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บทคัดย่อ 

       งานวิจัยนี้เป็นงานวิจัยเชิงสำรวจศึกษาความแตกต่างระหว่างปัจจัยเชิงประชากรศาสตร์ที่มีต่อ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่จูงใจนักท่องเที่ยวให้เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดท่านา อำเภอนครชัย
ศรี จังหวัดนครปฐม กลุ่มตัวอย่างคือ นักท่องเที่ยวชาวไทยจำนวน 400 คน เครื่องมือคือ แบบสอบถาม
คำถามปลายปิด แบบเลือกตอบ พบว่านักท่องเที่ยวส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุในช่วง Generation Y 
มีภูมิลำเนาจากกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีสถานภาพโสด จบการศึกษาระดับปริญญาตรี 
ประกอบอาชีพพนักงาน/ลูกจ้างบริษัทเอกชน และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001 – 30,000 บาท จาก
การวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่จูงใจให้เดินทางมาท่องเที่ยว 
พบว่าในภาพรวมนักท่องเที่ยวมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุดในด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) ด้านกระบวนการ (Process) ด้านบุคลากร 
(People) และด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับ
มากในด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) โดยปัจจัยเชิงประชากรและสังคมได้แก่ เพศ อายุ 
ภูมิลำเนา สถานภาพสมรส อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ส่งผลให้เกิดความแตกต่าง
ในระดับความเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่จูงใจให้นักท่องเที่ยวเดินทางมาท่องเที่ยว ที่ระดับ
นัยสำคัญทางสถิติ .05 
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ABSTRACT 

This research is a survey study investigating the differences between 
demographic factors affected by a marketing mix that motivated tourists to travel to  
Tha Na market, Nakhonchaisri District, Nakhon Pathom province. The sample was 400 
Thai tourists. The research tool was a closed-ended questionnaire with choices. The 
result was found that most of the tourists were female, of Generation Y age (born 1981–
1994/6), domiciled in and around Bangkok, unmarried, graduated with bachelor's degrees, 

employed in private companies, and earning an average monthly income of 15,001–
30,000 baht. From the analysis of opinions on the marketing mix factors that motivated 
them to travel, it was found that tourists had the highest levels of opinions regarding 
products, prices, places, processes, people, and physical evidence, and levels of opinion 
in the promotion. The demographic and social factors resulted in a difference in opinion 
levels among the marketing mix factors that motivated tourists to travel, i.e. gender, age, 
domicile, marital status, occupation, education level, and average monthly income at 
the statistical significance level of .05. 
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บทนำ 
ป ร ะ เ ท ศ ไ ท ย ม ี ก า ร ท ่ อ ง เ ท ี ่ ย ว เ ป็ น

อุตสาหกรรมหลักที ่สำคัญทางเศรษฐกิจของ
ประเทศอุตสาหกรรมการท่องเท ี ่ยวไทยมี
แนวโน้มเติบโตอย่างต่อเนื ่องด้วยความเป็น
เอกลักษณ์ทางวัฒนธรรม ประเพณี ความเป็น
ไทย ศักยภาพของทรัพยากรการท่องเที่ยว และ
ด้วยทำเลที่ตั ้งของประเทศไทยที ่เป็นจุดศูนย์
กล ่างของภูม ิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต้  
เนื ่องจากมีทรัพยากรธรรมชาติที ่สมบูรณ์และ
สวยงาม  
      จังหวัดนครปฐม เป็นจังหวัดที่อยู ่ในภาค
กล่างของประเทศไทย เป็นจังหวัดที่มีความอุดม
สมบูรณ์ในเรื่องของเกษตรกรรม และผลไม้นานา
ชนิด เป็นเมืองแห่งปูชนียสถานเก่าแก่ที่สำคัญ 
คือ “พระปฐมเจดีย์” ขึ ้นชื ่อว่าเป็น เจดีย์องค์
ใหญ่ที่สุดในประเทศไทยที่ประดิษฐานพระบรม
สารีริกธาตุส่วนทันตธาตุขององค์พระสัมมาสัม
พุทธเจ้า นครปฐมถือว่าเป็นอู่อารยธรรมสำคัญที่
มีประวัติความเป็นมายาวนาน เหมาะแก่การ
ท่องเที่ยวเชิงประวัติศาสตร์และวัฒนธรรมอีก
จ ังหว ัดน ึง จำนวนน ักท ่องเท ี ่ยวท ี ่ เด ินมา
ท่องเที่ยวจังหวัดนครปฐมในปี 2560 จำนวน 
2,761,373 คน เป็นนักท่องเที่ยวชาวไทยจำนวน 
2,667,345 คน และนักท่องเที ่ยวต ่างชาติ  
จำนวน 94,029 คน (สำนักงานการท่องเที่ยว
และกีฬาจังหวัดนครปฐม, 2561) ปัจจุบันจังหวัด
นครปฐมมีจัดกิจกรรมสง่เสรมิการท่องเที่ยว และ
ส ืบสานว ัฒนธรรมประเพณีของไทยอย ่าง
ต่อเนื่องรวมทั้งได้จัดทำแผนยุทธศาสตร์เกี่ยวกับ
การพัฒนาและส่งเสริมการท่องเที่ยวของจังหวัด 
ซึ่งจะทำให้ภาคการท่องเที่ยวมีการเจริญเติบโต
มากขึ ้น นอกจากนี ้ย ังมีสถานที ่ท่องเที ่ยวที่
น่าสนใจอีกหลายแหล่ง ได้แก่ ตลาดท่านา ตลาด

น้ำดอนหวาย พระราชวังสนามจันทร์ ส่วนสาม
พร้าน และ พิพิธภัณฑ์หุ่นขี้ผึ้งไทย เป็นต้น  

