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บทคัดย่อภาษาไทย 

กฤติกา สายณะรัตร์ชัย : การพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยว (THE DEVELOPMENT OF 
SOUVENIR BUSINESS MANAGEMENT MODEL FOR TOURISTS) อ.ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์หลัก: ศ. ดร.สมบัติ กาญจน
กิจ, อ.ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์ร่วม: อ. ดร.โสมฤทัย สุนธยาธร, 350 หน้า. 

การวิจัยคร้ังน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยว โดยได้ด าเนินการเป็น 4 
ขั้นตอน คือ 1. ทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวกับการพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจของที่ระลึก 2. ศึกษาสภาพ ปัญหา ความต้องการ 
พฤติกรรมนักท่องเที่ยว และการจัดการธุรกิจของที่ระลึกจากนักท่องเที่ยวและผู้ประกอบการ 3. ขั้นร่างรูปแบบการจัดการธุรกิจของที่
ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยว และ 4. ขั้นยืนยันรูปแบบการจัดการธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยวโดยการสนทนากลุ่มผู้เช่ียวชาญ 
ผู้ทรงคุณวุฒิ และผู้ประกอบการธุรกิจของที่ระลึก ได้ผลการวิจัยดังน้ี 

รูปแบบการจัดการธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยวให้ความส าคัญในด้านการวางแผนธุรกิจ การจัดองค์กรธุรกิจ และ
การบริหารจัดการธุรกิจ ทั้งในด้านบุคลากร ด้านการเงิน ด้านวัตถุดิบ และด้านส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งมีกระบวนการ ดังน้ี 

1. การวางแผนธุรกิจในด้านบุคลากรให้ตรงกับภาระหน้าที่  และเพียงพอต่อการด าเนินธุรกิจ การวางแผนธุรกิจในด้าน
การเงินให้เพียงพอต่อการสั่งซื้อวัตถุดิบ การจ่ายค่าตอบแทนให้บุคลากร และการด าเนินธุรกิจ การวางแผนธุรกิจในด้านวัตถุดิบ การ
สั่งซื้อ การเก็บส ารอง และตรวจสอบวัตถุดิบสม่ าเสมอ เพื่อให้เพียงพอต่อกระบวนการผลิต และการด าเนินธุรกิจ และวางแผนธุรกิจใน
ด้านส่วนประสมทางการตลาดทั้งการพัฒนาและส่งเสริมทางด้านผลิตภัณฑ์  ราคา ช่องทางและสถานที่จัดจ าหน่าย และการส่งเสริม
การตลาดเพื่อเพิ่มคุณค่าให้กับของที่ระลึก 

2. การจัดองค์กรธุรกิจ และการบริหารจัดการธุรกิจในด้านบุคลากร ด้านการเงิน ด้านวัตถุดิบ และด้านส่วนประสมทาง
การตลาดให้เป็นไปตามแผนธุรกิจที่ได้วางเอาไว้ และท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ ดังต่อไปน้ี 

   2.1 ด้านบุคลากร ผู้ประกอบการธุรกิจท าการคัดเลือกบุคลากร สอนงาน ก าหนดภาระหน้าที่ และมอบหมายงานได้ตรง
ตามความเช่ียวชาญของบุคลากร มีการสั่งการ การประสานงานที่ดี ควบคุมดูแลการด าเนินงาน ให้การดูแลเอาใจใส่บุคลากรเสมือน
บุคคลในครอบครัว และเปิดโอกาสให้บุคลากรในท้องถิ่นมีส่วนร่วมในการด าเนินงาน เพื่อช่วยในการสร้างงาน สร้างรายได้ให้กับ
บุคลากร 

   2.2 ด้านการเงิน ผู้ประกอบการธุรกิจจัดหา จัดเตรียมและจัดสรรเงินที่ดีเพื่อให้เพียงพอในการจ่ายค่าตอบแทนให้กับ
บุคลากร การสั่งซื้อและเก็บส ารองวัตถุดิบ และเพื่อใช้ในการด าเนินธุรกิจอย่างเป็นระบบ 

   2.3 ด้านวัตถุดิบ ผู้ประกอบการธุรกิจจัดหา สั่งซื้อ เก็บส ารอง ตรวจสอบคุณภาพและปริมาณวัตถุดิบอย่างสม่ าเสมอ 
ประสานงานกับองค์กรที่จัดหาวัตถุดิบให้ และจัดสรรวัตถุดิบที่ดีเพื่อให้เพียงพอต่อการผลิต และการด าเนินธุรกิจ 

   2.4 ด้านส่วนประสมทางการตลาด ผู้ประกอบการธุรกิจประยุกต์ใช้ส่วนประสมทางการตลาดทั้งการออกแบบ พัฒนา
ของที่ระลึกให้มีความสวยงาม มีคุณภาพ มีความคุ้มค่าราคา สะดวกสบายในการซื้อ และท าการส่งเสริมการตลาดทั้งการโฆษณา 
ประชาสัมพันธ์ทางอินเตอร์เน็ตและสื่อสังคมออนไลน์ ส่งเสริมการขาย มีบริการที่ดี เพื่อเพิ่มคุณค่าให้กับของที่ระลึก เพื่อดึงดูดใจ สร้าง
ความพึงพอใจ และตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยว 

รูปแบบการจัดการธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยวรูปแบบน้ีใช้ส าหรับเป็นคู่มือให้กับผู้ประกอบการธุรกิจของที่ระลึก
ขนาดเล็กและขนาดกลาง หรือผู้ที่สนใจประกอบการธุรกิจของที่ระลึกรายใหม่ให้สามารถตอบสนองความต้องการให้กับนักท่องเที่ยว 
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บทคัดย่อภาษาอังกฤษ 

# # 5578601039 : MAJOR SPORTS SCIENCE 
KEYWORDS: MODEL DEVELOPMENT / BUSINESS MANGEMENT / SOUVENIR / TOURISTS 

KRITTIKA SAINARATCHAI: THE DEVELOPMENT OF SOUVENIR BUSINESS MANAGEMENT MODEL FOR 
TOURISTS. ADVISOR: PROF. SOMBAT KARNJANAKIT, Ph.D., CO-ADVISOR: SOMRUTHAI SOONTAYATRON, 
Ph.D., 350 pp. 

The purposes of this research were to develop the souvenir business management model for tourists. 
Methodology was divided into 4 stages: 1. To review a literature about the development of souvenir business 
management model for tourists 2. To study states and problems, needs, behaviors and opinions on souvenir 
business management from tourists and souvenir business owners 3. To write a draft of souvenir business 
management model for the tourists and 4. To approve souvenir business management model for tourists by 
using focus group technique of souvenir specialists and souvenir business owners. Results were as follows: 

Souvenir business management model for tourists could be related to planning, organizing and 
managing of man, money, material and marketing mix. The process was described as follows: 

1. The souvenir business owners plan human resource allocation and employees’ sufficiency in order 
to operate the business. They budget money planning in order to be sufficient to buy materials, to pay wages for 
their employees, and to operate the business. Moreover, they manage materials in order to be sufficient to 
produce souvenirs and to operate the business. Finally, they also utilize the marketing mix for product, price, 
place, and promotion to increase souvenir’s value. 

2. The souvenir business owners have to organize and manage a new model: man, money, material, 
and marketing mix to achieve the key essences for business success.  

   2.1 The souvenir business owners recruit the employees, give training, assign task, and allocate the 
tasks based on expertise. They direct and coordinate in order to communicate efficiently. Moreover, they 
emphasize on taking care of employees as people in their family. They also emphasize on the participation of 
local employees in their business as it would help create more jobs and revenue to the local people. 

   2.2 The souvenir business owners provide and reserve money in order to be sufficient to pay wages 
for their employees, to buy and stock materials, and to operate the business systematically. 

   2.3 The souvenir business owners buy the proper stock materials, control the materials’ quality, 
and coordinate with suppliers in order to be sufficient to produce souvenirs and to operate the business. 

   2.4 The souvenir business owners apply marketing mix in terms of designing and developing the 
attractive, high quality, valuable, and conveniently accessible souvenirs. In addition, they launch the public 
relation by using the internet and social media, and offer attractive sales promotions and good service in order to 
add value, attract tourists and to respond to the tourist’s needs.   

This model will be a useful guidance for small and medium souvenir business and new entrepreneurs 
who are interested in souvenir business to response to the tourist’s needs. 
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วิทยานิพนธ์ฉบับน้ีส าเร็จลุล่วงได้ด้วยดี เน่ืองจากผู้ วิจัยได้รับความช่วยเหลืออย่างดีย่ิงจาก
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อาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์ร่วม ที่ได้ให้ค าปรึกษา คอยช่วยเหลือ ให้ค าแนะน า ตรวจสอบ และแก้ไข
ข้อบกพร่องต่างๆ ของการวิจัยคร้ังน้ีมาโดยตลอด ผู้วิจัยรู้สึกซาบซึ้งเป็นอย่างย่ิงและขอกราบขอบพระคุณเป็น
อย่างสูงไว้ ณ โอกาสน้ีด้วย 

ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.สุชาติ ทวีพรปฐมกุล ประธานกรรมการสอบ
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วิทยานิพนธ์คร้ังน้ีที่กรุณาให้ค าแนะน าและแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ ให้วิทยานิพนธ์ฉบับน้ีมีความสมบูรณ์ยิ่งข้ึน 

ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณรองศาสตราจารย์ ดร.ประพัฒน์ ลักษณพิสุทธ์ิ รองศาสตราจารย์เทพ
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ผู้ทรงคุณวุฒิในการตรวจสอบเคร่ืองมือการวิจัยในการวิจัยคร้ังน้ี และขอกราบขอบพระคุณผู้ช่วยศาสตราจารย์ 
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บทท่ี 1 

บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

ธุรกิจทํองเท่ียวถือเป็นธุรกิจท่ีทํารายได๎จํานวนมากให๎กับประเทศไทย (กระทรวงการทํองเท่ียว

และกีฬา, 2555; นิศา ชัชกุล, 2550) เพราะประเทศไทยมีสถานท่ีทํองเท่ียวและศิลปวัฒนธรรมท่ี

หลากหลายและมีความสวยงามแล๎ว ธุรกิจทํองเท่ียวของประเทศไทยท้ังธุรกิจโรงแรมและท่ีพัก ธุรกิจ

จําหนํายสินค๎าและของท่ีระลึก และธุรกิจอาหารยังมีความพร๎อม ทําให๎ได๎รับความนิยมและสร๎างรายได๎

จํานวนมากให๎กับประเทศไทยอีกด๎วย ซึ่งจังหวัดตํางๆ ในประเทศไทยท่ีสําคัญท่ีนักทํองเท่ียวนิยมเดินทาง

มาทํองเท่ียว และนิยมซื้อสินค๎าและของท่ีระลึกมากท่ีสุดในแตํละภาคในประเทศไทย ได๎แกํ  

กรุงเทพมหานคร ประจวบคีรีขันธ์ เชียงใหมํ นครราชสีมา ชลบุรี และภูเก็ต (กรมการทํองเท่ียว, 2553) 

ธุรกิจทํองเท่ียวมีบทบาทสําคัญในการสร๎างรายได๎จํานวนมากให๎กับประเทศไทยถึง 

1,207,145.82 ล๎านบาท โดยนักทํองเท่ียวมีคําใช๎จํายเฉล่ียตํอวัน 4,616.49 บาท โดยธุรกิจท่ีทํารายได๎

จํานวนมากให๎กับประเทศไทยในปี 2556 ได๎แกํ ธุรกิจโรงแรม นักทํองเท่ียวมีคําใช๎จํายเฉล่ียตํอวัน 

1,386.49 บาท ธุรกิจจําหนํายสินค๎าและของท่ีระลึก นักทํองเท่ียวมีคําใช๎จํายเฉล่ียตํอวัน 1,093.27 บาท 

และธุรกิจอาหารและเครื่องด่ืม นักทํองเท่ียวมีคําใช๎จํายเฉล่ียตํอวัน 879.84 บาท (กรมการทํองเท่ียว, 

2556) โดยถึงแม๎วําธุรกิจจําหนํายสินค๎าและของท่ีระลึกจะมีความสําคัญมากและสร๎างรายได๎เป็นอันดับ

ต๎นๆ ให๎กับประเทศไทยมาโดยตลอดต้ังแตํอดีต แตํเมื่อดูท่ีจํานวนเงินในการซื้อสินค๎าและของท่ีระลึก

แล๎วจะเห็นได๎วํานักทํองเท่ียวชาวตํางชาติสํวนใหญํนิยมซื้อสินค๎ามากกวําของท่ีระลึก โดยนิยมซื้อสินค๎า

ประเภทเส้ือผ๎ามากท่ีสุด รองลงมาเป็นเครื่องหนัง ของตกแตํงบ๎าน และของท่ีระลึก โดยนิยมซื้อของท่ี

ระลึกประเภทผ๎าไหมมากท่ีสุด รองลงมาเป็นสินค๎าแกะสลัก พวงกุญแจ และเครื่องประดับ (ดิ อินเตอร์

แอคทีฟ รีเสิร์ช, 2553)  

อีกท้ังประเทศไทยยังให๎ความสําคัญเกี่ยวกับของท่ีระลึกคํอนข๎างน๎อย ดังเชํนในการศึกษา   

แนวทางการพัฒนาด๎านการตลาดขายสินค๎าท่ีระลึกประเภทเครื่องประดับท่ีตลาดนัดสวนจตุจักร ซึ่งจาก

ผลการศึกษาพบวําสินค๎าท่ีระลึกขาดความหลากหลาย คุณภาพกับราคาไมํเหมาะสม และผ๎ูขายไมํมี

ความรู๎เกี่ยวกับสินค๎าท่ีระลึก (สุรางคนา ฉิมเล็ก, 2545) และเชํนเดียวกับการศึกษาเรื่องแนวทางการ

พัฒนาการตลาดของผลิตภัณฑ์โครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ (OTOP) ในอุตสาหกรรมการทํองเท่ียว 
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จังหวัดเชียงราย ซึ่งจากผลการศึกษาพบวําผ๎ูประกอบการสํวนใหญํขาดแคลนเงินทุนในด๎านการจัด

จําหนําย ทําให๎นักทํองเท่ียวหาซื้อผลิตภัณฑ์ได๎ยาก (อรวรรณ จําพุฒ, 2549) ซึ่งจากการศึกษาสํวนใหญํ

จะนิยมศึกษาแนวทางการพัฒนาด๎านการตลาดของท่ีระลึก แตํในด๎านการพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจ

ของท่ีระลึกนั้นยังมีผ๎ูท่ีให๎ความสนใจในการศึกษาน๎อยและยังพบปัญหาในการดําเนินธุรกิจของท่ีระลึก 

ดังเชํนการศึกษาเรื่องการดําเนินงานทางธุรกิจของกลํุมโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ (OTOP) ใน

เขตอําเภอสันกําแพง กรณีศึกษากลํุมผลิตภัณฑ์ผ๎าและประเภทเครื่องใช๎และเครื่องประดับตกแตํง ซึ่ง

จากผลการศึกษาพบวํา ผลิตภัณฑ์สํวนใหญํไมํผํานการคัดสรรให๎เป็นสินค๎าโอทอป 1 – 5 ดาว โดยปัญหา

ท่ีพบในการดําเนินธุรกิจ คือ ระบบบัญชีและการเงิน ระบบเทคโนโลยีการออกแบบ ระบบการตลาด และ

ระบบการผลิตสินค๎า (จงกลบดินทร์ แสงอาสภวิริยะ, 2549) และเชํนเดียวกับการดําเนินโครงการหนึ่ง

ตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ (OTOP) ซึ่งจากผลการศึกษาพบวําด๎านการผลิตมีการใช๎วัตถุดิบท่ีมีคุณภาพไมํ

สม่ําเสมอมาผลิต และมีกรรมวิธีการผลิตท่ีไมํทันสมัยทําให๎ของท่ีระลึกไมํมีคุณภาพเพียงพอท่ีจะแขํงขัน

ในตลาดได๎ สํวนด๎านมาตรฐานผลิตภัณฑ์พบวําไมํมีการรับประกันคุณภาพของผลิตภัณฑ์จากหนํวยงานท่ี

เช่ือถือได๎ และด๎านการตลาดพบวําผลิตภัณฑ์สํวนใหญํไมํแตกตํางกัน ทําให๎มีการขายตัดราคากัน 

ชํองทางในการจัดจําหนํายมีจํานวนน๎อยโดยเฉพาะการสํงออก และผ๎ูผลิตขาดความรู๎เกี่ยวกับการบริหาร

จัดการด๎านการตลาด และไมํมีศักยภาพเพียงพอในการจัดจําหนํายในจังหวัดอื่น และประเทศอื่นได๎   

(เวปไซต์ Souvenir "ของท่ีระลึก ภูมิปัญญาโดยคนไทย เพื่อคนไทย", 2547) และเชํนเดียวกับปัญหาและ

แนวทางการปรับตัวของโอทอปเพื่อพร๎อมรับการเปิด AEC ซึ่งจากผลการศึกษาพบวํามีปัญหาในเรื่องการ

ขาดวัตถุดิบ ขาดเครื่องมือและเทคโนโลยีท่ีทันสมัยในการผลิต คุณภาพวัตถุดิบไมํคงท่ี และมีราคาแพง 

ขาดการพัฒนาผลิตภัณฑ์ ตราผลิตภัณฑ์ และบรรจุภัณฑ์ ไมํมีชํองทางการจัดจําหนําย ขาดการโฆษณา 

ประชาสัมพันธ์ที่ดี ตลาดมีความไมํแนํนอน เงินทุนไมํเพียงพอ บุคลากรไมํมีทักษะในการผลิต ไมํมีความรู๎

ด๎านการเงินและบัญชี ไมํมีความรู๎ด๎านการบริหารจัดการ และแนวคิดเชิงธุรกิจ และขาดการมีสํวนรํวม

ของประชาชน (ธันยมัย เจียรกุล, 2557) และในปัจจุบันการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํให๎

ความสําคัญในการใช๎การกระจายผลิตภัณฑ์ผํานคนกลางซึ่งเป็นกลํุมของผ๎ูค๎าสํงและผ๎ูค๎าปลีก ทําให๎

รายได๎และกําไรสํวนใหญํอยูํท่ีคนกลาง ทําให๎ผ๎ูผลิตและคนในท๎องถิ่นได๎รับรายได๎จากการขายของท่ีระลึก

น๎อยลง และไมํได๎รับการกระจายรายได๎อยํางเป็นธรรมเทําท่ีควร อีกท้ังนักทํองเท่ียวอาจต๎องซื้อของท่ี

ระลึกในราคาท่ีแพงมากขึ้นเนื่องจากต๎องผํานคนกลางจํานวนมากในการจัดจําหนํายของท่ีระลึก 

file:///D:/thesis/หลังสอบโครงร่าง/รวมเล่มเต็มแล้ว/E-thesis/ส่งจบค่ะ/ล่าสุดส่งจบ/Final/ของที่ระลึก%23_ENREF_132
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ดังนั้นองค์กรภาครัฐควรให๎ความสําคัญในการพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับ

นักทํองเท่ียวให๎สามารถตอบสนองความต๎องการของนักทํองเท่ียว ทําให๎นักทํองเท่ียวซื้อของท่ีระลึกมาก

ขึ้น เพราะของท่ีระลึกนอกจากจะเป็นตัวแทนสถานท่ีทํองเท่ียวที่ทําให๎นักทํองเท่ียวคิดถึงประเทศไทย

แล๎ว ยังชํวยในการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ภาพลักษณ์ท่ีดีของประเทศไทยไปท่ัวโลก ชํวยสํงเสริม

ความคิดสร๎างสรรค์ ผลิตภัณฑ์ของคนไทย ชํวยสร๎างงาน สร๎างรายได๎ กระจายรายได๎ และยกระดับ

คุณภาพชีวิตท่ีดีให๎กับคนไทยอีกด๎วย 

ผ๎ูวิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวให๎

ประเทศไทยมีการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกท่ีดี มีของท่ีระลึกท่ีสามารถตอบสนองความต๎องการของ

นักทํองเท่ียวได๎ และสร๎างรายได๎จํานวนมากให๎ประเทศไทยได๎ตลอดไป ดังนั้นผ๎ูวิจัยจึงศึกษาวิจัยในเรื่องนี้ 

 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

เพื่อพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 

 

ค าส าคัญ 

 การพัฒนารูปแบบ/ การจัดการธุรกิจ/ ของท่ีระลึก/ นักทํองเท่ียว 

 

ขอบเขตของการวิจัย 

1. ประชากรและกลํุมตัวอยํางในการศึกษาวิจัยแบํงออกเป็น 3 กลํุม ได๎แกํ 

 1.1 นักทํองเท่ียวชาวตํางชาติท่ีสามารถส่ือสารภาษาอังกฤษได๎ จํานวน 402 คน 

 1.2 ผ๎ูประกอบการขายของท่ีระลึกในสถานท่ีทํองเท่ียว 6 อันดับแรกท่ีนักทํองเท่ียวนิยมไป

ทํองเท่ียว และนิยมซื้อสินค๎าและของท่ีระลึกมากท่ีสุดในแตํละภาคในประเทศไทย จํานวน 12 คน 

 1.3 ผ๎ูเช่ียวชาญและผ๎ูทรงคุณวุฒิท่ีทํางานเกี่ยวข๎องกับของท่ีระลึกไมํน๎อยกวํา 8 ปี จํานวน 4 

คน และผ๎ูประกอบการขายของท่ีระลึกในประเทศไทยมานานมากกวํา 10 ปี จํานวน 5 คน จํานวนรวม

ท้ังส้ิน 9 คน 

2. การเก็บรวบรวมข๎อมูลเชิงปริมาณโดยใช๎แบบสอบถาม และเก็บรวมรวมข๎อมูลเชิงคุณภาพ

โดยใช๎แบบสัมภาษณ์ และการสนทนากลํุม โดยชํวงระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข๎อมูลต้ังแตํวันเสาร์ท่ี 

20 กันยายน 2557 ถึงวันศุกร์ที่ 3 เมษายน 2558 
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3. สถานท่ีทํองเท่ียวในการศึกษาวิจัยเป็นสถานท่ีทํองเท่ียว 6 อันดับแรกท่ีนักทํองเท่ียวนิยมไป

ทํองเท่ียว และนิยมซื้อสินค๎าและของท่ีระลึกมากท่ี สุดในแตํละภาคในประเทศไทย ได๎แกํ

กรุงเทพมหานคร ประจวบคีรีขันธ์ เชียงใหมํ นครราชสีมา ชลบุรี และภูเก็ต (กรมการทํองเท่ียว, 2553)   

4. งานวิจัยนี้มุํงพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว  

 

ค าจ ากัดความของค าที่ใช้ในการวิจัย 

การพัฒนารูปแบบ (Model development) หมายถึง กระบวนการดําเนินงานท่ีใช๎เป็น

เครื่องมือเพื่ออธิบายโครงสร๎างการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกของคนไทยสําหรับผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ี

ระลึกขนาดเล็กถึงขนาดกลาง และผ๎ูท่ีสนใจประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกรายใหมํให๎เจริญก๎าวหน๎าอยําง

สร๎างสรรค์  

การจัดการธุรกิจ (Business management) หมายถึง การประกอบการเพื่อสร๎างกําไร โดยมี

กระบวนการวางแผน การจัดการทรัพยากร การจัดการตลาด และการดําเนินการเกี่ยวกับของท่ีระลึกของ

คนไทยท่ีสามารถตอบสนองความต๎องการ และสร๎างความพึงพอใจให๎กับนักทํองเท่ียว ซึ่งหลักการจัดการ

ธุรกิจประกอบด๎วยด๎านการวางแผน ด๎านการจัดองค์กร ด๎านบุคลากร ด๎านการส่ังการ ด๎านการ

ประสานงาน ด๎านการรายงาน และด๎านงบประมาณ และองค์ประกอบการจัดการธุรกิจประกอบด๎วยด๎าน

บุคลากรหรือทรัพยากรบุคคล ด๎านการเงินและงบประมาณ ด๎านวัตถุดิบ และด๎านการบริหารจัดการ

ธุรกิจ  

ของที่ระลึก (Souvenir) หมายถึง ผลิตภัณฑ์อุปโภคซึ่ งเป็นสินค๎าและของท่ีระลึกท่ี

นักทํองเท่ียวช่ืนชอบในการซื้อ เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีคนไทยเป็นคนคิด ออกแบบ พัฒนา ผลิตเพื่อมุํงให๎ตรงกับ

ความต๎องการของนักทํองเท่ียว และสามารถตอบสนองความต๎องการของนักทํองเท่ียวท่ีเดินทางมา

ทํองเท่ียวในประเทศไทย เพื่อนําไปใช๎อุปโภค เป็นของสะสม เป็นของฝาก หรือทําให๎นึกถึงประเทศไทย 

ได๎แกํ เครื่องประดับ/เครื่องเงิน เครื่องปั้นดินเผา/เซรามิก ผลิตภัณฑ์ผ๎า ดอกไม๎ประดิษฐ์ ตุ๏กตา  

เครื่องจักสาน เครื่องหนัง หัตถกรรม เครื่องไม๎/ไม๎แกะสลัก ผลิตภัณฑ์สปา/สบูํ/เครื่องหอม ภาพวาด 

แมํเหล็กติดต๎ูเย็น พวงกุญแจ และโปสการ์ด 

นักท่องเที่ยว (Tourists) หมายถึง ชาวตํางประเทศท่ีสามารถส่ือสารภาษาอังกฤษได๎ท่ีเดินทาง

มาทํองเท่ียว 6 สถานท่ีทํองเท่ียวอันดับแรกท่ีนักทํองเท่ียวนิยมไปทํองเท่ียว และนิยมซื้อสินค๎าและของท่ี
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ระลึกมากท่ีสุดในแตํละภาคในประเทศไทย ได๎แกํ กรุงเทพมหานคร ประจวบคีรีขันธ์ เชียงใหมํ 

นครราชสีมา ชลบุรี และภูเก็ต 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดท่ี

ผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสามารถควบคุมได๎และนํามาประสมกันเพื่อเพิ่มคุณคําให๎กับของท่ีระลึก 

เพื่อจูงใจให๎นักทํองเท่ียวซื้อของท่ีระลึกของคนไทย รู๎สึกพึงพอใจ และประทับใจ ประกอบด๎วยด๎าน

ผลิตภัณฑ์ ด๎านราคา ด๎านชํองทางและสถานท่ีจัดจําหนําย ด๎านการสํงเสริมการตลาด และด๎านบุคลากร  

 

ประโยชน์ที่ได้รับจากการวิจัย      

ทําให๎ทราบการพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวที่ผ๎ูท่ีเกี่ยวข๎อง

กับธุรกิจของท่ีระลึกของประเทศไทย โดยเฉพาะผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกขนาดเล็กถึงขนาดกลาง 

และผ๎ูท่ีสนใจประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกรายใหมํ สามารถนําไปใช๎สําหรับเป็นคํูมือในการจัดการธุรกิจ

ของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว ให๎สามารถตอบสนองความต๎องการของนักทํองเท่ียว และทําให๎ธุรกิจ

ของท่ีระลึกสามารถสร๎างรายได๎จํานวนมากให๎กับประเทศไทยได๎ตลอดไป 



 

 

บทท่ี 2 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 

การวิจัยเรื่อง การพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว ผ๎ูวิจัยได๎

ศึกษาเอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข๎อง โดยนําเสนอเป็นหัวข๎อดังตํอไปนี้  

 1. แนวคิดและทฤษฎีการพัฒนารูปแบบ  

 2. แนวคิดและทฤษฎีการจัดการธุรกิจ  

 3. แนวคิดและทฤษฎีทางการตลาด 

 4. แนวคิดและทฤษฎีสํวนประสมทางการตลาด  

 5. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับของท่ีระลึก  

 6. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผ๎ูบริโภค 

 7. ข๎อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับประเทศไทย 

 8. งานวิจัยท่ีเกี่ยวข๎อง 

 

1. แนวคิดและทฤษฎีการพัฒนารูปแบบ 

 แนวคิดและทฤษฎีการพัฒนา  

 ไวด์เนอร์ (Weidner, 1979) ได๎ให๎ความหมายของคําวําการพัฒนาไว๎วํา การพัฒนา หมายถึง 

การเจริญเติบโต การเพิ่มของผลผลิต ซึ่งกระทําโดยระบบสังคมรํวมกับส่ิงแวดล๎อมหรือเป็นการ ให๎

ความสําคัญถึงวัตถุประสงค์หลักท่ีมีเหตุผล ท่ีได๎รับความเห็นชอบหรือการสนับสนุนจากบุคคลท่ีเกี่ยวข๎อง 

หรือเป็นการเปล่ียนแปลงโดยให๎ความสําคัญท่ีการวางแผนและนําไปใช๎ในการดําเนินการเพื่อกําหนดหรือ

ทําให๎เกิดการเปล่ียนแปลงตามจุดมุํงหมาย และวัตถุประสงค์นั้นๆ  

เมอร์เรี่ยมเวปสเตอร์ (Merriam-Webster, 2013a) ได๎ให๎ความหมายของคําวําการพัฒนาไว๎วํา 

การพัฒนา หมายถึง การกระทํา กระบวนการของการสร๎างสรรค์ การเจริญเติบโต ขั้นตอนของการ

พัฒนา หรือการทําให๎บางอยํางเติบโตขึ้นหรือก๎าวหน๎าขึ้นในชํวงเวลาหนึ่ง หรือเป็นผลของการพัฒนา  

ดิเรก ฤกษ์หรําย (2527) ได๎ให๎ความหมายของคําวําการพัฒนาไว๎วํา การพัฒนาเป็นกระบวนการ

ปรับปรุงคุณภาพชีวิตของบุคคลท้ังทางเศรษฐกิจและสังคมท่ีมุํงให๎เกิดความเสมอภาคกันในสังคมและ
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เศรษฐกิจ และจะต๎องสร๎างให๎เกิดการกระจายรายได๎และบริการตํางๆ ของรัฐอยํางท่ัวถึงให๎แกํประชาชน 

โดยทําให๎มีชํองวํางระหวํางชุมชนในชนบทและในเมืองให๎น๎อยท่ีสุด  

ทวี ทิมขํา (2528) ได๎ให๎ความหมายของคําวําการพัฒนาไว๎วํา การพัฒนาเป็นการเปล่ียนแปลงท่ี

เกิดขึ้น และการเปล่ียนแปลงนั้นจะต๎องเป็นไปในทางท่ีดีขึ้นกวําสภาพเดิมท่ีเป็นอยูํ โดยสามารถวิเคราะห์

ความหมายของคําวําการพัฒนาจากแนวทาง 3 ด๎าน คือ ด๎านความก๎าวหน๎า ด๎านการวางแผนเพื่อให๎เกิด

ความเจริญ และด๎านวิธีการในการดําเนินการพัฒนา  

ธวัช ทันโตภาส (2529) ได๎ให๎ความหมายของคําวําการพัฒนาไว๎วํา การพัฒนาเป็นการทําให๎เกิด

ความเจริญก๎าวหน๎า และยับยั้งความเส่ือม 

การพัฒนา หมายถึง ความเจริญก๎าวหน๎า ความรุํงเรือง พัฒนาการ การเปล่ียนแปลงไปสํูสภาพ

ใหมํท่ีดีกวําอยํางสร๎างสรรค์ เป็นระบบ (พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน, 2538; เวปไซต์โกทูโนว์, 

2554; สนธยา พลศรี, 2547) 

ดังนั้น การพัฒนา (Development) หมายถึง ความเจริญก๎าวหน๎า ความรุํงเรือง พัฒนาการ 

แนวทางในการพัฒนาให๎เจริญขึ้น การปรับปรุง เปล่ียนแปลงไปสํูสภาพใหมํในทางท่ีดีอยํางสร๎างสรรค์ มี

คุณภาพ การเปล่ียนแปลงส่ิงใดส่ิงหนึ่งให๎เกิดความเจริญเติบโตงอกงามอยํางเป็นระบบ และดีขึ้นจนเป็น

ท่ีพึงพอใจ เป็นการพัฒนาท่ีสมบูรณ์ โดยมีการวางแผนกําหนดทิศทางไว๎ลํวงหน๎า  

 แนวคิดและทฤษฎีรูปแบบ 

บาร์โด และฮาร์ดแมน (Bardo & Hartman, 1982) ได๎ให๎ความหมายของคําวํารูปแบบไว๎วํา 

รูปแบบเป็นส่ิงท่ีเราสามารถพัฒนาขึ้นเพื่อบรรยายคุณลักษณะตํางๆ ท่ีสําคัญของปรากฏการณ์อยํางใด

อยํางหนึ่ง เพื่อให๎งํายตํอการทําความเข๎าใจ 

สโตนเนอร์ และแวนเคล (Stoner & Wankel, 1986) ได๎ให๎ความหมายของคําวํารูปแบบไว๎วํา

รูปแบบเป็นการจําลองความจริงของปรากฏการณ์เพื่อทําให๎เราได๎เข๎าใจความสัมพันธ์ท่ีสลับซับซ๎อนของ

ปรากฏการณ์นั้นได๎งํายขึ้น  

ดาฟท์ (Daft, 1992) ได๎ให๎ความหมายของคําวํารูปแบบไว๎วํา รูปแบบเป็นตัวแทนอยํางงํายๆ ท่ี

ใช๎เป็นเครื่องมืออธิบายมิติหรือปรากฏการณ์ท่ีสําคัญบางมิติขององค์กร  

ซายส์ เอ็ดดูเคช่ัน รีซอส เซ็นเตอร์ (Science Education Resource Center, 2013) ได๎ให๎

ความหมายของคําวํารูปแบบไว๎วํา รูปแบบ หมายถึง ตัวแทนหรือตัวอยํางของโครงสร๎างในระบบทาง
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กายภาพหรือคุณสมบัติ ซึ่งสามารถแบํงรูปแบบได๎ 4 ประเภท ดังนี้ โครงสร๎างระบบ โครงสร๎างเรขาคณิต 

โครงสร๎างช่ัวคราว และโครงสร๎างปฎิกิริยา 

เวปไซต์เมอร์เรี่ยมเวปสเตอร์ (Merriam-Webster, 2013b) ได๎ให๎ความหมายของคําวํารูปแบบ

ไว๎วํา รูปแบบ หมายถึง การออกแบบโครงสร๎าง ตัวอยํางแบบจําลอง แมํแบบ และแมํพิมพ์   

ดังนั้นรูปแบบ (Model) หมายถึง ต๎นแบบ แบบจําลอง แบบอยําง ตัวอยําง แมํแบบ รูปแบบท่ี

เป็นของจริงและเป็นแบบอยําง ส่ิงท่ีเป็นตัวแทนองค์ประกอบ หรือตัวแทนในการดําเนินการที่ใช๎เป็น

เครื่องมือเพื่ออธิบายโครงสร๎างทางความคิด แบบอยํางท่ีดีเพื่อเป็นแบบอยํางในการปฏิบัติตาม หรือ

ปรากฏการณ์ท่ีสําคัญบางมิติขององค์กร 

 แนวคิดและทฤษฎีรูปแบบธุรกิจ 

รูปแบบหรือตัวแบบธุรกิจ หมายถึง กรอบแนวคิด กรอบความคิดท่ีเป็นประโยชน์ ในการ

เช่ือมโยงความคิดและเทคโนโลยีเข๎ากับผลลัพธ์ทางเศรษฐกิจ ชํวยทําให๎องค์กรทุกขนาดสามารถแปลง

เทคโนโลยีกลายเป็นเงินได๎เชํนกัน กลําวคือ ทุกบริษัทตํางก็มีรูปแบบธุรกิจอยูํแล๎ว ไมํวําจะมีการอธิบาย

วํารูปแบบนั้นเป็นอยํางไรหรือไมํก็ตาม โดยรูปแบบธุรกิจทําหน๎าท่ีสําคัญ 2 ประการ ได๎แกํ การสร๎าง

มูลคําเพิ่ม และการได๎มาซึ่งมูลคําดังกลําว โดยประการแรกรูปแบบธุรกิจเป็นตัวกําหนดกิจกรรมตํางๆ ท่ี

ทําให๎สินค๎าหรือบริการใหมํอยํางหนึ่งสร๎างมูลคําได๎จากแตํละกิจกรรมท่ีทํา ประการท่ีสองรูปแบบธุรกิจ

ทําให๎บริษัทท่ีพัฒนารูปแบบธุรกิจนั้นขึ้นมาได๎รับมูลคําบางสํวนจากกิจกรรมเหลํานี้ (เวปไซต์โกทูโนว์, 

2555) โดยหน๎าท่ีของรูปแบบธุรกิจมี 6 ประการ ดังนี้ 

1. อธิบายคุณคําท่ีนําเสนอให๎กับลูกค๎า หรือมูลคําเพิ่มท่ีลูกค๎าได๎รับจากสินค๎าและบริการ 

2. ระบุสํวนตลาด หรือกลํุมผ๎ูใช๎ท่ีเห็นวําสินค๎าหรือบริการและจุดมุํงหมายของสินค๎าหรือบริการ

นั้นเป็นประโยชน์ตํอพวกเขา 

3. กําหนดโครงสร๎างของหํวงโซํแหํงคุณคําท่ีจําเป็นตํอองค์กรในการผลิตและจัดจําหนํายสินค๎า

และบริการ และกําหนดสินทรัพย์ท่ีจําเป็นตํอการสร๎างฐานท่ีมั่นขององค์กรในหํวงโซํแหํงคุณคําดังกลําว 

รวมไปถึงองค์กรท่ีจัดหาวัตถุดิบให๎ (ซัพพลายเออร์) และลูกค๎าขององค์กร และควรครอบคลุมต้ังแตํ

วัตถุดิบไปจนถึงลูกค๎าท่ีเป็นผ๎ูใช๎สินค๎าและบริการ 

4. ระบุกลไกการสร๎างรายได๎ของบริษัท และประมาณการโครงสร๎างต๎นทุนและศักยภาพในการ

ทํากําไรจากการผลิตสินค๎าหรือบริการนั้น ซึ่งต๎องสอดคล๎องกับคุณคําท่ีเสนอให๎ลูกค๎า และโครงสร๎างของ

หํวงโซํแหํงคุณคําท่ีเลือกใช๎  
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5. อธิบายตําแหนํงของบริษัทภายใน หรือขํายสร๎างคุณคํา โดยเช่ือมโยงองค์กรท่ีจัดหาวัตถุดิบ

ให๎ (ซัพพลายเออร์) และลูกค๎าเข๎าด๎วยกัน รวมไปถึงการระบุบริษัทท่ีผลิตสินค๎าหรือบริการท่ีใช๎รํวมกัน

กับองค์กร ตลอดจนคํูแขํงขององค์กรด๎วย  

6. กําหนดกลยุทธ์การแขํงขัน ซึ่งองค์กรท่ีเป็นเจ๎าของนวัตกรรมจะสร๎างผลกําไรและคงความ

ได๎เปรียบเหนือคํูแขํงขัน   

การพัฒนารูปแบบ หมายถึง วิธีการสร๎าง ออกแบบ ดัดแปลง ปรับปรุง หรือการพัฒนาวิธีการ

ดําเนินงานให๎เจริญก๎าวหน๎าอยํางสร๎างสรรค์ เป็นท่ีรู๎จัก เป็นต๎นแบบในการดําเนินงานท่ีใช๎เป็นเครื่องมือ

เพื่ออธิบายโครงสร๎างขององค์กร (เวปไซต์โกทูโนว์, 2555; เวปไซต์คําสอนดีดีดอทคอม, 2556; สนธยา 

พลศรี, 2547)  

ดังนั้นการพัฒนารูปแบบ หมายถึง วิธีการดําเนินงานให๎เจริญก๎าวหน๎าอยํางสร๎างสรรค์ และเป็น

ต๎นแบบในการดําเนินงานท่ีใช๎เป็นเครื่องมือเพื่ออธิบายโครงสร๎างขององค์กร 

 

2. แนวคิดและทฤษฎีการจัดการธุรกิจ  

 แนวคิดและทฤษฎีการจัดการ  

กูลิคและเออร์วิค (Gulick & Urwick, 1937) ได๎ให๎ความหมายของการจัดการไว๎วํา การจัดการ 

หมายถึง การวางแผน การดําเนินงาน การบริหารจัดการองค์กร การจัดเตรียมการเงิน งบประมาณ 

วัตถุดิบ และบุคลากรท่ีมีความรู๎ความสามารถในการดําเนินงานให๎กับองค์กร การควบคุมดูแลการ

ดําเนินงาน การส่ังการงาน และการรายงานผลการดําเนินงาน โดยการบริหารจัดการรูปแบบนี้นํามาใช๎

เพื่อสร๎างกลไก และโครงสร๎างในการบริหารจัดการงานให๎กับองค์กร (เนตร์พัณณา ยาวิราช, 2556; 

พนิดา พานิชกุล, 2554; สาโรจน์ โอพิทักษ์ชีวิน, 2556; สุรพันธ์ ฉันทแดนสุวรรณ, 2553) โดยได๎นําเสนอ

หลักในการบริหารจัดการขององค์กรท่ีผ๎ูมีอํานาจการบริหารจัดการมีหน๎าท่ีและบทบาทการบริหาร

จัดการ หรือภาระหน๎าท่ีท่ีสําคัญของนักบริหาร 7 ประการ (POSDCoRB) ดังนี้ 

1. ด๎านการวางแผน (Planning) เป็นกระบวนการของความคิดและการจัดกิจกรรมท่ีเกี่ยวข๎อง

กับอนาคต เงื่อนไขและการตัดสินใจลํวงหน๎า การกําหนดวัตถุประสงค์ การกําหนดเป้าหมาย วางแผนไว๎

ลํวงหน๎าเพื่อใช๎เป็นบรรทัดฐานในการดําเนินงาน การเลือกวิธีการทํางานท่ีดีท่ีสุดในการดําเนินงาน และ

ปฏิบัติงานตามแผนงานเพื่อให๎บรรลุผลตามวัตถุประสงค์หรือเป้าหมายขององค์กร โดยการวางแผน

เกี่ยวข๎องกับการสร๎าง การคาดการณ์ถึงอนาคต การทําตามแผน และการบูรณาการแผนงานเข๎ากับแผน
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อื่นๆ การดําเนินงานขององค์กรจะประสบความสําเร็จมากน๎อยเพียงใดขึ้นอยูํกับการวางแผนการ

ดําเนินงานขององค์กร (Kurtz, 2010) โดยประเภทของการวางแผนสามารถแบํงได๎ดังนี้  

1.1 ประเภทของการวางแผนตามระดับการบริหารจัดการงานในองค์กร แบํงออกเป็น 3 

ประเภท ดังนี้ 

1.1.1 การวางแผนกลยุทธ์ (Strategic planning) เป็นกระบวนการวางแผนและการ

ตัดสินใจเกี่ยวกับวัตถุประสงค์ในเบื้องต๎นขององค์กร โดยผ๎ูบริหารในระดับสูงแล๎วกระจายงานสํูผ๎ูบริหาร

ในระดับกลาง ระดับลําง และบุคลากรทุกคนในองค์กร การวางแผนกลยุทธ์นี้เพื่อให๎แผนการดําเนินงาน

สอดคล๎องกับกลยุทธ์ขององค์กร เพื่อนํามาปฏิบัติเพื่อบรรลุวัตถุประสงค์  และทําให๎องค์กรประสบ

ความสําเร็จ   

1.1.2 การวางแผนยุทธวิธี (Tacticle planning) เป็นการวางแผนการดําเนินงานของ

ผ๎ูบริหารในระดับสูงและผ๎ูบริหารในระดับกลาง เพื่อให๎องค์กรดําเนินการได๎ตรงตามเป้าหมายและ

วัตถุประสงค์ขององค์กร และสอดคล๎องกับแผนกลยุทธ์ เพื่อทําให๎องค์กรประสบความสําเร็จ 

1.1.3 การวางแผนการดําเนินงาน (Operational planning) เป็นการวางแผนการ

ดําเนินงานของผ๎ูบริหารในระดับลําง เพื่อให๎สอดคล๎องกับแผนกลยุทธ์และยุทธวิธี เพื่อมอบหมายงานให๎

ทุกหนํวยงาน และบุคลากรทุกคนในองค์กรสามารถดําเนินการตามแผนการดําเนินงานได๎อยํางมี

ประสิทธิภาพ ตรงตามเป้าหมายและวัตถุประสงค์ขององค์กร และทําให๎องค์กรประสบความสําเร็จ โดย

การวางแผนการดําเนินงานสามารถแบํงได๎เป็นการวางแผนระยะส้ัน ระยะกลาง และระยะยาว 

1.2 ประเภทของการวางแผนตามหน๎าท่ีการดําเนินงาน แบํงออกเป็น 2 ประเภท ดังนี้ 

1.2.1 แผนแมํบท (Master plan) เป็นการรวมแผนการดําเนินงานท้ังหมดขององค์กร

ไว๎ด๎วยกัน เพื่อให๎ครอบคลุม และเข๎าใจโครงสร๎างการดําเนินงานท้ังหมดขององค์กร 

1.2.2 แผนปฏิบัติการ (Functional plan) เป็นแผนงานยํอยในแผนแมํบท เพื่อวาง

แผนการปฏิบัติงานของบุคลากร และหนํวยงานในองค์กร เพื่อให๎สามารถปฏิบัติงานได๎ตรงตาม

ภาระหน๎าท่ี และเป้าหมายขององค์กร โดยแบํงออกเป็นการวางแผนด๎านบุคคล ด๎านการผลิต ด๎าน

การตลาด และด๎านการเงิน  

2. ด๎านการจัดองค์กร (Organizing) เป็นหน๎าท่ีทางการบริหารท่ีสืบเนื่องจากการนําแผนงานท่ีได๎

วางแผนไว๎มากําหนดหน๎าท่ีให๎กับบุคลากรในองค์กร ให๎สามารถทํางานรํวมกันได๎อยํางมีประสิทธิภาพ ท้ัง

การจัดการงาน กําหนดหน๎าท่ีและมอบหมายงานให๎เหมาะสมกับตําแหนํงงานและบุคลากร จัดระเบียบ
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งานตํางๆ ในองค์กร และการจัดการทรัพยากรอื่นๆ โดยใช๎ทรัพยากรให๎เกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผล

สูงสุด และเพื่อให๎บรรลุวัตถุประสงค์และเป้าหมายของงาน ซึ่งถือเป็นจุดเริ่มต๎นของการนําเอาแผนงาน

ออกมาปฏิบัติ การจัดการท่ีมีประสิทธิภาพเป็นส่ิงท่ีสําคัญและมีคุณคํามากสําหรับทุกองค์กร 

3. ด๎านบุคลากร (Staffing) หมายความรวมถึงความรู๎ ความสามารถ กําลังกาย และความคิด

ของบุคคลนั้นด๎วยท่ีจะสามารถนํามาใช๎ในการปฏิบัติหน๎าท่ีตามภาระงาน ท้ังการจัดการธุรกิจ  

การวางแผน การพัฒนาผลิตภัณฑ์และธุรกิจให๎ประสบความสําเร็จได๎ ความสามารถในการติดตํอส่ือสาร 

การสํงมอบความพึงพอใจจากการขายผลิตภัณฑ์และการให๎บริการ รวมไปถึงการได๎รับความไว๎วางใจ 

ความเช่ือถือจากลูกค๎า รวมไปถึงทัศนคติ พฤติกรรม การแตํงกาย การแสดงออกทางบุคลิกภาพของ

บุคลากร และความเต็มใจท่ีจะตอบสนองความต๎องการของลูกค๎า แก๎ไขปัญหาของลูกค๎าได๎ โดยบุคลากร

ในองค์กรต๎องมีการสรรหา การคัดเลือกมาตามคุณสมบัติท่ีองค์กรกําหนด มาฝึกอบรมการทํางาน มีการ

จัดการบุคลากรในองค์กรให๎ เหมาะสมกับตําแหนํงงานท่ีได๎กําหนดไว๎ตามความสามารถและ 

ความเช่ียวชาญของแตํละบุคคล มีการพัฒนาบุคลากร และการประเมินผลการดําเนินงาน 

4. ด๎านการส่ังการ (Directing) หรือการควบคุม การอํานวยการ การจูงใจ การกํากับดูแล การ

จัดการ และการส่ือสารระหวํางบุคคลในองค์กรในการทํางานรํวมกัน เพื่อให๎มีอิทธิพลตํอบุคคลอื่นในการ

ทํางาน หรือเป็นกระบวนการท่ีมีอิทธิพลตํอสังคมในการให๎ความชํวยเหลือ และให๎การสนับสนุน เพื่อให๎

บรรลุวัตถุประสงค์และเป้าหมายขององค์กรได๎อยํางมีประสิทธิผล และมีประสิทธิภาพสูงสุด  

5. ด๎านการประสานงาน (Coordinating) เป็นการทําหน๎าท่ีของบุคคลหรือกลํุมบุคคลไปพร๎อม

กันอยํางตํอเนื่อง เป็นการทํางานรํวมกัน การเช่ือมโยง การประสานงานกันในการทํางานหรือดําเนิน

กิจกรรมตํางๆ ขององค์กรอยํางเป็นอันหนึ่งอันเดียวกัน โดยไมํทําให๎เกิดความขัดแย๎งขึ้นในองค์กร และ

เพื่อทําให๎ทุกหนํวยงานในองค์กรสามารถส่ือสาร และทํางานรํวมกันได๎อยํางมีประสิทธิภาพและมี

ประสิทธิผลสูงสุด  

6. ด๎านการรายงาน (Reporting) เป็นการรายงานผลการดําเนินงานท้ังหมดขององค์กรวํา

สามารถดําเนินการได๎บรรลุเป้าหมายขององค์กรได๎มากน๎อยเพียงใด รายงานความก๎าวหน๎าของการ

ดําเนินงาน ประเมินผลการดําเนินงาน รวมไปถึงการรายงานผลการดําเนินงานของบุคคล กลํุมบุคคล 

และหนํวยงานในองค์กรวําสามารถดําเนินงานได๎บรรลุเป้าหมายตามภาระงานและหน๎าท่ีของบุคลากร 

รวมถึงการตรวจสอบการดําเนินงาน ผลงานของบุคลากร และหนํวยงานกับเป้าหมายขององค์กร ท้ังนี้

การรายงานยังเป็นการรายงานถึงปัญหาและอุปสรรคท่ีเกิดขึ้นในการดําเนินงาน เพื่อท่ีจะหาวิธีการแก๎ไข 
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หลีกเล่ียง และเตรียมรับมือกับปัญหาท่ีเกิดขึ้น การรายงานผลการดําเนินงานอาจรายงานเป็นรายสัปดาห์ 

เป็นรายเดือน รายงานเป็นไตรมาส หรือรายงานประจําปี  

7. ด๎านงบประมาณ (Budgeting) เป็นการบริหารจัดการทางการเงิน บัญชี งบประมาณ ต้ังแตํ

การวางแผนระยะยาวโดยผ๎ูบริหารระดับสูง ตํอมาเป็นการวางแผนปฏิบัติการเพื่อกําหนดกลยุทธ์การ

ดําเนินงาน โดยงบการเงินลํวงหน๎าถูกนํามาใช๎ในการคาดคะเนเหตุการณ์ทางการเงินในอนาคต เพื่อใช๎ใน

การวางแผนและควบคุมการบริหารงานขององค์กร และการจัดทํางบประมาณโดยอาศัยข๎อมูลจากการ

จัดทํางบการเงินลํวงหน๎า เพื่อนําข๎อมูลมาใช๎ในการวางแผนการดําเนินงานเกี่ยวกับการจัดหาและการ

จัดสรรทรัพยากรในชํวงระยะเวลาหนึ่งขององค์กรในอนาคต 

เทอรี่ (Terry, 1968) ได๎ให๎ความหมายของการจัดการไว๎วํา การจัดการ หมายถึง กระบวนการ

วางแผนในการจัดการองค์กร การกระต๎ุน และควบคุมการทํางานให๎บรรลุเป้าหมายรํวมกัน 

เดล (Dale, 1973) ได๎ให๎ความหมายของการจัดการไว๎วํา การจัดการ หมายถึง กระบวนการ

จัดการองค์กร และใช๎ทรัพยากรตํางๆ เพื่อให๎บรรลุวัตถุประสงค์ท่ีกําหนดไว๎ 

บีช (Beach, 1980) ได๎ให๎ความหมายของการจัดการไว๎วํา การจัดการ หมายถึง กระบวนการนํา

ทรัพยากรตํางๆ มาใช๎ให๎เกิดประโยชน์สูงสุด และทําให๎ได๎ผลสําเร็จตามวัตถุประสงค์ 

สโตนเนอร์ และแวงเคิล (Stoner & Wankel, 1986) ได๎ให๎ความหมายของการจัดการไว๎วํา  

การจัดการ หมายถึง กระบวนการของการวางแผนการดําเนินงาน การจัดองค์กร การส่ังการ การควบคุม 

และใช๎ทรัพยากรเพื่อใหบ๎รรลุเป้าหมายขององค์กร  

เพียซ และโรบินสัน (Pearce & Robinson, 1989) ได๎ให๎ความหมายของการจัดการไว๎วํา  

การจัดการ หมายถึง ศิลปะของผ๎ูบริหารในการจัดระบบการทํางานโดยใช๎คนและทรัพยากรตํางๆ ทําให๎

องค์กรประสบความสําเร็จ 

คอตเลอร์ (Kotler, 2000) ได๎ให๎ความหมายของการจัดการไว๎วํา การจัดการ หมายถึง 

กระบวนการวางแผน การดําเนินการ การจัดการกรอบแนวคิด เพื่อให๎องค์กรบรรลุวัตถุประสงค์และ

เป้าหมายได๎อยํางมีประสิทธิผลและมีประสิทธิภาพ  

บุญเลิศ จิตต้ังวัฒนา (2549) ได๎ให๎ความหมายของการจัดการไว๎วํา การจัดการ หมายถึง  

การวางแผน การดําเนินการให๎เป็นไปตามแผน โดยมีการจัดองค์กร การบริหารงานบุคคล การ

อํานวยการและควบคุมอยํางเหมาะสม เพื่อให๎เป็นไปตามแผนท่ีวางไว๎ พร๎อมท้ังมีการประเมินผลด๎วย 
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รวิพร คูเจริญไพศาล (2552) ได๎ให๎ความหมายของการจัดการไว๎วํา การจัดการ หมายถึง 

กระบวนการวางแผน และดําเนินการเกี่ยวกับแนวความคิด  

สาคร สุขศรีวงศ์ (2552) ได๎ให๎ความหมายของการจัดการไว๎วํา การจัดการ หมายถึง การทํางาน

ให๎สําเร็จตามวัตถุประสงค์ขององค์กร ผํานกิจกรรมตํางๆ ทางการจัดการ ภาระหน๎าท่ี งานหรือกิจกรรมท่ี

เกี่ยวข๎องกับการควบคุมดูแลหนํวยงานหรือองค์กร  

นิรมล กิติกุล (2554) ได๎ให๎ความหมายของการจัดการไว๎วํา การจัดการ หมายถึง ระบบการ

บริหารจัดการของผ๎ูจัดการท่ีใช๎ศาสตร์และศิลป์มาจัดดําเนินกิจกรรมตามข้ันตอนตํางๆ โดยใช๎ทรัพยากร

ท่ีมีอยูํอยํางเหมาะสมให๎สัมฤทธิ์ผลตามวัตถุประสงค์สูงสุดรํวมกัน  

วิ เชียร วิทยอุดม (2554) ได๎ให๎ความหมายของการจัดการไว๎วํา การจัดการ หมายถึง 

กระบวนการในการจัดระเบียบการใช๎ทรัพยากรท้ังหมดท่ีมีอยูํในองค์กร โดยใช๎ระบบการจัดการท่ี

เหมาะสม ใช๎ระเบียบปฏิบัติงานท่ีมีประสิทธิภาพเพื่อให๎บรรลุวัตถุประสงค์ขององค์กร 

เนตร์พัณณา ยาวิราช (2556) ได๎ให๎ความหมายของการจัดการไว๎วํา การจัดการ หมายถึง 

กระบวนการท่ีผ๎ูบริหารปฏิบัติ หรือดําเนินการอยํางตํอเนื่องและสัมพันธ์กัน เพื่อนําไปสํูการบรรลุผล

สําเร็จตามเป้าหมายขององค์กร โดยผสมผสานบุคลากรและทรัพยากรในการบริหารเข๎าด๎วยกัน 

ประกอบด๎วยกิจกรรมหลัก 4 ประการ ได๎แกํ  

1. ด๎านการวางแผน (Planning) เป็นกระบวนการของความคิดและการจัดกิจกรรมท่ีเกี่ยวข๎อง

กับอนาคต การตัดสินใจลํวงหน๎า การกําหนดวัตถุประสงค์ การกําหนดเป้าหมาย กําหนดส่ิงท่ีจะปฏิบัติ

ไว๎ลํวงหน๎า กําหนดขอบเขตของธุรกิจ การเลือกวิธีการทํางาน เพื่อให๎บรรลุผลตามวัตถุประสงค์หรือ

เป้าหมายขององค์กร โดยการวางแผนเกี่ยวข๎องกับการสร๎าง การคาดการณ์ถึงอนาคต การทําตามแผน 

และการบูรณาการแผนงานเข๎ากับแผนอื่นๆ     

2. ด๎านการจัดองค์กร (Organizing) เป็นหน๎าท่ีทางการบริหารท่ีสืบเนื่องจากการนําแผนงานท่ีได๎

วางแผนไว๎มากําหนดหน๎าท่ีให๎กับบุคลากรในองค์กรให๎สามารถทํางานรํวมกันได๎อยํางมีประสิทธิภาพ ท้ัง

การจัดการงาน จัดระเบียบองค์กร กําหนดหน๎าท่ีให๎เหมาะสมกับตําแหนํงงานและบุคลากร และการ

จัดการทรัพยากรท่ีมีท้ังหมดในองค์กร โดยใช๎ทรัพยากรให๎เกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุด และ

เพื่อให๎บรรลุวัตถุประสงค์และเป้าหมายของงาน ซึ่งถือเป็นจุดเริ่มต๎นของการนําเอาแผนงานออกมา

ปฏิบัติ การจัดการท่ีมีประสิทธิภาพเป็นส่ิงท่ีสําคัญและมีคุณคํามากสําหรับทุกองค์กร 
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3. ด๎านการนํา (Leading) เป็นการจูงใจ การกํากับ และการส่ือสารระหวํางบุคคลในองค์กร 

เพื่อให๎มีอิทธิพลตํอบุคคลอื่นในการทํางาน หรือเป็นกระบวนการท่ีมีอิทธิพลตํอสังคมในการให๎ความ

ชํวยเหลือ ให๎การสนับสนุน เพื่อให๎บรรลุวัตถุประสงค์และเป้าหมายขององค์กรได๎อยํางมีประสิทธิผล 

และมีประสิทธิภาพสูงสุด  

4. ด๎านการควบคุม (Controlling) หมายถึง การจัดการ การรวบรวมข๎อมูลเพื่อใช๎เป็นมาตรวัด

การทํางานในองค์กร เพื่อนํามาวัดผล ติดตาม ตรวจสอบการดําเนินงาน ผลงานวําเป็นไปตามแผนงาน

หรือไมํ ตรวจสอบข๎อผิดพลาดท่ีเกิดขึ้น หรือเป็นเครื่องมือท่ีใช๎ในการวิเคราะห์จุดอํอน และจุดแข็งของ

องค์กร เป็นการทําการเปรียบเทียบงานท่ีได๎กับเป้าหมายขององค์กร และนํามาปรับปรุงแก๎ไขให๎ถูกต๎อง 

สมบูรณ์ เพื่อทําให๎งานมีมาตรฐาน มีประสิทธิผลและมีประสิทธิภาพสูงสุด (เนตร์พัณณา ยาวิราช, 2556; 

สาโรจน์ โอพิทักษ์ชีวิน, 2556; สุรพันธ์ ฉันทแดนสุวรรณ, 2553)  

สาโรจน์ โอพิทักษ์ชีวิน (2556) ได๎ให๎ความหมายของการจัดการไว๎วํา การจัดการ หมายถึง 

กระบวนการของการทํางานรํวมกันกับผ๎ูอื่น เพื่อให๎สัมฤทธิ์ผลตามวัตถุประสงค์และเป้าหมายขององค์กร

อยํางมีประสิทธิผล โดยการใช๎ทรัพยากรอยํางมีประสิทธิภาพ รวมถึงต๎องมีธรรมาภิบาลและจริยธรรม 

ตลอดจนความรับผิดชอบตํอสังคม ภายในสภาพแวดล๎อมท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยํางรวดเร็ว และยังได๎

กลําวถึงการบริหารจัดการในเชิงระบบซึ่งหมายถึงการรวมกันของสํวนประกอบตํางๆ ท่ีมีความสัมพันธ์

กัน และเช่ือมสํวนตํางๆ เข๎าด๎วยกันเพื่อท่ีจะเข๎าใจองค์กรโดยภาพรวมและบรรลุจุดมุํงหมาย การบริหาร

เชิงระบบเกี่ยวข๎องกับองค์ประกอบ 3 ประการ ดังนี้ ส่ิงนําเข๎า (Input) หรือปัจจัยนําเข๎า (ทรัพยากร) 

จากสภาพแวดล๎อม และแปรเปล่ียนทรัพยากร (Transformation) หรือกระบวนการ (Process) ให๎เป็น

ปัจจัยนําออก หรือส่ิงนําออก (Output) ท่ีจะกระจายสํูสภาพแวดล๎อม หรือองค์กร หรือมีปฏิสัมพันธ์กับ

สภาพแวดล๎อม ปฏิกิริยาป้อนกลับคือความรู๎ของผลลัพธ์ท่ีมีอิทธิพลในการคัดเลือกปัจจัยนําเข๎าของ

กระบวนการใหมํตํอไป (นิรมล กิติกุล, 2554; สาโรจน์ โอพิทักษ์ชีวิน, 2556)  

ดังนั้นการจัดการ หมายถึง กระบวนการวางแผน การจัดการองค์กร การจัดการกรอบแนวคิด 

และการดําเนินการอยํางตํอเนื่อง สัมพันธ์กันเพื่อให๎เป็นไปตามแผนท่ีกําหนดไว๎ เพื่อให๎องค์กรบรรลุ

วัตถุประสงค์และเป้าหมาย  

 แนวคิดและทฤษฎีธุรกิจ  

ฟราย สโตนเนอร์ และแฮทวิค (Fry, Stoner, & Hattwick, 2000) ได๎ให๎ความหมายของธุรกิจไว๎

วํา ธุรกิจ หมายถึง องค์กรใดก็ตามท่ีแสวงหาผลกําไร โดยการจัดหาสินค๎าและบริการที่จะตอบสนอง
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ความต๎องการของนักทํองเท่ียว ธุรกิจเกี่ยวข๎องกับการแลกเปล่ียนผลิตภัณฑ์และบริการกับเงิน โดยธุรกิจ

ต๎องผลิตและนําเสนอผลิตภัณฑ์และบริการท่ีมีคุณคําเพื่อตอบสนองความต๎องการและความปรารถนา

ให๎กับผ๎ูบริโภค เพื่อให๎ผ๎ูบริโภคเกิดความพึงพอใจสูงสุด  

ดํารงศักด์ิ ชัยสนิท และสุนี เลิศแสวงกิจ (2545) ได๎ให๎ความหมายของธุรกิจไว๎วํา ธุรกิจเป็นการ

กระทํากิจกรรมของมนุษย์อยํางตํอเนื่องกัน หรือบุคคลใดบุคคลหนึ่ง กลํุมบุคคลท่ีทํางานหรือรํวมมือกัน

ในการผลิต การซื้อขายแลกเปล่ียน ให๎สินค๎าหรือบริการเพื่อตอบสนองความต๎องการของลูกค๎า โดย

มุํงหวังผลกําไรเป็นส่ิงตอบแทน โดยกิจกรรมในการประกอบธุรกิจ แบํงออกเป็น 3 ประเภท ได๎แกํ  

1. กิจกรรมในการแลกเปล่ียน ประกอบด๎วย  

1.1 การซื้อ เป็นการเสาะแสวงหาสินค๎าท่ีเป็นวัตถุดิบ อุปกรณ์ จากแหลํงซื้อ โดยคํานึงถึง

คุณภาพ ชนิด รูปรําง ขนาด ราคา ฯลฯ ซึ่งระยะเวลาท่ีซื้อต๎องตรงกับระยะเวลาท่ีต๎องการผลิต การนํามา

ขาย และความต๎องการของลูกค๎า 

1.2 การขาย เป็นหน๎าท่ีท่ีสําคัญทางการตลาด เริ่มต๎นการขายต้ังแตํการสร๎างความต๎องการ

ในสินค๎าด๎วยการสํงเสริมการตลาดในรูปแบบตํางๆ แล๎วเลือกวิธีการขายท่ีเหมาะกับธุรกิจ หรือใช๎การขาย

หลายรูปแบบรวมกัน   

2. กิจกรรมในการจัดจําหนําย ประกอบด๎วย 

2.1 การขนสํง เป็นกิจกรรมการเคล่ือนย๎ายผลิตภัณฑ์จากสถานท่ีหนึ่งไปยังสถานท่ีอีกแหํง

หนึ่ง โดยใช๎พาหนะตํางๆ ในการขนสํง 

2.2 การเก็บรักษา เป็นการดูแลรักษาผลิตภัณฑ์ท่ีผลิตไว๎เพื่อรอการจําหนํายซึ่งต๎องใ ช๎

คลังสินค๎าสําหรับเก็บรักษาผลิตภัณฑ์ไว๎ขายตามฤดูกาล หรือตามจุดตํางๆ เพื่อความสะดวกตํอการ 

