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การศึกษาค้นคว้าด้วยตนเอง 

เรื่อง 

แนวทางการพัฒนาตลาดย้อนยุคเพื่อการท่องเที่ยวให้เกิดความยั่งยืน กรณีศกึษา: ตลาดย้อน

ยุคบ้านระจัน อ าเภอค่ายบางระจัน จังหวัดสิงห์บุร ี

  

ของ นิโลบล ร้ายปล้อง 

  

ได้รบัพิจารณาอนุมัติใหเ้ป็นส่วนหนึ่งของการศึกษา 

หลักสูตรรัฐประศาสนศาสตรมหาบัณฑติ สาขาวิชานโยบายสาธารณะ 

ของมหาวิทยาลัยพะเยา 

  

  
 

อาจารย์ที่ปรกึษาการศกึษาค้นคว้าด้วยตนเอง 

(รองศาสตราจารย์ ดร. สรุเชษฐ์ ชริะมณี)  
   คณบดีคณะรัฐศาสตร์และสังคมศาสตร์ 

(รองศาสตราจารย์ พรรณยุพา นพรัก)  
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บทคดัย่อภาษาไทย 

เรื่อง: แนวทางการพัฒนาตลาดย้อนยุคเพ่ือการทอ่งเที่ยวให้เกิดความยั่งยนื กรณีศึกษา: ตลาดย้อน

ยุคบา้นระจัน อ าเภอคา่ยบางระจัน จังหวัดสงิห์บุร ี

ผู้ศึกษาค้นควา้: นิโลบล รา้ยปล้อง, การศกึษาค้นควา้ด้วยตนเอง: รป.ม. (นโยบายสาธารณะ), มหาวทิยาลัย

พะเยา, 2562 

อาจารย์ทีป่รกึษา: รองศาสตราจารย์ ดร. สุรเชษฐ์ ชริะมณี  

ค าส าคัญ การท่องเที่ยวอยา่งยัง่ยืน, ตลาดยอ้นยุค 

 

บทคัดย่อ 

การศึกษาเร่ือง แนวทางการศึกษาเพ่ือพัฒนาตลาดย้อนยุคเพ่ือการท่องเที่ยวให้เกิดความยั่งยืน 

กรณีศึกษา: ตลาดย้อนยุคบ้านระจัน อ าเภอค่ายบางระจัน จังหวัดสิงห์บุรี มีวัตถุประสงค์ 2 ประการ คือ (1) เพ่ือ

ศึกษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวในการท่องเที่ยวตลาดย้อนยุคบ้านระจัน อ าเภอค่ายบางระจัน จังหวัดสิงห์บุรี (2) 

เพ่ือศึกษาหาแนวทางพัฒนาการท่องเที่ยวตลาดย้อนยุคบ้านระจัน อ าเภอค่ายบางระจัน จังหวัดสิงห์บุรี ให้เกิดความ

ยั่งยืน ประชากรที่ใช้ศึกษาครั้งนี้ได้แก่นักท่องเที่ยวที่มีอายุตั้งแต่  15 ปีขึ้นไปแต่เน่ืองจากผู้วิจัยไม่ทราบจ านวน

ประชากรที่แน่นอน ผู้วิจัยจึงก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรค านวณจากความน่าจะเป็น โดยการใช้สูตรมี

เง่ือนไขอยู่ว่า ลักษณะของตัวอย่างจะต้องมีการกระจายแบบโค้งปกติ (normal distribution) และการสุ่มแล้วไม่แทนที่ 

ได้มาจ านวน 96 คน แต่ผู้วิจัยจะเก็บตัวอย่างเป็นจ านวน 100 คนการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามแบบ

ปลายเปิดและปลายปิด ใช้สถิติเชิงพรรณนาวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณหาค่าสถิติร้อยละ  ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบน

มาตรฐาน โดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปเพ่ือใช้ในการวิเคราะห์ โดยก าหนดระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 

ผลการศึกษาพบว่า ลักษณะส่วนบุคคลมีผลต่อแนวทางการพัฒนาตลาดย้อนยุคบ้านระจันให้เกิด

ความยั่งยืน โดยนักท่องเที่ยวมีความพึงพอใจในด้านสินค้าและบริการ ด้านราคา ด้านสถานที่จัดจ าหน่าย และการ

ส่งเสริมการตลาด โดยมีข้อเสนอแนะแนวทางการพัฒนาการท่องเที่ยวตลาดย้อนยุคบ้านระจัน  คือต้องการให้เพิ่ม

สถานที่นั่งพักผ่อน ตรวจสอบสินค้าและบริการให้ได้มาตรฐาน และเพิ่มความหลากหลายของสินค้าให้มากขึ้น 

องค์ประกอบหลักและแนวทางที่จะท าให้การท่องเที่ยวตลาดย้อนยุคบ้านระจันให้เกิดความยั่งยืนคือ  การพัฒนา

ศักยภาพทางการท่องเที่ยว การมุ่งเน้นที่สินค้าและการบริการ การประชาสัมพันธ์การท่องเที่ยว มีสิ่งอ านวยความ

สะดวกให้กับนักท่องเที่ยว ควบคู่กับการอนุรักษ์ความเป็นไทยและอนุรักษ์ทรัพยากรธรรมชาติ รวมถึงการเปิดโอกาส

รับฟังความคิดเห็นของผู้ที่มีส่วนได้ส่วนเสีย เพิ่มการมีส่วนร่วมมากขึ้น ตลอดจนรักษาวัฒนธรรมท้องถิ่นอันเป็น

เอกลักษณ์ของชุมชน มีการศึกษาผลกระทบทั้งเชงิบวกและเชงิลบ มีการวางแผนการท่องเที่ยวระยะยาวและระยะสั้น 

และจัดท า  แผนกลยุทธ์เชิงรุก ข้อเสนอแนะจากการศึกษาคือ ควรท าการวิจัยแบบผสมผสานเพื่อให้ได้ข้อมูลในเชิง

ลึกมากยิ่งขึ้น ควรศึกษาถึงปัจจัยทางด้านอ่ืน ๆ ที่มีผลต่อนักท่องเที่ยว และควรมีการเก็บข้อมูลจากนักท่องเที่ยว

ชาวต่างชาติดว้ย 
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บทคดัย่อภาษาอังกฤษ 

Title: GUIDELINES FOR DEVELOPING THE RETRO MARKET FOR TOURISM TO 

ACHIEVE  SUSTAINABILITY: A CASE STUDY OF BANRACHAN 

RETRO MARKET KHAIBANGRACHAN DISTRICT SINGBURI PROVINCE. 

Author: Nilobol Raiplong, Independent Study: M.P.A. (Public Policy), University of Phayao, 2019 

Advisor: Associate Professor Dr. Surachet Chiramanee  

Keyword sustainable tourism, retro markets 

 

ABSTRACT 

The study entitled "Guidelines for developing the retro market for tourism to achieve 

sustainability: A Case study of Bang Rachan Retro Market, Khai Bang Rachan District, Sing Buri Province" have 

two objectives including: (1) to study and compare Thai tourists’ behaviors in the community by demographic 

data of tourism in the Bang Rachan Retro Market; and (2) to seek ways to develop tourism in the Bang Rachan 

Retro Market of Khai Bang Rachan District, Sing Buri Province in order to achieve the sustainability. The 

population used in this study was 100 tourists aged more than 15 years and the data were collected using 

open-ended and closed-ended questionnaires. The data analysis process included using the descriptive 

statistics (percentage, mean, and standard deviation) to analyze quantitative data on the computer program, 

and the statistical significance was set at the level of 0.05. 

Results of the data analysis indicated that personal characteristics had an effect on the 

development to achieve the sustainability of the Bang Rachan Retro Market, as the tourists were satisfied with 

different aspects of the market including products and services, prices, places, and marketing promotion. 

However, they provided some suggestions for developing the tourism of the Bang Rachan Retro Market, such 

as adding more spaces to sit and relax, ensuring that the products and services meet the standard, and 

increasing the product variety. In addition, there were some elements and guidelines for making the Bang 

Rachan Retro Market to be sustainable. Such included developing the tourism potential, focusing more on 

products and services, PR , providing facilities for tourists, and conserving Thai culture and natural resources. In 

addition, the market should open the opportunity for the stakeholders to share opinions and should increase 

their participation. They should also preserve the local culture is unique to the community, should study both 

positive and negative effects of the tourism, should have a long- and short-term travel plan, and should create 

a proactive strategic plan to attract more tourists. According to the results received, the suggestion from this 

study is that there should be mix-method research conducted to get more in-depth information. In addition, the 

research should include studying other factors that may also affect tourists in order to promote tourism and to 

use the results to improve the market. More importantly, the research may also seek to gain data from foreign 

tourists. 
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กติติกรรมประกาศ 
 

กิตติกรรมประกาศ 

  

การศึกษาเรื่อง แนวทางการศึกษาเพ่ือพัฒนาตลาดย้อนยุคเพ่ือการท่องเที่ยวให้เกิด

ความยั่งยืน กรณีศึกษา: ตลาดย้อนยุคบ้านระจัน อ าเภอค่ายบางระจัน จังหวัดสิงห์บุรี ส าเร็จได้

ด้วยความกรุณาจากบุคลากรและผู้ทรงคุณวุฒิหลายท่านที่ได้อนุเคราะห์ให้ความช่วยเหลือใน

การศึกษาวิจัยในครั้งนี้ โดยเฉพาะ รองศาสตราจารย์ ดร. สุรเชษฐ์ ชิระมณี ที่ได้กรุณาให้ความ

เอาใจใส่ ติดตามและให้ค าปรึกษา ค าแนะน าในการท าการศึกษาในครั้งนี้ 

ขอขอบคุณคณะรัฐศาสตร์และสังคมศาสตร์ มหาวิทยาลัยพะเยา และผู้เช่ียวชาญทุก

ท่านในการตรวจสอบเครื่องมือวิจัย ให้ค าแนะน า ปรับปรุงเครื่องมือที่ใช้เพ่ือให้มีความสมบูรณ์

มากยิ่งข้ึน 

รวมถึงขอขอบคุณคณาจารย์หลักสูตรรัฐประศาสนศาสตรมหาบัณฑิต  สาขาวิชา

นโยบายสาธารณะ มหาวิทยาลัยพะเยา ที่ได้ประสิทธิ์ประสาทความรู้ ตลอดระยะเวลาที่ศึกษา 

ขอขอบคุณผู้ประสานงานตลาดย้อนยุคบ้านระจันทกุทา่นทีไ่ด้ให้ความช่วยเหลือในการศึกษาครัง้น้ี 

ท าให้ได้ข้อมูลที่สมบูรณ์ และขอขอบคุณทุกคนในครอบครัวที่ได้ให้การสนับสนุน ให้ก าลังใจและ

ความห่วงใยเสมอมา 

  

  

นิโลบล  ร้ายปล้อง 
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บทท่ี 1 

 

บทน า 

 

ท่ีมาและความส าคัญของปัญหา 

ประเทศไทยมีแหล่งท่องเที่ยวหลากหลาย สามารถแบ่งแยกแหล่งทรัพยากรการ

ท่องเที่ยวได้หลายรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็น การท่องเที่ยวเชิงประวัติศาสตร์ การท่องเที่ยว 

เช ิงว ิถ ีช ีว ิตของช ุมชน  การท ่องเที ่ยว เช ิงธรรมชาต ิ และการท ่องเที ่ยว เช ิงย ้อนย ุค  

ซึ่งในปัจจุบันการท่องเที่ยวเชิงย้อนยุคได้รับความสนใจมากขึ้น และมีแหล่งท่องเที่ยว     

เชิงย้อนยุคเกิดขึ้นมากมาย อุตสาหกรรมการท่องเที ่ยวมีส่วนส าคัญในการพัฒนา

ประเทศ ส่งเสริมการกระตุ้นระบบเศรษฐกิจให้เกิดการลงทุน และเกิดการหมุนเวียนของเงิน

ภายในประเทศ อีกทั้งเป็นการกระจายรายได้ให้กับชุมชนท้องถิ่นโดยเฉพาะการท่องเที่ยวที่อิงวิถีชีวิต

ของคนในชุมชนต่า ง  ๆรวมถึงการท่องเที่ยวแบบย้อนยุค ท าให้เกิดการหมุนเวียนของเงินในระดับท้องถิ่น 

ซ่ึงมีผลต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศเป็นอย่างย่ิง และการท่องเที่ยวยังส่งผลต่อธุรกิจอ่ืน ๆ 

อย่างเช่น ธุรกิจที่เกี่ยวกับร้านอาหาร ที่พัก การขนส่งและการบริการอ่ืน ๆ และยังท าให้เกิด

การจ้างงานเพ่ิมมากข้ึนอีกด้วย การส่งเสริมท่องเที่ยวไม่ว่าจะเป็นในยุคสมัยของรัฐบาลที่ผ่าน

มาก็ถือได้ว่าเป็นยุทธศาสตร์ส าคัญในการกระตุ้นเศรษฐกิจ และรายรับของประเทศ โดยที่ผ่าน

มาได้มีการรณรงค์และมีนโยบายส่งเสริมการท่องเที่ยวอย่างต่อเนื่อง จนมาถึงในช่วงของรัฐบาลพล

เอก ประยุทธ์ จันทร์โอชา ได้มีนโยบายส่งเสริมการท่องเที่ยวภายใต้ การขับเคล่ือนนโยบายของ

กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬาที่ว่า นโยบายส่งเสริมการท่องเที่ยวเมืองรองและผลักดัน

มาตรการเสริมต่าง ๆ อย่างสิทธิการลดหย่อนภาษี เพ่ือให้การท่องเที่ยวเมืองรองเป็นกลไก

สร้างรากฐานแข็งแกร่งและกระจายรายได้สู่ชุมชนท้องถ่ินได้มากข้ึน 

การท่องเที่ยวเมืองรองคือ การท่องเที่ยวตามจังหวัดที่ไม่ได้เป็นกลุ่มเป้าหมายหลัก

ของนักเที่ยวทั่วไป มีจ านวน 55 จังหวัด ใช้หลักเกณฑ์การวัดจากค่า GDP ของแต่ละจังหวัด 

โดย คุณวีระศักด์ิ โควสุรัตน์ รัฐมนตรีว่าการกระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา กล่าวว่านโยบาย

ส่งเสริมการท่องเที่ยวเมืองรองนี้ ถือเป็นส่วนหนึ่งของนโยบายภาครัฐที่ต้องการกระจายรายได้

และลดความเหล่ือมล้ าให้กับประชาชนภายในประเทศ ซ่ึงกระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา

มุ่งหวังให้การท่องเที่ยวเมืองรองเป็นกลไกที่ช่วยกระจายรายได้สู่ชุมชน สร้างรากฐานที่แข็งแกร่ง น าไปสู่

การลดความเหล่ือมล้ าของสังคม หลังจากที่ผ่านมาสัดส่วนท่องเที่ยวเมืองหลักและเมืองรอง 

คิดเป็น 80:20 เท่านั้น แต่ในอนาคตหวังว่าสัดส่วนดังกล่าวอาจปรับเปล่ียนเป็น 60:40 หรืออาจเป็น 
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50:50 ก็เป็นได้ ทั้งนี้ หากมองในอีกมิติหน่ึงจะเห็นว่าการส่งเสริมท่องเที่ยวเมืองรองนี้ไม่เพียงแต่

จะสร้างเม็ดเงินให้เข้าสู่ชุมชน นโยบายท่องเที่ยวเมืองรองไม่มีใครสามารถตอบได้ว่าจะส้ินสุด

เมื่อไหร่ เพราะจะเป็นรูปแบบที่ค่อยๆเกล่ียคนเข้าไปพื้นที่เมืองรองเรื่อย ๆ ซ่ึงผู้คนในเมืองรองก็

จะค่อย ๆ เรียนรู้ไปด้วย สร้างประสบการณ์ให้กับแขกผู้มาเยือน เรียนรู้และฝึกการเป็นเจ้าบ้าน

ต้อนรับนักท่องเที่ยว พูดคุยส่ือสาร ตอบค าถามกับนักท่องเที่ยว นอกจากนี้ยังมีประกาศ พรบ.

มัคคุเทศก์ เพ่ือให้มีมัคคุเทศก์ท้องถิ่นมากข้ึน เปรียบเสมือนการคืนอ านาจให้คนท้องถิ่นได้มี

โอกาสเล่าเรื่องในพื้นที่ตัวเองมากข้ึน และในอนาคตจะเกิดการสร้างสายรถไฟความเร็วสูง

เช่ือมต่อสนามบินส าคัญและว่ิงผ่านเมืองต่าง ๆ จะเปล่ียนแปลงการเดินทางมากข้ึน ซ่ึงรถไฟก็

จะเข้ามาช่วยผลักดันให้คนเข้ามาในพื้นที่มากข้ึน ขณะที่เกณฑ์การพิจารณาว่าเมืองใดเป็นเมือง

รองหรือไม่นั้น ก าหนดว่าหากเมืองดังกล่าวมีนักท่องเที่ยวเข้าไปเที่ยวเกินกว่า 6 ล้านคนข้ึนไป

ยังถือว่าไม่ใช่เมืองรอง บวกกับการพิจารณาจากข้อมูลความจ าเป็นพื้นฐาน (จปฐ.) ที่ประกอบ

ไปด้วยการจัดเก็บข้อมูลต่าง ๆ ทั้ งการประกอบอาชีพ อัตราค่าครองชีพ การเข้าถึง

สาธารณูปโภคต่างๆที่น ามาประเมินอีกด้วย 

เมื่อมีการส่งเสริมการท่องเที่ยวมากข้ึน นักท่องเที่ยวมีจ านวนมากข้ึนแล้วนั้นย่อมมี

ปัญหาต่างๆตามมา ไม่ว่าจะเป็นเรื่องของ การจัดการขยะ ความเส่ือมโทรมของแหล่ง

ทรัพยากร ปัญหาเรื่องของมลพิษ และเกิดปัญหาความขัดแย้งกับกลุ่มผลประโยชน์ต่าง ๆ 

ในขณะที่สิงห์บุรีเป็นอีก 1 ในจ านวน 55 จังหวัด ที่จัดให้อยู่ในเมืองรอง และเมื่อไม่

นานมานี้ได้เกิดแหล่งท่องเที่ยวแหล่งใหม่เชิงประวัติศาสตร์ คือ ตลาดย้อนยุคบ้านระจัน ตลาด

แห่งนี้ตั้งอยู่ในบริเวณวัดโพธิ์เก้าต้นและอนุสาวรีย์วีรชนค่ายบางระจัน อ าเภอค่ายบางระจัน 

จังหวัดสิงห์บุรีและยังเป็นแหล่งท่องเที่ยวเชิงประวัติศาสตร์ของชนชาติไทยสมัยอยุธยา 

นอกจากนี้ยังมีแหล่งเที่ยวเที่ยวที่น่าสนใจอีกโดยจะเป็น โบราณสถาน ปูชนียสถาน โบราณวัตถุ

และอนุสาวรีย์อนุสาวรีย์วีรชนค่ายบางระจันที่บอกเล่าถึงความกล้าหาญของชาวบ้านบางระจัน 

รวมถึงศิลปวัฒนธรรมและประเพณีท้องถิ่นต่าง ๆ  ที่เป็นเอกลักษณ์ของจังหวัดสิงห์บุรี อีกทั้งจังหวัด

สิงห์บุรียังเป็นแหล่งสมรภูมิสู้รบกับพม่าในอดีต ประกอบวีรกรรมความกล้าหาญของวีรชน

ชาวบ้านบตลาดย้อนยุคบ้านระจัน เกิดข้ึนเพราะท่านเจ้าอาวาสวัดโพธิ์เก้าต้นกับชาวบ้านใน

หมู่บ้านช่วยกันด าเนินงานให้เกิดเป็นตลาดย้อนยุคข้ึนมา โดยเน้นให้บรรยากาศตลาดนั้น

ย้อนกลับไปสมัยโบราณ โดยให้แม่ค้าพ่อค้าแต่งกายย้อนยุคไม่ว่าจะเป็นการแต่งกายหรือโดย

นุ่งผ้าถุงห่มสไบ ค าพูด ค าทักทายก็จะเป็นแบบสมัยโบราณ อย่างเช่น ‘สวัสดีขอรับ’ ‘รับอะไรดี

ขอรับ’  เป็นต้น โดยกิจกรรมของทางตลาดก็จะเน้นไปที่ศิลปะการต่อสู้ และการแสดงเกี่ยวกับ

ศิลปะการแสดง ส่วนเรื่องอาหารที่แม่ค้าพ่อค้ามาจ าหน่ายในตลาดก็จะเน้นไปที่อาหารท้องถิ่น
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และขนมโบราณที่หาทานได้ยาก โดยตลาดย้อนยุคบ้านระจันจะเปิดทุกวัน เสาร์-อาทิตย์    

และวันหยุดนักขัตฤกษ์ จึงท าให้ตลาดย้อนยุคบ้านระจัน อ าเภอบางระจัน จังหวัดสิงห์บุรี เป็นที่

น่าสนใจของนักท่องเที่ยวไม่ว่าจะเป็นคนไทยหรือคนต่างประเทศที่ได้มาเดินเที่ยวตลาดย้อนยุค

บ้านระจันเป็นจ านวนมาก ด้วยเหตุผลดังกล่าว การพัฒนาหรือการหาแนวทางการพัฒนาการ

ท่องเที่ยวให้เกิดความยั่งยืนและการศึกษาลักษณะส่วนบุคคลจึงมีความส าคัญการท่องเที่ ยว

ตลาดย้อนยุคบ้านระจัน อ าเภอบางระจัน จังหวัดสิงห์บุรีางระจัน เพ่ือปกปักรักษาผืนแผ่นดิน

ไทยเอาไว้ 

ดังนั้น ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาลักษณะส่วนบุคคลที่มีผลต่อการศึกษาหา

แนวทางพัฒนาการท่องเที่ยวให้เกิดความยั่งยืนของตลาดย้อนยุคบ้านระจัน อ าเภอค่าย

บางระจัน จังหวัดสิงห์บุรี โดยท าการศึกษาในด้านต่าง ๆ อย่างเช่น การจัดกิจกรรม ระยะเวลา

ของการจัดตลาด ส่ิงแวดทางกายภาพ ความเป็นระเบียบเรียบร้อย ความสะอาด               

ความปลอดภัยของชีวิตและทรัพย์สิน เพ่ือที่จะน ามาศึกษาและพัฒนาเป็นแนวการพัฒนา

ท่องเที่ยวตลาดย้อนยุคบ้านระจันให้มีความยั่งยืน ซ่ึงจะท าให้นักท่องเที่ยวเกิดความประทับใจ

และกลับมาเที่ยวซ้ า 

 

วัตถุประสงคข์องการวิจัย 

1.  เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวในการท่องเที่ยวตลาดย้อนยุคบ้านระจัน 

อ าเภอค่ายบางระจัน จังหวัดสิงห์บุรี 

2. เพ่ือศึกษาหาแนวทางพัฒนาการท่องเที่ยวตลาดย้อนยุคบ้านระจัน อ าเภอค่ายบางระจัน 

จังหวัดสิงห์บุรี ให้เกิดความยั่งยืน 

สมมตฐิานของการวิจัย 

ลักษณะส่วนบุคคลมีผลต่อแนวทางการพัฒนาตลาดย้อนยุคบ้านระจัน อ าเภอค่ายบางระจัน 

จังหวัดสิงห์บุรี ให้เกิดความยั่งยืน 

 

ขอบเขตของการวิจัย 

การวิจัยเรื่อง แนวทางการพัฒนาตลาดย้อนยุคเพ่ือการท่องเที่ยวให้เกิดความยั่งยืน 

กรณีศึกษา: ตลาดย้อนยุคบ้านระจัน อ าเภอค่ายบางระจัน จังหวัดสิงห์บุรี ผู้วิจัยได้ก าหนดของ

การวิจัยได้ ดังนี้ 
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ขอบเขตทางการศึกษา 

การศึกษาวิจัยเรื่อง แนวทางการพัฒนาตลาดย้อนยุคเพ่ือการท่องเที่ยวให้เกิดความ

ยั่งยืน กรณีศึกษา: ตลาดย้อนยุคบ้านระจัน อ าเภอค่ายบางระจัน จังหวัดสิงห์บุรี ใช้ระเบียบวิธี

วิจัยเชิงปริมาณ กลุ่มเป้าหมายของการวิจัยคือ มีจ านวนกลุ่มเป้าหมาย 100 คน 

ขอบเขตพื้นท่ีศึกษา 

ตลาดย้อนยุคบ้านระจัน อ าเภอค่ายบางระจัน จังหวัดสิงห์บุรี 

ขอบเขตด้านประชากร 

นักท่องเที่ยวที่มีอายุตั้งแต่ 15 ปีข้ึนไป 

ขอบเขตด้านระยะเวลา 

ผู้วิจัยได้ก าหนดขอบเขตระยะเวลาการวิจัยเรื่องแนวทางการพัฒนาตลาดย้อนยุคเพ่ือ

การท่องเที่ยวให้เกิดความยั่งยืน กรณีศึกษา: ตลาดย้อนยุคบ้านระจัน อ าเภอค่ายบางระจัน 

จังหวัดสิงห์บุรี ตั้งแต่เดือน สิงหาคม 2561 จนถึงเดือน กรกฏาคม 2562 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตัวแปรต้น 

ลักษณะส่วนบุคคล 

ประกอบด้วย 

เพศ 

อาย ุ

การศึกษา 

อาชีพ 

ระดับรายได้ต่อเดือน 

ภูมิล าเนา 

สถานภาพ 

ศาสนา 

ตัวแปรตาม 

หลักการตลาด 4P ประกอบด้วย 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) คือ ความต้องการ

ของลูกค้า คุณภาพของสินค้า รปูแบบ

ผลิตภัณฑ์ที่มีความทันสมัย 

2. ราคา (Price) คือ การตั้งราคาให้

เหมาะสมกับ ผลิตภัณฑ์ และกลุ่มเป้าหมาย 

3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)         

คือ การยึดหลักความมีประสิทธิภาพและ

ความรวดเร็ว กระจายสินค้าให้ตรง

กลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด 

4. การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) การ

โฆษณาผ่านสือ่ในรปูแบบต่างๆ 
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นิยามศัพท์เฉพาะ 

ชมุชน หมายถึง กลุ่มคนที่อาศัยอยู่ร่วมกันเป็นสังคมขนาดเล็กและอาศัยอยู่รวมกันเป็น

เวลาอันยาวนาน มีขนมธรรมเนียบประเพณี ความเช่ือเป็นไปในทางเดียวกัน 

การท่องเท่ียวอย่างยั่งยืน หมายถึง การท่องเที่ยว รวมถึงการจัดบริการอื่น ๆ ทั้งใน

ปัจจุบันและอนาคต โดยต้องด าเนินการภายใต้ขีดความสามารถของธรรมชาติ ชุมชน ขนบธรรมเนียบ 

ประเพณี วัฒนธรรม วิถีชีวิตที่มีต่อขบวนการท่องเที่ยว  

เมืองรอง หมายถึง การท่องเที่ยวตามจังหวัดที่ไม่ได้เป็นกลุ่มเป้าหมายหลักของนัก

เที่ยวทั่วไป มีจ านวน 55 จังหวัด ใช้หลักเกณฑ์การวัดจากค่า GDP ของแต่ละจังหวัด 

และจ านวนของนักท่องเที่ยว 

ตลาดย้อนยุค  หมายถึง สถานที่ที่ เป็นแหล่งจ าหน่ายสินค้าและบริการเพ่ือ 

การท่องเที่ยวที่จ าลองตลาดย้อนกลับไปในยุคสมัยโบราณ 

การมีส่วนร่วม หมายถึง การให้ประชาชนได้มีส่วนร่วมทุกขั้นตอนในการปฎิบัติงาน 

รวมถึงการแก้ไขปัญหารวมถึงป้องกันปัญหา โดยเปิดโอกาสให้ประชาชนมี ส่วนร่วม 

ในการมีความคิดริเริ่ม ร่วมก าหนดนโยบายรวมถึงการวางแผนปฏิบัติ ตัดสินใจและปฏิบัติตาม

แผนงาน และร่วมกันตรวจสอบการด าเนินงานทั้งหมด 

ยั่งยืน หมายถึง การปกป้อง บ ารุงรักษาวัฒนธรรมท้องถิ่นและอนุรักษ์วิถีชีวิตดั้งเดิม 

