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 บทคัดย่อ 

 กำรวิจัยคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือ1.ศึกษำกระบวนกำรจัดกำรตลำดที่ส่งผลต่อกำรเลือกซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 2.เพื่อศึกษำกระบวนกำรจดักำรตลำด 3. เพ่ือศึกษำกระบวนกำรจดักำรตลำดที่ส่งผลต่อกำรเลือกซ้ือ
ของผูบ้ริโภค ประชำกรกลุ่มตัวอย่ำง คือ ผูท้ี่มำใช้บริกำรตลำดสดธนบุรี เขตทวีวฒันำ กรุงเทพมหำนคร 
จ ำนวน 400 คน โดยใชสู้ตร W.C.Cochran เคร่ืองมือที่ใช้คือ แบบสอบถำม สถิติที่ใชใ้นกำรวิเครำะห์ขอ้มูล 
ไดแ้ก่ ควำมถี่ ร้อยละ ค่ำเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน ค่ำสถิติสหสัมพนัธ์เพียร์สัน พบว่ำ เพศหญิง จ ำนวน 
249 คน ร้อยละ 62.25 เพศชำย จ ำนวน 151 คน ร้อยละ 37.75 อำย ุ31-40 ปี ร้อยละ 32.00  รองลงมำอำย ุ41-
50 ปี ร้อยละ 26.25 อำยุต ่ำกว่ำ-30 ปี ร้อยละ 21.00 และอำยุมำกกว่ำ 51 ปีขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 20.75 
ตำมล ำดับ อำชีพพนักงำนเอกชน ร้อยละ 49.75 รองลงมำอำชีพธุรกิจส่วนตัว ร้อยละ 23.50 พนักงำน
รัฐวิสำหกิจ/พนักงำนข้ำรำชกำร ร้อยละ 16.75 และกลุ่มนักเรียน/นักศึกษำ มีค่ำน้อยที่สุด ร้อยละ 10.00 
ตำมล ำดบั และมีรำยได ้30,001-40,000 บำท ร้อยละ 28.50 รองลงมำ รำยได ้15,001-30,000 บำท ร้อยละ 
25.25 รำยได ้15,000 บำท ร้อยละ 19.00 รำยได ้40,001 – 50,000 บำท ร้อยละ15.75 และรำยไดม้ำกกว่ำ 
50,001 บำทขึ้นไป มีค่ำนอ้ยที่สุด ร้อยละ 11.50 ตำมล ำดบั ส่วนปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำดในภำพรวม
อยู่ในระดับมำกที่สุดทุกด้ำน ด้ำนที่มีค่ำเฉลี่ยสูงสุดคือ ด้ำนผลิตภัณฑ์ รองลงมำคือด้ำนกระบวนกำร
ให้บริกำร ดำ้นกำรจดัจ ำหน่ำย  ดำ้นลกัษณะทำงกำยภำพ ดำ้นบุคลำกร ดำ้นกำรส่งเสริมกำรตลำด  และดำ้น
รำคำ ตำมล ำดบั ส่วนกำรเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคในภำพรวมอยู่ในระดบัมำกที่สุดทุกดำ้น ดำ้นที่มีค่ำเฉลี่ย
สูงสุดคือ ด้ำนพฤติกรรมหลังกำรซ้ือ รองลงมำคือ ด้ำนกำรตระหนักถึงปัญหำ/ควำมต้องกำร ด้ำนกำร
ประเมินผลทำงเลือก ดำ้นกำรตดัสินใจซ้ือ และดำ้นกำรแสวงหำ/ดำ้นคน้หำขอ้มูล ตำมล ำดบั กำรทดสอบ
สมมติฐำน พบว่ำ กระบวนกำรจดักำรตลำดมีควำมสัมพนัธ์ต่อกำรเลือกซ้ือสินคำ้ของผูบ้ริโภคโดยรวมและ
รำยดำ้น มีควำมสัมพนัธ์ในระดบัปำนกลำงและไปในทิศทำงเดียวกนั อยำ่งมีนยัส ำคญัทำงสถิติที่ระดบั 0.01 
 ค าส าคัญ : กระบวนกำรจดักำรตลำด, ปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำด, กำรเลือกซ้ือสินคำ้ 
1 นกัศึกษำปริญญำโท หลกัสูตรบริหำรธุรกิจมหำบณัฑติ สำขำกำรจดักำร คณะบริหำรธุรกิจ มหำวิทยำลยัรำมค ำแหง 
2 อำจำรยท่ี์ปรึกษำกำรคน้ควำ้อิสระ คณะบริหำรธุรกิจมหำบณัฑิต 
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Abstract 

 
The objectives of this research were 1. To study the market management process that affects consumers' 
purchasing choices. 2. To study the process of market management 3. To study the market management 
process involving consumer purchasing choices, the sample population was 400 people who came to use 
the service at Thonburi Fresh Market, Taweewattana District, Bangkok, using the W.C.Cochran formula. 
The tool used was a questionnaire. Statistics used in data analysis were frequency, percentage, mean, and 
standard deviation. Inferential statistics Pearson correlation statistics found that female personal factors of 
249 people, 62.25 percent, males of 151 people, 37.75 percent, 31 -40 years old, 32.00 percent, followed 
by 41-50 years old, 26.25 percent, lower age. Over -30 years, 21.00% and over 51 years old, 20.75% 
private sector employees, 49.75%, followed by personal business occupations, 23.50% state enterprise 
employees/government officials, 16.75%, and students/students. The lowest value is 10.00 percent and has 
an average monthly income. 30,001-40,000 baht, 28.50 percent, followed by income 15,001-30,000 baht, 
25.25 percent with income not exceeding 15,000 baht, 19.00 percent, with income 40,001 -50,000 baht, 
15.75 percent, and with income over 50,001 baht, the lowest value is 11.50 percent, respectively. Included 
at the highest level in all aspects the side with the highest mean is the product side, followed by the service 
process—distribution in terms of physical appearance, personnel, sales promotion, and price, respectively. 
The analysis results of overall consumer purchasing choices were at the highest level in all aspects. The 
side with the highest mean is Behavior after purchase, followed by awareness  of problems/needs—
alternative evaluation purchase decision and seeking/information search, respectively. The hypothesis 
testing found that the market management process was related to consumers' purchasing decisions. Overall 
and most of them were moderately correlated and in the same direction. Statistically significant at the 0.01 
level. 
 
