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บทคัดย่อ 
 
การศึกษาวิจัยเรื่อง “ส่วนประสมทางการตลาดเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นของ

นักท่องเที่ยวชาวไทยต่อการเดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม” เป็นการ
วิจัยเชิงปริมาณมีวัตถุประสงค์ 1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่
ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม2) เพ่ือศึกษาระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด
ของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงครามและ 3) เพ่ือ
เปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมา
ท่องเทีย่วที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม เมื่อจ้าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล และพฤติกรรมของ
นักท่องเที่ยวชาวไทยตัวอย่างในการศึกษา คือ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอายุไม่ต่้ากว่า 18 ปี และเดินทาง
มาตลาดน ้าอัมพวาเพ่ือการท่องเที่ยวแบบไม่ค้างคืน จ้านวน 269 ราย จากนั นใช้ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่าง
แบบง่าย (Simple Random Sampling)เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยได้แก่ แบบสอบถาม ผลการตรวจสอบ
คุณภาพของเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลมีค่าความเชื่อมั่นทั งฉบับเท่ากับ 0.976และสถิติที่ใช้
ในการวิจัยนี  ได้แก่  ค่าความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean: Χ ) และค่า
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.)t-test และการวิเคราะห์ความแปรปรวน (ANOVA) 

ผลการศึกษา พบว่า1) นักท่องเที่ยวชาวไทยส่วนใหญ่เดินทางมาตลาดน ้าอัมพวาโดยรถยนต์
ส่วนตัว มีผู้ร่วมเดินทางมา 2-3 คน ส่วนใหญ่เดินทางมาเที่ยวชมตลาดน ้าอัมพวา 1 ครั งจ้านวน 103 
ราย คิดเป็นร้อยละ 38.3มีค่าใช้จ่ายในแตล่ะครั งส้าหรับการมาตลาดน ้าอัมพวา1,001-2,000 บาทนิยม
เดินทางมาท่องเที่ยวตลาดน ้าอัมพวาวันเสาร์หรือวันอาทิตย์เพ่ือรับประทานอาหารและมีแนวโน้มที่จะ
กลับมาเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวาอีก2) ระดับการตัดสินใจมาเที่ยวซ ้าที่ตลาดน ้าอัมพวาของนักท่องเที่ยว
ชาวไทยในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (Χ=3.91) โดยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส้าหรับธุรกิจ
บริการที่ค่าเฉลี่ยมากท่ีสุดคือ ด้านผลิตภัณฑ์และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส้าหรับธุรกิจบริการที่
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ค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ ด้านการสร้างและน้าเสนอลักษณะทางกายภาพ และ 3) นักท่องเทีย่วชาวไทยที่มี
เพศอายุสถานภาพสมรสระดับการศึกษา และรายได้ต่อเดือนต่างกันมีการตัดสินใจเดินทางกลับมาเที่ยว
ซ ้าที่ตลาดน ้าอัมพวาแตกต่างกันอย่างไม่มีนัยส้าคัญทางสถิติที่ 0.05ในขณะที่นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี
อาชีพต่างกันมีการตัดสินใจเดินทางกลับมาเที่ยวซ ้าที่ตลาดน ้าอัมพวา ด้านผลิตภัณฑ์ด้านราคาด้านช่อง
ทางการจัดจ้าหน่ายด้านการส่งเสริมการตลาดด้านบุคคลด้านกระบวนการ และในภาพรวมแตกต่างกัน
อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ 0.05นอกจากนี นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีการใช้พาหนะในการเดินทางจ้านวน
สมาชิกที่ร่วมเดินทางค่าใช้จ่ายในแต่ละครั งและช่วงเวลาที่นิยมเดินทางมาท่องเที่ยวต่างกันของมีการ
ตัดสินใจเดินทางกลับมาเที่ยวซ ้าที่ตลาดน ้าอัมพวาแตกต่างกันอย่างไม่มีนัยส้าคัญทางสถิติที่ 0.05และ
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีความถี่ในการเดินทางมาท่องเที่ยวต่างกันมีการตัดสินใจเดินทางกลับมาเที่ยวซ ้า
ที่ตลาดน ้าอัมพวาแตกต่างกันอย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
ค ำส ำคัญ : ส่วนประสมทำงกำรตลำด นักท่องเที่ยวชำวไทยตลำดน  ำอัมพวำ 
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ABSTRACT 
 
The research “Comparison of the Opinion Level of Thai Tourists who Travelled 

to Amphawa Floating Market, Samut Songkhram Province, on Marketing Mix” is 
quantitative research. The research objective is: 1) to study behavior of Thai tourists 
who travelled to Amphawa Floating Market, Samut Songkhram Province, 2) to study 
the opinion level of Thai tourists who travelled to Amphawa Floating Market, Samut 
Songkhram Province, on marketing mix, and 3) to compare the opinion level of Thai 
tourists who travelled to Amphawa Floating Market, Samut Songkhram Province, on 
marketing mix under classification of personal factors and behavior of Thai tourists. 
The studying samples are 269 Thai tourists with not below 18 years of age who 
travelled to Amphawa Floating Market for non-overnight travel. After that, Simple 
Random Sampling Method is applied, and questionnaire is the research instrument. 
The reliability for quality inspection of instrument used in data collection in the whole 
questionnaire is 0.976. The research statistics include Frequency, Percentage, Mean, 
Standard Deviation (S.D.), t-test  and Analysis of Variance (ANOVA). 

The finding of the studying results indicated that: 1) most of Thai tourists 
travelled to Amphawa Floating Market by private cars with 2-3 companions. Most of 
103 Thai tourists or 38.3% travelled for sightseeing at Amphawa Floating Marketfor 1 
time and spent expense of 1,001-2,000 Baht per each visit at Amphawa Floating Market. 
They preferred to travel to Amphawa Floating Market on Saturday or Sunday for eating 
and tended to revisit Amphawa Floating Market, 2)the level of decision of Thai tourists 
to revisit Amphawa Floating Marketin overview was in high level ( =3.91). The finding 
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indicated highest mean of marketing mix factor for service business in term of product 
and lowest mean of marketing mix factor for service business in term of creation and 
presentation of physical characteristics, and 3) Thai tourists with difference in gender, 
age, marital status, education level, and monthly salary made different decisions to 
revisit Amphawa Floating Market at statistical insignificance of 0.05. Meanwhile, Thai 
tourists with difference in occupation made different decisions to revisit Amphawa 
Floating Marketin terms of product, price, distribution channel, marketing promotion, 
individual, and process in overview at statistical significance of 0.05. In addition, Thai 
tourists with difference in use of vehicles for travel, number of companion members, 
expense per each travel, and popular period of travel made different decisions to 
revisit Amphawa Floating Market at statistical insignificance of 0.05. Thai tourists with 
difference in frequency of travel made different decisions to revisit Amphawa Floating 
Market at statistical significance of 0.05. 
 
Keywords : Marketing Mix, Thai Tourists, Amphawa Floating Market 
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บทที่ 1 
บทน้า 

 
1.1 ความเป็นมา 
  ปัจจุบันอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวมีบทบาทส้าคัญกับระบบเศรษฐกิจของประเทศไทยเพราะ
สามารถสร้างรายได้เป็นอันดับหนึ่งในด้านการค้าและการบริการโดยรวมของประเทศไทย อีกทั งท้าให้
ก่อให้เกิดอุตสาหกรรมที่มีความเกี่ยวเนื่องกับการบริการอ่ืนๆ อีกมากมาย อาทิ ร้านอาหาร ร้านจ้าหน่าย
ของที่ระลึก โรงแรมที่พัก เป็นต้นซึ่งท้าให้เกิดการจ้างงาน สามารถกระจายรายได้ให้กับประชาชนและ
สามารถสร้างรายได้เข้าประเทศจากนักท่องเที่ยวชาวไทยและนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติหลายแสนล้าน
บาท (แผนพัฒนาการท่องเที่ยวแห่งชาติ, 2555-2559) สอดคล้องกับกระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬาที่ให้
ความสนใจกระแสการท่องเที่ยวโลกที่นิยมการท่องเที่ยวแบบย้อนยุคเพ่ือการพักผ่อนที่แท้จริง โดย
แนวโน้มนักท่องเที่ยวที่ชื่นชอบการท่องเที่ยวแบบศึกษาหาความรู้ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มคนชั นกลางและเป็น
ตลาดใหญ่สุดส่วนการท่องเที่ยวไทยได้รับการยอมรับในระดับโลกว่าเป็นที่สุดในใจนักท่องเที่ยว 2 เรื่อง 
คือความคุ้มค่าเงินและความเป็นมิตร แต่ที่ผ่านมารัฐบาลและภาคเอกชนต่างมุ่งท้าการตลาดแบบให้
ความส้าคัญกับการเพ่ิมปริมาณนักท่องเที่ยว จึงสร้างภาพลักษณ์โดยเน้นมูลค่ามากกว่าคุณค่าส่งผลให้
จ้านวนนักท่องเที่ยวที่เติบโตขึ นกลับกระจุกตัวเพียงจังหวัดท่องเที่ยวหลักเท่านั น 
  ตลาดน ้าอัมพวา เป็นอีกสถานที่ท่องเที่ยวแบบย้อนยุคสถานที่หนึ่ง ตั งอยู่ที่ต้าบลอัมพวา 
อ้าเภออัมพวา จังหวัดสมุทรสงครามห่างจากกรุงเทพมหานครไปในทางทิศตะวันตกประมาณ 72 
กิโลเมตร เป็นตลาดน ้าแห่งแรกของประเทศไทยที่เปิดให้บริการช่วงเย็น โดยชาวบ้านจะพายเรือน้า
สินค้าหลากหลายนานาชนิดมาขายให้กับนักท่องเที่ยวและคนในท้องถิ่น ท้าให้ได้สัมผัสธรรมชาติวิถี
ชีวิตของชุมชนริมน ้าปัจจุบันเป็นที่รู้จักกันอย่างแพร่หลายทั งนักท่องเที่ยวชาวไทยและชาวต่างชาติที่
นิยมเดินทางมาเท่ียวประมาณ 4 แสนคนต่อปี เนื่องจากเป็นชุมชนริมน ้าที่ยังคงความเป็นเอกลักษณ์ไว้
ได้เป็นอย่างดีท้าให้นักท่องเที่ยวสามารถสัมผัสได้ถึงวิถีชีวิตการเป็นอยู่ของชาวบ้านแบบดั่งเดิมทั งวิถี
ชีวิตของชาวบ้านที่มีต่อคลองและบ้านเรือนที่ก่อสร้างด้วยไม้แบบโบราณหันหน้าเข้าสู่คลองอัมพวา
การค้าขายอาหารและเครื่องดื่มบนเรือ อาทิ อาหารทะเล ผัดไทยหอยทอด ก๋วยเตี๋ยว กาแฟโบราณซึ่ง
มีชื่อเสียงและรสชาติเป็นเอกลักษณ์ นอกจากนี ยังมีการค้าขายอาหาร เครื่องดื่ม ร้านถ่ายภาพและของ
ที่ระลึก ของเล่นโบราณ ที่ริมคลองทั งสองชายฝั่งของตลาดน ้าอัมพวากิจกรรมที่เป็นที่นิยมของ
นักท่องเที่ยว คือ การล่องเรือชมหิงห้อย ชมธรรมชาติ และศึกษาวิถีชีวิตความเป็นอยู่ของชาวบ้านซึ่ง
สามารถเรียกได้ว่าเป็นเสน่ห์ของตลาดน ้าอัมพวาสถานที่ตั งอยู่บริเวณสองชายฝั่งแม่น ้าแม่กลองมี
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ทรัพยากรที่อุดมสมบูรณ์ ตั งแต่บริเวณปากอ่าวทะเลไปจนถึงคลองอัมพวา ซึ่งมีต้นล้าพูเป็นจ้านวน
มากพร้อมทั งมีหิ่งห้อยนับล้านตัวที่ส่องแสงที่ต้นล้าพู แต่ด้วยจ้านวนนักท่องเที่ยวที่มากนั นท้าให้
เกิดผลกระทบทางด้านลบอาทิเช่นผู้ประกอบการพยายามหาช่องทางในการประกอบธุรกิจเพ่ือสร้าง
รายได้จนไม่ค้านึงถึงผลเสียที่ตามมาทั งผลเสียทางสภาพแวดล้อมทางธรรมชาติ โดยเฉพาะการพา
นักท่องเที่ยวล่องเรือชมหิ่งห้อยที่ได้รับความนิยมมากท้าให้หิงห้อยซึ่งเป็นสัตว์ที่รักสงบอาศัยอยู่บริเวณ
ริมแม่น ้ามีจ้านวนลดน้อยลงไปส่งผลให้ปัจจุบันสามารถหาดูหิ่งห้อยได้ยากท้าให้ชาวบ้านในท้องถิ่น
และเทศบาลต้าบลอัมพวาได้ร่วมมือกันอนุรักษ์ และฟ้ืนฟูสภาพแวดล้อม อีกทั งให้ความรู้กับ
ผู้ประกอบการ เจ้าของท่าเรือคนขับเรือเกี่ยวกับการอนุรักษ์สภาพแวดล้อมที่มีผลกระทบต่อชุมชน
และหิ่งห้อยทั งทางด้านบวกและด้านลบ เช่น การควบคุมน ้าเสียจากครัวเรือน รีสอร์ท และโฮมสเตย์ 
การดับเครื่องยนต์เมื่อจอดลอยชมหิ่งห้อย รวมทั งการขอความร่วมมือกับผู้ขับเรือในช่วงเวลาการ
ให้บริการล่องเรือชมหิงห้อยเที่ยวสุดท้ายเพ่ือไม่ให้ดึกเกินไปและเกิดความรบกวนชาวบ้านที่อาศัยอยู่
สองฝั่งคลองอัมพวา ทั งยังสามารถสร้างการปลูกฝังความรู้ให้กับเยาวชนในพื นท่ี โดยการให้ความรู้
เรื่องหิ่งห้อย การดูแลต้นล้าพูหรือบ้ารุงรักษาสภาพพื นดินบริเวณต้นล้าพู และการอนุรักษ์ต้นล้าพู
(อริสรา เสยานนท์, 2552) 
  โดยปัจจัยส้าคัญท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเดินทางท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวนั นส่วนหนึ่งเกิด
จากพฤติกรรม และความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวขึ นอยู่กับวัตถุประสงค์ในการท่องเที่ยว ความถ่ีใน
การเดินทาง วิธีการเดินทางจ้านวนสมาชิกที่ร่วมเดินทาง และค่าใช้จ่ายซึ่งวรรษมน จันทดิษฐ์ (2552) 
ท้าการศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยศึกษากรณีตลาดน ้าอัมพวา 
จังหวัดสมุทรสงครามพบว่านักท่องเที่ยวมีพฤติกรรมการท่องเที่ยวต่อตลาดน ้าอัมพวา จังหวัด
สมุทรสงครามส่วนใหญ่เคยมาท่องเที่ยวตลาดน ้าอัมพวา3ครั งขึ นไป มีวัตถุประสงค์ในการท่องเที่ยว
ครั งนี  เพื่อพักผ่อนหย่อนใจ มีวิธีการเดินทางมาท่องเที่ยวตลาดน ้าอัมพวาโดยรถส่วนตัว จ้านวน
สมาชิกท่ีร่วมเดินทางมาท่องเที่ยวตลาด ครั งละ 4-5 คน ส่วนใหญ่มีความสัมพันธ์กันแบบครอบครัว
และมีค่าใช้จ่ายทั งหมดในการท่องเที่ยว (เฉลี่ยต่อครั ง ต่อ 1 คน) ไม่เกิน 1,000 บาท  
  จากที่กล่าวมาข้างต้นการศึกษาถึงพฤติกรรมและส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการเดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวาของนักท่องเที่ยวชาวไทย รวมถึงข้อมูลเกี่ยวกับ
ปัจจัยส่วนบุคคลของนักท่องเที่ยว ซึ่งมีความส้าคัญต่อลักษณะการเดินทางท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยว
เช่นกัน โดยเฉพาะแหล่งท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรมที่สร้างรายได้ให้กับชุมชนท้องถิ่นอย่างตลาดน ้าอัมพวา 
โดยผลที่ได้จากงานวิจัยจะเป็นประโยชน์โดยตรงกับหน่วยงานของรัฐและเอกชนรวมทั งผู้ที่เกี่ยวข้องกับ
การท่องเที่ยว ในการก้าหนดกลยุทธ์ หรือเป็นแนวทางในการพัฒนาตลาดน ้าอัมพวาเพ่ือสร้างความพึง
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พอใจ และตรงต่อความต้องการของนักท่องเที่ยวเป้าหมายอย่างเหมาะสมรวมทั งเป็นการสร้างแรงจูงใจ
ให้นักท่องเที่ยวสนใจ และเดินทางเข้ามาท่องเที่ยวตลาดน ้าอัมพวาเพ่ิมขึ น 
 
1.2  วัตถุประสงค์ของงานวิจัย  

1.2.1  เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา 
จังหวัดสมุทรสงคราม 

1.2.2  เพ่ือศึกษาระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทย
ทีเ่ดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม 

1.2.3 เพ่ือเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยว
ชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงครามเมื่อจ้าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
และพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทย 

 
1.3 ขอบเขตของงานวิจัย  
  การศึกษาครั งนี มีขอบเขตการวิจัย ดังต่อไปนี   

1.3.1  ขอบเขตด้านเนื อหา   
 การศึกษาวิจัยครั งนี เป็นการศึกษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยว และส่วนประสมทาง

การตลาดที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม 
ของนักท่องเที่ยวชาวไทย 

1.3.2  ขอบเขตด้านตัวแปร 
   ในงานวิจัยครั งนี มีตัวแปรต่างๆ ประกอบด้วย 

1.3.2.1 ตัวแปรอิสระได้แก่  
1.3.2.1.1 ปัจจัยส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และ

รายได้ 
1.3.2.1.2 พฤติกรรมของนักท่องเที่ยว ได้แก ่พาหนะที่ใช้ในการเดินทาง จ้านวน

สมาชิกท่ีร่วมเดินทาง เคยเดินทางมาตลาดน ้าอัมพวาแล้วหรือไม่ ความถี่ในการเดินทางมาท่องเที่ยว 
ค่าใช้จ่ายในการท่องเที่ยวในแต่ละครั งวันที่นิยมเดินทางมาท่องเที่ยวและเหตุผลที่เดินทางท่องเที่ยว 

1.3.2.2 ตัวแปรตามได้แก่ 
  ส่วนประสมทางการตลาดส้าหรับธุรกิจบริการ (Marketing Mix 7Ps) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ 

ราคา ช่องทางการจัดจ้าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคลากร ลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการ 
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1.3.3  ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาวิจัยครั งนี คือ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอายุไม่ต่้ากว่า 18 ปี  

และเดินทางมาตลาดน ้าอัมพวาเพ่ือการท่องเที่ยวแบบไม่ค้างคืน 
 กลุ่มตัวอย่างในการวิจัย ได้แก่ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอายุไม่ต่้ากว่า 18 ปี และ

เดินทางมาตลาดน ้าอัมพวาเพ่ือการท่องเที่ยวแบบไม่ค้างคืน จ้านวน 269 ราย 
1.3.4 ขอบเขตด้านเวลา 
 ใช้ระยะเวลา 1 เดือน ในการเก็บรวบรวมข้อมูลตั งแต่วันที่ 1-30 กันยายน 2560 
1.3.5  ขอบเขตด้านพื นที่ 
 เก็บข้อมูลจากนักท่องเที่ยวที่มาท่องเที่ยว ณ ตลาดน ้าอัมพวา อ้าเภออัมพวา จังหวัด

สมุทรสงคราม 
 
1.4  ค้าถามของงานวิจัย 

1.4.1  พฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยทีเ่ดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัด
สมุทรสงครามเป็นอย่างไร 

1.4.2  ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่
เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงครามเป็นอย่างไร 

1.4.3  ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันของนักท่องเที่ยวชาวไทยทีเ่ดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาด
น ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงครามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกันหรือไม่ 

 
1.5 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

การศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาด
น ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม ของนักท่องเที่ยวชาวไทยก่อให้เกิดประโยชน์ดังนี  

1.5.1  ผลจากการศึกษาจะเป็นการพัฒนาองค์ความรู้เชิงวิชาการเก่ียวกับพฤติกรรมของ
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอิทธิพลต่อการท่องเที่ยวตลาดน ้าอัมพวา 

1.5.2 ผลจากการศึกษาจะเป็นประโยชน์โดยตรงกับผู้ประกอบการด้านการท่องเที่ยว และ
หน่วยงานของรัฐในการก้าหนดกลยุทธ์ หรือเป็นแนวทางในการพัฒนาตลาดน ้าอัมพวาเพ่ือให้ตรงต่อ
ความต้องการของนักท่องเที่ยวอย่างเหมาะสม 
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1.5.3  ผลจากการศึกษาจะสามารถน้าข้อมูลวิจัยไปใช้ให้เกิดประโยชน์ต่อชุมชน และ
ประเทศในด้านนโยบายมาตรการแนวทางในการแก้ไขปรับปรุงเพื่อตอบสนองความต้องการของ
นักท่องเที่ยว 
 
1.6  ค้านิยามศัพท์เฉพาะ 

1.6.1  พฤติกรรมนักท่องเที่ยว หมายถึง การกระท้าหรือการแสดงออกของนักท่องเที่ยวที่
เกี่ยวข้องกับการเดินทางท่องเที่ยวโดยมีการวางแผนไว้ล่วงหน้า 

1.6.2  ส่วนประสมทางการตลาดส้าหรับธุรกิจบริการ(Marketing Mix 7Ps)หมายถึง 
เครื่องมือทางการตลาดที่น้ามาใช้ในการด้าเนินกิจกรรมการท่องเที่ยวของตลาดน ้าอัมพวา จังหวัด
สมุทรสงคราม เพ่ือให้บรรลุเป้าหมายตามวัตถุประสงค์ทางการตลาด ประกอบด้วยด้านผลิตภัณฑ์ 
ราคา ช่องทางการจัดจ้าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคล การสร้างและเสนอลักษณะทางกายภาพ 
และกระบวนการ 

1.6.3  นักท่องเที่ยว หมายถึง นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอายุไม่ต่้ากว่า 18 ปีที่เดินทางมา
ตลาดน ้าอัมพวาแบบอิสระหรือแบบกรุ๊ปทัวร์เพ่ือการท่องเที่ยวแบบไม่ค้างคืน 

1.6.4 ตลาดน ้าอัมพวา หมายถึง สถานที่ที่ชาวบ้านจะพายเรือน้าสินค้าหลากหลายชนิดมา
ขายให้กับนักท่องเที่ยวตั งอยู่ที่ต้าบลอัมพวา อ้าเภออัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม โดยเปิดท้าการช่วง
เย็นวันศุกร์ วันเสาร์ วันอาทิตย์ และวันหยุดนักขัตฤกษ์ 
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บทที่ 2 
วรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้อง 

 
 การวิจัยเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาวไทย
ต่อการเดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม ผู้วิจัยได้ศึกษาค้นคว้าเอกสาร 
และงานวิจัย เกี่ยวกับหลักการทฤษฏีและแนวคิดที่เกี่ยวข้องดังนี ต่อไปนี  
   2.1 ทฤษฎี และแนวความคิดที่เก่ียวข้อง 
    2.1.1 แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรม 
    2.1.2 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส้าหรับธุรกิจบริการ   
    2.1.3 แนวคิดเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
   2.2 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
   2.3 สมมติฐาน 
   2.4 กรอบแนวคิดตามทฤษฎี 
 
2.1 ทฤษฎี และแนวความคิดที่เกี่ยวข้อง 
  ในการทบทวนทฤษฎี และแนวความคิดที่เกี่ยวข้องพฤติกรรม ความพึงพอใจของผู้บริโภค 
ส่วนประสมทางการตลาดส้าหรับธุรกิจบริการ และการตัดสินใจ ผู้วิจัยน้าข้อมูลมาวิเคราะห์ และ
สังเคราะห ์เพ่ือก้าหนดกรอบแนวคิด และโครงสร้างในการจัดท้าแบบสอบถามต่อไป 
  2.1.1 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรม 
    2.1.1.1  ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
        พฤติกรรมมนุษย์ หรือพฤติกรรมผู้บริโภค เป็นสาขาร่วมกันทางด้านสาขา
พฤติกรรมศาสตร์ที่มีความเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมของมนุษย์ท้าให้มีความเข้าใจถึงพฤติกรรมผู้บริโภค
โดย ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท,์ ศุภร เสรีรัตน์ และองอาจ ปทะวานิช (2546, หน้า 192)  
อธิบายว่าพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่ผู้บริโภคท้าการค้นหาการคิด การซื อการประเมิน
ในสินค้าและบริการซึ่งคาดว่าจะตอบสนองความต้องการของเขาหรือเป็นขั นตอนซึ่งเก่ียวกับความคิด
ประสบการณ์ การซื อ การใช้สินค้าและบริการของผู้บริโภคท่ีเกี่ยวข้องกับการซื อและการใช้สินค้า  
ในขณะที่อุษณีย์ จิตตะปาโล และนุตประวีณ์ เลิศกาญจนวัติ (2546, หน้า 2) อธิบายความหมายของ
พฤติกรรมผู้บริโภคว่า หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลที่เก่ียวข้องโดยตรงกับการได้รับและการใช้สินค้า
และบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั งกระบวนการตัดสินใจซึ่งเกิดก่อนและเป็นตัวการก้าหนดปฏิกิริยาต่างๆ 
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พฤติกรรมจึงเก่ียวกับการศึกษาว่าบุคคลบริโภคอะไร ที่ไหน อย่างไร และภายใต้สถานการณ์อย่างไรที่
ผู้บริโภคจะซื อสินค้าและบริการมาบริโภคนอกจากนี โกลเดนสัน (Goldenson, 1984) ให้ค้าจ้ากัดความ
ของพฤติกรรมไว้ว่า เป็นการกระท้าหรือตอบสนองการกระท้าทางจิตวิทยาของแต่ละบุคคล  และเป็น
ปฏิสัมพันธ์ในการตอบสนองสิ่งกระตุ้นภายในหรือภายนอก รวมทั งเป็นกิจกรรมการกระท้าต่างๆ ที่
เป็นไปอย่างมีจุดหมายสังเกตเห็นได้หรือเป็นกิจกรรมการกระท้าต่างๆ ที่ได้ผ่านการใคร่ครวญแล้วหรือ
เป็นไปอย่างไม่รู้ตัว และ Schiffman and Kanuk (1994) อธิบายว่าพฤติกรรมของผู้บริโภคเป็น
พฤติกรรมที่ผู้บริโภคแสดงออกไม่ว่าจะเป็นการเสาะหา ซื อใช้ประเมินหรือการบริโภคผลิตภัณฑ์
บริการและแนวความคิดต่างๆซึ่งผู้บริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความต้องการของตนได้เป็น
การศึกษาการตัดสินใจของผู้บริโภคในการใช้ทรัพยากรที่มีอยู่ทั งเงิน เวลา และก้าลังเพ่ือบริโภคสินค้า
และบริการต่างๆ อันประกอบด้วยค้าถามเช่นซื ออะไร ท้าไมจึงซื อ ซื อเมื่อไร อย่างไร ที่ไหนและบ่อย
แค่ไหน เป็นต้น สามารถสรุปได้ว่าพฤติกรรมของมนุษย์ที่มีกระบวนการตัดสินใจเข้ามาเกี่ยวข้องทั ง
ก่อนและหลังการซื อ คือ การค้นหาข้อมูล การซื อ การใช้ การประเมินผล การใช้ผลิตภัณฑ์และบริการเพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด การกระท้าหรืออาการที่แสดงออกของ
จิตใจทั งภายในและภายนอกเป็นการกระท้าเพ่ือสนองความต้องการของบุคคล ซึ่งบุคคลอ่ืนสังเกตและใช้
เครื่องมือทดสอบได้ ตลอดจนท้าการวิเคราะห์ความต้องการของผู้บริโภค 
    2.1.1.2   ประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค 
        พฤติกรรมของผู้บริโภคเป็นการแสดงออกของแต่ละบุคคลที่เกี่ยวข้อง
โดยตรงกับการใช้สินค้าและบริการทางเศรษฐกิจรวมทั งกระบวนการในการตัดสินใจที่มีผลต่อ             
การแสดงออก ซึ่งในการศึกษาถึงพฤติกรรมผู้บริโภคจะท้าให้เกิดประโยชน์ดังนี  
        1)  ช่วยให้นักการตลาดเข้าใจถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื อ
สินค้าของผู้บริโภค 
        2)  ช่วยให้ผู้เกี่ยวข้องสามารถหาหนทางแก้ไขพฤติกรรมในการตัดสินใจ
ซื อสินค้าของผู้บริโภคในสังคมได้ถูกต้อง และสอดคล้องกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจ
มากยิ่งขึ น 
        3)  ช่วยให้การพัฒนาตลาดและการพัฒนาผลิตภัณฑ์ สามารถท้าได้ดีขึ น 
        4)  เพ่ือประโยชน์ในการแบ่งส่วนตลาด เพื่อการตอบสนองความต้องการ
ของผู้บริโภคให้ตรงกับชนิดของสินค้าที่ต้องการ 
        5)  ช่วยในการปรับปรุงกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจต่างๆเพ่ือความได้เปรียบ
คู่แข่งขัน 
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    2.1.1.3   การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
        การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analysis Consumer Behavior) เป็น
การค้นหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื อและการใช้ของผู้บริโภค ทั งท่ีเป็นบุคคล กลุ่มหรือ
องค์การ เพื่อให้ทราบถึงลักษณะความต้องการและพฤติกรรมการซื อ การใช้ การเลือกบริการ แนวคิด
หรือประสบการณ์ที่จะท้าให้ผู้บริโภคพึงพอใจ ค้าตอบที่ได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถก้าหนดกล
ยุทธ์ทางการตลาด  (Market Strategies) ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่าง
เหมาะสม (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์, 2541, หน้า125-126) ดังตารางที่ 2.1 
 
ตารางที ่2.1: การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
 

ค้าถาม(6Ws และ 1H) ค้าตอบท่ีต้องการทราบ กลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวข้อง 
1.ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the Target 
Market?)  

ลักษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants) ประกอบด้วย
ทางด้าน (1) ประชากรศาสตร์ 
(2) ภูมิศาสตร์ (3) จิตวิทยา 
หรือจิตวิเคราะห์                   
(4) พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยุทธ์การตลาด (4p’s)        
ประกอบด้วยกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์
ราคาการจัดจ้าหน่ายและการส่งเสริม
การตลาดที่เหมาะสมและสามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของ
กลุ่มเป้าหมาย 

2. ผู้บริโภคซื ออะไร 
(What does the 
Consumer Buy?)  

สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื อ 
(Objects) สิ่งที่ผู้บริโภค
ต้องการจากผลิตภัณฑ์ก็คือ 
ต้องการคุณสมบัติหรือ
องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ 
(Product Component) 
และความแตกต่างที่เหนือกว่า 
คู่แข่งขัน (Competitive 
Differentiation) 
 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product  
Strategies) ประกอบด้วย                
(1) ผลิตภัณฑ์หลัก (2) รูปลักษณ์
ผลิตภัณฑ ์ได้แก่ การบรรจุภัณฑ์ตรา
สินค้า รูปแบบบริการ คุณภาพลักษณะ
นวัตกรรม (3) ผลิตภัณฑ์ควบ (4) 
ผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง (5) ศักยภาพ
ผลิตภัณฑ์ความแตกต่างทางการแข่งขัน
ประกอบด้วย ความแตกต่างทาง          
การแขง่ขันด้านผลิตภัณฑ์บริการ 
พนักงาน และภาพลักษณ์ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่2.1 (ต่อ): การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค  
 

ค้าถาม (6Ws และ 
1H) 

ค้าตอบท่ีต้องการทราบ กลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวข้อง 

3. ท้าไมผู้บริโภคจึงซื อ 
(Why does 
Consumer Buy?) 

วัตถุประสงค์ในการซื อ
(Objectives) ผู้บริโภคซื อ
สินค้าเพ่ือสนองความต้องการ
ของเขาด้านร่างกาย และด้าน
จิตวิทยา ซึ่งต้องศึกษาถึง
ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซื อ คือ (1) 
ปัจจัย ภายในหรือปัจจัยทาง
จิตวิทยา (2) ปัจจัยทางสังคม 
และวัฒนธรรม (3) ปัจจัย
เฉพาะบุคคล 

กลยุทธ์ที่ใช้มาก คือ (1) กลยุทธ์ ด้าน
ผลิตภัณฑ ์(2) กลยุทธ์การส่งเสริม 
การตลาดประกอบด้วย กลยุทธ ์               
การโฆษณาการขาย โดยใช้พนักงานขาย 
การส่งเสริมการขายการให้ข่าว 
การประชาสัมพันธ์ (3) กลยุทธ์ด้านราคา 
(4) กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย 

4. ใครมีส่วนร่วมใน                 
การตัดสินใจซื อ (Who 
Participates in the 
Buying?)  

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organization) มีอิทธิพล
ในการตัดสินใจซื อ
ประกอบด้วย (1) ผู้เริ่ม (2) 
ผู้มีอิทธิพล 
(3) ผู้ตัดสินใจซื อ (4) ผู้ซื อ 
(5) ผู้ใช้ 

กลยุทธ์ที่ใช้มาก คือกลยุทธ์การโฆษณา
และ (หรือ) กลยุทธ์การส่งเสริม
การตลาดโดยใช้กลุ่มอิทธิพล 
 

5. ผู้บริโภคซื อเมื่อใด 
(When does the 
Consumer Buy?) 

โอกาสในการซื อ 
(Occasions) เช่นช่วงเดือนใด
ของปีหรือช่วงฤดูกาลใดของ
ปีช่วงวันใดของเดือน 

กลยุทธ์ที่ใช้มาก คือ กลยุทธ์                   
การส่งเสริมการตลาด เช่น ท้าการ
ส่งเสริมการตลาดเมื่อใดจึงจะสอดคล้อง
กับโอกาสในการซื อ 

6. ผู้บริโภคซื อที่ไหน 
(Where does the 
Consumer Buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) 
ที่ผู้บริโภคไปท้าการซื อ เช่น 

กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ้าหน่ายบริษัทน้า
ผลิตภัณฑ์สู่ตลาดเป้าหมาย โดยพิจารณา
ว่าจะผ่านคนกลางอย่างไร 
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ใกล้แหล่งชุมชน ใกล้
ห้างสรรพสินค้า  
ซุปเปอร์มาร์เก็ต ฯลฯ 

(ตารางมีต่อ) 
ตารางที ่2.1 (ต่อ): การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค  
 

ค้าถาม(6Ws และ 1H) ค้าตอบท่ีต้องการทราบ กลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวข้อง 

7.ผู้บริโภคซื ออย่างไร 
(How does the 
Consumer Buy?) 

ขั นตอนในการตัดสินใจซื อ 
(Operation) ประกอบด้วย 
(1) การรับรู้ปัญหา 
(2) การค้นหาข้อมูล 
(3) การประเมินผลทางเลือก 
(4) การตัดสินใจซื อ 
(5) ความรู้สึกภายหลังการซื อ 

กลยุทธ์ที่ใช้มาก คือ กลยุทธ์ การ
ส่งเสริมการตลาดประกอบด้วยการ
โฆษณา      การขายโดยใช้พนักงานการ
ส่งเสริม      การขาย การให้ข่าวและ                       
การประชาสัมพันธ์ การตลาดทางตรง  
พนักงานขายก้าหนดวัตถุประสงค์ใน         
การขายให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ใน
การตัดสินใจซื อ 

 
ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์. (2541). กำรบริหำรกำรตลำดยุคใหม่. กรุงเทพฯ : ธีระฟิล์มและไซเท็กซ์. 
 
        จากตารางวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคพอสรุปได้ว่าเป็นการแสดง
พฤติกรรมซึ่งผู้บริโภคท้าการค้นหา การซื อการใช้การประเมินผลการใช้สอยผลิตภัณฑ์ และการบริการ
ซึ่งคาดว่าจะสนองความต้องการของเขา หรือหมายถึงการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจและ              
การกระท้าของผู้บริโภคท่ีเกี่ยวกับการซื อและการใช้สินค้านักการตลาดจ้าเป็นต้องศึกษาและวิเคราะห์
พฤติกรรมผู้บริโภคด้วยเหตุผล 2 ประการ คือพฤติกรรมของผู้บริโภคมีผลท้าให้ธุรกิจประสบ
ความส้าเร็จ ถ้ากลยุทธ์ทางการตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้ และเพ่ือให้
สอดคล้องกับแนวความคิดทางการตลาดที่ว่าการท้าให้ลูกค้าพึงพอใจเพ่ือจัดสิ่งกระตุ้นหรือกลยุทธ์
การตลาด เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้ดังนั นในการค้นหาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื อ
หรือการใช้บริการของผู้บริโภคนั น ค้าถามเหล่านี จะช่วยให้ทราบพฤติกรรมของกลุ่มลูกค้าเพ่ือที่จะได้
น้ามาจัดสรรสิ่งที่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าอย่างเหมาะสม 
    2.1.1.3   ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื อ 
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        ปัจจัยภายในที่มีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซื อ (Internal Variables 
Affecting Buying Behavior) เป็นปัจจัยที่เกิดขึ นภายในตัวบุคคลแต่ละคนซึ่งจะมีผลต่อ            
การแสดงออกของพฤติกรรมการซื อของบุคคลดังแบบจ้าลองที่ใช้อธิบายพฤติกรรมผู้บริโภค ดังนี  
       ปัจจัยภายใน คือ ตัวกระตุ้น จะเป็นจุดเริ่มต้นของกระบวนการพฤติกรรม
ผู้บริโภคผู้ศึกษาต้องระลึกเสมอว่าพฤติกรรมผู้บริโภคจะเป็นลักษณะกระบวนการและส้าหรับ
การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในระดับพื นฐานส่วนใหญ่จะมองพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นพฤติกรรมที่
สนองต่อตัวกระตุ้น  (Stimulus - Response Behavior = S - R) นั่นคือตัวกระตุ้น จะเป็นตัวที่ท้าให้
เกิดการตอบสนองของผู้บริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์, ศุภร เสรีรัตน์ และองอาจ 
ปทะวานิช, 2546) 
       ในทางการตลาดตัวกระตุ้นต่างๆ คือ ส่วนประสมตัวใดตัวหนึ่งในส่วนประสม
ทางการตลาดที่นักการตลาดน้าเสนอต่อผู้บริโภคการตอบสนองขั นสุดท้ายที่ นักการตลาดต้องการ คือ
การที่ผู้บริโภคท้าการซื อสินค้าของธุรกิจ การตอบสนองของผู้บริโภคท่ีมีต่อเครื่องมือทางการตลาดของ
ธุรกิจ (ตัวกระตุ้น) มีได้หลายแบบโดยขึ นอยู่กับปัจจัยภายในต่างๆของบุคคล ซึ่งได้แก่ การจูงใจ  
(Motivation) การรับรู้ (Perception) การเรียนรู้ (Learning) และทัศนคติ (Attitudes) โดยผู้บริโภค
อาจเริ่มกระบวนการตัดสินใจเมื่อได้รับตัวกระตุ้น นอกจากนี การตอบสนองต่อตัวกระตุ้นในรูปของ
กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคยังมีปัจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลต่อลักษณะของการตัดสินใจด้วย
ได้แก่ วัฒนธรรม (Culture) ชั นทางสังคม (Social Class) กลุ่มอ้างอิง (Reference Groups) และ
ครอบครัว (Family) 
    2.1.1.4  ปัจจัยภายนอกและปัจจัยภายในที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
        ปัจจัยภายนอก (ปัจจัยด้านจิตวิทยา) ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
(Internal FactorsPsychological Influencing Consumer Behavior) ปัจจัยด้านจิตวิทยา 
(Psychological Factor) เป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภคในการเลือกซื อสินค้า
ของบุคคลจะได้รับอิทธิพลจากปัจจัยด้านจิตวิทยาซึ่งถือว่าเป็นปัจจัยภายในตัวผู้บริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซื อและการใช้สินค้าปัจจัยภายในประกอบด้วย 1) การจูงใจ 2) การรับรู้ 3) การเรียนรู้ 
4) ความเชื่อถือ 5) ทัศนคต ิ6) บุคลิกภาพ 7) แนวคิดของตนเอง (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตา
นนท์, ศุภร เสรีรัตน์ และองอาจ ปทะวานิช, 2546, หน้า199)  
โดยมีรายละเอียดดังนี   
        1)  การจูงใจเป็นสภาพจิตใจภายในของบุคคลซึ่งผลักดันให้เกิดพฤติกรรม
เพ่ือให้บรรลุเป้าหมาย การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคลแต่อาจจะถูกกระทบจากปัจจัยภายนอก เช่น 
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วัฒนธรรมชั นทางสังคมหรือสิ่งกระตุ้นที่นักการตลาดใช้เครื่องมือทางการตลาดเพ่ือกระตุ้นให้ผู้บริโภค
เกิดความต้องการ  
        2)  การรับรู้ เป็นขั นตอนที่บุคคลมีการรับรู้ (Receive) จัดระเบียบ 
(Organize) หรือก้าหนด (Assign) ความหมายของสิ่งกระตุ้น โดยอาศัยประสาทสัมผัสทั งห้าหรือเป็น
กระบวนการที่แต่ละบุคคลเลือกสรร (Select) จัดระเบียบ (Organize) และตีความ (Interpret) 
เกี่ยวกับสิ่งกระตุ้น เพ่ือให้เกิดความหมายที่สอดคล้องกันหรือหมายถึงกระบวนการท้าความเข้าใจ 
(การเปิดรับ) ของบุคคลที่มีต่อโลกที่เขาอาศัยอยู่ 
        3)  การเรียนรู้ หมายถึงการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมผู้บริโภคซึ่งเกิดจาก
การเรียนรู้และประสบการณ์หรือหมายถึงขั นตอนซึ่งบุคคลได้น้าความรู้และประสบการณ์ไปใช้ใน            
การตัดสินใจซื อสินค้าและพฤติกรรมการบริโภคหรือหมายถึงการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมหรือความ
โน้มเอียงของพฤติกรรมจากประสบการณ์ที่ผ่านมา การเรียนรู้ของบุคคลเกิดขึ นเมื่อบุคคลได้รับสิ่ง
กระตุ้น และจะเกิดการตอบสนอง ซึ่งก็คือทฤษฎีสิ่งกระตุ้น การตอบสนอง โดยนักการตลาดได้
ประยุกต์ใช้ทฤษฎีนี ด้วยการโฆษณาซ ้าแล้วซ ้าอีกหรือจัดการส่งเสริมการขาย (ถือว่าเป็นสิ่งกระตุ้น) 
เพ่ือท้าให้เกิดการตัดสินใจซื อ และใช้สินค้าเป็นประจ้า (เป็นการตอบสนอง) การเรียนรู้เกิดจาก
อิทธิพลหลายอย่างเช่นทัศนคติ ความเชื่อถือ และประสบการณ์ในอดีตอย่างไรก็ตาม สิ่งกระตุ้นที่มี
อิทธิพลและท้าให้เกิดการเรียนรู้ได้นั นจะต้องมีคุณค่าในสายตาของลูกค้า ตัวอย่างการจัดกิจกรรม
ส่งเสริมการขายในรูปการแจกของตัวอย่างจะมีอิทธิพลท้าให้เกิดการเรียนรู้ซึ่งการให้ผู้บริโภคได้
ทดลองใช้สินค้าจะดีกว่าการแถมเพราะการแถมนั นลูกค้าต้องเสียเงินเพ่ือซื อสินค้าถ้าลูกค้าไม่ซื อสินค้า
ก็จะไม่เกิดการทดลองใช้สินค้าที่แถม 
        4)  ความเชื่อถือ (Beliefs) หมายถึง ความคิดท่ีบุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใด
สิ่งหนึ่งหรือเป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือในใจเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่งซึ่งเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต
และมีผลต่อการตัดสินใจซื อของผู้บริโภค 
          5)  ทัศนคต ิ(Attitudes) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึง
พอใจของบุคคลความรู้สึกด้านอารมณ์และแนวโน้มการปฏิบัติที่มีผลต่อความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่งหรือ
หมายถึงแนวโน้มของการเรียนรู้ที่จะตอบสนองต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งหรือความคิดท่ีมีลักษณะแสดงความ
พอใจหรือไม่พอใจ ทัศนคติเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อความเชื่อในขณะเดียวกันความเชื่อก็มีอิทธิพลต่อ
ทัศนคติ ทัศนคติของผู้บริโภคกับการตัดสินใจซื อจะมีความสัมพันธ์กันการเกิดของทัศนคตินั นเกิดจาก
ข้อมูลที่แต่ละคนได้รับกล่าวคือเกิดจากประสบการณ์ที่เรียนรู้ในอดีตเกี่ยวกับสินค้าหรือความนึกคิด
ของบุคคลและเกิดจากความสมัพันธ์ที่มีต่อกลุ่มอ้างอิงเช่นพ่อแม่เพ่ือนบุคคลชั นน้าในสังคมเป็นต้น ถ้า



13 

 

