
 
บทที่  2 

แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

การศึกษาปจจยัสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลตอนักทองเท่ียวชาวไทย 
ในการซ้ือของฝากประเภทผักผลไมแปรรูปในอําเภอเมืองเชียงใหมไดใชแนวคิดและทฤษฎี    ดังนี้ 
 

2.1 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
  สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4Ps   (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 
2546:53-55) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพ่ือตอบสนองความ 
พึงพอใจในทัศนะของผูขาย เปนสวนประสมทางการตลาดท่ีสรางข้ึนมา เพื่อใชกับกลุมเปาหมาย
เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด เปนเคร่ืองมือท่ีใชสรางอิทธิพลใหเหนือผูซ้ือ เพื่อทําใหเกิด
การตัดสินใจซ้ือ สวนในทัศนะของผูซ้ือ(ลูกคา) สวนประสมการตลาดเปนส่ิงท่ีออกแบบมาเพ่ือ    
สงมอบผลประโยชนใหกับลูกคา บริษัทท่ีประสบผลสําเร็จ คือ บริษัทท่ีสามารถคนหาความ
ตองการของลูกคาไดอยางประหยัดท่ีสุด สะดวกท่ีสุด และใชการติดตอส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพ
มากท่ีสุด ซ่ึงประกอบดวย 
  1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความ
จําเปนหรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ (Satisfaction) ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะ
มีตัวตนหรือไมมีก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการ 
และช่ือเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา บริการ สถานท่ี บุคคล องคกรหรือความคิด 
ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาลูกคา จึงจะมีผลทําให
ผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑ ตองคํานึงถึงปจจัยตาง ๆ ดังตอไปนี้ 
   1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Production differentiation) และ (หรือ) 
ความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive differentiation)  เชน ผลไมแปรรูปสามารถเก็บรักษา
ไดนานกวาผลไมสด และสะดวกตอการนําไปเปนของฝาก  
   1.2 องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product component) เชน 
ประโยชนพื้นฐาน รูปลักษณ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ เชน สตรอเบอรร่ีอบแหง มี
ความโดดเดนในดานเปนผลไมท่ีข้ึนช่ือของจังหวัดเชียงใหม มีรสชาติหวานอรอย และเม่ือนํามา
อบแหงแลวผูซ้ือจะสามารถเก็บไวไดนานข้ึน   
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   1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product positioning) เปนการ
ออกแบบผลิตภัณฑของบริษัท เพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตาง และมีคุณคาในจิตใจของลูกคา
เปาหมาย เชน ทอดอง ลูกพรุนอบแหง สตรอเบอรร่ีอบแหง แสดงใหเห็นถึงเอกลักษณท่ีเปนของ
ฝากจากจังหวัดเชียงใหม   
   1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product development) เพื่อใหผลิตภัณฑมี
ลักษณะใหมและปรับปรุงใหดีข้ึน (New and improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการ
ตอบสนองความตองการของลูกคาไดดียิ่งข้ึน เชน การเพ่ิมความหลากหลายของผลิตภัณฑ มีผลไม
ตางๆใหเลือกหลากหลาย หรือตามฤดูกาล  
   1.5 กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสาย
ผลิตภัณฑ (Product line)  
  2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือตนทุน (Cost) หรือคุณคาผลิตภัณฑ หรือ
ในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา 
ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น 
ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ คุณคาท่ีรับรู (Perceived value) โดยท่ัวไป ราคาของ
ของฝากประเภทผักผลไมแปรรูปจะมีราคาไมสูงมาก จึงเหมาะแกการนําไปเปนของฝาก  
  3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง      
ซ่ึงประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปสูตลาด 
สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือ สถาบันตลาด สวนกิจกรรมท่ีจะชวยกระจายสินคา
ประกอบดวย  การขนสง  การคลังสินคา  และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง  การจัดจําหนาย 
ประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 
   3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution หรือ Marketing 
channel) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายกรรมสิทธ์ิใน
ผลิตภัณฑ หรือเปนการเคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชในทางธุรกิจ หรือ
หมายถึงเสนทางท่ีผลิตภัณฑ และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด 
   3.2 การกระจายตัวสินคาหรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด 
(Physical distribution หรือ Market logistic) หมายถึงงานที่เกี่ยวของกับการวางแผนหรือการ
ควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิตและสินคาสําเร็จรูป จากจุดเร่ิมตนไปยังจุดสุดทายใน
การบริโภค เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร หรือหมายถึงกิจกรรมท่ี
เกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม การ
กระจายตัวสินคาท่ีสําคัญ มีดังนี้ 
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   1) การขนสง (Transportation) 
   2) การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) 
   3) การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory management) 
  4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสรางความ    
พึงพอใจเกี่ยวกับสินคาบริการหรือความคิด หรือตอบุคคลเพื่อจูงใจ (Persuade) ใหเกิดความ
ตองการ เพื่อเตือนความทรงจํา (Remind) ในอิทธิพลตอความรูสึก ความเช่ือ พฤติกรรมการซ้ือ หรือ
เปนการส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูซ้ือและผูขาย  เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การ
ติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย (Personal selling) ทําการขาย และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน 
(Non personal selling) เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ องคการอาจจะเลือกใชหนึ่ง
หรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตองใชหลักการเครื่องมือส่ือสารการตลาด แบบประสมประสานกัน 
(Integrated Marketing Communication[IMC])  โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ 
คูแขง โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ ไดแก 
   4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับ
องคการและผลิตภัณฑบริการหรือความคิด ท่ีตองมากกวาการจายเงินโดยเปนผูอุปถัมภรายการ 
   4.2 การขายโดยพนักงานขาย (Personal selling) เปนการส่ือสารระหวาง
บุคคลกับบุคคลเพื่อพยายามจูงใจใหผูซ้ือท่ีเปนกลุมเปาหมาย ใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการหรือมี
ปฏิกิริยาตอความคิด หรือเปนการเสนอขายโดยหนวยขายเพื่อใหเกิดการขายและสรางความ 
สัมพันธอันดีกับลูกคา 
   4.3 การสงเสริมการขาย (Sale promotion) เปนส่ิงจูงใจท่ีมีคุณคาพิเศษท่ี
กระตุนหนวยงานขาย (Sale force) ผูจัดจําหนาย (Distributors) หรือผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate 
consumer) โดยมีจุดมุงหมายเพ่ือใหเกิดการขายในทันทีทันใด เปนเคร่ืองมือกระตุนความตองการ
ซ้ือท่ีใชสนับสนุนการโฆษณาและการขายโดยใชพนักงานขาย ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจการ
ทดลองใชหรือการซ้ือโดยลูกคาคนสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทางการจัดจําหนาย 
   4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Public and public relation [PR]) 
คือการใหขาว เปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการหรือตราสินคา ท่ีไมตองมีการ
จายเงิน (ในทางปฏิบัติอาจตองมีการจายเงิน) โดยผานส่ือหรือส่ิงพิมพ สวนการประชาสัมพันธ 
หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคกรหนึ่ง เพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการใหเกิดกับ
กลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
 



