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บทคดัย่อ 
 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดของนักท่องเท่ียว  2) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างลักษณะทางประชากรศาสตร์กับ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนักท่องเท่ียว 3) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว  
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ศึกษาในคร้ังน้ีไดแ้ก่ นกัท่องเท่ียวท่ีมาซ้ือสินคา้ตลาดโบราณบา้นสะแก
กรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี จ  านวน 400 ตวัอยา่ง โดยใชว้ิธีสุ่มแบบสะดวก สถิติท่ี
ใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ Chi-Square 
Test 
 ผลการศึกษาพบวา่ 1) นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุต  ่ากวา่ 20 ปี มีการศึกษาต ่า
กวา่ปริญญาตรี เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท อาศยัอยูใ่น
จงัหวดัอุทยัธานี 2) นกัท่องเท่ียวท่ีไปซ้ือสินคา้ในตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง ส่วนใหญ่โดยเฉล่ียซ้ือ
สินคา้นาน ๆ คร้ัง ซ้ือสินคา้ช่วงเวลา 17.00 - 19.00 น. จ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้โดยเฉล่ียคร้ังละไม่เกิน 
300 บาท  ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ประเภทอาหาร/เคร่ืองด่ืม/ผลไมซ่ึ้งนกัท่องเท่ียวตดัสินใจซ้ือสินคา้ดว้ย
ตนเอง มีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้เพื่อการอุปโภค/บริโภค 3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดย
ภาพรวมของตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง มีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว อยูใ่นระดบั
มาก ซ่ึงปัจจยัท่ีมีความส าคญัเรียงตามล าดบัดงัน้ี ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นบุคลากร 
ดา้นกระบวนการ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และดา้นการสร้างและ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 4) ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ (เพศ 
อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และท่ีอยูอ่าศยั) และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว 
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ABSTRACT 
 

             The objectives of the study were 1) to examine the buying behavior and marketing mix 
factors of the visitors, 2) to investigate the relationship between demographic characteristics and 
buying behavior of the visitors, and 3) to inspect the relationship between the marketing mix factors 
and buying behavior of the visitors. 
             The sample used in the study, which were drawn by the method of convenience 
sampling, consisted of 400 visitors who made purchases at Baan Sakae Krang Ancient Market (Trok 
Rong Ya Walking Street), Uthai Thani Province. The data were analyzed through the application of 
Frequency, Percentage, Standard Deviation and Chi-Square Test. 
             The results of the study showed that 1) More than half of the visitors were female under 
20 years old, completed lower than Bachelor degree, most of the visitors were high school/college 
students, earned an average monthly income of 5,000 Baht or less than 5,000 Baht, and lived in 
Uthai Thani Province. 2) Most of the visitors did not often make purchases at Baan Sakae Krang 
Ancient Market, purchases were made between 17.00 to 19.00 hours, average spending was less 
than 300 Baht on food/beverage/fruits, the visitors made buying decision by themselves, and 
intended to buy consumer goods. 3) The overall marketing mix factors of Baan Sakae Krang 
Ancient Market demonstrated the high level of significance, and these factors could be ranked from 
high to low levels as follows: product, people, process, price, distribution channel, promotion and 
physical characteristics respectively. 4) The results of hypothesis testing indicated that demographic 
characteristics (gender, age, level of education, occupation, average monthly income and residence), 
together with the marketing mix factors had relationship with the buying behavior of the visitors. 
Key words: Baan Sakae Krang Ancient Market, buying behavior, marketing mix factors      
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 ขอกราบขอบพระคุณ บิดา มารดา และบุคคลอันเป็นท่ีรักในครอบครัวทุกท่านท่ีให้ความ
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ขอบคุณเพื่อน ๆ พี่ ๆ ร่วมงานทุกท่าน เพื่อน IBY 54 ท่ีให้ก าลงัใจ ความช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนั  
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บทที ่1 
 

บทน ำ 
 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
 ประวติัของตลาดในประเทศไทยนั้น มีมาตั้งแต่สมยักรุงสุโขทยั ซ่ึงในสมยัสุโขทยัเราเรียก
ตลาดวา่ “ตลาดปสาน” ซ่ึงมีรากค ามาจากภาษาเปอร์เซียวา่ ปลาซา (Plaza) หมายถึง ตลาดในท่ีโล่งแจง้ 
สินคา้ท่ีซ้ือขายกนัในตลาดปสานมีหลากหลายประเภท ตั้งแต่อาหารการกิน ผลไมต่้าง ๆ รวมถึงเคร่ือง
อุปโภคบริโภคต่าง  ๆ และมีขายกระทัง่สัตวท่ี์ใชเ้ป็นแรงงาน เป็นพาหนะ เช่น ววัและมา้ ลกัษณะของ
ตลาดนั้น จะเป็นลานกวา้ง  ๆ เหมาะส าหรับเป็นท่ีชุมนุมกนัของผูซ้ื้อและผูข้าย รูปแบบของตลาด
เช่นน้ีอาจจะเรียกไดว้า่ ตลาดบก เพราะมีท าเลท่ีตั้งคา้ขายอยูบ่นบก ต่อมาในสมยัอยุธยา ตลาดยงัอยู่
ตามชุมชนเช่นเดิมแต่รูปแบบของตลาดมีเพิ่มมากข้ึนคือ มีทั้งตลาดบก ตลาดน ้ า และตลาดนดั ซ่ึง
ตลาดนดันั้น หมายถึง สถานท่ีหรือท าเล ท่ีมีการคา้ขายทั้งแบบถาวรและแบบชัว่คราว คือ ตลาดท่ีมีการ
คา้ขายทั้งวนัตั้งแต่เชา้ถึงเยน็ และตลาดท่ีขายเฉพาะช่วงเชา้หรือเยน็เท่านั้น หรืออาจจดัให้มีข้ึนเฉพาะ
วนัท่ีก าหนด อาจเป็นเพียงวนัใดวนัหน่ึงของสัปดาห์ และจะเป็นเช่นนั้นไปเร่ือย  ๆ ซ่ึงตลาดนดั
ลกัษณะน้ีมีอยูท่ ัว่ไปทั้งในชนบทและตวัเมืองใหญ่  ๆ เพื่อให้คนในละแวกใกลเ้คียงหรือคนท่ีสัญจร
ไปมา ไดม้าจบัจ่ายใชส้อยซ้ือสินคา้กนัไดส้ะดวก (พุทธชาด อินทร์บ ารุง, 2550: 1) 
 ในปัจจุบนันั้นนอกจากตลาดนดัแบบทัว่  ๆ ไปแลว้ ยงัมีการด าเนินกิจกรรมตลาดนดัในอีก
รูปแบบหน่ึงคือ ตลาดนดัเชิงวฒันธรรม หรือท่ีรู้จกักนัทัว่ไปในรูปแบบของ “ตลำดนัดถนนคนเดิน” 
เป็นการจดัตลาดนดับนพื้นท่ีท่ีมีเอกลกัษณ์ทางวฒันธรรม หรือตลาดท่ีเปิดเวทีจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ทาง
วฒันธรรม เช่น ตลาดนดัถนนคนเดิน ในจงัหวดัเชียงใหม่  ตลาดนดัวนัอาทิตยบ์ริเวณสถานีรถไฟ
สงขลา  ถนนคนเดินตลาดเก่าเมืองปราณบุรี” (หรือท่ีบางคนเรียกวา่ตลาดเก่า 200 ปี ปราณบุรี)  กาด
กองเก่าตลาดนดัโบราณ เป็นตน้ ซ่ึงตลาดนดัในรูปแบบน้ีท่ีจดัข้ึนในแต่ละจงัหวดั จะมีวตัถุประสงคท่ี์
คลา้ย  ๆ กนั คือ 1) เพื่อเปิดเวทีจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ทางวฒันธรรมให้กวา้งขวางและแพร่หลายมากข้ึน 
เป็นการเปิดโอกาสให้ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินไดมี้โอกาสในการน าผลิตภณัฑ์ทางวฒันธรรมท่ีมีอยูม่ากมาย
ในหมู่บา้นออกมาสู่สังคม 2) เพื่อเปิดโอกาสให้ประชาชนทัว่ไปไดมี้โอกาสในการแลกเปล่ียนเรียนรู้ 
สร้างจิตส านึกรักบา้นเกิดของตนเอง พร้อม  ๆ กบัความภาคภูมิใจในวฒันธรรมของดีท่ีมีอยู่ของ
ตนเอง  
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3) สร้างพื้นท่ีส าหรับเป็นแหล่งท่องเ ท่ียวเชิงอนุรักษ์ด้านศิลปวัฒนธรรมและส่ิงแวดล้อม 
  “ตรอกโรงยา เซ็กเก๋ียกั้ง” ของจงัหวดัอุทยัธานี ถือเป็นเมืองท่าขา้วมาแต่โบราณ ส าหรับผูท่ี้
ล่องเรือผา่นไปมาในแม่น ้ าเจา้พระยาระหวา่งปากน ้ าโพและกรุงเทพ ฯ มกัแวะเขา้มายงัแม่น ้ าสายเล็ก  
ๆท่ีมีช่ือว่าแม่น ้ าสะแกกรัง เพื่อซ้ือขา้วของแลกเปล่ียนสินค้ากัน ชุมชนแห่งน้ีจึงถูกเรียกขานจาก
ชาวเรือวา่ “ชุมชนบา้นสะแกกรัง” หรือออกเสียงแบบคนจีนว่า “เซ็กเก๋ียกั้ง” มองไปรอบ  ๆ จะเห็น
อาคารบา้นเรือนเรียงรายกนัเป็นตรอก แต่ละครอบครัวมีกิจการแตกต่างกนัออกไป บา้งก็จ  าหน่าย
เคร่ืองอุปโภคบริโภค บา้งก็จ  าหน่ายอาหารการกิน ซ่ึงมีอยู่เรียงรายภายในตรอกโรงยา ในสมยัก่อน
ตรอกย่านน้ีคือสถานท่ีสูบฝ่ินอย่างถูกกฎหมายของชุมชน โดยในแต่ละวนัมีชาวบา้นเขา้มาสูบฝ่ิน
จ านวนมาก ท าให้เกิดการคา้ขายอยา่งคึกคกั จนมาถึงสมยัจอมพลสฤษด์ิ ธนะรัชต ์ประกาศให้ยกเลิก
การสูบฝ่ิน ท าให้ตลาดในช่วงนั้นซบเซา เน่ืองจากผูค้นท่ีอาศยัอยู่บริเวณนั้นอพยพไปท างานท่ีอ่ืนกนั
หมด (ส านกังานจงัหวดัอุทยัธานี, 2555) ในปี 2553 ส านกังานพาณิชยจ์งัหวดัอุทยัธานี ชุมชนทั้ง 15 
ชุมชนในเขตเทศบาลเมืองอุทยัธานี ภาคเอกชน ภาคประชาชน และมหาวิทยาลยันเรศวร ไดร่้วมมือ
กนัพฒันาบริเวณตรอกโรงยาและบริเวณโดยรอบให้เป็นยา่นการคา้ของจงัหวดั โดยจดัให้มีกิจกรรม
ถนนคนเดินในทุกวนัเสาร์ ตั้งแต่เวลา 15.00-20.00 น. ในบริเวณตรอกโรงยา (ถนนสายสั้นแต่ความ
ทรงจ ายาวนาน) โดยอยูบ่นแนวคิดท่ีวา่ “กิจกรรมถนนคนเดินตรอกโรงยา ถนนคนเดินสายวฒันธรรม 
อุทยัธานีน่าเดิน เพลิดเพลินอาคารเก่า สะทอ้นรากเหง้าแห่งชีวิต” โดยเร่ิมข้ึนคร้ังแรกเม่ือวนัท่ี 12 
กุมภาพนัธ์ 2553 เป้าหมายท่ีส าคญั คือ การปลุกชุมชน ดว้ยการสร้างจุดเร่ิมตน้ของห้องเรียนชีวิต การ
เรียนรู้ร่วมกนัเพื่อเช่ือมโยงประวติัศาสตร์ระหวา่งคนรุ่นเก่าสู่คนรุ่นใหม่ ดว้ยพลงัความร่วมมือของคน
ในชุมชน และเป็นสถานท่ีพบปะ แลกเปล่ียนความคิดเห็นของประชาชน และส่งเสริมการท่องเท่ียว
ของชุมชน อนัจะก่อให้เกิดความภาคภูมิใจในวิถีชีวิตของชาวอุทยัธานี น าไปสู่การพฒันาเมืองให้เกิด
ความย ัง่ยืนต่อไป ซ่ึงต่อมาไดเ้ปล่ียนช่ือเป็น “ยา่นการคา้ตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง” ตามโครงการ
เสริมสร้างภาพลกัษณ์ยา่นการคา้ของกระทรวงพาณิชยปี์ 2555 เพื่อให้บริเวณตรอกโรงยาและบริเวณ
โดยรอบเป็นศูนยร์วมในการจ าหน่ายสินคา้ อาหาร ของฝากท่ีระลึกของคนอุทยัธานี ให้เป็นท่ีรู้จกัของ
นกัท่องเท่ียวชาวไทยและต่างประเทศ โดยน าเสนอเอกลกัษณ์ของเมืองและวิถีชีวิตอนัสงบเรียบง่าย
ของชาวอุทยัธานี ทุกเยน็วนัเสาร์ ณ ถนนคนเดินตรอกโรงยาจะมีสินคา้หลากหลายมาจ าหน่าย ทั้ง
อาหารท่ีมีความหลากหลายและเป็นเอกลกัษณ์ของชาวอุทยัธานี ของฝาก ของท่ีระลึก และของเก่า
สะสม  นอกจากจะมีการจ าหน่ายสินคา้ของชุมชนแลว้ ยงัมีกิจกรรมเสวนา (บางวาระ) การแสดงภาพ
เก่าเล่าเร่ือง กิจกรรมวาดภาพและงานประดิษฐ ์และการแสดงดนตรีของกลุ่มเยาวชน 
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 จากการด าเนินกิจกรรมตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) มาเป็น
ระยะเวลาเกือบ 3 ปี สภาพของตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง มีจ านวนผูม้าจ าหน่ายสินคา้เพิ่มมากข้ึน มี
จ านวนนักท่องเท่ียว/ผูบ้ริโภคมาใช้บริการมากข้ึน ช่ือเสียงของตลาดเป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน แต่ส่ิงท่ีน่า
สังเกตคือ แมจ้ะมีนกัท่องเท่ียว/ผูบ้ริโภคมาใชบ้ริการมากข้ึน แต่ก็ยงัไม่มากขนาดท่ีท าให้ตลาดมีเงิน
หมุนเวียนในระดบัสูง จนเป็นตลาดขนาดใหญ่และมีช่ือเสียงโดดเด่น อีกทั้งผูท่ี้มาใช้บริการตลาด 
ส่วนใหญ่จะเป็นประชาชนในเขตอ าเภอเมืองอุทยัธานี รองลงมาคือ ประชาชนต่างอ าเภอ  ส่วน
นกัท่องเท่ียวท่ีมาจากต่างจงัหวดัหรือนกัท่องเท่ียวต่างชาตินั้นยงัมีนอ้ยมาก (คณะกรรมการพฒันาเมือง
อุทยั, 2555) ดว้ยเหตุดงักล่าวขา้งตน้ ประกอบกบัตั้งแต่มีการด าเนินกิจกรรมตลาดโบราณบา้นสะแก
กรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) มา ยงัไม่เคยมีการท าวิจยัเพื่อให้ได้ขอ้มูลท่ีชัดเจน เพื่อมาใช้ในการ
ปรับปรุงและพฒันาตลาดอย่างจริงจงัหรืออย่างเป็นรูปธรรม ดงันั้นจึงสนใจท่ีจะท าการศึกษาเร่ือง 
“ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคน
เดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี” เพื่อตอ้งการท่ีจะเสนอผลการศึกษาท่ีแสดงให้เห็นสภาพความเป็น
จริงของตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) ท่ีมีอยูใ่นปัจจุบนั เพื่อน าไปปรับปรุง
ให้ผูด้  าเนินกิจกรรมมีแนวทางปรับปรุงสินคา้/บริการ  ราคา  การจดัจ าหน่าย   การส่งเสริมการตลาด  
บุคลากร กระบวนการ และการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพของตลาดโบราณบา้นสะแก-
กรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) ใหส้ามารถดึงดูดนกัท่องเท่ียวหรือผูบ้ริโภคให้เขา้มาจบัจ่ายใชส้อยซ้ือ
สินคา้ในตลาดเพิ่มมากข้ึน และเป็นแหล่งท่องเท่ียวท่ีมีช่ือเสียงโดดเด่นระดบัภูมิภาคไดใ้นท่ีสุด 
 
1.2 วตัถุประสงค์กำรวจัิย 
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคน
เดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี  
 2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง 
(ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี  
 3. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะทางประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ของนกัท่องเท่ียว 
 4. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของนกัท่องเท่ียว 
 5. เพื่อศึกษาแนวทางในการปรับปรุงการด าเนินกิจกรรมในตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง 
(ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี 
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1.3  สมมติฐำนกำรวจัิย 
 1. ลกัษณะทางประชากรศาสตร์และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณ
บา้นสะแกกรังมีความสัมพนัธ์กนั 
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาด
โบราณบา้นสะแกกรังมีความสัมพนัธ์กนั 
 
1.4  ขอบเขตของกำรวจัิย  
 1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา การศึกษาคร้ังน้ีมุ่งศึกษา 
   1). พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียว ได้แก่ ความถ่ีในการมาซ้ือสินค้า 
ช่วงเวลาในการมาซ้ือสินคา้ ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วน
ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ วตัถุประสงคข์องการซ้ือสินคา้    
   2). ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้น
สะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จังหวดัอุทัยธานี ได้แก่ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด           
ซ่ึงประกอบดว้ย 7 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
 2. ขอบเขตด้านพื้นท่ี  การศึกษาคร้ังน้ีจะศึกษาในพื้นท่ีของตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง 
(ถนนคนเดินตรอกโรงยา) ซ่ึงอยูใ่นพื้นท่ีเทศบาลเมืองอุทยัธานี  ต.อุทยัใหม่ อ.เมือง จงัหวดัอุทยัธานี 
 3. ขอบเขตดา้นประชากร กลุ่มตวัอย่างท่ีศึกษาในคร้ังน้ีไดแ้ก่ นกัท่องเท่ียวท่ีมาซ้ือสินคา้
ตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี   
 4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา ระยะเวลาท่ีศึกษาและเก็บขอ้มูล ตั้งแต่เดือนตุลาคม พ.ศ.2555 ถึง
เดือนมีนาคม พ.ศ. 2556 
 
1.5 ค ำจ ำกดัควำมในกำรวจัิย 
 1. พฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง พฤติกรรมหรือกิจกรรมท่ีเก่ียวกบัการท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการ
พิจารณา วเิคราะห์ และตดัสินใจซ้ือสินคา้ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
  2. ปัจจยัทางการตลาด หมายถึง ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซ่ึงเป็น 
เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีใชใ้นการบรรลุวตัถุประสงคเ์พื่อสนองความพึงพอใจแก่ลูกคา้หรือผูบ้ริโภคท่ี
เป็นกลุ่มเป้าหมาย 
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 3. ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดท่ีผูจ้  าหน่าย
สินคา้ และผูด้  าเนินโครงการตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง ใช้เป็นเคร่ืองมือในการดึงดูดหรือสร้าง
แรงจูงใจให้นักท่องเท่ียวหรือผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้/บริการในตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง 
ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคลากร กระบวนการ       
การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพในตลาด ในท่ีน้ีไม่ไดร้ะบุว่าเป็นปัจจยัของผลิตภณัฑ์ใด
ผลิตภณัฑห์น่ึง แต่หมายถึงภาพรวมของสินคา้และบริการทั้งหมด ท่ีมีในตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง  
(ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี 
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1.6  กรอบแนวคิดในกำรวจัิย 

   ตัวแปรอสิระ            ตัวแปรตำม 
(Independent Variable)              (Dependent Variable) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

ภำพที ่1.1 กรอบแนวคิดในการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาด-     
 โบราณสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี 

 
 

ลกัษณะทำงประชำกรศำสตร์ 

1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายไดต่้อเดือน 
6. ท่ีอยูอ่าศยั 

 

 

พฤติกรรมกำรซ้ือสินค้ำของนักท่องเทีย่ว 
ตลำดโบรำณบ้ำนสะแกกรัง  
(ถนนคนเดินตรอกโรงยำ)   

 
1. ความถ่ีในการมาซ้ือสินคา้  
2. ช่วงเวลาในการมาซ้ือสินคา้   
3. ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้  
4. ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ  
5. บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้  
6. วตัถุประสงคข์องการซ้ือสินคา้ 

    ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด 
  1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ 
  2. ดา้นราคา   
  3.  ดา้นการจดัจ าหน่าย    
  4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด   
  5.   ดา้นบุคลากร   
  6. ดา้นกระบวนการ   

 7.    ดา้นการสร้างและน าเสนอ             
        ลกัษณะทางกายภาพ  
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1.7  ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 1. ผลการศึกษาจะท าใหท้ราบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว และส่ิงท่ีมีอิทธิพล   

ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว ซ่ึงจะท าใหไ้ดข้อ้มูลพื้นฐานในการน าไปพฒันาสินคา้ และ- 
บริการ และกระตุน้พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวใหเ้พิ่มมากข้ึน 
 2. ผลการศึกษาจะท าใหท้ราบปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อนกัท่องเท่ียวในการใชบ้ริการตลาด ซ่ึงจะ
ท าให้ไดข้อ้มูลพื้นฐานในการน าไปพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีช่วยดึงดูดนกัท่องเท่ียวให้เขา้มาใช้
บริการตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี เพิ่มมากข้ึน 
 3. ท าให้ทราบแนวทางในการปรับปรุงการด าเนินกิจกรรมในตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง 
(ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี ให้ประสบความส าเร็จทั้งทางด้านเศรษฐกิจ และด้าน
วฒันธรรม 

 
 
 



บทที ่2  
 

เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
 
 การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณ
บา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี” ในคร้ังน้ี เพื่อให้สามารถวิเคราะห์ขอ้มูล
ได้อย่างถูกตอ้ง ผูศึ้กษาได้ท าการคน้ควา้ขอ้มูลอย่างกวา้งขวาง ทั้งท่ีเป็นเอกสารทางวิชาการ และ
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งหรือสอดคลอ้งกบัการศึกษาน้ี ซ่ึงสามารถน าเสนอโดยสังเขปได ้ดงัน้ี 

 1. แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
 2. แนวคิดและทฤษฎีดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 3. ขอ้มูลตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง 
 4. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
2.1 แนวคิดและทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 
 1. แนวคิดการจัดการด้านการตลาดท่องเทีย่ว 
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) ถือเป็นเคร่ืองมือ หรือปัจจยัทางการตลาดท่ี
ผูป้ระกอบการและนกัการตลาดใช้ควบคุมทิศทางในการประกอบธุรกิจเพื่อให้สามารถตอบสนอง
ความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย เป็นการกระตุน้ให้กลุ่มเป้าหมายเกิด
ความตอ้งการบริโภคผลิตภณัฑท่ี์ผลิตข้ึนมา (ฉตัยาพร เสมอใจ และฐิตินนัท ์วารีวนิช, 2551: 50) 
               ในสมัยเร่ิมแรกนั้น แนวคิดการท าการตลาดท่ีส าคัญ คือ แนวคิดการท าตลาดโดยแยก
องคป์ระกอบของการท าการตลาดท่ีมีมุมมองโดยดูจากองคป์ระกอบส าคญัใน 4 ดา้นหรือท่ีรู้จกักนัใน
ช่ือ Marketing Mix หรือ 4P’s ซ่ึงแนวคิดน้ีผูริ้เร่ิมคือ นีล เฮช บอร์ดเดน (Niel H. Borden) ซ่ึงเขาได้
ถ่ายทอดแนวคิดของตนเองผา่นบทความ  ซ่ึงไดตี้พิมพบ์ทความในหวัเร่ืองท่ีช่ือ The Concept of the 
Marketing Mix ในปี ค.ศ. 1964  ซ่ึงต่อมา อี เจอโรม แมคคาที (E. Jerome McCarthy) ไดท้  าการศึกษา
แนวคิดของ นีล และจัดกลุ่มแนวคิดในทางการตลาดของ นีล เป็นองค์ประกอบท่ีส าคัญ 4 
องคป์ระกอบ หรือ 4 ดา้น คือ ดา้นสินคา้และบริการ (Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นการจดัจ าหน่าย 
(Place) และดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) ซ่ึงแนวคิดน้ีไดรั้บการยอมรับเป็นอยา่งมาก จึงถูก
น าไปสอนในมหาวิทยาลยัต่าง ๆ ในประเทศสหรัฐอเมริกา และยงัถูกน าไปเป็นแนวคิดหลกัในการ
เขียนต าราเรียนทางการตลาดของนักการตลาดช่ือดงัคือ ศาสตราจารย ์ฟิลลิป คอตเลอร์ (Phillip- 
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Kotler) ซ่ึงต าราเรียนท่ี คอตเลอร์ เขียนข้ึนมานั้น ต่อมาได้ถูกน ามาใช้เป็นต าราการเรียนการสอน
การตลาดหลกัในหลาย ๆ มหาวิทยาลยัทัว่โลก รวมทั้งมหาวิทยาลยัในประเทศไทยก็ไดน้ ามาใชส้อน
และใชเ้ป็นต าราส าหรับผลิตนกัการตลาดรุ่นใหม่ ๆ ออกสู่ตลาดแรงงานเป็นจ านวนมาก (บุริม โอท-
กานนท์, 2555) ต่อมานักวิชาการได้มีแนวคิดว่า ในตลาดบริการได้มีส่วนของการบริการเข้ามา
เก่ียวขอ้งมากกวา่การซ้ือเพียงตวัสินคา้ท่ีจบัตอ้งได ้ ในปี ค.ศ. 1981 Booms and Bitner (Wikipedia, 
2010) ไดมี้การน าเสนอกลยุทธ์ทางการตลาด ท่ีเป็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเขา้มาอีก 3 P’s 
ไดแ้ก่ People (บุคลากร) Process (กระบวนการ) และ Physical evidence (ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ) 
เพื่อให้เกิดความเหมาะสมกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค จึงเกิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจบริการ 
ไดแ้ก่ กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 P’s of marketing) ซ่ึงในเร่ืองของส่วนประสมทาง
การตลาดทั้ง 7 องคป์ระกอบนั้น Philip Kotler (Kotler, 1991 อา้งถึงใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ, 
2546; Kotler, 2003 อา้งถึงใน รัตนา  กิจเจริญ, 2552: 7) ไดก้ล่าวไวซ่ึ้งมีรายละเอียดดงัน้ี 

1. ด้านผลติภัณฑ์  (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีธุรกิจหรือผูผ้ลิตเสนอขายแก่ผูบ้ริโภค 
หรือลูกคา้ เพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้ เพื่อให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย
อาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้ ผลิตภณัฑ์จึงประกอบไปด้วย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี 
องคก์รหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) และมีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ 
จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได้ การก าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์นั้นผูเ้สนอขายต้อง
พยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 
 1. ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product differentiation) และ (หรือ) ความ
แตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive differentiation) ในผลิตภณัฑป์ระเภทเดียวกนั 
 2. พิจารณาจากองค์ประกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ (Product component) 
เช่น ประโยชน์ใชส้อยพื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ  การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 
 3. การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์  (Product positioning) เป็นการท่ีผูผ้ลิตตอ้ง
ออกแบบผลิตภณัฑ์ให้อยู่ในต าแหน่งท่ีแตกต่าง และ มีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้ เช่น ผลิตภณัฑ์ท่ี
แสดงความเป็นเอกลกัษณ์ของทอ้งถ่ิน 
 4. การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product development) ผูผ้ลิตตอ้งพฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีมี
ลกัษณะแปลกใหม่และปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and improved) ทั้งในเร่ืองของคุณภาพ ประโยชน์ใช้
สอย และความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะ ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึนดว้ย  
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 5. กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product mix) และสายผลิตภณัฑ์ 
(Product line) 
 2. ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งจ่ายส าหรับส่ิงท่ีตอ้งการไดม้า ซ่ึงแสดง
เป็นมูลค่า (Value) ในรูปของเงินตรา ดงันั้น ลกัษณะของราคาก็คือ (1) ราคาเป็นมูลค่าของสินคา้และ
บริการ (2) ราคาเป็นจ านวนเงินและส่ิงอ่ืนท่ีจ าเป็นตอ้งใชเ้พื่อให้ไดม้าซ่ึงสินคา้และบริการ ราคาเป็น
ส่ือกลางในการแลกเปล่ียนสินคา้และบริการ ดงันั้น ราคาผลิตภณัฑ์ใดผลิตภณัฑ์หน่ึงจึงหมายถึง 
มูลค่าของผลิตภณัฑ์นั้นหน่ึงหน่วยในรูปของตวัเงิน ค าท่ีมีความหมายเก่ียวขอ้งกบัราคาก็คือ ค าว่า
มูลค่า และอรรถประโยชน์   
  1. มูลค่า (Value) คือ การวดัในเชิงปริมาณของมูลค่าผลิตภณัฑ์เพื่อจูงใจผลิตภณัฑ์
เกิดการแลกเปล่ียนนักการตลาดต้องพยายามเสนอผลิตภัณฑ์ท่ีมีมูลค่าท่ีลูกค้ายอมรับและพยายามสร้าง
มูลค่าเพิ่ม  (Value Added)  ส าหรับผลิตภณัฑ์ดว้ย  ขอ้แตกต่างระหวา่งราคาและมูลค่าก็ คือ ราคาจะ
แสดงมูลค่าของสินคา้ต่อหน่ึงหน่วยเสมอ แต่มูลค่าจะแสดงมูลค่าของสินคา้ในรูปหน่ึงหน่วยหรือ
มากกวา่ก็ได ้
 2. อรรถประโยชน์ (Utility) คือ คุณสมบติัของส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีสามารถสนองความ
ตอ้งการของมนุษยใ์ห้พอใจ ความสามารถในการสนองความตอ้งการให้เกิดความพอใจก็คือมูลค่า
ผลิตภณัฑท่ี์สามารถวดัออกมาในรูปราคา ดงันั้นในการตั้งราคาจ าเป็นตอ้งพิจารณาถึงอรรถประโยชน์
ของสินคา้นั้น กล่าวคือพิจารณาถึงคุณสมบติัต่าง ๆ ของสินคา้โดยพยายามสร้างมูลค่า (Value Added) 
ใหสู้งข้ึนในสายตาของผูซ้ื้อ กล่าวคือ จุดเร่ิมตน้ของการตั้งราคาผลิตภณัฑ์ตวัใดก็ตาม ตอ้งวิเคราะห์ถึง
อรรถประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ (Utility) ซ่ึงก็คือคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์นั้นท่ีสามารถสนองความ
พอใจของมนุษยไ์ด ้โดยพิจารณาคุณสมบติัเหล่านั้นว่าจะสร้างมูลค่า (Value) เท่าใดในสายตาของ
ลูกคา้ แลว้วดัเป็นมูลค่าออกมาในรูปของสินคา้ต่อหน่วย (Price) 
 3. การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางใน
การเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากผูผ้ลิต หรือผูจ้  าหน่ายไปยงัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายซ่ึงประกอบดว้ย
สถาบนัและกิจกรรม สถาบนัการตลาดก็คือ สถานท่ี หรือท าเล หรือองคก์รท่ีท าการเคล่ือนยา้ยหรือน า
สินคา้และบริการออกไปสู่ผูบ้ริโภคหรือผูค้า้คนกลางหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ส่วนกิจกรรมท่ีช่วย
ในการกระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การ
จดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 
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  1. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of distribution) หมายถึง เส้นทางท่ีสินคา้/
บริการ และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีสินค้า/บริการถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดั
จ าหน่ายจึงประกอบดว้ยผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
  2. การสนับสนุนการกระจายตวัสินค้าสู่ตลาด (Market logistics) หมายถึง 
กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการเคล่ือนยา้ยตัวสินค้า/บริการจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผู ้ใช้ทาง
อุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้จึงประกอบดว้ยงานท่ีส าคญัต่อไปน้ี 
   1). การขนส่ง (Transportation) 
   2). การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing) 
   3). การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory management) 
 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเพื่อถ่ายทอดขอ้มูล
ข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้และบริการระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การ
ติดต่อส่ือสารเพื่อการส่งเสริมการตลาดอาจใช้พนกังานขายท าการขาย (Personal selling) และการ
ติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Non-personal selling) หรือใชเ้คร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารแบบประสม
ประสานกนั (Integrated Marketing Communication: IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมทั้งในส่วน
ของลูกคา้ ผลิตภณัฑ์/บริการ คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือส่งเสริมการตลาดท่ี
ส าคญั มีดงัน้ี 
  1. การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมท่ีผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่ายใชใ้นการเสนอ
ข่าวสารเก่ียวกบัองคก์รและ (หรือ) ผลิตภณัฑ์ บริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ ์
รายการ กลยทุธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั 
   1). กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative strategy) และยุทธวิธีการ
โฆษณา (Advertising tactics) 
   2). กลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy) 
  2. การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal selling) เป็นกิจกรรมท่ีผูผ้ลิตหรือผู ้
จ  าหน่ายใช้ในการแจง้ข่าวสารและจูงใจผูบ้ริโภค พ่อคา้คนกลาง หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรมโดยใช้
บุคคล งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั 
   1). กลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling strategy) 
   2). การจดัการหน่วยงานขาย (Sales force management) 
  3. การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง กิจกรรมท่ีผูผ้ลิตหรือผู ้
จ  าหน่ายใช้ในการส่งเสริมท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย และการให้
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ข่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ ทดลองใช้หรือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้น
สุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจ าหน่าย การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ 
    1). การกระตุ้นผู ้บริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่ง สู่
ผูบ้ริโภค (Customer promotion) 
    2). การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง 
(Trade promotion) 
    3). การกระตุ้นพนักงานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่
พนกังานขาย (Sales force promotion) 
  4. การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and public relations) การให้ข่าว
เป็นการน าเสนอความคิดเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพนัธ์ 
หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคก์ารหน่ึงเพื่อสร้างให้บุคคลกลุ่มใดกลุ่มหน่ึงมีทศันคติ
ท่ีดีต่อองคก์าร การใหข้่าวถือเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 
  5. การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ direct response marketing) และ
การตลาดเช่ือมตรง (Online marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรงหรือหมายถึงวิธีการต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาด พยายามใช้เพื่อส่งเสริม
สินคา้/บริการโดยตรงกบัผูซ้ื้อและท าใหผู้ซ้ื้อมีการตอบสนองในทนัที ประกอบดว้ย 
   1). การขายทางโทรศพัท ์
   2). การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 
   3). การขายโดยใชแ้คตตาล็อก 
   4). การขายทางโทรทศัน์ วทิยุ หรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจให้ลูกคา้มีกิจกรรม
การตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือ 
 5. บุคลากร (People) บุคลากรถือไดว้า่เป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญัมาก เพราะมีบทบาท
ทั้งในดา้นการผลิตสินคา้และมีบทบาทดา้นการใหบ้ริการ ในสถานการณ์ปัจจุบนัซ่ึงเป็นสถานการณ์ท่ี
มีการแข่งขนักนัทางธุรกิจท่ีรุนแรงมากข้ึน บุคลากรจึงเป็นปัจจยัส าคญั ท่ีสร้างความแตกต่างให้กบั
ธุรกิจ โดยสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บัสินคา้/บริการ ซ่ึงท าใหเ้กิดความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั โดยคุณภาพ
ในการให้บริการนั้น ตอ้งอาศยักระบวนการทางทรัพยากรมนุษยท่ี์ส าคญัคือ การคดัเลือก การพฒันา
และฝึกอบรม การสร้างแรงจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือ
คู่แข่ง ดังนั้นพนักงานจึงตอ้งมีความรู้ความช านาญในสายงาน มีทศันคติท่ีดีต่องานและลูกค้า              
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มีบุคลิกภาพและการแต่งกายท่ีดี สร้างความน่าเช่ือถือ มีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี สามารถตอบสนองและ
แกปั้ญหาต่าง ๆ ของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 
 6. กระบวนการให้บริการ  (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบและวิธีการ
การปฏิบติัในดา้นการบริการ ท่ีผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่ายน าเสนอให้กบัผูใ้ช้บริการหรือผูบ้ริโภคเพื่อมอบ
การบริการท่ีถูกตอ้ง รวดเร็ว  และบริการอยา่งเสมอภาคเท่าเทียมกนัแก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงจะท าให้ผูบ้ริโภค
เกิดความประทบัใจ 
  กระบวนการให้บริการ เป็นกระบวนการสุดท้ายของการดูแลผูบ้ริโภค การ
ให้บริการท่ีรวดเร็วและถูกตอ้งจะเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ การบริการจะตอ้งระมดัระวงัให้มีความ
ผดิพลาดนอ้ยท่ีสุด เพราะความผดิพลาดคือการถูกตีค่าวา่ดอ้ยคุณภาพในทนัที  
 7. การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence & Presentation) 
หมายถึง ภาพลกัษณ์ หรือลกัษณะทางกายภาพท่ีผูบ้ริโภคสามารถสังเกตเห็นไดง่้าย เป็นรูปธรรม และ
เป็นส่ิงท่ีส่ือให้ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ถึงภาพลกัษณ์ของการบริการไดอ้ยา่งชดัเจนดว้ย เช่น สภาพแวดลอ้ม
ของสถานท่ีให้บริการ การออกแบบตกแต่งและแบ่งส่วนหรือแผนกต่าง ๆ ของพื้นท่ีในอาคาร ความ
เป็นระเบียบภายในส านกังาน ความเป็นระเบียบในการจดัวางอุปกรณ์ส านกังาน ความสะอาดของ
อาคารสถานท่ี ความน่าเช่ือถือของตวัอาคาร 
 ส าหรับตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) นั้น ถา้จะให้มี
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีดี มีอิทธิพลหรือสร้างแรงจูงใจใหน้กัท่องเท่ียวเขา้มาจบัจ่ายใชส้อยจ านวน
มากนั้น จะตอ้งประกอบดว้ย ผลิตภัณฑ์ คือ สินคา้ เช่น อาหารท่ีเป็นเอกลกัษณ์ของคนอุทยัธานี ของ
ฝาก ของท่ีระลึก และของเก่าสะสม และการบริการ เช่น การสอนวาดภาพ การแสดงภาพเมือง
อุทยัธานีในอดีต เป็นตน้ ซ่ึงการตั้งราคาท่ีสมเหตุสมผล สอดคลอ้งกบัคุณค่าท่ีลูกคา้มอบให้กบัสินคา้
และการบริการนั้น ๆ นอกจากน้ี การเจรจาต่อรองราคา ก็สามารถท าได ้อาจส่งผลให้ธุรกิจในกิจกรรม
ตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) ได้รับความนิยมจากนักท่องเท่ียวทั้งใน
ประเทศและต่างประเทศ 
 ส่วนการจัดจัดหน่ายนั้น  การปิดถนนชัว่คราวใหก้ลายเป็นถนนคนเดิน กลายเป็น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูซ้ื้อและผูข้ายไดท้  าการซ้ือขายกนัโดยตรง ผูซ้ื้อสามารถเลือกซ้ือสินคา้และ
บริการไดห้ลากหลายข้ึน จากระยะทางของการจดัจ าหน่ายไม่ยาวมาก และมีสถานท่ีอยูใ่จกลางเมือง 
หาง่ายและเดินทางสะดวก การให้บริการอยูใ่นช่วงวนัและเวลาท่ีเหมาะสม ซ่ึงการส่งเสริมการตลาด
ทั้งจากภาครัฐ ภาคเอกชน และจากกลุ่มผูป้ระกอบการ การใชเ้คร่ืองมือทางการตลาดมีผลต่อการรับรู้
ของผูบ้ริโภค โดยเฉพาะการจดัท ารายการทางโทรทศัน์ของรายการช่องต่าง ๆ และการประชาสัมพนัธ์
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ของการท่องเท่ียวไทย ทั้งในหนงัสือเผยแพร่ฟรี เวบ็ไซด์จะท าให้ตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนน
คนเดินตรอกโรงยา) เป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน  
 ส่วนในเร่ืองของบุคลากรนั้น ตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) 
ผูใ้ห้บริการแก่ลูกคา้เป็นผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบัธุรกิจ เช่น เป็นผูผ้ลิตและผูจ้ดัจ  าหน่ายปลีก เป็นคนกลางใน
การซ้ือสินคา้เพื่อจ าหน่าย หรือเป็นผูใ้ห้การบริการโดยตรง ดงันั้นบุคคลทั้งสามกลุ่มน้ีจะมีการ
ให้บริการท่ีดีกบัลูกคา้ ยิม้แยม้แจ่มใส ให้เกียรติลูกคา้ และให้บริการดว้ยความกระตือรือร้น ดว้ย
กระบวนการ ขายท่ีมีการส่งมอบสินคา้และบริการเป็นไปดว้ยความรวดเร็ว ให้บริการกบัลูกคา้ทุกคน
อย่างเท่าเทียมกนั และตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) ตอ้งมีลักษณะทาง
กายภาพ ท่ีประกอบดว้ยความสะอาด เป็นระเบียบ  มีแสงสวา่งในพื้นท่ีขาย ความสวยงามของร้านคา้ 
ช่องทางการเดิมชม เป็นองคป์ระกอบท่ีท าใหลู้กคา้เลือกซ้ือสินคา้และบริการมากข้ึน 
 
