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บทคัดย่อ 

 
 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) ศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จาก
ตลาดนดัโรเล็กซ์ (2) ศึกษาระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้จาก
ตลาดนดัโรเล็กซ์ เขตปทุมวนักรุงเทพมหานคร และ (3) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วน
บุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเล็กซ์ 
 ประชากรในการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือหรือเคยซ้ือสินคา้ภายในตลาดนดัโรเล็กซ์ ท่ี
ไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ก าหนดกลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตรของดบัเบิลย.ู จี. คอชแรนได้
กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 ตวัอยา่งเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา คือ แบบสอบถาม วเิคราะห์ขอ้มูลโดย
ใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและสถิติเชิงอนุมาน 
ไดแ้ก่ ค่าไคสแควร์และสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์คอนติงเจนซี 
 ผลการศึกษาพบวา่ (1) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเล็กซ์ ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ประเภทอาหารปรุงส าเร็จรูป ขนมและเคร่ืองด่ืมโดยใชว้ธีิการเดิน
มาจากท่ีท างาน มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้สัปดาห์ละ 2-3 คร้ัง ซ้ือสินคา้ช่วงเวลา 12:01-14:00 น. มี
รายจ่ายเฉล่ียต่อคร้ังอยูท่ี่ 301-600 บาท เหตุผลหลกัในการซ้ือ คือ ราคาถูกและสามารถต่อรองราคา
ได(้2) ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัส่วนประสมการตลาดในระดบัปานกลางทุกดา้น ไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย (3) ดา้นความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเล็กซ์พบวา่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพและรายไดเ้ฉล่ีย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเล็กซ์ 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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Abstract 

 

 This study aimed to study (1) consumers' behavior toward buying products 

from “Rolex” Street Market, (2) level of importance of  marketing-mix factor of 

consumers toward  buying products from “Rolex” Street and (3) the correlation 

between the personal factors and the consumers' behavior toward buying product from 

“Rolex” Street Market, Prathumwan district, Bangkok. 

 The populations of this study were the consumers who bought or used 

products from “Rolex” Street Market, but the exact number was unknown. The 

sample consisted of 400 consumers, calculated by using formulas of William G. 

Cochran. A constructed questionnaire was used as a tool to collect data. The 

analytical statistics used for data analysis were percentage, mean, standard deviation 

and inferential statistics, which included Chi-square and Contingency Coefficient. 

 The results showed that (1) regarding to the consumer behavior toward 

buying product, most respondents bought food, snacks and beverages and they walked 

from their office to this market during 12.01 - 14.00 p.m. with the average expense 

ranged from 301 - 600 baht and frequency of buying was 2-3 times per week. 

Furthermore, the main reason was that the products were cheap and at bargain price. 

(2) the majority of respondents were concerned with the marketing mix factors at a 

moderate level as a whole and in each aspect: product, price, place and promotion; 

and (3) the correlation between personal factors and consumers'buying behavior 

revealed that gender, age, marital status, educational level, occupation and average 

income were correlated to the consumers'buying behavior of Rolex Street Market, 

with a statistics significance at 0.05 level. 
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กติติกรรมประกาศ 
 
 การคน้ควา้แบบอิสระฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไดด้ว้ยความอนุเคราะห์ช่วยเหลือเป็นอยา่งดี
จากผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร. รชพร จนัทร์สว่าง สาขาวิชาวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยั สุโขทยัธรรมาธิราช 
ผูใ้ห้ความกรุณารับเป็นท่ีปรึกษาให้ค  าแนะน าและติดตามการศึกษาคร้ังน้ีอย่างใกล้ชิดตลอดมา 
นบัตั้งแต่เร่ิมตน้จนกระทัง่ส าเร็จเรียบร้อยสมบูรณ์ ผูศึ้กษารู้สึกซาบซ้ึงในความกรุณาของท่านเป็น
อยา่งยิง่และกราบขอบพระคุณอยา่งสูงมา ณ ท่ีน้ี 
 นอกจากน้ีขอขอบพระคุณผูท้รงคุณวุฒิทุกท่านท่ีไดก้รุณาตรวจสอบให้ค  าแนะน าใน
การจดัท าแบบสอบถามในการศึกษาและขอขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นผูใ้ช้บริการ
ตลาดนัดโรเล็กซ์ทุกท่านท่ีกรุณาเสียสละเวลาตอบแบบสอบถามและให้ความร่วมมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลภาคสนามท าใหไ้ดข้อ้มูลครบถว้นในการศึกษาคร้ังน้ี 
 สุดทา้ยน้ี ผูศึ้กษาขอขอบพระคุณบิดา มารดา เพื่อนนกัศึกษาและผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งใน
การศึกษาคร้ังน้ีทุกท่านท่ีได้กรุณาให้การสนบัสนุน ช่วยเหลือและให้ก าลงัใจตลอดมาจนกระทัง่
การคน้ควา้แบบอิสระฉบบัน้ีส าเร็จลงไดด้ว้ยดี 
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บทที1่ 

บทนํา 
 
 

1.  ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 

หนงัสือพิมพข่์าวสดรายวนั (2555) เปิดเผยการรายงานของบริษทัศูนยว์ิจยักสิกรไทย
จาํกดั ว่า “ปี 2555 น้ีเป็นปีท่ีตลาดแรงงานไทยตอ้งตกอยูใ่นภาวะท่ีค่อนขา้งยากลาํบาก เน่ืองจากถูก
กระทบด้วยหลากหลายปัจจัยทดสอบทั้ งเก่าและใหม่ท่ีมีเขา้มาอย่างไม่ขาดระยะ ทั้งภาวะการ
สูญเสียความสามารถในการแข่งขนัของอุตสาหกรรมบางประเภทท่ีมีความเช่ือมโยงอย่างมากกบั
โครงสร้างตลาดแรงงานไทยซ่ึงเกิดข้ึนตั้งแต่ช่วงหลายปีก่อนต่อเน่ืองดว้ยเหตุการณ์นํ้ าท่วมใหญ่
ปลายปี 2554 และภาวะเศรษฐกิจโลกท่ีชะลอตวัลงจากปัญหาวิกฤตหน้ียโุรปท่ีทวีความเส่ียงมากข้ึน
ตั้ งแต่ช่วงต้นปี 2555 รวมทั้ งการปรับใช้อัตราค่าแรงขั้นตํ่าใหม่ 300 บาทท่ีมีผลบังคบัใช้ใน 7 
จงัหวดันาํร่องเม่ือเดือนเม.ย.ท่ีผา่นมา ท่ีมีผลใหค่้าแรงขั้นตํ่าของประเทศขยบัข้ึนจาก 151-206 บาท/
วนั มาอยูท่ี่ 222-300 บาท/วนั ปัจจยัเหล่าน้ี ไดส่้งผลกระทบต่อผูป้ระกอบการอยา่งมาก รวมทั้งมีผล
ทาํให้ภาคธุรกิจตอ้งปรับตวัเพื่อให้สามารถอยู่รอดได ้ซ่ึงภายใตก้ระบวนการปรับตวัดงักล่าวใน
ทา้ยท่ีสุดแลว้ก็ยอ่มส่งผล กระทบยอ้นกลบัมาสู่ตลาดแรงงานอยา่งไม่อาจหลีกเล่ียงไดแ้มว้่าจาํนวน
ผูว้่างงานในช่วงเม.ย.-มิ.ย.2555 จะทยอยลดลง โดยขอ้มูลล่าสุดในเดือนมิ.ย. ระบุว่า มีผูว้่างงาน
ทั้งส้ิน 2.67 แสนคน (จากกาํลงัแรงงานประมาณ 39.89 ลา้นคน) หรือคิดเป็นอตัราการว่างงานร้อยละ 0.7 
ซ่ึงลดลงจากร้อยละ 1.0 และร้อยละ 0.9 ในเดือนเม.ย.และพ.ค.2555 ตามลาํดบั” 

จากการประเมินสถานการณ์และภาวะเศรษฐกิจน้ีทาํให้คนวิตกกงัวลเร่ืองความมัน่คง
ในหนา้ท่ีการงานและรายไดใ้นอนาคต ผูบ้ริโภคจึงหนัมาเนน้การประหยดัและจบัจ่ายใชส้อยเฉพาะ
เคร่ืองอุปโภคบริโภคท่ีจาํเป็นต่อการใชชี้วิตเท่านั้นทาํให้ผูป้ระกอบการตอ้งเผชิญกบักาํลงัซ้ือท่ี
ถดถอยจากภาวะเศรษฐกิจ ในขณะท่ีคู่แข่งมีการพฒันาศกัยภาพท่ีเพ่ิมสูงข้ึนและผูบ้ริโภคพิจารณา
ตรายีห่อ้นอ้ยลงมีความอ่อนไหวเร่ืองราคามากข้ึน เม่ือผูป้ระกอบการข้ึนราคาสินคา้จะส่งผลกระทบ
ใหผู้บ้ริโภคหนัไปบริโภคสินคา้อ่ืนทดแทน 

ในปัจจุบนัมีพื้นท่ีขายสินคา้ให้ผูบ้ริโภคเลือกเดินจบัจ่ายใชส้อยมากข้ึนไม่ว่าจะเป็นใน
รูปแบบห้างสรรพสินคา้จาํนวนมาก ไลฟ์สไตล์มอลล์ ฯลฯ ต่างจากอดีตท่ีมีให้เลือกน้อย จาก
บทความ “ทาํเลทอง ตลาดนดั แหล่งช็อปป้ิงคนทาํงาน” ฐานเศรษฐกิจออนไลน์ (2552) เสนอข่าวว่า 
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ภาวะเศรษฐกิจท่ีชะลอตวั หลายคนพยายามหางานเสริมเพิ่มรายไดก้นัมากข้ึน เพื่อพลิกวิกฤติใหเ้ป็น
โอกาส อีกทั้งยงัพบว่าตลาดนดัในกรุงเทพมหานครเป็นอีกทางเลือกหน่ึงของผูบ้ริโภคท่ีกาํลงัไดรั้บ
ความนิยมเป็นอย่างสูงและเหมาะจะเป็นทาํเลทองในการคา้ขายสินคา้ของผูป้ระกอบการอีกดว้ย 
 สําหรับตลาดนัดวนัทาํงานเป็นท่ีนิยมเป็นอย่างสูงในปัจจุบนัสําหรับพนักงานบริษทั 
เพราะดว้ยภูมิศาสตร์ท่ีถูกแวดลอ้มดว้ยตึกและอาคารสูงหลายแห่งบนถนนสายเศรษฐกิจท่ีสําคญั
ท่ีสุดในเมืองไทย ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จึงเป็นพนกังานบริษทัท่ีมีกาํลงัซ้ือและ Positioning magazine 
(2556) ลงบทความเร่ือง “สาวออฟฟิศกาํลงัซ้ือท่ีนกัการตลาดห้ามพลาด” เปิดเผยขอ้มูลจากงาน
สัมมนาเร่ือง  “สูตร  (ไม่) ลับ  การตลาดมัดใจสาวออฟฟิศ” ซ่ึงจัดโดยวิทยาลัยการจัดการ 
มหาวิทยาลยัมหิดล ไดส้าํรวจพนกังานบริษทัอาย ุ21-33 ปี พบว่ากิจกรรมในแต่ละวนัของพนกังาน
บริษทัมีความน่าสนใจต่อการตลาดดงัน้ี อาหารเชา้ ร้อยละ 58 ซ้ือจากรถเขน็ริมทางหรือร้านสะดวก
ซ้ือและร้อยละ 24 รับประทานมาจากท่ีบา้น กิจกรรมช่วงเชา้ ร้อยละ 58 บอกว่ารับข่าวสาร ร้อยละ 26 
ท่องอินเทอร์เน็ต และร้อยละ 8 ซ้ือของท่ีเต็นท์หรือตลาดนัดแถวบริษัท ม้ือเท่ียงร้อยละ 56 
รับประทานอาหารในร้านคา้หอ้งแถวเพราะมีท่ีนัง่สะดวก บางร้านมีพดัลมหรือแอร์ทาํใหอ้ากาศเยน็
กว่า และร้อยละ 31 ร้านริมทาง กิจกรรมช่วงเท่ียง ร้อยละ 44 เดินเล่นท่ีเตน็ทห์รือตลาดนดั และร้อยละ 33 
กลบัเขา้บริษทัมาเล่นอินเทอร์เน็ต สินคา้ประจาํตลาดนัดท่ีพนักงานหญิงชอบซ้ือ ได้แก่ ผลไม้
เคร่ืองด่ืม ขนมและเส้ือผา้ แต่ซ้ือแค่บางคร้ังเพราะกลวัว่าจะซ้ือแลว้ซํ้ ากับคนในบริษทัเดียวกัน 
อาหารเยน็ ร้อยละ 80 กลบัไปรับประทานอาหารท่ีบา้น กิจกรรมช่วงเยน็ ร้อยละ 36 เล่นอินเทอร์เน็ต 
ร้อยละ 29 เดินห้างสรรพสินคา้ ส่วนกิจกรรมช่วงวนัหยุด ร้อยละ 70 ขอพกัผ่อนอยู่ท่ีบา้นเพราะ
ทาํงานหนกัมาตลอด 5 วนัแลว้ 

ดงันั้น ผูศึ้กษาจึงสนใจท่ีจะศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากตลาดนัด
และแนวโน้มความตอ้งการของผูบ้ริโภคซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการประเภทต่างๆ ใน
การกาํหนดกลยุทธ์ นโยบายและแผนการตลาดโอกาสในการทาํกาํไรของผูป้ระกอบการและเพื่อ
ความอยู่รอดไดใ้นอนาคตหรือเตรียมความพร้อมเพื่อรองรับการแข่งขนัจากการท่ีเทคโนโลยีมี
ความกา้วหนา้มากข้ึนทาํใหผู้บ้ริโภคสามารถซ้ือสินคา้และบริการผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์
รวมถึงการเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 

 

2.  วตัถุประสงค์การศึกษา 
 

2.1  เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จากตลาดนัดโรเล็กซ์ เขตปทุมวนั 
กรุงเทพมหานคร 
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2.2  เพื่อศึกษาระดบัความสําคญัส่วนประสมการตลาดของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้จาก
ตลาดนดัโรเลก็ซ์ เขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร 

2.3  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จาก
ตลาดนดัโรเลก็ซ์ เขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร 

 

3.  สมมตฐิานการศึกษา 
 

ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเล็กซ์ 
เขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร 

 

4.  กรอบแนวคดิการศึกษา 
 

ผูศึ้กษาประมวลแนวคิดจากการอ่านเอกสารทางวิชาการและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งแลว้
กาํหนดเป็นตวัแปร 2 ตวัแปร 

4.1  ตัวแปรอสิระ คือ เพศ อาย ุสถานภาพ การศึกษา อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
4.2  ตัวแปรตาม คือ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้โดยมีปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการ

ตดัสินใจ ประกอบดว้ยปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและการส่งเสริมการขาย 
โดยกาํหนดเป็นกรอบการศึกษาเพื่อเป็นแนวทางในการศึกษาซ่ึงแสดงกรอบแนวคิดดงัภาพท่ี 1.1 
ตวัแปรอิสระ (Independent Variables)   ตวัแปรตาม(Dependent Variables) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
- เพศ 
- อาย ุ
- สถานภาพ 
- การศึกษา 
- อาชีพ 
- รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

พฤตกิรรมการซ้ือสินค้า 
- ความถ่ีในการซ้ือ 
- เหตุผลหลกัในการซ้ือ 
- ช่วงเวลาท่ีซ้ือ 
- ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 
- สถานท่ีจดัจาํหน่าย 
- ประเภทสินคา้/ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
- ดา้นผลิตภณัฑ ์
- ดา้นราคา 
- ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
- ดา้นการส่งเสริมการขาย 

ภาพท่ี 1.1  กรอบแนวคิดในการศึกษา 
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5.  ขอบเขตของการศึกษา 
 

ผูศึ้กษาทาํการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จากตลาดนัดโรเล็กซ์ ในเขต
ปทุมวนั จงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยกาํหนดขอบเขตการศึกษาไวด้งัน้ี 

5.1  ขอบเขตดา้นเน้ือหาประกอบดว้ยพฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่
เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้เฉล่ียต่อเดือน ส่วนปัจจยัดา้นส่วน
ประสมการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑร์าคาช่องทางการจดัจาํหน่ายและการส่งเสริมการขาย 

5.2  ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง การกาํหนดกลุ่มประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี 
คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือหรือเคยซ้ือสินคา้ภายในตลาดนดัโรเลก็ซ์ จาํนวน 400 คน 

5.3  ขอบเขตดา้นตวัแปรตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ประกอบดว้ย ตวัแปรอิสระ
ได้แก่ ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ และรายได้ เฉล่ียต่อเดือนตัวแปรตาม ได้แก่ 
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้เป็นพฤติกรรมท่ีแสดงออกเพ่ือตอบสนองความตอ้งการ ไดแ้ก่ ประเภท
สินคา้ท่ีนิยมซ้ือหรือใชบ้ริการภายในตลาดนดัโรเลก็ซ์ ความถ่ีในการซ้ือจาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังและ
เหตุผลหลกัในการซ้ือ 

5.4  ขอบเขตดา้นพื้นท่ี พื้นท่ีท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือพื้นท่ีภายในตลาดนัดโรเล็กซ์
เท่านั้น 

5.5  ขอบเขตดา้นเวลา ผูศึ้กษาไดก้าํหนดระยะเวลาในการเก็บขอ้มูลในระหว่างช่วง
เดือนเมษายนถึงมิถุนายน พ.ศ. 2557 
 

6.  นิยามศัพท์เฉพาะ 
 

6.1  พฤติกรรมการซ้ือ หมายถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์ 
ในเขตปทุมวนัจงัหวดักรุงเทพมหานคร เพื่อบาํบดัความตอ้งการ 

6.2  ผู้บริโภค หมายถึง ผูท่ี้มีรายได้และมีอายุระหว่าง 18-60 ปี และซ้ือหรือเคยซ้ือ
สินคา้ภายในตลาดนดัโรเลก็ซ์ ส่วนใหญ่เป็นผูท่ี้ทาํงานในสาํนกังาน บริษทั โรงแรมและสถานทูต 
รวมถึงพื้นท่ีบริเวณต่างๆ ใกลเ้คียง 

6.3  สินค้า หมายถึง ส่ิงของท่ีใชอุ้ปโภค บริโภคท่ีมีจาํหน่ายภายในตลาดนัดโรเล็กซ์
และผูบ้ริโภคซ้ือเพื่ออุปโภค บริโภค เช่น อาหาร เคร่ืองด่ืม เคร่ืองแต่งกาย เป็นตน้ 



5 

6.4  ประเภทสินค้าที่ซ้ือ หมายถึง ประเภทและแบ่งหมวดหมู่ของผลิตภณัฑ์ท่ีตรงกบั
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคเช่น อาหาร เคร่ืองแต่งกายเคร่ืองใชใ้นครัวเรือน อุปกรณ์อิเลกทรอนิกส์ 
เป็นตน้ 

