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The purpose of this study are to study a generality and potential of agrotourism at Tambon Tha kha 
and to study the relation level of factors that have an influence with a decision making of tourists in agrotourism 
and to provide some recommendations on the agrotourism activities at the study area. The researcher has 
collected the data from the group of 129 entrepreneurs who are working at this area as well as the sample of 400 
tourists between January – March 2009. After that the data were analyzed. Chi-square test, t-test and ANOVA 
were used as the analytical tools. 

 
The study shows that female is the majority among sample of tourists, whose age are between 25-34 

years, single, bachelor degree or relevant, employee or white-collar, and monthly income between 10,001 – 
15,000 THB. The tourists mostly come and travel at Tha kha floating market as its first time and their purposes 
are travel and rest.  From the relation analysis of the factors which effects to the  tourists’ decision are found 
that the personal factors that significantly related with marketing factors are education, occupation and income. 
The personal factors that significantly related with tourism behavior of tourists who come to visit the water 
market are education, occupation, and income.  

 
In terms of potential level, entrepreneurs revealed that the of the potential of location and participation 

was at the high level. Whilst  the potential of activity, process, and management were at the middle level. In 
addition, the entrepreneurs and tourists have the same agreement that it still has a less management of 
guidepost. 

 
 The recommendations in management of agrotourism in Tambon Thakha Amphoe Amphawa 
Changwat Samut Songkhram are to enhance installation guidepost to Thakha floating market in order to offer 
the convenience in travel. More public media should be done. Furthermore to maintain the community culture 
including the preservation of community environment as the way to attract the tourists.  
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บทที่ 1 

บทนํา 

ความสําคัญของปญหา 

 ปจจุบันการทองเที่ยวในรูปแบบเชิงอนุรักษ หรือที่ เรียกวา การทองเที่ยวเชิงเกษตร 
(agrotourism) กําลังไดรับความนิยมอยางมากจากนักทองเที่ยวทั้งชาวไทยและชาวตางประเทศ     
โดยการทองเที่ยวแหงประเทศไทย (ททท.) ไดกระตุนใหหนวยงานตางๆ ทั้งภาครัฐและเอกชนให
ความสําคัญในการสงเสริมการทองเที่ยวเชิงเกษตร ส่ิงที่จําเปนที่ควบคูกับการทองเที่ยวเชิงเกษตร 
คือ การบริการตางๆ ใหแกนักทองเที่ยวเพ่ือใหนักทองเที่ยวเกิดความพึงพอใจในสิ่งที่ตนไดรับมาก
ที่สุด รวมถึงชวยกันรักษาสภาพแวดลอมและคุณลักษณะที่ดีในการบริการ ไดแก การบริการดาน    
ที่พัก การบริการดานอาหาร การบริการนําเที่ยว และการบริการดานสินคาชุมชน เปนตน จังหวัด
สมุทรสงครามซึ่งเปนจังหวัดเล็กๆ มีแหลงทองเที่ยวเชิงเกษตรที่สําคัญๆ ของประเทศหลายแหง
ตั้งอยูในพื้นที่ โดยมีพื้นที่ประมาณ 416 ตารางกิโลเมตร ประกอบดวย 3 อําเภอ คือ อําเภอเมือง
สมุทรสงคราม อําเภออัมพวา และอําเภอบางคนที จังหวัดสมุทรสงครามมีพื้นที่ติดชายฝงทะเลเดิม 
เรียกวา เมืองแมกลอง เนื่องจากมีแมน้ําแมกลองไหลผาน  ประชาชนสวนใหญมีวิถีชีวิตความ
เปนอยูแบงเปน 2 ลักษณะเดน คือ วิถีชีวิตชาวสวน และวิถีชีวิตชาวประมง ทั้งนี้เปนพื้นที่เหมาะ    
แกการทําสวน เนื่องจากมีคลองน้ํานอยใหญอยูกวา 300 สาย ทําใหผลผลิตทางการเกษตรมีคุณภาพ
และเปนที่นิยมอยางมาก สภาพวิถีชีวิตแบบดั้งเดิมของชาวสมุทรสงครามเปนการพึ่งพาธรรมชาติ       
เปนหลัก โดยใชภูมิปญญาทองถ่ินในการประยุกตใชประโยชนจากสภาพแวดลอมทางธรรมชาติ
เพื่อดํารงชีวิต ปจจัยหลักทางธรรมชาติเนื่องจากเปนเมืองสามน้ํา คือ มีทั้งน้ําจืด น้ํากรอย และน้ําเค็ม 
ดังนั้น แบบแผนการตั้งถ่ินฐานเปนชุมชน การทํามาหากิน ตลอดจนขนบธรรมเนียมประเพณีตางๆ 
จึงตั้งอยูบนฐานเรื่องน้ํา โดยพื้นที่ทางตอนบนทําสวนผลไมและสวนเตียน (สวนปลูกพืชผัก        
พืชลมลุก) เนื่องจากเปนน้ําจืด มีการขุดลอกลําประโดงเพื่อเพิ่มเนื้อที่สําหรับแผน้ําออกไป สวน
บริเวณที่ทําสวนมะพราวผลและมะพราวน้ําตาล คือ ทางตอนกลางเนื่องจากน้ํากรอยจะใหน้ําตาล
มาก สวนทางตอนลางของจังหวัดอยูติดกับน้ําเค็มจึงทํานาเกลือ ทําปาโกงกางเผาถาน และประมง
ทะเล จะเห็นไดวา น้ํา เปนเรื่องหลักที่ไดกําหนดแบบแผนภูมิปญหาชาวบานขึ้น ทั้งนี้ยังรวมถึง
สภาพและปจจัยทางธรรมชาติของพื้นที่ที่สะทอนออกมาเปนระบบนิเวศชุมชนที่สอดคลอง
กลมกลืนกัน (กองอนุรักษส่ิงแวดลอมธรรมชาติและศิลปกรรม, 2548)  
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  ตําบลทาคา อําเภออัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม เปนอีกชุมชนหนึ่งที่ยังคงรักษาความเปน
ชุมชนบานสวนริมน้ําไวอีกแหงหนึ่ง ประกอบกับชาวบานสวนใหญยังคงยึดอาชีพเปนชาวสวน 
และยังคงรักษาวิถีชีวิตตามสมัยดั้งเดิม คือ “ตลาดน้ําทาคา” ซ่ึงเปนตลาดน้ําที่ยังคงความเปน
ธรรมชาติของวิถีชีวิตชาวบานที่มีอาชีพทําสวนปลูกพืชชนิดตางๆ เมื่อถึงวันขึ้นหรือแรมสองค่ํา   
เจ็ดค่ํา และสิบสองค่ํา ถือเปนนัดหมายที่ชาวสวนก็จะนําผลผลิตจากสวนออกมาลองเรือขายหรือ
แลกเปลี่ยนกัน ซ่ึงถือเปนประเพณีสืบตอกันเรื่อยมา นอกจากนี้ยังมี บริการเรือพายใหเชาพายพา
เที่ยวชมวิถีชีวิตชาวบานสวนริมน้ํา ไดแก การทําน้ําตาลสด น้ําตาลปก และลองเรือชมหิ่งหอย    
ตอนเย็น เปนตน และยังมีที่พักแบบโฮมสเตยไวคอยบริการอีกดวย ตลาดน้ําทาคาและแหลง
ทองเที่ยวเชิงเกษตรตําบลทาคา จึงเปนแหลงทองเที่ยวทางธรรมชาติที่สําคัญอีกแหงหนึ่งของ
ประเทศไทยในพื้นที่จังหวัดสมุทรสงครามที่สามารถสรางรายไดในอุตสาหกรรมการทองเที่ยวของ
ประเทศไทย ทั้งนี้ จากการสอบถามประธานกลุมเกษตรกรตลาดน้ําทาคา (คุณลุงจรูญ เจือไทย) 
พบวา แหลงทองเที่ยวเชิงเกษตรของชุมชนทาคา ยังไมมีรูปแบบในการจัดการการทองเที่ยวที่มีแบบ
แผน แตเปนเพียงการดําเนินกิจกรรมตามวิถีชีวิตที่ เคยดําเนินมา และยังพบปญหาในเรื่อง
กระบวนการจัดการทองเที่ยวที่เหมาะสม ดังนั้น จึงเปนที่นาสนใจและควรศึกษาถึงสภาพทั่วไปของ
แหลงทองเที่ยวเชิงเกษตรของชุมชนทาคา เพื่อศึกษาถึงศักยภาพในการจัดการแหลงทองเที่ยวเชิง
เกษตร รวมถึงปญหาและอุปสรรค เพื่อนําไปศึกษาหาแนวทางการจัดการการทองเที่ยวเชิงเกษตรที่
เหมาะสม เพื่อการพัฒนาแบบยั่งยืนและมั่นคงทางเศรษฐกิจของชุมชน ตลอดจนเปนการดํารงรักษา
ไวซ่ึงเอกลักษณ วัฒนธรรม วิถีชีวิตของชุมชนตอไป 

วัตถุประสงคของการศึกษา 

  1. เพื่อศึกษาถึงสภาพทั่วไปของแหลงทองเที่ยวเชิงเกษตรพื้นที่ตําบลทาคา อําเภออัมพวา 
จังหวัดสมุทรสงคราม  

 2.  เพื่อศึกษาศักยภาพของแหลงทองเที่ยวเชิงเกษตรพื้นที่ตําบลทาคา อําเภออัมพวา 
จังหวัดสมุทรสงคราม 

  3. เพื่อศึกษาระดับความสัมพันธของปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจทองเที่ยวแหลง
ทองเที่ยวเชิงเกษตรตําบลทาคา อําเภออัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม ของนักทองเที่ยว 

 4. เพื่อเสนอแนะแนวทางการจัดการแหลงทองเที่ยวเชิงเกษตรพื้นที่ตําบลทาคา อําเภอ
อัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม 
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ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

  ในการศึกษาครั้งนี้ ทําใหทราบถึงสภาพทั่วไปของแหลงทองเที่ยวเชิงเกษตรในพื้นที่ตําบล
ทาคา อําเภออัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม ทราบถึงศักยภาพ และปจจัยทางเศรษฐกิจและสังคมของ
นักทองเที่ยวที่มีผลตอการตัดสินใจเดินทางมาทองเที่ยวแหลงทองเที่ยวเชิงเกษตรตําบลทาคา อําเภอ
อัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม ตลอดจนไดแนวทางในการจัดการแหลงทองเที่ยวเชิงเกษตรพื้นที่
ตําบลทาคา อําเภออัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม และเพื่อใชเปนแนวทางในการศึกษาของผูที่สนใจ
หรือหนวยงานที่เกี่ยวของนําไปประยุกตใชประโยชนตอไป  

ขอบเขตของการศึกษา 

  ในการศึกษาธุรกิจเที่ยวเชิงเกษตรพื้นที่ตําบลทาคา อําเภออัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม
คร้ังนี้ ไดแบงการสอบถามออกเปน 2 สวน คือ  

 1. สัมภาษณผูประกอบการในแหลงทองเที่ยวเชิงเกษตรตําบลทาคา อําเภออัมพวา จังหวัด
สมุทรสงคราม ซ่ึงมีจํานวนผูประกอบการในกลุมทั้งหมด 190 ราย เพื่อการคํานวณหาขนาดตัวอยาง
ที่เหมาะสม โดยใชสูตรของ Yamane ดังนี้ (Yamane, 1973)  

     n = 
2Ne1

N
+

 

   โดยที่  n  = ขนาดกลุมตัวอยาง 
     N  = จํานวนประชากร 
     e = คาความคลาดเคลื่อนจากการสุมตัวอยาง (0.05) 

   ดังนั้น  n = 
2(0.05) 1901

190
+

  

      = 128.81   ≈     129  ราย 

   ในการวิจัยคร้ังนี้ใชแบบสัมภาษณผูประกอบการทั้งหมด จํานวน 129 ราย 

  2. สัมภาษณนักทองเที่ยวที่เดินทางมาทองเที่ยวเชิงเกษตรตําบลทาคา อําเภออัมพวา 
จังหวัดสมุทรสงคราม ระหวางเดือนมกราคมถึงเดือนมีนาคม พ.ศ. 2552 เนื่องจากตําบลทาคาไมมี
การเก็บขอมูลจํานวนนักทองเที่ยวในแตละปที่ชัดเจน เพื่อที่จะนํามาคํานวณหาจํานวนแบบ
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สัมภาษณในการสุมตัวอยาง จึงใชวิธีการสุมตัวอยางกรณีไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน     
โดยกําหนดใหมีความคลาดเคลื่อนรอยละ 5 สัดสวนประชากรที่ทําการสุม 0.50 ณ ระดับความ
เชื่อมั่นรอยละ 95 ดังตอไปนี้ (บุญชม ศรีสะอาด, 2535) 

   n = 
2

2

d
P)z-P(1  

   โดยที่  n  = ขนาดกลุมตัวอยาง 
     P  = สัดสวนของประชากรที่กําหนดในการสุม (0.50) 
     z = ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 มีคาเทากับ 1.96 
     d = ความคลาดเคลื่อนที่ยอมใหเกิดขึ้น (0.05) 

   ดังนั้น  n = 
2

2

0.05
(1.96) 0.50)-0.50(1   

      = 
2

2

0.05
(1.96) 0.25  

      = 384.16   ≈     384 ราย   

   ฉะนั้น จะตองใชแบบสอบถามอยางนอย 384 ราย ทั้งนี้ ในการศึกษาครั้งนี้จึงใช
แบบสอบถามนักทองเที่ยว จํานวน 400 ราย เพื่อความนาเชื่อถือทางสถิติ 

นิยามศัพท 

  การทองเที่ยวเชิงเกษตร หมายถึง การเดินทางทองเที่ยวไปยังพื้นที่เกษตร สวนเกษตร       
วนเกษตร สวนสมุนไพร ฟารมปศุสัตวและเล้ียงสัตว เพื่อชื่นชมความงามและความเพลิดเพลิน      
ในสวนเกษตร ไดความรู มีประการณใหมบนพื้นฐานความรับผิดชอบ มีจิตสํานึกการรักษา
สภาพแวดลอมของ สถานที่แหงนั้น (กรมสงเสริมการเกษตร, 2544) 

 การจัดการการทองเที่ยวเชิงเกษตร หมายถึง การกระทําอยางมีเปาหมายที่สอดคลองกับ
หลักการ ทฤษฎี และแนวคิดที่เหมาะสม นอกจากนั้น จะตองคํานึงถึงสภาพที่แทจริง รวมถึง
ขอจํากัดตางๆ ของสังคม และสภาพแวดลอม การกําหนดแนวทาง มาตรการ และแผนปฏิบัติการที่ดี 
ตองคํานึงถึงกรอบความคิดที่ไดกําหนดไว (กรมสงเสริมการเกษตร, 2544) 

  ศักยภาพการทองเท่ียวเชิงเกษตร หมายถึง การพิจารณาคุณลักษณะดานตางๆ ของแหลง
ทองเที่ยวเปนตัววัดศักยภาพ ที่จะนํามาเปรียบเทียบกันในกลุมแหลงทองเที่ยวทั้งหมด เพื่อจัดลําดับ
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ความสําคัญในการพัฒนาแหลงทองเที่ยวไดอยางถูกตองและเหมาะสมกับขอจํากัดของบุคลากร 
เครื่องมือ และงบประมาณที่มีอยู (กรมสงเสริมการเกษตร, 2544) 

  ตลาดน้ํา หมายถึง สถานที่ทางน้ําที่มีกิจกรรมการนําสินคาหรือส่ิงของมาทําการแลกเปลี่ยน
ซ้ือขายกันหรือเคล่ือนยายระหวางบุคคลหนึ่งไปสูบุคคลหนึ่ง โดยยานพาหนะที่ใชหลักในการ
ดาํเนินกิจกรรม คือ เรือ  

  สวนเตียน หมายถึง พื้นที่ปลูกพืชและผักของเกษตรกร จําพวกพืชลมลุกประเภทตางๆ ซ่ึง
เปนพืชที่มีอายุไมนาน เกษตรกรสวนใหญมักปลูกหลายชนิดในชวงฤดูเดียวกัน และเปลี่ยนชนิดพืช
ปลูกหมุนเวียนกันตลาดทั้งป ตามฤดูที่เหมาะสมกับพืชชนิดนั้นๆ  

วิธีการศึกษา 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

  การเก็บรวบรวมขอมูลในการศึกษาแนวทางการจัดการแหลงทองเที่ยวเชิงเกษตรตําบล     
ทาคา อําเภออัมพวา จังหวัดสมุทรสงครามในครั้งนี้ มีดังนี้  

  1.  ขอมูลปฐมภูมิ (primary data) ไดจากการรวบรวมขอมูลจากการสัมภาษณแบงเปน 2 
สวน คือ แบบสัมภาษณผูประกอบการ จํานวน 129 ราย และแบบสัมภาษณนักทองเที่ยวที่เดนิทาง
มาแหลงทองเที่ยวเชิงเกษตรตําบลทาคา อําเภออัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม ในระหวางเดือน
มกราคมถึงเดือนมีนาคม พ.ศ. 2552 จํานวน 400 ราย 

 2.  ขอมูลทุติยภูมิ (secondary data) เปนขอมูลที่เกี่ยวกับสภาพทั่วไปของแหลงทองเที่ยว
เชิงเกษตรในพื้นที่อําเภออัมพวา จังหวัดสมทุรสงคราม รวมทั้งขอมูลดานสถิติและการจัดการการ
ทองเที่ยวเชิงเกษตรและการจัดการการทองเที่ยวแบบยั่งยืนจากการทองเที่ยวแหงประเทศไทย 
ขอมูลการจัดการแหลงทองเที่ยวเชิงเกษตรจากกรมสงเสริมการเกษตร ขอมูลดานแวดลอมจาก
เอกสาร วารสารการศึกษาของสํานักงานเกษตรจังหวัดสมุทรสงคราม องคการบริหารสวนตําบล
อัมพวา และหนวยงานที่เกี่ยวของ  
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วิธีการวิเคราะหขอมูล  

  เพื่อใหการศึกษาธุรกิจทองเที่ยวเชิงเกษตรตําบลทาคา อําเภออัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม
ในครั้งนี้ บรรลุตามวัตถุประสงคการวิเคราะหขอมูลจึงแบงออกเปน 3 สวนดังนี้  

 1. การวิเคราะหเชิงพรรณนา (descriptive analysis) เพื่อใหทราบถึงสภาพทั่วไปของแหลง
ทองเที่ยวเชิงเกษตรพื้นที่อําเภออัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม จากการวิเคราะหโดยใชตารางควบคู
กับการใชคาสถิติ เบื้องตน และวิเคราะหขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม ไดแก อัตราสวนรอยละ 
(percentage) คาเฉลี่ย (mean) และความถี่ (frequency) และใชมาตราวัดแบบอัตรภาคชั้นของ Likert 
Scale โดยแบงระดับความสําคัญจากระดับความสําคัญมากไปนอย โดยแบงระดับความสําคัญเปน
ดังนี้ (กานดา พูนลาภทวี, 2539) 
  5 หมายถึง ความสําคัญมากที่สุด 
  4 หมายถึง ความสําคัญมาก 
  3 หมายถึง ความสําคัญปานกลาง 
  2 หมายถึง ความสําคัญนอย 

 1 หมายถึง ความสําคัญนอยที่สุด 

 เกณฑการวัดระดับความสําคัญ จะนําขอมูลที่ไดมาคํานวณหาคาเฉลี่ย (mean) ของระดับ
คะแนนในแตละปจจัย และคํานวณคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (standard deviation) และแบงการจัด
ชวงคะแนน โดยใชสูตรการจัดชวงคะแนน ดังนี้ 

  การจัดชวงระดับคะแนน = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด 
       จํานวนชั้น 

     = 
5

15 −  

    = 0.8 

 ดังนั้น จะไดวา  

   คาคะแนน 1.00 – 1.80   มีความสําคัญอยูในระดับต่ํามาก 
   คาคะแนน 1.81 – 2.60   มีความสําคัญอยูในระดับต่ํา 
  คาคะแนน 2.61 – 3.40   มีความสําคัญอยูในระดับปานกลาง 
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  คาคะแนน 3.41 – 4.20   มีความสําคัญอยูในระดับสูง 
  คาคะแนน 4.21 – 5.00   มีความสําคัญอยูในระดับสูงมาก 

 2. การวิเคราะหเชิงปริมาณ (quantitative analysis) การศึกษาระดับความสัมพันธของ
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเที่ยวแหลงทองเที่ยวเชิงเกษตรตําบลทาคา อําเภออัมพวา จังหวัด
สมุทรสงคราม โดยการวิเคราะหปจจัยที่มีความสัมพันธกับความพึงพอใจของนักทองเที่ยว จากการ
ทดสอบโดยวิธีทางสถิติเพื่อหาคาความสัมพันธของปจจัยโดยใชวิธีไค-สแควร (Chi-square) โดยดู
คาความเปนอิสระระหวางตัวแปร ซ่ึงมีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ดังสูตรตอไปนี้ 
(กานดา พูนลาภทวี, 2539) 

     χ2  = 
E

)E(O
r

1i

c

1j

2
ijij∑∑

− =

−
 

   โดยที่ χ2 = คาทดสอบไค-สแควร 

    Oij = คาที่สังเกตได (observed values)  

    Eij = คาที่คาดหวัง (expected values) โดยการคํานวณไดจากผลคูณของ r (row) 
กับ c (column) หารดวยจํานวนกลุมตัวอยางทั้งหมด (N)  

  จะไดวา   E = 
N

cr ×  

   การตัดสินใจเปรียบเทียบคา χ2 ที่คํานวณได กับคา χ2 ที่ไดจากการเปดตารางเทียบ
ระดับนัยสําคัญที่กําหนด (α ) และ degree of freedom (d.f.) = (r-1) (c-1) 

   สมมติฐานในการศึกษา ดังนี้ 

   χ2 ที่คํานวณได ≥  χ2 จากตาราง แสดงวา ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) ตัวแปรทั้งสอง
มีความสัมพันธกัน 

   χ2 ที่คํานวณได <  χ2 จากตาราง แสดงวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (HO) ตัวแปรทั้งสอง
ไมมีความสัมพันธกันหรือเปนอิสระตอกัน  
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   นอกจากนี้ ในการวิเคราะหความสัมพันธบางปจจัยที่เปนการทดสอบประชากร 2 กลุม 
และความแปรปรวนทางเดียวไดใชวิธี t-test และ one way ANOVA ตามลําดับ เพื่อความถูกตอง
และเหมาะสมของผลการวิเคราะหปจจัยบางประเด็น ดังนี้  

   การทดสอบคาเฉลี่ยของประชากรจํานวน 2 กลุม (t-test) มีความแตกตางกันหรือไม 
โดยคํานวณจากสูตร ดังนี้  

     t = 

⎭
⎬
⎫

⎩
⎨
⎧

+
−+
−+−

−

2121

2
22

2
11

21

n
1

n
1

2nn
1)S(n1)S(n

XX  

   โดยที่ t = คาสถิติที่จะใชเปรียบเทียบกับคาวิกฤตจากการแจกแจงแบบ t เพื่อ
ทราบความมีนัยสําคัญ 

     1X = คาเฉลี่ยตัวอยางกลุมที่ 1 
     2X = คาเฉลี่ยตัวอยางกลุมที่ 2 
     2

1S  = ความแปรปรวนตัวอยางในกลุมที่ 1  
     2

2S  = ความแปรปรวนตัวอยางในกลุมที่ 2 
     n1 = จํานวนตัวอยางกลุมที่ 1 
     n2 = จํานวนตัวอยางกลุมที่ 2 

   การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (one way ANOVA) เพื่อดูความแตกตางของ
คาเฉลี่ยของประชากรมากกวา 2 กลุมขึ้นไป มีความแตกตางกันหรือไม โดยคํานวณหา F จากสูตร
ดังนี้ (บุญชม ศรีสะอาด, 2535)  

     F = 
W

b

MS
MS  

   โดยที่   F = คาสถิติที่จะใชเปรียบเทียบกับคาวิกฤตจากการแจกแจงแบบ F 
เพื่อทราบความมีนัยสําคัญ 

     bMS  = คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม 
     wMS  = คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม 
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  3. เสนอแนะแนวทางการจัดการการทองเที่ยวเชิงเกษตร ตลอดจนเสนอกลยุทธดาน
การตลาดในการจัดการแหลงทองเที่ยวเชิงเกษตรพื้นที่ตําบลทาคา  อําเภออัมพวา จังหวัด
สมุทรสงคราม เพื่อการทองเที่ยวเชิงเกษตรอยางเหมาะสม  

 



บทที่ 2 

โครงรางทางทฤษฎี 

การตรวจเอกสาร 

  การศึกษาธุรกิจทองเที่ยวเชิงเกษตรพื้นที่ตําบลทาคา อําเภออัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม
คร้ังนี้ ไดทําการศึกษาคนควารวบรวมเอกสารงานวิจัย และแนวความคิดทฤษฎีที่เกี่ยวของ โดยได
แบงการตรวจเอกสารออกเปน 3 สวนดังนี้  

1. การตรวจเอกสารเกี่ยวกับการจัดการแหลงทองเที่ยวเชิงเกษตร 
2. การตรวจเอกสารเกี่ยวกับวิธีการวิเคราะหศักยภาพการทองเที่ยวเชิงเกษตร 
3. การตรวจเอกสารเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจทองเที่ยว 

การตรวจเอกสารเกี่ยวกับการจัดการแหลงทองเที่ยวเชิงเกษตร 

  วัฒนาพร  สุฉายา (2545) ไดศึกษาแนวทางการจัดการแหลงทองเที่ยวตามหลักการ
ทองเที่ยวเชิงนิเวศ: กรณีศึกษาแหลงทองเที่ยวดอยตุง จังหวัดเชียงราย วัตถุประสงคในการศึกษา คือ 
เพื่อศึกษาบริบทของสภาพแหลงทองเที่ยวดอยตุงตามองคประกอบหลักของการทองเที่ยวเชิงนิเวศ 
และเพื่อวิเคราะหและเสนอแนะแนวทางการจัดการแหลงทองเที่ยวดอยตุงตามหลักการทองเที่ยว
เชิงนิเวศ จากการสัมภาษณนักทองเที่ยวชาวไทยที่เดินทางทองเที่ยวในแหลงทองเที่ยว ดอยตุง 
จํานวน  384 คน  เครื่องมือที่ใชในการศึกษา  คือ  แบบสอบถาม  นํามาวิ เคราะหเชิงพรรณา
ประกอบดวยการแจกแจงความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน  

  จากการศึกษา พบวา บริบทของสภาพแหลงทองเที่ยวดอยตุงตามองคประกอบหลักของ
การทองเที่ยวเชิงนิเวศ คือ องคประกอบดานพื้นที่ องคประกอบดานกิจกรรมและกระบวนการ 
องคประกอบดานองคกร และองคประกอบดานการจัดการ มีความพรอมและความสามารถจัดการ
แหลงทองเที่ยวดอยตุงใหเปนแหลงทองเที่ยวเชิงนิเวศได ทั้งนี้ ผลการศึกษายังชี้ใหเห็นวา 
นักทองเที่ยวสวนใหญมีความรูดานพื้นที่ทองเที่ยวดอยตุง ความรูเร่ืองการทองเที่ยวเชิงนิเวศและ
พฤติกรรมการทองเที่ยวเชิงนิเวศอยูในระดับปานกลาง ดังนั้น แหลงทองเที่ยวควรมีการปรับปรุงใน
ดานใหความรูและการสื่อความหมายใหกับนักทองเที่ยวและคนในทองถ่ิน 
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 อนุชา  ปญจจันธ (2545) ไดศึกษาการจัดการทองเที่ยวเชิงนิเวศของชุมชนบนพื้นที่สูง: 
กรณีศึกษา ตําบลผาชางนอย อําเภอปง จังหวัดพะเยา โดยมีวัตถุประสงคการคึกษา คือ เพื่อศึกษาถึง
การดําเนินงาน ปญหาและอุปสรรคของการจัดการการทองเที่ยวเชิงนิเวศของตําบลผาชางนอย และ
เพื่อศึกษาความสอดคลองของการจัดการการทองเที่ยวเชิงนิเวศของตําบลผาชางนอยกับแนว
ทางการจัดการแหลงทองเที่ยวเชิงนิเวศของการทองเที่ยวแหงประเทศไทย จากการเก็บขอมูลกลุม
ตัวอยาง 3 กลุม ประกอบดวย คณะกรรมการจัดการทองเที่ยวเชิงนิเวศของตําบลผาชางนอย 
ประชากรในทองถ่ิน และนักทองเที่ยว โดยใชเครื่องมือที่ใช คือ แบบสัมภาษณ แบบสอบถาม 
กลองถายภาพนิ่ง และเอกสารที่เกี่ยวของ  

  ผลการศึกษา พบวา การจัดการการทองเที่ยวเชิงนิเวศของตําบลผาชางนอย เปนการ
ดําเนินงานโดยมีทรัพยากรทองเที่ยวประเภทธรรมชาติเปนสิ่งดึงดูดใจนักทองเที่ยว ลักษณะ
กิจกรรมการทองเที่ยว คือ การเดินปา ศึกษาธรรมชาติ การพักแรม โดยจัดใหมีการศึกษาและสราง
จิตสํานึก เพื่อใหนักทองเที่ยวปรับเปลี่ยนพฤติกรรมที่เหมาะสมกับการอนุรักษและการพัฒนาอยาง
ยั่งยืน ปญหาที่สําคัญ คือ การบุกรุกพื้นที่ปา เกิดไฟไหมปา ขาดมาตรการในการควบคุมเสียงอึกทึก
ของนักทองเที่ยว ขาดปายสื่อความหมายธรรมชาติ เสนทางการเดินปายังไมมีความปลอดภัย ขาด
ประสิทธิภาพในการประชาสัมพันธ รวมถึงชุมชนในทองถ่ินมีโอกาสนอยในการเขามามีสวนรวม
ในการจัดการแหลงทองเที่ยว แนวทางการจัดการการทองเที่ยวเชิงนิเวศของตําบลผาชางนอยเพื่อ
พัฒนาเปนแหลงทองเที่ยวที่เหมาะสม ไดแก ประเมินขีดความสามารถในการรองรับการทองเที่ยว
ของพื้นที่ กําหนดมาตรการควบคุมเสียงอึกทึก วางแผนการจัดขยะ น้ําเสีย ภายในแหลงทองเที่ยว 
จัดใหมีคูมือเกี่ยวกับระบบนิเวศใหนักทองเที่ยวสามารถศึกษาไดดวยตนเอง สงเสริมใหชุมชน
ทองถ่ินเขามามีสวนรวมในการวางแผนจัดการมากยิ่งขึ้น และสรางเครือขายกับองคกรที่สนับสนุน
การทองเที่ยว  

  ปรีชญาณ  นักฟอน (2547) ไดศึกษาการจัดการการทองเที่ยวเชิงนิเวศ: กรณีศึกษาอุทยาน
แหงชาติหมูเกาะสุรินทรและอุทยานแหงชาติหมูเกาะอางทอง โดยวัตถุประสงค คือ เพื่อศึกษา
ลักษณะการทองเที่ยวเชิงนิเวศ เพื่อศึกษาแนวทางการจัดการทองเที่ยวเชิงนิเวศ และเพื่อศึกษา
ผลสัมฤทธิ์ของการจัดการการทองเที่ยวเชิงนิเวศในอุทยานแหงชาติหมูเกาะสุรินทรและอุทยาน
แหงชาติหมูเกาะอางทอง จากการเก็บขอมูลจากการสัมภาษณนักทองเที่ยวและรวบรวมขอมูลจาก
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ  
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  จากการศึกษา พบวา อุทยานแหงชาติหมู เกาะสุรินทรมีบทบาทในการควบคุมดูแล
นักทองเที่ยวในทุกๆ ดาน ขณะที่การทองเที่ยวในอุทยานแหงชาติหมูเกาะอางทอง ผูประกอบการ
เอกชนจะเปนผูที่มีบทบาทสําคัญในการควบคุมดูแลการทองเที่ยวในพื้นที่ อุทยานฯ มีบทบาทใน
ดานการอํานวยความสะดวกและดูแลพื้นที่มากกวา อุทยานฯ ทั้งสองมีแนวทางจัดการดานพื้นที่และ
ดานกิจกรรมการเรียนรู ยกเวน เร่ืองการกําหนดขีดความสามารถในการรองรับของพื้นที่อุทยาน
แหงชาติทั้งสองแหง ยังไมมีแนวทางที่ชัดเจน อุทยานฯ ทั้งสอง สามารถดูแลรักษาทรัพยากร 
ธรรมชาติและระบบนิเวศไดอยางสมบูรณ และนักทองเท่ียวสวนใหญมีความพึงพอใจในดานตางๆ 
จากการทองเที่ยว ทั้งนี้ ขอเสนอแนะในการจัดการการทองเที่ยวเชิงนิเวศในดานการปฏิบัติงาน คือ 
การสรางความเขาใจแกนักทองเที่ยวถึงแนวทางการทองเที่ยวเชิงนิเวศอยางถูกตอง รวมทั้ง
ควบคุมดูแลการปฏิบัติตนของนักทองเที่ยวและผูประกอบการเอกชนอยางเครงครัด โดยเจาหนาที่
อุทยานแหงชาติควรปฏิบัติตนเปนแบบอยางที่ดี และในดานการจัดการนั้น ควรกําหนดขีด
ความสามารถในการรองรับของพื้นที่ที่ชัดเจน ติดตามความเปลี่ยนแปลงของทรัพยากรธรรมชาติ
และระบบนิเวศอยางสม่ําเสมอ และสงเสริมการเรียนรูที่เปนรูปธรรม รวมทั้งใหความสําคัญกับการ
มีสวนรวมของชุมชนทองถ่ินมากขึ้น นอกจากนี้ ในดานนโยบาย ควรสรางความรวมมือแบบ       
พหุภาคี ทั้งหนวยงานที่เกี่ยวของทุกระดับ ภาคเอกชนและภาคชุมชน เพื่อหาแนวทางการจัดการที่มี
ประสิทธิภาพรวมกัน รวมทั้งแนวคิดในการสัมปทานใหภาคเอกชนเขามารวมดําเนินงานในพื้นที่  

 อํานาจ  รักษาพล (2549) ไดประเมินประสิทธิภาพและประสิทธิผลการจัดการการทองเที่ยว
เชิงนิเวศโดยชุมชนเกาะยาวนอย ตําบลเกาะยาวนอย อําเภอเกาะยาวนอย จังหวัดพังงา โดยมี
วัตถุประสงคการศึกษา คือ เพื่อกําหนดตัวชี้วัดการประเมินประสิทธิภาพและประสิทธิผลการ
จัดการการทองเที่ยวเชิงนิเวศโดยชุมชน และเพื่อประเมินประสิทธิภาพและประสิทธิผลการจัดการ
การทองเที่ยวเชิงนิเวศโดยชุมชนของชุมชนเกาะยาวนอย ตําบลเกาะยาวนอย อําเภอเกาะยาวนอย 
จังหวัดพังงา โดยใชวิธีการประเมินสมการถวงน้ําหนัก มีคาความสําคัญตั้งแต 1 ถึง 5 จากการเก็บ
ขอมูลโดยวิธีการสัมภาษณเชิงลึกกลุมแกนนําองคกรชุมชน ควบคูกับการรวบรวมขอมูลทุติยภูมิ 
และใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากสมาชิกชมรมการทองเที่ยวเชิงอนุรักษ จํานวน 77 คน  

  ผลการศึกษา พบวา ประสิทธิภาพและประสิทธิผลการจัดการการทองเที่ยวเชิงนิเวศโดย
ชุมชนเกาะยาวนอยในภาพรวมอยูในระดับสูง มีคาคะแนนเทากับ 2.59 ทั้งนี้ ปจจัยที่มีคาคะแนน
สูงสุด คือ กระบวนการเรียนรูรวมกันและการขยายเครือขาย มีคาคะแนนเทากับ 3.00 รองลงมาคือ 
การอนุรักษทรัพยากรธรรมชาติและวัฒนธรรม มีคาคะแนนเทากับ 2.77 ดานความพรอมขององคกร
ชุมชน มีคาคะแนนเทากับ 2.61 ดานการพัฒนาสังคมและวัฒนธรรม มีคาคะแนนเทากับ 2.45 ดาน
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การยอมรับและการมีสวนรวมของสมาชิกในองคกร มีคาคะแนนเทากับ 2.43 และดานการพัฒนา
เศรษฐกิจ มีคาคะแนนเทากับ 2.28  

การตรวจเอกสารเกี่ยวกับวิเคราะหศักยภาพการทองเที่ยวเชิงเกษตร 

  นริศรา  สธนเสาวภาคย (2545) ไดวิเคราะหศักยภาพในการพัฒนาการทองเที่ยวเชิงเกษตร
เพื่อเปนที่มาของรายไดนอกภาคเกษตรกรรม โดยมีวัตถุประสงค คือ เพื่อศึกษาหลักการ และ
นโยบายการจัดการทองเที่ยวที่ยั่งยืนและการทองเที่ยวเชิงเกษตร เพื่อวิเคราะหศักยภาพของการ
ทองเที่ยวเชิงเกษตรตามองคประกอบในระบบการทองเที่ยว และวิเคราะหศักยภาพของการ
ทองเที่ยวเชิงเกษตรเพื่อเปนที่มาของรายไดนอกภาคเกษตรกรรม  กลุมตัวอยางที่ศึกษา คือ 
ผูประกอบการหรือเจาของสวน จํานวน 23 ราย และนักทองเที่ยว จํานวน 293 ราย พื้นที่ศึกษา 3 
แหง ไดแก พื้นที่ทองเที่ยวคลองตลิ่งชันทัวร กรุงเทพมหานคร ทองเที่ยวเกษตรลองเรือชมสวน
เลียบคลองมหาสวัสดิ์ จังหวัดนครปฐม และหมูบานทองเที่ยวเชิงอนุรักษบานทรงไทยปลาย
โพงพาง จังหวัดสมุทรสงคราม  

  ผลการประเมินศักยภาพทั้ง 3 แหง พบวา การทองเที่ยวเกษตรลองเรือชมสวนเลียบคลอง
มหาสวัสดิ์มีศักยภาพในการพัฒนาการทองเที่ยวเชิงเกษตรสูงสุด โดยมีคะแนนบงชี้ศักยภาพ 80.15 
คะแนน รองลงมา คือ ทองเที่ยวหมูบานทองเที่ยวเชิงอนุรักษทรงไทยปลายโพงพาง และทองเที่ยว
คลองตลิ่งชันทัวร มีคะแนนเทากับ 76.19 และ 71.53 คะแนนตามลําดับ และดานความคุมคาของ
โครงการ พบวา หมูบานทองเที่ยวเชิงอนุรักษบานทรงไทยปลายโพงพางและทองเที่ยวเกษตร
ลองเรือชมสวนเลียบคลองมหาสวัสดิ์มีผลการดําเนินงานคุมคากับการลงทุน เนื่องจากมีจํานวน
นักทองเที่ยวที่แทจริงมากกวาจํานวนนักทองเที่ยว ณ จุดคุมทุน โดยจํานวนนักทองเที่ยวที่แทจริงมี
จํานวน 12,000 คน และ 2,116 คนตามลําดับ ในขณะที่จํานวนนักทองเที่ยว ณ จุดคุมทุน คือ 233  
คน และ 761 คนตามลําดับ ทั้งนี้มีขอเสนอแนะใหมีการเสริมสรางความรูเกี่ยวกับการทองเที่ยวที่
ยั่งยืนแกผูประกอบการและนักทองเที่ยว รวมถึงควรมีการประเมินผล และตรวจสอบผลกระทบ     
ที่เกิดจากการจัดการทองเที่ยวอยางสม่ําเสมอ ทั้งจากการประชุมของผูประกอบการ ประชาชนใน
ทองถ่ิน ตลอดจนนักทองเที่ยว เพื่อสงเสริมการทองเที่ยวเชิงเกษตรใหมีศักยภาพมากยิ่งขึ้น  

  ณชพงศ  จันจุฬา (2548) ไดศึกษาศักยภาพของชุมชนเกาะสรีบอยาในการจัดการการ
ทองเที่ยวเชิงนิเวศ บริเวณพื้นที่ชุมน้ํานานาชาติปากแมน้ํากระบี่ โดยวัตถุประสงคการศึกษา คือ เพื่อ
ศึกษาปจจัยที่แสดงถึงศักยภาพและประเมินศักยภาพในการจัดการการทองเที่ยวเชิงนิเวศของชุมชน
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เกาะศรีบอยา จังหวัดกระบี่ โดยผูเชี่ยวชาญ 20 ทาน ใหคาคะแนนถวงน้ําหนักปจจัยยอยที่แสดงถึง
ศักยภาพของชุมชนในการจัดการการทองเที่ยวเชิงนิเวศและอาศัยเทคนิคการวิเคราะหปจจัยในการ
จัดกลุมและลําดับความสําคัญของปจจัยดังกลาว แลวนําไปสอบถามเพื่อรวบรวมขอมูลจาก
ครัวเรือน จํานวน 176 ครัวเรือน และวิเคราะหศักยภาพของชุมชนเกาะศรีบอยาในการจัดการการ
ทองเที่ยวเชิงนิเวศดวยสมการถวงน้ําหนัก  