สํงมอบให๎ร๎านค๎าท่ีอยูํหํางจากโรงงาน ท้ังนี้จะรวมถึงการบริหารจัดการผลิตภัณฑ์คงคลังด๎วย เพื่อให๎มี

ความเพียงพอตํอความต๎องการของลูกค๎า  

3. กิจกรรมในการอํานวยความสะดวกอื่นๆ  

3.1 การจัดเกรดและมาตรฐานของผลิตภัณฑ์ เป็นการจัดกลํุมของผลิตภัณฑ์ให๎มีขนาดและ

คุณภาพเป็นมาตรฐานเดียวกัน เพื่อความสะดวกในการซื้อ ขาย การกําหนดราคา และการสํงมอบสินค๎า

ตามท่ีลูกค๎าต๎องการได๎ทันที 
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3.2 การเงิน เป็นการจัดการแหลํงเงินทุนเพื่อให๎เพียงพอกับการดําเนินกิจกรรมการตลาด

ท้ังหมด ต้ังแตํการผลิต การซื้อวัตถุดิบ การจ๎างแรงงาน การขนสํง การเก็บรักษาผลิตภัณฑ์ การสํงเสริม

การตลาด รวมท้ังการคํานวณระยะเวลาของรายรับ และรายจํายให๎สมดุลสอดคล๎องกัน  

โบวี่ คอร์ทแลนด์ และจอห์น วี ธิว (2552) ได๎ให๎ความหมายของธุรกิจไว๎วํา ธุรกิจ หมายถึง 

องค์กรท่ีแสวงหากําไรจากการขายสินค๎าหรือบริการเพื่อตอบสนองความต๎องการของผ๎ูบริโภคในรูปแบบ

ตํางๆ ดังนี้  ธุรกิจในการจัดสรรส่ิงจําเป็นให๎กับสังคม ธุรกิจเป็นตัวชํวยให๎ เกิดการทํางานและ

ความก๎าวหน๎า ธุรกิจจํายภาษีให๎รัฐบาลเพื่อนําไปใช๎จํายในงบประมาณตํางๆ และธุรกิจนํากําไรไปลงทุน

ทําให๎เกิดคุณภาพชีวิตท่ีดีขึ้น  

โดยการเลือกรูปแบบการเป็นเจ๎าของธุรกิจท่ีเป็นท่ีนิยม (อภิชาติ พงศ์สุพัฒน์, 2555) ได๎แกํ  

1. ธุรกิจเจ๎าของคนเดียวเป็นรูปแบบการจัดต้ังธุรกิจท่ีงํ ายและมีคําใช๎จํายน๎อยท่ีสุด โดยมี

เจ๎าของคนเดียว บริหารงานคนเดียว สามารถตัดสินใจเรื่องตํางๆ ในการทํางานได๎ด๎วยตัวเอง จํายภาษี

น๎อยกวํารูปแบบบริษัท ผลกําไรหรือขาดทุนตกอยูํกับเจ๎าของเพียงคนเดียว แตํมีความเส่ียงสูง ภาระ            

ความรับผิดชอบไมํจํากัดจํานวน องค์กรธุรกิจประมาณร๎อยละ 75 ของธุรกิจท้ังหมดเป็นธุรกิจเจ๎าของคน

เดียว สํวนใหญํเป็นธุรกิจขนาดเล็ก และธุรกิจครอบครัว 

2. ห๎างหุ๎นสํวนเป็นรูปแบบธุรกิจท่ีจัดต้ังธุรกิจงําย โดยมีเจ๎าของมากกวํา 2 คนขึ้นไป แตํละคนมี

อํานาจและความรับผิดชอบเทําๆ กัน ผลกําไรหรือขาดทุนจะถูกแบํงสรรเทําๆ กัน สํวนห๎างหุ๎นสํวนจํากัด

ผ๎ูท่ีทําหน๎าท่ีหุ๎นสํวนท่ัวไปจะทําหน๎าท่ีบริหารงาน สํวนหุ๎นสํวนท่ีเหลือจะเปรียบเสมือนนักลงทุนท่ีไมํได๎

เกี่ยวข๎องกับการบริหารงานเรียกวํา หุ๎นสํวนท่ีจํากัดความรับผิดชอบ เนื่องจากภาระหนี้สินจะมีเทํากับ

จํานวนเงินท่ีพวกเขาลงทุนเทํานั้น องค์กรธุรกิจนี้มีประมาณร๎อยละ 10 ของธุรกิจท้ังหมด 

3. บริษัทเป็นรูปแบบธุรกิจท่ีไมํจํากัดจํานวนผ๎ูถือหุ๎น ไมํจํากัดระดับของหุ๎น หรือการออกเสียง 

ความเป็นเจ๎าของธุรกิจและการบริหารงานแยกจากกัน ผ๎ูถือหุ๎นในบริษัทมหาชนจะไมํเกี่ยวข๎องกับการ

ดําเนินการของบริษัท แตํในบริษัทเอกชนเจ๎าของจะมีสํวนในการบริหารงาน ผลกําไรและขาดทุนถูกคิด

ภาษีในอัตรานิติบุคคล กําไรที่ถูกจํายเงินปันผลให๎กับนักลงทุนก็ต๎องจํายภาษีในอัตราภาษีเงินได๎บุคคล

ธรรมดาด๎วย ภาระหนี้สินของนักลงทุนถูกจํากัดตามจํานวนท่ีเขาลงทุนไป องค์กรธุรกิจนี้มีประมาณ 

ร๎อยละ 15 ของธุรกิจท้ังหมด แตํเป็นองค์กรท่ีมีลักษณะเดํน คือ มีเงินสดรับร๎อยละ 90 และมีผลกําไร

สุทธิร๎อยละ 80 ของธุรกิจท้ังหมด  
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พนิดา พานิชกุล (2554) ได๎ให๎ความหมายของธุรกิจไว๎วํา ธุรกิจ หมายถึง การประกอบกิจกรรม

ทางเศรษฐกิจด๎วยการแปลงสภาพปัจจัยเบ้ืองต๎นในการประกอบธุรกิจ อันได๎แกํ วัตถุดิบ แรงงาน ทุน 

และการจัดการ ผํานหน๎าท่ีทางธุรกิจซึ่งประกอบด๎วยกิจกรรม การผลิต การตลาด การบัญชี การเงิน และ

การจัดการทรัพยากรมนุษย์ เพื่อให๎ได๎มาซึ่งผลิตภัณฑ์และบริการท่ีต๎องการ โดยผลตอบแทนท่ีธุรกิจจะ

ได๎รับคือ ผลกําไรจากการประกอบธุรกิจ โดยเป้าหมายของการประกอบธุรกิจของผ๎ูประกอบการ คือ 

กําไรสูงสุดท้ังในระยะส้ันและในระยะยาว และในปัจจุบันยังต๎องการความมั่งค่ังสูงสุด เพื่อทําให๎ผ๎ูบริโภค

ได๎รับผลตอบแทนจากผลิตภัณฑ์และบริการสูงสุดจนทําให๎เกิดความมั่งค่ังทางเศรษฐกิจ ซึ่งจะสํงผลให๎

องค์กรเกิดความมั่งค่ังในการประกอบธุรกิจด๎วยเชํนกัน แตํการท่ีธุรกิจจะประสบความสําเร็จได๎จะต๎องมุํง

ท่ีการตอบสนองความต๎องการของลูกค๎าและทําให๎ลูกค๎าเกิดความพึงพอใจสูงสุด โดยหน๎าท่ีทางธุรกิจ 

ประกอบด๎วย 

1. การผลิต หมายถึง กิจกรรมท่ีกํอให๎เกิดการมีผลิตภัณฑ์และบริการ หรือกระบวนการในการ

แปลงสภาพปัจจัยการผลิตไปสํูผลิตภัณฑ์และบริการ โดยการผลิตนี้หมายความรวมถึง การวางแผนด๎าน

ทําเลท่ีต้ัง การวางผังโรงงาน สถานประกอบธุรกิจ วัตถุดิบ วิธีการผลิต การออกแบบผลิตภัณฑ์และ

บริการ การกําหนดตารางเวลาและการผลิต การจัดเก็บรักษา การขนสํง การตรวจสอบผลิตภัณฑ์ และ

การบริหารจัดการคําใช๎จํายตํางๆ โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อให๎ได๎มาซึ่งผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพดี มีต๎นทุนการ

ผลิตท่ีเหมาะสม มีราคาท่ีเหมาะสม สามารถตอบสนองความต๎องการสูงสุดของผ๎ูบริโภค โดยการผลิต

ผลิตภัณฑ์แบํงออกเป็น 

- ผลิตภัณฑ์กึ่งสําเร็จ ได๎แกํ การผลิตสํวนประกอบหรือช้ินสํวนซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีต๎องนําไป

ผลิตตํอจนเป็นผลิตภัณฑ์สําเร็จรูป เชํน เส๎นด๎าย ผ๎าผืน ฯลฯ 

- ผลิตภัณฑ์สําเร็จรูป ได๎แกํ ผลิตภัณฑ์อุปโภคหรือผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรม ซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์

ท่ีผลิตสําเร็จรูปแล๎วพร๎อมใช๎งาน เชํน กระเป๋า เส้ือผ๎า รองเท๎า ฯลฯ โดยผลิตภัณฑ์สําเร็จรูปมีราคาสูง

กวําผลิตภัณฑ์กึ่งสําเร็จรูป 

การจัดการการผลิต หมายถึง กระบวนการในการวางแผน การดําเนินการ และควบคุมระบบ

การผลิตให๎เป็นไปอยํางมีประสิทธิภาพ (ดํารงศักดิ์ ชัยสนิท และสุนี เลิศแสวงกิจ, 2545) โดยมีหลักการ

ดังตํอไปนี้ 

1.1 การวางแผนการผลิต หมายถึง การวางแผนเกี่ยวกับการจัดสรรทรัพยากรในการผลิตให๎

ตรงตามเป้าหมายท่ีต๎องการ และการวิเคราะห์ความสามารถในการผลิต 
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1.2 การดําเนินการผลิต หมายถึง การกําหนดรายละเอียดเกี่ยวกับปริมาณ และเวลาท่ีใช๎ใน

การผลิตสําหรับชํวงระยะเวลาในอนาคต 

1.3 การควบคุมคุณภาพสินค๎าและบริการ หมายถึง กระบวนการท่ีทําให๎สินค๎าและบริการท่ี

ผลิตขึ้นมีความเหมาะสมตํอการใช๎งานให๎ตรงตามเป้าหมายท่ีต๎องการ  

2. การตลาด หมายถึง กิจกรรมการเคล่ือนย๎ายผลิตภัณฑ์จากผ๎ูผลิตไปยังผ๎ูบริโภค ได๎แกํ 

กิจกรรมทางด๎านการซื้อ การขาย การเก็บรักษา การบรรจุหีบหํอ การจัดเก็บรักษา การดูแลผลิตภัณฑ์ 

การขนสํง การสํงเสริมการตลาด ได๎แกํ การโฆษณา ประชาสัมพันธ์ การสํงเสริมการขาย การขายโดย

พนักงานขาย โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อให๎ผ๎ูบริโภคได๎รับความพึงพอใจสูงสุด ลักษณะการประกอบธุรกิจ

ทางการตลาดมี 2 ประเภท คือ 

2.1 การค๎าสํง เป็นการค๎าโดยมีผ๎ูค๎าสํงเป็นคนกลางระหวํางผ๎ูผลิตกับผ๎ูค๎าปลีก ซึ่งตามปกติ

พํอค๎าสํงจะรับผลิตภัณฑ์มาจากผ๎ูผลิตหลายราย 

2.2 การค๎าปลีก เป็นการค๎าโดยมีผ๎ูค๎าปลีกเป็นผ๎ูซื้อผลิตภัณฑ์มาจากผ๎ูผลิตหรือผ๎ูค๎าสํงแล๎ว

นําผลิตภัณฑ์มาขายให๎กับผ๎ูบริโภคโดยตรง 

3. การบัญชี หมายถึง กิจกรรมในการรวบรวม วิเคราะห์ จัดประเภท และสรุปข๎อมูลรายการ

ตํางๆ ให๎อยูํในรูปของตัวเลข โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อนําข๎อมูลเหลํานั้นมาใช๎สําหรับการวางแผนและ

ควบคุมการดําเนินงานด๎านตํางๆ ขององค์กร และเป็นหน๎าท่ีท่ีต๎องปฏิบัติเพื่อให๎เป็นไปตามกฎหมาย

กําหนดไว๎ 

4. การเงิน เป็นศาสตร์และศิลป์ของการจัดการเงินสด ท้ังกระแสเงินสดรับและกระแสเงินสด

จําย ซึ่งหมายถึง กิจกรรมทางการจัดการด๎านการเงิน ได๎แกํ การจัดหาแหลํงเงินทุน การจัดหาเงินทุน 

การลงทุนระยะส้ัน การลงทุนระยะยาว การเก็บรักษา การบริหารจัดการกิจกรรมทางการเงิน และการใช๎

เงินทุนอยํางมีประสิทธิภาพ โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อให๎การดําเนินงานเป็นไปอยํางราบรื่น และเป็นไปตาม

วัตถุประสงค์ท่ีองค์กรกําหนดไว๎ ธุรกิจจะประสบความสําเร็จมิได๎หากปราศจากข๎อมูลทางการเงินท่ี

แมํนยําและทันเหตุการณ์ (โบวี่ คอร์ทแลนด์ และจอห์น วี ธิว, 2552; อภิชาติ พงศ์สุพัฒน์, 2555)  

การจัดการทางการเงินแบํงออกเป็น 3 ประการ ดังนี้  

4.1 การกําหนดขนาดเงินทุนท่ีเหมาะสมสําหรับใช๎ในการดําเนินธุรกิจ และอัตราการเติบโต

ขององค์กร 
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4.2 การจัดหาเงินทุน หรือการแสวงหาเงินทุนท้ังระยะส้ันและระยะยาวเพื่อใช๎ในการลงทุน

ในสินทรัพย์ โดยผ๎ูบริหารทางการเงินควรติดตามความเคล่ือนไหวของแหลํงเงินทุนประเภทตํางๆ แหลํง

เงินทุนแบํงออกเป็น 2 ประเภท ดังนี้ 

4.2.1 แหลํงเงินทุนระยะส้ัน หมายถึง แหลํงเงินทุนท่ีมีการกําหนดระยะเวลาในการ

ชําระเงินคืนไมํเกินหนึ่งปี เชํน สินเช่ือทางการค๎า สินเช่ือจากสถาบันการเงิน การกู๎ยืมเงินโดยใช๎สินค๎า

เป็นประกัน ตราสารพานิชย์ 

4.2.2 แหลํงเงินทุนระยะยาว หมายถึง แหลํงเงินทุนท่ีมีกําหนดระยะเวลาในการชําระ

คืนต้ังแตํหนึ่งปีข้ึนไป ได๎แกํ แหลํงเงินทุนระยะยาวจากสํวนของเจ๎าหนี้ ซึ่งหมายถึงเงินทุนท่ีได๎มาจากการ

กู๎ยืมจากสถาบันการเงินตํางๆ เชํน ธนาคารพาณิชย์ และแหลํงเงินทุนระยะยาวจากสํวนของเจ๎าของ ซึ่ง

หมายถึงเงินทุนท่ีเป็นสํวนของผ๎ูเป็นเจ๎าของเอง เชํน กําไรสะสม 

4.3 การจัดสรรเงินทุน หมายถึง การจัดสรรเงินทุนไปยังสินทรัพย์ประเภทตํางๆ โดย

ผ๎ูบริหารทางการเงินมีหน๎าท่ีควบคุมดูแลให๎การลงทุนเป็นไปอยํางมีประสิทธิภาพ ให๎ได๎รับกําไรคุ๎มคํา 

และควบคุมต๎นทุนให๎เหมาะสม  

4.4 การจัดการเงินทุนหมุนเวียน หมายถึง การจัดการสินทรัพย์หมุนเวียนท่ีสามารถ

เปล่ียนเป็นเงินสดได๎ภายในรอบเวลาการดําเนินงานขององค์กรให๎เกิดสภาพคลํองและกําไร 

5. การจัดการทรัพยากรมนุษย์ หมายถึง กิจกรรมทางด๎านการจัดหาบุคลากร ซึ่งจัดเป็นหน๎าท่ีท่ี

มีความสําคัญมากท่ีสุดในบรรดาหน๎าท่ีทางธุรกิจท้ังหมด เนื่องจากหากปราศจากบุคลากรหรือบุคคล การ

ประกอบองค์กรคงไมํอาจเกิดขึ้นได๎ โดยกิจกรรมท่ีเกี่ยวข๎องกับการจัดการทรัพยากรมนุษย์ ได๎แกํ 

กิจกรรมทางด๎านการวางแผน การเสาะหา การคัดเลือก การบรรจุ การฝึกอบรม การประเมินผลการ

ปฏิบัติงาน และการจํายคําตอบแทนให๎กับพนักงาน (พนิดา พานิชกุล, 2554) 

ธุรกิจ หมายถึง การงาน การค๎า การติดตํอซื้อขาย หรือองค์กรท่ีเกี่ยวข๎องกับการแลกเปล่ียน

สินค๎า หรือบริการ หรือท้ังสินค๎าและบริการให๎กับผ๎ูบริโภค ซึ่งธุรกิจสํวนมากจะมีองค์กรเอกชนเป็น

เจ๎าของ และบริหารจัดการเพื่อให๎ได๎กําไร ซึ่งธุรกิจมีความหมายครอบคลุมถึงองค์กรการค๎า อุตสาหกรรม 

บริษัท หรือองค์กรธุรกิจ (มานิต มานิตเจริญ, 2538) 

ธุรกิจ หมายถึง องค์กรท่ีกํอให๎เกิดสินค๎าหรือบริการ โดยเป็นกระบวนการท้ังหมดของการนําเอา

ทรัพยากรธรรมชาติมาผลิตด๎วยแรงคนและเครื่องจักรให๎เป็นสินค๎า การจําหนํายสินค๎า จนทําให๎เกิดการ

ซื้อขายแลกเปล่ียนสินค๎าด๎วยเงิน การขนสํง และอื่นๆ เพื่อตอบสนองความต๎องการของสังคม โดยมุํงหวัง
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และกํอให๎เกิดกําไรให๎กับองค์กรธุรกิจ และทําให๎เกิดการแขํงขันและการขยายตัวทางธุรกิจให๎

เจริญก๎าวหน๎ามากยิ่งขึ้น (ไทยออล์ดอทคอม, 2548) 

ดังนั้นธุรกิจ หมายถึง การประกอบกิจกรรมของบุคคลหรือกลํุมบุคคลท่ีทํางานรํวมกันในการ

ผลิต การจัดการทรัพยากร การตลาด เพื่อให๎ได๎มาซึ่งผลิตภัณฑ์และบริการท่ีผ๎ูบริโภคต๎องการ จนทําให๎

เกิดการซื้อขายแลกเปล่ียน โดยผลตอบแทนท่ีธุรกิจจะได๎รับคือ ผลกําไรจากการประกอบธุรกิจ โดยธุรกิจ

จะประสบความสําเร็จได๎จะต๎องให๎ความสําคัญท่ีการตอบสนองความต๎องการของลูกค๎า โดยการสํงมอบ

ผลิตภัณฑ์และบริการท่ีมีคุณคํา และทําให๎ลูกค๎าเกิดความพึงพอใจสูงสุด 

แนวคิดและทฤษฎีการจัดการธุรกิจ 

การจัดการธุรกิจและองค์กร หมายถึง การทํางานรํวมกันของบุคคล กลํุมบุคคล หรือธุรกิจท่ี

พยายามสร๎างกําไร และเพื่อทําให๎องค์กรบรรลุผลสําเร็จตามเป้าหมายและวัตถุประสงค์  โดยมี

กระบวนการต้ังแตํการวางแผนงาน การผลิต การจัดการและใช๎ทรัพยากรท่ีมีอยูํให๎ เหมาะสม มี

ประสิทธิภาพ และมีประสิทธิผลสูงสุด อันได๎แกํ ทรัพยากรบุคคล ทรัพยากรการเงิน ทรัพยากร

เทคโนโลยี และทรัพยากรธรรมชาติ การจัดองค์กร การจัดการตลาด การนําหรือการส่ังการ การควบคุม

องค์กร และการดําเนินการเพื่อให๎เป็นไปตามแผน บรรลุผลสําเร็จตามเป้าหมาย เพื่อสามารถตอบสนอง

ความต๎องการและสร๎างความพึงพอใจสูงสุดให๎กับผ๎ูบริโภคได๎ จนทําให๎เกิดการซื้อขายแลกเปล่ียนส่ิงของ

หรือบริการ ซึ่งเป้าหมายแรกของการประกอบธุรกิจ คือ กําไร และนอกเหนือจากกําไรแล๎วธุรกิจจะต๎อง

คํานึงถึงความรับผิดชอบตํอผ๎ูบริโภค สังคม และส่ิงแวดล๎อมอีกด๎วย หรือท่ีเรียกวําแนวคิดทางการตลาด

เพื่อสังคม โดยถือวํางานของธุรกิจคือการกําหนดความต๎องการหรือความปรารถนาและผลประโยชน์ของ

ตลาดเป้าหมายและสํงมอบความพึงพอใจท่ีตอบสนองความต๎องการนั้นอยํางมีประสิทธิภาพ และ

ประสิทธิผลเหนือคํูแขํง โดยการรักษาความเป็นอยูํท่ีดีของสังคม รักษาความสมดุลระหวํางกําไรของธุรกิจ 

ความต๎องการและความพึงพอใจของผ๎ูบริโภคควบคํูกับผลประโยชน์ของผ๎ูบริโภค พร๎อมท้ังไมํทําลาย

ส่ิงแวดล๎อม ชุมชน และสังคม (Drucker, 1973, 2003; สิทธิชัย ฝรั่งทอง, 2553; โอ เฟอร์เรล และเกอร์

เฟรย์ เฮิร์ท, 2551) โดยองค์ประกอบการจัดการธุรกิจ ประกอบด๎วย  

1. ด๎านบุคลากร หรือทรัพยากรบุคคล (Man) มีความสําคัญมากท่ีสุด และถือเป็นหัวใจของ

องค์กร เพราะหมายความรวมไปถึงบุคลากรและพนักงานทุกคนในองค์กรที่มีสํวนสําคัญในการพัฒนา

ผลิตภัณฑ์ บริการ และทําให๎องค์กรประสบความสําเร็จได๎ เพราะคําวําบุคคลนี้หมายความรวมถึง  

องค์ความรู๎ ความสามารถในด๎านตํางๆ รวมไปถึงความสามารถท้ังทางด๎านภาษา ความสามารถในการ
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ติดตํอส่ือสาร กําลังกาย ทัศนคติ วิสัยทัศน์ และความคิดของบุคคลนั้นด๎วยที่จะสามารถนํามาใช๎ในการ

วางแผน การดําเนินงาน การบริหารจัดการธุรกิจ การประกอบธุรกิจ การใช๎ความคิดริเริ่มสร๎างสรรค์ การ

แก๎ไขปัญหาเฉพาะหน๎า การเป็นผ๎ูนําและผ๎ูตามท่ีดี การสร๎างทีมงาน การสํงมอบความพึงพอใจให๎กับ

ลูกค๎า และการสร๎างความสัมพันธ์อันดีกับบุคคลในระยะยาว อีกท้ังยังหมายความรวมถึง พฤติกรรม การ

แตํงกาย การแสดงออกทางบุคลิกภาพของบุคลากร ความนําเช่ือถือ และความเต็มใจท่ีจะตอบสนอง

ความต๎องการหรือปัญหาของลูกค๎าได๎ ท้ังหมดนี้จึงถือเป็นคุณสมบัติท่ีสําคัญท่ีบุคลากรขององค์กรพึงมี ท่ี

จะนําพาองค์กรให๎ก๎าวไปสํูความสําเร็จได๎ตรงตามเป้าหมาย เพราะองค์กรจะประสบความสําเร็จได๎ต๎อง

ขึ้นอยูํกับคุณภาพของคนในองค์กรเป็นส่ิงสําคัญ (Drucker, 1973, 2003; ดํารงศักดิ์ ชัยสนิท และสุนี 

เลิศแสวงกิจ, 2545; นิรมล กิติกุล, 2554; พนิดา พานิชกุล, 2554) โดยบุคคลในองค์กรประกอบไปด๎วย  

1.1 ผ๎ูลงทุนหรือเจ๎าของธุรกิจ (Owner) หมายถึง ผ๎ูนําเงินทุนหรือสินทรัพย์ หรือท่ีดิน หรือ

สถานประกอบการ อันได๎แกํ โรงงาน อาคาร สํานักงาน คลังสินค๎า ทรัพยากรมาลงทุนในการประกอบ

ธุรกิจ รวมถึงความเช่ือหรือคํานิยมในตรายี่ห๎อท่ีองค์กรได๎สร๎างช่ือเสียงไว๎จนได๎รับความนิยม ความ

เช่ือถือ ก็เป็นสินทรัพย์อีกชนิดหนึ่ง โดยผ๎ูลงทุนหรือเจ๎าของธุรกิจอาจมีคนเดียวหรือหลายคนก็ได๎ โดยผ๎ู

ลงทุนเหลํานี้จะได๎รับผลตอบแทนจากธุรกิจในรูปของผลกําไร หรือเงินปันผล ขณะเดียวกันก็ต๎องรับภาระ

การขาดทุนเมื่อธุรกิจดําเนินการผิดพลาด  

1.2 พนักงานหรือลูกจ๎าง (Employee) หมายถึง ผ๎ูท่ีองค์กรธุรกิจจ๎างเข๎ามาทํางานท้ังงานท่ี

ใช๎ความคิด เชํน การบริหารจัดการองค์กร ต้ังแตํการวางแผน การจัดการ การควบคุมดูแล และการ

ประเมินผลงาน โดยเอาปัจจัยเหลํานี้มากําหนดนโยบาย วัตถุประสงค์ และดําเนินการให๎ประสบ

ความสําเร็จตามแผนท่ีได๎วางไว๎ และงานท่ีใช๎กําลังกาย เชํน งานขนสํง งานจัดเก็บสินค๎า โดยธุรกิจต๎อง

คัดเลือกพนักงานท่ีมีความรู๎ ความสามารถเข๎ามาทํางานตามความเช่ียวชาญ ความชํานาญของแตํละ

บุคคล เพื่อให๎การดําเนินงานมีประสิทธิภาพสูงสุด โดยคนกลํุมนี้จะได๎รับผลตอบแทนเป็นเงินเดือน 

คําจ๎าง คําคอมมิสช่ัน และสวัสดิการตํางๆ  

2. ด๎านการเงินและงบประมาณ (Money) เป็นส่ิงท่ีจําเป็นและเป็นหัวใจสําคัญในการทําธุรกิจ 

เพราะในการดําเนินธุรกิจต๎องใช๎เงินลงทุนในการประกอบธุรกิจ และเป็นส่ือกลางในการแลกเปล่ียนใน

การดําเนินธุรกิจ เพื่อให๎บรรลุวัตถุประสงค์ในการทําธุรกิจ ซึ่งจําเป็นต๎องมีการบริหารจัดการทางการเงิน 

งบประมาณ (Financial management) โดยต๎องเริ่มต้ังแตํการวางแผนระยะยาวโดยผ๎ูบริหารระดับสูง 

ตํอมาเป็นการวางแผนปฏิบัติการเพื่อกําหนดกลยุทธ์การดําเนินการ โดยงบการเงินลํวงหน๎าถูกนํามาใช๎ใน
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การคาดคะเนเหตุการณ์ทางการเงินในอนาคต เพื่อใช๎ในการวางแผนและควบคุมการบริหารงานของ

องค์กร และการจัดทํางบประมาณโดยอาศัยข๎อมูลจากการจัดทํางบการเงินลํวงหน๎า เพื่อนําข๎อมูลมาใช๎

ในการวางแผนการดําเนินงานเกี่ยวกับการจัดหา และการจัดสรรทรัพยากรในชํวงระยะเวลาหนึ่งของ

องค์กรในอนาคต การเงินธุรกิจเกี่ยวกับหน๎าท่ีของผ๎ูจัดการทางการเงินในองค์กรธุรกิจ (Drucker, 1973, 

2003; อภิชาติ พงศ์สุพัฒน์, 2555) โดยการทําธุรกิจต๎องมีกิจกรรมหรืองบประมาณท่ีจําเป็นต๎องใช๎ใน

การดําเนินการอยูํ 2 ประเภท คือ  

2.1 งบประมาณรวม (Master budget) หรือเรียกอีกช่ือหนึ่งวํา งบประมาณแมํบท หมายถึง 

งบประมาณท่ีใช๎ในการวางแผน การดําเนินงาน จัดหา และจัดสรรเงินทุนขององค์กร แบํงออกเป็น 2 

ประเภท ดังนี้ 

2.1.1 กิจกรรมด๎านการดําเนินการหรืองบประมาณดําเนินงาน (Operating activities 

or operating budgets) หมายถึง กิจกรรมหลักหรืองบประมาณเกี่ยวกับการวางแผนและแสดงแผนการ

ดําเนินงานขององค์กรในด๎านตํางๆ ท่ีเกิดขึ้นอยํางตํอเนื่องตลอดเวลา เกี่ยวกับรายได๎ คําใช๎จําย กําไร 

และขาดทุนในอนาคต แบํงออกเป็น  

1) งบประมาณการขาย (สําหรับองค์กรประเภทซื้อสินค๎ามาเพื่อจําหนําย) 

2) งบประมาณการซื้อสินค๎าสําเร็จรูป (สําหรับองค์กรประเภทซื้อสินค๎ามาเพื่อจัด

จําหนําย) 

3) งบประมาณการผลิต (สําหรับองค์กรประเภทผลิตสินค๎าเพื่อจําหนําย) ได๎แกํ 

งบประมาณวัตถุดิบท้ังท่ีแปรรูปแล๎ว และยังไมํได๎แปรรูป งบประมาณคําแรงงานทางตรง และ

งบประมาณคําใช๎จํายในการผลิต 

4) งบประมาณต๎นทุนขาย หรือต๎นทุนสินค๎าขาย เป็นต๎นทุนสินค๎าท่ีองค์กรขายได๎

ในระยะเวลาหนึ่ง ดังสมการนี้คือ ต๎นทุนสินค๎าขาย = สินค๎าคงเหลือต๎นงวด + ซื้อสุทธิ – สินค๎าคงเหลือ

ปลายงวด 

5) งบประมาณกําไรขาดทุน หมายถึง รายงานทางการเงินท่ีแสดงผลการ

ดําเนินงานในรอบระยะเวลาดําเนินงานขององค์กรวํามีกําไรหรือขาดทุนเทําไหรํในระยะเวลาหนึ่ง โดย

ปกติองค์กรจะจัดทํางบกําไรขาดทุนเพื่อรายงานผลการดําเนินงานภายในรอบระยะเวลาบัญชี 1 ปี 

งบประมาณกําไรขาดทุนประกอบด๎วย รายได๎จากการขายสินค๎าและบริการ หักด๎วยรายจํายท้ังหมด และ

หักภาษีเงินได๎ จะเหลือเป็นกําไรหรือขาดทุนสุทธิ (โบวี่ คอร์ทแลนด์ และจอห์น วี ธิว, 2552) 
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2.1.2 กิจกรรมการจัดหาเงินหรืองบประมาณการเงิน (Financial activities or 

financial budgets) หรือการจัดหาแหลํงเงินทุน หมายถึง งบประมาณท่ีนํามาใช๎ในการวางแผนจัดหา 

จัดสรรเงินทุน และแสดงสถานะทางการเงินขององค์กร แบํงออกเป็น  

1) งบประมาณกระแสเงินสด (Statement of cash flows) หรืองบประมาณ  

เงินสด (Cash budgets) หมายถึง งบประมาณท่ีแสดงการเคล่ือนไหวหรือรายละเอียดเกี่ยวกับแผน

รายรับ รายจํายเงินสดระหวํางชํวงปีท่ีพิจารณาหรือท่ีคาดวําจะเกิดขึ้นในอนาคต โดยอาศัยข๎อมูลจาก

งบประมาณดําเนินงานในการจัดทํางบประมาณเงินสด งบประมาณเงินสดถือเป็นข๎อมูลทางการเงินท่ี

สําคัญ เป็นเครื่องมือท่ีใช๎สําหรับวางแผนบริหารเงินสด โดยสามารถชํวยผ๎ูบริหารในการจัดเตรียมเงินทุน

ระยะส้ันได๎ทันทีและเพียงพอตํอความต๎องการเงินสด โดยการจัดทํางบประมาณเงินสดนั้นจะต๎อง

ประมาณการเงินสดรับ และเงินสดจําย ในชํวงระยะเวลาใดเวลาหนึ่ง ซึ่งงบประมาณเงินสดสามารถทํา

แบบรายวัน รายสัปดาห์ รายเดือน รายไตรมาส หรือรายปีก็ได๎ (สตีเฟน เอ รอส, แรนดอล์ฟ ดับเบิลยู 

เวสเตอร์ฟิลด์, & แบรดฟอร์ด ดี จอร์แดน, 2557) งบประมาณกระแสเงินสดประกอบด๎วยกระแสเงินสด

ท่ีมาจากกิจกรรมหลัก 3 ประเภท ดังนี้ 

1.1) งบประมาณกระแสเงินสดจากกิจกรรมดําเนินงาน ถ๎าเป็นกระแสเงินสด

รับจะเป็นกระแสเงินสดท่ีได๎จากการทํากําไรหรือรายได๎ขององค์กร จากการขายสินค๎า บริหาร เงินปันผล 

คําเชํารับ คําธรรมเนียมรับ คํานายหน๎ารับ หากเป็นกระแสเงินสดจํายจะเป็นกระแสเงินสดท่ีเกิดจากการ

จํายคําวัตถุดิบ หรือสินค๎า การขายและบริหารเงินสดจํายคําดอกเบี้ยกู๎ยืม และภาษีเงินได๎ 

1.2) งบประมาณกระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทุน ถ๎าเป็นกระแสเงินสดรับจะ

เป็นกระแสเงินสดท่ีได๎จากการซื้อ ขายสินทรัพย์ระยะยาว จากการขายท่ีดิน อาคาร อุปกรณ์ จากการ 

คืนเงินจากลูกค๎า จากการขายคืนตราสารหรือหลักทรัพย์ หากเป็นกระแสเงินสดจํายจะเป็นกระแสเงินสด

ท่ีเกิดจากการซื้อสินทรัพย์ระยะยาว จากการซื้อท่ีดิน อาคาร อุปกรณ์ หรือลูกค๎ากู๎ยืมเงิน 

1.3) งบประมาณกระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหาเงิน เป็นการกํอให๎เกิด

การเปล่ียนแปลงขนาดและองค์ประกอบในสํวนของการกู๎ยืม และสํวนของเจ๎าของ ถ๎าเป็นกระแสเงินสด

รับขององค์กรได๎จากการจัดหาเงิน จากการกู๎ยืม ออกหุ๎นกู๎ ต๋ัวเงิน การเพิ่มทุน หากเป็นกระแสเงินสด

จํายได๎จากการชําระหนี้เงินกู๎ คืนหุ๎นกู๎ ซื้อหุ๎นทุน และการจํายเงินปันผล (โบวี่ คอร์ทแลนด์ และจอห์น วี 

ธิว, 2552; อภิชาติ พงศ์สุพัฒน์, 2555) 
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2) งบประมาณงบดุล หมายถึง รายงานทางการเงินท่ีแสดงถึงฐานะทางการเงิน

ขององค์กร ณ วันใดวันหนึ่งซึ่งตามหลักการบัญชีท่ียอมรับกันโดยท่ัวไป โดยปกติจะจัดทํางบดุลปีละ 1 

ครั้ง หรือถ๎าต๎องการทราบฐานะทางการเงินเป็นระยะๆ สามารถจัดทํางบดุลได๎ในระยะเวลาท่ีต๎องการ ซึ่ง

จะแสดงให๎ทราบวํามีสินทรัพย์ หนี้ สิน และสํวนของเจ๎าของจํานวนเทําใด งบประมาณงบดุล 

ประกอบด๎วย 

2.1) สินทรัพย์ หมายถึง ทรัพยากรทางเศรษฐกิจท่ีองค์กรเป็นเจ๎าของมีไว๎เพื่อ

กํอให๎เกิดประโยชน์ในการดําเนินงานให๎กับองค์กร และสามารถวัดมูลคําออกเป็นหนํวยเงินตราได๎ 

ประกอบด๎วย  

2.1.1) สินทรัพย์หมุนเวียน หมายถึง เงินสด และสินทรัพย์อื่นๆ ท่ีองค์กรมี

วัตถุประสงค์หลักท่ีจะถือสินทรัพย์ไว๎เพื่อการค๎า หรือถือไว๎ระยะส้ัน หรือเปล่ียนเป็นเงินสดได๎ใน

ระยะเวลา 1 ปีนับจากวันท่ีในงบแสดงฐานะทางการเงิน หรือในรอบระยะเวลาดําเนินงาน ซึ่งหมายถึง 

ระยะเวลาท่ีเริ่มต้ังแตํได๎วัตถุดิบมาเพื่อผํานกระบวนการตํางๆ จนขายสินค๎าออกไปแล๎วได๎รับเงินสดเข๎า

มาในองค์กร ซึ่งประกอบด๎วย เงินสดและเงินฝากธนาคาร หลักทรัพย์ในความต๎องการของตลาด ลูกหนี้ 

สินค๎าคงเหลือ ตราสารทางการเงิน รายได๎ค๎างรับ และสินทรัพย์หมุนเวียนอื่นๆ 

2.1.2) สินทรัพย์ถาวร หมายถึง สินทรัพย์ท่ีมีตัวตนอื่นท่ีใช๎ในการดําเนิน

ธุรกิจ และมีอายุการใช๎งานมากกวํา 1 ปีนับจากวันท่ีในงบแสดงฐานะทางการเงิน หรือเป็นเงินสดหรือ

สินทรัพย์ท่ีเทียบเทําเงินสดท่ีมีข๎อจํากัดในการแลกเปล่ียนหรือใช๎ในการชําระหนี้เกิน 1 ปี ประกอบด๎วย 

ท่ีดิน อาคาร และส่ิงปลูกสร๎าง เครื่องจักร อุปกรณ์ และเงินลงทุนระยะยาว สินทรัพย์ท่ีไมํมีตัวตน เชํน 

สิทธิบัตร สัมปทาน เครื่องหมายทางการค๎า และลิขสิทธิ์  

2.2) หนี้สิน หมายถึง สิทธิเรียกร๎องท่ีบุคคลภายนอกมีตํอองค์กร เนื่องมาจาก

การดําเนินงานและองค์กรมีหน๎าท่ีในการชําระหนี้ด๎วยสินทรัพย์ขององค์กรหรือด๎วยการกํอหนี้สินอื่น 

ประกอบด๎วย 

2.2.1) หนี้สินหมุนเวียน หมายถึง หนี้สินหรือภาระผูกพันท่ีองค์กรต๎อง

ชําระภายในระยะเวลา 1 ปี นับจากวันท่ีในงบดุล งบแสดงฐานะทางการเงิน หรือในรอบระยะเวลา

ดําเนินงาน ตามปกติองค์กรจะชําระหนี้สินระยะส้ันด๎วยสินทรัพย์หมุนเวียนหรือการกํอหนี้สินระยะส้ัน

อื่นแทน ประกอบด๎วย เจ๎าหนี้การค๎า เงินเบิกเกินบัญชี ต๋ัวจํายเงิน คําใช๎จํายค๎างจําย และรายได๎รับ

ลํวงหน๎า 
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2.2.2) หนี้สินระยะยาว หรือหนี้สินไมํหมุนเวียน หมายถึง หนี้สินหรือภาระ

ผูกพันท่ีองค์กรต๎องชําระเกินกวําระยะเวลา 1 ปี นับจากวันท่ีในงบดุล งบแสดงฐานะทางการเงิน หรือใน

รอบระยะเวลาดําเนินงาน ประกอบด๎วย เงินกู๎ระยะยาว เงินกู๎ยืมธนาคาร และหุ๎นกู๎  

2.3) สํวนของเจ๎าของ หมายถึง จํานวนการลงทุนของเจ๎าขององค์กรรวมกับ

ผลตํางระหวํางสินทรัพย์และหนี้สิน หากสินทรัพย์มีจํานวนสูงกวําหนี้สินสํวนของผ๎ูถือหุ๎นจะเพิ่มข้ึน แตํ

หากสินทรัพย์มีจํานวนน๎อยกวําหนี้สินของผ๎ูถือหุ๎นจะลดลง โดยสํวนของเจ๎าของมีช่ือเรียกท่ีแตกตํางกัน

ตามรูปแบบขององค์กร ดังนี้ เจ๎าของคนเดียว ห๎างหุ๎นสํวน และบริษัทจํากัด 

2.1.3 งบประมาณพิเศษ หมายถึง งบประมาณท่ีใช๎ในการวางแผนการดําเนินการเรื่อง

อื่นๆ นอกเหนือจากงบประมาณดําเนินงานและงบประมาณการเงิน แบํงออกเป็น 

1) กิจกรรมหรืองบประมาณในการลงทุน (Investing activities or capital 

budgets) หมายถึง งบประมาณท่ีใช๎ในการวางแผนเกี่ยวกับการลงทุนในสินทรัพย์ถาวรสําหรับโครงการ

ตํางๆ ขององค์กรในอนาคตเกี่ยวกับการลงทุนในระยะยาว 

2) กิจกรรมหรืองบประมาณยืดหยุํน (Elastic budget) หมายถึง งบประมาณท่ี

จัดทําขึ้นสําหรับระดับกิจกรรมท่ีมีมากกวําหนึ่งระดับโดยจะเปล่ียนแปลงไปตามระดับกิจกรรมท่ี

เปล่ียนไป และจะผันแปรไปตามสภาวะความเป็นจริง โดยอาศัยหลักการท่ีวํารายได๎และคําใช๎จํายท่ี

เกิดขึ้น ตํางมีความสัมพันธ์กับระดับกิจกรรมท้ังส้ิน ดังนั้นผ๎ูบริหารสํวนใหญํจึงนิยมใช๎งบประมาณ

ยืดหยุํนในการวัดผล หรือควบคุมการดําเนินงานขององค์กร 

2 กิจกรรมนี้เป็นกิจกรรมท่ีเสริมขึ้นมาจากกิจกรรมดําเนินงานเพื่อทําให๎ธุรกิจ

เจริญเติบโต เป็นการเสริมสร๎างสภาพคลํองทางธุรกิจ และผ๎ูประกอบธุรกิจจะต๎องรู๎จักการบริหารด๎าน

การเงิน ท้ังรายรับ รายจําย ต้ังแตํการผลิต การซื้อวัตถุดิบ การจ๎างแรงงาน การขนสํง การเก็บรักษา

ผลิตภัณฑ์ การสํงเสริมการตลาด รวมท้ังการคํานวณระยะเวลาของรายรับ รายจํายให๎สมดุลสอดคล๎องกัน 

และการใช๎เงินได๎อยํางมีประสิทธิภาพ เพื่อให๎การดําเนินการเป็นไปอยํางราบรื่น และเป็นไปตาม

วัตถุประสงค์ท่ีองค์กรกําหนดไว๎ เพราะฉะนั้นด๎านการเงินและงบประมาณนี้ถือเป็นส่ิงท่ีสําคัญมากท่ีสุดใน

การทําธุรกิจให๎ประสบความสําเร็จ (ดํารงศักดิ์ ชัยสนิท และสุนี เลิศแสวงกิจ, 2545; สันติ กีระนันทน์, 

2547)   

3. ด๎านวัตถุดิบ (Material) หมายถึง วัตถุดิบท่ีได๎มาจากทรัพยากรธรรมชาติ หรือเป็นผลิตภัณฑ์

สําเร็จรูปขององค์กรอื่น นํามาแปลงสภาพให๎เป็นผลิตภัณฑ์สําเร็จรูปขององค์กร เป็นการบริหารจัดการ
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วัตถุดิบ วัสดุอุปกรณ์ เครื่องจักร เครื่องมือ และทรัพยากรท่ีเตรียมไว๎เพื่อดําเนินธุรกิจของท่ีระลึก ซึ่งถือ

เป็นสํวนสําคัญในการดําเนินธุรกิจ ต้ังแตํกระบวนการผลิตผลิตภัณฑ์ วัตถุดิบต๎องมีคุณภาพและมีต๎นทุน

ตํ่า เพื่อท่ีจะมีผลกระทบตํอต๎นทุนการผลิตน๎อยท่ีสุด โดยผลิตภัณฑ์สํวนใหญํจะใช๎วัตถุดิบหลากหลาย

ชนิด โดยวัตถุดิบแบํงออกเป็นวัตถุดิบทางตรงท่ีเป็นสํวนประกอบสําคัญในการดําเนินธุรกิจ และวัตถุดิบ

ทางอ๎อมท่ีใช๎เป็นเพียงสํวนประกอบในการดําเนินธุรกิจ (Drucker, 1973, 2003; พนิดา พานิชกุล, 2554; 

สาคร สุขศรีวงศ์, 2552; สาโรจน์ โอพิทักษ์ชีวิน, 2556) 

4. ด๎านการบริหารจัดการธุรกิจ (Management) หมายถึง การนํากระบวนการวางแผน การจัด

องค์กร การบังคับบัญชา การประสานงาน และการควบคุมมาใช๎ในการกําหนดนโยบายและวัตถุประสงค์

ในการดําเนินงานขององค์กร เพื่อให๎การดําเนินงานขององค์กรเป็นไปอยํางมีประสิทธิภาพและ

ประสิทธิผลสูงสุด เป็นการบริหารจัดการงานท่ัวไป การดําเนินการ การจัดการกรอบแนวคิด 

ความสามารถในการคิด กระบวนการวางแผน การกําหนดขอบเขตของธุรกิจ ต้ังเป้าหมายและ

วัตถุประสงค์ ตลอดจนกําหนดวิธีการเพื่อให๎สามารถดําเนินงานได๎ตามวัตถุประสงค์หรือเป้าหมายท่ีต้ังไว๎ 

การจัดองค์กร การจัดบุคลากร การบริหารจัดการทรัพยากรตํางๆ ให๎เหมาะสม สอดคล๎องกับแผนงาน

เพื่อให๎ธุรกิจสามารถดําเนินการตามแผน การใช๎ทรัพยากรได๎อยํางมีประสิทธิภาพ การชี้นําธุรกิจโดย

ผ๎ูบริหารในการจูงใจและกระต๎ุนการทํางานของบุคลากรได๎เต็มท่ีตามความรู๎ ความสามารถ การควบคุม

การทํางานของธุรกิจ และบุคลากรในการดําเนินธุรกิจให๎เป็นไปตามแผนงาน การประสานงาน และการ

ใช๎ทรัพยากรตํางๆ ของธุรกิจเพื่อให๎สามารถบรรลุวัตถุประสงค์และเป้าหมายของธุรกิจ (Drucker, 1973, 

2003; พนิดา พานิชกุล, 2554; สาคร สุขศรีวงศ์, 2552; สาโรจน์ โอพิทักษ์ชีวิน, 2556) 

5. ด๎านวิธีการหรือกระบวนการดําเนินธุรกิจ (Method/Process) เป็นศิลปะในการดําเนินธุรกิจ 

เป็นขั้นตอน วิธีการ กระบวนการปฏิบัติ ระเบียบ แบบแผน หรือเทคนิคในการดําเนินธุรกิจ งานท่ีต๎อง

ปฏิบัติตามกําหนดเวลา รวมถึงกิจกรรมตํางๆ ในการนําเสนอและสํงมอบผลิตภัณฑ์และบริการให๎กับ

ลูกค๎าได๎อยํางมีประสิทธิภาพ ถูกต๎อง ตรงเวลา มีคุณภาพสม่ําเสมอ เพื่อให๎ธุรกิจบรรลุผลสําเร็จตามท่ี

ต๎องการ เพราะกระบวนการชํวยทําให๎ต๎นทุนในการดําเนินการของธุรกิจลดลง ทําให๎ได๎เปรียบในการ

แขํงขัน และทําให๎ธุรกิจประสบความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจตามเป้าหมาย (Drucker, 1973, 2003; 

Kotler, 2000; ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2552)  

ดังนั้นการจัดการธุรกิจ หมายถึง บุคคล กลํุมบุคคล หรือธุรกิจท่ีพยายามสร๎างกําไร โดยการ

จัดหาผลิตภัณฑ์และบริการท่ีสามารถตอบสนองความต๎องการและสร๎างความพึงพอใจสูงสุดให๎กับ
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ผ๎ูบริโภคได๎ จนทําให๎เกิดการแลกเปล่ียนผลิตภัณฑ์และบริการ โดยกลยุทธ์ธุรกิจเป็นการพัฒนาระดับและ

การปรับปรุงตําแหนํงการแขํงขันของผลิตภัณฑ์และบริการในอุตสาหกรรมเฉพาะหรือการแบํงสํวนตลาด 

ดังนั้นการจัดการธุรกิจของท่ีระลึก หมายถึง บุคคล กลํุมบุคคล หรือธุรกิจท่ีพยายามสร๎างกําไร 

โดยการจัดหาของท่ีระลึกท่ีสามารถตอบสนองความต๎องการและสร๎างความพึงพอใจสูงสุดให๎กับ

นักทํองเท่ียวได๎ จนทําให๎เกิดการแลกเปล่ียนของท่ีระลึก โดยการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกในปัจจุบันมี

หลากหลายรูปแบบ ดังนี้ 

1. ผ๎ูผลิตผลิตของท่ีระลึก และจัดจําหนํายของท่ีระลึกให๎กับนักทํองเท่ียวด๎วยตนเองในพื้นท่ีท่ีทํา

การผลิตของท่ีระลึก 

2. ผ๎ูผลิตผลิตของท่ีระลึก และจัดจําหนํายของท่ีระลึกให๎กับนักทํองเท่ียวด๎วยตนเองตามแหลํง

ทํองเท่ียวอื่นๆ และ/หรือจัดจําหนํายผํานทางอินเตอร์เน็ต  

3. ผ๎ูผลิตผลิตของท่ีระลึก เพื่อนําสํงคนกลาง หรือมีคนกลางมาติดตํอเพื่อนําของท่ีระลึกไปขาย

ในแหลํงทํองเท่ียวให๎กับนักทํองเท่ียว และ/หรือจัดจําหนํายผํานอินเตอร์เน็ตด๎วย 

4. ผ๎ูผลิตผลิตของท่ีระลึก เพื่อนําสํงคนกลาง หรือมีคนกลางมาติดตํอเพื่อนําของท่ีระลึกไปขาย

ในพื้นท่ีอื่นๆ หรือไปสํงตํอให๎กับผ๎ูค๎าปลีกรายยํอย ผ๎ูค๎าปลีกรายยํอยมีหน๎าร๎านในแหลํงทํองเท่ียว และ/

หรือจัดจําหนํายของท่ีระลึกให๎กับนักทํองเท่ียวด๎วยตนเองในพื้นท่ีท่ีทําการผลิตของท่ีระลึก และ/หรือจัด

จําหนํายผํานอินเตอร์เน็ตด๎วย เพื่อจัดจําหนํายของท่ีระลึกให๎กับนักทํองเท่ียว 

ซึ่งการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกท่ีมีจํานวนมากท่ีสุดในปัจจุบัน คือรูปแบบท่ี 4 โดยผ๎ูผลิตผลิต

ของท่ีระลึก เพื่อนําสํงคนกลาง หรือมีคนกลางมาติดตํอเพื่อนําของท่ีระลึกไปขายในพื้นท่ีอื่นๆ หรือไปสํง

ตํอให๎กับผ๎ูค๎าปลีกรายยํอย ผ๎ูค๎าปลีกรายยํอยมีหน๎าร๎านในแหลํงทํองเท่ียว และ/หรือจัดจําหนํายของท่ี

ระลึกให๎กับนักทํองเท่ียวด๎วยตนเองในพื้นท่ีท่ีทําการผลิตของท่ีระลึก และ/หรือจัดจําหนํายผําน

อินเตอร์เน็ตด๎วย เพื่อเพิ่มชํองทางในการจัดจําหนํายของท่ีระลึกให๎กับนักทํองเท่ียว เพื่อให๎นักทํองเท่ียว

ได๎รับความสะดวกสบายมากท่ีสุด โดยคนกลางซึ่งอาจเป็นผ๎ูค๎าสํง ผ๎ูค๎าปลีก หรืออาจเป็นท้ังผ๎ูค๎าสํงและ

ผ๎ูค๎าปลีกจะทําการรวบรวมของท่ีระลึกท่ีเป็นท่ีนิยม มีช่ือเสียง มีความงดงาม หลากหลายรูปแบบ 

หลากหลายราคา จากหลากหลายพื้นท่ีท่ัวประเทศ เพื่อนํามาจัดจําหนํายในร๎านของตนเอง ทําให๎ร๎านมี

ของท่ีระลึกท่ีมีความหลากหลาย นําสนใจ ดึงดูดใจนักทํองเท่ียวให๎เข๎ามาเลือกซื้อของท่ีระลึกได๎จํานวน

มาก บางร๎านอาจมีการจัดทําบรรจุภัณฑ์ท่ีดีเพื่อเพิ่มมูลคําให๎กับของท่ีระลึกมากข้ึน แตํถึงแม๎วํารูปแบบ

การจัดการธุรกิจแบบนี้จะสามารถอํานวยความสะดวกให๎กับนักทํองเท่ียวจํานวนมาก แตํเมื่อมอง
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ย๎อนกลับไปท่ีผ๎ูผลิตนั้น ผ๎ูผลิตและคนในท๎องถิ่นอาจได๎รับรายได๎จากการผลิตของท่ีระลึกจํานวนน๎อย 

และไมํได๎รับการกระจายรายได๎อยํางเป็นธรรมเทําท่ีควร เพราะอาจต๎องขายของท่ีระลึกในราคาต๎นทุน ไมํ

สามารถบวกกําไรได๎ เพราะต๎องผํานคนกลางหลายระดับกํอนท่ีจะถึงนักทํองเท่ียว และนักทํองเท่ียวอาจ

ต๎องซื้อของท่ีระลึกในราคาท่ีแพงมากกวําซื้อจากแหลํงผลิตของท่ีระลึก (รวิพร คูเจริญไพศาล, 2552) 

 

   

 

 

 

รูปท่ี 1 รูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกในปัจจุบัน 
 

3. แนวคิดและทฤษฎีทางการตลาด 

ดรักเกอร์ (Drucker, 1973) ได๎ให๎ความหมายของคําวําการตลาดไว๎วํา การตลาดเป็นวิธีการ 

ศึกษาความต๎องการของผ๎ูบริโภค เพื่อสร๎างสรรค์ผลิตภัณฑ์และบริการท่ีสามารถตอบสนองความต๎องการ

และสร๎างความพึงพอใจให๎กับผ๎ูบริโภคได๎ เพราะผ๎ูบริโภคทําให๎องค์กรประสบความสําเร็จ และทําให๎

องค์กรได๎รับกําไร  

แม็กคาร์ธีย์ (Mccarthy, 1975) ได๎ให๎ความหมายของคําวําการตลาดไว๎วํา การตลาด หมายถึง 

วิธีการดําเนินธุรกิจท่ีเกี่ยวข๎องกับการนําผลิตภัณฑ์จากผ๎ูผลิตสํงมอบไปให๎ผ๎ูบริโภค เพื่อตอบสนองได๎ตรง

กับความต๎องการของผ๎ูบริโภค และทําให๎องค์กรบรรลุเป้าหมาย 

อีแวนส์ และเบอร์แมน (Evans & Berman, 1987) ได๎ให๎ความหมายของคําวําการตลาดไว๎วํา 

การตลาดเป็นการบริหารจัดการ การแลกเปล่ียนผลิตภัณฑ์และบริการ และการสร๎างความพึงพอใจให๎

ตรงกับความต๎องการของผ๎ูบริโภค   

คอตเลอร์ (Kotler, 2000) ได๎ให๎ความหมายของคําวําการตลาดไว๎วํา การตลาดเป็นการศึกษา

ความต๎องการ สร๎างสรรค์ ติดตํอ และสํงมอบผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณคําเพื่อตอบสนองให๎ตรงกับความต๎องการ

ของผ๎ูบริโภค ทําให๎องค์กรได๎รับกําไร และทําให๎ลูกค๎าพึงพอใจมากท่ีสุด  

ผ๎ูผลิต ผ๎ูค๎าสํง ผ๎ูค๎าปลีก ผ๎ูบริโภค 

คนกลาง 
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เคิร์ส (Kurtz, 2010) ได๎ให๎ความหมายของคําวําการตลาดไว๎วํา การตลาดเป็นหน๎าท่ีขององค์กร

และเป็นกระบวนการสําหรับการสร๎าง การติดตํอส่ือสาร การสํงมอบคุณคําให๎กับลูกค๎า และการจัดการ

ความสัมพันธ์กับลูกค๎า เพื่อผลประโยชน์ขององค์กรและผ๎ูถือหุ๎น 

บิซิเนส ดิกชันนารี (Business dictionary, 2014) ได๎ให๎ความหมายของคําวําการตลาดไว๎วํา 

การตลาด หมายถึง กระบวนการจัดการผลิตภัณฑ์และบริการจากแนวความคิด เพื่อสํงมอบให๎กับลูกค๎า 

ซึ่งเป็นการทํางานรํวมกัน ดังนี้ การระบุ การเลือก และการพัฒนาผลิตภัณฑ์ การกําหนดราคา การเลือก

ชํองทางการจัดจําหนํายเพื่อให๎เข๎าถึงสถานท่ีอยูํอาศัยของลูกค๎า การพัฒนา และการดําเนินกลยุทธ์การ

สํงเสริมการตลาด  

ดังนั้นการตลาดเป็นวิธีการท่ีองค์กรทําการสํารวจ ศึกษาความต๎องการของผ๎ูบริโภค และทํา

สร๎างสรรค์ ออกแบบผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีมีคุณคําเพื่อตอบสนองได๎ตรงกับความต๎องการของผ๎ูบริโภค 

สร๎างความสัมพันธ์อันดีในระยะยาวกับลูกค๎า และทําให๎ผ๎ูบริโภคพึงพอใจมากท่ีสุด  

ทฤษฎีการตลาดเป็นแนวความคิดท่ีเกี่ยวข๎องกับการพัฒนา ปรับปรุง ดูแลผลิตภัณฑ์ในทุก

ขั้นตอน และทําการสํงเสริมการตลาด เพื่อดึงดูดใจผ๎ูบริโภครายใหมํ และรักษาลูกค๎าเดิมด๎วยผลิตภัณฑ์

และบริการท่ีมีคุณคํา ดังนั้นทฤษฎีทางการตลาดจึงถูกนํามาเช่ือมกัน โดยเริ่มจากผ๎ูบริ โภคท่ีมีความ

จําเป็นขั้นพื้นฐาน ท้ังความจําเป็นทางด๎านรํางกายท่ีใช๎ในการดําเนินชีวิต ความจําเป็นทางด๎านสังคมใน

การอยูํรํวมกับคนอื่น และความจําเป็นสํวนบุคคลในการเป็นตัวเอง มีความต๎องการขั้นพื้นฐาน ความ

ต๎องการผลิตภัณฑ์พิเศษ และมีอุปสงค์ซึ่งต๎องมีความต๎องการและมีเงินเพื่อซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณคํานั้นได๎

ด๎วยความเต็มใจ โดยอุปสงค์ทําให๎องค์กรสรรค์สร๎างผลิตภัณฑ์และบริการท่ีมีคุณคําและมีคุณประโยชน์

เพื่อดึงดูดใจผ๎ูบริโภคให๎เข๎ามาติดตํอซื้อขายกับองค์กร เพื่อตอบสนองความต๎องการ และองค์กรต๎องสร๎าง

ความสัมพันธ์ที่ดีกับผ๎ูบริโภค เพื่อให๎เป็นลูกค๎ากับองค์กรในระยะยาว และทําให๎ผ๎ูบริโภคมีความพึงพอใจ

มากท่ีสุด เพื่อความสําเร็จขององค์กร (ฟิลลิป คอตเลอร์ และแกรี่ อาร์มสตอง, 2545) 

การแบ่งส่วนตลาด   

การแบํงสํวนตลาดเป็นวิธีการในการแบํงตลาดของผ๎ูบริโภค โดยแบํงตลาดเพื่อรวมผ๎ูบริโภคท่ีมี

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ แนวโน๎มในการซื้อผลิตภัณฑ์และบริการท่ีคล๎ายคลึงกันให๎เป็นกลํุมยํอย

เดียวกัน เพื่อทําให๎องค์กรสามารถวิเคราะห์พฤติกรรมผ๎ูบริโภค และทําการเลือกผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายท่ี

มีความต๎องการท่ีสอดคล๎องกับความสามารถขององค์กร แล๎วองค์กรจึงสร๎างสรรค์ผลิตภัณฑ์ สร๎าง      

กลยุทธ์สํวนประสมทางการตลาด เพื่อเข๎าถึงผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมาย ดึงดูดความสนใจ และตอบสนอง
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ความต๎องการและสร๎างความพึงพอใจให๎กับผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายนั้นได๎อยํางมีประสิทธิภาพ (ฟิลลิป 

คอตเลอร์, 2541) ดังนี้  

1. การตลาดมวลชนหรือตลาดรวมให๎ความสําคัญในการผลิต การสํงเสริมสํวนประสมทาง

การตลาด และสํงมอบผลิตภัณฑ์และบริการประเภทเดียวเพื่อให๎เข๎าถึงผ๎ูบริโภคจํานวนมากท่ีสุด  

2. การตลาดแบํงสํวนให๎ความสําคัญในการแบํงสํวนตลาดเพื่อให๎ได๎ผ๎ูบริโภคท่ีมีบุคลิกลักษณะ 

พฤติกรรมในการซื้อผลิตภัณฑ์และบริการท่ีเหมือนกันเพียงหนึ่งกลํุม เพื่อทําให๎องค์กรสามารถวิเคราะห์

พฤติกรรมผ๎ูบริโภค สร๎างสรรค์ผลิตภัณฑ์ สร๎างกลยุทธ์สํวนประสมทางการตลาด เพื่อให๎เข๎าถึงผ๎ูบริโภค

กลํุมเป้าหมายนั้น และตอบสนองได๎ตรงกับความต๎องการของผ๎ูบริโภคมากท่ีสุด 

3. การตลาดเฉพาะกลํุมให๎ความสําคัญในการแบํงสํวนตลาดเพื่อให๎ได๎ผ๎ูบริโภคในตลาดเฉพาะ

กลํุมท่ีมีความต๎องการเฉพาะ เป็นพิเศษ โดยองค์กรจะประสบความสําเร็จอยํางมากถ๎าเข๎าใจความ

ต๎องการท่ีแท๎จริงของผ๎ูบริโภค สร๎างสรรค์ผลิตภัณฑ์และบริการพิเศษท่ีมีคุณคํามาก ได๎ตรงกับใจผ๎ูบริโภค 

และสร๎างความพึงพอใจสูงสุด เพราะตลาดกลํุมนี้มีกําลังซื้อคํอนข๎างมาก 

4. การตลาดเฉพาะบุคคลให๎ความสําคัญในการสร๎างสรรค์ผลิตภัณฑ์และบริการเฉพาะท่ีดีเลิศ

เพื่อตอบสนองความต๎องการ และสร๎างความพึงพอใจให๎กับผ๎ูบริโภคเฉพาะบุคคล ตลาดกลํุมนี้เป็นตลาด

ท่ีมีกําลังซื้อมากท่ีสุด  

โดยตัวแปรในการแบํงสํวนตลาด (ฟิลลิป คอตเลอร์ และแกรี่ อาร์มสตอง, 2545) ดังนี้ 

1. การใช๎ตัวแปรทางด๎านประชากรศาสตร์ในการแบํงสํวนตลาดเป็นท่ีนิยมมากท่ีสุดเพราะมีผล

ตํอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์และบริการของผ๎ูบริโภคมากท่ีสุด โดยอาจใช๎เพศ อายุ รายได๎ ระดับ

การศึกษา อาชีพ สัญชาติ หรือศาสนาในการแบํงสํวนตลาดออกเป็นกลํุมยํอย ตัวแปรทางด๎าน

ประชากรศาสตร์ทําให๎องค์กรเข๎าใจบุคลิกลักษณะของประชากรมากขึ้น เข๎าถึง และสามารถตอบสนองได๎

ตรงกับความต๎องการของผ๎ูบริโภคมากท่ีสุด  

2. การใช๎ตัวแปรทางด๎านภูมิศาสตร์ในการแบํงสํวนตลาด โดยอาจใช๎จังหวัด สภาพแวดล๎อม 

หรือภูมิอากาศในการแบํงสํวนตลาดออกเป็นกลํุมยํอย โดยองค์กรเลือกสถานท่ีท่ีสามารถเข๎าถึง และ

ตอบสนองได๎ตรงกับความต๎องการเฉพาะของผ๎ูบริโภคในสถานท่ีนั้น และทําให๎ผลิตภัณฑ์ไปอยูํในใจของ

ผ๎ูบริโภค 
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3. การใช๎ตัวแปรทางด๎านพฤติกรรมในการแบํงสํวนตลาด โดยอาจใช๎ความคิด ความรู๎ ลักษณะ

จํานวนในการใช๎ของผ๎ูบริโภค และประโยชน์ท่ีผ๎ูบริโภคต๎องการ เพื่อทําให๎องค์กรเข๎าใจพฤติกรรม

ผ๎ูบริโภค และสามารถตอบสนองได๎ตรงกับความต๎องการเฉพาะของผ๎ูบริโภค 

4. การใช๎ตัวแปรทางด๎านจิตวิทยาในการแบํงสํวนตลาด โดยอาจใช๎แนวความคิด บุคลิกลักษณะ 

หรือการดําเนินชีวิตในการแบํงสํวนตลาดออกเป็นกลํุมยํอย เพื่อทําให๎องค์กรเข๎าใจลักษณะนิสัย และ

