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บทคัดย่อ 
 

 การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา (1) ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์
กับกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูค้ ้าส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จงัหวดั
กาฬสินธ์ุ และ (2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือของผูค้า้ส่ง
ในตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ ประชากรท่ีใช้ศึกษาคือ ผูค้า้ส่งท่ีซ้ือแตงโม 
ในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ โดยไม่ทราบจ านวนประชากรท่ี
แน่นอน ก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างตามสูตรของคอแครน ได้จ  านวน 384 ราย และเพื่อให้
ครอบคลุมในการประเมินและวิเคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษาจึงใชก้ลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 ราย ใชว้ธีิการ
สุ่มตวัอย่างแบบสะดวก เคร่ืองมือท่ีใช้ คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลได้แก่ 
ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าไคสแควร์ และการวิเคราะห์สัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์  

ผลการศึกษาพบวา่  (1) ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั
การศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูค้า้ส่งในตลาด
แตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 
(2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริม
การตลาด มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนักบักระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโม
โคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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Abstract 
 

The objectives of this research were: (1) to study the demography factors that related  
to buying decision process; and (2) marketing mix factors that affecting buying decision of the 
distributors in Khokdonhan Watermelon Market, Amphoe Yangtalad, Kalasin Province.  

The study was a survey research. The sample population were distributors who came 
to buy watermelon in Watermelon Khokdonhan Market. Due to certainly unknown population, 
cochran sampling technique was used to draw 384 sample. In order to effectively evaluated and 
analyzed data, the researcher used 400 distributors as sample, obtained by convenience sampling. 
The employed research instrument was questionnaires. The statistical questionnaires that was 
used to analyze the data were ratio, percentage, average, standard deviation, chi-square and 
correlation coefficient analysis. 

The study suggested that: (1) demography factors such as gender, age, status, level of 
education and estimate salary related to buying decision process of the distributors in the 
Watermelon Khokdonhan Market was statistically significant at 0.05 level; and (2) marketing mix 
factors including product, price, distribution and sale promotion was statistically significant at 
0.05 level. 
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บทที ่1 

บทน ำ 
 
 

1.   ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 

จากข้อมูลของส านักงานเศรษฐกิจการเกษตรท าให้ทราบว่าในปี 2560 พืชเศรษฐกิจ
ขยายตวัร้อยละ 6.8 เม่ือเทียบกบัปี 2559 โดยมีปัจจยัสนบัสนุนจากปริมาณการใชน้ ้ าในอ่างเก็บน ้ าท่ี
ส าคญัมีมากกว่าปี 2559 ท าให้เกษตรกรในหลายพื้นท่ีสามารถเพาะปลูกพืชฤดูแล้งได้ตามปกติ 
ประกอบกบัสภาพอากาศในพื้นท่ีส่วนใหญ่ของประเทศเอ้ืออ านวยมากข้ึน ฤดูฝนมาตามปกติ ท าให้
เกษตรกรไม่ต้องเล่ือนการเพาะปลูกเหมือนในปีท่ีผ่านมา นอกจากน้ีภาครัฐและภาคเอกชนได้
ส่งเสริมให้เกษตรกรท าการเพาะปลูกพืชในพื้นท่ีท่ีเหมาะสม ช่วยจดัหาแหล่งน ้ า และสนับสนุน 
ให้ใช้พนัธ์ุพืชท่ีดี ท าให้เกษตรกรบางส่วนปรับเปล่ียนพื้นท่ีไปปลูกพืชท่ีเหมาะสมมากข้ึน อยา่งไร 
ก็ตาม การผลิตพืชบางส่วนในปี 2560 ได้รับผลกระทบจากภัยธรรมชาติ  และสภาพอากาศท่ี
แปรปรวน ผลกระทบจากน ้ าท่วมท่ีค่อนขา้งรุนแรง และในช่วงเดือนกรกฎาคมถึงเดือนกนัยายน 
2560 พื้นท่ีเพาะปลูกพืชทางภาคตะวนัออกเฉียงเหนือและภาคกลางบางส่วนไดรั้บความเสียหายจาก
ปัญหาน ้าท่วม ท่ีเกิดจากอิทธิพลของพายเุซินกาและพายทุกซูรี แต่เม่ือพิจารณาในภาพรวมทั้งปีแลว้
ไม่ส่งผลกระทบต่อการผลิตในสาขาพืชมากนกั แต่การท่ีราคาขายในประเทศลดลง ส่งผลให้ราคา
และมูลค่าการส่งออกลดลงดว้ย (ส านกังานเศรษฐกิจการเกษตร, 2560:  น. 28-31) 

จากผลการส ารวจพื้นท่ีเพาะปลูกพืชในพื้นท่ีจงัหวดักาฬสินธ์ุในปี 2560 ของส านกังาน
เศรษฐกิจการเกษตร พบว่า จงัหวดักาฬสินธ์ุมีเน้ือท่ีการเพาะปลูกขา้วนาปี 1,442,455 ไร่ ผลผลิต 
463,041 ตัน ข้าวนาปรัง 268,983 ไร่ ผลผลิต 165,107 ตัน มันส าปะหลังโรงงาน 246,453 ไร่ 
ผลผลิต 875,616 ตนั ยางพารา 191,113 ไร่ ผลผลิต 26,319 ตนั ปาล์มน ้ ามนั 3,341 ไร่ ผลผลิต 2,881 
ตนั มะพร้าว 46 ไร่ ผลผลิต 32 ตนั (ส านกังานเศรษฐกิจการเกษตร, 2561) 

จงัหวดักาฬสินธ์ุมีเกษตรกรผูป้ลูกแตงโมและใช้พื้นท่ีในการปลูกแตงโมจ านวนมาก 
โดยเฉพาะเกษตรกรในพื้นท่ีอ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ ท่ีนิยมเช่าพื้นท่ีเพื่อปลูกแตงโมใน
พื้นท่ีหลายอ าเภอของจงัหวดักาฬสินธ์ุ ท าให้มีผลผลิตออกสู่ตลาดเป็นจ านวนมากส่งผลใหข้าดแคลน
พื้นท่ีจ  าหน่าย เพื่อเป็นการแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึนเกษตรกรและผูค้า้ส่งจึงไดร้วมตวักนัในการขอใช้
พื้นท่ีสาธารณประโยชน์โคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ เพื่อก่อตั้งตลาดแตงโม 
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โคกดอนหนัเม่ือปี พ.ศ. 2538 การก่อตั้งมีวตัถุประสงค์เพื่อให้ประชาชนในพื้นท่ีไดมี้ตลาดกลางใน
การขายแตงโมซ่ึงเป็นผลผลิตท่ีเกษตรกรไดท้ าการเพาะปลูก เป็นการสร้างรายได ้และสร้างความเป็น
ธรรมในการซ้ือขายแตงโม ตลาดแตงโมโคกดอนหนัเป็นตลาดท่ีเนน้การขายส่งให้กบัผูซ้ื้อน าไปขาย
ต่อ มีจ านวนร้านคา้ส าหรับขายแตงโมโดยเฉพาะประมาณ 80 ร้านคา้ เม่ือเทียบกบัตลาดในพื้นท่ี
อ าเภอเมือง จงัหวดักาฬสินธ์ุ ท่ีมีตลาดขายสินคา้ขนาดใหญ่ จ านวน 3 แห่ง ไดแ้ก่ 1) ตลาดเทศบาล
เมืองกาฬสินธ์ุ เป็นตลาดขายปลีก มีร้านคา้จ านวน 191 ร้าน 2) ตลาดร่วมใจการเกษตร เป็นตลาด
ขายส่ง มีร้านคา้จ านวน 265 ร้าน และ 3) ตลาดทุ่งนาทอง เป็นร้านขายปลีก-ส่ง มีร้านคา้จ านวน 462 
ร้าน (ส านกังานเทศบาลเมืองกาฬสินธ์ุ. 2560) แมว้่าตลาดในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดักาฬสินธ์ุจะ
เป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่แต่เป็นตลาดท่ีมีการขายสินคา้หลากหลายชนิด เช่น สินคา้เกษตร เน้ือสัตว ์
อาหารสด อาหารแห้งและสินคา้อ่ืนๆ เป็นต้น ตลาดเหล่าน้ีไม่ได้มีวตัถุประสงค์ในการเน้นขาย
แตงโมโดยเฉพาะเหมือนกบัตลาดแตงโมโคกดอนหนั จึงท าให้ตลาดแตงโมโคกดอนหนัเป็นตลาด
ขายส่งแตงโมท่ีมีขนาดใหญ่ท่ีสุดในจงัหวดักาฬสินธ์ุ 

การขายแตงโมในตลาดแตงโมโคกดอนหันไม่ได้ท าการขายแตงโมตลอดทั้ งปี 
เน่ืองจากผลผลิตส่วนใหญ่นิยมออกสู่ตลาดใน 3 ช่วง ไดแ้ก่ ช่วงท่ี 1 เดือนมีนาคม-เมษายน ช่วงท่ี 2 
เดือนมิถุนายน-กรกฎาคม และช่วงท่ี 3 เดือนตุลาคม-ธันวาคม ของทุกปี โดยในปี 2560 ช่วงท่ี 3 
เดือนตุลาคม-ธันวาคม เป็นช่วงท่ีผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหันท าการขายแตงโมได้ราคาดี
ท่ีสุด โดยในปี 2560 มีแตงโมออกสู่ตลาดแตงโมโคกดอนหนัประมาณ 14,000 ตนั ซ่ึงท ารายไดจ้าก
การขายส่งประมาณ 70,000,000 บาท ในขณะท่ีรายไดจ้ากการขายปลีกประมาณ 50,000 บาท ซ่ึงมี 
ผูค้า้ส่งจากทัว่ประเทศแวะเวียนมาซ้ือแตงโมท่ีตลาดแตงโมโคกดอนหนั โดยเฉพาะผูค้า้ส่งในพื้นท่ี
ภาคใต้ท่ีมักมาซ้ือเพื่อน าไปจ าหน่ายยงัประเทศเพื่อนบ้าน (คณะกรรมการบริหารตลาดแตงโม 
โคกดอนหนั, 2561) 

ผูศึ้กษาจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาผูค้ ้าส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน เน่ืองจากใน
พื้นท่ีจงัหวดักาฬสินธ์ุมีการจ าหน่ายผลไม้หลากหลายชนิดในช่วงเวลาเดียวกันกับท่ีมีการวาง
จ าหน่ายแตงโมในตลาดแตงโมโคกดอนหัน ซ่ึงส่งอาจผลกระทบต่อการจ าหน่ายแตงโมในตลาด
แตงโมโคกดอนหนั ดงันั้นผูศึ้กษาจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ เพื่อจดัท าเป็น
ขอ้มูลพื้นฐานในการส่งเสริมการขาย และการพฒันากลยทุธ์ดา้นการขายแตงโมให้ตอบสนองความ
ตอ้งการของผูซ้ื้อมากท่ีสุด 
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2.   วตัถุประสงค์กำรศึกษำ 
  
2.1  เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ

ของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ 
2.2  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ 
 

3.  กรอบแนวคดิกำรศึกษำ 
 
จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง สามารถสรุปเป็นแนวทาง 

ในการศึกษาปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูค้ ้าส่งในตลาดแตงโม 
โคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ ดงัภาพท่ี 1.1  

 

      ตัวแปรอสิระ      ตัวแปรตำม   
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดการศึกษา  
 
 

ปัจจัยด้ำนประชำกรศำสตร์ 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. สถานภาพ 
4. ระดบัการศึกษา 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

 

 
 

กำรตัดสินใจซ้ือของผู้ค้ำส่งในตลำดแตงโม 

โคกดอนหัน อ ำเภอยำงตลำด  
จังหวดักำฬสินธ์ุ 

 
ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด 4 P’s 

1. ผลิตภณัฑ์ 
2. ราคา 
3. การจดัจ าหน่าย 
4. การส่งเสริมการตลาด 
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4.   สมมติฐำนกำรศึกษำ 
 
4.1  ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูค้า้ส่ง

ในตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ 
4.2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ

ของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ 
 

5.   ขอบเขตกำรศึกษำ 
 

การศึกษาคร้ังน้ีผูศึ้กษาใช้การวิจยัเชิงปริมาณ โดยใช้การส ารวจด้วยแบบสอบถามท่ี 
สร้างข้ึน และไดก้ าหนดขอบเขตของการศึกษาไว ้ดงัน้ี 

5.1  ขอบเขตด้ำนประชำกร เป็นผูค้า้ส่งท่ีซ้ือแตงโมในตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอ
ยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ 

5.2  กลุ่มตัวอย่ำงที่ใช้ศึกษำ ผูค้ ้าส่งท่ีซ้ือแตงโมในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอ 
ยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงใช้สูตรของ W.G. Cochran 
ในการค านวณได้ตวัอย่างประชากร จ านวน 384 คน เพื่อให้สะดวกในการประเมินและวิเคราะห์
ข้อมูล ผูศึ้กษาจึงใช้กลุ่มตัวอย่างทั้ งหมด 400 คน โดยวิธีสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience 
Sampling)  

5.3  ตัวแปรที่ เกี่ยวข้องกับกำรศึกษำ  ประกอบด้วย ตัวแปรอิสระ คือ ปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ และปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด (4 P’s) ส าหรับตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจซ้ือของผูค้ ้าส่งในตลาด
แตงโมโคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ 

5.4  สถำนที่ ผูศึ้กษาไดก้ าหนดสถานท่ีในเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ ตลาดแตงโมโคกดอนหนั 
อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ 

5.5  ระยะเวลำในกำรศึกษำ เร่ิมตั้ งแต่เดือนตุลาคม 2561 ถึง กรกฎาคม 2562 รวม
ระยะเวลาในการศึกษา 9 เดือน 
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6.   นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 
6.1  ตลำดแตงโมโคกดอนหัน  หมายถึง ตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด 

จงัหวดักาฬสินธ์ุ 
6.2  ผู้ค้ำส่ง หมายถึง ผูค้า้ส่งท่ีซ้ือแตงโมในตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด 

จงัหวดักาฬสินธ์ุ จ านวนตั้งแต่ 100 ลูกข้ึนไป เพื่อน าไปขายใหก้บัผูซ้ื้อรายอ่ืนต่อไป 
6.3  ปัจจัยด้ำนประชำกรศำสตร์ของผู้ค้ำส่ง หมายถึง ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูค้า้ส่งท่ีซ้ือ

แตงโมในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือแตงโมของ
ผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ 

6.4  ปัจจัยที่มีควำมสัมพันธ์กับกระบวนกำรตัดสินใจซ้ือ หมายถึง ขอ้มูลท่ีส่งผลต่อ
การตัดสินใจซ้ือของผูค้ ้าส่งท่ีซ้ือแตงโมในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จังหวดั
กาฬสินธ์ุ โดยพิจารณาจาก การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) การแสวงหาขอ้มูล (Information 
Search) การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 
และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) (กระบวนการการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอน
ของผูบ้ริโภค (คอทเลอร์, 2013) 

6.5  ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด (4P’s)  หมายถึง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา  การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีความสัมพนัธ์กบั
กระบวนการตดัสินใจซ้ือแตงโมในตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ 

 

7.   ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 
7.1  ท าให้ทราบปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจ

ซ้ือแตงโมของผูค้ ้าส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ  ซ่ึงผูข้าย
สามารถน าขอ้มูลเหล่าน้ีไปปรับใช้ให้เหมาะสมกบัความตอ้งการซ้ือของลูกคา้หรือผูค้า้ส่ง เพื่อให้
สามารถตอบสนองความตอ้งการไดอ้ยา่งแทจ้ริง 
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7.2  ท าให้ทราบปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือแตงโมของผูค้า้ส่ง 
ในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ  ซ่ึงผูข้ายสามารถน าผลการศึกษา 
ไปปรับกลยุทธ์ในการขายด้านต่างๆ ได้อย่างเหมาะสมไม่ว่าจะเป็นด้านผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพ
เหมาะสมกบัราคา การรักษาคุณภาพของผลิตภณัฑ์ เพื่อให้ผูค้า้ส่งเกิดความมัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือ
  



บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในตลาดแตงโม
โคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ  ผูศึ้กษาได้น าเสนอผลการศึกษาข้อมูลเก่ียวกับ 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

1.  แนวคิดและทฤษฎีประชากรศาสตร์ 
2.  แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
3.  ทฤษฎีการตดัสินใจ 
4.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
5.  แนวคิดเก่ียวกบัธุรกิจคา้ปลีกและคา้ส่ง 
6.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1.  แนวคดิและทฤษฎปีระชากรศาสตร์ 
 

  1.1 ความหมายของประชากรศาสตร์ 
   ปราโมทย ์ประสาทกุล (2553) ประชากรศาสตร์ หมายถึง การวิเคราะห์ประชากร
ในเร่ืองเก่ียวกับขนาด โครงสร้าง การกระจายตวั และการเปล่ียนแปลงของประชากร ในเชิงท่ี
สัมพนัธ์เก่ียวกบัเศรษฐกิจ สังคม และวฒันธรรมอ่ืน ๆ ปัจจยัทางประชากรอาจเป็นไดท้ั้งเหตุและผล
ของส่ิงท่ีเกิดข้ึนทางเศรษฐกิจ สังคม และวฒันธรรม 
   ฮาวกินส์ และมาเธอร์บาฟ (Hawkins & Mothersbaugh, 2010) กล่าววา่ ประชากรศาสตร์
ใช้อธิบายประชากรเก่ียวกบัขนาด การกระจายตวั และโครงสร้างของประชากร ประชากรศาสตร์
มีอิธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคทั้งทางตรงและทางออ้ม และมีผลต่อคุณลกัษณะอ่ืน ๆ ของผูบ้ริโภค 
เช่น ลกัษณะส่วนตวั และรูปแบบการตดัสินใจ 
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 1.2 องค์ประกอบของประชากรศาสตร์ 
   ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) การแบ่งส่วนตลาดตามประชากรศาสตร์ (Demographic) 
สามารถแบ่งไดห้ลายตวัแปร ไดแ้ก่ เพศ อายุ ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได ้อาชีพ 
การศึกษา ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะท่ีส าคญั สามารถวดัค่าสถิติของประชากรได ้
และยงัช่วยก าหนดกลุ่มตลาดเป้าหมายให้กับธุรกิจได้ ทั้ งน้ีลักษณะด้านจิตวิทยา สังคมและ
วฒันธรรมยงัสามารถช่วยอธิบายถึงแนวความคิด ทศันคติ และความรู้สึกของกลุ่มตลาดเป้าหมาย  
ท าให้ง่ายต่อการวดัค่ามากกวา่การแบ่งส่วนตลาดดา้นอ่ืน ประชากรศาสตร์มีองคป์ระกอบท่ีส าคญั 
มีดงัน้ี  
   1) อายุ (Age) เป็นตัวแปรท่ีสามารถน ามาใช้ในการแบ่งตลาดเป้าหมายได ้
เน่ืองจากสินคา้แต่ละประเภทจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่าง
กนั ทั้งน้ีผูบ้ริหารและนกัการตลาดจะตอ้งน าการแบ่งส่วนตลาดตามอายุมาใช้ให้เกิดประโยชน์ต่อ
ธุรกิจของตนใหไ้ด ้
   2) เพศ (Sex) เป็นตวัแปรท่ีมีความส าคญัอีกตวัแปรหน่ึง โดยส่วนใหญ่เพศหญิง
มกัจะเป็นเป้าหมายของนักการตลาด เน่ืองจากเป็นผูบ้ริโภคท่ีมีอ านาจในการซ้ือสูง ไม่ว่าจะเป็น
สินค้าประเภทใดก็ตาม เช่น สินค้าส าหรับผูช้าย หรือเด็ก มักจะสังเกตได้ว่าเพศหญิงเป็นผู ้ท่ี
ตดัสินใจซ้ือมากกวา่เพศอ่ืน 
   3) ลักษณะครอบครัว (Marital Status) เป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีส าคัญของนักการ
ตลาด โดยนักการตลาดมกัจะให้ความสนใจกบัจ านวน และลกัษณะของบุคคลในครอบครัวท่ีใช้
สินคา้ใดสินคา้หน่ึง เพื่อใชใ้นการพฒันากลยทุธ์การตลาดใหเ้หมาะสมกบัผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี 
   4) รายได้ การศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation) เป็นตัว
แปรท่ีมีความส าคัญในการก าหนดส่วนแบ่งตลาด โดยทั่วไปนักการตลาดมักให้ความสนใจ
ผูบ้ริโภคท่ีมีความร ่ ารวย มีอ านาจในการซ้ือสินคา้สูง แต่คนส่วนใหญ่มีรายไดป้านกลางถึงต ่า หาก
นกัการตลาดละเลยการให้ความสนใจผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีอาจท าให้สูญเสียส่วนแบ่งตลาดของลูกคา้ใน
กลุ่มน้ีไปก็ได ้ส าหรับปัจจยัดา้นรูปแบบการด ารงชีวิต รสนิยม ค่านิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ อาจ
เป็นเกณฑ์ในการตดัสินใจท่ีส าคญันอกเหนือจากปัจจยัดา้นรายไดเ้พียงอยา่งเดียว ในดา้นการศึกษา 
อาชีพ และรายได้ จะมีแนวโน้มความสัมพนัธ์กนัอย่างใกล้ชิดในเชิงเหตุและผล เช่น บุคคลท่ีมี
การศึกษาระดบัต ่า มกัมีโอกาสท่ีจะหางานระดบัสูงไดย้าก จึงท าใหมี้รายไดต้ ่าตามไปดว้ย เป็นตน้ 
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ฮาวกินส์และมาเธอร์บาฟ (Hawkins & Mothersbaugh, 2010) ไดแ้บ่งองคป์ระกอบ
ดา้นประชากรศาสตร์ออกเป็นดา้นต่าง ๆ  ดงัน้ี  

1) อายุ (Age) การจะท าให้ผูท่ี้มีอายุแตกต่างกันเปล่ียนพฤติกรรมนั้น มีความ 
ยากง่ายแตกต่างกนั ผูท่ี้มีอายุมากมกัจะเปล่ียนแปลงได้ยาก ซ่ึงการชักจูงจิตใจหรือการโน้มน้าว
จิตใจของบุคคลนั้นจะยากข้ึนตามอายขุองบุคคลท่ีเพิ่มข้ึน  

2) เพศ (Sex) เพศชายและเพศหญิงมีความแตกต่างกันทั้ งทางด้านสรีระ 
ความชอบ แนวความคิด และการแสดออกเก่ียวกบัการส่ือสารก็แตกต่างกนัดว้ย ดงันั้นการส่ือสาร
จึงจ าเป็นตอ้งทราบวา่จะท าการส่ือสารกบัเพศใด เพื่อให้การสือสารสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายได้
ชดัเจนยิง่ข้ึน  

3) การศึกษา (Education) การศึกษาส่งผลต่อประสิทธิภาพของการส่ือสารของ
ผูรั้บสารได ้โดยเช่ือวา่การศึกษานั้นสามารถท าให้มีพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายแตกต่าง
กนัออกไป ซ่ึงผูท่ี้มีการศึกษาระดบัสูง มกัให้ความสนใจในเร่ืองท่ีมีเหตุผลสนบัสนุน ทั้งน้ีเพื่อน ามา
ประกอบการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

4) ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ (Social and Economic Status) หมายความ
รวมถึง อาชีพ รายได้ เช้ือชาติ และชาติพนัธ์ุ ตลอดจนภูมิหลงัของครอบครัว โดยเช่ือว่าฐานะทาง
สังคมและเศรษฐกิจนั้นมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของบุคคลดว้ย 
  George E.Belch & Michael A.Belch (2005) ยงักล่าวว่า ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ 
(Demographic) ประกอบด้วย เพศ อายุ ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายได้ เป็นลกัษณะพื้นฐานท่ีนักการตลาดมกัจะน ามาพิจารณาเพื่อแบ่งส่วนตลาด เพราะ 
ท าให้สามารถเห็นลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่งไดช้ดัเจน และในการศึกษาน้ีไดมี้การศึกษาองคป์ระกอบ
ด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา และรายได้เฉล่ียต่อเดือน  
โดยน ามาเช่ือมโยงกบัความต้องการท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ และอตัรา 
การใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภค ซ่ึงสามารถเขา้ถึงและมีประโยชน์ต่อการก าหนดตลาดเป้าหมาย ซ่ึงเป็น
ตวัแปรท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือท่ีมีแนวโนม้สัมพนัธ์กนัอยา่งใกลชิ้ดในความสัมพนัธ์
เชิงเหตุและผล 
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1) เพศ (Sex) เป็นตวัแปรท่ีมีความส าคญัในเร่ืองของพฤติกรรมในการบริโภค
มากเพราะเพศท่ีแตกต่างกนัมกัจะมีทศันคติ การรับรู้ และการตดัสินใจในการเลือกสินคา้และบริการ
ท่ีต่าง ๆ กนั โดยมากเกิดจากสาเหตุในเร่ืองของการได้รับการเล้ียงดู การปลูกฝังนิสัยมาตั้งแต่ใน 
วยัเด็ก โดยเฉพาะประเทศไทยซ่ึงมีวฒันธรรมในการเล้ียงดูเด็กผูช้าย และเด็กผูห้ญิงท่ีแตกต่างกนั
มาก โดยส่วนใหญ่เด็กผูช้ายจะถูกเล้ียงให้มีความกลา้แสดงออก และมีความรับผิดชอบ เพื่อจะได้
เป็นหวัหนา้ครอบครัวต่อไป ส่วนเด็กผูห้ญิงจะถูกเล้ียงดูในลกัษณะท่ีให้สงบเสง่ียมและเป็นผูต้าม
หรือเป็นภรรยาท่ีดี ท าให้มีพฤติกรรมท่ีมีแนวโนม้ในการไม่ค่อยกลา้แสดงความคิดเห็น จากท่ีกล่าว
มาจึงอาจกล่าวไดว้่าในสังคมไทยเพศชายมีแนวโน้มท่ีจะเป็นผูต้ดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของ
ครอบครัวมากกว่าเพศหญิง โดยเฉพาะสินคา้ท่ีเป็นเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและเทคโนโลยีสูง ถึงแมว้่าใน
ปัจจุบันมีการเปล่ียนแปลงในด้านสังคม และวฒันธรรมไปบ้าง แต่ก็ยงัคงมีความแตกต่างใน
พฤติกรรมการซ้ือของเพศหญิงและเพศชายอยูไ่ม่นอ้ย 

2) อายุ (Age) บุคคลท่ีมีอายุแตกต่างกนั มกัจะมีความตอ้งการในเลือกซ้ือสินคา้
และบริการท่ีแตกต่างกนั เช่น กลุ่มวยัรุ่นจะชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่และชอบสินคา้ประเภทแฟชัน่ 
ส่วนกลุ่มผูสู้งอายุจะสนใจสินคา้ท่ีเก่ียวกบัการรักษาสุขภาพ หากแบ่งช่วงอายุออกเป็นกลุ่มตาม
พฤติกรรมท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียงกนัสามารถแบ่งออกเป็นกลุ่ม ๆได ้ดงัน้ี 

(1) กลุ่มวยักลางคนจนถึงกลุ่มผูสู้งอายุ คือ ผูท่ี้มีอายตุั้งแต่ 45 ปีข้ึนไป กลุ่มน้ี
มกัจะมีพฤติกรรมในการตดัสินใจบริโภคสินคา้และบริการจากประสบการณ์ท่ีผ่านมา กล่าวคือ 
อ านาจในการตดัสินใจมีมากกว่าเม่ือก่อนเน่ืองจากมีรายได้เพิ่มข้ึน มีการวางแผนการใช้จ่ายหรือ
ลงทุนท่ีดี มีความทนัสมยั และรับฟังขอ้มูลข่าวสารอย่างสม ่าเสมอ กลุ่มวยักลางคนและผูสู้งอายุมี
แนวโนม้ท่ีจะตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการจากประสบการณ์ท่ีผา่นมา และมีความเช่ือมัน่ในตนเอง
มากกว่าเช่ือข้อมูลจากภายนอกท่ีมาจากการโฆษณา หรือการส่งเสริมการ กลุ่มวยักลางคนและ 
กลุ่มผูสู้งอายุมีแนวโน้มในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการท่ีรู้จกัและตรายี่ห้อท่ีคุน้เคยมากกว่า
การจะยอมรับส่ิงแปลกใหม่ นอกจากน้ียงัพบวา่บุคคลกลุ่มน้ีมีความอ่อนไหวในดา้นราคานอ้ยกว่า  
โดยยนิดีจ่ายแพงข้ึนส าหรับสินคา้หรือบริการท่ีดีและมีคุณภาพ มีความคุม้ค่าในการจ่าย 
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(2)  กลุ่มหนุ่มสาวจนถึงวยักลางคน คือผูท่ี้มีอายุระหวา่ง 20-45 ปี บุคคลกลุ่มน้ี
เป็นผูท่ี้มีเหตุผลในการจบัจ่ายใช้สอยมากข้ึน ไม่ค่อยยึดติดกบัตราสินคา้ท่ีหรูหราหรือมีราคาแพง 
โดยมีพฤติกรรมท่ีน่าสนใจคือ เลือกตามยี่ห้อของตนเอง บุคคลกลุ่มน้ีมกัจะมองสินคา้ตรายีห่้อท่ีถูก
ลงกว่าตรายี่ห้อหรูท่ีนินมใช้ในกลุ่มคนมีเงิน ส่วนหน่ึงอาจเป็นเพราะอ านาจในการซ้ือไม่เพียงพอ 
แต่ส่ิงท่ีกลุ่มน้ีแสดงออกมาไม่ได้อยู่ในลักษณะท่ีมีปมด้อย แต่พยายามสร้างแนวโน้มของกลุ่ม
ตนเองวา่ตรายีห่อ้ท่ีเลือกเป็นตวัแทนของความทนัสมยั  และสร้างความรู้สึกเชิงลบกบัตรายีห่้อหรู ๆ 
วา่เป็นเร่ืองไร้สาระของคนรวย 