 
9 

 

 

  4.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing) และการตลาดเช่ือมตรง 
(Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมาย (การโฆษณา) เพื่อใหเกิดการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตาง ๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑท่ี
ตองการอาศัยฐานลูกคาและการส่ือสารโดยตรงกับลูกคา ทําใหเกิดการตอบสนองในทันที เชน ใช
ส่ือการโฆษณาและแคตตาล็อก นิตยสาร วิทยุ ทางโทรศัพท โทรทัศน การขายโดยใชจดหมายตรง 
หนังสือพิมพ หรือปายโฆษณาหรือผานส่ืออิเล็กทรอนิกส (Electronic marketing หรือ E-
Marketing) เปนการโฆษณาผานระบบเครือขายคอมพิวเตอรหรือ อินเทอรเน็ต ใชส่ือสารเพ่ือ
สงเสริมและขายผลิตภัณฑหรือบริการซ่ึงจูงใจใหผูบริโภคมีกิจกรรมตอบสนอง เชน ใชคูปองแลก
ซ้ือโดยมุงหวังกําไร 

นอกจากนี้สําหรับตลาดบริการ ยังมีองคประกอบเพ่ิมเติมไดแก   
5.  บุคคล (People)  หรือพนักงานขาย (Employees) หมายถึง   การคัดเลือก  

(Selection) การฝกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจ
ใหแกลูกคาไดแตกตางจากคูแขงขัน พนักงานตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีดีสามารถตอบสนอง
ตอลูกคา   มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปญหา และ สามารถสรางคานิยม (Goodwill) 
ใหกับบริษัท เชน การมีมนุษยสัมพันธท่ีดีของพนักงานตอลูกคา ความสุภาพ ยิ้มแยมแจมใส เปนตน 

