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บทคัดย่อ 
 
 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา (1) ขอ้มูลทัว่ไปของนกัท่องเท่ียวท่ีมาซ้ือสินคา้
ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ (2) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดตามความคิดเห็นของ
นักท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแก้ว และ (3) พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ
นกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ 
 วธีิการศึกษาโดยไม่ทราบจ านวนประชากร ประชากร คือ นกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางมาซ้ือ
สินคา้ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีนจงัหวดัสระแก้ว กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 ราย โดยการเปิด
ตารางของยามาเน่ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลคือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติท่ีทดสอบ
สมมติฐานใชก้ารทดสอบค่าที ทดสอบค่าเอฟ และค่าไคสแควร์ 
 ผลการศึกษาพบว่า (1) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง  
31-35 ปี อาชีพรับราชการหรือรัฐวิสาหกิจ  ระดบัการศึกษา  อนุปริญญาและ(ปวส.) มีรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน 10,001-15,000  บาท และนิยมเดินทางดว้ยรถยนตส่์วนตวั (2) ปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ตามความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก  แบ่งเป็นรายดา้นประกอบดว้ย  
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นการจดัจ าหน่าย ยกเวน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียอยูใ่น
ระดบัปานกลาง (3) นักท่องเท่ียวนิยมซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้มือสองไม่เจาะจงตรายี่ห้อใช้เงิน 
เฉล่ียต่อคร้ัง 2,001-3,000  บาท ชอบเข้าร้านท่ีมีผูข้ายเชิญชวนอย่างดี เดินทางมาซ้ือสินค้าช่วง
วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์และนิยมหาขอ้มูลดว้ยตวัเอง 
 
 
 
ค าส าคัญ นกัท่องเท่ียว  ตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน  จงัหวดัสระแกว้ 
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Abstract 

 

 The objective of this independent study is to examine: (1) general information 

of visitors who bought products at Indochina Trade Market, Sakaeo Province (2) the 

marketing mix factors based on visitors’ opinions at Indochina Trade Market, Sakaeo 

Province and (3) buying behavior of visitors at Indochina Trade Market, Sakaeo 

Province.  

 The populations are visitors who bought products at Indochina Trade Market, 

Sakaeo Province. Sample size is 400 which are calculated by Taro Yamane at 0.05 

significance level from uncertainty amount of population. A questionnaire is used as a 

tool to collect data. The data is analyzed by percentage, means, and standard deviation 

whereas the statistics for hypothesis testing are t-test, f-test and Chi-Square.  

 The result of study showed that: (1) the visitors are mostly female, aged 

between 31-35, worked as government officials and state enterprises, graduated in 

Diploma and High Vocational Certificate, with average monthly income 10,001 – 15,000 

baht and mostly travelled by private cars; (2) the mean of marketing mix factors when 

considering in each part found that product, price and distribution channel was at high 

level and marketing promotion was at medium level (3) the visitors usually bought a 

random-brand second hand clothes with spending amount between 2,001 – 3,000 Baht 

per time. They prefer to buy from a welcome store with friendly merchant and usually 

buy during holiday’s seasons and search for information by themselves. 
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เป็นกรรมการในการค้นคว้าอิสระพร้อมให้ค  าแนะน า ข้อคิดเห็นข้อเสนอแนะท่ีมีคุณค่าและ 
เป็นประโยชน์อยา่งยิง่ จนท าใหผ้ลการศึกษาประสบความส าเร็จเป็นการคน้ควา้อิสระเล่มสมบูรณ์ 
 ขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี นอกจากน้ีขอกราบขอบพระคุณ  
อาจารยทุ์กท่านท่ีมีส่วนช่วยเหลือ และใหค้  าปรึกษาในขอ้สงสัยรวมถึงการแกไ้ขปัญหาต่างๆ  ท่ีเกิดข้ึน
ระหวา่งการคน้ควา้อิสระ และขอขอบคุณเจา้หนา้ท่ี บุคลากรท่ีเก่ียวขอ้ง ตลอดจนผูต้อบแบบสอบถาม
ทุกท่าน ท่ีไดส้ละเวลาในการตอบแบบสอบถาม และให้ขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์อยา่งยิ่งในการคน้ควา้
อิสระในคร้ังน้ี 
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บทที ่1 

บทน า 
 
 

1. ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 
 จงัหวดัสระแกว้ เป็นประตูสู่อินโดจีนท่ีส าคญัของประเทศไทย มีท าเลท่ีตั้งท่ีเช่ือมต่อ
ระหว่างอีสานใต้กับภาคตะวนัออก มีอาณาเขตติดต่อกับประเทศกัมพูชา เป็นระยะทาง 165 
กิโลเมตร ใน 4 อ าเภอ ประกอบดว้ยอ าเภออรัญประเทศ อ าเภอคลองหาด  อ าเภอตาพระยา และ
อ าเภอโคกสูง มีจุดผา่นแดนการคา้ชัว่คราวตามชายแดนไทย กมัพูชา 3 จุด คือ จุดผอ่นปรนการคา้
บา้น เขาดิน-บา้นกิโล 13 เช่ือมระหวา่งอ าเภอคลองหาดกบัอ าเภอส าเภาลูน จงัหวดัพระตะบอง  
จุดผอ่นปรนการคา้บา้นหนองปรือ - มาลยั เช่ือมระหวา่งอ าเภออรัญประเทศกบัอ าเภอมาลยั จงัหวดั
บนัเตียเมียนเจย  และจุดผอ่นปรนการคา้บา้น ตาพระยา - บึงตากวน เช่ือมระหวา่งอ าเภอตาพระยา
กบัอ าเภอทมอพวก จงัหวดับนัเตียเมียนเจย  และยงัมีจุดผา่นแดนถาวรอีก 1 จุด คือ จุดผา่นแดนบา้น
คลองลึกโดยมีตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน  ซ่ึงเป็นแหล่งจ าหน่ายสินคา้ใหม่และสินคา้มือสองจาก
นานาประเทศ เช่น จีน ญ่ีปุ่น เกาหลี โดยจุดผ่านแดนบา้นคลองลึกสร้างรายได้ให้กบัจงัหวดั
สระแกว้ปีละหลายพนัลา้นบาท ตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีนเป็นตลาดการคา้ท่ีตั้งข้ึนใหม่เพื่อรองรับ
การเขา้สู่ประชาคมอาเซียน (AEC) ตั้งอยู่ท่ีต  าบลบา้นใหม่หนองไทร อ าเภออรัญประเทศ จงัหวดั
สระแกว้ ใกลก้บัด่านตรวจคนเขา้เมืองอรัญประเทศ-ปอยเปต จงัหวดับนัเตียนเมียนเจย ประเทศ
กมัพชูา เร่ิมใหบ้ริการเม่ือวนัท่ี 25 ตุลาคม พ.ศ. 2556  บริหารจดัการโดยบริษทัศูนยก์ารคา้อินโดจีน 
(อรัญประเทศ) จ ากัด ตลาดจะเปิดบริการจับจ่ายซ้ือขายสินค้าตั้ งแต่เวลา7.00 น.และปิดเวลา     
18.00 น. ของทุกวนั  ในช่วงวนัหยดุเทศกาลต่าง ๆ จะขยายเวลาปิดออกไปถึง เวลา 20.00 น.ตลาดมี
ร้านคา้ประมาณ 1,200 ร้าน จุดผา่นแดนบา้นคลองลึกเป็นแหล่งจ าหน่ายสินคา้มือสองท่ีใหญ่ท่ีสุด
ในประเทศไทย มีสินคา้นานาชนิด เช่นเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายใหม่และมือสอง เคร่ืองตกแต่งบา้น 
เคร่ืองใช้ไฟฟ้า ในแต่ละวนัตั้งแต่เช้าจรดเยน็ จะมีนกัท่องเท่ียวและพ่อคา้คนกลางจ านวนมากมา
จบัจ่ายซ้ือสินคา้ โดยเฉพาะช่วงฤดูหนาว จะมีการจบัจ่ายซ้ือสินคา้มากท่ีสุด มีเงินหมุนเวียนวนัละ
ไม่ต ่ากวา่ 10 ลา้นบาท และสูงข้ึน 10 เท่าในช่วงวนัหยดุ (ท่ีมา: ประชาชาติธุรกิจ, 2556:ออนไลน์) 
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 ในปี พ.ศ. 2556  จงัหวดัสระแกว้มีมูลค่าการคา้ชายแดน รวมทั้งส้ิน 59,430 ลา้นบาท 
เป็นการส่งออก 51,127 ลา้นบาท และน าเขา้ 8,303 ลา้นบาท ซ่ึงเพิ่มข้ึนจากปี พ.ศ. 2555 ท่ีมีมูลค่า
รวม จ านวน  47,712 ลา้นบาท โดยจงัหวดัสระแกว้  ซ่ึงถือวา่เป็นจงัหวดัท่ีมีมูลค่าการคา้ชายแดน
สูงสุดจากทั้ง 7 จงัหวดั ท่ีมีอณาเขตติดต่อกบัประเทศกมัพูชา ได้แก่ บุรีรัมย ์ สุรินทร์ ศรีสะเกษ 
อุบลราชธานี จนัทบุรี ตราด และสระแกว้ เศรษฐกิจท่ีน ารายไดใ้ห้จงัหวดัสระแกว้มากท่ีสุด คือ 
ตลาดโรงเกลือ (ท่ีมา:รายงานผลการด าเนินงานตามยุทธศาสตร์การพฒันาจงัหวดัสระแกว้,2556) 
นอกจากน้ี จงัหวดัสระแกว้ยงัมีเอกลกัษณ์โดดเด่นในเร่ืองท าเลท่ีตั้งอยู่ในยุทธศาสตร์ท่ีเหมาะสม
และมีศกัยภาพดา้นโลจิสติกส์ในการเป็นศูนยก์ลางของการคมนาคมท่ีเช่ือมโยงระบบโลจิสติกส์ทั้ง 
3 โครงข่าย คือ โครงข่ายถนน โครงข่ายระบบราง โครงข่ายทางอากาศ และเป็นประตูเช่ือมโยงไปสู่
ประเทศเพื่อนบา้นในแถบภูมิภาคอินโดจีน ในดา้นการคา้ การลงทุน และการท่องเท่ียว ตามแนว
พฒันาพื้นท่ีเศรษฐกิจตะวนัออก - ตะวนัตก (East-West Economic  Corridor:EWEC) 
 จากเหตุผลดงักล่าว  ตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ เป็นตลาดท่ีเกิดข้ึนใหม่ 
ในตลาดการคา้ชายแดน จงัหวดัสระแก้ว มีแนวโน้มการขยายตวัทางธุรกิจและการเพิ่มข้ึนของ
นักท่องเท่ียว ส่งผลให้เกิดการแข่งขนักันระหว่างผูป้ระกอบการในตลาดศูนย์การค้าอินโดจีน 
จงัหวดัสระแกว้ และระบบการบริหารจดัการตลาดขององค์กรผูรั้บผิดชอบดูแลตลาดเพิ่มข้ึนดว้ย 
ดังนั้น ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของนักท่องเท่ียวในตลาด
ศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ซ่ึงเป็นตลาดใหม่ โดยผลการศึกษาจะท าให้ทราบถึงขอ้มูล
ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของนกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ซ่ึง
ผูป้ระกอบการในตลาดการคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ สามารถใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุง
และวางแผนด้านการตลาดให้มีความสอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้อย่าง
เหมาะสม รวมถึงองค์กรภาครัฐและเอกชน ผูรั้บผิดชอบดูแลตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดั
สระแกว้ สามารถน าขอ้มูลไปพฒันาระบบการบริหารจดัการตลาดให้มีประสิทธิภาพมากข้ึนและยงั
ไม่มีการด าเนินการจดัท ามาก่อน 
 

2. วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
 

2.1 เพื่อศึกษาขอ้มูลทัว่ไปของนกัท่องเท่ียวท่ีมาซ้ือสินคา้ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน  
จงัหวดัสระแกว้ 

2.2 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดตามความคิดเห็นของนกัท่องเท่ียวในตลาด 
ศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ 
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2.3 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน  
จงัหวดัสระแกว้ 
 

3. กรอบแนวคดิในการศึกษา 
 
                 ตวัแปรอิสระ                           ตวัแปรตาม  
                Independent Variable     Dependent  Variable 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.1  แสดงกรอบแนวคิด 

 
 

 

ขอ้มูลทัว่ไปของนกัท่องเท่ียว 
 

1. เพศ 
2. อาย ุ
3. อาชีพ 
4. ระดบัการศึกษา 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
6. ยานพาหนะในการเดินทาง 

 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ 
นกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน   

จงัหวดัสระแกว้ 

1. ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ 
2. ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 
3. บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
4. ลกัษณะสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 
5. ลกัษณะของร้านคา้ท่ีเลือกซ้ือ 
6. ช่วงวนัใดท่ีนกัท่องเท่ียวเดินทางมาซ้ือ

สินคา้ 
7. การคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ 

 
 
 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2.  ดา้นราคา 
3.  ดา้นการจดัจ าหน่าย 
4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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4. สมมติฐานของการศึกษา 
 
 4.1 ข้อมูลทัว่ไปของนักท่องเท่ียว ประกอบด้วย  เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และยานพาหนะท่ีใช้ในการเดินทาง มีความสัมพนัธ์กบัค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการ
ซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง มีผลท าให้พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน 
จงัหวดัสระแกว้ แตกต่างกนั 
 4.2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์  ด้านราคา ด้านการจดั
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว
ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้  

 

5. ขอบเขตของการศึกษา 
 
 5.1 เน้ือหาการศึกษาวิจยัปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวใน
ตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแก้ว ประกอบด้วย ขอ้มูลทัว่ไปของนักท่องเท่ียวท่ีมาซ้ือ
สินคา้ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้  และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว
ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ 
 5.2 พื้นท่ีการศึกษา  ตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ 
 5.3 ประชากร คือ นกัท่องเท่ียวท่ีมาซ้ือสินคา้ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน 
จงัหวดัสระแกว้   
 5.4 กลุ่มตวัอยา่ง คือ นกัท่องเท่ียวท่ีมาซ้ือสินคา้ท่ีตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน  
จงัหวดัสระแก้ว เน่ืองจากผูว้ิจยัไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอนจึงใช้สูตรการก าหนดขนาด
ตวัอยา่ง ก าหนดระดบัความ เช่ือมัน่ 95% (นราศร ไววนิชกุล และชูศกัด์ิ อุดมศรี,2540 : 104) ไดข้นาด
ตวัอยา่งจ านวน 385 คน เผือ่ส ารองไวเ้ม่ือแบบสอบถามไม่สมบูรณ์ 15 คน รวมเป็น 400 คน 
 5.5 การสุ่มตวัอยา่ง ผูศึ้กษาไดใ้ชแ้บบหลายขั้นตอน (Multi stages Random Sampling)  
ดงัน้ี 
  ขั้นท่ี 1 ผูศึ้กษาใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเจาะจง 
กลุ่มนกัท่องเท่ียวท่ีมาซ้ือสินคา้ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ 
  ขั้นท่ี 2 ใชก้ารสุ่มตวัอยา่งโดยอาศยัความสะดวก (Convence sampling) ผูศึ้กษาจะ
รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งดว้ยแบบสอบถามท่ีจดัเตรียมไว ้ซ่ึงจะเลือกกลุ่มตวัอยา่งจากจ านวน
นกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางมาซ้ือสินคา้ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ 
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 5.6 ช่วงเวลาท่ีท าการศึกษา คือ เร่ิมตั้งแต่เดือน มกราคม พ.ศ. 2557 ถึงเดือนมีนาคม  
พ.ศ. 2557 รวมเป็นระยะเวลา 3 เดือน 
 5.7 ตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ 
นกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ประกอบดว้ย 
  ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) ไดแ้ก่ 
  ขอ้มูลทัว่ไปของนกัท่องเท่ียว  ประกอบดว้ย 
  1) เพศ 
  2) อาย ุ
  3) อาชีพ 
  4) ระดบัการศึกษา 
  5) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
  6) พาหนะท่ีใชใ้นการเดินทาง 
  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย 

1) ดา้นผลิตภณัฑ ์
2) ดา้นราคา 
3) ดา้นการจดัจ าหน่าย 
4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

  ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ 
  พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน  
จงัหวดัสระแกว้ ประกอบดว้ย 
  1) ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ 
  2) ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 
  3) บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
  4) ลกัษณะของสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 
  5) ลกัษณะของร้านท่ีเลือกซ้ือ 
  6) ช่วงวนัใดท่ีนกัท่องเท่ียวเดินทางมาซ้ือสินคา้ 
  7) การคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน  
จงัหวดัสระแกว้ 
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6. ค าจ ากดัความในการศึกษา 
 
 6.1 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ หมายถึง ปัจจยัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีมีผลต่อ 
การตดัสินใจซ้ือของนกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วน 
ประสมการตลาด 
 6.2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้  
หมายถึง ส่วนประสมการตลาด 4P’s ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวในตลาด 
ศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ประกอบดว้ย 
  1) ดา้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่  สินคา้มีคุณภาพดี สินคา้มีหลายประเภท รูปแบบท่ี 
หลากหลายใหเ้ลือกซ้ือ สินคา้มีรูปแบบแปลกใหม่ทนัสมยัอยูเ่สมอ และไม่มีขายในพื้นท่ีอ่ืนไดรั้บ 
การบริการท่ีดี มีความถูกตอ้ง รวดเร็ว 
  2) ดา้นราคา ไดแ้ก่ จ  านวนเงินท่ีนกัท่องเท่ียวจ่ายในการซ้ือสินคา้ 
  3) ดา้นการจดัจ าหน่ายโดยมีการซ้ือสินคา้จากตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน  
จงัหวดัสระแกว้ 
  4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นการโฆษณา ไดแ้ก่  
วทิย ุหนงัสือพิมพ ์ป้ายประกาศ แผน่พบั  การแนะน าโดยวธีิปากต่อปาก  และทางอินเตอร์เน็ตเช่น  
เวป็ไซต ์เฟสบุค๊  และยทููป  
 6.3 พฤติกรรมการซ้ือ  หมายถึง การกระท าใด ๆ ของนกัท่องเท่ียวท่ีเก่ียวขอ้งกบั 
การซ้ือสินคา้ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ไดแ้ก่ ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ ค่าใชจ่้าย 
เฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ลกัษณะของสินคา้ท่ีซ้ือ ลกัษณะของ 
ร้านท่ีซ้ือ ช่วงวนัใดท่ีนกัท่องเท่ียวเดินทางมาซ้ือสินคา้ และวธีิการหาขอ้มูลเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ 
 6.4 ตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน  หมายถึง เป็นตลาดแห่งใหม่ท่ีตั้งอยูใ่น ตลาดการคา้ 
ชายแดนไทย-กมัพชูา  มีสถานท่ี ตั้งอยูท่ี่ต  าบลบา้นใหม่หนองไทร อ าเภออรัญประเทศ  
จงัหวดัสระแกว้ซ่ึงจ าหน่ายสินคา้มือสองและสินคา้ใหม่จากนานาประเทศ เช่น จีน  ญ่ีปุ่น เกาหลี  
 6.5 นกัท่องเท่ียว หมายถึง นกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางมาซ้ือสินคา้ในตลาดศูนยก์ารคา้ 
อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ 
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7. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 

7.1 ผูป้ระกอบการในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ สามารถน าขอ้มูล 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้
ไปเป็นแนวทางการปรับปรุง  และวางแผนดา้นการตลาดให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของกุล่ม
เป้าหมายไดอ้ยา่งเหมาะสมยิง่ข้ึน 

7.2 หน่วยงานภาครัฐและภาคเอกชนท่ีควบคุมดูแลตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน  
จงัหวดัสระแกว้ สามารถน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปใชใ้นการพฒันาระบบการบริหารจดัการตลาดใหมี้ 
ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 

7.3 เพื่อใหผู้ผ้ลิตสินคา้ต่างๆ ใชป้รับปรุงสินคา้ของตนเองเพื่อใชเ้ป็นแนวทางใน 
การส่งออกต่อไปในระดบันานาชาติไดอี้กในอนาคต 

7.4 สามารถน ามาเป็นแนวทางในการกระตุน้เศรษฐกิจของตลาดการคา้ชายแดนไทย 
7.5 สามารถน ามาส่งเสริมการท่องเท่ียวของประเทศไทยและประเทศเพื่อนบา้น 
7.6 สามารถน าผลท่ีไดม้าประกอบการตดัสินใจในการท าธุรกิจการคา้ขายบริเวณ 

ชายแดน 
 



บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 

 การศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวในตลาด
ศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแก้ว” ผูศึ้กษาได้ศึกษา คน้ควา้เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง
ตามล าดบัดงัน้ี 

1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4 P’s 
2. ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
3. โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
4. การท่องเท่ียว 
5. ตลาดการคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้และสินคา้ท่ีจ  าหน่าย 
6. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

1. ปัจจัยส่วนประสมการตลาด  4 P’s 
 
 ส่วนประสมการตลาด 4 P’s ประกอบดว้ย Product, Price, Place,และ Promotion ซ่ึงทั้ง 
4 P’s มีความจ าเป็นในการน ามาใชว้างแผนดา้นการก าหนดส่วนผสมการตลาด แต่ขณะเดียวกนัก็มี 
บางตัวท่ีมีความส าคัญกว่าตัวอ่ืน ๆ ดังค ากล่าวท่ีว่า ไม่มี ส่ิงใดท่ีจะโดดเด่นอยู่เพียงส่ิงเดียว  
เม่ือส่วนผสมการตลาดไดถู้กพฒันา กระบวนการตดัสินใจเก่ียวกบัปัจจยัต่าง ๆ จะมีความใกลเ้คียงกนั 
ช้ีให้เห็นว่าปัจจัยเหล่านั้นล้วน มีความส าคัญทั้ งส้ิน และเม่ือน าส่วนผสมการตลาดมาพิจารณา 
โดยกวา้ง จะสังเกตเห็นว่าตัวผลิตภัณฑ์เอง จะเป็นตัวสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้าเป้าหมาย   
การมีช่องทางน าสินคา้วางในสถานท่ีท่ีลูกคา้เขา้ถึง การส่งเสริมการขายเพื่อส่ือสารกบัลูกคา้เป้าหมาย 
และผลิตภณัฑ์ได้ถูกออกแบบและวางแผนไวเ้พื่อ ผูบ้ริโภค และตั้งราคาสินค้าโดยประมาณจาก
พฤติกรรมในการซ้ือ หรือมูลค่าของสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั (Mc Carthy and Perreault .1996, 
P. 46-49) 
 ดงันั้นส่วนประสมการตลาด (Marketing  Mix) หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดท่ีควบคุม
ได ้ท่ีกิจการจะตอ้งใช้ร่วมกนัเพื่อสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย  ซ่ึงเก่ียวขอ้งกนัของ 4 
ส่วน คือ ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย  ระบบการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด ซ่ึงถือไดว้า่ 
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เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจสามารถควบคุมได ้ซ่ึงตอ้งใชร่้วมกนัทั้ง 4 อยา่ง โดยมีวตัถุประสงค์
เพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้ ตลาดเป้าหมายให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจซ่ึงประกอบดว้ย ตวัสินคา้ 
ราคา การจดัจ าหน่าย การแจกจ่าย ตวัสินคา้ และส่งเสริมการตลาด  
 ส่วนประสมการตลาด  (Marketing Mix) คือ เคร่ืองมือหรือปัจจยัทางการตลาดท่ี 
ควบคุมไดท่ี้ธุรกิจตอ้งใชร่้วมกนั เพื่อตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกคา้ 
เป้าหมาย หรือเพื่อกระตุน้ใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายเกิดความตอ้งการสินคา้และบริการของตน 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2550)  
 ส่วนประสมการตลาด (Marketing  Mix หรือ 4P’s) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ี
ควบคุมได ้เป็นเคร่ืองมือท่ีนกับริหารการตลาดใชร่้วมกนัเพื่อสนองความตอ้งการให้ไดม้าซ่ึงความ
พึงพอใจกลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยเคร่ืองมือต่อไปน้ี (Kotler,2003) 
 ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ให้พึงพอใจ ผลิตภณัฑ์เสนอขายอาจจะมีตวัตนจบัต้องได ้(Tangible) หรือไม่มีตวัตนจบัตอ้ง
ไม่ได้ (Intangible) ก็ได้ ผลิตภณัฑ์จึงประกอบด้วย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กรหรือ
บุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้จึงมีผลท าให้
ผลิตภณัฑส์ามารถขยายได ้การก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

1. ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product differentiation) และความแตกต่างทาง 
ดา้นการแข่งขนั (Competitive differentiation) 

