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ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤตกิรรมการซ้ือสินค้าของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง  
(ถนนคนเดินตรอกโรงยา)  จังหวัดอุทัยธานี 

 
นางสาววิไลวรรณ  ศิริอําไพ1  และ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ณัทณรงค ์ จตุรัส2 

 
บทคัดย่อ 

 การศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ
นักท่องเท่ียว  2) ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะทางประชากรศาสตร์กับพฤติกรรมการซื้อสินค้าของนักท่องเที่ยว 3) 
ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเที่ยว กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ศึกษา
ในคร้ังนี้ได้แก่ นักท่องเท่ียวท่ีมาซ้ือสินค้าตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จังหวัดอุทัยธานี จํานวน 400 
ตัวอย่าง โดยใช้วิธีสุ่มแบบสะดวก สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
และ Chi-Square Test 
 ผลการวิจัยพบว่า 1) นักท่องเที่ยวโดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุตํ่ากว่า 20 ปี มีการศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรี ซ่ึง
เป็นนักเรียน/นักศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 5,000 บาท อาศัยอยู่ในจังหวัดอุทัยธานี 2) นักท่องเที่ยวท่ีไป
ซ้ือสินค้าในตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง ส่วนใหญ่โดยเฉล่ียซ้ือสินค้านาน ๆ คร้ัง ซ้ือสินค้าช่วงเวลา 17.00 - 19.00 น. จ่ายเงิน
เพ่ือซ้ือสินค้าโดยเฉลี่ยคร้ังละไม่เกิน 300 บาท  ส่วนใหญ่ซ้ือสินค้าประเภทอาหาร/เคร่ืองด่ืม/ผลไม้ซ่ึงนักท่องเที่ยวตัดสินใจซ้ือ
สินค้าด้วยตนเอง มีวัตถุประสงค์ในการซ้ือสินค้าเพ่ือการอุปโภค/บริโภค 3) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมของ
ตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง มีความสําคัญต่อการซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียว อยู่ในระดับมาก ซ่ึงปัจจัยท่ีมีความสําคัญเรียง
ตามลําดับดังนี้ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมาได้แก่ ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด และด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 4) ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ (เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และที่อยู่อาศัย) และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเที่ยว 
คําสําคัญ : ตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง  พฤติกรรมการซ้ือ  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
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ABSTRACT 
 

 The objectives of the study were 1) to examine the buying behavior and marketing mix factors 
of the visitors, 2) to investigate the relationship between demographic characteristics and buying behavior 
of the visitors, and 3) to inspect the relationship between the marketing mix factors and buying behavior 
of the visitors. The sample used in the study, which were drawn by the method of convenience sampling, 
consisted of 400 visitors who made purchases at Baan Sakae Krang Ancient Market (Trok Rong Ya Walking 
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Street), Uthai Thani Province. The data were analyzed through the application of Frequency, Percentage, 
Standard Deviation and Chi-Square Test. 
            The results of the study showed that 1) More than half of the visitors were female under 20 
years old, completed lower than Bachelor degree and, most of the visitors were high school/college 
students, earned an average monthly income of 5,000 Baht or less than 5,000 Baht, and lived in Uthai 
Thani Province. 2) Most of the visitors did not often make purchases at Baan Sakae Krang Ancient Market, 
purchases were made between 17.00 to 19.00 hours, average spending was less than 300 Baht on food/ 
beverage/ fruits, the visitors made buying decision by themselves, and intended to buy consumer goods. 
3) The overall  marketing mix factors of Baan Sakae Krang Ancient Market demonstrated the high level of 
significance, and these factors could be ranked from high to low levels as follows : product, people, 
process, price, distribution channel, promotion and physical characteristics respectively. 4) The results of 
hypothesis testing indicated that demographic characteristics (gender, age, level of education, occupation, 
average monthly income and residence), together with the marketing mix factors had relationship with 
the buying behavior of the visitors. 
Key words: Baan Sakae Krang Ancient Market, buying behavior, marketing mix factors      
 
บทนํา (Introduction) 
 ในปัจจุบันนั้นนอกจากตลาดนัดแบบท่ัว ๆ ไปแล้ว ยังมีการดําเนินกิจกรรมตลาดนัดในอีกรูปแบบหนึ่งคือ ตลาดนัด
เชิงวัฒนธรรม หรือท่ีรู้จักกันท่ัวไปในรูปแบบของ “ตลาดนัดถนนคนเดิน” เป็นการจัดตลาดนัดบนพ้ืนท่ีท่ีมีเอกลักษณ์ทาง
วัฒนธรรม หรือตลาดท่ีเปิดเวทีจําหน่ายผลิตภัณฑ์ทางวัฒนธรรม เช่น ตลาดนัดถนนคนเดิน ในจังหวัดเชียงใหม่  ตลาดนัดวัน
อาทิตย์บริเวณสถานีรถไฟสงขลา  ถนนคนเดินตลาดเก่าเมืองปราณบุรี” (หรือท่ีบางคนเรียกว่าตลาดเก่า 200 ปี ปราณบุรี)  
กาดกองเก่าตลาดนัดโบราณ เป็นต้น ซ่ึงตลาดนัดในรูปแบบนี้ท่ีจัดข้ึนในแต่ละจังหวัด จะมีวัตถุประสงค์ท่ีคล้ายๆ กัน คือ 1) 
เพ่ือเปิดเวทีจําหน่ายผลิตภัณฑ์ทางวัฒนธรรมให้กว้างขวางและแพร่หลายมากข้ึน เป็นการเปิดโอกาสให้ภูมิปัญญาท้องถ่ินได้มี
โอกาสในการนําผลิตภัณฑ์ทางวัฒนธรรมท่ีมีอยู่มากมายในหมู่บ้านออกมาสู่สังคม 2) เพ่ือเปิดโอกาสให้ประชาชนทั่วไปได้มี
โอกาสในการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ สร้างจิตสํานึกรักบ้านเกิดของตนเอง พร้อมๆกับความภาคภูมิใจในวัฒนธรรมของดีท่ีมีอยู่ของ
ตนเอง 3) สร้างพ้ืนท่ีสําหรับเป็นแหล่งท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ด้านศิลปวัฒนธรรมและสิ่งแวดล้อม 
  “ตรอกโรงยา เซ็กเกี๋ยกั้ง” ของจังหวัดอุทัยธานี ถือเป็นเมืองท่าข้าวมาแต่โบราณ สําหรับผู้ท่ีล่องเรือผ่านไปมาใน
แม่น้ําเจ้าพระยาระหว่างปากน้ําโพและกรุงเทพฯ มักแวะเข้ามายังแม่น้ําสายเล็กๆท่ีมีชื่อว่าแม่น้ําสะแกกรัง เพ่ือซ้ือข้าวของ
แลกเปลี่ยนสินค้ากัน ชุมชนแห่งนี้จึงถูกเรียกขานจากชาวเรือว่า “ชุมชนบ้านสะแกกรัง” หรือออกเสียงแบบคนจีนว่า “เซ็กเกี๋ย
กั้ง” มองไปรอบๆจะเห็นอาคารบ้านเรือนเรียงรายกันเป็นตรอก แต่ละครอบครัวมีกิจการแตกต่างกันออกไป บ้างก็จําหน่าย
เคร่ืองอุปโภคบริโภค บ้างก็จําหน่ายอาหารการกิน ซ่ึงมีอยู่เรียงรายภายในตรอกโรงยา ในสมัยก่อนตรอกย่านนี้คือสถานท่ีสูบ
ฝิ่นอย่างถูกกฎหมายของชุมชน โดยในแต่ละวันมีชาวบ้านเข้ามาสูบฝิ่นจํานวนมาก ทําให้เกิดการค้าขายอย่างคึกคัก จนมาถึง
สมัยจอมพลสฤษดิ์ ธนะรัชต์ ประกาศให้ยกเลิกการสูบฝิ่น ทําให้ตลาดในช่วงนั้นซบเซา เนื่องจากผู้คนท่ีอาศัยอยู่บริเวณนั้น
อพยพไปทํางานท่ีอ่ืนกันหมด (สํานักงานจังหวัดอุทัยธานี, 2555) ในปี 2553 สํานักงานพาณิชย์จังหวัดอุทัยธานี ชุมชนท้ัง 15 
ชุมชนในเขตเทศบาลเมืองอุทัยธานี ภาคเอกชน ภาคประชาชน และมหาวิทยาลัยนเรศวร ได้ร่วมมือกันพัฒนาบริเวณตรอกโรง
ยาและบริเวณโดยรอบให้เป็นย่านการค้าของจังหวัด โดยจัดให้มีกิจกรรมถนนคนเดินในทุกวันเสาร์ ต้ังแต่เวลา 15.00-20.00 
น. ในบริเวณตรอกโรงยา (ถนนสายสั้นแต่ความทรงจํายาวนาน) โดยอยู่บนแนวคิดท่ีว่า “กิจกรรมถนนคนเดินตรอกโรงยา ถนน
คนเดินสายวัฒนธรรม อุทัยธานีน่าเดิน เพลิดเพลินอาคารเก่า สะท้อนรากเหง้าแห่งชีวิต” โดยเร่ิมข้ึนคร้ังแรกเม่ือวันท่ี 12 
กุมภาพันธ์ 2553 เป้าหมายที่สําคัญ คือ การปลุกชุมชน ด้วยการสร้างจุดเร่ิมต้นของห้องเรียนชีวิต การเรียนรู้ร่วมกันเพ่ือ
เชื่อมโยงประวัติศาสตร์ระหว่างคนรุ่นเก่าสู่คนรุ่นใหม่ ด้วยพลังความร่วมมือของคนในชุมชน และเป็นสถานท่ีพบปะ 
แลกเปลี่ยนความคิดเห็นของประชาชน และส่งเสริมการท่องเที่ยวของชุมชน อันจะก่อให้เกิดความภาคภูมิใจในวิถีชีวิตของชาว
อุทัยธานี นําไปสู่การพัฒนาเมืองให้เกิดความย่ังยืนต่อไป ซ่ึงต่อมาได้เปลี่ยนชื่อเป็น “ย่านการค้าตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง” 
ตามโครงการเสริมสร้างภาพลักษณ์ย่านการค้าของกระทรวงพาณิชย์ปี 2555 เพ่ือให้บริเวณตรอกโรงยาและบริเวณโดยรอบ
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เป็นศูนย์รวมในการจําหน่ายสินค้า อาหาร ของฝากท่ีระลึกของคนอุทัยธานี ให้เป็นท่ีรู้จักของนักท่องเท่ียวชาวไทยและ
ต่างประเทศ โดยนําเสนอเอกลักษณ์ของเมืองและวิถีชีวิตอันสงบเรียบง่ายของชาวอุทัยธานี ทุกเย็นวันเสาร์ ณ ถนนคนเดิน
ตรอกโรงยาจะมีสินค้าหลากหลายมาจําหน่าย ท้ังอาหารท่ีมีความหลากหลายและเป็นเอกลักษณ์ของชาวอุทัยธานี ของฝาก 
ของท่ีระลึก และของเก่าสะสม  นอกจากจะมีการจําหน่ายสินค้าของชุมชนแล้ว ยังมีกิจกรรมเสวนา (บางวาระ) การแสดงภาพ
เก่าเล่าเร่ือง กิจกรรมวาดภาพและงานประดิษฐ์ และการแสดงดนตรีของกลุ่มเยาวชน 
 จากการดําเนินกิจกรรมตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) มาเป็นระยะเวลาเกือบ 3 ปี สภาพ
ของตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง มีจํานวนผู้มาจําหน่ายสินค้าเพ่ิมมากข้ึน มีจํานวนนักท่องเที่ยว/ผู้บริโภคมาใช้บริการมากข้ึน 
ชื่อเสียงของตลาดเป็นท่ีรู้จักมากข้ึน แต่สิ่งท่ีน่าสังเกตคือ แม้จะมีนักท่องเท่ียว/ผู้บริโภคมาใช้บริการมากข้ึน แต่ก็ยังไม่มาก
ขนาดท่ีทําให้ตลาดมีเงินหมุนเวียนในระดับสูง จนเป็นตลาดขนาดใหญ่และมีชื่อเสียงโดดเด่น อีกท้ังผู้ท่ีมาใช้บริการตลาด ส่วน
ใหญ่จะเป็นประชาชนในเขตอําเภอเมืองอุทัยธานี รองลงมาคือ ประชาชนต่างอําเภอ ส่วนนักท่องเที่ยวท่ีมาจากต่างจังหวัดหรือ
นักท่องเท่ียวต่างชาตินั้นยังมีน้อยมาก (สํานักงานจังหวัดอุทัยธานี, 2555) ด้วยเหตุดังกล่าวข้างต้น ประกอบกับต้ังแต่มีการ
ดําเนินกิจกรรมตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) มา ยังไม่เคยมีการทําวิจัยเพ่ือให้ได้ข้อมูลท่ีชัดเจน เพ่ือ
มาใช้ในการปรับปรุงและพัฒนาตลาดอย่างจริงจังหรืออย่างเป็นรูปธรรม ดังนั้นผู้วิจัยจึงสนใจท่ีจะทําการวิจัยเร่ือง “ปัจจัยท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียวตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จังหวัดอุทัยธานี” 
เพ่ือต้องการท่ีจะเสนอผลงานวิจัยท่ีแสดงให้เห็นสภาพความเป็นจริงของตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) 
ท่ีมีอยู่ในปัจจุบัน เพ่ือนําไปปรับปรุงให้ผู้ดําเนินกิจกรรมมีแนวทางปรับปรุงสินค้า/บริการ  ราคา  การจัดจําหน่าย  การส่งเสริม
การตลาด  บุคลากร  กระบวนการ  และการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพของตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง (ถนนคน
เดินตรอกโรงยา) ให้สามารถดึงดูดนักท่องเท่ียวหรือผู้บริโภคให้เข้ามาจับจ่ายใช้สอยซ้ือสินค้าในตลาดเพ่ิมมากข้ึน และเป็น
แหล่งท่องเที่ยวท่ีมีชื่อเสียงโดดเด่นระดับภูมิภาคได้ในท่ีสุด 
 