สามารถตอบสนองได๎ตรงกับความต๎องการเฉพาะของผ๎ูบริโภค 

โดยองค์กรสํวนใหญํควรศึกษาผ๎ูบริโภค เพื่อให๎เข๎าใจผ๎ูบริโภคอยํางแท๎จริง แล๎วใช๎ตัวแปรหลาย

ตัวในการเลือกสํวนแบํงตลาดท่ีองค์กรต๎องการ และสามารถตอบสนองได๎ตรงกับใจของผ๎ูบริโภคมากท่ีสุด 

การก าหนดตลาดเป้าหมาย และการวางต าแหน่งทางการตลาด  

องค์กรจะทําการประเมินและวิเคราะห์องค์กรและคํูแขํงท้ังในด๎านทรัพยากร ผลิตภัณฑ์ รายได๎

จากการขาย การเติบโต กําไร ขนาดธุรกิจ และการแขํงขัน และทําการเลือกตลาดเป้าหมายท่ีองค์กร

สามารถพัฒนา ออกแบบผลิตภัณฑ์ และสร๎างสรรค์การตลาดเพื่อให๎สามารถเข๎าถึง และตอบสนองได๎ตรง

กับความต๎องการของผ๎ูบริโภคกลํุมตลาดเป้าหมายนั้นด๎วยการตลาดแบบแตกตําง หรือการตลาดเฉพาะท่ี

สามารถสร๎างกําไรให๎กับองค์กรได๎มากท่ีสุด ทําให๎ผลิตภัณฑ์และองค์กรอยูํเหนือคํูแขํงและเข๎าไปอยูํในใจ

ของผ๎ูบริโภค (ฟิลลิป คอตเลอร์, 2541)  

องค์กรต๎องทําการศึกษาเพื่อให๎เข๎าใจผ๎ูบริโภคอยํางแท๎จริง แล๎วจึงสร๎างสรรค์ผลิตภัณฑ์ท่ีมี

คุณคํา มีเอกลักษณ์ มีจุดยืน มีคุณภาพ และคุณสมบัติท่ีเหนือกวําคํูแขํง และทําการสํงเสริมการตลาดท่ี

เหนือกวําท้ังการใหบ๎ริการ การรับประกัน การดูแลเอาใจใสํผ๎ูบริโภคในระยะยาว เพื่อให๎ผลิตภัณฑ์และ

องค์กรอยูํเหนือคํูแขํงและเข๎าไปอยูํในใจของผ๎ูบริโภคด๎วยความประทับใจ และทําให๎ผ๎ูบริโภควางตําแหนํง

ผลิตภัณฑ์และองค์กรอยูํในใจของเขา โดยท่ัวไปองค์กรขนาดเล็กจะพยายามสร๎างเอกลักษณ์จาก

คุณประโยชน์หลักของผลิตภัณฑ์ของตนให๎เป็นจุดเดํนท่ีแตกตํางจากคํูแขํงขัน เพื่อให๎ตราผลิตภัณฑ์มี

ความโดดเดํนเหนือคํูแขํง (Evans & Berman, 1987; Hiam & Rastelli, 2007; Kotler, Keller, Ang, 

Leong, & Tan, 2010; Zikmund & Amico, 2001; ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท์ วารีวนิช, 2551; 

ฟิลลิป คอตเลอร์ และแกรี่ อาร์มสตอง, 2545)  

นอกจากนี้องค์กรต๎องแสวงหาวิธีการใช๎ประโยชน์จากความสามารถ หรือทรัพยากรที่มีอยูํให๎

ค๎ุมคําด๎วยการเจาะตลาดใหมํ การแบํงสํวนตลาดและการกําหนดตลาดเป้าหมายในตลาดใหมํต๎อง



 

 

32 

พิจารณาความสามารถท่ีองค์กรมีอยูํและพัฒนาได๎เพื่อสร๎างมูลคําเพิ่มให๎กับลูกค๎า (ดอว์น ยาโคบุชิ 

และฟิลลิป คอตเลอร์, 2551) โดยมจุีดยืนในการแขํงขัน 3 ประการดังนี้  

1. ความเป็นเลิศในการดําเนินงาน โดยองค์กรจะดึงดูดใจลูกค๎าทุกกลํุมด๎วยการต้ังราคา

ผลิตภัณฑ์ให๎เหมาะสมท่ีสุด มีการให๎บริการท่ีดี ทําให๎ระบบการจัดจําหนํายสินค๎ามีประสิทธิภาพสูงสุด 

เพื่อทําให๎ลูกค๎าหาซื้อผลิตภัณฑ์ได๎งํายท่ีสุด  

2. การเป็นผ๎ูนําด๎านผลิตภัณฑ์ องค์กรจะต๎องให๎ความสําคัญกับการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหมํและ

ผลิตภัณฑ์ท่ีดีกวําเดิม และต๎องสํงเสริมให๎เกิดความคิดสร๎างสรรค์ การนําเข๎าผลิตภัณฑ์สํูตลาดอยําง

รวดเร็ว และเป็นเจ๎าแรกในการนําเสนอเทคโนโลยีใหมํลําสุดหรือเสนอบริการใหมํท่ีดีท่ีสุดให๎กับตลาด 

3. การสร๎างความสัมพันธ์ท่ีแนบแนํนกับลูกค๎า องค์กรจะต๎องนําเสนอคุณคําให๎กับลูกค๎าโดย

พยายามเข๎าถึงจิตใจและพฤติกรรมของลูกค๎า  

 

4. แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด    

บอร์เดน (Borden, 1965) ได๎ให๎ความหมายของคําวําสํวนประสมทางการตลาดไว๎วํา  

สํวนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมือทางการตลาดท่ีใช๎รํวมกันเพื่อทําให๎มีอิทธิพลตํอผ๎ูบริโภค ทําให๎

ผ๎ูบริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ และทําให๎องค์กรได๎รับกําไรมากท่ีสุด  

แม็กคาร์ธีย์ (Mccarthy, 1975) ได๎ให๎ความหมายของคําวําสํวนประสมทางการตลาดไว๎วํา         

สํวนประสมทางการตลาดเป็นกิจกรรมและเครื่องมือทางการตลาดท่ีองค์กรได๎จัดเตรียมไว๎เพื่อให๎สามารถ

เข๎าถึง ดึงดูดใจใหผ๎ู๎บริโภคซื้อผลิตภัณฑ์ขององค์กร และสร๎างความพึงพอใจให๎กับผ๎ูบริโภคมากท่ีสุด 

อีแวนส์ และเบอร์แมน (Evans & Berman, 1987) ได๎กลําวถึงคําวําสํวนประสมทางการตลาด

ไว๎วํา สํวนประสมทางการตลาดเป็นการผสมผสานสํวนประกอบในการตลาด เพื่อทําให๎องค์กรบรรลุ

เป้าหมาย และทําให๎ผ๎ูบริโภคพึงพอใจมากท่ีสุด  

คอตเลอร์ (Kotler, 2000) ได๎ให๎ความหมายของคําวําสํวนประสมทางการตลาดไว๎วํา  

สํวนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมือท่ีใช๎รํวมกันในการบริหารจัดการองค์กรเพื่อดึงดูดใจผ๎ูบริโภค 

ตอบสนองความต๎องการ ทําใหผ๎ู๎บริโภคพึงพอใจ และทําให๎องค์กรบรรลุเป้าหมายทางการตลาดในตลาด

เป้าหมาย  
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เคิร์ส (Kurtz, 2010) ได๎ให๎ความหมายของคําวําสํวนประสมทางการตลาดไว๎วํา สํวนประสมทาง

การตลาดเป็นการผสมองค์ประกอบ 4 กลยุทธ์ คือ ผลิตภัณฑ์ ชํองทางจัดจําหนําย การสํงเสริมการตลาด 

และราคา เพื่อตอบสนองความต๎องการและสร๎างความพึงพอใจให๎กับตลาดเป้าหมายเฉพาะ  

ดังนั้นสํวนประสมทางการตลาดเป็นการประสมกันของเครื่องมือทางการตลาดท่ีใช๎รํวมกันเพื่อ

สรรค์สร๎างผลิตภัณฑ์หรือบริการที่ดีท่ีสามารถตอบสนองความต๎องการ และสร๎างความพึงพอใจให๎กับ

ผ๎ูบริโภค และลูกค๎าได๎อยํางมีประสิทธิภาพ พร๎อมท้ังสร๎างความสัมพันธ์ท่ีดีในระยะยาวให๎กับลูกค๎าเดิม

เพื่อรักษาลูกค๎า และดึงดูดใจลูกค๎ารายใหมํด๎วยผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีมีคุณคํา สํวนประสมทาง

การตลาดประกอบด๎วย  

1. ด้านผลิตภัณฑ์  

ด๎านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีมีการพิจารณาออกแบบ ปรับปรุง และพัฒนาโดย

องค์กรเพื่อนําเสนอขายให๎แกํผ๎ูบริโภค หรือตลาดเป้าหมาย ได๎แกํ ผลิตภัณฑ์ บริการ หรือแนวคิด เพื่อ

ตอบสนองให๎ตรงกับความต๎องการของผ๎ูบริโภคมากท่ีสุด เพื่อทําให๎ผ๎ูบริโภคพึงพอใจและตัดสินใจซื้อ โดย

ให๎ความสําคัญกับผ๎ูบริโภคเป็นส่ิงสําคัญมากท่ีสุด โดยองค์กรท่ีนําเสนอขายผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณคํา มี

คุณประโยชน์ มีมาตรฐาน มีคุณภาพที่ดีท่ีสุดในสายตาของผ๎ูบริโภค มีคุณคําเหนือกวําคํูแขํงขัน และมี

การให๎บริการเสริมท่ีดีเลิศให๎กับผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมาย จะทําให๎องค์กรนั้นประสบความสําเร็จมากท่ีสุด 

ทําให๎ผ๎ูบริโภคนิยมซื้อผลิตภัณฑ์ ภักดีตํอผลิตภัณฑ์ ตราผลิตภัณฑ์ และองค์กร (Evans & Berman, 

1987; Hiam & Rastelli, 2007; Kotler et al., 2010; Stanley, 1982; Zikmund & Amico, 2001; 

ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท์ วารีวนิช, 2551; ฟิลลิป คอตเลอร์, 2541; ฟิลลิป คอตเลอร์ และแกรี่ 

อาร์มสตอง, 2545) โดยด๎านผลิตภัณฑ์ ประกอบด๎วย 

1.1 ระดับของผลิตภัณฑ์ หมายถึง ผลิตภัณฑ์ท่ีมีการเพิ่มคุณสมบัติ และคุณคํามากขึ้น เพื่อ

ทําให๎ผลิตภัณฑ์มีคุณคําและคุณสมบัติท่ีสามารถตอบสนองได๎ตรงกับความต๎องการท่ีผ๎ูบริโภคต้ัง

ความหวังไว๎ องค์กรต๎องมีการออกแบบ ปรับปรุง และพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการ ดังนี้ 

1.1.1 ระดับแรกหรือระดับพื้นฐานอยูํในใจกลางเป็นแกํนของผลิตภัณฑ์ หรือผลิตภัณฑ์

หลัก เป็นอรรถประโยชน์ หรือประโยชน์หลักของผลิตภัณฑ์ท่ีองค์กรต๎องออกแบบ และพัฒนาให๎

ผลิตภัณฑ์มีอรรถประโยชน์ มีคุณคําเพื่อดึงดูดใจให๎ผ๎ูบริโภคสนใจ ต๎องการซื้อ และผ๎ูบริโภคจะได๎รับเมื่อ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์  
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1.1.2 ระดับสอง องค์กรต๎องทําการออกแบบ พัฒนา และผลิตผลิตภัณฑ์ของจริงเพื่อ

คลุมแกํนของผลิตภัณฑ์ เพื่อให๎ผลิตภัณฑ์มีความสวยงาม นําสนใจ มีความโดดเดํน นํามาใช๎งานได๎เป็น

อยํางดี มีประสิทธิภาพเหนือคํูแขํง เพื่อกระต๎ุน ดึงดูดใจผ๎ูบริโภคเกิดความสนใจ ตัดสินใจซื้อ ทําให๎

ผลิตภัณฑ์และองค์กรเข๎าไปอยูํในใจผ๎ูบริโภค เพื่อทําให๎องค์กรสํงมอบความพึงพอใจ และคุณคําให๎กับ

ผ๎ูบริโภค ดังนี้  

1) คุณภาพของผลิตภัณฑ์ หมายถึง คุณภาพการทํางานของผลิตภัณฑ์ท่ีเหมาะสม

และตรงกับความต๎องการของผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมาย และคุณภาพของผลิตภัณฑ์ท่ีตรงกับคุณสมบัติและ

คุณภาพท่ีองค์กรต้ังความหวังไว๎ และตรงตามความหวัง มีความเป็นเลิศ และมีคุณภาพทางด๎านจิตใจของ

ผ๎ูบริโภค คุณภาพของผลิตภัณฑ์เป็นเครื่องมือท่ีสําคัญในการกําหนดตําแหนํงของผลิตภัณฑ์ และมี

ความสําคัญตํอการตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภคมากท่ีสุด ในปัจจุบันองค์กรตํางๆ จึงให๎ความสําคัญในเรื่อง

คุณภาพของผลิตภัณฑ์กันมากขึ้น เพื่อสร๎างความพึงพอใจสูงสุดให๎กับผ๎ูบริโภค  

2) รูปแบบและรูปลักษณ์ของผลิตภัณฑ์เป็นส่ิงท่ีผ๎ูบริโภคมองเห็นเป็นอันดับแรกๆ 

โดยองค์กรต๎องทําให๎รูปแบบของผลิตภัณฑ์มีความสวยงาม นําสนใจ พิเศษ โดดเดํน แตกตํางเหนือ

ผลิตภัณฑ์อื่นของคํูแขํง เพื่อเพิ่มคุณคําในตัวผลิตภัณฑ์ให๎ผ๎ูบริโภคตัดสินใจซื้อ   

3) ภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ เป็นการรับรู๎ผลิตภัณฑ์ของผ๎ูบริโภคซึ่งขึ้นอยูํกับความมี

ช่ือเสียงและคุณภาพของผลิตภัณฑ์เป็นส่ิงสําคัญ (Goeldner & Ritchie, 2012) 

4) ความคงทนถาวรของผลิตภัณฑ์ท่ีทําให๎ผ๎ูบริโภคใช๎ผลิตภัณฑ์ได๎ยาวนานมากและ

ไมํมีปัญหาตรงตามท่ีผ๎ูบริโภคคาดหวังไว๎มีผลตํอความรู๎สึกพึงพอใจ และความเช่ือถือในตัวผลิตภัณฑ์ของ

ผ๎ูบริโภคเป็นอยํางมาก 

1.1.3 ระดับสามเป็นการสร๎างผลิตภัณฑ์เสริมเป็นการนําเสนอบริการเสริมคลุมแกํนของ

ผลิตภัณฑ์และผลิตภัณฑ์ของจริงท้ังรับประกันสินค๎า การบริการหลังการขาย การบํารุงรักษา การติดต้ัง 

เพื่อเสริมคุณคําให๎ผลิตภัณฑ์ เพื่อสร๎างความประทับใจ สร๎างความพึงพอใจ และทําให๎ผ๎ูบริโภค เห็นความ

แตกตํางของผลิตภัณฑ์เมื่อเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑ์ของคํูแขํงขัน (นันทสารี สุขโต, 2555) 

1.2 บรรจุภัณฑ์เป็นกระบวนการท่ีเกี่ยวข๎องกับการออกแบบ พัฒนาและผลิตส่ิงท่ีทําขึ้นมา

เพื่อใช๎ในการหํอหุ๎ม บรรจุ และป้องกันผลิตภัณฑ์จากความช้ืน น้ํา แสงแดด และปกป้องผลิตภัณฑ์ไมํให๎

เปล่ียนแปลง แปรสภาพไปจากรูปเดิม ไมํใหชํ๎ารุด และเกิดความเสียหาย ท้ังยังบํงบอกถึงตราผลิตภัณฑ์ 

องค์กร สํวนประกอบผลิตภัณฑ์ วิธีการใช๎ และประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ ปัจจุบันยังได๎มีการพัฒนา    
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บรรจุภัณฑ์ให๎มีนวัตกรรมมากขึ้นเพื่อชํวยสร๎างความสวยงาม หรูหรา ดึงดูดใจ และเพิ่มมูลคําให๎กับ

ผลิตภัณฑ์ด๎วยบรรจุภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพ มีเอกลักษณ์ มีคุณคํา เพื่อชํวยโฆษณา ประชาสัมพันธ์ และชํวย

สํงเสริมให๎ผลิตภัณฑ์และองค์กรให๎ดูโดดเดํนเหนือคํูแขํง  

1.3 ตราผลิตภัณฑ์เป็นการออกแบบ กําหนด ระบช่ืุอตราผลิตภัณฑ์ สัญลักษณ์ เครื่องหมาย

ขององค์กรท่ีจํางําย สวยงาม บอกถึงคุณภาพและลักษณะของผลิตภัณฑ์ เพื่อให๎ตราผลิตภัณฑ์ของ

องค์กรเป็นท่ีรู๎จัก นําสนใจ สร๎างความโดดเดํนและความแตกตํางกับคํูแขํงขัน เพื่อให๎ผ๎ูบริโภคจดจําได๎ 

ประทับใจ มั่นใจและภักดีตํอตราผลิตภัณฑ์ โดยตราผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณคํามากผ๎ูบริโภคจะเต็มใจในการซื้อ

มาก การสร๎างตราผลิตภัณฑ์เกี่ยวข๎องกับจุดขายท่ีเป็นเอกลักษณ์ ความคิดแกนหลัก ภาพลักษณ์ 

คุณประโยชน์ คํามั่นสัญญา หรือการวางตําแหนํงของตราผลิตภัณฑ์ ซึ่งการสร๎างตราผลิตภัณฑ์ทําให๎

ผลิตภัณฑ์มีความหมายมากขึ้น โดยการสร๎างตราผลิตภัณฑ์แบํงออกเป็น 2 ประเภท คือ  

1.3.1 การสร๎างตราผลิตภัณฑ์ด๎วยการวางแผนด๎านการตลาด เพราะการสร๎างแบรนด์

อาจเป็นสํวนหนึ่งของกระบวนการวางแผนกลยุทธ์ธุรกิจ หรือแผนการตลาดประจําปี แผนการตลาด  

สํวนใหญํจะทําการประมาณการยอดขายและงบประมาณคําใช๎จํายในการทํากิจกรรมการตลาด โดยเริ่ม

จากการทบทวนสถานการณ์ในปัจจุบันเกี่ยวกับแนวโน๎มผ๎ูบริโภค การวิจัยผ๎ูบริโภค และข๎อมูลของคํูแขํง

เป็นแนวทางในการคิดกิจกรรมการตลาด และชํวยให๎ยอดขายท่ีประมาณการไว๎ดูนําเช่ือถือมากขึ้น  

การสร๎างตราผลิตภัณฑ์ด๎วยวิธีนี้ทําให๎สามารถกําหนดทิศทางของกลยุทธ์สําหรับกิจกรรมทางการตลาด

ได๎อยํางชัดเจน แตํเราต๎องพิจารณาถึงผลกระทบของการใช๎แผนกลยุทธ์มากําหนดความหมายของ 

ตราผลิตภัณฑ์ 

1.3.2 การสร๎างตราผลิตภัณฑ์ ด๎วยการโฆษณา เป็นการสร๎างความหมายให๎กับ

ผลิตภัณฑ์ ซึ่งทําให๎เกิดการเช่ือมโยงกับการสร๎างตราผลิตภัณฑ์ การสร๎างตราผลิตภัณฑ์ด๎วยวิธีนี้จะ

รวมอยูํในการสร๎างสรรค์งานโฆษณาเพื่อกําหนดคํานิยามความหมายของตราผลิตภัณฑ์ ซึ่งต๎องคํานึงถึง

ความหมายของตราผลิตภัณฑ์ด๎วย  

1.4 ฉลากผลิตภัณฑ์เป็นส่ิงท่ีติดอยูํกับผลิตภัณฑ์หรือบรรจุภัณฑ์ เพื่อให๎ข๎อมูลรายละเอียด

ผลิตภัณฑ์ บอกช่ือตราผลิตภัณฑ์ บอกวิธีและคําแนะนําในการใช๎  

1.5 ความรับผิดชอบขององค์กรตํอสังคม โดยองค์กรควรผลิตผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพ 

ปลอดภัย มีความรับผิดชอบตํอส่ิงแวดล๎อมและสังคม โดยอาจให๎ใบรับประกันผลิตภัณฑ์ให๎แกํผ๎ูบริโภค 

รับซํอม รับเปล่ียน รับคืนผลิตภัณฑ์ในเวลาท่ีกําหนดให ๎
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1.6 องค์กรผลิตผลิตภัณฑ์ตามความต๎องการของผ๎ูบริโภคหรือลูกค๎าและการให๎ผ๎ูบริโภคหรือ

ลูกค๎าเป็นผ๎ูกําหนดรายละเอียดเฉพาะเอง องค์กรผ๎ูผลิตแบบเกําจะผลิตผลิตภัณฑ์จากความต๎องการทํา

ให๎เป็นมาตรฐานเดียวกันในการผลิตผลิตภัณฑ์และกระบวนการธุรกิจ ซึ่งมีการลงทุนมหาศาลในการสร๎าง

ตราผลิตภัณฑ์เพื่อให๎เป็นท่ีนิยมเพื่อชิงความได๎เปรียบโดยการนําเสนอผลิตภัณฑ์ในตลาดมาตรฐาน และ

ความประหยัดเนื่องจากขนาด แตํองค์กรผ๎ูผลิตในปัจจุบันได๎รับการสนับสนุนโดยธุรกิจข๎อมูลขําวสารใน

การสร๎างความได๎เปรียบโดยชํวยให๎งํายตํอการแบํงแยกความแตกตําง การปรับผลิตภัณฑ์ตามความ     

พึงพอใจ ทําตามความต๎องการของผ๎ูบริโภคเฉพาะรายบุคคล และเมื่อโรงงานได๎รับการออกแบบให๎มี

ความยืดหยุํนตํอสถานการณ์มากขึ้น ชํวยเพิ่มขีดความสามารถของการนําเสนอผลิตภัณฑ์แกํตลาดให๎

สอดคล๎องกับความต๎องการเฉพาะบุคคลตามข๎อเสนอของตลาด ขําวสาร และส่ือ     

2. ด้านราคา 

ด๎านราคา (Price) หมายถึง เงิน มูลคํา หรือต๎นทุนท่ีผ๎ูบริโภคเต็มใจและยอมจํายให๎กับ

องค์กรเพื่อขอแลกกับคุณคําและผลประโยชน์จากผลิตภัณฑ์ขององค์กร ราคาเป็นรายได๎และกําไรท่ี

องค์กรได๎รับจากผ๎ูบริโภค เมื่อผ๎ูบริโภคซื้อผลิตภัณฑ์ ราคาเป็นส่ิงท่ีสําคัญมากในสํวนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลมากตํอการตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภค โดยผ๎ูบริโภคจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เมื่อทําการ

เปรียบเทียบแล๎ววําผลิตภัณฑ์มีคุณคําสมราคา หรือมีคุณคําสูงกวําราคา (Drummond & Ensor, 2005; 

Evans & Berman, 1987; Goeldner & Ritchie, 2012; Hiam & Rastelli, 2007; Kotler et al., 

2010; Stanley, 1982; Zikmund & Amico, 2001; ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท์ วารีวนิช, 2551; 

นันทสารี สุขโต, 2555; ฟิลลิป คอตเลอร์, 2541; ฟิลลิป คอตเลอร์ และแกรี่ อาร์มสตอง, 2545)  

การกําหนดราคา หมายถึง การกําหนดมูลคําท่ีเป็นตัวเงินหรือไมํใชํตัวเงินของผลิตภัณฑ์หรือ

บริการท่ีองค์กรผลิตขึ้นเพื่อนํามาจัดจําหนํายให๎กับผ๎ูบริโภค (Drummond & Ensor, 2005; Evans & 

Berman, 1987; Goeldner & Ritchie, 2012; Hiam & Rastelli, 2007; Kotler et al., 2010; 

Stanley, 1982; Zikmund & Amico, 2001; ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท์ วารีวนิช, 2551; นันทสารี 

สุขโต, 2555; ฟิลลิป คอตเลอร์, 2541; ฟิลลิป คอตเลอร์ และแกรี่ อาร์มสตอง, 2545) ซึ่งปัจจัยท่ีองค์กร

ต๎องคํานึงถึงและพิจารณาในการกําหนดราคา ดังนี้  

2.1 ปัจจัยภายในองค์กรท่ีมีผลตํอการกําหนดราคา ดังนี้ 

2.1.1 องค์กรควรตั้งราคาให๎เหมาะสมกับวัตถุประสงค์ทางการตลาดในด๎านราคาของ

องค์กร การกําหนดราคามีบทบาทท่ีสําคัญในการชํวยให๎องค์กรบรรลุวัตถุประสงค์ ขายผลิตภัณฑ์ได๎ 
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ได๎รับผลกําไร และประสบความสําเร็จ โดยถ๎าองค์กรต๎องการสร๎างกําไรให๎ได๎มากท่ีสุด องค์กรก็ต๎อง

พิจารณาท้ังต๎นทุน ความต๎องการของผ๎ูบริโภค และกําหนดราคาท่ีทําให๎องค์กรได๎รับกําไรสูงสุด แตํถ๎า

องค์กรต๎องการความอยูํรอด องค์กรก็ควรลดราคาผลิตภัณฑ์ลงเพื่อทําให๎ผลิตภัณฑ์ขายได๎ และเพิ่ม

คุณคําให๎กับผลิตภัณฑ์ แตํถ๎าองค์กรต๎องการเป็นผ๎ูนําในเรื่องคุณภาพของผลิตภัณฑ์ องค์กรก็ต๎องทําการ

วิจัย ออกแบบและพัฒนาคุณภาพของผลิตภัณฑ์ให๎มีคุณคําสูงท่ีสุด และกําหนดราคาให๎ครอบคลุม 

เพื่อให๎ราคาท่ีสูงกวํา บอกถึงคุณคํา และคุณภาพของผลิตภัณฑ์ท่ีสูงกวําองค์กรคํูแขํง  

2.1.2 องค์กรควรคํานึงถึงกลยุทธ์สํวนประสมทางการตลาดในด๎านอื่นๆ ในการกําหนด

ราคา เพราะผ๎ูบริโภคจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์จากสํวนประสมทางการตลาดท้ังหมด ท้ังผลิตภัณฑ์ท่ีมี

คุณคํา สวยงาม นําสนใจ ค๎ุมคําราคา ในร๎านท่ีเดินทางเข๎าถึงได๎สะดวก ดึงดูดใจให๎ซื้อ มีการบริการท่ีดี มี

การสํงเสริมการขาย บุคลากรให๎การดูแลเอาใจใสํเป็นอยํางดี กลยุทธ์ในด๎านราคาท่ีดีท่ีสุดคือการนําเสนอ

และสํงมอบกลยุทธ์สํวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตํางเหนือคํูแขํงเพื่อดึงดูดใจผ๎ูบริโภค 

2.1.3 องค์กรควรคํานึงถึงต๎นทุนท้ังหมดเป็นส่ิงสําคัญท่ีสุดในการกําหนดราคาท้ังต๎นทุน

การผลิต วัตถุดิบ การดําเนินธุรกิจ และสํวนประสมทางการตลาด เพราะทําให๎งํายตํอการกําหนดราคา

และทําให๎องค์กรได๎รับผลกําไร และประสบความสําเร็จ  

2.2 ปัจจัยภายนอกท่ีมีผลตํอการกําหนดราคา ดังนี้ 

2.2.1 องค์กรควรคํานึงถึงประเภทของตลาดท่ีแตกตํางกัน โดยถ๎าตลาดมีผ๎ูขาย

ผลิตภัณฑ์จํานวนมาก องค์กรสามารถกําหนดราคาเป็นชํวงราคาท่ีหลากหลาย เพื่อให๎ราคาใกล๎เคียงกับ

คํูแขํง และนําเสนอสํวนประสมทางการตลาดในด๎านอื่นท่ีเหนือกวําเพื่อดึงดูดใจผ๎ูบริโภค 

2.2.2 องค์กรควรคํานึงถึงรายได๎ของผ๎ูบริโภคท่ีมีความแตกตํางกัน ทําให๎บางครั้งองค์กร

ไมํสามารถกําหนดราคาผลิตภัณฑ์และบริการให๎เทํากันได๎ในทุกตลาด องค์กรจึงต๎องพิจารณารายได๎ตํอ

หัวของผ๎ูบริโภคในตลาดนั้นๆ กํอนท่ีจะต้ังราคา และนําเสนอผลิตภัณฑ์และราคาในรูปแบบท่ีหลากหลาย

ตามระดับรายได๎ของผ๎ูบริโภค 

2.2.3 องค์กรควรคํานึงถึงการรับรู๎คุณคําและราคาของผ๎ูบริโภค โดยองค์กรต๎องรู๎วํา

ผ๎ูบริโภคต๎องการคุณคําใดในราคาเทําใด เพิ่มคุณคําให๎กับผลิตภัณฑ์ และกําหนดราคาให๎มีคุณคําสมราคา 

หรือเหนือกวําราคา เพื่อดึงดูดใจผ๎ูบริโภค  

2.2.4 องค์กรควรคํานึงถึงราคาของคํูแขํง โดยทําการศึกษาคําใช๎จํายในการดําเนินงาน 

ต๎นทุน ราคาของคํูแขํงท่ีขายผลิตภัณฑ์คล๎ายกัน และทําการเปรียบเทียบกับองค์กรของตนเพื่อกําหนด
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ราคาให๎ใกล๎เคียงกับคํูแขํง หรืออาจต้ังราคาสูงกวํา ถ๎าองค์กรของตนมีผลิตภัณฑ์ท่ีดีกวําและเป็นท่ีนิยม

ของลูกค๎ามากกวํา 

2.2.5 องค์กรควรคํานึงถึงปัจจัยอื่นๆ ในด๎านส่ิงแวดล๎อม เศรษฐกิจ ความไมํแนํนอน

ของอัตราการแลกเปล่ียนเงินตราระหวํางประเทศ อัตราเงินเฟ้อ การควบคุมหรือให๎เงินอุดหนุนจาก

รัฐบาล กฎหมาย และนโยบายขององค์กรล๎วนแล๎วแตํมีผลตํอการกําหนดราคาขององค์กรเพื่อให๎

สอดคล๎อง และเหมาะสมกับเหตุการณ์ตํางๆ  

2.3 วิธีการกําหนดราคาควรมีความเหมาะสมกับองค์กร โดยองค์กรต๎องพิจารณาปัจจัย

ภายใน ภายนอกเพื่อกําหนดราคาท่ีเหมาะสมกับผลิตภัณฑ์มากท่ีสุด โดยต๎นทุนของผลิตภัณฑ์เป็นส่ิงท่ี

บอกถึงราคาท่ีตํ่าท่ีสุดท่ีองค์กรสามารถต้ังราคาได๎ และบวกเพิ่มกําไรที่ต๎องการเข๎าไปในต๎นทุนคงท่ีและ

ผันแปรเพื่อเป็นราคาขาย ทําใหอ๎งค์กรได๎รับกําไร โดยผลิตภัณฑ์ใดท่ีมีคุณคํามากสําหรับผ๎ูบริโภค องค์กร

สามารถกําหนดราคาได๎สูงกวําผลิตภัณฑ์ท่ัวไป  

2.4 การพิจารณาเลือกราคาขายควรใช๎เทคนิคทางจิตวิทยา โดยการต้ังราคาเป็นแบบเลขค่ีให๎

เพื่อเหลือเศษ หรือลดราคาผลิตภัณฑ์ลงเพื่อดึงดูดใจผ๎ูบริโภค หรือพิจารณาสํวนประสมทางการตลาดท่ี

ชํวยเพิ่มมูลคําให๎กับคุณคําของผลิตภัณฑ์และเพิ่มราคาท่ีสูงขึ้นได๎ โดยราคาขายต๎องมีความเหมาะสมกับ

คุณคําของผลิตภัณฑ์ มีความค๎ุมคําในความรู๎สึกของผ๎ูบริโภค และสร๎างกําไรให๎องค์กร  

3. ด้านช่องทางและสถานที่จัดจ าหน่าย  

ด๎านชํองทางและสถานท่ีจัดจําหนําย หรือชํองทางการตลาด (Distribution/Place) หมายถึง

กลํุมองค์กรท่ีเกี่ยวข๎องในกระบวนการและกิจกรรมการเคล่ือนย๎ายผลิตภัณฑ์และบริการจากผ๎ูผลิตไปยัง

ผ๎ูบริโภคและตลาดกลํุมเป้าหมาย หรือความสัมพันธ์ขององค์กรท่ีทําให๎เกิดการแลกเปล่ียนเพื่อท่ีจะสร๎าง

คุณคําให๎เกิดขึ้นได๎ต้ังแตํการได๎มาจนถึงการใช๎ผลิตภัณฑ์ ได๎แกํ การดูแลรักษาผลิตภัณฑ์ การบริหาร

จัดการด๎านการคลัง การดูแลด๎านต๎นทุน การเลือกองค์กรท่ีจัดหาวัตถุดิบให๎ (ซัพพลายเออร์) การ

ติดตํอส่ือสารและการประมวลผลข๎อมูล อุปกรณ์การเคล่ือนย๎าย การขนสํง ทางเลือกในการขนสํง จนถึง

การสํงมอบผลิตภัณฑ์ให๎ผ๎ูบริโภคถูกท่ี ตรงเวลา ไมํผิดพลาด อํานวยความสะดวกให๎ผ๎ูบริโภค ท้ังในด๎าน

การค๎นหาข๎อมูล การซื้อผลิตภัณฑ์ ทําให๎กระบวนการแลกเปล่ียนมีประสิทธิภาพ มีมาตรฐาน ทําให๎เกิด

ความแตกตํางระหวํางส่ิงท่ีผ๎ูผลิตจําหนํายและผ๎ูบริโภคต๎องการน๎อยท่ีสุด ลูกค๎าก็จะเกิดความประทับใจ 

โดยการเลือกสถานท่ีหรือชํองทางการจัดจําหนํายเป็นเรื่องหนึ่งท่ีสําคัญมากเกี่ยวกั บการสํงมอบ

ผลิตภัณฑ์และบริการเพื่อทําให๎ผ๎ูบริโภครู๎สึกพึงพอใจ เกิดความประทับใจ และทําให๎องค์กรประสบ
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ความสําเร็จสูงสุด (Drummond & Ensor, 2005; Evans & Berman, 1987; Goeldner & Ritchie, 

2012; Hiam & Rastelli, 2007; Kasper, Helsdingen, & Vries, 2000; Kotler et al., 2010; Pelton, 

Strutton, & Lumpkin, 2002; Stanley, 1982; Zikmund & Amico, 2001; ฉัตยาพร เสมอใจ และ

ฐิตินันท์ วารีวนิช, 2551; นันทสารี สุขโต, 2555; ฟิลลิป คอตเลอร์, 2541; ฟิลลิป คอตเลอร์ และแกรี่ 

อาร์มสตอง, 2545; ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์, ศุภร เสรีรัตน์, & องอาจ ปทะวานิช, 2549) 

โดยด๎านชํองทางและสถานท่ีจัดจําหนําย ประกอบด๎วย 

3.1 ลักษณะชํองทางและสถานท่ีจัดจําหนําย หมายถึง การเปล่ียนความเป็นเจ๎าของในตัว

ผลิตภัณฑ์จากผ๎ูผลิต ผํานคนกลาง ไปยังผ๎ูบริโภค โดยผ๎ูผลิตสํวนใหญํพยายามสร๎างชํองทางและสถานท่ี

จัดจําหนํายข้ึนมา และจะให๎คนกลางเป็นคนสํงมอบผลิตภัณฑ์ขององค์กรไปสํูผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมาย 

เพราะคนกลางชํวยทําให๎ชํองทางและสถานท่ีจัดจําหนํายมีจํานวนมาก เข๎าถึงและอํานวยความสะดวก

ให๎กับผ๎ูบริโภค และทําให๎องค์กรสําเร็จตามเป้าหมาย แตํการใช๎คนกลางในการสํงมอบผลิตภัณฑ์ถึงจะ

สะดวกแตํอาจทําให๎ผ๎ูบริโภคได๎รับผลิตภัณฑ์ในราคาท่ีสูงขึ้น ถ๎าองค์กรสามารถจัดจําหนํายได๎ด๎วยตัวเอง

ก็จะทําให๎ผ๎ูบริโภคได๎รับผลิตภัณฑ์ในราคาเดิมขององค์กร โดยหน๎าท่ีของผ๎ูผลิตและคนกลางดังตํอไปนี้ 

3.1.1 ผ๎ูผลิตและคนกลางให๎ข๎อมูลขําวสารผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎า โดยทําการ

เก็บรวบรวม และบริหารจัดการข๎อมูลขําวสารที่เกี่ยวข๎องกับผ๎ูบริโภคและลูกค๎าในชํองทางและสถานท่ี 

จัดจําหนํายของตน พัฒนาระบบ ศึกษาและวิเคราะห์ข๎อมูลทางการตลาด และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข๎องกับ

ผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายท่ีมีศักยภาพและลูกค๎าของตน คํูแขํงขัน เพื่อนํามาวางแผน และตัดสินใจเกี่ยวกับ

สํวนประสมทางการตลาด  

3.1.2 ผ๎ูผลิตพัฒนาผลิตภัณฑ์และทําการสํงเสริมการตลาดไปยังคนกลาง เพื่อให๎ 

คนกลางชํวยพัฒนา สํงเสริมการตลาด เผยแพรํข๎อมูลขําวสาร และติดตํอส่ือสารไปยังผ๎ูบริโภค

กลํุมเป้าหมายและลูกค๎าเพื่อสร๎างความสนใจ และตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ขององค์กร  

3.1.3 ผ๎ูผลิตและคนกลางจะทําการเสาะหาผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมาย เพื่อติดตํอส่ือสาร 

ทําการสนทนา หาข๎อตกลงเพื่อดึงดูดความสนใจผ๎ูบริโภค และทําให๎ผ๎ูบริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของ

องค์กร  

3.1.4 ผ๎ูผลิตและคนกลางทําการคัดเลือกและสํงมอบผลิตภัณฑ์ท่ีดีและเหมาะสมกับ

ผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎ามากท่ีสุด  
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3.1.5 ผ๎ูผลิตและคนกลางจะเตรียมพร๎อมในการรอการส่ังซื้อของผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมาย

และลูกค๎า เตรียมผลิตภัณฑ์ และสํงมอบผลิตภัณฑ์ท่ีดีใหต๎รงกับคําส่ังซื้อของผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมาย และ

ลูกค๎าได๎อยํางมีประสิทธิภาพ 

3.1.6 ผ๎ูผลิตและคนกลางเก็บรักษาผลิตภัณฑ์ไว๎เป็นอยํางดี บริหารจัดการผลิตภัณฑ์ 

และสํงมอบผลิตภัณฑ์ท่ีดีท่ีสุดให๎ตรงกับความต๎องการของผ๎ูบริโภคได๎อยํางถูกท่ี และตรงเวลา 

3.1.7 การยอมรับ และประเมินความเส่ียงของชํองทางและสถานท่ีจัดจําหนําย ท้ังใน

การเก็บรักษา การคลังผลิตภัณฑ์ จนถึงการสํงมอบผลิตภัณฑ์ให๎ผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมาย 

3.2 จํานวนระดับชํองทางการจัดจําหนํายท่ีทําการสํงมอบผลิตภัณฑ์ให๎กับผ๎ูบริโภคกลํุม 

เป้าหมาย ดังนี้ 

3.2.1 ชํองทางการจัดจําหนํายทางตรงเป็นตลาดท่ีมีลักษณะท่ีชัดเจน และต๎องการ

ผลประโยชน์ท่ีแตกตํางจากตลาดสํวนอื่น เป็นชํองทางการจัดจําหนํายท่ีผ๎ูผลิตจัดจําหนํายผลิตภัณฑ์ไปยัง

ผ๎ูบริโภคโดยตรง โดยไมํมีคนกลาง เชํน ผ๎ูผลิตมีหน๎าร๎านในการขายผลิตภัณฑ์ให๎กับผ๎ูบริโภคโดยตรง การ

ขายผลิตภัณฑ์ทางอินเตอร์เน็ต 

3.2.2 ชํองทางการจัดจําหนํายทางอ๎อมเป็นชํองทางท่ีผ๎ูผลิตจัดจําหนํายผลิตภัณฑ์

จํานวนมากให๎คนกลางซึ่งเป็นผ๎ูค๎าปลีกขนาดใหญํ โดยคนกลางจะจัดจําหนํายผลิตภัณฑ์ให๎ผ๎ูบริโภค

กลํุมเป้าหมาย โดยนิยมใช๎กับผลิตภัณฑ์เลือกซื้อในห๎างสรรพสินค๎า  

3.2.3 ชํองทางการจัดจําหนํายท่ีมีคนกลางสองระดับเป็นชํองทางท่ีผ๎ูผลิตจัดจําหนําย

ผลิตภัณฑ์ให๎ผ๎ูค๎าสํง ผ๎ูค๎าสํงจัดจําหนํายผลิตภัณฑ์ให๎ผ๎ูค๎าปลีก และผ๎ูค๎าปลีกจัดจําหนํายผลิตภัณฑ์ให๎

ผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมาย โดยนิยมใช๎กับธุรกิจขนาดเล็ก  

3.2.4 ชํองทางการจัดจําหนํายท่ีมีคนกลางสามระดับเป็นชํองทางท่ีผ๎ูผลิตจัดจําหนําย

ผลิตภัณฑ์ให๎ผ๎ูค๎าสํงรายใหญํ ผ๎ูค๎าสํงรายใหญํจัดจําหนํายผลิตภัณฑ์ให๎ผ๎ูค๎าสํงรายยํอย ผ๎ูค๎าสํงรายยํอยจัด

จําหนํายผลิตภัณฑ์ให๎กับผ๎ูค๎าปลีกรายยํอย และผ๎ูค๎าปลีกรายยํอยจัดจําหนํายผลิตภัณฑ์ให๎กับผ๎ูบริโภค

กลํุมเป้าหมาย โดยนิยมใช๎ในผลิตภัณฑ์สะดวกซื้อพิเศษท่ีมผ๎ูีบริโภคกลํุมเป้าหมายจํานวนมาก  

ชํองทางการจัดจําหนํายท่ีใช๎คนกลางเพื่อชํวยในการจัดจําหนํายผลิตภัณฑ์ให๎กับ

ผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายจะชํวยทําให๎ผ๎ูผลิตสามารถให๎ความสําคัญไปท่ีการผลิตผลิตภัณฑ์ได๎อยํางเต็มท่ี ไมํ

ต๎องกังวล และประหยัดคําใช๎จํายในการจัดจําหนําย และทําให๎การจัดจําหนํายผลิตภัณฑ์สามารถเข๎าถึง

ผ๎ูบริโภคได๎อยํางมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด นอกจากนี้คนกลางยังชํวยอํานวยความสะดวกให๎กับผ๎ูผลิตและ
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ผ๎ูบริโภค ชํวยลดจํานวนครั้งในการติดตํอส่ือสารระหวํางผ๎ูผลิตและผ๎ูบริโภค และชํวยทําให๎การสํงมอบ

ผลิตภัณฑ์จากผ๎ูผลิตไปยังผ๎ูบริโภคมีประสิทธิภาพมากขึ้น โดยคนกลางมีหน๎าท่ีดังตํอไปนี้ 

1) การแบํงแยกผลิตภัณฑ์ท่ีมีอยูํออกเป็นชนิดตํางๆ ขนาดและเกรดท่ีแตกตํางกัน 

เนื่องจากผลิตภัณฑ์ท่ีซื้อมาท้ังหมดมีความแตกตํางกัน เชํน ขนาดเล็ก ขนาดใหญํ เกรดเอ และเกรดบี  

2) การรวบรวมผลิตภัณฑ์จากแหลํงตํางๆ เพื่อนําสํงให๎ผ๎ูบริโภค ซึ่งอาจเป็นการ

รวบรวมผลิตภัณฑ์ชนิดเดียวกันจากแหลํงตํางๆ หรือเป็นการรวบรวมผลิตภัณฑ์หลากหลายชนิดแล๎ว

นําสํงให๎พํอค๎าปลีก และพํอค๎าปลีกก็ทําหน๎าท่ีขายให๎ผ๎ูบริโภคตํอไป 

3) การแบํงขายให๎ผ๎ูบริโภคในปริมาณท่ีผ๎ูบริโภคต๎องการ เพราะผ๎ูบริโภคมีความ

ต๎องการผลิตภัณฑ์ในปริมาณท่ีไมํเทํากัน 

4) การขายผลิตภัณฑ์ในประเภทหรือชนิดท่ีผ๎ูบริโภคต๎องการ เป็นการรวบรวม

ผลิตภัณฑ์ชนิดตํางๆ ไว๎เพื่อให๎บริการผ๎ูบริโภค 

คนกลางจึงมีอรรถประโยชน์มากมายท้ังในด๎านของ 

1) อรรถประโยชน์ด๎านรูปรําง ในการจัดการเรื่องบรรจุภัณฑ์ การกําหนดขนาด 

และปริมาณให๎ตรงกับความต๎องการของผ๎ูบริโภค  

2) อรรถประโยชน์ด๎านสถานท่ีในการอํานวยความสะดวกให๎กับผ๎ูผลิตท้ังในการ

ขนสํง เคล่ือนย๎าย เก็บรักษา และทําให๎ผ๎ูบริโภคสามารถหาซื้อผลิตภัณฑ์ได๎อยํางสะดวกสบาย  

3) อรรถประโยชน์ด๎านเวลาในการจัดจําหนํายและกระจายผลิตภัณฑ์ให๎กับ

ผ๎ูบริโภคในเวลาท่ีต๎องการ (รวิพร คูเจริญไพศาล, 2552) 

3.3 ชํองทางการจัดจําหนํายประกอบไปด๎วยองค์กรหลายๆ องค์กรมารวมตัวกันเพื่อทําการ

ขายผลิตภัณฑ์ โดยสมาชิกในแตํละชํองทางการจัดจําหนํายต๎องทํางานรํวมกัน ประสานงานกันจึงจะทํา

ให๎องค์กรประสบความสําเร็จได๎ โดยชํองทางการจัดจําหนํายแบํงออกได๎ ดังนี้ 

3.3.1 ระบบการตลาดแบบด้ังเดิม หรือชํองทางการตลาดแบบด้ังเดิม หรือชํองทางท่ีถือ

เป็นธรรมเนียมปฏิบัติสืบเนื่องกันมา (Conventional marketing system, CMS) เป็นชํองทางการ    

จัดจําหนํายท่ีประกอบไปด๎วยผ๎ูผลิต ผ๎ูค๎าสํง และผ๎ูค๎าปลีกอิสระ โดยองค์กรแตํละฝ่ายจะทํางานแยกออก

จากกันเป็นอิสระ และมีเป้าหมายเพื่อให๎ได๎รับกําไรสูงสุด โดยทําให๎ผลกําไรของระบบลดน๎อยลง และไมํมี

สมาชิกในชํองทางใดท่ีสามารถควบคุมสมาชิกอื่นได๎อยํางสมบูรณ์ โดยเป็นเครือขํายท่ีมีการแบํงแยกสูง

มาก  
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3.3.2 ระบบการตลาดแนวต้ัง หรือระบบการจัดจําหนํายแบบใหมํ หรือระบบการตลาด

ในแนวด่ิง (Vertical marketing system, VMS) เป็นชํองทางการจัดจําหนํายท่ีเกิดขึ้นมาเพื่อแขํงขันกับ

ชํองทางการตลาดแบบด้ังเดิม โดยประกอบไปด๎วยผ๎ูผลิต ผ๎ูค๎าสํง และผ๎ูค๎าปลีกท่ีทํางานรํวมกัน มีการ

ประสานงานติดตํอส่ือสารกัน ชํองทางการจัดจําหนํายนี้มีผ๎ูท่ีเป็นศูนย์กลางท่ีสามารถบริหารจัดการเพื่อ

ลดความขัดแย๎งท่ีเกิดขึ้นได๎ มีอํานาจในการตํอรอง และทําใหอ๎งค์กรประสบความสําเร็จสูงสุด  

3.3.3 ระบบการตลาดแนวนอน (Horizontal marketing system) เป็นชํองทางการ 

จัดจําหนํายท่ีเกิดจากองค์กรต้ังแตํสององค์กรท่ีไมํได๎อยูํในระดับชํองทางการจัดจําหนํายเดียวกันมา

ทํางานรํวมกัน รํวมมือกัน รวมเงินลงทุนเพื่อสร๎างโอกาสทางการตลาด และประสบความสําเร็จรํวมกัน 

3.3.4 ระบบการจัดจําหนํายแบบหลายชํองทาง (Multichannel marketing system) 

หรือระบบการตลาดแบบผสมผสาน (Hybrid marketing channel) เป็นชํองทางการจัดจําหนํายทางการ

ตลาดท่ีดีตํอองค์กรขนาดใหญํและการตลาดท่ีซับซ๎อน โดยเกิดจากตั้งแตํสองชํองทางการจัดจําหนํายใน

การเข๎าถึงสํวนตลาดผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎า เพื่อเพิ่มการครอบคลุมตลาดเพื่อให๎เข๎าถึงผ๎ูบริโภค

กลํุมเป้าหมายและลูกค๎าจํานวนมาก และเข๎าถึงได๎ยาก และเป็นการขายท่ีสามารถตอบสนองความ

ต๎องการของผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎า  

3.4 การตัดสินใจเพื่อทําการออกแบบชํองทางการจัดจําหนําย ซึ่งอาจเป็นเพราะชํองทาง

การตลาดเดิมท่ีมีอยูํไมํเหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ใหมํ หรือธุรกิจต๎องการขายผลิตภัณฑ์เดิมให๎กับกลํุม

ผ๎ูบริโภคเป้าหมายใหมํ หรือองค์กรมีการปรับกลยุทธ์การตลาดอื่นๆ หรือเพิ่งกํอต้ังองค์กรขึ้น หรือเกิด

จากการซื้อหรือรวมธุรกิจ หรือสภาวะแวดล๎อมเปล่ียนแปลง หรือมีชํองทางการตลาดเดิมเพิ่มหรือลด

จํานวนลง โดยการตัดสินใจเพื่อทําการออกแบบชํองทางการจัดจําหนํายต๎องดําเนินการดังตํอไปนี้ 

3.4.1 องค์กรต๎องทําความเข๎าใจ และวิเคราะหร์ะดับความต๎องการบริการของผ๎ูบริโภค

กลํุมเป้าหมายและลูกค๎า วําลูกค๎าต๎องการผลิตภัณฑ์แบบใด จํานวนเทําไหรํ ซื้อท่ีใด เวลาเทําไหรํในการ

รอรับผลิตภัณฑ์ การอํานวยความสะดวกสบายแบบใดในการซื้อ และความต๎องการบริการใดสนับสนุน

เพิ่มเติม โดยองค์กรจะต๎องนําเสนอและสํงมอบคุณคําท่ีทําให๎ผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าพึงพอใจ

ในราคาท่ีกําหนดไว๎  

3.4.2 องค์กรต๎องกําหนดวัตถุประสงค์ และข๎อจํากัดของชํองทางการจัดจําหนํายโดย

กําหนดชนิดของคนกลาง จํานวนคนกลางท่ีมาดําเนินงานในชํองทางการจัดจําหนํายเพื่อประเมิน
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ทางเลือกชํองทางการจัดจําหนํายท่ีสามารถตอบสนองให๎ตรงกับตามความต๎องการบริการของผ๎ูบริโภค

และลูกค๎าเป้าหมาย 

3.5 การตัดสินใจเกี่ยวกับการบริหารจัดการชํองทางในการจัดจําหนําย โดยองค์กรต๎องทํา

การเสาะหาหรือดึงดูดใจคนกลางทางการตลาดใหเ๎ข๎ามาสมัครงานในองค์กร และทําการคัดเลือกคนกลาง

ท่ีมีคุณสมบัติตรงตามท่ีองค์กรต๎องการมารํวมงานกับองค์กร แล๎วทําฝึกอบรมให๎ และจูงใจคนกลางท้ัง

ทางบวกและทางลบอยํางตํอเนื่องเสมือนเป็นลูกค๎าคนแรกขององค์กร โดยการให๎รางวัลเมื่อทํางานได๎ดี 

การบังคับ การกระต๎ุนให๎คนกลางทํางานอยํางเต็มความสามารถ ได๎อยํางมีประสิทธิภาพ เพื่อทําให๎

องค์กรเจริญก๎าวหน๎า และประสบความสําเร็จ และยังต๎องมีการประเมินการดําเนินงานของคนกลางอยําง

สม่ําเสมอวําทํางานเป็นอยํางไร โดยเปรียบเทียบกับเกณฑ์มาตรฐาน ท้ังการเจริญเติบโตขององค์กร การ

บรรลุเป้าหมายในการขาย และการทํากําไรให๎องค์กร  

3.6 การกระจายผลิตภัณฑ์เป็นกิจกรรมท่ีเกี่ยวข๎องกับการเคล่ือนย๎ายวัตถุดิบเพื่อนําไปสํู

กระบวนการในการผลิต และเคล่ือนย๎ายผลิตภัณฑ์ท่ีผลิตเสร็จเรียบร๎อยจากผ๎ูผลิตไปยังผ๎ูบริโภค

กลํุมเป้าหมายและลูกค๎า โดยองค์กรต๎องมีการจัดการผลิตภัณฑ์ คลังผลิตภัณฑ์ และเลือกทางเลือกท่ีดี

ท่ีสุดในการจัดเก็บรักษา และเคล่ือนย๎ายผลิตภัณฑ์เพื่อนําไปสํงมอบให๎กับผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและ

ลูกค๎าได๎ถูกต๎องตรงตามท่ีเลือกไว๎ในชํวงเวลาท่ีเหมาะสม สถานท่ีท่ีถูกต๎อง ในราคาท่ีถูกท่ีสุด และให๎การ

บริการลูกค๎าได๎ดีมากท่ีสุด  

3.6.1 การกระจายผลิตภัณฑ์มีลักษณะเกี่ยวกับการวางแผน การดําเนินงาน การ

ควบคุมการเคล่ือนย๎าย การประสานงานกับเจ๎าของธุรกิจ ผ๎ูผลิต นักการตลาด ตัวแทนจัดจําหนําย และ

การสํงมอบผลิตภัณฑ์ไปยังผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าได๎อยํางถูกต๎อง รวดเร็ว และตรงเวลา 

ปัจจุบันธุรกิจได๎ให๎ความสําคัญในเรื่องการบริหารจัดการการกระจายผลิตภัณฑ์มากขึ้น เพราะเป็นการลด

ต๎นทุน และให๎บริการเสริมกับผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าให๎ได๎มากท่ีสุดในต๎นทุนท่ีตํ่าท่ีสุด และ

สามารถสร๎างความพึงพอใจ ดึงดูดใจ และรักษาผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าไว๎ได๎ในระยะยาว โดย

หน๎าท่ีหลักของการกระจายผลิตภัณฑ์ ประกอบไปด๎วย 

1) การกําหนดทําเลท่ีต้ังและสถานท่ีเก็บรักษาผลิตภัณฑ์ไว๎เป็นอยํางดีในคลัง

ผลิตภัณฑ์ขณะท่ีรอทําการขาย รวมไปถึงการเก็บรวบรวม จัดหมวดหมูํ และการจัดเตรียมผลิตภัณฑ์เพื่อ

ทําให๎เกิดความประหยัดเวลาและคําใช๎จํายในการกระจายและการสํงมอบผลิตภัณฑ์ให๎ผ๎ูบริโภค

กลํุมเป้าหมายและลูกค๎าได๎อยํางมีประสิทธิภาพ  
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2) กระบวนการส่ังซื้อของผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎า เป็นกระบวนการใน

การจัดเตรียม และการจัดการผลิตภัณฑ์ตามใบส่ังซื้อของผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎า เพื่อสํงมอบ

ให๎ผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าได๎อยํางสะดวก รวดเร็ว ถูกต๎อง และมีประสิทธิภาพสูงสุด  

3) กระบวนการขนสํงผลิตภัณฑ์ เกี่ยวข๎องกับผลงาน ความตรงตํอเวลาในการ

ขนสํง และสภาพของผลิตภัณฑ์หลังขนสํง ซึ่งวิธีการขนสํงมีท้ังหมด 5 ประเภท คือ การขนสํงทาง

เครื่องบิน ทางรถ ทางรถไฟ ทางเรือ และทางทํอ ซึ่งล๎วนแล๎วแตํมีผลกระทบตํอการกําหนดราคา

ผลิตภัณฑ์ และความพึงพอใจของลูกค๎า  

3.6.2 การกระจายผลิตภัณฑ์แบบผสมผสานทุกการตัดสินใจในการจัดจําหนํายเข๎า

ด๎วยกัน โดยให๎ความสําคัญกับการทํางานเป็นทีม การจัดหาบริการที่ดีกวํา การสร๎างความสัมพันธ์ท่ีดี   

สํงมอบคุณคําท่ีเหนือกวํา และสร๎างความพึงพอใจให๎กับลูกค๎า  

3.6.3 การกระจายผลิตภัณฑ์โดยบุคคลท่ีสาม โดยทําหน๎าท่ีเป็นผ๎ูดําเนินงานในการนํา

ผลิตภัณฑ์ขององค์กรไปยังตลาด ผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าแทนผ๎ูผลิต และเจ๎าของธุรกิจ เพื่อทํา

ให๎องค์กรประหยัดต๎นทุนในการดําเนินงาน และทําให๎การดําเนินงานมีประสิทธิภาพมากขึ้น และได๎รับ

กําไรมากขึ้น  

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด  

ด๎านการสํงเสริมการตลาด (Promotion) เป็นกลยุทธ์ทางการตลาดเชิงองค์รวมในการ

ติดตํอส่ือสาร การให๎ข๎อมูลผลิตภัณฑ์กับผ๎ูบริโภค เพื่อจูงใจ สร๎างทัศนคติ ความต๎องการ และตัดสินใจซื้อ 

โดยการตลาดสมัยใหมํต๎องมีการออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณคํา ต้ังราคาให๎นําสนใจเพื่อ 

ดึงดูดใจ และนําผลิตภัณฑ์สํงมอบให๎ผ๎ูบริโภคและลูกค๎าเป้าหมายได๎อยํางมีประสิทธิภาพ และมีการ

สํงเสริมการตลาดท่ีนําสนใจและมีความหลากหลายเพื่อติดตํอส่ือสารไปยังผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและ

ลูกค๎า จึงจะทําให๎ผลิตภัณฑ์เป็นท่ีนิยมและเข๎าไปอยูํในใจของผ๎ูบริโภคและลูกค๎า (Goeldner & Ritchie, 

2012; Kotler & Armstrong, 2012)  

4.1 สํวนประสมการสํงเสริมการตลาด (Promotion mix) หรือสํวนประสมการติดตํอส่ือสาร

ทางการตลาด (Marketing communication mix) หรือการสํงเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการ

ติดตํอส่ือสาร การให๎ข๎อมูล การสร๎างความเข๎าใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ท่ีถูกต๎องให๎กับผ๎ูบริโภคเป้าหมายและ

ลูกค๎า ท้ังยังเป็นการโน๎มน๎าวใจ เชิญชวน จูงใจให๎เกิดการตัดสินใจซื้อ และการเตือนความทรงจํา ทําให๎

ผ๎ูบริโภคเป้าหมายและลูกค๎านึกถึงผลิตภัณฑ์ ทราบแนวความคิด และภาพลักษณ์ท่ีดีขององค์กรอีกด๎วย 
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ซึ่งการสํงเสริมการตลาดล๎วนมีอิทธิพลตํอความคิด ทัศนคติ และพฤติกรรมในการซื้อของผ๎ูบริโภคและ

ลูกค๎าเป็นอยํางมาก อีกท้ังยังทําให๎ผ๎ูบริโภคเป้าหมายและลูกค๎ามั่นใจวําผ๎ูผลิตและผ๎ูขายมีผลิตภัณฑ์ท่ีเขา

ต๎องการ ในการติดตํอส่ือสารอาจใช๎บุคคล หรือไมํใช๎บุคคล ซึ่งโดยรวมแล๎วเรียกวําเป็นเครื่องมือในการ

ติดตํอส่ือสารทางการตลาดแบบผสมผสานกัน (Integrated marketing communication, IMC) โดย

ต๎องพิจารณาความเหมาะสมของผลิตภัณฑ์กับผ๎ูบริโภค ผลิตภัณฑ์ของคํูแขํง โดยทําให๎บรรลุเป้าหมาย

และผลสําเร็จรํวมกันได๎ (Drummond & Ensor, 2005; Evans & Berman, 1987; Kotler, 1999, 

2000; Kotler et al., 2010; Zikmund & Amico, 2001; ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท์ วารีวนิช, 

2551; ฟิลลิป คอตเลอร์ และแกรี่ อาร์มสตอง, 2545) โดยเครื่องมือสํงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ

ประกอบด๎วย 

4.1.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นเครื่องมือในการสํงเสริมการตลาดรูปแบบหนึ่งท่ี

สําคัญท่ีนิยมใช๎และมีประสิทธิภาพสูงสุดในการนําเสนอข๎อมูลขําวสาร แนวความคิด แจ๎งขําวสาร ให๎

ข๎อมูลรายละเอียดผลิตภัณฑ์ และองค์กรธุรกิจ อันได๎แกํ การโฆษณาผํานส่ืออินเตอร์เน็ต ส่ือโทรทัศน์ 

โดยนิยมใช๎มากในการแนะนําผลิตภัณฑ์ใหมํเพื่อดึงดูดใจโดยการเปรียบเทียบความแตกตํางระหวําง

ผลิตภัณฑ์ขององค์กรกับผลิตภัณฑ์ของคํูแขํง การโฆษณาเป็นบริการท่ีต๎องจํายเงินเพื่อแสดง

แนวความคิดสํงเสริมผลิตภัณฑ์และนําเสนอผลิตภัณฑ์ และองค์กรผํานชํองทางส่ือท่ีไมํใช๎บุคคล สามารถ

เข๎าสํูผ๎ูบริโภคจํานวนมาก มีการกลําวถึงผ๎ูสนับสนุนผลิตภัณฑ์อยํางชัดเจน และยังถือเป็นการให๎คํา

สัญญากับผ๎ูบริโภคด๎วย โดยการออกแบบและสร๎างสรรค์การโฆษณาท่ีดี นําสนใจ เข๎าถึงจิตใจผ๎ูบริโภค

และลูกค๎า จะสามารถสร๎างความประทับใจและดึงดูดใจกลํุมผ๎ูบริโภคเป้าหมายและลูกค๎าให๎เกิดความ  

ช่ืนชอบในผลิตภัณฑ์และบริการ โดยการโฆษณาท่ียอดเยี่ยมก็สามารถทําให๎เกิดตราผลิตภัณฑ์ท่ีมี

ความหมายท่ีลึกซึ้งได๎ (Evans & Berman, 1987; Kotler et al., 2010; Zikmund & Amico, 2001; 

ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท์ วารีวนิช, 2551; ดอว์น ยาโคบุชิ และฟิลลิป คอตเลอร์, 2551; ฟิลลิป 

คอตเลอร์, 2542) โดยการวางแผนและพัฒนาแผนการโฆษณาต๎องมีการพิจารณาและตัดสินใจ ดังนี้ 

1) องค์กรต๎องมีการกําหนดวัตถุประสงค์ในการโฆษณา เป็นการติดตํอส่ือสาร

ผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าในเวลาท่ีกําหนด เพื่อสร๎างความรู๎จัก แจ๎งและนําเสนอรายละเอียด

ข๎อมูลขําวสาร สร๎างความตระหนักถึง สร๎างภาพลักษณ์ท่ีดีในระยะยาวให๎กับผลิตภัณฑ์ และองค์กร เพื่อ

ดึงดูดใจผ๎ูบริโภคและลูกค๎าให๎สนใจ ต๎องการซื้อ ตัดสินใจซื้อ และใช๎ผลิตภัณฑ์มากขึ้น เพื่อเตือนความ
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ทรงจําให๎ผ๎ูบริโภคคิดถึงผลิตภัณฑ์ และองค์กร เพื่อความเติบโตของผลิตภัณฑ์ องค์กร เพื่อสร๎างและ

รักษาความสัมพันธ์อันดีและความจงรักภักดีของผ๎ูบริโภคและลูกค๎าในระยะยาว  

2) องค์กรต๎องมีการต้ังงบประมาณในการโฆษณา โดยขึ้นอยูํกับวําองค์กรมี

ความสามารถในการจํายคําโฆษณามากน๎อยเทําใด ตามวัตถุประสงค์ขององค์กร ผลิตภัณฑ์อยูํในวงจร

ผลิตภัณฑ์ชํวงใด ตามยอดขาย คํูแขํง และสํวนแบํงตลาดผ๎ูบริโภค โดยการต้ังงบประมาณการโฆษณามี 4 

วิธี ดังนี้  

 2.1) การต้ังงบประมาณการโฆษณาโดยคิดเปอร์เซ็นต์จากยอดขาย วิธีนี้

เหมาะสําหรับการโฆษณาในประเทศ  

 2.2) การต้ังงบประมาณการโฆษณาโดยเทียบเคียงกับคํูแขํงขันวําใช๎

งบประมาณเทําไหรํในการต้ังงบประมาณการโฆษณา แล๎วต้ังงบประมาณใกล๎เคียงกัน เพราะเช่ือวําจะทํา

