
 
บทที่  2 

แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

การศึกษาปจจยัสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลตอนักทองเท่ียวชาวไทย 
ในการซ้ือของฝากประเภทผักผลไมแปรรูปในอําเภอเมืองเชียงใหมไดใชแนวคิดและทฤษฎี    ดังนี้ 
 

2.1 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
  สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4Ps   (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 
2546:53-55) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพ่ือตอบสนองความ 
พึงพอใจในทัศนะของผูขาย เปนสวนประสมทางการตลาดท่ีสรางข้ึนมา เพื่อใชกับกลุมเปาหมาย
เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด เปนเคร่ืองมือท่ีใชสรางอิทธิพลใหเหนือผูซ้ือ เพื่อทําใหเกิด
การตัดสินใจซ้ือ สวนในทัศนะของผูซ้ือ(ลูกคา) สวนประสมการตลาดเปนส่ิงท่ีออกแบบมาเพ่ือ    
สงมอบผลประโยชนใหกับลูกคา บริษัทท่ีประสบผลสําเร็จ คือ บริษัทท่ีสามารถคนหาความ
ตองการของลูกคาไดอยางประหยัดท่ีสุด สะดวกท่ีสุด และใชการติดตอส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพ
มากท่ีสุด ซ่ึงประกอบดวย 
  1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความ
จําเปนหรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ (Satisfaction) ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะ
มีตัวตนหรือไมมีก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการ 
และช่ือเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา บริการ สถานท่ี บุคคล องคกรหรือความคิด 
ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาลูกคา จึงจะมีผลทําให
ผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑ ตองคํานึงถึงปจจัยตาง ๆ ดังตอไปนี้ 
   1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Production differentiation) และ (หรือ) 
ความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive differentiation)  เชน ผลไมแปรรูปสามารถเก็บรักษา
ไดนานกวาผลไมสด และสะดวกตอการนําไปเปนของฝาก  
   1.2 องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product component) เชน 
ประโยชนพื้นฐาน รูปลักษณ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ เชน สตรอเบอรร่ีอบแหง มี
ความโดดเดนในดานเปนผลไมท่ีข้ึนช่ือของจังหวัดเชียงใหม มีรสชาติหวานอรอย และเม่ือนํามา
อบแหงแลวผูซ้ือจะสามารถเก็บไวไดนานข้ึน   
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   1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product positioning) เปนการ
ออกแบบผลิตภัณฑของบริษัท เพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตาง และมีคุณคาในจิตใจของลูกคา
เปาหมาย เชน ทอดอง ลูกพรุนอบแหง สตรอเบอรร่ีอบแหง แสดงใหเห็นถึงเอกลักษณท่ีเปนของ
ฝากจากจังหวัดเชียงใหม   
   1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product development) เพื่อใหผลิตภัณฑมี
ลักษณะใหมและปรับปรุงใหดีข้ึน (New and improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการ
ตอบสนองความตองการของลูกคาไดดียิ่งข้ึน เชน การเพ่ิมความหลากหลายของผลิตภัณฑ มีผลไม
ตางๆใหเลือกหลากหลาย หรือตามฤดูกาล  
   1.5 กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสาย
ผลิตภัณฑ (Product line)  
  2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือตนทุน (Cost) หรือคุณคาผลิตภัณฑ หรือ
ในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา 
ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น 
ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ คุณคาท่ีรับรู (Perceived value) โดยท่ัวไป ราคาของ
ของฝากประเภทผักผลไมแปรรูปจะมีราคาไมสูงมาก จึงเหมาะแกการนําไปเปนของฝาก  
  3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง      
ซ่ึงประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปสูตลาด 
สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือ สถาบันตลาด สวนกิจกรรมท่ีจะชวยกระจายสินคา
ประกอบดวย  การขนสง  การคลังสินคา  และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง  การจัดจําหนาย 
ประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 
   3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution หรือ Marketing 
channel) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายกรรมสิทธ์ิใน
ผลิตภัณฑ หรือเปนการเคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชในทางธุรกิจ หรือ