2.2 แนวคิดและทฤษฎด้ีานพฤติกรรมผู้บริโภค 
 การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค จะท าใหธุ้รกิจมีขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ท่ีสามารถสร้างกล
ยุทธ์ทางการตลาด ท่ีจะสร้างความพึงพอใจในสินค้าและบริการให้เกิดแก่ผูบ้ริโภคได้และสร้าง
ความสามารถในการคน้หาแนวทางการแก้ไขพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคใน
สังคมไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และสอดคลอ้งกบัความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งข้ึน ท่ีส าคญั
จะช่วยให้ธุรกิจสามารถพฒันาผลิตภณัฑ์ของตนให้ดียิ่งข้ึนอย่างต่อเน่ือง (สุภาวดี บุญงอก, 2546: 
Online) 
 1. ความหมายพฤติกรรมผู้บริโภค 
 อดุลย ์ จาตุรงคกุล (2546: 4) ใหค้  าจ  ากดัความวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของ
บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการได้รับและใช้สินคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการต่าง ๆ  ของการ
ตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อน และเป็นตวัก าหนดปฏิกิริยาต่าง ๆ เหล่านั้น จากค าจ ากดัความน้ีสามารถน ามา
แบ่งออกเป็นส่วนส าคญัได ้3 ส่วนคือ  
 1. ปฏิกริิยาของบุคคล ซ่ึงรวมถึงกิจกรรมต่าง ๆ เช่น การซ้ือ การใชป้ระโยชน์และ 
การประเมินค่าสินคา้และบริการท่ีมีจ าหน่ายอยูใ่นตลาด 
 2. บุคคลทีเ่กีย่วข้องโดยตรงกบัการได้รับ และการใช้สินค้าและบริการทางเศรษฐกิจ  
ซ่ึงหมายถึงผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (The Ultimate Consumer) เรามุ่งท่ีตวับุคคลผูซ้ื้อสินคา้ และบริการเพื่อ
น าไปใช้บริโภคเอง และ/หรือเพื่อการบริโภคของหน่วยบริโภคต่าง ๆ ท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกนั เช่น 
ครอบครัวหรือเพื่อน แต่เราไม่พิจารณาถึงการท่ีบุคคลท าการซ้ือใหก้บัองคก์รธุรกิจหรือสถาบนัต่าง ๆ 
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 3. กระบวนการต่าง ๆ ของการตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อน และเป็นตวัก าหนดปฏิกิริยา    
ต่าง ๆ เหล่าน้ี ซ่ึงรวมถึงการตระหนักถึงความส าคญัของกิจกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีกระทบ
โดยตรงต่อปฏิกิริยาทางการตลาดท่ีเราสังเกตได ้เช่น การติดต่อกบัพนกังานขาย กบัส่ือโฆษณาและ
การเปิดรับข่าวสารโฆษณา การสอบถามอย่างไม่เป็นทางการจากญาติมิตร การสร้างความโน้มเอียง
หรือเกณฑ์ในการประเมินค่าทางเลือกต่าง ๆ เป็นอย่างดี สรุปคือ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบั
การศึกษาถือว่าบุคคลผูบ้ริโภค บริโภคอะไร ท่ีไหน บ่อยแค่ไหน และภายใตส้ถานการณ์อะไรบา้งท่ี
สินคา้และบริการไดรั้บการบริโภค 
 ศิวารัตน์  ณ ปทุม และคณะ (2550: 2) ให้ค  าจ  ากดัความว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 
การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกับการจัดหาและการใช้ผลิตภัณฑ์ ทั้ งน้ี     
หมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อนและมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท า  
 ดงันั้นจึงสรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลแต่ละ
บุคคลในการคน้หา การเลือกซ้ือ การใช ้การประเมินผลหรือจดัการกบัสินคา้ และบริการ ซ่ึงผูบ้ริโภค
คาดวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้ 
 2. การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการศึกษาวิเคราะห์หรือศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการ
ซ้ือและการใชสิ้นคา้/บริการของผูบ้ริโภค เพื่อใหท้ราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือ 
การใช้ของผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นค าตอบท่ีจะช่วยให้นักการตลาดสามารถสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดท่ี
สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพประสิทธิผลสูงสุด 
 ค าถามท่ีใชเ้พื่อการคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6WS และ 1H ซ่ึงประกอบดว้ย 
Who ?, What ?, Why ?, Who ?, When ?, Where ?, และ How ? เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการ หรือ 7OS    
ซ่ึงประกอบดว้ย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations   
โดยมีตาราง 1 แสดงการใช้ค  าถาม 7 ค าถาม เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
รวมทั้งการก าหนดกลยุทธ์การตลาดให้สอดคลอ้งกบัค าตอบเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน์, 2550: 35) 
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ตารางที ่2.1  แสดงค าถาม 7 ค าถาม (6WS และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม 
    ผูบ้ริโภค (7OS) 

ค าถาม (6WS และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7OS) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the target market?) 
 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants)  ทางดา้น  
(1) ประชากรศาสตร์  
(2) ภูมิศาสตร์  
(3) จิตวทิยา หรือจิตวเิคราะห์ 
(4) พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด (4Ps) ประกอบ 
ดว้ยกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา  
การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริม
การตลาดท่ีเหมาะสม และ
สามารถตอบสนองความพึงพอใจ
ของกลุ่มเป้าหมายได ้

2. ผู้บริโภคซ้ืออะไร 
(What does the consumer 
buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 
(Objects) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ
จากผลิตภณัฑ ์คือ ตอ้งการ
คุณสมบติัหรือองคป์ระกอบ
ของผลิตภณัฑ ์(Product 
Component) และความแตกต่าง
ท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั 
(Competitive Differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ (Product 
Strategies) ประกอบดว้ย 
(1) ผลิตภณัฑห์ลกั (2) 
รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ ไดแ้ก่ การ
บรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ รูปแบบ
บริการ คุณภาพ ลกัษณะ
นวตักรรม  (3) ผลิตภณัฑค์วบ 
(4) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 
(5) ศกัยภาพผลิตภณัฑค์วาม
แตกต่างทางการแข่งขนั
(Competitive Differentiation) 
ประกอบดว้ย ความแตกต่าง
ดา้นผลิตภณัฑ ์บริการ พนกังาน 
และภาพลกัษณ์ 
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ตารางที ่2.1 (ต่อ) 
ค าถาม (6WS และ 

1H) 

ค าตอบทีต้่องการทราบ 
(7OS) 

กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

3. ท าไมผู้บริโภค
จึงซ้ือ 
(Why does the 
consumer buy?) 
 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
(Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือ
สินคา้  เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของเขา ทั้งทางดา้น
ร่างกายและดา้นจิตวทิยา  
ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือ คือ  

(1) ปัจจยัภายใน 
(2) ปัจจยัภายนอก 
(3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ  (1) กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product Strategies) 
(2) กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) ประกอบ ดว้ย กลยทุธ์การโฆษณา การ-
ประชาสัมพนัธ์ การขายโดยใชพ้นกังานขายและการ-
ส่งเสริมการขาย(3) กลยทุธ์ดา้นราคา (Price -
Strategies) 
(4) กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Distribution 
Channel Strategies)  ศึกษาเหตุจูงใจในการซ้ือ ปัจจยัท่ี
ท าใหเ้กิดความตอ้งการผลิตภณัฑ ์ก าหนดแนวความ 
คิดและจุดขายในการโฆษณา 

4.  ใครมีส่วนร่วม
ในการตัดสินใจ 
ซ้ือ (Who 
participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ
(Organizations) ท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือ 
ประกอบดว้ย  
(1) ผูริ้เร่ิม  
(2) ผูมี้อิทธิพล  
(3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ  
(4) ผูซ้ื้อ 
(5) ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์การโฆษณา และกลยทุธ์
การส่งเสริมการตลาด (Advertising and Promotion  
Strategies) โดยใชก้ลุ่มอิทธิพล และกลุ่มเป้าหมายเป็น
แนวทางสร้างสรรค ์และเลือกใชส่ื้อโฆษณาใหเ้หมาะ
กบักลุ่มผูรั้บข่าวสาร 
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ตารางที ่2.1 (ต่อ) 
ค าถาม (6WS และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7OS) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

5. ผู้บริโภคซ้ือเมื่อใด 
(When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) 
เช่น ช่วงฤดูกาลของปี ฤดูกาล
ท่องเท่ียว เทศกาลโอกาสพิเศษ 
วนัหยดุ เวลาวา่ง 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์
การส่งเสริมการตลาด    
(Promotion Strategies) เช่น 
ส่งเสริมการตลาดนอกฤดูกาล
ท่องเท่ียว การส่งเสริมการขาย 
ความร่วมมือระหวา่งธุรกิจ 
(Partnership) 

6. ผู้บริโภคซ้ือทีไ่หน  
(Where does the consumer buy?) 

ช่องทางหรือสถานท่ีจ าหน่าย 
(Outlets) เช่น ส านกังาน
ตวัแทนจ าหน่าย 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Distribution Channel 
Strategies) โดยผา่นสถาบนั
การคา้ส่ง สถาบนัการคา้ปลีก 
และช่องทางพิเศษอ่ืน ๆ 

7. ผู้บริโภคซ้ืออย่างไร 
(How does the consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(Operations) ประกอบดว้ย  
(1) การรับรู้ปัญหา (2) การ
คน้หาขอ้มูล (3) การ
ประเมินผลทางเลือก (4) การ
ตดัสินใจซ้ือ (5) พฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) ประกอบดว้ย การ
โฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การ
ขายโดยใชพ้นกังานขาย การ
ส่งเสริมการขาย และการตลาด
ทางตรง และราคาใหส้อดคลอ้งกบั
วตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือ 

ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์. (2550) 
 จากตารางท่ี 2.1 ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) ส่ิงเหล่าน้ีเป็น
ค าถาม ท่ีถามเพื่อตอ้งการจะทราบวา่กลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ท่ีใชสิ้นคา้คือใคร  ซ่ึงตลาดเป้าหมาย
ประกอบดว้ย ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดร้ะดบัปานกลางถึงระดบัสูง 
 ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) ส่ิงเหล่าน้ีเป็นค าถาม ท่ีถามเพื่อตอ้งการ
ทราบถึงส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจะซ้ือ (Objects) และท าให้รับรู้ถึงความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภค
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 ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เป็นค าถาม ท่ีถามเพื่อให้ทราบถึง
วตัถุประสงค์ในการใช้สินคา้/บริการ (Objectives) และเหตุผลท่ีแทจ้ริงในการตดัสินใจซ้ือ โดยท่ี
นกัการตลาดสามารถน ามาเป็นแนวทางในการวางแผนจูงใจกลุ่มเป้าหมาย 
 ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เป็นค าถาม ท่ีถามเพื่อ
ตอ้งการทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Organizations) 
 ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถาม  ท่ีถามเพื่อตอ้งการทราบ
ถึงโอกาสในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Occasions) ซ่ึงจะช่วยให้นกัการตลาดสามารถจดัการกบั
การผลิตสินคา้/บริการใหเ้พียงพอแก่ความตอ้งการของผูบ้ริโภค และเตรียมแผนการส่งเสริมการตลาด
ในช่วงเวลาท่ีเหมาะสม 
 ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เป็นค าถาม ท่ีถามเพื่อตอ้งการทราบ
ถึงสถานท่ีจดัจ าหน่ายหรือแหล่งท่ีผูบ้ริโภคนิยมหรือสะดวกในการซ้ือ (Outlets) 
 ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถาม  ท่ีถามเพื่อตอ้งการทราบ
ถึงขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operations) ซ่ึงจะช่วยให้ธุรกิจมีขอ้มูลในการวางแผนการส่งเสริม
การตลาดท่ีเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายไดม้ากท่ีสุด 
 2.2.3   ตัวแบบพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาวิเคราะห์เก่ียวกบั
เหตุจูงใจท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือ จุดเร่ิมตน้ของตวัแบบน้ีคือ พฤติกรรมของผูซ้ื้อเร่ิมตน้
จากมีส่ิงเร้า (Stimulus) มากระตุน้ (Stimulate) ความรู้สึกของเขา ท าให้รู้สึกถึงความตอ้งการ จนตอ้ง
ท าการหาขอ้มูลเก่ียวกบัส่ิงท่ีจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของเขา เพื่อท าการตดัสินใจซ้ือและ 
เกิดพฤติกรรมการซ้ืออนัเป็นการตอบสนอง (Response) ในท่ีสุด ดงันั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียกว่า S-R 
Theory (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550: 32) โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดงัน้ี 
 1. ส่ิงเร้า คือส่ิงท่ีเขา้มากระทบและ กระตุน้ผูซ้ื้อ ซ่ึงอาจเกิดข้ึนไดจ้ากส่ิงเร้าภายในท่ี
ร่างกายเกิดความไม่สมดุลทางกายภาพหรือทางจิตใจ ก่อใหเ้กิดความตอ้งการท่ีจะรักษาสมดุลนั้น หรือ
จากส่ิงเร้าภายนอก ซ่ึงแบ่งออกเป็น 
 1. ส่ิงเร้าทางการตลาด (Marketing Stimulus) หมายถึง ส่ิงเร้าท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วน
ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ท่ีนกัการตลาดตอ้งพฒันาข้ึนมา 
 2. ส่ิงเร้าอ่ืน ๆ เป็นส่ิงแวดลอ้มอนัอยู่เหนือความควบคุมขององค์กร ท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจท าใหเ้กิดการซ้ือได ้เช่น สภาพเศรษฐกิจท่ีดี เทคโนโลยีท่ีอ านวยความสะดวก กฎหมายท่ี
เอ้ือประโยชน์ นโยบายทางการเมืองท่ีกระตุน้ให้เกิดการลงทุน หรือวฒันธรรมท่ีสร้างพฤติกรรมการ
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ใช้ ฯลฯ  ในทางตรงกนัขา้ม ส่ิงเร้าต่าง ๆ ท่ีมีลกัษณะในทางลบอาจจะไม่ก่อให้เกิดการซ้ือ แมจ้ะมี
ความตอ้งการเกิดข้ึนก็ตาม เช่น สภาวะเศรษฐกิจถดถอย การเพิ่มข้ึนของภาษีสินคา้ ฯลฯ 
 2. กล่องด า  เป็นระบบของความรู้สึก  ความตอ้งการและ กระบวนการตดัสินใจท่ี
เกิดข้ึนจากความคิดและจิตใจของผูซ้ื้อ อนัเป็นส่ิงท่ียากแก่การเขา้ใจ เปรียบเสมือนกบักล่องด าของ
เคร่ืองบินท่ีเก็บขอ้มูลทั้งหมดเก่ียวกบัลูกคา้ไวภ้ายใน ซ่ึงนกัการตลาดตอ้งพยายามศึกษาเก่ียวกบัปัจจยั
ต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมและ การตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ รวมถึงตอ้งศึกษาถึงขั้นตอนของกิจกรรมใน
การตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อดว้ย 
  3. การตอบสนอง เป็นกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์  อนัเป็น
การตอบสนองต่อส่ิงเร้า ซ่ึงผูซ้ื้อจะแบ่งการตดัสินใจออกเป็นขั้น ๆ เร่ิมตน้จากการตดัสินใจเก่ียวกบั
ชนิดของผลิตภณัฑ ์ 
  4. กระบวนการตัดสินใจซ้ือ  แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอนคือ 
  ขั้นตอนท่ี 1 การรับรู้ถึงความต้องการ ผู ้บริโภครายหน่ึง ๆ จะตระหนักถึงความ
ตอ้งการในส่ิงท่ีตนเองรู้สึกว่ายงัขาดหายไปในชีวิตของตนและจะมองหาผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถมาเติม
เตม็ใหก้บัความตอ้งการนั้น 
  ขั้นตอนท่ี 2 การคน้หาขอ้มูล ผูบ้ริโภคจะพยายามหาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์
ใหม้ากท่ีสุด เพื่อน ามาใชใ้นการตดัสินใจ 
  ขั้นตอนท่ี 3 การประเมินทางเลือก ผูบ้ริโภคจะน าข้อมูลทั้ งหมดท่ีได้มาท าการ
เปรียบเทียบ เพื่อหาทางเลือกท่ีดีและเหมาะสมกบัตนเองท่ีสุด 
  ขั้นตอนท่ี 4 การตดัสินใจ เป็นการตดัสินใจท าการซ้ือจริง ซ่ึงผูซ้ื้อต้องตดัสินใจ
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ตราผลิตภณัฑ ์ผูข้าย เวลาในการซ้ือ และปริมาณการซ้ือ 
  ขั้นตอนท่ี 5 พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ-การใช้ ผูซ้ื้ออาจจะมีพฤติกรรมในการ
ตอบสนองความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจจากการซ้ือ-การใชด้งักล่าวคือ 
  เม่ือพึงพอใจ ก็จะท าการซ้ือซ ้ าและอาจกลายเป็นลูกคา้ท่ีมีความภกัดีได ้นอกจากน้ี
แลว้อาจบอกต่อไปถึงบุคคลอ่ืน ๆ ท่ีใกลชิ้ดดว้ย 
  เม่ือไม่พึงพอใจ ก็จะเลิกใช ้และอาจประจานให้ผูอ่ื้นฟังต่อไป หรืออาจเรียกร้องให้
ผูข้ายรับผดิชอบ 
  นอกจากน้ีแลว้ ขอ้มูลหลงัการซ้ือ การใชจ้ะกลายเป็นขอ้มูลยอ้นกลบั (Feedback) ท่ี
ส าคญัส าหรับลูกคา้ในการพิจารณาในการตดัสินใจซ้ือคร้ังต่อไป 



21 
 

 5. ปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจ การท่ีจะตอบค าถามเหล่านั้นได้ ตอ้งเขา้ใจถึง
พฤติกรรมการซ้ือว่ามีส่ิงกระตุน้และการตอบสนองของผูบ้ริโภคอย่างไรบา้ง ปัจจยัหลกัท่ีมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือ ไดแ้ก่ 

1. ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural Factors) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดม้าก 
ท่ีสุด 
 1). วฒันธรรม (Culture) เป็นปัจจยัพื้นฐานท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมและ
ความตอ้งการของบุคคลท่ีเติบโตและอยูใ่นสภาพแวดลอ้มท่ีมีวฒันธรรมเดียวกนั จะมีค่านิยม การรับรู้ 
ความชอบและพฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั 
 2). วฒันธรรมยอ่ย (Subculture)  
 2. ชั้นสังคม (Social Class)  การจดัแบ่งล าดบัชั้นของสังคมท่ีมีความเหมือนและ
แตกต่างกนั ชั้นสังคมท่ีแตกต่างกนั พฤติกรรมท่ีแสดงออกถึงสถานะทางสังคมของตน เม่ือเปล่ียน
สถานะทางสังคม คนก็มีแนวโน้มท่ีจะเปล่ียนแปลงพฤติกรรมตามสถานะทางสังคมของตนตามไป
ดว้ย การแบ่งชั้นสังคมใช้เกณฑ์ด้านอาชีพ การศึกษา รายได้ ท าเลท่ีอยู่อาศยั คนท่ีแตกต่างทางชั้น
สังคมมีแนวโนม้ท่ีจะแสดงออกต่างกนั ในขณะท่ีคนในชั้นสังคมเดียวกนัมีแนวโน้มท่ีจะแสดงออก
คลา้ยคลึงกนั ไม่วา่จะเป็นการแต่งกาย วธีิการพดู วธีิการพกัผอ่น ฯลฯ แต่ละชั้นสังคมจะรับรู้กนัเองวา่
ใครอยูใ่นชั้นใดทั้งสูงหรือต ่ากวา่ จะพยายามแสดงออกหรือรับรู้ไดจ้ากส่ิงท่ีใชห้รือแสดงออก 
 3. ปัจจยัทางสังคม (Social Factors) ผูค้นจะไดรั้บอิทธิพลจากสังคมรอบขา้งท่ีเป็น
กลุ่มอา้งอิง ครอบครัวและบทบาทและสถานะทางสังคม 
 1). กลุ่มอ้างอิง (Reference Groups) กลุ่มท่ีมีอิทธิพลต่อทศันคติและ
พฤติกรรมของบุคคล ทั้งท่ีมีอิทธิพลทางออ้มและอิทธิพลโดยตรง ไดแ้ก่ 
 - กลุ่มอ้างอิงปฐมภูมิ ได้แก่ ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบ้าน เพื่อน
ร่วมงาน เป็นลกัษณะของการติดต่อกนัอยา่งต่อเน่ืองและไม่เป็นทางการ 
 - กลุ่มอา้งอิงทุติยภูมิ ไดแ้ก่ กลุ่มศาสนา อาชีพ สมาคม เป็นลกัษณะ
การติดต่อกนัแบบเป็นทางการมากกวา่ แต่มีความต่อเน่ืองนอ้ยกวา่ 
 2). ครอบครัว (Family) สถาบนัครอบครัวมีความส าคญัท่ีสุดและมีอิทธิพล
ท่ีสุดในกลุ่มอา้งอิงปฐมภูมิ ซ่ึงปลูกฝังอบรมนิสัยต่าง ๆ แก่บุคคล นกัการตลาดตอ้งเขา้ใจถึงบทบาท
ของแต่ละบุคคลในครอบครัว ซ่ึงจะแสดงบทบาทและมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของบุคคลใน
ครอบครัวและการตดัสินใจของครอบครัว 
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 3). บทบาทและสถานภาพ (Role and Status) แต่ละบุคคลแสดงออกในกลุ่ม
ท่ีเป็นสมาชิศกึษากอยู ่คนหน่ึงอาจมีหลายบทบาท เป็นทั้งลูก แม่ เพื่อน หัวหน้า ลูกน้อง เป็นตน้ ซ่ึง
แต่ละบทบาทก็จะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ แต่ละบทบาทก็จะแสดงสถานะทางสังคมอยู่ดว้ย 
เป็นสถานะท่ีสังคมยอมรับในตวับุคคลนั้น ๆ ตอ้งตระหนักถึง “สัญลกัษณ์ของสถานะ” ในการท า
การตลาด คนตอ้งการการยอมรับจากสังคมและพยายามแสดงออกถึงสถานะของตน 
 4. ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือของบุคคลซ่ึง
ไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัเฉพาะของบุคคลดว้ยเช่นกนั ประกอบดว้ย 
  1). อายแุละขั้นของวงจรชีวติ (Age and Life Cycle Stage)   
  2). อาชีพ (Occupation)  
  3). สภาพเศรษฐกิจของบุคคล (Economic Circumstances) 
  4). รูปแบบการด าเนินชีวติ (Life style) 
  5). บุคลิกลกัษณะและแนวคิดของตนเอง (Personality and Self-concept) 
 5. ปัจจยัดา้นจิตวิทยา (Psychological Factors) หมายถึง ทางเลือกในการซ้ือของ
บุคคลท่ีไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัหลกัทางจิตวทิยา 4 ประการคือ 
  1). การกระตุน้เร้า (Motivation) 
  2). การรับรู้ (Perception) 
  3). การเรียนรู้ (Learning) 
  4). ความเช่ือและทศันคติ (Beliefs and Attitude) 
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ภาพที ่2.1  ตวัแบบพฤติกรรมของผูซ้ื้อ (ผูบ้ริโภค) 
ท่ีมา : ฉตัยาพร เสมอใจ (2550) 
 4. 10 เหตุผลในการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 จากการรายงานของส านกังานศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคทัว่โลกท่ีเปล่ียนไป       
จากเดิม เน่ืองจากปัจจยัดา้นเศรษฐกิจท่ีกระทบต่อความเช่ือมัน่ในการจบัจ่ายใชส้อย ท าให้พฤติกรรม
การจบัจ่ายใช้สอยของลูกคา้เปล่ียนแปลงอย่างเห็นไดช้ดั ไม่เวน้แมแ้ต่ลูกคา้ในประเทศไทยท่ีมีการ
เปล่ียนแปลงในการตดัสินใจซ้ืออย่างเห็นไดช้ัดท่ีสุด  เม่ือลูกคา้มีพฤติกรรมเปล่ียนไปส่ิงท่ีนกัการ
ตลาดและธุรกิจจะตอ้งท าต่อจากน้ีไปก็คือ การปรับตวัและก าหนดกลยุทธ์ในการท างาน เพื่อให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ท่ีไม่เหมือนเดิมอีกต่อไป  
 ทั้งน้ี ก่อนท่ีจะท าการวางแผนและก าหนดกลยทุธ์ในการท างานในสถานการณ์ท่ีกระทบต่อ
การตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ มาดูกนัวา่พฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในช่วงต่อจากน้ีไป มี
เหตุผลใดบ้างท่ีน ามาใช้ในการตดัสินใจ ซ่ึงขอน าเอา 10 เหตุผลหลัก ๆ ท่ีลูกค้าส่วนใหญ่น ามา
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พิจารณาก่อนตดัสินใจซ้ือ และเช่ือว่าเหตุผลต่าง ๆ จะมีผลต่อการท างานของผูป้ระกอบการอย่าง
หลีกเล่ียงไม่ได ้(กฤติกา  คงสมพงษ,์ 2552: Online) 
 1. การให้รางวัลกับตัวเอง การให้รางวลักบัตวัเองไม่ใช่เทรนด์ใหม่ส าหรับผูบ้ริโภค           
ในเมืองไทย เน่ืองจากการซ้ือผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ ให้กบัตนเองเกิดข้ึนมานานแลว้ แต่ในช่วงจากน้ีไป มี
แนวโนม้วา่ลูกคา้จะให้ความส าคญักบัตวัเองมากกวา่เดิม เน่ืองจากเหตุผลต่าง ๆ ท่ีเขา้มามีส่วน ท าให้
ลูกคา้อยู่คนเดียวนานข้ึน หรือมีความสุขกบัชีวิตส่วนตวั รวมทั้งเหตุผลอ่ืน ๆ ไม่ว่าจะเป็น การให้
รางวลักบัตวัเองท่ีประสบความส าเร็จในเร่ืองต่าง ๆ หรือแมแ้ต่การลงทุนซ้ือสินคา้และบริการเพื่อ
ชดเชยกบัส่ิงท่ีโหยหาและขาดหายไป ฯลฯ 
 เหตุผลต่าง ๆ ขา้งตน้ท าใหผู้บ้ริโภคมกัหาโอกาสในการให้รางวลักบัตนเอง ส่วนการ
ตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์ให้กบัตวัเองนั้น  ผูบ้ริโภคมกัจะมุ่งให้ความส าคญักบัตราสินคา้ท่ีคุน้เคยและ
อยู่ในความใฝ่ฝัน หรือแบรนด์ท่ีมีราคาแพง จึงท าให้การซ้ือแต่ละคร้ังมีคุณค่าเหมาะสมกบัการให้
รางวลั เป็นตน้ นกัการตลาดจะไดป้ระโยชน์จากเทรนดก์ารใหร้างวลักบัตนเอง แมว้า่จะไม่เกิดข้ึนบ่อย
นกัเพราะการใหร้างวลัมกัจะเป็นโอกาสพิเศษเท่านั้น แต่การสร้างความคุน้เคยและตระหนกัในคุณค่า
ของผลิตภณัฑอ์ยา่งต่อเน่ือง จะเป็นเหตุผลท่ีช่วยใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือดว้ยเหตุผลดงักล่าว 
 2. ความคุ้มค่าและคุ้มราคา นอกจากปัจจยัด้านความสวยงาม คุณประโยชน์ การ
ออกแบบ รสชาติ สีสัน ฯลฯ ซ่ึงถือวา่เป็นปัจจยัท่ีนกัการตลาดทราบกนัดีอยูแ่ลว้ แต่การท างานในช่วง
ต่อจากน้ีไป จะตอ้งสร้างความตระหนกัดา้นความคุม้ค่าและคุม้ราคาให้เกิดข้ึนกบัผูบ้ริโภค เน่ืองจาก
สภาพเศรษฐกิจและส่ิงแวดลอ้มดา้นการตลาดมีการเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา จึงท าให้ลูกคา้น าเอา
เหตุผลในเร่ืองความคุม้ค่ามาใช้กบัการจบัจ่ายใช้สอยในชีวิตประจ าวนัมากข้ึน เช่น การมุ่งเน้นเร่ือง
คุณภาพของผลิตภณัฑ ์การพิจารณาคุณสมบติัและการตอบสนองการใชง้านไดอ้ยา่งยาวนาน เป็นตน้ 
 นอกจากน้ีแลว้ การตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการยงัตอ้งเนน้เร่ืองราคา ไม่ว่าจะเป็น
สินคา้ราคาถูกหรือราคาแพงก็ตาม ผูบ้ริโภคมกัค านึงถึงเร่ืองความคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไป เช่น การ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ราคาแพง เน่ืองจากเห็นวา่คุม้ค่ากบัการลงทุนซ้ือ เน่ืองจากท าให้คุณภาพชีวิตท่ีดีข้ึน  
หรือเป็นเพราะสินคา้มีคุณภาพดี  มีอายุการใช้งานท่ียาวนาน เป็นตน้ ดงันั้น นกัการตลาดออกแบบ
กิจกรรมการตลาดเพื่อสะทอ้นใหลู้กคา้เห็นถึงเร่ืองความคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไป  
 3. ลูกค้าอยู่กับบ้านมากขึน้  งานศึกษาจากส านกัต่าง ๆ ทั้งท่ีท าการส ารวจผูบ้ริโภค
ในเอเชีย ยโุรป และอเมริกา มีความสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมลูกคา้ในประเทศไทย คือในช่วงท่ีสภาวะ
เศรษฐกิจถดถอย ท าให้พฤติกรรมของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เปล่ียนไป เน่ืองจากทุกคนตอ้งการประหยดั
ค่าใชจ่้าย การอยูก่บับา้นคือทางเลือกหน่ึงของลูกคา้ในยคุปัจจุบนั และคาดวา่จะเป็นอยา่งน้ีอีกนาน 
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 ดงันั้น นกัการตลาดจะตอ้งวางแผนและก าหนดกลยทุธ์การตลาด เพื่อท าใหลู้กคา้ออก
จากบา้นมาจบัจ่าย และการก าหนดกิจกรรมการขายสินคา้เพื่อตอบสนองให้กบัลูกคา้กลุ่มท่ีมีความสุข
กบัการอยู่บ้าน โดยให้ความส าคญักบักิจกรรมส่งเสริมการขาย กิจกรรมพิเศษต่าง ๆ เช่น การคิด
กิจกรรมการตลาดใหม่ ๆ เพื่อเปิดโอกาสให้ลูกคา้สนใจเขา้ร่วมกิจกรรมนอกบา้น แลว้ใชก้ลยุทธ์การ
น าเสนอขายผลิตภณัฑอ์ยา่งแยบยล เพื่อสร้างความตระหนกัและความตอ้งการบริโภค 
 นอกจากน้ีแลว้ยงัตอ้งน าเสนอกิจกรรมใหม่ ๆ ผา่นช่องทางการส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภค
ท่ีอยูบ่า้นมากข้ึน โดยนกัการตลาดตอ้งทราบวา่ลูกคา้ส่วนใหญ่มกัมีกิจกรรมคลา้ย ๆ กนัในขณะจ าศีล
อยูก่บับา้น  เช่น การเล่นอินเตอร์เน็ต การดูรายการโทรทศัน์ ซ่ึงถือวา่เป็นช่องทางการส่ือสารท่ีส าคญั
ส าหรับตลาดในยุคปัจจุบนั ท่ีส าคญัสร้างกลยุทธ์การบริการพิเศษส่งสินคา้ถึงบา้นก็จะสร้างความ
สนใจใหก้บัลูกคา้ไดไ้ม่นอ้ย 
 4. ผู้หญงิจะมีบทบาทในการตัดสินใจซ้ือมากขึน้ ในช่วงต่อจากน้ีไปกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็น
เพศผูห้ญิงจะมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือมากข้ึน โดยเฉพาะกลุ่มลูกคา้ท่ีมีครอบครัวแล้วจะ
มอบหมายให้ผูห้ญิงเป็นผู ้ดูแลการจับจ่าย ท่ีส าคัญผลการศึกษาพฤติกรรมของผู ้หญิงในช่วงท่ี
เศรษฐกิจตกต ่านั้น พวกเธอจะมีพฤติกรรมใหม่ให้นกัการตลาดปวดหวัมากข้ึน กล่าวคือ จะเพิ่มความ
จูจ้ี้...จุกจิก...ในการพิจารณาและตดัสินใจซ้ือมากกวา่เดิม 
 นอกจากน้ีแลว้ยงัใหค้วามส าคญักบัเร่ืองการประหยดั เป็นไปไดว้า่สินคา้บางประเภท    
ผูห้ญิงจะใชเ้วลาในการวเิคราะห์ วพิากษว์จิารณ์ถึงเร่ืองคุณสมบติั และต่อรองราคาให้ถูกใจมากยิ่งข้ึน 
ดงันั้น นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งเขา้ถึงพฤติกรรมดงักล่าว เพื่อจะไดอ้อกแบบการให้บริการ การก าหนด
ราคา และกลยทุธ์อ่ืน ๆ ใหส้อดคลอ้งกบัลูกคา้กลุ่มผูห้ญิงมากยิง่ข้ึน 
 5.  ให้ความส าคัญต่อสุขภาพมากขึ้น ในช่วงต่อจากน้ีไปผูบ้ริโภคทั่วโลกจะให้
ความส าคญักบัสุขภาพของตนเองมากยิ่งข้ึน  ไม่เวน้แมแ้ต่ลูกคา้ชาวไทยท่ีเร่ิมมีแนวโนม้วา่จะหันมา
อุดหนุนผลิตภณัฑ์ท่ีส่งผลดีต่อสุขภาพของตนเองมากกว่าเดิม ดังนั้น สินค้าและบริการต่าง ๆ ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการบ าบดัและรักษาจะอยู่ในความสนใจ รวมทั้งผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ ท่ีสร้างความตระหนกั
เร่ืองผลกระทบท่ีเกิดข้ึนต่อสุขภาพ เช่น เคร่ืองด่ืมและอาหารเพื่อสุขภาพ  รวมทั้งบริการต่าง ๆ ท่ีท าให้
ลูกคา้มีสุขภาพแขง็แรงและอนามยัท่ีดีข้ึน 
 ดงันั้น ผลิตภณัฑต่์าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัเคร่ืองด่ืม อาหาร และยา จะตอ้งให้ความส าคญั
เก่ียวกบัเร่ืองสุขอนามยั หากสามารถชูจุดเด่นดา้นการบ าบดัและรักษา จะสามารถกระตุน้ให้เกิดความ
ตอ้งการซ้ือไดม้ากข้ึน เน่ืองจากลูกคา้ส่วนใหญ่มกัมีมุมมองในเร่ืองสุขภาพท่ีคลา้ยกนั กล่าวคือ การ
ป้องกนัไวดี้กวา่ปล่อยใหแ้ยแ่ลว้แกที้หลงั 
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 6. บทบาทของส่ือออนไลน์  ปัจจุบนัส่ืออินเตอร์เน็ตไดเ้ขา้มามีบทบาทในสังคมเมือง
มากเป็นทวีคูณ และมีแนวโนม้วา่ภูมิภาคต่าง ๆ จะใชส่ื้อดงักล่าวมากข้ึนอยา่งต่อเน่ือง เพราะบทบาท
ส าคญัในการส่ือสารและเพิ่มความสะดวกสบายในการคน้หาขอ้มูลและข่าวสารต่าง ๆ เน่ืองจากส่ือ
ดงักล่าวสามารถยอ่โลกใหแ้คบลงนัน่เอง 
 จากการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคทัว่โลกท่ีใชบ้ริการส่ือออนไลน์ พบวา่มกัใชห้า
ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และบริการต่าง ๆ รวมทั้งการหาขอ้มูลเก่ียวกบัการท่องเท่ียว หรือแมแ้ต่การใชเ้พื่อ
ความบนัเทิง ฯลฯ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของลูกคา้ท่ีมีแนวโน้มว่าจะใชเ้วลาส่วนใหญ่ของชีวิต
อยูก่บับา้นมากกวา่เตร่ ๆ อยูน่อกบา้น ดงันั้น นกัการตลาดท่ีตอ้งการเขา้ถึงผูบ้ริโภคกลุ่มคนรุ่นใหม่ท่ี
ใชเ้วลาวา่งอยูห่นา้คอมพิวเตอร์ จะตอ้งรู้วา่พวกเขาสนใจอะไร และการน าเสนอขอ้มูลแบบไหนถึงจะ
สร้างความตระหนกัและตดัสินใจซ้ือ หากโฆษณาขายสินคา้อยา่งเดียว อาจไม่สามารถสร้างความจดจ า
ไดอี้กต่อไป จึงตอ้งหากลยทุธ์ใหม่ ๆ ในการสร้างการรับรู้ผา่นส่ือดงักล่าวใหมี้ความน่าสนใจข้ึน 
 7. ให้ความส าคัญกบัภาวะโลกร้อน การรณรงคเ์ร่ืองภาวะโลกร้อนไดก้ลายเป็นเทรนด์
ใหม่ของนักการตลาดและนักประชาสัมพนัธ์ในช่วงท่ีผ่านมา และสามารถสร้างความสนใจจาก
ผูบ้ริโภคได้ไม่น้อยเลยทีเดียว เห็นได้จากสินคา้และบริการต่าง ๆ ท่ีน าสู่ตลาดมกัให้ความส าคญั
เก่ียวกบัการต่อตา้นโลกร้อน หรือช่วยให้ส่ิงแวดลอ้มดีข้ึน เป็นตน้ แมว้่าการอนุรักษ์และเพิ่มพื้นท่ีสี
เขียวจะเป็นการสร้างความสมดุลให้เกิดข้ึนกบัธรรมชาติ  และความเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมของลูกคา้
โดยตรง แต่ผลิตภณัฑแ์ละบริการดงักล่าวก็มกัมีราคาท่ีแพงกวา่ 
 ดังนั้ น นักการตลาดจะต้องศึกษาอย่างละเอียดว่าเทรนด์ภาวะโลกร้อน มีผลต่อ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคของคนไทยมากน้อยแค่ไหน โดยเฉพาะเร่ืองการตดัสินใจซ้ือซ่ึงมีผลโดยตรงต่อ             
ผลประกอบการ  เน่ืองจากผลกระทบจากภาวะโลกร้อนเป็นเร่ืองท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต แต่เร่ืองเงิน ๆ 
ทอง ๆ เกิดข้ึนในปัจจุบนัน้ี อาจท าให้ลูกค้าบางส่วนไม่เห็นด้วย เพื่อให้เทรนด์ดังกล่าว มีความ
เหมาะสมกบัตลาดเมืองไทย น่าจะมีการศึกษาอย่างจริงจงัว่าการสร้างสมดุลดงักล่าว อยู่ในความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคในยคุเศรษฐกิจตกต ่าหรือไม่ 
 8. สินค้าไทยและไทยเที่ยวไทย ในช่วงท่ีสภาวการณ์ส่งออกของประเทศไทยติดลบ 
และต่างชาติเดินทางมาท่องเท่ียวในประเทศไทยนอ้ยลง เทรนดก์ารตลาดเพื่อให้ลูกคา้ช่วยการอุดหนุน
สินคา้และบริการต่าง ๆ ภายในประเทศ ทั้งนโยบายไทยท าไทยใช ้หรือไทยเท่ียวไทย ฯลฯ จะสามารถ
สร้างความตระหนกัใหผู้บ้ริโภคท่ีรักชาติไทยไดไ้ม่นอ้ย 
 โดยเฉพาะการน าเอาเร่ืองปัจจัยท่ีเก่ียวข้องกับเศรษฐกิจเข้ามาเก่ียวข้อง เพื่อให้
ผูบ้ริโภคเห็นถึงคุณค่าของสินคา้ไทยและความประหยดัเม่ือบริโภคสินค้าไทย หากมีการติดตาม
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ข่าวสารของโลกคงจะเห็นว่าต่างประเทศลดการน าเข้าและรณรงค์ให้ประชาชนซ้ือสินค้าท่ีผลิต
ภายในประเทศ หากนกัการตลาดในประเทศไทยหนัมาเอาจริงเอาจงักบันโยบายดงักล่าว ก็จะช่วยให้
เกิดการหมุนเวยีนภายในประเทศไดม้าก 
 9. เทรนด์การผสมผสานวัฒนธรรม สืบเน่ืองจากข้อ 8 จะท าให้เกิดเทรนด์การ
ผสมผสานระหวา่งความตอ้งการบริโภคสินคา้ต่างชาติกบัสินคา้ไทย พฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อจากน้ี
ไปจะไม่เนน้เร่ืองค่านิยมตะวนัตกลว้น ๆ แต่จะเห็นความส าคญัของวฒันธรรมไทยมากกวา่ในอดีตท่ี
ผา่นมา เน่ืองจากวฒันธรรมตะวนัออกไดรั้บความสนใจจากผูบ้ริโภคทัว่โลก  มีส่วนท าให้ลูกคา้ชาว
ไทยหนักลบัมามองส่ิงดี ๆ ภายในประเทศมากข้ึน 
 เป็นไปได้ว่าในช่วงต่อจากน้ีไป ผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ จะสะท้อนให้เห็นถึงความ
ผสมผสานระหว่างวฒันธรรมตะวนัตกและความเป็นไทยรวมอยู่ด้วยกัน เพื่อให้สอดคล้องกับ
พฤติกรรมของลูกคา้ท่ีเร่ิมมีการอนุรักษ ์เห็นคุณค่าและหวงแหนวฒันธรรมของตนเองมากข้ึน 
 10. อิสระและสะดวกสบาย  พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ท่ีจะให้ความส าคญั
กบัเร่ืองความเป็นตวัของตวัเอง รักอิสระและตอ้งการความสะดวกสบายมากกวา่เดิม ดงันั้น สินคา้และ
บริการต่าง ๆ จะตอ้งสะทอ้นออกมาใหลู้กคา้สัมผสัไดถึ้งความตอ้งการดงักล่าว เห็นไดจ้ากกลุ่มคนรุ่น
ใหม่เร่ิมมีความตอ้งการอิสระของชีวิตดว้ยการแยกออกมาเป็นครอบครัวเด่ียวท่ีมีขนาดเล็กลง ท าให้
สินคา้ประเภทคอนโดมิเนียมใกลเ้มืองและใกลร้ถไฟฟ้ามีการเติบโตมากข้ึน เป็นตน้  
 5. พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 
  ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2550: 448-451) ไดก้ล่าวถึงทฤษฎีโมเดลของบุคคล (Model of 
Man) หรือทศันะ 4 ประการในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Four Views of Consumer Decision 
Marking) วา่เป็นทฤษฎีท่ีกล่าวถึงทศันะส าคญัท่ีเก่ียวขอ้งกบัสาเหตุ และวิธีการซ่ึงบุคคลตดัสินใจซ้ือ 
ซ่ึงเป็นโมเดลท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค โดยโมเดลน้ีไดแ้บ่งลกัษณะการ
ตดัสินใจซ้ือไว ้4 โมเดลคือ 
 1. บุคคลทีต่ัดสินใจซ้ือโดยถือเกณฑ์เศรษฐกจิ (Economic Man) เป็นทฤษฎีท่ีบอก 
ว่าผูบ้ริโภคค านึงถึงทางเลือกผลิตภณัฑ์ สามารถท่ีจะจดัล าดบัแต่ละทางเลือกในรูปของประโยชน์
(ขอ้ดี) และขอ้เสีย เพื่อท่ีจะหาทางเลือกท่ีดีท่ีสุด 
 2. บุคคลทีต่ัดสินใจซ้ือโดยคล้อยตามบุคคลอืน่ (Passive Man) หมายถึง การบริโภค 
ซ้ือสินค้า/บริการโดยข้ึนอยู่กับการชักจูง การท าให้เกิดมโนภาพในใจ การใช้ส่วนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix) ความพยายามของนกัการตลาด โดยมองว่าการซ้ือของผูบ้ริโภคเกิดข้ึน
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เพราะมีการรับรู้จากส่ิงกระตุน้ ส่ิงเร้า และไม่ไดใ้ชเ้หตุผลในการซ้ือ แต่พร้อมท่ีจะยอมรับขอ้เสนอ ซ่ึง
การซ้ือโดยไม่มีเหตุผลของผูบ้ริโภคลกัษณะน้ีสามารถท าใหเ้กิดข้ึนไดโ้ดย 
 1). Attention ท าให้ลูกคา้หรือผูบ้ริโภคมีความตั้งใจซ้ือโดยเป็นการเรียกลูกคา้ใน
อนัดบัแรก 
 2). Interest จากความตั้งใจน้ีตอ้งท าให้ลูกคา้/ผูบ้ริโภค เกิดความสนใจท่ีจะติดตามใน
ตวัสินคา้หรือบริการ 
 3). Desire ตอ้งท าให้ลูกคา้/ผูบ้ริโภคมีความรู้สึกเกิดข้ึนว่าเขาตอ้งการท่ีจะมีสินคา้/
บริการชนิดน้ี เพราะจ าเป็นกบัลูกคา้/ผูบ้ริโภคมากเหลือเกิน 
 4). Action จะเกิดข้ึนไดก้็ต่อเม่ือสินคา้/บริการสามารถสนองตอบความตอ้งการท่ี
แทจ้ริงของลูกคา้/ผูบ้ริโภคได ้จนท าใหลู้กคา้/ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ  
 3. บุคคลที่ตัดสินใจซ้ือด้วยความเข้าใจ (Cognitive Man) หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภค
บริโภคสินคา้/บริการอยา่งมีเหตุผล และเกิดจากความเขา้ใจ ความตอ้งการของผูบ้ริโภคเองมากท่ีสุด 
โดยการเสาะแสวงหาขอ้มูลต่าง ๆ ของตวัสินคา้/บริการจากแหล่งขอ้มูลหลาย ๆ แห่ง และน าขอ้มูล
เหล่านั้ นมาท าการเปรียบเทียบ จนในท่ีสุดสามารถท าให้ เกิดการตัดสินใจซ้ืออย่างเหมาะสม             
โดยเร่ิมตน้ท่ีผูบ้ริโภคจะทราบถึงปัญหาของตนเอง เกิดการคน้หาสินคา้/บริการท่ีจะแกปั้ญหา ประเมิน
ส่ิงต่าง ๆ ท่ีจะสามารถแก้ปัญหาให้ไดม้ากท่ีสุด และคุม้ค่าเงินมากท่ีสุด ตลอดจนช่องทางการซ้ือท่ี
สะดวกท่ีสุด  ซ่ึงถือไดว้า่เป็นระบบกระบวนการหาขอ้มูลของผูบ้ริโภค โดยกระบวนการน้ีอาจมีปัจจยั
หลาย ๆ อย่างเข้ามาเก่ียวข้อง เพื่อช่วยประกอบในการตดัสินใจซ้ือสินคา้อย่างใดอย่างหน่ึง เช่น      
กลุ่มอา้งอิงไม่ว่าจะเป็นครอบครัว เพื่อน ซ่ึงปัจจยัต่าง ๆ เหล่าน้ีจะท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือง่ายข้ึน
และมีความพึงพอใจมากข้ึนดว้ย 
 4. บุคคลทีต่ัดสินใจซ้ือด้วยอารมณ์ (Emotional Man) หมายถึง ผูบ้ริโภคท่ีท าการตดั 
สินใจซ้ือโดยอาศยัความรู้สึกของผูบ้ริโภคเองทั้งหมด โดยมีการคน้หาเปรียบเทียบข้อมูลของสินคา้
อยา่งถ่ีถว้น อีกนยัหน่ึงคือใชอ้ารมณ์มากกวา่เหตุผล ความรู้สึกหรืออารมณ์ท่ีวา่น้ี เกิดไดจ้ากเหตุหรือ
ปัจจยัหลาย ๆ อยา่ง  ไม่วา่จะเป็นความรัก ความภาคภูมิใจ ความกลวั ความหวงั ความตอ้งการท่ีจะเป็น
ท่ียอมรับของสังคม การตดัสินใจซ้ือแบบน้ีเป็นปัจจยัทางดา้นจิตวิทยาเป็นส่วนใหญ่ ดงันั้นสินคา้ท่ี
วางจ าหน่ายจะตอ้งสามารถท่ีจะกระตุน้อารมณ์บางอยา่งของผูบ้ริโภคไดด้ว้ย 
   ส าหรับการศึกษาคร้ังน้ี การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวในตลาด
โบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) ผูศึ้กษาจะเนน้ศึกษาถึง 1) ความถ่ีในการมาซ้ือสินคา้  
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2) ช่วงเวลาในการมาซ้ือสินคา้ 3) ค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ 4) ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ 5) 
บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 6) วตัถุประสงคข์องการซ้ือสินคา้เพื่อให้ทราบพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้โดยรวมของนกัท่องเท่ียว จกัไดน้ ามาใชป้ระโยชน์ในการสร้างกลยุทธ์กระตุน้ยอดขายสินคา้
ในตลาดใหเ้พิ่มมากยิง่ข้ึน 
  
2.3 ข้อมูลตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง 
 ชาวอุทยัธานีจะมีถอ้ยค าแต่เก่าก่อนบอกกบัผูเ้ดินทางผ่านมาเยือนวา่ “ถึงอุทยั ไม่อุทร ค ่า
แลว้นอนท่ีในเมืองอุทยั” นัน่อาจเป็นเพราะสมยัก่อน อุทยัธานีเป็นเมืองท่ีห่างไกลเดินทางขา้มป่าขา้ม
เขากวา่จะมาถึงตวัเมือง เม่ือมาถึงแลว้คร้ันจะเร่งรีบเดินทางต่อก็คงตอ้งล าบากไปคา้งอา้งแรมกลางทาง 
สู้นอนเสียในตวัเมืองมิดีกวา่หรือ 
 อุทยัธานีถือเป็นเมืองท่าขา้วมาแต่โบราณ ส าหรับผูท่ี้ล่องเรือผา่นไปมาในแม่น ้ าเจา้พระยา
ระหว่างปากน ้ าโพและกรุงเทพ ฯ มกัจะแวะผ่านเขา้มายงัแม่น ้ าสายเล็ก ๆ ท่ีมีช่ือว่าแม่น ้ าสะแกกรัง
เพื่อซ้ือขา้วซ้ือของแลกเปล่ียนสินคา้กนั  ชุมชนแห่งน้ีจึงถูกเรียกขานจากชาวเรือวา่  ชุมชนบา้นสะแก
กรัง  หรือจะออกเสียงแบบคนจีนวา่ เซ็กเก๋ียกั้ง มีค  าพูดเก่าก่อนถึงชุมชนบา้นสะแกกรังอีกวา่ “คนจีน
อยูบ่ก คนไทยอยูแ่พ” ชุมชนแห่งน้ี  มีทั้งคนไทยและคนจีนอาศยัอยูม่าก คนจีนส่วนใหญ่จะท าการคา้
ขายอยู่บนบก เจา้สัวจะปลูกห้องแถวไมส้องชั้นให้เช่าเป็นท่ีคา้ขายรวมทั้งอยู่อาศยั ดว้ยเหตุน้ีท าให้
ปัจจุบนั อุทยัธานียงัมีเรือนแถวไมส้องชั้นอยูใ่ห้เห็นในทุกมุมถนน ส่วนคนไทยนั้นอยู่แพ คือสร้าง
บา้นอาศยัอยูบ่นแพลูกบวบ ผกูเรียงรายอยูริ่มฝ่ังแม่น ้าสะแกกรัง ดว้ยเหตุน้ีท าให้เมืองอุทยัธานีจึงมีหมู่
เรือนแพอยูน่บัร้อยหลงั และกลบักลายเป็นเสน่ห์อยา่งหน่ึงของแม่น ้ าสายน้ี แมส้ะแกกรังจะเป็นแม่น ้ า
สายเล็ก ๆ แต่กลบัมีถอ้ยค าท่ีถูกน ามาร้อยเรียงเป็นบทเพลงกล่าวไวว้่า “ให้ด าน ้ าสามผุด ก็ไม่หลุด
อุทยั” ว่ากันว่าบา้นเซ็กเก๋ียกั้ งเป็นหมู่บ้านริมฝ่ังแม่น ้ าสะแกกรังท่ีชาวจีนล่องเรือเขา้มาซ้ือขาย
ขา้วเปลือก ไมส้ัก และสินคา้ต่าง ๆ รวมถึงตั้งถ่ินฐานมาตั้งแต่สมยัรัชกาลท่ี 3 จนถึงปัจจุบนั เกิดเป็น
ชุมชนไทย-จีน ท่ีมีเอกลกัษณ์ทั้งดา้นสถาปัตยกรรม วฒันธรรม และวิถีชีวิตเหมือนท่ีกล่าวไวข้า้งตน้ 
ทั้งเร่ืองของเรือนแถวไมส้องชั้น อาคารปูน เรือนแพ วดั ศาลเจา้ท่ียงัคงความสงบ เรียบง่าย และงดงาม
อยู่มิเส่ือมคลาย (เอกสารโครงการส่งเสริมและพฒันาย่านการคา้ตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง, 2553) 
เช่นน้ีเอง ถนนคนเดิน ตรอกโรงยา เซ็กเก๋ียกั้ ง จึงก่อเกิดข้ึนจากชุมชนทั้ง 15 ชุมชนในเขตเทศบาล
เมือง  เพื่อรักษาเอกลกัษณ์อนัดีงามใหค้งอยู ่เลยจดัใหมี้กิจกรรมถนนคนเดิน  ในทุกวนัเสาร์ตั้งแต่เวลา 
15.00-20.00 น. ในบริเวณตรอกโรงยา (ถนนสายสั้นแต่ความทรงจ ายาวนาน) ซ่ึงอดีตเคยเป็นท่ีรวมคน
จีนส่วนใหญ่ท่ีมาอาศยัอยูใ่นเมืองอุทยั และเคยเป็นท่ีตั้งของโรงฝ่ินเม่ืออดีตกาลนานมา นอกจากจะมี
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การจ าหน่ายสินคา้ของชุมชนแลว้ ยงัมีกิจกรรมเสวนา (บางวาระ) การแสดงภาพเก่าเล่าเร่ือง กิจกรรม
วาดภาพและงานประดิษฐ์ การแสดงดนตรีของกลุ่มเยาวชน โดยเร่ิมข้ึนคร้ังแรกเม่ือวนัท่ี 12 
กุมภาพนัธ์ 2553 เพื่อพฒันากิจกรรมอย่างต่อเน่ือง ส านกังานพาณิชยจ์งัหวดัอุทยัธานีร่วมกบัชุมชน
เทศบาล มีแนวคิดท่ีจะพฒันาบริเวณตรอกโรงยา และบริเวณโดยรอบให้เป็นยา่นการคา้ของจงัหวดั 
เพื่อเป็นแหล่งรวมในการจ าหน่ายสินคา้ อาหาร ของฝากท่ีระลึกของคนอุทยัธานีให้เป็นท่ีรู้จกัของ
นกัท่องเท่ียวชาวไทยและต่างประเทศ โดยน าเอกลกัษณ์ของเมืองและวิถีชีวิตอนัสงบเงียบเรียบง่าย
ของชาวอุทยัธานี ซ่ึงกิจกรรมดงักล่าวได้ถูกจดัอยู่ในโครงการส่งเสริมภาพลกัษณ์ย่านการค้าของ
กระทรวงพาณิชยจ์ดัการส่งเสริมและพฒันายา่นการคา้ ซ่ึงมีมาตั้งแต่ปี พ.ศ. 2552 ปัจจุบนัมียา่นการคา้ 
รวม 38 ย่านการค้าท่ีได้รับการส่งเสริมโครงการน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อส่งเสริมและสนับสนุน
ผูป้ระกอบการคา้สามารถมีรายไดอ้ยา่งต่อเน่ืองและส่งเสริมความร่วมมือระหว่างภาครัฐและเอกชน
ของจงัหวดั 

  
 

ภาพที ่2.2  ตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) 
ท่ีมา : ส านกังานจงัหวดัอุทยัธานี (2555)  
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http://www.google.co.th/imgres?q=%E0%B8%96%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%99+%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%AD%E0%B8%81%E0%B9%82%E0%B8%A3%E0%B8%87%E0%B8%A2%E0%B8%B2&start=119&hl=th&sa=X&rlz=1W1ADFA_enTH435&biw=1280&bih=517&tbm=isch&prmd=imvns&tbnid=NMPNZexrT-xbIM:&imgrefurl=http://travel.sanook.com/947479/%E0%B8%9B%E0%B8%B8%E0%B9%8B%E0%B8%A1-%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B9%81%E0%B8%9F%E0%B8%AA%E0%B8%94%E0%B9%82%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%93/&docid=ayzfSdMMibrv0M&imgurl=http://p.s1sf.com/tr/0/ud/189/947479/coffeeuthai01.jpg&w=600&h=360&ei=UYaaUKPSL8W4rAfMq4HYAg&zoom=1&iact=hc&vpx=453&vpy=89&dur=946&hovh=174&hovw=290&tx=180&ty=113&sig=110185161283391732030&page=9&tbnh=101&tbnw=169&ndsp=17&ved=1t:429,r:13,s:119,i:145
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 ส าหรับย่านการค้าโบราณบ้านสะแกกรัง จังหวดัอุทัยธานี ตั้ งอยู่ อ  าเภอเมือง จังหวดั
อุทยัธานี เป็นอีกหน่ึงชุมชนท่ีไดรั้บการส่งเสริมและสนบัสนุนจากทางกระทรวง ฯ โดยบริเวณน้ีเป็น
ยา่นการคา้ชาวจีนโบราณมีวฒันธรรมและสถาปัตยกรรม ท่ีเป็นเอกลกัษณ์จุดเด่นคือการเป็นชุมชน
ตลาดเก่าของชาวจีนสมยัโบราณ มีการจดักิจกรรมถนนคนเดิน ทุกวนัเสาร์เวลา 15.00-20.00 น. จาก
ปากตรอกเดินตรงไปเร่ือย ๆ จะพบเห็นอาหารโบราณหลากหลายชนิด  มีวงดนตรียอ้นยุคท่ีคอยขบั
กล่อมบทเพลงเก่า ๆ ให้เขา้กบับรรยากาศสบาย ๆ สไตล์ยอ้นยุคขนานแท ้ โดยเฉพาะนกัดนตรีในวง
ล้วนแล้วแต่เป็นผูสู้งอายุท่ีรวมตวักนัมาเล่นดนตรีเพื่อสร้างสีสันใหม่กบัตรอกดงักล่าว รวมถึง
กิจกรรมท่ีน่าสนใจ อยา่งการสอนท าขนมไทยโบราณ  ท่ีช่วยส่งเสริมให้คนในชุมชนไดเ้รียนรู้  เพื่อ
น าไปประกอบอาชีพหรือท ากินภายในครัวเรือน มีร้านขายของเก่าท่ีเปิดขายแบบแบกะดิน ซ่ึงดู
เหมือนว่าจะไดรั้บความนิยมจากคนท่ีช่ืนชอบสะสมของเก่า อาทิ นาฬิกา ตะเกียง เคร่ืองวิทยุ ของ
โบราณต่าง ๆ เป็นตน้  
 
2.4 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 วนัชาติ  รู้กิจ (2545) ท าการส ารวจปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครใช้ในการซ้ือ
สินค้าและบริการท่ีตลาดนัดจตุจักร  กลุ่มตัวอย่างคือ ผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี
ประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้และบริการท่ีตลาดนดัจตุจกัร โดยวิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบไม่ใชท้ฤษฎี
ความน่าจะเป็น (Non Probability Sampling) จ านวน 400 คน ผลการศึกษาพบวา่ 
 1. ผูบ้ริโภคใชปั้จจยัพิจารณาโดยรวมในการซ้ือสินคา้และบริการท่ีตลาดนดัจตุจกัรใน    
ระดบัปานกลาง  เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ผูบ้ริโภคใชปั้จจยัพิจารณาดา้นสินคา้และบริการ ดา้น
ราคา อยู่ในระดบัมาก และใช้ปัจจยัพิจารณาดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม
การตลาดอยูใ่นระดบัปานกลาง 
 2. ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนั ใช้ปัจจยัพิจารณาโดยรวมในการซ้ือสินคา้และบริการท่ี
ตลาดนดัจตุจกัรไม่แตกต่างกนั เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ผูบ้ริโภคปัจจยัพิจารณาดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 3. ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนั ใช้ปัจจยัพิจารณาโดยรวมในการซ้ือสินคา้และบริการท่ี
ตลาดนดัจตุจกัรไม่แตกต่างกนั เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ผูบ้ริโภคใชปั้จจยัพิจารณาดา้นสินคา้
และบริการแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 4. ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพการสมรสแตกต่างกนั ใชปั้จจยัพิจารณาโดยรวมและรายดา้นใน
การซ้ือสินคา้และบริการท่ีตลาดนดัจตุจกัรไม่แตกต่างกนั 
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 5. ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั ใชปั้จจยัพิจารณาโดยรวมในการซ้ือสินคา้และ
บริการท่ีตลาดนดัจตุจกัร แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น 
พบว่า ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 ศุภศกัด์ิ ช้ินศิริ (2547) ท าการศึกษาการพฒันาตลาดนดัธนบุรี สนามหลวง 2 เป็นแหล่ง
ท่องเท่ียวทางว ัฒนธรรม มีว ัตถุประสงค์เพื่อศึกษาลักษณะทางกายภาพของตลาดนัดธนบุรี 
สนามหลวง 2 และพื้นท่ีใกลเ้คียง ในการพฒันาเป็นแหล่งท่องเท่ียวทางวฒันธรรม ศึกษาศกัยภาพของ
ตลาดนดัธนบุรี สนามหลวง 2 และพื้นท่ีใกลเ้คียงในการเป็นแหล่งท่องเท่ียวทางวฒันธรรม และศึกษา
แนวทาง การพฒันาตลาดนดัธนบุรี สนามหลวง 2 ในการเป็นแหล่งท่องเท่ียวทางวฒันธรรม ผล
การศึกษาปรากฏ ดงัน้ี 1. ลกัษณะทางกายภาพของตลาดนดัธนบุรี ตั้งอยูถ่นนพุทธมณฑลสาย 3 มี
พื้นท่ี 110 ไร่ มีแผงขายสินคา้ประมาณ 4,000 แผงคา้ สินคา้ท่ีขายแยกเป็น 3 ประเภท คือ สินคา้ท่ี
คา้ขายประจ าทุกวนั สินคา้ท่ีคา้ขายประจ าเสาร์–อาทิตย ์และสินคา้ท่ีคา้ขายแบบหมุนเวยีน 2. ศกัยภาพ 
ของตลาดนดัธนบุรี พบวา่ การเขา้ถึงตลาดนดัธนบุรีไดง่้ายมี 2 ทาง คือ ทางรถยนตแ์ละทางเรือ ส่ิงท่ี
อ านวยความสะดวกสถานท่ีจอดรถสะดวกสบาย การรักษาความปลอดภยั มีป้ายบอกเส้นทางท่ีชดัเจน 
มีการจดักิจกรรมให้แก่ประชาชนทัว่ไป ไดแ้ก่ การประมูลของหลุดจ าน า การสอนตดัผม เป็นตน้ 
สินคา้อ่ืน ๆ มีสินคา้การเกษตรจากภูมิภาคต่าง ๆ และสินคา้ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินเขา้มาจ าหน่าย 3. แนว
ทางการพฒันาบริเวณตลาดนดัธนบุรีและบริเวณใกลเ้คียง พบว่า ตอ้งการให้จดักิจกรรมท่ีแสดงถึง
วฒันธรรม ควรมีการพฒันาแม่น ้ าล าคลองให้สวยงาม และส่งเสริมให้ผูข้ายพฒันาสินคา้ให้มีคุณภาพ
มาตรฐาน แนวทางการพฒันาใหเ้ป็นแหล่งท่องเท่ียวทางวฒันธรรม ตอ้งการส่งเสริมพฒันาสินคา้หน่ึง
ต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ ให้ประชาชนมีส่วนร่วมในการพฒันา จดัท ารายการแหล่งท่องเท่ียวบริเวณ
ใกลเ้คียง และจดังานประเพณีต่าง ๆ 4. ลกัษณะทางกายภาพของแหล่งท่องเท่ียวทางวฒันธรรมบริเวณ
ใกลเ้คียง พบวา่ ตลาดนดัธนบุรี ตั้งอยูร่ะหวา่งกรุงเทพมหานครกบันครปฐม เม่ือนกัท่องเท่ียวมาแวะ
ชมตลาดนดัธนบุรีแลว้ สามารถไปเท่ียวชมแหล่งท่องเท่ียวทางวฒันธรรมของจงัหวดันครปฐมได้
สะดวกรวดเร็ว  นโยบายการพฒันาของตลาดนดัธนบุรีให้เป็นแหล่งท่องเท่ียวทางวฒันธรรม มีการจดั
โครงการส่งเสริมการท่องเท่ียวทางวฒันธรรมด้วยการจดัล่องเรือชมสวนจากบริเวณหน้าตลาดนัด
ธนบุรี เช่ือมโยงกบัคลองมหาสวสัด์ิและพื้นท่ีใกลเ้คียง ปัจจุบนัตลาดนดัธนบุรี มีกิจกรรมการส่งเสริม
วฒันธรรมอยู่แลว้ เป็นตน้วา่ การจดัล่องเรือชมสวนกลว้ยไม ้ แสดงสินคา้ OTOP เป็นตน้ 5. ความ
คิดเห็นเก่ียวกบัการด าเนินกิจกรรมต่าง ๆ ในตลาดนัดธนบุรี กลุ่มผูซ้ื้อสินค้า พบว่า ลักษณะและ
พฤติกรรมของผูซ้ื้อสินคา้มาเพื่อซ้ืออาหารสด และอาหารส าเร็จ วิธีการเดินทางมาท่ีตลาดนดัธนบุรี 