ให๎ผ๎ูบริโภคไมํหลงลืมผลิตภัณฑ์หรือบริการ  

 2.3) การต้ังงบประมาณการโฆษณาโดยการกําหนดงานและวัตถุประสงค์ วิธีนี้

เป็นวิธีท่ีนิยมมากท่ีสุดและในทางทฤษฎีก็ถือวําเหมาะสมท่ีสุด การตั้งงบประมาณวิธีนี้เริ่มต๎นด๎วยการ

กําหนดวัตถุประสงค์ในการโฆษณา กําหนดกิจกรรมท่ีต๎องทําเพื่อให๎วัตถุประสงค์นั้นบรรลุผลสําเร็จ และ

ประมาณการคําใช๎จํายในแตํละกิจกรรมจนครบเพื่อวางแผนงบประมาณรวม  

 2.4) การต้ังงบประมาณการโฆษณาโดยการวิเคราะห์เปรียบเทียบ เป็นการ

จัดสรรงบประมาณตามขนาดของตลาด โดยแบํงตลาดออกเป็นกลํุมตามจํานวนประชากร หรือตาม

ปริมาณการขาย เหมาะสําหรับผลิตภัณฑ์อุปโภคท่ีมีตลาดขนาดใหญํ (นันทสารี สุขโต, 2555) 

3) องค์กรต๎องมีกลยุทธ์ในการโฆษณา โดยการเลือกรูปแบบกลยุทธ์การโฆษณาท่ี

สําคัญมี 2 รูปแบบ ดังนี้  

 3.1) กลยุทธ์การโฆษณาระดับท๎องถิ่น เป็นการใช๎โปรแกรมการโฆษณาระดับ

ท๎องถิ่นในการติดตํอส่ือสารกับลูกค๎าในประเทศตํางๆ เพื่อให๎ตรงกับความต๎องการ และสามารถดึงดูด

ความสนใจของคนในท๎องถิ่นได๎เป็นอยํางดี เพราะในแตํละประเทศมีความแตกตํางกันท้ังในด๎าน

วัฒนธรรม ประเพณี การดําเนินชีวิต ฯลฯ ซึ่งปัจจัยเหลํานี้มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อ และเลือกใช๎

ผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีแตกตํางกัน 

 3.2) กลยุทธ์การโฆษณาระดับโลก เป็นการใช๎โปรแกรมการโฆษณาไปท่ัวโลก

โดยมีมาตรฐานในระดับเดียวกัน เพราะขายผลิตภัณฑ์และบริการชนิดเดียวกันไปท่ัวโลก โดยใช๎บุคคลท่ีมี



 

 

47 

ช่ือเสียงซึ่งเป็นท่ีรู๎จักนําแสดงในโปรแกรมการโฆษณาผลิตภัณฑ์หรือบริการไปเผยแพรํในประเทศท่ีมีการ

จําหนํายผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้นๆ ซึ่งทําให๎องค์กรสามารถสร๎างภาพลักษณ์ท่ีดีให๎กับตราผลิตภัณฑ์ตาม

มาตรฐานสากล สามารถเข๎าถึงกลํุมเป้าหมายเดียวท่ัวโลก ประหยัดคําใช๎จําย และสามารถควบคุมงานให๎

เป็นไปตามแผนงาน (นันทสารี สุขโต, 2555) 

4) องค์กรต๎องมีการพัฒนากลยุทธ์ในการโฆษณา โดยการสร๎างส่ือโฆษณาท่ีมี

ข๎อมูลขําวสารท่ีดีขึ้นมากํอน พัฒนาข๎อมูลขําวสาร และแนวความคิดในการโฆษณา และจึงทําการเลือก

ส่ือโฆษณาท่ีดีท่ีสุดให๎กับผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎า  

5) องค์กรต๎องมีการวางแผนและสร๎างข๎อมูลขําวสารในการโฆษณาท่ีดีในการ

ติดตํอส่ือสาร สามารถสร๎างจินตนาการให๎ผ๎ูบริโภค มีของตอบแทนให๎ เพื่อทําให๎ผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมาย

และลูกค๎าเกิดความสนใจ ได๎รับความนิยม มีความเช่ือถือในข๎อมูลขําวสาร จดจําข๎อมูลขําวสารของ

องค์กรได๎ จึงจะทําให๎องค์กรประสบความสําเร็จ โดยข๎อมูลขําวสารในการโฆษณาท่ีดีมีความสําคัญเป็น

อยํางมากตํอต๎นทุนขององค์กร และความสามารถในการกระจายข๎อมูลขําวสารในการโฆษณาไปยังส่ือ

โฆษณาตํางๆ  

5.1) องค์กรต๎องมีการสร๎างข๎อมูลขําวสารท่ีเป็นเรื่องจริงท่ีสามารถดึงดูดความ

สนใจ ความต้ังใจ และสร๎างความจดจําท่ีดีในการรับรู๎ข๎อมูลขําวสารของผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎า 

ด๎วยคําพูด น้ําเสียงท่ีไพเราะ นําฟัง มีสีสันสวยงาม เหมาะสม มีภาพประกอบท่ีมีรูปแบบและวิธีการท่ีดี

ท่ีสุดเพื่อดึงดูดใจผ๎ูบริโภค 

 5.2) องค์กรต๎องมีกลยุทธ์ข๎อมูลขําวสารท่ีมีประสิทธิภาพ โดยมีการระบุ

ผลประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ท่ีผ๎ูบริโภคจะได๎รับ สร๎างความสนใจและแรงจูงใจให๎ผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมาย

และลูกค๎าคิดถึงและตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ โดยองค์กรควรให๎ความสําคัญในการสร๎างสรรค์โฆษณาท่ีเต็ม

ไปด๎วยประโยชน์ ความพิเศษของผลิตภัณฑ์ ความเช่ือถือได๎ ความโดดเดํน โดยให๎ความสําคัญท่ีจุดขาย

หลักเพียงจุดเดียว  

5.3) องค์กรต๎องตัดสินใจเลือกส่ือโฆษณาท่ีดีและเหมาะสมท่ีสุดในการโฆษณา 

พิจารณาถึงปัจจัยท่ีมีผลกระทบตํอการเลือกส่ือโฆษณานั้น เพื่อลงโฆษณาในชํวงเวลาและความถี่ท่ี

ผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าสามารถเข๎าถึงข๎อมูลขําวสารได๎มากท่ีสุด สามารถติดตํอส่ือสาร และมี

ผลกระทบตํอผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าได๎อยํางมีประสิทธิภาพและได๎ผลในชํวงเวลาส้ันมากท่ีสุด 

ประหยัดต๎นทุน และค๎ุมคํามากท่ีสุด  
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6) องค์กรต๎องทําการประเมินผลในการโฆษณาวําสามารถติดตํอส่ือสาร สร๎าง

ความรับรู๎ การตระหนักถึง การนึกถึง ความช่ืนชอบ และความพึงพอใจให๎กับผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและ

ลูกค๎าได๎มากน๎อยเพียงใด โดยทําการประเมินประสิทธิภาพและประสิทธิผลของการโฆษณา ประเมิน

ยอดขายผลิตภัณฑ์กับคําใช๎จํายในการโฆษณาในปัจจุบันกับในอดีต การบรรลุวัตถุประสงค์ของการ

สํงเสริมการตลาด การประเมินความสําเร็จของการโฆษณา และองค์กร (Evans & Berman, 1987; 

Kotler et al., 2010; Zikmund & Amico, 2001; ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท์ วารีวนิช, 2551; 

ดอว์น ยาโคบุชิ และฟิลลิป คอตเลอร์, 2551)  

4.1.2 การประชาสัมพันธ์ (Public relations) เป็นเครื่องมือในการสํงเสริมการตลาด

รูปแบบหนึ่งท่ีใช๎ในการสร๎างภาพลักษณ์ท่ีดี สร๎างทัศนคติท่ีดี สํงเสริม รักษาภาพพจน์ท่ีดี รักษา

ผลประโยชน์ของผลิตภัณฑ์และองค์กรธุรกิจ เพื่อป้องกัน จัดการ และแก๎ขําวลือ เหตุการณ์ทางด๎านลบท่ี

อาจเกิดขึ้น และสร๎างความสัมพันธ์อันดีกับผ๎ูบริโภค ลูกค๎า ชุมชน และส่ือมวลชน และใช๎ในการ

ติดตํอส่ือสาร นําเสนอแนวความคิดท่ีนําสนใจและมีความสําคัญ ให๎ข๎อมูลขําวสาร เผยแพรํข๎อมูลขําวสาร 

ผลิตภัณฑ์และองค์กรให๎กับผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าผํานส่ือตํางๆ เพื่อกระต๎ุน ดึงดูดความสนใจ 

สร๎างความต๎องการ และการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ โดยการประชาสัมพันธ์เป็นการสํงเสริมการตลาดท่ีไมํ

ต๎องเสียคําใช๎จําย มีความนําสนใจ สามารถเข๎าถึงผ๎ูบริโภคจํานวนมาก และมีความนําเช่ือถือสูง โดย

องค์กรอาจจัดต้ังฝ่ายประชาสัมพันธ์ทางการตลาดโดยเฉพาะเพื่อทําการประชาสัมพันธ์ สํงเสริมทาง

การตลาด จัดวางตําแหนํงผลิตภัณฑ์ และองค์กร สร๎างและรักษาภาพลักษณ์ท่ีดีขององค์กร สร๎างความ

นําสนใจให๎กับตัวผลิตภัณฑ์ และองค์กร ดึงดูดใจผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎า (Drummond & 

Ensor, 2005; Evans & Berman, 1987; Goeldner & Ritchie, 2012; Kotler et al., 2010; 

Zikmund & Amico, 2001; ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท์ วารีวนิช, 2551; ดอว์น ยาโคบุชิ และฟิลลิป 

คอตเลอร์, 2551; ฟิลลิป คอตเลอร์, 2541) โดยการวางแผนและพัฒนาแผนการประชาสัมพันธ์ต๎องมีการ

พิจารณาและตัดสินใจ ดังนี้         

1) องค์กรต๎องมีการกําหนดวัตถุประสงค์ในการประชาสัมพันธ์ โดยให๎ความสําคัญ

ในเรื่องอุปสงค์ของผ๎ูบริโภค ในการให๎ข๎อมูลขําวสาร การเชิญชวน โน๎มน๎าวใจ ดึงดูดใจ การสร๎างการรับรู๎ 

การตระหนัก การเตือนใหร๎ะลึกถึงผลิตภัณฑ์ สร๎างความสนใจ สร๎างภาพลักษณ์ท่ีดี สร๎างความนําเช่ือถือ

ให๎กับผลิตภัณฑ์และองค์กร เพื่อสร๎างทัศนคติท่ีดี สร๎างความสัมพันธ์ท่ีดีในระยะยาวให๎กับผ๎ูบริโภคกลํุม 

เป้าหมายและลูกค๎า กระต๎ุนการขายผลิตภัณฑ์ และลดคําใช๎จํายในการสํงเสริมการตลาดด๎านอื่น โดย
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เครื่องมือในการประชาสัมพันธ์ท่ีสําคัญ ได๎แกํ ข๎อมูลขําวสารในด๎านท่ีดีของผลิตภัณฑ์และองค์กร การ

แถลงขําว การประชาสัมพันธ์ผํานส่ือตํางๆ ท้ังทาง โทรทัศน์ วิทยุ ส่ือส่ิงพิมพ์ รวมถึงทางอินเตอร์เน็ต   

เวปไซต์ท่ีปัจจุบันเป็นท่ีนิยมมากขึ้นเพื่อบํงบอกเอกลักษณ์พิเศษของผลิตภัณฑ์และองค์กรทําให๎ผ๎ูบริโภค

กลํุมเป้าหมายและลูกค๎าจดจําได๎ 

2) องค์กรต๎องมีการประชาสัมพันธ์ทีดี่ มีความเหมาะสม ตํอเนื่อง ถูกต๎องตรงตาม

ความเป็นจริง นําสนใจ และทันเหตุการณ์ เพื่อทําให๎การประชาสัมพันธ์มีความนําเช่ือถือ สร๎าง

ภาพลักษณ์ท่ีดีให๎กับองค์กร และสร๎างความสัมพันธ์อันดีในระยะยาวให๎กับผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและ

ลูกค๎าได๎อยํางมีประสิทธิภาพ  

3) องค์กรต๎องทําการประเมินผลในการประชาสัมพันธ์วําประสบความสําเร็จมาก

น๎อยเพียงใด โดยดูจากจํานวนของผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมาย จํานวนในการกระจายส่ือประชาสัมพันธ์ 

จํานวนร๎อยละของข๎อมูลขําวสารในด๎านบวกและด๎านลบในชํวงระยะเวลาหนึ่งท่ีสามารถประเมินได๎ 

สอบถามจากความคิดเห็นของผ๎ูบริโภควํารู๎สึกอยํางไรกับผลิตภัณฑ์ และองค์กร การรับรู๎ เข๎าใจ การ

ตระหนักถึง และทัศนคติของผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายเมื่อใช๎การประชาสัมพันธ์รํวมกันกับเครื่องมือในการ

สํงเสริมทางการตลาดประเภทอื่น การตอบสนองของผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมาย และผลท่ีได๎รับตํอยอดขาย

และกําไรท่ีองค์กรได๎รับจากการประชาสัมพันธ์  

4.1.3 การขายโดยใช๎บุคคลหรือพนักงานขาย (Personal selling) เป็นเครื่องมือในการ

สํงเสริมการตลาดรูปแบบหนึ่งท่ีใช๎ในการสร๎างความต๎องการของผ๎ูบริโภคท่ีมีความเกําแกํมากท่ีสุด โดย

เป็นกระบวนการในการนําเสนอข๎อมูลขําวสารเพื่อดึงดูดใจผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าโดยตรงโดย

ใช๎บุคคลหรือพนักงานขายในการนําเสนอ ขายผลิตภัณฑ์โดยการสร๎างแรงจูงใจ โน๎มน๎าวใจ เชิญชวนให๎

ผ๎ูบริโภคยอมรับฟังความคิดเห็น เกิดความสนใจ โดยทําการติดตํอส่ือสารกับผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมาย เพื่อ

นําเสนอผลประโยชน์จากการใช๎ผลิตภัณฑ์ และขายผลิตภัณฑ์ให๎ตรงกับความช่ืนชอบและความต๎องการ

ของผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมาย เพื่อทําให๎ผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายเกิดความสนใจ พึงพอใจ มีความเช่ือมั่น 

และตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ พัฒนาและสร๎างความสัมพันธ์อันดีในระยะยาวให๎กับผ๎ูบริโภคโดยตรงแบบตัว

ตํอตัว และดูแลรักษาผ๎ูบริโภค โดยการขายโดยใช๎บุคคลหรือพนักงานขายนิยมใช๎กันอยํางแพรํหลาย 

เพราะวํามีความยืดหยุํนสูงมาก และถือวํามีผลกระทบตํอการตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภคสูงมาก และทําให๎

องค์กรประสบความสําเร็จ (Evans & Berman, 1987; Goeldner & Ritchie, 2012; Kotler et al., 

2010; Solomon, 1999; Zikmund & Amico, 2001; ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท์ วารีวนิช, 2551; 
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ดอว์น ยาโคบุชิ และฟิลลิป คอตเลอร์, 2551) โดยการวางแผนและพัฒนาแผนการขายโดยใช๎บุคคลหรือ

พนักงานขาย ต๎องมีการพิจารณาและตัดสินใจ ดังนี้ 

1) บทบาทและลักษณะการขายโดยใช๎บุคคลหรือพนักงานขายเป็นการ

ติดตํอส่ือสารสองทางระหวํางผ๎ูขายและผ๎ูบริโภค โดยอาจใช๎วิธีการสร๎างภาพลักษณ์ท่ีดี สร๎างความเข๎าใจ

อันดี นําเสนอถึงคุณคําและคุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ การออกแบบและสร๎างสรรค์วิธีการขายรูปแบบ

ใหมํเพื่อโน๎มน๎าวใจ และดึงดูดใจ เพื่อทําให๎ผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายตัดสินใจซื้อ รับคําส่ังซื้อ สํงมอบ

ผลิตภัณฑ์ ใหค๎วามรู๎ ใหคํ๎าปรึกษา ให๎การสนับสนุนและบริการเสริม ชํวยผ๎ูบริโภคแก๎ปัญหา เข๎าใจ ดูแล

เอาใจใสํ รับฟัง สร๎างความประทับใจ รักษา และสร๎างความสัมพันธ์อันดีในระยะยาวให๎กับผ๎ูบริโภค การ

ขายโดยใช๎บุคคลหรือพนักงานขายถือวําเป็นครื่องมือในการสํงเสริมการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพมากกวํา

การโฆษณา เพราะการขายโดยใช๎บุคคลหรือพนักงานขายสามารถปรับการสํงเสริมการตลาดให๎ตรงตาม

ความต๎องการเฉพาะของผ๎ูบริโภคแตํละบุคคลได๎มากกวําการสํงเสริมการตลาดรูปแบบอื่น โดยเฉพาะ

อยํางยิ่งในการขายท่ีมีความซับซ๎อน  

2) การบริหารจัดการการขายโดยใช๎บุคคลหรือพนักงานขายในหนํวยงานขายเป็น

กิจกรรมท่ีมีความสําคัญมากตํอความสําเร็จขององค์กร ซึ่งการบริหารจัดการบุคคลหรือพนักงานขาย

เกี่ยวข๎องกับการวางแผน การพัฒนา การออกแบบ และการวิเคราะห์ โครงสร๎างและกลยุทธ์ในการขาย 

การสรรหา การคัดเลือก การฝึกอบรมพนักงาน การดําเนินงาน การขาย การส่ังการ การจํายคําตอบแทน 

คําชดเชย การควบคุมการดําเนินงาน การจูงใจ และการประเมินผลการดําเนินงาน  

ขั้นตอนท่ี 1 การออกแบบโครงสร๎างและกลยุทธ์ในการขายโดยใช๎บุคคลหรือ

พนักงานขายในหนํวยงานขายตามภูมิศาสตร์ หรือตามอาณาเขตเฉพาะพื้นท่ีท่ีได๎รับมอบหมายให๎ดูแล

รับผิดชอบ ตามความต๎องการของตลาดหรือตามผลิตภัณฑ์ท่ีหลากหลายขององค์กร ตามประเภทของ

ลูกค๎าซึ่งมีท้ังลูกค๎ารายใหมํ รายใหญํ และลูกค๎าท่ัวไป และแบบผสมผสานหรือแบบซับซ๎อน เนื่องจาก

องค์กรมีผลิตภัณฑ์ท่ีมีความหลากหลาย มีลูกค๎าหลายประเภท และต๎องการจัดจําหนํายให๎ครอบคลุมทุก

พื้นท่ี องค์กรในปัจจุบันจึงนิยมใช๎วิธีการออกแบบโครงสร๎างการขายโดยใช๎บุคคลหรือพนักงานขายใน

หนํวยงานขายแบบผสมผสานหรือแบบซับซ๎อน เพื่อความสําเร็จสูงสุดของการขายผลิตภัณฑ์หลากหลาย

รูปแบบให๎กับผ๎ูบริโภคท่ีมีความต๎องการที่มีความหลากหลายได๎อยํางรวดเร็วในปริมาณมาก ท้ังยังเป็น

การดูแลเอาใจใสํ เข๎าใจความต๎องการผลิตภัณฑ์และบริการสูงสุดของลูกค๎า และยังเป็นสร๎าง

ความสัมพันธ์อันดีในระยะยาวกับลูกค๎าในทุกพื้นท่ีอีกด๎วย 



 

 

51 

ขั้นตอนท่ี 2 องค์กรทําการสรรหาบุคคลหรือพนักงานขายท่ีมีคุณสมบัติตามท่ี

องค์กรต๎องการจากแหลํงตํางๆ ท้ังจากมหาวิทยาลัย สํานักงานจัดหางาน สรรหามาจํานวนมาก และ

นํามาทําการคัดเลือกบุคคลหรือพนักงานขาย โดยการทดสอบความรู๎ ความสามารถ ทักษะในการ

ดําเนินงาน และสัมภาษณ์เป็นรายบุคคล เพื่อคัดเลือกพนักงานขายท่ีดีท่ีสุดตรงตามคุณสมบัติท่ีองค์กร

ต๎องการ ฉลาด มีความรู๎ ความสามารถในการดําเนินงาน การวางแผน มีฝีมือ มีประสบการณ์ในการขาย 

เข๎าใจองค์กรธุรกิจ ขยัน ซื่อสัตย์ อดทน กระตือรือร๎น มีความมั่นใจ มีความนําเช่ือถือ มีความรับผิดชอบ

สูง มีความยืดหยุํน มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี แก๎ปัญหาเฉพาะหน๎าได๎ดี เข๎าใจลูกค๎า และทํางานรํวมกับคนอื่น

ได๎เป็นอยํางดี การคัดเลือกบุคคลและพนักงานขายท่ีมีความรู๎ ความสามารถจะทําให๎ยอดขายขององค์กร

ดีขึ้น ทําให๎องค์กรประสบความสําเร็จ และมีประสิทธิภาพสูงสุด  

ขั้นตอนท่ี 3 องค์กรให๎การฝึกอบรมพนักงานขายเพื่อทําใหส๎ามารถดําเนินงาน

ขายได๎อยํางมีประสิทธิภาพสูงสุด ด๎วยการให๎การอบรมเกี่ยวกับความรู๎ความเข๎าใจเกี่ยวกับประวัติความ

เป็นมา นโยบายขององค์กร ลักษณะการดําเนินงาน ผลิตภัณฑ์ขององค์กร พฤติกรรมของผ๎ูบริโภคกลํุม 

เป้าหมาย เทคนิคในการนําเสนอการขาย ลักษณะเฉพาะของลูกค๎าและคํูแขํงขัน กลยุทธ์ขององค์กร และ

คํูแขํงขัน การพัฒนาทักษะด๎านการขาย โดยการฝึกอบรมให๎บุคคลหรือพนักงานขายเป็นกิจกรรมท่ีมี

คําใช๎จํายคํอนข๎างสูงท้ังในเรื่องของคําวัสดุ อุปกรณ์ การจัดฝึกอบรม เพื่อให๎ได๎ผลตอบแทนท่ีค๎ุมคํา  

ขั้นตอนท่ี 4 องค์กรทําการกําหนดคําตอบแทนหรือคําชดเชยท่ีเหมาะสมให๎

พนักงานขาย ในรูปของเงินเดือนท่ีแนํนอนเพื่อให๎พนักงานขายมีรายได๎สม่ําเสมอ หรือในรูปของเงินท่ี

เปล่ียนแปลงไปตามยอดขายของพนักงานขาย ได๎แกํ คําโบนัส คํานายหน๎า หรือในรูปคําใช๎อื่นๆ ในการ

ปฏิบัติงาน ได๎แกํ คําท่ีพัก คําอาหาร คําเดินทาง หรือในรูปสวัสดิการ ได๎แกํ คํารักษาพยาบาล วันหยุด

พักร๎อน และมอบรางวัลให๎พนักงานขายเมื่อปฏิบัติงานได๎ดีกวํามาตรฐานท่ีเป็นอยูํ เพื่อสร๎างแรงจูงใจใน

การปฏิบัติงานของพนักงานขายให๎ทํางานได๎เต็มท่ี สุดความสามารถ และปฏิบัติงานได๎อยํางมี

ประสิทธิภาพ นอกจากนี้การกําหนดคําตอบแทนหรือคําชดเชยให๎พนักงานขายควรคํานึงถึงกลยุทธ์ทาง

การตลาดขององค์กรโดยรวมเป็นองค์ประกอบอีกด๎วย  

ขั้นตอนท่ี 5 องค์กรทําการสร๎างจูงใจให๎กับพนักงานขาย โดยให๎กําลังใจ ให๎

เงินรางวัล ให๎โบนัส หรือสร๎างบรรยากาศในการทํางานในองค์กรให๎พนักงานขายรู๎สึกวําตัวเองมีคุณคํา มี

โอกาสเจริญก๎าวหน๎าในการทํางาน เพื่อทําให๎พนักงานขายมีความขยัน มีความพยายาม มีความ

กระตือรือร๎น และมีแรงจูงใจในการปฏิบัติงานได๎เป็นอยํางดี เต็มท่ี สุดความสามารถ  
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ขั้นตอนท่ี 6 องค์กรทําการควบคุม ดูแลพนักงานขายอยํางใกล๎ชิด ให๎ความ

ชํวยเหลือพนักงานขายในการดําเนินงาน ส่ังการ และกระต๎ุนการปฏิบัติงานของพนักงานขายให๎ทําการ

ค๎นหา สํารวจ ติดตํอส่ือสาร และทําการเยี่ยมเยือนผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าให๎เพิ่มมากขึ้น และ

ใช๎เวลาในการปฏิบัติงานใหม๎ีประสิทธิภาพสูงสุด  

ขั้นตอนท่ี 7 องค์กรทําการประเมินผลการดําเนินงานของพนักงานขายในเชิง

คุณภาพ จากรายงานคําใช๎จําย แผนการตลาดระยะส้ัน ระยะยาว รายงานยอดขายรายสัปดาห์ รายเดือน 

รายงานการสํารวจและเย่ียมเยือนลูกค๎า คําติชมของลูกค๎า โดยพิจารณาความรู๎ในเรื่องท่ีเกี่ยวข๎องกับ

ผลิตภัณฑ์ องค์กร ผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมาย ลูกค๎า และคํูแขํงขัน ความรับผิดชอบในการดําเนินงาน ทักษะ

ในการติดตํอส่ือสาร และสภาพจิตใจ เพื่อนํามาตรวจสอบหาปัญหา และนํามาปรับปรุงแก๎ไขปัญหา และ

ประเมินผล เพื่อนําผลการดําเนินงานท่ีได๎มาเปรียบเทียบกับอดีต เพื่อทําให๎ทราบความก๎าวหน๎าในการ

ดําเนินงาน วําพนักงานขายดําเนินงานได๎บรรลุเป้าหมายหรือไมํ ตรงตามนโยบายท่ีวางไว๎หรือไมํ เพื่อนํา

ผลการดําเนินงานมากระต๎ุนให๎พนักงานขายดําเนินงานได๎ดีมากขึ้น พัฒนาให๎เป็นมาตรฐานท่ีดี และสร๎าง

กําไรให๎กับองค์กร   

3) หลักในการขายโดยใช๎บุคคลหรือพนักงานขาย เป็นกระบวนการขายท่ีมุํงเน๎น

และให๎ความสําคัญกับผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าเป็นหลัก โดยการดูแลเอาใจใสํ รับฟังความ

คิดเห็น คํานึงถึงความต๎องการ และสร๎างความสัมพันธ์อันดีในระยะยาวกับผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและ

ลูกค๎า ตอบสนองความต๎องการ และทําให๎ผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าประทับใจมากท่ีสุด  

3.1) กระบวนการขายมี 7 ขั้นตอน ดังตํอไปนี้ 

ขัน้ตอนท่ี 1 พนักงานขายขององค์กรต๎องระบุ กําหนดคุณสมบัติ ค๎นหา 

และพิจารณาผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าจากแหลํงข๎อมูล แหลํงอ๎างอิง ผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและ

ลูกค๎า และคนใกล๎ชิด โดยปฏิบัติตามเกณฑ์ในการแบํงสํวนทางการตลาด เพื่อให๎ได๎ ผ๎ูบริ โภค

กลํุมเป้าหมายและลูกค๎าท่ีมีศักยภาพ มีอํานาจซื้อ และเพื่อทําให๎องค์กรได๎รับกําไร และประสบ

ความสําเร็จ   

ขั้นตอนท่ี 2 พนักงานขายขององค์กรต๎องมีการเตรียมตัว เตรียมข๎อมูลให๎

พร๎อมท้ังในเรื่องลักษณะเฉพาะ ความต๎องการ และรูปแบบในการตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมาย

และลูกค๎า ข๎อมูลเกี่ยวกับองค์กร เก็บรวบรวมข๎อมูล กําหนดวัตถุประสงค์ในการติดตํอส่ือสาร วางแผน

กลยุทธ์ สร๎างสรรค์กระบวนการในการขาย เตรียมตัวและตัดสินใจเลือกวิธีการเข๎าพบ การนําเสนอ
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ผลิตภัณฑ์และบริการในชํวงเวลาท่ีดีและเหมาะสมท่ีสุด ขอคําปรึกษาจากผ๎ูมีประสบการณ์กํอนการเข๎า

พบผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎า  

ขั้นตอนท่ี 3 พนักงานขายขององค์กรทําการเข๎าพบลูกค๎า โดยพยายาม

สร๎างความประทับใจให๎กับผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าต้ังแตํแรกเจอและถือเป็นจุดเริ่มต๎นท่ีดี โดย

การต๎อนรับอยํางดี แนะนําตัวนําสนใจ กลําวชื่นชม ยินดีท่ีได๎พบ แตํงกายสุภาพเรียบร๎อย อํอนน๎อม   

ถํอมตน ให๎การดูแลเอาใจใสํ สร๎างความสัมพันธ์ท่ีดี สร๎างความค๎ุนเคย พิจารณาผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมาย

และลูกค๎าวํามีลักษณะเฉพาะ การแตํงตัววําคล๎ายกลํุมใด ต้ังใจฟัง ตอบคําถาม และพยายามทําความ

เข๎าใจ ความต๎องการ สร๎างความประทับใจ และความพีงพอใจให๎กับผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าให๎

ได๎มากท่ีสุด  

ขั้นตอนท่ี 4 พนักงานขายขององค์กรทําการนําเสนอขายอยํางสร๎างสรรค์ 

มีศิลปะในการดึงดูดความสนใจของผ๎ูบริโภคและลูกค๎า สามารถอธิบายข๎อมูล ลักษณะ รูปแบบ คุณคํา 

ผลประโยชน์ ข๎อได๎เปรียบท่ีได๎รับจากการมีหรือใช๎ผลิตภัณฑ์ได๎อยํางละเอียด ถี่ถ๎วน ชัดเจน สมบูรณ์ 

การบริการเสริม การรับประกัน พร๎อมทําการสาธิตประกอบการนําเสนอขาย เพื่อโน๎มน๎าวใจ ดึงดูดใจ 

สร๎างความสนใจ ความปรารถนา ตอบสนองความต๎องการ ทําให๎ผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎า

ตัดสินใจซื้อ มีความเช่ือมั่น ภักดีตํอผลิตภัณฑ์และองค์กร และสร๎างความพึงพอใจสูงสุดให๎กับผ๎ูบริโภค

และลูกค๎าได๎  

ขั้นตอนท่ี 5 พนักงานขายขององค์กรทําการกําจัดข๎อโต๎แย๎งของผ๎ูบริโภค

กลํุมเป้าหมายและลูกค๎า ด๎วยวิธีการท่ีนิ่มนวล ใช๎วิธีการเข๎าถึงลูกค๎าด๎านบวกเพื่อเปล่ียนข๎อคําถาม และ

ข๎อโต๎แย๎งของผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าให๎เป็นเหตุผลท่ีนําสนใจท่ีทําให๎ผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมาย

และลูกค๎าตัดสินใจซื้อ และพึงพอใจในผลิตภัณฑ์และองค์กร  

ขั้นตอนท่ี 6 พนักงานขายขององค์กรทําการปิดและสรุปการขายด๎วยการ

ถาม การโน๎มน๎าวใจ การขอคําส่ังซื้อจากผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าโดยตรง โดยย้ําถึงความสําคัญ

จากการมีหรือการใช๎ผลิตภัณฑ์ โดยอาจแถมผลิตภัณฑ์ให๎เพิ่ม ให๎ราคาพิเศษ เพื่อดึงดูดความสนใจ และ

ทําให๎ ผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ ขั้นตอนนี้ เป็นสํวนท่ีสําคัญมากใน

กระบวนการขาย 

ขั้นตอนท่ี 7 พนักงานขายขององค์กรทําการดูแลเอาใจใสํ รักษาลูกค๎า 

ติดตํอส่ือสาร เยี่ยมเยือนลูกค๎าสม่ําเสมอ และติดตามผลการดําเนินงานและลูกค๎าในระยะยาว และ
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ให๎บริการเสริมโดยการรับประกันและใหบ๎ริการหลังการขาย ท้ังการสํงมอบ ติดต้ัง ให๎คําแนะนําเพิ่มเติม 

ซํอมแซมผลิตภัณฑ์ เพื่อทําให๎มั่นใจได๎วําลูกค๎าพึงพอใจในผลิตภัณฑ์ และจะทําการซื้อผลิตภัณฑ์ซ้ํามาก

ขึ้นในอนาคต และพัฒนาความสัมพันธ์ท่ีดีในระยะยาวกับลูกค๎ามากยิ่งขึ้น โดยการสร๎างสรรค์และสํงมอบ

คุณคํา และความพึงพอใจในผลิตภัณฑ์และองค์กรท่ีเหนือกวําให๎กับลูกค๎า และทําให๎องค์กรประสบ

ความสําเร็จ โดยขั้นตอนนี้เป็นขั้นตอนสุดท๎ายของกระบวนการขายและเป็นขั้นตอนท่ีสําคัญมาก (Evans 

& Berman, 1987; Goeldner & Ritchie, 2012; Kotler et al., 2010; Solomon, 1999; Zikmund & 

Amico, 2001; ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท์ วารีวนิช, 2551; ดอว์น ยาโคบุชิ และฟิลลิป คอตเลอร์, 

2551)  

4.1.4 การสํงเสริมการขาย (Sales promotion) เป็นเครื่องมือในการสํงเสริมการตลาด

รูปแบบหนึ่งท่ีสําคัญในการนําเสนอส่ิงจูงใจ และโน๎มน๎าวใจ เพื่อกระต๎ุนให๎เกิดความสนใจในผลิตภัณฑ์ 

การทดลองใช๎ การแลกเปล่ียน การตอบสนอง และการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีรวดเร็วในระยะเวลาท่ีส้ัน

มากท่ีสุด นิยมใช๎เมื่อต๎องการสร๎างความแตกตํางให๎ผลิตภัณฑ์ เมื่อต๎องการเพิ่มยอดขายผลิตภัณฑ์เป็น

อยํางมาก เมื่อ ตลาดมีการแขํงขันกันมากขึ้น เพื่อดึงดูดใจผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎ารายใหมํ การ

สํงเสริมการขายถือเป็นเครื่องมือการขายในระยะส้ันท่ีมีประสิทธิภาพและมีประสิทธิผลมาก (Evans & 

Berman, 1987; Goeldner & Ritchie, 2012; Kotler et al., 2010; Solomon, 1999; Zikmund & 

Amico, 2001; ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท์ วารีวนิช, 2551; ดอว์น ยาโคบุชิ และฟิลลิป คอตเลอร์, 

2551) โดยการวางแผนและพัฒนาแผนการสํงเสริมการขายต๎องมีการพิจารณาและตัดสินใจ ดังนี้ 

1) องค์กรต๎องมีการกําหนดวัตถุประสงค์ของการสํงเสริมการขาย เพื่อเพิ่มการ

ตระหนักถึง นึกถึง สร๎างความสนใจ เพิ่มการทดลองใช๎ กระต๎ุนให๎เกิดการใช๎ การซื้อผลิตภัณฑ์ซ้ําใน

ปริมาณท่ีมากขึ้น ซื้อผลิตภัณฑ์ใหมํ เพิ่มยอดขายในระยะส้ัน ชํวยสร๎างสํวนแบํงทางการตลาดในระยะ

ยาว และสร๎างความสัมพันธ์อันดีในระยะยาวให๎กับผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมาย ลูกค๎า คนกลาง องค์กรธุรกิจ

ในระยะยาว และ ภักดีตํอตราผลิตภัณฑ์และองค์กร 

2) องค์กรต๎องมีการเลือกเครื่องมือและพัฒนาแผนการสํงเสริมการขายท่ีดีท่ีสุดท่ี

สามารถสํงมอบผลิตภัณฑ์และคุณคําท่ีเหนือกวําท่ีทําให๎องค์กรสามารถดึงดูดใจผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมาย

และลูกค๎าให๎ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ บรรลุวัตถุประสงค์ของการสํงเสริมการขาย และทําให๎การสํงเสริม

การขายประสบความสําเร็จมากท่ีสุด โดยเครื่องมือการสํงเสริมการขาย มีดังตํอไปนี้  
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2.1) องค์กรเลือกเครื่องมือการสํงเสริมการขายท่ีมุํงสํูผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมาย

และลูกค๎าโดยตรง เพื่อกระต๎ุน ดึงดูดความสนใจผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายหรือลูกค๎าให๎คิดถึงผลิตภัณฑ์ ทํา

การทดลองใช๎ ตัดสินใจซื้อ ใช๎ผลิตภัณฑ์มากยิ่งขึ้น และจงรักภักดีกับผลิตภัณฑ์และองค์กร เครื่องมือ

สํงเสริมการขายท่ีมุํงสํูผ๎ูบริโภค ประกอบไปด๎วย การแจกผลิตภัณฑ์ตัวอยํางเพื่อกระต๎ุน และสํงเสริมให๎

เกิดการทดลองใช๎ถือเป็นเครื่องมือการสํงเสริมการขายท่ีมีประสิทธิภาพสูงสุด การให๎คูปองเพื่อลดราคา

คําซื้อผลิตภัณฑ์นิยมใช๎เมื่อต๎องการกระต๎ุนยอดขาย การให๎สํวนลด การให๎ของแถม และของท่ีระลึก การ

ชิงรางวัล การเลํนเกม การให๎รางวัลลูกค๎าท่ีซื้อผลิตภัณฑ์เป็นประจําและมีความจงรักภักดีตํอองค์กร การ

ให๎สิทธิพิเศษ การรับประกันผลิตภัณฑ์ หรือการมอบบริการพิเศษเพิ่มเติม 

2.2) องค์กรเลือกเครื่องมือการสํงเสริมการขายท่ีมุํงสํูคนกลาง เพื่อกระต๎ุน

ดึงดูดความสนใจให๎คนกลางทําหน๎าท่ีทางการสํงเสริมการตลาดให๎ โดยทําการสต๏อกผลิตภัณฑ์ขององค์กร

ไว๎จํานวนมาก ทดลองส่ังซื้อผลิตภัณฑ์แบบใหมํ หาผ๎ูให๎การสนับสนุน เพิ่มจํานวนคนกลางรายใหมํ เพิ่ม

ความจงรักภักดีตํอผลิตภัณฑ์ ให๎การสนับสนุนตราผลิตภัณฑ์ของผ๎ูผลิต ให๎พื้นท่ีในการวางผลิตภัณฑ์ ให๎

ความรู๎ และชํวยผลักดันผลิตภัณฑ์ขององค์กรไปยังผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎า เพิ่มความสามารถ

ในการดําเนินงานรํวมกัน โดยการมอบเงิน คําตอบแทนจากการแสดงสาธิตผลิตภัณฑ์ให๎ เพิ่มผลิตภัณฑ์

ให๎เปลําเมื่อส่ังซื้อครบตามจํานวนท่ีกําหนด ให๎รางวัล ให๎ผลประโยชน์แลกเปล่ียน อาทิเชํน การให๎

คําปรึกษาฟรี ให๎คําแนะนําฟรี ให๎ผลิตภัณฑ์ฟรี จัดร๎านให๎ฟรี ให๎สํวนลดเมื่อซื้อผลิตภัณฑ์ในเวลาท่ี

กําหนดไว๎หรือทําตามเงื่อนไขท่ีองค์กรกําหนด เพื่อสร๎างความสัมพันธ์อันดีในระยะยาวกับคนกลาง และ

ชํวยทําการสํงเสริมการขายไปสํูผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎า 

2.3) องค์กรเลือกเครื่องมือการสํงเสริมการขายท่ีมุํงสํูพนักงานขายและองค์กร

ธุรกิจ เพื่อกระต๎ุนพนักงานขายให๎มียอดขายสูงขึ้น แขํงขันการขายผลิตภัณฑ์ เพิ่มความสามารถในการ

ปฏิบัติงานในชํวงเวลาท่ีกําหนด เพิ่มกําไร โดยพนักงานท่ีทํางานได๎ดีจะได๎รับเงิน หรือรางวัลเป็นการตอบ

แทน และเพื่อชํวยสํงเสริมผลิตภัณฑ์โดยการจัดงานแสดงสินค๎า การประชุมเพื่อทําให๎ผลิตภัณฑ์ของ

องค์กร และองค์กรเข๎าถึงผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าท่ีคาดหวังจํานวนมาก  

3) องค์กรต๎องทําการประเมินผลการสํงเสริมการขาย และความสําเร็จขององค์กร  

โดยการตรวจสอบและวิเคราะห์ข๎อมูลกํอนและหลังการสํงเสริมการขาย ประเมินและสํารวจพฤติกรรม

และความต๎องการของผ๎ูบริโภค ประเมินและเปรียบเทียบยอดขายท้ังกํอนการสํงเสริมการขาย ระหวําง

การสํงเสริมการขาย และหลังการสํงเสริมการขาย การซื้อและการใช๎ผลิตภัณฑ์ของผ๎ูบริโภค
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กลํุมเป้าหมายและลูกค๎า คําใช๎จํายท้ังหมดในการสํงเสริมการขาย และการสํารวจความคิดเห็นเกี่ยวกับ

ความพึงพอใจในการสํงเสริมการขายของพนักงานขาย คนกลาง ผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎า และ

ข๎อเสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อนําไปพัฒนาและปรับปรุงการสํงเสริมการขาย  

4.1.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นเครื่องมือสํงเสริมการตลาดรูปแบบ

หนึ่งท่ีสําคัญท่ีใช๎ในการติดตํอส่ือสาร สํงเสริม และสํงมอบผลิตภัณฑ์ คุณคํา และคุณประโยชน์ไปยัง

ผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าโดยตรงแบบตัวตํอตัว โดยนิยมใช๎กับส่ือโฆษณา ประชาสัมพันธ์ และ

การสํงเสริมการขาย เพื่อเป็นการกระต๎ุน สร๎างแรงจูงใจให๎เกิดการตอบสนอง ความต๎องการ การตัดสินใจ

ซื้อ หรือการแลกเปล่ียนทันที และสามารถสร๎างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค๎าในระยะยาว (Evans & 

Berman, 1987; Goeldner & Ritchie, 2012; Kotler et al., 2010; Solomon, 1999; Zikmund & 

Amico, 2001; ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท์ วารีวนิช, 2551; ดอว์น ยาโคบุชิ และฟิลลิป คอตเลอร์, 

2551) โดยการวางแผนและพัฒนาแผนการตลาดทางตรงต๎องมีการพิจารณาและตัดสินใจ ดังนี้ 

1) ผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายหรือลูกค๎าจะได๎รับประโยชน์จากการเข๎าถึงข๎อมูล การ

เลือกชม ติดตํอส่ือสาร เลือกซื้อ ส่ังซื้อ และชําระเงินผลิตภัณฑ์ได๎สะดวกรวดเร็วทันทีท่ีตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์ สํวนองค์กรท่ีทําการขายผลิตภัณฑ์จะได๎รับประโยชน์ในการติดตํอส่ือสารโดยตรงได๎ทันที 

สามารถเลือกผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าได๎ เพื่อให๎ข๎อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และองค์กร สามารถ

เข๎าถึง และตอบสนองได๎ตรงกับความต๎องการท่ีแตกตํางกันของผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าเป็น

รายบุคคลได๎อยํางมีประสิทธิภาพ สามารถดึงดูดความสนใจ และสร๎างความสัมพันธ์อันดีในระยะยาว

ให๎กับผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายหรือลูกค๎า ทําให๎องค์กรประสบความสําเร็จ และประหยัดต๎นทุนในการ 

สํงเสริมการตลาด 

2) องค์กรทําการเก็บรวบรวมข๎อมูลเกี่ยวกับผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าท่ี

องค์กรคาดหวัง พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ไว๎ในฐานข๎อมูลอยํางละเอียด ถี่ถ๎วน ทันสมัย เป็น

ระเบียบ และสามารถนํามาข๎อมูลออกมาใช๎ในการสํงเสริมการตลาดได๎สะดวกรวดเร็วมากยิ่งขึ้น โดย

องค์กรท่ีเอาใจใสํ และเข๎าใจผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าขององค์กรตนเป็นอยํางดีจะสามารถพัฒนา

ออกแบบผลิตภัณฑ์ นําเสนอข๎อมูลขําวสาร สํงมอบผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณคํา และทําการสํงเสริมการตลาดท่ี

สามารถตอบสนองความต๎องการสูงสุดและทําให๎ผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าพึงพอใจมากท่ีสุด โดย

องค์กรใช๎ฐานข๎อมูลของตนเพื่อกําหนด ระบุ และติดตํอส่ือสารกับผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าท่ี

คาดหวังท่ีเข๎ามาติดตํอกับองค์กร โดยองค์กรจะต้ังเกณฑ์ในการกําหนด ระบุผ๎ูบริโภคและลูกค๎าเป้าหมาย
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ในอุดมคติ แล๎วจึงค๎นฐานข๎อมูลเพื่อตัดสินใจวําผ๎ูบริโภคและลูกค๎าแบบใดควรได๎รับข๎อเสนอแบบใด เพื่อ

นําเสนอและปรับข๎อเสนอให๎ตรงกับความต๎องการ สร๎างความสนใจ ทําให๎ผ๎ูบริโภคและลูกค๎าเป้าหมาย

เกิดความพึงพอใจในข๎อเสนอ ทําการตัดสินใจซื้อ ซื้อผลิตภัณฑ์มากขึ้น  และเกิดความจงรักภักดีตํอ

ผลิตภัณฑ์และองค์กร  

3) ชํองทางหลักหรือรูปแบบสําหรับการตลาดทางตรงเพื่อให๎สามารถเข๎าถึง

ผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าท่ีองค์กรคาดหวังได๎อยํางมีประสิทธิภาพ ดังนี้ 

3.1) การขายแบบเผชิญหน๎าตัวตํอตัวเป็นการตลาดทางตรงรูปแบบด้ังเดิมท่ี

นิยมใช๎ในองค์กรท่ีมีพนักงานขายท่ีมีฝีมือ เพื่อชํวยสรรหา กําหนด ติดตํอส่ือสาร เข๎าพบ และนําเสนอ

ขายผลิตภัณฑ์ให๎กับผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าโดยตรง เพื่อให๎เป็นลูกค๎าขององค์กร และเพื่อ

ความสําเร็จขององค์กร 

3.2) การตลาดทางโทรทัศน์เป็นการตลาดทางตรงรูปแบบหนึ่งท่ี ทําการ

โฆษณาและสํงมอบข๎อมูลขําวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และข๎อมูลท่ีจําเป็นในการตัดสินใจซื้อผํานโทรทัศน์ 

ท่ีสามารถเข๎าถึง สํงเสริมการขาย เชิญชวน และดึงดูดใจผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าจํานวนมากเพื่อ

ทําให๎เกิดการตอบสนองโดยตรงทันที โดยให๎เบอร์โทรศัพท์ให๎ลูกค๎าสามารถติดตํอกลับเพื่อส่ังซื้อ

ผลิตภัณฑ์ได๎ในทันที 

3.3) การตลาดทางโทรศัพท์เป็นการตลาดทางตรงรูปแบบหนึ่งท่ีใช๎โทรศัพท์ใน

การติดตํอส่ือสาร ให๎ข๎อมูล ทําการขาย และรับคําส่ังซื้อผลิตภัณฑ์จากผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎า 

เพื่อดึงดูดใจผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎ารายใหมํ และติดตํอส่ือสารกับลูกค๎ารายเกําเพื่อตรวจสอบ

ความพึงพอใจ โดยการตลาดทางโทรศัพท์จะมีประสิทธิภาพมากถ๎าพนักงานมีความสามารถในการสร๎าง

แรงจูงใจ 

3.4) การตลาดทางแคตตาล็อกเป็นการตลาดทางตรงรูปแบบหนึ่งท่ีให๎ข๎อมูล

รายละเอียดผลิตภัณฑ์ ข๎อเสนอ สิทธิพิเศษผํานทางแคตตาล็อก เพื่อสํงมอบไปยังผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมาย

และลูกค๎าท่ีองค์กรคาดหวังวํานําจะมีการส่ังซื้อผลิตภัณฑ์ในปริมาณมาก และเพื่ออํานวยความสะดวก

ใหก๎ับผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าใหส๎ามารถตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ได๎ในทันที 

 3.5) การตลาดทางไปรษณีย์เป็นการตลาดทางตรงรูปแบบหนึ่งท่ีใช๎ไปรษณีย์

ในการจัดสํงข๎อมูลขําวสาร รายละเอียดผลิตภัณฑ์ ข๎อเสนอตํางๆ และส่ิงของ อันได๎แกํ จดหมาย แผํนพับ 
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และแผํนซีดีไปยังผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าเป้าหมายท่ีองค์กรเจาะจง เพื่อดูการตอบสนองของ

ผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎า  

 3.6) การตลาดคิออซเป็นการตลาดทางตรงรูปแบบหนึ่งท่ีใช๎ต๎ูจัดจําหนําย

ผลิตภัณฑ์อัตโนมัติ ในการให๎ข๎อมูลขําวสาร เลือกชม และสามารถส่ังซื้อผลิตภัณฑ์ได๎โดยตรงทันที ทําให๎

ผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายและลูกค๎าสามารถใช๎บริการและส่ังซื้อผลิตภัณฑ์ได๎สะดวกยิ่งขึ้น  

4.1.6 การตลาดบนอินเตอร์เน็ต (Internet marketing) หรือการตลาดออนไลน์ หรือ

พาณิชอิเล็กทรอนิกส์ หรือการตลาดระบบดิจิตอล และการเช่ือมโยงติดตํอถึงกัน (Digitalization and 

connectivity) เป็นการติดตํอส่ือสารท่ีเป็นท่ีนิยมมากและสามารถเข๎าถึงลูกค๎ากลํุมเป้าหมายได๎

เฉพาะเจาะจงท่ัวโลก โดยการใช๎อินเตอร์เน็ตเป็นเครือขํายคอมพิวเตอร์ท่ีเป็นศูนย์กลางการติดตํอส่ือสาร

ท่ัวโลกได๎อยํางรวดเร็ว สามารถเข๎าชมเว็บไซต์ สืบค๎นหา และสามารถสํงข๎อมูลขําวสารดิจิตอลซึ่งเป็น

ข๎อมูล ข๎อความ เสียง และภาพได๎ถึงกันอยํางกว๎างขวาง แลกเปล่ียนข๎อมูลขําวสาร และซื้อสินค๎าได๎

สะดวก รวดเร็ว สามารถแลกเปล่ียนความคิดเห็นและติดตํอส่ือสารได๎ท่ัวโลก โดยการตลาดนี้ถือเป็น

การตลาดท่ีไร๎พรมแดนท่ีมีคําใช๎จํายไมํแพง สามารถเข๎าถึงลูกค๎ากลํุมเป้าหมายได๎อยํางมีประสิทธิภาพ มี

ความยืดหยุํนมากกวํา ได๎รับการตอบรับท่ีดีกวําและสร๎างกําไรได๎มากกวํา โดยในปัจจุบันได๎รับความนิยม

มากขึ้นในการซื้อของท่ีระลึก และถือเป็นเครื่องมือทางการตลาดท่ีทรงพลังอํานาจมากท่ีสุด เพราะ

สามารถปรับใช๎ได๎กับทุกองค์กร ต๎นทุนตํ่าในการดําเนินงาน ไมํมีข๎อจํากัดในการใช๎ สะดวกสบาย และมี

ความเป็นสํวนตัว (Evans & Berman, 1987; Goeldner & Ritchie, 2012; Kotler et al., 2010; 

Solomon, 1999; Zikmund & Amico, 2001; ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท์ วารีวนิช, 2551; ดอว์น 

ยาโคบุชิ และฟิลลิป คอตเลอร์, 2551; สาโรจน์ โอพิทักษ์ชีวิน, 2556) โดยการวางแผนและพัฒนา

แผนการตลาดบนอินเตอร์เน็ต ต๎องมีการพิจารณาและตัดสินใจ ดังนี้ 

1) กลํุมผ๎ูบริโภคเป้าหมายและลูกค๎าในตลาดออนไลน์ สํวนใหญํเป็นกลํุมวัยเด็ก

และวัยรุํนนิยมใช๎การตลาดออนไลน์เพื่อความบันเทิง เลํนเกมส์ ติดตํอส่ือสาร และค๎นหาข๎อมูลตํางๆ 

และกลํุมวัยกลางคนนิยมใช๎เพื่อการติดตํอส่ือสาร ความบันเทิง ค๎นหาข๎อมูลในการดําเนินธุรกิจ การ

ลงทุน กิจกรรมท่ีสําคัญในการดําเนินธุรกิจ เทคโนโลยีสมัยใหมํทําให๎ผ๎ูบริโภคสามารถเข๎าถึง หาข๎อมูล

สําคัญท่ีต๎องการได๎จากหลากหลายแหลํงข๎อมูลขององค์กร สามารถติดตํอส่ือสารกับองค์กร กําหนด

ข๎อเสนอ ข๎อแลกเปล่ียน สามารถขอข๎อมูล และขอความชํวยเหลือจากองค์กรผํานอินเตอร์เน็ตได๎อีกด๎วย  
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2) ประโยชน์ของการตลาดบนอินเตอร์เน็ตท่ีมีตํอผ๎ูบริโภค โดยทําให๎ผ๎ูบริโภค

ได๎รับความสะดวกสบายในการติดตํอส่ือสาร ขอข๎อมูลขําวสาร ศึกษาข๎อมูล เปรียบเทียบผลิตภัณฑ์และ

ราคา เปรียบเทียบข๎อมูลท่ีสําคัญขององค์กรกับคํูแขํง ส่ังซื้อผลิตภัณฑ์ได๎ตลอดเวลาท่ีผ๎ูบริโภคต๎องการ 

เกิดความสัมพันธ์ท่ีดีกับองค์กร และประโยชน์ของการตลาดบนอินเตอร์เน็ตท่ีมีตํอองค์กร โดยองค์กร

สามารถศึกษารวบรวม และวิเคราะห์ข๎อมูลเกี่ยวกับผ๎ูบริโภคเป็นรายบุคคล ศึกษาและสอบถามความ

ต๎องการของผ๎ูบริโภค ติดตํอส่ือสาร ตอบคําถามผ๎ูบริโภค สามารถปรับเปล่ียนเงื่อนไข ข๎อเสนอ พัฒนา 

ปรับปรุงการตลาด และตอบสนองได๎ตรงกับความต๎องการของผ๎ูบริโภคได๎ตลอดเวลา และเกิด

ความสัมพันธ์ที่ดีกับผ๎ูบริโภค  

3) การดําเนินการตลาดบนอินเตอร์เน็ตต๎องมีความนําสนใจ สามารถดึงดูดใจ 

ผ๎ูบริโภคด๎วยข๎อมูลท่ีดี ครบถ๎วน ทันสมัยอยูํสม่ําเสมอ โดยการเชําพื้นท่ีบนอินเตอร์เน็ตเพื่อทําเวปไซต์

โดยการเสียคําใช๎จําย หรือการซื้อพื้นท่ีบนอินเตอร์เน็ตเพื่อการค๎า โดยเปิดเว็บไซต์ของตัวเอง และตกแตํง

เวปไซต์ให๎สวยงาม ทันสมัยเพื่อดึงดูดใจผ๎ูบริโภค โดยให๎ข๎อมูลขําวสารเกี่ยวกับองค์กร ผลิตภัณฑ์ การ

สํงเสริมการตลาด และการติดตํอส่ือสารโดยตรงกับผ๎ูบริโภคเพื่อสร๎างความสัมพันธ์ที่ดี  

4) การตลาดบนอินเตอร์เน็ตถือเป็นการสํงเสริมการตลาดรูปแบบหนึ่งท่ีเป็นท่ี

นิยมอยํางมากในปัจจุบัน เพราะสามารถติดตํอส่ือสารกับผ๎ูบริโภคท่ัวโลกได๎สะดวกรวดเร็ว สามารถขอ

ข๎อมูล ส่ังซื้อผลิตภัณฑ์และบริการได๎ทุกเวลาท่ีผ๎ูบริโภคต๎องการ สามารถสร๎างโอกาสการเติบโตระหวําง

ประเทศได๎ โดยองค์กรสามารถใช๎การสํงเสริมตลาดบนอินเตอร์เน็ตควบคํูไปกับการสํงเสริมการตลาด

รูปแบบอื่นๆ เพื่อดึงดูดใจผ๎ูบริโภค ทําให๎ผ๎ูบริโภคประทับใจ และเป็นลูกค๎ากับองค์กรตลอดไป 

5. ด้านบุคลากร 

ด๎านบุคลากร (People) มีความสําคัญมากท่ีสุดในสํวนประสมทางการตลาด และถือเป็น

หัวใจขององค์กร เพราะบุคลากรหมายความรวมถึงเจ๎าของธุรกิจและพนักงานท้ังหมดในองค์กรท่ีมีสํวน

สําคัญในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ บริการ และทําให๎องค์กรประสบความสําเร็จได๎ เพราะคําวําบุคลากรนี้

หมายความรวมถึงองค์ความรู๎ ความสามารถในด๎านตํางๆ รวมไปถึงความสามารถท้ังทางด๎านภาษา การ

ติดตํอส่ือสาร กําลังกาย ทัศนคติ วิสัยทัศน์ และความคิดของบุคคลนั้นด๎วยที่จะสามารถนํามาใช๎ในการ

วางแผน การบริหารจัดการธุรกิจ การประกอบธุรกิจ การใช๎ความคิดริเริ่มสร๎างสรรค์ การแก๎ไขปัญหา

เฉพาะหน๎า การเป็นผ๎ูนําและผ๎ูตามท่ีดี การสร๎างทีมงาน การสํงมอบความพึงพอใจให๎กับลูกค๎า และการ

สร๎างความสัมพันธ์อันดีกับบุคคลในระยะยาว อีกท้ังยังหมายความรวมถึงพฤติกรรม การแตํงกาย การ
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แสดงออกทางบุคลิกภาพของบุคลากร ความนําเช่ือถือ และความเต็มใจท่ีจะตอบสนองความต๎องการหรือ

ปัญหาของลูกค๎าได๎ ท้ังหมดนี้จึงถือเป็นคุณสมบัติท่ีสําคัญท่ีบุคลากรขององค์กรพึงมี ท่ีจะนําพาองค์กรให๎

ก๎าวไปสํูความสําเร็จได๎ตรงตามเป้าหมาย เพราะองค์กรจะประสบความสําเร็จได๎ต๎องขึ้นอยูํกับคุณภาพ

ของคนในองค์กรเป็นส่ิงสําคัญ (ชูชัย สมิทธิไกร, 2556; พนิดา พานิชกุล, 2554) โดยบุคลากรในองค์กร 

ประกอบไปด๎วย  

5.1 ผ๎ูลงทุนหรือเจ๎าของธุรกิจ (Owner) หมายถึง ผ๎ูนําเงินทุนหรือสินทรัพย์ หรือท่ีดิน หรือ

สถานประกอบการ อันได๎แกํ โรงงาน อาคาร สํานักงาน คลังสินค๎า ทรัพยากรมาลงทุนในการประกอบ

ธุรกิจ รวมถึงความเช่ือหรือคํานิยมในตราผลิตภัณฑ์ท่ีองค์กรได๎สร๎างช่ือเสียงไว๎จนได๎รับความนิยม ความ

เช่ือถือ ก็เป็นสินทรัพย์อีกชนิดหนึ่ง โดยผ๎ูลงทุนหรือเจ๎าของธุรกิจอาจมีคนเดียวหรือหลายคนก็ได๎ โดย   

ผ๎ูลงทุนเหลํานี้จะได๎รับผลตอบแทนจากธุรกิจในรูปของผลกําไร หรือเงินปันผล ขณะเดียวกันก็ต๎อง

รับภาระการขาดทุนเมื่อธุรกิจดําเนินการผิดพลาด  

5.2 พนักงานหรือลูกจ๎าง (Employee) หมายถึง ผ๎ูท่ีองค์กรธุรกิจจ๎างเข๎ามาทํางานท้ังงานท่ี

ใช๎ความคิด เชํน การบริหารจัดการองค์กร ต้ังแตํการวางแผน การจัดการ การควบคุมดูแล และการ

ประเมินผลงาน โดยเอาปัจจัยนี้มากําหนดนโยบาย วัตถุประสงค์ และดําเนินงานให๎ประสบความสําเร็จ

ตามแผนท่ีได๎วางไว๎ และงานท่ีใช๎กําลังกาย เชํน การขนสํง การจัดเก็บสินค๎า โดยธุรกิจต๎องคัดเลือก

พนักงานท่ีมีความรู๎  ความสามารถเข๎ามาทํางานตามความเช่ียวชาญของแตํละบุคคล เพื่อให๎การ

ดําเนินงานมีประสิทธิภาพสูงสุด โดยคนกลํุมนี้จะได๎รับผลตอบแทนเป็นเงินเดือน คําจ๎าง คําคอมมิสช่ัน 

และสวัสดิการตํางๆ (ดํารงศักด์ิ ชัยสนิท และสุนี เลิศแสวงกิจ, 2545) 

โดยข้ันตอนในการคัดเลือกพนักงานหรือลูกจ๎างในองค์กร ดังนี้ 

ขั้นตอนท่ี 1 องค์กรทําการสรรหาพนักงานหรือลูกจ๎างท่ีมีคุณสมบัติตรงตามท่ีองค์กร

ต๎องการจากแหลํงตํางๆ นํามาทําการคัดเลือก โดยการทดสอบความรู๎ ความสามารถ ทักษะในการ

ดําเนินงาน และสัมภาษณ์เป็นรายบุคคล เพื่อคัดเลือกพนักงานหรือลูกจ๎างท่ีดีท่ีสุดตรงตามคุณสมบัติท่ี

องค์กรต๎องการ มีความรู๎ ความสามารถในการดําเนินงาน การวางแผน มีฝีมือ มีประสบการณ์ในการขาย 

เข๎าใจองค์กร ขยัน ซื่อสัตย์ อดทน กระตือรือร๎น มีความมั่นใจ มีความนําเช่ือถือ มีความรับผิดชอบสูง มี

ความยืดหยุํน มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี แก๎ปัญหาเฉพาะหน๎าได๎ดี เข๎าใจลูกค๎า และทํางานรํวมกับคนอื่นได๎เป็น

อยํางดี  
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ขั้นตอนท่ี 2 องค์กรให๎การฝึกอบรมพนักงานหรือลูกจ๎างเพื่อทําให๎สามารถดําเนินงาน

ได๎อยํางมีประสิทธิภาพสูงสุด ด๎วยการให๎การอบรมเกี่ยวกับความรู๎ ความเข๎าใจเกี่ยวกับองค์กร ลักษณะ

การดําเนินงาน ผลิตภัณฑ์ขององค์กร ฝึกอบรม สอนงานให๎ ท้ังงานด๎านการผลิต การบรรจุภัณฑ์ รวมถึง

งานอื่นๆ ในองค์กร ซึ่งขึ้นอยูํกับภาระงานของพนักงานหรือลูกจ๎างคนนั้น 

ขั้นตอนท่ี 3 องค์กรทําการกําหนดคําตอบแทนหรือคําชดเชยท่ีเหมาะสมใหก๎ับพนักงาน

หรือลูกจ๎าง ในรูปของเงินรายวัน รายเดือน รายช้ินซึ่งขึ้นอยูํกับภาระงาน เพื่อทําใหพ๎นักงานหรือลูกจ๎างมี

รายได๎สม่ําเสมอ หรือเงินอื่นๆ เชํน เงินโบนัส คําลํวงเวลา หรือในรูปคําใช๎อื่นๆ ในการปฏิบัติงาน ได๎แกํ 

คําท่ีพัก คําอาหาร คําเดินทาง หรือในรูปสวัสดิการ ได๎แกํ คํารักษาพยาบาล วันหยุดพักร๎อน เพื่อสร๎าง

แรงจูงใจในการปฏิบัติงานของพนักงานหรือลูกจ๎างให๎ทํางานได๎เต็มท่ี สุดความสามารถ และปฏิบัติงานได๎

อยํางมีประสิทธิภาพ  

ขั้นตอนท่ี 4 องค์กรทําการสร๎างจูงใจให๎กับพนักงานหรือลูกจ๎าง โดยให๎กําลังใจ ให๎เงิน

รางวัล ให๎โบนัส หรือสร๎างบรรยากาศในการทํางานในองค์กรให๎พนักงานหรือลูกจ๎างรู๎สึกวําตัวเองมีคุณคํา 

มีโอกาสเจริญก๎าวหน๎าในการทํางาน เพื่อทําให๎พนักงานมีความขยัน มีความพยายาม มีความ

กระตือรือร๎น และมีแรงจูงใจในการปฏิบัติงานได๎เป็นอยํางดี เต็มท่ี สุดความสามารถ  

ขั้นตอนท่ี 5 องค์กรทําการควบคุม ดูแลพนักงานหรือลูกจ๎างอยํางใกล๎ชิด ให๎ความ

ชํวยเหลือในการดําเนินงาน ส่ังการ และกระต๎ุนให๎ปฏิบัติงานได๎อยํางมีประสิทธิภาพสูงสุด  

ขั้นตอนท่ี 6 องค์กรทําการประเมินผลการดําเนินงานของพนักงานหรือลูกจ๎างในเชิง

คุณภาพ จากความรับผิดชอบในการดําเนินงาน ผลการดําเนินงานท่ีผํานมาท้ังหมด เพื่อนํามาตรวจสอบ

หาปัญหา นํามาปรับปรุงแก๎ไขปัญหา และกระต๎ุนให๎พนักงานหรือลูกจ๎างดําเนินงานได๎ดีมากขึ้น และ

สร๎างกําไรให๎กับองค์กร   

 

5. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับของที่ระลึก 

ของท่ีระลึกเป็นคําท่ีมาจากภาษาฝรั่งเศษ แปลวํา ความทรงจํา เครื่องระลึกถึงอดีต ส่ิงย้ําเตือน

ให๎รําลึกถึง เป็นวัตถุท่ีบุคคลต๎องการเพื่อเป็นความทรงจําท่ีเกี่ยวข๎องกับสถานท่ีท่ีเดินทางไป หรือเป็น

สัญลักษณ์ของประสบการณ์ในการทํองเท่ียว ของท่ีระลึกของไทย หมายถึง ส่ิงของ ผลิตภัณฑ์อุปโภคของ

คนไทย ท่ีคนไทยเป็นคนคิด ออกแบบ พัฒนา ผลิตเพื่อมุํงให๎ตรงกับความต๎องการของนักทํองเท่ียว และ

เสนอขายให๎แกํนักทํองเท่ียว เพื่อสร๎างความสนใจ และทําให๎นักทํองเท่ียวซื้อกลับไปยังภูมิลําเนาเพื่อ
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นําไปใช๎สอยในชีวิตประจําวัน นําไปเป็นของฝาก เป็นของสะสม หรือซื้อไว๎เพื่อเป็นเครื่องเตือนใจให๎

ตนเองระลึกไว๎วําครั้งหนึ่งได๎เคยมาเย่ียมเยือนสถานท่ีทํองเท่ียวนั้นแล๎ว โดยนักทํองเท่ียวชอบซื้อของท่ี

ระลึกพื้นเมืองท่ีตนเองชอบ หรือซื้อของท่ีระลึกท่ีแปลกใหมํท่ีไมํมีในท๎องถิ่นตนเอง โดยนักทํองเท่ียวจะ

รู๎สึกวําผิดหวังเมื่อมาทํองเท่ียวและในแหลํงทํองเท่ียวไมํมีของท่ีระลึกใหน๎ักทํองเท่ียวทําการเลือกซื้อ ของ

ท่ีระลึกจึงเป็นส่ิงของท่ีต๎องอยูํคํูกันกับสถานท่ีทํองเท่ียวและเป็นเอกลักษณ์ของแหลํงทํองเท่ียวประจํา

ท๎องถิ่นเสมอ ในหลายๆ ประเทศได๎นําของท่ีระลึกมาจัดเทศกาลของท่ีระลึก เพื่อรวมแหลํงขายของท่ี

ระลึกและสํงเสริมการตลาดของท่ีระลึกเพื่อดึงดูดใจนักทํองเท่ียว เป็นจุดเดํนและเป็นจุดขายอยํางหนึ่ง

ทางการทํองเท่ียว (ฉันทัช วรรณถนอม, 2552; นิศา ชัชกุล, 2550; บุญเลิศ จิตต้ังวัฒนา, 2556; ยุพดี 

เสตพรรณ, 2543; สมบัติ กาญจนกิจ, 2544, 2557)  

การจัดประเภทของที่ระลึก 

ของท่ีระลึกมีการผลิตออกมาในหลายรูปแบบ ท้ังเป็นผลิตภัณฑ์ของใช๎ ของประดับตกแตํง ของ

ต้ังโชว์ ซึ่งล๎วนมีความเกี่ยวข๎องกับวัตถุประสงค์และวิธีการในการผลิต รูปแบบ การนําไปใช๎งาน กลวิธี

เฉพาะ วัสดุ ตลอดจนประเพณี วัฒนธรรม ความเช่ือ ศาสนา เศรษฐกิจ และสังคม (เอ.เค.จิวเวอร์รี่ 

แอนด์ แมนูแฟคเจอเรอร์, 2553) โดยสามารถจัดประเภทของท่ีระลึกได๎ดังตํอไปนี้ 

1. การจัดประเภทของท่ีระลึกตามจุดประสงค์และประโยชน์ในการนําไปใช๎สอย  

1.1 ของท่ีระลึกประเภทของใช๎หรือของอุปโภค เป็นของท่ีระลึกท่ีผลิตขึ้นมาเพื่อตอบสนอง

ความต๎องการทางด๎านรํางกาย เชํน เครื่องปั้นดินเผา และผลิตภัณฑ์ผ๎า เป็นต๎น 

1.2 ของท่ีระลึกประเภทของประดับตกแตํง เป็นของท่ีระลึกท่ีผลิตขึ้นมาเพื่อตอบสนองความ

ต๎องการทางด๎านจิตใจ เชํน เครื่องประดับ และดอกไม๎ประดิษฐ์ เป็นต๎น 

2. การจัดประเภทของท่ีระลึกตามรูปแบบของท่ีระลึก 

2.1 ของท่ีระลึกท่ีผลิตขึ้นมาตามรูปแบบประเพณีนิยม โดยมีการสืบทอดรูปแบบของท่ีระลึก

มาต้ังแตํบรรพบุรุษ เพื่อประโยชน์ในการใช๎สอยเป็นหลัก เชํน ผลิตภัณฑ์พื้นบ๎าน และเครื่องเขิน เป็นต๎น 

2.2 ของท่ีระลึกท่ีผลิตขึ้นมาตามรูปแบบสมัยนิยม ตามความนิยมในชํวงระยะเวลาหนึ่ง เชํน 

ผลิตภัณฑ์ตามสมัยนิยม เป็นต๎น 

3. การจัดประเภทของท่ีระลึกตามวัตถปุระสงค์เฉพาะในการผลิต 

3.1 ของท่ีระลึกผลิตขึ้นมาเฉพาะงาน เพื่อนํามาแจก หรือซื้อขายเฉพาะในงานนั้น เพื่อทําให๎

ระลึกถึงงานนั้น  
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3.2 ของท่ีระลึกท่ีผลิตขึ้นมาเฉพาะท่ี โดยอาจใช๎วัสดุหรือเทคนิคพิเศษเฉพาะของท๎องถิ่นนั้น

ในการผลิตท่ีสืบทอดกันมา หรือนําเอารูปแบบเฉพาะของท๎องถิ่นนั้น มาผลิตเป็นของท่ีระลึกเพื่อทําให๎

ระลึกถึงสถานท่ีเฉพาะนั้น  

4. การจัดประเภทของท่ีระลึกตามวัสดุท่ีใช๎ในการผลิต  

4.1 ของท่ีระลึกท่ีผลิตขึ้นมาจากวัสดุทางธรรมชาติมาดัดแปลง ตกแตํงเป็นเครื่องประดับ 

ของใช๎ โดยยังคงรูปแบบความเป็นธรรมชาติไว๎อยูํ เชํน โมบายเปลือกหอย และผลิตภัณฑ์กะลา เป็นต๎น 

4.2 ของท่ีระลึกท่ีผลิตขึ้นมาจากวัสดุสังเคราะหเ์ป็นของท่ีระลึกในรูปแบบตําง เชํน พลาสติก

และเครื่องแก๎ว เป็นต๎น 

4.3 ของท่ีระลึกท่ีผลิตขึ้นมาจากเศษวัสดุเหลือใช๎มาประดิษฐ์เป็นของใช๎ ประดับตกแตํง เชํน 

เครื่องประดับ และตุ๏กตาประดิษฐ์ เป็นต๎น 

ประเภทของที่ระลึก 

ประเภทของท่ีระลึกมีอยูํจํานวนมากหลากหลายรูปแบบ ซึ่งโดยสํวนใหญํผลิตขึ้นมาเพื่อ

ประโยชน์ในการใช๎สอยในชีวิตประจําวัน และประดับตกแตํง โดยนิยมใช๎วัตถุดิบท่ีมีอยูํในท๎องถิ่นนํามา

ประดิษฐ์ตกแตํงเพื่อความงดงาม เพิ่มคุณคํา โดยประเภทของท่ีระลึกสามารถแบํงได๎ดังตํอไปนี้  (ยุพดี 

เสตพรรณ, 2543; เวปไซต์ Souvenir "ของท่ีระลึก ภูมิปัญญาโดยคนไทย เพื่อคนไทย", 2547; เวปไซต์กู

รู สนุก, 2556) 

1. ของท่ีระลึกประเภทเครื่องประดับ เครื่องเงิน และเครื่องถม โดยเครื่องถมเป็นของท่ีระลึกท่ีมี

มาต้ังแตํโบราณกาลในสมัยกํอนประวัติศาสตร์ โดยเป็นกระบวนการหนึ่งในการสร๎างความงดงาม 

ลวดลาย และวิจิตศิลป์ให๎กับเครื่องเงินและเครื่องทอง โดยกรรมวิธีในการผลิตต๎องเริ่มจากชํางขึ้นรูป

เครื่องเงิน เครื่องทอง เครื่องประดับรูปทรงตํางๆ แล๎วต๎องมีชํางแกะสลักในการสลักลวดลาย แล๎วชํางถม

จะเป็นคนผสมและลงยาบนพื้นลายแกะสลักโดยต๎องใช๎ความชํานาญอยํางมาก สํวนเครื่องเงินประเภท

ของใช๎ ของตกแตํง และเครื่องประดับปัจจุบันนิยมมากขึ้นเพราะมีราคาไมํสูงมาก และมีความงดงาม 

ประณีตไมํแพ๎ผลิตภัณฑ์ประเภทอื่นๆ   

2. ของท่ีระลึกประเภทเครื่องปั้นดินเผา และเซรามิกเป็นของท่ีระลึกท่ีมีมาต้ังแตํโบราณกาลใน

สมัยกํอนประวัติศาสตร์ ซึ่งมีรูปทรง สีสัน และลวดลายท่ีสวยงาม มีคุณคําทางวัฒนธรรมไทย โดย

สามารถแบํงออกได๎เป็นเครื่องประดับตกแตํง เครื่องใช๎ในครัวเรือน ในอุตสาหกรรม และการกํอสร๎าง 

โดยเครื่องปั้นดินเผาจะนําดินมาปั้นเป็นรูปทรงตํางๆ แล๎วนําไปตากแห๎ง แล๎วนําไปเผาทําให๎ได๎
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เครื่องปั้นดินเผารูปทรงตํางๆ แตํสีของเครื่องปั้นดินเผาขึ้นอยูํกับชนิดของดินท่ีนํามาปั้นของแตํละท๎องถิ่น 

สํวนเซรามิกเป็นการนําสารอนินทรีย์ทั้งดิน หิน แรํมาผลิตเป็นรูปทรงตํางๆ แล๎วใช๎ความร๎อนหลอมรวม 

ผลิตขึ้นมาเป็นผลิตภัณฑ์รูปทรงตํางๆ ท้ังเครื่องเคลือบ โลหะเคลือบ และแก๎ว เป็นต๎น 

3. ของท่ีระลึกประเภทผลิตภัณฑ์ผ๎าเป็นของท่ีระลึกท่ีมีมาต้ังแตํโบราณกาลในสมัยกํอน

ประวัติศาสตร์ โดยในอดีตผลิตภัณฑ์ผ๎าถูกทอขึ้นมาเพื่อไว๎ใช๎สวมใสํ นุํงหํมกันในครอบครัว กรรมวิธีใน

การทอให๎เกิดความงดงาม ขึ้นอยูํกับกลวิธีเฉพาะและความสามารถของบุคคล โดยนิยมนําวัตถุดิบ

ประเภทปอ ป่าน ไหม ฝ้าย และขนสัตว์มาทอเป็นผ๎า และนําไปย๎อมสีโดยใช๎สีจากสมุนไพร ดอก ใบ 

เมล็ด และเปลือกไม๎ ผลิตภัณฑ์ผ๎าถือเป็นงานศิลปหัตถรรมท่ีเป็นหนึ่งในวิถีชีวิตของคนไทย 

4. ของท่ีระลึกประเภทดอกไม๎ประดิษฐ์เป็นของท่ีระลึกท่ีผลิตขึ้นมาจากวัตถุดิบธรรมชาติ หรือ

วัตถุดิบสังเคราะห์ โดยผํานขั้นตอนการประดิษฐ์ ดัดแปลง เผา อบ ย๎อมให๎เป็นรูปดอกไม๎ โดยมีความ

คงทน อยูํได๎นาน สมจริง ดูแลรักษา และเคล่ือนย๎ายได๎สะดวก 

5. ของท่ีระลึกประเภทตุ๏กตาเป็นของท่ีระลึกท่ีมีมาต้ังแตํโบราณกาลในสมัยกํอนประวัติศาสตร์ 

ในอดีตตุ๏กตาถูกผลิตขึ้นมาจากดินเหนียว หิน ทราย ไม๎ หรือเศษวัสดุเพื่อนํามาเป็นของเลํนให๎กับเด็กๆ 

หรือนํามาใช๎ในพิธีกรรมทางศาสนา แล๎วจึงมีการพัฒนามาตลอดโดยนําหนัง ผ๎า และกระดาษมาผลิต

ตุ๏กตา แล๎วจึงพัฒนามาใช๎พลาสติก เซลล์ลูรอย และเรซินสังเคราะห์ในการผลิตตุ๏กตาเพื่อความคงทน 

ความสวยงาม และสมจริงมากขึ้นท้ังในการนํามาเลํน ประดับตกแตํง และเป็นของท่ีระลึก (ไทยออล์

ดอลล์, 2012)  

6. ของท่ีระลึกประเภทเครื่องจักสานเป็นของท่ีระลึกท่ีมีมาต้ังแตํโบราณกาลในสมัยกํอน

ประวัติศาสตร์ โดยมีกรรมวิธีในการผลิต คือ จัก ถัก เย็บ สาน และทอ โดยสามารถแบํงออกได๎เป็นเครื่อง

จักสานสําหรับใช๎สอยในชีวิตประจําวัน ได๎แกํ เครื่องแตํงกาย ประดับตกแตํง ภาชนะ และเป็น

สํวนประกอบของอาคารสถานท่ี ได๎แกํ ฝาไม๎ ฝาเรือน โดยนิยมนําไม๎ไผํ หวาย กระจูด ยํานลิเภา ใบจาก 

และใบลานมาสานออกมาเป็นเครื่องจักสานรูปแบบตํางๆ ซึ่งรูปแบบเครื่องจักสานมีลักษณะเดํนท่ี

แตกตํางกันตามท๎องถิ่นในแตํละภาคของประเทศไทย 

7. ของท่ีระลึกประเภทเครื่องหนังเป็นของท่ีระลึกท่ีมีมาต้ังแตํโบราณกาลในสมัยกํอน

ประวัติศาสตร์ เครื่องหนัง หรือหนังสัตว์ถูกนํามาใช๎ในการผลิตเครื่องนุํงหํม เครื่องประดับตกแตํง 

เครื่องใช๎ และยังคงได๎รับความนิยมเป็นอยํางมากในการนํามาใช๎ในชีวิตประจําวัน โดยในปัจจุบันได๎มีการ
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ผลิตหนังสังเคราะห์ออกมาจําหนํายกันเยอะมากขึ้น เพื่อลดการใช๎หนังสัตว์แท๎ และเพื่อทําให๎ราคาถูกลง 

(เวปไซต์ Bag in design shop, 2014) 

8. ของท่ีระลึกประเภทหัตถกรรมเป็นของท่ีระลึกท่ีมีมาต้ังแตํโบราณกาลในสมัยกํอน

ประวัติศาสตร์ โดยการนําวัตถุดิบท่ีมีอยูํในท๎องถิ่นมาประดิษฐ์ ตกแตํง สร๎างสรรค์ผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณคํา มี

ความเป็นเอกลักษณ์และศิลปวัฒนธรรมของท๎องถิ่น เพื่อประโยชน์ในการใช๎สอยในชีวิตประจําวัน และ

ประดับตกแตํง 

9. ของท่ีระลึกประเภทผลิตภัณฑ์เครื่องไม๎ ไม๎แกะสลัก เครื่องเรือนไม๎ เป็นของท่ีระลึกท่ีมีมา

ต้ังแตํโบราณกาลในสมัยกํอนประวัติศาสตร์ โดยมีความสัมพันธ์อยํางใกล๎ชิดกับวิถีชีวิตของคนไทยมา

ต้ังแตํอดีตท้ังการสร๎างท่ีอยูํอาศัย เครื่องไม๎เครื่องมือ เครื่องประดับตกแตํง ท้ังยังมีการนํามาแกะสลัก

ลวดลายเพื่อเพิ่มความงดงามและมูลคําของเครื่องไม๎อีกด๎วย โดยอดีตนิยมใช๎ไม๎สักในการผลิตเครื่องไม๎

มากเพราะมีคุณสมบัติท่ีพิเศษ คือ ไมํแข็งตัว ไมํหดตัว และปลวกไมํกินเนื้อไม๎ แตํเนื่องจากในปัจจุบันไม๎

สักมีราคาสูง และหายากจึงนําไม๎ประเภทอื่นๆ มาใช๎ทดแทนมากขึ้น ท้ังไม๎ชิงชัน และไม๎แดง 

10. ของท่ีระลึกประเภทผลิตภัณฑ์สปา สบูํ และเครื่องหอม เป็นของท่ีระลึกท่ีผลิตขึ้นมาโดยใช๎

ผลิตภัณฑ์จากธรรมชาติ และจากสารสังเคราะห์ เพื่อนํามาใช๎ในการผลิตส่ิงท่ีให๎ความหอม เพื่อบํารุงและ

ทําความสะอาดผิวพรรณ ดีตํอสุขภาพผิว และบางชนิดใช๎รักษาผิวพรรณได๎อีกด๎วย (คมสัน หุตะแพทย์, 

2005; โสภาพรรณ อมตะเดชะ, 2536)  

11. ของท่ีระลึกประเภทภาพวาด เป็นของท่ีระลึกท่ีมีมาต้ังแตํโบราณกาลในสมัยกํอน

ประวัติศาสตร์ เป็นงานศิลปะท่ีแสดงออกมาด๎วยการวาดเส๎น วาดภาพ ระบายสี จัดองค์ประกอบของ

ภาพให๎มีความงดงาม มีเอกลักษณ์เฉพาะ เป็นการถํายทอดศิลปวัฒนธรรม วิถีชีวิต ประเพณี และ

เรื่องราวลงบนวัตถุหรือภาพ และในปัจจุบันได๎มีการนําอุปกรณ์ เทคโนโลยีท่ีทันสมัยมาใช๎ในการวาดภาพ

เพื่อเพิ่มความงดงาม และเพิ่มความมีมิติให๎กับภาพวาดมากยิ่งขึ้น  

12. ของท่ีระลึกประเภทแมํเหล็กติดต๎ูเย็น เป็นของท่ีระลึกท่ีผลิตจากเรซิ่น ไม๎ ยางพารา โดยมี

การออกแบบ แกะลายภาพ ทําบล๏อก โดยให๎ความสําคัญกับความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะของท๎องถิ่น 

สถานท่ีทํองเท่ียว วัฒนธรรม ประเพณีท่ีสอดคล๎องกับพื้นท่ีนั้นๆ แล๎วนําไปติดกับแมํเหล็ก เพื่อนําไปติด

ต๎ูเย็น นําไปเป็นของฝาก และเป็นของสะสมได๎อีกด๎วย (ไทยซูวีเนียร์เซ็นเตอร์, 2015a) 

13. ของท่ีระลึกประเภทพวงกุญแจ เป็นของท่ีระลึกท่ีผลิตจากวัสดุโลหะเบา พกพาสะดวก 

ขนาดเล็ก โดยนิยมทําภาพท่ีมีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะของท๎องถิ่น สถานท่ีทํองเท่ียว วัฒนธรรม 
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ประเพณีท่ีสอดคล๎องกับพื้นท่ีนั้นๆ โดยใช๎สีทอง เงิน และทองแดงเพื่อเพิ่มความสวยงาม เรียบงําย และ

หรูหรา โดยเพื่อนําไปใช๎ติดกระเป๋า นําไปเป็นของฝาก และเป็นของสะสม โดยในปัจจุบันยังนิยมทําเป็นท่ี

เปิดขวดแก๎ว ท่ีตัดเล็บเพื่อเพิ่มมูลคํา และประโยชน์ในการใช๎งานได๎อีกด๎วย (ไทยซูวีเนียร์เซ็นเตอร์, 

2015b) 

14. ของท่ีระลึกประเภทโปสการ์ด เป็นของท่ีระลึกท่ีมีมายาวนานต้ังแตํในอดีตโดยเป็นกระดาษ

เปลํารูปส่ีเหล่ียมผืนผ๎า หลังจากนั้นได๎มีการพัฒนา โดยอนุญาติให๎มีภาพสถานท่ีทํองเท่ียว ภาพวิว

ทิวทัศน์ และมีการเขียนข๎อความและท่ีอยูํให๎กับผ๎ูรับได๎ โดยได๎รับความนิยมมากขึ้นต้ังแตํนั้นมา เพราะมี

ความสวยงาม น้ําหนักเบา ราคาถูก หาซื้อได๎งําย และพกพาได๎สะดวก (เวปไซต์มายโปสการ์ด, 2014)  

ของท่ีระลึกสามารถจําแนกลักษณะท่ีสําคัญของท่ีระลึกได๎ดังตํอไปนี้ (นิศา ชัชกุล, 2550)  

1. เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีใช๎วัตถุดิบท่ีมีในท๎องถิ่น และคนในท๎องถิ่นนั้นๆ มาผลิต  

2. เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีเอกลักษณ์เฉพาะตัว มีเอกลักษณ์เฉพาะถิ่นตามสภาพแวดล๎อม สังคม 

วัฒนธรรม และประเพณี  

3. เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีแสดงถึงวิถีชีวิต และความเป็นอยูํของคนในท๎องถิ่นนั้นๆ  

4. เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีความประณีตในการผลิต มีการออกแบบ ตกแตํงสีสัน และลวดลายได๎

งดงาม   

5. เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีการสาธิตกรรมวิธีและขั้นตอนในการผลิต เพื่อให๎นักทํองเท่ียวได๎เข๎าชม 

เรียนรู๎ หรือทดลองทําด๎วยตนเอง เพื่อทําให๎นักทํองเท่ียวเห็นคุณคําของผลิตภัณฑ์ของท่ีระลึก และเป็น

การสร๎างความประทับใจให๎กับนักทํองเท่ียว 

6. เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีนําวัตถุดิบท่ีเหลือใช๎มาแปรรูปเพื่อเพิ่มมูลคํา และมีประโยชน์ใช๎สอยพิเศษ 

7. เป็นผลิตภัณฑ์ท่ัวไปแตํมีราคาถูกกวําในถิ่นท่ีอยูํอาศัยของนักทํองเท่ียว  

8. เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีผลิตโดยใช๎วัตถุดิบชนิดพิเศษท่ีไมํมีในถิ่นท่ีอยูํอาศัยของนักทํองเท่ียว  

9. เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีหาซื้อได๎สะดวกสบายตามสถานท่ีทํองเท่ียว   

10. เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีน้ําหนักเบา ทนทาน ไมํชํารุดงําย มีขนาด รูปรํางเหมาะสม สามารถ

พกพา นํากลับประเทศได๎สะดวกสบาย และไมํเป็นอุปสรรคตํอการขนสํง  

ความส าคัญของที่ระลึก  

ของท่ีระลึกมีความสําคัญมากตํอธุรกิจการทํองเท่ียว สังคม เศรษฐกิจ และวัฒนธรรม (ฉันทัช 

วรรณถนอม, 2552; นิศา ชัชกุล, 2550) ดังตํอไปนี้ 
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1. ความสําคัญของท่ีระลึกตํอธุรกิจการทํองเท่ียว ธุรกิจของท่ีระลึกเป็นธุรกิจท่ีสําคัญท่ีสร๎าง

รายได๎จํานวนมากให๎กับธุรกิจการทํองเท่ียว ชํวยเติมเต็มทําให๎การทํองเท่ียว และธุรกิจการทํองเท่ียว

สมบูรณ์มากยิ่งขึ้น นักทํองเท่ียวนิยมซื้อของท่ีระลึก เพราะของท่ีระลึกชํวยทําให๎นักทํองเท่ียวระลึกถึง

ความทรงจําท่ีดี ความประทับใจในสถานท่ีทํองเท่ียวท่ีเคยไปทํองเท่ียว และชํวยตอบสนองความต๎องการ

ทางด๎านจิตใจให๎กับนักทํองเท่ียว ทําให๎นักทํองเท่ียวได๎เรียนรู๎กรรมวิธีในการผลิต เรียนรู๎และแลกเปล่ียน

วิถีชีวิต ศิลปวัฒนธรรม ประเพณีของท๎องถิ่น และยังแสดงถึงสถานะทางสังคม รสนิยมของนักทํองเท่ียว

อีกด๎วย อีกท้ังของท่ีระลึกยังมีประโยชน์เพราะสามารถซื้อเพื่อนําไปใช๎สอยในชีวิตประจําวัน นําไปเป็น

ของฝาก และนําไปเป็นของสะสมได๎อีกด๎วย  

2. ความสําคัญของท่ีระลึกตํอสังคม ธุรกิจของท่ีระลึกเป็นธุรกิจท่ีมีบทบาทสําคัญในการสํงเสริม 

สร๎างงาน สร๎างอาชีพ สร๎างรายได๎ให๎กับคนในท๎องถิ่น ชํวยยกระดับคุณภาพชีวิตท่ีดีของคนในท๎องถิ่นให๎ดี

ยิ่งขึ้น ท้ังยังเป็นการนําวัตถุดิบ ทรัพยากรท่ีมีอยูํ และทรัพยากรท่ีเหลือใช๎ในท๎องถิ่นมาใช๎ มาประดิษฐ์

และแปรรูปเพื่อเพิ่มมูลคําของท่ีระลึก และเพื่อทําใหท๎รัพยากรนั้นๆ เกิดประโยชน์และมีคุณคํามากท่ีสุด  

3. ความสําคัญของท่ีระลึกตํอเศรษฐกิจ ธุรกิจของท่ีระลึกเป็นธุรกิจท่ีมีบทบาทสําคัญในการ

สํงเสริม สร๎างงาน สร๎างอาชีพ สร๎างรายได๎ และชํวยยกระดับคุณภาพชีวิตท่ีดีของคนในท๎องถิ่น และ

ประเทศ ธุรกิจของท่ีระลึกเป็นแหลํงรายได๎ท่ีสําคัญของธุรกิจการทํองเท่ียว ของท่ีระลึกบางประเภทเป็น

ท่ีนิยมในการซื้อของนักทํองเท่ียวจํานวนมาก และผลิตภัณฑ์บางประเภทยังได๎รับการสํงเสริม และพัฒนา

ท้ังในเรื่องความสวยงาม คุณคํา คุณภาพของผลิตภัณฑ์ และการสํงเสริมทางการตลาดให๎สามารถดึงดูดใจ

นักทํองเท่ียวให๎นิยมซื้อมากขึ้นเพื่อนําไปใช๎ในชีวิตประจําวัน นําไปเป็นของฝาก เป็นของท่ีระลึก หรือ

นําไปจัดจําหนํายตํอยังประเทศของเขา จนกลายเป็นสินค๎าสํงออกช้ันนําของประเทศ และสร๎างรายได๎

มหาศาลให๎กับประเทศอีกด๎วย  

4. ความสําคัญของท่ีระลึกตํอวัฒนธรรม ธุรกิจของท่ีระลึกเป็นธุรกิจท่ีมีบทบาทสําคัญในการ

ชํวยอนุรักษ์ สํงเสริมศิลปวัฒนธรรม ประเพณี วิถีชีวิตท่ีเป็นเอกลักษณ์เฉพาะของท๎องถิ่น และของ

ประเทศให๎คงอยูํตลอดไป ท้ังยังเป็นการเผยแพรํ และชํวยสํงเสริมภาพลักษณ์ท่ีดี ชํวยโฆษณา 

ประชาสัมพันธ์การทํองเท่ียว ของท่ีระลึก และประเทศให๎เป็นท่ีรู๎จักไปท่ัวโลก และทําให๎นักทํองเท่ียวเข๎า

มาทํองเท่ียว และนิยมซื้อของท่ีระลึกมากขึน้  
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6. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 

โนแอล (Noel, 2009) ได๎ให๎ความหมายของคําวําพฤติกรรมผ๎ูบริโภคไว๎วํา พฤติกรรม

ผ๎ูบริโภค หมายถึง กระบวนการท่ีเกี่ยวข๎องกับการได๎มา การแลกเปล่ียน การซื้อ การใช๎ผลิตภัณฑ์และ

บริการของผ๎ูบริโภค เพื่อตอบสนองความต๎องการของผ๎ูบริโภค 

โฮเยอร์ และมาซินนิส (Hoyer & Macinnis, 2010) ได๎ให๎ความหมายของคําวําพฤติกรรม

ผ๎ูบริโภคไว๎วํา พฤติกรรมผ๎ูบริโภค หมายถึง การบอกถึงภาพรวมของการตัดสินใจของผ๎ูบริโภค โดยเริ่ม

ต้ังแตํการจัดหา การได๎มา การใช๎ผลิตภัณฑ์และบริการ   

คาร์เดส, ครอนเลย์ และไคลน์ (Kardes, Cronley, & Cline, 2011) ได๎ให๎ความหมายของคําวํา

พฤติกรรมผ๎ูบริโภคไว๎วํา พฤติกรรมผ๎ูบริโภค หมายถึง กิจกรรมของผ๎ูบริโภคท่ีเกี่ยวข๎องต้ังแตํกํอนการซื้อ 

การใช๎ผลิตภัณฑ์และบริการ จนถึงพฤติกรรมหลังการใช๎ท้ังหมด โดยให๎ความสนใจเกี่ยวกับการตอบสนอง

ความต๎องการทางด๎านจิตใจ อารมณ์ และพฤติกรรมของผ๎ูบริโภค  

พฤติกรรมผ๎ูบริโภค (Consumer behavior) เป็นศาสตร์ท่ีมีความเกี่ยวข๎องกับการตลาดอยําง

ใกล๎ชิด แนวคิดพฤติกรรมผ๎ูบริโภคจึงมีการพัฒนาควบคํูไปกับแนวความคิดด๎านการตลาด ตํอมา

แนวความคิดการตลาดเปล่ียนแปลงไปสํูการตลาดเชิงพฤติกรรม โดยใช๎ศาสตร์ทางจิตวิทยาเพื่อศึกษา

พฤติกรรมผ๎ูบริโภค และพบวําการซื้อเป็นแรงผลักดันทางจิตวิทยา โดยเฉพาะอยํางยิ่งการเกิดขึ้นของ

สังคมอินเตอร์เน็ตท่ีต๎องมีการศึกษาผ๎ูบริโภคเพื่อให๎สามารถทําการตลาดได๎อยํางมีประสิทธิภาพ ดังนั้น

การตลาดเชิงพฤติกรรมจึงมีความสําคัญมาก เพราะเป็นการตลาดท่ีต๎องศึกษาพฤติกรรมผ๎ูบริโภค และ

สอดคล๎องกับการเปล่ียนแปลงของพฤติกรรมผ๎ูบริโภคในปัจจุบัน การศึกษาพฤติกรรมผ๎ูบริโภคจึงเป็นการ

ศึกษาศาสตร์หลายแขนงเข๎าด๎วยกัน ดังนั้นพฤติกรรมผ๎ูบริโภคจึงเป็นการศึกษากระบวนการท่ีเกี่ยวข๎อง

กับบุคคลในการเลือก จัดหาข๎อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ มีความต๎องการ มีความสามารถ มีความเต็มใจใน

การซื้อ มีปัจจัยตํางๆ สํงผลทําให๎ตัดสินใจซื้อ ใช๎ผลิตภัณฑ์ จัดการผลิตภัณฑ์เพื่อตอบสนองความ

ต๎องการทางด๎านรํางกาย และจิตใจ (Kotler et al., 2010; Kurtz, 2010; Solomon, 1999; Zikmund 

& Amico, 2001; วุฒิ สุขเจริญ, 2555; อดุลย์ จาตุรงคกุล, 2543) 

ข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภคหรือลักษณะประชากรกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

การศึกษาข๎อมูลท่ัวไปของผ๎ูบริโภคหรือลักษณะประชากร อันได๎แกํ เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

รายได๎เฉล่ียตํอเดือน และอาชีพ เป็นการศึกษาทางสถิติท่ีเกี่ยวข๎องกับบุคลิกลักษณะเฉพาะของผ๎ูบริโภค

ท่ีงํายตํอการเก็บรวบรวม และวิเคราะห์ (Kotler et al., 2010; Kurtz, 2010; Solomon, 1999; 
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Zikmund & Amico, 2001; วุฒิ สุขเจริญ, 2555; อดุลย์ จาตุรงคกุล, 2543) ซึ่งข๎อมูลท่ัวไปของ

ผ๎ูบริโภคหรือลักษณะประชากรมีผลตํอความต๎องการในการซื้อผลิตภัณฑ์ของผ๎ูบริโภค ดังนี้ 

1. เพศ (Sex) เป็นสํวนประกอบท่ีสําคัญของบุคคลท่ีบํงบอกถึงความแตกตํางกันตาม          

แนวความคิดสํวนบุคคล มุมมอง ทัศนคติ และลักษณะพื้นฐานทางพันธุกรรม โดยในหลายผลิตภัณฑ์ให๎

ความสําคัญและต้ังเป้าหมายท่ีความแตกตํางในเรื่องของเพศ ท้ังในเรื่องความช่ืนชอบ ความเหมาะสมใน

เรื่องของลักษณะ รูปแบบ สีสัน กํอนตัวแปรด๎านอื่นๆ ท้ังการเลือกกลํุมอายุ โดยในด๎านธุรกิจทางการ

ทํองเท่ียวก็ได๎นําเรื่องเพศมาเป็นเกณฑ์ในการกําหนด และสร๎างแรงจูงใจ ให๎มีผลกระทบตํอนักทํองเท่ียว

ในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์และบริการ โดยจากการวิจัยพบวํา เพศหญิงมีความสุข เพลิดเพลิน และมี

แรงจูงใจในการเดินเลํน เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ และชอบซื้อผลิตภัณฑ์มากกวําเพศชาย แตํมีการตัดสินใจ

คํอนข๎างช๎า ถูกโน๎มน๎าวใจได๎งํายมากกวํา เวลาตัดสินใจซื้อจะคํานึงถึงตัวเองและคนอื่น และไมํคํอยมั่นใจ

ในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เทําเพศชาย โดยเพศชายจะมีความเป็นผ๎ูนํา ความมุํงมั่น และความคาดหวัง

มากกวําเพศหญิง สํวนเพศหญิงจะมีความเป็นผ๎ูตาม และมีความเต็มใจในการยอมรับอํานาจหน๎าท่ี

มากกวําเพศชาย สําหรับเพศชายข๎อความในการโฆษณา ควรมุํงไปยังประโยชน์เพียงอยํางใดอยํางหนึ่ง 

แตํสําหรับเพศหญิงควรส่ือด๎วยข๎อความโฆษณาท่ีเสนอคุณประโยชน์ท่ีหลากหลาย (Drummond & 

Ensor, 2005; Evans & Berman, 1987; Kotler et al., 2010; Kurtz, 2010; Solomon, 1999; 

Zikmund & Amico, 2001; ดอว์น ยาโคบุชิ และฟิลลิป คอตเลอร์, 2551; พาโก อันเดอร์ฮิลล์, 2553; 

วุฒิ สุขเจริญ, 2555; สุพานี สฤษฎ์วานิช, 2552; อดุลย์ จาตุรงคกุล, 2543)  

2. อายุ (Age) เป็นสํวนประกอบท่ีสําคัญของบุคคลท่ีบํงบอกถึงความแตกตํางกันตามความคิด 

ความมีวุฒิภาวะ ความมีวิจารณญาณ และความต๎องการท่ีแตกตํางกันตามกลํุมอายุอยํางชัดเจน และมี

ผลตํอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์และบริการเป็นอยํางมาก สํงผลให๎เลือกซื้อผลิตภัณฑ์และบริการท่ี

แตกตํางกันออกไปตามอายุ โดยกลํุมวัยรุํนนิยมซื้อผลิตภัณฑ์ใช๎สํวนตัว เส้ือผ๎าเครื่องแตํงกายท่ีเป็นท่ีนิยม 

เทคโนโลยีท่ีทันสมัย ชอบเป็นผ๎ูนําแฟชั่น สํวนกลํุมวัยผ๎ูใหญํนิยมซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีคงทนถาวร ใช๎ได๎นาน 

ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคท่ีมีคุณภาพและมีประโยชน์ มีกําลังในการซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีราคาแพง มีความ

หรูหรา รวมไปถึงมีความพร๎อมทางการเงินในการซื้อบ๎าน เฟอร์นิเจอร์ตกแตํงบ๎าน และรถยนต์ สํวนกลํุม

ผ๎ูสูงอายุนิยมซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพและมีประโยชน์ มีความพิเศษ ผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพ มีความ

พร๎อมทางการเงินในการซื้อผลิตภัณฑ์และบริการทางการทํองเท่ียวที่หรูหรา สมราคา มีความค๎ุมคํา โดย

ตัวแปรด๎านเพศและอายุมีความสําคัญเป็นอยํางมากและมีผลตํอความต๎องการซื้อ และการตัดสินใจซื้อ
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ผลิตภัณฑ์และบริการของผ๎ูบริโภค (Drummond & Ensor, 2005; Evans & Berman, 1987; Kotler 

et al., 2010; Kurtz, 2010; Solomon, 1999; Zikmund & Amico, 2001; ฉลองศรี พิมลสมพงศ์, 

2542; ดอว์น ยาโคบุชิ และฟิลลิป คอตเลอร์, 2551; พาโก อันเดอร์ฮิลล์, 2553; ฟิลลิป คอตเลอร์, 

2541; วุฒิ สุขเจริญ, 2555; สุพานี สฤษฎ์วานิช, 2552; อดุลย์ จาตุรงคกุล, 2543)   

3. ระดับการศึกษา (Education) เป็นสํวนประกอบท่ีบํงบอกถึงความแตกตํางกันตามความรู๎ 

ความเข๎าใจ และความพร๎อมท่ีแตกตํางกันท่ีมีผลทําให๎ผ๎ูบริโภคมีพฤติกรรม ความต๎องการ และความ   

พึงพอใจในผลิตภัณฑ์ท่ีแตกตํางกัน โดยคนท่ีมีระดับการศึกษาท่ีสูงจะใช๎เวลาในการศึกษาหาข๎อมูล ทํา

การเปรียบเทียบข๎อมูลผลิตภัณฑ์และบริการกํอนการตัดสินใจซื้อ และตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีดี มี

คุณภาพ และมีคุณคํามากท่ีสุด สํวนคนท่ีมีระดับการศึกษาท่ีน๎อยกวําจะใช๎เวลาน๎อยในศึกษา หาข๎อมูล 

ทําการเปรียบเทียบ และทําการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์น๎อยกวํา นิยมซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นท่ีรู๎จัก ตนเอง

รู๎จัก และมีราคาคํอนข๎างถูกมากกวํา (Evans & Berman, 1987; Kotler, 2000; ฉลองศรี พิมลสมพงศ์, 

2542; สุพานี สฤษฎ์วานิช, 2552) 

4. อาชีพ (Occupation) เป็นสํวนประกอบท่ีบํงบอกถึงความแตกตํางกันตามการทํางาน และ

อาชีพ โดยผ๎ูบริโภคท่ีมีอาชีพคล๎ายกัน กลํุมเดียวกันจะนิยมซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีคล๎ายคลึงกัน สํวนผ๎ูบริโภคท่ีมี

อาชีพแตกตํางกันของจะนิยมซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีแตกตํางกัน มีความต๎องการ มีความจําเป็นในการซื้อ และ

การใช๎ผลิตภัณฑ์ท่ีแตกตํางกัน (Evans & Berman, 1987; Solomon, 1999; ศิริวรรณ เสรีรัตน์ et al., 

2549)  

5. รายได๎เฉล่ียตํอเดือน (Income) เป็นตัวแปรท่ีสําคัญท่ีสุดในการมีอํานาจ มีกําลังในการซื้อ

ผลิตภัณฑ์และบริการของผ๎ูบริโภค เป็นสํวนประกอบท่ีบํงบอกถึงความแตกตํางกันตามรายได๎ เงินเดือน 

และอํานาจในการซื้อผลิตภัณฑ์และบริการของพวกเขา โดยผ๎ูบริโภคท่ีมีรายได๎มากจะมีกําลังและอํานาจ

ในการซื้อผลิตภัณฑ์และบริการมากกวําผ๎ูบริโภคท่ีมีรายได๎น๎อยกวํา และจะนิยมซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีดี มี

คุณภาพ หรูหรา ราคาแพง และมีความเป็นเอกลักษณ์ท่ีมีขายอยูํในห๎างสรรพสินค๎าช่ือดัง มีการดูแลเอา

ใจใสํ ให๎ข๎อมูล และให๎บริการที่ดีจากผ๎ูขาย สํวนผ๎ูบริโภคท่ีมีรายได๎ปานกลางจะนิยมซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมี

ช่ือเสียง เห็นคุณคําของการนําไปใช๎งาน สํวนผ๎ูบริโภคท่ีมีรายได๎น๎อยจะนิยมซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีการลดราคา 

และมีราคาถูก โดยเงินท่ีผ๎ูบริโภคจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์และบริการล๎วนขึ้นอยูํกับรายได๎ของผ๎ูบริโภค 

(Evans & Berman, 1987; Kotler, 2000; ฉลองศรี พิมลสมพงศ์, 2542; ดอว์น ยาโคบุชิ และฟิลลิป 

คอตเลอร์, 2551; อดุลย์ จาตุรงคกุล, 2543)  
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การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผ๎ูบริโภคเป็นการศึกษาลักษณะ ความจําเป็น ความต๎องการ รวมไปถึง

พฤติกรรมการซื้อของผ๎ูบริโภค เพื่อทําให๎องค์กรทราบความจําเป็น ความต๎องการของผ๎ูบริโภคกลํุม 

เป้าหมาย เพื่อวางแผน บริหารจัดการ และสร๎างกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสมเพื่อตอบสนองความ

ต๎องการและสร๎างความพึงพอใจให๎กับผ๎ูบริโภคมากท่ีสุด โดยองค์กรควรทําการวิเคราะห์ตลาดผ๎ูบริโภค 

6Ws และ 1H ได๎แกํ ใครอยูํในตลาดเป้าหมาย (Who) ผ๎ูบริโภคซื้ออะไร (What) ทําไมผ๎ูบริโภคจึง

ตัดสินใจซื้อ (Why) ผ๎ูบริโภคซื้อเมื่อใด (When) ผ๎ูบริโภคซื้อท่ีใด (Where) ใครมีสํวนรวมในการตัดสินใจ

ซื้อ (Whose) และผ๎ูบริโภคซื้ออยํางไร (How) (Kotler, 2000; Kotler & Armstrong, 2012; Solomon, 

1999; ฉลองศรี พิมลสมพงศ์, 2542; ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท์ วารีวนิช, 2551; ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 

et al., 2549; สมชนก (ค๎ุมพันธุ์) ภาสกรจรัส, 2556) โดยการวิเคราะห์ตลาดผ๎ูบริโภค ดังนี้  

1. ใครคือผ๎ูบริโภคกลํุมตลาดเป้าหมาย ผ๎ูบริโภคคือใคร กลํุมใด (Who is in the target 

market? or who are the consumer?) คําถามนี้องค์กรต๎องการทราบวําผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายคือใคร 

บุคลิกลักษณะของผ๎ูบริโภค และพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภค  

 2. อะไรที่ผ๎ูบริโภคซื้อ ต๎องการซื้ออะไร ประเภทใด (What does the consumer buy? or 

what do they need and want) คําถามนี้องค์กรต๎องการทราบวําผ๎ูบริโภคหรือตลาดต๎องการซื้ออะไร 

มีคุณสมบัติและองค์ประกอบใดในผลิตภัณฑ์ ทําให๎องค์กรสามารถออกแบบ พัฒนาผลิตภัณฑ์ได๎ตรงกับ

ความต๎องการ และสร๎างความพึงพอใจให๎กับผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมาย  

3. ทําไมผ๎ูบริโภคตัดสินใจซื้อ ผ๎ูบริโภคซื้อเพื่อวัตถุประสงค์อะไร (Why does the consumer 

buy? or what objectives are they trying to satisfy?) คําถามนี้องค์กรต๎องการทราบถึงเหตุผลและ

ปัจจัยท่ีมีผลตํอการตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภค เพื่อพัฒนา ออกแบบผลิตภัณฑ์และบริการท่ีดีเพื่อ

ตอบสนองความต๎องการ เหตุผล และสร๎างความพึงพอใจสูงสุดให๎กับผ๎ูบริโภค  

4. ผ๎ูบริโภคซื้อเมื่อใด พร๎อมซื้อเมื่อใด ในโอกาสใดบ๎าง (When does the consumer buy? or 

when do consumers seem ready to buy?) คําถามนี้องค์กรต๎องการทราบถึงชํวงเวลาในการ

ตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภค เพื่อวางแผน ทําการผลิต จัดเตรียมผลิตภัณฑ์ให๎พร๎อมในเวลาท่ีเหมาะสม

เพื่อใหเ๎พียงพอกับความต๎องการของผ๎ูบริโภค  
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5. ผ๎ูบริโภคชอบซื้อท่ีใด (Where does the consumer buy? or where do consumers 

prefer to buy?) คําถามนี้องค์กรต๎องการทราบชํองทางหรือสถานท่ีท่ีผ๎ูบริโภคสะดวกสบายในการซื้อ

และนิยมซื้อ เพื่ออํานวยความสะดวกและสร๎างความพึงพอใจสูงสุดให๎กับผ๎ูบริโภค 

6. ใครมีสํวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Whose participates in the buying? or who 

participate in the buying decision?) คําถามนี้องค์กรต๎องการทราบวําบุคคลใดบ๎างท่ีมีสํวนรํวมใน

การตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภค เพื่อกระต๎ุน ตอบสนอง และสร๎างความพึงพอใจสูงสุดให๎กับผ๎ูบริโภค 

7. ผ๎ูบริโภคซื้ออยํางไร (How does the consumer buy? or how do consumers make 

their buying decisions?) คําถามนี้องค์กรต๎องการทราบขั้นตอน วิธีการ หรือกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

เพื่อตอบสนองความต๎องการ และสร๎างความพึงพอใจสูงสุดให๎กับผ๎ูบริโภค ซึ่งกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

ประกอบด๎วย 5 ขั้นตอน (Consumer decision - marketing process or the buying decision 

process: The five - stage model) ดังนี้ 

7.1 การตระหนักและรับรู๎ถึงปัญหา (Problem recognition) การตระหนักและรับรู๎ถึงความ

ต๎องการ (Need recognition) ท่ียังไมํได๎รับการเติมเต็ม ซึ่งอาจเป็นความต๎องการทางด๎านรํางกายและ

จิตใจท่ีเกิดขึ้นจากส่ิงกระต๎ุนภายในท่ีเพิ่มสูงขึ้นจนกลายเป็นแรงกระต๎ุน แรงขับ หรืออาจเป็นความ

ต๎องการท่ีเกิดขึ้นจากส่ิงกระต๎ุนภายนอก ท้ังลักษณะ รูปแบบ คุณประโยชน์ คุณคําของผลิตภัณฑ์ท่ีมา

กระต๎ุนให๎ตระหนักและรับรู๎ถึงความต๎องการ และต๎องการซื้อผลิตภัณฑ์  

7.2 การแสวงหาและค๎นหาข๎อมูล (Information search) เมื่อผ๎ูบริโภคได๎รับแรงขับ และแรง

กระต๎ุนให๎ตระหนักและรับรู๎ถึงปัญหา และความต๎องการแล๎ว ผ๎ูบริโภคก็จะทําการแสวงหาและค๎นหา

ข๎อมูลท่ีเหมาะสม และเพียงพอตํอการตัดสินใจซื้ออยํางมีเหตุและผล เพื่อตอบสนองความต๎องการ โดย

แหลํงข๎อมูลท่ีสําคัญท่ีผ๎ูบริโภคใช๎สนับสนุนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ ได๎แกํ  

7.2.1 แหลํงข๎อมูลบุคคล เชํน ครอบครัว เพื่อน แหลํงข๎อมูลนี้มีความนําเช่ือถือ เป็น

แหลํงข๎อมูลท่ีแท๎จริง และมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผ๎ูบริโภคมากท่ีสุด  

7.2.2 แหลํงข๎อมูลทางการค๎าเป็นแหลํงข๎อมูลท่ีผ๎ูบริโภคได๎รับมากท่ีสุด ได๎แกํ การ

โฆษณา การประชาสัมพันธ์ การขายของพนักงานขาย เวปไซต์หรืออินเตอร์เน็ต งานแสดงผลิตภัณฑ์ 

หนํวยงานและองค์กรตํางๆ  

7.2.3 แหลํงข๎อมูลจากประสบการณ์ในการใช๎ผลิตภัณฑ์ คํูมือประกอบการใช๎ การ

ตรวจสอบ และการรับรองผลิตภัณฑ์  
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7.3 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) เมื่อผ๎ูบริโภคทําการแสวงหา

และค๎นหาข๎อมูลแล๎ว ผ๎ูบริโภคต๎องทําการประเมินผลทางเลือกในเรื่องของการพิจารณาผลิตภัณฑ์ ท้ังใน

ด๎านลักษณะ รูปแบบ คุณภาพ ความสวยงาม คุณคํา คุณสมบัติ ราคา และผลประโยชน์ท่ีจะได๎รับจาก

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ เพื่อตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ์ท่ีตอบสนองความต๎องการสูงสุดของผ๎ูบริโภค โดย

ผลิตภัณฑ์ท่ีดี มีคุณภาพ และมีราคาถูกจะได๎รับการตัดสินใจเลือกซื้อเป็นอันดับแรก 

7.4 การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) เมื่อผ๎ูบริโภคประเมินผลทางเลือกท่ีดีท่ีสุดแล๎วก็

จะทําการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ แล๎วจึงพิจารณาในเรื่องตราผลิตภัณฑ์ สถานท่ี และชํวงเวลาในการซื้อ

ผลิตภัณฑ์   

7.5 การประเมินผลท่ีได๎รับจากการซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ (Post purchase 

behavior) เป็นความรู๎สึกของผ๎ูบริโภคถึงความพึงพอใจ หรือความไมํพึงพอใจตํอผลิตภัณฑ์ท่ีได๎ซื้อและ

ใช๎ ซึ่งมีผลตํอการตัดสินใจซื้อซ้ํา ความจงรักภักดี และการแนะนําผลิตภัณฑ์ตํอให๎กับคนในครอบครัวและ

คนรู๎ จัก ดังนั้นองค์กรต๎องคํานึงถึงความพึงพอใจของผ๎ูบริโภค พยายามปรับปรุง พัฒนา ออกแบบ

ผลิตภัณฑ์ท่ีดี มีคุณภาพ เพื่อสร๎างความพึงพอใจ ความประทับใจให๎กับผ๎ูบริโภคด๎วยผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณคํา 

คอยดูแลเอาใจใสํผ๎ูบริโภคและลูกค๎า เพื่อให๎เป็นลูกค๎ากับองค์กรตลอดไป และเพื่อความสําเร็จสูงสุดของ

องค์กรธุรกิจ (Drummond & Ensor, 2005; Evans & Berman, 1987; Kotler et al., 2010; Kurtz, 

2010; Solomon, 1999; Zikmund & Amico, 2001; ฉลองศรี พิมลสมพงศ์, 2542; ดอว์น ยาโคบุชิ 

และฟิลลิป คอตเลอร์, 2551; พาโก อันเดอร์ฮิลล์, 2553; ฟิลลิป คอตเลอร์, 2541; วุฒิ สุขเจริญ, 2555; 

สุพานี สฤษฎ์วานิช, 2552; อดุลย์ จาตุรงคกุล, 2543)   

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค   

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลตํอพฤติกรรมผ๎ูบริโภค ประกอบไปด๎วยปัจจัยทางด๎านวัฒนธรรม ปัจจัย

ทางด๎านสังคม ปัจจัยสํวนบุคคล ปัจจัยทางด๎านจิตวิทยา และปัจจัยทางด๎านเศรษฐศาสตร์ (Drummond 

& Ensor, 2005; Evans & Berman, 1987; Kotler et al., 2010; Kurtz, 2010; Solomon, 1999; 

Zikmund & Amico, 2001; ฉลองศรี พิมลสมพงศ์, 2542; ดอว์น ยาโคบุชิ และฟิลลิป คอตเลอร์, 2551; 

พาโก อันเดอร์ฮิลล์, 2553; ฟิลลิป คอตเลอร์, 2541; วุฒิ สุขเจริญ, 2555; สุพานี สฤษฎ์วานิช, 2552; 

อดุลย์ จาตุรงคกุล, 2543) ดังตํอไปนี้  

1. ปัจจัยทางด๎านวัฒนธรรม (Cultural factor) เป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลตํอพฤติกรรมของผ๎ูบริโภค

มากท่ีสุด ประกอบด๎วย 
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1.1 วัฒนธรรมถือเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลตํอพฤติกรรมผ๎ูบริโภคอันเกิดขึ้นมาจากการเรียนรู๎ และ

ได๎รับอิทธิพลมาจากครอบครัว สังคม ความเช่ือ คํานิยม ประเพณี โดยบุคคลท่ีอยูํในสภาพแวดล๎อมท่ีมี

วัฒนธรรมเดียวกันจะมีความเช่ือ คํานิยม การรับรู๎ ความช่ืนชอบ และพฤติกรรมท่ีคล๎ายคลึงกันจากรุํนสํู

รุํน (Kurtz, 2010) 

1.2 วัฒนธรรมยํอยเป็นสํวนหนึ่งของวัฒนธรรมท่ีประกอบด๎วยกลํุมผ๎ูบริโภคท่ีมีพฤติกรรม 

คํานิยม และความช่ืนชอบคล๎ายคลึงกัน โดยแตํละวัฒนธรรมยํอยจะแตกตํางกันออกไปตามสัญชาติ 

ศาสนา และพื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ โดยวัฒนธรรมยํอยได๎สร๎างสํวนแบํงทางการตลาดท่ีสําคัญ ทําให๎องค์กร

สามารถพัฒนา ออกแบบผลิตภัณฑ์ และสํวนประสมทางการตลาดเพื่อให๎ตอบสนองความต๎องการ และ

สอดคล๎องวัฒนธรรมยํอยนั้นได๎อยํางมีประสิทธิภาพ  

1.3 ชนช้ันทางสังคมเป็นการแบํงผ๎ูบริโภคท้ังในด๎านครอบครัว รายได๎ อาชีพ และระดับ

การศึกษาออกเป็นระดับช้ันของสังคมท่ีมีความเหมือนในระดับช้ันทางสังคมเดียวกัน และแตกตํางกัน

ตามแตํละระดับช้ันทางสังคม ซึ่งโดยท่ัวไปสามารถแบํงชนช้ันทางสังคมออกเป็น 3 ระดับช้ันด๎วยกัน คือ 

ชนช้ันทางสังคมระดับสูง ชนช้ันทางสังคมระดับกลาง และชนช้ันทางสังคมระดับลําง โดยชนช้ันทาง

สังคมท่ีแตกตํางกันจะนําไปสํูความช่ืนชอบในผลิตภัณฑ์ และตราผลิตภัณฑ์ท่ีแตกตํางกัน  

2. ปัจจัยทางด๎านสังคม (Social factor) เป็นการศึกษาสังคมท่ีมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อของ

ผ๎ูบริโภค โดยปัจจัยทางสังคมถือวําเป็นสํวนสําคัญท่ีทําให๎เข๎าใจพฤติกรรมผ๎ูบริโภคมากขึ้น ประกอบด๎วย 

2.1 กลํุมอ๎างอิงถือเป็นกลํุมท่ีมีอิทธิพลโดยตรงและโดยอ๎อมตํอความคิด และพฤติกรรมตํอ

ผ๎ูบริโภคในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ โดยแบํงออกเป็นกลํุมอ๎างอิงทางตรง ได๎แกํ ครอบครัว เพื่อน และ

เพื่อนบ๎านซึ่งมีการติดตํอส่ือสารกันเป็นประจํา และท่ีติดตํอกันเป็นครั้งคราว คือ กลํุมทางการค๎า และ

กลํุมศาสนา และกลํุมอ๎างอิงทางอ๎อม ได๎แกํ นักร๎อง นักแสดง และนักกีฬาท่ีมีช่ือเสียงท่ีเรารู๎สึกช่ืนชม 

และใฝ่ฝันวําอยากเป็นเหมือนเขา 

2.2 ครอบครัวถือเป็นกลํุมท่ีมีความสําคัญ มีอิทธิพลอยํางมากตํอความคิด ทัศนคติ และ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภค  

2.3 ภาพลักษณ์ บทบาท และสถานะเป็นส่ิงท่ีสะท๎อนออกมาจากบุคคลและสังคมรอบข๎าง 

ซึ่งเกิดจากภาพลักษณ์ท่ีบุคคลได๎สร๎างให๎เกิดบทบาทตํางๆ โดยแตํละบุคคลอาจจะมีสํวนรํวมอยูํในกลํุม

หลายกลํุม และอาจมีหลายบทบาท โดยบทบาทของบุคคลถูกคาดหวังให๎นําไปสํูการปฏิบัติและสถานะ
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ตามสถานการณ์ และสังคม โดยในแตํละบทบาท และสถานะจะมีอิทธิพลตํอพฤติกรรมการซื้อของ

ผ๎ูบริโภค 

3. ปัจจัยสํวนบุคคล (Personal factor) เป็นการศึกษาบุคลิกลักษณะสํวนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตํอ

การตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภค ประกอบด๎วย  

3.1 อายุและลําดับขั้นของชีวิตมีผล มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม และรสนิยมในการซื้อ

ผลิตภัณฑ์ของผ๎ูบริโภคท่ีแตกตํางกันไปตลอดชีวิต 

3.2 อาชีพท่ีแตกตํางกันมีผลตํอรูปแบบและพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ของผ๎ูบริโภคท่ี

แตกตํางกันออกไป 

3.3 สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ ได๎แกํ รายได๎ การใช๎จําย เงินออม และทรัพย์สินมีผลตํอ

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ของผ๎ูบริโภค 

3.4 รูปแบบการดําเนินชีวิต และวิถีชีวิตเป็นการรวมกันของบุคลิกลักษณะเฉพาะตัวของ

ผ๎ูบริโภค ความสนใจ ความคิดเห็น และคุณคําทางสังคม โดยมีผลตํอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ของ

ผ๎ูบริโภค  

4. ปัจจัยทางด๎านจิตวิทยา (Psychological factor) เป็นการศึกษากระบวนการของจิตใจ โดย

ศึกษาวิธีการคิดของผ๎ูบริโภควํามีความคิดอยํางไรในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ ประกอบด๎วย  

4.1 แรงขับหรือแรงจูงใจ โดยแรงขบัเป็นแรงพื้นฐานซึ่งเป็นกระบวนการของการกระต๎ุน เป็น

ความต๎องการท่ีกดดันจนเป็นแรงขับหรือแรงกระต๎ุนให๎ผ๎ูบริโภคเกิดแรงจูงใจ และพฤติกรรมในการซื้อ

ผลิตภัณฑ์เพื่อตอบสนองความต๎องการ โดยอาจเกิดจากปัจจัยภายในตัวผ๎ูบริโภค หรืออาจเกิดจากปัจจัย

ภายนอก ซึ่งทฤษฎีแรงจูงใจท่ีได๎รับความนิยมมากท่ีสุด ได๎แกํ 

4.1.1 ทฤษฎีแรงจูงใจตามลําดับข้ันความต๎องการของมาสโลว์ เป็นทฤษฎีท่ีเกี่ยวข๎อง

กับความต๎องการของผ๎ูบริโภคซึ่งถือเป็นคุณลักษณะท่ีมีมาต้ังแตํเกิด และจะเรียงลําดับข้ันตามความ

ต๎องการต้ังแตํความต๎องการขั้นพื้นฐาน หรือทางกายภาพ หรือทางด๎านรํางกายเพื่อการดํารงชีวิต ความ

ต๎องการความปลอดภัยและความมั่นคงในการทํางาน ชีวิต ทรัพย์สิน เงินทอง ความต๎องการเพื่อนและ

สังคม ความต๎องการการยอมรับ การยกยํองจากคนในสังคม และความต๎องการให๎ตนเองประสบ

ความสําเร็จสูงสุดในชีวิตโดยได๎รับส่ิงเติมเต็มความต๎องการ มีคุณคํา มีความสุข โดยเมื่อบุคคลได๎รับความ

พึงพอใจในขั้นพื้นฐานแล๎วก็จะยังคงต๎องการและมีความพึงพอใจส่ิงอื่นตํอไปสูงขึ้นเรื่อยๆ ตามลําดับ  
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4.1.2 ทฤษฎแีรงจูงใจของฟรอยด์เป็นทฤษฎีท่ีเกี่ยวข๎องกับบุคคลท่ีมีสัญชาตญาณเพื่อ

การดําเนินชีวิต โดยแรงจูงใจพื้นฐานภายในตัวของผ๎ูบริโภคเป็นตัวกระต๎ุนความรู๎สึกให๎ผ๎ูบริโภคเกิดความ

ต๎องการและพฤติกรรมในการซื้อผลิตภัณฑ์ 

4.1.3 ทฤษฎีแรงจูงใจของเฮอร์ซเบิร์ก เป็นทฤษฎีท่ีเกี่ยวข๎องกับแรงจูงใจแบบสอง

ปัจจัย โดยแยกปัจจัยท่ีสร๎างความพึงพอใจ และหาทางเพื่อชํวยป้องกันไมํให๎เกิดปัจจัยท่ีสร๎างความไมํ    

พึงพอใจ โดยผ๎ูผลิตควรผลิตผลิตภัณฑ์ท่ีสามารถตอบสนองความต๎องการและสร๎างความพึงพอใจให๎กับ

ผ๎ูบริโภค จนทําให๎ผ๎ูบริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ 

4.1.4 ทฤษฎีแรงจูงใจทางจิตวิทยาของแม๏คไกร์ โดยแม๏คไกร์เช่ือวําแรงจูงใจเกิดจาก

ความคิดและอารมณ์ ความต๎องการรักษาส่ิงเดิมและการเจริญเติบโต โดยพฤติกรรมเป็นการตอบสนอง

ตํอส่ิงแวดล๎อม ชํวยให๎บุคคลบรรลุส่ิงท่ีตนเองต๎องการ และมีความสัมพันธ์กับส่ิงแวดล๎อม จนทําให๎เกิด

แรงจูงใจ 16 ประเภท คือ 1) ความต๎องการความสอดคล๎องกันระหวํางความต๎องการ ความรู๎ ทัศนคติ 

และความเช่ือ 2) ความต๎องการทราบถึงเหตุผลหรือสาเหตุท่ีจะอธิบายส่ิงตํางๆ ได๎ 3) ความต๎องการจัด

หมวดหมูํข๎อมูลขําวสารเพื่อให๎เข๎าใจส่ิงตํางๆ งํายข้ึน 4) ความต๎องการความเป็นรูปรํางท่ีสังเกตได๎เพื่อ

ดึงดูดใจผ๎ูบริโภค 5) ความต๎องการความเป็นตัวของตัวเอง และมีอิสระ 6) ความต๎องการส่ิงใหมํมากระต๎ุน

ให๎เกิดความต๎องการใหมํๆ 7) ความต๎องการด๎านเหตุผลทางธรรมชาติเป็นไปตามความคิดของผ๎ูบริโภค 8) 

ความต๎องการประโยชน์ใช๎สอยเพื่อใช๎ในการแก๎ปัญหาของผ๎ูบริโภค 9) ความต๎องการความผํอนคลาย 10) 

ความต๎องการแสดงความเป็นตัวเอง 11) ความต๎องการปกป้องตนเองเพื่อสร๎างความมั่นใจ 12) ความ

ต๎องการตอกย้ําเมื่อได๎รับส่ิงดีๆ จากพฤติกรรมบางอยําง 13) ความต๎องการเครื่องยืนยันความสําเร็จ 14) 

ความต๎องการการยอมรับจากผ๎ูอื่น 15) ความต๎องการระบุสถานะให๎ชัดเจนมากขึ้น และ 16) ความ

ต๎องการต๎นแบบเพื่อเสริมสร๎างความมั่นใจ  

4.2 การเรียนรู๎ (Learning) เป็นพื้นฐานท่ีสําคัญท่ีจะชํวยให๎สามารถกําหนดรูปแบบของ

พฤติกรรมท่ีจะแสดงออกให๎ถูกต๎องและเหมาะสมได๎ และเป็นแนวคิดพื้นฐานท่ีจะใช๎เพื่อปรับพฤติกรรม

ผ๎ูบริโภคเพื่อให๎เป็นไปอยํางท่ีต๎องการได๎ และแสดงการปรับเปล่ียนพฤติกรรม ความรู๎ หรือการรับรู๎ของ 

ผ๎ูบริโภคท่ีเกิดขึ้นมาจากประสบการณ์ท่ีผํานมาของผ๎ูบริโภคท่ีทําให๎เกิดการตอบสนองตํอแรงกระต๎ุน การ

เสริมแรงท้ังทางบวกและทางลบ เพื่อให๎เกิดพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์  

4.3 การรับรู๎ (Perception) เป็นกระบวนการท่ีเกี่ยวข๎องกับการทําความเข๎าใจส่ิงตํางๆ ท่ี

ได๎รับจากการเปิดรับข๎อมูลขําวสาร การเลือกข๎อมูล การรับรู๎ การจัดระเบียบ การจัดการ และแปล



 

 

77 

ความหมายของข๎อมูลตามความคิด ความรู๎สึก ความช่ืนชอบ และประสบการณ์เพื่อสร๎างความรู๎สึก เพื่อ

ทําให๎เกิดความสนใจ เข๎าใจ และตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ 

4.4 บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง ซึ่งบุคลิกภาพเป็นสํวนผสมขององค์ประกอบ

