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บทคัดยอ 
 การศึกษาวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภค    

ในตลาดนัดมีนบุรี 2) เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรีจําแนก
ตามลักษณะทางประชากร  3) เพื่อศึกษาปจจัยดานพฤติกรรมและปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มี
ผลตอกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรี   

กลุมตัวอยางงานวิจัยคือ ผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรี จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปน
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะหเชิงพรรณนาไดแก คาความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย 
และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานดวยสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) 
หากพบความแตกตางจะนําไปเปรียบเทียบเปนรายคู โดยใชวิธีของ LSD และใชสถิติการถดถอยพหุคูณ 
(Multiple Regression) 

 ผลการทดสอบสมมตติฐานพบวา 1) กระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคในตลาดนัด
มีนบุรี โดยภาพรวมมีความสําคัญอยูในระดับมาก 2) ผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรีที่มีอายุ ระดับการศึกษาและ
รายไดเฉลี่ยตอเดือนเดือนแตกตางกัน ทําใหกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาแตกตางกัน  3) ปจจัยดาน
พฤติกรรมและปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด มีผลตอกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภค
ในตลาดนัดมีนบุรี   
 
ABSTRACT 
  The objectives of this study were 1) to study the  buying decision process  in 
Minburi market 2) to study a buying decision process in Minburi marker by demographic 
factors 3) to study behavior and marketing mix affecting a buying decision process in 
Minburi market.  

The sample group was 400 people of population in Minburi market The 
questionnaire was used to be a tool for collecting the data. The data collected were 
analyzed by using the Frequency, percentage, mean and standard deviation. The 
hypotheses were tested by One-way ANOVA (F-tests) and Multiple Regression.  
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The results of hypothesis testing showed that  1) The buying decision process in 
Minburi market are highly feedback level 2) The customer in minburi with demographic 
factors include gender, status was  different , making the buying decision process was not 
different. And demographic factors include   age education and income per month  level 
was different 3) making the buying decision process  was  different. Moreover, behavior 
included  culture  and  psychology affect to the buying decision process and marketing 
mix included marketing  product  place  and promotion  affect to the buying decision 
process in Minburi  Market. 
   
บทนํา 
  ไมวากาลเวลาจะผานไปก่ียุคก่ีสมัย  “ตลาดนัด”  ยังคงอยูคูกับวิถีชีวิตของคนไทยมาอยางยาวนาน   
คําวา “ตลาดนัด” มีหมายความวา เปนที่ชุมนุมเพื่อซื้อขายของตางๆ ซึ่งมิไดตั้งอยูประจํา จัดใหมีข้ึนเฉพาะ
ในวันที่กําหนดเทานั้น   วิกิพีเดีย  ไดใหความหมายของ “ตลาดนัด”  คือ  ตลาดที่มีการกําหนดวันเปดซื้อ
ขายเปนบางวันหรือบางเวลา ปกติแลวจะมีลักษณะเปนตลาดสด  ซึ่งขายอาหารสดเปนหลัก ในวันที่มีตลาด
นัดจะมีผูคนคึกคักทั้งผูซื้อและผูขาย สินคาอาจวางขายกับพื้นหรือวางบนโตะหรือแผงที่สรางข้ึนอยางหยาบๆ 
นอกจากนี้ยังมีรถกระบะที่วางขายสินคาเบ็ดเตล็ดจําพวกของใชในครัวมาวางขายดวย มักมีการขายอาหาร
ปรุงสําเร็จและขนมตางๆ สําหรับผูมาจับจายซื้อขายในตลาดนัดดวย 

เมื่อพิจารณาบริบทของชมุชนและเศรษฐกิจชมุชนจะพบวา่สภาวะทางเศรษฐกิจ  สงัคม  การเมือง การ

คมนาคม วฒันธรรมประเพณีตา่งๆ ท่ีมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั รวมไปถึงการขยายตวัของชมุชนอยา่งรวดเร็ว  

ประกอบกบัความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีและการติดตอ่สือ่สารท่ีเปลีย่นแปลงไป  จึงทําให้ผู้ ท่ีจําหนา่ยสนิค้าใน

ตลาดมีนบรีุต้องมกีารปรับตวัและเพ่ิมความหลากหลายให้กบัการดําเนินธุรกิจ เพ่ือให้เหมาะสมกระแสสงัคม

และสภาวะตา่งๆ ในปัจจบุนั  โดยมีปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ได้แก่  ผลติภณัฑ์  ราคา  ชอ่งทางการจดั

จําหนา่ย  และการสง่เสริมการขาย รวมถึงปัจจยัทางด้านพฤติกรรมของผู้บริโภค ด้านวฒันธรรม  ด้านสงัคม และ

ด้านจิตวิทยา  ท่ีสมัพนัธ์กบักระบวนการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิค้าในตลาดนดั โดยมีความหลากหลายและความ

แตกตา่งกนัในทกุๆด้าน  กระบวนการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิค้าในตลาดมีนบรีุ  จึงเป็นเหตใุห้ผู้วิจยัได้ให้ความ

สนใจท่ีจะศกึษากระบวนการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิค้าในตลาดมีนบรีุ  เพ่ือเป็นแนวทางในการพฒันาและ

ประโยชน์กบัผู้ ท่ีสนใจท่ีจะการขายสนิค้าในอนาคต สาํหรับแนวโน้มท่ีเปลีย่นแปลงไปในปัจจบุนั ตลอดจนการ

พฒันาและปรับปรุงศกัยภาพ การกําหนดกลยทุธ์ทางการตลาดให้เป็นไปตามความตองการของผูบริโภค ยัง

รวมไปถึงกระบวนการตัดสนิใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคในลําดับตอไป 
 
วัตถุประสงคของการวิจัย 

1.   เพื่อศึกษากระบวนการตัดสนิใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคในตลาดนัดมนีบุรี 
2.   เพื่อศึกษากระบวนการตัดสนิใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคในตลาดนัดมนีบุรีจาํแนกตาม

ลักษณะทางประชากร 
3.   เพื่อศึกษาปจจัยดานพฤติกรรมและปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มผีลตอกระบวนการ

ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคในตลาดนัดมนีบุรี 
 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%AA%E0%B8%94
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ขอบเขตของงานวิจัย 
  ในการวิจัยในคร้ังนี้เปนการศึกษาเร่ืองกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคในตลาดนัด
มีนบุรี ผูวิจัยกําหนดขอบเขตการศึกษาดังนี้ 
  1. ขอบเขตของประชากร  ขอบเขตการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ จะศึกษากระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อ
สินคาของผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรี  เนื่องจากในเขตชานเมืองดานตะวันออก มีประชากรจํานวนมากที่มี
ความจําเปนที่จะตองหาแหลงจุดศูนยกลางในการเลือกซื้อสินคา  

2. ขอบเขตของกลุมตัวอยาง   ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้   ไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน
ที่เขามาตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรี  การกําหนดกลุมตัวอยางจึงตองกําหนด โดย
การเปดตารางหาขนาดกลุมตัวอยางของ  Yamane  ซึ่งทางผูวิจัยไดกําหนดคาความคลาดเคลื่อนของการสุม
ตัวอยางที่ยอมรับไดที่ 0.05  จึงทําใหมีระดับความเชื่อมั่นที่  95 % และจากการเปดตารางที่ระดับความ
เชื่อมั่น พบวาจํานวน กลุมตัวอยางที่ไดมีจํานวนเทากับ 400  คน 

3. ขอบเขตเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย  การวิจัยคร้ังนี้จะใชเคร่ืองมือในการเก็บขอมูลการวิจัย  คือ  
แบบสอบถามเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจเลอืกซื้อสินคาของผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรี 

4. การกําหนดตัวแปรที่ใชในการวิจัยประกอบดวยกลุมตัวแปรอิสระ 3 กลุม  คือ ลักษณะทาง
ประชากร  , ปจจัยดานพฤติกรรม และปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด  สวนตัวแปรตาม มี 1 กลุม  คือ  
กระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรี 

ตัวแปรอิสระ  ประกอบดวย ลกัษณะทางประชากร  ไดแก เพศ สถานภาพ อายุ  ระดับการศึกษา  
รายไดเฉลี่ยตอเดือน    ปจจัยดานพฤติกรรม   ไดแก  วัฒนธรรม   สังคม  จิตวิทยา   และปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาด ไดแก ผลติภัณฑ  ราคา ชองทางจัดจําหนาย  การสงเสริมการขาย 
 ตัวแปรตาม ไดแก กระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคในตลาดนดัมีนบรีุ ประกอบดวย  
การตระหนักถึงปญหา   การแสวงหาขอมูล   การประเมินทางเลือก   การตัดสินใจซื้อ  และ  พฤติกรรมหลัง
การซื้อ 
  5.   ขอบเขตระยะเวลา การดําเนินการวิจัยเร่ิมตั้งแตเดือนเมษายน พ.ศ.2562 ถึง กรกฎาคม 
2562 
 
ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

1. เพื่อใหทราบถึงกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคในตลาดนัดมนีบุรี 
2. เพื่อใหทราบถึงกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคในตลาดนัดมนีบุรี  จําแนกตาม

ลักษณะประชากร 
3. เพื่อใหทราบถึงปจจัยดานพฤติกรรมที่มีผลตอกระบวนการตดัสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภค

ในตลาดนัดมีนบุรี 
4. เพื่อใหทราบถึงปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอกระบวนการตัดสนิใจเลือกซื้อ

สินคาของผูบริโภคในตลาดนดัมนีบุรี 
 
ทบทวนวรรณกรรม 
  จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีที่เก่ียวของ ผูวิจัยไดทําการสืบคนจากเอกสารทางวิชาการและงานวิจัย 
โดยแบงเนื้อหาของบทดังนี้  
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แนวคิดและทฤษฎีลักษณะทางประชากร 
1. เพศ (Sex)  เพศชายและหญิงมีความแตกตางกันอยางมากในเร่ืองของความคิด ทัศนคติ และ

คานิยม  
2. อายุ (Age) เปนคุณลักษณะทางประชากรที่มีการเปลี่ยนแปลงไปตามระยะเวลาของ การมีชีวิต

อยูหรือตามชวงวัยของแตละบุคคลเปนลักษณะประจําตัวของแตละบุคคล 
3. สถานภาพสมรส คือการครองเรือนซึ่งสามารถแบงออกไดเปน คนโสด สมรส หมาย หยาราง 

หรือแยกกันอยู 
4. การศึกษา (Education) หมายถึง ระดับการศึกษาที่ไดรับจากสถาบันการศึกษาและที่ ไดรับจาก

ประสบการณในชีวิต การศึกษาบงบอกไดถึงความสามารถในการเลือกรับขาวสาร และ อัตราการรูหนังสือ  
5. รายได (Income)  เปนตัวแปรสําคัญ ในการกําหนดสวนของตลาด โดยทั่วไปนักการตลาดจะ

สนใจผูบริโภคที่มีความรํ่ารวย แตอยางไรก็ตาม ครอบครัวที่มีรายไดต่ําจะเปนตลาดที่มีขนาดใหญ 
แนวคิดและทฤษฎีปจจัยดานพฤติกรรม  
1. ดานวัฒนธรรม   
  Tylor  (ฐิติศักดิ์ เวชกามา. 2553 : 19 ; อางอิงมาจาก Tylor. 1871 : 20) เปนนักมานุษยวิทยา
และเปนบิดาสาขามานุษยวิทยาวัฒนธรรม ไดกลาวถึง วัฒนธรรมหรืออารยธรรม วามีความแตกตางกันในแต
ละพื้นที่ “วัฒนธรรม” คือ ผลรวมของบรรดาสิ่งตาง ๆ ที่มีความ สลับซับซอนที่ประกอบดวยความรู ความ
เชื่อ ศิลปะ ศีลธรรม ขนบธรรมเนียม กฎระเบียบ และ ความสามารถตาง ๆ ของมนุษยในฐานะที่เปนสมาชิก
ของสังคม  

ทรงคุณ  จันทจร  (2553 : 4) กลาวถึงวัฒนธรรมคือสิ่งที่มนุษย สรางข้ึน กําหนดข้ึน มิใชสิ่งที่มนุษย 
ทําตามสัญชาตญาณ อาจเปนการประดิษฐ วัตถุสิ่งของข้ึนใช หรืออาจเปนการกําหนด พฤติกรรมและ
ความคิด ตลอดจนวิธีการหรือระบบการทํางาน ฉะนั้น วัฒนธรรมก็คือระบบในสังคม มนุษยที่มนุษย  สราง
ข้ึน มิใชระบบที่เกิดข้ึนโดยธรรมชาติตามสัญชาตญาณ  
2. ดานสังคม 

Walters  (1978) ไดอธิบายถึงลักษณะทางสังคมวา  เปนปจจัยที่เก่ียวของในชีวิตประจําวัน และมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท ทางสังคม และ
สถานภาพของผูซื้อ 

ชูชัย  สมิทธิไกร  (2554)  กลาววาการตัดสินใจซื้อที่เกิดข้ึนในครอบครัวมักมีความแตกตางจากการ
ตัดสินใจซื้อที่กระทําโดยบุคคล  ทั้งนี้เพราะการบริโภคสินคาหรือบริการตางๆ ภายในครอบครัวมักจะเปน
การบริโภครวมกันหรือมีผลกระทบตอสมาชิกในครอบครัว  นอกจากนี้สมาชิกในครอบครัวแตละคนก็จะมี
บทบาทในการตัดสินใจซื้ออยูเสมอและสมาชิกในครอบครัว 
3. ดานจิตวิทยา 

(ฉัตรยาพร  เสมองใจ และมัทนียา  สมมี , 2542  อางใน  รสสุคนธ  ลาเจียก (2551 , หนา 7) 
พฤติกรรมผูบริโภค  (Consumer behavior)  หมายถึง  การศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมของบุคคล  กลุม  
หรือองคกร  ในการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการและประเมินผลการใชสินคาหรือบริการนั้น 

(จํารอง เงินดี, 2555 : 27) ซัมเมอร  หลอธีระพงษ และมอแกน (Summer;Lorterapong 
&Morgan .2006:98) สรุปไววา ปจจัยทางจิตวิทยาของบุคคลนั้นมีความเก่ียวของและไดรับอิทธิพลจาก
ปจจัยภายในของตัวผูบริโภค  ซึ่งมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและการใชสินคาประกอบดวย 

1) การมุงเนนราคาของสินคา (Price consciousness)  ระดับของราคาที่ผูบริโภคนั้นรับรูและ
สนใจที่จะซื้อราคาที่ตนเองพอใจ 
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2) ความตองการอยากจะรู (Need for cognition )  แนวโนมของผูบริโภคที่มีความรูสึกผูกพันและ
มีความสุขอยูกับกระยวนการเรียนร่ีตองใชความพยายามเปนอยางสูง 

3) การมุงเนนคุณคาของสินคา (Value consciousness)  ระดับที่ผูบริโภคสามารถรับรูความ
สอดคลองกับของคุณภาพและราคาของผลิตภัณฑ 

4) เปนแหลงขอมูลของผูบริโภค (Market mavenism)  ระดับการที่ผูบริโภคเองนั้นไดกลายมาเปน
แหลงขอมูลสําคัญ  ในการซื้อผลิตภัณฑซึ่งผูบริโภคนั้นสามารถที่จะระบุถึงสถานที่มีการขายผลิตภัณฑไดเปน
อยางดี 

5) การแสวงหาความหลากหลาย ( Variety  seeking)  ระดับที่ผูบริโภคไดเปลี่ยนไปซื้อตราสินคา
อ่ืนนอกจากตราสินคาเดิม  เพื่อลดความเบื่อหนายของตนเอง 
แนวคิดและทฤษฎีปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
1. ดานผลิตภัณฑ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2552) กลาววา สวนประสมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทาง 
การตลาดที่ธุรกิจตองใชเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการตลาดในตลาดเปาหมายหรือเปนสวนประกอบ ที่สําคัญ
ของกลยุทธการตลาดที่ธุรกิจตองใชรวมกัน  เพื่อตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย หรือเปนปจจัย
ทางการตลาดที่ควบคุมไดซึ่งบริษัท ตองใชรวมกัน   เพื่อสนองความตองการของตลาด เปาหมาย  

สุดาดวง  เรืองรุจะ ( 2543 : 29)  สวนประสมการตลาด  หมายถึง องคประกอบที่สําคัญในการ
ดําเนินงานการตลาดเปนปจจัยที่กิจการสามารถควบคุมได ธุรกิจตองสรางสวนประสมการตลาดที่เหมาะสม
ในการวางกลยทุธทางการตลาด 
2. ดานราคา 

อดุลย จาตุรงคกุล (2555) กลาววา เร่ืองตัวแปรหรือองคประกอบของสวนประสมการตลาด (4P’s) 
วา เปนตัวกระตุนหรือสิ่งเราทางการตลาดที่กระทบตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ  
ดานชองทางการจัดจําหนาย 

คอตเลอร  (Kotler. 2003: 16)   สวนประสมการตลาด เปนตัวแปรที่สามารถควบคุมได ทาง
การตลาด หมายถึง  การสนองความตองการเปนตัวแปรที่สามารถควบคุม และสนองความตองการของลูกคา
ใหพึงพอใจ   คอตเลอร (Koter and Armstrong, 2004 : 56  อางใน คณาจารยคณะบริหารธุรกิจ 
มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี, 2549:17) ไดใหความหมายสวนประสมทางการตลาด  หมายถึง 
กลุมเคร่ืองมือดานการตลาดที่ความคุมได ซึ่งเปนยุทธวิธีทางการตลาดของบริษัทที่ทําใหกลุมเปาหมาย
(ผูบริโภค)  ตอบสนอง หรือหมายถึง ทุกอยางที่บริษัทใชเพื่อใหเกิดอิทธิพลความตองการในผลิตภัณฑที่รูจัก
กันดี  โดยทั่วไปเรียกวา 4P’s  ไดแก  ผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด 
ดานการสงเสริมการขาย 
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 

Boone & Kurtz ( 1989 ,p.9)   ใหความหมายของคําวาสวนประสมทางการตลาดไววา  เปน
ปจจัยทางการตลาดที่ควบคุมได  ที่กิจการจะตองใชรวมกัน เพื่อสนองความตองการของตลาดเปาหมาย ซึ่ง
หมายถึง ความเก่ียวของกันของ 4 สวน คือ  ผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจําหนาย  ระบบการจัดจําหนาย  
และการสงเสริมการตลาด  ถือวาเปนเคร่ืองมือทางการตลาดที่ธุรกิจสามารถควบคุมได ตองใชรวมกันทั้ง 4
อยาง  วัตถุประสงคที่ใชเพื่อสนองความตองการของลูกคา (ตลาดเปาหมาย)  ใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ  ซึ่ง
ประกอบดวย ตัวสินคา  ราคา การจัดจําหนาย การแจกจายตัวสินคาและสงเสริมการตลาด 
 Elzel,Walker; & Stand (2001 : 5) กลาววา การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจาย
ตัวสินคาสูตลาด (Physical distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานที่เก่ียวของกับการวางแผน 
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การปฏิบัติการตามแผน และการควบคุมการเคลื่อนยายวตัถุดิบ  ปจจัยการผลิต และสนิคาสําเร็จรูป จาก
จุดเร่ิมตนไปยงัจุด สุดทายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร  กิจกรรมที่
เก่ียวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑ จากผูผลิตไปยงั  ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจาย
ตัวสินคาที่สาํคัญมีดังนี ้ การขนสง (Transportation) , การเก็บรักษาสนิคา ( Storage ) และการคลังสินคา  
(Warehousing)  ,  การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory management) 
4. ดานการสงเสริมการขาย 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2552: 80-81)  กลาววา เปนเคร่ืองมือซึ่งตองใชหลักการเลือกใช
เคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน IMC  (Integrated  Marketing  Communication)  
โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมระหวางลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได   

Armstrong and Kotler. (2009 : 33) กลาววา การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการ
เสนอขาวสารเก่ียวกับองคกร และสงเสริมการตลาดเก่ียวกับผลิตภัณฑ บริการ หรือ ความคิด ที่ตองมีการ
จายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ  กลยุทธในการโฆษณาจะมีความเก่ียวของกลยุทธในการโฆษณาจะเก่ียวของ
กับ (1) กลยุทธการสรางสรรค งานโฆษณา (Create strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา (Advertising 
tactics)  (2) กลยุทธสื่อ (Media strategy)  
แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
1. การตระหนักถึงปญหาหรือความตองการ (Problem or Needs Recognition)   

ฉัตยาพร เสมอใจ (2550, หนา 49 – 57) ไดแบงกระบวนการตัดสินใจซื้อ ออกเปน 5 ข้ันตอน ดังนี้ 
การตระหนักถึงปญหา  การแสวงหาขอมูล  การประเมินทางเลือก  การตัดสินใจ และทัศนคติหลังการซื้อ-
การใช  
2. การแสวงหาขอมูล ( Search for Information )    

อดุลย จาตุรงคกุล  (2550: 48-49)   ไดกลาวถึง   กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ  ซึ่งเปน
กระบวนการสําคัญที่นาจะศึกษาวากอนที่ผูบริโภคจะตัดสินใจนั้นมีข้ันตอนการตัดสินใจอยางไรซึ่ง 
กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคจะตัดสินใจนั้นมี ข้ันตอนการตัดสินใจอยางไร  ซึ่งกระบวนการ         
ตัดสินใจของผูบริโภคอาจแบงพิจารณาออกเปน 5 ข้ันตอนดังนี้  
3. การประเมินทางเลือก  (Evaluation  of  Alternative)  

