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การศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ทีอ่งคก์าร ตลาดเพื่อเกษตรกร (อตก.) เขต
จตุจกัร จงัหวดักรุงเทพมหานคร มวีตัถุประสงค ์1)เพื่อศกึษาปัจจยัประชากรศาสตรท์ีส่่งผลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกซื้อสนิค้าที่องค์การ ตลาดเพื่อเกษตรกร (อตก.) เขตจตุจกัร จงัหวดักรุงเทพมหานคร  2 )เพื่อศกึษา
ปัจจยัทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ ทีอ่งคก์ารตลาดเพื่อเกษตรกร(อตก.) เขตจตุจกัร 
จงัหวดักรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูลเป็นแบบสอบถาม สถติทิี่
ใชใ้นการวเิคราะหข์อ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน และการทดสอบแบบ
การวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพหุ (Multiple Regression Analysis) 
 ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดการเลือกซื้อสนิค้าที่องค์การตลาดเพื่อ
เกษตรกร(อตก.) เขตจตุจกัร จงัหวดักรุงเทพมหานคร ในภาพรวม มผีลรวมอยู่ในระดบัมาก ค่าเฉลีย่ 4.17 
เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นทีม่คี่าเฉลีย่มากทีสุ่ด คอื ดา้นบุคลากรค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.28 รองลงมา 
คอื ด้านราคา ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.24 อนัดบัที่สาม คอื ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ค่าเฉลี่ยเท่ากบั  4.22 
อนัดบัทีส่ ี ่คอื ดา้นกระบวนการ ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.21 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.12  ดา้น
กายภาพและการน าเสนอ ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.10  และอนัดบัสุดทา้ย คอื ดา้นผลติภณัฑ ์ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.05 
ตามล าดบั ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดการเลอืกซือ้สนิคา้ทีอ่งคก์าร
ตลาดเพือ่เกษตรกร(อตก.) เขตจตุจกัร จงัหวดักรุงเทพมหานคร อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ค าส าคญั: ปัจจยัสว่นประสมการตลาด, การตดัสนิใจ, องคก์ารตลาดเพือ่เกษตรกร (อตก.) 
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ABSTRACT 

 Study of Factors affecting the decision to buy products at the organization Market for Farmers 
(Or Tor Kor.), Chatuchak District, Bangkok have a purpose 1) Study demographic factors affecting 
the decision to purchase products at the organization Market for Farmers (Or Tor Kor.), Chatuchak 
District, Bangkok 2) Study the marketing factors that affect the decision to buy products.  at Farmers 
Market Organization (Or Tor Kor.), Chatuchak District, Bangkok, totaling 400 people. The tool used 
to collect data was a questionnaire.  Statistics used in data analysis were frequency, percentage, 
mean, standard deviation.  and Multiple Regression Analysis test.  

 The results of the study showed that the marketing mix factors in purchasing goods at the 
Farmers Market Organization (Or Tor Kor.), Chatuchak District, Bangkok Province were overall at a 
high level with an average of 4.17. When considering each side, it was found that with the highest 
average is personnel, an average of 4.28, followed by price, an average of 4.24, third is distribution 
channels The mean was 4.22. The fourth was the process.  The mean was 4.21 in marketing 
promotion.  The mean was 4.12 in physical and presentation aspects.  The mean was 4.10 and the 
last rank was the product side.  The mean was 4.05, respectively. The results of the hypothesis test 
revealed that the marketing mix factors in purchasing goods at the Farmers Market Organization 
(FAO) Chatuchak District, Bangkok Province Statistically significant at the 0.05 level.  

Keywords: Marketing mix factors, Decision-making, the organization Market for Farmers (Or Tor 
Kor.) 

 

ความเป็นมาและปัญหาของการศึกษา 

 คุณภาพและศักยภาพของประชากรไทยทุกช่วงวยัเป็นปัจจยัส าคญัต่อการพฒันาประเทศ โดย 
ยุทธศาสตร์ชาต ิพ.ศ. 2561 – 2580 ได้ก าหนดเป้าหมายของการพฒันาประเทศ คอื “ประเทศชาติมัน่คง 
ประชาชนมีความสุข เศรษฐกิจพัฒนาอย่างต่อเนื่อง สังคมเป็นธรรม ฐานทรัพยากรธรรมชาติยัง่ยืน” 
ยุทธศาสตร์ชาต ิ20 ปี ส่งผลให้ทัง้ทางภาครฐัและเอกชนเข้ามามบีทบาท ในการพฒันาคุณภาพชวีติของ 
ประชาชนทุกภาคสว่น โดยในภาคการเกษตรกเ็ช่นเดยีวกนั ในปี พ.ศ. 2563 ทีผ่่านมา ภาครฐัและเอกชน  
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ไดบู้รณาการจดัท าโครงการร่วมกนั เพื่อพฒันาคุณภาพ ชวีติเกษตรกรใหด้ขีึน้ เช่น โครงการระบบส่งเสรมิ 
เกษตรแปลงใหญ่ โครงการพฒันาเครอืข่าย องค์กรเกษตรกร Smart Farmer และ Young Smart Farmer 
โครงการ การขยายผลและถ่ายทอด เทคโนโลยเีกษตรอจัฉรยิะ (Smart Farm) โดยผ่านกลไกผูป้ระกอบการ 
Agriculture System Integrator (ASI) เป็นต้น (ส านักงานสภาพัฒนาการเศรษฐกิจ และสงัคมแห่งชาติ , 
2561) โดยโครงการเหล่านี้จ าเป็นต้องศกึษาผลสะท้อนกลบัการท างานของโครงการเพื่อการปรบัปรุงและ 
พฒันากระบวนการท างานในรอบปีถดัไป  

