
 
บทที่  2 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
 การศึกษาเรื่องการบริหารจัดการตลาดนัดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคามือสองของ
ผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยาผูวิจัยไดทบทวนเอกสารรายงานและรวบรวมแนวคิดทฤษฎีที่
เกี่ยวของและงานวิจัยที่เกี่ยวของเพื่อประกอบการศึกษาวิจัยดังนี้ 
 1.  ความรูทั่วไปเกี่ยวกับตลาดนัด 
  1.1 ความเปนมาของตลาดนัด 
  1.2 ความหมายของตลาดนัด 
  1.3 ขนาดของตลาดนัด  
 2. สภาพเศรษฐกจิของจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

3.   แนวคิดที่เกี่ยวของ 
  3.1 แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารจัดการ 
  3.2 แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
  3.3 แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 
  3.4 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 4.   ทฤษฎีที่เกี่ยวของ 

 4.1 ทฤษฎีเกี่ยวกับการบริหารจัดการ 
  4.2  ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
  4.3 ทฤษฎีลําดับความตองการของมนุษย 
 5. ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

1.   ความรูท่ัวไปเก่ียวกับตลาดนัด 

 1.1 ความเปนมาของตลาดนัด 
 ตลาดนัดเกิดขึ้นมานานกวาสมัยสุโขทัย เห็นไดจากหลักฐานสําคัญคือ จารึกของสมเด็จ
พระเจาขุนรามคําแหงที่วา “เบื้องตีนนอนเมืองสุโขทัยนี้มีตลาดปสาน มีพระอจน มีปราสาท มีปา
หมากพราว ปาหมากลาง มีไรมีนามีถ่ินฐาน มีบานใหญบานแรก” คําวา ปสาน มาจากภาษาเปอรเซีย 
วา  บาซาร ซ่ึงตลาดแบบ บาซาร หมายถึง ตลาดที่มีการซื้อขาย สินคาเล็ก ๆ นอย ๆ อาศัยการตอรอง
และความเปนกันเอง ตลาดปสานในสมัยสุโขทัยสวนใหญเปนตลาดบก เพราะกรุงสุโขทัยไมใช
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เมืองที่ตั้งอยูริมน้ํา  ตอมาในสมัยอยุธยา ลักษณะการคามีลักษณะแตกตางไปจากสมัยสุโขทัย 
เนื่องจากลักษณะทางภูมิประเทศของกรุงศรีอยุธยาเปนเมืองที่มีแมน้ําลอมรอบ ทําใหการคมนาคม
ขนสงเพื่อหมุนเวียนผลผลิต หรือขนสงสินคา เปนคมนาคมทางน้ํา รวมทั้งตลาดดวย จนถึงกรุง
ธนบุรี และตนรัตนโกสินทร ก็ยังคงเปนการตลาดทางน้ําอยู และมีการติดตอซ้ือขายกันมากขึ้น 
ประชาชนมีการผลิตสินคาเพื่อการขายกันมากขึ้น ทําใหการคาขายเจริญรุงเรืองขึ้นเรื่อย ๆ (พงศดนัย  
ตันติยมาศ.  2553 : 8) 
 ตอมาในสมัยจอมพล ป. พิบูลสงคราม ดวยนโยบายของรัฐที่คํานึงถึงชาวบาน หรือ
เกษตรที่มักถูกพอคาคนกลางกดราคาพืชพล จึงไดมีการเริ่มจัดตลาดนัด เพื่อเปนสถานที่ใหพอคา
แมคารายยอยไดนําสินคาจากเรือกสวนไรนามาขายดวยตัวเอง และมีการติดตอแลกเปลี่ยนระหวาง
ชุมชนดวย สถานที่ที่ดําเนินกิจกรรมเชนนี้ เรียกวา ตลาด สวนรูปแบบของตลาดก็แตกตางกัน
ออกไปตามสภาพแวดลอม และการตั้งถ่ินฐาน เชน ชุมชนใดที่มีการติดตอไปมาหาสูกันโดยทางบก 
ก็มักเรียกวา ตลาดบก  ชุมชนใดที่มีการติดตอไปมาหาสูกันโดยทางน้ํา ก็มักเรียกวา ตลาดน้ํา สวน
ตลาดที่ขายเปนบางวัน ก็เรียกวา ตลาดนัด เปนตน (พงศดนัย  ตันติยมาศ.  2553 : 9) 
 1.2  ความหมายของตลาดนัด 
 วันชาติ  รูกิจ  (2545 : 9)  ใหความหมายวา ตลาดนัด หมายถึง สถานที่ซ้ือขายแลกเปลี่ยน
สินคาที่ไมประจํา เปนที่รวมของบุคคลหรือกลุมบุคคลที่มีความตองการจะขาย และมีลูกคาที่มีความ
จําเปนหรือความตองการผลิตภัณฑ ซ่ึงอาจมีความเต็มใจและความสามารถที่จะแลกเปลี่ยนเพื่อ
ตอบสนองความตองการใหไดรับความพอใจของตน 
 ราชบัณฑิตยสถาน  (2546 : 433)  ใหความหมายวา ตลาดนัด หมายถึง ตลาดที่มีการนัด
หมายวันและเวลาลวงหนา 
 สมรักษ  ชัยสิงกานนท  (2549 : 36) ใหความหมายวา ตลาดนัด หมายถึง สถานที่ซ้ือขาย
แลกเปลี่ยนที่ไมประจํา 
 สถาบันทรัพยากรมนุษย มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร (2550 : 16) ใหความหมายวา ตลาดนัด 
หมายถึง ตลาดไมถาวรอาจจะจัดตามยานชุมชน หรือหนวยงานขนาดใหญ ซ่ึงอาจจะจัดสัปดาหละ 
1 คร้ัง หรือหลายครั้ง ตอสัปดาหก็ได 
 กมลวรรณ  ทองอราม  (2552 : 34)  ใหความหมายวาตลาดนัด หมายถึงตลาดที่จัดใหมี
ขึ้นเฉพาะวันและสถานที่ที่กําหนดอาจเปนเพียงวันใดวันหนึ่งในสัปดาห และจะเปนเชนนั้นไปเรื่อยๆ 
จนเปนที่รูจักของคนในชุมชน ตลาดลักษณะนี้มีอยูทั่วไปทั้งในชนบทและตัวเมืองใหญ สําหรับ
สถานที่ที่ใชเปนตลาดนัดสวนใหญจะใชบริเวณ วัด ขางๆ สวนสาธารณะ หรือบนทางเทาริมถนนที่
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มีรถวิ่งผานไปมา เพื่อใหผูสัญจรไปมา และคนในละแวกนั้นไดมาจับจายซื้อของกันสะดวก สวน
ขนาดของตลาดนัดแตละแหงก็ขึ้นอยูกับความเจริญของชุมชนนั้นๆ เปนสําคัญ  
 สรุปไดวา ตลาดนัด หมายถึง สถานที่ซ้ือขายแลกเปลี่ยนสินคาที่ไมประจํา มีการนัดหมาย
วัน และเวลาลวงหนา ซ่ึงอาจเปนเพียงวันใดวันหนึ่งในสัปดาห และจะเปนเชนนั้นไปเรื่อยๆ จนเปนที่
รูจักของคนในชุมชน สําหรับสถานที่ที่ใชเปนตลาดนัดสวนใหญจะเปนแหลงชุมชน 
 1.3 ขนาดของตลาดนัด 
 จากทฤษฎีแหลงกลางของคริสตัลเลอร (กมลวรรณ  ทองอราม.  2552 : 34)  ไดใชดัชนีที่
นํามาพิจารณาขนาดของตลาด ไดแก ชนิดและจํานวนของรานคาและการบริการ จํานวนประชากรที่
อาศัยในแหลงกลาง ระยะทางเศรษฐกิจที่ลูกคาจะเดินทางมายังแหลงกลาง รายไดของประชากรที่
พักอาศัยในยานกลางจํานวนรานคา โดยสวนมากมักจะใชจํานวนรานคาหรือผูคาในการกําหนด
ขนาดตลาด โดยสามารถแบงตลาดนัดออกเปน 3 ขนาด 
 1. ตลาดนัดขนาดเล็ก คือ มีจํานวนรานคา ตั้งแต 16- 81 ราน 
 2. ตลาดนัดขนาดกลาง คือ มีจํานวนรานคา ตั้งแต 82-173 ราน 
 3. ตลาดนัดขนาดใหญ คือ มีจํานวนรานคา ตั้งแต 174 รานขึ้นไป 
 ตลาดนัดจัดเปนแหลงจับจายใชสอยท่ีใกลชิดกับวิถีชีวิตของคนไทยมาตั้งแตอดีตจนถึง
ปจจุบัน ตลาดนัดเปนแหลงทําเงินมหาศาลยิ่งตลาดนัดนั้นใกลแหลงชุมชนที่มีคนมากจะมีกําลังซื้อสูง   
 
2.   สภาพเศรษฐกิจของจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
 จังหวัดพระนครศรีอยุธยาเปนจังหวัดที่มีผลิตภัณฑมวลรวมป พ.ศ. 2550 เปนอันดับที่ 3 
ของประเทศ มีมูลคา 328,846 ลานบาท รายไดเฉลี่ย (GPP Per capita (Baht)) 432,080 บาท/คน/ป 
อัตราการขยายตัวทางเศรษฐกิจในป พ.ศ. 2550 (p1) เพิ่มขึ้นจากป พ.ศ. 2549 คิดเปนรอยละ 7.49 
สาขาการผลิตที่สําคัญของจังหวัด คือสาขาอุตสาหกรรม รองลงมาสาขาการคาสงและคาปลีกและ
สาขาเกษตรกรรม (จังหวัดพระนครศรีอยุธยา.  2554 : 2)  แสดงวา  มีสภาพเศรษฐกิจที่ดี มีกําลังซื้อ
สูง มีตลาดนัดหลายแหง และตลาดนัดที่อยูในอําเภอพระนครศรีอยุธยาที่เปนที่รูจัก ไดแก  ตลาดนัด
มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครศรีอยุธยา ตลาดนัดโรงเหลา และตลาดนัดแกรนด  เปนตน 
 
3. แนวคิดท่ีเก่ียวของ 
 3.1 แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารจัดการ 
 การนําคําวา “ การบริหาร” และ “ การจัดการ”  มารวมกันเปน “ การบริหารจัดการ” ซ่ึง
เปนที่นิยมกันมากในปจจุบัน โดยแตละคํามีความหมายและวิธีนําไปใชตางระดับกัน เชน  
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 1.   การบริหาร (Administration) เปนการใชในการบริหารราชการและบริหารราชการ 
(Public administration) เชน การกําหนดนโยบายที่สําคัญและการกําหนดแผน ซ่ึงใชในการบริหาร
ระดับสูงและมักจะเกี่ยวของกับกฎเกณฑและวิธีปฏิบัติ 
 2. การจัดการ (Management) เปนการดําเนินงานใหเปนไปตามนโยบายและแผนที่วาง
ไว โดยเนนการจัดการทางธุรกิจ (Business management) ซ่ึงเปนกระบวนการนําทรัพยากรมาทํา 
เนนการใหบรรลุวัตถุประสงค โดยมีขั้นตอน เชน การวางแผน การจัดองคการ การนํา (Leading) 
และการควบคุม 
 การบริหารจัดการ (Administrative management) เปนการบริหารที่มีโครงสรางองคการ
แบบเปนทางการ (Formal – Organization structure) โดยการบริหารจัดการจะใหความสําคัญกับการ
จัดการเชิงวิทยาศาสตร (Scientific management apprach) มนุษยสัมพันธ (Human relation school) 
โดยไดรับอิทธิพลจากเฮนรี่ ฟาโยล (Henri Fayol) ซ่ึงทฤษฏีการบริหารจัดการไดบัญญัติขึ้นโดย 
เจมส มารช และเฮอรเบริท (James G. March an Herbert) 
 หนาที่การจัดการ (Management function) หนาที่ทางการจัดการ ประกอบดวย กระบวนการ
จัดการ ดังนี้ 
 1.   การวางแผน (Planning) เปนการกําหนดวิธีการทํางานเพื่อใหบรรลุผลตามเปาหมาย
ขององคการและตองกําหนดวาจะทํางานนั้น ๆ อยางไร ดังนั้น การวางแผนจึงเปนเรื่องที่เกี่ยวกับ
ความสําเร็จขององคการในอนาคต ซ่ึงมีระยะสั้น (Short term) และระยะยาว (Long term) 
 2.   การจัดองคการ (Organization) เปนการนําแผนที่กําหนดขึ้นตามนโยบายของ
องคการเพื่อกําหนดอํานาจหนาที่สําหรับแตละตําแหนงหรือบุคลากรที่จะตองทํางานภายในองคการ 
ซ่ึงเปนการเริ่มตนของกลไกในการแปลงแผนไปสูการปฏิบัติ ดังนั้น บุคลากรในองคการที่ไดรับ
มอบหมายใหทําหนาที่เพื่อนําไปสูความสําเร็จตามเปาหมายโดยหนาที่หรือกิจกรรมของแตละ
บุคคลหรือกลุมบุคคลตางก็จะประสานงานใหสอดรับกันเพื่อไปสูความสําเร็จขององคการ 
 3.   การนํา (Leading) เปนภาวะผูนําที่เกี่ยวกับการจูงใจและการสื่อสารระหวางบุคคลใน
องคการ ทั้งนี้เพื่อชวยใหองคการบรรลุวัตถุประสงคตามจุดมุงหมายของการนํา เชน ผูนําจะตองให
ความสําคัญกับทรัพยากรมนุษยหรือคน เพราะคนเปนปจจัยที่สําคัญที่สุดในการทําใหองคการ
ประสบความสําเร็จได 
 4.   การควบคุม (Controlling)เปนหนาที่ของผูบริหารในองคการจะรวบรวมขอมูลเพื่อ
ใชเปนมาตรวัดผลการปฏิบัติงานในองคการและการวัดผลการปฏิบัติงานในปจจุบันเพื่อกําหนดเปน
มาตรฐานขึ้นใชในองคการโดยเปรียบเทียบกับผลการปฏิบัติงานในขณะนั้นๆเพื่อปรับปรุงแกไข
และพัฒนาวิธีทํางานใหสอดรับกับมาตรฐานที่กําหนดขึ้นใช เปนตน 
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 การบริหารไดมีผูใหคําจํากัดวามไวแตกตางกันออกไปสุดแทแตจะเนนที่จุดใดเปนสําคัญ
และจะใหมีขอบเขตคลุมกวางแคไหนซึ่งที่สําคัญและนาสนใจมีดังนี้ 
 เดล (Dale. 1968 :  4)  กลาววา การบริหาร หมายถึง กระบวนการจัดการและการใชทรัพยากร
ตาง เๆพื่อบรรลุวัตถุประสงคที่กําหนดไวลวงหนา 