Kotler . Marketing  Management ( 2003 : 275 )  เมื่อผูบริโภคไดขอมูลจากข้ันตอนที่ 2 แลว 
ก็จะประเมินทางเลือกและตัดสินใจเลือกทางที่ดีที่สุด  วิธีการที่ผูบริโภคใชในการประเมินทางเลือกอาจจะ
ประเมิน โดยการเปรียบเทียบขอมูลเก่ียวกับคุณสมบัติของสินคาแตละชนิด และคัดสรรในการที่จะตัดสินใจ
เลือกซื้อจากหลากหลายตรายี่หอใหเหลือเพียงตรายี่หอเดียว  อาจข้ึนอยูกับความเชื่อ คานิยมศรัทธาในตรา
สินคานั้นๆ หรืออาจข้ึนอยูกับประสบการณของผูบริโภคที่ผานมาในอดีตและสถานการณของการตัดสินใจ
รวมถึงทางเลือกที่มีอยูดวย  

ฉัตยาพร เสมอใจ (2550, หนา 49 – 57) ไดแบงกระบวนการตัดสินใจซื้อ ออกเปน 5 ข้ันตอน ดังนี้ 
การตระหนักถึงปญหา  การแสวงหาขอมูล  การประเมินทางเลือก  การตัดสินใจ และทัศนคติหลังการซื้อ-
การใช  
4. การตัดสินใจซื้อ (Decision Marking)    

คอทเลอร (Kotler, 1997) โดยปกติแลวผูบริโภคแตละคนจะตองการขอมูล และระยะเวลาในการ
ตัดสินใจสําหรับผลิตภัณฑแตละชนิดที่แตกตางกัน  คือ  ผลิตภัณฑบางอยางตองการขอมูลมาก ตองใช
ระยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน   แตบางผลิตภัณฑผูบริโภคก็ไมตองการขอมูลหรือระยะเวลาในการ
ตัดสินใจนานนัก    
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5. พฤติกรรมหลังการซื้อ ( Post purchase Behavior)   
ฉัตยาพร เสมอใจ (2550, หนา 49 – 57) ไดแบงกระบวนการตดัสินใจซื้อ ออกเปน 5 ข้ันตอน ดังนี้ 

การตระหนักถึงปญหา  การแสวงหาขอมูล  การประเมินทางเลอืก  การตัดสินใจ และทัศนคตหิลังการซื้อ -
การใช  

 
กรอบแนวคิดกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สมมติฐานการวิจัย 
 จากการทบทวนวรรณกรรม แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของ  ทําใหผูวิจัยนั้นสามารถกําหนดกรอบ
แนวคิดในการทําวิจัย เร่ืองกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรี  ซึ่งทําให
ทราบถึงตัวแปรอิสระเพื่อนํามาใชในการศึกษาคนควาวิจัยในคร้ังนี้  และเพื่อเพิ่มความสามารถในการ
ทดสอบ  ผูวิจัยจึงกําหนดสมมติฐานเปนแนวทาง ในการเร่ิมดําเนินการวิจัยใหมีความสอดคลองกับการ
วิเคราะห  โดยมีรายละเอียดการตั้งสมมติฐานดังตอไปนี้ 

ปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาด 

- ผลิตภัณฑ 

- ราคา 

- ชองทางจาํหนาย 

- สงเสริมการขาย 
 
 

ปจจัยดานพฤติกรรม 

- วัฒนธรรม 

- สังคม 

- จิตวิทยา 

ลักษณะทางประชากร 

- เพศ 

- สถานภาพ 

- อายุ 

- ระดับการศึกษา 

- รายไดเฉลี่ย 
ตอเดือน 

 

 

กระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อ 
สินคาของผูบริโภค 
ในตลาดนัดมีนบุรี 

 

- การตระหนักถึงปญหา 

- การแสวงหาขอมูล 

- การประเมินทางเลือก 

- การตัดสินใจซื้อ 

- พฤติกรรมหลังการซื้อ 

    ตัวแปรอิสระ 

         ตัวแปรตาม 
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สมมติฐานการวิจัยที่ 1  ผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรีที่มี  เพศ  สถานภาพ  อายุ  ระดับการศึกษา 
รายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน ทําใหกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาแตกตางกัน 

สมมติฐานการวิจัยที่  2   ปจจัยทางดานพฤติกรรม ไดแก ดานวัฒนธรรม  ดานสังคม  ดาน
จิตวิทยา  และปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด  ไดแกดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานชองทางการ
จัดจําหนาย  และดานสงเสริมการขาย มีผลตอกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคในตลาดนัด
มีนบุรี 
วิธีการดําเนินการวิจัย 
  การศึกษาวิจัยในคร้ังนี้เปนการวิจัยที่เรียกวา การวิจัยแบบไมทดลอง (Non-Experimental 
Design) นั้นคือ การวิจัยที่มีการศึกษาตามสภาพแวดลอมที่เปนอยูจริงตามธรรมชาติ โดยผูวิจัยไมไดทําการ
เปลี่ยนแปลงสรางหรือควบคุมสิ่งใดที่กอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงสภาพแวดลอมนั้นๆ เพื่อดําเนินการศึกษาสิ่ง
ที่เกิดข้ึนจริงตามธรรมชาติของการกระทําดังกลาว ซึ่งเปนการวิจัยภาคสนามแบบตัดขวาง คือ การ
ดําเนินการเก็บขอมูลในชวงระยะเวลาใดเวลาหนึ่งเพียงคร้ังเดียว แลวนําขอมูลนั้นมาวิเคราะห โดยการเก็บ
ขอมูลจะใชเคร่ืองมือในการวิจัยคือ แบบสอบถาม (Questionnaire) เมื่อเก็บขอมูลแลวจึงทําการวิเคราะห
ขอมูลดวยวิธีการวิเคราะหทางสถิติ 
  ประชากรกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้คือ กลุมผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรี ซึ่งไมสามารถทราบ
ถึงจํานวนที่แนนอน การกําหนดกลุมตัวอยางจึงตองเปดตารางหาขนาดกลุมตัวอยางของ Yamane (1973) 
ซึ่งกําหนดคาความคลาดเคลื่อนไวที่ 0.05 จึงทําใหมีระดับความเชื่อมั่นอยูที่ 95% โดยจํานวนกลุมประชากร
ตัวอยางอยูที่ 400 คน 
  เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ไดแก แบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ใชเปนเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอมูล เพื่อจะนําเอาขอมูลที่ไดหลังจากการเก็บรวบรวมมาวิเคราะหเพื่อการตอบปญหาการวิจัยหรือ
เร่ืองที่ตองการศึกษา ในสวนของแบบสอบถามปลายปดผูวิจัยมีตัวเลือกคําตอบใหผูตอบแบบสอบถามได
เลือกตอบ และในสวนแบบสอบถามปลายเปดผูวิจัยจะกําหนดเฉพาะคําถามใหผูตอบแบบสอบถามสามารถ
แสดงความคิดเห็นในการตอบได โดยแบบสอบถามถูกแบง ออกเปน 5 สวน ดังตอไปนี้ 
  สวนที่ 1    แบบสอบถามเก่ียวกับลักษณะประชากร  เปนคําถามปจจัยสวนบุคคล  ดานเพศ 
สถานภาพ  อายุ  ระดับการศึกษา   รายไดเฉลี่ยตอเดือน  ลักษณะของคําถามเปนแบบตรวจสอบรายการ    
(Check  list)  กําหนดใหผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบเพียงแค 1 คําตอบ 
 สวนที่  2  แบบสอบถามเก่ียวกับปจจัยดานพฤติกรรม   โดยแบงคําถามออกเปน 3 สวน ยอยดังนี้  
ดานวัฒนธรรม   ดานสังคม   ดานจิตวิทยา จํานวนคําถามทั้งหมด  11  ขอ  ประกอบดวยคําถามในลักษณะ
ประเมินคาความสําคัญ  5  ระดับ   (Rating Scale) 
 สวนที่  3  แบบสอบถามเก่ียวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด  โดยแบงคําถามออกเปน 4 
สวน  ไดแก ดานผลิตภัณฑ   ดานราคา  ดานชองทางจัดจําหนาย   ดานการสงเสริมการขาย   มีจํานวน
คําถามทั้งหมด  15  ขอ  ประกอบดวยคําถามในลักษณะประเมินคาความสําคัญ  5 ระดับ  ( Rating Scale)   
 สวนที่  4  แบบสอบถามเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคในตลาดนัดมีน
บุรี   โดยแบงคําถามออกเปน 5 สวน ไดแก  ดานการตระหนักถึงปญหา  ดานการแสวงหาขอมูล  ดานการ
ประเมินทางเลือก   ดานการตัดสินใจซื้อ   ดานพฤติกรรมหลังการซื้อ  มีจํานวนคําถามทั้งหมด  18  ขอ  
ประกอบดวยคําถามในลักษณะประเมินคาความสําคัญ  5 ระดับ  ( Rating Scale)   

