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บทคดัย่อ 
 การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด และพฤตกิรรมการซื้อของนักท่องเทีย่ว ทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อมะยงชดิที่ปลูก
ในจังหวัดนครนายก (GI) ของนักท่องเที่ยว โดยกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาในครัง้นี้  คือ 
นักท่องเทีย่วชาวไทย ทีม่อีายุตัง้แต่ 18 ปีขึน้ไป ทีเ่ดนิทางมาท่องเทีย่วในจงัหวดันครนายก เพราะ
เป็นช่วงทีม่คีวามสามารถทางการเงนิและมอีสิระในการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ จ านวน 400 คน โดยเกบ็
ขอ้มูลจากการแจกแบบสอบถามอเิล็กทรอนิกส์ผ่านช่องทางออนไลน์ (QR CODE) และใช้สถติใิน
การวเิคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าความถี ่ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน การวเิคราะหค์วาม
แปรปรวน และการวเิคราะหถ์ดถอยแบบพหุคณู อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 จากผลการวิจัย พบว่า (1) ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง  อายุระหว่าง  
27 – 35 ปี มรีะดบัการศึกษาปรญิญาตร ีประกอบอาชีพรบัราชการ มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 
10,001 – 25,000 บาท และมีภูมิล าเนาอาศัยอยู่ต่างจังหวัด  (2) ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
ในด้านอายุ อาชีพ และภูมิล าเนา ที่แตกต่างกัน มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อมะยิงชิด  
ทีแ่ตกต่างกนั (3) ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นการสง่เสรมิการขาย และดา้น
ช่องทางการจัดจ าหน่าย  มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อมะยงชิด  ร้อยละ 61.90 และ  
(5) พฤติกรรมการซื้อของนักท่องเที่ยว ด้านความถี่ในการซื้อ และด้านโอกาสในการซื้อ  
ทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อมะยงชดิ ทีแ่ตกต่างกนั  อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 

ค ำส ำคญั:   ประชากรศาสตร,์ สว่นประสมทางการตลาด, พฤตกิรรมการซือ้,                 
                กระบวนการตดัสนิใจซือ้, มะยงชดิทีป่ลูกในจงัหวดันครนายก (GI)
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ABSTRACT 

  This research aimed to study the demographic factors, marketing mix factors, and tourist 
purchasing behaviors that affected the decision-making process of purchasing longan grown in Nakhon 
Nayok Province (GI). The sample group used in this study was 400 Thai tourists aged 18 and over who 
traveled to Nakhon Nayok Province because it was the period when they had financial ability and 
freedom to make purchasing decisions. Data were collected by distributing electronic questionnaires via 
online channels (QR CODE). Statistics were used to analyze the data, including percentage, frequency, 
mean, standard deviation, test of mean using statistics to compare the difference between two and more 
than two groups of variables, test of pairwise comparison of mean differences, and multiple regression 
analysis, which were statistically significant at the 0.05 level. 

The research results found that (1) most of the respondents were female, aged 
between 27-35 years, had a bachelor's degree, worked as civil servants, had an average 
monthly income of 10,001-25,000 baht, and lived in different provinces. (2) Different 
demographic factors in terms of age, occupation, and residence had different effects on the 
decision-making process for purchasing Mayongchid. (3) Marketing mix factors in terms of 
products, sales promotion, and distribution channels had different effects on the decision-
making process for purchasing Mayongchid. (4) Tourists' purchasing behavior in terms of 
purchase purpose was to buy for personal consumption, reason for purchasing was to 
consume by themselves, group that influenced the purchase was themselves, frequency of 
purchase was less than once a month, what they wanted to buy was Mayongchid variety 
Tulaklao, and opportunity to buy was to relax/travel in Nakhon Nayok Province. (5) Tourists' 
purchasing behavior in terms of purchase frequency and opportunity had different effects on 
the decision-making process for purchasing Mayongchid. Statistically significant at the 0.05 
level 

 

Keywords: Demography, Marketing mix, Purchasing behavior,  
                Purchase decision process, Longan grown in Nakhon Nayok Province (GI) 
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ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 

    จังหวัดนครนายก มีลักษณะภูมิประเทศโดยทัว่ไปเป็นพื้นที่ราบและเป็นภูเขาสูงชัน  
โดยพืน้ทีส่่วนหนึ่งเป็นเขตรอยต่อระหว่าง 3 จงัหวดัในภาคตะวนัออก ไดแ้ก่ จงัหวดัสระบุร ีจงัหวดั
นครราชสมีา และจงัหวดัปราจนีบุร ี ซึ่งเป็นทีร่าบลุ่มและมทีรพัยากรธรรมชาตทิีอุ่ดมสมบูรณ์ จงึมี
ศกัยภาพที่โดดเด่นในเชงิการท่องเที่ยว เพราะมแีหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาตทิี่สวยงาม และยงัมี
แหล่งท่องเที่ยวเชงิวฒันธรรมประวตัศิาสตร์ ประเพณี  มกีจิกรรมทางการท่องเที่ยวที่หลากหลาย  
จงึสามารถดงึดดูนกัท่องเทีย่วใหเ้ดนิทางเขา้มาท่องเทีย่วภายในจงัหวดันครนายกไดเ้ป็นจ านวนมาก 
(บรรยายสรุปจงัหวดันครนายก, 2564) 

