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      การศึกษาเรื่อง ปัจจยัที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสนิค้าและบรกิารภูมปัิญญาท้องถิ่นใน
พื้นที่อุทยานธรณีโคราช มวีตัถุประสงค์เพื่อศึกษาข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดทีม่ผีล และปัจจยัต่าง ๆ ทีม่พีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารภูมปัิญญาทอ้งถิน่ในพื้นที่
อุทยานธรณีโคราช(โคราชจีโอพาร์ค) จงัหวดันครราชสีมา อ าเภอประกอบไปด้วยพื้นที่อ าเภอเมือง
นครราชสมีา อ าเภอเฉลมิพระเกยีรต ิอ าเภอขามทะเลสอ อ าเภอสงูเนิน และอ าเภอสคีิว้  ท าการวเิคราะห์
ขอ้มูลของปัจจยัทีเ่ป็นตวัก าหนดการเลอืกซื้อสนิคา้และบรกิาร โดยศกึษาจากทศันคตขิองกลุ่มคนทัว่ไป
ในการเลอืก ซื้อสนิคา้และบรกิารภูมปัิญญาทอ้งถิน่  ซึ่งขอ้มูลทีใ่ช้การศกึษาเป็นขอ้มูลปฐมภูมทิีไ่ด้จาก
การเกบ็แบบสอบถาม จากกลุ่มประชากรตวัอย่างทีเ่ลอืกซื้อสนิคา้และบรกิารภูมปัิญญาทอ้งถิน่ จ านวน 
400 ตัวอย่าง น ามาด าเนินการการประมวลผล แปลความหมาย วิเคราะห์ข้อมูลค่าสถิติ ค่าร้อยละ 
ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน รวมทัง้การวเิคราะหท์ดสอบสมมตฐิานดว้ยโปรแกรมส าเรจ็รปู 
      จากการศกึษาคน้ควา้พบว่า กลุ่มประชากรหรอืผูบ้รโิภคสว่นใหญ่เป็นสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ 
มอีายุระหว่าง 20-30 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศกึษาอยู่ที่ระดบัปรญิญาตร ีมอีาชพีรบัราชการหรอื
พนักงานของรฐั และมรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 10,000-20,000 บาท ให้ความสนใจปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านสนิค้า(Product) ด้านราคา(Price)ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย(Place) ด้านการส่งเสรมิ
การตลาด(Promotion) อยู่ในระดบัสงู และมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารภูมปัิญญาทอ้งถิน่ในพื้นที่
อุทยานธรณีโคราช โดยเดนิทางไปยงัอ าเภอในพื้นที่โคราชจีโอพาร์คบ่อยหรอือาศยัอยู่ที่อ าเภอเมอืง
นครราชสมีา มกีารซื้ออาหาร เครื่องดื่มมากที่สุด เนื่องจากต้องการสนับสนุนซื้อสนิค้าและบรกิารภูมิ
ปัญญาท้องถิ่น บุคคลที่มีส่วนร่วมในซื้อมากที่สุดคือเพื่อน และมกัซื้อสินค้าเมื่อเดินทางไปยงัแหล่ง
ท่องเทีย่วหรอืตามงานจดัแสดงสนิคา้ รวมทัง้เดนิทางไปซือ้ดว้ยตวัเองสงูทีสุ่ด  
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ABSTRACT 
 
      The study investigates  on  Factors affecting Behavior of purchasing local wisdom 
products and services in the Khorat Geopark area  in Nakhon Ratchasima Province. The research 
aims to explore demographic data, marketing mix, attitudes, and behavior of purchasing local 
wisdom data collect demographic information in five of Mueang Nakhon Ratchasima Province 
Chaloem Phra Kiat, Kham Thale So, Sung Noen and Sikhio. The sample population consisted of 
400 individuals and operation is explained in the description translation. Analyze frequency 
statistics and standard components to verify testing with ready-made programs. 
      The study inveals from research, it was found that the majority of the population or 
consumers are female. Age between 20-30 years, single status, education level at bachelor's 
degree. Have a career in government service or a government employee and have an average 
monthly income 10,000 to 20,000 baht. Pay attention to marketing mix factors. Product, price, 
distribution channel, and promotion are at a high level. Behavior of purchasing local wisdom 
products and services in the Khorat Geopark area  in Nakhon Ratchasima Province. They 
frequently travel to districts in the Khorat Geopark area or live in Mueang Nakhon Ratchasima 
District. Food is bought most drinks Because they want to support the purchase of local wisdom 
products and services. The people who are most involved in purchasing are friends. and often 
purchase products when traveling to tourist attractions or exhibitions Including traveling to buy it 
yourself much as highest level. 
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วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 
1.เพื่อศกึษาขอ้มูลดา้นประชากรศาสตรท์ีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้และบรกิารภูมปัิญญา

ทอ้งถิน่ในพืน้ทีโ่คราชจโีอพารค์ 
2.เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการภูมิ

ปัญญาทอ้งถิน่ในพืน้ทีโ่คราชจโีอพารค์ 
3.เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคสนิคา้และบรกิารภูมปัิญญาทอ้งถิน่ในพืน้ทีโ่คราชจโีอพารค์ 

 
สมมติฐานการวิจยั 

 ประชากรทีอ่าศยัอยู่ในพืน้ทีอุ่ทยานธรณีโคราช(โคราชจโีอพารค์) ทีจ่ าแนกตามเพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมปัีจจยัในสว่นประสมทาง
การตลาด ต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารภูมปัิญญาทอ้งถิน่ในพืน้ทีอุ่ทยานธรณีโคราช
(โคราชจโีอพารค์) จงัหวดันครราชสมีาทีต่่างกนั 



ขอบเขตของการวิจยั 
 1. ขอบเขตประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาวจิยัครัง้นี้คอื ประชากรที่อาศยัหรอืเดินทางไปยงัพื้นที่โคราชจีโอ
พาร์ค 5 อ าเภอได้แก่ อ าเภอเมอืงนครราชสมีา อ าเภอเฉลมิพระเกยีรต ิอ าเภอขามทะเลสอ อ าเภอสูง
เนิน และอ าเภอสคีิว้ จงัหวดันครราชสมีา จ านวน 744,763 คน (กระทรวงสาธารณสุข, 2566) โดยการ
ค านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอย่างใชส้ตูรของ Yamane (1976) เป็นจ านวน 400 คน 
 2. ขอบเขตดา้นเน้ือหาและตวัแปร 
 ตัวแปรต้น หรอื ตัวแปรอิสระ(Independent Variable) หมายถึง ตวัแปรที่เกิดขึ้นก่อน และถือว่า
เป็นเหตุของตวัแปรอื่น ตวัแปรอสิระจงึเป็นตวัแปรตัง้ดนั หรอืตวัแปรเหตุ ทีเ่กดิขึน้มาโดยไม่จ าเป็นต้อง
มตีวัแปรอื่นเกดิขึ้นมาก่อน โดยสมมตวิ่าเป็นตวัแปรแรกหรอืเป็นเหตุแรก (ซึ่งแท้จรงิแล้วเหตุแรกย่อม
เป็นไปไมได ้เพราะสิง่หรอืคุณลกัษณะทัง้หลายเกดิจากเหตุ) ไม่ขึน้กบัตวัแปรตวัอื่น ไม่ขึน้กบัการแปร
ของตวัแปร หรอืไม่เป็นผลมาจากตวัแปรตวัอื่น (ศริชิยั กาญจนวาส และชยัลขิติ สรอ้ยเพชรเกษม,2557) 
ประกอบดว้ย 
  1) ข้อมูลส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และ
สถานภาพการสมรส 
  2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
การสง่เสรมิการตลาด 

ตัวแปรตาม (Dependent Variable) หมายถึง ตัวแปรตาม (Dependent Variable) หมายถึงตัว
แปรที่เกดิขึ้นตามมาและถอืว่าเป็นผลจากตวัแปรอื่น แปรไปได้เพราะตวัแปรอื่นเกิดการผนัแปร หรอื
ขึ้นกบัตวัแปรอื่น ซึ่งเป็นตวัแปรผล ในการวจิยัโดยทัว่ไป (ศริชิยั กาญจนวาส และชยัลขิติ สร้อยเพชร
เกษม,2557) ตวัแปรตามในครัง้นี้คอื พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

3. ขอบเขตดา้นพืน้ที ่
ขอบเขตดา้นพืน้ทีท่ีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้นี้คอื พืน้ทีอ่ าเภอเมอืงนครราชสมีา อ าเภอเฉลมิพระ

เกยีรต ิอ าเภอขามทะเลสอ อ าเภอสงูเนิน และอ าเภอสคีิว้ จงัหวดันครราชสมีา 
4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา 
ผูว้จิยัใชร้ะยะเวลาในการศกึษาวจิยั ตัง้แต่ เดอืนกรกฎาคม-ธนัวาคม 2566 

 
 
 
 
 
 
 
 



แนวคิดและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

 1. แนวคิดและทฤษฎีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
Jerome McCarthy (1960) Edmund Jerome McCarthy ศาสตราจารยด์า้นการตลาดชื่อดงัแห่ง