เพ่ือตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยวให้กลับมาเที่ยวซ้ า และท าให้ตลาดอยู่คงทนไปได้นาน 

 

ประโยชน์ท่ีได้รับจากการวิจัย 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการวิจัยเรื่อง แนวทางการพัฒนาตลาดย้อนยุคเพ่ือ

การท่องเที่ยวให้เกิดความยั่งยืน กรณีศึกษา: ตลาดย้อนยุคบ้านระจัน อ าเภอค่ายบางระจัน 

จังหวัดสิงห์บุรี 

1. จะท าให้ทราบถึงแนวทางการพัฒนาตลาดย้อนยุคให้เกิดความยั่งยืน 

2. จะท าให้ทราบถึงพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวที่มีความแตกต่างกันตามหลัก

ประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อการกลับมาท่องเที่ยวซ้ าในอนาคต 

3. จะท าให้ทราบถึงลักษณะส่วนบุคคลที่มีผลต่อการท่องเที่ยวที่ท าให้เกิดความยั่งยืน 

4. จะท าให้สามารถน ามาเป็นรูปแบบในการพัฒนาแหล่งท่องเที่ยวที่อ่ืน ๆ ได้ 
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บทท่ี 2 

 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

 

การศึกษาวิจัยเรื่อง แนวทางการพัฒนาตลาดย้อนยุคเพ่ือการท่องเที่ยวให้เกิดความ

ยั่งยืน กรณีศึกษา: ตลาดย้อนยุคบ้านระจัน อ าเภอค่ายบางระจัน จังหวัดสิงห์บุรี ในครั้งนี้ผู้วิจัย

ได้ท าการศึกษาเอกสารและผลงานวิจัยที่เกี่ยว เพื่อเป็นแนวทางในการศึกษาประกอบด้วย 

1. แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร ์

2. ทฤษฏีและแนวคิดเกี่ยวกับความต้องการซื้อ 

3. ทฤษฏีและแนวความคิดเกีย่วกับพฤตกิรรมผูบ้ริโภค 

4. แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 

5. แนวคิดและทฤษฎทีี่เกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

6. การวิเคราะห ์SWOT (SWOT Analysis) 

7. งานวิจยัที่เกี่ยวข้อง 

แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร์ 

ประชากรศาสตร์ หมายถึง การหาความรู้ความเข้าใจเกีย่วกับมนุษย์ในด้านพฤติกรรม

ทางประชากรและการเปล่ียนแปลงในปรากฏการณ์ทางประชากร ค าว่า demography            

มีรากศัพท์มาจากภาษากรีกสองค า คือ demo ซ่ึงหมายถึง หมู่คนประชาชนหรือราษฎร ตรงกับ

ค าว่า “people” ในภาษาอังกฤษ ส่วนค าว่า graphy ตรงกับค าในภาษาอังกฤษคือ “Writing Up” 

หรือ “Description” ซ่ึงหมายถึง การเขียน การบรรยายหรือการพรรณนารูปร่างลักษณะ และ

เทียบได้กับค าว่า “ศาสตร์” ในภาษาไทย ดังนั้นเมื่อรวมทั้งสองเข้าด้วยกัน Demography 

(ประชากรศาสตร์) จึงหมายถึง วิชาที่ศึกษาเกี่ยวกับประชากรนั่นเอง อย่างไรก็ตาม ในระยะ

เริ่มแรกนักวิชาการส่วนใหญ่ยังไม่ค่อยนิยมใช้ค านี้จะเห็นได้จากนักวิชาการที่ใช้ภาษาอังกฤษ

เป็นส่ือจะใช้ค าว่า “Population Studies” ซ่ึงใช้เรียกช่ือเป็นภาษาไทยได้หลากหลาย เช่น 

“ประชากรวิทยา ประชากรวรรณา “การศึกษาประชากร” หรือ “สารศึกษาประชากร” เป็นต้น 

ปัจจุบันนักวิชาการทั่วโลกยอมรับว่า “Demography” หรือ “ประชากรศาสตร์” เป็นสาขาที่

ศึกษาเกี่ยวกับประชากรตามขอบเขต และเนื้อหาที่เป็นการศึกษาถึงขนาด การกระจายตัว และ

องค์ประกอบของประชากรการเปล่ียนแปลงทางประชากรและองค์ประกอบของการ
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เปล่ียนแปลงทางประชากรซ่ึงได้แก่ การเกิด การตาย และการย้ายถิ่น การเปล่ียนแปลงฐานะ

ทางสังคม 

จากความหมายของประชากรศาสตร์ที่กล่าวมาข้างต้น พอจะสรุปได้ว่า ประชากรศาสตร์ 

หมายถึง การศึกษาถึงขนาดหรือจ านวนของคนที่มีอยู่ในแต่ละสังคม ภูมิภาค และระดับโลก 

รวมทั้งศึกษาถึงโครงสร้าง การกระจายตัว และการเปล่ียนแปลงโดยทั่วไปของประชากร

องค์ประกอบของประชากรศาสตร์ 

องค์ประกอบของประชากรศาสตร์ หมายถึง คุณลักษณะของประชากรในด้านต่าง ๆ 

ได้แก่ เพศ อายุ ที่อยู่อาศัย สถานภาพสมรส การศึกษา อาชีพ เชื้อชาติ ภาษาและศาสนา    

เป็นต้น  องค์ประกอบด้านอายุและเพศ เป็นองค์ประกอบหรือคุณลักษณะขั้นพื้นฐานของ

ประชากรที่จัดว่ามีความส าคัญกว่าองค์ประกอบด้านอ่ืน  ๆ เพราะเป็นปัจจัยส าคัญที่มี

ผลกระทบต่อการเกิด การตายและการย้ายถิ่น อันเป็นส่วนส าคัญที่ท าให้เกิดการเปล่ียนแปลง

ด้านขนาด องค์ประกอบ และการกระจายตัวประชากร โดยองค์ประกอบของประชากรศาสตร์ 

สามารถแบ่งออกเป็นด้านต่าง ๆ ได้ดังนี้ 

1. องค์ประกอบด้านเพศ ข้อมูลเกี่ยวกับโครงสร้างทางเพศของประชากรมีความส าคัญในการ

วางแผนต่าง ๆ  อย่างมากทั้งภาครัฐบาลและหน่วยงานเอกชน เช่น การวางแผนการให้บริการสาธารณสุข 

การวางแผนการประกอบธุรกิจ เป็นต้น นักเศรษฐศาสตร์มองโครงสร้างทางเพศของประชากร    

ในแง่การน าไปศึกษาด้านการใช้แรงงานสตรี และการประกอบอาชีพประเภทต่าง  ๆ ของ

ประชากรขณะที่นักสังคมวิทยามองความสมดุลระหว่างประชากรเพศชายและหญิงในแง่เป็น

ปั จจัยที่ มี ผลต่อการเป ล่ียนแปลงทางสั งคมและวัฒ นธรรม  ในการวิ เคราะห์ทาง

ประชากรศาสตร์เรื่อง การเกิด การตาย การย้ายถิ่น การสมรส รวมทั้งการวิเคราะห์ลักษณะ

ทางเศรษฐกิจและสังคมอ่ืน ๆ จ าเป็นต้องใช้ข้อมูลที่แยกเพศทั้งสิ้น 

2. องค์ประกอบด้านอายุ  อายุเป็นส่วนประกอบพื้นฐานที่ส าคัญของประชากรในการ

วิเคราะห์ทางประชากรศาสตร์ อายุเป็นตัวแปรที่ส าคัญ ในการศึกษาการเกิด การสมรส     

การตาย และการย้ายถิ่น นอกจากนี้ความรู้เกี่ยวกับองค์ประกอบด้านอายุของประชากรจะท า

ให้ช่วยการวางแผนด้านก าลังคน การขยายการศึกษา ตลอดจนโครงการสวัสดิการทางสังคม

ของรัฐที่ให้แก่ประชากร เป็นต้น 

3. องค์ประกอบด้านการสมรส องค์ประกอบสหประชาชาติแบ่งประเภทสถานภาพ

สมรส ดังนี้ คือ โสด สมรส หม้าย หย่าร้าง และสมรสแต่แยกกันอยู่โดยไม่ถูกต้องตามกฎหมาย 

ความแตกต่างในสถานภาพสมรส มีความส าคัญทางประชากรศาสตร์ สัดส่วนของประชากร  
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ในแต่ละสถานภาพสมรสมีผลต่ออัตราเจริญพันธุ์ และอัตราตายในประเทศ กล่าวคือ สัดส่วน

ของสตรีที่สมรสสูงย่อมจะมีอัตราเกิดสูง นอกจากนี้ยังพบว่า ชายและหญิงที่สมรสมีอัตราตาย     

ต่ ากว่าคนโสด หม้าย และหย่าร้างในกลุ่มอายุเดียวกัน 

4. องค์ประกอบด้านการศึกษา  การศึกษาของประชากร เป็นดัชนีหนึ่งที่แสดงถึง

ฐานะทางเศรษฐกิจและสังคมของประเทศ ข้อมูลเกี่ยวกับการศึกษาของประชากรเป็นข้อมูลที่มี

ประโยชน์แก่รัฐบาลและเอกชนในการน าไปเป็นพื้นฐานการคาดประมาณก าลังคนในอนาคต 

และการพัฒนาประเทศ จะเห็นได้ว่าประเทศใดมีสัดส่วนของประชากรที่ไม่รู้หนังสือมาก ๆ       

ก็หมายถึงว่าประเทศนั้นยังด้อยพัฒนาอยู่มาก และการทราบถึงสัดส่วนของประชากรในวัย

ศึกษาเล่าเรียนก็ยอ่มมีส่วนช่วยในการวางแผนและนโยบายทางการศึกษาของรัฐบาล (ศิริวรรณ 

เสรีรัตน์, 2538, หน้า 41) 

ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับความต้องการซื้อ (Demand) 

ความหมายของความต้องการซ้ือหรืออปุสงค์ (Demand)  

จากค านิยามของนราทิพย์ ชุติวงศ์ ได้ให้ความหมายของอุปสงค์ที่ว่า คือ จ านวน

หรือปริมาณของสินค้าและบริการที่ผู้บริโภคต้องการซ้ือภายในระยะเวลาที่ก าหนดให้ ณ ระดับราคา

ต่างๆ (Eaton และAllen, 2000, pp. 114-117) หรือ ณ ระดับรายได้ของผู้บริโภค หรือ ณ ระดับ

ราคาของสินค้าชนิดอ่ืนที่เกี่ยวข้อง (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538, หน้า 10) นอกจากนั้น อุปสงค์ยัง

หมายถึง ปริมาณความต้องการซ้ือสินค้าหรือบริการ ซ่ึงความต้องการซ้ือสินค้าหรือบริการ

บางอย่างต้องสนับสนุนด้วยอ านาจซ้ือและความเต็มใจเพื่อที่ท าให้ความต้องการบังเกิดผลได้ 

จากความหมายข้างต้นสรุปได้ว่า อุปสงค์ หมายถึง ความต้องการที่จะซ้ือสินค้า

และบริการจ านวนหนึ่งของผู้บริโภคสินค้าและบริการนั้น ซ่ึงจะมีปัจจัยส าคัญที่ผลักดันให้

ผู้บริโภคตัดสินใจที่ซ้ือหรือไม่ซ้ือสินค้าและบริการนั้นคือ รายได้ของผู้บริโภค ราคาของสินค้า

และบริการ ทั้งนี้ปัจจัยทั้งหมดจะข้ึนอยู่กับความเต็มใจที่จะจ่ายของผู้บริโภคต่อสินค้า          

และบริการนั้น ๆ 

ตัวก าหนดความต้องการซือ้หรืออุปสงค์ (Demand) 

ตัวก าหนดดีมานด์ (Demand Determinants) หมายถึง ตัวแปรหรือปัจจัยที่มีผลต่อ

การเพิ่มข้ึนหรือลดลงของปริมาณซื้อ ซ่ึงมีดังต่อไปนี้ 

1. รสนิยมผู้บริโภค ซ่ึงเป็นความรู้สึกชมชอบชั่วขณะหรือเป็นการเลียนแบบผู้ที่มี

ช่ือเสียง เช่น แบบเสื้อ บ้าน รถยนต์ น้ าอัดลม เป็นต้น ผู้ผลิตจึงมุ่งส่งเสริมการขายโดยทุ่มเท

การโฆษณา เพราะสามารถโน้มน้าวจิตใจคนได้ 
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2. จ านวนผู้บริโภคในตลาด ถ้าประชากรเพ่ิมมากข้ึนความต้องการบริโภคก็จะมาก

ข้ึน และตรงกันข้ามถ้าประชากรลดลงจ านวนผู้บริโภคก็จะลดลง 

3. ระดับรายได้ของผู้บริโภค ถ้าประชาชนมีรายได้มากก็จะใช้จ่ายมากถ้ามีรายได้น้อย

ก็มีก าลังซื้อน้อย แต่ปัจจุบันผู้มีรายได้น้อยอาจเพ่ิมการบริโภคได้โดยการซื้อเงินผ่อนหรือเช่าซื้อ 

เป็นต้น 

4. การกระจายรายได้ ถ้าความร่ ารวยตกอยู่กับคนกลุ่มน้อย การใช้จ่ายก็จะมี         

ไม่มากนัก แต่ถ้าคนจนส่วนใหญ่มีรายได้เพ่ิมขึ้น การใช้จ่ายจะมีมากขึ้น 

5. ข้ึนอยู่กับราคาสินค้าชนิดนั้น ซ่ึงเป็นไปตามกฏของดีมานด์ กล่าวคือ ถ้าราคาถูก

ลงคนจะซื้อมากข้ึน ถ้าราคาสูงข้ึนคนจะซ้ือน้อยลง 

6. ข้ึนอยู่กับราคาของสินค้าชนิดอ่ืนที่เกี่ยวข้อง เช่นเป็นสินค้าที่ใช้ทดแทนกันได้      

ถ้าสินค้าชนิดหนึ่งมีราคาสูงข้ึน คนจะหันไปซ้ือสินค้าอีกชนิดหนึ่งซ่ึงใช้สอยทดแทนกันได้และ

ราคาถูกกว่า เช่น นมตรามะลิแพงข้ึน คนจะหันไปซ้ือนมตราเรือใบซ่ึงมีราคาถูกกว่า          

และบริโภคทดแทนกันได้ ถ้าเป็นสินค้าที่ใช้ประกอบกัน เช่นรถยนต์กับยางรถยนต์ ถ้าราคา

รถยนต์สูงข้ึนความต้องการซื้อรถยนต์จะลดลง ซ่ึงท าให้ความต้องการซื้อยางรถยนต์ลดลงตาม

ไปด้วย 

7. ฤดูกาล ถ้าในฤดูหนาวเส้ือกันหนาวจะขายดี น้ าแข็งจะขายไม่ดี แต่ในฤดูร้อน

น้ าแข็งจะขายดี เสื้อกันหนาวขายไม่ได้ เป็นต้น 

8. การศึกษา เมื่อคนมีการศึกษาดี การใช้จ่ายจะค านึงถึงประโยชน์ที่จะได้รับมากข้ึน 

ค าโฆษณาที่เกินความจริงจะไม่เป็นที่ไว้วางใจและจะคิดไปว่าสินค้าที่โฆษณามาก  ๆ นั้น 

คุณภาพอาจจะไม่ดีก็ได้ ดังนั้น ผู้ที่มีการศึกษามักจะซื้อสินค้าที่มีคุณภาพ 

9. ความต้องการเก็บเงินของประชาชน หรือความต้องการออม ถ้าบุคคลต้องการ

สะสมเงินไว้ใช้จ่ายในอนาคตหรืออัตราดอกเบี้ยเงินฝากสูงข้ึน จะท าให้มีคนน าเงินไปฝาก

สถาบันการเงินมากข้ึน ท าให้เงินที่จะใช้จ่ายซ้ือสินค้าลดลง 

10.  นโยบายรัฐบาลขณะนั้น จะแก้ไขปัญหาเศรษฐกิจอย่างไร ถ้ารัฐบาลต้องการลด

ค่าใช้จ่ายของเอกชนเพ่ือภาวะเงินเฟ้อ รัฐก็จะข้ึนภาษีการบริโภคภาษีเงินได้ ภาษีการขาย ซ่ึ ง

สินค้าจะแพงข้ึน การบริโภคจะลดลงสินค้าจะขายได้น้อยลง และข้ึนอยู่กับนโยบายด้านอ่ืน ๆ 

เช่น การส่งเสริมการลงทุน การแก้ไขปัญหาการว่างงาน การด าเนินนโยบายการเงินและการ

คลังในขณะนั้น เป็นต้น 
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การประมาณความต้องการซื้อหรืออุปสงค์ (Demand) 

การประมาณความต้องการสินค้าของผู้บริโภค ณ เวลาใดเวลาหนึ่ง ท าให้ทราบ

ลักษณะความสัมพันธ์ และขนาดของตัวแปรที่น าไปใช้ประมาณจ านวนสินค้าที่ต้องผลิตเพ่ือ

สนองความต้องการของผู้บริโภคอย่างถูกต้อง ซ่ึงประโยชน์ของการประมาณ มีดังนี้ 

1. ทราบจ านวนสินค้าเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 

2. ทราบว่ามีตัวแปรอะไรบ้างและแต่ละตัวแปรมีความส าคัญมากน้อยเพียงใด 

3. วางแผนธุรกิจล่วงหน้า 

4. วิเคราะห์ศักยภาพของตลาดวิเคราะห์คู่แข่งขัน 

5. ก าหนดราคาสินค้าที่เหมาะสม 

วิธีการประมาณอุปสงค์ มีหลายวิธี ทั้งนี้ข้ึนอยู่กับประเภทและลักษณะของสินค้า 

ข้อมูลของตัวสินค้าที่มีอยู่ความรู้และความเช่ียวชาญของผู้ประมาณอุปสงค์ ส าหรับวิธีการ

ประมาณอุปสงค์ที่นิยมท ากันทั่วไปมี 3 วิธี คือ 

1. การสัมภาษณ์และการส ารวจจากผู้บริโภคโดยตรง (Consumer Survey) เป็นการ

ประมาณอุปสงค์ โดยการสอบถามหรือสัมภาษณ์เกี่ยวกับปฏิกิริยาของผู้บริโภคที่มีต่อการซ้ือ

สินค้า ท าให้ทราบถึงความสัมพันธ์ ระหว่างอุปสงค์กับผลผลิต ปัจจัยต่าง ๆ ที่มีผลทางด้าน

การตลาด ปริมาณสินค้าที่จะซ้ือ ณ ระดับราคาต่าง ๆ หรือ อาจจะถามค าถามเกี่ยวกับ

ปริมาณที่จะซ้ือภายใต้สถานการณ์ต่าง ๆ เกี่ยวกับราคาและรายได้ เป็นต้น โดยการ รวบรวม

ข้อมูลเหล่านี้เข้าด้วยกัน ก็จะท าให้เราสามารถพยากรณ์ความสัมพันธ์ระหว่างอุปสงค์กับตัว

แปรต่าง ๆ ที่ เกี่ยวข้องได้ 

2. การทดลองตลาด (Market Experiment) เป็นการประมาณอุปสงค์จากการ

รวบรวมข้อมูลจาก พฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีต่อสินค้าของตน เมื่อธุรกิจได้ปรับเปล่ียน

นโยบายบางประการ เช่น การปรับปรุงสินค้าใหม่ การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ใหม่ เป็นต้น 

ส าหรับช่วงเวลาการทดสอบอาจเป็นช่วงระยะเวลาสั้นหรือยาว จะข้ึนอยู่กับประเภทของสินค้า

และรายละเอียดของข้อมูลที่ต้องการทดสอบ เมื่อได้ข้อมูลมาสามารถน ามาวิเคราะห์เพ่ือหา

สาเหตุการเปล่ียนแปลงที่เกิดข้ึน โดยพิจารณาเปรียบเทียบจากตัวแปรที่หน่วยธุรกิจควบคุมให้

มีการเปล่ียนแปลงในกรณีต่างๆกัน ผลสรุปที่ได้สามารถน ามาค านวณ เพ่ือหาอัตราการ

สนองตอบของผู้บริโภคต่อ การเปล่ียนแปลงของตัวแปรเหล่านั้น 

3. การวิเคราะห์การถดถอย (Regression Analysis) เป็นวิธีทางสถิติที่ ใช้อธิบาย

ความสัมพันธ์ ระหว่างตัวแปรตามกับตัวแปรอิสระอย่างเป็นระบบ และมีหลักการทดสอบเพ่ือ
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สร้างความเช่ือมั่นของผลที่ได้รับ เพราะสามารถศึกษาถึงโครงสร้างความสัมพันธ์ระหว่าง    

อุปสงค์ของสินค้ากับตัวแปรต่าง ๆ ที่มีอิทธิพลก าหนด อุปสงค์นั้น รวมถึงสามารถน าไปใช้ใน

การพยากรณ์เพ่ือการศึกษา ทิศทางการเคล่ือนไหวของอุปสงค์ในอนาคต การวิเคราะห์การ

ถดถอยมีประโยชน์ สามารถด าเนินการได้อย่างรวดเร็ว เนื่องจากข้อมูลที่น ามาวิเคราะห์ 

บางส่วนเป็นข้อมูลที่มีการรวบรวมทั้งระบบเศรษฐกิจ และรวบรวมอยู่ในองค์กรธุรกิจอยู่แล้ว 

ค่าใช้จ่ายในการประมาณอุปสงค์ก็ต่ ากว่าวิธีการอ่ืน ๆ  ที่กล่าวมาแล้ว (INCquity, 2553, ส่ือออนไลน์) 

ทฤษฏีและแนวความคิดเกี่ยวกับพฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 

บุคคลที่ เกี่ยวข้องโดยตรงกับการได้รับและการใช้สินค้าหรือบริการรวมถึง

กระบวนการตัดสินใจที่เกิดข้ึนก่อนระหว่างและหลังที่ เป็นตัวก าหนดการกระท าต่างๆข้ึน 

จากความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคดังกล่าวนี้ สามารถแยกพิจารณาการกระท าได้ 3 

ประเด็นที่เกี่ยวข้องกับพฤติกรรมผู้บริโภคคือ 

1. การแสดงออกและการกระท าของแต่ละบุคคล บุคคลแต่ละคนจะมีการกระท า

ต่างๆ ซ่ึงเป็นการแสดงออกในด้านพฤติกรรมผู้บริโภค เช่น การเดินทางไปซ้ือสินค้า 

การท าความสะอาดห้องพัก การอ่านหนังสือ เป็นต้น 

2. การได้รับหรือได้มาซ่ึงสินค้าหรือบริการ และการใช้สินค้าและบริการทาง

เศรษฐกิจผู้บริโภคทุกคนที่ด ารงชีวิตอยู่ทุกวันนี้ต้องมีการได้รับและใช้สินค้าหรือบริการการ

ได้รับสินค้าและบริการก็หมายถึง การซ้ือสินค้ามานั่นเอง และยังรวมถึงการได้รับสินค้าและ

บริการโดยที่ไม่ได้ซื้อเองโดยตรง เช่น นักศึกษาได้รับส่ิงของที่ผู้ปกครองมอบให้ 

3. กระบวนการตัดสินใจผู้บริโภคจะซ้ือสินค้าได้นั้นต้องผ่านขั้นตอนของกระบวนการ

ตัดสินใจได้แก่ การตระหนักถึงปัญหา การค้นหาการประเมินผลทางเลือก การเลือกหรือการ

ซ้ือสินค้าและผลที่ได้จากการซ้ือสินค้าการศึกษาด้านพฤติกรรมผู้บริโภคจึงมุ่งที่จะอธิบายถึง

สาเหตุของการเกิดพฤติกรรมของผู้บริโภคซ่ึงก็สอดคล้องกับการศึกษาถึงพฤติกรรมของ

นักศึกษากล่าวคือ เป็นการศึกษาถึงสาเหตุของการมีพฤติกรรมการเลือกที่พักอาศัยของ

นักศึกษาว่าเกิดจากสาเหตุใดได้แก่ สาเหตุด้านเหตุผล สาเหตุด้านจิตใจห รืออารมณ์ 

พฤติกรรมที่แสดงออกเพ่ือตอบสนองความต้องการเป็นอย่างไร 

ปัจจัยทีม่ีอิทธพิลต่อพฤตกิรรมการบริโภค 

นักการตลาดได้พยายามศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค เพ่ือจะหาทางขายสินค้า  

บริการของตนเอง ในการศึกษาได้อาศัยหลักการวิจัยทางสังคมศาสตร์มาใช้เริ่มตั้งแต่ 

การวิเคราะห์ปัญหา เก็บรวบรวมข้อมูล ประมวลผลข้อมูล สรุปผล และน าไปใช้  เนื้อหาของ
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ข้อมูลที่นักการตลาดจะต้องเก็บรวบรวมได้แก่ส่ิงต่าง ๆ ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า

บริการของผู้บริโภค สิ่งเหล่านี้ได้แก่ 

1. ความต้องการทางด้านร่างกายและจิตใจ ความต้องการทางด้านร่างกายได้แก่ 

สินค้าบริการทั้งหลายที่สามารถตอบสนองความรู้สึกผ่านทางอวัยวะรับรู้ คือ ตา หู จมูก ล้ิน 

ผิวหนัง ส่วนความต้องการทางด้านจิตใจได้แก่ ความต้องการในสินค้าบริการที่สามารถ

ตอบสนองความรู้สึกต่าง ๆ เช่น ดอกไม้แสดงความรู้สึกรัก 

2. ข่าวสารต่าง ๆ ที่จะช่วยให้ผู้บริโภคทราบแหล่งของสินค้าบริการที่จะตอบสนอง

ความต้องการของตนได้มากที่สุด เสียค่าใช้จ่าย เวลา ความพยายามให้น้อยที่สุด ข่าวสาร แบ่ง

ออกได้เป็น 2 ประเภทคือ ข่าวสารภายในได้แก่ ประสบการณ์ที่ผ่านมาจากการบริโภคสินค้า 

บริการชนิดเดียวกันหรือใกล้เคียงกันและข่าวสารภายนอกได้แก่ ข่าวสารจากส่ือต่าง ๆ เช่น 

การโฆษณาทางวิทยุ โทรทัศน์ หนังสือ จากเพื่อน และอ่ืน ๆ 

3. เจตคติ ซ่ึงหมายถึง ความคิดเห็น ความเช่ือ ความรู้สึกที่บุคคลได้รับมาจาก

ประสบการณ์ในวัยเด็ก ลอกเลียนแบบผู้อ่ืน เจตคติของบุคคลจะมีลักษณะเฉพาะตัวท าให้ความ

ต้องการสินค้าบริการของแต่ละบุคคลแตกต่างกันออกไป 

4. บุคลิกภาพ เป็นแบบแผนของพฤติกรรมที่บุคคลแสดงออกเป็นลักษณะเฉพาะตัว 

เช่น บุคลิกภาพแบบเก็บตัว บุคลิกแบบเปิดตัว บุคลิกภาพของบุคคลจะมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

สินค้าบริการของแต่ละบุคคล 

5. การเรียนรู้ เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมที่ เป็นผลมาจากประสบการณ์ 

การบริโภคสินค้าบริการในอดีต เช่ือในเครื่องหมายการค้าเพราะความประทับใจในคุณภาพ

ความเคยชินหรือเปล่ียนไปใช้สินค้าบริการอ่ืน ๆ เพราะความไม่พึงพอใจในคุณภาพหรือบริการ  

เป็นต้น 

6. อิทธิพลของครอบครัว มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของครอบครัว ได้แก่ ขนาดของ

ครอบครัว ผู้มีอ านาจในครอบครัว และรายได้ของครอบครัว 

7. อิทธิพลของสังคม มนุษย์จะอยู่รวมกันเป็นสังคมหรือกลุ่ม ซ่ึงมีทั้งกลุ่มที่เป็น

ทางการและไม่เป็นทางการ บุคคลที่อยู่ในกลุ่มเดียวกันจะมีแนวความคิด แนวทางด าเนินชีวิตใน

ส่วนใหญ่เหมือนกัน การตัดสินใจในเรื่องต่าง ๆ ของบุคคลในกลุ่มจะมีลักษณะที่ใกล้เคียงกัน