(3) กลุ่มวยัรุ่น คือ ผูท่ี้มีอายุระหว่าง 13-22 ปี คนกลุ่มน้ีค่อนขา้งมีอ านาจใน
การตดัสินใจซ้ือสูง และใช้เวลาในการตดัสินใจซ้ือสั้น ไม่ค่อยรอบคอบในการตดัสินใจซ้ือ เพราะ
รายไดท้ั้งหมดส่วนใหญ่มาจากผูป้กครอง วยัรุ่นมกัมีพฤติกรรมรวมตวักนัเป็นกลุ่ม โดยสมาชิกใน
กลุ่มจะมีอิทธิพลต่อกนัและกนัในการสร้างค่านิยมและรูปแบบแนวคิดใหม่ เช่น การแต่งตวั สถานท่ี
ท่องเท่ียว รวมถึงชนิดและตราสินค้าของสินค้าท่ีซ้ือ โดยดาราวยัรุ่นท่ีช่ืนชอบทั้งดาราไทยและ 
ดารา ต่างประเทศลว้นมีอิทธิพลทางออ้มต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ดว้ย 

3) สถานภาพ (Status) สมรส โสด หย่าร้าง หรือเป็นหม้าย ซ่ึงในอดีตจนถึง
ปัจจุบนัถือเป็นเป้าหมายท่ีส าคญัของนกัการตลาดท่ีจะใชค้วามพยายามทางการตลาดเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึง
ตลาดเป้าหมายกลุ่มน้ี นอกจากน้ีสถานภาพยงัมีความส าคญัมากยิ่งข้ึนในส่วนท่ีเก่ียวกับหน่วย
ผูบ้ริโภค เน่ืองจากท าให้เกิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ์ และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการท่ี
แตกต่างกัน เช่น ผูท่ี้หย่าร้าง หรือเป็นหม้าย มักจะเลือกแต่งกายด้วยเส้ือผา้ท่ีดูมีความหรูหรา 
ทนัสมยั มีเอกลกัษณ์สวยงามเหนือระดบั 

4) ระดับการศึกษา (Education) ผูท่ี้มีการศึกษาระดับสูง มีแนวโน้มท่ีจะเลือก
บริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพดีมากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาระดบัต ่า เน่ืองจากผูท่ี้มีการศึกษาระดบัสูงจะมี
อาชีพท่ีสามารถสร้างรายได้สูงกว่าผูท่ี้มีการศึกษาระดับต ่า จึงมีแนวโน้มท่ีจะบริโภคสินค้าท่ีมี
คุณภาพมากกวา่ 

5) รายได้ (Income) หรือสถานภาพทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) 
สถานภาพทางเศรษฐกิจของแต่ละบุคคลจะส่งผลกระทบต่อสินค้าและบริการท่ีบุคคลเหล่านั้น
ตดัสินใจซ้ือ สถานภาพเหล่าน้ีประกอบด้วย รายได้ การออมทรัพย์ อ านาจการซ้ือ และทศันคติ
เก่ียวกบัการใช้จ่ายเงิน นักการตลาดตอ้งให้ความสนใจแนวโน้มของรายได้ส่วนบุคคล เน่ืองจาก
รายไดจ้ะมีผลต่ออ านาจการซ้ือ บุคคลท่ีมีรายไดต้  ่าจะมุ่งซ้ือสินคา้ท่ีมีความจ าเป็นต่อการด ารงชีพ 
และมีความไวต่อราคามากกว่าบุคคลท่ีมีรายได้สูงท่ีจะมุ่งซ้ือสินค้าท่ีมีคุณภาพดีและราคาสูง  
โดยเนน้ท่ีภาพลกัษณ์ของตราสินคา้เป็นหลกั 
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จากแนวคิดและทฤษฎีประชากรศาสตร์ขา้งตน้ สรุปไดว้า่ นกัการตลาดสามารถน า
แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร์ (Demographic) มาใช้ในการแบ่งส่วนตลาดโดยก าหนด
ตลาดเป้าหมายตามองคป์ระกอบของประชากรศาสตร์ไดห้ลายองคป์ระกอบ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ขนาด
ครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได ้อาชีพ การศึกษา เน่ืองจากองค์ประกอบด้านประชากรศาสตร์ 
แต่ละตวัแปรมีความแตกต่างกนัทั้งทางดา้นความรู้สึก ความคิด ทศันคติ ลกัษณะนิสัย ความชอบ 
รสนิยม วฒันธรรม ซ่ึงจะส่งผลต่อการตดัสินในซ้ือสินคา้และบริการ จะเห็นไดว้่าความแตกต่าง 
ดา้นประชากรศาสตร์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของตลาดเป้าหมายในหลายธุรกิจ ไม่ว่าจะท าธุรกิจ 
คา้ส่ง-คา้ปลีก หรือธุรกิจบริการ ลว้นแลว้แต่มีตลาดเป้าหมายท่ีมีความแตกต่างดา้นประชากรศาสตร์ 
โดยเฉพาะธุรกิจคา้ส่งท่ีกลุ่มเป้าหมายเป็นผูท่ี้ตอ้งตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการบางอยา่งในคร้ังละ
มาก ๆ ซ่ึงการใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้หรือบริการแต่ละคร้ังมีค่าใช้จ่ายจ านวนมาก จึงต้องมีการ
ตดัสินใจอย่างรอบครอบ เพื่อให้เกิดความคุม้ค่าต่อธุรกิจมากท่ีสุด โดยผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือหรือผูท่ี้มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือแต่ละคร้ังจะมีความเก่ียวขอ้งกบัประชากรศาสตร์ หากนักการตลาด
สามารถใชป้ระโยชน์จากความแตกต่างขององคป์ระกอบดา้นประชากรศาสาตร์ไดจ้ะท าใหส้ามารถ
ก าหนดตลาดเป้าหมายและเขา้ถึงความตอ้งการของตลาดเป้าหมายไดน้ัน่เอง  
 

2.  แนวคดิและทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 
 
  2.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 

นักวิชาการหลายท่านกล่าวถึงความหมายเก่ียวกบั “ส่วนประสมทางการตลาด”  
ไวห้ลายความหมาย แต่ผูศึ้กษาไดน้ าเสนอเพียงบางส่วน ดงัน้ี 

Kotler & Keller (2012) กล่าวถึงแนวคิดของส่วนประสมทางการตลาดโดยเน้น 
ไปท่ีวตัถุประสงค์ทางการตลาดในตลาดเป้าหมายท่ีธุรกิจตอ้งการเขา้ถึง ประกอบด้วยเคร่ืองมือ
ทางการตลาดทั้ ง 4 ประการ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์  (Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place or 
distribution) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรือเรียกสั้ น ๆ ว่า 4P’s ส่วนประสมทาง
การตลาด 4 อย่างน้ี มีความสัมพนัธ์เก่ียวขอ้งกนั แต่ละตวัมีความส าคญัเท่าเทียมกนั ข้ึนอยู่กบัว่า
ธุรกิจตอ้งการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเนน้น ้ าหนกัไปท่ี P ตวัไหนเป็นพิเศษ ส่วนประสมทาง
การตลาดน้ีจดัเป็นขั้นตอนท่ีเก่ียวข้องกบัการพฒันากลยุทธ์การตลาด (Marketing strategy) ของ
ธุรกิจซ้ือขายสินคา้ (ไม่รวมถึงธุรกิจให้บริการ) ซ่ึงเป็นโปรแกรมการท างานของนักการตลาดใน 
การเลือกตลาดเป้าหมายเฉพาะอย่าง เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีเป็นตลาด
เป้าหมาย โดยการใชส่้วนประสมทางการตลาดในการด าเนินธุรกิจใหบ้รรลุวตัถุประสงค ์ 
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ภาวิณี กาญจนาภา (2554: 13) กล่าวถึงแนวคิดของส่วนประสมทางการตลาดเป็น
การด าเนินกิจกรรมต่าง ๆ ทางการตลาด โดยนักการตลาดจะตอ้งตดัสินใจเก่ียวกบัการเลือกใช ้
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 4Ps) ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดั
จ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เพื่อให้สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการ 
หรือความจ าเป็นของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของธุรกิจไดสู้งสุด ส่วนประสมทางการตลาดน้ีจึงถือเป็น
กิจกรรมทางการตลาดท่ีองคก์รธุรกิจสามารถควบคุมได ้

วิษณุ จงสถิตย์วฒันา (2550) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือ
โดยตรงส าหรับการวางแผนงานทางการตลาด และเป็นศูนยก์ลางของกิจกรรมทางการตลาด เพราะ
เป็นการแปรผนัท่ีผูบ้ริหารสามารถบริหารและควบคุมได้ ปัจจยัแปรผนัทางการตลาดเป็นปัจจยั  
ท่ีอยู่ภายใตก้ารควบคุมขององค์กรธุรกิจ และองค์กรธุรกิจ สามารถใช้ไดอ้ย่างเต็มท่ีในการสร้างสรรค์
การขาย 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด เป็นตวัแปร
ทางการตลาดท่ีควบคุมได้ ซ่ึงองคก์รธุรกิจใช้ร่วมกนัในการตดัสินใจทางการตลาดเพื่อตอบสนอง
ความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย 
(Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงรวมเรียกสั้น ๆ วา่ 4P’s 

วี ลี น  และฮัน เกอ ร์  (Wheelen L. Thomas, and Hunger J. David, 2012: p. 199  
อา้งถึงใน ณัฐนนัท์ รวมทรัพยท์วี, 2557) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดเป็นการผสมท่ีเขา้กนั
ไดเ้ป็นอยา่งดีเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัของการก าหนดราคา การส่งเสริมการขาย สถานท่ีท่ีเสนอขาย 
และระบบการจดัจ าหน่ายสินค้าหรือบริการ ซ่ึงได้มีการออกแบบไวเ้พื่อใช้ส าหรับเข้าถึงกลุ่ม 
เป้าหมายท่ีตอ้งการ 

2.2 องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด 
องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาดตามแนวคิดและทฤษฎีของ Kotler & 

Keller (2012) ไดมี้การใชเ้คร่ืองมือทางการตลาดทั้ง 4 ประการ ดงัน้ี 
2.2.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงใดก็ตามท่ีธุรกิจน าเสนอต่อตลาดเพื่อ

สนองความจ าเป็นหรือตอ้งการและพึงพอใจของลูกคา้เป้าหมาย  ซ่ึงอาจอยู่ในรูป สินคา้ บริการ 
ความเช่ียวชาญ กิจกรรม บุคคล สถานท่ี แนวคิดและแนวทางแกไ้ขปัญหา อาจเป็นส่ิงท่ีจบัตอ้งได ้
หรือไม่ได้ก็ได้ ซ่ึงผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายอาจเป็นได้ทั้ งส่ิงท่ีมีตัวตน และไม่มีตวัตน ดังนั้ น ใน
การศึกษาเร่ืองผลิตภณัฑ์ผูศึ้กษาจึงศึกษาในรูปของผลิตภณัฑ์ทั้งหมด (Total product) ซ่ึงหมายถึง 
ตวัสินคา้ ความพึงพอใจ และผลประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บจากการใชสิ้นคา้นั้น องคป์ระกอบของ
ผลิตภณัฑ์ (Product component) ไดแ้ก่ คุณภาพ รูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ จ  านวนสินคา้ท่ีมีให้เลือก 
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รูปแบบ ตราสินคา้และ(หรือ) สัญลกัษณ์สินคา้ การบรรจุหีบห่อ ขนาดการบริการ การรับประกนั 
การรับคืน ฯลฯ เน่ืองจากในปัจจุบนัผูบ้ริโภคให้ความสนใจและพิถีพิถันในการเลือกซ้ือสินค้า 
มากข้ึน ฉะนั้นนักการตลาดจึงตอ้งให้ความสนใจผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นสินคา้ของตนตั้งแต่บรรจุภณัฑ ์ 
ซ่ึงจะมีประโยชน์ต่อการปกป้อง รักษาสินคา้ภายในให้มีคุณภาพดี นอกจากน้ีบรรจุภณัฑ์ยงัให้
ข้อมูลข่าวสารทางการตลาด และประการส าคัญท่ีสุด คือ การส่งเสริมการขายจากการศึกษา 
การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจึงมีอยู่เสมอท่ีผูบ้ริโภคสนใจบรรจุภณัฑ์มากกว่าตวัสินคา้ ฉะนั้น
นักการตลาดจึงต้องพยายามสร้างรูปลักษณ์ สีสันของบรรจุภณัฑ์ให้สะดุดตา เพื่ อดึงดูดใจของ
ผูบ้ริโภคตั้ งแต่เร่ิมแรก เพราะบรรจุภัณฑ์ถือเป็นพนักงานขายเงียบ (Silent) อย่างดี เน่ืองจากมี
รายละเอียดเก่ียวกับสินค้าท่ีบรรจุภายในอย่างครบถ้วน ทั้งน้ีต้องค านึงถึงบรรจุภณัฑ์ท่ีอนุรักษ์
ส่ิงแวดล้อมในยุคท่ีผู ้บริโภคหันมาได้หันมาให้ความส าคัญกับสุขภาพและส่ิงแวดล้อมด้วย  
(Kotler & Keller, 2012) 

 1) ระดับของผลิตภัณฑ์ 
  ระดบัของผลิตภณัฑ์ เป็นคุณค่าของผลิตภณัฑ์ท่ีองคก์รธุรกิจพยายามท่ี

จะส่งมอบให้แก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงแต่ละระดบัของผลิตภณัฑ์จะมีการส่งมอบคุณค่าท่ีเพิ่มข้ึนแตกต่างกนั 
ข้ึนอยู่กบัองค์กรธุรกิจได้จดัระดบัลูกค้าแต่ละรายไวใ้นระดับใด นักการตลาดจึงจ าเป็นต้องคิด
เก่ียวกบัการวางแผนกลยทุธ์ของผลิตภณัฑห์รือบริการใน 3 ระดบั ดงัน้ี (ภาวณีิ กาญจนาภา, 2554) 

  (1)  ระดับผลประโยชน์หลัก  (Core Benefit) ผลประโยชน์หลักของ
ผลิตภณัฑ์เป็นระดับขั้นพื้นฐานของผลิตภณัฑ์ เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคแสวงหาเพื่อใช้ประกอบการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ หรือเป็นความสามารถของผลิตภณัฑ์ในการตอบสนองต่อความตอ้งการ 
ความจ าเป็น หรือแก้ไขปัญหาของผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจอยู่ในรูปของประโยชน์ต่างๆท่ีผูบ้ริโภคได้รับ
จากการซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยผลประโยชน์หลกัจะเป็นคุณค่าของผลิตภณัฑห์รือตรายีห่อ้ของผลิตภณัฑ์ 
ท่ีช่วยแยกความแตกต่างระหวา่งผลิตภณัฑข์ององคก์รธุรกิจกบัคู่แข่ง 

  (2)  ระดับผลิตภัณฑ์ท่ีมีตัวตน  (Actual Product) ผลิตภัณฑ์ท่ีมีตัวตน
เป็นระดบัขั้นท่ีสองของผลิตภณัฑ์ โดยผูว้างแผนผลิตภณัฑ์จะตอ้งเปล่ียนผลประโยชน์หลกัของ
ผลิตภณัฑ์ให้เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีตวัตน เช่น ลกัษณะต่างๆของผลิตภณัฑ์ การออกแบบ การบรรจุ 
หีบห่อ คุณภาพ และตรายีห่อ้ของผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 

  (3)  ระดับผลิตภัณฑ์ส่วนเพ่ิม (Augmented Product) การให้ผลประโยชน์
หรือบริการเพิ่มเติมแก่ผูบ้ริโภค นอกเหนือจากผลประโยชน์หลกัและลกัษณะตัวตนของผลิตภณัฑ์ 
ท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บจากการซ้ือผลิตภณัฑ ์
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2.2.2 ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินท่ีผูซ้ื้อและผูข้ายตกลงกนัในการใช้เพื่อ
แลกเปล่ียนสินค้าและบริการ ซ่ึงก่อให้เกิดความพอใจต่อผูบ้ริโภคและเป็นหน่ึงในส่ีของส่วน
ประสมทางการตลาด (4P’s) ท่ีส าคญั ผูบ้ริโภคจะท าการประเมินว่าผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งจ่ายเงินเพื่อ
แลกเปล่ียนนั้น มีคุณค่า (Value) และก่อให้เกิดอรรถประโยชน์ท่ีเหมาะสมหรือไม่กบัจ านวนเงินท่ี
ตอ้งจ่ายไป (วิศนนัท์ อุปรมยั, 2561) คุณค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน เป็นกิจกรรมทางการตลาด
กิจกรรมเดียวท่ีสร้างรายไดใ้ห้กบัธุรกิจ องค์กรธุรกิจจะประกอบกิจการมีก าไรหรือขาดทุนก็อยู่ท่ี
การตั้งราคาขายท่ีเหมาะสมกบัสินคา้และผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายท่ีสามารถยอมควกัเงินเพื่อซ้ือสินคา้
ได้ ราคาจึงเป็นตวัแปรส าคญัในส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย ราคาในมุมมองของผูบ้ริโภคอาจหมายถึงค่าใชจ่้ายท่ีตอ้งเสียไปหรือจ านวน
เงินท่ีตอ้งจ่ายช าระเพื่อแลกกับสินคา้หรือบริการท่ีตอบสนองความตอ้งการสูงสุด ในขณะท่ีใน
มุมมองของผูข้ายราคาอาจหมายถึงท่ีมาของการสร้างรายไดแ้ละก าไรขององคก์รธุรกิจ การตั้งราคา
ในระดบัท่ีแตกต่างกันอาจส่งผลต่อความรู้สึกทางด้านคุณค่าของสินค้าและบริการท่ีผูข้ายมอบ
ใหก้บัผูบ้ริโภคก็เป็นได ้(ปณิศา มีจินดา, 2554) 

 1) กลยทุธ์การตั้งราคาผลิตภัณฑ์ 
  การก าหนดกลยุทธ์การตั้ งราคาผลิตภัณฑ์ (Pricing Strategies) ของ

องคก์รธุรกิจ ตอ้งมีความสัมพนัธ์กนักบักลยุทธ์การตลาดขององคก์รธุรกิจท่ีก าหนดข้ึนไว ้เพื่อให้
บรรลุวตัถุประสงค์รวมของธุรกิจ โดยการก าหนดกลยุทธ์การตั้งราคาผลิตภณัฑ์ขององค์กรธุรกิจ
สามารถด าเนินการไดใ้นแนวทางต่างๆ ดงัน้ี (ภาวณีิ กาญจนาภา, 2554) 

  (1)  กลยุทธ์การตั้งราคาสูง (Skimming Pricing Strategy) เป็นกลยุทธ์
การตั้งราคาส าหรับผลิตภณัฑ์ท่ีมีความโดดเด่น แตกต่างจากผลิตภณัฑ์อ่ืนท่ีจ าหน่ายในตลาด โดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อเก็บเก่ียวส่วนเกินจากผูบ้ริโภคท่ียนิดีท่ีจะช าระค่าสินคา้ในราคาสูง มกัใชก้บัระยะ
เร่ิมต้นของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ท่ีองค์กรธุรกิจเพิ่งน าผลิตภัณฑ์ใหม่ออกสู่ตลาด ระดับราคา
ผลิตภณัฑ์จะเร่ิมลดลงเม่ือผลิตภณัฑ์เขา้สู่ช่วงปลายของระยะเจริญเติบโต และช่วงตน้ของระยะ
เจริญเติบโตเต็มท่ี เน่ืองจากความตอ้งการท่ีจะขยายตลาดของผลิตภณัฑ์ และมีคู่แข่งขนัเขา้สู่ตลาด
มากข้ึนท าใหเ้กิดความกดดนัจากการแข่งขนัข้ึนในตลาด  

  (2)  กลยุทธ์การตั้งราคาแบบเจาะตลาด (Penetration Pricing Strategy) 
คือ การตั้งราคาผลิตภณัฑ์ในระดบัราคาต ่ากว่าระดบัราคาตลาดหรือราคาผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งขนั 
ในตลาด โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อสร้างการรับรู้เก่ียวกบัตรายี่ห้อของผลิตภณัฑ์ให้เกิดข้ึนในตลาด 
โดยการจูงใจให้ผูบ้ริโภคเกิดการทดลองใช้ผลิตภณัฑ์ ด้วยการเสนอขายผลิตภณัฑ์ในระดบัราคา 
ต ่ากวา่คู่แข่งขนั ซ่ึงอาจท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความชอบพอผลิตภณัฑข์ององคก์รธุรกิจในท่ีสุด เม่ือเวลา
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ผ่านไปองค์กรธุรกิจอาจท าการข้ึนราคาผลิตภัณฑ์ให้สูงข้ึนเท่ากับระดับราคาผลิตภณัฑ์ของคู่
แข่งขนัในตลาด หรืออาจยงัคงระดับราคาต ่า เพื่อรักษาช่ือเสียงในฐานะเป็นผูผ้ลิตและจ าหน่าย
ผลิตภณัฑ์ราคาต ่า กลยุทธ์การตั้งราคาผลิตภณัฑ์แบบเจาะตลาดน้ี จะถูกน ามาใช้เม่ือผูบ้ริโภคใน
ตลาดมีความไวต่อราคาสูง และการเขา้มาของคู่แข่งขนัในตลาดสามารถกระท าได้อย่างรวดเร็ว 
ดงันั้น องคก์รธุรกิจท่ีท าการผลิตหรือจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ใหม่ จึงตอ้งการเขา้ถึงตลาดให้ไดม้ากท่ีสุด
และเร็วท่ีสุด ก่อนหนา้ท่ีคู่แข่งขนัจะเขา้มาในตลาด ทั้งยงัเป็นการลดความดึงดูดใจขององคก์รธุรกิจ
ใหม่ในการเขา้สู่ตลาด และการขยายขนาดการผลิตหรือการด าเนินงานขององค์กรธุรกิจ สามารถ
ก่อใหเ้กิดการลดตน้ทุนการผลิตและตน้ทุนทางการตลาดไดม้าก 

  (3)  กลยุทธ์การตั้งราคาเพ่ือการแข่งขัน (Competitive Pricing Strategy) 
เป็นกลยุทธ์การตั้งราคาผลิตภณัฑ์ในระดบัท่ีเทียบเท่ากับราคาผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งขนัในตลาด  
โดยองคก์รธุรกิจจะหนัมาใหค้วามส าคญักบัองคป์ระกอบอ่ืนของส่วนประสมทางการตลาดมากกวา่
องคป์ระกอบดา้นราคา โดยใชก้ารสร้างความแตกต่างและจูงใจผูบ้ริโภคให้หนัมาซ้ือผลิตภณัฑข์อง
องคก์ร ทั้งน้ี เพื่อเป็นการหลีกเล่ียงการตดัราคาผลิตภณัฑ์ในแข่งขนัระหวา่งธุรกิจท่ีผลิตผลิตภณัฑ ์
ท่ีคลา้ยคลึงกนัในตลาด ซ่ึงจะท าใหร้ายรับและผลก าไรขององคก์รธุรกิจโดยรวมลดนอ้ยลงในท่ีสุด 

2.2.3 การจัดจ าหน่าย (Place or distribution) หมายถึง ช่องทางท่ีใช้ในการ
เคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการส่งไปยงัตลาดเป้าหมายอย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล เพื่อให้
สินคา้และบริการเขา้ถึงตลาดเป้าหมายท่ีก าหนดไวใ้หม้ากท่ีสุด ดงันั้นนกัการตลาดจึงตอ้งศึกษาและ
เขา้ใจวิธีเลือกช่องทางในการจดัจ าหน่ายท่ีไดป้ระโยชน์และคุม้ค่ามากท่ีสุด ซ่ึงจะมีรายละเอียดท่ี
เก่ียวขอ้งในการพิจารณา ไดแ้ก่ ช่องทางการจ าหน่าย ความครอบคลุม การเลือกคนกลาง ท าเลท่ีตั้ง 
การบริหารสินค้าคงเหลือ การขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้า ฯลฯ กิจการหรือ
ผูบ้ริหารการตลาดจะต้องค านึงว่าจะเลือกช่องทางการจัดจ าหน่ายอย่างใดจึงจะดีท่ีสุด โดยมี
ค่าใชจ่้ายนอ้ยท่ีสุด สินคา้ส่งไปถึงลูกคา้ทนัเวลาและอยูใ่นสภาพท่ีดี (Kotler & Keller, 2012) 

 1) จ านวนระดับการจัดจ าหน่าย 
  ในแต่ละธุรกิจท่ีน ามาปฏิบติั มีการเปล่ียนแปลงรูปแบบการจดัจ าหน่าย

และการกระจายสินคา้ไปตามความเหมาะสมกบัลกัษณะธุรกิจของตนเอง ลกัษณะตลาด ลกัษณะ 
คู่แข่งขนั และลกัษณะสภาพแวดล้อมท่ีแตกต่างกัน ประกอบด้วยจ านวนระดบัการจดัจ าหน่าย  
2 แบบ คือ (มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี: หลกัการตลาด, 2555: น. 185)  
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  (1)  ช่องทางตรง (Direct Channel) หรือช่องทางศูนย์ระดับ (Zero Level 
Channel) หมายถึง การจัดจ าหน่ายท่ีผู ้ผลิตขายสินค้าโดยตรงให้กับผู ้บริโภคและผู ้ใช้ทาง
อุตสาหกรรม (Industrial User) เช่น การขายด้วยเคร่ืองอัตโนมัติ  (Automatic Vending Machine) 
การขายตรง (Direct Sales) การขายทางไปรษณีย ์(Direct Mail) เป็นตน้ 

   (2)  ช่องทางอ้อม (Indirect Channel or Indirect Distribution) หมายถึง 
ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีสินคา้เคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยงัลูกคา้โดยผ่านคนกลาง ซ่ึงคนกลางช่วย 
ท าหนา้ท่ีการตลาดอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ ผูผ้ลิตขายสินคา้โดยผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภคและผูใ้ชอุ้ตสาหกรรม  

2.2.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ การส่ือสารคุณค่าของสินคา้ บริการ 
หรือความคิดให้กบัลูกคา้  เพื่อส่งขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการขององคก์รธุรกิจ ซ่ึงเป็น
การเชิญชวนหรือเตือนใจให้กบัตลาดเป้าหมายหรือกลุ่มท่ีคาดวา่จะเป็นตลาดเป้าหมายให้เกิดความ
สนใจในสินคา้หรือบริการขององคก์รธุรกิจ  อีกทั้งก่อให้เกิดอิทธิพลต่อความคิด อนัจะน าไปสู่การ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการขององค์กรธุรกิจ การส่งเสริมการตลาด (Promotion mix) ประกอบด้วย
การโฆษณา การขายโดยบุคคล การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ โดยผูใ้ห้ข่าวสารเก่ียวกบั
สินคา้หรือบริการจะกระจายข่าวสารไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคอยา่งกวา้งขวางโดยผา่นช่องทางส่ือต่าง ๆ 
เช่น ส่ือส่ิงพิมพ์ และส่ือกระจายเสียง โฆษณาท่ีติดอยู่ภายนอกบรรจุภณัฑ์ แคตตาล็อก แผ่นพบั 
รูปเล่ม โปสเตอร์ ใบปลิว สัญลกัษณ์ และโลโก ้ฯลฯ การส่งเสริมการตลาดประกอบดว้ยเคร่ืองมือ 4 
ประการ ดงัน้ี (มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี: หลกัการตลาด, 2555: น. 232) 

 1)  การโฆษณา (Advertising) คือ รูปแบบการน าเสนอสินค้าหรือบริการ
โดยไม่ใชต้วับุคคล เป็นการน าเสนอความคิด สินคา้ หรือบริการ โดยผา่นส่ือโฆษณาประเภทต่าง ๆ 
เช่น โทรทศัน์หนังสือพิมพ์ วิทยุ นิตยสาร ป้ายโฆษณา ส่ือยานพาหนะ อินเตอร์เน็ต เป็นตน้ ทั้งน้ี
ผูท้  าการโฆษณาจะตอ้งเสียค่าใชจ่้ายใหก้บัเจา้ของส่ือนั้นดว้ย 

 2)  การขายโดยบุคคล (Personal Selling) คือ การติดต่อส่ือสารโดยตรงกบั
ลูกคา้โดยใช้พนกังานขาย เพื่อท าการเสนอขายสินคา้หรือบริการ และตอบขอ้โตแ้ยง้ต่าง ๆ เพื่อให้
เกิดความตอ้งการและท าการตดัสินใจซ้ือ 

 3)  การส่งเสริมการขาย  (Sales Promotion) คือ เคร่ืองมือระยะสั้ นท่ีถูก
ออกแบบมาเพื่อใช้ในการสนบัสนุนกิจกรรมส่งเสริมการตลาดขององค์กรธุรกิจ ซ่ึงจะกระตุน้ให้
ผูบ้ริโภคเกิดพฤติกรรมการซ้ือสินคา้หรือบริการในเวลาอนัรวดเร็ว เช่น การลดราค แลก แจกของแถม 
หรือการใหสิ้ทธิพิเศษอ่ืนๆ เป็นตน้ นอกจากน้ี การส่งเสริมการขายยงัไดถู้กน ามาใช ้เพื่อสร้างความ
ซ่ือสัตยข์องลูกคา้ท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ขององคก์รธุรกิจ สนบัสนุนใหมี้การทดลองใชผ้ลิตภณัฑม์ากข้ึน 
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หรือการซ้ือผลิตภณัฑ์ซ ้ า เช่น การสมคัรบตัรสมาชิกส าหรับสะสมยอดซ้ือสินคา้หรือบริการเพื่อรับ
สิทธิพิเศษต่าง ๆ เป็นตน้ 

 4)  การประชาสัมพันธ์  (Public Relations) คือ กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีท าข้ึน 
เพื่อเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ของสินคา้และองคก์รธุรกิจ เป็นงานท่ีมุ่งหวงัในการสร้างทศันคติท่ีดี
ให้เกิดข้ึนกับกลุ่มเป้าหมาย การประชาสัมพันธ์ท่ีนิยมใช้ในปัจจุบัน  ได้แก่ การให้ข่าว และ 
การประชาสัมพนัธ์ร่วมกบักิจกรรมอ่ืน (Cause Related Marketing: CRM) 

จากแนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดขา้งตน้ สรุปไดว้า่ ส่วนประสมทาง
การตลาดเป็นเคร่ืองมือท่ีองค์กรธุรกิจหรือนกัการตลาดใชป้ระกอบการตดัสินใจวางแผนการตลาด
และการด าเนินกิจกรรมทางการตลาด เป็นเคร่ืองมือท่ีองค์กรธุรกิจสามารถควบคุมได้ เพื่อ
ตอบสนองความพึงพอใจและความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงประกอบดว้ย 4 เคร่ืองมือ ไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ซ่ึงรวมเรียกสั้น ๆ วา่ 4P’s เคร่ืองมือทางการตลาดทั้ง 4 เคร่ืองมือน้ี มีความส าคญัเท่า ๆ กนั สามารถ
ใชผ้สมผสานเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัได ้การท่ีองคก์รธุรกิจสามารถเลือกใชเ้คร่ืองมือเหล่าน้ีโดยจะ
เนน้น ้ าหนกัไปท่ีเคร่ืองมือใดเคร่ืองมือหน่ึงข้ึนอยูก่บัวตัถุประสงคท์างการตลาดขององคก์รธุรกิจท่ี
ก าหนดไว ้
 

3.  ทฤษฎกีารตัดสินใจ 
 

3.1 ความหมายของการตัดสินใจ 
Johnston (2013) กล่าววา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือของเป้าหมาย เป็นกระบวนการ

ก่อนท่ีกลุ่มเป้าหมายจะตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ โดยผูป้ระกอบการตอ้งท าความเขา้ใจเก่ียวกบั
ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงการตัดสินใจซ้ือไม่เพียงแต่เป็นส่ิงท่ีส าคญัมาก
ส าหรับผูป้ระกอบการ แต่ยงัช่วยให้องค์กรธุรกิจสามารถปรับกลยุทธ์การขายตามกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือของกลุ่มเป้าหมายไดอี้กดว้ย 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) กล่าวว่า การตดัสินใจ หมายถึง การท่ีผูต้ดัสินใจมี
ตวัเลือกหลาย ๆ ตวัเลือก และต้องน าตวัเลือกต่าง ๆ มาเปรียบเทียบกันก่อนท่ีจะตดัสินใจเลือก
ตวัเลือกใดตวัเลือกหน่ึง เพื่อใหส้ าเร็จตามวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ 
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ฉัตยาพร เสมอใจ (2554) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคเกิดจากความพึงพอใจใน
สินค้าและบริการของผูบ้ริโภคท่ีได้รับ เน่ืองจากการตดัสินใจในแต่ละคร้ังท่ีเกิดข้ึนจะเป็นการ
ยอมรับในตราสินค้าใดตราสินค้าหน่ึงหรือร้านค้าใดร้านค้าหน่ึงโดยเฉพาะ เพราะฉะนั้ นการ
ตดัสินใจซ้ือท่ีมีประสิทธิภาพจึงเป็นหวัใจส าคญัของพฤติกรรมผูบ้ริโภค การตดัสินใจของผูบ้ริโภค
ท่ีเกิดจากความตอ้งการ แรงจูงใจ บุคลิกภาพ และการรับรู้ จะน ามาใชร่้วมกนัในการพิจารณาเพื่อให้
การเลือกซ้ือเกิดข้ึนในตลาด และอิทธิพลของส่ิงแวดล้อมภายนอกของผูบ้ริโภคก็จะน ามาใช้
พิจารณาและใช้ประโยชน์ด้วยเช่นกนั จากขอ้มูลความเป็นมาของพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีได้กล่าว
มาแลว้ เราสามารถศึกษารายละเอียดของกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคได ้อนัจะท าให้เราเห็น
และเขา้ใจถึงพฤติกรรมการซ้ือหรือไม่ซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเกิดข้ึนได ้ 

Schiffman and Kanuk (2007) การตัดสินใจของผู ้บริโภค (Decision making theory) 
คือ กระบวนการในการเลือกซ้ือสินคา้จากทางเลือกท่ีมีตั้ งแต่สองทางเลือกข้ึนไป โดยผูบ้ริโภคจะ
พิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจ ทั้งดา้นจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทาง
กายภาพ การซ้ือเป็นกิจกรรมทั้งทางดา้นจิตใจและกายภาพซ่ึงเกิดข้ึนในช่วงระยะเวลาหน่ึง กิจกรรม
น้ีท าให้เกิดการซ้ือและเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน การตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Model of 
consumer decision making) มีส่วนส าคญั 3 ส่วน คือ   

1)  การน าเขา้ขอ้มูล (Input) เป็นอิทธิพลจากภายนอกท่ีมีผลต่อค่านิยม ทศันคติ 
และ พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ซ่ึงมาจากกิจกรรมส่วนประสมทางการตลาดท่ีพยายามส่ือสารไปยงั
ผูบ้ริโภคท่ีมีศกัยภาพ ซ่ึงแยกเป็น 

(1) การน าเขา้ทางการตลาด (Marketing inputs) คือ กิจกรรมทางการตลาดท่ี
พยายามเขา้ถึงการก าหนดและจูงใจผูบ้ริโภคให้ซ้ือหรือใช้ผลิตภณัฑ์ โดยใช้กลยุทธ์ต่าง ๆ เช่น  
ใชหี้บห่อ ขนาดบรรจุ การรับประกนั และนโยบายดา้นราคา เป็นตน้ 

(2) การน าเขา้ของวฒันธรรมทางสังคม (Social culture inputs) เป็นการน าเขา้
ท่ีไม่เก่ียวขอ้งกบัการคา้ เช่น ความคิดเห็นของเพื่อน บรรณาธิการหนงัสือพิมพ์ วฒันธรรม ชนชั้น
ทางสังคม ซ่ึงเป็นอิทธิพลภายในบุคคลท่ีมีผลต่อการประเมินผลและการยอมรับหรือปฏิเสธ
ผลิตภณัฑ ์

2)  กระบวนการ (Process) เพื่อให้เขา้ใจถึงกระบวนการน้ีจะพิจารณาถึงอิทธิพล
ของ ปัจจยัทางจิตวิทยาซ่ึงจะเป็นอิทธิพลภายใน (แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ หรือทศันคติ) ท่ีมีผล
ต่อ กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค รวมถึงปัจจยัอีก 2 ประการ คือ 
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(1) การรับรู้ความเส่ียง (Perceived risk) คือ ความไม่แน่นอนท่ีผูบ้ริโภคเผชิญ 
โดยไม่สามารถคาดเดาผลลพัธ์ท่ีเกิดจากการตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูบ้ริโภคมกัซ้ือสินคา้หรือบริการ
ในท่ีเดิมๆ เพื่อหลีกเล่ียงความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึน ถา้ผูบ้ริโภคไม่มีขอ้มูลผลิตภณัฑ์ ก็มกัจะเช่ือถือ
ในช่ือเสียงของร้านคา้นั้นๆ ถา้เกิดความสงสัย ผูบ้ริโภคจะซ้ือของแพงไวก่้อน เพื่อลดความเส่ียง 
เพราะผูบ้ริโภคมกัคิดวา่ของแพงตอ้งเป็นของดี 

(2) กลุ่มท่ียอมรับได้ (Evoked set) หมายถึง ตราสินค้าท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือ  
ซ่ึงประกอบดว้ยสินคา้จ านวนน้อยท่ีผูบ้ริโภคคุน้เคยจ าได้ และยอมรับการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
ประกอบด้วย 3 ส่วน คือ ขั้นความรู้ความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูลก่อนการตดัสินใจซ้ือ และการ
ประเมินทางเลือก 

3) การแสดงผลหรือพฤติกรรมท่ีแสดงออก (Output) คือ พฤติกรรมการซ้ือ และ
การ ประเมินหลงัการซ้ือ วตัถุประสงค์ทั้งสองกิจกรรมน้ีเพื่อท่ีจะเพิ่มความพอใจของผูบ้ริโภคใน
การ ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเอง โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

(1) พฤติกรรมการซ้ือ (Purchase behavior) ผูบ้ริโภคมีการซ้ืออยู่ 2 ประเภท 
คือ ทดลองซ้ือ (Trial purchase) และซ้ือซ ้ า (Repeat purchase) ถา้ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ชนิดหน่ึงหรือ 
ตรา หน่ึงเป็นคร้ังแรก และซ้ือในปริมาณนอ้ยกวา่ปกติ การซ้ือน้ีจะถูกพิจารณาวา่เป็นการทดลองซ้ือ  
การทดลองซ้ือ คือ รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือท่ีผูบ้ริโภคพยายามท่ีจะประเมินสินคา้โดยผา่นการใช้
โดยตรง ถ้าตราใหม่เป็นสินคา้ประเภทเดียวกับสินคา้ท่ีมีอยู่แล้ว ถูกคน้พบจากการทดลองใช้ว่า 
ท าให้เกิดความพึงพอใจมากกว่าตราสินค้าอ่ืน หรือตราเดิมท่ีใช้อยู่ ผูบ้ริโภคก็จะท าการซ้ือซ ้ า 
พฤติกรรมการซ้ือซ ้ าน้ีใกลเ้คียงกบัแนวความคิด ความภกัดีในตราสินคา้มาก (Brand loyalty) ซ่ึงทุก
บริษทัพยายามจะให้มีข้ึนกบัตราสินคา้ของตนเอง การซ้ือซ ้ านั้นเป็นการบ่งช้ีว่าผูบ้ริโภคพอใจใน
สินคา้ 

(2) การประเมินหลังการซ้ือ (Post purchase evaluation) เม่ือผู ้บ ริโภคใช้
ผลิตภณัฑ์โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในระหว่างการทดลองใช้ พวกเขาจะท าการประเมินในดา้นของส่ิงท่ี
พวกเขาคิดและคาดหวงั ซ่ึงผลจากการประเมินนั้นเป็นไปไดท่ี้จะออกมาใน 3 รูปแบบ คือ รูปแบบ 
ท่ี 1 สินคา้นั้นตรงกบัความคาดหวงั ซ่ึงจะน าไปสู่ความรู้สึกท่ีเป็นธรรมชาติ รูปแบบท่ี 2 สินคา้นั้นดี
เกินความคาดหวงั ซ่ึงท าให้เกิดความรู้สึกท่ีเป็นบวก และรูปแบบท่ี 3 สินค้านั้ นไม่ดีเกินความ
คาดหมาย ซ่ึงท าใหเ้กิดความรู้สึกท่ีเป็นลบ 
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Kotler & Keller (2012) กล่าวว่า การตัดสินใจคือวิธีการท่ีผูซ้ื้อตัดสินใจโดยมี
แรงจูงใจการรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพ ทศันคติสะท้อนถึงความตอ้งการความตระหนักในการ
เลือกสินคา้ท่ีผูซ้ื้อเก่ียวขอ้งกบัขอ้มูลท่ีมี สุดทา้ยคือ การประเมินทางเลือก 

3.2 ขั้นตอนของการตัดสินใจ 
 การตดัสินใจตามแนวคิดและทฤษฏีของ Kotler & Keller (2012) มีล าดบัขั้นตอน

ในการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 
 

 
 

ภาพท่ี 2.1 กระบวนการการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอนของผูบ้ริโภค  
 

ท่ีมา:  ดดัแปลงจาก Solomon, Marshall and Stuart (2015, Fig.6.1, p. 177) 
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3.2.1 ขั้นที่ 1 การรับรู้ปัญหา (problem recognition) คือ สภาวะท่ีผูซ้ื้อรับรู้ชดัเจน
วา่ตนเอง ตระหนกัถึงความตอ้งการส่ิงใดส่ิงหน่ึง หรือมองเห็นปัญหาหรือความตอ้งการของตนเอง 
เช่น ผูซ้ื้อ ไดซ้ื้อคอมพิวเตอร์เคร่ืองใหม่มาใชง้าน และวนัหน่ึงคอมพิวเตอร์ท่ีซ้ือมาเกิดติดไวรัสจน
ใช้การไม่ไดผู้ซ้ื้อตอ้งการหาทางแกไ้ขปั้ญหา ยอ่มท าให้เขา้สู่ขั้นตอนต่อไปนั้นคือการคน้หาขอ้มูล
วธีิการแกไ้ขปั้ญหาท่ีเกิดข้ึน 

3.2.2 ขั้นที่ 2 การแสวงหาข้อมูล (information search) คือ ข้อมูลท่ีเก่ียวกบัการ
แกไ้ขปัญหาท่ีผูซ้ื้อแสวงหาจากแหล่งต่าง ๆ ท่ีตนเองคุน้เคย หรือขอค าแนะน าจากผูเ้ช่ียวชาญ ขั้นน้ี
ผูซ้ื้อจะหาข้อมูลเพื่อตัดสินใจ โดยเร่ิมจากหาข้อมูลจากแหล่งภายในก่อน เพื่อน าไปประเมิน
ทางเลือกต่าง ๆ หากข้อมูลท่ีได้รับยงัไม่เพียงพอก็ตอ้งหาขอ้มูลเพิ่มจากแหล่งภายนอก แหล่งท่ี
สามารถหาขอ้มูลไดมี้ 4 แหล่ง คือ  

1)  แหล่งบุคคล (personal source)  
2)  แหล่งการคา้ (commercial source)  
3)  แหล่งสาธารณะ (public source)  
4)  แหล่งประสบการณ์ (experience source)  
ผลจากการคน้หาขอ้มูลท าให้ผูซ้ื้อไดรั้บขอ้มูลเพิ่มเติมและพฒันาทางเลือก

นั้น ๆ และจึงเขา้สู่การประเมินทางเลือกขั้นต่อไป 
3.2.3 ขั้นที่ 3 การประเมินผลทางเลือก (evaluation of alternatives) เม่ือมาถึงขั้นน้ี

ผูซ้ื้อจะท าการรวบรวมขอ้มูล ก าหนดเกณฑ์ต่าง ๆ ข้ึน เพื่อใช้วดัหรือเปรียบเทียบถึงขอ้ดีขอ้เสีย 
เพื่อให้ได ้ทางเลือกท่ีดีมีความคุม้ค่าและเป็นท่ีพึงพอใจมากท่ีสุด กระบวนการประเมินพฤติกรรม 
ผูซ้ื้อมีดงัน้ี 

1)  คุณสมบติัของสินคา้  
2)  ผูซ้ื้อใหค้วามส าคญัส าหรับคุณสมบติัสินคา้ต่างกนั 
3)  ผูซ้ื้อมีการเปล่ียนแปลงความเช่ือเก่ียวกบัสินคา้ 
4)  ผูซ้ื้อมีทศันคติของการเลือกตราสินคา้ 

3.2.4 ขั้นที่  4 การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) ขั้ นตอนน้ีผู ้ซ้ือได้ท าการ
ประเมินทางเลือก มาแลว้ ทางเลือกท่ีต่างกนัท าใหผู้ซ้ื้อทราบถึงขอ้ดีขอ้เสีย จากนั้นจะตดัสินใจเลือก
ทางเลือกท่ีคิดว่าดีท่ีสุด จากการแกไ้ขปัญหามกัจะใช้ประสบการณ์ในอดีตเป็นหลกัเกณฑ์ทั้งของ
ตนเองและขอผูอ่ื้น โดยในการตดัสินใจซ้ือแต่ละคร้ังจะมีความแตกต่างกนั ดงัน้ี 
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1)  จ  าเป็นตอ้งซ้ือสินนั้นหรือไม่  
2)  ถา้ซ้ือจะซ้ือของแบรนด์อะไร  
3)  จะหาซ้ือไดท่ี้ไหน  
4)  จะตอ้งซ้ือจ านวนเท่าไหร่  
5)  แลว้จะซ้ืออยา่งไร 

3.2.5 ขั้นที่ 5 พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (post purchase behavior) หลังจากได้
ซ้ือสินคา้มาและไดใ้ช้งานแล้ว ผูซ้ื้อจะเรียนรู้ว่าสินคา้ท่ีตนซ้ือมานั้นสามารถแก้ไขปัญหาได้จริง
หรือไม่ สร้างความพึงพอใหไ้ดม้ากนอ้ยเพียงใด ในขณะเดียวกนัจะท าการประเมินสินคา้นั้นไปดว้ย
ถา้ไดรั้บความพอใจมากจะมีผลตามมา คือ  

1) ซ้ือสินคา้นั้นมากข้ึน มีความภกัดีต่อตราสินคา้  
2) ซ้ือสินคา้ซ ้ าอีก เม่ือผูป้ระกอบการออกสินคา้ใหม่ ปรับปรุงสินคา้ใหม่  

พดูถึงสินคา้ยีห่อ้นั้นในดา้นดี ๆ  
 3) ให้ความสนใจต่อสินคา้คู่แข่งน้อยลง มีความไวต่อการเปล่ียนแปลงใน
เร่ืองราคา  
 4) แสดงความคิดเห็นเก่ียวกบัสินคา้ใหบ้ริษทัทราบ  
 5) เป็นลูกคา้ประจ า 

จากทฤษฏีการตดัสินใจขา้งตน้ สรุปได้ว่า การตดัสินใจจากทางเลือกหลายทางเลือก
เพื่อท าการลดทางเลือกให้เหลือทางเลือกเดียว โดยใชก้ระบวนการตดัสินใจมีการจดัล าดบัขั้นตอน  
5 ขั้นตอน ไดแ้ก่ การรับรู้ปัญหา แสวงหาขอ้มูล ประเมินผลทางเลือก ตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือ เป็นเคร่ืองมือประกอบในการพิจารณาตดัสินใจ ทั้งน้ีการตดัสินใจเป็นการจดัการท่ี
หลีกเล่ียงไม่ได ้และถือเป็นหวัใจหลกัในการปฏิบติังานทุก ๆ เร่ือง  

 

4.  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 
4.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ การใชสิ้นคา้ และบริการ โดยผา่นการแลกเปล่ียนท่ีบุคคลตอ้งมีการตดัสินใจทั้ง
ก่อนและหลงัการกระท า โดยบุคคลท่ีจะถือเป็นผูบ้ริโภคในท่ีน้ีคือบุคคลท่ีซ่ึงมีสิทธิในการไดม้า
และใชไ้ปซ่ึงสินคา้และบริการ ซ่ึงไดมี้การเสนอขายโดยสถาบนัทางการตลาด 
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ภาวิณี กาญจนาภา (2559) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การศึกษากระบวนการ
เลือก ซ้ือ ใช้ หรือไม่ใช้ ผลิตภณัฑ์ การบริการ แนวคิด หรือ ประสบการณ์ เพื่อตอบสนองความ
จ าเป็นและความตอ้งการ 

ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2547) พฤติกรรมและความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นส่ิงท่ี
มีความจ าเป็น และมีความส าคญัมากส าหรับธุรกิจท่ีจะตอ้งท าการศึกษากนัอย่างจริงจงั เน่ืองจาก
พฤติกรรมและความตอ้งการเป็นตวัก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดทั้งหมด ทั้งในด้านการก าหนด
ลกัษณะของสินค้าและบริการ การตั้งราคา การก าหนดช่องทางการจ าหน่าย และการเลือกการ 
ส่งเสริมการตลาด หากไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคตอ้งแสวงหา 
ส่ิงใหม่ท่ีจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองเอง ดงันั้นพฤติกรรมและความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคจึงเป็นจุดเร่ิมตน้ท่ีส าคญัของกระบวนการทางการตลาด และมีผลต่อความส าเร็จของธุรกิจ 
ส่ิงท่ีตอ้งค านึงถึงมากท่ีสุดคือการปรับเปล่ียนกลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสมกบัพฤติกรรมและ
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัท่ีผูบ้ริโภคมีการเปล่ียนแปลงความตอ้งการของตนเองอยู่
ตลอดเวลา เน่ืองจากเทคโนโลยแีละรูปแบบชีวติท่ีเปล่ียนแปลงไป 

คาร์ดีส และไคลล์ (Kardes, Cronley & Cline, 2011) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 
กิจกรรมท่ีผูบ้ริโภคกระท าทั้ งหมดท่ีเก่ียวกับการซ้ือ ใช้ ทิ้งสินค้า และบริการ รวมถึงอารมณ์ 
ความรู้สึกนึกคิด จิตใจ และการสนองตอบเชิงพฤติกรรม ท่ีเกิดข้ึนทั้งก่อน ขณะใชสิ้นคา้หรือบริการ 
และหลงัจากใชสิ้นคา้หรือบริการนั้น 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษากระบวนการเก่ียวกับ การเลือก การ
ตดัสินใจซ้ือ การใช้ และการทิ้งภายหลงัการบริโภคผลิตภณัฑ์อาจจะเป็น สินคา้ บริการ ประสบการณ์ 
หรือแนวคิด เพื่อตอบสนองความตอ้งการหรือความจ าเป็นของผูบ้ริโภค ท่ีเป็นไดท้ง้ปัจเจกบุคคล 
กลุ่มบุคคลหรือองคก์ารธุรกิจ สถาบนั พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีความส าคญัต่อการประกอบธุรกิจและ
การจดัการการตลาด การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด การแบ่งส่วนต่าง การวางแผน 
กลยทุธ์และการวเิคราะห์ผลการด าเนินการจดัการการตลาด (อโณทยั งามวชิยักิจ, 2561) 

4.2 องค์ประกอบในการวเิคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภค 

การวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือสินคา้และบริการท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัโฆษณาสินคา้ เพื่อให้ทราบถึงรูปแบบความตอ้งการ 
แนวคิด หรือประสบการณ์ท่ีท าให้ผู ้บริโภคเกิดความพึงพอใจ หรือเป็นการวิเคราะห์พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคจากการเลือกซ้ือ การตดัสินใจ การใช้งาน เพื่อให้นกัการตลาดไดท้ราบถึงความตอ้งการ
โดยใช้เคร่ืองมือ 5W1H ในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู ้บริโภค (Su, 2014 อ้างถึงใน มหาวิทยาลัย 
สุโขทยัธรรมาธิราช, 2561) 
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ตารางท่ี 2.1 การวเิคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
 

ค าถาม (5W และ 1H) ค าตอบทีอ่ยากทราบ 
ใครซ้ือผลิตภณัฑ ์(Who buy the 
product?) ใครมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือ (Who dues the 
consumer buy?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมายและกลุ่มท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือโดยละเอียด เช่น เพศ อายุ อาชีพ รายได ้รูปแบบชีวิต 
งานอดิเรก พฤติกรรม เป็นตน้ 

ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does 
 the consumer buy?) 

คุณสมบติั/คุณลกัษณะจากผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคตอ้งการ 
น าไปสู่องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์(Product Component) 
และความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั (Competitive 
Differentiation) 

ท าไมผูบ้ริโภคซ้ือ (Why does the 
consumer buy?) 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 
1) ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทางจิตวทิยา 
2) ปัจจยัทางสังคมและวฒันธรรม 
3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does 
the consumer buy?)  

โอกาสในการซ้ือ เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วงฤดูกาล
ใดของปี ช่วงวนัใดของเดือน ช่วงเวลาใดของวนั โอกาส
พิเศษหรือเทศกาลวนัส าคญัต่าง ๆ 

ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does 
the consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่งท่ีผูบ้ริโภคสะดวกซ้ือ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ซูเปอร์มาร์เก็ต ร้านขายของช า  
บางล าพ ูพาหุรัด สยามสแควร์ ฯลฯ 

ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does 
the consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ย 1) การรับรู้ปัญหา  
2) การคน้หาขอ้มูล 3) การประเมินผลทางเลือก  
4) ตดัสินใจซ้ือ และ 5) ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 
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5.  แนวคดิเกีย่วกบัธุรกจิค้าปลกีและธุรกจิค้าส่ง 
   
 5.1 ความหมายของการค้าปลกี 
  กระทรวงศึกษาธิการ (2545) กล่าวว่า ร้านค้าปลีก หมายถึง กิจการท่ีท าการ
จ าหน่ายสินคา้ให้ถึงมือผูบ้ริโภค ณ จุดท่ีท าการจ าหน่ายสินคา้ท่ีนิยมจ าหน่ายให้กบัผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ 
สินคา้อุปโภค สินคา้บริโภค ทุกชนิด ตั้งแต่ของใชท่ี้จ าเป็นตอ้งใช้ภายในบา้นจนถึงสินคา้ประเภท
ของเล่นเด็ก 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) กล่าววา่ ร้านคา้ปลีก หมายถึง การจดัจ าหน่าย
สินค้าให้แก่ผูบ้ริโภคคนสุดท้าย โดยการซ้ือสินค้านั้ นมีวตัถุประสงค์เพื่อใช้ในการบริโภคของ
ตนเอง และครอบครัว ผูค้า้ปลีกอาจจะซ้ือสินคา้จากท่ีไหนหรือจากใครก็ได ้ แต่ตอ้งท าการจ าหน่าย
สินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยเท่านั้น 
  สมชาย หิรัญกิตติ และศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2542) กล่าวว่า ร้านค้าปลีก หมายถึง 
ร้านซ่ึงจดัจ าหน่ายสินคา้ในปริมาณเล็กน้อยให้กบัผูบ้ริโภคคนสุดท้ายโดยตรง ซ่ึงเป็นคนกลาง
ระหว่างผูค้า้ส่งหรือผูผ้ลิตกบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย และกิจกรรมทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการ
ขายสินคา้หรือบริการใหก้บัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 
  กรมพฒันาธุรกิจการคา้ (2562) การคา้ปลีก คือ การขายสินคา้ใหม่และสินคา้ใช้
แลว้ไปยงักลุ่มสาธารณชน เพื่อใชส่้วนตวัหรือ บริโภคในครัวเรือน หรือน าไปใชป้ระโยชน์อ่ืน โดย
ขายผา่นร้านคา้ หา้งสรรพสินคา้ ร้านแผงลอย การขายทางไปรษณีย ์
 จากความหมายของธุรกิจคา้ปลีกขา้งตน้ สรุปไดว้่า  การด าเนินธุรกิจคา้ปลีกเป็น
การจ าหน่ายสินคา้คร้ังละเล็กน้อยให้กบัผูบ้ริโภคคนสุดท้าย เพื่อน าไปใช้ในชีวิตประจ าวนัของ
ตนเองและครอบครัว ซ่ึงจะมีก าไรต่อหน่วยมากกวา่การขายส่ง 
 5.2 ความหมายของการค้าส่ง 
  ภาวิณี กาญจนา (2554: น. 201) กล่าวว่าการค้าส่ง หมายถึง กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีมี
ความเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัธุรกิจท่ีขายสินคา้หรือบริการใหก้บัธุรกิจหรือองคก์รต่างๆ เพื่อน าไปขาย
ต่อหรือน ามาใช้ในกระบวนการผลิตสินคา้หรือบริการชนิดอ่ืน หรือเพื่อใช้ภายในการด าเนินงาน
ขององคก์รธุรกิจ 
  สถาบนัพฒันาวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม (ISMED) (2557) ให้ความหมาย
ของการคา้ส่งวา่ เป็นด าเนินกิจกรรมการขายสินคา้และบริการใหก้บัผูซ้ื้อท่ีซ้ือไปโดยมีวตัถุประสงค์
เพื่อน าไปขายต่อหรือซ้ือไปใชใ้นการด าเนินธุรกิจ 
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  กรมพฒันาธุรกิจการคา้ (2562) การขายส่ง คือ การขายต่อสินคา้ใหม่และสินคา้ใช้
แลว้แก่ผูค้า้ปลีก โรงงานอุตสาหกรรม พาณิชยกรรม สถาบนัการคา้ หรือแก่ผูข้ายส่งอ่ืน ๆ 
 5.3 บทบาทและหน้าทีข่องการค้าส่ง 

  5.3.1 การขายและการส่งเสริมการตลาด (Selling and Promoting) การค้าส่ง
จะต้องมีทีมงานขายท่ีจะคอยช่วยให้ผู ้ผลิตสามารถกระจายสินค้าไปสู่ผูซ้ื้อรายต่อไปได้ด้วย
ค่าใชจ่้ายท่ีต ่ากวา่ทีมงานขายของผูผ้ลิตราย 
  5.3.2 การซ้ือและสร้างความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ (Buying and Assortment 
Building) ผูค้า้ส่งจะท าหน้าท่ีคดัเลือกสินคา้หรือบริการท่ีมีความหลากหลายตรงกบัความตอ้งการ
ของกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงช่วยใหป้ระหยดัเวลาในการเลือกซ้ือสินคา้ของกลุ่มเป้าหมาย 
         5.3.3 ซ้ือปริมาณมากแล้วแบ่งขาย (Bulk Breaking) ผูค้า้ส่งสามารถช่วยแบ่งเบา
ภาระของผูค้า้ปลีกโดยซ้ือสินคา้มาขายในปริมาณมาก แลว้แบ่งขายใหก้บัผูค้า้ปลีกในหน่วยท่ีเล็กลง 
            5.3.4 คลังสินค้า (Warehousing) ผูค้า้ส่งตอ้งแบกรับภาระสินคา้คงคลงัและการ
บริหารคลงัคลงัสินคา้แทนร้านคา้ปลีก 
            5.3.5 การขนส่ง (Transportation) ผูค้า้ส่งสามารถด านินการจดัส่งสินคา้ให้ถึงมือ
ลูกคา้ไดเ้ร็วกวา่โรงงาน เน่ืองจากมีสถานท่ีจ าหน่ายอยูใ่กลก้วา่ 
           5.3.6 การเงิน (Financing) ผูค้า้ส่งช่วยสนบัสนุนดา้นการเงินให้แก่ผูค้า้ปลีกดว้ย
การให้เครดิตกบัผูค้า้ปลีก ซ่ึงผูผ้ลิตไม่สามารถให้ส่วนน้ีแก่ร้านคา้ปลีกได ้เพราะมีจ านวนมากดูแล
ไม่ทัว่ถึง 
            5.3.7 การรับภาระความเส่ียง (Risk Bearing) ผูค้ ้าส่งแบบรับภาระความเส่ียง
บางอยา่งไว ้เช่น ค่าเก็บรักษาสินคา้ สินคา้สูญหาย เส่ือมสภาพ ภาระดอกเบ้ีย เป็นตน้ 
            5.3.8 ข้อมูลทางการตลาด (Maket Information) ผูค้ ้าส่งจะท าการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลและให้การสนบัสนุนขอ้มูลการตลาดแก่ผูผ้ลิต เน่ืองจากผูใ้กลชิ้ดมองเห็นความเป็นไปของ
ขอ้มูลในทุกๆดา้น 
            5.3.9 เป็นที่ปรึกษาด้านการจัดการ (Management Services and Counseling) ผูค้า้
ส่งเป็นผูท่ี้มีความช านาญในด้านการจดัการ ซ่ึงสามารถช่วยเหลือผูค้ ้าปลีกในการปรับปรุงการ
ด าเนินงานได้ เช่น การจดัฝึกอบรมให้กบัพนักงานขาย การช่วยจดัตกแต่งหน้าร้าน จดัท าระบบ
บญัชี ระบบสินคา้คงคลงั เป็นตน้ 
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5.4 ประเภทผู้ค้าส่ง 