รอบบินส (Robbins.  1982 : 9) กลาววา การบริหารเปนกระบวนการของการนํากิจกรรม
ที่สมบูรณและมีประสิทธิผล โดยผานการกระทําของบุคลากรอื่น 

เลวิส (Lewis. 1983 : 4) กลาววา การบริหารเปนศิลปะที่นําเอาสิ่งตาง ๆ โดยใหบุคลากร
เปนผูนํา 
 เฮอรเบิรก, สมิธเบิรก และทอมสัน (Herbert, Smithburge & Thompson.  1960 : 3)  กลาววา
การบริหาร หมายถึง  การทํางานของบุคคลตั้งแต  2  คนขึ้นไปรวมกันปฏิบัติงานเพื่อใหบรรลุ
จุดประสงครวมกัน 
 พงษศักดิ์  ปญจพรผล (2542 : 5) กลาววาการบริหารหมายถึงกระบวนการตางๆของการ
ทํางานใหสําเร็จโดยควบคุมสมาชิกขององคการและใชทรัพยากรอื่นๆในการดําเนินงานใหสําเร็จ
ตามเปาหมายขององคการที่กําหนดไวอยางมีประสิทธิภาพ 
 คูนท  (Koontz.  1988 : 174) กลาววาการบริหารคือการดําเนินงานใหบรรลุวัตถุประสงค
ที่ตั้งไว  โดยอาศัยปจจัยทั้งหลายไดแก  คน  เงิน  วัสดุ  ส่ิงของเปนอุปกรณการจัดการทั้งนั้น 
 ศิริพร  พงศศรีโรจน  (2552 : 14) กลาววาการบริหารคือการดําเนินงานรวมกันของคณะ
บุคคลซึ่งเปนกลุมผูบริหารขององคการในสวนที่เกี่ยวกับการวางแผนการจัดตั้งองคการการจัดคน
เขาทํางานการสั่งการและการควบคุมกิจกรรมใหดําเนินไปตามนโยบายจนบรรลุวัตถุประสงคของ
องคกรที่วางไวอยางประหยัดและมีประสิทธิภาพที่สุด 
 ยุทธ  ไกยวรรณ  (2555 : 2) กลาววาการบริหารคือกลุมบุคคลหรือบุคคลที่ทําหนาที่
วางแผนใหคนอื่นทํางานแทนโดยอาศัยใชศาสตรและศิลปเพื่อใหงานสําเร็จตามเปาหมาย
(Attainment of thegoal. ) ขอกําหนดอยางมีประสิทธิภาพโดยการบริหารตองอยูบนพื้นฐานของ
ปจจัยการบริหาร (Factor of management) ดวย 
 ธงชัย  สันติวงษ  (2541 : 2) กลาววาการบริหารวา “ การทํางานขององคการเสร็จโดย
อาศัยคนอื่นเปนผูทํา “ แมวานักบริหารจะมิใชผูลงมือทํางานและพยายามอาศัยคนอื่นเปนผูทํางาน
ตางๆก็ตามก็มิไดหมายความวานักบริหารไมตองทําอะไรเลยตรงกันขามนักบริหารกลับตองหันมา
ทํางานบริหารหรือการจัดการที่เปนงานของกลุมทั้งกลุมเพื่อใหองคการสามารถดําเนินไปอยางเปน
ระบบโดยที่ตางฝายตางทํางานไดประสิทธิภาพและประสานสอดคลองกัน 
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 พนัส  หัสนาคินทร (2542 : 5) กลาววาการบริหารหมายถึงกระบวนการที่ผูบริหารใช
อํานาจตลอดจนทรัพยากรตางๆเชนคนเงินวัสดุอุปกรณที่มีอยูหรือคาดวาจะมีการจัดการดําเนินงาน
ของสถาบันหรือหนวยงานนั้นๆใหดําเนินไปสูจุดหมายที่ตองการ 
 สมยศ  นาวีการ (2543 : 2) กลาววาการบริหารหมายถึงกระบวนการของการวางแผนการ
จัดองคการการสั่งการและการควบคุมกําลังความพยายามของสมาชิกขององคการและใชทรัพยากร
อ่ืนๆเพื่อความสําเร็จในเปาหมายของการที่กําหนดไว 
 เสนาะ  ติเยาว (2544 : 1) กลาววาการบริหารหมายถึงการทํางานใหสําเร็จโดยอาศัยคนอื่น
หรือการบริหารคือกิจกรรมในการใชทรัพยากรขององคการใหบรรลุวัตถุประสงคขององคการอยาง
มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลการบริหารไดแกกิจกรรมในการวางแผนการจัดองคการการจูงใจ
และการควบคุมทรัพยากรบุคคลและทรัพยากรวัตถุใหบรรลุเปาหมายขององคการดวยดี 
 สมคิด  บางโม (2549 : 1) กลาววาการจัดการคือศิลปะการใชคนเงินวัสดุอุปกรณของ
องคการและนอกองคการเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคขององคการอยางมีประสิทธิภาพมีองคประกอบ
ที่สําคัญดังนี้ 
 1.   การจัดการเปนศิลปะในการใชคน 
 2.  การจัดการตองอาศัยปจจัยพื้นฐานคือคนเงินและวัสดุอุปกรณ 
 3.   การจัดการเปนการดําเนินการของกลุมบุคคล 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ (2546 : 19) กลาววาการจัดการเปนกระบวนการออกแบบ
และรักษาสภาพแวดลอมซึ่งบุคคลจะทํางานรวมกันเปนกลุมเพื่อใหบรรลุเปาหมายที่ตั้งไวอยางมี
ประสิทธิภาพหรือการจัดการหมายถึงกระบวนการเพื่อใหบรรลุเปาหมายขององคการโดยใชการ
วางแผน (Planning) การจัดองคการ (Organizing) การชักนํา (Leading) และการควบคุม (Controlling) 
มนุษยสภาพแวดลอมทางกายภาพการเงินทรัพยากรขอมูลองคการไดอยางมีประสิทธิผลและมี
ประสิทธิภาพ 
 กระบวนการบริหาร เปนแนวทางหรือวิธีการที่ผูบริหารใชในการปฏิบัติภารกิจให
สามารถดําเนินงาน  ประสบความสําเร็จตามวัตถุประสงค  หรือเปาหมายที่ตั้งไว  เปนขั้นตอนใน
การปฏิบัติงานของผูบริหาร  ซ่ึงมีนักบริหารและนักวิชาการไดใหแนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการ
บริหารไวหลายทานดังนี้ 
 เดล (ศิริอร  ขันธหัตถ.  2554 : 53 ; อางอิงจาก Dale.  1968. Management : Theory & 
Practice.) ไดกลาวถึง กระบวนการจัดการไว 7 ขั้นตอน เรียกวา “POSDCIR” คือ 
 1.   การวางแผน (Planning) คือ การกําหนดนโยบาย และกลยุทธขององคการ 
 2.   การจัดองคการ (Organizing) คือ การจัดหมวดหมูของงานในองคการ 
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 3.   การบริหารงานบุคคล (Staffing) คือ การสรรหาบุคลากรเขาสูหนวยงาน และเปน
กําลังสําคัญขององคการ 
 4.   การอํานวยการ (Directing) คือ การสั่งการใหบุคลากรดําเนินการตามแผนงาน  งาน
โครงการ  และดุลยพินิจของผูบริหาร 
 5.   การควบคุม (Controlling) คือ  เปนการกํากับดูแลและติดตามผลการปฏิบัติงานของ
บุคลากร 
 6.   การนํานวัตกรรมมาใช  (Innovation)  เปนการปรับปรุงและพัฒนาองคการใหทันสมยั 
 7.   การเปนตัวแทนขององคการ  (Representation)  เปนการสนับสนุนและสงเสริมให
องคการเดนและดัง 
 กูลิก และ อูวิก (Gulick & Urwick.  1973 : 17)  กลาวถึงกระบวนการบริหาร 7 ประการ 
(POSDCORB) ดังนี้ 
 P  =  Planning  หมายถึง การวางแผนหรือกําหนดโครงการไวลวงหนาวาจะทําอะไร  
การวางแผนในการบริหารงานนั้นอาจจัดทําเปนแผนระยะสั้น หรือแผนระยะยาวก็ได  รูปแบบของ
แผนงานควรประกอบดวยหัวขอ วัตถุประสงค นโยบาย แนวปฏิบัติ และมาตรฐานของงาน 
 O  =  Organizing หมายถึง การจัดองคการหรือจัดหนวยงาน  โดยการจัดแบงงานของ 
องคการหรือของหนวยงานเปนหนวยงานยอย  พรอมทั้งกําหนดวัตถุประสงค  กําหนดหนาที่และ
ความรับผิดชอบของแตละสวนงาน 
 S  =  Staffing หมายถึง การดําเนินการบริหารงานบุคคลซึ่งเปนกระบวนการของการ    
สรรหาและคัดเลือกบุคคลที่มีคุณสมบัติเหมาะสมเขามาสูหนวยงาน  มีการปฐมนิเทศและมอบหมาย
งานใหทั้งบุคลากรใหมและบุคลากรเกา  มีการบํารุงรักษา  สนับสนุนการเลื่อนระดับและการเลื่อน
ตําแหนง  มีการฝกอบรมและพัฒนาบุคลากร  
 D  =  Directing หมายถึง การสั่งการ  การสั่งการเปนขั้นตอนที่สําคัญในกระบวนการ
บริหารและเปนบทบาทที่สําคัญของนักบริหาร  เพราะการสั่งการและคําสั่งของผูบริหารจะมี
ผลกระทบตอพฤติกรรมขององคการหรือหนวยงาน 
 Co  =  Coordinating หมายถึง การประสานงานระหวางหนวยงานหรือตําแหนงที่เกี่ยวกับ
รวมท้ังการติดตอส่ือสารภายในองคการ  เพื่อใหการดําเนินงานขององคการหรือหนวยงานเปนไป
ดวยความเรียบรอย  ราบรื่นและบรรลุวัตถุประสงคขององคการ   
 R   =  Reporting หมายถึง การรายงานผลการปฏิบัติงานและการประชาสัมพันธของ      
องคการในการบริหารงานนั้นผูบริหารจะตองดําเนินการตามกระบวนการบริหาร  เร่ิมจากการ
วางแผน  การจัดองคการ  การบริหารงานบุคคล  การสั่งการ  การประสานงาน  ตอจากนั้นก็เปน
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หนาที่ของผูบริหารที่จะตองติดตามผลวาการที่ไดส่ังการหรือมอบหมายงานใหแกผูรวมงานนั้น  ผล
การปฏิบัติงานรุดหนาหรือไม เพียงใด 
 B  =  Budgeting หมายถึง การบริหารงบประมาณ ในการบริหารงานนั้น  ผูบริหารมีภารกิจ
หนาที่เกี่ยวของกับการบริหารงบประมาณ  มีภารกิจหนาที่ที่จะตองปฏิบัติ 2 ขั้นตอน คือ ขั้นตอนแรก 
ไดแก การจัดทํางบประมาณซึ่งเปนการวางแผนลวงหนาในการขอเงินเพื่อจัดซื้อหรือจาง หรือใชจาย 
และขั้นตอนที่สอง ไดแก การดําเนินการใชเงินเพื่อจัดซื้อหรือจางตามงบประมาณที่ไดรับนั้น 
 จากความหมายของการบริหารที่นักวิชาการหลายๆทาน ไดใหไวขางตนสรุปไดวา       
การบริหารเปนกิจกรรมของกลุมบุคคลที่รวมมือกันทํากิจกรรมเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงครวมกัน
โดยการใชกระบวนการและทรัพยากรที่เหมาะสม 
 3.2  แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
 จากการศึกษาความหมายของการตัดสินใจพบวามีผูใหความหมายไวสรุปได  ดังนี้ 
 นภาภรณ  หอมออน (2545 : 16)  ไดใหความหมายของการตัดสินใจไว ดังนี้  
 1.   การตัดสินใจของบุคคลจะขึ้นอยูกับ  คุณลักษณะเฉพาะตัวของผูที่จะตัดสินใจไดแก
ประสบการณ  การรับรู  คานิยม  ลักษณะนิสัย  อารมณ  ทัศนคติ  ระดับการศึกษา คุณลักษณะสวน
บุคคลหรือบุคลิกภาพ  ความพรอมหรือวุฒิภาวะ  ความเชื่อ  ความรูหรือความรอบรู  ความเชื่อมั่นใน
ตนเอง  ปรัชญาในการดําเนินชีวิตของแตละบุคคล และกับตัวเองเปนศูนยกลาง 
 2.   การตัดสินใจของบุคคลจะขึ้นอยูกับสภาพแวดลอมที่บุคคลนั้นอาศัยอยู ไดแก เวลา  
สถานที่  สภาพเศรษฐกิจ  สังคม   วัฒนธรรม  และขนบธรรมเนียมประเพณี 
 3.   การตัดสินใจของบุคคลจะขึ้นอยูกับอิทธิพลกลุมเพื่อนที่ผูทําการตัดสินใจไดคบหา
สมาคมอยูจะเห็นไดวา  แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจดังกลาว  จะเริ่มจากปญหาที่จะเกิดขึ้นทางเลือก
ของปญหา  การประเมินทางเลือกของปญหา  พรอมทั้งการแกไขปญหาที่ถูกตอง 
  นภาภรณ  หอมออน (2545 : 18) ประสิทธิภาพในการใหบริการดานที่อยูอาศัยโดยการ
เคหะแหงชาติศึกษาเฉพาะชุมชนโครงการฉลองกรุง ไดกลาววาการตัดสินใจเปนการกระทําอยาง
รอบคอบในการเลือกจากทรัพยากรที่เรามีอยู  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหบรรลุเปาหมายที่ตั้งไว  จาก
ความหลายของการตัดสินใจมีแนวคิด  3  ประการ  ที่สําคัญบรรจุไวคือ 
 1.   การตัดสินใจรวมถึงการเลือก ถาหากมีส่ิงเลือกเพียงสิ่งเดียวการตัดสินใจยอมเปนไป
ไมได 
 2.   การตัดสินใจเปนกระบวนการดานความคิดที่จะตองมีความละเอียดสุขุมรอบคอบ 
เพราะอารมณและองคประกอบของจิตใตสํานึกมีอิทธิพลตอกระบวนการความคิดนั้น 
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 3.   การตัดสินใจเปนเรื่องของการกระทบที่มีจุดหมายเพียงใหไดผลลัพธและความสําเร็จ
ที่ตองการและหวังไว 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2546 : 231) กลาววา การตัดสินใจ (Decision) หมายถึง   
การเลือกระหวางทางเลือกซึ่งคาดหวังวาจะนําไปสูผลลัพธที่พึงพอใจจากปญหาใดปญหาหนึ่ง     
แมวาการตัดสินใจในการบริหารไมไดเร่ิมตนหรือส้ินสุดดวยการตัดสินใจ เพราะตองมีการกําหนด
ปญหากอนจึงจะตัดสินใจและเมื่อตัดสินใจแลวจึงนําไปปฏิบัติ 
 จากแนวคิดการตัดสินใจ สรุปไดวา การตัดสินใจวาเปนกระบวนการประเมินผลเกี่ยวกับ
ทางเลือกหรือตัวเลือกที่จะนําไปสูการบรรลุเปาหมาย การคาดคะเนผลที่จะเกิดจากทางเลือกปฏิบัติ 
ที่จะสงผลตอการบรรลุเปาหมายไดมากที่สุด 
 แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ เปนกระบวนการคิดโดยใชเหตุผลในการเลือก หรือตัวเลือก
ส่ิงใดสิ่งหนึ่งจากหลายทางเลือกที่มีอยู โดยไตรตรองอยางรอบครอบ ที่จะนําไปสูการบรรลุ
เปาหมายใหมากที่สุด เพื่อใหไดทางเลือกที่ดีที่สุดและตอบสนองความตองการของตนเองใหมาก
ที่สุดไดมีผูใหความหมายของการตัดสินใจไวหลายอยางแตกตางกันดังนี้ (อภินันท  จันตะนี.  2550 : 
1-5 , 10) 
 การตัดสินใจ หมายถึง การชี้ขาดหรือสรุปผลการเปรียบเทียบระหวางผลการปฎิบัติ ซ่ึง
ไดจากการวัดกับเกณฑที่กําหนดไววาสูงต่ํากวาขนาดไหน ทั้งมีการตัดสินใจที่ดีตองอาศัยการ
พัฒนาอยางถี่ถวนทุกแงทุกมุม และการกระทําอยางยุติธรรม โดยอาศัยสภาพความเหมาะสมตางๆ
ประกอบ 
 ดังนั้น สรุปไดวา การตัดสินใจนั้นเปนกระบวนการคิดอยางมีเหตุมีผลในการเลือก
แนวทางปฏิบัติที่ ถูกตองเหมาะสม   หรือพอใจเพื่อจะไดนําไปสูการปฏิบัติใหบรรลุตาม
วัตถุประสงคที่ตองการหรือแกปญหาได  การเลือกที่พักอาศัยก็เชนกัน  เปนการตัดสินใจอยางหนึ่ง
ที่จะตองเลือกตัดสินใจอยูในที่พักอาศัยเพียงแหงเดียว จากทางเลือกหลายๆ ทาง คือ บานจัดสรร อา
พารตเมนต  แฟลต  คอนโด ฯ  หองเชา  ซ่ึงมีอยูจํานวนมาก  ดังนั้นลูกจางจะตองตัดสินใจเลือกแหง
ใดแหงหนึ่งเทานั้น สําหรับเปนที่พักอาศัยชั่วคราวของตนในระหวางทํางานจนกวาจะหาซื้อบานพัก
อาศัยไดเปนของตนเอง การตัดสินใจเลือกในครั้งนี้จะตองอาศัยปจจัยหลายอยางมาประกอบการ
พิจารณาในการเลือก  เพื่อใหสามารถตัดสินใจเลือกที่พักอาศัยที่ดีที่สุดสําหรับตนเอง 