6.5  ตลาดนัดโรเลก็ซ์ หมายถึง ตลาดนดัตั้งอยูติ่ดริมถนนวิทยใุกลส้ถานเอกอคัรราชทูต
อเมริกามีสาํนกังาน บริษทั โรงแรม อพาร์ทเมน้และสถานทูตต่างๆ ในบริเวณใกลเ้คียง สถานท่ี 
ท่ีจดัไวใ้ห้ผูค้า้ใช้เป็นที่จาํหน่ายสินคา้อุปโภค บริโภคให้แก่ผูบ้ริโภคเป็นตลาดนัดขนาดเล็ก 
ซ่ึงแบ่งเป็นจาํนวนลอ็ค 50 ลอ็ค ขนาด 1.50 x 1.50 เมตรเปิดวนัจนัทร์ถึงวนัศุกร์ เร่ิมตั้งแต่ เวลา 06.00 น. 
ถึงเวลา 14.00 น.ค่าเช่าพื้นท่ี 300-450 บาทต่อลอ็ค 

6.6  ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ส่วนประสมการตลาดในดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ ดา้น
ผลิตภณัฑด์า้นราคาดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริมการขาย 

6.7  วัตถุประสงค์ในการซ้ือ หมายถึง จุดมุ่งหมายในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคทั้ง
สินคา้ประเภทอุปโภคและบริโภค 

 

7.  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 

7.1  ทาํให้ทราบส่วนประสมการตลาดในรูปแบบของตลาดนัด ซ่ึงผูป้ระกอบการ
สามารถนาํขอ้มูลไปปรับใชเ้พื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

7.2  ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาสามารถช่วยในการวางแผนกลยทุธ์เก่ียวกบัปัจจยัตวักระตุน้
ดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบเหนือคู่
แข่งขนั 



บทที ่2 

วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 
 
 ในการศึกษาคร้ังน้ีผูศึ้กษาไดศึ้กษาแนวคิดทฤษฎีและทบทวนงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อ
ใชเ้ป็นแนวทางในการกาํหนดกรอบและประเดน็ในการศึกษาโดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 2. แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจ 
 3. แนวคิดส่วนประสมการตลาด 
 4. ขอ้มูลทัว่ไปของตลาดนดัโรเลก็ซ์ 
 5. ทบทวนงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

1.  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค 
 
 1.1  ความหมายพฤติกรรมผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้ง
โดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้าและการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจ
ซ่ึงมีมาอยูก่่อนแลว้และซ่ึงมีส่วนในการกาํหนดใหมี้การกระทาํดงักล่าว (ธงชยั สนัติวงษ ์2540: 29) 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึงพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคทาํการคน้หาการคิดการซ้ือการ
ใช้การประเมินผลในสินคา้และบริการซ่ึงคาดว่าจะตอบสนองความต้องการของเขาหรือเป็น
ขั้นตอนซ่ึงเก่ียวกับความคิดประสบการณ์การซ้ือการใช้สินค้าและบริการของผูบ้ริโภคเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของเขาหรือหมายถึงการศึกษาถึงการตดัสินใจและการ
กระทาํของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ 2546: 192) 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง ส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งกับการท่ีผูบ้ริโภคทาํการซ้ือสินคา้
สาํหรับการบริโภคส่วนตวัหรือในครัวเรือนเป็นปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บ
และการใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกิจรวมทั้งกระบวนการต่างๆ ของการตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อน
และเป็นตวักาํหนดปฏิกิริยาต่างๆ เหล่าน้ี ซ่ึงตรงกนัขา้มกบัพฤติกรรมการซ้ือขององคก์ารตรงท่ีมนั
เป็นบุคคลหรือกลุ่มท่ีซ้ือสินคา้เพื่อสถาบนัหรือองคก์ารเพื่อจะนาํไปใชใ้นองคก์ารนั้น (อดุลย ์
จาตุรงคกลุ 2546: 3) 
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 1.2  ทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

  1.2.1  การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
 Phillip Kotler (อา้งถึงในศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ 2546: 194) ไดว้ิเคราะห์
ว่าการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการคน้หาหรือวิจยัท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและบริโภค
เพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภคการวิเคราะห์โดย
ใช้คาํถามช่วยในการวิเคราะห์เพื่อคน้หาคาํตอบเก่ียวกับพฤติกรรมผูบ้ริโภคตามกรอบทฤษฎี
พฤติกรรมผูบ้ริโภค 6Ws และ 1H ซ่ึงคาํตอบท่ีไดช่้วยให้สามารถจดักลยทุธ์การตลาดท่ีสามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม มีรายละเอียดดงัน้ี 
 1) ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who constitutes the market?) เป็นคาํถามเพ่ือ
ทราบถึงลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ซ่ึงการวิเคราะห์ลกัษณะของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
(Occupants) ช่วยใหท้ราบถึงพฤติกรรมในการซ้ือและการใชข้องกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีแทจ้ริง 
 2) ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the market buy?) เป็นคาํถามเพ่ือทราบถึง
ส่ิงท่ีตลาดซ้ือ (Objects) เพื่อใหท้ราบถึงความตอ้งการท่ีแทจ้ริงซ่ึงลูกคา้ตอ้งการจากผลิตภณัฑ ์
 3) ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the market buy?) เป็นคาํถามเพ่ือทราบ
ถึงวตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) 
 4) ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ (Who participates in the buying) เป็นคาํถาม
เพื่อทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลหรือมีส่วนร่วมในการตดัสอนใจซ้ือ (Organization) 
 5) ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the market buy?) เป็นคาํถามเพ่ือทราบ
ถึงขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operations) 
 6) ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the market buy?) เป็นคาํถามเพ่ือทราบ
โอกาสการซ้ือ (Occasions) 
 7) ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the market buy?) เป็นคาํถามเพ่ือทราบ
ถึงโครงการสร้างช่องทางท่ีผูบ้ริโภคจะไปซ้ือในช่องทางการจดัจาํหน่ายนั้นๆ (Outlets) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) ไดก้ล่าวถึงคาํถามท่ีใชเ้พ่ือคน้หาลกัษณะ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดว้ย WHO?,WHAT?,WHY?,WHEN?,WHERE?, 
และ HOW? เพ่ือคน้หาคาํตอบ 7 ประการหรือ 7Os ซ่ึงประกอบดว้ย OCCUPANTS,OBJECTS, 
OBJECTIVES,ORGANIZATIONS,OCCASIONS,OUTLETS และOPERATIONS  
 การใชค้าํถาม 7 คาํถามเพ่ือหาคาํตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค
รวมทั้งการใช้กลยุทธ์การตลาดให้สอดคลอ้งกับคาํตอบเก่ียวกับพฤติกรรมผูบ้ริโภคแสดงการ



8 

ประยกุตใ์ช ้ 7Os ของกลุ่มเป้าหมายและคาํถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อการวิเคราะห์
พฤติกรรมผูบ้ริโภคแสดงรายละเอียดดงัตารางท่ี 2.1 
 
ตารางท่ี 2.1 แสดงคาํถาม 7 คาํถามเพ่ือหาคาํตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (7Os) 
 
คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบทีต้่องการทราบ (7Os) 
1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย  
(Who is in the target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ทางดา้น 
1). ประชากร  
2). ภมิูศาสตร์   
3). จิตวทิยาหรือจิตวเิคราะห์  
4). พฤติกรรมศาสตร์ 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร             
(What does the consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ
จากผลิตภณัฑก์คื็อตอ้งการคุณสมบติัหรือองคป์ระกอบ
ของผลิตภณัฑ ์(Product Component) และความแตกต่างท่ี
เหนือกวา่คู่แข่งขนั (Competitive Differentiation) 

3. ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้
เพ่ือสนองความตอ้งการของเขาดา้นร่างกายและดา้น
จิตวทิยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือ คือ  
1). ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทางจิตวทิยา  
2). ปัจจยัทางสังคมและวฒันธรรม   
3). ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 
(Who participates in the buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) มีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ่ึงประกอบดว้ย  
1). ผูริ้เร่ิม   
2).ผูมี้อิทธิพล   
3). ผูต้ดัสินใจซ้ือ   
4). ผูซ้ื้อ   
5). ผูใ้ช ้
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 
 
5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น ช่วงเดือนใดของปี 
หรือ ช่วงฤดูใดของปี ช่วงวนัใดของเดือน ช่วงเวลาใด
ของโอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนัสาํคญัต่างๆ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ีผูบ้ริโภคไปทาํการซ้ือ 
เช่น หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เกต็ ฯลฯ 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operations) ประกอบดว้ย  
1). การรับรู้ปัญหา   
2). การคน้หาขอ้มูล   
3). การประเมินผลทางการเลือก  
4). ตดัสินใจซ้ือ   
5). ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

 
ท่ีมา: ศิริวรรณเสรีรัตน์และคณะ (2546: 194) 
 
  1.2.2  โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (A MODEL OF CONSUMER BEHAVIOR) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) ไดอ้ธิบายถึงการเกิดพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
โดยอาศยั S-R Theory ในรูปของแบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (A Model of Consumer Behavior) 
ตวัแบบหรือโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทาํ
ให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีทาํให้เกิด
ความตอ้งการก่อนแลว้จึงทาํใหเ้กิดการตอบสนอง (Response) ดงันั้นโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภคหรือ
เรียกอีกช่ือหน่ึงวา่ S-R Theory มีรายละเอียดทฤษฎีแสดงไวใ้นภาพท่ี 2.1 
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ส่ิงกระตุ้นภายนอก (Stimulus = S) 
ส่ิงกระตุน้

ทางการตลาด
(Marketing 

Stimuli) 

ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ
(Other Stimuli) 

ผลิตภณัฑร์าคา
การจดัจาํหน่าย
การส่งเสริม
การตลาด 

เศรษฐกิจ
เทคโนโลยี
การเมือง

วฒันธรรมฯลฯ 
 

 
ภาพท่ี 2.1  แสดงโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (A Model  of  Consumer  Behavior) 

ท่ีมา: ศิริวรรณเสรีรัตน์และคณะ (2546: 198) 
 
  จากภาพแบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะแสดงใหเ้ห็นถึงเหตุจูงใจท่ีทาํใหเ้กิดการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimuli) ท่ีผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึก
คิดของผูบ้ริโภค (Buyer’s Black Box) ท่ีเปรียบเสมือนกล่องดาํท่ีผูผ้ลิตหรือนกัการตลาดไม่สามารถ
คาดคะเนไดเ้ม่ือผูบ้ริโภครับรู้ต่อส่ิงกระตุน้และเกิดความตอ้งการแลว้จึงจะเกิดการซ้ือหรือการ
ตอบสนอง (Response) ข้ึน การทาํความเขา้ใจกบัพฤติกรรมของผูซ้ื้อ คือ การศึกษาถึง "โมเดลส่ิง
กระตุน้และการตอบสนอง" (Stimulus-response model) การทาํความเขา้ใจกบัความรู้สึกนึกคิดของ
ผูซ้ื้อ (Buyer's consciousness) หรือท่ีเรียกกนัว่ากล่องดาํ (Black Box) โมเดลน้ีถูกแบ่งออกเป็น 3 
ส่วน ดงัน้ี 
 
 

การตอบสนองของผู้ซ้ือ 
(Response = R) 
การเลือกผลิตภณัฑก์าร
เลือกตราการเลือกผูข้าย
เวลาในการซ้ือปริมาณ

การซ้ือ 

ลกัษณะของผู้ซ้ือ(Buyer’s 
Characteristic) 
ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural) 
ปัจจยัดา้นสงัคม (Social)  
ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal)  
ปัจจยัดา้นจิตวิทยา (Psychological) 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ (Buyer’s Decision Process) 
การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) 
การคน้หาขอ้มูล (Information Search) 
การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 
การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) 

Buyer’s Black Box 
กล่องดาํหรือความรู้สึก

นึกคิดของผูซ้ื้อ
(Buyer’sCharacteristic) 
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  ส่วนท่ี 1 ส่ิงกระตุน้ภายนอกของผูซ้ื้อ (Stimuli)  
  ส่ิงท่ีกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคอาจเกิดจากแรงกระตุน้ภายในร่างกายของ
ผูบ้ริโภคเองเช่น ความหิวความกระหายหรืออาจเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีอยู่ภายนอกซ่ึงไดแ้ก่ส่ิงกระตุน้
ทางการตลาดและส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ ส่วนมากนักการตลาดจะให้ความสําคญักบัส่ิงกระตุน้ภายนอก
โดยพยายามจดัส่ิงกระตุน้ภายนอกโดยเฉพาะส่ิงกระตุน้ทางการตลาดให้สามารถจูงใจให้ผูบ้ริโภค
เกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ข้ึนดงัน้ี 
 1) ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimuli) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดสามารถ
ควบคุมและจดัให้มีข้ึนเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ซ่ึงประกอบดว้ย ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ์ เช่นการออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สวยงามสะดุดตา ส่ิง
กระตุน้ดา้นราคา เช่นการกาํหนดเง่ือนไขการชาํระเงินหรือการเสนอส่วนลดท่ีดีกว่าคู่แข่งขนัส่ิง
กระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจดัจาํหน่าย เช่นมีการจดัผลิตภณัฑใ์ห้มีจาํหน่ายอย่างทัว่ถึงและส่ิง
กระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น การแจกและแถมสินคา้ การโฆษณาท่ีสมํ่าเสมอส่ิงต่างๆ
เหล่าน้ีสามารถเป็นเคร่ืองมือท่ีจะกระตุน้ผูบ้ริโภคให้เกิดความตอ้งการไดซ่ึ้งจะนาํไปสู่พฤติกรรม
การซ้ือในท่ีสุด 
 2) ส่ิงกระตุน้อ่ืน (Other Stimuli) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีอยูภ่ายนอกองคก์ารและไม่สามารถ
ควบคุมไดส่ิ้งกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่ ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจรายไดข้องผูบ้ริโภค
จะมีผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี เช่นเทคโนโลยีการส่ือสารท่ี
ทนัสมยัและรวดเร็วทาํให้ผูบ้ริโภคตอ้งการใชโ้ทรศพัทมื์อถือกนัมากข้ึนส่ิงกระตุน้ทางกฎหมาย
และการเมืองเช่นกฎหมายเพิ่มหรือลดภาษีสินคา้ชนิดใดชนิดหน่ึงจะมีผลต่อความตอ้งการในสินคา้
ชนิดนั้ นและส่ิงกระตุ้นทางวฒันธรรมเช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีในเทศกาลต่างๆจะเป็น
ตวักระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการสินคา้บางอยา่งในเทศกาลนั้นๆเป็นตน้ 
  ส่วนท่ี 2 ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) 
  กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อเป็นส่วนท่ีไดรั้บอิทธิพลมาจากลกัษณะของ
ผูซ้ื้อ (Buyer’s characteristic) ซ่ึงไดรั้บอิทธิพลมาจาก ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคมปัจจยั
ส่วนบุคคลและปัจจยัทางจิตวิทยาและยงัไดรั้บอิทธิพลมาจากกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer 
Decision Process) ท่ีประกอบไดด้ว้ยขั้นตอนต่างๆ 5 ขั้นตอน ไดแ้ก่ การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล
การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมหลงัการซ้ือ (รายละเอียดจะไดก้ล่าวถึงใน
แนวคิดกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ) จากส่ิงกระตุน้ดังกล่าวขา้งตน้จะกระทบกล่องดาํหรือ
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อซ่ึงแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ 
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  1) ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s characteristic) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจากปัจจยั
ต่างๆ คือปัจจยัดา้นวฒันธรรมดา้นสงัคมส่วนบุคคลและปัจจยัดา้นจิตวิทยา 
  2) กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer’s Decision Process) ประกอบดว้ยการ
รับรู้ปัญหาการคน้หาขอ้มูลการประเมินผลทางเลือกการตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
 ส่วนท่ี 3 การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Responses) 
 การตอบสนองของผูซ้ื้อหรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจ
ในเร่ืองต่างๆ เป็นขั้นของการตอบสนองของผูซ้ื้อ ซ่ึงไดผ้า่นกระบวนการตดัสินใจซ้ือมาแลว้โดยผู ้
ซ้ือจะมีการตอบสนอง 5 ประการดงัน้ี 
 1) การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑท่ี์จะซ้ือ (Product choice) 
 2) การตดัสินใจเลือกตราสินคา้ท่ีจะซ้ือ (Brand choice) 
 3) การตดัสินใจเลือกร้านคา้ท่ีจะซ้ือ (Dealer choice) 
 4) การตดัสินใจในเวลาท่ีจะซ้ือ (Purchase timing) 
 5) การตดัสินใจในปริมาณท่ีจะซ้ือ (Purchase amount) 
 

2.  แนวคดิเกีย่วกบัการตดัสินใจ 
 
 กระบวนการตดัสินใจในการซ้ือ (Buying Decision Process) คือขั้นตอนต่างๆ ท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งผ่านหรือพิจารณาหรือลงมือกระทาํอย่างเป็นลาํดบัและดาํเนินต่อเน่ืองไปจนกระทัง่เกิดการ
ตดัสินใจซ้ือและลงมือซ้ือสินคา้หรือบริการประกอบดว้ยขั้นตอนต่างๆ 5 ขั้นตอนตามลาํดบัดงัน้ี 
(อดุลย ์จาตุรงคกลุ 2543: 160) 
 2.1 การตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ (Problem/Need Recognition) 
 2.2 การเสาะแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก (Information Search) 
 2.3 การประเมินและวิเคราะห์ขอ้มูลและทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 
 2.4 การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 
 2.5 การประเมินผลและพฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post purchase Behavior) 
 ขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
 2.1  การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ  
 ในขั้นตอนแรกผูบ้ริโภคจะตระหนกัถึงปัญหา หรือความตอ้งการในสินคา้หรือการ
บริการซ่ึงความตอ้งการหรือปัญหานั้นเกิดข้ึนมาจากความจาํเป็น (Needs) ซ่ึงเกิดจากส่ิงกระตุน้
ภายในและส่ิงกระตุน้ภายนอก คือ 
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  2.1.1  ส่ิงกระตุ้นภายใน (Internal Stimuli) เช่น ความรู้สึกหิวขา้วและกระหายนํ้ า 
เป็นตน้ 
  2.1.2  ส่ิงกระตุ้นภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุน้ของส่วน
ประสมการตลาด (Marketing Mix) เช่น เห็นขนมเคก้น่ากินจึงเกิดความรู้สึกหิวเห็นโฆษณาสินคา้
ในโทรทศัน์หรือกิจกรรมส่งเสริมการตลาดจึงเกิดความรู้สึกอยากซ้ือและเห็นเพื่อนมีรถใหม่จึงเกิด
ความรู้สึกอยากได ้เป็นตน้ 
 2.2  การเสาะแสวงหาข้อมูลและทางเลอืก  
 เม่ือผูบ้ริโภคทราบถึงความตอ้งการในสินคา้หรือบริการแล้ว ลาํดับขั้นต่อไป
ผูบ้ริโภคก็จะทาํการแสวงหาขอ้มูลเพื่อใช้ประกอบการตดัสินใจ โดยแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภค 
ไดแ้ก่ 
  2.2.1  แหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่น การสอบถามจากเพ่ือน ครอบครัว คน
รู้จกัท่ีมีประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้หรือบริการนั้น 
  2.2.2  แหล่งทางการค้า (Commercial Sources) เช่น การหาขอ้มูลจากโฆษณาตาม
ส่ือต่างๆ พนกังานขาย ร้านคา้ บรรจุภณัฑ ์
  2.2.3  แหล่งสาธารณชน (Public Sources) เช่น การสอบถามจากรายละเอียดของ
สินคา้หรือบริการจากส่ือมวลชน หรือองคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค 
  2.2.4  แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) เกิดจากการประสบการณ์
ส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีเคยทดลองใชผ้ลิตภณัฑน์ั้นๆมาก่อน 
 2.3  การประเมินและวเิคราะห์ข้อมูลและทางเลอืก  
 เม่ือได้ข้อมูลจากขั้นตอนท่ี 2 แล้ว ในขั้นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะทาํการประเมิน
ทางเลือกโดยในการประเมินทางเลือกนั้น ผูบ้ริโภคตอ้งกาํหนดเกณฑห์รือคุณสมบติัท่ีจะใชใ้นการ
ประเมิน เช่น ยีห่อ้ ราคา รูปแบบ บริการหลงัการขายราคาขายต่อหน่วยเป็นตน้ 
 2.4  การตัดสินใจซ้ือ  
 หลงัจากท่ีไดท้าํการประเมินทางเลือกแลว้ ผูบ้ริโภคกจ็ะเขา้สู่ในขั้นของการตดัสินใจซ้ือ 
ซ่ึงตอ้งมีการตดัสินใจในดา้นต่างๆ ดงัน้ี 
  2.4.1  ตรายีห้่อทีซ้ื่อ (Brand Decision) 
  2.4.2  ร้านค้าทีซ้ื่อ (Vendor Decision) 
  2.4.3  ปริมาณทีซ้ื่อ (Quantity Decision) 
  2.4.4  เวลาทีซ้ื่อ (Timing Decision) 
  2.4.5  วิธีการในการชําระเงิน (Payment-method Decision) 
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 2.5  การประเมินผลและพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
 หลงัจากท่ีลูกคา้ไดท้าํการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการไปแลว้นั้น นกัการตลาด
จะตอ้งทาํการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงความพึงพอใจนั้นเกิดข้ึนจากการท่ีลูกคา้
ทาํการเปรียบเทียบส่ิงที่เกิดข้ึนจริงกบัส่ิงที่คาดหวงั ถา้คุณค่าของสินคา้หรือบริการที่ไดรั้บจริง 
ตรงกบัท่ีคาดหวงัหรือสูงกว่าท่ีไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคา้หรือบริการนั้น 
โดยถา้ลูกคา้มีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซ้ือซํ้ าหรือบอกต่อ เป็นตน้ แต่เม่ือใดก็ตามท่ี
คุณค่าท่ีไดรั้บจริงตํ่ากวา่ท่ีไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความไม่พึงพอใจพฤติกรรมท่ีตามมาก็คือ 
ลูกคา้จะเปล่ียนไปใชผ้ลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนัและมีการบอกต่อไปยงัผูบ้ริโภคคนอ่ืนๆ ดว้ย 
 