จงัหวดันครนายกเป็นหนึ่งในจงัหวดัภาคตะวนัออกของประเทศไทยที่มกีารปลูกมะยงชดิเป็น
จ านวนมาก เนื่ องจากสภาพภูมิอากาศและดินที่ เหมาะสมส าหรับการปลูกผลไม้ชนิดนี้   
การปลูกมะยงชิดในนครนายกเป็นกิจกรรมหลักของเกษตรกรในพื้นที่ และผลผลิตที่ได้ ก็จะมี
คุณภาพที่ดี มีเอกลักษณ์โดดเด่นแตกต่างจากที่อื่น และได้รับ GI  ของจังหวัดนครนายก   
พื้นที่ปลูกมะยงชิดและมะปรางหวาน ได้แก่ อ าเภอเมืองนครนายก อ าเภอบ้านนา และอ าเภอ 
ปากพลี มะยงชิดจะให้ผลผลิตช่วงเดือนมกราคม - มีนาคมของทุกปี (สรุปข่าวกรมส่งเสริม
การเกษตร 2567,  22 กุมภาพนัธ)์    

เนื่องจากผู้วจิยั พบปัญหาในการซื้อมะยงชดิของนักท่องเที่ยว คอื มกีารน ามะยงชิดจาก
พืน้ทีข่า้งเคยีงเขา้มาขายในจงัหวดันครนายกเป็นจ านวนมาก ในช่วงฤดูกาลเกบ็เกี่ยวมะยงชดิ โดย
แอบอ้างกบันักท่องเที่ยว “เป็นมะยงชดิของนครนายกแท้ๆ” ท าให้นักท่องเที่ยวหลายคนหลงเชื่อ
แลว้น าไปบรโิภค ซึ่งคนทีเ่คยรบัประทานจะรูร้สชาตแิละความแตกต่างอย่างด ีแต่ถ้าคนทีไ่ม่เคยซือ้
มาก่อนกอ็าจจะโดนหลอกหรอืโดนปะปนสนิคา้ไดง้่าย เช่น การวางขายมะปรางหวาน โดยบอกเป็น
มะยงชดินครนายก หรอืน ามะปรางหวานขายปนกบัมะยงชดิ ซึ่งการกระท าของรา้นคา้เหล่านี้ท าให้
เสือ่มเสยีชื่อเสยีงของจงัหวดันครนายกเป็นอย่างมาก 

จากเหตุผลดงักล่าวข้างต้น ผู้วิจยัมีความสนใจที่จะศึกษาในเรื่อง “ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจซื้อมะยงชดิที่ปลูกในจงัหวดันครนายก (GI) ของนักท่องเที่ยว” เพื่อต้องการ
ทราบว่า ปัจจยัใดทีส่่งผลต่อ “กระบวนการตดัสนิใจซื้อมะยงชดิ” และเหตุผลทีน่ักท่องเทีย่วตดัสนิใจ
ซื้อมะยงชิด เพื่อน าผลการวจิยัในครัง้นี้ไปใช้ให้เป็นประโยชน์ต่อเกษตรกรในจงัหวดันครนายก 
รวมถงึเป็นการสนับสนุนการท่องเที่ยวภายในจงัหวดันครนายก และเกษตรกรในพื้นที่ให้มรีายได้
อย่างมัน่คงและยัง่ยนื เพื่อในการช่วยขบัเคลื่อนเศรษฐกจิของประเทศ เพื่อให้จงัหวดันครนายกมี
ชื่อเสยีงเป็นที่รู้จกัในกลุ่มนักท่องเที่ยวมากขึ้น เพื่อสนับสนุนวสิาหกิจชุมชน เพื่อสนับสนุนสินค้า
เกษตรกรภายในจงัหวดันครนายก และเพือ่ความเป็นอยู่ทีด่ขีองเกษตรกรภายในจงัหวดันครนายก 



4 
 

 
วตัถปุระสงคข์องกำรวิจยั 
   1.  เพื่อศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ทีม่ีผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อมะยงชดิทีป่ลูก
ในจงัหวดันครนายก (GI) ของนกัท่องเทีย่ว 
   2.  เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาด (4P) ทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อมะยงชดิที่ปลูก
ในจงัหวดันครนายก (GI) ของนกัท่องเทีย่ว 
   3.  เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซื้อของนักท่องเที่ยว ทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อมะยงชิดที่
ปลูกในจงัหวดันครนายก (GI) ของนกัท่องเทีย่ว 
 
สมมติฐำนกำรวิจยั 
  1.  ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ี่แตกต่างกนั มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อมะยงชดิทีป่ลูก
ในจงัหวดันครนายก (GI) ของนกัท่องเทีย่ว แตกต่างกนั 
  2.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อมะยงชดิที่ปลูกใน
จงัหวดันครนายก (GI) ของนกัท่องเทีย่ว 
   3.  พฤตกิรรมการซือ้ของนกัท่องเทีย่วทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้มะยงชดิ
ทีป่ลูกในจงัหวดันครนายก (GI) ของนกัท่องเทีย่ว แตกต่างกนั 
 
ขอบเขตกำรศึกษำ 
   การวจิยัในครัง้นี้ ผู้วจิยัมขีอบเขตในการศกึษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด (4P) และพฤตกิรรมการซือ้ของนักท่องเทีย่ว ที่มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้มะยงชดิที่
ปลูกในจงัหวดันครนายก (GI) ของนักท่องเที่ยว โดยการแจกแบบสอบถามอิเล็กทรอนิกส์ผ่าน
ช่องทางออนไลน์ (QR CODE) ดงันี้ 