2. พิจารณาจากองคป์ระกอบ ของผลิตภณัฑ์ เช่น ประโยชน์ขั้นพื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ  
คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ  
 3. การก าหนดต าแหน่งของผลิตภณัฑ ์(Product positioning) เป็นการออกแบบ 
ผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย  
 4. การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product development) เพื่อใหผ้ลิตภณัฑมี์ลกัษณะรูปแบบ 
ใหม่และปรับปรุงใหดี้ข้ึน (New and Improve) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนอง 
ความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 
 5. กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product mix) และสายผลิตภณัฑ์ 
(Product line)  
 ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถดั 
มาจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า(Value)  
ผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาเขาก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้  าหนด 
กลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง  
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1. คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived value)ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาวา่การยอมรับ 
ของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 
 2. ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง  
 3. การแข่งขนั 
 4. ปัจจยัอ่ืนๆ  
 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place หรือ distribution) หมายถึงโครงสร้างของช่องทาง 
ซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด 
สถาบันท่ีน าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย ก็คือสถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยใน 
การกระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาคลงัสินคา้คงคลงั
การจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 
 1. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of distribution) หมายถึงเส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์ และ
กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย
ผูผ้ลิต คนกลาง  ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
 2. การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Marketing logistics) หมายถึง กิจกรรมท่ี
เก่ียวข้องกับการเคล่ือนย้ายตัวผลิตภัณฑ์จากผู ้ผลิตไปยงัผู ้บริโภค หรือผู ้ใช้ทางอุตสาหกรรม  
การกระจายตวัสินคา้  จึงประกอบไปดว้ยงานท่ีส าคญัต่อไปน้ี การขนส่ง (Transportation) การเก็บ 
รักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing) การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory  
management) 
 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้าย
กบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ และการติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงานขายท า 
การขาย (Personal selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (None personal selling) เคร่ืองมือใน
การติดต่อส่ือสารแบบผสมผสานกนั(Integrated Marketing Communication: IMC)โดยพิจารณาถึง
ความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัไดโ้ดยเคร่ืองมือท่ีส าคญั
ดงัน้ี 

1. การโฆษณา (Advertising) เป็นวิธีการเสนอขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และ
องคก์ารไปสู่ผูบ้ริโภคเป้าหมาย ผา่นส่ือสาธารณะต่าง ๆ เช่น โทรทศัน์ วิทยุ หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร 
แผน่ป้ายโฆษณา และการโฆษณาบนเครือข่าย Internet หรือขอ้ความโฆษณาผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

2. การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) จดัเป็นเคร่ืองมือหน่ึงในส่วน 
ประสมทางการตลาด และคาบเก่ียวกบัการตลาดทางตรง เป็นการเสนอผลิตภณัฑ์ขององคก์รให้แก่
ผูบ้ริโภคเป้าหมาย หรือผูท่ี้คาดหวงัว่าจะเป็นผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์ขององค์กรในอนาคตด้วยการพบปะ
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โดยตรง หรือผ่านการติดต่อ ทางโทรศพัท์ รวมถึงการขายภายในสถานท่ีจดัจ าหน่ายขององค์กร 
หรือการก าหนดพื้นท่ีจดัจ าหน่ายของสถาบนักลางทางการตลาด เช่น ห้างสรรพสินคา้ หรือซุปเปอร์
มาร์เก็ต 
 3. การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) เป็นกิจกรรมท่ีจะกระตุ้นและเร่งเร้าให้
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ ซ่ึงได้แก่ การจดัแสดงผลิตภัณฑ์  การสาธิตการใช้ผลิตภณัฑ ์
รวมทั้งกิจกรรมการลด  แลก  แจก  และแถม  ซ่ึงตอ้งมีการก าหนดเง่ือนไขท่ีน่าสนใจและดึงดูดให้
ผูบ้ริโภคเป้าหมายตอ้งการเขา้ร่วมกิจกรรมดงักล่าวขององคก์ร ดงันั้น การส่งเสริมการขายจึงไม่ควร
ด าเนินการใหมี้ลกัษณะเป็นประจ า แต่ควรด าเนินการตามสถานการณ์ หรือ Event Marketing จะท า
ใหเ้กิดความเหมาะสมและกระตุน้ความสนใจกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 4. การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and public relation) เร่ิมมีบทบาท 
มากข้ึน นกัการตลาดเล็งเห็นถึงความส าคญัของการก าหนดต าแหน่งทางการตลาด และบุคลิกลกัษณะ
ให้กับผลิตภัณฑ์ เพราะการประชาสัมพนัธ์ คือ เคร่ืองมือในการส่ือสารข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ์ หรือองค์กร ไปสู่กลุ่มเป้าหมายโดยไม่เป็นการบงัคบัให้ไดรั้บรู้ข่าวสารนั้นๆ แต่จะให้พบ
เห็นโดยทั่วไปในชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภคแต่ละบุคคล  ซ่ึงเป็นการสร้างภาพลักษณ์อนัดีแก่
ผลิตภณัฑ์และองค์กร อีกทั้งยงัสามารถใชเ้พื่อแกไ้ขหรือปรับปรุงภาพลกัษณ์เดิมให้ดีข้ึนในการรับรู้
ของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายและสังคมโดยรวม 
 5. การตลาดทางตรง (Direct marketing) เป็นวิธีการโฆษณาอยา่งหน่ึงท่ีท าการส่งข่าวสาร
ขอ้มูลผ่านจดหมาย  ส่ือส่ิงพิมพ์ โดยมีรูปแบบพิเศษ  คือ สามารถเจาะจงลูกคา้โดยตรงสามารถแจง้
ข่าวสารและเง่ือนไขต่าง ๆ ไปยงัผูบ้ริโภคได ้สามารถวิเคราะห์ผลการโฆษณาท่ีส่งถึงลูกคา้โดยตรงวา่
มีประสิทธิภาพมากน้อยเพียงใด  ท าให้เกิดการพฒันาฐานขอ้มูลลูกคา้ เพื่อการติดต่อส่ือสารในคร้ัง
ต่อไป และท าใหด้ ารงความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ได ้เน่ืองจากมีขอ้มูลลูกคา้อยูใ่นมือ 
 สรุปไดว้า่ ส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ก็คือ ส่วนประสมของผลิตภณัฑ ์ราคา  
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ของบริษทัหรือผูผ้ลิต เป็นปัจจยัท่ีควบคุมไดซ่ึ้ง
บริษทัหรือผูผ้ลิตตอ้งใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมายให้เกิดความพึงพอใจ
และให้ไดม้าซ่ึงการซ้ือ เพื่อความส าเร็จของธุรกิจและก าไร และในการส่งเสริมการตลาด นั้นยงัตอ้ง
ประกอบดว้ยการส่ือสารทางการตลาดท่ีประกอบดว้ย การโฆษณา  การขายโดยใช้พนกังานขาย การ
ส่งเสริมการขาย การใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์ และการตลาดทางตรง 
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2. ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 
 
 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
 Leon G.schiffman and lazar kanuk ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ “พฤติกรรมผูบ้ริโภค”  
คือ พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกในการแสวงหาเพื่อไวส้ าหรับการซ้ือ การใชแ้ละการประเมิน
ผลิตภณัฑ ์บริการและความคิด ซ่ึงเขาคาดหวงัวา่จะท าให้ความตอ้งการของเขาไดรั้บความพึงพอใจ 
(Consumer Behavior Can Be Defined as the Behavior that consumer Display in Searching for 
Purchasing,Using and Evaluating  Products, Services and I des Which They Expect Will Satisfy 
Their Needs) 
 Kotler (1997: 172) ไดแ้สดงความเห็นวา่  การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะท าให้ทราบ
เหตุจูงใจท่ีท าใหผู้บ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ ซ่ึงเหตุจูงใจมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิด
ส่ิงกระตุน้ท่ีท าให้เกิดความตอ้งการผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผู ้
ซ้ือไดรั้บอิทธิพลจาก  คุณลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อและกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อเอง ท าให้เกิด
การตอบสนองหรือการตดัสินใจซ้ือ 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจ และการกระท าของ
ผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกับการซ้ือและการใช้สินค้า ซ่ึงนักการตลาดจ าเป็นต้องศึกษา และวิเคราะห์
พฤติกรรมผูบ้ริโภคดว้ยเหตุผลหลายประการ กล่าวคือ (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ, 2541) 

1. พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีต่อกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ และมีผลท าใหธุ้รกิจ 
ประสบความส าเร็จ ถา้กลยทุธ์การตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้ 
 2. เพื่อให้สอดคลอ้งกบัแนวความคิดทางการตลาด ท่ีว่าดว้ยการท าให้ลูกคา้พึงพอใจ  
ดว้ยเหตุน้ีจึงจอ้งศึกษาถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อจดัส่ิงกระตุน้หรือกลยุทธ์การตลาดเพื่อสนอง
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้
 3. สรุปไดว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการแลกเปล่ียนซ้ือสินคา้และบริการดว้ยเงิน การใช้สินคา้และบริการทางเศรษฐกิจ การกระท า
ของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงเป็นตวัก าหนดให้
มีการกระท า พฤติกรรมการซ้ือนั้นหมายรวมถึงผูซ้ื้อท่ีเป็นอุตสาหกรรม หรือท่ีเป็นการซ้ือของ
บริษทัในอุตสาหกรรม หรือผูซ้ื้อเพื่อขายต่อ 
 4. ดงันั้น หากนกัการตลาดสามารถเขา้ใจถึงพฤติกรรม และปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
และกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างดีแลว้ นกัการตลาดจะสามารถเอาชนะในทาง
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คุณภาพ หรือสามารถใชก้ลยุทธ์ท่ีจะชกัจูงผูบ้ริโภคให้ใช ้และซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตไดเ้ป็นผลส าเร็จ
ซ่ึงจะน าไปสู่ความส าเร็จของธุรกิจต่อไป 
 

3. โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 
 
 รูปแบบพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer  Behavior  Model) 
 รูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค ป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท าให้เกิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ผา่น
เขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box)ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้าย
ไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อแลว้
จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจซ้ือ (Buyer’ Purchase Decision) 
(Kotler,1997 : 172) จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยูท่ี่มีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ใหเ้กิดความตอ้งการก่อน  
แลว้ท าใหเ้กิดการตอบสนอง (Response) ดงันั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา่ S-R Theoryโดยมี 
รายละเอียดดงัน้ี 
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S-R  Theory 
 

 
 
 
 
 

 

 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.1  แสดงรูปแบบพฤติกรรมของผูบ้ริโภค [Model  of Buyer  Behavior] 
 
 
 

การตอบสนองของผู้ซ้ือ 
Response = R 

   การเลือกผลิตภณัฑ ์
   การเลือกราคา 
   การเลือกผูข้าย 
   เวลาในการซ้ือ 
   ปริมาณการซ้ือ 
 
 
 
 

ส่ิงกระตุ้น 
Stimulus = S 

ส่ิงกระตุน้
ทางการตลาด 
(Marketing 
Stimulus) 

ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ 
(Other Stimulus) 

 ผลิตภณัฑ์ 
 ราคา 
 การจดั
จ าหน่าย 
การส่งเสริม
การตลาด 

  เศรษฐกิจ 
  เทคโนโลย ี
  การเมือง 
  วฒันธรรม 
  ฯลฯ 
 

 
กล่องด า 
หรือ 

ความรู้สึก 
นึกคิด 

 

ลกัษณะของผูซ้ื้อ 
(Buyer’s Characteristics) 

             
ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture) 
ปัจจยัดา้นสังคม (Social) 
ปัจจยัส่วนบุคคล (Person) 
ปัจจยัดา้นจิตวทิยา (Psychological) 
 
 

ลกัษณะการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ 
(Buyer’s  Decision  Process) 

การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) 
การคน้หาขอ้มูล (Information Search) 
การประเมินทางเลือก (Evaluation of 
Alterative) 
การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post purchase 
Behavior) 
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 ส่ิงกระตุน้เกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย (Inside Stimulus) และจากภายนอก (Outside  
Stimulus) ดังนั้ นนักการตลาดจะต้องสนใจและจัดส่ิงกระตุ้นภายนอก เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความ
ตอ้งการผลิตภณัฑ์ ส่ิงกระตุน้ถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ (Buying Motive) ซ่ึงอาจใช้เหตุ 
จูงใจซ้ือดา้นเหตุผล และใชเ้หตุจูงใจให้ซ้ือดา้นจิตวิทยา (อารมณ์) ก็ไดส่ิ้งกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 
2 ส่วน คือ 
 1. ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้เก่ียวกบัส่วนประสม 
การตลาด (Marketing Mix) ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัช่องทางการจ าหน่ายการส่งเสริม 
การตลาด ดงัท่ีกล่าวมาแลว้ 
 2. ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ีอยู ่
ภายนอกองคก์ารซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่ 

- ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น สภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้องผูบ้ริโภค 
เหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 

- ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological) เช่น เทคโนโลยใีหม่ดา้นฝากและ 
ถอนเงินอตัโนมติัสามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมากข้ึน 
  - ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เช่นกฎหมายเพิ่มหรือ 
ลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 
  - ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทย 
ในเทศกาลต่าง ๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคซ้ือสินคา้ในเทศกาล 
 กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้าย 
ไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บ 
อิทธิพลจากลกัษณะของ  ผูซ้ื้อ และกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อซ่ึงสามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
 1. ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีมีอิทธิพลจากปัจจยั
ดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวทิยา  
 2. กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer Decision Process) ประกอบดว้ยขั้นตอนคือ 
การรับรู้ ความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูลการประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจ และพฤติกรรม 
ภายหลงัการซ้ือ 
 โซ่คุณค่า (Value Chain) 
 แนวคิดของ Porter  กล่าววา่โซ่คุณค่าและแหล่งก าหนดท่ีจะท าให้เกิดความไดเ้ปรียบ
เชิงการแข่งขนั และบทบาทของกระบวนการธุรกิจในการสร้างและรักษาความได้เปรียบเชิงการ
แข่งขนัไว ้เพื่อท่ีจะใหอ้งคก์รต่างได ้คิดถึงกระบวนการต่างๆ ในฐานะท่ีเป็นองคป์ระกอบท่ีสมบูรณ์
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ท่ีเร่ิมตั้งแต่การพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่  ค  าสั่งซ้ือของลูกคา้ จนมาจบลงท่ีความพึงพอใจของลูกคา้  
ผูบ้ริหารองค์กรควรจะมีแนวคิดในการมองบริษัทเป็นกระบวนการท่ีมีขนาดใหญ่ ท่ีเรียกว่า  
โซ่คุณค่า (Value Chain) ในโซ่คุณค่าจะรวบรวมเอาทุกกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเพิ่มคุณค่าต่อ
ผลิตภณัฑ์ หรือการบริการท่ีขายหรือจ าหน่ายโดยบริษทั แบบจ าลองโซ่คุณค่าของ Porter ดงัภาพ 
ท่ี 2.2 
 
 

 
 
 
 

 
 
 

 
 
 
 

 
               

ภาพท่ี 2.2  แสดงแบบจ าลองโซ่คุณค่าของ Porter 
 
 กระบวนการการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer Decision Process) โดยทัว่ไป 
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผลิตภณัฑห์รือบริการของผูบ้ริโภคจะประกอบดว้ยกระบวนการต่าง ๆ 5  
ขั้นตอน คือ 
 1. การรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา (Problem Recognition) เป็นการเร่ิมตน้ 
แรงจูงใจ หรือถูกกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการซ่ึงอาจจะเกิดข้ึนจากตวักระตุน้ภายในหรือภายนอก 
ตวักระตุน้ภายในเกิดจากผูบ้ริโภคเองมีความตอ้งการ  และมองเห็นความจ าเป็นของผลิตภณัฑ์ท่ีจะ
แก้ปัญหา หรือตอบสนองให้กบัตนเอง ส่วนตวักระตุน้ภายนอกได้แก่  ความตอ้งการทางสังคม
เศรษฐกิจและการเมือง ส่ิงเหล่าน้ีเม่ือเกิดข้ึนถึงระดบัหน่ึงแลว้จะกลายเป็นตวักระตุน้ใหผู้บ้ริโภค 

โครงสร้างพื้นฐานของบริษทั 

การจดัการทรัพยากรบุคคล 

การพฒันาเทคโนโลยี 

การจดัหา 

 
ลองจิสติกส์

ขาเขา้ 

 
การ

ด าเนินงาน 

 
ลองจิสติกส์

ขาออก 

 
การตลาดและ

การขาย 

การ

บริหาร 
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พฤติกรรมตอบสนองโดยอาศยัการเรียนรู้การแสวงหาขอ้มูล และประสบการณ์ในอดีต  
ดงันั้นผูป้ระกอบการจะตอ้งใชก้ลยทุธ์ทางการตลาดหลายวธีิเช่น การใชพ้นกังานขาย การโฆษณา  
การส่งเสริมการขายการบรรจุภณัฑ ์เป็นตวักระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ ์ 
 2. การแสวงหาข่าวสาร (Information Search) เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ 
ในผลิตภณัฑก์็จะแสวงหาทางเลือก ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์จึงเป็นส่ิงท่ีมีความส าคญัท่ีสุด ส าหรับ
ผูบ้ริโภค การหาข้อมูลจะท าให้รู้ข้อมูลเก่ียวกับชนิดของผลิตภณัฑ์ รูปลักษณ์วิธีการใช้และ
ประโยชน์ท่ีได้รับจากการใช้ผลิตภณัฑ์นั้นนอกจากน้ีความเช่ือถือท่ีผูบ้ริโภคมีต่อผูข้ายยงัเป็น
ส่วนประกอบของการตดัสินใจซ้ือได้เป็นอย่างดีปริมาณขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคคน้หาข้ึนอยู่กบัหลาย
ปัจจยัไดแ้ก่ ปัญหาเก่ียวกบัความตอ้งการท่ีผูบ้ริโภคเผชิญอยูใ่นระดบัมากหรือนอ้ย เวลาในการเลือก
ซ้ือสินคา้ ผูป้ระกอบการะตอ้งจดัการเก่ียวกบัขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ ซ่ึงแหล่งขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภค
แสวงหามีอิทธิพลเก่ียวขอ้ง กบัพฤติกรรมการเลือกเช่นบุคคลในครอบครัว บุคคลใกลชิ้ดเพื่อนบา้น
ส่ือมวลชน พนกังานขาย ส่ือโฆษณาบรรจุภณัฑ์  เป็นตน้ขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ เหล่าน้ี มีประโยชน์
ต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือไดข้อ้มูลจากขั้นตอนท่ี 2 
แลว้ ในขั้นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะท าการประเมินทางเลือก โดยในการประเมินทางเลือกนั้น ผูบ้ริโภค
ตอ้งก าหนดเกณฑห์รือคุณสมบติัท่ีจะใชใ้นการประเมิน ตวัอยา่งเช่น ถา้ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือรถยนต ์
จะมีเกณฑท่ี์ใชใ้นการพิจารณา เช่น ยี่ห้อ ราคา รูปแบบ การตกแต่งภายในภายนอก บริการหลงัการ
ขาย ราคาขายต่อ เป็นตน้ 
 4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลงัจากท่ีไดท้  าการประเมินทางเลือกแลว้  
ผูบ้ริโภคก็จะเขา้สู่ในขั้นของการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงตอ้งมีการตดัสินใจในดา้นต่างๆ ดงัน้ี ตรายีห่อ้ท่ีซ้ือ  
(Brand Decision) ร้านคา้ท่ีซ้ือ (VendorDecision) ปริมาณท่ีซ้ือ (QuantityDecision) เวลาท่ีซ้ือ 
(Timing Decision) วธีิการในการช าระเงิน (Payment-method Decision) 
 5. การประเมินผลหลงัการซ้ือ/พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior)  
หลงัจากการซ้ือและทดลองใชผ้ลิตภณัฑแ์ลว้ผูบ้ริโภคจะเกิดความรู้สึกพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจ 
ในผลิตภณัฑน์ั้นผูป้ระกอบการจะตอ้งพยายามศึกษาและติดตามผลภายหลงัการซ้ือผลิตภณัฑ์เพราะ
เป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือในคร้ังต่อไป และมีอิทธิพลต่อการแนะน าบุคคลอ่ืนใหซ้ื้อผลิตภณัฑ์แต่
ถา้ผูบ้ริโภคไม่พึงพอใจหลงัการซ้ือผูป้ระกอบการจะตอ้งคน้หาสาเหตุเพื่อจะน ามาปรับปรุงแกไ้ข 
ซ่ึงสาเหตุของความไม่พึงพอใจของผูบ้ริโภคโดยทัว่ไปได้แก่ความรู้สึกไม่แน่ใจหรือขาดความ
มัน่ใจ เพราะในขั้นการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคพบวา่ผลิตภณัฑ์นั้นมีทั้งขอ้ดีและขอ้เสีย เม่ือซ้ือมา
ใชแ้ลว้ยงัคงมีความรู้สึกไม่แน่ใจ หรือขาดความมัน่ใจอยูต่ลอดเวลา  ผูบ้ริโภคบางคนเกิดความรู้สึก
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ท่ีไม่ดีเพราะไดย้ินเก่ียวกบัความบกพร่อง ของผลิตภณัฑ์หรือรู้ขอ้มูลภายหลงัการซ้ือว่าผลิตภณัฑ์
ประเภทเดียวกนัจากร้านคา้มีราคาถูกวา่ ตลอดจนพบวา่ผลิตภณัฑ์ไม่มีประสิทธิภาพ ก็จะส่ือสารให้
บุคคลท่ีคุน้เคยไดรั้บรู้ซ่ึงขอ้มูล จะส่งผลต่อการขายดงันั้นผูป้ระกอบการจึงตอ้งคน้หาสาเหตุแลว้รีบ
แกไ้ขปรับปรุง เพื่อสร้างความมัน่ใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภคโดยการปรับปรุงผลิตภณัฑ์ทั้งดา้นคุณภาพราคา
การบรรจุภณัฑ ์และดา้นการตลาด 
 การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  
ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆ  ดงัน้ี 

1. การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product Choice) 
2. การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) 
3. การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) 
4. การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) 
5. การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase  Amount)  

 