สหรัฐ อ เมริก า  ได้ อ ธิบ าย ไ ว้ต ามสู ต รส่ ว นผสมทา งก า รตล าด  (Marketing Mix) คือ  4P's 
ประกอบดว้ย Product, Price, Place และ Promotion หรอื ส่วนผสมทางการตลาด คอื แนวคดิปัจจยั 4 
อย่างที่ธุรกิจต้องวิเคราะห์เพื่อช่วยในการวางแผนการท างานการตลาดซึ่ง 4P จะประกอบไปด้วย 
Product (สนิค้า), Price (ราคา), Place (ช่องทางการจ าหน่าย) และ Promotion (การส่งเสรมิการขาย) 
ซึ่งปัจจยัทัง้ 4 อย่างทีก่ล่าวไปนัน้จะเขา้มาช่วยใหน้ักธุรกจิและนักการตลาดทุกคนสามารถวเิคราะห์กล
ยุทธ์ออกมาไดอ้ย่างละเอยีด เพื่อสรา้งการเตบิโตใหก้บัธุรกจิมากทีสุ่ด โดยองคป์ระกอบ 4P (ส่วนผสม
ทางการตลาด) มดีงันี้ 

1.1ผลิตภณัฑ์ (Product) คอืสิง่ที่ธุรกิจของคุณต้องการขายให้กับผู้บรโิภค และต้องเป็นสิง่ที่
ผู้บรโิภคต้องการ โดยผลติภณัฑ์ในที่นี้อาจเป็นสนิค้าหรอืบรกิารก็ได้ ซึ่งต้องมปีระโยชน์ (Utility) และ
สรา้งคุณค่า (Value) ใหก้บัผูบ้รโิภค ตอบสนองต่อการใชง้านและสรา้งความพงึพอใจกบัผูบ้รโิภคไดด้ ีซึง่
เหตุผลนี้จะช่วยใหผ้ลติภณัฑส์ามารถขายได ้ 

1.2 ราคา (Price) คอืคุณค่าหรอืมลูค่าของตวัผลติภณัฑท์ีแ่สดงออกมาในรูปของตวัเงนิ ซึง่ราคา
ถือเป็นสิ่งที่ผู้บริโภคหรือผู้ใช้เปรียบเทียบผลิตภัณฑ์แต่ละแบรนด์เป็นอันดับแรก โดยผู้บริโภคจะ
เปรียบเทียบระหว่างคุณค่าที่ได้รับว่าเหมาะสมกับราคาหรือไม่ ดังนัน้ในฐานะเจ้าของธุรกิจและ
ผูป้ระกอบการ ควรต้องก าหนดราคาใหเ้หมาะสมกบัสิง่ทีผู่้บรโิภคไดร้บัก่อนทีจ่ะปล่อยผลติภณัฑอ์อกสู่
ทอ้งตลาดเสมอ โดยการก าหนดราคาสามารถพจิารณาไดจ้ากปัจจยัทีเ่กีย่วขอ้ง 

1.3 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) คอืปัจจยัทีเ่กี่ยวขอ้งกบัทีต่ ัง้และรูปแบบสถานทีใ่ห้บรกิาร 
โดยต้องพจิารณาใหเ้หมาะสมกบัผลติภณัฑข์องเรา เพื่อใหเ้กดิการเพิม่มูลค่าของธุรกจิ ซึ่งต้องวเิคราะห์
จากรปูแบบสถานทีข่ายผลติภณัฑห์รอืบรกิาร ความเหมาะสมของผลติภณัฑห์รอืการใหบ้รกิาร และกลุ่ม
ผู้ใช้หรือผู้บริโภคที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งรูปแบบต่าง ๆ เช่น  สินค้าแบบไหนควรขายที่สถานที่ใด 
Supermarket ตลาดสด ร้านสะดวกซื้อ ร้านแผงลอยรมิทาง ช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ เช่น เวบ็ไซต์ E-
Commerce Facebook Page Instagram ฯลฯ สถานที่ตัง้ของร้านค้า  ต้องวิเคราะห์ก่อนว่าลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายของธุรกจิคอืใคร มคีู่แข่งขนัหรอืร้านค้าที่มผีลติภณัฑ์หรอืบรกิารประเภทเดียวกนัหรอื
ใกลเ้คยีงกนัในบรเิวณนัน้หรอืไม่ แลว้จงึค่อยตดัสนิใจเลอืกสถานทีต่ ัง้ของรา้นคา้ 

1.4 การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) คอืการสือ่สารกนัระหว่างธุรกจิและผูบ้รโิภค เพือ่กระตุ้น
การขายผ่านช่องทางและกลยุทธ์ต่าง ๆ เขา้มาช่วยไม่ว่าจะเป็นการใช้กลยุทธ์ด้าน  Digital Marketing, 
กลยุทธ์ Social Media Marketing ซึ่งประกอบไปด้วย การยงิแอด , สร้างเพจ Facebook, การใช้งาน 
Influencer หรอืการคดิโปรโมชัน่ตามช่องทางต่างๆ ก็ล้วนเป็นวธิกีารส่งเสรมิการตลาดที่น่าสนใจ โดย
ผ่านเครื่องมือส่งเสริมการตลาดไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา (Advertising)การขายโดยใช้พนักงานขาย 



(Personal Selling)การตลาดทางตรง (Direct Marketing)การให้ข่าวและประชาสมัพนัธ์ (Publicity and 
Public Relation) การสง่เสรมิการขาย (Sale Promotion)  

สุดานดา  ถิ่นฐาน (2562) กล่าวไว้ว่าปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้างานหตัถกรรมและบรกิาร ซึ่งได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการสง่เสรมิการตลาดมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิาร 

สรุปได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การด าเนินกิจกรรมทางการตลาดที่สามารถ
ควบคุมได้ มีบทบาทส าคญัในทางการตลาด รวมทัง้มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อหรือตัดสินใจซื้อของ
ผูบ้รโิภค เพราะเป็นการรวมการตดัสนิใจทางการตลาดเพื่อใชใ้นการด าเนินงาน เพื่อใหธุ้รกจิสอดคลอ้ง
ต่อความต้องการของตลาดเป้าหมาย เรียกว่าส่วนผสมทางการตลาด โดยมีองค์ประกอบได้แก่  
ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมทางการตลาด
(Promotion) จะท าหน้าทีส่ ือ่สารทางการตลาดแก่ผูบ้รโิภค 
 

2. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 

 พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง กระบวนการ หรือพฤติกรรมในการ
ตดัสนิใจซือ้ ใชแ้ละประเมนิผลการใชส้นิคา้หรอืบรกิารของผูซ้ือ้ เพือ่สนองความตอ้งการและผลกระทบที่
กระบวนการเหล่านี้มตี่อผูบ้รโิภคและสงัคม พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทัง้ทีเ่ป็นปัจเจกบุคคลและกลุ่มบุคคล อนั
จะมคีวามส าคญัต่อการซือ้สนิคา้และบรกิารทัง้ในปัจจุบนัและอนาคต  

Schiffman and Kanuk (1987) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมของผู้บริโภคไว้ว่ า เ ป็น
พฤตกิรรมที่ผู้บรโิภคแสดงออกไม่ว่าจะเป็นการเสาะหา ซื้อ ใช้ ประเมนิผล หรอืการบรโิภคผลติภณัฑ์ 
บริการ และแนวคิดต่าง ๆ ซึ่งผู้บริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความต้องการของตนได้ เป็น
การศกึษาการตดัสนิใจของผู้บรโิภคในการใช้ทรพัยากรที่มอียู่ ทัง้เงนิ เวลา และก าลงัเพื่อบรโิภคสนิค้า
และบรกิารต่าง ๆ อนัประกอบดว้ย ซือ้อะไร ท าไมจงึซือ้ ซือ้เมื่อไร อย่างไร ทีไ่หน และบ่อยแค่ไหน 

กระบวนการตดัสนิใจตามแนวคดิของ Schiffman และ Kanuk, 2010 และความรู้สกึความคิด
ของผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box) ตามแนวคิดของ Meldrum และ McDonald, 2007 ได้เปรียบเทียบ
ความรูส้กึ ความคดิของผูซ้ือ้ เหมอืนกนักบักล่องด าทีผู่ป้ระกอบการควรเขา้ใจถงึความรูส้กึ ความคดิและ
การรบัรูข้องผูบ้รโิภค เพือ่ใหเ้กดิการตอบสนอง (Buyer’s Response) คอื การซือ้ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพแบบจ าลองพฤตกิรรมผูบ้รโิภคตามแนวคดิของ Schiffman และ Kanuk, 2010 
 

Madhavan & Chandraseka. (2015) ไดใ้หค้วามหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคว่าเป็นการศกึษา
กลุ่มบุคคลหรือองค์กรและกระบวนการที่ใช้ในการเลือกใช้และคัดเลือกผลิตภัณฑ์และบริการ 
ประสบการณ์หรอืแนวคดิเพื่อตอบสนองความต้องการและผลกระทบทีก่ระบวนการเหล่านี้มตี่อผูบ้รโิภค
และสงัคม พฤตกิรรมการซือ้ของบุคคลและครวัเรอืนทีซ่ือ้ผลติภณัฑเ์พือ่ความเป็นสว่นตวัของผูบ้รโิภค 