3.  แนวคดิส่วนประสมการตลาด 
 
 จากแนวคิดการตลาดของ Philip Kotler (อา้งถึงในศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ 2546) 
ไดก้ล่าวไวว้่าธุรกิจจะใชปั้จจยัส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4 Ps เพื่อตอบสนอง
ความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายซ่ึงประกอบดว้ยดา้นผลิตภณัฑด์า้นราคาดา้นช่องทางการจาํหน่าย
ดา้นการส่งเสริมการตลาดส่วนประสมการตลาดก็คือ ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึ้งบริษทัใช้
ร่วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี 
 3.1  ผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึงส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการ
ของลูกค้าให้พึงพอใจผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ผลิตภัณฑ์จึง
ประกอบด้วยสินคา้บริการความคิดสถานท่ีองค์กรหรือบุคคลผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ 
(Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้จึงจะมีผลทาํใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายไดก้ารกาํหนด
กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามคาํนึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 
  3.1.1  ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product differentiation) และความแตกต่าง
ทางการแข่งขัน (Competitive differentiation) 
  3.1.2  พจิารณาจากองค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์ (Productcomponent) 
เช่นประโยชน์พื้นฐานรูปร่างลกัษณะคุณภาพการบรรจุภณัฑต์ราสินคา้เป็นตน้ 
  3.1.3  การกาํหนดตําแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์
ของบริษทัเพื่อแสดงตาํแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 
  3.1.4  การพฒันาผลิตภัณฑ์ (Product development) เพื่อใหผ้ลิตภณัฑมี์ลกัษณะใหม่
และปรับปรุงใหดี้ข้ึน (New and improved) ซ่ึงตอ้งคาํนึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 



15 

  3.1.5  กลยุทธ์เกีย่วกบัส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product mix) และสายผลิตภัณฑ์
(Product line) 
 3.2  ราคา (Price) หมายถึงคุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงินราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของ
ลูกคา้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ผลิตภณัฑน์ั้นถา้
คุณค่าสูงกวา่ราคากจ็ะตดัสินใจซ้ือดงันั้นผูก้าํหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งคาํนึงถึงส่ิงต่อไปน้ี 
  3.2.1  คุณค่าที่รับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา้ซ่ึงตอ้งพิจารณาว่าการ
ยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 
  3.2.2  ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายทีเ่กีย่วข้อง 
  3.2.3  การแข่งขัน 
  3.2.4  ปัจจัยอ่ืนๆ 
 3.3  การจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึงโครงสร้างของช่องทางซ่ึง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด
สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือสถาบนัการตลาดส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการ
กระจายตวัสินคา้ประกอบดว้ยการขนส่ง (Transportation) การเกบ็รักษาสินคา้คงคลงั (Storage) การ
คลงัสินคา้ (Warehousing) และการจดัจาํหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 
  3.3.1  ช่องทางการจัดจําหน่าย (Channel of distribution) หมายถึงเส้นทางท่ี
ผลิตภณัฑห์รือกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือไปยงัตลาดในระบบช่องทางการจดัจาํหน่ายจึง
ประกอบดว้ยผูผ้ลิตคนกลางผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
  3.3.2  การสนับสนุนการกระจายตัวสู่สินค้า (Market logistics) หมายถึงกิจกรรมท่ี
เก่ียวข้องกับการเคล่ือนยา้ยตัวผลิตภัณฑ์หรือสินค้าจากผูผ้ลิตไปยงัสู่ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทาง
อุตสาหกรรม 
 3.4  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผู ้
ซ้ือกบัผูข้ายเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือการติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายทาํการขาย
และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้นเคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใชห้น่ึง
หรือหลายเคร่ืองมือตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกนั (Integrated 
Marketing Communication) หรือเรียกว่า IMC โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ผลิตภณัฑคู่์
แข่งขนัโดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัไดเ้คร่ืองมือส่งเสริมท่ีสาํคญัมีดงัน้ี 
  3.4.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์ารและ 
(หรือ) ผลิตภณัฑบ์ริการหรือความคิดท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการกลยทุธ์ในการโฆษณา
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จะเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณา (Creative strategy) และยุทธวิถีการโฆษณา 
(Advertising tactics) และกลยทุธส่ือ (Media strategy) 
  3.4.2  การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal selling) เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสาร
และจูงใจตลาดโดยใชบุ้คคลซ่ึงจะเก่ียวขอ้งกบักลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling 
strategy) และการจดัการหน่วยขาย (Sales forceManagement) 
  3.4.3  การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึงกิจกรรมการส่งเสริมท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณาการขายโดยใชพ้นกังานขายการใหข้่าวและการประชาสมัพนัธ์ซ่ึงสามารถ
กระตุน้ความสนใจทดลองใชห้รือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการส่งเสริม
การขายมี 3 รูปแบบ 
 1) การกระตุน้ผูบ้ริโภคเรียกว่าการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer 
promotion) 
 2) การกระตุน้คนกลางเรียกว่าการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade 
promotion) 
 3) การกระตุน้พนกังานขายเรียกว่าการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย 
(Salesforce promotion) 
  3.4.4  การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and public relations) การให้
ข่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงินส่วนการประชาสัมพนัธ์
หมายถึงความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคก์รหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์รใหเ้กิดกบักลุ่ม
ใดกลุ่มหน่ึงการใหข้่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสมัพนัธ์ 
  3.4.5  การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือDirect response marketing) และ
การตลาดเช่ือมตรง (Online marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพ่ือให้เกิดการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรงหรือหมายถึงวิธีการต่างๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรง
กบัผูซ้ื้อและทาํใหเ้กิดการตอบสนองในทนัทีประกอบดว้ย 
 1) การขายทางโทรศพัท ์
 2) การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 
 3) การขายโดยใชแ้คตตาลอ็ค 
 4) การขายทางโทรทศัน์วิทยหุรือหนงัสือพิมพ ์
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4.  ข้อมูลทัว่ไปของตลาดนัดโรเลก็ซ์ 
 
 ตลาดนัดโรเล็กซ์เป็นตลาดนัดขนาดเล็กจดัไวใ้ห้ผูค้า้ใชเ้ป็นท่ีจาํหน่ายสินคา้อุปโภค 
บริโภคใหแ้ก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงแบ่งเป็นจาํนวนลอ็ค 50 ลอ็ค ขนาด 1.50 x 1.50 เมตร เปิดขายวนัจนัทร์ถึง
วนัศุกร์ เร่ิมตั้งแต่ เวลา 06.00น. ถึงเวลา 14.00น. ค่าเช่าพื้นท่ี 300-450 บาทต่อลอ็ค ตั้งอยูติ่ดริมถนนวิทย ุ
แขวงปทุมวนั เขตปทุมวนั จงัหวดักรุงเทพมหานคร บริเวณท่ีตลาดนดัตั้งอยูเ่ป็นอาคารศูนยน์าฬิกา
โรเลก็ซ์ สถานท่ีตั้งติดกบับริเวณใกลเ้คียง คือ ดา้นซา้ยติดกบัอาคารศูนยโ์รเลก็ซ์ อาคารออลซีซัน่เพลส 
โรงแรมคอนราด ส่วนฝ่ังตรงขา้มเป็นสาํนกังาน บริษทั อพาร์ทเมน้และสถานทูตต่างๆ ในบริเวณ
ใกลเ้คียงดา้นขวาติดกบัอาคารจีพีเอฟและสถานเอกอคัรราชทูตสหรัฐอเมริกาซ่ึงรูปภาพของตลาด
นดัโรเลก็ซ์แสดงในหนา้ถดัไป 
 

 
 

ภาพท่ี 2.2 ภาพตลาดนดัโรเลก็ซ์ 
ท่ีมา http://www.100talad.com/wp-content/uploads/ตลาดโรเลก็ซ์ถนนวิทย ุ
 
 เน่ืองจากพื้นท่ีส่วนใหญ่เป็นตึกสูงตั้งอยู่บนถนนสายหลกัจึงไม่มีพื้นท่ีโล่งให้จดัเป็น
ตลาดได ้ประกอบกบัสินคา้และร้านคา้ในแถบน้ีมีนอ้ยในขณะท่ีมีพนกังานบริษทัจาํนวนมากและ
ค่อนขา้งจะมีกาํลงัซ้ือท่ีน่ีจึงเป็นเเหล่งซ้ือของรับประทานอาหารและเป็นตลาดนัดของย่านน้ีท่ี
สามารถมาจบัจ่ายใชส้อยเเลว้กลบัไปทาํงานไดภ้ายในเวลาพกัสินคา้ท่ีจาํหน่ายภายในตลาดนดัน้ีมี
หลายประเภทสําหรับผูบ้ริโภคจับจ่ายซ้ือในตลาดนัด ตั้ งแต่การขายอาหารปรุงเสร็จและขนม
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เคร่ืองด่ืม เส้ือผา้ รองเทา้ รวมถึงสินคา้เบด็เตลด็อ่ืนๆ เป็นตน้ สินคา้อาจวางขายกบัพื้นหรือวางบน
โต๊ะหรือแผงท่ีสร้างข้ึนอย่างง่ายๆ และนอกจากน้ียงัมีการจดัท่ีนั่งไวบ้ริการสําหรับรับประทาน
อาหารท่ีน่ีอีกดว้ย  
 