            5.4.1 ร้าน ค้าส่ง (Merchant Wholesalers) เป็น ธุรกิจค้าส่ งท่ี ได้ครอบครอง
กรรมสิทธ์ิในสินคา้ โดยอาจเรียกว่า Jobbers หรือ Distributors แบ่งเป็น 2 ประเภท คือ ให้บริการ
เตม็รูปแบบ และจ ากดัการใหบ้ริการ 
  5.4.2 ร้านค้าส่งเต็มรูปแบบ (Full Service Wholesalers) ให้บริการครบถว้นตั้งแต่
เก็บรักษาสินคา้ พนกังานขาย การให้สินเช่ือ การจดัส่ง และให้ความช่วยเหลือเก่ียวกบัการจดัการ 
ร้านค้าส่งประเภทน้ีมีทั้ งประเภท Wholesales Merchants ซ่ึงขายสินค้าให้กับร้านค้าปลีกโดย
ใหบ้ริการเตม็รูปแบบและ Industrial Distributors ขายสินคา้ใหก้บัอุตสาหกรรมใหก้บัโรงงานผลิต 
  5.4.3 ร้านค้าส่งจ ากัดบ ริการ (Limited-service Wholesalers) เช่น  ร้านค้าส่ ง
ประเภท Cash-and-Carry ขายสินค้าเป็นเงินสดให้กับร้านค้าปลีก Truck Wholesalers ขายและ 
จดัส่งสินค้าเฉพาะสายผลิตภณัฑ์ให้แก่ร้านค้าปลีกและผูป้ระกอบการ Mail-order Wholesalers  
ส่งแคตาล็อกไปยงัร้านคา้ปลีกและผูป้ระกอบการต่าง ๆ 
            5.4.4  นายหน้าและตัวแทน (Broker and Agents) ไม่ครอบครองกรรมสิทธ์ิใน
สินคา้ แต่จะเป็นคนกลางท าหนา้ท่ีติดต่อใหมี้การซ้ือขาย โดยไดรั้บค่านายหนา้เป็นผลตอบแทน 
 5.5 การตัดสินใจทางการตลาดและกลยุทธ์ของการค้าส่ง 

5.5.1 การตัด สิน ใจ ด้ านตลาด เป้ าหมาย  ผู ้ค้า ส่ งส ามารถตัด สินใจ เลื อก
กลุ่มเป้าหมายของตวัเองไดอ้ยา่งชดัเจน เช่น การตดัสินใจเลือกขนาดของลูกคา้ (เช่น กลุ่มลูกคา้ท่ี
เป็นผูค้า้ปลีกรายใหญ่ ๆ เท่านั้น) เลือกประเภทลูกคา้ (เช่น ร้านคา้ประเภทร้านอาหาร ประเภทร้าน
สะดวกซ้ือ ประเภทลูกคา้กลุ่มอุตสาหกรรม) ภายใตก้ลุ่มเป้าหมายเหล่าน้ีผูค้า้ส่งสามารถออกแบบ
ขอ้เสนอ เพื่อสร้างสัมพนัธภาพท่ีดีกบัลูกคา้แต่ละกลุ่ม 

5.5.2 การตัดสินใจด้านความหลากหลายของผลิตภัณฑ์และบริการ ผูค้า้ส่งจะตอ้ง
ตดัสินใจวา่สายผลิตภณัฑ์ใดท่ีมีอตัราการขายสูง และท าก าไรไดดี้ก็จะสร้างสต็อกสายผลิตภณัฑน์ั้น
เพื่อไวบ้ริการลูกคา้ มิฉะนั้นผูค้า้ส่งจะตอ้งแบกภาระตน้ทุนจมอนัเน่ืองมาจากการเก็บรักษาสินคา้ไว้
เป็นจ านวนมาก ฉะนั้นผูค้ ้าส่งจึงต้องคอยตรวจสอบอยู่เสมอว่าสายผลิตภัณฑ์ท่ีจะสั่งมาไวใ้น
คลงัสินคา้ควรจะมีปริมาณเท่าใด และเลือกท่ีจะเก็บรักษาสายผลิตภณัฑท่ี์ท าก าไรสูง 

5.5.3 การตัดสินใจด้านราคา ธุรกิจคา้ส่งเป็นธุรกิจท่ีมีก าไรขั้นตน้ (Gross Margin) 
ต ่า แต่อาศยัปริมาณขายสูง ดงันั้นผูค้า้ส่งจึงพยายามขอให้ผูผ้ลิตเสนอส่วนลดในรูปแบบต่าง ๆ เพื่อ
น าไปใชใ้นการขยายลูกคา้ใหม่ ๆ และส่งผลก าไรใหก้บัผูค้า้ส่งในระยะยาว 
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5.5.4 การตัดสินใจด้านการส่งเสริมการตลาด กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาดของผูค้า้
ส่งท่ีนิยมใชก้็คือการใชพ้นกังานขายของผูค้า้ส่งเองท าหนา้ท่ีติดต่อกบัลูกคา้ ในความเป็นจริงผูค้า้ส่ง
ยงัตอ้งการสร้างกลยุทธ์ส่งเสริมการตลาดของตวัเองเพิ่มเติม เช่น ใชก้ารโฆษณาร้านคา้ของตวัเอง 
(Trade Advertising) การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ตลอดจนพยายามใช้วสัดุอุปกรณ์
ส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิต และอา้งอิงกบัภาพพจน์ของบริษทัผูผ้ลิตประกอบดว้ย 

5.5.5 การตัดสินใจด้านสถานที่  ร้านค้าส่งแตกต่างจากร้านค้าปลีก คือ ไม่
จ  าเป็นต้องเลือกท าเลอยู่ในใจกลางเมืองหรือท าเลท่ีมีผูค้นหนาแน่น เน่ืองจากไม่ได้คาดหวงั
ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย การตดัสินใจเลือกสถานท่ีจึงค านึงถึงค่าเช่าพื้นท่ี ค่าส่ิงปลูกสร้าง จะตอ้งมีพื้นท่ี
ส าหรับสร้างคลงัสินคา้จอดรถขนถ่ายสินคา้สะดวกโดยท่ีค่าใชจ่้ายเก่ียวกบัสถานท่ีไม่สูงมากนกั 
 จากแนวคิดเก่ียวกบัธุรกิจคา้ส่งขา้งตน้ สรุปไดว้่า  การคา้ส่งเป็นกิจกรรมการขาย
สินคา้และบริการให้กบัผูซ้ื้อท่ีซ้ือไปคร้ังละจ านวนมาก โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อการน าไปขายต่อ 
หรือซ้ือเพื่อน าไปใชใ้นการด าเนินธุรกิจ ซ่ึงตลาดแตงโมโคกดอนหนัเป็นอีกหน่ึงธุรกิจท่ีไดเ้นน้การ
ด าเนินธุรกิจแบบคา้ส่ง โดยเน้นการขายคร้ังละมาก ๆ ท่ีไดก้ าไรน้อยต่อหน่วยกวา่การคา้ปลีก แต่
หากสามารถท าก าไรโดยรวมไดจ้  านวนมากจากการขายในแต่ละคร้ังได ้
 

6.  งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง  
 

ในการศึกษาคร้ังน้ีไดท้  าการศึกษาคน้ควา้จากรายงานการวจิยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 
จกัรพงษ ์เหล่าป่ินรัตนา (2554) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ร้านคา้ส่ง 

(เคร่ืองด่ืม) ในอ าเภอพิมาย จงัหวดันครราชสีมา โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของร้านคา้ปลีกท่ีจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมประเภทต่าง ๆ ในพื้นท่ี อ าเภอพิมาย จงัหวดันครราชสีมา 
2) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมประเภทต่าง ๆ จากร้านคา้ส่งในพื้นท่ี อ าเภอพิมาย 
จงัหวดันครราชสีมา 3) เพื่อศึกษาแนวทางในการปรับปรุงร้านคา้ส่งเพื่อศึกษาแนวทางในการพฒันา
ร้านค้าส่ง ผลการศึกษาพบว่า พฤติกรรมการซ้ือท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าร้านค้าส่ง 
(เคร่ืองด่ืม) มีความตอ้งการซ้ือเคร่ืองด่ืมประเภทน ้ าอดัลม มีความตอ้งการซ้ือเคร่ืองด่ืม 5-8 คร้ัง 
ต่อเดือน เลือกซ้ือสินคา้ท่ี หจก.จงกล จากการประกอบกิจการของ หจก.จงกล มีสถานท่ีใกล้กบั
ตลาดสด อ าเภอพิมาย จงัหวดันครราชสีมา เลือกใชจ้  านวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ัง 1,001-5,000 บาท เลือก
ประเภทของเคร่ืองด่ืมท่ีซ้ือจากร้านคา้ส่ง 2-5 อยา่ง เลือกส่ิงท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้คือ 
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ใชบ้ริการของร้านเลือกแหล่งขอ้มูลในการตดัสินใจซ้ือคือ วิทยุและอ่ืนๆ ส าหรับปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ลูกคา้ให้ความส าคัญกบัผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด รองลงมาคือ ความสะดวกดา้นสถานท่ี 
ราคา และการส่งเสริมการขาย 

วลัลิยา บุญนิมิตร (2557) ศึกษาพฤติกรรมและการตดัสินใจซ้ือเผือกและมนัของลูกคา้
จากร้านคา้ส่งในตลาดกลางคา้ส่งส่ีมุมเมือง รังสิต และตลาดไท โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษา
ปัจจยัส่วนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือ และการตดัสินใจซ้ือเผือกและมนัของลูกคา้จากร้านคา้ส่งใน
ตลาดกลางคา้ส่งส่ีมุมเมือง รังสิต และตลาดไท 2) เปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือเผือกและมนัของ
ลูกคา้จากร้านคา้ส่งในตลาดกลางคา้ส่งส่ีมุมเมือง รังสิต และตลาดไท จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล
ของลูกค้า และจ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของลูกค้า ผลการศึกษาพบว่า ลูกค้าท่ีมีเพศ
ต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจซ้ือเผือกและมนัจากร้านคา้ส่งในตลาดกลางคา้ส่งส่ีมุมเมือง รังสิต และ
ตลาดไท ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั ลูกคา้ท่ีมีอายุต่างกนัมีระดบัการ
ตดัสินใจซ้ือเผือกและมนัจากร้านคา้ส่งในตลาดกลางคา้ส่งส่ีมุมเมือง รังสิต และตลาดไทดา้นราคา
แตกต่างกนั ลูกคา้ท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจซ้ือเผือกและมนัจากร้านคา้ส่งใน
ตลาดกลางคา้ส่งส่ีมุมเมือง รังสิต และตลาดไทดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั ลูกคา้ท่ีมี
ระดับการศึกษาและพาหนะท่ีใช้ในการเดินทางมาซ้ือต่างกันมีระดับการตดัสินใจซ้ือเผือกและ 
มนัจากร้านค้าส่งในตลาดกลางคา้ส่งส่ีมุมเมือง รังสิต และตลาดไทด้านกระบวนการให้บริการ
แตกต่างกนั 

ชรินรัตน์ งามพิพฒัน์ชัย (2557) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลไม ้
อบกรอบของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลไมอ้บกรอบในตลาดขนมขบเค้ียวในประเทศไทย 2) เพื่อศึกษาปัจจยั 
ดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลไมอ้บกรอบในประเทศไทย 3) เพื่อศึกษาปัจจยั
ดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลไมอ้บกรอบในตลาดขนมขบเค้ียวใน
ประเทศไทย และ 4) เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นแรงจูงใจท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลไมอ้บกรอบใน
ตลาดขนมขบเค้ียวในประเทศไทย ผลการศึกษาพบว่า เพศมีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัแรงจูงใจ
ด้านทัศนคติและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ การจดัจ าหน่าย การส่งเสริม
การตลาดและแนวโน้มการบอกต่อบุคคลอ่ืนให้ซ้ือผลไมอ้บกรอบเพื่อบริโภคมีความแตกต่างกนั  
เม่ือจ าแนกตามอายุ อาชีพ ระดับการศึกษา สถานภาพการสมรส พบว่าระดับความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนั ปัจจยัแรงจูงใจด้านวฒันธรรมและด้านผูน้ าความคิดเห็นมีอิทธิพลต่อแนวโน้มการ
ตดัสินใจซ้ือขนมอบกรอบในอนาคตเพื่อการบริโภค ปัจจยัแรงจูงใจดา้นการรับรู้และดา้นผูน้ าความ
คิดเห็นมีอิทธิพลต่อแนวโน้มการบอกต่อบุคคลอ่ืนให้ซ้ือขนมอบกรอบ ปัจจยัส่วนประสมทาง
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การตลาดทั้ง 4 ดา้น (ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด) มีอิทธิพลต่อแนวโนม้
การตดัสินใจซ้ือขนมอบกรอบในอนาตเพื่อการบริโภค และมีอิทธิพต่อแนวโน้มการบอกต่อบุคคล
อ่ืนใหซ้ื้อขนมอบกรอบ 

อรุณโรจน์ เอกพณิชย ์(2558) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือน ้ าผกัและผลไม้
อินทรียแ์บบสกดัเยน็ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อ  
1) ศึกษาปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือน ้ าผกัและผลไม้
อินทรีย์แบบสกัดเย็นของผูบ้ริโภคใน ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 2) ศึกษาความ
แตกต่างของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ (อายุ, เพศ, การศึกษา, และรายได)้ ท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือก
ซ้ือน ้ าผกัและผลไม้อินทรียแ์บบสกัดเย็นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  
ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือน ้ าผกัและผลไม้อินทรียแ์บบสกัดเย็นของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละราคา และในส่วนของ 
ลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างในปัจจยัด้านเพศ นั้นส่งผลต่อการเลือกซ้ือน ้ าผกัและผลไม้
อินทรียแ์บบสกดัเยน็ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

วฒิุชยั เกียรติเจริญสกุล (2558) ศึกษาปัจจยัดา้นหีบห่อท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจการ
ซ้ือผลไม้ (ส้ม) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อ  
1) ศึกษาถึงความแตกต่างกันของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจการซ้ือผลไม้ (ส้ม)  
2) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมดา้นหีบห่อท่ีประกอบไปดว้ย ดา้นลกัษณะหีบห่อ 
ภาพลกัษณ์ของหีบห่อ แหล่งผลิต  3) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้น 4P ประกอบดว้ย Price, 
Product, Place, Promotion ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยู่ในกลุ่มอาย ุ 
31-40 ปี มากท่ีสุด มีสถานภาพโสด ส่วนใหญ่จะจบการศึกษาระดบั ปริญญาตรีมีรายไดส่้วนบุคคล
เฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทั ปัจจยัดา้นหีบห่อท่ีมีรูปแบบการ 
Packaging ท่ีน่าสนใจนั้นมีส่วนช่วยใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือผลไม ้(ส้ม) นั้นอยา่งมีความส าคญัมาก
ท่ีสุด ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจในการซ้ือโดยยึดหลกัความถูกตอ้งและยุติธรรมมากท่ีสุด อาชีพ 
ท่ีแตกต่างกันในเขตกรุงเทพและปริมณฑลมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ ได้แก่ ลักษณะหีบห่อ แหล่งผลิต ราคา ผลิตภัณฑ์ สถานท่ีจ าหน่าย การส่งเสริม
การตลาด โดยปัจจยัเหล่าน้ีมีผลต่อยอดขาย 
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ณัฐปภสัร์ จนัทร์พิทักษ์  (2559) ศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
ทุ เรียนทอดกรอบของนักท่องเท่ี ยวชาวจีน โดยมีว ัตถุประสงค์เพื่ อ  1) ส ารวจปัจจัยทาง
ประชากรศาสตร์กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ทุ เรียนทอดกรอบของนักท่องเท่ียวชาวจีน  
2) เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ทุเรียนทอดกรอบ กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ทุเรียน
ทอดกรอบของนักท่องเท่ียวชาวจีน 3) เหาความสัมพนัธ์ระหว่างคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ทุเรียน
ทอดกรอบกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ทุเรียนทอดกรอบของนักท่องเท่ียวชาวจีน ผลการศึกษา
พบว่า ข้อมูลปัจจยัส่วนบุคคลได้แก่ เพศ ระดับการศึกษา และอาชีพมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑทุ์เรียนทอดกรอบ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05  

ศิตาพร สืบอกัษร และพชัราวดี ศรีบุญเรือง (2560) ศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผกั/ผลไมส้ดของผูบ้ริโภค กรณีศึกษา ร้านโกลเด้น เพลซ สาขา
มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาขอ้มูลพื้นฐานส่วนบุคคลต่อการเลือก
ซ้ือผกั/ผลไม้สดของผู ้บริโภค กรณีศึกษาร้านโกลเด้น เพลซ สาขามหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์  
2) ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคผกั/ผลไมส้ดของผูบ้ริโภค 3) ศึกษาขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาด
ต่อการเลือกซ้ือผกั/ผลไม้สดของผู ้บริโภคกรณีศึกษาร้านโกลเด้น เพลซ สาขามหาวิทยาลัย 
เกษตรศาสตร์ ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมในการบริโภคผกั/ผลไม้จ  านวน 2 คร้ัง 
ต่อเดือน เหตุผลในการเลือกซ้ือ คือ คุณภาพและความสดใหม่ ค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือผกั/ผลไมส้ด
ต่อบุคคลนอ้ยกวา่ 100 บาทต่อคร้ัง วธีิการช าระค่าสินคา้ดว้ยเงินสด ช่วงเวลาในการซ้ือมากท่ีสุด คือ 
15.01 – 18.00 น. ช่องทางการเปิดรับข่าวสาร คือ พบได้เอง ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือผกัอย่างเดียว 
นอกจากน้ีส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผกั/ผลไมข้องผูบ้ริโภคโดยรวมอยูใ่น
ระดับมาก โดยค่าเฉล่ียรวมด้านผลิตภัณฑ์มีค่าสูงสุด และน้อยท่ีสุดคือด้านส่งเสริมการตลาด 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญัในด้านผลิตภ ัณฑ์กบัคุณภาพ และความน่าเช่ือถือของผกัและ
ผลไมส้ดท่ีน ามาจดัจ าหน่าย ด้านราคาให้ความส าคญักบัการแสดงป้ายราคาท่ีชัดเจน ดา้นการจดั
จ าหน่าย ให้ความส าคญักบัความสะอาดของร้าน และการจดัวางสินคา้ให้ง่ายต่อการเลือกซ้ือ และ
ในดา้นการส่งเสริมการตลาดให้ความส าคญักบัการจดักิจกรรมพิเศษต่าง ๆ ในช่วงเทศกาล และ 
การสะสมคะแนนเพื่อเป็นส่วนลดในการซ้ือสินคา้ 

พงศกร มณีสุวรรณ (2560) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคอาหารว่าง 
เพื่อสุขภาพประเภทผลไม ้อบแห้งแบบแท่งของประชาชนในกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงค์
เพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารว่างเพื่อสุขภาพประเภทผลไม้อบแห้งแบบแท่งของ 
ประชาชนในกรุงเทพมหานคร 2) ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจยัทางประชากรศาสตร์กับ
พฤติกรรมการบริโภค อาหารว่างเพื่อสุขภาพประเภทผลไม้อบแห้งแบบแท่งของประชาชนใน
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กรุงเทพมหานคร 3) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการ
บริโภค อาหารวา่งเพื่อสุขภาพประเภทผลไมอ้บแห้งแบบแท่งของประชาชนในกรุงเทพมหานคร  
ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ และอาชีพ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การบริโภคอาหารว่างเพื่อสุขภาพประเภทผลไมอ้บแห้งแบบแท่ง ในส่วนของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคอาหารวา่งเพื่อสุขภาพประเภทผลไมอ้บแห้ง
แบบแท่งของประชาชนในกรุงเทพมหานคร โดยเฉพาะปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา และการส่งเสริม
การตลาดมีความสัมพนัธ์กบัความสนใจต่ออาหารว่างเพื่อสุขภาพท่ีมีลกัษณะเป็นผลไมอ้บแห้งใน
รูปแบบแท่ง 

LI JIAYU (2562) ศึกษาการตดัสินใจเลือกซ้ือผลไม้แปรรูปของนักท่องเท่ียวจีนใน
จงัหวดัเชียงใหม่ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ประกอบดว้ย 
ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลไม ้
แปรรูปของนกัท่องเท่ียวชาวจีนในจงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบวา่ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา 
และรายได้ต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจเลือกซ้ือผลไม้แปรรูปของนักท่องเท่ียวจีน 
ในจังหวดัเชียงใหม่ ในส่วนของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์กับค่าใช้จ่าย 
ในการซ้ือสูงสุด มีความสัมพนัธ์แบบทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่ามาก 

    
 
 



บทที ่3 

วธีิด ำเนินกำรศึกษำ 
 
 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโม 
โคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ ผูศึ้กษาไดก้ าหนดแหล่งขอ้มูลท่ีใชใ้นการศึกษาดงัน้ี 
 

1.   ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 

1.1 ประชำกรทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา ไดแ้ก่ ผูค้า้ส่งท่ีซ้ือแตงโมในตลาดแตงโมโคกดอนหนั 

อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ จ  านวนตั้งแต่ 100 ลูกข้ึนไป เพื่อน าไปจ าหน่ายให้กบัผูซ้ื้อรายอ่ืน
ต่อไป 

1.2 กลุ่มตัวอย่ำง 
  ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา คือ ผูค้า้ส่งท่ีซ้ือแตงโมในตลาดแตงโมโคกดอนหัน 

อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ โดยเลือกใช้การก าหนดขนาดตวัอย่างตามแนวทางของ W.G. 
Cochran ในกรณีท่ีไม่ทราบขนาดของประชากรท่ีแน่นอน แต่ทราบว่ามีจ  านวนมาก ซ่ึงตอ้งการ
ประมาณค่าสัดส่วนของประชากรโดยก าหนดระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 และระดับความ
คลาดเคล่ือนร้อยละ 5 (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2549: น. 74) ซ่ึงสูตรในการค านวณท่ีใช้ในการศึกษา
คร้ังน้ี คือ  

 
สูตร 

   
เม่ือ         n  คือ   จ  านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 

                 P  คือ   สัดส่วนของประชากรท่ีผูศึ้กษาตอ้งการสุ่ม 0.50 
                 Z   คือ   ระดบัความมัน่ใจท่ีผูศึ้กษาก าหนดไว ้Z มีค่าเท่ากบั 1.96 

     ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
                 d   คือ   สัดส่วนความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนไดเ้ท่ากบั 0.05 
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แทนค่า  
 n  = (0.50)(1-0.50)(1.96)2 

                (0.05)2 

    =        384.16 
 

จากสูตรผู ้ศึกษาต้องใช้ขนาดตัวอย่างจ านวนอย่างน้อย 384 คน จึงสามารถ
ประมาณค่าท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยมีสัดส่วนความคลาดเคล่ือนไม่เกินร้อยละ 5 เพื่อให้
สะดวกในการประเมินและวิเคราะห์ขอ้มูล ผู ้ศึกษาจึงใชก้ลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 400 คน ซ่ึงถือไดว้า่
ผา่นเกณฑต์ามท่ีก าหนด คือ ไม่นอ้ยกวา่ 384 คน ส าหรับการสุ่มตวัอยา่งเพื่อหากลุ่มตวัอยา่ง ผูศึ้กษา
ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) ในการเลือกผูต้อบแบบสอบถามจาก 
ผูค้า้ส่งท่ีซ้ือแตงโมในตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ 

การหาความเช่ือมัน่ของขอ้มูล โดยการหาสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Cronbach's Alpha 
Coefficient) ของครอนบาค พบวา่ ค่าเฉล่ียของค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟามีความน่าเช่ือถือโดยเฉล่ียของ
ขอ้มูลการส ารวจ เท่ากบั .819 ซ่ึงค่าท่ียอมรับไดเ้ท่ากบั .80 ของ ไพศาล วรค า (2559) 
 

2.   เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
  

2.1 กำรสร้ำงเคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
 ผูศึ้กษาใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 

โดยมีรายละเอียดเก่ียวกบัการสร้างแบบสอบถามเป็นขั้นตอน ดงัน้ี 
 2.1.1 ท ำกำรศึกษำกำรสร้ำงแบบสอบถำมจากเอกสาร งานวิจยั รวมถึงทฤษฎีท่ี

เก่ียวขอ้งกบัปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคก
ดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ 

 2.2.2 ท ำกำรศึกษำสร้ำงแบบสอบถำมจำกกรอบแนวคิด เพื่อสอบถามความคิดเห็น
ในปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูค้า้ส่งในตลาด
แตงโมโคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ 

 2.2.3 น ำแบบสอบถำมเสนออำจำรย์ทีป่รึกษำ และท าการปรับปรุงแกไ้ขแบบสอบถาม
ตามท่ีไดรั้บค าแนะน า  
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 2.2.4 ทดลองแจกแบบสอบถำมกับประชำกรตัวอย่ำง จ  านวน 40 ราย เพื่อหาค่า
ความเช่ือมัน่ (Reliability of the Test) โดยใช้วิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาช (Alpha 
Cronbach Coefficient) เพื่อหาความคงท่ีของค าถาม พบว่า ค่าเฉล่ียของค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟามี
ความน่าเช่ือถือ เท่ากบั .819 ซ่ึงค่าท่ียอมรับไดเ้ท่ากบั .80 ผูศึ้กษาและทีมงานท าการแจกแบบสอบถาม
แบบเผชิญหน้าและสอบถามผูซ้ื้อก่อน หากผูซ้ื้อเป็นผูค้า้ส่งจึงจะท าการแจกแบบสอบถาม หาก
ไม่ใช่ผูค้า้ส่งก็จะยุติการแจกแบบสอบถามทนัที โดยในขณะท่ีผูค้า้ส่งท าการตอบแบบสอบถาม 
ผูศึ้กษาและทีมงานจะอยูค่อยตอบขอ้ซกัถามในกรณีท่ีผูค้า้ส่งมีขอ้สงสัย และเม่ือไดรั้บแบบสอบถาม
กลบัคืนจะท าการตรวจสอบความถูกตอ้งของแบบสอบถาม หากแบบสอบถามมีความไม่ถูกตอ้ง
ครบถว้นจะท าการเก็บแบบสอบถามใหม่จนครบตามจ านวนประชากรตวัอยา่ง 

 2.2.5 น ำผลกำรทดลองแจกแบบสอบถำมเสนออำจำรย์ที่ปรึกษำเพื่อพิจารณา
ปรับปรุงแกไ้ข และด าเนินการปรับปรุงแกไ้ขตามท่ีไดรั้บค าแนะน า 

 2.2.6 แจกแบบสอบถำมไปยังกลุ่มตัวอย่ำง จ  านวน 400 ชุด ผูศึ้กษาท าการแจก
แบบสอบถามแบบเผชิญหน้า ก่อนแจกแบบสอบถามผูศึ้กษาและทีมงานจะสอบถามผูซ้ื้อก่อน  
หากไม่ใช่ผูค้า้ส่งจะจะยติุการแจกแบบสอบถามทนัที หากผูซ้ื้อเป็นผูค้า้ส่งจึงจะท าการแจกแบบสอบถาม
และด าเนินการต่อไป โดยในขณะท่ีผูค้ ้าส่งท าการตอบแบบสอบถามผูศึ้กษาและทีมงานจะอยู ่
คอยตอบข้อซักถามในกรณีท่ีผูค้า้ส่งมีข้อสงสัย และเม่ือได้รับแบบสอบถามกลบัคืนจะท าการ
ตรวจสอบความถูกตอ้งของแบบสอบถาม หากแบบสอบถามมีความไม่ถูกตอ้งครบถว้นจะท าการ
เก็บแบบสอบถามใหม่จนครบตามจ านวนประชากรตวัอยา่ง 

2.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในแบบสอบถำม 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นแบบสอบถาม ประกอบดว้ย 3 ส่วน ดงัน้ี 

2.2.1 ส่วนที่ 1 แบบสอบถำมเกี่ยวกับข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถำม 
ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ของผูค้า้ส่งท่ีซ้ือแตงโมในตลาด
แตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ โดยแบบสอบถามมีลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบ
รายการ (Check-List) ดงัน้ี 

 ขอ้ท่ี 1 เพศ วดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
 ขอ้ท่ี 2 อาย ุวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale)  
 ขอ้ท่ี 3 สถานภาพ วดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
 ขอ้ท่ี 4 ระดบัการศึกษา วดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
 ขอ้ท่ี 5 รายได ้วดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
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2.2.2 ส่วนที่ 2 แบบสอบถำมเกี่ยวกับปัจจัยที่มีควำมสัมพันธ์กับกระบวนกำร