หรือในแนวทางเดียวกัน 

8. วัฒนธรรมเป็นแบบอย่างหรือแนวทางปฏิบัติในการด าเนินชีวิตประจ าวันของ

บุคคล เช่น การปฏิบัติในครอบครัว ในสังคม การประกอบพิธีกรรมต่าง ๆ บุคคลที่อยู่ใน
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วัฒนธรรมเดียวกันจะมีความต้องการในสินค้าบริการที่เหมือนกัน วัฒนธรรมต่างกันจะบริโภค

สินค้าบริการที่ต่างกันไปด้วย 

9. อิทธิพลของธุรกิจ  ได้แก่สถานที่ตั้ งร้านค้า การจัดหน้ าร้าน ภายในร้าน 

การให้บริการ การโฆษณา ราคาสินค้าและอ่ืนๆ ส่ิงเหล่านี้มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

ปัจจัยข้างต้นทั้ง 9 ประการ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่จะเลือกซ้ือสินค้า

บริการชนิดใดชนิดหนึ่ง เราจะทราบข้อมูลปัจจัยทั้ง 9 ประการได้จากการออกแบบสอบถาม

เพ่ือสัมภาษณ์ผู้บริโภค แล้วจึงน าข้อมูลมาประมวลผล เพ่ือวิเคราะห์หาแนวทางในการผลิต

สินค้าบริการให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550, หน้า 46) 

 

แนวคิดเก่ียวกับการตัดสนิใจซื้อ 

การตัดสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกที่จะกระท าส่ิงใด

ส่ิงหนึ่งจากทางเลือกต่างๆที่มีอยู่ ซ่ึงผู้บริโภคมักจะต้องตัดสินใจในทางเลือกต่างๆของสินค้า

และบริการอยู่ เสมอ โดยที่ เขาจะเลือกสินค้าหรือบริการตามข้อมูลและข้อจ ากัดของ

สถานการณ์ การตัดสินใจจึงเป็นกระบวนการที่ส าคัญและอยู่ภายในจิตใจของผู้บริโภค 

(ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550, หน้า, 46) 

ลักษณะของผู้ซ้ือและกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

ความรู้สึกนึกคิดของผู้ ซ้ือทั้ง 2 ส่วนคือลักษณะของผู้ ซ้ือ (buyer charactristics) 

และ กระบวนการตัดสินใจซื้อ (buyer decision procss) 

1. ลักษณะของผู้ซ้ือ (buyer charactristics) จะถูกกระทบจากปัจจัยทางด้านต่างๆ 

ดังต่อไปนี้ 

1.1 ปัจจัยทางด้านวัฒนธรรม (cultural factors) 

1.2 ปัจจัยทางด้านสังคม (social factors) 

1.3 ปัจจัยส่วนบุคคล (personal factors) 

1.4 ปัจจัยทางด้านจิตวิทยา (psychological factors) 

2. กระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ 

ขั้นที่ 1 การรับรู้ถึงปัญหา กระบวนการซ้ือจะเกิดข้ึนเมื่อผู้ซ้ือตระหนักถึงปัญหา

หรือความต้องการของตนเอง 

ขั้นที่ 2 การค้นหาข้อมูล ในขั้นนี้ผู้บริโภคจะแสวงหาข้อมูลเพ่ือตัดสินใจ ในขั้นแรก

จะค้นหาข้อมูลจากแหล่งภายในก่อนเพ่ือน ามาใช้ในการประเมินทางเลือกหากยังได้ข้อมูลไม่

เพียงพอก็ต้องหาข้อมูลเพ่ิมจากแหล่งภายนอก 
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ขั้นที่ 3 การประเมินผลทางเลือก ผู้บริโภคจะน าข้อมูลที่ได้รวบรวมไว้ มาจัดเป็น

หมวดหมู่และวิเคราะห์ข้อดี ข้อเสียทั้งในลักษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกและความคุ้มค่า

มากที่สุด 

ขั้นที่ 4 การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด หลังการประเมิน ผู้ประเมินจะทราบ

ข้อดี ข้อเสีย หลังจากนั้นบุคคลจะต้องตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุดในการเก็บปัญหา มักใช้

ประสบการณ์ในอดีตเป็นเกณฑ์ทั้งประสบการณ์ของตนเองและผู้อ่ืน 

ขั้นที่ 5 การประเมินภายหลังการซ้ือ เป็นขั้นสุดท้ายหลังจากการซ้ือ ผู้บริโภคจะ  

น าผลิตภัณฑ์ที่ซ้ือนั้นมาใช้ และในขณะเดียวกันก็จะท าการประเมินผลิตภัณฑ์นั้นไปด้วย ซ่ึงจะเห็นได้ว่า 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคเป็นกระบวนการต่อเนื่อง ไม่ได้หยุดตรงที่การซ้ือ 

 

แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เครื่องมือที่ใช้ตอบสนองความ

ต้องการและสร้างความพอใจให้กับกลุ่มลูกค้าที่ เป็นเป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด

ประกอบด้วยส่ิงที่กิจการใช้เพ่ือสร้างอิทธิพลในการโน้มน้าวความต้องการสินค้าของกิจการ 

ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได้ 4 กลุ่ม ดังที่เรียกกันว่า “4 Ps” อันได้แก่ผลิตภัณฑ์

(Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) 

สุดาดวง  เรืองรุจิระ (2540, หน้า 29 ) กล่าวว่าส่วนประสมการทางการตลาด คือ 

องค์ประกอบที่ส าคัญในการด าเนินงานการตลาดเป็นปัจจัยที่กิจการสามารถควบคุมได้ กิจการ

ธุรกิจจะต้องสร้างส่วนประสมทางการตลาด ที่เหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด 

ธงชัย สันติวงษ์ (2540, หน้า 34) ให้ความหมายค าว่าส่วนประสมทางการตลาด 

คือ การผสมผสานอันเป็นอันหนึ่งอันเดียวกันในการก าหนดราคา การส่งเสริมการขาย 

ผลิตภัณฑ์ที่ขายและการจัดจ าหน่ายซ่ึงมีการออกแบบให้สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2550, หน้า 52-53) อธิบายถึงส่วนผสมทางการตลาดไว้ว่า 

คือ แนวคิดที่ เป็นหลักในการพิจารณาส่วนประกอบที่ส าคัญเพ่ือตอบสนองตลาดอย่าง

เหมาะสม โดยเริ่มจากธุรกิจต้องมีผลิตภัณฑ์ทีจะเสนอลูกค้า มีการตั้งราคาที่สมควรมีวิธีน าส่ง

ไปยังลูกค้าอย่างมีประสิทธิภาพและมีวิธีการส่ือสารเพ่ือท าการโปรโมทและดึงดูดให้เกิดการซ้ือ

ด้วยการส่งเสริมการตลาด 
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การบริหารการตลาด กลยุทธ์การตลาดและการวางแผนการตลาด 

กระบวนการในการวางแผนและการบริหารแนวความคิด การตั้งราคา การส่งเสริม

การตลาดและการจัดจ าหน่าย ความคิด สินค้า และบริการ เพ่ือสร้างให้เกิดการแลกเปล่ียน

โดยสามารถบรรลุวัตถุประสงค์ขององค์การ และสนองความพึงพอใจของบุคคล (American  

marketing association, 1960, p. 115) 

จากความหมายนี้จะเห็นได้ว่าเน้นขั้นตอนในการบริหารการตลาดซ่ึงมีขั้นตอน

เหมือนกับการบริหารโดยทั่วไปซ่ึงประกอบด้วย การวางแผน การปฏิบัติตามแผน การควบคุม 

แสดงให้เห็นถึงเครื่องมือการตลาดที่ส าคัญ 4 องค์ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัด

จ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด เครื่องมือทั้ง 4 ประการนี้ เราเรียกว่าส่วนประสมการตลาด

หรือเรียกสั้นๆว่า 4Ps การใช้เครื่องมือ 4Ps ต้องมีการวางแผนเพ่ือสนองความพึงพอใจของ

บุคคลและการบรรลุวัตถุประสงค์ขององค์การด้วย ดังนั้น ก่อนที่จะมีการวางแผน 4Ps งาน

การตลาดจึงต้องเริ่มต้นจากการก าหนดและวิเคราะห์ตลาดเป้าหมายแล้วพัฒนาแผนการตลาด

เพ่ือให้ตลาดเป้าหมายบรรลุวัตถุประสงค์ขององค์การและสนองความพึงพอใจของลูกค้า  

4 ด้าน ซ่ึงเรียกว่า 4Cs ประกอบด้วย ความจ าเป็นและความต้องการของลูกค้า ต้นทุนของ

ลูกค้า ความสะดวกของลูกค้า และการติดต่อส่ือสารกับลูกค้า 

การบริหารการตลาด (Marketing management) หรือกระบวนการทางการตลาด 

(Marketing process)  ประกอบด้วย การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด การพัฒนากลยุทธ์

การตลาด การวางแผนโปรแกรมการตลาดและการบริหารความพยายามทางการตลาด หรือ

หมายถึงการวิเคราะห์ การวางแผน การปฏิบัติตามแผน การควบคุม โปรแกรมที่ออกแบบเพ่ือ

สร้างและรักษาการแลกเปล่ียนส่ิงที่มีประโยชน์กับผู้ซ้ือที่เป้าหมายเพ่ือบรรลุวัตถุประสงค์ของ

องค์การ จากสองความหมายนี้จะเห็นขั้นตอนของการบริหารการตลาดซ่ึงเหมือนกับขั้นตอนใน

การบริหารทั่วไป แต่เน้นความส าคัญขั้นการวางแผนซ่ึงเน้นการวิเคราะห์สถานการณ์หรือ

โอกาสทางการตลาด 

ชั้นการวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาด 

1. การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด 

2. การวิเคราะห์สถานการณ์ด้านตลาดผลิตภัณฑ์ การแข่งขัน การจัดจ าหน่ายแล้ว

ส่ิงแวดล้อมที่เกี่ยวข้อง 

3. การวิเคราะห์ SWOT 

4. การวิจัยและการเลือกตลาดเป้าหมาย 

5. การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
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ชั้นการวางแผนการตลาด 

1. การจัดองค์การทางการตลาด 

2. การปฏิบตักิารทางการตลาด 

กลยุทธ์การตลาด 

วิธีการที่ใช้เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาดหรือหมายถึงข้ึนตอนในการ

ก าหนดจุดมุ่งหมายทางการตลาด การเลือกตลาดเป้าหมาย และออกแบบส่วนประสมทาง

การตลาดเพ่ือสนองความพึงพอใจของตลาดและบรรลุจุดมุ่งหมายขององค์การ (Schorll and 

Guiltinan, 1990, p. 750) จากความหมายของกลยุทธ์มีประเด็นส าคัญคือ การก าหนดตลาด

เป้าหมาย พฤติกรรมของตลาดเป้าหมาย การก าหนดวัตถุประสงค์ทางการตลาด การก าหนด

กลยุทธ์การตลาด  การก าหนดโปรแกรมการตลาดลักษณะของการบริหารการตลาดและ    

กลยุทธ์การตลาด จะเห็นได้ว่ามีลักษณะที่คล้ายกันและแตกต่างกันคือ 

1. กลยุทธ์การตลาดเป็นส่วนหนึ่งของการบริหารการตลาด 

2. กลยุทธ์การตลาดประกอบด้วย 2 ส่วน คือ ส่วนที่เป็นการวิเคราะห์และส่วนที่เป็น

การวางแผนการตลาด ส่วนการบริหารการตลาด ประกอบด้วย 4 ส่วน คือ ส่วนที่เป็นการวิเคราะห์  

ส่วนที่เป็นการวางแผน ส่วนที่เป็นการปฏิบัติการทางการตลาดและส่วนที่เป็นการควบคุมทาง

การตลาด จากการวิเคราะห์จะเห็นได้ว่าการบริหารการตลาดจะรวมหน้าที่ในการวางแผน

การตลาดและรวมงานในการท าแผนการตลาดด้วย ในการอธิบายรายละเอียดของการบริหาร

การตลาด กลยุทธ์การตลาดจะอธิบายรวมกันโดยยึดถือโครงสร้างของการบริหารการตลาด

ตามขั้นตอนคือ 

2.1  การวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาด 

2.2 การวางแผนการตลาด 

2.3 การปฏิบัติการทางการตลาด 

2.4 การควบคุมทางการตลาด 

การวางแผนการตลาด (Markrting planning) 

เป็นการก าหนดจุดมุ่งหมายและกลยุทธ์ในการใช้ความพยายามทางการตลาดของ

องค์การ (Stanton and Futrell, 1987, p. 648) งานในการวางแผนการตลาดก็ คือการ

เตรียมการว่าจะด าเนินการตามขั้นตอนการบริหารการตลาดอย่างไร 

โปรแกรมการตลาด (Marketing progran) เป็นแผนงานที่มีความสมบูรณ์ที่รวม

นโยบายกลยุทธ์  วิธีการปฏิบัติงานเพ่ือตอบค าถามว่า จะท าอะไร ใครเป็นคนท า จะท าเมื่อไร 

จะส้ินเปลืองค่าใช้จ่ายเท่าใด โปรมแกรมการตลาดจะเป็นส่วนหนึ่งของแผนการตลาด 
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กลยุทธ์การตลาดแบบ 3C 

เนื่องจากทุกวันนี้ผู้บริโภคสามารถได้รับข่าวสารได้จากทุกที่ ทุกเวลาและรวดเร็วมาก 

ดังนั้นการท าการตลาดจึงต้องน าหลักการที่มีความทันสมัยเข้ามาใช้ด้วย ซ่ึงก็คือหลัก 3C โดยมี

หลักการดังดังนี้ 

1. Customer Share เป็นการท าการตลาดที่จะมุ่งเพ่ิมส่วนแบ่งของผู้บริโภคเป็นหลัก 

เพ่ือให้ลูกค้าที่เคยใช้บริการหรือซ้ือสินค้าไปแล้วยังคงติดตามและกลับมาซ้ือหรือใช้บริการอีก

ครั้ง ซ่ึงจะใช้วิธีการเสนอสินค้าที่หลากหลายให้ลูกค้ามีตัวเลือกมากขึ้น 

2. Customization เป็นการเน้นการขายสินค้าและบริการแบบสนองความต้องการของ

ลูกค้าเฉพาะบุคคลมากกว่าการขายโดยเน้นลูกค้าแบบกว้าง ๆ ซ่ึงจะท าให้ขายได้ดีและรวดเร็ว

กว่าCustomer Relationship Management (CRM) เป็นการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าเพ่ือเพ่ิม

โอกาสในการขยายธุรกิจและท าก าไรให้สูงข้ึน โดยจะเน้นการสร้างสัมพันธ์กับลูกค้าที่มี

ศักยภาพเป็นหลัก และมีการท ากิจกรรมทางการตลาดเพ่ือดึงดูดความสนใจของลูกค้าให้มากข้ึนด้วย  

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546, หน้า 68-115) 

กลยุทธ์การตลาดแบบ 4C 

เนื่องด้วยพฤติกรรมในการเลือกและซ้ือสินค้าหรือบริการของผู้บริโภคได้เปล่ียนไป

เป็นอย่างมาก จึงได้มีการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดข้ึนมาใหม่ เพ่ือให้สามารถตอบโจทย์

กลุ่มผู้บริโภคได้มากข้ึนและตรงประเด็นที่สุด จนเกิดเป็นกลยุทธ์การตลาด 4C ซ่ึงประกอบไปด้วย 

1. Consumer ความต้องการของผู้บริโภค ต้องรู้ว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ต้องการอะไร 

เพ่ือจะได้ผลิตสินค้าหรือบริการออกมาได้อย่างตรงกับความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคมากข้ึน 

2. Cost ต้นทุนของผู้บริโภค มีความสัมพันธ์กับการตั้งราคาสินค้า ในการตั้งราคา

สินค้าจึงควรค านึงถึงต้นทุนและก าลังซื้อของผู้บริโภคมากกว่าต้นทุนการผลิต แต่ราคาก็ต้องไม่

ต่ ากว่าต้นทุนการผลิตจนท าให้ขาดทุน 

3. Convenience ความสะดวกในการซ้ือ ค านึงว่าลูกค้ามีความสะดวกในการซ้ือจาก

ช่องทางไหนบ้าง ซึ่งอาจท าการเพิ่มช่องทางในการซ้ือให้กับลูกค้ามากขึ้น 

4. Communication การส่ือสาร หากมีการส่ือสารที่ดีระหว่างผู้ขายและลูกค้า ก็จะท า

ให้ลูกค้ารู้สึกประทับใจและเกิดความเช่ือถือในสินค้ามากข้ึน เป็นการเพ่ิมโอกาสในการขาย

สินค้าให้มากข้ึนไปอีกโดยกลยุทธ์การตลาดแบบ 4C ได้มีการออกแบบและพัฒนาเพ่ือให้

สามารถตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้าในยุคไอทีมากที่สุด แต่ในขณะเดียวกันก็ยังสามารถ

ใช้ได้กับการขายสินค้าโดยทั่วไปอีกด้วย จึงเป็นกลยุทธ์การตลาดที่ก าลังได้รับความนิยมและ

แพร่หลายมาก (Hai Harvard Wu, 2558, ส่ือออนไลน์) 
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กลยุทธ์ทางการตลาด 4P 

4P (Product Price Place Promotion) ซ่ึงหลักการใช้คือการวางแผนในแต่ละส่วนให้เข้ากัน   

และเป็นที่ต้องการของกลุ่มเป้าหมายที่เราเลือกเอาไว้ให้มากที่สุด ในบางธุรกิจอาจจะไม่

สามารถปรับเปล่ียนทั้ง 4P ได้ทั้งหมดในระยะสั้นก็ไม่เป็นไรเพราะสามารถค่อยๆ ปรับกลยุทธ์

จนได้ส่วนผสมทางการตลาดได้เหมาะสมที่สุด กลยุทธ์ทางการตลาด 4P ประกอบด้วย 

1. Product / Service คือ สินค้าหรือบริการ ที่เราจะเสนอให้กับลูกค้า แนวทางการ

ก าหนดตัว ผลิตภัณฑ์ให้เหมาะสมก็ต้องดูว่ากลุ่มเป้าหมายต้องการอะไร เช่น ต้องการบริการ

ดูแลระบบคอมพิวเตอร์ภายในองค์กร โดยไม่สนเรื่องพนักงานประจ า ไม่สนการเข้าท างานใน

ส านักงาน แต่ขอให้ดูแลแก้ไขปัญหาได้ก็พอ เราก็ต้องท าตามที่ลูกค้าต้องการ โดยทั่วไป

แนวทางที่จะท าสินค้าให้ขายได้มีอยู่สองอย่างคือ สินค้าที่มีความแตกต่าง โดยการสร้างความ

แตกต่างนั้น จะต้องเป็นส่ิงที่ลูกค้าสามารถสัมผัสได้จริงว่าต่างกันและลูกค้าตระหนัก และชอบ

ในแนวทางนี้ หรือ สินค้าที่เลียนแบบแบรนด์ดังๆ ในซุปเปอร์สโตรต่างๆ จริงๆแล้วส าหรับนัก

ธุรกิจมือ ใหม่ควรเลือกในแนวทางสร้างความแตกต่างมากกว่าการเป็นสินค้าราคาถูก เพราะ

หากเป็นด้านการผลิตแล้ว รายใหญ่ จะมีต้นทุนการผลิตที่ถูกกว่ารายย่อย แต่หากเป็นด้านบริการ 

เราอาจจะเริ่มต้นที่ราคาถูกก่อน แล้วค่อย ๆ  หาตลาดที่รายใหญ่ไม่สนใจ 

2. Price คือ ราคา การตั้งราคา เป็นส่ิงที่ค่อนข้างส าคัญในการตลาด แต่ไม่ใช่ว่า คิด

อะไรไม่ออกก็ลดราคาอย่างเดียว เพราะการลดราคาสินค้า อาจจะไม่ได้ช่วยให้การขายดีข้ึนได้ 

หากปัญหาอ่ืนๆยังไม่ได้รับการแก้ไข การตั้งราคาในที่นี้จะเป็นการตั้งราคาให้เหมาะสมกับ 

ผลิตภัณฑ์ และกลุ่มเป้าหมาย เช่น หากเราขายอาหารที่ตลาดนัด ราคาจะต้องถูกหน่อยแต่หาก

ขายที่ห้างสรรพสินค้า หากตั้งราคาถูกไป กลุ่มที่เป็นเป้าหมายอยากให้ซ้ืออาจจะไม่ซื้อ แต่คนที่

ซ้ืออาจจะเป็นคนอีกกลุ่มซ่ึงมีน้อยกว่า และไม่คุ้ม ย่ิงไปกว่านั้นหากราคา และรูปลักษณ์สินค้าไม่เข้ากัน 

ลูกค้าก็จะเกิดความข้องใจและอาจจะกังวลที่จะซ้ือ เพราะราคาคือตัวบ่งบอกภาพลักษณ์ของ

สินค้าที่ส าคัญที่สุด อย่างไรก็ตาม ในด้านการท าธุรกิจขนาดย่อม ราคาที่เราต้องการอาจไม่ได้

คิดอะไรลึกซ้ึงขนาดนั้น แต่จะมองกันในเรื่องของตัวเลข ซ่ึงจะมีวิธีก าหนดราคาดังนี้ 

ก าหนดราคาตามลูกค้า คือ การก าหนดราคาตามที่เราคิดว่า ลูกค้าจะเต็มใจจ่าย   

ซ่ึงอาจจะได้มาจากการท าส ารวจ หรือแบบสอบถาม 

ก าหนดราคาตามตลาด คือ การก าหนดราคา ตามคู่แข่งในตลาด ซ่ึงอาจจะต่ ามาก

จนเราจะมีก าไรน้อยดังนั้นหากคิดที่จะก าหนดราคาตามตลาด เราอาจจะต้องมานั่งคิดค านวณ

ย้อนกลับว่า ต้นทุนสินค้าควรเป็นเท่าไรเพ่ือจะได้ก าไรตามที่ตั้งเป้า แล้วมาหาทางลดต้นทุนลง 
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ก าหนดราคาตามต้นทุน+ก าไร วิธีนี้เป็นการค านวณ ว่าต้นทุนของเราอยู่ที่เท่าใด 

แล้วบวกค่าขนส่ง ค่าแรงของเรา บวกก าไร จึงได้มาซ่ึงราคา แต่หากราคาที่ได้มาสูงมาก  

เราอาจจ าเป็นต้องมีการท าประชาสัมพันธ์ หรือปรับภาพลักษณ์ ให้เข้ากับราคานั้น 

3. Place คือ วิธีการน าสินค้าไปสู่มือของลูกค้า หากเป็นสินค้าที่จะขายไปหลาย ๆ 

แห่ง วิธีการขายหรือการกระจายสินค้าจะมีความส าคัญมาก ข้ึนอยู่กับว่า สินค้าของท่านคือ 

อะไร และกลุ่มเป้าหมายท่านคือใคร เช่น สินค้าคุณภาพสูงหรูหราราคาแพง ควรจ ากัดการขาย

ไม่ให้มีมากเกินไป เพราะอาจจะท าให้เสียภาพลักษณ์ได้ ส่ิงที่เราควรจะค านึงอีกอย่างคือต้นทุน

การกระจายสินค้า เช่นการขายสินค้าใน Modern Trade หรือ ห้างสรรพสินค้า อาจจะ กระจาย

ได้ทั่ วถึง แต่อาจจะมีต้นทุนที่สูงกว่า แต่หากลองท าการตลาดออนไลน์แบบเจาะจง

กลุ่มเป้าหมาย แบบนี้อาจได้ผลและใช้ต้นทุนน้อยกว่า หากจะกล่าวถึงธุรกิจที่เป็นการขายหน้า

ร้าน Place ในที่นี้ก็คือ ท าเล ซ่ึงก็ควรเลือกที่ ให้เหมาะสมกับสินค้าของเรา อย่างตลาดนัด

วันหยุด กับห้างสรรพสินค้าติดแอร์ จะมีกลุ่มคนเดินที่ต่างออกไป ลักษณะสินค้าและราคาก็ไม่

เหมือนกัน 

4. Promotion คือ การน าเสนอคุณสมบัติสินค้า การบอกลูกค้าถึงลักษณะสินค้าของ

เรา การโฆษณาในส่ือต่าง ๆ หรือการท ากิจกรรม ที่ท าให้คนมาซ้ือสินค้าของเรา เช่น การท า

การลดราคาประจ าปี หากจะพูดในแง่ของธุรกิจขนาดย่อม การโฆษณาอาจจะเป็นส่ิงที่เกิน

ความจ า เป็นเพราะจะต้องใช้เงิน จะมากหรือน้อยก็ ข้ึนกับ ช่องทางที่ เราจะใช้ ที่ ได้ผล 

และอาจจะฟรีคือ ส่ืออินเตอร์เน็ตผ่านทาง Search Engine ซ่ึงมีผู้ใช้เพ่ิมจ านวนข้ึนมากในแต่ละ

ปี หรือหากงบน้อย อาจเลือกโฆษณาในส่ืออื่น ๆ ที่ราคาถูก เช่น ใบปลิว โปสเตอร์ หากเป็นส่ือ

ท้องถิ่นก็จะมี รถแห่ วิทยุท้องถิ่น หนังสือพิมพ์ท้องถิ่น วิธีในการเลือกส่ือ นอกจากจะดูเรื่อง

ค่าใช้จ่าย แล้วควรดูเรื่องการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย เช่นหากจะโฆษณาให้กลุ่มผู้ใหญ่ โดยเลือก 

ส่ืออินเตอร์เน็ต ก็อาจจะเลือก เว็บไซต์ที่ผู้ใหญ่เล่น ไม่ใช้เว็บที่วัยรุ่นเข้ามาคุยกัน เป็นต้น 

(เกียรติพงษ์ อุดมธนะธีระ, 2561, ส่ือออนไลน์) 

หลักการตลาด 6P 

หลักการตลาด 6P ประกอบด้วย  

1. Product แบ่งได้เป็น 2 ประเภท ได้แก ่

1.1  สินค้าดิจติอล (Digital Product)  เช่น ซอฟแวร์ เพลง และหนงัสือดิจิตอล ซ่ึง

ส่งสินค้าไดโ้ดยผ่านอินเทอร์เน็ต 

1.2  สินค้าที่ไม่ใช่ดิจิตอล (Phyical Product)  เช่น  เส้ือผ้า เครื่องประดับ ซ่ึงต้องมี

การจัดส่งผ่านช่องทางการขนส่งให้ถึงมือผู้ซ้ือการค้าทางออนไลน์ ลูกค้าไม่สามารถจ าต้อง
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เลือกสินค้าได้ก่อนจะได้แต่เพียงแค่ดูรูปภาพและค าบรรยายเราต้องให้ภาพที่ชัดเจนและ

รายละเอียดของสินค้าเพ่ือเป็นข้อมูลในการตัดสินใจให้มากที่สุด แต่ต้องไม่เกินความจริง

รูปภาพชัดเจน วางต าแหน่งภาพสมดุลมีทั้งขนาด preview และ Full หากเป็นสินค้าบริการต้อง

ให้เห็นส่วนส าคัญของการบริการที่มีระดับมีคุณภาพ บรรยากาศที่ดี การเขียนข้อความบรรยาย

ต้องเขียนให้กระชับได้ใจความและเชิญชวน 

2. Price การวางขายสินค้าบน E-Commerce จะมีราคาถูกหรือแพงข้ึนอยู่กับสินค้า 

ซ่ึงเมื่อน ามารวมกับค่าขนส่งแล้วถ้ามีราคาเพ่ิมมากข้ึน อาจจะท าให้ความน่าสนใจลดลงหรือ

ลูกค้าเปล่ียนใจได้อาจใช้วิธีปรับราคาให้ต่ าเมื่อรวมค่าขนส่งแล้วยังคงต่ ากว่าหรือเท่ากับตลาด 

หากไม่สามารถปรับเรื่องราคาให้เน้นความสะดวกจากการสั่งซ้ือการส่งเสริมการขายหากราคา

ที่แจ้งยังไม่รวมค่าขนส่งต้องบอกให้ลูกค้าทราบว่ายังไม่ได้รวมค่าจัดส่งและให้ข้อมูลด้านการ