5.  ทบทวนงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 
 ผูศึ้กษาไดท้าํการทบทวนงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการจาก
แหล่งต่างๆ รวมถึงตลาดนัด งานวิจยัเหล่าน้ีศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคและการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคในสังคมโดยการศึกษาจะพยายามทาํความเขา้ใจกระบวนการการตดัสินใจของผูบ้ริโภค
และตระหนกัถึงปัญหาของผูป้ระกอบการความไดเ้ปรียบของคู่แข่งขนั ความสามารถในการคน้หา
ทางแกไ้ขเพ่ือให้สอดคลอ้งกบัความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งข้ึน ท่ีสาํคญัจะช่วย
ในการพฒันาตลาดและพฒันาผลิตภณัฑใ์หดี้ข้ึนอยา่งต่อเน่ืองดงัต่อไปน้ี 
 อนุศกัด์ิ อุตแจ่ม (2547) ศึกษาเร่ืองทศันคติของประชาชนท่ีมีต่อตลาดนัดในอาํเภอ
เมือง จงัหวดัลาํพูน ผูว้ิจยัมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาเร่ืองทศันคติของประชาชนท่ีมีต่อตลาดนดัดา้น
ความรู้ความเขา้ใจ ดา้นความชอบและความพึงพอใจ ดา้นพฤติกรรมและปัญหาในการใชบ้ริการ
ตลาดนดั โดยการเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 382 คนเป็นผูท่ี้เคยใชบ้ริการตลาดนดัจากตลาด
นดั 5 แห่งในจงัหวดัลาํพนู ผลการศึกษาดา้นความรู้ความเขา้ใจพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามรู้จกัตลาด
นดัน้ีดว้ยตนเองและมีสินคา้ประเภทเคร่ืองนุ่งห่มขาย แต่ไม่แน่ใจวา่สินคา้จะมีราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืนและ
เช่ือว่าสินคา้มีคุณภาพเทียบเท่าห้างสรรพสินคา้ขนาดใหญ่ ดา้นความชอบและความพึงพอใจพบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามพอใจที่สินคา้มีให้เลือกหลากหลาย มีคุณภาพและมีให้เลือกหลายยี่ห้อ 
ดา้นราคามีความพึงพอใจเร่ืองมีหลายระดบัราคาให้เลือกและสามารถต่อรองราคาได ้ดา้นช่องทาง
การจดัจาํหน่ายผูต้อบแบบสอบถามพอใจเร่ืองเวลาเปิดและปิดขายของ สถานท่ีตั้งของตลาดนัด 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจเร่ืองความเป็นกนัเอง การบริการ 
ความสุภาพของพอ่คา้แม่คา้ ดา้นภาพลกัษณ์องคก์ารคา้ปลีกพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามพอใจท่ีตลาด
นัดรวบรวมสินคา้หลากหลายมาบริการใกลบ้า้น การซ้ือของถือเป็นการเท่ียวหรือพกัผ่อนและ
ความชอบในการซ้ือของจากตลาดนัด การศึกษาด้านพฤติกรรมพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมี
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากตลาดนัดเดือนละ1-2 คร้ังและเป็นสถานท่ีท่ีไปซ้ือสินคา้เป็นประจาํ 
ส่วนใหญ่เดินทางโดยรถจกัรยานยนตใ์นระยะทาง 0-5 กิโลเมตร เหตุผลหลกัในการซ้ือสินคา้ คือ 
ราคาไม่แพงโดยค่าใชจ่้ายเฉล่ียอยูท่ี่ 101-500 บาท สินคา้ท่ีซ้ือเป็นประเภทอาหารและเคร่ืองนุ่งห่ม 
ส่วนปัญหาในการใชบ้ริการตลาดนดัพบวา่ มีผูค้นแออดั ไม่มีท่ีจอดรถและท่ีจอดรถไม่ปลอดภยั 
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 วิไล เพิ่มศรีเดช (2549) ศึกษาเร่ืองทัศนคติทางด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัดข้างธนาคารกรุงเทพ สาขาถนนสุนทรโกษา 
เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัตอ้งการศึกษาถึงทศันคติทางดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าท่ีตลาดนัดข้างธนาคารกรุงเทพ ผูว้ิจัยเก็บข้อมูลโดยใช้
แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างจาํนวน 400 คน ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามโดยส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 30-39 ปี มีสถานภาพสมรสและประกอบอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน 
โดยมีพฤติกรรมการซ้ือเฉล่ีย 3.57 คร้ังต่อเดือนและมูลค่าท่ีซ้ือเฉล่ีย 273.82 บาทต่อคร้ัง ระหว่าง
ช่วงเวลา 12.00–13.00 น.โดยส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ประเภทอาหารและเคร่ืองด่ืม ส่วนผลทศันคติ
ทางดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ืออยูใ่นระดบัปานกลางแยกตามปัจจยั
ย่อยพบว่า ดา้นผลิตภณัฑเ์นน้ความทนัสมยัของสินคา้ ดา้นราคาเนน้ความคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัราคา
สินคา้และการต่อรองราคาสินคา้ ดา้นทาํเลท่ีตั้งเนน้ความสะดวกต่อการเดินทาง ดา้นลกัษณะของ
เจา้ของร้านคา้เนน้มีมนุษยสัมพนัธ์ การพูดจาขายของ ผูว้ิจยัศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลกบั
พฤติกรรมการซ้ือพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ
และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนัและผลการศึกษา
พบวา่ทศันคติทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ส่วนผล
การศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อประเภทสินคา้กบัพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัด ความสัมพนัธ์ระหว่างความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อประเภทสินคา้กบั
ความพึงพอใจโดยรวมท่ีมีต่อสินคา้ท่ีตลาดนดั ความสัมพนัธ์ระหว่างความพึงพอใจโดยรวมท่ีมีต่อ
สินคา้กบัพฤติกรรมความถ่ีในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดั สรุปไดว้า่ ถา้ความพึงพอใจในแต่ละประเภท
สินคา้เพิ่มข้ึน ก็จะทาํให้ความพึงพอใจโดยรวมท่ีมีต่อสินคา้เพิ่มข้ึนดว้ย จึงทาํให้ผูต้อบแบบสอบถาม
เกิดพฤติกรรมการซ้ือและเม่ือผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในสินคา้ท่ีซ้ือก็จะมีพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ทั้งดา้นความถ่ีในการซ้ือและดา้นมูลค่าท่ีซ้ือเพิ่มข้ึน 
 ลาวลัย์ เวชอภิกุล (2551) ทาํการศึกษาพฤติกรรมผูซ้ื้อในตลาดนัดกลางคืนมีโชค 
จงัหวดัเชียงใหม่ เพื่อหาขอ้มูลมาตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคและสามารถนาํขอ้มูลท่ีได้
ไปเป็นแนวทางในการดาํเนินธุรกิจในพื้นท่ีตลาดนัดแห่งน้ี ผูว้ิจยัเก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม
สํารวจกลุ่มตวัอย่างจาํนวน 200 ตวัอย่างเป็นผูท่ี้เคยไปซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนัดกลางคนมีโชค จาก
การศึกษาพบว่า ตลาดนดักลางคืนมีโชคเป็นตลาดนดักลางคืนท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่นิยม
ไปมากท่ีสุดในกลุ่มของผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงส่วนใหญ่เป็นนักเรียนและนักศึกษา ในการศึกษา
คร้ังน้ีมุ่งเน้นท่ีการศึกษาพฤติกรรมผูซ้ื้อสินคา้ประเภทเคร่ืองแต่งกายท่ีตลาดนัดกลางคืนมีโชค 
ผูว้ิจยัพบว่า เหตุผลหลกัในการมาซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดักลางคืนมีโชคของผูบ้ริโภค คือ มีสินคา้ให้
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เลือกหลากหลาย สินคา้ท่ีนิยมซ้ือเป็นสินคา้ประเภทเคร่ืองแต่งกาย โดยผูว้ิจัยแบ่งออกเป็น 3 
หมวดหมู่และมีความนิยมเท่าๆ กนั จากผลการศึกษาดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองแต่งกายของผูซ้ื้อในตลาดนัดกลางคืนมีโชคมากท่ีสุด คือ ปัจจยั
ดา้นราคา ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัมากท่ีสุดโดยเนน้ท่ีสินคา้ราคาถูก 
 วราพร ตนัติศิริกุล (2551) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในตลาดนดั
ชุมชนเขตบางแค มีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคของผูบ้ริโภค
ในตลาดนดัชุมชน เขตบางแคและเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคภายในตลาดนดั 
โดยการใชแ้บบสอบถามเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างเฉพาะผูท่ี้อยู่ในเขตบางแคจาํนวน 400 คน 
ซ่ึงเป็นผูท่ี้มาซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเขตบางแค ผลการศึกษาดา้นปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมการ
ซ้ือพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 20-30 ปีและมีอาชีพเป็น
พนกังานและลูกจา้ง โดยส่วนใหญ่นิยมซ้ือสินคา้ประเภทผกัสด ผลไมส้ด มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 
1-2 คร้ังต่อสัปดาห์ ผูต้อบแบบสอบถามมกัซ้ือสินคา้ในช่วงหลงัเวลาเลิกงาน คือ ห้าโมงเยน็ถึง
หน่ึงทุ่ม โดยใชว้ิธีการเดินมายงัตลาดนดัซ่ึงตั้งอยูใ่กลบ้ริเวณชุมชน ในแต่ละคร้ังจะมีค่าใชจ่้ายอยูท่ี่ 
100-300 บาท วัตถุประสงค์หลักในการซ้ือสินค้า คือ ใกล้บ้าน เดินทางสะดวก และผูต้อบ
แบบสอบถามเห็นว่าสินคา้มีลกัษณะตรงความตอ้งการของตน ส่วนการเปรียบเทียบพฤติกรรมการ
ซ้ือจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลพบวา่ เพศชายและหญิงมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ดา้นประเภทสินคา้
ท่ีมักซ้ือจากตลาดนัดและลักษณะการซ้ือแตกต่างกัน ขณะท่ีด้านอ่ืนๆ ไม่แตกต่างกัน ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีอายุต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนัในดา้นประเภทสินคา้ท่ีมกัซ้ือ 
ลกัษณะการซ้ือ วตัถุประสงคใ์นการซ้ือและบุคคลท่ีมีส่วนร่วม ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพ
ต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนั ยกเวน้ดา้นประเภทสินคา้ท่ีมกัซ้ือ วตัถุประสงคใ์น
การซ้ือและช่วงเวลาท่ีมาซ้ือ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีการศึกษาต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ี
แตกต่างกนั ยกเวน้ดา้นประเภทสินคา้ท่ีมกัซ้ือและช่วงเวลาท่ีมาซ้ือ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าไม่แตกต่างกัน ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพต่างกันมี
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนัยกเวน้ดา้นช่วงเวลาท่ีมาซ้ือและบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการซ้ือ 
ส่วนปัญหาของตลาดนัดท่ีพบ คือ ผูต้อบแบบสอบถามเห็นว่า ตลาดนัดมีท่ีจอดรถไม่เพียงพอ 
คุณภาพของสินคา้ประเภทอาหารปรุงสาํเร็จ ความสะดวกสบายของสถานท่ีและการจดัโซนจาํหน่าย
สินคา้ 
 มยรีุ นิลสม (2551) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเคล่ือนท่ีของผูบ้ริโภค
ในเขตเทศบาลเมืองอ้อมน้อย จังหวัดสมุทรสาคร โดยมีวัตถุประสงค์ในการวิจัยเพื่อศึกษา
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าในตลาดนัดเคล่ือนท่ีของผู ้บริโภคเขตเทศบาลเมืองอ้อมน้อยและ
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เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ผูว้ิจยัเก็บขอ้มูลจาก
กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 397 ตวัอยา่งจากผูท่ี้เขา้มาซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเคล่ือนท่ีเขตเทศบาลเมืองออ้ม
น้อยจาํนวน 7 ตลาด ผลการศึกษาดา้นปัจจยัส่วนบุคคลสรุปไดว้่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศชายที่มีอายุระหว่าง  21-40  ปี  สถานภาพโสดและเป็นพนักงานของบริษัทเอกชน 
ด้านพฤติกรรมการซ้ือสินคา้พบว่าสินคา้ท่ีผูต้อบแบบสอบถามซ้ือ คือ กลุ่มสินคา้อุปโภคบริโภค
ประจาํวนัประเภทอาหารเคร่ืองด่ืม รองลงมาจะเป็นสินคา้ประเภท เคร่ืองแต่งกายเคร่ืองประดบั 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเคล่ือนท่ีเพราะสินคา้มีราคาถูกและอยูใ่กล้
สถานท่ีพกัอาศยั ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ของผูต้อบแบบสอบถามประมาณ 2-4 คร้ังต่อเดือนซ่ึง
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะมาซ้ือสินคา้จากตลาดนัดเคล่ือนท่ีในช่วงเยน็หรือหลงัเลิกงาน
จาํนวนเงินท่ีผูต้อบแบบสอบถามใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ในตลาดนัดท่ีประมาณ 101-300 บาทต่อ
คร้ัง ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากตลาดนดัเคล่ือนท่ีจาํแนกตามปัจยั
ส่วนบุคคลพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนัยกเวน้ดา้น
จาํนวนคร้ังในการซ้ือสินคา้ แรงจูงใจในการซ้ือสินคา้จากลกัษณะการขายหรือการเชิญชวนของ
พ่อคา้แม่คา้และการตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยดูจากคุณสมบติัของพ่อคา้แม่คา้ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
อายตุ่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีต่างกนัยกเวน้ดา้นความคุม้ค่าของสินคา้ท่ีซ้ือเม่ือเปรียบเทียบ
กบัเงินท่ีตอ้งจ่าย คุณภาพของสินคา้สินคา้ท่ีซ้ือ จาํนวนคร้ังในการซ้ือ ประเภทพ่อคา้แม่คา้ท่ีนิยม
เลือกซ้ือสินคา้และการตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยดูจากคุณสมบติัของพอ่คา้แม่คา้ ผูต้อบแบบสอบถามท่ี
มีสถานภาพต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ไม่แตกต่างกนัยกเวน้ดา้นช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้แตกต่างกนัยกเวน้ดา้นคุณภาพ
ของสินคา้สินคา้ท่ีซ้ือ การตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยดูจากคุณสมบติัของพ่อคา้แม่คา้และประเภทพ่อคา้
แม่คา้ท่ีนิยมเลือกซ้ือสินคา้ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีต่างกนั
ยกเวน้ดา้นความคุม้ค่าของสินคา้ท่ีซ้ือเม่ือเปรียบเทียบกบัเงินท่ีตอ้งจ่าย วงเงินท่ีใชจ่้ายในการซ้ือต่อ
คร้ัง การตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยดูจากคุณสมบติัของพ่อคา้แม่คา้และประเภทพ่อคา้แม่คา้ท่ีนิยมเลือก
ซ้ือสินคา้ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีต่างกนั
ยกเวน้ดา้นช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้และแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้จากลกัษณะการขายหรือการเชิญชวน
ของพอ่คา้แม่คา้ 
 อรอุษา เจนประภาพงศ์ (2552) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จาก
ตลาดนัดเคล่ือนท่ีในเขตอาํเภอแม่พริก จงัหวดัลาํปาง การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยั
ส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้จากตลาดนดั พฤติกรรมการซ้ือสินคา้และระดบัความสาํคญัของ
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ เก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 400 คนโดยใช้
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แบบสอบถามสํารวจความคิดเห็นของผูท่ี้ซ้ือสินคา้จากตลาดนัดเคล่ือนท่ี 4 แห่งในเขตอาํเภอแม่
พริก ผลการศึกษาด้านปัจจยัส่วนบุคคลพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุ
ระหว่าง 40-49 ปี และมีอาชีพรับจา้งทัว่ไป ดา้นพฤติกรรมการซ้ือพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามซ้ือ
สินคา้ประเภทของใชใ้นครัวเรือนมากท่ีสุดโดยค่าใชจ่้ายเฉล่ียอยูท่ี่ 101-500 บาท ใหเ้หตุผลว่าสินคา้
มีความหลากหลายและนิยมมาตลาดนดัสปัดาห์ละ 1 คร้ัง ในช่วงเวลา 15.00 -18.00 น. ส่วนใหญ่ใช้
รถจกัรยานยนต์เพื่อเดินทางมายงัตลาดนัดท่ีอยู่ในระยะทาง 1-2 กิโลเมตรจากบา้นหรือท่ีทาํงาน 
และมีความคิดท่ีจะกลบัมาซ้ือซํ้ าในคร้ังต่อไป ส่วนการวดัระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสม
การตลาดสรุปไดว้่า ดา้นผลิตภณัฑผ์ูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญัเร่ืองสินคา้มีความหลากหลาย 
ดา้นราคาให้ความสําคญัเร่ืองสินคา้มีราคาถูกกว่าท่ีอ่ืน ดา้นการจดัจาํหน่ายให้ความสําคญัเร่ือง
สถานท่ีอยู่ใกลบ้า้นหรือระหว่างทางกลบับา้น และดา้นการส่งเสริมการตลาดให้ความสาํคญัเร่ือง
รายการสินคา้ลดราคาจากป้ายราคาปกติ เม่ือพิจารณาภาพรวมแลว้ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญั
กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดทั้ง 4 ดา้นอยูใ่นระดบัปานกลาง 
 ลดัดา เพื่อห่างหาย (2552) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคใน
ตลาดธนบุรี (สนามหลวง 2) กรุงเทพมหานคร วตัถุประสงคข์องการศึกษาคร้ังน้ีเพื่อทราบพฤติกรรม
การเลือกซ้ือสินคา้และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค
ในตลาดธนบุรี โดยทาํการรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 220 ตวัอยา่งโดยใชแ้บบสอบถาม
เกบ็ขอ้มูลจากผูท่ี้กาํลงัซ้ือสินคา้ในตลาดธนบุรี (สนามหลวง 2) กรุงเทพมหานคร จากการวิจยัพบว่า
ดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใชจ่้ายภายในตลาดนดัแห่งน้ีส่วนใหญ่เป็นผูท่ี้พกัอาศยัอยูใ่นเขตธนบุรี
ซ่ึงเดินทางมาเพ่ือซ้ือสินคา้ท่ีตนเองตอ้งการ ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัทาํให้พฤติกรรมการซ้ือ
ของผูต้อบแบบสอบถามแตกต่างกนัดว้ย โดยผูต้อบแบบสอบถามในแต่ละรายไดแ้ละอาชีพจะมี
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการแตกต่างกนั ไดแ้ก่ จาํนวนเงินท่ีใชจ่้าย โอกาส ประเภทสินคา้ 
เป็นตน้ ส่วนดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบั
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และการจดัจาํหน่ายมากท่ีสุด โดยมีปัจจยัย่อยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ คือ 
สินคา้ท่ีมีให้เลือกหลากหลายและการจดัวางท่ีเป็นระเบียบ รองลงมาเป็นปัจจยัดา้นราคาและการ
ส่งเสริมการตลาดซ่ึงมีปัจจยัย่อยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ คือ ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพและ
คาํแนะนาํจากผูข้าย 
 ศุภานิช คงสมรส (2553) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเคล่ือนท่ีของ
ผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครเชียงใหม่ จงัหวดัเชียงใหม่ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้ในตลาดนดัเคล่ือนท่ีและเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ผูว้ิจยัเกบ็ขอ้มูล
โดยใชแ้บบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างจาํนวน 400 คนจากตลาดนดัเคล่ือนท่ี 4 แห่งในเขตอาํเภอเมือง 
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จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงท่ีมีอายรุะหว่าง 20-
30 ปี สถานภาพโสดและเป็นนักเรียนนักศึกษาโดยมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภทอาหารมาก
ท่ีสุดและมาซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดั 1-2 คร้ังต่อสปัดาห์ มกัเดินทางมาโดยรถจกัรยานยนตเ์พื่อซ้ือสินคา้
ในช่วง 18.01-19.00 น. ค่าใชจ่้ายเฉล่ียอยูท่ี่ 100-300 บาทต่อคร้ัง ผูต้อบแบบสอบถามมีเหตุผลหลกั
ในการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัเคล่ือนท่ี คือ สินคา้มีให้เลือกหลากหลาย จากผลการศึกษาสรุปไดว้่า
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือโดยแยกตามรายดา้นพบว่า ดา้นผลิตภณัฑ ์
ไดแ้ก่ ความหลากหลายของสินคา้ คุณภาพสินคา้และความทนัสมยั ดา้นราคาพบว่าราคาเหมาะสม
กบัคุณภาพ สามารถต่อรองไดแ้ละการตั้งราคาท่ีจูงใจผูซ้ื้อ ดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่ายพบว่าท่ีตั้งของ
ตลาดนัดใกลเ้ดินทางสะดวก บรรยากาศและความสะอาด ดา้นการส่งเสริมการขายพบว่าผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความสาํคญักบัการบริการของผูข้ายและการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ 
ส่วนการเปรียบเทียบระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือพบว่า ผูท่ี้มีเพศ สถานภาพ 
ระดบัการศึกษาและอาชีพท่ีต่างกนัจะมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 
 พุทธชาด อินทร์บาํรุง (2553) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภคภายในตลาดนดัธนบุรี มีวตัถุประสงคใ์นการวิจยัเพื่อศึกษาปัจจยัซ่ึงไดแ้ก่ ปัจจยั
ส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมการตลาดและปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภคภายในตลาดนดัธนบุรี ใชก้ลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คนในการเก็บขอ้มูลจากผูท่ี้
เคยซ้ือสินคา้ภายในตลาดนดัธนบุรี ผลจากการศึกษาดา้นปัจจยัส่วนบุคคลพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ี
มีเพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพและรายไดต่้อเดือนต่างกนัจะมีพฤติกรรมการซ้ือท่ี
แตกต่างกนั ดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาดภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยให้ความสาํคญัอยู่
ในระดบัมาก 2 ดา้น คือ ดา้นบุคคลากรเนน้ท่ีผูข้ายสินคา้และดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทาง
กายภาพเนน้ท่ีการจดัโซนการขายสินคา้แยกประเภทอยา่งชดัเจน ส่วนปัจจยัส่วนประสมการตลาด
อีก 5 ดา้นให้ความสาํคญัในระดบัปานกลาง มีปัจจยัยอ่ยท่ีพบดา้นผลิตภณัฑ ์คือ สินคา้มีให้เลือก
หลายประเภท ดา้นราคาพบว่าราคาคุม้ค่ากบัคุณภาพสินคา้และสามารถต่อรองได ้ดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่ายพบว่าทาํเลสะดวกในการเดินทาง ดา้นการส่งเสริมการตลาดพบว่าผูต้อบแบบสอบถาม
ชอบกิจกรรมและการประชาสมัพนัธ์ตลาดนดั ดา้นกระบวนการเนน้ท่ีการจดัจราจรภายในตลาดนดั 
แต่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญักบัปัจจยัดา้นจิตวิทยาอยู่ในระดบัมากโดยดา้นการรับรู้มีผล
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด ส่วนดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม
มีวตัถุประสงคก์ารซ้ือสินคา้เพื่ออุปโภคและบริโภค สินคา้ท่ีซ้ือเป็นประเภทตน้ไมแ้ละอุปกรณ์จดั
สวนมากท่ีสุดโดยมีค่าใชจ่้ายอยูท่ี่ 501-1000 บาทต่อคร้ัง 



24 

 วิไลวรรณ ศิริอาํไพ (2555) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
นักท่องเท่ียวตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จังหวดัอุทัยธานี โดยมี
วตัถุประสงค์ในการวิจยัเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และปัจจยัส่วนประสมการตลาดของ
นักท่องเท่ียว ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลและพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ
นกัท่องเท่ียว รวมถึงศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดและพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของนักท่องเท่ียว ผูว้ิจยัเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างจาํนวน 400 ตวัอย่างจากนักท่องเท่ียวท่ี
เดินทางมาซ้ือสินคา้ท่ีน่ี ผลการสาํรวจพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูอ้าศยัอยู่ในพื้นท่ี
จงัหวดัอุทยัธานีเอง ลกัษณะประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ซ่ึงไดแ้ก่ 
ความถ่ีในการซ้ือ ช่วงเวลา จาํนวนเงินท่ีใชจ่้าย ประเภทสินคา้ บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจและ
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ท่ีเป็นประเภทอาหาร เคร่ืองด่ืมและ
ผลไมม้ากท่ีสุด ดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาดพบว่ามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
เช่นเดียวกนั ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญัดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุดโดยเนน้สินคา้ท่ีมีคุณภาพ 
รองลงมาเป็นดา้นบุคลากรเนน้อธัยาศยัของผูข้าย ดา้นราคาให้ความสาํคญักบัราคาท่ีมีหลากหลาย
ตามคุณภาพสินคา้ ดา้นการจดัจาํหน่ายเน้นความสะดวกในการเดินทาง ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความสําคญัด้านการส่งเสริมการขายในเร่ืองการจดันิทรรศการศิลปะและวฒันธรรม ส่วนด้าน
กระบวนการของตลาดโบราณสะแกกรังมีความสาํคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้คือ การบริการท่ี
รวดเร็วและถูกตอ้ง 
 จากการท่ีผูศึ้กษาได้ศึกษาเอกสารและทบทวนงานวิจัยท่ีเ ก่ียวข้องตามหัวข้อท่ี
ประกอบด้วยทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคและแนวคิดปัจจยัส่วนประสมการตลาดเพื่อเป็นขอ้มูล
ประกอบกรอบแนวคิดในการศึกษาท่ีจะจดัทาํรายละเอียดของการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคจากตลาดนัดโร-เล็กซ์และช่วยในการตั้ งขอ้คาํถามของแบบสอบถามให้เป็นไปตาม
วตัถุประสงคท่ี์ตั้งไวต่้อไป 
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บทที ่3 

วธีิดาํเนินการศึกษา 
 
 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง “พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์
เขตปทุมวนัจงัหวดักรุงเทพมหานคร” ผูศึ้กษาไดด้าํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลและใชแ้บบสอบถาม
เป็นเคร่ืองมือในการศึกษาโดยกาํหนดแนวทางในการศึกษาประกอบดว้ยรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 
 3. การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
 4. การวิเคราะห์ขอ้มูล 
 

1.  ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 
 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือผูบ้ริโภคท่ีซ้ือหรือเคยซ้ือสินคา้ภายในตลาดนดัโรเลก็ซ์ 
ซ่ึงไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน จึงกาํหนดกลุ่มตวัอยา่งโดยมีขั้นตอนดงัน้ี 
 1.1  การกําหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่ไม่ทราบจํานวนที่แน่นอนของประชากร ผูศึ้กษา
จึงใชเ้กณฑก์รณีท่ีไม่ทราบขนาดของประชากร (Infinite Population) ในการกาํหนดกลุ่มตวัอยา่ง
จากการสุ่มตวัอยา่งท่ีมีค่าความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 คาํนวณหาขนาด
ของกลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตร W.G. Cochran (กลัยา วาณิชยปั์ญญา 2549: 74) ดงัน้ี 
 