นักการตลาดต้องการให้ผู้บริโภคซื อสินค้าของเขานักการตลาดมีทางเลือก คือสร้างทัศนคติของสินค้า
ผู้บริโภคให้สอดคล้องกับทัศนคติของผู้บริโภค โดยทั่วไปการพัฒนาสินค้าให้สอดคล้องกับทัศนคติท้า
ได้ง่ายกว่าการเปลี่ยนแปลงทัศนคติของผู้บริโภคให้เกิดความต้องการในสินค้าเพราะต้องใช้เวลานาน
และใช้เครื่องมือในการติดต่อสื่อสารจึงจะสามารถเปลี่ยนแปลงทัศนคติของบุคคลได้ 
        6)  บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึงลักษณะด้านจิตวิทยาที่แตกต่าง
กันของบุคคลซึ่งน้าไปสู่การตอบสนองต่อสภาพแวดล้อมที่มีแนวโน้มคงที่และสอดคล้องกันบุคลิกภาพ
สามารถใช้เป็นตัวแปรในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกตราสินค้าได้ 
        7)  แนวคิดของตนเอง (Self Concept) เป็นความรู้สึกของบุคคลใด
บุคคลหนึ่งที่เป็นสิ่งประทับใจของบุคคลซึ่งจะก้าหนดลักษณะของบุคคลนั น แต่ละบุคคลจะมีบุคลิก
ส่วนตัวหรือแนวคิดของตนเองซึ่งจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื อ 
       นักการตลาดจ้าเป็นต้องศึกษาหลักเกณฑ์การตัดสินใจซื อ ซึ่งได้แก่ปัจจัย
ภายนอก อันเป็นผลมาจากปัจจัยด้านวัฒนธรรมและสังคม ปัจจัยด้านจิตวิทยาซึ่งถือว่าเป็นปัจจัย
ภายในรวมทั งปัจจัยส่วนบุคคลปัจจัยเหล่านี มีประโยชน์ต่อการพิจารณาลักษณะความสนใจของผู้ซื อที่
มีต่อผลิตภัณฑ์โดยจะน้าไปปรับปรุงผลิตภัณฑ์ การตัดสินใจด้านราคาการจัดช่องทางการจัดจ้าหน่าย
และการส่งเสริมการตลาดเพ่ือสร้างให้ผู้บริโภคเกิดทัศนคติท่ีดีต่อผลิตภัณฑ์และบริษัท โดยสรุปได้ว่า
ปัจจัยส้าคัญท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื อของผู้บริโภคแบ่งได้ 2 ประเภท คือ ปัจจัยภายนอก ได้แก่
วัฒนธรรม ชั นทางสังคม กลุ่มอ้างอิงและครอบครัวส่วนปัจจัยภายใน ได้แก่ การจูงใจ การรับรู้          
การเรียนรู้ทัศนคติ และบุคลิกภาพสิ่งเหล่านี มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื อของผู้บริโภค 
  2.1.2 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส้าหรับธุรกิจบริการ    
    2.1.2.1  การก้าหนดส่วนประสมทางการตลาด 
        การก้าหนดส่วนประสมทางการตลาดต้องค้านึงถึงตัวลูกค้าเป็นสิ่งส้าคัญ โดย
มีนักวิชาการให้แนวความคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด ไว้แตกต่างกัน ดังนี   
        สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543, หน้า 29) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด
หมายถึง  องค์ประกอบที่ส้าคัญในการด้าเนินงานการตลาด เป็นปัจจัยที่กิจการสามารถควบคุมได้
กิจการธุรกิจจะต้องสร้างส่วนประสมการตลาดที่เหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด 
        กุลวดี คูหะโรจนานนท์ (2545, หน้า 16) กล่าวว่าส่วนประสมทาง
การตลาดเป็นปัจจัยที่สามารถควบคุมได้ และสามารถท่ีจะเปลี่ยนแปลงหรือปรับปรุงให้เหมาะสมกับ
สภาพแวดล้อม เพ่ือท้าให้กิจการอยู่รอดหรืออาจเรียกได้ว่าส่วนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมือ
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ทางการตลาดที่ถูกใช้เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายท้าให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย
พอใจและมีความสุขได้ 
          Kotler (2003) ได้กล่าวถึง แนวทางการตลาดว่าธุรกิจที่ให้บริการจะใช้ส่วน
ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นวิธีการใช้เครื่องมือที่ตอบสนองความต้องการและสร้างความ
พึงพอใจของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย ซึ่งเป็นกลยุทธ์ที่ส้าคัญประกอบด้วยผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัด
จ้าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด 
        นอกจากนี  Bernard and Mary (1981) ได้ร่วมกันปรับปรุงและเพ่ิมเติม
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4’P ที่กล่าวถึงกันโดยทั่วๆ ไปขึ นใหม่ให้เหมาะสมส้าหรับธุรกิจบริการ
รูปแบบใหม่โดยเสนอว่าส่วนประสมทางการตลาดส้าหรับผลิตภัณฑ์ประเภทบริการควรมีองค์ประกอบ
อีก 3 ประการซึ่ง ได้แก่ บุคลากร/พนักงาน กระบวนการบริการและสิ่งแวดล้อมทางกายภาพจึงเรียก
รวมกันว่า “7P’s” ซึ่งประกอบด้วย 1) ผลิตภัณฑ์ 2) ราคา 3) ช่องทางการจัดจ้าหน่าย 4) การส่งเสริม
การตลาด 5) บุคลากร/พนักงาน 6) กระบวนการบริการ 7) สิ่งแวดล้อมทางกายภาพโดยด้านที่เพ่ิมเติม
มา มีรายละเอียดคือ 
        บุคลากร/พนักงานด้านบุคคลซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก การฝึกอบรม          
การจูงใจ เพ่ือให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้ลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งบุคลากรต้องมี
ความสามารถมีทัศนคติที่ดีสามารถตอบสนองต่อลูกค้ามีความคิดริเริ่มมีความสามารถในการแก้ปัญหา 
และสามารถสร้างค่านิยมให้บริษัทเช่น กรณีท่ีพักอาศัยให้เช่าผู้ประกอบธุรกิจควรสร้างความเชื่อถือ
ให้กับลูกค้าพนักงานและผู้ที่ดูแลที่พักอาศัยไม่ว่าจะเป็นเรื่องของความปลอดภัยความสะอาดและ
อัธยาศัยของตนเองและพนักงาน โดยเน้นให้พนักงานที่มีใจรักในงานบริการพร้อมทั งมีการฝึกอบรมให้มี
ประสิทธิภาพและมาตรฐานในการให้บริการที่เหมือนกัน โดยองค์ประกอบที่ส้าคัญที่สุดส้าหรับผลิตภัณฑ์
ประเภทบริการหรือประสบการณ์  คือ คนเนื่องจากเราไม่อาจแยกคนออกจากบริการได้บ่อยครั งเราจึง
มองว่า “คน” ก็คือตัวบริการนั่นเองลูกค้าของเราจะพึงพอใจหรือไม่ขึ นอยู่กับคนที่ให้บริการลูกค้าบริษัท 
จึงต้องฝึกอบรมคนที่ให้บริการเป็นอย่างดีท้าให้คนเหล่านั นเกิดแรงจูงใจในการท้างานและได้รับเลือกให้
ด้ารงต้าแหน่งที่เหมาะสมกับงาน อีกทั งผู้ให้บริการจะปรับเปลี่ยนบริการให้สอดคล้องกับความต้องการ
ของผู้บริโภคแต่ละคน ทั งนี บริษัทอาจใช้องค์ประกอบนี ในการเพ่ิมมูลค่าให้แก่ประสบการณ์การบริโภค
โดยการฝึกอบรมพนักงานการใช้พนักงานขาย และการให้บริการลูกค้าอย่างประทับใจ 
        กระบวนการบริการ กระบวนการของผลิตภัณฑ์ประเภทบริการเกี่ยวข้องกับ
กิจกรรมการให้บริการและการให้ลูกค้าพอใจกับบริการที่ได้รับลูกค้ามีส่วนร่วมในกระบวนการในขณะ
บริโภคบริการในเวลาต่างๆ เช่น กระบวนการทางการตลาดของการจองตั๋วเครื่องบินทางอินเทอร์เน็ต 
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เริ่มตั งแต่การยืนยันทางอีเมล์หรือไปรษณีย์แล้วเราก็ไปขึ นเครื่องตามเวลาที่จองและน้าเราไปส่ง 
ถึงจุดหมายปลายทางจึงกล่าวได้ว่ากระบวนการทางการตลาดเกิดจากกระบวนการย่อยๆ รวมกัน 
การควบคุมคุณภาพ (Quality Control) มีวัตถุประสงค์เพ่ือรับประกันว่าการบริการจะถึงระดับ
มาตรฐานทุกครั งไปตามท่ีลูกค้าต้องการ 
        สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ เนื่องจากผู้บริโภคมองไม่เห็นผลิตภัณฑ์ประเภท
บริการก่อนที่จะตัดสินใจบริโภคซึ่งต่างจากผลิตภัณฑ์ประเภทสินค้าที่ผู้บริโภคมองเห็นก่อนซื อจึงรู้สึก
ไม่ม่ันใจว่าบริการที่ก้าลังจะซื อจะสามารถสนองความต้องการของตนหรือไม่ผู้บริโภคจึงต้องพ่ึงสิ่งที่
ปรากฏทางกายภาพซึ่งเป็นส่วนของผลิตภัณฑ์ประเภทบริการที่ผู้บริโภคมองเห็นและใช้ใน                  
การตัดสินใจบริโภค บริษัทต้องน้าเสนอสิ่งที่ปรากฏทางกายภาพในลักษณะที่จะท้าให้ผู้บริโภคเกิด
ความมั่นใจและตัดสินใจซื อสิ่งที่ปรากฏทางกายภาพของผลิตภัณฑ์ประเภทบริการได้แก่บรรจุภัณฑ์เว็บ
ไซด์ของบริษัทเอกสารของบริษัทป้ายโฆษณา เครื่องแบบพนักงานนามบัตรอาคารสถานที่ตั งเป็นต้นเรา
จะเห็นว่าการจัดการแข่งขันกีฬามีสิ่งที่ปรากฏทางกายภาพมากมาย เช่นบัตรเข้าชมในสนามเครื่องแบบ
ของผู้แข่งขัน ความใหญ่โตกว้างขวางของสนามกีฬาหรือที่นั่ง นั่งสบายลุกสะดวกล้วนมีผลต่อการรับรู้ของ
ผู้บริโภคธุรกิจบางประเภทใช้สิ่งที่ปรากฏทางกายภาพอย่างมากมายในการสื่อสารกับลูกค้า เช่น สถานที่
ท่องเที่ยว รีสอร์ทโรงแรม เป็นต้น เพราะเป็นที่ๆ คนมาพักผ่อนและคาดหวังที่จะได้มาพบกับความ
สวยงามในขณะอยู่ที่นั่น 
        ในขณะที ่แก้วตา วรดาอภิโชติ (2552, หน้า 17) อธิบายรายละเอียดของ
ส่วนประสมทางการตลาด ไว้ดังนี  
         1. ผลิตภัณฑ์หรือบริการ การให้บริการเป็นผลิตภัณฑ์แบบไม่มีตัวตน 
(Intangible Product) ไม่สามารถจับต้องได้มีลักษณะเป็นการแสดงผลออกมาในรูปของความ
สะดวก ความรวดเร็ว ความสบายกายสบายใจ การให้ความเห็นตลอดจนการให้ค้าปรึกษาการเอาใจ
ใส่ดูแล เป็นต้นในเรื่องการให้บริการห้องเช่าผู้ให้บริการจะต้องให้ความสะดวกสบายและความรู้สึก
ปลอดภัยมั่นใจ ตลอดจนความเป็นมิตรแก่ผู้เช่า เช่นความพร้อมของห้องพักโดยมีการตรวจสอบดูแล 
ความพร้อมก่อนเข้าพักซ่ึงจะท้าให้ผู้เช่ารู้สึกสะดวกสบายก่อนเข้าอยู่ขนาดของห้องเช่าไม่เล็กหรือ 
คับแคบเกินไปมีการจัดรูปแบบพื นท่ีและประโยชน์ใช้สอยของห้องอย่างเหมาะสม 
         2.  ราคา เป็นสิ่งที่ก้าหนดรายได้ของกิจการถ้ามีการตั งราคาสูงก็จะท้าให้
ธุรกิจมีรายได้สูงขึ น ถ้ามีการตั งราคาต่้าก็จะท้าให้รายได้ของธุรกิจต่้าซึ่งอาจจะไม่คุ้มต้นทุนหรือ
ค่าใช้จ่ายและท้าให้ขาดทุนได้อย่างไรก็ตามไม่ได้หมายความว่าธุรกิจจะสามารถตั งราคาได้ตามใจชอบ
เนื่องจากต้องอยู่ในสภาวะการแข่งขันและจะต้องน้าคุณภาพมาเป็นตัวชี วัดในการตอบสนองแก่ลูกค้า
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เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์ของธุรกิจนั นอยู่ในต้าแหน่งที่เหมาะสม หากการตั งราคาต่้าจะน้าไปสู่สงครามราคา
เพราะคู่แข่งขันก็สามารถลดราคาตามได้ในเวลาที่รวดเร็วเช่นเดียวกันดังนั น ตัวชี วัดที่ส้าคัญที่จะท้าให้
ลูกค้าตัดสินใจใช้บริการของธุรกิจก็คือ คุณภาพของการให้บริการที่เหมาะกับค่าบริการ ปัจจัยที่
ก้าหนดการตั งราคา ได้แก่  ปัจจัยภายในและภายนอกของธุรกิจนั น ปัจจัยภายในของธุรกิจได้แก่
นโยบายด้านการตลาดต้นทุน ตราสินค้าและมาตรฐานการบริการวงจรชีวิตของการบริการและ
ลักษณะความซับซ้อนของการบริการส่วนปัจจัยภายนอกของธุรกิจจะต้องค้านึงถึงการแข่งขันความ
คาดหวังของลูกค้า และสภาวะอ่ืนๆ อันได้แก่ เศรษฐกิจสังคมและการเมือง วิธีการตั งราคาแยกเป็น
การตั งราคาตามต้นทุนการตั งราคาตามการแขง่ขันและการตั งราคาตามการรับรู้คุณค่า ส้าหรับห้องเช่า
จะนิยมตั งราคาเป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ คือ ราคาตามการเช่าเป็นรายเดือน และราคาตามค่าเช่ารายวัน 
         3.  ช่องทางการจัดจ้าหน่าย ในส่วนของด้านการบริการห้องเช่าช่องทาง 
การจัดจ้าหน่ายที่จะให้ห้องเช่าเป็นที่น่าสนใจแก่ผู้เช่าได้ คือ เรื่องท้าเลที่ตั ง เช่น ใกล้สถานที่ท้างาน 
การเดินทางสะดวก ปลอดภัยใกล้แหล่งธุรกิจร้านค้า สภาพแวดล้อมดีน่าพักอาศัย 
         4.  การส่งเสริมการตลาด ธุรกิจบริการจะมีความคล้ายคลึงกับธุรกิจขาย
สินค้า กล่าวคือการส่งเสริมการตลาดของธุรกิจบริการท้าได้หลากหลายรูปแบบไม่ว่าจะเป็น           
การโฆษณาการประชาสัมพันธ์การให้ข่าว การลด แลก แจก แถม การตลาดทางตรงผ่านสื่อต่างๆ   
ซึ่งเป็นบริการที่เจาะลูกค้าระดับสูงต้องอาศัยการประชาสัมพันธ์ช่วยสร้างภาพลักษณ์ส่วนการบริการที่
ต้องการจะเจาะลูกค้าระดับกลางและระดับล่างจะเน้นราคาค่อนข้างต่้า ต้องอาศัยการลด แลกแจก 
แถม ส้าหรับธุรกิจห้องเช่า การส่งเสริมการตลาดที่นิยมใช้กันมาก ได้แก่ การติดป้ายหน้าโครงการหรือ
การลดราคาโดยใช้ช่วงเวลาการสมัครเป็นผู้รับบริการห้องเช่าเป็นรายปี โดยถ้าเข้ารับบริการเช่าเป็นปี
จะได้ส่วนลดต่้ากว่ารายเดือนอีกร้อยละ 20 เป็นต้น 
         5.  บุคลากร/พนักงาน การให้บริการส่วนมากจะกระท้าโดยคน ดังนั น     
การคัดเลือก การฝึกอบรม และการจูงใจพนักงานสามารถสร้างความแตกต่างในความพึงพอใจของ
ลูกค้าเป็นอย่างมากโดยหลักการพนักงานควรมีจิตวิญญาณของนักบริการที่แท้จริงมีทัศนคติท่ีดีต่อ
อาชีพบริการมีการตอบสนองความต้องการของลูกค้าทันทีมีความสามารถในการแก้ปัญหาและมี
ค่านิยมที่ดี เช่น ให้ความเป็นมิตรมีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีต่อผู้มาติดต่อแม้จะไม่ใช่ลูกค้าประจ้าก็ตาม 
         6.  กระบวนการบริการ ประกอบด้วยการต้อนรับการสอบถามข้อมูล
เบื องต้นการให้บริการตามความต้องการ การช้าระเงินซึ่งแต่ละขั นตอนต้องประสานเชื่อมโยงกันเพ่ือ
ให้บริการเกิดความประทับใจแก่ลูกค้ากระบวนการให้บริการห้องเช่านั นจะมีหลายกระบวนการเริ่มตั งแต่
ลูกค้าสอบถามข้อมูลและตัดสินใจเช่าจัดท้าสัญญาเช่าหรือฐานข้อมูลลูกค้า การจัดส่งลูกค้าให้ฝ่าย
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จัดเตรียมห้องพักการจดัท้าระบบใบแจ้งหนี  การรับช้าระค่าบริการ ช่องทางการรับช้าระค่าบริการ เช่น
การช้าระโดยบัตรเครดิตการช้าระที่เคาน์เตอร์เซอร์วิส กระบวนการติดตามผลการช้าระค่าบริการ 
กระบวนการให้ข้อมูลข่าวสาร กระบวนการหลังการขาย การออกซ่อมบ้ารุงรักษาตลอดจน             
การประเมินผลความพึงพอใจของผู้ใช้บริการห้องเช่า เป็นต้น 
         7.  สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ได้แก่อาคาร สถานที่บริการ เช่น สัญญาณ
เชื่อมต่อการสื่อสาร ระบบสัญญาณเตือนภัยต่าง เๆคาน์เตอร์สา้หรับบริการแบบฟอร์ม เอกสารการ
ให้บริการต่างๆ การตกแต่งสถานที่ ลานจอดรถป้ายประชาสัมพันธ์หรือสิ่งที่ใช้เป็นเครื่องหมายแทน
คุณภาพของการให้บริการดังนั น สิ่งแวดล้อมทางกายภาพจึงเป็นปัจจัยหนึ่งในการเลือกใช้บริการจากผู้
เช่า ปัจจัยดังกล่าวเป็นปัจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลโดยตรงต่อการตัดสินใจซื อของผู้บริโภค 
         โดยแนวคิดของ Philip Kotlerเกีย่วกบัธุรกิจบริการส่วนประสมทาง
การตลาด หรือ Marketing Mix หรือ 7Ps หมายถึง ปัจจัยที่ต้องพิจารณาเพ่ือก้าหนดต้าแหน่งของ
การบริการและก้าหนดส่วนตลาดของธุรกิจบริการ (อาริตา จินดา, 2552) ส่วนประสมทางการตลาด
ของธุรกิจบริการจะแตกต่างจากส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ท่ัวไปเนื่องจากจะเน้นถึงพนักงาน
กระบวนการให้บริการ และลักษณะกายภาพ เนื่องจากเป็นปัจจัยหลักในการส่งมอบบริการ นอกจากนี 
ส่วนประสมทางการตลาดยังเป็นเครื่องมือที่ถูกน้ามาใช้เพ่ือสนองความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมาย
เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาดที่ก้าหนดไว้ ซึ่งศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) ได้อ้างถึงแนวคิด 
ส่วนประสมทางการตลาดส้าหรับธุรกิจบริการ (Service Mix) ของ Philip Kotler ว่าเป็นแนวคิดท่ี
เกี่ยวข้องกับธุรกิจที่ให้บริการซึ่งจะได้ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ในการก้าหนด  
กลยุทธ์การตลาดซึ่งประกอบด้วย 
         1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งซึ่งสนองความจ้าเป็นและความ
ต้องการของมนุษย์ได้คือ สิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่า
ของผลิตภัณฑ์นั นๆ โดยทั่วไปแล้ว ผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ที่อาจจับต้องได้ และ
ผลิตภัณฑ์ที่จับต้องไม่ได้ 
         2.  ด้านราคา (Price) เป็นคุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ลูกค้าจะ
เปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา
ลูกค้าจะตัดสินใจซื อดังนั น การก้าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการ
ชัดเจน และง่ายต่อการจ้าแนกระดับบริการที่ต่างกัน 
         3. ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับ
บรรยากาศสิ่งแวดล้อมในการน้าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและ
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คุณประโยชน์ของบริการที่น้าเสนอ ซึ่งจะต้องพิจารณาในด้านท้าเลที่ตั ง (Location) และช่องทางใน
การน้าเสนอบริการ (Channels) 
         4. ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือหนึ่งที่มี
ความส้าคัญในการติดต่อสื่อสารให้ผู้ใช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิด
ทัศนคติและพฤติกรรมการใช้บริการและเป็นกุญแจส้าคัญของการตลาดสายสัมพันธ์ 
         5. ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งต้องอาศัย      
การคัดเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพ่ือให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือ 
คู่แข่งขันเป็นความสัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการต่างๆ ขององค์กร เจ้าหน้าที่
ต้องมีความสามารถ มีทัศนคติที่สามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถ 
ในการแก้ไขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กร 
         6. ด้านการสร้างและน้าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence 
and Presentation) เป็นการสร้างและน้าเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า โดยพยายามสร้าง
คุณภาพโดยรวม ทั งทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะ
เป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการที่รวดเร็ว หรือ
ผลประโยชน์อื่นๆ ที่ลูกค้าควรได้รับ 
         7. ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับระเบียบ
วิธีการและงานปฏิบัติในด้านการบริการ ที่น้าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บริการอย่าง
ถูกต้องรวดเร็วและท้าให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ 
         ส้าหรับการวิจัยครั งนี ผู้วิจัยได้ท้าการศึกษาความพึงพอใจของนักท่องเที่ยว 
โดยใช้แนวคิดส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ได้แก่ 1) ด้านสินค้าหรือบริการ 
(Product) 2) ด้านราคา (Price) 3) ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย (Place) 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 5) ด้านบุคลากร (People) 6) ด้านการสร้างและน้าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) และ 7) ด้านกระบวนการ (Process) เพ่ือให้สอดคล้องกับแหล่งท่องเที่ยว คือ ตลาดน ้า          
อัมพวาที่มีทั งสินค้า และการบริการให้แก่นักท่องเที่ยว 
  2.1.3 แนวคิดเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
    ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538, หน้า 41-42) ได้อธิบายว่าลักษณะทางประชากรศาสตร์
ประกอบด้วยอายุเพศขนาดครอบครัวสถานภาพครอบครัวรายได้ อาชีพการศึกษา ปัจจัยเหล่านี เป็นเกณฑ์
ที่นิยมใช้ในการแบ่งส่วนตลาดลักษณะทางประชากรศาสตร์ ซ่ึงเป็นลักษณะที่ส้าคัญและสถิติที่วัดได้ของ
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ประชากรและช่วยก้าหนดตลาดเป้าหมายรวมทั งง่ายต่อการวัดมากกว่าตัวแปรอ่ืน ตัวแปรทาง
ประชากรศาสตร์ที่ส้าคัญมีดังนี  
    1. อายุ (Age) เนื่องจากผลิตภัณฑ์จะสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่ม
ผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน นักการตลาดจึงใช้ประโยชน์จากอายุเป็นตัวแปรทางประชากรศาสตร์ที่
แตกต่างของส่วนตลาด นักการตลาดได้ค้นคว้าความต้องการของส่วนตลาดส่วนเล็ก (Niche Market) 
โดยมุ่งความส้าคัญที่ตลาดอายุส่วนนั น 
    2. เพศ (Sex) เป็นตัวแบ่งในการแบ่งส่วนตลาดที่ส้าคัญเช่นกันนักการตลาดต้องศึกษา
ตัวแปรตัวนี อย่างรอบคอบเพราะในปัจจุบันนี ตัวแปรด้านเพศมีการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมการบริโภค
การเปลี่ยนแปลงดังกล่าวอาจมีสาเหตุจากการที่สตรีท้างานมากขึ น 
    3. ลักษณะครอบครัว (Marital Status) ในอดีตจนถึงปัจจุบันลักษณะครอบครัวเป็น
เป้าหมายที่ส้าคัญของการใช้ความพยายามทางการตลาดมาโดยตลอดและมีความส้าคัญยิ่งขึ นในส่วนที่
เกี่ยวกับหน่วยผู้บริโภคนักการตลาดจะสนใจจ้านวน และลักษณะทางประชากรศาสตร์และโครงสร้าง
ด้านสื่อที่เกี่ยวข้องกับผู้ตัดสินใจในครัวเรือนเพ่ือช่วยในการพัฒนากลยุทธ์การตลาดให้เหมาะสม 
    4. รายได้ การศึกษา และอาชีพ (Income Education and Occupation) เป็นตัวแปร
ส้าคัญในการก้าหนดส่วนของตลาด โดยทั่วไปนักการตลาดจะสนใจผู้บริโภคที่มีความร่้ารวยแต่อย่างไรก็
ตามครอบครัวที่มีรายได้ต่้าจะเป็นตลาดที่มีขนาดใหญ่ปัญหาส้าคัญในการแบ่งส่วนตลาดโดยถือเกณฑ์
รายได้อย่างเดียวก็คือ รายได้จะเป็นตัวชี การมีหรือไม่มีความสามารถในการจ่ายสินค้า ในขณะเดียวกัน
การเลือกซื อสินค้าที่แท้จริงอาจถือเกณฑ์รูปแบบการด้ารงชีวิตรสนิยมค่านิยมอาชีพการศึกษา เป็นต้น 
แม้ว่ารายได้จะเป็นตัวแปรที่ใช้บ่อยมากนักการตลาดส่วนใหญ่จะโยงเกณฑ์รายได้รวมกับตัวแปรทาง
ประชากรศาสตร์อ่ืนๆ เพ่ือก้าหนดตลาดเป้าหมายได้ชัดเจนยิ่งขึ น เช่นกลุ่มรายได้อาจจะเกี่ยวข้องกับ
เกณฑ์อายุและอาชีพร่วมกัน 
   โดยแนวโน้มพฤติกรรมของผู้บริโภคเป็นสิ่งที่ส้าคัญอย่างยิ่งและนักการตลาดทั งหลายต้อง
วิเคราะห์ออกมาให้ได้เพ่ือได้ทราบถึงลักษณะความต้องการของผู้บริโภคทางด้านต่างๆและเพ่ือที่จะได้
ท้าการกระตุ้นทางการตลาดให้เหมาะสมเพ่ือน้าไปสู่การตัดสินใจซื อของผู้บริโภค ซึ่งในงานวิจัยเรื่องนี 
ได้น้าแนวคิดกระบวนการตัดสินใจซื อของผู้บริโภค ได้แก่ การรับรู้ถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูล  
การประเมินทางเลือกการตัดสินใจซื อและพฤติกรรมภายหลังการซื อมาก้าหนดโครงสร้างในการจัดท้า
แบบสอบถามการตัดสินใจมาตลาดน ้าอัมพวาของนักท่องเที่ยวชาวไทยและลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่
ใช้ในงานวิจัยนี  ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได้ 
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2.2 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
  ผู้วิจัยได้ศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับพฤติกรรม ความพึงพอใจ ส่วนประสมทางการตลาด  การ
ตัดสินใจของนักท่องเที่ยว และการท่องเที่ยวตลาดน ้า ดังนี  
  จรินทร์ อาสาทรงธรรม (2554) ศึกษาเกี่ยวกับการจัดการท่องเที่ยวชุมชนตลาดน ้าอย่างยั่งยืน ให้
ข้อสรุปว่า อุตสาหกรรมการท่องเที่ยว นับได้ว่าเป็นอุตสาหกรรมที่ท้ารายได้ให้กับประเทศไทยจ้านวน
มหาศาล ฉะนั นผู้ที่เกี่ยวข้องกับการท่องเที่ยวจ้าเป็นจะต้องมีหลักการจัดการที่ดี เพ่ือท้าให้แหล่งท่องเที่ยว
ต่างๆ มีแนวทางในการอนุรักษ์และเสริมสร้างศักยภาพของการใช้ทรัพยากรท่องเที่ยวเพ่ือให้เกิดความ
ยั่งยืน ตลาดน ้าก็เป็นแหล่งท่องเที่ยวที่ส้าคัญ ที่จ้าเป็นต้องมีแนวคิดเกี่ยวกับการจัดการแหล่งท่องเที่ยว
เพ่ือความยั่งยืนด้วย โดยเฉพาะชุมชนริมน ้าซึ่งเป็นผู้ที่เกี่ยวข้องโดยตรง ซึ่งจ้าเป็นจะต้องมีการจัดการด้วย
ความโปร่งใสและทุกฝ่ายเข้ามีสว่นรว่มในทุกขั นตอนเข้ามาร่วมกันคิดวางแผน ตัดสนิใจ ด้าเนินงาน ควบคุม 
และกระจายรายได้อย่างเป็นธรรม อันจะน้าไปสู่การพัฒนาการจัดการการท่องเที่ยวตลาดน ้าอย่างยั่งยืน 
  วรรษมน จันทดิษฐ์ (2552) ท้าการศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวไทย
ศึกษากรณีตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงครามเพ่ือศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของ
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อการท่องเที่ยวตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม เพ่ือเปรียบเทียบความ
พึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยต่อการท่องเที่ยวตลาดนน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม ที่มีต่อ
ลักษณะประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน และเพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมกับความพึงพอใจ
ของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อการท่องเที่ยวตลาดนน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม ผลการวิจัยพบว่า
1) นักท่องเที่ยวมีพฤติกรรมการท่องเที่ยวต่อตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงครามส่วนใหญ่เคยมา
ท่องเที่ยวตลาดน ้าอัมพวา 3 ครั งขึ นไป มีวัตถุประสงค์ในการท่องเที่ยวครั งนี เพ่ือพักผ่อนหย่อนใจ มี
วิธีการเดินทางมาท่องเที่ยวตลาดนน ้าอัมพวาโดยรถส่วนตัว จ้านวนสมาชิกที่ร่วมเดินทางมาท่องเที่ยว
ตลาด ครั งละ 4-5 คน ส่วนใหญ่มีความสัมพันธ์กันแบบครอบครัวและมีค่าใช้จ่ายทั งหมดในการท่องเที่ยว 
(เฉลี่ยต่อครั ง ต่อ 1 คน) ไม่เกิน 1,000 บาท นักท่องเที่ยวให้ความพึงพอใจตลาดน ้าอัมพวาโดยรวมอยู่ใน
ระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านสถานที่ท่องเที่ยว ด้านประชาชนในท้องถิ่น และร้านค้า 
ร้านอาหารและเครื่องดื่มอยู่ในระดับมาก ส่วนด้านการให้บริการของหน่วยงานภาครัฐ อยู่ในระดับปาน
กลาง 2) การเปรียบเทียบความพึงพอใจในด้านต่างๆ โดยจ้าแนกตามลักษณะประชากรพบว่า เพศที่
แตกต่างกันมีความพึงพอใจโดยรวม ด้านสถานที่ท่องเที่ยว ด้านการให้บริการของหน่วยงานภาครัฐ ด้าน
ประชาชนในท้องถิ่น และร้านค้า ร้านอาหารและเครื่องดื่ม ไม่แตกต่างกันส่วนอายุ ระดับการศึกษา 



21 

 