จัดส่ง 

3. Place การน าเสนอเว็บไซต์เพ่ือให้ผู้สนใจเข้าชมและเลือกใช้บริการ ประชาสัมพันธ์

ผ่านช่องทางอินเทอร์เน็ตต่าง ๆ ในประเทศและต่างประเทศ   

4. Promotion  การส่งเสริมการขายเป็นหลักการส าคัญที่จะดึงดูดความสนใจของ

ลูกค้าให้เกิดการติดตามอย่างต่อเนื่องและสั่งซ้ืออย่างสม่ าเสมอโดยมีการเปล่ียนแปลงเป็น

ประจ าการให้ส่วนลดตามปริมาณการสั่งซื้อให้สิทธิแก่สมาชิกหรือลูกค้าประจ า 

5. Personalization การให้บริการส่วนบุคคลเป็นการสร้างความสัมพันธ์ระหว่าง

เว็บไซต์กับลูกค้าที่เป็นสมาชิกและไม่เป็นสมาชิก การทักทาย การให้ความรู้สึกและให้การ

ปฏิบัติที่ดี 

6. Privacy  ส่ิงที่ลูกค้าต้องการมากที่สุด คือการรักษาความเป็นส่วนตัว การรักษา

ความเป็นส่วนตัวจึงเป็นส่ิงที่ธุรกิจต้องยึดมั่นเป็นจรรยาบรรณต่อลูกค้าโดยมีการปฏิบัติตาม

ประกาศนโยบายรักษาความเป็นส่วนตัวที่ให้ไว้จะต้องให้ลูกค้าเป็นผู้เข้าถึงและสามารถแก้ไขได้

เพียงผู้เดียวตรวจสอบข้อมูลส่วนตัวของลูกค้าจากสถาบัน หน่วยงานที่ไว้วางใจและเช่ือถือได้ 

 

แนวคิดเก่ียวกับปัจจัยด้านการตลาดบริการ 7P's ประกอบด้วย 

1. Product นิยามสินค้า (หรือบริการ) ของเราว่าคืออะไร กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของเรา

เป็นใครและท าไมสินค้าของเราถึงเป็นตัวเลือกที่ดีและตอบโจทย์การใช้ชีวิตของกลุ่มลูกค้า

เป้าหมายได้อย่างไร 
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2. Price ราคาที่สะท้อนคุณค่าของสินค้าสินค้าไม่จ าเป็นต้องมีราคาถูกที่สุดใน ตลาด

ราคาสามารถตั้งได้ด้วยหลายปัจจัยโดยค านึงถึงต้นทุนธุรกิจการสะท้อน ภาพลักษณ์ 

ของแบรนด์ราคากลางในตลาด และความคุ้มค่าในมุมมองของผู้บริโภค 

3. Place กล่าวถงึสถานท่ีขายสินค้าและใหบ้ริการ โดยการเลือกสถานท่ีให้ เหมาะสม

นั้นจ าเปน็ต้องศึกษาไลฟ์สไตล์ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของเราให้ละเอียดว่า กลุ่มลูกค้าของเรา

มีความเป็นไปได้ที่จะใช้ชีวิตแนวไหน และชอบไปสถานที่ในท าเลไหน สถานท่ีสามารถเป็นท าเล

ที่เข้าถึงได้ง่าย 

4. Promotion เมื่อเรารู้จักสินค้าของเราดีพอตั้งราคาที่สมเหตุสมผลและมีสถานที่

รับรองสินค้าของเราที่เหมาะสม 

5. People หมายถึง บุคลากรของธุรกิจเรานับตั้งแต่พนักงานต้อนรับจนถึงระดับ

เจ้าของกิจการการมีบุคลากรที่ดีเปรียบเหมือนการมีพรีเซนเตอร์ของสินค้าเรา ลูกค้าที่ได้

สัมผัสกับสินค้าของเราจะมีความพอใจย่ิงขึ้นเมื่อได้รับการต้อนรับที่ดีจากพนักงานขาย 

6. Process รูปแบบการส่งมอบสินค้าและบริการ เป็นเรื่องที่ส าคัญอีกประการหนึ่ง 

โดยขั้นตอนนี้มักจะเกิดขึ้นในเวลาที่ลูกค้าได้มาถึงสถานที่ขายสินค้าของเราแล้ว กระบวนการที่

กล่าวถึงนับตั้งแต่การต้อนรับลูกค้า การจัดการเรื่องเอกสาร การส่งมอบ การตรงต่อเวลา 

บริการหลังการขายล้วนแล้วแต่เป็นส่ิงส าคัญที่เจ้าของกิจการจะมองข้ามไม่ได้ เพราะท้ายที่สุด

แล้วเราต้องท าให้ลูกค้ารู้สึกคุ้มค่ากับทุกบาททุกสตางค์ที่จ่ายให้เรา 

7. Physical Evidence ปัจจัยนามธรรมที่ส าคัญ ซ่ึง Physical Evidence ในที่นี้คือ ส่ิงที่

ลูกค้าสามารถรู้สึก สัมผัส และจับต้องได้ ยกตัวอย่างเช่น บรรยากาศร้านความ พิถีพิถันของ

การบริการ ความประณีตของสินค้า ความรวดเร็วในการตรวจสอบ เอกสาร และอ่ืน  ๆอีกมากมาย (เสรี 

วงษ์มณฑา, 2542, หน้า 78-95) 

 

แนวคิดทางการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด 8P 

แนวคิดทางการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด 8P คือกลยุทธ์ทางการตลาดสมัยใหม่

ซ่ึงเป็นส่วนผสมของการตลาด ซ่ึงต้องมีแนวคิดทางการส่ือสารมาใช้ส่ือสารกับผู้บริโภค

สมัยใหม่ แนวคิดทางการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด 8P ประกอบด้วย 

1. กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ เป็นการตัดสินใจ

เกี่ยวกับผลลิตภัณฑ์ในเรื่องของ คุณสมบัติ ความพึงพอใจ ขนาดของสินค้า เพ่ือท าไป

เปรียบเทียบกับสินค้าคู่แข่งในตลาดการแข่งขัน 
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2. กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) กลยุทธ์ราคา การก าหนดราคาสินค้ามคีวามส าคัญ

และยังช่วยสร้างความได้เปรียบของสินค้าบริการ การก าหนดราคาสินค้านั้นส่ิงที่จะต้อง

ค านึงถึงคือ ต้นทุนการผลิตบวกกับก าไรที่ผู้ผลิตต้องการจะได้ และจึงจะน ามาก าหนดราคา

สินค้า การตั้งราคาสินค้านั้นจะต้องตั้งให้ใกล้เคียงกับราคาสนค้าประเภทเดียวกันในพื้นที่การ

แข่งขัน 

3. กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place Strategy) กลยุทธ์ช่องทางการจัดหน่าย 

ถือเป็นกลยุทธที่ส าคัญส าหรับการวางแผนการตลาด เพราะหากสามารถที่จะหาช่องทางการ

ขายสินค้าบริการให้ถึงมือผู้บริโภคมากเท่าไหร่ รายได้และก าไรก็จะมากข้ึน ในปัจจุบันมีการหา

ช่องทางการขายที่นิยมอยู่ 2 ช่องทางคือ การขายสู่ผู้บริโภคโดยตรง และการขายผ่านพ่อค้าคน

กลาง  โดยการขายที่ได้ผลก าไรมากที่สุดคือการขายให้สู่มือผู้บริโภคโดยตรง 

4. กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) กลยุทธ์การส่งเสริม

การตลาด ท าให้การค้าขายมีประสิทธิภาพช่วยให้การขายสินค้าบริการได้อย่างดี มีโปรโมชั่น

ออกมาได้โดนใจลูกค้ายอดขายสินค้าบริการก็จะเพ่ิมมากข้ึน และได้ก าไรมากข้ึน ในการ

ส่งเสริมการตลาดน้ีสามารถท าได้หลายวิธี เช่น การลดราคา การแถมสินค้า 

5. กลยุทธ์บรรจุภัณ ฑ์ (Packaging Strategy) กลยุทธ์บรรจุภัณ ฑ์ บรรจุภัณ ฑ์ 

เปรียบเสมือนหน้าตาของสินค้าบริการ ในการดีไซน์บรรจุภัณฑ์นั้นเป็นกลยุทธ์ที่ส าคัญอีกอย่าง

หนึ่งเพราะจะท าให้สินค้าบริการของผู้ผลิตหน้าสนใจ การออกแบบบรรจุภัณฑ์นั้นต้องค านึงถึง

รูปแบบที่สวยงาม มีลักษณะที่โดดเด่นกว่าสินค้าบริการประเภทเดียวกัน และต้องเหมาะสมกับ

สินค้าบริการของผู้ผลิต 

6. กลยุทธ์การใช้พนักงานขาย (Personal Strategy) กลยุทธ์การใช้พนักงานขาย 

พนักงานขายจะช่วยท าให้ยอดขายของสินค้าบริการขยายตัวมากข้ึน การขายสินค้าโดยใช้

พนักงานถือเป็นศิลปะการขายขั้นสูงที่ไม่สามารถลอกเลียนแบบได้ง่ายๆ พนักงานขายที่มี

ความรู้ความสามารถบวกกับประสบการณ์จะมีเทคนิคการจูงใจลูกค้าให้เข้ามาสนใจและท าให้

ผู้ใช้บริการพึงพอใจและเลือกใช้สินค้านั้น ๆ 

7.กลยุทธ์ข่าวสาร (Public Relation Strategy) กลยุทธ์ข่าวสาร ในปัจจุบันนั้นการ

ส่ือสารมีความส าคัญมาก ในโลกที่ไร้พรมแดนและมีเทคโนโลยีเข้ามามีบทบาทในการซ้ือส้ินค้า

บริการ การส่ือสารจะเป็นกุญแจส าคัญที่จะช่วยให้มีการขยายตัวของสินค้า ละยังช่วยสร้าง

ภาพลักษณ์และทัศนคติของผู้บริโภค 

8. กลยุทธ์การใช้พลัง (Power Strategy) กลยุทธ์การใช้พลัง พลังในที่นี้หมายถึง

อ านาจในการต่อรองและควบคุม ซ่ึงดูเหมือนจะเป็นส่ิงที่ยากที่สุดในการเนรมิตให้เกิดข้ึน แต่ก็
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เป็นส่ิงจ าเป็นและขาดเสียไม่ได้เพราะอ านาจต่อรองจะเป็นพลังพิเศษที่น ามาใช้ต่อรอง

แลกเปล่ียนผลประโยชน์ทางการค้าให้บริษัทได้รับข้อเสนอที่ดีที่สุดในกรณีที่ไม่สามารถตกลง

กันตามกรอบได้อย่างลงตัว 

การวิเคราะห ์SWOT (SWOT Analysis) 

การวิเคราะห ์SWOT หรือ การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมและศักยภาพเป็นเครื่องมอืใน

การประเมินสถานการณ์ส าหรับการประกอบธุรกจิ ซ่ึงช่วยให้ผูบ้ริหารรู้ถึงจุดแขง็และจุดอ่อน

จากสภาพแวดล้อมภายใน มองเหน็โอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดล้อมภายนอก ตลอดจน

ผลกระทบ 

ความหมายของ SWOT 

จุดแข็ง (Strengths)  จุดเด่นหรือจุดแข็ง (ข้อได้เปรียบ) เป็นผลมาจากปัจจัยภายใน 

เป็นข้อดีที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในบริษัท เช่น จุดแข็งด้านการเงิน และข้อได้เปรียบด้าน

การผลิต และด้านทรัพยากรบุคคล โดยบริษัทจะต้องใช้ประโยชน์จากจุดแข็งในการก าหนด   

กลยุทธ์การตลาด 

จุดอ่อน (Weaknesses) จุดด้อยหรือจุดอ่อน ข้อเสียเปรียบเป็นผลมาจากปัจจัยภายใน 

เป็นปัญหาหรือข้อบกพร่องที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในต่าง ๆ ของบริษัท เช่น การขาด

เงินทุน นโยบายและทิศทาง การบริการที่ไม่แน่นอน หรือบุคลากรที่ไม่มีคุณภาพ ซ่ึงบริษัท

จะต้องหาวิธีในการปรับปรุงให้ดีขึ้นหรือขจัดให้หมดไปอันจะเป็นประโยชน์ต่อบริษัท 

โอกาส (Opportunities)  เกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นผลจากการที่สภาพแวดล้อม

ภายนอกของบริษัทเอื้อประโยชน์ หรือส่งเสริมการด าเนินงานของบริษัท โอกาสแตกต่างจาก  

จุดแข็งตรงที่โอกาสเป็นผลมาจากสภาพแวดล้อมภายนอก ผู้ประกอบการที่ดีจะต้องแสวงหาโอกาสอยู่เสมอ 

โดยการวิเคราะห์ส่ิงแวดล้อมภายนอกที่เปล่ียนแปลงอยู่เสมอ ตลอดเวลา 

อุปสรรค (Threats) เกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นข้อจ ากัดที่เกิดจากสภาพแวดล้อม

ภายนอกที่ส่งผลเสียต่อธุรกิจ เช่น ราคาน้ ามันที่สูงข้ึน อัตราดอกเบี้ยที่สูงข้ึน สภาพเศรษฐกิจ  

ที่ชะลอตัว ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องปรับกลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้อง และพยายามขจัด

อุปสรรคต่าง ๆ ที่เกิดข้ึนให้ได้  

การประเมินสภาพแวดล้อมภายใน การวิเคราะห์และพิจารณาทรัพยากรและ

ความสามารถภายในบริษัททุก ๆ ด้านเพ่ือที่จะระบุจุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ แหล่งที่มา

เบื้องต้นของข้อมูลเพ่ือการประเมินสภาพแวดล้อมภายใน คือระบบข้อมูลเพ่ือการบริหารที่

ครอบคลุมทุกด้าน ทั้งในด้านโครงสร้างระบบ ระเบียบ วิธีปฏิบัติงาน บรรยากาศในการท างาน
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และทรัพยากรในการบริหาร (คน เงิน วัสดุ การจัดการ) รวมถึงการพิจารณาผลการด าเนินงาน

ที่ผ่านมาของบริษัทเพื่อท่ีจะเข้าใจสถานการณ์และผลกลยุทธ์ก่อนหน้านี้ด้วย 

การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก ภายใต้การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอกของ

บริษัท ท าให้สามารถค้นหาโอกาสและอุปสรรค การด าเนินงานของบริษัทที่ได้รับผลกระทบ

จากสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจทั้งในประเทศและระหว่างประเทศที่เกี่ยวกับการด าเนินงาน

ของบริษัท เช่น อัตราการขยายตัวทางเศรษฐกิจ นโยบาย การเงิน การงบประมาณ 

สภาพแวดล้อมทางสังคม สภาพแวดล้อมทางการเมือง และพัฒนาการทางด้านเครื่องมือ

อุปกรณ์ที่จะช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพในการผลิตและการบริการ  (อาทิตย์ วงษ์สง่า, 2550, 

ออนไลน์) 

 

เอกสารงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

ธนัชชา ฤทธิ์เดช (2558) ได้ศึกษาเรื่อง แนวทางการพัฒนากิจกรรมการท่องเที่ยว

และแหล่งท่องเที่ยวให้เกิดความยั่งยืนของตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม  มี

วัตถุประสงค์เพ่ือ (1) ศึกษาลักษณะส่วนบุคคลที่มีผลต่อความพึงพอใจต่อการท่องเที่ยวตลาด

น้ าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงครามของนักท่องเที่ยวชาวไทย (2) ศึกษาศึกษาลักษณะทาง

กายภาพ แหล่งท่องเที่ยว และกิจกรรมการท่องเที่ยวอย่างยั่งยืนของตลาดน้ าอัมพวาที่มีผลต่อ

ความพึงพอใจต่อการท่องเทีย่วตลาดน้ าอัมพวาจงัหวัดสมุทรสงคราม ของนักท่องเที่ยวชาวไทย 

(3)ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างความพึงพอใจต่อการท่องเที่ยวกับพฤติกรรมการท่องเที่ยว

ตลาดน้ าอัมพวาจังหวัดสมุทรสงคราม ของนักท่องเที่ยวชาวไทย (4)ศึกษาพฤติกรรมการ

ท่องเที่ยวและพฤติกรรมที่ใช้หลักความยั่งยืนในการท่องเที่ยวที่มีผลต่อแนวโน้มการท่องเที่ยว

ซ้ าในอนาคตที่ตลาดน้ าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม ของนักท่องเที่ยวชาวไทย (5)ศึกษา

แนวทางการพัฒนากิจกรรมการท่องเที่ยวและแหล่งท่องเที่ยวให้เกิดความยั่งยืนของตลาดน้ า

อัมพวา จังหวัดสมุทรสงครามการศึกษาครั้งนี้ใช้วิธีการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ และเชิงคุณภาพ 

โดยมีกลุ่มคนที่ศึกษา คือ กลุ่มเจ้าหน้าที่ในอ าเภออัมพวา ผู้ประกอบการในตลาดน้ าอัมพวา 

กลุ่มตัวแทนชุมชน และกลุ่มนักท่องเที่ยวชาวไทย ผลการวิจัยเชิงปริมาณพบว่า นักท่องเที่ยว

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 26-35 ปี สถานภาพโสดระดับการศึกษาขั้นปริญญาตรีรายได้ต่อ

เดือน 10,001-20,000 บาท และกรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นต่อลักษณะทางกายภาพ

โดยรวมของตลาดน้ าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม โดยรวมในระดับ ดีมีความคิดเห็นต่อแหล่ง

ท่องเที่ยวในตลาดน้ าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงครามโดยรวม ในเรื่องของร้านอาหารริมคลอง

ร้านขายของที่ระลึก และวัด,โบสถ์คริสต์โบราณสถาน อยู่ในระดับ ดี มีความต้องการในเรื่อง
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กิจกรรมการท่องเที่ยวอย่างยั่งยืนในตลาดน้ าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงครามโดยรวม ในระดับ

ต้องการ มีความพึงพอใจต่อการท่องเที่ยวตลาดน้ าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม โดยรวม ใน

ระดับพอใจ พฤติกรรมนักท่องเที่ยวส่วนใหญ่มากับครอบครัว มาโดยรถส่วนตัว ค่าใช้จ่ายใน

การท่องเที่ยวโดยเฉล่ียต่อครั้งต่ ากว่า 2,000 บาทเวลาที่ใช้ในการท่องเที่ยวโดยเฉลี่ย (ชม./ครั้ง)

ต่ าสุด 1 ชม./ครั้ง สูงสุด 10 ชม./ครั้ง มูลค่าในการซ้ือสินค้าในแต่ละครั้งโดยเฉล่ีย (บาท) ต่ าสุด 

100 บาท สูงสุด 4,500 บาท จ านวนครั้งในมาเที่ยวตลาดน้ าอัมพวาในรอบ 1 ปี (ครั้ง) ต่ าสุด 

1 ครั้ง/ปี สูงสุด 13 ครั้ง/ปี แนวโน้มการท่องเที่ยวซ้ าตลาดน้ าอัมพวาในอนาคตโดยรวม อยู่ใน

ระดับดีอย่างมากแนวโน้มการท่องเที่ยวซ้ าในอนาคตในเรื่องโอกาสที่จะกลับมาเที่ยวตลาดน้ า

อัมพวาในอนาคตภายใน 1 ปี (ครั้ง)ต่ าสุด 0 ครั้ง สูงสุด 15 ครั้ง นักท่องเที่ยวมีความคิดเห็นต่อ

พฤติกรรมที่ใช้หลักความยั่งยืนในการท่องเที่ยวในตลาดน้ าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงครามโดย

รวมอยู่ในระดับดี ส าหรับผลการวิจัยเชิงคุณภาพพบว่า ทางเทศบาลต าบลอัมพวาได้ก าหนด

นโยบายแบบแผนเพ่ือการพัฒนาไว้เรียบร้อย โดยด าเนินการไปอย่างช้า ๆ พัฒนาแบบทีละขั้น

และต่อเน่ืองเพ่ือการบริหารและการจัดการนั้นง่ายข้ึนและสามารถควบคุมได้เพราะท่ีผ่านมานั้น 

ตลาดน้ าอัมพวาเติบโตเร็วเกินจนไร้ทิศทาง และไม่มีมาตรการที่สามารถจะควบคุมได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ ส่วนข้อเสนอะแนะเนื่องจากเทศบาลอัมพวาเป็นเทศบาลขนาดเล็ก จึงส่งผลให้

ได้รับงบประมาณที่จะน ามาพัฒนาจ านวนไม่มาก เพราะรายได้ส่วนมากมาจากนักท่องเที่ยว ใน

ส่วนของชุมชนตลาดน้ าอัมพวานั้น จะมีนโยบายให้มีการรวมกลุ่มกันโดยการให้ชมรมแม่ค้าแผง

ลอย ประธานชุมชน ชุมชนคนรักอัมพวา มาปรึกษารับฟังปัญหาของแต่ละฝ่ายในแต่ละด้าน 

เพ่ือแก้ไขปัญหาและเพ่ือให้เกิดการพัฒนาตลาดน้ าให้ยั่งยืนต่อไป ส่วนนโยบายเรื่องตลาดน้ า

ของเทศบาล ในอนาคตอาจจะขยายทางเดินริมคลองให้กว้างข้ึนโดยให้เกิดผลกระทบต่อ

ผู้ประกอบการน้อยที่สุด และมีแผนการพัฒนา ให้มีตลาดน้ าทุกวันไม่ใช่เฉพาะวันศุกร์ เสาร์ 

อาทิตย์ เพียงอย่างเดียว แต่อาจจะต้องพัฒนาไปอย่างเป็นระบบ มีการควบคุมราคาสินค้า และ

คุณภาพให้เหมาะสม เพื่อเป็นการพัฒนาให้ตลาดน้ าอัมพวาดีขึ้นและอยู่อย่างยั่งยืนต่อไป 

ประกายแก้ว วงศ์ขัติย์ (2555) ได้ศึกษาวิจัยเรื่อง กลยุทธ์สู่ความส าเร็จของการ

ด าเนินธุรกิจร้านกาแฟในจังหวัดล าปาง โดยท าการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจร้านกาแฟใน

เขตจังหวัดล าปาง จ านวน 12 ราย ผลการศึกษาพบว่า การประกอบธุรกิจร้านกาแฟส่วนใหญ่

ของกลุ่มตัวอย่าง เป็นการประกอบธุรกิจในลักษณะกิจการเจ้าของคนเดียว โดยคิดเป็น 

91.67%ของกลุ่มตัวอย่าง โดยมีระยะเวลาการดาเนินธุรกิจมาแล้วเป็นเวลา 1-2 ปี คิดเป็น 

41.67% ของกลุ่มตัวอย่าง ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นร้านกาแฟขนาดกลาง ในขณะที่ร้านกาแฟขนาดใหญ่ 

ส่วนใหญ่มีระยะเวลาดาเนินงานอยู่ระหว่าง 4-5 ปีข้ึนไป ผลการศึกษาจากการวิเคราะห์จุดแข็ง 
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จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค (SWOT Analysis) ในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟในจังหวัดล าปาง 

พบว่าร้านกาแฟขนาดใหญ่ มีจุดแข็งด้านรูปแบบของร้าน การให้บริการที่สามารถตอบสนอง

ลูกค้าได้หลากหลายรูปแบบ ถึงแม้จะมีจุดอ่อนด้านเงินลงทุนที่สูงในตอนเริ่มธุรกิจ ถึงแม้จะมี

จุดอ่อนด้านเงินลงทุนที่สูงในตอนเริ่มธุรกิจ เมื่อเทียบกับร้านกาแฟขนาดกลางและเล็ก แต่

โอกาสของร้านกาแฟขนาดใหญ่ มีโอกาสเติบโตในธุรกิจได้สูงเช่นกัน เนื่องจากพฤติกรรมของ

ผู้บริโภคในปัจจุบันที่หันมาด่ืมชากาแฟกันมากข้ึน รวมทั้งความต้องการในการบริการที่ดี

บรรยากาศที่สบายผ่อนคลายและความทันสมัย ซ่ึงบ่งบอกถึงความมีรสนิยม ซ่ึงร้านกาแฟ

ขนาดใหญ่นี้ สามารถตอบสนองในประเด็นดังกล่าวได้ จึงทาให้สามารถลดอุปสรรคที่อาจ

เกิดขึ้นได้ร้านกาแฟขนาดกลาง มีจุดแข็งที่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ในทุก

ระดับ เนื่องจากราคาสินค้าไม่สูงมากนัก ลูกค้าสามารถนั่งด่ืมภายในร้านได้ รวมถึงการลงทุน

ในเริ่มแรกไม่สูงมากนัก และไม่จาเป็นต้องมีพื้นที่ขนาดใหญ่ จึงทาให้สามารถเลือกท าเลที่ตั้งได้

ง่ายกว่าร้านกาแฟขนาดใหญ่ เนื่องจากมีโอกาสในการปรับเปล่ียนรูปแบบร้านให้ใหญ่ข้ึนได้ใน

อนาคต เพราะจากขนาดร้านที่มีความใกล้เคียงกับร้านขนาดใหญ่ แต่ราคาใกล้เคียงกันกับร้าน

ขนาดเล็ก ถึงแม้จะมีจุดอ่อนและอุปสรรคในด้านอ่ืนๆ อยู่บ้าง แต่จุดแข็งที่กล่าวมาข้างต้นทาให้

ลดจุดอ่อนและอุปสรรคเหล่านั้นลงไปได้ จึงเหมาะสาหรับผู้ที่ต้องการทาธุรกิจส่วนตัวที่ไม่ต้อง

ใช้เงินลงทุนเริ่มแรกสูงมากนักร้านกาแฟขนาดเล็กพบว่ามีจุดแข็งในด้านการลงทุนเริ่มแรกที่ไม่

สูง เหมาะกับผู้ประกอบการที่ต้องการเริ่มท าธุรกิจของตนเอง เพ่ือเสริมรายได้จากงาน ประจ า 

โดยรูปแบบลักษณะร้านสามารถเข้าถึงลูกค้าได้ง่าย เนื่องจากเป็นรถเข็นสามารถเคล่ือนย้ายได้

สะดวก หรือเป็นรูปแบบเคาน์เตอร์เล็กใช้พื้นที่น้อย แต่ก็ยังมีจุดอ่อน คือ มีสินค้าให้เลือกน้อย 

ดังนั้น รายได้หลักจึงมาจากเครื่องด่ืมเพียงอย่างเดียวทาให้เกิดความเส่ียงได้ และมีอุปสรรค

เนื่องจากมีผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดค่อนข้างมาก อีกทั้งมีการแข่งขันสูงและมีความอ่อน 

ไหวต่อสถานการณท์ี่เป็นปัจจัยเส่ียงในการท าธรุกิจ เช่น ขาดเงินทุนหมุนเวียน จึงอาจท าให้ร้าน

กาแฟขนาดเล็กต้องเผชิญความเส่ียงมากกว่าร้านกาแฟรูปแบบอ่ืน ๆ 

ชัยวัฒน์ พิทักษ์รักธรรม (2556) ได้ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อ

การตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ของผู้บริโภค ผลการศึกษาพบว่า การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์

เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์

ของผู้บริโภคและศึกษาระดับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภค ศึกษา

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภค และศึกษาถึงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้าน

ส่วนผสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ของผู้บริโภค การวิจัยครั้ง

นี้เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) ซ่ึงประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้คือ ผู้บริโภคที่
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ใช้บริการอินเทอร์เน็ตที่เคยสั่งซ้ือสินค้าหรือบริการออนไลน์ ประชากรที่ใช้บริการอินเทอร์เน็ต

ไม่สามารถระบุจ านวนผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตที่แน่นอนได้เนื่องจากมีจ านวนผู้ใช้บริการ

อินเทอร์เน็ตเพ่ิมข้ึนจากการพัฒนาเทคโนโลยีประเภทอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ และกลุ่มตัวอย่าง

ผู้วิจัยจะก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างจากประชากรที่ไม่ทราบจ านวนที่แน่นอน โดยใช้สูตรของคอ

แครน (Cochran,1977) ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 และระดับความคลาดเคล่ือนร้อยละ ±5 

ซ่ึงขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่ในการวิจัยครั้งนี้ 384 คน ผู้วิจัยได้ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบบอก

ต่อปากต่อปาก (Snowball Selection) ในการตอบแบบสอบถาม การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่

ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลมีการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา และรายได้เฉล่ียต่อเดือน อาชีพ สถานภาพสมรส วิเคราะห์ระดับปัจจัยด้านส่วน

ประสมทางการตลาด วิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์

ของผู้บริโภคจ าแนกตามปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ วิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหพันธ์ไคส

แควร์ใช้ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยทางด้านส่วนผสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลคือ ค่าร้อยละค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน ค่าทดสอบไคแสควร์ (Chi-Square test ) การวัดความสัมพันธ์ในการวิเคราะห์ข้อมูล

แบบค่าสหสัมพันธ์แบบไคแสควร์ (Chi-Square Correlation) ซ่ึงผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการออนไลน์ ผู้บริโภคให้

ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดในระดับมาก ส่วนพฤติกรรมการสั่งซ้ือสินค้าหรือ

บริการของผู้บริโภค พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกที่จะใช้บริการทางการเงินธนาคารจากระบบ

อินเทอร์เน็ต เนื่องจากความสะดวกในการท าธุรกรรมทางการเงินผ่านระบบออนไลน์ 

ณัฐพร ดอกบุญนาค  และฐาปกรณ์ ทองค านุช (2556) ได้ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง 

การมีส่วนร่วมของชุมชนในการจัดการการท่องเที่ยว กรณีศึกษาชุมชนในตลาดร้อยปีสามชุก

อ าเภอสามชุก จังหวัดสุพรรณบุรี มีวัตถุประสงค์เพ่ือ ศึกษาการมีส่วนร่วมด้านจัดการด้านการ

ท่องเที่ยวของชุมชนในตลาดร้อยปีสามชุก และเพื่อ หาแนวทางในการพัฒนาชุมชนในการมีส่วน

ร่วมด้านการจัดการการทอ่งเทีย่วในตลาดร้อยปีสามชุกวิธีการด าเนินการวิจัย เป็นการรวบรวม

ข้อมูลปฐมภูมิและทุติยภูมิ ซ่ึงข้อมูลปฐมภูมิได้จากการสัมภาษณ์และแจกแบบสอบถาม 

โดยแบบสัมภาษณ์นั้น เป็นแบบสัมภาษณ์เชิงลึก (In-dept Interview) โดยข้อค าถามเป็นข้อ

ค าถามแบบมีโครงสร้าง (Structure Interview) โดยเลือกใช้วิธีการสัมภาษณ์ไปเรื่อย ๆ เมื่อผู้ให้

ข้อมูลหรือผู้ตอบแบบสอบถามเสนอผู้ตอบแบบสอบถามคนต่อไปซ้ ากันผู้วิจัยจึงจะหยุด โดย

การวิเคราะห์ข้อมูลจะวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ ด้วยวิธีการวิเคราะห์เชิงเนื้อหา  Content 

analysis) โดยการพรรณนาถอดรหัสข้อมูลจากการสัมภาษณ์ การแจกแบบสอบถาม ได้ท าการ
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เลือกกลุ่มตัวอย่างใช้การสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ (Accidental Random Sampling) จากประชากรคือคน   

ที่อาศัยอยู่ในเขตเทศบาลต าบลสามชุก 

จ านวน 400 คน จากทั้งหมด 20 ชุมชน เพ่ือให้ทราบถึงการมีส่วนร่วมของชุมชนใน

การจัดการการท่องเที่ยวแล้วน าผลจากแบบสอบถามไปวิเคราะห์ โดยใช้การประมวลผลข้อมูล

สถิติด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ผลการวิจัยพบว่า การมีส่วนร่วมของคนในชุมชนในการจัดการ

ด้านการท่องเที่ยวนั้น คนในชุมชนมีส่วนร่วมในการจัดการการท่องเที่ยวในระดับมาก 

โดยเฉพาะในด้านของการจัดการด้านสถานที ที่จะเข้ามามีส่วนร่วมทั้งในด้านวางแผน  

การประชุมนโยบายหรือแสดงความเห็นต่าง ๆ ด้านของส่ิงอ านวยความสะดวกนั้นชุมชนจะมี

ส่วนแค่การแสดงความคิดเห็นว่าดีหรือไม่ ต้องการหรือไม่ต้องการ แต่ไม่ได้เข้ามาส่วนในการ

วางแผนคิดนโยบาย หรือการจัดการมากแต่อย่างใด และด้านบุคลากร ประชาชนหรือคนใน

ชุมชนนั้น มีส่วนร่วมมากแต่ในส่วนของการจัดการด้านกฎเกณฑ์ทางการท่องเที่ยวในตลาดร้อย

ปีสามชุกนั้น คนในชุมชนมีส่วนร่วมลดลงหากเทียบกับด้านอ่ืน ๆ เนื่องจากปัจจุบันกฎเกณฑ์

ต่าง ๆ คือกฎที่ได้ปฏิบัติสืบต่อกันมา ไม่ได้มีการวางกฎเกณฑ์ที่ตายตัว 

สิรินัดดา ศิริสาคร (2557) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ

เครื่องประดับเงินของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ 

คือ ผู้บริโภคที่เคยซื้อเครื่องประดับเงินในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีอายุ 21 ปีข้ึนไป จ านวน 400 

คน ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 21-30 ปี สถานภาพโสด 

การศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่

ในช่วง 20,001 – 30,000 บาทผู้บริโภคให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ

เครื่องประดับเงินโดยรวม ด้านบุคลากรด้านกระบวนการ ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้าน

ผลิตภัณฑ์ ในระดับมาก ตามล าดับ ในขณะที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับส่วนประสมทาง

การตลาดบริการเครื่องประดับเงิน ด้านราคา ด้านส่งสริมการตลาด และด้านช่องทางการจัด

จ าหน่ายในระดับปานกลาง ตามล าดับ ผู้บริโภคมีความคิดเห็นเกี่ยวกับภาพลักษณ์สินค้า

เครื่องประดับเงินโดยรวม ด้านภาพลักษณ์สินค้าเครื่องประดับเงินเครื่องประดับเงินเป็นสินค้าที่

มีความงดงาม ความมีช่ือเสียงของสินค้าเครื่องประดับเงิน เครื่องประดับเงินเป็นสินค้ามี

คุณภาพ ความมีคุณค่าของสินค้าเครื่องประดับเงิน และเครื่องประดับเงินเป็นสินค้าที่ได้รับ

มาตรฐานในระดับดี และจากการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเครื่องประดับเงินของ

ผู้บริโภคพบว่า ผู้บริโภคซื้อเครื่องประดับเงินในห้างสรรพสินค้าต่าง ๆ โดยส่วนมากตัดสินใจซื้อ

เครื่องประดับเงินที่มีรูปลักษณ์ที่ทันสมัยตามแฟชั่น ส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภัณฑ์เครื่องประดับเงิน
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ประเภทสร้อยคอ ซ้ือเครื่องประดับเงินในช่วงเวลาปกติที่มีเงิน และส่วนใหญ่ซ้ือเครื่องประดับ

เงินเพื่อใช้เองเป็นของส่วนตัว 

ณัฐพงษ์  คงประเสริฐ (2558) ศึกษาเรื่องการออกแบบผลิตภัณฑ์เพ่ือให้ตอบสนอง

กับความต้องการของลูกค้า กล่าวว่า เนื่องจากปัญหาสภาวะเศรษฐกิจทั่วโลกส่งผลให้บริษัททั้ง

ขนาดใหญ่และขนาดเล็กต่างประสบปัญหาทางธุรกิจหลายบริษัทจ าเป็นต้องปิดตัวลงบริษัทที่

ยังเหลืออยู่จ าเป็นต้องด้ินรนเพ่ือให้ตัวเองอยู่รอดและสามารถรักษาธุรกิจของตัวเองได้ถึงแม้ว่า

จะมีการออกแบบที่ดีและผลิตสินค้าที่ดีมีคุณภาพก็ยังไม่เพียงพอที่จะอยู่รอดในการตลาด

แข่งขันปัจจุบันได้เพราะในปัจจุบันลูกค้าเป็นบุคคลส าคัญที่เป็นผู้ทรงอิทธิพลต่อทุกภาคธุรกิจ 

ผู้ผลิตหลายรายต่างประสบปัญหาจากความต้องการที่หลากหลายของลูกค้าที่นับวันมีแต่จะ

เพ่ิมข้ึนและเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา ด้วยเหตุนี้จึงมีความจ าเป็นอย่างย่ิงที่ทุกบริษัทต้อง

ท างานใกล้ชิดร่วมกับลูกค้าเพ่ือให้มั่นใจว่าสินค้านั้นตอบสนองและเติมเต็มกับความต้องการ

ของลูกค้าอย่างแท้จริง บทความนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือน าเสนอแนวคิดการออกแบบผลิตภัณฑ์

เพ่ือให้ตอบสนองกับความต้องการของลูกค้า ซ่ึงจะประกอบไปด้วยแนวคิดการออกแบบให้

ตอบสนองกับความรู้สึกของลูกค้า เอกลักษณ์ตราสินค้า และการออกแบบอย่างยั่งยืน ซ่ึงทั้ง 3 แนวคิดนี้

ถือได้ว่ามีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในการเลือกซ้ือสินค้าและบริการของลูกค้าในปัจจุบัน 

ณัฐ ใหม่ประสิทธิกุล (2558) ได้ท าวิจัยเรื่องก ารศึกษารูปแบบธุรกิจร้านกาแฟสดใน

เขตอ าเภอเมือง จังหวัดพะเยา โดยมีกลุ่มตัวอย่างผู้ตอบแบบสอบถามจ านวน 100 คน

ผลการวิจัยพบว่า มีความให้ความสาคัญในปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการ

ร้านกาแฟสดอยู่ในระดับมาก และเมื่อพิจารณาแต่ละปัจจัยพบว่าปัจจัยที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ได้แก่

ปัจจัยทางด้านราคา รองลงมาได้แก่ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย ปัจจัยด้านสถานที่ 

และ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ เมื่อแยกพิจารณาเป็นรายปัจจัย ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ์ รายการที่มีค่าเฉล่ียรวมมากที่สุด คือ มีเมนูเครื่องด่ืมที่หลากหลาย มีค่าเฉล่ียรวม 4.79 เป็น

ผลมาจากการที่กลุ่มตัวอย่างอาจมีค่านิยมทางความคิดเรื่องการด่ืมเครื่องด่ืม จึงทาให้ผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนมากให้ความสาคัญเรื่องของความหลากหลายของเมนูเครือ่งด่ืม รองลงมา ได้แก่ ความ

หลากหลายของเมนูกาแฟ มีค่าเฉล่ียรวม3.89 มีของว่างประเภท เค้ก / เบเกอร์รี่ / ของทานเล่น มีค่าเฉล่ีย

รวม 3.69 รสชาติกาแฟ มีค่าเฉล่ียรวม 3.48 ส่วนปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีค่าเฉล่ียรวมน้อย

ที่สุด คือ บรรจุภัณฑ์ / ภาชนะมีค่าเฉล่ียรวม 1.50 ปัจจัยด้านราคา พบว่า รายการที่มีค่าเฉล่ีย

รวมมากที่สุด คือ ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของกาแฟ มีค่าเฉล่ียรวม 3.90 รองลงมา 

ได้แก่ ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของกาแฟ มีค่าเฉล่ียรวม 3.85 ส่วนปัจจัยด้านราคาที่

มีผลเฉล่ียรวมน้อยที่สุด คือ ราคามีความเหมาะสมกับงบประมาณที่มีอยู่ มีค่าเฉล่ียรวม 3.84
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ปัจจัยด้านสถานที่ แยกเป็นสองรายการ ได้แก่ ด้านการออกแบบตกแต่งร้าน พบว่ารายการที่มี

ค่าเฉล่ียรวมมากที่สุด คือ บริการที่ดี มีค่าเฉล่ียรวม 4.89 รองลงมา คือ ท าเลที่ตั้งเดินทาง

สะดวก มีที่จอดรถ มีค่าเฉลี่ยรวม 4.79 ความเป็นส่วนตัว มีค่าเฉลี่ยรวม 3.83 สถานที่สวยงาม

แปลกใหม่ มีค่าเฉล่ียรวม 3.54 ส่วนปัจจัยด้านสถานที่ที่มีค่าเฉล่ียรวมน้อยที่สุด คือสถานที่สูบบุหรี่ 

มีค่าเฉล่ียรวม 1.50 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย พบว่า รายการที่มีค่าเฉล่ียรวมมากที่สุด 

ได้แก่ มีกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น ส่วนลด การแถม มีค่าเฉล่ียรวม 3.78 รองลงมาได้แก่  

มีสื่อโฆษณาหรือพื้นที่ให้แลกเปล่ียนความคิดเห็นทาง website หรือ Social Network มีค่าเฉล่ีย

รวม 3.67 

ชวัล เอ่ียมสกุลรัตน์ (2558) ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อความพึงพอใจในการ

บริโภคอาหารนานาชาติ ปัจจัยทางการตลาด ปัจจัยด้านคุณภาพการให้บริการและปัจจัยด้าน

ภาพลักษณ์ตราสินค้าที่ ส่งผลต่อความพึงพอใจในการบริโภคอาหารนานาชาติโดยใช้

แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลและแจกกับกลุ่มผู้บริโภคที่เข้ารับประทาน

อาหาร ร้านอาหารนานาชาติในกรุงเทพมหานครจานวน 400 ชุด และมีการตรวจสอบความ

เที่ยงตรงของเนื้อหาจากผู้ทรงคุณวุฒิ สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล คือสถิติเชิงพรรณนาได้แก่ 

ค่าความถี่ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและสถิติเชิงอ้างอิง ที่ใช้ในการวิเคราะห์คือสมการ

ถดถอยอย่างง่าย (Simple Linear Regression) โดยใช้โปรแกรมทางสถิติสาเร็จรูป ผลการศึกษา

พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สถานภาพหย่าร้าง ระดับการศึกษาปริญญา

ตรีหรอเทียบเท่า ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท

ความถี่ในการรับประทานอาหารนานาชาติ 1 ครั้งต่อเดือนโดยนิยมทานอาหารญ่ีปุ่นมากที่สุด

ทั้งนี้ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อทั้งปัจจัยทางการตลาดปัจจัยด้านคุณภาพการ

ให้บริการและปัจจัยด้านภาพลักษณ์ตราสินค้าของร้านอาหารร้านนานาชาติภาพรวมอยู่ใน

ระดับปานกลางและผลการวิเคราะห์ข้อมูลสามารถสรุปได้ว่า ปัจจัยทางการตลาด ปัจจัยด้าน

คุณภาพการให้บริการและภาพลักษณ์ตราสินค้าส่งผลต่อความพึงพอใจในการบริโภคอาหาร

นานาชาติของประชากรในกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ศิรินันทน์ พงษ์นิรันดร  และคณะ (2558) ได้ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง แนวทางในการ

พัฒนาศักยภาพการจัดการท่องเที่ยวอ าเภอวังน้ าเขียว จังหวัดนครราชสีมา มีวัตถุประสงค์ 

เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการดึงดูดใจให้นักท่องเที่ยวเดินทางมาท่องเที่ยวในพื้นที่ วิเคราะห์

ศักยภาพในการพัฒนางานด้านการท่องเที่ยว และเสนอแนวทางการจัดการท่องเที่ยวของ

อ าเภอวังน้ าเขียว จังหวัดนครราชสีมา โดยท าการศึกษาจากเอกสารและงานวิจยัที่เกี่ยวข้อง ลง

พื้นที่สังเกตการณ์ ส ารวจทรัพยากรท่องเที่ยว สัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้างจากตัวแทนกลุ่ม
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ตัวอย่างเฉพาะที่ให้ข้อมูลส าคัญ จ านวน 16 คน และจัดประชุมเชิงปฏิบัติการกับผู้ที่มีส่วน

เกี่ยวข้องทั้งภาครัฐ ภาคเอกชน ประชาชนในท้องถิ่น และนักท่องเที่ยว ประกอบกับการใช้

แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการสอบถามผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้อง รวมทั้งส้ิน 300 คน ได้แก่ 

1. สอบถามผู้ให้บริการด้านการท่องเที่ยวจ านวน 200 คนเพ่ือหาข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับ

การบริหารจัดการและให้บริการด้านการท่องเที่ยวอ าเภอวังน้ าเขียวในปัจจุบัน และ 2. สอบถาม

นักท่องเที่ยวจ านวน 100 คนเพ่ือหาข้อมูลด้านพฤติกรรมด้านการท่องเที่ยวรวมไปถึงความพึงพอใจ

จากการใช้บริการด้านการท่องเที่ยวของอ าเภอวังน้ าเขียว การวิเคราะห์ข้อมูลแบ่งออกเป็น  

2 ส่วน คือ 1. การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพโดยการวิเคราะห์เนื้อหาจากเอกสารที่เกี่ยวข้อง 

ลงพื้นที่สังเกตการณ์ สัมภาษณ์ และจัดประชุม และ 2. การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณจาก

แบบสอบถาม โดยใช้สถิติเบื้องต้น ได้แก่ ค่าร้อยละ และค่าเฉล่ีย ผลการวิจัย พบว่า 1) ส่ิง

ดึงดูดใจด้านทรัพยากรธรรมชาติ ส่ิงอ านวยความสะดวกที่มีให้บริการอย่างเพียงพอและการ

เข้าถึงแหล่งท่องเที่ยวได้อย่างรวดเร็วและสะดวก เป็นปัจจัยที่ดึงดูดให้นักท่องเที่ยวเดินทางมา

ท่องเที่ยวในพื้นที่ 2) ศักยภาพการจัดการท่องเที่ยวในปัจจุบันมีทรัพยากรท่องเที่ยว 2 ประเภท 

ได้แก่ ทรัพยากรท่องเที่ยวเชิงธรรมชาติและทรัพยากรท่องเที่ยวเชิงเกษตร มีส่ิงอ านวยความ

สะดวกครบ คือ ที่พักแรม ร้านอาหาร และธุรกิจน าเที่ยว แต่รถรับจ้าง/รถโดยสารมีให้บริการ

ค่อนข้างน้อย อีกทั้งในขณะนี้พื้นที่มีปัญหาเกี่ยวกับการบุกรุกที่ดินโดยภาคเอกชนแต่นักท่องเที่ยว

ส่วนใหญ่กลับมีความพึงพอใจต่อการให้บริการ ด้านทางท่องเที่ยวในระดับมาก 3) แนวทางใน

การจัดการท่องเที่ยวแบบมีส่วนร่วมทั้งหมด 6 ด้าน ได้แก่ด้านทรัพยากรท่องเที่ยวควรออก

ระเบียบข้อบังคับเพ่ือเน้นการอนุรักษ์ทรัพยากรท่องเที่ยว ด้านการเข้าถึงแหล่งท่องเที่ยว ควร

จัดระบบคมนาคมและการสัญจรให้ชัดเจน พร้อมกับท าป้ายบอกทางให้ถูกต้องและติดตั้งเป็น

ระยะ ด้านส่ิงอ านวยความสะดวก ควรจัดให้มีการบริการที่ครอบคลุมและทั่วถึง ด้านความ

ปลอดภัยควรจัดระบบรักษาความปลอดภัยในแต่ละแหล่งท่องเที่ยว ด้านความสามารถในการ

รองรับของพื้นที่ควรท าการศึกษาขีดความสามารถในการรองรับของแหล่งท่องเที่ยวแต่ละแห่ง

เพ่ือให้ง่ายต่อการบรหิารจัดการ และด้านการมีส่วนร่วมของชุมชนควรให้ประชาชนเข้ามามีส่วน

ร่วมในการเป็นส่วนหนึ่งของการจัดการแหล่งท่องเที่ยวโดยการจัดตั้ง เป็นคณะกรรมการ

ด าเนินการวางแผน การก าหนดแนวปฏิบัติการติดตามและประเมินผลการด าเนินการต่างๆ 

เกี่ยวกับการท่องเที่ยวในพื้นที่ 

สุธาสินี วิยาภรณ์ (2559) ได้ท าการศึกษาวิจัย การพัฒนาแหล่งท่องเที่ยวทาง

ประวัติศาสตร์ ปราสาทสด๊กก๊อกธม จังหวัดสระแก้ว มีวัตุประสงค์เพ่ือ (1) ศึกษาสภาพปัจจุบัน

และประเมินสภาพแหล่งท่องเที่ยวทางประวัติศาสตร์ โดยใช้แบบประเมินมาตรฐานคุณภาพ
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แหล่งท่องเที่ยวทางประวัติศาสตร์ ของส านักงานพัฒนาการท่องเที่ยว กระทรวงการท่องเที่ยว

และกีฬา เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล (2) เสนอแนะแนวทางการพัฒนาแหล่ง

ท่องเที่ยวแบบยั่งยืน ร่วมกับองค์กรปกครองส่วนท้องถิ่นและประชาชนในพื้นที่ ใช้แนวทางการ

สนทนากลุ่มเป็นเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย ผลการวิจัยสรุปได้ดังนี้  (1) สภาพปัจจุบันของ

ปราสาทสด๊กก๊อกธม เป็นปราสาทที่มีขนาดใหญ่ที่สุดในภาคตะวันออกของประเทศไทย ได้รับ

การบูรณะแต่ยังไม่แล้วเสร็จในการดูแลของกรมศิลปากรที่ 5 ปราจีนบุรี มีเอกลักษณ์ด้าน

สถาปัตยกรรมที่สวยงาม มีสถานที่ร่มรื่น มีสระน้ ารอบๆ และมีการบริหารจัดการด้านการ

ท่องเที่ยว ในระดับดีมาก (2) การพัฒนาแหล่งท่องเที่ยวปราสาทสด๊กก๊อกธม ได้รับการดูแล

โดยกรมศิลปากรที่ 5 ปราจีนบุรี ชุมชนสามารถมีส่วนร่วมในการพัฒนาบริเวณรอบปราสาท 

โดยสงเสริมทางด้านการประชาสัมพันธ์แหล่งท่องเที่ยว พบปัญหาที่ควรดาเนินการเร่งด่วน  

คือ (1) ควรจัดท าป้ายแนะน าสถานที่ท่องเท่ียว (2) จัดท าแผ่นพับประชาสัมพันธ์ และ (3) จัดท า

วารสาร และผลการวิจัยไปสู่ภาคปฏิบัติเพ่ือให้เกิดการพัฒนาแหล่งท่องเที่ยวอย่างยั่งยืน 

ธณัศวัล กุลศรี  และสถาพร มงคลศรีสวัสด์ิ (2559) ได้ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง 

การพัฒนาการท่องเที่ยวเชิงประวัติศาสตร์ กรณีศึกษาพิพิธภัณฑ์สิรินธรต าบลโนนบุรี อ าเภอส

หัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ์ มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาสภาพการด าเนินการพัฒนา ปัญหาและ

อุปสรรคในการพัฒนาการท่องเที่ยวเชิงประวัติศาสตร์ และน าเสนอแนวทางการพัฒนาการ

ท่องเที่ยวเชิงประวัติศาสตร์ของพิพิธภัณฑ์สิรินธร ต าบลโนนบุรี อาเภอสหัสขันธ์ จังหวัด

กาฬสินธุ์ เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ เก็บข้อมูลโดยวิธีการสัมภาษณ์แบบเชิงลึกกับผู้ให้ข้อมูล

หลัก ได้แก่ ผู้บริหารเทศบาลต าบลโนนบุรี เจ้าหน้าที่ผู้ปฏิบัติงานในพิพิธภัณฑ์สิรินธร 

เจ้าหน้าที่ส านักงานศิลปากรที่ 9 ขอนแก่น นักท่องเที่ยวและผู้ประกอบการธุรกิจน าเที่ยว 

และผู้น าชุมชนในเขตเทศบาลต าบลโนนบุรี จ านวน 60 คน วิเคราะห์ข้อมูลโดยน าเนื้อหาท่ีได้มา

เรียบเรียงเชิงพรรณนา อธิบายปรากฏการณ์ที่ศึกษาด้วยถ้อยค าที่ต่อเนื่อง และครอบคลุม

กรอบการวิเคราะห์ที่ก าหนดผลการวิจัยด้านสภาพการด าเนินงานพัฒนาการท่องเที่ยวเชิง

ประวัติศาสตร์ของพิพิธภัณฑ์สิรินธรโดยพิจารณาจากองค์ประกอบ 4 ด้าน ได้แก่ ด้านการเงิน

และทรัพยากร ด้านคุณภาพการให้บริการแก่นักท่องเที่ยวด้านการเรียนรู้และพัฒนาเครือข่าย 

และด้านกระบวนการมีส่วนร่วม พบว่า พิพิธภัณฑ์สิรินธรมีสภาพการด าเนินงานที่สามารถ

พัฒนาให้เป็นแหล่งท่องเที่ยวเชิงประวัติศาสตร์ได้ ปัญหาและอุปสรรคในการพัฒนาการคือ 

งบประมาณมีจ ากัดเฉพาะเพ่ือการศึกษาวิจัย อนุรักษ์ เก็บรวบรวมตัวอย่างซากไดโนเสาร์ 

ขณะที่การให้บริการและส่ิงอ านวยความสะดวกทางการท่องเที่ยวยังไม่สามารถสร้างความ

ประทับใจให้แก่นักท่องเที่ยวได้การบริหารจัดการเครือข่ายการเรียนรู้และพัฒนาในกลุ่ม
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ปราชญ์ชาวบ้านหรือนักเรียนและเยาวชนรุ่นใหม่ประชาชนในพ้ืนทีม่ีส่วนร่วมในการพัฒนาแหล่ง

ท่องเที่ยวน้อย แนวทางการพัฒนาการท่องเที่ยวเชิงประวัติศาสตร์ของพิพิธภัณฑ์สิรินธรให้

ก้าวหน้า คือ การจัดท าแผนแม่บทในการพัฒนาให้ครอบคลุมการท่องเที่ยวเชิงประวัติศาสตร์ 

ควรมีการพัฒนา ปรับปรุงสินค้าบริการและปัจจัยสนับสนุนการท่องเที่ยวในด้านต่างๆ ได้แก่

คุณภาพการให้บริการของเจ้าหน้าที่ การปรับภูมิทัศน์ ก าหนดเขตพื้นที่แหล่งท่องเที่ยวเชิง

ประวัติศาสตร์ เพิ่มการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่าง ๆ จัดระเบียบพื้นที่จอดรถ ดูแลความสะอาด

ของห้องน้ า สนับสนุนให้คนในชุมชนมีรายได้จากการขายสินค้าให้นักท่องเที่ยว และการ

สนับสนุนคนในชุมชนให้เข้าใจและร่วมมือร่วมใจในการสร้างเอกลักษณ์ของท้องถ่ิน 

สัจจา ไกรศรรัตน์และวรรักษ์ สุเฌอ (2559) ได้ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง แนวทางการ

พัฒนาเอกลักษณ์ตราสินค้าส าหรับตลาดชุมชนโบราณในฐานะของแหล่งท่องเที่ยว: กรณีศึกษา

ตลาดร้อยปีสามชุก และตลาดเก้าห้อง จังหวัดสุพรรณบุรี มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาและ

น าเสนอแนวทางการพัฒนาเอกลักษณ์ตราสินค้าให้กับตลาดชุมชนโบราณในฐานะของแหล่ง

ท่องเที่ยวจากกรณีศึกษาตลาดร้อยปีสามชุก และตลาดเก่าเก้าห้อง จังหวัดสุพรรณบุรี ผู้ให้

ข้อมูลส าคัญเป็น คณะกรรมการบริหารตลาด ผู้ประกอบการในตลาด เจ้าหน้าที่ของภาครัฐ 

ผู้ประกอบการธุรกิจอานวยความสะดวกนักท่องเที่ยวในพื้นที่ นักวิชาการ และ นักท่องเที่ยว

จ านวน 45 คน ผลการศึกษาพบว่าส่ิงดึงดูดใจทางการท่องเที่ยวที่สาคัญของตลาดชุมชน

โบราณ ได้แก่ เรือนไม้ค้าขายแบบเก่า สถาปัตยกรรม ส่ิงก่อสร้าง อาหารพื้นถิ่นแบบสินค้าที่