  ผลการศึกษา พบวา ปจจัยที่แสดงถึงศักยภาพในการจัดการการทองเที่ยวเชิงนิเวศของ
ชุมชนเกาะศรีบอยามี 7 ปจจัย โดยเรียงลําดับความสําคัญจากมากไปหานอย ดังนี้ ปจจัยดาน
ความสามารถของชุมชนในการจัดการดวยตนเอง ปจจัยดานการใหบริการการทองเที่ยว ปจจัยดาน
การดําเนินกิจกรรมการทองเที่ยว ปจจัยดานความโดดเดนของกิจกรรมการทองเที่ยวในรอบป ปจจัย
ดานพื้นที่ ปจจัยดานผูนํา และปจจัยดานการกําหนดขีดความสามารถในการรองรับการทองเที่ยว 
โดยภาพรวมชุมชนเกาะศรีบอยามีศักยภาพในการจัดการทองเที่ยวเชิงนิเวศอยูในระดับปานกลาง 
โดยมีระดับศักยภาพสูงสุดในปจจัยดานความโดดเดนของกิจกรรมการทองเที่ยวในรอบป  

  ศุภโชค  เต็มสอาด (2548) ไดประเมินศักยภาพทรัพยากรนันทนาการในเขตอุทยาน
แหงชาติทับลานแบบมีสวนรวม เพื่อการจัดการการทองเที่ยวเชิงนิเวศ โดยมีวัตถุประสงค คือ เพื่อ
ประเมินศักยภาพทรัพยากรนันทนาการในเขตอุทยานแหงชาติทับลานเพื่อรองรับการทองเที่ยวเชิง
นิเวศโดยชุมชนมีสวนรวม และเพื่อศึกษาแนวทางในการจัดการการทองเที่ยวเชิงนิเวศ ในเขต
อุทยานแหงชาติทับลานโดยใหชุมชนมีสวนรวม แบงการวิจัยออกเปน 2 ตอน คือ  ตอนที่ 1 
ประเมินศักยภาพทรัพยากรนันทนาการในพื้นที่โดยใหประชาชนรวมศึกษา ใชวิธีสํารวจพื้นที่
เพื่อใหไดคาคะแนนศักยภาพโดยใชสมการถวงน้ําหนัก ตอนที่ 2 ศึกษาแนวทางในการจัดการการ
ทองเที่ยวเชิงนิเวศในเขตอุทยานแหงชาติทับลาน โดยใหประชาชนมีสวนรวม โดยใชวิธีอภิปราย
กลุมเพื่อหาขอสรุปวาประชาชนจะมีสวนรวมในการจัดการการทองเที่ยวเชิงนิเวศในเขตอุทยาน
แหงชาติทับลานไดอยางไร  

  ผลการศึกษา พบวา คาศักยภาพทรัพยากรนันทนาการในเขตอุทยานแหงชาติทับลาน ใน
พื้นที่ศึกษาทั้ง 8 แหง ไดคาคะแนนศักยภาพเฉลี่ยระหวางผูวิจัยและประชาชนอยูในระดับปานกลาง 
หนวยพิทักษอุทยานแหงชาติที่ไดคะแนนสูง 3 อันดับแรก ไดแก หนวยพิทักษฯ สวนหอม          
ไทยสามัคคี และคลองน้ํามัน ซ่ึงเปนพื้นที่ที่ควรไดรับการพิจารณาเปนแหลงทองเที่ยวเชิงนิเวศมาก
ที่สุด และหนวยพิทักษฯ ที่ไดคะแนนต่ําสุด ซ่ึงเปนพื้นที่ที่ยังไมเหมาะสมที่จะพัฒนาเปนแหลง
ทองเที่ยวเชิงนิเวศ และการศึกษาแนวทางการจัดการการทองเที่ยวเชิงนิเวศในเขตอุทยานแหงชาติ
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ทับลานโดยใหประชาชนมีสวนรวม สรุปเปน 3 สวน คือ 1) มีสวนรวมในฐานะผูไดรับอนุญาต
ประกอบการเกี่ยวกับบริการทองเที่ยว 2) มีสวนรวมในดานการดูแลรักษาแหลงทองเที่ยว และ 3) มี
สวนรวมในการบริการจัดการการทองเที่ยวเชิงนิเวศรวมกับอุทยานแหงชาติ โดยการจัดตั้งกลุม/
องคกรแลวเขารวมผานตัวแทนหรือโดยผานทางองคการบริหารสวนทองถ่ิน ในรูปคณะกรรมการ
บริหารอุทยานแหงชาติ เพื่อทําหนาที่กํากับ ควบคุม และใหคําแนะนําเกี่ยวกับการจัดการการ
ทองเที่ยวเชิงนิเวศ ซ่ึงในการมีสวนรวมในฐานะตางๆ ตองมีการทําขอตกลงหรือกฎระเบียบเพื่อใช
รวมกัน  

  สมใจ  ไขแกว (2548) ไดประเมินศักยภาพและความตองการในการจัดการการทองเที่ยว
เชิงนิเวศของชุมชนบานบางปรุ จังหวัดสุราษฎรธานี มีวัตถุประสงคในการศึกษา คือ เพื่อประเมิน
ศักยภาพของชุมชนบานบางปรุ จังหวัดสุราษฎร ในการจัดการการทองเที่ยวเชิงนิเวศ เพื่อศึกษา
ความตองการ และปญหา อุปสรรคของชุมชนในการจัดการการทองเที่ยวเชิงนิเวศ และเพื่อเสนอ
แนวทางเพิ่มศักยภาพในการพัฒนาการทองเที่ยวเชิงนิเวศของชุมชน โดยใชแบบสอบถามเปน
เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง จํานวน 85 ครัวเรือน และเจาหนาที่ของรัฐ
จํานวน 24 ราย วิเคราะหคาทางสถิติ ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ยเรขาคณิต ประเมินศักยภาพของชุมชน
โดยใชสมการถวงน้ําหนัก  

  ผลการประเมิน พบวา ชุมชนมีศักยภาพในการจัดการการทองเที่ยวเชิงนิเวศอยูในระดับ
ปานกลางทั้ง 2 กลุมตัวอยาง โดยมีแนวโนมคะแนนของประชาชนทั่วไปต่ํากวาคะแนนของ
เจาหนาที่ของรัฐเพียงเล็กนอย และเมื่อพิจารณาปจจัยบงชี้ศักยภาพในการพัฒนาแหลงทองเที่ยวเชิง
นิเวศแลว ปรากฎวา ปจจัยที่มีคะแนนสูงสุด คือ ปจจัยดานพื้นที่ รองลงมา คือ ปจจัยดานกิจกรรม
และกระบวนการทองเที่ยวที่เอื้อตอการเรียนรู ปจจัยดานการมีสวนรวมของชุมชน และปจจัยดาน
การจัดการการทองเที่ยวอยางยั่งยืน ตามลําดับ ผลการศึกษาความตองการมีสวนรวมในการจัดการ
การทองเที่ยวเชิงนิเวศของกลุมตัวอยางในชุมชน พบวา ชุมชนมีความตองการรวมกําหนดแนวทาง
ในการแกไขปรับปรุงการดําเนินงานใหเปนไปตามเปาหมายมากที่สุด รองลงมา คือ ตองการรวม
รับทราบปญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้นจากการดําเนินงาน ตองการเขารวมจัดตั้งกลุมหรือองคกร
ภายในทองถ่ินเพื่อจัดกิจกรรมสนับสนุนการทองเที่ยว ตามลําดับ สําหรับแนวทางเพิ่มศักยภาพของ
ชุมชน ผูตอบแบบสอบถามเห็นวา เจาหนาที่หรือหนวยงานของรัฐควรเขามาสนับสนุนในดานตางๆ 
ใหมากยิ่งขึ้น โดยการใหความรูเกี่ยวกับระบบนิเวศของแหลงทองเที่ยว การทองเที่ยวเชิงนิเวศ การ
อบรมในดานการจัดการทรัพยากรทองเที่ยว การตลาด การบริการดานตางๆ เพื่อเปนแนวทางในการ
ดําเนินงานใหสอดคลองกับการพัฒนาการทองเที่ยวเชิงนิเวศอยางยั่งยืนตอไป  
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การตรวจเอกสารเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจทองเที่ยว 

  สิรินาถ นุชัยเหล็ก (2541) ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของนักทองเที่ยวตางชาตใิน
จังหวัดเชียงใหมและจังหวัดภูเก็ต โดยมีวัตถุประสงค คือ เพื่อประเมินผลการทองเที่ยวในชวง
แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติฉบับที่ 1-7 เพื่อศึกษาขอมูลพื้นฐานทางดานเศรษฐกิจและ
สังคม สภาพโดยทั่วไปตลอดจนความคิดเห็นของนักทองเที่ยวชาวตางชาติที่เดินทางเขาสูจังหวัด
เชียงใหมและจังหวัดภูเก็ต และเพื่อศึกษาปจจัยตางๆ ที่มีผลตอการตัดสินใจของนักทองเที่ยว
ชาวตางชาติในการเดินทางสูจังหวัดภูเก็ตจํานวนมากกวาจังหวัดเชียงใหม โดยการวิเคราะหแบง
ออกเปน 2 สวน สวนแรกเปนการประเมินจากแบบสอบถาม นํามาแจกแจงความถี่ รอยละ สวนที่
สองเปนการทดสอบตามสมติฐานโดยใชสถิติไค-สแควรที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95%  

  ผลการวิเคราะหในสวนแรก พบวา จังหวัดเชียงใหมและจังหวัดภูเก็ตเปนกลุมเปาหมาย
แตกตางกันทั้งภูมิลําเนา ทัศนคติ รสนิยมและความตองการทองเที่ยว ดังนั้นปจจัยบวก คือ สภาพภูมิ
ประเทศของทองถ่ินนั้นและสาธารณูปโภคที่เพียบพรอม สวนปจจัยลบมีความแตกตางกันในแตละ
จังหวัด พบวา จังหวัดเชียงใหมมีปญหาที่เปนอุปสรรคมากที่สุด คือ ปญหาการจราจรติดขัด สวน
จังหวัดภูเก็ตเปนปญหาคาครองชีพสูงและการเอารัดเอาเปรียบนักทองเที่ยวชาวตางชาติ ดังนั้น เมื่อ
พิจารณาปจจัยที่มีผลทําใหนักทองเที่ยวชาวตางชาติตัดสินใจเดินทางไปยังจังหวัดภูเก็ตมากกวา
จังหวัดเชียงใหมเกิดจากจังหวัดเชียงใหมมีการพัฒนาความเปนเมืองขึ้นอยางรวดเร็ว จนทําใหเกิด
ความสูญเสียเอกลักษณของทองถ่ินและยังประสบปญหาอื่นๆ ไดแก ปญหาการจราจรติดขัด และ
ปญหามลพิษ สวนที่สอง การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของ
นักทองเที่ยวตางชาติทั้งทางดานบวกและลบกับภูมิลําเนา ผลปรากฎวา ในจังหวัดเชียงใหม ปจจัย
ทางดานบวกในดานวัฒนธรรมและประเพณีที่เปนเอกลักษณทองถ่ิน และการซื้อสินคาและของที่
ระลึก สวนปจจัยทางดานลบในดานปญหาอาชญากรรม และปญหาขาดการประชาสัมพันธที่
เพียงพอมีความสัมพันธกับภูมิลําเนาของนักทองเที่ยวตางชาติ สวนจังหวัดภูเก็ตปจจัยทางดานบวก
ในดานสภาพภูมิอากาศที่ดี ความเปนมิตรและอบอุน ส่ิงแวดลอมที่ดี และการอาบแดด และปจจัย
ทางดานลบในดานปญหาอาชญากรรม และปญหาขาดการประชาสัมพันธกับภูมิลําเนาของ
นักทองเที่ยวตางชาติ ดังนั้น ปจจัยในแตละทองถ่ินมีผลตอการตัดสินใจของนักทองเที่ยว
ชาวตางชาติแตกตางกัน  

  กิตติศักดิ์ รัตนหล (2547) ไดศึกษาความสัมพันธของปจจัยสวนบุคคลและพฤติกรรมการ
ทองเที่ยวกับความพึงพอใจของนักทองเที่ยวในการดําเนินงานของแหลงทองเที่ยวเชิงเกษตรชุมชน 
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โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาลักษณะการดําเนินงาน ปญหา และอุปสรรคของธุรกิจทองเที่ยวเชิง
เกษตรชุมชนในจังหวัดสมุทรสงคราม และศึกษาความสัมพันธของปจจัยสวนบุคคลและพฤติกรรม
การทองเที่ยวกับความพึงพอใจของนักทองเที่ยวในการดําเนินงานของแหลงทองเที่ยวเชิงเกษตร
ชุมชน จากการสัมภาษณผูนําชุมชน จาํนวน 17 แหง และนักทองเที่ยวเชิงเกษตรโดยการสุมตัวอยาง
แบบบังเอิญ จํานวน 200 ตัวอยาง เพื่อประกอบการใชสถิติพรรณาและเปรียบเทียบคาเฉลี่ยสถิติ       
t-test และ ANOVA ในการวิเคราะห  

  ผลการศึกษาแบงออกเปน 3 สวน คือ สวนที่ 1 สวนของชุมชน พบวา ลักษณะการดําเนิน
ธุรกิจทองเที่ยวของชุมชน ประกอบดวย การเที่ยวชมและศึกษาการผลิตทางการเกษตร การ           
อนุรักษทรัพยากรธรรมชาติ การแปรรูปผลิตผลทางการเกษตร และการใหที่พักแรมแบบโฮมสเตย 
สําหรับโครงสรางความเปนธุรกิจชุมชนของกิจกรรมการทองเที่ยวในจังหวัดสมุทรสงครามมี
จุดเดนคือ โครงสรางดานอธิปไตยชุมชน ดานภูมิปญญาชาวบานและดานเครือขายองคกรชุมชน 
สวนปญหาและอุปสรรคในการดําเนินงาน โดยภาพรวมพบปญหาและอุปสรรคโดยเฉลี่ยอยูใน
ระดับนอยที่สุด สวนที่ 2 สวนของความพึงพอใจของนักทองเที่ยวตอการดําเนินงาน พบวา กลุม
นักทองเที่ยวสวนมากอายุต่ํากวา 25 ป เปนเพศหญิง มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ศึกษาระดับ
ปริญญาตรี รายไดนอยกวา 10,000 บาทตอดือน สวนมากเดินทางมาจากกรุงเทพฯ เหตุผลของการ
ทองเที่ยวเพราะสนใจในรูปแบบการทองเที่ยวแบบนี้ และไมเคยเที่ยวแบบนี้มากอน สวนใหญ
เดินทางมาสวนตัวกับเพื่อนเพื่อพักผอน โดยพักคางคืนแบบโฮมสเตย โดยเฉลี่ย 1 คืน มคีาใชจายใน
การเดินทาง 500 – 1,000 บาท โดยนักทองเที่ยวมีความพึงพอใจดานสถานที่ทองเที่ยวและการ
คมนาคมขนสงกับดานผูบริการในระดับมาก และมีความพึงพอใจดานสิ่งอํานวยความสะดวกและ
ความปลอดภัยกับดานราคาและคาใชจายในระดับปานกลาง สวนที่ 3 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
พบวา อายุ ลักษณะในการเดินทางมาเที่ยว บุคคลที่เดินทางมาดวย และวัตถุประสงคในการเดินทาง
มีความสัมพันธกับความพึงพอใจดานสถานที่ทองเที่ยวและการคมนาคมขนสง ระดับการศึกษา 
รายได อาชีพ ลักษณะในการเดินทางมาเที่ยว และวัตถุประสงคในการเดินทางมีความสัมพันธกับ
ความพึงพอใจดานสิ่งอํานวยความสะดวกและความปลอดภัย อายุ ระดับการศึกษา รายได อาชีพ 
ลักษณะในการดําเนินทางมาเที่ยว บุคคลที่เดินทางมาดวย และวัตถุประสงคในการเดินทางมามี
ความสัมพันธกับความพึงพอใจดานผูบริการและอาชีพ ลักษณะในการเดินทางมาเที่ยว บุคคลที่
เดินทางมาดวย และวัตถุประสงคในการเดินทางมา มีความสัมพันธกับความพึงใจดานราคาและ
คาใชจาย  



 

18 

แนวคิดในการศึกษา 

  แนวทางการจัดการแหลงทองเที่ยวเชิงเกษตรพื้นที่ตําบลทาคา อําเภออัมพวา จังหวัด
สมุทรสงคราม เพื่อที่จะใหการศึกษาบรรลุตามวัตถุประสงค ไดศึกษาวิเคราะหตามแนวคิดดังตอนี้  

1. แนวคิดเกี่ยวกับการทองเที่ยวเชิงเกษตร 
2. แนวคิดเกี่ยวกับการจัดการการทองเที่ยวเชิงเกษตร 
3. แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธการตลาด  
4. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
5. แนวคิดเกี่ยวกับการวิเคราะหศักยภาพ 

แนวคิดเก่ียวกับการทองเที่ยวเชิงเกษตร 

   การทองเที่ยว เปนกิจกรรมอยางหนึ่งที่มนุษยกระทําเพื่อผอนคลายความตึงเครียดจาก
กิจการงานประจํา โดยปกติการทองเที่ยว หมายถึง การเดินทางจากที่หนึ่งไปที่หนึ่งโดยไมคํานึงวา
ระยะทางนั้นจะใกลหรือไกล และจะมีการคางแรมหรือไม  

  การทองเที่ยวเชิงเกษตร (agrotourism) จึงเปนรูปแบบหนึ่งของการทองเที่ยวที่จะทําใหเกิด
การกระจายรายไดไปสูทองถ่ินโดยการเปดโอกาสใหนักทองเที่ยวไดมาเที่ยวชมชุมชนภาค
เกษตรกรรม เพื่อเรียนรูวิถีชีวิต ขนบธรรมเนียบประเพณีวัฒนธรรม และความเปนอยูของชาว
ชนบท ศึกษาหาความรูและประสบการณในเรื่องเกษตรกรรม ซ่ึงอาจเปนทั้งเกษตรกรรมในรูปแบบ
ดั้งเดิมและเกษตรกรรมที่มีความกาวหนาทันสมัย รวมถึงไดเที่ยวชมทัศนียภาพที่สวยงามของชุมชน
นั้นๆ ทั้งนี้ เกษตรกรและชุมชนนั้นๆ จะตองเขามามีสวนรวมในการบริหารจัดการตนเอง ซ่ึงเปน
การเพิ่มรายไดใหกับเกษตรกรและชุมชน ทั้งในภาคและนอกภาคเกษตรได นอกจากนั้น ยังเปนการ
ชวยยกระดับคุณภาพชีวิตใหกับเกษตรกรและชุมชนเพื่อใหเกิดการเรียนรู และทักษะในการบริหาร
จัดการทรัพยากรการทองเที่ยวเชิงเกษตรของชุมชนใหมีความยั่งยืนตลอดไป โดยการทองเที่ยวเชิง
เกษตรมีความสําคัญ ดังนี้ (กรมสงเสริมการเกษตร, 2544)  

  1. เพื่อเสริมสรางรายไดใหกับเกษตรกรและชุมชนทั้งรายไดภายในภาคเกษตร เชน การ
ขายผลผลิต หรือการแปรรูปผลผลิตทางการเกษตร และรายไดนอกภาคเกษตร เชน การใหบริการ
ตางๆ เปนตน  
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  2. เพื่อกอใหเกิดการกระจายตัวจากสังคมเมืองสูทองถ่ินอยางเปนรูปธรรม โดยการเปด
โอกาสใหนักทองเที่ยวไดเขาชมในชุมชนภาคเกษตรกรรม  

  3. เพื่อพัฒนาเกษตรกรและชุมชนใหมีความเขมแข็ง สามารถบริหารจัดการอนุรักษ
ทรัพยากรธรรมชาติ ศิลปวัฒนธรรม และแหลงทองเที่ยวที่มีอยูแลวในทองถ่ินใหเกษตรกรและ
ชุมชนโดยสวนรวมไดรับประโยชนอยางสูงสุด  

 องคประกอบของการทองเที่ยวเชิงเกษตร ไดแก (อุดม  เชยกีวงศ และคณะ, 2548) 

  1. องคประกอบดานกิจกรรมและกระบวนการ เปนการทองเที่ยวที่มีกระบวนการเรียนรู 
โดยมีการใหการศึกษาเกี่ยวกับสภาพแวดลอมและระบบนิเวศของแหลงทองเที่ยว เปนการเพิ่มพูน
ความรูประสบการณ ความประทับใจ เพื่อสรางความตระหนักและปลูกจิตสํานึกที่ถูกตองตอ
นักทองเที่ยวประชาชนทองถ่ิน และผูประกอบการที่เกี่ยวของ จึงเปนการทองเที่ยวส่ิงแวดลอม
ศึกษา   

  2. องคประกอบดานพื้นที่ เปนการทองเที่ยวในแหลงทองเที่ยวที่เกี่ยวเนื่องกับธรรมชาติที่
มีเอกลักษณเฉพาะถิ่น รวมถึงแหลงวัฒนธรรมและประวัติศาสตร ที่เกี่ยวเนื่องกับระบบนิเวศใน
พื้นที่นั้นๆ องคประกอบดานพื้นที่จึงเปนการทองเที่ยวที่มีพื้นฐานอยูกับธรรมชาติ  

  3. องคประกอบดานการมีสวนรวม เปนการทองเที่ยวที่มีการคํานึงถึงการมีสวนรวมของ
ชุมชนและประชาชนทองถ่ินที่มีสวนรวมในการคิดวางแผน ปฏิบัติตามแผน ไดรับประโยชน 
ติดตามตรวจสอบ ตลอดจนรวมบํารุง รักษาทรัพยากรทองเที่ยวอันจะกอใหเกิดผลประโยชนใน
ทองถ่ิน ทั้งการกระจายรายได การยกระดับคุณภาพชีวิตและการไดรับผลตอบแทนเพื่อกลับมา
บํารุงรักษาและการจัดการแหลงทองเที่ยวดวย และในที่สุดทองถ่ินมีสวนรวมในการควบคุมการ
พัฒนาการทองเที่ยวอยางมีคุณภาพ ทองถ่ินในที่นี้เร่ิมตนจากระดับรากหญา จนถึงการปกครองสวน
ทองถ่ิน อาจรวมไปถึงการมีสวนรวมของผูที่เกี่ยวของจึงเปนการทองเที่ยวอยางมีสวนรวมของ
ชุมชน  

    4. องคประกอบดานการจัดการ เปนการทองเที่ยวที่ตองมีความรับผิดชอบโดยไม
กอใหเกิดผลกระทบตอส่ิงแวดลอมและสังคม มีการจัดการที่ยั่งยืน ครอบคลุมไปถึงการอนุรักษ
ทรัพยากร การจัดการสิ่งแวดลอม การปองกันและกําจัดมลพิษ และควบคุมการพัฒนาการทองเที่ยว
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อยางมีขอบเขต จึงเปนการทองเที่ยวที่มีการจัดการอยางยั่งยืนเพื่อใหเกิดเปนการทองเที่ยวที่มีความ
รับผิดชอบที่ไมมีผลกระทบตอส่ิงแวดลอมและสังคม  

แนวคิดเก่ียวกับการจัดการการทองเที่ยวเชิงเกษตร 

  การจัดการการทองเที่ยวเชิงเกษตร หมายถึง การกระทําอยางมีเปาหมายที่สอดคลองกับ
หลักการ ทฤษฎี และแนวคิดที่เหมาะสม นอกจากนั้น จะตองคํานึงถึงสภาพที่แทจริง รวมถึง
ขอจํากัดตางๆ ของสังคม และสภาพแวดลอม การกําหนดแนวทาง มาตรการ และแผนปฏิบัติการที่ดี 
ตองคํานึงถึงกรอบความคิดที่ไดกําหนดไว มิฉะนั้นแลว การจัดการทองเที่ยวเกษตรจะดําเนินไป
อยางไรทิศทางและประสบความลมเหลว (กรมสงเสริมการเกษตร, 2544)  

  การพิจารณาการจัดการทองเที่ยวเชิงเกษตรอยางเปนระบบและบรรลุวัตถุประสงคหรือ
เปาหมายนั้น จําเปนตองพิจารณาระบบยอยและองคประกอบของการจัดการทองเที่ยว บทบาท
หนาที่ของแตละองคประกอบ และความสัมพันธระหวางองคประกอบเหลานั้น รวมถึงการพิจารณา
สภาพแวดลอมของระบบการทองเที่ยวดวย ระบบการทองเที่ยวเชิงเกษตรที่สําคัญ จําแนกไดเปน 3 
ระบบ ดังนี้ คือ  

  1. ทรัพยากรการทองเที่ยวเชิงเกษตร ประกอบดวยแหลงทองเที่ยวตลอดจนทรัพยากรที่
เกี่ยวของกับกิจกรรมการทองเที่ยวเชิงเกษตร สวนใหญจะหมายถึง สภาพทางกายภาพของ
ทรัพยากรทางนิเวศแวดลอม ซ่ึงอาจเปนทรัพยากรที่เกิดขึ้นโดยธรรมชาติหรือส่ิงที่มนุษยสรางขึ้น 
ตลอดจนวัฒนธรรมในการดําเนินกิจกรรมทางการเกษตรของชุมชนและทองถ่ินนั้นๆ  

  2.  การบริการทองเที่ยวเชิงเกษตร ไดแก การใหบริการเพื่อการทองเที่ยวที่เกี่ยวกับการทํา
กิจกรรมและวัฒนธรรมที่มีอยูในพื้นที่หรือกิจกรรมที่มีผลเกี่ยวของกับการทองเที่ยวเชิงเกษตรของ
พื้นที่หรือทองถ่ืนนั้นๆ  

  3. การตลาดทองเที่ยวเชิงเกษตร เปนสวนของความตองการในการทองเที่ยวที่เกี่ยวของ
กับนักทองเที่ยว ผูประกอบการ และประชาชนในพื้นที่ ซ่ึงหมายถึง กิจกรรม รูปแบบ หรือ
กระบวนการทองเที่ยวทางการเกษตรที่เกิดขึ้นในพื้นที่นั้นๆ  

  กลาวโดยสรุป การทองเที่ยวเชิงเกษตรในแตละระบบยอย จะมีองคประกอบมากมายที่มี
บทบาทและหนาที่ที่แตกตางกัน และมีความสัมพันธตอกัน นอกจากนี้ ยังมีความสัมพันธเกี่ยวของ
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กับสิ่งแวดลอมนอกระบบ เชน ลักษณะทางกายภาพทั่วไปของแหลงทองเที่ยว ภูมิอากาศ ชุมชน 
กิจกรรมทางสังคมและกิจกรรมทางเศรษฐกิจอื่นๆ ในพื้นที่ ระบบนิเวศ ปาไม แหลงน้ํา และอากาศ 
ตลอดจนการบริหารและการจัดการพื้นที่ทองเที่ยว ซ่ึงส่ิงแวดลอมนอกระบบเหลานี้ อาจสงผล
กระทบตอการทองเที่ยวเชิงเกษตรไดทั้งทางตรงและทางออม  

  การจัดการแหลงทองเที่ยวเชิงเกษตร เพื่อบริการใหแกนักทองเที่ยวเดินทางสะดวก ได
ความรูและประสบการณใหม โดยที่แหลงทองเที่ยวนั้นตองมีคุณภาพมาตรฐานระดับสากลเพื่อการ
ทองเที่ยวที่ยั่งยืน เนนผูมีสวนรับผิดชอบในการจัดการแหลงทองเที่ยวตองดําเนินการวางแผนพฒันา 
จัดทําแผนงานและแผนปฏิบัติงาน เพื่อการดําเนินการตามขั้นตอน ดังนี้ (อุดม เชยกีวงศ และคณะ,  
2548) 

  1. การจัดการทรัพยากรการทองเที่ยว ตองมีการวางแผนปรับปรุงพัฒนากฎระเบียบ 
ระหวางผูประกอบการ ภาครัฐบาล องคกรพัฒนาเอกชนกับประชาชนทองถ่ิน องคประกอบธุรกิจ
การทองเที่ยวจะตองเปดโอกาสใหคนในทองถ่ินมีสวนรวมดําเนินการอยางเสมอภาคกัน  

  2. การใหการศึกษาเรื่องการจัดการการทองเที่ยวที่ยั่งยืน ใหการศึกษาตอประชาชนใน
ทองถ่ินทุกระดับ ใหมีการเรียนรูเพิ่มพูน ประสบการณ รูวิธีการบริการ การฝกอบรม/ดูงาน ใหเกิด
ความรูใหมๆ ทันเหตุการณเสมอ  

  3. การกําจัดของเสีย จะตองมีระบบการกําจัดนํ้าที่มีประสิทธิภาพ การบําบัดน้ําเสียกอน
ทิ้งตามธรรมชาติ การกําจัดขยะและสิ่งปฏิกูล ถือหลักใชแลวใชซํ้า และเปลี่ยนแปลงการใช
ประโยชนสําหรับของเสียจากหองสุขา อาจใชระบบการทําแกสมวลชีวภาพ  

 4. การศึกษาวิเคราะหความออนไหวของระบบนิเวศ ทั้งทรัพยากรธรรมชาติและมรดก
ทางวัฒนธรรม และแหลงโบราณคดี โบราณสถานตางๆ แมเปนเพียงเนินดินราง ยอมสะทอนถึง
อดีตกาลที่ทรงคุณคา ซ่ึงสามารถศึกษาคนควาถึงลักษณะการตั้งถ่ินฐานชุมชนโบราณได  

  5.  ในแหลงทองเที่ยวธรรมชาติ ควรสรางหองสุขาบริการตามระยะทางเดินหางกันอยาง
นอย 3 กิโลเมตรตอหนึ่งหอง หองสุขาตองสะอาด คิดคาบริการเพื่อเปนคาจางแรงงานดูแล  

  6. การเดินทางเขาชมสะดวก ทางเดินในแหลงธรรมชาติที่เปราะบาง ควรทําทางเดินขาม 
(Board walk) คํานึงถึงความปลอดภัย มีระบบการสื่อความหมายที่ดี รวมถึงการติดตอส่ือสาร
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ระหวางนักทองเที่ยวกับหนวยงานที่เกี่ยวของเมื่อมีเหตุฉุกเฉิน ปายชี้ทาง ปายส่ือความหมายควร
ชัดเจนและมีความคงทน  

  7.  การรักษาสภาพของแหลงทองเที่ยว รักษาไวใหมีสภาพดั้งเดิมมากที่สุดและอยูใน
สภาพแวดลอมที่ดี มีเอกลักษณเฉพาะถิ่น  

  8. การตรวจสอบผลกระทบ การประเมินศักยภาพในแหลงทองเที่ยว จะตองกําหนด
สถานภาพใหเหมาะสม โดยหารายละเอียด รวบรวมขอมูลสภาพแวดลอมในที่แหงนั้นวาควรอยูใน
ระดับไหน หาความสมดุลระหวางความสามารถการรองรับของพื้นที่กับความตองการของ
นักทองเที่ยว และการยอมรับของชุมชนทองถ่ินตอการพัฒนา รวมทั้งนโยบายของรัฐบาลจะตองมี
ความสัมพันธกัน เปาหมายของการบริหารจัดการทรัพยากรการทองเที่ยวตองสอดคลองจากฝาย
บริหารทุกระดับ การจัดการใชทรัพยากรการทองเที่ยวจะตองคํานึงถึงการลงทุน ตนทุนของ
ส่ิงแวดลอมและวัฒนธรรมดวย  

  9. การจัดการการบริการ ควรคํานึงถึงระดับมาตรฐานสากล ปจจุบันคือ ISO 9000 / ISO 
14000 / ISO 180000 ดวย  

  10.  การศึกษาและสํารวจแหลงพลังงาน เพื่อนํามาใชกอประโยชนมากที่สุด อาทิ พลังงาน
แสงอาทิตย พลังงานกระแสลม พลังงานความรอนใตพิภพ ควรใชพลังงานจากธรรมชาติมากที่สุด 
หลีกเลี่ยงการใชน้ําธรรมชาติใหใชอยางคุมคา หลีกเลี่ยงการใชเครื่องปรับอากาศมากที่สุด  

  11. การจัดการสาธารณูปโภคพื้นฐาน ตองคํานึงถึงขีดความสามารถขอบเขตในการรองรับ
ปริมาณนักทองเที่ยว โดยใชหลักการสภาพแวดลอม ขีดความสามารถการรองรับทางกายภาพ 
(physical carrying capacity) และขีดความสามารถรองรับทางสภาพแวดลอม (environmental 
carrying capacity) อาทิ น้ําประปา ไฟฟา ขยะมูลฝอย เปนตน ตองมีแผนการจัดการอยางดี เพื่อให
เพียงพอตอการใช  

  12. การออกแบบสิ่งกอสรางสิ่งบริการอํานวยความสะดวกการทองเที่ยว (ที่จอดรถ ที่พัก 
รานอาหารเครื่องดื่ม สุขา ฯลฯ) ตองกลมกลืนกับธรรมชาติ สภาพแวดลอมและวัฒนธรรมทองถ่ิน 
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  การจัดการการบริการทองเที่ยวเชิงเกษตร  

  การจัดการการบริการทองเที่ยวเชิงเกษตรเปนการจัดการที่มีเปาหมายใหบริการที่ดีแก
นักทองเที่ยวประกอบดวย  

  1. การจัดการการนําเที่ยว 

   การทองเที่ยวเชิงเกษตรเปนกิจกรรมการทองเที่ยวในแหลงธรรมชาติที่มุงใหความรู
การศึกษาธรรมชาติและสิ่งแวดลอมแกนักทองเที่ยว โดยประชาชนในทองถ่ินมีสวนรวมในการ
จัดการเพื่อใหนักทองเที่ยวไดรับความพึงพอใจ ประทับใจ และประสบการณใหม ผูประกอบการจัด
นําเที่ยวจะตองคํานึงถึงหลักการจัดการ ดังนี้ 

    1.1 คุณสมบัติของมัคคุเทศก คือ มีความรอบรูในสถานที่ทองเที่ยวนั้นเปนอยางดี      
รักและรูคุณคาศิลปวัฒนธรรมและขนบธรรมเนียมประเพณีพื้นฐาน มีบุคลิกภาพและความ  
ประพฤติดี 

   1.2 การจัดการอํานวยความสะดวกทางการทองเที่ยว และมีการประสานประโยชน
รวมกันกับประชาชนในทองถ่ิน ในดานการบริการดานอื่นๆ ตองมีการพัฒนาใหมีมาตรฐานสากล มี
ความปลอดภัยและเปนมิตรไมตรี  

   1.3 การจัดรายการนําเที่ยว เปนการใหขอมูลโดยควรแจงรายการทองเที่ยวใหกับ
นักทองเที่ยวชัดเจนเพื่อนักทองเที่ยวเตรียมตัวเดินทางไดถูกตองมุงเนนการใหความรู การสราง
ประสบการณใหมๆ จากการเดินทางและใหขอคิดกับนักทองเที่ยวในการเดินทาง  

   1.4  การมีสวนรวมโดยประชาชนในทองถ่ินตองมีสวนรวมคิด  รวมวางแผน 
ดําเนินการ การไดรับผลประโยชนเสมอภาคกัน การจัดการนี้ควรอยูในรูปแบบคณะกรรมการ 
สหกรณ บริษัทชุมชน  

  2. การจัดท่ีพัก 

   การจัดที่พักเพื่อบริการนักทองเที่ยวในแหลงทองเที่ยวเชิงเกษตร ตองคํานึงถึงการ
จัดการที่ไมเกิดผลกระทบตอสภาพแวดลอมและวัฒนธรรมทองถ่ิน การออกแบบที่พักตองมีสวน
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สรางเสริมและคงไวตอความเปนเอกลักษณของทองถ่ิน คํานึงถึงประโยชนการใชสอย รักษาระบบ
นิเวศและดึงดูดความสนใจตอนักทองเที่ยวเชิงเกษตรที่เขาไปพักคางแรมอยางสะดวกสบาย 

   3. การจัดการสินคาของท่ีระลึก  

    คุณลักษณะของสินคาที่ระลึกที่เกี่ยวของกับการทองเที่ยวเชิงเกษตร ดังนี้  

    3.1 สินคาจําพวกอาหาร ทั้งของสดและของแหงนั้นควรเปนสินคาไดมาตรฐาน
การรับรองความสะอาดและสุขอนามัย พรอมทั้งวันผลิตและหมดอายุกํากับดวย  

    3.2 สินคาจําพวกของใชของประดับที่ผลิตจากวัสดุธรรมชาตินั้น ควรเปนของที่
สามารถผลิต ปลูกไดตามธรรมชาติที่ปราศจากมลพิษตางๆ  

    3.3 การผลิตสินคาที่ระลึก เพื่อจําหนายแกนักทองเที่ยวเชิงเกษตรนั้น ผูผลิตตอง
คํานึงถึงการรักษาระบบนิเวศแวดลอมไวอยางยั่งยืน โดยหลีกเล่ียงการนําวัสดุที่เปนสวนประกอบ
ของธรรมชาติในแตละระบบนิเวศมาผลิตเปนสินคาของที่ระลึก  

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 2.1 แนวคิดการจัดการบริการทองเที่ยวเชิงเกษตร 
ที่มา:  อุดม  เชยกีวงศ และคณะ (2548)  

การจัดการที่มีเปาหมายบริการที่ดี 
นักทองเที่ยวพอใจ + ประทับใจ 

1. การจัดการ 
การนําเที่ยว 

2. การจัดการ 
ที่พัก 

3. การจัดการ
สินคา 

รูปแบบของ 
การจัดนําเที่ยว 

คุณลักษณะของ 
มัคคุเทศก 

คุณลักษณะ 
ของรีสอรท 

คุณลักษณะ 
ของโรงแรม 

มุงใหความรู +  
ใหไดรับประสบการณใหม 

มีความรับผิดชอบ +  
มีจิตสํานึกรักษาสิ่งแวดลอม 
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แนวคิดเก่ียวกับกลยุทธการตลาด  

  กลยุทธการตลาด หมายถึง หลักเกณฑที่หนวยธุรกิจนํามาใชเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทาง
การตลาดในตลาดเปาหมาย กลยุทธการตลาด จึงประกอบดวยการตัดสินใจเกี่ยวกับสวนประสมทาง
การตลาด คาใชจายทางการตลาด และการจัดสรรทรัพยากรทางการตลาด จะเห็นวา เครื่องมือที่
สําคัญที่ตองใชเพ่ือบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด คือ กําไรจากความพึงพอใจของลูกคา ซ่ึงก็คือ 
สวนประสมทางการตลาดนั่นเอง  

  สวนประสมทางการตลาด หมายถึง กลุมของเครื่องมือทางการตลาด ซ่ึงธุรกิจใชรวมกัน
เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดในตลาดเปาหมาย สวนประสมทางการตลาดประกอบดวย 
ผลิตภัณฑ  (product)  ราคา  (price) สถานที่ จัดจําหนาย  (place) และการสงเสริมการตลาด 
(promotion) หรือเรียกยอๆ วา 4 P’s  (อุทิส  ศิริวรรณ, 2549) 

  ผลิตภัณฑ หมายถึง ส่ิงใดๆ ที่นําเสนอตอตลาดเพื่อสนองความจําเปนหรือความตองการ
ผลิตภัณฑ ประกอบดวยสินคาที่เปนรูปธรรม บริการ ประสบการณ เหตุการณ บุคคล สถานที่ 
ทรัพยสิน องคกร สารสนเทศ และความคิด  

  ราคา หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน อาจจะหมายถึง ราคาสินคาในรายการ 
สวนลด สวนยอมให ระยะเวลาการชําระเงิน ระยะเวลาในการใหสินเชื่อ ดังนั้น ราคาจึงเปนตนทุน
ของลูกคา ลูกคาจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา กับราคาของผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาใน
สายตาลูกคา ลูกคาก็จะตัดสินใจซื้อ และราคาจึงเปนสวนประกอบหนึ่งของสวนประสมทาง
การตลาดที่ทําใหเกิดรายรับจากการผลิต 

