูข้าย  
สินค้า อาจวางขายกบัพื้นหรือวางบนโต๊ะหรือแผงท่ีสร้างข้ึนอย่างหยาบ ๆ นอกจากน้ียงัอาจมีรถ
กระบะวางขายสินคา้เบ็ดเตล็ดจ าพวกของใชใ้นครัวมาวางขายดว้ย มกัมีการขายอาหารปรุงเสร็จ  และ
ขนม ส าหรับผูจ้บัจ่ายซ้ือขายในตลาดนดัดว้ย  
 ตลาดนดัอาจจดัในสถานท่ีท่ีแน่นอน หรือเปล่ียนสถานท่ีก็ได ้ความแตกต่างของตลาดนดั
และตลาดสด คือ ตลาดสดนั้นเป็นตลาดท่ีมีสินคา้วางขายทุกวนั (อาจเวน้บางวนัตามก าหนด) แต่ตลาด
นดัมีก าหนดซ้ือขายเพียงไม่ก่ีวนัต่อสัปดาห์ หากเปิดขายเป็นประจ าทุกวนัก็จะไม่เรียกว่าตลาดนัด 
นอกจากน้ีตลาดนดัยงัอาจขายสินคา้ท่ีหลากหลาย ไม่จ  าเป็นตอ้งขายอาหารสดเพียงอยา่งเดียว เช่น เส้ือผา้ 
แผงหนงัสือ เป็นตน้ ปัจจุบนัมีการเปิดตลาดนดักวา้งขวางข้ึน และมีการใช้ค  าว่าตลาดนดัส าหรับสินคา้             
อ่ืน ๆ นอกเหนือจากอาหารสด เช่น ตลาดนดัรถยนต ์ตลาดนดับา้นมือสอง ฯลฯ วิธีการขาย การขายของใน
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ตลาดนดัเป็นช่องทางหน่ึงท่ีจะท าให้เพิ่มรายไดก้บัใครก็ตามท่ีมีความสนใจไม่วา่จะอยูใ่นสถานะอาชีพใด 
 1. เร่ิมจากสินคา้วา่มีราคาเช่นใด (หมายความวา่ พอท่ีจะสู้กบัตลาดในระดบัใดไดบ้า้งราคา
ถูกหรือแพง) 
 2. สถานท่ีท่ีมีการจดัตลาดนดั (สถานท่ีดงักล่าวมีตวัแปรตอ้งค านึงวา่มีความใกลก้บัสถานท่ี
ใด อาทิ หมู่บา้นท่ีมีฐานะซ่ึงคนทัว่ไปมกัคิดวา่คนเหล่าน้ีจะมีก าลงัซ้ือท่ีสูง แต่จากประสบการณ์คนท่ี
อยู่ในชุมชนหรือสลมัมีผลต่อการคา้ในตลาดนดัมากกวา่ เพราะตอ้งกินตอ้งซ้ือทั้งวนั แต่กบัคนพอมี
ฐานะคนเหล่าน้ีมีหลายส่ิงท่ีจะตอ้งควบคุมการใชจ่้ายเงินประกอบกบักินนอ้ยใชน้อ้ยดว้ย) ผูข้าย ผูข้าย
ในตลาดนดั หรือพอ่คา้แม่คา้ในตลาดนดั มีหลายประเภท ส าหรับในประเทศไทย อาจแบ่งได ้ดงัน้ี 
 1. ผูข้ายตลาดนดัโดยเฉพาะ คือ มีอาชีพขายตามตลาดนดัเป็นหลกั โดยจะเร่ขายตาม
ตลาดนัดแหล่งต่างๆ ทุกวนั เพื่อให้สามารถขายสินค้าได้ทุกวนั สินค้าท่ีขายจะเหมือนเดิม หรือ
แตกต่างกนัในแต่ละตลาดก็ไดแ้ลว้แต่ความชอบของลูกคา้ตนเอง 
 2. ผูข้ายเจา้ถ่ิน ไม่ไดห้มายความวา่ เป็นนกัเลงหรือผูมี้อิทธิพล แต่เป็นพ่อคา้แม่คา้ท่ี
ขายของประจ าในบริเวณรัศมีประมาณห้ากิโลเมตรของตลาด เหตุท่ีตอ้งมาขายในตลาดนดัเพิ่มเติม 
เน่ืองจากวนัไหนมีตลาดนดั สินคา้ตวัเองจะขายไดน้อ้ยลงอยา่งเห็นไดช้ดั 
 3. ผูข้ายมือสมคัรเล่น เน่ืองจากตลาดนดัโดยส่วนใหญ่ จะไม่มีการให้จบัจองล่วงหนา้
หรือก าหนดท่ีตายตวั ใครมาตามนดัก่อนจะไดเ้ลือกท่ีขายก่อน ดงันั้นจึงเปิดกวา้งให้ผูข้ายรายใหม่                    
เขา้มาขายได ้และเป็นเสน่ห์อย่างหน่ึงของตลาดนดั ท่ีมีคนขายไม่ซ ้ าหนา้ และท่ีประจ าไม่มี ตอ้งเดิน
ใหท้ัว่ตลาด 
 

2.5 ความหมายร้านค้าปลกี 
 ความหมายและประเภทของร้านคา้ปลีก 
 การคา้ปลีก (Retailing) หมายถึง กิจกรรมทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการขายสินคา้หรือ
บริการให้กบัผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย โดยท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ เพื่อน าไปใชส่้วนตวั ท่ีไม่ใช่เป็นการใช้
เพื่อธุรกิจ (Etzel, Walker, & Stanton, 2007)  
 รูปแบบธุรกิจคา้ปลีก  
 ปัจจุบนัน้ีผูบ้ริโภคสามารถเลือกซ้ือสินคา้และบริการจากร้านคา้ซ่ึง แบ่งได ้2 ประเภทหลกั  
คือ รูปแบบธุรกิจคา้ปลีกท่ีมีรูปแบบเป็นร้านคา้ และรูปแบบธุรกิจคา้ปลีกท่ีไม่มีร้านคา้ โดยสามารถ 
แบ่งรูปแบบธุรกิจคา้ปลีกท่ีมีรูปแบบเป็นร้านคา้ ไดเ้ป็น 8 ประเภท ดงัภาพท่ี 4 
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ภาพที ่4 รูปแบบธุรกิจคา้ปลีกท่ีมีรูปแบบเป็นร้านคา้  
  

 
ภาพที ่5 รูปแบบการคา้ปลีกท่ีมีการพฒันาอยา่งต่อเน่ือง  

 จากรูปแบบของการคา้ปลีกท่ีมีการพฒันาอย่างต่อเน่ือง ทั้งน้ีพฒันาทางดา้นเทคโนโลย ี 
ดา้นการส่ือสารท าให้การคา้ปลีกแบบไม่มีร้านคา้ท าไดโ้ดยผา่นส่ือท่ีทนัสมยั เพื่อการเขา้ถึงผูบ้ริโภค
ไดอ้ยา่งทัว่ถึงมากยิ่งข้ึน เช่น ผา่นทางรายการสั่งซ้ือทางโทรทศัน์ และการซ้ือสินคา้ทางอินเทอร์เน็ต 
ซ่ึงก าลงัไดรั้บ  ความนิยม และเป็นท่ีสนใจอยูใ่นขณะน้ี (ธีรวิทย ์ ฉายภมร, 2544 อา้งถึงใน Kotler, 
1997) 
 Levy and Weitz (2004) เสนอวิธีการแบ่งประเภทของร้านคา้ปลีกโดยใชล้กัษณะความเป็น
เจา้ของ เป็นเกณฑส์ามารถ แบ่งเป็น 3 รูปแบบหลกั ดงัภาพท่ี 6 

รูปแบบธุรกิจคา้
ปลีกท่ีมีรูปแบบ
เป็นร้านคา้ 

ร้านคา้
เฉพาะอยา่ง 

ห้างสรรพ  
สินคา้ 

ซุปเปอร์  
มาร์เก็ต 

ร้านคา้
สะดวกซ้ือ 

ดิสเคานต์
สโตร์ 

ออ๊คไพรซ์   
รีเทลเลอร์ 

ซุปเปอร์
สโตร์ 

แคต็ตาล็อก
โชวรู์ม 

การขายตรง การตลาดทางตรง 
เคร่ืองขายอตัโนมติั
แบบหยอดเหรียญ 

การซ้ือบริการ 
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ภาพที ่6 ประเภทของร้านคา้ปลีกโดยใชล้กัษณะความเป็นเจา้ของเป็นเกณฑ์  

 ธุรกิจขายปลีกแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) 
 ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม หรือร้านโชวห่์วย เป็นร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภคท่ียงั
คงไว ้ซ่ึงลกัษณะการจ าหน่ายและบริการในรูปแบบเดิม การจดัเรียงสินคา้ท่ีไม่ทนัสมยั ส่วนใหญ่เป็นร้าน
หอ้งแถว หรือใชบ้างส่วนของท่ีอยูอ่าศยัมาท าการคา้ มีพื้นท่ีไม่มาก ลูกคา้เกือบทั้งหมดอาศยัอยูบ่ริเวณ
ใกลเ้คียงกบัร้านคา้ การบริหารจดัการในแบบครอบครัว การใช้ทุนน้อย ไม่มีการจดัการท่ีเป็น
มาตรฐาน ในปัจจุบนั พบวา่ ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมแบ่งออกไดเ้ป็น 4 ประเภท ดงัน้ี 
 1. ตลาดสด / ตลาดนดั  
 ตลาดสดตามเทศบญัญติัของ กทม. เร่ืองตลาดเอกชน พ.ศ. 2487 และ พ.ศ. 2491 
หมายถึง สถานท่ีแห่งใดแห่งหน่ึงท่ีมีท าเลเหมาะสม โดยเอกชน หรือ รัฐบาล เพื่อรวบรวมผูข้าย    
อาหารสด ส่วนตลาดนดั หมายถึง ตลาดท่ีเกิดข้ึนเป็นบางคร้ัง ตามวนัท่ีไดต้กลงกนัไว ้ 
 2. หาบเร่ / แผงลอย 
 หาบเร่ / แผงลอย เป็นรูปแบบการคา้ปลีกแบบดั้งเดิมท่ียงัมีให้เห็น ผูค้า้ปลีกจะน า
สินคา้ใส่กระบะ หรือรถเขน็ หรือรถป๊ิกอพั ขายตามเส้นทางประจ า โดยเฉพาะในหมู่บา้นใหม่ ๆ ท่ีไม่
มีตลาดสด และไกลจากชุมชน มีขายทั้งเคร่ืองอุปโภค บริโภคและสินคา้ตามเทศกาล ร้านคา้ลกัษณะน้ี
โดยทัว่ไปจะบริการชุมชนอยูใ่นละแวกนั้น ประมาณ 50-100 ครัวเรือน 
 

ร้านคา้ปลีก
เดียวท่ีเป็น
อิสระ 

ร้านคา้ปลีก
ลูกโซ่ใน

รูปแบบบริษทั 

ประเภทของ
ร้านคา้ปลีก 

แฟรนไซส์ 
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 3. โชวห่์วย / ร้านขายของชา 