 ผูบ้รโิภคในปัจจุบนัใหค้วามสนใจกบัสุขภาพมากขึ้นกว่าในอดตีทีผ่่านมา ปีนี้ผูบ้รโิภคยงัคงใช้ชวีติ
ท่ามกลางความหวาดกลวั หวาดระแวง และไม่พงึพอใจจากโรคระบาดทีค่วบคุมไม่ไดเ้หมอืนเดมิ ท าใหผู้ค้น
อยากระเบดิอารมณ์เชงิลบลงโซเชยีลมเีดยีและชวีติจรงิโดยอตัโนมตัิ โดยเหตุผลหลกัมาจากการรบัขอ้มูลที่มี
มากเกนิไปและมหีลายช่องทาง จงึท าใหผู้บ้รโิภครูส้กึอ่อนไหว ไม่มัน่ใจ รูส้กึไม่มัน่คงอยู่ตลอดเวลา ทัง้เรื่อง
การงาน การใช้ชีวิตและสุขภาพจิตที่เห็นได้ชัดเจนสุดอาจเป็นอัตราการว่างงานที่สูงขึ้นทัว่โลก โดย
เปลีย่นแปลงพฤตกิรรมในการบรโิภคอาหารผ่านการผลติทีม่คีุณภาพ เป็นอาหารทีส่ง่เสรมิการมสีุขอนามยัที่
ดแีละแขง็แรง รวมถงึการมมุีมมองใหม่ต่อสงัคมและสิง่แวดลอ้ม อกีทัง้ค าว่า“ลูกคา้คอื พระเจา้”เป็นค ากล่าว
ที่ยงัคงความเป็นจริงอยู่มาถึงปัจจุบัน ผู้บรโิภคคอืสิง่ส าคญัที่สุดต่อนักการตลาด ถ้าไม่มผีู้บรโิภค หรอื
ผูบ้รโิภคไม่ซือ้สนิคา้แลว้ธุรกจิกไ็ม่สามารถอยู่รอดไดด้งันัน้ จ าเป็นตอ้งศกึษาขอ้มลู ต่างๆทีเ่กีย่วกบัผูบ้รโิภค
โดยเฉพาะในดา้นทีเ่กีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และการบรกิารของผูบ้รโิภค  

 ผู้บรโิภคสมยัใหม่ให้ความสนใจและให้ความส าคญักับสุขภาพมากขึ้นกว่าในอดีตเพราะ สภาวะ 
แวดล้อมรอบตัวที่เปลี่ยนแปลงไป เช่น ภาวะมลพิษในชีวิตประจ าวัน สารเคมีที่ตกค้างใน อาหารและ 
สิง่แวดล้อมรอบตวั เป็นต้น สิง่เหล่านี้ส่งผลให้เกดิโรคต่างๆ ในมนุษย์เพิม่จ านวนมากขึ้น ถอืเป็นเหตุผล 
ส าคญัทีท่ าใหผู้บ้รโิภคพยายามแสวงหาความรูแ้ละแนวทางปฏบิัตทิีด่แีละถูกต้องต่อ การด าเนินชวีติอย่างม
ความสุขและสุขภาพดอีย่างยัง่ยนื ซึ่งรวมไปถงึการเลอืกรบัประทานอาหารที่มคีุณภาพและปลอดสารพษิ 
ตลาดสด อ.ต.ก. ถือเป็นส่วนหนึ่งขององค์การตลาดเพื่อเกษตรกร ที่  ต้องการให้เป็นศูนย์กลางการจดั 
จ าหน่ายของเกษตรกรไปยงักลุ่มผู้บริโภคโดยตรง เพื่อเป็นต้นแบบ ตามหลกัเกณฑท์ีก่ระทรวงสาธารณสุข 
และกระทรวงพาณิชยก์ าหนด โดยเน้นความปลอดภยัของ อาหาร จะมกีารจดัตัง้ Clinic Food Safety เพื่อ
ตรวจสารพิษให้กับผู้ประกอบการและผู้ซื้อ รวมทัง้มี การประสานงานกับกระทรวงสาธารณสุข และ
กรุงเทพมหานคร เพือ่เขา้มาตรวจสอบความ ปลอดภยัอย่างสม ่าเสมอ เป็นสรา้งความมัน่ใจใหก้บัผูม้าใช ้
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บริการ ซึ่งตลอดระยะเวลาที่ตลาดสด  องค์การตลาดเพื่อเกษตรกร (อตก.) เขตจตุจักร จังหวัด
กรุงเทพมหานครได้ด าเนินการมาได้รบัการสนับสนุนด้วยดีจากผู้บรโิภคเป็นจ านวนมาก จึงเลือกศึกษา
เกี่ยวกับปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าที่องค์การ ตลาดเพื่อเกษตรกร (อตก.) เขตจตุจกัร 
จงัหวดักรุงเทพมหานคร  
 
วตัถปุระสงคข์องงานวิจยั  

 1. เพื่อศึกษาปัจจยัประชากรศาสตร์ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าที่องค์การ ตลาดเพื่อ
เกษตรกร (อตก.) เขตจตุจกัร จงัหวดักรุงเทพมหานคร  

 2. เพื่อศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า ที่องค์การตลาดเพื่อ
เกษตรกร(อตก.) เขตจตุจกัร จงัหวดักรุงเทพมหานคร  

 

สมมติฐานการวิจยั 

 1. ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์ ซึ่งได้แก่ เพศ อายุ การศกึษา อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน
ต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าที่องค์การตลาดเพื่อเกษตรกร(อตก.) เขตจตุจกัร จงัหวดั
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั  