  สถานที่จัดจําหนายหรือการจัดจําหนาย หมายถึง โครงสรางของชองทางการตลาด ซ่ึง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมในการเคลื่อนยายผลิตภัณฑหรือบริการจากองคกรไปยังตลาด 
สถานที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือ สถาบันทางการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการ
กระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การเก็บรักษา สินคาคงคลัง การตัดสินใจเลือกทําเลที่ตั้ง
ของศูนยกระจายสินคา คลังสินคา เปนตน  

  การสงเสริมการตลาด เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือเพื่อสราง
ทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ  การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขายและการ
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ติดตอส่ือสารโดยไมใชพนักงานขาย เครื่องมือที่ใชในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ โดยจะ
พิจารณาตามความเหมาะสมกับลูกคาผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได  

  การกําหนดกลยุทธทางการตลาดหลังจากที่ไดหาความตองการของลูกคาและจัดเตรียม
คาใชจายทางการตลาดแลว จะกําหนดกลยุทธสวนประสมการตลาดดังที่กลาวมาแลว โดยมี
รายละเอียดดังนี้ คือ  

  1. บริษัทจะเสนอผลิตภัณฑ  (สวนประสมทางการตลาดสวนแรกที่ เกิดขึ้นกอน) 
ผลิตภัณฑที่เสนอแกตลาดตองคาดคะเนวาจะขายได 

  2.  บริษัทจะกําหนดราคาสินคานั้น  

  3. ผลิตภัณฑจะสามารถเคลื่อนยายจากผูผลิตไปยังผูบริโภคตองอาศัยกิจกรรมการตลาด 
และตองอาศัยสวนประสมการสงเสริมการตลาด (promotion mix) และการจัดจําหนายเพื่อสราง
ความพึงพอใจใหกับลูกคา  

  4. การใชกลยุทธสวนประสมการตลาดที่เหมาะสม จะตองมีผลิตภัณฑที่สามารถสนอง
ความตองการของลูกคา มีราคาที่ลูกคายอมรับ รวมทั้งวิธีการจัดจําหนายที่เหมาะสมและมีการ
สงเสริมการตลาดที่มีประสิทธิภาพ จะเห็นวา จุดเริ่มตนของความสําเร็จของกลยุทธการตลาดอยูที่
ผลิตภัณฑ แตถึงแมผลิตภัณฑจะดีถาหากสวนประสมการตลาดไมเหมาะสมก็ไมสามารถบรรลุ
วัตถุประสงคทางการตลาดขององคกรได แสดงวา สวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 สวนมี
ความสําคัญ มีความเกี่ยวของกัน และตองใชรวมกันเพื่อสนองตอบความตองการของลูกคาใหเกิด
ความพึงพอใจสูงสุด  

   5.  ในการสงเสริมการตลาดเพื่อกระตุนหรือจูงใจหรือสรางทัศนคติ เพื่อใหเกิดพฤติกรรม
การซื้อเครื่องมือที่ใชในการสงเสริม เรียกวา สวนประสมในการสงเสริมการตลาดซึ่งประกอบดวย
การโฆษณาการขายโดยการใชพนักงาน การสงเสริมการขาย การประชาสัมพันธ การขายทาง
ไปรษณีย และการสื่อสารทางการตลาด ขอมูลเหลานี้บริษัทตองเลือกใชบางสวนหรือทั้งหมดตาม
ความเหมาะสมในแตละสถานการณ  

  6.  ในการนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายยังตองอาศัยคนกลางในชองทางการจัด
จําหนายและการเคลื่อนยายหรือการขนสงสินคาเขามาชวย  
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  ธุรกิจบริการนอกจากจะใชสวนประสมทางการตลาดหรือ 4 P’s แลงยังตองคํานึงอีก 3 P’s 
ที่เปนองคประกอบที่สําคัญ คือ บุคลากร (people) ลักษณะทางกายภาพ (physical evidence) และ
กระบวนการ (process) รวมเปน 7 P’s ดังนี้ 

  บุคลากร กลาวคือ บุคลากรในการบริการตองมีการคัดเลือก มีการฝกอบรม การจูงใจ
เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจกับลูกคาไดแตกตางหรือเหนือกวาคูแขงขัน พนักงานตองมี
ความสามารถและมีทัศนคติที่ดีสามารถตอบสนองตอลูกคา มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการ
แกไขปญหาและสามารถสรางคานิยมใหกับธุรกิจ  

  ลักษณะทางกายภาพ โดยการสรางคุณภาพโดยรวมเพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคาไมวาจะเปน
ดานความสะอาด ความรวดเร็วหรือผลประโยชนอ่ืนๆ  

  กระบวนการ ธุรกิจบริการตองมีกระบวนการเพื่อสงมอบคุณภาพในการใหบริการกับลูกคา
ไดรวดเร็วและประทับใจ การใหบริการที่ดีและมีคุณภาพจะตองมีการออกแบบกระบวนการในการ
ทํางาน รวมถึงปลูกฝงจิตสํานึกของบุคลากรภายในองคกรเพื่อทําใหลูกคาเกิดประสบการณในการ
รับบริการที่ดีและสูงกวาความคาดหมายที่ตั้งไว และที่สําคัญจะตองสูงกวาประสบการณที่ลูกคาเคย
ไดรับจากคูแขง  

  ธุรกิจใหบริการจะใชเฉพาะสวนประสมทางการตลาด หรือ 7 P’s นั้นไมเพียงพอ เครื่องมือ
ที่ตองการเพิ่ม คือ (คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร, 2547)  

  การตลาดภายใน (internal marketing) การตลาดภายในของบริษัทจะรวมถึงการฝกอบรม
และการจูงใจพนักงานขายบริการในการสรางความสัมพันธกับลูกคา รวมถึงพนักงานที่ใหการ
สนับสนุนการใหบริการ โดยใหเกิดการทํางานรวมกันเปนทีมเพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา  

  การตลาดที่สัมพันธกันระหวางผูซ้ือและผูขาย (interactive marketing) หมายถึง การสราง
คุณภาพการใหบริการใหเปนที่เชื่อถือ ซ่ึงเกิดขึ้นในขณะที่ผูขายใหบริการกับลูกคา คุณภาพจะเปนที่
ยอมรับหรือไมขึ้นอยูกับความพึงพอใจของลูกคา การพิจารณาคุณภาพของลูกคาตอการบริการของ
ผูขายจะพิจารณาดานตางๆ คือ คุณภาพดานเทคนิค คุณภาพดานหนาที่ ลักษณะบริการที่ลูกคา
ประเมินไดกอนการซื้อเปนความรูสึกที่ลูกคาจะประเมินคุณภาพความเชื่อถือที่ไดรับ  
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 งานที่สําคัญของธุรกิจบริการ มี 3 ประการ คือ  

  1. ความแตกตางจากคูแขง (competitive differentiation) การตลาดของผูขายบริการ
จะตองทําใหผลิตภัณฑแตกตางจากคูแขงขัน แตเปนการลําบากที่จะสรางใหเห็นขอแตกตางของ
บริการอยางเดนชัดในความรูสึกของลูกคา การพัฒนาคุณภาพการบริการที่เหนือคูแขงสามารถ
กระทําไดในลักษณะตางๆ กลาวคือ  

   ลักษณะดานนวัตกรรม (innovative features) เปนการเสนอบริการในลักษณะที่มี
แนวคิดริเร่ิมแตกตางจากบริการของคูแขงขันทั่วไป  

   การใหบริการพื้นฐานเปนชุด (primary service package) ซ่ึงไดแก ส่ิงที่ลูกคาคาดวาจะ
ไดรับจากกิจการ เชน บริการพื้นฐานของการเขาพักในโรงแรม ไดแก ความสะอาด ความสุขสบาย
ในการเขาพัก ตลอดจนสิ่งอํานวยความสะดวกพื้นฐานที่โรงแรมควรจะมีใหแกผูพัก เปนตน  

   ลักษณะการใหบริการเสริม (secondary service features) ไดแก บริการที่กิจการมี
เพิ่มเติมใหนอกเหนือจากบริการพื้นฐานโดยทั่วไป เชน โรงแรมมีสวนหยอม มีสระวายน้ํา มีหอง 
อาหาร มีฟตเนสไวบริการ เปนตน  

  2.  คุณภาพการใหบริการ (service quality) ส่ิงสําคัญอยางหนึ่งในการสรางความแตกตาง
ของธุรกิจการใหบริการ คือ การรักษาระดับการใหบริการที่เหนือกวาคูแขงขัน โดยการเสนอ
คุณภาพการใหบริการตามลูกคาคาดหวังไว ขอมูลตางๆ เกี่ยวกับคุณภาพการใหบริการที่ลูกคา
ตองการจะไดจากประสบการณในอดีต จากการพูดปากตอปาก จากการโฆษณาของธุรกิจบริการ 
ลูกคาจะพอใจถาไดรับในสิ่งที่ตองการ (What) เมื่อเวลามีความตองการ (When) ณ สถานที่ที่
ตองการ (Where) ในรูปแบบที่ตองการ (How) ธุรกิจบริการตองการทําการวิจัย เพื่อใหทราบถึง
เกณฑการตัดสินใจซื้อบริการของลูกคา โดยทั่วไปไมวาธุรกิจแบบใดก็ตาม ลูกคาจะใชเกณฑ
พิจารณาถึงคุณภาพของการใหบริการดังตอไปนี้ 

   การเขาถึงลูกคา (access) บริการที่ใหกับลูกคาตองอํานวยความสะดวกในดานเวลา 
สถานที่แกลูกคา คือ ไมตองใหลูกคาคอยนาน ทําเลที่ตั้งอันเหมาะสมก็แสดงถึงความสามารถของ
การเขาถึงลูกคาอยางหนึ่ง  
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   การติดตอส่ังการ (communication) มีการอธิบายอยางถูกตองโดยใชภาษาที่ถูกตอง 
เขาใจงาย  

   ความสามารถ (competence) บุคลากรตองมีมนุษยสัมพันธเปนที่นาเชื่อถือ มีความเปน
กันเอง และมีวิจารณญาณ เปนตน 

   ความนาเชื่อถือ (creditability) บริษัทและบุคลากรตองสามารถสรางความเชื่อมั่นและ
ความไววางใจในบริการโดยเสนอบริการที่ดีที่สุดแกลูกคา  

   ความเชื่อถือได (reliability) บริการใหกับลูกคาตองมีความสม่ําเสมอและถูกตอง  

   การตอบสนองลูกคา (responsiveness) พนักงานจะตองใหบริการและแกปญหาแก
ลูกคาอยางรวดเร็วตามที่ลูกคาตองการ  

   ความปลอดภัย (security) บริการที่ใหแกลูกคาตองปราศจากอันตราย ความเสี่ยงอันจะ
กอใหเกิดปญหาตางๆ  

   การสรางบริการใหเปนที่รูจัก (tangible) บริการที่ลูกคาไดรับจะทําใหเขาสามารถ
คาดคะเนถึงคุณภาพบริการดังกลาวได  

   การเขาใจและรูจักลูกคา (understand/knowing customer) พนักงานตองพยายามเขาใจ
ถึงความตองการของลูกคาและใหความสนใจตอบสนองความตองการดังกลาว  

  3.  ประสิทธิภาพในการใหบริการ (productivity) การเพิ่มประสิทธิภาพในการให บริการ
ธุรกิจบริการสามารถทําได 6 วิธี คอื  

   3.1 การใหพนักงานทํางานมากขึ้นหรือมีความชํานาญสูงขึ้น โดยจายคาจางเพิ่มขึ้น 

   3.2 เพิ่มปริมาณการใหบริการ โดยยอมสูญเสียคุณภาพบางสวนลง  

   3.3 เปล่ียนบริการนี้ใหเปนแบบอุตสาหกรรม โดยเพิ่มเครื่องมือเขามาชวยและสราง
มาตรฐานการใหบริการ เชน การขายอาหารแบบจานดวน เปนตน  
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   3.4 การใหบริการที่ไปลดการใชบริการหรือสินคาอื่นๆ เชน บริการซักรีดไปลดบริการ
จางคนใชหรือการใชเตารีด เปนตน  

   3.5 การออกแบบบริการใหมีประสิทธิภาพมากขึ้น  

   3.6 การใหส่ิงจูงใจลูกคาโดยใชแรงงานของเขาแทนแรงงานของบริษัท เชน รานขาย
ยาอาจจะเปนแบบใหลูกคาบริการตนเอง เปนตน 

  ธุรกิจบริการที่ตองการเพิ่มประสิทธิภาพในการใหบริการตองระมัดระวังไมใหเกิด
ภาพพจนในแงการลดคุณภาพของการใหบริการ รวมทั้งรักษาระดับความพึงพอใจของลูกคา  

แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมการบริโภค 

พฤติกรรมผูบริโภค 

พฤติกรรมผูบริโภค (consumer behavior) หมายถึง กิจกรรมตางๆ ที่เกี่ยวของกับการคนหา
และการบริโภคใชผลิตภัณฑหรือบริการ ซ่ึงทั้งนี้ทั้งนั้นตองอาศัยกระบวนการตัดสินใจเขารวม
เพื่อใหกิจกรรมนั้นลุลวง (ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2541) 

พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการคนหาการซื้อ การใช การ
ประเมินผลผลิตภัณฑหรือบริการ โดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขาได ซ่ึงหมายถึง 
การศึกษาพฤติกรรม การตัดสินใจ และการกระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวกับการซื้อและการใชสินคา
นักการตลาดจําเปนตองศึกษา และวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคดวยเหตุผลหลายประการ กลาวคือ  

1. พฤติกรรมของผูบริโภคมีผลตอกลยุทธการตลาดของธุรกิจ และมีผลทําใหธุรกิจ
ประสบความสําเร็จถากลยุทธทางการตลาดที่ใชสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได 

2. เพื่อใหสอดคลองกับแนวความคิดทางการตลาด ที่วา การทําใหลูกคาพึงพอใจ ดวยเหตุ
นี้ จึงตองศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภค เพื่อจัดส่ิงกระตุนหรือกลยุทธการตลาดเพื่อตอบสนอง
ความพึงพอใจของผูบริโภคได 
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การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค  (analyzing consumer behavior) 

 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ และการ
ใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค 
คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธทางการตลาด (marketing strategies) ที่
สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม (ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2541) 

  คําถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย ใคร
คือตลาดเปาหมาย (who) ผูบริโภคซื้ออะไร (what) ทําไมจึงซื้อ (why) ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจ (who) ซ้ือที่ไหน (where) ซ้ือเมื่อไร (when) และซื้ออยางไร (how) เพื่อคนหาคําตอบของ 
7 O’s เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคประกอบไปดวย occupants objects objectives organization 
occasions outlets และ operations ดังตารางที่ 2.1 

ตารางที่ 2.1  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (analyzing consumer behavior) ดวย 6Ws และ 1H 
 

คําถาม 6Ws และ 1H คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธทางการตลาดที่เกี่ยวของ 
ใครอยูในตลาดเปาหมาย 
(who is in the market) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย  (occupants) 
ทางดาน  1. ประชากรศาสตร  2. ภูมิ-
ศาสตร 3. จิตวิทยา  4. พฤติกรรม
ศาสตร 

4 P’s หรือกลยุทธทางการตลาดทั้งหมดที่
เหมาะตอการตอบสนองความพึงพอใจของ
กลุมเปาหมายได 

ผูบริโภคซื้ออะไร (what  
does  the consumer buy) 

ส่ิงที่ผูบริโภคตองการซื้อ  (objects)   
ส่ิ งที่ ต อ งก ารจ ากผลิ ตภัณฑ  คื อ 
คุณสมบัติ  หรือองคประกอบของ
ผลิตภัณฑและความแตกตางที่เหนือ
คูแขง 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (products strategy) 
ประกอบดวย 1.ผลิตภัณฑหลัก  2.รูปลักษณ
ผลิตภัณฑ ประกอบดวยบรรจุภัณฑ ตราสินคา 
รูปแบบ บริการ คุณภาพ ลักษณะนวัตกรรม   
3.ผลิตภัณฑควบ  4.ผลิตภณฑที่ ค าดหวั ง   
5.ศักยภาพผลิตภัณฑ ความแตกตางทางการ
แข งขัน  ประกอบดวยผลิตภัณฑ  บริการ 
พนักงาน และภาพลักษณ 

ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (why 
does the consumer buy) 

วัตถุประสงคในการซื้อ (objectives) 
ผูบริโภคซ้ือสินคาเพื่อตอบสนอง
ความตองการด านร า งกาย  และ
จิตวิทยา 

กลยุทธที่ใชมาก คือ 1.กลยุทธดานผลิตภัณฑ 2.
กลยุทธการสงเสริมการตลาด ประกอบดวย  
กลยุทธการโฆษณา การขายโดยใชพนักงาน
ขาย  การสงเสริมการขาย  การใหขาว  การ
ประชาสัมพันธ 3.กลยุทธดานราคา 4.กลยุทธ
ดานชองทางการจําหนาย 
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ตารางที่ 2.1  (ตอ) 
 

คําถาม 6Ws และ 1H คําตอบที่ตองการทราบ (7O’s) กลยุทธทางการตลาดที่เกี่ยวของ 
ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจ (who participates 
in the buying) 

บทบาทของกลุมตางๆ (organization) 
ที่ มี อิ ท ธิพล ในก ารตั ด สิน ใจซื้ อ
ประกอบดวย 1.ผูริเริ่ม 2.ผูมีอิทธิพล 
3.ผูตัดสินใจซื้อ 4.ผูใช 5.ผูซ้ือ 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธการโฆษณา และ
สงเสริมการตลาด (advertising & promotion)  
โดยใชกลุมอิทธิพล 

ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (when 
does the consumer buy) 

โอกาสในการซื้อ (occasions) เชน 
ชวงเดือนใดหรือฤดูกาลใดของป 
โอกาสพิเศษ หรือเทศกาลวันสําคัญ
ตางๆ 

กลยุทธที่ ใชมาก  คือ  กลยุทธการสง เสริม
การตลาด เชน ทําการสงเสริมการตลาดเมื่อใด
จึงจะสอดคลองกับโอกาสในการซื้อ 

ผูบริโภคซื้อทีไ่หน (where 
does the consumer buy) 

ชองทาง/แหลงที่ผูบริโภคทําการซื้อ
(outlets) 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธชองทางการจัด
จําหนาย (place “distribution”) โดยพิจารณาวา
จะผานคนกลางอยางไร 

ผูบริโภคซื้ออะไร (how 
does the consumer buy) 

ข้ั น ต อ น ใ น ก า ร ตั ด สิ น ใ จ ซื้ อ 
(operations) ประกอบดวย 1.การรับรู
ปญหา  2.การคนหาขอมูล  3.การ
ประเมินผลทางเลือก 4.ตัดสินใจซื้อ 5.
ความรูสึกหลังการซื้อ 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธสงเสริมการตลาด 
ประกอบดวย  การโฆษณา  การขายโดยใช
พนักงานขาย การสงเสริมการขาย การใหขาว 
และประชาสัมพันธ 

ที่มา:  ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2541) 

  พฤติกรรมการซื้อ 

การอธิบายพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค โดยอาศัยทฤษฎีพื้นฐานเกี่ยวกับพฤติกรรมของ
มนุษยที่วาพฤติกรรมตางๆ เกิดขึ้นได จะตองมีสาเหตุ หรือส่ิงกระตุน (stimulus) ทําใหเกิดสิ่ง
กระตุนดังกลาว จะเปนตัวปอนเขา (input) ผานเขาสูกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค
เปรียบเสมือน “กลองดํา” ที่อยูภายใตอิทธิพลของวัฒนธรรม สังคม จิตวิทยา และปจจัยสวนบุคคล 
จากนั้นจึงแสดงพฤติกรรมตอบสนอง (response) ตอส่ิงเราในรูปของการตัดสินใจซื้อ หรือไมซ้ือ 

แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค  (consumer behavior model) 

แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการที่เกิดสิ่งกระตุนที่ทําใหความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาใน
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ซ่ึงเปรียบเทียบเสมือนกลองดํา ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเน
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ได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซ้ือ แลวจะมีการตอบสนอง
ของผูซ้ือหรือการตัดสินใจของผูซ้ือ  

แบบจําลองนี้ไดยึดตามทฤษฎีกระตุน (stimulus) และการตอบสนอง (response) หรือที่
เรียกส้ันๆ วา  S-R theory  (stimulus - response)  โดยเริ่มจากการมีส่ิงที่ทําใหเกิดความตองการ     
ส่ิงกระตุนจะผานเขาไปในกลองดํา (black box) ในความรูสึกของผูบริโภค ซ่ึงเปนความคิดการ
ตัดสินใจของผูบริโภค ผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได  ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคจะ
ไดรับอิทธิพลจากคุณสมบัติตาง ๆ ของผูบริโภค แลวจึงเกิดการตอบสนองของผูบริโภค หรือการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ซ่ึงเหตุจูงใจตางๆที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ เรียกไดวา 
รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค สามารถอธิบายได ดังภาพที่ 2.2 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 2.2  แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค  (consumer behavior model) 
ที่มา:  ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2541) 
 

องคประกอบของแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค  (consumer behavior model) 

1.  ส่ิงกระตุน (stimulus) เกิดขึ้นได 2 ทาง คือ เกิดจากภายในรางกาย และเกิดจากภายนอก
รางกาย ส่ิงกระตุนที่เกิดภายในรางกาย เปนสิ่งที่เกิดจากสัญชาตญาณหรือธรรมชาติ สวนส่ิงกระตุน

ความรูสึกนึกคิด 
ของผูซื้อ 

Buyer’s black box 
สิ่งกระตุนภายนอก (stimulus) 

สิ่งกระตุน
ทางการตลาด 

(marketing 
stimuli) 

 

สิ่งกระตุน
อื่นๆ  
(other 

stimuli) 
 

การตอบสนองของผูซื้อ 
(buyer’s Responses) 

การเลือกซื้อผลิตภัณฑ 
การเลือกตรายี่หอ 
การเลือกผูขาย 
การเลือกเวลาในการซื้อ 
การเลือกปริมาณการซื้อ 

ลักษณะของผูซื้อ 
ปจจัยทางวัฒนธรรม        ปจจัยทางสังคม 
ปจจัยสวนบุคคล              ปจจัยทางจิตวิทยา 

กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
การรับรูปญหา  การคนหาขอมูล 
การประเมินผลพฤติกรรม การตัดสินใจซื้อ 
ความรูสึกภายหลังการซื้อ 
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ที่เกิดจากภายนอกรางกายเกิดขึ้นจากปจจัยตางๆ ที่สรางใหเกิดขึ้น โดยส่ิงกระตุนที่เกิดขึ้นภายนอก
รางกาย ประกอบดวย 2 สวน คือ  

   ส่ิงกระตุนทางการตลาด และสิ่งกระตุนอื่นๆ ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจและ
พฤติกรรมของผูบริโภค  

  1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (marketing stimuli) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด
สามารถควบคุม และจัดใหมีขึ้นโดยใชสวนประสมทางการตลาด (marketing mix หรือ 4 P’s) ไดแก 
ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาด  

  1.2 ส่ิงกระตุนอื่นๆ (other stimuli) เปนสิ่งที่เกิดขึ้นภายนอกซึ่งควบคุมไมได โดยที่อยู
ลอมรอบผูบริโภคไดแก เศรษฐกิจ เทคโนโลยี สังคม การเมือง กฎหมาย และวัฒนธรรม ซ่ึงมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค  

  ส่ิงกระตุนเหลานี้นับเปนตัวนําเขาหรือ input ที่จะเขาไปยังกลองดําของผูบริโภค และ
สงผลใหมีการตอบสนองออกมาเปน output  

2.   กลองดํา (black box) หรือ ความรูสึกนิกคิดของผูซ้ือ (buyer’s black box) ความรูสึกนึก
คิดของผูซ้ือที่เปรียบเสมือนกลองดํา ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหา
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ และ
กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 

  2.1 ลักษณะของผูซ้ือ (buyer characteristics) ซ่ึงมีอิทธิพลมาจากปจจัยตางๆ คือ ปจจัย
ทางวัฒนธรรม ปจจัยทางสังคม  ปจจัยสวนบุคคล  และปจจัยทางจิตวิทยา 

   2.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อ (buyer decision process) ประกอบดวยขั้นตอนการรับรู
ความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรม
ภายหลังการซื้อส่ิงกระตุนเมื่อมาถึงกลองดําจะถูกปจจัยตางๆ ดังกลาว ตกแตงขัดเกลาแปรรูป
ออกมาเปนการตอบสนอง ถาการตอบสนองเปนไปในทางบวก กระบวนการตัดสินใจซื้อทํางาน 
จนกระทั่งมีการซื้อเกิดขึ้นตามมา ถาตอบสนองเปนไปในทางลบ ผูบริโภคคงไมลงมือซ้ือ  

3. การตอบสนองของผูซ้ือ (buyer’s responses) หรือการตัดสินใจซื้อ เปนผลลัพธจาก
อิทธิพลของปจจัยและกลไกการทํางานของกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยูในกลองดําของผูบริโภค 
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หรืออยูภายใตอิทธิพลของปจจัยตางๆ ดังที่กลาวมาแลวขางตน ขั้นตอนการตอบสนองผูบริโภคจะมี
การตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี้ 

 3.1  การเลือกผลิตภัณฑ (product choice) เปนการเลือกชนิดของผลิตภัณฑที่จะซื้อ 

   3.2  การเลือกตราสินคา (brand choice) เปนการเลือกตราของผลิตภัณฑที่ตองการ  

   3.3  การเลือกผูขาย (dealer choice) เปนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาจากผูขายรายใด 

   3.4  การเลือกเวลาในการซื้อ (purchase timing) คือ ผูบริโภคจะเลือกเวลาเขากลางวัน
หรือเย็นในการซื้อสินคา 

   3.5 การเลือกปริมาณในการซื้อ (purchase amount) เปนการตัดสินใจวาจะซื้อสินคา
มากนอยแคไหน ถาตองการใหผูบริโภคซื้อสินคาครั้งละมากๆ นักการตลาดอาจจะตองใชการ
สงเสริมการขายเขาชวย เชน ใหสวนลดปริมาณ หรือใหของแถม เปนตน 

 ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 

 ลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจากการสํารวจรายงานของผูบริโภคจํานวน
มากในกระบวนการซื้อ พบวาผูบริโภคผานกระบวนการ 5 ขั้นตอน คือ การรับรูถึงความตองการ 
การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ ซ่ึงแสดง
ใหเห็นวากระบวนการซื้อเริ่มตนกอนการซื้อจริงๆ และมีผลกระทบหลังจากการซื้อ  

 

 

 

 

 

ภาพที่ 2.3  แบบจําลอง 5 ขั้นตอน ในกระบวนการตดัสินใจของผูบริโภค 
ที่มา:  ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2541) 

การรับรูถึงความตองการ 
(need recognition) 
หรือการรับรูปญหา 

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
(Postpurchase behavior) 

การตัดสินใจซือ้ 
(Purchase decision) 

การคนหาขอมูล 
(Information search) 

การประเมินผลทางเลือก 
(evaluation of alternatives) 
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บทบาทของบคุคลในกระบวนการตัดสนิใจ 

 ในกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคสําหรับสถานการณการซื้อสินคา และบริการใดๆ 
ยากที่จะไมไดรับอิทธิพลจากบุคคลที่เกี่ยวของดวยขึ้นอยูกับจํานวนจะมากหรือนอยที่เขามามี
บทบาทตอการตัดสินใจขึ้นอยูกับสถานการณที่แตกตางกันไป จะแสดงใหเห็นถึงบทบาทตางๆ ของ
บุคคลในกระบวนการตัดสินใจ สําหรับการซื้อสินคาและบริการใดๆ ที่ทุกคนจะตองมีบทบาทอยาง
นอยหนึ่งบทบาท 

ตารางที่ 2.2  บทบาทของบุคคลในการกระบวนการตัดสินใจ 
 

บทบาท คําอธิบาย 
ผูริเร่ิม (initiators) 
 
 
 
ผูที่มีอิทธิพล (influencers) 
 
 
 
ผูตัดสินใจ (deciders) 
 
ผูซ้ือ (buyers) 
 
ผูใช (users) 

เปนผูเสนอความคิดที่จะซื้อผลิตภัณฑเปนคนแรก หรือบุคคลผูซ่ึง
ชี้ใหเห็นวาความตองการบางอยางไมไดรับการตอบสนอง และทํา
ใหเกิดการซื้อเพื่อตอบสนองความตองการที่ขาดอยู 
 
เปนผูที่มีบทบาทสําคัญที่จะใหคําแนะนําวาควรซื้อหรือไม หรือ
เปนผูซ่ึงใชคําพูดหรือการกระทําบางอยางโดยตั้งใจ หรือไมตั้งใจก็
ตามที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 
 
เปนผูที่พิจารณาและตัดสินใจขั้นสุดทายวาจะซื้อหรือไม 
 
เปนผูที่ไปซื้อสินคา หรือกระทําการซื้อจริงในขั้นตอนการซื้อ 
 
เปนผูบริโภคที่ใชสินคาหรือบริการนั้น ซึ่งเกี่ยวของโดยตรงมาก
ที่สุดในการบริโภค หรือการใชส่ิงที่ซ้ือ 

ที่มา:  ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541) 

  ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ 

 การศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคนั้น เพื่อทราบถึงลักษณะของ
ความตองการของผูบริโภคทางดานตางๆ เพื่อที่จะจัดสิ่งที่กระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม ดังนั้น
การศึกษาลักษณะของผูบริโภคที่เปนเปาหมายจะมีประโยชนในการทราบถึงความตองการ และ
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ลักษณะของลูกคา เพื่อที่จะจัดสวนประสมทางการตางๆใหกระตุน และตอบสนองความตองการได
ถูกตอง ซ่ึงจะประกอบดวย 

 1.  ปจจัยดานวัฒนธรรม (Culture Factors) ประกอบดวย 

  1.1 วัฒนธรรม (Culture) เปนปจจัยที่มีผลตอคนสวนมากในสังคม และเปนตัวกําหนด
ความตองการ และพฤติกรรมพื้นฐานโดยสวนมากของบุคคล เปนสิ่งที่ปลูกฝงโดยเริ่มจาก
ครอบครัว โรงเรียน และสังคม ฉะนั้น นักการตลาดจึงควรใหความสนใจที่จะศึกษารายละเอียดของ
วัฒนธรรม เพื่อที่จะปรับปรุงสินคา 

  1.2 วัฒนธรรมยอย หรือวัฒนธรรมเฉพาะกลุม เปนปจจัยที่เกิดขึ้นจากวัฒนธรรมของ
บุคคลบางกลุม ซ่ึงเปนสิ่งที่ไดรับการยอมรับจากสมาชิกกลุม สําหรับสินคาบางอยางที่เจาะ
กลุมเปาหมายที่มีวัฒนธรรมกลุมยอยเปนของเฉพาะกลุมนั้น 

  1.3 ระดับขั้นในสังคม เปนตัวกําหนดพฤติกรรมการบริโภคของคนแตละกลุม เพื่อ
สรางความยอมรับจากระดับชั้นในสังคมนั้น เชน ฐานะ การศึกษา หรืออาชีพ 

 2.  ปจจัยทางสังคม (Social Factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการซื้อ ไดแก 

  2.1  กลุมอางอิง เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย ซ่ึงกลุมนี้จะมีอิทธิพลตอทัศนคติ
ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุม กลุมอางอิงแบงออกเปน 2 ระดับ คือ 

   -  กลุมปฐมภูมิ ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบาน 

   -  กลุมทุติยภูมิ ไดแก กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม เพื่อนรวมอาชีพ และรวมสถาบัน 

  2.2 ครอบครัว เปนปจจัยที่มีอิทธิพลอยางมากตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ซ่ึงมี
อํานาจตอการตัดสินใจซื้อ จึงตองศึกษาถึงบทบาทและความสัมพันธของบุคคลในครอบครัว 

  2.3 บทบาทและสถานะ บุคคลที่เกี่ยวของกับหลายกลุม เชน ครอบครัว กลุมอางอิง 
และสถาบันตางๆ ซ่ึงจะมีบทบาท และสถานะที่แตกตางกันในแตละกลุม 

 3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) เปนลักษณะของบุคคลในดานตางๆ ไดแก 



 

38 

  3.1 อายุ การที่มีอายุตางกันยอมมคีวามตองการผลิตภัณฑตางกัน 

  3.2 อาชีพ ซ่ึงอาชีพแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปน และความตองการสินคา และ
บริการที่แตกตางกัน 

  3.3  รายได หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ โดยโอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอ
สินคา และบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ โอกาสเหลานี้จะประกอบไปดวยรายได การออม สินทรัพย 
อํานาจการซื้อ และทัศนคติเกี่ยวกับการใชจายเงิน นักการตลาดจึงตองศึกษา แนวโนมของรายได
สวนบุคคล 

  3.4  การศึกษา ผูทีม่ีการศึกษาสูงมีแนวโนมการบริโภคผลิตภัณฑที่มีคุณภาพที่ดีกวาผูที่
มีการศึกษานอย 

  3.5  คานิยมหรือคุณคา และรูปแบบการดําเนินชีวิต คานิยมหมายถึง ความนิยมใน
ส่ิงของหรือบุคคลหรือความคิดในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง คุณคาหมายถึง อัตราสวนของผลประโยชนที่
รับรูตอราคาสินคา สวนรูปแบบการดํารงชีวิตหมายถึง รูปแบบของการดํารงชีวิตในโลกมนุษย 
แสดงออกในรูปของ AIOs คือ กิจกรรม (activity) ความสนใจ (interest) ความคิดเห็น (opinions) 
รูปแบบการดําเนินชีวิตขึ้นอยูกับวัฒนธรรม ชนชั้นของสังคม และกลุมอาชีพของแตละบุคคล 

  3.6 วงจรชีวิตครอบครัว เปนขั้นตอนการดํารงชีวิตของบุคคลในลักษณะของการมี
ครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนส่ิงที่มีอิทธิพลตอความตองการ ทัศนคติ และคานิยม
ของบุคคล ทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและพฤตกิรรมการซื้อที่แตกตางกัน 

 4.  ปจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลมาจากปจจัยดานจิตวิทยา ซ่ึง
ถือวาเปนปจจัยภายในของผูบริโภค ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและการใชสินคา ปจจัยภายใน 
ประกอบดวย 

  4.1  การจูงใจ เปนสิ่งที่เกิดภายในตัวบุคคล ซ่ึงกระตุนใหบุคคลปฏิบัติ การจูงใจเกิด
ภายในบุคคล แตอาจถูกกระทบจากปจจัยภายนอก แรงจูงใจที่เกิดขึ้นภายในตัวมนุษยถือวาเปน
ความตองการมนุษย 

  4.2  การรับรู  เปนกระบวนการของแตละบุคคลไดรับการเลือกสรร จัดระเบียบ และ
ตีความหมายขอมูล เพ่ือที่สรางภาพที่มีความหมาย ซ่ึงการรับรูจะแสดงถึงความรูสึกจากประสาท
สัมผัสทั้ง 5 ไดแก การเห็น ไดกล่ิน ไดยิน ไดรสชาติและไดรูสึก การรับรูเปนกระบวนการของ      
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แตละบุคคล ขึ้นอยูกับปจจัยภายใน เชน ความเชื่อ ประสบการณ ความตองการและอารมณ และ
ปจจัยภายนอก เชน ส่ิงกระตุน 

  4.3 การเรียนรู  หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรม หรือความโนมเอียงของ
พฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมา  การเรียนรูของบุคคลเกิดขึ้นเมื่อบุคคลไดรับสิ่งกระตุน และ
จะเกิดการตอบสนอง  นอกจากนี้ยังเกิดจากอิทธิพลตางๆ  เชน ทัศนคติ ความเชื่อถือ และ
ประสบการณในอดีต 

  4.4  ความเชื่อและทัศนคติ เปนความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซ่ึงเปนผล
มาจากประสบการณในอดีต 

  4.5 บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาที่แตกตางกันของบุคคล ซ่ึงนําไปสูการ
ตอบสนองตอส่ิงแวดลอมที่มีแนวโนมเหมือนเดิม และสอดคลองกัน 

  4.6  ทัศนคติ หมายถึง การประเมินความพึงพอใจ หรือไมพึงพอใจของบุคคลหรือ
ความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ทัศนคติเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความเชื่อ ใน
ขณะเดียวกันความเชื่อก็มีอิทธิพลตอทัศนคติ ทัศนคติเกิดจากประสบการณที่เรียนรูในอดีต และ
ความสัมพันธที่มีตอกลุมอางอิง เชน พอ แม เพื่อน บุคคลชั้นนําในสังคม เปนตน 

  4.7 แนวคดิของตนเอง หมายถงึ ความรูสึกนกึคิดที่บุคคลมีตอตนเอง หรือ ความคิดที่
บุคคลวาบุคคลอื่นมีความคิดเห็นตอตนอยางไร 

 ในแงของการตลาดจึงจําเปนตองศึกษาหลักเกณฑการตัดสินใจซื้อ คือ ปจจัยภายนอก อัน
เปนผลมาจากปจจัยวัฒนธรรม และสังคม ปจจัยดานจิตวิทยา ซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายใน รวมทั้ง
ลักษณะสวนบุคคล โดยที่ปจจัยเหลานี้มีประโยชนตอการพิจารณาลักษณะความสนใจของผูซ้ือที่มี
ตอผลิตภัณฑ โดยนําไปสูการปรับปรุงผลิตภัณฑ ตัดสินใจดานราคา การจัดชองทางการจัดจําหนาย 
และการสงเสริมการตลาดหรือสวนประสมทางการตลาดได เพื่อสรางใหผูบริโภคเกิดทัศนคติที่ดีตอ
ผลิตภัณฑ 

แนวคิดเก่ียวกับการศึกษาศักยภาพ  

   การพัฒนาแหลงทองเที่ยวในกลุมพื้นที่ตางๆ จําเปนที่จะตองพิจารณาถึงความสามารถหรือ
ความพรอมของสถานที่วามีอยูมากนอยเพียงใด สมควรตอการพัฒนาหรือปรับปรุงในระดับใดที่จะ
เหมาะสม นอกจากนี้ หากมีแหลงทองเที่ยวกระจัดกระจายอยูเปนจํานวนมาก แตเมื่อมีการ
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พัฒนาการทองเที่ยวเกิดขึ้นก็จะประสบปญหาขอจํากัดในดานที่เกี่ยวของ อาทิ กําลังบุคลากร 
เครื่องมือเทคโนโลยี และงบประมาณในการดําเนินการ จึงจําเปนตองมีการคัดเลือกเฉพาะแหลง
ทองเที่ยวที่มีศักยภาพ หรือความสามารถในการรองรับการพัฒนาสูงหรือจัดอยูในอันดับแรกๆ 
เพื่อใหสอดคลองกับเทคโนโลยี และคาใชจายเพียงพอกับวงเงินงบประมาณที่มีอยู 

   ดังนั้นในการจัดศักยภาพของแหลงทองเที่ยวจึงจําเปนตองกําหนดหลักเกณฑโดยพิจารณา
คุณลักษณะในดานตางๆ ของแหลงทองเที่ยวเปนตัววัดศักยภาพนํามาเปรียบเทียบกันในกลุมแหลง
ทองเที่ยวทั้งหมดเพื่อจัดลําดับความสําคัญของศักยภาพที่มอียู ซ่ึงทําใหการเลือกสรรแหลงทองเที่ยว
แตละแหงขึ้นมาพัฒนาตามลําดับกอนหลังไดอยางถูกตองและเหมาะสมกับขอจํากัดของบุคลากร 
เครื่องมือ และงบประมาณที่มีอยู แนวคิดในการจัดศักยภาพหรือความสําคัญของแหลงทองเที่ยว     
มีการพิจารณาจากองคประกอบใหญๆดังนี้ (วิวัฒนชัย บุณยภักดิ์, 2538) 

  1.  คุณคาของแหลงทองเที่ยว หมายถึง สาระที่เปนแกนแทจริงของแหลงทองเที่ยวซ่ึง
นับเปนคุณคาหรือความสําคัญที่มีอยู อันจะยังผลเปนสิ่งดึงดูดใจนักทองเที่ยวเปนสิ่งสรางความ
ประทับใจแกนักทองเที่ยวและเปนสิ่งตอบสนองความสนใจหรือความตองการของนักทองเที่ยว
ลักษณะคุณคาเหลานี้ในแตละแหลงทองเที่ยวจะมีมากนอยไมทัดเทียมกัน เชน ชายทะเลซึ่งมี        
ภูมิทัศนสวยงามดวยเกาะแกง หาดทรายขาว และนํ้าทะเลใสสะอาด ยอมจะมีคุณคามากกวา
ชายทะเลที่มีภูมิทัศนธรรมดาหรือพบเห็นไดทั่วไป หาดทรายโคลน และนํ้าทะเลขุน หรือวัดที่มี
โบราณวัตถุสถานเปนแบบสถาปตยกรรมเกาแก มีประวัติเกี่ยวของกับเหตุการณสําคัญใน
ประวัติศาสตรก็ยอมจะมีคุณคามากกวาวัดที่สรางตามแบบสถาปตยกรรมสมัยใหมและไมมีประวัติ
ความเปนมานาสนใจ เปนตน 