ตลาดท่านาหรือตลาดนครชัยศรี ต ั ้งอยู่
อำเภอนครชัยศรี จังหวัดนครปฐม เป็นตลาดที่
แสดงถึงวิถีชีวิตของชุมชนริมน้ำนครชัยศรี ที่
เก่าแก่อายุกว่า 140 ปี ที่ ปัจจุบันยังคงอนุรักษ์
วิถีชีวิตการค้าขายดั้งเดิมของชุมชนไว้ได้ รวมถึง
ยังมีสถาปัตยกรรมเก่าแก่และหาดูได้ยาก (การ
ท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย, 2561) ปัจจุบันตลาด
ท่านาเป็นตลาดโบราณที่น่าท่องเที่ยวอีกแห่ง
หนึ่งของจังหวัดนครปฐม อาคารร้านตลาดสร้าง
ด้วยไม้ ยังอนุรักษ์รูปแบบเดิมไว้ เป็นแหล่ง
ร้านอาหารริมน้ำและย่านจำหน่ายอาหารอร่อย
มากมาย มีร้านขายของโบราณที่นักสะสมไม่ควร
พลาด ตลอดจนแพร้านอาหารริมน้ำ รวมทั้ง
เที่ยวสถานท่ีท่องเที่ยวใกล้เคียง เช่น วัดบางพระ
ที่มีพระดังอย่างหลวงพ่อเปิ่น วัดกล่างบางแก้ว
กราบไหว้หลวงพ่อบุญ ตลาดต้นสนที่เป็นตลาด
เก่าแก่อีกแห่งหนึ่ง ในการพัฒนาตลาดท่านาให้
เป็นที่รู้จักในวงกว้างมากขึ้น และเพื่อตอบสนอง
ความต้องการของนักท่องเที่ยวจำนวนมากใน
อนาคต ควรมีการจัดการเพิ่มมาตรการระยะยาว
เพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขันและแก้ไข
ปัญหาและข้อจำกัดเชิงโครงสร้าง ซึ่งอาจทำได้
โดยการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับสินค้าและบริการ
ด ้านการท ่องเท ี ่ยว (Creating more value 
added) โดยใช้จุดแข็งด้านวัฒนธรรม วิถีชีวิต 
อัตลักษณ์ของท้องถิ่น ทรัพยากรธรรมชาติ และ
การพัฒนาให้มีแหล่งท่องเที่ยวประเภทมนุษย์
สร ้างขึ ้น (man-made attraction) มาบูรณา
การให้เกิดประสบการณ์ท่องเที่ยวที ่แตกต่าง 
เพ ื ่อลดการแข ่งข ันทางด ้านราคาและเพิ่ม
ค่าใช้จ่ายต่อหัวของนักท่องเที่ยว รวมทั้งสร้าง
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แรงจูงใจให้นักท่องเที่ยวต่างชาติมาเที่ยวเพิ่มขึ้น 
(ณิชาภัทร สุรวัฒนานนท์, 2562)  
 ในการดำเน ินการวางแผนมาตรการนี้
จำเป็นอย่างยิ ่งที ่จะต้องทราบถึงปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที ่จูงใจนักท่องเที ่ยวให้
เดินทางมาท่องเที่ยว อันประกอบไปด้วยปัจจัย
สำคัญ 7 ประการ ได้แก่ 1) ด้านผลิตภัณฑ์หรือ
บริการ (Product) คือ สิ ่งที ่นําเสนอกับตลาด 
เพื่อตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยว
และทำให ้น ักท ่องเท ี ่ยวเก ิดความพึงพอใจ  
2) ด้านราคา (Price) คือ คุณค่าของผลิตภัณฑใ์น
ร ูปแบบของเง ิน เพ ื ่อให ้น ักท ่องเท ี ่ ย วใ ช้
แลก เปล ี ่ ยนก ั บผล ิ ตภ ัณฑ ์หร ื อส ินค ้ าที่
น ักท่องเที ่ยวต ้องการ 3) ด ้านช่องทางการ
จำหน่าย (Place) คือ ช่องทางที่ทำให้เข้าถึงตัว
ผลิตภัณฑ์หรือทำให้รู้จักตัวผลิตภัณฑ์และบรกิาร 
4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ 
เคร ื ่องม ือที ่ ใช ้ต ิดต ่อกับนักท่องเที ่ยว เพื่อ
ประชาสัมพันธ์ให้นักท่องเที่ยวรู ้จักผลิตภัณฑ์ 
หรือชักจูงให้นักท่องเที่ยวมาใช้ผลิตภัณฑ์หรือ
บริการ 5) ด้านบุคคลากร (People) คือ บุคคลผู้
ให้บริการหรือให้การดูแลในสถานที ่ 6) ด้าน
ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) คือ 
การแสดงให้น ักท่องเที ่ยวเห ็นล ักษณะทาง
กายภาพของสถานท่ีอย่างเป็นรูปธรรม เพื่อสร้าง
คุณค่าให้กับนักท่องเที่ยว 7) ด้านการให้บริการ 
(Process) คือ กระบวนการการให้บริการ เพื่อ
ทำให้นักท่องเที่ยวเกิดความพอใจ  

ผู้วิจัยจึงมีความตั้งใจที่จะศึกษาปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่จูงใจของนักท่องเที่ยวที่
เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดนี้ เพื่อศึกษาปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดใดที่จูงใจนักท่องเที่ยว
ให้เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดท่านา และศึกษา
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านใดที ่ควร

นักท่องเที่ยวเห็นว่าควรปรับปรุงหรือพัฒนาให้ดี
ขึ้น เพื่อนำผลการศึกษาที่ได้มาพัฒนาเพื่อให้เกิด
การท ่องเท ี ่ยวท ี ่ย ั ่ งย ืนน ี ้ ให ้สอดคล ้องต่อ
แผนพัฒนาจังหวัดของจังหวัดนครปฐม 
 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1.  เพ ื ่ อศ ึกษาป ัจจ ัยส ่ วนประสมทาง

การตลาดที ่จูงใจนักท่องเที ่ยวให้เดินทางมา
ท่องเที่ยวท่ีตลาดท่าน่า อำเภอนครชัยศรี จังหวัด
นครปฐม  

 
ระเบียบวิธีวิจัย 

ขั้นตอนที่ 1 ผู้วิจัยได้นำแบบสอบถามเสนอ
ต่อทรงคุณวุฒิ จำนวน 3 ท่าน เพื ่อพิจารณา
ตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถามในด้าน
ความตรงเชิงเนื ้อหา (Content Validity) เพื่อ
ว ั ด ค ว ามสอดคล ้ อ งขอ งข ้ อค ำถามและ
วัตถุประสงค์ของงานวิจัย ตลอดจนความชัดเจน
และความเหมาะสมในการใช้ภาษา 