หมายถึงเสนทางท่ีผลิตภัณฑ และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด 
   3.2 การกระจายตัวสินคาหรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด 
(Physical distribution หรือ Market logistic) หมายถึงงานที่เกี่ยวของกับการวางแผนหรือการ
ควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิตและสินคาสําเร็จรูป จากจุดเร่ิมตนไปยังจุดสุดทายใน
การบริโภค เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร หรือหมายถึงกิจกรรมท่ี
เกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม การ
กระจายตัวสินคาท่ีสําคัญ มีดังนี้ 
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   1) การขนสง (Transportation) 
   2) การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) 
   3) การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory management) 
  4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสรางความ    
พึงพอใจเกี่ยวกับสินคาบริการหรือความคิด หรือตอบุคคลเพื่อจูงใจ (Persuade) ใหเกิดความ
ตองการ เพื่อเตือนความทรงจํา (Remind) ในอิทธิพลตอความรูสึก ความเช่ือ พฤติกรรมการซ้ือ หรือ
เปนการส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูซ้ือและผูขาย  เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การ
ติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย (Personal selling) ทําการขาย และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน 
(Non personal selling) เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ องคการอาจจะเลือกใชหนึ่ง
หรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตองใชหลักการเครื่องมือส่ือสารการตลาด แบบประสมประสานกัน 
(Integrated Marketing Communication[IMC])  โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ 
คูแขง โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ ไดแก 
   4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับ
องคการและผลิตภัณฑบริการหรือความคิด ท่ีตองมากกวาการจายเงินโดยเปนผูอุปถัมภรายการ 
   4.2 การขายโดยพนักงานขาย (Personal selling) เปนการส่ือสารระหวาง
บุคคลกับบุคคลเพื่อพยายามจูงใจใหผูซ้ือท่ีเปนกลุมเปาหมาย ใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการหรือมี
ปฏิกิริยาตอความคิด หรือเปนการเสนอขายโดยหนวยขายเพื่อใหเกิดการขายและสรางความ 
สัมพันธอันดีกับลูกคา 
   4.3 การสงเสริมการขาย (Sale promotion) เปนส่ิงจูงใจท่ีมีคุณคาพิเศษท่ี
กระตุนหนวยงานขาย (Sale force) ผูจัดจําหนาย (Distributors) หรือผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate 
consumer) โดยมีจุดมุงหมายเพ่ือใหเกิดการขายในทันทีทันใด เปนเคร่ืองมือกระตุนความตองการ
ซ้ือท่ีใชสนับสนุนการโฆษณาและการขายโดยใชพนักงานขาย ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจการ
ทดลองใชหรือการซ้ือโดยลูกคาคนสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทางการจัดจําหนาย 
   4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Public and public relation [PR]) 
คือการใหขาว เปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการหรือตราสินคา ท่ีไมตองมีการ
จายเงิน (ในทางปฏิบัติอาจตองมีการจายเงิน) โดยผานส่ือหรือส่ิงพิมพ สวนการประชาสัมพันธ 
หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคกรหนึ่ง เพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการใหเกิดกับ
กลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
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  4.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing) และการตลาดเช่ือมตรง 
(Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมาย (การโฆษณา) เพื่อใหเกิดการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตาง ๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑท่ี
ตองการอาศัยฐานลูกคาและการส่ือสารโดยตรงกับลูกคา ทําใหเกิดการตอบสนองในทันที เชน ใช
ส่ือการโฆษณาและแคตตาล็อก นิตยสาร วิทยุ ทางโทรศัพท โทรทัศน การขายโดยใชจดหมายตรง 
หนังสือพิมพ หรือปายโฆษณาหรือผานส่ืออิเล็กทรอนิกส (Electronic marketing หรือ E-
Marketing) เปนการโฆษณาผานระบบเครือขายคอมพิวเตอรหรือ อินเทอรเน็ต ใชส่ือสารเพ่ือ
สงเสริมและขายผลิตภัณฑหรือบริการซ่ึงจูงใจใหผูบริโภคมีกิจกรรมตอบสนอง เชน ใชคูปองแลก
ซ้ือโดยมุงหวังกําไร 