  2.  ความพรอมของแหลงทองเที่ยว หมายถึง ส่ิงหรือสวนประกอบของสถานที่แหงนั้นที่
จะตอนรับนักทองเที่ยว หรือชวยในการตัดสินใจของนักทองเที่ยวท่ีจะเลือกเดินทางมาสูสถานที่
แหงนั้น ซ่ึงแมวาความพรอมของแหลงทองเที่ยวจะไมใชส่ิงดึงดูดใจหรือส่ิงตอบสนองความ
ตองการของนักทองเที่ยว แตความพรอมของแหลงทองเที่ยวมีอิทธิพลมากในการตัดสินใจเลือก
เดินทางมายังสถานที่นั้น 

  3.  องคประกอบของแหลงทองเที่ยวที่ใชในการวิเคราะห ไดแก 

  3.1 คุณคาในตัวของแหลงทองเที่ยว หมายถึง สาระที่แทจริงของแหลงทองเที่ยว
เปรียบเสมือนทุนเดิมของสถานที่แหงนั้น ที่สามารถสรางความสนใจและดึงดูดใหนักทองเที่ยวเดิน
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ทางเขาไปเยือนได ลักษณะคุณคาเหลานี้ ไดแก ความสวยงาม ลักษณะเดนในตัวเอง ความเกาแกทาง
ประวัติความเปนมา เปนตน  

   3.2 สภาพการเขาถึง หมายถึง สภาพการคมนาคมไปสูแหลงทองเที่ยวนั้นๆ มีความ
สะดวกสบาย เหมาะตอการเดินทางทองเที่ยวมากนอยเพียงใด โดยพิจารณาจากระยะทางจากจุด
ศูนยกลางการทองเที่ยวมาสูแหลงทองเที่ยว เชน ระยะทางจากตัวเมือง ซ่ึงจะเปนศูนยกลางการ
ทองเที่ยวของพื้นที่นั้น เปนตน พิจารณาจากลักษณะการเดินทางวาเปนอยางไร เชน โดยรถยนตเรือ 
หรือการเดินเทา สภาพของเสนทางเอื้ออํานวยตอการเดินทางมากนอยเพียงใด มีสภาพเปนถนน
คอนกรีต ลาดยาง ลูกรัง หรือถนนดิน ถาเปนแมนํ้าลําคลอง ตองใชเรือ หรือแพ มีส่ิงกีดขวางหรือไม 
และถาเปนทางเทา สภาพทางเดินดีหรือไม ระยะทางเดินเหมาะกับนักทองเที่ยวเพียงใดการจัดหา
พาหนะสะดวกหรือยาก และคาวาจางแพงหรือถูก เปนตน 

   3.3 ส่ิงอํานวยความสะดวก หมายถึง ส่ิงบริการขั้นพื้นฐานตางๆ ที่จําเปนตอการ
ทองเท่ียว และระบบสาธารณูปการ ซ่ึงมีอยูในแหลงทองเที่ยวนั้นๆ ที่นักทองเที่ยวสามารถจะใชได
อยางสะดวกสบายมากนอยเพียงใด เชน ที่พักแรม รานอาหารและเครื่องดื่ม สถานเริงรมย สถาน
บริการอื่นๆ ระบบไฟฟา ประปา โทรศัพท สถานรักษาพยาบาล สถานีตํารวจ หรือระบบรักษาความ
ปลอดภัย เปนตน ส่ิงเหลานี้จะพิจารณาทั้งปริมาณและคุณภาพควบคูกันไป และถาหากในบริเวณ
แหลงทองเที่ยวนั้นไมมีส่ิงอํานวยความสะดวกอยางครบถวน ก็จะพิจารณาถึงความสะดวกและ
ความใกลไกลที่จะไปอาศัยใชบริการสิ่งอํานวยความสะดวกจากแหลงชุมชนขางเคียงไดยากงาย
เพียงใด 

   3.4 สภาพแวดลอม หมายถึง ส่ิงรอบตัวของแหลงทองเที่ยว ที่รวมตั้งแตสภาพทาง
ภูมิศาสตร ระบบนิเวศ และสภาพอื่นๆ เชน สภาพทางกายภาพ สภาพอากาศ กล่ิน เสียง ควัน สภาพ
นํ้าตามแหลงนํ้าขุนขน หรือใสสะอาด และความสะดวกอื่นๆ ซ่ึงสิ่งเหลานี้จะเกิดขึ้นไดทั้งในบรเิวณ
แหลงทองเที่ยวเอง และบริเวณขางเคียง หากสภาพแวดลอมเกิดเปนปญหาจนเปนไปในลักษณะ
มลภาวะ ยอมจะสงผลดีใหแหลงทองเที่ยวเกิดสภาพเสื่อมโทรม ลดคุณคา และลดความประทับใจ
ตอนักทองเที่ยว 

   3.5 ขอจํากัดในการรับนักทองเที่ยว หมายถึง อุปสรรคหรือขอขัดของในการใช
สถานที่แหงนั้นเปนแหลงทองเที่ยว เชน ขอจํากัดดานพื้นที่ที่สามารถรองรับนักทองเที่ยวไดครั้งละ
ไมมากถามีนักทองเที่ยวมากในที่พัก นํ้าประปา ไฟฟา จะบริการไดไมเพียงพอ ปญหาความ
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ปลอดภัยตอนักทองเที่ยว ปญหาผูกอการราย ขอจํากัดเปนเขตหวงหามของราชการหรือเอกชน   
เปนตน 

   3.6 ความมีช่ือเสียงในปจจุบัน หมายถึง ความเปนที่รูจักแพรหลายของแหลงทองเที่ยว
นั้นๆ ในกลุมนักทองเที่ยวโดยทั่วไปในปจจุบัน ซ่ึงไดจากการออกแบบสอบถามนักทองเที่ยวธุรกิจ
ทองเที่ยว และวัดจากจํานวนนักทองเที่ยวในแหลงทองเที่ยวแตละแหง 

  การกําหนดตัวแปรในการประเมินศักยภาพการทองเที่ยวเชิงเกษตรของสถาบันวิจัย
วิทยาศาสตรและเทคโนโลยีแหงประเทศไทย มีแนวคิดในการกําหนดตัวแปรเพื่อประเมินศักยภาพ
ของแหลงทองเที่ยว ดังนี้ (สถาบันวิจัยวิทยาศาสตรและเทคโนโลยีแหงประเทศไทย, 2543) 

  1.  ลักษณะของการทําเกษตรกรรม 
 2.  ส่ิงดึงดูดใจหรือจดุขาย 
 3.  โครงสรางพื้นฐาน คือ โครงสรางพื้นฐานในการเขาถึงและการเอื้ออํานวยตอการใช
ประโยชนดานการทองเที่ยว 
  4.  การใชเปนแหลงทองเที่ยว แหลงเกษตรที่ใชเปนแหลงทองเที่ยวอยูแลวแสดงถึงความมี
ศักยภาพระดับหนึ่งรวมทั้งความมีประสบการณในการทองเที่ยว 
  5.  ความตองการใชประโยชนดานการทองเที่ยว 
  6. การมีแหลงทองเที่ยวเสริม 
  7.  ความสามารถใชเปนแหลงทองเที่ยวในรอบป 
  8.  ความคิดเห็นของเจาหนาที่การเกษตร 

ประโยชนของแนวคิดในการศึกษาท่ีนํามาใชในการศึกษาครั้งนี้ 

  ในการศึกษาธุรกิจทองเที่ยวเชิงเกษตรตําบลทาคา อําเภออัมพวา จังหวัดสมุทรสงครามใน
คร้ังนี้ ไดอาศัยแนวคิดในการศึกษาดานตางๆ ดังที่กลาวมานี้ เพื่อใชประโยชนในการเปนแนวทาง
การศึกษาใหบรรลุวัตถุตามประสงคที่วางไวใหเปนไปโดยมีหลักการอยางถูกตองเหมาะสม และ
งานวิจัยมีความนาเชื่อถือมากขึ้น 
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กรอบแนวคิดการศึกษา 
 

 ตัวแปรอิสระ        ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

1. เพศ 

2. อายุ 
3. สถานภาพ 

4. การศึกษา 

5. อาชีพ 

6. รายไดตอเดือน  

 

ปจจัยที่มีอิทธิตอการตัดสินใจทองเท่ียวตลาดน้ําทาคา 

ปจจัยดานการตลาด (7 P’s) 
1. ผลิตภัณฑ  (Product) 
2. ราคา (Price) 
3.  สถานที่ (Place) 
4. สงเสริมการตลาด (Promotion) 
5. บุคลากร (People)  
6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical) 
7. กระบวนการ (Process) 

การตัดสินใจและพฤติกรรมการทองเท่ียว 

1. จํานวนครั้งในการทองเที่ยวภายในประเทศตอป 
2. การตัดสินใจกลับมาตลาดน้ําทาคา 
3. การตัดสินใจในการพักคางแรม 
4. จุดประสงคในการมาตลาดน้ําทาคา 
5. กิจกรรมในการเที่ยวตลาดน้ําทาคา 
6. การรับทราบขอมูลตลาดน้ําทาคา 



บทที่ 3 

สภาพทั่วไป 

ลักษณะทั่วไป 

  จังหวัดสมุทรสงครามอยูหางจากกรุงเทพฯ ประมาณ 72 กิโลเมตร มีพื้นที่ประมาณ 416 
ตารางกิโลเมตร แบงการปกครองออกเปน 3 อําเภอ ไดแก อําเภอเมือง อําเภออัมพวา และอําเภอ  
บางคนที 

อาณาเขตติดตอ 

  ทิศเหนือ             ติดตอกับจังหวัดราชบุรี  
  ทิศใต                 ติดตอกับจังหวัดเพชรบุรี และอาวไทย  
  ทิศตะวนัออก   ติดตอกับจังหวัดสมุทรสาคร  
  ทิศตะวนัตก      ติดตอกับจังหวัดเพชรบุรีและราชบุรี  

สภาพทางภูมิศาสตร 

สภาพในปจจุบันของจังหวัดสมุทรสงคราม เปนจังหวัดที่มีพื้นที่ทั่วไปเปนที่ราบลุม ติดกับ
ชายฝงทะเลยาว 23 กิโลเมตร ปราศจากภูเขาและเกาะ สภาพดินเปนดินเหนียวปนทราย ออนตัวงาย
มีความอุดมสมบูรณเหมาะแกการกสิกรรม ที่สําคัญ มีลําคลองมากถึง 330 คลองแยกจากแมน้ําแม
กลอง ซ่ึงตนน้ําเกิดจากแควนอยและแควใหญในจังหวัดกาญจนบุรี ไหลผานจังหวัดราชบุรี และ
สมุทรสงครามในทองที่อําเภอบางคนทีและอําเภออัมพวา ไปลงอาวไทยที่ปากแมน้ําแมกลองในเขต
อําเภอเมืองฯ มีความยาวถึง 115 กิโลเมตร แตในชวงที่ไหลผานจังหวัดสมุทรสงคราม มีความยาว 
22กิโลเมตรที่ตั้งและอาณาเขตจังหวัดสมุทรสงคราม เปนจังหวัดที่เล็กที่สุดของประเทศไทย ตั้งอยู
ทางภาคกลางตอนลางบริเวณชายฝงทะเลอาวไทยดานตะวันตกปากแมน้ําแมกลอง หางจาก
กรุงเทพฯไปทางทิศตะวันตกเฉียงใต ตามทางหลวงแผนดินหมายเลข 35 (ถนนพระรามที่ 2) 
ระยะทาง กิโลเมตร หรือประมาณเสนรุงที่ 13 องศาเหนือ และเสนแวงที่ 100 องศาตะวันออกมีเนื้อ
ที่ประมาณ 416.707 ตารางกิโลเมตร (260,441.87 ไร) อําเภออัมพวามีเนื้อท่ีมากที่สุด และอําเภอบาง
คนทีมีเนื้อที่นอยที่สุด จังหวัดสมุทรสงครามมีอาณาเขตติดตอ ดังนี้ 

 



 

45 

แผนที่ตลาดน้าํทาคา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 3.1  แผนที่ตลาดน้าํทาคา 

ตลาดน้ําทาคา 
อําเภออัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม 
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ลักษณะภูมิอากาศ 

สภาพอากาศชุมชื้นตลอดปเพราะติดกับอาวไทยจึงไดรับอิทธิพลจากมรสุมตะวันตกเฉียง
ใต จากอาวไทย และทะเลจีนใต ซ่ึงชวยพัดพาฝนมาตกในฤดูฝน และทําใหสภาพอากาศชุมชื้น
ตลอดทั้งป ในฤดูรอนอากาศไมรอนจัดเกินไป และในฤดูหนาวอากาศไมหนาวจัด จึงนับไดวาเปน
จังหวัดที่มีอากาศดีตลอดป สภาพอากาศตามฤดูกาล มีดังนี้ 

ฤดูรอน เร่ิมจากเดือนกุมภาพันธ ถึงเดือนเมษายน รวมประมาณ 3 เดือน สภาพพื้นที่อยูใกล
ทะเล ทําใหอากาศไมรอนจัดชวงรอยตอของฤดูรอน-ฤดูฝนคือเดือนเมษายน-พฤษภาคม เปนชวง
กอนจะมีมรสุมตะวันตกเฉียงใต จึงทําใหมีพายุฝนฟาคะนอง และอาจไดรับพายุ ดีเปรสชั่น ซ่ึง
เคลื่อนตัวจากทะเลจีนใตเขามาทางฝงเวียดนาม ในสภาพของพายุใตฝุน หรือโซนรอน ทําใหมีฝน
ตกหนักตอเนื่อง 

ฤดูฝน เร่ิมจากเดือนพฤษภาคม ถึงเดือนตุลาคม รวมประมาณ 6 เดือน เนื่องจากไดรับทั้ง
มรสุมตะวันตกเฉียงใต และมรสุมจากทะเลจีนใต จึงทําใหฝนตกตอเนื่องกันเปนเวลานาน และตก
ชุกในเดือนกันยายน ปริมาณน้ําฝนตลอดป ประมาณ 254 มิลลิเมตร 

ฤดูหนาว  เร่ิมจากเดือนพฤศจิกายนถึงเดือนมกราคม ประมาณ 3 เดือน เนื่องจากอยูใกล
ทะเลจึงทําใหอากาศไมหนาวจัด และมีชวงเวลาเพียงสั้นๆ อุณหภูมิเฉลี่ยตลอดทั้งปประมาณ 27 
องศาเซลเซียส  

สภาพทางสังคมศาสตร 

สภาพความเปนอยู และสังคมของชาวจังหวัดสมุทรสงคราม ยังคงเปนแบบชนบทเปน
สังคมเกษตร ที่มีความสงบสุขรมเย็นมาแตอดีตกาล ผูคนสวนใหญมีอุปนิสัยขยันหมั่นเพียรอดทน
มัธยัสถ ทําใหมีฐานะคอนขางดี มีจิตใจโอบออมอารี ใจบุญ สุนทาน รักความยุติธรรม ยึดมั่นใน
ขนบธรรมเนียมประเพณี และศาสนา เปนเมืองประวัติศาสตรที่มีศิลปวัฒนธรรมของทองถ่ินที่
นาสนใจ ดังจะเห็นไดจาก เปนสถานที่กําเนิดศิลปนที่มีช่ือเสียงดังเชน พระบาทสมเด็จพระพุทธเลิศ
หลานภาลัย หลวงประดิษฐไพเราะ ครูเอื้อสุนทรสนาน ฯลฯ ประชากรในจังหวัดสมุทรสงคราม จะ
อาศัยตั้งบานเรือนอยูอยางกระจัดกระจายในทุกๆ อําเภอประกอบดวยผูมีเชื้อชาติไทย สัญชาติไทย
เปนสวนใหญ รองลงมาเปนชาวจีน สวนเชื้อชาติอ่ืนๆ มีเพียงเล็กนอย โดยมีประชากรทั้งสิ้น 
207,707 คน 44,325 ครัวเรือน เฉลี่ยความหนาแนนของประชากร 498 คน ตอตารางกิโลเมตร ซ่ึง
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ประชากรสวนใหญอาศัยอยูอยางหนาแนนในเขตเมือง ตามริมแมน้ําแมกลองทั้ง 2 ฝง และลําคลอง
สาขา รวมทั้งตามแนวถนนตางๆ โดยมีสภาพทางสังคมที่สําคัญๆ ดังนี้ 

วัฒนธรรม 

มีแหลงสงเสริมวัฒนธรรมที่สําคัญ 2 แหง คือ 

1.  อุทยานพระบาทสมเด็จพระพุทธเลิศหลานภาลัย "อุทยาน ร.2" ซ่ึงจะมีการจัดงานเฉลิม
พระเกียรติพระบาทสมเด็จพระพุทธเลิศหลานภาลัย ในวันเสารแรกของเดือนกุมภาพันธทุกปสมเด็จ
พระเทพรัตนราชสุดาฯสยามบรมราชกุมารีจะเสด็จเปนองคประธาน 

2.  ศูนยวัฒนธรรมจังหวัด ตั้งอยูที่โรงเรียนถาวรานุกูล ซ่ึงเปนแหลงบริการขอมูล
วัฒนธรรมของจังหวัดสมุทรสงคราม 

สภาพทางเศรษฐกิจและการพาณิชย 

ตามสภาพทางภูมิศาสตรที่กลาวมาแลวตอนตนทําใหจังหวัดสมุทรสงครามมีโครงสราง
ทางเศรษฐกิจเปนแบบเกษตรกรรม ประชากรสวนใหญรอยละ 80 ประกอบอาชีพเกษตรกรรม และ
กสิกรรม ไดแก การทําสวนมะพราว การทําสวนผลไม เชน ล้ินจี่ สมโอ มะพราว กลวย และพืชผัก
ตางๆ โดยมีพื้นที่เพาะปลูกประมาณ141,301 ไร หรือคิดเปนรอยละ 54.25 ของพื้นที่ทั้งจังหวดั และ
เนื่องจากเปนจังหวัดที่มีพื้นที่ติดตอชายฝงทะเลระยะทาง 23 กิโลเมตร และมีแมน้ําแมกลองไหล
ผานทั้ง3 อําเภอ รวมทั้งมีลําคลองนอยใหญกวา 300 คลอง ทําใหอาชีพการประมงเปนอาชีพสําคัญ 
รองจากอาชีพทําสวนอุตสาหกรรมที่สําคัญของจังหวัดไดแกอุตสาหกรรมอาหารและเครื่องดื่ม 
อุตสาหกรรมน้ําปลา น้ําตาลสดผานระบบการฆาเชื้อ (สเตอริไลส) น้ําตาลมะพราว น้ําผลไมตางๆ 
อุตสาหกรรมผลิตอาหารสัตว แปรรูปสัตวน้ํา อุตสาหกรรมแปรรูปไม อุตสาหกรรมหองเย็น ซอม
เครื่องยนต อุปกรณเครื่องเรือ 

ภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน อยูในระยะการทรงตัว อาชีพเกษตรกรรมแมราคาผลผลิตบาง
ชนิดจะมีราคาสูงขึ้น แตผลผลิตมีนอย ประกอบกับราคาปุย และสารเคมีอ่ืนๆ มีราคาสูงเชนกัน ใน
อาชีพการประมงและอุตสาหกรรมตอเนื่อง มีแนวโนมฟนตัว แมจะประสบปญหาที่สหภาพยุโรป
ประกาศตัดสิทธิพิเศษทางการคาสินคาเกษตรจากประเทศไทย 18 รายการ แตตนทุนหลักคือน้ํามัน
ลดลงจากอิทธิพลคาเงินบาท และสินคาทางทะเลจากเรืออวนลากคูของสมุทรสงครามไดรับ
ผลกระทบเพียงเล็กนอยเทานั้น แตถึงอยางไรก็ตามการประมงก็เปนสาขาการผลิตที่ทํารายไดสูงสุด
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ใหจังหวัด รองลงมา คือ กสิกรรม และการแปรรูปสินคาเกษตรอยางงาย สวนภาคการบริการยังคงมี
การขยายตัวอยางตอเนื่อง ทั้งธุรกิจการโรงแรม รานอาหาร และบริการขนสง เนื่องจากรัฐบาลได
กําหนดใหทองที่จังหวัดสมุทรสงคราม เปนแหลงทองเที่ยว จึงมีทั้งชาวไทยและชาวตางประเทศ
แวะเวียนมาเยือนมากขึ้น สงผลใหกิจการรานอาหารขยายตัวเพิ่มขึ้น สวนการคมนาคมขนสง
ขยายตัวตามภาวะการทองเที่ยวจังหวัดสมุทรสงคราม มีศักยภาพการพัฒนาจังหวัดที่สําคัญ 9 
ประการ คือ 

1.  ทําเลที่ตั้งใกลกรุงเทพมหานคร 

2.  มีทางหลวงแผนดิน 2 สายตัดผาน 

3.  เปนจังหวัดที่เชื่อมโยงระหวางภาคกลางกับภาคใต 

4.  เปนเมืองที่มอีาณาเขตติดตอกับทะเลยาวประมาณ 23 กิโลเมตร 

5.  มีแมน้ํ าแมกลองไหลผานทุกอํา เภอ  และไหลลงอาวไทย  ณ  เขตอํา เภอเมือง
สมุทรสงคราม 

6. ลักษณะดินกวารอยละ 50 ของพื้นที่ในจังหวัดเหมาะสมกับการกสิกรรมประเภทพืช
สวน เชน มะพราว สมโอ และล้ินจี่ 

7.  มีพื้นดินที่เหมาะสมกับการทําฟารมสัตวน้ําทะเล และสัตวน้ําจืด 

8.  มสีถานที่ทองเที่ยวที่มีลักษณะเปนเอกลักษณของจังหวัด ไดแก ดอนหอยหลอด และ
เปนเอกลักษณของสังคมไทยดั้งเดิม ไดแก ตลาดน้ํา และสภาพความเปนอยูบริเวณริมแมน้ําลําคลอง 
ตลอดจนมีสถานที่ทองเที่ยวประเภทโบราณสถาน และโบราณวัตถุใหชมหลายแหง 

9. มีแหลงน้ําธรรมชาติทั้งผิวดินและใตดินมาก  

จากศักยภาพดังกลาวจังหวัดจึงไดกําหนดยุทธศาสตรในการพัฒนาจังหวัด หรือความ
ตองการของจังหวัดไว 6 ประการ คือ 

1.  เปนแหลงอุตสาหกรรมแปรรูปทางการเกษตรที่สามารถควบคุมมลพิษได 

2.  เปนแหลงทองเที่ยวและที่พักอาศัย 
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3.  ปลอดยาเสพติด ยาบา และเอดส 

4.  มีการปรับปรุงโครงสรางพื้นฐานที่เพียงพอ 

5.  มีระบบปองกันน้ําเค็มรุกลํ้าที่สวน 

6.  มีระบบบําบัดน้ําเสียเพื่อรักษาสิ่งแวดลอมใหอยูในสภาพที่ดี 

โดยทั่วไปการพัฒนาเศรษฐกิจจะมีวิวัฒนาการที่สวนทางกับสภาพแวดลอมธรรมชาติ 
ดังนั้นเพื่อรักษาสภาพแวดลอมของธรรมชาติใหสูญเสียนอยที่สุดจากการสงเสริมใหเกิดการลงทุน
ในกิจกรรมตางๆ ในจังหวัดสมุทรสงคราม จังหวัดจึงมีนโยบายจัดตั้ง "กองทุนสิ่งแวดลอม" โดย
อาศัยหลักเศรษฐกิจที่ใหผูปลอยมลพิษเปนผูเสียคาบําบัดมลพิษ ทั้งนี้คาธรรมเนียมที่เรียกเก็บจะตอง
ครอบคลุมตนทุนทุกประเภท และทุกขั้นตอนของกระบวนการบําบัดของเสีย 

สภาพทางการเมืองและการปกครอง 

ความสนใจดานการเมืองของประชาชนชาวจังหวัดสมุทรสงครามอยูในเกณฑต่ํา เพราะมี
ความเปนอยูที่สงบสุข รมเย็น ผลจากการเลือกตั้งที่ผานมามีผูมาใชสิทธิเลือกตั้งเฉลี่ยรอยละ 52 แต
ในการเลือกตั้งตามรัฐธรรมนูญแหงราชอาณาจักรไทย พุทธศักราช 2540 มาตรา 68 ไดกําหนดให
การเลือกตั้งเปนทั้งสิทธิและหนาที่ของชาวไทย ถาผูใดไมไปลงคะแนนและไมแจงเหตุอันควร 
จะตองเสียสิทธิตามที่กฎหมายบัญญัติไว คงจะทําใหชาวสมุทรสงครามมีความกระตือรือรนสนใจ
การเมืองและไปใชสิทธิปฏิบัติหนาที่ในการลงคะแนนเสียงเลือกตั้งสมาชิกสภาผูแทนราษฎรมาก
ขึ้น สมุทรสงครามมีผูมีสิทธิเลือกตั้งจํานวน 145,644 คนแบงเขตเลือกตั้งเปน 1 เขตเลือกตั้ง มีหนวย
เลือกตั้งทั้งหมด 350 หนวย แบงเปน อําเภอเมืองฯ 136 หนวย อําเภออัมพวา 112 หนวย และอําเภอ
บางคนที 102 หนวย 

 ลักษณะทางเศรษฐกิจ 

ประชาชนสวนใหญของเทศบาลตําบลทาคายังคงประกอบอาชีพเกษตรกรรม ซ่ึงเปนอาชีพ
ดั้งเดิมที่สืบทอดกันมาตั้งแตอดีต รองลงมาเปนการประกอบอาชีพพาณิชยกรรม อุตสาหกรรม รับ
ราชการ ฯลฯ ทําใหโครงสรางทางเศรษฐกิจ และรายไดประชากรเปนไปตามลักษณะของการ
ประกอบอาชีพ 
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การเกษตรกรรม 

ประชากรในเขตเทศบาล มีการประกอบอาชีพเกษตรกรรม ที่สําคัญคือการทําสวนผลไม 
โดยผลผลิตจากสวนผลไมหลักๆ ไดแก มะพราว สมโอ ล้ินจี้ มะมวง  เปนตน 

ตําบลทาคา  อําเภออัมพวา   จังหวัดสมุทรสงคราม 

ส่ิงหนึ่งที่คูมากับจังหวัดสมุทรสงคราม ก็คือแมน้ําลําคลองนอยใหญ ซ่ึงมีอยูมากมาย ทําให
วิถีการดําเนินชีวิตของชาวบานผูกพันกับแมน้ําลําคลองเรื่อยมา ทั้งการสัญจรไปมาหาสูกัน การ
ประกอบอาชีพตาง ๆ การซื้อขายแลกเปลี่ยนสินคา และส่ิงหนึ่งที่สะทอนภาพชุมชนริมน้ําไดชัดเจน 
คือ ตลาดน้ํา ที่มีมาตั้งแตคร้ังอยุธยา ในสมัยนั้นชาวบานจากสมุทรสงครามจะพายเรือนําพืชผัก 
ผลไม กุง หอย ปู ปลา กะป น้ําปลา กุงแหง ปลาเค็ม ลองเขาไปขายตอเนื่องถึงสมัยธนบุรีและ
รัตนโกสินทร กอนที่ตลาดน้ําจะคอยๆ ลดนอยลงไปราว 60 ปที่แลวเมื่อการสัญจรทางบกมีความ
สะดวกขึ้น ภาพความคึกคักจอแจของผูคนและเรือบรรทุกพืชผล สินคา แนนขนัดในลําคลอง เสียง
เจรจาซื้อขาย พูดคุยทักทายกันทั่วทองน้ํา นับวันจะหาดูไดยากยิ่ง แตความมีชีวิตชีวาเหลานี้ยังคงมี
อยูที่ "ตลาดน้ําทาคา" 

ตลาดน้ําทาคา สถานที่เดิมตั้งอยูที่ทํานบทาคา ในสมัยที่ตําบลทาคามีกํานันช่ือนายลบ     
บุญปลอด ในละแวกหมูบานคลองมะขวิดหรือวัดวิหาร ประชาชนมีอาชีพทําสวน ปลูกพืชลมลุกทุก
ชนิดที่มีช่ือมาก คือ หอม กระเทียม พริดสด พริกแหง ขาวโพด ถ่ัวลิสง ถ่ัวเหลือง ถึงฤดูกาลทํานาใน
ทองรองจะปลูกขาว ประชาชนในชุมชนจะรวมชวยกันหรือท่ีเรียกวา ลงแขก ตั้งแตการทําแปลงตก
กลา หวานขาวที่เพาะไวในแปลง จนถึงการเก็บเกี่ยวขาว บนหลังรองจะปลูกพืชลมลุกตางๆ และทํา
ยาจืด การทํายาจืดนี้จะทํากันทุกบาน ถึงงานประจําปของวัดวิหารหรือวัดเทพประสิทธ์ิ จะมีการ
ประกวดยาจืดชิงรางวัล สินคาทั้งหลายของชาวบานจะมีพอคาแมคามารับซ้ือถึงที่บาน และจะมี
สินคาอีกสวนหนึ่งที่ชาวบานนําไปขายแลกเปลี่ยนกับสินคาชนิดอ่ืนที่นัดทํานบทาคา (เปนชื่อเรียก
ในสมัยนั้น) ชาวบานที่อยูใตทํานบลงไปจะนําเอาน้ําตาลมะพราว (น้ําตาลปก) และของทะเล มาขาย
แลกเปลี่ยนกับชาวบานที่อยูเหนือทํานบทาคาที่มพีวกผักสด ผลไม พริก หอม กระเทียม เปนประจํา 
การเดินทางไปทํานบทาคา คนที่อยูใตทํานบทาคาจนถึงชาวแมกลองริมทะเลจะพายเรือมาคางคืนที่
นัด บริเวณนัดทํานบจะมีแผงขายสินคามีหลังคาเรียบรอยอยูบนฝง สวนคนที่อยูเหนือทํานบจะออก
เดินทางมาแตเชามืดไปถึงนัดตั้งแตตีหา เริ่มมีการขายแลกเปลี่ยนสินคา จนตลาดวายหรือหมดคน
ประมาณบายสามโมงเปนประจํา จากนัดทํานบก็จะมีเรือลนมาเรื่อยๆ ตามลําคลองทาคาเพราะพอคา
แมคามาดักซื้อสินคากอนถึงนัด ในที่สุดก็มาติดตลาดเปนกลุมที่ของพันลา หรือคลองศาลาตลอดมา 
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จะมีเรือทุกลําคลองเดินทางมาคาขายเปนจํานวนมากทุกวันนัด กลายมาเปน “ตลาดน้ําทาคา” ใน
ปจจุบัน  

  ในปจจุบันนี้ ชาวสวนทุงหรือชาววัดวิหาร (วัดเทพประสิทธิ์) ไมมีการทําสวนปลูกพืช
ลมลุกหรือปลูกขาวในทองรองสวน สาเหตุเพราะวา ในฤดูแลงน้ําจะเค็มมาก ชาวบานจึงปลูก
มะพราวบนทองรองแทน เปนมะพราวเก็บลูกและมะพราวทําน้ําตาลทั้งหมด ตลาดน้ําทาคาจะจัด
งานทอดผาปาวันเพ็ญเดือน 12 ทุกป เพื่อนําเงินและสิ่งของมาทอดผาปาที่วัดวิหารหรือวัดเทพ
ประสิทธิ์ทุกๆ ป ในงานนี้จะจัดกิจกรรมสงเสริมวัฒนธรรมประเพณีทองถ่ิน คือ การแขงเรือ
ประเภทตางๆ และการประกวดกระทงที่ประดิษฐดวยวัสดุธรรมชาติทุกป  

สิ่งที่นาสนใจ 

  ตลาดน้ําจะมีในวันขึ้นหรือแรม 2 ค่ํา 7 ค่ํา 12 ค่ํา และไดเพิ่มใหมีในทุกวันเสารและอาทิตย 
ตั้งแตเวลาประมาณ 06.00-12.00 น. บริเวณตลาดน้ําทาคาบรรยากาศสองฝงน้ํารมร่ืนดวยสวน
มะพราวและสวนผลไม ตั้งแต 7 โมงเชา ชาวบานจะเริ่มทยอยพายเรือออกมาจากสวน บางก็มาจาก
ละแวกใกลเคียงบรรทุกผลไม พืชผัก ขนม ของกินของใช ลองมาขาย สินคาที่หลากหลายเหลานี้
เปนตัวแทนบอกเลาเรื่องราวในทองถ่ิน สภาพภูมิประเทศ พืชพันธุ ผลผลิต วิถีชีวิตผูคน ตลาดน้ําจึง
เปนตัวเชื่อมโยงอดีตกับปจจุบันไวดวยกัน เปนศูนยกลางการพบปะของคนในชุมชนและ
นักทองเที่ยวจากภายนอก บริเวณที่ติดตลาดมีทางเดินปูนริมน้ําและสะพานขามคลอง ทําให
นักทองเที่ยวสามารถเดินชมตลาดน้ําไดอยางสะดวกและทั่วถึง 

         บริเวณดานหนาทางเขาตลาดน้ํามีศนูยตอนรับนักทองเที่ยวของกลุมแมบานเกษตรกรตลาด
น้ําทาคา มีสินคาและผลิตภัณฑในชุมชนจําหนาย มีการสาธิตการเคี่ยวตาล หยอดตาล และบริการ
พาลองเรือเที่ยวสวน  

การเดินทาง  

  ทางรถยนต  จากตัวจังหวัดใชเสนทางหลวงหมายเลข 325 ทางเดียวกับไปอําเภอ
ดําเนินสะดวก ประมาณ 10 กิโลเมตร หรือเลยจากทางแยกเขา อําเภออัมพวา ไปประมาณ 4 
กิโลเมตร มีทางแยกอยูขวามือ มีปายบอกตลาดน้ําทาคา วิ่งเขาไปประมาณ 5 กิโลเมตร  

  รถประจําทาง จากตัวจังหวัด ขึ้นรถที่คิวหนาธนาคารทหารไทย ปลายทางตลาดน้ําทาคา   



บทที่ 4 

ผลการศึกษา 

    เพื่อใหการศึกษาธุรกิจทองเที่ยวเชิงเกษตรตําบลทาคา อําเภออัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม
คร้ังนี้บรรลุวัตถุประสงค โดยไดเก็บรวบรวมขอมูลในมิติตางๆ ของนักทองเที่ยวและผูประกอบการ
ในตําบลทาคา อําเภออัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม จํานวน 400 และ 129 ราย ตามลําดับ ซ่ึงมีขอมูล
ทั่วไปและผลการวิเคราะหของนักทองเที่ยวและผูประกอบการทั้งหมดประกอบดวย 5 สวน ดังนี้   

 สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไป 
  สวนที่ 2 พฤติกรรมการทองเที่ยวของนักทองเที่ยว  
  สวนที่ 3 ระดับความสําคัญของปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ  
  สวนที่ 4 การวิเคราะหปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเดินทางมาตลาดน้ําทาคา 
  สวนที่ 5 ระดับความสําคัญของศักยภาพ 

สวนท่ี 1  ขอมูลท่ัวไป 

 จากการสอบถามผูประกอบการและนักทองเที่ยวกลุมตัวอยางที่เดินทางมาทองเที่ยว     
ตลาดน้ําทาคา อําเภออัมพวา จงัหวัดสมุทรสงคราม ในชวงเดือนมกราคมถึงเดือนมีนาคม พ.ศ. 2552 
ผลการศึกษาลักษณะสวนบุคคลของกลุมตัวอยางทั้ง 2 กลุม ดังนี้ (ตารางที่ 4.1) 

  ลักษณะสวนบุคคลผูประกอบการในพื้นที่ตําบลทาคา อําเภอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม 
เนื่องจากสวนใหญมีอาชีพคาขาย (แมคาเรือ) ที่ประกอบการคาขายในตลาดน้ําทาคา สวนใหญจึง
เปนเพศหญิงมากกวา อายุมากกวา 35 ปขึ้นไป สถานภาพสมรสมีครอบครัว ทั้งนี้ สวนใหญจบ
การศึกษาระดับประถมศึกษา และมีรายไดตอเดือนต่ํากวา 5,000 บาท  

  สําหรับลักษณะสวนบุคคลของนักทองเที่ยวที่เดินทางมาทองเที่ยวตลาดน้ําทาคา พบวา 
สวนใหญเปนเพศหญิงที่มีอายุระหวาง 25-34 ป เนื่องจากสวนใหญอยูในวัยทํางานอาชีพลูกจางหรือ
พนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือน 10,001 – 15,000 บาท ประกอบกับมีสถานะโสด จึงมีความ
สะดวกและความพรอมทางการเงินพอเพียงตอการเดินทางทองเที่ยวในระดับหนึ่ง และเนื่องจากวา 
ตลาดน้ําทาคาเปนตลาดน้ํายามเชา สินคาสวนใหญเปนพวกพืชสวน ผักและผลไมตามฤดูกาล สินคา
เกษตรกรรมและหัตถกรรม และสินคาที่มีชื่อของตลาดน้ําทาคา คือ น้ําตาลมะพราว นักทองเที่ยว
สวนใหญจึงเปนเพศหญิงที่มีความตองการซื้อสินคาเพื่ออุปโภคบริโภคในครัวเรือน (ตารางที่ 4.1) 
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ตารางที่ 4.1 ขอมูลสวนบุคคล 
 

ผูประกอบการ   (N=129) นักทองเที่ยว   (N=400) 
รายการ 

จํานวน (ราย) รอยละ จํานวน (ราย) รอยละ 

เพศ 
ชาย 
หญิง 

 
20 

109 

 
15.50 
84.50 

 
171 
229 

 
42.75 
57.25 

อายุ 
ตํ่ากวา 15 ป 
15 – 24 ป 
25 – 34 ป 
35 ปขึ้นไป 

 
- 
- 

13 
116 

 
- 
- 

10.08 
89.92 

 
14 
63 

203 
120 

 
3.50 

15.75 
50.75 
30.00 

สถานภาพ 
โสด 
สมรส 
หยาราง / หมาย 

 
19 

102 
8 

 
14.73 
79.07 

6.20 

 
227 
171 

2 

 
56.75 
42.75 

0.50 

การศึกษา 
ประถมศึกษา 
มัธยมศึกษา / ปวช. 
อนุปริญญา / ปวส. 
ปริญญาตรี / เทียบเทา 
สูงกวาปริญญาตรี 

 
80 
41 

4 
4 
- 

 
62.02 
31.78 

3.10 
3.10 

- 

 
42 
62 
70 

167 
59 

 
10.50 
15.50 
17.50 
41.75 
14.75 

อาชีพนักทองเท่ียว 
นักเรียน / นักศึกษา 
ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
ประกอบธุรกิจสวนตัว 
ลูกจาง / พนักงานบริษัทเอกชน  
พอบาน / แมบาน 
อื่นๆ  

อาชีพผูประกอบการ 
นําเที่ยว 
คาขาย 
ที่พัก 

 
 
 
 
 
 
 
 

6 
116 

7 

 
 
 
 
 
 
 
 

4.65 
89.92 

5.43 

 
48 
54 
99 

157 
25 
17 

 
12.00 
13.50 
24.75 
39.25 

6.25 
4.25 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ) 
 

ผูประกอบการ   (N=129) นักทองเที่ยว   (N=400) 
รายการ 

จํานวน (ราย) รอยละ จํานวน (ราย) รอยละ 

รายไดตอเดือน 
ไมเกิน 5,000 บาท 
5,001 – 10,000 บาท 
10,001 – 15,000 บาท 
15,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 30,000 บาท 
30,001 บาทขึ้นไป  

