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ช่ือโครงการ  การพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดของตลาดเพื่อการท่องเท่ียวจบัจ่ายในเขตกรุงเทพมหานคร 

แหล่งเงิน  วทิยาลยัการบริหารและจดัการ สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 

ประจาํปีงบประมาณ 2557     จาํนวนเงินท่ีไดรั้บการสนบัสนุน  130,000 บาท 

ระยะเวลาทาํการวจิยั 1 ปี  ตั้งแต่ 1 ตุลาคม พ.ศ. 2557  ถึง 30 กนัยายน  พ.ศ.2558 

หวัหนา้โครงการ  รองศาสตราจารย ์กตญั�ู หิรัญญสมบูรณ์  

                             สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 

 
 

บทคดัย่อ 

 

                      วตัถุประสงคใ์นการศึกษาคร้ังน้ีเพื่อ (1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการท่องเท่ียวจบัจ่ายของลูกคา้ใน

ตลาดเพื่อการท่องเท่ียวจบัจ่ายในเขตกรุงเทพมหานคร  (2)เพื่อศึกษาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการพฒันากล

ยุทธ์ทางการตลาดของตลาดเพื่อการท่องเท่ียวจับจ่ายในเขตกรุงเทพมหานคร    กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ใน

การศึกษาคือ ลูกค้าท่ี เข้ามาท่องเท่ียวและจับจ่ายในตลาดเพื่อการท่องเท่ียวจับจ่าย 8 แห่งในเขต

กรุงเทพมหานคร อนัไดแ้ก่ ตลาดนดัสวนจตุจกัร ตลาดวงัหลงั ตลาดนดัรถไฟ   เอเชียทีคเดอะริเวอร์ฟรอนท ์

ตลาดนดัสะพานพุทธ  ตลาดนดัรัชโยธิน  ตลาดนํ้ าคลองลดัมะยมตล่ิงชนั และตลาดลุงเพิ่มหลงัการบินไทย    

โดยสอบถามลูกคา้ทั้งหมด  453  ราย  ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็ขอ้มูล นาํผลท่ีไดม้าวิเคราะห์

โดยใชค่้าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานโดยใช ้t-test, F-test ตาม

ดว้ย LSD 

         ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ21-30 ปี เป็นโสดประกอบอาชีพ

พนกังาน /ลูกจา้งบริษทัเอกชน มีรายไดต้ ํ่ากว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท และจบปริญญาตรี สาเหตุหลกัท่ีมา

ท่องเท่ียวจบัจ่ายคืออยากมาพกัผอ่นหยอ่นใจเปล่ียนบรรยากาศ มกัซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้และรองเทา้ นิยม

ท่องเท่ียวจบัจ่ายในวนัหยดุเสาร์อาทิตย ์ ความถ่ีของการมาจบัจ่ายเกินกว่าหน่ึงเดือนต่อคร้ัง ค่าใชจ่้ายคร้ังละ 

500-1000 บาท มกัมากบัเพื่อนฝงูและเดินทางมาดว้ยยานพาหนะส่วนตวั  ความคิดเห็นเก่ียวกบัการพฒันากล

ยทุธ์การตลาดของตลาดท่องเท่ียวจบัจ่ายท่ีมีระดบัสูงสุดคือ ดา้นทาํเลท่ีตั้งและสภาวะทางกายภาพ  รองลงมา

คือดา้นสินคา้/บริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นราคาตามลาํดบั     

                      ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ลูกคา้ท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกบัการ

พฒันากลยทุธ์การตลาดของตลาดเพื่อการท่องเท่ียวจบัจ่ายแตกต่างกนัดา้นสินคา้และบริการ ดา้นทาํเลท่ีตั้ง

และสภาวะทางกายภาพ  ลูกคา้ท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นแตกต่างกนัดา้นราคา ดา้นทาํเลท่ีตั้ง

และสภาวะทางกายภาพ ลูกคา้ท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นแตกต่างกนัดา้นส่งเสริม

การตลาด    ลูกคา้ท่ีมีอาย ุสถานภาพสมรสและอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการท่องเท่ียวจบัจ่ายท่ีแตกต่าง

กนัดา้นความถ่ีและค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการท่องเท่ียวจบัจ่าย 

คาํสําคญั: ตลาดท่องเท่ียวเพ่ือการจับจ่าย  ลกูค้า  กลยทุธ์การตลาด  พฤติกรรมการท่องเท่ียวเพ่ือการจับจ่าย 
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ABSTRACT 

 

                      The objectives of this research aim to (1) study shopping behavior of customers in 

shopping tour market, (2) study levels of Marketing Strategy Development of Shopping Tour Market 
in Bangkok. The sample of this research was customers who shopped in 8 famous shopping tour 

market in Bangkok such as Jatujak weekend market, Wang Lang market, Train night market, Asiatique 

the riverfront, Saphan Puth night market, Rachayothin night market, Ludmayom floating market and 

Lungperm market. 453 samples were interviewed by using questionnaire as a collecting data 

instrument. The data were analyzed by frequency, percentage, mean and S.D, and testing hypothesis by 

using t-test, F-test following by LSD.  

                    The result of this study shows that most customers were female, age 21-30 years old, 

single, company employees, earned 15,000 bath or less per month, and had bachelor degree. Main 

reason to shop in shopping tour market was for entertaining in attractive atmosphere, mostly bought 

clothes and shoes, enjoyed their weekend period, shopping frequency was once in more than one 

month, spent 500-1000 bath per visit, came with friends by personal vehicles. The highest level of 

marketing strategy development was location & physical evidence, followed by goods & service, 

marketing promotion and pricing respectively. 

.                   Male and female employed different level of marketing strategy development in goods and 

service, location & physical evidence. Customers with different occupation had different level of 

marketing strategy development in pricing, location & physical evidence. Different education had 

different level of marketing strategy development in marketing promotion. And customer with different 

age, marital status, and occupation had different shopping behavior in frequency and expenditure. 
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