ของคุณลักษณะตํางๆ ภายในตัวผ๎ูบริโภค ท้ังความคิด จิตใจ อารมณ์ รูปแบบของพฤติกรรม หรือ

ลักษณะนิสัยเฉพาะของผ๎ูบริโภคแตํละคน ซึ่งส่ิงตํางๆ เหลํานี้จะสะท๎อนออกมาเป็นตัวตนของผ๎ูบริโภค 

และแนวความคิดของตนเองเป็นความรู๎สึกท่ีผ๎ูบริโภคมีตํอตนเอง ท้ังความเข๎าใจ การรับรู๎คุณลักษณะท่ี

สําคัญ และการประเมิน ซึ่งมีผลตํอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ของผ๎ูบริโภค 

4.5 เป้าหมายและส่ิงชวนใจ โดยเป้าหมายเป็นสํวนหนึ่งของแรงจูงใจท่ีเป็นเหตุเป็นผล ซึ่ง

การท่ีบุคคลจะมีพฤติกรรมเพื่อให๎บรรลุเป้าหมาย ต๎องมีส่ิงชวนใจเป็นเครื่องมือชํวยในการผลักดัน 

4.6 ความเช่ือ คํานิยม และทัศนคติ โดยความเช่ือเป็นความรู๎สึกท่ีบุคคลมีตํอส่ิงหนึ่งบน

พื้นฐานของความรู๎ ความรู๎สึก ความศรัทธา และความคิดเห็น สํวนคํานิยมเป็นความเช่ือท่ียาวนาน และ

คํอนข๎างถาวรในเรื่องท่ีสําคัญตํอผ๎ูบริโภค เป็นความรู๎สึกของตนเอง สํวนทัศนคติเป็นการประเมินความ

คิดเห็น ความพึงพอใจของผ๎ูบริโภค การรับรู๎ ความรู๎สึก การได๎รับประสบการณ์ พฤติกรรม และความ 

เอนเอียงของบุคคลท่ีมีตํอส่ิงหนึ่งท่ีมากระต๎ุนตามครอบครัวหรือคนใกล๎ชิด ซึ่งท้ังความเช่ือ คํานิยม และ

ทัศนคติล๎วนมาจากการเรียนรู๎ของผ๎ูบริโภค ประสบการณ์ ความคิดเห็นของบุคคล โดยมีผลตํอการรับรู๎ 

วิถีชีวิต แรงจูงใจ และพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผ๎ูบริโภค  

5. ปัจจัยทางด๎านเศรษฐศาสตร์ (Economic factor) เป็นการศึกษาพฤติกรรมเชิงเหตุและผล 

ศึกษาอุปสงค์และอุปทานในระดับองค์กร โดยผ๎ูบริโภคจะได๎รับประโยชน์เมื่อเทียบกับมูลคําของเงินท่ี

จํายไป โดยการหาจุดดุลยภาพระหวํางราคาและจํานวนผลิตภัณฑ์ กรณีท่ีราคาสูงเกินดุลยภาพจะเกิด

อุปทานสํวนเกิน ทําให๎ต๎องปรับราคาลดลง แตํถ๎าราคาตํ่ากวําจุดดุลยภาพ จะทําให๎เกิดอุปสงค์สํวนเกิน 

ทําให๎ต๎องปรับราคาสูงขึ้น  

 

7. ข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับประเทศไทย       

ประเทศไทย หรือราชอาณาจักรไทย ถือเป็นรัฐท่ีต้ังอยูํบนคาบสมุทรอินโดจีน ในภูมิภาคเอเชีย

ตะวันออกเฉียงใต๎ มีขนาดใหญํเป็นอันดับท่ี 50 ของโลก มีประชากรมากเป็นอันดับท่ี 20 ของโลก 

ประเทศไทยมีจังหวัด 77 จังหวัด โดยถ๎าแบํงภูมิภาคตามหลักเกณฑ์ของการทํองเท่ียวแหํงประเทศไทย

แบํงประเทศไทยได๎เป็น 5 ภาค ได๎แกํ ภาคกลางประกอบด๎วย 20 จังหวัด ภาคเหนือประกอบด๎วย 17 
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จังหวัด ภาคตะวันออกเฉียงเหนือประกอบด๎วย 20 จังหวัด ภาคตะวันออกประกอบด๎วย 6 จังหวัด และ

ภาคใต๎ประกอบด๎วย 14 จังหวัด ประเทศไทยมีรายได๎หลักจากภาคอุตสาหกรรมการสํงออก การบริการ 

และการทํองเท่ียว โดยประเทศไทยมีแหลํงทํองเท่ียวที่มีช่ือเสียงและสร๎างรายได๎มหาศาลให๎กับประเทศ

ไทยเป็นอันมาก ซึ่งสถานท่ีทํองเท่ียว 6 อันดับแรกท่ีนักทํองเท่ียวนิยมไปทํองเท่ียว และนิยมซื้อสินค๎า

และของท่ีระลึกมากท่ีสุดในแตํละภาคในประเทศไทย ได๎แกํ กรุงเทพมหานคร ซึ่งเป็นเขตปกครองพิเศษ 

เป็นเมืองหลวง และเป็นจังหวัดท่ีมีความสําคัญมากท่ีสุดในประเทศไทย โดยมีนักทํองเท่ียวชาวตํางชาติ

เข๎ามาทํองเท่ียว และซื้อสินค๎าและของท่ีระลึกมากท่ีสุดในประเทศไทย และได๎รับรางวัลเมืองทํองเท่ียวที่

ดีท่ีสุดในโลกจากนิตยสาร Travel and Leisure 4 ปีซ๎อน (เวปไซต์กรุงเทพมหานคร, 2556) ซึ่งมี

นักทํองเท่ียวชาวตํางชาติมาทํองเท่ียวท้ังหมดจํานวน 13,069,420 คน และมีคําใช๎จํายท้ังหมดจํานวน 

290,144 ล๎านบาท โดยเป็นคําใช๎จํายในการซื้อสินค๎าและของท่ีระลึกจํานวน 80,456.93 ล๎านบาท    

ภาคกลาง คือ ประจวบคีรีขันธ์ ซึ่งมีนักทํองเท่ียวชาวตํางชาติมาทํองเท่ียวทั้งหมดจํานวน 559,082 คน 

และมีคําใช๎จํายท้ังหมดจํานวน 5,962.18 ล๎านบาท โดยเป็นคําใช๎จํายในการซื้อสินค๎าและของท่ีระลึก

จํานวน 1,177.53 ล๎านบาท ภาคเหนือ คือ จังหวัดเชียงใหมํ ซึ่งมีนักทํองเท่ียวชาวตํางชาติมาทํองเท่ียว

ท้ังหมดจํานวน 1,848,584 คน และมีคําใช๎จํายท้ังหมดจํานวน 19,096.30 ล๎านบาท โดยเป็นคําใช๎จํายใน

การซื้อสินค๎าและของท่ีระลึกจํานวน 3,551.91 ล๎านบาท ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ คือ จังหวัด

นครราชสีมา ซึ่งมีนักทํองเท่ียวชาวตํางชาติมาทํองเท่ียวทั้งหมดจํานวน 73,124 คน และมีคําใช๎จําย

ท้ังหมดจํานวน 778.94 ล๎านบาท โดยเป็นคําใช๎จํายในการซื้อสินค๎าและของท่ีระลึกจํานวน 148.54 ล๎าน

บาท ภาคตะวันออก คือ จังหวัดชลบุรี ซึ่งมีนักทํองเท่ียวชาวตํางชาติมาทํองเท่ียวท้ังหมดจํานวน 

6,069,724 คน และมีคําใช๎จํายท้ังหมดจํานวน 142,311.36 ล๎านบาท โดยเป็นคําใช๎จํายในการซื้อสินค๎า

และของท่ีระลึกจํานวน 22,940.59 ล๎านบาท และภาคใต๎ คือ จังหวัดภูเก็ต ซึ่งมีนักทํองเท่ียวชาวตํางชาติ

มาทํองเท่ียวทั้งหมดจํานวน 5,895,997 คน และมีคําใช๎จํายท้ังหมดจํานวน 163,927.15 ล๎านบาท โดย

เป็นคําใช๎จํายในการซื้อสินค๎าและของท่ีระลึกจํานวน 34,227.99 ล๎านบาท (กรมการทํองเท่ียว, 2553, 

2554; การทํองเท่ียวแหํงประเทศไทย, 2554, 2556)  
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8. งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

 งานวิจัยในประเทศ 

 เบญจา บุญสุภาพ (2545) ได๎ทําการศึกษาวิจัยในหัวข๎อเรื่องแนวทางการพัฒนาการตลาดสินค๎า

ของท่ีระลึกท่ีผลิตจากผ๎าพื้นเมือง ในอําเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี ซึ่งจากผลการศึกษาพบวําผ๎ูตอบ

แบบสอบถามสํวนใหญํมีจุดประสงค์ในการเดินทางมาทํองเท่ียวและพักผํอน และมีความพึงพอใจตํอ

สินค๎าของท่ีระลึกประเภทเส้ือผ๎าเครื่องแตํงกายมากท่ีสุด ด๎านปัจจัยท่ีมีผลตํอความพึงพอใจในการเลือก

ซื้อสินค๎าของท่ีระลึก คือ ด๎านผลิตภัณฑ์มีความสวยงาม ด๎านราคามีการกําหนดราคาแนํนอน ด๎านการจัด

จําหนํายส่ังซื้อผลิตภัณฑ์ได๎สะดวก ด๎านการสํงเสริมการตลาดมีการให๎บริการท่ีดี และควรมีการ

พัฒนาการตลาดสินค๎าของท่ีระลึก ในด๎านความหลากหลาย และความทันสมัยของผลิตภัณฑ์  เพิ่ม

ชํองทางในการจัดจําหนําย และพัฒนาบุคลากรในการขายและการบริการเพื่อสร๎างความพึงพอใจให๎กับ

นักทํองเท่ียว 

 สุรางคนา ฉิมเล็ก (2545) ได๎ทําการศึกษาวิจัยในหัวข๎อเรื่องแนวทางการพัฒนาด๎านการตลาด

ขายสินค๎าท่ีระลึกประเภทเครื่องประดับท่ีตลาดนัดสวนจตุจักร ซึ่งจากผลการศึกษาพบวําผ๎ูตอบ

แบบสอบถามสํวนใหญํให๎ความสําคัญกับสํวนประสมการตลาดในด๎านความคงทนของผลิตภัณฑ์ การมี

ป้ายแสดงราคาสินค๎า มีแผนท่ีหรือป้ายบอกทางไปสถานท่ีจัดจําหนํายท่ีชัดเจน และพนักงานขายควรมี

ความซื่อสัตย์ในการนําเสนอสินค๎า และมีการรับประกันคุณภาพสินค๎าอยูํในระดับมาก สํวนแนวทางใน

การพัฒนาด๎านการตลาดขายสินค๎าท่ีระลึก ควรมีการพัฒนารูปแบบของผลิตภัณฑ์ให๎มีความหลากหลาย 

และออกแบบให๎เป็นเอกลักษณ์ สินค๎าควรมีหลากหลายระดับราคาและเหมาะสมกับคุณภาพ มีการ

ตกแตํงร๎านค๎าให๎ดึงดูดใจ และมีการจัดอาณาเขตการขายสินค๎าประเภทเดียวกันอยูํในเขตเดียวกัน มีใบ

รับประกันสินค๎า มีรายการลดพิเศษตามชํวงเวลา เทศกาล และพนักงานควรมีความรู๎เรื่องสินค๎า

เครื่องประดับ และมีมารยาทท่ีสุภาพกับลูกค๎ามากขึ้น 

 จงกลบดินทร์ แสงอาสภวิริยะ (2549) ได๎ทําการศึกษาวิจัยในหัวข๎อเรื่องการดําเนินงานทาง

ธุรกิจของกลํุมโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ (OTOP) ในเขตอําเภอสันกําแพง กรณีศึกษากลํุม

ผลิตภัณฑ์ผ๎า เครื่องใช๎ และเครื่องประดับตกแตํง ซึ่งจากผลการศึกษาพบวําผ๎ูประกอบการโครงการหนึ่ง

ตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ์สํวนใหญํเป็นผ๎ูประกอบการท่ีมีธุรกิจเดิมอยูํแล๎วมากวํา 10 ปี เป็นธุรกิจใน

ครอบครัว มีพนักงานไมํเกิน 5 คน ตลาดสินค๎าเป็นตลาดหลักในประเทศ สํวนใหญํไมํผํานการคัดสรรให๎
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เป็นสินค๎าโอทอป 1 – 5 ดาว โดยปัญหาท่ีพบในการดําเนินธุรกิจ คือ ระบบเทคโนโลยีการออกแบบ 

ระบบบัญชีและการเงิน ระบบการตลาด และระบบการผลิตสินค๎า  

ชูเกียรติ ศิริวงศ์ (2549) ได๎ทําการศึกษาวิจัยในหัวข๎อเรื่องพฤติกรรมการซื้อสินค๎าของท่ีระลึก

ของนักทํองเท่ียวชาวญี่ปุ่น: กรณีศึกษาโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ (OTOP) ในจังหวัดเชียงใหมํ 

ซึ่งจากผลการศึกษาพบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมีความคิดเห็นวําสินค๎าของท่ีระลึกประเภทเส้ือผ๎า

เครื่องแตํงกายนําซื้อมากท่ีสุด และนิยมซื้อสินค๎าท่ีระลึกประเภทของใช๎และเครื่องประดับตกแตํงมาก

ท่ีสุด มีการวางแผนในการซื้อสินค๎าของท่ีระลึก มีการตัดสินใจซื้อทันทีเมื่อเห็น เพราะรูปแบบของสินค๎า

ของท่ีระลึกมีความสวยงาม และมีการแนะนําร๎านค๎าให๎ผ๎ูอื่นซื้อสินค๎าตํออีกด๎วย แตํปัญหาท่ีพบมากท่ีสุด 

คือ คําขนสํงมีราคาแพงมากท่ีสุด ตราสินค๎าของท่ีระลึกไมํเป็นท่ียอมรับ นักทํองเท่ียวไมํรู๎จักแหลํง      

จัดจําหนํายสินค๎าของท่ีระลึก ขาดข๎อมูลและแรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อสินค๎าของท่ีระลึก  

พูลศิริ กลายสุข (2549) ได๎ทําการศึกษาวิจัยในหัวข๎อเรื่องพฤติกรรมผ๎ูบริโภคในการเลือกซื้อ

สินค๎ากลํุมของท่ีระลึกบนถนนคนเดิน อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมํ ซึ่งจากผลการศึกษาพบวําผ๎ูตอบ

แบบสอบถามสํวนใหญํเลือกซื้อสินค๎าของท่ีระลึกประเภทเส้ือผ๎าและรองเท๎ามากท่ีสุด จะกลับมาซื้อ

สินค๎ากลํุมของท่ีระลึก และจะแนะนําเพื่อนให๎มาซื้อสินค๎ากลํุมของท่ีระลึกท่ีถนนคนเดิน โดยผ๎ูตอบ

แบบสอบถามสํวนใหญํชอบบรรจุภัณฑ์ท่ีสวยงาม กะทัดรัด ให๎ความสําคัญตํอปัจจัยสํวนประสมทาง

การตลาดอยูํในระดับมากในเรื่องผลิตภัณฑ์มีเอกลักษณ์เฉพาะ ราคาสามารถตํอรองได๎ ความเป็นกันเอง

และอัธยาศัยไมตรีของคนขาย และมีการลดราคาในบางโอกาส 

อรวรรณ จําพุฒ (2549) ได๎ทําการศึกษาวิจัยในหัวข๎อเรื่องแนวทางการพัฒนาการตลาดของ

ผลิตภัณฑ์หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ (OTOP) ในอุตสาหกรรมการทํองเท่ียว จังหวัดเชียงราย ซึ่งจากผล

การศึกษาพบวํา ในจังหวัดเชียงรายมีจํานวนผลิตภัณฑ์รวมท้ังหมด 811 ผลิตภัณฑ์ ผ๎ูขายสํวนมากมี

วิธีการในการกําหนดราคาสินค๎าตามต๎นทุนสินค๎า จัดจําหนํายในร๎านค๎าชุมชน มีการขายโดยพนักงาน

หรือสมาชิกในชุมชนและการรํวมงานแสดงสินค๎า ผ๎ูประกอบการสํวนใหญํขาดแคลนเงินทุนในด๎านการจัด

จําหนําย นักทํองเท่ียวสํวนใหญํพึงพอใจในผลิตภัณฑ์ แตํมีความรู๎สึกวําผลิตภัณฑ์หาซื้อได๎ยาก จึงควรให๎

ความสําคัญในการพัฒนาการจัดจําหนํายให๎มีหลากหลายชํองทางมากขึ้นเพื่ออํานวยความสะดวกให๎

นักทํองเท่ียวสามารถหาซื้อสินค๎าได๎งํายมากขึ้น  

เทิดชาย ชํวยบํารุง (2550) ได๎ทําการศึกษาวิจัยในหัวข๎อเรื่องการวิเคราะห์จุดยืนผลิตภัณฑ์

ทางการทํองเท่ียวจังหวัดพังงา ซึ่งจากผลการศึกษาพบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามท้ังชาวไทยและชาวตํางชาติ
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มีความคิดเห็นวําผลิตภัณฑ์เปลือกหอยเป็นของท่ีระลึกพื้นเมืองท่ีเหมาะสมและสอดคล๎องกับทรัพยากร

ท๎องถิ่น โดยตัดสินใจซื้อจากคุณภาพมากกวําความสวยงามและการออกแบบ  

พิสมัย ประชานันท, สุนันทา วีรกุลเทวัญ, นวมินทร์ ประชานันท์, and อรรถกร จัตุกูล (2550) 

ได๎ทําการศึกษาวิจัยในหัวข๎อเรื่องพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์ทางการทํองเท่ียวของนักทํองเท่ียวกลํุม

จังหวัดอีสานใต๎ ซึ่งจากผลการศึกษาพบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามท้ังชาวไทยและชาวตํางชาติมีความคิดเห็น

ตํอด๎านผลิตภัณฑ์ของฝากของท่ีระลึก คือ ผลิตภัณฑ์ควรผลิตได๎จากท๎องถิ่นของตนเองเป็นหลักเพื่อให๎

เกิดการกระจายรายได๎อยํางท่ัวถึง ควรมีมาตรฐานด๎านการกําหนดระดับราคาเดียวกันให๎นักทํองเท่ียว

ชาวไทยและชาวตํางชาติ และควรสร๎างเครือขํายระหวํางผ๎ูประกอบการผลิตภัณฑ์เดียวกันเพื่อให๎เกิดการ

ยกระดับคุณภาพผลิตภัณฑ์และเกิดความเข๎มแข็งมากขึ้น 

วิญญู วีรยางกูร, เปรมินทร์ บัวบาน, ณัฐวุฒิ บุญศรี, and สัญญา ฉิมพิมล (2550) ได๎

ทําการศึกษาวิจัยในหัวข๎อเรื่องกลยุทธ์ด๎านราคาของผลิตภัณฑ์การทํองเท่ียวเชิงศิลปวัฒนธรรมของ

จังหวัดภูเก็ต พังงา และกระบี่ ซึ่งจากผลการศึกษาพบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมีความคิดเห็น

เกี่ยวกับรูปแบบการต้ังราคา คือ การมีป้ายบอกราคาเป็นประเด็นหลักสําหรับนักทํองเท่ียวชาวตํางชาติ

และราคาท่ีสามารถตํอรองได๎เป็นประเด็นหลักสําหรับนักทํองเท่ียวชาวไทย สํวนในเรื่องของระดับราคา 

นักทํองเท่ียวชาวตํางชาติจะตัดสินใจเลือกซื้อเมื่อสินค๎ามีความค๎ุมคํา สํวนสําหรับนักทํองเท่ียวชาวไทยจะ

ตัดสินใจเลือกซื้อเมื่อสินค๎าสะท๎อนความเป็นท๎องถิ่น 

อุมาพร ปัญญา (2551) ได๎ทําการศึกษาวิจัยในหัวข๎อเรื่องทัศนคตินักทํองเท่ียวชาวตํางประเทศ

ท่ีมีตํอสินค๎าของท่ีระลึก บนถนนคนเดิน ถนนราชดําเนิน อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมํ ซึ่งจากผล

การศึกษาพบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํเป็นชาวอเมริกัน และชาวยุโรป นิยมซื้อสินค๎าของท่ีระลึก

ประเภทเส้ือผ๎าสําเร็จรูปมากท่ีสุด มีความเข๎าใจวําผ๎าไหมและไม๎แกะสลักเป็นสินค๎าขึ้นช่ือและมีช่ือเสียง

ของจังหวัดเชียงใหมํ โดยมีความคิดเห็นตํอสินค๎าท่ีระลึกอยูํในระดับมากในด๎านผลิตภัณฑ์มีสีสันและ

ลวดลายสวยงาม ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินค๎าท่ีระลึก สินค๎าของท่ีระลึกมีการจัดเรียง

สวยงาม เป็นหมวดหมูํนําสนใจ และงํายตํอการเลือกซื้อ ผ๎ูขายสินค๎าของท่ีระลึกพูดคุยหรือส่ือสารด๎วย

ความสุภาพ อัธยาศัยดี และเป็นกันเอง และผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีเพศตํางกันมีความคิดเห็นตํอสินค๎า

ของท่ีระลึกโดยพิจารณาตามปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดไมํแตกตํางกัน 

วรัชญา จันทรประภาพร (2552) ได๎ทําการศึกษาวิจัยในหัวข๎อเรื่องพฤติกรรมการซื้อดอกไม๎

ประดิษฐ์ของนักทํองเท่ียวชาวตํางชาติในจังหวัดเชียงใหมํ ซึ่งจากผลการศึกษาพบวําผ๎ูตอบแบบสอบถาม
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สํวนใหญํเป็นชาวยุโรป นิยมซื้อดอกไม๎ประดิษฐ์จากกระดาษสา โดยนําไปใช๎ในการตกแตํงบ๎านและ

สถานท่ี ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํให๎ความสําคัญกับปัจจัยด๎านการสํงเสริมการตลาดอยูํในระดับมาก

ท่ีสุด ในด๎านคุณภาพของผลิตภัณฑ์ การต้ังราคาเหมาะสมกับคุณภาพ สถานท่ีจัดจําหนํายสะดวกในการ

เดินทาง ความนําเช่ือถือของพนักงานขาย และการให๎สํวนลดเมื่อชําระด๎วยเงินสด  

จารุบุณณ์ ปาณานนท์ (2553) ได๎ทําการศึกษาวิจัยในหัวข๎อเรื่องแบรนด์ประเทศไทยเข๎มแข็ง

หรืออํอนแอ ซึ่งจากผลการศึกษาพบวํา ประเทศไทยได๎รับการประเมินตามตัวชี้วัดท้ัง 30 ข๎อ โดยได๎ติด

อันดับ 1 ใน 10 ถึง 7 ข๎อ ได๎แกํ 1. ความเป็นเอกลักษณ์ท่ีแท๎จริง 2. แหลํงซื้อของท่ีดี 3. ประชาชนเป็น

มิตรไมตรี 4. มีคําสมราคา 5. แหลํงทํองเท่ียวยามราตรีท่ีดี 6. เหมาะสมท่ีจะเพิ่มเวลาทําธุรกิจ และ 7. 

นํามาเยือนหรือกลับมาเท่ียวซ้ําอีก 

ดิ อินเตอร์แอคทีฟ รีเสิร์ช (2553) ได๎ทําการศึกษาวิจัยในหัวข๎อเรื่องสรุปสาระสําคัญโครงการ

สํารวจพฤติกรรมและความพึงพอใจของนักทํองเท่ียวชาวตํางชาติท่ีทํากิจกรรมซื้อสินค๎าและของท่ีระลึก

และกิจกรรมบันเทิง ซึ่งจากผลการศึกษาพบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํนิยมมาซื้อสินค๎าและของท่ี

ระลึกนอกศูนย์การค๎าท่ีตลาดกลางคืนหรือถนนคนเดินมากท่ีสุด และในศูนย์การค๎าท่ีมาบุญครองมาก

ท่ีสุด นิยมสินค๎าและของท่ีระลึกท่ีเป็นของไทย โดยนิยมซื้อซื้อเส้ือผ๎ามากท่ีสุด รองลงมาเป็นเครื่องหนัง 

ของตกแตํงบ๎าน และของท่ีระลึก โดยนิยมซื้อของท่ีระลึกประเภทผ๎าไหมมากท่ีสุด รองลงมาเป็นสินค๎า

แกะสลัก พวงกุญแจ เครื่องประดับ และกระเป๋าผ๎า โดยมีความคิดเห็นวําประเทศไทยเป็นแหลํงสินค๎าท่ี

สวยงาม มีคุณภาพ มีเอกลักษณ์ มีความหลากหลาย ราคาถูก มีสถานท่ีทํากิจกรรมซื้อสินค๎าและของท่ี

ระลึกท่ีทันสมัย และเป็นศูนย์กลางในการทํากิจกรรมซื้อสินค๎าและของท่ีระลึก พนักงานมีมารยาท 

ให๎บริการดี ยิ้มแย๎มแจํมใส ซึ่งเป็นส่ิงท่ีดีท่ีสามารถสร๎างความประทับใจให๎กับนักทํองเท่ียวได๎เป็นอยํางดี 

สํานักงานสํงเสริมการค๎าระหวํางประเทศ ณ กรุงมะนิลา (2553) ได๎ทําการศึกษาวิจัยในหัวข๎อ

เรื่องพฤติกรรมการซื้อสินค๎าออนไลน์ของผ๎ูบริโภคไต๎หวันในปี 2552 ซึ่งจากผลการศึกษาพบวําผ๎ูบริโภค

ในไต๎หวันนิยมซื้อสินค๎าทางอินเตอร์เน็ตเกี่ยวกับสินค๎าทางการทํองเท่ียวมากท่ีสุด รองลงมา คือ เส้ือผ๎า

เครื่องแตํงกาย และผลิตภัณฑ์อิเล็กทรอนิกส์ โดยผ๎ูบริโภคมากกวําร๎อยละ 90 เคยมีประสบการณ์ในการ

ซื้อขายออนไลน์ และเป็นผ๎ูหญิงมากกวําผ๎ูชาย โดยกลํุมอายุระหวําง 20 – 39 ปี ผ๎ูบริโภคนิยมซื้อสินค๎า

ทางอินเตอร์เน็ตมากขึ้นเนื่องจากให๎ความสําคัญกับเวลามากขึ้น รองลงมา คือ ราคาท่ีถูกกวําราคาตลาด 

สามารถค๎นหาข๎อมูลได๎สะดวกรวดเร็ว มีการสํงเสริมการตลาดหรือมีของแถม โดยผ๎ูชายจะให๎ความสําคัญ

กับข๎อมูลแนะนําสินค๎า บริการท่ีมีระบุบนเวปไซต์ และกลวิธีเฉพาะในการนําเสนอสินค๎าบนหน๎าเวปไซต์ 
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สํวนผ๎ูหญิงจะให๎ความสําคัญกับราคาสินค๎า การติดตามประสบการณ์ของผ๎ูท่ีเคยใช๎งาน และใช๎บริการ

มากกวํา  

กาญจนา สุระ และวีระศักดิ์ สมยานะ (2555) ได๎ทําการศึกษาวิจัยในหัวข๎อเรื่องการพัฒนา  

องค์ความรู๎และตํอยอดภูมิปัญญาท๎องถิ่นด๎านโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ์  (OTOP) และการ

ทํองเท่ียว จังหวัดเชียงใหมํ ซึ่งจากผลการศึกษาพบวําองค์ความรู๎ด๎านผลิตภัณฑ์ชุมชนโครงการหนึ่ง

ตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ (OTOP) และการทํองเท่ียวโดยชุมชนจังหวัดเชียงใหมํ แบํงออกได๎เป็น 4 ประเภท

ธุรกิจชุมชน ได๎แกํ ธุรกิจหัตถกรรมท๎องถิ่น ผลิตภัณฑ์แปรรูปการเกษตร การทํองเท่ียวเชิงอนุรักษ์ และ

การทํองเท่ียวเชิงเกษตร โดยกลํุมสามารถพัฒนาระบบการบริหารจัดการให๎ครอบคลุมทุกสํวนงานของ

องค์กรได๎อยํางมีประสิทธิภาพ ท้ังการพัฒนาและสร๎างสรรค์งานให๎มีคุณภาพและมีรูปแบบผลิตภัณฑ์ใหมํ 

มีการจัดวางสินค๎า สถานท่ีจัดจําหนํายให๎ดึงดูดลูกค๎า ตลอดจนมีการให๎ความรู๎การทําธุรกิจของชุมชน 

งานวิจัยต่างประเทศ 

โนมูระ (Nomura, 2002) ได๎ทําการศึกษาวิจัยในหัวข๎อเรื่องรูปแบบในการตัดสินใจซื้อของท่ี

ระลึกของนักทํองเท่ียวในประเทศ กรณีศึกษาในเมืองทากายามา ประเทศญี่ปุ่น ซึ่งจากการศึกษาพบวํา

อิทธิพลท่ีมีตํอการซื้อของท่ีระลึก ได๎แกํ ราคา ระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อ จํานวน ขนาด น้ําหนัก และ

รายได๎ของครอบครัว ซึ่งผลจากการวิเคราะห์ได๎ค๎นหาศักยภาพท่ีจะพัฒนาของท่ีระลึก โดยการพัฒนา

รูปแบบการแสดงสินค๎า การบริหารจัดการร๎านค๎า เพื่อดึงดูดใจและสร๎างความพึงพอใจให๎กับ

นักทํองเท่ียว ซึ่งส่ิงเหลํานี้มีสํวนทําให๎ของท่ีระลึกเป็นท่ีนิยมของนักทํองเท่ียวมากขึ้น ทําให๎เศรษฐกิจของ

ท๎องถิ่น เศรษฐกิจของเมืองทากายามาดีขึ้น และประสบความสําเร็จเป็นอยํางมาก  

สวานซัน และฮอร์ริดจ์ (Swanson & Horridge, 2005) ได๎ทําการศึกษาวิจัยในหัวข๎อเรื่อง

แรงจูงใจของการเดินทางทํองเท่ียวเป็นตัวช้ีวัดในการซื้อของท่ีระลึก ซึ่งผลจากการศึกษาพบวําแรงจูงใจ

ของการเดินทางทํองเท่ียวมีอิทธิพลตํอการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ของท่ีระลึก คุณลักษณะของท่ีระลึก และ

สภาวะแวดล๎อมของร๎านค๎าท่ีขายของท่ีระลึก แรงจูงใจของการเดินทางมีผลกระทบในเชิงบวกเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑ์ของท่ีระลึก ท้ังสัญลักษณ์ ความสวยงามของเส้ือผ๎า เครื่องประดับ คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ 

ความเป็นเอกลักษณ์ ภาพลักษณ์ สถานท่ีต้ัง และโปรโมช่ันของร๎านค๎า โดยร๎านขายของท่ีระลึกควร

ตระหนักรู๎ถึงแรงจูงใจทางการทํองเท่ียวของนักทํองเท่ียว และจัดหาของท่ีระลึกท่ีแตกตํางท่ีสามารถ

ดึงดูดความสนใจ ทําให๎ร๎านค๎ามีสภาวะแวดล๎อมท่ีมีความนําสนใจ ใช๎กลยุทธ์ท่ีตอบสนองความต๎องการ
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พิเศษของลูกค๎า ซึ่งส่ิงเหลํานี้ก็ขึ้นอยูํกับการเดินทาง และแรงจูงใจของนักทํองเท่ียวด๎วยท่ีจะทําให๎

นักทํองเท่ียวมีความต๎องการผลิตภัณฑ์ท่ีแตกตํางกัน  

โพรเด๏าซ์ (Prideaux, 2006) ได๎ทําการศึกษาวิจัยในหัวข๎อเรื่องนักทํองเท่ียวท่ีมาซื้อสินค๎าและ

ของท่ีระลึกแบบแบกกระเป๋าเป้ไปทํองเท่ียวด๎วยตนเอง (แบ๏กแพ๏ค) ในเขตร๎อน การสรุปพฤติกรรมการซื้อ

สินค๎าและของท่ีระลึกของนักทํองเท่ียวแบบแบ๏กแพ๏คในเมืองแคนส์ ซึ่งจากผลการศึกษาพบวําส่ิงท่ี   

ดึงดูดใจของเมืองแคนส์และบริเวณโดยรอบคือส่ิงอํานวยความสะดวกในการซื้อสินค๎าและของท่ีระลึก

สํวนภาพลักษณ์ทางการตลาดของเขตร๎อนทางภาคเหนือของเมืองควีนแลนด์สร๎างโอกาสและ

ประสบการณ์ในการทํากิจกรรมผจญภัย เชํน การดําน้ํา ด๎วยเชํนกัน แตํอยํางไรก็ตามการซื้อสินค๎าและ

ของท่ีระลึกก็เป็นท่ีนิยมมากและสามารถดึงดูดนักทํองเท่ียวให๎เข๎ามาซื้อสินค๎าและของท่ีระลึกในเมือง

แคนส์ได๎มาก และสามารถสร๎างประสบการณ์ท่ีดีให๎กับนักทํองเท่ียวแบบแบ๏กแพ๏ค โดยร๎อยละ 85 จะ

แนะนําเพื่อนให๎มาทํองเท่ียวและจะกลับมาทํองเท่ียวอีกแนํนอน เพราะวําค๎ุมคําเงินมาก สินค๎ามีราคาถูก 

มีความนําเช่ือถือ พนักงานขายดึงดูดใจ ร๎านค๎ามีความสะอาด การจํายเงินมีให๎เลือกหลากหลายชํองทาง 

มีป้ายราคา และร๎านค๎าเดินทางเข๎าถึงได๎สะดวก 

ชอย, ลิว, พาง และเชาว์ (Choi, Liu, Pang, & Chow, 2007) ได๎ทําการศึกษาวิจัยในหัวข๎อเรื่อง 

พฤติกรรมการซื้อสินค๎าของนักทํองเท่ียวท่ีเดินทางมาจากจีนแผํนดินใหญํมาฮํองกง ซึ่งจากผลการศึกษา

พบวําความช่ืนชอบการซื้อสินค๎าหลากหลายรูปแบบของนักทํองเท่ียว ท้ังความช่ืนชอบร๎านค๎าหลาย

รูปแบบสําหรับผลิตภัณฑ์ ท่ีเป็นท่ีนิยม สถานท่ีทํองเท่ียวท่ีเป็นจุดหมายปลายทางในการซื้อสินค๎า 

นอกจากนี้เรายังพบวํานักทํองเท่ียวเต็มใจท่ีจะซื้อตราผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นท่ีนิยมรูปแบบใหมํในฮํองกง เพราะ

เช่ือมั่นในผลิตภัณฑ์ และตราผลิตภัณฑ์ในฮํองกง ซึ่งเป็นผลมาจากการสํงเสริมอุตสาหกรรมค๎าปลีกท่ีเป็น

ท่ีนิยมในฮํองกง ในเรื่องรูปแบบการตัดสินใจซื้อของพวกเขา ซึ่งเขาจะตัดสินใจซื้อบนพื้นฐานของ

ความคิดของพวกเขา โดยเฉพาะในโอกาสพิเศษ พวกเขาจะฟังคําแนะนําของเพื่อนในการตัดสินใจซื้อ แตํ

ความคิดเห็นของคนขาย และข๎อมูลผลิตภัณฑ์ในร๎านค๎ากลับไมํมีความสําคัญท่ีจะมีผลกระทบตํอการ

ตัดสินใจซื้อ อาจเป็นเพราะการติดตํอส่ือสารท่ียากลําบาก ในเรื่องอุปสรรคทางด๎านภาษา ประสบการณ์

ในการซื้อสินค๎าในร๎านค๎า คุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ ท้ังราคา และขนาดท่ีเหมาะสม และการบริการใน

การขายเป็นปัจจัยท่ีสําคัญท่ีมีผลมากตํอการตัดสินใจซื้อของนักทํองเท่ียว นอกจากนี้นักทํองเท่ียวที่มา

จากแตํละพื้นท่ียังให๎ความสําคัญในเรื่องคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ สภาวะแวดล๎อมในร๎านค๎า และ

นโยบายของร๎านค๎าแตกตํางกัน โดยเฉพาะนักทํองเท่ียวท่ีมาจากเซี่ยงไฮ๎กังวลมากเกี่ ยวกับสภาวะ
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แวดล๎อมในร๎านค๎า การรับคืนและรับเปล่ียนของท่ีระลึกเมื่อเปรียบเทียบกับนักทํองเท่ียวท่ีมาจากเมือง

อื่นๆ     

ยาสแดนี (Yazdani, 2007) ได๎ทําการศึกษาวิจัยในหัวข๎อเรื่องการค๎นหาปัจจัยสําคัญท่ีจูงใจให๎

นักทํองเท่ียวตัดสินใจซื้อสินค๎า และทัศนคติท่ีมีตํอพรมท่ีผลิตด๎วยมือของชาวอิหรํานในอิสฟาฮาน โดยใน

งานวิจัยนี้ได๎ทําการศึกษานักทํองเท่ียวที่มาทํองเท่ียวที่ฮิสฟาฮานและมีความต๎องการที่จะซื้อของฝาก

ประเภทงานฝีมือ งานศิลปะ และงานหัตถกรรมท่ีเป็นท่ีนิยม ท่ีมีความสวยงาม หลากหลาย และอยูํคํูกัน

กับปูชนียสถานท่ีสําคัญท่ีเกี่ยวข๎องกับประวัติศาสตร์ในประเทศอิหรําน ซึ่งจากผลการศึกษาพบวํา

นักทํองเท่ียวตระหนักและเห็นคุณคําของปัจจัยในการโฆษณาขายพรมโดยพนักงานขาย คุณภาพของ

พรม ราคา และความสวยงามของพรมวํามีผลกระทบตํอทัศนคติในการตัดสินใจซื้อสินค๎าประเภทพรมท่ี

ทําด๎วยมือของชาวอิหรําน และเป็นปัจจัยสําคัญท่ีจูงใจให๎นักทํองเท่ียวไปทํองเท่ียวยังประเทศอิหรําน 

ไลน์และชิน (Lai & Shin, 2007) ได๎ทําการศึกษาวิจัยในหัวข๎อเรื่องของท่ีระลึกเป็นส่ิงท่ีเก็บ

รักษาความทรงจําและกระต๎ุนให๎อยากไปทํองเท่ียว ซึ่งจากผลการศึกษาพบวําของท่ีระลึกได๎รับการ     

ยกยํองวําเป็นส่ิงของท่ีมีความสําคัญมาก ในการเดินทางนักทํองเท่ียวจะซื้อของท่ีระลึกไว๎เพื่อเก็บรักษา

ความทรงจํา เป็นสัญลักษณ์ของประสบการณ์ในการเดินทาง และทําให๎ระลึกถึงสถานท่ีทํองเท่ียวและ

การเดินทางเสมอ ของท่ีระลึกเป็นของท่ีมีความหมายมาก เพราะเป็นการเช่ือมโยงระหวํางบุคคล ส่ิงของ 

และความทรงจําจากการทํองเท่ียว โดยของท่ีระลึกได๎นําเสนอใน 3 มิติ คือ เครื่องประดับตกแตํงรํางกาย 

ของใช๎ และของท่ีต้ังโชว์ไว๎ให๎นึกถึงประสบการณ์ในการเดินทางทํองเท่ียว   

จ่ิวหรง (Jiurong, 2010) ศึกษาวิจัยในหัวข๎อเรื่องการออกแบบและพัฒนาสินค๎าของท่ีระลึกของ

นักทํองเท่ียวในเหอหนาน ซึ่งจากการศึกษาพบวําสินค๎าของท่ีระลึกในเหอหนานสามารถครองตําแหนํงท่ี

สําคัญในการเจริญเติบโตแนวใหมํของอุตสาหกรรมการทํองเท่ียวท่ีเกี่ยวข๎องกับสินค๎าของท่ีระลึกท่ีดีของ

นักทํองเท่ียว โดยสามารถสร๎างภาพลักษณ์ท่ีดีของอุตสาหกรรมการทํองเท่ียวในเหอหนาน ทําให๎ตลาด

ของสินค๎าของท่ีระลึกของนักทํองเท่ียวมีคุณคํามากขึ้น สร๎างรายได๎ให๎กับอุตสาหกรรมการทํองเท่ียวของ

ท๎องถิ่น ในเวลาเดียวกันสินค๎าของท่ีระลึกมีประโยชน์ตํอนักทํองเท่ียวและมีบทบาทตํอท๎องถิ่นในการ

แลกเปล่ียนศิลปวัฒนธรรม ประเพณีระหวํางกัน แล๎วยังเป็นการสํงเสริมการพัฒนาทางเศรษฐกิจ และมี

บทบาทสําคัญตํอการสํงเสริมวัฒนธรรมทางการทํองเท่ียวของพื้นท่ีด๎วย การพัฒนา ออกแบบสินค๎าของท่ี

ระลึกของนักทํองเท่ียวมีความสําคัญสําหรับการสํงเสริมการทํองเท่ียว และการพัฒนาวัฒนธรรมของ

อุตสาหกรรมในเหอหนานได๎เป็นอยํางดี  
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ลูวโอและลู (Luo & Lu, 2010) ได๎ทําการศึกษาวิจัยในหัวข๎อเรื่องการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรม

การซื้อสินค๎าและของท่ีระลึกของนักทํองเท่ียวทางธุรกิจตํางประเทศและปัจจัยท่ีมีอิทธิพล กรณีศึกษา

ของผ๎ูซื้อในตํางประเทศท่ีแคนตัน แฟร์ ในกวางโจว ซึ่งจากการศึกษาพบวําการซื้อสินค๎าและของท่ีระลึก

เป็นรูปแบบหนึ่งของสถานท่ีทํองเท่ียวที่มีบทบาทสําคัญในด๎านการตลาดท่ีเป็นจุดหมายปลายทาง การ

วิเคราะห์พฤติกรรมการซื้อสินค๎าและของท่ีระลึกของนักทํองเท่ียวทางธุรกิจสามารถชํวยปรับปรุง

ภาพลักษณ์ ชํวยสํงเสริมการซื้อสินค๎าและของท่ีระลึก และการพัฒนาการทํองเท่ียว นักทํองเท่ียวทาง

ธุรกิจมีพฤติกรรมการซื้อสินค๎าและของท่ีระลึกไมํเหมือนกับนักทํองเท่ียวที่มาทํองเท่ียวทั่วๆ ไป เพราะ

ความหลากหลายทางเพศ อายุ วัฒนธรรม รายได๎ โดยเฉพาะอยํางยิ่งการเลือกเวลาในการซื้อสินค๎าและ

ของท่ีระลึก ประเภทสินค๎า การคมนาคมขนสํง และวิธีการชําระเงิน ภาพลักษณ์แบบองค์รวมของสถานท่ี

ทํองเท่ียวท่ีเป็นจุดหมายปลายทาง คือ สภาพแวดล๎อมของสถานท่ีทํองเท่ียวที่เป็นจุดหมายปลายทาง  

ภูมิหลัง ประสบการณ์ของนักทํองเท่ียว และรสนิยมเป็นปัจจัยหลักท่ีมีผลตํอพฤติกรรมการซื้อสินค๎าและ

ของท่ีระลึก 

แอนเดอร์สสัน (Andersson, 2010) ได๎ทําการศึกษาวิจัยในหัวข๎อเรื่องประสบการณ์ในการ      

ซื้อสินค๎า 3 ห๎างสรรพสินค๎าช่ือดังในประเทศสวีเดน ซึ่งจากผลการศึกษาพบวําส่ิงท่ีสําคัญท่ีสุดคือการ

สร๎างภาพลักษณ์ท่ีดี สร๎างตราผลิตภัณฑ์อันเป็นหนึ่งเดียวของห๎างสรรพสินค๎า สร๎างประสบการณ์ท่ีดีใน

การซื้อสินค๎า สร๎างความสัมพันธ์ท่ีดีในระยะยาวกับผ๎ูบริโภค นําเสนอคุณคําและผลประโยชน์ท่ีสูงขึ้น

ให๎กับผ๎ูบริโภค เพื่อทําให๎ผ๎ูบริโภคเกิดความสนใจ และสามารถดึงดูดใจให๎ผ๎ูบริโภคกลํุมเป้าหมายท่ัวโลก

มาทํองเท่ียว และมาซื้อสินค๎าในห๎างสรรพสินค๎าช่ือดังในประเทศสวีเดน 
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แนวคิดในการวิจัย 

จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข๎อง ผ๎ูวิจัยจึงได๎นํามาสร๎างกรอบแนวคิด 

ขึ้นมา โดยศึกษาข๎อมูลท่ัวไปของผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีสํงผลตํอกันกับพฤติกรรมผ๎ูบริโภค และข๎อมูล

ท่ัวไปของผ๎ูตอบแบบสอบถามกับพฤติกรรมผ๎ูบริโภคท่ีสํงผลตํอกันกับสํวนประสมทางการตลาด  

หลักการจัดการธุรกิจ และองค์ประกอบการจัดการธุรกิจท่ีมีความสําคัญและมีความสัมพันธ์ตํอกัน ซึ่ง

ผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกใช๎สํวนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมือท่ีนํามาประสมกันเพื่อเพิ่ม

คุณคําให๎กับของท่ีระลึก และสามารถควบคุมได๎ และใช๎หลักการ จัดการธุรกิจ และองค์ประกอบ 

การจัดการธุรกิจมาใช๎ในการดําเนินธุรกิจของท่ีระลึก เพื่อพัฒนาเป็นรูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึก

สําหรับนักทํองเท่ียว ซึ่งนําผลท่ีได๎ให๎ผ๎ูท่ีเกี่ยวข๎องกับธุรกิจของท่ีระลึกของประเทศไทย โดยเฉพาะ

ผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกขนาดเล็กถึงขนาดกลาง รวมไปถึงผ๎ูท่ีสนใจประกอบการธุรกิจของท่ีระลึก

รายใหมํ สามารถนําไปใช๎สําหรับเป็นคํูมือในการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว ให๎สามารถ

ตอบสนองความต๎องการของนักทํองเท่ียว และทําให๎ธุรกิจของท่ีระลึกสามารถสร๎างรายได๎จํานวนมาก

ให๎กับประเทศไทยได๎ตลอดไป   
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
รูปท่ี 2 กรอบแนวคิดในการวิจัย

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
  - เพศ          
  - สัญชาติ 
  - อายุ          
  - รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
  - ระดับการศึกษา  
  - อาชีพ 
ที่มา : โซโลมอน (Solomon, 1999); 
คอตเลอร์ (Kotler, 2000) 

พฤติกรรมผู้บริโภค 
  - ความถี่ในการเดินทาง 
  - วัตถุประสงค์ของการเดินทาง 
  - ช่วงเวลาในการเดินทางท่องเที่ยว 
  - ช่วงฤดูกาลในการเดินทาง 
ท่องเที่ยว  
  - สถานที่ท่องเที่ยวที่พึงพอใจในการ
ซ้ือผลิตภัณฑ ์
  - ผู้ร่วมเดินทางมาซื้อผลิตภัณฑ ์
  - วัตถุประสงค์ในการซื้อผลิตภัณฑ์ 
  - ค่าใช้จ่ายในการซื้อผลิตภัณฑ์ 
  - แหล่งข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ ์
  - การวางแผนกลับมาซื้อผลิตภัณฑ ์
  - การแนะน าเพื่อนหรือญาติให้มาซื้อ
ผลิตภัณฑ ์
 - สถานที่ที่แนะน าเพื่อนหรือญาติให้
มาซื้อผลิตภัณฑ ์
ที่มา : โซโลมอน (Solomon, 1999); 
คอตเลอร์ (Kotler, 2000)  

ส่วนประสมทางการตลาด 
 - ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)   
 - ด้านราคา (Price)   
 - ด้านช่องทางและสถานที่จัดจ าหน่าย 
(Distribution/ Place)   
 - ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 
 - ด้านบุคลากร (People)  

ที่มา : คอตเลอร์ (Kotler, 2000) 

หลักการจัดการธุรกิจ 
 - ด้านการวางแผน (Planning)   
 - ด้านการจัดองค์กร (Organizing) 
 - ด้านบุคลากร (Staffing)     
 - ด้านการสั่งการ (Directing)   
 - ด้านการประสานงาน (Coordinating)  
 - ด้านการรายงาน (Reporting) 
 - ด้านงบประมาณ (Budgeting) 
ที่มา : กูลิค และเออร์วิค (Gulick & 
Urwick, 1937) 
 

องค์ประกอบการจัดการธุรกิจ 
 - ด้านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคล 
(Man)   
 - ด้านการเงินและงบประมาณ (Money)   
 - ด้านวัตถุดิบ (Material)   
 - ด้านการบริหารจัดการธุรกิจ 
(Management)   
ที่มา : ดรักเกอร์ (Drucker, 1973) 

รูปแบบการ
จัดการธุรกิจ
ของที่ระลึก

สําหรับ 
นักทํองเที่ยว 



 

 

บทท่ี 3 

วิธีด าเนินการวิจัย 

 

การศึกษาวิจัยเรื่อง “การพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว” เป็น

วิธีการวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed method research) โดยเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 

research) คือ แบบสอบถาม และการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research) คือ การสัมภาษณ์แบบ

กึ่งมีโครงสร๎าง (Semi - structured interview) และการสนทนากลํุม (Focus group) โดยในการ

ศึกษาวิจัยครั้งนี้เพื่อพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว โดยมีการกําหนด

กรอบแนวคิดเกี่ยวกับขั้นตอนการดําเนินการวิจัย ดังตํอไปนี้ 

ขั้นตอนที่ 1 รวบรวมข้อมูลเบื้องต้น และสร้างกรอบแนวคิดในการวิจัย 

 1. วัตถุประสงค์ 

1.1 เพื่อรวบรวมข๎อมูลเบ้ืองต๎น ได๎แกํ  

- แนวคิดและทฤษฏีการพัฒนารูปแบบ  

- แนวคิดและทฤษฏีการจัดการธุรกิจ  

- แนวคิดและทฤษฏีทางการตลาด  

- แนวคิดและทฤษฏีสํวนประสมการทางการตลาด  

- แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับของท่ีระลึก  

- แนวคิดและทฤษฏีพฤติกรรมผ๎ูบริโภค   

- ข๎อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับประเทศไทย  

- งานวิจัยท่ีเกี่ยวข๎อง 

 1.2 เพื่อสร๎างกรอบแนวคิดในการวิจัย 

2. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

2.1 ประชากร 

ผ๎ูวิจัยศึกษาแนวคิด ทฤษฎี งานวิจัยท่ีเกี่ยวข๎อง และรูปแบบการจัดการธุรกิจของ

ท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวในปัจจุบัน จากหนังสือ งานวิจัย และอินเตอร์เน็ต  
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2.2 กลุ่มตัวอย่าง 

ผ๎ูวิจัยศึกษาแนวคิดและทฤษฎีการพัฒนารูปแบบ แนวคิดและทฤษฏีการจัดการ

ธุรกิจ แนวคิดและทฤษฏีทางการตลาด แนวคิดและทฤษฏีสํวนประสมการทางการตลาด แนวคิดและ

ทฤษฏีเกี่ยวกับของท่ีระลึก แนวคิดและทฤษฏีพฤติกรรมผ๎ูบริโภค ข๎อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับประเทศไทย 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวข๎อง และรูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวในปัจจุบันจากหนังสือ 

งานวิจัย และอินเตอร์เน็ต  

3. เคร่ืองมือ 

วิธีวิเคราะห์เนื้อหาและบันทึกข๎อมูล 

4. การวิเคราะห์ข้อมูล 

วิเคราะห์และสังเคราะห์ข๎อมูล แนวคิด ทฤษฎี งานวิจัยท่ีเกี่ยวข๎อง และรูปแบบการ

จัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวในปัจจุบันจากหนังสือ งานวิจัย และอินเตอร์เน็ตด๎วยวิธี

วิเคราะห์เนื้อหา (Content analysis) ตามประเด็นท่ีเกี่ยวข๎องกับงานวิจัย โดยการวิเคราะห์เนื้อหา 

ข๎อมูล แนวคิด ทฤษฎี งานวิจัยท่ีเกี่ยวข๎อง และรูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว

ในปัจจุบันจากแหลํงตํางๆ แล๎วจึงแยกแยะรายละเอียดของเนื้อหา ข๎อมูล นํามาจัดลําดับ จัดขอบเขตของ

เนื้อหา ข๎อมูล เพื่อทําให๎ทราบความสัมพันธ์ สามารถตีความ อธิบาย และแบํงเนื้อหา ข๎อมูลออกเป็น 

หัวเรื่อง หัวข๎อยํอยได๎อยํางมีระบบ และครบถ๎วน 

5. ผลที่ได้รับ 

5.1 ข๎อมูลเบ้ืองต๎น ได๎แกํ 

 - แนวคิดและทฤษฏีการพัฒนารูปแบบ  

 - แนวคิดและทฤษฏีการจัดการธุรกิจ  

 - แนวคิดและทฤษฏีทางการตลาด  

 - แนวคิดและทฤษฏีสํวนประสมการทางการตลาด  

 - แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับของท่ีระลึก  

 - แนวคิดและทฤษฏีพฤติกรรมผ๎ูบริโภค  

 - ข๎อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับประเทศไทย 

 - งานวิจัยท่ีเกี่ยวข๎อง 

5.2 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
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ขั้นตอนที่ 2 ศึกษาสภาพ ปัญหา ความต้องการ พฤติกรรมนักท่องเที่ยว และความคิดเห็น

เก่ียวกับการจัดการธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยว  

โดยแบํงการศึกษาเป็น 2 ขั้นตอนยํอย ได๎แกํ ขั้นตอนยํอยท่ี 2.1 เป็นการศึกษาในกลํุม

นักทํองเท่ียว และขั้นตอนยํอยท่ี 2.2 เป็นการศึกษาในกลํุมผ๎ูประกอบการ ดังนี้  

ขั้นตอนย่อยที่ 2.1 ศึกษาสภาพ ปัญหา ความต้องการ พฤติกรรมนักท่องเที่ยว และ

ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวเก่ียวกับการจัดการธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยว 

1. วัตถุประสงค์ 

1.1 เพื่อศึกษาข๎อมูลท่ัวไปของผ๎ูตอบแบบสอบถาม 

1.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการทํองเท่ียวและพฤติกรรมการซื้อของท่ีระลึกสําหรับ

นักทํองเท่ียว 

1.3 เพื่อศึกษาของท่ีระลึกท่ีนักทํองเท่ียวช่ืนชอบและต๎องการซื้อมากท่ีสุดใน

ประเทศไทย 

1.4 เพื่อศึกษาความคิดเห็นของนักทํองเท่ียวเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาด

ของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 

1.5 เพื่อศึกษาข๎อคิดเห็น หรือข๎อเสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อนําไปพัฒนารูปแบบการ

จัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวในอนาคต 

2. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

2.1 ประชากร 

ประชากรท่ีใช๎ในการตอบแบบสอบถาม คือ นักทํองเท่ียวชาวตํางชาติท่ี

เดินทางมาทํองเท่ียวในประเทศไทย จากข๎อมูลสถิติจํานวนนักทํองเท่ียวท่ีมาทํองเท่ียวในประเทศไทยของ

กรมการทํองเท่ียวปี 2556 ซึ่งพบวํานักทํองเท่ียวชาวตํางชาติท่ีเดินทางมาทํองเท่ียวในประเทศไทย

ท้ังหมดมีจํานวน 26,546,725 คน (กรมการทํองเท่ียว, 2556) 

2.2 กลุ่มตัวอย่าง 

   ผ๎ูวิจัยได๎กลํุมตัวอยํางมาจากประชากรท่ีเป็นนักทํองเท่ียวชาวตํางชาติท่ี

เดินทางมาทํองเท่ียวในประเทศไทย การได๎มาซึ่งกลํุมตัวอยําง ผ๎ูวิจัยใช๎วิธีการแบบหลายข้ันตอน (Multi -

stage sampling method) มีรายละเอียดดังนี้  
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 2.2.1 ผ๎ูวิจัยทําการเลือกจังหวัดจาก 5 ภูมิภาค ท่ีเป็นไปตามหลักเกณฑ์

การแบํงภูมิภาคของการทํองเท่ียวแหํงประเทศไทยจํานวน 5 ภาค ได๎แกํ ภาคกลางประกอบด๎วย 20 

จังหวัด ภาคเหนือประกอบด๎วย 17 จังหวัด ภาคตะวันออกเฉียงเหนือประกอบด๎วย 20 จังหวัด ภาค

ตะวันออกประกอบด๎วย 6 จังหวัด และภาคใต๎ประกอบด๎วย 14 จังหวัด โดยเลือกจังหวัดตัวแทนท่ีมี

นักทํองเท่ียวชาวตํางชาตินิยมไปทํองเท่ียว และนิยมซื้อสินค๎าและของท่ีระลึกมากท่ีสุดในแตํละภาคใน

ประเทศไทย (กรมการทํองเท่ียว, 2554; การทํองเท่ียวแหํงประเทศไทย, 2556) และกรุงเทพมหานคร ซึ่ง

เป็นเขตปกครองพิเศษ เป็นเมืองหลวง และเป็นจังหวัดท่ีมีความสําคัญมากท่ีสุดในประเทศไทย โดยมี

นักทํองเท่ียวชาวตํางชาติเข๎ามาทํองเท่ียว ซื้อสินค๎าและของท่ีระลึกมากท่ีสุดในประเทศไทย และได๎รับ

รางวัลเมืองทํองเท่ียวท่ีดีท่ีสุดในโลกจากนิตยสาร Travel and Leisure 4 ปีซ๎อน (เวปไซต์

กรุงเทพมหานคร, 2556) ซึ่งเป็นวิธีการเลือกแบบเจาะจง (Purposive selection sampling) ได๎จังหวัด

ท่ีเป็นตัวแทน ดังนี้ ภาคกลาง ได๎จังหวัดตัวแทน คือ ประจวบคีรีขันธ์ ภาคเหนือ ได๎จังหวัดตัวแทน คือ 

เชียงใหมํ ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ได๎จังหวัดตัวแทน คือ นครราชสีมา ภาคตะวันออก ได๎จังหวัด

ตัวแทน คือ ชลบุรี และภาคใต๎ ได๎จังหวัดตัวแทน คือ ภูเก็ต รวมจังหวัดท่ีเป็นตัวแทนท้ังส้ิน 6 จังหวัด 

 2.2.2 การได๎มาซึ่งกลํุมตัวอยํางท่ีเป็นนักทํองเท่ียวท่ีไปทํองเท่ียวใน 6 

จังหวัดตัวแทน ซึ่งมีจํานวนท่ีผ๎ูวิจัยใช๎สูตรของยามาเนํ (Yamane, 1973) โดยกําหนดระดับความเช่ือมั่น

ไว๎ที่ 95% ความคลาดเคล่ือนไมํเกิน 5% ในการสํุมตัวอยําง ดังสูตร 

สูตร   n =  N 

             1+ N(e)2 

   เมื่อ n แทน ขนาดของกลํุมตัวอยําง 

    N แทน ขนาดของประชากร 

    e แทน ความคลาดเคล่ือนของการสํุมกลํุมตัวอยํางท่ีระดับ 0.05 

  แทนคําในสูตร  n = 26,546,725 

          1 + 26,546,725 (0.05) 2   

n  = 399.99 

 ดังนั้นขนาดของกลํุมตัวอยํางในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ คือ 400 คน ซึ่งใน

การวิจัยครั้งนี้ผ๎ูวิจัยต๎องการเก็บข๎อมูลในแตํละจังหวัดให๎มีจํานวนเทํากัน (Quota sampling) เป็น

จังหวัดละ 67 คน รวมท้ังส้ิน 402 คน การได๎มาซึ่งกลํุมตัวอยํางจํานวนดังกลําว ผ๎ูวิจัยใช๎วิธีการสํุมกลํุม
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ตัวอยํางแบบบังเอิญ (Accidental random sampling) จากนักทํองเท่ียวชาวตํางชาติท่ีสามารถส่ือสาร

ภาษาอังกฤษได๎และเต็มใจตอบแบบสอบถาม 

3. เคร่ืองมือ 

3.1 เครื่องมือท่ีใช๎ในการวิจัยข้ันตอนนี้ ได๎แกํ แบบสอบถาม (Questionnaire) 

แบํงออกเป็น 4 ตอน ดังนี้  

 ตอนท่ี 1 แบบสอบถามข๎อมูลท่ัวไปของผ๎ูตอบแบบสอบถาม ได๎แกํ เพศ 

สัญชาติ รายได๎เฉล่ียตํอเดือน อายุ ระดับการศึกษา และอาชีพ ลักษณะคําถามเป็นแบบเลือกตอบ 

(Multiple choice) 

 ตอนท่ี 2 แบบสอบถามพฤติกรรมการทํองเท่ียวและพฤติกรรมการซื้อของท่ี

ระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว ลักษณะคําถามเป็นแบบแบบเลือกตอบ (Multiple choice) 

 ตอนท่ี 3 แบบสอบถามของท่ีระลึกท่ีนักทํองเท่ียวช่ืนชอบและต๎องการซื้อมาก

ท่ีสุดในประเทศไทย ลักษณะคําถามเป็นแบบเลือกตอบ (Multiple choice) และคําถามปลายเปิด 

(Open - ended questions) 

 ตอนท่ี 4 แบบสอบถามสํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึก

สําหรับนักทํองเท่ียว โดยลักษณะคําถามเป็นแบบให๎เลือกตอบท่ีประมาณคําระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ

สํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกมากน๎อย 5 ระดับ (Likert scale) ได๎แกํ ด๎านผลิตภัณฑ์ 

ด๎านราคา ด๎านชํองทางและสถานท่ีจัดจําหนําย ด๎านการสํงเสริมการตลาด และด๎านบุคลากร 

 โดยแบบสอบถามสํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับ

นักทํองเท่ียวในตอนท่ี 4 ของแบบสอบถามชุดนี้ ผ๎ูวิจัยมีเกณฑ์ในการกําหนดน้ําหนักคะแนนของข๎อ

คําถามแบบมาตรประมาณคําระดับความคิดเห็นมากน๎อย 5 ระดับ โดยกําหนดคําคะแนนดังตํอไปนี้  

 คะแนน                    ระดับความคิดเห็น 

คะแนน 5  ระดับความคิดเห็นท่ีนักทํองเท่ียวเห็นด๎วยมากท่ีสุด  

คะแนน 4  ระดับความคิดเห็นท่ีนักทํองเท่ียวเห็นด๎วยมาก  

คะแนน 3  ระดับความคิดเห็นท่ีนักทํองเท่ียวเห็นด๎วยปานกลาง  

คะแนน 2  ระดับความคิดเห็นท่ีนักทํองเท่ียวเห็นด๎วยน๎อย  

คะแนน 1  ระดับความคิดเห็นท่ีนักทํองเท่ียวเห็นด๎วยน๎อยท่ีสุด  
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 จากการแบํงระดับการประเมินเป็น 5 ระดับ สามารถนํามาวิเคราะห์เกณฑ์

เทียบระดับความคิดเห็น (ยุทธ ไกยวรรณ์ และกุสุมา ผลาพรม, 2553) ดังนี้  

          คําเฉล่ีย                ระดับความคิดเห็น 

คําเฉล่ีย 4.50 - 5.00 หมายถึง ระดับความคิดเห็นท่ีนักทํองเท่ียวเห็นด๎วยมากท่ีสุด  

คําเฉล่ีย 3.50 - 4.49 หมายถึง ระดับความคิดเห็นท่ีนักทํองเท่ียวเห็นด๎วยมาก  

คําเฉล่ีย 2.50 - 3.49 หมายถึง ระดับความคิดเห็นท่ีนักทํองเท่ียวเห็นด๎วยปานกลาง  

คําเฉล่ีย 1.50 - 2.49 หมายถึง ระดับความคิดเห็นท่ีนักทํองเท่ียวเห็นด๎วยน๎อย  

คําเฉล่ีย 1.00 - 1.49 หมายถึง ระดับความคิดเห็นท่ีนักทํองเท่ียวเห็นด๎วยน๎อยท่ีสุด  

 ในสํวนของข๎อคิดเห็น หรือข๎อเสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อนําไปพัฒนารูปแบบการ

จัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวในอนาคต ผ๎ูวิจัยจะใช๎ลักษณะคําถามปลายเปิด (Open - 

ended questions) 

3.2 การสร๎างและการหาคุณภาพของเครื่องมือท่ีใช๎ในการวิจัย 

เครื่องมือท่ีใช๎ในการวิจัยครั้งนี้มีวิธีการสร๎างและการหาคุณภาพของเครื่องมือ

ดังตํอไปนี้ 

 3.2.1 ศึกษาค๎นคว๎าเอกสาร ตํารา งานวิจัยท่ีเกี่ยวข๎องกับการพัฒนา

รูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวเพื่อรํางแบบสอบถาม และนํารํางแบบสอบถาม

ไปปรึกษาอาจารย์ท่ีปรึกษา และอาจารย์ท่ีปรึกษารํวมเพื่อสร๎างแบบสอบถาม เพื่อให๎มีความตรงตาม

เนื้อหา (Content validity) โดยให๎เนื้อหาครอบคลุมถึงการพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึก

สําหรับนักทํองเท่ียว 

 3.2.2 นําแบบสอบถามท่ีสร๎างขึ้นให๎ผ๎ูทรงคุณวุฒิและผ๎ูเช่ียวชาญท่ี

เกี่ยวข๎องจํานวน 5 ทําน พิจารณาคําความตรงของแบบสอบถามด๎วยวิธีตรวจสอบความตรงตามเนื้อหา 