เป็นสัญญลักษณ์ของอดีต บรรยากาศย้อนยุคดั้งเดิม และผลิตภัณฑ์ชุมชนท้องถิ่นส าหรับ

นักท่องเที่ยวผู้มาเยือนโดยเฉพาะในกลุ่มคนเมืองที่อยากหลีกหนีความวุ่นวายของสังคม  

ไปหาบรรยากาศของชนบท และการค้าแบบดั้งเดิม ส่วนแนวทางการพัฒนาเอกลักษณ์ตราสินค้าให้กับ

ชุมชนโบราณในฐานะของแหล่งท่องเที่ยวควรด าเนินการโดยยึดหลักพื้นฐาน 3 ประการ ได้แก่ 

(1) มีบรรยากาศของความดั้งเดิม (2) มีเรื่องราว เรื่องเล่า และ (3) มีความเป็นท้องถิ่น 

ทัศนียา บริพิศ (2560) ได้ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง การบริหารจัดการท่องเที่ยวท้องถิ่น: 

Retro-Retro Market ตลาดน้ าเมืองลิกอร์ จังหวัดนครศรีธรรมราช มีวัตถุในการศึกษาประสงค์

วิจัย ในประเด็นการบริหารจัดการ พื้นที่ท่องเที่ยวของท้องถิ่น ประกอบด้วย 1. การแผนแหล่ง

ท่องเที่ยว 1.1) นโยบายการท่องเที่ยวเมืองลิกอร์ 1.2) แผนการใช้ที่ดิน  1.3) การจัดโครงสร้าง

พื้นฐานสาธารณูปโภคเพ่ือการท่องเที่ยว ได้แก่ ระบบนheประปา ระบบไฟฟ้า การจัดการขยะ

และของเสีย 2. การตลาด การท ายุทธศาสตร์ประชาสัมพันธ์ 3. การพัฒนาสินค้า และผลิตภัณฑ์ 

3.1) การออกแบบผลิตภัณฑ์ 3.2) การวางแผนส่ือความหมาย วิธีการวิจัย เครื่องมือที่ใช้ใน การ

ด าเนินการวิจัย คือ การศึกษาข้อมูลเอกสาร การสังเกตการณ์ และการสัมภาษณ์โดยใช้เทคนิค 
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สโนบอล ผลการศึกษาวิจัย พบว่า จังหวัดได้มีการด าเนินการสร้างแหล่งท่องเที่ยวแหล่งใหม่

ตลาดน้ าเมืองลิกอร์ ซ่ึงเป็นการจัดการตลาดน้ า Retro-Retro Market ลักษณะการวางแผน 

ได้แก่ การก าหนดขีดความ สามารถในการรองรับนักท่องเที่ยว การวางแผนการใช้ที่ดิน ส่วน

การด าเนินงานอ่ืน ได้แก่ การท าการตลาด การพัฒนาสินค้า และผลิตภัณฑ์ เทศบาลนครได้

ด าเนินการคือ การปรับแต่งภูมิทัศน์ของเมือง การบริหาร จัดการต่าง ๆ ได้แก่ การจัดการ

อาหารและเครื่องด่ืม ตลาดสุขภาพซ่ึงขาดอัตลักษณ์ความเป็นท้องถ่ิน 
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บทท่ี 3 

 

วิธีด าเนินการวิจัย 

 

    การวิจัยเรื่อง แนวทางการพัฒนาตลาดย้อนยุคเพื่อการท่องเที่ยวให้เกิดความยั่งยืน 

กรณีศึกษา: ตลาดย้อนยุคบ้านระจัน อ าเภอค่ายบางระจัน จังหวัดสิงห์บุรี เป็นการวิจัย 

เชิงปริมาณ มีวิธีการด าเนินการวิจัย ดังนี้ 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่างกลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการศึกษาวิจัยคือนักท่องเที่ยวที่มาเที่ยว

ตลาดย้อนยุคบ้านระจัน อ าเภอค่ายบางระจัน จังหวัดสิงห์บุรี แต่เนื่องจากผู้วิจัยไม่ทราบ

จ านวนประชากรทีแ่นน่อน ผู้วิจัยจึงก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใช้สูตรค านวณจากความ

น่าจะเป็น โดยการใช้สูตรมีเงื่อนไขอยู่ว่า ลักษณะของตัวอย่างจะต้องมีการกระจายแบบโค้ง

ปกติ (normal distribution) และการสุ่มแล้วไม่แทนที่  คือเมื่อหยิบมาแล้วไม่ใส่กลับเข้าไป 

(without replacement) โดยใช้สูตร S= 
(𝑃𝑄)𝑍2

𝑒2
 

โดยเมื่อ S คือจ านวนตัวอย่างที่ต้องการศึกษา  

           P คือความส าเร็จจริงหรือโอกาสท่ีน่าจะเกิดเหตุการณ์เช่นนั้น มีค่าเท่ากับ 0.5 

 Q คือ ความล้มเหลวหรือโอกาสที่ไม่น่าจะเกิดเหตุการณ์เช่นนั้นข้ึน Q จะมีค่า

เท่ากับ 1-P 

 Z คือ ค่าวิกฤตที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ซ่ึงจะมีค่าเท่ากับ 1.96 เมื่อ

เปิดดูจากตารางหาค่า Z (The standardized normal distribution)  

 E คือ ค่าความคลาดเคล่ือนที่จะมีได้ 

S = 
(𝑃𝑄)𝑍2

𝑒2
 

 

แทนค่า   = 
[(0.5)(0.5)](1.96)2

(0.01)2
 

 

          S = 96 

โดยให้ความคลาดเคล่ือนเป็น 0.1 ผู้วิจัยจะต้องเก็บตัวอย่างจ านวนอย่างน้อย 96 คน แต่ผู้วิจัย

จะเก็บตัวอย่างเป็นจ านวน 100 คน 

 

1
0

4
2

3
8

7
4

7
8



 

U
P
 
i
T
h
e
s
i
s
 
6
0
2
1
3
4
9
5
 
i
n
d
e
p
e
n
d
e
n
t
 
s
t
u
d
y
 
/
 
r
e
c
v
:
 
1
9
0
7
2
5
6
2
 
2
2
:
0
2
:
4
0
 
/
 
s
e
q
:
 
8
9

 36 

 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 

เครื่องมือที่ใช้เก็บรวบรวมข้อมูลในการวิจัยครั้งนี้ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือใน

การเก็บข้อมูล โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วนดังนี้ 

ส่วนที่ 1 เป็นค าถามปลายปิดมีตัวเลือกให้ตอบโดยจะถามลักษณะส่วนบุคคลของ

ผู้ตอบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้ต่อเดือน อาชีพ และภูมิล าเนา  

ส่วนที่ 2 เป็นค าถามปลายปิดเกี่ยวกับพฤติกรรมการท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวที่

เดินทางมาเที่ยวตลาดย้อนยุคบ้านระจัน อ าเภอค่ายบางระจัน จังหวัดสิงห์บุรี 

ส่วนที่ 3 เป็นค าถามที่เกี่ยวข้องกับความสนใจของนักท่องด้านกิจกรรมและสินค้า

ผลิตภัณฑ์ในตลาดย้อนยุคบ้านระจันโดยเป็นค าถามในลักษณะปลายปิด โดยใช้แบบมาตรา

ส่วน 5 ระดับ คือหลักของ Likert Scale โดยก าหนดเป็นตัวเลขตามล าดับ ดังนี้ 

มากที่สุด   มีค่าเท่ากับ  5 

มาก         มีค่าเท่ากับ  4 

ปานกลาง  มีค่าเท่ากับ  3 

น้อย         มีค่าเท่ากับ  2 

น้อยท่ีสุด   มีค่าเท่ากับ  1 

ส่วนที่ 4 เป็นลักษณะปลายเปิดคือการแสดงความคิดเห็นและข้อเสนอแนะ 

การทดสอบแบบสอบถาม 

 1. น าแบบสอบถามที่ปรับปรุงแก้ไขแล้วไปให้ผู้เช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน เพ่ือ

พิจารณาตรวจสอบความเที่ยงตรงตามเนื้อหา (Content Validity) ความถูกต้องเหมาะสม 

ความครอบคลุม และให้ค าแนะน าส่ิงที่ควรปรับปรุงแก้ไขให้ถูกต้องสมบูรณ์ย่ิงข้ึน โดยใช้ดัชนี

ความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามนั้นกับประเด็นหลักของเนื้อหา  

 2. น าแบบสอบถามที่ปรับปรุงแก้ไขแล้วเสนออาจารย์ที่ปรึกษาการวิจัยเพ่ือ

ตรวจสอบความถูกต้องอีกครั้ง 

 3. น าแบบสอบถามที่แก้ไขปรับปรุงครั้งสุดท้าย ไปทดลองใช้ (Try Out) กับ

นักท่องเที่ยวที่มีอายุตั้งแต่ 15 ปีข้ึนไป ที่มาเที่ยวตลาดย้อนยุคบ้านระจัน ที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างใน

การวิจัย จ านวน 30 คน แล้วน ามาหาค่าความเช่ือมั่น (Reliability) ของเครื่องมือ โดยใช้สูตร 

สัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha Coefficient) ตามวิธีการของ Cronbach (พวงรัตน์ ทวีรัตน์, 2540, 

หน้า, 125-126) และต้องได้ค่าความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม ≥ 0.70 และผลการวิเคราะห์

แบบสอบถามในกลุ่ม Try Out  ได้ค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามทั้งฉบับเท่ากับ 0.823 
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การเก็บรวบรวมข้อมูล 

ในการศึกษาวิจัยเรื่อง แนวทางการพัฒนาตลาดย้อนยุคเพ่ือการท่องเที่ยวให้

เกิดความยั่งยืน กรณีศึกษา: ตลาดย้อนยุคบ้านระจัน อ าเภอค่ายบางระจัน จังหวัดสิงห์บุรี 

ใช้วิธีการด าเนินการศึกษาแบบเก็บข้อมูลจากภาคสนาม 

ขั้นตอนการเก็บรวบรวมข้อมูล 

1.1 ขออนุมัติหนังสือขออนุญาตเก็บรวบรวมข้อมูลจากบัณฑิตวิทยาลัย

มหาวิทยาลัยพะเยา 

1.2น าหนังสือขออนุญาตถึงผู้ประสานงานตลาดย้อนยุคบ้านระจัน เพ่ือช้ีแจง

วัตถุประสงค์ของการศึกษา และขออนุญาตเก็บรวบรวมข้อมูล 

1.3 ด าเนินการช้ีแจงวัตถุประสงค์ของการศึกษาและ ท าการแจกแบบสอบถาม

กับกลุ่มตัวอย่างด้วยตนเอง 

1.4 เก็บรวบรวมข้อมูล 

1.5 น าแบบสอบถามที่จัดเก็บได้มาตรวจสอบความถูกต้อง และความสมบูรณ์ 

เพ่ือน ามาวิเคราะห์ข้อมูล และสรุปอภิปรายผล 

 

การวิเคราะห์ข้อมูล 

ในการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามนั้น สามารถค านวณด้วยโปรแกรม

สถิติส าเร็จรูป SPSS สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่  

1.ค่าร้อยละเพ่ือแจกแจงความถี่ในการจัดล าดับลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่ม

ตัวอย่างเกี่ยวกับ เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส ภูมิล าเนา อาชีพ รายได้  

2. สถิติเชิงพรรณาวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณหาค่าเฉล่ีย  ค่าเบี่ยงเบนมาตราฐาน 

โดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปเพ่ือใช้ในการวิเคราะห์ โดยก าหนดระดับนัยส าคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 
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บทท่ี 4 

 

ผลการวิเคราะห์ข้อมลู 

 

งานวิจัยช้ินนี้มีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาลักษณะส่วนบุคคลที่มีผลต่อความพึง

พอใจต่อการท่องเที่ยวตลาดย้อนยุคบ้านระจัน และเพ่ือศึกษาแนวทางพัฒนาตลาดย้อนยุคเพ่ือ

การท่องเที่ยวให้เกิดความยั่งยืน กรณีศึกษา ตลาดย้อนยุคบ้านระจัน อ าเภอค่ายบางระจัน 

จังหวัดสิงห์บุรี ซ่ึงประกอบด้วย 4 ส่วน โดยได้ท าการเก็บข้อมูลกับนักท่องเที่ยวที่มีอายุตั้งแต่ 

15 ปีข้ึนไป โดยใช้กลุ่ม ตัวอย่าง 100 คน ท าการเก็บข้อมูลตั้งแต่เดือน สิงหาคม 2561 จนถึง

เดือน กรกฏาคม 2561 ได้กลับคืนมา 100 ชุด ผู้ วิจัยได้ท าการวิเคราะห์ข้อมูล น าเสนอ

ผลการวิจัย และแปล ความหมายตามล าดับดังน้ี 

ตอนที่  1 ผลการวิเคราะห์ ข้อมูลเกี่ยวกับประชากรศาสตร์ของผู้ตอบ

แบบสอบถาม 

ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลค าถามปลายปิดเกี่ยวกับพฤติกรรมการ

ท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาเที่ยวตลาดย้อนยุคบ้านระจัน อ าเภอค่ายบางระจัน 

จังหวัดสิงห์บุรี 

ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลค าถามเกี่ยวกับการพัฒนาตลาดย้อนยุคบ้าน

ระจัน ตามหลักการตลาด 4Ps 

ตอนที่ 4 ผลการศึกษาข้อเสนอแนะให้ปรับปรุงแก้ไขตลาดย้อนยุคบ้านระจัน 

อ าเภอค่ายบางระจัน จังหวัดสิงห์บุรี โดยเรียงล าดับตามความถี่ 
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ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตาราง 1 แสดงจ านวนและร้อยละข้อมูลเก่ียวกับประชากรศาสตร ์จ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน(คน) ร้อยละ(%) 

ชาย 39 39.0 

หญิง 61 61.0 

รวม 100 100.0 
 

จากตาราง 1 แสดงให้เห็นว่านักท่องเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 61.0 และเพศชาย จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 39.0 

ตาราง 2 แสดงจ านวนและร้อยละข้อมูลเก่ียวกับประชากรศาสตร ์จ าแนกตามอายุ 

อายุ จ านวน(คน) ร้อยละ(%) 

15-20 ปี 12 12.0 

21-30 ปี 40 40.0 

31-40 ป ี 7 7.0 

41-50 ป ี 20 20.0 

51-60 ป ี 18 18.0 

61 ปีข้ึนไป 3 3.0 

รวม 100 100.0 
 

 จากตาราง 2 แสดงใหเ้ห็นว่า นักท่องเท่ียวท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 21-30 

ปี จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 40.0 ล าดับรองลงมาได้แก่ผู้ที่มีอาย ุ41-50 ปี จ านวน 20 คน 

คิดเป็นร้อยละ 20.0 อายุ 51-60 ปี จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 18.0 อายุ 15-20 ปี จ านวน 

12 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0 อายุ 31-40 ปี จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 และล าดับสุดท้าย

ผู้ที่มีอายุ 61 ปีข้ึนไป จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 
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ตาราง 3 แสดงจ านวนและร้อยละข้อมูลเก่ียวกับประชากรศาสตร ์จ าแนกตามระดับ

การศึกษา 

ระดับการศึกษา จ านวน(คน) ร้อยละ(%) 

ระดับต่ ากว่ามัธยมศกึษาตอนตน้ 34 34.0 

ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 15 15.0 

ระดับอนุปรญิญา/ปวส. 8 8.0 

ระดับปริญญาตรี 34 34.0 

ระดับปริญญาโท 8 8.0 

อ่ืนๆ 1 1.0 

รวม 100 100.0 
 

 จากตาราง 3 แสดงให้เห็นว่า นักท่องเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษา

อยู่ในระดับต่ ากว่ามัธยมศึกษาตอนต้น จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 34.0 รองลงมาได้แก่ 

ระดับปริญญาตรี จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 34.0 ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 

จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 15.0 ระดับอนุปริญญา/ปวส. และระดับปริญญาโท มีจ านวน

และร้อยละเท่ากัน ได้แก่ จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 และระบุอ่ืนๆ จ านวน 1 คน คิดเป็น

ร้อยละ 1.0 

ตาราง 4 แสดงจ านวนและร้อยละข้อมูลเก่ียวกับประชากรศาสตร ์จ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จ านวน(คน) ร้อยละ(%) 

ข้าราชการ 18 18.0 

พนักงานรัฐวสิาหกิจ 4 4.0 

พนักงานบริษทั 6 6.0 

ธุรกิจส่วนตัว 12 12.0 

ค้าขาย 23 23.0 

รับจ้าง/ลูกจ้าง 11 11.0 

นิสิต/นกัศึกษา 11 11.0 

เกษตรกรรม 12 12.0 

อ่ืนๆ 3 3.0 

รวม 100 100.0 
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จากตาราง 4 แสดงให้เห็นว่า นักท่องเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพ

ค้าขาย จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 23.0 รองลงมาได้แก่ ข้าราชการ จ านวน 18 คน คิดเป็น

ร้อยละ 18.0 อาชีพเกษตรกรรม และธุรกิจส่วนตัว มีจ านวนและร้อยละเท่ากัน จ านวน 12 คน 

คิดเป็นร้อยละ 12.0 อาชีพรับจ้าง/ลูกจ้างและนิสิต/นักศึกษามีจ านวนและร้อยละเท่ากัน จ านวน 

11 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0 พนักงานบริษัท จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 และอาชีพอ่ืนๆ มีจ านวนน้อยที่สุด จ านวน 3 คน 

คิดเป็นร้อยละ 3.0 

ตาราง 5 แสดงจ านวนและร้อยละข้อมูลเก่ียวกับประชากรศาสตร ์จ าแนกตาม 

ระดับรายได ้

ระดับรายได(้บาท/เดือน) จ านวน(คน) ร้อยละ(%) 

ต่ ากว่า 5,000 11 11.0 

5,001-10,000 16 16.0 

10,001-15,000 37 37.0 

15,001-20,000 19 19.0 

20,001-25,000 8 8.0 

25,001-30,000 7 7.0 

ตั้งแต่ 30,000 บาทขึน้ไป 2 2.0 

รวม 100 100.0 
 

 จากตาราง 5 แสดงให้เห็นว่านักท่องเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับรายได้

อยู่ที่ระดับ 10,001-15,000 บาทต่อเดือน จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 37.0 รองลงมาได้แก่

ระดับ 15,001-20,000 บาทต่อเดือน จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ19.0 ระดับ 5,001-10,000 

บาทต่อเดือน จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 16.0 ระดับต่ ากว่า 5,000 บาท  ต่อเดือน จ านวน 

11 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0 ระดับ 20,001-25,000 บาทต่อเดือน จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 

8.0 ระดับ 25,001-30,000 บาทต่อเดือน จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 และระดับตั้งแต่ 

30,000 บาทขึ้นไปมีจ านวนน้อยท่ีสุด ได้แก่ 2 คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 
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ตาราง 6 แสดงจ านวนและร้อยละข้อมูลเก่ียวกับประชากรศาสตร ์จ าแนกตามภูมิล าเนา 

ภูมิล าเนา จ านวน(คน) ร้อยละ(%) 

ภาคเหนือ 1 1.0 

ภาคตะวันออก 4 4.0 

ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 8 8.0 

ภาคกลาง 83 83.0 

ภาคใต ้ 2 2.0 

ภาคตะวันตก 2 2.0 

รวม 100 100.0 
  

จากตาราง 6 แสดงให้เห็นว่านักท่องเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีภูมิล าเนา

อยู่ในภาคกลาง จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 83.0 รองลงมาได้แก่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 ภาคตะวันออก จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 ภาคใต้และ

ภาคตะวันตกมีจ านวนและร้อยละเท่ากัน ได้แก่ 2 คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 และภาคเหนือมี

จ านวนน้อยท่ีสุด ได้แก่ 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 

ตาราง  7 แสดงจ านวนและร้อยละข้อมูลเก่ียวกับประชากรศาสตร์ จ าแนกตาม

สถานภาพสมรส 

สถานภาพสมรส จ านวน(คน) ร้อยละ(%) 

โสด 40 40.0 

สมรส 60 60.0 

หย่าร้าง 0 0.0 

หม้าย 0 0.0 

แยกกนัอยู่ 0 0.0 

อ่ืนๆ 0 0.0 

รวม 100 100.0 
 

 จากตาราง 7 แสดงให้เห็นว่านักท่องเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพ

สมรส จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 60.0 และสถานภาพโสดน้อยที่สุด จ านวน 40 คน  

คิดเป็นร้อยละ 40.0 
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ตาราง 8 แสดงจ านวนและร้อยละข้อมูลเก่ียวกับประชากรศาสตร ์จ าแนกตาม

ยานพาหนะท่ีใช้ในการเดินทาง 

ยานพาหนะ จ านวน(คน) ร้อยละ(%) 

รถยนต์ส่วนตัว 81 81.0 

รถเช่า 0 0.0 

รถโดยสารประจ าทาง 3 3.0 

รถบรษิัทน าเท่ียว 0 0.0 

รถจกัรยานยนต์ 16 16.0 

รวม 100 100.0 
  

จากตาราง 8 แสดงให้เห็นว่านักท่องเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เดินทางโดย

รถยนต์ส่วนตัว จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 81.0 รองลงมาได้แก่รถจักรยานยนต์ จ านวน 16 

คน คิดเป็นร้อยละ 16.0 และเดินทางโดยรถโดยสารประจ าทางน้อยที่สุด จ านวน 3 คน คิดเป็น

ร้อยละ 3.0 
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ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลค าถามปลายปิดเก่ียวกับพฤติกรรมการท่องเท่ียวของ

นักท่องเท่ียวท่ีเดินทางมาเท่ียวตลาดย้อนยุคบ้านระจัน อ าเภอค่ายบางระจัน

จังหวัดสิงห์บุรี 

ตาราง 9 จ านวนและร้อยละข้อมูลรบัรู้ข่าวสารการท่องเท่ียวตลาดย้อนยุคบ้านระจัน 

แหล่งข่าวสาร จ านวน(คน) ร้อยละ(%) 

ได้ค าแนะน าจากเพื่อน 35 35.0 

ส่ือส่ิงพิมพ์/แผ่นพับ 0 0.0 

โทรทัศน์/วิทย ุ 16 16.0 

ส่ือออนไลน์ 40 40.0 

อ่ืนๆ 9 9.0 

รวม 100 100.0 
 

 จากตาราง 9 แสดงให้เห็นว่านักท่องเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่รับรู้ข่าวสาร

การท่องเที่ยวตลาดย้อนยุคบ้านระจันจากส่ือออนไลน์ จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 40.0 

รองลงมาได้แก่ ได้ค าแนะน าจากเพ่ือน จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 35.0 จากโทรทัศน์/วิทยุ 

จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 16.0 และจากแหล่งข่าวสารอ่ืนๆ จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 

9.0 
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ตาราง 10 แสดงจ านวนและร้อยละความสะดวกของนักท่องเท่ียวท่ีจะรับรู้ข่าวสาร

ประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางส่ือ 

ช่องทางส่ือ จ านวน(คน) ร้อยละ(%) 

ส่ือออนไลน์ 86 86.0 

ส่ือส่ิงพิมพ์/แผ่นพับ 13 13.0 

โทรทัศน์/วิทย ุ 1 1.0 

อ่ืนๆ 0 0.0 

รวม 100 100.0 
 

 จากตาราง 10 แสดงให้เห็นว่านักท่องเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ สะดวกที่จะ

รับรู้ข่าวสารประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางส่ือออนไลน์ จ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 86.0 

รองลงมาได้แก่ส่ือส่ิงพิมพ์/แผ่นพับ จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0 และผ่านช่องทาง

โทรทัศน์/วิทยุน้อยท่ีสุด จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 

ตาราง 11 แสดงจ านวนและร้อยละความถ่ีนักท่องเท่ียวมาเท่ียวตลาดย้อนยุคบ้านระจัน 

ความถ่ี(ครั้ง) จ านวน(คน) ร้อยละ(%) 

ครั้งแรก 66 66.0 

2 ครั้ง 16 16.0 

3 ครั้ง 3 3.0 

มากกว่า 3 ครั้งข้ึนไป 15 15.0 

รวม 100 100.0 
 

 จากตาราง 11 แสดงให้เห็นว่านักท่องเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มาครั้งแรก 

จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 66.0 รองลงมาได้แก่ 2 ครั้ง จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 16.0 

มากกว่า 3 ครั้งข้ึนไป จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 15.0 และจ านวน 3 ครั้ง น้อยที่สุดจ านวน 

3 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 

 

 

1
0

4
2

3
8

7
4

7
8



 

U
P
 
i
T
h
e
s
i
s
 
6
0
2
1
3
4
9
5
 
i
n
d
e
p
e
n
d
e
n
t
 
s
t
u
d
y
 
/
 
r
e
c
v
:
 
1
9
0
7
2
5
6
2
 
2
2
:
0
2
:
4
0
 
/
 
s
e
q
:
 
8
9

 46 

ตาราง 12 แสดงจ านวนและร้อยละกลุ่มหรือบุคคลท่ีนักท่องเท่ียวเดินทางมาด้วย 

กลุ่ม/บุคคล จ านวน(คน) ร้อยละ(%) 

คนเดียว 4 4.0 

ครอบครัว 64 64.0 

เพ่ือน 32 32.0 

อ่ืนๆ 0 0.0 

รวม 100 100.0 
 

 จากตาราง 12 แสดงให้เห็นว่านักท่องเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เดินทางมา

กับครอบครัว จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 64.0 รองลงมาเดินทางมากับเพ่ือน จ านวน 32 

คน คิดเป็นร้อยละ 32.0 และเดินทางมาคนเดียวน้อยที่สุด จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 

 

ตาราง 13 แสดงจ านวนและร้อยละค่าใช้จ่ายท่ีนักท่องเท่ียวใช้จ่ายท่ีตลาดย้อนยุค 

  บ้านระจัน 

ค่าใช้จ่าย(ต่อคน) จ านวน(คน) ร้อยละ(%) 

ต่ ากว่า 500 บาท/คน 56 56.0 

501-1,000 บาท/คน 41 41.0 

1,001-2,000 บาท/คน 2 2.0 

ตั้งแต่ 2,001 บาทขึ้นไป/คน 0 0.0 

อ่ืนๆ 1 1.0 

รวม 100 100.0 

 

 จากตาราง 13 แสดงให้เห็นว่านักท่องเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้จ่ายต่ า

กว่า 500 บาทต่อคน จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 56.0 รองลงมาใช้จ่าย 501-1,000 บาท

ต่อคน จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 41.0 ค่าใช้จ่าย 1,001-2,000 บาทต่อคน จ านวน 2 คน 

คิดเป็นร้อยละ 2.0 และใช้จ่ายอ่ืนๆ จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 
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ตาราง 14 แสดงจ านวนและร้อยละวันท่ีนักท่องเท่ียวต้องการให้ตลาดย้อนยุคบ้านระจัน

เปิดขายสินค้า 

วัน จ านวน(คน) ร้อยละ(%) 

วันจันทร์-วันศุกร ์ 2 2.0 

วันเสาร์-วนัอาทิตย ์ 64 64.0 

วันจันทร์-วันอาทิตย ์ 34 34.0 

รวม 100 100.0 

 

 จากตาราง 14 แสดงให้เห็นว่านักท่องเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ต้องการให้

ตลาดย้อนยุคเปิดขายสินค้าในวันเสาร์-วันอาทิตย์ จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 64.0 

รองลงมาได้แก่ วันจันทร์-วันอาทิตย์ จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 34.0 และต้องการให้เปิด

วันจันทร์-วันศุกร์น้อยที่สุด จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 
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ตอนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลค าถามเก่ียวกับการพัฒนาตลาดย้อนยุคบ้านระจัน 

ตามหลักการตลาด 4Ps 

ตอนที่ 3 เป็นค าถามที่เกี่ยวข้องกับลักษณะกายภาพทั่วไปของตลาดย้อนยุคบ้าน

ระจัน โดยเป็นค าถามปลายปิด ผู้วิจัยใช้มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ตามวิธีของลิ