 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ทีอ่งคก์ารตลาดเพื่อ
เกษตรกร(อตก.) เขตจตุจกัร จงัหวดักรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั  

แนวคิด ทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์

 ปรมะ สตะเวทิน (2546) ได้กล่าวไว้เกี่ยวกับลักษณะของคนที่แตกต่างกันในแต่ละกลุ่มจะมี  
ความสามารถในทางการเงนิ และพฤตกิรรมการออมทีส่ง่ผลต่อการวางแผนการเงนิ เพือ่การเกษยีณอายุการ 
ตดัสนิใจน าไปสู่พฤตกิรรมที่แตกต่างกนัออกไป ในการวเิคราะห์ผู้รบัสารจะต้องวเิคราะห์จากจ านวนคนที่
มาก โดยการแยกผู้ร ับสารเป็นกลุ่มตาม ลักษณะของประชากร ได้แก่ เพศ อายุสถานภาพทางสังคม 
การศกึษา รายได้ อาชพี สถานภาพ เป็นต้น ซึ่ง ลกัษณะดงักล่าวนี้มผีลต่อความแตกต่างในการบัรูข้่าวสาร 
การตีความข่าวสาร การวิเคราะห์ข่าวสาร และความเข้าใจความทัง้สิ้น โดยมีลักษณะและลายละเอียด
ดงัต่อไปนี้ 
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 1. เพศ หญงิ-ชาย-เพศทางเลอืก มลีกัษณะทางกายภาพ ความถนดั สภาพจติใจทีแ่ตกต่างกนั ซึง่จะ 
แสดงใหเ้หน็ผ่านในเรื่องของความคดิ ค่านิยม และทศันะคต ิ 

 2. อายุ เป็นปัจจยัทีส่ าคญัต่อพฤตกิรรมการมคีวามรูท้างการเงนิ และพฤตกิรรมการออมทีส่่งผลต่อ
การ วางแผนการเงิน เพื่อการเกษียณอายุ เพราะอายุจะเป็นตวับ่งชี้ถึงประสบการณ์ในเรื่องต่าง ๆ ของ
บุคคล อายุจะเป็นสิง่ทีบ่่งชีห้รอืแสดงความคดิเหน็ ความเชื่อ ทศันคตลิกัษณะการตอบโตต้่อสิง่เรา้ต่าง ๆ  

 3. การศกึษา การศกึษาเป็นสิง่ทีใ่ชก้ าหนดลกัษณะความรูข้องแต่ละบุคคลโดยทีก่ารศกึษาในแต่ละ 
สาขาวชิาจะมมุีมมองในด้านความรู้ทางการเงนิ และพฤตกิรรมการออมที่ส่งผลต่อการวางแผนการเงนิ ที่  
แตกต่างกนัออกไปตามแต่สาขาวชิาทีไ่ดศ้กึษามา เพราะเนื่องจากสถาบนัการศกึษาจะอบรมใหแ้ต่บุคคลมี 
ความคดิ บุคลกิภาพทีแ่ตกต่างกนัออกไป  

 4.สถานภาพสมรส หมายถงึ การครองเรอืน ซึ่งอาจแบ่งออกไดเ้ป็นคนโสด สมรส หมา้ย หย่า หรอื
แยกกนัอยู่ลกัษณะความแตกต่างด้านขนบธรรมเนียมประเพณีความเชื่อถอืทางด้าน ศาสนาย่อมมอีิทธพิล
ต่อสถานภาพการสมรส ซึ่งมผีลโดยตรงต่อการรบัรูข้่าวสาร สถานภาพสมรสของบุคคลจะบ่งบอกถงึความมี
อสิระในการตดัสนิใจและอทิธพิลต่อกระบวนการคดิการวเิคราะหข์อ้มลูข่าวสาร สตรทีีส่มรสแลว้และสตรทีี่ยงั
โสดย่อมมกีระบวนการรบัรู้ข่าวสารที่แตกต่างกนัอนัเนื่องมาจากสภาพครอบครวั และอทิธพิลของจ านวน
บุคคลรอบขา้ง 
 5. สถานภาพทางสงัคม ไดแ้ก่ เชื้อชาตชินชาตถิิน่ฐาน ภูมลิ าเนา พืน้ฐานครอบครวั อาชีพ รายได้
และ ฐานะทางสงัคม ซึง่สถานะทางสงัคมและรายไดข้องผูม้คีวามรูท้างการเงนิ การวางแผนการเงนิ เพือ่การ 
เกษยีณอายุและสถานะภาพทางเศรษฐกจิ ท าใหแ้ต่บุคคลมทีศัคตทิีแ่ตกต่างกนั มวีฒันธรรมทีแ่ตกต่างกนั มี 
ประสบการณ์ทีแ่ตกต่างกนั มคี่านิยมทีแ่ตกต่างกนั และจะมเีป้าหมายทีแ่ตกต่างกนั  
 
แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 

 สว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ของสนิคา้และ บรกิาร ประกอบดว้ย 7Ps ดงัรายละเอยีด
ต่อไปนี้ 
 ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์(Product)  หมายถงึ สนิคา้หรอืบรกิารทีท่างบรษิทัไดน้ าเสนอออกขายสู่ตลาด 
เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าเพื่อให้เกิดความพงึพอใจ (Armstrong and Kotler, 2009, p. 616) 
โดยทีค่วามพงึพอใจนัน้อาจเกดิไดจ้าก รปูลกัษณ์คุณสมบตั ิตราสนิคา้ ส ีบรรจุภณัฑ ์ชื่อเสยีง ของบรษิทั แต่
สนิค้าหรอืบรกิารนัน้จะต้องมอีรรถประโยชน์ (Utility) และมมีูลค่า (Value) ต่อผู้บรโิภคที่เล็งเห็นถึงความ
ตอ้งการสนิคา้หรอืบรกิารนัน้มาตอบสนอง  
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 ปัจจยัด้านราคา (Price) หมายถึง Price หรือราคา คือ อีกปัจจยัที่ส าคญั ซึ่ง P ตัวนี้จะหมายถึง
นโยบายด้านราคาของแต่ละบรษิทัเพื่อน ามาเป็นรูปแบบในการตัง้ราคาของสนิค้าและบรกิารที่จะกระจาย
ออกไปจ าหน่ายในตลาด ซึ่งโดยปกตนิัน้การตัง้ราคาจะถูกมองว่าเป็นการสรา้งก าไรใหบ้รษิทัใช่ไหมคะ แต่
ว่าการตัง้ราคากส็่งผลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเช่นเดยีวกนัเพราะว่าพวกเขาจะหาราคาทีอ่ยู่ในเกณฑท์ีเ่ตม็ใจ
จะจ่าย ดงันัน้ หากบรษิทัตัง้ราคาสนิคา้หรอืบรกิารไวสู้ง พร้อมด้วยคุณภาพของสนิคา้และบรกิารทีด่เียีย่ม 
เหมาะสมกบัราคาทีต่ ัง้เอาไว ้ลูกคา้กจ็ะเตม็ใจจ่ายในเกณฑร์าคานี้ แต่ถา้สนิคา้และบรกิารดไูม่ค่อยมคีุณภาพ
หรอืเหมาะสมกบัเกณฑ์ราคา ลูกคา้อาจจะรูส้กึไม่ค่อยเต็มใจที่จะจ่ายสกัเท่าไหร่ เช่น เวลาสัง่ของออนไลน์
แลว้ตอ้งเสยีค่าสง่เพิม่จากราคารวมของสนิคา้ทัง้หมด ซึง่ในกรณีนี้อาจจะเปลีย่นกลยุทธใ์หเ้สนอฟีเจอรส์่งฟรี
ให้ลูกค้าอาจจะสร้างความเต็มใจและพอใจมากกว่า  เห็นได้ชดัว่าปัจจยัด้าน Product ส่งผลต่อ Pricing 
Model และความพอใจของลูกคา้ขนาดไหน (Buying Decision) (Kotler & Armstrong, 2014, pp. 310-322)  
 ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) การส่งเสรมิการตลาดเป็นเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการสื่อสาร
เพือ่ใหเ้กดิความพงึพอใจใน สนิคา้หรอื  ผูป้ระกอบการควรคน้หาปัจจยัท าการตลาด หรอืรปูแบบการสง่เสรมิ
การขายทีเ่หมาะสมกบัธุรกจิ หากวธิทีีใ่ชอ้ยู่ไม่ไดผ้ลกต็้องคดิหากลยุทธ์อื่นๆ แทน แต่อย่างไรกต็ามไม่ควร
นิ่งนอนใจอยู่เฉยๆ เพราะในขณะทีเ่ราหยุดอยู่กบัทีน่ัน้ คนอื่นอาจก้าวแซงหน้าเราไปแลว้กไ็ด ้เราควรต้องมี
การพฒันาอย่างต่อเนื่อง ขยนัเรยีนรู้ว่ามกีจิกรรมอะไรบา้งทีท่ าใหก้ารตลาดเขม้แขง็และก้าวไปถงึเป้าหมาย
ไดส้ าเรจ็ หากสนิคา้ใดไม่มกีาร 
 ส่งเสรมิการขาย หรอืการสื่อสารให้เป็นที่รู้จกั สนิค้าดงักล่าวก็แทบไม่มโีอกาสในการขายเลยเรา
สามารถสือ่สารกบัผูบ้รโิภคไดห้ลากหลายรปูแบบ อาท ิ
  1.การโฆษณา (Advertising) คือ กิจกรรมในการน าเสนอข่าวสารขององค์กร และการ
ส่งเสรมิการตลาดของผลติภณัฑ์ บรกิาร ให้เป็นที่ต้องการของผู้บรโิภคมากขึ้น ที่ต้องมกีารจ่ายเงนิโดยผู้
อุปถมัภ์รายการ ซึ่งการโฆษณาสามารถท าผ่านได้หลายช่องทาง เช่น วทิยุ หนังสอืพมิพ์ โทรทศัน์ หรอื
แมแ้ต่ผ่านช่องทาง Social network อย่าง Facebook Twitter Instagram ทีถ่อืเป็นอกีช่องทางทีน่ิยมมากใน
โลกไรพ้รมแดนในปัจจุบนั 
  2. การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการติดต่อสื่อสารแบบสองทาง 
(Two-ways Communication) ระหว่างคนสองคน โดยทีผู่ซ้ื้อและผู้ขายไดเ้จอหน้ากนัโดยตรง หรอืการขาย
ผ่านทางโทรศพัท ์โดยทัง้สองฝ่ายจะไดแ้ลกเปลีย่นขอ้มลู ไดส้อบถามขอ้สงสยั ซึง่ผูข้ายมจุีดประสงคห์ลกัคอื
การโน้มน้าวใหผู้ซ้ือ้ทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมายซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
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  3. การประชาสมัพนัธ ์เป็นการประชาสมัพนัธ ์คอื การพยามยามสือ่สาร ขอ้มลูออกไปโดยมี
การวางแผนไวก้บัองคก์รหน่ึงเพือ่สรา้งทศันคตทิีด่ตี่อองคก์ร สนิคา้ บรกิาร ใหเ้กดิกบัผูบ้รโิภคกลุ่มเป้าหมาย 