http://dcms.thailis.or.th/tdc/basic.php?query=ศุภศักดิ์%20%20%20ชิ้นศิริ&field=1003&institute_code=0&option=showindex_creator&doc_type=0
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คือมาดว้ยรถยนต์ส่วนตวั ความบ่อยคร้ังท่ีเดินทางมาตลาดนดัธนบุรี คือมาทุกวนั การรู้จกัตลาดนดั
ธนบุรี คือ ญาติแนะน า เหตุผลท่ีเลือกมา คือมีของให้เลือกหลากหลาย กิจกรรมท่ีเคยร่วม คือการเล่น
กีฬา ปัญหาท่ีพบในตลาดนดัธนบุรี คือไม่มีท่ีนัง่พกั และเห็นวา่ควรมีการพฒันาใหเ้ป็นแหล่งท่องเท่ียว
ทางวฒันธรรม ส่ิงท่ีตอ้งการให้ปรับปรุง คือ ถนน เส้นทางคมนาคม และกลุ่มผูข้าย พบวา่ ลกัษณะ
พฤติกรรมการขายสินคา้ คือมีร้านคา้อยูใ่นตลาดนดัธนบุรี การขายสินคา้ทั้งการขายปลีกและขายส่ง 
การรู้จกัตลาดนดัธนบุรีเพราะญาติแนะน ามา ระยะเวลาขายสินคา้ในตลาดนดัธนบุรี คือมากกวา่ 2 ปี             
ความคาดหวงัในตลาดนัดธนบุรี คือต้องการขายต่อไปกิจกรรมท่ีเคยร่วมในตลาดนัดธนบุรีเป็น
กิจกรรมศาสนา เช่น การตกับาตร ปัญหาท่ีพบในตลาดนดัธนบุรี คือห้องน ้ าไม่สะดวกและเห็นวา่ควร
มีการพฒันาคลองสวนในบริเวณใกล้เ คียงให้เป็นแหล่งพกัผ่อน การปรับปรุงพฒันาเป็นแหล่ง
ท่องเท่ียวต้องการให้ปรับปรุงถนน เส้นทางคมนาคม ข้อเสนอแนะในการพฒันาตลาดนัดธนบุรี
สนามหลวง 2 ให้เป็นแหล่งท่องเท่ียวทางวฒันธรรม คือ ควรมีการจดัตั้งคณะกรรมการด าเนินการ
พฒันาการท่องเท่ียว ควรมีการจดัตั้งประเภทกลุ่มผูค้า้เพิ่มข้ึน ควรมีการประชาสัมพนัธ์และให้ความรู้
ในเร่ืองการท่องเท่ียวต่อชุมชน หน่วยงานของรัฐ ควรมีการจดัวางแผนการตลาด และวิเคราะห์แผน 
เพื่อให้เกิดความชดัเจน ในการส่งเสริมการท่องเท่ียวต่อตลาดกลุ่มเป้าหมาย และควรมีการพฒันา
เส้นทางการท่องเท่ียวเช่ือมโยงกบัแหล่งท่องเท่ียวทางวฒันธรรมท่ีใกลเ้คียงทั้งการท่องเท่ียวแบบเต็ม
วนัและแบบคร่ึงวนั 
 พูลศิริ  กลายสุข (2549) ท าการศึกษา พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้กลุ่มของท่ี
ระลึกบนถนนคนเดิน ถนนราชด าเนิน อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยกลุ่มตวัอยา่งเป็นผูบ้ริโภคคน
ไทยท่ีมาเดินชมถนนคนเดิน  ถนนราชด าเนิน  อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่  จ  านวน 200 คน เป็นผูท่ี้
อาศยัอยูใ่นจงัหวดัเชียงใหม่ 100 คน และนกัท่องเท่ียว 100 คน โดยสุ่มตวัอยา่งตามสะดวก เก็บขอ้มูล
โดยใช้แบบสอบถาม ซ่ึงผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามซ้ืออาหารและเคร่ืองด่ืมจากถนน    
คนเดิน ถนนราชด าเนิน มากท่ีสุด ซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ รองเทา้ เป็นจ านวนเงินมากท่ีสุด และชอบ
บรรจุภณัฑ์ท่ีกะทดัรัด สวยงาม ส่วนผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มของท่ีระลึกท่ีถนนคน
เดินส่วนใหญ่ คือ ตวัเอง เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้กลุ่มของท่ีระลึก คือ เอาไวใ้ชเ้อง นิยมมาเท่ียว
ถนนคนเดิน ช่วงเวลา 18.01-20.00 น. เลือกซ้ือบ่อยท่ีสุดในโอกาสวนัเกิด การซ้ือสินคา้กลุ่มของ         
ท่ีระลึกจะซ้ือจากถนนคนเดิน ถนนราชด าเนินบ่อยท่ีสุด ความบ่อยของการซ้ือสินคา้กลุ่มของท่ีระลึก 
โดยเฉล่ียเดือนละ 1 คร้ัง และซ้ือสินค้ากลุ่มของท่ีระลึก จ านวน 2 ช้ินต่อคร้ัง ซ้ือสินค้ากลุ่มของ          
ท่ีระลึกโดยเฉล่ียเดือนละ 301-500 บาท และถา้ตอ้งการเลือกซ้ือสินคา้กลุ่มของท่ีระลึกในคร้ังต่อไปจะ
ตดัสินใจลองเปล่ียนเป็นซ้ือสินคา้แบบอ่ืนบา้ง มีความพึงพอใจมากท่ีสุดในกิจกรรมส่งเสริมการขาย
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รูปแบบส่วนลดราคา การรู้จกัหรือทราบขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้กลุ่มของท่ีระลึก มกัจะทราบจากเพื่อน
แนะน า  มีความคิดเห็นวา่จะกลบัมาเลือกซ้ือสินคา้กลุ่มของท่ีระลึกบนถนนคนเดินอีก และจะแนะน า
บุคคลอ่ืน ๆ ใหเ้ลือกซ้ือสินคา้กลุ่มของท่ีระลึกบนถนนคนเดินต่อไป 
 พุทธชาด  อินทร์บ ารุง (2550) ท าการศึกษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภคภายในตลาดนดัธนบุรี โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลกบัผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้ภายในตลาดนดัธนบุรี จ  านวน 400 คน ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภค
ท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 21-30 ปี สถานภาพโสด มีการศึกษาระดบั
ปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง  มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-15,000 
บาท ในดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ภายในตลาดนดัธนบุรี ในภาพรวมอยูใ่นระดบั 
ปานกลาง โดยใหค้วามส าคญัในดา้นบุคคลากรมากท่ีสุด ให้ความส าคญัในดา้นการสร้างและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ อยูใ่นอนัดบัรองลงมา และให้ความส าคญัดา้นกระบวนการนอ้ยท่ีสุด ส่วนปัจจยั
ดา้นจิตวทิยา พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นจิตวทิยาท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ภายในตลาดนดัธนบุรี ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยใหค้วามส าคญัดา้นการรับรู้มากท่ีสุด ให้
ความส าคญัดา้นบุคลิกภาพ อยูใ่นอนัดบัรองลงมา และให้ความส าคญัในดา้นการจูงใจ นอ้ยท่ีสุด และ
ในเร่ืองของพฤติกรรมผูบ้ริโภค พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ 1-2 คร้ังต่อเดือน โดยเลือกซ้ือ
สินคา้ในช่วงเวลา 13.00-14.00 น. มีค่าใชจ่้าย 501-1,000 บาทต่อคร้ัง ส่วนสินคา้ประเภทตน้ไม ้และ
อุปกรณ์จดัสวนถือเป็นสินคา้ท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุด โดยครอบครัว/ญาติ ถือเป็นบุคคลท่ีไปซ้ือสินคา้ดว้ย
มากท่ีสุด ส่วนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผูบ้ริโภคจะเป็นผูต้ดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง และวตัถุประสงคใ์น
การซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคเพื่ออุปโภคบริโภคมากท่ีสุด 
 พรชยั  นาคสีทอง  และ อภิเชษฐ  กาญจนดิฐ (2550) ท าการศึกษา “ตลาดนดั” วฒันธรรม
และเครือข่ายความสัมพนัธ์ทางสังคมดา้นการบริโภค : กรณีศึกษาตลาดนดัวนัอาทิตยบ์ริเวณสถานี
รถไฟสงขลา วตัถุประสงค์เพื่อศึกษาบริบทความเปล่ียนแปลงของตลาดนดัวนัอาทิตยบ์ริเวณสถานี
รถไฟสงขลารวมทั้งวถีิชีวติวฒันธรรมและเครือข่ายความสัมพนัธ์ดา้นวฒันธรรมการบริโภคของผูค้น
ในชุมชนกลุ่มทะเลสาบสงขลา ดว้ยการมองผา่นตลาดนดัวนัอาทิตยบ์ริเวณสถานีรถไฟสงขลา โดยใช้
การ “ศึกษาเชิงคุณภาพ” (Quality Research) ผลการศึกษาพบวา่ ตลาดนดับริเวณสถานีรถไฟสงขลาซ่ึง
เปิดให้บริการทุกวนัอาทิตยต์ั้งแต่ช่วงเวลาเช้าจนถึงเท่ียง ก าเนิดข้ึนพร้อม ๆ การเปิดให้บริการเดิน
รถไฟสงขลาเม่ือ พ.ศ. 2460 โดยเร่ิมจากพอ่คา้แม่คา้เพียง 2-3 คน ใหบ้ริการหรือคา้ขายให้กบัผูค้นท่ีมา
รอรถไฟหรือโดยสารรถไฟ ประมาณ พ.ศ. 2515 ไดข้ยายพื้นท่ีออกมาอยูบ่ริเวณ (ใตต้น้ยาง) ไดข้ยาย
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พื้นท่ีนอกโรงเรียนและครอบคลุมบริเวณพื้นท่ีของถนนปละท่าและบริเวณถนนรามวิถี แมก้ารรถไฟ
จะยุติการให้บริการเดินรถ นบัตั้งแต่ พ.ศ. 2521 เป็นตน้มา แต่ตลาดนดัวนัอาทิตย ์ ยงัคงไดรั้บความ
นิยมโดยมีพ่อคา้แม่คา้และผูค้นจากชุมชนต่าง ๆ ในลุ่มทะเลสาบสงขลา มาจบัจ่ายซ้ือขายสินคา้เป็น
ปกติ  ปัจจุบนัตลาดนัดวนัอาทิตย์บริเวณสถานีรถไฟสงขลาอยู่ภายใตก้ารบริหารจดัการพื้นท่ี ซ่ึง
เป็นไปตามเทศบญัญติัเทศบาลนครสงขลา เร่ืองการจดัระเบียบการจ าหน่ายสินคา้ในท่ีสาธารณะ พ.ศ. 
2549  โดยแบ่งพื้นท่ีรับผิดชอบออกเป็น 2 ส่วน คือ พื้นท่ีในส่วนความรับผิดชอบของเทศบาลนคร
สงขลากบัพื้นท่ีในส่วนความรับผดิชอบของบริษทัมิตรทอง จ ากดั ปัจจยัส าคญัท่ีท าให้ตลาดนดับริเวณ
สถานีรถไฟสงขลากลายเป็นตลาดนดัขนาดใหญ่และมีผูม้าใชบ้ริการเป็นจ านวนมมาก เน่ืองมาจาก 1) 
ปัจจยัด้านภูมิศาสตร์ท่ีเป็นศูนยร์วมของการติดต่อและคมนาคมของชุมชนต่าง ๆ ในลุ่มทะเลสาบ
สงขลา 2) ปัจจยัดา้นสินคา้และบริการ มีรายการสินคา้ท่ีหลากหลายทั้งสินคา้อุตสาหกรรม หตัถกรรม 
เกษตรกรรม ประมง สินคา้ฟุ่มเฟือย บนัเทิง และโบราณวัตถุ ของเก่าหายากจึงสร้างความพึงพอใจ
ให้กบัทุกกลุ่มชน 3) ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจและสังคม ความเปล่ียนแปลงของสังคมชนบทซ่ึงมีลกัษณะ
เศรษฐกิจแบบเกษตรกรรมสู่การเป็นสังคมเมือง ตลาดนดัวนัอาทิตยบ์ริเวณสถานีรถไฟสงขลานบัเป็น
แหล่งซ้ือขาย ส่งผา่นแลกเปล่ียนอาหาร ผลผลิต และวฒันธรรมการบริโภคทอ้งถ่ิน ระหวา่งผูค้นและ
ชุมชนในแถบลุ่มทะเลสาบสงขลา(ระหว่างผูผ้ลิตกบัผูบ้ริโภคระหว่างเมืองกบัชนบท หรือระหว่าง
ชุมชนชาวประมงริมทะเลกบัชุมชนชาวนาในเขตทุ่งราบกบัชุมชนชาวไร่ชาวสวนในเขตเชิงเขา) ตลาด
นดัวนัอาทิตยบ์ริเวณสถานีรถไฟสงขลายงัส่งผลให้เกิดการสร้างงานและบริการอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวเน่ือง 
เป็นตน้ว่า บริการจดัส่งอาหารและเคร่ืองด่ืม บริการรับจา้งขนถ่ายสินคา้ บริการรับฝากรถ บริการ
จดัเก็บขยะ นอกจากน้ีองคป์ระกอบของตลาดนดั  ซ่ึงประกอบดว้ยกลุ่มคนในสถานะท่ีแตกต่างกนั ทั้ง
ผูผ้ลิต ผูจ้ดัจ  าหน่าย ผูบ้ริโภค และผูใ้ห้บริการ ท าให้ตลาดนัดวนัอาทิตยบ์ริเวณสถานีรถไฟสงขลา
กลายเป็นศูนยก์ลางของการพบปะสังสรรค ์ และเช่ือมต่อกลุ่มคนเหล่าน้ีเป็นเครือข่ายทางสังคม โดย
อาศยักิจกรรมการซ้ือขายแลกเปล่ียนทางเศรษฐกิจและการแลกเปล่ียนทางสังคม โดยเฉพาะสินคา้และ
วฒันธรรมดา้นการบริโภคเป็นตวัเช่ือมประสานให้มีปฏิสัมพนัธ์ระหว่างกนั ดว้ยเหตุน้ี ตลาดนดัวนั
อาทิตยจึ์งเป็นภาพสะทอ้นของเครือข่ายความสัมพนัธ์ทางสังคมดา้นการบริโภคของผูค้นในชุมชนลุ่ม
ทะเลสาบสงขลา 
 อุมาพร  ปัญญา (2551)  ท าการศึกษาทศันคติของนกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศท่ีมีต่อสินคา้ 
ของท่ีระลึกบนถนนคนเดิน ถนนราชด าเนิน อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ เก็บขอ้มูลจากนกัท่องเท่ียว
ชาวต่างประเทศท่ีซ้ือสินคา้ของท่ีระลึกบนถนนคนเดิน ถนนราชด าเนิน อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
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จ านวน 300 ราย จากกลุ่มประเทศต่าง ๆ ไดแ้ก่ กลุ่มประเทศอเมริกา กลุ่มประเทศยุโรป และกลุ่ม
ประเทศเอเชีย กลุ่มประเทศละ 100 ราย โดยสุ่มตวัอยา่งตามสะดวก ผลการศึกษาเป็นดงัน้ี 
 1. ดา้นขอ้มูลทัว่ไป พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเม่ือจ าแนกตามประเทศมาจากประเทศ
สหรัฐอเมริกามากท่ีสุด โดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21-30 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพ
เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา รายไดต่้อปีต ่ากวา่ 20,001 เหรียญดอลลาร์สหรัฐ มาเท่ียวประเทศไทย และมา
เท่ียวจงัหวดัเชียงใหม่ เป็นคร้ังแรก ระยะเวลาพกัในเชียงใหม่ในช่วง 1-10 วนั มากท่ีสุด ซ่ึงส่วนใหญ่
จดัการเดินทางดว้ยตนเอง มีวตัถุประสงคเ์พื่อมาท่องเท่ียว และส่วนใหญ่ไม่เคยมาเท่ียวถนนคนเดิน 
ถนนราชด าเนิน อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่มาก่อน 
 2. ผลการศึกษาทศันคติในองค์ประกอบส่วนของความรู้ความเขา้ใจของนกัท่องเท่ียวชาว
ต่างประเทศ พบวา่ ก่อนท่ีจะเดินทางมายงัประเทศไทยนกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศส่วนใหญ่จะไม่
รู้จกั ถนนคนเดิน ถนนราชด าเนิน อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่มาก่อน โดยจะทราบขอ้มูลถนนคน
เดินจากครอบครัว/เพื่อนชาวต่างชาติ มากท่ีสุด และนกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศส่วนใหญ่เขา้ใจว่า   
ผา้ไหม และไมแ้กะสลกั เป็นสินคา้ข้ึนช่ือของจงัหวดัเชียงใหม่ 
 3. ผลการศึกษาทศันคติในองคป์ระกอบส่วนของความรู้ความเขา้ใจ โดยพิจารณาตามปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด พบวา่ นกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศมีความคิดเห็นต่อสินคา้ของท่ีระลึก บนถนนคน
เดิน ถนนราชด าเนิน อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยรวม มีค่าเฉล่ียท่ากบั 3.42 โดยมีความคิดเห็น
ต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์สูงท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.65 รองลงมา คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.35 เท่ากนั และดา้นราคา โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.34 
 4. ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ นกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกนั มี
ความคิดเห็นต่อสินคา้ของท่ีระลึกบนถนนคนเดิน ถนนราชด าเนิน อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ โดย
พิจารณาตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมและแยกตามรายดา้นไม่แตกต่างกนั แต่หาก
พิจารณารายหวัขอ้ พบวา่ นกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อสินคา้
ของท่ีระลึก  ในหวัขอ้ราคาสินคา้เม่ือเทียบกบัในแหล่งอ่ืน (ดา้นราคา) และหวัขอ้การจดัเรียงสินคา้
สวยงามเป็นหมวดหมู่ง่ายต่อการเลือกซ้ือ (ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย) แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 5. ผลการศึกษาทัศนคติในองค์ประกอบส่วนของพฤติกรรมของนักท่องเท่ียวชาว
ต่างประเทศ พบวา่ สินคา้ของท่ีระลึกท่ีนกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศนิยมซ้ือมากท่ีสุด ไดแ้ก่ เส้ือผา้
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ส าเร็จรูปจ านวนเงินท่ีใช้จ่ายในการซ้ือของท่ีระลึกโดยเฉล่ีย คือ 1,967.77 บาท นกัท่องเท่ียวชาว
ต่างประเทศ ส่วนใหญ่ตั้งใจวา่จะกลบัมาซ้ือของท่ีระลึกบนถนนคนเดิน ถนนราชด าเนิน อ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงใหม่อีกอยา่งแน่นอนหากในอนาคตไดเ้ดินทางมาเยือนจงัหวดัเชียงใหม่อีกคร้ัง และยินดีท่ี
จะแนะน าผูอ่ื้นให้มาซ้ือของท่ีระลึกบนถนนคนเดิน ถนนราชด าเนิน อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ แต่
หากสินคา้ของท่ีระลึกบนถนนคนเดิน ถนนราชด าเนิน อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ มีการจ าหน่ายบน
เวบ็ไซต ์ส่วนใหญ่จะไม่แน่ใจวา่จะซ้ือหรือไม่ และไม่ซ้ืออยา่งแน่นอน ในจ านวนท่ีเท่ากนั ซ่ึงเหตุผล
ท่ีนกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศตอบมามากท่ีสุด คือ ตอ้งการเลือกซ้ือสินคา้เอง เพื่อจะไดต้รวจสอบ
คุณภาพของสินคา้ เน่ืองจากการดูสินคา้ทางเวบ็ไซตไ์ม่สามารถเห็นรูปร่าง ลกัษณะและขนาดท่ีเป็น
จริงของสินคา้ได ้ ซ่ึงการเลือกซ้ือสินคา้ดว้ยตนเองจะไดเ้ห็น/สัมผสั และทดลองสินคา้ เพื่อดูว่าจะ
เหมาะสมกบัตนเองหรือไม่ 
 เรณู แสงอาวุธ (2553) ท าการศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการตลาดนดัของประชาชนในเขต
อ าเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี กลุ่มตวัอยา่งคือ ประชาชนในเขตอ าเภอเมืองสุราษฎร์ธานี จงัหวดั   
สุราษฎร์ธานีท่ีมาใชบ้ริการตลาดนดั กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 ราย ใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ
ผลการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 36-45 ปี และสมรสแลว้ 
ส่วนใหญ่ส าเร็จการศึกษาในระดบัปริญญาตรี และมีอาชีพเป็นพนกังานรัฐวิสาหกิจท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนระหวา่ง 10,001-15,000 บาท มีสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน และมีภูมิล าเนาเป็นคนอ าเภอเมือง 
จงัหวดัสุราษฎร์ธานี เก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้บริการตลาดนัดของประชาชน ในเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดัสุราษฎร์ธานี พบวา่ ตลาดนดัท่ีใชบ้ริการเป็นตลาดนดัต าบลคลองนอ้ย เหตุผลท่ีใชบ้ริการ คือ 
มีให้เลือกหลากหลาย ความถ่ีในการใช้บริการ สัปดาห์ละคร้ัง วนัท่ีใช้บริการเป็นวนัเสาร์ เวลาท่ีใช้
บริการ 15.01-19.30 นาฬิกา ช่วงเวลาท่ีใช้บริการน้อยกวา่ 30 นาที ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ คือ อาหาร/
ขนม/ของขบเค้ียว เดินทางโดยรถจกัยานยนต ์ผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือ คือ เพื่อน และรู้จกัตลาดนดัดว้ย
ตนเอง ปัจจยัทางการตลาดและปัจจยัแวดลอ้มท่ีมีผลต่อการใช้บริการตลาดนัด ในเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดัสุราษฎร์ธานี พบว่า ในภาพรวมอยูใ่นระดบัการใช้บริการมาก เรียงตามล าดบั คือ ดา้นราคา 
รองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นสภาพเศรษฐกิจ ดา้นลกัษณะ
ทางสังคมและวฒันธรรม และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั และดา้นความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการใช้บริการตลาดนัดของประชาชนในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสุ-
ราษฎร์ธานี พบว่า เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สภาพภาพสมรส อาชีพ จ านวนสมาชิก ในครอบครัว 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการตลาดนดัของประชาชน ในเขตอ าเภอ
เมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทาง
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การตลาดและปัจจยัแวดลอ้มกบัพฤติกรรมการใช้บริการตลาดนดัของประชาชนในเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดัสุราษฎร์ธานี พบว่า ปัจจัยทางการตลาดและปัจจัยแวดล้อมทุกด้าน มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการใช้บริการตลาดนัดของประชาชนในเขตอ าเภอเมืองจังหวดัสุราษฎร์ธานี อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 อรทยั หม่ืนพนัธ์ (2553) ท าการศึกษา ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้มือ
สองในตลาดนัดจตุจกัร กลุ่มตวัอย่างท่ีศึกษา คือประชาชนในตลาดนดัจตุจกัรโครงการ 5 และ
โครงการ 6 ใชว้ธีิการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบไม่ทราบจ านวนประชากร ไดก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน 
และท าการสุ่มตวัอยา่งโดยก าหนดโควตา้ โดยกลุ่มตวัอยา่งแบ่งออกเป็นโครงการละ 200 คน คือ
โครงการ 5 จ านวน 200 คน และโครงการ 6 จ านวน 200 คน ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีตอบ
แบบสอบถามเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 21-30 ปี มีการศึกษาระดบั
ปริญญาตรี เป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-15,000 บาท และผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่ให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์และด้านราคา ระดบัมากท่ีสุด ให้
ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางจ าหน่ายและส่งเสริมการตลาด ระดบัมาก ดา้น
พฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสอง พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือเส้ือผา้มือสอง ประเภทชุด    
เดรส เหตุผลท่ีซ้ือเพราะราคาถูก เป็นลกัษณะชุดใส่เล่น/ชุดล าลอง โดยตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง ส่วน
ใหญ่ผูบ้ริโภคไปเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองท่ีตลาดนดัจตุจกัรในช่วงตอนเยน็ ซ้ือแบบตามเทรนด์แฟชัน่ 
และปัญหาท่ีพบในการซ้ือเส้ือผา้มือสองมากท่ีสุด คือ ตะเขบ็หลุดขาด ขอ้เสนอแนะท่ีไดจ้ากการศึกษา
คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ผูป้ระกอบการควรมีการตรวจสอบความสะอาดและสุขอนามยัของเส้ือผา้อยูเ่สมอ 
ดา้นราคา ผูป้ระกอบการควรติดป้ายแสดงราคาให้ชดัเจน และควรตั้งราคาให้เหมาะสมกบัคุณภาพ
และเหมาะสมกบัยี่ห้อของเส้ือผา้ ดา้นช่องทางจ าหน่าย  ควรเลือกท าเลท่ีตั้งท่ีมีความสะดวกและง่าย
ต่อการเดินทาง มีพื้นท่ีขายท่ีสะอาด และดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูป้ระกอบการควรให้ของแถมเม่ือ
ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้จ านวนมาก 
 จากการได้ทบทวนเอกสารทางวิชาการท่ีเก่ียวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด และ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค และงานศึกษาท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการตลาดนดั  และ
การพฒันาตลาดนดัเชิงวฒันธรรม ซ่ึงโดยภาพรวมแลส้รุปไดว้า่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้หรือใชบ้ริการตลาดนดั ประกอบดว้ย 7 ปัจจยัหลกั คือ สินคา้/บริการ ราคา การจดัจ าหน่าย การ
ส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการ และการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพของตลาด/
สินคา้ 



 
 

บทที ่3   
 

วธีิด ำเนินกำรวจิยั 
 
 การศึกษาในคร้ังน้ี เป็นการศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ
นกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี เป็นการวิจยั    
เชิงส ารวจ (Survey Research) ไดก้  าหนดระเบียบวธีิวจิยัไวด้งัน้ี  
 1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
 3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 4. วธีิการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 
3.1 ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 1. ประชำกรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ นักท่องเท่ียวท่ีเป็นชาวไทย (ทั้ งชาวจังหวดั
อุทยัธานีและจงัหวดัอ่ืน ๆ) ท่ีมาเดินชมตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดั
อุทยัธานี ในช่วงวนัเสาร์เวลา 15.00-20.00 น. 
 2. กลุ่มตัวอย่ำงท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ นักท่องเท่ียวท่ีเป็นชาวไทย (ทั้งชาวจงัหวดั
อุทยัธานีและจงัหวดัอ่ืน ๆ) ท่ีมาเดินชมตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดั
อุทยัธานี แต่เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรทั้งหมด กรณีไม่ทราบจ านวนประชากร ทราบแต่เพียง
วา่มีจ านวนมากใชสู้ตรดงัน้ี (บุญชม ศรีสะอาด, 2538: 38)  
จากสูตร  

n     =    P(1-P)(Z)2 

             e 2 

   n  แทน  จ านวนหรือขนาดตวัอยา่งท่ีจะไดจ้ากการค านวณ 
  P  แทน  ค่าเปอร์เซ็นตท่ี์ตอ้งการจะสุ่มจากประชากรทั้งหมด = 50% 
                  หรือ 0.5 ของประชากรทั้งหมด 
  e  แทน  ค่าเปอร์เซ็นตค์าดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่ง =  0.05 
  Z  แทน  ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีผูศึ้กษาก าหนดไวใ้ชท่ี้ความเช่ือมัน่ 95% 
   Z  มีค่าเท่ากบั 1.96 
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                     n  =  (0.5)(1-0.5)(1.96)2 

                          (0.05)2 

                                   =   384.16  หรือ  ≈  385  ตวัอยา่ง 
 ฉะนั้นกลุ่มตัวอย่างท่ีควรใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีเท่ากับ 385 ตัวอย่าง ส ารองเพื่อความ
ผดิพลาดไวจ้  านวน 15 ตวัอยา่ง ความคาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้ร้อยละ 5 เพื่อให้ไดก้ลุ่มตวัอยา่งท่ี
ดีซ่ึงรวมเป็น 400 ตวัอยา่ง  
 3. กำรสุ่มตัวอย่ำง ผูศึ้กษาไดใ้ชห้ลกัการเลือกกลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่ใชค้วามน่าจะเป็น ใชว้ิธีสุ่ม
แบบสะดวก (Convenience Sampling) เน่ืองจากจ านวนประชากรท่ีเป็นนักท่องเท่ียวมีความไม่
แน่นอนในแต่ละช่วงเวลา โดยกระจายการเก็บตวัอยา่งตั้งแต่เวลา 15.00-20.00 น.   

 
3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจัิย 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม ซ่ึงผูศึ้กษาได้จดัท าข้ึนเพื่อศึกษาถึง
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคน
เดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด (Close-ended Questionnaire) และ
แบบสอบถามชนิดปลายเปิด (Open-ended Questionnaire) โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
 1. แบบสอบถำมลกัษณะทำงประชำกรศำสตร์ 
 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ผูศึ้กษาได้
สร้างข้ึนตามตวัแปรท่ีศึกษาไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และท่ีอยูอ่าศยั
โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List) และเป็นแบบสอบถามแบบปลาย
ปิด (Close-ended Questionnaire) มีจ านวน 5 ขอ้  
 2. แบบสอบถำมพฤติกรรมกำรซ้ือสินค้ำของนักท่องเทีย่ว 
 เป็นแบบสอบถามท่ีผูศึ้กษาสร้างข้ึนเอง โดยน าลกัษณะพฤติกรรมซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค    
ท่ีไปซ้ือสินคา้ในตลาดทัว่  ๆ ไป มาก าหนดเป็นกรอบในการสร้างค าถาม โดยลกัษณะแบบสอบถาม
เป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List) และเป็นแบบสอบถามแบบปลายปิด (Close-ended Questionnaire)  
มีจ  านวน 6 ขอ้ ซ่ึงจะถามในเร่ืองของ 1) ความถ่ีในการมาซ้ือสินคา้ 2) ช่วงเวลาในการมาซ้ือสินคา้  3) 
ค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ 4) ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ 5) บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ 6) วตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 
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 3. แบบสอบถำมปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด 
 ประกอบดว้ยปัจจยั 7 ด้าน ได้แก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นการส่งเสริมและน าเสนอลกัษณะทางภาย
ภาพ มีทั้งหมดจ านวน 29 ขอ้  
 มากท่ีสุด   5 คะแนน 
  มาก    4 คะแนน 
  ปานกลาง   3 คะแนน 
  นอ้ย    2 คะแนน 
  นอ้ยท่ีสุด   1 คะแนน 
 การแปลผล (Interpretation) ของระดบัค่าเฉล่ียจะยึดเกณฑ์ตามค่าท่ีไดจ้ากสูตรค านวณการ
หาอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) เป็นการวดัแบบมาตรส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ของลิเคิร์ท 
(Likert Scale) เกณฑ์ค่าเฉล่ียในการอภิปรายผลซ่ึงผลจากการค านวณโดยใชสู้ตรการค านวณความ
กวา้งของอนัตรภาคชั้น (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2541: 129) 
         คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด    =   5 - 1   =   0.8 

               จ  านวนชั้น                    5 
 ดงันั้น เกณฑท่ี์ใชใ้นการแบ่งระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว มีดงัน้ี  
  ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00  หมายถึง มีความส าคญัระดบัมากท่ีสุด 
  ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20   หมายถึง มีความส าคญัระดบัมาก 
  ค่าเฉล่ีย 2.60 – 3.40  หมายถึง มีความส าคญัระดบัปานกลาง  
  ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60   หมายถึง มีความส าคญัระดบันอ้ย 
  ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80   หมายถึง มีความส าคญัระดบันอ้ยท่ีสุด 
 4. ข้อเสนอแนะ 
 เป็นขอ้ค าถามปลายเปิด ท่ีเปิดโอกาสให้ผูต้อบแบบสอบถามไดต้อบอย่างเต็มท่ีว่า ตลาด
โบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี ควรมีการพฒันาหรือปรับปรุงเร่ือง
ใดบา้งเพื่อสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากท่ีสุด 
 5. ขั้นตอนกำรสร้ำงเคร่ืองมือในกำรศึกษำ 
 ในการสร้างแบบสอบถามผูศึ้กษาไดด้ าเนินการดงัต่อไปน้ี 
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1.  ศึกษาเอกสารและงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรม 
ผูบ้ริโภค 

2.  ก าหนดกรอบแนวคิด 
3.  สร้างขอ้ค าถามเพื่อวดัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี 

มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้ในตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี 
ตามกรอบแนวคิด 

4.  น าแบบสอบถามไปใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบความถูกตอ้งและความเหมาะสม 
ของภาษา 

5.  ปรับปรุงแบบสอบถามตามค าแนะน าของอาจารยท่ี์ปรึกษาและน าไปใหอ้าจารย ์
ตรวจสอบอีกคร้ัง 

6.  น าแบบสอบถามไปหาคุณภาพ 
7.  น าแบบสอบถามไปใชจ้ริง 

  6. วธีิกำรหำคุณภำพเคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
  1. หำควำมเที่ยงตรง  โดยน าแบบสอบถามท่ีผูศึ้กษาสร้างข้ึนเอง ไปให้อาจารย์ท่ี
ปรึกษาและผูเ้ช่ียวชาญตรวจความเหมาะสมทั้งดา้นเน้ือหา ภาษาท่ีใช้ และความสอดคลอ้งกบันิยาม
ศพัทเ์ฉพาะ แลว้น ามาแกไ้ขตามค าแนะน าของอาจารยท่ี์ปรึกษา 
  2. หำค่ำควำมเช่ือมั่น โดยน าแบบสอบถามไปทดลองใชก้บัประชาชนท่ีไปซ้ือสินคา้
ในตลาดนดัวนัพุธในเขตเทศบาลเมืองอุทยัธานี จ  านวน 30 คน น ามาตรวจให้คะแนน แลว้น ามาหาค่า
ความเช่ือมัน่ โดยใชว้ิธีค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟาของครอนบคั  (Cronbachs’alpha coefficient) เป็นค่าท่ีใช้
วดัความเช่ือถือได ้(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2555: 34) โดยใชสู้ตร  

 
   เม่ือ       แทน ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 

      k  แทน จ านวนค าถามของแบบสอบถาม 

  แทน ผลรวมของค่าความแปรปรวนของคะแนนรายขอ้ 

             แทน ค่าความแปรปรวนของคะแนนรวมทั้งฉบบั 
ซ่ึงแบบสอบถามน้ี ไดค้่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.95 
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3.3   กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
        หลงัจากท่ีผูศึ้กษาไดร้วบรวมแนวคิด ทฤษฎี และผลงานท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน ามาเป็นแนวทาง 
ในการสร้างเคร่ืองมือใชใ้นการศึกษาตามกรอบแนวคิด โดยผูศึ้กษาไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล-
อยา่งเป็นขั้นตอน ดงัน้ี  

 1. ผูศึ้กษาขอหนังสือจากบณัฑิตวิทยาลัย เพื่อขออนุญาตคณะกรรมการพฒันาเมือง
อุทยัธานี ซ่ึงเป็นคณะกรรมการท่ีจดักิจกรรมตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) 
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 2. น าหนงัสือจากโครงการปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคล
ธัญบุรี ไปติดต่อประสานงานกับคณะกรรมการพฒันาเมืองอุทยัธานีเพื่อขออนุญาต และขอความ
อนุเคราะห์ให้ประชาสัมพนัธ์แก่นกัท่องเท่ียวท่ีมาเท่ียวตลาดไดรั้บรู้เก่ียวกบัการเก็บขอ้มูลในคร้ังน้ี
และใหน้กัท่องเท่ียวใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามอยา่งครบถว้น 
 3.  ในการเก็บรวบรวมข้อมูล ผู ้ศึกษาและผู ้ช่วยรวมทั้ งหมด 4 คน ไปท าการแจก
แบบสอบถามดว้ยตนเองท่ีตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี  
จ านวน 400 ชุด โดยใหก้ลุ่มตวัอยา่งตอบแบบสอบถามดว้ยตนเอง 
 4. เก็บรวบรวมแบบสอบถามเพื่อน าไปวเิคราะห์ขอ้มูลต่อไป 
  