วัตถุประสงค์  
 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียวตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) 
จังหวัดอุทัยธานี 
 2.  เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเท่ียวตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอก 
โรงยา) จังหวัดอุทัยธานี  
 3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะทางประชากรศาสตร์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเที่ยว 
 4. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเที่ยว 
 5. เพ่ือศึกษาแนวทางในการปรับปรุงการดําเนินกิจกรรมในตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) 
จังหวัดอุทัยธานี 
 
ประโยชน์ท่ีจะได้รับ 
 1. ผลการศึกษาจะทําให้ทราบพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเที่ยว และสิ่งท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินค้าของนักท่องเท่ียว ซ่ึงจะทําให้ได้ข้อมูลพ้ืนฐานในการนําไปพัฒนาสินค้าและบริการ และกระตุ้นพฤติกรรมการซ้ือสินค้า
ของนักท่องเที่ยวให้เพ่ิมมากข้ึน 
 2. ผลการศึกษาจะทําให้ทราบปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อนักท่องเที่ยวในการใช้บริการตลาด ซ่ึงจะทําให้ได้ข้อมูลพ้ืนฐาน
ในการนําไปพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีช่วยดึงดูดนักท่องเท่ียวให้เข้ามาใช้บริการตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง (ถนนคนเดิน
ตรอกโรงยา) จังหวัดอุทัยธานี เพ่ิมมากข้ึน 
 3.  ทําให้ทราบแนวทางในการปรับปรุงการดําเนินกิจกรรมในตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอก    
โรงยา) จังหวัดอุทัยธานี ให้ประสบความสําเร็จท้ังทางด้านเศรษฐกิจ และด้านวัฒนธรรม 
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วิธีดําเนนิการวิจัย (Research Methodology) 
ขอบเขตของการวิจัย  
 1. ขอบเขตด้านเนื้อหา การวิจัยคร้ังนี้มุ่งศึกษา  
  1.1  พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียว ได้แก่ ความถ่ีในการมาซ้ือสินค้า ช่วงเวลาในการมาซื้อสินค้า
ค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซ้ือสินค้า ประเภทของสินค้าท่ีซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนในการตัดสินใจซ้ือสินค้า วัตถุประสงค์ของการซ้ือสินค้า
  1.2  ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียวตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง (ถนนคนเดิน
ตรอกโรงยา) จังหวัดอุทัยธานี  ได้แก่ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงประกอบด้วย 7 ด้าน คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา
ด้านการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพ 
 2.  ขอบเขตด้านพ้ืนท่ี  การวิจัยคร้ังนี้จะศึกษาในพ้ืนท่ีของตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) 
ซ่ึงอยู่ในพ้ืนท่ีเทศบาลเมืองอุทัยธานี ต.อุทัยใหม่ อ.เมือง จังหวัดอุทัยธานี 
 3.  ขอบเขตด้านประชากร กลุ่มตัวอย่างท่ีศึกษาในคร้ังนี้ได้แก่ นักท่องเที่ยวท่ีมาซ้ือสินค้าตลาดโบราณบ้านสะแก
กรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จังหวัดอุทัยธานี  จํานวน 400 คน 
 4.  ขอบเขตด้านระยะเวลา ระยะเวลาท่ีศึกษาและเก็บข้อมูล ต้ังแต่เดือนตุลาคม พ.ศ. 2555 ถึงเดือนมีนาคม พ.ศ. 
2556 
 
สมมติฐานการวิจัย 
 1.  ลักษณะทางประชากรศาสตร์และพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียวตลาดโบราณบ้านสะแกกรังมี
ความสัมพันธ์กัน 
 2.  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียวตลาดโบราณบ้านสะแกกรังมี
ความสัมพันธ์กัน 
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 

     ตัวแปรอิสระ                                     ตัวแปรตาม 
(Independent Variable) (Dependent Variable) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ภาพที่ 1  แสดงกรอบแนวคิด 

ลักษณะทางประชากรศาสตร ์
1. เพศ 
2. อายุ 
3. ระดับการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายได้ต่อเดือน 
6. ท่ีอยู่อาศัย 

พฤติกรรมการซื้อสินค้าของนักท่องเท่ียว 
ตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง  
(ถนนคนเดินตรอกโรงยา)   

1. ความถ่ีในการมาซ้ือสินค้า  
2. ช่วงเวลาในการมาซ้ือสินค้า   
3. ค่าใช้จา่ยต่อครั้งในการซ้ือสินค้า  
4. ประเภทของสินค้าท่ีซ้ือ  
5. บุคคลท่ีมีส่วนในการตัดสินใจซ้ือสินค้า  
6. วัตถุประสงค์ของการซ้ือสินค้า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
1. ด้านผลิตภัณฑ์   
2. ด้านราคา   
3. ด้านการจดัจาํหน่าย    
4. ด้านการสง่เสรมิการตลาด   
5. ด้านบุคลากร   
6. ด้านกระบวนการ   
7. ด้านการสร้างและนําเสนอ     