 โชวห่์วย / ร้านช า เป็นร้านท่ีขายเคร่ืองอุปโภคบริโภค มีหลกัแหล่งท่ีแน่นอน เช่น 
ตึกแถว เพิงถาวร หรือการน าบางส่วนของท่ีอยู่อาศัยมาใช้เป็นพื้นท่ีขาย และเจ้าของจะเป็น
ผูด้  าเนินการเอง ซ่ึงมกัจะเป็นท่ีอยูอ่าศยัไปดว้ย โดยทัว่ไป ร้านช าเล็ก ๆ จะท าธุรกิจในพื้นท่ี ท่ีคนนอ้ย 
ส่วนร้านโชวห่์วย จะมีความเหมาะกบัชุมชนท่ีมีความหนาแน่นปานกลาง หรือชุมชนท่ีสามารถรองรับ
จ านวนประชาการไดป้ระมาณ 250 ครัวเรือน (Convenience Store และรองรับชุมชน ประมาณ 1000- 
1500 ครัวเรือน) 
 4. ร้านขายสินคา้เฉพาะอยา่ง 
 ร้านขายสินคา้เฉพาะอยา่ง เป็นร้านคา้ท่ีขายสินคา้เฉพาะอยา่งตามตึกแถว เช่น เส้ือผา้ 
รองเทา้  ยา  สุรา  สังฆภณัฑ์  ซ่ึงผูค้า้มกัจะเป็นเจา้ของอาคาร หรือ เป็นผูเ้ช่าเอง โดยมีขนาดตั้งแต่                 
1 คูหาข้ึนไป 
  นอกจากน้ีแล้วธุรกิจค้าปลีกยงัท าหน้าท่ีคอยจัดหาสินค้าและบริการ ท าหน้าท่ี
ส่งเสริมการขายอ านวยความสะดวกแก่ลูกคา้ เป็นคลงัเก็บสินคา้ และท าการตลาดกบัชุมชน สังคม
ส่ิงแวดลอ้ม ปัจจุบนักิจการธุรกิจคา้ปลีกมีการพฒันาเปล่ียนจากร้านคา้เล็ก ๆ มาเป็นขนาดใหญ่ มีการ
แข่งขนัสูงและมีรูปแบบประเภทท่ีแตกต่างกันออกไป โดยแบ่งได้ คือ แบ่งตามลกัษณะหรือสาย
ผลิตภณัฑ์ท่ีจดัจ าหน่าย แบ่งตามนโยบายของราคาสินคา้ แบ่งตามลกัษณะการด าเนินการประกอบ
ธุรกิจ และแบ่งตามการควบคุมกิจการหรือการเป็นเจา้ของ เป็นตน้ จะเห็นว่าแนวโน้มของธุรกิจคา้
ปลีกในอนาคต จะมีการขยายตวัในรูปศูนยก์ารคา้ขนาดใหม่ ท่ีผสมผสานธุรกิจหลายประเภทเข้า
ดว้ยกนั เพื่ออ านาจต่อรองดา้นการแข่งขนั มีการน าเทคโนโลยีสมยัใหม่มาประยุกตใ์ช ้ท าให้ธุรกิจคา้
ปลีกเขา้ถึงลูกคา้ไดม้ากข้ึนบริการไดร้วดเร็วข้ึน และช่วยลดตน้ทุนการด าเนินงาน 
 

2.6 งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 ภาวิณี กาญจนาภา (2554) ไดศึ้กษา การบริหารส่วนประสมการคา้ปลีกและการจดัการ 
เชิงกลยทุธ์การตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม กลุ่มตวัอยา่งคือผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม
จ านวนทั้งส้ินจ านวน 64 ร้านคา้ ท่ีมีสถานประกอบการอยูใ่น 6 เขตพื้นท่ีของเทศบาลต าบลปราณบุรี  
จากผลการศึกษาพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีประสบความส าเร็จจะมีมุมมองท่ีชดัเจนเชิงกลยุทธ์การตลาด 
มีการใช้กลยุทธ์การตลาดจดัการร้านคา้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยให้ความใส่ใจกบัการดูแลสินค้า
ภายในร้านคา้ การบริหารการจดัวางและการจดัแสดงสินคา้อย่างสม ่าเสมอ และมีมุมมองท่ีชดัเจน
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เก่ียวกับต าแหน่งท่ีตั้ งของร้านค้าเพื่ออ านวยความสะดวกให้กับลูกค้า ซ่ึงสอดคล้องกับผลการ
ศึกษาวจิยัผูบ้ริโภคในเชิงปริมาณ ท่ีพบวา่ ปัจจยั 3 ประการ ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมากท่ีสุด คือ ชนิดของสินคา้และบริการ การจดัวาง
แผนผงัร้านคา้ ออกแบบร้านคา้และการจดัแสดงสินคา้ภายในร้านคา้ และความสะดวกของท าเลท่ีตั้ง
ของร้านคา้ 
 พิษณุ อ่ิมวิญญาณ (2558) ไดศึ้กษาการจดัการร้านคา้ปลีกและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จาก
ร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่าง คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้หรือใช้
บริการจาก ร้านสะดวกซ้ือในกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 ตวัอยา่ง พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามรับรู้
วา่ร้านสะดวกซ้ือมีลกัษณะการจดัการร้านดา้นการบริการ การคดัเลือกสินคา้ คุณค่าดา้นความสะดวก 
ลกัษณะทางกายภาพ และคุณภาพสินคา้ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดย  1. พฤติกรรมการซ้ือสินค้า                  
ดา้นจานวนเงินเฉล่ียท่ีใชซ้ื้อสินคา้  มีความสัมพนัธ์กบั อาย ุอาชีพ การรับรู้ดา้นการบริการ การรับรู้ดา้น
คุณค่าด้านความสะดวก การรับรู้    ด้านลักษณะทางกายภาพ และการรับรู้ด้านคุณภาพสินค้า                      
2. พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ มีความสัมพนัธ์กบั เพศ อายุ อาชีพ การรับรู้
ดา้นคุณค่าดา้นความสะดวก และการรับรู้ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3. พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ดา้นช่ือ
ร้านสะดวกซ้ือท่ีซ้ือสินคา้ มีความสัมพนัธ์กบัอายุ ระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
และคุณภาพสินคา้ 4. พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ดา้นประเภทสินคา้ มีความสัมพนัธ์กบั เพศ อาชีพ               
การบริการ การคดัเลือกสินคา้ และลกัษณะทางกายภาพ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  
 อาภาพร จงนวกิจ (2558) ไดศึ้กษาอิทธิพลของกลยทุธ์การจดัการส่วนประสมการคา้ปลีกและ
กลยุทธ์การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ท่ีส่งผลต่อความจงรักภกัดีของลูกคา้ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม อ าเภอ
เมือง จงัหวดัราชบุรี กลุ่มตวัอยา่งเป็นลูกคา้ประจาท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในอ าเภอเมือง  
จงัหวดัราชบุรี จ  านวน 400 คน จากผลการศึกษาพบว่า อิทธิพลของกลยุทธ์การจดัส่วนประสม 
ของการค้าปลีกท่ีส่งผลต่อความจงรักภกัดีเชิงพฤติกรรม คือ ชนิดของสินค้าท่ีผูค้ ้าปลีกเสนอขาย  
การส่งเสริมการตลาด และการให้ความช่วยเหลือลูกค้า และความสะดวกของท าเลท่ีตั้ งร้านค้า  
อิทธิพลของกลยุทธ์การจดัส่วนประสมของการคา้ปลีกทุกดา้นส่งผลต่อความจงรักภกัดีเชิงทศันคติ  
อิทธิพลของกลยทุธ์การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ท่ีส่งผลต่อความจงรักภกัดีเชิงพฤติกรรม คือ เทคโนโลย ี
ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัลูกคา้ ผูป้ระกอบการและพนกังานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม และอิทธิพลของ
กลยทุธ์การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ทุกดา้นส่งผลต่อความจงรักภกัดีเชิงทศันคติ 
 ช่ืนสุมล บุนนาค (2559) ไดศึ้กษาความพึงพอใจในปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม 
การเลือกซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกดั้งเดิม (โชวห่์วย) ในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งเป็นผูบ้ริโภค
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ท่ีอาศยัอยู่ในเขตหนองจอก เขตรามอินทรา เขตมีนบุรี เขตคนันายาว เขตลาดกระบงั เขตสะพานสูง  
และเขตบึงกุ่ม จ านวน 400 คน จากผลการศึกษาพบว่า เพศมีผลต่อความพึงพอใจในปัจจยัทาง
การตลาด เฉพาะแค่ด้านพนักงานขายเท่านั้น โดยเพศหญิงมีความพึงพอใจมากกว่าเพศชาย อายุท่ี
แตกต่างกนัมีผลต่อความพึงพอใจในปัจจยัทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั โดยเฉพาะดา้น ราคา สถานท่ี 
การส่งเสริมการขาย และพนกังานขาย รายไดมี้ผลต่อความพึงพอใจปัจจยัทางการตลาดโดยเฉพาะใน
ดา้นราคา สถานท่ี การส่งเสริมการขาย และพนกังานขาย  
 ธีรเดช สนองทวีพร (2561) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมืองนนทบุรี จงัหวดันนทบุรี กลุ่ม
ตวัอย่างเป็นผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมืองนนทบุรี จงัหวดันนทบุรี จ  านวน 400 คน ผลการศึกษาพบว่า 
ผูบ้ริโภคสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ในเขตอ าเภอเมืองนนทบุรี จงัหวดันนทบุรี ส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 31-40 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทั เอกชน มีรายได้
เฉล่ียเดือนละ 10,001-20,000 บาท ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ในภาพรวมของปัจจยัทั้ง 7 ดา้น มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ดา้นท่ี
มีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ด้านผลิตภัณฑ์ และค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ด้านบุคลากร และปัจจัยส่วนประสม
การตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภค 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  
 ล ายอง  บวัผนั (2561) ได้ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจช้ือของผูค้า้ปลีกเน้ือสุกรในการซ้ือสุกร ในจงัหวดัชุมพร กลุ่มตวัอยา่งเป็นผูค้า้ปลีกเน้ือสุกรท่ี
จดทะเบียนรับใบอนุญาตให้ท าการคา้ซากสัตวใ์นจงัหวดัชุมพร จ านวน 196 คน จากผลการศึกษา
พบวา่ ความคิดเห็นของผูป้ระกอบการในภาพรวมให้ขอ้มูลสอดคลอ้งกนั โดยปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด (7P’s) และพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูค้า้ปลีกเน้ือ
สุกรทุกดา้น และมีความส าคญัเท่ากนัทุกด้าน ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
พบวา่ ปัจจยัดา้นกระบวนการ ปัจจยัดา้นลกัษณะกายภาพ และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด
ตามล าดบั พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูค้า้ปลีกเน้ือสุกรพบวา่ ดา้นการประมาณตวัเลือก และดา้น
พฤติกรรมหลงัการซ้ือมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ตามล าดบั และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ส่งผล
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูค้ ้าปลีกเน้ือสุกรในการซ้ือเน้ือสุกร ในจงัหวดัชุมพร อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ 
 วรรณา ทองเยน็ (2561) ไดศึ้กษาแนวทางการจดัการการตลาดสาหรับร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก 
: กรณีศึกษาอ าเภอเมืองสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ กลุ่มตวัอยา่งเป็นประชาชนท่ีใชบ้ริการ
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ธุรกิจร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก ในเขตอ าเภอเมืองสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ จ านวน 400 คน  
ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา  
และด้านส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวมให้ความส าคญัอยู่ในระดบัปานกลาง ส่วนดา้นสถานท่ีจดั
จ าหน่าย โดยภาพรวมให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ส าหรับอายุ อาชีพและรายไดท่ี้แตกต่างกนัมีผล
ต่อการเลือกใชบ้ริการร้านคา้ปลีกท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ ส่วนการเปรียบเทียบปัจจยั
ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก พบว่า การส่งเสริมการตลาดมี
ความแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ และลกัษณะของท าเลท่ีตั้งด้านการส่งเสริมการตลาดท่ี
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที ่3 
วธีิด าเนินการวจิยั 

