
 
บทที่ 2 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
 การศึกษาเรื่อง การบริหารจัดการตลาดนัดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค
ในอําเภอพระนครศรีอยุธยา คร้ังนี้ผูวิจัยไดศึกษาเอกสาร หนังสือ ตํารา วารสาร และอื่น ๆ  
ตลอดจนงานวิจัยที่เกี่ยวของเพื่อประกอบการศึกษา ดังนี้  
 1.  ความรูทั่วไปเกี่ยวกับตลาดนัด  
   1.1 ความเปนมาของตลาดนัด 
   1.2 ความหมายของตลาดนัด 
   1.3 ขนาดของตลาดนัด 
   1.4 การจัดระบบและพัฒนาตลาดนัดชุมชน  
 2. ตลาดนัดในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
 3. แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของ 
   3.1 แนวคิดเกี่ยวกับการคาปลีก 
   3.2 แนวคิดเกี่ยวกับความคิดเห็น 
   3.3 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
   3.4 แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 
   3.5 แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
   3.6 แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารจัดการ 
   3.7 ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
 4. ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
1.  ความรูท่ัวไปเก่ียวกับตลาดนัด 
 ผูวิจัยไดศึกษาความรูทั่วไปเกี่ยวกับตลาด โดยมีรายละเอียดดังนี ้
 1.1  ความเปนมาของตลาดนัด 
 ตลาดนัดเกิดขึ้นมานานกวาสมัยสุโขทัย เห็นไดจากหลักฐานสําคัญคือ จารึกของพอขุน
รามคําแหงที่วา “เบื้องตีนนอนเมืองสุโขทัยนี้มีตลาดปสาน มีพระอจน มีปราสาท มีปาหมากพราว 
ปาหมากลาง มีไรมีนามีถ่ินฐาน มีบานใหญบานแรก” คําวา ปสาน มาจากภาษาเปอรเซีย วา  บาซาร 
ซ่ึงตลาดแบบ บาซาร หมายถึง ตลาดที่มีการซื้อขาย สินคาเล็ก ๆ นอย ๆ อาศัยการตอรองและความ
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เปนกันเอง ตลาดปสานในสมัยสุโขทัยสวนใหญเปนตลาดบก เพราะกรุงสุโขทัยไมใชเมืองที่ตั้งอยู
ริมน้ํา  ตอมาในสมัยอยุธยา ลักษณะการคามีลักษณะแตกตางไปจากสมัยสุโขทัย เนื่องจากลักษณะ
ทางภูมิประเทศของกรุงศรีอยุธยาเปนเมืองที่มีแมน้ําลอมรอบ ทําใหการคมนาคมขนสงเพื่อ
หมุนเวียนผลผลิต หรือขนสงสินคา เปนคมนาคมทางน้ํา รวมทั้งตลาดดวย จนถึงกรุงธนบุรี และตน
รัตนโกสินทร ก็ยังคงเปนตลาดทางน้ําอยู และมีการติดตอซ้ือขายกันมากขึ้น ประชาชนมีการผลิต
สินคาเพื่อการขายกันมากขึ้น ทําใหการคาขายเจริญรุงเรืองขึ้นเรื่อย ๆ (พงศดนัย  ตันติยมาศ.  2553 : 
8) 
 ตอมาในสมัยจอมพล ป. พิบูลสงคราม ดวยนโยบายของรัฐที่คํานึงถึงชาวบาน หรือ
เกษตรกรที่มักถูกพอคาคนกลางกดราคาพืชพล 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  (2554 : 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 ตลาดไมถาวร อาจจะจัดตามยานชุมชน หรือหนวยงานขนาดใหญ ซ่ึงอาจจะจัดสัปดาหละ 
1 คร้ัง หรือหลายครั้ง ตอสัปดาหก็ได 
 กมลวรรณ  ทองอราม  (2552 : 34)  ใหความหมายวา ตลาดนัด หมายถึง ตลาดที่จัดใหมี
ขึ้นเฉพาะวันและสถานที่ที่กําหนดอาจเปนเพียงวันใดวันหนึ่งในสัปดาห และจะเปนเชนนั้นไปเรื่อย ๆ 
จนเปนที่รูจักของคนในชุมชน ตลาดลักษณะนี้มีอยูทั่วไปทั้งในชนบทและตัวเมืองใหญ สําหรับ
สถานที่ที่ใชเปนตลาดนัดสวนใหญจะใชบริเวณ วัด ขาง ๆ สวนสาธารณะ หรือบนทางเทาริมถนนที่
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มีรถวิ่งผานไปมา เพื่อใหผูสัญจรไปมา และคนในละแวกนั้นไดมาจับจายซื้อของกันสะดวก สวน
ขนาดของตลาดนัดแตละแหงก็ขึ้นอยูกับความเจริญของชุมชนนั้น ๆ เปนสําคัญ  
 สรุปไดวา ตลาดนัด หมายถึง สถานที่ซ้ือขายแลกเปลี่ยนสินคาที่ไมประจํา มีการนัดหมาย
วัน และเวลาลวงหนา ซ่ึงอาจเปนเพียงวันใดวันหนึ่งในสัปดาห และจะเปนเชนนั้นไปเรื่อย ๆ จนเปน
ที่รูจักของคนในชุมชน สําหรับสถานที่ที่ใชเปนตลาดนัดสวนใหญจะเปนแหลงชุมชน 
 1.3  ขนาดของตลาดนัด  
 จากทฤษฎีแหลงกลางของคริสตัลเลอร  (กมลวรรณ  ทองอราม.  2552 : 34)  ไดใชดัชนีที่
นํามาพิจารณาขนาดของตลาด  ไดแก  ชนิดและจํานวนของรานคาและการบริการ จํานวนประชากร
ที่อาศัยในแหลงกลาง 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 
 ตลาดนัดจัดเปนแหลงจับจายใชสอยที่ใกลชิดกับวิถีชีวิตของคนไทยมาตั้งแตอดีตจนถึง
ปจจุบัน ตลาดนัดเปนแหลงทําเงินมหาศาล ยิ่งตลาดนัดนั้นใกลแหลงชุมชนที่มีคนมากจะมีกําลังซื้อสูง 
 1.4   การจัดระบบและพัฒนาตลาดนัดชุมชน      
 กรมการคาภายในเปนหนวยงานที่รับผิดชอบในการสงเสริมและพัฒนาตลาดนัดชุมชน
เพื่อใหผูบริโภคไดรับความเปนธรรมในการซื้อสินคา สรางจิตสํานึกไมใหผูประกอบการเอาเปรียบ
ผูบริโภคดานราคา และปริมาณสินคา โดยใหมีการปดปายแสดงราคา เพื่อใหผูบริโภคเปรียบเทียบ
ราคากอนตัดสินใจซื้อ โดยผูบริหารตลาด ผูขาย และผูบริโภคตองรวมมือกัน โดยกรมการคา
ภายในไดกําหนดวัตถุประสงคในการจัดระบบและพัฒนาตลาดนัดชุมชน ไวคือ 1) เพื่อจัดระบบ
ตลาดนัดชุมชนเปาหมายใหเปนตลาดนัดชุมชนตนแบบและสามารถพัฒนาตลาดใหดํารงอยูไดอยาง
ยั่งยืน  2) เพื่อใหผูบริโภคไดรับความเปนธรรมดานราคาและปริมาณ 3) เพื่อจูงใจใหเกิดการใช
บริการตลาดนัดชุมชนมากขึ้น โดยมีการสํารวจตลาดนัดทั้งในกรุงเทพฯ และสวนภูมิภาค (กรมการ
คาภายใน.  2553 : 2) ดังนั้นตลาดนัดทุกแหงจึงตองมีการจัดระบบการบริหารเพื่อใหตลาดนัดเปน
แหลงซื้อขายที่ยั่งยืนตอไป 
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2.  ตลาดนัดในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
 จังหวัดพระนครศรีอยุธยาเปนจังหวัดที่มีผลิตภัณฑมวลรวม ป พ.ศ. 2555 เปนอันดับที่ 7  
ของประเทศ มีมูลคา 294,377 ลานบาท รายไดเฉลี่ย (GPP Per capita (Baht)) 379,973 บาท/คน/ป 
(สํานักงานจังหวัดพระนครสรีอยุธยา.  2556 : 9) และจังหวัดพระนครศรีอยุธยายังเปนศูนยกลางการ
คมนาคม ทําใหการเดินทางสะดวกทั้งทางรถยนต รถไฟ และทางเรือ มีผูประกอบการจัดตั้ง
โรงงานแปรรูปสินคาเกษตร คลังสินคาขนาดใหญ หองเย็น และกิจการโรงสี ในจังหวัดจํานวน
มาก เพื่อจัดเก็บสินคาและแปรรูปสินคาเพื่อสงไปยังกรุงเทพมหานคร และสงออกไปตางประเทศ 
ซ่ึงธุรกิจดังกลาวสวนใหญกระจายตัวอยูในเขตอําเภอพระนครศรีอยุธยา อําเภอบางปะอิน อําเภอ  
วังนอย และอําเภออุทัย (สํานักงานจังหวัดพระนครศรีอยุธยา.  2556 : 9) จึงทําใหจังหวัด
พระนครศรีอยุธยามีสภาพเศรษฐกิจที่ดี มีกําลังซื้อสูง นอกจากจะมีหางสรรพสินคาหลายแหงแลว
ยังมีตลาดนัดหลายแหง และตลาดนัดที่อยูในอําเภอพระนครศรีอยุธยาที่เปนที่รูจัก ไดแก  ตลาดนัด
มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครศรีอยุธยา   ตลาดนัดกองกํ ากับฯ   ตลาดนัดโรงพยาบาล
พระนครศรีอยุธยา ตลาดนัดโรงเหลา และตลาดนัดคลองในไก นอกจากนี้ยังมีตลาดนัดขนาดเล็ก ๆ 
ตามชุมชนตาง ๆ  จากการสํารวจของผูวิจัยพบวา ขอมูลของตลาดนัดแตละแหงมีดังนี้ 
 1. ตลาดนัดมหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครศรีอยุธยา  
 ตลาดนัดมหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครศรีอยุธยาเปนกิจกรรมสวนหนึ่งของงานบริการ
ชุมชนโดยจัดสถานที่ใหแมบานเกษตรกร และแมบานทั่วไปนําผลผลิตทางการเกษตรมาจําหนายใน
วันเสาร และอาทิตย เมื่อไดรับความนิยมจากผูซ้ือซ่ึงประกอบดวยอาจารย และบุคลากรภายใน
นักศึกษา บุคลากรประจําการ (กศ. บป.) และบุคคลภายนอกมีการบอกตอปากตอปากทําใหไดรับ
ความนิยมมากขึ้น ปจจุบันจึงขยายขนาดของตลาดเพื่อรองรับความตองการของผูบริโภคที่เพิ่มขึ้น
จํานวนมาก (ปราณี  ตันประยูร.  2553 : 1) สินคาที่ขายในตลาดนัดจึงมีความหลากหลายมากขึ้นทั้ง
สินคาอุปโภค บริโภค เชน เสื้อผา รองเทา เครื่องประดับ เครื่องสําอาง อาหารสําเร็จรูป ฯลฯ เปด
ขายสินคาเฉพาะวันเสาร - อาทิตย เวลา 8.00 น. - 15.00 น. สวนการบริหารจัดการขึ้นอยูกับ
มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครศรีอยุธยา 
 2. ตลาดนัดกองกํากับฯ   
 ตลาดนัดกองกํากับ ตั้งอยูบริเวณหนากองกํากับการตํารวจภูธรจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
จึงมีช่ือที่ใชเรียกกันวาตลาดนัดกองกํากับ เปนตลาดนัดที่ขายสินคาหลากหลายประเภท เชน ผา 
และวัสดุในการตัดเย็บเสื้อผา เชน กระดุม ซิป และอื่น ๆ เสื้อผาสําเร็จรูป รองเทา ของใช อาหาร
สําเร็จรูป  ตนไม ปลาสวยงาม ฯลฯ โดยแบงเปนสัดสวน เปดขายเฉพาะวันเสาร เวลา 8.00 น. - 
15.00 น.  
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 3. ตลาดนัดโรงพยาบาลพระนครศรีอยุธยา 
 ตลาดนัดโรงพยาบาลพระนครศรีอยุธยา เปนตลาดนัดขนาดเล็ก ตั้งอยูดานหลังอาคาร
สวนอุตสาหกรรมโรจนะ ลูกคาสวนใหญ หมอ พยาบาล ผูปวย ญาติผูปวยที่มาเยี่ยม และบุคคล
ทั่วไป ขายสินคาหลายประเภท เชน เสื้อผา อาหารสําเร็จรูป ผลไม ฯลฯ เปดขายวันจันทร - วันศุกร
เวลา 6.00 น. - 14.00 น.  การบริหารจัดการขึ้นอยูกับโรงพยาบาลพระนครศรีอยุธยา  
 4. ตลาดนัดคลองในไก  
 ตลาดนัดคลองในไก ตั้งอยูบริเวณถนนคลองมะขามเรียง เชื่อมตอถนนอูทอง ตรงสี่แยก
เทศบาล โดยจัดพื้นที่เพื่อใหรานคากวา 300 ราน นําสินคาพื้นเมือง สินคาหัตกรรม สินคาโอทอป 
(OTOP) และเสื้อผา ของใชทั่วไป มาวางจําหนาย เปดขาย เสาร - อาทิตย ตั้งแต 17.00 น. - 22.00 น.          
การบริหารจัดการขึ้นอยูกับเอกชน 
 5. ตลาดนัดอื่น ๆ  
 ตลาดนัดอื่น ๆ สวนใหญเปนตลาดนัดขนาดเล็ก มีการบริหารจัดการโดยเทศบาลนคร
พระนครศรีอยุธยา ไดแก ตลาดนัดหนาวัง  ตลาดนัดโรงเหลา เปนตน 
 