ตัดสินใจซ้ือของผู้ ค้ำส่งในตลำดแตงโมโคกดอนหัน อ ำเภอยำงตลำด จังหวัดกำฬสินธ์ุ มีลกัษณะ
ค าถามปลายปิด แบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ซ่ึงมีเกณฑ์ในการก าหนดค่าน ้ าหนัก
ของการประเมินเป็น 5 ระดบั ตามวธีิของลิเคิร์ท (Five-Point Likert Scales) ดงัน้ี 

 ระดบัคะแนน   ระดบัความเห็น 
5    เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4    เห็นดว้ยมาก 
3    เห็นดว้ยปานกลาง 
2    เห็นดว้ยนอ้ย 
1   เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

โดยมีการในการแปลความหมายจากค่าเฉล่ียของคะแนนท่ีไดใ้นแต่ละระดบั
ความเห็น ดงัน้ี 

ระดบัค่าคะแนนเฉล่ีย     ความหมาย  
4.21 – 5.00   เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
3.41 – 4.20   เห็นดว้ยมาก 
2.61 – 3.40   เห็นดว้ยปานกลาง  
1.81 – 2.60   เห็นดว้ยนอ้ย 
1.00 – 1.80   เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

2.2.3 ส่วนที่ 3 แบบสอบถำมเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด (4P’s) ที่มี
ควำมสัมพันธ์กับกระบวนกำรตัดสินใจซ้ือของผู้ ค้ำส่งในตลำดแตงโมโคกดอนหัน อ ำเภอยำงตลำด 

จังหวัดกำฬสินธ์ุ มีลกัษณะค าถามปลายปิด แบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ซ่ึงมีเกณฑ ์
ในการก าหนดค่าน ้าหนกัของการประเมินเป็น 5 ระดบั ตามวธีิของลิเคิร์ท (Five-Point Likert Scales)  

 

 3.   กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 

การเก็บรวบรวมขอ้มูลผูศึ้กษาไดด้ าเนินการเก็บขอ้มูลตามขั้นตอน ดงัน้ี 
3.1 ผูศึ้กษาท าการอธิบายถึงรายละเอียดเน้ือหาและความหมายต่าง ๆ ของแบบสอบถาม 

รวมถึงวธีิการตอบแบบสอบถามแก่ทีมงานท่ีแจกแบบสอบถาม 
3.2 ผูศึ้กษาและทีมงานเขา้ไปแจกแบบสอบถามในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอ 

ยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ เพื่อแจกแบบสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่ง 
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3.3 ผูศึ้กษาและทีมงานแจกแบบสอบถาม โดยน าแบบสอบถามไปแจกให้กลุ่มเป้าหมาย
และรอจนกระทัง่ผูต้อบแบบสอบถามตอบแบบสอบถามเสร็จ หากผูต้อบแบบสอบถามมีประเด็น
ซกัถาม ผูศึ้กษาหรือทีมงานท่ีแจกแบบสอบถามจะท าการตอบประเด็นซกัถามนั้นทนัที 

 

4.  กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 

การวิเคราะห์ข้อมูลการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาได้น าข้อมูลท่ีได้จากแบบสอบถามมา
ประมวลผลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติโดยใช้สถิติวิเคราะห์ของ กลัยา วานิชยบ์ญัชา (2549:  
น. 240-258) ซ่ึงสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ สถิติเชิงพรรณนา (Description Statistics) คือ 

4.1 หำค่ำควำมถี่และร้อยละกับข้อมูลที่เป็นปัจจัยส่วนบุคคลของผูค้ ้าส่งในตลาด
แตงโมโคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ 

4.2 หำค่ำเฉลีย่ ( ) และส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน (SD) กบัข้อมูลปัจจัยทีม่ีควำมสัมพนัธ์
กับกระบวนกำรตัดสินใจซ้ือของผู้ค้ำส่งในตลำดแตงโมโคกดอนหัน อ ำเภอยำงตลำด จังหวัด
กำฬสินธ์ุ ซ่ึงผูศึ้กษาไดเ้สนอค่าเฉล่ียโดยแปลความหมาย ดงัน้ี 

 

       ระดบัค่าคะแนนเฉล่ีย   ความหมาย  
ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 1.00 – 1.80 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด 
ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 1.81 – 2.60 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจนอ้ย 
ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 2.61 – 3.40 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจปานกลาง 
ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 3.41 – 4.20 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจมาก 
ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 4.21 – 5.00 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด 

4.3 หำค่ำเฉลีย่ ( ) และส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน (SD) กบัข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทำง
กำรตลำด (4P’s) ของผู้ค้ำส่งในตลำดแตงโมโคกดอนหัน อ ำเภอยำงตลำด จังหวัดกำฬสินธ์ุ ซ่ึง 
ผูศึ้กษาไดเ้สนอค่าเฉล่ียโดยแปลความหมาย ดงัน้ี 

    ระดบัค่าคะแนนเฉล่ีย   ความหมาย  
ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 1.00 – 1.80 หมายถึง  มีผลต่อการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด 
ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 1.81 – 2.60 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจนอ้ย 
ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 2.61 – 3.40 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจปานกลาง 
ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 3.41 – 4.20 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจมาก 
ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 4.21 – 5.00 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด 
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4.4 หำค่ำไคสแควร์ (Chi-square) เพื่อทดสอบควำมสัมพันธ์ระหว่ำงปัจจัยด้ำน
ประชำกรศำสตร์กับปัจจัยที่มีควำมสัมพนัธ์กบักระบวนกำรตัดสินใจซ้ือของผู้ค้ำส่งในตลำดแตงโม
โคกดอนหัน อ ำเภอยำงตลำด จังหวดักำฬสินธ์ุ 

4.5 หำค่ำควำมสัมพันธ์ (Correlation) เพื่อทดสอบควำมสัมพันธ์ระหว่ำงปัจจัยส่วน
ประสมทำงกำรตลำด (4P’s) กับกระบวนกำรตัดสินใจซ้ือของผู้ค้ำส่งในตลำดแตงโมโคกดอนหัน 
อ ำเภอยำงตลำด จังหวัดกำฬสินธ์ุ โดยใช้สถิติวิเคราะห์ (Analytical Statistic) คือ การวิเคราะห์
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน (Pearson’s Correlation) (ค่า r) ในการวิเคราะห์ตัวแปรต้นและ 
ตวัแปรตาม โดยก าหนดเกณฑ ์ดงัน้ี (Hinkle, D.E, 1998) 
       ค่า r   ระดบัของความสัมพนัธ์ 
  .90 - 1.00   มีความสัมพนัธ์กนัสูงมาก  
  .70 - .90   มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูง  
  .50 - .70   มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัปานกลาง  
  .30 - .50   มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่า  
  .00 - .30   มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่ามาก  

เคร่ืองหมาย +, - หน้าตัวเลขสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ จะบอกถึงทิศทางของ
ความสัมพนัธ์โดยท่ีหาก 

  r มีเคร่ืองหมาย +  หมายถึง การมีความสัมพนัธ์กนัไปในทิศทางเดียวกนั  
   (ตวัแปรหน่ึงมีค่าสูง อีกตวัหน่ึงจะมีค่าสูงไปดว้ย) 
 r มีเคร่ืองหมาย -  หมายถึง การมีความสัมพนัธ์กนัไปในทิศทางตรงกนัขา้ม  
   (ตวัแปรหน่ึงมีค่าสูง อีกตวัหน่ึงจะมีค่าต ่า) 
 
  

   



 

 

บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์กับกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ โดยระเบียบ
วิธีวิจยัรูปแบบการวิจยัเชิงส ารวจโดยใช้แบบสอบถาม เป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมขอ้มูล เพื่อ
ศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูค้า้ส่งในตลาด
แตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(4P’s) ท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอ
ยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ โดยผูศึ้กษาน าขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมจากกลุ่มตวัอยา่งมาประมวลผล และ
วเิคราะห์ค่าทางสถิติตามวตัถุประสงคข์องงานวจิยั โดยแบ่งผลวเิคราะห์และน าเสนอขอ้มูลออกเป็น
ส่วนต่าง ๆ ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1  ปัจจยัส่วนบุคคลของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด 
จงัหวดักาฬสินธ์ุ 

ตอนท่ี 2  ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กับกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูค้ ้าส่งในตลาด
แตงโมโคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ 

ตอนท่ี 3  ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ของผูค้า้ส่งใน
ตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ 

ตอนท่ี 4  การทดสอบสมมติฐาน 
 

เพื่อความสะดวกในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล ผูศึ้กษาได้น าอกัษรย่อและ
สัญลกัษณ์ทางสถิติมาใช ้ดงัน้ี 

  n  หมายถึง  จ  านวนกลุ่มตวัอยา่ง 

   หมายถึง  ค่าเฉล่ีย (Mean) โดยก าหนดเกณฑก์ารแปรผล 
  S.D.  หมายถึง  ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
  2  หมายถึง  ค่าไคสแควร์ (Chi-Square) ระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 

    กบัปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือของ 
    ผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดั 
    กาฬสินธ์ุ 
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  α  หมายถึง  ค่าทดสอบความคลาดเคล่ือนในการทดสอบสมมติฐาน หรือ 
    ระดบันยัส าคญัทางสถิติ (Level of Significance) ก าหนดไว ้
    ท่ีระดบั .05 
   หมายถึง  ความน่าจะเป็นในการทดสอบสมมติฐาน 
  r  หมายถึง   ค่าความสัมพนัธ์ (Correlation) ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม 
    ทางการตลาด (4P’s) กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูค้า้ส่ง 
    ในตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ 
  H0  หมายถึง  สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 

  H1  หมายถึง  สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
  *   หมายถึง  นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
  **  หมายถึง  นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 

ตอนที ่1  ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ค้าส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด 
จังหวดักาฬสินธ์ุ 

  
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอ

ยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ ผูศึ้กษาไดว้ิเคราะห์ค่าสถิติโดยใช้เกณฑ์ค่าความถ่ี และค่าร้อยละ ซ่ึงจะ
แสดงในตารางท่ี 4.1 
 
ตารางท่ี 4.1  ความถ่ีและร้อยละของปัจจยัส่วนบุคคลของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอ

ยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ 
 

ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ ความถ่ี (400 คน) ร้อยละ (100) 

เพศ   
ชาย 135 33.7 
หญิง 265 66.3 



42 

 

ตารางท่ี 4.1  (ต่อ) 
 

ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ ความถ่ี (400 คน) ร้อยละ (100) 

อาย ุ   
ต ่ากวา่ 20  ปี 3 0.8 
21 – 30  ปี 27 6.7 
31 – 40  ปี 54 13.5 
41 – 50  ปี 209 52.3 
51 ปี ข้ึนไป 107 26.7 

สถานภาพ   
โสด 26 6.5 
สมรส 320 80.0 
หมา้ย / หยา่ร้าง 54 13.5 

ระดบัการศึกษา   
ต ่ากวา่มธัยมศึกษา 235 58.8 
มธัยมศึกษา/เทียบเท่า 95 23.7 
อนุปริญญา / ปวส. 28 7.0 
ปริญญาตรี 33 8.3 
สูงกวา่ปริญญาตรี 9 2.2 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน   
ต ่ากวา่ 10,000 บาท 18 4.4 
10,001 –15,000 บาท   
15,001 – 20,000 บาท  
20,001 – 25,000 บาท 
25,001 บาทข้ึนไป 

75 
108 
89 
110 

18.8 
27.0 
22.3 
27.5 
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 จากตารางท่ี 4.1 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 66.3 
และเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 33.7 อายุระหว่าง 41 – 50  ปี คิดเป็นร้อยละ 52.3 รองลงมาอยู่ในช่วงอายุ
ระหว่าง 51 ปี ข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 26.7 และน้อยท่ีสุดอยู่ในช่วงอายุ ต  ่ากว่า 20 ปี คิดเป็นร้อยละ 0.8  
มีสถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 80  รองลงมาอยู่ในสถานภาพหมา้ย / หย่าร้าง คิดเป็นร้อยละ 13.5  
และน้อยท่ีสุดอยู่ในสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 6.5 ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัต ่ากว่ามธัยมศึกษา  
คิดเป็นร้อยละ 58.8 รองลงมามีการศึกษาระดบัมธัยมศึกษา/เทียบเท่า คิดเป็นร้อยละ 23.7 และนอ้ยท่ีสุด
อยู่ในระดับสูงกว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 2.2 จ  าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือนพบว่า ผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001 บาทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 27.5 รองลงมารายได้
เฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 27.0 และน้อยท่ี สุดมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน  
ต ่ากวา่ 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ4.4 
 

ตอนที ่2 ปัจจัยที่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้ค้าส่งในตลาดแตงโม
โคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จังหวดักาฬสินธ์ุ  

  
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูค้า้ส่ง

ในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ ผูศึ้กษาได้วิเคราะห์ค่าสถิติโดยใช้
เกณฑค์่าเฉล่ียทางเลขคณิต ( ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ซ่ึงจะแสดงในตารางท่ี 4.2 - 4.6 
 
ตารางท่ี 4.2 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ

ด้านการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความต้องการของผูค้ ้าส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอ 
ยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ 

 

ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ดา้นการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความตอ้งการ  S.D. 

ระดบัความมีผล
ต่อการตดัสินใจ อนัดบั 

1. ท่านตอ้งการซ้ือแตงโมในราคาขายส่งซ่ึงถูก
กวา่ราคาขายปลีก  

4.17 0.750 มาก 3 

2. ท่านมีความตอ้งการซ้ือแตงโมจ านวนหลายสาย
พนัธ์ุในราคาขายส่ง 

3.94 0.880 มาก 4 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 
 

ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ดา้นการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความตอ้งการ  S.D. 

ระดบัความมีผล
ต่อการตดัสินใจ อนัดบั 

3. ท่านตอ้งการทราบขอ้มูลสถานท่ีจ าหน่าย
แตงโมในราคาขายส่ง หลายๆแห่ง เพื่อเปรียบเทียบ
คุณภาพ ราคา และความหลากหลายของของสาย
พนัธ์ุแตงโมท่ีมีวางจ าหน่าย 

4.90 0.579 มากท่ีสุด 1 

4. ท่านตอ้งการทราบขอ้มูลสถานท่ีจ าหน่าย
แตงโมในราคาขายส่งท่ีมีความน่าเช่ือถือ เช่น 
ผูข้ายมีความซ่ือสัตยไ์ม่เอาเปรียบผูซ้ื้อ เป็นตน้ 

4.42 0.663 มากท่ีสุด 2 

รวม 4.25 0.718 มากท่ีสุด 

  
 จากตารางท่ี 4.2 พบว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความ
ตอ้งการมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด 
จงัหวดักาฬสินธ์ุ อยู่ในระดับมากท่ีสุด ( =4.25) โดยปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กับกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือดา้นการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความตอ้งการ ในส่วนความตอ้งการทราบขอ้มูลสถานท่ี
จ าหน่ายแตงโมในราคาขายส่งหลาย ๆ แห่ง เพื่อเปรียบเทียบคุณภาพ ราคา และความหลากหลาย
ของของสายพนัธ์ุแตงโมท่ีมีวางจ าหน่ายมีผลในระดับมากท่ีสุด (  =4.90) รองลงมา คือ ความ
ตอ้งการทราบขอ้มูลสถานท่ีจ าหน่ายแตงโมในราคาขายส่งท่ีมีความน่าเช่ือถือ มีผลในระดบัมาก
ท่ีสุด (  =4.42) และในส่วนความตอ้งการซ้ือแตงโมจ านวนหลายสายพนัธ์ุในราคาขายส่ง มีค่านอ้ย
ท่ีสุด ( =3.94) มีผลในระดบัมาก 
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ตารางท่ี 4.3 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัท่ีมีความสัมพันธ์กับกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือด้านการแสวงหาข้อมูลของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอ 
ยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ 

 

ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการ 
ตดัสินใจซ้ือดา้นการแสวงหาขอ้มูล            S.D. 

ระดบัความมีผล
ต่อการตดัสินใจ 

อนัดบั 

1. ท่านหาขอ้มูลสถานท่ีจ าหน่ายแตงโมในราคา
ขายส่งผา่นช่องทางออนไลน์ เช่น facebook, line, 
website เป็นตน้ 

3.16 1.192 ปานกลาง 3 

2. ท่านหาขอ้มูลสถานท่ีจ าหน่ายแตงโมในราคา
ขายส่งจากผูท่ี้เคยขายแตงโมใหท้่าน 

3.73 1.026 มาก 1 

3. ท่านหาขอ้มูลสถานท่ีจ าหน่ายแตงโมในราคา
ขายส่งจากเพื่อน ครอบครัว หรือคนรู้จกัท่ีเคยมี
ประสบการณ์ซ้ือแตงโมในราคาขายส่ง 

3.66 0.804 มาก 2 

4. ท่านหาและรับทราบขอ้มูลสถานท่ีจ าหน่าย
แตงโมในราคาขายส่งจากส่ือโฆษณา  
(ป้ายประชาสัมพนัธ์) 

2.02 1.083 นอ้ย 4 

รวม 3.14 1.026 ปานกลาง 

  
 จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการแสวงหาขอ้มูลของผูค้า้ส่งใน
ตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ  มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ 
อยู่ในระดับปานกลาง ( =3.14) โดยองค์ประกอบของปัจจยัท่ีมีความสัมพันธ์กับกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือดา้นการหาขอ้มูลสถานท่ีจ าหน่ายแตงโมในราคาขายส่งจากผูท่ี้เคยขายแตงโมให้ท่าน 
มีค่ามากท่ีสุด โดยมีผลระดับมาก ( =3.73) รองลงมาคือ การหาข้อมูลสถานท่ีจ าหน่ายแตงโม 
ในราคาขายส่งจากเพื่อน ครอบครัว หรือคนรู้จกัท่ีเคยมีประสบการณ์ซ้ือแตงโมในราคาขายส่งมีผล
ในระดบัมาก ( =3.66) และในส่วนของการหาและรับทราบขอ้มูลสถานท่ีจ าหน่ายแตงโมในราคา
ขายส่งจากส่ือโฆษณา (ป้ายประชาสัมพนัธ์) ( =2.02)  มีค่านอ้ยท่ีสุด มีผลในระดบันอ้ย 
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ตารางท่ี 4.4 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัท่ีมีความสัมพันธ์กับกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือด้านการประเมินผลทางเลือกของผูค้ ้าส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน 
อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ 

 

ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการ 
ตดัสินใจซ้ือดา้นการประเมินผลทางเลือก  S.D. 

ระดบัความมีผล
ต่อการตดัสินใจ 

อนัดบั 

1. ท่านมีการเปรียบเทียบขอ้มูลสถานท่ี
จ าหน่ายแตงโมในราคาขายส่งหลายๆ แห่ง 
ก่อนตดัสินใจเลือกสถานท่ีซ้ือแตงโม 

4.37 0.651 มากท่ีสุด 3 

2. ท่านเลือกสถานท่ีจ าหน่ายแตงโม 
เพราะความสะดวกในการซ้ือ 

3.65 1.226 มาก 6 

3. ท่านเลือกสถานท่ีจ าหน่ายแตงโม 
เพราะราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน 

4.13 0.760 มาก 4 

4. ท่านเลือกสถานท่ีจ าหน่ายแตงโมเพราะ 
มีแตงโมให้เลือกหลากหลายสายพนัธ์ุ 

3.90 0.890 มาก 5 

5. ท่านเลือกสถานท่ีจ าหน่ายแตงโมเพราะ 
เป็นสถานท่ีมีช่ือเสียงท่ีดีในการจ าหน่าย
แตงโมในราคาขายส่ง เช่น แตงโมมี 
คุณภาพดี ราคาเหมาะสม เป็นตน้ 

4.59 0.589 มากท่ีสุด 1 

6. ท่านเลือกสถานท่ีจ าหน่ายแตงโม 
เพราะผูข้าย/สถานท่ีจ าหน่ายแตงโม 
ท่ีมีความน่าเช่ือถือ 

4.48 0.692 มากท่ีสุด 2 

รวม 4.19 0.801 มาก 

  
 จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการประเมินผลทางเลือกของผูค้า้
ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ
ซ้ืออยูใ่นระดบัมาก ( =4.19) โดยองคป์ระกอบปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ดา้นการเลือกสถานท่ีจ าหน่ายแตงโมเพราะเป็นสถานท่ีมีช่ือเสียงท่ีดีในการจ าหน่ายแตงโมในราคา
ขายส่งมีค่ามากท่ีสุด โดยมีผลระดบัมากท่ีสุด ( =4.59) รองลงมาคือ การเลือกสถานท่ีจ าหน่าย 
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แตงโมเพราะผูข้าย/สถานท่ีจ าหน่ายแตงโมท่ีมีความน่าเช่ือถือมีผลในระดบัมากท่ีสุด ( =4.48) และ
การเลือกสถานท่ีจ าหน่ายแตงโมเพราะความสะดวกในการซ้ือ ( =3.65) มีค่านอ้ยท่ีสุด มีผลในระดบั
มาก 
 
ตารางท่ี 4.5  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัท่ีมีความสัมพันธ์กับกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือดา้นการตดัสินใจซ้ือของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยาง
ตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ 

 

ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการ 
ตดัสินใจซ้ือดา้นการตดัสินใจซ้ือ  S.D. 

ระดบัความมีผล
ต่อการตดัสินใจ 

อนัดบั 

1. ท่านตดัสินใจซ้ือแตงโมในราคาขายส่ง 
ในสถานท่ีน้ี (ตลาดแตงโมโคกดอนหนั)  
เพราะค าแนะน าจากเพื่อน ครอบครัว หรือ 
คนรู้จกัท่ีเคยซ้ือมาก่อน  

3.22 0.895 ปานกลาง 5 

2. ท่านตดัสินใจซ้ือแตงโมในราคาขายส่ง 
ในสถานท่ีน้ี (ตลาดแตงโมโคกดอนหนั)  
เพราะค าแนะน าของผูข้าย 

3.84 0.828 มาก 3 

3. ท่านตดัสินใจซ้ือแตงโมในราคาขายส่ง 
ในสถานท่ีน้ี (ตลาดแตงโมโคกดอนหนั) 
เพราะราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของแตงโม  

4.28 0.629 มากท่ีสุด 1 

4. ท่านตดัสินใจซ้ือแตงโมในราคาขายส่ง 
ในสถานท่ีน้ี (ตลาดแตงโมโคกดอนหนั) เพราะ
โปรโมชัน่ต่าง ๆ เช่น ลดราคา ของแถม เป็นตน้  

3.79 0.837 มาก 4 

5. ท่านตดัสินใจซ้ือแตงโมในราคาขายส่ง 
ในสถานท่ีน้ี (ตลาดแตงโมโคกดอนหนั)  
เน่ืองจากท่านเป็นลูกคา้ท่ีซ้ือประจ า  

3.87 1.023 มาก 2 

รวม 4.19 0.801 มาก 
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 จากตารางท่ี 4.5 พบว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการตดัสินใจซ้ือของผูค้า้ส่งใน
ตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ  มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ 
อยูใ่นระดบัมาก ( =4.19) โดยองคป์ระกอบของปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ดา้นการตดัสินใจซ้ือแตงโมในราคาขายส่งในสถานท่ีน้ี (ตลาดแตงโมโคกดอนหัน) เพราะราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพของแตงโมมีค่ามากท่ีสุด โดยมีผลระดบัมากท่ีสุด ( =4.28) รองลงมาคือ การ
ตดัสินใจซ้ือแตงโมในราคาขายส่งในสถานท่ีน้ี (ตลาดแตงโมโคกดอนหนั) เน่ืองจากท่านเป็นลูกคา้ 
ท่ีซ้ือประจ ามีผลในระดบัมาก ( =3.87) และการตดัสินใจซ้ือแตงโมในราคาขายส่งในสถานท่ีน้ี
(ตลาดแตงโมโคกดอนหนั) เพราะค าแนะน าจากเพื่อน ครอบครัว หรือคนรู้จกัท่ีเคยซ้ือมาก่อนมีค่า
นอ้ยท่ีสุด ( =3.22) มีค่านอ้ยท่ีสุดมีผลในระดบัปานกลาง 
 
ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัท่ีมีความสัมพันธ์กับกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือด้านพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน 
อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ 

 

ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการ 
ตดัสินใจซ้ือดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  S.D. 

ระดบัความมีผล
ต่อการตดัสินใจ 

อนัดบั 

1. ท่านมีความพึงพอใจในการซ้ือแตงโมในราคา
ขายส่งของสถานท่ีน้ี (ตลาดแตงโมโคกดอนหนั) 

4.05 0.574 มาก 2 

2. ท่านจะกลบัมาซ้ือแตงโมในราคาขายส่งใน
สถานท่ีน้ี (ตลาดแตงโมโคกดอนหนั) อีกในคร้ัง
ต่อไป  

4.08 0.563 มาก 1 

3. ท่านมีความยนิดีท่ีจะแนะน าสถานท่ีจ าหน่าย
แตงโมน้ี (ตลาดแตงโมโคกดอนหนั) กบัเพื่อน 
ครอบครัว หรือคนรู้จกั  

3.92 0.622 มาก 4 

4. เม่ือท่านพบวา่แตงโมท่ีซ้ือในสถานท่ีน้ี (ตลาด
แตงโมโคกดอนหนั) มีปัญหา/คุณภาพไม่ตรงตาม
ความตอ้งการท่ีไดแ้จง้ก่อนซ้ือ ท่านไดแ้จง้ขอ้มูล
ไปยงัผูข้ายโดยตรง  

3.96 0.757 มาก 3 

รวม 4.00 0.629 มาก 



49 

 

  จากตารางท่ี 4.6 พบว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือของ 
ผูค้ ้าส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ มีความสัมพนัธ์ต่อการ
ตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัมาก ( =4.00) โดยองคป์ระกอบของปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือดา้นจะกลบัมาซ้ือแตงโมในราคาขายส่งในสถานท่ีน้ี(ตลาดแตงโมโคกดอนหัน)อีกใน
คร้ังต่อไปมีค่ามากท่ีสุด โดยมีผลระดบัมาก ( =4.08) รองลงมาคือ ดา้นความพึงพอใจการซ้ือแตงโม
ในราคาขายส่งของสถานท่ีน้ี(ตลาดแตงโมโคกดอนหัน)มีผลในระดบัมาก ( =4.05) และในดา้นมี
ความยินดีท่ีจะแนะน าสถานท่ีจ าหน่ายแตงโมน้ี(ตลาดแตงโมโคกดอนหนั)กบัเพื่อน ครอบครัว หรือ
คนรู้จกัมีค่านอ้ยท่ีสุด ( =3.92) มีผลในระดบัมาก 
 

ตอนที ่3  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ของผู้ค้าส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน 
อ าเภอยางตลาด จังหวดักาฬสินธ์ุ  

 
ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคก

ดอนหัน อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ ผูศึ้กษาได้วิเคราะห์ค่าสถิติโดยใช้เกณฑ์ค่าเฉล่ียทาง 
เลขคณิต ( ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ซ่ึงจะแสดงในตารางท่ี 4.7 - 4.10 
 

ตารางท่ี 4.7  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ดา้น
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโม 
โคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์  S.D. 
ระดบัความมีผล
ต่อการตดัสินใจ 

อนัดบั 

1. สินคา้ (แตงโม) มีคุณภาพ/ลกัษณะ 
ตรงตามความตอ้งการ 

4.17 0.598 มาก 1 

2. สินคา้ (แตงโม) มีใหเ้ลือกหลากหลายสายพนัธ์ุ 3.78 0.644 มาก 3 
3. สินคา้ (แตงโม) มีปริมาณเพียงพอต่อ 
ความตอ้งการ 

4.07 0.621 มาก 2 

4. สินคา้ (แตงโม) มีความแปลกใหม่ของ 
สายพนัธ์ุใหเ้ลือกซ้ือมากกวา่ของท่ีอ่ืน 

3.19 0.860 ปานกลาง 4 

รวม 3.80 .681 มาก 
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  จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ดา้นผลิตภณัฑ์ มีความ 
สัมพนัธ์กับกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูค้ ้าส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด 
จงัหวดักาฬสินธ์ุอยูใ่นระดบัมาก ( =3.80) โดยองคป์ระกอบของปัจจยัส่วนประสมการตลาด (4P’s) 
ดา้นผลิตภณัฑ์ในส่วนของสินคา้ (แตงโม) มีคุณภาพ/ลกัษณะตรงตามความตอ้งการมีค่ามากท่ีสุด 
โดยมีผลระดบัมาก ( =4.17) รองลงมาคือ สินคา้ (แตงโม) มีปริมาณเพียงพอต่อความตอ้งการมีผล
ในระดบัมาก ( =4.07) และในด้านสินค้า (แตงโม) มีความแปลกใหม่ของสายพนัธ์ุให้เลือกซ้ือ
มากกวา่ของท่ีอ่ืนมีค่านอ้ยท่ีสุด ( =3.19) มีผลในระดบัปานกลาง 
 
ตารางท่ี 4.8  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ดา้น

ราคาท่ีมีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู ้ค้าส่งในตลาดแตงโม 
โคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา  S.D. 
ระดบัความมีผล
ต่อการตดัสินใจ 

อนัดบั 

1. สินคา้ (แตงโม) มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือกซ้ือ 4.14 0.613 มาก 1 
2. สินคา้ (แตงโม) มีราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน 3.95 0.604 มาก 2 
3. สินคา้ (แตงโม) มีราคาคงท่ีไม่เปล่ียนแปลงบ่อย 3.36 0.999 ปานกลาง 3 
4. สินคา้ (แตงโม) มีป้ายบอกราคาสินคา้ชดัเจน 1.32 0.827 นอ้ยท่ีสุด 5 
5. สินคา้ (แตงโม) มีราคาพิเศษในแต่ละช่วงเวลา 2.25 1.200 นอ้ย 4 

รวม 3.00 0.849 ปานกลาง 

 
  จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ดา้นราคามีความสัมพนัธ์
กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูค้ ้าส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จงัหวดั
กาฬสินธ์ุอยู่ในระดบัมาก ( =3.00) โดยองค์ประกอบของปัจจยัส่วนประสมการตลาด (4P’s) ดา้น
ราคาในส่วนของสินคา้(แตงโม)มีหลายระดบัราคาให้เลือกซ้ือมีค่ามากท่ีสุด โดยมีผลระดับมาก 
( =4.14) รองลงมาคือ สินคา้ (แตงโม) มีราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืนมีผลในระดบัมาก ( =3.95) และในดา้น
สินคา้ (แตงโม) มีป้ายบอกราคาสินคา้ชดัเจนมีค่านอ้ยท่ีสุด ( =1.32) มีผลในระดบันอ้ยท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.9  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ดา้น
การจดัจ าหน่ายท่ีมีความสัมพนัธ์กับกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูค้ ้าส่งในตลาด
แตงโมโคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ดา้นการจดัจ าหน่าย  S.D. 