3.4 วธีิกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 ผูศึ้กษาน าข้อมูลท่ีได้จากแบบวดัทั้ง 3 ตอน มาวิเคราะห์ด้วยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยใช้
โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS โดยมีวธีิด าเนินการดงัน้ี 
 1. ตรวจสอบความถูกตอ้ง และความสมบูรณ์ของขอ้มูล แลว้น าแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์มาท า
การลงรหสัของขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมมาใหไ้ดเ้ป็นตวัเลขท่ีสามารถน าไปบนัทึกลงในเคร่ืองคอมพิวเตอร์  
 2. บนัทึกขอ้มูลท่ีเป็นรหสัลงในแบบบนัทึกขอ้มูล และเคร่ืองคอมพิวเตอร์ตามล าดบั 
 3. ตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูลดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ 
 4. ประมวลผลขอ้มูลตามวตัถุประสงคข์องการศึกษา 
 5. สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 
 1. ส าหรับแบบสอบถามส่วนท่ี 1 เก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไป ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
ของผูต้อบแบบสอบถาม แบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List) ใชก้ารประมวลผลโดย
ใชว้ธีิการหาค่าความถ่ี (Frequency) แลว้สรุปผลออกมาเป็นร้อยละ (Percentage) โดยใชสู้ตร 

    2. ส าหรับแบบสอบถามส่วนท่ี 2 เป็นขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ลกัษณะแบบ 
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สอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List) ใช้การประมวลผลโดยใช้วิธีการหาค่าความถ่ี 
(Frequency) แลว้สรุปผลออกมาเป็นร้อยละ (Percentage) โดยใชสู้ตร 

 
   เม่ือ        แทน ร้อยละหรือเปอร์เซ็นต์ 

   f     แทน ความถ่ีของขอ้มูลในแต่ละกลุ่ม 
   n    แทน จ านวนความถ่ีทั้งหมดหรือจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 

   3. ส าหรับแบบสอบถามส่วนท่ี 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงลกัษณะของ
แบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วน ประมาณค่า (Rating Scale) ท าการประมวลผลโดยใชว้ิธีการหา
ค่าเฉล่ีย (Mean: X ) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) โดยใชสู้ตร  
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    f        แทน ความถ่ีในแต่ละอนัตรภาคชั้น 
    d       แทน (ค่าก่ึงกลางอนัตรภาคชั้น – ค่าเฉล่ียสมมติ) / อนัตรภาคชั้น 

100
N

f
p



46 
 

 4. ค่าไค-สแควร์ เพื่อหาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรลกัษณะทางประชากรศาสตร์
กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี 

  เพื่อทดสอบสมมติฐานท่ีวา่  H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์และพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรังมีความสัมพนัธ์กนั โดยการอ่านค่าระดบันยัส าคญั
ทางสถิติหรือ Significant (Sig.) โดยจะจะยอมรับสมมติฐานก็ต่อเม่ือค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติหรือ 
Significant (Sig.) นอ้ยกว่า 0.05 และจะปฏิเสธสมมติฐานก็ต่อเม่ือค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติหรือ 
Significant (Sig.) มากกวา่ 0.05 โดยใชสู้ตร 

 
                           

2 
 
                     เม่ือ 

2  แทนค่าไค-สแควร์ 
    r     แทนจ านวนแถว 
    c     แทนจ านวนสดมภ ์(columns) 
           Oij   แทนความถ่ีท่ีสังเกตไดใ้นแถวท่ี i  สดมภท่ี์ j 

        Eij   แทนความถ่ีคาดหวงัในแถวท่ี i  สดมภท่ี์ j 

 
 5. ค่าไค-สแควร์ เพื่อหาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบั 
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดั
อุทยัธานี 
 เพื่อทดสอบสมมติฐานท่ีวา่ H2 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการ
ซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียวตลาดโบราณบ้านสะแกกรังมีความสัมพนัธ์กัน โดยการอ่านค่าระดับ
นยัส าคญัทางสถิติหรือ Significant (Sig.) โดยจะจะยอมรับสมมติฐานก็ต่อเม่ือค่าระดบันยัส าคญัทาง
สถิติหรือ Significant (Sig.) น้อยกว่า 0.05 และจะปฏิเสธสมมติฐานก็ต่อเม่ือค่าระดบันยัส าคญัทาง
สถิติหรือ Significant (Sig.) มากกวา่ 0.05 โดยใชสู้ตร 
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           Oij   แทนความถ่ีท่ีสังเกตไดใ้นแถวท่ี i  สดมภท่ี์ j 

        Eij   แทนความถ่ีคาดหวงัในแถวท่ี i  สดมภท่ี์ j 

  สถิติทดสอบไค-สแควร์ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2544: 510) จะใช้ในการทดสอบ
ลกัษณะต่าง ๆ ของประชากรวา่เป็นไปตามท่ีคาดไวห้รือไม่  เป็นการทดสอบเก่ียวกบัการแจกแจงของ
ประชากร หรือการทดสอบความเป็นอิสระกนัของลกัษณะ 2 ลกัษณะ คือ ทดสอบว่าไม่สัมพนัธ์กนั 
การทดสอบไค-สแควร์ จะเปรียบเทียบความถ่ีท่ีเกิดข้ึนจริงกบัความถ่ีท่ีคาดไว ้ ขอ้มูลท่ีจะใช้ในการ
ทดสอบจะเป็นตวัแปรเชิงกลุ่ม  ซ่ึงอาจเป็นขอ้มูลสเกลนามก าหนดหรือสเกลแบ่งกลุ่ม (Nominal 
Scales) หรือสเกลอนัดบั (Ordinal Scale) โดยจะตอ้งเปล่ียนให้อยูใ่นรูปชนิด Numeric และมีเง่ือนไข
ว่าตอ้งเลือกตวัอย่างแบบสุ่ม ความถ่ีท่ีคาดไวข้องแต่ละระดบัตอ้งมีค่าอย่างน้อย 1 และจะมีจ านวน
ความถ่ีท่ีคาดไวท่ี้นอ้ยกวา่ 5 ไดไ้ม่เกิน 20% 
  6. ส าหรับแบบสอบถามส่วนท่ี 4 เป็นขอ้มูลเก่ียวกบัความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะ
อ่ืน ๆ ท่ีมีต่อตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) ควรมีการปรับปรุงอะไรบา้ง และ
ปรับปรุงอย่างไร เพื่อให้ดึงดูดให้นกัท่องเท่ียวมาเท่ียวท่ีตลาดมากข้ึน ซ่ึงลกัษณะของแบบสอบถาม
เป็นแบบปลายเปิด (Open-ended Questionnaire) ใชว้ธีิการวเิคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) 
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ตำรำงที ่3.1  แสดงสมมติฐานและสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน 

 

 
 

สมมติฐำน               สถิติทีใ่ช้ 

H1 ลกัษณะทำงประชำกรศำสตร์และพฤติกรรมกำรซ้ือสินค้ำของ
นักท่องเทีย่วตลำดโบรำณบ้ำนสะแกกรังมีควำมสัมพนัธ์กัน 

 

H1.1 เพศและพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียวตลาด
โบราณบา้นสะแกกรังมีความสัมพนัธ์กนั 

   การทดสอบไค-สแควร์ 

H1.2 อายุและพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียวตลาด
โบราณบา้นสะแกกรังมีความสัมพนัธ์กนั 

   การทดสอบไค-สแควร์ 

H1.3 ระดบัการศึกษาและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว 
ตลาดโบราณบา้นสะแกกรังมีความสัมพนัธ์กนั 

   การทดสอบไค-สแควร์ 

H1.4 อาชีพและพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียวตลาด
โบราณบา้นสะแกกรังมีความสัมพนัธ์กนั 

   การทดสอบไค-สแควร์ 

H1.5 รายได้เฉล่ียต่อเดือนและพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ
นกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรังมีความสัมพนัธ์กนั 

   การทดสอบไค-สแควร์ 

H1.6 นกัท่องเท่ียวท่ีมีท่ีอยูอ่าศยัต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ี
ตลาดโบราณบา้นสะแกกรังแตกต่างกนั 

    การทดสอบไค-สแควร์ 

H2 ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดและพฤติกรรมกำรซ้ือสินค้ำของ
นักท่องเทีย่วตลำดโบรำณบ้ำนสะแกกรังมีควำมสัมพนัธ์กนั 

 

    H2.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์และพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรังมี
ความสัมพนัธ์กนั 

   การทดสอบไค-สแควร์ 

H2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาและพฤติกรรมการ
ซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียวตลาดโบราณบ้านสะแกกรังมี
ความสัมพนัธ์กนั 

   การทดสอบไค-สแควร์ 

H2.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการจดัจ าหน่ายและ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้น
สะแกกรังมีความสัมพนัธ์กนั 

    การทดสอบไค-สแควร์ 
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ตำรำงที ่3.1 (ต่อ) 
สมมติฐำน           สถิติทีใ่ช้ 

 H2.4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด
และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้มีความสัมพนัธ์กนั 

 การทดสอบไค-สแควร์ 

H2.5 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรและพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรังมี
ความสัมพนัธ์กนั 

 การทดสอบไค-สแควร์ 

 H2.6 
 
 
H2.7 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการและ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนักท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้น
สะแกกรังมีความสัมพนัธ์กนั 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการสร้างและน าเสนอ          
ลักษณะทางกายภาพและพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ
นกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรังมีความสัมพนัธ์กนั 

 การทดสอบไค-สแควร์ 
 
  
 การทดสอบไค-สแควร์ 
 

 

 

 

 

 

 
  



 
 

บทที ่4   
 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

 การศึกษาในคร้ังน้ี เป็นการศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ
นกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี โดยขอ้มูลท่ีเก็บ
รวบรวมไดจ้ากแบบสอบถามท่ีไดรั้บกลบัคืนจากกลุ่มตวัอย่างและไดท้ าการคดัเลือกเฉพาะฉบบัท่ีมี
ความสมบูรณ์จ านวนทั้งส้ิน 400 ชุด 
 สัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 N แทน ขนาดของประชากร 
 n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 X  แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง (Mean) 
 S.D. แทน ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 

2 แทน ค่าไค-สแควร์ 
 * แทน มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 Sig. แทน ระดบันยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบท่ีโปรแกรมค านวณได้ใช้ในการ
สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
  
4.1  การน าเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลได้น าเสนอผลตามวตัถุประสงค์ของการศึกษา โดยแบ่งการน าเสนอ
ออกเป็นส่วนตามล าดบั ดงัน้ี 
 ส่วนที ่1    การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
 ส่วนที ่2 การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในตลาดโบราณ 
   บา้นสะแกกรัง 
 ส่วนที ่3 การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนที ่4 การวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 ส่วนที ่5 ขอ้เสนอแนะจากแบบสอบถาม 
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4.2  ผลการวเิคราะห์ 
 4.2.1   การวเิคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
 
ตารางที ่4.1   แสดงจ านวน (ค่าความถ่ี) และค่าร้อยละขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์โดยจ าแนก

ตามเพศ    
เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 196 49.0 
หญิง 204 51.0 
รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 4.1 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง จ านวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 
51.0 ท่ีเหลือเป็นเพศชาย จ านวน 196 คน คิดเป็นร้อยละ 49.0 
 
ตารางที ่4.2   แสดงจ านวน (ค่าความถ่ี) และค่าร้อยละขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์โดยจ าแนก

ตามอายุ   
 อาย ุ จ  านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 20  ปี 144 36.0 

20-29 ปี 144 36.0 
30-39 ปี 48 12.0 

40 ปีข้ึนไป 64 16.0 
รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 4.2 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุต  ่ากว่า 20  ปี จ  านวน 144 คน 
คิดเป็นร้อยละ 36.0 และอายุ 20-29 ปี จ  านวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 36.0 รองลงมาคือ อายุ 30-39 ปี 
จ  านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.0 และอาย ุ30-39 ปี จ  านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0 
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ตารางที ่4.3  แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์โดยจ าแนกตาม 
      ระดบัการศึกษา    

ระดบัการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 228 57.0 

ปริญญาตรี 120 30.0 
ปริญญาโทหรือสูงกวา่ 52 13.0 

รวม 400 100.0 
 จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี จ านวน 
228 คน คิดเป็นร้อยละ 57.0 รองลงมาคือ ระดบัปริญญาตรี จ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30.0 และ
ระดบัปริญญาโทหรือสูงกวา่ จ  านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0  
 
ตารางที ่4.4  แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์โดยจ าแนกตาม 
  อาชีพ    

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
นกัเรียน/นกัศึกษา 170 42.5 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 90 22.5 
พนกังานบริษทั 68 17.0 

ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 72 18.0 
รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา จ านวน 170 
คน คิดเป็นร้อยละ 42.5 รองลงมาคือ ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.5 ธุรกิจ
ส่วนตวั/คา้ขาย จ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18.0 และพนกังานบริษทั จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 
17.0 
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ตารางที ่4.5  แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์โดยจ าแนกตาม
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน   

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท 156 39.0 

5,001 - 10,000 บาท 76 19.0 
10,001 -15,000 บาท 74 18.5 
15,001-20,000 บาท 70 17.5 

มากกวา่ 20,000 บาทข้ึนไป 24 6.0 
รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 4.5 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต ่ากว่าหรือ
เท่ากับ 5,000 บาท จ านวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 39.0 รองลงมาคือ รายได้ 5,001-10,000 บาท 
จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0 รายได้ 10,001-15,000 บาท จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 
รายได ้15,001-20,000 บาท จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.5 และ รายไดม้ากกวา่ 20,000 บาทข้ึนไป 
จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 

 
ตารางที ่4.6  แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์โดยจ าแนก

ตามท่ีอยูอ่าศยั 

ท่ีอยูอ่าศยั จ  านวน (คน) ร้อยละ 
จงัหวดัอุทยัธานี 336 84.0 
ต่างจงัหวดั 64 16.0 

รวม 400 100.0 
 จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูท่ี้อาศยัอยู่ในจงัหวดัอุทยัธานี 
จ านวน 336 คน คิดเป็นร้อยละ 84.0 มีเพียงเล็กน้อยหรือจ านวน 64 คนเท่านั้นท่ีเป็นคนต่างจงัหวดั     
ซ่ึงคิดเป็นร้อยละ 16.0 
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 4.2.2   การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง 
 
ตารางที ่4.7  แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละขอ้มูลความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ทุกสัปดาห์ 118 29.5 

เดือนละ 1 คร้ัง 104 26.0 
นาน ๆ คร้ัง 178 44.5 

รวม 400 100.0 
 จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีไปซ้ือสินคา้ในตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง ส่วนใหญ่
โดยเฉล่ียจะไปซ้ือสินคา้นาน ๆ คร้ัง จ  านวน 178 คน คิดเป็นร้อยละ 44.5 รองลงมาคือ ซ้ือทุกสัปดาห์ 
จ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.5 และซ้ือเดือนละ 1 คร้ัง จ  านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26.0 
 
ตารางที ่4.8  แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละขอ้มูลช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 

ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ จ านวน (คน) ร้อยละ 
15.00-17.00 น. 100 25.0 
17.00-19.00 น. 210 52.5 
19.00-20.00 น. 90 22.5 

รวม 400 100.0 
  จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีไปซ้ือสินคา้ในตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง ส่วนใหญ่

โดยเฉล่ียจะมาซ้ือสินค้าช่วงเวลา 17.00-19.00 น. จ านวน 210 คิดเป็นร้อยละ 52.5 รองลงมาคือ 
ช่วงเวลา 15.00-17.00 น. จ  านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25.0 และช่วงเวลา 19.00-20.00 น. จ านวน 90 
คน คิดเป็นร้อยละ 22.5 
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ตารางที ่4.9  แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละขอ้มูลการจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 
จ านวนเงิน จ านวน (คน) ร้อยละ 

ไม่เกิน 300 บาท 196 49.0 
300-500 บาท 134 33.5 

มากกวา่ 500 บาท 70 17.5 
รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีไปซ้ือสินคา้ในตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง ส่วนใหญ่
จะจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินค้าโดยเฉล่ียคร้ังละไม่เกิน 300 บาท จ านวน 196 คน คิดเป็นร้อยละ 49.0 
รองลงมาคือ 300-500 บาท จ านวน 134 คน คิดเป็นร้อยละ 33.5 และมากกวา่ 500 บาท จ านวน 70 คน 
คิดเป็นร้อยละ 17.5 
 

ตารางที ่4.10  แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละขอ้มูลประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 
ประเภทสินคา้ จ านวน (คน) ร้อยละ 

อาหาร/เคร่ืองด่ืม/ผลไม ้ 254 63.5 
ของท่ีระลึก/ของเก่า 60 15.0 
เส้ือผา้/เคร่ืองประดบั 62 15.5 
เคร่ืองใชใ้นบา้น 24 6.0 

รวม 400 100.0 
 จากตารางท่ี 4.10 พบว่า นักท่องเท่ียวท่ีไปซ้ือสินค้าในตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง         
ส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ประเภทอาหาร/เคร่ืองด่ืม/ผลไม ้จ านวน 254 คน คิดเป็นร้อยละ 63.5 รองลงมา
คือ เส้ือผา้/เคร่ืองประดบั จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 ของท่ีระลึก /ของเก่า จ  านวน 60 คน       
คิดเป็นร้อยละ 15.0 และเคร่ืองใชใ้นบา้น จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0  
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ตารางที ่4.11  แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละขอ้มูลบุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
บุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 

พอ่แม่/ญาติพี่นอ้ง 102 25.5 
เพื่อน 114 28.5 
คู่สมรส 52 13.0 
ตนเอง 132 33.0 
รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 4.11 พบว่า นกัท่องเท่ียวท่ีไปซ้ือสินคา้ในตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง ส่วน
ใหญ่ตดัสินใจซ้ือสินคา้ดว้ยตนเอง จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33.0 รองลงมาคือ เพื่อนมีส่วนใน
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ จ  านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 พ่อแม่/ญาติพี่นอ้งมีส่วนในการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ จ  านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.5 และคู่สมรสมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ จ  านวน 52
คน คิดเป็นร้อยละ 13.0 
 
ตารางที ่4.12  แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละขอ้มูลวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 

วตัถุประสงค ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
เพื่อการอุปโภค/บริโภค 290 72.5 

ตอ้งการน าไปเป็นของท่ีระลึก/ของฝาก 70 17.5 
น าไปประดบัตกแต่งบา้น 40 10.0 

รวม 400 100.0 
 จากตารางท่ี 4.12 พบว่า นักท่องเท่ียวท่ีไปซ้ือสินค้าในตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง         
ส่วนใหญ่มีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้เพื่อการอุปโภค/บริโภค จ านวน 290 คน คิดเป็นร้อยละ 72.5 
รองลงมาคือ ตอ้งการน าไปเป็นของท่ีระลึก/ของฝาก จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.5 และน าไป
ประดบัตกแต่งบา้น จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 
 
 
 
 
 
 



57 
 

 4.2.3 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 
ตารางที ่4.13   แสดงร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
       ดา้นผลิตภณัฑข์องตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง 
ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้น
ผลิตภณัฑ ์

ระดบัความส าคญั (ร้อยละ) X  S.D. แปลผล อนัดบั 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

1.  สินคา้มีคุณภาพ 28.0 45.5 24.0 1.0 1.5 3.98 0.83 มาก 1 
2.  สินคา้มีความหลาก 
หลายมากกวา่ตลาดอ่ืน 

16.5 36.5 42.0 4.0 1.0 3.64 0.84 มาก 4 

3.  สินคา้มีเอกลกัษณ์
ของความเป็นอทุยัธานี 

29.5 44.0 19.5 5.5 1.5 3.95 0.92 มาก 2 

4.  บรรจุภณัฑท่ี์ใส่
สินคา้ มีการออกแบบท่ี
ดูดี  

20.5 47.5 25.0 6.5 0.5 3.81 0.86 มาก 3 

โดยภาพรวม 3.84 0.67 มาก  

 จากตารางท่ี 4.13 แสดงใหเ้ห็นวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ของตลาด
โบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี มีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้ของ
นักท่องเท่ียว โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.84 (S.D.=0.67) เม่ือพิจารณาใน
รายละเอียดพบวา่ ส่ิงท่ีมีความส าคญัอนัดบั 1 ไดแ้ก่ สินคา้มีคุณภาพ มีความส าคญัระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 
3.98 (S.D.=0.83) รองลงมาคือ สินคา้มีเอกลกัษณ์ของความเป็นอุทยัธานี มีความส าคญัระดบัมาก มี
ค่าเฉล่ีย 3.95 (S.D.=0.92)  
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ตารางที ่4.14   แสดงร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
       ดา้นราคาของตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง 
ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคา 

ระดบัความส าคญั (ร้อยละ) X  S.D. แปลผล อนัดบั 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

5.  สินคา้มีใหเ้ลือก
หลายระดบัราคา 

17.5 48.0 28.0 5.5 1.0 3.76 0.84 มาก 1 

6.  ราคาสินคา้ค่อนขา้ง
ถูกเม่ือเทียบกบั
คุณภาพของสินคา้ 

21.0 39.5 32.0 6.5 1.0 3.73 0.70 มาก 2 

7.  ราคาสามารถ
ต่อรองได ้

19.5 38.0 32.0 9.5 1.0 3.66 0.93 มาก 4 

8.  ราคาสินคา้ช่วยให้
ประหยดัค่าครองชีพ
ไดม้าก 

21.5 37.5 30.0 9.5 1.5 3.68 0.96 มาก 3 

โดยภาพรวม 3.71 0.72 มาก  

 จากตารางท่ี 4.14 แสดงให้เห็นว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาของตลาด
โบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี มีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้ของ
นกัท่องเท่ียว โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.71 (S.D.=0.72) เม่ือพิจารณาในรายละเอียด 
พบว่า ส่ิงท่ีมีความส าคญัอนัดบั 1 ไดแ้ก่ สินคา้มีให้เลือกหลายระดบัราคา มีความส าคญัระดบัมาก มี
ค่าเฉล่ีย 3.76 (S.D.=0.84) รองลงมาคือ ราคาสินคา้ค่อนขา้งถูกเม่ือเทียบกบัคุณภาพของสินคา้ มี
ความส าคญัระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.73 (S.D.=0.70)  
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ตารางที ่4.15   แสดงร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
       ดา้นการจดัจ าหน่ายของตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง 
ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการจดั

จ าหน่าย 

ระดบัความส าคญั (ร้อยละ) X  S.D. แปลผล อนัดบั 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

9.  การเดินทางมา
ตลาดมีความสะดวก 

22.0 40.5 26.5 11.0 0.0 3.74 0.93 มาก 1 

10. จดักิจกรรมในวนั
และเวลาท่ีมีความ
เหมาะสมแก่การเดิน
เท่ียวชมตลาด 

21.5 38.5 29.0 10.5 5.0 3.70 0.94 มาก 3 

11. สามารถเลือกซ้ือ
สินคา้ไดอ้ยา่ง
สะดวกสบาย 

19.5 40.5 30.0 9.5 0.5 3.69 0.91 มาก 4 

12. มีการจดัหมวดหมู่
ของแผงขายสินคา้ 

17.5 32.5 38.0 11.0 1.0 3.55 0.94 มาก 5 

13. แต่ละร้านคา้มีการ
ตกแต่งร้านและการจดั
วางสินคา้ใหน่้าสนใจ 

19.5 39.5 33.0 7.5 0.5 3.70 0.88 มาก 2 

โดยภาพรวม 3.67 0.73 มาก  

 จากตารางท่ี 4.15 แสดงให้เห็นวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายของ
ตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี มีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้
ของนกัท่องเท่ียว โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.67 (S.D.=0.73) เม่ือพิจารณาในรายละเอียด
พบวา่ ส่ิงท่ีมีความส าคญัอนัดบั 1 ไดแ้ก่ การเดินทางมาตลาดมีความสะดวก มีความส าคญัระดบัมาก มี
ค่าเฉล่ีย 3.74 (S.D.=0.93) รองลงมาคือ แต่ละร้านมีการตกแต่งร้านและการจดัวางสินคา้ให้น่าสนใจ มี
ความส าคญัระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.70 (S.D.=0.88)  
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ตารางที ่4.16   แสดงร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
       ดา้นการส่งเสริมการตลาดของตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง 
ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด 

ระดบัความส าคญั (ร้อยละ) X  S.D. แปลผล อนัดบั 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

14. มีการประชาสมั- 
พนัธ ์จากภาคเอกชน 
 เช่น การจดัท ารายการ 
ทางโทรทศัน์ รายการ 
วทิย ุเวบ็ไซด ์ฯลฯ 

18.0 35.0 30.5 13.5 3.0 3.52 1.03 มาก 3 

15. มีการประชาสมั-
พนัธ์จากภาครัฐ เช่น 
แจกแผน่พบั/ใบปลิว 
ป้ายโฆษณา เสียงตาม
สาย จดักิจกรรมพิเศษ
โดยให ้รมต.กระทรวง
พาณิชยม์าเยีย่มชม  

22.0 32.0 28.5 11.0 6.5 3.52 1.14 มาก 4 

16. มีการจดัการแสดง
หรือนิทรรศการท่ีเนน้
ศิลปะพ้ืนบา้น/
ประวติัศาสตร์ อนั-
แสดงถึงวฒันธรรม
ของอุทยัธานีท่ีน่า
ดึงดูดใจ 

30.5 33.5 27.5 6.0 2.5 3.84 1.01 มาก 1 

17. มีการจดักิจกรรม
สาธิตสอนการท า 
อาหาร/ขนม/ศิลปะ/
หตัถกรรมของ
อุทยัธานี 

17.5 41.0 31.5 8.0 2.0 3.64 0.93 มาก 2 

โดยภาพรวม 3.63 0.85 มาก  
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  จากตารางท่ี 4.16 แสดงให้เห็นว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาดของตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี มีความส าคญั
ต่อการซ้ือสินคา้ของนักท่องเท่ียว โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.63 (S.D.=0.85) เม่ือ
พิจารณาในรายละเอียดพบว่าส่ิงท่ีมีความส าคญัอนัดบั 1 ไดแ้ก่ มีการจดัแสดงหรือนิทรรศการท่ีเน้น
ศิลปะพื้นบา้น/ประวติัศาสตร์ อนัแสดงถึงวฒันธรรมของอุทยัธานีท่ีน่าดึงดูดใจ มีความส าคญัระดบั
มาก มีค่าเฉล่ีย 3.84 (S.D.=1.01) รองลงมาคือ มีการจดักิจกรรมสอนการท าอาหาร/ขนม/ศิลปะ/
หตัถกรรมของอุทยัธานี มีความส าคญัระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.64 (S.D.=0.93)  
  
ตารางที ่4.17   แสดงร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
       ดา้นบุคลากรของตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง 
ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นบุคลากร 

ระดบัความส าคญั (ร้อยละ) X  S.D. แปลผล อนัดบั 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

18. แม่คา้พอ่คา้มี
อธัยาศยัไมตรี (ยิม้แยม้ 
แจ่มใส วาจาไพเราะ)  

26.5 40.0 29.0 4.5 0.0 3.89 0.85 มาก 1 

19. แม่คา้พอ่คา้มีกริยา
การขายสินคา้ดว้ย
ความจริงใจและ
ซ่ือสตัย ์

21.0 42.5 33.0 3.5 0.0 3.81 0.80 มาก 2 

20. แม่คา้พอ่คา้ให้
ความรู้ ใหค้  าแนะน า
เก่ียวกบัสินคา้ไดเ้ป็น
อยา่งดี 

22.0 41.0 32.5 4.5 0.0 3.81 0.83 มาก 3 

โดยภาพรวม 3.83 0.73 มาก  

 จากตารางท่ี 4.17 แสดงให้เห็นวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรของตลาด
โบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี มีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้ของ
นกัท่องเท่ียว โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.83 (S.D.=0.73) เม่ือพิจารณาในรายละเอียด
พบวา่ ส่ิงท่ีมีความส าคญัอนัดบั 1 ไดแ้ก่ แม่ค่าพ่อคา้มีอธัยาศยัไมตรี (ยิม้แยม้ แจ่มใส วาจาไพเราะ) มี
ความส าคญัระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.89 (S.D.=0.85) รองลงมา คือ แม่ค่าพ่อคา้มีกริยาการขายสินคา้ดว้ย
ความจริงใจและซ่ือสัตย ์มีความส าคญัระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.81 (S.D.=0.80) 
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ตารางที ่4.18   แสดงร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
       ดา้นกระบวนการของตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง 
ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้น
กระบวนการ 

ระดบัความส าคญั (ร้อยละ) X  S.D. แปลผล อนัดบั 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

21. แม่คา้พอ่คา้ให ้
บริการลูกคา้ดว้ยความ
คล่องแคล่ว รวดเร็ว 

22.0 38.5 33.0 6.0 0.5 3.76 0.88 มาก 2 

22. แม่คา้พอ่คา้คิดราคา 
สินคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
แม่นย  า 

19.0 45.5 29.5 5.5 0.5 3.77 0.84 มาก 1 

23. แม่คา้พอ่คา้ให ้
บริการแก่ลูกคา้อยา่ง
เท่าเทียมกนั 

20.5 36.5 35.5 7.0 0.5 3.70 0.89 มาก 3 

โดยภาพรวม 3.74 0.74 มาก  

 จากตารางท่ี 4.18 แสดงให้เห็นว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการของ
ตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี มีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้
ของนกัท่องเท่ียว โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.74 (S.D.=0.74) เม่ือพิจารณาในรายละเอียด
พบว่าส่ิงท่ีมีความส าคญัอนัดบั 1 ได้แก่ แม่คา้พ่อคา้คิดราคาสินค้าได้อย่างถูกตอ้งแม่นย  า มีระดับ
ความส าคญัระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.77 (S.D.=0.84) รองลงมาคือ แม่คา้พ่อคา้ให้บริการลูกคา้ดว้ยความ
คล่องแคล่วรวดเร็ว มีความส าคญัระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.76 (S.D.=0.88)   
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ตารางที ่4.19   แสดงร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
       ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพของตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง 
ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการ
สร้างและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ 

ระดบัความส าคญั (ร้อยละ) X  S.D. แปลผล อนัดบั 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

24. พ้ืนท่ีจดักิจกรรม 
ถนนคนเดินมีความ
สะอาด 

20.0 37.5 35.4 7.5 0.5 3.69 0.89 มาก 3 
 

25. พ้ืนท่ีจดักิจกรรม 
ถนนคนเดินมีความ
ปลอดภยั 

21.0 36.0 35.0 7.5 0.5 3.70 0.90 มาก 1 

26. พ้ืนท่ีจดักิจกรรม 
ถนนคนเดินมีความ 
สวา่งเพียงพอ 

17.5 39.0 31.0 12.0 0.5 3.61 0.92 มาก 4 

27. พ้ืนท่ีจดักิจกรรม 
ถนนคนเดินมีการแบ่ง
พ้ืนท่ีใหจ้ าหน่ายสินคา้
ชดัเจน 

24.0 33.0 32.5 9.5 1.0 3.70 0.97 มาก 2 

28. พ้ืนท่ีจดักิจกรรม 
ถนนคนเดินมีระยะ  
ทางหรือความยาวท่ี
เหมาะสม 

18.5 29.5 22.5 23.0 6.5 3.31 1.20 
ปาน
กลาง 

5 

29. พ้ืนท่ีจดักิจกรรม 
ถนนคนเดินมีท่ีจอดรถ
เพียงพอ 

15.0 33.0 22.0 14.0 16.0 3.17 1.30 
ปาน
กลาง 

6 

โดยภาพรวม 3.53 0.82 มาก  

 จากตารางท่ี 4.19 แสดงให้เห็นว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการสร้างและ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพของตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดั
อุทยัธานี มีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.53 
(S.D.=0.82) เม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบวา่ ส่ิงท่ีมีความส าคญัอนัดบั 1 ไดแ้ก่ พื้นท่ีจดักิจกรรมถนน
คนเดินมีความปลอดภยั มีความส าคญัระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.70 (S.D.=0.90) รองลงมา คือ พื้นท่ีจดั
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กิจกรรมถนนคนเดินมีการแบ่งพื้นท่ีให้จ  าหน่ายสินคา้ชัดเจน มีความส าคญัในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 
3.70 (S.D.=0.97)  
 
ตารางที ่4.20   แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
       ของตลาดโบราณบา้นสะแกกรังรายดา้นและโดยภาพรวม 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด X  S.D. แปลผล อนัดบั 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.84 0.67 มาก 1 
ดา้นราคา 3.71 0.72 มาก 4 
ดา้นการจดัจ าหน่าย 3.67 0.73 มาก 5 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.63 0.86 มาก 6 
ดา้นบุคลากร 3.83 0.73 มาก 2 
ดา้นกระบวนการ 3.74 0.74 มาก 3 
ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 3.53 0.82 มาก 7 

โดยภาพรวม 3.69 0.60 มาก  
 จากตารางท่ี 4.20 แสดงให้เห็นว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมของตลาด
โบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี มีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้ของ
นกัท่องเท่ียว อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.69 (S.D.=0.60) เม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบวา่ ปัจจยัท่ีมี
ความส าคญัเป็นอนัดบั 1 ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ 
ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ 
 4.2.4 การวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที่ 1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์และพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเที่ยว
ตลาดโบราณบ้านสะแกกรังมีความสัมพนัธ์กนั 
 สมมติฐานท่ี 1.1 เพศและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแก
กรังมีความสัมพนัธ์กนั 
 H0 : เพศและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรังไม่มี
ความสัมพนัธ์กนั 
 H1 : เพศและพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียวตลาดโบราณบ้านสะแกกรังมี
ความสัมพนัธ์กนั 



65 
 

 ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์จะใช ้Chi-Square Test  เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่ง 2 ตวัแปร 
 
ตารางที ่4.21  แสดงผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ 
  นกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 2 df Sig. 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 12.675 2   0.002* 
ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 6.547 2   0.038* 
การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 10.444 2   0.005* 
ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 4.404 3 0.221 
บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 3.319 3 0.345 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 1.512 2 0.470 
 จากตารางท่ี 4.21 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างเพศและพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง พบวา่ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้, ช่วงเวลาในการซ้ือ
สินคา้ และการจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง มีค่า Sig. เท่ากบั 0.002, 0.038 และ 0.005 ซ่ึงนอ้ยกว่า
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐาน H1 และปฏิเสธสมมติฐาน H0 แสดงวา่ 
เพศมีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ และการจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้
แต่ละคร้ัง    

 สมมติฐานท่ี 1.2  อายแุละพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแก
กรังมีความสัมพนัธ์กนั 
 H0 : อายุและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรังไม่มี
ความสัมพนัธ์กนั 
 H1 : อายุและพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรังมี
ความสัมพนัธ์กนั 
 ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์จะใช ้Chi-Square Test เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่ง 2 ตวั
แปร 
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ตารางที ่4.22  แสดงผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งอายแุละพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
  นกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง  

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 2 df Sig. 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 17.624 6 0.007* 
ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 23.171 6 0.001* 
การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 89.198 6 0.000* 
ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 35.602 9 0.000* 
บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 68.387 9 0.000* 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 15.551 6 0.016* 
 จากตารางท่ี 4.22 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างอายุและพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง พบวา่ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ช่วงเวลาในการซ้ือ
สินคา้  การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง  ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ และวตัถุประสงค์ในการซ้ือสินคา้ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.007, 0.001, 0.000, 0.000, 0.000 และ 
0.016 ซ่ึงน้อยกว่าระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐาน H1 และปฏิเสธ
สมมติฐาน H0 แสดงวา่ อายุมีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้การ
จ่ายเงินเพื่อซ้ือสินค้าแต่ละคร้ัง ประเภทสินค้าท่ีซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และ
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 
 สมมติฐานท่ี 1.3 ระดบัการศึกษาและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณ
บา้นสะแกกรังมีความสัมพนัธ์กนั 
 H0 : ระดบัการศึกษาและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแก
กรังไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 H1 : ระดบัการศึกษาและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแก
กรังมีความสัมพนัธ์กนั 
 ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์จะใช ้Chi-Square Test  เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่ง 2 ตวั
แปร 
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ตารางที ่4.23  แสดงผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษาและพฤติกรรมการซ้ือ 
  สินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง  