สวนที่  5 เปนคําถามที่เก่ียวของกับแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา
ของผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรี  จํานวนขอคําถาม 1 ขอ ประกอบดวยคําถามในลักษณะคําถามปลายเปด 
เพื่อใหผูตอบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นวา ในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาทานไดพิจารณาอะไรบาง 
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 นําแบบสอบถามที่ผานการตรวจสอบความสมบูรณ มาวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมทางสถิติ สถิติ
ที่ใชในการวิเคราะหเชิงพรรณนาไดแก คาความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
ทดสอบสมมติฐานดวยสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) หากพบความแตกตางจะนําไป
เปรียบเทียบเปนรายคู โดยใชวิธีของ LSD และใชสถิติการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) 
 สรุปผลการวิจัย 

1. ผลการวิเคราะหกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรี โดยระดับ
ความสําคัญโดยภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา กระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือ
สินคาของผูบริโภค  ในระดับมากทั้ง 5 ดาน โดยเรียงตามลําดับ ไดแก ดานพฤติกรรมหลังการซื้อ  ดานการ
ประเมินทางเลือก  ดานการตระหนักถึงปญหา   ดานการตัดสินใจซื้อ และดานการแสวงหาขอมูล  

2. ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรี จําแนก
ตาม เพศ สถานภาพ  อายุ ระดับการศึกษาและรายไดเฉลี่ยตอเดือน สามารถสรุปการวิจัย ไดดังนี้  

2.1 ผูบริโภคที่เขามาใชบริการในตลาดนัดมีนบุรีที่มีเพศ  สถานภาพ ตางกัน ทําให 
กระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา โดยภาพรวมไมตางกัน  

2.2 ผูบริโภคที่เขามาใชบริการในตลาดนัดมีนบุรีที่มีอายุ  ระดับการศึกษา  และรายได 
เฉลี่ยตอเดือน ตางกัน  ทําใหกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา โดยภาพรวมตางกัน  

3. ผลการวิเคราะหปจจัยดานพฤติกรรมที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภค
ในตลาดนัดมีนบุรี สามารถสรุปการวิจัย ไดดังนี้  

3.1  ปจจัยพฤติกรรม ดานวัฒนธรรม และดานจิตวิทยา  มีผลตอกระบวนการตัดสินใจ 
เลือกซื้อสินคาของผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรี  สวนดานสังคมไมมีผลตอกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา
ของผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรี 

4. ผลการวิเคราะหปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อ
สินคาของผูบริโภค สามารถสรุปการวิจัย ไดดังนี้  

4.1 สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการ 
สงเสริมการขาย มีผลตอกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภค  และสวนประสมทางการตลาด
ดานราคาไมมีผลตอกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรี 
อภิปรายผล 
  1. ผลการศึกษากระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาโดยภาพรวมอยูในระดับมาก  แตเมื่อพิจารณา
เปนรายดานสามารถสรุปผลไดดังนี ้

1.1 ดานการตระหนักถึงปญหาของผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรี อยูในระดับมาก 
ซึ่งผูวิจัยมีความคิดเห็นวา  โดยสวนใหญผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรี มีความสามารถเลือกซื้อสินคาที่ประหยัด
เงินหรือสินคาราคาถูกไดจากตลาดนัดมีนบุรี ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ ฉัตยาพร เสมอใจ (2550,หนา49 – 
57)  ที่กลาววา ประสิทธิภาพของการสงเสริมการตลาด คือ การโฆษณา ประชาสัมพันธ ลด แลก แจกแถม 
การตลาดทางตรง ฯลฯ ที่มีประสิทธิภาพ จะเปนสวนหนึ่งที่สามารถกระตุนใหผูบริโภค เกิดความตองการใน
สินคาหรือบริการนั้น ๆ ได   และสอดคลองกับแนวคิดของ อดุลย จาตุรงคกุล  (2550: 48-49)   ที่กลาววา  
การที่ผูบริโภคตระหนักถึงความตองการของตน ซึ่งเกิดจากการที่ผูบริโภคเห็นถึงความแตกตางของสภาวะที่
เปนอยูกับสภาวะที่เขาปรารถนาจะใหเปน การเล็งเห็นปญหามักจะเกิดจากความตองการหรืออาจจูงใจของ
ผูบริโภคในการแสวงหาสินคาหรือบริการที่มีความตองการการซื้อสินคานั้น  

1.2 ดานการแสวงหาขอมูลของผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรีอยูในระดับมาก  ซึ่งผูวิจัยมี 
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ความคิดเห็นวา โดยสวนใหญผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรีตัดสินใจเลือกซื้อสินคาเพราะสินคามีความนาสนใจ  
ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ  ฉัตยาพร เสมอใจ (2550, หนา 49 – 57) ไดกลาววา ขอมูลภายใน ผูบริโภคจะ
เร่ิมแสวงหาขอมูลจากแหลงภายใน คือ เร่ิมจากความทรงจําของตนเองที่สามารถระลึกไดในอันดับตน ๆ 
กอน ดังนั้นหากตองการใหลูกคาเลือกตัดสินใจซื้อ สินคาหรือบริการของตนเองในระดับตน ๆ ก็จะตอง
พยายามที่จะทําใหขอมูลของสินคาหรือบริการอยู ในความจดจําของผูบริโภค แตหากสินคาหรือบริการอยูใน
ความจดจําของผูบริโภคในลักษณะที่ไมพอใจก็จะไมทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อสินคา และแสวงหาขอมูล
เก่ียวกับสินคาหรือบริการ  

1.3 ดานการประเมินทางเลือกของผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรีอยูในระดับมาก ซึ่งผูวิจัยมี 
ความคิดเห็นวา โดยสวนใหญผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรีมีการพิจารณาถึงคุณสมบัติและประโยชนของสินคา
กอนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดทฤษฎีของ   (Kotler . Marketing  Management      
( 2003 : 275 )   ที่กลาววา   คุณสมบัติ  (Attributes)  และประโยชนของสินคาที่ไดรับ (Benefit) คือ การ
พิจารณาถึงผลประโยชนที่จะไดรับ และคุณสมบัติของสินคาวาสามารถทําอะไรไดบางหรือมีความสามารถแค
ไหนผูบริโภคแตละรายมองผลิตภัณฑวาเปนมวลรวมของลักษณะตางๆ ของผลิตภัณฑ และเขาจะใหความ
สนใจมากที่สุดกับลักษณะที่เก่ียวของกับความตองการของเขา  และสอดคลองกับแนวคิดของ ฉัตยาพร 
เสมอใจ (2550, หนา 49 – 57)  ที่กลาววา  การประเมินทางเลือก (Evaluation) นักการตลาดจะเร่ิมเขามา
มีบทบาทในข้ันนี้ โดยการ จัดเตรียมขอมูลที่เพียงพอตอการตัดสินใจของผูบริโภคผานสื่อตาง ๆ ที่จะสามารถ
เขาถึงผูบริโภคได อยางมีประสิทธิภาพ  

1.4 ดานการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรีอยูในระดับมาก  ซึ่งผูวิจัยมีความ 
คิดเห็นวา โดยสวนใหญผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรี  มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาจากทางเลือกที่ดีที่สุด  ซึ่ง
สอดคลองกับแนวคิดของ ฉัตยาพร  เสมอใจ (2550 : 53 – 55)  ที่กลาววา  พฤติกรรมการแกปญหาแบบ
จํากัด (Limited  Problem Solving : LPS)  เปนลักษณะของการตัดสินใจที่ทางเลือกมีไมไดแตกตางกัน
มากนัก มีเวลาในการตัดสินใจไมมากหรืออาจไมคิดวามีความสําคัญมาก  จึงไมใสความพยายามในการหา
ขอมูลและตัดสินใจอยางจริงจัง และพฤติกรรมที่ไมยึดติดและแสวงหาความหลากหลาย เปนลักษณะของการ
ตัดสินใจที่ผูบริโภคจะทดลองใชผลิตภัณฑใหม ๆ อยูเสมอ ซึ่งอาจมีสาเหตุมาจากการที่ผูบริโภคตองการ
แสวงหาสิ่งที่ดีที่สุดจึงทดลองหาสิ่งใหมๆ อยูเร่ือยๆ  

1.5 ดานพฤติกรรมหลังการซื้อของผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรี อยูในระดับมาก ซึ่งผูวิจัยมี 
ความคิดเห็นวา  โดยสวนใหญผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรีตัดสินใจจะกลับมาซื้อสินคาและบริการในคร้ังตอไป  
สอดคลองกับแนวคิดของ อดุลย จาตุรงคกุล  (2550: 48-49)   ที่กลาววา   กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ  
ซ่ึงเปนกระบวนการสําคัญที่นาจะศึกษาวากอนที่ผูบริโภคจะตัดสินใจนั้นมีข้ันตอนการตัดสินใจอยางไร ซึ่ง
กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคอาจแบงพิจารณาออกเปน 5 ข้ันตอนดังนี้ ทัศนคติหลังการซื้อ – การใช 
(Post - attitudes) ทัศนคติที่ดีของผูบริโภคหลังการซื้อการ ทัศนคติหลังการซื้อเปนสิ่งที่สําคัญมากที่นักการ
ตลาดจะตองพยายามทําใหผูบริโภคเกิดทัศนคติที่ดีหลังการซื้อ  การใชตอสินคาหรือบริการ เพื่อใหผูบริโภค
เกิดการซื้อซ้ํา 

2. ผลการศึกษากระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรี จําแนกตาม 
เพศ สถานภาพ  อายุ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน  สามารถสรุปไดดังนี้  

2.1 ผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรีที่มีเพศตางกัน ทําใหกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา   
โดยภาพรวมไมตางกัน ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวา ทั้งเพศชายและเพศหญิง ตางมีความตองการเขามาเลือกซื้อ
สินคาและบริการภายในตลาดนัดมีนบุรี  ซึ่งสามารถอธิบายไดวา  เนื่องจากปจจุบันเพศชายและเพศหญิงมี
ความเทาเทียมกันและมีรูปแบบในการดําเนินชีวิตที่เปลี่ยนไป ไมวาจะเปนเพศชายหรือเพศหญิงยอมมีการ
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คิดวิเคราะหในการเลือกซื้อสินคาตางๆ  ที่มีพฤติกรรมคลายคลึงกัน รวมไปถึงความตองการสินคาและบริการ
ตางๆ ที่สวนใหญทั้งเพศชายและเพศหญิงไดมีกระบวนการซื้อหาสินคาตามความตองการของตนเอง  ดวย
เหตุนี้ จึงสงผลใหไมวาจะเปนเพศชายหรือเพศหญิง มีกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาไมตางกัน ซึ่ง
สอดคลองกับงานวิจัยของ เพ็ญนฤมล  จะระ (2554)  ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา
ประเภทเสื้อผาแฟชั่นของผูบริโภคกลุมวัยรุนผานทางระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ในเขตกรุงเทพมหานคร  
พบวา เพศตางกันมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาประเภทเสื้อผาแฟชั่นผานทางระบบพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสในดานสินคาและราคาโดยภาพรวมไมแตกตางกัน  

2.2 ผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรีที่มีสถานภาพตางกัน ทําใหกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อ 
สินคา โดยภาพรวมไมตางกัน ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวา ผูบริโภคไมวาจะอยูในสถานภาพใดก็ตามยอมมี
กระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาที่เหมือนกัน เนื่องจากความตองการพื้นฐานของแตละบุคคลที่มีความ
ตองการในเร่ืองเดียวกัน  เชน ความตองการอาหาร  เคร่ืองนุมหม  ยารักษาโรค  รวมไปถึงขาวของเคร่ืองใช
ตางๆ ที่จําเปนตองใชในชีวิตประจําวัน  ไมวาจะโสด สมรส หรือหยาราง  ก็ยอมมีความตองการในสินคาและ
บริการที่เหมือนกัน  ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ บุญญรัตน  กุศลสง  ไดศึกษา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่มีผลตอกระบวนการเลือกซื้อฟลมกรองแสงติดรถยนต ในจังหวัดปทุมธานี (2554)   พบวา 
สถานภาพที่แตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อที่ไมแตกตางกัน  