ระดบัความมีผล
ต่อการตดัสินใจ 

อนัดบั 

1. สถานท่ีจอดรถกวา้งขวาง สะดวก ปลอดภยั 3.91 0.833 มาก 1 
2. สถานท่ีจ าหน่ายอยูใ่กลบ้า้นหรืออยูร่ะหวา่ง 
ทางกลบับา้น 

3.18 1.030 ปานกลาง 3 

3. การจดัวางสินคา้มีความเป็นระเบียบ จดัเป็น
หมวดหมู่ตามขนาดและราคา 

3.73 1.062 มาก 2 

4. มีการอ านวยความสะดวกในการสั่งซ้ือผา่น
ช่องทางต่าง ๆ เช่น โทรสั่งซ้ือ, line, facebook  
เป็นตน้ และมีการจดัส่งถึงท่ี 

3.14 1.208 ปานกลาง 4 

5. การจดัรูปแบบร้านและการจดัตกแต่งร้าน 
มีความสะดวกในการเลือกซ้ือ สะดุดตา  
และสวยงาม 

1.54 0.899 นอ้ยท่ีสุด 5 

รวม 3.10 1.006 ปานกลาง 

 
 จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
มีความสัมพนัธ์กับกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยาง
ตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุอยูใ่นระดบัปานกลาง ( =3.10)โดยองคป์ระกอบของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
(4P’s) ดา้นการจดัจ าหน่ายในส่วนสถานท่ีจอดรถกวา้งขวาง สะดวก ปลอดภยัมีค่ามากท่ีสุด โดยมี
ผลระดบัมาก ( =3.91) รองลงมาคือ การจดัวางสินค้ามีความเป็นระเบียบ จดัเป็นหมวดหมู่ตาม
ขนาดและราคามีผลในระดบัมาก ( =3.73) และในดา้นการจดัรูปแบบร้านและการจดัตกแต่งร้าน 
มีความสะดวกในการเลือกซ้ือ สะดุดตา และสวยงามมีค่าน้อยท่ีสุด ( =1.54) มีผลในระดบัน้อย
ท่ีสุด 
 



52 

 

ตารางท่ี 4.10  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ดา้น
การส่งเสริมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูค้า้ส่งใน
ตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด  S.D. 

ระดบัความมีผล
ต่อการตดัสินใจ 

อนัดบั 

1. มีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์สถานท่ีจ าหน่าย
แตงโมในราคาขายส่งน้ี (ตลาดแตงโมโคก 
ดอนหนั) เช่น ป้ายโฆษณา, วทิยกุระจายเสียง,  
รถโฆษณา เป็นตน้ 

1.81 1.076 นอ้ย 4 

2. มีรายการลด แจก แถม สม ่าเสมอ 3.65 0.847 มาก 2 
3. มีผูข้ายใหค้  าแนะน าตลอดการเลือกซ้ือ 3.99 0.628 มาก 1 
4. มีการส่ือสารเก่ียวกบัสถานท่ีจ าหน่ายแตงโม 
ในราคาขายส่งน้ี (ตลาดแตงโมโคกดอนหนั) ผา่น
ช่องทางออนไลน์ เช่น facebook, line เป็นตน้  
ถึงลูกคา้  

2.63 1.064 ปานกลาง 3 

รวม 3.02 .904 ปานกลาง 

 
  จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ดา้นการส่งเสริมการตลาด
มีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูค้ ้าส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอ 
ยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ อยูใ่นระดบัปานกลาง ( =3.02) โดยองคป์ระกอบของปัจจยัส่วนประสม
การตลาด (4P’s) ดา้นราคาในส่วนมีผูข้ายให้ค  าแนะน าตลอดการเลือกซ้ือมีค่ามากท่ีสุด โดยมีผล
ระดบัมาก ( =3.99) รองลงมาคือ มีรายการลด แจก แถม สม ่าเสมอมีผลในระดบัมาก ( =3.65) และ
ในด้านมีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์สถานท่ีจ าหน่ายแตงโมในราคาขายส่งน้ี (ตลาดแตงโมโคก 
ดอนหนั) มีค่านอ้ยท่ีสุด ( =1.81) มีผลในระดบันอ้ย 
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ตอนที ่4  การทดสอบสมมติฐาน 
 
  4.1  สมมติฐานที่  1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์มีความสัมพันธ์กับกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือของผู้ค้าส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จังหวดักาฬสินธ์ุ 
  ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลในส่วนของ เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดับการศึกษา และรายได้เฉล่ียต่อเดือน กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ ด้านการรับรู้
ปัญหา/การรับรู้ความต้องการ ด้านการแสวงหาข้อมูล ด้านการประเมินผลทางเลือก ด้านการ
ตดัสินใจซ้ือ และดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ โดยจะแสดงในตารางท่ี 4.11 – 4.35 
 
ตารางท่ี 4.11  ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง เพศ กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการ

รับรู้ปัญหา/การรับรู้ความตอ้งการ  
 
     ปัจจยัดา้นการ    
         รับรู้ปัญหา 

ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P 

 
เพศ 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ชาย 73 53 9 0 0 135 
2.583 .275 

หญิง 140 116 9 0 0 265 
รวม 213 169 18 0 0 400   

  
 จากตารางท่ี 4.11 พบว่า เพศของผู ้ค้าส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอ 
ยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความตอ้งการ
ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
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ตารางท่ี 4.12  ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง เพศ กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการ
แสวงหาขอ้มูล 

 

ปัจจยัดา้นการ 
แสวงหาขอ้มูล 

ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P 

 
เพศ 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ชาย 19 35 49 29 3 135 
12.978 .011 

หญิง 11 79 105 61 9 265 
รวม 30 114 154 90 12 400   

หมายเหตุ  ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
   

จากตารางท่ี 4.12 พบว่า เพศของผู ้ค้าส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอ 
ยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการแสวงหาขอ้มูล มีความสัมพนัธ์กนั 
ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 
ตารางท่ี 4.13  ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างเพศ กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการ

ประเมินผลทางเลือก 
 

ปัจจยัดา้นการ 
ประเมินผล 
ทางเลือก 

ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P 

 
เพศ 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ชาย 67 61 7 0 0 135 
7.318 .026 

หญิง 102 131 32 0 0 265 
รวม 169 192 39 0 0 400   

หมายเหตุ  ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
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 จากตารางท่ี 4.13 พบว่า เพศของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด 
จงัหวดักาฬสินธ์ุ กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการประเมินผลทางเลือก มีความสัมพนัธ์กนัท่ี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 
ตารางท่ี 4.14  ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างเพศ กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการ

ตดัสินใจซ้ือ 
 

ปัจจยัดา้นการ
ตดัสินใจซ้ือ 

ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P 

 
เพศ 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ชาย 20 74 34 7 0 135 
4.321 .229 

หญิง 47 162 45 11 0 265 
รวม 67 236 79 18 0 400   

  
 จากตารางท่ี 4.14 พบว่า เพศของผู ้ค้าส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอ 
ยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการตดัสินใจซ้ือไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
 
ตารางท่ี 4.15 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพันธ์ระหว่างเพศ กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือด้าน

พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
 

     ปัจจยัดา้นพฤติกรรม 
          ภายหลงัการซ้ือ 

ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P 

 
เพศ 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ชาย 37 83 14 1 0 135 
3.260 .353 

หญิง 67 181 16 1 0 265 
รวม 104 264 30 2 0 400   
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 จากตารางท่ี 4.15 พบว่า เพศของผู ้ค้าส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอ 
ยางตลาด จังหวดักาฬสินธ์ุ กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือด้านพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ ไม่มี
ความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
 
ตารางท่ี 4.16  ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง อายุ กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการ

รับรู้ปัญหา/การรับรู้ความตอ้งการ  
 

ปัจจยัดา้นการรับรู้
ปัญหา 

ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P 

 
อาย ุ

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่ 20 ปี 1 2 0 0 0 3 

30.386 .000 
21– 30 ปี 21 6 0 0 0 27 
31 – 40 ปี 16 34 4 0 0 54 
41 - 50 ปี 128 75 6 0 0 209 
51 ปี ข้ึนไป 47 52 8 0 0 107 

รวม 213 169 18 0 0 400   
หมายเหตุ  ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
   

จากตารางท่ี 4.16 พบว่า อายุของผู ้ค้าส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอ 
ยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความตอ้งการ 
มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
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ตารางท่ี 4.17  ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง อายุ กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการ
แสวงหาขอ้มูล 

 

            ปัจจยัดา้นการ 
           แสวงหาขอ้มูล 

ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P 

 
อาย ุ

มากท่ีสุด มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่ 20 ปี 1 1 0 1 0 3 

45.792 .000 
21– 30 ปี 2 15 9 1 0 27 
31 – 40 ปี 4 21 19 9 1 54 
41 - 50 ปี 9 50 76 63 11 209 
51 ปี ข้ึนไป 14 27 50 16 0 107 

รวม 30 114 154 90 12 400   
หมายเหตุ  ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 

จากตารางท่ี 4.17 พบว่า อายุของผู ้ค้าส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอ 
ยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการแสวงหาขอ้มูล มีความสัมพนัธ์กนัท่ี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
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ตารางท่ี 4.18  ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างอายุ กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการ
ประเมินผลทางเลือก 

 
           ปัจจยัดา้นการ         
               ประเมินผล 
                  ทางเลือก 

ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P 

 
อาย ุ

มากท่ีสุด มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่ 20 ปี 2 1 0 0 0 3 

36.777 .000 
21– 30 ปี 16 8 3 0 0 27 
31 – 40 ปี 14 31 9 0 0 54 
41 - 50 ปี 111 82 16 0 0 209 
51 ปี ข้ึนไป 26 70 11 0 0 107 

รวม 169 192 39 0 0 400   
หมายเหตุ  ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 

จากตารางท่ี 4.18 พบว่า อายุของผู ้ค้าส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอ 
ยางตลาด จังหวัดกาฬสินธ์ุ  กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือด้านการประเมินผลทางเลือก มี
ความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
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ตารางท่ี 4.19 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างอายุ กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการ
ตดัสินใจซ้ือ 

 
ปัจจยัดา้นการ 
ตดัสินใจซ้ือ 

ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P 

 
อาย ุ

มากท่ีสุด มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่ 20 ปี 0 0 3 0 0 3 

41.213 .000 
21– 30 ปี 5 13 8 1 0 27 
31 – 40 ปี 12 24 15 3 0 54 
41 - 50 ปี 25 150 27 7 0 209 
51 ปี ข้ึนไป 25 49 26 7 0 107 

รวม 67 236 79 18 0 400   
หมายเหตุ  ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 

จากตารางท่ี 4.19 พบว่า อายุของผู ้ค้าส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอ 
ยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการตดัสินใจซ้ือ มีความสัมพนัธ์กนัท่ี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
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ตารางท่ี 4.20  ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพันธ์ระหว่างอายุ กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือด้าน
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

 
   ปัจจยัดา้นพฤติกรรม    
          ภายหลงัการซ้ือ 

ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P 

 
อาย ุ

มากท่ีสุด มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่ 20 ปี 0 1 2 0 0 3 

31.509 .002 
21– 30 ปี 6 20 1 0 0 27 
31 – 40 ปี 17 30 7 0 0 54 
41 - 50 ปี 47 151 11 0 0 209 
51 ปี ข้ึนไป 34 62 9 2 0 107 

รวม 104 264 30 2 0 400   
หมายเหตุ  ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 

จากตารางท่ี 4.20 พบว่า อายุของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยาง
ตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ มีความสัมพนัธ์
กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 
ตารางท่ี 4.21  ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง สถานภาพ กับกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

ดา้นการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความตอ้งการ  
 

    ปัจจยัดา้นการรับรู้ 
                      ปัญหา 

ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P 

 
สถานภาพ 

มากท่ีสุด มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

โสด 18 8 0 0 0 26 
5.541 .236 สมรส 163 140 17 0 0 320 

หมา้ย / หยา่ร้าง 32 21 1 0 0 54 
รวม 213 169 18 0 0 400   
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จากตารางท่ี 4.21 พบวา่ สถานภาพของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอ 
ยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความตอ้งการ
ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
 
ตารางท่ี 4.22  ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง สถานภาพ กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้น

การแสวงหาขอ้มูล 
 

ปัจจยัดา้นการแสวงหา
ขอ้มูล 

ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P 

 
สถานภาพ 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

โสด 3 12 8 2 1 26 
15.796 .045 สมรส 20 91 119 79 11 320 

หมา้ย / หยา่ร้าง 7 11 27 9 0 54 
รวม 30 114 154 90 12 400   

หมายเหตุ  ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 
จากตารางท่ี 4.22 พบวา่ สถานภาพของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอ

ยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการแสวงหาขอ้มูล มีความสัมพนัธ์กนั 
ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
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ตารางท่ี 4.23 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งสถานภาพ กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้น
การประเมินผลทางเลือก 

 
             ปัจจยัดา้นการ                     
                 ประเมินผล 
                    ทางเลือก 

ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P 

 
สถานภาพ 

มากท่ีสุด มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

โสด 15 9 2 0 0 26 
6.000 .199 สมรส 137 154 29 0 0 320 

หมา้ย / หยา่ร้าง 17 29 8 0 0 54 
รวม 169 192 39 0 0 400   

 
จากตารางท่ี 4.23 พบวา่ สถานภาพของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอ 

ยางตลาด จังหวดักาฬสินธ์ุ กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือด้านการประเมินผลทางเลือก ไม่ มี
ความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
 
ตารางท่ี 4.24  ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งสถานภาพ กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้น

การตดัสินใจซ้ือ 
 

ปัจจยัดา้นการ
ตดัสินใจซ้ือ 

ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P 

 
สถานภาพ 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

โสด 2 8 15 1 0 26 
28.429 .000 สมรส 52 200 53 15 0 320 

หมา้ย / หยา่ร้าง 13 28 11 2 0 54 
รวม 67 236 79 18 0 400   

หมายเหตุ  ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
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จากตารางท่ี 4.24 พบวา่ สถานภาพของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอ
ยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการตดัสินใจซ้ือ มีความสัมพนัธ์กนัท่ี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 
ตารางท่ี 4.25  ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งสถานภาพ กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้น

พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
 

ปัจจยัดา้นพฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือ 

ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P 

 
สถานภาพ 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

โสด 1 22 3 0 0 26 
9.975 .126 สมรส 89 206 24 1 0 320 

หมา้ย / หยา่ร้าง 14 36 3 1 0 54 
รวม 104 264 30 2 0 400   

  
จากตารางท่ี 4.25 พบวา่ สถานภาพของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอ 

ยางตลาด จังหวดักาฬสินธ์ุ กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือด้านพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ ไม่มี
ความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
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ตารางท่ี 4.26  ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง ระดบัการศึกษา กบักระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือดา้นการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความตอ้งการ  

 
ปัจจยัดา้นการ 

รับรู้ปัญหา 
ระดบัความส าคญั 

รวม X2 P 
 
ระดบัการศึกษา 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่มธัยมศึกษา 120 106 9 0 0 235 

12.346 .136 
มธัยมศึกษา/เทียบเท่า 59 31 5 0 0 95 
อนุปริญญา / ปวส. 15 12 1 0 0 28 
ปริญญาตรี 15 17 1 0 0 33 
สูงกวา่ปริญญาตรี 4 3 2 0 0 9 

รวม 213 169 18 0 0 400   

 
จากตารางท่ี 4.26 พบวา่ ระดบัการศึกษาของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน 

อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความ
ตอ้งการ ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
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ตารางท่ี 4.27  ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง ระดบัการศึกษา กบักระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือดา้นการแสวงหาขอ้มูล 

 
             ปัจจยัดา้นการ 
            แสวงหาขอ้มูล 

ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P 

 
ระดบัการศึกษา 

มาก 
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่มธัยมศึกษา 21 66 94 47 7 235 

28.922 .024 
มธัยมศึกษา/เทียบเท่า 3 24 32 32 4 95 
อนุปริญญา / ปวส. 2 9 6 10 1 28 
ปริญญาตรี 4 12 16 1 0 33 
สูงกวา่ปริญญาตรี 0 3 6 0 0 9 

รวม 30 114 154 90 12 400   
หมายเหตุ  ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 

จากตารางท่ี 4.27 พบวา่ ระดบัการศึกษาของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน 
อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ  กับกระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการแสวงหาข้อมูล มีความ 
สัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
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ตารางท่ี 4.28  ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษา กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ดา้นการประเมินผลทางเลือก 

 
           ปัจจยัดา้นการ 
              ประเมินผล 
                 ทางเลือก 

ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P 

 
ระดบัการศึกษา 

มากท่ีสุด มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่มธัยมศึกษา 88 123 24 0 0 235 

17.460 .026 
มธัยมศึกษา/เทียบเท่า 52 37 6 0 0 95 
อนุปริญญา / ปวส. 11 16 1 0 0 28 
ปริญญาตรี 15 13 5 0 0 33 
สูงกวา่ปริญญาตรี 3 3 3 0 0 9 

รวม 169 192 39 0 0 400   
หมายเหตุ  ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 

จากตารางท่ี 4.28 พบวา่ ระดบัการศึกษาของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน 
อ าเภอยางตลาด จังหวดักาฬสินธ์ุ กับกระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการประเมินผลทางเลือก มี
ความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 



67 

 

ตารางท่ี 4.29  ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษา กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 

 
ปัจจยัดา้นการ
ตดัสินใจซ้ือ 

ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P 

 
ระดบัการศึกษา 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่มธัยมศึกษา 42 133 46 14 0 235 

17.992 .116 
มธัยมศึกษา/เทียบเท่า 14 64 15 2 0 95 
อนุปริญญา / ปวส. 8 16 4 0 0 28 
ปริญญาตรี 2 20 10 1 0 33 
สูงกวา่ปริญญาตรี 1 3 4 1 0 9 

รวม 67 236 79 18 0 400   
  
 จากตารางท่ี 4.29 พบวา่ ระดบัการศึกษาของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน  
อ าเภอยางตลาด จังหวดักาฬสินธ์ุ กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือด้านการตดัสินใจซ้ือ ไม่มีความ 
สัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
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ตารางท่ี 4.30 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพันธ์ระหว่างระดับกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือด้าน
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

 

ปัจจยัดา้นพฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือ 

ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P 

 
ระดบัการศึกษา 

มาก 
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่มธัยมศึกษา 58 153 22 2 0 235 

25.389 .013 
มธัยมศึกษา/เทียบเท่า 21 71 3 0 0 95 
อนุปริญญา / ปวส. 12 14 2 0 0 28 
ปริญญาตรี 9 24 0 0 0 33 
สูงกวา่ปริญญาตรี 4 2 3 0 0 9 

รวม 104 264 30 2 0 400   
หมายเหตุ  ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
  
 จากตารางท่ี 4.30 พบว่า ระดบัการศึกษาของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน 
อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือด้านพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ  
มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
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ตารางท่ี 4.31 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพันธ์ระหว่าง รายได้เฉล่ียต่อเดือนกับกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือดา้นการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความตอ้งการ  

 
           ปัจจยัดา้นการ 
               รับรู้ปัญหา 

ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P 

รายได ้
เฉล่ียต่อเดือน 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท   9 6 3 0 0 18 

55.818 .000 
10,001–15,000 บาท 59 12 4 0 0 75 
15,001–20,000 บาท 70 36 2 0 0 108 
20,001–25,000 บาท 30 54 5 0 0 89 
25,001 บาทข้ึนไป 45 61 4 0 0 110 

รวม 213 169 18 0 0 400   
หมายเหตุ  ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
  
 จากตารางท่ี 4.31 พบว่า รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน 
อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความ
ตอ้งการ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
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ตารางท่ี 4.32 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ดา้นการแสวงหาขอ้มูล 

 
            ปัจจยัดา้นการ 
           แสวงหาขอ้มูล 

ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P 

รายไดเ้ฉล่ีย 
ต่อเดือน 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท   4 7 2 5 0 18 

124.986 .000 
10,001–15,000 บาท 2 12 12 42 7 75 
15,001–20,000 บาท 5 28 43 27 5 108 
20,001–25,000 บาท 3 24 49 13 0 89 
25,001 บาทข้ึนไป 16 43 48 3 0 110 

รวม 30 114 154 90 12 400   
หมายเหตุ  ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
   

จากตารางท่ี 4.32 พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน 
อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ  กับกระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการแสวงหาข้อมูล มีความ 
สัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
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ตารางท่ี 4.33 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ดา้นการประเมินผลทางเลือก 

 
ปัจจยัดา้นการ 
ประเมินผล 
ทางเลือก 

ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P 

รายไดเ้ฉล่ีย 
ต่อเดือน 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท   12 3 3 0 0 18 

71.132 .000 
10,001–15,000 บาท 55 11 9 0 0 75 
15,001–20,000 บาท 50 46 12 0 0 108 
20,001–25,000 บาท 24 60 5 0 0 89 
25,001 บาทข้ึนไป 28 72 10 0 0 110 

รวม 169 192 39 0 0 400   
หมายเหตุ  ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 
  จากตารางท่ี 4.33 พบว่า รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน 
อ าเภอยางตลาด จังหวดักาฬสินธ์ุ กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือด้านการประเมินผลทางเลือก  
มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
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ตารางท่ี 4.34  ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 

 
ปัจจยัดา้นการ
ตดัสินใจซ้ือ 

ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P 

รายไดเ้ฉล่ีย 
ต่อเดือน 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท   4 11 3 0 0 18 

37.017 .000 
10,001–15,000 บาท 10 59 2 4 0 75 
15,001–20,000 บาท 13 72 17 6 0 108 
20,001–25,000 บาท 15 45 25 4 0 89 
25,001 บาทข้ึนไป 25 49 32 4 0 110 

รวม 67 236 79 18 0 400   
หมายเหตุ  ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 

จากตารางท่ี 4.34 พบว่า รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผูค้ ้าส่งในตลาดแตงโมโคก 
ดอนหัน อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการตดัสินใจซ้ือ มี
ความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
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ตารางท่ี 4.35 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

 
         ปัจจยัดา้นพฤติกรรม 
              ภายหลงัการซ้ือ 

ระดบัความส าคญั 

รวม X2 P 
รายไดเ้ฉล่ีย 
ต่อเดือน 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท   11 5 2 0 0 18 

27.880 .006 
10,001–15,000 บาท 19 50 6 0 0 75 
15,001–20,000 บาท 21 80 7 0 0 108 
20,001–25,000 บาท 19 64 4 2 0 89 
25,001 บาทข้ึนไป 34 65 11 0 0 110 

รวม 104 264 30 2 0 400   
หมายเหตุ  ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 
 จากตารางท่ี 4.35 พบว่า รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผูค้ ้าส่งในตลาดแตงโมโคก 
ดอนหัน อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านพฤติกรรมภายหลัง 
การซ้ือ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
  4.2  สมมติฐานที่  2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) มีความสัมพันธ์กับ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้ค้าส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จังหวดักาฬสินธ์ุ   
   หาค่าความสัมพนัธ์ (Correlation) เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด (4P’s) กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน 
อ าเภอยางตลาด จังหวัดกาฬสินธ์ุ  โดยใช้ส ถิ ติวิ เคราะห์  (Analytical Statistic) สัมประสิท ธ์ิ
สหสัมพนัธ์เพียร์สัน (Pearson’s Correlation) 
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ตารางท่ี 4.36  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ด้านการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความต้องการของผู ้ค้าส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน  
อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ 

 

ปัจจยัส่วนประสม
การตลาด 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ  
ดา้นการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความตอ้งการ 

ค่าสัมประสิทธ์ิ 
สหสัมพนัธ์ (r) 

Sig. (2-tailed) 
(P) 

ระดบั 
ความสัมพนัธ์ 

ทิศทาง 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ -.038 .447 ไม่มี - 
ดา้นราคา .107* .033 ต ่า เดียวกนั 
ดา้นช่องทางการจดั 
จ  าหน่าย 

-.377** .000 ต ่า ตรงกนัขา้ม 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด -.381** .000 ต ่า ตรงกนัขา้ม 

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
  จากตารางท่ี 4.36 ผลการวิเคราะห์การทดสอบค่าทางสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 
(Pearson Correlation) เพื่อวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) 
กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความตอ้งการ ของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโม
โคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ ไดผ้ลการวเิคราะห์ดงัน้ี 
  ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความ
ต้องการมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ .447 ซ่ึงมากกว่า .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) กบักระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือด้านการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความต้องการ ไม่มีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญ 
ทางสถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึงปฏิเสธสมมติฐานรองท่ีตั้งไว ้
 ด้านราคา พบว่า กระบวนการตัดสินใจซ้ือด้านการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความ
ตอ้งการมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .033 ซ่ึงน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ด้านราคากับ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือด้านการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความต้องการ มีความสัมพนัธ์กัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึงยอมรับสมมติฐานรองท่ีตั้งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) 



75 

 

มีค่าเท่ากับ .107 อย่างมีนัยส าคญัท่ีระดับ .05 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ในทิศทาง
เดียวกนั ในระดบัต ่า 
 ดา้นการจดัจ าหน่าย พบว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการรับรู้ปัญหา/การรับรู้
ความตอ้งการมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000 ซ่ึงน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ดา้นการจดั
จ าหน่ายกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความตอ้งการ มีความสัมพนัธ์กนั 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึงยอมรับสมมติฐานรองท่ีตั้ งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพันธ์ (r) มีค่าเท่ากับ -.377 อย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ .01 แสดงว่าตัวแปรทั้ งสองมีความ 
สัมพนัธ์ในทิศทางตรงกนัขา้ม ในระดบัต ่า 
  ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการรับรู้ปัญหา/การ
รับรู้ความตอ้งการมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000 ซ่ึงน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ด้าน 
การส่งเสริมการตลาดกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือด้านการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความต้องการ  
มีความสัมพนัธ์กนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึงยอมรับสมมติฐานรองท่ีตั้งไว ้โดยมีค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) มีค่าเท่ากบั -.381 อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั .01 แสดงว่าตวัแปรทั้งสอง 
มีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงกนัขา้ม ในระดบัต ่า 
 H0: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ดา้นผลิตภณัฑ์ ไม่มีความสัมพนัธ์กบั
กระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความต้องการของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโม 
โคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ 
 H1: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย และ
ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการรับรู้ปัญหา/การรับรู้
ความตอ้งการของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ  
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ตารางท่ี 4.37 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ด้านการแสวงหาข้อมูลของผู ้ค้าส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด 
จงัหวดักาฬสินธ์ุ 

 

ปัจจยัส่วนประสม
การตลาด 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ  
ดา้นการแสวงหาขอ้มูล 

ค่าสัมประสิทธ์ิ 
สหสัมพนัธ์ (r) 

Sig. (2-tailed) 
(P) 

ระดบั 
ความสัมพนัธ์ 

ทิศทาง 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ .171** .001 ต ่า เดียวกนั 
ดา้นราคา .059 .239 ไม่มี - 
ดา้นช่องทางการจดั 
จ  าหน่าย 

.356** .000 ต ่า เดียวกนั 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด .372** .000 ต ่า เดียวกนั 

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 
  จากตารางท่ี 4.37 ผลการวิเคราะห์การทดสอบค่าทางสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 
(Pearson Correlation) เพื่อวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) 
กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการแสวงหาขอ้มูล ของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอ
ยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ ไดผ้ลการวเิคราะห์ดงัน้ี 
  ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการแสวงหาขอ้มูล มีค่า Sig.  
(2-tailed) เท่ากับ .001 ซ่ึงน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ดา้นผลิตภณัฑ์กบักระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือด้านการแสวงหาขอ้มูล มีความสัมพนัธ์กนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึงยอมรับ
สมมติฐานรองท่ีตั้งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) มีค่าเท่ากบั .171 อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 
.01 แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั ในระดบัต ่า 
 ด้านราคา พบว่า กระบวนการตัดสินใจซ้ือด้านการแสวงหาข้อมูล มีค่า Sig.  
(2-tailed) เท่ากับ .239 ซ่ึงมากกว่า .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ด้านราคากบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ด้านการแสวงหาข้อมูล ไม่มีความสัมพนัธ์กนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึงปฏิเสธ 
สมมติฐานรองท่ีตั้งไว ้
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 ด้านการจัดจ าหน่าย พบว่า กระบวนการตัดสินใจซ้ือด้านการแสวงหาข้อมูล  
มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000 ซ่ึงน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ด้านช่องทางการ 
จดัจ าหน่ายกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการแสวงหาขอ้มูล มีความสัมพนัธ์กนั อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึงยอมรับสมมติฐานรองท่ีตั้งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) มีค่า
เท่ากบั .356 อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั .01 แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั 
ในระดบัต ่า 
  ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการแสวงหาขอ้มูล 
มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000 ซ่ึงน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ด้านการส่งเสริม
การตลาดกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการแสวงหาขอ้มูล มีความสัมพนัธ์กนั อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึงยอมรับสมมติฐานรองท่ีตั้งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) มีค่า
เท่ากบั .372 อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั .01 แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั 
ในระดบัต ่า 
  H0: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ด้านราคา ไม่มีความสัมพันธ์กับ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการแสวงหาขอ้มูลของผูค้ ้าส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอ 
ยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ  
 H1: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการ 
จดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลา มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือการแสวงหา
ขอ้มูลของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ  
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ตารางท่ี 4.38 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ดา้นการประเมินผลทางเลือกของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด 
จงัหวดักาฬสินธ์ุ 