3.3 แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 
นักวิชาการหลายทานกลาวถึงความหมายเกี่ยวกับ  “สวนประสมทางการตลาด”  ไวหลาย

ความหมายแตผูศึกษาไดนําเสนอเพียงบางสวนดังนี้ 
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วัตถุประสงคทางการตลาดในตลาดเปาหมายคอตเลอร (Kotler.  2003 : 98)  ไดกลาวถึง
เครื่องมือการตลาด 4 ประการไดแกผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place or 
distribution) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงเรียกสั้นๆวา 4P’s ในขั้นนี้จะเกี่ยวของกับ
การพัฒนากลยุทธการตลาด (Marketing strategy) ซ่ึงหมายถึงโปรแกรมของบริษัทในการเลือก
ตลาดเปาหมายเฉพาะอยางและสนองความพึงพอใจของผูบริโภคที่เปนเปาหมายนั้นโดยการใชสวน
ประสมการตลาด 

ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึงตัวสินคาและบริการ (Goods & service) ที่ธุรกิจนําเสนอ
เพื่อสนองความตองการและพึงพอใจผลิตภัณฑที่ เสนอขายอาจมีตัวตนและไมมีตัวตนก็ได
ผลิตภัณฑนั้นจึงประกอบดวยสินคาบริการความคิดองคการหรือบุคคลการศึกษาเรื่องของผลิตภัณฑ
จึงศึกษาในรูปของผลิตภัณฑทั้งหมด (Total  product)  ซ่ึงหมายถึงตัวสินคารวมทั้งความพึงพอใจ
และผลประโยชนที่ผูบริโภคไดรับจากการใชสินคานั้นประกอบดวยองคประกอบผลิตภัณฑ 
(Product component ) ซ่ึงประกอบดวยคุณภาพรูปลักษณผลิตภัณฑสินคาใหเลือกรูปแบบตราสินคา
และสัญลักษณสินคาการบรรจุหีบหอขนาดการบริการการรับประกันการรับคืนในปจจุบันผูบริโภค
ใหความสนใจและพิถีพิถันในการเลือกซื้อสินคามากขึ้นฉะนั้นนักการตลาดตองใหความสนใจเริ่ม
ตั้งแตบรรจุภัณฑเพราะบรรจุภัณฑนอกจากจะมีประโยชนในการปกปองรักษาสินคาภายในใหมี
คุณภาพดีแลวบรรจุภัณฑจะใหขอมูลขาวสารทางการตลาดและประการสําคัญคือการสงเสริมการ
ขายมีอยูเสมอที่ผูบริโภคสนใจบรรจุภัณฑมากกวาตัวสินคาฉะนั้นการตลาดจึงตองพยายามสราง
รูปภาพสีสันบรรจุภัณฑใหสะดุดตาดึงดูดใจของผูบริโภคตั้งแตเร่ิมแรกเพราะบรรจุภัณฑถือวาเปน
พนักงานขายเงียบ (Silent) ไดเปนอยางดีเพราะมีรายละเอียดเกี่ยวกับสินคาที่บรรจุภายในอยาง
ครบถวนบรรจุภัณฑตองอนุรักษส่ิงแวดลอม 

ราคา (Price) หมายถึงคุณคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงินเปน P  ตัวที่ถัดมาจาก Product 
ราคาเปนตนทุนของสินคา (Cost) ผูบริโภคจะตองเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับ
ราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้นๆฉะนั้นราคาคือสิ่งที่ผูบริโภคตองเสียไปในการใชสินคาหรือบริการเมื่อ
ธุรกิจดําเนินการผลิตสินคาออกมาแลวกอนที่จะนําไปเสนอขายก็ตองตั้งราคาใหเหมาะสมลูกคา
ยอมรับไดกอนการกําหนดราคาก็ตองหันมาดูวาธุรกิจมีเปาหมายในการตั้งราคาเพื่ออะไรเชนเพื่อ
ขยายสวนครองตลาด (Market share) หรือเพื่อวัตถุประสงคอ่ืนๆดังนั้นผูจัดการตลาดตองศึกษา
ระดับราคานโยบายการตลาดและติดตามปฏิกิริยาของผูบริโภคที่มีตอราคาซึ่งรายละเอียดของราคา
เชนราคาสินคาในรายการสวนลดสวนยอมไดระยะเวลาการชําระเงินระยะเวลาการใหสินเชื่อกิจการ
จะใชการตั้งราคาโดยมีวัตถุประสงคใดก็ตามหรือจะใชกลยุทธการตลาดแบบใดก็ตองคํานึงถึงกฎ
ขอบังคับทางกฎหมายซึ่งมีผลกระทบตอราคาโดยตรงรวมทั้งจรรยาบรรณของผูประกอบการดวย 
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ชองทางการจัดจําหนาย (Place or distribution) หมายถึงโครงสรางของชองทางที่ใชใน
การเคลื่อนยายสินคาและบริการสงยังตลาดคือผูใชทางอุตสาหกรรมและบริโภคคนสุดทายเพราะ
เมื่อผูผลิตหรือโรงงานอุตสาหกรรมไดผลิตสินคาหรือตัวผลิตภัณฑที่มีลักษณะและคุณสมบัติตางๆ
ซ่ึงผูบริโภคเห็นคุณคาคือประโยชนที่เขาจะไดรับพรอมทั้งตั้งราคาอยางเหมาะสมคือผูซ้ือพอใจซื้อ
ราคานั้นๆผูขายไดกําไรจากการขายเทานั้นไมเปนการเพียงพอเพราะสินคาจะวางขายไดในวงแคบๆ
ใกลกับโรงงานเทานั้นผูขายจึงแสวงหาแหลงขายใหกวางออกไปใหมากที่สุดเทาที่จะมากไดหรือ
เรียกวาวิธีการจัดจําหนาย (Distribution) หรือหาสถานที่ขาย (Place) ดังนั้นผูผลิตจึงตองศึกษาและ
เขาใจวิธีเลือกชองทางในการจัดจําหนายที่ไดประโยชนและคุมคามากที่สุดซึ่งจะมีรายละเอียดที่
เกี่ยวของมาพิจารณาดังนี้ชองทางการจําหนายความครอบคลุมการเลือกคนกลางทําเลที่ตั้งการ
บริหารสินคาคงเหลือการขนสงการคลังสินคาการเก็บรักษาสินคากิจการหรือผูบริหารการตลาด
จะตองคํานึงวาจะเลือกการจัดจําหนายอยางใดจึงจะดีที่สุดโดยเลือกคาใชจายต่ําสินคาไปถึงลูกคา
ทันเวลาและอยูในสภาพที่ดี 