2.3 ผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรีที่อายุตางกัน  ทําใหกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา  
โดยภาพรวมตางกัน ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวา ในชวงอายุแตละชวงวัยยอมมีความตองการในสินคาและบริการ
ที่แตกตางกันไป ซึ่งจะเปนไดวาสิ่งของตางๆ  ที่สามารถตอบสนองความตองการในแตละประเภทก็ไม
เหมือนกัน ไมวาจะเปนชวงวัยรุน  ชวงวัยกลางคนหรือชวงวัยผูสูงอายุ  ก็จะเลือกใชสินคาที่เหมาะสมตาม
ชวงวัย   ซึ่งจะเห็นไดวาในแตละชวงวัยมีความตองการสินคาและบริการที่แตกตางกัน  ซึ่งสอดคลองกับ
งานวิจัยของ เพ็ญนฤมล  จะระ (2554)  ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาประเภทเสื้อผา
แฟชั่นของผูบริโภคกลุมวัยรุนผานทางระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ในเขตกรุงเทพมหานคร  พบวา อายุ
ตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อตางกัน 
  2.3 ผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรีที่มีระดับการศึกษาตางกัน ทําใหกระบวนการตัดสินใจ
เลือกซื้อสินคา โดยภาพรวมตางกัน ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวา ประชากรที่มีระดับการศึกษายอมมีการดําเนิน
ชีวิต  มีอุปนิสัย  มีการแสดงออก มีความคิดเห็นและมีความสนใจที่แตกตางกันนั้น จะทําใหเกิดกระบวนการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาที่แตกตางหลากหลายกันไปตามรูปแบบการดําเนินชีวิตของบุคคลนั้นๆ ซึ่งสอดคลอง
กับงานวิจัยของ ทัศนา หงสมา (2555)  กลาววา ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวามี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อสินคาในตลาดนัด  

2.4 ผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรีที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน  ทําใหกระบวนการ 
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคา โดยภาพรวมตางกัน ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวา ผูที่มีรายไดแตกตางกันยอมมี
ความสามารถหรืออํานาจในการเลือกซื้อสินคาที่แตกตางกัน เนื่องจากผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนนอยอาจตอง
เลือกซื้อสินคาที่มีความจําเปนกอน  สวนผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนมากอาจเลือกซื้อสินคาไดตามความ
ตองการโดยทันทีตามความชื่นชอบสวนบุคคล   ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ  ทัศนา หงสมา (2555)  กลาว
วา ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อสินคาใน
ตลาดนัด 

3. ศึกษาปจจัยพฤติกรรมที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคในตลาดนัดมีน
บุรี สามารถสรุปไดดังนี้  

3.1 ปจจัยพฤติกรรมดานวัฒนธรรม มีผลตอกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา ซึ่งผูวิจัย 
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มีความคิดเห็นวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยดานจิตวิทยาในระดับปานกลาง ในเร่ืองของจิตวิทยาไดรับ
สอดคลองกับงานวิจัยของ กิตติศักดิ์  อินทรสาร (2557) ไดศึกษา ปจจัยสังคม วัฒนธรรม และจิตวิทยาที่
สงผลตอความคาดหวังในการบริการของธุรกิจจัดหาคูของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร  พบวา ปจจัย
ทางดานวัฒนธรรมมีผลตอความคาดหวังในการบริการของธุรกิจจัดหา และสอดคลองกับงานวิจัยของ  และ
สอดคลองกับงานวิจัยของ ราช ศิริวัฒน (2560) ไดศึกษา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค  
พบวา ปจจัยพฤติกรรมดานวัฒนธรรมมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค 

3.2 ปจจัยพฤติกรรมผูบริโภคดานสังคมไมมีผลตอกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา ซึ่ง 
ผูวิจัยมีความเห็นวาผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรีใหความสําคัญกับปจจัยดานสังคมในระดับปานกลางไม
สอดคลองกับงานวิจัยของ กิตติศักดิ์  อินทรสาร (2557)ไดศึกษา ปจจัยสังคม วัฒนธรรม และจิตวิทยาที่
สงผลตอความคาดหวังในการบริการของธุรกิจจัดหาคูของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร  พบวา ปจจัย
ทางดานวัฒนธรรมมีผลตอความคาดหวังในการบริการของธุรกิจจัดหาคู  และไมสอดคลองกับงานวิจัยของ 
ฟาริดา อิบราฮิม (2554) ไดศึกษาการตัดสินในซื้อผลิตภัณฑและบริการ กลาววา ปจจัยทางสังคม วัฒนธรรม 
จิตวิทยา เปนปจจัยสําคัญประเภทหนึ่งที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑหรือบริการของผูบริโภค แตหาก
วาผลิตภัณฑหรือบริการบางประเภทมีความละเอียดออนตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑและบริการ เนื่องจาก
เปนสินคาที่มีราคาแพงหรือมีผลกระทบตอภายนอก และไมสอดคลองกับงานวิจัยของ   

3.3 ปจจัยพฤติกรรมผูบริโภคดานจิตวิทยา มีผลตอกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา   
ซึ่งผูวิจัยมีความคิดเห็นวา ผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรี ใหความสําคัญกับปจจัยดานจิตวิทยาในระดับมาก 
ภายนอก และสอดคลองกับงานวิจัยของ  และสอดคลองกับงานวิจัยของ  วิภาดา  เนีมรักษา ( 2558)  ได
ศึกษาปจจัยที่สงผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้ออาหารเพื่อบริโภคของนักทองเที่ยวชาวไทยในตลาดน้ําอัมพวา 
จังหวัดสมุทรสงครามพบวา ความสัมพันธระหวางปจจัยดานจิตวิทยาสงผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหาร
เพื่อบริโภคของนักทองเที่ยวชาวไทยในตลาดน้ําอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม 

4. ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภค
ในตลาดนัดมีนบุรี สามารถสรุปไดดงันี้  

4.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีผลตอกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อ 
สินคาของผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรี   ซึ่งผูวิจัยมีความคิดเห็นวา ผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรีใหความสําคัญ
อยูในระดับปานกลาง  ปจจัยดานผลิตภัณฑในเร่ืองการเลือกซื้อสินคาที่มีคุณภาพดี ซึ่งผลที่ไดสอดคลองกับ
งานแนวคิดของ  (Kotler , 1997, p. 98)  ที่กลาววา ผลิตภัณฑ (Product)  ประกอบดวย ความ
หลากหลายของผลิตภัณฑ  คุณภาพ  การออกแบบรูปทรง  ตรายี่หอ  บรรจุภัณฑ หรือหีบหอ  การ
รับประกัน  ขนาดและรูปราง การบริการ  เปนตน   และสอดคลองกับแนวคิดของ ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย 
(2551)  ที่กลาววา การมีสินคาที่ตอบสนองความตองการของลูกคา กลุมเปาหมายได จะตองพิจารณา ถึง
คุณสมบัติที่สําคัญของผลิตภัณฑที่สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดผลิตภัณฑจึงตองมี
อรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา ทั้งนี้เพื่อใหผลิตภัณฑหรือบริการที่ออกมา
ตรงกับความตองการของลูกคามากที่สุด สิ่งที่ไดรับกลับมาก็จะเปนความพึงพอใจของลูกคาตอไป และยังมี
ผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได  