Keywords: Market Management Process, Marketing Mix Factors, Product Selection 
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บทน า 
 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
  จำกสถำนกำรณ์เศรษฐกิจทัว่โลกในที่มีกำรเปลี่ยนแปลงอย่ำงรวดเร็วและมีทิศทำงกำรแข่งขนัที่สูง
มำกขึ้น เร่ืองวิกฤตของเศรษฐกิจถดถอย อตัรำเงินเฟ้อ กำรเมือง สังคม  นวตักรรม เทคโนโลยี อุตสำหกรรม 
รวมถึงปัจจัยภำยนอกอย่ำงสถำนกำรณ์กำรแพร่ระบำดของเช้ือไวรัสโควิด-19 ผ่ำนไปแล้ว เป็นช่วงที่
เศรษฐกิจก ำลงัฟ้ืนตวั เน่ืองจำกทัว่โลกมีควำมตอ้งกำรอำหำรมำกขึ้น ซ่ึงประเทศไทยมีควำมพร้อมในกำร
ส่งออกอำหำรและสินคำ้เกษตร รวมถึงภำคกำรท่องเที่ยวที่ฟ้ืนตวัอยำ่งรวดเร็ว มีนกัท่องเที่ยวทั้งชำวไทยและ
ชำวต่ำงชำติท่องเที่ยวเพ่ิมมำกขึ้น  
 ปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมเปลี่ยนแปลงไป ท ำให้ผูบ้ริโภคมีทำงเลือกในกำรตดัสินใจซ้ือสินค้ำ
มำกขึ้ น กำรส่ือสำรและเทคโนโลยีมีกำรพัฒนำเข้ำถึงได้ง่ำย  ผู ้บริโภคค้นหำข้อมูลสินค้ำจำกหลำย
แหล่งข้อมูลในอินเตอร์เน็ตก่อนที่จะตัดสินใจซ้ือสินค้ำ (Information Search) ซ่ึงมำจำกหลำยปัจจัย เช่น 
วฒันธรรมหรือกระแสค่ำนิยมทำงสังคม สินค้ำและบริกำรนั้นมีควำมคุ้มค่ำหรือไม่ ปัจจัยทำงจิตวิทยำ
ทำงดำ้นควำมตอ้งกำร เป๋นตน้ ท ำให้กระบวนกำรตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจึงเป็นส่ิงส ำคญัอยำ่งมำกในกำร
ก ำหนดกลยทุธ์ทำงกำรตลำด เพื่อท ำให้ธุรกิจประสบควำมส ำเร็จ 
 กำรแสวงหำโอกำสทำงธุรกิจในยุคที่มีกำรแข่งขนัสูงจ ำเป็นตอ้งประเมินสภำพแวดลอ้มทำงธุรกิจ
ดว้ย เพ่ือใชเ้ป็นกลยุทธ์ในกำรสร้ำงควำมไดเ้ปรียบทำงกำรแข่งขนัตลำดและกำรด ำเนินธุรกิจนั้นให้ประสบ
ควำมส ำเร็จ ท ำให้มองเห็นถึงโอกำสทำงธุรกิจประเภทตลำดอำหำรและเคร่ืองด่ืมที่สำมำรถเติบโตได้อีก
เพรำะประเทศไทยที่มีควำมอุดมสมบูรณ์ในดำ้นอำหำรและกำรท่องเที่ยวมำกที่สุดแห่งหน่ึงของโลก  

ตลำดเป็นสถำนที่ที่คนมำเจอกัน เพื่อเปิดโอกำสให้ท ำกิจกรรมแลกเปลี่ยนสินค้ำกันทำงสังคม 
สำมำรถซ้ือขำยสินค้ำและบริกำรตำมควำมถนัด ตลำดมีกำรขำยสินค้ำที่หลำกหลำย และท ำให้เกิดกำร
หมุนเวียนเศรษฐกิจภำยในชุมชนสู่ภำยนอกชุมชน สร้ำงควำมเจริญในพ้ืนที่นั้นๆ  

ดงันั้น ธุรกิจตลำดสดเป็นโอกำสทำงธุรกิจที่สำมำรถเติบโตและขยำยตัวได ้สำมำรถกำรส่งเสริม
และปรับปรุงพฒันำให้ทนัสมยัได ้ถำ้เรำมีกระบวนกำรจดักำรตลำดที่ดี มีมำตรฐำน มีจุดเด่น เพื่อท ำให้ผูท้ี่
เขำ้มำใช้บริกำรไดรั้บควำมคุม้ค่ำและกำรบริกำรที่ดี มีมำตรฐำนครบทุกคำ้น เมื่อมำใช้บริกำรตลำดสดแลว้
รู้สึกพึงพอใจหรือประทบัใจ ท ำให้กลบัมำใชบ้ริกำรซ ้ำในคร้ังต่อไป   

จำกเหตุผลดงักล่ำว ผูวิ้จยัจึงมีควำมสนใจที่จะศึกษำเร่ือง กระบวนกำรจดักำรตลำดที่ส่งผลต่อกำร
เลือกซ้ือของผูบ้ริโภค : กรณีศึกษำตลำดสดธนบุรี เขตทวีวฒันำ กรุงเทพมหำนคร เพื่อเป็นแนวทำงให้กบัผูท้ี่
ตอ้งกำรขอ้มูลเก่ียวกบักระบวนกำรจดักำรตลำดที่ส่งผลต่อกำรเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคกบักำรท ำธุรกิจตลำด
สด ผู้บริหำรสำมำรถน ำไปปรับใช้กับธุรกิจได้อย่ำงเหมำะสมตรง เพื่อท ำให้ประสบควำมส ำเร็จตำม
เป้ำหมำยที่องคก์รก ำหนดไว ้ 
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วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษำปัจจยัส่วนบุคคลของผูใ้ชบ้ริกำรตลำดสดธนบุรี เขตทวีวฒันำ กรุงเทพมหำนคร 
 2. เพื่อศึกษำกระบวนกำรจดักำรตลำดของตลำดสดธนบุรี เขตทวีวฒันำ กรุงเทพมหำนคร 

3. เพ่ือศึกษำกระบวนกำรจดักำรตลำดที่ส่งผลต่อกำรเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค : กรณีศึกษำตลำดสด
ธนบุรี เขตทวีวฒันำ กรุงเทพมหำนคร 

 
สมมติฐานของการวิจัย 
 1. ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่ำงกนัมีผลต่อระดบักำรเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคในตลำดสดธนบุรีเขตทวี
วฒันำ กรุงเทพมหำนครที่ต่ำงกนั 
 2. กระบวนกำรจดักำรตลำดมีควำมสัมพนัธ์ต่อกำรเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคในตลำดสดธนบุรี เขตทวี
วฒันำ กรุงเทพมหำนคร 
 