3.  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
 ผูวิจัยไดศึกษา แนวคิด และทฤษฎี ที่เกี่ยวของกับ การตัดสินใจซื้อสินคาและความคิดเห็น
ของผูบริโภคที่มีตอการบริหารจัดการตลาดนัดชุมชนในอําเภอพระนครศรีอยุธยา มีรายละเอียดดังนี้ 
 3.1   แนวคิดเกี่ยวกับการคาปลีก 
 ในอดีตยังไมมีรานคาเปนหลักแหลง เปนการนําสินคาขึ้นบนพาหนะ เชน เกวียน มา แลว 
เรขายไปตามหมูบานตาง ๆ และไดมีการพัฒนาเปนรานคาปลีกตามแหลงชุมชน ในอดีตไดมีการ
แบงตลาดเปน 3 ประเภท (วิไล เพิ่มศรีเดช.  2549 : 21) 
 1.  ตลาดในเมือง ลักษณะเปนตลาดใหญมีโรงคาขายติดตอกับชาวตางประเทศ 
 2.  ตลาดในชนบทที่มีคนชุมชนอยูมาก ลักษณะตลาดจะมีชุมชนเล็ก ๆ มีรานชําสําหรับ
ซ้ือของปา และของบานตามชนบทไปขายใหกับรานคาใหญ ๆ ในเมืองอีกทีหนึ่ง 
 3.  ตลาดนัด ลักษณะเปนตลาดที่อยูตามตําบลตาง ๆ เปนสวนมาก ตลาดชนิดนี้ไมไดซ้ือ
ขายแลกเปลี่ยนสินคาอยูทุกวัน อาจจะจัดขึ้นในวันขางขึ้น และขางแรม หรือสัปดาหหนึ่งจัดใหมี 1 
คร้ัง เชน ตลาดนัดจตุจักร 
 จากนั้นจึงไดมีการพัฒนามาเปนรานคาที่ตั้งอยูกับที่มีหลักแหลงมากขึ้น แตไมใชราน
ขนาดใหญ ไมคงทนถาวร มีลักษณะเปนเพิง หรือรานแผงลอยทั่วไป ตอมาไดพัฒนาใหมีความ
คงทนถาวรมากขึ้นเปนรานคาปลีกขนาดเล็กจัดรานแบบงาย ๆ มีสินคาเทาที่จําเปนเทานั้น การจัด
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รานคาจะคํานึงถึงความสะดวกมากกวาความสวยงาม และคนขายของในรานมักเปนเจาของราน 
ธุรกิจคาปลีกไดมีการพัฒนาอยางไมหยุดยั้งจากธุรกิจคาปลีกขนาดเล็กเปนธุรกิจขนาดใหญมี
เครือขายจากตางประเทศและในปจจุบันไดมีการพัฒนาเปนธุรกิจคาปลีกผานอินเทอรเน็ต 
 ความหมายการคาปลีก 
 การคาปลีก (Retailing) เปนกิจกรรมที่เพิ่มคุณคาใหกับสินคาและบริการที่ขายใหกับ
ผูบริโภค เพื่อการใชสวนตัวหรือใชในครัวเรือน หรือเปนการนําเสนอสินคาหรือบริการไปยัง
ผูบริโภคไปยังผูบริโภคคนสุดทาย (Final consumers) เพื่อการใชในครัวเรือนหรือใชสวนตัว โดย
การจัดหาสินคาในปริมาณมากและทยอยขายใหกับผูบริโภคในปริมาณนอย (ศิริวรรณ เสรีรัตน  
และคณะ. 2546 : 9) 
 จากความหมายของการคาปลีกสามารถสรุปลักษณะของการคาปลีกไดดังนี้ 
 1.  เปนกิจกรรมทั้งหมดที่เกี่ยวของกับการขายสินคาหรือบริการ 
 2.  ลูกคา คือผูบริโภค (Consumer) หรือ ผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate consumer หรือ 
Final consumer) ซ่ึงเปนบุคคลหรือสถาบันที่ซ้ือสินคาหรือบริการเพื่อใชสวนตัวไมใชเพื่อธุรกิจ 
 3.  เปนการธุรกิจในขั้นสุดทายของชองทางการจัดจําหนาย โดยเปนตัวกลางระหวาง
โรงงานผูผลิตกับผูบริโภคคนสุดทาย 
 4. ผูคาปลีกจะซื้อสินคาในปริมาณมากและทยอยขายในปริมาณนอยใหกับผูบริโภค 
 5.  ผูคาปลีกจําเปนตองซื้อผลิตภัณฑที่หลากหลายจากในประเทศหรือตางประเทศเพื่อ
นํามาขายตอ 
 6.  ผูคาปลีกอาจจะขายบริการควบคูไปกับการขายสินคาดวย เชนภัตตาคารจะขายอาหาร 
เครื่องดื่มและใหบริการ คือเสิรฟอาหารและเครื่องดื่มดวย 
 7.  ผูคาปลีกจะขายสินคาใหกับผูบริโภคที่แตกตางหันมากมาย เนื่องจากแตละคนมีความ
ตองการที่แตกตางกัน 
 คุณสมบัติการคาปลีก 
 คุณสมบัติของการคาปลีก (Retail attributes) เปนสวนประกอบทั้งหมดของรานคาซึ่งผูคา
ปลีกนําเสนอตอลูกคา ประกอบดวยส่ิงสําคัญ 5 ประการดังนี้ (วิไล เพิ่มศรีเดช.  2549 : 23) 
 1.  ทําเลที่ตั้ง (Locaton) ที่อํานวยความสะดวกใหกับลูกคา ทําเลที่ตั้งของธุรกิจคาปลีก
เปนสิ่งสําคัญมากที่จะจูงใจใหลูกคามาซื้อสินคา รานคาจึงควรตั้งอยูใกลกับแหลงชุมชนและสะดวก
ตอการเดินทางของลูกคา 
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 2.  ขนาด (Size) ขนาดของรานคามีผลกระทบตอความคาดหวังของลูกคา เชนลูกคา
คาดหวังวารานคาขนาดใหญจะมีสินคาใหเลือกมากกวารานคาขนาดเล็ก ซ่ึงอาจจะมีขอจํากัดในการ
จัดหาสินคาที่มีความหลากหลายและมีการจัดเก็บสินคาในปริมาณนอย 
 3.  การบริหารการเสนอขายสินคา (Merchandise management) ผูคาปลีกจะตองคํานึงถึง
ประเด็นตาง ๆ ดังตอไปนี้ 
   3.1 สวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix) 
   3.2 ความหลากหลายของผลิตภัณฑ (Merchandise assortment) 
   3.3 ความกวางของสินคา (Breadth of merchandise) 
   3.4 ความลึกของสินคา (Depth of merchandise) 
 4.  ราคา (Price) เปนมูลคาของสินคาในรูปของเงินตรา การตั้งราคาสินคาจะตองยึดหลัก
คุณคาที่รับรู (Perceived value) ในสายตาของลูกคา เชนลูกคาคาดหวังวาจะซื้อสินคาจาก
ซูเปอรมารเก็ตไดในราคาถูก เปนตน 
 5.  คุณภาพและบริการ (Atmosphere and service) ลูกคามักตองการสินคาที่มีคุณภาพดี 
ราคาต่ํา และการบริการที่ดี ซ่ึงเปนปจจัยที่ลูกคานํามาใชในการตัดสินใจวาจะซื้อสินคาจากรานคา
ใด แตอยางไรก็ตามสินคาคุณภาพดีและการใหบริการที่ดีจะทําใหตนทุนของสินคาเพิ่มขึ้น จึงทําให
ราคาสินคาสูงตามไปดวย ดังนั้นผูคาปลีกจึงจําเปนตองพิจารณาทั้งดานคุณภาพ การบริการและ
ราคาใหมีความเหมาะสมและสอดคลองกับลักษณะความตองการของกลุมเปาหมายที่จะมาซื้อ
สินคาโดยยึดหลักวาจะตองสรางคุณคาการรับรู (Perceived value) ใหกับลูกคาไดอยางเหมาะสมกับ
ราคาสินคานั้น 
  3.2   แนวคิดเกี่ยวกับความคิดเห็น     
 ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับความคิดเห็น เพื่อเปนแนวทางในการศึกษาเรื่อง การ
ตัดสินใจซื้อสินคาและความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอการบริหารจัดการตลาดนัดในอําเภอ
พระนครศรีอยุธยา  มีรายละเอียดดังนี้ 
 ความหมายของความคิดเห็น  
 มีผูใหความหมายเกี่ยวกับความคิดเห็นไวหลายทานดังนี้ 
 นันนาลลี  (Nunnally. 1959 : 285 - 286)  กลาววา  ความคิดเห็นถือไดวาเปนการแสดงออกของ
แตละบุคคลตอประชาชนทั่วไป ตอขนบธรรมเนียมประเพณี และการแสดงออกทางดานความคิด
ในโลกที่เกี่ยวกับตนเอง โดยไดพยายามที่จะแยกความหมายของทั้งเจตคติและความคิดเห็นใหแยก
จากกัน โดยกลาววา ความคิดเห็นนั้นจะใชในเรื่องที่เกี่ยวกับความรูสึกและความชอบพอและยัง
กลาวอีกวา เรามักใชคําวา ความคิดเห็น มากกวาคําวา เจตคติ 



 15

 ฮิลการด  (Hilgard. 1962 : 626)  กลาววา  ความคิดเห็น คือ การพิจารณาตัดสินใจหรือ
ความเชื่อที่นําไปสูความคาดคะเนหรือการแปลผลในพฤติกรรม หรือเหตุการณตาง ๆ ที่เกิดขึ้น 
 โคลาซา (Kolasa. 1969 : 46)  กลาววา  ความคิดเห็นเปนการแสดงออกของแตละบุคคล
ในการที่จะพิจารณาขอเท็จจริงอยางใดอยางหนึ่ง หรือเปนการประเมินผลสิ่งใดสิ่งหนึ่งจาก
สถานการณแวดลอมตาง ๆ หรือเปนการตอบสนองสิ่งเราที่ตองถูกจํากัด แตเปนสิ่งเราที่ไดรับ
อิทธิพลมาจากความคิดโนมเอียง 
 โคเลสนิก  (Kolesnik. 1970 : 296) กลาววา ความคิดเห็นเปนการแปลความหมายหรือการ
ลงความเห็นที่เกิดจากขอเท็จจริง ซ่ึงแตละบุคคลคิดวาถูกตอง แตคนอื่น ๆ อาจไมเห็นดวยก็ได
ความเห็นที่ไมลึกซึ้งเปนความคิดเห็นเฉพาะอยางและมีอยูเปนเวลาอันสั้น 
 กัวลอลนิค (Guralnik. 1976: 46) กลาววา ความคิดเห็นมีคําจํากัดความอยู 4 ขอ คือ 

1. เปนความเชื่อที่ไมสามารถยืนยันไดอยางแนนอนวาเปนความรูสึกที่แทจริงแตเปนสิ่ง
ถูกตองและมีเหตผุล หรือความนาจะเปนของความคิดเห็นเฉพาะบุคคลในการตัดสินใจ 

2. การประเมินผล หรือความรูสึกหรือการประมาณคาเกี่ยวกับคุณลักษณะคุณคาของ
บุคคลหรือส่ิงตาง ๆ 

3. รูปแบบการตัดสินใจของผู เชี่ยวชาญเนื้อหาสาระซึ่งการใหความคิดเห็นของ
ผูเชี่ยวชาญเปนสิ่งที่ตองการ 

4. หลักเกณฑในการใชถอยคําโดยมีการตัดสินใจ หรือพิจารณาตัดสินสิ่งตาง ๆ โดยมี
หลักเกณฑสนับสนุนในแตละกรณี 
 ชาญณรงค  คําเพชร  (2549 : 7)  กลาววา  ความคิดเห็นเปนการแสดงออกทางพฤติกรรม
ของบุคคลที่มีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่งอันเกิดจากการรับรูและเรียนรูของบุคคลนั้น เปนสวนหนึ่งของ
ทัศนคติอาจเปลี่ยนแปลงไดเสมอตามกาลเวลา ความคิดเห็นของบุคคลแตละคนตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง
อาจเหมือนหรือไมเหมือนกันก็ได 
 ศรัณย  พงษรัตนานุกูล  (2549 : 9)  กลาววา  ความคิดเห็น คือ การแสดงออกทางความคิด
ทาที ความรูสึกที่มีตอบุคคลหรือส่ิงใดสิ่งหนึ่งอันเกิดเปนผลที่เกิดจากการเรียนรูหรือประสบการณ
ซ่ึงมีลักษณะสงเสริม คือพอใจ นิยมชมเชย สนับสนุนและปฏิบัติตามดวยความเต็มใจ หรือใน
ลักษณะตอตานคือการขัดแยง ไมรวมมือ ไมปฏิบัติตาม 
 กาวิน  กาญจนบุระ (2550 : 8)  กลาววา  ความคิดเห็น คือ การแสดงออกทางดาน
ความรูสึกของบุคคลตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งดวยการพูด การเขียน โดยมีพื้นฐานความรูเดิมประสบการณ
และอารมณเปนสวนประกอบในการแสดงความคิดเห็น ซ่ึงความเชื่อและความรูสึกนี้จะนําไปสูการ
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คาดคะเน หรือการแปรผลในพฤติกรรมตางๆ ที่เกิดขึ้นและผลการแสดงออกของความคิดเห็นนั้น
บุคคลอื่นอาจจะเห็นดวยหรือไมก็ได 
 ธิดารัตน  ปล้ืมจิตต  (2551 : 9) กลาววา ความคิดเห็นเปนการแสดงออกทางดานเจตคติ
ความเชื่อ การตัดสินใจ ความนึกคิด ความรูสึกและวิจารณญาณ ที่มีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ดวยการพูด 
การเขียนและอีกมากมายโดยอาศัยพื้นความรูประสบการณและสภาพแวดลอมของแตละบุคคลเปน
สวนระกอบในการพิจารณา  

จากความหมายที่กลาวมาขางตนพอสรุปไดวา ความคิดเห็น หมายถึง การแสดงออกทาง
ความคิด ทาที ความรูสึกที่มีตอบุคคลหรือส่ิงใดสิ่งหนึ่งอันเปนผลที่เกิดจากการเรียนรูหรือ
ประสบการณของบุคคลนั้น เปนสวนหนึ่งของทัศนคติ อาจแสดงออกในดานความเชื่อและ
ความรูสึกของแตละบุคคล หรือการแปลผลในพฤติกรรมหรือเหตุการณ 

