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This research aimed to 1) examine the strategic marketing mix of gift shop 
entrepreneurs in Petchaburi 2) study the factors that influence the buying decisions of Thai 
tourists visiting souvenirs shop in Petchaburi, and 3) propose a guideline to develop a marketing 
mix strategy for souvenirs shop in Petchaburi. Data was collected using questionnaire to Thai 
tourists visiting souvenir shop in Petchaburi (n = 400) and in-depth interviews with 8 souvenir shops 
managers. Data was analyzed and reported in the percentage, mean and standard deviation. 

It was found all of the souvenir shop using marketing mix (4P's) strategy in doing 
business. All of the marketing mix factors such as product, promotion, place and price affected 
the majority of Thai tourists’ decision to buy goods.  

The guideline to develop a marketing mix strategy for souvenir shops in Petchaburi 
including: focus on quality of products and inform customers about food nutrition; promote 
variety of goods by tasting that may help in selling and sale persons with hospitality mind to 
service customers; provide clear sign board of the shop; staff on duty that service customers in 
parking lot and clean the toilet are necessary; and pricing the products that match its quality and 
should put the price on every package.     
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บทที ่1 
บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีความส าคญัต่อประเทศไทย สามารถ
สร้างรายไดใ้นการน าเงินตราต่างประเทศเขา้สู่ระบบเศรษฐกิจของประเทศไทย ท าให้เกิดผลพวง
ทางธุรกิจท่ีต่อเน่ืองตามมาจากการท่องเท่ียว โดยมีธุรกิจหลากหลายประเภทไดรั้บประโยชน์จาก
การท่ีมีนกัท่องเท่ียวนิยมเขา้มาท่องเท่ียวในประเทศไทย เช่น ธุรกิจท่ีพกัแรม ธุรกิจการขนส่ง ธุรกิจ
สินคา้ของท่ีระลึก ธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม ธุรกิจน าเท่ียว และธุรกิจอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวกบัการท่องเท่ียว 
ไดแ้ก่ ธุรกิจจดัการประชุมสัมมนา ธุรกิจการจดัแสดงนิทรรศการและสินคา้ ธุรกิจเช่าซ้ือลิขสิทธ์ิ 
ธุรกิจการบนัเทิงและนนัทนาการ (บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา, 2555) ธุรกิจท่ีเก่ียวกบัการท่องเท่ียวมีการ
ขยายตวัอยา่งต่อเน่ือง และสร้างรายไดใ้หก้บัประเทศไทย ผูป้ระกอบการและชุมชนในทอ้งถ่ิน 

จากสถิติของกรมการท่องเท่ียวปี 2557 นักท่องเท่ียวชาวไทยและนักท่องเท่ียว
ชาวต่างชาติทั้งท่ีพกัคา้งคืนและเดินทางไปกลบัในวนัเดียว เดินทางท่องเท่ียวในประเทศไทยรวม
227,226,499 คน แบ่งเป็นนกัท่องเท่ียวชาวไทย 169,903,946 คน และนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ 
57,322,553 คน ทั้งน้ีค่าใช้จ่ายของนักท่องเท่ียวชาวไทยและนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท าให้เกิด 
รายไดจ้ากการท่องเท่ียวรวม 1,604,241.13 ลา้นบาท นกัท่องเท่ียวมีค่าใชจ่้ายในการท่องเท่ียวเฉล่ีย 
2,978.33 บาทต่อคนต่อวนั มีสัดส่วนค่าใชจ่้ายในการซ้ือของท่ีระลึกเฉล่ีย 596.05 บาทต่อคนต่อวนั 
(กรมการท่องเท่ียว, 2558) นอกจากน้ีการท่องเท่ียวยงัช่วยกระตุน้ให้มีการน าทรัพยากรท่ีมีอยูใ่นแต่
ละทอ้งถ่ินน ามาใช้ประโยชน์อย่างกวา้งขวาง เช่น น ามาผลิตเป็นงานหัตถกรรม งานถกัทอ ซ่ึง
สามารถขายเป็นของท่ีระลึกส าหรับนกัท่องเท่ียวไดอี้กดว้ย (ฉนัทชั  วรรณถนอม, 2552) 

จงัหวดัเพชรบุรีอยู่ห่างจากกรุงเทพมหานครเป็นระยะทางท่ีไม่ไกลมาก เดินทางโดย
รถยนตใ์ชเ้วลาประมาณ 2 ถึง 3 ชัว่โมง จงัหวดัเพชรบุรีมีธรรมชาติและภูมิประเทศหลากหลายทั้ง
ภูเขา ท่ีราบ ลุ่มแม่น ้า ตลอดจนชายฝ่ังทะเลดา้นอ่าวไทย ท าใหจ้งัหวดัเพชรบุรีมีสถานท่ีท่องเท่ียวท่ี 
มีช่ือเสียงมากมายหลายรูปแบบ เช่น ชายหาด ทะเล น ้าตก ถ ้า นอกจากแหล่งท่องเท่ียวทางธรรมชาติ 
เช่น อุทยานแห่งชาติแก่งกระจาน อุทยานแห่งชาติเขาพะเนินทุ่ง ถ ้าเขายอ้ย หาดเจา้ส าราญ หาดปึก
เตียน ชายหาดชะอ าแลว้   ยงัมีแหล่งท่องเท่ียวทางดา้นโบราณคดีและประวติัศาสตร์ เช่น พระราชวงั
บนพระนครคีรี (เขาวงั) พระราชนิเวศน์มฤคทายวนั พระรามราชนิเวศน์ (วงับ้านปืน) ท า ให้
นักท่อง เ ท่ียว เลือกท่ีจะไปพักผ่อนในช่วงว ันหยุดหรือเทศกาลต่างๆ ท่ีจังหวัดเพชรบุ รี
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(ส านกังานจงัหวดัเพชรบุรี, 2558) 
จากสถิติของกรมการท่องเท่ียวปี 2557 จงัหวดัเพชรบุรีมีนักท่องเท่ียวชาวไทยและ

นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ ท่ีเดินทางมาท่องเท่ียวทั้งไปเช้าเยน็กลบัและคา้งคืนรวม 5,700,319 คน 
แบ่งเป็นนกัท่องเท่ียวชาวไทย จ านวน 5,253,509 คน และนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ จ านวน 446,810 
คน มีรายไดจ้ากการท่องเท่ียว 19,117.01 ลา้นบาท นกัท่องเท่ียวมีค่าใช้จ่ายในการท่องเท่ียวเฉล่ีย 
1,877.20 บาทต่อคนต่อวนั มีสัดส่วนในการใช้จ่ายซ้ือของท่ีระลึก 343.63 บาทต่อคนต่อวนั  
(กรมการท่องเท่ียว, 2558) ของท่ีฝากและของท่ีระลึกจึงเป็นส่ิงท่ีน ารายไดใ้ห้จุดหมายปลายทางท่ี
เป็นแหล่งท่องเท่ียวเช่นกนั 

จงัหวดัเพชรบุรีมีร้านของท่ีระลึกตั้งอยู่สองฝ่ังริมถนนสายเพชรเกษม ตั้งแต่อ าเภอเขา
ยอ้ยถึงอ าเภอชะอ า สินคา้ท่ีมีช่ือเสียงของจงัหวดัเพชรบุรี ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ท่ีท าจากไมต้าล เช่น แกว้
น ้า แจกนั พดัใบตาล ผลิตภณัฑท่ี์ท าจากป่านศรนารายณ์ เช่น กระเป๋า รองเทา้ หมวก นอกจากน้ียงัมี
ขนมหวานท่ีท าจากตาลโตนดท่ีข้ึนช่ือในเร่ืองของความหวาน ความหอม ซ่ึงตาลโตนดถูกใช้เป็น
วตัถุดิบหลกัในการท าขนมต่างๆ ท่ีมีช่ือเสียงและเป็นเอกลกัษณ์ตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบนั เช่น ขนม
หมอ้แกง ขา้วตูมะพร้าวอ่อน ขนมบา้บ่ิน ขนมอาลวั เป็นตน้ โดยขนมท่ีกลายเป็นสัญลกัษณ์ของ
จงัหวดัเพชรบุรี คือ ขนมหมอ้แกง 
  ธุรกิจร้านของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบุรีมีการแข่งขนัสูง มีคู่แข่งรายใหม่เขา้มาแย่งส่วน
แบ่งทางการตลาดเพิ่มข้ึน เห็นไดจ้ากมีร้านของท่ีระลึกตั้งอยู่สองฝ่ังริมถนนสายเพชรเกษมหลาย
ร้าน ทั้งฝ่ังขาข้ึนกรุงเทพและฝ่ังขาล่องใตซ่ึ้งอาจส่งผลให้ร้านของท่ีระลึกบางร้านมียอดขายท่ีลดลง 
หรือมีบางร้านท่ีต้องปิดธุรกิจไป การศึกษาเร่ืองแนวทางการพฒันากลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาด ส าหรับร้านของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบุรี ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่ีระลึก จะเป็น
ประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการท่ีสามารถน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวิจยัมาเป็นแนวทางในการก าหนดกล
ยุทธ์ ปรับปรุงและพฒันาธุรกิจให้ตอบสนองกบัความตอ้งการของนกัท่องเท่ียว และช่วยให้ธุรกิจ
สามารถด ารงอยูไ่ดท้่ามกลางสภาพแวดลอ้มท่ีเปล่ียนแปลงไปไดดี้ยิง่ข้ึน 
 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1. เพื่อศึกษากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านของท่ีระลึก
จงัหวดัเพชรบุรี 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในการเลือกซ้ือ
ของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบุรี 
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3. เพื่อเสนอแนวทางการพฒันากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับร้านของท่ี
ระลึกจงัหวดัเพชรบุรี 

 
ขอบเขตของการวจัิย 

การวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัไดศึ้กษาเร่ือง “แนวทางการพฒันากลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด
ส าหรับร้านของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบุรี” ซ่ึงเป็นการศึกษาเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณโดยไดก้ าหนด
ขอบเขตการวจิยัดงัต่อไปน้ี 

1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
ศึกษาแนวคิดของท่ีระลึก กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) พฤติกรรม

ผูบ้ริโภค กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค รวมถึงงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อเป็นแนวทางการ
พฒันากลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด ส าหรับร้านของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบุรี 

2. ขอบเขตดา้นพื้นท่ี 
ผูว้ิจยัเลือกศึกษาร้านของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบุรีเน่ืองจากเป็นจงัหวดัท่ีมีช่ือเสียงใน

ดา้นแหล่งท่องเท่ียวท่ีมีความหลากหลาย ทั้งดา้นประวติัศาสตร์ ทะเล ภูเขา ท าให้เป็นท่ีรู้จกัของ
นักท่องเท่ียวจ านวนมาก และเป็นจงัหวดัท่ีอยู่ไม่ไกลจากกรุงเทพฯ ท าให้นักท่องเท่ียวมีความ
สะดวกในการเดินทางมาท่องเท่ียว และแวะซ้ือสินคา้ท่ีร้านของท่ีระลึกท่ีมีอยูจ่  านวนมากในจงัหวดั
เพชรบุรี 

3. ขอบเขตดา้นประชากร ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา แบ่งเป็น 2 กลุ่ม ดงัน้ี 
3.1 ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการร้านของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบุรีจ านวน 8

แห่ง โดยใช้แบบแผนการเลือกตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เป็นร้านท่ีติดริมถนน
เพชรเกษม สังเกตเห็นไดง่้าย นกัท่องเท่ียวมีความสะดวกในการแวะซ้ือสินคา้ และทางร้านยินดีให้
ขอ้มูลในการสัมภาษณ์ ไดแ้ก่ ร้านแม่กิมไล,้ ร้านนนัทวนั, ร้านชิดชนก, ร้านรักษิณา, ร้านฉนัทิศา, 
ร้านแม่บุญลน้, ร้านพนัธ์สุข ฟู้ด แอนด ์ฟาร์ม, ร้านพอ่เข่ง 

3.2 นกัท่องเท่ียวชาวไทย ท่ีมาท่องเท่ียวจงัหวดัเพชรบุรี จ  านวน 5,253,509 คน  จึง
ใชสู้ตรของ Yamanae ในการหาขนาดตวัอยา่ง ไดข้นาดตวัอยา่งจ านวน 400 คน และใชก้ารสุ่มกลุ่ม
ตวัอย่างแบบโควตา โดยเก็บขอ้มูลนกัท่องเท่ียวจากร้านของท่ีระลึกท่ีสัมภาษณ์ 8 แห่ง แห่งละ 50 
คน 

4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา 
ผูว้จิยัใชเ้วลาในการศึกษาและเก็บรวบรวมขอ้มูล ตั้งแต่เดือนธนัวาคม 2558 ถึงเดือน

กรกฎาคม 2559 
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ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
1. เพื่อทราบถึงกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านของท่ีระลึก

จงัหวดัเพชรบุรี 
2. เพื่อทราบถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในการเลือก

ซ้ือของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบุรี 
3. เพื่อเป็นขอ้มูลให้กบัผูป้ระกอบการร้านของท่ีระลึกในพื้นท่ีต่าง ๆ ท่ีมีความสนใจ

น าไปปรับปรุงและพฒันาร้านของท่ีระลึกของตนเอง 
 
นิยามศัพท์ 

1. กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) หมายถึง เคร่ืองมือท่ีธุรกิจน ามาใชเ้พื่อให้
บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาด ซ่ึงน ามาสู่ความตอ้งการหรือการตดัสินใจซ้ือของท่ีระลึกของ
นกัท่องเท่ียวประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และ
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

2. ของท่ีระลึก หมายถึง สินคา้ท่ีมีการซ้ือขายโดยเก็บไวเ้ป็นของตนเองเพื่อระลึกถึง
สถานท่ีท่ีเคยไปท่องเท่ียวมา หรือมอบให้แก่ผูใ้กลชิ้ดเพื่อให้เกิดการระลึกถึงหรือนึกถึงต่อกนัซ่ึง
แบ่งประเภทของท่ีระลึกได ้ดงัน้ี 1) ประเภทของบริโภค เช่น อาหาร เคร่ืองด่ืม ขนม 2) ประเภท
ประโยชน์ใช้สอย เช่น เคร่ืองมือเคร่ืองใช้ ผลิตภณัฑ์พื้นบา้นท่ีท าจากวสัดุในทอ้งถ่ิน  3) ประเภท
ประโยชน์ตกแต่ง เช่น เคร่ืองประดบัตกแต่งร่างกาย หรือตกแต่งอาคารสถานท่ี 

3. นกัท่องเท่ียว หมายถึง นักท่องเท่ียวชาวไทย ท่ีเดินทางจากท่ีพกัของตนเองไปยงั
สถานท่ีต่าง ๆ ในจงัหวดัเพชรบุรี ท่ีมาแบบคา้งคืนหรือไปกลบัภายในวนัเดียวกนั 
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กรอบแนวคิดในการวจัิย 

 
ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดในการวจิยั  

 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
-  เพศ 
- อาย ุ
-   ระดบัการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายไดต้่อเดือน 

     

 

พฤตกิรรมการเลือกซ้ือของทีร่ะลกึ 
- ผูร่้วมเดินทาง 
- วตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือของท่ีระลึก 
- ประเภทของท่ีระลึกท่ีเลือกซ้ือ 
- จ านวนของท่ีระลึกท่ีเลือกซ้ือในแต่ละคร้ัง 
- ค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือของท่ีระลึกเฉล่ียต่อคร้ัง 
- ปัจจยัท่ีมีผลในการท าให้ท่านใชเ้วลาในร้านขาย

ของท่ีระลึกนานข้ึน 
- ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือของท่ีระลึก 

    

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
- ดา้นผลิตภณัฑ ์
- ดา้นราคา 
- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
- ดา้นการส่งเสริมการตลาด  

 

 
 

แนวทางการพฒันา 

กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 

ส าหรับร้านของทีร่ะลกึ 

จังหวดัเพชรบุรี 
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บทที ่2 

วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 

การศึกษาเร่ืองแนวทางการพฒันากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับร้านของท่ี
ระลึกจงัหวดัเพชรบุรี มีการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 

1. แนวคิดเก่ียวกบัของท่ีระลึก 
2. แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
3. แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
4. แนวคิดเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
5. แผนพฒันาจงัหวดัเพชรบุรี(พ.ศ.2557-2560) 
6. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
แนวคิดเกีย่วกบัของทีร่ะลกึ 

ความเป็นมาของ “ของทีร่ะลกึ” 
ในยคุแรก มนุษยมี์การแลกเปล่ียนแบ่งปันส่ิงของกนัมาเป็นระยะเวลานาน โดยส่ิงท่ีให้

กนัในช่วงแรกอาจเป็นปัจจยัส าคญัในการด ารงชีวติ เช่น อาหาร เคร่ืองนุ่งห่ม เคร่ืองมือ เคร่ืองใช ้ซ่ึง
มีส่วนท าให้ผูรั้บเกิดการระลึกถึงหรือนึกถึงต่อกนัและก่อให้เกิดความพึงพอใจร่วมกนัทั้งผูใ้ห้และ
ผูรั้บกล่าวไดว้่าพฤติกรรมการให้ส่ิงของท่ีน ามาซ่ึงการระลึกถึงหรือนึกถึงนั้น เป็นจุดเร่ิมตน้ของ
รูปแบบ “ของท่ีระลึก” ท่ีมีอยูใ่นปัจจุบนั ของท่ีระลึกจะมีการมอบให้ในโอกาสต่าง ๆ และเป็นของ
ท่ีมีคุณค่าทางจิตใจท่ีผูใ้ห้มีต่อผูรั้บและมีอิทธิพลต่อความรู้สึกของมนุษย์ จากสภาพสังคมท่ี
เปล่ียนแปลงไป ท าใหข้องท่ีระลึกท่ีเคยท าข้ึนเพื่อแจกจ่ายหรือแบ่งปันให้กบัผูอ่ื้น ไดถู้กผลิตข้ึนเพื่อ
จ าหน่ายและมีการพฒันารูปแบบและคุณภาพสินคา้ให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค (สนไชย 
ฤทธิโชติ, 2551: 3-4) 

ความหมายของ “ของทีร่ะลกึ” 
ของท่ีระลึกสามารถแยกค าจ ากดัความหรือแยกความหมายออกไดเ้ป็น 2 ค า คือ “ของ” 

หมายถึง ส่ิงต่าง ๆ และ “ระลึก” หมายถึง คิดถึงหรือนึกถึง (ราชบณัฑิตสถาน, 2556: 179-982) 
ดงันั้น ของท่ีระลึก จึงหมายถึง ส่ิงของท่ีท าให้เกิดความระลึกถึงหรือนึกถึง นอกจากน้ียงัมีผูใ้ห้
ความหมายหรือค าท่ีคลา้ย ๆ กนั ดงัน้ี 
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ของท่ีระลึก หมายถึง ส่ิงท่ีแสดงเอกลกัษณ์และแสดงถึงภูมิปัญญาของชุมชนในทอ้งถ่ิน
ผา่นการประดิษฐผ์ลิตภณัฑอ์อกมาในรูปแบบต่าง ๆ เพื่อน าไปเป็นของท่ีระลึกและของฝากให้กบัผู ้
ใกล้ชิด ในปัจจุบนัประเทศไทยมีสินค้าเพื่อน าไปเป็นของท่ีระลึกและของฝากท่ีมีความโดดเด่น
ทางดา้นเอกลกัษณ์ และความประณีตสวยงามเป็นท่ียอมรับทัว่โลก (สุภาวดี ชาวผา้ขาว, 2548) 

ของท่ีระลึก หมายถึง ของท่ีผลิตข้ึนมาเพื่อมอบให้แก่กัน แต่ปัจจุบันผลิตข้ึนเพื่อ
จ าหน่ายใหก้บันกัท่องเท่ียวท่ีซ้ือเก็บไวเ้ป็นของท่ีระลึก หรือซ้ือไวเ้พื่อน าไปฝากเป็นของขวญัใหก้บั
ผูอ่ื้น (ภาดล อามาตย,์ 2550: 13) 

ของฝาก หมายถึง การน าส่ิงของ เช่น อาหาร เคร่ืองนุ่งห่ม เคร่ืองมือ เคร่ืองใช ้ไปให้กบั
บุคคลใดบุคคลหน่ึงดว้ยความเสน่ห์หา ความคิดถึงหรือนึกถึง โดยไม่มีการน าส่ิงของอ่ืนมาแลก 
เปล่ียน หรือเป็นการให้ในเชิงธุรกิจ ของท่ีระลึกและของฝากน้ีจะน าไปให้แก่ผูใ้กลชิ้ด เช่น ญาติ พี่
นอ้ง เพื่อน ๆ ซ่ึงเป็นการใหเ้ปล่าโดยไม่คิดมูลค่า หรือซ้ือเก็บไวเ้ป็นของตนเองเพื่อเป็นการระลึกถึง
สถานท่ีท่ีไดเ้คยไปท่องเท่ียวมา (ณฐันพิมพ ์ทีฆะสุข, 2552: 23) 

ช่ือท่ีใช้เรียกของท่ีระลึกอาจแตกต่างกนัไปตามโอกาสต่างๆ เช่น ถา้มอบให้เพื่อตอบ
แทนแก่ผูม้าร่วมงานหรือร่วมกิจกรรมต่าง ๆ เช่น งานแต่งงาน งานศพ เรียกว่า “ของช าร่วย” หรือ 
“ของแถมพก” ถา้มอบใหผู้ท่ี้รักและนบัถือ เรียกวา่ “ของก านลั” หรือ “ของฝาก” ถา้น าส่ิงของให้แก่
เจา้ของขวญัเม่ือเสร็จพิธีท าขวญัหรือให้ในเวลาอ่ืนเพื่อเป็นการถนอมขวญัหรือเพื่ออธัยาศยัไมตรี 
เช่น วนัปีใหม่ วนัเกิด วนัแต่งงาน เรียกวา่ “ของขวญั” การจะเรียกช่ือหรือการให้ส่ิงของต่าง ๆ ใน
โอกาสใดก็ตาม จุดหมายท่ีแทจ้ริงของการให้ส่ิงของเหล่านั้น คือ เพื่อการกระตุน้เตือนหรือเนน้ย  ้า
ความทรงจ าของผูรั้บ ซ่ึงอยูใ่นขอบข่ายของ “ของท่ีระลึก”นัน่เอง (สนไชย ฤทธิโชติ, 2551: 2-3) 

ประเภทของทีร่ะลกึ 
แบ่งตามคุณค่าแห่งการน าไปใช ้ได ้4 ประเภท 
1. ของที่ระลึกประเภทของบริโภคของท่ีระลึกท่ีอยู่ในรูปลักษณะของ “อาหาร” 

เน่ืองจากอาหารเป็นปัจจยัส าคญัในการด ารงชีวติและมีการแลกเปล่ียนแบ่งปันกนัมาตั้งแต่ในยุคแรก
ปัจจุบนัของท่ีระลึกประเภทบริโภคไดรั้บความนิยมจากผูซ้ื้อเพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ เน่ืองจากมีการพฒันา
รูปแบบ รสชาติ การเก็บรักษา และบรรจุภณัฑ ์ใหมี้ความสวยงามและมีคุณภาพมากข้ึน ซ่ึงนอกจาก
จะใชใ้นการด ารงชีวิตแลว้ยงัน ามามอบให้แก่กนัในรูปแบบของขวญั ของช าร่วย ของฝาก และของ
ท่ีระลึก เช่น กระเชา้ผลไม ้กระเชา้ขนมหวาน กระเชา้ผกัสลดั เป็นตน้ 

2. ของทีร่ะลกึประเภทประโยชน์ใช้สอยในอดีตมีการซ้ือขายแลกเปล่ียนแบ่งปันส่ิงของ
ประเภทเคร่ืองมือเคร่ืองใช้ เพื่อน าไปใช้งานท่ีเก่ียวกับการด ารงชีวิตประจ าวนั แต่มีเคร่ืองมือ
เคร่ืองใชบ้างชนิดท่ีท าข้ึนมาโดยใชว้สัดุท่ีทรงคุณค่าและมีการตกแต่งลวดลายสีสันสวยงามต่างจาก
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รูปแบบท่ีใช้กนัทัว่ไปเคร่ืองมือเคร่ืองใช้น้ีจึงถูกน าไปเป็นของท่ีระลึกและประดับมากกว่าการ
น าไปใช้งาน ของท่ีระลึกประเภทน้ี ได้แก่ ผลิตภณัฑ์พื้นบา้นต่างๆเช่น นาฬิกา เชิงเทียน โคมไฟ 
ตะเกียง เป็นตน้ 

3. ของที่ระลึกประเภทประโยชน์ตกแต่ง สร้างข้ึนเพื่อตอบสนองความตอ้งการด้าน
ร่างกายแลว้ ยงัมีประโยชน์ในการสนองตอบดา้นจิตใจ เช่น ใชเ้ป็นเคร่ืองประดบัตกแต่งร่างกาย ใช้
ตกแต่งอาคารสถานท่ีในพิธีการต่าง ๆ 

4. ของที่ระลึกประเภทวัตถุทางศิลปะ สร้างสรรค์ข้ึนโดยศิลปินผูอ้อกแบบเพียงคน
เดียวด้วยวิธีการต่าง ๆ จนส าเร็จเป็นงานศิลปะ แต่เดิมศิลปินถ่ายทอดศิลปะผ่านศิลปวตัถุเพื่อ
แสดงออกทางด้านอารมณ์และความรู้สึก มากกว่าจะมุ่งสร้างเพื่อประโยชน์ในการซ้ือขาย
แลกเปล่ียน ภายหลงัภาวะเศรษฐกิจและสังคมเปล่ียนแปลงไป ท าให้ศิลปินหรือผูส้ร้างงานศิลปะ 
หนัมาผลิตและสร้างผลงานเพื่อซ้ือขายมากข้ึน ซ่ึงส่วนใหญ่ผลงานหรือศิลปวตัถุเหล่าน้ีจะน าไปใช้
ในการตกแต่งมากกวา่ประโยชน์อยา่งอ่ืน 

ปัจจุบนัความนิยมของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไป จากท่ีเคยช่ืนชอบในการใชผ้ลิตภณัฑ์ท่ี
มีความโดดเด่นและมีความสวยงามมีการใช้วสัดุท่ีทรงคุณค่าเพื่อความพึงพอใจ กลายเป็นเพื่อ
เสริมสร้างความพิเศษใหต้นเอง ดงันั้น ของท่ีระลึกท่ีมีความสวยงามท่ีใชส้ าหรับการประดบัตกแต่ง
จึงไม่เพียงพออีกต่อไป ตอ้งสามารถใช้ประโยชน์ไดจ้ริงและเหมาะสมกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
ในปัจจุบนั (ปนดัดา มนูรัษฎา, 2555: 48) 

จากการศึกษาสรุปได้ว่า “ของท่ีระลึก” หมายถึง ส่ิงของท่ีเก็บไวเ้ป็นท่ีระลึก หรือ
ส่ิงจูงใจท่ีท าให้เราคิดถึงหรือนึกถึงรวมถึงส่ิงของประเภท อาหาร เคร่ืองนุ่งห่ม เคร่ืองมือ เคร่ืองใช ้
ท่ีน าไปให้ผูใ้กล้ชิด เช่น ญาติ พี่น้อง เพื่อน ๆ ท าให้ผูรั้บเกิดการระลึกถึงหรือนึกถึงต่อกนั และ
ก่อให้เกิดความพึงพอใจร่วมกนัทั้งผูใ้ห้และผูรั้บ “ของท่ีระลึก” ใช้เรียกช่ือแตกต่างกันไปตาม
โอกาสท่ีให้ดังน้ี ถ้าให้ของตอบแทนผูม้าร่วมงานหรือร่วมกิจกรรม เช่น งานแต่งงาน งานศพ 
เรียกว่า "ของช าร่วย" หรือ “ของแถมพก” ถ้ามอบของให้แก่ผูท่ี้รักและนบัถือ เรียก "ของก านัล" 
หรือ “ของฝาก” และของท่ีมอบให้กนัเพื่ออธัยาศยัไมตรี เช่น วนัปีใหม่ วนัเกิด วนัแต่งงาน เรียกวา่ 
"ของขวญั" 
 
แนวคิดเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจุบนัการด าเนินธุรกิจตอ้งมีการแข่งขนักนัเพื่อให้ไดม้าซ่ึงลูกคา้หรือยอดขายสินคา้ 
ดงันั้น ธุรกิจจึงตอ้งมีเคร่ืองมือหรือเทคนิคท่ีใชต่้อสู้กบัคู่แข่งขนั และเคร่ืองมือหรือเทคนิคอยา่งหน่ึง
ท่ีนกัการตลาดคิดข้ึนมา ไดแ้ก่ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) ซ่ึงเป็นองค์ประกอบ
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ส าคญัในการด าเนินงานการตลาด เป็นปัจจยัท่ีสามารถควบคุมได ้กิจการตอ้งสร้างส่วนประสมทาง
การตลาดให้เหมาะสมกบัแต่ละธุรกิจ ส่วนประสมทางการตลาดท่ีเป็นท่ีรู้จกัและเป็นพื้นฐานท่ีสุด
คือ 4P’s ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริม
การตลาด (Promotion) โดยทุกตวัมีความส าคญัเท่าเทียมกนั แต่ทั้งน้ีข้ึนอยู่กบัเจา้ของธุรกิจว่าจะ
ก าหนดกลยทุธ์โดยเนน้ท่ีเร่ืองใดมากกวา่ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายท่ีเลือกไว ้

ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีบริษทัน ามาใช้ปฏิบติั

เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด ไดแ้ก่ 4P’s คือ ผลิตภณัฑ์ ราคา สถานท่ีจ าหน่าย และการ
ส่งเสริมการขาย (Kotler, อา้งถึงใน พิบูล ทีปะปาล, 2545: 42) 

ปัจจยัทางการตลาด เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีแสดงถึงลกัษณะของปัจจยัทางการตลาดท่ีสามารถ
ควบคุมได้ และเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ส่ิงกระตุน้
ดา้นผลิตภณัฑ์ ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา ส่ิงกระตุน้ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และส่ิงกระตุน้ดา้นส่งเสริม
การขาย ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดเป็นองคป์ระกอบท่ีมีความส าคญัอยา่งมากในการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ (มหิศร ดิเรกลาภ, 2550: 34) 

ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการสามารถควบคุมได ้
ซ่ึงมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ผูป้ระกอบการด าเนินการกบัส่วนประสมต่าง ๆ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์
ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด โดยมีเจตนาเพื่อให้ผูบ้ริโภคหรือลูกคา้มี
ความประสงคใ์นการซ้ือสินคา้กบัตน (ประภาพร จ าชาติ, 2553: 49) 

ส่วนประกอบของส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) 
1. ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นส่ิงท่ีนักการตลาดใช้สนับสนุนกระบวนการสร้างคุณค่า

ของลูกคา้ เป็นสินคา้ท่ีจบัตอ้งได้หรือบริการท่ีจบัตอ้งไม่ได ้ซ่ึงผลิตภณัฑ์อาจเป็น บุคคล สถานท่ี 
หน่วยงาน หรือสถาบนั ผลิตภณัฑต์อ้งอาศยัส่ิงต่าง ๆ เพื่อสร้างความแตกต่างใหผ้ลิตภณัฑ์เหนือกวา่
คู่แข่ง และน าเสนอแบบแผนการสร้างคุณค่าผ่านตวัผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ ตราสินคา้ การบรรจุหีบห่อ 
การรับประกนั คุณภาพ การออกแบบ ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ เม่ือลูกคา้เห็นผลิตภณัฑ ์
ลูกค้าสามารถรับรู้และเข้าใจว่าผลิตภณัฑ์จะช่วยให้บรรลุผลประโยชน์ท่ีลูกค้าให้ความส าคญั
อยา่งไร ส่ิงส าคญัอนัดบัแรกก่อนการพฒันากลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑคื์อตลาดเป้าหมาย ท่ีนกัการตลาด
ตอ้งแบ่งส่วนตลาด ระบุรายละเอียด และเลือกส่วนตลาดให้ชดัเจน เพื่อจะไดน้ าเสนอผลิตภณัฑ์ให้
สอดคลอ้งกบัการใหคุ้ณค่าและตลาดเป้าหมายของลูกคา้ (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2555: 201-202) 
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ประเภทของผลติภัณฑ์  
1. ผลิตภณัฑ์ผูบ้ริโภค (Consumer Products) หมายถึง สินคา้ท่ีลูกคา้ซ้ือไปใช้เอง

หรือใชภ้ายในครัวเรือนสามารถแบ่งได ้ดงัน้ี 
1.1 ผลิตภณัฑ์สะดวกซ้ือ (Convenience Products) เป็นสินคา้ท่ีลูกคา้ใชเ้วลาใน

การตดัสินใจซ้ือไม่มาก ซ้ือทนัทีเม่ือพบสินคา้ ซ้ือบ่อยคร้ัง และราคาไม่แพง กลยุทธ์ทางการตลาด
ส าหรับผลิตภัณฑ์สะดวกซ้ือ ต้องน าสินค้าไวใ้นสถานท่ีท่ีสะดวกและพร้อมตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ทนัที เช่นยาสระผม สบู่ ผงซกัฟอก 

1.2 ผลิตภณัฑ์เปรียบเทียบซ้ือ (Shopping Products) เป็นสินคา้ท่ีลูกคา้ใช้เวลา
พิจารณาตดัสินใจซ้ือค่อนขา้งนาน โดยจะมีการเปรียบเทียบขอ้มูล คุณภาพ ราคา และประโยชน์ท่ี
ไดรั้บจากสินคา้ เพื่อใหไ้ดสิ้นคา้ท่ีพึงพอใจท่ีสุด เช่น คอมพิวเตอร์ โทรทศัน์ เฟอร์นิเจอร์ 

1.3 ผลิตภณัฑ์เจาะจงซ้ือ (Specialty Products) เป็นสินคา้ท่ีลูกคา้มีความตั้งใจ 
เจาะจงซ้ือสินคา้นั้น และลูกคา้ยอมเสียเวลาในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทน้ี ส่วนใหญ่เป็นสินคา้ท่ีมี
ลกัษณะเฉพาะหรือมีตราท่ีโดดเด่นแตกต่างจากคู่แข่งชดัเจน เช่น นาฬิกา รถยนต ์กลอ้งท่ีมีราคาแพง 

1.4 ผลิตภณัฑ์ไม่แสวงซ้ือ (Unsought Products) เป็นสินคา้ท่ีลูกค้าอาจรู้จกั
หรือไม่รู้จกั หรือไม่รู้ข้อมูลเก่ียวกับสินค้านั้น ท าให้ลูกค้าไม่ต้องการซ้ือสินค้า นอกจากมีการ
ส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณา การใชพ้นกังานขายท่ีให้ขอ้มูลและจูงใจให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้ เช่น 
การประกนัภยั การบริการโลงศพ 

2. ผลิตภณัฑ์อุตสาหกรรม (Industrial Products) หมายถึง สินคา้หรือบริการท่ีผูใ้ช้
ในอุตสาหกรรมเป็นผูซ้ื้อเพื่อน าไปใช้ในการผลิตหรืออ านวยความสะดวกในการด าเนินกิจการ
สามารถแบ่งไดด้งัน้ี 

2.1 สินทรัพยถ์าวรท่ีตอ้งมีการติดตั้ง (Installations) เป็นทรัพยสิ์นท่ีมีขนาดใหญ่ 
ราคาสูง มีความจ าเป็นต่อกระบวนการอ่ืน ๆ และเป็นสินคา้ท่ีใชใ้นการขยายการผลิตของธุรกิจ เช่น 
อาคาร เคร่ืองจกัร ลิฟต ์คอมพิวเตอร์ 

2.2 เคร่ืองมือและอุปกรณ์ (Accessory Equipment) เป็นส่วนประกอบหรือส่ิงท่ี
ใชใ้นการผลิตในโรงงานหรือใชด้ าเนินงานในส านกังาน มีมูลค่าไม่สูงและมีอายุการใชง้านไม่มาก 
เช่น  เคร่ืองมือไฟฟ้า เคร่ืองพิมพดี์ด เคร่ืองแฟกซ์ 

2.3 วตัถุดิบ (Raw Materials) เป็นส่ิงท่ีป้อนเขา้สู่กระบวนการผลิตท่ีมาจากการ
เกษตรกรรม เช่น ไข่ ผกั ผลไม ้หรือเกิดข้ึนเองตามธรรมชาติ เช่น ป่าไม ้ปลา ยางพารา 

2.4 ช้ินส่วนประกอบ (Components) เป็นช้ินส่วนท่ีผ่านการแปรสภาพจาก
วตัถุดิบและน าไปเป็นส่วนประกอบในการผลิตสินคา้อ่ืนต่อไป เช่น มอเตอร์รถยนต ์ยางรถยนต ์
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2.5 วัสดุใช้สอย (Supplies) เป็นวัสดุอุปกรณ์ท่ีใช้ในการด าเนินงานของ
ส านกังานและระบบสนบัสนุนการผลิต มีอายุการใชง้านสั้น ราคาไม่แพง และไม่ไดเ้ป็นส่ิงจ าเป็น
ต่อการผลิตมากนกั ซ่ึงอยู่ในลกัษณะการบ ารุงรักษา การซ่อม และการปฏิบติังาน เช่น กาว จาระบี 
น ้ามนัเคร่ือง หมึกคอมพิวเตอร์ ปากกา ดินสอ  

2.6 บริการต่าง ๆ (Services) เป็นการสนบัสนุนหรืออ านวยความสะดวกในการ
ด าเนินงานของธุรกิจ ไดแ้ก่ การบริการใหค้  าปรึกษาทางการบริหาร การให้บริการดา้นการออกแบบ 
การบริการด้านการบ ารุงรักษา เช่น บริษทัรักษาความปลอดภยั  ส านักงานท่ีให้ค  าปรึกษาด้าน
กฎหมาย 

2. ราคา (Price) เป็นตวัแปรส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสิน 
ใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นหน่วยท่ีใชว้ดัคุณค่าของส่ิงของท่ีน ามาแลกเปล่ียนราคาอาจหมายถึงท่ีมาและ
รายไดข้องธุรกิจ หรือหมายถึงจ านวนเงินท่ีจ่ายไปเพื่อซ้ือสินคา้และบริการ ราคาท่ีสูงกวา่ราคาตลาด
อาจส่ือถึงคุณค่าของสินค้าท่ีเหนือกว่าสินค้าอ่ืน หรือส่ือถึงความขาดแคลนของอุปทานเม่ือ
เปรียบเทียบกบัอุปสงค์ท่ีมีอยู่ในตลาด ราคาท่ีต ่ากว่าราคาตลาดอาจส่ือถึงคุณภาพของสินคา้ท่ีดอ้ย
กวา่สินคา้อ่ืนท่ีมีในตลาด ดงันั้นการก าหนดราคาตอ้งพิจารณาองคป์ระกอบหลายอยา่ง เช่น ตน้ทุน
การผลิต คู่แข่งขนั ผูบ้ริโภค สภาพเศรษฐกิจ เป็นตน้ ธุรกิจจึงตอ้งใช้กลยุทธ์การตั้งราคาในแบบ
ต่างๆ เพื่อใหส้อดคลอ้งกบักลุ่มผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัไป (ภาวณีิ กาญจนาภา, 2554: 183) 

ปัจจัยในการก าหนดกลยุทธ์การตั้งราคา 
1. องค์กรธุรกิจ(Company) การตั้งราคาควรส่งเสริมหรือท าให้องค์กรธุรกิจบรรลุ

วตัถุประสงค์รวมขององคก์ร เช่น เพื่อเพิ่มยอดขาย หรือสร้างความเป็นผูน้ าดา้นคุณภาพของสินคา้ 
และสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคก์ารตลาด กลยทุธ์และส่วนประสมการตลาด 

2. ลูกคา้ (Customer) ธุรกิจตอ้งเขา้ใจการตอบสนองของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อระดบัราคา
ต่าง ๆเช่น เม่ือราคาสินคา้และบริการเพิ่มข้ึนความตอ้งการซ้ือจะลดลงหรือ เม่ือราคาสินคา้และ
บริการลดลงความตอ้งการซ้ือจะเพิ่มข้ึน แต่บางคร้ังสินคา้และบริการบางประเภทท่ีมีราคาสูงข้ึน
กลบัท าให้ความตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการเพิ่มข้ึน เน่ืองจากสินคา้ดงักล่าวมุ่งแสดงฐานะของ
ผูบ้ริโภคมากกวา่ประโยชน์ในการใชง้าน นอกจากน้ี ผูบ้ริโภคยงัมีความไวต่อการเพิ่มข้ึนของราคา
สินคา้มากกวา่การลดลงของราคาสินคา้ ซ่ึงมีผลให้การเพิ่มราคาสินคา้มีแนวโนม้สูญเสียลูกคา้ของ
ธุรกิจไดม้ากกวา่การเพิ่มข้ึนของจ านวนลูกคา้ท่ีเกิดจากการลดราคาสินคา้ 

3. ตน้ทุน (Cost) ไดแ้ก่ ตน้ทุนคงท่ีและตน้ทุนผนัแปร ซ่ึงเป็นปัจจยัในการก าหนด
ราคาต ่าสุดของสินคา้ท่ีสามารถจ าหน่ายได ้
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4. สมาชิกในช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel Members) วตัถุประสงคแ์ละกลยุทธ์
ในการตั้งราคาตอ้งสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชป้ระเภทและชนิดของคนกลางในช่องทางการ
จดัจ าหน่าย เช่น ถา้ธุรกิจเนน้ความส าคญัเร่ืองภาพลกัษณ์ ช่ือเสียง คุณภาพสินคา้ ธุรกิจควรใช้คน
กลางท่ีสามารถส่งเสริมและสนบัสนุนสินคา้ของธุรกิจ เพื่อรักษาระดบัราคาสินคา้ใหอ้ยูใ่นระดบัสูง  

5. การแข่งขนั (Competition) ธุรกิจควรให้ความสนใจในการตั้งราคาของสินค้า
ตน้ทุนและลกัษณะสินคา้ของคู่แข่งท่ีมีในตลาด เช่น ถ้าธุรกิจมีสินคา้ท่ีมีคุณค่าเหนือกว่าคูแข่งก็
สามารถตั้งราคาเหนือกวา่คู่แข่งได ้ถา้เป็นการขายสินคา้ท่ีไม่มีความแตกต่างกนั การตั้งราคาจะถูก
ก าหนดโดยอุปสงคแ์ละอุปทานของตลาด ผูข้ายจึงไม่ตอ้งลดราคาเน่ืองจากราคาสินคา้ของตนอยูใ่น
ระดบัราคาตลาดแลว้ แต่ควรสร้างสินคา้ใหมี้ความแตกต่างจากธุรกิจอ่ืนในตลาดเดียวกนั 

กลยุทธ์การตั้งราคาผลติภัณฑ์ 
1. กลยุทธ์การตั้งราคาสูง (Skimming Pricing Strategy) เพื่อเก็บเก่ียวส่วนเกินจาก

ผูบ้ริโภคท่ีจ่ายค่าสินคา้ในราคาสูงใชก้บัระยะเร่ิมตน้วงจรชีวิตผลิตภณัฑ์ ท่ีธุรกิจน าผลิตภณัฑ์ใหม่
ออกสู่ตลาด 

2. กลยุทธ์การตั้งราคาแบบเจาะตลาด (Penetration Pricing Strategy) เป็นการตั้ง
ราคาสินคา้ในระดบัท่ีราคาต ่ากว่าระดบัราคาตลาดหรือราคาสินคา้ของคู่แข่ง เพื่อสร้างการรับรู้ใน
ตรา ยีห่อ้ของสินคา้ใหเ้กิดข้ึนในตลาด 

3. กลยุทธ์การตั้งราคาเพื่อการแข่งขนั (Competitive Pricing Strategy) เป็นการตั้ง
ราคาสินคา้ท่ีเทียบเท่ากบัราคาสินคา้ของคู่แข่ง ซ่ึงธุรกิจจะให้ความส าคญัส่วนประสมการตลาดตวั
อ่ืนมากกวา่ราคาสินคา้ เช่น ผลิตภณัฑ์ ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย เพื่อสร้างความ
แตกต่างและหลีกเล่ียงการตดัราคาสินคา้ของธุรกิจ 

นโยบายการตั้งราคาผลติภัณฑ์ 
1. การตั้งราคาผลิตภณัฑ์ตามหลกัจิตวิทยา (Psychological Pricing) เพื่อจูงใจให้

ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ เช่น การตั้งราคาแบบเลขค่ี เพื่อจูงใจใหผู้ซ้ื้อเห็นวา่สินคา้มีราคาถูกลง 
2. การตั้งราคาผลิตภณัฑ์แบบยืดหยุน่ (Flexible Pricing) เป็นการตั้งแบบหลายราคา 

และแตกต่างกนัไปในแต่ละสถานการณ์ หรือการต่อรองราคาของผูซ้ื้อ 
3. การตั้งราคาเดียวแบบ (One Pricing) ผูซ้ื้อทุกรายท่ีอยูใ่นตลาดจะซ้ือสินคา้ไดใ้น

ราคาท่ีเท่ากนัตามท่ีก าหนดไว ้
4. การตั้งราคาเดียวแบบ (Single Pricing) สินคา้ทุกชนิดท่ีวางจ าหน่ายในร้านคา้จะมี

ราคาเท่ากนัทุกช้ิน 
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5. การตั้งราคาแบบประเพณีนิยม (Customary Pricing) เป็นการตั้งราคาสินคา้ตาม
ระดบัราคาเดิมหรือตามสภาพการแข่งขนัในตลาดท่ีก าหนดราคาแลว้ 

6. การตั้งราคาส าหรับสายผลิตภณัฑ์ (Product Line Pricing) ธุรกิจจะก าหนดราคา
ตามสินคา้ท่ีอยูใ่นสายการผลิตเดียวกนั 

7. การตั้งราคาเพื่อส่งเสริมการตลาด (Promotional Pricing) ธุรกิจจะก าหนดราคา
สินคา้เป็นการชัว่คราวในระดบัราคาท่ีต ่ากวา่ปกติ เช่น ตั้งราคาต ่ากวา่ทุน เพื่อให้ลูกคา้เขา้ร้านและผู ้
ซ้ืออาจซ้ือสินคา้อ่ืน ๆ ในราคาปกติ 

8. การตั้งราคาตามหลกัภูมิศาสตร์ (Geographic Pricing) เช่น การตั้งราคาตามอาณา
เขตธุรกิจก าหนดราคาสินคา้ในระดบัราคาเดียวกนัส าหรับสินคา้ท่ีจ  าหน่ายในพื้นท่ีเดียวกนั 

9. การใหส่้วนลด (Discounts ) เช่น ส่วนลดเงินสด เพื่อจูงใจให้ผูซ้ื้อช าระเงินสดเร็ว
ข้ึน หรือส่วนลดตามฤดูกาล เพื่อจูงใจใหผู้ซ้ื้อซ้ือผลิตภณัฑน์อกฤดูกาล 

3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็นกระบวนการน าผลิตภณัฑ์ไปสู่ลูกคา้กลุ่มเป้า 
หมายไดท้นัเวลาและช่วยให้ลูกคา้มีความสะดวกในการซ้ือสินคา้หรือบริการซ่ึงธุรกิจหลายแห่งมี
การขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายไปตามสถานท่ีหรือตามรูปแบบต่าง ๆ เช่น การขยายสาขา การจดั
จ าหน่ายผา่นคนกลาง การเจรจาร่วมมือกนัทางธุรกิจ นกัการตลาดตอ้งมีทกัษะ ความช านาญ และมี
การวางแผนการจดัการอยา่งเป็นระบบเพื่อให้ธุรกิจสามารถจดัจ าหน่ายสินคา้ไดท้ัว่ถึง โดยให้เกิด
ตน้ทุนต ่าท่ีสุดและขายสินคา้ได้มากท่ีสุด นกัการตลาดไม่สามารถตอบสนองลูกคา้ทุกคนไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพ จึงจ าเป็นตอ้งใช้ช่องทางการตลาดเพื่อตอบสนองลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย โดยตอ้งรู้เท่า
ทนักระแสตลาดและการให้คุณค่าและเป้าหมายในชีวิตของลูกคา้ เพื่อน ามาวางแผนในการจดัการ
ช่องทางการตลาด (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2555: 280-282) 

ปัจจัยทีต้่องมีการจัดการช่องทางการจัดจ าหน่าย 
1. ธุรกิจขาดประสบการณ์ทางธุรกิจ จึงตอ้งอาศยัทกัษะ ความช านาญของหน่วยงาน

ภายนอก (Outsourcing) เพื่อจดัการและอ านวยความสะดวกใหลู้กคา้ 
2. ธุรกิจไม่มีทรัพยากรเพียงพอในการจดัจ าหน่ายดว้ยตวัเอง เช่น ขาดแคลนเงินทุน 

หรือบุคลากร จึงลดจุดอ่อนดา้นทรัพยากรดว้ยการเลือกตวัแทนจ าหน่ายท่ีมีประสิทธิภาพ 
3. ลกัษณะสินคา้บางประเภทมีราคาสูงและมีเทคโนโลยีทนัสมยั จึงตอ้งมีตวัแทน

ในการจดัจ าหน่ายและใหบ้ริการค าปรึกษาแก่ลูกคา้อยา่งรวดเร็ว 
4. ประหยดัตน้ทุนในการด าเนินงาน ตวัแทนจ าหน่ายเป็นคนรับผิดชอบในการจดั

จ าหน่ายสินคา้และตอ้งมีการส่งเสริมการตลาดดว้ยตวัเองซ่ึงค่าใชจ่้ายในส่วนน้ีตวัแทนจ าหน่ายเป็น
ผูรั้บผดิชอบทั้งหมด 
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5. เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีมีประสิทธิภาพ ตวัแทนจ าหน่ายอยู่ใกลชิ้ดลูกคา้และคู่แข่งขนั
มากกวา่ธุรกิจ ท าใหท้ราบขอ้มูลท่ีน ามาใชป้ระโยชน์หรือใชใ้นการวางแผนของธุรกิจ 

6. ท าใหสิ้นคา้กระจายเป็นวงกวา้ง เน่ืองจากมีตวัแทนจ าหน่ายในพื้นท่ีต่าง ๆ 
ช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าบริโภค (ศุภชาต เอ่ียมรัตนกูล, 2557: 122-124) 
1. ช่องทางการจดัจ าหน่ายจากผูผ้ลิตถึงผูบ้ริโภคโดยตรงช่องทางการจดัจ าหน่าย

ประเภทน้ีจะไม่มีคนกลางมาเก่ียวขอ้ง ใช้กบัการจดัจ าหน่ายสินคา้ท่ีมีไม่มากชนิดเพราะตอ้งเสีย
ค่าใชจ่้ายสูงในการจ าหน่ายสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคท่ีกระจายอยูท่ ัว่ไป 

2. ช่องทางการจดัจ าหน่ายจากผูผ้ลิตถึงผูค้า้ปลีกและผูบ้ริโภคคนสุด ผูผ้ลิตใช้การ
จดัจ าหน่ายสินคา้ผ่านทางผูค้า้ปลีกโดยไม่ผา่นผูค้า้ส่ง ดว้ยเหตุผลต่าง ๆ เช่น สินคา้ประเภทแฟชัน่
หรือสมยันิยม ถ้าจ  าหน่ายผ่านผูค้ ้าส่งอาจใช้เวลานานกว่าจะถึงมือผูบ้ริโภค ซ่ึงจะท าให้สินค้า
ลา้สมยัหรือหมดความนิยม 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่ายจากผูผ้ลิตถึงผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีกและผูบ้ริโภคสุดทา้ยผูผ้ลิต
ใช้ช่องทางประเภทน้ี อาจมีเหตุผลหลายอย่าง เช่น ผูค้า้ปลีกท่ีมีอยู่กระจดักระจายท าให้ผูผ้ลิตไม่
สะดวกในการเขา้ถึง จึงตอ้งอาศยัผูค้า้ส่งในการจดัจ าหน่ายสินคา้ใหผู้ค้า้ปลีก 