  สูตร  
  เม่ือ n  แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
   P  แทน สดัส่วนของประชากร 
   Z  แทน ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 หรือระดบันยัสาํคญั 0.05  
 มีค่าเท่ากบั 1.96  
   d แทน สดัส่วนความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนไดร้้อยละ 5  
 มีค่าเท่ากบั 0.05 
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แทนค่าในสูตร 
     =  384.16 
 
 

ขนาดของตวัอยา่งท่ีคาํนวณไดคื้อ 384.16 ตวัอยา่งเพ่ือลดความคลาดเคล่ือนของขอ้มูล
ผูศึ้กษาจึงใชก้ลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน 
 1.2  ใช้วิธีการสุ่มแบบวิธีการคัดเลือกแบบบังเอิญ (Accidental Selection) เป็นการ
คดัเลือกกลุ่มตวัอยา่งโดยบงัเอิญพบหรือไม่เฉพาะเจาะจงโดยเลือกเก็บขอ้มูลเฉพาะผูท่ี้ซ้ือและเคย
ซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์ จากนั้นเก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีเวลาและ
เตม็ใจตอบคาํตอบในแบบสอบถามดว้ยตนเองในวนัจนัทร์ถึงศุกร์ตั้งแต่เวลา 06:00 น. -16:00 น. จน
ครบตามจาํนวนท่ีกาํหนดไว ้
 

2.  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อการศึกษาคร้ังน้ีคือแบบสอบถาม (Questionnaire) 
ท่ีสร้างข้ึนจากการรวบรวมแนวคิดทางทฤษฎีเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งนาํมาสร้างเป็นคาํถาม
ในแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์ของผูบ้ริโภคในเขตปทุมวนั 
จงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3ส่วนดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 สอบถามขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามขอ้ 1-6เป็นคาํถามทัว่ไปเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามไดแ้ก่เพศอายสุถานภาพ ระดบัการศึกษาอาชีพและรายได้
เป็นคาํถามแบบปลายปิด (Closed – end Question) ใหผู้ต้อบแบบสอบถามเลือกตอบ (Check List) 
 ส่วนท่ี 2 สอบถามขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโร
เล็กซ์เขตปทุมวนั จงัหวดักรุงเทพมหานคร ขอ้ 7-13 เป็นคาํถามเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดแ้ก่ 
การซ้ือสินคา้ความถ่ีในการซ้ือราคาของสินคา้และเหตุผลในการซ้ือ เป็นตน้ ลกัษณะแบบสอบถาม
เป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List) ใหผู้ต้อบแบบสอบถามเลือกตอบ 
 ส่วนท่ี 3 สอบถามเก่ียวกบัระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากตลาดนัดโรเล็กซ์เขตปทุมวนั จงัหวดักรุงเทพมหานครขอ้ 14-30 เป็น
คาํถามความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดจาํนวน 17 ขอ้ มี 4 ดา้นคือ 
 1) ดา้นผลิตภณัฑจ์าํนวน 4 ขอ้ 
 2) ดา้นราคาจาํนวน 4 ขอ้ 
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 3) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายจาํนวน 5 ขอ้ 
 4) ดา้นการส่งเสริมการขาย จาํนวน 4 ขอ้ 
 ลกัษณะคาํถามประกอบดว้ยขอ้ความท่ีเป็นการวดัระดบัความสาํคญัท่ีมีต่อปัจจยัในแต่
ละดา้น มีลกัษณะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) การประเมินค่าตามแนวคิดของลิ
เคิร์ท (LikertScale) โดยในแต่ละคาํถามมีคาํตอบใหเ้ลือก 5 ระดบัคือมากท่ีสุดมากปานกลางนอ้ย
และนอ้ยท่ีสุดซ่ึงมีเกณฑใ์นการใหค้ะแนนดงัน้ี 
 5 คะแนน สาํหรับระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด 
 4 คะแนน สาํหรับระดบัความสาํคญัมาก 
 3 คะแนน สาํหรับระดบัความสาํคญัปานกลาง 
 2 คะแนน สาํหรับระดบัความสาํคญันอ้ย 
 1 คะแนน สาํหรับระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 

การหาความกวา้งของอนัตรภาคชั้นสร้างตามมาตรวดัของลิเคิร์ท (Likert Scale) โดยมี
เกณฑก์ารใหค้ะแนนคาํตอบดงัน้ี 
 ช่วงกวา้งของอนัตรภาคชั้น =  (คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด) ÷ จาํนวนชั้น 
     =  (5 – 1) ÷ 5 
     =  0.8 

โดยนาํคะแนนท่ีไดม้าวิเคราะห์หาค่าเฉล่ียเลขคณิตการแปลความหมายค่าเฉล่ียจะใช้
เกณฑก์ารแปลความหมายดงัน้ีจะยดึหลกัเกณฑด์งัน้ี 
 คะแนนเฉล่ีย   ระดบัความสาํคญั 
 4.21 – 5.00    สาํคญัมากท่ีสุด 
 3.41 – 4.20    สาํคญัมาก 
 2.61 – 3.40    สาํคญัปานกลาง 
 1.81 – 2.60    สาํคญันอ้ย 
 1.00 – 1.80    สาํคญันอ้ยท่ีสุด 
 

ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือในการศึกษา 
 - นาํขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาวิเคราะห์จากเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งประกอบเป็น
กรอบแนวคิดหลกัเพื่อกาํหนดขอบเขตและกาํหนดเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 
 - สร้างแบบสอบถามตามกรอบแนวคิดและใหค้รอบคลุมขอบเขตการศึกษา 
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 - นาํแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนมาเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อทาํการตรวจสอบความ
เท่ียงตรงและแกไ้ขก่อนนาํไปทดสอบ 
 - นาํแบบสอบถามเชิงเน้ือหา (Content Validity) วา่ตรงตามจุดมุ่งหมายการศึกษาคร้ังน้ี
หรือไม่แลว้นาํมาปรับปรุงท่ีปรับปรุงแกไ้ขแลว้เสนอผูท้รงคุณวุฒิท่ีมีความเช่ียวชาญดา้นการสร้าง
เคร่ืองมือและดา้นการศึกษาเพื่อตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหาพร้อมทั้งพิจารณาความถูกตอ้ง
ชดัเจนของภาษาท่ีใช ้
 - วิเคราะห์คุณภาพของเคร่ืองมือโดยหาค่าความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหาดว้ยค่าดชันีความ
สอดคลอ้ง IOC (Item-objective Congruence) ไดค่้าความสอดคลอ้งรายขอ้มากกวา่ 0.5 ข้ึนไป 
 - นาํแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบจากผูท้รงคุณวุฒิมาปรับแกไ้ขแลว้นาํมาเสนอ
อาจารยท่ี์ปรึกษาใหพ้ิจารณาความสมบูรณ์อีกคร้ังและนาํไปทดลอง (Tryout) โดยนาํไปทดลองใช้
กบัผูท่ี้เก่ียวขอ้งท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 30 คนแลว้นาํมาหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) เพื่อให้
ไดแ้บบสอบถามท่ีสมบูรณ์โดยวิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาคมีเกณฑต์ดัสินใจว่า
ถา้ค่าสัมประสิทธิสหสัมพนัธ์มีค่าใกลเ้คียง 1.00 หรือ 0.80 ข้ึนไปจะไม่แกไ้ขคาํถามแต่ถา้มีค่าตํ่า
กว่า 0.80 ก็จะทาํการแกไ้ขปรับปรุงแบบสอบถามผลทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามน้ี
เท่ากบั 0.861 
 

3.  การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
 ในการศึกษาคร้ังน้ีมีการเกบ็ขอ้มูลและแหล่งขอ้มูล2 ส่วนตามขั้นตอนดงัน้ี 
 3.1  ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มูลท่ีรวบรวมจากแบบสอบถามมีขั้นตอน
ดงัน้ี 
  3.1.1 ผูศึ้กษาไดด้าํเนินการแจกแบบสอบถามและรวบรวมขอ้มูลทั้งหมดดว้ย
ตนเองจาํนวน 400 ฉบบักบักลุ่มตวัอย่างในเขตปทุมวนัจงัหวดักรุงเทพมหานครระหว่างเดือน
เมษายน-มิถุนายน 2557 ใชร้ะยะเวลาในการเกบ็ขอ้มูลคร้ังน้ี 45 วนั 
  3.1.2 ผูศึ้กษาไดน้าํแบบสอบถามท่ีเก็บขอ้มูลไดไ้ปตรวจสอบความสมบูรณ์และ
ถูกตอ้งก่อนนาํมาวิเคราะห์สถิติต่อไป 
 3.2  ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ขอ้มูลส่วนน้ีไดม้าจากการศึกษาคน้ควา้รวบรวม 
จากแหล่งอ่ืนๆ เช่นเอกสารวิชาการผลงานวิจยัวิทยานิพนธ์วารสารเวบ็ไซตเ์พื่อให้ขอ้มูลประกอบ
การศึกษา 
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4.  การวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลการศึกษาในคร้ังน้ี นาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลและการแปลผล
ในรูปแบบตารางโดยการนาํขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามจาํนวน 400 ชุดมาตรวจสอบความสมบูรณ์
และความถูกตอ้ง จากนั้นจึงนําขอ้มูลทั้งหมดมาทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลและประมวลผลโดยใช้
โปรแกรมคอมพิวเตอร์สาํเร็จรูปทางสถิติมีขั้นตอนดงัน้ี 
 4.1  วเิคราะห์โดยสถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ 
  4.1.1 ค่าความถี ่(Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ใชส้าํหรับวิเคราะห์ขอ้มูล
ปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ 
  4.1.2 ค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใชส้าํหรับ
วิเคราะห์เก่ียวกบัระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
 4.2  วเิคราะห์โดยใช้สถิติในเชิงอนุมาน 

  4.2.1 สถติิที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐานได้แก่ ค่าไคสแควร์ (Chi – Square test) 
เพื่อวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจาก
ตลาดนัดโรเล็กซ์และวัดระดับความสัมพันธ์โดยค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์คอนติงเจนซี 
(Contingency Coefficient) 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 
 การศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากตลาดนดัโรเลก็ซ์เขตปทุมวนั 
กรุงเทพมหานคร” โดยทาํการสํารวจผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้จากตลาดนัดโรเล็กซ์ท่ีมีอายุ 18 ปีข้ึนไป
จาํนวน 400 ราย ผูศึ้กษาไดว้ิเคราะห์และนาํเสนอผลการศึกษาโดยแบ่งการนาํเสนอออกเป็น 4 ตอน
ตามลาํดบัต่อไปน้ี 
 ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์ 
 ตอนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อการซ้ือ
สินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์ 
 ตอนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ในการซ้ือสินคา้ 
 การแปลผลความหมายของผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษาไดก้าํหนดสัญลกัษณ์และตวั
แปรต่างๆ ท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 
 n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 x  แทน ค่าเฉล่ีย  
 S.D.  แทน ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
 X2 แทน  ค่าสถิติทดสอบความสมัพนัธ์โดยค่าไคสแควร์ 
 C. แทน  ค่าสถิติวดัความสมัพนัธ์โดยค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์คอนติงเจนซ่ี 
 Sig.  แทน  ค่าระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 
 * แทน  ผลทดสอบอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

ตอนที ่1 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลโดยจาํแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ดงัน้ี 
 

 



31 

ตารางท่ี 4.1 จาํนวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามโดยจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
 

  ปัจจัยส่วนบุคคล จํานวน (คน) 
n = 400 

ร้อยละ 
(100.00) 

เพศ ชาย 140 35.00 
  หญิง 260 65.00 
อายุ นอ้ยกวา่ 20 ปี 12 3.00 
  อาย ุ20-29 ปี 141 35.20 
  อาย ุ30-39 ปี 162 40.50 
  อาย ุ40-49 ปี 55 13.80 
  อาย ุ50-59 ปี 26 6.50 
  60 ปีข้ึนไป 4 1.00 
สถานภาพ โสด 196 49.00 
 สมรส  188 47.00 
 หมา้ยหรือหยา่ร้าง 16 4.00 
ระดับการศึกษา ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 26 6.50 
 ปริญญาตรี 250 62.50 
 ปริญญาโท 124 31.00 
อาชีพ นกัเรียน/นกัศึกษา 11 2.80 
 ขา้ราชการ 72 18.00 
 พนกังานบริษทัเอกชน  237 59.20 
 คา้ขาย/ประกอบธุรกิจส่วนตวั  12 3.00 
 รับจา้ง/ลูกจา้ง 68 17.00 
รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 

ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 16 4.00 

 10,001-20,000 บาท 88 22.00 
 20,001-30,000 บาท 92 23.00 
 30,001-40,000 บาท 116 29.00 
 40,001-50,000 บาท 52 13.00 
 50,000 บาทข้ึนไป 36 9.00 
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 จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม มีดงัน้ี 
 เพศ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจาํนวน 260 คนคิดเป็นร้อยละ 65.00 
และเพศชายจาํนวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35.00 
 อายุ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายรุะหว่าง 30-39 ปีจาํนวน 162 คนคิดเป็นร้อยละ 
40.50 รองลงมาตามลาํดบัไดแ้ก่ อาย ุ20-29 ปี จาํนวน 141 คนคิดเป็นร้อยละ 35.20 และอาย ุ40-49 ปี 
จาํนวน 55คน คิดเป็นร้อยละ 13.80 และอาย ุ50-59 ปี จาํนวน 26 คนคิดเป็นร้อยละ 6.50 และอายุ
นอ้ยกว่า 20 ปี จาํนวน 12 คน คิดเป็น ร้อยละ 3.00 และส่วนนอ้ยท่ีสุดคืออายุ 60 ปีข้ึนไปคิดเป็น
ร้อยละ 1.00 
 สถานภาพ ผูต้อบแบบสอบถามมีสถานภาพโสดมากท่ีสุดจาํนวน 196 คนคิดเป็นร้อยละ 
49.00 รองลงมาคือ สมรสจาํนวน 188 คน คิดเป็นร้อยละ 47.00 และหมา้ยหรือหยา่ร้างจาํนวน 16 คน 
คิดเป็นร้อยละ 4.00 
 ระดับการศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามเป็นผูมี้การศึกษาระดับปริญญาตรีมากท่ีสุด 
จาํนวน 250 คนคิดเป็นร้อยละ 62.50 รองลงมา คือ ปริญญาโทจาํนวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.00 
และนอ้ยท่ีสุดคือ ตํ่ากวา่ปริญญาตรีจาํนวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.50 
 อาชีพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชนจาํนวน 237 
คนคิดเป็นร้อยละ 59.20 รองลงมามีอาชีพเป็นขา้ราชการจาํนวน 72 คนคิดเป็นร้อยละ 18.00 และ
รับจา้งหรือลูกจา้งจาํนวน 68 คนคิดเป็นร้อยละ 17.00 ส่วนน้อยคือ มีอาชีพคา้ขายหรือประกอบ
ธุรกิจส่วนตวัจาํนวน 12 คนคิดเป็นร้อยละ 3.00 และนอ้ยท่ีสุด คือนกัเรียนหรือนกัศึกษาจาํนวน 11 
คนคิดเป็นร้อยละ 2.80 
 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ผูต้อบแบบสอบถามเป็นผูมี้รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-40,000 
บาทมากท่ีสุดคือ จาํนวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.00 รองลงมามีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-
30,000 บาท มีจาํนวน 92 คนคิดเป็นร้อยละ 23.00 และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001- 20,000 บาท 
จาํนวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22.00 มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 40,001-50,000 บาท จาํนวน 52 คน 
คิดเป็นร้อยละ 13.00 ส่วนนอ้ย คือ 50,000 บาทข้ึนไปจาํนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 ส่วนนอ้ย
ท่ีสุด คือ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ 10,000 บาท จาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00 ตามลาํดบั 
 

ตอนที ่2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลพฤตกิรรมผู้บริโภคในการซ้ือสินค้าจากตลาดนัดโรเลก็ซ์ 
 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถามโดยจาํแนกตามความถ่ีในการซ้ือ 
ช่วงเวลาเลือกซ้ือ รายจ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือ สถานท่ีก่อนเดินทางมายงัตลาดนดัโรเลก็ซ์ วิธีการ
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เดินทางมาตลาดนดัโรเลก็ซ์ เหตุผลหลกัในการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์ ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ
จากตลาดนดัโรเลก็ซ์ แสดงผลการศึกษาดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.2  จาํนวนและร้อยละดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้โดยจาํแนกตามความถ่ีใน 
 การซ้ือ 
 

ความถ่ีในการซ้ือ จํานวน (คน) 
n = 400 

ร้อยละ 
(100.00) 

ไม่เกิน 1 คร้ัง/สปัดาห์  132 33.00 
สปัดาห์ละ 2-3 คร้ัง 204 51.00 
สปัดาห์ละ 4-5 คร้ัง 64 16.00 

 
 จากตารางท่ี 4.2 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์ 
มากท่ีสุด คือ สัปดาห์ละ 2-3 คร้ัง จาํนวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 51.00 รองลงมา ไม่เกิน 1 คร้ังต่อ
สัปดาห์ จาํนวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33.00 และสัปดาห์ละ 4-5 คร้ัง จาํนวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 
16.00 
 
ตารางท่ี 4.3  จาํนวนและร้อยละดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้โดยจาํแนกตามช่วงเวลาการซ้ือ 

 
 จากตารางท่ี 4.3 พบว่าช่วงเวลาการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์ของผูต้อบแบบสอบถาม
มากท่ีสุด คือ เวลา 12:01-14:00 น. จาํนวน 292 คน คิดเป็นร้อยละ 73.00 รองลงมาเป็นเวลา 10:01-
12:00 น. จาํนวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 และเวลา 06:00-08:00 น. จาํนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 
8.00 และนอ้ยท่ีสุดเวลา 08:01-10:00 น. มีจาํนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 

ช่วงเวลาการซ้ือ จํานวน (คน) 
n = 400 

ร้อยละ 
(100.00) 

เวลา 06:00-08:00 น. 32 8.00 
เวลา 08:01-10:00 น.  20 5.00 
เวลา 10:01-12:00 น. 56 14.00 
เวลา 12:01-14:00 น. 292 73.00 
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ตารางท่ี 4.4  จาํนวนและร้อยละดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้โดยจาํแนกตามรายจ่าย 
 เฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือ 
 

รายจ่ายเฉลีย่ต่อคร้ังในการซ้ือ จํานวน (คน) 
n = 400 

ร้อยละ 
(100.00) 

ตํ่ากวา่ 300 บาท  84 21.00 
300-600 บาท 160 40.00 
601-900 บาท  108 27.00 
มากกวา่ 900 บาทข้ึนไป  48 12.00 

 
 จากตารางท่ี 4.4 พบว่ารายจ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเล็กซ์ของ
ผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุด คือ 300-600 บาท จาํนวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40.00 รองลงมามี
รายจ่ายเฉล่ียต่อคร้ัง 601-900 บาท จาํนวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27.00 และตํ่ากว่า 300 บาท 
จาํนวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.00 และนอ้ยท่ีสุด คือ มีรายจ่ายเฉล่ียต่อคร้ังมากกว่า 900 บาทข้ึน
ไป จาํนวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.00 
 