ขอบเขตของการวิจัย 

กำรวิจยัน้ีเป็นกำรศึกษำในเร่ืองของกระบวนกำรจดักำรตลำดที่ส่งผลต่อกำรเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค :
กรณีศึกษำตลำดสดธนบุรี เขตทวีวฒันำ กรุงเทพมหำนคร 
  โดยมีกำรก ำหนดขอบเขตดงัน้ี 

1. ขอบเขตดำ้นเน้ือหำ 
กำรวิจยั เร่ือง กระบวนกำรจดักำรตลำดที่ส่งผลต่อกำรเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค : กรณีศึกษำ
ตลำดสดธนบุรี เขตทวีวฒันำ กรุงเทพมหำนคร 

2. ขอบเขตดำ้นประชำกร 
ประชำกรและกลุ่มประชำกรตวัอยำ่ง ไดแ้ก่ กลุ่มลูกคำ้ที่มำใชบ้ริกำรและซ้ือสินคำ้ในตลำด
สดธนบุรี เขตทวีวฒันำ กรุงเทพมหำนคร จ ำนวน 400 คน 

3.    ขอบเขตดำ้นสถำนที่ 
       กลุ่มลูกคำ้ที่มำใชบ้ริกำรและซ้ือสินคำ้ในตลำดสดธนบุรี เขตทวีวฒันำ กรุงเทพมหำนคร 

4.     ขอบเขตดำ้นระยะเวลำ 
       กำรศึกษำวิจยัคร้ังน้ีระยะเวลำกำรด ำเนินกำรเก็บรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถำม   
        (Questionnaire)  ตั้งแต่ 1 พฤษภำคม  ถึง 31 กรกฎำคม 2566 
 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1. ท ำให้ทรำบถึงปัจจยัส่วนบุคคลที่มีผลต่อกำรตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในตลำดสด 
2. ท ำให้ทรำบถึงกระบวนกำรจดักำรตลำดสดที่มีผลต่อกำรตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในตลำดสด 
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3. ท ำให้ทรำบถึงแนวทำงกำรจดักำรตลำดสด กลยทุธ์กำรแข่งขนัทำงกำรตลำด กำรด ำเนินงำนของ
ตลำดสดธนบุรีในปัจจุบนั เพื่อน ำไปใชใ้นกำรก ำหนดกลยทุธ์และพฒันำตลำดสดต่อไป 

4. เพ่ือเป็นขอ้มูลเบื้องตน้ให้แก่ผูท้ี่ประกอบธุรกิจตลำดสดที่มีควำมสนใจในกำรท ำธุรกิจตลำดสด 
5. เพื่อน ำขอ้มูลมำเปรียบเทียบปรับปรุงและพฒันำ เพื่อสร้ำงควำมแตกต่ำงจำกคู่แข่งเดียวในตลำด

สดประเภทเดียวกนั และเป็นขอ้มูลที่มีประโยชน์ต่อธุรกิจ  
 

ทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง   
 

1.ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัปัจจยักำรจดักำรตลำด 
 Louis A. Allen (1958,p. 154) ให้แนวคิดว่ำ กำรจดักำรบริหำรองค์กร เป็นหน้ำที่พ้ืนฐำนของกำร

จดักำร 4 ดำ้น ดงัน้ี Planning Organizing Leading และ Controlling โดย POLC ถือว่ำเป็นทฤษฎีกำรจัดกำร
สมยัใหม่ที่ท ำให้กำรท ำงำนมีระบบระเบียบ  

กำรวำงแผน (Planning) เป็นกระบวนกำรในกำรก ำหนดเป้ำหมำยขององค์กร ก ำหนดกลยุทธ์  
เพื่อให้บรรลุเป้ำหมำยและกำรก ำหนดแผนย่อย เพื่อประสำนงำนขององค์กร กำรก ำหนดกิจกรรมให้ผูท้ี่
ปฏิบตัิงำนแต่ละคน เพื่อท ำให้บรรลุเป้ำหมำยและส่ิงที่ที่ตอ้งกำรท ำ 
 กำรจดัองค์กำร (Organizing) เป็นกระบวนกำรในกำรจดัโครงสร้ำงขององคก์ร ซ่ึงครอบคลุมเร่ือง
ก ำหนดต ำแหน่งบทบำทตำมลกัษณะงำนและหน่วยงำน หนำ้ที่ควำมรับผิดชอบตลอดจนกำรท ำของทุกภำค
ส่วนให้สอดคลอ้งกนั และไม่ทบัซ้อนกนั 
 กำรน ำหรือผูน้ ำ (Leading) เป็นกระบวนกำรที่ผูบ้ริหำรใช้ควำมสำมำรถในกำรท ำให้องคก์รปฏิบตัิ
อย่ำงใดอย่ำงหน่ึง เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ รวมถึงกำรใช้แรงจูงใจพนักงำนให้ปฏิบัติงำนและน ำไปสู่
ควำมส ำเร็จตำม 

 กำรควบคุม (Controlling) เป็นกระบวนกำรในกำรตรวจสอบกิจกรรมที่ปฏิบตัิ กำรดูแลบุคลำกร
ตลอดจนกำรท ำงำนต่ำงๆ เพื่อให้บรรลุผลส ำเร็จตำมแผนงำนที่วำงไว  ้หำกมีควำมเบี่ยงเบนไปจำกแผนก็จะ
ด ำเนินกำรปรับปรุงแกไ้ข ตลอดจนกำรติดตำมประเมินผลกำรปฏิบตัิงำนในกิจกรรมต่ำง ๆ ของสมำชิกใน
องคก์ร 

ดงันั้น กำรวำงแผน(Planning) กำรจดักำรองค์กำร(Organizing) กำรน ำ(Leading) และกำรควบคุม
(Controlling) ซ่ึงเป็นแนวทำงพ้ืนฐำนที่ผูบ้ริหำรใชส้ ำหรับด ำเนินธุรกิจในแต่ละองคก์ำรตอ้งปฏิบติั   

 
2.ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำด  
Kevin Lane Keller (2016,p. 697)  ให้แนวคิดว่ำ ส่วนประสมทำงกำรตลำดเป็นเคร่ืองมือทำง

กำรตลำดและเป็นตวัแปรส ำคญัทำงกำรตลำดที่สำมำรถควบคุมไดท้ี่องคก์รธุรกิจจ ำเป็นตอ้งน ำมำใช้ในกำร
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วำงแผนก ำหนดกลยุทธ์ทำงกำรตลำด เพื่อใช้ด ำเนินกิจกรรมเพื่อให้ตอบสนองต่อควำมต้องกำรและ
ก่อให้เกิดควำมพึงพอใจกบักลุ่มผูบ้ริโภคที่เป็นกลุ่มเป้ำหมำย แนวคิดที่เก่ียวขอ้งกบัธุรกิจที่ให้บริกำรซ่ึงจะ
ไดส่้วนประสมกำรตลำด (Marketing Mix) หรือ 7P’s ในกำรก ำหนดกลยทุธ์กำรตลำดซ่ึงประกอบดว้ย 

ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีกำรน ำเสนอสู่ท้องตลำดหรือเป็นส่ิงที่ผูข้ำยเสนอให้แก่
ผูบ้ริโภค เพื่อตอบสนองต่อควำมตอ้งกำรของผูซ้ื้อ เพ่ือสร้ำงควำมพึงพอใจ ผลิตภณัฑเ์ป็นที่นิยม ผลิตภณัฑ์
ที่เสนอผูบ้ริโภคจะตอ้งมีคุณประโยชน์หลกั (Core Benefit) 
              ดำ้นรำคำ (Price) เป็นตน้ทุนของสินคำ้ เป็นก ำไรของสินคำ้ เป็นผลตอบแทนที่ ผูบ้ริโภคจะตอ้งจ่ำย
ให้กบัสินคำ้หรือธุรกิจ โดยคุณภำพสินคำ้จะตอ้งสอดคลอ้งกบัรำคำ และกำรแข่งขนักบัคู่แข่งทำงกำรตลำด 
              ดำ้นกำรจดัจ ำหน่ำย (Place) )  เป็นกระบวนกำรของกิจกรรมที่ท ำให้ผลิตภณัฑ์หรือบริกำรมุ่งไปสู่
ตลำด ท ำให้ลูกคำ้ไดรั้บผลิตภณัฑห์รือบริกำรตำมตอ้งกำร โดยเฉพำะท ำเลที่ตั้ง เพ่ือให้ลูกคำ้เขำ้ถึงไดง่้ำย   
             ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) ) เป็นกิจกรรมสนับสนุนที่ท ำให้เกิดกำรส่ือสำรทำง
กำรตลำดให้ไปยงัผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคสำมำรถเขำ้ใจถึงคุณค่ำในผลิตภณัฑท์ี่ผูข้ำยตอ้งกำรน ำเสนอ 
             ดำ้นกระบวนกำรให้บริกำร (Process) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวขอ้งกบักำรปฏิบตัิงำนใน กำรให้บริกำร 
หรือขั้นตอนกำรจดัจ ำหน่ำยผลิตภณัฑแ์ละบริกำรดว้ย กระบวนกำรจะตอ้งมีควำมรวดเร็ว เพื่อให้ส่งมอบกำร
บริกำรที่มีคุณภำพและถูกตอ้ง เพ่ือสร้ำงควำมพึงพอใจและควำมประทบัใจแก่ลูกคำ้มำกที่สุด 
            ดำ้นบุคลำกร (People) เป็นผูเ้ก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์และกำรบริกำร ประกอบดว้ย ลูกคำ้ ผูจ้  ำหน่ำย ผู ้
ให้บริกำรหลังกำรขำย โดยบุคลำกรหรือก็คือพนักงำนในองค์กรเป็นผู้ให้บริกำรหรือผูจ้ ำหน่ำย มีโดย
บุคลำกรที่ดีจ ำเป็นที่จะตอ้งมีกำรคดัเลือก มีกำรฝึกอบรม มีส่ิงจูงใจเพ่ือให้บุคลำกรมีคุณภำพ 
            ดำ้นลกัษณะทำงกำยภำพ (Physical Evidence) เป็นกำรท ำให้เห็นถึงคุณภำพของกำรบริกำร 
ผ่ำนภำพลกัษณ์ที่มองเห็นไดเ้ป็นรูปธรรม หรือกำรน ำเสนอคุณภำพโดยรวมของกำรให้บริกำรแก่ผูบ้ริโภค 
 

3.ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบักำรตดัสินใจซ้ือ (Consumer Buying Process)  
Schiffman, Leon G., and Leslise L. Kanuk. (1994,p. 659) ให้แนวคิดว่ำ กระบวนกำรตดัสินใจซ้ือ

ของผูบ้ริโภค เป็นอีกขั้นตอนหน่ึงของกระบวนกำรเลือกซ้ือสินคำ้ของผูบ้ริโภคจำกสองทำงเลือกขึ้นไปและ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพิจำรณำในส่วนที่เก่ียวขอ้งกบักระบวนกำรตดัสินใจ มีขั้นตอนส ำคญั 5 ขั้นตอน 

1.กำรรับรู้ถึงควำมตอ้งกำรหรือกำรรับรู้ปัญหำ (Problem or Need Recognition) กำรที่บุคคลรับรู้ถึง
ควำมต้องกำรภำยในของตนเอง ซ่ึงอำจเกิดเป็นปัญหำที่เกิดขึ้นเองหรือเกิดจำกส่ิงกระตุ้น เกิดควำมรู้สึก
ไดรั้บส่ิงกระตุน้ภำยในและส่ิงกระตุน้ภำยนอก 

2.กำรแสวงหำขอ้มูล/คน้หำขอ้มูล (Search for Information) เมื่อผูบ้ริโภครับรู้ปัญหำแลว้ ถำ้ควำม
ตอ้งกำรถูกกระตุน้มำกพอและจะถูกจดจ ำไว ้โดยจะมีกำรคน้หำสองระดบั ไดแ้ก่ ภำวะกำรคน้หำขอ้มูลแบบ
ธรรมดำและกำรคน้หำขอ้มูลอย่ำงกระตือรือร้น เมื่อควำมตอ้งกำรถูกกระตุน้ไดส้ะสมไวม้ำก จะท ำให้กำร
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ปฏิบัติในภำวะอย่ำงหน่ึง คือ ควำมตั้งใจให้ได้รับกำรสนองควำมต้องกำร โดยพยำยำมค้นหำข้อมูลเพื่อ
หำทำงสนองควำมตอ้งกำรที่ถูกกระตุน้  

3.กำรประเมินทำงเลือก (Evaluation of Alternative) ผูบ้ริโภคเมื่อไดข้อ้มูลมำกแลว้จำกนั้นจะท ำกำร
ประเมินและประมวลขอ้มูลเก่ียวกบัตรำสินคำ้ของตลำดคู่แข่ง และท ำกำรตดัสินมูลค่ำของตรำสินคำ้นั้น เพ่ือ
ประกอบกำรตดัสินใจ กำรประเมินผลของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีพ้ืนฐำนอยูบ่นทฤษฎีกำรเรียนรู้โดยขึ้นอยู่กบั
จิตสำนึกและควำมมีเหตุผล 