พฤตกิรรมผู้บรโิภค 6W1H คอืทฤษฎีการศกึษาและวเิคราะห์พฤตกิรรมผู้บรโิภค เพื่อ
น ามาวางกลยุทธ์ทางการตลาด ตามหากลุ่มเป้าหมายของธุรกิจให้ยอดขายเติบโตได้อย่างมี
ประสทิธภิาพ ซึง่หลกัการวเิคราะหข์องทฤษฎนีี้ประกอบไปดว้ย 6W คอื Who What Where Why When 
Whom และ 1H คอื How 

ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย (Who)ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย คอืการก าหนดกลุ่มเป้าหมายในเชงิ
ปรมิาณประชากร สามารถก าหนดได้จากปัจจยัคร่าว ๆ เช่น เพศ ถิน่ที่อยู่ ช่วงอายุ ฐานะทางการเงนิ 
การศกึษา ฯลฯ เพือ่ท าการวเิคราะหก์ลุ่มเป้าหมายแบบเบือ้งต้น ก่อนวเิคราะหล์งรายละเอยีดในขัน้ตอน
ต่อไป 

ลูกค้าต้องการอะไร (What) ลูกค้าต้องการอะไร เป็นการวเิคราะห์ความต้องการของ
ลูกค้า ว่าพวกเขาต้องการอะไร ซึ่งอาจจะดูจากพฤติกรรมการเลือกซื้อสนิค้า ไลฟ์สไตล์การใช้ชีวติ 
คุณภาพสนิคา้ทีก่ลุ่มเป้าหมายชอบ รวมไปถงึรปูร่างหน้าตาบรรจุภณัฑ ์

ลูกค้าอยู่ที่ไหน (Where) ลูกค้าอยู่ที่ไหน เป็นการวเิคราะห์ช่องทางการเลอืกซื้อสนิค้า
ของกลุ่มลูกคา้ หากคุณเปิดธุรกจิออนไลน์ แน่นอนว่าลูกคา้ของคุณกจ็ะอยู่ในช่องทางออนไลน์เป็นหลกั 
บนแพลตฟอร์มยอดนิยมอย่าง Facebook Instagram Twitter หรอืเวบ็ไซต์ Market place  และอาจจะ
เขา้มาเจอร้านค้าหรอืสนิค้าของคุณผ่านการรเีสริ์ทบน Google  Ads โฆษณาบนช่องทางที่พวกเขาใช้
งานเป็นประจ านัน่เอง 

ท าไมลูกค้าต้องเลอืกซื้อสนิคา้(Why) ท าไมลูกค้าต้องเลอืกซื้อสนิค้า เป็นการวเิคราะห์
ว่าสนิค้าหรอืบรกิารของคุณสามารถตอบโจทย์ความต้องการและแก้ปัญหาอะไรให้กบัลูกคา้ได้บ้าง ไม่
เพยีงเท่านี้สนิคา้ของคุณสามารถมอบประโยชน์อะไรไดบ้า้ง ทีจ่ะท าใหลู้กคา้ยอมควกักระเป๋าจ่ายเงนิซื้อ

ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) 

- ส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) 4Ps 

- ปัจจยัภายนอก  
(External Factor) 

กระบวนการ (Process) 

- ปัจจยัภายใน  
(Internal Factor) 

- กระบวนการตดัสนิใจ 
(Decision Making Process) 

- การตระหนักในความตอ้งการ 

- การคน้หาขอ้มลู 

- การประเมนิตวัเลอืก 

การตอบสนอง (Response) 

- ซื้อ (Buy) 

- ไม่ซื้อ (Not Buy) 

- การประเมนิหลงัการซื้อ 



สนิคา้ของคุณในทา้ยทีสุ่ด ความคุม้ค่าของวสัดุหรอืเปล่า ราคาทีถู่กกว่าทอ้งตลาดใช่ไหม หรอืเป็นเพราะ
สนิคา้ของคุณเป็นสนิคา้ทีเ่ขาขาดไม่ได ้นัน่เป็นสิง่ทีคุ่ณตอ้งหาค าตอบ 

กลุ่มเป้าหมายจะซือ้สนิคา้เมื่อไหร่ (When) กลุ่มเป้าหมายจะซือ้สนิคา้เมื่อไหร่ วเิคราะห์
ช่วงเวลาที่สนิคา้ของคุณจะเป็นที่ต้องการมากที่สุด ยกตวัอย่างเช่น หากร้านค้าของคุณจ าหน่ายสนิคา้
ประเภทของขวญั ช่วยเวลาที่สนิค้าของร้านคุณจะเป็นที่ต้องการก็คอืช่วงเทศกาลครสิต์มาสหรอืช่วง
เทศกาลปีใหม่ ทีลู่กคา้ต่างตอ้งเลอืกซือ้สนิคา้เพือ่น าไปเป็นของขวญัจบัฉลากหรอืมอบใหก้นัและกนั 

ใครที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า (Whom) ใครที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้ากบั
ลูกคา้ ลูกคา้บางคนอาจจะไม่ไดซ้ื้อสนิคา้ของคุณเพราะเชื่อในสรรพคุณที่รา้นค้าของคุณโฆษณา แต่ซื้อ
เพราะค ารวีวิ ค าบอกเล่าสรรพคุณจากลูกค้าที่เคยใช้งานจรงิ ๆ หรอืแม้กระทัง่ซื้อตามดาราหรอืบิวตี้
บลอ็กเกอรท์ีม่ชีื่อเสยีง การวเิคราะหใ์นส่วนนี้จะท าใหคุ้ณวางกลยุทธ์โฆษณาสนิคา้เพื่อกระตุ้นยอดขาย
ใหเ้ตบิโตไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 

ลูกคา้ตดัสนิใจซือ้สนิคา้อย่างไร (How) ลูกคา้มเีงือ่นไขอะไรทีท่ าใหต้ดัสนิใจซือ้ เป็นการ
วิเคราะห์สิ่งที่ท าให้ลูกค้ายอมตกลงปลงใจซื้อสินค้าของคุณ ลูกค้าบางคนอาจจะซื้อเฉพาะช่วงที่มี
โปรโมชัน่ลดราคาหรอืมขีองแถม การมบีรกิารทีส่ะดวกและตอบโจทย์ อย่างขัน้ตอนเลอืกซื้อสนิค้าและ
ระบบจ่ายเงนิที่ลูกค้าสามารถจบขัน้ตอนได้อย่างรวดเรว็ รวมถงึมบีรกิารขนส่งที่รองรบัความต้องการ
ของลูกคา้ย่างครบวงจร 
 อษิฎา  พึง่สุชนสุนทร (2564) พฤตกิรรมผูบ้รโิภคนัน้ขึน้อยู่กบัผูบ้รโิภคมีจ านวนเท่าไหร่ สือ่สาร
อะไรออกไป สื่อสารการวเิคราะหแ์ลว้น าไปต่อยอดหรอืสื่อสารอะไรได้มากขึ้นที่จะตอบโจทยแ์ละเขา้ถงึ
ไดโ้ดยตรง หรอืเรยีกอกีอย่างไดว้่า การใชข้อ้มลูการกระท าการรบัฟังทางสงัคม การวเิคราะหพ์ฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคจะรวบรวมขอ้มลูทีม่โีครงสรา้งและไม่มโีครงสรา้ง รวบรวมและแบ่งกลุ่มขอ้มลูเพือ่ใหคุ้ณและทุก
คนในองค์กรของคุณตรวจสอบได้อย่างรวดเร็ว และสิง่ส าคญัคอืต้องสงัเกตว่าข้อมูลเชิงลึกนี้จ าเป็น
ส าหรบัทุกๆ ส่วนของการด าเนินงานของคุณ ตัง้แต่การตลาด (ผูต้้องสงสยัตามปกต)ิ ไปจนถงึการวจิยั
และพฒันา การดูแลลูกค้า การเงนิ และการด าเนินงาน การก าหนดวธิีการเชิงกลยุทธ์ควรได้มาจาก
ขอ้มลูเชงิลกึ เป็นตน้ 

สรุปไดว้่าพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค หมายถงึ การแสดงออกของบุคคลทีเ่กี่ยวขอ้งต่อการใชส้นิคา้
และบรกิาร รวมถึงกระบวนการในการตดัสินใจที่มีผลต่อการแสดงออกของแต่ละบุคคลแตกต่างกัน
ออกไป 

 
 
 
 
 
 
 
 



3. ข้อมูลเก่ียวกบัภมิูปัญญาท้องถ่ินในพื้นท่ีอทุยานธรณีโคราช 
ความหมายของภูมปัิญญาทอ้งถิน่ 
ภูมปัิญญาทอ้งถิน่ หรอืภูมปัิญญาชาวบ้านหมายถงึ ทุกสิง่ทุกอย่างทีช่าวบ้านคดิขึ้นได้