ลักษณะทางกายภาพ  
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 แนวคิดและทฤษฎีด้านพฤติกรรมผู้บริโภค 
 การศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค จะทําให้ธุรกิจมีข้อมูลท่ีเป็นประโยชน์ท่ีสามารถสร้างกลยุทธ์ทางการตลาด ท่ีจะ
สร้างความพึงพอใจในสินค้าและบริการให้เกิดแก่ผู้บริโภคได้และสร้างความสามารถในการค้นหาแนวทางการแก้ไขพฤติกรรม
ในการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภคในสังคมได้อย่างถูกต้อง และสอดคล้องกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมาก
ย่ิงข้ึน ท่ีสําคัญจะช่วยให้ธุรกิจสามารถพัฒนาผลิตภัณฑ์ของตนให้ดีย่ิงข้ึนอย่างต่อเนื่อง (สุภาวดี บุญงอก, 2546: Online) 
 1. ความหมายพฤติกรรมผู้บริโภค 
 อดุลย์  จาตุรงคกุล (2546: 4) ให้คําจํากัดความว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเกี่ยวข้อง
โดยตรงกับการได้รับและใช้สินค้าและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการต่าง ๆ ของการตัดสินใจซ่ึงเกิดก่อน และเป็น
ตัวกําหนดปฏิกิริยาต่าง ๆ เหล่านั้น จากคําจํากัดความนี้สามารถนํามาแบ่งออกเป็นส่วนสําคัญได้ 3 ส่วนคือ  
 1. ปฏิกิริยาของบุคคล ซ่ึงรวมถึงกิจกรรมต่าง ๆ เช่น การซ้ือ การใช้ประโยชน์และ 
การประเมินค่าสินค้าและบริการท่ีมีจําหน่ายอยู่ในตลาด 
 2.  บุคคลท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกับการได้รับ และการใช้สินค้าและบริการทางเศรษฐกิจ  
ซ่ึงหมายถึงผู้บริโภคคนสุดท้าย (The Ultimate Consumer) เรามุ่งท่ีตัวบุคคลผู้ซ้ือสินค้า และบริการเพ่ือนําไปใช้บริโภคเอง 
และ/หรือเพ่ือการบริโภคของหน่วยบริโภคต่าง ๆ ท่ีมีลักษณะคล้ายคลึงกัน เช่น ครอบครัวหรือเพ่ือน แต่เราไม่พิจารณาถึงการ
ท่ีบุคคลทําการซ้ือให้กับองค์กรธุรกิจหรือสถาบันต่าง ๆ 
 3.  กระบวนการต่าง ๆ ของการตัดสินใจซ่ึงเกิดก่อน และเป็นตัวกําหนดปฏิกิริยาต่าง ๆ เหล่านี้ ซ่ึงรวมถึงการ
ตระหนักถึงความสําคัญของกิจกรรมการซื้อของผู้บริโภคท่ีกระทบโดยตรงต่อปฏิกิริยาทางการตลาดท่ีเราสังเกตได้ เช่น การ
ติดต่อกับพนักงานขาย กับสื่อโฆษณาและการเปิดรับข่าวสารโฆษณา การสอบถามอย่างไม่เป็นทางการจากญาติมิตร การสร้าง
ความโน้มเอียงหรือเกณฑ์ในการประเมินค่าทางเลือกต่าง ๆ เป็นอย่างดี สรุปคือ พฤติกรรมผู้บริโภคเกี่ยวข้องกับการศึกษาถือ
ว่าบุคคลผู้บริโภค บริโภคอะไร ท่ีไหน บ่อยแค่ไหน และภายใต้สถานการณ์อะไรบ้างท่ีสินค้าและบริการได้รับการบริโภค 
 ศิวารัตน์  ณ ปทุม และคณะ (2550: 2) ให้คําจํากัดความว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใด
บุคคลหนึ่งท่ีเกี่ยวข้องโดยตรงกับการจัดหาและการใช้ผลิตภัณฑ์ ท้ังนี้ หมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อนและมี
ส่วนในการกาํหนดให้มีการกระทํา  
 ดังนั้นจึงสรุปได้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลแต่ละบุคคลในการค้นหา การ
เลือกซ้ือ การใช้ การประเมินผลหรือจัดการกับสินค้า และบริการ ซ่ึงผู้บริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความต้องการของ
ตนเองได้  
 2. การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค เป็นการศึกษาวิเคราะห์หรือศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใช้สินค้า/
บริการของผู้บริโภค เพ่ือให้ทราบถึงลักษณะความต้องการและพฤติกรรมการซ้ือ การใช้ของผู้บริโภค ซ่ึงเป็นคําตอบท่ีจะช่วยให้
นักการตลาดสามารถสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ
ประสิทธิผลสูงสุด 
 คําถามท่ีใช้เพ่ือการค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภค คือ 6WS และ 1H ซ่ึงประกอบด้วย Who ?, What ?, Why ?,  
Who ?, When ?, Where ?, และ How ? เพ่ือค้นหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7OS  ซ่ึงประกอบด้วย Occupants, Objects, 
Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations    
 เหตุผลในการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 จากการรายงานของสํานักงานศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ัวโลกท่ีเปลี่ยนไปจากเดิม เนื่องจากปัจจัย
ด้านเศรษฐกิจท่ีกระทบต่อความเชื่อม่ันในการจับจ่ายใช้สอย ทําให้พฤติกรรมการจับจ่ายใช้สอยของลูกค้าเปลี่ยนแปลงอย่าง
เห็นได้ชัด ไม่เว้นแม้แต่ลูกค้าในประเทศไทยท่ีมีการเปลี่ยนแปลงในการตัดสินใจซ้ืออย่างเห็นได้ชัดท่ีสุด  เม่ือลูกค้ามีพฤติกรรม
เปลี่ยนไปสิ่งท่ีนักการตลาดและธุรกิจจะต้องทําต่อจากนี้ไปก็คือ การปรับตัวและกําหนดกลยุทธ์ในการทํางาน เพ่ือให้สอดคล้อง
กับความต้องการของลูกค้าท่ีไม่เหมือนเดิมอีกต่อไป  
 ท้ังนี้ ก่อนท่ีจะทําการวางแผนและกําหนดกลยุทธ์ในการทํางานในสถานการณ์ท่ีกระทบต่อการตัดสินใจซ้ือของ
ลูกค้า มาดูกันว่าพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคในช่วงต่อจากนี้ไป มีเหตุผลใดบ้างท่ีนํามาใช้ในการตัดสินใจ ซ่ึงขอ
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นําเอา 10 เหตุผลหลัก ๆ ท่ีลูกค้าส่วนใหญ่นํามาพิจารณาก่อนตัดสินใจซ้ือ และเชื่อว่าเหตุผลต่าง ๆ จะมีผลต่อการทํางานของ
ผู้ประกอบการอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ (กฤติกา  คงสมพงษ์, 2552: Online) 
 1. การให้รางวัลกับตัวเอง การให้รางวัลกับตัวเองไม่ใช่เทรนด์ใหม่สําหรับผู้บริโภคในเมืองไทย เนื่องจากการ
ซ้ือผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ให้กับตนเองเกิดข้ึนมานานแล้ว แต่ในช่วงจากนี้ไป มีแนวโน้มว่าลูกค้าจะให้ความสําคัญกับตัวเองมาก
กว่าเดิม เนื่องจากเหตุผลต่าง ๆ ท่ีเข้ามามีส่วน ทําให้ลูกค้าอยู่คนเดียวนานข้ึน หรือมีความสุขกับชีวิตส่วนตัว รวมท้ังเหตุผลอ่ืน 
ๆ ไม่ว่าจะเป็น การให้รางวัลกับตัวเองท่ีประสบความสําเร็จในเรื่องต่าง ๆ หรือแม้แต่การลงทุนซ้ือสินค้าและบริการเพ่ือชดเชย
กับสิ่งท่ีโหยหาและขาดหายไป ฯลฯ 
 เหตุผลต่าง ๆ ข้างต้นทําให้ผู้บริโภคมักหาโอกาสในการให้รางวัลกับตนเอง ส่วนการตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ์
ให้กับตัวเองนั้น  ผู้บริโภคมักจะมุ่งให้ความสําคัญกับตราสินค้าท่ีคุ้นเคยและอยู่ในความใฝ่ฝัน หรือแบรนด์ท่ีมีราคาแพง จึงทํา
ให้การซ้ือแต่ละคร้ังมีคุณค่าเหมาะสมกับการให้รางวัล เป็นต้น นักการตลาดจะได้ประโยชน์จากเทรนด์การให้รางวัลกับตนเอง 
แม้ว่าจะไม่เกิดข้ึนบ่อยนักเพราะการให้รางวัลมักจะเป็นโอกาสพิเศษเท่านั้น แต่การสร้างความคุ้นเคยและตระหนักในคุณค่า
ของผลิตภัณฑ์อย่างต่อเนื่อง จะเป็นเหตุผลท่ีช่วยให้เกิดการตัดสินใจซ้ือด้วยเหตุผลดังกล่าว 
 2. ความคุ้มค่าและคุ้มราคา นอกจากปัจจัยด้านความสวยงาม คุณประโยชน์ การออกแบบ รสชาติ สีสัน 
ฯลฯ ซ่ึงถือว่าเป็นปัจจัยท่ีนักการตลาดทราบกันดีอยู่แล้ว แต่การทํางานในช่วงต่อจากนี้ไป จะต้องสร้างความตระหนักด้าน
ความคุ้มค่าและคุ้มราคาให้เกิดข้ึนกับผู้บริโภค เนื่องจากสภาพเศรษฐกิจและสิ่งแวดล้อมด้านการตลาดมีการเปล่ียนแปลงอยู่
ตลอดเวลา จึงทําให้ลูกค้านําเอาเหตุผลในเร่ืองความคุ้มค่ามาใช้กับการจับจ่ายใช้สอยในชีวิตประจําวันมากข้ึน เช่น การมุ่งเน้น
เร่ืองคุณภาพของผลิตภัณฑ์ การพิจารณาคุณสมบัติและการตอบสนองการใช้งานได้อย่างยาวนาน เป็นต้น 
 นอกจากนี้แล้ว การตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการยังต้องเน้นเร่ืองราคา ไม่ว่าจะเป็นสินค้าราคาถูกหรือราคา
แพงก็ตาม ผู้บริโภคมักคํานึงถึงเร่ืองความคุ้มค่ากับเงินท่ีจ่ายไป เช่น การตัดสินใจซ้ือสินค้าราคาแพง เนื่องจากเห็นว่าคุ้มค่ากับ
การลงทุนซ้ือ เนื่องจากทําให้คุณภาพชีวิตท่ีดีข้ึน  หรือเป็นเพราะสินค้ามีคุณภาพดี  มีอายุการใช้งานท่ียาวนาน เป็นต้น ดังนั้น 
นักการตลาดออกแบบกิจกรรมการตลาดเพ่ือสะท้อนให้ลูกค้าเห็นถึงเร่ืองความคุ้มค่ากับเงินท่ีจ่ายไป  
 3. ลูกค้าอยู่กับบ้านมากขึ้น  งานศึกษาจากสํานักต่าง ๆ ท้ังท่ีทําการสํารวจผู้บริโภคในเอเชีย ยุโรป และ
อเมริกา มีความสอดคล้องกับพฤติกรรมลูกค้าในประเทศไทย คือในช่วงท่ีสภาวะเศรษฐกิจถดถอย ทําให้พฤติกรรมของ
ผู้บริโภคส่วนใหญ่เปลี่ยนไป เนื่องจากทุกคนต้องการประหยัดค่าใช้จ่าย การอยู่กับบ้านคือทางเลือกหนึ่งของลูกค้าในยุค
ปัจจุบัน และคาดว่าจะเป็นอย่างนี้อีกนาน 
 ดังนั้น นักการตลาดจะต้องวางแผนและกําหนดกลยุทธ์การตลาด เพ่ือทําให้ลูกค้าออกจากบ้านมาจับจ่าย และ
การกําหนดกิจกรรมการขายสินค้าเพ่ือตอบสนองให้กับลูกค้ากลุ่มท่ีมีความสุขกับการอยู่บ้าน โดยให้ความสําคัญกับกิจกรรม
ส่งเสริมการขาย กิจกรรมพิเศษต่าง ๆ เช่น การคิดกิจกรรมการตลาดใหม่ ๆ เพ่ือเปิดโอกาสให้ลูกค้าสนใจเข้าร่วมกิจกรรมนอก
บ้าน แล้วใช้กลยุทธ์การนําเสนอขายผลิตภัณฑ์อย่างแยบยล เพ่ือสร้างความตระหนักและความต้องการบริโภค 
 นอกจากนี้แล้วยังต้องนําเสนอกิจกรรมใหม่ ๆ ผ่านช่องทางการสื่อสารไปยังผู้บริโภคท่ีอยู่บ้านมากข้ึน โดย
นักการตลาดต้องทราบว่าลูกค้าส่วนใหญ่มักมีกิจกรรมคล้าย ๆ กันในขณะจําศีลอยู่กับบ้าน เช่น การเล่นอินเตอร์เน็ต การดู
รายการโทรทัศน์ ซ่ึงถือว่าเป็นช่องทางการสื่อสารท่ีสําคัญสําหรับตลาดในยุคปัจจุบัน ท่ีสําคัญสร้างกลยุทธ์การบริการพิเศษส่ง
สินค้าถึงบ้านก็จะสร้างความสนใจให้กับลูกค้าได้ไม่น้อย 
 4. ผู้หญิงจะมีบทบาทในการตัดสินใจซ้ือมากขึ้น ในช่วงต่อจากนี้ไปกลุ่มลูกค้าท่ีเป็นเพศผู้หญิงจะมี
ความสําคัญต่อการตัดสินใจซ้ือมากข้ึน โดยเฉพาะกลุ่มลูกค้าท่ีมีครอบครัวแล้วจะมอบหมายให้ผู้หญิงเป็นผู้ดูแลการจับจ่าย ท่ี
สําคัญผลการศึกษาพฤติกรรมของผู้หญิงในช่วงท่ีเศรษฐกิจตกตํ่านั้น พวกเธอจะมีพฤติกรรมใหม่ให้นักการตลาดปวดหัวมากข้ึน 
กล่าวคือ จะเพิ่มความจู้จี้...จุกจิก...ในการพิจารณาและตัดสินใจซ้ือมากกว่าเดิม 
 นอกจากน้ีแล้วยังให้ความสําคัญกับเร่ืองการประหยัด เป็นไปได้ว่าสินค้าบางประเภท ผู้หญิงจะใช้เวลาในการ
วิเคราะห์ วิพากษ์วิจารณ์ถึงเร่ืองคุณสมบัติ และต่อรองราคาให้ถูกใจมากย่ิงข้ึน ดังนั้น นักการตลาดจําเป็นต้องเข้าถึงพฤติกรรม
ดังกล่าว เพ่ือจะได้ออกแบบการให้บริการ การกําหนดราคา และกลยุทธ์อ่ืน ๆ ให้สอดคล้องกับลูกค้ากลุ่มผู้หญิงมากย่ิงข้ึน 
 5.  ให้ความสําคัญต่อสุขภาพมากขึ้น ในช่วงต่อจากนี้ไปผู้บริโภคท่ัวโลกจะให้ความสําคัญกับสุขภาพของ
ตนเองมากย่ิงข้ึน  ไม่เว้นแม้แต่ลูกค้าชาวไทยท่ีเร่ิมมีแนวโน้มว่าจะหันมาอุดหนุนผลิตภัณฑ์ท่ีส่งผลดีต่อสุขภาพของตนเองมาก
กว่าเดิม ดังนั้น สินค้าและบริการต่าง ๆ ท่ีเกี่ยวข้องกับการบําบัดและรักษาจะอยู่ในความสนใจ รวมท้ังผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ท่ีสร้าง
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ความตระหนักเร่ืองผลกระทบท่ีเกิดข้ึนต่อสุขภาพ เช่น เคร่ืองด่ืมและอาหารเพื่อสุขภาพ  รวมทั้งบริการต่าง ๆ ท่ีทําให้ลูกค้ามี
สุขภาพแข็งแรงและอนามัยท่ีดีข้ึน 
 ดังนั้น ผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ท่ีเกี่ยวข้องกับเคร่ืองด่ืม อาหาร และยา จะต้องให้ความสําคัญเกี่ยวกับเร่ืองสุขอนามัย 
หากสามารถชูจุดเด่นด้านการบําบัดและรักษา จะสามารถกระตุ้นให้เกิดความต้องการซ้ือได้มากขึ้น เนื่องจากลูกค้าส่วนใหญ่
มักมีมุมมองในเร่ืองสุขภาพท่ีคล้ายกัน กล่าวคือ การป้องกันไว้ดีกว่าปล่อยให้แย่แล้วแก้ทีหลัง 
 6. บทบาทของสื่อออนไลน์  ปัจจุบันสื่ออินเตอร์เน็ตได้เข้ามามีบทบาทในสังคมเมืองมากเป็นทวีคูณ และมี
แนวโน้มว่าภูมิภาคต่าง ๆ จะใช้สื่อดังกล่าวมากข้ึนอย่างต่อเนื่อง เพราะบทบาทสําคัญในการสื่อสารและเพ่ิมความสะดวกสบาย
ในการค้นหาข้อมูลและข่าวสารต่าง ๆ เนื่องจากสื่อดังกล่าวสามารถย่อโลกให้แคบลงน่ันเอง 
 จากการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ัวโลกท่ีใช้บริการสื่อออนไลน์ พบว่ามักใช้หาข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าและ
บริการต่าง ๆ รวมทั้งการหาข้อมูลเกี่ยวกับการท่องเท่ียว หรือแม้แต่การใช้เพ่ือความบันเทิง ฯลฯ ซ่ึงสอดคล้องกับพฤติกรรม
ของลูกค้าท่ีมีแนวโน้มว่าจะใช้เวลาส่วนใหญ่ของชีวิตอยู่กับบ้านมากกว่าเตร่ ๆ อยู่นอกบ้าน ดังนั้น นักการตลาดที่ต้องการ
เข้าถึงผู้บริโภคกลุ่มคนรุ่นใหม่ท่ีใช้เวลาว่างอยู่หน้าคอมพิวเตอร์ จะต้องรู้ว่าพวกเขาสนใจอะไร และการนําเสนอข้อมูลแบบไหน
ถึงจะสร้างความตระหนักและตัดสินใจซ้ือ หากโฆษณาขายสินค้าอย่างเดียว อาจไม่สามารถสร้างความจดจําได้อีกต่อไป จึงต้อง
หากลยุทธ์ใหม่ ๆ ในการสร้างการรับรู้ผ่านสื่อดังกล่าวให้มีความน่าสนใจข้ึน 
 7. ให้ความสําคัญกับภาวะโลกร้อน การรณรงค์เร่ืองภาวะโลกร้อนได้กลายเป็นเทรนด์ใหม่ของนักการตลาด
และนักประชาสัมพันธ์ในช่วงท่ีผ่านมา และสามารถสร้างความสนใจจากผู้บริโภคได้ไม่น้อยเลยทีเดียว เห็นได้จากสินค้าและ
บริการต่าง ๆ ท่ีนําสู่ตลาดมักให้ความสําคัญเกี่ยวกับการต่อต้านโลกร้อน หรือช่วยให้สิ่งแวดล้อมดีข้ึน เป็นต้น แม้ว่าการ
อนุรักษ์และเพ่ิมพ้ืนท่ีสีเขียวจะเป็นการสร้างความสมดุลให้เกิดข้ึนกับธรรมชาติ  และความเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมของลูกค้า
โดยตรง แต่ผลิตภัณฑ์และบริการดังกล่าวก็มักมีราคาท่ีแพงกว่า 
 ดังนั้น นักการตลาดจะต้องศึกษาอย่างละเอียดว่าเทรนด์ภาวะโลกร้อน มีผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคของคนไทย
มากน้อยแค่ไหน โดยเฉพาะเรื่องการตัดสินใจซ้ือซ่ึงมีผลโดยตรงต่อผลประกอบการ  เนื่องจากผลกระทบจากภาวะโลกร้อนเป็น
เร่ืองท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต แต่เร่ืองเงิน ๆ ทอง ๆ เกิดข้ึนในปัจจุบันนี้ อาจทําให้ลูกค้าบางส่วนไม่เห็นด้วย เพ่ือให้เทรนด์
ดังกล่าว มีความเหมาะสมกับตลาดเมืองไทย น่าจะมีการศึกษาอย่างจริงจังว่าการสร้างสมดุลดังกล่าว อยู่ในความต้องการของ
ผู้บริโภคในยุคเศรษฐกิจตกตํ่าหรือไม่ 
 8. สินค้าไทยและไทยเที่ยวไทย ในช่วงท่ีสภาวการณ์ส่งออกของประเทศไทยติดลบ และต่างชาติเดินทางมา
ท่องเท่ียวในประเทศไทยน้อยลง เทรนด์การตลาดเพ่ือให้ลูกค้าช่วยการอุดหนุนสินค้าและบริการต่าง ๆ ภายในประเทศ ท้ัง
นโยบายไทยทําไทยใช้ หรือไทยเท่ียวไทย ฯลฯ จะสามารถสร้างความตระหนักให้ผู้บริโภคท่ีรักชาติไทยได้ไม่น้อย 
 โดยเฉพาะการนําเอาเรื่องปัจจัยท่ีเกี่ยวข้องกับเศรษฐกิจเข้ามาเกี่ยวข้อง เพ่ือให้ผู้บริโภคเห็นถึงคุณค่าของสินค้า
ไทยและความประหยัดเม่ือบริโภคสินค้าไทย หากมีการติดตามข่าวสารของโลกคงจะเห็นว่าต่างประเทศลดการนําเข้าและ
รณรงค์ให้ประชาชนซ้ือสินค้าท่ีผลิตภายในประเทศ หากนักการตลาดในประเทศไทยหันมาเอาจริงเอาจังกับนโยบายดังกล่าว ก็
จะช่วยให้เกิดการหมุนเวียนภายในประเทศได้มาก 
 9. เทรนด์การผสมผสานวัฒนธรรม สืบเนื่องจากข้อ 8 จะทําให้เกิดเทรนด์การผสมผสานระหว่างความ
ต้องการบริโภคสินค้าต่างชาติกับสินค้าไทย พฤติกรรมของผู้บริโภคต่อจากนี้ไปจะไม่เน้นเรื่องค่านิยมตะวันตกล้วน ๆ แต่จะเห็น
ความสําคัญของวัฒนธรรมไทยมากกว่าในอดีตท่ีผ่านมา เนื่องจากวัฒนธรรมตะวันออกได้รับความสนใจจากผู้บริโภคท่ัวโลก  มี
ส่วนทําให้ลูกค้าชาวไทยหันกลับมามองสิ่งดี ๆ ภายในประเทศมากข้ึน 
 เป็นไปได้ว่าในช่วงต่อจากนี้ไป ผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ จะสะท้อนให้เห็นถึงความผสมผสานระหว่างวัฒนธรรม
ตะวันตกและความเป็นไทยรวมอยู่ด้วยกัน เพ่ือให้สอดคล้องกับพฤติกรรมของลูกค้าท่ีเร่ิมมีการอนุรักษ์ เห็นคุณค่าและหวงแหน
วัฒนธรรมของตนเองมากข้ึน 
 10. อิสระและสะดวกสบาย  พฤติกรรมของผู้บริโภคมีแนวโน้มท่ีจะให้ความสําคัญกับเร่ืองความเป็นตัวของ
ตัวเอง รักอิสระและต้องการความสะดวกสบายมากกว่าเดิม ดังนั้น สินค้าและบริการต่าง ๆ จะต้องสะท้อนออกมาให้ลูกค้า
สัมผัสได้ถึงความต้องการดังกล่าว เห็นได้จากกลุ่มคนรุ่นใหม่เร่ิมมีความต้องการอิสระของชีวิตด้วยการแยกออกมาเป็น
ครอบครัวเด่ียวท่ีมีขนาดเล็กลง ทําให้สินค้าประเภทคอนโดมิเนียมใกล้เมืองและใกล้รถไฟฟ้ามีการเติบโตมากข้ึน เป็นต้น 
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วิธีการวิเคราะห์ 
 1.  สําหรับแบบสอบถามส่วนท่ี 1 เกี่ยวกับข้อมูลท่ัวไป ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
แบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List) ใช้การประมวลผลโดยใช้วิธีการหาค่าความถี่ (Frequency) แล้ว
สรุปผลออกมาเป็นร้อยละ (Percentage)  
 2.  สําหรับแบบสอบถามส่วนท่ี 2 เป็นข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบ
รายการ (Check List) ใช้การประมวลผลโดยใช้วิธีการหาค่าความถี่ (Frequency) แล้วสรุปผลออกมาเป็นร้อยละ 
(Percentage)   
 3.  สําหรับแบบสอบถามส่วนท่ี 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงลักษณะของแบบสอบถามเป็นแบบมาตรา
ส่วน ประมาณค่า (Rating Scale) ทําการประมวลผลโดยใช้วิธีการหาค่าเฉลี่ย (Mean : X ) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation: S.D.) 
 4.  ค่าไค-สแควร์ เพ่ือทดสอบสมมติฐาน  
 5.  สําหรับแบบสอบถามส่วนท่ี 4 เป็นข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นและข้อเสนอแนะอ่ืนๆ ท่ีมีต่อตลาดโบราณบ้าน
สะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) ควรมีการปรับปรุงอะไรบ้าง และปรับปรุงอย่างไร เพ่ือให้ดึงดูดให้นักท่องเที่ยวมาเท่ียวท่ี
ตลาดมากขึ้น ซ่ึงลักษณะของแบบสอบถามเป็นแบบปลายเปิด (Open-ended Questionnaire) ใช้วิธีการวิเคราะห์เนื้อหา 
(Content Analysis) 
 