อาชีพ รายได้ต่อเดือน และสถานภาพที่แตกต่างกัน มีความพึงพอใจโดยรวม ด้านสถานที่ท่องเที่ยว ด้าน
การให้บริการของหน่วยงานภาครัฐ และร้านค้า ร้านอาหารและเครื่องดื่มแตกต่างกัน 3) การเปรียบเทียบ
ความสัมพันธ์ระหว่างความพึงพอใจในด้านต่างๆ กับพฤติกรรมการท่องเที่ยว พบว่า ความพึงพอใจต่อ
การท่องเที่ยวโดยรวม มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการท่องเที่ยวในตลาดนน ้าอัมพวา จังหวัด
สมุทรสงคราม ในส่วนที่เกี่ยวกับ วัตถุประสงค์ในการท่องเที่ยวครั งนี  ลักษณะความสัมพันธ์ของกลุ่ม
บุคคลที่ร่วมเดินทาง และค่าใช้จ่ายทั งหมดในการท่องเที่ยว เฉลี่ยต่อครั ง ต่อ 1 คน เมื่อพิจารณาเป็นราย
ด้านพบว่า ด้านสถานที่ท่องเที่ยว มีความสัมพันธ์กับ ลักษณะความสัมพันธ์ของกลุ่มบุคคล การให้บริการ
ของหน่วยงานภาครัฐมีความสัมพันธ์กับ เคยมาท่องเที่ยวตลาดนน ้าอัมพวาก่อนหน้านี กี่ครั ง (ไม่รวมครั ง
นี ) วัตถุประสงค์ในการท่องเที่ยวครั งนี  วิธีการเดินทางมาท่องเที่ยวตลาดน ้าอัมพวา และค่าใช้จ่าย ด้าน
ประชาชนในท้องถิ่น มีความสัมพันธ์กับเคยมาท่องเที่ยวตลาดนน ้าอัมพวาก่อนหน้านี กี่ครั ง (ไม่รวมครั งนี ) 
วัตถุประสงค์ในการท่องเที่ยวครั งนี วิธีการเดินทางมาท่องเที่ยวตลาดน ้าอัมพวา จ้านวนสมาชิกที่ร่วม
เดินทางมาท่องเที่ยว และลักษณะความสัมพันธ์ของกลุ่มบุคคลที่ร่วมเดินทาง และด้านร้านค้า 
ร้านอาหารและเครื่องดื่ม มีความสัมพันธ์กับวิธีการเดินทางมาท่องเที่ยวตลาดน ้าอัมพวา และจ้านวน
สมาชิกที่ร่วมเดินทางมาท่องเที่ยวตลาดน ้าอัมพวา  
  อนุพงศ์ เที่ยงน้อย (2553) ได้เปรียบเทียบความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจกลับมาใช้บริการซ ้าระหว่างที่โรงแรมกับโฮมสเตย์ของนักท่องเที่ยวชาวไทย ในเขต
อ้าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ มีวัตถุประสงค์ 1) เพ่ือศึกษาความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาด
บริการระหว่างโรงแรม และโฮมสเตย์ของท่องเที่ยวชาวไทย ในอ้าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ 2) เพ่ือ
ศึกษาพฤติกรรมการกลับมาใช้ซ ้าของนักท่องเที่ยวชาวไทย ในอ้าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ 3) เพ่ือการ
เปรียบเทียบความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ที่ส่งผลต่อการกลับมาใช้บริการซ ้า
ระหว่างที่โรงแรมกับโฮมสเตย์ ในจังหวัดเชียงใหม่ของนักท่องเที่ยวชาวไทย ตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษามา
จากนักท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่ โดยใช้วิธีการสุ่มแบบโควต้า จ้านวน 400 คน เครื่องมือที่ใช้ใน
การศึกษา คือ แบบสอบถามที่ตัวอย่างได้กรอกแบบสอบถามด้วยตนเอง มีค่าความเชื่อมั่น 0.943 และมี
การตรวจสอบความเที่ยงตรงของเนื อหาจากผู้ทรงคุณวุฒิ สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ สถิติเชิง
พรรณนา ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอ้างอิงที่ใช้ในการวิเคราะห์
ความสัมพันธ์ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาด การวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุหรือ Multiple 
Regressions ผลการศึกษาการเปรียบเทียบความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการกลับมาใช้บริการซ ้า พบว่า ด้านสถานที่ ด้านบุคลากร/พนักงานผู้ให้บริการ ด้านน้าเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการในการบริการ ส่งผลต่อการกลับมาใช้ซ ้าของโรงแรมและโฮมสเตย์
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ไม่แตกต่างกัน ผลการศึกษาความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการ ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการ
กลับมาใช้บริการซ ้าของโรงแรม พบว่า ด้านบุคลากร/พนักงานผู้ให้บริการส่งผลมากที่สุด และความพึง
พอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการ ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการกลับมาใช้บริการซ ้าของโฮมสเตย์
พบว่า ด้านบุคลากร/พนังานผู้ให้บริการส่งผลมากที่สุด 
  นภนนท หอมสุด และณริษา นิลแสง (2554) ท้าการศึกษาเกี่ยวกับความคาดหวังและความ         
พึงพอใจของนักทองเที่ยวชาวไทยที่มีตอตลาดนน ้าบางน ้าผึ ง จังหวัดสมุทรปราการ เพ่ือศึกษาระดับความ
คาดหวังและความพึงพอใจ และเปรียบเทียบความแตกตางระหวางความคาดหวังกับความพึงพอใจของ
นักทองเที่ยวชาวไทยที่มีตอตลาดน ้าบางน ้าผึ ง จังหวัดสมุทรปราการ กลมุตัวอยาง คือ นักทองเที่ยวชาวไทย
ที่เดินทางมาทองเที่ยวตลาดน ้าบางน ้าผึ ง จังหวัดสมุทรปราการ จ้านวน 400 คน ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบ
สะดวก เครื่องมือที่ใชในการวิจยั คือ แบบสอบถามการวิเคราะหขอมูลใชสถิติการแจกแจงความถี่ คารอยละ 
คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานดวยตัวสถิติ t-test ผลการวิจัย พบวา ระดับ
ความคาดหวังของนักทองเที่ยวที่เดินทางมาทองเที่ยวตลาดน ้าบางน ้าผึ ง โดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อ
พิจารณาเปนรายดานพบวา นักทองเที่ยวใหความส้าคัญในดานสิ่งดึงดูดใจใหเกิดการทองเที่ยวและดาน        
รานอาหารและเครื่องดื่มในระดับมากที่สุดสวนระดับความพึงพอใจของนักทองเที่ยวที่เดินทางมาทอง
เที่ยวตลาดน ้าบางน ้าผึ งสวนโดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดานแลวพบวา นักทองเที่ยว 
ใหความส้าคัญอยูในระดับมากทั งหมด 7 ดาน ประกอบ ดวย ดานการประชาสัมพันธ ดานการบริการ
ของเจาหนาที่ ดานสิ่งอ้านวยความสะดวก ดานคมนาคม ดานความปลอดภัย ดานราคาและรานจ้าหนาย
สินคา และดานสถานที่จ้าหนายสินคาที่ระลึก ขณะที่ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ความคาดหวังของ
นักทองเที่ยวชาวไทยที่มีตอตลาดน ้าบางน ้าผึ งสูงกวาความพึงพอใจ 
  สุวภาพ ประภาสวสัดิ์ (2554) ศึกษาทัศนคติและความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวที่มีต่อการท่องเที่ยว
แบบวันเดียว ณ หาดบางแสน จังหวัดชลบุรีมีวัตถุประสงค์ในการศึกษาถึงทัศนคติและความพึงพอใจของ
กลุ่มผู้ให้ข้อมูล ที่เป็นเฉพาะประชากรเขตกรุงเทพมหานคร ในการท่องเที่ยวหาดบางแสน จังหวัดชลบุรี
แบบวันเดียวกลับ โดยก้าหนดกลุ่มประชากรตัวอย่างไว้ที่ 400 คน และท้าการเก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถาม
ที่หน้าหาดบางแสนโดยตรง โดยทัศนคติของผู้ตอบแบบสอบถามจะเป็นด้านของสิ่งที่ดึงดูดใจให้มาเที่ยว 
รู้สึกอย่างไรที่ได้มา ความโดดเด่นของบางแสน ด้านที่ควรปรับปรุง ส่วนของความพึงพอใจ ใช้ปัจจัยทาง
การตลาด 7Ps คือ ด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ ด้านราคา ด้านการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ ด้านสถานที่ 
ด้านกระบวนการ ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ และด้านบุคลากร ผลการศึกษาที่ได้สรุปรวมได้ว่า 
ทัศนคติของนักท่องเที่ยวเขตกรุงเทพมหานครที่มีต่อหาดบางแสนจังหวัดชลบุรี คิดว่ามีความโดดเด่นและ
ดึงดูดใจในเรื่องสะดวกสบายในการเดินทางมากที่สุด และคิดว่าพัฒนาการของหาดบางแสนมีการพัฒนา
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เพียงบางด้าน มีช่องทางการสื่อสารที่ชัดเจนในเรื่องความมีชื่อเสียงมายาวนาน กิจกรรมพิเศษต่างๆ ที่หาด
บางแสนจัดขึ นมีความน่าสนใจ เมื่อได้มาเที่ยว ณ หาดบางแสนรู้สึกผ่อนคลายและเกิดความสนุกสนาน 
ควรปรับปรุงในเรื่องของความสะอาดมากที่สุดและสุดท้ายนักท่องเที่ยวส่วนใหญ่คิดว่าจะกลับมาเที่ยวอีก
แน่นอน ส่วนของความพึงพอใจในทุกปัจจัยการตลาด 7Ps นั่นคือ ด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ ด้าน
ราคา ด้านการ โฆษณาประชาสัมพันธ์ ด้านสถานที่ ด้านกระบวนการ ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพและ
ด้านบุคลากรโดยรวมมีระดับความพอใจอยู่ในระดับมาก และในแต่ละด้านมีระดับความพึงพอใจอยู่ใน
ระดับมากเช่นกัน ส่วนของลักษณะทางประชากรศาสตร์ทางด้านเพศ อายุ สถานภาพและอาชีพ มีทัศนคติ
ในการท่องเที่ยวหาดบางแสน จังหวัดชลบุรีแบบวันเดียวที่แตกต่างกัน และมีระดับความพึงพอใจที่
แตกต่างกันในลักษณะประชากรศาสตร์ทางด้านอายุ การศึกษา สถานภาพ และระดับรายได้ ผลการศึกษา
โดยรวมทั งทัศนคติและความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวต่อการท่องเที่ยวหาดบางแสน จังหวัดชลบุรีครั งนี 
อยู่ในระดับมากก็จริง แต่ภาครัฐและเอกชนที่เกี่ยวข้องสามารถน้าข้อมูลไปพินิจพิจารณาและวิเคราะห์เพ่ือ
การพัฒนาและปรับปรุงให้หาดบางแสน จังหวัดชลบุรี เป็นสถานที่ท่องเที่ยวที่มีระดับความพึงพอใจและ
ทัศนคติของนักท่องเที่ยวอยู่ในระดับที่ดีและดีมากอย่างยั่งยืนสืบต่อไป 
  นิศารัตน์ จิรรุ่งแสงสถิต (2556) ได้ศึกษาทัศนคติ และส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจจองที่พักบนอินเทอร์เน็ตของนักท่องเที่ยวชาวไทยในกรุงเทพมหานครเพ่ือศึกษาปัจจัยด้าน
ทัศนคติ และส่วนประสมทางการตลาด ของนักท่องเที่ยวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร ตัวแปรต้นคือ 
ทัศนคติ และส่วนประสมการตลาด ตัวแปรตามคือการตัดสินใจจองที่พักบนอินเทอร์เน็ต กลุ่มตัวอย่างคือ
นักท่องเที่ยวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร ที่มีอายุตั งแต่ 18 ปีขึ นไป จ้านวน 400 คน โดยวิธีการสุ่ม
ตัวอย่างแบบหลายขั นตอน (Multi-Stage Sampling) ในการแจกแบบสอบถาม เพ่ือรวบรวมข้อมูลโดย
ใช้แบบสอบถามที่ได้จัดเตรียมไว้ วิธีการทางสถิติ ได้แก่ การแจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regressions) ผลการศึกษา
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ช่วงอายุระหว่าง 18-30 ปี มีระดับการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้ต่อเดือนระดับ 10,001-20,000 บาท มีความถี่
ในการเดินทางท่องเที่ยว 1-2 ครั งต่อปี มักเดินทางท่องเที่ยว ในประเทศ ประเภท ชายหาด/ทะเล กับ 
เพ่ือน/คนรู้จัก โดยบุคคลที่มีส่วนในการตัดสินใจเลือกจองที่พักคือ เพ่ือน/คนรู้จัก เลือกใช้บริการที่พัก
ประเภทโรงแรมมากที่สุด โดยเลือกพัก ห้องมาตรฐาน (เตียงคู่) อัตราค่าที่พักที่มักใช้บริการมากที่สุดคือ 
1,000-2,000 บาท ใช้ระยะเวลาในการเข้าพักต่อครั งส่วนใหญ่ที่ 2 คืน ปัจจัยด้านทัศนคติและปัจจัยด้าน
ส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับส้าคัญมาก ผลจากการทดสอบสมมติฐาน พบว่า 
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ปัจจัยด้านทัศนคติและปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจจองที่พักบน
อินเทอร์เน็ตของนักท่องเที่ยวชาวไทยในกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติท่ี 0.05 
  ชลันดา ใกล้ชิด (2557) ศึกษาความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อชิเคด้ามาร์เก็ต ใน
อ้าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาระดับความพึงพอใจของนักท่องเที่ยว และ
เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบระดับความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มาท่องเที่ยวซิเคด้ามาร์เก็ตใน
อ้าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ จ้าแนกตามลักษณะส่วนบุคคล และพฤติกรรมการท่องเที่ยว โดย
ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล และทดสอบความเที่ยงตรงของเนื อหาและความ
น่าเชื่อถือด้วยวิธีของครอนบาร์คกับกลุ่มตัวอย่างจ้านวน 30 คน ได้ระดับความเชื่อมั่น 0.879 และน้า
แบบสอบถามไปแจกกับนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวซิเคด้ามาร์เก็ต จ้านวน 250 คน และ
วิธีการทางสถิติแบ่งเป็น 2 ประเภท คือสถิติพรรณนา ประกอบด้วย ความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่า
เบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมานได้แก่ การวิเคราะห์ความแปรปรวน ทางเดียว และการ
เปรียบเทียบค่าเฉลี่ย พบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยว ซิเคด้ามาร์เก็ต ส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง อายุระหว่าง 21-30 ปี มสีถานภาพสมรส ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ มีระดับการศึกษาต่้ากว่าปริญญาตรี และมีรายได้ต่อเดือน 10,001-20,000 บาท พฤติกรรม
การท่องเที่ยว พบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทยส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซื อสินค้าและบริการระหว่าง 
501-1,000 บาท มีผู้ร่วมเดินทางมาท่องเที่ยวคือครอบครัว/ญาติ และยานพาหนะที่ใช้ในการเดินทางมา
ท่องเที่ยว ใช้รถยนต์ส่วนตัว นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวส่วนใหญ่มีระดับความพึงพอใจ
ต่อซิเคด้ามาร์เก็ต จ้าแนกตามส่วนประสมทางการตลาด(4Ps) ด้านการส่งเสริมการตลาดสูงที่สุด 
รองลงมาคือด้านสถานที่ ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ และด้านราคา ตามล้าดับ 
  ชมัยพร แก้วรอด (2558) ศึกษาพฤติกรรมและระดับความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยใน
การเลือกใช้บริการ โรงแรมระดับ 4-5 ดาวในเขตต้าบลป่าตอง อ้าเภอเมืองกะทู้ จังหวัดภูเก็ตมี
วัตถุประสงค์เพ่ือปรับปรุงการให้บริการของโรแงแรมและการพัฒนาการบริการให้บริการที่ดียิ่งขึ น ให้
ทราบถึงระดับความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวที่เลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 4-5 ดาว ในเขตป่าตอง 
อ้าเภอกระทู้ จังหวัดภูเก็ต กลุ่มตัวอย่างในการวิจัยครั งนี เป็นนักท่องเที่ยว ใช้บริการโรงแรมระดับ 4-5 
ดาว ในเขตป่าตอง อ้าเภอกระทู้ จังหวัดภูเก็ต แบบสอบถามแบบเลือก ตอบ 4 ส่วน ส่วนที่ 1 ค้าถาม
เกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ วุฒิการศึกษา อาชีพหลัก และรายได้
ต่อเดือน แบบค้าถามปลายปิดส่วนที่ 2 ค้าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวของผู้ตอบ
แบบสอบถาม ได้แก่วัตถุประสงค์ในการเดินทางท่องเที่ยว ผู้ร่วมเดินทาง ความถี่ในการเข้าใช้บริการ
โรงแรม วิธีการจองห้องพัก และจ้านวนวันที่เข้าพัก แบบค้าถามปลายปิดส่วนที่ 3 ค้าถามเกี่ยวกับระดับ
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ความพึงพอใจในการบริการโรงแรมของนักท่องเที่ยว ทั งหมด 3 ด้าน คือ 1) ด้านสถานที่ 2) ด้านการขาย/
ช่องทางการจัดจ้าหน่าย 3) ด้านการให้บริการ ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะ การวิเคราะห์สข้อมูลเชิงพื นฐาน 
ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตราฐานและสถิติทดสอบ ได้แก่ สถิติทดสอบที่มีผลการวิจัยพบว่า 
นักท่องเที่ยวชาวไทยส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์ในการเดินทางท่องเที่ยวเพ่ือพักผ่อน โดยส่วนใหญ่จะเดินทาง
มาท่องเที่ยวกับเพ่ือน มีความถี่ในการเข้าใช้บริการโรงแรมระหว่าง 2-3 ครั ง/ต่อปี มีวิธีการจองห้องพัก
ผ่านทางโทรศัพท์มากที่สุด โดยส่วนใหญ่เข้าพักแรมระหว่าง 2-3 คืน มีค่าใช้จ่ายในการเข้าบริการที่พักต่อ
วันระหว่าง 1,501-2,500 บาท และส่วนใหญ่รู้จักโรงแรมที่เข้าพักจากสื่อออนไลน์ ปัจจัยส่วนบุคคลที่
ต่างกัน ท้าให้นักท่องเที่ยว มีระดับความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวที่เลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 4-5 ดาว 
ในเขตป่าตอง อ้าเภอกระทู้ จังหวัดภเูก็ต ต่างกัน ผลการทดสอบพบว่า เพศ อายุ และอาชีพที่ต่างกัน ท้าให้
นักท่องเที่ยวมีระดับความพึงพอใจในการเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 4-5 ดาว ในเขตต้าบลป่าตอง 
อ้าเภอกะทู้ จังหวัดภูเก็ต ทั งในภาพรวม และรายด้านย่อยไม่ต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 เนื่องจากเพศ อายุ และอาชีพ ไม่ได้เป็นตัวแปรส้าคัญที่ส่งผลต่อระดับความพึงพอใจในการเลือกใช้
บริการโรงแรมระดับ 4-5 ดาว พฤติกรรมของนักท่องเที่ยวที่ต่างกัน ท้าให้นักท่องเที่ยวมีระดับความพึง
พอใจในการเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 4-5 ดาวในเขตต้าบลป่าตอง อ้าเภอกะทู้ จังหวัดภูเก็ตต่างกัน ผล
การทดสอบสมมติฐานพบว่าวัตถุประสงค์ในการเดินทางท่องเที่ยวที่ต่างกัน ท้าให้นักท่องเที่ยวมีระดับ
ความพึงพอใจในการเลือกใช้บริการโรงแรมระดับ 4-5 ดาวในเขตต้าบลป่าตอง อ้าเภอกะทู้ จังหวัดภูเก็ต 
ในภาพรวม ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้าน
ลักษณะทางกายภาพต่างกัน เท่ากับค่าความจริง 0.000 อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
  สุกัญญา สุขวงศ์(2558) ศึกษาทัศนคติและความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวจีนที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจเดินทางเข้ามาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครมีจุดมุ่งหมายเพ่ือศึกษาทัศนคติและความพึง
พอใจของนักท่องเที่ยวชาวจีนที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเดินทางเข้ามาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยการวิจัยนี ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากนักท่องเที่ยวชาวจีน จ้านวน 
600 คน ที่เดินทางเข้ามาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร วิธีการทางสถิติที่เลือกใช้ในการวิเคราะห์
ข้อมูลคือ การแจกแจง ความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ส้าหรับการทดสอบ
สมมติฐานใช้สถิติแบบ Independent t-test, One-Way ANOVA, Simple regression โดยวิธี
ก้าหนดค่านัยส้าคัญทาง สถิติไว้ที่ระดับ 0.05 ผลจากการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง มีอายุ 21-30 ปี มีสถานภาพสมรส มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงาน
บริษทั มีรายได้ต่อเดือน 5,001-10,000 หยวน (26,755 - 53,500 บาท) และอาศัยอยู่มณฑลกวางตุ้ง 
การวิเคราะห์ทัศนคติของนักท่องเที่ยวชาวจีนที่มีต่อกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดับมาก อันดับ
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แรกได้แก่ ด้านความโดดเด่นของกรุงเทพมหานคร การวิเคราะห์พฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวจีน 
พบว่า วัตถุประสงค์ในการเดินทางมาที่กรุงเทพมหานครของนักท่องเที่ยวชาวจีนคือ เพ่ือท่องเที่ยว/
พักผ่อน และเดินทางมาเป็นครั งแรก จ้านวนวันที่เดินทางมาท่องเที่ยวมากที่สุดคือระหว่าง 3-6 วัน และ
มีค่าใช้จ่ายที่ใช้ในการท่องเที่ยวกรุงเทพมหานคร ไม่เกิน 5,000 หยวน (26,750 บาท) ส่วนการวิเคราะห์
ระดับความพึงพอใจต่อการท่องเที่ยวกรุงเทพมหานครของนักท่องเที่ยวชาวจีน โดยรวมอยู่ในระดับมาก 
โดยมีความพึงพอใจด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายเป็นอันดับแรก และการวิเคราะห์การตัดสินใจเข้ามา
ท่องเที่ยวในกรุงเทพมหานครของนักท่องเที่ยวชาวจีน โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยนักท่องเที่ยวชาวจีน
ตัดสินใจเข้ามาท่องเที่ยวเป็นอันดับแรกได้แก่ เรื่องการมาท่องเที่ยวที่กรุงเทพมหานครคุ้มค่ากับค่าใช้จ่าย
ที่เสียไป และเรื่องหลังจากมาท่องเที่ยวที่กรุงเทพมหานครแล้วจะกลับมาอีก ผลจากการทดสอบสมมติฐาน
พบว่า ทัศนคติ และความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวจีน มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเดินทางเข้ามา
ท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร แต่ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้ามา
ท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานครของนักท่องเที่ยวชาวจีน 
 
2.3 สมมติฐานงานวิจัย 
  2.3.1  สมมติฐานที่ 1 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีปัจจัยส่วนบุคคลต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกัน 
    สมมติฐานที่ 1.1 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีเพศต่างกันมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ        
ส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกัน 
    สมมติฐานที่ 1.2 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอายุต่างกันมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ      
ส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกัน 
    สมมติฐานที่ 1.3 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีสถานภาพสมรสต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนั 
    สมมติฐานที่ 1.4 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีระดับการศึกษาต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกัน 
    สมมติฐานที่ 1.5 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพต่างกันมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ         
ส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกัน 
    สมมตฐิานที่ 1.6 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีรายได้ต่อเดือนต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกัน 
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  2.3.2 สมมติฐานที่ 2 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีพฤติกรรมต่างกันมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกัน 
    สมมติฐานที่ 2.1 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีการใช้พาหนะในการเดินทางต่างกันมีระดับ
ความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกัน 
    สมมติฐานที่ 2.2 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีจ้านวนสมาชิกที่ร่วมเดินทางต่างกันมีระดับ
ความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกัน 
    สมมติฐานที่ 2.3 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีความถี่ในการเดินทางมาท่องเที่ยวต่างกันมี
ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกัน 
    สมมติฐานที่ 2.4 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีค่าใช้จ่ายในแต่ละครั งต่างกันมีระดับความ
คิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกัน 
    สมมติฐานที่ 2.5 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีช่วงเวลาที่นิยมเดินทางมาท่องเที่ยวต่างกันมี
ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกัน 
 
2.4 กรอบแนวคิดตามทฤษฎี 

จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง ผู้วิจัยจึงน้าข้อมูลด้านปัจจัยส่วนบุคคลพฤติกรรม
ของนักท่องเทีย่ว และส่วนประสมทางการตลาดส้าหรับธุรกิจบริการมาสังเคราะห์เป็นกรอบแนวคิด
ตามทฤษฎี ดังภาพที่ 2.1 
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ภาพที่ 2.1:  กรอบแนวคิดตามทฤษฎี 
 

ตัวแปรต้น                   ตัวแปรตาม 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
  

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. เพศ 

2.อาย ุ

3.สถานภาพ 

4. ระดับการศึกษา 

5. อาชีพ 

6. รายได ้

 

พฤติกรรมของนักท่องเท่ียว 

1. พาหนะที่ใช้ในการเดินทาง 

2. จ้านวนสมาชิกท่ีร่วมเดินทาง 

3. เคยเดินทางมาตลาดน ้าอัมพวาแล้วหรือไม่  

4. ความถี่ในการเดินทางมาท่องเทีย่ว 

5. ค่าใช้จ่ายในการท่องเที่ยวในแต่ละครั ง 

6. วันที่นิยมเดินทางมาท่องเที่ยว 

7. เหตุผลที่เดินทางท่องเที่ยว 

8. แนวโน้มที่จะเดินทางกลบัมาทอ่งเที่ยว 
 

ส่วนประสมทางการตลาดส้าหรับธุรกิจบริการ 

(Marketing Mix'7Ps) 
1. ผลิตภัณฑ ์
2. ราคา 
3. ช่องทางการจัดจ้าหน่าย 
4. การส่งเสริมการตลาด 
5. บุคคล 
6. การสร้างและเสนอลักษณะทางกายภาพ 
7. กระบวนการ 
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บทที่ 3 
วิธีด้าเนินการวิจัย 

 
งานวิจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้า

อัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม ของนักท่องเที่ยวชาวไทยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของ
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม ศึกษาระดับความ
คิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้า        
อัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม และเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของ
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม เมื่อจ้าแนกตาม
ปัจจัยส่วนบุคคล และพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทย ซึ่งหน่วยงานที่เกี่ยวข้องสามารถน้าผลใน       
การวิจัยไปพัฒนาตลาดน ้าอัมพวาเพ่ือให้ตรงต่อความคิดเห็นและตรงต่อความต้องการของ
นักท่องเที่ยวต่อไป โดยผู้วิจัยได้ด้าเนินการวิจัยตามล้าดับขั นตอน ดังนี  

3.1 ประเภทของงานวิจัย 
3.2 กลุ่มประชากรและการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 
3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา 
3.4 การทดสอบเครื่องมือ 
3.5 วิธีการเก็บข้อมูล 
3.6 ประเภทของตัวแปร 
3.7 วิธีการทางสถิติ 

 
3.1 ประเภทของงานวิจัย 

การวิจัยครั งนี  ผู้วิจัยใช้รูปแบบการวิจัยเชิงส้ารวจ (Survey Research) ซึ่งเป็นการวิจัย 
เชิงปริมาณ (Quantitative Research) เก็บข้อมูลโดยวิธีการแจกแบบสอบถาม จ้านวน 269 ชุด และ
น้าข้อมูลมาวิเคราะห์ด้วยโปรแกรมส้าเร็จรูปทางสถิติ 
 
3.2 กลุ่มประชากรและการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากร 
ประชากรที่ใช้ในการศึกษาวิจัยครั งนี คือ นักท่องเที่ยวชาวไทย อายุไม่ต่้ากว่า 20 ปี ซึ่งเป็น       

ผู้เดินทางมาตลาดน ้าอัมพวาเพ่ือการท่องเที่ยวแบบไม่ค้างคืน  
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การสุ่มตัวอย่าง 
ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) จ้านวนผู้ตอบแบบสอบถาม

ทั งหมด 269 ชุดประชากรที่ใช้ในการวิจัย โดยผู้วิจัยก้าหนดขนาดตัวอย่างโดยใช้โปรแกรมส้าเร็จรูป
คอมพิวเตอร์ G*Power โดยอ้างอิงกับสถิติท่ีเลือกใช้ในการแปลผลงานวิจัยในครั งนี  ซึ่งการแปล
ผลงานวิจัยตามสมมติฐานที่ตั งไว้จะใช้สถิติเชิงอนุมานในการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยกัน 2 สถิติ ได้แก่  

การทดสอบความแตกต่างของค่ากลางของสองประชากรอิสระ (t -Test) และการวิเคราะห์
ความแปรปรวน (Analysis of Variance: ANOVA) 

สถิติของการทดสอบความแตกต่างของค่ากลางของสองประชากรอิสระ (t -Test) ได้

ก้าหนดให้ค่าขนาดอิทธิพล (Effect Size) มีขนาดกลางเท่ากับ 0.50 ค่าแอลฟ่า (α) 0.05 และค่า

เบต้า (β) 0.8 จึงมีขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่เหมาะสมอย่างต่้าอยู่ที่ 111คน ส้าหรับสถิติการวิเคราะห์
ความแปรปรวน (Analysis of Variance: ANOVA) ได้ก้าหนดให้ค่าขนาดอิทธิพล (Effect Size) มี

ขนาดกลางเท่ากับ 0.25 ค่าแอลฟ่า (α) 0.05 และค่าเบต้า (β) 0.8 ตัวแปรท้านายก้าหนดโดย         
การสร้างตัวแปรที่มีจ้านวนมากที่สุด 5 ตัวแปร จึงมีขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่เหมาะสมอย่างต่้าอยู่ที่ 269
คน จากการก้าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้โปรแกรมส้าเร็จรูปคอมพิวเตอร์ G*Power ผู้วิจัยจึงใช้
ขนาดกลุ่มตัวอย่างที่ค้านวณออกมาได้ขนาดที่มากที่สุดคือ กลุ่มประชากรตัวอย่างจ้านวน 269 คน 
จากสถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวน (Analysis of Variance: ANOVA) ในการเก็บข้อมูลขนาดกลุ่ม
ตัวอย่างในการแปลผลงานวิจัยในครั งนี  

วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
การสุ่มตัวอย่างท้าโดยมีระดับขั นตอนดังนี  
ผู้วิจัยเลือกวิธีการสุ่มตัวอย่างประชากรแบบไม่อาศัยหลักความน่าจะเป็น โดยผู้วิจัยได้ก้าหนด

แจกแบบสอบถามที่ได้เตรียมมาทั งสิ น 269 ชุด ให้กับนักท่องเที่ยวชาวไทย อายุไม่ต่้ากว่า 18 ปี ซึ่ง
เป็นผู้เดินทางมาตลาดน ้าอัมพวาเพ่ือการท่องเที่ยวแบบไม่ค้างคืนโดยผู้วิจัยได้อธิบายค้าถามและตอบ
ข้อซักถามให้แก่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ชัดเจนตามวัตถุประสงค์ในการศึกษาวิจัย การเก็บรวบรวม
ข้อมูลจะใช้วิธีตามความสะดวก (Convenience Sampling) โดยใช้ระยะเวลาในการเก็บข้อมูล
ประมาณ 1 เดือน ตั งแต่วันที่ 1 สิงหาคม –30 กันยายน 2558 นอกเหนือจากขนาดกลุ่มตัวอย่างที่
อ้างอิงจากสถิติ One - Way ANOVAจ้านวน 269 ชุด ตามโปรแกรมส้าเร็จรูปคอมพิวเตอร์ 
G*Power ในกรณีที่แบบสอบถามบางชุดอาจมีข้อบกพร่องจากการตอบแบบสอบถามของกลุ่ม
ประชากรซึ่งไม่สามารถน้ามาใช้แปลผลในงานวิจัยครั งนี ได้ ผู้วิจัยจะเก็บเพ่ิมเติมจนได้แบบสอบถามที่
สมบูรณ์ครบ จ้านวน 269 ชุด 
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3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา 

ผู้วิจัยได้ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลเพื่อส้ารวจพฤติกรรมและ
ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาวไทย โดยผู้วิจัยได้ด้าเนินการสร้างแบบสอบถาม ดังนี  

1) ศึกษาทบทวนเอกสาร ทฤษฎี รวมถึงงานวิจัยที่เก่ียวข้องกับพฤติกรรมของนักท่องเที่ยว 
ส่วนประสมทางการตลาด (7P) และตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงครามจากนั นจึงก้าหนดกรอบ
งานวิจัย เนื อหาและวัตถุประสงค์ที่ท้าการวิจัย 

2) ศึกษาแบบสอบถามต่างๆ จากงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพ่ือก้าหนดขอบข่ายในการสร้าง
เครื่องมือให้สอดคล้องกับตัวแปรที่ศึกษา  

3) ก้าหนดขอบเขตของแบบสอบถามซึ่งเกี่ยวข้องกับข้อมูลส่วนบุคคล พฤติกรรมการท่องเที่ยว
ของนักท่องเที่ยวชาวไทย และส่วนประสบทางการตลาดแล้วจึงสร้างแบบสอบถามขึ นมา 

4) สร้างแบบสอบถามเก่ียวกับ “ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม          
การเดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม ของนักท่องเที่ยวชาวไทย” ตาม
กรอบปัจจัยที่ก้าหนดไว้ และสอดคล้องกับวัตถุประสงค์นิยามศัพท์และกลุ่มตัวอย่าง โดยแบ่ง
แบบสอบถามออกเป็น 3 ตอน ดังนี  

ตอนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามมีลักษณะเป็น
แบบสอบถามปลายปิด (Close-Ended Questions) จ้านวน 6 ข้อได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับ
การศึกษาอาชีพ และรายได้ต่อเดือน โดยลักษณะค้าถามนั นมีหลายค้าตอบให้เลือก (Multichotomous 
Question) เป็นข้อมูลแบบ Identification Information (พรเพ็ญ เพชรสุขศิริ, 2531) 

ตอนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยได้แก่ การเดินทางมายัง
ตลาดน ้าอัมพวาผู้ร่วมเดินทาง การเดินทางมาท่องเท่ียวตลาดน ้าอัมพวาความถี่ของการมาเท่ียวชมตลาด
น ้าอัมพวาค่าใช้จ่ายในแต่ละครั งส้าหรับการมาตลาดน ้าอัมพวาวันท่ีนิยมเดินทางมาท่องเท่ียวตลาดน ้า
อัมพวาและเหตุผลในการเดินทางมายังตลาดน ้าอัมพวามีลักษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิดและมี
ลักษณะค้าถามแบบมีหลายค้าตอบให้เลือก (Multichotomous Question) ในขณะที่ แนวโน้มที่
กลับมาท่องเที่ยวนั นเป็นลักษณะค้าถามมีค้าตอบให้เลือก 2 ทาง (Dichotomous Question) เป็น
ข้อมูลแบบ Identification Information 

ตอนที่ 3 ข้อมูลทางส่วนประสมทางการตลาดส้าหรับธุรกิจบริการ (Marketing Mix 7Ps) ที่ที่มี
อิทธิพลต่อการเดินทางมาเที่ยวซ ้าที่ตลาดน ้าอัมพวาของนักท่องเที่ยวชาวไทยซึ่งมีลักษณะเป็น
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แบบสอบถามปลายปิดจ้านวนโดยเป็นข้อมูลที่มีระดับการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคชั น  (Interval 
Scale) มี 5 ระดับคือ 

     คะแนน    ระดับความคิดเห็น 
1 ระดับความเห็นด้วยมากที่สุด 
2 ระดับความเห็นด้วยมาก   
3 ระดับความเห็นด้วยใจปานกลาง 
4 ระดับความเห็นด้วยน้อย 
5    ระดับความเห็นด้วยน้อยที่สุด 

การแปลผลระดับความคิดเห็นใช้สูตรค้านวณจากการค้านวณอันตรภาค (วิชิต อู่อ้น, 2548, 
หน้า 181) ดังนี   
 

สูตร Max – Min =             5  -  1  =     0.80 
                  5                    5  

ส้าหรับการแปลความหมายค่าเฉลี่ย ผู้วิจัยใช้เกณฑ์แปลความหมาย 
4.21-5.00 หมายถึง ระดับความเห็นด้วยมากที่สุด 
3.41 -4.20 หมายถึง ระดับความเห็นด้วยมาก 
2.61-3.40 หมายถึง ระดับความเห็นด้วยปานกลาง 
1.81-2.60 หมายถึง ระดับความเห็นด้วยน้อย 
1.00-1.80 หมายถึง ระดับความเห็นด้วยน้อยที่สุด 