นอกจากนี้สําหรับตลาดบริการ ยังมีองคประกอบเพ่ิมเติมไดแก   
5.  บุคคล (People)  หรือพนักงานขาย (Employees) หมายถึง   การคัดเลือก  

(Selection) การฝกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจ
ใหแกลูกคาไดแตกตางจากคูแขงขัน พนักงานตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีดีสามารถตอบสนอง
ตอลูกคา   มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปญหา และ สามารถสรางคานิยม (Goodwill) 
ใหกับบริษัท เชน การมีมนุษยสัมพันธท่ีดีของพนักงานตอลูกคา ความสุภาพ ยิ้มแยมแจมใส เปนตน 

6.  การสรางและการนําเสนอลักษณะกายภาพ  (Physical Evidence and  
Presentation)   หมายถึง การพยายามสรางคุณภาพโดยรวม Total Quality Management (TQM) 
เพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคา ไมวาจะเปนสภาพแวดลอมท่ีสะดวกสบาย การตกแตงรานท่ีสวยงาม มี
ความโดดเดน การจัดใหมีเคร่ืองแบบของพนักงาน การไดรับการรับรองจากสถาบันตางๆท่ี
เกี่ยวของซ่ึงส่ิงเหลานี้มีผลทําใหลูกคาเกิดความมั่นใจ 
  7.  กระบวนการ (Process)  หมายถึง การสงมอบคุณภาพในการใหบริการแก
ลูกคาไดอยางรวดเร็วและสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา (Customer satisfaction) เชน การ
ตอบสนองลูกคาหรือใหบริการแกลูกคาในรูปแบบหรือในระบบที่ทันสมัย รวดเร็ว 
 
2.2 แนวคิดเก่ียวกับคุณภาพการใหบริการ (Service Quality Concept)  
  ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541) ใหความหมายของคําวาคุณภาพ (Quality) วา 
คุณภาพเปนรูปราง และ ลักษณะของผลิตภัณฑหรือบริการ ท่ีสามารถสนองความจําเปนตามท่ี
กําหนดไว จากความหมายนี้เปนความหมายของคุณภาพท่ีมุงเนนความสําคัญท่ีลูกคาผูใชบริการมี
ความจําเปน ความตองการ และมีความคาดหวังวา ผูขายหรือผูใหบริการจะสงมอบผลิตภัณฑหรือ
บริการที่มีคุณภาพตอบสนองความตองการดังท่ีไดคาดหวังไว กิจการท่ีสามารถตอบสนองความ
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ตองการของลูกคาไดถือวาเปนรานท่ีมีคุณภาพ นอกจากนั้น ไดกลาวถึงคุณภาพการใหบริการ 
(Service Quality) ไววา ส่ิงสําคัญประการหนึ่งในการสรางความแตกตางของธุรกิจการใหบริการคือ 
การรักษาระดับการใหบริการใหเหนือคูแขง โดยเสนอคุณภาพบริการตามท่ีลูกคาคาดหวังไว จาก
รูปแบบการดําเนินการดานธุรกิจดานบริการในอดีตถึงปจจุบัน ลูกคาจะพอใจเปนอยางยิ่งถาไดรับ
ในส่ิงท่ีเขาตองการ 
 
2.3 แนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค 

พฤติกรรมผูบริโภค (Analysis consumer behavior) เปนการคนหาหรือวจิัย 
เกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือ และการใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและ
พฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค  คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ
การตลาด (Marketing strategies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม    
(ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2550: 231-232)   

คําถามท่ีใชคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H   ซ่ึงประกอบดวย  
Who, What, Why, Whom, Where, When and How เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7O’s ซ่ึง
ประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, Organization, Occasions, Outlets and Operations   
มีรายละเอียดของคําถาม ดังนี้ 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย   (Who is in the target market?)  เปนคําถามท่ี 
ตองการทราบถึงลักษณะกลุมเปาหมาย(Occupants) ทางดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยา
และพฤติกรรมศาสตร 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?)   เปนคําถามเพ่ือทําให 
ทราบถึงส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects) ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑ ไดแก   คุณสมบัติ
หรือองคประกอบของผลิตภัณฑ (Product component) และความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขงขัน 
(Competitive differentiation)  

3. ทําไมผูบริโภคตองซ้ือ (Why does the consumer buy?)    เปนคําถามท่ีตองการ 
ทราบถึงวัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) ผูบริโภคซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือสนองความตองการดาน
รางกายและดานจิตใจ ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ คือ ปจจัยภายในหรือปจจัย
ทางจิตวิทยา ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม และปจจัยเฉพาะบุคคล 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?)       เปน 
คําถามเพ่ือตองการทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ประกอบดวย ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือ และผูใช 
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5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?)     เปนคําถามเพ่ือทราบ 
ถึงโอกาสในการซ้ือ (Occasions) เชน ซ้ือทุกคร้ังท่ีเดินทางทองเท่ียว   ซ้ือเม่ือมีโอกาสซ้ือ 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?)  เปนคําถามเพ่ือตองการ 
ทราบถึงชองทางหรือแหลง (Outlets) ท่ีผูบริโภคไปซ้ือ เชน รานขายของฝากโดยเฉพาะ ตลาดสด
ท่ัวไป    