4. การท่องเทีย่ว 
 
 ความหมายการท่องเทีย่ว 
 ผูใ้หญ่สมยั ก่อนยอ้นหลงัไปเพียง 50-60 ปี มกัจะสั่งสอนลูกหลานวา่ “อยา่เท่ียวเตร่ให้
มากนกัจะเสียผูเ้สียคน” ทั้งน้ี เพราะภาพลกัษณ์ของค าวา่ “ท่องเท่ียว” ในสมยัท่ีการคมนาคมถนน
หนทางยงัไม่สะดวก จะเป็นการเท่ียวเสเพลบ่อนเบ้ียในละแวกบา้น ผูใ้หญ่ก็ออกเดินทางรอนแรม
ไปกบักองเกวียนในหนา้แลง้เพื่อไปไหวพ้ระพุทธบาท  ไปท าบุญยงัวดัวาอารามท่ีอยูห่่างไกลจาก
ถ่ินท่ีอยูข่องตน หรือล่องเรือไปทอดผา้ป่า ทอดกฐิน ยงัวดัริมน ้ าในจงัหวดัไกลๆ เพียงแต่เขาไม่พูด
กนัว่าไปเท่ียวพระบาทหรือไปเท่ียววดั เพราะฟังดูขดักบัความรู้สึกของพุทธศาสนิกชนท่ีถือวา่วดั
เป็นสถานท่ี ศกัด์ิสิทธ์ิไม่ควรนบัเป็นท่ีเท่ียว 
 ดงันั้นการท่องเท่ียวจึงเป็นการเดินทางท่ีเกิดข้ึน ตามเง่ือนไข 3 ประการ คือ 
 1. เป็นการเดินทางจากท่ีอยูอ่าศยัปกติไปยงัท่ีอ่ืนเป็นการชัว่คราว 
 2. เป็นการเดินทางดว้ยความสมคัรใจ 
 3. เป็นการเดินทางดว้ยวตัถุประสงคใ์ดก็ตาม ท่ีมิใช่เพื่อประกอบอาชีพหรือหารายได ้
 เม่ือเอ่ยถึงค าวา่ “ท่องเท่ียว” ในปัจจุบนัเรามองเห็นภาพชาวต่างประเทศสะพายกลอ้ง
ถ่ายรูปเดินกนัเป็นกลุ่ม ใหญ่บา้งเล็กบา้งอยูต่ามวดั วงั โบราณสถาน หรือนุ่งนอ้ยห่มนอ้ยอาบแดด 
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อยู่ตามชายหาด และอีกจ านวนไม่น้อยท่ีไปเท่ียวชมป่าเขาล าเนาไพร เรามกัจะมองเห็นว่าชาว
ต่างประเทศเหล่าน้ีไดใ้ช้จ่ายเงินเป็นค่าท่ีพกั ค่าอาหาร ค่าเดินทางไปชมสถานท่ีต่างๆ ค่าซ้ือของฝาก
ของท่ีระลึก โดยท่ีเราไม่คิดว่านั่นเป็นเงินตราต่างประเทศเขา้มาใช้จ่ายในบ้านเมืองของ เราใน
ขณะเดียวกนัเรามกัจะไม่คิดถึงคนไทยท่ีเดินทางท่องเท่ียวอยูภ่ายในประเทศ ทั้งๆ ท่ีนกัท่องเท่ียวคน
ไทยเหล่าน้ีมีจ  านวนเพิ่มข้ึนมากทุกปี เพราะการเดินทางท่องเท่ียวนั้นเป็นการผ่อนคลายความ
เคร่งเครียดพร้อมๆ กบัการไดรั้บความรู้เก่ียวกบัวฒันธรรมประเพณี ไดเ้ห็นภูมิประเทศท่ีแปลกตาและ
ไดส้ร้างความสัมพนัธ์กบัคนต่างถ่ินดว้ย  เม่ือการคมนาคมสะดวก การเดินทางท่องเท่ียวกลายเป็น
ความนิยม ธุรกิจต่างๆ ก็เกิดข้ึนเพื่อรองรับการเดินทางการท่องเท่ียวมากมาย ทั้งธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้ง
โดยตรง  เช่น ธุรกิจการขนส่ง ธุรกิจท่ีพกัและอาหาร ธุรกิจน าเท่ียว ธุรกิจการคา้ ของท่ีระลึก ธุรกิจ
เหล่าน้ีขายบริการให้กบัตวันกัท่องเท่ียวเอง และยงัมีธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งทางออ้ม เช่น การก่อสร้างอาคาร 
ท่ีพกั ร้านอาหาร การผลิตสินคา้เกษตรกรรม เพื่อขายให้แก่ธุรกิจท่ีพกัและอาหาร การผลิตสินคา้
หตัถกรรมพื้นบา้นเพื่อส่งร้านคา้ของท่ีระลึก  เป็นตน้ ธุรกิจเหล่าน้ีจะก่อให้เกิดงานอาชีพใหม่ๆ และ
การกระจายเงินตราซ่ึงถือเป็นการเสริมสร้างความเจริญทางเศรษฐกิจและสังคม ให้กบัประเทศนัน่เอง   
(การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย, 2529) 
 ความหมายของการท่องเทีย่ว (Tourism) 
 ในปี พ  .ศ  . 2506 (ค  .ศ  . 1963) องค์การสหประชาชาติไดจ้ดัประชุมวา่ดว้ยการเดินทาง
และท่องเท่ียวระหวา่ง ประเทศข้ึนท่ีกรุงโรม  ประเทศอิตาลี และไดใ้หค้  าจ  ากดัความของค าวา่  
“การท่องเท่ียว” ไวว้า่ “การเดินทางเพื่อความบนัเทิงร่ืนเริงใจ เยี่ยมญาติ หรือการไปร่วมประชุมแต่
มิใช่เพื่อการประกอบอาชีพเป็นหลกัฐานหรือไม่พ  านกั อยูเ่ป็นการถาวร” 
 องคก์ารท่องเท่ียวโลก (World Tourism Organization : W.T.O) ไดใ้หค้วามหมาย 
ของการท่องเท่ียวดงัน้ี “Tourism comprises the activities of the person traveling to and staying in  
places outside their usual environment  for not more than one consecutive year for leisure, business 
and other purpose.” จากความหมายน้ีสรุปไดว้า่ การท่องเท่ียว หมายถึง การเดินทางของบุคคลจากท่ีอยู่
อาศยัปกติไปยงัท่ีอ่ืนเป็นการชัว่คราว (ไม่มากกวา่ 1 ปี ติดต่อกนั) เดินทางดว้ยความสมคัรใจเพื่อการ
พกัผอ่นหยอ่นใจ ติดต่อธุระและวตัถุประสงคใ์ดๆก็ได ้แต่ไม่ใช่เพื่อการประกอบอาชีพ หรือหารายได ้
 ส านกังานพฒันาการท่องเท่ียว (2546) การท่องเท่ียว หมายถึง การเดินทางเพื่อผอ่น 
คลายความเครียด แสวงหาประสบการณ์แปลกใหม่ โดยมีเง่ือนไขวา่ การเดินทางนั้น 
เป็นการเดินทางเพียงชัว่คราว ผูเ้ดินทางจะตอ้งไม่ถูกบงัคบัใหเ้ดินทาง 
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 ไพฑูรย ์พงศะบุตร และวลิาสวงศ ์พงศะบุตร (2542) ไดใ้หค้วามหมายของ 
การท่องเท่ียว (Tourism) หมายถึง การเดินทางไปเยอืนสถานท่ีต่างถ่ินซ่ึงไม่ใช่เป็นท่ีพ  านกัอาศยั 
ประจ าของบุคคล นั้น และเป็นการไปเยอืนชัว่คราวโดยไม่ใช่เพื่อเป็นการประกอบอาชีพหารายได ้
 จากค านิยามและความหมายของ การท่องเท่ียว(Tourism) ผูเ้ขียนหลายท่านไดใ้ห้
ความหมายไวข้า้งตน้สรุปไดด้งัน้ี “การท่องเท่ียว” (Tourism) หมายถึง การเดินทางของมนุษยจ์าก
สถานท่ีใดสถานท่ีหน่ึงไปยงัอีกสถานท่ีหน่ึง หรือการเดินทางจากถ่ินพ านกัท่ีอาศยัไปยงัสถานท่ีอ่ืน
เป็นการชัว่คราวดว้ย ความสมคัรใจไป และเป็นการเดินทางดว้ยเหตุผลของการท่องเท่ียวมิใช่เพื่อ
การประกอบอาชีพ หรือหารายได ้เช่น การเดินทางเพื่อการพกัผ่อน การเดินทางเพื่อไปชมการ
แข่งขนักีฬา อาทิ การแข่งขนักีฬา ซีเกมส์ โอลิมปิก  เป็นตน้   การเดินทางเพื่อการศึกษา  การเดินทาง
เพื่อประชุมสัมมนา การเดินทางเพื่อเยี่ยมเยือนญาติพี่นอ้ง  หรือเพื่อน  การเดินทางเพื่อแลกเปล่ียน
วฒันธรรม เป็นตน้ 
 รูปแบบการท่องเทีย่ว 
 การท่องเท่ียวในประเทศไทยได ้มีพฒันาการมาตั้งแต่ พ  .ศ  . 2467 สมยัพระเจาบรมวงศเ์ธอ
กรมพระก าแพงเพชรอคัรโยธิน คร้ังทรงด ารงต าแหน่งผูบ้ญัชาการรถไฟ ซ่ึงในคร้ังนั้นการท่องเท่ียว
ในประเทศไทย ยงัเป็นการท่องเท่ียวเพื่อชมธรรมชาติและสถานท่ีราชการ หรือสถานท่ีส าคญัท่ีทางชาว
ต่างประเทศท่ีเขามาในประเทศไทยสร้างข้ึน  แต่เม่ือประมาณ 10 ปี ท่ีผา่นมาทางองคก์ารท่องเท่ียวโลก 
(www.unwto.org) ไดมี้การก าหนดรูปแบบการท่องเท่ียวได ้3 รูปแบบหลกั   ไดแ้ก่ 1) รูปแบบการ
ท่องเท่ียวในแหล่งธรรมชาติ (natural based tourism) 2) รูปแบบการท่องเท่ียวในแหล่งวฒันธรรม 
(cultural based tourism) และ 3) รูปแบบการท่องเท่ียวในความสนใจพิเศษ (special interest tourism)  
ซ่ึงแต่ละรูปแบบสามารถสรุปไดด้งัน้ี 
 1. รูปแบบการท่องเทีย่วในแหล่งธรรมชาติ (natural based tourism) ประกอบดว้ย 
  1.1 การท่องเทีย่วเชิงนิเวศ (ecotourism) หมายถึง การท่องเท่ียวในแหล่งธรรมชาติ
ท่ีมีเอกลกัษณ์เฉพาะถ่ินและแหล่ง วฒันธรรมท่ีเก่ียวเน่ืองกบัระบบนิเวศโดยมีกระบวนการเรียนรู้
ร่วมกนัของผูท่ี้เก่ียวของภายใตก้ารจดัการส่ิงแวดลอ้มและการท่องเท่ียวอยา่งมีส่วนร่วมของทอ้งถ่ิน
เพื่อมุ่งเนน้ใหเ้กิด จิตส านึกต่อการรักษาระบบนิเวศอยา่งย ัง่ยนื 
  1.2 การท่องเที่ยวเชิงนิเวศทางทะเล (marine ecotourism) หมายถึง การท่อง เท่ียว 
อย่างมีความรับผิดชอบในแหล่งธรรมชาติทางทะเลท่ีมีเอกลกัษณ์เฉพาะถ่ินและแหล่งท่องเท่ียวท่ี
เก่ียวเน่ืองกับระบบนิเวศทางทะเล โดยมีกระบวนการเรียนรู้ร่วมกันของผูท่ี้เก่ียวของภายใต ้ 
การจดัการส่ิงแวดล้อมและการท่องเท่ียวอย่างมีส่วนร่วมของทอ้งถ่ิน เพื่อมุ่งให้เกิดจิตส านึกต่อ 
การรักษาระบบนิเวศอยา่งย ั้งยนื 
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  1.3 การท่องเที่ยวเชิงธรณีวิทยา (geo-tourism) หมายถึงการท่องเท่ียวในแหล่ง
ธรรมชาติท่ีเป็นหินผา ลานหินทราย อุโมงคโ์พรง ถ ้าน ้ าลอด ถ ้าหินงอกหินยอ้ย เพื่อดูความงามของ
ภูมิทศัน์ท่ีมีความแปลกของการเปล่ียนแปลงของพื้นท่ีโลก ศึกษาธรรมชาติของหิน ดิน แร่ต่างๆ 
และฟอสซิล ไดค้วามรู้ไดมี้ประสบการณ์ใหม่ บนพื้นฐานการท่องเท่ียวอยา่งรับผิดชอบ  มีจิตส านึก
ต่อการรักษาสภาพแวดลอ้ม โดยประชาชนในทอ้งถ่ินมีส่วนร่วมต่อการจดัการการท่องเท่ียว 
  1.4 การท่องเที่ยวเชิงเกษตร (agro tourism) หมายถึงการเดินทางท่องเท่ียวไปยงั
พื้นท่ีเกษตรกรรมสวนเกษตร วนเกษตร สวนสมุนไพร ฟาร์มปศุสัตวแ์ละเล้ียงสัตวเ์พื่อช่ืนชมความ
สวยงาม ความส าเร็จและเพลิดเพลินในสวนเกษตร ไดค้วามรู้มีประสบการณ์ใหม่บนพื้นฐานความ
รับผดิชอบ มีจิตส านึกต่อการรักษาสภาพแวดลอ้มของสถานท่ีแห่งนั้น 
  1.5 การท่องเทีย่วเชิงดาราศาสตร์ (astrological tourism) หมายถึง การเดินทาง 
ท่องเท่ียวเพื่อการไปชมปรากฏการณ์ทางดาราศาสตร์ท่ีเกิด ข้ึนในแต่ละวาระ เช่น สุริยุปราคา ฝนดาว
ตก จันทรุปราคา และการดูดาวจักราศีท่ีปรากฏในท้องฟ้าแต่ละเดือน เพื่อการเรียนรู้ระบบ 
สุริยจกัรวาล มีความรู้ความประทบัใจ ความทรงจ าและประสบการณ์เพิ่มข้ึน บนพื้นฐานการท่องเท่ียว
อยา่งมีความรับ ผิดชอบมีจิตส านึกต่อการรักษาสภาพแวดลอ้มและวฒันธรรมทอ้งถ่ินโดยประชาชน
ในทอ้งถ่ินมีส่วนร่วมต่อการจดัการร่วมกนัอยา่งย ัง่ยนื 
 2. รูปแบบการท่องเทีย่วในแหล่งวฒันธรรม (cultural based tourism) ประกอบดว้ย 
  2.1 การท่องเที่ยวเชิงประวัติศาสตร์(historical tourism) หมายถึง การเดินทาง
ท่องเท่ียวไปยงัแหล่งท่องเท่ียวทางโบราณคดี และประวติัศาสตร์ เพื่อช่ืนชมและเพลิดเพลินใน
สถานท่ีท่องเท่ียวไดค้วามรู้มีความเขา้ใจต่อ ประวติัศาสตร์และโบราณคดี ในทอ้งถ่ินพื้นฐานของ
ความรับผิดชอบและมีจิตส านึกต่อการรักษามรดกทาง วฒันธรรมและคุณค่า ของสภาพแวดลอม
โดยท่ีประชาชนในทอ้งถ่ิน มีส่วนร่วมต่อการจดัการการท่องเท่ียว 
  2.2 การท่องเที่ยวงานชมวัฒนธรรมและประเพณี (cultural and traditional tourism) 
หมายถึง การเดินทางท่องเท่ียว เพื่อชมงานประเพณีต่างๆ ท่ีชาวบา้นในทอ้งถ่ินนั้นๆ จดัข้ึน ไดรั้บ
ความเพลิดเพลินต่ืนตาต่ืนใจในสุนทรียะศิลป์เพื่อศึกษาความเช่ือ  การยอมรับนับถือ การเคารพ
พิธีกรรมต่างๆ และไดรั้บความรู้มีความเขา้ใจต่อสภาพสังคมและวฒันธรรม มีประสบการณ์ใหม่ๆ 
เพิ่มข้ึนบนพื้นฐานของความรับผิดชอบและมีจิตส านึกต่อการรักษาสภาพแวดลอ้มและ มรดกทาง
วฒันธรรม โดยประชาชนในทอ้งถ่ินมีส่วนร่วมตอการจดัการท่องเท่ียว 
  2.3 การท่องเทีย่วชมวถิีชีวติในชนบท (rural tourism / village tourism) หมายถึง 
การเดินทางท่องเท่ียวในหมู่บา้น  ชนบทท่ีมีลกัษณะวถีิชีวติ และผลงานสร้างสรรคท่ี์มีเอกลกัษณ์ 
พิเศษมีความโดดเด่นเพื่อความเพลิดเพลินได ้ความรู้ดูผลงานสร้างสรรคแ์ละภูมิปัญญาพื้นบา้น  
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มีความเขา้ใจในวฒันธรรมทอ้งถ่ิน บนพื้นฐานของความรับผดิชอบและมีจิตส านึกต่อการรักษา 
มรดกทางวฒันธรรมและคุณ ค่าของสภาพแวดลอ้ม โดยประชาชนในทอ้งถ่ินมีส่วนร่วมต่อ 
การจดัการการท่องเท่ียว 
 3. รูปแบบการท่องเทีย่วในความสนใจพเิศษ (special interest tourism) ประกอบดว้ย 
  3.1 การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ (health tourism) หมายถึง การท่องเท่ียวในแหล่ง
ธรรมชาติและแหล่งวฒันธรรมเพื่อการพกัผ่อนและ เรียนรู้วิธีการรักษาสุขภาพกายใจไดรั้บความ
เพลิดเพลิน และสุนทรียภาพ มีความรู้ต่อการรักษาคุณค่า และคุณภาพชีวิตท่ีดี มีจิตส านึกต่อ 
การรักษาส่ิงแวดลอ้มและวฒันธรรมทอ้งถ่ินโดยประชาชนในทอ้งถ่ิน มีส่วนร่วมต่อการจดัการ
ท่องเท่ียวท่ีย ัง่ยืน อน่ึง การท่องเท่ียวเชิงสุขภาพน้ีบางแห่งอาจจดัรูปแบบเป็นการท่องเท่ียวเพื่อ 
สุขภาพและความงาม )health beauty and spa) 
  3.2 การท่องเที่ยวเชิงทัศนศึกษาและศาสนา (edu-meditation tourism) หมายถึง  
การเดินทางเพื่อทศันศึกษาแลกเปล่ียนเรียนรู้จากปรัชญาทางศาสนา หาความรู้ สัจธรรมแห่งชีวิตมี 
การฝึกท าสมาธิเพื่อมีประสบการณ์และความรู้ใหม่เพิ่มข้ึน มีคุณค่าและคุณภาพชีวิตท่ีดีเพิ่มข้ึนมี
จิตส านึกต่อการรักษาส่ิงแวดลอ้มและ วฒันธรรมทอ้งถ่ิน โดยประชาชนในทอ้งถ่ินมีส่วนร่วมต่อ 
การจดัการการท่องเท่ียวท่ีย ัง่ยืน นอกจากนั้น นกัท่องเท่ียวบางกลุ่มมุ่งการเรียนรู้วฒันธรรมและภูมิ
ปัญญาไทย เช่น การท าอาหารไทย การนวดแผนไทย ร าไทย มวยไทยการช่างและงานศิลปหตัถกรรม
ไทย รวมถึงการบงัคบัชา้งและเป็นควาญชา้ง เป็นตน้ 
  3.3 การท่องเทีย่วเพือ่ศึกษากลุ่มชาติพนัธ์ุหรือวฒันธรรมกลุ่มน้อย 
(ethnic tourism) หมายถึง การเดินทางท่องเท่ียวเพื่อเรียนรู้วถีิชีวติความเป็นอยูว่ฒันธรรม 
ของชาวบา้น วฒันธรรมของชนกลุ่มนอ้ยหรือชนเผาต่าง ๆ เช่น หมู่บา้นชาวไทยโซ่ง หมู่บา้น 
ผูไ้ทย หมู่บา้นชาวกูย หมู่บา้นชาวกะเหร่ียง หมู่บา้นชาวจีนฮ่อ เป็นตน้ เพื่อมีประสบการณ์และ
ความรู้ใหม่เพิ่มข้ึนมีคุณคาและคุณภาพชีวิตท่ีดีเพิ่ม ข้ึนมีจิตส านึกต่อการรักษาส่ิงแวดลอมและ
วฒันธรรมทอ้งถ่ิน โดยประชาชนในทอ้งถ่ินมีส่วนร่วมต่อการจดัการการท่องเท่ียวท่ีย ัง่ยนื 
  3.4 การท่องเทีย่วเชิงกฬีา (sports tourism) หมายถึง การเดินทางท่องเท่ียวเพื่อเล่น
กีฬาตามความถนดัความสนใจ ในประเภทกีฬา เช่น กอล์ฟ ด าน ้ า ตกปลา สนุกเกอร์ กระดานโต
คล่ืน สกีน ้ า เป็นตน้ ให้ไดรั้บความเพลิดเพลินความสนุกสนานต่ืนเตน้ ไดรั้บประสบการณ์และ
ความรู้ใหม่เพิ่มข้ึน มีคุณค่าและคุณภาพชีวิตท่ีดีเพิ่มข้ึน มีจิตส านึกต่อการรักษาส่ิงแวดลอ้มและ
วฒันธรรมทอ้งถ่ิน โดยประชาชนในทอ้งถ่ินมีส่วนร่วมต่อการจดัการการท่องเท่ียวท่ีย ัง่ยนื 
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  3.5 การท่องเทีย่วแบบผจญภัย (adventure travel) หมายถึง การเดินทางท่อง 
เท่ียวไปยงัแหล่งท่องเท่ียวทางธรรมชาติท่ีมีลกัษณะพิเศษ ท่ีนกัท่องเท่ียวเขาไปเท่ียวแลว้ไดรั้บความ
สนุกสนานต่ืนเตน้ หวาดเสียว ผจญภยั มีความทรงจ า  ความปลอดภยั และไดป้ระสบการณ์ใหม่ 
  3.6 การท่องเทีย่วแบบโฮมสเตย์และฟาร์มสเตย์ (home stay & farmstay) 
หมายถึง นกัท่องเท่ียวกลุ่มท่ีตอ้งการใชชี้วติใกลชิ้ดกบัครอบครัวในทอ้งถ่ินท่ีไปเยอืนเพื่อการเรียนรู้ 
ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินและวฒันธรรมทอ้งถ่ิน ไดรั้บประสบการณ์ในชีวติเพิ่มข้ึน โดยมีจิตส านึกต่อ 
การรักษาส่ิงแวดลอมและวฒันธรรมทอ้งถ่ิน  เป็นการจดัการท่องเท่ียวอยา่งมีส่วนร่วมของชุมชน 
ในทอ้งถ่ินท่ีย ัง่ยนื 
  3.7 การท่องเที่ยวพ านักระยะยาว (long stay) หมายถึง กลุ่มผูใ้ชชี้วิตในบั้นปลาย
หลงัเกษียณอายจุากการท างานท่ีตอ้งการมาใชชี้วติ ต่างแดนเป็นหลกั เพื่อเพิ่มปัจจยัท่ีห้าของชีวิตคือ 
การท่องเท่ียวโดยเดินทางท่องเท่ียวต่างประเทศเฉล่ีย3 –4 คร้ังต่อปีคราวละนาน ๆ อยา่งนอ้ย 1 เดือน 
  3.8 การท่องเที่ยวแบบให้รางวัล (incentive travel) หมายถึงการจดัน าเท่ียวให้แก่
กลุ่มลูกคา้ของบริษทัท่ีประสบความส าเร็จ มีความเป็นเลิศในการขายสินคา้นั้นๆ ตามเป้าหมายหรือ
เกินเป้าหมาย เช่น กลุ่มผูแ้ทนบริษทัจ าหน่ายรถยนต ์ ผูแ้ทนบริษทัจ าหน่ายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ผูแ้ทน
บริษทัจาหน่ายเคร่ืองส าอาง  จากภูมิภาคหรือจงัหวดัต่างๆ ท่ีสามารถขายสินคา้ประเภทนั้นไดม้าก
ตามท่ีบริษทัผูแ้ทนจ าหน่ายในประเทศตั้ง เป้าหมายไวเ้ป็นการให้รางวลัและจดัน าเท่ียว โดยออก
ค่าใชจ่้ายในการเดินทาง ค่าพกัแรมและค่าอาหารระหวา่งการเดินทางให้กบัผูร่้วมเดินทาง เป็นการ
จดัรายการพกัแรมตั้งแต่ 2 – 7วนั เป็นรายการน าเท่ียวชมสถานท่องท่ีต่างๆ อาจเป็นรายการน าเท่ียว
แบบผสมผสาน หรือรายการน าเท่ียวในรูปแบบใดรูปแบบหน่ึง 
  3.9 การท่องเทีย่วเพือ่การประชุม (MICE หมายถึง M=meeting/I=incentive/  
C=conference / E=exhibition) เป็นการจดัน าเท่ียวให้แก่กลุ่มลูกคา้ของผูท่ี้จดัประชุม มีรายการจดั
น าเท่ียวก่อนการประชุม (pre-tour) และการจดัรายการน าเท่ียวหลงัการประชุม (post-tour) โดยการ
จดัรายการท่องเท่ียวในรูปแบบต่าง ๆ ไปทัว่ประเทศ เพื่อบริการให้กบัผูเ้ขา้ร่วมประชุมโดยตรง 
หรือส าหรับผูท่ี้ร่วมเดินทางกบัผูป้ระชุม (สามีหรือภรรยา) อาจเป็นรายการท่องเท่ียววนัเดียว หรือ
รายการเท่ียวพกัคา้งแรม 2 – 4 วนั โดยคิดราคาแบบเหมารวมค่าอาหารและบริการท่องเท่ียว 
  3.10 การท่องเทีย่วแบบผสมผสานเป็นอกีรูปแบบหน่ึงทีผู้่จัดการการท่องเที่ยว 
คดัสรรรูปแบบการท่องเท่ียวท่ีกล่าวมาแลว้ขา้งตน้ น ามาจดัรายการน าเท่ียว เพื่อให้นกัท่องเท่ียว
ไดรั้บความแตกต่างระหวา่งการเดินทางท่องเท่ียวในระยะ ยาวนานตั้งแต่ 2 – 7วนัหรือมากกวา่นั้น
เช่น การท่องเท่ียวเชิงนิเวศและเกษตร (eco–agro tourism) การท่องเท่ียวเชิงเกษตรและ 
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ประวติัศาสตร์ (agro-historical tourism) การท่องเท่ียวเชิงนิเวศและผจญภยั (eco-adventure travel) 
การท่องเท่ียวเชิงธรณีวทิยาและประวติัศาสตร  (geo-historical tourism) การท่องเท่ียวเชิงเกษตรและ
วฒันธรรม (agro-cultural tourism) เป็นตน้ 
  นอกจากน้ีในปัจจุบนั การท่องเท่ียวไดพ้ิจารณาจากความตอ้งการหรือพฤติกรรม
นกัท่องเท่ียวเพิ่มเติม ท าให้มีรูปแบบการท่องเท่ียวท่ีมีแนวคิดใหม่ ข้ึนมาเช่น Green tourism ท่ีคน
มาท่องเท่ียวจะตอ้งการอนุรักษธ์รรมชาติหรือช่วยลดภาวะโลกร้อน เช่น การท่องเท่ียวในเกาะสมุย 
หรือ War tourism  ท่ีนกัท่องเท่ียวตอ้งการสัมผสักบัอดีตในสมยัสงคราม เช่น การท่องเท่ียวสะพาน
ขา้มแม่น ้ าแคว จงัหวดักาญจนบุรีหรือ Volunteer tourism  ท่ีนกัท่องเท่ียวเป็นอาสาสมคัรมาช่วยท า
กิจกรรมบ าเพญ็ประโยชน์ ในสถานท่ีและเดินทางท่องเท่ียวต่อ เช่น การท่ีมีอาสาสมคัรมาช่วยงาน 
สึนามิในประเทศไทย เป็นตน้ 
  โดยสรุป การท่องเท่ียวในประเทศไทย มีหลากหลายข้ึนอยู่กบัพฤติกรรมของ
นกัท่องเท่ียวเอง และข้ึนอยู่กบัการเปล่ียนแปลงทางโครงสร้างทางสังคมและวฒันธรรม ผลของ 
การท่องเท่ียวจะเกิดมิติในแง่บวกหรือลบ ข้ึนอยูก่บันกัท่องเท่ียววา่มีพฤติกรรมอยา่งไร  
(วารัชต ์มธัยมบุรุษ, ม.ป.ป.) 
 