(Content validity) ด๎วยวิธีหาความสอดคล๎องระหวํางรายการกับวัตถุประสงค์ (IOC, Item objective 

congruence) โดยกําหนดเกณฑ์ในการตรวจพิจารณา ดังนี้คือ ถ๎าแนํใจวํารายการใดมีความสอดคล๎อง

กับวัตถุประสงค์ ให๎คะแนน +1 ถ๎าไมํแนํใจวํารายการใดมีความสอดคล๎องกับวัตถุประสงค์หรือไมํ ให๎

คะแนน 0 ถ๎าแนํใจวํารายการใดไมํสอดคล๎องกับวัตถุประสงค์ ให๎คะแนน -1 แล๎วนําผลคะแนนท่ีได๎จาก

ผ๎ูทรงคุณวุฒิและผ๎ูเช่ียวชาญมาคํานวณหาคําดัชนีความสอดคล๎องระหวํางรายการกับวัตถุประสงค์ (IIOC, 

Index of item objective congruence) ตามสูตร IIOC = ผลรวมคะแนนของข๎อนั้น/จํานวน
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ผ๎ูทรงคุณวุฒิและผ๎ูเช่ียวชาญ นําคําดัชนีท่ีคํานวณได๎มาเทียบเกณฑ์ท่ีผ๎ูวิจัยได๎กําหนดไว๎ต้ังแตํ 0.6 ขึ้นไป 

เพราะถือวําคําท่ีได๎เพียงพอและเป็นท่ียอมรับทางสถิติ (Rovinelli & Hambleton, 1977) ซึ่งคํานวณคํา

ความตรงของแบบสอบถามได๎ 0.881 ซึ่งแสดงวําข๎อคําถามในแบบสอบถามมีความสอดคล๎องกับ

วัตถุประสงค์ในการวิจัยและมีความตรง โดยมีผ๎ูทรงคุณวุฒิและผ๎ูเช่ียวชาญท่ีตรวจสอบเครื่องมือในการ

พิจารณาคุณภาพของแบบสอบถามจํานวน 5 ทําน ดังนี้ 

1) รองศาสตราจารย์ เทพประสิทธิ์ กุลธวัชวิชัย รองคณบดี คณะ 

วิทยาศาสตร์การกีฬา จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 

2) อาจารย์  ดร.กุลพิชญ์ โภไคยอุดม  อาจารย์ประจําคณะ 

วิทยาศาสตร์การกีฬา จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 

3) รองศาสตราจารย์ ดร.กําโชค เผือกสุวรรณ ผ๎ูทรงคุณวุฒิพิเศษ

คณะพลศึกษา มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ประสานมิตร 

4) อาจารย์ ดร.พิมพ์มาดา วิชาศิลป์ อาจารย์ประจําบัณฑิต

วิทยาลัย มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต 

5) อาจารย์ ดร.รัตนา ปานเรียนแสน รองผ๎ูอํานวยการฝ่ายวิชาการ

และวิจัย มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา  

หลังจากนั้ น จึงนํ าแบบสอบถามท่ี ผํานการตรวจสอบจาก

ผ๎ูทรงคุณวุฒิและผ๎ูเช่ียวชาญไปปรึกษาอาจารย์ท่ีปรึกษา อาจารย์ท่ีปรึกษารํวม เพื่อปรับปรุงแก๎ไขให๎เกิด

ความสมบูรณ์ แล๎วจึงแปลแบบสอบถามเป็นภาษาอังกฤษ โดยได๎รับการตรวจทานและแก๎ไขจากอาจารย์

ท่ีปรึกษา อาจารย์ท่ีปรึกษารํวม และผ๎ูชํวยศาสตราจารย์ ดร.จิรดา วุฑฒยากร อาจารย์ประจําสถาบัน

ภาษา จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย หลังจากนั้นนําแบบสอบถามไปปรับปรุงให๎เกิดความสมบูรณ์กํอน

ทดลองใช๎ 

 3.2.3 นําแบบสอบถามไปทดลองใช๎ (Try out) กับนักทํองเท่ียวท่ีมี

คุณสมบัติคล๎ายกับกลํุมตัวอยําง จํานวน 30 คน เพื่อตรวจสอบความเท่ียง (Reliability) ของ

แบบสอบถาม ด๎วยวิธีหาคําสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบาค (Cronbach’s alpha coefficient) โดยใช๎

โปรแกรมคอมพิวเตอร์สําเร็จรูป โดยผ๎ูวิจัยได๎กําหนดเกณฑ์คําสัมประสิทธิ์อัลฟาต้ังแตํ 0.7 ขึ้นไป เพราะ

ถือวําคําท่ีได๎เพียงพอและเป็นท่ียอมรับทางสถิติ (Nunnally, 1994) ซึ่งคํานวณคําความเท่ียงของ

แบบสอบถามได๎ 0.761 ซึ่งแสดงวําแบบสอบถามมีความเท่ียง 
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 3.2.4 นําแบบสอบถามท่ีทดลองใช๎แล๎วมาปรับปรุงด๎านสํานวนภาษาให๎

ชัดเจน ตลอดจนรูปแบบการจัดพิมพ์แบบสอบถามเพื่อให๎เหมาะสม กํอนนําแบบสอบถามนี้ไปใช๎ในการ

วิจัยตํอไป 

4. การเก็บรวบรวมข้อมูล 

การเก็บรวบรวมข๎อมูลจากแบบสอบถาม คือ  

  4.1 วางแผนการดําเนินงานเก็บข๎อมูล และกําหนดวันเดินทางไปเก็บรวบรวม

ข๎อมูลในแตํละสถานท่ีโดยกระจายวัน และชํวงเวลาในการเก็บข๎อมูล เพื่อให๎ได๎ข๎อมูลครบถ๎วนสมบูรณ์

ตามท่ีได๎กําหนดไว๎       

  4.2 ทําการเก็บรวบรวมข๎อมูลโดยการแจกและเก็บแบบสอบถามด๎วยตนเอง 

หลังจากท่ีผ๎ูตอบแบบสอบถามได๎ตอบแบบสอบถามเรียบร๎อยแล๎ว             

  4.3 ชํวงระยะเวลาเก็บรวมรวมข๎อมูลระหวํางวันเสาร์ท่ี 20 กันยายน 2557 

ถึงวันศุกร์ท่ี 31 ตุลาคม 2557 โดยในวันเสาร์ท่ี 20 กันยายน 2557 เวลา 09.00 น. - 18.30 น. และใน

วันอาทิตย์ท่ี 21 กันยายน 2557 เวลา 09.00 น. - 18.00 น. เก็บข๎อมูลท่ีตลาดนัดสวนจตุจักร 

(กรุงเทพมหานคร) ในวันจันทร์ท่ี 22 กันยายน 2557 เวลา 11.00 น. - 17.00 น. และในวันอังคารที่ 23 

กันยายน 2557 เวลา 10.00 น. - 16.00 น. เก็บข๎อมูลท่ีนครราชสีมา ในวันศุกร์ท่ี 26 กันยายน 2557 

เวลา 10.00 น. - 20.00 น. และในวันเสาร์ท่ี 27 กันยายน 2557 เวลา 09.00 น. - 18.00 น. เก็บข๎อมูลท่ี

พัทยา (ชลบุรี) ในวันอาทิตย์ท่ี 28 กันยายน 2557 เวลา 11.00 น. - 17.00 น. เก็บข๎อมูลท่ีนครราชสีมา 

ในวันพฤหัสบดีท่ี 2 ตุลาคม 2557 ถึงวันอาทิตย์ท่ี 5 ตุลาคม 2557 เวลา 08.30 น. - 19.00 น. เก็บ

ข๎อมูลท่ีสนามบินดอนเมือง (เก็บข๎อมูลจากนักทํองเท่ียวท่ีเดินทางกลับจากการไปทํองเท่ียวที่จังหวัด

เชียงใหมํและภูเก็ตโดยมีการสอบถามนักทํองเท่ียวกํอนการเก็บรวบรวมข๎อมูล) ในวันเสาร์ท่ี 11 ตุลาคม 

2557 เวลา 10.00 น. - 17.00 น. และในวันอาทิตย์ท่ี 12 ตุลาคม 2557 เวลา 10.00 น. - 16.00 น. เก็บ

ข๎อมูลท่ีเชียงใหมํ ในวันเสาร์ท่ี 18 ตุลาคม 2557 เวลา 11.00 น. - 17.00 น. และในวันอาทิตย์ท่ี 19 

ตุลาคม 2557 เวลา 09.00 น. - 16.00 น. เก็บข๎อมูลท่ีหัวหิน (ประจวบคีรีขันธ์) ในวันเสาร์ท่ี 25 ตุลาคม 

2557 เวลา 10.00 น. - 17.00 น. และในวันอาทิตย์ท่ี 26 ตุลาคม 2557 เวลา 10.00 น. - 16.00 น. เก็บ

ข๎อมูลท่ีภูเก็ต และในวันศุกร์ท่ี 31 ตุลาคม 2557 เวลา 10.00 น. - 15.00 น. เก็บข๎อมูลท่ีตลาดนัด    

สวนจตุจักร (กรุงเทพมหานคร) 
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4.4 นําแบบสอบถามท่ีได๎มาตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ

แบบสอบถาม ลงรหัสข๎อมูล และนําข๎อมูลไปทําการวิเคราะห์ด๎วยวิธีการทางสถิติตํอไป 

5. การวิเคราะห์ข้อมูล 

ผ๎ูวิจัยจะนําข๎อมูลท่ีได๎มาวิเคราะห์หาคําสถิติโดยใช๎โปรแกรมคอมพิวเตอร์

สําเร็จรูป ดังตํอไปนี้  

5.1 แบบสอบถามข๎อมูลท่ัวไปของผ๎ูตอบแบบสอบถาม ได๎แกํ เพศ สัญชาติ 

รายได๎เฉล่ียตํอเดือน อายุ ระดับการศึกษา และอาชีพ นําข๎อมูลมาวิเคราะห์โดยการแจกแจงความถี่ 

(Frequency) และการหาคําร๎อยละ (Percentage) นําเสนอในรูปตารางประกอบความเรียง 

5.2 แบบสอบถามพฤติกรรมการทํองเท่ียวและพฤติกรรมการซื้อของท่ีระลึก

สําหรับนักทํองเท่ียว นําข๎อมูลมาวิเคราะห์โดยการแจกแจงความถ่ี (Frequency) และการหาคําร๎อยละ 

(Percentage) นําเสนอในรูปตารางประกอบความเรียง   

5.3 แบบสอบถามของท่ีระลึกท่ีนักทํองเท่ียวชื่นชอบและต๎องการซื้อมากท่ีสุด

ในประเทศไทย นําข๎อมูลมาวิเคราะห์โดยการแจกแจงความถี่ ( Frequency) การหาคําร๎อยละ 

(Percentage) และนําเสนอในรูปตารางประกอบความเรียง 

5.4 แบบสอบถามสํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับ

นักทํองเท่ียว นําข๎อมูลมาวิเคราะห์โดยหาคําเฉล่ีย (x̄) และสํวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) นําเสนอในรูป

ตารางประกอบความเรียง  

5.5 เปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของ

ท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว ระหวํางเพศ ใช๎การวิเคราะห์ความแตกตํางของคําเฉล่ียด๎วยคําที (t - test) 

และระหวํางรายได๎เฉล่ียตํอเดือน และอายุ ใช๎การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One - way 

ANOVA) เพื่อวิเคราะห์ความแตกตํางเป็นรายกลํุม กรณีพบความแตกตํางเป็นรายกลํุม ผ๎ูวิจัยใช๎การ

วิเคราะหค์วามแตกตํางเป็นรายคํูด๎วยวิธี LSD (Least significant difference) โดยในการทดสอบความมี

นัยสําคัญทางสถิติ ผ๎ูวิจัยกําหนดไว๎ที่ระดับ 0.05  

ในสํวนของข๎อมูลเกี่ยวกับข๎อคิดเห็นและข๎อเสนอแนะอื่นๆ ผ๎ูวิ จัยใช๎วิธี

วิเคราะห์ความคิดเห็นในประเด็นท่ีเหมือนกันหรือสอดคล๎องกัน ทําการแจกแจงความถี่ (Frequency) 

นําเสนอผลการวิเคราะห์เป็นรายข๎อพร๎อมความถี่ 
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6. ผลที่ได้รับ 

6.1 ทราบข๎อมูลท่ัวไปของผ๎ูตอบแบบสอบถาม 

6.2 ทราบพฤติกรรมการทํองเท่ียวและพฤติกรรมการซื้อของท่ีระลึกสําหรับ

นักทํองเท่ียว 

6.3 ทราบของท่ีระลึกท่ีนักทํองเท่ียวชื่นชอบและต๎องการซื้อมากท่ีสุดในประเทศ

ไทย 

6.4 ทราบความคิดเห็นของนักทํองเท่ียวเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของ

ธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 

6.5 ทราบข๎อมูลเชิงปริมาณ และทราบสภาพ ปัญหา ความต๎องการ พฤติกรรม

นักทํองเท่ียว และความคิดเห็นของนักทํองเท่ียวเกี่ยวกับการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 

ขั้นตอนย่อยที่ 2.2 ศึกษาสภาพ ปัญหา ความต้องการ พฤติกรรมนักท่องเที่ยว และ

ความคิดเห็นของผู้ประกอบการเก่ียวกับการจัดการธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยว 

 1. วัตถุประสงค์ 

1.1 เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผ๎ูประกอบการเกี่ยวกับรูปแบบการจัดการธุรกิจ

ของท่ีระลึกในปัจจุบัน 

1.2 เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผ๎ูประกอบการเกี่ยวกับความเหมาะสมของรูปแบบ

การจัดการธุรกิจของท่ีระลึกในปัจจุบัน 

1.3 เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผ๎ูประกอบการเกี่ยวกับปัญหาของรูปแบบการ

จัดการธุรกิจของท่ีระลึกในปัจจุบัน 

1.4 เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผ๎ูประกอบการเกี่ยวกับการพัฒนารูปแบบการ

จัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว ท้ังในด๎านการวางแผน ด๎านการจัดองค์กร ด๎านการส่ังการ 

ด๎านการประสานงาน ด๎านการรายงาน ด๎านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคล ด๎านการเงินและงบประมาณ 

ด๎านวัตถุดิบ ด๎านการบริหารจัดการธุรกิจ และด๎านสํวนประสมทางการตลาด 

1.5 เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผ๎ูประกอบการเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อของท่ี

ระลึกของนักทํองเท่ียวนานาชาติ 
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2. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

2.1 ประชากร 

 ประชากรท่ีใช๎ในการสัมภาษณ์ คือ ผ๎ูประกอบการขายของท่ีระลึกในประเทศ

ไทย ได๎แกํ เครื่องประดับ/เครื่องเงิน เครื่องปั้นดินเผา/เซรามิก ผลิตภัณฑ์ผ๎า ดอกไม๎ประดิษฐ์ ตุ๏กตา 

เครื่องจักสาน เครื่องหนัง หัตถกรรม เครื่องไม๎/ไม๎แกะสลัก ผลิตภัณฑ์สปา/สบูํ/เครื่องหอม ภาพวาด 

แมํเหล็กติดต๎ูเย็น พวงกุญแจ และโปสการ์ด (การทํองเท่ียวแหํงประเทศไทย, 2554; บุญเลิศ จิตต้ังวัฒนา, 

2556; ยุพดี เสตพรรณ, 2543) 

2.2 กลํุมตัวอยําง 

   ผ๎ูวิจัยได๎กลํุมตัวอยํางมาจากประชากรท่ีเป็นผ๎ูประกอบการขายของท่ีระลึกใน

สถานท่ีทํองเท่ียว 6 อันดับแรกท่ีนักทํองเท่ียวนิยมไปทํองเท่ียว และนิยมซื้อสินค๎าและของท่ีระลึกมาก

ท่ีสุดในแตํละภาคในประเทศไทย จํานวนรวมท้ังส้ิน 12 คน หรือจนกวําจะได๎ข๎อมูลอิ่มตัว ซึ่งกลํุม

ตัวอยํางได๎มาโดยวิธีการเลือกแบบเจาะจง (Purposive selection sampling) โดยการกําหนดคุณสมบัติ

วําต๎องเป็นผ๎ูประกอบการขายของท่ีระลึกร๎านเกําแกํท่ีขายมานานมากกวํา 10 ปีขึ้นไป และขายของท่ี

ระลึกคนละประเภทกันท้ัง 12 คน โดยเลือกจากความนิยมเลือกซื้อของนักทํองเท่ียวในสถานท่ีทํองเท่ียว

นั้นๆ สถานท่ีทํองเท่ียวละ 2 คนท่ีสามารถให๎ข๎อมูลได๎จริง หรือจนกวําจะได๎ข๎อมูลอิ่มตัว เพื่อนําข๎อมูลท่ี

ได๎มาสนับสนุนข๎อมูลท่ีได๎จากแบบสอบถาม (เครื่องมือเชิงปริมาณ) 

3. เคร่ืองมือ 

3.1 เครื่องมือท่ีใช๎ในการวิจัยขั้นตอนนี้ ได๎แกํ แบบสัมภาษณ์ (Interview) ซึ่ง

หัวข๎อหลักในการสัมภาษณ์เพื่อการวิจัย คือ  

   3.1.1 ทํานคิดวําปัจจุบันรูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกเป็นอยํางไร 

      3.1.2 ทํานคิดวํารูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกในปัจจุบันมีความ

เหมาะสมหรือไมํ 

      3.1.3 ทํานคิดวํารูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกในปัจจุบันมีปัญหา

หรือไมํ 

      3.1.4 ทํานคิดวําการพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับ

นักทํองเท่ียว อันได๎แกํ ด๎านการวางแผน ด๎านการจัดองค์กร ด๎านการส่ังการ ด๎านการประสานงาน ด๎าน
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การรายงาน ด๎านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคล ด๎านการเงินและงบประมาณ ด๎านวัตถุดิบ ด๎านการ

บริหารจัดการธุรกิจ และด๎านสํวนประสมทางการตลาดควรเป็นอยํางไร 

     3.1.5 ทํานมีความคิดเห็นวําพฤติกรรมการซื้อของท่ีระลึกของนักทํองเท่ียว

นานาชาติเป็นอยํางไร 

3.2 การสร๎างและการหาคุณภาพของเครื่องมือท่ีใช๎ในการวิจัย 

   เครื่องมือท่ีใช๎ในการวิจัยครั้งนี้มีวิธีการสร๎างและการหาคุณภาพของเครื่องมือ 

ดังตํอไปนี้ 

 ศึกษาค๎นคว๎าเอกสาร ตํารา งานวิจัยท่ีเกี่ยวข๎องกับการพัฒนารูปแบบ

การจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวเพื่อรํางแบบสัมภาษณ์ และนําแบบสัมภาษณ์ไปปรึกษา

อาจารย์ท่ีปรึกษา อาจารย์ท่ีปรึกษารํวม ผ๎ูทรงคุณวุฒิและผ๎ูเช่ียวชาญท่ีเกี่ยวข๎อง เพื่อสร๎างแบบสัมภาษณ์

ใหม๎ีความตรงตามเนื้อหา (Content validity) โดยให๎เนื้อหาครอบคลุมถึงการพัฒนารูปแบบการจัดการ

ธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 

4. การเก็บรวบรวมข้อมูล 

การเก็บรวบรวมข๎อมูลจากแบบสัมภาษณ์เพื่อใช๎ในการวิ จัยเชิงคุณภาพ 

(Qualitative research) ผ๎ูวิจัยทําการสัมภาษณ์แบบกึ่งมีโครงสร๎าง (Semi - structured interview) 

ระหวํางวันศุกร์ท่ี 31 ตุลาคม 2557 ถึงวันอังคารท่ี 10 กุมภาพันธ์ 2558 โดยในวันศุกร์ท่ี 31 ตุลาคม 

2557 สัมภาษณ์ผ๎ูประกอบการขายของท่ีระลึกประเภทเบญจรงค์ท่ีตลาดนัดสวนจตุจักร 

(กรุงเทพมหานคร) และในวันอาทิตย์ท่ี 2 พฤศจิกายน 2557 สัมภาษณ์ผ๎ูประกอบการขายของท่ีระลึก

ประเภทธูปท่ีตลาดนัดสวนจตุจักร (กรุงเทพมหานคร) ในวันเสาร์ท่ี 15 พฤศจิกายน 2557 สัมภาษณ์

ผ๎ูประกอบการขายของท่ีระลึกประเภทรํมบํอสร๎าง (เชียงใหมํ) และในวันอาทิตย์ท่ี 16 พฤศจิกายน 2557 

สัมภาษณ์ผ๎ูประกอบการขายของท่ีระลึกประเภทโคมไฟ และคาโกโมริ (เชียงใหมํ) ในวันเสาร์ท่ี  29 

พฤศจิกายน 2557 สัมภาษณ์ผ๎ูประกอบการขายของท่ีระลึกประเภทเครื่องปั้นดินเผา (นครราชสีมา) และ

ในวันอาทิตย์ท่ี 30 พฤศจิกายน 2557 สัมภาษณ์ผ๎ูประกอบการขายของท่ีระลึกประเภทผ๎าไหมย๎อมสี

ธรรมชาติ (นครราชสีมา) ในวันเสาร์ท่ี 13 ธันวาคม 2557 สัมภาษณ์ผ๎ูประกอบการขายของท่ีระลึก

ประเภทผ๎าบาติก (ภูเก็ต) และในวันอาทิตย์ท่ี 14 ธันวาคม 2557 สัมภาษณ์ผ๎ูประกอบการขายของท่ี

ระลึกประเภทเครื่องประดับไขํมุก โคมไฟ และโมบายเปลือกหอย (ภูเก็ต) ในวันเสาร์ท่ี  10 มกราคม 

2558 สัมภาษณ์ผ๎ูประกอบการขายของท่ีระลึกประเภทเครื่องหนัง (ชลบุรี) และในวันอาทิตย์ท่ี 11 
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มกราคม 2558 สัมภาษณ์ผ๎ูประกอบการขายของท่ีระลึกประเภทผลิตภัณฑ์กระเป๋า และเครื่องแตํงกายท่ี

ผลิตจากผ๎า (ชลบุรี) ในวันจันทร์ที่ 9 กุมภาพันธ์ 2558 สัมภาษณ์ผ๎ูประกอบการขายของท่ีระลึกประเภท

ผลิตภัณฑ์จากกระดาษใยสับปะรด (ประจวบคีรีขันธ์) และในวันอังคารท่ี 10 กุมภาพันธ์ 2558 สัมภาษณ์

ผ๎ูประกอบการขายของท่ีระลึกประเภทผลิตภัณฑ์จากเปลือกหอย และไม๎ (ประจวบคีรีขันธ์) โดย

สัมภาษณ์คนละ 1 ครั้งใช๎เวลาไมํเกิน 2 ช่ัวโมง โดยการบันทึกเสียงการสัมภาษณ์และจดบันทึกตาม

ประเด็นหลักในแบบสัมภาษณ์ โดยในการดําเนินการวิจัยเชิงคุณภาพผ๎ูวิจัยมีประสบการณ์และมีการ

เตรียมตัวในการดําเนินการวิจัยเชิงคุณภาพ ดังนี้ 

   4.1 ผ๎ูวิจัยได๎ผํานการเรียนระเบียบวิธีวิจัยท้ังการวิจัยเชิงปริมาณและการวิจัย

เชิงคุณภาพในช้ันเรียนท้ังในระดับปริญญาโท และปริญญาเอก 

   4.2 ผ๎ูวิจัยได๎ไปอบรมแนวคิดและหลักการของการวิจัยเชิงคุณภาพ เทคนิค

วิธีการเก็บรวบรวมข๎อมูลเชิงคุณภาพ การออกแบบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ การเลือกกลํุมตัวอยํางในการวิจัย

เชิงคุณภาพ ในงานมหกรรมงานวิจัยแหํงชาติ 2557 ของสํานักงานคณะกรรมการวิจัยแหํงชาติ (วช.) 

ระหวํางวันท่ี 7 - 10 สิงหาคม 2557 

   4.3 ผ๎ูวิจัยเคยเป็นผ๎ูชํวยในการจัดสนทนากลํุม (Focus group) ในงานวิจัย

เรื่องแนวทางการพัฒนาแหลํงทํองเท่ียวทางศาสนาคริศต์ นิกายโรมันคาทอลิกสังฆมณฑลราชบุรี ของ

นางสาวอัจฉราภรณ์ แก๎วเกียรติยศ 

   4.4 ผ๎ูวิจัยเคยเป็นผ๎ูชํวยวิจัยเรื่องการสํงเสริมการทํองเท่ียวเชิงสุขภาพสําหรับ

ผ๎ูสูงอายุในกลํุมประเทศ JBRIC และ AEC ซึ่งเป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพของรศ.ดร.สุจิตรา สุคนธทรัพย์ 

และคณะ ในป ี2556 โดยทําหน๎าท่ีสัมภาษณ์ผ๎ูให๎ข๎อมูลหลักและบันทึกการสนทนากลํุมจํานวน 3 ครั้ง 

5. การวิเคราะห์ข้อมูล 

ข๎อมูลท่ีได๎จากการสัมภาษณ์ ซึ่งมีลักษณะเป็นความคิดเห็น ผ๎ูวิ จัยใช๎การ       

ถอดความ วิเคราะห์ความคิดเห็นในประเด็นท่ีเหมือนกันหรือสอดคล๎องกันตามสถานท่ี และจัดลําดับ

ความสําคัญตามข๎อคิดเห็น และในการวิเคราะห์ข๎อมูลเชิงคุณภาพมีวิธีการตรวจสอบข๎อมูลวําถูกต๎องตาม

ระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ ดังนี้ ใช๎วิธีการตรวจสอบแบบสามเส๎าในการวิจัยเชิงคุณภาพ ซึ่งเป็นวิธีการ

ตรวจสอบเพื่อยืนยันความถูกต๎องของข๎อมูลจากแหลํงข๎อมูลหลายแหลํงและใช๎ระเบียบวิธีวิจัยท่ี

หลากหลายในการศึกษาปรากฎการณ์เดียวกัน โดยใช๎การตรวจสอบสามเส๎าด๎านข๎อมูล โดยการตรวจสอบ

แหลํงของข๎อมูล ท้ังแหลํงเวลา สถานท่ี และบุคคล และตรวจสอบสามเส๎าด๎านวิธีการเก็บรวบรวมข๎อมูล 
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โดยใช๎วิธีการสอบถาม การสัมภาษณ์ และการสนทนากลํุม เพื่อพิสูจน์วําข๎อมูลท่ีผ๎ูวิจัยได๎มานั้นมีความ

ถูกต๎อง และเพื่อตรวจสอบผลการวิจัยวํามีความนําเช่ือถือ และถูกต๎องตามระเบียบวิธีวิจัย (Jick, 1979; 

Robert Wood Johnson Foundation, 2008; สุภางค์ จันทวานิช, 2555; องอาจ นัยพัฒน์, 2548) 

6. ผลที่ได้รับ 

6.1 ความคิดเห็นของผ๎ูประกอบการเกี่ยวกับรูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึก

ในปัจจุบัน 

6.2 ความคิดเห็นของผ๎ูประกอบการเกี่ยวกับความเหมาะสมของรูปแบบการ

จัดการธุรกิจของท่ีระลึกในปัจจุบัน 

6.3 ความคิดเห็นของผ๎ูประกอบการเกี่ยวกับปัญหาของรูปแบบการจัดการธุรกิจ

ของท่ีระลึกในปจัจุบัน 

6.4 ความคิดเห็นของผ๎ูประกอบการเกี่ยวกับการพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจ

ของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว ท้ังในด๎านการวางแผน ด๎านการจัดองค์กร ด๎านการส่ังการ ด๎านการ

ประสานงาน ด๎านการรายงาน ด๎านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคล ด๎านการเงินและงบประมาณ ด๎าน

วัตถุดิบ ด๎านการบริหารจัดการธุรกิจ และด๎านสํวนประสมทางการตลาด 

6.5 ความคิดเห็นของผ๎ูประกอบการเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อของท่ีระลึกของ

นักทํองเท่ียวนานาชาติ 

6.6 ทราบข๎อมูลเชิงคุณภาพ และทราบสภาพ ปัญหา ความต๎องการ พฤติกรรม

นักทํองเท่ียว และความคิดเห็นของผ๎ูประกอบการเกี่ยวกับการพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึก

สําหรับนักทํองเท่ียว 

 

ขั้นตอนที่ 3 ร่างรูปแบบการจัดการธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยว 

 1. วัตถุประสงค์ 

  เพื่อรํางรูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 

2. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

  2.1 ประชากร 

 ผ๎ูวิจัยศึกษาแนวคิด ทฤษฎี งานวิจัยท่ีเกี่ยวข๎อง และรูปแบบการจัดการธุรกิจของ

ท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวในปัจจุบันจากหนังสือ งานวิจัย อินเตอร์เน็ต และนําไปวิเคราะห์รํวมกับ
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ข๎อมูลท่ีได๎จากแบบสอบถามนักทํองเท่ียว แบบสัมภาษณ์ผ๎ูประกอบการเกี่ยวกับการพัฒนารูปแบบการ

จัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว  

  2.2 กลุ่มตัวอย่าง 

 ผ๎ูวิจัยศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการพัฒนารูปแบบ แนวคิดและทฤษฏีการ

จัดการธุรกิจ แนวคิดและทฤษฏีทางการตลาด แนวคิดและทฤษฏีสํวนประสมทางการตลาด แนวคิดและ

ทฤษฏีเกี่ยวกับของท่ีระลึก แนวคิดและทฤษฏีพฤติกรรมผ๎ูบริโภค ข๎อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับประเทศไทย 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวข๎อง และรูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวในปัจจุบัน จากหนังสือ 

งานวิจัย อินเตอร์เน็ต และนําไปวิเคราะห์รํวมกับข๎อมูลท่ีได๎จากแบบสอบถามนักทํองเท่ียว แบบ

สัมภาษณ์ผ๎ูประกอบการเกี่ยวกับการพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว  

3. เคร่ืองมือ 

  วิธีวิเคราะห์เนื้อหาและบันทึกข๎อมูล 

4. วิเคราะห์ข้อมูล 

  วิเคราะห์และสังเคราะห์ข๎อมูล แนวคิด ทฤษฎี งานวิจัยท่ีเกี่ยวข๎อง และรูปแบบการ

จัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวในปัจจุบัน จากหนังสือ อินเตอร์เน็ต นํามาวิเคราะห์รํวมกับ

ข๎อมูลท่ีได๎จากแบบสอบถามนักทํองเท่ียว และแบบสัมภาษณ์ผ๎ูประกอบการเกี่ยวกับการพัฒนารูปแบบ

การจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว เพื่อสรุปและดําเนินการรํางรูปแบบการจัดการธุรกิจ

ของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว และนํารํางไปให๎อาจารย์ท่ีปรึกษา อาจารย์ท่ีปรึกษารํวม ผ๎ูเช่ียวชาญ

และผ๎ูทรงคุณวุฒิท่ีทํางานเกี่ยวข๎องกับของท่ีระลึกในสถาบันการศึกษาในประเทศไทยพิจารณารําง

รูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 

5. ผลที่ได้รับ 

  รํางรูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 

 

ขั้นตอนที่ 4 ยืนยันรูปแบบการจัดการธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยว 

 1. วัตถุประสงค์ 

  เพื่อยืนยันรูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 
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2. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

  2.1 ประชากร 

 ประชากรท่ีใช๎ในสนทนากลํุม คือ ผ๎ูเช่ียวชาญและผ๎ูทรงคุณวุฒิท่ีทํางานเกี่ยวข๎อง

กับของท่ีระลึกในประเทศไทย และผ๎ูประกอบการขายของท่ีระลึกในประเทศไทย 

  2.2 กลุ่มตัวอย่าง  

ผ๎ูวิจัยได๎กลํุมตัวอยํางมาจากประชากรท่ีเป็นผ๎ูเช่ียวชาญและผ๎ูทรงคุณวุฒิท่ีทํางาน

เกี่ยวข๎องกับของท่ีระลึกในประเทศไทย จํานวน 4 คน และผ๎ูประกอบการขายของท่ีระลึกในประเทศไทย

จํานวน 5 คน จํานวนรวมท้ังส้ิน 9 คน ซึ่งกลํุมตัวอยํางได๎มาโดยวิธีการเลือกแบบเจาะจง (Purposive 

selection sampling) โดยการกําหนดคุณสมบัติ ดังนี้ 

2.2.1 ผ๎ูเช่ียวชาญและผ๎ูทรงคุณวุฒิท่ีทํางานเกี่ยวข๎องกับของท่ีระลึกใน

ประเทศไทยไมํน๎อยกวํา 8 ปี จํานวน 4 คน ได๎แกํ 

 1) ตัวแทนจากการทํองเท่ียวแหํงประเทศไทยด๎านสินค๎าการทํองเท่ียว 

 2) ตัวแทนจากสํานักงานสํงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยํอม 

 3) ตัวแทนจากสถาบันการศึกษาทางด๎านการออกแบบอุตสาหกรรม 

 4) ตัวแทนจากคณะกรรมการตัดสินพิจารณาสินค๎า OTOP 

2.2.2 ผ๎ูประกอบการขายของท่ีระลึกในประเทศไทยมานานมากกวํา 10 ปี 

จํานวน 5 คน ได๎แกํ 

 1) ตัวแทนจากผ๎ูประกอบการขายของท่ีระลึกรายใหญํ จํานวน 2 คน 

 2) ตัวแทนจากผ๎ูประกอบการ SMEs จํานวน 3 คน 

3. เคร่ืองมือ 

  3.1 เอกสารประกอบการสนทนากลํุม 

  3.2 เครื่องบันทึกเสียง 

  3.3 เครื่องถํายวิดีโอ 

4. การเก็บรวบรวมข้อมูล 

  การเก็บรวบรวมข๎อมูลจากการสนทนากลํุม โดยการบันทึกเสียงและภาพในการสนทนา

กลํุม และจดบันทึกตามประเด็นหลักในการสนทนากลํุม โดยในการสนทนากลํุมผ๎ูวิจัยจัดสนทนากลํุม

จํานวน 1 ครั้งในวันศุกร์ท่ี 3 เมษายน 2558 เวลา 13.00 น. - 16.00 น. โดยผ๎ูวิจัยเป็น Moderator ใน



 

 

105 

การดําเนินการสนทนากลํุม โดยมีคุณสมบัติดังนี้ เป็นผ๎ูท่ีมีความรู๎ความเข๎าใจในงานวิจัยนั้นเป็นอยํางดี 

และได๎ผํานการเรียนรู๎งานวิจัยเชิงคุณภาพมาแล๎ว (ชาย โพธิสิตา, 2550, 2556) 

5. วิเคราะห์ข้อมูล 

  ถอดความและวิเคราะห์ความคิดเห็นในประเด็นท่ีเหมือนกันหรือสอดคล๎องกัน และ

จัดลําดับความสําคัญตามข๎อคิดเห็น และในการวิเคราะห์ข๎อมูลเชิงคุณภาพมีวิธีการตรวจสอบข๎อมูลวํา

ถูกต๎องตามระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ ดังนี้ ใช๎วิธีการตรวจสอบแบบสามเส๎าในการวิจัยเชิงคุณภาพ ซึ่ง

เป็นวิธีการตรวจสอบเพื่อยืนยันความถูกต๎องของข๎อมูลจากแหลํงข๎อมูลหลายแหลํง และใช๎ระเบียบวิธี

วิจัยท่ีหลากหลายในการศึกษาปรากฎการณ์เดียวกัน โดยใช๎การตรวจสอบสามเส๎าด๎านข๎อมูล โดยการ

ตรวจสอบแหลํงของข๎อมูล ท้ังแหลํงเวลา สถานท่ี และบุคคล และตรวจสอบสามเส๎าด๎านวิธี การเก็บ

รวบรวมข๎อมูล โดยใช๎วิธีการสอบถาม การสัมภาษณ์ และการสนทนากลํุม เพื่อพิสูจน์วําข๎อมูลท่ีผ๎ูวิจัย

ได๎มานั้นมีความถูกต๎อง และเพื่อตรวจสอบผลการวิจัยวํามีความนําเช่ือถือ และถูกต๎องตามระเบียบวิธี

วิจัย (Jick, 1979; Robert Wood Johnson Foundation, 2008; สุภางค์ จันทวานิช, 2555; องอาจ 

นัยพัฒน์, 2548)  

6. ผลที่ได้รับ 

  รูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวท่ีได๎รับการยืนยัน    



 

 

บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 

การวิจัยเรื่อง “การพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว” ผ๎ูวิจัยได๎ทํา

การกําหนดกรอบแนวคิดเกี่ยวกับขั้นตอนการดําเนินการวิจัยออกเป็น 4 ขั้นตอน ดังตํอไปนี้  

 ขั้นตอนท่ี 1 รวบรวมข๎อมูลเบื้องต๎น และสร๎างกรอบแนวคิดในการวิจัย  

 ขั้นตอนท่ี 2 ศึกษาสภาพ ปัญหา ความต๎องการ พฤติกรรมนักทํองเท่ียว และความคิดเห็น

เกี่ยวกับการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว แบํงการศึกษาเป็น 2 ขั้นตอนยํอย ได๎แกํ  

ขั้นตอนยํอยท่ี 2.1 ศึกษาสภาพ ปัญหา ความต๎องการ พฤติกรรมนักทํองเท่ียว และความ

คิดเห็นของนักทํองเท่ียวเกี่ยวกับการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว  

ขั้นตอนยํอยท่ี 2.2 ศึกษาสภาพ ปัญหา ความต๎องการ พฤติกรรมนักทํองเท่ียว และความ

คิดเห็นของผ๎ูประกอบการเกี่ยวกับการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 

 ขั้นตอนท่ี 3 รํางรูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 

 ขั้นตอนท่ี 4 ยืนยันรูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 

 

 ในบทนี้ผ๎ูวิจัยได๎นําเสนอผลการวิจัยในขั้นตอนท่ี 2 ขั้นตอนท่ี 3 และขั้นตอนท่ี 4 ดังนี ้

 ขั้นตอนท่ี 2 ศึกษาสภาพ ปัญหา ความต๎องการ พฤติกรรมนักทํองเท่ียว และความคิดเห็น

เกี่ยวกับการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว แบํงการศึกษาเป็น 2 ขั้นตอนยํอย ได๎แกํ  

ขั้นตอนยํอยท่ี 2.1 ศึกษาสภาพ ปัญหา ความต๎องการ พฤติกรรมนักทํองเท่ียว และความ

คิดเห็นของนักทํองเท่ียวเกี่ยวกับการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว  

ผ๎ูวิจัยเก็บรวบรวมข๎อมูลแบบสอบถามจากนักทํองเท่ียวชาวตํางชาติท่ีสามารถส่ือสาร

ภาษาอังกฤษได๎และเต็มใจตอบแบบสอบถามท่ีมาทํองเท่ียวในสถานท่ีทํองเท่ียว 6 อันดับแรกท่ี

นักทํองเท่ียวนิยมไปทํองเท่ียว และนิยมซื้อสินค๎าและของท่ีระลึกมากท่ีสุดในแตํละภาคในประเทศไทย 

และนําไปวิเคราะห์ทางสถิติ และผลจากการวิเคราะห์ข๎อมูลนําเสนอในรูปตารางประกอบความเรียง ดังนี้ 

1. ข๎อมูลท่ัวไปของผ๎ูตอบแบบสอบถาม 

2. พฤติกรรมการทํองเท่ียวและพฤติกรรมการซื้อของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 

3. ของท่ีระลึกท่ีนักทํองเท่ียวช่ืนชอบและต๎องการซื้อมากท่ีสุดในประเทศไทย 
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4. สํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว  

5. ข๎อคิดเห็น หรือข๎อเสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อนําไปพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจ

ของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวในอนาคต 

6. การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจ 

ของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว ระหวํางเพศ รายได๎เฉล่ียตํอเดือน และอายุ  

ขั้นตอนยํอยท่ี 2.2 ศึกษาสภาพ ปัญหา ความต๎องการ พฤติกรรมนักทํองเท่ียว และความ

คิดเห็นของผ๎ูประกอบการเกี่ยวกับการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว  

 ผ๎ูวิจัยสัมภาษณ์ผ๎ูประกอบการขายของท่ีระลึกในสถานท่ีทํองเท่ียว 6 อันดับแรกท่ี

นักทํองเท่ียวนิยมไปทํองเท่ียว และนิยมซื้อสินค๎าและของท่ีระลึกมากท่ีสุดในแตํละภาคในประเทศไทย 

จํานวนรวมท้ังส้ิน 12 คนท่ีขายของท่ีระลึกมานานมากกวํา 10 ปีขึ้นไป และขายของท่ีระลึกคนละ

ประเภทกัน โดยเลือกจากความนิยมเลือกซื้อของนักทํองเท่ียวในสถานท่ีทํองเท่ียวนั้นๆ สถานท่ีทํองเท่ียว

ละ 2 คน โดยผ๎ูวิจัยใช๎การถอดความ และวิเคราะห์ความคิดเห็นของผ๎ูประกอบการขายของท่ีระลึกใน

ประเทศไทยในประเด็นท่ีเหมือนกันหรือสอดคล๎องกัน และจัดลําดับความสําคัญตามข๎อคิดเห็น นําเสนอ

ผลการวิจัยในรูปแบบความเรียง 

ขั้นตอนท่ี 3 รํางรูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว  

การวิจัยในขั้นตอนนี้เป็นการนําข๎อมูลในขั้นตอนท่ี 1 และขั้นตอนท่ี 2 มาวิเคราะห์ สรุป 

และดําเนินการรํางรูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว และนํารํางไปให๎อาจารย์ท่ี

ปรึกษา อาจารย์ท่ีปรึกษารํวม ผ๎ูเช่ียวชาญและผ๎ูทรงคุณวุฒิท่ีทํางานเกี่ยวข๎องกับของท่ีระลึก เพื่อ

พิจารณาคุณภาพรํางรูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว  

 ขั้นตอนท่ี 4 ยืนยันรูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว  

การวิจัยในขั้นตอนนี้เป็นการสนทนากลํุมระดมความคิดเห็นผ๎ูเช่ียวชาญและผ๎ูทรงคุณวุฒิท่ี

ทํางานเกี่ยวข๎องกับของท่ีระลึกในประเทศไทย และผ๎ูประกอบการขายของท่ีระลึกในประเทศไทย จํานวน 

9 คน เพื่อยืนยันรูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว โดยใช๎การถอดความ วิเคราะห์

ความคิดเห็น และสรุปประเด็นท่ีผ๎ูเช่ียวชาญและผ๎ูทรงคุณวุฒิท่ีทํางานเกี่ยวข๎องกับของท่ีระลึกในประเทศ

ไทย และผ๎ูประกอบการขายของท่ีระลึกในประเทศไทยได๎เสนอ เพื่อให๎ได๎รูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ี

ระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว นําเสนอผลการวิจัยในรูปแบบความเรียง 
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ผลการวิจัยในขั้นตอนที่ 2 ศึกษาสภาพ ปัญหา ความต้องการ พฤติกรรมนักท่องเที่ยว และความ

คิดเห็นเก่ียวกับการจัดการธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยว แบ่งการศึกษาเป็น 2 ขั้นตอนย่อย 

ได้แก่  

ผลการวิจัยในขั้นตอนย่อยที่  2.1 ศึกษาสภาพ ปัญหา ความต้องการ พฤติกรรม

นักท่องเที่ยว และความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวเก่ียวกับการจัดการธุรกิจของที่ระลึกส าหรับ

นักท่องเที่ยว  

ผ๎ูวิจัยเก็บรวบรวมข๎อมูลแบบสอบถามจากนักทํองเท่ียวชาวตํางชาติท่ีสามารถส่ือสาร

ภาษาอังกฤษได๎และเต็มใจตอบแบบสอบถามท่ีมาทํองเท่ียวในสถานท่ีทํองเท่ียว 6 อันดับแรกท่ี

นักทํองเท่ียวนิยมไปทํองเท่ียว และนิยมซื้อสินค๎าและของท่ีระลึกมากท่ีสุดในแตํละภาคในประเทศไทย 

และนําไปวิเคราะห์ทางสถิติ และผลจากการวิเคราะห์ข๎อมูลนําเสนอในรูปตารางประกอบความเรียง ดังนี้ 

1. ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ผลการวิเคราะห์ข๎อมูลท่ัวไปผ๎ูตอบแบบสอบถาม เป็นนักทํองเท่ียวชาวตํางชาติท่ีสามารถส่ือสาร

ภาษาอังกฤษได๎จํานวน 402 คน ผ๎ูวิจัยได๎นําข๎อมูลมาแจกแจงความถ่ี (Frequency) และหาคําร๎อยละ 

(Percentage) เป็นรายข๎อ ปรากฏผลการวิเคราะห์ข๎อมูลดังตารางท่ี 1 - 6       

 

ตารางที่ 1 จ านวนและร้อยละข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 

 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 204 50.7 
หญิง 198 49.3 
รวม 402 100.0 

 
จากตารางท่ี 1 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํเป็นเพศชาย จํานวน 204 คน คิดเป็น    

ร๎อยละ 50.7 และเป็นเพศหญิง จํานวน 198 คน คิดเป็นร๎อยละ 49.3 
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ตารางที่ 2 จ านวนและร้อยละข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อ

เดือน 

 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 

ตํ่ากวํา USD 1,000 131  32.6  
USD 1,001 - 1,500 39  9.7  
USD 1,501 - 2,000 87  21.6  
USD 2,001 - 2,500 37  9.2  
มากกวํา USD 2,501 108  26.9  
รวม 402  100.0  

  
จากตารางท่ี 2 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมีรายได๎เฉล่ียตํอเดือนตํ่ากวํา USD 1,000 

จํานวน 131 คน คิดเป็นร๎อยละ 32.6 รองลงมามีรายได๎เฉล่ียตํอเดือนมากกวํา USD 2,501 จํานวน 108 

คน คิดเป็นร๎อยละ 26.9  

 

ตารางที่ 3 จ านวนและร้อยละข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 

 

อาย ุ จ านวน ร้อยละ 
ตํ่ากวํา 20 ปี 20  5.0  
20 - 35 ปี 291  72.4  
36 - 50 ปี 67  16.6  
มากกวํา 51 ปีข้ึนไป 24  6.0  
รวม 402  100.0  

 
 จากตารางท่ี 3 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมีอายุ 20 - 35 ปี จํานวน 291 คน คิดเป็น

ร๎อยละ 72.4 รองลงมามีอายุ 36 - 50 ปี จํานวน 67 คน คิดเป็นร๎อยละ 16.6 
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ตารางที่ 4 จ านวนและร้อยละข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ตํ่ากวําปริญญาตรี 93  23.1  
ปริญญาตร ี 192  47.8  
สูงกวําปริญญาตร ี 117  29.1  
รวม 402  100.0  

 
 จากตารางท่ี 4 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 192 คน 

คิดเป็นร๎อยละ 47.8 รองลงมาระดับการศึกษาสูงกวําปริญญาตรี จํานวน 117 คน คิดเป็นร๎อยละ 29.1 

 
ตารางที่ 5 จ านวนและร้อยละข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา           87  21.6  
ข๎าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 18  4.5  
พนักงานบริษัทเอกชน 152  37.8  
ประกอบธุรกิจสํวนตัว 49  12.2  
อื่นๆ 96  23.9  
รวม 402  100.0  

 
จากตารางท่ี 5 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 152 

คน คิดเป็นร๎อยละ 37.8 รองลงมามีอาชีพอื่นๆ จํานวน 96 คน คิดเป็นร๎อยละ 23.9  
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ตารางที่ 6 จ านวนและร้อยละข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามสัญชาติ  

 

สัญชาติ จ านวน ร้อยละ 
เยอรมัน 59  14.7  
อังกฤษ 38  9.5  
ออสเตรเลีย 32  8.0  
เนเธอร์แลนด์ 29  7.2  
อินเดีย 26  6.5  
อเมริกัน 19  4.7  
สเปน 18  4.5  
มาเลเซีย 18  4.5  
จีน 17  4.2  
ฝรั่งเศส 13  3.3  
รัสเซีย 9  2.2  
แอฟริกาใต๎ 8  2.0   
ออสเตรีย 8  2.0  
ญี่ปุ่น 8  2.0  
อิตาล่ี 7  1.7  
เบลเย่ียม 7  1.7  
แคนาดา 6  1.5  
อิสราเอล 6  1.5  
อินโดนีเซีย 6  1.5  
บราซิล 5  1.2  
สวีเดน 5  1.2  
ฟินแลนด์ 4  1.0  
สวิสเซอร์แลนด์ 4  1.0  
โปแลนด์ 3  0.7  
ไอร์แลนด์ 3  0.7  
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ตารางที่ 6 (ต่อ) จ านวนและร้อยละข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามสัญชาติ  
 

สัญชาติ   จ านวน ร้อยละ 

ตุรกี 3  0.7  
อิหรําน 3  0.7  
คูเวต 3  0.7  
เกาหลีใต๎ 3  0.7  
บัลแกเรีย 2  0.5  
จอร์แดน 2  0.5  
เดนมาร์ก 2  0.5  
เช็ก 2  0.5  
อาร์เจนตินา 2  0.5  
ปากีสถาน 2  0.5  
เปรู 2  0.5  
โครเอเชีย 2  0.5  
สโลวะเกีย 1  0.2  
นอร์เวย ์ 1              0.2  
บาเรน 1  0.2  
ฟิลิปปินส์ 1  0.2  
เดนมาร์ก 1  0.2  
โคลัมเบีย 1  0.2  
ศรีลังกา 1  0.2  
แลตเวีย 1  0.2  
ชิลี 1  0.2  
นิวซีแลนด์ 1  0.2  
สก๏อตแลนด์ 1  0.2  
สิงคโปร์ 1  0.2  
เซอร์เบียร์ 1  0.2  
ซีเรีย 1  0.2  
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ตารางที่ 6 (ต่อ) จ านวนและร้อยละข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามสัญชาติ  
 

สัญชาติ   จ านวน     ร้อยละ 

ลิธัวเนีย 1  0.2  
อียิปส์ 1  0.2  
     รวม   402       100.0  

 

จากตารางท่ี 6 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํเป็นชาวเยอรมัน จํานวน 59 คน คิดเป็น   

ร๎อยละ 14.7 รองลงมาเป็นชาวอังกฤษ จํานวน 38 คน คิดเป็นร๎อยละ 9.5 

 

2. พฤติกรรมการท่องเที่ยวและพฤติกรรมการซ้ือของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยว 

 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการทํองเท่ียวและพฤติกรรมการซื้อของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 

ผ๎ูวิ จัยได๎นําข๎อมูลมาแจกแจงความถี่ (Frequency) และหาคําร๎อยละ (Percentage) เป็นรายข๎อ 

ปรากฏผลการวิเคราะห์ข๎อมูลดังตารางท่ี 7 - 28 
 

ตารางที่ 7 จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการท่องเที่ยวและพฤติกรรมการซ้ือของที่ระลึกส าหรับ

นักท่องเที่ยว จ าแนกตามความถ่ีในการเดินทางมาประเทศไทย 

 

ความถ่ีในการเดินทางมาประเทศไทย จ านวน  ร้อยละ 

ครั้งแรก 215  53.5  
2 - 3 ครั้ง 91  22.6  
3 ครั้งขึ้นไป                                                         96  23.9  
รวม 402  100.0  

 
จากตารางท่ี 7 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมีความถ่ีในการเดินทางมาประเทศไทยเป็น

ครั้งแรก จํานวน 215 คน คิดเป็นร๎อยละ 53.5 รองลงมามีความถ่ีในการเดินทางมาประเทศไทย 3 ครั้ง

ขึ้นไป จํานวน 96 คน คิดเป็นร๎อยละ 23.9 
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ตารางที่ 8 จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการท่องเที่ยวและพฤติกรรมการซ้ือของที่ระลึกส าหรับ

นักท่องเที่ยว จ าแนกตามวัตถุประสงค์หลักในการเดินทาง 

 

วัตถุประสงค์หลักในการเดินทาง จ านวน ร้อยละ 

ทํองเท่ียว/นันทนาการ 319  79.4  
ธุรกิจ                                   20  5.0  
ประชุมสัมมนา 5  1.2  
การศึกษา 15  3.7  
เย่ียมญาติหรือเพื่อน 19  4.7  
ซื้อสินค๎าและของท่ีระลึก 14  3.5  
อื่นๆ 10  2.5  
รวม 402  100.0  

 
จากตารางท่ี 8 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมีวัตถุประสงค์หลักในการเดินทางเพื่อมา

ทํองเท่ียว/นันทนาการ จํานวน 319 คน คิดเป็นร๎อยละ 79.4 รองลงมามีวัตถุประสงค์หลักในการเดินทาง

เพื่อธุรกิจ จํานวน 20 คน คิดเป็นร๎อยละ 5.0  

 

ตารางที่ 9 จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการท่องเที่ยวและพฤติกรรมการซ้ือของที่ระลึกส าหรับ

นักท่องเที่ยว จ าแนกตามช่วงเวลาในการเดินทางมาท่องเที่ยว 

 

ช่วงเวลาในการเดินมา
ท่องเที่ยว 

จ านวน  ร้อยละ 

ชํวงวันหยุดพักผํอน                                                       347 86.3 
ชํวงวันหยุดสุดสัปดาห์ 18 4.5 
อื่นๆ                                           37 9.2 
รวม 402 100.0 
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จากตารางท่ี 9 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํเดินทางมาทํองเท่ียวในชํวงวันหยุดพักผํอน 

จํานวน 347 คน คิดเป็นร๎อยละ 86.3 รองลงมาเดินทางมาทํองเท่ียวในชํวงอื่นๆ จํานวน 37 คน คิดเป็น

ร๎อยละ 9.2 

 

ตารางที่ 10 จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการท่องเที่ยวและพฤติกรรมการซ้ือของที่ระลึกส าหรับ

นักท่องเที่ยว จ าแนกตามฤดูกาลในการเดินทางมาท่องเที่ยว 

 

ฤดูกาลในการเดินมาท่องเที่ยว จ านวน ร้อยละ 

มีนาคม - มิถุนายน                                                       29 7.2 
กรกฎาคม - ตุลาคม 278 69.2 
พฤศจิกายน - กุมภาพันธ์                                           95 23.6 
รวม 402 100.0 

 
จากตารางท่ี 10 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํเดินทางมาทํองเท่ียวในเดือนกรกฎาคม - 

ตุลาคม จํานวน 278 คน คิดเป็นร๎อยละ 69.2 รองลงมาเดินทางมาทํองเท่ียวในเดือนพฤศจิกายน - 

กุมภาพันธ์ จํานวน 95 คน คิดเป็นร๎อยละ 23.6 
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ตารางที่ 11 จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการท่องเที่ยวและพฤติกรรมการซ้ือของที่ระลึกส าหรับ

นักท่องเที่ยว จ าแนกตามสถานที่ท่องเที่ยวที่พึงพอใจในการซ้ือของที่ระลึกในกรุงเทพมหานคร  

 

สถานที่ท่องเที่ยวที่พึงพอใจในการซ้ือของที่ระลึก
ในกรุงเทพมหานคร 

จ านวน ร้อยละ 

แหลํงช๎อปป้ิงยํานปทุมวัน                                                14 20.9 
แหลํงช๎อปป้ิงยํานประตูน้ํา 1 1.5 
แหลํงช๎อปป้ิงยํานสุขุมวิท 4 6.0 
ตลาดนัดสวนจตุจักร 33 49.3 
ถนนข๎าวสาร 8 11.8 
พัฒน์พงษ์ 2 3.0 
จิมทอมสัน เอาท์เลท 0 0.0 
เอเชียทีก 0 0.0 
ร๎านขายของท่ีระลึกตามสถานท่ีทํองเท่ียว 3 4.5 
อื่นๆ                                           2 3.0 
รวม 67 100.0 

 
จากตารางท่ี 11 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํพึงพอใจในการซื้อของท่ีระลึกใน

กรุงเทพมหานครท่ีตลาดนัดสวนจตุจักร จํานวน 33 คน คิดเป็นร๎อยละ 49.3 รองลงมาพึงพอใจในการซื้อ

ของท่ีระลึกในกรุงเทพมหานครท่ีแหลํงช๎อปปิ้งยํานปทุมวัน จํานวน 14 คน คิดเป็นร๎อยละ 20.9 
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ตารางที่ 12 จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการท่องเที่ยวและพฤติกรรมการซ้ือของที่ระลึกส าหรับ

นักท่องเที่ยว จ าแนกตามสถานที่ท่องเที่ยวที่พึงพอใจในการซ้ือของที่ระลึกในประจวบคีรีขันธ์ 

 

สถานที่ท่องเที่ยวที่พึงพอใจในการซ้ือของที่ระลึก
ในประจวบคีรีขันธ์ 

จ านวน ร้อยละ 

ตลาดจักจ่ัน                                                14 20.8 
ตลาดโต๎รุํงหัวหิน 44 65.7 
ตลาดน้ําหัวหินสามพันนาม 4 6.0 
ตลาดน้ําหัวหิน 0 0.0 
เพลินวาน 0 0.0 
เวเนเซีย หัวหิน 0 0.0 
รฤก หัวหิน 0 0.0 
ตลาดฉัตรไชย 4 6.0 
ร๎านขายของท่ีระลึกตามสถานท่ีทํองเท่ียว 0 0.0 
อื่นๆ                                           1 1.5 
รวม 67 100.0 

 
จากตารางท่ี 12 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํพึงพอใจในการซื้อของท่ีระลึกใน

ประจวบคีรีขันธ์ท่ีตลาดโต๎รุํงหัวหิน จํานวน 44 คน คิดเป็นร๎อยละ 65.7 รองลงมาพึงพอใจในการซื้อของ

ท่ีระลึกในประจวบคีรีขันธ์ท่ีตลาดจักจ่ัน จํานวน 14 คน คิดเป็นร๎อยละ 20.8 
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ตารางที่ 13 จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการท่องเที่ยวและพฤติกรรมการซ้ือของที่ระลึกส าหรับ

นักท่องเที่ยว จ าแนกตามสถานที่ท่องเที่ยวที่พึงพอใจในการซ้ือของที่ระลึกในเชียงใหม่ 

 

สถานที่ท่องเที่ยวที่พึงพอใจในการซ้ือของที่ระลึก
ในเชียงใหม่ 

จ านวน ร้อยละ 

ถนนคนเดินเชียงใหมํ                                                 23 34.2 
ไนท์บาซาร์ 28 41.8 
รํมบํอสร๎าง 0 0.0 
บ๎านถวาย 1 1.5 
ถนนสันกําแพง 1 1.5 
นิมมานเหมิน 1 1.5 
เซ็นทรัล แอร์พอร์ต พลาซํา 4 6.0 
ตลาดเจเจ 4 6.0 
ร๎านขายของท่ีระลึกตามสถานท่ีทํองเท่ียว 4 6.0 
อื่นๆ                                           1 1.5 
รวม 67 100.0 

 
จากตารางท่ี 13 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํพึงพอใจในการซื้อของท่ีระลึกในเชียงใหมํ

ท่ีไนท์บาซาร์ จํานวน 28 คน คิดเป็นร๎อยละ 41.8 รองลงมาพึงพอใจในการซื้อของท่ีระลึกในเชียงใหมํท่ี

ถนนคนเดินเชียงใหม ํจํานวน 23 คน คิดเป็นร๎อยละ 34.2 
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ตารางที่ 14 จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการท่องเที่ยวและพฤติกรรมการซ้ือของที่ระลึกส าหรับ

นักท่องเที่ยว จ าแนกตามสถานที่ท่องเที่ยวที่พึงพอใจในการซ้ือของที่ระลึกในนครราชสีมา 

 

สถานที่ท่องเที่ยวที่พึงพอใจในการซ้ือของที่ระลึก
ในนครราชสีมา 

จ านวน ร้อยละ 

ไนท์บาซาร์ โคราช                                                 50 74.6 
จิมทอมป์สันฟาร์ม 1 1.5 
ตลาดน้ําศิลปะกลางดง  5 7.4 
ตลาดไนท์บ๎านเกาะโคราช 4 6.0 
ปาลิโอ เขาใหญํ 1 1.5 
พรีโม เพียซซํา   0 0.0 
หมูํบ๎านทําเครื่องปั้นดินเผาดํานเกวียน 2 3.0 
หมูํบ๎านทอผ๎าไหมปักธงชัย 0 0.0 
ร๎านขายของท่ีระลึกตามสถานท่ีทํองเท่ียว 2 3.0 
อื่นๆ                                           2 3.0 
รวม 67 100.0 

 
จากตารางท่ี 14 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํพึงพอใจในการซื้อของท่ีระลึกใน

นครราชสีมาท่ีไนท์บาซาร์ โคราช จํานวน 50 คน คิดเป็นร๎อยละ 74.6 รองลงมาพึงพอใจในการซื้อของท่ี

ระลึกในนครราชสีมาท่ีตลาดน้ําศิลปะกลางดง จํานวน 5 คน คิดเป็นร๎อยละ 7.4 
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ตารางที่ 15 จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการท่องเที่ยวและพฤติกรรมการซ้ือของที่ระลึกส าหรับ

นักท่องเที่ยว จ าแนกตามสถานที่ท่องเที่ยวที่พึงพอใจในการซ้ือของที่ระลึกในชลบุรี 

 

สถานที่ท่องเที่ยวที่พึงพอใจในการซ้ือของที่ระลึก
ในชลบุรี 

จ านวน ร้อยละ 

ไนท์บาซาร์ พัทยา                                                 15 22.4 
พัทยา วอล์กกิ้ง สตรีท 20 29.9 
ตลาดน้ํา 4 ภาค พัทยา  4 6.0 
ตลาดเกําอํางศิลา 0 0.0 
เซ็นทรัล เฟสติวัล พัทยา บีช 14 20.9 
ตลาดนาเกลือ  2 3.0 
มิโมซํา พัทยา 2 3.0 
ไมค์ ช๎อปป้ิงมอลล์ 5 7.4 
ร๎านขายของท่ีระลึกตามสถานท่ีทํองเท่ียว 0 0.0 
อื่นๆ                                           5 7.4 
รวม 67 100.0 

 
จากตารางท่ี 15 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํพึงพอใจในการซื้อของท่ีระลึกในชลบุรีท่ี

พัทยา วอล์กกิ้ง สตรีท จํานวน 20 คน คิดเป็นร๎อยละ 29.9 รองลงมาพึงพอใจในการซื้อของท่ีระลึกใน

ชลบุรีท่ีไนท์บาซาร์ พัทยา จํานวน 15 คน คิดเป็นร๎อยละ 22.4  
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ตารางที่ 16 จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการท่องเที่ยวและพฤติกรรมการซ้ือของที่ระลึกส าหรับ

นักท่องเที่ยว จ าแนกตามสถานที่ท่องเที่ยวที่พึงพอใจในการซ้ือของที่ระลึกในภูเก็ต 

 

สถานที่ท่องเที่ยวที่พึงพอใจในการซ้ือของที่ระลึก
ในภูเก็ต 

จ านวน ร้อยละ 

ถนนคนเดินยํานเมืองเกํา ภูเก็ต                                                 26 38.8 
ศูนย์การค๎าจังซีลอน 10 14.8 
ตลาดท๎ายรถนาคา (ตลาดเจ๎าฟ้า)  12 17.9 
เซ็นทรัลเฟสติวัล ภูเก็ต 3 4.5 
กะรน บาซํา 3 4.5 
ตลาดบ๎านสาน  1 1.5 
จิม ทอมสัน 2 3.0 
คาแนลวิลล์เลจ ช๎อปป้ิงเซ็นเตอร์  2 3.0 
ร๎านขายของท่ีระลึกตามสถานท่ีทํองเท่ียว 2 3.0 
อื่นๆ                                           6 9.0 
รวม 67 100.0 

 
จากตารางท่ี 16 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํพึงพอใจในการซื้อของท่ีระลึกในภูเก็ตท่ี

ถนนคนเดินยํานเมืองเกํา ภูเก็ต จํานวน 26 คน คิดเป็นร๎อยละ 38.8 รองลงมาพึงพอใจในการซื้อของท่ี

ระลึกในภูเก็ตท่ีตลาดท๎ายรถนาคา (ตลาดเจ๎าฟ้า) จํานวน 12 คน คิดเป็นร๎อยละ 17.9  
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ตารางที่ 17 จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการท่องเที่ยวและพฤติกรรมการซ้ือของที่ระลึกส าหรับ

นักท่องเที่ยว จ าแนกตามผู้ร่วมเดินทางมาซ้ือของที่ระลึก 

 

ผู้ร่วมเดินทางมาซ้ือของที่ระลึก จ านวน  ร้อยละ 

เดินทางมาคนเดียว                                                              67 16.8  
เดินทางมากับเพื่อน 165 41.0  
เดินทางมากับครอบครัว                                       123 30.6  
เดินทางมากับบริษัททัวร์ 1 0.2  
อื่นๆ 46 11.4  
รวม 402    100.0  

 
จากตารางท่ี 17 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํเดินทางมาซื้อของท่ีระลึกกับเพื่อน จํานวน 

165 คน คิดเป็นร๎อยละ 41.0 รองลงมาเดินทางมาซื้อของท่ีระลึกกับครอบครัว จํานวน 123 คน คิดเป็น

ร๎อยละ 30.6  

 
ตารางที่ 18 จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการท่องเที่ยวและพฤติกรรมการซ้ือของที่ระลึกส าหรับ

นักท่องเที่ยว จ าแนกตามวัตถุประสงค์ในการซ้ือของที่ระลึก 

 