การสงเสริมการตลาด (Promotion) คือการประสานงานของผูขายโดยพยายามใชความคิด
สรางสรรคเพื่อหาวิธีการจูงใจเพื่อขายสินคาและบริการการสงเสริมการตลาดเปนหนาที่หนึ่งของ
การตลาดขาวสารนั้นจะเปนเรื่องราวเกี่ยวกับผลิตภัณฑราคาคนกลางในชองทางการจัดจําหนาย 
(Channel of distribution) สวนประสมในการสงเสริมการตลาด (Promotion mix) ประกอบดวยการ
โฆษณาคือผูใหขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑไดกระจายขาวสารไปยังกลุมบริโภคอยางกวางขวางโดย
ผานสื่อตางๆเชนสื่อส่ิงพิมพและสื่อกระจายเสียงโฆษณาที่ติดอยูภายนอกหีบหอแค็ตตาล็อกแผนพับ
รูปเลมโปสเตอรใบปลิวสัญลักษณและโลโกนอกจากนี้คือการขายโดยใชบุคคลเปนการ
ติดตอส่ือสารแบบตัวตอตัวซ่ึงผูขายจะใชความพยายามชักจูงใหผูซ้ือซ้ือผลิตภัณฑโดยการออกไป
พบลูกคาชักจูงใหเกิดการซื้อพนักงานขายจะทราบการตอบสนองของลูกคาทันทีโดยสังเกตจากสี
หนาแววตาความคิดเห็นความพอใจหรือไมพอใจโดยใชวิธีการดังนี้การเสนอขายการประชุมการ
ส่ือสารทางการตลาดการใหส่ิงจูงใจพนักงานขายตัวอยางสินคาที่ทําการขาย 

การสงเสริมการขาย  (Sales  promotion) หมายถึงกิจกรรมทางการตลาดที่ไดจัดหาคุณคา
พิเศษหรือส่ิงจูงใจเพื่อซ้ือผลิตภัณฑและสามารถกระตุนการขายไดทันทีทันใดจากกลุมผูบริโภค
โดยวิธีการดังนี้การแจกของตัวอยางการสาธิตสินคาการแจกคูปองการแขงขันชิงโชคล็อตเตอรี่ของ
แถมและของขวัญแสตมปการคาการใหความบันเทิงสุดทายคือการใหขาวและประชาสัมพันธ 
(Publicity & public relation) การใหขาวสาร (Publicity) หมายถึงการติดตอส่ือสารที่มีลักษณะดังนี้
การติดตอส่ือสารโดยไมใชบุคคลกับผูฟงจํานวนมากกิจการไมเสียคาใชจายโดยตรงจากการใหขาว
นั้นการใหขาวสารสามารถสรางความเชื่อถือไดการประชาสัมพันธ (Public relation) หมายถึงการ
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สรางทัศนคติที่ดีจากชุมชนซ่ึงอยูในนโยบายของสถาบันหรือองคกรเพื่อสรางความสนใจความ
เขาใจและยอมรับจากชุมชนโดยวิธีการดังนี้การใหสัมภาษณการสัมมนารายงานประจําปการบริจาค
เพื่อการกุศลการเปนสปอนเซอร 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2546 : 38) กลาววาปจจัยทางการตลาด (Marketing factors) 
หรือสวนประสมทางการตลาดหมายถึงกลยุทธทางการตลาดที่ธุรกิจจะตองใชรวมกันในการ
ตัดสินใจทางการตลาดเพื่อสนองความพึงพอใจของตลาดเปาหมายประกอบดวยผลิตภัณฑ 
(Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงรวมเรียก
ส้ันๆวา  4P, s 

อดุลย  จาตุรงคกุล (2546 : 18)  ไดกลาวไววาสวนประสมทางการตลาดคือเครื่องมือทาง
การตลาดชุดหนึ่งที่บริษัทใชใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดในตลาดเปาหมายจําแนกเครื่องมือ
เหลานี้เปนกลุมกวางๆ 4 กลุมที่เขาเรียกมันวา 4P, s ของการตลาดคือสินคา (Product) ราคา  (Price)  
สถานที่  (Place)  และการสงเสริมการจําหนาย  (Promotion) 

รูปแบบกลยุทธ 3 ประการในธุรกิจการใหบริการสามารถจําแนกรายละเอียดไดดังนี้ 
1.   การตลาดภายในของบริษัทจะรวมถึงการฝกอบรมและการจูงใจพนักงานขายบริการใน

การสรางความสัมพันธกับลูกคารวมถึงพนักงานที่ใหการสนับสนุนการใหบริการโดยใหเกิดการ
ทํางานรวมกันเปนทีมเพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา 

2.   การตลาดภายนอกของบริษัทเปนการใชเครื่องมือทางการตลาดเพื่อใหบริการลูกคา
ในการจัดเตรียมการใหบริการการกําหนดราคาการจัดจําหนายและการใหบริการแกลูกคา 

3.  การตลาดที่สัมพันธกันระหวางผูซ้ือและผูขายหมายถึงการสรางคุณภาพบริการให
เปนที่เชื่อถือเกิดขึ้นในขณะที่ผูขายใหบริการกับลูกคาลูกคาจะยอมรับหรือไมขึ้นอยูกับความพึงพอใจ
ของลูกคาลูกคาจะพิจารณาคุณภาพของการใหบริการโดยพิจารณาจากดานตางๆ  ดังนี้  1)  คุณภาพ
ดานเทคนิค  2)  คุณภาพดานหนาที่  3)  คุณภาพบริการที่ลูกคาสามารถประเมินไดกอนซื้อ  4)  
คุณภาพดานประสบการณ  และ  5)  คุณภาพความเชื่อถือไดวาเปนจริง 
 3.4 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 การคนหาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อหรือการใชของผูบริโภค (วรรณศิริ ปานโกศล.  2547 
: 8-9) รายงานไววา เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมของกลุมเปาหมาย จะมีคําถาม
ที่จะชวยในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6WS และ 1H ซ่ึงจากคําตอบของคําถามเหลานี้จะ
ทําใหไดทราบถึงพฤติกรรมของกลุมเปาหมาย เพื่อที่โครงการจะไดนํามาจัดสิ่งที่สามารถตอบสนอง
ความพึงพอใจกลุมเปาหมายไดอยางเหมาะสม คําถามเหลานี้ประกอบดวย 
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 1.   ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) ผูซ้ือบานในโครงการคือใครมี
รายไดระดับเทาใด ประกอบอาชีพ งบประมาณในการซื้อบานเปนอยางไร 
 2.   ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) กลุมเปาหมายซื้อโครงการแบบใด 
ลักษณะบาน ระบบสาธารณูปโภค ประโยชนสวนเพิ่มแบบใดที่กลุมเปาหมายเลือกซื้อ ลักษณะ เนื้อที่ 
ขนาดเนื้อที่ ทําเล ที่ตั้งโครงการแบบใดที่กลุมเปาหมายพอใจ 
 3.   ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) วัตถุประสงคในการซื้อบานใน
โครงการมีปจจัยอะไรที่ทําใหกลุมเปาหมายตัดสินใจเลือกซื้อ สนองความตองการทางดานใด ปจจัย
ภายในภายนอก และปจจัยเฉพาะบุคคลที่มีผลตอกลุมเปาหมาย 
 4.   ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) ใครมีบทบาท หรือ
มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อของกลุมเปาหมาย ตนเอง ญาติพี่นอง หรือบุคคลในครอบครัวที่มีผลใน
การเลือกซื้อบานในโครงการ 
 5.  ผูบริโภคซื้อเมื่อใด  ( When does the consumer buy? ) โอกาสในการซื้อบานใน
โครงการ เมื่อใดที่กลุมเปาหมายซื้อ เชน แยกครอบครัว แตงงานหรือตองการความกวางขวางของที่อยูอาศัย
ที่กวางขึ้น 
 6.   ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) แหลง หรือชองทางที่ผูบริโภค
ไปซื้อ ในที่นี้จะหมายถึง ทําเลที่ตั้งของโครงการ ความสะดวกในการอํานวยความสะดวกในโครงการ 
ซ่ึงเปนองคประกอบของแตละโครงการนั้น ๆ  ที่จัดในสิ่งที่สามารถสนองความตองการของกลุมเปาหมายได 
 7.   ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?) ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ ซ่ึง
ประกอบดวย การรับรูถึงปญหาหรือความตองการการประเมินผลพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ และ
ความรูสึกภายหลังการซื้อ 
 จากรูปแบบพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค กลาวสรุปไดวา พฤติกรรมการซื้อของ          
ผูบริโภค หมายถึง กิจกรรมหรือการกระทํา ที่แสดงออกของบุคคลในการใหไดมาซึ่งสินคาและบริการ  
ซ่ึงผูบริโภคคาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการ อันนําไปสูการตัดสินใจซื้อ 
 
4.  ทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 

4.1  ทฤษฎีเก่ียวกับการบริหารจัดการ 
 ในการศึกษาเรื่องกระบวนการบริหารไดมีนักวิชาการใหความเห็นวาการบริหารจัดการ
สามารถพิจารณาในแงของกระบวนการที่เชื่อมโยงกับงาน หรือภารกิจทางการบริหารจัดการ และ
คนอื่นกลาววาถาพิจารณาจากความหมายอยางกวางๆการบริหารจัดการหมายถึงกระบวนการ
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ทํางานรวมกับคนอื่นและ โดยอาศัยคนอื่นเพื่อใหบรรลุจุดหมายองคกรอยางมีประสิทธิภาพและ
ไดระบุความรับผิดชอบทางการบริหารวาประกอบดวยการดํารงรักษาความเปนอันหนึ่งอันเดียวกัน
ในองคการและการปรับตัวกับสภาพภายนอก 
 นอกจากนั้นผูเขียนไดกลาววาการบริหารยังอาจหมายถึงกระบวนการของภารกิจซึ่ง
ภารกิจที่นักทฤษฎีตาง ๆ กลาวถึงไดแกการวางแผนการจัดองคการการจูงใจและการควบคุมสําหรับ
กระบวนการบริหารมีนักวิชาการไดกลาวถึงไวหลายทานมีรายละเอียดดังนี้ 
 เทยเลอร (ธงชัย  สันติวงษ.  2541 : 38 ; อางอิงจาก Taylor.  1947.  Scientific Management)  
เปนผูกอตั้งแนวคิดการบริหารที่มีหลักเกณฑไดใชวิธีการศึกษาวิเคราะหงานตาง ๆ แลวทําการแบงแยก
งานออกเปนสวนตาง ๆ แลวพิจารณาหาทางที่จะทําใหงานนั้นเสร็จสิ้นไปอยางมีประสิทธิภาพมากที่สุด
ถาจะกลาวงายๆวิธีของ Taylor คือคนหา “วิธีเปนเลิศที่ดีที่สุด” ที่จะนํามาใชทํางานใหลุลวงไปไดอยาง
มีประสิทธิภาพมาก 
 เกรก (Gregg. 1975 : 274-316) ไดวิเคราะหและประมวลการบริหารตางๆออกเปน 7 ขั้น 
 1. การตัดสินใจสั่งการเปนหัวใจของกระบวนการบริหาร 
 2. การวางแผนมีความสําคัญตอการบริหารทุกประเภทถาขาดการวางแผนกิจกรรมนั้นก็
จะไมสามารถดําเนินไปอยางมีประสิทธิภาพ 
 3. การจัดองคการทําใหเกิดความมีระบบระเบียบในการปฏิบัติงาน กําหนดอํานาจ
หนาที่และตําแหนงตางๆอยางชัดเจน 
 4. การติดตอส่ือสารเปนกระบวนการสงขาวสารคําสั่งคําอธิบายจากบุคคลหนึ่ง 
ไปยังอีกบุคคลหนึ่งจากหนวยงานหนึ่ง ไปยังอีกหนวยงานหนึ่งซึ่งจะตองชัดเจนไดใจความและจะ 
กอใหเกิดความเขาใจซึ่งกันและกัน 
 5. การใชอิทธิพลหนวยงานทุกชนิด จําเปนตองมีระบบการบังคับบัญชาใหกิจกรรม
ตางๆดําเนินไปอยางราบรื่นโดยการปฏิบัติตามคําสั่งนั้นรวมทั้งการกระตุนผูทํางานใหปฏิบัติอยาง
เต็มที่ 
 6. การประสานงานเปนความรวมมือระหวางบุคคลตอบุคคลหรือหนวยงานตอ
หนวยงานมีการติดตอกัน สัมพันธกันชวยเหลือกันในดานบุคคลวัสดุและทรัพยากรอื่นๆ 