ความสําคัญของความคิดเห็น 
 จากความหมายของความคิดเห็น ซ่ึงความคิดเห็นเปนการแสดงออกทางความคิด ทาที 
ความรูสึกที่มีตอบุคคลหรือส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ความคิดเห็นยังมีความสําคัญ ตามที่ ธิดารัตน  ปล้ืมจิตต  
(2551 : 10) กลาววา การสํารวจความคิดเห็นเปนการศึกษาความรูสึกของบุคคล กลุมคนที่มีตอส่ิง
หนึ่งแตละคนจะแสดงความเชื่อ และความรูสึกใด ๆ ออกมาโดยการพูด การเขียน เปนตน การ
สํารวจความคิดเห็น จะเปนประโยชนตอการวางนโยบายตาง ๆ การเปลี่ยนแปลงนโยบายหรือการ
เปลี่ยนแปลงระบบงาน รวมทั้งในการฝกหัดการทํางานดวยเพราะจะทําใหการดําเนินการตาง ๆ 
เปนไปดวยความเรียบรอยตามความพอใจของผูรวมงาน และนอกจากนี้ เบสท  (Best. 1977 : 17) 
กลาววา ในการศึกษาถึงความคิดเห็นตาง ๆ สวนมากจะใช การสอบถาม ซักถามบันทึกและรวมรวม
ไวเปนขอมูล  เปนวิธีงายที่สุดในการที่จะบอกถึงความคิดเห็นวาจะออกมาในลักษณะใด สามารถทํา
ตามไดหรือไม ผูบริหารจะวางนโยบายอยางไร ตามความคิดเห็นซึ่งสามารถวัดได  
 การวัดความคิดเห็น 
 ธิดารัตน  ปล้ืมจิตต  (2551 : 10) กลาววา มอรแกน และคิง ไดเสนอแนะเกี่ยวกับการวัด
ความคิดเห็นไววา การจะใหออกความคิดเห็นควรถามตอหนา ถาจะใชแบบสอบถาม สําหรับวัด
ความคิดเห็นตอง ระบุใหผูตอบ ตอบวา เห็นดวย หรือไมเห็นดวย กับขอความที่กําหนดให 
แบบสอบถามประเภทนี้นิยมสราง ตามแนวของ ลิเคอรท ซ่ึงแบงความคิดเห็นออกเปน 5 ระดับ 
ไดแก เห็นดวยเปนอยางยิ่ง เห็นดวยเฉย ๆ ไมแนใจ ไมเห็นดวย และไมเห็นดวยเปนอยางยิ่ง 
 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความคิดเห็น 
 จุฬารัตน  นอยเล็น  (2548 : 57) กลาววา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอความคิดเห็นนั้นแบงไดเปน
ปจจัยดานบุคคลซึ่งรวมถึงขอมูลสวนบุคคล ขอมูลในดานงานและปจจัยดานสิ่งแวดลอม ซ่ึงเปน
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ปจจัยที่มีอิทธิพลตอความคิดเห็นนั้นอาจจะเปนปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ซ่ึงเปนปจจัยทาง
พันธุกรรมและรางกาย  ระดับการศึกษา การศึกษามีอิทธิพลตอการแสดงออกซึ่งความคิดเห็นและ
การศึกษาทํา ใหบุคคลมีความรูในเรื่องตาง ๆ มากขึ้นและคนที่มีความรูมากจะมีความคิดเห็นตาง ๆ 
อยางมีเหตุผล สวนขอมูลในดานงาน ไดแก ระดับตําแหนง ระยะเวลาในการปฏิบัติงานหรือ
ประสบการณเปนสิ่งที่กอใหเกิดการเรียนรู ทํา ใหมีความรูความเขาใจในหนาที่และความรับผิดชอบ
ตองานซึ่งจะสงตอความคิดเห็น  สวนปจจัยดานสิ่งแวดลอม ไดแก  ส่ือตาง ๆ การไดรับขอมูล
ขาวสารจากสื่อตาง ๆ มีอิทธิพลอยางมากตอความคิดเห็นของบุคคล เพราะเมื่อบุคคลอยูในกลุมใด
หรือสังคมใดก็จะตองยอมรับและปฏิบัติตามกฎเกณฑของกลุมหรือสังคมนั้น ซ่ึงทําใหบุคคลมี
ความคิดเห็นไปตามกลุมหรือสังคมนั้น ๆ ขอเท็จจริงในเรื่องราวตาง ๆ หรือส่ิงตาง ๆ ที่บุคคลแตละ
คนไดรับ เชน ในเรื่องความรูความเขาใจการรับการอบรม ถาบุคคลมีความรูความเขาใจในเรื่องราว
ตาง ๆ ดี หรือเคยไดเขารับการอบรมในเรื่องตาง ๆ นั้น เปนการเฉพาะซึ่งจะมีอิทธิพลตอความ
คิดเห็นของบุคคล 
 3.3   แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิดเกี่ยวพฤติกรรมผูบริโภคไวดังนี้ 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
 คําวา “พฤติกรรมผูบริโภค” (Consumer behavior) ไดมีผูใหความหมายไวตาง ๆ กัน ดังนี้
 ลีออน และเลสไล  (Leon & Leslie. 1994 : 7) ไดใหความหมายไววา พฤติกรรมผูบริโภค 
หมายถึง พฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการคนหา (Searching) การซื้อ (Purchasing) การใช (Using) การ
ประเมินผล (Evaluating) และการใชจาย (Disposing) ในผลิตภัณฑและบริการ โดยคาดวาจะ
ตอบสนองความตองการของเขา 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546 : 193 - 194) ไดกลาวถึงการวิเคราะหพฤติกรรม
ผูบริโภควา เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค ทั้งที่เปน
บุคคล กลุม หรือองคกร เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อ การใช การ
เลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณที่จะทําใหผูบริโภคพึงพอใจ คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการ
ตลาดสามารถกําหนดกลยุทธการตลาด (Marketing Strategies) ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจ
ของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
 สุภาภรณ  พลนิกร  (2548 : 4) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง
การศึกษาเกี่ยวกับแตละบุคคล กลุม หรือองคกร และกระบวนการที่กลุมดังกลาวใชในการเลือกการ
ไดมา และการกําจัด ผลิตภัณฑ/บริการ หรือประสบการณ (Experience) หรือแนวคิดรวบยอด
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(Concepts) ทั้งนี้เพื่อตอบสนองความจําเปน (Needs) และศึกษาผลกระทบของกระบวนการดังกลาว
ที่มีตอผูบริโภคและสังคม 
 ฉัตราพร  เสมอใจ  (2550 : 18) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคไววา พฤติกรรม
ผูบริโภค หมายถึง กระบวนการหรือพฤติกรรมการตัดสินใจ การซื้อ การใช และการประเมินผลการ
ใชสินคาหรือบริการของบุคคล ซ่ึงจะมีความสําคัญตอการซื้อสินคาและบริการทั้งในปจจุบันและ
อนาคต 
 อดุยล จาตุรงคกุล (2550 : 5) ไดใหความหมายของ พฤติกรรมผูบริโภคไววา พฤติกรรม
ผูบริโภค หมายถึง กิจกรรมตางๆ ที่บุคคลกระทําเมื่อไดรับการบริโภคสินคาหรือบริการรวมไปถึง
การขจัดสินคาหรือบริการหลังการบริโภคดวย 
 วิมลศรี แสนสุข และคนอื่น ๆ (2550 : 76) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคไววา
พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การแสดงออกมาโดยการตอบรับสิ่งที่เกิดขึ้นมาจากความรูสึกและ
ความนึกคิด เพื่อตอบสนองตอส่ิงเราตางๆ ที่เขามากระตุนจะทําใหผูซ้ือรายใดรายหนึ่งทําการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑมาอุปโภคตามความตองการที่มีอยูผานกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซ้ือ
นั้นเอง 
 สรรควร  สัตยมงคล  (2551 : 28) ไดใหความหมายของ พฤติกรรมผูบริโภคไววา 
พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลในการคนหาสิ่งที่ตอบสนองความตองการ 
ความรูสึก การรับรู ในการบริโภค โดยมีกระบวนการเลือกสรร จัดหา จัดซื้อ แลกเปลี่ยนสินคา และ
บริการ การตัดสินใจซื้อ การใช เขามาเกี่ยวของ โดยนักการตลาดตองสามารถจัดกลยุทธการตลาดที่
สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
 จากความหมายขางตนสรุปไดวา พฤติกรรมของผูบริโภค หมายถึง กระบวนการหรือ
พฤติกรรม อันเกิดจากสิ่งเราหรือส่ิงกระตุน ทําใหเกิดการตัดสินใจในการเลือกซื้อหรือการใช
บริการเพื่อสนองความตองการ และความปรารถนาตาง ๆ ใหไดรับความพอใจ 
 กมลวรรณ  ทองอราม  (2552 : 9) ไดกลาวถึง แนวโนมพฤติกรรมของผูบริโภคในอนาคต
ไววา 
 1.  แนวโนมดานการศึกษาของผูบริโภคสูงขึ้น ผูบริโภคยุคใหม จะไดรับขอมูลขาวสาร
มากขึ้น เปนผูบริโภคที่มีการศึกษาดี การศึกษาของผูบริโภคจะมีผลกระทบตอการบริโภค ความ
ภักดีตอตรายี่หอลดลง ทําใหเกิดความรูสึกวาความแตกตางระหวางยี่หอจะลดต่ําลง คนที่มีการศึกษา
นอยจะมีความจงรักภักดีตอตรายี่หอสูง แตบุคคลยิ่งมีการศึกษาสูงจะยิ่งมีความภักดีตอตรายี่หอต่ํา
ผูบริโภคมีเวลาวางนอยลงในยุคใหมนี้ คนมีแนวความคิดวา เวลา คือ แกนสารของชีวิต (Time is of 
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the essence) ดังนั้น จึงหาเวลาวางไดยาก ทําใหตองใชเวลาวางที่มีอยูอยางคุมคา ฉะนั้นผลทาง
การตลาดที่ตามมา คือ ผูบริโภคมีความตองการใชบริการได ณ สถานที่ใหบริการ หรือ ณ จุดขาย
(Selling point) ไดหลายบริการในเวลาเดียวกัน 
 2.  ผูบริโภคยุคใหม เปนผูบริโภคที่ตองการความสะดวกสบายในชีวิต การที่ธุรกิจจะเอา
ใจผูใชบริการไดดีนั้น ตองหาทางเพิ่มเติมความสะดวกสบายใหกับผูใชบริการ เชน ความเปน
อัตโนมัติ (Automatic) ของสินคาและบริการ การเอาใจผูใชบริการในสมัยกอนจะกลาวถึงวิญญาณ
ของการบริการและมนุษยสัมพันธที่พนักงานควรมีตอผูใชบริการ แตการเอาใจผูใชบริการในสมัย
ปจจุบัน จะหมายถึงการใหความสะดวกสบายดวย 
 3.  ผูบริโภคพอใจธุรกิจที่ทําการตลาดดวยความซื่อสัตย การติดตอกับผูใชบริการในแต
ละครั้ง ไมใชเปนเพียงการติดตอธุรกิจซื้อขาย แตเปนการสรางสัมพันธไมตรี การพัฒนาสินคาและ
บริการ บริษัทหรือองคกรธุรกิจตองพัฒนาดวยจิตใจที่ตองการชวยแกปญหาของผูใชบริการไมใช
เพื่อมุงขายสินคาและบริการแตเพียงอยางเดียว 
 4.  ผูบริโภคซื้อและใชบริการแบบไมไดมีการวางแผน ในอดีตผูบริโภคอาจตองมีการ
วางแผนกอนการซื้อและใชบริการทุกครั้ง แตปจจุบันผูบริโภคไปศูนยการคา หรือที่ทําการไปรษณีย
เพียงแหงเดียวทําใหไดของที่ตองการซื้อ และใชบริการไดหลายประเภท โดยไมตองมีการวางแผน
ลวงหนา เชน ซ้ือกลอง รับชําระคาโทรศัพท คาไฟฟา คาประปา คาตอทะเบียนรถ โทรศัพทมือถือ
คาประกันชีวิต เปนตน 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การวิเคราะหเพื่อใหทราบถึงสาเหตุทั้งปวงที่มี
อิทธิพลทําใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการ ซ่ึงโดยการเขาใจถึงสาเหตุตางๆ ที่มีผลในการ
จูงใจหรือกํากับการตัดสินใจซึ่งของผูบริโภคนั้นเอง ที่จะทําใหนักการตลาดสามารถตอบสนอง
ผูบริโภคไดสําเร็จ โดยการสามารถชักนําและหวานลอมในลูกคาซื้อสินคา และมีความจงรักภักดีที่
จะซื้อซํ้าตอเนื่องเรื่อยไป  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analysis consumer behavior) เปนการ
คนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการ
และพฤติกรรมซื้อและการใชของผูบริโภคคําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารจัดกลยุทธ
การตลาด (Marketing strategies) ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยาง
เหมาะสมเพื่อที่จะไดเขาใจในพฤติกรรมผูบริโภค ทําไดโดยตั้งคําถาม 7 ขอ แลวตอบใหได ก็จะได
คําตอบที่ตองการ คือ (มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต. 2547 : 81) 
 1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who) เพื่อศึกษาถึงผูซ้ือในตลาด เพื่อนําไปวางแผนกลยุทธ
ทางการตลาดที่เหมาะสม สามารถตอบสนองและสรางความพึงพอใจใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย 
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 2.  ผูบริโภคซื้ออะไร (What) เพื่อศึกษาวาผูซ้ือตองการสินคาหรือบริการชนิดใด เพื่อ
นําไปวางแผนกลยุทธดานผลิตภัณฑ เชน การบรรจุหีบหอ ตราสินคา รูปแบบ บริการ คุณภาพ 
ลักษณะ 
 3.  ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why) เพื่อศึกษาวัตถุประสงคในการซื้อ เพื่อนํามาวางแผนกล
ยุทธทางดานการสงเสริมการตลาด เชนการโฆษณาตองทําการศึกษาถึงเหตุจูงใจในการซื้อเพื่อนํามา
เปนจุดขายเวลาโฆษณา 
 4.  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who) เพื่อศึกษาถึงผูที่มีสวนเกี่ยวของในการ
ตัดสินใจเพื่อนํามาวางแผนกลยุทธการโฆษณา การสงเสริมการขาย โดยอาศัยกลุมอิทธิพล 
 5.  ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When) เพื่อศึกษาโอกาสในการซื้อ เพื่อวางแผนกลยุทธการ
สงเสริมการตลาดใหสอดคลองกับโอกาสในการซื้อ 
 6.  ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where) เพื่อศึกษาชองทางในการจําหนาย เพื่อวางแผนกลยุทธ
ชองทางการจัดจําหนาย ธุรกิจจะนําสินคาไปสูตลาดเปาหมายโดยพิจารณาวาจะผานคนกลาง
อยางไร 
 7.  ผูบริโภคซื้ออยางไร (How) เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมและกระบวนการซื้อ เพื่อนํามา
วางแผนกลยุทธดานการสงเสริมการตลาด เชน พนักงานขายจะกําหนดวัตถุประสงคในการขายให
สอดคลองกับวัตถุประสงคในการตัดสินใจซื้อ 
 ตัวแบบพฤติกรรมของผูบริโภค (Model of Consumer Behavior) 
 ในการศึกษาของผูบริโภคที่มีตอสินคาและบริการมาชานาน ในอดีตนักการตลาดไดใชวิธี
การศึกษาทําความเขาใจผูบริโภคจากประสบการณประจําวันที่ไดขายสินคาใหกับบริโภคโดยตรง
แตในปจจุบันตลาดมีขอบเขตกวางขวางกวาในอดีตมาก ผูทําหนาที่ตัดสินใจเพื่อดําเนินงาน
การตลาดก็ไมไดติดตอกับลูกคาโดยตรง นักการตลาดจึงจําเปนตองหันมาศึกษาพฤติกรรมของ
ผูบริโภคโดยใชวิธีการวิจัยผูบริโภค เพื่อศึกษาความรูสึกนึกคิดหรือจิตใจ ซ่ึงเปนกลไกลสําคัญใน
การตัดสินใจซื้อสินคาและบริการของผูบริโภค ซ่ึงนับวาเปนการศึกษาที่มีความยุงยากลําบากเปน
อยางยิ่ง เพราะความรูสึกนึกคิดหรือจิตใจเปนสิ่งที่อยูภายในตัวของผูบริโภคซึ่งมองไมเห็น 
การศึกษาหาความจริงในเรื่องนี้ก็เปรียบเสมือนการหาความจริงในกลองมืด หรือ “The Black Box” 
นั่นเอง ทําใหมีผูคิดคนตัวแบบขึ้นมามากมายหลายทฤษฎี เพื่อนํามาใชอธิบายพฤติกรรมในการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคที่อยูภายในจิตใจที่มองไมเห็น (พิบูล ทีปะปาล. 2549 : 105) 
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ภาพประกอบ 2 ตัวแบบพฤตกิรรมของผูบริโภค 
 