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?)    เปนคําถามเพ่ือทราบ 
ถึงข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operations) ประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การ
ประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และความรูสึกภายหลังการซ้ือ 

 
2.4 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
  กุลรัศม์ิ  นาคเพงพิศ  (2553)  ศึกษาแนวทางการพัฒนาการตลาดผลิตภัณฑของ
ฝากประเภทสินคาเกษตรแปรรูปเพ่ือสงเสริมการทองเท่ียวจังหวัดชุมพร โดยใชวิธีการศึกษาเชิง
ปริมาณ เก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางซ่ึงเปนนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางมาทองเท่ียวใน
พื้นท่ีจังหวัดชุมพร จํานวนท้ังส้ิน 400 คน สุมตัวอยางแบบไมคํานึงถึงความนาจะเปน (Non 
Probability Sampling) พบวากลุมนักทองเท่ียวท่ีซ้ือผลิตภัณฑของฝากประเภทสินคาเกษตร  แปร
รูปสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 20-30 ป มีสถานภาพโสด  การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี 
อาชีพสวนใหญ  เปนนักเรียน/นักศึกษา และ  มีรายไดอยูในชวง 5,000-10,000 บาท  ในสวนของ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑของฝากประเภทสินคาเกษตรแปรรูป นักทองเท่ียวชาวไทยสวนใหญ
ซ้ือกลวยเล็บมือนางแปรรูปมากเปนอันดับหนึ่ง สวนใหญซ้ือเพื่อรับประทานเอง โดยรับขอมูล
เกี่ยวกับผลิตภัณฑจากคําบอกกลาวจากเพื่อน/ญาติ นักทองเท่ียวสวนใหญมีคาใชจายในการซ้ือ
ผลิตภัณฑระหวาง 501-1,000 บาท และความถ่ีในการซ้ือผลิตภัณฑสวนใหญซ้ือบางคร้ัง  เวลาใน
การซ้ืออยูในชวงเวลาท่ีไมแนนอน โดยแหลงท่ีซ้ือผลิตภัณฑของนักทองเท่ียวสวนใหญ ซ้ือท่ีราน
จําหนายของฝากท่ัวไป เพราะทําเลที่ตั้งสะดวก นักทองเท่ียวสวนใหญมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑ
ของฝากประเภทสินคาเกษตรแปรรูปดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดาน
บุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ ดานผลิตภาพและคุณภาพ และดานลักษณะทางกายภาพอยูใน
ระดับมาก สวนความพึงพอใจดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับปานกลาง  
  จรัสสินี  สุวีรานนท  (2551)   ศึกษาความพึงพอใจของนักทองเท่ียวท่ีมีตอสินคา
ของฝากประเภทอาหาร ในจังหวัดกาญจนบุรี  พบวา 1) ดานผลิตภัณฑ ควรมีคุณภาพมีความ
หลากหลาย มีเอกลักษณเฉพาะตัว มีมาตรฐานในการผลิต โดยภาครัฐควรใหการสนับสนุนในดาน
ความรู การแนะแนวทาง หรือจัดต้ังกลุมอาชีพ 2) ดานราคา ควรตั้งราคาดวยความเปนธรรม หรือมี
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การกําหนดราคากลางหรือราคามาตรฐานของสินคา มีการลดราคาผลิตภัณฑ มีของแถมหรือคูปอง
สวนลด 3) ดานชองทางการจัดจําหนาย ควรตั้งอยูในทําเลที่สะดวก มีสถานท่ีจอดรถกวางขวาง มี
การจัดสงผลิตภัณฑทางไปรษณีย และควรมีการทําwebsiteประชาสัมพันธ 4) ดานการสงเสริม
การตลาด ควรมีการทําประชาสัมพันธรานอยางตอเนื่อง ทําเอกสารแผนพับหรือใบปลิว ปายแสดง
ช่ือรานจําหนายมีความชัดเจนมีการออกบูธแสดงผลิตภัณฑ หนวยงานภาครัฐและเอกชนท่ีเกี่ยวของ 