7. การประเมินผลเปนการติดตามผลงานเปนการติดตามผลงานเปนระยะๆอยาง
ตอเนื่องกันมีการประเมินผลตรวจสอบประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานใหบรรลุผลสําเร็จตาม
เปาหมาย 
 แคมพเบลล (Campbell.  1977 : 145-150) ไดจัดลําดับขั้นตอนของกระบวนการบริหาร
ไว  5  ขั้นคือ 
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 1. การตัดสินใจ โดยจะตองวิเคราะหปญหาหรือประเด็นนั้นใหเขาใจถูกตองถองแทเสีย 
กอนแลววิเคราะหสถานการณรอบดานเก็บรวบรวมขอมูลและตัดสินใจวาจะเลือกเอาทางใดที่ดี
เหมาะสมที่สุด 
 2. การจัดโปรแกรม หรืออาจจะเรียกวา การจัดโครงการ ซ่ึงหมายถึง การจัดกําลัง
บุคลากร วัสดุอุปกรณ กาํลังเงิน ลําดับขั้นการดําเนินงานตาง ๆ   เพื่อใหสอดคลองกับโครงการที่ได
ตัดสินใจเลือกไป 
 3. การกระตุน หรืออาจจะเรียกวา การออกคําสั่งหรือการสั่งงาน ซ่ึงตองคํานึงถึงจิตใจ
ของบุคคลเปนสําคัญ มีการพูดจาแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกัน เพื่อใหหมดขอสงสัยและสามารถ
ปฏิบัติงานไดอยางเต็มที่ 
 4. การประสานงาน คือ การประสานรวมมือกันระหวางบุคคลหรือระหวางหนวยงาน 
เพื่อกอใหเกิดการรวมมือกัน ความเขาใจอันดีตอกัน เปนการเขาไปมีสวนรวมในกิจกรรมตาง ๆ ตรง 
ตามตําแหนงหนาที่เพื่อใหกิจกรรมตางๆ ดําเนินไปอยางมีประสิทธิภาพทุกคนจะตองไดรับชื่อเสียง 
ความสําเร็จจะตองเปนของทุกคน 

5. การประเมินผล ซ่ึงเปนขั้นสุดทายของกระบวนการบริหาร ซ่ึงแบงวัตถุประสงค          
ในการดําเนินการ 2 ประการ คือ เพื่อตรวจสอบวาการดําเนินงานที่ผานมาเปนอยางไร บรรลุถึง
เปาหมายมากนอยเพียงใด และเพื่อตรวจดูวาสถาบันนั้นไดรับการดูแลเอาใจใสหรือบํารุงรักษาไวดี 

สมยศ  นาวกีาร  (2543 : 24-25) กลาววา กระบวนการบริหารควรประกอบดวย 4  ประการ คือ 
 1. การวางแผนหมายถึงการกําหนดเปาหมายที่ตองการ พิจารณาถึงความพรอมของ
องคการตลอดจนปจจัยที่ชวยใหองคการหรือหนวยงานบรรลุเปาหมายและจัดทําแผนงานขึ้นมาเพื่อ
ดําเนินงาน 

2. การจัดองคการหมายถึงการใหรายละเอียดงานทุกอยางที่ตองกระทําเพื่อความสําเร็จ
ของเปาหมายขององคการ การแบงปริมาณงานทั้งหมดเปนกิจกรรมตางๆที่สามารถปฏิบัติไดโดย
บุคคลคนเดียวและการกําหนดกลไกของการประสานงานของสมาชิกขององคการ เพื่อทําใหเปน
อันหนึ่งอันเดียวกัน 
 3. การจูงใจหมายถึง กระบวนการของการจูงใจและการจูงใจในการรวมกิจกรรมตาง ๆ 
ของสมาชิกของกลุม 
 4. การควบคุม หมายถึง ความพยายามอยางมีระบบเพื่อกําหนดมาตรฐานของการ
ปฏิบัติงาน การออกแบบระบบขอมูลยอนกลับ การเปรียบเทียบผลการปฏิบัติงานที่เกิดขึ้นจริงกับ
มาตรฐานที่กําหนดไวลวงหนา พิจารณาวามีขอแตกตางหรือไมและทําการแกไขใด ๆ ที่ตองการเพื่อ
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เปนหลักประกันวาทรัพยากรทุกอยางขององคการไดถูกใชอยางมีประสิทธิภาพมากที่สุด เพื่อ
ความสําเร็จของเปาหมายขององคการ 
 จากทฤษฎีการบริหารจัดการ  สรุปไดวา  เปนกระบวนการของภารกิจซึ่งจะประกอบไป
ดวย 4 กระบวนการ คือ 1) ดานการวางแผน 2) ดานการจัดองคการ 3)ดานการจูงใจ 4) ดานการ 
ควบคุมที่จะนํามาใชทํางานใหลุลวงไปไดอยางมีประสิทธิภาพ 
 4.2 ทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจ 
 การตัดสินใจเปนการตกลงเลือกเอาทางที่ดีที่สุดจากทางเลือกตั้งแตสองทางขึ้นไปซึ่งเปน
ทางเลือกที่ถูกตองตามเหตุผลและไดผลตามเปาหมายมากที่สุด 
 เฮอรเบิรก (นภาภรณ  หอมออน.  2545 : 13 ; อางอิงจาก Herbert.  1947.  The New  Science 
of  Management  Decision)  กลาววา “กระบวนการบริหาร คือ กระบวนการของการตัดสินใจ”  ไซ
มอนถือวา  การตัดสินใจเปนหัวใจของการบริหาร และเปนหนาที่และบทบาทสําคัญของผูบริหาร             
ยิ่งตําแหนงสูงเทาใด  การตัดสินใจก็จะมีมากขึ้นตามไปดวย (นภาภรณ  หอมออน. 2545: 13)   
 กระบวนการตัดสินใจสามารถจําแนกเปน  6  ขั้นตอน  ดังนี้ 
 1.   การกําหนดปญหา คือ การกําหนดปญหา ผูบริหารตองเขาใจปญหา วิเคราะหขอบเขต
และลักษณะกอนที่จะแกปญหาไดแก รูจักปญหาการกําหนดปญหา การวิเคราะหสถานการณ เปนตน 
 2.   คนหาทางเลือก คือ การพัฒนาทางเลือก  มีทางเลือกเพื่อการปฏิบัติการถาเปนเพียง
วิธีเดียวในการทําสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 
 3.   การประเมินทางเลือก คือ การประเมินเพื่อเลือกทางเลือกที่จะบรรลุเปาหมายไดดีที่สุด 
 4.   ทําการตัดสินใจ เมื่อมีหลายทางเลือกผูบริหารสามารถใชหลัก 3 ประการ ไดแก 
ประสบการณ  การทดลอง  การวิจัย  และการวิเคราะห 
 5.   การปฏิบัติการตามการตัดสินใจ  คือจะตองใหบุคคลที่เกี่ยวของนั้นอยูในกระบวนการ
ตัดสินใจดวย เมื่อทางเลือกมีการพัฒนาและการประเมินผลพนักงานจะถือวามีสวนรวมในการ
ตัดสินใจนั้น 
 6. การประเมินผลลัพธและการปอนกลับ  เปนขั้นตอนสุดทายของการตัดสินใจ เปนการ
ประเมินผลลัพธที่เกิดขึ้นจากการปฏิบัติตามการตัดสินใจและคนหาการปอนกลับเกีย่วกบัการตดัสนิใจ 
 สรุปไดวา  จากทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ  ลักษณะบุคลิกภาพบางประการของบุคคลที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจที่กลาวไวขางตน เชน การเสี่ยง ทัศนคติตอความสําเร็จและความลมเหลว การ
ลําเอียงสวนบุคคล  ความเด็ดเดี่ยว ประสบการณการรูตามความรูสึก การแสวงหาคําแนะนํา สามารถ
นํามาปรับใชในการตัดสินใจเลือกที่พักอาศัยของลูกจางในสวนอุตสาหกรรมโรจนะได  เพราะในการ
ตัดสินใจในเรื่องนี้ตองนําสิ่งเหลานี้มาประกอบการตัดสินใจเลือกที่พักอาศัย จะเห็นไดวาการตัดสินใจ
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เปนการเลือกของบุคคลซึ่งขึ้นอยูกับลักษณะเฉพาะตัวของผูตัดสินใจเอง โดยอาศัยประสบการณ      
การเรียนรู  คานิยม  ลักษณะนิสัย  การตัดสินใจเขาพักอาศัยก็เชนกัน  จะตองเปนการตัดสินใจเลือก    
ที่พักอาศัยเพียงแหงเดียว จากทางเลือกหลายๆ ทาง คือ หอพัก หองเชา แฟลต อพารทเมนต          
การตัดสินใจเลือกในครั้งนี้จะตองอาศัยปจจัยหลายอยางมาประกอบการพิจารณาในการเลือกเพื่อให
สามารถตัดสินใจเชาที่ดีที่สุดสําหรับตนเอง 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546 : 231) กลาววา การตัดสินใจ (Decision) หมายถึง   
การเลือกระหวางทางเลือกซึ่งคาดหวังวาจะนําไปสูผลลัพธที่พึงพอใจจากปญหาใดปญหาหนึ่ง     
แมวาการตัดสินใจในการบริหารไมไดเร่ิมตนหรือส้ินสุดดวยการตัดสินใจ เพราะตองมีการกําหนด
ปญหากอนจึงจะตัดสินใจและเมื่อตัดสินใจแลวจึงนําไปปฏิบัติ 
 สัมพันธ  ภูไพบูลย (2542 : 114) กลาววา การตัดสินใจ หมายถึง การเลือกดําเนินการ จาก
ทางเลือกหลาย ๆ หนทาง โดยการคิดหาเหตุและผลที่ตามมาประกอบ ผูบริหารจําเปนตองทําหนาที่
ในการตัดสินใจเกือบทุกขึ้นตอนของการทํางาน ทั้งในดานองคการและสวนตัวซ่ึงอาจจะมีสวน
เกี่ยวพันกันบาง การตัดสินใจจะมีทั้งงานที่สําคัญที่เปนงานหลักและการตัดสินใจประจําวันที่มี
ความสําคัญนอยซ่ึงมีแนวปฏิบัติอยูแลว 
 สมคิด  บางโม (2549 : 164) กลาววาการตัดสินใจ หมายถึง การตัดสินใจเลือกปฏิบัติซ่ึงมี
หลายทางเปนแนวปฏิบัติไปสูเปาหมายที่วางไว การตัดสินใจนี้อาจเปนการตัดสินใจที่จะกระทําการ
ส่ิงใดสิ่งหนึ่ง หรือหลายส่ิงหลายอยาง เพื่อความสําเร็จตรงตามเปาหมายที่ตั้งเอาไว ในทาง
ปฏิบัติการตัดสินใจมักเกี่ยวของกับปญหาที่ยุงยาก สลับซับซอน และมีวิธีแกไขปญหาใหวินิจฉัย
มากกวาหนึ่งทางเสมอ ดังนั้นจึงเปนหนาที่ของผูวินิจฉัยปญหาวาจะเลือกสั่งการปฏิบัติโดยวิธีใด    
จึงจะบรรลุเปาหมายอยางดีที่สุด และบังเกิดประโยชนสูงสุดแกองคการนั้น 
 สรุปความหมายของการตัดสินใจ คือ การเลือกทางเลือกใดทางเลือกหนึ่งจากทางเลือก
สองทาง หรือมากกวา ซ่ึงเปนการเลือกอยางรอบคอบ โดยศึกษาขอมูลขาวสารจากแหลงตาง ๆ และ
หาเหตุผลประกอบ เพื่อใหส่ิงที่ตองการไดมาเปนไปสูเปาหมายที่วางไว และเกิดประโยชนสูงสุด 
 ทฤษฎีการตัดสินใจของผูบริโภค ซิฟเฟเมน และคานุค (Schifferman & Kanuk. 1994 : 
560 -580) ไดกลาวถึงตัวแบบการตัดสินใจของผูบริโภค ตัวแบบนี้จะรวมความคิดเกี่ยวกับการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคและพฤติกรรมของผูบริโภคซึ่งมีสวนสําคัญ  3  สวน คือ 
 1. การนําเขาขอมูล (Input)เปนอิทธิพลจากภายนอกที่มีผลตอคานิยม ทัศนคติ และ
พฤติกรรมของผูบริโภค ซ่ึงมาจากกิจกรรมสวนประสมทางการตลาดที่พยายามสื่อสารไปยัง           
ผูบริโภคที่มีศักยภาพซึ่งแยกไดดังนี้ 
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1.1 กิจกรรมทางการตลาดที่พยายามเขาถึงกําหนดและจูงใจ ผูบริโภคใหซ้ือหรือใช
ผลิตภัณฑโดยใชกลยุทธตาง ๆ (Marketing inputs) เชน ใชหีบหอ ขนาด การรับประกันและ
นโยบายดานราคา  เปนตน  

1.2 กิจกรรมทางการตลาดที่ไมเกี่ยวของกับการคา (Sociocultural inputs) คือ เชน 
ความคิดเห็นของเพื่อน บรรณาธิการหนังสือพิมพ วัฒนธรรม ช้ันทางสังคม ซ่ึงเปนอิทธิพลภายใน
ของบุคคลที่มีผลตอการประเมินผล และการยอมรับหรือปฏิเสธผลิตภัณฑ 
 2.   กระบวนการ (Process) เพื่อใหเขาใจถึงกระบวนการนี้ จึงตองพิจารณาถึงอิทธิพล
ของปจจัยทางจิตวิทยา ซ่ึงจะเปนอิทธิพลภายใน (แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู หรือทัศนคติ) ที่มีผล
ตอ กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค รวมถึงปจจัยอีก 2 ประการคือ  