ผลการวิจัยและอภิปรายผล (Results and Discussion)  
ผลการวิจัย 
 1.  นักท่องเที่ยวมากกว่าคร่ึงเป็นเพศหญิง อายุตํ่ากว่า 20  ปี มีการศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรี ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นนักเรียน 
/นักศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 5,000 บาท และส่วนใหญ่เป็นผู้ท่ีอาศัยอยู่ในจังหวัดอุทัยธานี 
 2.  นักท่องเที่ยวท่ีไปซ้ือสินค้าในตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง ส่วนใหญ่โดยเฉลี่ยจะไปซ้ือสินค้านาน ๆ คร้ัง โดยจะ
มาซ้ือสินค้าช่วงเวลา 17.00-19.00 น. จ่ายเงินเพ่ือซ้ือสินค้าโดยเฉล่ียคร้ังละไม่เกิน 300 บาท  ส่วนใหญ่จะซ้ือสินค้าประเภท
อาหาร/เคร่ืองด่ืม/ผลไม้ ซ่ึงนักท่องเที่ยวตัดสินใจซ้ือสินค้าด้วยตนเอง มีวัตถุประสงค์ในการซ้ือสินค้าเพ่ือการอุปโภค/บริโภค 
 3.  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมของตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จังหวัด
อุทัยธานี มีความสําคัญต่อการซ้ือสินค้าของนักท่องเที่ยว อยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบว่า ปัจจัยท่ีมี
ความสําคัญเป็นอันดับ 1 ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมาได้แก่ ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ ด้านราคา ด้านการจัด
จําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
 4.  การวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 4.1 เพศของนักท่องเท่ียวมีความสัมพันธ์กับความถี่ในการซ้ือสินค้า ช่วงเวลาในการซื้อสินค้า และการจ่ายเงิน
เพ่ือซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 
 4.2 อายุของนักท่องเที่ยวมีความสัมพันธ์กับความถี่ในการซ้ือสินค้า ช่วงเวลาในการซ้ือสินค้า การจ่ายเงินเพ่ือ
ซ้ือสินค้าแต่ละคร้ัง ประเภทสินค้าท่ีซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนในการตัดสินใจซ้ือสินค้า และวัตถุประสงค์ในการซ้ือสินค้า 
 4.3 ระดับการศึกษาของนักท่องเที่ยวมีความสัมพันธ์กับการจ่ายเงินเพ่ือซ้ือสินค้าแต่ละคร้ัง ประเภทสินค้าท่ีซ้ือ 
บุคคลท่ีมีส่วนในการตัดสินใจซ้ือสินค้า และวัตถุประสงค์ในการซ้ือสินค้า 
 4.4 อาชีพของนักท่องเท่ียวมีความสัมพันธ์กับช่วงเวลาในการซ้ือสินค้า การจ่ายเงินเพ่ือซ้ือสินค้าแต่ละคร้ัง   
ประเภทสินค้าท่ีซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนในการตัดสินใจซ้ือสินค้า และวัตถุประสงค์ในการซ้ือสินค้า 
 4.5 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของนักท่องเท่ียวมีความสัมพันธ์กับความถี่ในการซ้ือสินค้า ช่วงเวลาในการซ้ือสินค้า 
การจ่ายเงินเพ่ือซ้ือสินค้าแต่ละคร้ัง ประเภทสินค้าท่ีซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนในการตัดสินใจซ้ือสินค้า และวัตถุประสงค์ในการซ้ือ
สินค้า 
 4.6 นักท่องเที่ยวท่ีมีท่ีอยู่อาศัยต่างกัน มีช่วงเวลาในการซื้อสินค้า การจ่ายเงินเพ่ือซ้ือสินค้าแต่ละครั้ง และ
ประเภทสินค้าท่ีซ้ือ ท่ีแตกต่างกัน 
 4.7 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับ ความถ่ีในการซ้ือสินค้า ช่วงเวลาในการ
ซ้ือสินค้า การจ่ายเงินเพ่ือซ้ือสินค้าแต่ละคร้ัง และบุคคลท่ีมีส่วนในการตัดสินใจซ้ือสินค้า 
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 4.8 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีความสัมพันธ์กับความถ่ีในการซ้ือสินค้า ช่วงเวลาในการซ้ือ
สินค้า การจ่ายเงินเพ่ือซ้ือสินค้าแต่ละคร้ัง และบุคคลท่ีมีส่วนในการตัดสินใจซ้ือสินค้า 
 4.9 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการจัดจําหน่ายมีความสัมพันธ์กับ ความถ่ีในการซ้ือสินค้า ช่วงเวลาใน
การซ้ือสินค้า บุคคลท่ีมีส่วนในการตัดสนิใจซ้ือสินค้าและวัตถุประสงค์ในการซ้ือสินค้า 
 4.10 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์กับ ความถ่ีในการซ้ือสินค้า 
ช่วงเวลาในการซ้ือสินค้า, การจ่ายเงินเพ่ือซ้ือสินค้าแต่ละคร้ัง ประเภทสินค้าท่ีซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนในการตัดสินใจซ้ือสินค้าและ
วัตถุประสงค์ในการซ้ือสินค้า 
 4.11 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรมีความสัมพันธ์กับ ช่วงเวลาในการซ้ือสินค้า ประเภทสินค้า
ท่ีซ้ือ และวัตถุประสงค์ในการซ้ือสินค้า 
 4.12 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการมีความสัมพันธ์กับ ความถ่ีในการซ้ือสินค้า ช่วงเวลาใน
การซ้ือสินค้า การจ่ายเงินเพ่ือซ้ือสินค้าแต่ละคร้ัง ประเภทสินค้าท่ีซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนในการตัดสินใจซ้ือสินค้าและวัตถุประสงค์
ในการซ้ือสินค้า 
 4.13 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธ์กับ 
ความถ่ีในการซ้ือสินค้า ช่วงเวลาในการซ้ือสินค้า การจ่ายเงินเพ่ือซ้ือสินค้าแต่ละคร้ัง ประเภทสินค้าท่ีซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนในการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้าและวัตถุประสงค์ในการซ้ือสินค้า 
 4.14 เพศ อายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัด
จําหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านกระบวนการและด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์
กับความถี่ในการซ้ือสินค้าของนักท่องเที่ยวตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง 
 4.15 เพศ อายุ อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ท่ีอยู่อาศัย และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการและด้านการสร้างและนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์กับช่วงเวลาในการซ้ือสินค้าของนักท่องเที่ยวตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง 
 4.16 เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ท่ีอยู่อาศัยและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านกระบวนการและด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
มีความสัมพันธ์กับการจ่ายเงินเพ่ือซ้ือสินค้าแต่ละคร้ังของนักท่องเที่ยวตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง 
 4.17 อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ท่ีอยู่อาศัยและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
การส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการและด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์
กับประเภทสินค้าท่ีซ้ือของนักท่องเที่ยวตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง 
 4.18 อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านกระบวนการและด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพ มีความสัมพันธ์กับบุคคลท่ีมีส่วนในการตัดสินใจซ้ือสินค้าของนักท่องเที่ยวตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง 
 4.19 อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการจัด
จําหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการและด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  
มีความสัมพันธ์กับวัตถุประสงค์ในการซ้ือสินค้าของนักท่องเที่ยวตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง 
 5.  ข้อเสนอแนะจากแบบสอบถาม พบว่า สิ่งท่ีนักท่องเท่ียวมีความคิดเห็นว่าสิ่งควรปรับปรุงในตลาดโบราณบ้าน
สะแกกรัง คือ 1) เร่ืองลานจอดรถ โดยควรเพิ่มลานจอดรถให้สามารถรองรับรถได้มากกว่านี้ เพราะตอนนี้ท่ีจอดรถมีน้อยมาก 
2) ควรเพ่ิมสินค้าให้มีความหลากหลายมากย่ิงข้ึน 3) ควรจัดช่องทางเดินในตลาดให้กว้างกว่านี้ เพราะปัจจุบันทางเดินแคบมาก
เดินแล้วรู้สึกอึดอัด 4) พ้ืนท่ีจัดกิจกรรมถนนคนเดินมีระยะทางส้ันเกินไป ควรเพ่ิมระยะทางให้ยาวกว่านี้ ส่วนใหญ่นักท่องเที่ยว
มีความคิดเห็นว่า ตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) ไม่ควรเปิดวันอ่ืนเพ่ิมอีก แต่หากจะเปิดเพ่ิมควรเปิดใน
วันอาทิตย์เพ่ิมอีก 1 วัน  
 