   1. ขอบเขตด้ำนประชำกรและกลุ่มตวัอย่ำง   
                   ประชากรที่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้ คอื นักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มีอายุตัง้แต่ 18 ปีขึ้นไป  
ที่เดินทางมาท่องเที่ยวในจังหวัดนครนายก เพราะเป็นช่วงที่มีความสามารถทางการเงินและ 
มอีสิระในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้  
   เนื่องจากว่า ผู้วิจัยไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จึงได้ท าการสุ่มตัวอย่าง  
โดยใช้สูตรค านวณของ (Cochran, 1977) ที่มีระดับความเชื่อมัน่  95% และก าหนดค่าความ
คลาดเคลื่อนไม่เกิน 5% จะได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างประมาณ 385 คน และเพื่อป้องกันความ
คลาดเคลื่อนของขอ้มลู ผูว้จิยัจงึเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างเป็น 400 คน 
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          2.  ขอบเขตด้ำนตวัแปร 
 1) ตวัแปรอสิระ (Independent Variable) ไดแ้ก่  
     (1) ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน และภูมลิ าเนา 
     (2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P) ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการขาย 
      (3) พฤตกิรรมการซื้อของนักท่องเที่ยว ได้แก่ วตัถุประสงค์ในการซื้อ เหตุผลการ
เลอืกซือ้ กลุ่มทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้ ความถีใ่นการซือ้ สิง่ทีต่อ้งการซือ้ และโอกาสในการซือ้  
             2) ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ได้แก่ กระบวนการตัดสินใจซื้อมะยงชิดที่
ปลูกในจงัหวดันครนายก (GI) ของนกัท่องเทีย่ว 
          3. ขอบเขตด้ำนพื้นท่ี  
       ผู้วจิยัได้ท าการศกึษากลุ่มตวัอย่าง ตามสถานที่ท่องเที่ยวในเขตอ าเภอเมอืงนครนายก 
จงัหวดันครนายก 
        4. ขอบเขตระยะเวลำ 
       การศกึษาครัง้นี้มรีะยะเวลาทีใ่ชใ้นการศกึษา และเกบ็ขอ้มลูกลุ่มตวัอย่าง ท าการรวบรวม
ขอ้มลู วเิคราะหข์อ้มลู และรายงานผลการศกึษา เริม่ตัง้แต่เดอืนกรกฎาคม ถงึ เดอืนธนัวาคม 2567 
 
แนวคิด ทฤษฎี และงำนวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

Hanna & Wozniak (2001) กล่าวว่า ลักษณะทางประชากรศาสตร์ หมายถึง ข้อมูลที่
เกี่ยวกบัตวับุคคล เช่น อายุ เพศ การศกึษา อาชพี รายได ้ศาสนา เชื้อชาติ มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรม
ของลูกคา้ ซึ่งเป็นลกัษณะพืน้ฐานที่นักการตลาดจะน ามาใชใ้นการพจิารณาแบ่งส่วนตลาด (Market 
Segmentation) เพื่อให้มคีวามเชื่อมโยงกบัความต้องการ ความชอบ และอตัราการใช้สนิค้าของ
ลูกคา้ 

Philip Kotler (2003) ให้ความหมายไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็น
เครื่องมอืทีส่ามารถช่วยควบคุมการตลาดได ้โดยมกีารผสมผสานเครื่องมอืต่างๆ เขา้ดว้ยกนั เพือ่ให้
ตอบสนองต่อความต้องการ และใหเ้กดิความพงึพอใจกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายมากทีสุ่ด สามารถแบ่ง
ออกเป็นกลุ่มได้ 4 กลุ่ม ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และ 
การสง่เสรมิการตลาด (Promotion)  
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Schiffman and Kanuk (1994) กล่าวไวว้่า ลูกคา้จะพจิารณาเกี่ยวกบักระบวนการตดัสนิใจ 
และพฤติกรรมทางกายภาพ เป็นการเกิดขึ้นในช่วงระยะเวลาใดเวลาหนึ่งเท่านัน้ ซึ่งท าให้เกิด
พฤตกิรรมการซือ้ตามบุคคล โดยเน้นท าความเขา้ใจกบัผูบ้รโิภค 

Philip Kotler (2003) กล่าวว่า กระบวนการตดัสนิใจซื้อ หมายถงึ กระบวนการทีบุ่คคลหรอื
องคก์รเลอืกสนิคา้หรอืบรกิารทีต่อ้งการจะซือ้ โดยการตดัสนิใจนัน้มหีลายปัจจยัทีม่บีทบาทแตกต่าง
กนั เช่น ความต้องการของผูซ้ื้อ, ขอ้มูลเกี่ยวกบัสนิคา้หรอืบรกิาร, ราคา, ความพงึพอใจ, และปัจจยั
อื่นๆ เช่น การรวีวิหรอืค าแนะน าจากผูอ้ื่น การตดัสนิใจซื้อจะมคีวามซบัซ้อนแตกต่างกนัไป ขึน้อยู่
กบัประเภทของสนิคา้ทีต่อ้งการซือ้ 

จุรพีร ช้อนทอง (2563) ได้ศกึษา ปัจจยัที่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อน ้าผลไม้พรอ้ม
ดื่ม ตรากรนีเมท ของผู้บรโิภคในจงัหวดัราชบุรี พบว่า ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ด้านเพศ อายุ 
การศกึษา รายได้ ไม่มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อ ส่วนปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ด้านอาชีพ  
มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ 

ธษิณา อุ่นไพร (2564) ไดศ้กึษา กลยุทธ์ทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตัดสนิใจซื้อ
น ้าดื่มบรรจุขวดในอ าเภอนครไทย จงัหวดัพิษณุโลก พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น 
เพศหญงิ มพีฤตกิรรมผูบ้รโิภคสว่นใหญ่ใหร้ะดบัความจ าเป็นในน ้าดื่มอยู่ในระดบัปานกลาง 

พชัรพร ค าใส (2565) ได้ศกึษา ปัจจยัการซื้อสนิค้าออนไลน์ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลือก
ร้านค้าของผู้บรโิภค พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อมากที่สุดไป
น้อยทีสุ่ด คอื ดา้นราคา การสง่เสรมิการขาย ดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 