 

ปัจจยัส่วนประสม
การตลาด 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ  
ดา้นการประเมินผลทางเลือก 

ค่าสัมประสิทธ์ิ 
สหสัมพนัธ์ (r) 

Sig. (2-tailed) 
(P) 

ระดบั 
ความสัมพนัธ์ 

ทิศทาง 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ -.091 .069 ไม่มี - 
ดา้นราคา .059 .242 ไม่มี - 
ดา้นช่องทางการจดั 
จ  าหน่าย 

-.348** .000 ต ่า ตรงกนัขา้ม 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด -.351** .000 ต ่า ตรงกนัขา้ม 

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 
  จากตารางท่ี 4.38 ผลการวิเคราะห์การทดสอบค่าทางสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 
(Pearson Correlation) เพื่อวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) 
กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการประเมินผลทางเลือกของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน 
อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ ไดผ้ลการวเิคราะห์ดงัน้ี 
  ดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการประเมินผลทางเลือก  มีค่า 
Sig. (2-tailed) เท่ากบั .069 ซ่ึงมากกว่า .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ดา้นผลิตภณัฑ์กบักระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือดา้นการประเมินผลทางเลือกไม่มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
ซ่ึงปฏิเสธสมมติฐานรองท่ีตั้งไว ้
 ดา้นราคา พบวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการประเมินผลทางเลือก มีค่า Sig.  
(2-tailed) เท่ากบั .242 ซ่ึงมากกวา่ .05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ดา้นราคากบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้น
การประเมินผลทางเลือก ไม่มีความสัมพนัธ์กนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึงปฏิเสธ
สมมติฐานรองท่ีตั้งไว ้
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 ดา้นการจดัจ าหน่าย พบวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการประเมินผลทางเลือก 
มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000 ซ่ึงน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ดา้นการจดัจ าหน่ายกบั
กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการประเมินผลทางเลือก มีความสัมพนัธ์กนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั .05 ซ่ึงยอมรับสมมติฐานรองท่ีตั้งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) มีค่าเท่ากบั -.348 
อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั .01 แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงกนัขา้ม ในระดบั
ต ่า 
  ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการประเมินผล
ทางเลือก มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000 ซ่ึงน้อยกว่า .05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ดา้นการส่งเสริม
การตลาดกับกระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการประเมินผลทางเลือก มีความสัมพนัธ์กัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึงยอมรับสมมติฐานรองท่ีตั้งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) 
มีค่าเท่ากับ -.351 อย่างมีนัยส าคญัท่ีระดบั .01 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ในทิศทาง
ตรงกนัขา้ม ในระดบัต ่า 
  H0: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา ไม่ มี
ความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการประเมินผลทางเลือกของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโม
โคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ  
 H1: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ด้านการจดัจ าหน่าย และด้านการ
ส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการประเมินผลทางเลือกของ 
ผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ  
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ตารางท่ี 4.39 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ดา้นการตดัสินใจซ้ือของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จงัหวดั
กาฬสินธ์ุ 

 

ปัจจยัส่วนประสม
การตลาด 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ  
ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 

ค่าสัมประสิทธ์ิ 
สหสัมพนัธ์ (r) 

Sig. (2-tailed) 
(P) 

ระดบั 
ความสัมพนัธ์ 

ทิศทาง 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ .108* .030 ต ่า เดียวกนั 
ดา้นราคา .038 .451 ไม่มี - 
ดา้นช่องทางการจดั 
จ  าหน่าย 

.036 .470 ไม่มี - 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด .058 .249 ไม่มี - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
  จากตารางท่ี 4.39 ผลการวิเคราะห์การทดสอบค่าทางสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 
(Pearson Correlation) เพื่อวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) 
กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ ด้านการตดัสินใจซ้ือของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอ 
ยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ ไดผ้ลการวเิคราะห์ดงัน้ี 
  ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า กระบวนการตัดสินใจซ้ือด้านการตดัสินใจซ้ือ มีค่า Sig.  
(2-tailed) เท่ากับ .030 ซ่ึงน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ดา้นผลิตภณัฑ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ดา้นการตดัสินใจซ้ือ มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึงยอมรับสมมติฐานรอง
ท่ีตั้งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) มีค่าเท่ากบั .108 อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั .05 แสดงว่า
ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า 
 ดา้นราคา พบวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการตดัสินใจซ้ือ มีค่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากับ .451 ซ่ึงมากกว่า .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ดา้นราคากบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการ
ตดัสินใจซ้ือไม่มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึงปฏิเสธสมมติฐานรองท่ีตั้งไว ้
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 ดา้นการจดัจ าหน่าย พบวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการตดัสินใจซ้ือ มีค่า Sig. 
(2-tailed) เท่ากับ .470 ซ่ึงมากกว่า .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ด้านการจดัจ าหน่ายกบักระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือด้านการตดัสินใจซ้ือ ไม่มีความสัมพนัธ์กนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึง
ปฏิเสธสมมติฐานรองท่ีตั้งไว ้
  ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการตดัสินใจซ้ือ มี
ค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .249 ซ่ึงมากกวา่ .05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ดา้นการส่งเสริมการตลาดกบักระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือด้านการตดัสินใจซ้ือ ไม่มีความสัมพนัธ์กนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึง
ปฏิเสธสมมติฐานรองท่ีตั้งไว ้
 H0: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย และ
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการตดัสินใจซ้ือของ
ผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ  
 H1: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ด้านผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กับ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือด้านการตัดสินใจซ้ือของผูค้ ้าส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอ 
ยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ  
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ตารางท่ี 4.40 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด 
จงัหวดักาฬสินธ์ุ 

 

ปัจจยัส่วนประสม
การตลาด 

ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ  
ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

ค่าสัมประสิทธ์ิ 
สหสัมพนัธ์ (r) 

Sig. (2-tailed) 
(P) 

ระดบั 
ความสัมพนัธ์ 

ทิศทาง 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ .246** .000 ต ่า เดียวกนั 
ดา้นราคา .117* .019 ต ่า เดียวกนั 
ดา้นช่องทาง 
การจดัจ าหน่าย 

.086 .087 ไม่มี
ความสัมพนัธ์ 

- 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด .176** .000 ต ่า เดียวกนั 

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
  จากตารางท่ี 4.40 ผลการวิเคราะห์การทดสอบค่าทางสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 
(Pearson Correlation) เพื่อวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) 
กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน 
อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ ไดผ้ลการวเิคราะห์ดงัน้ี 
  ด้านผลิตภณัฑ์ พบว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ  
มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000 ซ่ึงน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ด้านผลิตภัณฑ์กับ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ความสัมพนัธ์กนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั .05 ซ่ึงยอมรับสมมติฐานรองท่ีตั้งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) มีค่าเท่ากบั .246 
อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั .01 แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั ในระดบัต ่า 
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 ดา้นราคา พบวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ มีค่า Sig.  
(2-tailed) เท่ากบั .019 ซ่ึงนอ้ยกวา่ .05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ด้านราคากบักระบวนการตดัสินใจซ้ือด้าน
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ มีความสัมพนัธ์กนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึงยอมรับ
สมมติฐานรองท่ีตั้งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) มีค่าเท่ากบั .117 อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 
.05 แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั ในระดบัต ่า 
 ดา้นการจดัจ าหน่าย พบวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ .087 ซ่ึงมากกว่า .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ดา้นการจดัจ าหน่ายกบั
กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ไม่มีความสัมพนัธ์กนั อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึงปฏิเสธสมมติฐานรองท่ีตั้งไว ้
  ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นพฤติกรรมภายหลงั 
การซ้ือ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000 ซ่ึงน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ดา้นการส่งเสริม
การตลาดกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือมีความสัมพนัธ์กนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึงยอมรับสมมติฐานรองท่ีตั้งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) 
มีค่าเท่ากับ .176 อย่างมีนัยส าคญัท่ีระดับ .01 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ในทิศทาง
เดียวกนั ในระดบัต ่า 
 H0: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ด้านการจัดจ าหน่าย ไม่ มีความ 
สัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคก
ดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ  
 H1: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือของ
ผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ  
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ตารางท่ี 4.41  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

ปัจจยั 

ความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
การรับรู้
ปัญหา 

การ
แสวงหา
ขอ้มูล 

การ
ประเมินผล
ทางเลือก 

การ
ตดัสินใจซ้ือ 

พฤติกรรม
ภายหลงั 
การซ้ือ 

ด้านประชากรศาสตร์ 
เพศ       
อาย ุ      
สถานภาพ      
ระดบัการศึกษา      
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน      
ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) 
ผลิตภณัฑ ์      
ราคา      
การจดัจ าหน่าย      
การส่งเสริมการตลาด      

 
จากตารางท่ี 4.41 ผู ้ศึกษาสามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยด้าน

ประชากรศาสตร์ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ได ้ดงัน้ี 
ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในส่วนของเพศ 

กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการแสวงหาขอ้มูล และการประเมินผลทางเลือก มีความสัมพนัธ์
กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในส่วนของอาย ุ
กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ด้านการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความต้องการ การแสวงหาข้อมูล  
การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ มีความสัมพนัธ์กัน 
ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ในส่วนของ
สถานภาพ กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ด้านการแสวงหาข้อมูล และการตัดสินใจซ้ือ มีความ 
สัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
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ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในส่วนของระดบั
การศึกษา กับกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ด้านการแสวงหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก และ
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ในส่วนของ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความตอ้งการ การ
แสวงหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ มี
ความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ดา้น
ผลิตภณัฑ์ กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ ด้านการแสวงหาขอ้มูล การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ดา้น
ราคา กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ด้านการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความต้องการ และพฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ดา้น
การจัดจ าหน่าย กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ด้านการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความต้องการ การ
แสวงหาขอ้มูล และการประเมินผลทางเลือก มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ดา้น
การส่งเสริมการตลาด กับกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ด้านการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความต้องการ  
การแสวงหาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ มีความสัมพนัธ์กนั 
ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 

 
 
 
 
 
 
 



บทที ่5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 
การศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือของผู ้ค้าส่งในตลาดแตงโม 

โคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จังหวดักาฬสินธ์ุ  โดยใช้ระเบียบวิธีรูปแบบการวิจัยเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง
ประชากรผูค้า้ส่งท่ีซ้ือแตงโมในตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ จ านวน 
400 คน 

 

1.  สรุปการศึกษา 

 
  1.1  วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
    1.1.1  เพื่อศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์กับกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ  
    1.1.2  เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ท่ี มีความสัมพันธ์กับ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ 
  1.2  สรุปผลการศึกษา  

    1.2.1  ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของผู้ ค้าส่งที่ซ้ือแตงโมในตลาดแตงโมโคก 
ดอนหัน อ าเภอยางตลาด จังหวัดกาฬสินธ์ุ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 
66.3 อายุระหว่าง 41 - 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 52.3 มีสถานะภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 80.0 มีระดับ
การศึกษาอยูใ่นระดบัต ่ากวา่มธัยมศึกษา คิดเป็นร้อยละ 58.8 โดยมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001 บาท
ข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 27.5 
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   1.2.2  ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้ ค้าส่งในตลาด

แตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จังหวัดกาฬสินธ์ุ พบวา่  
        ด้านการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความตอ้งการผูค้า้ส่งให้ความส าคญักบัความ
ตอ้งการทราบขอ้มูลสถานท่ีจ าหน่ายแตงโมในราคาขายส่งหลาย ๆ แห่ง เพื่อเปรียบเทียบคุณภาพ ราคา 
และความหลากหลายของของสายพนัธ์ุแตงโมท่ีมีวางจ าหน่าย อยู่ในระดบัมากท่ีสุด (   = 4.90) 
รองลงมา คือ ความตอ้งการทราบขอ้มูลสถานท่ีจ าหน่ายแตงโมในราคาขายส่งท่ีมีความน่าเช่ือถือ  
มีผลในระดบัมากท่ีสุด (  =4.42) และในส่วนความตอ้งการซ้ือแตงโมจ านวนหลายสายพนัธ์ุในราคา
ขายส่ง มีค่านอ้ยท่ีสุด ( =3.94) มีผลในระดบัมาก  
  ด้านการแสวงหาข้อมูล ผูค้ ้าส่งให้ความส าคัญกับการหาข้อมูลสถานท่ี
จ าหน่ายแตงโมในราคาขายส่งจากผูท่ี้เคยขายแตงโมให้ท่านมีค่ามากท่ีสุด โดยมีผลระดับมาก  
( =3.73) รองลงมาคือ การหาขอ้มูลสถานท่ีจ าหน่ายแตงโมในราคาขายส่งจากเพื่อน ครอบครัว หรือ
คนรู้จกัท่ีเคยมีประสบการณ์ซ้ือแตงโมในราคาขายส่งมีผลในระดบัมาก ( =3.66) และในส่วนของ
การหาและรับทราบขอ้มูลสถานท่ีจ าหน่ายแตงโมในราคาขายส่งจากส่ือโฆษณา (ป้ายประชาสัมพนัธ์)
มีค่านอ้ยท่ีสุด ( =2.02) มีผลในระดบันอ้ย 
  ด้านการประเมินผลทางเลือก ผูค้ ้าส่งให้ความส าคญักับการเลือกสถานท่ี
จ าหน่ายแตงโมเพราะเป็นสถานท่ีมีช่ือเสียงท่ีดีในการจ าหน่ายแตงโมในราคาขายส่งมีค่ามากท่ีสุด 
โดยมีผลระดบัมากท่ีสุด ( =4.59) รองลงมาคือ การเลือกสถานท่ีจ าหน่ายแตงโมเพราะผูข้าย/สถานท่ี
จ าหน่ายแตงโมท่ีมีความน่าเช่ือถือมีผลในระดบัมากท่ีสุด  ( =4.48) และการเลือกสถานท่ีจ าหน่าย
แตงโมเพราะความสะดวกในการซ้ือมีค่านอ้ยท่ีสุด ( =3.65) มีผลในระดบัมาก  
  ด้านการตดัสินใจซ้ือ ผูค้า้ส่งให้ความส าคญักบัการตดัสินใจซ้ือแตงโมใน
ราคาขายส่งในสถานท่ีน้ี(ตลาดแตงโมโคกดอนหนั)เพราะราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของแตงโมมีค่า
มากท่ีสุด โดยมีผลระดบัมากท่ีสุด ( =4.28) รองลงมาคือ การตดัสินใจซ้ือแตงโมในราคาขายส่งใน
สถานท่ีน้ี(ตลาดแตงโมโคกดอนหนั)เน่ืองจากท่านเป็นลูกคา้ท่ีซ้ือประจ ามีผลในระดบัมาก ( =3.87) 
และการตดัสินใจซ้ือแตงโมในราคาขายส่งในสถานท่ีน้ี (ตลาดแตงโมโคกดอนหนั) เพราะค าแนะน า
จากเพื่อน ครอบครัว หรือคนรู้จกัท่ีเคยซ้ือมาก่อนมีค่านอ้ยท่ีสุด ( =3.22) มีผลในระดบัปานกลาง 
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  ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ผูค้า้ส่งให้ความส าคญักบัการจะกลบัมาซ้ือ
แตงโมในราคาขายส่งในสถานท่ีน้ี (ตลาดแตงโมโคกดอนหนั) อีกในคร้ังต่อไปมีค่ามากท่ีสุด โดยมี
ผลระดบัมาก ( =4.08) รองลงมาคือ ดา้นความพึงพอใจการซ้ือแตงโมในราคาขายส่งของสถานท่ีน้ี
(ตลาดแตงโมโคกดอนหัน)มีผลในระดบัมาก ( =4.05) และในดา้นมีความยินดีท่ีจะแนะน าสถานท่ี
จ าหน่ายแตงโมน้ี (ตลาดแตงโมโคกดอนหัน) กับเพื่อน ครอบครัว หรือคนรู้จักมีค่าน้อยท่ีสุด  
( =3.92) มีผลในระดบัมาก 
    1.2.3  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ของผู้ ค้าส่งในตลาดแตงโมโคก 
ดอนหัน อ าเภอยางตลาด จังหวัดกาฬสินธ์ุ พบวา่  
        ดา้นผลิตภณัฑ์ ผูค้า้ส่งให้ความส าคญักบัสินคา้ (แตงโม) มีคุณภาพ/ลกัษณะ
ตรงตามความตอ้งการมีค่ามากท่ีสุด โดยมีผลระดบัมาก ( =4.17) รองลงมาคือ สินคา้ (แตงโม) มี
ปริมาณเพียงพอต่อความตอ้งการมีผลในระดบัมาก ( =4.07) และในดา้นสินคา้ (แตงโม) มีความ
แปลกใหม่ของสายพนัธ์ุใหเ้ลือกซ้ือมากกวา่ของท่ีอ่ืนมีค่านอ้ยท่ีสุด ( =3.19) มีผลในระดบัปานกลาง 
       ดา้นราคา ผูค้า้ส่งใหค้วามส าคญักบัสินคา้(แตงโม)มีหลายระดบัราคาให้เลือก
ซ้ือมีค่ามากท่ีสุด โดยมีผลระดบัมาก ( =4.14) รองลงมาคือ สินคา้ (แตงโม) มีราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืนมีผล
ในระดับมาก ( =3.95) และในด้านสินค้า (แตงโม) มีป้ายบอกราคาสินค้าชัดเจนมีค่าน้อยท่ีสุด   
( =1.32) มีผลในระดบันอ้ยท่ีสุด 
       ด้านการจดัจ าหน่าย ผูค้ ้าส่งให้ความส าคัญกับสถานท่ีจอดรถกวา้งขวาง 
สะดวก ปลอดภยัมีค่ามากท่ีสุด โดยมีผลระดบัมาก ( =3.91) รองลงมาคือ การจดัวางสินคา้มีความ
เป็นระเบียบ จดัเป็นหมวดหมู่ตามขนาดและราคามีผลในระดับมาก ( =3.73) และในด้านการ
จดัรูปแบบร้านและการจดัตกแต่งร้านมีความสะดวกในการเลือกซ้ือ สะดุดตา และสวยงามมีค่านอ้ย
ท่ีสุด ( =1.54) มีผลในระดบันอ้ยท่ีสุด 
       ด้านการส่งเสริมการตลาด ผูค้ ้าส่งให้ความส าคญักับมีผูข้ายให้ค  าแนะน า
ตลอดการเลือกซ้ือมีค่ามากท่ีสุด โดยมีผลระดบัมาก ( =3.99) รองลงมาคือ มีรายการลด แจก แถม 
สม ่าเสมอมีผลในระดบัมาก ( =3.65) และในดา้นมีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์สถานท่ีจ าหน่ายแตงโม
ในราคาขายส่งน้ี (ตลาดแตงโมโคกดอนหนั) มีค่านอ้ยท่ีสุด ( =1.81) มีผลในระดบันอ้ย 
    1.2.4  ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์มีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือของ
ผู้ ค้าส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จังหวัดกาฬสินธ์ุ พบวา่ 1) เพศ กบักระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือดา้น การแสวงหาขอ้มูล และการประเมินผลทางเลือก มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ .05 โดยเพศหญิงมีความสัมพนัธ์มากกวา่เพศชาย  2) อายุ กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการ
รับรู้ปัญหา/การรับรู้ความตอ้งการ การแสวงหาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และ
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พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 โดยผูมี้อาย ุ41 – 50  ปี อายุ 
51 ปี ข้ึนไป และอายุ 31 – 40 ปี มีความสัมพนัธ์มากท่ีสุดตามล าดบั  3) สถานภาพ กบักระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือดา้นการแสวงหาขอ้มูล และการตดัสินใจซ้ือ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
.05 โดยผูมี้สถานภาพสมรส สถานภาพหมา้ย/หย่าร้าง และสถานภาพโสด มีความสัมพนัธ์มากท่ีสุด
ตามล าดบั 4) ระดบัการศึกษา กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้น การแสวงหาขอ้มูล การประเมินผล
ทางเลือก และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 โดยผูมี้
ระดบัการศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษา ระดบัมธัยมศึกษา/เทียบเท่า และระดบัปริญญาตรี มีความสัมพนัธ์
มากท่ีสุดตามล าดบั 5) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการรับรู้ปัญหา/การรับรู้
ความตอ้งการ การแสวงหาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงั
การซ้ือ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ .05 โดยผูมี้รายได้เฉล่ียต่อเดือน 25,001 บาท 
ข้ึนไป รายได้เฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 20,000 บาท และรายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 25,000 บาท  
มีความสัมพนัธ์มากท่ีสุดตามล าดบั 
    1.2.5  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) มีความสัมพันธ์กับกระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือของผู้ ค้าส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จังหวัดกาฬสินธ์ุ พบวา่ 1) ดา้น
ผลิตภณัฑ์ กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการแสวงหาข้อมูล การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 มีความสัมพนัธ์อยูใ่นระดบัมาก คือ 
สินคา้ (แตงโม) มีคุณภาพ/ลกัษณะตรงตามความตอ้งการ สินคา้ (แตงโม) มีปริมาณเพียงพอต่อความ
ตอ้งการ และสินคา้ (แตงโม) มีให้เลือกหลากหลายสายพนัธ์ุตามล าดบั  2) ดา้นราคา กบักระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือด้านการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความต้องการ และพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ มีความ 
สัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 มีความสัมพนัธ์อยูใ่นระดบัปานกลาง คือ สินคา้ (แตงโม) มี
หลายระดบัราคาให้เลือกซ้ือ สินคา้ (แตงโม) มีราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน และสินคา้ (แตงโม) มีราคาคงท่ีไม่
เปล่ียนแปลงบ่อย ตามล าดบั  3) ดา้นการจดัจ าหน่าย กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้น การรับรู้ปัญหา/
การรับรู้ความตอ้งการ การแสวงหาขอ้มูล และการประเมินผลทางเลือก มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบั
นัยส าคญัทางสถิติ .05 มีความสัมพนัธ์อยู่ในระดบัปานกลาง คือ สถานท่ีจอดรถกวา้งขวาง สะดวก 
ปลอดภยั การจดัวางสินคา้มีความเป็นระเบียบ จดัเป็นหมวดหมู่ตามขนาดและราคา และสถานท่ี
จ าหน่ายอยู่ใกล้บ้านหรืออยู่ระหว่างทางกลับบ้าน ตามล าดับ 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด กับ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือด้านการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความต้องการ การแสวงหาข้อมูล การ
ประเมินผลทางเลือก และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ  
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.05 มีความสัมพนัธ์อยู่ในระดบัปานกลาง คือ มีผูข้ายให้ค  าแนะน าตลอดการเลือกซ้ือ มีรายการลด  
แจก แถม สม ่าเสมอ และมีการส่ือสารเก่ียวกบัสถานท่ีจ าหน่ายแตงโมในราคาขายส่งน้ี (ตลาดแตงโม
โคกดอนหนั) ผา่นช่องทางออนไลน์ ตามล าดบั 
 

2.  อภิปรายผล 
 
  ผลจากการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานการศึกษา และการศึกษาเอกสารและ
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งมีประเด็นท่ีน่าสนใจดงัน้ี 
  2.1  ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์มีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือของ 
ผู้ค้าส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จังหวดักาฬสินธ์ุ  
 ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในส่วนของเพศ มีความสัมพนัธ์กบั
กระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการแสวงหาขอ้มูล และการประเมินผลทางเลือก แสดงให้เห็นว่า 
ผูค้า้ส่งท่ีซ้ือแตงโมในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุส่วนใหญ่เป็น 
เพศหญิงมีอ านาจในการตัดสินใจซ้ือมากกว่าเพศชาย เน่ืองจากเพศหญิงเป็นเพศท่ีช่างเลือก  
มีความพิถีพิถนั และยงัสามารถหาขอ้มูลสถานท่ีจ าหน่ายแตงโมในราคาส่งจากช่องทางต่าง ๆ ไม่วา่
จะเป็นช่องทางออนไลน์ ส่ือโฆษณา/ประชาสัมพันธ์ สอบถามจากคนรู้จัก หรือแม้กระทั่ง 
การสอบถามขอ้มูลจากผูข้ายเอง จากการท่ีมีการหาขอ้มูลสถานท่ีจ าหน่ายแตงโมจากหลายช่องทาง 
ท าให้สามารถตดัสินใจเลือกสถานท่ีจ าหน่ายแตงโมในราคาขายส่งท่ีมีคุณสมบติัตรงตามความ
ต้องการของตนเองมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจยัของ อรุณโรจน์ เอกพณิชย์ (2558) ท่ีได้
ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือน ้ าผกัและผลไม้อินทรีย์แบบสกัดเย็นของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษาพบว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ี
แตกต่างในปัจจยัด้านเพศนั้นส่งผลต่อการเลือกซ้ือน ้ าผกัและผลไม้อินทรีย์แบบสกัดเย็นของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สอดคล้องกับงานวิจัยของ ณัฐปภัสร์ จันทร์พิทักษ์ (2559)  
ท่ีได้ท าการศึกษาเ ร่ือง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ทุ เ รียนทอดกรอบของ
นกัท่องเท่ียวชาวจีน ผลการศึกษาพบว่า ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ทุเรียนทอดกรอบ และสอดคล้องกับงานวิจัยของ พงศกร มณีสุวรรณ (2560) ท่ีได้
ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคอาหารวา่งเพื่อสุขภาพประเภทผลไมอ้บแห้ง
แบบแท่งของประชาชนในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ 
เพศ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคอาหารวา่งเพื่อสุขภาพประเภทผลไมอ้บแหง้แบบแท่ง 
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  ส าหรับปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในส่วนของอายุ มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือดา้นการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความตอ้งการ การแสวงหาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก 
การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ แสดงให้เห็นวา่ ผูค้า้ส่งส่วนใหญ่อยูใ่นวยักลางคน 
เป็นผูมี้ประสบการณ์และความเช่ียวชาญในการเลือกซ้ือแตงโมมาเป็นเวลานาน ท าให้ทราบว่า
สถานท่ีจ าหน่ายแตงโมในราคาขายส่งอย่างตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จงัหวดั
กาฬสินธ์ุ มีแตงโมท่ีมีคุณภาพเหมาะสมราคา แตงโมมีให้เลือกหลากหลายสายพนัธ์ุ มีปริมาณ
เพียงพอต่อความตอ้งการ อีกทั้งผูข้ายยงัมีความน่าเช่ือถือในการจ าหน่ายแตงโมท่ีมีคุณภาพท าให้
ผูค้า้ส่งท่ีซ้ือแตงโมเกิดความมัน่ใจในแตงโมท่ีเลือกซ้ือ ส่งผลใหผู้ค้า้ส่งหลายรายเลือกซ้ือแตงโมใน
สถานท่ีน้ีเป็นประจ า ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ LI JIAYU (2562) ท่ีได้ท าการศึกษาเร่ือง การ
ตดัสินใจเลือกซ้ือผลไมแ้ปรรูปของนกัท่องเท่ียวจีนในจงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่า อายุมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลไมแ้ปรรูปของนกัท่องเท่ียวจีนในจงัหวดัเชียงใหม่ 
  ส าหรับปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ในส่วนของสถานภาพ มีความสัมพนัธ์กับ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการแสวงหาข้อมูล และการตดัสินใจซ้ือ แสดงให้เห็นว่า ผูค้ ้าส่ง 
ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มบุคคลท่ีมีครอบครัวแลว้ ซ่ึงครอบครัวมีส่วนช่วยในการตดัสินใจเลือกสถานท่ี
จ าหน่ายแตงโมในราคาขายส่งท่ีมีคุณสมบติัตรงตามความตอ้งการ ท าให้มีขอ้มูลจากหลายช่องทาง
ในการประกอบการตดัสินใจเลือกซ้ือแตงโม 
  ส าหรับปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในส่วนของระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบั
กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการแสวงหาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก และพฤติกรรมภายหลงั
การซ้ือ แสดงให้เห็นวา่ ผูค้า้ส่งส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาไม่สูงนกั จึงอาศยัประสบการณ์และความ
ช านาญในการเลือกสถานท่ีจ าหน่ายแตงโมในราคาขายส่งท่ีจ  าหน่ายแตงโมท่ีมีคุณภาพ เหมาะสมกบั
ราคา และยงัเป็นสถานท่ีจ าหน่ายแตงโมท่ีมีความน่าเช่ือถือจนผูค้า้ส่งเกิดความมัน่ใจไดว้า่ หากเลือก
ซ้ือแตงโมในสถานท่ีจ าหน่ายน้ีจะได้รับแต่แตงโมท่ีมีคุณภาพ ซ่ึงเป็นการลดความเส่ียงในการ
ขาดทุนจากการไดรั้บแตงโมท่ีไม่มีคุณภาพและยงัเป็นการลดความเส่ียงในการเสียช่ือเสียงในการ
จ าหน่ายแตงโมให้ผูซ้ื้อรายต่อไปไดอี้กดว้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ณัฐปภสัร์ จนัทร์พิทกัษ์  
(2559) ท่ีได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ทุเรียนทอดกรอบของ
นกัท่องเท่ียวชาวจีน ผลการศึกษาพบวา่ ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ และระดบัการศึกษามีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ทุเรียนทอดกรอบ และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ LI JIAYU (2562) ท่ีได้
ท าการศึกษาเร่ือง การตดัสินใจเลือกซ้ือผลไมแ้ปรรูปของนกัท่องเท่ียวจีนในจงัหวดัเชียงใหม่ ผล
การศึกษาพบว่า ระดับการศึกษามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกซ้ือผลไม้แปรรูปของ
นกัท่องเท่ียวจีนในจงัหวดัเชียงใหม่ 
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  ส าหรับปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในส่วนของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์
กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความต้องการ การแสวงหาขอ้มูล การ
ประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ แสดงให้เห็นว่า ผูค้ ้าส่ง 
ส่วนใหญ่เป็นผู ้มีรายได้สูงเม่ือเปรียบเทียบกับอัตรารายได้ของประชากรในพื้นท่ีต่างจังหวดั  
ท าให้ผูค้า้ส่งสามารถซ้ือแตงโมไดใ้นปริมาณมากและช าระเงินสดในการซ้ือแตงโมได ้สอดคลอ้ง
กบังานวิจยัของ LI JIAYU (2562) ท่ีไดท้  าการศึกษาเร่ือง การตดัสินใจเลือกซ้ือผลไมแ้ปรรูปของ
นักท่องเท่ียวจีนในจงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่า รายได้ต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กับการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือผลไมแ้ปรรูปของนกัท่องเท่ียวจีนในจงัหวดัเชียงใหม่ 
    กล่าวโดยสรุป ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูค้า้ส่งในตลาด
แตงโมโคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ แสดงให้เห็นวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์มี 
ความส าคัญต่อการตัดสินใจซ้ือแตงโมในราคาขายส่งของผู ้ค้าส่ง หากผูข้ายน าข้อมูลเก่ียวกับ 
การตดัสินใจซ้ือท่ีมีความแตกต่างกนัของประชากรศาสตร์มาใชป้ระโยชน์ในการสร้างกลยุทธ์เพื่อสร้าง
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัและโอกาสในการเพิ่มยอดขาย  
 2.2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) มีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจ
ซ้ือของผู้ค้าส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จังหวดักาฬสินธ์ุ  

 ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ในด้านผลิตภัณฑ์  
มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการแสวงหาขอ้มูล การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือ แสดงให้เห็นวา่ ผูค้า้ส่งส่วนใหญ่ตดัสินใจเลือกซ้ือแตงโมในตลาดแตงโมโคกดอนหนั 
อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ เน่ืองจากเป็นสถานท่ีจ าหน่ายแตงโมท่ีมีคุณภาพ ลักษณะตรงกบั 
ความตอ้งการ อีกทั้งมีปริมาณแตงโมเพียงพอกบัความตอ้งการ ท าให้ไม่ตอ้งเดินทางไปซ้ือแตงโมจาก
สถานท่ีจ าหน่ายหลายแห่ง ซ่ึงช่วยประหยดัเวลาและค่าใชจ่้าย ส่งผลให้ผูค้า้ส่งสามารถท าก าไรจากการ
จ าหน่ายแตงโมได้เพิ่มข้ึน ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชรินรัตน์ งามพิพฒัน์ชัย (2557) ท่ีได้
ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลไม้อบกรอบของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์มีอิทธิพลต่อ
แนวโนม้การตดัสินใจซ้ือขนมอบกรอบในอนาคตเพื่อการบริโภค และมีอิทธิพต่อแนวโนม้การบอก
ต่อบุคคลอ่ืนให้ซ้ือขนมอบกรอบ สอดคล้องกบังานวิจยัของ อรุณโรจน์ เอกพณิชย ์(2558) ท่ีได้
ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือน ้ าผกัและผลไม้อินทรีย์แบบสกัดเย็นของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ
น ้ าผกัและผลไม้อินทรียแ์บบสกดัเย็นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล คือ  



93 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของวุฒิชยั เกียรติเจริญสกุล (2558) ท่ีไดท้  าการศึกษา
เร่ือง ปัจจยัดา้นหีบห่อท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลไม ้(ส้ม) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ โดย
ปัจจยัเหล่าน้ีมีผลต่อยอดขาย สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ศิตาพร สืบอกัษร และพชัราวดี ศรีบุญเรือง 
(2560) ท่ีได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผกั/
ผลไมส้ดของผูบ้ริโภค กรณีศึกษา ร้านโกลเดน้ เพลซ สาขามหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ ผลการศึกษา
พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผกั/ผลไมข้องผูบ้ริโภคโดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก โดยค่าเฉล่ียรวมด้านผลิตภณัฑ์มีค่าสูงสุด ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคัญในด้าน
ผลิตภณัฑ์กบัคุณภาพ และความน่าเช่ือถือของผกัและผลไมส้ดท่ีน ามาจดัจ าหน่าย สอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ พงศกร มณีสุวรรณ (2560) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภค
อาหารวา่งเพื่อสุขภาพประเภทผลไม ้อบแหง้แบบแท่งของประชาชนในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา
พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคอาหารว่างเพื่อ
สุขภาพประเภทผลไมอ้บแห้งแบบแท่งของประชาชนในกรุงเทพมหานคร โดยเฉพาะปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กบัความสนใจต่ออาหารว่างเพื่อสุขภาพท่ีมีลกัษณะเป็นผลไมอ้บแห้ง 
ในรูปแบบแท่ง 

  ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ในด้านราคา มีความ 
สัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือด้านการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความต้องการ และพฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือ แสดงให้เห็นวา่ ตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ เป็นตลาด
ขายส่งแตงโมขนาดใหญ่ จึงมีแตงโมใหเ้ลือกหลายระดบัราคาตามความตอ้งการของผูค้า้ส่ง อีกทั้งผูข้ายท่ี
จ  าหน่ายแตงโมในตลาดแตงโมโคกดอนหันเป็นทั้งผูผ้ลิตและจ าหน่ายแตงโมเองท าให้สามารถขายใน
ราคาถูกกว่าท่ีอ่ืน ผูค้า้ส่งส่วนใหญ่จึงนิยมแวะเวียนเขา้มาเลือกซ้ือแตงโมในตลาดแตงโมโคกดอนหนั 
อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชรินรัตน์ งามพิพฒัน์ชยั (2557) ท่ีได้
ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลไม้อบกรอบของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีอิทธิพลต่อแนวโนม้
การตดัสินใจซ้ือขนมอบกรอบในอนาคตเพื่อการบริโภค และมีอิทธิพต่อแนวโน้มการบอกต่อ 
บุคคลอ่ืนให้ซ้ือขนมอบกรอบ สอดคล้องกับงานวิจยัของ อรุณโรจน์ เอกพณิชย์ (2558) ท่ีได้
ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือน ้ าผกัและผลไม้อินทรีย์แบบสกัดเย็นของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ
น ้าผกัและผลไมอิ้นทรียแ์บบสกดัเยน็ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล คือ ปัจจยั
ดา้นราคา สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วุฒิชยั เกียรติเจริญสกุล (2558) ท่ีไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยั
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ดา้นหีบห่อท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลไม ้(ส้ม) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ ดา้นราคา โดยปัจจยัเหล่าน้ี
มีผลต่อยอดขาย สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พงศกร มณีสุวรรณ (2560) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยั 
ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคอาหารวา่งเพื่อสุขภาพประเภทผลไมอ้บแหง้แบบแท่งของประชาชน
ในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการบริโภคอาหารว่างเพื่อสุขภาพประเภทผลไม้อบแห้งแบบแท่งของประชาชนใน
กรุงเทพมหานคร โดยเฉพาะปัจจยัดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบัความสนใจต่ออาหารวา่งเพื่อสุขภาพ
ท่ีมีลกัษณะเป็นผลไมอ้บแหง้ในรูปแบบแท่ง 

  ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ในดา้นการจดัจ าหน่าย  
มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความตอ้งการ การแสวงหา
ข้อมูล และการประเมินผลทางเลือก แสดงให้เห็นว่า สถานท่ีจ าหน่ายแตงโมในตลาดแตงโมโคก 
ดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ มีร้านจ าหน่ายแตงโมให้เลือกซ้ือหลายร้าน สถานท่ีจอดรถมี
ความกวา้งขวาง สะดวก ปลอดภยั  อีกทั้งมีการจดัวางแตงโมอยา่งเป็นหมวดหมู่ตามขนาดและราคา ท า
ให้ผูค้า้ส่งมีหลายทางเลือกในการเลือกซ้ือแตงโม ในปัจจุบนัผูข้ายเร่ิมมีการจ าหน่ายแตงโมผา่นช่องทาง
ออนไลน์ต่างๆ หลายช่องทาง ท าให้ผูค้า้ส่งสามารถติดต่อและเลือกซ้ือแตงโมกบัผูข้ายไดส้ะดวกและ
รวดเร็วยิ่งข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชรินรัตน์ งามพิพฒัน์ชยั (2557) ท่ีไดท้  าการศึกษาเร่ือง 
ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลไม้อบกรอบของผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการจดัจ าหน่ายมีอิทธิพลต่อแนวโนม้การตดัสินใจ
ซ้ือขนมอบกรอบในอนาคตเพื่อการบริโภค และมีอิทธิพต่อแนวโน้มการบอกต่อบุคคลอ่ืนให้ซ้ือ
ขนมอบกรอบ และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วฒิุชยั เกียรติเจริญสกุล (2558) ท่ีไดท้  าการศึกษาเร่ือง 
ปัจจยัดา้นหีบห่อท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลไม ้(ส้ม) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ ดา้นสถานท่ีจ าหน่าย 
โดยปัจจยัเหล่าน้ีมีผลต่อยอดขาย 

  ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ในด้านการส่งเสริม
การตลาด มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความตอ้งการ  
การแสวงหาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ แสดงให้เห็นวา่ ผูข้ายท่ี
จ  าหน่ายแตงโมในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ มีการใส่ใจในการให้
ค  าแนะน าผู ้ค้าส่งตลอดการเลือกซ้ือแตงโม ท าให้ผูค้ ้าส่งมีความเช่ือมั่นในข้อมูลท่ีใช้ส าหรับ
ประกอบการตดัสินใจเลือกซ้ือแตงโม อีกทั้งผูข้ายยงัมีรายการลด แจก แถม เพื่อดึงดูดใจให้ผูค้า้ส่ง
เลือกซ้ือแตงโมในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ อย่างสม ่าเสมอ  
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ซ่ึงช่วยกระตุ้นยอดขายและยงัสามารถเพิ่มจ านวนลูกค้าได้เพิ่มข้ึน ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ  
ชรินรัตน์ งามพิพฒัน์ชยั (2557) ท่ีไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลไม้
อบกรอบของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อแนวโน้มการตดัสินใจซ้ือขนมอบกรอบในอนาคตเพื่อการ
บริโภค และมีอิทธิพต่อแนวโนม้การบอกต่อบุคคลอ่ืนให้ซ้ือขนมอบกรอบ สอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ วุฒิชัย เกียรติเจริญสกุล (2558) ท่ีได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัด้านหีบห่อท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลไม ้(ส้ม) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษาพบว่า 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ได้แก่ ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยปัจจยัเหล่าน้ีมีผลต่อ
ยอดขาย และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พงศกร มณีสุวรรณ (2560) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมี
ผลต่อพฤติกรรมการบริโภคอาหารวา่งเพื่อสุขภาพประเภทผลไม ้อบแหง้แบบแท่งของประชาชนใน
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การบริโภคอาหารว่างเพื่อสุขภาพประเภทผลไมอ้บแห้งแบบแท่งของประชาชนในกรุงเทพมหานคร 
โดยเฉพาะปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัความสนใจต่ออาหารวา่งเพื่อสุขภาพ
ท่ีมีลกัษณะเป็นผลไมอ้บแหง้ในรูปแบบแท่ง 

 กล่าวโดยสรุป ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ได้แก่  ผลิตภัณฑ์ ราคา  
การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูค้า้ส่ง
ในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ แสดงให้เห็นว่า ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด (4P’s) เป็นปัจจยัท่ีช่วยให้ผูข้ายสร้างกลยุทธ์เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
ใหเ้กิดความตอ้งการและตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด หากผูข้ายมีการพฒันาผลิตภณัฑ์ใส่ความคิดสร้างสรร
และแปลกใหม่ เช่น ท าแตงโมเป็นรูปหัวใจ รูปส่ีเหล่ียม เป็นตน้ เพื่อสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัสินคา้ 
(แตงโม) มีการควบคุมผลิตภัณฑ์ให้มีคุณภาพสม ่าเสมอ และมีการเพิ่มช่องทางการเผยแพร่
ประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลสถานท่ีจ าหน่าย ขอ้มูลสินคา้ (แตงโม) ผา่นช่องทางออนไลน์ต่างๆ โดยมีการ
น าเสนอจุดเด่นของตลาดแตงโมโคกดอนหนัท่ีเป็นสถานท่ีขายส่งแตงโมขนาดใหญ่ท่ีสุดในจงัหวดั
กาฬสินธ์ุ มีแตงโมให้เลือกหลากหลายสายพนัธ์ุ แตงโมมีคุณภาพเหมาะสมกบัราคา เป็นสถานท่ี
จ าหน่ายท่ีมีความน่าเช่ือถือท่ีผูค้ ้าส่งมาซ้ือทุกคร้ังจะได้รับสินคา้ (แตงโม) ท่ีมีคุณภาพกลบัไป 
ทุกคร้ัง และมีการจดัโปรโมชัน่ส่วนลดคร้ังแรกส าหรับลูกคา้ท่ีมีการสั่งซ้ือผ่านช่องทางออนไลน์ 
เพื่อเป็นการดึงดูดให้เกิดความสนใจและตดัสินใจซ้ือ เป็นโอกาสในการสร้างรายได้และเพิ่มฐาน 
ลูกคา้ไดอี้กทาง 
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3.  ข้อเสนอแนะ 
 
  3.1  ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษาคร้ังนี้ 
  3.1.1  จากผลการศึกษาท าให้ทราบปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์กบั
กระบวนการตดัสินใจซ้ือแตงโมของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จงัหวดั
กาฬสินธ์ุ หากผูข้ายน าขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือท่ีมีความแตกต่างกนัของประชากรศาสตร์มาใช้
ประโยชน์ในการสร้างกลยทุธ์เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั จะสามารถสร้างโอกาสในการเพิ่ม
ยอดขายและฐานลูกคา้ไดม้ากข้ึน 
 3.1.2  จากผลการศึกษาท าให้ทราบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือแตงโมของผูค้า้ส่งในตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอ
ยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ ผูข้ายควรให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดในทุก ๆ ด้าน 
เพื่อให้สามารถตอบสนองไดต้รงต่อความตอ้งการของผูค้า้ส่ง โดยในด้านผลิตภณัฑ์ควรเน้นให้
ความส าคญักบัการรักษาคุณภาพของแตงโมอย่างสม ่าเสมอ เพื่อให้ผูซ้ื้อเกิดความมัน่ว่าหากซ้ือ
แตงโมท่ีตลาดแตงโมโคกดอนหนัจะไดรั้บแตงโมท่ีมีคุณภาพไม่มีผดิหวงัทุกคร้ัง ส าหรับดา้นราคา 
ให้เน้นการตั้งราคาท่ีมีความเหมาะสมกับคุณลักษณะและคุณภาพของแตงโม เน้นการขายท่ีมี 
ความซ่ือสัตย ์เพื่อให้ผูซ้ื้อเกิดความเช่ือถือ ส าหรับดา้นการจดัจ าหน่ายผูต้อบแบบสอบถามเห็นวา่
ช่องทางการจดัจ าหน่ายออนไลน์มีนอ้ยท าใหมี้การซ้ือแตงโมผา่นช่องทางออนไลน์นอ้ย จึงควรเพิ่ม
ช่องทางการประชาสัมพนัธ์เผยแพร่ขอ้มูลการจ าหน่ายผา่นช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ ให้มากข้ึน เพื่อ
จะไดส้ามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดเ้พิ่มข้ึน และดา้นการส่งเสริมการตลาด ควรมีการจดัโปรโมชัน่
ลด/แถม ส าหรับผูท่ี้ท  าการสั่งซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์ และให้ส่วนลดเพิ่มส าหรับลูกคา้ประจ าท่ีมี
ยอดสั่งซ้ือครบตามยอดท่ีก าหนด หรือลูกคา้ท่ีมีการสั่งซ้ือในปริมาณคร้ังละมากๆ ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ เพื่อเป็นการดึงดูดใหเ้กิดความสนใจในการซ้ือเพิ่มข้ึน 
   3.2  ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
  3.2.1  ควรมีการศึกษาเก่ียวกบัเร่ือง แนวโน้มความสนใจของผูค้า้ส่งในจังหวดั 
อ่ืน ๆ เพิ่มเติม เพื่อน าผลการศึกษามาเปรียบเทียบและน าไปใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุง พฒันา  
กลยุทธ์ของตลาดแตงโมโคกดอนหนั อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ เพื่อให้สามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของผูค้า้ส่งในอนาคตต่อไป 
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  3.2.2  ควรมีการศึกษาเก่ียวกบัเร่ือง แนวโน้มด้านการตลาดของตลาดผลไม้อ่ืน 
ทั้งในประเทศและต่างประเทศเพิ่มเติม เพื่อน าผลการศึกษาไปใชป้ระโยชน์ในการสร้างโอกาสและ
ความได้เปรียบทางการแข่งขนัของตลาดแตงโมโคกดอนหัน อ าเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสินธ์ุ  
เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดใหม้ากข้ึน 
  3.2.3  อาจศึกษาตวัแปรอ่ืน ๆ ท่ีคาดว่าจะสามารถน ามาร่วมกนัเพื่อพยากรณ์การ
ตดัสินใจซ้ือแตงโมของผูค้า้ส่ง เช่น การตกแต่งร้าน การประชาสัมพนัธ์การตลาด ช่องทางการจดั
จ าหน่ายเพิ่มเติม เป็นตน้ 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง ปัจจัยทีม่ีความสัมพนัธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้ค้าส่งแตงโมในตลาดแตงโมโคกดอนหัน  

อ าเภอยางตลาด จังหวดักาฬสินธ์ุ 
 

แบบสอบถามน้ีจดัท าข้ึนเพื่อเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาคน้ควา้อิสระ ของนกัศึกษา
ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต แขนงวิชาบริหารธุรกิจ สาขาวิชาวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัย 
สุโขทยัธรรมาธิราช ผูศึ้กษาใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการกรอกแบบสอบถามทุกขอ้ใหค้รบถว้น 
 
 
ตอนที่ 1  ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง  กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  หน้าค าตอบทีต่รงกบัความเป็นจริงมากทีสุ่ด 
 
1. เพศ 
   1.  ชาย   2.  หญิง 
 
2. อาย ุ
   1.  ต ่ากวา่ 20 ปี   2.  21– 30 ปี 
   3.  31 – 40 ปี   4.  41 - 50 ปี  
  5.  51 ปี ข้ึนไป 
 
3. สถานภาพ 
   1.  โสด   2.  สมรส 
   3.  หมา้ย / หยา่ร้าง 
  
4.ระดบัการศึกษา 
    1.  ต ่ากวา่มธัยมศึกษา     2.  มธัยมศึกษา/เทียบเท่า 
    3.  อนุปริญญา / ปวส.   4.  ปริญญาตรี 
    5.  สูงกวา่ปริญญาตรี 
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5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
   1.  ต ่ากวา่ 10,000 บาท    2.  10,001 – 15,000 บาท 
   3.  15,001 – 20,000 บาท   4.  20,001 – 25,000 บาท 
   5.  25,001 บาทข้ึนไป 
 
ตอนที่ 2  ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง  ใหท้่านพิจารณาวา่ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่าน  
  มีความส าคญัต่อดา้นต่าง ๆ ในระดบัใด 
 โดยใส่เคร่ืองหมาย  ในข้อทีต่รงกบัความเป็นจริงมากที่สุด 
  มากท่ีสุด  ใหค้ะแนน  5  คะแนน 
  มาก  ใหค้ะแนน  4  คะแนน 
  ปานกลาง   ใหค้ะแนน  3  คะแนน 
  นอ้ย  ใหค้ะแนน  2  คะแนน 
  นอ้ยท่ีสุด  ใหค้ะแนน  1  คะแนน  
 

 
ปัจจยัทีม่อีทิธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ระดบัความส าคญั 
มาก 
ท่ีสุด 

มาก ปาน 
กลาง 

นอ้ย นอ้ย 
ท่ีสุด 

1. การรับรู้ปัญหา/การรับรู้ความต้องการ      
1.1 ท่านตอ้งการซ้ือแตงโมในราคาขายส่ง 
ซ่ึงถูกกวา่ราคาขายปลีก  

     

1.2 ท่านมีความตอ้งการซ้ือแตงโมจ านวน 
หลายสายพนัธ์ุในราคาขายส่ง 

     

1.3 ท่านตอ้งการทราบขอ้มูลสถานท่ีจ าหน่ายแตงโม 
ในราคาขายส่ง หลายๆแห่ง เพ่ือเปรียบเทียบคุณภาพ ราคา  
และความหลากหลายของของสายพนัธ์ุแตงโมท่ีมีวางจ าหน่าย 

     

1.4 ท่านตอ้งการทราบขอ้มูลสถานท่ีจ าหน่ายแตงโม 
ในราคาขายส่งท่ีมีความน่าเช่ือถือ เช่น ผูข้ายมีความ 
ซ่ือสตัยไ์ม่เอาเปรียบผูซ้ื้อ เป็นตน้ 
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ปัจจยัทีม่อีทิธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ระดบัความส าคญั 
มาก 
ท่ีสุด 

มาก ปาน 
กลาง 

นอ้ย นอ้ย 
ท่ีสุด 

2. การแสวงหาข้อมูล      
2.1 ท่านหาขอ้มูลสถานท่ีจ าหน่ายแตงโมในราคาขายส่ง 
ผา่นช่องทางออนไลน์ เช่น facebook, line, website เป็นตน้ 

     

2.2 ท่านหาขอ้มูลสถานท่ีจ าหน่ายแตงโมในราคาขายส่ง 
จากผูท่ี้เคยขายแตงโมใหท่้าน 

     

2.3 ท่านหาขอ้มูลสถานท่ีจ าหน่ายแตงโมในราคาขายส่ง 
จากเพื่อน ครอบครัว หรือคนรู้จกัท่ีเคยมีประสบการณ์ 
ซ้ือแตงโมในราคาขายส่ง 

     

2.4 ท่านหาและรับทราบขอ้มูลสถานท่ีจ าหน่ายแตงโม 
ในราคาขายส่งจากส่ือโฆษณา (ป้ายประชาสมัพนัธ์)  

     

3. การประเมนิผลทางเลอืก      
3.1 ท่านมีการเปรียบเทียบขอ้มูลสถานท่ีจ าหน่ายแตงโม 
ในราคาขายส่งหลายๆแห่ง ก่อนตดัสินใจเลือกสถานท่ีซ้ือ
แตงโม 

     

3.2 ท่านเลือกสถานท่ีจ าหน่ายแตงโมเพราะความสะดวก 
ในการซ้ือ 

     

3.3 ท่านเลือกสถานท่ีจ าหน่ายแตงโมเพราะราคา 
ถูกกวา่ท่ีอ่ืน 

     

3.4 ท่านเลือกสถานท่ีจ าหน่ายแตงโมเพราะมีแตงโม 
ใหเ้ลือกหลากหลายสายพนัธ์ุ 

     

3.5 ท่านเลือกสถานท่ีจ าหน่ายแตงโมเพราะเป็นสถานท่ี 
มีช่ือเสียงท่ีดีในการจ าหน่ายแตงโมในราคาขายส่ง เช่น  
แตงโมมีคุณภาพดี ราคาเหมาะสม เป็นตน้ 

     

3.6 ท่านเลือกสถานท่ีจ าหน่ายแตงโมเพราะผูข้าย/สถานท่ี
จ าหน่ายแตงโมท่ีมีความน่าเช่ือถือ 
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ปัจจยัทีม่อีทิธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ระดบัความส าคญั 
มาก 
ท่ีสุด 

มาก ปาน 
กลาง 

นอ้ย นอ้ย 
ท่ีสุด 

4. การตดัสินใจซ้ือ      
4.1 ท่านตดัสินใจซ้ือแตงโมในราคาขายส่งในสถานท่ีน้ี 
(ตลาดแตงโมโคกดอนหนั) เพราะค าแนะน าจากเพื่อน 
ครอบครัว หรือคนรู้จกัท่ีเคยซ้ือมาก่อน  

     

4.2 ท่านตดัสินใจซ้ือแตงโมในราคาขายส่งในสถานท่ีน้ี 
(ตลาดแตงโมโคกดอนหนั)เพราะค าแนะน าของผูข้าย 

     

4.3 ท่านตดัสินใจซ้ือแตงโมในราคาขายส่งในสถานท่ีน้ี
(ตลาดแตงโมโคกดอนหนั)เพราะราคาเหมาะสมกบั 
คุณภาพของแตงโม  

     

4.4 ท่านตดัสินใจซ้ือแตงโมในราคาขายส่งในสถานท่ีน้ี 
(ตลาดแตงโมโคกดอนหนั) เพราะโปรโมชัน่ต่าง ๆ เช่น  
ลดราคา ของแถม เป็นตน้  

     

4.5 ท่านตดัสินใจซ้ือแตงโมในราคาขายส่งในสถานท่ีน้ี 
(ตลาดแตงโมโคกดอนหนั) เน่ืองจากท่านเป็นลูกคา้ท่ีซ้ือ
ประจ า  

     

5. พฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ      
5.1 ท่านมีความพึงพอใจการซ้ือแตงโมในราคาขายส่ง 
ของสถานท่ีน้ี (ตลาดแตงโมโคกดอนหนั) 

     

5. พฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ(ต่อ)      
5.2 ท่านจะกลบัมาซ้ือแตงโมในราคาขายส่งในสถานท่ีน้ี 
(ตลาดแตงโมโคกดอนหนั) อีกในคร้ังตอ่ไป  

     

5.3 ท่านมีความยนิดีท่ีจะแนะน าสถานท่ีจ าหน่ายแตงโมน้ี 
(ตลาดแตงโมโคกดอนหนั) กบัเพ่ือน ครอบครัว หรือคนรู้จกั  

     

5.4 เม่ือท่านพบวา่แตงโมท่ีซ้ือในสถานท่ีน้ี (ตลาดแตงโมโคก
ดอนหนั) มีปัญหา/คุณภาพไม่ตรงตามความตอ้งการท่ีไดแ้จง้
ก่อนซ้ือ ท่านไดแ้จง้ขอ้มูลไปยงัผูข้ายโดยตรง  
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ตอนที่ 3  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง  ใหท้่านพิจารณาวา่ประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่าน  
  มีความส าคญัต่อดา้นต่าง ๆ ในระดบัใด 
 โดยใส่เคร่ืองหมาย  ในข้อทีต่รงกบัความเป็นจริงมากที่สุด 
  มากท่ีสุด  ใหค้ะแนน  5  คะแนน 
  มาก  ใหค้ะแนน  4  คะแนน 
  ปานกลาง   ใหค้ะแนน  3  คะแนน 
  นอ้ย  ใหค้ะแนน  2  คะแนน 
  นอ้ยท่ีสุด  ใหค้ะแนน  1  คะแนน 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธิพล 
ในการตดัสินใจซ้ือสินค้าของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ระดบัความส าคญั 
มาก 
ท่ีสุด 

มาก ปาน 
กลาง 

นอ้ย นอ้ย 
ท่ีสุด 

1. ด้านผลติภณัฑ์      
1.1 สินคา้ (แตงโม) มีคุณภาพ/ลกัษณะตรงตามความตอ้งการ      
1.2 สินคา้ (แตงโม) มีใหเ้ลือกหลากหลายสายพนัธ์ุ      
1.3 สินคา้ (แตงโม) มีปริมาณเพียงพอต่อความตอ้งการ      
1.4 สินคา้ (แตงโม) มีความแปลกใหม่ของสายพนัธ์ุ 

ใหเ้ลือกซ้ือมากกวา่ของท่ีอ่ืน 
     

2. ด้านราคา      
2.1 สินคา้ (แตงโม) มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือกซ้ือ      
2.2 สินคา้ (แตงโม) มีราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน      
2.3 สินคา้ (แตงโม) มีราคาคงท่ีไม่เปล่ียนแปลงบ่อย      
2.4 สินคา้ (แตงโม) มีป้ายบอกราคาสินคา้ชดัเจน      
2.5 สินคา้ (แตงโม) มีราคาพิเศษในแต่ละช่วงเวลา      
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธิพล 
ในการตดัสินใจซื้อสินค้าของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ระดบัความส าคญั 
มาก 
ท่ีสุด 

มาก ปาน 
กลาง 

นอ้ย นอ้ย 
ท่ีสุด 

3. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย      
3.1 สถานท่ีจอดรถกวา้งขวาง สะดวก ปลอดภยั      
3.2 สถานท่ีจ าหน่ายอยูใ่กลบ้า้นหรืออยูร่ะหวา่งทางกลบับา้น      
3.3 การจดัวางสินคา้มีความเป็นระเบียบ จดัเป็นหมวดหมู่ 

ตามขนาดและราคา 
     

3.4 มีการอ านวยความสะดวกในการสัง่ซ้ือผา่นช่องทางต่าง ๆ
เช่น โทรสัง่ซ้ือ, line, facebook เป็นตน้ และมีการจดัส่งถึงท่ี 

     

3.5 การจดัรูปแบบร้านและการจดัตกแต่งร้านมีความสะดวก 
ในการเลือกซ้ือ สะดุดตา และสวยงาม 

     

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด      
4.1 มีการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์สถานท่ีจ าหน่ายแตงโม 

ในราคาขายส่งน้ี (ตลาดแตงโมโคกดอนหนั) เช่น ป้ายโฆษณา, 
วทิยกุระจายเสียง, รถโฆษณา เป็นตน้ 

     

4.2 มีรายการลด แจก แถม สม ่าเสมอ      
4.3 มีผูข้ายใหค้  าแนะน าตลอดการเลือกซ้ือ      
4.4 มีการส่ือสารเก่ียวกบัสถานท่ีจ าหน่ายแตงโมในราคา 

ขายส่งน้ี (ตลาดแตงโมโคกดอนหนั) ผา่นช่องทางออนไลน์  
เช่น facebook, line เป็นตน้ ถึงลูกคา้  
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