5. ตลาดการค้าอนิโดจีน จังหวดัสระแก้วและสินค้าทีจ่ าหน่าย 
 
 ตลาดศูนย์การค้าอินโดจีน  ตั้ งอยู่ท่ีต  าบลบ้านใหม่หนองไทร อ าเภออรัญประเทศ 
จงัหวดัสระแกว้ เป็นโครงการพฒันาพื้นท่ีขนาดใหญ่ บนพื้นท่ีกวา่ 4 พนัไร่ ประกอบไปดว้ยอาคาร
พาณิชย ์3 ชั้น ตลาด โดมขนาดใหญ่ 12 หลงั สถานีขนส่ง (บสข) บนพื้นท่ี11 ไร่ และโครงการใน
อนาคต เช่น Entertainment complex, Community mall, บา้นจดัสรร, โรงเรียน, สถานพยาบาล และ
อ่ืนๆ อีกมากมายท่ีจะตามมา  เพื่อพฒันาพื้นท่ีเศรษฐกิจการคา้ชายแดนไทย  กมัพูชา เพื่อรองรับ 
การขยายตวัไปสู่การเป็นเศรษฐกิจ การคา้อาเซียน หรือ AEC ท่ีก าลงัจะเกิดข้ึนในปี 2558 เร่ิม
ใหบ้ริการเปิดขายสินคา้เม่ือวนัท่ี  25  ตุลาคม พ.ศ.   2556  บริหารจดัการโดยบริษทัศูนยก์ารคา้อินโดจีน
อรัญประเทศ จ ากดั ตลาดจะเปิดบริการจบัจ่ายซ้ือขายสินคา้ ตั้งแต่เวลา  7.00  น. และปิดเวลา 18.00 
ของทุกวนัในช่วงวนัหยดุเทศกาลต่าง ๆ จะขยายเวลาปิดออกไปถึง เวลา 20.00 น.ตลาดการคา้อินโดจีน 
จงัหวดัสระแกว้ ประกอบดว้ย มีร้านคา้ประมาณ 1,200 ร้าน  
 



25 

 

 
ภาพท่ี 2.3  ทางเขา้ตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ 

 
ท่ีมา : www.arantoday.com 
 

             
 

ภาพท่ี 2.4  สถานท่ีขายสินคา้มีลกัษณะเป็นโดม 
 

ท่ีมา : www.arantoday.com 

http://www.arantoday.com/
http://www.arantoday.com/
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ภาพท่ี 2.5  สถานท่ีขายสินคา้มีลกัษณะเป็นโดมจ านวน  12  โดม 

 
ท่ีมา : www.arantoday.com 
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 สินคา้ท่ีจดัจ าหน่ายอยูใ่นตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ประกอบดว้ย  
สินคา้อุปโภคบริโภคนานาชนิด มีทั้งสินคา้ใหม่และสินคา้มือสอง ซ่ึงสามารถแบ่งออกเป็น 8  
ประเภท ดงัน้ี  
 
 1. กลุ่มสินคา้ประเภทเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย   

 
 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.6  แสดงสินคา้ประเภทเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย 
 
ท่ีมา : www.arantoday.com 

 
 จากภาพท่ี  2.6 สินคา้ประเภทเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย  ไดแ้ก่  เส้ือผา้  เส้ือกนัหนาว 
เส้ือทหาร กางเกงยนีส์ ชุดกีฬา เขม็ขดั หวัเขม็ขดั แวน่ตา  มีทั้งเป็นสินคา้ใหม่และสินคา้แบรนด์เนม
มือหน่ึงและมือสอง จากทัว่โลก เช่น เกาหลี  ฮ่องกง ญ่ีปุ่น ปากีสถาน ฝร่ังเศส  อเมริกา  องักฤษ 
เยอรมนี  จุดเร่ิมต้นการก าเนิดของสินค้ามือสองในตลาดการค้าชายแดนไทย-กัมพูชา คือ  
สมยัท่ีกมัพูชาเพิ่งเสร็จส้ินภาวะสงคราม ชาวเขมรยงัยากจน นานาประเทศ ได้บริจาคเส้ือผา้ดีๆ  
มียี่ห้อ ผ่านองค์การสหประชาชาติให้ชาวเขมร ชาวเขมรจึงน าเส้ือผา้ท่ีไดรั้บบริจาคขา้มมาขายฝ่ัง

http://www.arantoday.com/
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ไทยในราคาถูกปัจจุบนัสินคา้มือสองท่ีเป็นของบริจาคไม่มีแลว้ ท่ีวางขายทุกวนัน้ี ส่วนมากเป็นของ
เหลือใช ้ท่ีมีการรับซ้ือจากประเทศเกาหลี ญ่ีปุ่น ฮ่องกง 
 
 2. กลุ่มสินคา้ประเภทกระเป๋า 
 

 

ภาพท่ี 2.7  แสดงสินคา้ประเภทกระเป๋า 
 
ท่ีมา : www.arantoday.com 

 
 

http://www.arantoday.com/
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 จากภาพท่ี 2.7 สินคา้ประเภทกระเป๋า ไดแ้ก่ กระเป๋าใหม่ กระเป๋ามือสอง กระเป๋าเป้   
กระเป๋าโน๊ตบุค๊ กระเป๋าเคร่ืองดนตรี กระเป๋าแฟชัน่ มีแหล่งท่ีมาจากประเทศ จีน เวียดนาม ซ่ึงสินคา้
ประเภทกระเป๋า จะถูกคดัแยกใส่ตู ้คอนเทนเนอร์มาข้ึนท่ีท่าเรือแหลมฉบงั จงัหวดัชลบุรี แลว้มีการ
ขนส่งต่อดว้ยรถบรรทุกมายงัตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ 

 
 3. กลุ่มสินคา้ประเภทรองเทา้   

 
ภาพท่ี 2.8  แสดงสินคา้ประเภทรองเทา้ 

 
ท่ีมา : www.arantoday.com 
 

จากภาพท่ี 2.8 สินคา้ประเภทร้องเทา้ ไดแ้ก่ รองเทา้ใหม่ รองเทา้มือสอง รองเทา้กีฬา 
รองเท้าแตะมือสอง เป็นต้น มีแหล่งท่ีมาจากประเทศ เกาหลี  ญ่ีปุ่น ฮ่องกง ซ่ึงสินค้าประเภท 
รองเทา้ จะถูกคดัแยกใส่ตู ้คอนเทนเนอร์มาข้ึนท่ีท่าเรือแหลมฉบงั จงัหวดัชลบุรี แลว้มีการขนส่งต่อ
ดว้ยรถบรรทุกมายงัตลาดศูนยก์ารคา้  อินโดจีน  จงัหวดัสระแกว้ 
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4. กลุ่มสินคา้ประเภทของใชใ้นครัวเรือน   

 
ภาพท่ี  2.9  แสดงกลุ่มสินคา้ประเภทของใชใ้นครัวเรือน 

 
ท่ีมา : www.arantoday.com 
 
 จากภาพท่ี  2.9 สินคา้ประเภทของใช้ในครัวเรือน ได้แก่ ประกอบด้วย เคร่ืองครัว  
ถว้ยชาม โต๊ะไมแ้กะสลกั โต๊ะมุก ผา้ม่าน พรม ซ่ึงมีทั้งสินคา้ใหม่และสินคา้มือสอง มีแหล่งท่ีมา
จากประเทศ จีน ฮ่องกง เวยีดนาม  

http://www.arantoday.com/
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 5. กลุ่มสินคา้ประเภทเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
 

 
ภาพท่ี 2.10  แสดงสินคา้ประเภทเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 

 
ท่ีมา : www.arantoday.com 
 
 
 

http://www.arantoday.com/
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 จากภาพท่ี  2.10 สินคา้ประเภทเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ไดแ้ก่ อุปกรณ์ช่าง เคร่ืองดนตรีมือสอง 
เคร่ืองเสียง อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์  เคร่ืองคอมพิวเตอร์ อุปกรณ์ประดบัยนต ์เป็นตน้ ซ่ึงมีทั้งสินคา้
ใหม่และสินคา้มือสอง มีแหล่งท่ีมาจากประเทศจีน ใตห้วนั   
 
 6. กลุ่มสินคา้ประเภทอุปกรณ์กีฬา  
 

 
ภาพท่ี 2.11  แสดงสินคา้ประเภทอุปกรณ์กีฬา 

 
ท่ีมา : www.arantoday.com 

http://www.arantoday.com/
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 จากภาพท่ี  2.11 สินคา้ประเภทอุปกรณ์กีฬา ไดแ้ก่  อุปกรณ์เดินป่า ไมก้อล์ฟมือสอง 
เบ็ดตกปลา จกัรยานมือสอง จกัรยานไฟฟ้ามือสอง เป็นตน้ ซ่ึงมีทั้งสินคา้ใหม่และสินคา้มือสอง  
มีแหล่งท่ีมาจากประเทศปากีสถาน แคนาดา  อเมริกา  สิงคโ์ปร์  จีน ญ่ีปุ่น 
 
 7. กลุ่มสินคา้ประเภทสินคา้บริโภค 
 

  
ภาพท่ี  2.12  แสดงสินคา้ประเภทบริโภค 

 
ท่ีมา : www.arantoday.com 
  
 จากภาพท่ี 2.12 สินคา้ประเภทบริโภค ไดแ้ก่ อาหารต่าง ๆ เคร่ืองเทศ อาหารแห้ง 
ผกัผลไม ้เป็นตน้ มีแหล่งท่ีมาจากประเทศไทย กมัพูชา จีน เวียดนาม และผลไมส่้วนใหญ่มาจาก
ประเทศ  จีน  เวยีดนาม   
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8.  กลุ่มสินคา้ประเภทเบด็เตล็ด 
 

 

ภาพท่ี 2.13  แสดงกลุ่มสินคา้ประเภทเบ็ดเตล็ด 
 

ท่ีมา : www.arantoday.com 
 
 จากภาพท่ี 2.13 สินคา้ประเภทเบ็ดเตล็ด ไดแ้ก่ หมวก วิกผม อุปกรณ์จกัสาน ต๊กตา 
น ้าหอม สบู่  ก๊ิฟทช์อ้ป  ขนมคบเค้ียว  กาแฟส าเร็จรูป  มีแหล่งท่ีมาจากประเทศไทย  จีน  ญ่ีปุ่น 
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6. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 อบัดุลรอฮิม  สาเม๊าะ (2545) ไดท้  าการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผา้มือสองของ
เยาวชนมุลสลิม:การศึกษานกัเรียนโรงเรียนสายบุรีอิสลามวทิยา จงัหวดัปัตตานีโดยใชก้ารสัมภาษณ์
แบบเจาะลึก  เก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นนกัเรียนชายระดบัชั้นมธัยมศึกษาตอนปลาย
โรงเรียนสายบุรีอิสลามวิทยาจ านวน 15 คน แลว้น าเสนอผลการวิเคราะห์ในรูปการบรรยายและ
สอดแทรกกรณีศึกษา 
 ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างมีพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผา้มือสอง คือเยาวชนท่ีมี
เป้าหมายท่ีจะได้รับการยอมรับจากกลุ่มเพื่อนและผูค้นรอบขา้ง  โดยการอาศยัการแต่งกายท่ีใช้
เส้ือผา้มือสองท่ีมียี่ห้อดงัๆ  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกเส้ือผา้มือสองไดแ้ก่ รสนิยมในการเลือก
ยีห่อ้ รูปแบบการแต่งกาย ราคา สถานท่ีอยูอ่าศยั และการปฏิสัมพนัธ์กบับุคคลท่ีนิยมเส้ือผา้มือสอง  
แหล่งขอ้มูลเส้ือผา้มือสองไดม้าจากกลุ่มเพื่อนโดยจากการซักถาม การมีส่วนร่วมในการซ้ือและ
ได้รับข้อมูลข่าวสารจากส่ือต่างๆ กลุ่มผูซ้ื้อเส้ือผา้มือสองสามารถจดักลุ่มได้ 2 กลุ่ม คือ กลุ่ม
เลียนแบบและกลุ่มคิดประดิษฐ์ใหม่ กลุ่มแรกปรับรับเอาความทนัสมยัไดเ้ร็วกวา่ ขั้นตอนของการ
เลือกซ้ือเส้ือผา้เร่ิมจากการส ารวจและพิจารณาในรายละเอียด  คือ รูปทรง สี รอยต าหนิและยี่ห้อ  
และต่อรองราคา  เส้ือผา้มือสองเป็นเส้ือผา้มาจากประเทศมาเลเซีย  พ่อคา้จะคดัแยกโดยพิจารณา
จากคุณภาพและยี่ห้อ  ก่อนจะน ามาขายแก่ผูช้ื้อ การวางขายเส้ือผา้มือสองในตลาดจะแบ่งตาม
คุณภาพโดยเส้ือผา้มือสองท่ีมีคุณภาพดีจะแขวนบนโครงร่มกนัแดด คุณภาพปานกลางก็จะแขวน
บนราวเหล็ก  และคุณภาพต ่าก็จะกองบนพื้น การประเมินการซ้ือเส้ือผา้มือสองใชเ้กณฑ์จากรูปแบบ  
ยีห่อ้ ราคา กลุ่มเพื่อนและครอบครัว 
 กลุ่มเพื่อนเป็นกลไกหรือกระบวนการทางสังคมท่ีเสริมสร้างพฤติกรรมการบริโภค
นิยม กล่าวคือ การบริโภคเส้ือผา้มือสองของนักเรียนโรงเรียนสายบุรีอิสลามวิทยาท่ีข้ึนอยู่กับ
วเิคราะห์ยีห่อ้ ราคา สร้างภาพลกัษณ์ และกระแสความนิยมสมยัใหม่ 
 วงกต  โอวาทสกุล (2547) ไดท้  าการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้ามือสองของ
ผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลเชียงใหม่ จงัหวดัเชียงใหม่  ซ่ึงเก็บรวบรวมโดยใชแ้บบสอบถามจากผูต้อบ
แบบสอบถามซ่ึงเป็นประชาชนท่ีเลือกซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้ามือสองเพื่อน าไปใช้เองจ านวน 200 คน  
ใชว้ธีิสุ่มตวัอยา่ง  และกระจายเก็บตวัอยา่งไปตามร้านจ าหน่ายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้ามือสองในเขตเทศบาล
นครเชียงใหม่  บริเวณประตูช้างเผือก 26  แห่ง  และสถานธนานุบาลของเทศบาลนครเชียงใหม่ 3 
แห่ง ในสัดส่วนท่ีใกลเ้คียงกนั  แบ่งเป็นเพศชาย 108 คน เพศหญิง 92 คน ส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง  
20-40  ปี ร้อยละ 72.0 ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท/ห้างร้านเอกชนมากท่ีสุดร้อยละ 38 มี
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การศึกษาระดบัสูงสุดระดบัอนุปริญญาตรีหรือเทียบเท่ามากท่ีสุด ร้อยละ31.0 ระดบัรายได ้10,000-
20,000 บาท มากท่ีสุด ร้อยละ 48 
 ผลการศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้ามือสอง พบวา่ผูซ้ื้อจะสอบถามขอ้มูล
จากหลายๆ  ร้านก่อนแลว้จึงตดัสินใจซ้ือ โดยซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้ามือสองส าหรับใช้ภายในบา้นมาก
ท่ีสุด  มีความเช่ือถือสินค้ายี่ห้อโซน่ีเป็นอันดับแรก สาเหตุหลักของการตัดสินใจซ้ือคือราคา
ประหยดักว่าสินค้าใหม่ โดยให้ความส าคัญกับคุณภาพสินค้า ราคาท่ีเหมาะสม และนิยมซ้ือ
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าท่ีมีอายกุารใชง้านมาแลว้ไม่เกิน 1 ปี  ปัจจยัท่ีมีผลมากท่ีสุดต่อการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า
มือสองประกอบด้วย ปัจจยัด้ายผลิตภณัฑ์ ได้แก่ คุณภาพของสินคา้มีมาตรฐาน ปัจจยัด้านราคา 
ไดแ้ก่ การมีระดบัราคาท่ีเหมาะสม ปัจจยัด้านสถานท่ี ไดแ้ก่  การบริการของพนกังานท่ีรวดเร็วมี
คุณภาพ มีความเขา้ใจในสินคา้เป็นอยา่งดี 
 สุพาพร ลอยวฒันกุล (2548) ไดท้  าการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือของนกัท่องเท่ียว 
ชาวไทยท่ีมีผลต่อสินคา้ในร้านค้า ณ จุดผ่านแดนชายแดนภาคใตต้อนล่างโดยกลุ่มตวัอย่างเป็น
นกัท่องเท่ียวชาวไทยจ านวน 400 คน  ไดท้  าการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบโควตา  เคร่ืองมือท่ีใช้เก็บ
ขอ้มูลคือ แบบสอบถาม และท าการวเิคราะห์ขอ้มูลสถิติพรรณนา ร้อยละ 
 ผลการวิจยัพบว่า (1) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวมาบริเวณด่านตม. 2-3 
คร้ัง เดินทางมากบัเพื่อนโดยใชร้ถยนตส่์วนตวั ซ้ือสินคา้ไม่เกิน 5,000 บาท/คร้ัง ใช้เวลาเลือกซ้ือ
สินคา้ 1-2 ชัว่โมง มาซ้ือสินคา้เพื่อน าไปใช้เองมีเหตุผลราคาถูกมากท่ีสุด ทราบข่าวสารจากเพื่อน/
ญาติ (2) นักท่องเท่ียวนิยมซ้ือสินค้าสุรา/บุหร่ีและเคร่ืองใช้ไฟฟ้ามากกว่าเพศหญิง ส่วน
นกัท่องเท่ียวเพศหญิงเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม ขนมและผา้พื้นเมืองมากกว่าเพศชาย มีอายุ
ระหว่าง 31-40 ปี มีอาชีพธุรกิจส่วนตวัมีรายได ้5,000-10,000 บาท สถานภาพสมรส และมาจาก
ภาคใต ้มีพฤติกรรมในการมาซ้ือสินคา้มากท่ีสุด (3) ขอ้เสนอแนะ/ขอ้คิดเห็นของการมาซ้ือสินคา้ท่ี
ด่านตม. 1) ดา้นสินคา้ควรมีคุณภาพราคาถูก มีความหลากหลายมีป้ายราคา วนัผลิตและวนัหมดอาย ุ
ควบคุมราคา ในการมาเลือกซ้ือสินคา้ ควรไดรั้บความสะดวกในการจอดรถและปลอดภยัจากสินคา้
ปลอมแปลง 2) ด้านราคา ควรจดัระเบียบสินคา้ในร้านคา้ให้เป็นหมวดหมู่ บริการส่ง รับเปล่ียน
สินคา้ให้ลูกคา้ ผูป้ระกอบการคา้ขายต้องพูดได้ทั้ งภาษาไทย ภาษาองักฤษ ภาษามาเลเซีย และ
ภาษาจีน 3) ดา้นด่านตม. ควรให้ความสะดวกในการตรวจเอกสารผ่านด่านและให้บริการห้องน ้ า
สะอาด 
 พลูศิริ  กลายสุข (2549) ไดท้  าการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้ของท่ี
ระลึกบนถนนคนเดิน ถนนราชด าเนิน อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยกลุ่มตวัอยา่งเป็นผูบ้ริโภค
คนไทยท่ีมาเดินชมถนนคนเดิน ถนนราชด าเนิน จงัหวดัเชียงใหม่ จ  านวน 200 ตวัอย่าง เป็นผูท่ี้อยู่
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อาศยัในจงัหวดัเชียงใหม่ 100  ตวัอยา่ง และนกัท่องเท่ียว 100 ตวัอย่างโดยสุ่มตวัอยา่งตามสะดวก  
เก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม แบ่งเป็นเพศหญิง 123 คนและเพศชาย 77 คนส่วนใหญ่มีอายุ
ระหวา่ง  20-29 ปี ร้อยละ 64.5 มีภูมิล าเนาอยูใ่นเชียงใหม่มากท่ีสุด ร้อยละ 50 ส่วนใหญ่มีการศึกษา
อยู่ในระดบัปริญญาตรี ร้อยละ 61.0 ผูส้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา ร้อยละ  
53.0  มีรายไดส่้วนตวัไม่เกิน 5,000  บาท มากท่ีสุด ร้อยละ 45.0 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เคย
ทราบข่าวเก่ียวกบัถนนคนเดิน ถนนราชด าเนิน ร้อยละ96.0 และความถ่ีในการมาเท่ียวถนนคนเดิน
จ านวนไม่แน่นอน ร้อยละ 41.5 
 ผลการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินค้าของท่ีระลึกบนถนนคนเดิน 
ถนนราชด าเนิน พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามซ้ืออาหารและเคร่ืองด่ืมจากถนนคนเดิน ถนนราชด าเนิน  
มากท่ีสุด ซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ และรองเทา้  เป็นจ านวนเงินมากท่ีสุด และชอบบรรจุภณัฑ์ท่ี
กะทัดรัด สวยงาม ส่วนผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินค้ากลุ่มของท่ีระลึก คือเอาไวใ้ช้เอง  
นิยมมาเท่ียวถนนคนเดินในช่วงเวลา 18.01-20.00 น.เลือกซ้ือสินคา้บ่อยท่ีสุดในโอกาสวนัเกิด การ
ซ้ือสินคา้กลุ่มของท่ีระลึกจะซ้ือจากถนนคนเดินบ่อยท่ีสุด  ความบ่อยของการซ้ือสินคา้กลุ่มของท่ี
ระลึกโดยเฉล่ียเดือนละ 1 คร้ัง และซ้ือสินคา้กลุ่มของท่ีระลึกจ านวน 2 ช้ิน/คร้ัง ซ้ือสินคา้กลุ่มของท่ี
ระลึกโดยเฉล่ียคร้ังละ 301-500 บาท และต้องการซ้ือสินค้าในกลุ่มของท่ีระลึกต่อไป จะลอง
เปล่ียนไปซ้ือสินคา้แบบอ่ืนบา้ง  มีความพอใจมากท่ีสุดในกิจกรรมการส่งเสริมการขาย รูปแบบ
ส่วนลดราคา  การรู้จกัหรือทราบขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้กลุ่มของท่ีระลึก มกัจะทราบจากเพื่อนแนะน า 
มีความเห็นว่าจะกลบัมาเลือกซ้ือสินคา้กลุ่มของท่ีระลึกบนถนนคนเดินอีก  และจะแนะน าบุคคล
อ่ืนๆใหเ้ลือกซ้ือสินคา้กลุ่มของท่ีระลึกบนถนนคนเดินต่อไป 
 ชาลินี   ดีรักษา (2551)  ไดท้  าการศึกษาพฤติกรรมการใชจ้่ายซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว
ชาวจีนในประเทศไทย โดยประเภทสินคา้ท่ีศึกษาในท่ีน้ีคือ เส้ือผา้ สมุนไพรไทย ผา้ไหม อญัมณี
เคร่ืองประดบั  และเคร่ืองหนัง  ผลการวิเคราะห์การซ้ือผา้ไหม  พบวา่นกัท่องเท่ียวชาวจีนนิยมซ้ือ
ในห้างสรรพสินค้า  ร้านคา้ขนาดใหญ่  เหตุผลในการซ้ือ  คือตราสินคา้ท่ีมียี่ห้อในระดบัสากล  
ส าหรับพฤติกรรมในการซ้ือสมุนไพรไทย อญัมณีเคร่ืองประดบัและเคร่ืองหนงั  นกัท่องเท่ียวชาว
จีนนิยมซ้ือจากร้านขายสินค้าเฉพาะ เหตุผลในการซ้ือคือ จากการแนะน าของมัคคุเทศน์และ
พนกังานขาย  ส าหรับปัจจยัท่ีเป็นตวัก าหนดในการซ้ือสินคา้ทุกประเภทสินคา้ท่ีศึกษาพบวา่  รายได้
เป็นปัจจยัส าคญั โดยมีค่าความยดืหยุน่ค่าใชจ่้ายซ้ือสินคา้ต่อรายไดม้ากกวา่หน่ึงทุกประเภทสินคา้ท่ี
ศึกษา ฉะนั้นเพื่อกระตุ้นให้นักท่องเท่ียวชาวจีนมีค่าใช้จ่ายประเภทดังกล่าวมากข้ึน  ควรเน้น
นกัท่องเท่ียวชาวจีนระดบับนท่ีมีฐานะเศรษฐกิจสูงเป็นส าคญั 
 