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 2 df Sig. 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 7.086 4 0.131 
ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 7.455 4 0.114 
การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 62.457 4   0.000* 
ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 23.556 6   0.001* 
บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 33.972 6   0.000* 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 11.156 4   0.025* 
 จากตารางท่ี 4.23 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างระดับการศึกษาและ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง พบวา่ การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้
แต่ละคร้ัง  ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และวตัถุประสงคใ์นการซ้ือ
สินคา้ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000, 0.001, 0.000 และ 0.025 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐาน H1 และปฏิเสธสมมติฐาน H0 แสดงวา่ ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์
กบัการจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง  ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
และวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้   

 สมมติฐานท่ี 1.4 อาชีพและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนักท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้น
สะแกกรังมีความสัมพนัธ์กนั 
 H0 : อาชีพและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรังไม่มี
ความสัมพนัธ์กนั 
 H1 : อาชีพและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนักท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรังมี
ความสัมพนัธ์กนั 
 ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์จะใช ้Chi-Square Test  เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่ง 2 ตวั
แปร 
 
 
 
 



68 
 

ตารางที ่4.24  แสดงผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
  นกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง  

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 2 df Sig. 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 7.874 6 0.247 
ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 36.394 6   0.000* 
การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 67.337 6   0.000* 
ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 27.568 9   0.001* 
บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 56.447 9   0.000* 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 17.932 6   0.006* 
 จากตารางท่ี 4.24 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพและพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง พบว่า ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ การจ่ายเงินเพื่อ
ซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนตดัสินใจซ้ือสินคา้ และวตัถุประสงคใ์นการซ้ือ
สินคา้ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000, 0.000, 0.001, 0.000 และ 0.006 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐาน H1 และปฏิเสธสมมติฐาน H0  แสดงวา่อาชีพมีความสัมพนัธ์กบั
ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ และวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้  
 สมมติฐานท่ี 1.5  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาด
โบราณบา้นสะแกกรังมีความสัมพนัธ์กนั 
 H0 : รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้น
สะแกกรังไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 H1 : รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้น
สะแกกรังมีความสัมพนัธ์กนั 
 ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์จะใช ้Chi-Square Test  เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่ง 2 ตวั
แปร 
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ตารางที ่4.25  แสดงผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนและพฤติกรรมการซ้ือ 
  สินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 2 df Sig. 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 21.717 8 0.005* 
ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 27.159 8 0.001* 
การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 81.173 8 0.000* 
ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 36.485 12 0.000* 
บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 82.571 12 0.000* 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 30.055 8 0.000* 
 

 จากตารางท่ี 4.25 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างรายได้เฉล่ียต่อเดือนและ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง พบวา่ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 
ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง  ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนใน
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ และวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.005, 0.001, 0.000, 0.000, 
0.000 และ 0.000 
 สมมติฐานท่ี 1.6 นกัท่องเท่ียวท่ีมีท่ีอยูอ่าศยัต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโบราณ
บา้นสะแกกรังแตกต่างกนั 
 H0 : นกัท่องเท่ียวท่ีมีท่ีอยูอ่าศยัต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโบราณบา้นสะแก
กรังไม่แตกต่างกนั 
 H1 : นกัท่องเท่ียวท่ีมีท่ีอยูอ่าศยัต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโบราณบา้นสะแก
กรังแตกต่างกนั 
 ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์จะใช ้Chi-Square Test  เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่ง 2 ตวั
แปร 
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ตารางที ่4.26  แสดงผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแก 
  กรังระหวา่งนกัท่องเท่ียวท่ีมีท่ีอยูอ่าศยัต่างกนั  

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 2 df Sig. 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 4.364 2 0.113 
ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 9.070 2   0.011* 
การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 26.228 2   0.000* 
ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 20.032 3   0.000* 
บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 3.435 3 0.329 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 2.975 2 0.226 
 จากตารางท่ี 4.26 แสดงผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนักท่องเท่ียวตลาด
โบราณบ้านสะแกกรังระหว่างนักท่องเท่ียวท่ีมีท่ีอยู่อาศยัต่างกนั พบว่า ช่วงเวลาในการซ้ือสินค้า     
การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง และประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.011, 0.000 และ 0.000 
ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐาน H1 และปฏิเสธสมมติฐาน 
H0 แสดงวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีมีท่ีอยูอ่าศยัต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง
ในเร่ืองของ ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง และประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ            
ท่ีแตกต่างกนั 
 สมมติฐานที่  2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ
นักท่องเทีย่วตลาดโบราณบ้านสะแกกรังมีความสัมพนัธ์กนั 
 สมมติฐานท่ี 2.1  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์และพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรังมีความสัมพนัธ์กนั 
 H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
นกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรังไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
นกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรังมีความสัมพนัธ์กนั 
 ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์จะใช ้Chi-Square Test  เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่ง 2 ตวั
แปร 
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ตารางที ่4.27  แสดงผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น 
  ผลิตภณัฑแ์ละพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 2 df Sig. 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 21.635 8   0.006* 
ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 35.451 8   0.000* 
การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 22.859 8   0.004* 
ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 16.536 12 0.168 
บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 39.372 12   0.000* 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 11.093 8 0.197 
 จากตารางท่ี 4.27 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดด้านผลิตภณัฑ์และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง 
พบวา่ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง และบุคคล
ท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ Sig. เท่ากบั 0.006, 0.000, 0.004 และ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่าระดบั
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐาน H1 และปฏิเสธสมมติฐาน H0 แสดงวา่ ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กบั ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ช่วงเวลาในการ
ซ้ือสินคา้ การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง และบุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 สมมติฐานท่ี 2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
นกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรังมีความสัมพนัธ์กนั 
 H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว
ตลาดโบราณบา้นสะแกกรังไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว
ตลาดโบราณบา้นสะแกกรังมีความสัมพนัธ์กนั 
 ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์จะใช ้Chi-Square Test  เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่ง 2 ตวั
แปร 
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ตารางที ่4.28  แสดงผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น 
  ราคาและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง  

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 2 df Sig. 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 24.093 8   0.002* 
ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 20.075 8   0.010* 
การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 16.280 8   0.039* 
ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 19.665 12 0.074 
บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 42.400 12   0.000* 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 13.147 8 0.107 
 จากตารางท่ี 4.28 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคาและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง พบว่า 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง และบุคคลท่ีส่วน
ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.002, 0.010, 0.039  และ 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐาน H1 และปฏิเสธสมมติฐาน H0 แสดงว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบั ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 
การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง และบุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 สมมติฐานท่ี 2.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายและพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรังมีความสัมพนัธ์กนั 
 H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
นกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรังไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
นกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรังมีความสัมพนัธ์กนั 
 ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์จะใช ้Chi-Square Test  เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่ง 2 ตวั
แปร 
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ตารางที ่4.29  แสดงผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ 
  จดัจ าหน่ายและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 2 df Sig. 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 27.942 8   0.000* 
ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 20.0257 8   0.009* 
การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 7.984 8 0.435 
ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 19.902 12 0.069 
บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 47.005 12   0.000* 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 20.866 8   0.008* 
 จากตารางท่ี 4.29 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแก-
กรัง พบวา่ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้
และวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000, 0.009, 0.000 และ 0.008 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบั
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐาน H1 และปฏิเสธสมมติฐาน H0 แสดงวา่ ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบั ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ช่วงเวลาใน
การซ้ือสินคา้ บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 
 สมมติฐานท่ี 2.4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดและพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรังมีความสัมพนัธ์กนั 
 H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรังไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรังมีความสัมพนัธ์กนั 
 ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์จะใช ้Chi-Square Test  เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่ง 2 ตวั
แปร 
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ตารางที ่4.30  แสดงผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ 
  ส่งเสริมการตลาดและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะ- 
  แกกรัง  

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 2 df Sig. 

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 34.970 8 0.000* 
ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 25.490 8 0.001* 
การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 21.534 8 0.006* 
ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 23.283 12 0.025* 
บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 49.946 12 0.000* 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 17.429 8 0.026* 
 จากตารางท่ี 4.30 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้น
สะแกกรัง พบวา่ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 
ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ, บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ มีค่า 
Sig. เท่ากบั 0.000, 0.001, 0.006, 0.025, 0.000  และ 0.026 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐาน H1 และปฏิเสธสมมติฐาน H0 แสดงวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบั ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ การ
จ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และ
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 
 สมมติฐานท่ี 2.5 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการบุคลากรและพฤติกรรมการ       
ซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรังมีความสัมพนัธ์กนั 
 H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรและพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ
นกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรังไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 H1 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรและพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ
นกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรังมีความสัมพนัธ์กนั 
 ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์จะใช ้Chi-Square Test  เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่ง 2 ตวั
แปร 
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ตารางที ่4.31  แสดงผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
  บุคลากรและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 2 df Sig. 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 9.649 6 0.140 
ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 24.633 6   0.000* 
การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 12.020 6 0.062 
ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 24.765 9   0.003* 
บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 13.998 9 0.122 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 36.642 6   0.000* 
 จากตารางท่ี 4.31 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดด้านบุคลากรและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนักท่องเท่ียวตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง 
พบว่า ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ และวตัถุประสงค์ในการซ้ือสินคา้ มีค่า Sig. 
เท่ากบั 0.000, 0.003  และ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่าระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 นั่นคือยอมรับ
สมมติฐาน H1 และปฏิเสธสมมติฐาน H0 แสดงว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรมี
ความสัมพนัธ์กบั ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ และวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 
 สมมติฐานท่ี 2.6 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการและพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรังมีความสัมพนัธ์กนั 
 H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
นกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรังไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
นกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรังมีความสัมพนัธ์กนั 
 ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์จะใช ้Chi-Square Test  เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่ง 2 ตวั
แปร 
 
 
 
 
 



76 
 

ตารางที ่4.32  แสดงผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระ-
  บวนการและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 2 df Sig. 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 25.946 6 0.000* 
ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 17.280 6 0.008* 
การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 14.619 6 0.023* 
ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 45.703 9 0.000* 
บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 35.510 9 0.000* 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 25.194 6 0.000* 
 จากตารางท่ี 4.32 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นกระบวนการและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง 
พบวา่ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง ประเภท
สินคา้ท่ีซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ มีค่า Sig. เท่ากบั 
0.000, 0.008, 0.023, 0.000, 0.000  และ 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 นัน่คือ
ยอมรับสมมติฐาน H1 และปฏิเสธสมมติฐาน H0 แสดงว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้าน
กระบวนการมีความสัมพนัธ์กบั ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ การจ่ายเงินเพื่อซ้ือ
สินคา้แต่ละคร้ัง  ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และวตัถุประสงคใ์น
การซ้ือสินคา้ 
 สมมติฐานท่ี 2.7 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรังมีความสัมพนัธ์กนั 
 H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพและ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรังไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพและ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรังมีความสัมพนัธ์กนั 
 ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์จะใช ้Chi-Square Test  เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่ง 2 ตวั
แปร 
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ตารางที ่4.33  แสดงผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ
  สร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว 
  ตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง  

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 2 df Sig. 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 35.868 6 0.000* 
ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 17.419 6 0.008* 
การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 15.877 6 0.014* 
ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 21.117 9 0.012* 
บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 76.690 9 0.000* 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 25.615 6 0.000* 
 จากตารางท่ี 4.33 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว
ตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง พบวา่ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ การจ่ายเงินเพื่อ
ซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และวตัถุประสงคใ์น
การซ้ือสินคา้ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000, 0.008, 0.014, 0.012, 0.000 และ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่าระดับ
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐาน H1 และ ปฏิเสธสมมติฐาน H0 แสดงวา่ ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีใน
การซ้ือสินคา้ ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ บุคคล
ท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 
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                 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานและสถิติทีใ่ช้ทดสอบสมมติฐาน  H1 
 
ตารางที ่4.34  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานและสถิติท่ีใชท้ดสอบสมมติฐาน 

ล าดับ สมมติฐาน สถิติทีใ่ช้
ทดสอบ 

Sig. ผลการทดสอบ
สมมติฐาน H1 

1 
เพศของนกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบัความถ่ี
ในการซ้ือสินคา้ 

Chi-Square 0.002* ยอมรับ 

2 
เพศของนกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบั
ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 

Chi-Square 0.038* ยอมรับ 

3 
เพศของนกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบัการ
จ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 

Chi-Square 0.005* ยอมรับ 

4 
เพศของนกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบั
ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 

Chi-Square 0.221 ปฏิเสธ 

5 
เพศของนกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบับุคคลท่ี
มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

Chi-Square 0.345 ปฏิเสธ 

6 
เพศของนกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบั
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 

Chi-Square 0.470 ปฏิเสธ 

7 
อายขุองนกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบัความถ่ี
ในการซ้ือสินคา้ 

Chi-Square 0.007* ยอมรับ 

8 
อายขุองนกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบั
ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 

Chi-Square 0.001* ยอมรับ 

9 
อายขุองนกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบัการ
จ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 

Chi-Square 0.000* ยอมรับ 

10 
อายขุองนกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบั
ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 

Chi-Square 0.000* ยอมรับ 

11 
อายขุองนกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบับุคคลท่ี
มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

Chi-Square 0.000* ยอมรับ 

12 
อายขุองนกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบั
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 

Chi-Square 0.016* ยอมรับ 
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ตารางที ่4.34 (ต่อ) 
ล าดับ สมมติฐาน สถิติทีใ่ช้

ทดสอบ 
Sig. ผลการทดสอบ

สมมติฐาน H1 

13 
ระดบัการศึกษาของนกัท่องเท่ียวมีความ 
สัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

Chi-Square  0.131 ปฏิเสธ 

14 
ระดบัการศึกษาของนกัท่องเท่ียวมีความ 
สัมพนัธ์กบัช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 

Chi-Square  0.114 ปฏิเสธ 

15 
ระดบัการศึกษาของนกัท่องเท่ียวมีความ 
สัมพนัธ์กบัการจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 

Chi-Square 0.000* ยอมรับ 

16 
ระดบัการศึกษาของนกัท่องเท่ียวมีความ 
สัมพนัธ์กบัประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 

Chi-Square  0.001* ยอมรับ 

17 
ระดบัการศึกษาของนกัท่องเท่ียวมีความ 
สัมพนัธ์กบับุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ 

Chi-Square  0.000* ยอมรับ 

18 
ระดบัการศึกษาของนกัท่องเท่ียวมีความ 
สัมพนัธ์กบัวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 

Chi-Square  0.025* ยอมรับ 

19 
อาชีพของนกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบั
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

Chi-Square  0.247 ปฏิเสธ 

20 
อาชีพของนกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบั
ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 

Chi-Square 0.000* ยอมรับ 

21 
อาชีพของนกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบัการ
จ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 

Chi-Square 0.000* ยอมรับ 

22 
อาชีพของนกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบั
ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 

Chi-Square 0.001* ยอมรับ 

23 
อาชีพของนกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบับุคคล
ท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

Chi-Square 0.000* ยอมรับ 

24 
อาชีพของนกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบั
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 

Chi-Square 0.006* ยอมรับ 
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ตารางที ่4.34 (ต่อ) 
ล าดับ สมมติฐาน สถิติทีใ่ช้

ทดสอบ 
Sig. ผลการทดสอบ

สมมติฐาน H1 

25 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของนกัท่องเท่ียวมีความ 
สัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

Chi-Square  0.005* ยอมรับ 

26 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของนกัท่องเท่ียวมีความ 
สัมพนัธ์กบัช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 

Chi-Square  0.001* ยอมรับ 

27 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของนกัท่องเท่ียวมีความ 
สัมพนัธ์กบัการจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 

Chi-Square  0.000* ยอมรับ 

28 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของนกัท่องเท่ียวมีความ 
สัมพนัธ์กบัประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 

Chi-Square  0.000* ยอมรับ 

29 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของนกัท่องเท่ียวมีความ 
สัมพนัธ์กบับุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ 

Chi-Square  0.000* ยอมรับ 

30 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของนกัท่องเท่ียวมีความ 
สัมพนัธ์กบัวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 

Chi-Square  0.000* ยอมรับ 

31 
นกัท่องเท่ียวท่ีมีท่ีอยูอ่าศยัต่างกนั มีความถ่ีใน
การซ้ือสินคา้แตกต่างกนั 

Chi-Square  0.113 ปฏิเสธ 

32 
นกัท่องเท่ียวท่ีมีท่ีอยูอ่าศยัต่างกนั มีช่วงเวลาใน
การซ้ือสินคา้แตกต่างกนั 

Chi-Square  0.011* ยอมรับ 

33 
นกัท่องเท่ียวท่ีมีท่ีอยูอ่าศยัต่างกนั มีการจ่ายเงิน
เพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังแตกต่างกนั 

Chi-Square  0.000* ยอมรับ 

34 
นกัท่องเท่ียวท่ีมีท่ีอยูอ่าศยัต่างกนั มีประเภท
สินคา้ท่ีซ้ือแตกต่างกนั 

Chi-Square 0.000* ยอมรับ 

35 
นกัท่องเท่ียวท่ีมีท่ีอยูอ่าศยัต่างกนั มีบุคคลท่ีมี
ส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้แตกต่างกนั 

Chi-Square  0.329 ปฏิเสธ 

36 
นกัท่องเท่ียวท่ีมีท่ีอยูอ่าศยัต่างกนั มี
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้แตกต่างกนั 

Chi-Square  0.226 ปฏิเสธ 

 



81 
 

ตารางที ่4.34 (ต่อ) 
ล าดับ สมมติฐาน สถิติทีใ่ช้

ทดสอบ 
Sig. ผลการทดสอบ

สมมติฐาน H1 

37 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์
มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

Chi-Square 0.006* ยอมรับ 

38 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์
มีความสัมพนัธ์กบัช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 

Chi-Square 0.000* ยอมรับ 

39 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์
มีความสัมพนัธ์กบัการจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่
ละคร้ัง 

Chi-Square 0.004* ยอมรับ 

40 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์
มีความสัมพนัธ์กบัประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 

Chi-Square  0.168 ปฏิเสธ 

41 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์
ความสัมพนัธ์กบับุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจ 
ซ้ือสินคา้ 

Chi-Square 0.000* ยอมรับ 

42 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์
ความสัมพนัธ์กบัวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 

Chi-Square  0.197 ปฏิเสธ 

43 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีความ 
สัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

Chi-Square 0.002* ยอมรับ 

44 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีความ 
สัมพนัธ์กบัช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 

Chi-Square 0.010* ยอมรับ 

45 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีความ 
สัมพนัธ์กบัการจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 

Chi-Square 0.039* ยอมรับ 

46 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีความ 
สัมพนัธ์กบัประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 

Chi-Square  0.074 ปฏิเสธ 

47 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีความ 
สัมพนัธ์กบับุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ 

Chi-Square 0.000* ยอมรับ 
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ตารางที ่4.34 (ต่อ) 
ล าดับ สมมติฐาน สถิติทีใ่ช้

ทดสอบ 
Sig. ผลการทดสอบ

สมมติฐาน H1 

48 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามี
ความสัมพนัธ์กบัวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 

Chi-Square  0.107 ปฏิเสธ 

49 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดั
จ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้ 

Chi-Square  0.000* ยอมรับ 

50 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดั
จ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัช่วงเวลาในการซ้ือ
สินคา้ 

Chi-Square  0.009* ยอมรับ 

51 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดั
จ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัการจ่ายเงินเพื่อซ้ือ
สินคา้แต่ละคร้ัง 

Chi-Square  0.435 ปฏิเสธ 

52 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดั
จ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 

Chi-Square  0.069 ปฏิเสธ 

53 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดั
จ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบับุคคลท่ีมีส่วนในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

Chi-Square  0.000* ยอมรับ 

54 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดั
จ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัวตัถุประสงคใ์นการ
ซ้ือสินคา้ 

Chi-Square  0.008* ยอมรับ 

55 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีใน
การซ้ือสินคา้ 

Chi-Square  0.000* ยอมรับ 

56 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัช่วงเวลา
ในการซ้ือสินคา้ 

Chi-Square  0.001* ยอมรับ 
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ตารางที ่4.34 (ต่อ) 
ล าดับ สมมติฐาน สถิติทีใ่ช้

ทดสอบ 
Sig. ผลการทดสอบ

สมมติฐาน H1 

57 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ
ส่งเสริม การตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการ
จ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 

Chi-Square 0.006* ยอมรับ 

58 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ
ส่งเสริม การตลาดมีความสัมพนัธ์กบัประเภท
สินคา้ท่ีซ้ือ 

Chi-Square 0.025* ยอมรับ 

59 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม
การตลาดมีความสัมพนัธ์กบับุคคลท่ีมีส่วนใน
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

Chi-Square 0.000* ยอมรับ 

60 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม
การตลาดมีความสัมพนัธ์กบัวตัถุประสงคใ์นการ
ซ้ือสินคา้ 

Chi-Square 0.026* ยอมรับ 

61 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรมี
ความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

Chi-Square  0.140 ปฏิเสธ 

62 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรมี
ความสัมพนัธ์กบัช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 

Chi-Square 0.000* ยอมรับ 

63 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรมี
ความสัมพนัธ์กบัการจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละ
คร้ัง 

Chi-Square  0.062 ปฏิเสธ 

64 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรมี
ความสัมพนัธ์กบัประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 

Chi-Square  0.003* ยอมรับ 

65 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรมี
ความสัมพนัธ์กบับุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ 

Chi-Square  0.122 ปฏิเสธ 

66 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรมี
ความสัมพนัธ์กบัวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 

Chi-Square 0.000* ยอมรับ 
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ตารางที ่4.34 (ต่อ) 
ล าดับ สมมติฐาน สถิติทีใ่ช้

ทดสอบ 
Sig. ผลการทดสอบ

สมมติฐาน H1 

67 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ 
มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

Chi-Square 0.000* ยอมรับ 

68 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ
มีความสัมพนัธ์กบัช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 

Chi-Square 0.008* ยอมรับ 

69 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ
มีความสัมพนัธ์กบัการจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละ
คร้ัง 

Chi-Square 0.023* ยอมรับ 

70 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ 
มีความสัมพนัธ์กบัประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 

Chi-Square 0.000* ยอมรับ 

71 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ
มีความสัมพนัธ์กบับุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ 

Chi-Square 0.000* ยอมรับ 

72 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ
มีความสัมพนัธ์กบัวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 

Chi-Square 0.000* ยอมรับ 

73 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการสร้าง
และน าเสนอลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธ์
กบัความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

Chi-Square 0.000* ยอมรับ 

74 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการสร้าง
และน าเสนอลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธ์
กบัช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 

Chi-Square 0.008* ยอมรับ 

75 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการสร้าง
และน าเสนอลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธ์
กบัการจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 

Chi-Square 0.014* ยอมรับ 

76 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการสร้าง
และน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มี
ความสัมพนัธ์กบัประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 

Chi-Square 0.012* ยอมรับ 
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ตารางที ่4.34 (ต่อ) 
ล าดับ สมมติฐาน สถิติทีใ่ช้

ทดสอบ 
Sig. ผลการทดสอบ

สมมติฐาน H1 

77 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการสร้าง
และน าเสนอลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธ์
กบับุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

Chi-Square 0.000* ยอมรับ 

78 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการสร้าง
และน าเสนอลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธ์
กบัวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 

Chi-Square 0.000* ยอมรับ 

 
 4.2.5   ข้อเสนอแนะจากแบบสอบถาม 
 เป็นขอ้เสนอแนะและค าแนะน าจากนกัท่องเท่ียวท่ีตอบแบบสอบถาม ซ่ึงเป็นขอ้มูลท่ีแสดง
ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ โดยจดัท าเป็นค าถามปลายเปิด พบวา่ นกัท่องเท่ียวไดแ้สดงความ
คิดเห็นและขอ้เสนอแนะท่ีแตกต่างกนัออกไป ซ่ึงสรุปไดด้งัน้ี 
 
ตารางที ่4.35  แสดงจ านวนและค่าร้อยละขอ้มูลความคิดเห็นเก่ียวกบัส่ิงท่ีควรปรับปรุง 

ขอ้เสนอแนะ จ านวน (คน) ร้อยละ  
ควรเพิ่มลานจอดรถให้สามารถรองรับรถไดม้ากกวา่น้ี เพราะตอนน้ีท่ี
จอดรถมีนอ้ยมาก  

56 14.0 

เพิ่มสินคา้ใหมี้ความหลากหลายมากยิง่ข้ึน 34 8.5 
ควรจดัช่องทางเดินในตลาดให้กวา้งกวา่น้ี เพราะปัจจุบนัทางเดินแคบ
มากเดินแลว้รู้สึกอึดอดั 

28 7.0 

พื้นท่ีจดักิจกรรมถนนคนเดินมีระยะทางสั้นเกินไป ควรเพิ่มระยะทาง
ใหย้าวกวา่น้ี 

24 6.0 

จดัใหมี้การสอนท าขนม อาหาร และส่ิงประดิษฐต่์าง ๆ 8 2.0 
มีการแสดงโชวต่์าง ๆ 6 1.5 
ตกแต่งตรอกโรงยาใหใ้หส้วยงามมากยิง่ข้ึน 4 1.0 
รักษาความสะอาดของตรอกโรงยาใหม้ากยิง่ข้ึน 4 1.0 
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 จากตารางท่ี 3.35 พบวา่ ส่ิงท่ีนกัท่องเท่ียวมีความคิดเห็นวา่ส่ิงควรปรับปรุงในตลาดโบราณ
บา้นสะแกกรังมากท่ีสุดคือ เร่ืองลานจอดรถ โดยควรเพิ่มลานจอดรถให้สามารถรองรับรถไดม้ากกวา่
น้ี เพราะตอนน้ีท่ีจอดรถมีนอ้ยมาก จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 รองลงมาคือ มีความคิดเห็นวา่
ควรเพิ่มสินคา้ให้มีความหลากหลายมากยิ่งข้ึน จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 ควรจดัช่องทางเดิน
ในตลาดใหก้วา้งกวา่น้ีเพราะปัจจุบนัทางเดินแคบมากเดินแลว้รู้สึกอึดอดั จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 
7.0 และพื้นท่ีจดักิจกรรมถนนคนเดินมีระยะทางสั้นเกินไป ควรเพิ่มระยะทางให้ยาวกวา่น้ี จ  านวน 24 คน คิด-
เป็นร้อยละ 6.0 
 
ตารางที ่4.36  แสดงจ านวนและค่าร้อยละขอ้มูลความคิดเห็นเก่ียวกบัการเปิดตลาด 

ค าตอบ จ านวน (คน) ร้อยละ  
ไม่แสดงความคิดเห็น 48 12.0 
เห็นวา่ไม่ควรเปิด 244 61.0 
เห็นวา่ควรเปิด 108 27.0 

รวม 400 100.0 
 
ตารางที ่4.37  แสดงจ านวนและค่าร้อยละขอ้มูลความคิดเห็นเก่ียวกบัวนัท่ีควรเปิดตลาดเพิ่ม 

วนัท่ีควรเปิดตลาดเพิ่ม จ านวน (คน) ร้อยละ  
วนัอาทิตย ์ 30 27.8 
ทุกวนั 18 16.7 
วนัเทศกาลต่าง ๆ  16 14.8 
วนัพุธ 14 13.0 
วนัจนัทร์ 10 9.3 
วนัองัคาร 8 7.4 
วนัศุกร์-วนัอาทิตย ์ 6 5.5 
ทุกวนัพระ 6 5.5 

รวม 108 100.0 
 จากตารางท่ี 4.36 และตารางท่ี 3.37 พบว่า ส่วนใหญ่นกัท่องเท่ียวมีความคิดเห็นว่า ตลาด
โบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) ไม่ควรเปิดวนัอ่ืนเพิ่มอีก จ านวน 244 คน คิดเป็น
ร้อยละ 61.0 รองลงมาคือ เห็นว่าควรเปิดวนัอ่ืนเพิ่ม จ  านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27.0 ส่วนอีก       
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48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0 ไม่แสดงความคิดเห็นใด ๆ และในจ านวนของผูท่ี้มีความคิดเห็นว่า ควร
เปิดตลาดเพิ่มในวนัอ่ืน ๆ อีก นอกจากวนัเสาร์ มีจ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 27.8 เห็นวา่ควรเปิดใน    
วนัอาทิตยเ์พิ่มอีก 1 วนั รองลงมาคือ ควรเปิดทุกวนั จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 16.7   
 
 
 
  



 

 

บทที ่5  
 

สรุปผลการวจิยั การอภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 การศึกษาในคร้ังน้ี เป็นการศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ
นักท่องเท่ียวตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จังหวดัอุทัยธานี โดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของนกัท่องเท่ียว
และเพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะทางประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
นกัท่องเท่ียว ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ของนกัท่องเท่ียว และศึกษาแนวทางในการปรับปรุงการด าเนินกิจกรรมในตลาดโบราณบา้นสะแก-
กรัง ซ่ึงไดส้รุปผลกรศึกษาออกเป็น 5 ส่วนดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1  การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
 ส่วนท่ี 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในตลาดโบราณบ้าน            

สะแกกรัง 
 ส่วนท่ี 3 การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนท่ี 4 การวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 ส่วนท่ี 5 ขอ้เสนอแนะจากแบบสอบถาม 
 การศึกษาคร้ังน้ี  เป็นการวิจัย เชิงส ารวจ โดยกลุ่มตัวอย่างท่ี ศึกษาในคร้ังน้ีได้แก่ 
นกัท่องเท่ียวท่ีมาซ้ือสินคา้ตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี 
จ  านวน 400 ตวัอยา่ง เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี เป็นแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน ซ่ึงแบ่งออกเป็น 4 
ส่วนดว้ยกนัดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1  แบบสอบถามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบ
ตรวจสอบรายการ (Check List)  
 ส่วนท่ี 2  แบบสอบถามพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนักท่องเท่ียว ลกัษณะแบบสอบถาม
เป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List)  
 ส่วนท่ี 3  แบบสอบถามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนท่ี 4  ขอ้เสนอแนะ เป็นขอ้ค าถามปลายเปิดท่ีเปิดโอกาสใหผู้ต้อบแบบสอบถามไดต้อบ 
อยา่งเตม็ท่ีวา่ควรมีการพฒันาหรือปรับปรุงตลาดในเร่ืองใดบา้งและท าอยา่งไร ผูศึ้กษาไดว้ิเคราะห์เพื่อ
หาคุณภาพเคร่ืองมือปรากฏวา่แบบสอบถามมีค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.95 ส าหรับการเก็บ



89 
 

รวบรวมขอ้มูลใช้วิธีการแจกแบบสอบถามให้นกัท่องเท่ียวไดต้อบแบบสอบถาม จนครบจ านวนท่ี
ก าหนดไว้ แล้วได้วิ เคราะห์ข้อมูลโดยค านวณค่าร้อยละ ส าหรับข้อมูล ท่ี เป็นลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว และวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด โดยค านวณค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และหาความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกับ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ใชก้ารทดสอบหาค่าความสัมพนัธ์ Chi-Square นอกจากน้ีขอ้มูลเก่ียวกบัความ
คิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ ผูศึ้กษาใชก้ารวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) แลว้แปรผลออกมา
ในรูปความถ่ีและค่าร้อยละ ในการศึกษาคร้ังน้ีผูศึ้กษาใช้การวิเคราะห์โดยเคร่ืองคอมพิวเตอร์
โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS  
 