 
67 
44 
10 

8 
- 
- 

 
51.94 
34.11 

7.75 
6.20 

- 
- 

 
53 
80 

100 
59 
47 
61 

 
13.25 
20.00 
25.00 
14.75 
11.75 
15.25 

ที่มา: จากการสํารวจ 

สวนท่ี 2  พฤตกิรรมการทองเที่ยวของนักทองเที่ยว 

  จากการสอบถามนักทองเที่ยวดานความถี่หรือจํานวนครั้งในการเดินทางทองเที่ยว
ภายในประเทศตอป พบวา นักทองเที่ยวสวนใหญเดินทางทองเที่ยวภายในประเทศมากกวา 5 คร้ัง
ตอป จํานวน 229 ราย คิดเปนรอยละ 57.25 ของกลุมตัวอยาง รองลงมาเดินทางทองเที่ยว
ภายในประเทศ 3 ครั้งตอป จํานวน 57 ราย เดินทางทองเที่ยวฯ 2 ครั้งตอป จํานวน 35 ราย เดินทาง
ทองเที่ยวฯ 1 คร้ังตอป จํานวน 29 ราย เดินทางทองเที่ยวฯ 5 ครั้งตอป จํานวน 27 ราย และเดินทาง
ทองเที่ยวฯ 4 คร้ังตอป จํานวน 23 ราย คิดเปนรอยละ 14.25 8.75 7.25 6.75 และ 5.75 ของกลุม
ตัวอยางตามลําดับ ซ่ึงจากตัวเลขดังกลาวแสดงใหเห็นวา ประชาชนสวนใหญเลือกที่จะเดินทาง
ทองเที่ยวเพื่อการผอนคลายในแตละปจํานวนหลายครั้ง สงผลตอระบบเศรษฐกิจภายในประเทศให
มีความเติบโตมากขึ้น และเพื่อเปนการสงเสริมและพัฒนาแหลงทองเที่ยวภายในประเทศอยางมี
พัฒนาการและบูรณาการควบคูกันไปไดอยางเหมาะสม เพื่อเตรียมรองรับนักทองเที่ยวไดอยาง
เหมาะสม (ตารางที่ 4.2) 

 จากการสอบถามนักทองเที่ยวยังพบวา นักทองเที่ยวสวนใหญเดินทางทองเที่ยวในวันหยุด
เสาร – อาทิตย จํานวน 281 ราย คิดเปนรอยละ 70.25 ของกลุมตัวอยาง รองลงมาเดินทางทองเที่ยว
ในวันหยุดนักขัตฤกษ จํานวน 60 ราย และเดินทางทองเที่ยวในชวงวันปดเทอม จํานวน 20 ราย คิด
เปนรอยละ 15.00 และ 5.00 ของกลุมตัวอยางตามลําดับ ทั้งนี้ยังพบวา นักทองเที่ยวบางสวนเดินทาง
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ทองเที่ยวในวันธรรมดา วันหยุดลาพักรอน และวันอ่ืนๆ เชน ตามโอกาสสะดวกและเหมาะสม    
เปนตน (ตารางที่ 4.2) 

ตารางที่ 4.2 จํานวนนักทองเที่ยวจําแนกตามจํานวนครั้งในการทองเที่ยวตอปและชวงวันในการ
เดินทางทองเที่ยว 

 
รายการ จํานวน (ราย) รอยละ 

จํานวนครั้งการเดินทางทองเที่ยวภายในประเทศตอป 
1 - 2 คร้ัง 
3 - 5 คร้ัง 
มากกวา 5 คร้ัง 

 
64 

107 
229 

 
16.00 
26.75 
57.25 

รวม 400 100.00 
ชวงวันในการเดินทางทองเที่ยว 

วันธรรมดา (วันราชการทําการ)  
วันหยุดเสาร – อาทิตย 
วันหยุดนักขัตฤกษ 
ชวงวันปดเทอม 
ชวงวันหยุดลาพักรอน  
อ่ืนๆ  

 
13 

281 
60 
20 
13 
13 

 
3.25 

70.25 
15.00 
5.00 
3.25 
3.25 

รวม 400 100.00 
ที่มา: จากการสํารวจ 

 สําหรับการสอบถามเรื่องการรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับตลาดน้ําทาคาของนักทองเที่ยว 
พบวา นักทองเที่ยวสวนใหญทราบจากเพื่อนและญาติ จํานวน 293 ราย คิดเปนรอยละ 73.25 ของ
กลุมตัวอยาง รองลงมารับรูจากอินเตอรเน็ต จํานวน 50 ราย รับรูจากโทรทัศน จํานวน 38 ราย รับรู
เนื่องจากอยูในเสนทางการเดินทาง จํานวน 20 ราย รับรูจากนิตยสาร จํานวน 16 ราย รับรูจาก
หนังสือพิมพ จํานวน 15 รายและรับรูจากวิทยุ จํานวน 11 ราย คิดเปนรอยละ 12.50 9.50 5.00 4.00 
3.75 และ 2.75 ของกลุมตัวอยางตามลําดบั ทั้งนี้ ยังพบวา มีการรับรูจากแหลงอื่นๆ จํานวน 28 ราย 
คิดเปนรอยละ 7.00 ของกลุมตัวอยาง ซ่ึงสวนใหญระบุวารับทราบขอมูลจากคนพื้นที่ ทั้งนี้จากการ
สอบถามขอมูลดังกลาวทําใหทราบถึงวานักทองเที่ยวสวนใหญมีการรับรูขอมูลจากการบอกเลาตอๆ 
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กันไปของเพื่อนและญาติ ถือเปนการประชาสัมพันธที่ส่ือสารโดยตรงกับกลุมผูบริโภคทําใหเขาใจ
ไดงายและชัดเจนมากขึ้น (ตารางที่ 4.3) 

ตารางที่ 4.3 จํานวนนักทองเที่ยวจําแนกตามการรับรูขอมูลตลาดน้ําทาคา 
 

รายการ จํานวน (ราย) รอยละ 
เพื่อน / ญาติ 
หนังสือพิมพ 
นิตยสาร 
โทรทัศน 
วิทยุ 
อยูในเสนทางการเดินทาง 
อินเตอรเน็ต  
อ่ืนๆ  

293 
15 
16 
38 
11 
20 
50 
28 

73.25 
3.75 
4.00 
9.50 
2.75 
5.00 

12.50 
7.00 

รวม 417 100 
ที่มา: จากการสํารวจ 
หมายเหตุ: นักทองเที่ยว 1 คน สามารถตอบไดมากกวา 1 ขอ  

  จากการสอบถามนักทองเที่ยวเรื่องจํานวนครั้งในการเดินทางมาทองเที่ยวตลาดน้ําทาคา 
พบวา นักทองเที่ยวสวนใหญเดินทางมาตลาดน้ําทาคาครั้งแรก จํานวน 209 ราย คิดเปนรอยละ 
52.25 ของกลุมตัวอยาง จากที่กลาวมาเบื้องตนนักทองเที่ยวสวนใหญรับทราบขอมูลตลาดน้ําทาคา
จากการบอกเลาตอๆ กันมาจากกลุมเพื่อนหรือญาติที่เคยเดินทางมาตลาดน้ําทาคาแลว รองลงมา
เดินทางมาตลาดน้ําทาคามากกวา 3 คร้ัง จํานวน 146 ราย คิดเปนรอยละ 36.50 ของกลุมตัวอยาง 
และยังพบอีกดวยวา นักทองเที่ยวกลุมที่เดินทางมาตลาดน้ําทาคาเปนครั้งที่ 2 และครั้งที่ 3 จํานวน 
36 และ 9 รายตามลําดับ คิดเปนรอยละ 9.00 และ 2.25 ของกลุมตัวอยางตามลําดับ จากขอมูล
ดังกลาว แสดงใหเห็นวานักทองเที่ยวที่เดินทางมาตลาดน้ําทาคา สวนใหญที่เดินทางมาและ
ประทับใจในสิ่งที่ไดรับจากตลาดน้ําทาคา จึงมีความตองการที่จะกลับมาเที่ยวชมและเลือกซื้อสินคา
ที่ตลาดน้ําทาคาอีก (ตารางที่ 4.4) 
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ตารางที่ 4.4  จํานวนนักทองเที่ยวจําแนกตามจํานวนครั้งที่เดินทางมาตลาดน้ําทาคา 
 

รายการ จํานวน (ราย) รอยละ 
คร้ังแรก 
คร้ังที่ 2 
คร้ังที่ 3 
มากกวา 3 คร้ัง 

209 
36 
9 

146 

52.25 
9.00 
2.25 

36.50 
รวม 400 100.00 

ที่มา: จากการสํารวจ 

 สําหรับลักษณะในการเดินทางมาตลาดน้ําทาคาของนักทองเที่ยว พบวา สวนใหญ
นักทองเที่ยวมีลักษณะการเดินทางมาแบบกลุมครอบครัว จํานวน 211 ราย คิดปนรอยละ 52.75 ของ
กลุมตัวอยาง รองลงมาเดินทางมากับกลุมเพื่อน จํานวน 176 ราย คิดเปนรอยละ 44.00 ของกลุม
ตัวอยาง นอกจากนี้ยังพบวา นักทองเที่ยวบางสวนมีลักษณะการมาตลาดน้ําทาคาแบบมากับบริษัท
ทัวรหรือนําเที่ยว (ตารางทื่ 4.5) 

ตารางที่ 4.5 จํานวนนักทองเที่ยวจําแนกตามลักษณะการเดินทางมาตลาดน้ําทาคา  
 

รายการ จํานวน (ราย)  รอยละ 
มากับกลุมเพื่อน  
มากับบริษัททัวร 
กลุมครอบครัว 

176 
13 

211 

44.00 
3.25 

52.75 
รวม 400 100.00 

ที่มา: จากการสํารวจ 

   ในสวนของยานพาหนะที่นักทองเที่ยวใชเดินทางมาตลาดน้ําทาคา พบวา นักทองเที่ยวสวน
ใหญเดินทางมาตลาดน้ําทาคาโดยรถยนตสวนตัว จํานวน 363 ราย คิดเปนรอยละ 90.75 ของกลุม
ตัวอยาง เดินทางมาโดยรถเชา/บริษัททัวร และรถโดยสารสาธารณะ จํานวน 14 และ 10 ราย
ตามลําดับ คิดเปนรอยละ  3.50 และ  2.50 ของกลุมตัวอยางตามลําดับ นอกจากนี้ยังพบวา                 
มีนักทองเที่ยวบางสวนเปนคนในพื้นที่ ที่เดินทางมาตลาดน้ําใชโดยเรือพาย จํานวน 13 ราย คิดเปน
รอยละ 3.25 ของกลุมตัวอยาง เนื่องจากการเดินทางจากกรุงเทพฯ มาตลาดน้ําทาคาใชเวลาไมนาน 
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นักทองเที่ยวสวนใหญจึงเลือกใชรถยนตสวนตัวเพื่อความสะดวกและรวดเร็วในการเดินทาง
ทองเที่ยว (ตารางที่ 4.6) 

ตารางที่ 4.6 จํานวนนักทองเที่ยวจําแนกตามยานพาหนะในการเดนิทางมาตลาดน้าํทาคา 
 

รายการ จํานวน (ราย) รอยละ 
รถยนตสวนตัว 
รถเชา / บริษัทนําเที่ยว 
รถโดยสารสาธารณะ 
อ่ืนๆ  

363 
14 
10 
13 

90.75 
3.50 
2.50 
3.25 

รวม 400 100.00 
ที่มา: จากการสํารวจ 

 สําหรับจุดประสงคในการเดินทางมาตลาดน้ําทาคาของนักทองเที่ยว จากการที่ให
นักทองเที่ยวสามารถเลือกตอบแบบสอบถามไดหลายขอตอราย พบวา นักทองเที่ยวสวนใหญมี
จุดประสงคในเดินทางมาตลาดน้ําทาคาเพื่อทองเที่ยวและพักผอน จํานวน 267 ราย คิดเปนรอยละ 
64.03 ของกลุมตัวอยาง รองลงมามีจุดประสงคการเดินทางมาเพื่อซ้ือสินคาในตลาดน้ําทาคา อาทิ
เชน น้ําตาลมะพราว ผลไมตามฤดูกาล ขนมไทย อาหาร และสินคาหัตถกรรม เปนตน จํานวน 65 
ราย มีจุดประสงคการเดินทางมาเพื่อศึกษาธรรมชาติและวิถีชีวิตชาวบาน จํานวน 40 ราย มี
จุดประสงคการเดินทางมาเพื่อเยี่ยมญาติและเพื่อน จํานวน 20 ราย และเปนทางผานในเสนทางการ
เดินทางของนักทองเที่ยว จํานวน 18 ราย คิดเปนรอยละ 15.59 9.59 4.80 และ 4.31 ของกลุมตัวอยาง
ตามลําดับ ทั้งนี้ จากขอมูลพบวา นักทองเที่ยวสวนใหญเลือกที่จะเดินทางมาทองเที่ยวและพักผอน 
ยอมมีความคาดหวังที่จะไดรับการผอนคลายจากสถานที่ที่ เดินทางทองเที่ยว ตลาดน้ําทาคา
ประกอบดวยสถาพแวดลอมทางธรรมชาติ จึงเหมาะแกการจัดเปนสถานที่ทองเที่ยวและพักผอน
ของนักทองเที่ยว  (ตารางที่ 4.7) 
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ตารางที่ 4.7 จํานวนนักทองเที่ยวจําแนกตามจุดประสงคในการเดนิทางมาตลาดน้ําทาคา 
 

รายการ จํานวน (ราย) รอยละ 
ทองเที่ยว / พักผอน 
เย่ียมญาติ / เพื่อน 
ศึกษาธรรมชาติ / วิถีชีวิตชาวบาน  
ซื้อสินคา  
อยูในเสนทางการเดินทาง 
อื่นๆ  

267 
20 
40 
65 
18 

7 

66.75 
5.00 

10.00 
16.25 
4.50 
1.75 

รวม 417 100.00 
ที่มา: จากการสํารวจ 
หมายเหตุ: นักทองเที่ยว 1 ราย สามารถตอบไดมากกวา 1 ขอ 

   ในการเดินทางมาทองเที่ยวตลาดน้ําทาคากิจกรรมที่นักทองเที่ยวทําในระหวางการมาตลาด
น้ําทาคาแตละครั้ง จากการใหนักทองเที่ยวสามารถที่จะเลือกตอบไดหลายขอตอราย พบวา 
นักทองเที่ยวสวนใหญเลือกเที่ยวชมตลาดน้ําทาคา จํานวน 292 ราย คิดเปนรอยละ 34.47 ของกลุม
ตัวอยาง รองลงมาเลือกที่จะซื้อสินคา/ผลิตภัณฑ/ของฝาก จํานวน 207 ราย เลือกที่จะรับประทาน
อาหารในตลาดน้ําทาคา จํานวน 180 ราย เลือกที่จะชมวิถีชีวิตชาวบาน จํานวน 103 ราย และเลือกที่
จะนั่งเรือชมหิ่งหอย จํานวน 63 ราย คิดเปนรอยละ 24.44 21.25 12.16 และ 7.44 ของกลุมตัวอยาง
ตามลําดับ (ตารางที่ 4.8) 

ตารางที่ 4.8 จํานวนนักทองเที่ยวจําแนกตามกิจกรรมในการเดินทางมาตลาดน้ําทาคา 
 

รายการ จํานวน (ราย) รอยละ 
เที่ยวชมตลาดน้ําทาคา 
นั่งเรือชมห่ิงหอย  
ซื้อสินคา/ผลิตภัณฑ/ของฝาก 
ชมวิถีชีวิตชาวบาน  
รับประทานอาหาร  

292 
63 

207 
103 
180 

73.00 
15.75 
51.75 
25.75 
45.00 

รวม 847 100.00 
ที่มา: จากการสํารวจ 
หมายเหตุ: นักทองเที่ยว 1 ราย สามารถตอบไดมากกวา 1 ขอ 
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 สําหรับดานคาใชจายในการเดินทางมาตลาดน้ําทาคาตอคร้ังของนักทองเที่ยว พบวา 
นักทองเที่ยวสวนใหญมีคาใชจายต่ํากวา 500 บาทตอคร้ัง จํานวน 218 ราย คิดเปนรอยละ 54.50 ของ
กลุมตัวอยาง รองลงมามีคาใชจาย 501 – 1,000 บาทตอคร้ัง จํานวน 100 ราย มีคาใชจาย 1,001 – 
2,000 บาทตอคร้ัง จํานวน 49 ราย มีคาใชจาย 2,001 – 3,000 บาทตอคร้ัง จํานวน 18 ราย และมี
คาใชจายมากกวา 3,001 บาทตอครั้ง จํานวน 15 ราย คิดเปนรอยละ 25.0012.25 4.50 และ 3.75 ของ
กลุมตัวอยางตามลําดับ จะเห็นไดวานักทองเที่ยวสวนใหญมีคาใชจายในการเดินทางมาตลาดน้ํา    
ทาคาไมเกิน 500 บาท เนื่องจากระยะในการเดินทางไมไกลจากกรุงเทพฯ และมีความสะดวกของ
เสนทางในการเดินทาง รวมไปถึงราคาสินคาอุปโภคและบริโภคในตลาดน้ําทาคามีราคายอมเยาว
และยุติธรรมตอผูบริโภค (ตารางที่ 4.9) 

ตารางที่ 4.9 จํานวนนักทองเที่ยวจําแนกตามคาใชจายในการเดินทางมาตลาดน้ําทาคาตอคร้ัง 
 

รายการ จํานวน (ราย) รอยละ 
ต่ํากวา 500 บาท 
501 – 1,000 บาท 
1,001 – 2,000 บาท 
2,001 – 3,000 บาท 
มากกวา 3,001 บาท 

218 
100 
49 
18 
15 

54.50 
25.00 
12.25 
4.50 
3.75 

รวม 400 100.00 
ที่มา: จากการสํารวจ 

 จากการสอบถามนักทองเที่ยวที่เดินทางมาทองเที่ยวตลาดน้ําทาคา พบวา สวนใหญมา
ตลาดน้ําทาคาแบบไมพักคางแรม จํานวน 289 ราย คิดเปนรอยละ 72.25 ของกลุมตัวอยาง และยังมี
นักทองเที่ยวอีกสวนหนึ่งที่ตองการมาตลาดน้ําทาคาแลวพักคางแรม จํานวน 112 ราย คิดเปนรอยละ 
27.75 ของกลุมตัวอยาง ในจํานวนนักทองเที่ยวที่มาพักคางแรมสวนใหญตองการพักคางแรม 1 คืน 
จํานวน 99 ราย คิดเปนรอยละ 88.3 ของกลุมนักทองเที่ยวที่พักคางแรม และพักคางแรม 2 คืน 
จํานวน 10 ราย คิดเปนรอยละ 8.93 ของกลุมนักทองเที่ยวที่พักคางแรม ทั้งนี้ จากการสอบถาม
นักทองเที่ยวที่เลือกพักคางแรมใหความคิดเห็นวา ตลาดน้ําทาคาเหมาะสมแกการเดินทางมาพกัผอน
แบบบรรยากาศสงบเงียบ เพื่อการพักผอนคลายความตึงเครียดจากการทํางาน ประกอบกับมี
สภาพแวดลอมที่เปนธรรมชาติ และมีเอกลักษณทางวัฒนธรรมที่โดดเดนมาเปนเวลาชานาน (ตาราง
ที่ 4.10) 
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ตารางที่ 4.10 จํานวนนักทองเที่ยวจําแนกตามการพักคางแรมของนักทองเที่ยว 

รายการ จํานวน (ราย) รอยละ 
จํานวนรวม 
ไมพักคางแรม 
พักคางแรม 

จํานวน  1 คืน 
จํานวน  2 คืน 

400 
289 
112 
99 
10 

100.00 
72.25 
27.75 
88.39 
8.93 

ที่มา: จากการสํารวจ 

 จากการสอบถามนักทองเที่ยวที่มาตลาดน้ําทาคา พบวา นักทองเที่ยวสวนใหญใหความเห็น
วาจะกลับตลาดน้ําทาคา จํานวน 358 ราย คิดเปนรอยละ 89.50 ของกลุมตัวอยาง และยังมี
นักทองเที่ยวบางสวนใหความเห็นวาไมแนใจ เนื่องจากวารอโอกาสเหมาะสม จํานวน 31 ราย       
คิดเปนรอยละ 7.75 ของกลุมตัวอยาง จากขอมูลการสอบถามนักทองเที่ยวแสดงใหเห็นวา ตลาด
น้ําทาคามีเสนหทางแวดลอมธรรมชาติและเอกลักษณทางวัฒนธรรมที่โดดเดน ตลอดจนการไดรับ
ไมตรีที่งดงาม อัธยาศัยอันดีจากชุมชนชาวตลาดน้ําทาคา ทําใหนักทองเที่ยวที่เดินทางมาตลาดน้ํา  
ทาคาสวนใหญประทับใจแหลงทองเที่ยวตลาดน้ําทาคา และมีความตองการเดินทางกลับมาตลาด
น้ําทาคาอีก ซ่ึงสวนใหญเปนกลุมนักทองเที่ยววัยทํางาน เพศหญิงที่มีรายไดพอสําหรับเดินทาง
ทองเที่ยวตลาดน้ําที่คา และมีความตองการซื้อสินคาอุปโภคบริโภคในครัวเรือนและเปนของฝาก
กลับบาน (ตารางที่ 4.11) 

ตารางที่ 4.11 จํานวนนักทองเที่ยวจําแนกตามการกลับมาตลาดน้ําทาคาของนักทองเที่ยว 

รายการ จํานวน (ราย) รอยละ 
กลับมา 
ไมกลับมา 
ไมแนใจ 

358 
11 
31 

89.50 
2.75 
7.75 

รวม 400 100.00 
ที่มา: จากการสํารวจ 
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สวนท่ี 3  ระดับความสําคัญของปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

  ในการศึกษาธุรกิจทองเที่ยวเชิงเกษตรตําบลทาคา อําเภออัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม   
คร้ังนี้  ไดศึกษาหาปจจัยและระดับความสําคัญของปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของ
นักทองเที่ยวที่เดินทางมาตลาดน้ําทาคา โดยการใชปจจัยทางการตลาด (7 P’s) ในการศึกษา ผล
ปรากฎวา นักทองเที่ยวไดใหความเห็นดังรายละเอียดตอไปนี้ (ตารางที่ 4.12) 

  ปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑ (product) พบวา ในภาพรวมนักทองเที่ยวใหความสําคัญอยู
ในระดับปานกลาง โดยมีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.19 ทั้งนี้ นักทองเที่ยวใหความเห็นวา ความสด ใหม 
และสะอาดของสินคาในตลาดน้ําทาคามีความสําคัญอยูในระดับมาก คะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.60 อัน
เนื่องจากสินคาที่ตลาดน้ําทาคาสวนใหญเปนผลผลิตจากชาวสวนโดยตรง ดานความหลากหลาย
ของสินคาและบริการ ความมีช่ือเสียงของตลาดน้ําและสินคา (น้ําตาลมะพราว) มีความสําคัญอยูใน
ระดับปานกลาง  

 ปจจัยการตลาดดานราคา (price) จากการศึกษา พบวา ดานความเหมาะสมของราคาสินคา
และบริการในตลาดน้ําทาคา มีระดับความสําคัญอยูในระดับปานกลาง โดยมีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 
3.37 ทั้งนี้ ราคาสินคาและบริการในตลาดน้ําทาคามีความยุติธรรมตอผูบริโภค มีความคุมคาและ
เหมาะสมกับความพึงพอใจที่ผูบริโภคไดรับ  

 ปจจัยการตลาดดานสถานที่ (place) พบวา ความสะดวกและเหมาะสมของสถานที่มี
ความสําคัญในระดับมาก มีคะแนนเทากับ 3.55 เนื่องจากสภาพพื้นที่แวดลอมทางธรรมชาติที่
เหมาะสมแกการจัดเปนแหลงทองเที่ยว บรรยากาศรมร่ืนแบบชาวสวน ทําใหนักทองเที่ยวที่เดินทาง
มาตลาดน้ําทาคามีความชื่นชอบและพอใจกับบรรยากาศที่ตลาดน้ําทาคาเปนอยางมาก และดาน
ระยะทาง/ระยะเวลาในการเดินทางมายังตลาดน้ําทาคานักทองเที่ยวไดใหความสําคัญอยูในระดับ
ปานกลาง โดยมีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.24 ทั้งนี้ ในภาพรวมปจจัยดานสถานที่มีความสําคัญในระดับ
ปานกลาง โดยมีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.40  

 ปจจัยการตลาดดานการสงเสริมการตลาด (promotion) พบวา ในภาพรวมปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาดมีความสําคัญอยูในระดับปานกลาง โดยมีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.13 จากปจจัยดาน
การบริการเรือพายชมหิ่งหอย ดานการใหบริการชมวิถีชีวิตชาวบาน  และดานการโฆษณา
ประชาสัมพันธแหลงทองเที่ยว ทุกประเด็นดังกลาวมีความสําคัญในระดับปานกลาง โดยมีคะแนน
เทากับ 3.22 3.21 และ 2.95 ตามลําดับ   
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 ปจจัยการตลาดดานบุคลากร (people) พบวา ในภาพรวมปจจัยดานบุคลากรมีความสําคัญ
อยูในระดับมาก โดยมีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.85 โดยปจจัยในดานความซื่อสัตยของบุคลากร            
และปจจัยดานอัธยาศัย ไมตรีของผูประกอบการ นักทองเที่ยวใหความสําคัญอยูในระดับมาก 
คะแนนเทากับ 3.74 และ 3.95 ทั้งนี้ นักทองเที่ยวใหความเห็นวา ผูประกอบการในตลาดน้ําทาคา   
ทั้งแมคาเรือ เรือพายนําเที่ยวชมวิถีชีวิตชาวบานและหิ่งหอย หรือแมกระทั่งผูประกอบการที่พักแบบ
โฮมสเตยมีความเปนกันเองกับนักทองเที่ยว มีไมตรีจิตที่งดงาม ถือเปนเสนหของชาวตลาดน้ําทาคา 
ที่นักทองเที่ยวที่มาตลาดน้ําทาคาทั้งแบบพักคางแรมและไมพักคางแรมมีความประทับใจทุกครั้ง
ที่มาตลาดน้ําทาคา  

 ปจจัยการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ (physical) พบวา ในภาพรวมปจจัยดานลักษณะ
ทางกายภาพมีความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.60 ทั้งนี้ ปจจัยดานลักษณะ
ทางกายภาพทุกประเด็นไดรับความไววางใจจากนักทองเที่ยวใหความสําคัญอยูในระดับมาก ดังที่
ไดกลาวมาแลววา ตลาดน้ําทาคามีความพรอมทางธรรมชาติที่เหมาะสมกับการจัดเปนแหลง
ทองเที่ยวแบบธรรมชาติหรือเชิงเกษตร  รวมถึงมีการจัดกิจกรรม  และที่พักไวคอยบริการ
นักทองเที่ยว ทําใหนักทองเที่ยวใหความไววางใจในการเดินทางมาตลาดน้ําทาคาดังกลาว  

 ปจจัยการตลาดดานกระบวนการ (process) พบวา ในภาพรวมปจจัยดานกระบวนการมี
ความสําคัญอยูในระดับปานกลาง โดยมีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 2.77 ทั้งนี้ ดานปายสัญลักษณบอก
เสนทางในการเดินทางทองเที่ยวและบอกเสนทางการเดินทางเขามาสูตลาดน้ําทาคา มีความสําคัญ
อยูในระดับนอย คะแนนเทากับ 2.35 ทําใหนักทองเที่ยวที่เดินทางมาตลาดน้ําทาคาหลงทางและ
สับสนในเสนทาง เนื่องจากสภาพเสนทางสวนใหญในพื้นที่เปนสวนผลไมของชาวสวน มีทางเลี้ยว
และทางแยกอยูมาก แตมีปายบอกเสนทางนอยมาก จึงทําใหนักทองเที่ยวหลงทางบอยครั้ง  

ตารางที่ 4.12 ระดับความสําคัญของปจจัยดานการตลาด 
(N = 400) 

ความสําคัญ 
ปจจัย 

1 2 3 4 5 
Mean 

ระดับ
ความสําคัญ 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ      3.19 ปานกลาง 
1. ความมีช่ือเสียงของตลาดน้ําทาคา 
2. ความมีช่ือเสียงของสินคา (น้ําตาลมะพราว) 
3. ความสด / ใหม/ สะอาดของสินคา 
4. ความหลากหลายของสินคา/บริการ 

38 
20 

4 
13 

74 
71 
23 
79 

211 
161 
145 
160 

68 
119 
184 
143 

9 
29 
44 
14 

2.84 
3.16 
3.60 
3.14 

ปานกลาง 
ปานกลาง 
มาก 
ปานกลาง 
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ตารางที่ 4.12  (ตอ) 
(N = 400) 

ความสําคัญ 
ปจจัย 

1 2 3 4 5 
Mean 

ระดับ
ความสําคัญ 

ปจจัยดานราคา      3.37 ปานกลาง 
ความเหมาะสมของราคาสินคา/บริการ 0 31 227 105 37 3.37 ปานกลาง 
ปจจัยดานสถานที่      3.40 ปานกลาง 
1. ความสะดวก/เหมาะสมของสถานที่  6 27 166 145 56 3.55 มาก 
2. ระยะทาง/ระยะเวลาในการเดินทาง  0 58 216 100 26 3.24 ปานกลาง 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด      3.13 ปานกลาง 
1. การใหบริการเรือพายชมหิ่งหอย 16 47 203 100 34 3.22 ปานกลาง 
2. การใหบริการชมวิถีชีวิตชาวบาน 12 49 213 97 29 3.21 ปานกลาง 
3. การโฆษณา ประชาสัมพันธ 28 90 179 81 22 2.95 ปานกลาง 
ปจจัยดานบุคลากร      3.85 มาก 
1. ความซื่อสัตยของบุคลากร 0 15 129 202 54 3.74 มาก 
2. อัธยาศัย ไมตรีของผูประกอบการ  0 16 81 212 91 3.95 มาก 
ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ      3.60 มาก 
1.  ความสะอาดของที่พัก/แหลงทองเที่ยว 5 13 188 155 39 3.53 มาก 
2.  ความปลอดภัยของบริการนําเที่ยว 0 18 168 163 51 3.62 มาก 
3.  ความปลอดภัยในการใชบริการที่พัก  2 21 179 153 45 3.55 มาก 
4.  สภาพแวดลอมและบรรยากาศธรรมชาติ 0 12 116 158 114 3.94 มาก 
5.  ความเพียงพอและความสะอาดของ

หองน้ํา/หองสุขา 
 

3 
 

64 
 

171 
 

113 
 

49 
 

3.35 
 
มาก 

ปจจัยดานกระบวนการ      2.77 ปานกลาง 
1.  มีศูนยใหบริการขอมูลขาวสารแก

นักทองเที่ยว 
 

21 
 

115 
 

207 
 

45 
 

12 
 

2.78 
 
ปานกลาง 

2.  ปายสัญลักษณบอกเสนทางทองเที่ยว 63 187 102 43 5 2.35 นอย 
3.  ปายอธิบาย/แนะนําใหความรูทองเที่ยว 24 145 71 43 17 2.71 ปานกลาง 
4.  ใหนกัทองเที่ยวมีสวนรวมในกิจกรรม 9 121 207 46 17 2.85 ปานกลาง 
5.  เสนทางในการศึกษาธรรมชาติ/วิถีชีวิต

ชุมชน 
 

12 
 

73 
 

194 
 

89 
 

32 
 

3.14 
 
ปานกลาง 

ที่มา: จากการคํานวณ 
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สวนท่ี 4  การวิเคราะหปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตดัสินใจเดินทางมาเที่ยว 

  ในการวิเคราะหปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจในการเดินทางมาเที่ยวตลาดน้ําทาคา 
อําเภออัมพวา จังหวัดสมุททรสงคราม จากการทดสอบสมมติฐานดวยวิธีทางสถิติไค-สแควร    
(Chi-Square: 2χ ) เพื่อแสดงถึงความสัมพันธของปจจัยสวนบุคคล ปจจัยดานการตลาด และ
พฤติกรรมการทองเที่ยวของนักทองเที่ยวในการตัดสินใจเดินทางมาเที่ยวตลาดน้ําทาคา อําเภออัมพ
วา จังหวัดสมุทรสงคราม โดยมีระดับนัยสําคัญที่ 0.05 ทั้งนี้ ในการวิเคราะหบางประเด็นเพื่อความ
เหมาะสมและนาเชื่อถือของขอมูลไดใชการวิเคราะห t-test และ F-test ในการวิเคราะหหา
ความสัมพันธ มีรายละเอียดดังตอไปนี้  

การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาด (7 P’s)  

สมมติฐานที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑ 

  H0: ปจจัยสวนบุคคลไมมีความสัมพันธกับปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑ 
  H1: ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑ 

  จากการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑ 
โดยแบงอธิบายทีละประเด็น ดังตอไปนี้ (ตารางที่ 4.13) 

  การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑใน
สวนของเรื่องความมีช่ือเสียงของตลาดน้ําทาคา ผลปรากฎวา ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธตอ
การตัดสินใจมาตลาดน้ําทาคาในเรื่องของความมีชื่อเสียงของตลาดน้ําทาคา ไดแก เพศ อายุ 
การศึกษา และรายไดตอเดือน โดยมีคานัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 95 99 
และ 99 ตามลําดับ ทั้งนี้ปจจัยสวนบุคคลดานระดับการศึกษาและรายไดตอเดือนของนักทองเที่ยวมี
สวนในการตัดสินใจในการที่จะเลือกเดินทางมาทองเที่ยวตลาดน้ําทาคา เนื่องจากวาระดับการศึกษา
เปนอีกปจจัยหนึ่งที่ชวยใหนักทองเที่ยวเขาถึงขอมูลแหลงทองเที่ยวมากขึ้น รวมถึงการมีรายไดตอ
เดือนที่มีความพรอมและความสะดวกในการเดินทางทองเที่ยว โดยการเลือกแหลงทองเที่ยวที่มี
ชื่อเสียงเปนที่ยอมรับที่จะเปนแหลงทองเที่ยวและพักผอนในการตัดสินใจเดินทางทองเที่ยว  

 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑใน
เรื่องชื่อเสียงของผลิตภัณฑ  (น้ําตาลมะพราว) ผลปรากฎวา  ปจจัยสวนบุคคลสวนใหญมี
ความสัมพันธกับปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑในเรื่องชื่อเสียงของผลิตภัณฑ ไดแก เพศ สถานภาพ 
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การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน โดยมีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 95 99 
99 และ 99 ตามลําดับ เนื่องจากวาตลาดน้ําทาคามีสินคาที่มีชื่อเสียงชนิดหนึ่ง คือ น้ําตาลมะพราว ทํา
ใหนักทองเที่ยวที่ เดินทางมาตลาดน้ําทาคามีความตองการที่จะซื้อเพื่ออุปโภคบริโภค หรือ
แมกระทั่งซื้อเพื่อนํากลบัเปนของฝาก ก็ไดรับความสําคัญอีกชนิดหนึ่ง  

 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑใน
เร่ืองความสด ใหม และสะอาดของสินคา พบวา ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธกับปจจัย
การตลาดดานผลิตภัณฑในเรื่องความสด ใหม และสะอาดของสินคา ไดแก อายุ การศึกษา อาชีพ 
และรายไดตอเดือน โดยมีคานัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 99 95 และ 99
ตามลําดับ โดยที่นักทองเที่ยวที่มีระดับการศึกษาสูงและมีอาชีพไดรับการยอมรับในสังคม มีความ
ละเอียดในการเลือกสินคาอุปโภคบริโภคมาก รวมถึงการที่นักทองเที่ยวมีรายไดตอเดือนหรือมี
ความพรอมดานคาใชจายในการทองเที่ยว จึงคํานึงถึงคุณภาพและความคุมคาตอคาใชจาย  

 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑเร่ือง
ความหลายกหลายของสินคาและบริการ พบวา ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธกับปจจัย
การตลาดดานผลิตภัณฑเร่ืองความหลากหลายของสินคาและบริการ ไดแก เพศ การศึกษา อาชีพ 
และรายไดตอเดือน มีคานัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ99 99 95 และ 99 ตามลําดับ  

ตารางที่ 4.13   ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑ 
(N = 400) 

ปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑ (Product) 
ความมีช่ือเสียง
ตลาดน้ําทาคา 

ช่ือเสียงสินคา
(น้ําตาลมะพราว)  

ความสด ใหม 
สะอาดสินคา 

ความหลากหลาย
ของสินคา 

ปจจัยสวนบุคคล 

2χ  Sig. 2χ  Sig. 2χ   Sig. 2χ  Sig. 
1.  เพศ 12.10* 0.02 19.12** 0.00   8.58 0.07 13.43** 0.01 
2.  อายุ 23.57* 0.02 12.20 0.43 28.67** 0.00 18.64 0.10 
3.  สถานภาพ   7.88 0.45 16.09* 0.04   5.72 0.68   8.35 0.40 
4.  การศึกษา 31.10** 0.01 49.25** 0.00 40.36** 0.00 47.87** 0.00 
5.  อาชีพ 22.73 0.30 42.86** 0.00 31.58* 0.05 33.19* 0.03 
6.  รายไดตอเดือน  93.22** 0.00 67.32** 0.00 67.88** 0.00 72.95** 0.00 

ที่มา: จากการคํานวณ 
หมายเหตุ:  * หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 
    ** หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 
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สมมติฐานที่ 2 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับปจจัยการตลาดดานราคา  

  H0: ปจจัยสวนบุคคลไมมีความสัมพันธกับปจจัยการตลาดดานราคา 

  H1: ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับปจจัยการตลาดดานราคา 

  จากการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานราคา        
ในเรื่องความเหมาะสมของราคาสินคาและบริการ ผลการวิเคราะหดังตอไปนี้ (ตารางที่ 4.14) 

 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานราคาในเรื่อง
ความเหมาะสมของราคาสินคาและบริการในตลาดน้ําทาคา พบวา ปจจัยสวนบุคคลทุกประเด็น       
มีความสัมพันธกับปจจัยการตลาดดานราคาในเรื่องความเหมาะสมของราคาสินคาและบริการใน
ตลาดน้ําทาคาอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ กลาวคือ ลักษณะสวนบุคคลของนักทองเที่ยวทุกดาน          
มีความสัมพันธหรือมีสวนในการตัดสินใจเดินทางมาตลาดน้ําทาคา โดยคํานึงถึงความเหมาะสม
ของราคาสินคาและบริการในตลาดน้ําทาคา ทั้งนี้ นักทองเที่ยวสวนใหญใหความเห็นวา สินคาและ
บริการในตลาดน้ําทาคามีความเหมาะสมและมีความยุติธรรมตอผูรับบริการมาก นักทองเที่ยวให
ความพอใจกับการบริการที่ไดรับ  

ตารางที่ 4.14 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานราคา 
(N = 400) 

ความเหมาะสมของราคาสินคาและบริการ 
ปจจัยสวนบุคคล 

2χ   Sig. 
1.  เพศ   (t-test)   63.49* (t-test) 0.00 
2.  อายุ   29.26** 0.00 
3.  สถานภาพ   14.75* 0.02 
4.  การศึกษา   37.58** 0.00 
5.  อาชีพ   65.25** 0.00 
6.  รายไดตอเดือน    54.64** 0.00 

ที่มา: จากการคํานวณ 
หมายเหตุ:  * หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 
   ** หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 
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สมมติฐานที่ 3 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับปจจัยการตลาดดานสถานที่ 

  H0: ปจจัยสวนบุคคลไมมีความสัมพันธกับปจจัยการตลาดดานสถานที่ 

  H1: ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับปจจัยการตลาดดานสถานที่ 

  จากการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานสถานที่โดย
แยกการวิเคราะหออกเปน 2 ประเด็น คือ เร่ืองความสะดวกและเหมาะสมของสถานที่ และเรื่อง
ระยะทางและระยะเวลาในการเดินทาง ผลการวิเคราะหมีรายละเอียดดังตอไปนี้ (ตารางที่ 4.15) 

  การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานสถานที่ในเรื่อง
ความสะดวกและเหมาะสมของสถานที่ พบวา ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธกับปจจัยการตลาด
ดานสถานที่ในเรื่องความสะดวกและเหมาะสมของสถานที่ ไดแก การศึกษา อาชีพ และรายได      
ตอเดือน โดยมีคานัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 กลาวคือ นักทองเที่ยวที่มี
การศึกษาสูง มีอาชีพที่ไดรับการยอมรับในสังคม และมีรายไดตอเดือนที่มีความพรอมในการ
ทองเที่ยวสวนมากจะคํานึงถึงความสะดวกและเหมาะสมของสถานที่จะเดินทางทองเที่ยว เพื่อให
เกิดประโยชนและความคุมคามากที่สุดในการเดินทางทองเที่ยวและพักผอนแตละครั้ง  

  การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานสถานที่ในเรื่อง
ระยะทางและระยะเวลาในการเดินทางของนักทองเที่ยวมายังตลาดน้ําทาคา พบวา ปจจัยสวนบุคคล
สวนใหญมีความสัมพันธักับปจจัยการตลาดดานสถานที่ในเรื่องระยะทางและระยะเวลาในการ
เดินทางของนักทองเที่ยวมายังตลาดน้ําทาคา ไดแก อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ และรายไดตอ
เดือน โดยมีคานัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 95 99 99 และ 99 ตามลําดับ ทั้งนี้ 
อายุของนักทองเที่ยวอาจจะสวนในการตัดสินใจเดินทางทองเที่ยวแตครั้ง ในเรื่องระยะทางและ
ระยะเวลาในการเดินทางตามความเหมาะสมของอายุแตละวัย เด็กและวัยรุนมีกําลังในการเดินทาง
ทองเที่ยวมากกวาวัยผูใหญ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือนก็เชนเดียวกัน มีสวนในการ
ตัดสินใจเลือกเดินทางทองเที่ยวตามความเหมาะสมของระยะทางและระยะเวลาของนักทองเที่ยวแต
ละครั้ง และตามภาระหนาที่ที่แตกตางกัน มีความพรอมและความสะดวกในการเดินทางทองเที่ยวก็
แตกตางกันเชนเดียวกัน  