ที่มา : พิบูล ทีปะปาล.  2549 : 106 
 
 จากภาพประกอบ 2 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภคของคอตเลอร และอารมสตรอง (Kotlor & 
Armstorng.  2000)  (พิบูล ทีปะปาล.  2549 : 106)  เรียกวา กลองดํา หรือ S - R Theory ประกอบดวย 3 
สวน ไดแก  
 1.  ส่ิงกระตุนภายนอก 
 ส่ิงกระตุนอาจเกิดขึ้นอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย และภายนอกรางกายซึ่งนักการ
ตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอก เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑส่ิง
กระตุนถือวาเปนแจงจูงในใหเกิดการซื้อสินคา ซ่ึงอาจใชเหตุจูงในใหซ้ือ ดานเหตุผลหรือดาน
จิตวิทยาก็ได ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ (ปณิศา  ลัญชานนท. 2548 : 86)  
   1.1  ส่ิงกระตุนทางการตลาด เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาดสามารถควบคุมและตอง
จัดใหมีขึ้น ซ่ึงจะเกี่ยวของกับสวนประสมการตลาด ประกอบดวย 
    1.1.1 ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ เชน การผลิตภัณฑสินคาหลายชนิด การ
ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม มีมาตรฐาน  ช่ือเสียงของสินคา มีสินคาตัวอยางใหดู มีการ
รับประกันสินคาและมีการบริการทั้งกอนและหลังการขาย เพื่อกระตุนความตองการซื้อของ
ผูบริโภค 
    1.1.2 ส่ิงกระตุนดานราคา เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับคุณภาพ
สินคามีปายราคาสินคา ลูกคาสามารถตอรองราคาสินคาได มีการลดราคาสินคาเมื่อลูกคาซื้อใน
ปริมาณมากหรือเปนลูกคาประจํา และสามารถชําระเงินไดทั้งแบบเงินสดหรือเงินผอนได 
    1.1.3 ส่ิงกระตุนดานชองการจัดจําหนาย เชน สถานที่ในการจัดจําหนายสินคา 
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    1.1.4 ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด เชน การโฆษณาประชาสัมพันธ
สินคาของรานทางวิทยุอยางสม่ําเสมอ มีกิจกรรมพิเศษตางๆ อาทิเชน การลด แลก แจก แถม 
ช่ือเสียงของรานคามีพนักงานขายหนารานไวแนะนําสินคาและมีการจัดสงสินคาที่รวดเร็ว ถูกตอง 
   1.2 ส่ิงกระตุนอื่น ๆ เปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อของผูบริโภคที่อยูภายนอก
องคกรซึ่งบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ ไดแก 
    1.2.1  ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภคเหลานี้
มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 
    1.2.2 ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี เชน เทคโนโลยีใหมดานการฝาก-ถอนเงิน
อัตโนมัติสามารถกระตุนความตองการของผูบริโภคใหใชบริการของธนาคารมากขึ้น 
    1.2.3 ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง เชน กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษี
สินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น 
    1.2.4 ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาล
ตาง ๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อในเทศกาลนั้น  
 2.  กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ 
 ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือเปรียบเสมือนกลองดําซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได
จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะ
ของผูซ้ือ และกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ ดังนี้ (สุวิมล แมนจริง.  2546 : 139 - 151) 
   2.1 ลักษณะของผูซ้ือ ลักษณะของผูซ้ือไดรับอิทธิพลมาจากปจจัยตาง ๆ ดังนี้ 
     2.1.1  ปจจัยดานวัฒนธรรม จะประกอบดวย วัฒนธรรม วัฒนธรรมยอยและชั้น
ทางสังคม  ไดแก  1) วัฒนธรรม ถือวาเปนคานิยม ประเพณี หรือความเชื่อที่ไดรับการยอมรับใน
สังคมที่มีการสืบทอดตอ ๆ กันมาจากสมาชิกในสังคมรุนหนึ่งไปสูอีกรุนหนึ่ง วัฒนธรรมเปนสิ่งที่มี
การดํารงอยูอยางถาวร และในขณะเดียวกันก็เปนสิ่งที่ไมหยุดนิ่ง มีการเคลื่อนไหวเปลี่ยนแปลงไป
ตามสังคม และวัฒนธรรมก็จะมีความแตกตางหลากหลายไปตามกลุมตาง ๆ และภูมิภาคตาง ๆ กัน
2) วัฒนธรรมยอย ในวัฒนธรรมหนึ่งๆ ยังมีการแบงกลุมของวัฒนธรรมใหยอยลงไปอีกเรียกวา
วัฒนธรรมยอย โดยที่คนตาง ๆ ในวัฒนธรรมเดียวกันจะมีคานิยมและขนบธรรมเนียมประเพณีที่
คลายคลึงกัน แตจะมีลักษณะเฉพาะที่แตกตางไปตามกลุมหรือสังคมที่เล็กลง โดยท่ีวัฒนธรรมยอย
จะแตกตางไปตามศาสนา สภาพทางภูมิศาสตร เชื้อชาติและอื่น ๆ และ 3) ช้ันทางสังคม หมายถึง 
การแบงกลุมภายในสังคมออกตามคานิยมความสนใจ พฤติกรรมแตกตางกัน และชั้นทางสังคม
มักจะถูกกําหนดขึ้นตามตัวแปรทางดานเศรษฐกิจสังคม ซ่ึงประกอบดวยรายได อาชีพ และ
การศึกษา 
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    2.1.2  ปจจัยดานสังคม จะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคดวย
เชนกัน ปจจัยทางสังคม ไดแก  1) กลุมอางอิง หมายถึง กลุมคนที่สามารถเปลี่ยนแปลงหรือสงเสริม
ทัศนคติของบุคคลที่มีความเกี่ยวของกัน และตางมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของกันและกัน และกลุม
อางอิงของคนเราจะประกอบดวยกลุมทั้งหมดที่มีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางออมตอทัศนคติหรือ
พฤติกรรมของคนเรา กลุมอางอิง แบงไดเปน 2 กลุมใหญๆ คือ กลุมอางอิงที่เปนสมาชิก และกลุม
อางอิงที่ไมเปนสมาชิก  2) ครอบครัว เปนองคการที่ทําการซื้อเพื่อการบริโภคที่สําคัญที่สุดโดยปกติ
แลว ในแตละวันนั้นสมาชิกในครอบครัวแตละครอบครัวจะทําการตัดสินใจในลักษณะที่ตางคนตาง
ตัดสินใจ แตจะมีหลายสถานการณที่สมาชิกในครอบครัวจะเขาไปมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อซ่ึง
มักจะเกิดขึ้นในกรณีที่ระดับความเสี่ยงภัยการซื้อสูง และการตัดสินใจที่ผิดพลาดจะมีผลกระทบตอ
สมาชิกคนอื่น ๆ ในครอบครัว หรือเมื่อการตัดสินใจซื้อนั้นเปนการตัดสินใจในเรื่องที่สําคัญมาก 
เชน การตัดสินใจซื้อบาน การเลือกโรงเรียนใหกับบุตร เปนตน และ 3) บทบาทและสถานภาพ 
โดยทั่วไปแลวบุคคลหนึ่งอาจจะประกอบดวยบทบาทและสถานภาพตาง ๆ กัน ตัวอยางเชน ผูหญิง
เมื่อเวลาอยูในบานจะแสดงบทบาทแมหรือแมบาน แตเมื่ออยูที่ทํางานอาจจะแสดงบทบาทของ
ผูปฏิบัติงานหรือผูบริหาร และเมื่ออยูในสังคมอาจจะมีบทบาทเปนสมาชิกหรือผูนําของกลุมสังคม
นั้น ๆ ซ่ึงในแตละบทบาทจะมีสถานภาพตางกันดวย เชน กรรมการบริหารของบริษัทจะมี
สถานภาพสูงกวาพนักงานทั่วไป 
    2.1.3  ปจจัยดานจิตวิทยา การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑของผูบริโภคจะเปนผลมาก
จากปจจัยหลัก ๆ ทางดานจิตวิทยาอยู 5 อยาง ไดแก  1) การจูงใจ (Motivation) หมายถึง สภาวะที่
เกิดขึ้นภายในบุคคลที่จะกระตุนผลักดันใหบุคคลแสดงพฤติกรรมที่มุงไปสูเปาหมายอยางใดอยาง
หนึ่ง ส่ิงจูงใจที่จะเปนจุดเริ่มตน ผลักดันใหแสดงพฤติกรรมตามลําดับขั้นตอน ประกอบดวย แรง
ขับ (Drive) แรงกระตุน (Urge) ความปรารถนาหรือความตองการ (Wish or Desire) การจูงใจจะ
เกิดขึ้นจากการเกิดสิ่งเราเขามากระทบตอบุคคล ส่ิงเราอาจเกิดจากภายในตัวบุคคลเอง (เชนการได
ยินและไดเห็นผลิตภัณฑ) และเมื่อไรก็ตามที่ส่ิงเราเปนเหตุทําใหผูบริโภคมีความรูสึกวา สภาวะที่
เปนจริง (Actual State) กับสภาวะที่พึงปรารถนาอยากใหเปน (Desired State) มีความแตกตางกัน 
“ความจําเปนและความตองการ(Need and want) ก็จะเกิดขึ้นและความจําเปน หรือความตองการจะ
เปนตัวคอยกระตุนเรงเราทําใหเกิดภาวะความตึงเครียด (State of tension) จนกลายเปนแรงขับ
ผลักดันใหแสดงพฤติกรรมที่มุงไปสูเปาหมาย เพื่อลดความตึงเครียดนั้นใหลดลงหรือหายไป 
ตัวอยางเชน พนักงานในบริษัทสําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี มีฐานะตําแหนงงาน และเงินเดือน
ในระดับหนึ่ง (สภาวะที่เปนจริง) เกิดมีความรูสึกวาหากศึกษาตอไดรับปริญญาโทจะมีฐานะ
ตําแหนงงานและเงินเดือนที่ดีกวานี้มาก (ภาวะที่พึงปรารถนา) จึงเกิดมีความจําเปนตองไปสมัคร
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ศึกษาเพื่อใหไดปริญญาโทตามตองการ (พฤติกรรมที่มุงไปสูเปาหมาย) 2) การรับรู หมายถึง 
กระบวนการที่มนุษยเลือกที่จะรับรู สรุปการรับรูตีความหมายการรับรูส่ิงใดสิ่งหนึ่งที่สัมพันธ 
เพื่อที่จะสรางภาพในสมองใหเปนภาพที่มีความหมายและมีความกลมกลืน ซ่ึงบุคคลแตละคน
อาจจะมีการรับรูที่ไมเหมือนกัน ทั้งๆ ที่เกิดขึ้นจากสิ่งกระตุนหรือส่ิงเราเดียวกัน หรือยูใน
สถานการณเดียวกัน ทั้งนี้เนื่องจากผลของกระบวนการเลือกสรรการรับรูของแตละบุคคลไม
เหมือนกัน  3)  การเรียนรู การเรียนรูจะเกี่ยวของกับการเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมของแตละบุคคล
ที่เกิดขึ้นจากประสบการณ ซ่ึงพฤติกรรมอันเกิดจากการเรียนรูนั้น อาจจะเปนพฤติกรรมของแตละ
บุคคลที่เกิดขึ้นจากประสบการณ ซ่ึงพฤติกรรมอันเกิดจากการเรียนรูนั้น อาจจะเปนพฤติกรรมที่
แสดงออกมาใหเห็นอยางเปดเผย หรืออาจจะเปนการเปลี่ยนแปลงในดานทัศนคติอารมณ เกณฑใน
การประเมินคา บุคลิกภาพ หรืออ่ืนๆ ของกระบวนการทางดานความนึกคิด ซ่ึงไมไดแสดงออกมา
อยางเปดเผยก็ได  4) ความเชื่อ คือ รายละเอียดของความคิดซึ่งคนเรายึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งสิ่งหนึ่ง 
โดยปกติแลวผูบริโภคจะมีความเชื่อถือเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่แตกตางกัน และผูบริโภคมีแนวโนมที่
จะซื้อผลิตภัณฑไปตามความเชื่อของตนเอง และ 5) ทัศนคติ คือ ความโนมเอียงที่เรียนรูเพื่อใหมี
พฤติกรรมที่สอดคลองกับลักษณะที่พึงพอใจ หรือไมพึงพอใจตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง หรือเปนความรูสึก
จูงใจใหตอบสนองตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ซ่ึงความรูสึกที่เกิดขึ้นนั้นจะเปนไปในทางที่ดีหรือไมดีก็ได 
ทัศนคติทําใหเกิดพฤติกรรมตอส่ิงนั้นๆ ขึ้น ซ่ึงการพยายามเปลี่ยนแปลงทัศนคติของผูบริโภคเปน
งานที่ยาก ทาทายและใชเวลานาน 
    2.1.4  ปจจัยสวนบุคคล  การตัดสินใจของผูบริโภคจะได รับอิทธิพลจาก
บุคลิกลักษณะสวนบุคคลดวย ซ่ึงไดแก  1) อายุ โดยทั่วไป วัยทารกจะไมมีอิทธิพลตอการซื้อ แต
เด็กวัยกอนเขาเรียนจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของพอแม และเด็กวัยเรียนจะมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อนอยกวาวัยเขาเรียน ในขณะที่วัยรุนจะเปนวัยที่ติดเพื่อน และการตัดสินใจซื้อมักจะ
อาศัยแรงจูงใจทางดานอารมณมากกวาเหตุผล รวมทั้งยึดถือความคิดเห็นของเพื่อนมากกวาพอแม 
สวนวัยผูใหญจะใหความสําคัญกับบาน รถยนต และผลิตภัณฑที่ใชในครัวเรือน และกลุมวัยผูใหญ
ที่มีบุตรแลวจะใหความสนใจกับผลิตภัณฑสําหรับเด็กมากขึ้น ในขณะที่วัยสูงอายุจะหันมาใสใจใน
สุขภาพและการพักผอนมากขึ้น 2) วงจรชีวิตครอบครัว นักการตลาดจะตองเลือกกลุมใดกลุมหนึ่ง
ในขั้นตอนของวงจรชีวิตครอบครัวเปนตลาดเปาหมาย เนื่องจากในแตละขั้นตอนของวงจรชีวิต
ครอบครัวก็จะมีลักษณะการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑแตกตางกันไป ซ่ึงประกอบดวย 9 ขั้นตอน ไดแก 
ขั้นเปนโสด  สมรสใหม  ครอบครัวมีบุตรขั้นที่ 1  ครอบครัวมีบุตรีขั้นที่ 2  ครอบครัวมีบุตรขั้นที่ 3    
ครอบครัวที่บุตรแยกออกไปขั้นที่ 1  ครอบครัวที่บุตรแยกออกไปขั้นที่ 2  มีชีวิตอยูคนเดียว และ อยู
คนเดียวและเกษียณอายุการทํางาน 3) อาชีพ จะมีอิทธิพลตอแบบแผนการบริโภคของผูบริโภค 
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ตัวอยางเชนผูบริการระดับสูงจะซื้อชุดสากล รถยนต ราคาแพง เปนสมาชิกของสโมสรตางๆ 
ในขณะที่พนักงานทั่วไปจะใหความสนใจกับชุดทํางานที่ดูดีและราคาสมเหตุสมผล รถยนตที่
ประหยัดน้ํามัน เปนตน 4) สถานะทางเศรษฐกิจหรือรายได ซ่ึงจะมีผลกระทบตอการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑของบุคคลเชนกัน เนื่องจากเปนสิ่งที่กําหนดอํานาจซื้อ สถานะทางเศรษฐกิจจะ
ประกอบดวยรายไดที่สามารถใชจายได การออก ทรัพยสิน หนี้สิน ความสามารถในการกูยืม ซ่ึง
นักการตลาดตองติดตามแนวโนมดานรายไดประชาชาติและอัตราการออมของประชาชน รวมทั้ง
ภาวะเศรษฐกิจและแนวโนมของอัตราดอกเบี้ยดวย เพื่อทําการปรับปรุงผลิตภัณฑและกําหนดราคา
ผลิตภัณฑใหมใหสอดคลองกับสภาพทางเศรษฐกิจของผูบริโภคดวย 5) การศึกษา ผูที่มีการศึกษา
สูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑที่มีคุณภาพดีมากกวาผูที่มีการศึกษาต่ํา เนื่องจากผูที่มีการศึกษา
สูงจะมีอาชีพที่สามารถสรางรายไดสูงกวา ผูที่มีการศึกษาต่ํา จึงมีแนวโนมที่จะบริโภคผลิตภัณฑที่มี
คุณภาพมากกวา  6) บุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะทางดาน
จิตวิทยาของบุคคล ซ่ึงแตละคนมีลักษณะเฉพาะของตนเองที่แตกตางกัน อันจะนําไปสูการ
ตอบสนองตอส่ิงแวดลอมในรูปแบบเดียวกันเสมอ เนื่องจากบุคลิกภาพเปนลักษณะเฉพาะบุคคล 
และทําใหคนมีความแตกตางกันดังนั้นเรามักจะแบงประเภทของบุคคลออกเปนประเภทตาง ๆ ตาม
ลักษณะบุคลิกภาพ เชน บุคคลที่มีความเชื่อมั่นในตนเอง บุคคลขี้อาย บุคคลกาวราว หรือบุคคลที่มี
ลักษณะเงียบขรึม เฉื่อยชา เปนตนลักษณะบุคลิกภาพของบุคคลดังกลาวเหลานี้ เปนลักษณะพื้นฐาน
ของพฤติกรรมของมนุษย ซ่ึงมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค บุคลิกภาพจึงเปนปจจัยตัว
แปรที่มีประโยชนอยางหนึ่งที่จะสามารถนําไปใชวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เพราะนักวิชาการ
เชื่อวารูปแบบของบุคลิกภาพบางชนิดมีความสัมพันธอยางใกลชิดกับการเลือกซื้อผลิตภัณฑและ
ตราสินคา ตัวอยางเชน การซื้อประเภทของรถยนต เสื้อผา เพชรพลอยเครื่องประดับ ผูบริโภคซื้อ
ผลิตภัณฑเหลานี้สะทอนลักษณะบางอยางของผูบริโภค นอกจากนั้น บริษัทขายเครื่องคอมพิวเตอร
บริษัทหนึ่งพบวา ลูกคาสวนใหญของบริษัทจะขายเครื่องคอมพิวเตอรของบริษัท จึงใชส่ิงเหลานี้
เปนตัวจูงใจในการโฆษณา แนวคิดเกี่ยวกับตนเองประกอบดวยทัศนคติ การรับรู ความเชื่อ และการ
ประเมินตนเอง ความคิดเกี่ยวกับตนเองอาจจะเปลี่ยนแปลงได แตมักจะเปลี่ยนในลักษณะคอย ๆ 
เปลี่ยนไป และเมื่อบุคคลมีแนวคิดเกี่ยวกับตนเองอยางไรแลว ก็จะมีผลสะทอนใหบุคคลแสดง
พฤติกรรมไปตามแนวความคิด และ 7) แบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) หมายถึง รูปแบบการใช
ชีวิตของบุคคลอยูในโลกที่แสดงออกมาในรูปของกิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) และ
ความคิดเห็น (Opinions) การวิเคราะหแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภคเชิงจิตวิทยาสังคม 
(Psychographics) จะเปนการวิเคราะหวาผูบริโภคใชเวลาและทรัพยากรตาง ๆ ของเขาแตละวัน
อยางไร (A : Activities) อะไรที่อยูในสิ่งแวดลอมที่เขาสนใจและถือวาเปนความสําคัญ (I : 
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Interests) และเขาคิดเกี่ยวกับตัวเขาเองและคิดถึงโลกรอบ ๆ ตัวเขาอยางไร (O : Opinions) การ
วิเคราะหแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภคใน 3 แนวทางดังกลาว บางครั้งใช “AIOS” เพื่อการ
อางอิงการศึกษาแบบการดําเนินชีวิตตามลักษณะ AIOS ของผูบริโภครวมกับการใชองคประกอบ
ดานประชากรหรือประชากรศาสตร (Demographics) บางตัว เชน อายุ เพศ ระดับการศึกษา ฯลฯ 
เขามารวมดวย ก็จะทําใหนักการตลาดสามารถแบงกลุมผูบริโภคไดมากมายหลายกลุม และจะให
ภาพของตลาดเปาหมายที่ชัดเจนยิ่งขึ้น อันจะนําไปใชประโยชนในการออกแบบผลิตภัณฑ การ
วางแผนกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกัน และที่สําคัญอยางยิ่งสําหรับผูทําการสื่อสารการตลาดก็
คือวา การเขาใจแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภคเปาหมายที่ชัดเจน จะชวยใหสามารถไดความคิด 
เพื่อกําหนดแนวคิดหลักของการโฆษณา (Advertising Themes) สอดคลองกับกลุมเปาหมายไดอยาง
มีประสิทธิภาพ  
 3. กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 ในการตัดสินใจซื้อ ผูบริโภคจะผานขั้นตอนตาง ๆ 5 ขั้นตอนดวยกัน ดังนี้ 
   3.1 ตระหนักถึงปญหา กระบวนการซื้อเกิดขึ้น เมื่อผูซ้ือตระหนักถึงปญหาหรือ
ความตองการซึ่งบุคคลจะรูสึกถึงความแตกตางระหวางภาวะความตองการแทจริงและที่พึง
ปรารถนา ความตองการอาจถูกกระตุนโดยสิ่งเราภายในหรือภายนอก หนึ่งในความตองการปกติ
ธรรมดาของบุคคลซึ่งไดแก ความหิว ความกระหาย และความตองการเพศ เกิดขึ้นในระดับต่ําสุด
จนกลายเปนแรงขับ ซ่ึงในกรณีที่ผานมา ความตองการไดถูกปลุกเราจากสิ่งกระตุนภายนอก จนเกิด
เปนความตองการอยางใดอยางหนึ่งขึ้นมาเพื่อสนองตอบกับความตองการนั้น ๆ 
   3.2  การคนหาขอมูลขาวสาร ผูบริโภคที่ไดรับการกระตุนจะมีแนวโนมที่จะคนหา
ขอมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับสินคานั้นๆ ซ่ึงสามารถจําแนกออกเปน 2 ระดับดวยกัน คือ ภาวะการคนหา
ขอมูลแบบธรรมดา ที่เรียกวา การเพิ่มการพิจารณาใหมากขึ้น ซ่ึงในระดับนี้จะเปนการเปดรับขอมูล
ขาวสารเกี่ยวกับสิ่งที่อยูในความสนใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑนั้น 
   3.3 การประเมินผลทางเลือก ผูบริโภคประมวลขอมูลเกี่ยวกับตราสินคาเชิงแขงขัน
และทําการตัดสินมูลคาของตราสินคานั้นๆ ในขั้นตอนสุดทายอยางไร ความจริงก็คือกระบวนการ
ประเมินผลขอมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจซื้อนั้น ไมใชเร่ืองที่งายหรือเปนกระบวนการเพียง
กระบวนการเดียว ผูบริโภคทุกคนหรือแมกระทั่งเพียงคนเดียวจะมีกระบวนการประเมินเพื่อการ
ตัดสินใจหลายกระบวนการดวยกัน และแบบกระบวนการประเมินผลของผูบริโภคสวนใหญมี
พื้นฐานอยูบนทฤษฎีการเรียนรู ซ่ึงมองวาผูบริโภคทําการตัดสินผลิตภัณฑโดยข้ึนอยูกับจิตสํานึก
และมีเหตุผล 