 
 การศึกษาคร้ังน้ี ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมหลังการซ้ือ สินค้าของ
ผูบ้ริโภคในตลาดนดัชุมชน ในเขตอาํเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี ใชว้ิธีการศึกษาเชิงสํารวจ (Survey 
Research) โดยใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูลแบ่งเป็นหวัขอ้ ดงัน้ี  
 3.1 กาํหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 3.2 ตวัแปรในการศึกษา 
 3.3 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 
 3.4 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 3.5 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

3.1 ก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในตลาดนัดชุมชนในเขตอาํเภอธัญบุรี 
จงัหวดัปทุมธานี 
 กลุ่มตวัอย่าง : ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในตลาดนัดชุมชนในเขตอาํเภอธัญบุรี จงัหวดัปทุมธานี  
ซ่ึงไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้น ขนาดตวัอย่างสามารถคาํนวณได้จากสูตรไม่ทราบ
ขนาด ตวัอยา่งของ W. G. Cochran โดยกาํหนดระดบัค่าความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และระดบัค่าความ
คลาดเคล่ือน ร้อยละ 5 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2545) คาํนวณไดจ้ากสูตร ดงัน้ี 

 
กรณีไม่ทราบค่าสัดส่วนของประชากร  

   ใชสู้ตร n   =    
  

   
 

 เม่ือ   n   =   ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

    e   =   ระดบัความคลาดเคล่ือน เท่ากบั 0.5  

    Z  =   ค่ามาตรฐานซ่ึงข้ึนอยูก่บัระดบัความเช่ือมัน่ 
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มาตรฐาน (Z score) ข้ึนอยูก่บัระดบัความเช่ือมัน่ จึงกาํหนดระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% ไดค้่า Z = 1.96 

 แทนค่าไดคื้อ   n   =    
(    ) 

 (    ) 
 

 

           =  384.16 หรือ 385 ตวัอยา่ง 
 
 ดงันั้น จะไดก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งศึกษา 385 ตวัอยา่ง เพื่อป้องกนัความคาดเคล่ือนในการเก็บ

ขอ้มูล ผูว้จิยัจึงสุ่มตวัอยา่งเพิ่มเติมทาํใหข้นาดกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดเป็น 400 ตวัอยา่ง 

 วธีิการสุ่มตวัอยา่ง 
 ขั้นตอนท่ี 1 การสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการเก็บขอ้มูล
จากผูซ้ื้อสินคา้ในตลาดนดัชุมชนในเขตอาํเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี    
 ขั้นตอนท่ี 2 การสุ่มตวัอยา่งแบบตามความสะดวก (Convenience Sampling) ทาํการ
เก็บรวบรวมขอ้มูล โดยเลือกเฉพาะผูท่ี้ซ้ือสินคา้ในตลาดนดัในเขตอาํเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี หรือ
ผูท่ี้สามารถตอบคาํถามไดใ้นเขตอาํเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 
 
3.2 ตัวแปรในการศึกษา 
 การศึกษาคร้ังน้ี เน้ือหาในการศึกษาประกอบดว้ย ตวัแปรอิสระและตวัแปรตาม ดงัน้ี 
 1. ตวัแปรอิสระท่ีใชใ้นการวิจยั (Independent Variable) ไดแ้ก่  
  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 

 1.1 ดา้นสินคา้และบริการ 
 1.2 ดา้นราคา 
 1.3 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 1.4 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
 1.5 ดา้นบุคคล  
 1.6 ดา้นการนาํเสนอทางกายภาพ 
 1.7 ดา้นกระบวนการการบริการ 

           2. ตวัแปรตามท่ีใชใ้นการวจิยั (Dependent Variable) ไดแ้ก่  
  พฤติกรรมหลงัการซ้ือสินคา้ ประกอบดว้ย 
  2.1 ดา้นความพึงพอใจ 

 2.2 ดา้นการซ้ือซํ้ า 
 2.3 ดา้นการบอกต่อ 
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 3. ตวัแปรควบคุมท่ีใชใ้นการวจิยั (Control Variable) ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย 
  3.1 เพศ 
  3.2 อาย ุ
  3.3 ระดบัการศึกษา 
  3.4 จาํนวนสมาชิกในครอบครัว 
  3.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

3.3 เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั คือ แบบสอบถามใช้ในการศึกษาเก็บขอ้มูลมีจาํนวน 400 ชุด           
มีลกัษณะของแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนที่ 1 ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัชุมชนในเขต อาํเภอ
ธัญบุรี จงัหวดัปทุมธานี มีจาํนวน  25 ขอ้ ประกอบด้วย ด้านสินคา้และบริการ ด้านราคา ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านบุคคล ด้านการนํา เสนอทางกายภาพ                           
ด้านกระบวนการการบริการ ลักษณะข้อคําถามเป็นแบบเลือกตอบ แบบมาตราส่วนประมาณ                    
ค่ามาตรฐานแบบลิเคิร์ตสเกล (Likert Scale) นาํมาประยุกต ์ใช้โดยไดแ้บ่งออกเป็น 5 ระดบั ไดแ้ก่ 
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2555) 
 เกณฑใ์นการวเิคราะห์คะแนน  
 แบบสอบถามส่วนท่ี 1 ผูศึ้กษาไดก้าํหนดระดบัคะแนนใหผู้ต้อบแบบสอบถามพิจารณา ดงัน้ี  

 คะแนน   5  หมายถึง  ทศันคติของผูต้อบแบบสอบถามอยูใ่นระดบั   มากท่ีสุด 
 คะแนน   4  หมายถึง  ทศันคติของผูต้อบแบบสอบถามอยูใ่นระดบั   มาก 
 คะแนน   3  หมายถึง  ทศันคติของผูต้อบแบบสอบถามอยูใ่นระดบั   ปานกลาง 
 คะแนน   2  หมายถึง  ทศันคติของผูต้อบแบบสอบถามอยูใ่นระดบั   นอ้ย 
 คะแนน   1  หมายถึง  ทศันคติของผูต้อบแบบสอบถามอยูใ่นระดบั   นอ้ยท่ีสุด 

 ผูศึ้กษาไดแ้ปลความหมายของค่าคะแนน ความคิดเห็นผูต้อบแบบสอบถามต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัชุมชน เขตอาํเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี โดยใชเ้กณฑ์การ
คิดค่าเฉล่ียโดยใชสู้ตรดงัน้ี   

อนัตรภาคชั้น (Class Interval)  = คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด 

                 จาํนวนชั้น 
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ในการวจิยัคร้ังน้ีกาํหนด  
   คะแนนสูงสุด = 5 
   คะแนนตํ่าสุด = 1  
   จาํนวนชั้น = 5 
แทนค่าในสูตรอนัตรภาคชั้น  = 5 – 1 = 0.80 
         5 

 ดังนั้ นในการแปลระดับความคิดเห็นผู ้ตอบแบบสอบถามต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดกาํหนดได ้ดงัน้ี 
 ค่าเฉล่ียระหวา่ง  4.21 - 5.00  หมายถึง   ระดบัทศันคติอยูใ่นระดบั     มากท่ีสุด 
 ค่าเฉล่ียระหวา่ง  3.41 - 4.20  หมายถึง   ระดบัทศันคติอยูใ่นระดบั     มาก 
 ค่าเฉล่ียระหวา่ง  2.61 - 3.40  หมายถึง   ระดบัทศันคติอยูใ่นระดบั     ปานกลาง 
 ค่าเฉล่ียระหวา่ง  1.81 - 2.60  หมายถึง   ระดบัทศันคติอยูใ่นระดบั     นอ้ย 
 ค่าเฉล่ียระหวา่ง  1.00 - 1.80  หมายถึง   ระดบัทศันคติอยูใ่นระดบั     นอ้ยท่ีสุด 
 ส่วนที่ 2 ขอ้มูลด้านพฤติกรรมหลงัการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัด ในเขตอาํเภอธัญบุรี จงัหวดั
ปทุมธานี จาํนวน 5 ขอ้ ประกอบดว้ย ดา้นความพึงพอใจ ดา้นการซ้ือซํ้ า ดา้นการบอกต่อ ขอ้คาํถาม
เป็นแบบเลือกตอบ แบบมาตราส่วนประมาณค่ามาตรฐานแบบลิเคิร์ตสเกล (Likert Scale) นาํมา
ประยุกต ์ใชโ้ดยไดแ้บ่งออกเป็น 5 ระดบั ไดแ้ก่ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด (ธานินทร์ 
ศิลป์จารุ, 2555) 
 เกณฑใ์นการวเิคราะห์คะแนน 
 แบบสอบถามส่วนท่ี 2 ผูศึ้กษาได้กาํหนดระดบัคะแนนให้ผูต้อบแบบสอบถามพิจารณา 
ดงัน้ี  

 คะแนน   5  หมายถึง  การรับรู้ของผูต้อบแบบสอบถามอยูใ่นระดบั     มากท่ีสุด 
 คะแนน   4  หมายถึง  การรับรู้ของผูต้อบแบบสอบถามอยูใ่นระดบั     มาก 
 คะแนน   3  หมายถึง  การรับรู้ของผูต้อบแบบสอบถามอยูใ่นระดบั     ปางกลาง 
 คะแนน   2  หมายถึง  การรับรู้ของผูต้อบแบบสอบถามอยูใ่นระดบั     นอ้ย 
 คะแนน   1  หมายถึง  การรับรู้ของผูต้อบแบบสอบถามอยูใ่นระดบั     นอ้ยท่ีสุด 

 ผูศึ้กษาไดแ้ปลความหมายของค่าคะแนน พฤติกรรมหลงัการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดั ในเขต
อาํเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี โดยใชเ้กณฑก์ารคิดค่าเฉล่ียโดยใชสู้ตร ดงัน้ี   
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 อนัตรภาคชั้น (Class Interval)  = คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด 

                   จาํนวนชั้น 
 ในการวจิยัคร้ังน้ีกาํหนด  คะแนนสูงสุด  = 5 

           คะแนนตํ่าสุด = 1  
         จาํนวนชั้น   = 5 
 

 แทนค่าในสูตรอนัตรภาคชั้น    = 5 – 1 = 0.80 
         5 

 ดงันั้นในการแปลระดบัการรับรู้ของผูต้อบแบบสอบถามต่อพฤติกรรมหลงัการซ้ือสินคา้
กาํหนดได ้ดงัน้ี 