4. ช่องทางการจดัจ าหน่ายจากผูผ้ลิตถึงคนกลางท่ีเป็นตวัแทน (Agent Middlemen) 
ผูค้า้ปลีกและผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ผูผ้ลิตสินคา้บริโภคจ าหน่ายสินคา้ผา่นคนกลางท่ีเป็นตวัแทน และ
ตวัแทนจะติดต่อขายสินค้าให้ผูค้ ้าปลีกซ่ึงเป็นผูข้ายสินค้าให้แก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงช่องทางจ าหน่าย
ประเภทน้ีมักจะเป็นการส่งออก เช่น ผู ้ผลิตตั้ งตัวแทนจ าหน่ายเพื่อจัดจ าหน่ายสินค้าไปย ัง
ต่างประเทศ 

5. ช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยผ่านคนกลางท่ีเป็นตวัแทน (Agent Middlemen) ถึง
ผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีก และผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ซ่ึงผูผ้ลิตเลือกผูค้า้ส่งเขา้มาช่วยแบ่งภาระตวัแทนจ าหน่าย
เช่น การขนส่ง คลงัสินคา้ การเงิน ความเส่ียงภยั เพื่อช่วยให้การจดัจ าหน่ายและตวัแทนจ าหน่ายมี
ความสะดวกและมีประสิทธิภาพยิง่ข้ึน 

4. การส่งเสริมการตลาด  (Promotion) เป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ีช่วยกระตุ้นให้
ผูบ้ริโภคและคนกลางเกิดความตอ้งการและหนัมาใชสิ้นคา้และบริการ 

รูปแบบการส่งเสริมการตลาด (ศุภชาต เอ่ียมรัตนกูล, 2557: 171-174) 
1. การโฆษณา (Advertising) เป็นการท าข้ึนโดยผูเ้ช่ียวชาญท่ีน าเสนอผ่านส่ือ เช่น 

โทรทศัน์ วิทยุ หนงัสือพิมพ ์ใบปลิว ป้ายโฆษณาท่ีติดตามสถานท่ีต่าง ๆ โดยขอ้มูลหรือข่าวสารท่ี
น าเสนอผา่นทางโฆษณาจะช่วยให้ผูบ้ริโภคสนใจ รับรู้ จดจ า และเช่ือมัน่ในตราสินคา้ และน ามา
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ทดลองใชจ้นเกิดการซ้ือมาใชเ้ป็นประจ า รวมถึงการโฆษณาบางประเภทท่ีสามารถสร้างภาพพจน์ท่ี
ดีใหแ้ก่สินคา้และบริษทั 

2. การใช้พนกังานขาย (Personal Selling) พนักงานขายเป็นตวัแทนของธุรกิจใน
การส่ือสารหรือแจง้ขอ้มูลข่าวสารของผลิตภณัฑ์ รวมทั้งการพูดชกัจูง และกระตุน้ให้ผูซ้ื้อสนใจ
และเกิดความตอ้งการในตวัผลิตภณัฑ ์

3. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นการชกัจูงและกระตุน้ให้เกิดการซ้ือ
ขายในระยะเวลาสั้น ๆ เช่น การลดราคา การแจกของแถม การชิงรางวลั 

4. การออกข่าวหรือการเผยแพร่ข่าวสาร (Publicity) เป็นการกระตุน้ให้เกิดความ
สนใจตอ้งการสินคา้และบริการ โดยเป็นข่าวหรือบทความท่ีไม่ไดมุ้่งเนน้โฆษณาโดยตรง 

จากการศึกษาสามารถสรุปไดว้่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) 
ประกอบดว้ย 1) ผลิตภณัฑ์ 2) ราคา 3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย 4) การส่งเสริมการตลาด เป็น
เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อผูป้ระกอบการธุรกิจต่าง ๆ เป็นเคร่ืองมือท่ีสามารถควบคุม
ไดแ้ละน าไปใชป้ฏิบติัเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดขององคก์ร และสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย 
 
แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

ผูบ้ริโภคเป็นปัจจยัภายนอกท่ีกิจการไม่สามารถควบคุมได้ และมีความส าคญักบัการ
ด าเนินกิจกรรมทางการตลาดโดยตรง บทบาทท่ีส าคญัของผูบ้ริโภคคือการเป็นผูซ้ื้อสินค้าและ
บริการของธุรกิจซ่ึงท าใหธุ้รกิจมีรายไดแ้ละผลก าไร ธุรกิจควรมีความเขา้ใจผูบ้ริโภคท่ีมีอยูใ่นตลาด
ซ่ึงแต่ละบุคคลมีพฤติกรรมหรือความตอ้งการสินคา้แตกต่างกนัไป เน่ืองจากมีปัจจยัภายในและ
ภายนอกเขา้มาเก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลเก่ียวกบักระบวนการคิดและการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค (ภาวณีิ กาญจนาภา, 2558) 

ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมการบริโภคท่ีผูบ้ริโภคมี

การคิด มีประสบการณ์ การซ้ือ การใช ้และมีการประเมินผลสินคา้และบริการท่ีจะตอบสนองความ
ตอ้งการและความพึงพอใจของตนเอง (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2550) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การวิเคราะห์พฤติกรรมการบริโภค ด้านอารมณ์ จิตใจ 
และพฤติกรรมต่าง ๆ เร่ิมตั้งแต่ก่อนการซ้ือสินคา้และบริการ ขณะซ้ือสินคา้และบริการหลงัการซ้ือ
สินคา้และบริการ เพื่อก าหนดคุณลกัษณะสินคา้ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริม
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การตลาดท่ีเหมาะสมกบัผูบ้ริโภค และท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจจนเกิดการซ้ือซ ้ า (เสาวณีย์
บุญโต, 2556: 3) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษากระบวนการของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัการไดม้า การ
บริโภค การทิ้งสินคา้บริการ กิจกรรมและแนวคิดต่าง ๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความ
ปรารถนา ในการไดม้าของสินคา้และบริการ รวมทั้งการแลกเปล่ียน การเช่าซ้ือ การยืม เพื่อให้ได้
สินคา้และบริการนั้นมาเพื่อบริโภค (Noel, 2009: 11) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการในการใชสิ้นคา้และบริการของผูบ้ริโภค เร่ิม
ตั้งแต่กระบวนการก่อนการซ้ือ ขณะซ้ือ การใช ้และหลงัจากการใชสิ้นคา้และบริการ ท่ีตอบสนอง
ผูบ้ริโภคในดา้นอารมณ์ จิตใจ และพฤติกรรมท่ีมีต่อสินคา้และบริการนั้น  และจะท าให้ผูบ้ริโภคเกิด
พฤติกรรมการซ้ือการบริโภค โดย การซ้ือ การใช ้และการก าจดัสินคา้หรือบริการท่ีหมดไป หรือท่ี
ไม่พึงพอใจ (Karder, Cronley, and Cline, 2011: 8) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการท่ีกลุ่มบุคคลมีการตดัสินใจเลือก การซ้ือ การ
ใช้ และก าจดัสินคา้ส่วนท่ีเหลือเพื่อตอบสนองความตอ้งการและพึงพอใจในสินค้าและบริการ
(Michael and Solomon, 2013: 31) 

จากความหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภคสรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นพฤติกรรมหรือ
กระบวนการของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการคิดและการตดัสินใจซ้ือ โดยเร่ิมตั้งแต่ก่อนการซ้ือ ขณะ
ซ้ือ และหลงัการซ้ือรวมถึงวธีิการก าจดัสินคา้และบริการซ่ึงจะช่วยตอบสนองความตอ้งการและเกิด
ความพึงพอใจในสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค 

แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภคของ William, Perreaulty และ McCarthy แสดงให้เห็น
ถึงการตดัสินใจของผูบ้ริโภคซ่ึงเป็นกระบวนการแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดจากส่ิงท่ีเขา้มากระทบผูบ้ริโภค 
ไดแ้ก่ ส่วนประสมการตลาดและตวักระตุน้อ่ืน ๆ ซ่ึงกระบวนการแกไ้ขปัญหาของผูบ้ริโภคหรือ
กระบวนการท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือนั้น จะไดรั้บอิทธิพลจากตวัแปรจิตวิทยา อิทธิพล
ดา้นสังคม และสถานการณ์การซ้ือ แลว้น ามาซ่ึงการตอบสนองของผูบ้ริโภคคือ การซ้ือหรือไม่ซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์(William, Perreaulty and McCarthy, 2005: 152) 

กระบวนการแกไ้ขปัญหาหรือกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมีดงัน้ี (ภาพท่ี 2) 
1. การตระหนกัถึงปัญหา  
2. การคน้หาขอ้มูลข่าวสาร  
3. การประเมินค่าทางเลือก 
4. การตดัสินใจเลือก 
5. การประเมินผลการตดัสินใจ 
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ภาพท่ี 2 แสดงแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคตามแนวความคิดของ  

William, Perreaulty และ McCarthy 
ท่ีมา:     ภาวณีิ กาญจนาภา, พฤติกรรมผู้บริโภค (กรุงเทพฯ: ทอ้ป, 2558), 19. 

 
ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการของลูกค้า 
ผูบ้ริโภคจะเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการ เน่ืองมาจากไดรั้บส่ิงกระตุน้ทางการ

ตลาดและส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ ซ่ึงความตอ้งการซ้ือจะเขา้สู่กระบวนการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ โดย
ไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัต่าง ๆ ไดแ้ก่ ปัจจยัภายในและภายนอก แล้วน ามาซ่ึงการตอบสนองของ

 
การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

ตวัแปรจิตวทิยา 

 แรงจูงใจ 

 การรับรู้ 

 การเรียนรู้ 

 ทศันคติ 

 บุคลิกภาพ 

 วถีิการด าเนินชีวติ 
 

กระบวนการแกไ้ข ปัญหา / 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภค 

อิทธิพลดา้นสงัคม 

 ครอบครัว 

 ชนชั้นทางสงัคม 

 กลุ่มอา้งอิง 

 วฒันธรรม 

สถานการณ์การซ้ือ 

 เหตผุลการซ้ือ 

 เวลา 

 ส่ิงแวดลอ้มของการ

ซ้ือ 

ส่วนประสม

การตลาดและ

ตวักระตุน้อ่ืน 

การตอบสนอง

ของผูบ้ริโภค 

(ซ้ือหรือไม่ซ้ือ) 
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ผูบ้ริโภคคือ พฤติกรรมในการซ้ือหรือไม่ซ้ือสินคา้และบริการ ท่ีมีความแตกต่างกนัในลูกคา้แต่ละ
คน (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2555: 97-98) 

ส่ิงกระตุ้น (Stimuli) เป็นจุดเร่ิมตน้ของกระบวนการตดัสินใจซ้ือและเป็นส่ิงส าคญัใน
การตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ ลูกคา้ยงัไม่มีความตอ้งการซ้ือจนกว่าจะไดรั้บส่ิงกระตุน้ทางการตลาด 
หรือส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ จนท าใหลู้กเกิดความตอ้งการซ้ือ ส่ิงกระตุน้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบัการกระตุน้ความ 
รู้สึกนึกคิดของลูกคา้ท่ีมีความแตกต่างกนั เน่ืองจากปัจจยัภายในและภายนอกของลูกคา้แต่ละคน 

1. ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimuli) ประกอบด้วยส่วนประสมทางการ 
ตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดน้ีนกัการตลาดสามารถควบคุม
ได ้โดยจะตอ้งไดรั้บการออกแบบและพฒันา เพื่อให้ตรงความตอ้งการและพฤติกรรมของลูกคา้ให้
มากท่ีสุด เพื่อเป็นการกระตุน้และจูงใจให้ลูกคา้เกิดความตอ้งการซ้ือ จนน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือ
สินคา้และบริการ 

2. ส่ิงกระตุ้นอ่ืน ๆ (Other Stimuli) ประกอบด้วยส่ิงแวดล้อมทางการตลาดท่ีไม่
สามารถควบคุมได ้ไดแ้ก่ เศรษฐกิจ เทคโนโลยี กฎหมายและการเมือง และวฒันธรรม ซ่ึงมีความ
เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้วา่จะซ้ืออะไร ซ้ือท่ีไหน ซ้ืออยา่งไร ซ้ือเม่ือใด ซ้ือเท่าไร 

ความรู้สึกนึกคิดของลูกค้า (Marketing Black Box) เป็นกระบวนการภายในท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้หรือการแสดงออกทางพฤติกรรมของลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั ลูกคา้รับส่ิง
กระตุ้นเข้าสู่ความรู้สึกนึกคิดโดยได้รับอิทธิพลจากปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกซ่ึงท าให้
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้เกิดข้ึน นักการตลาดตอ้งท าความเขา้ใจความรู้สึกนึกคิดของ
ลูกคา้เพื่อสามารถคาดการณ์หรือท านายพฤติกรรมของลูกคา้ได ้

1. ปัจจยัภายใน (Internal Factors) เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้
ทั้งในดา้นขอ้มูลส่วนบุคคลและปัจจยัทางจิตวทิยา 

1.1 ปัจจัยส่วนบุคคล หรือลักษณะทางประชากรศาสตร์เป็นส่ิงท่ีท าให้ลูกค้ามี
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั (ศุภชาต เอ่ียมรัตนกูล, 2557: 75-77) 

1.1.1 จ  านวนประชากร มีความสัมพนัธ์กบัปริมาณความตอ้งการซ้ือสินคา้และ
บริการ ถา้จ านวนประชากรเพิ่มข้ึนปริมาณความตอ้งการและปริมาณยอดขายก็เพิ่มข้ึนดว้ย 

1.1.2 แหล่งท่ีพกัอาศยั ผูบ้ริโภคมีการอยู่ร่วมกนัเป็นกลุ่มในแหล่งท่ีพกัอาศยั
ใด ซ่ึงจะเก่ียวข้องกับความหนาแน่นของประชากรท่ีมีต่อพื้นท่ีถ้าประชากรมีแหล่งท่ีพกัอาศยั
หนาแน่น แสดงวา่ในพื้นท่ีนั้นจะมีปริมาณความตอ้งการสูง 
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1.1.3 การเคล่ือนยา้ยประชากร ถา้ประชากรมีการเคล่ือนยา้ยไปแหล่งใด ธุรกิจ
จะมีการขยายกิจการไปแหล่งนั้นดว้ย 

1.1.4 รายไดแ้ละรายจ่ายของผูบ้ริโภค รายไดข้องผูบ้ริโภคเปรียบไดก้บัอ านาจ
ซ้ือ ถา้มีรายไดสู้งเท่าไรอ านาจซ้ือก็จะสูงข้ึน ส่วนรายจ่ายของผูบ้ริโภคในดา้นอาหารจะมีอตัราส่วน
นอ้ยลงเม่ือเทียบกบัอตัราส่วนของการเพิ่มของรายได ้ถึงผูบ้ริโภคจะมีรายไดเ้พิ่มข้ึน ก็ไม่ไดแ้สดง
ว่าผูบ้ริโภคจะตอ้งบริโภคมากข้ึนเท่าตวั และรายจ่ายของผูบ้ริโภคในดา้นอ่ืน เช่น การท่องเท่ียว
พกัผอ่น การแต่งกายจะมีอตัราส่วนผนัแปรโดยตรงกบัอตัราการเพิ่มของรายได ้

1.1.5 อาชีพอาชีพท่ีมีระดบัรายได้สูงจะมีการใช้จ่ายเงินท่ีมากกว่าอาชีพท่ีมี
ระดบัรายไดต้  ่าท าใหก้ารเลือกใชสิ้นคา้แตกต่างกนัไป 

1.1.6 การศึกษา ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาแต่ละระดบัจะมีความตอ้งการสินค้า
แตกต่าง เช่น ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาสูงตอ้งการสินคา้ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเพื่อ
สร้างความสุขหรือชีวติท่ีดีข้ึนใหก้บัตนเอง 

1.1.7 สถานะการแต่งงาน การแต่งงานจะมีผลต่อความตอ้งการสินคา้ท่ีจะใช้
ในครอบครัว ส่วนผูท่ี้เป็นโสดความตอ้งการในการใชสิ้นคา้จะเป็นส่วนตวั 

ลักษณะประชากรท่ีศึกษาทั้ งหมดน้ีจะต้องมีการติดตามข้อมูลให้มีความ
ทนัสมยัตลอดเวลา เพราะจะท าให้การวางแผนการตลาดมีความถูกตอ้งมากข้ึน ส่วนขอ้มูลท่ีไดม้า
นั้นจะมีทั้งโอกาสและความเส่ียงท่ีแฝงอยูใ่นขอ้มูลท่ีอาจมองขา้มไป เช่น การท่ีประชากรมีจ านวน
เพิ่มข้ึนแต่อาจมีผูบ้ริโภคบางส่วนเท่านั้นท่ีสามารถซ้ือสินคา้ของกิจการได้ และขอ้มูลลักษณะ
ประชากรท่ีไดม้านั้น เป็นขอ้มูลเบ้ืองตน้ท่ียงัไม่ไดม้องถึงสภาพจิตใจและอิทธิพลทางสังคมท่ีมีต่อ
ผูบ้ริโภค เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีมีสภาพจิตใจท่ีต่างกนั จะไดรั้บอิทธิพลทางสังคมท่ีแตกต่างกนัดว้ย 
ดังนั้น นักการตลาดจะต้องมีการหาข้อมูลด้านอ่ืน ๆ เพิ่มเติมเพื่อน ามาพิจารณาและวิเคราะห์
ผูบ้ริโภค 

1.2 ปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological Factors) เป็นส่ิงท่ีอยู่ภายในจิตใจมนุษย์
เก่ียวข้องกับพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ โดยมีความรู้สึกนึกคิดเป็นตวักระตุน้ให้เกิด
พฤติกรรม (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2557) 

1.2.1 แรงจูงใจ (Motivation) เป็นความจ าเป็นหรือความปรารถนาท่ีเกิดจาก
แรงขบัภายใน (Drive) ซ่ึงเกิดจากความตอ้งการท่ียงัไม่ได้รับการตอบสนอง ท าให้บุคคลเกิด
ความเครียดจึงพยายามท าส่ิงต่าง ๆ ท่ีมาตอบสนองตวัเองเพื่อให้เกิดความพึงพอใจและส่งผลให้
ความเครียดลดลงซ่ึงส่ิงตอบสนองเหล่านั้นเป็นปัจจยัท่ีจ  าเป็นของชีวิต เช่น อาหาร เคร่ืองนุ่งห่ม ยา
รักษาโรค หรือส่ิงท่ีเสริมให้กบัชีวิต เช่น ความสะดวกสบาย ทฤษฎีการจูงใจท่ีเป็นท่ีรู้จกัทัว่ไปคือ 
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ทฤษฎีล าดบัขั้นความตอ้งการของมาสโลว ์(Maslow’s hierarchy of needs) ซ่ึงแบ่งล าดบัขั้นความ
ตอ้งการของมนุษยไ์ว ้5 ขั้น (ภาพท่ี 3) โดยมาสโลวเ์ช่ือวา่มนุษยจ์ะตอบสนองความตอ้งการทีละขั้น
ตามล าดบั จาก 1 ไป 5 เสมอ และจะยงัไม่ขา้มไปล าดบัต่อไปจนกวา่คนคนนั้นยงัไม่รู้สึกว่าความ
ตอ้งการในล าดบัขั้นต่าง ๆ ไดรั้บการเติมเต็มแลว้ โดยความตอ้งการท่ีแตกต่างกนันั้นจะส่งผลให้
พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้แตกต่างกนั  

 
 

 
 
ภาพท่ี 3 แสดงล าดบัขั้นความตอ้งการตามทฤษฎีของมาสโลว ์(Maslow’s hierarchy of needs) 
ท่ีมา:     ภาวณีิ กาญจนาภา, พฤติกรรมผู้บริโภค (กรุงเทพฯ: ทอ้ป, 2558), 172. 
  

5. ความตอ้งการ

ประสบความส าเร็จ 

4. ความตอ้งการการยกยอ่ง 

3. ความตอ้งการดา้นสังคม ความรัก 

และการยอมรับ 

2. ตอ้งการความปลอดภยัและการรักษาความปลอดภยั 

1. ความตอ้งการทางดา้นร่างกาย 
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1.2.2 การรับรู้ (Perception) หมายถึงบุคคลมีการตอบสนองข้อมูลหรือส่ิง
ต่างๆ รอบตวั และมีกระบวนการในการแปลความหมายส่ิงเหล่านั้นออกมา เป็นการรับรู้โดยอาศยั
การสัมผสัด้วยอวยัวะ เช่น ตา หู จมูก ล้ิน และอ่ืนๆ และจะตีความหมายจากประสบการณ์ การ
เรียนรู้ ซ่ึงแต่ละคนจะมีการรับรู้ท่ีแตกต่างกนั 

1.2.3 การเรียนรู้ (Learning) ผูบ้ริโภคไดรั้บประสบการณ์ผา่นกระบวนการทาง
สังคมต่าง ๆ และรับส่ิงนั้นดว้ยความเขา้ใจ ความรู้และส่ิงเหล่านั้นมีผลต่อทศันคติและความนึกคิดท่ี
เก่ียวขอ้งกบัส่ิงต่าง ๆ 

1.2.4 ทศันคติ (Attitude) เป็นความคิด ความรู้สึกของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิง
หน่ึง เช่น ความรู้สึกชอบหรือไม่ชอบ และจะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีจะเกิดข้ึนใน
อนาคต 

1.2.5 บุคลิกภาพ (Personality) เป็นภาพรวมหรือลกัษณะภายในและภายนอก
ของบุคคล เช่น หนา้ตาท่าทาง การพูด ท่ีแสดงออกในสถานการณ์ต่าง ๆ บุคลิกภาพของบุคคลมีการ
ตอบสนองต่อส่ิงแวดลอ้มท่ีต่างกนัตามลกัษณะทางจิตวทิยาและสังคมของแต่ละคน 

1.2.6 วิถีการด าเนินชีวิต (Lifestyle) เป็นการใช้ชีวิตในแต่ละวนัของผูบ้ริโภค
สะทอ้นใหเ้ห็นการด าเนินกิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็น ของผูบ้ริโภค  

2. ปัจจยัภายนอก (External Factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัสภาพแวดลอ้มและถ่ินท่ี
อยูข่องลูกคา้ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ 

2.1 ปัจจยัทางวฒันธรรม (Culture Factors) เป็นการรับรู้ และเรียนรู้ผ่านชีวิต 
ประจ าวนั รวมทั้งการใชชี้วติในชุมชน ซ่ึงลูกคา้แต่ละคนจะแสดงพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัไป  

2.1.1 วฒันธรรม (Culture) เป็นส่ิงหล่อหลอมพฤติกรรมและทศันคติของคน
ในสังคม มีอิทธิพลต่อวิถีการด าเนินชีวิตและการบริโภคของบุคคลมาตั้งแต่เกิด ไดรั้บการถ่ายทอด
จากคนรุ่นหน่ึงไปสู่คนอีกรุ่นหน่ึงและเป็นตวัเช่ือมระหวา่งคนในสังคมท่ีตอ้งอยูร่่วมกนั ในแต่ละ
สังคมนั้นจะมีวฒันธรรมท่ีแตกต่างกนัไปท าใหก้ารตดัสินใจของผูบ้ริโภคก็แตกต่างกนัไปดว้ย 

2.1.2 ชนชั้นทางสังคม (Social Class) เป็นการแบ่งระดบัหรือแบ่งกลุ่มของ
สมาชิกในสังคมออกเป็นชนชั้นต่าง ๆ โดยสมาชิกของแต่ละชนชั้นจะมีสถานะท่ีแตกต่างกนั ซ่ึง
สถานะในสังคมน้ีจะเป็นตวัก าหนดการเขา้ถึงทรัพยากรต่างๆ ซ่ึงชนชั้นทางสังคมจะมีอิทธิพลใน
การก าหนดพฤติกรรมผูบ้ริโภคของแต่ละบุคคล 

2.2 ปัจจยัทางสังคม (Social Factors) มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ซ่ึง
การบริโภคสินคา้จะมีการยอมรับความคิดเห็นของสมาชิกคนอ่ืน ๆ  



22 

2.2.1 ครอบครัวและครัวเรือน (Family and Household ) เป็นกลุ่มของสมาชิก
ท่ีมีความผูกพนักนัทางสายเลือด การแต่งงาน หรือการรับเป็นบุตรบุญธรรม ซ่ึงแตกต่างจากค าว่า 
ครัวเรือน (Household) ท่ีหมายถึง กลุ่มบุคคลท่ีอาศยัรวมกนัในสถานท่ีใดสถานท่ีหน่ึง เช่น บา้นพกั 
หอพกั โดยกลุ่มบุคคลนั้นอาจมีความผูกพนัทางสายเลือดหรือไม่ก็ได ้และการท่ีบุคคลมาอาศยัอยู่
ร่วมกนัก็จะเกิดพฤติกรรมในการบริโภคร่วมกนั 

2.2.2 กลุ่มอา้งอิง (Reference Group ) เป็นกลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อทศันคติ
ค่านิยม และพฤติกรรมของบุคคลอ่ืน ๆ เช่น กลุ่มผูท่ี้มีช่ือเสียง กลุ่มเพื่อน ซ่ึงจะถูกใชเ้ป็นแนวทาง
ในการแสดงพฤติกรรมของแต่ละบุคคล เช่น การแต่งกาย การเล่นกีฬา หรือการท ากิจกรรมต่าง ๆ 

3. อิทธิพลทางดา้นสถานการณ์ท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
3.1 เหตุผลของการซ้ือท าให้ผูบ้ริโภคแต่ละคนมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั 

เช่น การซ้ือสินคา้เพื่อมาใชเ้องผูบ้ริโภคอาจซ้ือสินคา้ท่ีมีราคาไม่แพง แต่การซ้ือสินคา้เพื่อให้บุคคล
อ่ืนในโอกาสต่าง ๆ ผูบ้ริโภคอาจใหค้วามส าคญักบัคุณภาพมากกวา่ราคา 