วิธีกำรด ำเนินกำรวิจยั 

การศกึษาวจิยัเรื่อง ปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อมะยงชดิที่ปลูกในจงัหวดั
นครนายก (GI) ของนักท่องเทีย่ว เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยใชว้ธิกีาร
สุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) และใช้วิธีการสร้างแบบสอบถาม
อิเล็กทรอนิกส์ผ่านช่องทางออนไลน์ (Questionnaire) (QR CODE) เป็นเครื่องมอืเพื่อเก็บรวบรวม
ขอ้มลู จากผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 5 สว่น 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ (ขอ้มูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม) 
ทัง้หมด 6 ข้อ ได้แก่ 1) เพศ 2) อายุ 3) ระดับการศึกษา 4) อาชีพ 5) รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
6) ภูมลิ าเนา ใชม้าตรวดัแบบ Nominal หรอื Ordinal Interval Ratio 

 
 
 



7 
 

           ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์
ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการขาย โดยผู้ตอบแบบสอบถาม
เลือกตอบได้เพยีงค าตอบเดียวจาก 5 ค าตอบ ใช้มาตรวดัแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating 
scale) 5 ระดบั ซึง่ใชว้ธิแีบบลเิคริท์ (Likert’s scale) 

             ส่วนท่ี 3 ขอ้มลูพฤตกิรรมการซื้อของนักท่องเทีย่ว ประกอบดว้ย วตัถุประสงคใ์นการ
ซื้อ เหตุผลการเลอืกซื้อ กลุ่มที่มอีทิธพิลต่อการซื้อ ความถี่ในการซื้อ สิง่ที่ต้องการซื้อ และโอกาสใน
การซื้อ โดยผู้ตอบแบบสอบถามเลือกตอบได้เพียงค าตอบเดียวจาก 4 ค าตอบ ใช้มาตรวดัแบบ 
Nominal หรอื Ordinal Interval Ratio 

           ส่วนท่ี 4 ข้อมูลกระบวนการตดัสนิใจซื้อมะยงชิดที่ปลูกในจงัหวดันครนายก (GI) 
ของนกัท่องเทีย่ว ประกอบดว้ย การรบัรูปั้ญหาความตอ้งการ การคน้หาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก 
การตดัสนิใจซื้อ และพฤตกิรรมหลงัการซื้อ โดยผูต้อบแบบสอบถามเลอืกตอบไดเ้พยีงค าตอบเดยีว
จาก 5 ค าตอบ ใชม้าตรวดัแบบมาตราสว่นประมาณค่า (Rating scale) 5 ระดบั ซึง่ใชว้ธิแีบบลเิคริท์ 
(Likert’s scale)  

               ส่วนท่ี 5 แบบสอบถามทีเ่กีย่วขอ้งกบัขอ้เสนอแนะและความคดิเหน็เพิม่เตมิ 

 ในการศึกษาครัง้นี้ ได้มีการทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) ของค าถาม โดยให้
ผูท้รงคุณวุฒ ิจ านวน 3 ท่าน ตรวจสอบความสมบูรณ์ของเนื้อหา และจากนัน้กน็ ามาตรวจสอบความ
เชื่อมัน่ของเครื่องมือ (Reliability) โดยการวิเคราะห์ แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’ s 
Coefficient Alpha) ซึ่งต้องมคี่ามากกว่า 0.70 ขึ้นไป จะถอืว่าแบบสอบถามนัน้ มคี่าความเชื่อมัน่ที่
ยอมรบัได ้ค านวณผ่านโปรแกรมคอมพวิเตอรส์ าเรจ็รูป SPSS ค่าทีค่ านวนไดเ้ท่ากบั 0.93 จากการ
ทดลองตอบแบบถาม จ านวน 40 คน 

ผลกำรวิจยั 

ส่วนท่ี 1 จากการศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามทัง้หมดจ านวน 
400 คน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง จ านวน 240 คน คดิเป็นร้อยละ 60.0  
มอีายุระหว่าง 27-35 ปี จ านวน 167 คน คดิเป็นรอ้ยละ 41.8 มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีจ านวน 
233 คน คดิเป็นรอ้ยละ 58.3 มอีาชพีรบัราชการ จ านวน 122 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.5 มรีายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืนระหว่าง 10,001 - 25,000 บาท จ านวน 248 คน คดิเป็นร้อยละ 62.0 และมภีูมลิ าเนาอยู่
ต่างจงัหวดั จ านวน 287 คน คดิเป็นรอ้ยละ 71.8 
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ส่วนท่ี 2 จากการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P) ที่มีผลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และ  
ด้านการส่งเสรมิการขาย พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อ 
ในภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด (X̅ = 4.24) ส าหรบัรายด้านของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
สรุปไดด้งันี้ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ ในภาพรวม พบว่า มีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด อยู่ในระดับ 
มากที่สุด (X ̅= 4.42) เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า มะยงชิดนครนายกมีรสชาติอร่อยและเป็น
เอกลกัษณ์เฉพาะ มคี่าเฉลีย่สูงสุด (X ̅= 4.46) และมะยงชดินครนายกเป็นที่ยอมรบัและเป็นที่นิยม  
มคี่าเฉลีย่ต ่าสุด (X̅ = 4.37) 

2.ด้านราคา ในภาพรวม พบว่า มีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดับมาก 

(X ̅= 4.13) เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า ราคามะยงชดิมคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพ มคี่าเฉลี่ยสูงสุด 
(X ̅= 4.17) และราคามะยงชดิคุม้ค่า เมื่อเทยีบกบัปรมิาณ มคี่าเฉลีย่ต ่าสุด (X̅ = 4.07) 