38 

 นราทิพย ์ ทองสุข  (2553)  ไดท้  าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภทขนมจากโครงการหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ของ จงัหวดัสุพรรณบุรี  
โดยกลุ่มตวัอยา่งคือนกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางมาเท่ียวในจงัหวดัสุพรรณบุรีซ้ือสินคา้เพื่อเป็นของฝาก
หรือรับประทานเองระหว่างมาเท่ียวสุพรรณบุรีจ านวน 400 คนในการสุ่มตวัอย่างใช้วิธีการสุ่ม
ตวัอย่างแบบบงัเอิญ โดยไม่ค  านึงถึงความน่าจะเป็นแบบตามสะดวก ประมวลผลดว้ยโปรแกรม
ส าเร็จรูป โดยใช้สถิติพื้นฐานได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและใช้สถิติ
วิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นสุภาพสตรีมากท่ีสุดอายุ
ระหว่าง  20-30 ปี อาชีพพนักงานเอกชนส่วนใหญ่การศึกษาระดับปริญญาตรีรายได้มากกว่า  
20,000 ต่อเดือน ระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ โดยดา้นท่ี
ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือมากท่ีสุดคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความสะดวกและรวดเร็วใน
การซ้ือสินคา้ รองลงมาเป็นผลิตภณัฑ์ไดแ้ก่ ชนิด ลกัษณะ สีและรูปแบบของบรรจุภณัฑ์ คุณภาพ
มาตรฐาน  พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคนิยมซ้ือสินค้าท่ีมีช่ือเสียงของจงัหวดัคือสาล่ี  
ส่วนมากซ้ือรับประทานเอง ซ้ือทุกคร้ังท่ีมาสุพรรณบุรีโดยส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือเองซ้ือสินคา้แต่ละ
คร้ังมากกวา่ 100 บาท  และขบัรถส่วนตวัมาสุพรรณบุรี 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 



บทที ่3 

วธีิด าเนินการศึกษา 
 
 

 การศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวในตลาด
ศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้  มีวธีิการด าเนินการศึกษาตามขั้นตอน ดงัน้ี 
 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 
 ประชากร คือ นกัท่องเท่ียวท่ีมาซ้ือสินคา้ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ 
 ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง คือ นักท่องเท่ียวท่ีมาซ้ือสินคา้ท่ีตลาดศูนย์การคา้อินโดจีน 
จงัหวดัสระแก้ว  เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอนของประชากรกลุ่มน้ี  ดงันั้นจึงใช้สูตรการ
ค านวณกลุ่มตวัอย่าง โดยใช้สูตรค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากร ซ่ึงก าหนดระดบัความ
เช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 และยอมให้เกิดความคาดเคล่ือนในการเลือกตวัอยา่ง ร้อยละ 5 ไดจ้  านวนกลุ่ม
ตวัอยา่งในการวจิยัคร้ังน้ีเท่ากบั 385 คน ค านวณไดจ้ากสูตรดงัน้ี  
 

   สูตร      n           =        Z 2 p q  
        e2 

  ก าหนดให ้  
             n   =    ขนาดตวัอยา่ง 
             P   =   สัดส่วนประชากรท่ีใจศึกษา 
            Q   =   1 – P 
   Z  =   ค่าปกติมาตรฐานท่ีไดจ้ากตารางแจกแจงแบบปกติมาตรฐาน         
(Z score) ข้ึนอยูก่บัระดบัความเช่ือมัน่ ซ่ึงก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ 95% ไดค้่า  Z  =  1.96 

  e   =   ระดบัของความคาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้    
   

  แทนค่าจากสูตร  =     (1.96)2  (5) (1-5) 
                 (0.05)2 

     =            384.16 หรือ  385   คน 
  *เผือ่ส ารองไวเ้ม่ือแบบสอบถามไม่สมบูรณ์ 15  รวมเป็น  400  คน 
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 การสุ่มตวัอยา่ง  ผูศึ้กษาไดใ้ชแ้บบหลายขั้นตอน (Multi stapes Random Sampling) 
 ขั้นท่ี 1 การสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเจาะจงนกัท่องเท่ียวท่ีมา
ซ้ือสินคา้ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน  จงัหวดัสระแกว้   
 ขั้นท่ี 2 การสุ่มตวัอยา่งโดยอาศยัความสะดวก (Convence sampling) โดยผูศึ้กษาจะ 
รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งดว้ยแบบสอบถามท่ีจดัเตรียมไว ้ซ่ึงจะเลือกกลุ่มตวัอยา่งจากจ านวน 
นกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางมาซ้ือสินคา้ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้  
 
2. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
 
 ผูศึ้กษาไดอ้อกแบบสอบถาม โดยมีขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือ  ดงัน้ี 

1. ศึกษาจากเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อใชใ้นการสร้างแบบสอบถาม 
2. ศึกษาเอกสาร ต ารา บทความ และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว  
3. น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนไปใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบความถูกตอ้ง 
4. น าแบบสอบถามมาปรับปรุงแก้ไขแล้วน าไป Pre-test กบักลุ่มตวัอย่างนอกพื้นท่ี 

เพื่อทดสอบความเช่ือมัน่ของค าถามก่อนเก็บขอ้มูลจริง 30 ชุดโดยค่าความเช่ือมัน่ของสัมประสิทธ์
แอลฟา (Coefficient)  เท่ากบั .960 
 โดยผูศึ้กษาไดส้ร้างแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน  ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของนกัท่องเท่ียว มีลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด (Close - ended 
question) จ านวน 6 ขอ้ โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale) และมาตรา
เรียงล าดบั (Ordinal scale) ดงัน้ี 
  ขอ้ 1 เพศ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale) 
มีลกัษณะเป็นค าถามแบบ  2 ตวัเลือก (Two – way question  หรือ  Dichottomous question) 
  ขอ้ 2 อาย ุใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale)  
มีลกัษณะเป็นค าถามแบบปลายปิด เป็นค าถามแบบหลายตวัเลือก (Multiple choices question) 
  ขอ้ 3 อาชีพ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale)  
มีลกัษณะเป็นค าถามแบบปลายปิด  เป็นค าถามแบบหลายตวัเลือก (Multiple choices question) 
  ขอ้ 4 ระดบัการศึกษา ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั  
(Nominal scale ) มีลกัษณะเป็นค าถามแบบปลายปิด เป็นค าถามแบบหลายตวัเลือก 
(Multiple choices question)  
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  ขอ้ 5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั  
(Nominal scale) มีลกัษณะเป็นค าถามแบบปลายปิด เป็นค าถามแบบหลายตวัเลือก (Multiple  
choices question) 
  ขอ้ 6 พาหนะท่ีใชใ้นการเดินทาง โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนาม 
บญัญติั (Nominal scale) มีลกัษณะเป็นค าถามแบบปลายปิด เป็นค าถามแบบหลายตวัเลือก  
(Multiple choices question) 
 ส่วนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ 
นกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ มีลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด (Close –  
ended question) จ านวน 1 ขอ้ โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตราภาคชั้น (Interval Scale)  
ดงัน้ี 
  ขอ้ 7 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีลกัษณะค าถามเป็นแบบสเกลความส าคญั 
(Importance Scale)โดยใชม้าตรวดัประเภทอนัตราภาคชั้น (Interval Scale) ซ่ึงมีการก าหนดระดบั
คะแนนความส าคญั ดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ,2548: 193-194) 
   5 หมายถึง ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั มากท่ีสุด 
   4 หมายถึง ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั มาก 
   3 หมายถึง ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั ปานกลาง 
   2 หมายถึง ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั นอ้ย 
   1 หมายถึง ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั นอ้ยท่ีสุด 
 
  ในแบบสอบถามผูว้จิยัใชเ้กณฑค์่าเฉล่ียในการอภิปรายผล ซ่ึงผลของ 
การค านวณใชสู้ตรความกวา้งของอนัตราภาคชั้น  ดงัต่อไปน้ี 
 

   สูตร  ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น  =   ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด – ขอ้มูลท่ีมีค่าต ่าสุด 
        จ านวนชั้น 
   แทนค่าจากสูตร       =       5  -  1 
            5 
   ความของอนัตรภาคชั้น         =    0.8 
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   แสดงเกณฑ์การแปลความหมายของระดบัคะแนนเฉล่ียในแบบสอบถาม 
ดงัน้ี 
   4.21 – 5.00 หมายถึง ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั มากท่ีสุด 
   3.41 – 4.20 หมายถึง ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั มาก 
   2.61 – 3.40 หมายถึง ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั ปานกลาง 
   1.81 – 2.60 หมายถึง ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั นอ้ย 
   1.00 – 1.80 หมายถึง ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั นอ้ยท่ีสุด 
 ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน  
จงัหวดัสระแกว้  มีลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด (Close - ended question) จ านวน 7  ขอ้  ดงัน้ี 
   ขอ้ 8 ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั  
(Nominal  scale) เป็นค าถามแบบหลายตวัเลือก (Multiple  choices  question) 
   ขอ้ 9 ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภท 
นามบญัญติั (Nominal  scale)  เป็นค าถามแบบหลายตวัเลือก (Multiple choices question) 
   ขอ้ 10 บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน  
จงัหวดัสระแกว้ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal  scale) เป็นค าถามแบบหลาย 
ตวัเลือก (Multiple  choices  question) 
   ขอ้ 11 ลกัษณะของสินคา้ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้  
ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale) เป็นค าถามแบบหลายตวัเลือก  
(Multiple  choices  question) 
   ขอ้ 12 ลกัษณะของร้านคา้ท่ีท่านเขา้ไปเลือกซ้ือสินคา้ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทนามบญัญติั (Nominal scale)  เป็นค าถามแบบหลายตวัเลือก (Multiple  choices  question) 
   ขอ้ 13 ช่วงวนัใดท่ีนกัท่องเท่ียวเดินทางมาซ้ือสินคา้ท่ีตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน  
จงัหวดัสระแกว้ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal  scale) เป็นค าถามแบบหลาย
ตวัเลือก (Multiple choices  question) 
   ขอ้ 14 วธีิการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน  
จงัหวดัสระแกว้ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale) เป็นค าถามแบบหลาย
ตวัเลือก (Multiple choices question) 
 
 
 



43 

3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 

 ผูศึ้กษาไดใ้ชแ้หล่งขอ้มูลในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี โดยใชข้อ้มูล  ดงัน้ี 
 3.1 ข้อมูลปฐมภูมิ 
  ผูศึ้กษาไดส้ร้างเคร่ืองมือในการคน้ควา้ คือ แบบสอบถาม แลว้น าออกส ารวจจาก
กลุ่มตวัอย่างของนกัท่องเท่ียวท่ีมาซ้ือสินคา้ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ โดยท่ีผู ้
ศึกษาเป็นผูเ้ก็บรวบรวมเองจากผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน  400  คน 
 3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ 
  ผูศึ้กษาไดท้  าการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูล  และทฤษฎีจากหนงัสือ บทความและรายงาน  
ต่าง ๆ โดยมีแหล่งขอ้มูล ไดแ้ก่ สถาบนัวิทยบริการของมหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช ห้องคน้ควา้
โครงการปริญญาโทของมหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช สภาวจิยัแห่งชาติ และเวบ็ไซต ์
 

4. วธีิการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

 ผูศึ้กษาวเิคราะห์ขอ้มูลโดยการน าแบบสอบถามท่ีไดร้วบรวมมาด าเนินการ  ดงัน้ี 
1. การตรวจสอบขอ้มูล (Editting) ผูว้จิยัจะตรวจความสมบูรณ์ ความถูกตอ้ง 

ของการตอบแบบสอบถาม และคดัแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก 
2. การลงรหสั (Codeing) ผูว้จิยัน าแบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณ์มาลงรหสัตามท่ี 

ก าหนด 
3. การประมวลผลขอ้มูล ผูว้จิยัน าขอ้มูลท่ีผา่นการลงรหสัเรียบร้อย ตรวจสอบ 

ความเรียบร้อยสมบูรณ์ ลงบนัทึกในเคร่ืองคอมพิวเตอร์โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป 
 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษาน าสถิติท่ีใชว้เิคราะห์ขอ้มูล  ดงัน้ี 
 1. ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) ใช้แสดงลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มประชากร
โดยแจกแจงความถ่ี ร้อยละ ซ่ึงมีสูตรในการค านวณ ดงัน้ี (บุญชม ศรีสะอาด, 2545: 103)   

 

   สูตร 
    P  =   f × 100 

     N 

    เม่ือ P แทน ค่าสถิติร้อยละ 
     f แทน ความถ่ีท่ีตอ้งการเปล่ียนแปลงใหเ้ป็นร้อยละ 
     n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
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 2. ค่าเฉล่ีย (Mean) หรือค่าเฉล่ียเลขคณิต (Arithmetic mean) โดยใชแ้สดงความขอ้มูลท่ี
มีการแจกแจงแบบมาตรฐานหาไดจ้ากผลรวมของทุกค่าของขอ้มูลทั้งหมดหารดว้ยจ านวนขอ้มูล
โดยใชสู้ตรของ (บุญชม ศรีสะอาด, 2545: 105) ดงัน้ี 

 
สูตร  
 X      ∑       

    
 

เม่ือ      X  แทน ค่าเฉล่ียของประชากร 

                                แทน      ความถ่ีของขอ้มูลในแต่ละชั้น i  = 1,2,….,n 

                                  แทน     ค่าของขอ้มูลในแต่ละชั้น i  = 1,2,….,n 

   n        แทน      จ านวนขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

 3. ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard  Deviation) ใชว้ดัค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
ในกรณีขอ้มูลไม่ไดมี้การแจกแจงความถ่ี โดยใชสู้ตรของ( บุญชม ศรีสะอาด, 2545 : 103) ดงัน้ี 
 

 สูตร 

  S.D.  √∑       
   X    

    n = 1 

เม่ือ      X  แทน      ค่าเฉล่ียของประชากร 

                                  แทน     ค่าของขอ้มูลในแต่ละชั้น i  = 1,2,….,n 

            n       แทน      จ านวนขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 การวเิคราะห์สถิติพรรณนา (Descriptive statistics) หรือค่าสถิติพื้นฐาน ไดแ้ก่ 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของนกัท่องเท่ียวไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ  การศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน พาหนะท่ีใช้ในการเดินทาง เหตุผลการมาซ้ือสินคา้ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน ใช้ค่าแจง
ความถ่ี  และค่าร้อยละ   
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 ส่วนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ 
นกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ใชค้่าเฉล่ีย  และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียวในตลาดศูนย์การค้าอินโดจีน  
จงัหวดัสระแกว้ ไดแ้ก่  ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ  ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง บุคคลท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือ ลกัษณะของสินคา้ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ลกัษณะของ
ร้านคา้ท่ีท่านเขา้ไปเลือกซ้ือสินคา้ ช่วงวนัใดท่ีนกัท่องเท่ียวเดินทางมาซ้ือสินคา้ และวิธีการคน้หา
ขอ้มูลเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ ใชค้่าแจกแจงความถ่ี  และค่าร้อยละ  
 การวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ย สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistic) ไดแ้ก่  

 1. t-test (Independent sample) โดยจะใชท้ดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 
กลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม ท่ีเป็นอิสระต่อกนั 
 2. F-test (หรือ One Way ANOVA) โดยจะใชท้ดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย 
ระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งท่ีมากกวา่  2 กลุ่มข้ึนไป กรณีพบความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติแลว้  
จะท าการทดสอบเป็นรายคู่ต่อไป เพื่อดูวา่มีคู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนั โดยใชว้ธีิ Fisher’s Least  
Significant Difference (LSD) 
 3. Chi-Squareโดยจะใชท้ดสอบความสัมพนัธ์ของขอ้มูลทัว่ไปของปัจจยัทางการตลาด
กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ 
 
 
 
 
 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

 การศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวในตลาด
ศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ เป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) ผูศึ้กษาไดเ้ก็บ
รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 ชุดโดยการแปลผลความหมายของการวิเคราะห์ขอ้มูล 
ผูว้จิยัไดท้  าการก าหนดสัญลกัษณ์ต่าง ๆ ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล  ดงัต่อไปน้ี 
 n แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 X  แทน คะแนนเฉล่ียหรือค่าเฉล่ีย 
 S.D แทน ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard  Deviation) 
 t แทน ค่าท่ีใชพ้ิจารณาใน  t – distribution 
 F แทน ค่าท่ีใชพ้ิจารณาใน  F – distribution 
 SS แทน ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum  of Square) 
 MS แทน ค่าคะแนนเฉล่ียของผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of  Square) 
 df แทน องศาความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 
 r แทน ค่าสมัประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 
 LSD แทน Least  Significant  Difference 
 * แทน ค่าความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 Sig. แทน ระดบันยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบท่ีโปรแกรมค านวณไดใ้ชใ้น 
   การสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

 การน าเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษาไดน้ าเสนอตามวตัถุประสงคข์องการวิจยัโดยน าเสนอผล
การศึกษาแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของนกัท่องเท่ียว 
 ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของนกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ 
 ส่วนท่ี 3 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้
อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ 



47 

 ผลการวเิคราะห์ 
 

ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของนักท่องเทีย่ว 
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ชาย                                      
หญิง 

172 
228 

43.0 
57.0 

รวม 400 100 

  
 จากตารางท่ี 4.1 แสดงใหเ้ห็นถึงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของนกัท่องเท่ียวในตลาด
ศูนยก์ารคา้  อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ท่ีใชเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จ  านวน 400 คนโดย
จ าแนกตามเพศไดด้งัน้ี  
 นกัท่องเท่ียวเพศชาย  มีจ  านวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43.0 นกัท่องเท่ียวเพศหญิง             
มีจ  านวน 228 คน คิดเป็นร้อยละ 57.0 ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามในคร้ังน้ีโดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
รองลงมาคือ เพศชาย  ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.2  แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามอาย ุ
 

อาย ุ จ านวน (คน) ร้อยละ 
 ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั  20  ปี      
 21  -  25    ปี 
 26  -  30    ปี     
 31  -  35    ปี 
 36  -  40    ปี 
 41    ปีข้ึนไป 

52 
74 
67 

112 
52 
43 

13.0 
18.4 
16.8 
28.0 
13.0 
10.8 

รวม 400 100 
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 จากตารางท่ี 4.2 แสดงใหเ้ห็นถึงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของนกัท่องเท่ียวในตลาด 
ศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ท่ีใชเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จ  านวน 400 คน  
โดยจ าแนกตามอายไุดด้งัน้ี  
 ผูค้า้คนกลางอายุ ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั  20  ปี  มีจ  านวน 52  คน คิดเป็นร้อยละ 13.0  อาย ุ
21- 25  ปี  มีจ  านวน 74  คน คิดเป็นร้อยละ 18.4 อาย ุ26 - 30  ปี มีจ  านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.8  
อายุ 31- 35  ปี มีจ  านวน 112  คน คิดเป็นร้อยละ 28.0 อายุ  36 - 40  ปี มีจ  านวน 52 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 13.0 อาย ุ41 ปีข้ึนไป มีจ านวน 43 คน  คิดเป็นร้อยละ 10.8 ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามในคร้ังน้ี
โดยส่วนใหญ่มีอาย ุ31 - 35  ปี รองลงมาคือ 21 - 25  ปี และ 26- 30  ปี ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.3  แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามอาชีพ   
 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
  รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ    
   พนกังานบริษทั 
   ธุรกิจส่วนตวั    
   รับจา้งทัว่ไป 
   นกัเรียน นกัศึกษา 
   อ่ืนๆ โปรดระบุ  (แม่บา้น) 

82 
112 
51 
75 
59 
21 

20.5 
28.0 
12.8 
18.8 
14.8 
5.3 

รวม 400 100 

 
 จากตารางท่ี 4.3 แสดงใหเ้ห็นถึงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของนกัท่องเท่ียวในตลาด
ศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ท่ีใชเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จ  านวน 400 คนโดย
จ าแนกตามอาชีพ ไดด้งัน้ี  
 รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ มีจ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.5 พนกังานบริษทั มีจ านวน 
112 คน  คิดเป็นร้อยละ 28.0 ธุรกิจส่วนตวั  มีจ  านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.8  รับจา้งทัว่ไปมี
จ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.8  นกัเรียน นกัศึกษา  มีจ านวน 59  คน คิดเป็นร้อยละ 14.8 อ่ืนๆ 
(แม่บา้น) มีจ  านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 ซ่ึงนกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีนท่ีตอบ
แบบสอบถามในคร้ังน้ีโดยส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทั รองลงมาคือ รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
และรับจา้งทัว่ไป ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.4 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดบัการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ระดบัมธัยมศึกษา   
มธัยมศึกษาตอนตน้ 
มธัยมศึกษาตอนปลาย 
อนุปริญญา/ปวส. 
ปริญญาตรี 
สูงกวา่ปริญญาตรี  

27 
62 

105 
117 
81 
8 

6.8 
15.5 
26.3 
29.3 
20.3 
2.0 

รวม 400 100 

 
 จากตารางท่ี 4.4 แสดงใหเ้ห็นถึงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของนกัท่องเท่ียวในตลาด
ศูนยก์ารคา้  อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ท่ีใชเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จ  านวน 400 คนโดย
จ าแนกตามระดบัการศึกษา ไดด้งัน้ี  
 ต ่ากว่าระดบัมธัยมศึกษา  มีจ  านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8 มธัยมศึกษาตอนตน้มี
จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 มธัยมศึกษาตอนปลาย มีจ านวน 105  คน คิดเป็นร้อยละ 26.3 
อนุปริญญา/ปวส. มีจ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.3 ปริญญาตรี มีจ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 
20.3 สูงกวา่ปริญญาตรี มีจ  านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 ซ่ึงนกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโด
จีน ท่ีตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี โดยส่วนใหญ่ระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. รองลงมาคือ 
ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย และระดบัการศึกษาปริญญาตรี ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.5 แสดงจ านวน (ความถ่ี ) และค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามรายได ้
 เฉล่ียต่อเดือน 
 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 5,000 บาท 
5,001-10,000 บาท 
10,001-15,000 บาท 
15,001-20,000 บาท 
มากกวา่ 25,000 บาท 

34 
109 
131 
85 
41 

8.5 
27.3 
32.8 
21.3 
10.3 

รวม 400 100 

 
 จากตารางท่ี 4.5 แสดงใหเ้ห็นถึงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของนกัท่องเท่ียวในตลาด
ศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ท่ีใชเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จ  านวน 400 คนโดย
จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ไดด้งัน้ี  
 ต ่ากวา่ 5,000 บาท มีจ านวน  34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5  5,001-10,000 บาท มีจ านวน 
109 คน  คิดเป็นร้อยละ 27.3  10,001-15,000 บาท มีจ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.8  15,001-
20,000 บาท มีจ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.3 มากกว่า 25,000 บาท มีจ านวน 41 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 10.3 ซ่ึงส่วนใหญ่นกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีนท่ีตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี 
โดยส่วนใหญ่รายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001-15,000 บาท รองลงมาคือ 5,001-10,000 บาท และ
15,001-20,000 บาท ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.6 แสดงจ านวน (ความถ่ี ) และค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามพาหนะท่ีใชใ้น 
 การเดินทาง 
 

พาหนะท่ีใชใ้นการเดินทาง จ านวน (คน) ร้อยละ 
รถยนตส่์วนตวั 
รถโดยสาร 
อ่ืนๆ โปรดระบุ 

289 
111 

- 

72.3 
27.8 

รวม 400 100 
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 จากตารางท่ี 4.6 แสดงใหเ้ห็นถึงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของนกัท่องเท่ียวในตลาด
ศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ท่ีใชเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จ  านวน 400 คนโดย
จ าแนกตามพาหนะท่ีใชใ้นการเดินทาง ไดด้งัน้ี  
 รถยนตส่์วนตวั มีจ  านวน  289 คน คิดเป็นร้อยละ 72.3 รถโดยสาร มีจ านวน 111 คน      
คิดเป็นร้อยละ 27.8 ซ่ึงส่วนใหญ่นักท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน ท่ีตอบแบบสอบถาม  
ในคร้ังน้ี โดยส่วนใหญ่พาหนะท่ีใชใ้นการเดินทางเป็นรถยนตส่์วนตวั รองลงมาคือ รถโดยสาร 
 

ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 
 สินค้าของนักท่องเทีย่วในตลาดศูนย์การค้าอนิโดจีน จังหวดัสระแก้ว 
 
ตารางท่ี 4.7 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามปัจจยัส่วน 
 ประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม 
 การตลาด 
 

ส่วนประสมการตลาด X  S.D แปลผล อนัดบั 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 
สินคา้มีคุณภาพดีมีมาตรฐานรองรับ 
สินคา้มีหลายประเภท 
สินคา้มีรูปแบบแปลกใหม่ทนัสมยัอยูเ่สมอ 
และไม่มีขายในพื้นท่ีอ่ืน 
มีรูปแบบท่ีหลากหลายใหเ้ลือกซ้ือ 
ไดรั้บการบริการท่ีดี มีความถูกตอ้ง รวดเร็ว 

 
3.30 
3.98 

 
3.87 
4.07 
3.45 

 
0.97 
0.38 

 
0.63 
0.57 
0.95 

 
ปานกลาง 
มาก 

 
มาก 
มาก 
มาก 

 
5 
2 
 

3 
1 
4 

รวม 3.73 0.64 มาก  
ดา้นราคา 
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 
ราคาถูกกวา่เม่ือเปรียบเทียบกบัท่ีอ่ืน 
สามารถต่อรองราคาได ้
ราคาถูกมาก ๆ 