3.2 เวลาความจ ากดัหรือความเร่งด่วนของเวลาในการใชชี้วิตประจ าวนัของแต่ละ
บุคคลมีความแตกต่างกนั ท าให้ส่งผลต่อพฤติกรรมในการซ้ือของผูบ้ริโภคเช่น บางคนซ้ือสินคา้
ในช่วงเยน็ เน่ืองจากหมดเวลางานแลว้ท าใหมี้เวลาในการเลือกซ้ือสินคา้  

3.3 ส่ิงแวดล้อมในการซ้ือสินคา้ท าให้บุคคลมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เป็นไปทั้ง
ทางบวกและทางลบ เช่น มีการกระตุน้ให้ซ้ือสินคา้อยา่งฉบัพลนัดว้ยการขายสินคา้ราคาพิเศษหรือ
การส่งเสริมการตลาดดว้ยวธีิต่าง ๆ หรือความแออดัของร้านคา้ การรอช าระเงินท่ีตอ้งใชเ้วลานาน 

จากการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค ท าให้ทราบว่าผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมในการบริโภค
สินคา้และบริการแตกต่างกนั โดยข้ึนอยู่กบัปัจจยัภายใน ไดแ้ก่ 1) ปัจจยัส่วนบุคคล เช่น จ านวน
ประชากร แหล่งท่ีพกัอาศยั รายได้ค่าใช้จ่ายอาชีพ ระดับการศึกษา 2) ปัจจยัทางจิตวิทยา เช่น 
แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ทศันคติ วิถีการด าเนินชีวิต และปัจจยัภายนอก ไดแ้ก่ 1) ปัจจยัทาง
วฒันธรรม เช่น วฒันธรรม ชนชั้นทางสังคม 2) ปัจจยัทางสังคม เช่น ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง รวมถึง
อิทธิพลทางดา้นสถานการณ์ท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดแ้ก่ เหตุผลของการซ้ือ เวลา 
และส่ิงแวดลอ้มในการซ้ือสินคา้ ซ่ึงทั้งหมดน้ีจะช่วยใหธุ้รกิจ เขา้ใจเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคมาก
ข้ึน และน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปวางแผนกลยุทธ์การตลาดท่ีเหมาะสมกบัธุรกิจ เพื่อให้ธุรกิจสามารถผลิต
สินคา้และบริการใหต้รงกบัความตอ้งการและความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 
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แนวคิดเกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
ความหมายของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง การเลือกกระท าส่ิงหน่ึงส่ิงใดจากทางเลือกต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคมี

อยู ่โดยผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของสถานการณ์ และถา้
นกัการตลาดสามารถเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคได ้จะท าให้การกระจายสินคา้และการสร้างความ
ยอมรับของผูบ้ริโภคมีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน (Watson, อา้งถึงใน ฉตัยาพร เสมอใจ และมทันียา สมมิ, 
2545: 23) 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ เร่ิมจากกระบวนการตั้งแต่เร่ิมตน้ คือการรับรู้ไปจนถึงการ
ตดัสินใจซ้ือ โดยมนุษยรั์บรู้และตีความหมายจากส่ิงท่ีสัมผสั เพื่อสร้างภาพท่ีมีความหมายและมี
ความกลมกลืน (เสรี วงษม์ณฑา, 2547: 17) 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ เป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบ 
ดว้ย การเลือกสรร จดัระเบียบ การตีความเก่ียวกบัส่ิงกระตุน้ โดยใช้ประสาทสัมผสัทั้งห้า ไดแ้ก่ 
การไดเ้ห็น ไดก้ล่ิน ไดย้ิน ไดร้สชาติ และไดรู้้สึก เพื่อสร้างภาพท่ีมีความหมายออกมา (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน์ และคณะ, 2552: 151) 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค (ภาวณีิ กาญจนาภา, 2554: 89-92) 
1. การตระหนักถึงปัญหา (Problem Recognition) ผูบ้ริโภคตระหนักถึงปัญหาหรือ

ความจ าเป็นเก่ียวกบัสินคา้และบริการ เพื่อการแก้ไขปัญหาท่ีมีอยู่ของผูบ้ริโภค ซ่ึงความจ าเป็น
อาจจะมาจากส่ิงกระตุน้ภายใน (Internal Stimulus) เช่น ความหิว หรือกระหายน ้ า ความเจ็บป่วยทาง
ร่างกาย หรือ ส่ิงกระตุน้ภายนอก (External Stimulus) เช่น การส่งเสริมการตลาด (4 P's) ท่ีเป็นตวั 
กระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการและตอบสนองต่อสินคา้และบริการ 

2. การคน้หาขอ้มูลข่าวสาร (Information Search) ผูบ้ริโภคจะคน้หาขอ้มูลข่าวสารท่ี
เก่ียวขอ้งกบัสินคา้และบริการท่ีจะซ้ือจากแหล่งขอ้มูลข่าวสารต่าง ๆ เพื่อใช้ประกอบการตดัสินใจ 
โดยแหล่งขอ้มูลข่าวสารของผูบ้ริโภค แบ่งเป็น 

2.1 แหล่งขอ้มูลข่าวสารส่วนบุคคล (Personal Sources) เช่น ครอบครัว เพื่อน หรือ
บุคคลท่ีใกลชิ้ด 

2.2 แหล่งขอ้มูลข่าวสาธารณะ (Public Sources) เช่น ขอ้มูลท่ีมีการเผยแพร่ผา่นการ
ตีพิมพห์รือส่ือต่าง ๆ 

2.3 แหล่งขอ้มูลท่ีนักการตลาดครอบครอง (Marketer-dominated Sources) เป็น
ขอ้มูลท่ีไดจ้ากผูข้าย เช่น โฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนจ าหน่ายเวบ็ไซตข์องบริษทั 
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3. การประเมินผลทางเลือก (Alternative Evaluation) เม่ือผูบ้ริโภคได้ขอ้มูลข่าวสาร
จากแหล่งต่าง ๆ อย่างเพียงพอแลว้ ผูบ้ริโภคจะท าการเปรียบเทียบทางเลือก หรือตั้งเกณฑ์ในการ
ประเมินผลทางเลือกเพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดแก่ตนเอง เช่น คุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภค
จะใหค้วามส าคญักบัตรายีห่อ้ผลิตภณัฑท่ี์ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากกวา่ตรายี่ห้อ
อ่ืนท่ีมีความส าคญัรองลงมาหรือทางเลือกอ่ืน ๆ เช่น ราคา คุณภาพ ของผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 

4. การตัดสินใจซ้ือ (DecisionPurchase) การเลือกซ้ือสินค้าและบริการจากผูข้ายท่ี
ผูบ้ริโภคตอ้งตดัสินใจเลือกซ้ือเพียงช้ินเดียวจากหลาย ๆ รายการนั้น ผูบ้ริโภคจะตอ้งเลือกสินคา้
และบริการท่ีเหมาะสมกบัความตอ้งการและขอ้จ ากดัของตนเองซ่ึงการตดัสินใจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
ซ้ือมี 4 ลกัษณะ ดงัน้ี (เสาวณีย ์บุญโต, 2556: 116) 

4.1 การซ้ือขั้นพื้นฐานหรือการตดัสินใจเพื่อการบริโภค (Basic Purchase or 
Consumption Decision) คือการพิจารณาว่าจะซ้ือสินคา้และบริการใดมาอุปโภคบริโภค เช่น การ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มีวตัถุประสงคเ์พื่อปกปิดร่างกาย ดงันั้นผูบ้ริโภคจะพิจารณาจากราคามากกว่า
ตรายีห่อ้สินคา้  

4.2 การตดัสินใจซ้ือจากตราสินคา้หรือการบริโภคตราสินคา้ (Brand Purchase 
Decision or Consumption Decision) คือการซ้ือสินคา้โดยเจาะจงตราสินคา้เท่านั้น 

4.3 การตดัสินใจซ้ือจากช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel Purchase Decisions) 
เช่น การซ้ือสินคา้ประจ าวนั บางคนซ้ือสินคา้ผ่านส่ือโทรทศัน์ หรือ อินเตอร์เนต บางคนซ้ือสินคา้
ในหา้งสรรพสินคา้ หรือร้านคา้ใกล ้ๆ บา้น เป็นตน้  

4.4 การตดัสินใจซ้ือจากการช าระเงิน (PaymentPurchase Decisions) เช่น การซ้ือ
สินคา้แบบผอ่นช าระ หรือ ช าระผา่นบตัรเครดิต เป็นตน้ 

5. การประเมินผลการตดัสินใจ (Post Purchase Evaluation)หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคมีการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการแลว้ นกัการตลาดตอ้งตรวจสอบความพึงพอใจภายหลงัการซ้ือ คือ ถา้
สินคา้และบริการตอบสนองความตอ้งการไดดี้ผูบ้ริโภคก็จะเกิดความพึงพอใจและเกิดการซ้ือซ ้ า 
รวมทั้งมีการแนะน าสินคา้ให้กบัผูอ่ื้น ถา้สินคา้และบริการท่ีผูบ้ริโภคซ้ือไปมีปัญหา แต่ไดรั้บการ
แกไ้ขหรือปรับปรุงคุณภาพ ผูบ้ริโภคก็ยงัมีความพึงพอใจในสินคา้และบริการนั้นอยู่ แต่ถา้สินคา้
และบริการไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการไดต้ามท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงัไวผู้บ้ริโภคก็จะเกิดความ
ไม่พึงพอใจ ส่ิงท่ีตามมาคือ ผูบ้ริโภคจะเปล่ียนไปใช้ผลิตภณัฑ์ของคู่แข่ง และมีการบอกต่อไปยงั
ผูบ้ริโภคคนอ่ืนๆ ดว้ย 

จากการศึกษาสรุปได้ว่า การกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบด้วย 1) 
การตระหนกัถึงปัญหา 2) การคน้หาขอ้มูลข่าวสาร 3) การประเมินผลทางเลือก 4) การตดัสินใจซ้ือ 
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5) การประเมินผลการตดัสินใจ โดยทั้งหมดน้ีเป็นกระบวนการหรือล าดบัขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคมีการ
ตดัสินใจซ้ือภายใตข้อ้มูลและขอ้จ ากดัต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคมีอยู่เม่ือผูบ้ริโภคไดพ้ิจารณาทางเลือกใด
ทางเลือกหน่ึงจากหลาย ๆ ทางเลือกท่ีได้พิจารณาและประเมินอย่างดีแลว้ก็จะตดัสินใจซ้ือสินคา้
และบริการท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากท่ีสุด 
 
แผนพฒันาจังหวดัเพชรบุรี (พ.ศ.2557-2560) 

จงัหวดัเพชรบุรี ไดจ้ดัท ายุทธศาสตร์การพฒันาจงัหวดัเพชรบุรี จากการวิเคราะห์ขอ้มูล 
สภาพพื้นฐาน ศกัยภาพดา้นเศรษฐกิจ สังคม ทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอ้ม ตวัช้ีวดัการพฒันา
ระดบัจงัหวดั สภาวะแวดลอ้มทั้งภายในและภายนอก (SWOT Analysis) รวมถึงขอ้คิดเห็นของทุก
ภาคส่วน เช่น ภาครัฐ องคก์รปกครองส่วนทอ้งถ่ิน ภาคเอกชน ภาคประชาชน องคก์รพฒันาเอกชน 
โดยพิจารณาให้สอดคลอ้งกบัยุทธศาสตร์ นโยบาย และแนวทางส าคญัระดบัชาติ เช่น ยุทธศาสตร์
ประเทศ (Country Strategy) นโยบายรัฐบาล นโยบายเร่งด่วนของรัฐบาล แผนพฒันาเศรษฐกิจและ
สังคมแห่งชาติฉบบัท่ี 11 (พ.ศ.2555-2559) ยุทธศาสตร์ความมัน่คง โครงการพฒันาโครงสร้าง
พื้นฐานดา้นคมนาคมขนส่งของประเทศ โครงการบริหารจดัการทรัพยากรน ้ า นโยบายการบริหาร
จดัการพื้นท่ีเกษตรกรรมของประเทศ รวมถึงยุทธศาสตร์การพฒันาเชิงพื้นท่ีภาคกลางและทิศ
ทางการพฒันาของกลุ่มจงัหวดัภาคกลางตอนล่าง 2 ท่ีจงัหวดัเพชรบุรีเป็นสมาชิกกลุ่ม โดยมี
รายละเอียดดงัน้ี (ส านกังานจงัหวดัเพชรบุรี, 2557) 

1. วสิัยทศัน์ 
“แหล่งผลิตอาหารคุณภาพและเมืองท่องเท่ียวชั้นน าของ ASEAN” 

2. พนัธกิจ 
2.1 ผลิตอาหารท่ีมีคุณภาพและปลอดภยัต่อยอด/แปรรูปเชิงสร้างสรรคไ์ด ้
2.2 พฒันาเชิงบูรณาการใหเ้ป็นจงัหวดัท่ีน่าอยูอ่าศยั และประชาชนมีคุณภาพชีวติท่ีดี 
2.3 ยกระดบัเป็นเมืองท่องเท่ียวชั้นน าของ ASEAN 

3. เป้าประสงค ์
3.1 สินคา้เกษตร-อาหารมีคุณภาพและปลอดภยั เกิดการต่อยอด/แปรรูปสินคา้เชิง

สร้างสรรค ์สามารถเพิ่มมูลค่าผลผลิตภาคการเกษตรของจงัหวดั 
3.2 เป็นจงัหวดัท่ีน่าอยูอ่าศยัและประชาชนมีคุณภาพชีวติท่ีดี 
3.3 เป็นเมืองท่องเท่ียวชั้นน าของ ASEAN โดยเฉพาะสถานท่ีท่องเท่ียวเชิงนิเวศน์

และเป็นแหล่งศึกษาดูงาน-การประชุมสัมมนาท่ีส าคญัระดบัประเทศ 
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4. ประเด็นยทุธศาสตร์ 
4.1 สินคา้เกษตร-อาหารมีคุณภาพและปลอดภยั 
4.2 เมืองน่าอยูแ่ละประชาชนมีคุณภาพชีวติท่ีดี 
4.3 เมืองท่องเท่ียวชั้นน าของ ASEAN  และแหล่งศึกษาดูงาน-ประชุมสัมมนาส าคญั

ระดบัประเทศ 
เพื่อให้แผนพฒันาจงัหวดัเพชรบุรี พ.ศ.2557-2560 บรรลุตามประเด็นยุทธศาสตร์ท่ี

ก าหนดไว ้จงัหวดัจึงไดก้ าหนดกลยทุธ์ เพื่อตอบสนองยทุธศาสตร์จงัหวดั ดงัน้ี 
ประเด็นยุทธศาสตร์ที ่ 1 : สินค้าเกษตร-อาหารมีคุณภาพและปลอดภัย 
กลยุทธ์ 1. ส่งเสริมการผลิตสินคา้เกษตรอาหารและอุตสาหกรรมอาหารท่ีมีคุณภาพ

และปลอดภยั 
 2. จดัสร้าง ปรับปรุง และพฒันาแหล่งน ้ าให้เหมาะสมกบัความตอ้งการภาค

เกษตรกรรม 
3. ส่งเสริมดา้นการตลาดสินคา้เกษตรกรรม สามารถต่อยอด/แปรรูปสินคา้

เชิงสร้างสรรค ์และเพิ่มมูลค่าผลผลิตภาคการเกษตร 
4. เสริมสร้างองคค์วามรู้ต่อเกษตรกรดา้นการเพิ่มปริมาณและประสิทธิภาพ

ผลผลิต รวมถึงรูปแบบการเกษตรสีเขียวไร้สารเคมี 
ประเด็นยุทธศาสตร์ที ่ 2 : เมืองน่าอยู่และประชาชนมีคุณภาพชีวติทีด่ี 
กลยุทธ์ 1. ส่ง เส ริมการบริหารจัดการภาครัฐให้ มีประสิทธิภาพบนพื้นฐาน            

ธรรมาภิบาล 
2.  บริหารจดัการเพื่อส่งเสริมสุขภาพของประชาชน 
3.  ดูแลและพฒันาคุณภาพชีวติประชาชนรวมถึงระบบโครงสร้างพื้นฐาน 
4.  เสริมสร้างภารกิจรักษาด้านความมั่นคง ความสงบเรียบร้อย ความ

ปลอดภยัในชีวติ และทรัพยสิ์นของประชาชน 
5. ดูแลรักษาและฟ้ืนฟูทรัพยากรธรรมชาติ ป้องกนัการกดัเซาะชายฝ่ังและรุก

ล ้าแม่น ้า 
ประเด็นยุทธศาสตร์ที ่ 3 : เมืองท่องเที่ยวช้ันน าของ ASEAN และแหล่งศึกษาดูงาน-

ประชุมสัมมนาส าคัญระดับประเทศ 
กลยุทธ์ 1. ส่งเสริมแหล่งท่องเท่ียวเชิงนิเวศน์และแหล่งท่องเท่ียวทางวฒันธรรม 

สนับสนุนและพัฒนาปัจจัยผลักดันเป็นแหล่งศึกษาดูงานและจัด
นิทรรศการท่ีส าคญัระดบัประเทศ 
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2. พฒันาโครงสร้างพื้นฐานระบบความปลอดภยั และส่ิงอ านวยความสะดวก
รองรับภาคการท่องเท่ียว 

3.  ปรับปรุงภูมิทศัน์ และพฒันาแหล่งท่องเท่ียว สร้างสรรคกิ์จกรรมส่งเสริม
การท่องเท่ียว 

จากแผนพฒันาจงัหวดัเพชรบุรี ซ่ึงไดผ้า่นการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มและศกัยภาพของ
จงัหวดัเพชรบุรี เพื่อน ามาก าหนดประเด็นยุทธศาสตร์นั้น เห็นได้ว่าในส่วนของภาคการเกษตร 
จงัหวดัเพชรบุรีมีศกัยภาพในการพฒันาส่งเสริมการผลิตสินคา้และอาหารท่ีมีคุณภาพระดบัประเทศ 
เช่น มะนาว ชมพูเ่พชรสายรุ้ง กลว้ยหอมทอง ตาลโตนด ขนมหวานไทย ส่วนของภาคการท่องเท่ียว
เห็นไดว้า่ จงัหวดัเพชรบุรีมีปัจจยัส่งเสริมการพฒันาศกัยภาพดา้นการท่องเท่ียว เน่ืองจากมีสถานท่ี
ท่องเท่ียวหลากหลาย เช่น ชายหาด ทะเล ถ ้า ป่า เขา ท่ียงัคงความธรรมชาติอยู ่นอกจากน้ียงัมีแหล่ง
ศึกษาหาความรู้ในโครงการอันเน่ืองมาจากพระราชด าริ เช่น โครงการศึกษาวิจัยและพฒันา
ส่ิงแวดลอ้มแหลมผกัเบ้ียอนัเน่ืองมาจากพระราชด าริ โครงการชัง่หวัมนัตามพระราชด าริ ครอบคลุม
ต าบลเขากระปุก และต าบลกลดัหลวง อ าเภอท่ายาง จงัหวดัเพชรบุรี (ส านกังานจงัหวดัเพชรบุรี, 
2557) โดยในแต่ละยุทธศาสตร์จะมีการก าหนดกลยุทธ์เพื่อให้สามารถตอบสนองยุทธศาสตร์ท่ี
ก าหนดไว ้ซ่ึงจะส่งผลให้มีนักท่องเท่ียวจ านวนมากเดินทางเขา้มายงัจงัหวดัเพชรบุรี และท าให้
ธุรกิจท่ีเก่ียวกบัการท่องเท่ียวเช่น ธุรกิจท่ีพกัแรม ธุรกิจการขนส่ง ธุรกิจสินคา้ของท่ีระลึก ธุรกิจ
อาหารและเคร่ืองด่ืม ธุรกิจน าเท่ียว มีการขยายตวัและสร้างรายไดใ้ห้กบัผูป้ระกอบการและชุมชน
ในทอ้งถ่ินท่ีอยูใ่นจงัหวดัเพชรบุรีเพิ่มข้ึน 

 
งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 

วิไลวรรณ ศิริอ าไพ (2555) ท าการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของนักท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี”  
ผลการศึกษาพบวา่ 1) นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายตุ  ่ากวา่ 20 ปี การศึกษาต ่ากวา่ปริญญา
ตรี เป็นนักเรียน/นักศึกษา รายได้เฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่าหรือเท่ากับ 5,000 บาท อาศัยอยู่จงัหวดั
อุทยัธานี 2) นกัท่องเท่ียวท่ีไปซ้ือสินคา้ในตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง ส่วนใหญ่โดยเฉล่ียซ้ือสินคา้
นาน ๆ คร้ัง ซ้ือสินคา้ช่วงเวลา 17.00–19.00 น. จ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้โดยเฉล่ียคร้ังละไม่เกิน 300 
บาท ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ประเภทอาหาร/เคร่ืองด่ืม/ผลไม ้ซ่ึงนกัท่องเท่ียวตดัสินใจซ้ือสินคา้ด้วย
ตนเอง มีวตัถุประสงค์ในการซ้ือสินคา้เพื่อการอุปโภค/บริโภค 3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
โดยภาพรวมของตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง มีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียวอยูใ่น
ระดบัมาก ซ่ึงปัจจยัท่ีมีความส าคญัเรียงตามล าดบัดงัน้ี ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมาไดแ้ก่ ดา้น
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บุคลากร ดา้นกระบวนการ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นการ
สร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 4) ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ (เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายได้เฉล่ียต่อเดือน และท่ีอยู่อาศยั) และปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว 

จิราภรณ์ ขาวศรี (2556) ท าการวิจัยเร่ือง“พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของท่ีระลึกของ
นักท่องเท่ียว จงัหวดัพทัลุง” ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินค้า
ประเภทอาหาร มีการค านึงถึงหลกัในการซ้ือโดยเนน้อรรถประโยชน์ของสินคา้เป็นหลกั ซ้ือเพราะ
ราคาอยู่ในระดับท่ีสามารถจบัจ่ายได้ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ของท่ีระลึกคือ คนใน
ครอบครัว โดยซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่ในอ าเภอตะโหมด ค่าใช้จ่ายในการเลือกซ้ือสินคา้ของท่ีระลึก
เฉล่ียต่อคร้ังต ่ากวา่ 500 บาท และนกัท่องเท่ียวทราบแหล่งขอ้มูลสินคา้ของท่ีระลึกจากเพื่อน ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัดา้นผลิตภณัฑ์ในประโยชน์การใช้สอย คุณภาพ และความ
เป็นเอกลกัษณ์ ดา้นราคาในเร่ืองของสินคา้ราคาถูก ราคาสมเหตุสมผล ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
ในท าเลท่ีตั้งหาง่ายสะดวก มีสถานท่ีจอดรถเพียงพอ และดา้นการส่งเสริมการตลาดในการมีสินคา้
ตวัอย่าง ของแถม และการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ร้าน แนวทางในการด าเนินงานเพื่อเพิ่มให้
นกัท่องเท่ียวเลือกซ้ือสินคา้ของท่ีระลึกในจงัหวดัพทัลุงมากยิง่ข้ึน คือ 1) ส่งเสริมสินคา้บางประเภท
ท่ีไม่ค่อยไดรั้บความนิยมมากนกั เช่น ของใช้บนโต๊ะอาหารเคร่ืองประดบั เป็นตน้ 2) ควรมีการ
ปรับปรุงและพฒันาในด้านของความโดดเด่นหรือยี่ห้อของสินคา้สีสัน และรูปแบบของของตวั
สินคา้ 3) ปรับปรุงให้มีป้ายราคาสินคา้ระบุติดไวใ้ห้ชดัเจน 4) ปรับปรุงและพฒันาการจดัวางสินคา้
ให้เป็นหมวดหมู่เป็นระเบียบเรียบร้อย 5) ควรมีการปรับปรุงในดา้นของพนกังานขายให้มีความรู้
เก่ียวกบัตวัสินคา้และบุคลิกภาพท่ีดี โดยการยิม้แยม้แจ่มใสมีใจรักในการบริการ 

ภาดล อามาตย์ และประดิษฐ์ ศิลาบุตร (2551) ท าการวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมและความพึง
พอใจของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินค้าของฝากของท่ีระลึกในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัศรีสะเกษ”        
ผลการศึกษาพบว่า ลูกคา้ท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านจ าหน่ายสินคา้ของฝากของท่ีระลึกในเขตอ าเภอ
เมือง จงัหวดัศรีสะเกษ มีความพึงพอใจต่อการซ้ือสินคา้ของฝากของท่ีระลึกในภาพรวมอยูใ่นระดบั
มาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น มีความพึงพอใจอยู่ในระดบัมากทุกดา้นโดยมีความพึงพอใจในดา้น
ผลิตภณัฑ์เป็นอนัดบั 1 รองลงมาดา้นราคาสินคา้ ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริม
การตลาด ตามล าดบั 

โดยสรุป พฤติกรรมและความพึงพอใจในการซ้ือสินค้าของฝากของท่ีระลึกของ
ผูบ้ริโภคในร้านคา้เขตอ าเภอเมือง จงัหวดัศรีสะเกษ มีความสัมพนัธ์กนั ดงันั้น ผูป้ระกอบการผลิต
และจ าหน่ายสินคา้ของฝากของท่ีระลึกในจงัหวดัศรีสะเกษ สามารถน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวิจยัไป
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เป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ เพื่อพฒันาธุรกิจให้สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงตามสภาพแวดลอ้มไดอ้ย่างเหมาะสม อนัจะส่งผลต่อความสามารถในการ
ด าเนินธุรกิจให้ด ารงอยู่และสร้างความเติบโตได้ในอนาคต และจะเป็นข้อมูลส าคัญส าหรับ
ผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีมีความสนใจเขา้มาประกอบกิจการในอุตสาหกรรมประเภทน้ีต่อไป 