ขั้นตอนที่ 2 เก็บรวบรวมข้อมูลโดยการใช้
แบบสอบถาม โดยผ ู ้ ว ิจ ัยได ้ลงพ ื ้นท ี ่ แจก
แบบสอบถามให้แก่นักท่องเที่ยวที่เดินทางมา
ท่องเที ่ยวที ่  ตลาดท่านา อำเภอนครชัยศรี 
นครปฐม  จำนวน 400 คน 

ขั้นตอนที่ 3 ผู้วิจัยจะใช้โปรแกรมสำเร็จรูป 
SPSS (Statistical Package for Social 
Science) การวิเคราะห์ข้อมูล ซึ่งสถิติในการวิจยั
ครั ้งนี ้แบ่งเป็น 2 ประเภท ได้แก่ 1. สถิติเชิง
พรรณนา (Descriptive statistic) วิเคราะห์หา 
ค่าร้อยละ ค่าความถี่ ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบน
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มาตรฐาน 2. สถ ิต ิ เช ิงอน ุมาน ( Inferential 
Statistic) การวิเคราะห์ความแตกต่างค่าเฉลี่ยใน
การเปรียบเทียบข้อมูล 2 กลุ่ม (Independent 
Sample T-TEST )  และ การวิเคราะห์ความ
แตกต่างค่าเฉลี ่ยในการเปรียบเทียบข้อมูล  2 
กลุ่มขึ ้นไป (One-Way ANOVA) โดยวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว 

ผลการวิจัย 
ต อน ท ี ่  1 ข ้ อ ม ู ล ท ั ่ ว ไ ป ขอ ง ผ ู ้ ต อ บ

แบบสอบถาม 
นักท่องเที่ยวที่เป็นกลุ่มตัวอย่างในครั้งนี้

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง โดยคิดเป็นร้อยละ 59.25 
รองลงมาเป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 40.75 
ส่วนใหญ่มีอายุในช่วง Generation Y (เกิด พ.ศ.
2523-2540) (ร ้ อยละ  53.25) รองล งมาคื อ 
Generation X (เกิด พ.ศ.2508-2522) (ร้อยละ 
28.50) และ Generation Z (เกิด พ.ศ.2541 ขึ้น
ไป) (ร้อยละ 8.75) ส่วนใหญ่มีภูมิลำเนาจาก
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล (ร้อยละ 36.50) 
รองลงมามีภูมิลำเนาภาคเหนือ (ร้อยละ 16.00) 
และภาคตะวันตก (ร้อยละ 4.00) มีสถานภาพ
โสด (ร้อยละ 52.25) รองลงมามีสถานภาพสมรส
แล้ว (ร้อยละ 40.00) และหม้าย/หย่าร้าง (ร้อย
ละ 7.75) ส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาปรญิญาตรี 
(ร้อยละ 65.00) รองลงมามีระดับการศึกษาสูง
กว่าปริญญาตรี (ร ้อยละ 28.25) และต่ำกว่า
ปริญญาตรี (ร้อยละ 6.75) มีอาชีพพนักงาน/
ลูกจ้างบริษัทเอกชน (ร้อยละ 47.25) รองลงมามี
อาชีพ ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ (ร้อยละ 20.75) 

และอาชีพอื่น ๆ (ร้อยละ 1.25) รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 15,001 – 30,000 บาท (ร้อยละ 38.25) 
รองลงมามีรายได้ 30,001 – 45,000 บาท (ร้อย
ละ 31.25) และมากกว่า 60,001 บาท ขึ ้นไป 
(ร้อยละ 7.25) ตามลำดับ 

ตอนที่ 2 ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดที่จูงใจให้เดินทางมา
ท่องเที่ยว 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) นักท่องเที่ยวมี
ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับอยู่ในระดับมากที่สุด 
โดยมีค่าเฉลี ่ย 4.23 ส่วนเบี ่ยงเบนมาตรฐาน 
0.54 เม ื ่อพ ิจารณารายประเด ็นย ่อยพบว่า 
ประเด็นที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือร้านอาหารและ
เครื ่องดื ่มมีความสะอาด (M=4.35, SD=0.70) 
โดยนักท่องเที่ยวเห็นด้วยเฉลี่ยในระดับมากที่สุด 
ในขณะที่ประเด็นท่ีมีค่าเฉลี่ยน้อยท่ีสุด คือสินค้า
ม ีความน ่าสนใจ แปลกใหม ่  ม ี เอกล ักษณ์  
(M=4.12, SD=0.67) โดยนักท่องเที่ยวเห็นด้วย
เฉลี่ยในระดับมาก  

ด้านราคา (Price) นักท่องเที ่ยวมีระดับ
ความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ย 
4.22 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.54 เมื่อพิจารณา
รายประเด็นย่อยพบว่า ประเด็นที่มีค่าเฉลี่ยสูง
ที ่ส ุด คือราคาอาหารและเครื ่องดื ่ม มีความ
เหมาะสมกับปริมาณ (M=4.29, SD=0.73) โดย
นักท่องเที่ยวเห็นด้วยเฉลี่ยในระดับมากที ่สุด 
ในขณะที่ประเด็นที่มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด คือราคา
สินค้า อาหารและเครื่องดื่ม มีความเหมาะสมกับ
คุณภาพ (M=4.19, SD=0.72) และราคาสินค้า 
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อาหารและเครื่องดื่ม ถูกกว่าแหล่งท่องเที่ยวอื่น 
ๆ (M=4.19, SD=0.72) โดยนักท่องเที ่ยวเห็น
ด้วยเฉลี่ยในระดับมาก 

ด ้านช ่องทางการจ ัดจำหน ่าย (Place) 
นักท่องเที่ยวมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับ
มากที ่ส ุด โดยมีค่าเฉลี่ย 4.28 ส่วนเบี ่ยงเบน
มาตรฐาน 0.49 เมื่อพิจารณารายประเด็นย่อย
พบว่า ประเด็นที ่ม ีค ่าเฉลี ่ยสูงที ่ส ุด คือการ
เด ินทางม ีความสะดวกสบาย เข ้าถ ึงง ่ าย 
(M=4.38, SD=0.67) โดยนักท่องเที่ยวเห็นด้วย
เฉลี่ยในระดับมากที่สุด ในขณะที่ประเด็นที่มี
ค่าเฉลี่ยน้อยท่ีสุด คือร้านอาหารและเครื่องดื่ม มี
จำนวนโต๊ะเก้าอ้ีที่ให้บริการที่เพียงพอ (M=4.17, 
SD=0.66) โดยนักท่องเที ่ยวเห็นด้วยเฉลี ่ยใน
ระดับมาก  