  4. การส่งเสรมิการขาย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรมที่กระตุ้นการซื้อและการขายใน
สนิคา้และบรกิาร ซึง่แบ่ง ออกเป็น 3 รปูแบบ คอื 

   (1) การกระตุ้นผู้บรโิภค เป็นการส่งเสรมิการขายที่มุ่งสู่ผู้บรโิภคคนสุดท้าย ซึ่งจะ
สอดคล้องกบักล ยุทธ์การดงึ (Pull Strategy) ที่พยายามจะจดักิจกรรมทางการตลาดโดยการโฆษณาและ
การสง่เสรมิ การขาย เช่น การจดัแสดงสนิคา้ตวัอย่าง การลด แลก แจก แถมสนิคา้ เป็นตน้ เพือ่ดงึผูบ้รโิภค
เขา้มา รบัรูใ้นตวัสนิคา้และบรกิาร ท าใหเ้กดิความสนใจและตอ้งการสนิคา้มากขึน้ และใหเ้กดิการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้ในทา้ยทีสุ่ด 

   (2) การกระตุ้นคนกลาง เป็นการส่งเสรมิการขายทีมุ่่งสูค่นกลางใหพ้ยายามผลกัดนั
สนิคา้ไปสูผู่บ้รโิภคคนสุดทา้ย  

   (3) การกระตุ้นพนักงานขาย เป็นการส่งเสรมิการขายที่มุ่งสู่ตวัพนักงานขายเองให้
เกดิความพยายาม ในการขายใหม้ากยิง่ขึน้  

 ด้านบุคคล (People) หรอืพนักงาน (Employee) หมายความถงึเจ้าของร้านหรอื ตวัแทนจ าหน่าย 
ต้องสามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้อย่างแตกต่างและเหนือกว่าคู่แข่ง  ขันและต้องสร้าง
ความสมัพนัธท์ีด่กีบัลูกคา้อย่างสม ่าเสมอ 

 ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) เป็นการ
สร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพให้กบัลูกค้า เพื่อให้ลูกค้าเกิดความ  ประทบัใจ โดยพยายามสร้าง
คุณภาพโดยรวม ไม่ว่าจะเป็นหน้าร้านที่สวยงาม การเจรจาซื้อขาย ต้องมคีวามสุภาพอ่อนโยน และการ
ใหบ้รกิารทีร่วดเรว็ หรอืผลประโยชน์อื่น ๆ ทีลู่กคา้ควรไดร้บั  

 ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกจิกรรมที่เกี่ยวขอ้งกบัวธิกีารและการปฏิบตัิ ในด้านการบรกิาร
ลูกคา้ เพือ่ใหลู้กคา้เกดิความประทบัใจ 
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แนวคิด ทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกบัการตดัสินใจ 

 วชิยั โถสุวรรณจนิดา (2562) ใหค้วามหมายของการตดัสนิใจว่า หมายถงึ การเลอืกทางเลอืกที่มอียู่
หลายๆ ทางเลอืก โดยอาศยัทางเลอืกทีด่ทีีสุ่ดเพยีงทางเลอืกเดยีวทีส่ามารถตอบสนองเป้าหมาย หรอืความ
ตอ้งการของผูเ้ลอืกได ้

 กว ีวงศ์พุฒ (2562) ใหค้วามหมายของการตดัสนิใจว่า หมายถงึการพจิารณาทางเลอืกทีด่ทีีสุ่ดจาก
ทางเลือกหลายๆ ทาง ผู้น าต้องตัดสินใจด้วยหลักเหตุผลเพื่อใช้เป็นแนวทางในการปฏิบัติงาน ซึ่งการ
ตดัสนิใจดงักล่าวจะเกดิประสทิธภิาพสงูสุด 

 ดงันัน้กล่าวไดว้่า การตดัสนิใจ คอื ผลสรุปหรอืผลขัน้สุดทา้ยของกระบวนการคดิอย่างมเีหตุผลเพือ่  
เลอืกแนวทางการปฏบิตัทิีถู่กต้องเหมาะสมกบสถานการณ์ ทรพัยากร และบุคคล สามารถน าไปปฏบิตัแิละ
ท า ให้งานบรรลุเป้าหมายและวตัถุประสงค์ตามที่ต้องการ การตัดสินใจเป็นส่วนหนึ่งของบทบาทของ
ผูบ้รหิารที ่เกดิจากต าแหน่งและอ านาจทีเ่ป็นทางการ คอืบทบาทการ 

วิธีด าเนินการวิจยั 

 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั  

  เครื่องมอืที่ใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล คอื แบบสอบถาม (Questionnaires) ลกัษณะของ 
แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 สว่น ไดแ้ก่ 
  ส่วนที่ 1 ปัจจยัด้านบุคลากร ได้แก่ เพศ อายุระดบัการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และ
อาชพี  
  สว่นที ่2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
  ส่วนที่ 3 การตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าที่องค์การตลาดเพื่อเกษตรกร(อตก.) เขตจตุจักร 
จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
  สว่นที ่4 ขอ้เสนอแนะ 
 
 การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั  

  1. ศึกษาข้อมูลจากเอกสารและงานวิจยัที่เกี่ยวกับ ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื้อ
สนิค้าที่องค์การตลาดเพื่อเกษตรกร(อตก.) เขตจตุจกัร จงัหวดักรุงเทพมหานคร  เพื่อเป็นแนวทางในการ
สรา้งแบบสอบถาม  
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  2. สรา้งแบบสอบถามทีม่คีวามเหมาะสมสอดคลอ้งกบัแนวคดิและทฤษฎทีีใ่ชใ้นการวจิยั  

  3. น าแบบสอบถามทีส่รา้งขึน้เสนออาจารยท์ีป่รกึษา เพือ่ท าการตรวจสอบความถูกตอ้งและ
ใหข้อ้เสนอแนะ เพือ่ใหไ้ดข้อ้ค าถามทีต่รงกบัวตัถุประสงคข์องงานวจิยั  

  4. ด าเนินการแก้ไขปรบัปรุงแบบสอบถามตามค าแนะน าของอาจารย์ที่ปรกึษา เพื่อใหเ้ป็น
แบบสอบถามทีส่มบูรณ์  

  5. น าแบบสอบถามทีป่รบัปรุงเป็นฉบบัสมบูรณ์แลว้ ไปใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่ม
ตวัอย่างของงานวจิยัต่อไป 

 การเกบ็รวบรวมข้อมูล  
 ในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู ผูว้จิยัไดท้ าการศกึษาคน้ควา้ขอ้มลู ดงันี้  
  1. แหล่งขอ้มูลปฐมภูม ิ(Primary Data) ไดจ้ากการแจกแบบสอบถามให้กลุ่มตวัอย่าง โดย 
ก าหนดกลุ่มตวัอย่าง 400 คน เมื่อผู้วจิยัได้รวบรวมแบบสอบถามได้ทัง้หมดแล้วท าการตรวจสอบความ
ถูกตอ้งสมบูรณ์ของแบบสอบถามเพือ่ท าการวเิคราะหข์อ้มลูตามขัน้ตอนต่อไป 
   2. แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ได้จากการศึกษาและค้นคว้าหาข้อมูลจาก 
เอกสาร บทความ ต ารา งานวจิยัต่างๆ ทีเ่กีย่วขอ้งและสือ่อเิลก็ทรอนิกส์ 

 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล  

      1. สูตรหาค่าร้อยละ (Percentage) เพื่อใช้แปลความหมายข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบ
แบบสอบถามโดยการน าเสนอขอ้มลูโดยใชต้ารางแจกแจงความถี ่(Frequency Table)  

 2. สูตรค่าเฉลี่ยเลขคณิต (Arithmetic Mean หรอื x̅ ) เพื่อใช้แปลความหมายของข้อมูล
คุณลกัษณะของปัจจยั 

 3. สตูรค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
  4. การทดสอบความแตกต่างทางด้านปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ทีอ่งค์การ
ตลาดเพื่อเกษตรกร(อตก.) เขตจตุจกัร จงัหวดักรุงเทพมหานคร ใช้การทดสอบแบบ t-test และ One-way 
ANOVA 
  5. การวเิคราะห์ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิค้าที่องค์การตลาดเพื่อเกษตรกร
(อตก.) เขตจตุจกัร จงัหวดักรุงเทพมหานคร ใชก้ารทดสอบแบบการวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพหุ (Multiple 
Regression Analysis) 
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สรปุผลการวิจยั 

 1. สรปุผลการศึกษาเก่ียวกบัลกัษณะส่วนบุคคล 

  จากการศกึษาลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง มอีายุ 31 -40 ปี มรีะดบัการศึกษาสูงสุด ต ่ากว่าปรญิญาตรี ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ
เกษตรกร และมรีายไดต้่อเดอืน 30,001 – 40,000 บาท 

 2.สรปุผลการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดการตดัสินใจเลือกซ้ือสินค้า

ท่ีองคก์ารตลาดเพื่อเกษตรกร(อตก.) เขตจตุจกัร จงัหวดักรงุเทพมหานคร 

 จากการศกึษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดการเลอืกซื้อ สนิคา้ทีอ่งคก์ารตลาดเพือ่เกษตรกร
(อตก.) เขตจตุจกัร จงัหวดักรุงเทพมหานคร ในภาพรวม มีผลรวมอยู่ในระดบัมาก ค่าเฉลี่ย 4.17 เมื่อ
พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นทีม่คี่าเฉลีย่มากทีสุ่ด คอื ดา้นบุคลากรค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.28 รองลงมา คอื 
ดา้นราคา ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.24 อนัดบัทีส่าม คอื ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.22 อนัดบัที่
สี ่คอื ดา้นกระบวนการ ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.21 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.12  ดา้นกายภาพ
และการน าเสนอ ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.10  และอันดับสุดท้าย คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.05 
ตามล าดบั 
 3. สรุปผลการศึกษาเก่ียวกบัการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าท่ีองค์การตลาดเพื่อเกษตรกร