6.  การสรางและการนําเสนอลักษณะกายภาพ  (Physical Evidence and  
Presentation)   หมายถึง การพยายามสรางคุณภาพโดยรวม Total Quality Management (TQM) 
เพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคา ไมวาจะเปนสภาพแวดลอมท่ีสะดวกสบาย การตกแตงรานท่ีสวยงาม มี
ความโดดเดน การจัดใหมีเคร่ืองแบบของพนักงาน การไดรับการรับรองจากสถาบันตางๆท่ี
เกี่ยวของซ่ึงส่ิงเหลานี้มีผลทําใหลูกคาเกิดความมั่นใจ 
  7.  กระบวนการ (Process)  หมายถึง การสงมอบคุณภาพในการใหบริการแก
ลูกคาไดอยางรวดเร็วและสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา (Customer satisfaction) เชน การ
ตอบสนองลูกคาหรือใหบริการแกลูกคาในรูปแบบหรือในระบบที่ทันสมัย รวดเร็ว 
 
2.2 แนวคิดเก่ียวกับคุณภาพการใหบริการ (Service Quality Concept)  
  ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541) ใหความหมายของคําวาคุณภาพ (Quality) วา 
คุณภาพเปนรูปราง และ ลักษณะของผลิตภัณฑหรือบริการ ท่ีสามารถสนองความจําเปนตามท่ี
กําหนดไว จากความหมายนี้เปนความหมายของคุณภาพท่ีมุงเนนความสําคัญท่ีลูกคาผูใชบริการมี
ความจําเปน ความตองการ และมีความคาดหวังวา ผูขายหรือผูใหบริการจะสงมอบผลิตภัณฑหรือ
บริการที่มีคุณภาพตอบสนองความตองการดังท่ีไดคาดหวังไว กิจการท่ีสามารถตอบสนองความ
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ตองการของลูกคาไดถือวาเปนรานท่ีมีคุณภาพ นอกจากนั้น ไดกลาวถึงคุณภาพการใหบริการ 
(Service Quality) ไววา ส่ิงสําคัญประการหนึ่งในการสรางความแตกตางของธุรกิจการใหบริการคือ 
การรักษาระดับการใหบริการใหเหนือคูแขง โดยเสนอคุณภาพบริการตามท่ีลูกคาคาดหวังไว จาก
รูปแบบการดําเนินการดานธุรกิจดานบริการในอดีตถึงปจจุบัน ลูกคาจะพอใจเปนอยางยิ่งถาไดรับ
ในส่ิงท่ีเขาตองการ 
 
2.3 แนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค 

พฤติกรรมผูบริโภค (Analysis consumer behavior) เปนการคนหาหรือวจิัย 
เกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือ และการใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและ
พฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค  คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ
การตลาด (Marketing strategies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม    
(ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2550: 231-232)   

คําถามท่ีใชคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H   ซ่ึงประกอบดวย  
Who, What, Why, Whom, Where, When and How เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7O’s ซ่ึง
ประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, Organization, Occasions, Outlets and Operations   
มีรายละเอียดของคําถาม ดังนี้ 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย   (Who is in the target market?)  เปนคําถามท่ี 
ตองการทราบถึงลักษณะกลุมเปาหมาย(Occupants) ทางดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยา
และพฤติกรรมศาสตร 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?)   เปนคําถามเพ่ือทําให 
ทราบถึงส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects) ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑ ไดแก   คุณสมบัติ
หรือองคประกอบของผลิตภัณฑ (Product component) และความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขงขัน 
(Competitive differentiation)  

3. ทําไมผูบริโภคตองซ้ือ (Why does the consumer buy?)    เปนคําถามท่ีตองการ 
ทราบถึงวัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) ผูบริโภคซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือสนองความตองการดาน
รางกายและดานจิตใจ ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ คือ ปจจัยภายในหรือปจจัย
ทางจิตวิทยา ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม และปจจัยเฉพาะบุคคล 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?)       เปน 
คําถามเพ่ือตองการทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ประกอบดวย ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือ และผูใช 
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5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?)     เปนคําถามเพ่ือทราบ 
ถึงโอกาสในการซ้ือ (Occasions) เชน ซ้ือทุกคร้ังท่ีเดินทางทองเท่ียว   ซ้ือเม่ือมีโอกาสซ้ือ 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?)  เปนคําถามเพ่ือตองการ 
ทราบถึงชองทางหรือแหลง (Outlets) ท่ีผูบริโภคไปซ้ือ เชน รานขายของฝากโดยเฉพาะ ตลาดสด
ท่ัวไป    