4.กำรตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision ) ช่วยให้บริโภคก ำหนดควำมพอใจระหว่ำงผลิตภณัฑต์่ำงๆ 
หรือสร้ำงรูปแบบควำมชอบในระหว่ำงตรำสินคำ้ต่ำงๆ โดยอำจจะสร้ำงรูปแบบควำมตั้งใจในกำรซ้ือไวท้ี่
ตรำสินคำ้ที่ชอบมำกที่สุด 

5.พฤติกรรมหลังกำรซ้ือ (Post purchase Behavior) เป็นควำมรู้สึกพอใจหรือไม่พอใจที่เกิดขึ้น
หลงัจำกกำรซ้ือผลิตภณัฑไ์ปใช้ ส่ิงส ำคญัของขั้นตอนน้ี คือ สภำวะควำมกงัวลหลงักำรซ้ือ (Post Cognitive 
Dissonance) ผูบ้ริโภคจะต้องเผชิญกับควำมจ ำเป็นในกำรรวบรวมข้อมูล และประมวลข้อมูลที่เก่ียวกบั
ทำงเลือกต่ำงๆ ซ่ึงน ำไปสู่กำรยอมรับทำงเลือกใดทำงเลือกหน่ึงของควำมกงัวลดงักล่ำว 
 

4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
Roger D. Blackwell, Paul W. Miniard, James F. Engel (2001 ,p. 570)  ให้แนวคิดว่ำ พฤติกรรม

ผูบ้ริโภคเป็นพฤติกรรมที่เกิดจำกกำรกระท ำของบุคคลหน่ึง ซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกับกำรซ้ือ กำรจดัหำมำซ่ึง
สินคำ้และบริกำร และเป็นกระบวนกำรตดัสินใจที่มีอยูก่่อนแลว้ ท ำให้มีส่วนในก ำหนดให้มีกำรกระท ำตำม
ควำมตอ้งกำรของตนเอง นอกจำกน้ียงัได้กล่ำวอีกว่ำ กำรวิเครำะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคว่ำเป็นกำรศึกษำ
พฤติกรรมเก่ียวกับกำรซ้ือและกำรใช้ของผูบ้ริโภค ซ่ึงกำรวิเครำะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้นจะน ำค ำถำม 
6W1H มำช่วยในกำรวิเครำะห์หำค ำตอบ 7 ประกำร มีรำยละเอียด ดงัน้ี 

ค ำถำม ค ำตอบที่ตอ้งกำรทรำบ กลยทุธ์กำรตลำดที่เก่ียวขอ้ง 
ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร
(What?) 

เป็นกำรถำมถึงปัญหำควำมตอ้งกำรที่แน่
ชดัว่ำตอ้งกำรอะไรจำกผลิตภณัฑ ์
1.คุณสมบตัิหรือองคป์ระกอบของ
ผลิตภณัฑ ์
2.ควำมแตกต่ำงที่แหนือกว่ำคู่แข่ง 

กลยทุธ์ดำ้นผลิตภณัฑ ์
(Product Strategies) 

ท ำไมจึงซ้ือ(Why?) เป็นกำรถำมเหตุผลว่ำท ำไมผูบ้ริโภคจึง
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
1.ซ้ือเพ่ือตอบสนองควำมตอ้งกำร 

กลยทุธ์กำรตลำด (4Ps) ไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑ ์รำคำ กำรจดัจ ำหน่ำย และ
กำรส่งเสริมกำรตลำด 

https://www.google.co.th/search?hl=th&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Roger+D.+Blackwell%22
https://www.google.co.th/search?hl=th&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Paul+W.+Miniard%22
https://www.google.co.th/search?hl=th&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22James+F.+Engel%22
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ใครคือ
กลุ่มเป้ำหมำย
(Who?) 

เป็นกำรถำมถึงลกัษณะของกลุม่เป่ำหมำย
ในดำ้นต่ำงๆ ไดแ้ก ่
1.ดำ้นประชำกรศำสตร์ 
2.ดำ้นจิตวิทยำ 
3.ดำ้นภูมิศำสตร์ 
4.ดำ้นพฤติกรรม 

กลยทุธ์กำรตลำด (4Ps) ไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑ ์รำคำ กำรจดัจ ำหน่ำย และ
กำรส่งเสริมกำรตลำด 

ซ้ือ
เมื่อไหร่(When?) 

เป็นกำรถำมถึงโอกำสในกำรซ้ือของ
ผูบ้ริโภค เช่น เทศกำล ฤดูกำล และโอกำส
พิเศษ 

กลยทุธ์กำรส่งเสริมกำรตลำด เช่น ท ำ
กำรส่งเสริมกำรตลำดเมื่อใดจึง จะ
สอดคลอ้งกบั โอกำสในกำรซ้ือ 

ผูบ้ริโภคซ้ือที่ไหน
(Where?) 

เป็นกำรถำมถึงช่องทำงที่ผูบ้ริโภคใชห้รือ
ท ำกำรซ้ือ เช่น ห้ำงสรรพสินคำ้ 

กลยทุธ์ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย 

ใครมีส่วนร่วมใน
กำรซ้ือ 
(who Participle?) 

เป็นกำรถำมถึงบทบำทของกลุ่มต่ำงๆใน
กำรตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงประกอบดว้ย  
1.ผูริ้เร่ิม 
2.ผูม้ีส่วนร่วมหรืออิทธิพล 
3.ผูต้ดัสินใจเลือกซ้ือ 
4.ผูซ้ื้อ 

กลยทุธ์กำรส่งเสริมกำรตลำด กำร
โฆษณำ กำรประชำสัมพนัธ์ 

ซ้ืออยำ่งไร(How?) เป็นกำรถำมถึงขั้นตอนในกำรตดัสินใจว่ำ
เป็นอยำ่งไร ประกอบดว้ย 
1.กำรรับรู้ปัญหำ 
2.กำรคน้หำขอ้มูล 
3.กำรประเมินทำงเลือก 
4.กำรตดัสินใจซ้ือ 
5.ควำมรู้สึกหลงักำรซ้ือ 

กลยทุธ์กำรส่งเสริมกำรตลำด กำร
โฆษณำ กำรประชำสัมพนัธ์ 
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การตัดสินใจซื้อของ

ผู้บริโภค 
- กำรตระหนกัถึงควำมตอ้งกำร  
- กำรคน้หำขอ้มูล  
- กำรประเมินผลทำงเลือก  
- กำรตดัสินใจซ้ือ 
- พฤติกรรมหลงักำรซ้ือ 