 

 



 

69 

ตารางที่ 4.15 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานสถานที่ 
(N = 400) 

ปจจัยการตลาดดานสถานที่ (Place) 
ความสะดวกและ 

เหมาะสมของสถานที่ 
ระยะทางและระยะเวลา 

ในการเดินทาง 
ปจจัยสวนบุคคล 

2χ  Sig. 2χ  Sig. 
1.  เพศ   2.88 0.58   5.03 0.17 
2.  อายุ 11.13 0.52 31.91** 0.00 
3.  สถานภาพ 13.16 0.11 13.76* 0.03 
4.  การศึกษา 42.42** 0.00 67.84** 0.00 
5.  อาชีพ 49.48** 0.00 30.87** 0.01 
6.  รายไดตอเดือน  40.35** 0.01 30.38** 0.01 

ที่มา: จากการคํานวณ 
หมายเหตุ:  * หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 
   ** หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 

สมมติฐานที่ 4 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับปจจัยการตลาดดานการสงเสริมการตลาด 

  H0: ปจจัยสวนบุคคลไมมีความสัมพันธกับปจจัยการตลาดดานการสงเสริมการตลาด 

  H1: ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับปจจัยการตลาดดานการสงเสริมการตลาด 

  จากการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานการ
สงเสริมการตลาด โดยแบงการวิเคราะหออกเปน 3 ประเด็น คือ เรื่องการใหบริการเรือพายชม
หิ่งหอย เร่ืองการใหบริการชมวิถีชีวิตชุมชน และเรื่องการโฆษณาประชาสัมพันธแหลงทองเที่ยว 
ผลการวิเคราะหดังรายละเอียดตอไปนี้ (ตารางที่ 4.16) 

  การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานการสงเสริม
การตลาดในเรื่องการใหบริการเรือพายชมหิ่งหอย พบวา ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธกับ
ปจจัยการตลาดดานการสงเสริมการตลาดในเรื่องการใหบริการเรือพายชมหิ่งหอย ไดแก การศึกษา 
อาชีพ และรายไดตอเดือน โดยมีคานัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 กลาวคือ 
ระดับรายไดตอเดือนที่แตกตางกันของนักทองเที่ยว ความพรอมและความสะดวกของนักทองเที่ยว
ที่จะเลือกใชบริการเรือพายชมหิ่งหอยก็แตกตางกัน  
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 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานการสงเสริม
การตลาดในเรื่องการใหบริการชมวิถีชีวิตชุมชน พบวา ปจจัยสวนบุคคลสวนใหญมีความสัมพันธ
กับปจจัยการตลาดดานการสงเสริมการตลาดในเรื่องการใหบริการชมวิถีชีวิตชุมชน ไดแก เพศ อายุ 
การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน โดยมีคานัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 99 
95 99 และ 99 ตามลําดับ กลาวคือ นักทองเท่ียวกลุมนิสิตนักศึกษาอาจจะมีความตองการหรือ         
มีความสนใจที่จะใชบริการเที่ยวชมวิถีชีวิตชุมชนมากกวากลุมอื่น  

  การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานการสงเสริม
การตลาดในเรื่องการโฆษณาประชาสัมพันธแหลงทองเที่ยว  พบวา  ปจจัยสวนบุคคลที่มี
ความสัมพันธกับปจจัยการตลาดดานการสงเสริมการตลาดในเรื่องการโฆษณาประชาสัมพันธแหลง
ทองเที่ยว ไดแก การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน โดยมีคานัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความ
เชื่อมั่นรอยละ 99 95 และ 99 ตามลําดับ ระดับการศึกษาและอาชีพที่แตกตางกันของนักทองเที่ยว มี
สวนในการรับรูรับทราบขอมูลแหลงทองเที่ยวตลาดน้ําทาคาจากการประชาสัมพันธ ถาการ
ประชาสัมพันธมีความนาสนใจก็สามารถดึงดูดความสนใจของนักทองเที่ยวไดเปนอยางดี  

 ตารางที่ 4.16 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานการสงเสริมการตลาด 
(N = 400) 

ปจจัยการตลาดดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
การใหบริการ  

เรือพายชมหิ่งหอย 
การใหบริการ 

ชมวิถีชีวิตชุมชน 
การโฆษณา 

ประชาสัมพันธ 
ปจจัยสวนบุคคล 

2χ  Sig. 2χ  Sig. 2χ  Sig. 
1.  เพศ  -4.67 0.32 15.93** 0.00   9.02 0.06 
2.  อายุ 17.69 0.13 47.48** 0.00 20.35 0.06 
3.  สถานภาพ   8.31 0.40 11.27 0.19 12.25 0.14 
4.  การศึกษา 48.12** 0.00 30.41* 0.02 53.05** 0.00 
5.  อาชีพ 47.96** 0.00 71.99** 0.00 32.38* 0.04 
6.  รายไดตอเดือน  65.51** 0.00 98.15** 0.00 57.11** 0.00 

ที่มา: จากการคํานวณ 
หมายเหตุ:  * หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 
   ** หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 
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สมมติฐานที่ 5 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับปจจัยการตลาดดานบุคลกร 

  H0: ปจจัยสวนบุคคลไมมีความสัมพันธกับปจจัยการตลาดดานบุคลากร 

  H1: ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับปจจัยการตลาดดานบุคลากร 

  จากการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานบุคลากร 
แบงการวิเคราะหเปน 2 ประเด็น คือ เร่ืองความซื่อสัตยของผูประกอบการ และเรื่องอัธยาไมตรีของ
ผูประกอบการ ผลการวิเคราะหดังรายละเอียดตอไปนี้ (ตารางที่ 4.17) 

  การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานบุคลากรใน
เรื่องความซื่อสัตยของผูประกอบการ ผลปรากฎวา ปจจัยสวนบุคคลสวนใหญมีความสัมพันธกับ
ปจจัยการตลาดดานบุคลากรในเรื่องความซื่อสัตยของผูประกอบการ ไดแก อายุ สถานภาพ 
การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน โดยมีคานัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99
ทั้งนี้ ความซื่อสัตยของผูประกอบการในแหลงทองเที่ยวแตละที่ มีสวนสําคัญในการตัดสินใจที่จะ
เลือกเดินทางทองเที่ยวของนักทองเที่ยวในเกือบทุกปจจัยสวนบุคคล ดังนั้นจึงผูประกอบจึงให
ความสําคัญและตระหนักอยู เสมอในเรื่องความซื่อสัตยและใหความยุติธรรมแกลูกคาหรือ
นักทองเที่ยวที่เดินทางมาทองเที่ยวตลาดน้ําทาคา   

  การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานบุคลากรใน
เร่ืองอัธยาศัยไมตรีของผูประกอบการ ผลปรากฎวา ปจจัยสวนบุคคลสวนใหญมีความสัมพันธกับ
ปจจัยการตลาดดานบุคลากรในเรื่องความซื่อสัตยของผูประกอบการ ไดแก เพศ อายุ การศึกษา 
อาชีพ และรายไดตอเดือน โดยมีคานัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 99 99 99 
และ 99 ตามลําดับ ดานอัธยาศัยไมตรีก็เชนเดียวกัน ถือวาเปนเสนหของแหลงทองเที่ยวอีก    
ประการหนึ่ง ที่นักทองเที่ยวใหความสนใจในการที่จะตัดสินใจเดินทางทองเที่ยว ไมวานักทองเที่ยว
จะมีลักษณะสวนบุคคลกลุมใด ก็จะคํานึงถึงเรื่องอัธยาศัยไมตรีของผูประกอบการดวยเชนกัน
นอกจากการคํานึงถึงเรื่องสถานที่ 
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ตารางที่ 4.17 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานบุคลากร 
(N = 400) 

ปจจัยการตลาดดานบุคลากร (People) 
ความซื่อสัตย 

ของผูประกอบการ 
อัธยาศัย ไมตรี 

ของผูประกอบการ 
ปจจัยสวนบุคคล 

2χ  Sig. 2χ  Sig. 
1.  เพศ   1.73 0.63   9.44* 0.02 
2.  อายุ 44.67** 0.00 25.21** 0.00 
3.  สถานภาพ 16.31** 0.01   9.32 0.16 
4.  การศึกษา 41.81** 0.00 57.38** 0.00 
5.  อาชีพ 64.93** 0.00 57.13** 0.00 
6.  รายไดตอเดือน  52.77** 0.00 32.73** 0.01 

ที่มา: จากการคํานวณ 
หมายเหตุ:  * หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 
   ** หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 

สมมติฐานที่ 6 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับปจจัยการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ 

  H0: ปจจัยสวนบุคคลไมมีความสัมพันธกับปจจัยการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ 

  H1: ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับปจจัยการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ 

  จากการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานลักษณะ
ทางกายภาพ โดยแบงการวิเคราะหออกเปน 5 ประเด็น คือ เร่ืองความสะอาดของที่พักและแหลง
ทองเที่ยว เร่ืองความปลอดภัยของการใชบริการนําเที่ยว เร่ืองความปลอดภัยของการใชบริการที่พัก 
เรื่องสภาพแวดลอมและบรรยากาศทางธรรมชาติ และเรื่องความพอเพียงของหองน้ําหองสุขา 
รายละเอียดผลการวิเคราะหดังตอไปนี้ (ตารางที่ 4.18)  

  การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานลักษณะทาง
กายภาพ พบวา ผลการวิเคราะหความสัมพันธของปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานลักษณะ
ทางกายภาพที่มีความสัมพันธทางสถิติที่ออกมาเหมือนกัน 3 ประเด็น คือ เรื่องความสะอาดของที่
พักและแหลงทองเที่ยว เร่ืองความปลอดภัยของการใหบริการนําเที่ยว และเรื่องความปลอดภัยของ
การใชบริการที่พัก มีความสัมพันธทางสถิติที่เหมือนกันคือ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ และ
รายไดตอเดือน ซ่ึงมีระดับคานัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 
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  การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานลักษณะทาง
กายภาพ ผลปรากฎวา ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธทางสถิติกับปจจัยการตลาดดานลักษณะ
ทางกายภาพในเรื่องสภาพแวดลอมและบรรยากาศทางธรรมชาติ ไดแก อายุ สถานภาพ การศึกษา 
และอาชีพ โดยมีคานัยสําคัญทางสถิติเทากับ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 99 95 และ 95 
ตามลําดับ  

  การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานลักษณะทาง
กายภาพในเรื่องความพอเพียงของหองน้ําหองสุขา ผลปรากฎวา ปจจัยสวนบุคคลสวนใหญ
ความสัมพันธทางสถิติกับปจจัยการตลาดดานลักษณะทางกายภาพในเรื่องความพอเพียงของหองน้ํา
หองสุขา ไดแก อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน โดยมีคานัยสําคัญทางสถิติ
เทากับ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 95 99 99 และ 95 ตามลําดับ  

ตารางที่ 4.18 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ 
(N = 400) 

ปจจัยการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ (Physical) 
ความสะอาดที่
พัก/แหลง
ทองเที่ยว 

ความปลอดภัย
บริการนําเที่ยว 

ความปลอดภัย
ของที่พัก 

สภาพแวดลอม 
/บรรยากาศ
ทางธรรมชาติ 

หองน้ํา/สุขา
เพียงพอตอ 
การใชบริการ 

ปจจัยสวนบุคคล 

2χ  Sig. 2χ  Sig. 2χ  Sig. 2χ  Sig. 2χ  Sig. 
1.  เพศ   7.52 0.11   3.63 0.30   8.18 0.09   7.14 0.07   1.51 0.83 
2.  อายุ 31.64** 0.00 38.69** 0.00 40.22** 0.00 36.52** 0.00 42.20** 0.00 
3.  สถานภาพ 27.87** 0.00 32.81** 0.00 36.03** 0.00 20.30** 0.00 18.17* 0.02 
4.  การศึกษา 44.44** 0.00 36.64** 0.00 36.08** 0.00 22.55* 0.03 45.51** 0.00 
5.  อาชีพ 56.30** 0.00 30.74** 0.01 32.04* 0.04 27.57* 0.02 63.96** 0.00 
6.  รายไดตอเดือน  55.55** 0.00 46.14** 0.00 62.44** 0.00 22.37 0.10 31.09* 0.05 

ที่มา: จากการคํานวณ 
หมายเหตุ:  * หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 
  ** หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 

สมมติฐานที่ 7 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับปจจัยการตลาดดานกระบวนการ 

  H0: ปจจัยสวนบุคคลไมมีความสัมพันธกับปจจัยการตลาดดานกระบวนการ 

  H1: ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับปจจัยการตลาดดานกระบวนการ 
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  จากการวิเคราะหความสัมพันธทางสถิติระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดาน
กระบวนการ โดยแบงเปน 5 ประเด็น คือ เร่ืองการมีศูนยใหบริการขอมูลแกนักทองเที่ยว เร่ืองปาย
สัญลักษณบอกเสนทางการทองเที่ยว เรื่องปายอธิบายและแนะนําใหความรูแกนักทองเที่ยว เรื่อง
การใหนักทองเที่ยวมีสวนรวมในกิจกรรมของชุมชน และเรื่องเสนทางในการศึกษาธรรมชาติและ
วิถีชีวิตชุมชน ผลการวิเคราะหมีรายละเอียดดังตอไปนี้ (ตารางที่ 4.19)  

  การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานกระบวนการใน
เร่ืองการมีศูนยใหบริการขอมูลแกนักทองเที่ยว พบวา ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธทางสถิติ
กับปจจัยการตลาดดานกระบวนการในเรื่องการมีศูนยใหบริการขอมูลแกนักทองเที่ยว ไดแก อายุ 
การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน โดยมีคานัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 99 
95 และ 99 ตามลําดับ กลาวคือ ระดับการศึกษาและรายไดตอเดือนของนักทองเที่ยวที่แตกตางกัน    
มีสวนในการคํานึงถึงสิ่งอํานวยความสะดวกในดานการใหขอมูลรายละเอียดการทองเที่ยว    

  การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานกระบวนการใน
เร่ืองปายสัญลักษณบอกเสนทางทองเที่ยว พบวา ปจจัยสวนบุคคลสวนใหญมีความสัมพันธทาง
สถิติกับปจจัยการตลาดดานกระบวนการในเรื่องปายสัญลักษณบอกเสนทางทองเที่ยว ไดแก เพศ 
อายุ การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน โดยมีคานัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 
95 95 99 99 และ 99 ตามลําดับ  

  การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานกระบวนการใน
เร่ืองปายอธิบายแนะนําใหความรูแกนักทองเที่ยว พบวา ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธทางสถิติ
กับปจจัยการตลาดดานกระบวนการในเรื่องปายอธิบายแนะนําใหคาวมรูแกนักทองเที่ยว ไดแก เพศ 
อายุ การศกึษา 

  การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานกระบวนการใน
เร่ืองการใหนักทองเที่ยวมีสวนรวมในกิจกรรมชุมชน พบวา ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธทาง
สถิติกับปจจัยการตลาดดานกระบวนการในเรื่องการใหนักทองเที่ยวมีสวนรวมในกิจกรรมชุมชน 
ไดแก เพศ อายุ และรายไดตอเดือน โดยมีคานัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 99 
และ 99 ตามลําดับ 

 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานกระบวนการใน
เร่ืองเสนทางศึกษาธรรมชาติและวิถีชีวิตชุมชน ผลปรากฎวา ปจจัยสวนบุคคลสวนใหญมีความ 
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สัมพันธทางสถิติกับปจจัยการตลาดดานกระบวนการในเรื่องเสนทางศึกษาธรรมชาติและวิถีชีวิต
ชุมชน ไดแก อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน โดยทุกประเด็นมีคานัยสําคัญ
ทางสถิติเ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 

 ทั้งนี้ จากการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาด (7 P’s) 
พบวา กลุมนักทองเที่ยวที่ใหความสําคัญตอปจจัยการตลาด สวนใหญมีลักษณะบุคคลเปนเพศหญิง 
อายุระหวาง 25-34 ป มีสถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา ประกอบอาชีพ
ลูกจางหรือพนักงานบริษัทเอกชน รายไดตอเดือนอยูระหวาง 5,000 – 15,000 บาท กลาวคือ 
นักทองเที่ยวสวนใหญอยูในวัยทํางานและมีความรู จึงคํานึงถึงปจจัยการตลาดดานตางๆ ตามความ
เหมาะสมและความตองการของนักทองที่ยว เพื่อใหเกิดประโยชน ความพอใจ และความคุมคา    
มากท่ีสุด  

ตารางที่ 4.19 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยการตลาดดานกระบวนการ 
(N = 400) 

ปจจัยการตลาดดานกระบวนการ (Process) 
ศูนยบริการ
ขอมูล

นักทองเที่ยว 

ปายสัญลักษณ
บอกเสนทาง
ทองเที่ยว 

ปายอธิบาย/
แนะนําความรู 
แกนักทองเที่ยว 

นักทองเที่ยว 
มีสวนรวม 
ในกิจกรรม 

เสนทางศึกษา
ธรรมชาติ/ 

วิถีชีวิตชุมชน 
ปจจัยสวนบุคคล 

2χ  Sig. 2χ  Sig. 2χ  Sig. 2χ  Sig. 2χ  Sig. 
1.  เพศ   6.24 0.18 9.63* 0.05 10.32* 0.04 10.27* 0.04   3.61 0.46 
2.  อายุ 35.75** 0.00 23.25* 0.03 36.60** 0.00 36.46** 0.00 32.77** 0.00 
3.  สถานภาพ 10.37 0.24 9.75 0.28 11.93 0.15 12.38 0.14 22.87** 0.00 
4.  การศึกษา 48.25** 0.00 40.60** 0.00 34.60** 0.01 17.54 0.35 36.35** 0.00 
5.  อาชีพ 32.57* 0.04 37.88** 0.01 12.91 0.88 27.01 0.14 61.34** 0.00 
6.  รายไดตอเดือน  76.34** 0.00 57.02** 0.00 85.99** 0.00 50.25** 0.00 73.71** 0.00 

ที่มา: จากการคํานวณ 
หมายเหตุ:  * หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 
   ** หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 
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การวิเคราะหระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการทองเที่ยวตลาดน้ําทาคา 

สมมติฐานที่ 8 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับจํานวนครั้งในการตัดสินใจมาตลาดน้ําทาคา 

  H0: ปจจัยสวนบุคคลไมมีความสัมพันธกับจํานวนครั้งในการตัดสินใจมาตลาดน้ําทาคา 

  H1: ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับจํานวนครั้งในการตัดสินใจมาตลาดน้ําทาคา  

  การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับจํานวนครั้งในการตัดสินใจ
ทองเที่ยวภายในประเทศ เพื่อลดปญหาความถี่ของคาตัวแปรที่มีความถี่นอยกวา 5 จึงไดทําการจัด
กลุมใหม คือ กลุมที่มาเปนครั้งแรกหรือคร้ังที่ 1 กลุมที่มาเปนครั้งที่ 2 และกลุมที่มามากกวา 3 คร้ัง
ขึ้นไป  

  จากการทดสอบสมมติฐานของความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับจํานวนครั้งใน
การตัดสินใจมาตลาดน้ําทาคา ผลการวิเคราะหพบวา ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธกับจาํนวน
คร้ังในการการตัดสินใจมาตลาดน้ําทาคา คือ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน 
(ตารางที่ 4.20)  

 เมื่อพิจารณาตามจํานวนครั้งที่มาตลาดน้ําทาคา พบวา นักทองเที่ยวที่มาตลาดน้ําทาคาเปน
ครั้งแรกสวนใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง 25–34 ป มีสถานภาพโสด มีการศึกษาระดับปริญญาตรี
หรือเทียบเทา อาชีพลูกจางหรือพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือนระหวาง 10,001 – 15,000 
บาท และสําหรับนักทองเที่ยวที่มาตลาดน้ําทาคามากกวา 3 ครั้งขึ้นไป สวนใหญเปนเพศชาย มีอายุ 
25 ปขึ้นไป มีการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา อาชีพลูกจางหรือพนักงานบริษัทเอกชนและ
ประกอบอาชีพสวนตัว  และมีรายไดตอเดือนระหวาง  10,001 – 15,000 บาท  จะเห็นไดวา 
นักทองเที่ยวที่มาตลาดน้ําทาคาสวนใหญเปนกลุมวัยทํางานที่มีความพรอมและความสะดวกในการ
เดินทางทองเที่ยว จึงมีความสามารถในการเดินทางทองเที่ยวมากกวา และสวนใหญกลุมนี้จะเลือก
เดินทางมาทองเที่ยวตลาดน้ําทาคา  
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ตารางที่ 4.20  ความสัมพันธระหวางปจจยัสวนบุคคลกับจํานวนครั้งในการตัดสินใจมาตลาดน้ําทาคา  

            (N = 400) 
จํานวนครั้งในการมาตลาดน้ําทาคา 

ปจจัยสวนบุคคล 
1 คร้ัง 2 คร้ัง 3 คร้ังขึ้นไป 

2χ  Sig. 

1.  เพศ      
ชาย 89 17 65   0.34 0.84 
หญิง 120 19 90   

2.  อายุ      
ต่ํากวา 15 ป 9 2 3 16.81** 0.01 
15-24 ป 32 10 21   
25-34 ป 117 17 69   
35 ปข้ึนไป 51 7 62   

3.  สถานภาพ      
โสด 126 27 74 13.50** 0.01 
สมรส 83 9 79   

4.  การศึกษา      
ประถมศึกษา 11 4 27 35.37** 0.00 
มัธยมศึกษา / ปวช. 23 2 37   
ปวส. / อนุปริญญา 42 7 21   
ปริญญาตรี / เทียบเทา 95 20 52   
สูงกวาปริญญาตรี 38 3 18   

5.  อาชีพ      
นักเรียน / นักศึกษา 25 8 15 66.13** 0.00 
ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 39 1 14   
ประกอบธุรกิจสวนตัว 38 13 48   
ลูกจาง / พนักงานบริษัทเอกชน 101 8 48   
พอบาน / แมบาน 5 6 14   

6.  รายไดตอเดือน       
ต่ํากวา 5,000 บาท 20 6 27 34.44** 0.00 
5,000 – 10,000 บาท 40 7 33   
10,001 – 15,000 บาท 51 5 44   
15,001 – 20,000 บาท 36 4 19   
20,001 – 30,000 บาท 16 6 25   
30,001 บาทขึ้นไป  46 8 7   

ที่มา: จากการคํานวณ 
หมายเหตุ:  ** หมายถึง  มีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 
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สมมติฐานที่ 9 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับการตัดสินใจกลับมาตลาดน้ําทาคา 

  H0: ปจจัยสวนบุคคลไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจกลับมาตลาดน้ําทาคา 

  H1: ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับการตัดสินใจกลับมาตลาดน้ําทาคา  

  การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการตัดสินใจกลับมาตลาดน้ําทาคา
ไดทําการจัดกลุมรายไดตอเดือนของนักทองเที่ยวใหมเพื่อลดปญหาความถี่ของคาตัวแปรที่มีความถี่
นอยกวา 5 โดยกลุมใหมที่จัดแบงไดดังนี้ กลุมที่มีรายไดตอเดือนต่ํากวา 10,000 บาท กลุมที่มีรายได
ตอเดือนระหวาง 10,001 – 30,000 บาท และกลุมที่มีรายไดตอเดือนมากกวา 30,001 บาทขึ้นไป 
(ตารางที่ 4.21) 

  จากการทดสอบสมมติฐานของความสัมพันธของปจจัยสวนบุคคลกับการตัดสินใจกลับมา
ตลาดน้ําทาคา ผลการวิเคราะหพบวา ปจจัยสวนบุคคลสวนใหญไมมีความสมัพันธกับการตัดสินใจ
กลับมาตลาดน้ําทาคา ทั้งนี้ ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจกลับมาตลาดน้ําทาคา 
คือ การศึกษาและรายไดตอเดือน โดยมีคานัยสําคัญเทากับ 0.04 และ 0.00 ตามลําดับ  

  จากการพิจารณาลักษณะสวนบุคคลของนักทองเที่ยวที่ตัดสินใจกลับมาตลาดน้ําทาคา 
พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 25-34 ป สถานภาพโสด มีระดับการศึกษาต่ํากวา
ปริญญาตรีและปริญญาตรีหรือเทียบเทา อาชีพลูกจางหรือพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือน
ระหวาง 10,001 – 30,000 บาท ซ่ึงถือไดวา เปนกลุมนักทองเที่ยวที่มีความพรอมและความสะดวก
ในการเดินทางทองเที่ยว และมีความตองการที่จะกลับมาตลาดน้ําทาคา 

  สําหรับนักทองเที่ยวที่ตัดสินใจไมกลับมาตลาดน้ําทาคาเพียงสวนนอยเทานั้น พบวา มี
ลักษณะสวนบุคคลทั้งเพศชายและหญิงไมแตกตางกัน อายุระหวาง 25-34 ป การศึกษาต่ํากวา
ปริญญาตรีและปริญญาตรีหรือเทียบเทา อาชีพลูกจางหรือพนักงานบริษัทเอกชน รายไดตอเดือน 
10,001 บาทขึ้นไป และมีนักทองเที่ยวบางสวนไมแนใจที่จะกลับมาตลาดน้ําทาคา แตใหความเห็น
วา แลวแตโอกาสสะดวกที่จะไดกลับมาหรือไม  
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ตารางที่ 4.21 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการตัดสินใจกลับมาตลาดน้ําทาคา 
(N = 400) 

การตัดสินใจ  (คน) 
ปจจัยสวนบุคคล 

กลับมา ไมกลับมา ไมแนใจ 
2χ  Sig. 

1.  เพศ      
ชาย 148 5 18 3.29 0.19 
หญิง 210 6 13   

2.  อายุ      
ตํ่ากวา 25 ป 73 0 4 7.46 0.11 
25-34 ป 174 8 21   
35 ปขึ้นไป 111 3 6   

3.  สถานภาพ      
โสด 199 5 23 4.77 0.31 
สมรส 157 6 8   

4.  การศึกษา      
ตํ่ากวาปริญญาตรี 159 6 9 10.32* 0.04 
ปริญญาตรี / เทียบเทา 150 5 12   
สูงกวาปริญญาตรี 49 0 10   

5.  อาชีพ      
นักเรียน / นักศึกษา 45 0 3 12.03 0.28 
ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 47 3 4   
ประกอบธุรกิจสวนตัว 92 3 4   
ลูกจาง / พนักงานบริษัทเอกชน 134 5 18   
พอบาน / แมบาน 25 0 0   
อื่นๆ  15 0 2   

6.  รายไดตอเดือน       
ตํ่ากวา 10,000 บาท 125 0 8 22.14** 0.00 
10,001 – 30,000 บาท 188 6 12   
30,001 บาทขึ้นไป  45 5 11   

ที่มา: จากการคํานวณ 
หมายเหตุ:  * หมายถึง  มีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 
  ** หมายถึง  มีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 
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สมมติฐานที่ 10 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับการตัดสินใจพักคางแรมที่ตลาดน้ําทาคา 

  H0: ปจจัยสวนบุคคลไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจพักคางแรมที่ตลาดน้ําทาคา 

  H1: ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับการตัดสินใจพักคางแรมที่ตลาดน้ําทาคา 

  จากการทดสอบสมมติฐานความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการตัดสินใจพักคาง
แรมที่ตลาดน้ําทาคา ผลการวิเคราะหพบวา ปจจัยสวนบุคคลสวนใหญมีความสัมพันธกับการ
ตัดสินใจพักคางแรมที่ตลาดน้ําทาคา คือ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน โดยท่ีมีคา
นัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 99 99 และ 99 ตามลําดับ (ตารางที่ 4.22) 

   เมื่อพิจารณาตามลักษณะสวนบุคคล พบวา นักทองเที่ยวที่ตัดสินใจพักคางแรมทั้งเพศชาย
และเพศหญิงไมแตกตางกัน สวนใหญอายุระหวาง 25-34 ป สถานภาพโสด มีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรีหรือเทียบเทา อาชีพลูกจางหรือพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 
15,001 – 20,000 บาท จะเห็นไดวา นักทองเที่ยวที่ตัดสินใจพักคางแรมสวนใหญเปนนกัทองเทีย่ววยั
ทํางาน มีความพรอมและความสะดวกที่จะพักคางแรมที่ตลาดน้ําทาคาในวันหยุดเสาร-อาทิตย      
เพื่อเปนการพักผอนและเปนการผอนคลายความตึงเครียดจากการทํางาน  

ตารางที่ 4.22 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการตัดสินใจพักคางแรมที่ตลาดน้ําทาคา 
(N = 400) 

การตัดสินใจพักคางแรม (คน) 
ปจจัยสวนบุคคล 

ไมพักคางแรม พักคางแรม 
2χ  Sig. 

1.  เพศ     
ชาย 115 56   3.34 0.07 
หญิง 173 56   

2.  อายุ     
ต่ํากวา 15 ป 12 2 10.29* 0.02 
15-24 ป 50 13   
25-34 ป 132 71   
35 ปข้ึนไป 94 26   

3.  สถานภาพ     
โสด 159 68   1.65 0.44 
สมรส 127 44   
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ตารางที่ 4.22  (ตอ) 
(N = 400) 

การตัดสินใจพักคางแรม (คน) 
ปจจัยสวนบุคคล 

ไมพักคางแรม พักคางแรม 
2χ  Sig. 

4.  การศึกษา     
ประถมศึกษา 42 0 33.34** 0.00 
มัธยมศึกษา / ปวช. 48 14   
ปวส. / อนุปริญญา 58 12   
ปริญญาตรี / เทียบเทา 101 66   
สูงกวาปริญญาตรี 39 20   

5.  อาชีพ     
นักเรียน / นักศึกษา 41 7 19.66** 0.00 
ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 30 24   
ประกอบธุรกิจสวนตัว 75 24   
ลูกจาง / พนักงานบริษัทเอกชน 105 52   
พอบาน / แมบาน 22 3   

6.  รายไดตอเดือน      
ต่ํากวา 5,000 บาท 45 8 55.46** 0.00 
5,000 – 10,000 บาท 71 9   
10,001 – 15,000 บาท 79 21   
15,001 – 20,000 บาท 22 37   
20,001 – 30,000 บาท 30 17   
30,001 บาทขึ้นไป  41 20   

ที่มา: จากการคํานวณ 
หมายเหตุ:  * หมายถึง  มีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 
  ** หมายถึง  มีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดบัความเชื่อมั่นรอยละ 99 

สมมติฐานที่ 11 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับจุดประสงคในการมาเที่ยวตลาดน้ําทาคา 

  H0: ปจจัยสวนบุคคลไมมีความสัมพันธกับจุดประสงคในการมาเที่ยวตลาดน้ําทาคา 
  H1: ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับจุดประสงคในการมาเที่ยวตลาดน้ําทาคา 

  จากการทดสอบสมมติฐานของความสัมพันธรหวางปจจัยสวนบุคคลกับจุดประสงคในการ
มาเที่ยวตลาดน้ําทาคา ซ่ึงในการวิเคราะหความสัมพันธในบางปจจัยใชการวิเคราะห t-test และ      
F-test ตามความเหมาะสม โดยรายละเอียดจะแยกตามจุดประสงคประเด็นตางๆ ดังนี้ (ตารางที่ 
4.23) 
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  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธกับจุดประสงคใน
การมาเที่ยวตลาดน้ําทาคาเพื่อการทองเที่ยวและพักผอน คือ ดานสถานภาพ การศึกษา อาชีพ และ
รายไดตอเดือน โดยมีคานัยสําคัญ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 99 99 และ 95 ตามลําดับ จาก
ลักษณะสวนบุคคลของนักทองเที่ยวกลุมดังกลาวนี้นี้สวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 25-34 ป 
สถานภาพโสด มีการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา ประกอบอาชีพลูกจางหรือพนักงาน
บริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือนอยูระหวาง 5,001 – 15,000 บาท ดังที่กลาวมาแลว นักทองเที่ยวที่
เดินทางมาตลาดน้ําทาคาสวนใหญเปนกลุมวัยทํางาน มีความพรอมและความสะดวกในการเดินทาง
ทองเที่ยวเพื่อการพักผอน และเพื่อเปนการผอนคลายความตึงเครียดจากการทํางาน  

  ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธกับจุดประสงคในการมาเที่ยวตลาดน้ําทาคาเพื่อ
การศึกษาธรรมชาติและวิถีชีวิตชุมชน คือ เพศ สถานภาพ การศึกษา และรายไดตอเดือน โดยมีคา
นัยสําคัญ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 95 99 และ 99 ตามลําดับ ซ่ึงบางสวนเปนกลุมนิสิตและ
นักวิจัยที่มีความสนใจศึกษาเกี่ยวกับวิถีชีวิตชุมชนและแหลงทองเที่ยวชุมชน 

ตารางที่ 4.23 ความสัมพันธระหวางปจจยัสวนบุคคลกับจุดประสงคในการมาเที่ยวตลาดน้ําทาคา   

             (N = 400) 
จุดประสงค 

ทองเที่ยว/พักผอน 
ศึกษาธรรมชาติ /     
วิถีชีวิตชุมชน 

ซื้อสินคา ปจจัยสวนบุคคล 

2χ  Sig. 2χ  Sig. 2χ  Sig. 

1.  เพศ (t-test)  -1.75 0.08   2.68** 0.01   -1.31 0.19 
2.  อายุ    6.73 0.08   3.22 0.36 14.86** 0.00 
3.  สถานภาพ (t-est) 2.32* 0.02  2.09* 0.04  -3.35** 0.00 
4.  การศึกษา 45.31** 0.00 15.74** 0.00 42.26** 0.00 
5.  อาชีพ 31.68** 0.00   8.24 0.14 32.59** 0.00 
6.  รายไดตอเดือน  (F-test)   2.52* 0.03 3.05** 0.01    4.30** 0.00 

 

ที่มา: จากการคํานวณ 
หมายเหตุ:  * หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 
   ** หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 

  ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธกับจุดประสงคในการมาเที่ยวตลาดน้ําทาคาเพื่อการซื้อ
สินคา คือ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน โดยมีคานัยสําคัญ ณ ระดับความ
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เชื่อมั่นรอยละ 99 ลักษณะสวนบุคคลของนักทองเที่ยวกลุมนี้สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุมากกวา 
35 ปขึ้นไป สถานภาพสมรส มีการศึกษาระดับประถมศึกษาและปริญญาตรีหรือเทียบเทา ประกอบ
อาชีพธุรกิจสวนตัวและลูกจางหรือพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือนระหวาง 5,001 – 15,000 
บาท ซ่ึงสวนใหญจะเปนวัยผูใหญโดยเฉพาะกลุมพอบานแมบานที่มีจุดประสงคมาเพื่อเลือกซื้อ
สินคา 

สมมติฐานที่ 12 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับกิจกรรมที่ทําในการมาตลาดน้ําทาคา 

  H0: ปจจัยสวนบุคคลไมมีความสัมพันธกับกิจกรรมที่ทําในการมาตลาดน้ําทาคา 

  H1: ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับกิจกรรมที่ทําในการมาตลาดน้ําทาคา 

  จากการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับกิจกรรมการมาตลาดน้ําทาคา 
โดยการแบงกิจกรรมออกเปน 5 กิจกรรม คือ เที่ยวชมตลาดน้ําทาคา นั่งเรือชมหิ่งหอย ซ้ือสินคา/
ผลิตภัณฑและของฝาก ชมวิถีชีวิตชาวบาน และรับประทานอาหาร เพื่อใหผลการวิเคราะหนาเชือ่ถือ
ในบางประเด็นไดทําการวิเคราะหความสัมพันธโดยใช t-test และ F-test ในการทดสอบ
ความสัมพันธระหวางปจจัย มีรายละเอียดดังตอไปนี้ (ตารางที่ 4.24)  

  การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับกิจกรรมการเที่ยวชมตลาดน้ําทาคา 
พบวา ปจจัยสวนบุคคลทุกประเด็นมีความสัมพันธทางสถิติกับกิจกรรมการเที่ยวชมตลาดน้ําทาคา  

 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับกิจกรรมการนั่งเรือชมหิ่งหอย     
ผลปรากฎวา ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธทางสถิติกับกิจกรรมการนั่งเรือชมหิ่งหอย คือ เพศ 
การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน โดยมีคานัยคําสัญ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 99 95 และ 
95 ตามลําดับ ปจจัยสวนบุคคลดังกลาวของกลุมนักทองเที่ยวมีสวนในการตัดสินใจที่จะเลือกมา
ตลาดน้ําทาคาและนั่งเรือชมหิ่งหอย เนื่องจากมีความพรอมและความสะดวกที่จะนั่งเรือชมหิ่งหอย
แบบกลุมเพื่อนหรือแมกระทั่งหนุมสาวคูรักกันที่มีความตองการมานั่งเรือชมหิ่งหอยเพื่อสราง
บรรยากาศแหงความสุขและความอบอุนของคูรัก 

  การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับกิจกรรมการเลือกซื้อสินคา/
ผลิตภัณฑและของฝาก พบวา ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธทางสถิติกับกิจกรรมการเลือกซ้ือ
สินคา/ผลิตภัณฑและของฝาก ไดแก อายุ การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน โดยมีคานัยสําคัญ
ทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 95 99 และ 99 ตามลําดับ เนื่องจากนักทองเที่ยวกลุมที่
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เลือกซื้อสินคา ผลิตภัณฑและของฝากสวนใหญเปนกลุมวัยผูใหญ พอบานและแมบานที่มีความ
ตองการเลือกซ้ือสินคาเพื่ออุปโภคและบริโภค และนําสินคากลับบานเปนของฝาก  

 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับกิจกรรมการชมวิถีชีวิตชาวบาน 
พบวา ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธทางสถิติกับกิจกรรมการชมวิถีชีวิตชาวบาน ไดแก 
การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน โดยทุกประเด็นมีคานัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่น
รอยละ 99 

 การวิเคราะหความความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับกิจกรรมการรับประทาน
อาหารในตลาดน้ําทาคา พบวา ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธทางสถิติกับกิจกรรมการ
รับประทานอาหารในตลาดน้ําทาคาไดแก เพศ การศึกษา และรายไดตอเดือน โดยทุกประเด็นมีคา
นัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 ทั้งนี้ทุกเพศทุกวัยเมื่อมาตลาดน้ําทาคาตางก็มี
ความตองการเลือกรับประทานอาหารในตลาดน้ําทาคา  

ตารางที่ 4.24 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับกิจกรรมที่ทําในการมาตลาดน้ําทาคา   
          (N = 400) 

กิจกรรม 

เที่ยวชมตลาด
น้ําทาคา 

นั่งเรือชม
หิ่งหอย 

ซื้อสินคา / 
ผลิตภัณฑ / 
ของฝาก 

ชมวิถีชีวิต
ชาวบาน 

รับประทาน
อาหาร 

ปจจัยสวนบุคคล 

2χ  Sig. 2χ  Sig. 2χ  Sig. 2χ  Sig. 2χ  Sig. 