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?)    เปนคําถามเพ่ือทราบ 
ถึงข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operations) ประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การ
ประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และความรูสึกภายหลังการซ้ือ 

 
2.4 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
  กุลรัศม์ิ  นาคเพงพิศ  (2553)  ศึกษาแนวทางการพัฒนาการตลาดผลิตภัณฑของ
ฝากประเภทสินคาเกษตรแปรรูปเพ่ือสงเสริมการทองเท่ียวจังหวัดชุมพร โดยใชวิธีการศึกษาเชิง
ปริมาณ เก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางซ่ึงเปนนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางมาทองเท่ียวใน
พื้นท่ีจังหวัดชุมพร จํานวนท้ังส้ิน 400 คน สุมตัวอยางแบบไมคํานึงถึงความนาจะเปน (Non 
Probability Sampling) พบวากลุมนักทองเท่ียวท่ีซ้ือผลิตภัณฑของฝากประเภทสินคาเกษตร  แปร
รูปสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 20-30 ป มีสถานภาพโสด  การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี 
อาชีพสวนใหญ  เปนนักเรียน/นักศึกษา และ  มีรายไดอยูในชวง 5,000-10,000 บาท  ในสวนของ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑของฝากประเภทสินคาเกษตรแปรรูป นักทองเท่ียวชาวไทยสวนใหญ
ซ้ือกลวยเล็บมือนางแปรรูปมากเปนอันดับหนึ่ง สวนใหญซ้ือเพื่อรับประทานเอง โดยรับขอมูล
เกี่ยวกับผลิตภัณฑจากคําบอกกลาวจากเพื่อน/ญาติ นักทองเท่ียวสวนใหญมีคาใชจายในการซ้ือ
ผลิตภัณฑระหวาง 501-1,000 บาท และความถ่ีในการซ้ือผลิตภัณฑสวนใหญซ้ือบางคร้ัง  เวลาใน
การซ้ืออยูในชวงเวลาท่ีไมแนนอน โดยแหลงท่ีซ้ือผลิตภัณฑของนักทองเท่ียวสวนใหญ ซ้ือท่ีราน
จําหนายของฝากท่ัวไป เพราะทําเลที่ตั้งสะดวก นักทองเท่ียวสวนใหญมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑ
ของฝากประเภทสินคาเกษตรแปรรูปดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดาน
บุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ ดานผลิตภาพและคุณภาพ และดานลักษณะทางกายภาพอยูใน
ระดับมาก สวนความพึงพอใจดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับปานกลาง  
  จรัสสินี  สุวีรานนท  (2551)   ศึกษาความพึงพอใจของนักทองเท่ียวท่ีมีตอสินคา
ของฝากประเภทอาหาร ในจังหวัดกาญจนบุรี  พบวา 1) ดานผลิตภัณฑ ควรมีคุณภาพมีความ
หลากหลาย มีเอกลักษณเฉพาะตัว มีมาตรฐานในการผลิต โดยภาครัฐควรใหการสนับสนุนในดาน
ความรู การแนะแนวทาง หรือจัดต้ังกลุมอาชีพ 2) ดานราคา ควรตั้งราคาดวยความเปนธรรม หรือมี
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การกําหนดราคากลางหรือราคามาตรฐานของสินคา มีการลดราคาผลิตภัณฑ มีของแถมหรือคูปอง
สวนลด 3) ดานชองทางการจัดจําหนาย ควรตั้งอยูในทําเลที่สะดวก มีสถานท่ีจอดรถกวางขวาง มี
การจัดสงผลิตภัณฑทางไปรษณีย และควรมีการทําwebsiteประชาสัมพันธ 4) ดานการสงเสริม
การตลาด ควรมีการทําประชาสัมพันธรานอยางตอเนื่อง ทําเอกสารแผนพับหรือใบปลิว ปายแสดง
ช่ือรานจําหนายมีความชัดเจนมีการออกบูธแสดงผลิตภัณฑ หนวยงานภาครัฐและเอกชนท่ีเกี่ยวของ 