เองและน ามาใชใ้นการแก้ปัญหา เป็นเทคนิควธิ ีเป็นองคค์วามรูข้องชาวบา้น ทัง้ทางกวา้งและทางลกึที่
ชาวบา้นคดิเอง ท าเอง โดยอาศยัศกัยภาพที่มอียู่แก้ปัญหาการด าเนินชวีติในทอ้งถิน่ไดอ้ย่างเหมาะสม
กบัยุคสมยัความเหมอืนกนัของภูมปัิญญาไทยและภูมปัิญญาท้องถิน่ คอื เป็นองค์ความรู้และเทคนิคที่
น ามาใช้ในการแก้ปัญหาและการตดัสินใจ ซึ่งได้สบืทอดและเชื่อมโยงมาอย่างต่อเนื่องตัง้แต่อดีตถึง
ปัจจุบนั  

ความส าคญัของภูมปัิญญาทอ้งถิน่  
ความรูแ้ละระบบความรู ้ ภูมปัิญญาไม่ใช่สิง่ทีเ่กดิแวบขึน้มาในหวั แต่เป็นระบบความรู้

ที่ชาวบ้าน มองเห็นความสัมพันธ์ของสิ่งต่าง ๆ เป็นระบบความรู้ที่ไม่เป็นวิทยาศาสตร์ ฉะนัน้ใน
การศกึษาเขา้ไปดูว่าชาวบ้าน “รูอ้ะไร” อย่างเดยีวไม่พอต้องศกึษาดว้ยว่า เขาเหน็ความสมัพนัธ์ของสิง่
ต่าง ๆ เหล่านัน้อย่างไร 

การสัง่สมและการกระจายความรู้ ภูมิปัญญาเกิดจากการสัง่สม และกระจายความรู้ 
ความรู้นัน้ ไม่ได้ลอยอยู่เฉย ๆ แต่ถูกน ามาบรกิารคนอื่น เช่น หมอพื้นบ้าน ชุมชน สัง่สมความรู้ทาง
การแพทย์ไว้ในตัวคน ๆ  หนึ่ง โดยมีกระบวนการที่ท าให้เขาสัง่สมความรู้ เราควรศึกษาด้วยว่า
กระบวนการนี้เป็นอย่างไร หมอคนหนึ่งสามารถสรา้งหมอคนอื่นต่อมาไดอ้ย่างไร 
   การถ่ายทอดความรู้  ภูมิปัญญาชาวบ้านไม่ได้มีสถาบันถ่ายทอดความรู้  แต่มี
กระบวนการถ่ายทอดที่ซับซ้อน ถ้าเราต้องการเข้าใจภูมิปัญญาท้องถิ่น เราต้องเข้าใจกระบวนการ
ถ่ายทอดความรูจ้ากคนรุ่นหน่ึงไปสูค่นอกีรุ่นหน่ึงดว้ย  

การสร้างสรรค์และปรบัปรุง  ระบบความรู้ของชาวบ้านไม่ได้หยุดนิ่งอยู่กับที่แต่ถูก
ปรับเปลี่ยนตลอดมา โดยอาศัยประสบการณ์ของชาวบ้านเอง เรายังขาดการศึกษาว่าชาวบ้าน
ปรบัเปลีย่นความรูแ้ละระบบความรูเ้พือ่เผชญิกบัความเปลีย่นแปลงอย่างไร   

ดงันัน้ องคป์ระกอบของภูมปัิญญาจงึมสีว่นส าคญัทีจ่ะท าใหภู้มปัิญญาทีม่อียู่ เกดิคุณค่า
แก่ความภาคภูมิใจ ซึ่งได้แก่ความคิดที่เกิดจากการจินตนาการจากสภาพแวดล้อม ที่มีอยู่ในสงัคม 
ความรูอ้าจเกดิจากภูมคิวามรูท้ีไ่ดจ้ากการทดสอบทดลองหลายครัง้ จนไดค้วามรูท้ีแ่ทจ้รงิ ความเชื่อถอื
อนัเป็นพื้นฐานในการด ารงชีวติที่มบีาปบุญคุณโทษ และจิตวญิญาณเข้ามาเกี่ยวข้องค่านิยมที่คนใน
สงัคมใหก้ารยกย่องเชดิชูว่าเป็นสิง่ดงีาม ควรค่าแก่การอนุรกัษ์ใหม้กีารสบืทอดแก่ลูกหลาน ความเหน็ที่
เกดิจากการพจิารณารอบคอบจากชุมชนจนเกดิการยอมรบัดว้ยความจรงิใจ ความสามารถอนัเกดิจาก
พรสวรรคห์รอืจากการฝึกฝนจนสามารถแก้ปัญหาของชุมชนได ้ความฉลาด ไหวพรบิการแก้ไข เช่นกนั 
ย่อมเกดิขึน้จากจนิตนาการ ความรู ้ความสามารถ ความเชื่อ และ ค่านิยม การสัง่สมประสบการณ์ดงัที่
ไดก้ล่าวมาแลว้ จนสามารถสรา้งองคค์วามรูแ้ละสงัเคราะหใ์หม่ใหม้ีความก้าวหน้าและน ามาใชง้านได้ดมีี
ประสทิธภิาพยิง่ขึน้ 

 



การมสีว่นร่วมของชุมชนทอ้งถิน่ในพืน้ทีอุ่ทยานธรณีโคราช 
  โคราชจโีอพารค์ (Khorat Geopark) อุทยานธรณีโคราช หมายถงึ พืน้ทีลุ่่มน ้าล าตะคอง 
โดยครอบคลุมเขตพืน้ทีท่ ัง้หมด 5 อ าเภอ ไดแ้ก่ อ าเภอเมอืงนครราชสมีา อ าเภอเฉลมิพระเกยีรต ิอ าเภอ
ขามทะเลสอ อ าเภอสูงเนินและอ าเภอสคีิ้ว ในจงัหวดันครราชสมีา ที่มภีูมปิระเทศเขาเควสตา (เขารูป
อโีต)้ และฟอสซลิ 3 ยุค โดดเด่นเป็นเอกลกัษณ์ (Cuesta & Fossil Land) เชื่อมโยงกบัระบบนิเวศป่าเตง็
รงั ป่าดบิแลง้ และวถิชีวีติผูค้นกว่า 4,000 ปี ซึง่จโีอพารค์มกีารบรหิารจดัการดว้ยวธิกีาร “จากล่างสู่บน” 
(Bottom up) มกีารเสรมิสรา้งอ านาจและใหโ้อกาสแก่ชุมชนทอ้งถิน่ในการร่วมคดิ ร่วมพฒันาและร่วมรบั
ผลประโยชน์อย่างยัง่ยนื โดยมรดกทางธรณีวทิยา ธรรมชาตแิละวฒันธรรมไดร้บัการอนุรกัษ์ไปดว้ยกนั   

แผนพฒันาชุมชนทอ้งถิน่ในพืน้ทีอุ่ทยานธรณีโคราช 
ดา้นแผนการด าเนินงานในปี 2564 อพท. 2 จะเขา้ไปต่อยอดการพฒันาแหล่งท่องเที่ยว

โดยชุมชนในพื้นที่ชุมชน โดยจดักจิกรรมการท่องเที่ยวเชงิสร้างสรรค์ และกจิกรรมด้านต่าง ๆ ให้เป็น
โปรแกรมการท่องเที่ยวที่เชื่อมโยงระหว่างชุมชนท่องเที่ยว และแหล่งท่องเที่ยวหลกั นอกจากนัน้ยงั
จดัท าป้ายสื่อความหมาย จุดถ่ายภาพในแหล่งท่องเที่ยวของชุมชน การพฒันาสื่อประชาสมัพนัธ์การ
ท่องเที่ยวของชุมชน โดยยงัคงรกัษาอตัลกัษณ์และมรดกทางภูมปัิญญา วฒันธรรมที่สามารถร้อยเรยีง
เป็นจุดขายทีส่ าคญัของชุมชน   
 

4.งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
พวงพรภสัสร์ วริยิะ (2564) ไดท้ าการศกึษาพฤตกิรรมของนักท่องเทีย่ว และปัจจยัที่มอีทิธิพล