ตารางท่ี 4.5  จาํนวนและร้อยละดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้โดยจาํแนกตามสถานท่ี 
 ก่อนเดินทาง 
 

สถานทีก่่อนเดินทาง จํานวน (คน) 
n = 400 

ร้อยละ 
(100.00) 

บา้น  24 6.00 
ท่ีทาํงาน 376 94.00 

  
 จากตารางท่ี 4.5 พบว่า สถานท่ีก่อนเดินทางมาตลาดนดัของผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ มาจากท่ีทาํงาน จาํนวน 376 คน คิดเป็นร้อยละ 94.00 และมาจากท่ีบา้น จาํนวน 24 คน คิดเป็น
ร้อยละ 6.00 
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ตารางท่ี 4.6  จาํนวนและร้อยละดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้โดยจาํแนกตามวิธีการ 
 เดินทาง 

 

วธีิการเดินทาง จํานวน (คน) 
n = 400 

ร้อยละ 
(100.00) 

เดิน 304 76.00 
รถจกัรยานยนตรั์บจา้ง 56 14.00 
รถโดยสารประจาํทาง 20 5.00 
รถรถยนตส่์วนบุคคล 20 5.00 

 
 จากตารางท่ี 4.6 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามใชว้ิธีการเดินทางมาตลาดนดัโรเล็กซ์มาก
ท่ีสุด คือ เดินจาํนวน 304 คน คิดเป็นร้อยละ 76.00 รองลงมา รถจกัรยานยนตรั์บจา้ง จาํนวน 56 คน 
คิดเป็นร้อยละ 14.00 และรถโดยสารประจาํทาง รถยนต์ส่วนบุคคล แบ่งเป็นจาํนวนละ20 คน 
คิดเป็นร้อยละ 5.00 เท่ากนั 
 
ตารางท่ี 4.7  จาํนวนและร้อยละดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้โดยจาํแนกตามเหตุผลหลกั 
 ในการซ้ือ 
 

เหตุผลหลกัในการซ้ือ จํานวน (คน) 
n = 400 

ร้อยละ 
(100.00) 

สินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลาย 112 28.00 
ราคาถูกและสามารถต่อรองราคาได ้ 152 38.00 
ประหยดัเวลาในการเดินทาง 116 29.00 
สถานท่ีจดัจาํหน่ายสะอาดและมีมาตรฐาน  20 5.00 

 
 จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีเหตุผลหลกัในการซ้ือสินคา้จากตลาดนดั
โรเล็กซ์มากท่ีสุด คือ ราคาถูกและสามารถต่อรองราคาได ้จาํนวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 38.00 
รองลงมาประหยดัเวลาในการเดินทาง จาํนวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.00 และสินคา้มีให้เลือก
หลากหลายจาํนวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 28.0 และนอ้ยท่ีสุด คือ สถานท่ีจดัจาํหน่ายสะอาดและมี
มาตรฐาน จาํนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 
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ตารางท่ี 4.8  จาํนวนและร้อยละดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้โดยจาํแนกตามประเภท 
 สินคา้ท่ีซ้ือ 

 

ประเภทสินค้าทีซ้ื่อ จํานวน (คน) 
n = 400 

ร้อยละ 
(100.00) 

เน้ือสตัว ์ผกัสดและผลไมส้ด 32 8.00 
อาหารปรุงสาํเร็จรูป ขนมและเคร่ืองด่ืม  168 42.00 
เส้ือผา้สาํเร็จรูป เคร่ืองประดบั 96 24.00 
กระเป๋า รองเทา้  40 10.00 
เคร่ืองใชใ้นครัวเรือน ของตกแต่งบา้น 32 8.00 
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า อุปกรณ์อิเลคทรอนิกส์ 32 8.00 

 
 จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ประเภทอาหารปรุง
สาํเร็จรูปขนมและเคร่ืองด่ืมจากตลาดนดัโรเลก็ซ์มากท่ีสุด มีจาํนวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 42.00 
รองลงมา ผูต้อบแบบสอบถามซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้สาํเร็จรูป เคร่ืองประดบั จาํนวน 96 คน คิด
เป็นร้อยละ 24.00 และกระเป๋า รองเทา้ จาํนวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 และน้อยท่ีสุด ไดแ้ก่ 
เน้ือสัตว ์ผกัสดและผลไมส้ด เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนของตกแต่งบา้น และเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า อุปกรณ์
อิเลคทรอนิกส์ มีจาํนวน 32 คนเท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 8.00 ตามลาํดบั 
 

ตอนที ่3  ผลการวเิคราะห์ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อการซ้ือ 
 สินค้าจากตลาดนัดโรเลก็ซ์ 
 
 ผลการศึกษาระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อการซ้ือสินคา้จาก
ตลาดนดัโรเลก็ซ์ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นส่งเสริมการขาย  
มีดงัน้ี  
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ตารางท่ี 4.9  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
 ในภาพรวม 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
การซ้ือสินค้าจากตลาดนัดโรเลก็ซ์ x  S.D. 

ระดับ
ความสําคญั 

อนัดับ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.04 0.53 ปานกลาง 4 
ดา้นราคา 3.16 0.60 ปานกลาง 2 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.24 0.55 ปานกลาง 1 
ดา้นการส่งเสริมการขาย 3.13 0.64 ปานกลาง 3 
ภาพรวม 3.14 0.48 ปานกลาง  

 
 จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัต่อปัจจัยส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์ ภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ( x =3.14) เม่ือพิจารณา
ตามรายด้านพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัด้านช่องทางการจัดจาํหน่ายมากท่ีสุด 
รองลงมา คือ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการขายและดา้นผลิตภณัฑ ์ตามลาํดบั 
 ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้จากตลาดนดั
โรเลก็ซ์จาํแนกตามรายดา้นดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.10  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสม 
 การตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์
 

 
ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์  

ระดับความสําคญั 

x  S.D. แปลผล 
สินคา้ท่ีจาํหน่ายมีคุณภาพ 3.23 0.65 ปานกลาง 
สินคา้มีใหเ้ลือกหลายแบบหลายยีห่อ้และรูปแบบทนัสมยั 3.29 0.78 ปานกลาง 
สินคา้ไม่สามารถหาซ้ือท่ีอ่ืนได ้(มีจาํหน่ายเฉพาะท่ีน่ี) 2.59 0.76 นอ้ย 
สินคา้มีความน่าเช่ือถือเช่น มีฉลาก วิธีบริโภค วนัเดือนปีผลิต
และหมดอาย ุ

3.05 0.82 ปานกลาง 

รวม 3.04 0.53 ปานกลาง 
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 จากตารางท่ี 4.10 พบว่าระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
สินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์ ดา้นผลิตภณัฑใ์นภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ( x = 3.04) เม่ือพิจารณา
ตามรายดา้นพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัอยู่ในระดบัปานกลางจาํนวน 3 ดา้น คือ 
สินคา้มีใหเ้ลือกหลายแบบ หลายยีห่อ้และรูปแบบทนัสมยั ( x = 3.29 ) รองลงมา สินคา้ท่ีจาํหน่าย
มีคุณภาพ ( x = 3.23) และสินคา้มีความน่าเช่ือถือ เช่น มีฉลาก วิธีบริโภค วนัเดือนปีผลิตและ
หมดอาย ุ( x = 3.05) และให้ความสาํคญัอยู่ในระดบันอ้ย จาํนวน 1 ดา้น คือ สินคา้ไม่สามารถหา
ซ้ือท่ีอ่ืนไดห้รือมีจาํหน่ายเฉพาะท่ีน่ี ( x = 2.59) ตามลาํดบั 
 
ตารางท่ี 4.11  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสม 
 การตลาดดา้นราคา 
 

 
ปัจจัยด้านราคา  

ระดับความสําคญั 

x  S.D. แปลผล 
ราคาสินคา้สามารถต่อรองได ้ 3.45 0.84 มาก 
มีการแสดงราคาสินคา้ไวช้ดัเจน 2.93 0.82 ปานกลาง 
ราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ 3.29 0.71 ปานกลาง 

สินคา้มีราคาถูกกวา่เม่ือเทียบกบัสถานท่ีจาํหน่ายอ่ืน 2.97 0.88 ปานกลาง 

รวม 3.16 0.60 ปานกลาง 

 
 จากตารางท่ี 4.11 พบว่าระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
สินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์ ดา้นราคาในภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ( x = 3.16) เม่ือพิจารณาใน
รายดา้นพบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมาก คือ ราคาสินคา้สามารถต่อรองได ้
( x = 3.45) และมีความสําคญัในระดบัปานกลางจาํนวน 3 ดา้น ไดแ้ก่ ราคาสินคา้เหมาะสมกบั
คุณภาพ ( x = 3.29) สินคา้มีราคาถูกกว่าเม่ือเทียบกบัสถานท่ีจาํหน่ายอ่ืน ( x = 2.97) และมีการ
แสดงราคาสินคา้ไวช้ดัเจน ( x  = 2.93) ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.12  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสม 
 การตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
 

 
ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  

ระดับความสําคญั 

x  S.D. แปลผล 
เวลาเปิด-ปิดของตลาดมีความเหมาะสม (เวลา 06:00 น.-14:00น.) 3.54 0.85 มาก 
สินคา้มีจาํนวนเพียงพอกบัความตอ้งการ 3.14 0.80 ปานกลาง 
มีการจัดเรียงสินค้าเป็นหมวดหมู่ เป็นระเบียบเลือกซ้ือได้
สะดวก 

2.98 0.78 ปานกลาง 

สถานท่ีจดัจาํหน่ายสะอาดและมีมาตรฐาน 2.70 0.72 ปานกลาง 
สะดวกในการเดินทางใกลบ้า้นใกลท่ี้ทาํงาน 3.86 0.85 มาก 
รวม 3.24 0.55 ปานกลาง 

 
 จากตารางท่ี 4.12 พบว่าระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
สินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ( x = 3.24) 
เม่ือพิจารณาตามรายด้านพบว่า มีความสําคัญในระดับมาก 2 ด้าน ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความสาํคญัมากท่ีสุด คือ สะดวกในการเดินทางใกลบ้า้นใกลท่ี้ทาํงาน ( x = 3.86) รองลงมา เวลา
เปิด-ปิดของตลาดเวลา 06:00 น.-14:00 น. มีความเหมาะสม ( x  = 3.54) และมีความสําคญัใน
ระดบัปานกลางจาํนวน 3 ดา้น ไดแ้ก่ สินคา้มีจาํนวนเพียงพอกบัความตอ้งการ ( x  = 3.14) มีการ
จดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่ เป็นระเบียบเลือกซ้ือไดส้ะดวก ( x = 2.98) และสถานท่ีจดัจาํหน่าย
สะอาดและมีมาตรฐาน ( x  = 2.70) ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.13  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสม 
 การตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย 
 

 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 

ระดับความสําคญั 

x  S.D. แปลผล 
มีการจดัโปรโมชัน่ต่างๆ เช่น การลดราคา การสะสมแตม้แลก
สินคา้หรือของรางวลัการแจกสินคา้ทดลองใช ้

3.23 0.86 ปานกลาง 

การจดัแสดง/สาธิตสินคา้ภายในร้าน 2.76 0.80 ปานกลาง 
การบริการหลงัการขาย เช่นสามารถซ่อมหรือเปล่ียนสินคา้ได ้ 3.29 0.86 ปานกลาง 
การใหค้าํแนะนาํและการบริการของผูข้าย 3.24 0.75 ปานกลาง 
ภาพรวม 3.13 0.64 ปานกลาง 

 
 จากตารางท่ี 4.13 พบว่าระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อการซ้ือ
สินคา้จากตลาดนัดโรเล็กซ์ ดา้นการส่งเสริมการขายภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง ( x  = 3.13) 
เม่ือพิจารณาตามรายดา้นพบว่า มีความสาํคญัในระดบัปานกลางทั้ง 4 ดา้น ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความสาํคญัมากท่ีสุด คือ การบริการหลงัการขาย เช่น สามารถซ่อมหรือเปล่ียนสินคา้ได ้( x 3.29) 
รองลงมา คือ การให้คาํแนะนาํและการบริการของผูข้าย ( x = 3.24) มีการจดัโปรโมชัน่ต่างๆ เช่น 
การลดราคา การสะสมแตม้แลกสินคา้หรือของรางวลั การแจกสินคา้ทดลองใช ้( x = 3.23) และ
การจดัแสดง/สาธิตสินคา้ภายในร้าน ( x = 2.76) ตามลาํดบั 
 

ตอนที ่4  ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค 
 ในการซ้ือสินค้า 
 
 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากตลาดนดั 
โรเลก็ซ์ เขตปทุมวนั จงัหวดักรุงเทพมหานคร ปรากฏดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.14  ค่าความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากตลาดนดั 
 โรเลก็ซ์ ดา้นความถ่ีในการซ้ือ 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าจากตลาดนัดโรเลก็ซ์ ด้านความถี่ในการซ้ือ 

X2 df. Sig. C. 

เพศ 75.305 2 0.000* 0.398 

อาย ุ 64.439 8 0.000* 0.372 

สถานภาพ 11.107 4 0.025* 0.025 

ระดบัการศึกษา 103.134 4 0.000* 0.453 

อาชีพ 50.718 8 0.000* 0.335 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 27.283 10 0.002* 0.253 

* ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลทุกดา้นกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากตลาดนัด 
โรเล็กซ์ ดา้นความถ่ีในการซ้ือมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติ 0.05 โดยดา้นระดบั
การศึกษามีความสมัพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์ มากท่ีสุด (C. = 0.453)  
 

ตารางท่ี 4.15  ค่าความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากตลาดนดั 
 โรเลก็ซ์ ดา้นช่วงเวลาการซ้ือ 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าจากตลาดนัดโรเลก็ซ์ ด้านช่วงเวลาการซ้ือ 

X2 df. Sig. C. 

เพศ 7.606 3 0.055 - 

อาย ุ 27.012 12 0.008* 0.252 

สถานภาพ 29.455 6 0.000* 0.262 

ระดบัการศึกษา 52.97 6 0.000* 0.342 

อาชีพ 33.444 12 0.001* 0.278 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 88.444 15 0.000* 0.426 

* ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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 จากตารางท่ี 4.15 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลไดแ้ก่ อาย ุสถานภาพระดบัการศึกษา อาชีพ
และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากตลาดนัดโรเล็กซ์ดา้นช่วงเวลาการซ้ือมี
ความสัมพนัธ์กันท่ีระดับนัยสําคญัทางสถิติ 0.05 โดยด้านระดับการศึกษามีความสัมพนัธ์กับ
ช่วงเวลาการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์มากท่ีสุด (C. = 0.342)  
 
ตารางท่ี 4.16  ค่าความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากตลาดนดั 

 โรเลก็ซ์ ดา้นรายจ่ายเฉล่ียต่อคร้ัง 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือสินค้าจากตลาดนัดโรเลก็ซ์ ด้านรายจ่ายเฉลีย่ต่อคร้ัง 

X2 df. Sig. C. 

เพศ 34.365 3 0.000* 0.281 

อาย ุ 72.495 12 0.000* 0.392 

สถานภาพ 26.072 6 0.000* 0.247 

ระดบัการศึกษา 48.948 6 0.000* 0.33 

อาชีพ 51.674 12 0.000* 0.338 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 164.779 15 0.000* 0.540 

* ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05  
 
 จากตารางท่ี 4.16 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลทุกดา้นกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากตลาดนดั
โรเลก็ซ์ ดา้นรายจ่ายเฉล่ียต่อคร้ังมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 โดยดา้นรายได้
เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัรายจ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์มากท่ีสุด 
(C. = 0.540) 
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ตารางท่ี 4.17  ค่าความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากตลาดนดั 
 โรเลก็ซ์ ดา้นสถานท่ีก่อนเดินทาง 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือสินค้าจากตลาดนัดโรเลก็ซ์ ด้านสถานทีก่่อนเดินทาง 

X2 df. Sig. C. 

เพศ 26.218 1 0.000* 0.248 

อาย ุ 138.752 4 0.000* 0.507 

สถานภาพ 1.075 2 0.584 - 

ระดบัการศึกษา 68.895 2 0.000* 0.383 

อาชีพ 70.388 4 0.000* 0.387 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 63.712 5 0.000* 0.371 

* ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05  
 

 จากตารางท่ี 4.17 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพและ
รายได้เฉล่ียต่อเดือนกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าจากตลาดนัดโรเล็กซ์ด้านสถานท่ีเดินทางมี
ความสัมพนัธ์กันท่ีระดับนัยสําคญัทางสถิติ 0.05 โดยด้านอายุมีความสัมพนัธ์กับสถานท่ีก่อน
เดินทางมายงัตลาดนดัโรเลก็ซ์มากท่ีสุด (C. = 0.507)  
 

ตารางท่ี 4.18  ค่าความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากตลาดนดั 
 โรเลก็ซ์ ดา้นวิธีการเดินทาง 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือสินค้าจากตลาดนัดโรเลก็ซ์ ด้านวธีิการเดินทาง 

X2 df. Sig. C. 
เพศ 29.626 3 0.000* 0.263 
อาย ุ 53.498 12 0.000* 0.343 
สถานภาพ 48.466 6 0.000* 0.329 
ระดบัการศึกษา 66.409 6 0.000* 0.377 
อาชีพ 61.783 12 0.000* 0.366 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 69.032 15 0.000* 0.384 

* ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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 จากตารางท่ี 4.18 พบว่าปัจจยัส่วนบุคคลทุกดา้นกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากตลาด
นดัโรเล็กซ์ ดา้นวิธีการเดินทางมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.05 โดยดา้นรายได้
เฉล่ียต่อเดือนมีความสมัพนัธ์กบัวิธีการเดินทางมาตลาดนดัโรเลก็ซ์ มากท่ีสุด (C. = 0.384) 
 
ตารางท่ี 4.19  ค่าความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากตลาดนดั 
 โรเลก็ซ์ ดา้นเหตุผลหลกัในการซ้ือ 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือสินค้าจากตลาดนัดโรเลก็ซ์ ด้านเหตุผลหลกัในการซ้ือ 

X2 df. Sig. C. 