 ค่าเฉล่ียระหวา่ง   4.21 - 5.00     หมายถึง   ระดบัการรับรู้อยูใ่นระดบั     มากท่ีสุด 
 ค่าเฉล่ียระหวา่ง   3.41 - 4.20     หมายถึง   ระดบัการรับรู้อยูใ่นระดบั     มาก 
 ค่าเฉล่ียระหวา่ง   2.61 - 3.40     หมายถึง   ระดบัการรับรู้อยูใ่นระดบั     ปานกลาง 
 ค่าเฉล่ียระหวา่ง   1.81 - 2.60     หมายถึง   ระดบัการรับรู้อยูใ่นระดบั     นอ้ย 
 ค่าเฉล่ียระหวา่ง   1.00 - 1.80     หมายถึง   ระดบัการรับรู้อยูใ่นระดบั     นอ้ยท่ีสุด 

 ส่วนที่ 3 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามเป็นการสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคล
ของลูกคา้มีจาํนวน 5 ขอ้ ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา จาํนวนสมาชิกในครอบครัว รายได้
เฉล่ียต่อเดือน ลกัษณะขอ้คาํถามเป็นแบบเลือกตอบ (Check List) 

 
การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา  
 1. การตรวจสอบค่าความเท่ียงตรง (Validity) ผูศึ้กษาไดน้าํแบบสอบถามไปตรวจสอบ 
ความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) โดยให้อาจารยท่ี์ปรึกษาพิจารณา เพื่อตรวจสอบความ
ถูกตอ้งของเน้ือหาท่ีตอ้งการวดั และภาษาท่ีใชใ้นแบบสอบถามใหเ้หมาะสมกบัประชากรท่ีศึกษา และ
นาํมาปรับปรุงแกไ้ขตามความเหมาะสม ก่อนนาํแบบสอบถามไปทดลองใช ้ 
 2. นําแบบสอบถามท่ีได้ปรับปรุงแก้ไขคาํแนะนําของอาจารย์ท่ีปรึกษา และเสนอ
ผูเ้ช่ียวชาญเพื่อตรวจสอบความเท่ียงตรงตามเน้ือหา (Content Validity) โดยผูว้ิจยันาํแบบสอบถามไป
ทดสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา โดยผูเ้ช่ียวชาญจาํนวน 3 ท่าน โดยให้ผูเ้ช่ียวชาญประเมินด้วย
คะแนน 3 ระดบั ประกอบดว้ย 1 = สอดคลอ้ง  0 = ไม่แน่ใจ  -1 = ไม่สอดคลอ้ง หลงัจากนั้นผูว้ิจยั
นํามาปรับปรุงแก้ไขตามท่ีผูเ้ ช่ียวชาญเสนอแนะ จากนั้ นนําคะแนนท่ีได้จากการประเมินของ
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ผูเ้ช่ียวชาญมาทาํการหาค่าดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้คาํถาม กบัคาํนิยามเชิงปฏิบติัการ โดยใช้
สูตรดงัน้ี (สุวมิล  ติรกานนัท,์ 2557) 

IOC = 
∑ 

 
 

 
  IOC = ดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้คาํถามกบันิยามปฏิบติัการ 
  ∑  = ผลบวกของคะแนนจากผูเ้ช่ียวชาญ 
  n = จาํนวนผูเ้ช่ียวชาญทั้งหมด 
 คดัเลือกขอ้คาํถามท่ีผูเ้ช่ียวชาญประเมินวดัตรวจสอบเก่ียวกบัการใชภ้าษาและความสอดคลอ้ง
ระหวา่งขอ้คาํถามกบันิยามศพัทใ์นแต่ละดา้นเป็นรายขอ้และตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา โดย
ใชด้ชันีความสอดคลอ้ง (Index of Item Objective Congruence - IOC) ท่ีมีค่าเท่ากบั 0.60 ข้ึนไป และ
ทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งชุด พบวา่ค่า Cronbach’s Alpha สูงกวา่ 0.7 จึงจะนาํไปทาํ
การทดลองใช ้
 
ตารางที ่3.1 แสดงการหาค่าความเท่ียวตรงเชิงเน้ือหา จากการหาค่าความสอดคลอ้งภายใน 
ของแบบสอบถาม IOC  

ตัวแปร 
ล าดับ
ข้อ 

คะแนนความคิดเห็น
ของผู้เช่ียวชาญ ∑  IOC ผลการพจิารณา 

1 2 3    
ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

1 +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
2 +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 

 3 +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
 4 +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
 5 +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
 6 +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
 7 +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
 8 +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
 9 +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
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ตารางที ่3.1 แสดงการหาค่าความเท่ียวตรงเชิงเน้ือหา จากการหาค่าความสอดคลอ้งภายในของ             
                    แบบสอบถาม IOC  (ต่อ) 

ตัวแปร 
ล าดับ
ข้อ 

คะแนนความคิดเห็น
ของผู้เช่ียวชาญ ∑  IOC ผลการพจิารณา 

1 2 3    
ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

10 +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 

11 +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 

12 +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 

13 +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
14 +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 

 15 +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
 16 +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
 17 +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
 18 +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
 19 +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
 20 +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
 21 +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
 22 +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
 23 +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
 24 +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 1 +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
สินคา้ของผูบ้ริโภค 2 +1 +1 0 2 0.67 ผา่น 
 3 +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
 4 +1 +1 0 2 0.67 ผา่น 
 5 +1 +1 0 2 0.67 ผา่น 
 6 +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 

 ผลสรุป ค่าดชันีความสอดคลอ้งระหว่างขอ้คาํถามกบันิยามศพัทใ์นแต่ละดา้นเป็นรายขอ้         
ของแบบสอบถามทั้งชุด พบวา่ ค่าดชันีความสอดคลอ้งอยูใ่นระหวา่ง 0.6 - 1.00 
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 3. ปรับปรุงแบบสอบถามตามขอ้เสนอแนะของผูเ้ช่ียวชาญ จากนั้นนาํเสนอต่ออาจารยท่ี์
ปรึกษาตรวจสอบอีกคร้ัง เพื่อปรับปรุงแกไ้ขคร้ังสุดทา้ยก่อนนาํไปทดลองใช ้(Try Out)  
 4. ทดลองใชแ้บบสอบถาม (Try out) กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกบัประชากรท่ี
จะศึกษา และไม่ไดถู้กจดัเป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี ซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือสินคา้ระหวา่ง
ตลาดนดัชุมชน จาํนวน 30 คน และปรับปรุงแบบสอบถามเพื่อใชใ้นการวจิยั 

 5. วิเคราะห์หาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์สําเร็จรูป เพื่อหา            
ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาร์ค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ซ่ึงเป็นการวิเคราะห์ความ
เช่ือมัน่ของแบบสอบถามแต่ละส่วน โดยใชเ้กณฑ์การยอมรับของครอนบาร์ค เท่ากบั 0.70 (พวงรัตน์ 
ทวีรัตน์, 2538) และปรับปรุงแบบสอบถามเพื่อใช้ในงานวิจัย  พบว่าแบบสอบถามชุดน้ี                                
มีค่า Cronbach’s Alpha สูงกวา่ 0.7 

 

3.4 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 แหล่งขอ้มูลท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี มีดงัน้ี  
 ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง 400 คน              
ซ่ึงเป็นผูท่ี้ซ้ือสินคา้ในตลาดนดัชุมชนในเขต อาํเภอธัญบุรี จงัหวดัปทุมธานีลูกคา้  จึงกาํหนดขนาด
ตวัอยา่งโดยใช้สูตรการคาํนวณแบบไม่ทราบประชากร โดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 และ
ยอมใหเ้กิดความคลาดเคล่ือนในการเลือกตวัอยา่งร้อยละ 5  
 

3.5 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 1. การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง ค่าร้อยละ (Percentage) การแจกแจง
ความถ่ี (Frequency Distribution)  
 2. การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดและ
พฤติกรรมหลงัการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัชุมชน ในเขตอาํเภอธัญบุรี จงัหวดั
ปทุมธานี โดยคาํนวณหาค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
 3. การทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ในการวิเคราะห์
เพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยใชว้ธีิทางสถิติ Pearson Correlation  
 ใชว้เิคราะห์สมมุติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อความพึงพอใจ
ของผูซ้ื้อในตลาดนดัชุมชนในเขตอาํเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 
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 ใชว้ิเคราะห์สมมุติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการซ้ือซํ้ าของผูซ้ื้อ
ในตลาดนดัชุมชนในเขตอาํเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 
 ใชว้เิคราะห์สมมุติฐานท่ี 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการบอกต่อของผูซ้ื้อ
ในตลาดนดัชุมชนในเขตอาํเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 
 ในการวิเคราะห์และตีความหมายของค่า  r  ผูว้ิจยักาํหนดเกณฑ์การตีความหมาย ดงัน้ี 
(กุญชร เจือต๋ี, 2548) 
  ค่า  r  .91 ถึง 1.00   มีความสัมพนัธ์ทางบวกอยา่งมาก 
           ค่า  r  .71 ถึง .90     มีความสัมพนัธ์ทางบวกค่อนขา้งสูง 
  ค่า  r  .51 ถึง .70    มีความสัมพนัธ์ทางบวกอยา่งปานกลาง 
  ค่า  r  .31 ถึง .50    มีความสัมพนัธ์ทางบวกอยา่งนอ้ย 
  ค่า  r  .01 ถึง .30     มีความสัมพนัธ์ทางบวกนอ้ยมากแทบไม่มีเลย 
  ค่า  r  0.00    ไม่มีความสัมพนัธ์กนัเลย 
  ค่า  r  -.01 ถึง -.30   มีความสัมพนัธ์ทางลบนอ้ยมากแทบไม่มีเลย 
  ค่า  r  -.31 ถึง -.50   มีความสัมพนัธ์ทางลบค่อนขา้งนอ้ย 
  ค่า  r  -.51 ถึง -.70   มีความสัมพนัธ์ทางลบอยา่งปานกลาง 
  ค่า  r  -.71 ถึง -.90   มีความสัมพนัธ์ทางลบค่อนขา้งสูง 
  ค่า  r  -.91 ถึง -1.00   มีความสัมพนัธ์ทางลบอยา่งมาก 
 
 
 
 
 
 



บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 การศึกษาคร้ังน้ี ผูว้จิยัมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดและพฤติกรรมหลังการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีตลาดนัดชุมชน ในเขตอ าเภอธัญบุรี จงัหวดั
ปทุมธานี เพื่อน าผลการศึกษาไปใช้ในการปรับปรุงและพฒันาการให้บริการของผูป้ระกอบการให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อสร้างความพึงพอใจในสินคา้และบริการ ของผูบ้ริโภคใน
อนาคต โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือ
สินคา้ท่ีตลาดนัดชุมชน ในเขตอ าเภอธัญบุรี จงัหวดัปทุมธานี มีจ  านวนทั้งหมด 400 คน ผูว้ิจยั                   
เก็บขอ้มูลไดจ้  านวน 400 คน และเม่ือน าแบบสอบถาม   ท่ีไดม้าประมวลผลขอ้มูลดว้ยคอมพิวเตอร์
โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติในการวิเคราะห์และแปลความหมายของผลการวิเคราะห์ขอ้มูล เพื่อให้
เกิดความเขา้ใจในการแปลผลและความหมายของการวเิคราะห์ขอ้มูลไดต้รงกนั ผูว้ิจยัใชส้ัญลกัษณ์ยอ่ 
ดงัน้ี 
 n         แทน   จ  านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 X    แทน   ค่าเฉล่ีย 
 S.D.  แทน   ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 r แทน   ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (Pearson Correlation) 
 *        แทน   มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 ** แทน   มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
        แทน   สมมติฐานหลกัทางสถิติ 
        แทน   สมมติฐานรองทางสถิติ 
 