2.1 การรับรูถึงความเสี่ยง (Perceived risk) คือความไมแนนอนที่ผูบริโภคเผชิญ โดย
ไมสามารถคาดเดาผลลัพธที่เกิดจากการตัดสินใจซื้อดังนั้นผูบริโภคมักซื้อสินคาหรือบริการในที่
เดิม ๆ เพื่อหลีกเลี่ยงความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้น ถาผูบริโภคไมมีขอมูลผลิตภัณฑมักจะเชื่อถือ ใน
ช่ือเสียงของรานคานั้น ๆ ถาเกิดความสงสัยผูบริโภคจะซื้อของแพงไวกอน เพื่อลดความเสี่ยง เพราะ
คิดวาของแพงตองเปนของดี  

2.2 กลุมที่ยอมรับได (Evoded set) หมายถึง ตราสินคาที่ผูบริโภคเลือกซื้อ ซ่ึงประกอบดวย 
สินคาจํานวนนอยที่ผูบริโภคคุนเคย จําได และยอมรับ 
 3.   การแสดงผลหรือพฤติกรรมที่แสดงออก (Output) คือ พฤติกรรมการซื้อ และการ
ประเมินหลังการซื้อ วัตถุประสงคทั้งสองกิจกรรมนี้เพื่อที่จะเพิ่มความพอใจของผูบริโภคในการ
ตัดสินใจซื้อของตนเอง 

3.1 พฤติกรรมการซื้อ (Purchase Behavior) ผูบริโภคมีประเภทการซื้ออยู 2 ประเภท 
คือ ทดลองซื้อ (Trial purchase) และซื้อซํ้า (Repeat purchase) ถาผูบริโภคซื้อสินคาชนิดหนึ่งหรือตรา
หนึ่งเปนครั้งแรก และซื้อในปริมาณนอยกวาปกติ การซื้อนี้จะถูกพิจารณาวาเปนการทดลองซื้อ นั่น
คือการทดลอง คือ รูปแบบพฤติกรรมการซื้อที่ผูบริโภคพยายามที่จะประเมินสินคาโดยผานการใช
โดยตรง ถาตราใหมเปนสินคาประเภทเดียวกับสินคาที่มีอยูแลว ถูกคนพบจากการทดลองใชวาทําให
เกิดความพึงพอใจมากกวาตราสินคาอื่น หรือตราเดิมที่ใชอยูผูบริโภคก็จะทําการซื้อซํ้า พฤติกรรม
การซื้อซํ้านี้ใกลเคียงกับแนวความคิดความภักดีในตราสินคามาก (Br& loyalty) ซ่ึงทุกบริษัทพยายาม
จะใหมีขึ้นกับตราสินคาของตนเอง การซื้อซํ้านั้นเปนการบงชี้วาผูบริโภคพอใจในสินคา 

3.2  การประเมินหลังการซื้อ (Post purchase evaluation) เฮอรเบิรก  (นิรมล  กิติกุล. 
2551 : 49 ; อางอิงจาก Herbert.  1947.  Administrative Behavior A Study of Decision Making 
Process in Administration Process in Administrative)  กลาววา การศึกษาทฤษฏีการตัดสินใจ 
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เปนการตกลงเลือกเอาทางเลือกที่ดีที่สุดจากทางเลือก ตั้งแตสองทางขึ้นไป ซ่ึงเปนทางเลือก ที่
ถูกตองตามเหตุผลและไดผลตามเปาหมายมากที่สุด ตองเนนกระบวนการบริหาร คือ “กระบวนการ
ของการตัดสินใจ”  ถือวา การตัดสินใจเปนหัวใจของการบริหาร และเปนหนาที่และบทบาทสําคัญ
ของผูบริหาร ยิ่งตําแหนงสูงเทาใด การตัดสินใจก็จะมีมากขึ้นไปดวย 
 กระบวนการในการตัดสินใจของมนุษยมีทั้งที่เปนระบบ และไมเปนระบบ การตัดสินใจ
อยางไมเปนระบบนั้นมักจะพบไดเสมอและบอย ๆ ในชีวิตประจําวัน สวนใหญอาศัยสามัญสํานึก 
ประสบการณ และความเคยชิน ในการตัดสินใจที่ดีควรมีขั้นตอนในการตัดสินใจ เพื่อจะชวยใหมี
การตัดสินใจที่ถูกตองและมีประสิทธิภาพมากที่สุด ขั้นตอนในการตัดสินใจมีดังนี้ 
 1.   กําหนดและวิเคราะหปญหา เพื่อกําหนดขอบเขตของเรื่องที่จะตองตัดสินใจ เมื่อ
ทราบปญหาแลว ศึกษาและวิเคราะหขอเท็จจริงเกี่ยวกับปญหานั้นอยางรอบคอบ 
 2.   พิจารณาเลือกแนวทางแกปญหาที่มีอยูหลาย ๆ ทาง คือ ตองกําหนดแนวทางปญหา
ขึ้นมาหลายทางเลือกไวสําหรับเปนแนวทางพิจารณาไว 3-5 ทางเลือกซึ่งจะตองอาศัยความรู
ความสามารถ ประสบการณและภูมิหลังของผูตัดสินใจเปนสวนประกอบ 
 3.   รวบรวมและวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับทางเลือกตาง ๆ ที่เลือกไวจากขอ 2 
 4.  ตัดสินใจเลือกทางใดทางหนึ่ง ซ่ึงพิจารณาผลดีผลเสีย จากทางเลือกวิธีการแกปญหา
จากทางเลือกวิธีแกปญหานั้นโดยวิเคราะหขอมูลเปรียบเทียบ และคาดวาเปนทางเลือกที่ดีที่สุด 
 5.   นําขอตัดสินใจนั้นไปปฏิบัติ ซ่ึงพิจารณาวาควรดําเนินการเมื่อใด มีใคร และ
อะไรบางที่เกี่ยวของกับการดําเนินงาน จะใชระบบติดตออยางไร เพื่อจะบรรลุวัตถุประสงค 
 6.   ประเมินผลและควบคุม ประเมินบนพื้นฐานของสถานการณที่ตัดสินใจ โดยดูจาก
ประสิทธิภาพที่ไดรับ และการยอมรับการตัดสินใจนั้น ๆ 
 พิชัย สันติวงศ (2551 : 9) ไดกลาววา กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย ประกอบดวย 
การใชขอมูลและการดําเนินการอยางมีกระบวนการ ดังนี้ 
 ขั้นที่ 1 เมื่อถึงเวลาพิจารณาเปลี่ยนที่อยูอาศัย ในขั้นตอนนี้เกิดจากความจําเปนที่ตองการ
การเปลี่ยนแปลงรสนิยม รายไดเพิ่มขึ้น ความคาดหวังใหม ๆ เกิดขึ้น ประกอบกับเงื่อนไขทางดาน
การตลาด เอื้ออํานวยใหเกิดการคิดจะเปลี่ยนที่อยูอาศัย หากคิดวาไมคิดจะเปลี่ยนแปลงที่อยูอาศัย   
ก็จะกลับไปเริ่มที่กระบวนการตัดสินใจใหมอีกครั้ง แตถาหากคิดวาจะเปลี่ยนแปลงที่อยูอาศัย ก็จะ
เขาสูกระบวนการขั้นที่ 2 
 ขั้นที่ 2 ตั้งเปาหมาย ในการตั้งเปาหมาย ผูซ้ือจะตองกําหนดวัตถุประสงคของตนเอง และ
พิจารณางบประมาณของตนเองที่มีอยู พิจารณาที่ตั้ง ประเภทของบาน และลักษณะการครอบครอง
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จะเปนเชาหรือซ้ือ โดยจะตองพิจารณาขอมูลดังกลาว ภายใตขอจํากัดของตนเองที่จะสามารถรับได
หรือไม กลาวคือ จะตองทําการวางแผน โดยมีขอจํากัด แลวเขาสูกระบวนการขั้นที่ 3 
 ขั้นที่ 3 การคัดเลือกเบื้องตนในขั้นนี้จะตองทําการศึกษาขอมูล 2 ดาน คือ ขอมูลเกี่ยวกับ
ราคาขาย และขอมูลทางดานการตลาดที่มีการขายบาน วามีเงื่อนไขทางการเงินอยางไร เชน เงิน
ดาวน  เงินผอน ระยะเวลา และความเสี่ยง จากนั้นจึงทําการตรวจสอบขอมูลภายใตงบประมาณของ
ตน      ที่มีอยู หรือหากใหขอมูลมีความเปนไปไดนอย คือ ขอมูลของตนเองทางดานการเงิน กับ
ขอมูลทางการตลาด  ไมสอดคลองกันก็จะกลับไปสูกระบวนการเริ่มตัดสินใจใหม แตหาก
ตรวจสอบขอมูลแลวพบวามีความเปนไปได ก็จะเขาสูกระบวนขั้นที่ 6 
 ขั้นที่ 4 คัดเลือกเบื้องตน ในการพิจารณาราคาขาย หาขอมูลทางการตลาด 
 ขั้นที่ 5 เร่ิมกระบวนการการตัดสินใจ 
 ขั้นที่ 6  กระบวนการเปรียบเทียบ ในกระบวนการเปรียบเทียบจะรวบรวมขอมูลเพื่อกําหนด
ทางเลือกนั้น โดยทําการประเมินผล 2 ระดับในขั้นที่ 7 และขั้นที่ 8 
 ขั้นที่ 7  ประเมินผลที่ไดรับ ในขั้นตอนนี้จะตองไดรับรูขอมูลทางการตลาด เชน ขอมูล
ทางดานกายภาพ ที่ตั้งโครงการ ลักษณะของที่อยูอาศัย สถานการณที่อยูอาศัย เพื่อรวบรวมขอมูล
เพื่อนํามาประเมินผล 
 ขั้นที่ 8 ประเมินผลทางดานการเงิน ในขั้นตอนนี้จะตองตรวจสอบขอมูลทางดานการเงิน 
เชน เงื่อนไขทางการเงิน เงินสด เงินดาวน เงินผอนชําระ ระยะเวลา และความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้น   
รวมทั้งงบประมาณของตนเองที่มีอยู เพื่อประเมินฐานะของตนเอง 
 ขั้นที่  9  กระบวนการเลือก ในกระบวนการนี้จะหาทางเลือกที่ดีที่สุด 
 ขั้นที่ 10 พิจารณาใหมเพื่อตัดสินใจซื้อ หรือไมซ้ือ ถาผอนผันการซื้อก็จะเขาสูขั้นที่ 11 
คือ ไปเริ่มกระบวนตัดสินใจใหม แตถาตกลงซื้อสามารถเขาสูขั้นตอนที่ 12 
 ขั้นที่ 11 เร่ิมกระบวนการการตัดสินใจ 
 ขั้นที่ 12 ซ้ือ (สามารถยายเขาไปอยูอาศัยในบานหลังใหม) 

สรุปกระบวนการตัดสินใจ คือกระบวนการที่ผูบริโภคตัดสินใจวาจะซื้อผลิตภัณฑหรือ
บริการใด และจะซื้อที่ไหน อยางเปนขั้นตอน โดยมีปจจัยที่มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจ คือ 
ขอมูลขาวสาร สังคมและกลุมทางสังคม แรงผลักดันดานจิตวิทยา และปจจัยดานสถานการณ 

3.2 ทฤษฎีลําดับขัน้ความตองการของมนุษย 
 ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว (Maslow.  1954 : 129) หรือที่เรียกกนัวาทฤษฏีลําดับขั้น
ความตองการ (Needs – Hierachy)  ตั้งอยูบนขอสมมุติฐานดังนี้ คือ 

1. คนทุกคนมีความตองการและความตองการนี้จะมีอยูตลอดเวลาและไมส้ินสุด 
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2.  ความตองการของคนสามารถนํามาเรียงลําดับตามความสําคัญไดจากความตองการ
การระดับต่ําสุดไปยังความตองการระดับสูงขึ้นไปตามลําดับความสําคัญ 

3.  ความตองการที่ไดรับการตอบสนองแลวจะไมใชเปนสิ่งจูงใจพฤติกรรมของคน
ตอไปอีกคนจะถูกจูงใจดวยความตองการที่อยูสูงขึ้นไปที่ยังไมไดรับการตอบสนอง 

4. ความตองการของคนจะซับซอนความตองการอยางหนึ่งอาจจะยังไมทันหมดไป
ความตองการอยางอื่นก็จะเกิดขึ้นมา 

ทฤษฎีเกี่ยวกับการจูงใจเปนทฤษฎีที่ไปในทิศทางเดียวกันคือมีภาวะสันนิษฐานวา มนุษย
มีความตองการเกิดขึ้นในตัวเปนแรงผลักดันใหคนเราตองหาทางตอบสนองความตองการเหลานั้น
ดังเชนทฤษฎีดังตอไปนี้ 