 27

   3.4 การตัดสินใจซื้อ ในขั้นตอนการประเมินผลทางเลือกนั้น ผูบริโภคจะสราง
รูปแบบความชอบในระหวางตราสินคาตางๆ ที่มีอยูในชุดทางเลือกเดียวกัน นอกจากนี้ ผูบริโภค
อาจจะสรางรูปแบบความตั้งใจในการซื้อไวที่ตราสินคาที่ชอบมากที่สุด แตอาจมีปจจัย 2 ปจจัย ที่
เขามาแทรกแซงความตั้งใจและการตัดสินใจในการซื้อ 
   3.5 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ  หลังจากซื้อผลิตภัณฑมาแลว  ผูบริโภคจะมี
ประสบการณตามระดับของความพอใจหรือไมพอใจในระดับใดระดับหนึ่ง งานของนักการตลาด
ไมใชจบลงหลังจากที่ผลิตภัณฑไดถูกขายออกไปแลว แตนักการตลาดตองคอยตรวจสอบความ
พอใจหลังการซื้อของผูบริโภคอีกดวย  
 การตอบสนองของผูซ้ือหรือการตัดสินใจของผูบริโภคหรือผูซ้ือ ผูบริโภคจะมีการ
ตัดสินใจในประเด็น ๆ ดังนี้ (ปณิศา  ลัญชานนท.  2548 : 88 - 89) 
 1. การเลือกผลิตภัณฑ ตัวอยาง การเลือกผลิตภัณฑอาหารเชา ผูบริโภคมีทางเลือก คือ 
นมสดกลอง บะหมี่กึ่งสําเร็จรูป ขนมปง เปนตน 
 2.  การเลือกตราสินคา ตัวอยาง ถาผูบริโภคเลือกซื้อนมสดกลอง จะเลือกยี่หอใด เชน 
โฟรโมสต หนองโพ มะลิ เปนตน 
 3.  การเลือกผูขาย ตัวอยาง ผูบริโภคเลือกซื้อจากหางสรรพสินคาใดหรือรานคาใกลบาน
รานใด 
 4.  การเลือกเวลาในการซื้อ ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกเวลา เขา กลางวัน หรือเย็นในการ
ซ้ือนมสดกลอง 
 5.  การเลือกปริมาณการซื้อ ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกวาจะซื้อหนึ่งกลองครึ่งโหล หรือ
หนึ่งโหล 
 สรุปไดวา  แนวโนมพฤติกรรมของผูบริโภคในอนาคตจะเกิดจากการไดรับขอมูลขาวสาร
มากขึ้น ผูบริโภคตองการความสะดวกสบายในชีวิต  และการตลาดที่มีความซื่อสัตย การซื้อและใช
บริการไมไดมีการวางแผนลวงหนา ผูขายจึงตองวิเคราะหตลาด วาใครอยูในตลาดเปาหมาย 
ผูบริโภคซื้อ ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ  ผูบริโภคซื้อเมื่อใด  ผูบริโภค
ซ้ือที่ไหน ผูบริโภคซื้ออยางไร โดยตัวแบบพฤติกรรมของผูบริโภค ประกอบดวย 3 สวน คือ ส่ิง
กระตุนภายนอก  กลองดําผูบริโภค และการตัดสินใจซื้อ 
 3.3  แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด  
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2546 : 53 - 54) ไดกลาวถึงแนวคิดสวนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) วา สวนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่
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ควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวย
เครื่องมือตอไปนี้ 
 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปน
หรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยส่ิงที่สัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน
บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคาบริการ และช่ือเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจเปนสินคา
บริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได
ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถ
ขายไดการกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑ ตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ คือ 1) ความแตกตาง
ของผลิตภัณฑ (Product differentiation) และ (หรือ) ความแตกตางทาง การแขงขัน 
(Competitivedifferentiation)  2) องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product component) 
เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปลักษณ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ  3) การกําหนดตําแหนง
ผลิตภัณฑ (Product positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑของบริษัท เพื่อแสดงตําแหนงที่
แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย  4) การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product development) 
เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหมและปรับปรุงใหดีขึ้น (New and improved) ซ่ึงตองคํานึงถึง
ความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น และ 5) กลยุทธเกี่ยวกับสวน
ประสมผลิตภัณฑ (Product mix) และสายผลิตภัณฑ (Product line) 
 2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอื่นๆ ที่มีความจําเปนตองจายเพื่อใหได
ผลิตภัณฑ หรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นถัดจาก Product 
ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑ กับ 
ราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผูกําหนด    
กลยุทธดานราคา ตองคํานึงถึง คือ  1) คุณคาที่รับรู (Perceived value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตอง
พิจารณาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 2) ตนทุนสินคา
และคาใชจายที่เกี่ยวของ 3) การแขงขัน และ 4) ปจจัยอ่ืนๆ 
 3. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสรางความพึงพอใจ
ตอตราสินคา หรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจ (Persuade) ใหเกิดความ
ตองการ เพื่อเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึกความ
เชื่อ และพฤติกรรมการซื้อ หรือเปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อเพื่อสราง
ทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย (Personal selling) ทําการขาย 
และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Nonpersonal selling) เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลาย
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ประการ องคการอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือซ่ึงตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือการ
ส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication: IMC) โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือ
การสงเสริมการตลาดที่สําคัญ มีดังนี้ 
   3.1  การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ
และ (หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือ ความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการกลยุทธในการ
โฆษณาจะเกี่ยวของกับ  1) กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative strategy) และยุทธวิธีการ
โฆษณา (Advertising tactics)  2) กลยุทธส่ือ (Media strategy) 
   3.2  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนการสื่อสารระหวางบุคคล
กับบุคคล เพื่อพยายามจูงใจผูซ้ือที่เปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑ หรือบริการ หรือมีปฏิกิริยาตอ
ความคิด หรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขาย และสรางความสัมพันธอันดี
กับลูกคา งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับ  1) กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling)      
2) การบริหารหนวยงานขาย (Salesforce management) 
   3.3 การสงเสริมการขาย (Sales promotion) เปนสิ่งจูงใจที่มีคุณคาพิเศษที่กระตุน
หนวยงานขาย (Salesforce) ผูจัดจําหนาย (Distributors) หรือผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate 
consumer) โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการขายในทันทีทันใด เปนเครื่องมือกระตุนความตองการ
ซ้ือที่ใชสนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพนักงานขาย ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจการ
ทดลองใช หรือการซื้อ โดยลูกคาคนสุดทายหรือบุคคลอื่นในชองทางการจัดจําหนายการสงเสริม
การขายมี 3 รูปแบบ คือ 1) การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค 
(Consumer promotion)  2) การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงเนนคนกลาง 
(Trade promotion)  3) การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย 
(Sales force promotion) 
   3.4  การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and public relations: PR) มี
ความหมาย ดังนี้  1) การใหขาว (Publicity) เปนการเสนอขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการหรือ
ตราสินคาหรือบริษัทที่ไมตองมีการจายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจตองมีการจายเงิน) โดยผานสื่อ
กระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ การใหขาว เปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ  2) การโฆษณา
เพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) เปนขาวสารการโฆษณาซึ่งถาม
ผูอาน ผูรับฟง หรือผูชม ใหเกิดการตอบสนองกลับโดยตรงไปยังผูสงขาวสาร ซ่ึงอาจจะใชจดหมาย
ตรงหรือส่ืออ่ืน เชน นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน หรือปายโฆษณา (3) การตลาดเชื่อมตรงหรือการ
โฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising) หรือการตลาดผานสื่ออิเล็กทรอนิกส (Electronic marketing 
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หรือ E-marketing) เปนการโฆษณาผานระบบเครือขายคอมพิวเตอรหรืออินเตอรเน็ตเพื่อส่ือสาร 
สงเสริม และขายผลิตภัณฑหรือบริการโดยมุงหวังผลกําไรและการคา เครื่องมือสําคัญในขอนี้
ประกอบดวย การขายทางโทรศัพท การขายโดยใชจดหมายตรง การขายโดยใชแคตตาล็อกการขาย
ทางโทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน ใหคูปองแลกซื้อ 
 4. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากองคการไปยังตลาด สถาบันที่นํา
ผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัวสินคา
ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึง
ประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 
   4.1  ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution หรือ Distribution channel 
หรือ Marketing channel) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกิจที่มีความเกี่ยวของกับการเคลื่อนยาย
กรรมสิทธในผลิตภัณฑ หรือเปนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทาง
ธุรกิจ หรือหมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑ และ (หรือ) กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยัง
ตลาดในระบบชองทางการจัดจําหนาย ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใชชองทางตรง (Direct channel) จากผูผลิต (Producer) ไปยังผูบริโภค 
(Consumer) หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial user) และใชชองทางออม (Indirect channel) 
จากผูผลิต (Producer) ผานคนกลาง (Middleman) ไปยังผูบริโภค (Consumer) หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม (Industrial user) 
   4.2  การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Physical 
distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานที่เกี่ยวของกับการวางแผนการปฏิบัติการตามแผน 
และการควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป จากจุดเริ่มตนไปยังจุด
สุดทายในการบริโภค เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา โดยมุงหวังกําไร หรือหมายถึง 
กิจกรรมที่ เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาที่สําคัญมีดังนี้คือ 1) การขนสง (Transportation)  2) การเก็บ
รักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) และ 3) การบริหารสินคาคงเหลือ 
(Inventory management)  
 สรุปไดวาปจจัยทางการตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมายดวยการควบคุมปจจัย 
4 ดาน ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา การสงเสริมการขาย และการจัดจําหนาย  
 3.5   แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 

 ความหมายการตัดสินใจของผูบริโภคตามแนวคิดของนักวิชาการอธิบายไวดังนี้ 
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 ดัลตัน (Dalton. 1987 : 211) กลาววา การตัดสินใจ หมายถึง การกระทําเกี่ยวกับการเลือก
ที่ผูบริหารหรือองคการเลือกแนวทางปฏิบัติหนึ่งจากทางเลือกที่มีอยูหลายทาง 

 แฮรริสัน (Harison. 1970) (ชูชัย เทพสาร.  2546 : 9) ไดสรุปนิยามของการตัดสินใจวา
เปนกระบวนการประเมินผลเกี่ยวกับทางเลือก หรือตัวเลือกที่จะนําไปสูการบรรลุเปาหมายการ
คาดคะเนผลที่จะเกิดจากทางเลือกปฏิบัติ ที่จะสงผลตอการบรรลุเปาหมายไดมากที่สุด 

 จอรจ (George. 1949 : 620) กลาววา การตัดสินใจ คือ การเลือกทางเลือกใดทางเลือกหนึ่ง
ที่ตั้งอยูบนรากฐานของกฎเกณฑจากทางเลือกสองทางหรือมากกวาสองทางเลือกที่เปนไปไดและ
ใหความเห็นวามีระดับขั้นตอนความสําคัญอยูหลายประการ คือ 

ประการแรก เปนกิจกรรมทางดานเชาวนปญญา (Intelligence activity) ซ่ึงความหมายนี้
เปนการยืมความหมายทางดานการทหารมา หมายถึง บรรดาเสนาธิการที่จะตองไปสืบเสาะหา
ขาวสาร สภาพการทางสิ่งแวดลอมสําหรับที่จะใชในการตัดสินใจ 

 ประการที่สอง เปนกิจกรรมออกแบบ (Design activity) หมายถึง วาเปนการสราง พัฒนา 
วิเคราะห แนวทางตางๆ ที่นาจะนําไปปฏิบัติได 
 ประการที่สาม คือ กิจกรรมคัดเลือก (Choice activity) คือ การเลือกทางเลือกอันเหมาะสม
ที่จะนําไปปฏิบัติไดจริง 
 ชูชัย เทพสาร (2546 : 10) กลาววา การตัดสินใจเปนการกระทําอยางรอบคอบในการเลือก
จากทรัพยากรที่เรามีอยู โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหบรรลุเปาหมายที่ตั้งไว จากความหมายของการ
ตัดสินใจมีแนวคิด 3 ประการ คือ 
 1. การตัดสินใจรวมถึงการเลือก ถาหากมีส่ิงเลือกเพียงสิ่งเดียวการตัดสินใจยอมเปนไป 
ไมได 
 2. การตัดสินใจเปนกระบวนการดานความคิด ทั้งจะตองมีความละเอียด สุขุม รอบคอบ 
เพราะอารมณและองคประกอบของจิตใตสํานึกมีอิทธิพลตอกระบวนการความคิดนั้น  
 3. การตัดสินใจเปนเรื่องของการกระทําที่มีจุดมุงหมายเพื่อใหไดผลลัพธ และความสําเร็จ
ที่ตองการและหวังไว 
 ดิลก  กุลวัตร (2549 : 45)  กลาววา การตัดสินใจของผูบริโภค หมายถึงนําความคิดรวบ
ยอดมาใชประกอบการการเลือกซื้อสินคาและบริการที่ผูผลิตเสนอขายใหผูบริโภค โดยการตัดสิน
ในอยูบนพื้นฐานของความพึงพอใจของผูบริโภค 
 อชิรญา  บัวบาง (2551 : 18)  การตัดสินใจของผูบิโภคคือกระบวนการที่ผานการกรอง
จากความคิดรวบยอดและแปลงออกมาเปนขอสรุปที่จะเลือกซื้อสินคาและบริการที่ผูผลิตเสนอขาย
ใหผูบริโภค โดยการตัดสินในอยูบนพื้นฐานของความพึงพอใจของผูบริโภค 
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 จากแนวคิดการตัดสินใจของผูบริโภคดังกลาวขางตนสรุปไดวา การตัดสินใจของ
ผูบริโภค คือ กระบวนการนําความคิดรวบยอดและความพึงพอใจมาประกอบกันเพื่อตัดสินใจซื้อ
สินคาและบริการ 
 3.6   แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารจัดการ 
 ความหมายของการบริหารจัดการ ไดมีผูใหคําจํากัดความไวแตกตางกันออกไปสุดแทแต
จะเนนที่จุดใดเปนสําคัญ และจะใหมีขอบเขตครอบคลุมกวางขวางเพียงใด ซ่ึงที่สําคัญและนาสนใจ
ดังนี้ 
 เดล  (Dale.  1978 : 4) การบริหาร หมายถึง กระบวนการจัดองคการ และการใชทรัพยากร
ตาง ๆ เพื่อบรรลุวัตถุประสงคที่กําหนดไวลวงหนา 