3.ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ในภาพรวม พบว่า มีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
อยู่ในระดบัมาก (X ̅= 4.20) เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า สถานที่จ าหน่ายมป้ีายบ่งบอกอย่างชดัเจน  
มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (X ̅= 4.24) และสถานที่จ าหน่ายมีหลากหลาย เช่น ตลาด, ห้างสรรพสินค้า, 
ซุปเปอรม์ารเ์กต็ มคี่าเฉลีย่ต ่าสุด (X̅ = 4.18) 

4.ดา้นการส่งเสรมิการขาย ในภาพรวม พบว่า มปัีจจยัสว่นประสมทางการตลาดอยู่ในระดบั
มากที่สุด (X ̅= 4.24) เมื่อพจิารณารายข้อพบว่า มกีารประชาสมัพนัธ์มะยงชิดนครนายกผ่านสื่อ
ออนไลน์ เช่น Website, Facebook มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (X ̅= 4.25) และผู้ขายให้ลูกค้าชิมมะยงชิด
นครนายกก่อนการตดัสนิใจซือ้ มคี่าเฉลีย่ต ่าสุด (X̅ = 4.22) 

ส่วนท่ี 3 จากการศึกษาพฤติกรรมการซื้อมะยงชิดที่ปลูกในจงัหวดันครนายก (GI) ของ
นักท่องเที่ยว ทัง้หมดจ านวน 400 คน พบว่า วตัถุประสงค์ในการซื้อ คือ ซื้อมารบัประทานเอง 
จ านวน 214 คน คดิเป็นร้อยละ 53.5 เหตุผลการเลอืกซื้อ คอื บรโิภคเอง จ านวน 208 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 52.0 กลุ่มทีม่อีทิธพิลต่อการซื้อ คอื ตนเอง จ านวน 288 คน คดิเป็นรอ้ยละ 72.0 ความถี่ใน
การซื้อ คอื น้อยกว่า 1 ครัง้/เดอืนจ านวน 218 คน คดิเป็นรอ้ยละ 54.5 สิง่ทีต่้องการซื้อ คอื มะยงชดิ
สายพนัธุ์ทูลเกลา้ จ านวน 299 คน คดิเป็นรอ้ยละ 74.8 และโอกาสในการซื้อ คอื มาพกัผ่อน/ท่องเที่ยว
ในจงัหวดันครนายก จ านวน 178 คน คดิเป็นรอ้ยละ 44.5 
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ส่วนท่ี 4 จากการศกึษากระบวนการตดัสนิใจซื้อมะยงชดิที่ปลูกในจงัหวดันครนายก (GI) 
ของนกัท่องเทีย่ว ประกอบดว้ย การรบัรูปั้ญหาความตอ้งการ การคน้หาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก 
การตดัสนิใจซื้อ และพฤตกิรรมหลงัการซื้อ พบว่ากระบวนการตดัสนิใจซื้อมะยงชดิทีป่ลูกในจงัหวดั
นครนายก (GI) ของนักท่องเที่ยว ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก  (X̅ = 4.19) ส าหรบัรายด้านของ
กระบวนการตดัสนิใจซือ้ สรุปไดด้งันี้ 

1.การรบัรู้ปัญหาความต้องการ ในภาพรวม พบว่า มกีระบวนการตดัสนิใจซื้ออยู่ในระดบั
มาก (X ̅= 4.17) เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า ท่านตดัสนิใจซือ้มะยงชดินครนายก เพราะท่านเคยทาน
มาก่อน มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (X ̅= 4.27) และเมื่อท่านต้องการสัง่มะยงชิดนครนายกอีกครัง้ ท่านจะ
ตดัสนิใจซือ้ผ่านช่องทาง Facebook, Website มคี่าเฉลีย่ต ่าสุด (X̅ = 4.05) 

2.การค้นหาข้อมูล ในภาพรวม พบว่า มีกระบวนการตัดสินใจซื้ออยู่ ในระดับมาก 

(X ̅= 4.19) เมื่อพจิารณารายข้อพบว่า ท่านมกัจะเปรยีบเทียบข้อมูลสนิค้าและราคาประกอบการ
ตดัสนิใจซื้อมะยงชดินครนายกเสมอ มคี่าเฉลีย่สูงสุด (X ̅= 4.17) และท่านมกัจะหาขอ้มูลจากอนิฟลู
เอนเซอรแ์ละเวบ็ไซต์ต่างๆ เพื่อประกอบการตดัสนิใจซื้อมะยงชดินครนายกเสมอ  มคี่าเฉลีย่ต ่าสุด 
(X̅ = 4.00) 

3.การประเมินทางเลือก ในภาพรวม พบว่า มีกระบวนการตัดสินใจซื้ออยู่ในระดับ 
มากที่สุด (X ̅= 4.31) เมื่อพจิารณารายข้อพบว่า ท่านตดัสนิใจซื้อมะยงชิดนครนายก เพราะเป็น
ผลไม้ขึ้นชื่อของจังหวัดนครนายก มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (X ̅= 4.39) และท่านตัดสินใจซื้อมะยงชิด
นครนายก เพราะมปีระโยชน์ต่อร่างกาย มคี่าเฉลีย่ต ่าสุด (X̅ = 4.23) 

4.การตัดสินใจซื้อ  ในภาพรวม พบว่า มีกระบวนการตัดสินใจซื้ออยู่ ในระดับมาก  
(X ̅= 4.15) เมื่อพจิารณารายข้อพบว่า ท่านตดัสนิใจซื้อมะยงชิดนครนายก เพราะรูปทรง สสีนัที่
สวยงามของมะยงชดิ มคี่าเฉลี่ยสูงสุด (X ̅= 4.27) และท่านตดัสนิใจซื้อมะยงชดินครนายก เพราะ
ท่านทานเป็นประจ าและดตี่อสุขภาพ มคี่าเฉลีย่ต ่าสุด (X̅ = 4.08) 