เพศ 19.048 3 0.000* 0.213 

อาย ุ 62.222 12 0.000* 0.367 

สถานภาพ 36.373 6 0.000* 0.289 

ระดบัการศึกษา 73.480 6 0.000* 0.394 

อาชีพ 95.861 12 0.000* 0.440 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 75.523 15 0.000* 0.399 

* ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.19 พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลทุกดา้นกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากตลาดนดั 
โรเล็กซ์ ดา้นเหตุผลหลกัในการซ้ือมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติ 0.05 โดยดา้น
อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัเหตุผลหลกัในการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์ มากท่ีสุด (C. = 0.440) 
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ตารางท่ี 4.20  ค่าความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากตลาดนดั 
 โรเลก็ซ์ ดา้นประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือสินค้าจากตลาดนัดโรเลก็ซ์ ด้านประเภทสินค้าทีซ้ื่อ 

X2 df. Sig. C. 
เพศ 145.495 5 0.000* 0.516 
อาย ุ 104.700 20 0.000* 0.455 
สถานภาพ 95.005 10 0.000* 0.438 
ระดบัการศึกษา 77.588 10 0.000* 0.403 
อาชีพ 149.061 20 0.000* 0.521 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 139.669 25 0.000* 0.509 

* ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05  
 
 จากตารางท่ี 4.20 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลทุกดา้นกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากตลาด
นัดโรเล็กซ์ ดา้นประเภทสินคา้ท่ีซ้ือมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติ 0.05 โดยดา้น
อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัประเภทสินคา้ท่ีซ้ือจากตลาดนดัโรเลก็ซ์มากท่ีสุด (C. = 0.521) 



บทที ่5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 
 
 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสาํรวจ (Survey Research) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้จากตลาดนัดโรเล็กซ์ เขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษาไดส้รุปการศึกษา อภิปรายผล 
และขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
 

1.  สรุปการศึกษา 
 
 1.1  วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
  1.1.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์ เขตปทุม
วนักรุงเทพมหานคร 
  1.1.2 เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้จากตลาดนัดโร
เลก็ซ์ เขตปทุมวนักรุงเทพมหานคร 
  1.1.3 เพ่ือศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
จากตลาดนดัโรเลก็ซ์ เขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร 
 1.2  วธีิดําเนินการศึกษา 
  การศึกษาคร้ังน้ีประชากร คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือหรือเคยซ้ือสินคา้ภายในตลาดนดัโรเลก็ซ์ 
เน่ืองจากไม่ทราบจาํนวนประชากรจึงใชสู้ตรคาํนวณขนาดของกลุ่มตวัอย่างของดบัเบ้ิลยู จี คอชแรน 
กาํหนดกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 ตวัอยา่ง ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล
วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) เพื่ออธิบายผลการศึกษา ไดแ้ก่ ความถ่ี 
ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงปริมาณ (Quantitative Analysis) 
วิเคราะห์ความสัมพนัธ์จากค่าไคสแควร์ (Chi – Square test) และวดัระดบัความสัมพนัธ์โดยค่า
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์คอนติงเจนซี (Contingency Coefficient) ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 1.3  ผลการศึกษา 
  การศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือสินค้าจากตลาดนัดโรเล็กซ์เขตปทุมวัน 
กรุงเทพมหานคร” ผูศึ้กษาสรุปผลการศึกษาไดด้งัน้ี 
  1.3.1  ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
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 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 65.00 และมีอายรุะหว่าง 30 – 39 ปี คิดเป็นร้อยละ 40.50 มีสถานภาพโสด 
คิดเป็นร้อยละ 49.00 และมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีคิดเป็นร้อยละ 62.50 ประกอบอาชีพเป็น
พนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 59.20 โดยมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหว่าง 30,001-40,000 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 29.00  
  1.3.2  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมผู้บริโภคในการซ้ือสินค้าจากตลาดนัดโรเลก็ซ์ 
 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จากตลาดนัดโรเล็กซ์ 
เม่ือพิจารณาตามรายดา้นพบวา่  
 ความถ่ีในการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเล็กซ์มากท่ีสุด คือ สัปดาห์ละ 2-3 คร้ัง 
คิดเป็นร้อยละ 51.00 รองลงมา ไม่เกิน 1 คร้ังต่อสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 33.00 และสัปดาห์ละ 4-5 คร้ัง 
คิดเป็นร้อยละ 16.00 
 ช่วงเวลาการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์ มากท่ีสุด คือ เวลา 12:01-14:00 น. 
คิดเป็นร้อยละ 73.00 รองลงมา เวลา 10:01-12:00 น. คิดเป็นร้อยละ 14.00 และเวลา 06:00-08:00 น. 
คิดเป็นร้อยละ 8.00 นอ้ยท่ีสุดเวลา 08:01-10:00 น. คิดเป็นร้อยละ 5.00 
 รายจ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์มากท่ีสุด คือ 300-
600 บาท คิดเป็นร้อยละ 40.00 รองลงมา 601-900 บาท คิดเป็นร้อยละ 27.00 ตํ่ากว่า 300 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 21.00 นอ้ยท่ีสุดมากกวา่ 900 บาทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 12.00 
 สถานท่ีก่อนเดินทางมาตลาดนดัโรเลก็ซ์ ส่วนใหญ่ คือ ท่ีทาํงาน คิดเป็นร้อยละ 
94.00 และท่ีบา้น คิดเป็นร้อยละ 6.00 
 วิธีการเดินทางมาตลาดนดัโรเล็กซ์ มากท่ีสุด คือ เดิน คิดเป็นร้อยละ 76.00 
รองลงมา รถจกัรยานยนต์รับจา้ง คิดเป็นร้อยละ 14.00 และรถโดยสารประจาํทาง รถยนต์ส่วน
บุคคลคิดเป็นร้อยละ 5.00 เท่ากนั 
 เหตุผลหลกัในการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์ มากท่ีสุด คือ ราคาถูกและ
สามารถต่อรองราคาได ้คิดเป็นร้อยละ 38.00 รองลงมา ประหยดัเวลาในการเดินทาง คิดเป็นร้อยละ 
29.00 สินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลาย คิดเป็นร้อยละ 28.0 นอ้ยท่ีสุด คือ สถานท่ีจดัจาํหน่ายสะอาดและ
มีมาตรฐาน คิดเป็นร้อยละ 5.00 
 ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือจากตลาดนดัโรเลก็ซ์ มากท่ีสุด คือ อาหารปรุงสาํเร็จรูป
ขนมและเคร่ืองด่ืม คิดเป็นร้อยละ 42.00 รองลงมา เส้ือผา้สําเร็จรูป เคร่ืองประดบั คิดเป็นร้อยละ 
24.00 และกระเป๋า รองเท้า คิดเป็นร้อยละ 10.00 น้อยท่ีสุด คือ เน้ือสัตว์ ผกัสดและผลไม้สด
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เคร่ืองใชใ้นครัวเรือนของตกแต่งบา้น เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า อุปกรณ์อิเลคทรอนิกส์ คิดเป็นร้อยละ 8.00 
เท่ากนั ตามลาํดบั  
  1.3.3  ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดต่อการ
ซ้ือสินค้าจากตลาดนัดโรเลก็ซ์ 
 ผลการวิเคราะห์ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อการ
ซ้ือสินค้าจากตลาดนัดโรเล็กซ์ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคัญปัจจัยส่วนประสม
การตลาดในภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง ( x = 3.14) เม่ือพิจารณารายดา้นพบว่าผูต้อบแบบสอบถาม
ใหค้วามสาํคญัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมากท่ีสุด ( x = 3.24) รองลงมา คือ ดา้นราคา ( x = 3.16) 
ดา้นการส่งเสริมการขาย ( x  = 3.13) และดา้นผลิตภณัฑ ์( x = 3.04) ตามลาํดบั สามารถสรุปเป็น
รายดา้นดงัน้ี 
 ด้านผลติภัณฑ์ พบว่า ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดใน
การซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์ ดา้นผลิตภณัฑใ์นภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ( x = 3.04) 
เม่ือพิจารณาตามรายดา้นพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลางจาํนวน 3 
ดา้น คือ สินคา้มีใหเ้ลือกหลายแบบ หลายยีห่อ้และรูปแบบทนัสมยั ( x = 3.29 ) รองลงมา สินคา้ท่ี
จาํหน่ายมีคุณภาพ ( x = 3.23) และสินคา้มีความน่าเช่ือถือ เช่น มีฉลาก วิธีบริโภค วนัเดือนปีผลิต
และหมดอาย ุ( x = 3.05) และใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบันอ้ย จาํนวน 1 ดา้น คือ สินคา้ไม่สามารถ
หาซ้ือท่ีอ่ืนไดห้รือมีจาํหน่ายเฉพาะท่ีน่ี ( x = 2.59) ตามลาํดบั 
 ด้านราคา พบว่า ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการ
ซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์ดา้นราคาในภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ( x = 3.16) เม่ือพิจารณา
ในรายดา้นพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก คือ ราคาสินคา้สามารถต่อรองได ้
( x = 3.45) และมีความสําคญัในระดบัปานกลางจาํนวน 3 ดา้น ไดแ้ก่ ราคาสินคา้เหมาะสมกบั
คุณภาพ ( x = 3.29) สินคา้มีราคาถูกกว่าเม่ือเทียบกบัสถานท่ีจาํหน่ายอ่ืน ( x = 2.97) และมีการ
แสดงราคาสินคา้ไวช้ดัเจน ( x  = 2.93) ตามลาํดบั 
 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย พบวา่ ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือสินคา้จากตลาดนัดโรเล็กซ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายภาพรวมอยู่ในระดบั
ปานกลาง ( x = 3.24) เม่ือพิจารณาตามรายดา้นพบว่า มีความสาํคญัในระดบัมาก 2 ดา้น ผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามสาํคญัมากท่ีสุด คือ สะดวกในการเดินทางใกลบ้า้นใกลท่ี้ทาํงาน ( x = 3.86) 
รองลงมา เวลาเปิด-ปิดของตลาดเวลา 06:00 น.-14:00 น.มีความเหมาะสม ( x  = 3.54) และมีความสาํคญั
ในระดบัปานกลางจาํนวน 3 ดา้น ไดแ้ก่ สินคา้มีจาํนวนเพียงพอกบัความตอ้งการ ( x  = 3.14) มีการ
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จดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่ เป็นระเบียบเลือกซ้ือไดส้ะดวก ( x = 2.98) และสถานท่ีจดัจาํหน่าย
สะอาดและมีมาตรฐาน ( x  = 2.70) ตามลาํดบั 
 ด้านการส่งเสริมการขาย พบว่า ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสม
การตลาดต่อการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์ ดา้นการส่งเสริมการขายภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง 
( x  = 3.13) เม่ือพิจารณาตามรายดา้นพบว่า มีความสําคญัในระดบัปานกลางทั้ง 4 ดา้น ผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความสําคญัมากท่ีสุด คือ การบริการหลงัการขาย เช่น สามารถซ่อมหรือเปล่ียน
สินคา้ได ้( x 3.29) รองลงมา คือ การให้คาํแนะนาํและการบริการของผูข้าย ( x = 3.24) มีการจดั
โปรโมชัน่ต่างๆ เช่น การลดราคา การสะสมแตม้แลกสินคา้หรือของรางวลั การแจกสินคา้ทดลองใช ้
( x = 3.23) และการจดัแสดง/สาธิตสินคา้ภายในร้าน ( x = 2.76) ตามลาํดบั 
  1.3.4  ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรม
ผู้บริโภคในการซ้ือสินค้า 
 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
จากตลาดนดัโรเลก็ซ์ เขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร สรุปไดด้งัน้ี 
 ด้านความถ่ีในการซ้ือสินค้า พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลทุกดา้นกบัพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเล็กซ์ ดา้นความถ่ีในการซ้ือมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันัยสําคญัทาง
สถิติ 0.05 โดยดา้นระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์
มากท่ีสุด (C. = 0.453) 
 ด้านช่วงเวลาการซ้ือ พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลไดแ้ก่ อายุ สถานภาพระดบั
การศึกษา อาชีพและรายได้เฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากตลาดนัดโรเล็กซ์ด้าน
ช่วงเวลาการซ้ือมีความสัมพนัธ์กันท่ีระดับนัยสําคญัทางสถิติ 0.05 โดยด้านระดับการศึกษามี
ความสมัพนัธ์กบัช่วงเวลาการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์มากท่ีสุด (C. = 0.342) 
 ด้านรายจ่ายเฉลี่ยต่อคร้ัง พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลทุกดา้นกบัพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์ ดา้นรายจ่ายเฉล่ียต่อคร้ังมีความสมัพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 
0.05โดยดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัรายจ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้จากตลาด
นดัโรเลก็ซ์มากท่ีสุด (C. = 0.540) 
 ด้านสถานท่ีก่อนเดินทาง พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพและรายได้เฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากตลาดนัดโรเล็กซ์ด้าน
สถานท่ีเดินทางมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 โดยดา้นอายุมีความสัมพนัธ์กบั
สถานท่ีก่อนเดินทางมายงัตลาดนดัโรเลก็ซ์มากท่ีสุด (C. = 0.507) 
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 ด้านวิธีการเดินทาง พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลทุกดา้นกบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้จากตลาดนัดโรเล็กซ์ดา้นวิธีการเดินทางมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติ 0.05
 โดยดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัวิธีการเดินทางมาตลาดนดั
โรเลก็ซ์มากท่ีสุด (C. = 0.384) 
 ด้านเหตุผลหลกัในการซ้ือ พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลทุกดา้นกบัพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์ ดา้นเหตุผลหลกัในการซ้ือมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทาง
สถิติ 0.05 โดยดา้นอาชีพมีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลหลกัในการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเล็กซ์ 
มากท่ีสุด (C. = 0.440) 
 ด้านประเภทสินค้าที่ซ้ือ พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลทุกดา้นกบัพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเล็กซ์ ดา้นประเภทสินคา้ที่ซ้ือมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทาง
สถิติ 0.05 โดยดา้นอาชีพมีความสัมพนัธ์กบัประเภทสินคา้ที่ซ้ือจากตลาดนดัโรเล็กซ์ มากที่สุด 
(C. = 0.521)  
 

2.  อภปิรายผล 
 
 การศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากตลาดนดัโรเลก็ซ์เขตปทุมวนั
กรุงเทพมหานคร” มีประเดน็น่าสนใจและสามารถนาํมาอภิปรายผลดงัน้ี 
 2.1 ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์ 
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัปานกลาง สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของอรอุษา 
เจนประภาพงศ ์(2552) ท่ีพบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด
โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง และเม่ือพิจารณาเรียงตามลาํดบัความสาํคญัเป็นรายดา้นพบวา่ 
  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัสูงท่ีสุดในเร่ือง
ความสะดวกในการเดินทางใกลบ้า้นใกลท่ี้ทาํงาน รองลงมา คือ เวลาเปิด-ปิดของตลาดมีความ
เหมาะสมซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของวราพร ตนัติศิริกุล (2551) และศุภานิช คงสมรส (2553) 
ท่ีพบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายในเร่ืองสถานท่ีตั้งท่ี
เดินทางไดส้ะดวกและใกลบ้า้นหรือท่ีทาํงาน รวมถึงจากผลการศึกษาของอรอุษา เจนประภาพงศ ์
(2552) ท่ีพบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัเร่ืองสถานท่ีตั้งอยูใ่กลบ้า้นหรือระหว่างทางกลบั
บา้น 
  ดา้นราคาผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญัสูงท่ีสุดในเร่ือง ราคาสินคา้สามารถ
ต่อรองได ้รองลงมา คือ ราคาสินคา้ท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของวิไล 



51 

เพิ่มศรีเดช (2549) และศุภานิช คงสมรส (2553) ท่ีพบว่าผูต้อบแบบสอบถามเน้นความคุม้ค่าเม่ือ
เทียบกบัราคาสินคา้และการต่อรองราคาสินคา้ และพทุธชาด อินทร์บาํรุง (2553) ท่ีพบว่าราคาคุม้ค่า
กบัคุณภาพสินคา้และสามารถต่อรองราคาไดมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
  ดา้นการส่งเสริมการขาย ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัสูงท่ีสุดกบัการบริการ
หลงัการขาย เช่น สามารถซ่อมหรือเปล่ียนสินคา้ได ้รองลงมา คือ ตอ้งการการใหค้าํแนะนาํและการ
บริการของผูข้ายซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของลดัดา เพ่ือห่างหาย (2552) พบว่า คาํแนะนาํจาก
ผูข้ายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
  ดา้นผลิตภณัฑ์ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัสูงท่ีสุดเร่ืองสินคา้มีให้เลือก
หลายแบบ หลายยีห่อ้และรูปแบบทนัสมยั รองลงมา คือ สินคา้ท่ีจาํหน่ายมีคุณภาพซ่ึงสอดคลอ้งกบั
ผลการศึกษาของลาวลัย ์เวชอภิกุล (2551) และลดัดา เพื่อห่างหาย (2552) ท่ีพบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม
ชอบความหลากหลายของสินคา้และบริการ รวมถึงเนน้ท่ีสินคา้มีคุณภาพ 
 2.2  พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากตลาดนัดโรเล็กซ์พบว่า ความถ่ีในการซ้ือสินคา้จาก
ตลาดนดัโรเลก็ซ์มากท่ีสุด คือ สัปดาห์ละ 2-3 คร้ัง รองลงมาไม่เกิน 1 คร้ังต่อสัปดาห์ ช่วงเวลาการ
ซ้ือสินคา้จากตลาดนัดโรเล็กซ์มากท่ีสุดเวลา 12:01-14:00 น. รองลงมาเป็นเวลา 10:01-12:00 น. 
สอดคล้องกับผลการศึกษาของวิไล เพิ่มศรีเดช (2549) ท่ีพบว่าผูต้อบแบบสอบถามซ้ือสินคา้
ช่วงเวลา 12.00 -13.00 น. มากที่สุด รายจ่ายเฉลี่ยต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเล็กซ์ 
มากท่ีสุด คือ 300-600 บาท รองลงมา 601-900 บาท สถานท่ีก่อนเดินทางมาตลาดนดัโรเลก็ซ์ส่วนใหญ่ 
มาจากท่ีทาํงานและใชว้ิธีการเดินทางมาตลาดนดัโรเล็กซ์ดว้ยวิธีการเดินมากท่ีสุด รองลงมา คือ 
ใชร้ถจกัรยานยนตรั์บจา้ง มีเหตุผลหลกัในการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์มากท่ีสุด คือ ราคาถูก
และสามารถต่อรองราคาได ้รองลงมา ประหยดัเวลาในการเดินทาง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษา
ของอนุศกัด์ิ อุตแจ่ม (2547) พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจดา้นราคาเร่ืองมีหลายระดบั
ราคาให้เลือกและสามารถต่อรองราคาไดแ้ละยงัสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของวิไล เพิ่มศรีเดช 
(2549) และศุภานิช คงสมรส (2553) ท่ีพบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญักบัราคาสามารถ
ต่อรองไดแ้ละการตั้งราคาท่ีจูงใจประเภทสินคา้ท่ีซ้ือจากตลาดนดัโรเลก็ซ์ มากท่ีสุด คือ อาหารปรุง
สาํเร็จรูปขนมและเคร่ืองด่ืม รองลงมาคือ เส้ือผา้สาํเร็จรูปเคร่ืองประดับและกระเป๋า รองเทา้ 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของมยรีุ นิลสม (2551) พบวา่สินคา้ท่ีผูต้อบแบบสอบถามซ้ือ คือ กลุ่ม
สินคา้อุปโภคบริโภคประจาํวนัประเภทอาหารเคร่ืองด่ืม รองลงมาจะเป็นสินคา้ประเภทเคร่ืองแต่ง
กายเคร่ืองประดบัและวิไล เพิ่มศรีเดช (2549) ท่ีพบว่าผูต้อบแบบสอบถามซ้ือสินคา้ท่ีเป็นประเภท
อาหารและเคร่ืองด่ืมมากท่ีสุดจากตลาดนัดขา้งธนาคารกรุงเทพ สาขาสุนทรโกษา เขตคลองเตย
รวมถึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546) ท่ีกล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค
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เป็นพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคทาํการคน้หาท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของเขาหรือเป็นขั้นตอนซ่ึง
เก่ียวกบัความคิดประสบการณ์ การซ้ือ การใชสิ้นคา้และบริการของผูบ้ริโภคเพ่ือตอบสนองความ
ตอ้งการ 
 2.3  ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จาก
ตลาดนัดโรเล็กซ์ เขตปทุมวนั จงัหวดักรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์ โดยดา้นระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือสินคา้จาก
ตลาดนัดโรเล็กซ์ ช่วงเวลาการซ้ือสินคา้จากตลาดนัดโรเล็กซ์สูงท่ีสุด ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมี
ความสัมพนัธ์กบัรายจ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์และรูปแบบการเดินทาง
มาตลาดนดัโรเล็กซ์สูงท่ีสุด ดา้นอายุมีความสัมพนัธ์กบัสถานท่ีเดินทางมายงัตลาดนัดโรเล็กซ์สูง
ท่ีสุดและด้านอาชีพมีความสัมพนัธ์กับเหตุผลหลักในการซ้ือสินคา้จากตลาดนัดโรเล็กซ์และ
ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือจากตลาดนดัโรเลก็ซ์สูงท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของวราพร ตนัติศิริกุล 
(2551) และมยรีุ นิลสม (2551) พบว่าลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัของผูต้อบแบบสอบถาม
มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ ์รวมถึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดพฤติกรรมของผูบ้ริโภคของ
เสรี วงษม์ณฑา (2543) ท่ีกล่าวว่าปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัเป็นส่ิงสาํคญัท่ีส่งผลให้พฤติกรรม
การบริโภคแตกต่างกนัไปไม่วา่จะเป็นสถานภาพทางสงัคมส่ิงแวดลอ้มและเศรษฐกิจซ่ึงจะส่งผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัส่วนบุคคลของคนทางดา้นต่างๆ 
 