 ดรักเกอร (Drucker.  1979 : 142)  ไดใหความหมายของการจัดการวา หมายถึง ศิลปะใน
การทํางานใหบรรลุวัตถุประสงคเปาหมายรวมกับผูอ่ืน 
 คูนซ  (Koontz.  1982 : 151) ใหความหมายวา การจัดการ หมายถึง การดําเนินงานให
บรรลุวัตถุประสงคที่ตั้งไว โดยอาศัยปจจัยทั้งหลายไดแก คน เงิน วัสดุ ส่ิงของเปนอุปกรณการ
จัดการทั้งนั้น 
 บารโทล และ มารทีน (Bartol and Martin.  1991 : 6) ไดใหความหมาย การบริหารวา 
เปนกระบวนการที่ทําใหเปาหมายขององคกร ประสบผลสําเร็จ  โดยการวางแผน การจัดองคการ
การใชภาวะผูนําและการควบคุม 
 สโตเนอร และฟรีแมน (Stoner and Freeman.  1992 : 3) กลาววา การบริหาร หมายถึง 
กระบวนการวางแผน การจัดองคการ ภาวะผูนํา และการควบคุมการทํางานของสมาชิกขององคการ
และการใชประโยชนจากทรัพยากรเพื่อใหบรรลุเปาหมายขององคการ 
 ศิรินาถ  นันทวัฒนภิรมย  (2547 : 37) ไดใหความหมายของการการบริหารวา การบริหาร
ทั่วไปเปนงานที่มีบทบาทหลักในการประสานงาน สงเสริม สนับสนุน และอํานวยความสะดวก  
ตาง ๆ เพื่อใหการปฏิบัติงานอื่น ๆ ของสถานศึกษาเปนไปดวยความเรียบรอย บรรลุตามมาตรฐาน
คุณภาพ และเปาหมายที่กําหนดไว  
 พระปยวัฒน  ปยสีโล (จักรแต)  (2553 : 14) กลาววา การบริหาร ไดครอบคลุมในเรื่อง
ดังตอไปนี้ คือ เปาหมาย บุคลากร และทรัพยากรตาง ๆ การบริหารจัดเปนศาสตรแขนงหนึ่งในทาง
สังคมศาสตรที่นําเอาหลักการและทฤษฎีตาง ๆ ทางมานุษยวิทยา สังคมวิทยา จิตวิทยา และ
พฤติกรรมศาสตรมาใชไมใชศาสตรอยางเดียวและยังตองใชศิลปเขาควบคูไปดวยคือตองสามารถ
ประยุกตความรูตาง ๆ ทางการบริหารใหเขากับสถานการณที่เปนจริง และการบริหารนั้นจะ
ครอบคลุมถึงหนาที่การบริหารอันประกอบดวยการวางแผน การจัดองคการการสั่งการ การ
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มอบหมายงาน การรายงานและการงบประมาณนอกจากนี้องคประกอบที่สําคัญของการบริหารจะ
ประกอบไปดวย วัตถุประสงคที่แนนอน ทรัพยากรในการบริหารการประสานระหวางกันและ
ประสิทธิภาพ ประสิทธิผลในการทํางาน 
 สรรควร  สัตยมงคล  (2551 : 21)  ไดใหความหมายไววา การจัดการจําเปนตองมี
ทรัพยากรอันเปนปจจัยพื้นฐานทางการจัดการ โดยทั่วไปถือวาทรัพยากร ที่เปนปจจัยสําคัญของการ
จัดการที่มีอยู 4 ประการ ซ่ึงรูจักกันในนามของ 4 M’s ไดแก คน (Man) เปนผูปฏิบัติกิจกรรมของ
องคการนั้น ๆ เงิน (Money) ใชสําหรับเปนคาจางและคาใชจายในการดําเนินการ วัตถุส่ิงของ 
(Materials) อุปกรณ เครื่องใช เครื่องมือตาง ๆ รวมทั้งอาคารสถานที่ และการบริหารจัดการ 
(Management) 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ (2545 : 18 - 19) ไดรวบรวม ความหมายของคําวา “การ
บริหารจัดการ” และ “การจัดการ” ไดดังนี้ 
 การบริหาร (Administration) จะใชในการบริหารระดับสูง โดยเนนที่การกําหนดนโยบาย
ที่สําคัญและการกําหนดแผนของผูบริหารระดับสูง เปนคํานิยมใชในการบริหารรัฐกิจ (Public 
administration) หรือใชในหนวยงานราชการ และคําวา ผูบริหาร (Administrator) จะหมายถึง 
ผูบริหารที่ทํางานอยูในองคกรของรัฐ หรือองคกรที่ไมมุงหวังกําไร  
 การบริหาร คือกลุมของกิจกรรม ประกอบดวย การวางแผน (Planning) การจัดองคกร 
(Organizing) การสั่งการ (Leading/Directing) หรือการอํานวย และการควบคุม (Controlling) ซ่ึงจะ
มีความสัมพันธโดยตรงกับทรัพยากรขององคกร (6 M’s) เพื่อนําไปใชใหเกิดประโยชนและดวย
จุดมุงหมายสําคัญในการบรรลุความสําเร็จตามเปาหมายขององคกรอยางมีประสิทธิภาพ และเกิด
ประสิทธิผลครบถวน  
 การจัดการ (Management) จะเนนการปฏิบัติการใหเปนไปตามนโยบาย (แผนที่วางไว) 
ซ่ึงนิยมใชในการจัดการธุรกิจ (Business management) สวนคําวา ผูจัดการ (Manager) จะหมายถึง
บุคคลในองคกรซึ่งทําหนาที่รับผิดชอบตอกิจกรรมในการบริหารทรัพยากรและกิจการงานอื่นๆ 
เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคที่กําหนดไวขององคกร  
 ดังนั้น การบริหารจัดการ (Management) จึงหมายถึงชุดของหนาที่ตางๆ (A set of 
functions) ที่กําหนดทิศทางในการใชทรัพยากรทั้งหลายอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 
เพื่อใหบรรลุถึงเปาหมายขององคกร การใชทรัพยากรอยางมีประสิทธิภาพ (Efficient) หมายถึง การ
ใชทรัพยากรไดอยางเฉลียวฉลาดและคุมคา (Cost-effective) การใชทรัพยากรอยางมีประสิทธิผล 
(Effective) นั้นหมายถึงการตัดสินใจไดอยางถูกตอง (Right decision) และมีการปฏิบัติการสําเร็จ
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ตามแผนที่กําหนดไว ดังนั้นผลสําเร็จของการบริหารจัดการจึงจําเปนตองมีทั้งประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผล ควบคูกัน  
 จากความหมายตาง ๆ ขางตน การบริหารจัดการจึงเปนกระบวนการของกิจกรรมที่
ตอเนื่องและประสานงานกัน ซ่ึงผูบริหารตองเขามาชวยเพื่อใหบรรลุจุดมุงหมายขององคกร 
ประเด็นสําคัญของการบริหารจัดการ (Management) มีดังนี้ 
 1. การบริหารจัดการสามารถประยุกตใชกับองคกรใดองคกรหนึ่งได 
 2. เปาหมายของผูบริหารทุกคนคือ การสรางกําไร 
 3. การบริหารจัดการเกี่ยวของกับการเพิ่มผลผลิต (Productivity) โดยมุงสูประสิทธิภาพ 
(Efficiency) (วิธีการใชทรัพยากรโดยประหยัดที่สุด) และประสิทธิผล (Effectiveness) (บรรลุ
เปาหมายคือประโยชนสูงสุด) 
 4. การบริหารจัดการสามารถนํามาใชสําหรับผูบริหารในทุกระดับชั้นขององคกร 
 กระบวนการบริหารจัดการมีส่ิงนําเขา และไดผลลัพธดังแสดงในภาพประกอบ 3 
 

 
 

ภาพประกอบ 3 ระบบการบริหารโดยรวม 
 
ที่มา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ.  2545 : 22   
 
 กระบวนการการบริหารจัดการ (Management process) หมายถึง กระบวนการเพื่อให
บรรลุจุดมุงหมายขององคกร ซ่ึงกระบวนการการบริหารจัดการนี้สามารถแสดงใหเห็นถึงความเกี่ยว
เนื่องกันไดอยางมี ปฏิสัมพันธสอดคลองและตอเนื่องดังแสดงใหเห็นดังภาพประกอบ 4 
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ภาพประกอบ 4 หนาที่การบริหารจัดการ หรือกระบวนการของการบริหารจัดการ 
 
ที่มา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ.  2545 : 22   
 
 ทั้งนี้หนาที่ของการบริหารประกอบดวยกิจกรรมพื้นฐาน 4 ประการหรืออาจแบงใน
ลักษณะที่เปนขั้นตอนดังนี้ 
 1. การวางแผน (Planning) เปนการวางแผนเปนการพิจารณา และกําหนดแนวทาง
ปฏิบัติงานใหบรรลุเปาหมายที่ปรารถนาเปรียบเสมือนเปนสะพานเชื่อมโยงระหวางปจจุบันและ
อนาคต ซ่ึงทําไดโดยการใหบรรลุเปาหมายผลลัพธที่ตองการ การวางแผนจึงตองอาศัยการกําหนด
กลยุทธที่ประสิทธิภาพ แมวาพื้นฐานของการจัดการโดยทั่วไปเปนงานของผูบริหารการวางแผน
เปนสิ่งสําคัญสําหรับการปฏิบัติตามกลยุทธใหประสบความสําเร็จและการประเมินกลยุทธ เพราะวา 
การจัดการองคกร การจูงใจ การจัดบุคคลเขาทํางาน และกิจกรรมควบคุม ขึ้นกับการวางแผน 
กระบวนการวางแผนจะตองประกอบดวยผูบริหารและพนักงานภายในองคกร  การวางแผนจะชวย
ใหองคกรกําหนดขอดีจากโอกาสภายนอกและทําใหเกิดผลกระทบจากอุปสรรคภายนอกต่ําสุด โดย
ตองมองเหตุการณในอดีตและปจจุบันเพื่อคาดคะเนเหตุการณที่จะเกิดขั้นในอนาคต การวางแผน 
ประกอบดวย การพัฒนาภารกิจ (Mission) การคาดคะเนเหตุการณปจจุบัน เหตุการณอนาคต และ
แนวโนม การกําหนดวัตถุประสงค และการเลือกกลยุทธที่ใช  การวางแผนจะชวยใหธุรกิจปรับตัวสู
การเปลี่ยนแปลงของตลาดและสามารถกําหนดเปาหมายได การบริหารเชิงกลยุทธนั้นตองการให
องคกรติดตามในลักษณะเชิงรุก (Proactive) มากกวาที่จะเปนเชิงรับ (Reactive) องคกรที่ประสบ
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ความสําเร็จจะตองควบคุมอนาคตขององคกรมากกวาที่จะรอรับผลจากอิทธิพลสภาพแวดลอม
ภายนอกและเหตุการณที่เกิดขึ้น การตัดสินใจ (Decision making) ถือเปนสวนหนึ่งของการวางแผน 
การปรับตัวเปนสิ่งจําเปนเพราะวามีการเปลี่ยนแปลงของตลาด เศรษฐกิจ และคูแขงขันทั่วโลก 
จุดเริ่มตนของความสําเร็จที่ดีของธุรกิจคือการวางแผนที่เหมาะสม เห็นผลไดจริง ยืดหยุน มี
ประสิทธิผล และทรงประสิทธิภาพ 
 2. การจัดการองคกร (Organizing) จุดมุงหมายของการจัดการองคกรคือ การใชความ
พยายามทุกกรณีโดยการกําหนดงานและความสําคัญของอํานาจหนาที่ การจัดการองคกร หมายถึง 
การพิจารณาถึงสิ่งที่ตองการทําและผูที่จะทํา  มีตัวอยางในประวัติศาสตรของธุรกิจที่มีการจัดองคกร
ที่ดี สามารถประสบความสําเร็จในการแขงขันและสามารถเอาชนะคูแขงขันได ธุรกิจที่มีการจัด
องคกรที่ดีสามารถจูงใจผูบริหารและพนักงานใหมองเห็นความสําคัญของความสําเร็จขององคกร  
การกําหนดลักษณะเฉพาะของงาน (Work specialization) โดยการแบงงานประกอบดวยงานที่
กําหนดออกมาเปนแผนก การจัดแผนก และการมอบอํานาจหนาที่ (Delegating authority) การแยก
งานออกเปนงานยอยตามการพัฒนารายละเอียดของงาน (Job description) และคุณสมบัติของงงาน 
(Job specification) เครื่องมือเหลานี้มีความชัดเจนสําหรับผูบริหารและพนักงาน ซ่ึงตองการทราบ
ลักษณะของงาน  การกําหนดแผนกในโครงสรางขององคกร (Organization structure) ขนาดของ
การควบคุม (Span of control) และสายการบังคับบัญชา (Chain of command) การเปลี่ยนแปลงกล
ยุทธตองการการเปลี่ยนแปลงในโครงสราง เพราะตําแหนงใหมๆ ที่สรางขึ้นหรือลดลงหรือรวมกัน 
โครงสรางองคกรจะตองระบุถึงวิธีการใชทรัพยากรและวิธีการซึ่งวัตถุประสงคมีการกําหนดขึ้นใน
ธุรกิจ การสนับสนุนทรัพยากรและกําหนดวัตถุประสงคตามสภาพทางภูมิศาสตรจะแตกตางจาก
โครงสรางดานผลิตภัณฑหรือลูกคา   
 3. การนําหรือการสั่งการ (Leading/directing) เปนการใชอิทธิพลเพื่อจูงใจพนักงานให
ปฏิบัติงานและนําไปสูความสําเร็จตามเปาหมายที่ระบุไว หรือเปนกระบวนการจัดการใหสมาชิกใน
องคกรทํางานรวมกันไดดวยวิธีการตาง ๆ เพราะทรัพยากรมนุษยเปนสิ่งที่ซับซอนและเขาใจถองแท
ไดยาก การนําหรือการสั่งการจึงตองใชความสามารถหลายเรื่องควบคูกันไป อาทิ ภาวะความเปน
ผูนําของผูบริหาร การจูงใจ การติดตอสื่อสารในองคกร และการทํางานเปนทีม เปนตน หนาที่ใน
การนําหรือส่ังการนี้ มีความสําคัญไมนอยไปกวาหนาที่อ่ืน เพราะผูบริหารตองแสดงบทบาทของผู
ส่ังการอยางมีคุณภาพ ถาไมเชนนั้น แผนงานที่วางไวตลอดจนทรัพยากรที่จัดเตรียมไวอาจไมเกิด
ประสิทธิผล ถาผูบริหารดําเนินกิจกรรมดานการสั่งการไมดีพอ ดังนั้น การสั่งการจึงเปนเรื่องของ
ความรูความชํานาญ ประสบการณ และความสามารถที่จะชักจูงใหพนักงานรวมกันปฏิบัติงานไป
ตามเปาหมายที่กําหนดไวใหองคกรประสบความสําเร็จตามตองการ 
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 4. การควบคุม (Controlling) การใชทรัพยากรตาง ๆ ขององคกร ถือวาเปนกระบวนการ
ตรวจสอบ หรือติดตามผลและประเมินการปฏิบัติงานในกิจกรรมตางๆ ของพนักงาน เพื่อรักษาให
องคกรดําเนินไปในทิศทางสูเปาหมายอยางถูกตองตามวัตถุประสงคหลักขององคกร ในเวลาที่
กําหนดไว องคกรหรือธุรกิจที่ประสบความลมเหลวอาจเกิดจากการขาดการควบคุม หรือมีการ
ควบคุมที่ไรประสิทธิภาพ และหลายแหงเกิดจากความไมใสใจในเรื่องของการควบคุม ละเลย
เพิกเฉย หรือในทางกลับกันคือมีการควบคุมมากจนเกิดความผิดพลาดขององคกรเอง การควบคุมจึง
เปนหนาที่หลักทางการบริหารที่มีความสําคัญ ตั้งแตเร่ิมตนจนจบกระบวนการทางการบริหาร  
 จากแนวคิดขางตนพอสรุปไดวา การบริหารจัดการ หมายถึง ชุดของหนาที่ตางๆ ที่
กําหนดทิศทางในการใชทรัพยากรซึ่งประกอบดวย คน (Man)  เงิน (Money) วัตถุดิบ (Material)  
เครื่องจักร (Machine) วิธีการ (Method) และการบริหาร (Management) ทั้งหลายอยางมี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผล เพื่อใหบรรลุถึงเปาหมายขององคกร การบริหารจัดการจึงเปน
กระบวนการของกิจกรรมที่ตอเนื่องและประสานงานกัน ซ่ึงผูบริหารตองเขามาชวยเพื่อใหบรรลุ
จุดมุงหมายขององคกร  และกระบวนการการบริหารจัดการ (Management process) หมายถึง 
กระบวนการเพื่อใหบรรลุจุดมุงหมายขององคกร ซ่ึงกระบวนการการบริหารจัดการประกอบดวย
กิจกรรมพื้นฐาน 4 ประการ คือ การวางแผน (Planning) การจัดการองคกร (Organizing)  การนํา
หรือการสั่งการ (Leading/directing) และการควบคุม (Controlling)  
 3.7  ทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจ 
 การตัดสินใจซื้อมีลักษณะเปนกระบวนการซึ่ง ชีฟฟแมน และคานัค (Schiffman & 
Kanuk. 1994 : 560 - 580) ไดกลาวถึง ตัวแบบการตัดสินใจของผูบริโภค (Model of consumer 
decision  making) ซ่ึงเปนตัวแบบที่รวมแนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคและ
พฤติกรรมของผูบริโภค ซ่ึงมีสวนสําคัญ  3  สวน  ดังแสดงในภาพประกอบ 3 
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อิทธิพลจากภายนอก 
 