5.พฤติกรรมหลังการซื้อ ในภาพรวม พบว่า มีกระบวนการตัดสินใจซื้ออยู่ในระดับ 
มากที่สุด (X ̅= 4.22) เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า อนาคตท่านจะกลับมาซื้อมะยงชิดที่จังหวัด
นครนายก มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (X ̅= 4.31) และท่านใช้สื่อออนไลน์ส่วนตัว เช่น Facebook, TikTok  
ในการประชาสมัพนัธถ์งึมะยงชดินครนายก มคี่าเฉลีย่ต ่าสุด (X̅ = 4.07) 
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กำรอภิปรำยผลกำรวิจยั 
ผลการวจิยัสามารถอภปิรายผลตามวตัถุประสงคไ์ดด้งันี้ 

1. จากการศึกษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ที่มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อมะยงชิดที่
ปลูกในจงัหวดันครนายก (GI) ของนกัท่องเทีย่ว พบว่า 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้มะยงชดิทีป่ลูกใน
จงัหวดันครนายก (GI) ของนักท่องเทีย่ว แตกต่างกนั พบว่า กระบวนการตดัสนิใจซื้อด้านช่วงอายุ 
มีความแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 นักท่องเที่ยวที่มีอายุ 27-35 ปี  
มกีระบวนการตดัสนิใจซือ้สงูกว่าช่วงอายุอื่น เพราะคนช่วงอายุน้ีจะมปีระสบการณ์ผ่านโซเชยีลมเีดยี
มาก นักท่องเที่ยวในวัยนี้ส่วนใหญ่จะถ่ายภาพและโพสต์ในสิ่งที่น่าสนใจ การทานมะยงชิดจึง
กลายเป็นประสบการณ์ที่แชร์ได้ง่าย และให้ความส าคญักบัสุขภาพและการเลือกทานอาหารที่มี
ประโยชน์ ก็จะดึงดูดนักท่องเที่ยวให้มาซื้อมะยงชิดได้ง่าย และท าให้กลุ่มนักท่องเที่ยวในวัยนี้
สามารถตดัสนิใจซื้อไดอ้ย่างรวดเรว็ ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคดิดา้นประชากรศาสตรข์อง Hanna and 
Wozniak 2001 ทีร่ะบุว่าลกัษณะดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อที่
แตกต่างกนั และแต่ละปัจจยัในดา้นประชากรศาสตรก์็มคีวามตอ้งการและกระบวนการตดัสนิใจซื้อที่
แตกต่างกนั โดยกลุ่มอายุทีแ่ตกต่างกนัจะมสีถานะทางการเงนิทีไ่ม่เหมอืนกนั เช่น วยัรุ่นทีเ่ริม่เขา้สู่
การท างานใหม่ ก็จะมรีายได้ที่ยงัไม่มัน่คง ในขณะที่วยัผู้ใหญ่ที่ท างานและมรีายได้มากขึ้น และมี
ความสามารถในการตัดสินใจซื้อสินค้าที่มีมูลค่าสูงขึ้น  ส าหรับกลุ่มคนที่มีอายุน้อยมักจะใช้
เทคโนโลยใีนการค้นหาข้อมูลและตดัสนิใจซื้อสนิค้าอย่างรวดเร็วผ่าน แอปพลิเคชนัหรอืโซเชยีล
มเีดยี ซึ่งต่างจากกลุ่มคนอายุมาก ทีช่อบการชอ็ปป้ิงในรา้นหรอืผ่านเวบ็ไซตท์ีเ่ชื่อถอืได ้และใชเ้วลา
ในการศกึษาขอ้มูล หรอืสอบถามความคดิเหน็ก่อนการตดัสนิใจซื้อ จงึท าใหเ้กดิความแตกต่างกนัใน
กระบวนการตดัสนิใจซือ้ในแต่ละช่วงวยั ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สุกานดา ถิน่ฐาน (2562) 

2. จากการศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดที่มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้มะยงชดิที่
ปลูกในจงัหวดันครนายก (GI) ของนกัท่องเทีย่ว พบว่า  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อมะยงชดิที่ปลูกในจงัหวดั
นครนายก (GI) ของนกัท่องเทีย่ว ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
ด้านการส่งเสรมิการขาย มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อมะยงชิดที่ปลูกในจงัหวดันครนายก (GI) 
ของนักท่องเที่ยว โดยมี ด้านผลิตภัณฑ์ เป็นปัจจัยที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อมากที่สุด 
เพราะว่า มะยงชดินครนายกมรีสชาตทิี่อร่อยและมคีวามเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะของผลไม้  ท าให้มี
ความโดดเด่นให้ด้านรสชาติและเป็นที่ชื่นชอบของผู้บริโภคมากที่สุด  ซึ่งมีผลต่อกระบวนการ
ตดัสนิใจซื้อของนักท่องเที่ยว ซึ่งสอดคล้องกบัทฤษฎีของ Kotter, Philip 2003 ที่ระบุว่าปัจจยัส่วน
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ประสมทางการตลาด คือ การให้ความส าคญัของการตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภค 
มุ่งเน้นไปทีก่ลยุทธก์ารตลาดและแนวทางในการสรา้งความสมัพนัธก์บัลูกคา้ในระยะยาว รวมทัง้การ
พฒันากลยุทธ์ทีช่่วยใหธุ้รกจิสามารถแข่งขนัในตลาดที่มกีารแข่งขนัสูงได้ ซึ่งสอดคลอ้งกบัการวจิยั
ของ จุรพีร ชอ้นทอง (2563) ไดท้ าการศกึษาเรื่องปัจจยัทีส่่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อของน ้า
ผลไม้พร้อมดื่ม ตรากรีนเมท ของผู้บริโภคในจงัหวดัราชบุรี พบว่า ปัจจยัด้านส่วนประสมทาง
การตลาดทีส่่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อน ้าผลไมพ้รอ้มดื่ม ตรากรนีเมท ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ์ 
ดา้นราคา ดา้นสถานทีจ่ดัจ าหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการตลาด รวมทัง้ สอดคลอ้งกบัการวจิยัของ 
พชัรพร ค าใส (2565) ไดท้ าการศกึษาเรื่องปัจจยัการซื้อสนิคา้ออนไลน์ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืก
ร้านค้าของผู้บรโิภค พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อมากที่สุดไป
น้อยทีสุ่ด คอื ดา้นราคา การสง่เสรมิการขาย ดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  