ต่อความตัง้ใจท่องเที่ยวเชิงนิเวศตามแนวเส้นทางท่องเที่ยวโคราชจีโอพาร์ค โดยมกีลุ่มตวัอย่างเป็น
นักท่องเที่ยวอายุ 20 ปีขึ้นไป ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก จ านวน 494 ตัวอย่าง โดยใช้
แบบสอบถามอย่างมโีครงสร้างเป็นเครื่องมอืในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถติทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ขอ้มูล 
ได้แก่ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานวเิคราะห์สมการโครงสร้าง ผลการวจิยัพบว่า 1. การท่องเที่ยว
ตามแนวเส้นทางท่องเที่ยวโคราชจีโอพาร์ค มศีกัยภาพการท่องเที่ยวครบทัง้ 8 ด้าน  โดยด้านแหล่ง
ท่องเที่ยวมคีวามส าคญัและโดดเด่นมาก เนื่องจากพื้นที่มคีวามหลากหลายของแหล่งท่องเที่ยวทัง้ทาง
ธรรมชาตแิละที่มนุษย์สร้างขึ้น กลุ่มตวัอย่างเดนิทางมาท่องเที่ยวมากกว่า 1 ครัง้ โดยเดนิทางมาเพื่อ
ท่องเทีย่ว / พกัผ่อน เนื่องดว้ยความเป็นเอกลกัษณ์ของแหล่งท่องเทีย่วเชงินิเวศ 2. ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อ
ความตัง้ใจท่องเที่ยวเชิงนิเวศตามแนวเส้นทางท่องเที่ยวโคราชจิโอพาร์ค  ได้แก่ภาพลักษณ์แหล่ง
ท่องเที่ยวและความพึงพอใจ มีอิทธิพลทางอ้อมต่อความตัง้ใจเชิงพฤติกรรมการท่องเที่ยว และ
ภาพลกัษณ์แหล่งท่องเที่ยวมอีิทธิพลทางตรงต่อความตัง้ใจเชิงพฤติกรรมการท่องเที่ยว โดยตวัแปร
ทัง้หมดมคี่าสดัสว่นความแปรปรวนทีอ่ธบิายไดด้ว้ยองคป์ระกอบ (R2)  

วรียุทธ สวสัดิก์จิไพโรจน์ (2561) ไดท้ าการศกึษาปัจจยัทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืก
ซื้อสนิค้าของผู้ซื้อในตลาด กรณีศกึษา ตลาดน ้าดอนหวาย จงัหวดันครปฐม พบว่ากลุ่มตวัอย่างผูต้อบ
แบบสอบถาม จ านวน 400 คน สว่นใหญ่เป็นเพศหญงิมากทีสุ่ด มอีายุ 31-40 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญา
ตร ีประกอบอาชพีขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ และส่วนใหญ่มรีายไดเ้ฉลีย่10,001 -20,000 บาทต่อ
เดอืน ปัจจยัที่ส่งผลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิค้าพบว่ากลุ่มตวัอย่างเลอืกซื้อสนิค้าประเภทอาหาร



มากทีสุ่ด โดยตนเองเป็นบุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่ รปูแบบการเลอืกซื้อคอื
ใช้เวลาตดัสนิใจซื้อภายใน 1 วนั โดยใช้เงนิในการซื้อต่อครัง้ 500 บาท ถึง 1,500 บาทต่อครัง้ เมื่อ
พิจารณาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ภาพรวม กลุ่มตัวอย่างมีระดับค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐานอยู่ในระดบัมาก และเมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดของกลุ่ม
ตวัอย่างทุกด้านอยู่ในระดบัมาก โดยในต้านผลิตภณัฑ์ มคี่าเฉลี่ยสูงที่สุด รองลงมา ได้แก่ ด้านการ
สง่เสรมิการตลาด และดา้นราคาตามล าดบั ผลการเปรยีบเทยีบระดบัความคดิเหน็ของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดกับพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าที่ตลาดนัด จ าแนกตามเพศและระดบัการศึกษา ใน
ภาพรวมพบว่า กลุ่มตวัอย่างมรีะดบัความคดิเหน็ไม่แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ ส่วนจ าแนก
ตามอายุอาชพี และรายไดส้ว่นบุคคลเฉลีย่ต่อเดอืนมรีะดบัความคดิเหน็แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทาง
สถติ ิ

สุกานดา ถิน่ฐาน (2562) ไดท้ าการวจิยัปัจจยัทีม่ผีลต่อการพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้งาน
หตัถกรรมของนักท่องเที่ยวในสถานที่ท่องเที่ยว กรณีศกึษา เมอืงมลัลกิา ร.ศ.124 จงัหวดักาญจนบุรี  
พบว่านักท่องเที่ยวที่มปัีจจยัด้านคุณลกัษณะประชากรทีแ่ตกต่างกนั จะมพีฤตกิรรมในการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้งานหตัถกรรมทีแ่ตกต่างกนั และปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้งานหตัถกรรม ซึง่ไดแ้ก่ 1)ดา้นผลติภณัฑแ์ละดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมอีทิธพิลต่อ
ความตัง้ใจซือ้ 2)ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสรมิการตลาดมอีทิธพิลต่อความเรว็ในการ
ซื้อ 3)ด้านผลติภณัฑ์, ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายและด้านการส่งเสรมิการตลาดมอีทิธพิลต่อความถี่
โดยเฉลี่ยในการตัดสินใจซื้อ 4)ด้านผลิตภัณฑ์, ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและด้านการส่งเสริม
การตลาดมอีทิธพิลต่อการบอก ต่อการซือ้สนิคา้งานหตัถกรรม และนอกจากนี้ยงัพบว่า สภาพเศรษฐกจิ, 
ทศันคตติ่อวฒันธรรมและประวตัศิาสตร์ไทย และกระแสนิยม เป็นตวัแปรก ากบัความสมัพนัธ์ระหว่าง
ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดและพฤตกิรรมการซือ้ 
 ทศันีย์  วงศ์สอน (2562) ได้ท าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมของ
ผูบ้รโิภคทีส่่งผลต่อการซื้อซ ้าผลติภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมอืของกลุ่มผา้ฝ้าย อ าเภอจอมทอง จังหวดัเชยีงใหม่ 
ซึ่งพบว่าผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิมอีายุ 20-40 ปี มสีถานภาพโสด 
จบการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน และมรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 10,001-20,000 
บาท ซึ่งส่วนประสมทางการตลาดและพฤตกิรรมผู้บรโิภคที่ส่งผลต่อการซื้อซ ้าผลติภณัฑผ์้าฝ้ายทอมอื 
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านช่องทางการจ าหน่ายมากที่สุด 
รองลงมาคือด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์และด้านราคา ตามล าดับ การวิเคราะห์
ความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการซื้อซ ้า ผลวจิยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนักบัการซือ้ซ ้าผลติภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมอืในระดบัปานกลาง และ
ดา้นราคามคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนักบัการซื้อซ ้าผลติภณัฑผ์า้ฝ่ายทอมอืในระดบัสูง ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธ์กนัในทางบวก อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 และการ
วเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างพฤตกิรรมผูบ้รโิภคกบัการซือ้ช ้าผลติภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมอื ผลวจิยัพบว่าใน
ภาพรวมพฤตกิรรมผูบ้รโิภคมคีวามสมัพนัธก์บัปัจจยัการซือ้ซ ้าอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 



นุดา  มัง่เจียม (2560)  ได้ท าการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าด้าน
หตัถกรรมของนักท่องเที่ยวในตลาดน ้าจงัหวดัสมุทรสงคราม ผลคอืพบว่านักท่องเที่ยวส่วนใหญ่เป็น 
เพศหญงิ อายุ 21-25 ปี มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีโดยนักท่องเทีย่วส่วนใหญ่เป็นนักเรยีน นักศกึษา 
และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต ่ากว่า 10,000 บาท โดยเลือกซื้อสินค้าด้านหัตถกรรม อันดับที่ 1 คือ 
ผลิตภัณฑ์โลหะ ซึ่งมีจุดประสงค์หรือเหตุผลในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า คือ น าไปใช้เอง ทัง้นี้
นักท่องเทีย่วส่วนใหญ่ซื้อสนิคา้ดา้นหตัถกรรมดว้ยตวัเอง เลอืกซื้อสนิคา้เดอืนละ 1 ครัง้ ส่วนใหญ่เลอืก
ซื้อสินค้าทนัทีเมื่อเห็นสนิค้า โดยซื้อสินค้าเฉลี่ยครัง้ละประมาณ 51-100 บาท  โดยนักท่องเที่ยวให้
ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ โดยภาพรวมอยู่ในระดบั
มากที่สุด และเมื่อพจิารณาเป็นรายด้านพบว่าส่วนใหญ่อยู่ในระดบัมากที่สุด 3 ด้าน โดยเรยีงค่าเฉลี่ย
จากมากไปหาน้อย คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านราคา ส่วนด้ านการจัด
จ าหน่าย นักท่องเที่ยวให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ส่วนความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบั
พฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิค้าด้านหตัถกรรมของนักท่องเที่ยวพบว่า เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี
และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าด้านหัตถกรรมของ
นักท่องเที่ยวในตลาดน ้ าจังหวัดสมุทรสงคราม อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ . 05 และการ
เปรยีบเทยีบระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที่ใช้ในการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิค้าด้าน
หัตถกรรมของนักท่องเที่ยว พบว่า เพศ ระดับการศึกษาและอาชีพของนักท่องเที่ยวที่ต่างกัน ให้
ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที่ใช้ในการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิค้าด้านหตัถกรรมแตกต่าง
กนั ส่วนอายุและรายได้เฉลีย่ต่อเดอืนของนักท่องเที่ยวที่ต่างกนั ให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนผสมทาง
การตลาดทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ดา้นหตัถกรรมในตลาดน ้า จงัหวดัสมุทรสงครามไม่แตกต่าง
กนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
วิธีด าเนินวิจยั 