ด ้ า น ก า ร ส ่ ง เ ส ร ิ ม ท า ง ก า ร ต ล า ด 
(Promotion) นักท่องเที่ยวมีระดับความคิดเห็น
อย ู ่ ในระดับมาก โดยม ีค ่าเฉล ี ่ย 4.14 ส ่วน
เบี ่ยงเบนมาตรฐาน 0.67 เม ื ่อพิจารณาราย
ประเด็นย่อยพบว่า ประเด็นที่มีค่าเฉลี่ยสูงที ่สุด 
คือ ร ้านค้า, ร้านอาหารและเครื ่องดื ่มมีการ
นำเสนอสินค้า, เมนูแนะนำ (M=4.25, SD=0.79) 
โดยนักท่องเที่ยวเห็นด้วยเฉลี่ยในระดับมากที่สุด 
ในขณะที่ประเด็นท่ีมีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ มีการ
โฆษณาประชาส ัมพ ันธ ์ ผ ่ านสื่ อออนไลน์  
(M=4.07, SD=0.85) โดยนักท่องเที่ยวเห็นด้วย
เฉลี่ยในระดับมาก  

ด้านกระบวนการ (Process) นักท่องเที่ยวมี
ระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด โดยมี

ค่าเฉลี่ย 4.32 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.45 เมื่อ
พิจารณารายประเด็นย่อยพบว่า ประเด็นที่มี
ค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ มีการให้บริการที่ถูกต้องตาม
ค ว า ม ต ้ อ ง ก า ร  ( M=4.43, SD=0.65) โ ด ย
นักท่องเที่ยวเห็นด้วยเฉลี่ยในระดับมากที ่สุด 
ในขณะที่ประเด็นท่ีมีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ มีการ
แบ ่งพ ื ้นท ี ่ ในการให้บร ิการไว ้อย ่างชัดเจน 
(M=4.26, SD=0.61) โดยนักท่องเที่ยวเห็นด้วย
เฉลี่ยในระดับมากที่สุด 

ด ้ านบ ุ คลากร  (People) ในภาพรวม
นักท่องเที่ยวมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัย
ด้านบุคลากร (People) อยู่ในระดับมากที ่สุด 
โดยมีค่าเฉลี ่ย 4.37 ส่วนเบี ่ยงเบนมาตรฐาน 
0.44 เม ื ่อพ ิจารณารายประเด ็นย ่อยพบว่า 
ประเด็นที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ พ่อค้า-แม่ค้า, 
พน ักงานม ีความซ ื ่อส ัตย ์ส ุจร ิต (M=4.42, 
SD=0.60) โดยนักท่องเที ่ยวเห็นด้วยเฉลี ่ยใน
ระดับมากที่สุด ในขณะที่ประเด็นที่มีค่าเฉลี่ย
น้อยที่สุด คือ พ่อค้า-แม่ค้า พนักงานมีอัธยาศัยที่
ดี (M=4.31, SD=0.64) โดยนักท่องเที ่ยวเห็น
ด้วยเฉลี่ยในระดับมากท่ีสุด 

ด ้ านล ักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) นักท่องเที่ยวมีระดับความคิดเห็นอยู่
ในระดับมากที ่ส ุด โดยมีค่าเฉลี ่ย 4.32 ส ่วน
เบี ่ยงเบนมาตรฐาน 0.46 เม ื ่อพิจารณาราย
ประเด็นย่อยพบว่า ประเด็นที่มีค่าเฉลี่ยสูงที ่สุด 
คือ สถานที ่ม ีที ่จอดรถที ่เพียงพอ (M=4.46, 
SD=0.63) โดยนักท่องเที ่ยวเห็นด้วยเฉลี ่ยใน
ระดับมากที่สุด ในขณะที่ประเด็นที่มีค่าเฉลี่ย
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น้อยที ่ส ุด ค ือ ม ีสาธารณูปโภคที ่ เพ ียงพอ 
(M=4.25, SD=0.68) โดยนักท่องเที่ยวเห็นด้วย
เฉลี่ยในระดับมากที่สุด 

ตอนที ่  3 การเปร ียบเทียบระดับความ
คิดเห็นปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่จูงใจให้
เดินทางมาท่องเที่ยว ตามคุณลักษณะของบุคคล
ของนักท่องเที่ยว 

 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดับ
ค่าเฉลี ่ยความคิดเห็นปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่จูงใจให้เดินทางมาท่องเที่ยวที่ ตลาด
ท่านา อำเภอนครชัยศรี จังหวัดนครปฐม ตาม
เพศของนักท่องเที่ยว โดยใช้ การทดสอบ t-test 
(Independent Samples t-test) ม ี ผ ล ก า ร
วิเคราะห์ดังนี้ 

ด้านเพศ นักท่องเที่ยวเพศชายมีระดับความ
คิดเห็นปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่จูงใจให้
เดินทางมาท่องเที่ยว ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
(t=3.29, sig=.001) ปัจจัยด้านราคา (t=2.21, 
sig =.028) ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 
(t=2.85, sig=.005) ปัจจัยด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด  ( t=3.14, sig=.002) ป ั จจ ั ยด ้ า น
กระบวนการ (t=2.63, sig=.009) สูงกว่าเพศ
หญิงที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ .05 ในขณะที่
นักท่องเที ่ยวเพศชายและหญิงมีระดับความ
คิดเห็นปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
บุคลากร และด้านล ักษณะทางกายภาพไม่
แตกต่างกัน 

ด้านอายุ นักท่องเที่ยวที่มีอายุแตกต่างกัน
จะม ีระดับความค ิดเห ็นต ่อปัจจ ัยด ้านช่อง