ทฤษฎีตามลําดับขั้นความตองการ(Hierarchy of Needs) โดยมาสโลว (Maslow) ฮารลคิน (อดุลย                
จาตุรงคกุล.  2555 : 255-257 ; อางอิงจาก Hawkins.  1998.  Consumer Behavior.  p. 367) โดยมีขอ
สมมุติฐานขั้นพื้นฐานคือมนุษยมีความตองการหลายประการและเปนความตองการที่ไมมีที่ส้ินสุดความ
ตองการจะมีความสําคัญแตกตางกันมนุษยจึงสามารถจะลําดับความสําคัญของความตองการไดบุคคล
จะแสวงหาความตองการที่สําคัญที่สุดหรือสําคัญมากกวากอนและเมื่อบุคคลไดส่ิงที่ตองการบําบัด
ความตองการของตนแลวความจําเปนในสิ่งนั้นจะหมดไปบุคคลจะเริ่มสนใจในความตองการสําคัญ
อยางอื่นตอไปทฤษฎีของมาสโลวไดจัดประเภทความตองการเปน  5  ระดับ  ดังภาพประกอบ 2 

 
 
 
 
 

 
 
 
 

ภาพประกอบ  2  ลําดับขั้นความตองการตามทฤษฎีของมาสโลว 
 

ที่มา : อดุลย  จาตุรงคกุล.  2555 : 256 
 

ความตองการทางดานรางกาย 

ความตองการทางดานความมั่นคงปลอดภยั 

ความตองการทางดานสังคม 

ความตองการไดรับการยอมรับนับถือ 

ความตองการความสําเร็จในชีวิต 
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1.   ความตองการของรางกาย (Physiological needs) เปนความตองการพื้นฐานเพื่อความ
อยูรอดเชนอาหารอากาศน้ําดื่มที่อยูอาศัยเครื่องนุงหมยารักษาโรคความตองการการยกยองและ
ความตองการทางเพศ 

2.  ความตองการความปลอดภัย (Safety needs) เปนความตองการที่เหนือกวาความตองการ
เพื่อความอยูรอดซ่ึงมนุษยตองการเพิ่มความตองการในระดับที่สูงขึ้นเชนตองการความมั่นคงในการ
ทํางานความตองการไดรับการปกปองคุมครองความตองการความปลอดภัยจากอันตรายตางๆเปน
ตน 

 3.  ความตองการดานสังคม (Social needs) หรือความตองการความรัก และการยอมรับ 
(Love & belongingness need) เชน ความตองการทั้งในแงของการใหและการไดรับซึง่ความรัก 
ความตองการเปนสวนหนึ่งของหมูคณะ ความตองการใหไดรับการยอมรับ เปนตน สินคาที่สามารถ
สนองความตองการนี้ ไดแก ของขวัญ เครื่องแบบ ดอกกุหลาบ  

4.  ความตองการการยกยอง (Esteem needs) ซ่ึงเปนความตองการการยกยองสวนตัว
(Self-esteem) ความนับถือ (Recognition) และสถานะ (Status) จากสังคมตลอดจนเปนความพยายามที่
จะใหมีความสัมพันธระดับสูงกับบุคคลอื่น เชนความตองการใหไดรับการเคารพนับถือความสําเร็จ
ความรูศักดิ์ศรีความสามารถสถานะที่ดีในสังคมและมีช่ือเสียงในสังคมสินคาที่สนองความตองการ
ในดานนี้ไดแกบานหรูหรารถยนตราคาแพงแหวนเพชรเฟอรนิเจอรราคาแพง 

5. ความตองการประสบความสําเร็จสูงสุดในชีวิต (Self-actualization need) เปนความ
ตองการสูงสุดของแตละบุคคล ซ่ึงถาบุคคลใดสามารถบรรลุความตองการในขั้นนี้จะไดรับ การยก
ยองเปนบุคคลพิเศษ ความตองการที่เกิดจากความสามารถทําทุกสิ่งทุกอยางไดสําเร็จ เชน  นักรอง
หรือนักแสดงที่มีช่ือเสียง เปนตน สินคาสามารถตอบสนองความตองการในขอนี้ ไดแก  ล็อตเตอรี่  
ศัลยกรรมตกแตง เครื่องสําอาง  