ควรเขามามีสวนรวม 5) ดานบุคลากร พนักงานขายควรมีความรูดานผลิตภัณฑ และมีมาตรฐานใน
การใหบริการ 6) ดานกระบวนการใหบริการ ควรมีข้ันตอนในการใหบริการที่เปนระบบและเปน
ระเบียบดวยความรวดเร็ว 7) ดานลักษณะทางกายภาพ ควรตกแตงรานจําหนายผลิตภัณฑใหเปน
ระเบียบ ควรมีท่ีนั่งพักผอน   มีหองน้ําสะอาดใหบริการแกนักทองเท่ียวอยางเพียงพอ  มีอุปกรณ
ใหบริการท่ีทันสมัยเพื่อความสะดวกรวดเร็วในการใหบริการ และควรใหความสําคัญกับการบริการ
ในทุก ๆ ดาน 
  สุทธิพา  หมอทรัพย (2550) ศึกษาทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาประเภทของ
ฝากของท่ีระลึกจากจังหวัดราชบุรี  ทําการเก็บขอมูล โดยใชแบบสอบถามจํานวน 400 ตัวอยาง    
เปนกลุมประชาชนชาวราชบุรี จํานวน 200 ตัวอยาง  และนักทองเท่ียวจากตางจังหวัด 200 ตัวอยาง
ผลการศึกษา พบวา ทัศนคติดานความรู ความเขาใจ พบวา ผูตอบแบบสอบถามซ้ือผลิตภัณฑ
ประเภทบริโภค ไดแก นมหนองโพ ประเภทใชสอย ไดแก ผาซ่ิน ผาโสรง ผลิตภัณฑประเภทสินคา
ตกแตง ไดแก ตุกตาบานสิงห และผลิตภัณฑประเภท วัตถุศิลปะ ไดแก เคร่ืองเบญจรงค  โดยแหลง
จําหนายสินคาประเภทของฝากของท่ีระลึกจากจังหวัดราชบุรี ไดแก ตลาดผักผลไมศรีเมือง 
ทัศนคติดานความคิดเห็น พบวา ดานผลิตภัณฑ  โดยรวมผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอ
ผลิตภัณฑ   มีคาเฉล่ียในระดับเห็นดวย   โดยท้ังชาวราชบุ รีและนักทองเท่ียวเห็นดวยวา 
เคร่ืองปนดินเผา ยังคงเปนสินคาท่ีมีช่ือเสียง ดานราคา โดยรวมผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็น
ตอราคามีคาเฉล่ียในระดับปานกลาง โดยท้ังชาวราชบุรีและนักทองเท่ียวเห็นวา สินคาประเภท
บริโภคมีราคาไมแตกตางจากท่ีอ่ืน ดานการจัดจําหนาย โดยรวมผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็น
ตอการจัดจําหนาย           มีคาเฉล่ียในระดับปานกลาง โดยชาวราชบุรีไมเห็นดวย เร่ืองจํานวนราน
จําหนายสินคามีมาก ในขณะท่ีนักทองเท่ียวเห็นดวย ในเร่ืองมีสินคาของฝากของท่ีระลึกจากจังหวัด
ราชบุรีในงานแสดงสินคาใหเห็นบอยคร้ัง ดานการสงเสริมการตลาด โดยรวมผูตอบแบบสอบถาม
มีความคิดเห็นตอการสงเสริมการตลาดมีคาเฉล่ียในระดับปานกลาง โดยท้ังชาวราชบุรีและ
นักทองเท่ียวไมเห็นดวยเหมือนกันในเร่ืองสินคาของฝากของท่ีระลึกจากจังหวัดราชบุรีมีการ
ประชาสัมพันธจากหนวยงานภาครัฐ ทัศนคติดานพฤติกรรม ผูตอบแบบสอบถามมีแนวโนม
พฤติกรรม คือ ตั้งใจซ้ือสินคาเปนของฝาก  ความถ่ีในการซื้อนอยกวา 1 คร้ังตอเดือน และมี
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คาใชจายในการซ้ือแตละคร้ังไมเกิน 500 บาท และตัดสินใจซ้ือสินคาดวยตนเอง ผูตอบ
แบบสอบถามมีความสนใจท่ีจะเลือกซ้ือสินคาของฝากของท่ีระลึกประเภทสินคาบริโภคมากท่ีสุด  
  วนิดา แกวเนตร (2545) ศึกษาปจจัยในการเลือกซ้ือสินคาของท่ีระลึกประเภท
หัตถกรรมพื้นบานของนักทองเท่ียวชาวไทย กรณีศึกษา บานถวาย อําเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม 
โดยกลุมตัวอยางท่ีศึกษา คือ ประชากรที่เปนนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางทองเท่ียวและเลือกซ้ือ