5.1 สรุปผลการวจัิย 
 การสรุปผลการวจิยัสามารถจ าแนกออกเป็น 5 ส่วนดงัน้ี 
 1. การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
  1. เพศ นกัท่องเท่ียวผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 51.0 ท่ีเหลือ
เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 49.0 
  2. อาย ุนกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่มีอายตุ  ่ากวา่ 20  ปี คิดเป็นร้อยละ 36.0 และอายุ 20-29 
ปี คิดเป็นร้อยละ 36.0 รองลงมาคือ อาย ุ30-39 ปี คิดเป็นร้อยละ 16.0 และอายุ 30-39 ปี  คิดเป็นร้อยละ 
12.0 
  3. ระดบัการศึกษา นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่มีการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อย-
ละ 57.0 รองลงมาคือ ระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 30.0 และระดบัปริญญาโทหรือสูงกวา่ คิดเป็น
ร้อยละ 13.0 
  4. อาชีพ นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 42.5 รองลงมา
คือ ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 22.5 ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย คิดเป็นร้อยละ 18.0 และพนกังาน
บริษทั คิดเป็นร้อยละ 17.0 
  5. รายได้เฉล่ียต่อเดือน นักท่องเท่ียวส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน ต ่ากว่าหรือ
เท่ากบั 5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 39.0 รองลงมาคือ รายได ้5,001-10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 19.0 
รายได ้10,001 -15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 18.5 รายได ้15,001-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 17.5 และ 
รายไดม้ากกวา่ 20,000 บาทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 6.0 
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  6. ท่ีอยูอ่าศยั นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่เป็นผูท่ี้อาศยัอยูใ่นจงัหวดัอุทยัธานี คิดเป็นร้อย- 
ละ 84.0 เป็นคนต่างจงัหวดั คิดเป็นร้อยละ 16.0 
 สรุป นกัท่องเท่ียวมากกวา่คร่ึงเป็นเพศหญิง อายุต  ่ากวา่ 20 ปี มีการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี 
ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นนักเรียน /นกัศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 5,000 บาท และส่วนใหญ่เป็นผูท่ี้
อาศยัอยูใ่นจงัหวดัอุทยัธานี  
 2.  การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง 
  1. ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ นกัท่องเท่ียวท่ีไปซ้ือสินคา้ในตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง 
ส่วนใหญ่โดยเฉล่ียจะไปซ้ือสินคา้นาน ๆ คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 44.5 รองลงมาคือ ซ้ือทุกสัปดาห์ คิดเป็น
ร้อยละ 29.5 และซ้ือเดือนละ 1 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 26.0 
  2. ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้  นกัท่องเท่ียวท่ีไปซ้ือสินคา้ในตลาดโบราณบา้นสะแก
กรัง ส่วนใหญ่โดยเฉล่ียจะมาซ้ือสินคา้ช่วงเวลา 17.00-19.00 น. คิดเป็นร้อยละ 52.5 รองลงมาคือ 
ช่วงเวลา 15.00-17.00 น. คิดเป็นร้อยละ 25.0 และช่วงเวลา 19.00-20.00 น. คิดเป็นร้อยละ 22.5 
  3. การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง  นกัท่องเท่ียวท่ีไปซ้ือสินคา้ในตลาดโบราณ
บา้นสะแกกรัง ส่วนใหญ่จะจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้โดยเฉล่ียคร้ังละไม่เกิน 300 บาท คิดเป็นร้อยละ 49.0 
รองลงมาคือ 300-500 บาท คิดเป็นร้อยละ 33.5 และมากกวา่ 500 บาท คิดเป็นร้อยละ 17.5 
  4. ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ นกัท่องเท่ียวท่ีไปซ้ือสินคา้ในตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง 
ส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ประเภทอาหาร/เคร่ืองด่ืม/ผลไม้ คิดเป็นร้อยละ 63.5 รองลงมาคือ เส้ือผา้/ 
เคร่ืองประดบั คิดเป็นร้อยละ 15.5 ของท่ีระลึก/ของเก่า คิดเป็นร้อยละ 15.0 และเคร่ืองใชใ้นบา้น คิด
เป็นร้อยละ 6.0  
  5. บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินค้า นักท่องเท่ียวท่ีไปซ้ือสินค้าในตลาด
โบราณบา้นสะแกกรัง ส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือสินคา้ดว้ยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 33.0 รองลงมาคือ เพื่อน
มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 28.5 พอ่แม่/ญาติพี่นอ้งมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
คิดเป็นร้อยละ 25.5 และคู่สมรสมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 13.0 
   6. วตัถุประสงค์ในการซ้ือสินคา้ นกัท่องเท่ียวท่ีไปซ้ือสินคา้ในตลาดโบราณบา้น
สะแกกรัง ส่วนใหญ่มีวตัถุประสงค์ในการซ้ือสินคา้เพื่อการอุปโภค/บริโภค คิดเป็นร้อยละ 72.5 
รองลงมาคือ ตอ้งการน าไปเป็นของท่ีระลึก/ของฝาก คิดเป็นร้อยละ 17.5 และน าไปประดบัตกแต่ง
บา้น คิดเป็นร้อยละ 10.0 
 สรุป นกัท่องเท่ียวท่ีไปซ้ือสินคา้ในตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง ส่วนใหญ่โดยเฉล่ียจะไป
ซ้ือสินคา้นาน  ๆ คร้ัง โดยจะมาซ้ือสินคา้ช่วงเวลา 17.00-19.00 น. จ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้โดยเฉล่ียคร้ัง-
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ละไม่เกิน 300 บาท  ส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ประเภทอาหาร/เคร่ืองด่ืม/ผลไม ้ซ่ึงนกัท่องเท่ียวตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ดว้ยตนเอง มีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้เพื่อการอุปโภค/บริโภค  
 3. การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
   1. ดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ของตลาดโบราณ
บ้านสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จังหวดัอุทัยธานี  มีความส าคัญต่อการซ้ือสินค้าของ
นกัท่องเท่ียว โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.84 เม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบว่า    
ส่ิงท่ีมีความส าคญัอนัดบั 1 ไดแ้ก่ สินคา้มีคุณภาพ มีความส าคญัระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.98 รองลงมาคือ 
สินคา้มีเอกลกัษณ์ของความเป็นอุทยัธานี มีความส าคญัระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.95  
  2. ดา้นราคา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาของตลาดโบราณบา้นสะแก
กรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี มีความส าคญัต่อการซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียว       
โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย  3.71 เม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบว่า ส่ิงท่ีมีความส าคญั
อนัดบั 1 ไดแ้ก่ สินคา้มีใหเ้ลือกหลายระดบัราคา มีความส าคญัระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.76 รองลงมาคือ 
ราคาสินคา้ค่อนขา้งถูกเม่ือเทียบกบัคุณภาพของสินคา้ มีความส าคญัระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.73  
  3. ด้านการจดัจ าหน่าย ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการจดัจ าหน่ายของ
ตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี มีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้
ของนกัท่องเท่ียว โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.67 เม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบวา่ ส่ิงท่ี
มีความส าคญัอนัดบั 1 ไดแ้ก่ การเดินทางมาตลาดมีความสะดวก มีความส าคญัระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 
3.74 รองลงมาคือ แต่ละร้านคา้มีการตกแต่งร้านและการจดัวางสินคา้ให้น่าสนใจ มีความส าคญัระดบั
มาก มีค่าเฉล่ีย 3.70  
  4. ด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาดของตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี มีความส าคญั
ต่อการซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียว โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย 3.63 เม่ือพิจารณาใน
รายละเอียดพบว่า ส่ิงท่ีมีความส าคญัอนัดบั 1 ไดแ้ก่ มีการจดัการแสดงหรือนิทรรศการท่ีเน้นศิลปะ
พื้นบา้น/ประวติัศาสตร์ อนัแสดงถึงวฒันธรรมของอุทยัธานีท่ีน่าดึงดูดใจ มีความส าคญัระดบัมาก มี
ค่าเฉล่ีย 3.84 รองลงมาคือ มีการจดักิจกรรมสาธิตสอนการท าอาหาร/ขนม/ศิลปะ/หัตถกรรมของ
อุทยัธานี มีความส าคญัระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.64  
  5. ดา้นบุคลากร ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรของตลาดโบราณบา้น
สะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี มีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว 
โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.83 เม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบว่า ส่ิงท่ีมีความส าคญั
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อนัดบั 1 ไดแ้ก่ แม่คา้พ่อคา้มีอธัยาศยัไมตรี (ยิม้แยม้ แจ่มใส วาจาไพเราะ) มีความส าคญัระดบัมาก มี
ค่าเฉล่ีย 3.89 รองลงมา คือ แม่ค้าพ่อค้ามีกริยาการขายสินค้าด้วยความจริงใจและซ่ือสัตย์ มี
ความส าคญัระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.81  
  6. ด้านกระบวนการ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการของตลาด
โบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี มีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้ของ
นกัท่องเท่ียว โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.74  เม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบว่า ส่ิงท่ีมี
ความส าคญัอนัดบั 1 ไดแ้ก่ แม่คา้พอ่คา้คิดราคา สินคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง แม่นย  า มีความส าคญัระดบัมาก 
มีค่าเฉล่ีย 3.77 รองลงมาคือ แม่คา้พ่อคา้ให้ บริการลูกคา้ดว้ยความคล่องแคล่วรวดเร็ว มีความส าคญั
ระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.76  
  7. ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพของตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอก
โรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี มีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 
มีค่าเฉล่ีย 3.53 เม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบวา่ ส่ิงท่ีมีความส าคญัอนัดบั 1 ไดแ้ก่ พื้นท่ีจดักิจกรรม 
ถนนคนเดินมีความปลอดภยั มีความส าคญัระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.70 รองลงมา คือ พื้นท่ีจดักิจกรรม 
ถนนคนเดินมีการแบ่งพื้นท่ีใหจ้  าหน่ายสินคา้ชดัเจน มีความส าคญัระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.70 
 สรุป ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมของตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนน
คนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี มีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว อยูใ่นระดบัมาก 
เม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบว่า ปัจจยัท่ีมีความส าคญัเป็นอนัดับ 1 ได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ ์
รองลงมาได้แก่ ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด และดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
 4. การวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 
  1. เพศ พบวา่ เพศของนกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 
ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ และการจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 
  2. อายุ พบว่า อายุของนักท่องเท่ียวมีความสัมพันธ์กับความถ่ีในการซ้ือสินค้า 
ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง  ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนใน
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ และวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้                                                 
  3. ระดบัการศึกษา พบวา่ ระดบัการศึกษาของนกัเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบัการจ่ายเงิน
เพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และวตัถุประสงค ์
ในการซ้ือสินคา้ 
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  4. อาชีพ พบวา่ อาชีพของนกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์กบัช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้, 
การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง  ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และ
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 
  5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของนกัท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์
กบัความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง ประเภท
สินคา้ท่ีซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 
  6. ท่ีอยู่อาศยั พบว่า นกัท่องเท่ียวท่ีมีท่ีอยู่อาศยัต่างกนั มีช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 
การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง และประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ ท่ีแตกต่างกนั 
  7. ด้านผลิตภัณฑ์   พบว่า  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มี
ความสัมพนัธ์กบั ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง  
และบุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
  8. ด้านราคา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีความสัมพนัธ์กับ 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง  และบุคคลท่ีมี
ส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
  9.  การจดัจ าหน่าย พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการจดัจ าหน่ายมี
ความสัมพนัธ์กบั ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้และวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 
  10.   การส่งเสริมการตลาด พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม
การตลาดมีความสัมพนัธ์กบั ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ การจ่ายเงินเพื่อซ้ือ
สินคา้แต่ละคร้ัง ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และวตัถุประสงคใ์นการ
ซ้ือสินคา้ 
  11.  ด้านบุคลากร  พบว่า  ปัจจัย ส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรมี
ความสัมพนัธ์กบั ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ และวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 
  12. ด้านกระบวนการ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการมี
ความสัมพนัธ์กบั ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 
ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 
  13. ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธ์กบั ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 
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ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้และวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 
  14. ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ พบว่า เพศ อายุ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
ดา้นกระบวนการและดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีใน
การซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง 
  15. ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ พบวา่  เพศ อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีอยูอ่าศยั 
และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริม
ทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการและดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ       
มีความสัมพนัธ์กบัช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง 
  16. การจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินค้าแต่ละคร้ัง  พบว่า เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีอยูอ่าศยัและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการ
ส่งเสริมทางการตลาด ด้านกระบวนการและด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ               
มีความสัมพนัธ์กบัการจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง 
  17. ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ พบว่า  อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน      
ท่ีอยู่อาศัยและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร             
ดา้นกระบวนการและด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัประเภท
สินคา้ท่ีซ้ือของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง 
  18. บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินค้า พบว่า  อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
รายได้เฉล่ียต่อเดือน และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัด
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นกระบวนการและดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ มีความสัมพนัธ์กบับุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณ
บา้นสะแกกรัง 
  19. วตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ พบวา่ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ด้าน
บุคลากร ด้านกระบวนการและดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์กบั
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง  
 5. ข้อเสนอแนะจากแบบสอบถาม 
 สรุป ส่ิงท่ีนกัท่องเท่ียวมีความคิดเห็นวา่ส่ิงควรปรับปรุงในตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง คือ 
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1)  เร่ืองลานจอดรถ โดยควรเพิ่มลานจอดรถให้สามารถรองรับรถไดม้ากกวา่น้ี เพราะตอนน้ีท่ีจอดรถ
มีนอ้ยมาก 2) ควรเพิ่มสินคา้ให้มีความหลากหลายมากยิ่งข้ึน 3) ควรจดัช่องทางเดินในตลาดให้กวา้ง
กวา่น้ี เพราะปัจจุบนัทางเดินแคบมากเดินแลว้รู้สึกอึดอดั 4) พื้นท่ีจดักิจกรรมถนนคนเดินมีระยะทาง
สั้นเกินไป ควรเพิ่มระยะทางให้ยาวกวา่น้ี ส่วนใหญ่นกัท่องเท่ียวมีความคิดเห็นวา่ ตลาดโบราณบา้น
สะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) ไม่ควรเปิดวนัอ่ืนเพิ่มอีก แต่หากจะเปิดเพิ่มควรเปิดในวนั
อาทิตยเ์พิ่มอีก 1 วนั  
 
5.2  การอภิปรายผลการวจัิย 
 ผลการศึกษาในคร้ังน้ี ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาด
โบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี สามารถอภิปรายผลการศึกษาได้
ดงัน้ี 
 1. พฤติกรรมการซ้ือสินค้า 
 จากผลการศึกษาท่ีพบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีไปซ้ือสินคา้ในตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง ส่วน
ใหญ่โดยเฉล่ียจะไปซ้ือสินคา้นาน ๆ คร้ัง ท่ีเป็นเช่นน้ีอาจเป็นเพราะวา่ตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง มี
การจ าหน่ายสินคา้เฉพาะอย่างซ่ึงส่วนมากเป็นอาหารและเคร่ืองด่ืม สินคา้ยงัมีไม่หลากหลายเหมือน
ตลาดนดัทัว่ ๆ ไป จึงยงัไม่สามารถดึงดูนกัท่องเท่ียวไดเ้ท่าท่ีควร และกลุ่มคนท่ีมาซ้ือสินคา้ในตลาด
แห่งน้ีเป็นประจ าอาจตอ้งเป็นกลุ่มคนท่ีนิยมเดินตลาดเชิงอนุรักษ ์ซ้ืออาหารและเคร่ืองด่ืมแบบดงัเดิม
ของอุทยัธานี ด่ืมด ่ากบับรรยากาศเก่า ๆ ของอาคารบา้นเรือน ซ่ึงเป็นกลุ่มคนเฉพาะท่ีมีไม่มากนกั ถา้
เป็นคนทัว่ ๆ ในจงัหวดัอุทยัธานีก็จะนาน ๆ มาซ้ือสินคา้สักที เพราะตลาดสดหรือตลาดนกัจะมีสินคา้
ท่ีหลากหลายมากกวา่ 
 จากผลการศึกษาท่ีพบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีไปซ้ือสินคา้ในตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง ส่วน
ใหญ่โดยเฉล่ียจะมาซ้ือสินคา้ช่วงเวลา 17.00-19.00 น. ท่ีเป็นเช่นน้ีอาจเป็นเพราะเวลาดงักล่าวเป็นเวลา
ท่ีบุคคลโดยทัว่ไปเลิกจากงานแลว้ และเป็นเวลาท่ีไม่ดึกจนเกินไป จึงใชเ้วลาดงักล่าวมาท่องเท่ียวและ
ซ้ือสินคา้เพื่อพกัผอ่นหยอ่นใจ 
 จากผลการศึกษาท่ีพบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีไปซ้ือสินคา้ในตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง ส่วน
ใหญ่จะจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้โดยเฉล่ียคร้ังละไม่เกิน 300 บาท ท่ีเป็นเช่นน้ีอาจเป็นเพราะนกัท่องเท่ียว
ท่ีมาซ้ือสินค้าในตลาดแห่งน้ีมากกว่าหน่ึงในสามมีอายุต  ่ากว่า 20 ปี และเกือบคร่ึงเป็นนักเรียน/
นกัศึกษา ซ่ึงเป็นกลุ่มคนท่ียงัไม่สามารถหาเล้ียงตนเองได ้ตอ้งอาศยัรายไดจ้ากพอ่แม่ ผูป้กครอง หรือ 
ถา้เป็นผูมี้รายได ้ก็เป็นผูมี้รายไดน้อ้ย จึงท าใหก้ารใชจ่้ายเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังมีจ านวนไม่มาก คือ- 
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ไม่เกิน 300 บาท 
 จากผลการศึกษาท่ีพบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีไปซ้ือสินคา้ในตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง ส่วน
ใหญ่จะซ้ือสินคา้ประเภทอาหาร/เคร่ืองด่ืม/ผลไม ้ท่ีเป็นเช่นน้ีเพราะ ในตลาดแห่งน้ีสินคา้ท่ีมีขายมาก
ท่ีสุด คือ สินคา้ประเภทอาหารและเคร่ืองด่ืม อีกทั้งอาหารท่ีขายในตลาดแห่งน้ีส่วนใหญ่จะเป็นอาหาร
พื้นบา้นโบราณ หารับประทานยาก ไม่ค่อยมีขายตามตลาดนดัหรือตลาดสดโดยทัว่ไป สอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ พูลศิริ  กลายสุข (2549) ท่ีศึกษา พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้กลุ่มของท่ี
ระลึกบนถนนคนเดิน ถนนราชด าเนิน อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ นกัท่องเท่ียวซ้ืออาหารและ
เคร่ืองด่ืมจากถนนคนเดิน ถนนราชด าเนิน มากท่ีสุด   
 จากผลการศึกษาท่ีพบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีไปซ้ือสินคา้ในตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง ส่วน
ใหญ่ตดัสินใจซ้ือสินคา้ดว้ยตนเอง สอดคลอ้งกบังานวิจยัของพุทธชาด  อินทร์บ ารุง (2550) ท่ีศึกษา
ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคภายในตลาดนดัธนบุรี พบวา่ ผูบ้ริโภค
จะเป็นผูต้ดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง ท่ีเป็นเช่นน้ีอาจเป็นเพราะสินคา้ท่ีขายในตลาดแห่งน้ีมีราคาไม่สูงมาก 
และการใช้จ่ายเงินเพื่อซ้ือสินค้าแต่ละคร้ังก็มีจ  านวนไม่มาก ซ่ึงผูบ้ริโภคถึงแม้จะเป็นนักเรียน/
นกัศึกษา ก็สามารถตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเองได ้โดยไม่ตอ้งขอความเห็นจากผูป้กครอง 
 จากผลการศึกษาท่ีพบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีไปซ้ือสินคา้ในตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง ส่วน
ใหญ่มีวตัถุประสงค์ในการซ้ือสินคา้เพื่อการอุปโภค/บริโภค สอดคล้องกบังานวิจยัของพุทธชาด  
อินทร์บ ารุง (2550) ท่ีศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคภายในตลาด
นดัธนบุรี พบวา่ ผูบ้ริโภคมีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้เพื่ออุปโภคบริโภคมากท่ีสุด  
 2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 จากผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมของตลาดโบราณบา้น
สะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี มีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว 
อยูใ่นระดบัมาก โดย ปัจจยัท่ีมีความส าคญัเป็นอนัดบั 1 ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมาไดแ้ก่ 
ดา้นบุคลากร สอดคลอ้งกบังานวิจยัของเรณู  แสงอาวุธ (2553) ท่ีศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการตลาด
นัดของประชาชนในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี  พบว่า ปัจจยัทางการตลาดและปัจจัย
แวดลอ้มท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการตลาดนดั ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี ในภาพรวมอยูใ่น
ระดบัมาก  และงานวจิยัของอุมาพร  ปัญญา (2551) ท่ีศึกษาทศันคติของนกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศท่ี
มีต่อสินคา้ของท่ีระลึกบนถนนคนเดิน ถนนราชด าเนิน อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ก็พบว่า 
นกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศมีความคิดเห็นต่อสินคา้ของท่ีระลึกบนถนนคนเดิน ถนนราชด าเนินต่อ
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์สูงท่ีสุด ซ่ึงการท่ีปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีความส าคัญต่อการซ้ือสินค้าของ
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นกัท่องเท่ียวในตลาดโบราณบา้นสะแกกรังมากเพราะผูบ้ริโภคทุกคนยอ่มมีความคิดวา่ การจ่ายเงินแต่
ละคร้ังตอ้งไดสิ้นคา้ท่ีดีมีคุณภาพ ซ่ึงเป็นไปตามทฤษฎีโมเดลของบุคคล (Model of Man) (ศิริวรรณ  
เสรีรัตน์, 2550: 448-451) ซ่ึงระบุวา่ในการตดัสินใจซ้ือแต่ละคร้ังผูบ้ริโภคค านึงถึงทางเลือกผลิตภณัฑ ์
สามารถท่ีจะจดัล าดบัแต่ละทางเลือกในรูปของประโยชน์ (ขอ้ดี) และขอ้เสีย เพื่อท่ีจะหาทางเลือกท่ีดี
ท่ีสุด อีกทั้งการท่ีนกัท่องเท่ียวให้ความส าคญักบับุคลากรเป็นอนัดบัรองลงมาก็เพราะ การซ้ือขาย
สินคา้นั้นอธัยาศยัของพ่อคา้แม่คา้เป็นส่ิงส าคญั ถา้พ่อคา้แม่คา้อธัยาศยัดี ซ่ือสัตย ์พูดจาไพเราะ ก็จะ
ดึงดูดลูกคา้ไดดี้กวา่ พอ่คา้แม่คา้ท่ีอธัยาศยัไม่ดี 
 จากผลการศึกษาท่ีพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ของตลาดโบราณ
บ้านสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จังหวดัอุทัยธานี มีความส าคัญต่อการซ้ือสินค้าของ
นกัท่องเท่ียว โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดย ส่ิงท่ีมีความส าคญัอนัดบั 1 ไดแ้ก่ สินคา้มีคุณภาพ 
รองลงมาคือ สินคา้มีเอกลกัษณ์ของความเป็นอุทยัธานี สอดคลอ้งกบัท่ี Philip Kotler (Kotler, 1991 
อา้งถึงใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ, 2546 ) กล่าวว่า  ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) 
และมีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้ 
 จากผลการศึกษาท่ีพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาของตลาดโบราณบา้น
สะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี มีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว 
โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  ซ่ึงส่ิงท่ีมีความส าคญัอนัดบั 1 ไดแ้ก่ สินคา้มีให้เลือกหลายระดบัราคา 
รองลงมาคือ ราคาสินคา้ค่อนขา้งถูกเม่ือเทียบกบัคุณภาพของสินคา้ สอดคลอ้งกบัแนวคิด Philip 
Kotler (Kotler, 1991 อา้งถึงใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ, 2546 ) ท่ีกล่าววา่ พฤติกรรมการซ้ือของ
ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าของผลิตภณัฑ์กบัราคาของผลิตภณัฑ์ก่อนมีการตดัสินใจซ้ือเสมอ 
ถา้คุณค่าสูงกวา่หรือเท่ากบัราคา ลูกคา้ก็จะตดัสินใจซ้ือและจะน ามาซ่ึงความพึงพอใจ แต่ถา้ราคาสูง
กวา่คุณค่าลูกคา้จะไม่ซ้ือ  
 จากผลการศึกษาท่ีพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการจดัจ าหน่ายของตลาด
โบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี มีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้ของ
นกัท่องเท่ียว โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงส่ิงท่ีมีความส าคญัอนัดบั 1 ไดแ้ก่ การเดินทางมาตลาดมี
ความสะดวก ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) ตั้งอยู่ใน
ท าเลท่ีสะดวกต่อการเดินทาง เพราะอยูย่า่นใจกลางเมืองอุทยัธานี ท าให้นกัท่องเท่ียวรู้สึกสะดวกเม่ือ
เขา้มาซ้ือสินคา้ท่ีตลาดแห่งน้ี สอดคลอ้งกบังานวิจยัของอรทยั หม่ืนพนัธ์ (2553) ท่ีศึกษา ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองในตลาดนดัจตุจกัร พบวา่ ดา้นช่องทางจ าหน่าย ผูป้ระ 
กอบการควรเลือกท าเลท่ีตั้งท่ีมีความสะดวกและง่ายต่อการเดินทาง  
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 จากผลการศึกษาท่ีพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดของ
ตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี มีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้
ของนกัท่องเท่ียว โดยส่ิงท่ีมีความส าคญัอนัดบั 1 ไดแ้ก่ มีการจดัการแสดงหรือนิทรรศการท่ีเนน้ศิลปะ
พื้นบา้น/ประวติัศาสตร์ อนัแสดงถึงวฒันธรรมของอุทยัธานีท่ีน่าดึงดูดใจ ท่ีเป็นเช่นน้ีเพราะตลาด
โบราณบา้นสะแกกรัง มีประวติัศาสตร์มายาวนาน ซ่ึงรุ่นหลงัอาจจะเติบโตมาไม่ทนัเห็นพฒันาการ
ของตลาดแห่งน้ี การแสดงต่าง ๆ ท่ีแสดงถึงวฒันธรรมของอุทยัธานีน่าจะสามารถท าให้พวกเขา
เหล่านั้นไดเ้ห็นภาพเม่ือในอดีตของตลาดโบราณบา้นสะแกกรังไดช้ดัเจนยิ่งข้ึน ซ่ึงส่ิงน้ีจะเป็นท่ีดึงดูด
ความสนใจของนกัท่องเท่ียวเป็นอยา่งดี 
 จากผลการศึกษาท่ีพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรของตลาดโบราณ
บ้านสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จังหวดัอุทัยธานี  มีความส าคัญต่อการซ้ือสินค้าของ
นักท่องเท่ียว โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยส่ิงท่ีมีความส าคัญอนัดับ 1 ได้แก่ แม่ค้าพ่อค้ามี
อธัยาศยัไมตรี (ยิม้แยม้ แจ่มใส วาจาไพเราะ)  รองลงมาคือ  แม่คา้พอ่คา้มีกริยาการขายสินคา้ดว้ยความ
จริงใจและซ่ือสัตย ์สอดคลอ้งกบัท่ี Philip Kotler (Kotler, 1991 อา้งถึงใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และ   
คณะ, 2546 ) กล่าววา่  บุคลากรเป็นปัจจยัส าคญั ท่ีสร้างความแตกต่างให้กบัธุรกิจ โดยสร้างมูลค่าเพิ่ม
ให้กบัสินคา้/บริการ ซ่ึงท าให้เกิดความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจ
ให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่ง ดงันั้นบุคลากรดา้นงานบริการหรือการขายจึงตอ้งมีความรู้ความ
ช านาญในสายงาน มีทศันคติท่ีดีต่องานและลูกคา้ มีบุคลิกภาพและการแต่งกายท่ีดี สร้างความ
น่าเช่ือถือ มีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี สามารถตอบสนองและแกปั้ญหาต่าง ๆ ของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 

 จากผลการศึกษาท่ีพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการของตลาด
โบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี มีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้ของ
นกัท่องเท่ียว โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยส่ิงท่ีมีความส าคญัอนัดบั 1 ไดแ้ก่ แม่คา้พ่อคา้คิดราคา 
สินคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง แม่นย  า รองลงมาคือ แม่คา้พ่อคา้ให้ บริการลูกคา้ดว้ยความคล่องแคล่ว รวดเร็ว 
สอดคลอ้งกบัท่ี Philip Kotler (Kotler, 1991 อา้งถึงใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ, 2546 ) กล่าววา่  
กระบวนการ หรือกระบวนการให ้บริการ เป็นกิจกรรมการส่งมอบการให้บริการแก่ลูกคา้ท่ีเขา้มาซ้ือ
สินคา้หรือบริการของธุรกิจ ส่ิงท่ีจะท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจก็คือธุรกิจจะตอ้งออกแบบกระบวน
ท่ีเก่ียวกบัการซ้ือขายสินคา้หรือบริการให้ลูกคา้เกิดความสะดวกสบายในการซ้ือมากท่ีสุด ถูกตอ้ง 
รวดเร็ว  และบริการอยา่งเสมอภาคเท่าเทียมกนัแก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงจะท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความประทบัใจ       
 จากผลการศึกษาท่ีพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการสร้างและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพของตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี มี
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ความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้ของนักท่องเท่ียว โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงส่ิงท่ีมีความส าคญั
อนัดบั 1 ไดแ้ก่ พื้นท่ีจดักิจกรรมถนนคนเดินมีความปลอดภยั รองลงมา คือ พื้นท่ีจดักิจกรรม ถนนคน
เดินมีการแบ่งพื้นท่ีใหจ้  าหน่ายสินคา้ชดัเจน ท่ีเป็นเช่นน้ีเพราะการเดินในตลาดถนนคนเดินซ่ึงเป็นท่ีท่ี
มีผูค้นพลุกพล่านและจ านวนมาก อีกทั้งยงัเป็นกิจกรรมท่ีต้องมีเงินหรือของมีค่าเข้ามาเก่ียวข้อง 
นกัท่องเท่ียวจึงเห็นวา่ความปลอดภยัเป็นส่ิงท่ีส าคญั อีกทั้งตลาดน้ีเป็นลกัษณะของถนนคนเดินถา้การ
แบ่งพื้นท่ีจ  าหน่ายสินคา้ไม่มีความชดัเจน ก็จะท าให้นกัท่องเท่ียวเหน่ือยกบัการเดินหาสินคา้ท่ีตนเอง
ตอ้งการ 
 3. ความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะทางประชากรศาสตร์กบัความถี่ในการซ้ือสินค้า 
 จากผลการศึกษาท่ีพบว่า เพศ อายุ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีใน
การซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง สอดคลอ้งกบังานวิจยัของพุทธชาด  อินทร์บ ารุง (2550)    
ท่ีศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคภายในตลาดนดัธนบุรี พบว่า 
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย เพศ อายุ และรายไดต้่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ภายในตลาดนดัธนบุรีดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ท่ีเป็นเช่นน้ีเพราะเพศชาย 
และเพศหญิงมีการพิจารณาเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ต่างจากเพศชาย ดงัท่ีกฤติกา  คงสมพงษ ์(2552: Online) 
อธิบายวา่ เพศหญิงจะมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือมาก โดยเฉพาะกลุ่มลูกคา้ท่ีมีครอบครัวแลว้จะมอบหมาย
ให้ผูห้ญิงเป็นผูดู้แลการจบัจ่าย ท่ีส าคญัผลการวิจยัพฤติกรรมของผูห้ญิงในช่วงท่ีเศรษฐกิจตกต ่านั้น 
พวกเธอจะมีพฤติกรรมใหม่ให้นกัการตลาดปวดหวัมากข้ึน กล่าวคือ จะเพิ่มความจูจ้ี้...จุกจิก...ในการ
พิจารณาและตดัสินใจซ้ือมากกว่าเดิม ดงันั้นจากการพิจารณาโดยละเอียดจะเห็นไดว้่า นกัท่องเท่ียว
ท่ีมาซ้ือสินคา้ในตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง เพศชายจะมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้มากกว่าเพศหญิง  
และการท่ีบุคคลแต่ละช่วงอายุ และแต่ละระดบัรายได ้มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้แตกต่างกนั ก็เป็นไป
ตาม ตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค หรือ S-R Theory (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550: 32) ท่ีระบุวา่ พฤติกรรม
การซ้ือของบุคคลได้รับอิทธิพลจากปัจจยัเฉพาะของบุคคลดงัเช่น อายุและขั้นของวงจรชีวิต และ
สภาพเศรษฐกิจของบุคคล 
 4. ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกบัความถี่ในการซ้ือสินค้า 
  จากผลการศึกษาท่ีพบว่า  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
การจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านกระบวนการและด้านการสร้างและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้น-
สะแกกรัง ซ่ึงเม่ือพิจารณาในรายละเอียดจะพบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีระบุวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นกระบวนการและดา้นการสร้างและน าเสนอ
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ลักษณะทางกายภาพ มีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือมาก มีแนวโน้มท่ีจะมีความถ่ีในการซ้ือท่ี
แตกต่างไปจาก นกัท่องเท่ียวท่ีระบุวา่  มีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือระดบัอ่ืน ๆ ส่ิงเหล่าน้ีแสดง
ให้เห็นวา่ ถา้ในตลาดโบราณบา้นสะแกกรังมีสินคา้ท่ีคุณภาพ มีความหลากหลายมากกวา่ตลาดอ่ืน มี
เอกลกัษณ์ของความเป็นอุทยัธานี และมีบรรจุภณัฑ์ท่ีดูดี ราคาถูก ร้านคา้ตกแต่งสวยงาม เป็นระเบียบ 
เลือกซ้ือสินคา้ไดส้ะดวก การเดินทางไปมาสะดวก มีกิจกรรมหรือนิทรรศการท่ีน่าสนใจ พ่อคา้แม่คา้
มีอธัยาศยัของผูบ้ริการท่ีดี มีกระบวนการบริการท่ีรวดเร็ว ถูกตอ้งแม่นย  า ลานจอดรถกวา้งขวาง ถนน
ในตลาดคนเดินไดส้ะดวก ไม่แออดัคบัแคบ และสะอาดปลอดภยั ก็จะอาจช่วยดึงดูดให้นกัท่องเท่ียว
มาจบัจ่ายใชส้อยในตลาดแห่งน้ีได ้
 5. ความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะทางประชากรศาสตร์กบัช่วงเวลาในการซ้ือสินค้า 
 จากผลการศึกษาท่ีพบว่า เพศ อายุ อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และท่ีอยู่อาศัย มี -
ความสัมพนัธ์กบัช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง เม่ือพิจารณา
ในรายละเอียดพบวา่ นกัท่องเท่ียวเพศชายมกัมาซ้ือสินคา้ในช่วงเวลาท่ีถือวา่เร็วกว่าเพศหญิง ท่ีเป็น
เช่นน้ีอาจเป็นเพราะเม่ือเสร็จภารกิจนอกบา้นแลว้เพศหญิงมีภารกิจภายในบา้นมากกว่าเพศชาย เช่น  
เช่น ท ากบัขา้ว ท าความสะอาดบา้น ดงันั้นอาจตอ้งท าภารกิจเหล่าน้ีให้เสร็จเสียก่อนจึงมาซ้ือสินคา้ท่ี
ตลาดโบราณบา้นสะแกกรังได้ อีกทั้งเม่ือพิจารณาในรายละเอียดยงัพบอีกวา่ 1) นกัท่องเท่ียวกลุ่มท่ีมี
อายุต  ่ากว่า 20 ปี ค่อนขา้งมาซ้ือสินคา้ในตลาด ในช่วงเวลาท่ีถือว่าเร็วกว่านกัท่องเท่ียวกลุ่มท่ีมีอายุ
มากกว่า 2) นักท่องเท่ียวท่ีเป็นนกัเรียน/นักศึกษา มาซ้ือสินคา้ในตลาด ในช่วงเวลาท่ีถือว่าเร็วกว่า
นกัท่องเท่ียวกลุ่มอาชีพอ่ืน 3)  นกัท่องเท่ียวท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน นอ้ยกวา่ 5,000 บาท มาซ้ือสินคา้
ในตลาด ในช่วงเวลาท่ีถือว่าเร็วกว่านักท่องเท่ียวกลุ่มระดับรายได้ท่ีสูงกว่าน้ี ท่ีเป็นเช่นน้ีเพราะ
นกัท่องเท่ียวเหล่าน้ีส่วนใหญ่น่าจะเป็นบุคคลกลุ่มเดียวกนัคือ ผูท่ี้มีอายตุ  ่ากวา่ 20 ปี ส่วนใหญ่ก็จะเป็น
นกัเรียน/นกัศึกษา และก็มีรายไดซ่ึ้งไดม้าจากผูป้กครอง โดยเฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่ 5,000 บาท นัน่คือ
บุคคลเหล่าน้ียงัถือวา่เป็นเยาวชน มีอายุนอ้ย ยงัมีผูป้กครอง การท่ีจะไปเท่ียวท่ีไหนก็ไม่สามารถกลบั
ดึกได ้การมาเท่ียวท่ีตลาดโบราณบา้นสะแกกรังก็เช่นเดียวกนั คือ กลบับา้นดึกไม่ได ้จึงตอ้งมาเท่ียว
ค่อนขา้งเร็วกวา่นกัท่องเท่ียวกลุ่มท่ีเป็นบุคคลวยัผูใ้หญ่ ส่วนเร่ืองท่ีอยูอ่าศยันั้น นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่
ท่ีเป็นคนต่างจงัหวดั จะมาเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรังในช่วงเวลา 17.00-19.00 น.ท่ีเป็นเช่นน้ี
เพราะเป็นช่วงเวลาท่ีทั้งแสงแดดและอากาศก็ไม่ร้อนจนเกินไป และเป็นเวลาท่ีไม่ดึกจนเกินไป เหมาะ
แก่การท่องเท่ียวและพกัผ่อนส าหรับบุคคลท่ีถือว่าต่างบา้น นัน่คือ ถา้ท่องเท่ียวแลว้จะเดินทางกลบั
บา้นท่ีต่างจงัหวดัก็ท าไดอ้ยา่งสะดวก ในขณะท่ีคนอุทยัธานีเองถือวา่ ตลาดแห่งน้ีใกลบ้า้นจะมาเท่ียว
เม่ือไหร่ก็ไดไ้ม่ตอ้งกงัวลเร่ืองเวลา ซ่ึงประมาณหน่ึงในส่ีจะมาเท่ียวในช่วงเวลา 15.00-17.00 น. น่าจะ