1.  เพศ (t-test) 2.79**  0.01   2.25*  0.03   0.65       0.52 1.74      0.08   2.37**  0.01 
2.  อายุ 11.28** 0.01   2.92 0.40 24.34** 0.00   5.26 0.15    6.99 0.07 
3.  สถานภาพ (t-test)  2.88**  0.00   1.41    0.16  -1.14       0.25 1.31      0.19   1.38      0.17 
4.  การศึกษา 13.78** 0.00 27.08** 0.00   9.36* 0.05 31.48** 0.00 19.20** 0.00 
5.  อาชีพ 22.31** 0.00 12.62* 0.03 27.66** 0.00 24.48** 0.00   7.85 0.17 
6.  รายไดตอเดือน (F-test) 2.64*    0.02 15.95** 0.00   3.53**   0.00   5.17**  0.00 4.68** 0.00 

ที่มา: จากการคํานวณ 
หมายเหตุ:  * หมายถึง  มีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 
   ** หมายถึง  มีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 
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สมมติฐานที่ 13 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับการรับรูขอมูลตลาดน้ําทาคา  

  H0: ปจจัยสวนบุคคลไมมีความสัมพันธกับการรับรูขอมูลตลาดน้ําทาคา 

  H1: ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับการรับรูขอมูลตลาดน้ําทาคา 

  การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการรับรูขอมูลตลาดน้ําทาคาไดทํา
การจัดกลุมใหม เพื่อลดปญหาความถี่ของคาตัวแปรที่มีความถี่นอยกวา 5 จึงไดทําการจัดกลุมใหม
ดังนี้ เพื่อน/ญาติ หนังสือพิมพและนิตยสาร วิทยุและโทรทัศน บังเอิญผานมา และอินเตอรเน็ต     
เพื่อใหผลการวิเคราะหนาเชื่อถือในบางประเด็นไดทําการวิเคราะหความสัมพันธโดยใช t-test และ 
F-test ในการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัย มีรายละเอียดดังตอไปนี้ (ตารางที่ 4.25)  

  ผลจากการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการรับรูขอมูลตลาดน้ําทาคา 
พบวา ในภาพรวมโดยสวนใหญปจจัยสวนบุคคลไมมีความสัมพันธกับการรับรูขอมูลตลาดน้ําทาคา 
มีเพียงบางประเด็นเทานั้นที่มีความสัมพันธกัน ดังนี้  

  การวิเคราะหระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการรับรูขอมูลตลาดน้ําทาคาจากเพื่อนและญาติ 
พบวา ปจจัยสวนบุคคลสวนใหญไมมีความสัมพันธกับการรับรูขอมูลตลาดน้ําทาคาจากเพื่อนและ
ญาติของนักทองเที่ยว ยกเวนปจจัยสวนบุคคลดานอายุที่มีความสัมพันธกับแหลงขอมูลจากเพื่อน
และญาติ โดยมีคานัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 และจากการสอบถามพบวา 
นักทองเที่ยวสวนใหญไดรับทราบขอมูลแหลงทองเที่ยวตลาดน้ําทาคาจากการบอกเลาของเพื่อน
และญาติ  

   การวิเคราะหระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการรับรูขอมูลตลาดน้ําทาคาจากหนังสือพิมพ
และนิตยสาร พบวา ปจจัยสวนบุคคลสวนใหญไมมีความสัมพันธกับการรับรูขอมูลตลาดน้ําทาคา
จากหนังสือพิมพและนิตยสาร ยกเวนปจจัยสวนบุคคลดานรายไดตอเดือนที่มีความสัมพันธกับการ
รับรูขอมูลตลาดน้ําทาคาจากหนังสือพิมพและนิตยสาร มีคานัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความ
เชื่อมั่นรอยละ 99 อาจจะเนื่องจากวานักทองเที่ยวกลุมที่มีรายไดตอเดือนมาก มีความพรอมในการ
เลือกซื้อหนังสือแหลงทองเที่ยวมากกวา  

  การวิเคราะหระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการรับรูขอมูลตลาดน้ําทาคาจากวิทยุและ
โทรทัศน พบวา มีเพียงปจจัยสวนบุคคลดานเพศที่มีความสัมพันธกับการรับรูขอมูลตลาดน้ําทาคา
จากวิทยุและโทรทัศน โดยมีคานัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 ทั้งนี้ เนื่องจากวา 
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แหลงทองเที่ยวตลาดน้ําทาคามีการประชาสัมพันธทางสื่อโทรทัศนและวิทยุนอยมาก จึงอาจจะ
ไดรับความสนใจไดนอยกวาส่ืออ่ืนๆ แตถามีการประชาสัมพันธทางสื่อโทรทัศนและวิทยุมากขึ้น 
นักทองเที่ยวอาจจะทราบขอมูลแหลงทองเที่ยวตลาดน้ําทาคามากขึ้น และใหความสนใจที่จะ
เดินทางมาทองเที่ยวตลาดน้ําทาคามากขึ้น  

ตารางที่ 4.25 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการรับรูขอมูลตลาดน้ําทาคา 
(N = 400) 

กิจกรรม 

เที่ยวชมตลาด
น้ํา     ทาคา 

นั่งเรือชม
หิ่งหอย 

ซื้อสินคา / 
ผลิตภัณฑ / 
ของฝาก 

ชมวิถีชีวิต
ชาวบาน 

รับประทาน
อาหาร 

ปจจัยสวนบุคคล 

2χ  Sig. 2χ  Sig. 2χ  Sig. 2χ  Sig. 2χ  Sig. 

1.  เพศ (t-test) -0.06 0.95 1.17 0.24    2.66**  0.01  -2.73** 0.01   1.74 0.08 
2.  อายุ 22.28** 0.00 2.69 0.44 1.64 0.65   9.53* 0.02 14.59** 0.00 
3.  สถานภาพ (t-test)   0.92 0.36 1.41 0.16 1.51 0.13  -0.89 0.37   2.21* 0.03 
4.  การศึกษา   8.55 0.07 7.77 0.10 6.67 0.16   5.61 0.23   3.57 0.47 
5.  อาชีพ   2.41 0.79 8.02 0.15 8.76 0.12   2.31 0.80   8.86 0.12 
6.  รายไดตอเดือน (F-test)   1.19 0.31  4.06** 0.00 1.69 0.14   3.11** 0.01   3.74** 0.00 

ที่มา: จากการคํานวณ 
หมายเหตุ:  * หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 
   ** หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 

 การวิเคราะหระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการรับรูขอมูลตลาดน้ําทาคาอยูในระหวางการ
เดินทางและอยูในเสนทางการเดินทาง พบวา ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธกับการรับรูขอมูล
ตลาดน้ําทาคาอยูในระหวางการเดินทางและอยูในเสนทางการเดินทาง ไดแก เพศ และรายไดเฉลี่ย
ตอเดือน โดยทั้งสองประเด็นมีคานัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 ซ่ึงในการ
เดินทางหรืออยูในระหวางเสนเดินทาง ระดับรายไดตอเดินของนักทองเที่ยวมีสวนในการตัดสินใจ
เลือกที่จะแวะตลาดน้ําทาคา กลุมนักทองเที่ยวที่มีรายไดตอเดือนมากก็อาจจะมีความตองการมา
เลือกซื้อสินคาหรือเลือกรับประทานอาหารในระหวางการเดินทาง  

  และผลการวิเคราะหระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการรับรูขอมูลตลาดน้ําทาคาจาก
อินเตอรเน็ต พบวา ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธกับการรับรูขอมูลตลาดน้ําทาคาจาก
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อินเตอรเน็ต ไดแก อายุ สถานภาพและรายไดตอเดือน โดยมีคานัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความ
เชื่อมั่นรอยละ 99 95 และ 99 จะเห็นไดวา กลุมนักทองเที่ยวที่มีอายุวัยเรียนและวัยทํางาน และกลุม
ที่มีรายไดตอเดือนในระดบัที่มีความสามารถในการเขาถึงส่ืออินเตอรเน็ตมีความสะดวกที่จะคนหา
ขอมูลแหลงทองเที่ยวจากอินเตอรเน็ตมากกวา ตลาดน้ําทาคาไดรับการยอมรับจากนักทองเที่ยวและ
ไดมีการประชาสัมพันธตอๆ กันไปในสื่ออินเตอรเน็ตเชนกัน  

สมมติฐานที่ 14 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับคาใชจายตอครั้งในการมาตลาดน้ําทาคาของ
นักทองเที่ยวในการเดินทางมาตลาดน้ําทาคา 

  H0: ปจจัยสวนบุคคลไมมีความสัมพันธกับคาใชจายตอคร้ังในการมาตลาดน้ําทาคาของ
นักทองเที่ยวในการเดินทางมาตลาดน้ําทาคา 

  H1: ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับคาใชจายตอครั้งในการมาตลาดน้ําทาคาของ
นักทองเที่ยวในการเดินทางมาตลาดน้ําทาคา  

  จากการทดสอบสมมติฐานความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับคาใชจายของ
นักทองเที่ยวในการเดินทางมาตลาดน้ําทาคา  ผลการวิ เคราะหพบวา ปจจัยสวนบุคคลท่ีมี
ความสัมพันธกับคาใขจายในการมาตลาดน้ําทาคา คือ การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน         
โดยทั้งหมดมีคานัยสําคัญ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 (ตารางที่ 4.26) 

   เมื่อพิจารณาตามลักษณะสวนบุคคล พบวา กลุมนักทองเที่ยวที่มีคาใชจายตอคร้ังในการ
เดินทางมาตลาดน้ําทาคาไมเกิน 500 บาท สวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 25-34 ป มีสถานภาพ
โสด การศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา อาชีพลูกจางหรือพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอ
เดือนเทากับ 5,000 – 10,000 บาท  

  กลุมนักทองเที่ยวที่มีคาใชจายตอครั้งในการเดินทางมาตลาดน้ําทาคาระหวาง 501 – 1,000 
บาท พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 25-34 ป มีสถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญา
ตรีหรือเทียบเทา ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัวและลูกจางหรือพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอ
เดือนเทากับ 10,001 – 15,000 บาท 

  สําหรับกลุมนกัทองเที่ยวที่มีคาใชจายตอคร้ังในการเดินทางมาตลาดน้ําทาคามากกวา 1,001 
บาทขึ้นไป พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 25-34 ป และ 35 ปขึ้นไป สถานภาพสมรส มี
การศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา อาชีพลูกจางหรือพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือน 
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15,001 – 20,000 บาท และมากกวา 30,001 บาทขึ้นไป จะเห็นไดวา กลุมนักทองเที่ยวที่มีคาใชจาย
ในการมาตลาดน้ําทาคาตอคร้ังมากกวา 1,001 บาทขึ้นไป จะเปนกลุมวัยทํางานและวัยผูใหญที่
สมรสแลว ลักษณะการมาเปนกลุมครอบครัว และมีความพรอมและความสะดวกในการใชจายใน
การมาตลาดน้ําทาคามากกวา  

ตารางที่ 4.26 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับคาใชจายตอคร้ังของนักทองเที่ยว 
(N = 400) 

คาใชจาย (บาท) 
ปจจัยสวนบุคคล 

ต่ํากวา 500 501 – 1,000 1,001 ขึ้นไป 
2χ  Sig. 

1.  เพศ      
ชาย 82 49 40 5.16 0.08 
หญิง 136 100 82   

2.  อายุ      
ต่ํากวา 15 ป 11 2 1 8.70 0.19 
15-24 ป 38 15 10   
25-34 ป 111 54 38   
35 ปขึ้นไป 58 29 33   

3.  สถานภาพ      
โสด 127 62 38 6.81 0.15 
สมรส 89 38 44   

4.  การศึกษา      
ประถมศึกษา 33 8 1 33.19** 0.00 
มัธยมศึกษา / ปวช. 37 15 10   
ปวส. / อนุปริญญา 38 20 12   
ปริญญาตรี / เทียบเทา 69 51 47   
สูงกวาปริญญาตรี 41 6 12   

5.  อาชีพ      
นักเรียน / นักศึกษา 37 8 3 34.57** 0.00 
ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 15 24 15   
ประกอบธุรกิจสวนตัว 50 29 20   
ลูกจาง / พนักงานบริษัทเอกชน 91 29 37   
พอบาน / แมบาน 16 4 5   
อื่นๆ  9 6 2   
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ตารางที่ 4.26 (ตอ) 
(N = 400) 

คาใชจาย (บาท) 
ปจจัยสวนบุคคล 

ต่ํากวา 500 501 – 1,000 1,001 ขึ้นไป 
2χ  Sig. 

6.  รายไดตอเดือน       
ต่ํากวา 5,000 บาท 41 7 5 62.47** 0.00 
5,000 – 10,000 บาท 61 16 3   
10,001 – 15,000 บาท 54 30 16   
15,001 – 20,000 บาท 19 16 24   
20,001 – 30,000 บาท 15 16 16   
30,001 บาทขึ้นไป  28 15 18   

ที่มา: จากการคํานวณ 
หมายเหตุ:  ** หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 

 จากการตารางสรุปผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยดาน
การตลาด (7 P’s) แสดงใหเห็นปจจัยที่มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติดังตอไปนี้ 
(ตารางที่ 4.27) 

  ปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑ (Product)  

  ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับปจจัยการตลาดดาน
ผลิตภัณฑในเรื่องความมีช่ือเสียงของตลาดน้ําทาคา คือ เพศ อายุ การศึกษา และรายไดตอเดือน  

  ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับปจจัยการตลาดดาน
ผลิตภัณฑในเรื่องชื่อเสียงของสินคา (น้ําตาลมะพราว) คือ เพศ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ และ
รายไดตอเดือน  

  ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับปจจัยการตลาดดาน
ผลิตภัณฑในเรื่องความสด ใหม และสะอาดของสินคา คือ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน  

  ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับปจจัยการตลาดดาน
ผลิตภัณฑในเรื่องความหลากหลายของสินคาและบริการมีเพียงปจจัยดานเพศเทานั้น  

  ปจจัยการตลาดดานราคา (Price)  
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  ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับปจจัยการตลาดดานราคาใน
เร่ืองคาใชจายในการเดินทางตอคร้ัง คือ เพศ การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน  

  ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับปจจัยการตลาดดานราคาใน
เร่ืองความเหมาะสมของราคาสินคาและบริการ พบวา ปจจัยสวนบุคคลทุกประเด็นมีความสัมพันธ
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับปจจัยการตลาดดานราคาในเรื่องความเหมาะสมของราคาสินคาและ
บริการ 

  ปจจัยการตลาดดานสถานที่ (Place)  

  ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับปจจัยการตลาดดานสถานที่
ในเรื่องความสะดวกและเหมาะสมของสถานที่ คือ การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน  

  ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับปจจัยการตลาดดานสถานที่
ในเรื่องระยะทางและระยะเวลาในการเดินทาง พบวา ปจจัยสวนบุคคลเกือบทั้งหมด กลาวคือ อายุ 
สถานภาพ การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน มีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับปจจัย
การตลาดดานสถานที่ในเรื่องระยะทางและระยะเวลาในการเดินทาง  

  ปจจัยการตลาดดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)  

  ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับปจจัยการตลาดดานการ
สงเสริมการตลาดในเรื่องการใชบริการเรือพายชมหิ่งหอย คือ การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน  

  ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับปจจัยการตลาดดานการ
สงเสริมการตลาดในเรื่องการใชบริการชมวิถีชีวิตชาวบาน คือ เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายได
ตอเดือน 

 ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับปจจัยการตลาดดานการ
สงเสริมการตลาดในเรื่องการโฆษณาและประชาสัมพันธแหลงทองเที่ยวคือ การศึกษา อาชีพ และ
รายไดตอเดือน  
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  ปจจัยการตลาดดานบุคลากร (People)  

  ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับปจจัยการตลาดดานบุคลากร
ในเรื่องความซื่อสัตยของผูประกอบการ  คือ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน  

  ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับปจจัยการตลาดดานบุคลากร
ในเรื่องอัธยาศัยไมตรีของผูประกอบการ  คือ เพศ อายุ การศึกษา อาชพี และรายไดตอเดือน  

  ปจจัยการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ (Physical)  

  ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับปจจัยการตลาดดานลักษณะ
ทางกายภาพเหมือนกัน 4 ประเด็น คือ เร่ืองความสะอาดของที่พักและแหลงทองเที่ยว เรื่องความ
ปลอดภัยในการใชบริการที่พัก เร่ืองความปลอดภัยในการใชบริการนําเที่ยว และเรื่องความเพียงพอ
ของหองน้ําหองสุขา โดยปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับประเด็น
ดังกลาว คือ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน  

  ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับปจจัยการตลาดดานลักษณะ
ทางกายภาพในเรื่องสภาพแวดลอมและบรรยากาศทางธรรมชาติ คือ อายุ สถานภาพ การศึกษา และ
อาชีพ  

  ปจจัยการตลาดดานกระบวนการ (Process)  

  ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับปจจัยการตลาดดาน
กระบวนการในเรื่องศูนยบริการใหขอมูลขาวสารแกนักทองเที่ยว คือ อายุ การศึกษา อาชีพ และ
รายไดตอเดือน  

  ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับปจจัยการตลาดดาน
กระบวนการในเรื่องปายสัญลักษณบอกเสนทางทองเที่ยว คือ เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายได
ตอเดือน 

  ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับปจจัยการตลาดดาน
กระบวนการในเรื่องปายอธิบายและแนะนําใหความรูทองเที่ยว คือ เพศ อายุ การศึกษา และรายได
ตอเดือน  
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  ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับปจจัยการตลาดดาน
กระบวนการในเรื่องใหนักทองเที่ยวมีสวนรวมในกิจกรรม คือ เพศ อายุ รายไดตอเดือน  

  ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับปจจัยการตลาดดาน
กระบวนการในเรื่องเสนทางศึกษาธรรมชาติ/วิถีชีวิตชุมชน คือ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ 
และรายไดตอเดือน 

  จากผลการวิเคราะห พบวา ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับ
ปจจัยการตลาดในเกือบทุกประเด็น คือ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายได ที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจในการมาตลาดน้ําทาคาของปจจัยทางดานการตลาดของตลาดน้ําทาคา  

ตารางที่ 4.27 สรุปการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยดานการตลาด (7 P’s)   
(N = 400) 

ปจจัยสวนบุคคล 
ปจจัยดานการตลาด (7 P’s) 

เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชพี รายได/เดอืน 

1.  ดานผลติภัณฑ (product)        
ชื่อเสียงของตลาดน้ําทาคา * * ns ** ns ** 
ชื่อเสียงของสินคา (น้าํตาลมะพราว) ** ns * ** ** ** 
ความสด/ใหม/สะอาดของสินคา ns ** ns ** * ** 
ความหลากหลายของสินคา/บริการ  ** ns ns ** * ** 

2.  ดานราคา (price)        
ความเหมาะสมของราคาสินคา/บรกิาร * ** * ** ** ** 

3.  ดานสถานที่ (place)        
ความสะดวก/เหมาะสมของสถานที ่ ns ns ns ** ** ** 
ระยะทาง/เวลาในการเดินทาง ns ** * ** ** ** 

4.  ดานการสงเสรมิการตลาด (promotion)        
บริการเรือพายชมห่ิงหอย ns ns ns ** ** ** 
บริการชมวถิีชีวิตชาวบาน ** ** ns * ** ** 
การโฆษณา ประชาสัมพันธ ns ns ns ** * ** 

5.  ดานบคุลากร (people)       
ความซื่อสัตยของผูประกอบการ ns ** ** ** ** ** 
อัธยาศัยไมตรีของผูประกอบการ  * ** ns ** ** ** 

6.  ดานลักษณะทางกายภาพ  (physical)        
ความสะอาดของที่พัก/แหลงทองเที่ยว ns ** ** ** ** ** 
ความปลอดภัยการใชบริการนําเที่ยว ns ** ** ** ** ** 
ความปลอดภัยในการใชบริการที่พกั ns ** ** ** * ** 
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ตารางที่ 4.27 (ตอ) 
(N = 400) 

ปจจัยสวนบุคคล 
ปจจัยดานการตลาด (7 P’s) 

เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชพี รายได/เดอืน 
สภาพแวดลอม/บรรยากาศธรรมชาติ ns ** ** * * ns 
ความพอเพียง/สะอาดหองน้ําหองสุขา ns ** * ** ** * 

7.  ดานกระบวนการ (process)        
มีศูนยใหบริการขอมูลนกัทองเที่ยว ns ** ns ** * ** 
ปายสัญลักษณบอกเสนทางทองเที่ยว * * ns ** ** ** 
ปายอธิบาย/แนะนําใหความรูทองเที่ยว * ** ns ** ns ** 
ใหนักทองเที่ยวมสีวนรวมในกิจกรรม  * ** ns ns ns ** 
เสนทางศึกษาธรรมชาติ/ วิถีชีวติชุมชน ns ** ** ** ** ** 

หมายเหตุ: * หมายถึง  มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 
   ** หมายถึง มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 
  ns  หมายถึง ไมมีความสัมพันธกันทางสถิติ 
 

 จากตารางสรุปผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการ
ทองเที่ยวของนักทองเที่ยวที่เดินทางมาตลาดน้ําทาคา แสดงใหเห็นถึงปจจัยที่มีความสัมพันธกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิต ดังรายตอไปนี้ (ตารางที่ 4.28) 

  ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับจํานวนครั้งในการ
ตัดสินใจมาตลาดน้ําทาคา คือ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน  

  ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับการตัดสินใจกลับมา
ตลาดน้ําทาคา คือ การศึกษา และรายไดตอเดือน  

  ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับการตัดสินใจพักคางแรม
ที่ตลาดน้ําทาคา คือ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน  

  ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับจุดประสงคในการมา
ตลาดน้ําทาคาเพื่อการทองเที่ยวและพักผอน คือ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน  

  ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับจุดประสงคในการมา
ตลาดน้ําทาคาเพื่อศึกษาธรรมชาติและวิถีชีวิตชุมชน คือ เพศ สถานภาพ การศึกษา และรายได       
ตอเดือน  
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  ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับจุดประสงคในการมา
ตลาดน้ําทาคาเพื่อการเลือกซ้ือสินคา คือ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน  

  ปจจัยสวนบุคคลทุกประเด็นที่มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับกิจกรรมการ
เที่ยวชมตลาดน้ําทาคามีอิทธิพลในการตัดสินมาตลาดน้ําทาคาและเลือกที่จะเที่ยวชมตลาดน้ําทาคา  

  ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับกิจกรรมการนั่งเรือชม
หิ่งหอยที่ตลาดน้ําทาคา คือ เพศ การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน  

  ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับกิจกรรมการซื้อสินคา 
ผลิตภัณฑ และของฝาก คือ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน  

  ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับกิจกรรมการชมวิถีชีวิต
ชาวบานที่ตลาดน้ําทาคา คือ การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน  

  ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับกิจกรรมการมาตลาด
น้ําทาคาเพื่อการรับประทานอาหารของตลาดน้ําทาคา คือ เพศ การศึกษา และรายไดตอเดือน  

  ปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับคาใชจายตอคร้ังในการ
เดินทางมาตลาดน้ําทาคา คือ การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน 

  จากการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการทองเที่ยวของ
นักทองเที่ยวที่มาตลาดน้ําทาคา พบวา ปจจัยบุคคลสวนใหญที่มีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติกับพฤติกรรมการทองเที่ยว คือ การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน  

 
 
 
 
 
 
 
 



 

95 

ตารางที่ 4.28 สรุปการวิเคราะหสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการทองเที่ยว   
 

ปจจัยสวนบุคคล (N = 400) 
พฤติกรรมการทองเที่ยว 

เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายได/เดือน 
1.  จํานวนครั้งในการตัดสินใจมาตลาดน้ํา ns ** ** ** ** ** 
2.  การตัดสินใจกลับมาตลาดน้ําทาคา ns ns ns * ns ** 
3.  การตัดสินใจพักคางแรม ns * ns ** ** ** 
4.  จุดประสงคในการมาตลาดน้ําทาคา       

ทองเที่ยวและพักผอน ns ns * ** ** * 
ศึกษาธรรมชาติ/วิถีชีวิตชุมชน  ** ns * ** ns ** 
ซื้อสินคา ns ** ** ** ** ** 

5.  กิจกรรมในการเที่ยวตลาดน้ําทาคา       
เที่ยวชมตลาดน้ําทาคา ** ** ** ** ** * 
นั่งเรือชมหิง่หอย * ns ns ** * ** 
ซื้อสินคา/ผลิตภัณฑ/ของฝาก ns ** ns * ** ** 
ชมวิถีชีวิตชาวบาน  ns ns ns ** ** ** 
รับประทานอาหาร  ** ns ns ** ns ** 

6. คาใชจายตอครั้งในการตลาดน้ําทาคา ns ns ns ** ** ** 

หมายเหตุ:   * หมายถึง  มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 
   ** หมายถึง  มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 
   ns หมายถึง ไมมีความสัมพันธกันทางสถิติ  

 

สวนท่ี 5  ระดับความสําคัญของศักยภาพ 

  การศึกษาครั้งนี้ ไดศึกษาหาระดับศักยภาพของตลาดน้ําทาคาโดยสอบถามความคิดเห็น
ของผูประกอบการ จากประเด็นของศักยภาพตามองคประกอบของการทองเที่ยวเชิงเกษตร แบงเปน 
4 ประเด็น ดังรายละเอียดตอไปนี้ (ตารางที่ 4.29) 

   ระดับความสําคัญของศักยภาพดานกิจกรรมและกระบวนการ  พบวา ในภาพรวม
ผูประกอบการใหความสําคัญอยูในระดับปานกลาง  โดยมีคะแนนเฉลี่ยเทากับ  2.99 ทั้งนี้
ผูประกอบการยังใหความเห็นวา ไดเปดโอกาสใหนักทองเที่ยวมีสวนรวมในกิจกรรมตางๆ 
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ตลอดจนมียาหรือเวชภัณฑไวคอยบริการปฐมพยาบาลเบื้องตนอยูในระดับปานกลาง โดยมีคา
คะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.16 และ 2.99 ตามลําดับ นอกจากนี้ ผูประกอบการยังใหความเห็นวา 
นักทองเที่ยวมีสวนทําใหวัฒนธรรมทองถ่ินเปลี่ยนแปลงไปนอยมาก โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 
2.59 ประกอบกับผูประกอบในชมุชนเองมีการอนุรักษวัฒนธรรมประเพณีอันโดดเดนของชุมชนไว
เปนอยางดี เพื่อสืบสานตอๆ ไป เหมือนดังที่สืบสานมาเปนเวลาชานาน  

 ระดับความสําคัญของศักยภาพดานพื้นที่ พบวา ในภาพรวมมีความสําคัญอยูในระดับมาก 
โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.55 ทั้งนี้ ผูประกอบการใหความเห็นวา ชุมชนมีเอกลักษณ/ประเพณีที่
โดดเดนและมีความพรอม/ความสามารถรองรับนักทองเที่ยวไดในระดับมาก โดยมีคะแนนเฉลี่ย
เทากับ 3.64 และ 3.62 ตามลําดับ สวนในเรื่องเสนทางการคมนาคมสะดวกและปลอดภัยนั้น 
ผูประกอบการใหความเห็นอยูในระดับปานกลาง มีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.40 อันเนื่องจากเสนทาง
ในการเดินทางเขามาตลาดน้ําทาคาคอนขางสับสน ดวยพื้นที่สวนใหญเปนพื้นที่ทําสวนผลไมของ
เกษตรในพื้นที่ และมีปายบอกเสนทางนอยมาก ผูประกอบการเห็นวา ทําใหนักทองเที่ยวเดินทางมา
ตลาดน้ําทาคาคอนขางสับสน  

 ระดับความสําคัญของศักยภาพดานการมีสวนรวม พบวา ในภาพรวมผูประกอบการเห็นวา
อยูในระดับมาก โดยมีคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.68 ทั้งนี้พบวา ผูประกอบการสวนใหญใหความสําคัญ
ในระดับมากในดานการอนุรักษภูมิปญญาดั้งเดิม ใหความสําคัญกับความปลอดภัยของนักทองเที่ยว 
และยินดีใหนักทองเที่ยวพักอยูแบบโฮมสเตยเพื่อศึกษาวิถีชีวิตชุมชน รวมถึงผูประกอบการมีความ
รักใครกันเปนอยางดี เนื่องจากชุมชนตลาดน้ําทาคาไดมกีารประชุม วางแผน เพื่อพัฒนาและบูรณา
การแหลงทองเที่ยวตลาดน้ําทาคา โดยไดรับความรวมมือจากชุมชนและประชากรในพื้นที่เปน 
อยางดีในการหาแนวทางจัดการแหลงทองเที่ยว เพื่อใหไดประโยชนกับทุกๆ ฝาย  

 ระดับความสําคัญของศักยภาพดานการจัดการ พบวา ในภาพรวมมีความสําคัญอยูในระดับ
ปานกลาง โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.08 ทั้งนี้ ดานที่ผูประกอบการใหความสําคัญอยูในระดับ
มาก ไดแก เจาหนาที่มีประสิทธิภาพในการรักษาความปลอดภัย ชุมชนมีน้ําประปาและน้ําจืด
เพียงพอ และมีการอนุรักษ/บูรณาการแหลงทองเที่ยว สําหรับดานที่ผูประกอบการใหความสาํคญัใน
ระดับปานกลาง ไดแก ชุมชนมีสถานที่กําจัด/ทิ้งขยะที่เพียงพอและเหมาะสม ชุมชนมีการกําหนด
กฎระเบียบในการจัดการทองเที่ยว และมีผูนําชุมชน/ผูนํากลุมที่เขมแข็งมีความรูความสามารถ และ
ดานที่ผูประกอบการใหความเห็นวาอยูในระดับที่นอยอยู คือ มีปายอธิบาย/แนะนําใหความรูแก
นักทองเที่ยวตามสถานที่ตางๆ และปายบอกเสนทางทองเที่ยวที่ชัดเจนยังมีนอยและยังขาดแคลนอยู
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เปนจํานวนมาก ทําใหนักทองเที่ยวท่ีเดินทางมาตลาดน้ําทาคาสับสนและ     หลงทางบอยครั้งดังที่
ไดกลาวมาแลว ประกอบกับสภาพพื้นที่โดยรวมเปนพื้นที่ทําสวนของเกษตรกร บางจุดของเสนทาง
คอยขางเปลี่ยว ผูประกอบการจึงใหความเห็นตรงกันวา มีปายบอกเสนทางนอยอยู และเปนหวง
เร่ืองความปลอดภัยของนักทองเที่ยว  

ตารางที่ 4.29 ระดับความสําคัญของศักยภาพ  
(N = 129) 

ระดับความสําคัญ 
ศักยภาพ 

1 2 3 4 5 
Mean ความสําคัญ 

ศักยภาพดานกิจกรรมและกระบวนการ      2.99 ปานกลาง 
1. เปดโอกาสใหนักทองเที่ยวรวมทํา
กิจกรรมตางๆ เชน เก็บผลผลิต ฯลฯ 

 
6 

 
26 

 
55 

 
26 

 
16 

 
3.16 

 
ปานกลาง 

2. ยาหรือเวชภัณฑมีใหบริการปฐม
พยาบาลเบื้องตน  

 
10 

 
26 

 
58 

 
25 

 
10 

 
2.99 

 
ปานกลาง 

3. นักทองเที่ยวทําใหวัฒนธรรมทองถิ่น
เปลี่ยนแปลงไป  

 
19 

 
37 

 
53 

 
18 

 
2 

 
2.59 

 
นอย 

ศักยภาพดานพื้นที่      3.55 มาก 
1. ชุมชนมีเอกลักษณ/ประเพณีที่โดดเดน  0 18 33 56 22 3.64 มาก 
2. เสนทางเดินทาง คมนาคมสะดวก 
ปลอดภัย 

 
2 

 
20 

 
51 

 
36 

 
20 

 
3.40 

 
ปานกลาง 

3. ชุมชนมีความพรอม/ความสามารถ
รองรับนักทองเที่ยว 

 
0 

 
20 

 
36 

 
46 

 
27 

 
3.62 

 
มาก 

ศักยภาพดานการมีสวนรวม      3.68 มาก 
1. มีการอนุรักษภูมิปญญาดั้งเดิมเปนอยางดี 2 6 43 55 23 3.71 มาก 
2. การรวมเขาประชุมของชุมชน  4 24 48 38 15 3.28 ปานกลาง 
3. ใหความสําคัญกับความปลอดภัยของ
นักทองเที่ยว 

 
0 

 
6 

 
36 

 
58 

 
29 

 
3.85 

 
มาก 

4. ยินดีใหนักทองเที่ยวพักอยูแบบโฮมสเตย
เพื่อศึกษาวิถีชีวิตชุมชน  

 
2 

 
4 

 
36 

 
55 

 
32 

 
3.86 

 
มาก 

5. ประชาชน/ผูประกอบมีความรักใครกัน
เปนอยางดี 

 
0 

 
4 

 
55 

 
45 

 
25 

 
3.71 

 
มาก 
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ตารางที่ 4.29  (ตอ) 
(N = 129) 

ระดับความสําคัญ 
ศักยภาพ 

1 2 3 4 5 
Mean ความสําคัญ 

ศักยภาพดานการจัดการ      3.08 ปานกลาง 
1. เจาหนาที่มีประสิทธิภาพในการรักษา
ความปลอดภัย 

 
0 

 
6 

 
54 

 
53 

 
16 

 
3.61 

 
มาก 

2. ชุมชนมีสถานที่กําจัด/ทิ้งขยะที่เพียงพอ
และเหมาะสม 

 
8 

 
30 

 
50 

 
34 

 
7 

 
3.02 

 
ปานกลาง 

3. ในชุมชนมีน้ําประปา/น้ําจืดเพียงพอ  2 18 53 37 19 3.41 มาก 
4. มีการอนุรักษ/บูรณาการแหลงทองเที่ยว 0 10 52 39 28 3.66 มาก 
5. มีปายสัญลักษณบอกเสนทางทองเที่ยว
ชัดเจน 

 
24 

 
67 

 
29 

 
9 

 
0 

 
2.18 

 
นอย 

6. มีปายอธิบาย/แนะนําใหความรูแก
นักทองเที่ยวตามสถานที่ตางๆ  

 
19 

 
58 

 
45 

 
7 

 
0 

 
2.31 

 
นอย 

7. ชุมชนมีการกําหนดกฎระเบียบในการ
จัดการทองเที่ยว 

 
2 

 
22 

 
69 

 
27 

 
9 

 
3.15 

 
ปานกลาง 

8. มีผูนําชุมชน/ผูนํากลุมที่เขมแข็งมีความรู
ความสามารถ 

 
0 

 
24 

 
60 

 
27 

 
18 

 
3.30 

 
ปานกลาง 

ที่มา: จากการคํานวณ 

การเปรียบเทียบความคิดเห็นระหวางผูประกอบการกับนักทองเที่ยว 

  จากผลการศึกษาทั้งนักทองเที่ยวกลุมตัวอยางและผูประกอบการในตลาดน้ําทาคา อําเภอ
อัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม เพื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นของทั้ง 2 ฝาย จึงไดนําระดับ
ความสําคัญของประเด็นที่มีสวนคลายคลึงกัน คือ ดานพื้นที่และดานกระบวนการจัดการ มา
เปรียบเทียบความเหมือนและแตกตางกัน ดังรายละเอียดตอไปนี้ (ตารางที่ 4.30) 

  จากผลการศึกษาระดับความสําคัญของปจจัยดานพื้นที่ แบงเปน 2 ประเด็นยอย ประเด็น
แรก คือ ดานชื่อเสียงและเอกลักษณที่โดดเดนของตลาดน้ําทาคา กลุมผูประกอบการไดใหความเห็น
วามีความสําคัญอยูในระดับมาก กลาวคือ ตลาดน้ําทาคามีชื่อเสียงและเอกลักษณที่โดดเดนอยูใน
ระดับมาก ในขณะที่นักทองเที่ยวกลุมตัวอยางใหความคิดเห็นวาตลาดน้ําทาคามีช่ือเสียงและ
เอกลักษณมีความ สําคัญอยูในระดับปานกลาง และสําหรับประเด็นที่สอง คือ ดานความสะดวกของ
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เสนทางคมนาคมในการเดินทางมาตลาดน้ําทาคา พบวา ทั้งผูประกอบการและนักทองเที่ยวกลุม
ตัวอยางใหความเห็นวามีความสําคัญอยูในระดับปานกลาง  

 ผลการศึกษาระดับความสําคัญของปจจัยดานกระบวนการจัดการ โดยแบงเปน 4 ประเด็น
ยอย กลาวคือ ประเด็นแรก เร่ืองปายบอกเสนทางในการเดินทางทองเที่ยวและเดินทางมาตลาด
น้ําทาคา พบวา ทั้งกลุมผูประกอบการและนักทองเที่ยวกลุมตัวอยางไดใหความคิดเห็นที่สอดคลอง
กันวา เร่ืองปายบอกเสนทางในการเดินทางทองเที่ยวและเดินทางมาตลาดน้ําทาคามีความสําคัญอยู
ในระดับนอย ประเด็นที่สอง คือ เร่ืองปายอธิบายและแนะนําในการทองเที่ยวตลาดน้ําทาคา พบวา 
กลุมผูประกอบการไดใหความคิดเห็นวา มีปายอธิบายและแนะนําการทองเที่ยวยังมีนอยอยู ขณะที่
นักทองเที่ยวกลุมตัวอยางไดใหความคิดเห็นวา มีปายอธิบายและแนะนําการทองเที่ยวอยูในระดับ
ปานกลาง ประเด็นที่สาม เร่ืองการใหนักทองเที่ยวมีสวนรวมในกจิกรรมชุมชนตลาดน้ําทาคา พบวา 
ทั้งกลุมผูประกอบการและนักทองเที่ยวกลุมตัวอยางใหความเห็นที่สอดคลองกันวา การให
นักทองเที่ยวมีสวนรวมในกิจกรรมชุมชนตลาดน้ําทาคามีความสําคัญอยูในระดับปานกลาง และ
ประเด็นที่ส่ี เร่ืองความปลอดภัยในการทองเที่ยวตลาดน้ําทาคา กลุมผูประกอบการและนักทองเที่ยว
กลุมตัวอยางไดใหความคิดเห็นที่สอดคลองกันวา ความปลอดภัยในการทองเที่ยวตลาดน้ําทาคามี
ความสําคัญอยูในระดับมาก  

ตารางที่ 4.30 การเปรียบเทียบความคิดเห็นระหวางผูประกอบการและนักทองเที่ยว  
 

ผูประกอบการ (N=129) นักทองเที่ยว (N=400) 
ปจจัย 

Mean ความสําคัญ Mean ความสําคัญ 

ดานพื้นที่     
ช่ือเสียง/เอกลักษณที่โดดเดน 3.40 ปานกลาง 3.40 ปานกลาง 
เสนทางคมนาคม สะดวก 3.64 ปานกลาง 2.84 ปานกลาง 

ดานกระบวนการ     
ปายบอกเสนทางทองเที่ยว 2.18 นอย 2.35 นอย 
ปายอธิบาย/แนะนําการทองเที่ยว 2.31 นอย 2.71 ปานกลาง 
การใหนักทองเที่ยวมีสวนรวมในกิจกรรม 3.16 ปานกลาง 2.85 ปานกลาง 
ความปลอดภัยในการทองเที่ยว  3.85 มาก 3.62 มาก 

ที่มา: จากการคํานวณ   
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บทที่ 5 

สรุปผลและขอเสนอแนะ 

  การศึกษาธุรกิจทองเที่ยวเชิงเกษตรตําบลทาคา อําเภออัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม        
ในครั้งนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงสภาพทั่วไปและศักยภาพของแหลงทองเที่ยวเชิงเกษตรพื้นที่
ตําบลทาคา เพื่อศึกษาระดับความสัมพันธของปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจทองเที่ยวแหลง
ทองเที่ยวเชิงเกษตรตําบลทาคา และเพื่อเสนอแนวทางการจัดการแหลงทองเที่ยวเชิงเกษตรพื้นที่
ตําบลทาคา อําเภออัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม โดยการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมผูประกอบการ
ในพื้นที่ จํานวน 129 ราย และนักทองเที่ยวกลุมตัวอยางที่เดินทางมาทองเที่ยวตลาดน้ําทาคาในชวง
เดือนมกราคม – มีนาคม พ.ศ. 2552 จํานวน 400 ราย โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมขอมูล และเพื่อใหทราบถึงสภาพทั่วไปและศักยภาพของแหลงทองเที่ยวเชิงเกษตรตําบล    
ทาคา อัมเภออัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม จึงไดนําเสนอผลการวิเคราะหในรูปอัตราสวนรอยละ 
(Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) ความถี่ (Frequency) และใชเกณฑวัดแบบอัตรภาคชั้นของ Likert 
Scale จากการแบงระดับความสําคัญจากมากไปหานอย และหาระดับความสัมพันธของปจจัยที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจมาทองเที่ยวแหลงทองเที่ยวเชิงเกษตรตําบลทาคา อัมเภออัมพวา จังหวัด
สมุทรสงคราม จากการทดสอบวิธีการทางสถิติโดยใชวิธีไค-สแควร (chi-square) ทําการทดสอบ
สมมติฐาน ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 และในการวิเคราะหความสัมพันธบางปจจัยที่เปนการ
ทดสอบประชากร 2 กลุม และความแปรปรวนทางเดียวไดใชวิธี t-test และ one way ANOVA 
ตามลําดับ เพื่ออธิบายผลจากการเก็บรวบรวมจากแบบสอบถามกลุมตัวอยาง  