 
 
Input 
ขอมูล 
 
 
  การตัดสินใจของผูบริโภค 
 
 
Process 
กระบวนการ 
 
 
 
 
  พฤติกรรมหลังการตัดสินใจ 
 
 
Output 
ผลท่ีได 
 
 

 
ภาพประกอบ 3  โมเดลการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

 
ที่มา : Schiffman & Kanuk.  1994 : 561 
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 จากภาพประกอบ 3 โมเดลการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค อธิบายไดวา 
 1. การนําเขาขอมูล (Input) เปนอิทธิพลจากภายนอกที่มีผลตอคานิยม ทัศนคติ และ
พฤติกรรมของผูบริโภค ซ่ึงมาจากกิจกรรมสวนประสมทางการตลาดที่พยายามสื่อสารไปยัง
ผูบริโภคที่มีศักยภาพ  ซ่ึงแยกเปน  
   1.1 การนําเขาทางการตลาด   (Marketing inputs)  คือ  กิจกรรมทางการตลาดที่
พยายามเขาถึงการกําหนดและจูงใจผูบริโภค ใหซ้ือหรือใชผลิตภัณฑ โดยใชกลยุทธตาง ๆ เชน ใช
หีบหอ ขนาด  การรับประกัน และนโยบายดานราคา  เปนตน 
   1.2 การนําเขาของวัฒนธรรมทางสังคม (Socio culture inputs) เปนการนําเขาที่ไม
เกี่ยวของกับการคา  เชน ความคิดเห็นของเพื่อน บรรณาธิการหนังสือพิมพ วัฒนธรรม ช้ันทาง
สังคมซึ่งเปนอิทธิพลภายในของบุคคล ที่มีผลตอการประเมินผลและการยอมรับหรือปฏิเสธ
ผลิตภัณฑ 
 2. กระบวนการ (Process) เพื่อใหเขาใจถึงกระบวนการนี้  เราจะพิจารณาถึง  อิทธิพล
ของปจจัยทางจิตวิทยาซึ่งจะเปนอิทธิพลภายใน (แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู หรือทัศนคติ) ที่มีผล
ตอกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค รวมถึงปจจัยอีก 2  ประการ  คือ 
   2.1  การรับรูถึงความเสี่ยง (Perceived risk) คือ ความไมแนนอนที่ผูบริโภคเผชิญเขา
ไมสามารถคาดเดาผลลัพธที่เกิดจากการตัดสินใจซื้อ  ดังนั้น ผูบริโภคมักซื้อสินคาหรือบริการในที่
เดิม ๆ  เพื่อหลีกเลี่ยงความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้น  ถาผูบริโภคไมมีขอมูลผลิตภัณฑ  เขาจะเชื่อถือใน
ช่ือเสียงของรานคานั้น ๆ ถาเกิดความสงสัยผูบริโภคจะซื้อของแพงไวกอนเพื่อลดความเสี่ยงเพราะ
เขาคิดวาของแพงตองเปนของดี 
   2.2  กลุมที่ยอมรับได (Evoked set) หมายถึง ตราสินคาที่ผูบริโภคเลือกซื้อซ่ึง
ประกอบดวย สินคาจํานวนนอยที่ผูบริโภคคุนเคย จําได และยอมรับการตัดสินใจของผูบริโภค  
ประกอบดวย 3 สวน คือ 
    2.2.1 ขั้นความรูความตองการ (Need recognition) ขั้นรับรูความตองการจะ
เกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคเผชิญกับปญหา เชน การซื้อของจากเครื่องขายอัตโนมัติกับปญหาซับซอน คือ 
ปญหา ที่มีการพัฒนาใหซับซอนขึ้น เชน เมื่อใชรถไปนาน ๆ ก็มีความคิดที่จะเปลี่ยนรถใหมเพื่อ
หลีกเลี่ยงคาซอมรถเกา เปนตน  
    2.2.2 การคนหาขอมูลกอนการตัดสินใจซื้อ (Pre-purchase  search) ขั้นตอนนี้
จะเริ่มตนเมื่อผูบริโภครูวาจะไดรับความพอใจ จากการซื้อหรือบริโภคผลิตภัณฑ  ผูบริโภคจะ
ตองการขอมูลเพื่อใชเปนพื้นฐานในการเลือก  (ถามีประสบการณมากอนก็ใชไดเลยแตถาไมมีก็ตอง
คนหา)   
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    2.2.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternative) เปนขั้นตอนใน
กระบวนการตัดสินใจซื้อ  ซ่ึงผูบริโภคประเมินผลประโยชนที่จะไดรับจากแตละทางเลือกของ
ผลิตภัณฑที่กําลังพิจารณาจะใช 2 รูปแบบ คือ ใชรายช่ือตราที่เลือกไวแลว (Evoke set)  และเลือก
จากทั้งหมดที่มีในตลาด 
 3. การแสดงผลหรือพฤติกรรมที่แสดงออก (Output) คือ พฤติกรรมการซื้อ และการ
ประเมินหลังการซื้อ วัตถุประสงคทั้งสองกิจกรรมนี้เพื่อที่จะเพิ่มความพอใจของผูบริโภคในการ
ตัดสินใจซื้อของพวกเขา โดยมีรายละเอียดดังนี้  
  3.1 พฤติกรรมการซื้อ (Purchase behavior) ผูบริโภคมีประเภทการซื้ออยู 2  ประเภท  
คือ ทดลองซื้อ (Trial  purchase) และซื้อซํ้า (Repeat purchase) ถาผูบริโภคซื้อสินคาชนิดหนึ่งหรือ
ตราหนึ่งเปนครั้งแรก  และซื้อในปริมาณนอยกวาปกติ  การซื้อนี้จะถูกพิจารณาวาเปนการทดลอง
ซ้ือ  นั่นคือการทดลอง คือ รูปแบบพฤติกรรมการซื้อที่ผูบริโภคพยายามที่จะประเมินสินคาโดยผาน
การใชโดยตรง ถาตราใหมเปนสินคาประเภทเดียวกับสินคาที่มีอยูแลว  ถูกคนพบจากการทดลองใช
วาทําใหเกิดความพึงพอใจมากกวาตราสินคาอื่น หรือตราเดิมที่ใชอยูผูบริโภคก็จะทําการซื้อซํ้า
พฤติกรรม การซื้อซํ้านี้ใกลเคียงกับแนวความคิดความภักดีในตราสินคามาก (Brand loyalty) ซ่ึงทุก
บริษัทพยายามจะใหมีขึ้นกับตราสินคาของตนเอง การซื้อซํ้านั้นเปนการบงชี้วาผูบริโภคพอใจใน
สินคา 
  3.2 การประเมินหลังการซื้อ (Post purchase evaluation) เมื่อผูบริโภคใชผลิตภัณฑ
โดยเฉพาะอยางยิ่งในระหวางการทดลองใช พวกเขาก็จะทําการประเมินในดานของสิ่งที่พวกเขา
คาดหวัง  ซ่ึงผลจากการประเมินนั้นเปนไปไดที่จะออกมาใน  3  รูปแบบ   ดังนี้ 
    3.2.1 สินคานั้นตรงกับความคาดหวัง ซ่ึงจะนําไปสูความรูสึกที่เปนธรรมชาติ 
    3.2.2 สินคานั้นดีเกินความคาดหมาย  ซ่ึงทําใหเกิดความรูสึกที่เปนบวก 
    3.3.3 สินคานั้นไมดีเกินความคาดหมาย ซ่ึงทําใหเกิดความรูสึกที่เปนลบสําหรับ
ผลที่ออกมาในแตละขอของ 3 ขอนี้  แสดงถึงความคาดหวังและความพอใจของผูบริโภคเกี่ยวของ
กับการที่ผูบริโภคมีแนวโนมที่จะตัดสินประสบการณของเขา  เทียบกับความคาดหวัง  เมื่อพวกเขา
ทําการประเมินหลังการซื้อ 
 สรุป ทฤษฎีการตัดสินใจของผูบริโภค  คือ  อิทธิพลจากภายนอก เชน คานิยม ทัศนคติ  
และพฤติกรรมของผูบริโภค อิทธิพลภายใน  เชน  แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู ที่มีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค โดยไตรตรองอยางรอบคอบ เพื่อใหไดทางเลือกที่ดีที่สุด และ
ตอบสนองความตองการของตนเองไดมาก 
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4.  ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 อนุศักดิ์  อุตแจม  (2547 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษา เร่ือง ทัศนคติของประชาชนที่มีตอ
ตลาดนัด ในอําเภอเมือง จังหวัดลําพูน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ
ระหวาง  26-35 ป  การศึกษาอยูในระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย  และปวช .  อาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชนมีรายไดตอเดือน 5,000 - 10,000 บาท มีความพึ่งพอใจตอปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ 
มากเปนอันดับแรก คือ ความหลากหลายของสินคา ปจจัยยอยดานราคา มีความพึ่งพอใจอันดับแรก 
คือ มีหลายระดับราคาใหเลือก ปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนาย มีความพึ่งพอใจอันดับแรก 
คือ เวลาเปดขายของในตลาดนัด และปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาด มีความพึ่งพอใจอันดับ
แรก คือ ตลาดนัดเปนการรวบรวมสินคาหลากหลายบริการใกลบาน พฤติกรรมของผูซ้ือสินคา 
พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความถี่ในการใชบริการตลาดนัดเดือนละ 1-2 คร้ัง คาใชจายในการซื้อ
สินคาในตลาดนัดตอคร้ังเปนเงิน 100 – 500 บาท สินคาที่ซ้ือเปนประจํา คือ อาหารสดและเสื้อผา
เครื่องนุงหม โดยมีเหตุผลในการเลือกซื้อสินคาเนื่องจากสินคาราคาไมแพง มีวิธีการเดินทางไป
ตลาดนัดโดยรถจักรยานยนตระยะทางการเดินทางระหวาง 0-5 กิโลเมตร วันที่ใชบริการตลาดนัด
เปนประจํา คือ วันอาทิตย 
 สุธีรา  สุธีพิเชฐภัณฑ  (2548 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อไพรเวทลาเบลของผูบริโภคในท็อปสซูเปอรมารเก็ตในกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา
หมวดสินคาสุขภาพและความงาม  ผลการศึกษาพบวา ปจจัยที่มีผลตอการซื้อสินคาหมวดสุขภาพ
และความงามของผูบริโภคใหความสําคัญกับคุณภาพของสินคามากที่สุด สวนปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจนอยที่สุด คือ การใชคูปองสะสม การศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาตราท็อปสหมวดสุขภาพและความงาม ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05     
เพศ อายุ รายได การศึกษา และอาชีพ มีความสัมพันธกับตราสินคาท็อปสที่ซ้ือเปนประจํา อายุและ
รายไดมีความสัมพันธกับวันที่มาซื้อสินคาตราท็อปส อายุ รายได และอาชีพ มีความสัมพันธกับ
ความถี่ในการซื้อสินคาตราท็อปส เพศ อายุ การศึกษา และอาชีพ มีความสัมพันธกับผูที่แนะนําให
ซ้ือสินคาตราท็อปส ในการศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อสินคาหมวดสุขภาพและความงาม ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา เพศไมมี
ความสัมพันธกับสวนประสมทางการตลาดทุกปจจัย อายุ มีความสัมพันธกับผลิตภัณฑ สถานที่และ
การสงเสริมการตลาด รายไดและการศึกษา มีความสัมพันธกับสวนประสมทางการตลาดทุกปจจัย 
และอาชีพมีความสัมพันธกับผลิตภัณฑ ราคา และสถานที่ 
 อัญชลี  เยาวราช  (2548 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในรานโชหวยของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา สินคาที่ผูบริโภคมักจะ
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ซ้ือบอยที่สุดในรานโชหวยคือ สินคาประเภทหมวดอาหารและเครื่องดื่ม จํานวนที่ใชในแตละครั้ง
จะต่ํากวา 150 บาท โดยชวงเวลาที่ผูบริโภคจะเขาไปซื้อสินคาคือชวงเวลา 16.01 – 21.00 น. และ
มักจะเลือกใชบริการรานคาที่ตั้งใกลที่พัก และผูบริโภคไดใหระดับความสําคัญตอสวนประสม
การคาปลีกดานผลิตภัณฑ และบริการ องคประกอบราน ราคา การสงเสริมการตลาด ในระดับปาน
กลางโดยเฉพาะทางดานราคา ที่รานคาโชหวยซ่ึงเปนรานคาปลีกรายยอยทําใหมีตนทุนการซื้อ
สินคาที่สูงกวารานคาปลีกขนาดใหญเนื่องจากซื้อสินคาจํานวนไมมาก สงผลทําใหราคาสินคาแพง
กวารานคาปลีกขนาดใหญ แตทั้งนี้สินคาสวนใหญจะเปนสินคาที่ใชในชีวิตประจําวันของผูบริโภค 
ซ่ึงเปนสินคาจําเปน ทําใหมีราคาสูงแตผูบริโภคก็ยังตองซื้อ 
 วราพร  ตันติศิริกุล (2549 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค
ในตลาดนัดชุมชนเขตบางแค ผลการศึกษาพบวา การเกิดขึ้นของตลาดนัดทําใหวิถีชีวิตของชุมชน
เปลี่ยนไปเนื่องจากแตกอนการไปจายสินคาแตละครั้งจะตองเดินทางไปตลาดบางแค แตปจจุบันมี
ตลาดนัดเขามาบริการถึงชุมชนตาง ๆ ซ่ึงทําใหผูบริโภคไมตองเดินทางไกลจึงทําใหประหยัดเวลา
และคาใชจายในการเดินทางตลาดนัดจะมีลักษณะเปนตลาดสดขายอาหารสดเปนหลัก โดยจะมี
สินคาเบ็ดเตล็ดจําพวกของใชในครัวมาวางขายดวย มีผูขายหลากหลายและมีสถานที่ที่ไมแนนอน
การขายของตลาดนัดจะไมขายทุกวันผลจากการศึกษาพบวาพฤติกรรมการซื้อสินคาในตลาดนัด
สวนใหญเปนเพศหญิงซึ่งมักไปซื้อสินคาประเภทผักสด ผลไม อาหารปรุงสําเร็จและไปซื้อ 
หลังจากเลิกงานแลว การไปซื้อสินคา ที่ตลาดนัดเพราะความสะดวกสบายในการเดินทางและมี
สินคาใหเลือกหลากหลายซึ่งตรงตามความตองการของผูบริโภค 
 วิไล  เพิ่มศรีเดช (2549 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ทัศนคติทางดานสวนประสมทางการตลาด
ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาที่ตลาดนัดขางธนาคารกรุงเทพ สาขาถนนสุนทรโกษา เขต
คลองเตยกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา  1) กลุมตัวอยางของผูบริโภค โดยสวนใหญเปนเพศ
หญิง มีอายุ 30 - 39 ป มีสถานภาพสมรส  ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 - 20,000 บาท มีความถี่ในการซื้อเฉลี่ย 3.57 คร้ังตอเดือน และมูลคา
ที่ซ้ือเฉลี่ย 273.82 บาทตอคร้ัง โดยสวนใหญซ้ือสินคาประเภทอาหารและเครื่องดื่ม ชวงเวลาที่ซ้ือ 
12.00 - 13.00 น. ปจจัยที่ทําใหซ้ือสินคาคือ ความสะดวกในการซื้อ และสวนใหญไปซื้อสินคากับ
เพื่อน  2) ทัศนคติทางดานสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑโดยรวม อยูในระดับ ปานกลาง 
ดานราคาโดยรวม อยูในระดับ ปานกลาง ดานทําเลที่ตั้งโดยรวม อยูในระดับ ปานกลาง ดาน
ลักษณะของเจาของรานคาโดยรวม อยูในระดับ ปานกลาง 3)ความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอ
อาหารกินเลน กาแฟสด ชุดลําลอง ชุดนอน สรอยขอมือและสรอยคอ ตางหู เสื้อผาเด็ก ของเลน 
รองเทาสตรี ถุงเทา เทปและวีซีดี อยูในระดับพอใจ และอาหารปรุงสําเร็จ ขนมปงและขนมเคก 
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ผลไมสด ของหวาน น้ําผลไม ชุดทํางาน ชุดชั้นใน กระเปาใสสตางค กระเปาสุภาพสตรี นาฬิกา 