ควรเขามามีสวนรวม 5) ดานบุคลากร พนักงานขายควรมีความรูดานผลิตภัณฑ และมีมาตรฐานใน
การใหบริการ 6) ดานกระบวนการใหบริการ ควรมีข้ันตอนในการใหบริการที่เปนระบบและเปน
ระเบียบดวยความรวดเร็ว 7) ดานลักษณะทางกายภาพ ควรตกแตงรานจําหนายผลิตภัณฑใหเปน
ระเบียบ ควรมีท่ีนั่งพักผอน   มีหองน้ําสะอาดใหบริการแกนักทองเท่ียวอยางเพียงพอ  มีอุปกรณ
ใหบริการท่ีทันสมัยเพื่อความสะดวกรวดเร็วในการใหบริการ และควรใหความสําคัญกับการบริการ
ในทุก ๆ ดาน 
  สุทธิพา  หมอทรัพย (2550) ศึกษาทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาประเภทของ
ฝากของท่ีระลึกจากจังหวัดราชบุรี  ทําการเก็บขอมูล โดยใชแบบสอบถามจํานวน 400 ตัวอยาง    
เปนกลุมประชาชนชาวราชบุรี จํานวน 200 ตัวอยาง  และนักทองเท่ียวจากตางจังหวัด 200 ตัวอยาง
ผลการศึกษา พบวา ทัศนคติดานความรู ความเขาใจ พบวา ผูตอบแบบสอบถามซ้ือผลิตภัณฑ
ประเภทบริโภค ไดแก นมหนองโพ ประเภทใชสอย ไดแก ผาซ่ิน ผาโสรง ผลิตภัณฑประเภทสินคา
ตกแตง ไดแก ตุกตาบานสิงห และผลิตภัณฑประเภท วัตถุศิลปะ ไดแก เคร่ืองเบญจรงค  โดยแหลง
จําหนายสินคาประเภทของฝากของท่ีระลึกจากจังหวัดราชบุรี ไดแก ตลาดผักผลไมศรีเมือง 
ทัศนคติดานความคิดเห็น พบวา ดานผลิตภัณฑ  โดยรวมผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอ
ผลิตภัณฑ   มีคาเฉล่ียในระดับเห็นดวย   โดยท้ังชาวราชบุ รีและนักทองเท่ียวเห็นดวยวา 
เคร่ืองปนดินเผา ยังคงเปนสินคาท่ีมีช่ือเสียง ดานราคา โดยรวมผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็น
ตอราคามีคาเฉล่ียในระดับปานกลาง โดยท้ังชาวราชบุรีและนักทองเท่ียวเห็นวา สินคาประเภท
บริโภคมีราคาไมแตกตางจากท่ีอ่ืน ดานการจัดจําหนาย โดยรวมผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็น
ตอการจัดจําหนาย           มีคาเฉล่ียในระดับปานกลาง โดยชาวราชบุรีไมเห็นดวย เร่ืองจํานวนราน
จําหนายสินคามีมาก ในขณะท่ีนักทองเท่ียวเห็นดวย ในเร่ืองมีสินคาของฝากของท่ีระลึกจากจังหวัด
ราชบุรีในงานแสดงสินคาใหเห็นบอยคร้ัง ดานการสงเสริมการตลาด โดยรวมผูตอบแบบสอบถาม
มีความคิดเห็นตอการสงเสริมการตลาดมีคาเฉล่ียในระดับปานกลาง โดยท้ังชาวราชบุรีและ
นักทองเท่ียวไมเห็นดวยเหมือนกันในเร่ืองสินคาของฝากของท่ีระลึกจากจังหวัดราชบุรีมีการ
ประชาสัมพันธจากหนวยงานภาครัฐ ทัศนคติดานพฤติกรรม ผูตอบแบบสอบถามมีแนวโนม
พฤติกรรม คือ ตั้งใจซ้ือสินคาเปนของฝาก  ความถ่ีในการซื้อนอยกวา 1 คร้ังตอเดือน และมี
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คาใชจายในการซ้ือแตละคร้ังไมเกิน 500 บาท และตัดสินใจซ้ือสินคาดวยตนเอง ผูตอบ
แบบสอบถามมีความสนใจท่ีจะเลือกซ้ือสินคาของฝากของท่ีระลึกประเภทสินคาบริโภคมากท่ีสุด  
  วนิดา แกวเนตร (2545) ศึกษาปจจัยในการเลือกซ้ือสินคาของท่ีระลึกประเภท
หัตถกรรมพื้นบานของนักทองเท่ียวชาวไทย กรณีศึกษา บานถวาย อําเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม 
โดยกลุมตัวอยางท่ีศึกษา คือ ประชากรที่เปนนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางทองเท่ียวและเลือกซ้ือ