 
3.43 
4.00 
4.08 
3.31 

 
0.74 
0.74 
0.54 
0.62 

 
มาก 
มาก 
มาก 

ปานกลาง 

 
3 
2 
1 
4 

รวม 3.70  0.60 มาก  
 



52 

ตารางท่ี 4.7  (ต่อ) 
 

ส่วนประสมการตลาด X  S.D แปลผล อนัดบั 
ดา้นการจดัจ าหน่าย 
หาซ้ือสินคา้ไดง่้าย 
ร้านคา้มีความน่าเช่ือถือ 
การจดัร้านเป็นระเบียบเป็นหมวดหมู่ 
ท าเลท่ีตั้งสะดวกในการเดินทาง 
สถานท่ีจอดรถสะดวก 

 
3.97 
3.39 
3.54 
3.49 
4.72 

 
0.85 
0.94 
0.86 
0.89 
0.52 

 
มาก 

ปานกลาง 
มาก 
มาก 

มากท่ีสุด 

 
2 
5 
3 
4 
1 

รวม 3.82 0.73 มาก  
ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีการรับรู้จาก 
ดา้นการโฆษณา 
วทิย ุ
หนงัสือพิมพ ์
ป้ายประกาศ 
แผน่พบั 
การแนะน าโดยวธีิปากต่อปาก 

 
 

2.48 
2.43 
4.14 
2.35 
4.17 

 
 

0.92 
0.86 
0.59 
0.69 
0.60 

 
 

นอ้ย 
นอ้ย 
มาก 
นอ้ย 
มาก 

 
 

3 
4 
2 
5 
1 

รวม 3.11 0.68 ปานกลาง  
ดา้นการส่งเสริมการขาย 
การใหส่้วนลด 
การแจกหรือแถมสินคา้ท่ีมีคุณภาพ 

 
3.41 
2.22 

 
0.85 
0.56 

 
มาก 
นอ้ย 

 
1 
2 

รวม 2.81 0.67 ปานกลาง  
ดา้นผูป้ระกอบการ 
ผูป้ระกอบการสามารถใหข้อ้มูลรายละเอียด 
เก่ียวกบัสินคา้ไดอ้ยา่งดี 
ผูป้ระกอบการมีบุคลิกภาพและมนุษย์
สัมพนัธ์ท่ีดี กริยา วาจาสุภาพ 

 
4.01 

 
3.38 

 
0.76 

 
0.99 

 
มาก 

 
ปานกลาง 

 
1 
 

2 

รวม 3.69 0.85 มาก  
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ตารางท่ี 4.7  (ต่อ) 
 

ส่วนประสมการตลาด X  S.D แปลผล อนัดบั 
ดา้นการตลาดทางตรง โดยใชอิ้นเทอร์เน็ต 
เวป็ไซตต์ลาดการคา้อินโดจีน 
เฟสบุค๊ 
ยทููป 

 
3.37 
3.20 
3.38 

 
0.75 
0.71 
0.78 

 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

 
2 
3 
1 

รวม 3.31 0.72 ปานกลาง  

 
 จากตางรางท่ี 4.7 แสดงขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ผลการวเิคราะห์พบวา่ 
 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ภาพโดยรวมมีความส าคญัในระดบัมาก ( X = 3.73) 
โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรก คือ มีรูปแบบท่ีหลากหลายใหเ้ลือกซ้ือ สินคา้มีหลาย 
ประเภท และสินคา้มีรูปแบบแปลกใหม่ทนัสมยัอยูเ่สมอและไม่มีขายในพื้นท่ีอ่ืน มีความส าคญั 
ในระดบัมาก  
 ปัจจยัดา้นราคา พบวา่ภาพโดยรวมมีความส าคญัในระดบัมาก ( X = 3.70) โดยปัจจยั 
ยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรก คือ สามารถต่อรองราคาได ้ราคาถูกกวา่เม่ือเปรียบเทียบกบัท่ีอ่ืน
และราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ มีความส าคญัในระดบัมาก 
 ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย พบวา่ภาพโดยรวมมีความส าคญัในระดบัมาก ( X = 3.82)
โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรก คือ สถานท่ีจอดรถสะดวก มีความส าคญัในระดบัมาก
หาซ้ือสินคา้ไดง่้าย และการจดัร้านเป็นระเบียบเป็นหมวดหมู่ มีความส าคญัในระดบัมาก   
 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  พบวา่ภาพโดยรวมมีความส าคญัในระดบัปานกลาง 
( X =  3.11) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรก คือ มีการรับรู้จากดา้นการโฆษณา พบวา่การ
แนะน าโดยวิธีปากต่อปาก และป้ายประกาศ มีความส าคัญในระดับมาก รองลงมาคือ  วิทย ุ
มีความส าคญัในระดบันอ้ย มีการรับรู้จาก ดา้นการส่งเสริมการขาย พบวา่ การให้ส่วนลดมีความส าคญั
ในระดับมาก การแจก หรือแถมสินค้าท่ีมีคุณภาพ มีความส าคัญในระดับน้อย มีการรับรู้จาก  
ด้านผูป้ระกอบการ พบว่าผู ้ประกอบการสามารถให้ข้อมูลรายละเอียดเก่ียวกับสินค้าได้อย่างดี  
มีความส าคญัในระดบัมาก และผูป้ระกอบการมีบุคลิกภาพและมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี กริยา วาจาสุภาพ  
มีความส าคญัในระดบัปานกลาง และมีการรับรู้จาก ดา้นการตลาดทางตรงโดยใชอิ้นเทอร์เน็ต พบว่า  
ยทููป เวป็ไซตต์ลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน เฟสบุค๊ มีความส าคญัในระดบัปานกลาง 
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ตารางท่ี 4.8 แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่ง ปัจจยัส่วนประสม 
 การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม 
 การตลาด 
 

ส่วนประสมทางการตลาด X  S.D แปลผล อนัดบั 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.73 0.64 มาก 2 
ดา้นราคา 3.70 0.60 มาก 3 
ดา้นการจดัจ าหน่าย 3.82 0.73 มาก 1 
ดา้นการส่งเสริมตลาด 3.23 0.70 ปานกลาง 4 

รวม 3.46 0.67 มาก  

  
จากตางรางท่ี 4.8 แสดงขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีผลต่อพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ผลการวิเคราะห์พบวา่  
ภาพโดยรวมปัจจยัส่วนประสมการตลาด มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ( X = 3.46) เม่ือพิจารณาราย
ปัจจยั พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ( X =  3.73) ดา้นราคา มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
มาก ( X = 3.70)  ด้านการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ( X = 3.82) ด้านการส่งเสริม
การตลาด มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง ( X = 3.23) 
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ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเทีย่ว 
 ในตลาดศูนย์การค้าอนิโดจีน จังหวดัสระแก้ว 
 
ตารางท่ี 4.9 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามประเภท 
 ของสินคา้ท่ีซ้ือ 
 

ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย   
กระเป๋า 
รองเทา้    
ของใชใ้นครัวเรือน 
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า  
อุปกรณ์กีฬา 
สินคา้บริโภค 
สินคา้เบด็เตล็ด 

315 
291 
271 
157 
124 
102 
268 
253 

17.7 
16.3 
15.2 
8.8 
7.0 
5.7 

15.1 
14.2 

รวม 1,781 100 

หมายเหตุ  ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 
 

 จากตางรางท่ี 4.9 แสดงข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียวในตลาด
ศูนยก์ารคา้อินโดจีนจงัหวดัสระแกว้เก่ียวกบัประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือผลการวิเคราะห์พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามเลือกประเภทเส้ือผา้และเคร่ืองแต่งกาย มากท่ีสุด มีจ านวน 315 คน คิดเป็นร้อยละ
17.7 รองลงมาคือ ประเภทกระเป๋า  มีจ  านวน 291 คน คิดเป็นร้อยละ 16.3 และประเภทรองเทา้       
มีจ านวน 271 คน คิดเป็นร้อยละ 15.2   
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ตารางท่ี 4.10 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามจ านวนเงิน 
 โดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 
 

จ านวนเงินโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 

 ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 1,000   บาท   
 1,001 –  2,000   บาท 
 2,001 –  3,000   บาท    
 3,001  –  4,000  บาท 
 4,001 –  5,000   บาท    
 มากกวา่  5,000  บาท 

39 
71 
124 
102 
43 
21 

9.8 
17.8 
31.0 
25.5 
10.8 
5.3 

รวม 400 100 

  
จากตางรางท่ี 4.10 แสดงข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียวในตลาด

ศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ เก่ียวกบัจ านวนเงินโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ผลการ
วิเคราะห์พบวา่ จ  านวนเงินโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 2,001 – 3,000 บาท มีจ านวน 124 คน 
คิดเป็นร้อยละ 31.0 รองลงมาคือ 3,001 - 4,000  บาท มีจ านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.5  และ 
1,001 - 2,000 บาท มีจ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 17.8 
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ตารางท่ี 4.11 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามบุคคลท่ีมีผลต่อ 
 การตดัสินใจซ้ือ 
 

บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ตวัเอง          
 เพื่อน 
 คนในครอบครัว     
 อ่ืนๆ (คนขาย) 

220 
72 

104 
4 

55 
18 
26 
1 

รวม 400 100 

  
 จากตางรางท่ี 4.11 แสดงข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียวในตลาด
ศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ เก่ียวกบับุคคลท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือ ผลการวิเคราะห์พบวา่ 
ตวัเอง มีจ านวน 220 คน คิดเป็นร้อยละ 55 รองลงมาคือ คนในครอบครัว มีจ านวน 104 คน คิดเป็น
ร้อยละ 26 และเพื่อน มีจ านวน 72 คน  คิดเป็นร้อยละ 18 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



58 

ตารางท่ี 4.12 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามลกัษณะ 
 ของสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 
 

ลกัษณะของสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
 สินคา้ใหม่ไม่เจาะจงตรายีห่้อ  
 สินคา้ใหม่เจาะจงตรายีห่้อท่ีรู้จกั 
 สินคา้มือสองไม่เจาะจงตรายีห่อ้  
 สินคา้มือสองเจาะจงตรายีห่้อท่ีรู้จกั 

220 
102 
317 
152 

27.81 
12.90 
40.07 
19.22 

รวม 791 100 

หมายเหตุ  ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 
 

 จากตางรางท่ี 4.12 แสดงข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียวในตลาด
ศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ เก่ียวกบัลกัษณะของสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ ผลการวิเคราะห์พบวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถามเลือกสินคา้มือสองไม่เจาะจงตรายี่ห้อ มากท่ีสุด มีจ านวน 317 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 40.07 รองลงมาคือ สินคา้ใหม่ไม่เจาะจงตรายี่ห้อ มีจ  านวน 220 คน คิดเป็นร้อยละ 27.81 
และสินคา้มือสองเจาะจงตรายีห่อ้ท่ีรู้จกั มีจ  านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 19.22   
 
ตารางท่ี 4.13 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามลกัษณะ 
 ของร้านคา้ท่ีเลือกซ้ือ 
 

ลกัษณะของร้านคา้ท่ีเลือกซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
  ร้านคา้ท่ีผูข้ายเชิญชวนอยา่งดี      
  ร้านคา้ท่ีใกลก้บัท่ีจอดรถ 
  ร้านคา้ท่ีตกแต่งสวยงามเป็นระเบียบ    
  ร้านท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั   
  ร้านคา้ทัว่ไปไม่เจาะจง 

317 
198 
183 
149 
235 

29.30 
18.30 
16.91 
13.77 
21.72 

 

รวม 1,082 100 

หมายเหตุ  ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 
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 จากตางรางท่ี 4.13 แสดงข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียวในตลาด
ศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ เก่ียวกบัลกัษณะของร้านคา้ท่ีเลือกซ้ือ ผลการวิเคราะห์พบวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถามเลือกร้านคา้ท่ีผูข้ายเชิญชวนอยา่งดี มากท่ีสุด มีจ านวน 317 คน คิดเป็นร้อยละ 
29.30 รองลงมาคือ ร้านคา้ทัว่ไปไม่เจาะจง มีจ านวน 235 คน คิดเป็นร้อยละ 21.72 และร้านคา้ท่ีใกล้
กบัท่ีจอดรถ มีจ านวน 198 คน คิดเป็นร้อยละ 18.30   

 
ตารางท่ี 4.14 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามช่วงเวลา 
 ในการมาซ้ือสินคา้ 
 

ช่วงเวลาในการมาซ้ือสินคา้ จ านวน (คน) ร้อยละ 
วนัเสาร์ – อาทิตย ์
วนัจนัทร์ – ศุกร์ 
วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์(งานเทศกาลหรืองานประจ าปี) 

141 
49 
210 

35.25 
12.25 
52.5 

รวม 400 100 

  
 จากตางรางท่ี 4.14 แสดงข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียวในตลาด
ศูนยก์ารคา้อินโดจีนจงัหวดัสระแกว้ เก่ียวกบัช่วงเวลาในการมาซ้ือสินคา้ ผลการวิเคราะห์พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถาม มาซ้ือสินคา้ในช่วงเวลาวนัหยุดนกัขตัฤกษ์ (งานเทศกาลหรืองานประจ าปี) 
มากท่ีสุด มีจ านวน 210 คน คิดเป็นร้อยละ 52.5 รองลงมา คือ ช่วงเวลาวนัเสาร์– อาทิตย ์ มีจ  านวน 
141 คน คิดเป็นร้อยละ 35.25 และวนัจนัทร์-ศุกร์ มีจ  านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.25 
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ตารางท่ี 4.15 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามวธีิการคน้หา 
 ขอ้มูลเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน  
 

วธีิการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ตนเอง 
เพื่อน 
คนในครอบครัว 
อินเทอร์เน็ต 
อ่ืนๆ (พนกังานขาย แผน่พบั) 

182 
62 
75 
49 
32 

45.5 
15.5 
18.75 
12.25 
8 

รวม 400 100 

  
 จากตางรางท่ี 4.15 แสดงข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียวในตลาด
ศูนยก์ารคา้อินโดจีนจงัหวดัสระแกว้ เก่ียวกบัวิธีการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ ผลการ
วิเคราะห์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม ตนเอง มากท่ีสุด มีจ านวน 182 คน คิดเป็นร้อยละ 45.5 
รองลงมาคือ คนในครอบครัว  มีจ านวน 75 คน  คิดเป็นร้อยละ 18.75 และเพื่อน มีจ านวน 62 คน 
คิดเป็นร้อยละ 15.5 
 

ส่วนที ่4  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมานเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 
 
 1. การทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติการวเิคราะห์ค่า t (Independent sample t-test)  
โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้นจะปฏิเสธสมมติฐานก็ต่อเม่ือค่า Prob. มีค่านอ้ยกวา่  0.05  
  การทดสอบสมมติฐานตัวแปรลักษณะข้อมูลทั่วไปของนักท่องเท่ียวในตลาด
ศูนยก์ารคา้อินโดจีนในด้านเพศกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้ 
อินโดจีน ในดา้นความถ่ีของค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง โดยใช ้ t-test 
  สมมติฐานขอ้ท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของนกัท่องเท่ียว ประกอบดว้ย  เพศ มีความสัมพนัธ์
กบัค่าใช้จ่ายเฉล่ียในการซ้ือสินค้าต่อคร้ัง  มีผลท าให้พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียว 
ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ แตกต่างกนั 
  สมมติฐานท่ี 1.1 เพศท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว 
ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ดา้นความถ่ีของค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง  
แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.16 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทดสอบการเปรียบเทียบความแตกต่าง 
  ของค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียท่ีใชใ้นการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวจากตลาด 
  ศูนยก์ารคา้อินโดจีนจงัหวดัสระแกว้ในดา้นความถ่ีของค่าใชจ่้าย จ าแนกตามเพศ 
 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 
 จากตารางท่ี 4.16 ผลการทดสอบความแตกต่างดา้นความถ่ีของค่าใชจ่้ายในการซ้ือ
สินคา้จากตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน พบวา่ ไดค้่า Sig. เท่ากบั  0.000* ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ยอมรับ
สมมติฐาน หมายความว่า เพศท่ีแตกต่างกันมีค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้าจากตลาดศูนย์การค้า         
อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ดา้นความถ่ีของค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05 
 2. การทดสอบสมมติฐาน โดยใชส้ถิติค่าความแปรปรวนทางเดียว (One Way Analysis 
of Variance : One Way  ANOVA) 
  การทดสอบตวัแปรลกัษณะขอ้มูลทัว่ไปของนกัท่องเท่ียว ในดา้นอายุ อาชีพ ระดบั
การศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ของนกัท่องเท่ียว  กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวใน
ตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ในดา้นความถ่ีของค่าใชจ่้ายในการมาซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง  
  สมมติฐานท่ี 1.2 อายท่ีุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว 
ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ดา้นความถ่ีของค่าใช้จ่ายในการมาซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง
แตกต่างกนั 
  ผลการวิเคราะห์ค่าสถิติท่ีใช้ในการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของ
ดา้นความถ่ีในการมาซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ปรากฏดงัตารางท่ี 4.17  
 
 
 
 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้         เพศชาย           เพศหญิง t Sig. 
ของนกัท่องเท่ียว X  S.D X  S.D   
ความถ่ีของค่าใช้จ่ายใน
การซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 

2.13 0.75 4.10 0.90 -23.034 0.000* 
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ตารางท่ี 4.17 แสดงขอ้มูลเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว 
  ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ในดา้นความถ่ีของค่าใชจ่้าย 
  ในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังจ าแนกตามอาย ุ
 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ของนกัท่องเท่ียว 

แหล่งความแปรปรวน df SS MS F Sig. 

ความถ่ีของค่าใชจ่้ายใน ระหวา่งกลุ่ม 5 592.445 118.489 652.521 0.000*  
การซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ภายในกลุ่ม 394 71.545 0.182   
 รวม 399 663.990    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
  
 จากตารางท่ี 4.17 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นความถ่ีของ
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง  พบว่า กลุ่มอายุต่างๆ มีความถ่ีของค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อ
คร้ัง แตกต่างกนัอยา่ง  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงไดท้  าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่
ดว้ยวธีิ LSD (Least Significant Difference) ปรากฏผลดงัตารางท่ี 4.18 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



63 

ตารางท่ี 4.18 แสดงขอ้มูลเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียในดา้นความถ่ีของค่าใชจ่้าย 
 ในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง จ าแนกตามอาย ุ
 

 
อาย ุ

 

x  

ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 20 ปี  

21-25 ปี  26-30 ปี  31-35 ปี  36-40 ปี  41 
ปีข้ึนไป 

  1.25 2.21 3.00 3.63 4.40 5.48 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั  
20 ปี  

1.25 - -0.966 -1.750 -2.383 -3.153 -4.238 

   (0.000*) (0.000*) (0.000*) (0.000*) (0.000*) 
21-25 ปี  2.21  - -0.783 -1.417 -2.187 -3.272 

    (0.000*) (0.000*) (0.000*) (0.000*) 
26-30 ปี  3.00   - -0.633 -1.403 -2.488 

     (0.000*) (0.000*) (0.000*) 
31-35 ปี  3.63    - -0.769  -1.854  

      (0.000*) (0.000*) 
36-40 ปี  4.40     - -1.084 

       (0.000*) 
41 ปีข้ึนไป  5.48      - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.18  เม่ือทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย ในดา้นความถ่ีของค่าใชจ่้าย
ในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง จ าแนกตามอายุ พบว่ากลุ่มท่ีมีพฤติกรรมแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05  มีจ  านวน 15 คู่  ไดแ้ก่  กลุ่มท่ีมีอาย ุ21-25 ปี  26-30 ปี  31-35 ปี  36-40 ปี  และ 41 
ปีข้ึนไป มีความถ่ีของค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังมากกว่าช่วงอายุ ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 20 ปี  
กลุ่มอายุ  26-30 ปี  31-35 ปี  36-40 ปี  และ 41 ปีข้ึนไป  มีความถ่ีของค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อ
คร้ังมากกวา่ช่วงอาย ุ21-25 ปี  กลุ่มอาย ุ 31-35 ปี  36-40 ปี  และ 41 ปีข้ึนไป  มีความถ่ีของค่าใชจ่้าย
ในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังมากกวา่ช่วงอายุ 26-30 ปี  กลุ่มอายุ 36-40 ปี  และ 41 ปีข้ึนไปมีความถ่ีของ
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้าต่อคร้ังมากกว่าช่วง อายุ 31-35 ปี กลุ่มอายุ 41ปีข้ึนไปมีความถ่ีของ
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังมากกวา่ช่วง อาย ุ36-40 ปี 
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 สมมติฐานท่ี 1.3  อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวใน 
ตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ดา้นความถ่ีของค่าใชจ่้ายในการมาซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 
แตกต่างกนั 
 ผลการวเิคราะห์ค่าสถิติท่ีใชใ้นการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของดา้น
ความถ่ีในการมาซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ปรากฏดงัตารางท่ี 4.19  
 
ตารางท่ี 4.19 แสดงขอ้มูลเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว 
  ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ในดา้นความถ่ีของค่าใชจ่้าย 
  ในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังจ าแนกตามอาชีพ 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ของนกัท่องเท่ียว 

แหล่งความแปรปรวน df SS MS F Sig. 

ความถ่ีของค่าใชจ่้ายใน ระหวา่งกลุ่ม 5 602.250 120.450 768.668 0.000*  
การซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ภายในกลุ่ม 394 61.740 0.157   
 รวม 399 663.990    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 
 จากตารางท่ี 4.19 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเปรียบเทียบความแตกต่างด้านความถ่ีของ
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง  พบวา่ กลุ่มอาชีพต่างๆ มีความถ่ีของค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อ
คร้ัง แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงไดท้  าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่
ดว้ยวธีิ LSD (Least Significant Difference) ปรากฏผลดงัตารางท่ี 4.20 
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ตารางท่ี 4.20 แสดงขอ้มูลเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียในดา้นความถ่ีของค่าใชจ่้าย 
 ในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง จ าแนกตามอาชีพ 
 

 
อาชีพ 

 

x  

รับราชการ
รัฐวสิาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 

ธุรกิจ
ส่วนตวั 

รับจา้ง
ทัว่ไป 

นกัเรียน 
นกัศึกษา 

อ่ืนๆ
)แม่บา้น(  

  1.52 2.75 3.21 4.00 4.72 6.00 
รับราชการ 
รัฐวสิาหกิจ 

1.52  -1.225 -1.691 -2.475 -3.204 -4.475 

   (0.000*) (0.000*) (0.000*) (0.000*) (0.000*) 
พนกังานบริษทั 2.75  - -0.465 -1.250 -1.978 -3.250 
    (0.000*) (0.000*) (0.000*) (0.000*) 
ธุรกิจส่วนตวั 3.21   - -0.784 -1.513 -2.784 
     (0.000*) (0.000*) (0.000*) 
รับจา้งทัว่ไป 4.00    - -0.728  -2.000  
      (0.000*) (0.000*) 
นกัเรียน นกัศึกษา 4.72     - -1.271 
       (0.000*) 
อ่ืนๆ )แม่บา้น(  6.00      - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.20  เม่ือทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย ในดา้นความถ่ีของค่าใชจ่้าย
ในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง จ าแนกตามอาชีพ พบวา่กลุ่มท่ีมีพฤติกรรมแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 มีจ  านวน 15 คู่ ไดแ้ก่ กลุ่มท่ีมีอาชีพ พนกังานบริษทั ธุรกิจส่วนตวั รับจา้งทัว่ไป  
นกัเรียน นกัศึกษา  อ่ืนๆ(แม่บา้น) มีความถ่ีของค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังมากกวา่อาชีพรับ
ราชการ รัฐวิสาหกิจ กลุ่มอาชีพธุรกิจส่วนตวั  รับจา้งทัว่ไป นกัเรียน นกัศึกษา อ่ืนๆ (แม่บา้น)        
มีความถ่ีของค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังมากกว่าอาชีพ พนกังานบริษทั กลุ่มอาชีพรับจา้ง
ทัว่ไป  นกัเรียน นกัศึกษา อ่ืนๆ (แม่บา้น) มีความถ่ีของค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังมากกว่า
อาชีพ ธุรกิจส่วนตวั  กลุ่มอาชีพนกัเรียน นกัศึกษา อ่ืนๆ (แม่บา้น) มีความถ่ีของค่าใชจ่้ายในการซ้ือ
สินคา้ต่อคร้ังมากกวา่อาชีพรับจา้งทัว่ไป  กลุ่มอาชีพอ่ืนๆ (แม่บา้น)  มีความถ่ีของค่าใชจ่้ายในการ
ซ้ือสินคา้ต่อคร้ังมากกวา่นกัเรียน นกัศึกษา 
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 สมมติฐานท่ี 1.4  ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
ของนกัท่องเท่ียวในตลาดการคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ดา้นความถ่ีของค่าใชจ่้ายในการมาซ้ือ 
สินคา้ต่อคร้ัง แตกต่างกนั 
 ผลการวเิคราะห์ค่าสถิติท่ีใชใ้นการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของดา้น
ความถ่ีในการมาซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ปรากฏดงัตารางท่ี 4.21  