อภิปรายผล 
 1.  เพศ อายุ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีความสัมพันธ์กับความถ่ีในการซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียวตลาดโบราณ
บ้านสะแกกรัง สอดคล้องกับงานวิจัยของพุทธชาด  อินทร์บํารุง  (2550) ท่ีพบว่า ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ประกอบด้วย 
เพศ อายุ และรายได้ต่อเดือน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าภายในตลาดนัดธนบุรีด้านความถ่ีในการซ้ือ
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สินค้า ท่ีเป็นเช่นนี้เพราะเพศชาย และเพศหญิงมีการพิจารณาเก่ียวกับการซ้ือสินค้าต่างจากเพศชาย ดังท่ีกฤติกา  คงสมพงษ์  
(2552: Online) อธิบายว่า เพศหญิงจะมีความสําคัญต่อการตัดสินใจซ้ือมาก โดยเฉพาะกลุ่มลูกค้าท่ีมีครอบครัวแล้วจะ
มอบหมายให้ผู้หญิงเป็นผู้ดูแลการจับจ่าย ท่ีสําคัญผลการวิจัยพฤติกรรมของผู้หญิงในช่วงท่ีเศรษฐกิจตกตํ่านั้น พวกเธอจะมี
พฤติกรรมใหม่ให้นักการตลาดปวดหัวมากข้ึน กล่าวคือ จะเพ่ิมความจู้จี้...จุกจิก...ในการพิจารณาและตัดสินใจซ้ือมากกว่าเดิม 
และการท่ีบุคคลแต่ละช่วงอายุ และแต่ละระดับรายได้ มีความถ่ีในการซ้ือสินค้าแตกต่างกัน ก็เป็นไปตาม ตัวแบบพฤติกรรม
ผู้บริโภค หรือ S-R Theory (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550: 32) ท่ีระบุว่า พฤติกรรมการซ้ือของบุคคลได้รับอิทธิพลจากปัจจัย
เฉพาะของบุคคลดังเช่น อายุและขั้นของวงจรชีวิต และสภาพเศรษฐกิจของบุคคล 
 2.  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
ด้านกระบวนการและด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์กับความถ่ีในการซ้ือสินค้าของ
นักท่องเท่ียวตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง ซ่ึงเม่ือพิจารณาในรายละเอียดจะพบว่า นักท่องเท่ียวท่ีระบุว่าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านกระบวนการและด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพ มีความสําคัญต่อการตัดสินใจซ้ือมาก มีแนวโน้มท่ีจะมีความถ่ีในการซ้ือท่ีแตกต่างไปจาก นักท่องเท่ียวท่ีระบุว่า  มี
ความสําคัญต่อการตัดสินใจซ้ือระดับอ่ืนๆ สิ่งเหล่านี้แสดงให้เห็นว่า ถ้าในตลาดโบราณบ้านสะแกกรังมีสินค้าท่ีคุณภาพ มีความ
หลากหลายมากกว่าตลาดอื่น มีเอกลักษณ์ของความเป็นอุทัยธานี และมีบรรจุภัณฑ์ท่ีดูดี ราคาถูก ร้านค้าตกแต่งสวยงาม เป็น
ระเบียบ เลือกซ้ือสินค้าได้สะดวก การเดินทางไปมาสะดวก มีกิจกรรมหรือนิทรรศการที่น่าสนใจ พ่อค้าแม่ค้ามีอัธยาศัยของผู้
บริการท่ีดี มีกระบวนการบริการท่ีรวดเร็ว ถูกต้องแม่นยํา ลานจอดรถกว้างขวาง ถนนในตลาดคนเดินได้สะดวก ไม่แออัดคับ
แคบ และสะอาดปลอดภัย ก็จะอาจช่วยดึงดูดให้นักท่องเที่ยวมาจับจ่ายใช้สอยในตลาดแห่งนี้ได้ 
 3.  เพศ อายุ อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และท่ีอยู่อาศัย มีความสัมพันธ์กับช่วงเวลาในการซ้ือสินค้าของ
นักท่องเที่ยวตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง เม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบว่า นักท่องเที่ยวเพศชายมักมาซ้ือสินค้าในช่วงเวลาท่ี
ถือว่าเร็วกว่าเพศหญิง ท่ีเป็นเช่นนี้อาจเป็นเพราะเมื่อเสร็จภารกิจนอกบ้านแล้วเพศหญิงมีภารกิจภายในบ้านมากกว่าเพศชาย 
เช่น  เช่น ทํากับข้าว ทําความสะอาดบ้าน ดังนั้นอาจต้องทําภารกิจเหล่านี้ให้เสร็จเสียก่อนจึงมาซ้ือสินค้าท่ีตลาดโบราณบ้าน
สะแกกรังได้ อีกท้ังเม่ือพิจารณาในรายละเอียดยังพบอีกว่า 1) นักท่องเท่ียวกลุ่มท่ีมีอายุตํ่ากว่า 20 ปี ค่อนข้างมาซ้ือสินค้าใน
ตลาด ในช่วงเวลาท่ีถือว่าเร็วกว่านักท่องเที่ยวกลุ่มท่ีมีอายุมากกว่า 2) นักท่องเที่ยวท่ีเป็นนักเรียน/นักศึกษา มาซ้ือสินค้าใน
ตลาด ในช่วงเวลาท่ีถือว่าเร็วกว่านักท่องเที่ยวกลุ่มอาชีพอ่ืน 3) นักท่องเที่ยวท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน น้อยกว่า 5,000 บาท มา
ซ้ือสินค้าในตลาด ในช่วงเวลาที่ถือว่าเร็วกว่านักท่องเที่ยวกลุ่มระดับรายได้ท่ีสูงกว่านี้ ท่ีเป็นเช่นนี้เพราะนักท่องเที่ยวเหล่านี้
ส่วนใหญ่น่าจะเป็นบุคคลกลุ่มเดียวกันคือ ผู้ท่ีมีอายุตํ่ากว่า 20 ปี ส่วนใหญ่ก็จะเป็นนักเรียน/นักศึกษา และก็มีรายได้ซ่ึงได้มา
จากผู้ปกครอง โดยเฉล่ียต่อเดือนน้อยกว่า 5,000 บาท นั่นคือ บุคคลเหล่านี้ยังถือว่าเป็นเยาวชน มีอายุน้อย ยังมีผู้ปกครอง 
การท่ีจะไปเที่ยวท่ีไหนก็ไม่สามารถกลับดึกได้ การมาเท่ียวท่ีตลาดโบราณบ้านสะแกกรังก็เช่นเดียวกัน คือ กลับบ้านดึกไม่ได้ จึง
ต้องมาเที่ยวค่อนข้างเร็วกว่านักท่องเที่ยวกลุ่มท่ีเป็นบุคคลวัยผู้ใหญ่ ส่วนเร่ืองท่ีอยู่อาศัยนั้น นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ท่ีเป็นคน
ต่างจังหวัด จะมาเท่ียวตลาดโบราณบ้านสะแกกรังในช่วงเวลา 17.00-19.00 น.ท่ีเป็นเช่นนี้เพราะเป็นช่วงเวลาท่ีท้ังแสงแดด
และอากาศก็ไม่ร้อนจนเกินไป และเป็นเวลาท่ีไม่ดึกจนเกินไป เหมาะแก่การท่องเที่ยวและพักผ่อนสําหรับบุคคลท่ีถือว่าต่าง
บ้าน นั่นคือ ถ้าท่องเที่ยวแล้วจะเดินทางกลับบ้านท่ีต่างจังหวัดก็ทําได้อย่างสะดวก ในขณะท่ีคนอุทัยธานีเองถือว่า ตลาดแห่งนี้
ใกล้บ้านจะมาเที่ยวเม่ือไหร่ก็ได้ไม่ต้องกังวลเร่ืองเวลา 
 4.  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการและด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์กับช่วงเวลาในการซ้ือ
สินค้าของนักท่องเที่ยวตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง โดย นักท่องเท่ียวท่ีระบุว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัด
จําหนา่ย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการและด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพมี
ความสําคัญต่อการซ้ือมาก สัดส่วนในการมาซ้ือสินค้าในช่วงเวลา 15.00-17.00 น. จะมีจํานวนมากแตกต่างไปจากกลุ่ม
นักท่องเท่ียวกลุ่มอ่ืน  ท่ีเป็นเช่นนี้อาจเป็นเพราะนักท่องเท่ียวมีความคิดว่า ถ้ามาซ้ือในช่วงเวลาดังกล่าว ก็จะมีโอกาสได้เลือก
สินค้าท่ีดีมีคุณภาพ เหมาะสมกับราคาก่อนคนอ่ืนๆ หรือ เลือกซ้ือสินค้าได้อย่างสะดวกสบาย พ่อค้าแม่ค้าก็บริการดี รวดเร็ว  
ทางเดินในตลาดก็ไม่แอดัด มีท่ีจอดรถเพียงพอ  นั่นก็เพราะนักท่องเที่ยวยังมาไม่มาก  
 5.  เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และที่อยู่อาศัยมีความสัมพันธ์กับการจ่ายเงินเพ่ือซ้ือ
สินค้าแต่ละคร้ังของนักท่องเที่ยวตลาดโบราณบ้านสะแกกรังสอดคล้องกับงานวิจัยของพุทธชาด  อินทร์บํารุง (2550) ท่ีพบว่า 
ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ประกอบด้วยอายุ ระดับการ ศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีความสําคัญกับพฤติกรรมการ
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ตัดสินใจซ้ือสินค้าด้านค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซ้ือสินค้า โดย เพศหญิงมีแนวโน้มในการจ่ายเงินเพ่ือซ้ือสินค้าแต่ละคร้ังมากกว่า
เพศชาย อาจเป็นเพราะเนื่องมาจากเพศหญิงมีนิสัยชื่นชอบการซื้อสินค้าและบริการมากกว่าเพศชาย (วันชาติ  รู้กิจ, 2545: 
66) และเม่ือมีครอบครัวเพศหญิงก็มักจะมีบทบาทในการซ้ือสินค้าสําหรับคนในครอบครัวมากกว่าเพศชาย นอกจากนี้ยังพบว่า 
นักท่องเที่ยวท่ีเป็นกลุ่มผู้ท่ีมีคุณสมบัติท่ีแสดงถึงมีความม่ันคงของสภาพเศรษฐกิจมาก (อายุมาก, ระดับการศึกษาสูง, อาชีพท่ีมี
รายได้ม่ันคง และรายได้ระดับสูง) จะมีการจ่ายเงินเพ่ือซ้ือสินค้าแต่ละคร้ังในปริมาณท่ีมาก ท่ีเป็นเช่นนี้เพราะบุคคลเหล่านี้มี
อํานาจซ้ือมากกว่าบุคคลท่ีมีความม่ันคงของสภาพเศรษฐกิจตํ่ากว่า อีกท้ังนักท่องเท่ียวท่ีเป็นคนต่างจังหวัด มีการจ่ายเงินเพ่ือ
ซ้ือสินค้าแต่ละคร้ังมากกว่าคนอุทัยธานี เพราะนานๆ จะมาสักคร้ังหรืออาจไม่ได้มาอีกเลยจึงซ้ือให้คุ้มค่ากับท่ีมาเที่ยว  
 6.  ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านกระบวนการและ
ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์กับการจ่ายเงินเพ่ือซ้ือสินค้าแต่ละครั้งของนักท่องเท่ียวตลาด
โบราณบ้านสะแกกรัง โดยนักท่องเที่ยวท่ีระบุว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริม
ทางการตลาด ด้านกระบวนการและด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพมีความสําคัญต่อการซ้ือสินค้าของ
นักท่องเที่ยวมาก นักท่องเที่ยวจะจ่ายเงินเพ่ือซ้ือสินค้าคร้ังมากกว่า 500 บาท ในสัดส่วนท่ีมากกว่านักท่องเที่ยวกลุ่มอ่ืน เป็นสิ่ง
ท่ีแสดงว่า ผู้รับผิดชอบตลาดโบราณบ้านสะแกกรังจะต้องทําให้สินค้าท่ีมีขายอยู่ในตลาดมีคุณภาพ หลากหลาย มีเอกลักษณ์
ของความเป็นอุทัย มีบรรจุภัณฑ์ท่ีดูดี มีเอกลักษณ์ของความเป็นอุทัยธานี และมีบรรจุภัณฑ์ท่ีดูดี มีระดับราคาให้เลือกมากมาย 
ร้านค้าตกแต่งสวยงาม เป็นระเบียบ เลือกซ้ือสินค้าได้สะดวก การเดินทางไปมาสะดวก มีกิจกรรมหรือนิทรรศการที่น่าสนใจ 
พ่อค้าแม่ค้ามีอัธยาศัยของผู้บริการท่ีดี มีกระบวนการบริการท่ีรวดเร็ว ถูกต้องแม่นยํา ลานจอดรถกว้างขวาง ถนนในตลาดคน
เดินได้สะดวก ไม่แออัดคับแคบ และสะอาดปลอดภัย จะได้ช่วยดึงดูหรือสร้างแรงจูงใจให้นักท่องเท่ียวมาจับจ่ายใช้สอยซ้ือ
สินค้าในตลาดแห่งนี้ได้มาก 
 7.  อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และท่ีอยู่อาศัยมีความสัมพันธ์กับประเภทสินค้าท่ีซ้ือของ
นักท่องเท่ียวตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง สิ่งเหล่านี้แสดงให้เห็นว่า ลักษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกัน ย่อมส่งผลให้
บุคคลมีการดํารงชีวิตท่ีต่างกัน ย่อมส่งผลต่อความต้องการ ทัศนคติ และค่านิยมท่ีแตกต่างกัน ทําให้เกิดความต้องการใน
ผลิตภัณฑ์และพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกัน ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ George E.Belch & Michael A.Belch (2005 
อ้างถึงในพุทธชาด  อินทร์บํารุง, 2550: 13 ) กล่าวว่า บุคคลท่ีมีอายุแตกต่างกัน จะมีความต้องการในสินค้าและบริการท่ี
แตกต่างกัน สําหรับผู้ท่ีมีการศึกษาสูง มีแนวโน้มท่ีจะบริโภคผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพดีมากกว่าผู้ท่ีมีการศึกษาตํ่า เนื่องจากผู้ท่ีมี
การศึกษาสูงจะมีอาชีพท่ีสามารถสร้างรายได้สูงกว่าผู้ท่ีมีการศึกษาตํ่า จึงมีแนวโน้มท่ีจะบริโภคสินค้าท่ีมีคุณภาพมากกว่า อีก
ท้ังอาชีพของแต่ละบุคคลจะนําไปสู่ความจําเป็นและความต้องการสินค้าและบริการท่ีแตกต่างกัน และรายได้ต่อเดือนของ
บุคคลจะกระทบต่อสนิค้าและบริการท่ีเขาตัดสินใจซ้ือ เนื่องจากรายได้จะมีผลต่ออํานาจการซ้ือ คนท่ีมีรายได้ตํ่าจะมุ่งซ้ือสินค้า
ท่ีจําเป็นต่อการครองชีพ และมีความไวต่อราคามาก ส่วนคนท่ีมีรายได้สูงจะมุ่งซ้ือสินค้าท่ีมีคุณภาพดี และราคาสูงโดยเน้นท่ี
ภาพพจน์ตราสินค้าเป็นหลัก  
 8.  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการและด้านการ
สร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์กับประเภทสินค้าท่ีซ้ือของนักท่องเที่ยวตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง โดย
นักท่องเที่ยวท่ีให้ความสําคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ
และด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ในระดับมาก สัดส่วนการซ้ือสินค้าประเภทท่ีมีราคาสูง เช่น ของเคร่ืองใช้
ในบ้าน ก็จะมีมากตามไปด้วย นั่นคือหากต้องการให้มีเงินหมุนเวียนในตลาดโบราณบ้านสะแกกรังมากข้ึน โดยนักท่องเที่ยวมี
การซ้ือสินค้าท่ีมีราคาสูงๆ จํานวนมาก ต้องมีการส่งเสริมทางการตลาดที่เข้มข้น ต้องมีการพัฒนาบุคลากร ซ่ึงก็คือพ่อค้าแม่ค้า
ให้มีหัวใจแห่งการบริการท่ีสามารถสร้างความประทับใจให้กับลูกค้าได้มาก ต้องสร้างกระบวนการบริการท่ีมีประสิทธิภาพ และ
ต้องมีการสร้างสภาพแวดล้อมของตลาดให้ดีย่ิงข้ึน ท้ังเร่ืองของลานจอดรถ ความกว้างและความยาวของถนนคนเดิน ความ
สะอาด ปลอดภัย เป็นต้น 
 9.  อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมีความสัมพันธ์กับบุคคลท่ีมีส่วนในการตัดสินใจซ้ือสินค้า
ของนักท่องเท่ียวตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง เม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบว่า นักท่องเที่ยวท่ีมีอายุมาก ระดับการศึกษาสูง 
อาชีพท่ีมีความม่ันคงของรายได้สูง และระดับรายได้สูง  สัดส่วนท่ีจะตัดสินใจด้วยตนเองในการซ้ือสินค้าจะมีมาก ท่ีเป็นเช่นนี้
เพราะช่วงอายุ ระดับการศึกษา อาชีพท่ีแสดงถึงความมั่นคงของรายได้ และระดับรายได้ท่ีแตกต่างกันจะทําให้บุคคลมีความ
ม่ันใจในการตัดสินใจ มีสิทธิและอํานาจในการตัดสินใจท่ีแตกต่างกัน 
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 10.  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
ด้านกระบวนการและด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์กับบุคคลท่ีมีส่วนในการตัดสินใจซ้ือสินค้า
ของนักท่องเท่ียวตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง โดยนักท่องเท่ียวท่ีระบุว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา ด้านการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านกระบวนการและด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพมีความสําคัญต่อการซ้ือสินค้าระดับมาก  สัดส่วนท่ีบุคคลตัดสินใจซ้ือสินค้าด้วยตนเองจะมีน้อย ในขณะท่ีสัดส่วนของ
บุคคลอ่ืนท่ีมีส่วนในการตัดสินใจซ้ือสินค้าเช่น เพ่ือน คู่สมรส พ่อแม่/ญาติพ่ีน้อง จะมีมาก เป็นสิ่งท่ีแสดงให้เห็นว่า ถ้าต้องการ
ให้ตลาดโบราณบ้านสะแกกรังมีการจับจ่ายใช้สอยของนักท่องเที่ยวในปริมาณมาก มีวงเงินหมุนเวียนในตลาดมาก ต้องมีการ
สร้างส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านกระบวนการ
และด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพที่แข็งแกร่ง ท่ีสามารถเป็นสิ่งเร้าทางการตลาดให้กับคนทุกเพศ ทุกวัย ทุก
สถานะได้ ให้บุคคลทุกระดับยอมรับในสินค้าและบริการของตลาด จนส่งผลบุคคลท่ีแวดล้อมตัวนักท่องเที่ยวซ่ึงจะเป็นผู้มีส่วน
ในการตัดสินใจซ้ือสินค้าของนักท่องเที่ยวสนับสนุนให้นักท่องเที่ยวซ้ือสินค้าในตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง 
 11.  อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมีความสัมพันธ์กับวัตถุประสงค์ในการซ้ือสินค้าของ
นักท่องเที่ยวตลาดโบราณบ้านสะแกกรังสอดคล้องกับงานวิจัยของเรณู  แสงอาวุธ (2553) ท่ีพบว่า อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการตลาดนัดของประชาชน ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสุ
ราษฎร์ธานี นั่นคือ เม่ือบุคคลมีปัจจัยส่วนบุคคลท่ีต่างกันก็จะมีวัตถุประสงค์ท่ีแตกต่างกัน เม่ือบุคคลมีคุณสมบัติท่ีแสดงถึงการ
มีวุฒิภาวะ หรือสถานภาพทางสังคมที่เปลี่ยนไป ก็จะมีวัตถุประสงค์ในการซ้ือสินค้าท่ีเปลี่ยนไป เช่น เม่ือกลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีมี
อายุมาก มีระดับการศึกษาสูง มีอาชีพท่ีม่ันคงหรือมีหน้าตาในสังคม หรือมีรายได้สูง นอกจากซ้ือสินค้าท่ีจําเป็นต่อการดํารงชีพ
เพียงเพื่อการอุปโภคบริโภคเพียงอย่างเดียวแล้ว ยังต้องอาจมีการซ้ือสินค้าเพ่ือวัตถุประสงค์อ่ืน เช่น ซ้ือของเพื่อนําไปเป็นของ
ท่ีระลึก/ของฝากให้กับบุคคลอื่น เพ่ือสร้างสัมพันธภาพท่ีดีกับบุคคลท่ีอยู่รอบตัว ซ้ือของเพ่ือนําไปประดับตกแต่งบ้าน เพ่ือ
แสดงถึงความมีฐานะทางม่ันคงข้ึนหรือเพ่ือแสดงถึงความมีหน้ามีตาในสังคม  
 12.  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้าน
กระบวนการและด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์กับวัตถุประสงค์ในการซ้ือสินค้าของ
นักท่องเที่ยวตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง โดย นักท่องเที่ยวท่ีระบุว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการจัดจําหน่าย ด้าน
การส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการและด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพมีความสําคัญต่อ
การซ้ือสินค้าระดับมาก วัตถุประสงค์ในการซ้ือสินค้าท่ีนอกเหนือจากการอุปโภค/บริโภคอันเป็นสิ่งท่ีจําเป็นต่อการดํารงชีวิตจะ
มีมาก นั่นคือการซ้ือสินค้าท่ีฟุ่มเฟือยหรือเกินความจําเป็นจะมีปริมาณมาก ดังนั้นถ้าตลาดโบราณบ้านสะแกกรังต้องการให้การ
ซ้ือขายสินค้าฟุ่มเฟือย ท่ีมีวัตถุประสงค์ของการซ้ือนอกเหนือจากการอุปโภคบริโภคในปริมาณมาก ผู้ท่ีดูแลกิจกรรมของตลาด
ต้องเน้นให้ความสําคัญกับการสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดด้านการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านบุคลากร ด้าน
กระบวนการและด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพให้มีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 
 