เคิร์ท (Likert) มี 5 ระดับ โดยก าหนดเป็นตัวเลขตามล าดับ ดังนี้  

5 หมายถงึ มีความพึงพอใจ มากที่สุด 

4 หมายถงึ มีความพึงพอใจ มาก 

3 หมายถงึ มีความพึงพอใจ ปานกลาง 

2 หมายถงึ มีความพึงพอใจ น้อย 

1 หมายถงึ มีความพึงพอใจ นอ้ยท่ีสุด 

วิเคราะห์ข้อมูลค าถามเกี่ยวกับการพัฒนาตลาดย้อนยุคบ้านระจัน ตามหลักการตลาด 

4Ps โดยหาค่าเฉล่ีย (X̅) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) แล้วน าไปแปลผลโดยเปรียบเทียบ

กับเกณฑ์ค่าเฉลี่ย 5 ระดับ ดังนี้ 

ค่าเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถงึ มีความพึงพอใจ มากที่สุด 

ค่าเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถงึ มีความพึงพอใจ มาก 

ค่าเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถงึ มีความพึงพอใจ ปานกลาง 

ค่าเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถงึ มีความพึงพอใจ น้อย 

ค่าเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถงึ มีความพึงพอใจ นอ้ยท่ีสุด 
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ตาราง 15 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดับความพึงพอใจในการพัฒนา

ตลาดย้อนยุคบ้านระจัน ด้านสินค้าและบริการ (Product) 

หัวข้อ X̅ SD ระดับความพึงพอใจ 

1. มีป้ายอธิบายความเป็นมาของ

ตลาดย้อนยุคบ้านระจัน 

4.45 0.609 มากที่สุด 

2. มีศูนย์ช่วยเหลือนักท่องเทีย่ว 4.42 0.554 มากที่สุด 

3. ตลาดย้อนยุคบ้านระจันมีการ

บริการต่างๆ เช่น ท่ีจอดรถ ห้องน้ า 

การรักษาความสะอาด 

4.37 0.691 มากที่สุด 

4. มีสถานที่ให้นัง่พักผ่อนและเพียงพอ

กับจ านวนนักท่องเที่ยว 

4.38 0.616 มากที่สุด 

5. อาหารมรีสชาติอร่อย มีความสด 

สะอาด 

4.39 0.618 มากที่สุด 

6. มีหน่วยรักษาความปลอดภยัตาม

สถานทีจ่อดรถ 

4.31 0.692 มากที่สุด 

รวม 4.38 0.480 มากที่สุด 

 

 จากตาราง 15 แสดงให้เห็นว่านักท่องเที่ยวที่ตอบแบบสอบถาม มีความพึงพอใจด้าน

สินค้าและบริการ(Product) ในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (X̅ = 4.38) เมื่อพิจารณาตาม

หัวข้อที่เกี่ยวข้องพบว่า มีความความพึงพอใจในระดับมากที่สุดทุกด้านเรียงตามล าดับ ได้แก่ มี

ความความพึงพอใจที่มีป้ายอธิบายความเป็นมาของตลาดย้อนยุคบ้านระจัน (X̅ = 4.45) ความ

พึงพอใจที่มีศูนย์ช่วยเหลือนักท่องเที่ยว (X̅ = 4.42) ความพึงพอใจที่อาหารมีรสชาติอร่อย มี

ความสด สะอาด (X̅ = 4.39) ความพึงพอใจที่มีสถานที่ให้นั่งพักผ่อนและเพียงพอกับจ านวน

นักท่องเที่ยว (X̅ = 4.38) ความพึงพอใจที่ตลาดย้อนยุคบ้านระจันมีการบริการต่างๆ เช่น ที่

จอดรถ ห้องน้ า การรักษาความสะอาด (X̅ = 4.37) และมีความพึงพอใจที่มีหน่วยรักษาความ

ปลอดภัยตามสถานที่จอดรถ (X̅ = 4.31) ตามล าดับ 
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ตาราง 16 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดับความพึงพอใจในการพัฒนา

ตลาดย้อนยุคบ้านระจัน ด้านราคา (Price) 

หัวข้อ X̅ SD ระดับความพึงพอใจ 

1. สินค้ามรีาคาเหมาะสมกับคณุภาพ 4.48 0.627 มากที่สุด 

2. มีการแสดงรายละเอียดของสินค้า

อย่างชัดเจน 

4.42 0.654 มากที่สุด 

3. มีความพอใจกับราคาสินค้า การ

บริการและกจิกรรม 

4.41 0.698 มากที่สุด 

4. ราคาของการเช่าชุดไทยมีความ

เหมาะสมกับคุณภาพของชดุ 

4.36 0.674 มากที่สุด 

5. มีป้ายบอกราคาสินค้าอย่างชัดเจน 4.37 0.661 มากที่สุด 

รวม 4.40 0.569 มากที่สุด 

 

 จากตาราง 16 แสดงให้เห็นว่านักท่องเที่ยวที่ตอบแบบสอบถาม มีความพึงพอใจด้าน

ราคา(Price) ในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (X̅ = 4.40) เมื่อพิจารณาตามหัวข้อที่เกี่ยวข้อง

พบว่า มีความพึงพอใจในระดับมากที่สุดทุกด้านเรียงตามล าดับ ได้แก่ มีความพึงพอใจที่สินค้า

มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (X̅ = 4.48) ความพึงพอใจที่มีการแสดงรายละเอียดของสินค้า

อย่างชัดเจน (X̅ = 4.42) ความพึงพอใจกับราคาสินค้า การบริการและกิจกรรม  (X̅ = 4.41) 

ความพึงพอใจที่มีป้ายบอกราคาสินค้าอย่างชัดเจน(X̅ = 4.37) และมีความพึงพอใจที่ราคาของ

การเช่าชุดไทยมีความเหมาะสมกับคุณภาพของชุด (X̅ = 4.36) ตามล าดับ 
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ตาราง 17 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความพึงพอใจในการพัฒนา

ตลาดย้อนยุคบ้านระจัน ด้านสถานท่ีจัดจ าหน่าย (Place) 

หัวข้อ X̅ SD ระดับความพึงพอใจ 

1. ตลาดย้อนยุคบ้านระจัน มที าเลที่

เหมาะสม เดินทางมาได้ง่าย 

4.49 0.628 มากที่สุด 

2. ควรให้ตลาดย้อนยุคบ้านระจันเปิด

มากกว่าวนัเสาร์-อาทิตย์และ

วันหยุดนักขัตฤกษ ์

4.40 0.899 มากที่สุด 

3. มีการจัดโซนและหมวดหมูสิ่นค้าได้

อย่างชัดเจน มีความสะดวกในการ

เดินเที่ยวและเลือกชมสินค้า 

4.32 0.695 มากที่สุด 

รวม 4.40 0.590 มากที่สุด 

 

 จากตาราง 17 แสดงให้เห็นว่านักท่องเที่ยวที่ตอบแบบสอบถาม มีความพึงพอใจด้าน

สถานที่จัดจ าหน่าย(Place) ในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (X̅ = 4.40) เมื่อพิจารณาตาม

หัวข้อที่เกี่ยวข้องพบว่า มีความพึงพอใจในระดับมากที่สุดทุกด้านเรียงตามล าดับ ได้แก่ ตลาด

ย้อนยุคบ้านระจันมีท าเลที่เหมาะสม เดินทางมาได้ง่าย (X̅ = 4.49) ความพึงพอใจที่ควรให้

ตลาดย้อนยุคบ้านระจันเปิดมากกว่าวันเสาร์-อาทิตย์และวันหยุดนักขัตฤกษ์ (X̅ = 4.40) ความ

พึงพอใจที่มีการจัดโซนและหมวดหมู่สินค้าได้อย่างชัดเจน มีความสะดวกในการเดินเที่ยวและ

เลือกชมสินค้า (X̅ = 4.32) ตามล าดับ 
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ตาราง 18 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดับความพึงพอใจในการพัฒนา

ตลาดย้อนยุคบ้านระจัน ด้านการส่งเสริมการตลาด(Promotion) 

หัวข้อ X̅ SD ระดับความพึงพอใจ 

1. ควรมีการแจกของท่ีระลึกหรือของ

แถม 

4.33 0.726 มากที่สุด 

2. ควรให้มีศิลปนิ ดารา คนมีช่ือเสียง 

ร่วมกจิกรรมกับตลาดย้อนยุคบ้าน

ระจัน 

4.37 0.661 มากที่สุด 

3. มีการจัดกิจกรรมทีน่่าสนใจ เช่น 

การแสดงศิลปะการต่อสู้

ศิลปะการแสดง คอนเสิร์ต       

หนังกลางแปลง 

4.45 0.592 มากที่สุด 

รวม 4.38 0.591 มากที่สุด 

 

จากตาราง 18 แสดงให้เห็นว่านักท่องเที่ยวที่ตอบแบบสอบถาม มีความพึงพอใจด้าน

การส่งเสริมการตลาด(Promotion) ในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (X̅ = 4.38) เมื่อพิจารณา

ตามหัวข้อที่เกี่ยวข้องพบว่า มีความพึงพอใจในระดับมากที่สุดทุกด้านเรียงตามล าดับ ได้แก่ มี

ความพึงพอใจที่มีการจัดกิจกรรมที่น่าสนใจ เช่น การแสดงศิลปะการต่อสู้ ศิลปะการแสดง 

คอนเสิร์ต หนังกลางแปลง (X̅ = 4.45) ความพึงพอใจควรให้มีศิลปินดารา   คนมีชื่อเสียง ร่วม

กิจกรรมกับตลาดย้อนยุคบ้านระจัน (X̅ = 4.37) และความพึงพอใจควรมีการแจกของที่ระลึก

หรือของแถม (X̅ = 4.33) ตามล าดับ 
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ตอนท่ี 4 ผลการศึกษาข้อเสนอแนะให้ปรับปรุงแก้ ไขตลาดย้อนยุคบ้านระจัน 

อ าเภอค่ายบางระจัน จังหวัดสิงห์บุรี โดยเรียงล าดับตามความถ่ี 

ตาราง 19 แสดงผลการศึกษาข้อเสนอแนะให้ปรับปรุงแก้ไขดา้นราคาสินค้าและบริการ 

ราคาสินค้าและบริการ   ความถ่ี 

แสดงราคาให้ชัดเจน   4 

ราคาถูก   2 

ราคาย่อมเยาเหมาะสม 

บริการดี 

  2 

1 

รวม   9 

 

จากตาราง 19 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะ

ให้มีการปรับปรุงเรื่องของการแสดงราคาสินค้าให้มีความชัดเจนมากที่สุด (4 ความคิดเห็น) 

ตามด้วย ราคาถูกและสินค้ามีราคาย่อมเยาตามล าดับ 

ตาราง 20 แสดงผลการศึกษาข้อเสนอแนะให้ปรับปรุงแก้ไขดา้นราคาสินค้าและบริการ 

สถานท่ีควรปรับปรุง   ความถ่ี 

ห้องน้ า   4 

สถานทีน่ั่งพกัผ่อน   23 

น้ าด่ืมบริการฟรี 

ที่จอดรถ 

  1 

5 

รวม   33 

 

จากตาราง 20 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความคิดเห็น และข้อเสนอแนะ

ให้มีการปรับปรุงเรื่องสถานที่ นักท่องเที่ยวต้องการให้ปรับปรุงสถานที่นั่งพักผ่อนมากที่สุด (23 

ความคิดเห็น) ที่จอดรถ (5 ความคิดเห็น) ห้องน้ า (4ความคิดเห็น) ตามล าดับ 
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ตาราง 21 แสดงผลการศึกษาข้อเสนอแนะให้ปรับปรุงแก้ไขดา้นความหลากหลายของ

สินค้าและบริการ 

ความหลากหลายของสินค้า 

และบริการ 

  ความถ่ี 

ขายอะไรแปลกใหม ่   1 

มีความหลากหลาย   2 

อยากใหก้ระจายสินค้าที ่   1 

รวม   4 

 

จากตาราง 21 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะให้

มีการปรับปรุงเรื่องความหลากหลายของสินค้าและบริการนักท่องเที่ยวต้องการให้ปรับปรุง

ด้านความหลากหลายมากที่สุด (2 ความคิดเห็น) อยากให้กระจายสินค้า และขายอะไรแปลก

ใหม่ ตามล าดับ 
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บทท่ี 5  

 

บทสรุป 

 

การศึกษาวิจัยเรื่อง “แนวทางการพัฒนาตลาดย้อนยุคเพ่ือการท่องเที่ยวให้เกิดความ

ยั่งยืน กรณีศึกษา: ตลาดย้อนยุคบ้านระจัน อ าเภอค่ายบางระจัน จังหวัดสิงห์บุรี” วัตถุประสงค์

เพ่ือศึกษา พฤติกรรมของนักท่องเที่ยวในการท่องเที่ยวตลาดย้อนยุคบ้านระจัน อ าเภอค่าย

บางระจัน จังหวัดสิงห์บุรี และเพ่ือศึกษาหาแนวทางพัฒนาการท่องเที่ยวตลาดย้อนยุคบ้านระ

จัน อ าเภอค่ายบางระจัน จังหวัดสิงห์บุรี ให้เกิดความยั่งยืน ประชากรที่ใช้ศึกษาครั้งนี้ได้แก่

นักท่องเที่ยวที่มีอายุตั้งแต่ 15 ปีข้ึนไป แต่เนื่องจากผู้วิจัยไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน 

ผู้วิจัยจึงก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรค านวณจากความน่าจะเป็น โดยการใช้สูตรมี

เงื่อนไขอยู่ว่า ลักษณะของตัวอย่างจะต้องมีการกระจายแบบโค้งปกติ (normal distribution) 

และการสุ่มแล้วไม่แทนที่ ได้มาจ านวน 96 คน แต่ผู้วิจัยจะเก็บตัวอย่างเป็นจ านวน 100 คนการ

เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามแบบปลายเปิดและปลายปิด ใช้สถิติเชิงพรรณนา

วิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณหาค่าสถิติร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยใช้โปรแกรม

คอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปเพ่ือใช้ในการวิเคราะห์ โดยก าหนดระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

น าเสนอผลการวิจัยดังนี้ 

สรุปผลการวิจัย  

จากการศึกษาแนวทางการพัฒนาตลาดย้อนยุคเพ่ือการท่องเที่ยวให้เกิดความยั่งยืน 

กรณีศึกษา: ตลาดย้อนยุคบ้านระจัน อ าเภอค่ายบางระจัน จังหวัดสิงห์บุรีผลการศึกษาพบว่า 

จากการศึกษาพบว่า (1) นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 61.0 

มีอายุ 21-30 ปีจ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 40.0  การศึกษาอยู่ในระดับต่ ากว่ามัธยมศึกษา

ตอนต้นจ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 34.0  ส่วนใหญ่มีอาชีพค้าขายจ านวน 23 คน คิดเป็น

ร้อยละ 23.0  มีระดับรายได้อยู่ที่ระดับ 10,001-15,000 บาทต่อเดือน จ านวน 37 คน คิดเป็น

ร้อยละ 37.0 มีภูมิล าเนาอยู่ในภาคกลาง จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 83.0  ส่วนใหญ่มี

สถานภาพสมรสแล้ว จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 60.0 เดินทางโดยรถยนต์ส่วนตัว จ านวน 

81 คน คิดเป็นร้อยละ 81.0 (2) นักท่องเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่รับรู้ข่าวสารการ

ท่องเที่ยวตลาดย้อนยุคบ้านระจันจากส่ือออนไลน์ จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 40.0 มีความ
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สะดวกที่จะรับรู้ข่าวสารประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางส่ือออนไลน์จ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 

86.0  ส่วนใหญ่เดินทางเที่ยวมาครั้งแรก จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 66.0 เดินทางมากับ

ครอบครัว จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 64.0 ใช้จ่ายต่ ากว่า 500 บาท จ านวน 56 คน คิด

เป็นร้อยละ 56.0  ต้องการให้ตลาดย้อนยุคเปดิขายสินค้าในวันเสาร์-วนัอาทิตย์ จ านวน 64 คน 

คิดเป็นร้อยละ 64.0 (3) นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่มีความพึงพอใจด้านสินค้าและบริการ (Product) 

ในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (X̅ = 4.38) เมื่อพิจารณาตามหัวข้อที่เกี่ยวข้องพบว่า มีความ

ความพึงพอใจในระดับมากที่สุดทุกด้านเรียงตามล าดับ ได้แก่ มีความความพึงพอใจที่มีป้าย

อธิบายความเป็นมาของตลาดย้อนยุคบ้านระจัน (X̅ = 4.45) ความพึงพอใจที่มีศูนย์ช่วยเหลือ

นักท่องเที่ยว (X̅ = 4.42) ความพึงพอใจที่อาหารมีรสชาติอร่อย มีความสด สะอาด (X̅ = 4.39) 

ความพึงพอใจที่มีสถานที่ให้นั่งพักผ่อนและเพียงพอกับจ านวนนักท่องเที่ยว (X̅ = 4.38) ความ

พึงพอใจที่ตลาดย้อนยุคบ้านระจันมีการบริการต่างๆ เช่น ที่จอดรถ ห้องน้ า การรักษาความ

สะอาด (X̅ = 4.37) และมีความพึงพอใจที่มีหน่วยรักษาความปลอดภัยตามสถานที่จอดรถ (X̅ 

= 4.31) ต า ม ล า ดั บ  ด้ า น ร า ค า (Price) ใ น ภ า พ ร ว ม อ ยู่ ใ น ร ะ ดั บ ม า ก ที่ สุ ด 

(X̅ = 4.40) เมื่อพิจารณาตามหัวข้อที่เกี่ยวข้องพบว่า มีความพึงพอใจในระดับมากที่สุดทุกด้าน

เรียงตามล าดับ ได้แก่ มีความพึงพอใจที่สินค้ามีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (X̅ = 4.48) ความ

พึงพอใจที่มีการแสดงรายละเอียดของสินค้าอย่างชัดเจน (X̅ = 4.42) ความพึงพอใจกับราคา

สินค้า การบริการและกิจกรรม (X̅ = 4.41) ความพึงพอใจที่มีป้ายบอกราคาสินค้าอย่างชัดเจน

(X̅ = 4.37) และมีความพึงพอใจที่ราคาของการเช่าชุดไทยมีความเหมาะสมกับคุณภาพของชุด 

(X̅ = 4.36) ตามล าดับ ด้านสถานที่จัดจ าหน่าย (Place) ในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด 

(X̅ = 4.40) เมื่อพิจารณาตามหัวข้อที่เกี่ยวข้องพบว่า มีความพึงพอใจในระดับมากที่สุดทุกด้าน

เรียงตามล าดับ ได้แก่ ตลาดย้อนยุคบ้านระจันมีท าเลที่เหมาะสม เดินทางมาได้ง่าย (X̅ = 4.49)

ความพึงพอใจที่ควรให้ตลาดย้อนยุคบ้านระจันเปิดมากกว่าวันเสาร์-อาทิตย์และวันหยุดนักขัต

ฤกษ์ (X̅ = 4.40) ความพึงพอใจที่มีการจัดโซนและหมวดหมู่สินค้าได้อย่างชัดเจน มีความ

สะดวกในการเดินเที่ยวและเลือกชมสินค้า (X̅ = 4.32) ตามล าดับ ด้านการส่งเสริมการตลาด

(Promotion) ในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (X̅ = 4.38) เมื่อพิจารณาตามหัวข้อที่เกี่ยวข้อง

พบว่า มีความพึงพอใจในระดับมากที่สุดทุกด้านเรียงตามล าดับ ได้แก่ มีความพึงพอใจที่มีการ

จัดกิจกรรมที่น่าสนใจ เช่น การแสดงศิลปะการต่อสู้  ศิลปะการแสดง คอนเสิร์ต หนัง

กลางแปลง (X̅ = 4.45) ความพึงพอใจควรให้มีศิลปิน ดารา คนมีช่ือเสียง ร่วมกิจกรรมกับ
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ตลาดย้อนยุคบ้านระจัน (X̅ = 4.37) และความพึงพอใจควรมีการแจกของที่ระลึกหรือของแถม

(X̅ = 4.33) ตามล าดับ (4) แนวทางการพัฒนาตลาดย้อนยุคบ้านระจัน อ าเภอค่ายบางระจัน 

จังหวัดสิงห์บุรี จะเน้นการพัฒนาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ดังนี้ ด้านราคาสินค้า

และบริการ อยากให้แสดงราคาสินค้าให้ชัดเจนและราคาเหมาะสมกับสินค้า ด้านสถานที่ควร

ปรับปรุง นักท่องเที่ยวต้องการดูแลรักษาความสะอาดห้องน้ าและเพ่ิมปริมาณห้องน้ า สถานที่

พักผ่อน สถานที่นั่งทานอาหาร มีน้ าด่ืมบริการฟรี มีบอกป้ายสถานที่ส าคัญ และเพ่ิมที่จอดรถ

ด้านความหลากหลายของสินค้าและบริการ พบว่านักท่องเที่ยวมีข้อเสนอแนะอยากให้ขายอะไร

แปลกใหม่ ควรมีตรวจคุณภาพสินค้า อยากให้กระจายสินค้าและจัดระเบียบประเภทของสินค้า

ให้เป็นหมวดหมู่ และช่องทางการติดตามข่าวสารตลาดย้อนยุคบ้านระจันที่นักท่องเที่ยวสะดวก

คือ ส่ือออนไลน์  

อภิปรายผลการวิจัย 

การศึกษาวิจัยเรื่อง แนวทางการพัฒนาตลาดย้อนยุคเพ่ือการท่องเที่ยวให้เกิดความ

ยั่งยืน กรณีศึกษา: ตลาดย้อนยุคบ้านระจัน อ าเภอค่ายบางระจัน จังหวัดสิงห์บุรี สามารถ

อภิปรายผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์การวิจัย ดังนี้  

1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวในการท่องเที่ยวตลาดย้อนยุคบ้านระจัน 

อ าเภอค่ายบางระจัน จังหวัดสิงห์บุรี ผลการวิจัยพบว่า พฤติกรรมของนักท่องเที่ยว จ าแนก

ตามส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ทั้ง 4 ด้าน คือ 1. ด้านสินค้าและบริการ (Product) มีความ

พึงพอใจสูงทุกด้าน เรียงล าดับจากค่าเฉล่ียมากไปน้อย คือ มีความความพึงพอใจที่มีป้าย

อธิบายความเป็นมาของตลาดย้อนยุคบ้านระจันมีศูนย์ช่วยเหลือนักท่องเที่ยว ความพึงพอใจที่

อาหารมีรสชาติอร่อย มีความสด สะอาด มีสถานที่ให้นั่งพักผ่อนและเพียงพอกับจ านวน

นักท่องเที่ยว ตลาดย้อนยุคบ้านระจันมีการบริการต่าง ๆ เช่น ที่จอดรถ 2. ด้านราคา (Price) 

พบว่า นักท่องเที่ยวมี มีความพึงพอใจในระดับมากที่สุดทุกด้านเรียงตามล าดับ ได้แก่ มีความ

พึงพอใจที่สินค้ามีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ความพึงพอใจที่มีการแสดงรายละเอียดของ

สินค้าอย่างชัดเจน ความพึงพอใจกับราคาสินค้า การบริการและกิจกรรม ความพึงพอใจที่มี

ป้ายบอกราคาสินค้าอย่างชัดเจนและมีความพึงพอใจที่ราคาของการเช่าชุดไทย 3. ด้านสถานที่

จัดจ าหน่าย (Place) พบว่านักท่องเที่ยวมีความพึงพอใจ ตลาดย้อนยุคบ้านระจันมีท าเลที่

เหมาะสม เดินทางมาได้ง่าย อยากให้ตลาดย้อนยุคบ้านระจันเปิดมากกว่าวันเสาร์-อาทิตย์และ
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วันหยุดนักขัตฤกษ์ ความพึงพอใจที่มีการจัดโซนและหมวดหมู่สินค้าได้อย่างชัดเจน 4. ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด (Promotion) พบว่า นักท่องเที่ยว มีความพึงพอใจที่มีการจัดกิจกรรมที่

น่าสนใจ เช่น การแสดงศิลปะการต่อสู้  ศิลปะการแสดง คอนเสิร์ต หนังกลางแปลง 

ความพึงพอใจควรให้มีศิลปิน ดารา คนมีช่ือเสียง ร่วมกิจกรรมกับตลาดย้อนยุคบ้านระจัน และ

ความพึงพอใจควรมีการแจกของที่ระลึกหรือของแถมซ่ึงผลการศึกษาครั้งนี้ สอดคล้องกับ

ผลการวิจัยของ ธนัชชา ฤทธิ์เดช (2558) ได้ศึกษาเรื่อง แนวทางการพัฒนากิจกรรมการ

ท่องเที่ยวและแหล่งท่องเที่ยวให้เกิดความยั่งยืนของตลาดน ้าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม มี

วัตถุประสงค์เพ่ือ (1) ศึกษาลักษณะส่วนบุคคลที่มีผลต่อความพึงพอใจต่อการท่องเที่ยวตลาด

น้ าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงครามของนักท่องเที่ยวชาวไทย (2) ศึกษาศึกษาลักษณะทาง

กายภาพ แหล่งท่องเที่ยว และกิจกรรมการท่องเที่ยวอย่างยั่งยืนของตลาดน้ าอัมพวาที่มีผลต่อ

ความพึงพอใจต่อการท่องเทีย่วตลาดน้ าอัมพวาจงัหวัดสมุทรสงคราม ของนักท่องเที่ยวชาวไทย 

(3)ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างความพึงพอใจต่อการท่องเที่ยวกับพฤติกรรมการท่องเที่ยว

ตลาดน้ าอัมพวาจังหวัดสมุทรสงคราม ของนักท่องเที่ยวชาวไทย (4) ศึกษาพฤติกรรมการ

ท่องเที่ยวและพฤติกรรมที่ใช้หลักความยั่งยืนในการท่องเที่ยวที่มีผลต่อแนวโน้มการท่องเที่ยว

ซ้ าในอนาคตที่ตลาดน้ าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม ของนักท่องเที่ยวชาวไทย (5) ศึกษา

แนวทางการพัฒนากิจกรรมการท่องเที่ยวและแหล่งท่องเที่ยวให้เกิดความยั่งยืนของตลาดน้ า

อัมพวา จังหวัดสมุทรสงครามการศึกษาครั้งนี้ใช้วิธีการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ และเชิงคุณภาพ 

โดยมีกลุ่มคนที่ศึกษา คือ กลุ่มเจ้าหน้าที่ในอ าเภออัมพวา ผู้ประกอบการในตลาดน้ าอัมพวา 

กลุ่มตัวแทนชุมชน และกลุ่มนักท่องเที่ยวชาวไทย ผลการวิจัยเชิงปริมาณพบว่า นักท่องเที่ยว

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 26-35 ปี สถานภาพโสดระดับการศึกษาขั้นปริญญาตรี รายได้ต่อ

เดือน 10,001-20,000 บาท และกรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นต่อลักษณะทางกายภาพ

โดยรวมของตลาดน้ าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม โดยรวมในระดับดีมีความคิดเห็นต่อแหล่ง

ท่องเที่ยวในตลาดน้ าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงครามโดยรวม ในเรื่องของร้านอาหารริมคลอง

ร้านขายของที่ระลึก และวัด,โบสถ์คริสต์โบราณสถาน อยู่ในระดับ ดี มีความต้องการในเรื่อง

กิจกรรมการท่องเที่ยวอย่างยั่งยืนในตลาดน้ าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม โดยรวมในระดับ

ต้องการ มีความพึงพอใจต่อการท่องเที่ยวตลาดน้ าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม โดยรวม ใน

ระดับพอใจ พฤติกรรมนักท่องเที่ยวส่วนใหญ่มากับครอบครัว มาโดยรถส่วนตัว ค่าใช้จ่ายใน

การท่องเที่ยวโดยเฉล่ียต่อครั้งต่ ากว่า 2,000 บาทเวลาที่ใช้ในการท่องเที่ยวโดยเฉลี่ย (ชม./ครั้ง) 
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ต่ าสุด 1 ชม./ครั้ง สูงสุด 10 ชม./ครั้ง มูลค่าในการซ้ือสินค้าในแต่ละครั้งโดยเฉล่ีย (บาท) ต่ าสุด 

100 บาท สูงสุด 4,500 บาท จ านวนครั้งในมาเที่ยวตลาดน้ าอัมพวาในรอบ 1 ปี (ครั้ง) ต่ าสุด 1 