3. จากการศึกษาพฤติกรรมการซื้อของนักท่องเที่ยว ที่มผีลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ
มะยงชดิทีป่ลูกในจงัหวดันครนายก (GI) ของนกัท่องเทีย่ว พบว่า  

พฤตกิรรมทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของนกัท่องเทีย่ว ไดแ้ก่ วตัถุประสงคใ์นการซื้อ 
เหตุผลการเลอืกซื้อ กลุ่มทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้ ความถีใ่นการซือ้ สิง่ทีต่อ้งการซือ้ และโอกาสในการซื้อ 
มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้มะยงชดิทีป่ลูกในจงัหวดันครนายก (GI) ของนกัท่องเทีย่ว โดยกลุ่ม
ทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้ มพีฤตกิรรมการซือ้ดว้ยตนเองเป็นการตดัสนิใจทีเ่กดิจากความตอ้งการสว่นตวั
และประสบการณ์ของผูบ้รโิภคทีม่ตี่อสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ โดยจะไม่ต้องพึง่พาค าแนะน าจากผูอ้ื่น 
มกีารศึกษาข้อมูลและการตดัสนิใจซื้ออย่างรอบคอบตามความสะดวกและความชอบส่วนตัว ซึ่ง
สอดคล้องกบัทฤษฎีของ Shiffman & Kanuk 1994 ที่ระบุว่าปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจของ
ผูบ้รโิภค รวมทัง้กระบวนการทีผู่บ้รโิภคใชใ้นการเลอืกซื้อสนิคา้และบรกิารต่างๆเน้นทีก่ารท าความ
เขา้ใจถงึกระบวนการคดิและปัจจยัทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อ เช่น ความต้องการ ความเชื่อ 
และค่านิยม ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ เอกณฐั อยู่คงศกัดิ ์(2567) ไดท้ าการศกึษาเรื่องพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซื้อและทศันคติของผูบ้รโิภคทีม่ตี่อบตัรคอนเสริต์ในประเทศไทย ไดแ้ก่ ปัจจยัแรงจูงใจ
ดา้นสุนทรยีภาพ, ดา้นออกจากชวีติประจ าวนั, ดา้นทกัษะศลิปิน และดา้นดนตรีมคีวามพเิศษ สง่ผล
ต่อโอกาสในการซื้อบตัรคอนเสริ์ต รวมทัง้ สอดคล้องกบัการวจิยัของ ธิษณา อุ่นไพร (2564) ได้
ท าการศกึษาเรื่องกลยุทธ์ทางการตลาดที่มผีลพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อน ้าดื่มบรรจุขวดในอ าเภอ
นครไทย จงัหวดัพษิณุโลก พบว่า พฤตกิรรมส่วนใหญ่ของผู้บรโิภคอยู่ในระดบัปานกลาง โดยให้
ระดบัความจ าเป็นของน ้าดื่ม มคีวามส าคญัและความสะอาดเป็นประเดน็หลกัในการเลอืกซื้อ หาซื้อ
น ้าดื่มบรรจุขวดจากร้านค้าใกล้บ้าน เลือกซื้อน ้าบรรจุขวดปรมิาณ 600 มล. มคีวามถี่ในการซื้อ  
1-2 ครัง้/สปัดาห ์และสว่นใหญ่ซือ้น ้าดื่ม 2-3 ยีห่อ้ สลบักนัตามความสะดวก ตามล าดบั 
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ข้อเสนอแนะ 

ขอ้เสนอแนะจากการวจิยั 
จากการศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อมะยงชดิที่

ปลูกในจงัหวดันครนายก (GI) ของนักท่องเที่ยว พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่  
ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการขาย ซึ่งปัจจยัเหล่านี้มี
ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ แต่ดา้นราคา มคี่าเฉลีย่ต ่าสุด (X̅ = 4.13) ผูว้จิยัจงึมขีอ้เสนอแนะเพื่อ
พฒันาสว่นประสมทางการตลาดในดา้นราคา ดงันี้ 

1. ควรมีการสนับสนุนผลิตภัณฑ์ การแปรรูปมะยงชิด เช่น การท าเป็นขนมหรืออาหาร  
จะช่วยให้เกษตรกรสามารถเข้าถึงตลาดได้สะดวกและเพิ่มมูลค่าผลผลิต และผู้บรโิภคยงัเข้าถึง
สนิคา้ไดม้ากขึน้ 

2. ควรมกีารสร้างโอกาสในการซื้อมะยงชดิ โอกาสในการซื้อจะเพิม่ขึ้นหากมกีารส่งเสริม
การตลาด เช่น การลดราคา หรอืการจัดโปรโมชัน่ หรอืการแนะน ารูปแบบของผลติภณัฑ์แปรรูป 
เช่น น ้ามะยงชดิ หรอื ขนมมะยงชดิ 