5) น้าแบบสอบถามไปใช้กับกลุ่มตัวอย่าง 
 

3.4 การทดสอบเครื่องมือ 
 ผู้วิจัยได้เสนอแบบสอบถามที่สร้างขึ นส้าหรับการศึกษา ไปท้าการทดสอบหาความเที่ยงตรง 
(Validity) และความเชื่อม่ัน (Reliability) ของแบบสอบถามดังนี  
 1) การหาความเที่ยงตรง (Validity) 
 น้าแบบสอบถามท่ีสร้างขึ นให้ผู้เชี่ยวชาญตรวจสอบความเที่ยงตรงด้านเนื อหา (Content 
Validity) และข้อบกพร่องของค้าถามเพ่ือให้มีความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์นิยามศัพท์และกลุ่ม
ตัวอย่างประมวลความเห็นที่ได้รับและการพิจารณาแบบสอบถามเป็นรายข้อเพ่ือน้ามาปรับปรุง
แบบสอบถามให้เป็นไปตามข้อเสนอแนะ 
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 2) การหาค่าความเชื่อมั่นของเครื่องมือ(Reliability) 
 น้าแบบสอบถามท่ีสร้างเสร็จเรียบร้อยไปทดลองใช้ (Try Out) กับนักท่องเที่ยวชาวไทย
จ้านวน30รายน้ามาวิเคราะห์หาค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามด้วยวิธีหาค่าสัมประสิทธิ์ แอลฟ่า
ของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficeint) ได้ค่าความเชื่อม่ันเท่ากับ 0.976 ซึ่งมากกว่า 
0.70 แสดงว่าข้อค้าถามทุกข้อในแบบสอบถามนี มีความน่าเชื่อถือและสามารถน้ามาใช้ในงานวิจัย
ต่อไป (ยุทธพงษ์ กัยวรรณ์, 2543, หน้า 123) วิชิต อู่อ้น, 2548 
 
3.5 วิธีการเก็บข้อมูล 

การวิจัยนี เป็นการวิจัยเชิงส้ารวจ (Survey Research) โดยมุ่งศึกษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยว
ชาวไทยที่มีอิทธิพลต่อการกลับมาเที่ยวซ ้าที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม โดยมีวิธีการเก็บ
ข้อมูลตามล้าดับขั นตอนดังต่อไปนี  

3.5.1 ท้าการเก็บรวบรวมข้อมูลของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาตลาดน ้าอัมพวา แบบ
ไม่ค้างคืน ตั งแต่วันที่ 1–30 กันยายน 2558ที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม 

3.5.2 ผู้วิจัยได้ท้าการแจกแบบสอบถามให้กับกลุ่มตัวอย่างจ้านวน 269 ชุด และรับคืนด้วย
ตัวเอง 
 
3.6 ประเภทของตัวแปร 

1. ปัจจัยส่วนบุคคล - เพศ 
- อายุ 
- สถานภาพสมรส 
- ระดับการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายได้ต่อเดือน 

2. พฤติกรรมของนักท่องเที่ยว 
 

 
 
 
 

- พาหนะที่ใช้ในการเดินทาง 
- จ้านวนสมาชิกที่ร่วมเดินทาง 
- เคยเดินทางมาตลาดน ้าอัมพวาแล้ว

หรือไม่  
- ความถี่ในการเดินทางมาท่องเที่ยว 
- ค่าใช้จ่ายในแต่ละครั ง 
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3.ข้อมูลทางส่วนประสมทางการตลาด
ส้าหรับธุรกิจบริการ (Marketing 
Mix7Ps) 

- วันที่นิยมเดินทางมาท่องเที่ยว 
- เหตุผลที่เดินทางมาท่องเที่ยว 
- ด้านผลิตภัณฑ์ 
- ด้านราคา 
- ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย 
- ด้านการส่งเสริมการตลาด 
- ด้านบุคคล 
- ด้านการสร้างและน้าเสนอลักษณะทาง

กายภาพ 
- ด้านกระบวนการ 

 
3.7 วิธีการทางสถิติ 
 1) สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ใช้บรรยายลกัษณะของข้อมูลที่เก็บมาได้ โดย
ใช้ค่าสถิติในการวิเคราะห์ ได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  
  ค้าตอบส่วนที่ 1 ของแบบสอบถาม ซึ่งเป็นเรื่องข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม ที่เก็บรวบรวมมาได้ น้ามาหาค่าความถี่ ร้อยละ   
  ค้าตอบส่วนที่ 2 ของแบบสอบถาม ซึ่งเป็นข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวที่
เก็บรวบรวมมาได้ น้ามาหาค่าความถี่ ร้อยละ  
  ค้าตอบส่วนที่ 3 ของแบบสอบถาม ซึ่งเป็นข้อมูลทางส่วนประสมทางการตลาดส้าหรับ
ธุรกิจบริการ (Marketing Mix'7Ps) ที่เก็บรวบรวมมาได้ น้ามาหาค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน    
 2) สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพ่ือเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยความคิดเห็น 
 3) การทดสอบสมมติฐาน โดยใช้ 3 สถิติในการทดสอบได้แก่  
  3.1) t-Test ซึ่งจะใช้ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ย 2 กลุ่ม ได้แก่ เพศ 
  3.2) One – Way ANOVA ใช้ในการทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของตัวแปร
มากกว่า 2 กลุ่มขึ นไป ได้แก่ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และพฤติกรรมของ
ผู้ใช้บริการ เพ่ือทดสอบว่าข้อมูลในแต่ละกลุ่มที่จ้าแนกนั นมีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส้าคัญหรือไม่ 
  3.3) ใช้สถิติ Fisher’s LSD (Least Significant Difference) ในการทดสอบเปรียบเทียบ
ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยรายคู่ เพ่ือดูว่าคู่ใดบ้างที่แตกต่างกันโดยก้าหนดนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
จะทดสอบต่อเมื่อหลังจากการทดสอบ One – Way ANOVA แล้วพบนัยส้าคัญ 
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การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์ข้อมูลทางส่วนประสมทางการตลาดส้าหรับธุรกิจบริการ (Marketing Mix 7Ps)
ด้าเนินการดังนี  

1) น้าแบบสอบถามที่ได้รับกลับคืนมาตรวจความสมบูรณ์ของแบบสอบถามซึ่งครบถ้วนและ
สมบูรณ์ทุกฉบับจ้านวน 269 ชุด 
 2) น้าแบบสอบถามที่มีข้อความสมบูรณ์มาจัดระเบียบข้อมูลลงรหัส (Coding) 
 3) วิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  
 4) วิเคราะห์ข้อมูลความคิดเห็นของนักท่องเที่ยว โดยหาค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D.) เป็นรายข้อรายด้านและโดยรวมแล้วน้าเสนอในรูปตารางประกอบการบรรยาย 
 5) วิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน โดยหาค่า independent samples t-test และ 
One-Way Anova และวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ โดยวิธี LSD  
 6) วิเคราะห์ด้วยโปรแกรมส้าเร็จรูปทางสถิติ 
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บทที่ 4 
การวิเคราะห์ข้อมูล 

 

 การวิจัยเรื่องส่วนประสมทางการตลาดเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาวไทย
ต่อการเดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม มีวัตถุประสงค ์1) เพ่ือศึกษา
พฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม 2) 
เพ่ือศึกษาระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมา
ท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม และ 3) เพ่ือเปรียบเทยีบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัด
สมุทรสงคราม เมื่อจ้าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล และพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยโดยผู้วิจัย
น้าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลโดยมีล้าดับขั นการน้าเสนอ ดังนี  
  4.1 ล้าดับขั นตอนในการน้าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
  4.2 สัญลักษณ์ท่ีใช้ในการน้าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
  4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

4.1 ล้าดับขั นตอนในการน้าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
  ผู้วิจัยน้าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี  
 4.1.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 4.1.2 ผลการศึกษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา 
จังหวัดสมุทรสงคราม 
 4.1.3 ผลการศึกษาระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทย
ที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม 
 4.1.4 ผลการเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยว
ชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม เมื่อจ้าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
ของนักท่องเที่ยวชาวไทย 
 4.1.5 ผลการเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยว
ชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม เมื่อจ้าแนกตามพฤติกรรมของ
นักท่องเที่ยวชาวไทย 
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4.2  สัญลักษณ์ที่ใช้ในการน้าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
  เพ่ือให้เกิดความเข้าใจตรงกันในการน้าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนั นผู้วิจัยจึงก้าหนด
สัญลักษณ์ทางสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ดังต่อไปนี  
  S.D.   หมายถึง ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
  P-value  หมายถึง ค่า p 

 F  หมายถึง ค่าสถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับค่าเฉลี่ยของประชากร   
หลายประชากรด้วย ANOVA 

  t  หมายถึง ค่าสถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับประชากร 2 ประชากร 
  **  หมายถึง มีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
  *  หมายถึง  มีนยัส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
  นักท่องเที่ยวชาวไทยที่ได้ในการศึกษาครั งนี  ปรากฏว่า เก็บรวบรวมข้อมูลได้ครบถ้วน 
จ้านวน 269 รายตามที่ก้าหนด โดยมีรายละเอียดดังนี  
 4.3.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

 

ตารางที่ 4.1:  จ้านวนและร้อยละของนักท่องเที่ยวชาวไทยจ้าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
 

รายการ จ้านวน (คน) อัตราร้อยละ 
เพศ 

 ชาย 98 36.4 
 หญิง 171 63.6 

ผลรวม 269 100.0 
อายุ 

 อายุ 20-30 ปี 78 29.0 

 อายุ 31-45 ปี 100 37.2 
 อายุ 46-60 ปี 73 27.1 

 อายุ 61-75 ปี 16 5.9 
 อายุ มากกว่า 75 ป ี 2 0.7 

ผลรวม 269 100.0 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ): จ้านวนและร้อยละของนักท่องเที่ยวชาวไทยจ้าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
 

รายการ จ้านวน (คน) อัตราร้อยละ 

สถานภาพสมรส 
 โสด 108 40.1 
 สมรส 127 47.2 
 หย่าร้าง/แยกกันอยู ่ 26 9.7 
 หม้าย 8 3.0 

ผลรวม 269 100.0 
รายการ จ้านวน (คน) อัตราร้อยละ 

ระดับการศึกษา 
 ต่้ากว่าปริญญาตร ี 62 23.0 

 ปริญญาตร ี 175 65.1 
 สูงกว่าปริญญาตร ี  32 11.9 

ผลรวม 269 100.0 
อาชีพ 
 ข้าราชการ 83 30.9 
 พนักงานรัฐวิสาหกิจ 27 10.0 
 พนักงานบริษัทเอกชน 38 14.1 

 ธุรกิจส่วนตัว 46 17.1 
 นักเรียน/นักศึกษา 41 15.2 

 เกษียณอาย ุ 14 5.2 
 ว่างงาน 15 5.6 

 อื่นๆ 5 1.9 
ผลรวม 269 100.0 

รายได้ต่อเดือน 

 น้อยกว่าหรือเท่ากับ 9,000 บาท 64 23.8 
 9,001-20,000 บาท 123 45.7 

 20,001-35,000 บาท 51 19.0 
 35,001-50,000 บาท 29 10.8 
 มากกว่า 50,000 บาท 2 0.7 

ผลรวม 269 100.0 



39 

 

  ผลสรุปตามตารางที่ 4.1 จ้านวนและร้อยละของนักท่องเที่ยวชาวไทย จ้าแนกตามปัจจัย
ส่วนบุคคลโดยนักท่องเที่ยวชาวไทยเป็นเพศหญิง จ้านวน 171 ราย คิดเป็นร้อยละ 63.6 เป็นเพศชาย 
จ้านวน 98 ราย คิดเป็นร้อยละ 36.4 
  นักท่องเที่ยวชาวไทยส่วนใหญ่อายุ 31-45 ปี จ้านวน 100 ราย คิดเป็นร้อยละ 37.2 
รองลงมาได้แก่ อายุ 20-30 ปีจ้านวน 78 ราย คิดเป็นร้อยละ 29.0อายุ 46-60 ปีจ้านวน 73 ราย คิด
เป็นร้อยละ 27.1 อายุ 61-75 ปี จ้านวน 16 ราย คิดเป็นร้อยละ 5.9 และอายุมากกว่า 75 ปี จ้านวน 
2ราย คิดเป็นร้อยละ 0.7 ตามล้าดับ 
  นักท่องเที่ยวชาวไทยส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส จ้านวน 127 ราย คิดเป็นร้อยละ 47.2
รองลงมาได้แก่ โสด จ้านวน 108 ราย คิดเป็นร้อยละ 40.1 หย่าร้าง/แยกกันอยู่ จ้านวน 26 ราย คิด
เป็นร้อยละ 9.7 และหม้าย จ้านวน 8 ราย คิดเป็นร้อยละ 3.0 ตามล้าดับ 
  นักท่องเที่ยวชาวไทยส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี จ้านวน 175 ราย คิดเป็น   
ร้อยละ 65.1 รองลงมาได้แก่ ระดับการศึกษาต่้ากว่าปริญญาตรี จ้านวน 62 ราย คิดเป็นร้อยละ 23.0 
และระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรีจ้านวน 32 ราย คิดเป็นร้อยละ 11.9 ตามล้าดับ 
  นักท่องเที่ยวชาวไทยส่วนใหญ่ประกอบอาชีพข้าราชการ จ้านวน 83 ราย คิดเป็นร้อยละ 
30.9 รองลงมาได้แก่ ธุรกิจส่วนตัว จ้านวน 46 ราย คิดเป็นร้อยละ 17.1นักเรียน/นักศึกษา จ้านวน 41
ราย คิดเป็นร้อยละ 15.2 พนักงานบริษัทเอกชน จ้านวน 38 ราย  คิดเป็นร้อยละ 14.1 พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ จ้านวน 27 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.0 ว่างงานจ้านวน 15 ราย คิดเป็นร้อยละ 5.6
เกษียณอายุ จ้านวน 14 ราย คิดเป็นร้อยละ 5.2 และอาชีพอ่ืนๆ จ้านวน 5 ราย คิดเป็นร้อยละ 1.9 
  นักท่องเที่ยวชาวไทยส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน 9,001-20,000 บาทจ้านวน 123 ราย คิด
เป็นร้อยละ 45.7 รองลงมาได้แก่ น้อยกว่าหรือเท่ากับ 9,000 บาทจ้านวน 64 รายคิดเป็นร้อยละ 
23.820,001-35,000 บาทจ้านวน 51 ราย คิดเป็นร้อยละ 19.035,001-50,000 บาท จ้านวน 29 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 10.8 และมากกว่า 50,000 บาทจ้านวน 2 ราย คิดเป็นร้อยละ 0.7 
 4.3.2 พฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัด
สมุทรสงคราม 
  จ้านวนและร้อยละของพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้า
อัมพวา จังหวัดสมุทรสงครามรายละเอียดดังตารางที่ 4.2 
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ตารางที่ 4.2: จ้านวนและร้อยละของพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาด
น ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม 

 

รายการ จ้านวน (คน) อัตราร้อยละ 

การเดินทางมายังตลาดน ้าอัมพวา 
 รถยนต์ส่วนตัว 191 71.0 

 รถโดยสารประจ้าทางสาธารณะ 50 18.6 
 รถจักรยานยนต ์ 22 8.2 

 อ่ืนๆ 6 2.2 
ผลรวม 269 100.0 

ผู้ร่วมเดินทาง 

 เดินทางมาคนเดียว 23 8.6 
 2-3 คน 166 61.7 

 4-5 คน 51 19.0 
 6-7 คน 20 7.4 

 มากกว่า 8 คน 9 3.3 
ผลรวม 269 100.0 

ท่านเคยเดินทางมาท่องเที่ยวตลาดน า้อัมพวาหรือไม่ 
 เคย 178 66.2 

 ไม่เคย 91 33.8 
ผลรวม 269 100.0 

ความถี่ของการมาเที่ยวชมตลาดน ้าอัมพวา 

 เดินทางมาท่องเที่ยวครั งแรก 64 23.8 
 1 ครั ง 103 38.3 

 2 ครั ง 57 21.2 
 3 ครั ง 10 3.7 

 4 ครั ง 15 5.6 
 มากกว่า 4 ครั ง 20 7.4 

ผลรวม 269 100.0 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ): จ้านวนและร้อยละของพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่  
ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม  

 
รายการ จ้านวน (คน) อัตราร้อยละ 

ค่าใช้จ่ายในแต่ละครั งส้าหรับการมาตลาดน ้าอัมพวา 
 ไม่เกิน 500 บาท 39 14.5 
 501-1,000 บาท 47 17.5 
 1,001-2,000 บาท 122 45.4 
 มากกว่า 2,001 บาท 61 22.7 

ผลรวม 269 100.0 
วันท่ีนิยมเดินทางมาท่องเท่ียวตลาดน ้าอัมพวา 
 วันจันทร์ ถึง วันศุกร์ 14 5.2 
 วันเสาร์ หรือ วันอาทิตย์ 188 69.9 
 วันหยุดนกัขัตฤกษ์ 54 20.1 
 อื่นๆ 13 4.8 

ผลรวม 269 100.0 

เหตุผลในการเดินทางมายังตลาดน ้าอัมพวา 
 ซื อสินค้า 154 57.2 

 ท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม 145 53.9 

 รับประทานอาหาร 163 60.6 
 พักผ่อน 143 53.2 

 ท้างาน/ติดต่อธุระ 113 42.0 

 ทางผ่านไปยังสถานที่อ่ืน 121 45.0 
 เยี่ยมญาติ 86 32.0 

 อ่ืนๆ 65 24.2 
ผลรวม 269 100.0 

 
  ผลสรุปตามตารางที่ 4.2 จ้านวนและร้อยละของพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่
เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงครามมีดังนี  
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  นักท่องเที่ยวชาวไทยส่วนใหญ่เดินทางมาตลาดน ้าอัมพวาโดยรถยนต์ส่วนตัว จ้านวน 191
ราย คิดเป็นร้อยละ 71.0 รองลงมา ได้แก่ เดินทางมาโดยรถโดยสารประจ้าทางสาธารณะจ้านวน 50 
ราย คิดเป็นร้อยละ 18.6 และรถจักรยานยนต์จ้านวน 22 ราย คิดเป็นร้อยละ 8.2 ตามล้าดับ 
  นักท่องเที่ยวชาวไทยส่วนใหญ่มีผู้ร่วมเดินทางมา 2-3 คนจ้านวน 166 ราย คิดเป็นร้อยละ 
61.7 รองลงมา ได้แก่ มีผู้ร่วมเดินทางมา 4-5 คนจ้านวน 51ราย คิดเป็นร้อยละ 19.0 และเดินทางมา
คนเดียวจ้านวน 23 ราย คิดเป็นร้อยละ 8.66-7 คน ตามล้าดับ 
  นักท่องเที่ยวชาวไทยส่วนใหญ่เคยเดินทางมาท่องเที่ยวตลาดน ้าอัมพวาจ้านวน 178 ราย คิด
เป็นร้อยละ 66.2 และไม่เคยเดินทางมาท่องเที่ยวตลาดน ้าอัมพวาจ้านวน 91 ราย คิดเป็นร้อยละ 33.8 
  นักท่องเที่ยวชาวไทยส่วนใหญ่เดินทางมาเที่ยวชมตลาดน ้าอัมพวา 1 ครั งจ้านวน 103 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 38.3 รองลงมา ได้แก่ เดินทางมาท่องเที่ยวครั งแรกจ้านวน 64 ราย คิดเป็นร้อยละ 23.8
เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา 2 ครั ง จ้านวน 57 ราย คิดเป็นร้อยละ 21.2 และเดินทาง
มากกว่า 4 ครั ง จ้านวน 20 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.44 ตามล้าดับ 
  นักท่องเที่ยวชาวไทยส่วนใหญ่มคี่าใช้จ่ายในแต่ละครั งส้าหรับการมาตลาดน ้าอัมพวาระ
หว่าง 1,001-2,000 บาทจ้านวน 122 ราย คิดเป็นร้อยละ 45.4 รองลงมา ได้แก่ มากกว่า 2,001 บาท
จ้านวน 61 ราย คิดเป็นร้อยละ 22.7 และ 501-1,000 บาทตามล้าดับ 
  นักท่องเที่ยวชาวไทยส่วนใหญ่นิยมเดินทางมาท่องเที่ยวตลาดน ้าอัมพวาวันเสาร์หรือวัน
อาทิตย์จ้านวน 188 ราย คิดเป็นร้อยละ 69.9 รองลงมา ได้แก่ วันหยุดนักขัตฤกษ์จ้านวน 54 ราย คิด
เป็นร้อยละ 20.1 และวันจันทร์ ถึง วันศุกร์ จ้านวน 14 ราย คิดเป็นร้อยละ 5.2 ตามล้าดับ 
  นักท่องเที่ยวชาวไทยส่วนใหญ่เดินทางมายังตลาดน ้าอัมพวาเพ่ือรับประทานอาหาร
จ้านวน 163 ราย คิดเป็นร้อยละ 60.6 ของจ้านวนกลุ่มตัวอย่าง รองลงมา ได้แก่ เพ่ือซื อสินค้าจ้านวน 
154 ราย คิดเป็นร้อยละ 57.2 และเพ่ือท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม จ้านวน 145 ราย คิดเป็นร้อยละ 53.9 
ตามล้าดับ 
 4.3.3 ผลการศึกษาระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยวชาว
ไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม 
  ผลการหาระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่
เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม โดยใช้การหาค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐานส้าหรับการแปลความหมายค่าเฉลี่ย ผู้วิจัยใช้เกณฑ์แปลความหมายดังนี  

4.21-5.00 หมายถึง ระดับความคิดเห็นด้วยมากที่สุด 
3.42 -4.20 หมายถึง ระดับความคิดเห็นด้วยมาก 
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2.61-3.40 หมายถึง ระดับความคิดเห็นด้วยปานกลาง 
1.81-2.60 หมายถึง ระดับความคิดเห็นด้วยน้อย 
1.00-1.80 หมายถึง ระดับความคิดเห็นด้วยน้อยที่สุด 

 โดยผลการวิเคราะห์ข้อมูลปรากฏดังตารางที่ 4.3-4.10 
 
ตารางที่ 4.3: ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทาง

การตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัด
สมุทรสงครามในภาพรวม 

 
ส่วนประสมทางการตลาด  ค่าเฉลี่ย S.D. การแปลผล 

ด้านผลิตภัณฑ์ 4.06 0.602 มาก 

ด้านราคา 3.95 0.656 มาก 
ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย 3.98 0.656 มาก 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.87 0.642 มาก 

ด้านบุคคล 3.94 0.607 มาก 

ด้านการสร้างและน้าเสนอลักษณะทางกายภาพ 3.70 0.736 มาก 

ด้านกระบวนการ 3.86 0.638 มาก 

ผลรวม 3.91 0.511 มาก 

 
  ผลสรุปตามตารางที่ 4.3 เมื่อพิจารณาข้อค้าถามของส่วนประสมทางการตลาด ในภาพรวม
อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=3.91) โดยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดที่ค่าเฉลี่ยมากที่สุดคือ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย=4.06) และส่วนประสมทางการตลาดที่ค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ ด้านการสร้างและ
น้าเสนอลักษณะทางกายภาพ (ค่าเฉลี่ย=3.70) 
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ตารางที ่4.4: ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทาง
การตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัด
สมุทรสงครามด้านผลิตภัณฑ์  

 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ค่าเฉลี่ย S.D. การแปลผล 

1. ความหลากหลายของสินค้าหรือบริการ 4.05 0.703 มาก 
2. รูปแบบสินค้าและบรรจุภัณฑ์ 4.04 0.701 มาก 

3. คุณภาพของสินค้าและการบริการ 4.09 0.725 มาก 

ผลรวม 4.06 0.602 มาก 
 
  ผลสรุปตามตารางที ่4.4 เมื่อพิจารณาข้อค้าถามของส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์
ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=4.06) โดยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ที่
ค่าเฉลี่ยมากท่ีสุดคือ คุณภาพของสินค้าและการบริการ (ค่าเฉลี่ย=4.09) และส่วนประสมทางการตลาด
ด้านผลิตภัณฑ์ที่ค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ รูปแบบสินค้าและบรรจุภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย=4.04) 
 
ตารางที่ 4.5: ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทาง

การตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัด
สมุทรสงครามด้านราคา 

 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ค่าเฉลี่ย S.D. การแปลผล 

4. การติดป้ายราคาสินค้าที่ชัดเจน 4.00 0.801 มาก 
5. ความเหมาะสมของการตั งราคาสินค้าและบริการ 3.95 0.790 มาก 

6. ราคาสินค้าและบริการมีให้เลือกหลายระดับ 3.91 0.722 มากที่สุด 

ผลรวม 3.95 0.656 มาก 
 
  ผลสรุปตามตารางที่ 4.5 เมื่อพิจารณาข้อค้าถามของส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาใน
ภาพรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=3.95) โดยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาที่ค่าเฉลี่ยมาก
ที่สุดคือ การติดป้ายราคาสินค้าที่ชัดเจน (ค่าเฉลี่ย=4.00) และส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาที่
ค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ ราคาสินค้าและบริการมีให้เลือกหลายระดับ(ค่าเฉลี่ย=3.91) 
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ตารางที่ 4.6: ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทาง
การตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัด
สมุทรสงครามด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย  

 

ส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย ค่าเฉลี่ย S.D. การแปลผล 

7. ที่ตั งของตลาดน ้ามีความเหมาะสม 3.92 0.856 มาก 
8. ร้านค้าและร้านอาหารมีจ้านวนเพียงพอ 4.05 0.731 มาก 

9. เข้าถึงสถานที่ขายสินค้าหรือบริการได้สะดวก 3.96 0.737 มากที่สุด 

ผลรวม 3.98 0.656 มาก 

 
  ผลสรุปตามตารางที่ 4.6 เมื่อพิจารณาข้อค้าถามของส่วนประสมทางการตลาดด้านช่อง
ทางการจัดจ้าหน่ายในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=3.98) โดยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด
ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายที่ค่าเฉลี่ยมากท่ีสุดคือ ร้านค้าและร้านอาหารมีจ้านวนเพียงพอ(ค่าเฉลี่ย=
4.05)และส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายที่ค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ ที่ตั งของตลาด
น ้ามีความเหมาะสม(ค่าเฉลี่ย=3.92) 
 
ตารางที่ 4.7 :  ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทาง

การตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัด
สมุทรสงครามด้านการส่งเสริมการตลาด 

 

ส่วนประสมทางการตลาด  ด้านการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉลี่ย S.D. การแปลผล 

10. ความหลากหลายของสื่อในการประชาสัมพันธ์การ
ท่องเที่ยว 

3.91 0.779 มาก 

11. จุดบริการนักท่องเที่ยวสามารถให้บริการข้อมูลอย่าง
เพียงพอ เช่น มีจุดให้ข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับสถานที่ท่องเที่ยว
บริหารให้นักท่องเที่ยวสอบถามข้อมูลเกี่ยวกับตลาดน ้าอัมพวา 

3.93 0.850 มาก 

12. โปรโมชั่นพิเศษของสินค้าและบริการ เช่น ลดราคาสินค้า 3.78 0.864 มาก 

ผลรวม 3.87 0.642 มาก 
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  ผลสรุปตามตารางที่ 4.7 เมื่อพิจารณาข้อค้าถามของส่วนประสมทางการตลาดด้าน           
การส่งเสริมการตลาดในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=3.87) โดยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด
ด้านการส่งเสริมการตลาดที่ค่าเฉลี่ยมากท่ีสุดคือ จุดบริการนักท่องเที่ยวสามารถให้บริการข้อมูลอย่าง
เพียงพอ เช่น มีจุดให้ข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับสถานที่ท่องเที่ยวบริหารให้นักท่องเที่ยวสอบถามข้อมูล
เกี่ยวกับตลาดน ้าอัมพวา (ค่าเฉลี่ย=3.93) และส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดที่
ค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ โปรโมชั่นพิเศษของสินค้าและบริการ เช่น ลดราคาสินค้า (ค่าเฉลี่ย=3.78) 
 
ตารางที่ 4.8: ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทาง

การตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัด
สมุทรสงครามด้านบุคคล 

 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคล ค่าเฉลี่ย S.D. การแปลผล 

13. ความกระตือรือร้นในการขายสินค้าและบริการของพ่อค้า/
แม่ค้า 

4.03 0.722 มาก 

14. พ่อค้า/แม่ค้ามีความรอบรู้เรื่องสินค้าและการจัดจ้าหน่าย 3.92 0.711 มาก 
15. พ่อค้า/แม่ค้ามีอัธยาศัยหรือมิตรภาพที่ดี 3.86 0.728 มากที่สุด 

ผลรวม 3.94 0.607 มาก 

 
  ผลสรุปตามตารางที่ 4.8 เมื่อพิจารณาข้อค้าถามของส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคลใน
ภาพรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=3.94) โดยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคลที่ค่าเฉลี่ยมาก
ที่สุดคือ ความกระตือรือร้นในการขายสินค้าและบริการของพ่อค้า/แม่ค้า (ค่าเฉลี่ย=4.03) และส่วน
ประสมทางการตลาดด้านบุคคลที่ค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ พ่อค้า/แม่ค้ามีอัธยาศัยหรือมิตรภาพที่ดี 
(ค่าเฉลี่ย=3.86) 
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ตารางที่ 4.9: ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทาง
การตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัด
สมุทรสงครามด้านการสร้างและน้าเสนอลักษณะทางกายภาพ 

 

ส่วนประสมทางการตลาด ด้านการสร้างและน้าเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ 

ค่าเฉลี่ย S.D. การแปลผล 

16. สถานที่จอดรถเพียงพอ 3.83 0.864 มาก 

17. ความสะอาดของสถานที่ท่องเที่ยว 3.63 0.798 มาก 
18. การจราจรภายในสถานที่ท่องเที่ยวไม่ติดขัด 3.65 0.880 มาก 

ผลรวม 3.70 0.736 มาก 

 
  ผลสรุปตามตารางที่ 4.9 เมื่อพิจารณาข้อค้าถามของส่วนประสมทางการตลาดด้านการสร้าง
และน้าเสนอลักษณะทางกายภาพในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=3.70) โดยพบว่า ส่วนประสม
ทางการตลาดด้านการสร้างและน้าเสนอลักษณะทางกายภาพที่ค่าเฉลี่ยมากท่ีสุดคือ สถานที่จอดรถ
เพียงพอ(ค่าเฉลี่ย=3.83) และส่วนประสมทางการตลาดด้านการสร้างและน้าเสนอลักษณะทางกายภาพที่
ค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ ความสะอาดของสถานที่ท่องเที่ยว(ค่าเฉลี่ย=3.63) 
 
ตารางที่ 4.10: ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นด้านกระบวนการของ

นักท่องเที่ยวต่อการตัดสินใจมาเที่ยวซ ้าที่ตลาดน ้าอัมพวาของนักท่องเที่ยวชาวไทย  
 

ส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ 
Χ  S.D. 