4.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาไมมีผลตอ   กระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อ 
สินคา   ซึ่งผูวิจัยมีความคิดเห็นวา ผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรีใหความสําคัญกับปจจัยดานราคาอยูในระดับ
มาก   ดานราคานั้นไมไดทําใหผูบริโภครูสึกถึงการพิจารณาเลือกซื้อสินคา อาจเนื่องจากราคาที่ตั้งไวเปน
ราคาที่สามารถยอมรับได ซึ่งราคามีความเหมาะสมกับปริมาณและคุณภาพที่ไดรับจากตัวสินคาซึ่งสอดคลอง
กับงานแนวคิดของ ลาวัลย เวชอภิกุล (2551) ที่พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ

https://doctemple.wordpress.com/author/siriwatchanakhun/
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ซื้อสินคามากที่สุด คือ ปจจัยดานราคา และจากการพิจารณาปจจัยดานราคาที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดเปน 3 อันดับ
แรกคือ สินคามีราคาถูก ราคาเหมาะสมกับสินคา สามารถตอรองราคาได ผลจากการศึกษาคร้ังนี้ยัง  

4.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอกระบวนการ 
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคา  ซึ่งผูวิจัยมีความคิดเห็นวา ผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรี ใหความสําคัญกับปจจัยดาน
ชองทางการจัดจําหนายในระดับมาก เนื่องจาก การเลือกซื้อสินคาจะตองอยูบริเวณใกลบานตามแหลงชุมชน
เพื่อความสะดวกสบายและงายในการเลือกซื้อสินคา  รวมถึงการจัดสถานที่ใหเอ้ืออํานวยตอการเลือกซื้อ
สินคาดวย และสอดคลองกับงานวิจัยของปาณิศรา สิริเอกศาสตร (2556) ไดศึกษา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑปลาเสนของผูบริโภค พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 
ดาน (ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนายและการสงเสริมการขาย)มีผลตอกระบวนการตัดสินใจเลือก
ซื้อสินคา 

4.4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการขาย มีผลตอกระบวนการ 
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคา ซึ่งผูวิจัยมีความคิดเห็นวา ผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรี ใหความสําคัญกับปจจัยดาน
การสงเสริมการขายในระดับปานกลาง ในการสงเสริมการขาย  ผูขายสามารถทําการโฆษณาสินคาผานทาง
วิทยุ โทรทัศน ปายโฆษณา การใชบุคคลที่มีชื่อเสียงเปนพรีเซ็นเตอร เพื่อจูงใจใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อ ซึ่งผล
ที่ไดสอดคลองกับงานวิจัยของ  พุทธชาด  อินทรบํารุง (2551)  ที่กลาววา  ผูบริโภคใหความสําคัญตอปจจัย
ดานบุคลากรมาก โดยเฉพาะเร่ืองความรูในสินคาของผูขาย ทั้งสามารถแนะนําสินคาไดและความมีมนุษย
สัมพันธที่ดี พูดจาสุภาพ มีมารยาทในการตอนรับ  
ขอเสนอแนะการนําไปใช  
ปจจัยดานพฤติกรรม 
 1.ดานวัฒนธรรม จากผลการวิจัยแสดงใหเห็นวา ปจจัยพฤติกรรมดานวัฒนธรรมมีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาในตลาดนัดมีนบุรี  ดังนั้น นักการตลาดหรือผูประกอบการควรตระหนัก
และใหความสําคัญกับวัฒนธรรม ประเพณี ขนบธรรมเนียมของกลุมลูกคาที่เขามาใชบริการในตลาดนัดมีน
บุรี ดังนั้นผูประกอบการจะตองคํานึงถึงสินคาและบริการที่จะสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภค
ไดตรงตามความตองการนั้นๆ  
 2. ดานจิตวิทยา จากผลการวิจัยแสดงใหเห็นวา ปจจัยพฤติกรรมดานจิตวิทยามีผลตอกระบวนการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาในตลาดนัดมีนบุรี  ดังนี้ นักการตลาดและผูประกอบการในตลาดนัดมีนบุรี จึงควรให
ความสําคัญกับการคัดสรรสินคาตางๆ เพื่อใหเกิดความหลากหลาย ที่มีผลในการสรางการรับรูและให
ความรูสึกวาในการเขามาเลือกซื้อสินคาในตลาดนัดมีนบุรีแลวไมผิดหวัง  
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

1. ดานผลิตภัณฑ  จากผลการวิจัยแสดงใหเห็นวา สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรี  ดังนั้น นักการตลาดหรือผูประกอบการ 
จึงควรใหความสําคัญในการคัดสรรผลิตภัณฑที่มีคุณสมบัติและมีคุณภาพที่ดี มีความแปลกใหม  ทันสมัย 
เพื่อรองรับกลุมลูกคาที่แตกตางกันไดอยางเหมาะสม  

2. ดานชองทางการจัดจําหนาย   จากผลการวิจัยแสดงใหเห็นวา สวนประสมทางการตลาด ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรีกร ดังนั้น
นักการตลาด  จึงควรใหความสําคัญเปนอยางมาก  เนื่องจากในปจจุบันผูบริโภคตองการความสะดวกสบาย
ในการเลือกซื้อสินคา ดังนั้นผูประกอบการควรจัดสถานที่ใหสะดวกตอการเลือกซื้อและจับจายใชสอยสิ่งของ
ตางๆ  และผูบริโภคควรไดรับการสงมอบสินคาและบริการไดอยางถูกตอง ครบถวนสินคาไดรับความ
ปลอดภัยจนถึงมือลูกคา 
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3. ดานการสงเสริมการขายจากผลการวิจัยแสดงใหเห็นวา สวนประสมทางการตลาด ดานการ
สงเสริมการขาย มีผลตอกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาบริโภคในตลาดนัดมีนบุรี ดังนั้นนักการตลาด จึง
ควรใหความสําคัญ โดยเฉพาะอยางยิ่งดานการดูแลลูกคา การนําเสนอและการแนะนําสินคา ผูประกอบการ
มีอัธยาศัยดี ก็ยอมสงผลที่ดีตอขายสินคาและบริการ  
ขอเสนอแนะเพ่ือการวิจัยคร้ังตอไป 
  1. ควรมีการศึกษาตัวแปรในปจจัยอ่ืนๆ ที่อาจสงผลตอกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของ
ผูบริโภค เชน ปจจัยดานทัศนคติ ปจจัยดานแรงจูงใจและปจจัยการรับรู นําขอมูลที่ไดรับไปใชในการ
ปรับปรุง พัฒนาสินคา ใหตรงความตองการของลูกคาตอไป 

2. การศึกษาคร้ังนี้เปนการศึกษาเฉพาะผูบริโภคในตลาดนัดมีนบุรีเทานั้น ดังนั้นในการวิจัยในคร้ัง
ตอไปควรมีการขยายขอบเขตในการศึกษาใหกวางและครอบคลุมยิ่งข้ึน เชน อาจสํารวจไปยังพื้นที่เขต
ใกลเคียง เพื่อใหทราบความคิดเห็น ทัศนคติของผูบริโภคที่มีความหลากหลายมากข้ึน ซึ่งอาจมีความแตกตาง
กันในแตละพื้นที่ 

3. ควรใหมีการนําสถิติอ่ืนมาใชในการวิเคราะหที่นอกเหนือจากที่ใชวิเคราะหผลในคร้ังนี้ เพื่อให
ไดผลการวิเคราะหที่มีความหลากหลายแตกตางกอใหเกิดความนาสนใจและสามารถนําไปใชประโยชนได
มากยิ่งข้ึน 
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