(อตก.) เขตจตุจกัร จงัหวดักรงุเทพมหานคร  

 การตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าที่องค์การตลาดเพื่อ เกษตรกร(อตก.)  เขตจตุจักร จังหวัด
กรุงเทพมหานคร มผีลรวมอยู่ในระดบัมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.21 เมื่อพจิารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มี
ค่าเฉลี่ยมากที่สุด คอื วถิชีวีติของท่านมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าที่องค์การตลาดเพื่อเกษตรกร(อตก.) 
เนื่องจากมคีวามสะดวกและง่าย ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.37 รองลงมา คอื มกีารทีท่่านไดพู้ดคุยแลกเปลีย่นความ
คดิเหน็กบัผู้อื่นส่งผลให้ท่านตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิค้าที่องค์การตลาดเพื่อเกษตรกร(อตก.) ค่าเฉลี่ยเท่ากบั  
4.31 และอนัดบัสุดท้าย คอื การประชาสมัพนัธ์สินค้าและการอพัเดทข้อมูลอย่างสม ่าเสมอ มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีอ่งคก์ารตลาดเพือ่เกษตรกร(อตก.) ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.01 ตามล าดบั 
 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 1) การเปรียบเทียบปัจจยัที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ สินค้าที่องค์การตลาดเพื่อเกษตรกร
(อตก.) เขตจตุจกัร จงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยรวมและรายดา้น พบว่า แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทาง 
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สถติทิีร่ะดบั .05 เมื่อพจิารณาแลว้ ปัจจยัประชากรศาสตรท์ีข่องแตกต่างกนั ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา 
และอาชพี ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อ สนิค้าที่องค์การตลาดเพื่อเกษตรกร(อตก.) เขตจตุจกัร จงัหวดั
กรุงเทพมหานค แตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05 

 2) การเปรยีบเทยีบปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ สนิคา้ทีอ่งคก์ารตลาดเพือ่เกษตรกร(อตก.) 
เขตจตุจกัร จงัหวดักรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 เมื่อพจิารณารายด้าน พบว่า 
ดา้นบุคลากร แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  

  

อภิปรายผลการศึกษา 

 ด้านผลติภณัฑ์ มผีลรวมอยู่ในระดบัมาก ขอ้ที่มคี่าเฉลี่ยมากที่สุด คอื สนิค้าประเภทของสดมกีาร
ควบคุมอุณหภูมใินการเก็บรกัษาความสดได้ด ีตราสนิค้าที่จ าหน่ายในตลาดเพื่อเกษตรกร(อตก.) มคีวาม
น่าเชื่อถือ ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.20 และอนัดบัสุดท้าย คอื สนิค้าแต่ละชนิดที่น ามาจ าหน่ายมคีวามทนัสมยั 
ตามแต่ละเทศกาล กนัตก์นิษฐ ์วงศบ์วรลกัษณ์ และคณะ (2560) ศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้ทีร่ะลกึของนักท่องเทีย่วชาวจนีทีม่าท่องเทีย่วเมอืงพทัยา จงัหวดัชลบุร ีและสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ 
Armstrong and Kotler (2009) โดยที่ความพงึพอใจนัน้อาจเกิดได้จาก รูปลกัษณ์คุณสมบตัิ ตราสนิค้า ส ี
บรรจุภัณฑ์ ชื่อเสียง ของบริษัท แต่สินค้าหรือบริการนัน้จะต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) และมีมูลค่า 
(Value) ต่อผูบ้รโิภคทีเ่ลง็เหน็ถงึความตอ้งการสนิคา้หรอืบรกิารนัน้มาตอบสนอง 
 ดา้นราคา พบว่า ราคาย่อมเยาเมื่อเทยีบกบัสนิคา้กบัตลาดอื่น สนิคา้ถูกลง เมื่อซื้อเป็นจ านวนมาก 
ราคาของสนิคา้ทีต่ลาดจดัจ าหน่ายมคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพทีไ่ดร้บั มผีลรวมอยู่ในระดบัมาก สอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของณิชชมนันท์ ใจค า (2559) เรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤตกิรรมการ
เลอืกซือ้ผกัปลอดสารพษิ กรณีศกึษา รมิปิงซุปเปอรม์ารเ์กต็ ในจงัหวดัเชยีงใหม ่พบว่า มกีารใหค้วามส าคญั
ต่อปัจจยัประสมทางการตลาด ในดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั จ าหน่าย อยู่ในระดบัมาก 
ด้านพฤตกิรรมการบรโิภคผกัปลอดสารพษิ พบว่าเหตุผลหลกัที่บรโิภคผกั  ปลอดสารพษิ คอืเพื่อสุขภาพ 
โดยบรโิภคผกัทีป่รุงใหสุ้กก่อนบรโิภค เช่น ผกัคะน้า ผกักวางตุง้ 
 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มีผลรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มี
ค่าเฉลีย่มากทีสุ่ด คอื ตลาดเพื่อเกษตรกร(อตก.) มชี่วงเวลาเปิด-ปิดทีม่คีวามเหมาะสม ตลาดเพื่อเกษตรกร
(อตก.) มเีวบ็ไซต ์มเีพจเฟสบุ๊ค ใหเ้ลอืกดสูนิคา้ของแต่ละรา้นได ้และอนัดบัสุดทา้ย คอื สามารถเลอืกวธิกีาร
จดสั่งสนิค้าได้หลากหลายตามความต้องการ อยู่ในระดบัมาก สอดคล้องกบั ขวญักมล ดอนขวา (2562) 
ศกึษาเรื่อง ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ในการซือ้ผกัปลอดสารพษิใน 
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จงัหวดันครราชสมีา พบว่า ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นความจ าเป็น และความตอ้งการบรโิภคอยู่ใน
ระดบัมาก  
 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มีการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ข้อมูลของสินค้าให้เป็นที่รู้จกัอย่าง
ต่อเนื่ อง มีการประชาสัมพันธ์สินค้าตามสื่อต่างๆ เช่น แผ่นพับ ป้าย  โฆษณา เป็นต้น และ มีการ
ประชาสมัพนัธค์ุณประโยชน์ของสนิคา้แต่ละชนิดอย่างชดัเจน มผีลรวมอยู่ในระดบัมาก สอดคลอ้งกบันุจนาถ 
นรนิทร์ (2559) ศกึษาเรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าของนักท่องเที่ยวในตลาดนัดสวนจตุจกัร 
กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัดา้นโฆษณาประชาสมัพนัธโ์ดยรวมเฉลีย่อยู่ในระดบัปานกลาง  
 ด้านบุคลากร มผีลรวมอยู่ในระดบัมาก คอื มีพ่อค้า แม่ค้า ยอมรบัค าต าหนิตชิมและส ารวมกิรยิา
ท่าทาง รองลงมา คือ มพี่อค้าแม่ค้ายิ้มแย้ม แจ่มใส ให้บรกิารดี น่ากลบัมาซื้ออีก และอนัดบัสุดท้าย คอื 
พ่อค้า แม่ค้า สื่อสารฟังแล้วเข้าใจได้ง่าย แนะน าเกี่ยวกบัสนิค้าได้ดี  สอดคล้องกบัปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู 
(2559) ศกึษาเรื่อง ปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านทางสงัคมออนไลน์ ส่วนปัจจยัด้านส่วน
ประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นบุคลากรและคุณภาพของสนิคา้ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้น
ภาพลกัษณ์ของสนิค้าและร้านค้า และด้านขอ้มูลร้านค้า ขอ้มูลสนิค้า และกระบวนการให้บรกิารทุกปัจจยั
สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านทางสงัคมออนไลน์ 
 ดา้นกายภาพและการน าเสนอ พบว่า มสีนิคา้ประเภทอาหารมป้ีายแสดงบอกวนัหมดอายุที่ชดัเจน 
คอื สนิค้ามใีบเสร็จเรยีกเก็บเงนิแสดงรายการให้อย่างชดัเจน และอนัดบัสุดท้าย คอื ตลาดเพื่อเกษตรกร
(อตก.) มสีิง่อ านวยความสะดวก เช่น ที่นัง่ ห้องน ้า สถานที่จอดรถเพยีงพอต่อลูกค้า มผีลรวมอยู่ในระดบั
มาก สอดคลอ้งกบั ธนพนธ์ เสอืใหญ่ (2564) เรื่อง ปัจจยัส่งผลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิคา้ในตลาดนัด
การกฬีาไนท์ (ตลาดนัด กกท.) ของผูบ้รโิภค เขตบางกะปิ จงัหวดักรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ค่าเฉลีย่สงูทีสุ่ด  
 ด้านกระบวนการ มผีลรวมอยู่ในระดบัมาก คอื มกีารอ านวยความสะดวกในการขนสนิค้ากลบั มี
ช่องทางช าระเงนิหลากหลายช่องทาง ซึง่สะดวกต่อ สนิคา้บางประเภทมบีรกิารหลงัการขายทีเ่หมาะสม เช่น 
นโยบายเปลีย่นคนืสนิคา้ใน 7 วนั  สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ งามตา นามแสง และคณะ (2563) ศกึษาเรื่อง 
สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร และพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ทีม่ผีลต่อความตัง้ใจ กลบัมาซือ้ซ ้าของลูกคา้
ทีซ่ื้อสนิคา้ในซุปเปอร์สโตรผ์่านแอพพลเิคชัน่ พบว่า ความคดิเหน็ต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิารโดย
รวมอยู่ในระดบัมากที่สุด และรายด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่ ด้านการส่งเสริม
การตลาดและดา้นกระบวนการ  
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ข้อเสนอแนะ 