เพ็ญศรี เจริญวานิช, บุญเลิศ เล็กสมบูรณ์ และพรสวรรค์ ทองสุโขวงศ์ (2548) ท าการ
วจิยัเร่ือง “การพฒันาสินคา้ของท่ีระลึกเพื่อการท่องเท่ียวในพื้นท่ีภาคตะวนัออกเฉียงเหนือตอนล่าง” 
ผลการศึกษาพบว่า นกัท่องเท่ียวซ้ือสินคา้ของท่ีระลึกประเภทเคร่ืองใช้สอยจากร้านคา้ภายนอก
แหล่งท่องเท่ียวและซ้ือระหว่างการท่องเท่ียวเพื่อน าไปฝากญาติหรือเพื่อน ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของท่ีระลึกเรียงตามล าดบัความส าคญัคือ ปัจจยัดา้นตวัผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา
ปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ส าหรับปัจจยัดา้นตวัผลิตภณัฑ์
ให้ความส าคญักับประโยชน์หลักของตวัผลิตภณัฑ์มากกว่ารูปลักษณ์และช่ือเสียงได้แก่ ความ
ปลอดภยัจากสารปนเป้ือน ความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะถ่ินและความทนทานเก็บรักษาได้นาน 
รูปแบบสินคา้ของท่ีระลึกควรส่ือถึงวฒันธรรมและภูมิปัญญาของชุมชนโดยเนน้คุณภาพและความ
สอดคลอ้งกบัศิลปวฒันธรรมประเพณี ประเภทของสินคา้ของท่ีระลึกท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการ
คือ ประเภทวตัถุทางศิลปะโดยเป็นชนิดภาพวาดหรือภาพถ่าย และประเภทเพื่อการใชส้อยโดยเป็น
ชนิดของใชส่้วนตวั มีปัญหาและอุปสรรคในการซ้ือสินคา้ของท่ีระลึกในระดบัมาก ปัญหาท่ีส าคญั
ไดแ้ก่ การจดัจ าหน่ายท่ีไม่กระจายครอบคลุม การส่งเสริมสนับสนุนจากรัฐบาลขาดการโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ ขาดความมีเอกลกัษณ์และรูปแบบไม่สวยงามดึงดูดใจ แนวทางการพฒันาตลาด
สินคา้ของท่ีระลึกคือ พฒันาปรับปรุงรูปแบบสินคา้ การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ และเพิ่มสินคา้ให้
หลากหลาย 

ฐิติกร สายสุดตา (2549) ท าการวิจยัเร่ือง “การศึกษากลยุทธ์การตลาดของผูป้ระกอบ
ธุรกิจหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ : กรณีศึกษากลุ่มสตรีแม่บา้นท ากล้วยตาก บา้นท่ากกทนั ต าบล
เขมราฐ อ าเภอเขมราฐ จงัหวดัอุบลราชธานี” มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษากลยุทธ์การตลาดและศึกษา
ปัญหาการผลิตกลว้ยตากของกลุ่มสตรีแม่บา้นท ากลว้ยตาก ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มสตรีแม่บา้นให้
ความส าคญัเก่ียวกบักลยทุธ์การตลาดตามล าดบัดงัน้ี 1) ดา้นผลิตภณัฑ์ ใชว้ตัถุดิบท่ีมีคุณภาพโดยใช้
การผลิตแบบดั้งเดิม และใชว้ิธีตากกลว้ยดว้ยแสงแดด ไม่ใชน้ ้ าผึ้งอบกลว้ย ซ่ึงจะไดค้วามหวานท่ีมี
ในผลกลว้ยตามธรรมชาติ รวมทั้งผลิตภณัฑ์ยงัไดรั้บการรับรองจากคณะกรรมการอาหารและยา    
2) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จะเนน้การขายส่งเป็นหลกั 3) ดา้นราคา ก าหนดราคาโดยบวกก าไร
จากต้นทุนตามความเหมาะสม มีส่วนลดให้ผูซ้ื้อ และขายเงินสดเท่านั้ น 4) ด้านการส่งเสริม
การตลาด มีการแถมสินคา้ในกรณีท่ีลูกคา้ซ้ือจ านวนมาก ไม่มีการโฆษณาจึงตอ้งอาศยัการบอกต่อๆ 
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กนัไปของผูซ้ื้อ ส่วนปัญหาท่ีพบในการผลิตกลว้ยตากคือ 1) ในฤดูฝนไม่สามารถน ากลว้ยไปตาก
แดดไดท้  าใหไ้ดก้ลว้ยท่ีไม่มีคุณภาพ 2) มีเงินทุนไม่เพียงพอในการน ามาใชใ้นการผลิตเพื่อให้ไดผ้ล
ผลิตเพิ่มข้ึน 3) อุปกรณ์ท่ีใชใ้นการผลิตและสถานท่ีท่ีใชต้ากกลว้ยไม่ไดม้าตรฐาน 4) บรรจุภณัฑ์ยงั
มีรูปแบบไม่สวยงาม 

กฤติกา สายณะรัตร์ชัย (2554) ท าการวิจยัเร่ือง “ส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้
และของท่ีระลึกส าหรับนักท่องเท่ียวในกรุงเทพมหานคร” ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดของสินคา้และของท่ีระลึกส าหรับนกัท่องเท่ียว ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้น
ช่องทางและสถานท่ีจดัจ าหน่ายอยู่ในระดบัมาก ส่วนด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดบัปาน
กลาง ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นนกัท่องเท่ียวชาวไทยเดินทางมากรุงเทพมหานคร มากกว่า 5 คร้ัง
ข้ึนไป และเป็นนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีเดินทางมากรุงเทพมหานคร 1-2 คร้ัง โดยมีวตัถุประสงค์
เพื่อท่องเท่ียว/นนัทนาการในช่วงวนัหยุด เลือกชอ้ปป้ิงยา่นประตูน ้ าและปทุมวนั มีค่าใชจ่้ายในการ
ซ้ือสินคา้และของท่ีระลึกต ่ากวา่ 2,000 บาทต่อคร้ัง ส าหรับนกัท่องเท่ียวชาวไทย และ 2,000-4,000 
บาทต่อคร้ังส าหรับนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ รับทราบขอ้มูลข่าวสารจากอินเตอร์เน็ต มีการวางแผน
กลบัมาซ้ือสินคา้และของท่ีระลึกอีกคร้ัง และมีการแนะน าเพื่อนหรือญาติให้มาซ้ือสินคา้และของท่ี
ระลึก และมีความช่ืนชอบสินคา้ประเภทเส้ือผา้/เคร่ืองแต่งกายมากท่ีสุด และช่ืนชอบของท่ีระลึก
ประเภทเคร่ืองประดบั/เคร่ืองเงินมากท่ีสุด 

อรนงค์ บุญวัน (2554) ท าการวิจยัเร่ือง “ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑใ์นจงัหวดันราธิวาส” ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง มีอายุอยู่ในช่วง 30-39 ปี ศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือสูงกว่าปริญญาตรี มีอาชีพรับ
ราชการ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,000 – 10,000 บาท และมีสถานภาพสมรส การศึกษาส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่าโดยรวมอยู่ในระดบัมาก 
ส่วนดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือประเภทอาหารมาก
ท่ีสุด เพราะตอ้งการซ้ือเป็นของฝากแก่บุคคลอ่ืน จ านวนเงินซ้ือสินคา้อยูร่ะหวา่ง 100-500 บาท และ
ซ้ือนอ้ยกวา่ 2 ช้ิน ตวัเองมีส่วนตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจปานกลาง ไม่มีการ
วางแผนและตดัสินใจซ้ือทนัทีเม่ือเห็นสินคา้ และจะแนะน าบุคคลอ่ืนต่อไป การทดสอบสมมติฐาน
เพื่อเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์
ไดแ้ก่ อาหาร เคร่ืองด่ืมผา้เคร่ืองแต่งกาย เคร่ืองใชแ้ละเคร่ืองประดบัตกแต่ง สมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร
และยา และศิลปะประดิษฐ์และของท่ีระลึกพบว่า ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย การซ้ือสินค้า
ประเภทเส้ือผา้ เคร่ืองแต่งกาย มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ส่วนด้าน
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ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคาและดา้นส่งเสริมการตลาดไม่มีความแตกต่างกนั ขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัสินคา้
หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ในจงัหวดันราธิวาสคือ ผลิตภณัฑ์ควรมีรูปแบบใหม่ เน้นดา้นคุณภาพ 
ราคาควรเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์และมีการประชาสัมพนัธ์ให้ทัว่ถึง รวมทั้งมีการศึกษาส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นต่าง ๆ ท่ีเจาะลึกลงในแต่ละดา้นและในพื้นท่ีท่ีหลากหลาย เพื่อท่ีจะน าผลท่ีไดจ้าก
การศึกษาเปรียบเทียบไปปรับปรุงแกไ้ขใหเ้กิดผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 

กฤษดากร เศรษฐเสถียร (2554) ท าการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ของท่ีระลึกของนกัท่องเท่ียวต่างชาติในจงัหวดัเชียงใหม่” ผลการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง อายุระหว่าง21-30ปี โสดศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อปีต ่า
กว่า 60,000 บาท ท่องเท่ียวจงัหวดัเชียงใหม่คร้ังแรก มีถ่ินท่ีอยู่ในยุโรป ใช้เวลาพกัในจงัหวดั
เชียงใหม่ 4-5 วนั  เดินทางมาพกัผ่อน/ช่วงวนัหยุด/ท่องเท่ียว และท่องเท่ียวร่วมกบัครอบครัว ดา้น
พฤติกรรมการเลือกซ้ือของท่ีระลึกในจงัหวดัเชียงใหม่พบว่า ส่วนใหญ่ซ้ือให้แก่ครอบครัว ทราบ
แหล่งขอ้มูลจากหนงัสือน าเท่ียว ค านึงถึงความคุม้ค่าของเงิน ตอ้งการซ้ือของท่ีระลึกท่ีท าดว้ยมือ ซ้ือ
ของท่ีระลึกจากไนทบ์าร์ซ่า ใชเ้วลาวา่งหลงัจากกลบัมาถึงท่ีพกั/หลงัอาหารในการซ้ือของท่ีระลึก มี
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือของท่ีระลึกช่วง 1,000-3,000 บาท/การเดินทาง ซ้ือของท่ีระลึกประเภท
ผลิตภณัฑห์ตัถกรรม ซ้ือในปริมาณ 5 ช้ิน และนอ้ยกวา่ หากมีโอกาสมาท่องเท่ียวอีกคร้ังจะมีการซ้ือ
ซ ้ าและแนะน าผูอ่ื้นให้ซ้ือ ผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่ีระลึกในจงัหวดั
เชียงใหม่พบวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มีอิทธิพลมากท่ีสุดซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบัสินคา้ท่ีมี
เอกลักษณ์ความเป็นไทยมากท่ีสุด รองลงมาคือปัจจยัด้านราคาจะตอ้งเหมาะสมกับคุณภาพจึง
ตดัสินใจซ้ือ ต่อมาคือปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ผล
การศึกษาปัญหาการซ้ือของท่ีระลึกในจงัหวดัเชียงใหม่พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งพบปัญหาดา้นผลิตภณัฑ์
มากท่ีสุด คือขนาดสินค้าไม่สะดวกในการพกพา รองลงมาเป็นปัญหาด้านราคา คือราคาไม่
เหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ท่ีซ้ือ ตามดว้ยปัญหาดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและปัญหาดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด 
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บทที ่3 

ระเบียบวธีิวจัิย 
 

การวิจยัเร่ือง “แนวทางการพฒันากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับร้านของท่ี
ระลึกจงัหวดัเพชรบุรี” ใชแ้นวทางการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชก้ารสัมภาษณ์
แบบเจาะลึก (In-depth Interview) และใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) กบันกัท่องเท่ียวชาวไทย
ท่ีมาใชบ้ริการร้านของท่ีระลึก และศึกษาจากเอกสาร ขอ้มูลวิชาการ และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อให้
ไดข้อ้มูลส าหรับน ามาใชใ้นการวเิคราะห์ โดยมีรายละเอียดขั้นตอน ดงัน้ี 

1. การเลือกพื้นท่ีในการวจิยั 
2. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
4. การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
5. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
6. การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 
การเลือกพืน้ทีใ่นการวจัิย 

ผูว้จิยัเลือกศึกษาร้านของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบุรีเน่ืองจากเป็นจงัหวดัท่ีมีช่ือเสียงในดา้น
แหล่งท่องเท่ียวท่ีมีความหลากหลาย ทั้ งด้านประวติัศาสตร์ ทะเล ภูเขา ท าให้เป็นท่ีรู้จักของ
นกัท่องเท่ียวจ านวนมาก และเป็นจงัหวดัท่ีอยู่ไม่ไกลจากกรุงเทพมหานคร ท าให้นักท่องเท่ียวมี
ความสะดวกในการเดินทางมาท่องเท่ียว และแวะซ้ือสินคา้ท่ีร้านของท่ีระลึกท่ีมีอยู่จ  านวนมากใน
จงัหวดัเพชรบุรี 
 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรท่ีศึกษาแบ่งเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั คือ ผูป้ระกอบการร้านของท่ี
ระลึก และนกัท่องเท่ียวชาวไทย ท่ีมาใชบ้ริการร้านของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบุรี 

1. ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั คือ ผูป้ระกอบการร้านของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบุรี จ  านวน 8 แห่ง 
โดยใช้การเลือกตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เป็นร้านท่ีติดริมถนนเพชรเกษม 
สังเกตเห็นได้ง่าย นักท่องเท่ียวมีความสะดวกในการแวะซ้ือสินค้า และทางร้านยินดีให้ข้อมูล
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ในการสัมภาษณ์ ไดแ้ก่ ร้านแม่กิมไล,้ ร้านนนัทวนั, ร้านชิดชนก, ร้านรักษิณา, ร้านฉนัทิศา, ร้านแม่
บุญลน้, ร้านพนัธ์สุข ฟู้ด แอนด ์ฟาร์ม, และร้านพอ่เข่ง โดยแต่ละร้านขายของท่ีระลึกแต่ละประเภท
ดงัน้ี 

1. ประเภทของบริโภค เช่น อาหาร เคร่ืองด่ืม ขนมหวาน ของทะเลแห้ง ได้แก่ 
ร้านแม่กิมไล,้ ร้านนนัทวนั, ร้านชิดชนก, ร้านรักษิณา, ร้านฉันทิศา, ร้านแม่บุญลน้, ร้านพนัธ์สุข 
ฟู้ด แอนด ์ฟาร์ม, และร้านพอ่เข่ง 

2. ประเภทประโยชน์ใชส้อย เช่น เส้ือผา้ นาฬิกา โคมไฟ กระเป๋า  ผลิตภณัฑ์ท่ีท า
จากป่านศรนารายณ์ ผลิตภณัฑ์ท่ีท าจากไมต้าลไดแ้ก่ ร้านแม่กิมไล,้ ร้านนนัทวนั, ร้านพนัธ์สุข ฟู้ด 
แอนด ์ฟาร์ม, และร้านพอ่เข่ง 

3. ประเภทประโยชน์ตกแต่ง 1) เคร่ืองประดบัตกแต่งร่างกาย เช่นสร้อย แหวน 
ก าไล ไดแ้ก่ ร้านนนัทวนั, ร้านพนัธ์สุข ฟู้ด แอนด์ ฟาร์ม 2) ตกแต่งอาคารสถานท่ี เช่น ตุ๊กตาป้ัน 
ผลิตภณัฑดิ์นป้ันญ่ีปุ่น ไดแ้ก่ ร้านแม่กิมไล.้ ร้านนนัทวนั, ร้านพนัธ์สุข ฟู้ด แอนด ์ฟาร์ม 

2. นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีใชบ้ริการร้านของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบุรี ผูว้ิจยัก าหนดขนาด
กลุ่มตวัอยา่งโดยการค านวณตามวธีิของ Yamane (ประสพชยั พสุนนท,์ 2555: 187) โดยใชสู้ตร  

   
                
 เม่ือ    N   แทน  ขนาดของประชากร  
    e    แทน  ค่าความคลาดเคล่ือน (0.05) 
 

แทนค่าจะได ้

                                             

             
จากการค านวณจะไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 คน ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อย

ละ 95  
 

n 
 1 + Ne2 ≥ 

   N 

n 
 1 + 5,253,509(0.05)2 

≥ 
  5,253,509 

 n    ≥   399.97  คน 
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ผูว้จิยัใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบไม่ใชค้วามน่าจะเป็น คือ ศึกษาขอ้มูลเฉพาะกลุ่มเป้าหมาย
ท่ีสนใจและตอ้งการส ารวจเท่านั้นโดย 

ขั้นท่ี 1 ใช้วิธีแบบแผนการเลือกตวัอย่างโดยใช้วิจารณญาณ (Judgement Sampling 
Design) เป็นการเลือกโดยเจาะจงไวล่้วงหน้าแลว้ว่าจะเลือกใคร โดยเลือกตวัอย่างผูป้ระกอบการ
ร้านของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบุรี จ  านวน 8 แห่ง 

ขั้นท่ี 2 ใช้วิธีแบบแผนการสุ่มตวัอย่างแบบโควตา (Quota Sampling Design) เป็น
แบบแผนในการเลือกตวัอยา่งท่ีจะระบุลกัษณะบางประการของหน่วยตวัอย่าง และก าหนดขนาด
ตวัอยา่งตามจ านวนท่ีตอ้งการ ไดแ้ก่ เป็นนกัท่องเท่ียวชาวไทยทั้งชายและหญิงท่ีเขา้มาใชบ้ริการใน
ร้านของท่ีระลึก ทั้ง 8 แห่ง โดยก าหนดขนาดตวัอยา่งตามลกัษณะประชากรให้มีขนาดเท่ากนั และ
ผูว้ิจยัไดก้  าหนดตวัอยา่งนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีใช้บริการร้านของท่ีระลึกทั้ง 8 แห่ง ในสัดส่วนท่ี 
เท่า ๆ กนั คือ แห่งละ 50 ตวัอยา่ง (ประสพชยั พสุนนท,์ 2555) 
  
เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั เป็นเคร่ืองมือท่ีนกัวิจยัน ามาใช้ในการรวบรวมขอ้มูลตามตวั
แปรในการวิจยัท่ีก าหนดไวซ่ึ้งขอ้มูลดงักล่าวอาจเป็นไดท้ั้งขอ้มูลเชิงปริมาณและขอ้มูลเชิงคุณภาพ 
โดยข้อมูลท่ีได้จะน าไปวิเคราะห์และสรุปออกมาเป็นผลการวิจัยเคร่ืองมือเหล่าน้ีได้แก่ แบบ
สัมภาษณ์ แบบสอบถาม แบบสังเกต แบบบนัทึกขอ้มูลต่าง ๆ เช่น กลอ้งถ่ายรูป กลอ้งบนัทึกภาพ 
เทปบนัทึกเสียง เป็นต้น การวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัได้ใช้เคร่ืองมือในการวิจยั คือ แบบสัมภาษณ์ และ
แบบสอบถาม 

1. แบบสัมภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้าง (Semi-Structure Interview) ผูส้ัมภาษณ์มีการ
เตรียมค าถามไวล่้วงหน้า โดยก าหนดประเด็นค าถามกวา้ง ๆ มีการตั้งแนวหัวขอ้การสัมภาษณ์ 
(Interview Guide) ซ่ึงเป็นค าถามปลายเปิด และสามารถปรับเปล่ียนค าถามให้สอดคล้องกับ
สถานการณ์ได ้ท าใหก้ารสัมภาษณ์มีความยดืหยุน่ ดงันั้นผูส้ัมภาษณ์และผูใ้หส้ัมภาษณ์จึงมีอิสระใน
การถามและตอบซ่ึงแนวค าถามท่ีใชใ้นการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านของท่ีระลึกจะแสดงถึงกล
ยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

2. แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นรูปแบบของค าถามท่ีถูกรวบรวมไวอ้ย่างมี
หลกัเกณฑ์และเป็นระบบ โดยการรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งเพื่อให้ไดม้าซ่ึงขอ้เท็จจริงทั้งใน
อดีตและปัจจุบนั โดยขอ้ค าถามในแบบสอบถามประกอบดว้ย 1. ค  าถามปลายปิด (Close Ended 
Question) เป็นค าถามท่ีผูว้ิจยัมีแนวค าตอบไวใ้ห้ และผูต้อบเลือกตอบจากค าตอบท่ีก าหนดไว ้       
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2. ค าถามปลายเปิด (Open Ended Question) เป็นค าถามท่ีเปิดโอกาสให้ผูต้อบสามารถตอบไดอ้ยา่ง
เต็มท่ี ซ่ึงช่วยให้ได้ค  าตอบท่ีแน่นอน สมบูรณ์ และตรงกบัสภาพความเป็นจริงมากกว่าค าตอบท่ี
จ ากดัวงใหต้อบแบ่งออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพรายไดต่้อเดือน 

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัทางดา้นพฤติกรรมการเลือกซ้ือของท่ีระลึก 
ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ท่ีส่งผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือของท่ีระลึกประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่ี
ระลึก 
 
การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 

1. แบบสัมภาษณ์ผูว้จิยัใชว้ธีิการตรวจสอบขอ้มูลแบบสามเส้า ดงัน้ี 
1.1 การตรวจสอบสามเส้าดา้นขอ้มูล (Data Triangulation) เป็นการตรวจสอบ

แหล่งเวลา แหล่งสถานท่ี และแหล่งบุคคลว่าถา้ขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมมาต่างเวลา ต่างสถานท่ี และ
ผูใ้ห้ขอ้มูลเปล่ียนไปขอ้มูลท่ีไดจ้ะเหมือนเดิมและมีความสอดคลอ้งกบัค าตอบท่ีจะน ามาวิเคราะห์
หรือไม่ 

1.2 การตรวจสอบสามเส้าด้านผูว้ิจยั (Investigator Triangulation) เป็นการ
ตรวจสอบผู ้วิจ ัยว่า เม่ือเปล่ียนผูส้ัมภาษณ์โดยใช้ผู ้สัมภาษณ์รายอ่ืนแทน ข้อมูลท่ีได้จากการ
สัมภาษณ์ยงัเหมือนเดิมหรือไม่ซ่ึงการเก็บขอ้มูลในคร้ังน้ีผูว้จิยัมีผูช่้วยในการเก็บขอ้มูลจ านวน 2 คน 

1.3 การตรวจสามเส้าดา้นวิธีรวบรวมขอ้มูล (Methodological Triangulation) เป็น
การตรวจสอบวิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูล ซ่ึงผูว้ิจยัใช้วิธีการสัมภาษณ์ ใช้แบบสอบถาม และศึกษา
ขอ้มูลจากเอกสาร เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีเป็นไปในทางเดียวกนัและมีความน่าเช่ือถือมากข้ึน 

2. แบบสอบถาม 
2.1 การทดสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) ผูว้ิจ ัยได้น า

แบบสอบถามเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อขอค าเสนอแนะ และตรวจสอบความเท่ียงตรงของ
แบบสอบถามโดยใชว้ธีิการทางสถิติตรวจสอบค่าความเท่ียงตรง คือ ค่าดชันีความสอดคลอ้งของขอ้
ค าถามแต่ละขอ้กบัวตัถุประสงค ์(Index of Item Objective Congruence) หรือค่าดชันี IOC (สุวิมล 
ติรกานันท์, 2551: 147-148) โดยได้รับการตรวจสอบความถูกต้องจากอาจารย์ท่ีปรึกษา และ
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ผูท้รงคุณวุฒิจ านวน 3 ท่าน ในการตรวจสอบขอ้ค าถามและแสดงความคิดเห็นเป็นรายขอ้โดยใช้
สูตร 

 
เม่ือ IOC หมายถึง ค่าดชันีความสอดคลอ้ง (Index of item objective congruence) 

R หมายถึง ความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามทั้ง 3 ท่าน 
ค่า+1 หมายถึง ขอ้ค าถามสามารถน าไปวดัได ้
ค่า 0 หมายถึง ไม่แน่ใจวา่สามารถวดัได ้
ค่า-1 หมายถึง ขอ้ค าถามไม่สามารถน าไปวดัได ้
N หมายถึง จ านวนผูช่้วยเช่ียวชาญ 

 
หลงัจากผูท้รงคุณวุฒิตรวจสอบขอ้ค าถามและแสดงความคิดเห็นเป็นรายขอ้ พบว่า ผล

การตรวจสอบค่า IOC อยูร่ะหว่าง 0.67 ถึง 1.00 ซ่ึงมีค่าความเท่ียงตรงเป็นไปตามเกณฑ์ท่ีก าหนด 
คือไม่มีขอ้ค าถามใดท่ีมีค่า IOC ต ่ากวา่ 0.50 

 2.2 การทดสอบค่าความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือ ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามไปทดลองเก็บ
ขอ้มูล (try out) กบันกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีใชบ้ริการร้านของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบุรีท่ีไม่ใช่กลุ่ม
ตวัอย่างจ านวน 30 ชุด เพื่อน ามาทดสอบหาค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามโดยใช้วิธีหาค่า
สัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’salpha coefficient) โดยแบบสอบถามฉบบัน้ี มีค่าความ
เช่ือมัน่เท่ากบั 0.93 ซ่ึงสามารถน าไปใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่งต่อไปไดเ้น่ืองจาก
มีค่าความเช่ือมัน่ตั้งแต่ 0.80 ข้ึนไป 
 
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ผูว้จิยัด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลตามขั้นตอนและรายละเอียดดงัน้ี 
1.  ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการรวบรวมขอ้มูลจาก 2 กลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ การ

สัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ และการเก็บแบบสอบถามจากนกัท่องเท่ียวชาวไทย 
1.1 การสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth Interview) ผูว้ิจยัเก็บขอ้มูลท่ีไดจ้ากการ

บนัทึกเทปสนทนาระหว่างการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านของท่ีระลึก จ านวน 8 แห่ง ช่วง
ระยะเวลาในการเก็บขอ้มูลคือเดือนพฤษภาคม 2559 

IOC  

 

= 
∑R 

N 
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1.2 แบบสอบถาม นักท่องเท่ียวชาวไทยเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลปัจจยัทางด้าน
พฤติกรรมการเลือกซ้ือของท่ีระลึก ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบุรี ซ่ึงผูว้จิยัเก็บขอ้มูลจากร้านของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบุรี จ  านวน8 แห่ง 
ช่วงระยะเวลาในการเก็บขอ้มูลคือเดือนพฤษภาคม 2559 