ข้อเสนอแนะ 
 1.  ด้านผลิตภัณฑ์  สินค้าในตลาดโบราณบ้านสะแกกรังควรปรับปรุงในเร่ืองของบรรจุภัณฑ์ ให้มีการออกแบบท่ี
สามารถสร้างแรงจูงใจในการซ้ือได้ดีกว่านี้ และควรจัดการให้มีสินค้าเข้ามาขายท่ีหลากหลายเพิ่มมากกข้ึนท้ังในแง่ของประเภท
สินคา้ ราคา และคุณภาพ ควรมีสินค้ามาจําหน่ายท่ีหลากหลายชนิดให้นักท่องเที่ยวได้เลือกจํานวนมาก เพ่ือเพ่ิมทางเลือกใหม่
ให้นักท่องเที่ยว 
 2.  ด้านราคา ราคาของสินค้าในตลาดโบราณบ้านสะแกกรังควรมีความยืดหยุ่นสูง สามารถต่อรองราคาได้มากข้ึน 
และควรมีสินค้าท่ีมีราคาหลายระดับ เพ่ือสามารถรองรับนักท่องเที่ยวท่ีมีฐานะทางเศรษฐกิจในทุกระดับ 
 3.  ด้านการจัดจําหน่าย ควรมีการปรับปรุงในเรื่องของการจัดระเบียบร้านค้า จัดโซนร้านค้า การจัดวางสินค้าของ
ร้านค้า และการจัดถนนสําหรับคนเดินให้กว้างข้ึน เพ่ือให้นักท่องเท่ียวมีความสะดวกในการเดินเท่ียวหรือหาซ้ือสินค้าได้ง่ายข้ึน 
สบายข้ึน 
 4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด ต้องมีการประชาสัมพันธ์กิจกรรมของตลาดโบราณบ้านสะแกกรังให้มากย่ิงข้ึน และ
สร้างสรรค์กิจกรรมท่ีมีเอกลักษณ์ของความเป็นอุทัยธานีให้สามารถดึงดูดนักท่องเท่ียวให้มากกว่านี้ เพ่ือให้ตลาดโบราณบ้าน
สะแกกรังเป็นท่ีรู้จัก และโดดเด่นในใจของนักท่องเที่ยวในระดับภาคและระดับชาติให้ได้ 
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 5.  ด้านบุคลากร  หน่วยงานท่ีดูแลตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง ควรมีการอบรมเพ่ือพัฒนาพ่อค้า แม่ค้าท่ีขายของ
ในตลาด ในเรื่องของทักษะการขายและการบริการท่ีมีคุณภาพและน่าประทับใจ  
 6.  ด้านกระบวนการ ควรมีการกําหนดมาตรฐานการบริการของพ่อค้าแม่ค้าในตลาดว่า พ่อค้าแม่ค้าต้องปฏิบัติ
และให้บริการต่อลูกค้าอย่างเทียมกัน 
 7.  ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ถือเป็นสิ่งเร่งด่วนอย่างมาก ท่ีทางหน่วยงานท่ีดูแลตลาด
โบราณบ้านสะแกกรังต้องปรับปรุงในเร่ืองของ การเพ่ิมลานจอดรถให้สามารถรองรับรถได้มากขึ้น และขยายระยะทางของ
ถนนคนเดินให้ยาวมากข้ึน 
 