 
ตารางท่ี 4.21 แสดงขอ้มูลเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว 
  ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ในดา้นความถ่ีของค่าใชจ่้าย 
  ในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังจ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ของนกัท่องเท่ียว 

แหล่ง 
ความแปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

ความถ่ีของค่าใชจ่้ายใน ระหวา่งกลุ่ม 5 574.966 114.993 508.931 0.000*  
การซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ภายในกลุ่ม 394 89.024 0.226   
 รวม 399 663.990    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 
 จากตารางท่ี 4.21 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเปรียบเทียบความแตกต่างด้านความถ่ีของ
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง  พบวา่ ระดบัการศึกษา มีความถ่ีของค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อ
คร้ัง แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงไดท้  าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่
ดว้ยวธีิ LSD (Least Significant Difference) ปรากฏผลดงัตารางท่ี 4.22 
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ตารางท่ี 4.22 แสดงขอ้มูลเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียในดา้นความถ่ีของค่าใชจ่้าย 
  ในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

 
ระดบัการศึกษา 

 

x  

ต ่ากวา่ระดบั
มธัยมศึกษา 

มธัยมศึกษา
ตอนตน้ 

มธัยมศึกษา
ตอนปลาย 

อนุปริญญา
/.ปวส  

ปริญญาตรี สูงกวา่
ปริญญาตรี 

  1.00 1.80 2.80 3.65 4.85 6.00 
ต ่ากวา่ระดบั
มธัยมศึกษา 

1.00  -0.806 -1.800 -2.658 -3.851 -5.00 

   (0.000*) (0.000*) (0.000*) (0.000*) (0.000*) 
มธัยมศึกษาตอนตน้ 1.80  - -0.993 -1.851 -3.045 -4.193 
    (0.000*) (0.000*) (0.000*) (0.000*) 
มธัยมศึกษา 
ตอนปลาย 

2.80   - -0.858 -2.051 -3.200 

     (0.000*) (0.000*) (0.000*) 
อนุปริญญา /ปวส.  3.65    - -1.193  -2.341  
      (0.000*) (0.000*) 
ปริญญาตรี 4.85     - -1.148 
       (0.000*) 
สูงกวา่ปริญญาตรี 6.00      - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.22  เม่ือทดสอบความแตดต่างของค่าเฉล่ีย ในดา้นความถ่ีของค่าใชจ่้าย
ในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง จ าแนกตามระดบัการศึกษา พบว่ากลุ่มท่ีมีพฤติกรรมแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีจ  านวน 15 คู่ ไดแ้ก่ กลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้  
มธัยมศึกษาตอนปลาย  อนุปริญญา/ปวส. ปริญญาตรี  สูงกวา่ปริญญาตรี  มีความถ่ีของค่าใชจ่้ายใน
การซ้ือสินคา้ต่อคร้ังมากกว่าระดบัต ่ากว่ามธัยมศึกษา ระดบัการศึกษา มธัยมศึกษาตอนปลาย  
อนุปริญญา/ปวส. ปริญญาตรี สูงกว่าปริญญาตรี มีความถ่ีของค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง
มากกวา่ระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้ ระดบัการศึกษา  อนุปริญญา/ปวส. ปริญญาตรี สูงกวา่ปริญญาตรี  
มีความถ่ีของค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังมากกวา่ระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย ระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี  สูงกว่าปริญญาตรี  มีความถ่ีของค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังมากกว่าระดบั
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อนุปริญญา/ปวส. ระดบัการศึกษา  สูงกวา่ปริญญาตรี  มีความถ่ีของค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง
มากกวา่ระดบัปริญญาตรี 
 สมมติฐานท่ี 1.5  รายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
นกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ดา้นความถ่ีของค่าใช้จ่ายในการมาซ้ือ
สินคา้ต่อคร้ัง แตกต่างกนั 
 ผลการวเิคราะห์ค่าสถิติท่ีใชใ้นการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของดา้น
ความถ่ีในการมาซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ปรากฏดงัตารางท่ี 4.23  
 
ตารางท่ี 4.23 แสดงขอ้มูลเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว 
 ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ในดา้นความถ่ีของค่าใชจ่้าย 
 ในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ของนกัท่องเท่ียว 

แหล่ง 
ความแปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

ความถ่ีของค่าใชจ่้ายใน ระหวา่งกลุ่ม 4 578.376 144.594 667.118 0.000*  
การซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ภายในกลุ่ม 395 85.614 0.217   
 รวม 399 663.990    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 
 จากตารางท่ี 4.23 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเปรียบเทียบความแตกต่างด้านความถ่ีของ
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความถ่ีของค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้
ต่อคร้ัง แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงไดท้  าการทดสอบความแตกต่างเป็น
รายคู่ดว้ยวธีิ LSD (Least Significant Difference) ปรากฏผลดงัตารางท่ี 4.23 
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ตารางท่ี 4.24 แสดงขอ้มูลเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียในดา้นความถ่ีของค่าใชจ่้าย 
 ในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

x  

ต ่ากวา่ 
5,000 บาท  

5,001-10,000 
บาท 

10,001-
15,000 บาท  

15,001-
20,000 บาท  

มากกวา่ 
25,000 บาท  

  1.00 2.25 3.30 4.27 5.51 
ต ่ากวา่ 5,000 บาท  1.00 - -1.256 -2.305 -3.270 -4.512 
   (0.000*) (0.000*) (0.000*) (0.000*) 

5,001-10,000 บาท  2.25  - -1.048 -2.013 -3.255 
    (0.000*) (0.000*) (0.000*) 

10,001-15,000 บาท  3.30   - -0.965 -2.206 
     (0.000*) (0.000*) 

15,001-20,000 บาท  4.27    - -1.241  
      (0.000*) 
มากกวา่ 25,000 บาท  5.51     - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.24  เม่ือทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย ในดา้นความถ่ีของค่าใชจ่้าย
ในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พบวา่กลุ่มท่ีมีพฤติกรรมแตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีจ  านวน 10 คู่  ไดแ้ก่  กลุ่มท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,001-10,000 
บาท  10,001-15,000 บาท 15,001-20,000 บาท  มากกวา่ 25,000 บาท มีความถ่ีของค่าใชจ่้ายในการ
ซ้ือสินคา้ต่อคร้ังมากกว่า รายได้เฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่า 5,000 บาท รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-
15,000 บาท 15,001-20,000 บาท  มากกวา่ 25,000 บาท  มีความถ่ีของค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อ
คร้ังมากกว่า รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,001-10,000 บาท รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-20,000 บาท  
มากกวา่ 25,000 บาท  มีความถ่ีของค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังมากกวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
10,001-15,000 บาท  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มากกวา่ 25,000 บาท มีความถ่ีของค่าใชจ่้ายในการซ้ือ
สินคา้ต่อคร้ังมากกวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-20,000 บาท   
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 สมมติฐานขอ้ท่ี  2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการ
จดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าต่อคร้ังของ
นกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้  ดา้นการใชจ้่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 
 
ตารางท่ี 4.25 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑก์บั 
 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังของนกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน 
 จงัหวดัสระแกว้ ดา้นการใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 
 

ใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 
ปัจจยัทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์

รวม 
 

2 Sig. ระดบั
มากท่ีสุด 

ระดบั
มาก 

ระดบั 
ปานกลาง 

ระดบั 
นอ้ย 

ระดบั 
นอ้ยท่ีสุด 

   ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 1,000 บาท 8(2.5) 7(1.7) 20(5.0) 4(1.0) 0(0.0) 39 91.763 0.000* 
   1,001 - 2,000  บาท 22(5.5) 38(9.5) 11(2.8) 0(0.0) 0(0.0) 71   
   2,001 - 3,000  บาท  42(10.5) 59(14.7) 13(3.3) 8(2.0) 2(0.5) 124   
   3,001 - 4,000  บาท 39(9.8) 54(13.5) 7(1.7) 3(0.7) 0(0.0) 102   
   4,001-5,000  บาท 15(3.8) 20(5.0) 7(1.7) 2(0.5) 0(0.0) 43   
   มากกวา่ 5,000  บาท 7(1.7) 8(2.0) 3(0.7) 1(0.2) 0(0.0) 21   

รวม 133 186 61 18 2 400   
* α  ≤  0.05 

จากตารางท่ี 4.25 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์  
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังของนกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน  
จงัหวดัสระแกว้  ดา้นการใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
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ตารางท่ี 4.26 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นราคากบัพฤติกรรม 
  การซ้ือสินคา้ต่อคร้ังของนกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ 
  ดา้นการใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 
 

ใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 
ปัจจยัทางการตลาด ดา้นราคา 

รวม 
 

2 Sig. ระดบั
มากท่ีสุด 

ระดบั
มาก 

ระดบั 
ปานกลาง 

ระดบั 
นอ้ย 

ระดบั 
นอ้ยท่ีสุด 

   ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 1,000 บาท 10(2.7) 17(4.3) 7(1.7) 5(1.2) 0(0.0) 39 90.763 0.002* 
   1,001 - 2,000  บาท 11(2.8) 22(5.5) 31(7.8) 7(1.7) 0(0.0) 71   
   2,001 - 3,000  บาท  40(10.0) 65(16.2) 17(4.2) 2(0.5) 0(0.0) 124   
   3,001 - 4,000  บาท 35(8.7) 49(12.2) 12(3.0) 5(1.2) 1(0.2) 102   
   4,001-5,000  บาท 11(2.8) 22(5.5) 7(1.7) 3(0.7) 0(0.0) 43   
   มากกวา่ 5,000  บาท 8(2.0) 11(2.8) 2(0.5) 0(0.0) 0(0.0) 21   

รวม 133 186 61 18 2 400   
* α  ≤  0.05 

จากตารางท่ี 4.26  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางการตลาด ดา้นราคา มีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังของนกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้
ดา้นการใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
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ตารางท่ี 4.27 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการจดัจ าหน่ายกบั 
 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังของนกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน  
 จงัหวดัสระแกว้ ดา้นการใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 
 

ใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 
ปัจจยัทางการตลาด ดา้นการจดัจ าหน่าย 

รวม 
 

2 Sig. ระดบั 
มากท่ีสุด 

ระดบั 
มาก 

ระดบั 
ปานกลาง 

ระดบั 
นอ้ย 

ระดบั 
นอ้ยท่ีสุด 

   ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 1,000 บาท 11(2.8) 15(3.7) 9(2.3) 4(1.0) 0(0.0) 39 86.541 0.001* 
   1,001 - 2,000  บาท 14(3.5) 36(9.0) 12(3.0) 5(1.2) 4(1.0) 71   
   2,001 - 3,000  บาท  53(13.3) 49(12.3) 22(5.5) 0(0.0) 0(0.0) 124   
   3,001 - 4,000  บาท 29(7.2) 51(12.8) 14(3.5) 8(2.0) 0(0.0) 102   
   4,001-5,000  บาท 7(1.7) 9(2.3) 25(6.2) 2(0.5) 0(0.0) 43   
   มากกวา่ 5,000  บาท 7(1.7) 12(3.0) 2(0.5) 0(0.0) 0(0.0) 21   

รวม 121 172 84 19 4 400   
* α  ≤  0.05 

จากตารางท่ี 4.26 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางการตลาด ด้านการจดัจ าหน่ายมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังของนักท่องเท่ียวในตลาดศูนย์การคา้อินโดจีน 
จงัหวดัสระแกว้  ดา้นการใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
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ตารางท่ี 4.28 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 โดยมีการรับรู้จากดา้นโฆษณากบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังของนกัท่องเท่ียวใน 
 ตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้  ดา้นการใชจ้่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 
 

ใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 

ปัจจยัทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
โดยมีการรับรู้จากดา้นการโฆษณา 

รวม 

 

2 
Sig. 

ระดบั
มากท่ีสุด 

ระดบั 
มาก 

ระดบั 
ปานกลาง 

ระดบั 
นอ้ย 

ระดบั 
นอ้ยท่ีสุด 

   ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 1,000 บาท 12(3.0) 10(2.5) 9(2.3) 6(1.5) 2(0.5) 39 89.874 0.002* 
   1,001 - 2,000  บาท 18(4.5) 41(10.3) 8(2.0) 4(1.0) 0(0.0) 71   
   2,001 - 3,000  บาท  61(15.3) 56(14.0) 5(1.2) 2(0.5) 0(0.0) 124   
   3,001 - 4,000  บาท 31(7.8) 68(17.0) 3(0.7) 0(0.0) 0(0.0) 102   
   4,001-5,000  บาท 12(3.0) 28(7.0) 2(0.5) 1(0.2) 0(0.0) 43   
   มากกวา่ 5,000  บาท 6(1.5) 10(2.5) 3(0.7) 2(0.5) 0(0.0) 21   

รวม 140 213 30 15 2 400   
* α  ≤  0.05 

 จากตารางท่ี 4.28  ความสัมพนัธ์ระหวา่ง ปัจจยัทางการตลาด ดา้นการส่งเสริม 
การตลาด โดยมีการรับรู้จากด้านโฆษณามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังของ
นกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้  ดา้นการใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
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ตารางท่ี 4.29 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
 โดยมีการรับรู้จากดา้นการส่งเสริมการขายกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังของ 
 นกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้  ดา้นการใชจ้่ายในการซ้ือ  
 สินคา้ต่อคร้ัง 
 

ใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 

ปัจจยัทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
โดยมีการรับรู้จากดา้นการส่งเสริมการขาย 

รวม 

 

2 
Sig. 

ระดบั
มากท่ีสุด 

ระดบั
มาก 

ระดบั 
ปานกลาง 

ระดบั 
นอ้ย 

ระดบั 
นอ้ยท่ีสุด 

   ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 1,000 บาท 8(2.0) 9(2.3) 18(4.5) 4(1.0) 0(0.0) 39 79.874 0.000* 
   1,001 - 2,000  บาท 14(3.5) 40(10.0) 15(3.8) 2(0.5) 0(0.0) 71   
   2,001 - 3,000  บาท  18(4.5) 26(6.5) 52(13.0) 21(5.3) 7(1.7) 124   
   3,001 - 4,000  บาท 12(3.0) 22(5.5) 48(12.0) 18(4.5) 2(0.5) 102   
   4,001-5,000  บาท 8(2.0) 12(3.0) 17(4.3) 6(1.5) 0(0.0) 43   
   มากกวา่ 5,000  บาท 4(1.0) 6(1.5) 9(2.3) 2(0.5) 0(0.0) 21   

รวม 64 115 159 53 9 400   
* α  ≤  0.05 

 จากตารางท่ี 4.29  ความสัมพนัธ์ระหวา่ง ปัจจยัทางการตลาด ดา้นการส่งเสริม 
การตลาดโดยมีการรับรู้จากดา้นการส่งเสริมการขายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ต่อ
คร้ังของนกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้  ดา้นการใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้
ต่อคร้ังอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 

 

 

 

 

 

 

 



75 

ตารางท่ี 4.30 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
  โดยมีการรับรู้ จากดา้นผูป้ระกอบการกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังของ 
  นกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้  ดา้นการใชจ้่าย 
  ในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 
 

ใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 

ปัจจยัทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
โดยมีการรับรู้จากดา้นผูป้ระกอบการ 

รวม 

 

2 
Sig. 

ระดบั
มากท่ีสุด 

ระดบั
มาก 

ระดบั 
ปานกลาง 

ระดบั 
นอ้ย 

ระดบั 
นอ้ยท่ีสุด 

   ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 1,000 บาท 9(2.3) 10(2.5) 14(3.5) 6(1.5) 0(0.0) 39 82.829 0.000* 
   1,001 - 2,000  บาท 12(3.0) 15(3.8) 34(8.5) 8(2.0) 2(0.5) 71   
   2,001 - 3,000  บาท  18(4.5) 33(8.3) 68(17.0) 5(1.3) 0(0.0) 124   
   3,001 - 4,000  บาท 16(4.0) 18(4.5) 58(14.5) 8(2.0) 2(0.5) 102   
   4,001-5,000  บาท 12(3.0) 16(4.0) 11(2.7) 4(1.0) 0(0.0) 43   
   มากกวา่ 5,000  บาท 2(0.5) 7(1.7) 8(2.0) 4(1.0) 0(0.0) 21   

รวม 69 99 193 35 4 400   
* α  ≤  0.05 

 จากตารางท่ี 4.30 ความสัมพนัธ์ระหวา่ง ปัจจยัทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด   
โดยมีการรับรู้จากด้านผูป้ระกอบการมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าต่อคร้ังของ
นกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้  ดา้นการใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
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ตารางท่ี 4.31 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 โดยมีการรับรู้จากดา้นตลาดทางตรงโดยใชอิ้นเตอร์เน็ตกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
 ต่อคร้ังของนกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ดา้นการใช ้
 จ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 
 

ใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 

ปัจจยัทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
โดยมีการรับรู้จากดา้นตลาดทางตรงโดยใชอิ้นเตอร์เน็ต 

รวม 

 

2 
Sig. 

ระดบั
มากท่ีสุด 

ระดบั
มาก 

ระดบั 
ปานกลาง 

ระดบั 
นอ้ย 

ระดบั 
นอ้ยท่ีสุด 

   ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 1,000 บาท 4(1.0) 8(2.0) 18(4.5) 7(1.7) 2(0.5) 39 79.628 0.000* 
   1,001 - 2,000  บาท 8(2.0) 12(3.0) 40(10.0) 10(2.5) 1(0.2) 71   
   2,001 - 3,000  บาท  12(3.0) 30(7.5) 72(18.0) 8(2.0) 2(0.5) 124   
   3,001 - 4,000  บาท 12(3.0) 18(4.5) 60(15.0) 12(3.0) 0(0.0) 102   
   4,001-5,000  บาท 7(1.7) 8(2.0) 18(4.5) 10(2.5) 0(0.0) 43   
   มากกวา่ 5,000  บาท 2(0.5) 4(1.0) 14(3.5) 1(0.2) 0(0.0) 21   

รวม  459 80 222 48 5 400   
* α  ≤  0.05 

 จากตารางท่ี 4.31  ความสัมพนัธ์ระหวา่ง ปัจจยัทางการตลาด ดา้นการส่งเสริม 
การตลาด โดยมีการรับรู้จากดา้นตลาดทางตรงโดยใชอิ้นเตอร์เน็ตมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม 
การซ้ือสินคา้ต่อคร้ังของนกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ดา้นการใชจ้่าย 
ในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 



บทที ่5 

สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

 ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของนกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้  ซ่ึงขอ้มูลท่ีไดผู้ป้ระกอบการ
ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ สามารถน าไปเป็นแนวทางในการปรับปรุงและ
วางแผนดา้นการตลาดให้มีความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างเหมาะสม 
รวมถึงองค์กรภาครัฐและเอกชนผูรั้บผิดชอบดูแลตลาดศูนย์การค้าอินโดจีน จังหวดัสระแก้ว  
สามารถน าขอ้มูลไปพฒันาระบบการบริหารจดัการตลาดใหมี้ประสิทธิภาพต่อไป 

 

1. สรุปผล 
 
 ผลการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวในตลาด
ศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ สรุปไดด้งัน้ี 
 ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของนักท่องเทีย่ว 
  นกัท่องเท่ียวท่ีตอบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม
โดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย โดยมีอายุ 30-35  ปี มากท่ีสุด ร้อยละ 36.3 รองลงมาคือ 
21-25 ปี ร้อยละ 18.5 ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ พนักงานบริษทัมากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 28.0  
รองลงมา  รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ  20.5 โดยมีระดบัการศึกษา  ระดบัอนุปริญญา  
มากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ  29.3  รองลงมาคือ  มธัยมศึกษาตอนปลาย  คิดเป็นร้อยละ 26.3 รายไดเ้ฉล่ีย
รวมส่วนใหญ่  10,001-15,000 บาท รองลงมาคือ  5,001-10,000  บาท  และพาหนะท่ีใชเ้ดินทางมาก
ท่ีสุดคือ  รถยนตส่์วนตวัคิดเป็นร้อยละ  72.3  รองลงมาคือ  รถโดยสารคิดเป็นร้อยละ  27.8 
 ส่วนที ่2 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินค้าของนักท่องเทีย่วในตลาดศูนย์การค้าอนิโดจีน จังหวดัสระแก้ว 
  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ภาพโดยรวมมีความส าคญัในระดบัมาก  
( X = 3.73) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรก คือ มีรูปแบบท่ีหลากหลายใหเ้ลือกซ้ือ  
สินคา้มีหลายประเภท และสินคา้มีรูปแบบแปลกใหม่ทนัสมยัอยูเ่สมอและไม่มีขายในพื้นท่ีอ่ืน  
มีความส าคญัในระดบัมาก  
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  ปัจจยัดา้นราคา พบวา่ภาพโดยรวมมีความส าคญัในระดบัมาก ( X = 3.70)  
โดยปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดับแรก คือ สามารถต่อรองราคาได้ ราคาถูกกว่าเม่ือ
เปรียบเทียบกบัท่ีอ่ืน และราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ มีความส าคญัในระดบัมาก  
  ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย พบวา่ภาพโดยรวมมีความส าคญัในระดบัมาก 
( X = 3.82) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรก คือ สถานท่ีจอดรถสะดวก มีความส าคญัใน
ระดบัมาก หาซ้ือสินคา้ไดง่้าย และการจดัร้านเป็นระเบียบเป็นหมวดหมู่ มีความส าคญัในระดบัมาก 
ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าภาพโดยรวมมีความส าคญัในระดบัปานกลาง ( X = 3.46)  
โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรก คือ มีการรับรู้จากดา้นการโฆษณา พบวา่ การแนะน าโดย
วิธีปากต่อปาก และป้ายประกาศ มีความส าคญัในระดบัมาก รองลงมาคือ วิทยุมีความส าคญัในระดบั
นอ้ย มีการรับรู้จาก ดา้นการส่งเสริมการขาย พบวา่ การให้ส่วนลด มีความส าคญัในระดบัมาก การแจก 
หรือแถมสินค้าท่ีมีคุณภาพ มีความส าคญัในระดับน้อย มีการรับรู้จาก  ด้านผูป้ระกอบการ พบว่า
ผูป้ระกอบการสามารถให้ขอ้มูลรายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ไดอ้ยา่งดี มีความส าคญัในระดบัมาก และ
ผูป้ระกอบการมีบุคลิกภาพและมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี กริยา วาจาสุภาพ มีความส าคญัในระดบัปานกลาง 
และมีการรับรู้จาก ดา้นการตลาดทางตรงโดยใชอิ้นเทอร์เน็ต พบวา่ ยทููป เวป็ไซตต์ลาดศูนยก์ารคา้อิน
โดจีน เฟสบุค๊ มีความส าคญัในระดบัปานกลาง 
 ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเที่ยวในตลาดศูนย์การค้า
อนิโดจีน จังหวดัสระแก้ว 
  ผลการวิเคราะห์พบว่าพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียวในตลาด
ศูนยก์ารคา้ อินโดจีนจงัหวดัสระแกว้ เก่ียวกบัประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ ผลการวิเคราะห์พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามเลือกประเภทเส้ือผา้และเคร่ืองแต่งกาย มากท่ีสุด มีจ านวน 315 คน คิดเป็นร้อยละ
17.7 รองลงมาคือ ประเภทกระเป๋า มีจ านวน 291 คน คิดเป็นร้อยละ 16.3 และประเภทรองเทา้        
มีจ  านวน 271 คน คิดเป็นร้อยละ 15.2  จ านวนเงินโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ผลการวิเคราะห์
พบวา่ จ  านวนเงินโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 2,001 – 3,000 บาท มีจ านวน 124 คน คิดเป็น
ร้อยละ 31.0 รองลงมาคือ  3,001 - 4,000  บาท มีจ านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.5  และ 1,001 - 
2,000 บาท มีจ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 17.8  บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ผลการวิเคราะห์
พบวา่ ตวัเอง มีจ านวน 220 คน คิดเป็นร้อยละ 55 รองลงมาคือ คนในครอบครัว มีจ านวน 104 คน 
คิดเป็นร้อยละ 26 และเพื่อน มีจ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18  ลกัษณะของสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ       
ผลการวิเคราะห์พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามเลือกสินค้ามือสองไม่เจาะจงตรายี่ห้อ มากท่ีสุด             
มีจ  านวน 317 คน คิดเป็นร้อยละ 40.07 รองลงมาคือ สินคา้ใหม่ไม่เจาะจงตรายีห่อ้ มีจ  านวน 220 คน  
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คิดเป็นร้อยละ 27.81 และสินคา้มือสองเจาะจงตรายี่ห้อท่ีรู้จกั มีจ  านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 
19.22  ลกัษณะของร้านคา้ท่ีเลือกซ้ือ ผลการวเิคราะห์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเลือกร้านคา้ท่ีผูข้าย
เชิญชวนอย่างดี มากท่ีสุด มีจ านวน 317 คน คิดเป็นร้อยละ 29.30 รองลงมาคือ ร้านคา้ทัว่ไปไม่
เจาะจง มีจ านวน 235 คน คิดเป็นร้อยละ 21.72 และร้านคา้ท่ีใกลก้บัท่ีจอดรถ มีจ านวน 198 คน คิด
เป็นร้อยละ 18.30  ช่วงเวลาในการมาซ้ือสินคา้ ผลการวิเคราะห์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม มาซ้ือ
สินคา้ในช่วงเวลาวนัหยุดนกัขตัฤกษ์ (งานเทศกาลหรืองานประจ าปี) มากท่ีสุด มีจ านวน 210 คน  
คิดเป็นร้อยละ 52.5 รองลงมา คือ ช่วงเวลาวนัเสาร์– อาทิตย ์ มีจ  านวน 141 คน คิดเป็นร้อยละ 35.25 
และวนัจนัทร์-ศุกร์ มีจ  านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.25  วิธีการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ 
ผลการวเิคราะห์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม ตนเอง มากท่ีสุด มีจ านวน 182 คน คิดเป็นร้อยละ 45.5 
รองลงมาคือ คนในครอบครัว  มีจ านวน 75 คน  คิดเป็นร้อยละ 18.75 และเพื่อน มีจ านวน 62 คน 
คิดเป็นร้อยละ 15.5 
 ส่วนที ่4 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมานเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 
  ข้อมูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐาน  ผู้ศึกษาสรุปผลการทดสอบ
สมมติฐาน แสดงภาพรวมความแตกต่างของการทดสอบ t-test และ ANOVA ดงัตารางต่อไปน้ี 
  ขอ้มูลทัว่ไปของนกัท่องเท่ียว ประกอบดว้ย  เพศ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษามี
ความสัมพนัธ์กบัค่าใช้จ่ายเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง  มีผลท าให้พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
นกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ แตกต่างกนั 
  ขอ้มูลทัว่ไปของนกัท่องเท่ียว ดา้นความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสม
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคาดา้นการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรร การซ้ือสินคา้ต่อคร้ังของนกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแก้ว  
ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 
 