2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการรวบรวมข้อมูลท่ีได้จากการศึกษาจาก
หนงัสือ ต าราวิชาการ งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง และการสืบคน้ขอ้มูลผ่านทางระบบอินเตอร์เน็ต เพื่อให้
ไดข้อ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวจิยั 
    
การวเิคราะห์ข้อมูล 

1. ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ 
ผูว้ิจยัน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านของท่ีระลึก จ านวน 8 แห่ง 

มาตรวจสอบความครบถว้นของขอ้มูล และน ามาวิเคราะห์ขอ้มูล โดยจดัหมวดหมู่ตามประเด็นท่ี
ศึกษาและสรุปผลการศึกษาโดยอาศยัวธีิการวเิคราะห์เชิงพรรณนา (Description Analysis) 

2. ขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถาม 
2.1 การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้ิจยัตรวจสอบและคดัเลือกแบบสอบถามท่ี

สมบูรณ์ 
2.2 การลงรหสั (Coding) ผูว้จิยัลงรหสัขอ้มูลส าหรับแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ 

 2.3 ประมวลผลขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ (SPSS) และด าเนินการ
ดงัน้ี 

ตอนท่ี  1   ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม น ามาวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้
สถิติเชิงพรรณนา (Description Statistics) โดยการหาค่าร้อยละ และน าเสนอในรูปตาราง 

ตอนท่ี  2  ข้อ มูล เ ก่ี ย วกับพฤ ติกรรมการ เ ลื อก ซ้ือของ ท่ี ระ ลึกของผู ้ตอบ
แบบสอบถาม น ามาวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Description Statistics) โดยการหาค่า
ร้อยละ และน าเสนอในรูปตาราง 

ตอนท่ี  3  ขอ้มูลเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของท่ีระลึก น ามาวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Description Statistics) โดย
การหาค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ค่าร้อยละ (Percentage) และ
น าเสนอในรูปตาราง โดยใชม้าตราส่วนประมาณค่าของลิเกิร์ต (LikertRating Scales) ซ่ึงก าหนด
เกณฑก์ารใหค้ะแนนการตอบแบบสอบถาม ดงัน้ี 
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5 คะแนน หมายถึง ใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด 
4 คะแนน หมายถึง ใหค้วามความส าคญัมาก 
3 คะแนน หมายถึง ใหค้วามส าคญัปานกลาง 
2 คะแนน หมายถึง ใหค้วามส าคญันอ้ย 
1 คะแนน หมายถึง ใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 
เกณฑก์ารเฉล่ียในการอภิปรายผล ค านวณไดจ้ากการใชสู้ตรการค านวณความกวา้งของ

อนัตรภาคชั้น ดงัน้ี 
อนัตรภาคชั้น = (คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด) 

   จ  านวนชั้น 
 = (5 – 1) 

5 
 = 0.80 

จากเกณฑ์ดงักล่าว สามารถจดัช่วงคะแนนเฉล่ียอยู่ระหว่าง 1-5 คะแนน โดยก าหนด
แบ่งช่วงคะแนนเป็น 5 ช่วง แทนระดบัความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด (4P’s) ซ่ึงท าใหไ้ดเ้กณฑใ์นการแปลความหมายดงัน้ี 
  คะแนนเฉล่ีย 4.21 - 5.00 หมายถึง ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด 
  คะแนนเฉล่ีย 3.41 - 4.20 หมายถึง ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือมาก 
  คะแนนเฉล่ีย 2.61 - 3.40 หมายถึง ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือปานกลาง 
  คะแนนเฉล่ีย 1.81 - 2.60 หมายถึง ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือนอ้ย 
  คะแนนเฉล่ีย 1.00 - 1.80 หมายถึง ส่งผลการตดัสินใจซ้ือนอ้ยท่ีสุด 

 
 ตอนท่ี 4  ข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่ีระลึก โดยเป็น
แบบสอบถามแบบปลายเปิด (Open Ended Question) 
 ตอนท่ี 5  วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของข้อมูลส่วนบุคคลของผูต้อบ
แบบสอบถามและปัจจยัทางดา้นพฤติกรรมการเลือกซ้ือของท่ีระลึก 
 ตอนท่ี 6 วิเคราะห์ระดับการตดัสินใจซ้ือของท่ีระลึกในแต่ละด้านได้แก่ ด้าน
ผลิตภณัฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

การวจิยัเร่ือง “แนวทางการพฒันากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด ส าหรับร้านของท่ี
ระลึกจงัหวดัเพชรบุรี” ผูว้ิจยัรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านของท่ีระลึก 
จ านวน 8 แห่ง และเก็บข้อมูลแบบสอบถามจากนักท่องเท่ียวชาวไทย จ านวน 400 คนน ามา
วเิคราะห์และน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัต่อไปน้ี 

ตอนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการเก่ียวกบักลยทุธ์ส่วน
ประสมทางการตลาด (4P’s)  

ตอนท่ี 2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถามนกัท่องเท่ียวชาวไทย 
 

ตอนที ่ 1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการเกีย่วกบักลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาด (4P’s)  

จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านของท่ีระลึก จ านวน 8 แห่ง คือ ร้านแม่กิมไล,้ ร้าน
นนัทวนั, ร้านชิดชนก, ร้านรักษิณา, ร้านฉันทิศา, ร้านแม่บุญลน้, ร้านพนัธ์สุข ฟู้ด แอนด์ ฟาร์ม, 
ร้านพ่อเข่ง เก่ียวกบักลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ดา้น
ราคา (Price) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
อธิบายไดด้งัน้ี 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product) ผูป้ระกอบการร้านของท่ีระลึกมีผลิตภณัฑ์ท่ีจ  าหน่ายภายใน
ร้าน แบ่งเป็น 1) ประเภทของบริโภค เช่น มีบริการร้านอาหาร เคร่ืองด่ืม อาหารทะเลแห้ง ขนม
หวาน 2) ประเภทประโยชน์ใช้สอย เช่น เส้ือผา้ กระเป๋าสะพายจากป่านศรนารายณ์ นาฬิกาแขวน 
ผลิตภณัฑ์จากไมต้าล 3) ประเภทประโยชน์ตกแต่ง ไดแ้ก่ เคร่ืองประดบัตกแต่งร่างกาย เช่น ก าไล 
สร้อยแหวน หรือตกแต่งอาคารสถานท่ี เช่น ตุก๊ตาทหาร ผลิตภณัฑ์ดินป้ันญ่ีปุ่น และจะมีบางร้านท่ี
ขายเฉพาะสินคา้ประเภทของบริโภคอยา่งเดียว เน่ืองจากสินคา้ประเภทอ่ืนลูกคา้ไม่นิยม  

แหล่งท่ีมาของสินคา้แบ่งไดเ้ป็น 1) สินคา้ท่ีผลิตข้ึนเอง เช่น หมอ้แกง ทองหยิบ บา้บ่ิน 
ขนมชั้น ขา้วตู  2) สินคา้ท่ีซ้ือมาจากแหล่งอ่ืนแลว้น ามาแพคเองมีทั้งแบบติดช่ือร้านและไม่ติดช่ือ
ร้าน 3) สินคา้ท่ีฝากขายโดยมีคนมาน าเสนอสินคา้เพื่อฝากขายกบัทางร้าน เช่น พนกังานขายจาก
บริษทั เจา้ของสินคา้ในทอ้งถ่ิน โดยแบ่งเปอร์เซนต์ และรับผิดชอบสินคา้เองส าหรับบางร้านการ
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ผลิตสินคา้เอง หรือการน าสินคา้เขา้มาขายจะตอ้งผา่นการคดัเลือกจากกรรมการของทางร้าน โดยดู
จากรสชาติ คุณภาพ และบรรจุภณัฑ ์ในส่วนของการผลิตนั้นมีเพียงหน่ึงร้านท่ีไดรั้บการรับประกนั
มาตรฐาน GMP จากบริษทัในประเทศเยอรมนีซ่ึงควบคุมดูแลการผลิตตั้งแต่วตัถุดิบตน้ทางถึง
กระบวนการผลิต นอกจากน้ียงัมีบางร้านท่ีให้คนภายนอกเช่าพื้นท่ีบริเวณร้านเพื่อขายสินคา้อ่ืน
ดว้ย 

ด้านราคา (Price) ผูป้ระกอบการร้านของท่ีระลึก มีการก าหนดราคาท่ีแตกต่างกนั โดย
มีปัจจยัดา้นการใชว้ตัถุดิบในส่วนผสม ดา้นกระบวนการผลิต ดา้นบรรจุภณัฑ ์และดา้นกลยุทธ์ทาง
การตลาด ซ่ึงมีผลในการก าหนดราคาขายสินคา้ นอกจากน้ีมีการเปรียบเทียบราคากบัร้านอ่ืน ๆ 
เพื่อจะไม่ตั้งราคาสินคา้สูงหรือต ่าเกินไป ส าหรับบางร้านดูรวมถึงตน้ทุนในการสูญเสียสินคา้ท่ี
ผลิต และตน้ทุนสินคา้ท่ีเป็นของชิม และดูวา่ตอ้งการก าไรเท่าไรจึงน ามาก าหนดราคาขาย และบาง
ช่วงท่ีตอ้งข้ึนราคาสินคา้ก็ตอ้งข้ึนราคาไปโดยเน้นท่ีคุณภาพสินคา้  จะไม่มีการคงราคาหรือลด
ราคาโดยท่ีลดคุณภาพ ลดปริมาณ หรือเปล่ียนแปลงส่วนผสมของสินคา้ท่ีผลิต 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) สถานประกอบการร้านของท่ีระลึกอยูติ่ดริมถนน
เพชรเกษมฝ่ังขาเข้ากรุงเทพ ด้วยเป็นเส้นทางท่ีสะดวกส าหรับผูท่ี้ต้องการซ้ือของท่ีระลึกเพื่อ
เดินทางกลบั ซ่ึงในแต่ละร้านจะมีกลยุทธ์เพื่อเพิ่มช่องทางในการจดัจ าหน่าย โดยการเพิ่มสาขาใน
จุดต่าง ๆ ส าหรับบางร้านท่ีไม่มีสาขาหรือขยายช่องทางกระจายสินค้าจะใช้เพิ่มเวลาในการ
ใหบ้ริการและรับบริการจดัของวา่งนอกสถานท่ี  

นอกจากน้ีบางร้านยงัมีส่วนบริการอ่ืนๆ ท่ีดึงดูดความสนใจของนักท่องเท่ียวในการ
เลือกใชบ้ริการร้านขายของท่ีระลึก เช่น มีโซนกิจกรรมต่าง ๆ ไดแ้ก่ การสาธิตและร่วมท าขนมไทย
กบัทางร้าน หรือการเขา้ชมฟาร์มของทางร้าน ซ่ึงเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีช่วยให้นกัท่องเท่ียวใช้เวลาใน
ร้านขายของท่ีระลึกนานข้ึน และส่งผลให้ลูกคา้มีโอกาสเลือกซ้ือสินคา้ในร้านไดม้ากข้ึน แต่บาง
ร้านนอกจากการบริการต่าง ๆ แลว้ ยงัมองถึงการปรับปรุงสถานท่ีของทางร้าน เช่น ร้านอาหาร 
หอ้งน ้าและท่ีจอดรถ ใหมี้ความสะอาดและสะดวกในการใชบ้ริการ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือออนไลน์
ต่างๆ เช่น เว็บไซต์ของทางร้าน หรือการติดป้ายโฆษณาในช่วงแรก ๆ และหลงัจากท่ีลูกคา้รู้จกั
แลว้จะเป็นการบอกปากต่อปาก  มีการจดัสินคา้ตวัอย่างให้ทดลองชิมมีการติดตั้งป้ายภายในร้าน
เพื่อแนะน าขอ้มูล รายละเอียด เก่ียวกบัสินคา้ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นขนมหวานท่ีทางร้านผลิตเอง มีการ
จดัโปรโมชัน่ เช่น มีการลดราคาสินคา้เม่ือซ้ือในปริมาณท่ีผูป้ระกอบการก าหนด  
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ส าหรับบางร้านท่ีเปิดด าเนินกิจการในระยะเวลาไม่ก่ีปีจะมีจุดดึงดูดนักท่องเท่ียวท่ี
แตกต่างกนั เช่น ก าหนดยอดการซ้ือสินคา้ตามท่ีก าหนดเพื่อไดรั้บคูปองในการเขา้ชมฟาร์มหรือ
ร่วมกิจกรรมภายในร้าน นอกจากน้ีทางร้านของท่ีระลึกเพิ่มยอดขายด้วยการให้บริการกบักลุ่ม
บริษทัน าเท่ียว พนกังานขบัรถบสั รถตู ้ในการพาลูกคา้เขา้มาท่ีร้าน โดยการให้บริการเป็นอาหาร 
เคร่ืองด่ืม ขนม หรือเป็นค่าตอบแทนตามท่ีแต่ละร้านก าหนดไว ้บางร้านไม่ไดเ้นน้ยอดขายดว้ยการ
ให้บริการกบัผูท่ี้พาลูกคา้หรือกรุ๊ปทวัร์มาท่ีร้าน เน่ืองจากในส่วนของกรุ๊ปทวัร์มีหลายประเภท 
หรือหลายคุณภาพ เช่น ฉ่ิงฉาบทวัร์ ทวัร์นกัเรียน วิทยาลยัเทคนิค ซ่ึงมองวา่กรุ๊ปทวัร์ลกัษณะน้ีจะ
ไม่ค่อยเขา้ร้านอยูแ่ลว้ หรือถา้เขา้ก็ไม่ค่อยไดซ้ื้อสินคา้ เพียงแต่แวะเขา้หอ้งน ้า หรือมีเสียงดงั  

 
ตอนที ่ 2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถามนักท่องเทีย่วชาวไทย 

1. ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
จากการศึกษาขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่างนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมาใช้บริการ

ร้านของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบุรี จ  านวน 400 คน ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อ
เดือน ผลการวเิคราะห์ดงัตารางท่ี 1-5 

ตารางท่ี 1  จ  านวนและร้อยละขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ 
เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 135 33.8 
หญิง 265 66.3 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 1 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 66.3     
และเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 33.8 
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ตารางท่ี 2  จ  านวนและร้อยละขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอาย ุ
อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 20  ปี 22 5.5 
20 – 30  ปี 90 22.5 
31 – 40  ปี 150 37.5 
41 – 50  ปี 114 28.5 
51 – 60  ปี 17 4.3 
มากกวา่ 60  ปี 7 1.8 

รวม 400 100.00 
 
จากตารางท่ี 2 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี คิดเป็นร้อย

ละ 37.5 รองลงมาอาย ุ41-50 ปี คิดเป็นร้อยละ 28.5 อาย ุ20-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 22.5 อายุต  ่ากวา่ 20 
ปี คิดเป็นร้อยละ 5.5 อายุ 51-60 ปีคิดเป็นร้อยละ 4.3 ล าดบัสุดทา้ยคืออายุมากกว่า 60 ปีคิดเป็น  
ร้อยละ 1.8 

 
ตารางท่ี 3 จ  านวนและร้อยละขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 
ประถมศึกษา 6 1.5 
มธัยมศึกษาตอนตน้ 4 1.0 
มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 44 11.0 
อนุปริญญา/ปวส. 20 5.0 
ปริญญาตรี 219 54.8 
ปริญญาโท 107 26.8 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 3 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี 
คิดเป็นร้อยละ 54.8 รองลงมาคือระดับปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 26.8 ระดับมธัยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช คิดเป็นร้อยละ 11.0 ระดบัอนุปริญญา/ปวส คิดเป็นร้อยละ 5.0 ระดบัประถมศึกษา คิด
เป็นร้อยละ 1.5 ล าดบัสุดทา้ยคือระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้ คิดเป็นร้อยละ 1.0 



43 

ตารางท่ี 4  จ  านวนและร้อยละขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 71 17.8 
พนกังานบริษทัเอกชน 185 46.3 
คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 102 25.5 
นกัเรียน/นกัศึกษา 42 10.5 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 4 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนคิด
เป็นร้อยละ 46.3 รองลงมาคืออาชีพคา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั คิดเป็นร้อยละ 25.5 อาชีพขา้ราชการ/
พนกังานรัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 17.8 ล าดบัสุดทา้ยคืออาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ
10.5 

 
ตารางท่ี 5  จ  านวนและร้อยละขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามรายไดต่้อเดือน 

รายได้ต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 5,000  บาท 27 6.8 
5,000 – 10,000  บาท 50 12.5 
10,001 – 15,000  บาท 53 13.3 
15,001 – 20,000  บาท 63 15.8 
20,001 – 30,000  บาท 143 35.8 
30,001 – 40,000  บาท 38 9.5 
มากกวา่ 50,000  บาท 26 6.5 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 5 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือน 20,001-30,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 35.8 รองลงมาคือรายได้ต่อเดือน 15,001-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 15.8 
รายไดต่้อเดือน 10,001-15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 13.3 รายไดต่้อเดือน 5.000-10,000 บาท คิดเป็น
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ร้อยละ 12.5 รายไดต่้อเดือน 30,001-40,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 9.5 รายไดต่้อเดือนต ่ากว่า 5,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 6.8 ล าดบัสุดทา้ยคือรายไดต่้อเดือนมากกวา่ 50,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 6.5 

 
2. ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือของทีร่ะลกึของนักท่องเที่ยวชาวไทย 

จากการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือของท่ีระลึกของกลุ่มตวัอย่าง
นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมาใชบ้ริการร้านของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบุรี จ  านวน 400 คน ไดแ้ก่ ผูร่้วม
เดินทางท่องเท่ียว วตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือของท่ีระลึก ประเภทของท่ีระลึกท่ีเลือกซ้ือ จ านวน
ของท่ีระลึกท่ีเลือกซ้ือ ค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือของท่ีระลึก ปัจจยัท่ีท าให้ใชเ้วลาในร้านขายของท่ี
ระลึกนานข้ึน ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือของท่ีระลึกผลการวเิคราะห์ดงัตารางท่ี 6-12 
 
ตารางท่ี 6  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามผูร่้วมเดินทางท่องเท่ียว 

ผู้ร่วมเดินทางท่องเทีย่ว จ านวน (คน) ร้อยละ 
เพื่อน 141 35.3 
ครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง 132 33.0 
คนเดียว 68 17.0 
หน่วยงานท่ีท าอยู ่ 59 14.8 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 6 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เดินทางมาท่องเท่ียวกบัเพื่อน คิด
เป็นร้อยละ 35.3 รองลงมาคือเดินทางมาท่องเท่ียวกบัครอบครัว/ญาติพี่น้อง คิดเป็นร้อยละ 33.0
เดินทางมาท่องเท่ียวคนเดียว คิดเป็นร้อยละ 17.0 ล าดับสุดท้ายคือเดินทางมาท่องเท่ียวกับ
หน่วยงานท่ีท าอยู ่คิดเป็นร้อยละ 14.8 
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ตารางท่ี 7 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามวตัถุประสงค์ในการเลือกซ้ือ
ของท่ีระลึก (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

ผู้ร่วมเดินทางท่องเทีย่ว จ านวน (คน) ร้อยละ 
ฝากเพื่อน/เพื่อนร่วมงาน 233 31.7 
บริโภคหรือใชเ้อง 228 31.0 
ฝากญาติ/คนในครอบครัว 224 30.5 
เก็บเป็นท่ีระลึกถึงสถานท่ีท่องเท่ียว 50 6.8 

รวม 735 100.00 
 
จากตารางท่ี 7 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีวตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือของ

ท่ีระลึกเพื่อฝากเพื่อน/เพื่อนร่วมงาน คิดเป็นร้อยละ 31.7 รองลงมาเพื่อบริโภคหรือใชเ้อง คิดเป็น
ร้อยละ 31.0 เพื่อฝากญาติ/คนในครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 30.5 ล าดบัสุดทา้ยคือเพื่อเก็บเป็นท่ี
ระลึกถึงสถานท่ีท่องเท่ียว คิดเป็นร้อยละ 6.8 

 
ตารางท่ี 8 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามประเภทของท่ีระลึกท่ีเลือกซ้ือ 

(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

ผู้ร่วมเดินทางท่องเทีย่ว จ านวน (คน) ร้อยละ 
ของบริโภค 367 62.3 
ของใช ้ 92 15.6 
ของตกแต่ง 84 14.3 
เคร่ืองประดบั 46 7.8 

รวม 589 100.00 
 

จากตารางท่ี 8 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือของท่ีระลึกประเภทของ
บริโภคคิดเป็นร้อยละ 62.3 รองลงมาคือประเภทของใช ้คิดเป็นร้อยละ 15.6 ประเภทของตกแต่ง 
คิดเป็นร้อยละ 14.3 ล าดบัสุดทา้ยคือประเภทเคร่ืองประดบั คิดเป็นร้อยละ 7.8 
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ตารางท่ี 9 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามจ านวนของท่ีระลึกท่ีเลือกซ้ือ
ในแต่ละคร้ัง 

จ านวนของที่ระลกึที่เลือกซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
4 – 6 ช้ิน 193 48.3 
1 – 3 ช้ิน 112 28.0 
มากกวา่ 9 ช้ิน 53 13.3 
7 – 9 ช้ิน 42 10.5 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 9 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือของท่ีระลึกในแต่ละคร้ัง
จ านวน 4-6 ช้ินคิดเป็นร้อยละ 48.3 รองลงมาคือจ านวน 1-3 ช้ิน คิดเป็นร้อยละ 28.0 มากกวา่ 9 ช้ิน 
คิดเป็นร้อยละ 13.3 ล าดบัสุดทา้ยคือ 7-9 ช้ิน คิดเป็นร้อยละ 10.5 

 
ตารางท่ี 10 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือของท่ี

ระลึกเฉล่ียต่อคร้ัง 

ค่าใช้จ่ายในการเลือกซ้ือของทีร่ะลกึ จ านวน (คน) ร้อยละ 
500 – 1,000 บาท 222 55.5 
ต ่ากวา่ 500 บาท 80 20.0 
1,001 – 1,500 บาท 69 17.3 
1,501 – 2,000 บาท 16 4.0 
มากกวา่ 2,500 บาท 7 1.8 
2,001 – 2,500 บาท 6 1.5 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 10 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายในการเลือกซ้ือของท่ี
ระลึกเฉล่ียต่อคร้ัง 500-1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 55.5 รองลงมาคือค่าใชจ่้ายต ่ากวา่ 500 บาท คิด
เป็นร้อยละ 20.0 ค่าใชจ่้าย 1,001-1,500 บาท คิดเป็นร้อยละ 17.3 ค่าใชจ่้าย 1,501-2,000 บาท คิด
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เป็นร้อยละ 4.0 ค่าใชจ่้ายมากกวา่ 2,500 บาท คิดเป็นร้อยละ 1.8 ล าดบัสุดทา้ยคือค่าใชจ่้าย 2,001-
2,500 บาท คิดเป็นร้อยละ 1.5 

ตารางท่ี 11 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามปัจจยัท่ีมีผลท าให้ใช้เวลาใน
ร้านของท่ีระลึกนานข้ึน (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

ค่าใช้จ่ายในการเลือกซ้ือของทีร่ะลกึ จ านวน (คน) ร้อยละ 
มีสินคา้ท่ีหลากหลาย 374 41.1 
มีท่ีนัง่รับประทานอาหารและเคร่ืองด่ืม 162 17.8 
การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย 116 12.8 
ความสะอาดของสถานท่ี 98 10.8 
การจดัวางสินคา้ท่ีน่าสนใจ 73 8.0 
ความโอ่โถงกวา้งขวางของสถานท่ี 67 7.4 
การแนะน าสินคา้ของพนกังาน 19 2.1 

รวม 909 100.00 
 

จากตารางท่ี 11 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้เวลาในร้านขายของท่ีระลึก
นานข้ึนจากการมีสินคา้ท่ีหลากหลาย คิดเป็นร้อยละ 41.1 รองลงมาคือมีท่ีนัง่รับประทานอาหาร
และเคร่ืองด่ืม คิดเป็นร้อยละ 17.8 มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย คิดเป็นร้อยละ 12.8 ความ
สะอาดของสถานท่ี คิดเป็นร้อยละ 10.8 การจดัวางสินคา้ท่ีน่าสนใจ คิดเป็นร้อยละ 8.0 ความโอ่โถง
กวา้งขวางของสถานท่ี คิดเป็นรอยละ 7.4 ล าดบัสุดทา้ยคือการแนะน าสินคา้ของพนกังาน คิดเป็น
ร้อยละ 2.1 
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ตารางท่ี 12 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจ
ซ้ือของท่ีระลึกมากท่ีสุด 

ผู้มีอทิธิพลในการตัดสินใจซ้ือของที่ระลกึ จ านวน (คน) ร้อยละ 
เพื่อน 203 50.8 
ครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง 144 36.0 
ผูข้ายสินคา้ 53 13.3 

รวม 400 100.00 
 
จากตารางท่ี 12 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไดรั้บอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ

ของท่ีระลึกมากท่ีสุดจากเพื่อน คิดเป็นร้อยละ 50.8 รองลงมาคือจากครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง คิดเป็น
ร้อยละ 36.0 ล าดบัสุดทา้ยคือจากผูข้ายสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 13.3 

 
3. ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือของที่

ระลกึ 
จากการศึกษาข้อมูลเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ได้แก่ ด้าน

ผลิตภณัฑ์ (Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ของกลุ่มตวัอยา่งนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมาใชบ้ริการร้านของท่ีระลึกจงัหวดั
เพชรบุรี จ  านวน 400 คน ผลการวเิคราะห์ดงัตารางท่ี 13-16 
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ตารางท่ี 13  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่ีระลึก ดา้นผลิตภณัฑ ์

ด้านผลติภัณฑ์ 
ระดบัความเห็น 

mean S.D. มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

1.คุณภาพของสินคา้ 274 
(68.5) 

126 
(31.5) 

0 0 0 4.68 
 

0.46 

2.มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย 
 

244 
(61.0) 

156 
(39.0) 