ระดับ 
ความคิดเห็น 

19. ได้รับการบริการจากร้านค้าอย่างถูกต้อง 3.80 0.746 มาก 
10. ได้รับการบริการจากร้านค้าอย่างรวดเร็ว 3.84 0.733 มาก 

21. ได้รับการบริการจากร้านค้าตรงกับความต้องการของท่าน 3.93 0.727 มาก 
ผลรวม 3.86 0.638 มาก 

 
  ผลสรุปตามตารางที่ 4.10 เมื่อพิจารณาข้อค้าถามของส่วนประสมทางการตลาดด้าน
กระบวนการในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=3.86) โดยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้าน
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กระบวนการที่ค่าเฉลี่ยมากที่สุดคือ ได้รับการบริการจากร้านค้าตรงกับความต้องการของท่าน (ค่าเฉลี่ย=
3.93) และส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการที่ค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ ได้รับการบริการจากร้านค้า
อย่างถูกต้อง (ค่าเฉลี่ย=3.80) 
 4.3.4 ผลการเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของ
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม เม่ือจ้าแนกตาม
ปัจจัยส่วนบุคคล ของนักท่องเที่ยวชาวไทย 
  ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับสว่นประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทย
ที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม เมื่อจ้าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล ของ
นักท่องเที่ยวชาวไทย การวิเคราะห์สถิติที (t-test) ความแปรปรวน (ANOVA) และทดสอบความ
แตกต่างของค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ด้วยวิธี LSD เพ่ือให้ทราบถึงความแตกต่างของค่าเฉลี่ยการตัดสินใจมา
เที่ยวซ ้าที่ตลาดน ้าอัมพวาในภาพรวมรายด้าน เมื่อจ้าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ 
สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน ดังนี  
  ปัจจัยส่วนบุคคลจ้าแนกตามเพศ   
  ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทาง
การตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทยกับปัจจัยส่วนบุคคลจ้าแนกตามเพศปรากฏผลดังนี   
 
ตารางที่  4.11: ผลการเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของ

นักท่องเที่ยวชาวไทยจ้าแนกตามเพศโดยการวิเคราะห์สถิติที  (t-test) 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 
ชาย หญิง 

ค่า t P-value 
ค่าเฉลี่ย S.D. ค่าเฉลี่ย S.D. 

ด้านผลิตภัณฑ ์ 4.08 0.566 4.05 0.624 0.386 0.700 
ดา้นราคา 3.93 0.658 3.97 0.656 -0.460 0.646 

ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย 3.90 0.705 4.02 0.624 -1.384 0.168 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.88 0.676 3.87 0.623 0.100 0.920 

ด้านบุคคล 3.91 0.618 3.95 0.602 -0.541 0.589 
ด้านการสร้างและน้าเสนอลักษณะทางกายภาพ 3.65 0.780 3.73 0.710 -0.872 0.384 

ด้านกระบวนการ 3.79 0.634 3.90 0.639 -1.375 0.170 
ในภาพรวม 3.88 0.525 3.93 0.503 -0.771 0.442 

*  มีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 ผลสรุปตามตารางที่ 4.11 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยกระดับความคิดเห็น
เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทยกับปัจจัยส่วนบุคคลจ้าแนกตามเพศพบว่า 
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีเพศต่างกันมีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด
แตกต่างกันอย่างไม่มีนัยส้าคัญทางสถิติที่ 0.05 
  ปัจจัยส่วนบุคคลจ้าแนกตามอายุ  
  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของ
นักท่องเที่ยวชาวไทยกับปัจจัยส่วนบุคคลจ้าแนกตามอายุปรากฏผลดังตารางที่ 4.12 
 
ตารางที ่4.12: ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของ

นักท่องเที่ยวชาวไทยกับปัจจัยส่วนบุคคลจ้าแนกตามอายุ โดยการวิเคราะห์ความ
แปรปรวน (ANOVA) 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 
อายุ 

ค่า F P-value 20-30 ปี 31-45 ปี 46-60 ปี 61-75 ปี มากกว่า 75 ปี 

ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย 
ด้านผลิตภัณฑ ์ 4.16 4.02 4.02 3.98 4.00 0.818 0.515 

ด้านราคา 3.99 3.95 3.89 3.96 4.67 0.785 0.536 
ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย 4.06 3.97 3.93 3.75 4.67 1.497 0.203 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.89 3.83 3.87 3.94 4.50 0.629 0.642 

ด้านบุคคล 3.94 3.98 3.90 3.77 4.33 0.689 0.600 
ด้านการสร้างและน้าเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ 

3.64 3.71 3.76 3.60 4.33 0.695 0.596 

ด้านกระบวนการ 3.90 3.87 3.82 3.67 4.33 0.809 0.520 

*  มีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
  ผลสรุปตามตารางที่ 4.12 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็น
เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทยกับปัจจัยส่วนบุคคลจ้าแนกตามอายุ พบว่า 
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอายุต่างกันมีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด
แตกต่างกันอย่างไม่มีนัยส้าคัญทางสถิติท่ี 0.05 
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  ปัจจัยส่วนบุคคลจ้าแนกตามสถานภาพสมรส  
  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของ
นักท่องเที่ยวชาวไทยกับปัจจัยส่วนบุคคลจ้าแนกตามสถานภาพสมรสปรากฏผลดังตารางที่ 4.13 
 
ตารางที่ 4.13: ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของ

นักท่องเที่ยวชาวไทยกับปัจจัยส่วนบุคคลจ้าแนกตามสถานภาพสมรส โดยการวิเคราะห์
ความแปรปรวน (ANOVA) 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 

สถานภาพสมรส 

ค่า F P-value โสด สมรส 
หย่าร้าง/
แยกกันอยู ่

หม้าย 

ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย 
ด้านผลิตภัณฑ ์ 4.18 3.98 4.01 3.96 2.311 0.077 
ด้านราคา 3.98 3.93 3.99 3.92 0.128 0.943 
ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย 4.01 3.95 3.95 4.13 0.322 0.809 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.92 3.82 3.95 3.83 0.620 0.603 
ด้านบุคคล 3.98 3.91 3.96 3.71 0.662 0.576 

ดา้นการสร้างและน้าเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ 

3.65 3.70 3.94 3.71 1.093 0.352 

ด้านกระบวนการ 3.87 3.82 3.97 3.88 0.459 0.711 

*  มีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
  ผลสรุปตามตารางที่ 4.13 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็น
เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทยกับปัจจัยส่วนบุคคลจ้าแนกตามสถานภาพ
สมรส พบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีสถานภาพสมรสต่างกันมีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วน
ประสมทางการตลาดแตกต่างกันอย่างไม่มีนัยส้าคัญทางสถิติที่ 0.05 
  ปัจจัยส่วนบุคคลจ้าแนกตามระดับการศึกษา   
  ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของ
นักท่องเที่ยวชาวไทยกับปัจจัยส่วนบุคคลจ้าแนกตามระดับการศึกษาปรากฏผลดังตารางที่ 4.14 
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ตารางที่ 4.14: การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของ
นักท่องเที่ยวชาวไทยกับปัจจัยส่วนบุคคลจ้าแนกตามระดับการศึกษาโดยการวิเคราะห์
ความแปรปรวน (ANOVA) 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับการศึกษา 

ค่า F P-value 
ต่้ากว่าปริญญา

ตร ี
ปริญญาตร ี สูงกว่าปริญญาตร ี

ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย 
ด้านผลิตภัณฑ ์ 4.02 4.06 4.15 0.487 0.615 
ด้านราคา 3.92 3.94 4.06 0.539 0.584 
ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย 3.83 4.00 4.15 2.673 0.071 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.83 3.87 3.97 0.508 0.602 
ด้านบุคคล 3.88 3.94 4.05 0.885 0.414 
ด้านการสร้างและน้าเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ 

3.56 3.73 3.84 1.866 0.157 

ด้านกระบวนการ 3.82 3.86 3.87 0.115 0.891 

*  มีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
  ผลสรุปตามตารางที่ 4.14 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็น
เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทยกับปัจจัยส่วนบุคคลจ้าแนกตามระดับ
การศึกษา พบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีระดับการศึกษาต่างกันมีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกันอย่างไม่มีนัยส้าคัญทางสถิติท่ี 0.05 
  ปัจจัยส่วนบุคคลจ้าแนกตามอาชีพ   
  ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทาง
การตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทยกับปัจจัยส่วนบุคคลจ้าแนกตามอาชีพ ปรากฏผลดังตารางที่ 4.15 
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ตารางที่ 4.15: การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของ
นักท่องเที่ยวชาวไทยกับปัจจัยส่วนบุคคลจ้าแนกตามอาชีพโดยการวิเคราะห์ความ
แปรปรวน (ANOVA) 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 

อาชีพ 

ค่า F P-value 
ข้าราช 
การ 

พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
เอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตัว 

นักเรียน/
นักศึกษา 

เกษียณ 
อาย ุ

ว่างงาน อื่นๆ 

ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย 

ด้านผลิตภัณฑ์ 4.07 3.93 4.12 3.92 4.34 3.88 3.91 4.07 2.264 0.030* 

ด้านราคา 4.01 3.85 4.05 3.69 4.15 3.83 3.93 4.00 2.047 0.050* 

ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย 4.06 3.89 4.19 3.69 4.09 3.79 3.80 4.20 2.855 0.007* 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.94 3.70 4.01 3.60 4.09 3.81 3.82 3.67 2.704 0.010* 

ด้านบุคคล 4.00 3.75 4.05 3.78 4.07 3.67 3.91 4.27 2.091 0.045* 

ด้านการสร้างและน้าเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ 

3.82 3.84 3.77 3.43 3.70 3.52 3.69 3.40 1.639 0.125 

ด้านกระบวนการ 3.90 3.73 4.11 3.67 3.95 3.62 3.67 4.07 2.383 0.022* 

*  มีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
  ผลสรุปตามตารางที่ 4.15 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็น
เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทยกับปัจจัยส่วนบุคคลจ้าแนกตามอาชีพ พบว่า 
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพต่างกันมีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด
แตกต่างกันอย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยผู้วิจัยน้าเสนอความแตกต่างของค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่
ด้วยวิธี LSD เพ่ือให้ทราบถึงความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทาง
การตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทยกับปัจจัยส่วนบุคคลจ้าแนกตามอาชีพ ปรากฏผลดังนี  
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ตารางที่ 4.16: การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภัณฑ์จ้าแนกตามอาชีพโดยเปรียบเทียบรายคู่ 

 

ปัจจัยส่วนบุคคลจ้าแนก
ตามอาชีพ 

 ข้าราชการ 
พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 
พนักงาน
บริษัท 

ธุรกิจ 
ส่วนตัว 

นักเรียน/ 
นักศึกษา 

เกษียณ 
อายุ 

ว่างงาน 

ค่าเฉลี่ย 4.07 3.93 4.12 3.92 4.34 3.88 3.91 
1 ข้าราชการ 4.07        

2 พนักงานรัฐวิสาหกิจ 3.93 -0.142       
3 พนักงานบริษัทเอกชน 4.12 0.055 0.197      

4 ธุรกิจส่วนตัว 3.92 -0.148 -0.006 -0.203     
5 นักเรียน/นักศึกษา 4.34 0.273* 0.416* 0.219 0.421*    

6 เกษยีณอาย ุ 3.88 -0.187 -0.045 -0.242 -0.039 -0.461*   

7 ว่างงาน 3.91 -0.157 -0.015 -0.212 -0.009 -0.430* 0.030  

8 อื่นๆ 4.07 -0.002 0.141 -0.056 0.146 -0.275 0.186 0.156 

หมายเหตุ  *คือ ค่าเฉลี่ยแตกต่างกันอย่างมีนัยส้าคัญที่ระดับ 0.05   
 
  ผลสรุปตามตารางที่ 4.16 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของระดับความคิดเห็น พบว่า 
อาชีพที่ต่างกันจะพบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน 
จ้านวน 5 คู่ ได้แก่ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เป็นนักเรียน/นักศึกษามีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วน
ประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มากกว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพข้าราชการ พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ ประกอบธุรกิจส่วนตัว เกษียณอายุ และว่างงาน 
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ตารางที่  4.17: การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา
จ้าแนกตามอาชีพโดยเปรียบเทียบรายคู่ 

 

ปัจจัยส่วนบุคคลจ้าแนก
ตามอาชีพ 

 ข้าราชการ 
พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 
พนักงาน
บริษัท 

ธุรกิจ 
ส่วนตัว 

นักเรียน/ 
นักศึกษา 

เกษียณ 
อายุ 

ว่างงาน 

ค่าเฉลี่ย 4.01 3.85 4.05 3.69 4.15 3.83 3.93 
1 ข้าราชการ 4.01        

2 พนักงานรัฐวิสาหกิจ 3.85 -0.156       
3 พนักงานบริษัทเอกชน 4.05 0.045 0.201      

4 ธุรกิจส่วนตัว 3.69 -0.320* -0.163 -0.364*     
5 นักเรียน/นักศึกษา 4.15 0.146 0.303 0.102 0.466*    

6 เกษียณอาย ุ 3.83 -0.175 -0.019 -0.219 0.145 -0.321   
7 ว่างงาน 3.93 -0.075 0.081 -0.119 0.245 -0.221 0.100  
8 อื่นๆ 4.00 -0.008 0.148 -0.053 0.312 -0.154 0.167 0.067 

หมายเหตุ  *คือ ค่าเฉลี่ยแตกต่างกันอย่างมีนัยส้าคัญที่ระดับ 0.05   
 
  ผลสรุปตามตารางที่ 4.17 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของระดับความคิดเห็น พบว่า 
อาชีพที่ต่างกันจะพบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาแตกต่างกัน จ้านวน 
3 คู่ ได้แก่ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่ประกอบธุรกิจส่วนตัวมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทาง
การตลาดด้านราคาน้อยกว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพข้าราชการ พนักงานบริษัทเอกชน และ
นักเรียน/นักศึกษา 
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ตารางที่ 4.18:  การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านช่อง
ทางการจัดจ้าหน่ายจ้าแนกตามอาชีพโดยเปรียบเทียบรายคู่ 

 

ปัจจัยส่วนบุคคลจ้าแนก
ตามอาชีพ 

 ข้าราชการ 
พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 
พนักงาน
บริษัท 

ธุรกิจ 
ส่วนตัว 

นักเรียน/ 
นักศึกษา 

เกษียณ 
อายุ 

ว่างงาน 

ค่าเฉลี่ย 4.06 3.89 4.19 3.69 4.09 3.79 3.80 
1 ข้าราชการ 4.06        

2 พนักงานรัฐวิสาหกิจ 3.89 -0.175       
3 พนักงานบริษัทเอกชน 4.19 0.129 0.304      

4 ธุรกิจส่วนตัว 3.69 -0.376 -0.200 -0.505*     
5 นักเรียน/นักศึกษา 4.09 0.025 0.201 -0.104 0.401*    

6 เกษียณอาย ุ 3.79 -0.279 -0.103 -0.407* 0.097 -0.304   
7 ว่างงาน 3.80 -0.264 -0.089 -0.393* 0.112 -0.289 0.014  
8 อื่นๆ 4.20 0.136 0.311 0.007 0.512 0.111 0.414 0.400 

หมายเหตุ  *คือ ค่าเฉลี่ยแตกต่างกันอย่างมีนัยส้าคัญที่ระดับ 0.05   
 
  ผลสรุปตามตารางที่ 4.18 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของระดับความคิดเห็น พบว่า 
อาชีพที่ต่างกันจะพบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย
แตกต่างกัน จ้านวน 4 คู่ ได้แก่ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่ประกอบธุรกิจส่วนตัวมีระดับความคิดเห็น
เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายน้อยกว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน และนักเรียน/นักศึกษาและนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เกษียณอายุมีระดับความ
คิดเห็นน้อยกว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และนักท่องเที่ยวชาวไทยที่
ว่างงานมีระดับความคิดเห็นน้อยกว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  
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ตารางที่ 4.19: การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านการ
ส่งเสริมการตลาดจ้าแนกตามอาชีพโดยเปรียบเทียบรายคู่ 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
จ้าแนกตามอาชีพ 

 ข้าราชการ 
พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 
พนักงาน
บริษัท 

ธุรกิจ 
ส่วนตัว 

นักเรียน/ 
นักศึกษา 

เกษียณ 
อายุ 

ว่างงาน 

ค่าเฉลี่ย 3.94 3.70 4.01 3.60 4.09 3.81 3.82 
1 ข้าราชการ 3.94        

2 พนักงานรัฐวิสาหกิจ 3.70 -0.236       
3 พนักงานบริษัทเอกชน 4.01 0.069 0.305      

4 ธุรกิจส่วนตัว 3.60 -0.338* -0.102 -0.407*     
5 นักเรียน/นักศึกษา 4.09 0.150 0.386* 0.081 0.488*    

6 เกษียณอาย ุ 3.81 -0.130 0.106 -0.199 0.208 -0.280   
7 ว่างงาน 3.82 -0.118 0.119 -0.187 0.221 -0.267 0.013  
8 อื่นๆ 3.67 -0.273 -0.037 -0.342 0.065 -0.423 -0.143 -0.156 

หมายเหตุ  *คือ ค่าเฉลี่ยแตกต่างกันอย่างมีนัยส้าคัญที่ระดับ 0.05   
 
  ผลสรุปตามตารางที่ 4.19ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของระดับความคิดเห็น พบว่า 
อาชีพที่ต่างกันจะพบระดับระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาดแตกต่างกัน จ้านวน 4 คู่ ได้แก่ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่ประกอบธุรกิจส่วนตัวมรีะดับความ
คิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดน้อยกว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี
อาชีพข้าราชการ และพนักงานบริษัทเอกชน และนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เป็นนักเรียน/นักศึกษามีระดับ
ความคิดเห็นมากกว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจและธุรกิจส่วนตัว 
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ตารางที่ 4.20: การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคล
จ้าแนกตามอาชีพโดยเปรียบเทียบรายคู่ 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
จ้าแนกตามอาชีพ 

 ข้าราชการ 
พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 
พนักงาน
บริษัท 

ธุรกิจ 
ส่วนตัว 

นักเรียน/ 
นักศึกษา 

เกษียณ 
อายุ 

ว่างงาน 

ค่าเฉลี่ย 4.00 3.75 4.05 3.78 4.07 3.67 3.91 
1 ข้าราชการ 4.00        

2 พนักงานรัฐวิสาหกิจ 3.75 -0.251       
3 พนักงานบริษัทเอกชน 4.05 0.049 0.300*      

4 ธุรกิจส่วนตัว 3.78 -0.229* 0.022 -0.277*     
5 นักเรียน/นักศึกษา 4.07 0.061 0.312* 0.012 0.290*    

6 เกษียณอาย ุ 3.67 -0.337 -0.086 -0.386* -0.109 -0.398*   
7 ว่างงาน 3.91 -0.093 0.158 -0.142 0.136 -0.154 0.244  
8 อื่นๆ 4.27 0.263 0.514 0.214 0.491 0.202 0.600 0.356 

หมายเหตุ  *คือ ค่าเฉลี่ยแตกต่างกันอย่างมีนัยส้าคัญที่ระดับ 0.05   
 
  ผลสรุปตามตารางที่ 4.20 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของระดับความคิดเห็น พบว่า 
อาชีพที่ต่างกันจะพบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคลแตกต่างกัน จ้านวน 
7 คู่ ได้แก่ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสม
ทางการตลาดด้านบุคคลมากกว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจนักท่องเที่ยวชาวไทย
ที่ประกอบธุรกิจส่วนตัวมีระดับความคิดเห็นน้อยกว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพข้าราชการและ
พนักงานบริษัทเอกชน นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เป็นนักเรียน/นักศึกษามรีะดับความคิดเห็นมากกว่า
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจและประกอบธุรกิจส่วนตัว และนักท่องเที่ยวชาวไทย
ที่เกษียณอายุมรีะดับความคิดเห็นน้อยกว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนและ
นักเรียน/นักศึกษา  
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ตารางที่ 4.21: การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดด้าน
กระบวนการจ้าแนกตามอาชีพโดยเปรียบเทียบรายคู่ 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
จ้าแนกตามอาชีพ 

 ข้าราชการ 
พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 
พนักงาน
บริษัท 

ธุรกิจ 
ส่วนตัว 

นักเรียน/ 
นักศึกษา 

เกษียณ 
อายุ 

ว่างงาน 

ค่าเฉลี่ย 3.90 3.73 4.11 3.67 3.95 3.62 3.67 
1 ข้าราชการ 3.90        

2 พนักงานรัฐวิสาหกิจ 3.73 -0.175       
3 พนักงานบริษัทเอกชน 4.11 0.202 0.377*      

4 ธุรกิจส่วนตัว 3.67 -0.237* -0.062 -0.439*     
5 นักเรียน/นักศึกษา 3.95 0.048 0.223 -0.154 0.285*    

6 เกษียณอาย ุ 3.62 -0.285 -0.109 -0.486* -0.048 -0.332   
7 ว่างงาน 3.67 -0.237 -0.062 -0.439* 0.000 -0.285 0.048  
8 อื่นๆ 4.07 0.163 0.338 -0.039 0.400 0.115 0.448 0.400 

หมายเหตุ  *คือ ค่าเฉลี่ยแตกต่างกันอย่างมีนัยส้าคัญที่ระดับ 0.05   
 
  ผลสรุปตามตารางที่ 4.21 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของระดับความคิดเห็น พบว่า 
อาชีพที่ต่างกันจะพบระดับระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ
แตกต่างกัน จ้านวน 6 คู่ ได้แก่ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมีระดับความ
คิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการมากกว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพ
พนักงานรัฐวิสาหกิจ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่ประกอบธุรกิจส่วนตัวมีระดับความคิดเห็นน้อยกว่า
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพข้าราชการ และพนักงานบริษัทเอกชน นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เป็น
นักเรียน/นักศึกษามีระดับความคิดเห็นมากกว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีประกอบธุรกิจส่วนตัว และ
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เกษียณอายุมีระดับความคิดเห็นน้อยกว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน 
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  ปัจจัยส่วนบุคคลจ้าแนกตามรายได้ต่อเดือน   
  ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทาง
การตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทยกับปัจจัยส่วนบุคคลจ้าแนกตามรายได้ต่อเดือน ปรากฏผลดังตารางที่ 
4.22 
 
ตารางที่ 4.22: การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของ

นักท่องเที่ยวชาวไทยกับปัจจัยส่วนบุคคลจ้าแนกตามรายได้ต่อเดือนโดยการวิเคราะห์
ความแปรปรวน (ANOVA) 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 

รายไดต้่อเดือน (บาท) 

F P-value 
น้อยกว่าหรือ
เท่ากับ 9,000 

9,001-20,000 
20,001-
35,000  

35,001-
50,000  

มากกว่า 
50,000 

ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย 

ด้านผลิตภัณฑ ์ 4.17 4.04 3.93 4.13 4.33 1.302 0.269 
ด้านราคา 4.03 3.97 3.80 3.93 4.50 1.267 0.283 
ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย 3.95 4.01 3.88 4.03 4.50 0.778 0.540 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.97 3.87 3.70 3.93 4.33 1.663 0.159 
ด้านบุคคล 4.01 3.92 3.82 3.98 5.00 2.309 0.058 

ด้านการสร้างและน้าเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ 

3.69 3.76 3.57 3.76 3.17 0.915 0.455 

ด้านกระบวนการ 3.87 3.86 3.82 3.82 4.50 0.598 0.664 

*  มีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
  ผลสรุปตามตารางที่ 4.22 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็น
เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทยกับปัจจัยส่วนบุคคลจ้าแนกตามรายได้ต่อ
เดือน พบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีรายได้ต่อเดือนต่างกันมีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วน
ประสมทางการตลาดแตกต่างกันอย่างไม่มีนัยส้าคัญทางสถิติที่ 0.05 
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4.4 ผลการเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยวชาว
ไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม เม่ือจ้าแนกตามพฤติกรรมของ
นักท่องเที่ยวชาวไทย 
  พฤติกรรมการใช้พาหนะในการเดินทาง  
  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดกับ
พฤติกรรมการใช้พาหนะในการเดินทางปรากฏผลดังตารางที่ 4.23 
 
ตารางที่ 4.23:  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดกับ

พฤติกรรมการใช้พาหนะในการเดินทางโดยการวิเคราะห์ความแปรปรวน (ANOVA) 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 

พฤติกรรมการใช้พาหนะในการเดินทาง 

F P-value รถยนต์ส่วนตัว 
รถโดยสาร
ประจ้าทาง
สาธารณะ 

รถจักรยานยนต ์ อื่นๆ 

ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย 
ด้านผลิตภัณฑ ์ 4.10 3.93 4.00 4.06 1.084 0.356 
ด้านราคา 4.00 3.83 3.79 4.22 1.712 0.165 

ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย 4.03 3.81 3.82 4.11 2.074 0.104 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.92 3.81 3.59 4.00 2.008 0.113 
ด้านบุคคล 3.98 3.79 3.88 4.11 1.454 0.228 
ด้านการสร้างและน้าเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ 

3.72 3.75 3.44 3.56 1.135 0.335 

ด้านกระบวนการ 3.86 3.85 3.80 4.06 0.244 0.865 

*  มีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
  ผลสรุปตามตารางที่ 4.13ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็น
เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการใช้พาหนะในการเดินทาง พบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทย
ที่มีพฤติกรรมการใช้พาหนะในการเดินทางต่างกันมีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทาง
การตลาดแตกต่างกันอย่างไม่มีนัยส้าคัญทางสถิติท่ี 0.05 
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  พฤติกรรมการมีจ้านวนสมาชิกที่ร่วมเดินทาง  
  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดกับ
พฤติกรรมการมีจ้านวนสมาชิกที่ร่วมเดินทาง ปรากฏผลดังตารางที่ 4.24 
 
ตารางที ่4.24:  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดกับ

พฤติกรรมการมีจ้านวนสมาชิกที่ร่วมเดินทางโดยการวิเคราะห์ความแปรปรวน (ANOVA) 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 

จ้านวนสมาชิกที่ร่วมเดินทาง 

ค่า F P-value คนเดียว 2-3 คน 4-5 คน 6-7 คน 
มากกว่า  
8 คน 

ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย 

ด้านผลิตภัณฑ ์ 3.97 4.06 4.04 4.22 4.11 0.493 0.741 
ด้านราคา 3.84 3.95 3.90 4.20 4.11 1.110 0.352 
ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย 3.88 3.96 4.02 4.05 4.07 0.294 0.882 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.61 3.86 3.95 4.12 3.85 1.961 0.101 
ด้านบุคคล 3.90 3.93 3.97 3.97 4.00 0.099 0.983 