ทางการจ ัดจำหน ่ายแตกต ่างก ัน ท ี ่ ระดับ
นัยสำคัญทางสถิติ .05 (F=3.20, sig=.024) จึง
ทำการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ 
(Post Hoc Tests) พบว่า นักท่องเที ่ยวกลุ่ม 
Baby Boomer มีความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านช่อง
ทางการจัดจำหน่ายสูงกว่ากลุ่ม Generation Z 
ในขณะเดียวกัน นักท่องเที่ยวกลุ่ม Generation 
X มีความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จำหน่ายสูงกว่ากลุ่ม Generation Z นอกจากนี้
นักท่องเที่ยวกลุ่ม Generation Y มีความคิดเหน็
ต่อปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่ายสูงกว่า
กลุ่ม Generation Z อย่างไรก็ตาม นักท่องเที่ยว
ที่มีอายุแตกต่างกันจะมีระดับความคิดเห็นปัจจัย
ด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมทางการตลาด ปัจจัยด้านกระบวนการ 
ปัจจัยด้านบุคลากร และปัจจัยด้านลักษณะทาง
กายภาพ ไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยสำคัญทาง
สถิติ .05  

ด้านภูมิลำเนา นักท่องเที่ยวที่มีภูมิลำเนา
แตกต่างกันจะมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน ที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 
.05 (F=2.34, sig=0.031) จึงทำการทดสอบเพื่อ
เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ (Post Hoc Tests) 
พ บ ว ่ า  น ั ก ท ่ อ ง เ ท ี ่ ย ว ท ี ่ ม ี ภ ู ม ิ ล ำ เ น า
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีความคิดเห็น
ต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์สูงกว่านักท่องเที่ยวที่มี
ภ ูม ิลำเนาจากภาคกลางและภาคใต้ ขณะที่
นักท่องเที่ยวที่มีภูมิลำเนาจากภาคกลางมีความ
ค ิด เห ็นต ่ อป ั จจ ัยด ้ านผล ิตภ ัณฑ ์ต ่ ำกว่ า
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นักท่องเที่ยวที่มีภูมิลำเนาจากภาคตะวันออก 
อย่างไรก็ตาม นักท่องเที่ยวท่ีมีภูมิลำเนาแตกต่าง
กันจะมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านราคา 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด ปัจจัยด้าน
ช่องทางการจัดจำหน่าย ปัจจัยด้านกระบวนการ 
ปัจจัยด้านบุคลากร และปัจจัยด้านลักษณะทาง
กายภาพ ไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยสำคัญทาง
สถิติ .05  

ด้านสถานภาพสมรส นักท่องเที ่ยวท ี ่มี
สถานภาพสมรสแตกต่างกันจะมีระดับความ
คิดเห็นต่อปัจจัยด้านราคา (F=3.22, sig=0.041) 
ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (F=5.59, 
sig=.004) ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
(F=5.73, sig=.004) ปัจจ ัยด ้านกระบวนการ 
( F=4.10, sig=.017) ป ั จ จ ั ย ด ้ า น บ ุ ค ล า กร 
(F=8.35, sig=.000) และปัจจัยด้านลักษณะทาง
กายภาพ (F=4.88, p=.008) ที่ระดับนัยสำคัญ
ทางสถิติ .05 จึงทำการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบ
ค ่ า เ ฉ ล ี ่ ย ร า ยค ู ่  ( Post Hoc Tests) พบ ว่ า
นักท่องเที่ยวที่มีสถานภาพโสด มีระดับความ
คิดเห็นปัจจัยด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จำหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้าน
กระบวนการ ด้านบุคลากร ต่ำกว่านักท่องเที่ยว
ที ่ม ีสถานภาพสมรสแล้ว และนักท่องเที ่ยว
นักท่องเที ่ยวที ่มีสถานภาพสมรสแล้วมีระดับ
ความค ิด เห ็นป ัจจ ัยด ้ านบ ุคลากรส ู งกว่า 
น ักท่องเที ่ยวที ่ม ีสถานภาพหม้าย/หย่าร ้าง 
ในขณะที ่น ักท่องเที ่ยวที ่ม ีสถานภาพสมรส
แตกต่างกันจะมีระดับความคิดเห็นปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ์ ไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยสำคัญทาง
สถิติ .05  

ด้านระดับการศึกษา นักท่องเที่ยวที่มีระดับ
การศึกษาแตกต่างกันจะมีระดับความคิดเห็นต่อ
ป ัจจ ัยส ่วนประสมทางการตลาดที่ จ ูงใจให้
เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดท่านา แตกต่างกัน
ในทุก ๆ ปัจจัย ที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ .05 
จึงทำการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ 
(Post Hoc Tests) พบว่า นักท่องเที่ยวท่ีมีระดับ
การศึกษาสูงกว่าปริญญาตรีมีระดับความคิดเห็น
สูงกว่านักท่องเที่ยวที่มีระดับการศึกษาปริญญา
ตรีและต่ำกว่าปริญญาตรี ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา และด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ในขณะ
ที่นักท่องเที่ยวที่มีการศึกษาระดับปริญญาตรีมี
ระดับความคิดเห็นสูงกว่านักท่องเที่ยวที่มีระดับ
การศึกษาสูงกว่าปริญญาตรีและต่ำกว่าปริญญา
ตร ี ในด้านการส ่งเสร ิมทางการตลาด ด ้าน
กระบวนการ ด้านบุคลากร และด้านลักษณะทาง
กายภาพ 

ด้านอาชีพ นักท่องเที่ยวที่มีอาชีพแตกต่าง
กันจะมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดที่จูงใจให้เดินทางมาท่องเที ่ยวที่
ตลาดท่านา แตกต่างกันในทุก ๆ ปัจจัย ที่ระดับ
นัยสำคัญทางสถิติ .05 จึงทำการทดสอบเพื่อ
เปรียบเทียบค่าเฉลี ่ยรายคู ่ Post Hoc Tests 
พบว่า ในด้านผลิตภัณฑ์ นักท่องเที่ยวที่มีอาชีพ
ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ และอาชีพอื่น ๆ เช่น 
แม่บ้าน เกษียณ มีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัย
ด้านผลิตภัณฑ์สูงกว่าทุกอาชีพ ในขณะที่เมื่อ
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พิจารณาปัจจัยด้านราคา และด้านช่องทางการ
จัดจำหน่าย ด้านกระบวนการ นักท่องเที่ยวที่มี
ระดับความคิดเห็นสูงสุดต่อ 3 ปัจจัยนี้คืออาชีพ
อื ่น ๆ เช่น แม่บ้าน เกษียณ ในขณะเดียวกัน 
นักท่องเที ่ยวที ่มีระดับความคิดเห็นสูงสุดต่อ
ปัจจ ัยด ้านการส ่งเสร ิมทางการตลาด ด ้าน
บุคลากร และด้านลักษณะทางกายภาพคืออาชีพ
ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ  

ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน นักท่องเที่ยวที่มี
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกันจะมีระดับความ
คิดเห็นต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านช่อง
ทางการจัดจำหน่าย ปัจจัยด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด ปัจจัยด้านกระบวนการ และปัจจัย
ด้านลักษณะทางกายภาพ ที่ระดับนัยสำคัญทาง
สถิติ .05 จึงทำการทดสอบเพื ่อเปรียบเทียบ
ค ่ า เ ฉ ล ี ่ ย ร า ยค ู ่  ( Post Hoc Tests) พบ ว่ า 
นักท่องเที่ยวที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001 – 
30,000 บาทเป็นกลุ่มที่มีระดับความคิดเห็นต่อ
ปัจจ ัยด ้านผลิตภัณฑ์และด้านล ักษณะทาง
กายภาพมากที่สุด ในขณะที่นักท่องเที่ยวที ่มี
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 60,001 บาท ข้ึน
ไปเป็นกลุ่มที่มีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยด้าน
ช่องทางการจัดจำหน่าย ด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด และด ้านกระบวนการมากที ่สุด 
อย่างไรก็ตาม รายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน
ส่งผลต่อระดับความคิดเห็นในปัจจัยด้านราคา 
และด ้านบ ุคลากร ไม่ แตกต ่างก ันท ี ่ระดับ
นัยสำคัญทางสถิติ .05 

 

สรุปผลและอภปิรายผลการวิจัย 
สรุปผลการวิจัย 

ตอนที่ 1 นักท่องเที่ยว ส่วนใหญ่เพศหญิง
คิดเป็นร้อยละ 59.25 มีอายุในช่วง Generation 
Y (เกิด พ.ศ.2523-2540) คิดเป็นร้อยละ 53.25 
มีภูมิลำเนาจากกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
คิดเป็นร้อยละ 36.50 ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด
ค ิดเป ็นร ้อยละ 52.25 จบการศ ึกษาระดับ
ปร ิญญาตร ี  ค ิดเป ็นร ้อยละ 65.00 อาชีพ
พนักงาน/ลูกจ้างบริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 
47.25 และมีรายได้เฉลี ่ยต่อเดือน 15,001 – 
30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 38.25  

ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความ
คิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ที่จูงใจให้เดินทางมาท่องเที่ยว แต่ละด้านสรุปได้
ดังนี ้

1.ด ้านผลิตภัณฑ์ (Product) พบว่า ใน
ภาพรวมนักท่องเที่ยวมีระดับความคิดเห็นอยู่ใน
ระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณารายประเด็นย่อย
พบว่า ประเด็นท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดคือร้านอาหาร
และเครื่องดื่มมีความสะอาด ประเด็นท่ีมีค่าเฉลีย่
น้อยที่สุด คือสินค้า (สินค้าทั่วไป ของฝาก, ของ
ที่ระลึก) มีความน่าสนใจ แปลกใหม่ มีเอกลักษณ์  

2.ด ้านราคา (Price) พบว่า ในภาพรวม
นักท่องเที่ยวมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับ
มากที่สุด เมื่อพิจารณารายประเด็นย่อยพบว่า 
ประเด็นที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือราคาอาหารและ
เครื่องดื่ม มีความเหมาะสมกับปริมาณ ประเด็น
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ที่มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด คือราคาสินค้า อาหารและ
เครื่องดื่ม มีความเหมาะสมกับคุณภาพ และ

ราคาสินค้า อาหารและเครื ่องดื่ม ถูกกว่า
แหล่งท่องเที่ยวอ่ืน ๆ  

3.ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) 
พบว่า ในภาพรวมนักท่องเที ่ยวมีระดับความ
คิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาราย
ประเด็นย่อยพบว่า ประเด็นที่มีค่าเฉลี่ยสูงที ่สุด 
คือการเดินทางมีความสะดวกสบาย เข้าถึงง่าย 
ประเด็นที่มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ ร้านอาหาร
และเครื่องดื่ม มีจำนวนโต๊ะเก้าอี้ที่ให้บริการที่
เพียงพอ 

4 . ด ้ า น ก า ร ส ่ ง เ ส ร ิ ม ท า ง ก า ร ต ล า ด 
(Promotion) พบว่า ในภาพรวมนักท่องเที่ยวมี
ระด ับความค ิดเห ็น อย ู ่ ในระด ับมาก เมื่อ
พิจารณารายประเด็นย่อยพบว่า ประเด็นที่มี
ค่าเฉลี่ยสูงที ่สุด คือ ร้านค้า , ร้านอาหารและ
เครื ่องดื ่มมีการนำเสนอสินค้า , เมนูแนะนำ 
ประเด็นที่มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ มีการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อออนไลน์ เช่น Facebook, 
Instagram, Twitter เป็นต้น  

5.ด้านกระบวนการ (Process) พบว่า ใน
ภาพรวมนักท่องเที่ยวมีระดับความคิดเห็นอยู่ใน
ระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณารายประเด็นย่อย
พบว่า ประเด็นที่มีค่าเฉลี่ยสูงที ่สุด คือ มีการ
ให้บริการที่ถูกต้องตามความต้องการ เช่น ได้รับ

สินค้าท่ีถูกต้อง ประเด็นท่ีมีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ 
มีการแบ่งพ้ืนท่ีในการให้บริการไว้อย่างชัดเจน  

6.  ด ้ านบ ุคลากร (People) พบว ่า  ใน
ภาพรวมนักท่องเที่ยวมีระดับความคิดเห็นอยู่ใน
ระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณารายประเด็นย่อย
พบว่า ประเด็นที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ พ่อค้า -
แม่ค้า, พนักงานมีความซื่อสัตย์สุจริต ประเด็นท่ี
มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ พ่อค้า-แม่ค้า พนักงานมี
อัธยาศัยที่ดี  

7.ด ้านล ักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) พบว่า ในภาพรวมนักท่องเที ่ยวมี
ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด้านลักษณะ
ทางกายภาพ (Physical Evidence) อยู่ในระดับ
มากที่สุด เมื่อพิจารณารายประเด็นย่อยพบว่า 
ประเด็นที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ สถานที่มีที่จอด
รถที่เพียงพอ ประเด็นที่มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ 
มีสาธารณูปโภคที่เพียงพอ เช่น ห้องน้ำ, ถังขยะ, 
ตู้ ATM 