4.1 การน าเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ผลการวเิคราะห์และการแปลความหมาย ผูว้จิยัไดน้ าเสนอเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 
  ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง โดยใชส้ถิติเชิง
พรรณนา แสดงค่าแจกแจงความถ่ี และค่าร้อยละ  
  ส่วนท่ี 2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีซ้ือสินคา้ท่ี
ตลาดนดัชุมชน ในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี  
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  ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมหลงัการซ้ือท่ีซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดั
ชุมชน ในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 
  ส่วนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดกบัพฤติกรรมหลงัการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัชุมชน ในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 
 

4.2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูล   
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ตารางที ่4.1  แสดงจ านวน (ความถ่ี) และร้อยละ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในตลาดนดัชุมชนในเขต 
                     อ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี  

ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 
1. เพศ   
 ชาย 137 34.3 

 หญิง 263 65.7 

 
รวม 400 100 

2. อาย ุ   
       6 - 23 ปี  15 3.7 

       24 - 30 ปี  94 23.5 

       31 - 41 ปี  158 39.5 
       42 - 52 ปี  93 23.3 

       53 - 63 ปี  35 8.8 

       64 - 72 ปี  5 1.2 
รวม 400 100 
3. ระดบัการศึกษา  

          ป.6 หรือเทียบเท่า 4 1 
       ม.3 หรือเทียบเท่า 7 1.8 

       ม.6 หรือเทียบเท่า 40 10 
       ปริญญาตรี 241 60.2 
       สูงกวา่ปริญญาตรี 108 27 
รวม 400 100 
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ตารางที ่4.1 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และร้อยละ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในตลาดนดัชุมชนในเขต 
                    อ าเภอธญับุรี (ต่อ) 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 

4. จ านวนสมาชิกในครอบครัว 
  

        1 คน 33 8.2 

       2 คน 125 31.3 

       3 คน 89 22.2 

       4 คน 88 22 

       5 คน 65 16.3 

 รวม 400 100 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
  

       ไม่มีรายได ้ 6 1.5 

      ต  ่ากวา่ 10,000 บาท 22 5.5 

      10,000 - 20,000 บาท 114 28.5 

      20,001 - 30,000 บาท 92 23 

      มากกวา่ 30,000 บาท 166 41.5 

 รวม 400 100 

 จากตารางท่ี 4.1 แสดงค่าร้อยละ (ความถ่ี) และร้อยละ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินท่ีตลาดนัด
ชุมชน ในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี สามารถอธิบาย ไดด้งัน้ี 
 1.  เพศ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัชุมชน ในเขตอ าเภอธัญบุรี จงัหวดั
ปทุมธานี ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 263 คน คิดเป็นร้อยละ 65.7 รองลงมา คือ เพศชาย จ านวน 
137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.3 ตามล าดบั  
 2. อายุ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดชุมชนในเขตอ าเภอธัญบุรี จงัหวดั
ปทุมธานี ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 31 - 41 ปี จ  านวน 158 คน  คิดเป็นร้อยละ 39.5 รองลงมามีอายุ
ระหวา่ง 24 - 30 ปี จ  านวน 94 คน  คิดเป็นร้อยละ 23.5  และนอ้ยท่ีสุดอายุระหวา่ง 64 - 72 ปี จ  านวน             
5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.2 
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 3. ระดบัการศึกษา พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธัญบุรี 
จงัหวดัปทุมธานี ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี จ านวน 241 คน คิดเป็นร้อยละ 60.2 รองลงมา
มีการศึกษาระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27.0    
 4. จ  านวนสมาชิกในครอบครัว พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดั ในเขตอ าเภอ
ธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี ส่วนใหญ่มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว  2 คน จ านวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 
31.3 รองลงมามีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 3 คน จ านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.2 และนอ้ยท่ีสุดมี
จ านวนสมาชิกในครอบครัว 1 คน จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.2 
 5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดั ในเขตอ าเภอธัญบุรี 
จงัหวดัปทุมธานี ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 30,000 บาท จ านวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 
41.5 รองลงมามีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง 10,000-20,000 บาท จ านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 
และนอ้ยท่ีสุดคือไม่มีรายได ้จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5  
 ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีซ้ือสินคา้ท่ีตลาด
นดัชุมชนในเขตอ าเภอธัญบุรี จงัหวดัปทุมธานี ประกอบด้วย 7 ด้าน คือ ด้านสินคา้และบริการ               
ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านบุคคล ดา้นการน าเสนอทาง
กายภาพ ดา้นกระบวนการการให้บริการ โดยใช้การวิเคราะห์หาค่าเฉล่ีย ( ) และค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (S.D.) ไดผ้ลดงัน้ี 
 
ตารางที ่4.2  แสดงจ านวนร้อยละ  และค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทาง 
                     การตลาดจ าแนกตามปัจจยัดา้นสินคา้และบริการ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 SD ระดับความส าคัญ 

ล าดับ
ที่ 

ด้านสินค้าและบริการ   
1. สินคา้มีคุณภาพ 3.61 0.857 มาก 4 
2. สินคา้มีใหเ้ลือกมากมาย 3.92 0.834 มาก 1 
3. มีสินคา้ตรงตามความตอ้งการของท่าน 3.80 0.805 มาก 3 
4. มีสินคา้ตรงตามโอกาส/เทศกาล 3.81 0.839 มาก 2 
5. สินคา้มีความทนัสมยั 3.55 0.914 มาก 5 

รวม 3.73 0.699 มาก   
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 จากตารางท่ี 4.2 พบว่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในตลาดนัดชุมชนในเขตอ าเภอธัญบุรี จงัหวดั
ปทุมธานี ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านสินคา้และบริการโดยรวมอยู่ใน
ระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.73 เม่ือพิจารณรายข้อ พบว่าให้ความส าคัญอยู่ในระดับมากทุกข้อ            
โดยอนัดบัแรก ได้แก่ สินคา้มีให้เลือกมากมาย มีค่าเฉล่ีย 3.92 รองลงมา มีสินค้าตรงตามโอกาส/
เทศกาล มีค่าเฉล่ีย 3.81 และ อนัดบัท่ีสาม มีสินคา้ตรงตามความต้องการของท่าน มีค่าเฉล่ีย 3.80 
ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.3  แสดงจ านวนร้อยละ  และค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทาง 
                     การตลาดจ าแนกตามปัจจยัดา้นราคา 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 SD 

ระดับ
ความส าคัญ ล าดับที ่

ด้านราคา   

1. สินคา้มีราคาเหมาะสม 3.78 0.853 มาก 1 

2. การซ้ือสินคา้ท่ีน่ีมีความคุม้ค่า 3.74 0.786 มาก 3 
3. มีป้ายแสดงราคาสินคา้ชดัเจน 3.38 1.057 ปานกลาง 4 

4. มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก 3.77 0.841 มาก 2 

รวม 3.67 0.736 มาก   
 จากตารางท่ี 4.3 พบว่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธัญบุรี จงัหวดั
ปทุมธานี ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมี
ค่าเฉล่ีย 3.67 เม่ือพิจารณรายขอ้ พบวา่สินคา้มีราคาเหมาะสมใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 
3.78 รองลงมา การซ้ือสินคา้ท่ีน่ีมีความคุม้ค่า ให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากมีค่าเฉล่ีย 3.77 อนัดบัท่ี
สาม การซ้ือสินคา้ท่ีน่ีมีความคุม้ค่าให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.74 และมีป้ายแสดง
ราคาสินคา้ชดัเจน ใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ีย 3.38 ตามล าดบั 

ตารางที ่4.4  แสดงจ านวนร้อยละ  และค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทาง 
                    การตลาดจ าแนกตามปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 SD 

ระดับ
ความส าคัญ ล าดับที ่

ด้านการส่งเสริมการตลาด   
1. มีการลด แลก แจก แถม 3.44 0.966 มาก 2 
2. มีป้ายโฆษณาหนา้ร้าน 3.34 0.946 ปานกลาง 3 
3. มีการจดักิจกรรมพิเศษ ตามเทศกาล 3.48 0.950 มาก 1 

รวม 3.42 0.844 มาก   
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 จากตารางท่ี 4.4 พบว่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธัญบุรี จงัหวดั
ปทุมธานี ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยูใ่น
ระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.42 เม่ือพิจารณรายข้อ พบว่า มีการจัดกิจกรรมพิเศษ ตามเทศกาลให้
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.48 รองลงมา มีสินคา้ตรงตามโอกาส/เทศกาล ให้ความส าคญั
อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย 3.44 และ มีป้ายโฆษณาหน้าร้านให้ความส าคญัอยู่ในระดบัปานกลาง              
มีค่าเฉล่ีย 3.34 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.5  แสดงจ านวนร้อยละ  และค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทาง 
                     การตลาดจ าแนกตามปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 SD 

ระดับ
ความส าคัญ ล าดับที ่

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย   

1. มีความสะดวกในการเดินทาง 3.75 0.933 มาก 1 
2. มีท่ีจอดรถเพียงพอ 3.39 1.042 ปานกลาง 3 

3. มีเวลาเปิด - ปิด ท่ีเหมาะสม 3.69 0.860 มาก 2 

รวม 3.61 0.830 มาก   
 จากตารางท่ี 4.5 พบว่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธัญบุรี จงัหวดั
ปทุมธานี ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวมอยู่
ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.61 เม่ือพิจารณรายขอ้ มีความสะดวกในการเดินทางใหค้วามส าคญัอยูใ่น
ระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.75 รองลงมา มีเวลาเปิด - ปิด ท่ีเหมาะสมให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก                   
มีค่าเฉล่ีย 3.69 และ มีท่ีจอดรถเพียงพอใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ีย 3.39 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.6  แสดงจ านวนร้อยละ  และค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทาง 
                     การตลาดจ าแนกตามปัจจยัดา้นบุคคล 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 SD 

ระดับ
ความส าคัญ ล าดับที ่

ด้านบุคคล   

1. ผูข้าย/พนกังาน ใหบ้ริการดว้ยความเอาใจใส่ 3.50 0.918 มาก 3 
2. ผูข้าย/พนกังาน มีความสุภาพ 3.60 0.898 มาก 2 
3. ผูข้าย/พนกังาน มีมนุษยสมัพนัธ์ 3.62 0.855 มาก 1 

รวม 3.58 0.831 มาก   



58 

 จากตารางท่ี 4.6 พบว่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธัญบุรี จงัหวดั
ปทุมธานี ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคล โดยรวมอยู่ในระดบัมาก                
โดยมีค่าเฉล่ีย 3.58 เม่ือพิจารณรายขอ้ พบว่าให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมากทุกขอ้โดยอนัดบัแรก 
ไดแ้ก่ ผูข้าย/พนักงาน มีมนุษยสัมพนัธ์ มีค่าเฉล่ีย 3.62 รองลงมาผูข้าย/พนกังาน มีความสุภาพ                      
มีค่าเฉล่ีย 3.60 และ อนัดบัท่ีสาม ผูข้าย/พนักงาน ให้บริการด้วยความเอาใจใส่มีค่าเฉล่ีย 3.50 
ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.7  แสดงจ านวนร้อยละ  และค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทาง 
                     การตลาดจ าแนกตามปัจจยัดา้นการน าเสนอทางกายภาพ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 SD 