สินคาของท่ีระลึก ประเภทหัตถกรรมพื้นบานท่ีบานถวาย ผลการศึกษา พบวา  นักทองเท่ียวชาว
ไทยสวนใหญนิยมซ้ือสินคาท่ีระลึกประเภทของตกแตงบานท่ีทําจากไมมากท่ีสุด ซ่ึงไดแก สินคา
ประเภทไมแกะสลัก เหตุผลท่ีซ้ือเพราะความชอบในสินคาหัตถกรรมและอนุรักษวัฒนธรรมไทย 
เลือกซ้ือสินคาประเภทเคร่ืองปนดินเผาเนื่องจากความชอบ เลือกซ้ือสินคาประเภทผาทอพ้ืนเมือง
เนื่องจากความสวยงามและความประณีต ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ืออยางมากไดแกปจจัย
ดานผลิตภัณฑและปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย สวนปจจัยดานราคาและการสงเสริม
การตลาดมีอิทธิพลระดับปานกลาง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือปจจัยทางดาน
ผลิตภัณฑ ซ่ึงไดแก ความหลากหลาย จุดเดนของสินคาและรูปรางลักษณะ คุณภาพของสินคาและ
สีสันความสวยงาม ประโยชนใชสอย ความสะดวกในการนํากลับบานและการบรรจุภัณฑ
ตามลําดับ ปจจัยท่ีมีอิทธิพลทางดานราคาไดแกราคาเหมาะสม รองลงมาไดแกสวนลด ปจจัยท่ีมี
อิทธิพลทางดานชองทางการจัดจําหนายไดแก ทําเลท่ีตั้งสะดวกซ้ือ หาซ้ือไดสะดวกและรานคา
นาเช่ือถือมีช่ือเสียง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลดานการสงเสริมการตลาด ไดแกการประชาสัมพันธของ
จังหวัดเชียงใหม การจัดรานท่ีดึงดูดความสนใจ การขายโดยใชพนักงานขาย การลดราคาสินคา 
แผนพับใบปลิว โฆษณาทางวิทยุ โฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพ สําหรับเหตุผลท่ีซ้ือเนื่องจากซ้ือเพราะ
เปนสินคาพื้นเมือง โดยมีการตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง ตั้งใจเดินทางมาและซ้ือไปใชเอง ความเห็น
เกี่ยวกับคุณลักษณะของสินคาท่ีตองการควรมี ราคาถูก คุณภาพดี และมีความเห็นดวยท่ีบานถวาย
เปนแหลงผลิตสินคาของท่ีระลึกท่ีมีช่ือเสียงของจังหวัดเชียงใหม 
  หทัยรัตน ปาลีเรียม (2545) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือของฝากประเภทอาหารของ
นักทองเที่ยวชาวไทยในเขตเทศบาลนครเชียงใหม ผลการศึกษา พบวา พฤติกรรมในการซ้ือของ
ฝากประเภทอาหาร กลุมตัวอยางสวนใหญซ้ือของฝากประเภทของแหงมากท่ีสุดและอาหารที่นิยม
ซ้ือมากท่ีสุดคือแคบหมู วัตถุประสงคในการซ้ือเพื่อเปนของฝากและซ้ือของฝากทุกคร้ังท่ีมา
เชียงใหม แหลงท่ีนิยมซ้ือของฝากมากท่ีสุดคือ ตลาดวโรรส เนื่องจากมีสินคาใหเลือกหลายชนิด 
สวนการรับรูขอมูลเกี่ยวกับของฝากประเภทอาหารนั้น สวนใหญไดรับขอมูลมาจากเพื่อน และ
คาใชจายในการซ้ือของฝากแตละคร้ังอยูระหวาง 501 – 1,000 บาท สําหรับปจจัยท่ีมีผลตอการเลือก
ซ้ือของฝากประเภทอาหารพบวาปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา และปจจัยดานชองทางการจัด
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จําหนาย    มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือของฝากประเภทอาหารอยูในระดับมาก สวนปจจัยดาน
สงเสริมการตลาด มีผลอยูในระดับปานกลางเชนเดียวกับปจจัยดานสังคม กลุมตัวอยางมีความ
พอใจในปจจัยดานผลิตภัณฑและ ปจจัยในดานชองทางการจัดจําหนายในการซ้ือของฝากประเภท
อาหารอยูในระดับมาก สําหรับปจจัยดานราคาและปจจัยดานการสงเสริมการตลาด กลุมตัวอยางมี
ความพึงพอใจอยูในระดับปานกลาง 
   