101 
 

เป็นคนอุทยัธานีท่ีอยูอ่  าเภออ่ืน ๆ ท่ีไกลจากอ าเภอเมือง อีกเกือบคร่ึงท่ีมาเท่ียวในช่วงเวลา 17.00-19.00 
น.น่าจะเป็นคนอุทยัธานีในอ าเภอเมืองและอ าเภออ่ืนท่ีอยูใ่กลอ้  าเภอเมือง และท่ีเหลืออีกประมาณหน่ึง
ในส่ี มาเท่ียวในช่วงเวลา 19.00-20.00 น. น่าจะเป็นกลุ่มคนท่ีอยูใ่นเขตเทศบาล 
 6. ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกบัช่วงเวลาในการซ้ือสินค้า 
 จากผลการศึกษาพบวา่  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการ
จดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการและด้านการสร้างและ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัช่วงเวลาในการซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียวตลาด
โบราณบา้นสะแกกรัง ซ่ึงเม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีระบุวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการและดา้น
การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพมีความส าคญัต่อการซ้ือมาก สัดส่วนในการมาซ้ือสินคา้ใน
ช่วงเวลา 15.00-17.00 น. จะมีจ านวนมากแตกต่างไปจากกลุ่มนกัท่องเท่ียวกลุ่มอ่ืน  ท่ีเป็นเช่นน้ีอาจ
เป็นเพราะนกัท่องเท่ียวมีความคิดว่า ถ้ามาซ้ือในช่วงเวลาดงักล่าว ก็จะมีโอกาสได้เลือกสินคา้ท่ีดีมี
คุณภาพ เหมาะสมกบัราคาก่อนคนอ่ืน ๆ หรือ เลือกซ้ือสินคา้ได้อย่างสะดวกสบาย พ่อคา้แม่คา้ก็
บริการดี รวดเร็ว  ทางเดินในตลาดก็ไม่แอดดั มีท่ีจอดรถเพียงพอ  นัน่ก็เพราะนกัท่องเท่ียวยงัมาไม่
มาก  
 7. ความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะทางประชากรศาสตร์กับการจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินค้าแต่ละ-
คร้ัง 
 จากผลการศึกษาพบวา่  เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และท่ีอยูอ่าศยั
มีความสัมพนัธ์กบัการจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง
สอดคล้องกับงานวิจยัของพุทธชาด  อินทร์บ ารุง (2550) ท่ีศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคภายในตลาดนดัธนบุรี พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย 
อายุ ระดบัการ ศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความส าคญักบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ดา้นค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ เม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบว่า เพศหญิงมีแนวโน้มในการ
จ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังมากกวา่เพศชาย อาจเป็นเพราะเน่ืองมาจากเพศหญิงมีนิสัยช่ืนชอบการ
ซ้ือสินคา้และบริการมากกวา่เพศชาย (วนัชาติ  รู้กิจ, 2545: 66) และเม่ือมีครอบครัวเพศหญิงก็มกัจะมี
บทบาทในการซ้ือสินคา้ส าหรับคนในครอบครัวมากกวา่เพศชาย นอกจากน้ียงัพบว่า นกัท่องเท่ียวท่ี
เป็นกลุ่มผูท่ี้มีคุณสมบติัท่ีแสดงถึงมีความมัน่คงของสภาพเศรษฐกิจมาก (อายมุาก, ระดบัการศึกษาสูง, 
อาชีพท่ีมีรายไดม้ัน่คง และรายไดร้ะดบัสูง) จะมีการจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังในปริมาณท่ีมาก ท่ี
เป็นเช่นน้ีเพราะบุคคลเหล่าน้ีมีอ านาจซ้ือมากกวา่บุคคลท่ีมีความมัน่คงของสภาพเศรษฐกิจต ่ากวา่ อีก
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ทั้งนกัท่องเท่ียวท่ีเป็นคนต่างจงัหวดั มีการจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังมากกว่าคนอุทยัธานี เพราะ
นาน ๆ จะมาสักคร้ังหรืออาจไม่ได้มาอีกเลยจึงซ้ือให้คุม้ค่ากบัท่ีมาเท่ียว สอดคล้องกบั ตวัแบบ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หรือ S-R Theory (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550: 32) ท่ีระบุวา่ ชั้นสังคม (Social Class) 
ถือว่าเป็นปัจจัยหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของบุคคล บุคคลมีแนวโน้มท่ีจะเปล่ียนแปลง
พฤติกรรมตามสถานะทางสังคมของตน การแบ่งชั้นสังคมใชเ้กณฑ์ดา้นอาชีพ การศึกษา รายได ้ท าเล
ท่ีอยู่อาศยั คนท่ีแตกต่างทางชั้นสังคมมีแนวโน้มท่ีจะแสดงออกต่างกนั ในขณะท่ีคนในชั้นสังคม
เดียวกนัมีแนวโน้มท่ีจะแสดงออกคลา้ยคลึงกนั ไม่ว่าจะเป็นการแต่งกาย วิธีการพูด วิธีการพกัผ่อน 
ฯลฯ และรวมถึงการตดัสินใจซ้ือสินคา้ดว้ย 
 8. ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกบัการจ่ายเงินเพือ่ซ้ือสินค้าแต่ละคร้ัง จากผล 
 การศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริม
ทางการตลาด ดา้นกระบวนการและดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์
กบัการจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง เม่ือพิจารณาใน
รายละเอียดพบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีระบุวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
การส่งเสริมทางการตลาด ด้านกระบวนการและด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพมี
ความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวมาก นกัท่องเท่ียวจะจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้คร้ังมากกว่า 
500 บาท ในสัดส่วนท่ีมากกวา่นกัท่องเท่ียวกลุ่มอ่ืน เป็นส่ิงท่ีแสดงว่า ผูรั้บผิดชอบตลาดโบราณบา้น
สะแกกรังจะตอ้งท าใหสิ้นคา้ท่ีมีขายอยูใ่นตลาดมีคุณภาพ หลากหลาย มีเอกลกัษณ์ของความเป็นอุทยั 
มีบรรจุภณัฑ์ท่ีดูดี มีเอกลกัษณ์ของความเป็นอุทยัธานี และมีบรรจุภณัฑ์ท่ีดูดี มีระดบัราคาให้เลือก
มากมาย ร้านคา้ตกแต่งสวยงาม เป็นระเบียบ เลือกซ้ือสินคา้ได้สะดวก การเดินทางไปมาสะดวก มี
กิจกรรมหรือนิทรรศการท่ีน่าสนใจ พ่อคา้แม่คา้มีอธัยาศยัของผูบ้ริการท่ีดี มีกระบวนการบริการท่ี
รวดเร็ว ถูกตอ้งแม่นย  า ลานจอดรถกวา้งขวาง ถนนในตลาดคนเดินไดส้ะดวก ไม่แออดัคบัแคบ และ
สะอาดปลอดภยั จะไดช่้วยดึงดูหรือสร้างแรงจูงใจให้นกัท่องเท่ียวมาจบัจ่ายใชส้อยซ้ือสินคา้ในตลาด
แห่งน้ีไดม้าก 
 9. ความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะทางประชากรศาสตร์กบัประเภทของสินค้าทีซ้ื่อ 
 จากการศึกษาพบว่า อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และท่ีอยู่อาศยัมี
ความสัมพนัธ์กบัประเภทสินคา้ท่ีซ้ือของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง ส่ิงเหล่าน้ีแสดงให้
เห็นวา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั ยอ่มส่งผลให้บุคคลมีการด ารงชีวิตท่ีต่างกนั ยอ่ม
ส่งผลต่อความตอ้งการ ทศันคติ และค่านิยมท่ีแตกต่างกนั ท าให้เกิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ์และ
พฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ George E.Belch & Michael A.Belch  
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(2005 อา้งถึงในพุทธชาด  อินทร์บ ารุง, 2550: 13 ) กล่าววา่ บุคคลท่ีมีอายุแตกต่างกนั จะมีความ
ตอ้งการในสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั ส าหรับผูท่ี้มีการศึกษาสูง มีแนวโนม้ท่ีจะบริโภคผลิตภณัฑ์
ท่ีมีคุณภาพดีมากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาต ่า เน่ืองจากผูท่ี้มีการศึกษาสูงจะมีอาชีพท่ีสามารถสร้างรายไดสู้ง
กวา่ผูท่ี้มีการศึกษาต ่า จึงมีแนวโนม้ท่ีจะบริโภคสินคา้ท่ีมีคุณภาพมากกวา่ อีกทั้งอาชีพของแต่ละบุคคล
จะน าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั และรายไดต่้อเดือนของบุคคล
จะกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือ เน่ืองจากรายไดจ้ะมีผลต่ออ านาจการซ้ือ คนท่ีมี
รายไดต้  ่าจะมุ่งซ้ือสินคา้ท่ีจ  าเป็นต่อการครองชีพ และมีความไวต่อราคามาก ส่วนคนท่ีมีรายไดสู้งจะ
มุ่งซ้ือสินคา้ท่ีมีคุณภาพดี และราคาสูงโดยเนน้ท่ีภาพพจน์ตราสินคา้เป็นหลกั  
 10. ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกบัประเภทของสินค้าทีซ้ื่อ 
 จากการศึกษาพบว่า  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้น
บุคลากร ด้านกระบวนการและดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบั
ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง เม่ือพิจารณาในรายละเอียดจะพบวา่ 
นกัท่องเท่ียวท่ีให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้น
บุคลากร ดา้นกระบวนการและดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ในระดบัมาก สัดส่วน
การซ้ือสินคา้ประเภทท่ีมีราคาสูง เช่น ของเคร่ืองใชใ้นบา้น ก็จะมีมากตามไปดว้ย นัน่คือหากตอ้งการ
ให้มีเงินหมุนเวียนในตลาดโบราณบา้นสะแกกรังมากข้ึน โดยนักท่องเท่ียวมีการซ้ือสินคา้ท่ีมีราคา   
สูง ๆ จ านวนมาก ตอ้งมีการส่งเสริมทางการตลาดท่ีเขม้ขน้ ตอ้งมีการพฒันาบุคลากร ซ่ึงก็คือพ่อคา้
แม่ค้าให้มีหัวใจแห่งการบริการท่ีสามารถสร้างความประทับใจให้กับลูกค้าได้มาก ต้องสร้าง
กระบวนการบริการท่ีมีประสิทธิภาพ และตอ้งมีการสร้างสภาพแวดลอ้มของตลาดให้ดียิ่งข้ึน ทั้งเร่ือง
ของลานจอดรถ ความกวา้งและความยาวของถนนคนเดิน ความสะอาด ปลอดภยั เป็นตน้ 
 11. ความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะทางประชากรศาสตร์กับบุคคลที่มีส่วนในการตัดสินใจ
ซ้ือสินค้า 
 จากผลการศึกษาพบวา่ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์
กบับุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง เม่ือพิจารณา
ในรายละเอียดพบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีมีอายุมาก ระดบัการศึกษาสูง อาชีพท่ีมีความมัน่คงของรายไดสู้ง 
และระดบัรายไดสู้ง  สัดส่วนท่ีจะตดัสินใจดว้ยตนเองในการซ้ือสินคา้จะมีมาก ท่ีเป็นเช่นน้ีเพราะช่วง
อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพท่ีแสดงถึงความมัน่คงของรายได ้และระดบัรายไดท่ี้แตกต่างกนัจะท าให้
บุคคลมีความมัน่ใจในการตดัสินใจ มีสิทธิและอ านาจในการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนั 
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  12. ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับบุคคลที่มีส่วนในการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้า 
 จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการ
จดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นกระบวนการและดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบับุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณ
บ้านสะแกกรัง เม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบว่า นักท่องเท่ียวท่ีระบุว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา  ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด                     
ดา้นกระบวนการและดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพมีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้
ระดบัมาก  สัดส่วนท่ีบุคคลตดัสินใจซ้ือสินคา้ดว้ยตนเองจะมีนอ้ย ในขณะท่ีสัดส่วนของบุคคลอ่ืนท่ีมี
ส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้เช่น เพื่อน คู่สมรส พอ่แม่/ญาติพี่นอ้ง จะมีมาก เป็นส่ิงท่ีแสดงให้เห็นวา่ 
ถา้ตอ้งการใหต้ลาดโบราณบา้นสะแกกรังมีการจบัจ่ายใชส้อยของนกัท่องเท่ียวในปริมาณมาก มีวงเงิน
หมุนเวียนในตลาดมาก ตอ้งมีการสร้างส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการ 
จดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นกระบวนการและดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพท่ีแข็งแกร่ง ท่ีสามารถเป็นส่ิงเร้าทางการตลาดให้กบัคนทุกเพศ ทุกวยั ทุกสถานะได ้      
ใหบุ้คคลทุกระดบัยอมรับในสินคา้และบริการของตลาด จนส่งผลบุคคลท่ีแวดลอ้มตวันกัท่องเท่ียวซ่ึง
จะเป็นผูมี้ส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวสนบัสนุนให้นกัท่องเท่ียวซ้ือสินคา้ในตลาด
โบราณบา้นสะแกกรัง 
 13. ความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะทางประชากรศาสตร์กบัวตัถุประสงค์ในการซ้ือสินค้า  
 จากการศึกษาพบวา่ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบั
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรังสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ
เรณู  แสงอาวุธ (2553) ท่ีศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการตลาดนัดของประชาชนในเขตอ าเภอ เมือง 
จงัหวดัสุราษฎร์ธานี พบวา่ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการใช้บริการตลาดนัดของประชาชน ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี  นั่นคือ       
เม่ือบุคคลมีปัจจยัส่วนบุคคลท่ีต่างกนัก็จะมีวตัถุประสงคท่ี์แตกต่างกนั เม่ือบุคคลมีคุณสมบติัท่ีแสดง
ถึงการมีวุฒิภาวะ หรือสถานภาพทางสังคมท่ีเปล่ียนไป ก็จะมีวตัถุประสงค์ในการซ้ือสินค้าท่ี
เปล่ียนไป เช่น เม่ือกลุ่มนกัท่องเท่ียวท่ีมีอายมุาก มีระดบัการศึกษาสูง มีอาชีพท่ีมัน่คงหรือมีหนา้ตาใน
สังคม หรือมีรายไดสู้ง นอกจากซ้ือสินคา้ท่ีจ  าเป็นต่อการด ารงชีพเพียงเพื่อการอุปโภคบริโภคเพียง
อยา่งเดียวแลว้ ยงัตอ้งอาจมีการซ้ือสินคา้เพื่อวตัถุประสงคอ่ื์น เช่น ซ้ือของเพื่อน าไปเป็นของท่ีระลึก/
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ของฝากให้กบับุคคลอ่ืน เพื่อสร้างสัมพนัธภาพท่ีดีกบับุคคลท่ีอยู่รอบตวั ซ้ือของเพื่อน าไปประดบั
ตกแต่งบา้น เพื่อแสดงถึงความมีฐานะทางมัน่คงข้ึนหรือเพื่อแสดงถึงความมีหนา้มีตาในสังคม  
 14. ความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกบัวตัถุประสงค์ในการซ้ือสินค้า 
 จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการจดัจ าหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคลากร ด้านกระบวนการและดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัวตัถุประสงค์ในการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแก
กรัง เม่ือพิจารณาในรายละเอียดจะเห็นวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีระบุวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
การจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการและดา้นการสร้างและ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพมีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้ระดบัมาก วตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ท่ี
นอกเหนือจากการอุปโภคบริโภคอนัเป็นส่ิงท่ีจ  าเป็นต่อการด ารงชีวิตจะมีมาก นัน่คือการซ้ือสินคา้ท่ี
ฟุ่มเฟือยหรือเกินความจ าเป็นจะมีปริมาณมาก ดงันั้นถา้ตลาดโบราณบา้นสะแกกรังตอ้งการให้การซ้ือ
ขายสินคา้ฟุ่มเฟือย ท่ีมีวตัถุประสงค์ของการซ้ือนอกเหนือจากการอุปโภคบริโภคในปริมาณมาก        
ผูท่ี้ดูแลกิจกรรมของตลาดต้องเน้นให้ความส าคัญกับการสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดด้านการจัด
จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการและด้านการสร้างและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพใหมี้ประสิทธิภาพมากท่ีสุด 
 
5.3  ข้อเสนอแนะจากการวจัิย 
 1. ด้านผลิตภัณฑ์  จากการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว 2 ล าดบัสุดทา้ยไดแ้ก่ “บรรจุภณัฑ์ท่ีใส่
สินคา้ มีการออกแบบท่ีดูดี” และ “สินคา้มีความหลาก หลายมากกวา่ตลาดอ่ืน” นัน่คือ สินคา้ในตลาด
โบราณบา้นสะแกกรังควรปรับปรุงในเร่ืองของบรรจุภณัฑ ์ใหมี้การออกแบบท่ีสามารถสร้างแรงจูงใจ
ในการซ้ือได้ดีกว่าน้ี และควรจดัการให้มีสินคา้เขา้มาขายท่ีหลากหลายเพิ่มมากกข้ึนทั้งในแง่ของ
ประเภทสินคา้ ราคา และคุณภาพควรมีสินคา้มาจ าหน่ายท่ีหลากหลายชนิดให้นกัท่องเท่ียวไดเ้ลือก
จ านวนมาก เพื่อเพิ่มทางเลือกใหม่ใหน้กัท่องเท่ียว 
 2. ด้านราคา  จากการวิเคราะห์ขอ้มูลพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาท่ีมี
ความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว 2 ล าดบัสุดทา้ยไดแ้ก่ “ราคาสามารถต่อรองได”้ และ 
“ราคาสินคา้ช่วยใหป้ระหยดัค่าครองชีพไดม้าก” นัน่คือส่ิงท่ีควรปรับปรุงคือ ราคาของสินคา้ในตลาด- 
โบราณบา้นสะแกกรังควรมีความยดืหยุน่สูง สามารถต่อรองราคาไดม้ากข้ึนและควรมีสินคา้ท่ีมีราคา- 
หลายระดบั เพื่อสามารถรองรับนกัท่องเท่ียวท่ีมีฐานะทางเศรษฐกิจในทุกระดบั 
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 3. ด้านการจัดจ าหน่าย จากการวิเคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
การจดัจ าหน่ายท่ีมีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว 2 ล าดบัสุดทา้ยไดแ้ก่ “สามารถเลือก
ซ้ือสินคา้ไดอ้ยา่งสะดวกสบาย” และ “การจดัหมวดหมู่ของแผงขายสินคา้” ดงันั้นตลาดโบราณบา้น
สะแกกรังควรมีการปรับปรุงในเร่ืองของการจดัระเบียบร้านคา้ จดัโซนร้านคา้ การจดัวางสินคา้ของ
ร้านคา้ และการจดัถนนส าหรับคนเดินให้กวา้งข้ึน เพื่อให้นกัท่องเท่ียวมีความสะดวกในการเดินเท่ียว
หรือหาซ้ือสินคา้ไดง่้ายข้ึน สบายข้ึน 
 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด จากการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว 2 ล าดบัสุดทา้ยไดแ้ก่ “มี
การประชาสัมพนัธ์จากภาคเอกชน เช่น การจดัท ารายการทางโทรทศัน์ รายการวิทยุ เวบ็ไซด์ ฯลฯ” 
และ “มีการประชาสัมพนัธ์จากภาครัฐ เช่น แจกแผ่นพบั/ใบปลิว ป้ายโฆษณา เสียงตามสาย จัด
กิจกรรมพิเศษโดยให้ รมต. กระทรวงพาณิชยม์าเยี่ยมชม” นัน่คือ ตอ้งมีการประชาสัมพนัธ์กิจกรรม
ของตลาดโบราณบา้นสะแกกรังให้มากยิ่งข้ึน และสร้างสรรค์กิจกรรมท่ีมีเอกลกัษณ์ของความเป็น
อุทยัธานีให้สามารถดึงดูดนกัท่องเท่ียวให้มากกว่าน้ี เพื่อให้ตลาดโบราณบา้นสะแกกรังเป็นท่ีรู้จกั 
และโดดเด่นในใจของนกัท่องเท่ียวในระดบัภาคและระดบัชาติใหไ้ด ้
 5. ด้านบุคลากร จากการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร
ท่ีมีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว 2 ล าดบัสุดทา้ยไดแ้ก่ “แม่คา้พ่อคา้มีกริยาการขาย
สินคา้ดว้ยความจริงใจและซ่ือสัตย์” และ “แม่คา้พ่อคา้ให้ความรู้ ให้ค  าแนะน าเก่ียวกบัสินคา้ไดเ้ป็น
อยา่งดี” ดงันั้น หน่วยงานท่ีดูแลตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง ควรมีการอบรมเพื่อพฒันาพ่อคา้ แม่คา้ท่ี
ขายของในตลาด ในเร่ืองของทกัษะการขายและการบริการท่ีมีคุณภาพและน่าประทบัใจ 
 6. ด้านกระบวนการ จากการวิเคราะห์ขอ้มูลพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้าน
กระบวนการท่ีมีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวล าดบัสุดทา้ยไดแ้ก่ “แม่คา้พ่อคา้ให ้
บริการแก่ลูกคา้อย่างเท่าเทียมกนั” ดงันั้น หน่วยงานท่ีดูแลตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง ควรมีการ
ก าหนดมาตรฐานการบริการของพอ่คา้แม่คา้ในตลาดวา่ พอ่คา้แม่คา้ตอ้งปฏิบติัและให้บริการต่อลูกคา้
อยา่งเทียมกนั 
 7. ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ จากการวิเคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพท่ีมีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้
ของนกัท่องเท่ียว 2 ล าดบัสุดทา้ย และมีความส าคญัแค่ระดบัปานกลาง ซ่ึงได้แก่ “พื้นท่ีจดักิจกรรม 
ถนนคนเดินมีระยะทางหรือความยาวท่ีเหมาะสม” และ “พื้นท่ีจดักิจกรรม ถนนคนเดินมีท่ีจอดรถ
เพียงพอ” ดงันั้นถือเป็นส่ิงเร่งด่วนอย่างมาก ท่ีทางหน่วยงานท่ีดูแลตลาดโบราณบา้นสะแกกรังตอ้ง
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ปรับปรุงในเร่ืองของ การเพิ่มลานจอดรถใหส้ามารถรองรับรถไดม้ากข้ึน และขยายระยะทางของถนน
คนเดินใหย้าวมากข้ึน 
5.4 งานวจัิยทีเ่กีย่วเน่ืองในอนาคต 
 1. ควรมีการศึกษาขอ้มูลในเชิงลึกท่ีมีการสัมภาษณ์เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีมีความสมบูรณ์มาก
ยิง่ข้ึน ซ่ึงตอ้งสัมภาษณ์ทั้งในมุมมองของผูบ้ริโภค ประชาชนท่ียงัไม่เคยมาใชบ้ริการตลาดแห่งน้ี ผูท่ี้มี
ส่วนเก่ียวข้องในการบริหารจดัการตลาด เช่น นายกเทศมนตรีเทศบาลเมืองอุทยัธานี ผูน้ าชุมชน 
ขา้ราชการประจ าส านกังานพาณิชยจ์งัหวดั พอ่คา้แม่คา้ เป็นตน้ 
 2.  ควรศึกษา จุดแข็ง จุดอ่อน ของตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง เพื่อคาดการณ์ว่า
นกัท่องเท่ียวจะมีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการซ้ือไปในทิศทางใด และปัจจยัท่ีถือวา่เป็นจุดอ่อนของ
ตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง มีปัจจยัอะไรบา้ง เพื่อน าขอ้มูลมาปรับปรุงแกไ้ข ให้กิจกรรมของตลาดมี
จุดดอ้ยนอ้ยลง 
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http://inside.cm.mahidol.ac.th/
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บรรณานุกรม (ต่อ) 
 

วนัชาติ  รู้กิจ.  2545.  การส ารวจปัจจัยทีผู้่บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครใช้ในการซ้ือสินค้าและ 
บริการทีต่ลาดนัดจตุจักร.  สารนิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต.  มหาวทิยาลยัศรีนครินทร- 
วโิรฒ. 

วไิล เพิ่มศรีเดช.  2549.  ทศันคติทางด้านส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 
สินค้าทีต่ลาดนัด ข้างธนาคารกรุงเทพ สาขาถนนสุนทรโกษา เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร.  
สารนิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต (สาขาการจดัการ).  มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวโิรฒ.  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์.  2550.  พฤติกรรมผู้บริโภค.  กรุงเทพฯ: ธีระฟิลม์และไซเทก็ซ์.  
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ.  2546.  การบริหารการตลาดยุคใหม่.  กรุงเทพฯ: ธรรมสาร. 
ศิวารัตน์  ณ ปทุม และคณะ.  2550.  พฤติกรรมผู้บริโภคช้ันสูง การตลาดอุตสาหกรรม ธุรกจิการค้า- 
 ปลกี การส่ือสารการตลาดบูรณาการ.  กรุงเทพฯ : Brandage book.  
ศุภศกัด์ิ ช้ินศิริ.  2547.  การพฒันาตลาดนัดธนบุรี สนามหลวง 2 เป็นแหล่งท่องเทีย่วทางวฒันธรรม.   

วทิยานิพนธ์ศิลปะศาตรมหาบณัฑิต.  มหาวทิยาลยัราชภฏัธนบุรี. 
สุภาวดี  บุญงอก.  2546.  “เทคนิคการวเิคราะห์ผูบ้ริโภค,”  [ออนไลน์].  เขา้ถึงไดจ้าก: 

www.ismed.or.th/SME/src/bin/controller.php,  [สืบคน้เม่ือวนัท่ี 24 ตุลาคม 2555]                 
ส านกังานจงัหวดัอุทยัธานี.  2555.  “ตรอกโรงยา,”  [ออนไลน์].  เขา้ถึงไดจ้าก: 
 http://thebest.uthaithani.go.th,  [สืบคน้เม่ือวนัท่ี 24 ตุลาคม 2555]   
อดุลย ์ จาตุรงคกุล.  2546.  การบริหารการตลาด กลยุทธ์ และยุทธวธีิ.  พิมพค์ร้ังท่ี 1. กรุงเทพฯ:  

มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 
อรทยั หม่ืนพนัธ์.  2553.  ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการเลอืกซ้ือเส้ือผ้ามือสองในตลาดนัด 

จตุจักร.  การคน้ควา้อิสระบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต. มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี.  
อุษณา  แจง้เรืองทอง.  2553.  ปัจจัยความส าเร็จของถนนคนเดินบริเวณราชด าเนิน จังหวดัเชียงใหม่.   

การคน้ควา้แบบอิสระบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต.  มหาวทิยาลยัเชียงใหม่.  
อุมาพร  ปัญญา.  2551.  ทศันคติของนักท่องเทีย่วชาวต่างประเทศทีม่ีต่อสินค้าของที่ระลกึบนถนนคน 

เดิน ถนนราชด าเนิน อ าเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม่.  การคน้ควา้แบบอิสระบริหารธุรกิจ 
มหาบณัฑิต.  มหาวทิยาลยัเชียงใหม่. 

http://dcms.thailis.or.th/tdc/basic.php?query=ศุภศักดิ์%20%20%20ชิ้นศิริ&field=1003&institute_code=0&option=showindex_creator&doc_type=0
http://www.ismed.or.th/SME/src/bin/controller.php
http://thebest.uthaithani.go.th/
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แบบสอบถาม 
เร่ือง ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเทีย่วตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง  

(ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จังหวดัอุทยัธานี 
ค าช้ีแจง: แบบสอบถามฉบบัน้ี  เพื่อเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาใน ระดับปริญญาโท หลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต (MBA) สาขาวิชาธุรกิจระหว่างประเทศ มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคล
ธญับุรี 
 ดงันั้น จึงขอความกรุณาจากท่าน โปรดตอบแบบสอบถามตามสภาพความเป็นจริง ซ่ึงผูว้ิจยั
จะเก็บขอ้มูลจากแบบสอบถามไวเ้ป็นความลบั โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนที ่1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
ค าช้ีแจง: โปรดท าเคร่ืองหมายถูก ลงในช่องวา่ง (    ) ใหต้รงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว 
1. เพศ 
 (     ) 1. ชาย    (     ) 2. หญิง 
2. อายุ 
 (     ) 1. ต ่ากวา่ 20 ปี   (     ) 2. 20-29 ปี 
 (     ) 3. 30-39  ปี    (     ) 4. 40 ปีข้ึนไป 
3. ระดับการศึกษา 
 (     ) 1. ต ่ากวา่ปริญญาตรี   (     ) 2. ปริญญาตรี 
 (     ) 3. ปริญญาโท หรือสูงกวา่      
4. อาชีพ 
 (     ) 1. นกัเรียน/นกัศึกษา  (     ) 2. ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 
 (     ) 3. พนกังานบริษทั   (     ) 4. ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 
 (     ) 5. อ่ืนๆ โปรดระบุ............................. 
5. รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
 (     ) 1. ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท (     ) 2. 5,001 – 10,000 บาท 
 (     ) 3. 10,001 – 15,000 บาท  (     ) 4. 15,001 – 20,000 บาท 
 (     ) 5.  มากกวา่ 20,000 บาท ข้ึนไป 
6. ปัจจุบันท่านอาศัยอยู่จังหวดั............................... 
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ส่วนที ่2  แบบสอบถามพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง  
               (ถนนคนเดินตรอกโรงยา)  
ค าช้ีแจง: โปรดท าเคร่ืองหมายถูก ลงในช่องวา่ง (    ) ใหต้รงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุดเพียง 
ขอ้เดียวเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา)   
1. โดยเฉลีย่ท่านมาซ้ือสินค้าบ่อยแค่ไหน 

 (     ) 1. ทุกสัปดาห์   (     ) 2. เดือนละ 1 คร้ัง 
 (     ) 3. นานๆ คร้ัง 
2. โดยเฉลีย่ในการมาซ้ือสินค้าท่านมาช่วงเวลาใด 

 (     ) 1. 15.00-17.00 น.   (     ) 2. 17.00-19.00 น. 
 (     ) 3. 19.00-20.00 น.   
3. ท่านจ่ายเงินเพือ่ซ้ือสินค้าโดยเฉลีย่คร้ังละเท่าไหร่ 

 (     ) 1. ไม่เกิน 300 บาท   (     ) 2. 300-500 บาท 
 (     ) 3. มากกวา่ 500 บาท 
4. ส่วนใหญ่ท่านจะซ้ือสินค้าประเภทใด 

   (     ) 1. อาหาร/เคร่ืองด่ืม/ผลไม ้  (     ) 2. ของท่ีระลึก/ของเก่า 

 (     ) 3. เส้ือผา้/เคร่ืองประดบั  (     ) 4. เคร่ืองใชใ้นบา้น 
5. บุคคลใดทีม่ีส่วนในการตัดสินใจซ้ือสินค้าของท่านมากทีสุ่ด  

 (     ) 1. พอ่แม่/ญาติพี่นอ้ง  (     ) 2. เพื่อน 
 (     ) 3. คู่สมรส    (     ) 4. ตนเอง 
6. วตัถุประสงค์ในการซ้ือสินค้าของท่านคืออะไร  

 (     ) 1. เพื่อการอุปโภค/บริโภค  
(     ) 2. ตอ้งการน าไปเป็นของท่ีระลึก/ของฝาก 

 (     ) 3. น าไปประดบัตกแต่งบา้น    
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ส่วนที ่3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ค าช้ีแจง: จงพิจารณาวา่ปัจจยัดงัต่อไปน้ี มีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้ในตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง 
ของท่านมากนอ้ยเพียงใด โดยใส่เคร่ืองหมาย ในขอ้ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีความส าคัญต่อการซ้ือสินค้า 
ระดับความส าคัญ 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
1.  สินคา้มีคุณภาพ      
2.  สินคา้มีความหลากหลายมากกวา่ตลาดอ่ืน      
3.  สินคา้มีเอกลกัษณ์ของความเป็นอุทยัธานี      
4.  บรรจุภณัฑท่ี์ใส่สินคา้ มีการออกแบบท่ีดูดี       
ด้านราคา (Price)      
5.  สินคา้มีใหเ้ลือกหลายระดบัราคา      
6.  ราคาสินคา้ค่อนขา้งถูกเม่ือเทียบกบัคุณภาพของสินคา้      
7.  ราคาสามารถต่อรองได ้      
8.  ราคาสินคา้ช่วยใหป้ระหยดัค่าครองชีพไดม้าก      
ด้านการจัดจ าหน่าย (Place) 
9.  การเดินทางมาตลาดมีความสะดวก      
10. จดักิจกรรมในวนัและเวลาท่ีมีความเหมาะสมแก่การเดินเท่ียวชม   
      ตลาด 

     

11. สามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดอ้ยา่งสะดวกสบาย      
12. มีการจดัหมวดหมู่ของแผงขายสินคา้      
13. แต่ละร้านคา้มีการตกแต่งร้านและการจดัวางสินคา้ให้น่าสนใจ      
ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)      
14. มีการประชาสัมพนัธ์จากภาคเอกชน เช่น การจดัท ารายการทาง
โทรทศัน์ รายการวทิย ุเวบ็ไซด ์ฯลฯ 

     

15. มีการประชาสัมพนัธ์จากภาครัฐ เช่น แจกแผน่พบั/ใบปลิว ป้าย
โฆษณา เสียงตามสาย จดักิจกรรมพิเศษโดยให ้รมต. กระทรวง
พาณิชยม์าเยีย่มชม  
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ส่วนที ่3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ต่อ) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีความส าคัญต่อการซ้ือสินค้า 
 

ระดบัความส าคญั 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

   น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

16. มีการจดัการแสดงหรือนิทรรศการท่ีเนน้ศิลปะพื้นบา้น/
ประวติัศาสตร์ อนัแสดงถึงวฒันธรรมของอุทยัธานีท่ีน่าดึงดูดใจ 

     

17. มีการจดักิจกรรมสาธิตสอนการท าอาหาร/ขนม/ศิลปะ/หตัถกรรม
ของอุทยัธานี 

     

ด้านบุคลากร (People) 
18. แม่คา้พอ่คา้มีอธัยาศยัไมตรี (ยิม้แยม้ แจ่มใส วาจาไพเราะ)       
19. แม่คา้พอ่คา้มีกริยาการขายสินคา้ดว้ยความจริงใจและซ่ือสัตย ์      
20. แม่คา้พอ่คา้ใหค้วามรู้ ให้ค  าแนะน าเก่ียวกบัสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี      
ด้านกระบวนการ (Process) 
21. แม่คา้พอ่คา้ใหบ้ริการลูกคา้ดว้ยความคล่องแคล่ว รวดเร็ว      
22. แม่คา้พอ่คา้คิดราคาสินคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง แม่นย  า      
23. แม่คา้พอ่คา้ใหบ้ริการแก่ลูกคา้อยา่งเท่าเทียมกนั      
ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ  
(Physical Evidence & Presentation) 

     

24. พื้นท่ีจดักิจกรรมถนนคนเดินมีความสะอาด      
25. พื้นท่ีจดักิจกรรมถนนคนเดินมีความปลอดภยั      
26. พื้นท่ีจดักิจกรรมถนนคนเดินมีความสวา่งเพียงพอ      
27. พื้นท่ีจดักิจกรรมถนนคนเดินมีการแบ่งพื้นท่ีใหจ้  าหน่ายสินคา้   
      ชดัเจน 

     

28. พื้นท่ีจดักิจกรรมถนนคนเดินมีระยะทางหรือความยาวท่ีเหมาะสม      
29. พื้นท่ีจดักิจกรรมถนนคนเดินมีท่ีจอดรถเพียงพอ      
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ส่วนที ่4  ข้อเสนอแนะ 
1.  ท่านคิดว่า ตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) ควรมีการปรับปรุงอะไรบา้ง 
และปรับปรุงอยา่งไร เพื่อให้ดึงดูดใหน้กัท่องเท่ียวมาเท่ียวท่ีตลาดมากข้ึน 
 
................................................................................................................................................................. 
................................................................................................................................................................. 
................................................................................................................................................................. 
................................................................................................................................................................. 
................................................................................................................................................................. 
................................................................................................................................................................. 
................................................................................................................................................................. 
................................................................................................................................................................. 
 
2.  ท่านคิดว่า ตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) ควรเปิดวนัอ่ืนดว้ยหรือไม่ 
      (     ) 1. ไม่ควร    (     ) 2. ควร  โดยเปิดวนั.................................................... 
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ประวตัผิู้เขยีน 
 
ช่ือ – สกุล               : นางสาววไิลวรรณ  ศิริอ าไพ 
วนั เดือน ปีเกดิ              : 27 มกราคม 2525 
 ทีอ่ยู่      : 69/828 หมู่ 3 ต าบลบึงยีโ่ถ อ าเภอธญับุรี จงัหวดัปทุมธานี 12130 
 การศึกษา   : ระดบัปริญญาตรี ศิลปศาสตรบณัฑิต (การท่องเท่ียวและการ-

โรงแรม)    
    มหาวทิยาลยักรุงเทพ   
ประสบการณ์การท างาน : ปี พ.ศ. 2547 โรงพยาบาลบ ารุงราษฎร์ จ ากดั มหาชน 
   : ปี พ.ศ. 2550 บริษทัเซ็นทรัล รีเทล คอร์ปอเรชนั 
อเีมล์   : wilaiwan_s@hotmail.com  
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