จากทฤษฎีเกี่ยวกับดับขั้นความตองการ ทําใหทราบวาบุคคลมักจะพยายามสนองความ
ตองการที่มีความสําคัญที่สุดกอนเมื่อไดรับสิ่งที่บําบัดความตองการที่สําคัญอันหนึ่งของตนเองแลว
ความจําเปนในสิ่งนั้นก็จะหมดไปจากนั้นคนเราจะเริ่มสนใจในความตองการที่สําคัญรองลงมาอยาง
อ่ืนตอๆไปจากทฤษฎีของมาสโลวชวยใหทราบวาผลิตภัณฑแตละตัวจะไดรับการวางแผนเพื่อสนอง
ความตองการหรือสนองความคาดหวังของลูกคาไดอยางไร 
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5.   ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 อนุศักดิ์ อุตแจม (2547 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษา เร่ือง ทัศนคติของประชาชนที่มีตอ
ตลาดนัด ในอําเภอเมือง จังหวัดลําพูน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ
ระหวาง 26-35 ป การศึกษาอยูในระดับมัธยมศึกษาตอนปลายและปวช. อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมี
รายไดตอเดือน 5,000 – 10,000 บาท มีความพึงพอใจตอปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ มากเปนอันดับ
แรก คือ ความหลากหลายของสินคา ปจจัยยอยดานราคา มีความพึ่งพอใจอันดับแรก คือ มีหลาย
ระดับราคาใหเลือก ปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนาย มีความพึ่งพอใจอันดับแรก คือ เวลาเปด
ขายของในตลาดนัด และปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาด มีความพึ่งพอใจอันดับแรก คือ ตลาด
นัดเปนการรวบรวมสินคาหลากหลายบริการใกลบาน พฤติกรรมของผูซ้ือสินคา พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามมีความถี่ในการใชบริการตลาดนัดเดือนละ 1-2 คร้ัง คาใชจายในการซื้อสินคาใน 
ตลาดนัดตอคร้ังเปนเงิน 100 – 500 บาท สินคาที่ซ้ือเปนประจํา คือ อาหารสดและเสื้อผาเครื่องนุงหม 
โดยมีเหตุผลในการเลือกซื้อสินคาเนื่องจากสินคาราคาไมแพง มีวิธีการเดินทางไปตลาดนัดโดย
รถจักรยานยนตระยะทางการเดินทางระหวาง 0-5 กิโลเมตร วันที่ใชบริการตลาดนัดเปนประจํา คือ 
วันอาทิตย 
 อัญชลี เยาวราช (2548: บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา
ในรานโชหวยของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครผลการศึกษาพบวา สินคาที่ผูบริโภคมักจะซื้อบอย
ที่สุดในรานโชหวยคือ สินคาประเภทหมวดอาหารและเครื่องดื่ม จํานวนที่ใชในแตละครั้งจะต่ํากวา 
150 บาท โดยชวงเวลาที่ผูบริโภคจะเขาไปซื้อสินคาคือชวงเวลา 16.01 – 21.00 น. และมักจะเลือกใช
บริการรานคาที่ตั้งใกลที่พัก และผูบริโภคไดใหระดับความสําคัญตอสวนประสมการคาปลีกดาน
ผลิตภัณฑ และบริการ องคประกอบราน ราคา การสงเสริมการตลาด ในระดับปานกลางโดยเฉพาะ
ทางดานราคา ที่รานคาโชหวยซ่ึงเปนรานคาปลีกรายยอยทําใหมีตนทุนการซื้อสินคาที่สูงกวารานคา
ปลีกขนาดใหญเนื่องจากซื้อสินคาจํานวนไมมาก สงผลทําใหราคาสินคาแพงกวารานคาปลีกขนาด
ใหญ แตทั้งนี้สินคาสวนใหญจะเปนสินคาที่ใชในชีวิตประจําวันของผูบริโภค ซ่ึงเปนสินคาจําเปน 
ทําใหมีราคาสูงแตผูบริโภคก็ยังตองซื้อ 
 วราพร ตันติศิริกุล (2549 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคใน
ตลาดนัดชุมชนเขตบางแคผลการศึกษาพบวา การเกิดขึ้นของตลาดนัดทําใหวิถีชีวิตของชุมชน
เปลี่ยนไปเนื่องจากแตกอนการไปจายสินคาแตละครั้งจะตองเดินทางไปตลาดบางแค แตปจจุบันมี
ตลาดนัด เขามาบริการถึงชุมชนตางๆซึ่งทําใหผูบริโภคไมตองเดินทางไกลจึงทําใหประหยัดเวลา
และคาใชจายในการเดินทางตลาดนัดจะมีลักษณะเปนตลาดสดขายอาหารสดเปนหลัก โดยจะมี
สินคาเบ็ดเตล็ดจําพวกของใชในครัวมาวางขายดวย มีผูขายหลากหลายและมีสถานที่ที่ไมแนนอน
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การขายของตลาดนัดจะไมขายทุกวันผลจากการศึกษาพบวาพฤติกรรมการซื้อสินคาในตลาดนัด
สวนใหญเปนเพศหญิงซึ่งมักไปซื้อสินคาประเภทผักสด ผลไม อาหารปรุงสําเร็จและไปซื้อ หลังจาก
เลิกงานแลว การไปซื้อสินคา ที่ตลาดนัดเพราะความสะดวกสบายในการเดินทางและมีสินคาให
เลือกหลากหลายซึ่งตรงตามความตองการของผูบริโภค 
 วิไล เพิ่มศรีเดช (2549 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ทัศนคติทางดานสวนประสมทางการตลาด
ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาที่ตลาดนัดขางธนาคารกรุงเทพ สาขาถนนสุนทรโกษา เขต
คลองเตยกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา  1) กลุมตัวอยางของผูบริโภค โดยสวนใหญเปนเพศ
หญิง มีอายุ 30 - 39 ป มีสถานภาพสมรสระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001-20,000 บาท มีความถี่ในการซื้อเฉลี่ย 3.57 คร้ังตอเดือน และมูลคาที่
ซ้ือเฉลี่ย 273.82 บาทตอคร้ัง โดยสวนใหญซ้ือสินคาประเภทอาหารและเครื่องดื่ม ชวงเวลาที่ซ้ือ 
12.00 - 13.00 น. ปจจัยที่ทําใหซ้ือสินคาคือความสะดวกในการซื้อ และสวนใหญไปซื้อสินคากับ
เพื่อน 2) ทัศนคติทางดานสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑโดยรวม อยูในระดับ ปานกลาง 
ดานราคาโดยรวม อยูในระดับ ปานกลาง ดานทําเลที่ตั้งโดยรวม อยูในระดับ ปานกลาง ดานลักษณะ
ของเจาของรานคาโดยรวม อยูในระดับ ปานกลาง3)ความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตออาหารกิน
เลน กาแฟสด ชุดลําลอง ชุดนอน สรอยขอมือและสรอยคอ ตางหู เสื้อผาเด็ก ของเลน รองเทาสตรี 
ถุงเทา เทปและวีซีดี อยูในระดับพอใจ และอาหารปรุงสําเร็จ ขนมปงและขนมเคก ผลไมสด ของ
หวาน    น้ําผลไม ชุดทํางาน ชุดชั้นใน กระเปาใสสตางค กระเปาสุภาพสตรี นาฬิกา เครื่องเขียน 
ผาออม ขนมขบเคี้ยว รองเทามือสอง อุปกรณเสริมโทรศัพทมือถือ อยูในระดับเฉย ๆ 4) ความพึงพอใจ
โดยรวมที่มีตอสินคา อยูในระดับพอใจ  5) พฤติกรรมความถี่ในการซื้อสินคาประเภท อาหารกิน
เลน ขนมปงและขนมเคก  อยูในระดับซื้อบางครั้ง อาหารปรุงสําเร็จ ผลไมสด ของหวาน กาแฟสด 
น้ําผลไม ชุดทํางาน ชุดลําลอง ชุดนอน 
 วลาวัลย  เวชอภิกุล  (2551 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมผูซ้ือในตลาดกลางคืนมีโชค
จังหวดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 15 -25 
ป สถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรีขึ้นไป เปนนักเรียน/นักศึกษา มีรายไดอยูในชวง 5,001 
- 10,000 บาท สวนใหญรูจัดตลาดนัดกลางคืนมีโชคจากเพื่อน โดยนิยมมาสัปดาหละครั้ง และเลือก
มาตามวันที่สะดวก ชวงเวลาที่นิยมมาระหวาง 18.01 - 19.00 น. โดยชวงตนเดือน จะเปนชวงที่ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญนิยมมาเลือกซื้อสินคามากที่สุด นิยมมากับเพื่อน เดินทางมาโดยรถจักรยานยนต 
มีระยะทาง 3 – 5 กิโลเมตรจากที่พัก นิยมเลือกซื้อสินคา เนื่องจากเห็นวา มีสินคาใหเลือกหลากหลาย 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อประเภทเครื่องแตงกายมีคาเฉลี่ยโดยรวม
อยูในระดับมากทุกปจจัย 
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 สรรควร  สัตยมงคล  (2551 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง การจัดการตลาดนัดมหาวิทยาลัยศรี
นครินทรวิโรฒตามทัศนะของผูจําหนายสินคาและผูบริโภค ผลการศึกษาพบวา ผูจําหนายสินคามี
ทัศนะตอการจัดการตลาดนัดมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ดานการบริหารจัดการ และดานสวน
ประสมการตลาดเห็นดวยในระดับมากทั้งโดยรวมและรายดานผูจําหนายสินคาที่มีเพศ และอายุ ตางกัน
มีทัศนะตอการบริหารจัดการและสวนประสมการตลาด ของตลาดนัดมหาวิทยาลัยศรีนครินทร 
วิโรฒโดยรวมและรายดานตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ สวนผูจําหนายสินคาที่จําหนายสินคา
ตางประเภทกัน ผานวิธีการพิจารณาคัดเลือกใหมาจําหนายสินคาดวยวิธีที่ตางกัน และมีประสบการณ
การจําหนายสินคาตางกันมีทัศนะตอการบริหารจัดการและสวนประสมการตลาด โดยรวมและราย
ดานตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ผูบริโภคมีทัศนะตอการจัดการตลาดนัดมหาวิทยาลัย
ศรีนครินทรวิโรฒ ในดานสวนประสมการตลาดเห็นดวยในระดับปานกลางทั้งโดยรวมและรายดาน
ผูบริโภคที่มีเพศ อายุ ประเภทของผูบริโภค และชวงเวลาการซื้อสินคาตางกัน มีทัศนะตอการจัดการ
ตลาดนัดมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ โดยรวมและรายดานตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .05 
 กมลวรรณ ทองอราม (2552 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล
ของผูซ้ือและผูขายกับปจจัยทางการตลาดในตลาดนัด เขตอําเภอเมือง จังหวัดเพชรบุรี ผลการศึกษา
พบวา  1) ปจจัยสวนบุคคลของผูซ้ือและผูขาย พบวา สวนใหญ เปนเพศหญิง มีอายุอยูระหวาง  31-
50 ป และมีรายไดตอเดือนนอยกวา 10,000 บาท  2) ในดานพฤติกรรมการซื้อและการขาย พบวา 
การซื้อสวนใหญ ผูซ้ือ ซ้ือสินคาประเภทผักสด ผลไมสดและอาหารปรุงสําเร็จ และใชจายเงินในละ
คร้ัง จํานวน 100-300 บาทในดานการขายสวนใหญ ผูขาย ขายสินคาประเภทผักสด ผลไมสด และ
อาหารคาวปรุงสําเร็จ และมีรายไดจากการขายแตละวัน นอยกวา 1,000 บาท  3) ในดานปจจัยทาง
การตลาดที่มีผลตอผูซ้ือและผูขาย พบวา ดานผูซ้ือ มีความเห็นวาปจจัยทางการตลาดโดยรวมอยูใน
ระดับปานกลาง ยกเวน ดานชองทางการจําหนาย อยูในระดับมากดานผูขาย มีระดับความคิดเห็น
เกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับปานกลาง ยกเวนปจจัยดานผลิตภัณฑ อยูในระดับ
มาก  4) ความสัมพันธระหวางตัวแปรปจจัยสวนบุคคลของผูซ้ือ ดานอายุ รายได เพศ อาชีพและ        
ตัวแปรปจจัยทางการตลาด พบวา มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา สวนดานผูขาย พบวา ตัวแปรดาน
ที่พักอาศัย ระดับการศึกษา จํานวนสมาชิกในครอบครัว มีความสัมพันธในระดับปานกลางกับปจจัย
ทางการตลาด 
 ณรงคศักดิ์  ปนเกลา  (2552 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง รูปแบบและกลยุทธการประกอบการ 
ตลาดนัดคุณาวรรณ อําเภอกําแพงแสน จังหวัดนครปฐม ผลการศึกษาพบวารูปแบบของตลาด
คุณาวรรณ จัดเปนตลาดบก ใหบริการแบบตลาดนัด สัปดาหละ 3 คร้ัง ทําเลที่ตั้งของตลาด อยูใน
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เสนทางคมนาคมที่สะดวก สถานที่จอดรถมีเพียงพอ คุณภาพของสินคาเหมาะสมกับราคา มีความ
หลากหลายของสินคา ส่ิงอํานวยความสะดวกพื้นฐานมีเพียงพอ มีความปลอดภัยในชีวิตและ
ทรัพยสินของผูมาใชบริการ พื้นที่กวางใหญ มีพอคาแมคา รวมถึงสินคาหลากหลาย จับตองสินคา
ตอรองสินคากันไดโดยตรงในลักษณะของการคาปลีก เจาของตลาดกําหนดแผนกลยุทธ บริหาร
จัดการดวยตัวเอง หาขอมูลปญหา และการแกไขเพื่อการพัฒนาตลาดอยางตอเนื่อง กลยุทธหลัก
ตองการเปนศูนยรวมของการคาปลีกที่ใหญที่สุดในภูมิภาค ทําใหสินคามีคุณภาพไดมาราฐานสอดคลอง
กับการดําเนินชีวิตของชุมชน ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดครบถวน มีกิจกรรมตอบ
แทนสังคมและชุมชนที่อยูโดยรอบ ผลของการประกอบการที่ไดคือนําอาชีพและรายไดเขาสู
ผูประกอบการ ผูคาขาย ชุมชนโดยรอบตลาดมีงานทําผูบริโภคไดรับบริโภคไดรับบริการดวยสิคา
ทันสมัย ผูประกอบการนําสงภาษีรายไดเขาพัฒนาทองถ่ิน 
 ปราณี  ตันประยูร และสมเกียรติ แดงเจริญ  (2553 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องการบริหาร
จัดการตลาดนัดมหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครศรีอยุธยา ผลการศึกษาพบวา ผูจําหนายสินคาสวน
ใหญเปนเพศหญิงมีอายุ 41 ป ขึ้นไปสินคาที่จําหนายสวนใหญเปนเสื้อผาเครื่องแตงกาย เขามา
จําหนายสินคาในตลาดโดยติดตอขออนุญาตโดยตรงกับมหาวิทยาลัยและมีประสบการณในการขาย 
สินคาที่ตลาดนัดมากกวา 4 ปผูจาหนายสินคามีความเห็นตอการบริหารจัดการตลาดนัดมหาวิทยาลัย
โดยรวมอยูในระดับปานกลางสาหรับผูซ้ือสินคาพบวาผูซ้ือสวนใหญเปนเพศหญิง  มีอายุระหวาง 
21 – 30 ป  เปนนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครศรีอยุธยา  และชวงเวลาที่มักเลือกซื้อสินคา
มากที่สุดคือ 10.01 – 12.00 น. ความคิดเห็นของผูซ้ือที่มีตอการบริหารจัดการตลาดนัดโดยรวมอยู
ในระดับปานกลาง 
 เสาวนีย  คุณขุนทด  (2553 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกซื้อ
สินคาจากตลาดนัดในเขตอําเภอเมืองนครราชสีมาจังหวัดนครราชสีมา ผลการศึกษาพบวาพฤติกรรม
ผูบริโภคในการเลือกซื้อสินคาจากตลาดนัด สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 21 -30  ป การศึกษา
ปริญญาตรี สถานภาพโสด พนักงานบริษัทเอกชน รายไดอยูระหวาง 10,001 บาท - 15,000 บาท 
บานพักอาศัยเปนของตนเอง สนใจซื้อสินคาใหม สินคาประเภทเครื่องแตงกาย จํานวนเงินซื้อตอ
คร้ัง 301 บาท - 500 บาท ซ้ือจากตลาดเซฟวัน เหตุผลที่ซ้ือใกลบานพัก/ใกลที่ทํางาน นอกจากตลาด
นัดแลวซ้ือที่หางสรรพสินคาอื่น ชวงเวลาในการซื้อสินคา 17.01 น. - 19.00 น. ซ้ือชวงวันที่ 1 ของ
ตนเดือน ซ้ือสินคาในตลาดนัด 1 คร้ังตอเดือน จํานวนซื้อ 1 ช้ินตอคร้ัง เพื่อบริโภคสวนตัวตัดสินใจ
ซ้ือสินคาดวยตัวเอง ซ้ือสินคาในวันเทศกาลตางๆ และชอบกิจกรรมในการเลือกซื้อสินคามีการลด
แลกแจกแถมการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาในภาพรวมอยูในระดับมาก โดยให
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ความสําคัญมากที่สุดในดานราคารองลงมาดานชองทางการจัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาดนอย
ที่สุดดานผลิตภัณฑ  
 พุทธชาด อินทรบํารุง  (2553 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคภายในตลาดนัดธนบุรี ผลการศึกษาพบวา 1) ขอมูลทั่วไปของผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 21-30 ป สถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญา
ตรี ประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจาง รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001 -15,000 บาท 2) 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคา ภายในตลาดนัดธนบุรี ในภาพรวมอยูในระดับ ปาน
กลาง โดยใหความสําคัญในดานบุคคลากรมากที่สุด ใหความสําคัญในดานการสรางและนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ อยูในอันดับรองลงมา และใหความสําคัญในดานกระบวนการนอยที่สุด 3) 
ปจจัยดานจิตวิทยา พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญตอปจจัยดานจิตวิทยาที่มีผลตอพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อสินคาภายในตลาดนัดธนบุรี ในภาพรวมอยูในระดับมาก โดยใหความสําคัญในดาน
การรับรูมากที่สุด ใหความสําคัญในดานบุคลิกภาพ อยูในอันดับรองลงมา และใหความสําคัญใน
ดานการจูงใจ นอยที่สุด4) พฤติกรรมผูบริโภค พบวา ผูบริโภคสวนใหญซ้ือสินคา 1-2 คร้ังตอเดือน 
โดยเลือกซื้อสินคาในชวงเวลา 13.00-14.00 น. มีคาใชจาย 501 - 1,000 บาทตอคร้ัง สวนสินคา
ประเภทตนไม และอุปกรณจัดสวนถือเปนสินคาที่เลือกซื้อมากที่สุด โดยครอบครัว/ญาติ ถือเปน
บุคคลที่ไปซื้อสินคาดวยมากที่สุด สวนการตัดสินใจซื้อสินคานั้น ผูบริโภคจะเปนผูตัดสินใจซื้อดวย
ตนเอง และวัตถุประสงคในการซื้อสินคาของผูบริโภคเพื่ออุปโภค บริโภคมากที่สุด 
 พงศดนัย  ตันติยมาศ  (2553 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง การจัดการดานการตลาดของผูประกอบการ
ตลาดนัดแกรนด อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ ผลการศึกษาพบวา ตลาดนัดแกรนดเปน
ตลาดนัดประจําทองถ่ินขนาดใหญที่รวบรวมสินคาจําพวกของกินของใช ของฝาก ราคายอมเยา ทําเล
ที่ตั้งอยูใจกลางอําเภอเมืองหัวหิน เสนทางคมนาคมสะดวกในการเขาถึง การประชาสัมพันธใชส่ือผาน
เสียงตามสายตลาดนัด มีส่ิงอํานวยความสะดวกตาง ๆ ใหแกผูที่เขาใชบริการ ผูจัดการตลาดนัดเปน
ผูควบคุมดูแลกฎระเบียบในตลาดนัดดวยตัวเอง บรรยากาศและการตกแตงรานคาสรางความโดดเดน
เปนเอกลักษณที่แตกตางจากตลาดนัดแหงอื่น มีกระบวนการเสริมสรางการเสริมสรางการสงมอบ
สินคาและบริการใหแกผูบริโภค อยางเปนระบบ มีการพัฒนาผลิตภาพการใชทรัพยากรผานกรรมวิธี
เพื่อเพิ่มความสามารถในการใหบริการสภาพแวดลอมภายในและภายนอกที่สงผลกระทบตอการ
ประกอบการธุรกิจในแงมุมตาง ๆ ทั้งในแงบวกและแงลบ พบวา มีปจจัยสงเสริมการประกอบ
การตลาดนัด และทราบถึงปญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้นจากการประกอบการตลาดนัด ในดานการ
บริการ สถานที่ มลภาวะทางอากาศ และสภาวะเศรษฐกิจ พิจารณาถึงปญหาที่เกิดขึ้น เพื่อหาแนว
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ทางการแกไขปญหา เปนกลยุทธสนับสนุนใหเกิดการพัฒนาระบบดานการตลาด และสนองตอ
วัตถุประสงคของการจัดการดานตลาดของผูประกอบการตลาดนัดใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 
 จากงานวิจัยที่เกี่ยวของ สรุปไดวา การบริหารจัดการตลาดนัดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
สินคามือสองของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยาซึ่งประกอบไปดวย การบริหารจัดการไดแก 
การวางแผน  การจัดองคกร การนําหรือการสั่งการและการควบคุม การตัดสินใจไดแก ดานผลิตภัณฑ
ดานราคาดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการขายปจจัยเหลานี้ถือวาเปนสวนหนึ่ง
ของการบริหารจัดการใหบรรลุวัตถุประสงคตามเปาหมายไดสวนปจจัยการตัดสินใจซึ่งถือวามี
ความสําคัญตอผูบริโภค ส่ิงที่กลาวมาทั้งหมดนี้ถือเปนสวนสําคัญในการทําใหธุรกิจรานอาหารให
ประสบผลสําเร็จ 
 

 
 
 

 