1. รปูแบบการวิจยั 
      การศึกษาค้นคว้าอิสระครัง้นี้ มจุีดมุ่งหมายเพื่อศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อ
สนิค้าและบรกิารภูมปัิญญาท้องถิ่นในพื้นที่อุทยานธรณีโคราช(โคราชจโีอพาร์ค)  จงัหวดันครราชสีมา 
โดยครอบคลุมเขตพืน้ทีท่ ัง้หมด 5 อ าเภอ ไดแ้ก่ อ าเภอเมอืงนครราชสมีา อ าเภอเฉลมิพระเกยีรต ิอ าเภอ
ขามทะเลสอ อ าเภอสูงเนินและอ าเภอสคีิ้ว ในจงัหวดันครราชสมีา จ านวนแบบสอบถาม 400 ชุด ซึ่ง
ผูว้จิยัไดก้ าหนดแนวทางการด าเนินการศกึษา โดยล าดบัขัน้ตอนในการศกึษา และระเบยีบวธิกีารศกึษา
ในด้านสุ่มกลุ่มตวัอย่าง ด้วยวธิ ีRandom Sampling  การเก็บรวบรวมขอ้มูล การจัดท า การวเิคราะห์
ขอ้มูลรวมไปถงึสถติทิี่น ามาใช้การศกึษาปัจจยัที่ส่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าและบรกิารภูมปัิญญา
ทอ้งถิน่ในพืน้ทีอุ่ทยานธรณีโคราช(โคราชจโีอพารค์) จงัหวดันครราชสมีา 
 
 
 



2.  ประชากร กลุ่มตวัอย่าง 
               การศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าและบรกิารภูมิปัญญาท้องถิ่นในพื้นที่
อุทยานธรณีโคราช(โคราชจโีอพาร์ค) จงัหวดันครราชสมีา ผู้วจิยัได้มกีารก าหนดวธิกีารศกึษาและวจิยั 
โดยวิธีการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยการเก็บแบบสอบถามจากผู้ซื้อสินค้าและ
บรกิารภูมปัิญญาท้องถิน่ในพื้นที่อุทยานธรณีโคราช(โคราชจโีอพาร์ค)  จงัหวดันครราชสมีา เช่น เพศ 
อายุ ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน พฤตกิรรมการซือ้และรวมทัง้การตดัสนิใจซื้อจากประชากรใน
พืน้ทีอ่ าเภอเมอืงนครราชสมีา อ าเภอเฉลมิพระเกยีรต ิอ าเภอขามทะเลสอ อ าเภอสงูเนิน และอ าเภอสคีิว้ 
จ านวน  744,763 คน (กระทรวงสาธารณสุข ,2566)  
 

3. ตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษา  
 ตวัแปรที่ใช้ในการวจิยัเพื่อศกึษาถงึกลุ่มลูกค้าที่ซื้อสนิคา้และบรกิารภูมปัิญญาท้องถิน่ในพืน้ที่
อุทยานธรณีโคราช(โคราชจโีอพารค์)ประกอบดว้ย 
 3.1 ตวัแปรต้น หรอืตวัแปรอิสระ (Independent Variable) ไดแ้ก่ ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ 
ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือนและสถานภาพ ด้านส่วนประสมทาง
การตลาด ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P (Marketing Mix)  ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์(Product) 
ราคา(Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการสง่เสรมิการตลาด(Promotion) 

3.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variables)  คอื พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (6W1H) ประกอบดว้ย ลูกคา้
กลุ่มเป้าหมาย(Who) ลูกคา้ตอ้งการอะไร (What) ลูกคา้ของคุณอยู่ทีไ่หน (Where) ท าไมลูกคา้ตอ้งเลอืก
ซื้อสนิค้า  (Why) กลุ่มเป้าหมายจะซื้อสนิค้าเมื่อไหร่ (When) ใครที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้ากบั
ลูกคา้ (Whom) ลูกคา้ตดัสนิใจซือ้สนิคา้อย่างไร (How) 

 

4. เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

เครื่องมอืที่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) เก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อการ

วจิยัครัง้นี้แบ่งเป็น 4 สว่น 

สว่นที ่1 ขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
สว่นที ่2 แบบสอบถามเกีย่วปัจจยัทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร 
สว่นที ่3 แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิาร  
สว่นที ่4 ขอ้เสนอแนะ 
 

5. การสร้างและตรวจสอบคณุภาพของเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

5.1 ผู้วิจัยศึกษาค้นคว้าทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องจากนัน้ก าหนดกรอบแนวคิดของ

การศกึษา 

5.2 ด าเนินการร่างแบบสอบถาม โดยศกึษาจากขอ้มูล เอกสารและงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้งเกี่ยวกบั

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดและพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 



5.3 น าร่างแบบสอบถามที่ได้เสนอต่ออาจารย์ที่ปรกึษาการศกึษา รบัขอ้เสนอแนะ และน ามา

ตรวจสอบแกไ้ข ปรบัปรุง ใหถู้กตอ้งเหมาะสม 

5.4 น าแบบสอบถามที่ถูกต้องเสนอให้ผู้เชี่ยวชาญที่มีความรู้ความสามารถที่เกี่ยวข้องกับ
งานวิจยั จ านวน 3 ท่าน พิจารณา ตรวจสอบเนื้อหา เพื่อหาค่าความเที่ยงตรง (Validity) โดยการ
วิเคราะห์ดัชนีความสอดคล้อง ( Index of item objective congruence : IOC) โดยข้อค าถามที่มี
ค่า IOC ตัง้แต่ 0.50-1.00 มคี่าความเที่ยงตรง ใช้ได้ ขอ้ค าถามที่มคี่า IOC ต ่ากว่า 0.50 ต้องปรบัปรุง 
ยงัใชไ้ม่ได ้หรอืตดัทิง้ หาก IOC ตดิลบตอ้งตดัทิง้ 

 

6. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผู้วจิยัน าแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบความตรงเชงิเนื้อหาจากอาจารย์ที่ปรกึษางานวจิยั 

และผู้ทรงคุณวุฒทิัง้ 3 ท่าน พร้อมหาค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม หาค่าความเชื่อมัน่แล้วน าไป

ทดลองใช ้(Try out) สรา้งแบบสอบถามแบบออนไลน์โดยใช ้Google Form และชุดแบบสอบถามรปูแบบ

ชุดเอกสาร เพื่อด าเนินการเกบ็แบบสอบภามเกบ็รวบรวมแบบสอบถาม ผูว้จิยัไดน้ ามาคดัแยกชุดขอ้มูล

ทีไ่ม่สมบูรณ์ออกและตรวจสอบชุดขอ้มลูค าถามทีผู่ต้อบแบบสอบถามไดต้อบครบถว้นใหไ้ด ้จ านวน 400 

ชุด เพือ่น าไปท าการวเิคราะหข์อ้มลูทางสถติติ่อไป 
 

8. การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวเิคราะห์ขอ้มูลวธิกีารทางสถติิ ผู้ศกึษาวจิยัได้ด าเนินการรวบรวมชุดขอ้มูลแบบสอบถาม
จากการลงพื้นที่เก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างของงานวจิยั ปัจจยัที่ส่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าและ
บรกิารภูมปัิญญาท้องถิน่ในพื้นที่อุทยานธรณีโคราช(โคราชจโีอพาร์ค) จงัหวดันครราชสมีา เพื่อน ามา
วเิคราะหข์อ้มลูดว้ยโปรแกรมส าเรจ็รปูทางสถติ ิ 
 

ผลการวิจยั 
   การวจิยัครัง้นี้ มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาปัจจยัที่ส่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าและ

บรกิารภูมปัิญญาท้องถิน่ในพื้นที่อุทยานธรณีโคราช(โคราชจโีอพาร์ค)  จงัหวดันครราชสมีา เพื่อศกึษา
ขอ้มลูดา้นประชากรศาสตร ์ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีล และปัจจยัต่าง ๆ ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรม
การซื้อสินค้าและบริการภูมิปัญญาท้องถิ่นในพื้นที่อุทยานธรณีโคราช(โคราชจีโอพาร์ค) จังหวัด
นครราชสมีา โดยครอบคลุมเขตพืน้ทีท่ ัง้หมด 5 อ าเภอ ไดแ้ก่ อ าเภอเมอืงนครราชสมีา อ าเภอเฉลมิพระ
เกียรติ อ าเภอขามทะเลสอ อ าเภอสูงเนิน และอ าเภอสคีิ้ว โดยมปีระชากรกลุ่มตวัอย่างที่วิจยัครัง้นี้ 
จ านวน 400 คน  

ผู้วจิยัได้ก าหนดแนวทางและการด าเนินการศึกษา โดยล าดบัขัน้ตอนในการศึกษา ระเบียบ
วิธีการศึกษาในด้านสุ่มกลุ่มตัวอย่าง ขอรับค าปรึกษาจากอาจารย์ที่ปรึกษา ด าเนินการจัดท าร่าง
แบบสอบถามและเสนอผู้เชี่ยวชาญการประเมนิคุณภาพ การเก็บรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถามจากกลุ่ม
ตวัอย่าง และน าข้อมูลมาด าเนินการประมวลผล แปลความหมาย วเิคราะห์ข้อมูลค่าสถิติ ค่าร้อยละ 



ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน รวมทัง้การวเิคราะห์ทดสอบสมมตฐิานด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป มผีล
วจิยัดงันี้  

1.ผลการวจิยัด้านประชากรศาสตร์ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
ช่วงอายุระหว่าง 20-30 ปี มสีถานภาพโสด ระดบัการศกึษาอยู่ที่ระดบัปรญิญาตร ีมอีาชพีรบัราชการ/
พนกังานของรฐั และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,000-20,000 บาท  

2.ผลการวเิคราะหข์อ้มลูปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์
(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
(Promotion) ดงันี้ 

2.1 ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) พบว่าผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัสว่นประสมทาง 

การตลาดด้านสนิค้า(Product) อยู่ในระดบัสูง เมื่อพจิารณาแต่ละหวัขอ้พบว่ากลุ่มประชากรศาสตร์ให้

ความส าคญักบัสว่นประสมทางการตลาดดา้นสนิคา้(Product) ล าดบัที ่1 คอืผลติภณัฑม์ฉีลากระบุขอ้มูล

ชดัเจน  

2.2 ด้านราคา (Price) พบว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญกับส่วนประสมทาง
การตลาดด้านราคา(Price)อยู่ในระดบัสูงมาก เมื่อพจิารณาแต่ละหวัขอ้พบว่ากลุ่มประชากรศาสตร์ให้
ความส าคญักบัสว่นประสมทางการตลาดดา้นราคาล าดบัที ่1 คอืมป้ีายแสดงราคาชดัเจน  

2.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย(Place) ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัสว่นประสม

ทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย(Place) อยู่ในระดบัสูง เมื่อพจิารณาแต่ละหวัขอ้พบว่ากลุ่ม

ประชากรศาสตรใ์หค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายล าดบัที ่1 คอื

สะดวกในการตดิต่อผูข้าย  

2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด(Promotion) ผู้บริโภคให้ความส าคญักับส่วน

ประสมทางการตลาดด้านการส่งเสรมิการตลาด(Promotion) อยู่ในระดบัสูง เมื่อพจิารณาแต่ละหวัขอ้

พบว่ากลุ่มประชากรศาสตรใ์หค้วามส าคญักบัสว่นประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด ล าดบั

ที ่1 คอืพนกังานขายอธัยาศยัด ีมคีวามรู ้ความสามารถในการใหข้อ้มลูสนิคา้ไดด้ ี 

3.ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าและบรกิารภูมปัิญญาท้องถิ่นในพื้นที่
อุทยานธรณีโคราช(โคราชจโีอพารค์) จงัหวดันครราชสมีา พบว่าผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มพีฤตกิรรมเดนิทาง
ไปยงัอ าเภอในพื้นที่โคราชจีโอพาร์คบ่อยหรอือาศยัอยู่ที่อ าเภอเมอืงนครราชสมีามากที่สุด  มกีารซื้อ
อาหาร เครื่องดื่มมากที่สุด เนื่องจากต้องการสนับสนุนซื้อสนิค้าและบรกิารภูมปัิญญาท้องถิน่มากทีสุ่ด 
โดยเพื่อนมสี่วนร่วมในพฤตกิรรมการซื้อมากที่สุด และซื้อสนิค้าเมื่อเดนิทางไปยงัแหล่งท่องเที่ยวหรอื
ตามงานจดัแสดงสนิคา้สงูทีสุ่ด รวมทัง้เลอืกเดนิทางไปซือ้ดว้ยตวัเองสงูทีสุ่ด  

 
 
 
 



อภิปรายผล 
 จากการศกึษาวจิยั ปัจจยัทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารภูมปัิญญาทอ้งถิน่ใน
พืน้ทีอุ่ทยานธรณีโคราช(โคราชจโีอพารค์) จงัหวดันครราชสมีา  สามารถน ามาอภปิรายผลได ้ดงันี้ 
  1.ขอ้มลูสว่นบุคคล 

ขอ้มูลส่วนบุคคลหรอืดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม พบว่าส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง มอีายุระหว่าง 20-30 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาอยู่ที่ระดบัปรญิญาตร ีมอีาชีพรบั
ราชการหรอืพนักงานของรฐั และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 10,000-20,000 บาท ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคดิ
ทฤษฎีของ Schiffman and Wisenblit (2015) แนวคดิทางด้านประชากรศาสตร์ท าได้โดยการแบ่งกลุ่ม
ของผู้บริโภคตามอายุ รายได้ เชื้อชาติ เพศ อาชีพ สถานภาพสมรส ประเภทและขนาดของใช้ใน
ครวัเรอืน และที่ตัง้ภูมศิาสตร์ ตวัแปรเหล่านี้สามารถซักถามหรอืท าการสงัเกตได้อย่างง่ายดาย สิง่
เหล่านี้ช่วยใหน้กัการตลาดจ าแนกผูบ้รโิภคแต่ละประเภทตามทีก่ าหนดไวไ้ดอ้ย่างชัดเจน และสอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของพวงพรภสัสร ์ วริยิะ (2565) เรื่องพฤตกิรรมของนักท่องเที่ยว และปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อ
ความตัง้ใจท่องเที่ยวเชิงนิเวศตามแนวเส้นทางท่องเที่ยวโคราชจีโอพาร์ค โดยมีกลุ่มตัวอย่างเป็น
นกัท่องเทีย่วสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุ 20 ปีขึน้ไป และสอดคลอ้งกบัวรียุทธ สวสัดิก์จิไพโรจน์ (2561) 
เรื่องปัจจยัทีส่่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิค้าของผู้ซื้อในตลาด กรณีศกึษา ตลาดน ้าดอน
หวาย จงัหวดันครปฐม กล่าวคอืผู้บรโิภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีประกอบ
อาชพีขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ และส่วนใหญ่มรีายไดเ้ฉลีย่10,001 -20,000 บาทต่อเดอืน ปัจจยั
ทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิค้าพบว่ากลุ่มตวัอย่างเลอืกซื้อสนิคา้ประเภทอาหารมากทีสุ่ด โดย
ตนเองเป็นบุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้สนิคา้  

2.ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดของผูต้อบแบบสอบถาม ปัจจยัทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการ

ซื้อสนิคา้และบรกิารภูมปัิญญาทอ้งถิน่ในพืน้ทีอุ่ทยานธรณีโคราช(โคราชจโีอพารค์)  จงัหวดันครราชสมีา 
พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ด้านสนิค้า(Product) 
ดา้นราคา(Price)ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย(Place) ดา้นการสง่เสรมิการตลาด(Promotion)ในภาพรวม
อยู่ในระดบัสูงมาก (ค่าเฉลีย่ 4.25) ล าดบัแรกดา้นราคาโดยต้องมป้ีายแสดงราคาชดัเจนในระดบัสงูทีสุ่ด 
(ค่าเฉลี่ย  4.42) รองลงมาคอืด้านผลิตภณัฑ์ โดยผลติภณัฑ์มฉีลากระบุขอ้มูลชดัเจน (ค่าเฉลี่ย 4.23) 
ดา้นการส่งเสรมิการตลาดโดยพนักงานขายอธัยาศยัด ีมคีวามรู ้ความสามารถในการใหข้อ้มลูสนิค้าไดด้ ี
(ค่าเฉลีย่ 4.23) และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยมคีวามสะดวกในการตดิต่อผู้ขาย (ค่าเฉลีย่ 4.12)  
สอดคล้องแนวคดิทฤษฎีของ Jerome McCarthy (1960) Edmund Jerome McCarthy ศาสตราจารย์
ดา้นการตลาดชื่อดงัแห่งสหรฐัอเมรกิา ไดอ้ธบิายไวต้ามสตูรสว่นผสมทางการตลาด (Marketing Mix) คอื 
4P's ประกอบด้วย Product, Price, Place และ Promotion หรอื ส่วนผสมทางการตลาด คอื แนวคดิ
ปัจจยั 4 อย่างที่ธุรกจิต้องวเิคราะห์เพื่อช่วยในการวางแผนการท างานการตลาดซึ่ง 4P จะประกอบไป
ด้วย Product (สนิค้า), Price (ราคา), Place (ช่องทางการจ าหน่าย) และ Promotion (การส่งเสรมิการ
ขาย) ซึ่งปัจจัยทัง้ 4 อย่างที่กล่าวไปนัน้จะเข้ามาช่วยให้นักธุรกิจและนักการตลาดทุกคนสามารถ