งานวิจัยท่ีเก่ียวเนื่องในอนาคต 
 1.  ควรมีการศึกษาข้อมูลในเชิงลึกท่ีมีการสัมภาษณ์เพ่ือให้ได้ข้อมูลท่ีมีความสมบูรณ์มากย่ิงข้ึน ซ่ึงต้องสัมภาษณ์ท้ัง
ในมุมมองของผู้บริโภค ประชาชนท่ียังไม่เคยมาใช้บริการตลาดแห่งนี้ ผู้ท่ีมีส่วนเกี่ยวข้องในการบริหารจัดการตลาด เช่น 
นายกเทศมนตรีเทศบาลเมืองอุทัยธานี ผู้นําชุมชน ข้าราชการประจําสํานักงานพาณิชย์จังหวัด พ่อค้าแม่ค้า เป็นต้น 
 2.  ควรศึกษา จุดแข็ง จุดอ่อน ของตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง เพ่ือคาดการณ์ว่านักท่องเที่ยวจะมีการเปลี่ยนแปลง
พฤติกรรมการซ้ือไปในทิศทางใด และปัจจัยท่ีถือว่าเป็นจุดอ่อนของตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง มีปัจจัย 
อะไรบ้าง เพ่ือนําข้อมูลมาปรับปรุง แก้ไข ให้กิจกรรมของตลาดมีจุดด้อยน้อยลง 
 