 

กรอบแนวคิด   
ตัวแปรต้น                                                                                              ตัวแปรตาม 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล   
- เพศ  
- อำย ุ 
- อำชีพ  
- รำยไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน  
 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและบริการ  
(7Ps Marketing Mix) 
- ดำ้นผลิตภณัฑ ์
- ดำ้นรำคำ 
- ดำ้นกำรจดัจ ำหน่ำย 
- ดำ้นกำรส่งเสริมกำรตลำด 
- ดำ้นบุคลำกร 
- ดำ้นลกัษณะทำงกำยภำพ 
- ดำ้นกระบวนกำร 
 
 

วิธีการด าเนินการวิจัย 
 

1. ระเบียบวิธีวิจยั 
กำรวิจยัคร้ังน้ีเป็นกำรวิจยัเชิงปริมำณ เก็บรวบรวมขอ้มลูจำกกลุ่มลูกคำ้ คอื กลุม่ลูกคำ้ที่มำใชบ้ริกำร

และซ้ือสินคำ้ในตลำดสดธนบุรี เขตทวีวฒันำ กรุงเทพมหำนคร จ ำนวน 400 คน ใชแ้บบสอบถำมเป็น
เคร่ืองมือในกำรวิจยัที่ผูวิ้จยัสร้ำงขึ้นเพ่ือน ำมำใชใ้นกำรวิเครำะห์และเพ่ือแสดงผลกำรวิจยั จำกนั้นน ำขอ้มูล
ที่ไดม้ำสรุปผล เพ่ือให้ทรำบถึงกำรเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคในตลำดสด 
2. ประชำกำรและกลุ่มตวัอยำ่งที่ใชใ้นกำรวิจยั 

- ประชำกรที่ใช้ในกำรศึกษำในคร้ังน้ี คือ ประชำกรที่มำใชบ้ริกำรตลำดสดธนบุรี เขตทวีวฒันำ 

กรุงเทพมหำนคร 
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- กลุ่มตวัอยำ่ง กลุ่มตวัอยำ่งในกำรศึกษำวิจยัในคร้ังน้ีใช้วิธีกำรเลือกสุ่มประชำกร คือ กลุ่มประชำกร
ที่มีอำย ุ20 ปีขึ้นไปที่มำใชบ้ริกำรตลำดสดธนบุรี เขตทวีวฒันำ กรุงเทพมหำนคร      โดยใชสู้ตรกำร
ค ำนวณของ W.G.Cochran ที่ระดบัควำมเช่ือมัน่ร้อยละ 95 จ ำนวน 400 คน 

ตวัแปรที่ใชใ้นกำรวิจยั 
ตวัแปรที่น ำเขำ้มำศึกษำ รวมทั้งหมด 2 ตวัแปร ประกอบดว้ย  
1) ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่  

-  ตวัแปรดำ้นปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ, อำย,ุ อำชีพ และรำยไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
-  ตัวแปรด้ำนปัจจัยส่วนประสมกำรตลำด ได้แก่ ด้ำนผลิตภัณฑ์, ด้ำนรำคำ, ด้ำนกำรจัด

จ ำหน่ำย, ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด, ด้ำนบุคลำกร, ด้ำนกระบวนกำรให้บริกำร และด้ำนลักษณะทำง
กำยภำพ  

2) ตวัแปรตำม ไดแ้ก่  
- ตวัแปรดำ้นกำรเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ กำรตระหนกัถึงควำมตอ้งกำร, กำรคน้หำขอ้มูล, 

กำรประเมินผลทำงเลือก, กำรตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงักำรซ้ือ   
3. ระยะเวลำในกำรเก็บรวบรวมขอ้มูล 

กำรเก็บรวบรวมขอ้มูลวิจยัในคร้ังน้ี 
3.1 ตั้งแต่วนัที่ 1 พฤษภำคม – 31 กรกฎำคม 66 
3.2 ผูวิ้จยัใชวิ้ธีกำรแจกแบบสอบถำม (Questionnaire) จำกจ ำนวนกลุ่มตวัอยำ่งของประชำกรที่มำ

ใชบ้ริกำรตลำดสดธนบุรี เขตทวีวฒันำ กรุงเทพมหำนคร เป็นเคร่ืองมือในกำรเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4. เคร่ืองมือที่ใช้ในกำรวิจยั (แบบสอบถำมและคะแนน) 
  เคร่ืองมือที่ใช้ในกำรวิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัใช้วิธีแบบสอบถำม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในกำร
เก็บรวบรวมข้อมูล ซ่ึงเป็นแบบสอบถำมที่ผู ้วิจัยสร้ำงขึ้ นจำกกำรศึกษำค้นคว้ำแนวคิด ทฤษฎี เอกสำรและ
ผลงำนวิจยัต่ำงๆ ที่เก่ียวขอ้ง น ำมำเป็นแนวคิดในกำรสร้ำงแบบสอบถำม เก็บรวบรวมขอ้มูลจำกผูบ้ริโภคที่
ใช้บริกำรตลำดสดธนบุรี เขตทวีวฒันำ กรุงเทพมหำนคร โดยแบบสอบถำมที่ใช้ในกำรศึกษำเป็นค ำถำม
ปลำยปิด แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี  
  แบบสอบถำมส่วนที่ 1 ค ำถำมเก่ียวกบัดำ้นปัจจัยส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถำม ขอ้มูล
ส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถำมมีลกัษณะเป็นแบบสอบถำมให้เลือกตอบเพียงค ำตอบเดียว 

 แบบปลำยปิด (Close – Ended Questions)มีลักษณะเป็นแบบตรวจสอบรำยกำรด้วยกำร
เลือกตอบ (Check List) ไดแ้ก่ เพศ อำย ุอำชีพ รำยไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน จ ำนวน 4 ขอ้ ให้เลือกเพียง 1 ค ำตอบ 
  แบบสอบถำมส่วนที่ 2 ค ำถำมด้ำนปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดของผูบ้ริโภคในตลำดสด
ธนบุรี เขตทวีวฒันำ กรุงเทพมหำนคร มี 7 ดำ้น ไดแ้ก่ ดำ้นผลิตภณัฑ,์ ดำ้นรำคำ, ดำ้นกำรจดัจ ำหน่ำย, ดำ้นกำร
ส่งเสริมกำรตลำด, ดำ้นบุคลำกร, ดำ้นกระบวนกำรให้บริกำร และดำ้นลกัษณะทำงกำยภำพ  จ ำนวน 21 ขอ้ 
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แบบสอบถำมส่วนที่ 3 ค ำถำมด้ำนปัจจัยกำรเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคในตลำดสดธนบุรี เขตทวี-
วฒันำ กรุงเทพมหำนคร มี 5 ดำ้นไดแ้ก่ กำรตระหนักถึงควำมต้องกำร, กำรค้นหำข้อมูล, กำรประเมินผล
ทำงเลือก, กำรตดัสินใจซ้ือ, พฤติกรรมหลงักำรซ้ือ จ ำนวน 15 ขอ้ 