1. ข้อเสนอท่ีได้จากการวิจยั 
  1.1 ด้านผลิตภณัฑ์ พบว่า สนิค้าประเภทของสดมกีารควบคุมอุณหภูมใินการเก็บรกัษา

ความสดไดด้ ีและรสชาตขิองอาหาร และผูว้จิยัจงึเสนอแนะจากผลวจิยัทีเ่ครื่องดื่มเป็นประเดน็ทีส่ าคญัทีสุ่ด 
เพราะเวลาทีลู่กคา้เขา้มาเลอืกซื้อสนิค้าทีเ่ป็น อาหารและเครื่องดื่มภายในตลาดนัดนัน้ ลูกคา้ต้องการไดร้บั
อาหารทีท่ าใหม่ของสนิคา้นัน้ๆ 

  1.2 ด้านราคา การมีป้ายราคาที่ชดัเจนท าให้ลูกค้าสามารถตัดสินใจในการซื้อได้อย่าง
รวดเรว็ เพราะ หากไม่มป้ีายราคาทีช่ดัเจนอาจท าใหลู้กคา้ไม่กลา้ถาม หรอืไม่กลา้ซือ้ได้ 

 
2. ข้อเสนอแนะในการท าวิจยัครัง้ต่อไป  

  2.1 ควรศึกษาปัจจยัอื่นๆ ที่มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าที่องค์การตลาดเพื่อ
เกษตรกร(อตก.) เขตจตุจกัร จงัหวดักรุงเทพมหานครต่างๆเพิม่เตมิ เพื่อเขา้ใจในเชงิลกึกบักลุ่มลูกค้ามาก
ขึน้ 

  2.2 ควรเพิม่ศกึษาเชงิคุณภาพ เช่น การสมัภาษณ์ (In depth Interview) การสนทนากลุ่ม 
(Focus Group) ใหไ้ดร้บัรูถ้งึขอ้มลูเชงิลกึ และความตอ้งการทีแ่ทจ้รงิของกลุ่มลูกคา้ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้า
ที่องค์การตลาดเพื่อเกษตรกร(อตก.) เขตจตุจกัร จงัหวดักรุงเทพมหานครตอบโจทย์ความต้องการของ
ผูบ้รโิภคมากยิง่ขึน้ 
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