ระดับ
ความส าคัญ ล าดับที ่

ด้านการน าเสนอทางกายภาพ   

1. มีบรรยากาศภายในร้านท่ีดี 3.57 0.881 มาก 2 

2. มีการจดัวางสินคา้ท่ีเหมาะสม หาง่าย 3.57 0.853 มาก 3 

3. มีการจดัวางสินคา้ท่ีสะดุดตา 3.62 0.824 มาก 1 

รวม 3.59 0.793 มาก   
 จากตารางท่ี 4.7 พบว่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธัญบุรี จงัหวดั
ปทุมธานี ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการน าเสนอทางกายภาพโดยรวมอยู่
ในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.59 เม่ือพิจารณรายข้อ พบว่าให้ความส าคญัอยู่ในระดับมากทุกข้อ                
โดยอนัดบัแรก ไดแ้ก่ มีการจดัวางสินคา้ท่ีสะดุดตา มีค่าเฉล่ีย 3.62 รองลงมา มีบรรยากาศภายในร้าน  
ท่ีดี และมีการจดัวางสินคา้ท่ีเหมาะสม หาง่าย มีค่าเฉล่ีย 3.57 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.8  แสดงจ านวนร้อยละ  และค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทาง 
                     การตลาดจ าแนกตามปัจจยัดา้นการกระบวนการการใหบ้ริการ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 SD 

ระดับ
ความส าคัญ ล าดับที ่

ด้านการกระบวนการการให้บริการ   
1. มีท่ีนัง่พกั ใหบ้ริการ 3.30 1.05 ปานกลาง 2 
2. มีหอ้งน ้าใหบ้ริการ 3.30 1.09 ปานกลาง 1 
3. สามารถเปล่ียนสินคา้ได ้ 3.21 1.116 ปานกลาง 3 

รวม 3.27 0.973 ปานกลาง   
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 จากตารางท่ี 4.7 พบว่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในตลาดนัดชุมชนในเขตอ าเภอธัญบุรี จงัหวดั
ปทุมธานี ให้ความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการกระบวนการการให้บริการ 
โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ีย 3.59 เม่ือพิจารณรายขอ้ พบวา่ให้ความส าคญัอยูใ่นระดบั
ปานกลางทุกขอ้ โดยอนัดบัแรก ไดแ้ก่ มีห้องน ้ าให้บริการและมีท่ีนัง่พกั ให้บริการ มีค่าเฉล่ีย 3.30 
รองลงมา สามารถเปล่ียนสินคา้ได ้มีค่าเฉล่ีย 3.21 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.9  แสดงสรุปจ านวนร้อยละและค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็น 
                     เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดั 
                     ปทุมธานี  

ส่วนประสมทางการตลาด  S.D. แปลผล ล าดับที ่

1. ดา้นสินคา้และบริการ 3.73 0.699 มาก 1 

2. ดา้นราคา 3.66 0.736 มาก 2 

3. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.41 0.844 มาก 6 

4. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.61 0.830 มาก 3 

5. ดา้นบุคคล  3.57 0.831 มาก 5 

6. ดา้นการน าเสนอทางกายภาพ 3.58 0.792 มาก 4 

7. ดา้นกระบวนการการใหบ้ริการ 3.27 0.972 ปานกลาง 7 

ภาพรวม 3.55 0.707    

 จากดงัตารางท่ี 4.2 เม่ือพิจารณาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของ

ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานีรายดา้น พบวา่ ผูบ้ริโภคให้

ความส าคญักบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในด้านสินคา้และบริการมากท่ีสุดเป็นล าดบัแรก               

มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.73 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.699 มีระดบัความส าคญัในระดบัมาก รองลงมา

เป็นดา้นราคา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.66 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.736  มีความส าคญัในระดบัมาก 

และล าดบัท่ี 3 คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.61 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 

0.830 มีระดบัความส าคญัในระดบัมาก 
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 ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมหลงัการซ้ือท่ีซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัชุมชน 

ในเขตอ าเภอธัญบุรี จงัหวดัปทุมธานี ประกอบด้วย 3 ด้าน คือ ด้านความพึงพอใจ ด้านการซ้ือซ ้ า               

ดา้นการบอกต่อ โดยใชก้ารวเิคราะห์หาค่าเฉล่ีย ( ) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ไดผ้ล ดงัน้ี 

 

ตารางที ่4.10 แสดงจ านวนร้อยละ  และค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
                      จ  าแนกตามปัจจยัดา้นความพึงพอใจ 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
 SD 

ระดับ
ความส าคัญ ล าดับที ่

ด้านความพงึพอใจ   

1. ซ้ือสินคา้ท่ีน้ีมีความคุม้ค่า 3.71 0.705 มาก 2 
2. มีความพึงพอใจเม่ือซ้ือสินคา้ท่ีน้ี 3.73 0.708 มาก 1 

3. มีการตดัสินใจท่ีถูกตอ้งเม่ือซ้ือสินคา้ท่ีน้ี 3.67 0.763 มาก 3 

รวม 3.70 0.668 มาก   
 จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดั

ปทุมธานี ให้ความส าคญักบัพฤติกรรมหลงัการซ้ือดา้นความพึงพอใจโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมี

ค่าเฉล่ีย 3.70 เม่ือพิจารณรายขอ้ พบว่าให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมากทุกขอ้ โดยอนัดบัแรก ได้แก่                

มีความพึงพอใจเม่ือซ้ือสินคา้ท่ีน้ี มีค่าเฉล่ีย 3.73 รองลงมา ซ้ือสินคา้ท่ีน้ีมีความคุม้ค่า มีค่าเฉล่ีย 3.71 

และอนัดบัท่ีสาม มีการตดัสินใจท่ีถูกตอ้งเม่ือซ้ือสินคา้ท่ีน้ี มีค่าเฉล่ีย 3.67 ตามล าดบั 

ตารางที ่4.11  แสดงจ านวนร้อยละ  และค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
                       จ  าแนกตามปัจจยัดา้นการซ้ือซ ้ า 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
 SD 

ระดับ
ความส าคัญ ล าดับที ่

ด้านการซ้ือซ ้า   

1. ซ้ือสินคา้ท่ีน้ีเป็นประจ า 3.37 0.977 ปานกลาง 2 

2. นึกถึงท่ีน้ีเป็นท่ีแรกเม่ือตอ้งการซ้ือสินคา้ 3.37 0.938 ปานกลาง 1 

รวม 3.37 0.899 ปานกลาง   
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 จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดั

ปทุมธานี ใหค้วามส าคญักบัพฤติกรรมหลงัการซ้ือดา้นการซ้ือซ ้ าโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมี

ค่าเฉล่ีย 3.37 เม่ือพิจารณรายขอ้ พบว่าให้ความส าคญัอยู่ในระดบัปานกลางทุกขอ้ โดยอนัดบัแรก 

ไดแ้ก่ นึกถึงท่ีน้ีเป็นท่ีแรกเม่ือตอ้งการซ้ือสินคา้มีค่าเฉล่ีย 3.37 รองลงมา ซ้ือสินคา้ท่ีน้ีเป็นประจ ามี

ค่าเฉล่ีย 3.37 ตามล าดบั 

ตารางที ่4.12  แสดงจ านวนร้อยละ  และค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

                       จ  าแนกตามปัจจยัดา้นการบอกต่อ 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
 SD 

ระดับ
ความส าคัญ ล าดับที ่

ด้านการบอกต่อ 

1. มีการแนะน าและบอกต่อซ้ือสินคา้ท่ีน้ี 3.43 0.95 มาก 1 

รวม 3.43 0.95 มาก   
 จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดั
ปทุมธานี ให้ความส าคญักบัพฤติกรรมหลงัการซ้ือดา้นการบอกต่ออยู่ในระดบัมาก พิจารณารายขอ้ 
พบวา่มีการแนะน าและบอกต่อซ้ือสินคา้ท่ีน้ี โดยมีค่าเฉล่ีย 3.43 
  
ตารางที ่4.13 แสดงสรุปจ านวนร้อยละและค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็น 

                      เก่ียวกบัพฤติกรรมหลงัการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในตลาดนดัชุมชนในเขต  

                      อ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ  S.D. แปลผล 

ความพึงพอใจ 3.70 0.668 มาก 

การซ้ือซ ้ า 3.36 0.898 ปานกลาง 

การบอกต่อ 3.42 0.949 มาก 

ภาพรวม 3.49 0.759 
 

 จากตารางท่ี 4.13 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอ
ธัญบุรี จงัหวดัปทุมธานีในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.70 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.668                 
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มีความคิดเห็นเก่ียวกบัการซ้ือซ ้ าในระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.36ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั 0.898 และมีการบอกต่อในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.42ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 
0.949  
 ส่วนท่ี 4 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
กบัพฤติกรรมหลงัการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัชุมชน ในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 
 สมมุติฐานการวจัิย 1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อความพึงพอใจของ
ผูซ้ื้อในตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี  
 สามารถเขียนสมมุติฐานทางสถิติได ้ดงัน้ี 
    : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อความพึงพอใจของผูซ้ื้อในตลาด
นดัชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 
    : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์ต่อความพึงพอใจของผูซ้ื้อในตลาดนดั
ชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 
 ผลการทดสอบสมมุติฐานด้วยการทดสอบ Pearson Correlation สามารถแสดงผลได ้
ดงัตารางท่ี 4.14 
 
ตารางที ่4.14 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและความพึงพอใจของ 
                       ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือในตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 
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ความพึงพอใจ 1 0.674** 0.681** 0.648** 0.631** 0.683** 0.665** 0.533** 
ดา้นสินคา้และบริการ 

 
1 0.790** 0.717** 0.673** 0.732** 0.760** 0.576** 

ดา้นราคา 
  

1 0.779** 0.632** 0.750** 0.745** 0.606** 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

   
1 0.685** 0.804** 0.766** 0.673** 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
    

1 0.694** 0.722** 0.775** 
ดา้นบุคคล  

     
1 0.823** 0.635** 

ดา้นการน าเสนอทางกายภาพ 
      

1 0.650** 
ดา้นกระบวนการการบริการ 

       
1 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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 จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นสินคา้และ
บริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นการน าเสนอ
ทางกายภาพ และดา้นกระบวนการการให้บริการ มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ
สินคา้ในตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ทุกดา้น นั้นคือ ยอมรับ 
 สมมุติฐานการวิจัย 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือซ ้ าของผูซ้ื้อ
ในตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 
 สามารถเขียนสมมุติฐานทางสถิติได ้ดงัน้ี 
         : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือซ ้ าของผูซ้ื้อในตลาดนดั
ชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 
    : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือซ ้ าของผูซ้ื้อในตลาดนัด
ชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 
 ผลการทดสอบสมมุติฐานด้วยการทดสอบ Pearson Correlation สามารถแสดงผลได ้
ดงัตารางท่ี 4.15 
 
ตารางที ่4.15 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและการซ้ือซ ้ าของ 
                      ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือในตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 
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การซ้ือซ ้า 1 0.570** 0.584** 0.588** 0.570** 0.545** 0.536** 0.484** 