3. ควรมกีารสรา้งการรบัรู ้และการท าการตลาดผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น การไลฟ์สดสนิคา้
จะมกีารส่งฟรเีฉพาะผู้ที่ส ัง่ซื้อในไลฟ์สดเท่านัน้ สามารถเพิม่โอกาสในการกระจายสินค้าเพื่อให้
ผู้บริโภคเข้าถึงและซื้อมะยงชิดได้ง่ายขึ้น หรือการขายมะยงชิดผ่าน Website TikTok Facebook 
สามารถเพิม่โอกาสในการซือ้มะยงชดิไดเ้พิม่ขึน้เช่นกนั 

4. ควรมกีารตัง้ราคาโปรโมชัน่ในช่วงที่มสีนิค้าปรมิาณมากๆ เช่น ลดราคา 5% หรอื 10% 
เพื่อดงึดูดลูกค้าให้ตดัสนิใจซื้อทนัที หรอืการจดัเป็นแพค็เกจ็ เพื่อกระตุ้นการขาย โดยการจดัเซ็ท
สนิคา้จะท าใหลู้กคา้รูส้กึว่ามขีอ้เสนอทีด่มีากขึน้ และอาจท าใหส้นิคา้ขายไดเ้รว็ขึน้ 

จากการศึกษาพฤติกรรมการซื้อของนักท่องเที่ยว ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ  
มะยงชดิทีป่ลูกในจงัหวดันครนายก (GI) ของนกัท่องเทีย่ว พบว่า พฤตกิรรมการซือ้ของนกัท่องเทีย่ว 
ไดแ้ก่ วตัถุประสงคใ์นการซื้อ เหตุผลการเลอืกซื้อ กลุ่มทีม่อีทิธพิลต่อการซื้อ ความถี่ในการซื้อ สิง่ที่
ต้องการซื้อ และโอกาสในการซื้อ ซึ่งปัจจยัเหล่านี้มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อ แต่ดา้นโอกาสใน
การซื้อ มคี่าร้อยละต ่าสุด (sig = 0.00) ผู้วจิยัจึงมขี้อเสนอแนะเพื่อพฒันาพฤติกรรมการซื้อของ
นกัท่องเทีย่วในดา้นโอกาสในการซือ้ ดงันี้ 

1. การมโีปรโมชัน่หรอืส่วนลดพเิศษในช่วงที่นักท่องเที่ยวเยี่ยมชมสถานที่นัน้ๆ สามารถ
กระตุ้นใหน้ักท่องเทีย่วตดัสนิใจซื้อสนิค้าได้ง่ายขึ้น เช่น การลดราคา เมื่อซื้อครบ 5 กโิลกรมัขึ้นไป
การจดัโปรโมชัน่ เซท็ชุดสุดคุม้ เพือ่เป็นของขวญัและของฝาก 
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2. การใหค้วามสะดวกในการซือ้ เช่น การมรีา้นคา้ออนไลน์ หรอืการช าระเงนิทีส่ะดวกสบาย 
หรอืช่องทางการช าระเงนิทีง่า่ย จะท าใหพ้ฤตกิรรมการซือ้ของนกัท่องเทีย่วมแีนวโน้มทีส่งูขึน้ 

3. การมีบรรยากาศและสถานที่ในการเลือกซื้อสินค้า เช่น ร้านขายของฝากหรือแหล่ง 
ช็อปป้ิงในสถานที่ท่องเที่ยวจะมีผลกระทบต่อการตดัสินใจซื้อสินค้าของนักท่องเที่ยว เนื่องจาก
สถานทีท่ีม่กีารตกแต่งสวยงามหรอืมสีภาพแวดลอ้มทีด่งึดดูและกระตุน้ใหเ้กดิการตดัสนิใจซื้อสนิคา้
ไดง้า่ยขึน้ 

4. การที่นักท่องเที่ยวจะซื้อของฝากให้กับครอบครัวหรือเพื่อนๆ ในช่วงทริป เช่น  
ของฝากจากสถานทีท่่องเทีย่ว หรอืสนิคา้ทอ้งถิน่ทีส่ะทอ้นถงึพืน้ทีท่ี่ไดไ้ปท่องเทีย่วมา 

5. นักท่องเที่ยวมกีารตดัสนิใจซื้อสนิค้าโดยได้รบัการแนะน าจากเพื่อนหรอืคนในท้องถิ่น 
เช่น การแนะน ารา้นคา้ทีน่่าสนใจ หรอืการบอกต่อของทีร่ะลกึทีม่คีุณค่าในพืน้ที่ 

 
ข้อเสนอแนะในกำรศึกษำในครัง้ต่อไป 

1. ควรมกีารศกึษาในเรื่องทางการเกษตรเพื่อพฒันาการผลติ ศกึษาวธิกีารเพาะปลูกและ
ดูแลรกัษามะยงชิดให้มีผลผลิตที่มคีุณภาพสูง เช่น การควบคุมโรคและแมลง การใช้เทคโนโลยี
สมยัใหม่ในการเกษตร โดยการใชน้ ้าหมุนเวยีนในระบบเกษตรอนิทรยี์ 

2. ควรมกีารศกึษาในเรื่องคุณค่าทางโภชนาและสุขภาพ การบรโิภคมะยงชดิ เช่น วติามนิ 
แร่ธาตุ และสารต้านอนุมูลอิสระ เพื่อส่งเสริมความเข้าใจในประโยชน์ของการบริโภคมะยงชิด  
ส าหรบัผูท้ีต่อ้งการดแูลตนเองทางดา้นสุขภาพ 

3. ควรมกีารศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการเลอืกซื้อและบรโิภคมะยงชดิ รวมถงึปัจจยั
ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ เช่น รสชาต ิความสดใหม่ และราคา 

4.ควรมกีารศกึษาเกี่ยวกบัความเหมาะสมของสภาพแวดล้อมที่ส่งผลต่อการเจรญิเติบโต
ของมะยงชดิ เช่น อุณหภูม ิปรมิาณน ้า และแสงแดด 
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