สรุปผลการศึกษา 

ขอมูลท่ัวไปทางเศรษฐกิจและสังคม  

  จากการสัมภาษณนักทองเที่ยวที่ เดินทางมาตลาดน้ําทาคา  อําเภออัมพวา  จังหวัด
สมุทรสงคราม  จํานวน  400 ราย  ในชวงเดือนมกราคมถึงเดือนมีนาคม  พ .ศ .  2552 พบวา 
นักทองเที่ยวสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุอยูระหวาง 25 – 34 ป สถานภาพโสด สวนใหญ             
จบการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา และประกอบอาชีพลูกจางหรือพนักงานบริษัทเอกชน 
สําหรับรายไดตอเดือนของนักทองเที่ยวกลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดตอเดือนระหวาง 10,001 – 
15,000 บาท สําหรับผูประกอบการกลุมตัวอยางในพื้นที่ตลาดน้ําทาคา ทั้งที่ประกอบการคาขาย ที่
พัก และนําเที่ยว จํานวน 129 ราย พบวา ผูประกอบการสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 35 ปขึ้นไป 



 

101 

สถานภาพของผูประกอบการนั้นสวนใหญมีสถานภาพสมรส สําหรับขอมูลการศึกษาของ
ผูประกอบการสวนใหญจบการศึกษาระดับประถมศึกษา ทั้งนี้ ลักษณะการประกอบอาชีพของ
ผูประกอบการสวนใหญประกอบอาชีพคาขายในตลาดน้ําทาคา และมีรายไดตอเดือนไมเกิน 5,000 
บาท  

ระดับความสําคัญของศักยภาพของตลาดน้ําทาคา  

 จากการศึกษาระดับความสําคัญของศักยภาพของตลาดน้ําทาคาในแตละประเด็นจาก
องคประกอบของการทองเที่ยวเชิงเกษตร โดยการสอบถามจากผูประกอบการในตลาดน้ําทาคาได
ใหความเห็นตอศักยภาพดานตางๆ ดังนี้  

  ผูประกอบการกลุมตัวอยางในตลาดน้ําทาคาไดใหความเห็นวา ตลาดน้ําทาคามีศักยภาพ
ดานพื้นที่และดานการมีสวนรวมในระดับมาก โดยท่ีผูประกอบการสวนใหญใหไดความเห็นวา 
ชุมชนมีเอกลักษณและประเพณีที่โดดเดน อีกทั้งยังมีการบูรณาการ  อนุรักษภูมิปญญาและ
วัฒนธรรมดั้งเดิมเอาไวเปนอยางดี ประชาชนและผูประกอบการในตลาดน้ําทาคาใหความรวมมือ 
และสมัครรักใครกันเปนอยางดี และผูประกอบยินดีใหนักทองเที่ยวพักอาศัยอยูดวยแบบโฮมสเตย
เพื่อศึกษาวิถีชีวิตชุมชนและสาธารณูปโภคในดานตางๆ มีความพรอม สามารถรองรับนักทองเที่ยว
ไดจํานวนมาก นอกจากนี้ผูประกอบการยังใหความสําคัญในเรื่องความปลอดภัยของนักทองเที่ยว 
รวมไปถึงมีการจัดเจาหนาที่ไวคอยดูแลความปลอดภัยแกนักทองเที่ยวเปนอยางดี  

 ทั้งนี้ ผูประกอบการในตลาดน้ําทาคาใหความเห็นวาดานกิจกรรม/กระบวนการ และดาน
การจัดการในภาพรวมมีศักยภาพในระดับปานกลาง นอกจากนี้ ประเด็นที่ผูประกอบการยังใหความ  
เห็นวา ตลาดน้ําทาคายังมีปายสัญลักษณบอกเสนทางเขามาสูตลาดน้ําทาคา และปายอธิบายแนะนํา
ใหความรูแกนักทองเที่ยวตามสถานที่ตางๆ ยังมีนอย ซ่ึงมีความสอดคลองกับความคิดเห็นของ
นักทองเที่ยวสวนใหญใหความเห็นวา ปายสัญลักษณบอกเสนทางยังมีนอย  

พฤติกรรมการทองเที่ยวของนักทองเที่ยว  

   จากผลการศึกษาพฤติกรรมการทองเที่ยวของนักทองเที่ยวกลุมตัวอยาง พบวา นักทองเที่ยว
กลุมตัวอยางสวนใหญมีการเดินทางทองเที่ยวภายในประเทศมากกวา 5 คร้ังตอป และยังให
ความเห็นวาเลือกเดินทางทองเที่ยวในชวงวันหยุดเสารและอาทิตย ในขณะที่เรื่องการรับทราบ
ขอมูลขาวสารตลาดน้ําทาคาของนักทองเที่ยว พบวา สวนใหญรับทราบขอมูลตลาดน้ําทาคาจาก
เพื่อนหรือญาติแนะนําหรือบอกกลาวตอๆ กันมา และนักทองเที่ยวสวนใหญมาตลาดน้ําทาคาเปน



 

102 

คร้ังแรก อีกทั้งยังใหความเห็นวาจะกลับมาตลาดน้ําทาคาอีก ดังจะเห็นจากจํานวนกลุมนักทองเที่ยว
ที่มาตลาดน้ําทาคามากกวา 3 ครั้ง ลวนแตใหความสนใจและชื่นชอบในเอกลักษณของตลาดน้ํา     
ทาคา โดยสวนใหญมีจุดประสงคในการมาตลาดน้ําทาคาเพื่อการทองเที่ยวและพักผอน และเมื่อมา
ตลาดน้ําทาคาแลวเลือกที่จะทํากิจกรรมเที่ยวชมตลาดน้ําทาคา รองลงมาเลือกที่จะซื้อสินคา 
ผลิตภัณฑและของฝากในตลาดน้ําทาคา ทั้งนี้ กลุมนักทองเที่ยวบางสวนเลือกที่จะพักคางแรมที่
ตลาดน้ําทาคาแบบโฮมเสตยที่ตลาดน้ําทาคา เพื่อท่ีจะศึกษาธรรมชาติ เที่ยวชมหิ่งหอย และศึกษาวิถี
ชีวิตชุมชนของตลาดน้ําทาคา โดยท่ีการเดินทางมาตลาดน้ําทาคาของกลุมนักทองเที่ยวสวนใหญ
เดินทางมาโดยรถยนตสวนตัว เนื่องจากมาเปนกลุมครอบครัว และมาเปนกลุมเพื่อน และมีคาใชจาย
ในการมาตลาดน้ําทาคาไมเกิน 500 บาทตอคนตอคร้ัง  

ระดับความสําคัญของปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเดินทางมาตลาดน้ําทาคา  

  การศึกษาครั้งนี้ ไดเปรียบเทียบปจจัยดานการตลาด (7 P’s) ในการหาระดับความสัมพันธ
ของปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเดินทางมาตลาดน้ําทาคาของนักทองเที่ยวกลุมตัวอยาง         
ผลการศึกษาดังตอไปนี้  

  จากการศึกษาระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดทั้ง 7 ดาน นักทองเที่ยวใหความคิดเห็น
ตอปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเดินทางมาทองเท่ียวตลาดน้ําทาคาในระดับมาก คือ ดาน
บุคลากรและดานลักษณะทางกายภาพ อันเนื่องจากมีสภาพแวดลอมที่เอ้ืออํานวยตอการเปนแหลง
ทองเที่ยวและพักผอน อีกทั้งความซื่อสัตยและอัธยาศัยไมตรีอันดีของชาวตลาดน้ําทาคาเปนเสนห
ในการดึงดูดความสนใจของนักทองเที่ยวไดอยางมาก และสําหรับปจจัยการตลาดดานอื่นๆ 
นักทองเที่ยวก็ใหความสําคัญในการตัดสินใจเดินทางมาทองเที่ยวตลาดน้ําทาคาเชนกัน ทั้งดาน
ผลิตภัณฑและช่ือเสียง ดานราคาที่มีความยุติธรรมตอนักทองเที่ยว ดานสถานที่ที่เหมาะสมและมี
ความสะดวกในการจัดกิจกรรมตลาดน้ํา ดานการสงเสริมการตลาด และดานกระบวนการ ลวนมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจเดินทางมาทองเที่ยวตลาดน้ําทาคาทั้งสิ้น โดยในภาพรวมปจจัยดานตางๆ 
ดังกลาวนี้ นักทองเที่ยวไดใหความสนใจอยูในระดับปานกลาง ทั้งนี้ นักทองเที่ยวใหความเห็นวา
ปายสัญลักษณบอกเสนทางจากถนนใหญเขาสูตลาดน้ําทาคามีนอยมาก เพื่ออํานวยความสะดวก
ใหแกนักทองเที่ยวควรเพิ่มปายสัญลักษณบอกเสนทางในการเดินทางมาสูตลาดน้ําทาคาเพิ่มขึ้น 
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การวิเคราะหระดับความสัมพันธปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจทองเที่ยว  

  ระดับความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยดานการตลาด (7 P’s)  

  ผลการศึกษาระดับความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยดานการตลาด (7 P’s) 
แสดงใหเห็นปจจัยที่มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 
เพื่อทราบถึงปจจัยดานการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเดินทางมาตลาดน้ําทาคาของนักเที่ยว
กลุมตัวอยาง ดังตอไปนี้  

  ปจจัยสวนบุคคลในเรื่องเพศของนักทองเที่ยวสวนใหญมีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติกับปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานกระบวนการ ทั้งนี้ยังมีความสัมพันธกับ
ปจจัยการตลาดดานการสงเสริมการตลาดในเรื่องการชมวิถีชีวิตชาวบาน รวมถึงเรื่องอัธยาศัยไมตรี
ของผูประกอบการที่เปนกันเองกับนักทองเที่ยวหรือแขกผูมาเยือนอีกดวย ในสวนของปจจัยสวน
บุคคลเรื่องอายุของนักทองเที่ยวมีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับปจจัยการตลาดดาน
บุคลากร ดานกระบวนการและดานลักษณะทางกายภาพในทุกประเด็น ทั้งนี้ยังใหความสนใจใน
เร่ืองชื่อเสียงของตลาดน้ําทาคา ความสด ใหม และสะอาดของสินคาในตลาดน้ําทาคา และยังให
ความเห็นวาราคาสินคาและบริการในตลาดน้ําทาคามีความเหมาะสม รวมไปถึงความสะดวกเรื่อง
ระยะเวลาในการเดินทางของนักทองเที่ยว จึงมีสนใจในการตัดสินใจเดินทางมาทองเที่ยวตลาด
น้ําทาคา และยังใหความสนใจเรื่องการเที่ยวชมวิถีชีวิตชุมชนของชาวตลาดน้ําทาคาอีกดวย และ
สําหรับปจจัยสวนบุคคลในเรื่องสถานภาพของนักทองเที่ยวมีความสัมพันธกับการตัดสินใจมา
ทองเที่ยวตลาดน้ําทาคาในปจจัยการตลาดดานลักษณะทางกายภาพของตลาดน้ําทาคา และยังให
ความสําคัญในเรื่องชื่อเสียงและความเหมาะสมของสินคาในตลาดทาคา ตลอดจนเรื่องความซื่อสัตย
ของผูประกอบการในตลาดน้ําทาคา นอกจากนี้ยังมีความสัมพันธในเรื่องของความสะดวก
เหมาะสมทางดานระยะทางและเวลาในการเดินทาง รวมถึงใหความสนใจในเรื่องเสนทางศึกษา
ธรรมชาติและวิถีชีวิตชุมชนมีสวนในการตัดสินใจเดินทางมาทองเที่ยวที่ตลาดน้ําทาคา  

  ในสวนของปจจัยสวนบุคคลดานการศึกษาของนักทองเที่ยวที่เดินทางมาทองเที่ยวตลาด
น้ําทาคามีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติหรือมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของนักทองเที่ยว
ที่เดินทางตลาดน้ําทาคาในเกือบทุกประเด็นของปจจัยการตลาด รวมถึงปจจัยสวนบุคคลดานอาชีพ 
และรายไดตอเดือนของนักทองเที่ยวกลุมตัวอยางดวยเชนกัน ที่มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติหรือมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของนักทองเที่ยวที่เดินทางมาตลาดน้ําทาคาในเกือบทุก
ประเด็นของปจจัยการตลาด 
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 ระดับความสัมพันธระหวางปจจัยบุคคลกับพฤติกรรมการทองเที่ยว  

  จากการหาระดับความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการทองเที่ยวของ
นักทองเที่ยวที่เดินทางมาตลาดน้ําทาคา แสดงใหเห็นถึงปจจัยที่มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิต ณ ระดับความเช่ือมั่นรอยละ 95 โดยท่ีปจจัยสวนบุคคลเรื่องเพศมีความสัมพันธหรือให
ความสนใจพฤติกรรมการทองเที่ยวในเรื่องการนั่งเรือชมหิ่งหอย รวมถึงการศึกษาธรรมชาติและวิถี
ชีวิตชุมชน นอกจากนี้ยังใหความสนใจที่จะเที่ยวชมตลาดน้ําทาคาและเลือกรับประทานอาหารใน
ตลาดน้ําทาคาอีกดวย ในสวนของปจจัยสวนบุคคลเรื่องอายุของนักทองเที่ยวนั้นไดใหความสนใจ
หรือมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการทองเที่ยวในเรื่องการเที่ยวชมตลาดน้ําทาคา เพื่อเลือกซ้ือ
สินคา อาหาร และของฝากในตลาดน้ําทาคา และยังใหความสนใจจะกลับมาตลาดน้ําทาคาอีก 
รวมถึงเลือกที่จะพักคางแรมที่ตลาดน้ําทาคา สําหรับปจจัยสวนบุคคลในเรื่องสถานภาพนั้น ไดให
ความสนใจที่จะเดินทางมาทาคาเพื่อทองเที่ยวและพักผอนในการเที่ยวชมและซื้อสินคาในตลาด
น้ําทาคา และยังมีความสัมพันธกับจํานวนครั้งในการเดินทางมาทองเที่ยวตลาดน้ําทาคา  

  ทั้งนี้ ปจจัยสวนบุคคลในเรื่องการศึกษาและรายไดตอเดือนของนักทองเที่ยวมีความ 
สัมพันธกับพฤติกรรมการทองเที่ยวในทุกประเด็น หรือมีอิทธิพลในการตัดสินใจเดินทางมา
ทองเที่ยวตลาดน้ําทาคาจากพฤติกรรมการทองเที่ยวของนักทองเที่ยวในทุกประเด็น และปจจัยสวน
บุคคลในเรื่องอาชีพของนักทองเที่ยวมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการทองเที่ยวเกือบทุกประเด็น  

 การเปรียบเทียบความคิดเห็นระหวางนักทองเที่ยวกับผูประกอบการ 

  จากผลการศึกษาทั้งนักทองเที่ยวกลุมตัวอยางและผูประกอบการในตลาดน้ําทาคา อําเภอ
อัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม เพื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นของทั้ง 2 ฝาย ในประเด็นที่มีความ
สอดคลองและแตกตางกัน พบวา ทั้งนักทองเที่ยวและผูประกอบการในตลาดน้ําทาคาใหความเห็น
ที่ตรงกันในเรื่องความปลอดภัยในการทองเที่ยวตลาดน้ําทาคาในระดับมาก สําหรับเรื่องการมี
ชื่อเสียงและเอกลักษณที่โดดเดนของตลาดน้ําทาคา การมีเสนทางคมนาคมที่สะดวก และเรื่องการ
ใหนักทองเที่ยวมีสวนรวมในกิจกรรมของตลาดน้ําทาคา ทั้งนักทองเที่ยวและผูประกอบการใน
ตลาดน้ําทาคาใหความสําคัญอยูในระดับปานกลาง และสําหรับประเด็นที่นักทองเที่ยวและ
ผูประกอบการใหความเห็นวามีนอยเหมือนกัน คือ มีปายสัญลักษณบอกเสนทางในการเดินทางจาก
ถนนใหญมาสูตลาดน้ําทาคานั้นมีนอย เนื่องจากเสนทางเขาสูตลาดน้ํามีความคดเคี้ยวและซับซอน 
จึงทําใหนักทองเที่ยวที่มาตลาดน้ําทาคาเปนครั้งแรกสวนใหญหลงทางและเสียเวลามาก ทั้งนี้ใน
ประเด็นที่นักทองเที่ยวและผูประกอบการใหความเห็นที่แตกตางกัน คือ เรื่องปายอธิบายให



 

105 

คําแนะนําแกนักทองเที่ยวในการเที่ยวชมตลาดน้ําทาคา ศึกษาธรรมชาติ และวิธีชีวิตชุมชน โดยที่
นักทองเที่ยวใหความเห็นวามีความเหมาะสมในระดับปานกลาง แตสําหรับผูประกอบการให
ความเห็นวายังมีนอยและควรเพิ่มปายอธิบายใหคําแนะนําในการเที่ยวตลาดน้ําทาคามากขึ้น  

ขอเสนอแนะในการศึกษา 

  จากการศึกษาธุรกิจทองเที่ยวเชิงเกษตรตําบลทาคา อําเภออัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม  
ทําใหทราบถึงสภาพทั่วไปและศักยภาพของแหลงทองเที่ยวตลาดน้ําทาคา ตลอดจนปจจัยมีที่
อิทธิพลตอการตัดสินใจเดินทางมาทองเที่ยวตลาดน้ําทาคาของนักทองเที่ยวในสวนเบื้องตนดังที่ได
กลาวมาแลว เพื่อความสมบูรณของการศึกษาและเพื่อใหไดแนวทางในการจัดการแหลงทองเที่ยว         
เชิงเกษตรที่เหมาะสมมากขึ้น จึงไดเสนอกลยุทธดานการตลาดในการใชเปนแนวทางการจัดการ 
แหลงทองเที่ยวเชิงเกษตรตําบลทาคา อําเภออัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม ดังนี้ 

ดานผลิตภัณฑ (product)  

  จากผลการศึกษา พบวา ปจจัยสวนบุคคลเรื่องเพศ การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือนมี
ความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับความหลากหลายของสินคาและบริการ ดังนั้น ควรมีการ
กระตุนกลุมลูกคาโดยการเพิ่มความหลากหลายของสินคาและบริการ เพื่อใหสินคาไดเขาถึงกลุม
ลูกคาทุกกลุม ทุกเพศ ทุกวัย เพื่อใหนักทองเที่ยวที่เคยมาตลาดน้ําทาคาแลวตัดสินใจกลับมาเที่ยวอีก 
และผูที่ยังไมเคยมาตลาดน้ําทาคามีความสนใจที่จะมายังตลาดน้ําทาคาจากการบอกตอๆ กันไปของ
กลุมนักทองเที่ยวที่เคยมาตลาดน้ําทาคาแลว อาทิเชน เพิ่มความหลากหลายของสินคาบริการมากขึ้น 
จากเดิมจะขายผลไมตามฤดูกาลที่ไดจากเกษตรในพื้นที่ ขายอาหารเรือ และน้ําตาลมะพราวที่เปน
สินคามีช่ือของตลาดน้ําทาคา โดยการเพิ่มรูปแบบสินคา จากการใชวัสดุเหลือใชจากกากมะพราว 
กะลามะพราว หรือวัสดุอ่ืนๆ ที่เหลือใชจากกิจกรรมหลัก มาดัดแปลงเปนของใชหรือของชํารวย 
หรือของตกแตงบานใชในครัวเรือน เปนตน และควรมีการจัดทําบรรจุภัณฑของน้ําตาลมะพราวให
มีความสวยงามและหลากหลายมากขึ้น เพื่อใชเปนของฝาก หรือเพื่อดึงดูดความสนใจ อีกทั้งยังเพิ่ม
ทางเลือกใหกับนักทองเที่ยวหลากหลายกลุมมากขึ้น  

ดานสถานที่ (place) 

  จากการศึกษา  พบวา  นักทองเที่ยวสวนใหญประกอบอาชีพลูกจางหรือพนักงาน
บริษัทเอกชน และมีรายไดคอนขางมาก สวนใหญจะเดินทางมาโดยรถยนตสวนตัว ซ่ึงปจจุบันมี
ลาดจอดรถกลางแจงรองรับจํานวนรถของนักทองเที่ยวไดในระดับหนึ่ง แตยังไมมีที่บังแดดใหกับ
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รถนักทองเที่ยวดังนั้น เพื่ออํานวยความสะดวกใหแกนักทองเที่ยวในการจอดรถจึงควรทําหลังคา  
บังแดดใหแกรถนักทองเที่ยวเพื่ออํานวยความสะดวกใหแกนักทองเที่ยวมากขึ้น และจากความ
คิดเห็นที่สอดคลองกันของนักทองเที่ยวและผูประกอบการในตลาดน้ําทาคาในเรื่องปายสัญลักษณ
บอกเสนทางในการเดินทางมาตลาดน้ําทาคา ควรจัดทําปายสัญลักษณบอกเสนทางมาสูตลาดน้ํา   
ทาคาเพิ่มขึ้น เพื่ออํานวยความสะดวกใหแกนักทองเที่ยวไดเดินทางมาสูตลาดน้ําทาคามากขึ้น 

ดานการสงเสริมการตลาด (promotion)  

  ตลาดน้ําทาคาควรเพิ่มสื่อประชาสัมพันธโดยการใชเทคโนโลยีอินเตอรเน็ตและโทรทัศน
ใหมากขึ้น เนื่องจากผลการศึกษาสวนใหญรับรูขาวสารตลาดน้ําทาคาจากเพื่อนและญาติมากที่สุด 
จึงควรสงเสริมและแนะนําใหมีการบอกตอๆ กันไปของนักทองเที่ยวที่เดินทางมาตลาดน้ําทาคา  
เพื่อใหการรับรูรับทราบไดเขาถึงกลุมผูบริโภคไดมากขึ้นและชัดเจนขึ้นจากการบอกเลาของ
นักทองเที่ยวที่ เดินทางมาแลว สําหรับสื่อท่ีไดรับรูรองลงมา คือ อินเตอรเน็ตและโทรทัศน 
สอดคลองกับปจจุบันอินเตอรเน็ตเปนสื่อที่เขาถึงกับทุกเพศ ทุกวัย ทุกสาขาอาชีพ นอกจากนี้      
ควรจัดแพ็คเก็จกิจกรรมในการพักโฮมสเตยเพิ่มขึ้น อาทิเชน มีโปรโมชั่นแพ็คเก็จกิจกรรมเขาพัก  
โฮมสเตย อาหาร 2 มื้อ ดูหิ่งหอยตอนเย็น ทําบุญใสบาตรพระตอนเชา เที่ยวชมตลาดน้ําตอนเชา 
ศึกษาวิถีชีวิตชุมชน เปนตน เพื่อดึงดูดความสนใจของนักทองเที่ยวมากขึ้น และสําหรับความ
คิดเห็นของนักทองเที่ยวไดใหคําแนะนําคือ เร่ืองการพูดประชาสัมพันธระหวางมีกิจกรรมตลาดน้ํา 
ควรลดการพูดประชาสัมพันธทางไมโครโฟนลง เนื่องจากนักทองเที่ยวสวนใหญใหความเห็นวา
เสียบรรยากาศและสรางความรําคาญในการเที่ยวชมตลาดน้ําทาคา ทั้งนี้ ควรเปดดนตรีไทยเบาๆ 
เพื่อใหไดบรรยากาศกิจกรรมเที่ยวชมตลาดน้ํามากขึ้น  

ดานลักษณะทางกายภาพ (physical)  

  ดานลักษณะทางกายภาพของตลาดน้ําทาคา เพื่อการบูรณาการไปควบคูกับการพัฒนาให
เปนแหลงทองเที่ยวมากขึ้น อีกประเด็นที่สําคัญคือ ความสะอาดของสถานที่ เนื่องจากความสะอาด
มีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับผูใชบริการคอนขางมาก ดังนั้นจึงควรเพิ่มจํานวนถัง
ขยะใหมากขึ้นและจัดวางในที่เหมาะสม และเนื่องจากปจจุบันมีการลางภาชนะในแหลงน้ํา  จึงควร
จัดทําสถานที่ลางภาชนะสําหรับแมคาเรือใหเปนสัดสวนมากขึ้น เพื่อภาพลักษณที่สวยงามของ
ตลาดน้ําทาคาแกสายตาของนักทองเที่ยว  
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ดานกระบวนการ (process) 

  ดานกระบวนการ ตลาดน้ําทาคาควรจัดใหมีการประชุมผูนําทองถ่ิน ผูนํากลุม บริษัททัวร 
ผูประกอบการ และหนวยงานที่เกี่ยวของเพื่อปรึกษาหารือ รวมถึงขอบกพรองอยางสม่ําเสมอ 
เพื่อใหเกิดการบูรณาการควบคูไปกับการพัฒนาแหลงทองเที่ยวอยางเหมาะสม และรักษาเอกลักษณ 
วัฒนธรรมของตลาดน้ําทาคาที่สืบสานมาเปนเวลาชานานใหคงอยูตอไป ทั้งนี้ จากผลการศึกษายัง
พบวา นักทองเที่ยวสวนใหญมีลักษณะการมาแบบกลุมครอบครัว รองลงมาคือมาแบบกลุมเพื่อน 
จึงควรสงเสริมใหมีกิจกรรมใหนักทองเที่ยวไดทํารวมกันในกลุมตามความเหมาะสมของลักษณะ
กลุมครอบครัวและกลุมเพื่อน เพื่อสงเสริมความสัมพันธและความสนุกสนานประทับใจในตลาด
น้ําทาคามากขึ้น ทําใหนักทองเที่ยวที่เดินทางมาตลาดน้ําทาคาแลวอยากกลับมาเที่ยวอีก  

ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป  

  ขอเสนอแนะเพื่อเปนประโยชนหรือเปนแนวทางในการศึกษาครั้งตอไป เนื่องจากแหลง
ทองเที่ยวเชิงเกษตรตําบลทาคา อําเภออัมพวา จังหวัดสมุทรสงครามนี้ ยังมีความตองการและ
สามารถที่จะพัฒนาไดอีกในหลายดาน เพื่อใหเกิดแนวทางในพัฒนาการจัดการทองเที่ยวเชิงเกษตร            
ที่เหมาะสมอยางมีบูรณาการ ในการศึกษาครั้งตอไปจึงควรมีการศึกษาถึงจุดเดน จุดดอย โอกาส 
และอุปสรรคของแหลงทองเที่ยวฯ เพื่อใหทราบถึงสถานะความพรอมและความขาดแคลนที่ยังมีอยู
ของแหลงทองเที่ยวฯ ในการที่จะหากลยุทธวิธีทางการจัดการแหลงทองเที่ยวฯ ใหสมบูรณยิ่งขึ้น 
นอกจากนี้ เพื่อใหการจัดการแหลงทองเที่ยวใหครอบคลุมครบวงจรมากขึ้น จึงควรศึกษาวิธีทางใน
การจัดการที่พักแบบโฮมสเตยใหมีความสอดคลองกับความตองการของนักทองเที่ยวมากขึ้น 
เพื่อใหการพัฒนาแหลงทองเที่ยวเชิงเกษตรตําบลทาคา อําเภออัมพวา จังหวัดสงครามเปนไปอยาง
เหมาะสมและบูรณาการตอไป 
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คําชี้แจง 
  แบบสอบถามประกอบการศึกษาเพื่อทราบถึงสภาพทั่วไปและระดับความสัมพันธของปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของ
นักทองเที่ยวที่เดินทางมาทองที่ยวที่ตลาดน้ําทาคา ขอใหทานกรอกขอมูลแบบสอบถามตามความเปนจริงเพื่อความสมบูรณของ
วิทยานิพนธศิลปศาสตรมหาบัณฑิต สาขาธุรกิจการเกษตร คณะเศรษฐศาสตร มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ทางผูศึกษาขอขอบพระคุณ
ทุกทานที่ใหความรวมมือมา ณ โอกาสนี้ดวย  

  จงทําเครื่องหมาย  ลงใน  หรือชวงวาง ที่ทานคิดวาเหมาะสมที่สุด  

  แบบสอบถามชุดนี้มีทั้งหมด 4 สวน คือ  
   สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  
   สวนที่ 2 ขอมูลพฤติกรรมการทองเที่ยว  
   สวนที่ 3 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจทองเที่ยว 
   สวนที่ 4 ขอเสนอแนะ 
 

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ   ชาย   หญิง 

2. อายุ   ตํ่ากวา 15 ป  15 – 24 ป 

     25 – 34 ป  35 ปขึ้นไป  

3. สถานภาพ  โสด   สมรส    
      หยาราง 

4. การศึกษา  ประถมศึกษา  มัธยมศึกษา 
     ปวช. / ปวส. / อนุปริญญา  ปริญญาตรี  
     สูงกวาปรญิญาตรี  อื่นๆ (ระบุ) ................ 

5. อาชีพ   นักเรียน / นักศึกษา   ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
     ประกอบธุรกิจสวนตัว  ลูกจาง / พนักงานบริษัทเอกชน 
     พอบาน / แมบาน  อื่นๆ (ระบุ) ............................... 

6. รายไดเฉลี่ยตอเดือน  ตํ่ากวา 5,000 บาท  5,000 – 10,000 บาท  
     10,001 – 15,000 บาท   15,001 – 20,000 บาท  
     20,001 – 30,000 บาท   มากกวา 30,001 บาท  

แบบสอบถาม  :  นักทองเที่ยว 
การศึกษาธุรกิจทองเท่ียวเชิงเกษตรตําบลทาคา อําเภออัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม 



 

114 

สวนที่ 2 ขอมูลพฤติกรรมการทองเที่ยว 

7. ทานเดินทางทองเที่ยวในประเทศปละกี่ครั้ง  
  1 ครั้ง  2 ครั้ง 
   3 ครั้ง   4 ครั้ง 
    5 ครั้ง  มากกวา 5 ครั้ง  

8. ทานเดินทางทองเที่ยวชวงวันใดเปนสวนใหญ  
 วันธรรมดา (วันราชการทําการ)  วันหยุดเสาร – อาทิตย 
 วันหยุดนักขัตฤกษ   ชวงวันปดเทอม 
 ชวงวันหยุดลาพักรอน   อื่นๆ (ระบุ) ............................... 

9. ทานทราบขอมูลแหลงทองเที่ยวตลาดน้ําทาคาจากแหลงใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  
  เพื่อน / ญาติ  หนังสือพิมพ 
   นิตยสาร  โทรทัศน  
   วิทยุ  บังเอิญผานมา 
   อินเตอรเน็ต  อื่นๆ (ระบุ) ............................... 

10. ทานเดินทางมาตลาดน้ําทาคาเปนครั้งที่เทาไหร 
  ครั้งแรก   ครั้งที่ 2 
   ครั้งที่ 3  มากกวา 3 ครั้ง  

11. ทานจะกลับมาทองเที่ยวตลาดน้ําทาคาอีกหรือไม 
  กลับมา  ไมกลับมา    
   อื่นๆ (ระบุ) ............................... 

12. ในการเดินทางมาตลาดน้ําทาคาครั้งนี้ ทานมาเพื่อจุดประสงคใด 
  ทองเที่ยว / พักผอน  เยี่ยมญาติ / เพื่อน 
   ศึกษาธรรมชาติ / วิถีชีวิตชาวบาน  ซื้อสินคา 
   เดินทางผานมา  อื่นๆ (ระบุ) ............................... 

13. พาหนะที่ทานใชเดินทางในครั้งนี้  
  รถยนตสวนตัว  รถเชา / บริษัทนําเที่ยว 
   รถโดยสารสาธารณะ  อื่นๆ (ระบุ) ............................... 

14. ทานเดินทางมาเที่ยวตลาดน้ําทาคา ทานทํากิจกรรมใดบาง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
  เที่ยวชมตลาดน้ําทาคา  นั่งเรือชมหิ่งหอย  
   ซื้อสินคา / ผลิตภัณฑ / ของฝาก  ชมวิถีชีวิตชาวบาน  
   รับประทานอาหาร  อื่นๆ (ระบุ) ............................... 
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15. ในการเดินทางเที่ยวตลาดน้ําทาคา ทานจะพักคางแรมหรือไม  
  ไมพักคางแรม  พักคางคืน   จํานวน ..................  คืน  (ระบุ) 

16. การเดินทางมาทองเที่ยวตลาดน้ําทาคา ทานมีคาใชจายตอครั้ง     จํานวน ...............................   บาท 
 

17. ลักษณะในการเดินทางมาในครั้งนี้  
  มากับกลุมเพื่อน   มากับบริษัททัวร 
  กลุมครอบครัว    อื่นๆ (ระบุ) ............................... 

สวนที่ 3 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจในการเดินทางมาทองเที่ยวตลาดน้ําทาคาของทาน 

ระดับความสําคัญ 
ปจจัย  (7 P’s) 1 

นอยที่สุด 
2 

นอย 
3 

ปานกลาง 
4 

มาก 
5 

มากที่สุด 

ดานผลิตภัณฑ (Product) 
18. ความมีช่ือเสียงของตลาดน้ําทาคา 
19. ความมี ช่ือ เสี ยงของสินค า  (น้ํ าตาล

มะพราว) 
20. ความสด / ใหม / สะอาด ของสินคา  
21. ความหลากหลายของสินคา / บริการ 
  

ดานราคา  (Price) 
22. คาใชจายในการเดินทางตอครั้ง 
23. ความเหมาะสมของราคาสินคา / บริการ 

 

ดานสถานที่ (Place) 
24. ความสะดวก / เหมาะสมของสถานที่ 
25. ระยะทาง / เวลาในการเดินทาง 

 

ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
26. การใหบริการเรือพายชมหิ่งหอย 
27. การใหบริการชมวิถีชีวิตชาวบาน 
28. การโฆษณา  ประชาสัมพันธ  แหลง

ทองเที่ยว 
 

ดานบุคลากร (People) 
29. ความซื่อสัตยของผูประกอบการ  
30. อัธยาศัย ไมตรีของผูประกอบการ  
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สวนที่ 3 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจในการเดินทางมาทองเที่ยวตลาดน้ําทาคาของทาน 
(ตอ) 

ระดับความสําคัญ 
ปจจัย (7 P’s) 1 

นอยที่สุด 
2 

นอย 
3 

ปานกลาง 
4 

มาก 
5 

มากที่สุด 

ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical) 
31. ความสะอาดของที่พักและแหลงทองเที่ยว 
32. ความปลอดภัยในการใชบริการนําเที่ยว 
33. ความปลอดภัยในการใชบริการที่พัก 
34. สภาพแวดลอมและบรรยากาศทางธรรมชาติ  
35. ความเพียงพอและความสะอาดของหองน้ํา / 

หองสุขา 
ดานกระบวนการ (Process) 
36. มีศูนยใหบริการขอมูลขาวสารแก

นักทองเที่ยว 
37. ปายสัญลักษณบอกเสนทางทองเที่ยว 
38. ปายอธิบาย/นะนําใหความรูในการทองเที่ยว 
39. การใหนักทองเที่ยวมีสวนรวมในกิจกรรม 
40. เสนทางในการศึกษาธรรมชาติ / วิถีชิวิต

ชาวบาน 
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สวนที่ 4 ขอเสนอแนะ 
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    ขอขอบพระคุณทุกทานอยางสูงที่ใหกรณุาความรวมมือ     
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คําชี้แจง 
  แบบสอบถามประกอบการศึกษาเพื่อทราบถึงสภาพทั่วไปและศึกษาศักยภาพของแหลงทองที่ยวเชิงเกษตรตลาดน้ําทาคา 
ขอใหทานกรอกขอมูลแบบสอบถามตามความเปนจริงเพื่อความสมบูรณของวิทยานิพนธศิลปศาสตรมหาบัณฑิต สาขาธุรกิจ
การเกษตร คณะเศรษฐศาสตร มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ทางผูศึกษาขอขอบพระคุณทุกทานที่ใหความรวมมือมา ณ โอกาสนี้ดวย  

  จงทําเครื่องหมาย  ลงใน  หรือชวงวาง ที่ทานคิดวาเหมาะสมที่สุด  

  แบบสอบถามชุดนี้มีทั้งหมด 3 สวน คือ  
   สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  
   สวนที่ 2 ตัวชี้วัดศักยภาพ  
  สวนที่ 3 ขอเสนอแนะ 

 
สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ   ชาย   หญิง 

2. อายุ   ตํ่ากวา 15 ป  15 – 24 ป 

     25 – 34 ป  35 ปขึ้นไป  

3. สถานภาพ  โสด   สมรส    
      หยาราง 

4. การศึกษา  ประถมศึกษา  มัธยมศึกษา 
     ปวช. / ปวส. / อนุปริญญา  ปริญญาตรี  
     สูงกวาปรญิญาตรี  อื่นๆ (ระบุ) ............................... 

5. ลักษณะการประกอบการ  นําเที่ยว  คาขาย 
     ที่พัก   อื่นๆ (ระบุ) ............................... 

6.  รายไดเฉลี่ยตอเดือน จํานวน .............................................  บาท  (ครอบครัว) 

7. คาใชจายเฉลี่ยตอเดือน จํานวน .............................................  บาท  (ครอบครัว) 

8. สมาชิกในครอบครัว จํานวน .............................................  คน 

9. สมาชิกในครอบครัวที่สามารถทํางานได    จํานวน .......................  คน 

แบบสอบถาม  :  ผูประกอบการ 
การศึกษาธุรกิจทองเท่ียวเชิงเกษตรตําบลทาคา อําเภออัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม 
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สวนที่ 2 ตัวช้ีวัดศักยภาพ 

ระดับความคิดเห็น 
ตัวชี้วัด 1 

นอยที่สุด 
2 

นอย 
3 

ปานกลาง 
4 

มาก 
5 

มากที่สุด 
ดานกิจกรรมและกระบวนการ 
1. ทานเปดโอกาสใหนักทองเที่ยวรวมทาํกิจกรรมตางๆ 

เชน การเก็บผลผลิต การประกอบอาหาร ฯลฯ  
2. ยาหรือเวชภัณฑมีใหบริการปฐมพยาบาลเบื้องตน 
3. นักทองเที่ยวทําใหวัฒนธรรมทองถิ่นเปลี่ยนแปลงไป 
ดานพื้นท่ี 
4. ชุมชนมีเอกลักษณ / ประเพณีที่โดดเดน สามารถดึงดูด

นักทองเที่ยว  
5. เสนทางเดินทาง คมนาคมสะดวก ปลอดภัย  
6. ชุมชนมีความพรอม / ความสามารถในการรองรับ

นักทองเที่ยวจํานวนมากได 
ดานการมีสวนรวม 
7. ทานพยายามอนุรักษภูมิปญหาดั้งเดิมไวเปนอยางด ี
8. ทานมีสวนรวมในการเขาประชุมของชุมชน   
9. ทานใหความสําคัญกับความปลอดภัยของนักทองเที่ยว 

10. ทานยินดีใหนักทองเที่ยวพักอยูแบบโฮมสเตยเพื่อศึกษา
วิถีชีวิตของชุมชน 

11. ประชาชน / ผูประกอบในชุมชนมีความรักใครกันเปน
อยางดี  

ดานการจัดการ 
12. เจาหนาที่มีประสิทธิภาพในการดูแลรักษาความ

ปลอดภัย 
13. ชุมชนมีสถานที่กําจัด / ทิ้งขยะที่เพยีงพอและเหมาะสม 
14. ในชุมชนมีน้ําประปา/น้ําจืดเพียงพอ 
15. มีการอนุรักษณ / บูรณาการแหลงทองเที่ยว 
16. มีปายสัญลักษณบอกเสนทางทองเที่ยวชัดเจน  
17. มีปายอธิบาย/แนะนําความรูแกนักทองเที่ยวตามสถานที่

ตางๆ  
18. ชุมชนมีการกําหนดกฎระเบียบในการจัดการทองเที่ยว  
19. มีผูนําชุมชน / ผูนํากลุม ที่เขมแข็ง มีความรู

ความสามารถ 
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สวนที่ 3 ขอเสนอแนะ 
................................................................................................................................................................................... 
................................................................................................................................................................................... 
................................................................................................................................................................................... 
................................................................................................................................................................................... 
................................................................................................................................................................................... 
 

    ขอขอบพระคุณทุกทานอยางสูงที่ใหกรุณาความรวมมือ     
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ภาคผนวก  ข 
รูปภาพปายประชาสัมพันธตลาดน้ําทาคา 

โดยคุณมณฑล ปริวัฒน (ดารานักแสดง) ใหเกยีรติเปนนายแบบประชาสัมพันธ 
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ประวัติการศึกษาและการทํางาน 
 

ชื่อ – นามสกุล นายไกรวุฒิ  หีบแกว 
วัน เดือน ป ท่ีเกิด วันพฤหัสที่ 23 เดือนสิงหาคม พ.ศ. 2527 
สถานที่เกิด  จังหวดัหนองบัวลําภู  
ประวัติการศึกษา  วิทยาศาสตรบณัฑิต (ธุรกจิการเกษตร)  
  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลสุวรรณภูมิ  
  ศิลปศาสตรมหาบัณฑติ (ธุรกิจการเกษตร

มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร 
ประวัติการทํางาน ผูชวยนกัวจิัย ศูนยวิจัยเศรษฐศาสตร ประยุกต 

มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร 
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