 ซ่ึงลักษณะค ำถำมในส่วนที่2และส่วนที่3 เป็นแบบสอบถำมในลักษณะให้ผูต้อบค ำถำม
เลือกตอบในลกัษณะประเมินค่ำ เป็น 5 ระดบั ซ่ึงปรับมำจำกมำตรวดัแบบ Rating Scale  
5. กำรตรวจสอบคุณภำพของเคร่ืองมือ 

5.1.เมื่อไดแ้บบสอบถำมแลว้ จำกนั้นน ำแบบสอบถำมไปให้ผูเ้ช่ียวชำญตรวจสอบควำมถูกตอ้ง 
และควำมเที่ยงตรงของเน้ือหำ โดยผูท้รงคุณวุฒิจ ำนวน 3 ท่ำน โดยใชด้ชันีควำมสอดคลอ้ง  ( The index of 
item-objective congruence) หรือเรียกว่ำ IOC และระหว่ำงขอ้ค ำถำมตำมวตัถุประสงคข์องกำรวิจยั เพื่อ
ตรวจสอบควำมถูกตอ้ง ควำมสมบูรณ์ ควำมเที่ยงตรงของเน้ือหำ  

 5.2. น ำขอ้มูลทีไ่ดจ้ำกกำรพิจำรณำของผูเ้ช่ียวชำญทั้ง 3 ท่ำน มำวิเครำะห์เพ่ือหำค่ำควำมสอดคลอ้ง
ระหว่ำงขอ้ค ำถำมแต่ละขอ้ กบัวตัถุประสงคห์รือเน้ือหำ (Index Of Item – Objective : IOC) 
 
6. วิเครำะห์สมมติฐำน 
 สมมติฐำนกำรวิจยั 

6.1 ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อำยุ อำชีพ และรำยไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่ำงกนัจะมีผลต่อกำร
เลือกซ้ือของผูบ้ริโภคที่แตกต่ำงกนั ส ำหรับสถิติที่ใชใ้นกำรทดสอบสมมติฐำน            
 มีรำยละเอียดดงัน้ี 

1) เพศ ที่แตกต่ำงกนัจะมีผลต่อ ประสิทธิภำพในกำรปฏิบัติงำนที่แตกต่ำงกนั ใช้ในกำร
ทดสอบสมมติฐำน คือ t-test 

2) อำยุ อำชีพ และรำยได้เฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่ำงกันจะมีผลต่อ ประสิทธิภำพในกำร
ปฏิบตัิงำนที่แตกต่ำงกนั ใชใ้นกำรทดสอบสมมติฐำน คือ ANOVA (F-test) 
6.2 ทดสอบควำมสัมพนัธ์ระหว่ำงปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดกบักำรเลือกซ้ือของผุบ้ริโภค 

กรณีตลำดสดธนบุรี เขตทวีวฒันำ กรุงเทพมหำนครในภำพรวม โดยใช้สถิติสหสัมพนัธ์อย่ำงง่ำยของเพียร์
สัน(Pearson product moment correlation coefficient) 

 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

ส่วนที่ 1 เก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำนวน 400 คน  พบว่ำ ผู ้ตอบ
แบบสอบถำม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ ำนวน 249 คน คิดเป็นร้อยละ 62.25 ส่วนที่เหลือเป็นเพศชำย จ ำนวน 
151 คน คิดเป็นร้อยละ 37.75 โดยผูต้อบแบบสอบถำมส่วนใหญ่มีช่วงอำยุ 31-40 ปี จ ำนวน128 คน คิดเป็น
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ร้อยละ 32.00 นอกจำกน้ียงัพบว่ำอำชีพของผูต้อบแบบสอบถำมส่วนใหญ่เป็นพนักงำนเอกชน จ ำนวน199 
คน คิดเป็นร้อยละ 49.5 และมีรำยไดอ้ยูร่ะหว่ำง 30,001-40,000 บำท จ ำนวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 35.3  

ส่วนที่ 2 เก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด(7Ps) ในกระบวนกำรจัดกำรตลำด กรณีศึกษำ
ตลำดสดธนบุรี เขตทวีวฒันำ กรุงเทพมหำนคร จ ำนวน 400 คน  พบว่ำ ในภำพรวมมีระดบั 
ควำมส ำคัญอยุ่ในระดับมำกที่สุดทุกด้ำน ด้ำนที่มีค่ำเฉลี่ยสูงสุดคือ ด้ำนผลิตภัณฑ์ รองลงมำคือด้ำน
กระบวนกำรให้บริกำร ดำ้นกำรจดัจ ำหน่ำย  ดำ้นลกัษณะทำงกำยภำพ ดำ้นบุคลำกร ดำ้นกำรส่งเสริมกำรขำย  
และดำ้นรำคำ ตำมล ำดบั 

ส่วนที่ 3 ปัจจยักำรเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค กรณีศึกษำตลำดสดธนบุรี เขตทวีวฒันำ กรุงเทพมหำนคร 
จ ำนวน 400 คน  พบว่ำ ในภำพรวมมีระดบัควำมส ำคญัอยุใ่นระดบัมำกที่สุดทุกดำ้น มี  
ดำ้นที่มีค่ำเฉลี่ยสูงสุดคือ ดำ้นพฤติกรรมหลงักำรซ้ือ รองลงมำคือ ดำ้นกำรตระหนกัถึงปัญหำ/ควำมตอ้งกำร 
ดำ้นกำรประเมินผลทำงเลือก ดำ้นกำรตดัสินใจซ้ือ และดำ้นกำรแสวงหำ/ดำ้นคน้หำขอ้มูล ตำมล ำดบั  

กำรทดสอบสมมติฐำน พบว่ำ กระบวนกำรจดักำรตลำดมีควำมสัมพนัธ์ต่อกำรเลือกซ้ือสินคำ้ของ
ผูบ้ริโภค กรณีศึกษำตลำดสดธนบุรี เขตทวีวฒันำ  กรุงเทพมหำนคร โดยรวมและรำยด้ำนส่วนใหญ่ มี
ควำมสัมพนัธ์ในระดบัปำนกลำงและเป็นไปในทิศทำงเดียวกนั อยำ่งมีนยัส ำคญัทำงสถิติที่ระดบั 0.01 