2. อภิปรายผล 
 
 ผลการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียวในตลาด
ศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้  มีประเด็นส าคญัท่ีสามารถน ามาอภิปรายผล ไดด้งัน้ี 
 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย อายุระหว่าง 31-35 ปี      
ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทั  ระดับการศึกษาส่วนใหญ่อยู่ในระดับอนุปริญญา  และ
ประกาศนียบตัรวชิาชีพชั้นสูง(ปวส.)  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่  10,001–15,000  บาท   
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และส่วนใหญ่นิยมเดินทางมาซ้ือสินคา้ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้โดยรถยนต์
ส่วนตวัมีเหตุผลในการมาซ้ือสินคา้ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแก้วด้วยสินคา้ท่ีมี
รูปแบบท่ีหลากหลายให้เลือกซ้ือ  รองลงมาสินคา้มีหลากหลายประเภท สอดคล้องกบั สุพาพร  
ลอยวฒันกุล (2548:108) ซ่ึงพบวา่ส่วนเป็นนกัท่องเท่ียวเพศหญิงมากกว่าเพศชาย ระดบัการศึกษา
ส่วนใหญ่ต ่ากวา่ปริญญาตรี  
 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียวใน
ตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน  จงัหวดัสระแกว้  ผลการวิเคราะห์พบว่า ภาพโดยรวมมีความส าคญัใน
ระดบัมาก เม่ือพิจารณารายปัจจยัพบวา่   
 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ภาพโดยรวมมีความส าคญัในระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรก คือ มีรูปแบบท่ีหลากหลายให้เลือกซ้ือ  สินคา้มีหลายประเภท  และ
สินคา้มีรูปแบบท่ีแปลกใหม่ทนัสมยัอยู่เสมอและไม่มีขายในพื้นท่ีอ่ืน มีความส าคญัในระดบัมาก 
และสินคา้มีคุณภาพดีมีมาตรฐานรองรับมีความส าคญัในระดบัปานกลาง  สอดคลอ้งกบั สุพาพร  
ลอยวฒันกุล (2548:109) พบว่าสินค้าไม่มีขายในทอ้งท่ีอ่ืน มีรูปแบบท่ีหลากหลาย และสินคา้มี
คุณภาพ 

ปัจจยัดา้นราคา พบวา่ภาพโดยรวมมีความส าคญัในระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ีย
สูงสุด 3 ล าดบัแรก คือ สามารถต่อรองราคาได ้ ราคาถูกกว่าเม่ือเปรียบเทียบกบัท่ีอ่ืน  และราคา
เหมาะสมกับคุณภาพสินค้า มีความส าคญัในระดับมาก  สอดคล้องกับ สุพาพร  ลอยวฒันกุล 
(2548:109) พบวา่สินคา้มีราคาถูก สินคา้มีคุณภาพ 
 ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย พบวา่ภาพโดยรวมมีความส าคญัในระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ย
ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรก คือ สถานท่ีจอดรถสะดวก มีความส าคญัอยู่ในระดับมากท่ีสุด 
รองลงมาคือหาซ้ือสินค้าได้ง่ายและการจัดร้านเป็นระเบียบเป็นหมวดหมู่  มีความส าคัญใน 
ระดบัมาก 
 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  พบว่าภาพโดยรวมมีความส าคญัในระดบัปานกลาง
โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือมีการรับรู้จากดา้นการโฆษณา พบวา่การแนะน าโดยวิธีปากต่อ
ปากและป้ายประกาศ  มีความส าคญัในระดบัมาก รองลงมาคือ  วิทยุ หนงัสือพิมพ ์และแผน่พบัมี
ความส าคัญในระดับ  น้อย มีการรับรู้จาก ด้านการส่งเสริมการขาย พบว่า การให้ส่วนลด                 
มีความส าคญัในระดบัมาก  รองลงมาคือการแจกหรือแถมสินคา้ท่ีมีคุณภาพ  มีความส าคญัในระดบั
นอ้ย ดา้นผูป้ระกอบการ พบวา่ผูป้ระกอบการสามารถให้ขอ้มูลรายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ไดอ้ยา่งดี 
มีความส าคญัในระดบัมาก และผูป้ระกอบการมีบุคลิกภาพและมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี กริยา วาจาสุภาพ 
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มีความส าคญัในระดับปานกลาง และมีการรับรู้จาก ด้านการตลาดทางตรงโดยใช้อินเทอร์เน็ต 
พบวา่เวป็ไซตต์ลาด โรงเกลือ เฟสบุค๊ ยทููป  มีความส าคญัในระดบัปานกลาง 
 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ 
 ผูต้อบแบบสอบถามเลือกประเภทเส้ือผา้และเคร่ืองแต่งกาย เป็นอนัดบั 1 จ  านวนเงิน
โดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง อยูท่ี่ 2,001-3,000  บาท บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้คือ 
ตวัเอง ลกัษณะสินคา้ท่ีเลือกซ้ือส่วนใหญ่เป็นสินคา้มือสองไม่เจาะจงตรายี่ห้อ  และรองลงมาเป็น
สินคา้ใหม่ไม่เจาะจงตรายีห่อ้ ลกัษณะของร้านคา้ท่ีนิยมเขา้ไปเลือกซ้ือคือ  ร้านคา้ท่ีมีผูข้ายเชิญชวน
อยา่งดี  และรองลงมาเป็นร้านคา้ทัว่ไปไม่เจาะจง  ช่วงเวลาท่ีนิยมเดินทางมาซ้ือคือ  วนัหยุดนกัขตั
ฤกษ ์ (งานเทศกาลหรืองานประจ าปี)  และรองลงมาช่วงวนัเสาร์และวนัอาทิตย ์ และการหาขอ้มูล
ของนกัท่องเท่ียวในการมาซ้ือสินคา้ท่ีนิยมคือ  จากตนเองและรองลงมาคือ จากคนในครอบครัว 
 ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 
 ขอ้มูลทัว่ไปของนกัท่องเท่ียว ไดแ้ก่  เพศ  อาย ุ อาชีพ  ระดบัการศึกษา  รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนและพาหนะท่ีใช้ในการเดินทาง มีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียวในตลาด
ศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ดา้นค่าใช้จ่ายเฉล่ียในการมาซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง สอดคลอ้งกบั
สมมติฐานท่ีตั้ง ทุกดา้น 
 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัด
จ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ
นกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการมาซ้ือสินคา้ต่อ
คร้ัง สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้ง ทุกดา้น 
 
3. ข้อเสนอแนะ 
 
 จากผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนักท่องเท่ียวในตลาด
ศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ 
 3.1 ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการท าศึกษา 

  3.1.1 ข้อมูลทัว่ไปของนักท่องเทีย่ว  
   จากการศึกษาพบว่า เพศหญิงท่ีมีอายุ  31- 35 ปี  มาซ้ือสินค้าในตลาด
ศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ มากกว่าเพศชาย ซ่ึงถือวา่นกัท่องเท่ียวกลุ่มน้ีเป็นกลุ่มลูกคา้
เป้าหมายหลกั ดงันั้น ในการวางแผนการจ าหน่ายสินคา้จะตอ้งค านึงถึงกลุ่มน้ีมากท่ีสุด พร้อมทั้ง



82 

สร้างกลุ่มเป้าหมายใหม่ ท่ีมีช่วงอายุอ่ืน ๆ ให้เพิ่มจ านวนมากข้ึนโดยเฉพาะกลุ่มท่ีมีอายุ 21- 30 ปี
โดยจดัหาสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการของนกัท่องเท่ียวกลุ่มน้ีใหม้ากข้ึน 
 3.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

  3.2.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ จากการศึกษาพบวา่ นกัท่องเท่ียวให้ระดบัความส าคญั
มากในเร่ือง สินค้ามีรูปแบบท่ีหลากหลายให้เลือกซ้ือ และสินค้ามีหลายประเภท  ดังนั้ น
ผูป้ระกอบการในตลาดศูนย์การค้าอินโดจีน จงัหวดัสระแก้ว ควรจะจดัหาสินค้าท่ีมีรูปแบบท่ี
หลากหลาย  มาจ าหน่ายในร้าน รวมทั้งตอ้งมีสินคา้หลายประเภทเพื่อให้ตรงกบัความตอ้งการของ
กลุ่มนกัท่องเท่ียว นอกจากน้ีผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญัเร่ืองสินคา้มีคุณภาพดีมีมาตรฐาน
รองรับเป็นท่ีน่าเช่ือถือ ได้รับบริการท่ีดี มีความถูกตอ้งรวดเร็ว และสินค้ามีรูปแบบแปลกใหม่
ทนัสมยัอยูเ่สมอ  เน่ืองจากนกัท่องเท่ียวก็ใหค้วามส าคญัดว้ยเช่นกนั 
  3.2.2 ปัจจัยด้านราคา จากการศึกษาพบว่า นกัท่องเท่ียวให้ระดบัความส าคญัมาก
ในเร่ืองสามารถต่อรองราคาได ้มีราคาถูกกว่าเม่ือเทียบกบัท่ีอ่ืน ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 
ดงันั้นผูป้ระกอบการในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ควรเปิดโอกาสให้นกัท่องเท่ียว
สามารถต่อรองราคาได ้ราคาสินคา้ตอ้งถูกกวา่ท่ีอ่ืน รวมถึงราคาตอ้งเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้  
  3.2.3 ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย  จากการศึกษาพบว่า นักท่องเท่ียวให้ระดับ
ความส าคัญมาก สถานท่ีจอดรถ สินค้าหาซ้ือง่าย และการจัดร้านเป็นหมวดหมู่  นอกจากน้ี
ผูป้ระกอบการร้านคา้ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ควรให้ความส าคญัเร่ืองร้านคา้มี
ความน่าเช่ือถือท าใหลู้กคา้ไวใ้จในการมาซ้ือสินคา้ และสามารถเพิ่มยอดขายใหก้บัผูป้ระกอบการได ้
  3.2.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด จากการศึกษาพบว่า นกัท่องเท่ียวให้ระดบั
ความส าคญัมาก ดา้นการโฆษณา โดยมีการรับรู้จาก การแนะน าโดยวธีิปากต่อปาก ดา้นการส่งเสริม
การขาย ใหร้ะดบัความส าคญัมาก เร่ืองการใหส่้วนลด ดา้นผูป้ระกอบการ ให้ระดบัความส าคญัมาก 
เร่ืองผูป้ระกอบการสามารถให้ขอ้มูลรายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ไดอ้ยา่งดี  ดงันั้น ผูป้ระกอบการใน
ตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ควรสร้างความประทบัใจแก่นกัท่องเท่ียวท่ีมาซ้ือสินคา้ 
เร่ืองการให้ส่วนลด  การให้ขอ้มูลรายละเอียดของสินคา้ เพื่อให้นกัท่องเท่ียวประทบัใจและท าให้
นกัท่องเท่ียวมีการแนะน าปากต่อปาก  ท าใหร้้านคา้เป็นรู้จกัและมีลูกคา้เพิ่มมากข้ึน  
 3.3 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเทีย่ว 
  จากผลการศึกษาพบว่า นกัท่องเท่ียวท่ีมาซ้ือสินคา้ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน 
จงัหวดัสระแกว้ เลือกประเภทของสินคา้ท่ีเลือกซ้ือเป็นอนัดบั 1 คือ ประเภทเส้ือผา้และเคร่ืองแต่ง
กาย รองลงมาคือกระเป๋า และรองเทา้  ดงันั้นผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีคิดจะท าธุรกิจจ าหน่ายสินคา้
ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน  จงัหวดัสระแกว้  ควรเลือกจ าหน่ายสินคา้ประเภทเส้ือผา้และเคร่ือง 
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แต่งกาย  จ  านวนเงินโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง คือ 2,001-3,000  บาท ลกัษณะของสินคา้ท่ี 
เลือกซ้ือ อนัดบั 1 คือ สินคา้มือสองไม่เจาะจงตรายี่ห้อ รองลงมาคือ สินคา้ใหม่ไม่เจาะจงตรายี่ห้อ 
ลกัษณะของร้านท่ีเลือกซ้ือ อนัดบั 1 คือ ร้านคา้ท่ีผูข้ายเชิญชวนอย่างดี ช่วงเวลาในการเดินทางมา
ซ้ือสินคา้คือ วนัหยุดนักขตัฤกษ์  (งานเทศกาลหรืองานประจ าปี) ดงันั้นผูป้ระกอบการในตลาด
ศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ควรจะจดัเตรียมสินคา้ไวจ้  าหน่ายในช่วงเวลาท่ีนกัท่องเท่ียว
เดินทางซ้ือสินคา้ใหเ้พียงพอต่อความตอ้งการของนกัท่องเท่ียว 
 3.4 ข้อเสนอแนะของการท าวจัิยคร้ังต่อไป 
  1) ควรศึกษาเก่ียวกับปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู ้บริโภคชาว
กมัพชูาเน่ืองจากเขตการคา้แนวชายแดนไทย - กมัพูชา ดา้นอ าเภออรัญประเทศ จงัหวดัสระแกว้ได้
ท าการประกาศให้เป็นพื้นท่ีเศรษฐกิจของจงัหวดัสระแก้ว จึงท าให้ชาวกัมพูชาเดินทางเข้ามา
ประกอบธุรกิจการค้าในฝ่ังประเทศไทยเป็นจ านวนมาก เพื่อให้สามารถวางแผนการตลาดให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคชาวกมัพชูา และสามารถน าเงินเขา้สู่ประเทศไทยมากข้ึน  
  2) ในอนาคตหากมีผูท้  างานวิจยัต่อจากงานวิจยัฉบบัน้ีควรท าการสัมภาษณ์เชิงลึก 
เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีเจาะลึก โดยตรงจากนกัท่องเท่ียว 
  3) ศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของนักท่องเท่ียวในตลาด
การคา้ชายแดนในเขตจงัหวดัท่ีมีเขตติดต่อกบัประเทศกมัพชูา 
  4) เปรียบเทียบการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวในตลาดการคา้ชายแดนไทยกมัพูชา
และชายแดนไทยกบัสาธารณประชาชนลาว 
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McCarthy, E. J., & Perreault, W. D. Jr.(1996).Basic marketing.12th ed. A global managerial  
 approach  Chicago: Irwin, 1996. 
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แบบสอบถาม 
 

              แบบสอบถามเลขที ่ 

 

เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน  
 จงัหวดัสระแกว้ 
ค าช้ีแจง 
 แบบสอบถามน้ีมีวตัถุประสงค์ท่ีจะศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ของนกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ จึงขอความกรุณาจากท่านใน 
การกรอกแบบสอบถามตามความเป็นจริง ซ่ึงแบบสอบถามแบ่งออกเป็น  3 ส่วน   ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี  1 ขอ้มูลทัว่ไปของนกัท่องเท่ียว 
 ส่วนท่ี  2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
ของนกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ 
 ส่วนท่ี  3 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน  
จงัหวดัสระแกว้ 
 ขอ้มูลท่ีไดผู้ศึ้กษาจะน าเสนอโดยภาพรวม  จะเก็บขอ้มูลของท่านเป็นความลบั 
 นกัศึกษาปริญญาโท  สาขาวทิยาการจดัการ  แขนงวชิา  การตลาด  
มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

……………………………………………………………………………………………………………… 

ส่วนที ่ 1  ข้อมูลทัว่ไปของนักท่องเทีย่ว 
ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย /   ลงในวงเลงบ   )  (ให้ตรงกบัความคาดเหงนของท่า  

 

1. เพศ 
 )    ( 1.  ชาย      )    (2.  หญิง 
2.  อาย ุ
 )    ( 1.  ต ่ากวา่หรือเท่ากบั  20  ปี        )    ( 2.  21  -  25     ปี 
 )    ( 3.  26  -  30    ปี       )    ( 4.  31  -  35     ปี 
 )    ( 5.  36  -  40    ปี      )    ( 5.  41    ปีข้ึนไป 
3. อาชีพ 
    )   ( 1.  รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ                    )   (  2.  พนกังานบริษทั 
   )   ( 3.   ธุรกิจส่วนตวั     )   ( 4.  รับจา้งทัว่ไป 
   )   ( 5.  นกัเรียน – นกัศึกษา    )   ( 6.  อ่ืนๆ  โปรดระบุ..................... 
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4. ระดบัการศึกษา 
   )   ( 1.  ต ่ากวา่ระดบัมธัยมศึกษา    )   ( 2.  มธัยมศึกษาตอนตน้ 
   )   ( 2. มธัยมศึกษาตอนตน้ปลาย    )   ( 4.  อนุปริญญา/ปวส.  
   )   ( 5.  ปริญญาตรี     )   ( 6.  สูงกวา่ปริญญาตรี    
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
   )   ( 1.  ต  ่ากวา่  5,000  บาท    )   ( 2.  5,001 – 10,000  บาท 
   )   ( 3.  10,001 – 15,000  บาท    )   ( 4.  15,001 – 20,000  บาท 
                )   ( 5.  มากกวา่  20,001  บาท 
6. พาหนะท่ีใชใ้นการเดินทาง 
    )   ( 1.  รถยนตส่์วนตวั     )   ( 2.  รถโดยสาร 
    )   ( 3.  อ่ืนๆ  โปรดระบุ.....................................   
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ส่วนที ่ 2  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อพฤตากรรมการซ้ือสานค้าของนักท่องเที่ยวในตลาด
ศูนย์การค้า อานโดจีน  จังหวัดสระแก้ว 
ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย    /ลงในวงเลงบ   )  (ให้ตรงกบัความคาดเหงนของท่าน  
7.  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวในตลาด
ศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ 
ระดบัความส าคญั  5  =  มากท่ีสุด   4 =  มาก   3  =  ปานกลาง   2 =  นอ้ย   1   =  นอ้ยท่ีสุด 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 

ด้านผลาตภัณฑ์      

1.สินคา้มีคุณภาพดี มีมาตรฐานรองรับ      

2.สินคา้มีหลายประเภท      
3.สินคา้มีรูปแบบแปลกใหม่ทนัสมยัอยูเ่สมอและไม่มีขายในพื้นท่ีอ่ืน      
4.มีรูปแบบท่ีหลากหลายใหเ้ลือกซ้ือ      
5.ไดรั้บการบริการท่ีดี มีความถูกตอ้ง  รวดเร็ว        

ด้านราคา      

1.ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้      
2.ราคาถูกกวา่เม่ือเปรียบเทียบกบัท่ีอ่ืน      
3.สามารถต่อรองราคาได ้      
4.ราคาถูกมากๆ      

ด้านการจัดจ าหน่าย       
1.หาซ้ือสินคา้ไดง่้าย      
2.ร้านคา้มีความน่าเช่ือถือ      
3.การจดัร้านเป็นระเบียบ เป็นหมวดหมู่      
4.ท าเลท่ีตั้งสะดวกในการเดินทาง      
5.สถานท่ีจอดรถสะดวก      
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ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 

ด้านการส่งเสรามการตลาด มีการับรู้จาก      

        ด้านการโฆษณา        
1.  วทิย ุ      
2.  หนงัสือพิมพ ์      
3.  ป้ายประกาศ      
4.  แผน่พบั      
5.  การแนะน าโดยวธีิปากต่อปาก      

       ด้านการส่งเสรามการขาย      
1. การใหส่้วนลด      
2. การแจกหรือแถมสินคา้ท่ีมีคุณภพ      

      ด้านผู้ประกอบการ      
1. ผูป้ระกอบการสามารถใหข้อ้มูลรายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ได้

อยา่งดี 
     

2. ผูป้ระกอบการมีบุคลิกภาพและมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี กริยา  
วาจาสุภาพ 

     

     ด้านการตลาดทางตรง โดยใช้อานเทอร์เนงต      
1. เวป็ไซตต์ลาดการคา้อินโดจีน      
2.  เฟสบุค๊      
3.  ยทููป      
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ส่วนที ่ 3   พฤตากรรมการซ้ือสานค้าของนักท่องเทีย่วในตลาดศูนย์การค้าอานโดจีน  จังหวดัสระแก้ว 
ค าช้ีแจง  โปรดท าเคร่ืองหมาย / ลงในวงเลงบ  )   ( ให้ตรงกับความคาดเหงนของท่าน 
8. ประเภทของสินคา้ท่ีท่านเลือกซ้ือในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ ตอบไดม้ากกวา่  
1  ขอ้ 
   )   ( 1.  เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย   
   )   ( 2.  กระเป๋า 
    )   ( 3.  รองเทา้    
    )   ( 4.  ของใชใ้นครัวเรือน 
    )   ( 5.  เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า  
   )   ( 6.  อุปกรณ์กีฬา 
    )   ( 7.  สินคา้บริโภค 
   )   ( 8.  สินคา้เบด็เตล็ด 
9 .ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียท่ีท่านใชใ้นการซ้ือสินคา้จากตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน จงัหวดัสระแกว้ต่อ
คร้ัง  
    )   ( 1.  ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 1,000   บาท    )   ( 2.  1,001  –  2,000  บาท 
    )   ( 3.  2,001 –  3,000   บาท    )   ( 4.  3,001  –  4,000  บาท 
   )   ( 5.  4,001 –  5,000   บาท    )   ( 6.  มากกวา่  5,000  บาท 
10. บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
    )   ( 1.  ตวัเอง            )   ( 2.  เพื่อน 
   )   ( 3.  คนในครอบครัว      )   ( 4.  อ่ืนๆ  โปรดระบุ.....................  
11. ลกัษณะของสินคา้ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน  จงัหวดัสระแกว้  ท่ีท่านเลือกซ้ือตอบได้
มากกวา่  1 ขอ้ 
    )   ( 1.  สินคา้ใหม่ไม่เจาะจงตรายีห่้อ  
    )   ( 2.  สินคา้ใหม่เจาะจงตรายีห่อ้ท่ีรู้จกั 
   )   ( 3.  สินคา้มือสองไม่เจาะจงตรายีห่้อ  
   )   ( 4.  สินคา้มือสองเจาะจงตรายีห่้อท่ีรู้จกั 
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12. ลกัษณะของร้านคา้ท่ีท่านเขา้ไปเลือกซ้ือสินคา้ ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้  

  )   (  1.  ร้านคา้ท่ีผูข้ายเชิญชวนอยา่งดี 
    )   ( 2.  ร้านคา้ท่ีใกลก้บัท่ีจอดรถ    
 )   (   3.  ร้านคา้ท่ีตกแต่งสวยงาม เป็นระเบียบ                    
   )   ( 4.  ร้านคา้ร้านคา้ท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั 

  )   ( 5.  ร้านคา้ทัว่ไป ไม่เจาะจง 
13. ช่วงวนัใดท่ีนกัท่องเท่ียวเดินทางมาซ้ือสินคา้ท่ีตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน  จงัหวดัสระแกว้ 
   )   ( 1.  วนัเสาร์ – วนัอาทิตย ์    

  )   (  2.  วนัจนัทร์ – วนัศุกร์ 
   )   (  3.  วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ ) งานเทศกาลหรืองานประจ าปี (    
14. วธีิการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ในตลาดศูนยก์ารคา้อินโดจีน  จงัหวดัสระแกว้ 
   )   ( 1.  ตนเอง       )   ( 2.  เพื่อน 
   )   ( 3.  คนในครอบครัว                   )   ( 4.  อินเทอร์เน็ต 
   )   ( 5.  อ่ืนๆ  โปรดระบุ........................................    

      
ขอขอบคุณทีท่่านสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม 
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