ด้านการสร้างและน้าเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ 

3.68 3.69 3.65 4.07 3.48 1.520 0.197 

ด้านกระบวนการ 3.90 3.82 3.90 3.98 3.89 0.431 0.786 

*  มีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
  จากตารางที่ 4.24 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการมีจ้านวนสมาชิกที่ร่วมเดินทาง พบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทย
ที่มจี้านวนสมาชิกที่ร่วมเดินทางต่างกันมีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด
แตกต่างกันอย่างไม่มีนัยส้าคัญทางสถิติท่ี 0.05 
  พฤติกรรมความถี่ในการเดินทางมาท่องเที่ยว  
  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดกับ
พฤติกรรมความถี่ในการเดินทางมาท่องเที่ยว ปรากฏผลดังตารางที่ 4.25 
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ตารางที่ 4.25: ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดกับ
พฤติกรรมความถี่ในการเดินทางมาท่องเที่ยวโดยการวิเคราะห์ความแปรปรวน (ANOVA) 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 

ความถี่ในการเดินทางมาท่องเที่ยว 

ค่า F P-value ครั งแรก 1 ครั ง 2 ครั ง 3 ครั ง 4 ครั ง 
มากกว่า 4 

ครั ง 

ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย 

ด้านผลิตภัณฑ ์ 4.07 4.00 4.08 4.33 4.33 3.93 1.436 0.212 
ด้านราคา 4.01 3.91 3.95 4.30 3.96 3.85 0.859 0.509 

ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย 3.98 3.96 3.98 4.43 3.78 3.97 1.266 0.279 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 4.02 3.83 3.86 4.13 3.87 3.52 2.328 0.043* 
ด้านบุคคล 3.97 3.93 3.88 4.27 3.80 4.00 0.917 0.471 

ด้านการสร้างและน้าเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ 

3.81 3.74 3.77 3.57 3.29 3.32 2.633 0.024* 

ด้านกระบวนการ 3.95 3.82 3.81 4.07 3.82 3.77 0.708 0.618 

*  มีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
  ผลสรุปตามตารางที่ 4.25 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็น
เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมความถี่ในการเดินทางมาท่องเที่ยวพบว่า นักท่องเที่ยว
ชาวไทยที่มีพฤติกรรมความถี่ในการเดินทางมาท่องเที่ยวต่างกันมีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านการสร้างและน้าเสนอลักษณะทางกายภาพ
แตกต่างกันอย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ 0.05โดยผู้วิจัยน้าเสนอความแตกต่างของค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ด้วย
วิธี LSD เพ่ือให้ทราบถึงความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด
กับพฤติกรรมความถี่ในการเดินทางมาท่องเที่ยว ปรากฏผลดังนี  
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ตารางที่ 4.26:  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดด้าน      
การส่งเสริมการตลาดกับพฤติกรรมความถี่ในการเดินทางมาท่องเที่ยวโดยเปรียบเทียบรายคู ่

 

ความถี่ในการเดินทางมา
ท่องเที่ยว 

 ครั งแรก 1 ครั ง 2 ครั ง 3 ครั ง 4 ครั ง 
มากกว่า  
4 ครั ง 

ค่าเฉลี่ย 4.02 3.83 3.86 4.13 3.87 3.52 
1 ครั งแรก 4.02       
2 1 ครั ง 3.83 -0.181      

3 2 ครั ง 3.86 -0.156 0.025     
4 3 ครั ง 4.13 0.118 0.298 0.274    

5 4 ครั ง 3.87 -0.149 0.032 0.007 -0.267   
6 มากกว่า 4 ครั ง 3.52 -0.499* -0.318* -0.343* -0.617* -0.350  

หมายเหตุ  *คือ ค่าเฉลี่ยแตกต่างกันอย่างมีนัยส้าคัญที่ระดับ 0.05   
 
  ผลสรุปตามตารางที่ 4.26 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วน
ประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดกับพฤติกรรมความถี่ในการเดินทางมาท่องเที่ยว พบว่า
พฤติกรรมความถี่ในการเดินทางมาท่องเที่ยวที่ต่างกันมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทาง
การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกัน จ้านวน 4 คู่ ได้แก่ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมา
ท่องเที่ยวมากกว่า 4 ครั ง มีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาดน้อยกว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวครั งแรก 1 ครั ง 2 ครั งและ 3 ครั ง 
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ตารางที่ 4.27:  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดด้าน
การสร้างและน้าเสนอลักษณะทางกายภาพกับพฤติกรรมความถี่ในการเดินทางมา
ท่องเที่ยวโดยเปรียบเทียบรายคู่ 

 

ความถี่ในการเดินทางมา
ท่องเที่ยว 

 ครั งแรก 1 ครั ง 2 ครั ง 3 ครั ง 4 ครั ง 
มากกว่า  
4 ครั ง 

ค่าเฉลี่ย 3.81 3.74 3.77 3.57 3.29 3.32 
1 ครั งแรก 3.81       
2 1 ครั ง 3.74 -0.068      
3 2 ครั ง 3.77 -0.046 0.022     
4 3 ครั ง 3.57 -0.246 -0.178 -0.199    
5 4 ครั ง 3.29 -0.524* -0.455* -0.477* -0.278   
6 มากกว่า 4 ครั ง 3.32 -0.496* -0.428* -0.449* -0.250 0.028  

หมายเหตุ  *คือ ค่าเฉลี่ยแตกต่างกันอย่างมีนัยส้าคัญที่ระดับ 0.05   
 
  ผลสรุปตามตารางที่ 4.27ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของระดับความคิดเห็น พบว่า 
พฤติกรรมความถี่ในการเดินทางมาท่องเที่ยวที่ต่างกันจะพบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทาง
การตลาดด้านการสร้างและน้าเสนอลักษณะทางกายภาพแตกต่างกัน จ้านวน 6 คู่ ได้แก่ นักท่องเที่ยว
ชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยว 4 ครั ง มีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด
ด้านการสร้างและน้าเสนอลักษณะทางกายภาพน้อยกว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวครั ง
แรก 1 ครั ง และ 2 ครั งและนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวมากกว่า 4 ครั ง มีค่าเฉลี่ยระดับ
ความคิดเห็นน้อยกว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวครั งแรก 1 ครั ง และ 2 ครั ง 
  พฤติกรรมการการใช้จ่ายในแต่ละครั ง  
  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกีย่วกับส่วนประสมทางการตลาดกับ
พฤติกรรมการใช้จ่ายในแต่ละครั ง ปรากฏผลดังตารางที่ 4.28 
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ตารางที่ 4.28:  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดกับ
พฤติกรรมการใช้จ่ายในแต่ละครั งโดยการวิเคราะห์ความแปรปรวน (ANOVA) 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 

พฤติกรรมการการใช้จ่ายในแต่ละครั ง 

ค่า F P-value 
ไม่เกิน 500 

บาท 
501-1,000 

บาท 
1,001-2,000 

บาท 
มากกว่า 

2,001 บาท 
ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย 

ด้านผลิตภัณฑ ์ 4.12 4.08 4.04 4.04 0.195 0.900 

ด้านราคา 3.91 3.90 3.98 3.97 0.208 0.891 
ดา้นช่องทางการจัดจ้าหน่าย 3.80 3.96 4.04 3.98 1.286 0.280 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.79 3.94 3.86 3.90 0.422 0.738 
ด้านบุคคล 3.94 3.94 3.94 3.93 0.007 0.999 
ด้านการสร้างและน้าเสนอลักษณะ
ทางกายภาพ 

3.57 3.54 3.74 3.83 1.887 0.132 

ด้านกระบวนการ 3.91 3.84 3.85 3.86 0.101 0.959 

*  มีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
  ผลสรุปตามตารางที่ 4.28 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการใช้จ่ายในแต่ละครั งพบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี
พฤติกรรมการใช้จ่ายในแต่ละครั งต่างกันมีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด
แตกต่างกันอย่างไม่มีนัยส้าคัญทางสถิติท่ี 0.05 
  พฤติกรรมการเดินทางมาท่องเที่ยว  
  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดกับ
พฤติกรรมการเดินทางมาท่องเที่ยว ปรากฏผลดังตารางที่ 4.29 
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ตารางที่ 4.29: ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดกับ
พฤติกรรมการเดินทางมาท่องเที่ยวโดยการวิเคราะห์ความแปรปรวน (ANOVA) 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 

พฤติกรรมการเดินทางมาท่องเที่ยว 

ค่า F P-value 
วันจันทร์ ถึง 

วันศุกร์ 

วันเสาร์ 
หรือ วัน
อาทิตย์ 

วันหยุด
นักขัต
ฤกษ์ 

อื่นๆ 

ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย 
ด้านผลิตภัณฑ ์ 4.14 4.06 4.01 4.15 0.335 0.800 

ด้านราคา 3.88 3.97 3.93 3.92 0.128 0.944 
ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย 3.83 3.98 3.98 4.13 0.452 0.716 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.88 3.90 3.80 3.72 0.600 0.615 
ด้านบุคคล 3.86 3.98 3.85 3.85 0.855 0.465 

ด้านการสร้างและน้าเสนอลักษณะ
ทางกายภาพ 

3.93 3.71 3.69 3.44 1.023 0.383 

ด้านกระบวนการ 3.79 3.91 3.73 3.69 1.413 0.239 

*  มีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
  ผลสรุปตามตารางที่ 4.29 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็น
เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการเดินทางมาท่องเที่ยว พบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทยที่
มีพฤติกรรมเดินทางมาท่องเที่ยวต่างกันมีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด
แตกต่างกันอย่างไม่มีนัยส้าคัญทางสถิติท่ี 0.05 
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บทที่  5 
สรุป  อภิปรายผล  และข้อเสนอแนะ 

 

   การวิจัยเรื่องส่วนประสมทางการตลาดเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นของนักท่องเที่ยว
ชาวไทยต่อการเดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงครามเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ
(Quantitative Research) ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล มี
วัตถุประสงค์ ดังนี  1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้า
อัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม 2) เพ่ือศึกษาระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของ
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงครามและ 3) เพ่ือ
เปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมา
ท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม เมื่อจ้าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล และพฤติกรรมของ
นักท่องเที่ยวชาวไทยตัวอย่างในการศึกษา คือ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอายุไม่ต่้ากว่า 18 ปี และเดินทาง
มาตลาดน ้าอัมพวาเพ่ือการท่องเที่ยวแบบไม่ค้างคืน จ้านวน 269 ราย จากนั นใช้ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่าง
แบบง่าย (Simple Random Sampling)โดยแจกแบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่างตอบแบบสอบถามด้วย
ตนเอง โดยผลการตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลได้แก่ ความน่าเชื่อถือ
หรือความเที่ยง (Reliability) พบว่าแบบสอบถามฉบับนี อยู่ในเกณฑ์ท่ีมีความเชื่อถือได้ นั่นคือ มีค่าความ
เชื่อมั่นทั งฉบับเท่ากับ 0.976  ซึ่งนับเป็นค่าความเที่ยงของแบบสอบถามที่ถือว่ายอมรับได้การวิเคราะห์
ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส้าเร็จรูปทางสถิติ ซึ่งการวิจัยนี ได้ใช้ทั งสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
ได้แก่  ค่าความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean: Χ ) และค่าส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) และสถิติอนุมาน (Inference Statistics) ได้แก่ t-test และการ
วิเคราะห์ความแปรปรวน (ANOVA)ทั งนี ผู้วิจัยสรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และน้าเสนอข้อเสนอแนะ
จากงานวิจัย มีรายละเอียดดังนี  
 

5.1 สรุปผลการวิจัย 

  ผู้วิจัยน้าเสนอสรุปผลการวิจัยออกเป็น 4 ส่วน เพ่ือเป็นบทสรุปน้าไปสู่การตอบวัตถุประสงค์ 
และสมมุติฐานของการวิจัย ได้แก่ 1) ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 2) ผลการศึกษาพฤติกรรม
ของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม 3) ผลการศึกษา
ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่
ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม และ 4) ผลการเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสม
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ทางการตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม เมื่อ
จ้าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล และพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยดังมีรายละเอียดดังต่อไปนี  
  5.1.1  ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
    ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เป็นเพศหญิง จ้านวน 171 ราย            
คิดเป็นร้อยละ 63.6 เป็นเพศชาย จ้านวน 98 ราย คิดเป็นร้อยละ 36.4 ส่วนใหญ่อายุ 31-45 ปี 
จ้านวน 100 ราย คิดเป็นร้อยละ 37.2 รองลงมาได้แก่ อายุ 20-30 ปี จ้านวน 78 ราย คิดเป็นร้อยละ 
29.0 อายุ 46-60 ปี จ้านวน 73 ราย คิดเป็นร้อยละ 27.1 อายุ 61-75 ปี จ้านวน 16 ราย คิดเป็นร้อยละ 
5.9 และอายุมากกว่า 75 ปี จ้านวน 2 ราย คิดเป็นร้อยละ 0.7 ตามล้าดับมีสถานภาพสมรส จ้านวน 
127 ราย คิดเป็นร้อยละ 47.2 รองลงมาได้แก่ โสด จ้านวน 108 ราย คิดเป็นร้อยละ 40.1 หย่าร้าง/
แยกกันอยู่ จ้านวน 26 ราย คิดเป็นร้อยละ 9.7 และหม้าย จ้านวน 8 ราย คิดเป็นร้อยละ 3.0 ตามล้าดับ 
มีการศึกษาระดับปริญญาตรี จ้านวน 175 ราย คิดเป็นร้อยละ 65.1 รองลงมาได้แก่ ระดับการศึกษาต้่า
กว่าปริญญาตรี จ้านวน 62 ราย คิดเป็นร้อยละ 23.0 และระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี จ้านวน 
32ราย คิดเป็นร้อยละ 11.9ตามล้าดับ ประกอบอาชีพข้าราชการ จ้านวน 83 ราย คิดเป็นร้อยละ 30.9
รองลงมาได้แก่ ธุรกิจส่วนตัว จ้านวน 46 ราย คิดเป็นร้อยละ 17.1 นักเรียน/นักศึกษา จ้านวน 41 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 15.2 พนักงานบริษัทเอกชน จ้านวน 38 ราย  คิดเป็นร้อยละ 14.1 พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
จ้านวน 27 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.0 ว่างงาน จ้านวน 15 ราย คิดเป็นร้อยละ 5.6 เกษียณอายุ จ้านวน 
14 ราย คิดเป็นร้อยละ 5.2 และอาชีพอ่ืนๆ จ้านวน 5 ราย คิดเป็นร้อยละ 1.9 และมีรายได้ต่อเดือน 
9,001-20,000 บาท จ้านวน 123 ราย คิดเป็นร้อยละ 45.7 รองลงมาได้แก่ น้อยกว่าหรือเท่ากับ 
9,000 บาท จ้านวน 64 ราย คิดเป็นร้อยละ 23.820,001-35,000 บาท จ้านวน 51 ราย คิดเป็นร้อยละ
19.035,001-50,000 บาท จ้านวน 29 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.8 และมากกว่า 50,000 บาท จ้านวน 
2 ราย คิดเป็นร้อยละ 0.7 
  5.1.2  ผลการศึกษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้า 
อัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม 
    นักท่องเที่ยวชาวไทยส่วนใหญ่เดินทางมาตลาดน ้าอัมพวาโดยรถยนต์ส่วนตัว จ้านวน 
191 ราย คิดเป็นร้อยละ 71.0 รองลงมา ได้แก่ เดินทางมาโดยรถโดยสารประจ้าทางสาธารณะจ้านวน 
50 ราย คิดเป็นร้อยละ 18.6 มีผู้ร่วมเดินทางมา 2-3 คนจ้านวน 166 ราย คิดเป็นร้อยละ 61.7 
รองลงมา ได้แก่ มีผู้ร่วมเดินทางมา 4-5 คนจ้านวน 51 ราย คิดเป็นร้อยละ 19.0 เคยเดินทางมา
ท่องเที่ยวตลาดน ้าอัมพวา จ้านวน 178 ราย คิดเป็นร้อยละ 66.2 และไม่เคยเดินทางมาท่องเที่ยวตลาด
น ้าอัมพวาจ้านวน 91 ราย คิดเป็นร้อยละ 33.8 ส่วนใหญ่เดินทางมาเท่ียวชมตลาดน ้าอัมพวา 1 ครั ง
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จ้านวน 103 ราย คิดเป็นร้อยละ 38.3 รองลงมา ได้แก่ เดินทางมาท่องเที่ยวครั งแรกจ้านวน 64 ราย   
คิดเป็นร้อยละ 23.8 มีค่าใช้จ่ายในแต่ละครั งส้าหรับการมาตลาดน ้าอัมพวา 1,001-2,000 บาทจ้านวน 
122 ราย คิดเป็นร้อยละ 45.4 รองลงมา ได้แก่ มากกว่า 2,001 บาท จ้านวน 61 ราย คิดเป็นร้อยละ 
22.7 ส่วนใหญน่ิยมเดินทางมาท่องเที่ยวตลาดน ้าอัมพวาวันเสาร์หรือวันอาทิตย์จ้านวน 188 ราย คิด
เป็นร้อยละ 69.9 รองลงมา ได้แก่ วันหยุดนักขัตฤกษ์ จ้านวน 54 ราย คิดเป็นร้อยละ 20.1 และส่วน
ใหญเ่ดินทางมายังตลาดน ้าอัมพวาเพ่ือรับประทานอาหารจ้านวน 163 ราย คิดเป็นร้อยละ 60.6 ของ
จ้านวนนักท่องเที่ยวชาวไทยตัวอย่าง รองลงมา ได้แก่ เพ่ือซื อสินค้าจ้านวน 154 ราย คิดเป็นร้อยละ 
57.2  
  5.1.3  ผลการศึกษาระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยว
ชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม 
    การศึกษาระดะบความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยวชาว
ไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงครามปรากฏผลดังนี  
    ภาพรวม 
    เมื่อพิจารณาข้อค้าถามของส่วนประสมทางการตลาด ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก 
(ค่าเฉลี่ย=3.91) โดยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดที่ค่าเฉลี่ยมากที่สุดคือ ด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย=
4.06) และส่วนประสมทางการตลาดที่ค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ ด้านการสร้างและน้าเสนอลักษณะทาง
กายภาพ (ค่าเฉลี่ย=3.70) 
    ด้านผลิตภัณฑ์ 
    เมื่อพิจารณาข้อค้าถามของส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ในภาพรวมอยู่ใน
ระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=4.06) โดยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ที่ค่าเฉลี่ยมากท่ีสุดคือ 
คุณภาพของสินค้าและการบริการ (ค่าเฉลี่ย=4.09) และส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ที่
ค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ รูปแบบสินค้าและบรรจุภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย=4.04) 
    ด้านราคา 
    เมื่อพิจารณาข้อค้าถามของส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาในภาพรวมอยู่ในระดับ
มาก (ค่าเฉลี่ย=3.95) โดยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาที่ค่าเฉลี่ยมากท่ีสุดคือ การติดป้าย
ราคาสินค้าที่ชัดเจน (ค่าเฉลี่ย=4.00) และส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาที่ค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ 
ราคาสินค้าและบริการมีให้เลือกหลายระดับ (ค่าเฉลี่ย=3.91) 
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    ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย 
    เมื่อพิจารณาข้อค้าถามของส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายใน
ภาพรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=3.98) โดยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัด
จ้าหน่ายที่ค่าเฉลี่ยมากที่สุดคือ ร้านค้าและร้านอาหารมีจ้านวนเพียงพอ (ค่าเฉลี่ย=4.05) และส่วน
ประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายที่ค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ ที่ตั งของตลาดน ้ามีความ
เหมาะสม (ค่าเฉลี่ย=3.92) 
    ด้านการส่งเสริมการตลาด 
    เมื่อพิจารณาข้อค้าถามของส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดใน
ภาพรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=3.87) โดยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาดที่ค่าเฉลี่ยมากท่ีสุดคือ จุดบริการนักท่องเที่ยวสามารถให้บริการข้อมูลอย่างเพียงพอ เช่น มีจุด
ให้ข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับสถานที่ท่องเที่ยวบริหารให้นักท่องเที่ยวสอบถามข้อมูลเกี่ยวกับตลาดน ้าอัมพวา 
(ค่าเฉลี่ย=3.93) และส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดที่ค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ 
โปรโมชั่นพิเศษของสินค้าและบริการ เช่น ลดราคาสินค้า (ค่าเฉลี่ย=3.78) 
    ด้านบุคคล 
    เมื่อพิจารณาข้อค้าถามของส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคลในภาพรวมอยู่ในระดับ
มาก (ค่าเฉลี่ย=3.94) โดยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคลที่ค่าเฉลี่ยมากท่ีสุดคือ ความ
กระตือรือร้นในการขายสินค้าและบริการของพ่อค้า/แม่ค้า (ค่าเฉลี่ย=4.03) และส่วนประสมทาง
การตลาดด้านบุคคลที่ค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ พ่อค้า/แม่ค้ามีอัธยาศัยหรือมิตรภาพที่ดี 
    ด้านการสร้างและน้าเสนอลักษณะทางกายภาพ  
    เมื่อพิจารณาข้อค้าถามของส่วนประสมทางการตลาดด้านการสร้างและน้าเสนอ
ลักษณะทางกายภาพในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=3.70) โดยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด
ด้านการสร้างและน้าเสนอลักษณะทางกายภาพที่ค่าเฉลี่ยมากท่ีสุดคือ สถานที่จอดรถเพียงพอ 
(ค่าเฉลี่ย=3.83) และส่วนประสมทางการตลาดด้านการสร้างและน้าเสนอลักษณะทางกายภาพที่ค่าเฉลี่ย
น้อยที่สุดคือ ความสะอาดของสถานที่ท่องเที่ยว (ค่าเฉลี่ย=3.63) 
    ด้านกระบวนการ 
    เมื่อพิจารณาข้อค้าถามของส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการในภาพรวมอยู่
ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=3.86) โดยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการที่ค่าเฉลี่ยมากที่สุด
คือ ได้รับการบริการจากร้านค้าตรงกับความต้องการของท่าน (ค่าเฉลี่ย=3.93) และส่วนประสมทาง
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การตลาดด้านกระบวนการที่ค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ ได้รับการบริการจากร้านค้าอย่างถูกต้อง (ค่าเฉลี่ย=
3.80) 
  5.1.4 ผลการเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของ
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม เม่ือจ้าแนกตาม
ปัจจัยส่วนบุคคล และพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทย 
    5.1.4.1 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพต่างกันมีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกันอย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ 0.05 นอกนั นมีค่าเฉลี่ยระดับความ
คิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกันอย่างไม่มีนัยส้าคัญทางสถิติท่ี 0.05 เมื่อทดสอบ
ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่พบว่า 
     นักท่องเที่ยวชาวไทยที่ประกอบธุรกิจส่วนตัวมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาน้อยกว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพข้าราชการ พนักงาน
บริษัทเอกชน และนักเรียน/นักศึกษา 
     นักท่องเที่ยวชาวไทยที่ประกอบธุรกิจส่วนตัวมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายน้อยกว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน และนักเรียน/นักศึกษาและนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เกษียณอายุมีระดับความคิดเห็น
เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายน้อยกว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน และนักท่องเที่ยวชาวไทยที่ว่างงานมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทาง
การตลาดด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายน้อยกว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
     นักท่องเที่ยวชาวไทยที่ประกอบธุรกิจส่วนตัวมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดน้อยกว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพข้าราชการ 
และพนักงานบริษัทเอกชน และนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เป็นนักเรียน/นักศึกษามีระดับความคิดเห็น
เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมากกว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพ
พนักงานรัฐวิสาหกิจและธุรกิจส่วนตัว 
     นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมีระดับความคิดเห็น
เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคลมากกว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่ประกอบธุรกิจส่วนตัวมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดด้าน
บุคคลน้อยกว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพข้าราชการและพนักงานบริษัทเอกชน นักท่องเที่ยวชาวไทย
ที่เป็นนักเรียน/นักศึกษามีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคลมากกว่า
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจและประกอบธุรกิจส่วนตัว และนักท่องเที่ยวชาวไทย
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ที่เกษียณอายุมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคลน้อยกว่านักท่องเที่ยวชาว
ไทยที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนและนักเรียน/นักศึกษา 
     นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมีระดับความคิดเห็น
เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการมากกว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพพนักงาน
รัฐวิสาหกิจ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่ประกอบธุรกิจส่วนตัวมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทาง
การตลาดด้านกระบวนการน้อยกว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพข้าราชการ และพนักงาน
บริษัทเอกชน นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เป็นนักเรียน/นักศึกษามีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสม
ทางการตลาดด้านกระบวนการมากกว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีประกอบธุรกิจส่วนตัว และนักท่องเที่ยว
ชาวไทยทีเ่กษียณอายุมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการน้อยกว่า
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
    5.1.4.2 นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีความถี่ในการเดินทางมาท่องเที่ยวต่างกันมีค่าเฉลี่ย
ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกันอย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ 0.05
นอกนั นมีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกันอย่างไม่มีนัยส้าคัญ
ทางสถิติที่ 0.05เมื่อทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่พบว่า 
     นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวมากกว่า 4 ครั ง มีค่าเฉลี่ยระดับ
ความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดน้อยกว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่
เดินทางมาท่องเที่ยวเป็นครั งแรก และเคยเดินทางมาแล้ว 1 -3 ครั ง 
     นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยว 4 ครั ง มีค่าเฉลี่ยระดับความ
คิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านการสร้างและน้าเสนอลักษณะทางกายภาพน้อยกว่า
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวครั งแรก 1 ครั ง และ 2 ครั งและนักท่องเที่ยวชาวไทยที่
เดินทางมาท่องเที่ยวมากกว่า 4 ครั ง มีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดด้าน
การสร้างและน้าเสนอลักษณะทางกายภาพน้อยกว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวครั งแรก 
1 ครั ง และ 2 ครั งอาจเนื่องจากการเดินทางมาท่องเที่ยวในครั งแรก และ 2 ครั ง จะประทับใจ และ
ตื่นเต้นต่อสถานที่ท่องเที่ยวมากกว่าการเดินทางมาท่องเที่ยวในสถานที่เดิมๆ หลายครั ง 
  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานสรุปได้ดังตารางที่ 5.1 
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ตารางที่  5.1: ผลการทดสอบสมติฐาน 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลของนักท่องเที่ยวชาวไทยต่างกันมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วน
ประสมทางการตลาดแตกต่างกัน 

นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีเพศต่างกันมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วน
ประสมทางการตลาดแตกต่างกัน 

ปฏิเสธ 

นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอายุต่างกันมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วน
ประสมทางการตลาดแตกต่างกัน 

ปฏิเสธ 

นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีสถานภาพสมรสต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกัน 

ปฏิเสธ 

นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีระดับการศึกษาต่างกันมีการตัดสินใจเดินทาง
กลับมาเที่ยวซ ้าที่ตลาดน ้าอัมพวาแตกต่างกัน 

ปฏิเสธ 

นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพต่างกันมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วน
ประสมทางการตลาดแตกต่างกัน 

ยอมรับ 

นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีรายได้ต่อเดือนต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกัน 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 2 พฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยต่างกันมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทาง
การตลาดแตกต่างกัน 

นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีการใช้พาหนะในการเดินทางต่างกันมีระดับ
ความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกัน 

ปฏิเสธ 

นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีจ้านวนสมาชิกที่ร่วมเดินทางต่างกันมีระดับ
ความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกัน 

ปฏิเสธ 

นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีความถี่ในการเดินทางมาท่องเที่ยวต่างกันมี
ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกัน 

ยอมรับ 

นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีค่าใช้จ่ายในแต่ละครั งต่างกันมีระดับความ
คิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกัน 

ปฏิเสธ 

นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีช่วงเวลาที่นิยมเดินทางมาท่องเที่ยวต่างกันมี
ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกัน 