บทสรุป (Conclusion)  
 จากการศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของนักท่องเท่ียวตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง (ถนนคน
เดินตรอกโรงยา) จังหวัดอุทัยธานี โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินค้าและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ
นักท่องเที่ยวเพ่ือใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุงการดําเนินกิจกรรมในตลาดโบราณบ้านสะแก-กรัง ได้สรุปผลการศึกษาดังนี้  
สิ่งท่ีหน่วยงานที่เกี่ยวข้องกับการจัดกิจกรรมตลาดโบราณบ้านสะแกกรังควรปรับปรุงอย่างเร่งด่วนคือ ควรเพ่ิมลานจอดรถให้
สามารถรองรับรถได้มากข้ึน อีกท้ังควรจัดการให้มีสินค้าเข้ามาขายท่ีหลากหลายเพิ่มมากกข้ึนท้ังในแง่ของประเภทสินค้า ราคา 
และคุณภาพ เพ่ือเพ่ิมทางเลือกให้นักท่องเที่ยว และสิ่งท่ีขาดไม่ได้คือ การอบรมเพ่ือพัฒนาพ่อค้า แม่ค้าท่ีขายของในตลาด 
ด้านทักษะการขายและการบริการท่ีมีคุณภาพและน่าประทับใจ  
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