ดา้นสินคา้และบริการ 
 

1 0.790** 0.717** 0.673** 0.732** 0.760** 0.576** 

ดา้นราคา 
  

1 0.779** 0.632** 0.750** 0.745** 0.606** 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
   

1 0.685** 0.804** 0.766** 0.673** 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
    

1 0.694** 0.722** 0.775** 

ดา้นบุคคล  
     

1 0.823** 0.635** 

ดา้นการน าเสนอทางกายภาพ 
      

1 0.650** 

ดา้นกระบวนการการบริการ               1 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 



64 

 จากตารางท่ี 4.15 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ด้าน ได้แก่ ด้านสินคา้และ
บริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นการน าเสนอ
ทางกายภาพ และดา้นกระบวนการการให้บริการ มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้
ในตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ทุกดา้น 
นั้นคือยอมรับ 
 สมมุติฐานการวิจัย 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการบอกต่อของผูซ้ื้อใน
ตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 
 สามารถเขียนสมมุติฐานทางสถิติได ้ดงัน้ี 
        : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการบอกต่อของผูซ้ื้อในตลาด
นดัชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 
    : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์ต่อการบอกต่อของผูซ้ื้อในตลาดนดั
ชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 
 ผลการทดสอบสมมุติฐานด้วยการทดสอบ Pearson Correlation สามารถแสดงผลได ้
ดงัตารางท่ี 4.16 

ตารางที ่4.16 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและการบอกต่อของ 
                       ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือในตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 
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การบอกต่อ 1 0.479** 0.459** 0.464** 0.514** 0.453** 0.482** 0.433** 
ดา้นสินคา้และบริการ 

 
1 0.790** 0.717** 0.673** 0.732** 0.760** 0.576** 

ดา้นราคา 
  

1 0.779** 0.632** 0.750** 0.745** 0.606** 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

   
1 0.685** 0.804** 0.766** 0.673** 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
    

1 0.694** 0.722** 0.775** 
ดา้นบุคคล  

     
1 0.823** 0.635** 

ดา้นการน าเสนอทาง
กายภาพ       

1 0.650** 

ดา้นกระบวนการการ
บริการ 

              1 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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 จากตารางท่ี 4.16 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นสินคา้และ

บริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นการน าเสนอ

ทางกายภาพ และดา้นกระบวนการการให้บริการ มีความสัมพนัธ์กบัการบอกต่อของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ

สินคา้ในตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

ทุกดา้น นั้นคือ ยอมรับ 

 สรุปผลการทดสอบสมมุติฐานดว้ยการทดสอบ Pearson Correlation หาความสัมพนัธ์ระหวา่ง

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมหลงัการซ้ือ สามารถแสดงผลไดด้งัตารางท่ี 4.17  

 
ตารางที ่4.17 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรม 

                      ภายหลงัการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี  

                      จงัหวดัปทุมธานี 

ส่วนประสมทางการตลาด 
พฤติกรรมหลงัการซ้ือสินค้า 

ด้านความพงึพอใจ ด้านการซ้ือซ ้า ด้านการบอกต่อ 

1.  ดา้นสินคา้และบริการ ✓ ✓ ✓ 
2.  ดา้นราคา ✓ ✓ ✓ 
3.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ✓ ✓ ✓ 
4.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ✓ ✓ ✓ 
5.  ดา้นบุคคล ✓ ✓ ✓ 
6.  ดา้นการน าเสนอทางกายภาพ ✓ ✓ ✓ 
7.  ดา้นกระบวนการบริการ ✓ ✓ ✓ 
หมายเหตุ         ✓  สัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.01 

  -      ไม่สัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

 จากตารางท่ี 4.17 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นสินคา้และบริการ 

ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ดา้นการน าเสนอทาง

กายภาพ และดา้นกระบวนการการใหบ้ริการ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมหลงัการซ้ือทั้ง 3 ดา้นไดแ้ก่ 
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ดา้นความพึงพอใจ ดา้นการซ้ือซ ้ า และดา้นการบอกต่อของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในตลาดนดัชุมชนใน

เขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ทุกดา้น 

 สรุปผลการทดสอบสมมุติฐาน    สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ Pearson Correlation สามารถ

แสดงผลได ้ดงัตารางท่ี 4.18 

ตารางที ่4.18 แสดงสรุปผลทดสอบสมมุติฐาน    

สมมุติฐาน ผลทดสอบสมมุติฐาน 
1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อความพึงพอใจของผู ้
ซ้ือในตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 

ยอมรับ 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือซ ้ าของผูซ้ื้อใน
ตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 

ยอมรับ 

3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการบอกต่อของผูซ้ื้อ
ในตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 

ยอมรับ 

 

 

 

 

 

 
 



บทที ่5 
สรุปผลการวจิยั การอภปิรายผลและข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมหลงัการซ้ือของผูบ้ริโภคในตลาด
นดัชุมชนจงัหวดัปทุมธานี มีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) ศึกษาระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัส่วน
ประสมทางการตลาด (2) ศึกษาระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  
(3) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือสินคา้ใน
ตลาดนัดชุมชน ในเขตอ าเภอธัญบุรี จงัหวดัปทุมธานี โดยกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษา ได้แก่ 
ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในตลาดนดัชุมชนตลาดนดัวดัสระบวั คลอง 11 จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้น
การศึกษาได้แก่ แบบสอบถาม และวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน การทดสอบ Pearson Correlation  ผูว้ิจยัสรุปผลการศึกษา อภิปรายผลและขอ้เสนอแนะ
ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี  1  ขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง 
 ส่วนท่ี  2  ขอ้มูลเก่ียวกบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนท่ี  3   ขอ้มูลเก่ียวกบัความคิดเห็นเก่ียวกบัพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
 ส่วนท่ี 4   ข้อมูลการทดสอบสมมติฐานความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทาง
การตลาดกบัพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
 

5.1 สรุปผลการวจิัย 
 1. ขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง 
 ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินค้าในตลาดนัดชุมชน ในเขตอ าเภอธัญบุรี 
จงัหวดัปทุมธานี ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 65.7 และเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 34.3 มีอายุ
ระหว่าง 31 - 41 คิดเป็นร้อยละ 39.5 การศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 60.2 ส่วนใหญ่มี 
จ านวนสมาชิกในครอบครัว  2 คน คิดเป็นร้อยละ 31.3 และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 30,000 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 41.5  
 2. ขอ้มูลเก่ียวกบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินค้าในตลาดนัดชุมชน ในเขตอ าเภอธัญบุรี 
จงัหวดัปทุมธานี มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 
(ค่าเฉล่ีย = 3.55) เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัชุมชนให้ความส าคญัราย
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ด้านเม่ือเรียงล าดับความคิดเห็นท่ีมีจากมากไปหาน้อย ได้ดังน้ี อนัดับแรกด้านสินค้าและบริการ 
(ค่าเฉล่ีย = 3.73) อนัดบัท่ีสองดา้นราคา (ค่าเฉล่ีย = 3.66) อนัดบัท่ีสามดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(ค่าเฉล่ีย = 3.61) อนัดบัท่ีส่ีดา้นการน าเสนอทางกายภาพ (ค่าเฉล่ีย = 3.58) อนัดบัท่ีห้าดา้นบุคคล ผูค้า้ 
พ่อคา้ แม่คา้ (ค่าเฉล่ีย = 3.57) อนัดบัท่ีหกดา้นการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉล่ีย = 3.41) และอนัดบั
สุดทา้ยดา้นกระบวนการการใหบ้ริการ (ค่าเฉล่ีย = 3.27) 
 3. ขอ้มูลเก่ียวกบัความคิดเห็นเก่ียวกบัพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
 ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินค้าในตลาดนัดชุมชน ในเขตอ าเภอธัญบุรี 
จงัหวดัปทุมธานี มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  
เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัชุมชนให้ความส าคญัรายดา้นเม่ือเรียงล าดบั
ความคิดเห็นท่ีมีจากมากไปหานอ้ย ไดด้งัน้ี อนัดบัแรกดา้นความพึงพอใจ (ค่าเฉล่ีย = 3.70) อนัดบัท่ี
สองดา้นการบอกต่อ (ค่าเฉล่ีย = 3.42) และอนัดบัสุดทา้ยดา้นการซ้ือซ ้ า (ค่าเฉล่ีย = 3.36) 
 4.  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 4.1 สมมุติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นสินคา้และ
บริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นการน าเสนอ
ทางกายภาพ และดา้นกระบวนการการให้บริการ มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ
สินคา้ในตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ทุกดา้น 
 4.2 สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นสินคา้และ
บริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นการน าเสนอ
ทางกายภาพ และด้านกระบวนการการให้บริการ มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ
สินคา้ในตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ทุกดา้น 
 4.3 สมมติฐานท่ี 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นสินคา้และ
บริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นการน าเสนอ
ทางกายภาพ และดา้นกระบวนการการให้บริการ มีความสัมพนัธ์กบัการบอกต่อของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ
สินคา้ในตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ทุกดา้น 
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5.2 การอภิปรายผลการวจิัย 
 การอภิปรายผลการวจิยัแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
  5.2.1 เพื่อศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ
สินคา้ในตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 
 จากการศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดั
ปทุมธานี ใหค้วามคิดเห็นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสินคา้และบริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ดา้นการน าเสนอทางกายภาพ ดา้นบุคคล และดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัมาก 
ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการการให้บริการ อยูใ่นระดบัปานกลาง ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่ท่ีซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัชุมชน ให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสินคา้และ
บริการเป็นอันดับแรก เน่ืองจากสินค้าในตลาดนัดมีคุณภาพ สดใหม่อยู่เสมอ และมีให้เลือก
หลากหลายตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ วิไลวรรณ ศิริอ าไพ 
(2555) เร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกรัง 
(ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี ได้ศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑอ์ยูใ่นระดบัมาก 
 5.2.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมหลงัการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในตลาดนัด
ชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี   
 จากการศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดั
ปทุมธานี มีพฤติกรรมหลงัการซ้ือสินคา้รายด้านได้แก่ ด้านความพึงพอใจ ด้านการบอกต่อ อยู่ใน
ระดบัมาก ส่วนดา้นการซ้ือซ ้ าอยูใ่นระดบัปานกลาง ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัชุมชน  
มีความคิดเห็นต่อความพึงพอใจการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดชุมชนป็นอนัด าแรก เน่ืองจากผูบ้ริโภคมี
ความรู้สึกพึงพอใจในการซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัดชุมชน ซ้ือสินค้าท่ีน้ีมีความคุ้มค่าซ่ึงสอดคล้องกับ
งานวิจยัของ ฝ่ายเจตน์สฤษฎ์ิ สังขพนัธ์ (2559) เร่ือง ความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการ
ตลาดน ้ าคลองแห อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ไดศึ้กษาพบวา่ นกัท่องเท่ียวมีความพึงพอใจมาใช้
บริการตลาดน ้าคลองแหดา้นสถานท่ีท่องเท่ียวและสินคา้อยูใ่นระดบัมาก  
 5.2.3 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมหลงั
การซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี  
 จากการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมหลงั
การซ้ือสินคา้ พบวา่ความคิดเห็นส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมหลงัการซ้ือ
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สินค้าของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินค้าในตลาดนัดชุมชนในเขตอ าเภอธัญบุรี จังหวดัปทุมธานี อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.01 ทุกดา้น 
 