ครั้ง/ปี สูงสุด 13 ครั้ง/ปี แนวโน้มการท่องเที่ยวซ้ าตลาดน้ าอัมพวาในอนาคตโดยรวม อยู่ใน

ระดับดีอย่างมากแนวโน้มการท่องเที่ยวซ้ าในอนาคตในเรื่องโอกาสที่จะกลับมาเที่ยวตลาดน้ า

อัมพวาในอนาคตภายใน 1 ปี นักท่องเที่ยวมีความคิดเห็นต่อพฤติกรรมที่ใช้หลักความยั่งยืนใน

การท่องเที่ยวในตลาดน้ าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงครามโดยรวมอยู่ในระดับดี ส าหรับ

ผลการวิจัยเชิงคุณภาพพบว่า ทางเทศบาลต าบลอัมพวาได้ก าหนดนโยบายแบบแผนเพ่ือการ

พัฒนาไว้เรียบร้อย โดยด าเนินการไปอย่างช้า ๆ พัฒนาแบบทีละขั้นและต่อเน่ืองเพ่ือการบริหาร

และการจัดการนั้นง่ายข้ึนและสามารถควบคุมได้เพราะที่ผ่านมานั้น ตลาดน้ าอัมพวาเติบโตเร็ว

เกินจนไร้ทิศทาง และไม่มีมาตรการที่สามารถจะควบคุมได้อย่างมีประสิทธิภาพ ส่วน

ข้อเสนอแนะเนื่องจากเทศบาลอัมพวาเป็นเทศบาลขนาดเล็ก จึงส่งผลให้ได้รับงบประมาณที่จะ

น ามาพัฒนาจ านวนไม่มาก เพราะรายได้ส่วนมากมาจากนักท่องเที่ยว ในส่วนของชุมชนตลาด

น้ าอัมพวานั้น จะมีนโยบายให้มีการรวมกลุ่มกันโดยการให้ชมรมแม่ค้าแผงลอย ประธานชุมชน 

ชุมชนคนรักอัมพวา มาปรึกษารับฟังปัญหาของแต่ละฝ่ายในแต่ละด้าน เพ่ือแก้ไขปัญหา 

และเพ่ือให้เกิดการพัฒนาตลาดน้ าให้ยั่งยืนต่อไป ส่วนนโยบายเรื่องตลาดน้ าของเทศบาล ใน

อนาคตอาจจะขยายทางเดินริมคลองให้กว้างข้ึนโดยให้เกิดผลกระทบต่อผู้ประกอบการน้อย

ที่สุด และมีแผนการพัฒนา ให้มีตลาดน้ าทุกวันไม่ใช่เฉพาะวันศุกร์ เสาร์ อาทิตย์  เพียงอย่าง

เดียว แต่อาจจะต้องพัฒนาไปอย่างเป็นระบบ มีการควบคุมราคาสินค้า และคุณภาพให้

เหมาะสม เพ่ือเป็นการพัฒนาให้ตลาดน้ าอัมพวาดีขึ้นและอยู่อย่างยั่งยืนต่อไป 

 2. เพ่ือศึกษาหาแนวทางพัฒนาการท่องเที่ยวตลาดย้อนยุคบ้านระจัน อ าเภอค่าย

บางระจัน จังหวัดสิงห์บุรี ให้เกิดความยั่งยืน ผลการวิจัยพบว่า องค์ประกอบหลักและแนวทาง

ที่จะท าให้การท่องเที่ยวตลาดย้อนยุคบ้านระจันให้เกิดความยั่งยืนคือ การพัฒนาศักยภาพ

ทางการท่องเที่ยว การมุ่งเน้นที่สินค้าและการบริการ การประชาสัมพันธ์การท่องเที่ยวโดยเน้น

ไปที่การใช้ส่ือออนไลน์เป็นเครื่องมือในการประชาสัมพันธ์  เพ่ิมส่ิงอ านวยความสะดวกให้กับ

นักท่องเที่ยวอย่างเช่น ห้องน้ าและสถานที่นั่งพักผ่อน และนั่งทานอาหาร เพราะนักท่องเที่ยว

ส่วนใหญ่จะมาเที่ยวกับครอบครัวโดยจะมีผู้สูงอายุมาด้วย ควบคู่กับการอนุรักษ์ความเป็นไทย

และอนุรักษ์ทรัพยากรธรรมชาติ ปรับเปล่ียนการใช้ถุงพลาสติกมาใช้วัสดุห่ออาหารหรือใส่

อาหารที่ท ามาจากธรรมชาติ รวมถึงการเปิดโอกาสรับฟังความคิดเห็นของผู้ที่มีส่วนได้ส่วนเสีย
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โดยเฉพาะชาวบ้านในชุมชนที่อยู่ใกล้เคียงกับตลาด พ่อค้าแม่ค้าและ นักท่องเที่ยว เพ่ิมการมี

ส่วนร่วมมากข้ึน ตลอดจนรักษาวัฒนธรรมท้องถิ่นอันเป็นเอกลักษณ์ของชุมชน มีการศึกษา

ผลกระทบทั้งเชิงบวกและเชิงลบ มีการวางแผนการท่องเที่ยวระยะยาวและระยะสั้น และจัดท า

แผนกลยุทธ์เชิงรุกโดยเฉพาะในช่วงเทศกาลวันหยุดต่าง ๆ เพ่ือดึงดูดนักท่องเที่ยวให้เดินทางมา

เที่ยวมากข้ึน สอดคล้องกับผลการวิจัยของ วรรณวิมล ภู่นาค (2558) ผลการวิจัยพบว่า 

ศักยภาพชุมชนในการจัดการท่องเที่ยวโดยชุมชนด้านส่ิงแวดล้อมพบว่า ชุมชนมีกิจกรรมการ

ท่องเที่ยวท่ีก่อให้เกดิการเรียนรู้ในด้านสิ่งแวดล้อมและทรัพยากรธรรมชาติด้านการเมือง พบว่า 

ไม่สามารถด าเนินการจัดการอย่างเป็นระบบและแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบอย่างชัดเจนได้ 

ด้านเศรษฐกิจ พบว่า ชุมชนมีรายได้เพ่ิมข้ึนจากการจัดการท่องเที่ยวโดยชุมชน และด้านสังคม

และวัฒนธรรม พบว่า มีการแลกเปล่ียนการเรียนรู้ระหว่างชุมชนท้องถิ่นและนักท่องเที่ยวเพ่ือ

ตระหนักในคุณค่าและความส าคัญของวิถีชีวิต ประเพณีและวัฒนธรรมท้องถิ่นการมีส่วนร่วม

ในการบริหารจัดการ พบว่า ชุมชนขาดการมีส่วนร่วมอย่างต่อเนื่อง และการมีส่วนร่วมของ

ชุมชนในการได้รับประโยชน์ พบว่า ชุมชนไม่มีการรวมตัวกันเพ่ือประกอบธุรกิจร่วมกัน และ

ส่วนใหญ่ชุมชนจะมีรายได้เสริมจากการท่องเที่ยวผลกระทบเชิงบวกด้านส่ิงแวดล้อม เป็นการ

สร้างความตระหนักถึงคุณค่าของส่ิงแวดล้อมและทรัพยากรธรรมชาติของชุมชน ผลกระทบเชิง

บวกด้านสังคม ส่งผลให้คุณภาพชีวิตของชุมชนดีข้ึน มีสาธารณูปโภคและส่ิงอ านวยความ

สะดวกมากข้ึน ผลกระทบเชิงบวกด้านเศรษฐกิจ พบว่าชุมชนมีการประกอบอาชีพหลากหลาย

มากข้ึนและเศรษฐกิจชุมชนดีข้ึน ผลกระทบเชิงลบด้านส่ิงแวดล้อม พบว่า ก่อให้เกิดปัญหาน ้า

เสีย ทรัพยากรทางธรรมชาติลดน้อยลง ผลกระทบเชิงลบด้านเศรษฐกิจ พบว่า สินค้าและ

บริการ ค่าครองชีพต่าง ๆ ในชุมชนสูงข้ึน ผลกระทบเชิงลบด้านสังคมพบว่า เกิดการอพยพย้าย

ถิ่นของชุมชนริมคลองในตลาดน ้าและเกิดปัญหาการขัดผลประโยชน์ของคนในชุมชนจาก

การศึกษาท าให้พบผลการวิจัยที่เป็นความคิดเห็นและข้อเสนอแนะในแนวทางการเสริมสร้าง

ศักยภาพชุมชนในการจัดการท่องเที่ยวโดยชุมชนของตลาดน ้าอัมพวา ได้แก่ การรักษาอัต

ลักษณ์ชุมชน การรักษาส่ิงแวดล้อม การเพ่ิมมูลค่าให้แก่ผลิตภัณฑ์ชุมชน การวางแผนการ

จัดการท่องเที่ยวโดยชุมชนในระยะยาว และส่งเสริมการมีส่วนร่วมในชุมชน 
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ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยไปใช้ 

 จากการวิจัย พบว่า โดยภาพรวมแล้วนักท่องเที่ยวท่ีเดินทางมาเที่ยวตลาดย้อน

ยุคบ้านระจัน มีความพึงพอใจในระดับดีมาก โดยมีข้อเสนอแนะในแต่ละด้าน ดังนี้  

1. ด้านสินค้าและบริการ (Product)  

จากผลการวิจัยนักท่องเที่ยวเสนอแนะให้มีการตรวจตราอย่างเข้มงวดในด้าน

ของร้านค้าที่จ าหน่ายอยู่ ภายในตลาดเพ่ือป้องกนการขายสินค้าในราคาแพง หรือการ

หลอกลวงนักท่องเที่ยว จึงขอเสนอแนะดังนี้ 

1.1 มาตรฐานของสินค้าทั้งคุณภาพและราคา 

1.2 ควรมีการตรวจสอบคุณภาพของร้านค้าอย่างสม่ าเสมอ  

1.3 มีสินค้าทีแ่ปลกใหม่มาขาย 

2. ด้านราคา (Price) 

จากผลการวิจัยพบว่า ร้านค้าภายในตลาดย้อนยุค ไม่แสดงป้ายบอกราคา

สินค้าที่ชัดเจน จึงขอเสนอแนะดังนี้ 

2.1 ควรมีป้ายแสดงราคาสินค้าที่ชัดเจน 

2.2 ควรมีการตรวจสอบสินค้าและอาหารทุกชนิด เพ่ือให้มีคุณภาพตาม

มาตรฐาน 

3. ด้านสถานท่ีจัดจ าหน่าย (Place)   

 จากผลการวิจัยพบว่า นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่นิยมเดินทางมาท่องเที่ยวโดย

รถยนต์ส่วนตัวมากเป็น อันดับ 1 ท าให้ส่งผลให้เกิดปัญหาในเรื่องจ านวนที่จอดรถและ

การจราจรบริเวณทางเข้า จึงขอเสนอแนะดังนี้ 

3.1 ควรขยายพื้นที่จอดรถไปยังแหล่งท่องเที่ยวใกล้เคียง 

3.2 จัดรถบรกิารฟรีระหว่างแหล่งท่องเท่ียวกับที่จอดรถ 

3.3 ควรจัดให้มีสถานที่นั่งพักผ่อนอย่างเพียงพอ เพ่ืออ านวยความส าดวกกับ

นักท่องเที่ยวสูงอายุและเด็ก 

4. ด้านการสง่เสรมิการตลาด (Promotion)  

 จากผลการวิจัยพบว่า นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่สะดวกที่จะติดตามข่าวสารการ

ท่องเที่ยวจากส่ือออนไลน์ จึงขอเสนอแนะดังนี้ 

4.1 ควรจะจัดท าแผนกลยุทธ์ โดยใช้สื่อออนไลน์เพ่ือท าการตลาดเชิงรุก 
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4.2 ควรจะมีการประชาสัมพันธ์ให้กับนักท่องเที่ยวต่างชาติ โดยจัดตั้งศูนย์

ประสานงานให้กับนักท่องเที่ยวต่างชาติ จึงควรจัดให้มีการเพ่ิมจ านวนศูนย์บริการข้อมูล

ข่าวสารด้านการท่องเที่ยวให้มากขึ้น 

4.3 ควรจัดฝึกอบรมให้กับ เจ้าหน้าที่ ผู้ ที่ มี ส่วนเกี่ ยวข้อง เรื่องการใช้

ภาษาต่างประเทศเพ่ือเป็นการเพ่ิมวิธีการส่ือสารและให้ข้อมูลกับท่องเที่ยวต่างประเทศได้อย่าง

ถูกต้องและเหมาะสม 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 

1. ควรท าการวิจัยแบบผสมผสานเพื่อให้ได้ข้อมูลในเชิงลึกมากยิ่งข้ึน  

2. ในการวิจัยครั้งต่อไป ควรมีการเก็บข้อมูลจากนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติด้วย 

เพ่ือน าไปปรับปรุงด้านการท่องเที่ยว 

3.ในการวิจัยครั้งต่อไป ควรศึกษาถึงปัจจัยทางด้านอ่ืน ๆ ที่มีผลต่อนักท่องเที่ยว 

เพ่ือเป็นการส่งเสริมการท่องเที่ยวและน าผลที่ได้มาปรับปรุงตลาดให้ดียิ่งข้ึน 
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ภาคผนวก ก แบบสอบถาม แนวทางการศึกษาเพื่อพัฒนาตลาดย้อนยุคเพื่อการ

ท่องเท่ียวให้ เกิดความยั่ งยืน กรณี ศึกษา ตลาดย้อนยุคบ้านระจัน 

อ าเภอค่ายบางระจัน จังหวัดสิงห์บุรี 

ค าชี้แจง งานวิจัยช้ินนี้มีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาเพ่ือศึกษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวในการ

ท่องเที่ยวตลาดย้อนยุคบ้านระจัน อ าเภอค่ายบางระจัน จังหวัดสิงห์บุรีและเพ่ือศึกษาหา

แนวทางพัฒนาการท่องเที่ยวตลาดย้อนยุคบ้านระจันให้เกิดความยั่งยืน โดยผลการวิจัยจะ

น าไปใช้ประโยชน์ต่อหน่วยงานที่เกี่ยวข้องกับตลาดย้อนยุคบ้านระจันเพ่ือเป็นการพัฒนาตลาด

ย้อนยุคบ้านระจันต่อไป ข้อมูลของท่านจะถูกปกปิดเป็นความลับและไม่เปิดเผย แบบสอบถาม

จะประกอบด้วย 4 ส่วน ผู้วิจัยจึงใคร่ขอความกรุณาผู้ตอบแบบสอบถามนี้ให้ครบถ้วนเพ่ือเป็น

ประโยชน์ต่อการวิจัย และผู้วิจัยขอขอบพระคุณผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่านมา ณ ที่นี้ 

แบบสอบถามตอนที ่1 ข้อมูลเกี่ยวกบัประชากรศาสตร์ 

กรุณาท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่อง (  ) หน้าค าตอบท่ีต้องการตามความเป็นจริง 

1. เพศ 

 (  ) ชาย   (  ) หญิง    

2.  อาย ุ 

(  ) 15-20 ป ี (  ) 21-30 ปี   (  ) 31-40 ปี   

(  ) 41-50 ปี  (  ) 51-60 ปี   (  ) 61 ปีข้ึนไป 

3. การศึกษา 

(  ) ต่ ากว่ามัธยมศึกษาตอนต้น  (  ) ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 

(  ) ระดับอนุปริญญา/ปวส. (  ) ระดับปรญิาตร ี 

(  ) ระดับปรญิญาโท  (  ) สูงกว่าปริญญาโท 

(  ) อ่ืนๆ โปรดระบุ...................................... 

 

4. อาชีพ  

(  )  ข้าราชการ (  )  พนักงานรัฐวิสาหกจิ (  )  พนักงานบรษิัท 

(  )  ธุรกิจส่วนตัว (  )  ค้าขาย  (  )  รับจ้าง/ลูกจ้าง 

1
0

4
2

3
8

7
4

7
8



 

U
P
 
i
T
h
e
s
i
s
 
6
0
2
1
3
4
9
5
 
i
n
d
e
p
e
n
d
e
n
t
 
s
t
u
d
y
 
/
 
r
e
c
v
:
 
1
9
0
7
2
5
6
2
 
2
2
:
0
2
:
4
0
 
/
 
s
e
q
:
 
8
9

 65 

 (  )  นิสิต/นักศึกษา (  )  เกษตรกรรม 

 (  )  อ่ืนๆ โปรดระบุ...................... 

5. ระดับรายได้ (บาทต่อเดือน) 

(  ) ต่ ากว่า 5000  (  ) 5001 - 10,000   

(  ) 10,001 – 15,000  (  ) 15,001 – 20,000   

(  ) 20,001 – 25,000  (  ) 25,001 – 30,000  

(  ) ตั้งแต ่30,000 บาทขึ้นไป  

6. ภูมิล าเนา 

(   ) ภาคเหนอื   (   ) ภาคตะวนัออก 

(   ) ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ  (   ) ภาคกลาง 

(   ) ภาคใต ้   (  ) ภาคตะวนัตก 

7. สถานภาพสมรส 

(  ) โสด    (  ) สมรส 

(  ) หย่าร้าง   (  ) หม้าย  

(  )  แยกกนัอยู่   (  ) อ่ืนๆ 

(ระบุ)....................... 

8. ยานพาหนะท่ีใช้ในการเดินทาง 

(  ) รถยนต์ส่วนตัว  (  ) รถเช่า 

(  ) รถโดยสารประจ าทาง (  ) รถบริษัทน าเที่ยว 

(  ) รถจักรยานยนต์  (  ) อ่ืนๆ......... 

 

1
0

4
2

3
8

7
4

7
8



 

U
P
 
i
T
h
e
s
i
s
 
6
0
2
1
3
4
9
5
 
i
n
d
e
p
e
n
d
e
n
t
 
s
t
u
d
y
 
/
 
r
e
c
v
:
 
1
9
0
7
2
5
6
2
 
2
2
:
0
2
:
4
0
 
/
 
s
e
q
:
 
8
9

 66 

แบบสอบถามตอนท่ี 2 ค าถามปลายปิดเก่ียวกับพฤติกรรมการท่องเท่ียวของ

นักท่องเที่ยวท่ีเดินทางมาเท่ียวตลาดย้อนยุคบ้านระจัน อ าเภอ

ค่ายบางระจัน จังหวัดสิงห์บุรี  

ค าช้ีแจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่อง (  ) หน้าค าตอบท่ีต้องการ 

1. ท่านรับรู้ข่าวสารการท่องเท่ียวตลาดย้อนยุคบ้านระจันมาจากแหล่งใด 

 (  ) ได้ค าแนะน าจากเพ่ือน  (  ) จากส่ือส่ิงพิมพ์/แผ่นพบั 

 (  ) จากโทรทศัน์/วิทย ุ  (  ) จากส่ือออนไลน์ 

 (  ) อ่ืนๆ ระบุ.............. 

2. ท่านสะดวกที่จะรับทราบข้อมูลข่าวสารการประชาสัมพันธ์ผ่านชอ่งทางการเผยแพร่

ประชาสัมพนัธ์ จากช่องทางใดบ้าง  

(  ) ส่ือออนไลน์    (  ) ส่ือส่ิงพิมพ์/แผ่นพับ 

(  ) โทรทัศน์/วิทยุ     (  ) อ่ืนๆ ระบุ...............  

3. ท่านเคยมาเท่ียวตลาดย้อนยุคบ้านระจันจ านวนก่ีครั้ง 

(  )  ครัง้แรก    (  ) 2 ครั้ง 

(  ) 3 ครัง้    (  ) มากกว่า 3 ครั้งขึ้นไป 

4. ท่านมาท่องเที่ยวตลาดย้อนยุคกับบุคคลใด 

(  ) คนเดียว  (  ) ครอบครัว    

(  ) เพ่ือน  (  ) อ่ืนๆ ระบุ................ 

5. ค่าใช้จ่ายท่ีท่านใช้ในการท่องเทีย่วตลาดย้อนยุคบ้านระจัน จังหวัดสิงห์บุร ี

(  ) ต่ ากว่า 500 บาท/คน  (  ) 501 – 1,000 บาท/คน 

(  ) 1,001 – 2,000 บาท/คน  (  ) ตั้งแต ่2,001 บาทข้ึนไป/คน 

(  ) อ่ืนๆ.......... 
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6. ท่านต้องการใหต้ลาดย้อนยุคเปิดขายในช่วงเวลาใดมากที่สุด 

(  ) วันจันทร์ – วันศุกร์      (  ) เสาร์ – อาทิตย์  (  ) วันจันทร์ – วันอาทิตย์ 
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แบบสอบถามตอนที่ 3 ค าถามเก่ียวกับการพัฒนาตลาดย้อนยุคบ้านระจัน ตามหลักการ

ตลาด 4Ps  

กรุณาท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่อง (  ) หน้าค าตอบท่ีต้องการ 

 

ข้อค าถาม 

 

 

ระดับคะแนน 

ด้านสินค้าและบริการ (Product) 5 4 3 2 1 

1. มีป้ายอธิบายความเป็นมาของตลาดย้อนยุคบ้านระจัน      

2. มีศูนย์ช่วยเหลือนักท่องเท่ียว      

3. สินค้ามีความหลากหลายและมีให้เลือกเปน็จ านวนมาก      

4. ตลาดย้อนยุคบ้านระจันมีการบริการต่างๆเช่น ท่ีจอดรถ ห้องน้ า 

การรักษาความสะอาด  

     

5. ตลาดย้อนยุคบ้านระจันมีการจัดกิจกรรมที่เปน็ที่น่าสนใจ      

6. มีสถานที่ให้นั่งพกัผ่อนและเพียงพอกบัจ านวนนักทอ่งเที่ยว      

7. อาหารมรีสชาติอร่อย มีความสด สะอาด       

8. มีหน่วยรักษาความปลอดภัยตามสถานที่จอดรถ      

ด้านราคา (Price) 

1. สินค้ามรีาคาเหมาะสมกับคุณภาพ      

2. มีการแสดงรายละเอียดของสินค้าอย่างชัดเจน      

3. มีความรู้สึกคุ้มค่ากบัเงินท่ีใช้ซื้อสินค้า      

4. มีความพอใจกบัราคาสินค้า การบริการ และกจิกรรม       

5. ราคาของการเช่าชุดไทยมีความเหมาะสมกับคุณภาพของชุด      

6. มีป้ายบอกราคาสินค้าอย่างชัดเจน      

ด้านสถานท่ีจัดจ าหน่าย (Place) 

1. ตลาดย้อนยุคบ้านระจัน มีท าเลที่เหมาะสม เดินทางมาได้ง่าย      

2. ควรใหต้ลาดย้อนยุคบ้านระจันเปิดมากกว่าวันเสาร์-อาทิตย์และ

วันหยุดนักขัตฤกษ์ 

     

3. มีการจัดโซนและหมวดหมู่สินค้าได้อย่างชัดเจน มคีวามสะดวกใน

การเดนิเท่ียวและเลือกชมสินค้า 
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การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

1. ควรจะมกีารแจกของท่ีระลึกหรือของแถม      

2. ควรให้มีศลิปิน ดารา คนมีชื่อเสียง รว่มกิจกรรมกบัตลาดย้อนยคุ

บ้านระจัน 

     

3. มีการจัดกิจกรรมท่ีน่าสนใจ เช่น การแสดงศิลปะการต่อสู้ 

ศิลปะการแสดง คอนเสิร์ต หนงักลางแปลง 
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แบบสอบถามตอนท่ี 4 ทา่นต้องการให้ปรับปรุงแก้ไขในเรื่องเหล่าน้ีอะไรบ้าง 

1. ราคาสินค้าและบริการ 

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

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

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

2. สถานที่ควรปรับปรงุอะไรบ้าง 

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

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

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

3. ความหลากหลายของสินค้าและบริการ 

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

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

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

4. ช่องทางการติดตามข่าวสารตลาดย้อนยุคบ้านระจนัทีท่่านสะดวก 

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

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

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

5. ข้อเสนอแนะอื่นๆ 

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

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

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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ภาคผนวก ข ผลการวิเคราะห์หาความเท่ียงตรงตามเน้ือหา 

 

 

ข้อค าถาม 

ผู้เชี่ยวชาญ  

ผลรวม 

(X/N) 

IOC 1 2 3 

ด้านสินค้าและบริการ (Product) 

1. มีป้ายอธิบายความเป็นมาของตลาดย้อนยุค

บ้าน    ระจัน 

1 1 1 3/3 1.00 

2. มีศูนย์ช่วยเหลือนักท่องเท่ียว 1 1 1 3/3 1.00 

3. ตลาดย้อนยุคบ้านระจันมีการบริการต่างๆ

เช่น ท่ีจอดรถ ห้องน้ า การรักษาความสะอาด 

1 1 1 3/3 1.00 

4. มีสถานที่ให้นั่งพกัผ่อนและเพียงพอกบั

จ านวนนักท่องเที่ยว 

1 1 0 2/3 .67 

5. อาหารมรีสชาติอร่อย มีความสด สะอาด  1 0 1 2/3 .67 

6. มีหนว่ยรักษาความปลอดภัยตามสถานที่

จอดรถ 

1 1 1 3/3 1.00 

ด้านราคา (Price) 

1. สินค้ามรีาคาเหมาะสมกับคุณภาพ 1 1 1 3/3 1.00 

2. มีการแสดงรายละเอียดของสินค้าอย่าง

ชัดเจน 

1 1 0 2/3 .67 

3. มีความพอใจกบัราคาสินค้า การบริการ 

และกิจกรรม  

1 1 1 3/3 1.00 

4. ราคาของการเช่าชุดไทยมีความเหมาะสม

กับคุณภาพของชุด 

1 1 1 3/3 1.00 

5. มีป้ายบอกราคาสินค้าอย่างชัดเจน 1 0 1 2/3 .67 

ด้านสถานท่ีจัดจ าหน่าย (Place) 

1. ตลาดย้อนยุคบ้านระจัน มีท าเลที่เหมาะสม 

เดินทางมาได้ง่าย 

1 1 1 3/3 1.00 

2. ควรให้ตลาดย้อนยุคบ้านระจันเปิดมากกว่า

วันเสาร์-อาทติย์และวนัหยุดนักขัตฤกษ ์

1 1 1 3/3 1.00 
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3. มีการจัดโซนและหมวดหมู่สินค้าได้อย่าง

ชัดเจน มีความสะดวกในการเดินเที่ยวและ

เลือกชมสินค้า 

1 1 1 3/3 1.00 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

1. ควรมกีารแจกของท่ีระลึกหรือของแถม 1 0 1 2/3 .67 

2. ควรให้มีศลิปิน ดารา คนมีชื่อเสียง รว่ม

กิจกรรมกับตลาดย้อนยุคบ้านระจนั 

0 1 1 2/3 .67 

3. มีการจัดกิจกรรมท่ีน่าสนใจ เช่น การแสดง

ศิลปะการต่อสู้ ศิลปะการแสดง คอนเสิร์ต 

หนังกลางแปลง 

1 1 1 3/3 1.00 
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ภาคผนวก ค ภาพถ่ายขณะลงพื้นท่ีเก็บข้อมูล 
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ประวัตผิ ู้วิจัย 
 

ประวัติผู้วิจัย 

 

ชื่อ-สกุล นิโลบล ร้ายปล้อง 

วัน เดือน ปี เกิด 10 กันยายน 2537 

สถานท่ีเกิด สุพรรณบุรี 

วุฒิการศึกษา พ.ศ. 2559 รบ. (รัฐศาสตรบัณทิต), มหาวิทยาลัยพะเยา, พะเยา 

ท่ีอยู่ปัจจุบัน 19/3 หมู่ 1 ต าบลหนองกระทุ่ม อ าเภอค่ายบางระจัน จังหวัดสิงห์บรุี 

16150 

ผลงานตีพิมพ์ นิโลบล ร้ายปล้อง (ผู้บรรยาย). (8 มิถุนายน 2562). แนวทางการ

พัฒนาตลาดย้อนยุคเพื่อการท่องเที่ยวให้เกิดความยั่งยืน กรณีศกึษา: 

ตลาดย้อนยุคบ้านระจัน อ าเภอค่ายบางระจัน จังหวัดสิงห์บรุี ในการ

ประชุมวิชาการบณัฑติศึกษา ครั้งที่ 5 (หน้า 84-95). พะเยา: 

มหาวิทยาลัยพะเยา   
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