ตอนที ่ 3 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบ
ระดับค่าเฉลี่ยความคิดเห็นปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดที่จูงใจให้เดินทางมาท่องเที ่ยวที่ 
ตามปัจจัยด้านประชากรศาสตรข์องนักท่องเที่ยว 
สรุปได้ดังตารางที่ 1 
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ตารางที่1 ผลลัพธ์ของสมมติฐาน 
 

 สมมติฐาน (Hypothesis) ผลลัพธ ์
HA ความแตกต่างดา้นเพศ ส่งผลให้เกดิความแตกต่างในระดับความเห็นต่อปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดที่จูงใจให้นักท่องเที่ยวเดินทางมาท่องเที่ยวท่ีตลาดท่า
นา อำเภอนครชัยศรี จังหวัดนครปฐม 

ยอมรับ 

HB ความแตกต่างดา้นอายุ ส่งผลให้เกดิความแตกต่างในระดับความเห็นต่อปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดที่จูงใจให้นักท่องเที่ยวเดินทางมาท่องเที่ยวท่ีตลาดท่า
นา อำเภอนครชัยศรี จังหวัดนครปฐม 

ยอมรับ 

HC ความแตกต่างดา้นภูมลิำเนา ส่งผลให้เกิดความแตกตา่งในระดับความเห็นต่อ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีจู่งใจให้นักท่องเที่ยวเดินทางมาท่องเที่ยวท่ี
ตลาดท่านา อำเภอนครชัยศรี จังหวัดนครปฐม 

ยอมรับ 

HD ความแตกต่างดา้นสถานภาพสมรส ส่งผลให้เกิดความแตกต่างในระดับความเห็น
ต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่จูงใจให้นักท่องเที่ยวเดินทางมาท่องเที่ยวท่ี
ตลาดท่านา อำเภอนครชัยศรี จังหวัดนครปฐม 

ยอมรับ 

HE ความแตกต่างดา้นระดับการศึกษา ส่งผลใหเ้กิดความแตกต่างในระดับความเห็น
ต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่จูงใจให้นักท่องเที่ยวเดินทางมาท่องเที่ยวท่ี
ตลาดท่านา อำเภอนครชัยศรี จังหวัดนครปฐม 

ยอมรับ 

HF ความแตกต่างดา้นอาชีพ ส่งผลใหเ้กิดความแตกต่างในระดับความเห็นต่อปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดที่จูงใจให้นักท่องเที่ยวเดินทางมาท่องเที่ยวท่ีตลาดท่า
นา อำเภอนครชัยศรี จังหวัดนครปฐม 

ยอมรับ 

HG ความแตกต่างดา้นรายไดต้่อเดือน ส่งผลใหเ้กิดความแตกต่างในระดบัความเห็น
ต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่จูงใจให้นักท่องเที่ยวเดินทางมาท่องเที่ยวท่ี
ตลาดท่านา อำเภอนครชัยศรี จังหวัดนครปฐม 

ยอมรับ 

 
อภิปรายผลการวิจัย 

จากผลการวิเคราะห์ข ้อมูลระดับความ
คิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่
จูงใจให้เดินทางมาท่องเที่ยว พบว่านักท่องเที่ยว
มีความคิดเห็นด้านผลิตภัณฑ์ (Product) อยู่
ร ะด ับมากท ี ่ ส ุ ด  ท ั ้ งน ี ้ อาจ เป ็น เพราะว่ า 
นักท่องเที่ยวเห็นว่าตลาดท่านามีร้านอาหารและ
เครื่องดื่มมีความสะอาด อร่อย นอกจากน้ี สินค้า 
(ส ินค้าทั ่วไป ของฝาก , ของที ่ระลึก) มีความ

หลากหลาย ด้านราคา (Price) พบว่า ในภาพรวม
นักท่องเที ่ยวมีระดับความคิดเห็นด้านราคา 
(Price) อย ู ่ ในระดับมากที ่ส ุด  ทั ้งน ี ้อาจเป็น
เพราะว่า ราคาอาหารและเครื ่องดื ่ม มีความ
เหมาะสมกับปริมาณ มีราคาให้เลือกหลายระดับ 
ร า ค า ส ิ น ค ้ า  อ า ห า ร แ ล ะ เ ค ร ื ่ อ ง ดื่ ม  
มีป้ายแสดงราคาไว้อย่างชัดเจน ด้านช่องทางการ
จ ั ดจำหน ่ าย  (Place) พบว ่ า  ในภาพรวม
นักท่องเที่ยวมีระดับความคิดเห็นด้านช่องทาง
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การจัดจำหน่าย (Place) อยู่ระดับมากท่ีสุด ทั้งนี้
เป็นเพราะว่าการเดินทางมีความสะดวกสบาย 
เข้าถึงง่าย สถานที่ตั ้งร้านค้า ร้านอาหารและ
เครื ่องดื ่ม มีความเหมาะสม นอกจากนี ้การ
ตกแต่งร้านค้า ร้านอาหารและเครื่องดื่ม มีความ
สวยงาม ทันสมัย ด้านกระบวนการ (Process) 
พบว่า นักท่องเที่ยวมีระดับความคิดเห็นอยู่ใน
ระดับมากที่สุด ซึ่งอาจเป็นเพราะมีการให้บริการ
ที่ถูกต้องตามความต้องการ เช่น ได้รับสินค้าที่
ถ ูกต้อง การให้บริการมีความพร้อม รวดเร็ว
ระยะเวลาเปิดปิดเหมาะสม อีกทั้งการแบ่งพื้นที่
การให้บร ิการมีความชัดเจน ด ้านบุคลากร 
(People) อยู ่ในระดับมากที ่ส ุด ทั ้งนี ้อาจเป็น
เพราะ พ่อค้า-แม่ค้า พนักงานมีความซื่อสัตย์
สุจริต แต่งกายสุภาพ เรียบร้อย มีการแนะนำ
สินค้าให้กับลูกค้า เอาใจใส่ระหว่างให้บริการ 
และพนักงานมีอัธยาศัยที ่ดีด้านลักษณะทาง
กายภาพ (Physical Evidence) อยู่ในระดับมาก
ที่สุด ทั้งนี้เป็นเพราะ มีที่จอดรถที่เพียงพอ ระบบ
รักษาความปลอดภัยดี ตลาดมีบรรยากาศที ่ดี 
คึกคัก สนุกสนาน สถานท่ีสะอาด เรียบร้อย (ชลธิ
ชา แสงประดับ,2556) เพราะปัจจัยส่วนผสมทาง
การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง
การจัดจำหน่าย ด้านกระบวนการ ด้านบุคลากร 
และด้านลักษณะทางกายภาพ มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจมาท่องเที่ยวของกลุ่มตัวอย่างระดับมาก
ที่สุด  