3.  ข้อเสนอแนะ 
 
 3.1  ข้อเสนอแนะในการนําผลการศึกษาไปใช้ 
 การศึกษาคร้ังน้ี มีขอ้เสนอแนะเพื่อเป็นแนวทางสําหรับผูป้ระกอบการในการ
ปรับปรุงและเปล่ียนแปลงกลยุทธ์เพื่อใชใ้นการแข่งขนัและสามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคไดม้ากยิ่งข้ึน รวมทั้งเป็นขอ้มูลเบ้ืองตน้สําหรับผูท่ี้สนใจและผูท่ี้เก่ียวขอ้งในการพฒันา
วางแผนกลยุทธ์เก่ียวกับปัจจัยตัวกระตุ้นด้านส่วนประสมการตลาดด้านต่างๆท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์ โดยมีรายละเอียดขอ้เสนอแนะจากการศึกษาดงัน้ี 
  3.1.1 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคภายในตลาดนัดโรเล็กซ์ ผูศึ้กษาขอ
เสนอแนะแนวทางการปรับปรุงและการพฒันาตลาดนดัดงัน้ี 
 1) ด้านผู้ประกอบการหรือร้านค้า ควรให้ความสําคญักบัการพฒันาสินคา้
และผลิตภัณฑ์ภายในตลาดนัดโรเล็กซ์ให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด เช่น ประเภทสินคา้อุปโภค
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บริโภค ในการนาํมาจาํหน่ายควรมีความหลากหลายและมีมาตรฐานคุณภาพ ตลอดจนควรนาํสินคา้
ท่ีมีคุณภาพ มีความสดใหม่ มีรูปลกัษณ์ท่ีน่าเลือกซ้ือใชบ้ริการและมีความหลากหลายในรูปแบบ
ประเภทสินคา้ ไม่ควรตั้งราคาเพื่อมุ่งการแข่งขนัจนเกินไปซ่ึงควรให้ความสําคญักบัการคดัเลือก
สินคา้และผลิตภณัฑน์าํมาจาํหน่ายโดยเนน้คุณภาพ ความสะอาด ความสดและใหม่และควรมีการ
ตรวจสอบวนัหมดอายขุองสินคา้ท่ีนาํมาจาํหน่ายอยา่งสมํ่าเสมอ เป็นตน้ 
 2) ด้านหน่วยงานท่ีเก่ียวข้องของตลาดนัดโรเลก็ซ์ ควรให้ความสําคญักบั
กิจกรรมการประชาสัมพันธ์การให้บริการตลาดนัดโรเล็กซ์ผ่านส่ือต่างๆ เช่น ป้ายประกาศ 
โปสเตอร์ขนาดใหญ่ท่ีสามารถแสดงใหเ้ห็นรายละเอียดการใหบ้ริการและรูปแบบการใหบ้ริการของ
ตลาดนดัโรเลก็ซ์เพื่อดึงดูดความสนใจใหผู้ป้ระกอบการ/ร้านคา้มาเช่าพื้นท่ีและลูกคา้ผูม้าใชบ้ริการ 
การประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือออนไลน์ ส่ือทางอิเลคทรอนิกส์เพราะส่ือประชาสมัพนัธ์ประเภทน้ีจะไม่
มีตน้ทุนสูงและสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายผูใ้ชบ้ริการตลาดนดัโรเลก็ซ์เป็นอยา่งดี 
 3) ด้านผู้บริโภค ควรให้ความสําคญัในการตรวจสอบสินคา้และบริการ
ต่างๆหรือสอบถามรายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการนั้นๆอยา่งรอบคอบก่อนตดัสินใจซ้ือ ความ
น่าเช่ือถือของสินคา้ เช่น มีฉลาก วิธีบริโภค วนัเดือนปีผลิตและหมดอาย ุตรวจสอบราคาสินคา้ว่า
ไม่ถูกกว่าทอ้งตลาดจนเกินไป เพื่อป้องกนัการถูกหลอกขายหรือไดสิ้นคา้คุณภาพไม่ดี ดงันั้นการ
เลือกซ้ือสินคา้จึงควรพิจารณาดา้นราคาสินคา้ควบคู่กบัการคาํนึงถึงคุณภาพของสินคา้ 
  3.1.2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสําคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จาก
ตลาดนดัโรเลก็ซ์ เขตปทุมวนั จงัหวดักรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะเพื่อท่ีจะสามารถใช้
เป็นแนวทางในการวางแผนและปรับปรุงส่วนประสมการตลาดทั้งดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
การจําหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาดให้สอดคล้องกับพฤติกรรมของผูบ้ริโภคโดยมี
ขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
   1) ด้านผลิตภัณฑ์ ผูจ้าํหน่ายสินคา้ควรให้ความสําคญัในเลือกสินคา้ท่ี
หลากหลายสวยงาม ดูสะดุดตามาจาํหน่ายเพื่อสร้างความดึงดูดความสนใจของลูกคา้ สินคา้ควรมี
ทุกประเภทไม่ใช่จาํเพาะสินคา้ชนิดใดชนิดหน่ึงนอกจากนั้นสินคา้ท่ีนาํมาจาํหน่ายทุกชนิดควรมี
คุณภาพมาตรฐาน ความน่าเช่ือถือและปลอดภยัต่อผูบ้ริโภค 
 2) ด้านราคาการตั้งราคาสินคา้ทุกชนิดควรให้มีความเหมาะสมกบัคุณภาพ
ของสินคา้นอกจากนั้นควรมีสินคา้หลายระดบัราคาให้ลูกคา้เลือกและควรมีการปรับเปล่ียนตาม
ภาวะตลาดอยูเ่สมอ 
 3) ด้านช่องทางการจัดจาํหน่ายผูจ้าํหน่ายสินคา้ตอ้งคาํนึงถึงความสะอาด
ของสถานท่ีขายและความสะดวกสบายของลูกคา้ในการซ้ือสินคา้ เช่นควรมีการจดัวางตาํแหน่ง
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ร้านคา้ แบ่งพื้นท่ีตามประเภทสินคา้ ร้านคา้มีจาํนวนเพียงพอกบัความตอ้งการรวมถึงทางเดินควร
จดัเป็นระเบียบท่ีดีเพื่อใหลู้กคา้สามารถหาสินคา้ไดง่้าย 
 4) ด้านการส่งเสริมการขายการบริการหลงัการขายท่ีดีเป็นการสร้างความ
เช่ือมัน่ให้ลูกคา้ว่าจะไดรั้บการช่วยเหลือและดูแลเป็นอย่างดีจากผูจ้าํหน่ายสินคา้ เป็นปัจจยัท่ีจะมี
ผลต่อการรักษาลูกคา้ไวห้รือทาํใหเ้กิดการซ้ือซํ้าในคร้ังต่อๆไป 
 โดยสรุป ตลาดนัดโรเล็กซ์ควรมีการปรับภาพลกัษณ์การให้บริการให้มี
ความทนัสมยัควรปรับปรุงรูปแบบร้านดูทนัสมยัมีบรรยากาศสว่างไสวน่าสนุกสนานในการจบัจ่าย 
ในขณะเดียวกนัก็มีการเพ่ิมมาตรฐานส่ิงอาํนวยความสะดวกต่างๆเช่น ทางเดินภายในตลาดนดัโร
เลก็ซ์ท่ีกวา้งขวางเพื่อสร้างความสะดวกสบายในการซ้ือสินคา้การจดัวางสินคา้ใหม้องเห็นง่าย มีมุม
พกัผอ่น มุมบริการต่างๆ และมีหอ้งนํ้าท่ีสะอาด ท่ีจอดรถพิเศษสาํหรับลูกคา้ประจาํ เป็นตน้ 
  3.1.3 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์ มีความแตกต่างกนัตามปัจจยั
ส่วนบุคคลท่ีต่างกนัดงันั้นตลาดนดัโรเลก็ซ์ ควรใหค้วามสาํคญักบัการบริหารจดัการดา้นสินคา้และ
บริการภายในตลาดนดัโรเลก็ซ์ ให้มีความหลากหลายประเภท หลากหลายยี่หอ้ใหผู้ใ้ชบ้ริการเลือก
ซ้ือสินคา้ได ้นอกจากน้ีควรให้ความสําคญักบัคุณภาพของสินคา้และบริการท่ีจดัจาํหน่ายภายใน
ตลาดนดัโรเลก็ซ์ และควรปรับปรุงพฒันาสินคา้ภายในตลาดนดัโรเลก็ซ์ ซ่ึงสามารถทาํไดห้ลายวิธี 
เช่น สํารวจความคิดเห็นจากลูกคา้ ทั้งคาํถาม คาํวิจารณ์หรือคาํติชม เพราะขอ้มูลต่างๆ เหล่าน้ี
เปรียบเสมือนแนวทางในการพฒันาสินคา้ภายในตลาดนดัโรเลก็ซ์ ใหส้อดรับกบัความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคและยงัจะเป็นประโยชน์ต่อการปรับปรุงคุณภาพและการนาํเสนอสินคา้ภายในตลาดนดัโร
เลก็ซ์ 
 3.2  ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
 3.2.1 ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดและการบริการท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้
ภายในตลาดนดัโรเลก็ซ์ เพ่ือใชเ้ป็นประโยชน์ในการวางแผนกิจกรรมการตลาดและสอดคลอ้งกบั
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคภายในตลาดนดัโรเลก็ซ์ 
 3.2.2 ควรศึกษาทศันคติหรือแรงจูงใจท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ภายใน
ตลาดนดัโรเลก็ซ์ เพ่ือศึกษาถึงทศันคติและแรงจูงใจของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ภายในตลาดนดัโรเลก็ซ์ อนัจะนาํไปใชป้ระโยชน์ในการดาํเนินธุรกิจมากยิง่ข้ึน 
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 สถานทีท่าํงาน Advanced Info Service Public Company Limited 
ผู้ทรงคุณวุฒิคนที ่2 
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    แบบสอบถาม     
เร่ือง พฤติกรรมผู้บริโภคในการซ้ือสินค้าจากตลากนัดโรเลก็ซ์เขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร 

แบบสอบถามน้ีจดัทาํข้ึนเพื่อเป็นส่วนหน่ึงในการศึกษาคน้ควา้แบบอิสระ (Independent 
Study)ของนกัศึกษาปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชา วิทยาการจดัการ 
มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อทาํการเกบ็ขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการ
ซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์ เขตปทุมวนักรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษาขอขอบพระคุณทุกท่านท่ี
เสียสละเวลาตอบคาํถามน้ีจนครบทุกขอ้เพ่ือความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม ผลท่ีไดจ้ากการศึกษา
จะนาํไปใชเ้พือ่ประโยชน์ทางวิชาการเท่านั้น 

คาํช้ีแจง แบบสอบถามนีมี้จํานวน4 หน้าแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี ้
 

 ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนที ่2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนที ่3ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือ 
ส่วนที ่1ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
โปรดพิจารณาและทาํเคร่ืองหมาย ลงในช่องหนา้คาํตอบท่ีท่านเลือกใหต้รงความเป็นจริงของ
ตวัท่าน  

1. เพศ 
ชาย    หญิง 

2. อาย ุ
นอ้ยกวา่ 20 ปี  20-29 ปี  30-39 ปี  
  
40-49 ปี   50-59 ปี  60ปีข้ึนไป 

3. สถานภาพ 
 โสด    สมรส  หยา่ร้าง/หมา้ย 

4. ระดบัการศึกษา 
 ตํ่ากวา่ปริญญาตรี  ปริญญาตรี  ปริญญาโท  สูงกวา่ปริญญาโท 

5. อาชีพ 
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 นกัเรียน/นกัศึกษา   ขา้ราชการ   พนกังานบริษทัเอกชน 
คา้ขาย/ประกอบธุรกิจส่วนตวั รับจา้ง/ลูกจา้ง  
 

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 ตํ่ากวา่ 10,000 บาท  10,001-20,000 บาท 20,001-30,000 บาท 
 30,001-40,000 บาท   40,001-50,000 บาท 50,000 บาทข้ึนไป 

ส่วนที ่2ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือของผูต้อบแบบสอบถาม 

7. ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ของท่านจากตลาดนดัโรเลก็ซ์ 
 ไม่เกิน 1 คร้ัง/สปัดาห์   สปัดาห์ละ 2-3 คร้ัง  สปัดาห์ละ 4-5 คร้ัง 
8. ท่านนิยมซ้ือสินคา้ในช่วงเวลาใดของวนั 
 06:00-08:00 น.   08:01-10:00 น. 
 10:01-12:00 น.   12:01-14:00 น. 
9. รายจ่ายเฉล่ียต่อคร้ังของท่าน เพื่อซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์มีจาํนวนเท่าใด 
 ตํ่ากวา่ 300 บาท   301-600 บาท  
 601-900 บาท   มากกวา่ 900 บาทข้ึนไป 
10. ท่านเดินทางมายงัตลาดนดัโรเลก็ซ์จากท่ีใด 
  บา้น     ท่ีทาํงาน 
11. ท่านใชว้ิธีใดในการเดินทางมายงัตลาดนดัโรเลก็ซ์ 
  เดิน      รถจกัรยานยนตรั์บจา้ง 
  รถโดยสารประจาํทาง   รถยนตส่์วนบุคคล 
12. เหตุผลหลกัในการซ้ือสินคา้จากตลาดนดัโรเลก็ซ์ 
 สินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลาย  ราคาถูกและสามารถต่อรองราคาได ้  
 ประหยดัเวลาในการเดินทาง  สถานท่ีจดัจาํหน่ายสะอาดและมีมาตรฐาน 
13. ประเภทของสินคา้ท่ีท่านมกัซ้ือจากตลาดนดัโรเลก็ซ์เป็นประจาํ 
 เน้ือสตัว ์ผกัสดและผลไมส้ด  อาหารปรุงสาํเร็จรูปขนมและเคร่ืองด่ืม 
 เส้ือผา้สาํเร็จรูปเคร่ืองประดบั  กระเป๋า รองเทา้ 
 เคร่ืองสาํอางค ์นํ้าหอม  เคร่ืองใชใ้นครัวเรือน ของตกแต่งบา้น 
 เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าอุปกรณ์อิเลคทรอนิกส์ 
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ส่วนที ่3ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากตลาด
นดัโรเลก็ซ์ เขตปทุมวนั กรุงเทพมหานครโปรดพิจารณาและทาํเคร่ืองหมาย ลงในช่อง หนา้
คาํตอบท่ีท่านเลือกใหต้รงความคิดเห็นของท่านและตรงตามความเป็นจริงของตวัท่านมากท่ีสุด
เพียง 1 คาํตอบโดยกาํหนดระดบัคะแนนของความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือดงัน้ี 
5= มากท่ีสุด 4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = นอ้ย  1 = นอ้ยท่ีสุด 
 

ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด 
ระดบัความสาํคญั 
ต่อการตดัสินใจซ้ือ 
5 4 3 2 1 

ผลติภณัฑ์     

14. สินคา้ท่ีจาํหน่ายมีคุณภาพ           

15.สินคา้มีใหเ้ลือกหลายแบบ หลายยีห่อ้และรูปแบบทนัสมยั      

16. สินคา้ไม่สามารถหาซ้ือท่ีอ่ืนได ้(มีจาํหน่ายเฉพาะท่ีน่ี)      

17. สินคา้มีความน่าเช่ือถือ เช่น มีฉลาก วธีิบริโภค วนัเดือนปีผลิตและหมดอาย ุ      

ราคา      

18. ราคาสินคา้สามารถต่อรองได ้           

19. มีการแสดงราคาสินคา้ไวช้ดัเจน      

20.ราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ      

21.สินคา้มีราคาถูกกวา่เม่ือเทียบกบัสถานท่ีจาํหน่ายอ่ืน           

ช่องทางการจัดจําหน่าย  

22. เวลาเปิด-ปิดของตลาดมีความเหมาะสม (เวลา 06:00 น.-14:00น.)      

23. สินคา้มีจาํนวนเพียงพอกบัความตอ้งการ      

24.มีการจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่เป็นระเบียบเลือกซ้ือไดส้ะดวก      

25.สถานท่ีจดัจาํหน่ายสะอาดและมีมาตรฐาน      

26.สะดวกในการเดินทาง/ใกลบ้า้น/ใกลท่ี้ทาํงาน      
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การส่งเสริมการขาย  
27. มีการจดัโปรโมชัน่ต่างๆ เช่น การลดราคา การสะสมแตม้แลกสินคา้หรือ
ของรางวลัการแจกสินคา้ทดลองใช ้

     

ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด 
ระดบัความสาํคญั 
ต่อการตดัสินใจซ้ือ 
5 4 3 2 1 

28. การจดัแสดง/สาธิตสินคา้ภายในร้าน 
     

29. การบริการหลงัการขาย เช่น สามารถซ่อมหรือเปล่ียนสินคา้ได ้
     

30. การใหค้าํแนะนาํและการบริการของผูข้าย           
 

-ขอขอบคุณในความร่วมมือมา ณ โอกาสนีเ้ป็นอย่างสูง- 
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ประวตัิผู้ศึกษา 
 
ช่ือ-สกุล   นางสาวกีรติญา  ดาวกระจาย 
วนั เดือน ปี เกดิ  20 มิถุนายน 2522 
สถานทีเ่กดิ  จงัหวดั กรุงเทพมหานคร 
ประวตัิการศึกษา  ปริญญาศิลปศาสตรบณัฑิต คณะมนุษยศาสตร์ มหาวทิยาลยั กรุงเทพ 
สถานทีท่ างาน  สถานเอกอคัรราชทูตสหรัฐอเมริกาประจ าประเทศไทยจงัหวดั  
   กรุงเทพมหานคร 
ต าแหน่งปัจจุบัน  เจา้หนา้ท่ีประสานงานฝ่ายบริหารส านกังานบริการส่วนกลาง 