 

อภิปรายผล 
 
จำกกำรศึกษำระดับควำมคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดที่ส่งผลต่อกำรเลือกซ้ือของ

ผู้บริโภค กรณีศึกษำตลำดสดธนบุรี  เขตทวีวัฒนำ กรุงเทพมหำนคร พบว่ำ ผู ้ตอบแบบสอบถำมให้
ควำมส ำคญักบัปัจจยัดำ้นส่วนประสมทำงกำรตลำดโดยรวมอยู่ในระดบัมำกที่สุดและแบบรำยดำ้นมีกำรให้
ระดบัควำมส ำคญัดำ้นผลิตภณัฑ์มำกที่สุดเป็นอนัดบัหน่ึง เพรำะตลำดสดธนบุรีมีสินคำ้มีคุณภำพ สดใหม่ 
สะอำด สินคำ้มีให้เลือกหลำกหลำย  อนัดบัสองคือดำ้นกระบวนกำรให้บริกำร เพรำะมีควำมน่ำเช่ือถือของ
สินคำ้และบริกำร มีส่ิงอ ำนวยควำมสะดวกบริกำรลูกคำ้ ซ่ึงมีควำมสอดคลอ้งกบังำนวิจยัของ ศิตำพร สืบ
อกัษร และพชัรำวดี ศรีบุญเรือง (2560) เร่ือง ปัจจยัทำงกำรตลำดที่มีผลต่อ พฤติกรรมกำรตดัสินใจเลือกซ้ือ
ผกั/ผลไมส้ดของผูบ้ริโภค กรณีศึกษำร้ำนโกลเดน้ เพลซ สำขำ มหำวิทยำลยัเกษตรศำสตร์ ผลกำรวิจยัพบว่ำ 
พฤติกรรมในกำรบริโภคผกั/ผลไม ้จ ำนวน 2 คร้ังต่อ เดือน เหตุผลในกำรเลือกซ้ือคือ คุณภำพและควำมสด
ใหม่ ส่วนผสมทำงกำรตลำดที่มีผลต่อกำรตดัสินใจในกำรซ้ือผกั/ผลไมข้องผูบ้ริโภคโดยรวมอยูใ่นระดบัมำก 
โดยค่ำเฉลี่ยรวมดำ้นผลิตภณัฑม์ีค่ำสูงที่สุด อยูใ่นระดบัมำกที่สุด ให้ควำมส ำคญักบัคุณภำพและรองลงมำคือ
ควำมน่ำเช่ือถือของผักและผลไม้สดที่น ำมำจ ำหน่ำย กล่ำวคือผลกำรทดสอบ ปัจจัยส่วนประสมทำง
กำรตลำดที่แตกต่ำงกันมีผลต่อกำรเลือกซ้ือของผู้บริโภค กรณีศึกษำตลำดสดธนบุรี  เขตทวีวัฒนำ
กรุงเทพมหำนคร ที่แตกต่ำง และปัจจยัทำงกำรตลำดที่มีผลต่อ พฤติกรรมกำรตดัสินใจเลือกซ้ือผกั/ผลไมส้ด
ของผูบ้ริโภค กรณีศึกษำร้ำนโกลเดน้ เพลซ สำขำ มหำวิทยำลยัเกษตรศำสตร์ แสดงว่ำสมมติฐำนเป็นจริง  
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ข้อเสนอแนะ 
 

1. ในปัจจุบันธุรกิจออนไลน์เข้ำมำมีบทบำทส ำคญัในกำรด ำเนินชีวิตของคนมำกขึ้น ท ำให้กำร
ด ำเนินธุรกิจโดยใชก้ลยทุธ์ทำงกำรตลำดดำ้นปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำดอำจไม่เพียงพอ เรำควรจะเสริม
กำรตลำดให้แข็งแกร่งดว้ยกำรเพ่ิมกลยุทธ์ทำงดำ้นกำรส่ือสำรตลำดดิจิทลัควบคู่กนัไปดว้ย นั่นคือ7Ps และ 
4Cs  เพื่อให้ผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลข่ำวสำรเก่ียวกบัตลำดสดธนบุรีผ่ำนส่ือต่ำงๆมำกขึ้น และคนทัว่ไปรู้จกัมำก
ขึ้นอีกดว้ย 

2. ตลำดสดควรมีกำรบริหำรจดักำรในดำ้นกำรวำงแผน เร่ือง กำรจดัให้บริกำรอ ำนวยควำมสะดวก
ในช่องทำงเขำ้และออกของรถของผูบ้ริโภค ซ่ีงจะช่วยแกปั้ญหำรถติดบริเวณทำงเขำ้ออกของตลำดได ้อำทิ
เช่น กำรเพ่ิมช่องทำงกำรเขำ้ตลำดให้มำกขึ้น กำรจดัหำสถำนที่จอดรถบริเวณใกลเ้คียงและมีรถของตลำด
คอยอ ำนวยควำมสะดวกรับส่ง 

 
การวิจัยคร้ังต่อไป 

 
1. กำรศึกษำคร้ังน้ีเป็นกำรศึกษำเชิงปริมำณ ซ่ึงผูวิ้จยัไดก้ำรเก็บรวบรวมขอ้มูลผ่ำนแบบสอบถำม

เฉพำะผูท้ี่มำใชบ้ริกำรในตลำดสดธนบุรีเท่ำนั้น นอกจำกน้ีมีประเด็นอื่นๆที่น่ำสนใจควรจะน ำมำท ำกำรวิจัย
ในคร้ังต่อไปที่จะในคร้ังต่อไป เร่ืองคุณภำพอำหำร เร่ืองมำตรำฐำนควำมสะอำด 

2. ควรมีกำรศึกษำวิจยัเชิงคุณภำพ เพื่อให้ไดข้อ้มูลที่มีควำมสมบูรณ์มำกย่ิงขึ้น โดยกำรสัมภำษณ์เชิง
ลึกกบัผุท้รงคุณวุฒิ ผูเ้ช่ียวชำญ ทั้งภำครัฐ ภำคเอกชน ภำคธุรกิจ ภำคประชำชน อย่ำงน้อยจ ำนวน 15 ท่ำน 
เพ่ือให้ได้ข้อมูลเชิงลึก ในกำรน ำมำพฒันำเป็นโครงกำรน ำร่องและให้ได้มำตรำฐำนที่สูงขึ้น และเป็น
ตน้แบบที่ดีต่อตลำดสดอื่นๆ เพื่อให้ไดค้วำมนิยมและกำรยอมรับจำกผูบ้ริโภค  
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