นอกจากนี้ ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
(Promotion) พบว่า ในภาพรวมนักท่องเที่ยวมี
ระด ับความคิดเห ็นเก ี ่ยวกับปัจจ ัยด ้านการ
ส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) อยู่ในระดับ
มาก ทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่า ร้านค้า ร้านอาหาร
และเครื่องดื่ม ในตลาดท่านามีการนำเสนอสินค้า 
เมนูแนะนำ มีการทำบัตรสมาชิก เพื่อใช้แลกสิทธิ

พิเศษต่าง ๆ อีกทั้งมีการโฆษณาประชาสัมพันธ์
ผ่านช่องทางที่หลากหลาย (ชาญณรงค์ มิทธิศร
,2558) เนื ่องจากส่วนประสมทางการตลาดใน
ด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่ระดับมาก (ทิชากร 
จริยาภรณ์,2560) เพราะปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับ
มาก ซึ่งจะเห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาดว่า
เป็นเครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจต้องใช้เพื่อให้
บรรลุวัตถุประสงค์ เป้าหมายทางการตลาด ส่วน
ประสมทางการตลาด ถือเป็นส่วนประกอบที่
สำคัญในการกำหนดกลยุทธ์ทางการตลาดซึ่ง
มักจะนำมาใช้เพื่อตอบสนองความต้องการและ
สร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกค้าที่เป็นเป้าหมาย 
รวมถึงเพื่อกระตุ้นให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเกิด
ความต ้องการส ินค้าและบริการของตนเอง 
( Kotler, 2003 ; Lovelock & Wright, 2007) 
ดังท่ี ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552 : 126) ได้กล่าวไว้
ว่า ส่วนประสมทางการตลาดว่า เป็นตัวแปรทาง
การตลาดที่สามารถควบคุมได้ที ่องค์กรจะต้อง
นำมาใช้ร่วมกัน เพื ่อสนองความพึงพอใจของ
ตลาด เป็นเครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจนำมา
เพื่อทำให้ธุรกิจประสบความสำเร็จตามเป้าหมาย
ที่วางไว้ ส่วนประสมทางการตลาดจึงเป็นปัจจัยที่
จูงใจนักท่องเที่ยวให้เดินทางมาท่องเที่ยว (ณิชา
ภัทร สุรวัฒนานนท์, 2562) และเป็นเครื่องมือ
ทางการตลาดสำหรับผู้ประกอบการ หรือผู้ที ่มี
ส่วนเกี ่ยวข้องที่จะใช้เป็นแนวทางในการสร้าง
ความประทับใจแก่นักท่องเที่ยว เพื่อให้รู้สึกได้ถึง
ความพึงพอใจและส่งผลต่อการตัดสินใจเลือก
ท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยว  

นักท่องเที่ยวที่มีปัจจัยด้านประชากร
และสังคมที่แตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดที่จูงใจให้เดินทางมา
ท่องเที่ยวแตกต่างกัน (ศิริวรรณ เสรีรัตน์,2552) 
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เพราะปัจจัยส่วนบุคคลหรือ ปัจจัยด้านประชาก
และสังคม เช่น เพศ อายุ สถานภาพการสมรส 
ภูมิลำเนา ระดับการศึกษา อาชีพ ตลอดจน
รายได้ เป็นตัวแปรที่มีความสัมพันธ์ค่อนข้างสูง
กับความคิดเห็นการรับรู ้ หรือพฤติกรรมของ
บุคคล เช่น บุคคลที่มีระดับการศึกษาสูง หรือมี
อายุมากกว่า มีโอกาสได้รับรู้ ได้รับประสบการณ์
ที ่กว้างขวางหลาย ๆ ด้าน จึงส่งผลให้คนที่มี
ระดับการศึกษาสูงมีเหตุผล มีกระบวนการคิด 
การรับรู้และการตัดสินใจมากกว่าความรู้สึกนึก
คิดอุดมการณ์รสนิยม ค่านิยมและความต้องการ
ที่แตกต่างกัน  

 
ข้อเสนอแนะ 

1. ผลการการวิจ ัยคร ั ้งน ี ้ช ่วยสนับสนุน
แนวคิดปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด สามารถ
นำมาใช้วางแผนกำหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 
ดำเนินการวางแผนเป็นเครื่องมือทางการตลาด
สำหรับผู้ประกอบการ หรือผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องที่
จะใช้เป็นแนวทางในการสร้างความประทับใจแก่
น ักท ่องเท ี ่ยว ผ ู ้สนใจสามารถนำไปใช ้เป็น
แนวทางในการค้นคว้าและศึกษาวิจ ัยเชิงลึก
ป ัจจ ัยเช ิงสาเหต ุท ี ่ จ ู งใจมาท่องเท ี ่ยวของ
นักท่องเที่ยวต่อไปได้ในอนาคต  

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่จูงใจ
นักท่องเที่ยวให้เดินทางมาท่องเที่ยวที่ตลาดท่า
นา อำเภอนครชัยศรี จังหวัดนครปฐม และเมื่อ
พิจารณารายปัจจัย พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา ด ้านช ่องทางการจ ัดจำหน ่าย ด ้าน
กระบวนการ ด้านบุคลากร และด้านลักษณะทาง
กายภาพสามารถจูงใจนักท่องเที่ยวให้เดินทางมา
ท่องเที่ยว ระดับมากที่สุด ส่วนปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมการตลาดสามารถจูงใจนักท่องเที่ยวให้

เดินทางมาท่องเที่ยว ระดับมาก ดังนั้นเพื่อเป็น
การจูงใจให้นักท่องเที่ยวพึงพอใจ และเดินทางมา
ท่องเที่ยว ผู้ประกอบการที่ดำเนินธุรกิจทางการ
ท่องเที่ยว จึงควรให้ความสำคัญกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดดังกล่าว 
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