ปฏิเสธ 
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5.2 อภิปรายผล 
  จากการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเดินทางมาท่องเที่ยวที่
ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม ของนักท่องเที่ยวชาวไทยผู้วิจัยได้น้าผลการวิเคราะห์ข้อมูลมา
อภิปรายผลตามวัตถุประสงค์ของการวิจัยตามล้าดับดังนี  
 5.2.1  การอภิปรายผลพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้า
อัมพวา จังหวัดสมุทรสงครามปรากฏผลดังนี  
  นักท่องเที่ยวชาวไทยส่วนใหญ่เดินทางมาตลาดน ้าอัมพวาโดยรถยนต์ส่วนตัว ซึ่งจะสร้าง
ความสะดวกสบายในการเดินทางให้กับนักท่องเที่ยวมากกว่าการเดินทางด้วยพาหนะประเภทอ่ืน หรือ
ระบบขนส่งสาธารณะ ในขณะที่ในการเดินทางแต่ละครั งจะมีผู้ร่วมเดินทางมาท่องเที่ยวตลาดน ้าอัมพวา 
2-3 คน เป็นเพราะนักท่องเที่ยวนิยมเดินทางท่องเที่ยวเป็นหมู่คณะเพ่ือต้องการคนร่วมตัดสินใจ และมี
คนช่วยออกค่าใช้จ่าย เพ่ือให้การท่องเที่ยวในแต่ละครั งต้นทุนไม่สูงมากจนเกินไป จึงท้าให้นักท่องเที่ยว
ชาวไทยส่วนใหญ่เคยเดินทางมาท่องเที่ยวตลาดน ้าอัมพวา และมีแนวโน้มที่จะกลับมาเที่ยวที่ตลาดน ้า
อัมพวาอีกครั ง เนื่องจากอยู่ไม่ไกลจากกรุงเทพ ที่เป็นเมืองหลวงของประเทศไทย ซึ่งนักท่องเที่ยวชาว
ไทยส่วนใหญ่นิยมเดินทางมาท่องเที่ยวตลาดน ้าอัมพวาวันเสาร์หรือวันอาทิตย์ เพ่ือรับประทานอาหาร 
เป็นการผ่อนคลายจากการท้างานหนักมาทั งสัปดาห์ สอดคล้องกับการศึกษาของวรรษมน จันทดิษฐ์ 
(2552) เกี่ยวกับพฤติกรรมและความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยศึกษากรณีตลาดน ้าอัมพวา 
จังหวัดสมุทรสงคราม พบว่า 1) นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่เคยมาท่องเที่ยวตลาดน ้าอัมพวา 3 ครั งขึ นไป มี
วัตถุประสงค์ในการท่องเที่ยวครั งนี เพื่อพักผ่อนหย่อนใจ มีวิธีการเดินทางมาท่องเที่ยวตลาดนน ้าอัมพวา
โดยรถส่วนตัว จ้านวนสมาชิกท่ีร่วมเดินทางมาท่องเที่ยวตลาด ครั งละ 4-5 คน และมีค่าใช้จ่ายทั งหมด
ในการท่องเที่ยว (เฉลี่ยต่อครั ง ต่อ 1 คน) ไม่เกิน 1,000 บาท ซึ่งมีผลการศึกษาที่แตกต่างกันกับ
งานวิจัยนี ที่นักท่องเที่ยวชาวไทยส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายในแต่ละครั งส้าหรับการมาตลาดน ้าอัมพวา 
1,001-2,000 บาท 
 5.2.2 การอภิปรายผลระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยว
ชาวไทยทีเ่ดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงครามปรากฏผลดังนี  
  จากการศึกษาพบว่า ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยว
ชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงครามอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดทั งในภาพรวมและรายด้านมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก อาจเนื่องจากส่วนประสมทาง
การตลาดของการท่องเที่ยวมีความแตกต่างจากส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์อ่ืนๆ ทั่วไป
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เนื่องจากส่วนประสมทางการตลาดของการท่องเที่ยวจะเน้นที่ บุคลากร/พนักงานกระบวนการ
ให้บริการ และลักษณะกายภาพ เนื่องจากเป็นปัจจัยหลักในการส่งมอบบริการ  
  นอกจากนี ส่วนประสมทางการตลาดยังเป็นเครื่องมือที่ถูกน้ามาใช้เพื่อสนองความ         
พึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายเพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาดที่ก้าหนดไว้จึงท้าให้ระดับค่าเฉลี่ย
ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดส้าหรับธุรกิจบริการอยู่ในระดับมาก สอดคล้องกับ
สุวภาพ ประภาสวัสดิ์ (2554) ศึกษาทัศนคติและความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวที่มีต่อการท่องเที่ยวแบบ
วันเดียว ณ หาดบางแสน จังหวดัชลบุรีพบว่า ปจัจัยการตลาด 7 Ps นั่นคือ ด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ 
ด้านราคา ด้านการ โฆษณาประชาสัมพันธ์ ด้านสถานที่ ด้านกระบวนการ ด้านสภาพแวดล้อมทาง
กายภาพและด้านบุคลากรโดยรวมมีระดับความพอใจอยู่ในระดับมาก และในแต่ละด้านมีระดับความพึง
พอใจอยู่ในระดับมากเช่นกัน ซึ่งกุลวดี คูหะโรจนานนท ์(2545, หน้า 16) กล่าวว่าส่วนประสมทาง
การตลาดเป็นปัจจัยที่สามารถควบคุมได้ และสามารถที่จะเปลี่ยนแปลงหรือปรับปรุงให้เหมาะสมกับ
สภาพแวดล้อม เพ่ือท้าให้กิจการอยู่รอดหรืออาจเรียกได้ว่าส่วนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมือทาง
การตลาดที่ถูกใช้เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายท้าให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายพอใจ
และมีความสุขได้ 
 5.2.3 การอภิปรายผลการเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด
ของนักท่องเที่ยวชาวไทยท่ีเดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม เมื่อ
จ้าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลปรากฏผลดังนี  
   นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีเพศอายุสถานภาพสมรสระดับการศึกษาและรายได้ต่อเดือนต่างกัน
มีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกันอย่างไม่มีนัยส้าคัญทางสถิติท่ี 0.05
อาจเป็นเพราะนักท่องเที่ยวส่วนใหญ่นิยมเดินทางมาท่องเที่ยวตลาดน ้าอัมพวาวันเสาร์หรือวันอาทิตย์ 
โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือรับประทานอาหารดังนั นปัจจัยส่วนบุคคลจึงอาจไม่มีผลต่อระดับความคิดเห็น
เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งปัจจุบันผู้บริโภคจะท้าการค้นหา การซื อ การใช้ การประเมินผล
การใช้สอยผลิตภัณฑ์ และการบริการที่คาดว่าจะสนองความต้องการของเขาก่อนที่จะตัดสินใจหรือ
กระท้าการใดๆ ซึ่งกลยุทธ์ทางการตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้จะท้าให้
ลูกค้าพึงพอใจและเป็นวิธีการหนึ่งที่จะสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้ สอดคล้องกับ
การศึกษาของวรรษมน จันทดิษฐ์ (2552) เกี่ยวกับพฤติกรรมและความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวไทย
ศึกษากรณีตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม พบว่า เพศที่แตกต่างกันมีความพึงพอใจโดยรวม ด้าน
สถานที่ท่องเที่ยว ด้านการให้บริการของหน่วยงานภาครัฐ ด้านประชาชนในท้องถิ่น และร้านค้า 
ร้านอาหารและเครื่องดื่ม ไม่แตกต่างกัน ในขณะที่ผลการศึกษาของกัญญา สุขวงศ ์(2558) ศึกษาทัศนคติ
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และความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวจีนที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเดินทางเข้ามาท่องเที่ยวในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลของนักท่องเที่ยวชาวจีนที่แตกต่างกันไม่มีอิทธิพลต่อ               
การตัดสินใจเข้ามาท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร ในขณะที่นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพต่างกันมี
การตัดสินใจเดินทางมาตลาดน ้าอัมพวา ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย ด้าน
การส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล และด้านกระบวนการแตกต่างกัน อาจเป็นเพราะว่า พนักงาน
บริษัทเอกชน และนักเรียน/นักศึกษา ส่วนใหญ่มีเวลาส้าหรับเดินทางท่องเที่ยวในช่วงวันหยุด หรือว่าง
จากการเรียน และสามารถเดินทางมาท่องเที่ยวได้ด้วยตนเอง หรือมาพร้อมกับกลุ่มเพ่ือนได้มากกว่า
นักท่องเที่ยวที่ประกอบธุรกิจส่วนตัว และอยู่ในวัยเกษียณอายุ ซึ่งหน่วยงานภาครัฐและเอกชนที่
เกี่ยวข้องสามารถน้าข้อมูลไปพิจารณาและวิเคราะห์ประกอบการวางแผนการพัฒนาและปรับปรุงให้
ตลาดน ้าอัมพวาเป็นสถานที่ท่องเที่ยวที่มีการกลับมาท่องเที่ยวซ ้าของนักท่องเที่ยวมากที่สุดต่อไป 
 5.2.4 การอภิปรายผลการเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด
ของนักท่องเที่ยวชาวไทยท่ีเดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม เมื่อ
จ้าแนกตามพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยปรากฏผลดังนี  
  นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีการใช้พาหนะในการเดินทาง จ้านวนสมาชิกที่ร่วมเดินทางค่าใช้จ่าย
ในแต่ละครั งและช่วงเวลาที่นิยมเดินทางมาท่องเที่ยวต่างกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทาง
การตลาดแตกต่างกันอย่างไม่มีนัยส้าคัญทางสถิติท่ี 0.05 อาจเป็นเพราะนักท่องเที่ยวชาวไทยส่วนใหญ่
เดินทางมาตลาดน ้าอัมพวาโดยรถยนต์ส่วนตัว และมผีู้ร่วมเดินทางมาท่องเที่ยวตลาดน ้าอัมพวา 2-3 คน 
และนิยมเดินทางมาท่องเที่ยวตลาดน ้าอัมพวาวันเสาร์หรือวันอาทิตย์ เพ่ือรับประทานอาหาร จึงท้าให้
พฤติกรรมต่างๆ เหล่านี ไม่มีอิทธิพลต่อระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด และการ
ตัดสินใจเดินทางกลับมาเที่ยวซ ้าทีต่ลาดน ้าอัมพวาของนักท่องเที่ยว ในขณะที่นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มี
ความถี่ในการเดินทางมาท่องเที่ยวต่างกันมีการตัดสินใจเดินทางกลับมาเที่ยวซ ้าที่ตลาดน ้าอัมพวา
แตกต่างกันอย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติท่ี 0.05 โดยพบว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยว
มากกว่า 4 ครั ง มีค่าเฉลี่ยการตัดสินใจมาเที่ยวซ ้าที่ตลาดน ้าอัมพวาด้านการส่งเสริมการตลาดน้อยกว่า
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวเป็นครั งแรก และเคยเดินทางมาแล้ว 1 -4ครั ง มีค่าเฉลี่ยด้าน
การสร้างและน้าเสนอลักษณะทางกายภาพน้อยกว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวครั งแรก 
และเคยเดินทางมาแล้ว 1 -2 ครั งและนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวมากกว่า 4 ครั ง มี
ค่าเฉลี่ยด้านการสร้างและน้าเสนอลักษณะทางกายภาพน้อยกว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมา
ท่องเที่ยวครั งแรกและเคยเดินทางมาแล้ว 1 ครั ง และ 2 ครั งซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ ชลันดา 
ใกล้ชิด (2557) ซ่ึงศึกษาความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อชิเคด้ามาร์เก็ต ในอ้าเภอหัวหิน 
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จังหวัดประจวบคีรีขันธ์พบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทยส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซื อสินค้าและบริการ
ระหว่าง 501-1,000 บาท มผีู้ร่วมเดินทางมาท่องเที่ยวคือครอบครัว/ญาติ และยานพาหนะที่ใช้ใน          
การเดินทางมาท่องเที่ยว ใช้รถยนต์ส่วนตัว นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวส่วนใหญ่มีระดับ
ความพึงพอใจต่อซิเคด้ามาร์เก็ต จ้าแนกตามส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ด้านการส่งเสริมการตลาด
สูงที่สุด รองลงมาคือด้านสถานที่ ด้านผลติภัณฑ์และบริการ และด้านราคา ตามลา้ดับ ดังนั นในการค้นหา
หรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื อและการใช้ของนักท่องเที่ยว ทั งที่เป็นบุคคล กลุ่มหรือองค์การ เพ่ือให้
ทราบถึงลักษณะความต้องการและพฤติกรรมการซื อ การใช้ การเลือกบริการ การเลือกสถานที่ท่องเที่ยว
จะช่วยให้หน่วยงานที่มีส่วนเกี่ยวข้อง และผู้ประกอบการสามารถก้าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด หรือ         
การบริหารจัดการการท่องเที่ยวที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม 
 
5.3 ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
  เพ่ือให้ข้อค้นพบจากการวิจัยครั งนี  ในประเด็นที่ส้าคัญที่สามารถน้าผลการศึกษาไปใช้ก้าหนด
แนวทางในการวางแผนพัฒนาการท่องเที่ยวส้าหรับนักท่องเที่ยวชาวไทย และผู้ประกอบการ             
การท่องเที่ยวที่เกี่ยวข้องกับตลาดน ้าอัมพวา ผู้วิจัยจึงน้าเสนอข้อเสนอแนะที่ได้จากข้อค้นพบในประเด็น  
ต่างๆ ที่ส้าคัญดังต่อไปนี  
  5.3.1 ข้อเสนอแนะเชิงปฏิบัติที่ได้จากข้อค้นพบ 
   5.3.1.1 จากการศึกษาพบว่า เพศหญิง เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวามากกว่า
เพศชาย อายุโดยเฉลี่ยอยู่ระหว่าง 31-45 ปี ระดับการศึกษาโดยล ี่ย คือ ระดับปริญญาตรี อาชีพส่วนใหญ่ 
คือ ข้าราชการ และมีรายได้เฉลี่ยประมาณ 9,000-20,000 บาท/เดือน ดังนั นผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องใน           
การส่งเสริมการท่องเที่ยวตลาดน ้าอัมพวา จึงควรเอาใจใส่เรื่องความปลอดภัยแก่นักท่องเที่ยวเพศหญิง 
เพ่ือสร้างความเชื่อมั่นให้กับนักท่องเที่ยว ในขณะที่ผู้ประกอบการควรมีการน้าเสนอผลิตภัณฑ์ที่สามารถ
ดึงดูดใจนักท่องเที่ยวเพศหญิง ผู้มีรายได้ระดับปานกลาง กจ็ะท้าให้ผู้ประกอบการสามารถจ้าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ได้มากขึ น 
    5.3.1.2 จากการศึกษาพบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทยมีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็น
เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มากกว่าด้านอ่ืนๆดังนั นผู้ประกอบการในตลาดน ้า        
อัมพวาควรให้ความส้าคัญกับผลิตภัณฑ์ (สินค้าหรือบริการ) ที่จะน้ามาขายหรือให้บริการให้แก่
นักท่องเที่ยว เพ่ือให้นักท่องเที่ยวเกิดความพึงพอใจมากที่สุด 
    5.3.1.3 จากการศึกษาพบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทยส่วนใหญ่เดินทางมาตลาดน ้า       
อัมพวาโดยรถยนต์ส่วนตัวและนิยมเดินทางมาท่องเที่ยวตลาดน ้าอัมพวาวันเสาร์หรือวันอาทิตย์ 
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รองลงมา ได้แก่ วันหยุดนักขัตฤกษ์ดังนั นหน่วยงานที่มีส่วนเกี่ยวข้องในการบริหารจัดการตลาดน ้า      
อัมพวา ควรมีการบริหารจัดการในด้านสิ่งอ้านวยความสะดวกเพ่ือให้สอดคล้องกับความต้องการของ
นักท่องเที่ยวในช่วงเวล่ที่มีนักทอ่งเที่ยวเดินทางเข้ามามาก และส้ารวจเพ่ือท้าสถิติข้อมูลปริมาณรถยนต์
ส่วนตัวที่นกัท่องเที่ยวน้ามา เพ่ือวางแผนการบริหารจัดการบริเวณที่จอดรถให้เพียงพอต่อความต้องการ 
และไม่เกิดปัญหาการจราจรติดขัด อีกทั ง ควรคิดจัดกิจกรรมอ่ืนๆ ที่จะเชิญชวนและสนับสนุนให้
นักท่องเที่ยวเดินทางมาท่องเที่ยวในช่วงเวลาที่ไม่ใช่วันหยุดสุดสัปดาห์ หรือวันหยุดนักนักขัตฤกษ์ เพ่ือ
ลดความแออัดในช่วงวันหยุดสุดสัปดาห์ และวันหยุดนักนักขัตฤกษ์ 
    5.3.1.4 จากการศึกษาพบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทยส่วนใหญ่เดินทางมายังตลาดน ้า 
อัมพวาเพ่ือรับประทานอาหารดังนั นผู้ประกอบการที่เกี่ยวข้องกับการท่องเที่ยวบริเวณตลาดน ้าอัมพวา
ควรท้าการส้ารวจนักท่องเที่ยวที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย และจัดจ้าหน่ายอาหารที่สอดคล้องกับความต้องการ
ของกลุ่มนักท่องเที่ยวเป้าหมาย ก็จะสร้างรายได้ให้เพ่ิมขึ นซึ่งจากผลวิจัยนี  นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง ผู้ประกอบการอาจจะคิดรายการอาหารที่มีรสชาติถูกปากส้าหรับนักท่องเที่ยวเพศหญิงเพ่ิมขึ น
หรือให้มีรายการอาหารที่หลากหลายมากขึ นในกรณีท่ีเป็นธุรกิจบริการอาจน้ารายการอาหารมาจัด
จ้าหน่ายเสริมเข้าไปในบริการหลักของธุรกิจนั นๆ ได้เช่นกัน 
  5.3.2 ข้อเสนอแนะในการท้าวิจัยครั งต่อไป 
    จากการวิจัยในครั งนี  สามารถน้าเสนอข้อเสนอแนะเพ่ือเป็นแนวทางในการศึกษาหรือ
วิจัยในครั งต่อไป ดังนี  
    5.3.2.1 นักวิจัยหรือผู้ที่สนใจควรศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพเพ่ิมเติมโดยอาจรวมรวบข้อมูล
ด้วยวิธีการสัมภาษณ์กลุ่มย่อยหรือประชุมกลุ่มย่อย (Focus Group) โดยเชิญผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย เพ่ือ
สนับสนุนผลการวิจัยจากการวิจัยเชิงปริมาณ 
    5.3.2.2 นักวิจัยหรือผู้ที่สนใจควรศึกษาเพ่ิมเติมเกี่ยวกับการวิเคราะห์สถานการณ์ 
(SWOT) ของการท่องเที่ยวตลาดน ้าอัมพวาเพ่ือประกอบการวางแผนการพัฒนาหรือปรับปรุงกลยุทธ์
ทางการตลาดส้าหรับเป็นแนวทางในการส่งเสริมการท่องเที่ยวหรือการท่องเที่ยวเชื่อมโยงกับแหล่ง
ท่องเที่ยวใกล้เคียง 
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แบบสอบถาม 
 

เรื่องพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 
 มาท่องเที่ยวที่ตลาดน้าอัมพวา  จังหวัดสมุทรสงคราม 

  ……………………………………………………………………. 
ค้าชี แจง :  แบบสอบถามนี  มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจมาตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม เพ่ือให้ทุกฝ่ายที่เกี่ยวข้องสามารถน้าผลใน
การวิจัยไปพัฒนาตลาดน ้าอัมพวาให้ตรงต่อความต้องการของผู้บริโภคต่อไป ประกอบการศึกษาระดับ
บัณฑิตศึกษา สาขาวิชาการจัดการอุตสาหกรรมการบริการและการท่องเที่ยว คณะมนุษยศาสาตร์ 
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ดังนั น ผู้วิจัยจึงใคร่ขอความอนุเคราะห์และความร่วมมือในการตอบ
แบบสอบถามครั งนี ตามความเป็นจริง ผู้วิจัยขอรับรองว่าข้อมูลที่ท่านให้ถือเป็นความลับและจะ
น้าเสนอผลการวิเคราะห์ในภาพรวมเท่านั น โอกาสนี ผู้วิจัยขอขอบพระคุณทุกท่านที่กรุณาเสียสละ
เวลาในการให้ข้อมูลตอบแบบสอบถามในครั งนี  
 โดยแบบสอบถามชุดนี แบ่งออกเป็น 3 ตอน ดังนี  
 ตอนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ตอนที่ 2 ข้อมูลด้านพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยทางด้านปัจจัยส่วนบุคคลมีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจเดินทางมาตลาดน ้าอัมพวา 

ตอนที่ 3  ข้อมูลทางด้านส่วนประสมทางการตลาดส้าหรับธุรกิจบริการ (Marketing Mix'7Ps)    
ที่มีผลต่อการตัดสินใจเดินทางมาตลาดน ้าอัมพวาของนักท่องเที่ยวชาวไทย 
  

ผู้วิจัยขอขอบพระคุณที่ท่านกรุณาเสียสละเวลาในการให้ข้อมูลตอบแบบสอบถามในครั งนี  
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ตอนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค้าชี แจง : ขอให้ท่านพิจารณาข้อค้าถามจากแบบสอบถามแล้วท้าเครื่องหมาย✓หน้าข้อความที่ตรง

กับข้อมูลส่วนตัวของท่านและกรุณากรอกข้อมูลลงในช่องว่างที่เว้นไว้ให้ 
 

1. เพศ 
1.     ชาย 2.     หญิง 

2. อายุ 
1.     20-30 ปี 2.     31-45 ปี 
3.     46-60 ปี 4.     61-75 ปี 
5.     มากกว่า 75 ปี 

 3.  สถานภาพสมรส 
   1.     โสด 2.     สมรส 
   3.     หย่าร้าง/แยกกันอยู ่ 4.     หม้าย 
   5.     อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) : __________ 
 4.    ระดับการศึกษา 
   1.     ต่้ากว่าปริญญาตรี 2.  ปริญญาตรี 
   3.   สูงกว่าปริญญาตรี   

5.    อาชีพ 
   1.     ข้าราชการ 2.     พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
   3.     พนักงานบริษัทเอกชน 4.     ธุรกิจส่วนตัว 

5.     นักเรียน/นักศึกษา 6.     เกษียณอายุ 
7.     ว่างงาน                               8.     อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) : ______ 

6.    รายได้ต่อเดือน 
   1.     น้อยกว่าหรือเท่ากับ 9,000 บาท 2.     9,001-20,000 บาท 
   3.     20,001-35,000 บาท 4.     35,001-50,000 บาท 

5.     มากกว่า 50,000 
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ตอนที่ 2 ข้อมูลด้านพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยทางดา้นปัจจัยส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
เดินทางมาตลาดน า้อัมพวา 
ค้าชี แจง : ขอให้ท่านพิจารณาข้อค้าถามจากแบบสอบถามแล้วทา้เครื่องหมาย✓หน้าข้อความที่ตรงกับข้อมลู

ส่วนตัวของท่านและกรุณากรอกข้อมูลลงในช่องว่างที่เว้นไว้ให้ 
 

1.    ในการเดินทางมายังตลาดน ้าอัมพวา ท่านเดินทางมาโดย 
  1.  รถยนต์ส่วนตัว 2.  รถโดยสารประจ้าทางสาธารณะ 
  3.  รถจักรยานยนต์ 4.  รถจักรยาน 
  5.   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) : __________ 

2.    ผู้ร่วมเดินทางในครั งนี  
  1.   เดินทางมาคนเดียว  2.   2-3 คน 
  3.   4-5 คน 4.  6-7 คน   
  5.   มากกว่า 8 คน 

3.    ก่อนหน้านี ท่านเคยเดินทางมาท่องเที่ยวตลาดน ้าอัมพวาหรือไม่ 
  1.   เคย  2.   ไม่เคย 

4.    ความถี่ของการมาเที่ยวชมตลาดน ้าอัมพวาของท่าน (ส้าหรับระยะเวลา 3 เดือน) 
  1.  เดินทางมาท่องเที่ยวครั งแรก 2.  1 ครั ง 
  3.  2 ครั ง 4.  3 ครั ง 
  5.   4 ครั ง 6.  มากกว่า 4 ครั ง 

5    ค่าใช้จ่ายในแต่ละครั งส้าหรับการมาตลาดน ้าอัมพวาเฉลี่ยต่อครั งต่อ 1 ท่าน 
  1.  ไม่เกิน 500 บาท 2.  501-1,000 บาท 
  3.  1,001-2,000 บาท 4.  มากกว่า 2,001 บาท 

6.    วันที่นิยมเดินทางมาท่องเที่ยวตลาดน ้าอัมพวา 
  1.  วันจันทร์ ถึง วันศุกร ์ 2.  วันเสาร์ หรือ วันอาทิตย์ 
  3.  วันหยุดนักขัตฤกษ์ 4.  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) : __________ 
 7. เหตุผลที่ท่านเดินทางมายังตลาดน ้าอัมพวา (เลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
  1.  ซื อสินค้า 2.  ท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม 
  3.  รับประทานอาหาร 4.  พักผ่อน 
  5.   ท้างาน/ติดต่อธุระ 6.  ทางผ่านไปยังสถานที่อื่น 
  7.  เยี่ยมญาติ 8.  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) : __________ 
 8. คุณมีแนวโน้มที่จะกลับมาเที่ยวที่ตลาดน ้าอัมพวาอีก หรือไม่ 
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  1. กลับมา เหตุผล ______________________________________________ 
  2. ไม่กลับมา เหตุผล ______________________________________________ 

ตอนที่ 3ข้อมูลทางส่วนประสมทางการตลาดส้าหรับธุรกิจบริการ (Marketing Mix'7Ps) ที่มีผลต่อ       
การตัดสินใจเดินทางมาตลาดน ้าอัมพวาของนักท่องเที่ยวชาวไทย 
ค้าชี แจง : ขอให้ท่านพิจารณาข้อค้าถามจากแบบสอบถามแล้วท้าเครื่องหมาย✓หน้าข้อความที่ตรง
กับข้อมูลส่วนตัวของท่านและกรุณากรอกข้อมูลลงในช่องว่างที่เว้นไว้ให้ โดยก้าหนดเกณฑ์การให้
คะแนน 5 ระดับ  ดังนี  
   คะแนน  5  หมายถึง  มีความเห็นด้วยมากที่สุด      
   คะแนน  4  หมายถึง  มีความเห็นด้วยมาก    
   คะแนน  3  หมายถึง  มีความเห็นด้วยปานกลาง    
   คะแนน  2  หมายถึง  มีความเห็นด้วยน้อย   
   คะแนน  1  หมายถึง  มีความเห็นด้วยน้อยที่สุด 
 

ข้อ ส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

1 ความหลากหลายของสินค้าหรือบริการ      

2 รูปแบบสินค้าและบรรจุภัณฑ์      
3 คุณภาพของสินค้าและการบริการ      

ด้านราคา 

4 การติดป้ายราคาสินค้าที่ชัดเจน      
5 ความเหมาะสมของการตั งราคาสินค้าและ

บริการ 
     

6 ราคาสินค้าและบริการมีให้เลือกหลายระดับ      

ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย 

7 ที่ตั งของตลาดน ้ามีความเหมาะสม      
8 ร้านค้าและร้านอาหารมีจ้านวนเพียงพอ      

9 เข้าถึงสถานที่ขายสินค้าหรือบริการได้สะดวก      
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ข้อ ส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

10 ความหลากหลายของสื่อในการประชาสัมพันธ์
การท่องเที่ยว 

     

11 จุดบริการนักท่องเที่ยวสามารถให้บริการข้อมูล
อย่างเพียงพอ เช่น มีจุดให้ข้อมูลข่าวสาร
เกี่ยวกับสถานที่ท่องเที่ยวบริหารให้
นักท่องเที่ยวสอบถามข้อมูลเกี่ยวกับตลาดน ้า
อัมพวา 

     

12 โปรโมชั่นพิเศษของสินค้าและบริการ เช่น ลด
ราคาสินค้า 

     

ด้านบุคคล 

13 ความกระตือรือร้นในการขายสินค้าและบริการ
ของพ่อค้า/แม่ค้า 

     

14 พ่อค้า/แม่ค้ามีความรอบรู้เรื่องสินค้าและ     
การจัดจ้าหน่าย 

     

15 พ่อค้า/แม่ค้ามีอัธยาศัยหรือมิตรภาพที่ดี      

ด้านการสร้างและน้าเสนอลักษณะทางกายภาพ 
16 สถานที่จอดรถเพียงพอ      

17 ความสะอาดของสถานที่ท่องเที่ยว      

18 การจราจรภายในสถานที่ท่องเที่ยวไม่ติดขัด      
ด้านกระบวนการ 

19 ได้รับการบริการจากร้านค้าอย่างถูกต้อง      
20 ได้รับการบริการจากร้านค้าอย่างรวดเร็ว      

21 ได้รับการบริการจากร้านค้าตรงกับความ
ต้องการของท่าน 
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การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ และผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

ค่าความเชื่อม่ัน (Reliability) ด้วยการหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา  (Coefficient) 
 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all 
variables in the procedure. 
 
ส่วนประสมทางการตลาดส้าหรับธุรกิจบริการ (Marketing Mix'7Ps) 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.976 21 

 
ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.949 3 

 
ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.939 3 
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ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.910 3 

 
ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.863 3 

 
ส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคล 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.916 3 

 
ส่วนประสมทางการตลาดด้านการสร้างและน้าเสนอลักษณะทางกายภาพ 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.949 3 
 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.908 3 
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