สินคาของท่ีระลึก ประเภทหัตถกรรมพื้นบานท่ีบานถวาย ผลการศึกษา พบวา  นักทองเท่ียวชาว
ไทยสวนใหญนิยมซ้ือสินคาท่ีระลึกประเภทของตกแตงบานท่ีทําจากไมมากท่ีสุด ซ่ึงไดแก สินคา
ประเภทไมแกะสลัก เหตุผลท่ีซ้ือเพราะความชอบในสินคาหัตถกรรมและอนุรักษวัฒนธรรมไทย 
เลือกซ้ือสินคาประเภทเคร่ืองปนดินเผาเนื่องจากความชอบ เลือกซ้ือสินคาประเภทผาทอพ้ืนเมือง
เนื่องจากความสวยงามและความประณีต ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ืออยางมากไดแกปจจัย
ดานผลิตภัณฑและปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย สวนปจจัยดานราคาและการสงเสริม
การตลาดมีอิทธิพลระดับปานกลาง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือปจจัยทางดาน
ผลิตภัณฑ ซ่ึงไดแก ความหลากหลาย จุดเดนของสินคาและรูปรางลักษณะ คุณภาพของสินคาและ
สีสันความสวยงาม ประโยชนใชสอย ความสะดวกในการนํากลับบานและการบรรจุภัณฑ
ตามลําดับ ปจจัยท่ีมีอิทธิพลทางดานราคาไดแกราคาเหมาะสม รองลงมาไดแกสวนลด ปจจัยท่ีมี
อิทธิพลทางดานชองทางการจัดจําหนายไดแก ทําเลท่ีตั้งสะดวกซ้ือ หาซ้ือไดสะดวกและรานคา
นาเช่ือถือมีช่ือเสียง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลดานการสงเสริมการตลาด ไดแกการประชาสัมพันธของ
จังหวัดเชียงใหม การจัดรานท่ีดึงดูดความสนใจ การขายโดยใชพนักงานขาย การลดราคาสินคา 
แผนพับใบปลิว โฆษณาทางวิทยุ โฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพ สําหรับเหตุผลท่ีซ้ือเนื่องจากซ้ือเพราะ
เปนสินคาพื้นเมือง โดยมีการตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง ตั้งใจเดินทางมาและซ้ือไปใชเอง ความเห็น
เกี่ยวกับคุณลักษณะของสินคาท่ีตองการควรมี ราคาถูก คุณภาพดี และมีความเห็นดวยท่ีบานถวาย
เปนแหลงผลิตสินคาของท่ีระลึกท่ีมีช่ือเสียงของจังหวัดเชียงใหม 
  หทัยรัตน ปาลีเรียม (2545) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือของฝากประเภทอาหารของ
นักทองเที่ยวชาวไทยในเขตเทศบาลนครเชียงใหม ผลการศึกษา พบวา พฤติกรรมในการซ้ือของ
ฝากประเภทอาหาร กลุมตัวอยางสวนใหญซ้ือของฝากประเภทของแหงมากท่ีสุดและอาหารที่นิยม
ซ้ือมากท่ีสุดคือแคบหมู วัตถุประสงคในการซ้ือเพื่อเปนของฝากและซ้ือของฝากทุกคร้ังท่ีมา
เชียงใหม แหลงท่ีนิยมซ้ือของฝากมากท่ีสุดคือ ตลาดวโรรส เนื่องจากมีสินคาใหเลือกหลายชนิด 
สวนการรับรูขอมูลเกี่ยวกับของฝากประเภทอาหารนั้น สวนใหญไดรับขอมูลมาจากเพื่อน และ
คาใชจายในการซ้ือของฝากแตละคร้ังอยูระหวาง 501 – 1,000 บาท สําหรับปจจัยท่ีมีผลตอการเลือก
ซ้ือของฝากประเภทอาหารพบวาปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา และปจจัยดานชองทางการจัด
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จําหนาย    มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือของฝากประเภทอาหารอยูในระดับมาก สวนปจจัยดาน
สงเสริมการตลาด มีผลอยูในระดับปานกลางเชนเดียวกับปจจัยดานสังคม กลุมตัวอยางมีความ
พอใจในปจจัยดานผลิตภัณฑและ ปจจัยในดานชองทางการจัดจําหนายในการซ้ือของฝากประเภท
อาหารอยูในระดับมาก สําหรับปจจัยดานราคาและปจจัยดานการสงเสริมการตลาด กลุมตัวอยางมี
ความพึงพอใจอยูในระดับปานกลาง 
   