5.3 ข้อเสนอแนะทีไ่ด้รับจากการวจิัย 
 5.3.1 ผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสินคา้และบริการ ดา้นราคา 
และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์ต่อความพึงพอใจ การซ้ือซ ้ า และการบอกต่อของ
ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัดชุมชน เน่ืองจากตลาดนัดชุมชนมีสินคา้ท่ีหลากหลาย มีสินคา้ตาม
โอกาสหรือเทศกาลต่างๆ มีราคาท่ีเหมาะสม มีท่ีจอดรถและเดินทางสะดวกท าให้เป็นจุดเด่นของตลาด
นดัชุมชน ดงันั้นผูค้า้ในตลาดนดัชุมชนควรปรับปรุงหรือพฒันาคือ  
 5.3.1.1 ควรมีการตรวจสอบสินคา้ภายในร้านให้มีความทนัสมยัตามผลิตภณัฑ์ท่ีมี
การพฒันาตลอดเวลา และตรวจสอบวา่มีสินคา้ช ารุดหรือไม่ และน าออกมาเพื่อให้สินคา้ของผูค้า้ใน
ตลาดนดัชุมชนมีคุณภาพ 
 5.3.1.2 ควรมีป้ายร้านค้า ป้ายราคา และป้ายโฆษณา แสดงให้เห็นอย่างชัดเชน               
เพื่อสะดวกต่อการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคและควรจดัท าถุงจ าหน่ายท่ีมีป้ายร้านคา้ของตนเอง เพื่อให้
ผูบ้ริโภคสามารถน าสินคา้มาเปล่ียนไดเ้ม่ือสินคา้เกิดช ารุด หรือเสียหาย 
 5.3.1.3 อุปกรณ์ท่ีใชป้ระกอบกิจการการขายภายในร้านควรมีความสะอาด การจดัวาง
เรียงสินคา้ใหเ้ป็นระเบียบ มีความสะดุดตา มองหาง่าย เป็นการท าใหบ้รรยากาศภายในร้านดี  
 5.3.1.4 ควรมีการน าสินคา้ตามเทศกาลหรือ ฤดูกาลมาวางขาย เช่น เทศกาลสงกรานต ์
มีสินคา้ น ้ าอบ สินสอพอง ปืนฉีดน ้ า เป็นตน้ หรือฤดูร้อน น าผลไมห้น้าร้อนมาวางขาย เช่น ทุเรียน 
ล าไย เป็นตน้ 
 5.3.1.4 ควรจดัให้มีประชาสัมพนัธ์เสียงตามสายใวบ้ริการผูบ้ริโภค เพื่อให้ผูบ้ริโภค
รับรู้วา่สินคา้อยูส่่วนไหนภายในตลาดนดัชุมชน 
 5.3.2 ผลการศึกษาผบวา่ พฤติกรรมหลงัการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัชุมชนดา้นความพึงพอใจ
ท่ีมาซ้ือสินค้าและการบอกต่อว่าซ้ือสินค้ามาจากท่ีน้ี จะช่วยให้ตลาดนัดชุมชนยงัคงอยู่ต่อไปได ้              
แต่ผูป้ระกอบการเจา้ของตลาดนดัควรมีการจดัประชุมระหว่างพ่อคา้แม่คา้ ท าการวางแผนร่วมมือ
จัดท ากิจกรรมพิเศษในโอกาสต่าง ๆ เช่นช่วงเทศกาล เพื่อเป็นการกระตุ้นให้ผูบ้ริโภคกลับมา
เดินตลาดนดัอีกคร้ัง 
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5.4 งานวจิยัทีเ่กีย่วเน่ืองในอนาคต 

 5.4.1 การศึกษาน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมหลงั
การซ้ือ ดงันั้นผูท่ี้สนใจควรมีการเพิ่มจ านวนตลาดนดัและขนาดกลุ่มตวัอยา่ง เพื่อความเท่ียงตรงของ
ขอ้มูลมากยิง่ข้ึน อนัจะน ามาซ่ึงการเตรียมการการวางแผนท่ีดี และมีความพร้อมในอนาคต 
 5.4.2 เน่ืองจากตลาดนดัชุมชนมีจ านวนมาก การสุ่มตวัอยา่งขนาดเล็ก และการไม่กระจาย
ตวัของพื้นท่ีส ารวจ อาจท าให้ขอ้มูลท่ีไดรั้บคลาดเคล่ือน และไม่สามารถอา้งถึงประชากรทั้งหมดได ้
ดงันั้นการศึกษาคร้ังต่อไปจึงควรมีการกระจายพื้นท่ีส ารวจใหค้ลอบคลุมพื้นท่ีมากข้ึน 
 5.4.3 ศึกษาในเชิงเปรียบเทียบกับตลาดนัดชุมชนอ่ืน ๆ เพื่อน าผลวิจัยท่ีแตกต่างมา
เปรียบเทียบ เพื่อเป็นประโยชน์ในการประกอบกิจการในตลาดนดั 
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แบบสอบถามงานวจัิยเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมหลงัการซ้ือสินค้าของ
ผู้บริโภคในตลาดนัดชุมชน ในเขตอ าเภอธัญบุรี จังหวดัปทุมธานี 

เรียน  ท่านผูต้อบแบบสอบถาม 

  เน่ืองจาก ข้าพเจ้า นาย ณัฐพศัพนธ์  แสวงทรัพย์  เป็นนักศึกษาระดบัปริญญาโท 
ก าลงัท างานวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมหลงัการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค
ในตลาดนัดชุมชน ในเขตอ าเภอธัญบุรี จงัหวดัปทุมธานี จึงจดัท าแบบสอบถามน้ีเพื่อส ารวจความ
คิดเห็นจากท่านเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ในตลาดนดัชุมชนในเขตอ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี โดยการ
ตอบแบบสอบถามของท่านจะไม่มีข้อมูลท่ีถูกหรือผิด เพียงต้องการทราบความคิดเห็นและ
ขอ้เสนอแนะจากท่านเพื่อเป็นประโยชน์ต่อการวิจยัและพฒันาปรับปรุงบริการใหดี้ยิง่ข้ึน 

       ขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูง 
        นายณฐัพศัพนธ์ แสวงทรัพย ์  
 
ส่วนที่ 1 ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในตลาดนดัชุมชนในเขต อ าเภอธญับุรี  
จงัหวดัปทุมธานี 
             กรุณาท าเคร่ืองหมาย    ตามล าดบัสแกล ต่อไปน้ี  
   1 หมายถึง นอ้ยท่ีสุด 

 2 หมายถึง นอ้ย 
 3 หมายถึง ปานกลาง  
 4 หมายถึง มาก 
 5 หมายถึง มากท่ีสุด 
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ประเด็นพจิารณา 
ระดับความคิดเห็น 

1 2 3 4 5 

1. สินคา้มีคุณภาพ      

2. สินคา้มีใหเ้ลือกมากมาย      

3. มีสินคา้ตรงตามความตอ้งการของท่าน      

4.  มีสินคา้ตรงตามโอกาส/เทศกาล      

5. สินคา้มีความทนัสมยั      

6. สินคา้มีราคาเหมาะสม      

7. การซ้ือสินคา้ท่ีน่ีมีความคุม้ค่า      

8. มีป้ายแสดงราคาสินคา้ชดัเจน      

9. มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก      

10. มีความสะดวกในการเดินทาง      

11. มีท่ีจอดรถเพียงพอ      

12. มีเวลาเปิด – ปิด ท่ีเหมาะสม      

13. ผูข้าย/พนกังาน ใหบ้ริการดว้ยความเอาใจใส่      

14. ผูข้าย/พนกังาน มีความสุภาพ      

15. ผูข้าย/พนกังาน มีมนุษยสัมพนัธ์      

16. มีบรรยากาศภายในร้านท่ีดี      

17. มีการจดัวางสินคา้ท่ีเหมาะสม หาง่าย      

18. มีการจดัวางสินคา้ท่ีสะดุดตา      

19. มีการลด แลก แจก แถม       

20. มีป้ายโฆษณาหนา้ร้าน      
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ประเด็นพจิารณา 
ระดับความคิดเห็น 

1 2 3 4 5 

21. มีการจดักิจกรรมพิเศษ ตามเทศกาล      

22. มีท่ีนัง่พกั ใหบ้ริการ      

23. มีหอ้งน ้าใหบ้ริการ      

24. สามารถเปล่ียนสินคา้ได ้      

 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมหลงัการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค กรณีศึกษาตลาดนดัชุมชนและร้านคา้ปลีกขนาด
กลาง 
             ในเขต อ าเภอธญับุรี  จงัหวดัปทุมธานี 
              กรุณาท าเคร่ืองหมาย    ตามล าดบัสเกล ต่อไปน้ี  
  1 หมายถึง นอ้ยท่ีสุด 

 2 หมายถึง นอ้ย 
 3 หมายถึง ปานกลาง  
 4 หมายถึง มาก 
 5 หมายถึง มากท่ีสุด 

เมื่อพจิารณาโดยรวม 
ระดับความคิดเห็น 

1 2 3 4 5 

1. ท่านรู้สึกวา่การซ้ือสินคา้ท่ีน้ีมีความคุม้ค่า      

2. ท่านรู้สึกพึงพอใจในการซ้ือสินคา้ท่ีน่ี      

3. ท่านคิดวา่เป็นการตดัสินใจท่ีถูกตอ้งในการซ้ือสินคา้ท่ีน่ี      

4. ท่านเป็นลูกคา้ประจ าของท่ีน่ี      

5. ท่านมกัจะนึกถึงท่ีน่ีเป็นอนัดบัแรก เม่ือมีความตอ้งการซ้ือสินคา้      

6. ท่านมกัจะแนะน า/บอกต่อ ใหผู้อ่ื้นมาซ้ือของท่ีน่ี      

 



81 

ส่วนที ่3 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง โปรดใส่เคร่ืองหมาย    ลงในช่อง      โดยใหต้รงกบัขอ้มูลส่วนตวัของท่าน 
1. เพศ 
       1. ชาย       2. หญิง          
  
2. อาย ุ(Generation) 
   1. อาย ุ6 - 23  ปี (Gen Z)      4. อาย ุ42 - 52  ปี (Gen X) 

    2. อาย ุ24 - 30  ปี (Gen Y)     5. อาย ุ53 - 63  ปี (Boomers॥) 

    3. อาย ุ31 - 41 ปี (Gen Y)     6.อาย ุ64 - 72  ปี (Boomers।) 
 
3. ระดบัการศึกษา 
    1. ป. 6 หรือต ่ากวา่      4. ปริญญาตรี   
    2.  ม. 3 หรือเทียบเท่า     5. สูงกวา่ปริญญาตรี                                   
                 3. ม. 6 หรือเทียบเท่า  

4. จ  านวนสมาชิกในครอบครัว พกัอาศยัอยูด่ว้ยกนัในปัจจุบนั ……………….. คน 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

  1. ไม่มีรายได ้     4. 20,001 - 30,000 บาท 
  2. ต ่ากวา่ 10,000 บาท     5.  มากกวา่ 30,000 บาท 
  3. 10,000 - 20,000 บาท 
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