0 0 0 4.61 0.48 

3.เป็นสินคา้ข้ึนช่ือของร้าน 229 
(57.3) 

149 
(37.3) 

22 
(5.5) 

0 0 4.51 
 

0.60 

4.บรรจุภณัฑส์ามารถน าไปใช้
ประโยชน์อ่ืนได ้

92 
(23.0) 

262 
(65.5) 

46 
(11.5) 

0 0 4.11 0.57 
 

5.บรรจุภณัฑส์วยงามทนัสมยั 
 

90 
(22.5) 

241 
(60.3) 

69 
(17.3) 

0 0 4.05 0.62 
 

6.บรรจุภณัฑเ์ป็นมิตรกบั
ส่ิงแวดลอ้ม 

48 
(12.0) 

207 
(51.8) 

145 
(36.3) 

0 0 3.75 0.65 
 

7.เป็นสินคา้ข้ึนช่ือของจงัหวดั
เพชรบุรี 

165 
(41.3) 

198 
(49.5) 

37 
(9.3) 

0 0 4.32 0.63 

8.เป็นสินค้าข้ึนช่ือจากจงัหวดั
อ่ืน  

42 
(10.5) 

98 
(24.5) 

209 
(52.3) 

51 
(12.8) 

0 3.32 0.82 

9.สามารถน าสินคา้มาเปล่ียน
ได ้

47 
(11.8) 

122 
(30.5) 

197 
(49.3) 

34 
(8.5) 

0 3.45 
 

0.80 
 

รวม      4.08 0.62 

 
จากตารางท่ี 13 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นว่าด้านผลิตภณัฑ์ส่งผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก (mean = 4.08, S.D. = 0.62)  
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 เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ คุณภาพของสินคา้ (ร้อยละ 68.5) มีสินคา้ให้เลือก
หลากหลาย (ร้อยละ 61.0) และเป็นสินคา้ข้ึนช่ือของร้าน (ร้อยละ 57.3)  

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก ไดแ้ก่ บรรจุภณัฑ์สามารถ
น าไปใชป้ระโยชน์อ่ืนได ้(ร้อยละ 65.5) บรรจุภณัฑ์สวยงามทนัสมยั (ร้อยละ 60.3) บรรจุภณัฑ์เป็น
มิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม (ร้อยละ 51.8)  และเป็นสินคา้ข้ึนช่ือของจงัหวดัเพชรบุรี (ร้อยละ 49.5)   

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ เป็นสินคา้ข้ึน
ช่ือจากจงัหวดัอ่ืน (ร้อยละ 52.3)  และสามารถน าสินคา้มาเปล่ียนได ้(ร้อยละ 49.3) 

 
ตารางท่ี 14  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่ีระลึก ดา้นราคา 

ด้านราคา 
ระดบัความเห็น 

mean S.D. มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

1.ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของ
สินคา้ 

115 
(28.8) 

285 
(71.3) 

0 0 0 4.28 0.45 

2.มีสินคา้หลายขนาดท่ีราคา
ต่างกนัใหเ้ลือกซ้ือ 

88 
(22.0) 

253 
(63.3) 

39 
(9.8) 

20 
(5.0) 

0 4.02 0.71 

3.ราคาเหมาะสมกบัปริมาณของ
สินคา้ 

127 
(31.8) 

216 
(54.0) 

57 
(14.3) 

0 0 4.17 0.65 

4.สินคา้ชนิดเดียวกนัมีราคาถูก
กวา่เม่ือเทียบกบัร้านอ่ืน 

58 
(14.5) 

138 
(34.5) 

182 
(45.5) 

22 
(5.5) 

0 3.58 0.80 

5.มีป้ายราคาชดัเจน 
 

97 
(24.3) 

132 
(33.0) 

171 
(42.8) 

0 0 3.81 0.79 

รวม      3.97 0.68 

 
จากตารางท่ี 14 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นว่าด้านราคาส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก (mean = 3.97, S.D. = 0.68)  



51 

เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นวา่ปัจจยัดา้นราคาท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ (ร้อยละ 71.3) มีสินคา้
หลายขนาดท่ีราคาต่างกนัให้เลือกซ้ือ (ร้อยละ 63.3) และราคาเหมาะสมกับปริมาณของสินค้า     
(ร้อยละ 54.0)  

ปัจจยัดา้นราคาท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ สินคา้ชนิดเดียวกนั
มีราคาถูกกวา่เม่ือเทียบกบัร้านอ่ืน (ร้อยละ 45.5) และมีป้ายราคาชดัเจน (ร้อยละ 42.8)   

 
ตารางท่ี 15 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่ีระลึก ดา้นช่องทาง

การจดัจ าหน่าย 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ระดบัความเห็น 

mean S.D. มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

1.มีจุดดึงดูดท่ีท าใหลู้กคา้สนใจ 
เช่น จุดถ่ายรูปหรือกิจกรรมต่าง ๆ  

80 
(20.0) 

291 
(72.8) 

29 
(7.3) 

0 0 4.12 0.50 

2.มีสถานท่ีนัง่พกัรับประทาน
อาหารและเคร่ืองด่ืม 

98 
(24.5) 

287 
(71.8) 

15 
(3.8) 

0 0 4.20 0.48 

3.มีสาขาเปิดใหบ้ริการในหลาย
พื้นท่ี 

69 
(17.3) 

286 
(71.5) 

45 
(11.3) 

0 0 4.06 0.53 

4.มีการจ าหน่ายสินคา้ผา่นทาง
ช่องทางอ่ืน ๆ เช่น ตวัแทน
จ าหน่าย หรือร้านคา้ต่าง ๆ 

36 
(9.0) 

274 
(68.5) 

66 
(16.5) 

24 
(6.0) 

0 3.80 0.67 

5.มีป้ายบอกทางท่ีสังเกตเห็นได้
ง่าย 

102 
(25.5) 

234 
(58.5) 

64 
(16.0) 

0 0 4.09 0.63 

6.มีท่ีจอดรถสะดวก 
 

164 
(41.0) 

168 
(42.0) 

68 
(17.0) 

0 0 4.24 0.72 

7.มีหอ้งน ้าสะอาด 
 

79 
(19.8) 

118 
(29.5) 

203 
(50.8) 

0 0 3.69 0.78 

รวม      4.02 0.61 
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จากตารางท่ี 15 พบวา่ ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นว่าด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก (mean = 4.02, S.D. = 0.61)  
 เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นวา่ปัจจยัดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่ายท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก ไดแ้ก่ มีจุดดึงดูดท่ีท าให้ลูกคา้สนใจ เช่น จุด
ถ่ายรูปหรือกิจกรรมต่าง ๆ (ร้อยละ 72.8) มีสถานท่ีนัง่พกัรับประทานอาหารและเคร่ืองด่ืม (ร้อยละ 
71.8) มีสาขาเปิดให้บริการในหลายพื้นท่ี (ร้อยละ 71.5) มีการจ าหน่ายสินคา้ผา่นทางช่องทางอ่ืน ๆ 
เช่น ตวัแทนจ าหน่าย หรือร้านคา้ต่าง ๆ (ร้อยละ 68.5) มีป้ายบอกทางท่ีสังเกตเห็นไดง่้าย (ร้อยละ 
58.5) และมีท่ีจอดรถสะดวก (ร้อยละ 42.0)   

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ 
มีหอ้งน ้าสะอาด (ร้อยละ 50.8)   
 
ตารางท่ี 16 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือของท่ีระลึก ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ระดบัความเห็น 

mean S.D. มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

1.มีการลด แลก แจก แถม หรือ
จดัโปรโมชัน่ในเทศกาลต่าง ๆ 

64 
(16.0) 

298 
(74.5) 

38 
(9.5) 

0 0 4.06 0.50 

2.มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์
ผา่นส่ือ เช่น ป้ายโฆษณา ใบปลิว 
เวบ็ไซตข์องร้านคา้ หรือส่ือ
ออนไลน์อ่ืน ๆ 

60 
(15.0) 

296 
(74.0) 

44 
(11.0) 

0 0 4.04 0.50 

3.พนกังานขายแนะน าสินคา้และ
ใหข้อ้มูลแก่ผูซ้ื้อ 

76 
(19.0) 

242 
(60.5) 

82 
(20.5) 

0 0 3.98 0.62 

4.มีสินคา้ตวัอยา่งใหท้ดลองก่อน
ตดัสินใจซ้ือ 

96 
(24.0) 

239 
(59.8) 

65 
(16.3) 

0 0 4.07 0.63 

รวม      4.03 0.56 
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จากตารางท่ี 16 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นว่าดา้นการส่งเสริมการตลาด
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก (mean = 4.03, S.D. = 0.56)  
 เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นวา่ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมากทุกด้าน ไดแ้ก่ มีการลด แลก แจก แถม หรือจดั
โปรโมชัน่ในเทศกาลต่าง ๆ (ร้อยละ 74.5) มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือ เช่น ป้ายโฆษณา 
ใบปลิว เวบ็ไซตข์องร้านคา้ หรือส่ือออนไลน์อ่ืน ๆ (ร้อยละ 74.0) พนกังานขายแนะน าสินคา้และ
ใหข้อ้มูลแก่ผูซ้ื้อ (ร้อยละ 60.5) มีสินคา้ตวัอยา่งใหท้ดลองก่อนตดัสินใจซ้ือ (ร้อยละ 59.8)   
 
ตารางท่ี 17  สรุปปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่ีระลึกทั้ง 4 ดา้น 

ล าดับ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด mean ระดับการตัดสินใจซ้ือ 
1 ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 4.08 มาก 
2 ดา้นการส่งเสริมการตลาด ((Promotion) 4.03 มาก 
3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 4.02 มาก 
4 ดา้นราคา(Price) 3.97 มาก 

 
จากตารางท่ี 17 สรุปปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่ี

ระลึก ทั้ง 4 ดา้น ไดด้งัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) อยูใ่นระดบัมาก (mean = 4.08) รองลงมาคือดา้น
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) อยูใ่นระดบัมาก (mean = 4.03) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) อยูใ่นระดบัมาก (mean = 4.02) และดา้นราคา (Price) อยูใ่นระดบัมาก (mean =3.97) 

 
ตอนที ่ 3 ข้อแสนอแนะอ่ืน ๆ  

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ ควรมีป้ายบอกหมวดหมู่ของสินคา้ท่ีชัดเจนเพื่อง่ายต่อการเขา้ถึง
สินคา้ควรท าความสะอาดบริเวณชั้นวางสินคา้และตวับรรจุภณัฑสิ์นคา้ใหส้ะอาดอยูเ่สมอ 

2. ดา้นราคาสินคา้ชนิดเดียวกนักบัร้านอ่ืน ๆ ควรมีราคาเดียวกนัหรือราคาไม่ต่างกนั
มากนกั 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายสถานประกอบการควรติดป้ายบอกทางท่ีสังเกตไดง่้าย 
ควรมีพนักงานคอยอ านวยความสะดวกบริเวณท่ีจอดรถด้านการเขา้ออกในการใช้บริการ  มีจุด
ดึงดูดท่ีท าใหลู้กคา้สนใจ เช่น จุดถ่ายรูป หรือกิจกรรมต่าง ๆ 
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4. ด้านการส่งเสริมการตลาดในส่วนท่ีเป็นสินค้าฝากขาย ควรมีสินค้าตวัอย่างให้
ทดลองหลากหลาย เพื่อช่วยในการตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน ท าให้ผูซ้ื้อมีทางเลือกในการบริโภคหรือ
เลือกใชสิ้นคา้ท่ีเหมาะกบัตวัเองท่ีสุด และพนกังานควรใหบ้ริการ ใหค้  าแนะน าดว้ยความเตม็ใจ 
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บทที ่5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

การวิจยัเร่ือง “แนวทางการพฒันากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด ส าหรับร้านของท่ี
ระลึกจังหวัดเพชรบุรี” มีว ัตถุประสงค์เพื่อศึกษากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของ
ผูป้ระกอบการร้านของท่ีระลึก เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของนกัท่องเท่ียวชาวไทย
ในการเลือกซ้ือของท่ีระลึก และเพื่อเสนอแนวทางการพฒันากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
ส าหรับร้านของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบุรี 

การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา
แบ่งเป็น 2 กลุ่ม คือ 1) ผูใ้หข้อ้มูลหลกั ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการร้านของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบุรี จ  านวน 
8 แห่ง โดยใชแ้บบแผนการเลือกตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เป็นร้านท่ีติดริมถนน
เพชรเกษม สังเกตเห็นไดง่้าย นกัท่องเท่ียวมีความสะดวกในการแวะซ้ือสินคา้ และทางร้านยินดีให้
ขอ้มูลในการสัมภาษณ์ 2) นกัท่องเท่ียว ไดแ้ก่ นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมาท่องเท่ียวจงัหวดัเพชรบุรี 
จ  านวน 400 คน  

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั ไดแ้ก่ 1) แบบสัมภาษณ์ก่ึงโครงสร้าง โดยน าขอ้มูลท่ีไดม้า
จดัแยกหมวดหมู่ตามประเด็นต่าง ๆ และน ามาวิเคราะห์ขอ้มูลตามแนวคิดเพื่อหาขอ้สรุป โดยอาศยั
วธีิการวเิคราะห์เชิงพรรณนา 2) แบบสอบถาม โดยการวเิคราะห์ขอ้มูล แปลความหมาย และสรุปผล 
โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ (SPSS) สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย (Mean) 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ค่าร้อยละ (Percentage) และน าเสนอในรูปตาราง 

 
สรุปผลการวจัิย 

จากการวิจยัเร่ือง “แนวทางการพฒันากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด ส าหรับร้าน
ของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบุรี” สามารถสรุปผลการวจิยัตามล าดบัดงัน้ี 

1. กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของผู้ประกอบการร้านของที่ระลกึ 
จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบุรี จ  านวน 8 แห่ง 

ไดแ้ก่ ร้านแม่กิมไล,้ ร้านนนัทวนั, ร้านชิดชนก, ร้านรักษิณา, ร้านฉนัทิศา, ร้านแม่บุญลน้, ร้านพนัธ์
สุข ฟู้ด แอนด์ ฟาร์ม, ร้านพ่อเข่ง พบว่าผูป้ระกอบการน าส่วนประสมทางการตลาดมาใช้ในแต่ละ
ดา้น ดงัน้ี 
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ด้านผลติภัณฑ์ (Product) แบ่งเป็น 1) ประเภทของบริโภค 2) ประเภทประโยชน์ใช้
สอย 3) ประเภทประโยชน์ตกแต่ง ได้แก่ เคร่ืองประดับตกแต่งร่างกาย ตกแต่งอาคารสถานท่ี
แหล่งท่ีมาของสินคา้แบ่งไดเ้ป็น 1) สินคา้ท่ีผลิตข้ึนเอง 2) สินคา้ท่ีซ้ือมาจากแหล่งอ่ืนแลว้น ามาแพค
เอง 3) สินคา้ท่ีฝากขายโดยมีคนมาน าเสนอสินคา้เพื่อฝากขายกบัทางร้าน 

ด้านราคา (Price) มีการก าหนดราคาท่ีแตกต่างกนั โดยมีปัจจยัดา้นการใชว้ตัถุดิบใน
ส่วนผสม ดา้นกระบวนการผลิต ดา้นบรรจุภณัฑ์ และดา้นกลยุทธ์ทางการตลาด คิดรวมเป็นตน้ทุน
ของสินคา้เพื่อใชใ้นการก าหนดราคาขายสินคา้ มีการเปรียบเทียบราคากบัสินคา้ประเภทเดียวกนัใน
ร้านขายของท่ีระลึกระดบัเดียวกนั และการตั้งราคาตอ้งค านึงถึงคุณภาพของสินคา้ 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ผูป้ระกอบการร้านของท่ีระลึกขยายสาขาโดย
เลือกท าเลท่ีตั้ งอยู่ติดริมถนนเพชรเกษมฝ่ังขาเข้ากรุงเทพ เพราะเป็นเส้นทางท่ีสะดวกส าหรับ
นกัท่องเท่ียวในการแวะซ้ือสินคา้ ส่วนร้านท่ีไม่มีการขยายสาขาจะเพิ่มช่องทางกระจายสินคา้โดยใช้
เพิ่มเวลาในการใหบ้ริการและรับบริการจดัของวา่งนอกสถานท่ี บางร้านมีส่วนบริการอ่ืนๆ ท่ีดึงดูด
ความสนใจของนกัท่องเท่ียวใหใ้ชเ้วลาในร้านขายของท่ีระลึกนานข้ึน ส่งผลให้ลูกคา้มีโอกาสเลือก
ซ้ือสินคา้ในร้านไดม้ากข้ึน เช่น มีกิจกรรมต่าง ๆ ไดแ้ก่ การสาธิตและร่วมท าขนมไทย กิจกรรมการ
เขา้ชมฟาร์ม มีการปรับปรุงในส่วนของร้านอาหาร หอ้งน ้า และท่ีจอดรถ เร่ืองความสะอาด และการ
อ านวยความสะดวกใหก้บัผูใ้ชบ้ริการ  

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือ
ออนไลน์มีการติดป้ายโฆษณาในช่วงแรก และอาศยัการบอกปากต่อปากของผูม้าใชบ้ริการ มีสินคา้
ตวัอย่างท่ีทางร้านผลิตเองให้ลูกค้าได้ทดลองชิม มีการจดัโปรโมชั่น ลดราคาสินค้าเม่ือซ้ือใน
ปริมาณท่ีก าหนด  บางร้านมีจุดดึงดูดนกัท่องเท่ียวโดยการก าหนดยอดการซ้ือสินคา้เพื่อไดรั้บคูปอง
ในการเขา้ชมฟาร์มหรือร่วมกิจกรรมในร้าน หรือเพิ่มยอดขายดว้ยการให้บริการกลุ่มบริษทัน าเท่ียว 
พนักงานขบัรถบสั รถตู ้เม่ือพาลูกคา้เขา้ร้าน โดยให้บริการเป็นอาหาร เคร่ืองด่ืม ขนม หรือเป็น
ค่าตอบแทน 

2. ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือของนักท่องเที่ยวชาวไทยในการเลือกซ้ือของที่
ระลกึ 

จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถามนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีใชบ้ริการร้านของท่ี
ระลึก จ านวน 400 คน พบวา่ 

นกัท่องเท่ียวท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 31-40 ปี มี
การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดต่้อเดือน 20,001-30,000 บาท 
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นักท่องเท่ียวท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เดินทางมาท่องเท่ียวกับเพื่อน โดยมี
วตัถุประสงค์ในการเลือกซ้ือของท่ีระลึกเพื่อน าไปเป็นของฝากเพื่อนและเพื่อนร่วมงาน ประเภท
ของท่ีระลึกท่ีเลือกซ้ือเป็นประเภทของบริโภคจ านวนของท่ีระลึกท่ีเลือกซ้ือในแต่ละคร้ังจ านวน 4-6 
ช้ินมีค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือของท่ีระลึกเฉล่ียต่อคร้ังเป็นเงิน 500-1,000 บาท ปัจจยัท่ีท าให้ใชเ้วลา
ในร้านขายของท่ีระลึกนานข้ึนคือมีสินคา้ท่ีหลากหลายและผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือของท่ี
ระลึกมากท่ีสุดคือเพื่อน 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือของที่ระลึกจังหวัด
เพชรบุรี 

นกัท่องเท่ียวท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(4P’s) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบุรีโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณา
รายดา้นพบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุดคือดา้นราคา 
 
อภิปรายผล 

จากการศึกษาเร่ือง “แนวทางการพฒันากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด ส าหรับร้าน
ของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบุรี” ไดข้อ้มูลจากการศึกษาซ่ึงสามารถน ามาอภิปรายผลไดด้งัน้ี 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) นกัท่องเท่ียวมีความตอ้งการซ้ือสินคา้ท่ีร้านคา้เป็นผูผ้ลิตเอง 
ซ่ึงส่วนใหญ่จะเป็นสินคา้ท่ีข้ึนช่ือของทางร้าน และตอ้งการสินคา้ท่ีมีความหลากหลาย โดยเฉพาะ
การใหค้วามส าคญัในเร่ืองของคุณภาพความปลอดภยั และความสะอาดของสินคา้ภายในร้าน ดงันั้น
ผูป้ระกอบการควรก าหนดมาตรฐานการผลิตสินคา้ให้ออกมาในรูปแบบท่ีผูบ้ริโภคสามารถจบัตอ้ง
หรือรับรู้คุณภาพของสินคา้ ซ่ึงเป็นมาตรฐานตามหลกัสากล สอดคลอ้งกบั ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์
(2555: 201-202) กล่าวว่าผลิตภัณฑ์ต้องอาศัยส่ิงต่าง ๆ เพื่อสร้างความแตกต่างให้ผลิตภัณฑ์
เหนือกวา่คู่แข่ง และน าเสนอแบบแผนการสร้างคุณค่าผา่นตวัผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ ตราสินคา้ การบรรจุ
หีบห่อ การรับประกัน คุณภาพ การออกแบบ ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ เม่ือลูกค้าเห็น
ผลิตภัณฑ์ ลูกค้าสามารถรับรู้และเข้าใจว่าผลิตภณัฑ์จะช่วยให้บรรลุผลประโยชน์ท่ีลูกค้าให้
ความส าคญัอยา่งไร นกัการตลาดตอ้งแบ่งส่วนตลาด ระบุรายละเอียด และเลือกส่วนตลาดให้ชดัเจน 
เพื่อจะได้น าเสนอผลิตภณัฑ์ให้สอดคล้องกับการให้คุณค่าและตลาดเป้าหมายของลูกค้า และ
สอดคลอ้งกบั งานวิจยัของ  เพญ็ศรี เจริญวานิช, บุญเลิศ เล็กสมบูรณ์ และพรสวรรค ์ทองสุโขวงศ ์
(2548)  ท าการวิจัย เ ร่ือง  “การพัฒนาสินค้าของ ท่ีระลึก เพื่ อการท่อง เ ท่ี ยวในพื้ น ท่ีภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือตอนล่าง” ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัด้านตวัผลิตภณัฑ์จะให้ความส าคญักบั
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ประโยชน์หลักของตวัผลิตภณัฑ์มากกว่ารูปลักษณ์และช่ือเสียงได้แก่ ความปลอดภยัจากสาร
ปนเป้ือน ความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะถ่ิน และความทนทานเก็บรักษาไดน้าน 

ด้านราคา (Price) ผูป้ระกอบการตอ้งค านึงถึงคุณภาพของสินคา้ซ่ึงมีส่วนจ าเป็นในการ
ก าหนดราคาใหมี้ความเหมาะสม มากกวา่การลดราคาสินคา้ใหถู้กลงแลว้ลดคุณภาพของสินคา้ลงมา 
และควรตั้งราคาให้เหมาะสมกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของทางร้าน ซ่ึงควรเป็นราคาท่ีผูบ้ริโภคเลือก
ซ้ือได ้และมีป้ายบอกราคาชดัเจน ซ่ึงเป็นผลอยา่งยิง่ในการสร้างแรงจูงใจให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือก
ซ้ือสินคา้สอดคลอ้งกบั ภาวิณี กาญจนาภา (2554: 183) กล่าวไวว้า่ ราคาท่ีสูงกวา่ราคาตลาดอาจส่ือ
ถึงคุณค่าของสินคา้ท่ีเหนือกวา่สินคา้อ่ืน หรือส่ือถึงความขาดแคลนของอุปทานเม่ือเปรียบเทียบกบั
อุปสงคท่ี์มีอยูใ่นตลาด ราคาท่ีต ่ากวา่ราคาตลาดอาจส่ือถึงคุณภาพของสินคา้ท่ีดอ้ยกวา่สินคา้อ่ืนท่ีมี
ในตลาด ดงันั้นการก าหนดราคาตอ้งพิจารณาองคป์ระกอบหลายอยา่ง เช่น ตน้ทุนการผลิต คู่แข่งขนั  
ผูบ้ริโภค สภาพเศรษฐกิจ เป็นต้น ธุรกิจจึงต้องใช้กลยุทธ์การตั้ งราคาในแบบต่าง ๆ เพื่อให้
สอดคลอ้งกบักลุ่มผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัไป และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของอรนงค์ บุญวนั (2554) 
ท าการวิจัยเร่ือง “ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึง
ผลิตภณัฑ์ในจงัหวดันราธิวาส” ผลการศึกษาพบวา่ ในดา้นราคาควรเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์ และ
สอดคลอ้งกบั กฤษดากร เศรษฐเสถียร (2554) ท าการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือของท่ีระลึกของนักท่องเท่ียวต่างชาติในจงัหวดัเชียงใหม่” ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นราคา
จะตอ้งเหมาะสมกบัคุณภาพจึงตดัสินใจซ้ือ 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) สถานประกอบการเลือกท าเลท่ีตั้งติดริมถนนเพชร
เกษมฝ่ังขาเขา้กรุงเทพ ดว้ยเป็นเส้นทางท่ีสะดวกการในการแวะซ้ือสินคา้ผูป้ระกอบการท่ีมีสาขาอยู่
แลว้สามารถเพิ่มช่องทางการกระจายสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคกลุ่มอ่ืนได ้โดยการจ าหน่ายสินคา้ผ่าน
ช่องทางต่าง ๆ เช่น ส่งใหร้้านคา้ หรือตวัแทนจ าหน่ายในพื้นท่ีอ่ืน หรือการขายผา่นส่ือออนไลน์ แต่
ทั้งน้ีผูป้ระกอบการตอ้งมีการควบคุมระบบท่ีดีทั้งดา้นการผลิต การขนส่ง เน่ืองจากสินคา้ส่วนใหญ่
ของร้านเป็นประเภทของบริโภคอาจท าให้เกิดความเสียหายถา้ไม่มีการควบคุมท่ีดี ส่วนร้านท่ีไม่มี
การขยายสาขาควรให้ความส าคญักบัสถานท่ี เช่น มีพนกังานดูแลความปลอดภยัและอ านวยความ
สะดวกในการเขา้ออกของลูกคา้บริเวณท่ีจอดรถ หรือดูแลรักษาความสะอาดของห้องน ้ าอยู่เสมอ
สอดคลอ้งกบั ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2555: 280-282) ท่ีกล่าวว่า ลูกคา้มีความสะดวกในการซ้ือ
สินคา้หรือบริการ ซ่ึงธุรกิจหลายแห่งมีการขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายไปตามสถานท่ีหรือตาม
รูปแบบต่าง ๆ เช่น การขยายสาขา นักการตลาดไม่สามารถตอบสนองลูกค้าทุกคนได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ จึงจ าเป็นตอ้งใช้ช่องทางการตลาดเพื่อตอบสนองลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย โดยตอ้งรู้เท่า
ทนักระแสตลาดและการให้คุณค่าและเป้าหมายในชีวิตของลูกคา้ เพื่อน ามาวางแผนในการจดัการ
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ช่องทางการตลาด และสอดคล้องกับงานวิจัยของจิราภรณ์ ขาวศรี (2556) ท าการวิจัยเร่ือง
“พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของท่ีระลึกของนกัท่องเท่ียว จงัหวดัพทัลุง” ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในเร่ืองมีสถานท่ีจอดรถเพียงพอ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ควรจัดให้มีสินค้าตัวอย่างให้หลากหลาย
เพื่อให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึนและมีทางเลือกในการใช้หรือบริโภคสินคา้ท่ีเหมาะกบัตวัเอง
หรือผูท่ี้เราซ้ือสินค้าไปฝากมากท่ีสุด และมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ให้ผูบ้ริโภคได้รับรู้ถึง
เอกลกัษณ์จุดเด่นของผลิตภณัฑ์ซ่ึงแตกต่างไปจากผูผ้ลิตกลุ่มอ่ืนสอดคลอ้งกบั ศิวฤทธ์ิ พงศกรรัง
ศิลป์ (2555: 280-282) กล่าวไวว้่าการจัดจ าหน่ายผ่านคนกลาง การเจรจาร่วมมือกันทางธุรกิจ 
นกัการตลาดตอ้งมีทกัษะ ความช านาญ และมีการวางแผนการจดัการอยา่งเป็นระบบ เพื่อให้ธุรกิจ
สามารถจดัจ าหน่ายสินคา้ไดท้ัว่ถึง โดยใหเ้กิดตน้ทุนต ่าท่ีสุดและขายสินคา้ไดม้ากท่ีสุด ผูบ้ริโภคจะ
เกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการ เน่ืองมาจากไดรั้บส่ิงกระตุน้ทางการตลาดและส่ิงกระตุน้อ่ืน 
ๆ ซ่ึงความตอ้งการซ้ือจะเขา้สู่กระบวนการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ โดยไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัต่าง ๆ 
ไดแ้ก่ ปัจจยัภายในและภายนอก แลว้น ามาซ่ึงการตอบสนองของผูบ้ริโภคคือ พฤติกรรมในการซ้ือ
หรือไม่ซ้ือสินคา้และบริการ ท่ีมีความแตกต่างกนัในลูกคา้แต่ละคน และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ             
จิราภรณ์ ขาวศรี (2556) ท าการวิจยัเร่ือง“พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของท่ีระลึกของนักท่องเท่ียว 
จงัหวดัพทัลุง” ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัดา้นการส่งเสริม
การตลาดในการมีสินคา้ตวัอยา่ง ของแถม และการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ 
 

3. แนวทางการพฒันากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด ส าหรับร้านของทีร่ะลกึ 
 จากการศึกษากลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ของผูป้ระกอบการร้านของท่ี

ระลึก และศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในการเลือกซ้ือของท่ี
ระลึกจงัหวดัเพชรบุรี สามารถเสนอแนวทางการพฒันากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) 
ส าหรับร้านของท่ีระลึกได ้ดงัน้ี 

 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) นักท่องเท่ียวส่วนใหญ่ซ้ือสินค้าท่ีร้านคา้เป็นผูผ้ลิตเอง
โดยตรง ซ่ึงสินค้าท่ีผลิตเองมีผลก าไรมากกว่าสินค้าท่ีรับมาจากผูผ้ลิตและสินค้าท่ีฝากขาย 
ผูป้ระกอบการควรเพิ่มสินคา้ท่ีผลิตเองให้มีความหลากหลายเพื่อสร้างผลตอบแทนท่ีสูงกว่า ซ่ึง
ความหลากหลายของสินคา้เป็นปัจจัยท่ีท าให้ผูใ้ช้บริการมีความสนใจเขา้มาใช้บริการอย่างมาก  
นอกจากน้ีผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญัในการคดัเลือกวตัถุดิบหรือการคดัเลือกสินคา้ท่ีมี
คุณภาพจากแหล่งอ่ืน ๆ มาจ าหน่ายภายในร้าน ควบคุมดูแลคุณภาพ ความปลอดภยั ความสะอาด
ของสินคา้ มีการพฒันา ปรับปรุงผลิตภณัฑ ์บรรจุภณัฑ์ ตราสัญลกัษณ์ของร้าน ให้ค  าแนะน า ขอ้มูล
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รายละเอียด ท่ีเป็นประโยชน์ดา้นโภชนาการ หรือความรู้อ่ืน ๆ แก่ลูกคา้ ทั้งในส่วนของสินคา้ท่ีผลิต
เอง สินคา้ท่ีซ้ือจากแหล่งอ่ืน และสินคา้ท่ีฝากขาย มีป้ายบอกหมวดหมู่ของสินคา้ท่ีชดัเจนเพื่อง่ายต่อ
การเขา้ถึงสินคา้ มีการน าระบบบาร์โค๊ดติดบนสินคา้ ท าให้สามารถเช็คประเภทของสินคา้และการ
สรุปยอดจ าหน่าย เพื่อใชป้ระมาณการผลิตสินคา้ให้สมดุลกบัยอดขาย และเป็นการลดการสูญเสีย
ของสินคา้คงเหลือในการจดัจ าหน่าย ในส่วนของสถานประกอบการควรเป็นลกัษณะปิดเพื่อความ
สะอาดและปลอดภยัทางด้านอาหาร เน่ืองจากส่วนใหญ่บริเวณท่ีจอดรถจะอยู่ติดกบัร้านท าให้มี
มลภาวะดา้นควนัและฝุ่ นจากรถยนต ์ควรท าความสะอาดบริเวณพื้นท่ีภายในร้าน ชั้นวางสินคา้และ
ตวับรรจุภณัฑอ์ยูเ่สมอ  

 ด้านราคา (Price) ผูป้ระกอบการบางร้านก าหนดราคาท่ีต ่ากว่าเพื่อจูงใจการซ้ือของ
นักท่องเท่ียว ท าให้ลูกค้าเกิดความลังเลในการตัดสินใจเลือกซ้ือ ผูป้ระกอบการควรแจกแจง
รายละเอียดของวตัถุดิบ มาตรฐานด้านความปลอดภยัในการผลิต การเก็บรักษา วนัท่ีผลิต วนั
หมดอายุ บนฉลากของผลิตภณัฑ์  มีการศึกษากลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีมาใช้บริการวา่อยูใ่นระดบัใด 
เพื่อน ามาเป็นส่วนในการก าหนดราคาให้เหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีสามารถซ้ือผลิตภณัฑ์
ได ้และการตั้งราคาควรค านึงถึงคุณภาพของสินคา้ ซ่ึงมีส่วนจ าเป็นในการก าหนดราคาให้มีความ
เหมาะสม  ไม่ควรลดราคาเพื่อจูงใจลูกคา้ และลดคุณภาพของสินคา้ลงมา  เช่น ลดคุณภาพวตัถุดิบ 
หรือลดปริมาณของวตัถุดิบ ส าหรับบางร้านท่ีมีกลุ่มลูกคา้อยูใ่นระดบัเดียวกนัควรมีการเปรียบเทียบ
ราคาเพื่อไม่ตั้ งราคาท่ีแตกต่างกัน ควรติดป้ายบอกราคาท่ีตัวบรรจุภัณฑ์ให้ชัดเจน และมี
ใบเสร็จรับเงินใหลู้กคา้เพื่อตรวจสอบความถูกตอ้ง  

 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) สถานประกอบการร้านของท่ีระลึกส่วนใหญ่
เลือกท าเลท่ีตั้งติดริมถนนเพชรเกษมฝ่ังขาเขา้กรุงเทพ ดว้ยเป็นเส้นทางท่ีสะดวกการในการแวะซ้ือ
สินคา้  และควรติดป้ายบอกทางล่วงหนา้ก่อนถึงร้านโดยเฉพาะร้านท่ีมีถนนเป็นเส้นทางคู่ขนาน จะ
ท าให้ลูกคา้สามารถแวะร้านของท่ีระลึกท่ีตอ้งการไดโ้ดยไม่ขบัรถเลยร้าน ผูป้ระกอบการท่ีมีสาขา
อยูแ่ลว้สามารถเพิ่มช่องทางการกระจายสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคกลุ่มอ่ืนได ้โดยการจ าหน่ายสินคา้ผา่น
ช่องทางต่าง ๆ เช่น ส่งใหร้้านคา้ หรือตวัแทนจ าหน่ายในพื้นท่ีอ่ืน หรือการขายผา่นส่ือออนไลน์ แต่
ทั้งน้ีผูป้ระกอบการตอ้งมีการควบคุมระบบท่ีดีทั้งดา้นการผลิต การขนส่ง เน่ืองจากสินคา้ส่วนใหญ่
ของร้านเป็นประเภทของบริโภค และโดยเฉพาะในส่วนท่ีเป็นขนมสดท่ีทางร้านผลิตเองจะมีอายุ
การจดัเก็บเพียงไม่ก่ีวนั ซ่ึงอาจจท าให้เกิดความเสียหายถา้ไม่มีการควบคุมท่ีดี ส่วนร้านท่ีไม่มีการ
ขยายสาขาควรให้ความส าคญักบัสถานท่ี เช่น ท่ีจอดรถ จดัให้มีพนกังานคอยดูแลความปลอดภยั 
และอ านวยความสะดวกในการเข้าออกของลูกค้าบริเวณท่ีจอดรถโดยเฉพาะช่วงเทศกาลจะมี
นกัท่องเท่ียวเดินทางมาท่องเท่ียวจ านวนมาก ในส่วนของห้องน ้ าควรมีการดูแลรักษาความสะอาด
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อยู่เสมอ และอาจมีการใช้พื้นท่ีบางส่วนของห้องน ้ าดว้ยการติดโต๊ะส าหรับเปล่ียนผา้ออ้มของเด็ก
ทารก เพื่ออ านวยความสะดวกใหก้บัครอบครัวท่ีมีเด็กเล็กมาดว้ย 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ควรจัดให้มีสินค้าตัวอย่างให้ทดลอง
หลากหลาย ทั้งในส่วนท่ีเป็นสินคา้ของทางร้านเอง และส่วนท่ีเป็นสินคา้ฝากขาย เพื่อให้ผูใ้ชบ้ริการ
สามารถตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง่้ายข้ึน และมีทางเลือกในการบริโภคหรือเลือกใชสิ้นคา้ท่ีเหมาะสม
กบัตวัผูใ้ช้บริการเองหรือผูท่ี้ไดรั้บของฝากมากท่ีสุด มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ร้านของท่ีระลึก 
หรือน าเสนอสินคา้ผ่านทางส่ือออนไลน์ เพื่อให้ลูกคา้ทราบถึงเอกลกัษณ์หรือจุดเด่นของสินค้า
ภายในร้านท่ีแตกต่างไปจากร้านอ่ืน ๆ  และมีการอบรมหรือบอกกล่าวพนักงานในการให้ขอ้มูล
รายละเอียดสินคา้ดว้ยความสุภาพและเต็มใจให้บริการ มีการท ากิจกรรมเสริมเพื่อเพิ่มยอดการซ้ือ
สินค้าโดยสร้างจุดดึงดูดอ่ืน ๆ เช่น การสร้างจุดถ่ายรูป กิจกรรมสาธิตการท าผลิตภณัฑ์ ท าให้
ผูใ้ช้บริการเห็นกระบวนการผลิตสินคา้ เป็นการช่วยกระตุน้สร้างแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้มาก
ยิ่งข้ึน มีการให้ค่าตอบแทนกับผูน้ าเท่ียว คนขับรถท่ีน าลูกค้าเข้ามาใช้บริการในร้าน โดยให้
ผลตอบแทนเป็นอาหาร ของฝาก และเงิน ดว้ยนกัท่องเท่ียวหรือผูใ้ชบ้ริการ เม่ือคนขบัรถ หรือผูน้ า
เท่ียวพาเขา้ร้านใด ก็จะซ้ือผลิตภณัฑข์องร้านนั้น ๆ 

 จากการศึกษาสรุปไดว้่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) 
ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด เป็น
เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อผูป้ระกอบการธุรกิจต่าง ๆ เป็นเคร่ืองมือท่ีสามารถควบคุม
ได้และน าไปใช้ปฏิบัติ เพื่อให้บรรลุว ัตถุประสงค์ทางการตลาดขององค์กร  ซ่ึงจะข้ึนกับ
ผูป้ระกอบการว่าจะเน้นส่วนประสมทางการตลาดตวัใดมากกวา่กนั เน่ืองจากทุกตวัมีความส าคญั
เท่าเทียมกนัซ่ึงผูป้ระกอบการตอ้งก าหนดส่วนประสมทางการตลาดให้เหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้ม
ของธุรกิจเพื่อสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย 

 
ข้อจ ากดัของการวจัิย 

1. ขอ้จ ากดัเร่ืองการเขา้ถึงแหล่งขอ้มูล ผูว้ิจยัท าหนังสือขอสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ 
และหนงัสือขอความอนุเคราะห์ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมาใชบ้ริการ
ร้านของท่ีระลึก จ านวน 12 แห่ง แต่ไดรั้บการตอบกลบัเพียง 8 แห่ง ซ่ึงผูว้ิจยัพยายามติดต่อกลบั
อยา่งต่อเน่ือง แต่ไม่สามารถเขา้สัมภาษณ์ได ้เน่ืองจากผูป้ระกอบการไม่สะดวกในการใหข้อ้มูล 

2. ขอ้จ ากดัเร่ืองความคลาดเคล่ือนของขอ้มูล ผูป้ระกอบการร้านของท่ีระลึกจ านวน 2 
แห่ง ท่ีผูว้ิจยัไดรั้บการตอบรับให้เขา้สัมภาษณ์ในวนัท่ีก าหนด แต่ผูป้ระกอบการไม่สะดวกจึงได้
สัมภาษณ์กับพนักงานภายในร้าน โดยพนักงานท่ีให้สัมภาษณ์ร้าน ก รับผิดชอบในต าแหน่ง 
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ผูจ้ดัการฝ่ายปฏิบติัการและประสานงาน และฝ่ายบุคคล ให้ขอ้มูลของร้านท่ีเป็นประโยชน์ส าหรับ
ผูว้ิจยัครบถว้น ส่วนพนกังานท่ีให้สัมภาษณ์ร้าน ข เป็นพนกังานท่ีขายของภายในร้าน ขอ้มูลท่ีให้
สัมภาษณ์เป็นขอ้มูลทัว่ ๆ ไปของทางร้าน ซ่ึงเกิดจากการปฏิบติังานและการสังเกตของพนกังานเอง 
ท าใหข้อ้มูลท่ีไดรั้บมีความคลาดเคล่ือนและอาจเก็บไดไ้ม่ครบถว้น  
 
ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 
1. ควรขยายพื้นท่ีทางการศึกษาให้ครอบคลุม เน่ืองจากยงัมีผูป้ระกอบการร้านของท่ี

ระลึกอีกจ านวนมาก ท่ีอยูน่อกเหนือจากพื้นท่ีของงานวจิยัในคร้ังน้ี  
2. จากการเก็บขอ้มูลผูป้ระกอบการพบวา่ มีกลุ่มผูผ้ลิตสินคา้เพื่อฝากขายในร้านของท่ี

ระลึกอยูห่ลายกลุ่ม จึงควรศึกษาการด าเนินการของกลุ่มผูผ้ลิตเหล่าน้ีในการน าสินคา้เพื่อฝากขายใน
ร้านของท่ีระลึก  

3. ศึกษาการจดัตั้งศูนยก์ลางจ าหน่ายสินคา้ส าหรับชาวบา้นหรือชุมชนทัว่ไปส าหรับ
การวางจ าหน่ายสินคา้ท่ีผลิตเอง โดยไม่ตอ้งผา่นร้านของท่ีระลึกอ่ืน ๆ ในจงัหวดัเพชรบุรี 

4. เปรียบเทียบรูปแบบการจัดจ าหน่ายร้านของท่ีระลึกระหว่างจงัหวดัเพชรบุรีกับ
จงัหวดัใกลเ้คียง 
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 ต าแหน่ง…………………………………………. 
1. ความเป็นมาของธุรกจิ 

…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………… 

2. ส่วนประสมทางการตลาดของผู้ประกอบการ 
ด้านผลติภัณฑ์ 
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………… 
ด้านราคา 
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………… 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………… 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………… 
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3. ปัญหา อุปสรรค และแนวทางแก้ไขของผู้ประกอบการ 
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………… 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก  ค 
แบบสอบถาม
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แบบสอบถามเพ่ือการวจัิย 

เร่ือง กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดของผู้ประกอบการร้านขายของทีร่ะลกึ 
จังหวดัเพชรบุรี 

_______________________________________________________________________ 
 
ค าช้ีแจง 
 แบบสอบถามฉบบัน้ี เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาวิจยัของนักศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจ

มหาบณัฑิต สาขาวิชาการประกอบการ มหาวิทยาลยัศิลปากร โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา 
“กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดของผูป้ระกอบการร้านขายของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบุรี” เพื่อ
ใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุงและพฒันาร้านขายของท่ีระลึกส าหรับผูป้ระกอบการใน
จงัหวดัเพชรบุรี 

แบบสอบถามฉบบัน้ี แบ่งออกเป็น 4ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยทางด้านพฤติกรรมการเลือกซ้ือของผู ้ตอบ

แบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม 

 
ผูว้จิยัขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามเป็นอยา่งดี 
 

 นางสาวอุษณีย ์ เล็กท่าไม ้
 นกัศึกษาปริญญาโท 
 หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
 บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศิลปากร 
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ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง  โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงในช่อง ท่ีตรงตามความเป็นจริงมากท่ีสุด 
1. เพศ 

  ชาย    หญิง  
2. อาย ุ

   ต  ่ากวา่  20  ปี   20-30  ปี    31-40  ปี 
  41-50  ปี    51-60  ปี    มากกวา่  60  ปี 

3. ระดบัการศึกษา 
   ประถมศึกษา   มธัยมศึกษาตอนตน้    มัธยมศึกษาตอนปลาย/
ปวช. 
   อนุปริญญา/ปวส.   ปริญญาตรี     ปริญญาโท 
   ปริญญาเอก    อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)……………………… 

4. อาชีพ 
   ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ   พนกังานบริษทัเอกชน   เกษตรกร 
   คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั   นกัเรียน/นกัศึกษา   รับจ้างทั่วไป
  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)………………..……… 

5. รายไดต่้อเดือน 
   ต  ่ากวา่ 5,000 บาท    5,000–10,000 บาท 
  10,001–15,000 บาท    15,001–20,000 บาท 
  20,001–30,000 บาท    30,001-40,000 บาท 

   40,001–50,000 บาท    มากกวา่ 50,000 บาท 
 

ส่วนที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือของทีร่ะลกึ 
ค าช้ีแจง  โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงในช่อง  ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 
6. การเดินทางในคร้ังน้ีท่านเดินทางมากบัใคร 

  คนเดียว  ครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง   หน่วยงานท่ีท าอยู ่
  เพื่อน  บริษทัทวัร์   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)………………… 
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7. วตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือของท่ีระลึก (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
  ฝากเพื่อน/เพื่อนร่วมงาน   ฝากญาติ/คนในครอบครัว 
  บริโภคหรือใชเ้อง    เก็บเป็นท่ีระลึกถึงสถานท่ีท่องเท่ียว 
  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)……………………… 

8. ประเภทของท่ีระลึกท่ีเลือกซ้ือ(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
  ของบริโภค    ของใช ้    ของตกแต่ง 
  เคร่ืองประดบั    อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)……………………… 

9. จ านวนของท่ีระลึกท่ีเลือกซ้ือในแต่ละคร้ัง(โดยประมาณ) 
   1-3 ช้ิน     4-6 ช้ิน 
   7-9 ช้ิน     มากกวา่ 9 ช้ิน 

10. ค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือของท่ีระลึกเฉล่ียต่อคร้ัง 
   ต  ่ากวา่ 500 บาท    500–1,000 บาท 
   1,001–1,500 บาท    1,501–2,000 บาท  
  2,001-2,500 บาท    มากกวา่ 2,500 บาท 

11. ปัจจยัท่ีมีผลในการท าใหท้่านใชเ้วลาในร้านขายของท่ีระลึกนานข้ึน (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
   มีสินคา้ท่ีหลากหลาย      การจดัวางสินคา้ท่ีน่าสนใจ 
   ความโอ่โถงกวา้งขวางของสถานท่ี    ความสะอาดของสถานท่ี 
  มีท่ีนัง่รับประทานอาหารและเคร่ืองด่ืม   การแนะน าสินคา้ของพนกังาน 
  การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)……………………… 

12. ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือของท่ีระลึกมากท่ีสุด 
  ครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง   เพื่อน 
  ผูข้ายสินคา้     มคัคุเทศก ์(ไกด)์ 
  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)……………………… 
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ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีส่่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือของทีร่ะลกึ 
ค าช้ีแจง  โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงในช่องท่ีตรงกบัระดบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

แบ่งเป็น 5 ระดบั ไดแ้ก่   
  ระดบั 5 หมายถึง ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่ีระลึกมากท่ีสุด 
  ระดบั 4 หมายถึง ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่ีระลึกมาก 

ระดบั 3 หมายถึง ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่ีระลึกปานกลาง 
ระดบั 2 หมายถึง ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่ีระลึกนอ้ย 
ระดบั 1 หมายถึง ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่ีระลึกนอ้ยท่ีสุด 

 

ข้อ
ที่ 

ปัจจัยทีส่่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 
ของที่ระลกึ 

ระดับความเห็น 

มาก
ทีสุ่ด
(5) 

มาก   
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
 

 (2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

ด้านผลติภัณฑ์ 

1. เป็นสินคา้ข้ึนช่ือของจงัหวดัเพชรบุรี      
2. เป็นสินคา้ข้ึนช่ือของร้าน      

3. เป็นสินคา้ข้ึนช่ือจากจงัหวดัอ่ืน      

4. มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย      

5. คุณภาพของสินคา้      

6. สามารถน าสินคา้มาเปล่ียนได ้      

7. บรรจุภณัฑส์วยงามทนัสมยั      
8. บรรจุภณัฑส์ามารถน าไปใชป้ระโยชน์อ่ืนได ้      
9. บรรจุภณัฑเ์ป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม      

ด้านราคา 

10. มีสินคา้หลายขนาดท่ีราคาต่างกนัใหเ้ลือกซ้ือ      

11. ราคาเหมาะสมกบัปริมาณของสินคา้      

12. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้      
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ข้อ
ที่ 

ปัจจัยทีส่่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 
ของที่ระลกึ 

ระดับความเห็น 

มาก
ทีสุ่ด
(5) 

มาก   
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
 

 (2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

13. มีป้ายราคาชดัเจน      

14. สินคา้ชนิดเดียวกนัมีราคาถูกกวา่เม่ือเทียบกบั
ร้านอ่ืน 

     

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

15. มีสาขาเปิดใหบ้ริการในหลายพื้นท่ี      

16. มีการจ าหน่ายสินคา้ผา่นทางช่องทางอ่ืน  เช่น 
ตวัแทนจ าหน่าย หรือร้านคา้ต่าง ๆ  

     

17. มีจุดดึงดูดท่ีท าใหลู้กคา้สนใจ เช่น จุดถ่ายรูป  
หรือกิจกรรมต่าง ๆ   

     

18. มีป้ายบอกทางท่ีสังเกตเห็นไดง่้าย      

19. มีท่ีจอดรถสะดวก      
20. มีสถานท่ีนัง่พกัรับประทานอาหารและ

เคร่ืองด่ืม  
     

21. มีหอ้งน ้าสะอาด      

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

22. มีสินคา้ตวัอยา่งใหท้ดลองก่อนตดัสินใจซ้ือ      

23. มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือ เช่น  
ป้ายโฆษณา ใบปลิว เวบ็ไซตข์องร้านคา้ หรือ
ส่ือออนไลน์อ่ืน ๆ 

     

24. พนกังานขายแนะน าสินคา้และใหข้อ้มูลแก่ผู ้
ซ้ือ 

     

25. มีการลด แลก แจก แถม หรือจดัโปรโมชัน่ใน
เทศกาลต่าง ๆ 
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ส่วนที่4ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ 
 
..................................................................................................................................................... 
..................................................................................................................................................... 
..................................................................................................................................................... 
..................................................................................................................................................... 
..................................................................................................................................................... 
..................................................................................................................................................... 
..................................................................................................................................................... 

 
 

 ขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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ประวตัิผู้วจัิย 
 
ช่ือ-สกุล นางสาวอุษณีย ์ เล็กท่าไม ้
ท่ีอยู ่  591 หมู่ 1 ถนนรัฐบ ารุง ต าบลเขานอ้ย อ าเภอปราณบุรี  

จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 77120 
ประวติัการศึกษา 
 พ.ศ. 2541 ส าเร็จการศึกษาปริญญาตรีบญัชีบณัฑิต คณะบญัชี  
  มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย 
 พ.ศ. 2557 ศึกษาต่อระดบัปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
  สาขาวชิาประกอบการ คณะวิทยาการจดัการ  
 มหาวทิยาลยัศิลปากร 
ประวติัการท างาน 
 พ.ศ. 2543 -2549 บริษทั อุตสาหกรรมน ้าตาลปราณบุรี จ  ากดั 
 พ.ศ. 2549 – ปัจจุบนั คณะวิทยาการจดัการ มหาวทิยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี 
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