วเิคราะห์กลยุทธ์ออกมาได้อย่างละเอียด เพื่อสร้างการเตบิโตให้กบัธุรกิจมากที่สุด และสอดคล้องกบั
งานวิจัยของสุกานดา ถิ่นฐาน (2562) เรื่องปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้างาน
หตัถกรรมของนักท่องเที่ยวในสถานที่ท่องเที่ยว กรณีศกึษา เมอืงมลัลกิา ร.ศ.124 จงัหวดักาญจนบุรี  
พบว่าปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้งานหตัถกรรม 
ซึ่งได้แก่ 1)ด้านผลติภณัฑ์และด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายมอีทิธพิลต่อความตัง้ใจซื้อ 2)ด้านช่องทาง
การจดัจ าหน่ายและด้านการส่งเสรมิการตลาดมอีทิธพิลต่อความเรว็ในการซื้อ  3)ด้านผลติภณัฑ์, ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่ายและด้านการส่งเสรมิการตลาดมอีทิธพิลต่อความถี่โดยเฉลี่ยในการตดัสนิใจซื้อ 
4)ดา้นผลติภณัฑ์, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและด้านการส่งเสรมิการตลาดมอีทิธพิลต่อการบอก ต่อ
การซือ้สนิคา้ นอกจากนี้สอดคลอ้งกบักมลพร นครชยักุล (2560) เรื่องปัจจยัทางการตลาด ทีม่ผีลต่อการ
ซื้อสนิคา้สมุนไพรแปรรปูของผูบ้รโิภคในจงัหวดัอุบลราชธานี กล่าวคอืดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีม่ี
ความสมัพนัธก์บัความตัง้ใจซือ้มากทีสุ่ด คอื ช่องทางการจดัจ าหน่ายทางเฟซบุ๊ก 

3. พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

ด้านพฤติกรรมข้อมูลพฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการภูมิปัญญาท้องถิ่นในพื้นที่
อุทยานธรณีโคราช(โคราชจโีอพารค์) จงัหวดันครราชสมีา พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เดินทาง
ไปยงัอ าเภอในพืน้ทีโ่คราชจโีอพารค์บ่อยหรอือาศยัอยู่ทีอ่ าเภอเมอืงนครราชสมีามากทีสุ่ด จ านวน 201 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 50.2 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เดนิทางไปยงัอ าเภอในพืน้ทีโ่คราชจโีอพารค์บ่อย
หรอือาศยัอยู่ที่อ าเภอเมอืงนครราชสมีามากที่สุด จ านวน 201 คน คดิเป็นร้อยละ 50.2 มกีารเลอืกซื้อ
ผลติภณัฑอ์าหาร เครื่องดื่มมากทีสุ่ด จ านวน 178 คน คดิเป็นรอ้ยละ 44.5 เหตุผลการซือ้เพราะตอ้งการ
สนบัสนุนซือ้สนิคา้และบรกิารภูมปัิญญาทอ้งถิน่มากทีสุ่ดถงึ 126 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.5 โดยเพือ่นเป็น
ผู้มสี่วนร่วมในการตดัสนิใจมากที่สุด จ านวน 175 คน คดิเป็นร้อยละ 43.8 ซื้อสนิค้าเมื่อเดินทางไปยงั
แหล่งท่องเทีย่ว จ านวน 155 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.8 ซือ้สนิคา้และบรกิารตามงานจดัแสดงสนิคา้สูงทีสุ่ด 
จ านวน 190 คน คดิเป็นรอ้ยละ 47.5 และเดนิทางไปซื้อดว้ยตวัเองสูงทีสุ่ด จ านวน 275 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 68.8 สอดคล้องกบัแนวคดิทฤษฎีของ Madhavan & Chandraseka. (2015) ได้ให้ความหมายของ
พฤติกรรมผู้บรโิภคว่า เป็นการศึกษากลุ่มบุคคลหรอืองค์กรและกระบวนการที่ใช้ในการเลือกใช้และ
คดัเลอืกผลติภณัฑ์และบรกิาร ประสบการณ์หรอืแนวคดิเพื่อตอบสนองความต้องการและผลกระทบที่
กระบวนการเหล่านี้มตี่อผู้บรโิภคและสงัคม พฤตกิรรมการซื้อของบุคคลและครัวเรอืนที่ซื้อผลิตภณัฑ์
เพื่อความเป็นส่วนตัวของผู้บริโภค  พฤติกรรมผู้บริโภค 6W1H คือทฤษฎีการศึกษาและวิเคราะห์
พฤติกรรมผู้บรโิภค เพื่อน ามาวางกลยุทธ์ทางการตลาด ตามหากลุ่มเป้าหมายของธุรกิจให้ยอดขาย
เตบิโตได้อย่างมปีระสทิธิภาพ ซึ่งหลกัการวเิคราะห์ของทฤษฎีนี้ประกอบไปด้วย 6W คอื Who What 
Where Why When Whom และ 1H คอื How และสอดคล้องกบัวรียุทธ สวสัดิก์จิไพโรจน์ (2561) เรื่อง
ปัจจยัทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ของผูซ้ื้อในตลาด กรณีศกึษา ตลาดน ้าดอนหวาย 
จงัหวดันครปฐม พบว่ากลุ่มตวัอย่างเลอืกซื้อสนิคา้ประเภทอาหารมากทีสุ่ด นอกจากนี้สอดคลอ้งกบัดา  
มัง่เจยีม (2560) เรื่องปัจจยัที่มผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิค้าด้านหตัถกรรมของนักท่องเที่ยวใน
ตลาดน ้าจงัหวดัสมุทรสงคราม พบว่าจุดประสงคห์รอืเหตุผลเลอืกซือ้สนิคา้คอืน าไปใชเ้อง  



 สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าและ
บรกิารภูมปัิญญาทอ้งถิน่ในพืน้ทีอุ่ทยานธรณีโคราช(โคราชจโีอพารค์) ของผูบ้รโิภคทีต่่างกนั  พบว่าการ
ทดสอบสมมติฐานด้วย ไคสสแคว์ Chi – Square Test ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ
สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อ
สินค้าและบริการภูมิปัญญาท้องถิ่นในพื้นที่อุทยานธรณีโคราช(โคราชจีโอพาร์ค)  โดยมีขนาด
ความสมัพนัธ์ด้านประชากรศาสตร์ เพศของกลุ่มตวัอย่าง(ความน่าจะเป็น) P = .004 ,อายุ  P =.001 ,
สถานภาพ P =.037 ,ระดบัการศกึษา P =.001 ,อาชพี  P =.001 หรอื .001 ซึง่น้อยกว่านยัส าคญัทีต่ ัง้ไว้
ที่ 0.05 จงึยอมรบัH1 ปฏเิสธ H0 ส่วนรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน P=.060 มากกว่า ระดบันัยส าคญัที่ตัง้ไว้ที่ 
0.05 ดงันัน้จงึ ยอมรบั H0 และปฏเิสธ H1 

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อ

สนิคา้และบรกิารภูมปัิญญาทอ้งถิน่ในพื้นทีอุ่ทยานธรณีโคราช(โคราชจโีอพารค์) ของผูบ้รโิภคทีต่่างกนั  

พบว่าการทดสอบสมมตฐิานด้วย ไคสสแคว์ Chi – Square Test ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด 

ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์(Product) ด้านราคา(Price) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย(Place) และด้านการ

ส่งเสรมิการตลาด(Promotion) ที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสนิค้าและบรกิารภูมิปัญญา

ท้องถิ่นในพื้นที่อุทยานธรณีโคราช(โคราชจีโอพาร์ค) โดยมขีนาดความสมัพนัธ์ด้านส่วนประสมทาง

การตลาดด้านผลติภณัฑ์ของกลุ่มตวัอย่าง(ความน่าจะเป็น) P =.001 , ด้านราคา P =.000 หรอื .001 , 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย P = .001ดา้นการส่งเสรมิการตลาด P =.001 ซึ่งน้อยกว่านัยส าคญัทีต่ ัง้ไว้

ที ่0.05 จงึยอมรบัH1 ปฏเิสธ H0   

 
ข้อเสนอแนะ 

 การศกึษาคน้ควา้วจิยัในครัง้นี้ เป็นเพยีงการศกึษาวจิยัปัจจยัทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้
และบรกิารภูมปัิญญาทอ้งถิน่ในพืน้ทีอุ่ทยานธรณีโคราช(โคราชจโีอพารค์) จงัหวดันครราชสมีา โดยการ
เก็บแบบสอบถามจากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 5 อ าเภอ ประกอบไปด้วยพื้นที่อ าเภอเมือง
นครราชสมีา อ าเภอเฉลมิพระเกยีรต ิอ าเภอขามทะเลสอ อ าเภอสูงเนิน และอ าเภอสคีิ้ว ซึ่งเป็นเพยีง
ผลการวจิยัพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค ยงัไม่ครอบคลุมถงึความตอ้งการของผูข้ายหรอืผูป้ระกอบการ
ในพื้นที่อุทยานธรณีโคราช(โคราชจีโอพาร์ค) จงัหวดันครราชสมีา  ดงันัน้ ผู้วจิยัจึงเสนอแนะให้มกีาร
ศกึษาวจิยัเกีย่วกบัความตอ้งการของผูข้ายหรอืผูป้ระกอบการทีม่ตี่อผลติภณัฑแ์ละบรกิารจากภูมปัิญญา
ทอ้งถิน่ต่อไป 
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