เครื่องเขียน ผาออม ขนมขบเคี้ยว รองเทามือสอง อุปกรณเสริมโทรศัพทมือถือ อยูในระดับเฉย ๆ    
4) ความพึงพอใจโดยรวมที่มีตอสินคา อยูในระดับพอใจ และ 5) พฤติกรรมความถี่ในการซื้อสินคา
ประเภท อาหารกินเลน ขนมปงและขนมเคก อยูในระดับซื้อบางครั้ง อาหารปรุงสําเร็จ ผลไมสด 
ของหวาน กาแฟสด น้ําผลไม ชุดทํางาน ชุดลําลอง ชุดนอน 
 กิริยา  สุนนมวุฒิ  (2550 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ความคาดหวังและความพึงพอใจของผูคา 
และลูกคาที่ใชบริการที่มีตอการบริหารตลาดนัดชุมชนการเคหะทาทราย ผลการศึกษาพบวา กลุม
ผูคาที่ใชบริการตลาดนัดชุมชนการเคหะทาทรายสวนใหญเปนผูหญิง อายุระหวาง 25 - 30 ป มี
ความพึงพอใจตอการบริหารตลาดชุมชนการเคหะทาทรายในเรื่อง ราคา สถานที่สะดวก ตอการเขา
มาใชบริการภายในตลาดนัดชุมชนการเคหะทาทราย 
 วลาวัลย  เวชอภิกุล  (2551 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมผูซ้ือในตลาดกลางคืนมีโชค
จังหวดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 15 - 
25 ป สถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรีขึ้นไป เปนนักเรียน/นักศึกษา มีรายไดอยูในชวง 
5,001 - 10,000 บาท สวนใหญรูจัดตลาดนัดกลางคืนมีโชคจากเพื่อน โดยนิยมมาสัปดาหละครั้ง 
และเลือกมาตามวันที่สะดวก ชวงเวลาที่นิยมมาระหวาง 18.01 - 19.00 น. โดยชวงตนเดือน จะเปน
ชวงที่ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญนิยมมาเลือกซื้อสินคามากที่สุด นิยมมากับเพื่อน เดินทางมาโดย
รถจักรยานยนต มีระยะทาง 3 - 5 กิโลเมตรจากที่พัก นิยมเลือกซื้อสินคา เนื่องจากเห็นวา มีสินคาให
เลือกหลากหลาย ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อประเภทเครื่องแตงกายมี
คาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับมากที่สุดทุกปจจัย 
 สรรควร สัตยมงคล  (2551 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง การจัดการตลาดนัดมหาวิทยาลัยศรี
นครินทรวิโรฒตามทัศนะของผูจําหนายสินคาและผูบริโภค ผลการศึกษาพบวา ผูจําหนายสินคามี
ทัศนะตอการจัดการตลาดนัดมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ดานการบริหารจัดการ และดานสวน
ประสมการตลาดเห็นดวยในระดับมากทั้งโดยรวมและรายดานผูจําหนายสินคาที่มีเพศ และอายุ 
ตางกันมีทัศนะตอการบริหารจัดการและสวนประสมการตลาด ของตลาดนัดมหาวิทยาลัยศรีนคริ
นทรวิโรฒโดยรวมและรายดานตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ สวนผูจําหนายสินคาที่จําหนาย
สินคาตางประเภทกัน ผานวิธีการพิจารณาคัดเลือกใหมาจําหนายสินคาดวยวิธีที่ตางกัน และมี
ประสบการณการจําหนายสินคาตางกันมีทัศนะตอการบริหารจัดการและสวนประสมการตลาด 
โดยรวมและรายดานตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ผูบริโภคมีทัศนะตอการจัดการ
ตลาดนัดมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ในดานสวนประสมการตลาดเห็นดวยในระดับปานกลาง
ทั้งโดยรวมและรายดานผูบริโภคที่มีเพศ อายุ ประเภทของผูบริโภค และชวงเวลาการซื้อสินคา
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ตางกัน มีทัศนะตอการจัดการตลาดนัดมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ โดยรวมและรายดานตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 กมลวรรณ  ทองอราม (2552 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ความสัมพันธระหวางปจจัยสวน
บุคคลของผูซ้ือและผูขายกับปจจัยทางการตลาดในตลาดนัด เขตอําเภอเมือง จังหวัดเพชรบุรี ผล
การศึกษาพบวา  1) ปจจัยสวนบุคคลของผูซ้ือและผูขาย พบวา สวนใหญ เปนเพศหญิง มีอายุอยู
ระหวาง 31 - 50 ป และมีรายไดตอเดือนนอยกวา 10,000 บาท  2) ในดานพฤติกรรมการซื้อและการ
ขาย พบวา การซื้อสวนใหญ ผูซ้ือ ซ้ือสินคาประเภทผักสด ผลไมสดและอาหารปรุงสําเร็จ และใช
จายเงินในละครั้ง จํานวน 100 - 300 บาท ในดานการขายสวนใหญ ผูขาย ขายสินคาประเภทผักสด 
ผลไมสด และอาหารคาวปรุงสําเร็จ และมีรายไดจากการขายแตละวัน นอยกวา 1,000 บาท 3) ใน
ดานปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอผูซ้ือและผูขาย พบวา ดานผูซ้ือ มีความเห็นวาปจจัยทางการตลาด
โดยรวมอยูในระดับปานกลาง ยกเวน ดานชองทางการจําหนาย อยูในระดับมากดานผูขาย มีระดับ
ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับปานกลาง ยกเวนปจจัยดานผลิตภัณฑ 
อยูในระดับมาก  4) ความสัมพันธระหวางตัวแปรปจจัยสวนบุคคลของผูซ้ือ ดานอายุ รายได เพศ 
อาชีพและตัวแปรปจจัยทางการตลาด พบวา มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา สวนดานผูขาย พบวา 
ตัวแปรดานที่พักอาศัย ระดับการศึกษา จํานวนสมาชิกในครอบครัว มีความสัมพันธในระดับปาน
กลางกับปจจัยทางการตลาด 
 ณรงคศักดิ์  ปนเกลา  (2552 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง รูปแบบและกลยุทธการประกอบการ 
ตลาดนัดคุณาวรรณ อําเภอกําแพงแสน จังหวัดนครปฐม ผลการศึกษาพบวา รูปแบบของตลาด
คุณาวรรณ จัดเปนตลาดบก ใหบริการแบบตลาดนัด สัปดาหละ 3 คร้ัง ทําเลที่ตั้งของตลาด อยูใน
เสนทางคมนาคมที่สะดวก สถานที่จอดรถมีเพียงพอ คุณภาพของสินคาเหมาะสมกับราคา มีความ
หลากหลายของสินคา ส่ิงอํานวยความสะดวกพื้นฐานมีเพียงพอ มีความปลอดภัยในชีวิตและ
ทรัพยสินของผูมาใชบริการ พื้นที่กวางใหญ มีพอคาแมคา รวมถึงสินคาหลากหลาย จับตองสินคา
ตอรองสินคากันไดโดยตรงในลักษณะของการคาปลีก เจาของตลาดกําหนดแผนกลยุทธ บริหาร
จัดการดวยตัวเอง หาขอมูลปญหา และการแกไขเพื่อการพัฒนาตลาดอยางตอเนื่อง กลยุทธหลัก
ตองการเปนศูนยรวมของการคาปลีกที่ใหญที่สุดในภูมิภาค ทําใหสินคามีคุณภาพไดมาตรฐาน
สอดคลองกับการดําเนินชีวิตของชุมชน ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดครบถวน มี
กิจกรรมตอบแทนสังคมและชุมชนที่อยูโดยรอบ ผลของการประกอบการที่ไดคือนําอาชีพและ
รายไดเขาสูผูประกอบการ ผูคาขาย ชุมชนโดยรอบตลาดมีงานทําผูบริโภคไดรับบริโภคไดรับ
บริการดวยสิคาทันสมัย ผูประกอบการนําสงภาษีรายไดเขาพัฒนาทองถ่ิน 
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 ปราณี  ตันประยูร และสมเกียรติ แดงเจริญ  (2553 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง การบริหาร
จัดการตลาดนัดมหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครศรีอยุธยา ผลการศึกษาพบวา ผูจําหนายสินคาสวน
ใหญเปนเพศหญิงมีอายุ 41 ป ขึ้นไปสินคาที่จาหนายสวนใหญเปนเสื้อผาเครื่องแตงกาย เขามาจา
หนายสินคาในตลาดโดยติดตอขออนุญาตโดยตรงกับมหาวิทยาลัยและมีประสบการณในการขาย 
สินคาที่ตลาดนัดมากกวา 4 ปผูจําหนายสินคามีความเห็นตอการบริหารจัดการตลาดนัดมหาวิทยาลัย
โดยรวมอยูในระดับปานกลางสาหรับผูซ้ือสินคาพบวาผูซ้ือสวนใหญเปนเพศหญิงมีอายุระหวาง 21 
- 30 ปเปนนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครศรีอยุธยาและชวงเวลาที่มักเลือกซื้อสินคามาก
ที่สุดคือ 10.01 - 12.00 น. ความคิดเห็นของผูซ้ือที่มีตอการบริหารจัดการตลาดนัดโดยรวมอยูใน
ระดับปานกลาง   
 พุทธชาด  อินทรบํารุง  (2553 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคภายในตลาดนัดธนบุรี ผลการศึกษาพบวา 1) ขอมูลทั่วไปของผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 21 - 30 ป สถานภาพโสด  การศึกษาระดับ
ปริญญาตรี ประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจาง รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001 - 15,001 บาท      
2) ปจจัยสวนประสมทางการตลาด พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคา ภายในตลาดนัดธนบุรี ในภาพรวมอยูในระดับ 
ปานกลาง โดยใหความสําคัญในดานบุคคลากรมากที่สุด ใหความสําคัญในดานการสรางและ
นําเสนอลักษณะทางกายภาพ อยูในอันดับรองลงมา และใหความสําคัญในดานกระบวนการนอย
ที่สุด 3) ปจจัยดานจิตวิทยา พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญตอปจจัยดานจิตวิทยาที่มีผลตอพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อสินคาภายในตลาดนัดธนบุรี ในภาพรวมอยูในระดับมาก โดยใหความสําคัญใน
ดานการรับรูมากที่สุด ใหความสําคัญในดานบุคลิกภาพ อยูในอันดับรองลงมา และใหความสําคัญ
ในดานการจูงใจ นอยที่สุด  4) พฤติกรรมผูบริโภค พบวา ผูบริโภคสวนใหญซ้ือสินคา 1 - 2 คร้ังตอ
เดือน โดยเลือกซื้อสินคาในชวงเวลา 13.00 - 14.00 น. มีคาใชจาย 501 - 1,000 บาทตอคร้ัง สวน
สินคาประเภทตนไม และอุปกรณจัดสวนถือเปนสินคาที่เลือกซื้อมากที่สุด โดยครอบครัว/ญาติ ถือ
เปนบุคคลที่ไปซื้อสินคาดวยมากที่สุด สวนการตัดสินใจซื้อสินคานั้น ผูบริโภคจะเปนผูตัดสินใจซื้อ
ดวยตนเอง และวัตถุประสงคในการซื้อสินคาของผูบริโภคเพื่ออุปโภค บริโภคมากที่สุด 
 พงศดนัย  ตันติยมาศ  (2553 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง การจัดการดานการตลาดของ
ผูประกอบการตลาดนัดแกรนด อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ ผลการศึกษาพบวา ตลาดนัด
แกรนดเปนตลาดนัดประจําทองถ่ินขนาดใหญที่รวบรวมสินคาจําพวกของกินของใช ของฝาก ราคา
ยอมเยา ทําเลที่ตั้งอยูใจกลางอําเภอเมืองหัวหิน เสนทางคมนาคมสะดวกในการเขาถึง การ
ประชาสัมพันธใชส่ือผานเสียงตามสายตลาดนัด มีส่ิงอํานวยความสะดวกตาง ๆ ใหแกผูที่เขาใช
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บริการ ผูจัดการตลาดนัดเปนผูควบคุมดูแลกฎระเบียบในตลาดนัดดวยตัวเอง บรรยากาศและการ
ตกแตงรานคาสรางความโดดเดนเปนเอกลักษณที่แตกตางจากตลาดนัดแหงอื่น มีกระบวนการ
เสริมสรางการเสริมสรางการสงมอบสินคาและบริการใหแกผูบริโภค อยางเปนระบบ มีการพัฒนา
ผลิตภาพการใชทรัพยากรผานกรรมวิธีเพื่อเพิ่มความสามารถในการใหบริการสภาพแวดลอมภายใน
และภายนอกที่สงผลกระทบตอการประกอบการธุรกิจในแงมุมตาง ๆ ทั้งในแงบวกและแงลบ 
พบวา มีปจจัยสงเสริมการประกอบการตลาดนัด และทราบถึงปญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้นจากการ
ประกอบการตลาดนัด ในดานการบริการ สถานที่ มลภาวะทางอากาศ และสภาวะเศรษฐกิจ 
พิจารณาถึงปญหาที่เกิดขึ้น เพื่อหาแนวทางการแกไขปญหา เปนกลยุทธสนับสนุนใหเกิดการพัฒนา
ระบบดานการตลาด และสนองตอวัตถุประสงคของการจัดการดานตลาดของผูประกอบการตลาด
นัดใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 
 เสาวนีย  คุณขุนทด  (2554 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกซื้อ
สินคาจากตลาดนัดในเขตอําเภอเมืองนครราชสีมาจังหวัดนครราชสีมา ผลการศึกษาพบวา 
พฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกซื้อสินคาจากตลาดนัด สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 21 -30 
ป  การศึกษาปริญญาตรี สถานภาพโสด พนักงานบริษัทเอกชน รายไดอยูระหวาง 10,001 บาท - 
15,000 บาท บานพักอาศัยเปนของตนเอง สนใจซื้อสินคาใหม สินคาประเภทเครื่องแตงกาย จํานวน
เงินซื้อตอคร้ัง 301 บาท - 500 บาท ซ้ือจากตลาดเซฟวัน เหตุผลที่ซ้ือใกลบานพัก/ใกลที่ทํางาน 
นอกจากตลาดนัดแลวซ้ือที่หางสรรพสินคาอื่น ชวงเวลาในการซื้อสินคา 17.01น. - 19.00 น. ซ้ือชวง
วันที่ 1 ของตนเดือน ซ้ือสินคาในตลาดนัด 1 คร้ังตอเดือน จํานวนซื้อ 1 ช้ินตอคร้ัง เพื่อบริโภค
สวนตัวตัดสินใจซื้อสินคาดวยตัวเอง ซ้ือสินคาในวันเทศกาลตางๆ และชอบกิจกรรมในการเลือก
ซ้ือสินคามีการลด  แลก  แจก แถมการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาในภาพรวมอยูใน
ระดับมาก โดยใหความสําคัญมากที่สุดในดานราคา  รองลงมาดานชองทางการจัดจําหนาย ดาน
สงเสริมการตลาด นอยที่สุดดานผลิตภัณฑ  
 จากการทบทวนเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ สรุปไดวา ตลาดนัดมีความผูกพันกับวิถี
ชีวิตของคนไทยมานาน ตั้งแตอดีตจนถึงปจจุบัน ซ่ึงมีตลาดนัดกระจายอยูทั่วไปในชุมชนตาง ๆ 
รวมทั้งในอําเภอพระนครศรีอยุธยาดวย  และการบริหารจัดการเปนกระบวนการที่สําคัญในการ
จัดการตลาดนัด ซ่ึงถามีการบริหารจัดการที่ดี ประกอบกับการประเมินพฤติกรรมการซื้อสินคา 
รวมถึงปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ ยอมสงผลใหเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาตอไป 
   