วัตถุประสงค์ในการซ้ือของที่ระลึก          จ านวน  ร้อยละ 

เพื่อนําไปใช๎อุปโภค 106  26.4  
เพื่อนําไปเป็นของฝาก                        213  53.0  
เพื่อนําไปเก็บสะสม   17  4.2  
เพื่อเป็นของท่ีระลึก 57  14.2  
อื่นๆ 9  2.2  
รวม 402            100.0  
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จากตารางท่ี 18 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมีวัตถุประสงค์ในการซื้อของท่ีระลึกเพื่อ

นําไปเป็นของฝาก จํานวน 213 คน คิดเป็นร๎อยละ 53.0 รองลงมามีวัตถุประสงค์ในการซื้อของท่ีระลึก

เพื่อนําไปใช๎อุปโภค จํานวน 106 คน คิดเป็นร๎อยละ 26.4 

 

ตารางที่ 19 จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการท่องเที่ยวและพฤติกรรมการซ้ือของที่ระลึกส าหรับ

นักท่องเที่ยว จ าแนกตามค่าใช้จ่ายส าหรับการซ้ือของที่ระลึกส าหรับการเดินทางมาในคร้ังนี้ 

 

ค่าใช้จ่ายส าหรับการซ้ือของที่ระลึก
ส าหรับการเดินทางมาในคร้ังนี้ 

จ านวน ร้อยละ 

ตํ่ากวํา USD 100 176 43.8  
USD 100 - 150                      82 20.4  
USD 151 - 200  58 14.4  
USD 201 - 250  29 7.2  
มากกวํา USD 251 ขึ้นไป 57 14.2  
รวม 402 100.0  

  

 จากตารางท่ี 19 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามชาวตํางชาติสํวนใหญํมีคําใช๎จํายสําหรับการซื้อของ

ท่ีระลึกสําหรับการเดินทางมาในครั้งนี้เป็นจํานวนตํ่ากวํา USD 100 จํานวน 176 คน คิดเป็นร๎อยละ 

43.8 รองลงมามีคําใช๎จํายสําหรับการซื้อของท่ีระลึกสําหรับการเดินทางมาในครั้งนี้เป็นจํานวน USD  

100 - 150 จํานวน 82 คน คิดเป็นร๎อยละ 20.4 
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ตารางที่ 20 จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการท่องเที่ยวและพฤติกรรมการซ้ือของที่ระลึกส าหรับ

นักท่องเที่ยว จ าแนกตามแหล่งข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับของที่ระลึก 

 

แหล่งข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับ 
ของที่ระลึก 

 จ านวน  ร้อยละ 

โทรทัศน์                                          9  2.2  
อินเตอร์เน็ต 126  31.3  
นิตยสาร                                                         7  1.8  
คํูมือทํองเท่ียว 55  13.7  
ครอบครัว/ญาติ 22  5.5  
เพื่อน 93  23.1  
บริษัททัวร์ 9  2.2  
โรงแรม 10  2.5  
อื่นๆ 71  17.7  
รวม 402  100.0  

 

จากตารางท่ี 20 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามชาวตํางชาติสํวนใหญํได๎รับข๎อมูลขําวสารเกี่ยวกับ

ของท่ีระลึกมาจากอินเตอร์เน็ต จํานวน 126 คน คิดเป็นร๎อยละ 31.3 รองลงมาได๎รับข๎อมูลขําวสาร

เกี่ยวกับของท่ีระลึกมาจากเพื่อน จํานวน 93 คน คิดเป็นร๎อยละ 23.1  
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ตารางที่ 21 จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการท่องเที่ยวและพฤติกรรมการซ้ือของที่ระลึกส าหรับ

นักท่องเที่ยว จ าแนกตามการวางแผนจะกลับมาซ้ือของที่ระลึกของประเทศไทย 

 

การวางแผนจะกลับมาซ้ือของที่ระลึก
ของประเทศไทย 

จ านวน ร้อยละ 

กลับมา 309 76.9  
ไมํกลับมา  93 23.1  
รวม 402 100.0  

 
จากตารางท่ี 21 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํวางแผนจะกลับมาซื้อของท่ีระลึกของ

ประเทศไทย จํานวน 309 คน คิดเป็นร๎อยละ 76.9 และวางแผนจะไมํกลับมาซื้อของท่ีระลึกของประเทศ

ไทย จํานวน 93 คน คิดเป็นร๎อยละ 23.1 

 
ตารางที่ 22 จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการท่องเที่ยวและพฤติกรรมการซ้ือของที่ระลึกส าหรับ

นักท่องเที่ยว จ าแนกตามการแนะน าเพื่อนหรือญาติให้มาซ้ือของที่ระลึกของประเทศไทย 

 

การแนะน าเพื่อนหรือญาติให้มาซ้ือของ
ที่ระลึกของประเทศไทย 

จ านวน ร้อยละ 

แนะนํา 387 96.3 
ไมํแนะนํา  15 3.7 
รวม 402 100.0 

 
จากตารางท่ี 22 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํแนะนําเพื่อนหรือญาติให๎มาซื้อของท่ีระลึก

ของประเทศไทย จํานวน 387 คน คิดเป็นร๎อยละ 96.3 และไมํแนะนําเพื่อนหรือญาติให๎มาซื้อของท่ี

ระลึกของประเทศไทย จํานวน 15 คน คิดเป็นร๎อยละ 3.7 
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ตารางที่ 23 จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการท่องเที่ยวและพฤติกรรมการซ้ือของที่ระลึกส าหรับ

นักท่องเที่ยว จ าแนกตามสถานที่ที่คาดว่าจะแนะน าเพื่อนหรือญาติให้มาซ้ือของที่ระลึกใน

กรุงเทพมหานคร  

 

สถานที่ที่คาดว่าจะแนะน าเพื่อนหรือญาติให้มา
ซ้ือของที่ระลึกในกรุงเทพมหานคร 

จ านวน ร้อยละ 

แหลํงช๎อปป้ิงยํานปทุมวัน                                                15 22.7 
แหลํงช๎อปป้ิงยํานประตูน้ํา 1 1.5 
แหลํงช๎อปป้ิงยํานสุขุมวิท 3 4.6 
ตลาดนัดสวนจตุจักร 35 53.0 
ถนนข๎าวสาร 7 10.6 
พัฒน์พงษ์ 1 1.5 
จิมทอมสัน เอาท์เลท 0 0.0 
เอเชียทีก 0 0.0 
ร๎านขายของท่ีระลึกตามสถานท่ีทํองเท่ียว 1 1.5 
อื่นๆ                                           3 4.6 
รวม 66 100.0 

 

จากตารางท่ี 23 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํจะแนะนําเพื่อนหรือญาติให๎มาซื้อของท่ี

ระลึกในกรุงเทพมหานครที่ตลาดนัดสวนจตุจักร จํานวน 35 คน คิดเป็นร๎อยละ 53.0 รองลงมาจะ 

แนะนําเพื่อนหรือญาติให๎มาซื้อของท่ีระลึกในกรุงเทพมหานครที่แหลํงช๎อปป้ิงยํานปทุมวัน จํานวน 15 

คน คิดเป็นร๎อยละ 22.7 
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ตารางที่ 24 จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการท่องเที่ยวและพฤติกรรมการซ้ือของที่ระลึกส าหรับ

นักท่องเที่ยว จ าแนกตามสถานที่ที่คาดว่าจะแนะน าเพื่อนหรือญาติให้มาซ้ือของที่ระลึกใน

ประจวบคีรีขันธ์ 

 

สถานที่ที่คาดว่าจะแนะน าเพื่อนหรือญาติให้มา
ซ้ือของที่ระลึกในประจวบคีรีขันธ์ 

จ านวน ร้อยละ 

ตลาดจักจ่ัน                                                19 28.8 
ตลาดโต๎รุํงหัวหิน 39 59.1 
ตลาดน้ําหัวหินสามพันนาม 4 6.1 
ตลาดน้ําหัวหิน 1 1.5 
เพลินวาน 0 0.0 
เวเนเซีย หัวหิน 0 0.0 
รฤก หัวหิน 0 0.0 
ตลาดฉัตรไชย 2 3.0 
ร๎านขายของท่ีระลึกตามสถานท่ีทํองเท่ียว 0 0.0 
อื่นๆ                                           1 1.5 
รวม 66 100.0 

 
จากตารางท่ี 24 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํจะแนะนําเพื่อนหรือญาติให๎มาซื้อของท่ี

ระลึกในประจวบคีรีขันธ์ท่ีตลาดโต๎รุํงหัวหิน จํานวน 39 คน คิดเป็นร๎อยละ 59.1 รองลงมาจะแนะนํา

เพื่อนหรือญาติให๎มาซื้อของท่ีระลึกในประจวบคีรีขันธ์ที่ตลาดจักจ่ัน จํานวน 19 คน คิดเป็นร๎อยละ 28.8 
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ตารางที่ 25 จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการท่องเที่ยวและพฤติกรรมการซ้ือของที่ระลึกส าหรับ

นักท่องเที่ยว จ าแนกตามสถานที่ที่คาดว่าจะแนะน าเพื่อนหรือญาติให้มาซ้ือของที่ระลึกในเชียงใหม่ 

 

สถานที่ที่คาดว่าจะแนะน าเพื่อนหรือญาติให้มา
ซ้ือของที่ระลึกในเชียงใหม่ 

จ านวน ร้อยละ 

ถนนคนเดินเชียงใหมํ                                                 26 41.9 
ไนท์บาซาร์ 27 43.6 
รํมบํอสร๎าง 0 0.0 
บ๎านถวาย 1 1.6 
ถนนสันกําแพง 1 1.6 
นิมมานเหมิน 1 1.6 
เซ็นทรัล แอร์พอร์ต พลาซํา 2 3.2 
ตลาดเจเจ 0 0.0 
ร๎านขายของท่ีระลึกตามสถานท่ีทํองเท่ียว 0 0.0 
อื่นๆ                                           4 6.5 
รวม 62 100.0 

 

จากตารางท่ี 25 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํจะแนะนําเพื่อนหรือญาติให๎มาซื้อของท่ี

ระลึกในเชียงใหมํท่ีไนท์บาซาร์ จํานวน 27 คน คิดเป็นร๎อยละ 43.6 รองลงมาจะแนะนําเพื่อนหรือญาติ

ให๎มาซื้อของท่ีระลึกในเชียงใหมํท่ีถนนคนเดินเชียงใหมํ จํานวน 26 คน คิดเป็นร๎อยละ 41.9 
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ตารางที่ 26 จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการท่องเที่ยวและพฤติกรรมการซ้ือของที่ระลึกส าหรับ

นักท่องเที่ยว จ าแนกตามสถานที่ที่คาดว่าจะแนะน าเพื่อนหรือญาติให้มาซ้ือของที่ระลึกใน

นครราชสีมา 

 

สถานที่ที่คาดว่าจะแนะน าเพื่อนหรือญาติให้มา
ซ้ือของที่ระลึกในนครราชสีมา 

จ านวน ร้อยละ 

ไนท์บาซาร์ โคราช                                                 47 71.2 
จิมทอมป์สันฟาร์ม 2 3.0 
ตลาดน้ําศิลปะกลางดง  7 10.7 
ตลาดไนท์บ๎านเกาะโคราช 4 6.1 
ปาลิโอ เขาใหญํ 1 1.5 
พรีโม เพียซซํา   0 0.0 
หมูํบ๎านทําเครื่องปั้นดินเผาดํานเกวียน 0 0.0 
หมูํบ๎านทอผ๎าไหมปักธงชัย 1 1.5 
ร๎านขายของท่ีระลึกตามสถานท่ีทํองเท่ียว 2 3.0 
อื่นๆ                                           2 3.0 
รวม 66 100.0 

 

จากตารางท่ี 26 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํจะแนะนําเพื่อนหรือญาติให๎มาซื้อของท่ี

ระลึกในนครราชสีมาท่ีไนท์บาซาร์ โคราช จํานวน 47 คน คิดเป็นร๎อยละ 71.2 รองลงมาจะแนะนําเพื่อน

หรือญาติให๎มาซื้อของท่ีระลึกในนครราชสีมาท่ีตลาดน้ําศิลปะกลางดง จํานวน 7 คน คิดเป็นร๎อยละ 10.7 
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ตารางที่ 27 จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการท่องเที่ยวและพฤติกรรมการซ้ือของที่ระลึกส าหรับ

นักท่องเที่ยว จ าแนกตามสถานที่ที่คาดว่าจะแนะน าเพื่อนหรือญาติให้มาซ้ือของที่ระลึกในชลบุรี 

 

สถานที่ที่คาดว่าจะแนะน าเพื่อนหรือญาติให้มา
ซ้ือของที่ระลึกในชลบุรี 

จ านวน ร้อยละ 

ไนท์บาซาร์ พัทยา                                                 18 27.7 
พัทยา วอล์กกิ้ง สตรีท 16 24.6 
ตลาดน้ํา 4 ภาค พัทยา  7 10.8 
ตลาดเกําอํางศิลา 0 0.0 
เซ็นทรัล เฟสติวัล พัทยา บีช 10 15.4 
ตลาดนาเกลือ  2 3.1 
มิโมซํา พัทยา 0 0.0 
ไมค์ ช๎อปป้ิงมอลล์ 6 9.2 
ร๎านขายของท่ีระลึกตามสถานท่ีทํองเท่ียว 0 0.0 
อื่นๆ                                           6 9.2 
รวม 65 100.0 

 

จากตารางท่ี 27 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํจะแนะนําเพื่อนหรือญาติให๎มาซื้อของท่ี

ระลึกในชลบุรีท่ีไนท์บาซาร์ พัทยา จํานวน 18 คน คิดเป็นร๎อยละ 27.7 รองลงมาจะแนะนําเพื่อนหรือ

ญาติให๎มาซื้อของท่ีระลึกในชลบุรีท่ีพัทยา วอล์กกิ้ง สตรีท จํานวน 16 คน คิดเป็นร๎อยละ 24.6  
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ตารางที่ 28 จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการท่องเที่ยวและพฤติกรรมการซ้ือของที่ระลึกส าหรับ

นักท่องเที่ยว จ าแนกตามสถานที่ที่คาดว่าจะแนะน าเพื่อนหรือญาติให้มาซ้ือของที่ระลึกในภูเก็ต 

 

สถานที่ที่คาดว่าจะแนะน าเพื่อนหรือญาติให้มา
ซ้ือของที่ระลึกในภูเก็ต 

จ านวน ร้อยละ 

ถนนคนเดินยํานเมืองเกํา ภูเก็ต                                                 31 50.0 
ศูนย์การค๎าจังซีลอน 7 11.3 
ตลาดท๎ายรถนาคา (ตลาดเจ๎าฟ้า)  9 14.5 
เซ็นทรัลเฟสติวัล ภูเก็ต 2 3.2 
กะรน บาซํา 3 4.9 
ตลาดบ๎านสาน  1 1.6 
จิม ทอมสัน 0 0.0 
คาแนลวิลล์เลจ ช๎อปป้ิงเซ็นเตอร์  2 3.2 
ร๎านขายของท่ีระลึกตามสถานท่ีทํองเท่ียว 0 0.0 
อื่นๆ                                           7 11.3 
รวม 62 100.0 

 

จากตารางท่ี 28 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํจะแนะนําเพื่อนหรือญาติให๎มาซื้อของท่ี

ระลึกในภูเก็ตท่ีถนนคนเดินยํานเมืองเกํา ภูเก็ต จํานวน 31 คน คิดเป็นร๎อยละ 50.0 รองลงมาจะแนะนํา

เพื่อนหรือญาติให๎มาซื้อของท่ีระลึกในภูเก็ตท่ีตลาดท๎ายรถนาคา (ตลาดเจ๎าฟ้า) จํานวน 9 คน คิดเป็น 

ร๎อยละ 14.5  
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3. ของที่ระลึกที่นักท่องเที่ยวชื่นชอบและต้องการซ้ือมากที่สุดในประเทศไทย 

ผลการวิเคราะห์ของท่ีระลึกท่ีนักทํองเท่ียวช่ืนชอบและต๎องการซื้อมากท่ีสุดในประเทศไทย 

ผ๎ูวิ จัยได๎นําข๎อมูลมาแจกแจงความถี่ (Frequency) และหาคําร๎อยละ (Percentage) เป็นรายข๎อ 

ปรากฏผลการวิเคราะห์ข๎อมูลดังตารางท่ี 29 

 

ตารางที่ 29 จ านวนและร้อยละของที่ระลึกที่นักท่องเที่ยวชื่นชอบและต้องการซ้ือมากที่สุดใน

ประเทศไทย 

 

ของที่ระลึกที่นักท่องเที่ยวชื่นชอบและ
ต้องการซ้ือมากที่สุดในประเทศไทย 

จ านวน ร้อยละ 

เครื่องประดับ/เครื่องเงิน                                62  15.4  
เครื่องปั้นดินเผา/เซรามิก 16  4.0  
ผลิตภัณฑ์ผ๎า                      104  25.9  
ดอกไม๎ประดิษฐ์ 5  1.2  
ตุ๏กตา 10  2.5  
เครื่องจักสาน 13  3.2  
เครื่องหนัง 20  5.0  
หัตถกรรม 34  8.5  
เครื่องไม๎/ไม๎แกะสลัก 11  2.7  
ผลิตภัณฑ์สปา/สบู/ํเครื่องหอม 32  8.0  
ภาพวาด 9  2.2  
แมํเหล็กติดต๎ูเย็น 12  3.0  
พวงกุญแจ 6  1.5  
โปสการ์ด 11  2.7  
อื่นๆ 57  14.2  
รวม 402  100.0  
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จากตารางท่ี 29 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํช่ืนชอบและต๎องการซื้อของท่ีระลึก
ประเภทผลิตภัณฑ์ผ๎า จํานวน 104 คน คิดเป็นร๎อยละ 25.9 รองลงมาช่ืนชอบและต๎องการซื้อของท่ีระลึก
ประเภทเครื่องประดับ/เครื่องเงิน จํานวน 62 คน คิดเป็นร๎อยละ 15.4 

 

4. ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยว 

ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับ

นักทํองเท่ียว ผ๎ูวิจัยได๎นําข๎อมูลมาวิเคราะห์คําเฉล่ีย (x̄) สํวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) และระดับความ

คิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของข๎อมูลเป็นรายข๎อ ปรากฏผลการวิเคราะห์ข๎อมูลดังตารางท่ี 

30 - 35  

       

ตารางที่ 30 ค่าเฉลี่ย (x̄) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) และระดับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยว  

 

ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจของที่ระลึก 
ส าหรับนักท่องเที่ยว 

x̄ S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

ด๎านผลิตภัณฑ์ 3.54 0.55 มาก 
ด๎านราคา 3.75 0.61 มาก 
ด๎านชํองทางและสถานท่ีจัดจําหนําย 3.55 0.57 มาก 
ด๎านการสํงเสริมการตลาด 3.26 0.70 ปานกลาง 
ด๎านบุคลากร 3.64 0.67 มาก 

รวม 3.55 0.46 มาก 

 

จากตารางท่ี 30 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของ

ธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวสํวนใหญํเห็นด๎วยอยูํในระดับมาก ได๎แกํ ด๎านราคา (x̄ = 3.75) ด๎าน

บุคลากร (x̄ = 3.64) ด๎านชํองทางและสถานท่ีจัดจําหนําย (x̄ = 3.55) และด๎านผลิตภัณฑ์ (x̄ = 3.54) 

ยกเว๎นด๎านการสํงเสริมการตลาด (x̄= 3.26) เห็นด๎วยอยูํในระดับปานกลาง  
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ตารางที่ 31 ค่าเฉลี่ย (x̄) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) และระดับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยว ด้านผลิตภัณฑ์ 

           

ด้านผลิตภัณฑ์ x̄ S.D. 
ระดับ
ความ
คิดเห็น 

ของท่ีระลึกมีความหลากหลาย 4.02 0.79 มาก 
ลักษณะ รูปแบบของท่ีระลึกมีความสวยงาม และดึงดูดใจ
นักทํองเท่ียว 

4.04 0.73 มาก 

การบรรจุภัณฑ์ของท่ีระลึกมีความนําสนใจ/สวยงาม และดึงดูดใจให๎
ซื้อ 

3.23 0.91 ปานกลาง 

การบรรจุภัณฑ์ของท่ีระลึกมีคุณภาพ และเป็นมิตรกับส่ิงแวดล๎อม 2.97 1.07 ปานกลาง 
ของท่ีระลึกมีคุณภาพ/มีคุณประโยชน์ และมีคุณสมบัติท่ีหลากหลาย 3.44 0.87 ปานกลาง 
ของท่ีระลึกมีเอกลักษณ์เฉพาะตัว แสดงความเป็นไทย 3.95 0.78 มาก 
ช่ือตราของท่ีระลึกเป็นท่ีรู๎จัก และมีภาพลักษณ์ท่ีดี 3.05 0.96 ปานกลาง 
ของท่ีระลึกมีขนาดเหมาะสม และเคล่ือนย๎ายได๎สะดวก 3.65 0.88 มาก 

รวม 3.54 0.55 มาก 

 

จากตารางท่ี 31 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาด

ของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว ด๎านผลิตภัณฑ์สํวนใหญํ เห็นด๎วยอยูํในระดับมาก ได๎แกํ 

ลักษณะ รูปแบบของท่ีระลึกมีความสวยงาม และดึงดูดใจนักทํองเท่ียว (x̄ = 4.04) ของท่ีระลึกมีความ

หลากหลาย (x̄ = 4.02) ของท่ีระลึกมีเอกลักษณ์เฉพาะตัว แสดงความเป็นไทย (x̄ = 3.95) และของท่ี

ระลึกมีขนาดเหมาะสม และเคล่ือนย๎ายได๎สะดวก ( x̄ = 3.65) ยกเว๎นของท่ีระลึกมีคุณภาพ/มี

คุณประโยชน์ และมีคุณสมบัติท่ีหลากหลาย (x̄ = 3.44) การบรรจุภัณฑ์ของท่ีระลึกมีความนําสนใจ/

สวยงาม และดึงดูดใจให๎ซื้อ (x̄ = 3.23) ช่ือตราของท่ีระลึกเป็นท่ีรู๎จัก และมีภาพลักษณ์ท่ีดี (x̄ = 3.05) 

และการบรรจุภัณฑ์ของท่ีระลึกมีคุณภาพ และเป็นมิตรกับส่ิงแวดล๎อม (x̄ = 2.97) เห็นด๎วยอยูํในระดับ

ปานกลาง 
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ตารางที่ 32 ค่าเฉลี่ย (x̄) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) และระดับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยว ด้านราคา 

 

ด้านราคา x̄ S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

ของท่ีระลึกมีราคาเหมาะสม 4.12 0.87 มาก 
ของท่ีระลึกค๎ุมคําราคา 3.83 0.91 มาก 
มีการระบุราคาของท่ีระลึกอยํางชัดเจน  3.49 1.05 ปานกลาง 
การตั้งราคาของท่ีระลึกดึงดูดใจให๎ซื้อ 3.66 0.89 มาก 
ราคาของท่ีระลึกใกล๎เคียงกับร๎านคํูแขํง 3.47 0.93 ปานกลาง 
ราคาของท่ีระลึกสามารถตํอรองราคาได๎ 3.92 0.94 มาก 

รวม 3.75 0.61 มาก 

 
จากตารางท่ี 32 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาด

ของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว ด๎านราคาสํวนใหญํเห็นด๎วยอยูํในระดับมาก ได๎แกํ ของท่ีระลึก

มีราคาเหมาะสม (x̄ = 4.12) ราคาของท่ีระลึกสามารถตํอรองราคาได๎ (x̄ = 3.92) ของท่ีระลึกค๎ุมคําราคา 

(x̄ = 3.83) และการต้ังราคาของท่ีระลึกดึงดูดใจให๎ซื้อ (x̄ = 3.66) ยกเว๎นมีการระบุราคาของท่ีระลึกอยําง

ชัดเจน (x̄ = 3.49) และราคาของท่ีระลึกใกล๎เคียงกับร๎านคํูแขํง (x̄ = 3.47) เห็นด๎วยอยูํในระดับปานกลาง  
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ตารางที่ 33 ค่าเฉลี่ย (x̄) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) และระดับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยว ด้านช่องทางและสถานที่จัดจ าหน่าย 

 

ด้านช่องทางและสถานที่จัดจ าหน่าย x̄ S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

สถานท่ีจัดจําหนํายของท่ีระลึกเดินทางเข๎าถึงได๎สะดวก และสะดวก
ในการซื้อขาย 

4.02 0.76 มาก 

สถานท่ีจัดจําหนํายของท่ีระลึกมีหลายสถานท่ี 3.86 0.93 มาก 
การจัดสถานท่ีจัดจําหนํายของท่ีระลึกเหมาะสมกับท๎องถิ่น และ
ดึงดูดใจให๎ซื้อของท่ีระลึกได๎เป็นอยํางดี 

3.48 0.88 ปานกลาง 

การจัดสถานท่ีจัดจําหนํายของท่ีระลึกเป็นระเบียบเรียบร๎อย สะอาด 3.69 0.87 มาก 
การจัดสํงของท่ีระลึกมีหลายชํองทาง 3.30 0.85 ปานกลาง 
มีการบริการจัดสํงของท่ีระลึกไปยังประเทศปลายทาง 2.95 0.97 ปานกลาง 

รวม 3.55 0.57 มาก 

 

จากตารางท่ี 33 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาด

ของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว ด๎านชํองทางและสถานท่ีจัดจําหนํายสํวนใหญํเห็นด๎วยอยูํใน

ระดับมาก ได๎แกํ สถานท่ีจัดจําหนํายของท่ีระลึกเดินทางเข๎าถึงได๎สะดวก และสะดวกในการซื้อขาย (x̄ = 

4.02) สถานท่ีจัดจําหนํายของท่ีระลึกมีหลายสถานท่ี (x̄ = 3.86) และการจัดสถานท่ีจัดจําหนํายของท่ี

ระลึกเป็นระเบียบเรียบร๎อย สะอาด (x̄ = 3.69) ยกเว๎นการจัดสถานท่ีจัดจําหนํายของท่ีระลึกเหมาะสม

กับท๎องถิ่น และดึงดูดใจให๎ซื้อของท่ีระลึกได๎เป็นอยํางดี (x̄ = 3.48) การจัดสํงของท่ีระลึกมีหลายชํองทาง 

(x̄ = 3.30) และมีการบริการจัดสํงของท่ีระลึกไปยังประเทศปลายทาง (x̄ = 2.95) เห็นด๎วยอยูํในระดับ

ปานกลาง 
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ตารางที่ 34 ค่าเฉลี่ย (x̄) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) และระดับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยว ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 

ด้านการส่งเสริมการตลาด x̄ S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ของท่ีระลึกผํานทางส่ือตํางๆ มี
ความนําสนใจ 

3.02 1.00 ปานกลาง 

การสํงเสริมการขาย เชํน การลดราคา/การแถมของท่ีระลึกดึงดูด
ใจให๎ซื้อ 

3.43 0.99 ปานกลาง 

มีการให๎ข๎อมูลและบริการจัดจําหนํายของท่ีระลึกผํานทาง
อินเตอร์เน็ต 

2.97 1.08 ปานกลาง 

มีบริการหลังการขายของท่ีระลึกอยํางตํอเนื่อง เชํน การรับประกัน
คุณภาพของท่ีระลึก รับเปล่ียนและรับคืนของท่ีระลึก 

2.94 1.14 ปานกลาง 

ราคาถูกลงเมื่อซื้อของท่ีระลึกในจํานวนมากขึ้นกวําเดิม 3.73 0.93 มาก 
ไมํคิดคําบริการเพิ่มจากการใช๎บัตรเครดิตในการซื้อของท่ีระลึก 3.27 1.14 ปานกลาง 
ชํองทางในการชําระเงินมีหลายรูปแบบ เชํน เงินสด บัตรเครดิต 
เคาร์เตอร์เซอร์วิท โอนเงินหรือจํายเงินออนไลน์ 

3.49 1.08 ปานกลาง 

รวม 3.26 0.70 ปานกลาง 

 

จากตารางท่ี 34 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาด

ของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว ด๎านการสํงเสริมการตลาดสํวนใหญํเห็นด๎วยอยูํในระดับ    

ปานกลาง ได๎แกํ ชํองทางในการชําระเงินมีหลายรูปแบบ เชํน เงินสด บัตรเครดิต เคาร์เตอร์เซอร์วิท  

โอนเงินหรือจํายเงินออนไลน์ (x̄ = 3.49) การสํงเสริมการขาย เชํน การลดราคา/การแถมของท่ีระลึก

ดึงดูดใจให๎ซื้อ (x̄ = 3.43) ไมํคิดคําบริการเพิ่มจากการใช๎บัตรเครดิตในการซื้อของท่ีระลึก (x̄ = 3.27)  

การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ของท่ีระลึกผํานทางส่ือตํางๆ มีความนําสนใจ (x̄ = 3.02) มีการให๎ข๎อมูล

และบริการจัดจําหนํายของท่ีระลึกผํานทางอินเตอร์เน็ต (x̄ = 2.97) และมีบริการหลังการขายของท่ีระลึก

อยํางตํอเนื่อง เชํน การรับประกันคุณภาพของท่ีระลึก รับเปล่ียนและรับคืนของท่ีระลึก (x̄ = 2.94) 

ยกเว๎นราคาถูกลงเมื่อซื้อของท่ีระลึกในจํานวนมากขึ้นกวําเดิม (x̄ = 3.73) เห็นด๎วยอยูํในระดับมาก 
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ตารางที่ 35 ค่าเฉลี่ย (x̄) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) และระดับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยว ด้านบุคลากร 

 

ด้านบุคลากร x̄ S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

บุคลากรมีความรู๎เกี่ยวกับของท่ีระลึก สามารถอธิบายให๎
นักทํองเท่ียวเข๎าใจ 

3.84 0.80 มาก 

บุคลากรมีความรู๎ภาษาอังกฤษในการติดตํอส่ือสารกับนักทํองเท่ียว 3.37 1.09 ปานกลาง 
บุคลากรมีความนําเช่ือถือ บุคลิกภาพดี อัธยาศัยดี 3.79 0.81 มาก 
บุคลากรดูแลเอาใจใสํในการบริการอยํางดี 3.89 0.82 มาก 
บุคลากรชักชวน และโน๎มน๎าวใจเกํง ดึงดูดใจให๎ซื้อ 3.50 0.94 มาก 
บุคลากรสามารถตอบคําถามของทํานได๎ชัดเจน 3.47 1.02 ปานกลาง 

รวม 3.64 0.66 มาก 

 

จากตารางท่ี 35 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาด

ของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว ด๎านบุคลากรสํวนใหญํเห็นด๎วยอยูํในระดับมาก ได๎แกํ 

บุคลากรดูแลเอาใจใสํในการบริการอยํางดี (x̄ = 3.89) บุคลากรมีความรู๎เกี่ยวกับของท่ีระลึก สามารถ

อธิบายให๎นักทํองเท่ียวเข๎าใจ (x̄ = 3.84) บุคลากรมีความนําเช่ือถือ บุคลิกภาพดี อัธยาศัยดี (x̄ = 3.79) 

และบุคลากรชักชวน และโน๎มน๎าวใจเกํง ดึงดูดใจให๎ซื้อ (x̄ = 3.50) ยกเว๎นบุคลากรสามารถตอบคําถาม

ของทํานได๎ชัดเจน (x̄ = 3.47) และบุคลากรมีความรู๎ภาษาอังกฤษในการติดตํอส่ือสารกับนักทํองเท่ียว (x̄ 

= 3.37) เห็นด๎วยอยูํในระดับปานกลาง 
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5. ข้อคิดเห็น หรือข้อเสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อน าไปพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจของที่

ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยวในอนาคต 

ผลการวิเคราะห์ข๎อคิดเห็น หรือข๎อเสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อนําไปพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจ

ของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวในอนาคต ลักษณะข๎อคําถามเป็นปลายเปิด (Open - ended 

question) ผ๎ูวิจัยทําการวิเคราะห์เนื้อหา (Content analysis) โดยผ๎ูวิจัยจับประเด็นท่ีคล๎ายคลึงกันมา

จัดเป็นกลํุมเดียวกัน จําแนกรายข๎อ เพื่อนํามากําหนดเป็นความถี่ (Frequency) ให๎กับข๎อความหรือ

รายการนั้น จากนั้นจึงสรุปมาเป็นคําร๎อยละ (Percentage) ปรากฏผลดังตารางท่ี 36 

   

ตารางที่ 36 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามการตอบค าถามปลายเปิด 

 

ข้อคิดเห็น หรือข้อเสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อน าไปพัฒนา
รูปแบบการจัดการธุรกิจของที่ระลึกส าหรับ

นักท่องเที่ยวในอนาคต 

ผู้ตอบแบบสอบถามที่ตอบ
ค าถามปลายเปิด (n = 162) 

จ านวนผู้ตอบแบบสอบถาม (คน) ร้อยละ 
1. ควรมีการปรับปรุงเรื่องความสามารถและทักษะใน
การติดตํอส่ือสารภาษาอังกฤษ โดยเฉพาะพนักงาน
ขายของท่ีระลึกเพื่อให๎สามารถพูดภาษาอังกฤษ และ
สามารถติดตํอส่ือสารกับนักทํองเท่ียวได๎ เพื่อทําให๎
นักทํองเท่ียวเข๎าใจวัฒนธรรมไทยมากยิ่งขึ้น  

38 23.5 

2. ควรมีป้ายราคาของท่ีระลึก และควรมีฉลากของท่ี
ระลึก เพราะจะทําให๎นักทํองเท่ียวเข๎าใจคุณคําของท่ี
ระลึกท่ีซื้อได๎อยํางถูกต๎อง  

17 10.5 

3. ของท่ีระลึกของประเทศไทยควรมีความ
หลากหลาย เพื่อทําให๎นักทํองเท่ียวมีทาง 
เลือกในการตัดสินใจซื้อ เพราะของท่ีระลึกท่ีขายใน
บริเวณเดียวกันสํวนใหญํจะเป็นของท่ีระลึกประเภท
เดียวกัน ทําให๎งํายตํอการเปรียบเทียบ 

14 8.7 

4. พนักงานขายของท่ีระลึกควรมีความสุภาพ       
นอบน๎อมถํอมตน อัธยาศัยดี แตํงกายสะอาด มีการ
ให๎บริการท่ีดี เพื่อดึงดูดใจนักทํองเท่ียว 

13 8.1 
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ตารางที่ 36 (ต่อ) จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามการตอบค าถามปลายเปิด 

 
 
 

ข้อคิดเห็น หรือข้อเสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อน าไปพัฒนา
รูปแบบการจัดการธุรกิจของที่ระลึกส าหรับ

นักท่องเที่ยวในอนาคต 

ผู้ตอบแบบสอบถามที่ตอบค าถาม 
      ปลายเปิด ( n = 162 ) 
จ านวนผู้ตอบแบบสอบถาม (คน) ร้อยละ 

5. ของท่ีระลึกของประเทศไทยควรมีการตั้งราคา
อยํางสมเหตุสมผล เพื่อให๎มีความเหมาะสมกับ
คุณภาพของท่ีระลึก มีความยุติธรรมตามต๎นทุนการ
ผลิต การขาย ตามนวัตกรรมของท่ีระลึก ราคาไมํควร
เกินความเป็นจริง มีความหลากหลาย และควรมีการ
ปรับปรุงระบบการตํอรองราคา 

10 6.2 

6. ของท่ีระลึกของประเทศไทยควรมีเอกลักษณ์ความ
เป็นไทยท่ีทําด๎วยฝีมือของคนไทย และควรใช๎
ผลิตภัณฑ์ของท๎องถิ่นผลิตของท่ีระลึก โดยไมํควรนํา
ของท่ีระลึกจากประเทศจีนมาขาย และควรมีร๎านขาย
ของท่ีระลึกอยูํตรงศูนย์กลางของท๎องถิ่น  

9 5.6 

7. พนักงานขายไมํควรพยายามขายของท่ีระลึกมาก
เกินไป เพราะจะทําให๎นักทํองเท่ียวรู๎สึกไมํ
สะดวกสบาย ไมํอยากซื้อของท่ีระลึก โดยควรปลํอย
ใหน๎ักทํองเท่ียวดูของท่ีระลึกด๎วยตนเอง 

8 5.0 

8. ควรมีรูปแบบการจํายเงินท่ีมีความหลากหลาย และ 
ควรมีเครื่องจํายเงินด๎วยบัตรเครดิตจํานวนมากขึ้น เพื่อ
อํานวยความสะดวกให๎กับนักทํองเท่ียว 

4 2.5 

9. ของท่ีระลึกของประเทศไทยควรเป็นมิตรกับ
ส่ิงแวดล๎อม ควรลดการใช๎ถุงพลาสติกให๎น๎อยลง  
โดยอาจใช๎ถุงกระดาษหรือผลิตภัณฑ์รีไซเคิลทดแทน 
เพื่อให๎เป็นมิตรกับส่ิงแวดล๎อม 

4 2.5 

10. ร๎านขายของท่ีระลึกควรมีการรักษาความสะอาด 
และไมํควรมีกล่ินเหม็น 

4 2.5 

11. ควรมีการพัฒนาคุณภาพของท่ีระลึกของประเทศ
ไทยใหม๎ีคุณภาพมากยิ่งขึ้น 

4 2.5 
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ตารางที่ 36 (ต่อ) จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามการตอบค าถามปลายเปิด 

ข้อคิดเห็น หรือข้อเสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อน าไปพัฒนา
รูปแบบการจัดการธุรกิจของที่ระลึกส าหรับ

นักท่องเที่ยวในอนาคต 

ผู้ตอบแบบสอบถามที่ตอบค าถาม 
     ปลายเปิด ( n = 162 ) 

จ านวนผู้ตอบแบบสอบถาม (คน) ร้อยละ 

12. ควรมีการพัฒนาบรรจุภัณฑ์ของท่ีระลึกของ
ประเทศไทยใหเ๎ป็นมิตรกับส่ิงแวดล๎อม 

3 2.0 

13. ควรมีการปรับปรุงคุณภาพในการออกแบบของท่ี
ระลึกให๎สร๎างสรรค์ และมีความหลากหลายมากยิ่งขึ้น 

2 1.2 

14. ควรมีการพัฒนาคุณภาพของอาหารไทย 2 1.2 
15. ควรมีการใหข๎๎อมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับของท่ีระลึก
ของท๎องถิ่นไทยเป็นภาษาอังกฤษ 

2 1.2 

16. ควรมีการพัฒนาการโฆษณา และสํงเสริมของท่ี
ระลึกของประเทศไทยไปท่ัวโลก 

2 1.2 

17. ร๎านขายของท่ีระลึกของประเทศไทยควรมีความ
สวยงามและมีจํานวนมากยิ่งขึ้น ท้ังในห๎างสรรพสินค๎า 
และสถานีรถไฟที่นักทํองเท่ียวสามารถไปทํองเท่ียว
และเข๎าถึงได๎สะดวกสบาย 

2 1.2 

18. ควรมีทางเลือกในการสํงของท่ีระลึกกลับประเทศ
ของนักทํองเท่ียวมากยิ่งขึ้น และมีการจัดสํงของท่ี
ระลึกผํานทางออนไลน์  

2 1.2 

19. ควรมีคํูมือแนะนําการใช๎ของท่ีระลึกเป็น
ภาษาอังกฤษ 

2 1.2 

20. ควรมปี้ายสัญลักษณ์บอกทาง เพื่อใหน๎ักทํองเท่ียว
รู๎วําในบริเวณใดมีขายของท่ีระลึกประเภทใดบ๎าง 

1 0.6 

21. ร๎านควรมีการให๎ลองเส้ือผ๎ากํอนการตัดสินใจซื้อ 
เพราะขนาดเส้ือผ๎าในประเทศไทยมีขนาดเล็กเกินไป 
เมื่อลองไมํได๎ก็ไมํสามารถตัดสินใจซื้อได๎ และควรมี
ขนาดเส้ือผ๎าให๎เลือกหลากหลายมากกวํานี้ 

1 0.6 

22. ของท่ีระลึกควรมีการเก็บสํารองของไว๎เพื่อรอขาย
มากกวํานี้ 

1 0.6 
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ตารางที่ 36 (ต่อ) จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามการตอบค าถามปลายเปิด 
 

ข้อคิดเห็น หรือข้อเสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อน าไป
พัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจของที่ระลึกส าหรับ

นักท่องเที่ยวในอนาคต 

ผู้ตอบแบบสอบถามที่ตอบค าถาม    
      ปลายเปิด ( n = 162 ) 

จ านวนผู้ตอบแบบสอบถาม (คน)   ร้อยละ 
23. ควรมีการคืนเงินให๎เมื่อของท่ีระลึกชํารุด 1 0.6 
24. รูปแบบของท่ีระลึกของประเทศไทยดี ไมํอยาก
ให๎มีการเปล่ียนแปลง หรือท้ิงประเพณีด้ังเดิมของ
ประเทศไทย 

1 0.6 

25. ควรมีการใหข๎๎อมูลศุลกากรสําหรับลูกค๎ายุโรป 
เพื่อการสํงออก และอยากให๎มีการขอคืนภาษีได๎ 

1 0.6 

26. พนักงานขายของท่ีระลึกไมํควรใช๎โทรศัพท์
ขณะขายของ และควรยืนขณะท่ีมีลูกค๎ามาซื้อของ 

1 0.6 

27. ของท่ีระลึกบางอยํางควรมีการขายเป็นชุดใน
ราคาท่ีถูกลง อาทิเชํน ชุดกระเป๋าใสํเหรียญหนัง 
และกระเป๋าสตางค์หนังในราคาพิเศษ เพราะจะทํา
ใหน๎ักทํองเท่ียวซื้อของท่ีระลึกจํานวนมากขึ้น 

1 0.6 

28. คนไทยควรเรียนรู๎วัฒนธรรมการซื้อของท่ีระลึก
ของประเทศทางยุโรปตอนเหนือ อาทิเชํน สวีเดน 
ฟินแลนด์ เดนมาร์ค และนอร์เวย์ 

1 0.6 

29. เส้ือผ๎าของประเทศไทยควรมีคุณภาพมากขึ้น 
ช่ืนชอบผ๎าคอตตอนของประเทศไทย 

1 0.6 

30. ประเทศไทยควรขายของท่ีระลึกของแท๎มากขึ้น 1 0.6 
31. ควรมีพื้นท่ีระหวํางร๎านขายของท่ีระลึกมากขึ้น    1 0.6 
32. พนักงานขายของท่ีระลึกบางคนเอาเปรียบ
ลูกค๎ามากเกินไป อยากให๎ปรับปรุงแก๎ไข 

1 0.6 

33. ถนนในเวลากลางคืนควรมีการเปิดไฟมากยิ่งขึ้น 1 0.6 
34. ควรมีการแจกแผนท่ีทุกสถานท่ีทํองเท่ียว 
เพราะหาแผนท่ีได๎ยากมาก 

1 0.6 

35. ควรมีกลํองบรรจุภัณฑ์ของท่ีระลึกมากยิ่งขึ้น 1 0.6 
36. ไมํควรคิดคําธรรมเนียมของท่ีระลึกแพงเกินไป       1 0.6 
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ตารางที่ 36 (ต่อ) จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามการตอบค าถามปลายเปิด 

 

จากตารางท่ี 36 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมีความคิดเห็นเกี่ยวกับข๎อคิดเห็น หรือ

ข๎อเสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อนําไปพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวในอนาคต 

ได๎แกํ การปรับปรุงเรื่องความสามารถและทักษะในการติดตํอส่ือสารภาษาอังกฤษของพนักงานขายของท่ี

ระลึกเพื่อให๎สามารถพูดภาษาอังกฤษ และสามารถติดตํอส่ือสารกับนักทํองเท่ียวได๎ เพื่อทําให๎

นักทํองเท่ียวเข๎าใจวัฒนธรรมไทยมากขึ้น จํานวน 38 คน คิดเป็นร๎อยละ 23.5 รองลงมาควรมีป้ายราคา 

ของท่ีระลึก และควรมีฉลากของท่ีระลึก เพราะจะทําให๎นักทํองเท่ียวเข๎าใจคุณคําของท่ีระลึกท่ีได๎อยําง

ถูกต๎อง จํานวน 17 คน คิดเป็นร๎อยละ 10.5 

  

ข้อคิดเห็น หรือข้อเสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อน าไป
พัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจของที่ระลึกส าหรับ

นักท่องเที่ยวในอนาคต 

ผู้ตอบแบบสอบถามที่ตอบค าถาม 
       ปลายเปิด ( n = 162 ) 
จ านวนผู้ตอบแบบสอบถาม (คน)   ร้อยละ 

37. อยากใหค๎นไทยสามารถพูดภาษาจีน และ
ติดตํอส่ือสารภาษาจีนได๎มากยิ่งขึ้น 

1 0.6 

38. การเดินทางในภูเก็ตมีราคาแพงมากเกินไป ทํา
ใหน๎ักทํองเท่ียวเสียความรู๎สึก และไมํอยากกลับมา
ทํองเท่ียวอีก 

1 0.6 

39. คาดหวังวํารถแท๏กซี่ในประเทศไทยจะยอมกด
มิเตอร์              

1 0.6 

รวม 162 100.0 
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6. การเปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจของที่ระลึก

ส าหรับนักท่องเที่ยว ระหว่างเพศ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และอายุ  

ผ๎ูวิจัยเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับ

นักทํองเท่ียว ระหวํางเพศ ใช๎การวิเคราะห์ความแตกตํางของคําเฉล่ียด๎วยคําที (t - test) และระหวําง

รายได๎เฉล่ียตํอเดือน และอายุ ใช๎การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One - way ANOVA) เพื่อ

วิเคราะห์ความแตกตํางเป็นรายกลํุม กรณีพบความแตกตํางเป็นรายกลํุม ผ๎ูวิจัยใช๎การวิเคราะห์ความ

แตกตํางนั้นเป็นรายคํูด๎วยวิธี LSD (Least Significant Difference) โดยในการทดสอบความมีนัยสําคัญ

ทางสถิติ ผ๎ูวิจัยกําหนดไว๎ที่ระดับ 0.05 ปรากฏผลวิเคราะห์ข๎อมูลดังตารางท่ี 37 - 75 

 

6.1 การเปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจของที่ระลึก

ส าหรับนักท่องเที่ยว ระหว่างเพศ 

 

ตารางที่ 37 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ย (x̄) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของส่วนประสมทาง

การตลาดของธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยว ระหว่างเพศ 

 

ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจ 
ของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยว  

เพศ   
(n = 402) 

 
t 

 
p 

ชาย หญิง 
x̄ S.D. x̄ S.D. 

ด๎านผลิตภัณฑ์ 3.54 0.50 3.55 0.59 0.28 0.784 
ด๎านราคา 3.71 0.63 3.78 0.59 1.12 0.264 
ด๎านชํองทางและสถานท่ีจัดจําหนําย 3.52 0.56 3.58 0.59 0.89 0.372 
ด๎านการสํงเสริมการตลาด 3.29 0.68 3.24 0.72 0.61 0.543 
ด๎านบุคลากร 3.62 0.64 3.67 0.68 0.78 0.435 

รวม 3.54 0.44 3.56 0.48 0.62 0.535 

 

จากตารางท่ี 37 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามเพศชายและเพศหญิงมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ       

สํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวทุกด๎านไมํแตกตํางกัน  
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ตารางที่ 38 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ย (x̄) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของส่วนประสมทาง

การตลาดของธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยวด้านผลิตภัณฑ์ ระหว่างเพศ 

 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

เพศ   
(n = 402) 

 
t 

 
p 

ชาย หญิง 
x̄ S.D. x̄ S.D. 

ของท่ีระลึกมีความหลากหลาย 3.99 0.78 4.05 0.80 0.71 0.481 
ลักษณะ รูปแบบของท่ีระลึกมีความ
สวยงาม และดึงดูดใจนักทํองเท่ียว 

4.00 0.78 4.08 0.68 1.11 0.270 

การบรรจุภัณฑ์ของท่ีระลึกมีความ
นําสนใจ/สวยงาม และดึงดูดใจให๎ซื้อ 

3.21 0.90 3.25 0.92 0.41 0.685 

การบรรจุภัณฑ์ของท่ีระลึกมีคุณภาพ และ
เป็นมิตรกับส่ิงแวดล๎อม 

2.98 1.04 2.95 1.11 0.24 0.810 

ของท่ีระลึกมีคุณภาพ/มีคุณประโยชน์ และ
มีคุณสมบัติท่ีหลากหลาย 

3.47 0.82 3.41 0.92 0.71 0.478 

ของท่ีระลึกมีเอกลักษณ์เฉพาะตัว แสดง
ความเป็นไทย 

3.96 0.76 3.93 0.80 0.34 0.734 

ช่ือตราของท่ีระลึกเป็นท่ีรู๎จัก และมี
ภาพลักษณ์ท่ีดี 

3.05 0.92 3.06 1.00 0.12 0.904 

ของท่ีระลึกมีขนาดเหมาะสม และ
เคล่ือนย๎ายได๎สะดวก 

3.62 0.89 3.67 0.87 0.56 0.577 

รวม 3.54 0.50 3.55 0.59 0.28 0.784 

      
จากตารางท่ี 38 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามเพศชายและเพศหญิงมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ        

สํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านผลิตภัณฑ์ไมํแตกตํางกัน  
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ตารางที่ 39 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ย (x̄) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของส่วนประสมทาง

การตลาดของธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยวด้านราคา ระหว่างเพศ 

 

ด้านราคา 

เพศ   
(n = 402) 

 
t 

 
 p 

ชาย หญิง 
x̄ S.D. x̄ S.D. 

ของท่ีระลึกมีราคาเหมาะสม 4.10 0.86 4.14 0.88 0.50 0.618 
ของท่ีระลึกค๎ุมคําราคา 3.88 0.91 3.79 0.90 0.99 0.323 
มีการระบุราคาของท่ีระลึกอยํางชัดเจน  3.51 1.03 3.47 1.07 0.38 0.702 
การตั้งราคาของท่ีระลึกดึงดูดใจให๎ซื้อ 3.60 0.92 3.72 0.85 1.35 0.177 
ราคาของท่ีระลึกใกล๎เคียงกับร๎านคํูแขํง 3.37 0.94 3.57 0.91 2.20 0.028* 
ราคาของท่ีระลึกสามารถตํอรองราคาได๎ 3.83 0.99 4.01 0.87 1.84 0.066 

รวม 3.71 0.63 3.78 0.59 1.12 0.264 

*p < 0.05  

 

 จากตารางท่ี 39 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามเพศชายและเพศหญิงมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ        

สํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านราคาในภาพรวมไมํแตกตํางกัน 

มีเพียงความคิดเห็นในประเด็นราคาของท่ีระลึกใกล๎เคียงกับร๎านคํูแขํงแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทาง

สถิติท่ีระดับ 0.05  
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ตารางที่ 40 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ย (x̄) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของส่วนประสมทาง

การตลาดของธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยวด้านช่องทางและสถานที่จัดจ าหน่าย ระหว่าง

เพศ 

 

ด้านช่องทางและสถานที่จัดจ าหน่าย 

เพศ   
(n = 402) 

 
t 

 
p 

ชาย หญิง 
x̄ S.D. x̄ S.D. 

สถานท่ีจัดจําหนํายของท่ีระลึกเดินทาง
เข๎าถึงได๎สะดวก และสะดวกในการซื้อขาย 

3.95 0.78 4.09 0.74 1.85 0.065 

สถานท่ีจัดจําหนํายของท่ีระลึกมีหลาย
สถานท่ี 

3.79 0.92 3.93 0.94 1.46 0.146 

การจัดสถานท่ีจัดจําหนํายของท่ีระลึก
เหมาะสมกับท๎องถิ่น และดึงดูดใจให๎ซื้อ
ของท่ีระลึกได๎เป็นอยํางดี 

3.43 0.88 3.53 0.88 1.12 0.262 

การจัดสถานท่ีจัดจําหนํายของท่ีระลึกเป็น
ระเบียบเรียบร๎อย สะอาด 

3.67 0.85 3.71 0.89 0.47 0.639 

การจัดสํงของท่ีระลึกมีหลายชํองทาง 3.32 0.82 3.28 0.89 0.42 0.675 
มีการบริการจัดสํงของท่ีระลึกไปยัง
ประเทศปลายทาง 

2.98 0.95 2.91 0.99 0.74 0.463 

รวม 3.52 0.56 3.58 0.59 0.89 0.372 

 

จากตารางท่ี 40 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามเพศชายและเพศหญิงมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ         

สํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านชํองทางและสถานท่ีจัดจําหนําย

ไมํแตกตําง  
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ตารางที่ 41 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ย (x̄) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของส่วนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยวด้านการส่งเสริมการตลาด ระหว่างเพศ 

 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

เพศ   
(n = 402) 

 
t 

 
p 

ชาย หญิง 
x̄ S.D. x̄ S.D. 

การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ของท่ีระลึก
ผํานทางส่ือตํางๆ มีความนําสนใจ 

3.03 0.94 3.00 1.07 0.34 0.732 

การสํงเสริมการขาย เชํน การลดราคา/
การแถมของท่ีระลึก ดึงดูดใจให๎ซื้อ 

3.44 0.96 3.41 1.04 0.27 0.787 

มีการให๎ข๎อมูลและบริการจัดจําหนํายของ
ท่ีระลึกผํานทางอินเตอร์เน็ต 

3.00 1.07 2.94 1.09 0.56 0.574 

มีบริการหลังการขายของท่ีระลึกอยําง
ตํอเนื่อง เชํน การรับประกันคุณภาพของท่ี
ระลึก รับเปล่ียนและรับคืนของท่ีระลึก 

2.97 1.16 2.91 1.13 0.54 0.591 

ราคาถูกลงเมื่อซื้อของท่ีระลึกในจํานวน
มากขึ้นกวําเดิม 

3.72 0.92 3.75 0.94 0.40 0.692 

ไมํคิดคําบริการเพิ่มจากการใช๎บัตรเครดิต
ในการซื้อของท่ีระลึก 

3.27 1.14 3.27 1.13 0.60 0.952 

ชํองทางในการชําระเงินมีหลายรูปแบบ 
เชํน เงินสด บัตรเครดิต เคาร์เตอร์เซอร์วิท 
โอนเงินหรือจํายเงินออนไลน ์

3.56 1.07 3.42 1.09 1.35 0.179 

รวม 3.29 0.68 3.24 0.72 0.61 0.543 

 

จากตารางท่ี 41 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามเพศชายและเพศหญิงมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ           

สํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านการสํงเสริมการตลาดไมํ

แตกตํางกัน  
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ตารางที่ 42 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ย (x̄) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของส่วนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยวด้านบุคลากร ระหว่างเพศ 

 

ด้านบุคลากร 

เพศ   
(n = 402) 

 
t 

 
p 

ชาย หญิง 
x̄ S.D. x̄ S.D. 

บุคลากรมีความรู๎เกี่ยวกับของท่ีระลึก 
สามารถอธิบายให๎นักทํองเท่ียวเข๎าใจ 

3.85 0.79 3.83 0.81 0.25 0.804 

บุคลากรมีความรู๎ภาษาอังกฤษในการ
ติดตํอส่ือสารกับนักทํองเท่ียว 

3.32 1.06 3.41 1.12 0.83 0.405 

บุคลากรมีความนําเช่ือถือ บุคลิกภาพดี 
อัธยาศัยดี 

3.73 0.82 3.84 0.80 1.40 0.163 

บุคลากรดูแลเอาใจใสํในการบริการอยํางดี 3.85 0.80 3.93 0.86 0.92 0.356 
บุคลากรชักชวน และโน๎มน๎าวใจเกํง  
ดึงดูดใจให๎ซื้อ 

3.48 0.96 3.54 0.93 0.64 0.525 

บุคลากรสามารถตอบคําถามของทํานได๎
ชัดเจน 

3.48 0.99 3.46 1.06 0.11 0.915 

รวม 3.62 0.64 3.67 0.68 0.78 0.435 

 

จากตารางท่ี 42 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามเพศชายและเพศหญิงมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ           

สํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านบุคลากรไมํแตกตํางกัน  
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6.2 การเปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจของที่ระลึก

ส าหรับนักท่องเที่ยว ระหว่างรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 

ตารางที่ 43 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ย (x̄) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของส่วนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยว ระหว่างรายได้เฉลี่ยต่อเดือน     

 

ส่วนประสมทาง
การตลาดของ

ธุรกิจของท่ีระลึก
ส าหรับ

นักท่องเท่ียว 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน (n = 402)   
 
F 

 
 

   p 
ต่ ากว่า USD 

1,000 
USD 1,001 

- 1,500 
USD 1,501 

- 2,000 
USD 2,001 

- 2,500 

มากกว่า 
USD 2,501 

ขึ้นไป 

x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D. 

ด๎านผลิตภัณฑ์ 3.50 0.57 3.53 0.49 3.56 0.60 3.51 0.58 3.60 0.48 0.50 0.734 
ด๎านราคา 3.67 0.55 3.74 0.73 3.72 0.60 3.87 0.65 3.82 0.61 1.35 0.249 
ด๎านชํองทางและ
สถานที่จัดจําหนําย 

3.61 0.53 3.60 0.63 3.47 0.60 3.54 0.67 3.53 0.55 0.86 0.491 

ด๎านการสํงเสริม
การตลาด 

3.23 0.72 3.22 0.78 3.19 0.70 3.26 0.73 3.39 0.64 1.23 0.298 

ด๎านบุคลากร 3.60 0.74 3.62 0.60 3.51 0.63 3.82 0.74 3.75 0.55 2.42 0.048* 
รวม 3.52 0.46 3.54 0.53 3.49 0.46 3.60 0.52 3.62 0.41 1.17 0.325 

*p < 0.05  
 

จากตารางท่ี 43 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎เฉล่ียตํอเดือนตํางกันมีความคิดเห็น

เกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวในภาพรวมไมํแตกตํางกัน มี

เพียงด๎านบุคลากรแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้นต๎องทําการทดสอบความ

แตกตํางเป็นรายคํู ดังตารางท่ี 44        
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ตารางที่ 44 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของนักท่องเที่ยว 

ด้านบุคลากร 

 

รายได๎เฉล่ียตํอ
เดือน (USD) 

 
 

x̄ 

ตํ่ากวํา 
USD 
1,000  

USD 1,001 
- 1,500 

USD 1,501 
- 2,000 

USD 2,001 
- 2,500 

มากกวํา 
USD 2,501  

ขึ้นไป 
ตํ่ากวํา 1,000  3.60 - 0.017 0.085 0.217 0.155 
1,001 - 1,500  3.62  - 0.102 0.200 0.138 
1,501 - 2,000  3.51   - 0.302* 0.240* 
2,001 - 2,500  3.82    - 0.062 
มากกวํา 2,501 
ขึ้นไป 

3.75        - 

*p < 0.05  
 

จากตารางท่ี 44 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎เฉล่ียตํอเดือน USD 1,501 - 2,000 มี

ความคิดเห็นเกี่ยวกับด๎านบุคลากรแตกตํางจากผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎เฉล่ียตํอเดือน USD 2,001 

- 2,500 และรายได๎เฉล่ียตํอเดือนมากกวํา USD 2,501 ขึ้นไปอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
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ตารางที่ 45 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ย (x̄) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของส่วนประสมทาง

การตลาดของธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยวด้านผลิตภัณฑ์ ระหว่างรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน (n = 402)   
 
F 

 
 
p 

ต่ ากว่า USD 
1,000 

USD 1,001 
- 1,500 

USD 1,501 
- 2,000 

USD 2,001 
- 2,500 

มากกว่า 
USD 2,501 

ขึ้นไป 

x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D. 

ของที่ระลึกมีความ
หลากหลาย 

4.02 0.74 4.18 0.64 3.97 0.77 4.05 0.74 3.98 0.91 0.59 0.672 

ลักษณะ รูปแบบของที่
ระลึกมีความสวยงาม และ
ดึงดูดใจนักทํองเที่ยว 

4.06 0.80 4.00 0.65 3.98 0.70 3.97 0.69 4.10 0.72 0.48 0.748 

การบรรจุภัณฑ์ของที่
ระลึกมีความนําสนใจ/
สวยงาม และดึงดูดใจให๎
ซ้ือ 

3.18 0.88 3.08 0.93 3.31 0.98 3.16 0.90 3.30 0.88 0.73 0.571 

การบรรจุภัณฑ์ของที่
ระลึกมีคุณภาพ และ
เป็นมิตรกับสิ่งแวดล๎อม 

2.83 1.08 2.72 0.97 3.10 1.11 3.05 1.10 3.08 1.05 1.78 0.131 

ของที่ระลึกมีคุณภาพ/            
มีคุณประโยชน์ และ              
มีคุณสมบัติที่ 
หลากหลาย 

3.37 0.90 3.38 0.75 3.43 0.88 3.35 0.89 3.59 0.84 1.22 0.302 

ของที่ระลึกมี
เอกลักษณ์เฉพาะตัว 
แสดงความเป็นไทย 

3.83 0.79 4.08 0.70 3.97 0.72 3.89 0.88 4.05 0.80 1.49 0.206 

ชื่อตราของที่ระลึกเป็น
ที่ร๎ูจัก และมี
ภาพลักษณ์ที่ดี 

3.12 0.93 3.10 0.97 3.07 1.02 2.92 1.09 2.99 0.90 0.49 0.740 

ของที่ระลึกมีขนาด
เหมาะสม และ
เคลื่อนย๎ายได๎สะดวก 

3.60 0.91 3.72 0.89 3.66 0.74 3.65 1.03 3.68 0.91 0.20 0.936 

รวม 3.50 0.57 3.53 0.49 3.56 0.60 3.51 0.58 3.60 0.48 0.50 0.734 

 

จากตารางท่ี 45 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎เฉล่ียตํอเดือนตํางกันมีความคิดเห็น

เกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านผลิตภัณฑ์ไมํแตกตํางกัน  



 

 

153 

ตารางที่ 46 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ย (x̄) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของส่วนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยวด้านราคา ระหว่างรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  

 
 

ด้านราคา 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน (n = 402)   
 
F 

 
 
p 

ต่ ากว่า USD 
1,000 

USD 1,001 
- 1,500 

USD 1,501 
- 2,000 

USD 2,001 
- 2,500 

มากกว่า 
USD 2,501 

ขึ้นไป 

x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D. 

ของที่ระลึกมีราคา
เหมาะสม 

4.00 0.86 4.15 1.01 4.08 0.89 4.30 0.78 4.22 0.84 1.44 0.219 

ของที่ระลึกคุ๎มคําราคา 3.70 0.82 3.69 1.08 3.75 0.87 3.92 0.89 4.08 0.94 3.33 0.011* 
มีการระบุราคาของที่
ระลึกอยํางชัดเจน  

3.39 1.02 3.59 1.14 3.44 1.08 3.54 1.22 3.60 0.98 0.77 0.545 

การต้ังราคาของที่
ระลึกดึงดูดใจให๎ซื้อ 

3.62 0.87 3.72 1.08 3.59 0.88 3.84 0.87 3.69 0.84 0.68 0.608 

ราคาของที่ระลึก
ใกล๎เคียงกับร๎านคูํแขงํ 

3.46 0.94 3.38 1.07 3.51 0.93 3.54 1.07 3.45 0.83 0.18 0.949 

ราคาของที่ระลึก
สามารถตํอรองราคา
ได๎ 

3.85 0.95 3.92 0.98 3.99 0.91 4.11 0.84 3.87 0.96 0.72 0.579 

รวม 3.67 0.55 3.74 0.73 3.72 0.60 3.87 0.65 3.82 0.61 1.35  0.249 

*p < 0.05  
    

จากตารางท่ี 46 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎เฉล่ียตํอเดือนตํางกันมีความคิดเห็น

เกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านราคาในภาพรวมไมํ

แตกตํางกัน มีเพียงความคิดเห็นในประเด็นของท่ีระลึกค๎ุมคําราคาแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05 ดังนั้นต๎องทําการทดสอบความแตกตํางเป็นรายคํู ดังตารางท่ี 47 
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ตารางที่ 47 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของนักท่องเที่ยว  

เร่ืองของที่ระลึกคุ้มค่าราคา 

 

รายได๎เฉล่ียตํอ
เดือน (USD) 

 
 

x̄ 

ตํ่ากวํา 
USD 
1,000 

USD 1,001 
- 1,500 

USD 1,501 
- 2,000 

USD 2,001 
- 2,500 

มากกวํา 
USD 2,501  

ขึ้นไป 
ตํ่ากวํา 1,000  3.70 - 0.010 0.045 0.217 0.381* 
1,001 - 1,500  3.69  - 0.055 0.227 0.391* 
1,501 - 2,000  3.75   - 0.172 0.336* 
2,001 - 2,500  3.92    - 0.164 
มากกวํา 2,501 
ขึ้นไป 

4.08     - 

*p < 0.05  

 
จากตารางท่ี 47 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎เฉล่ียตํอเดือนตํ่ากวํา USD 1,000 รายได๎

เฉล่ียตํอเดือน USD 1,001 - 1,500 และรายได๎เฉล่ียตํอเดือน USD 1,501 - 2,000 มีความคิดเห็นเกี่ยวกับ

เรื่องของท่ีระลึกค๎ุมคําราคาแตกตํางจากผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎เฉล่ียตํอเดือนมากกวํา USD 2,501 

ขึ้นไปอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
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ตารางที่ 48 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ย (x̄) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของส่วนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยวด้านช่องทางและสถานที่จัดจ าหน่าย 

ระหว่างรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
  

ด้านช่องทางและ
สถานท่ีจัดจ าหน่าย 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน (n = 402)   
 
F 

 
 
p 

ต่ ากว่า USD 
1,000 

USD 1,001 
- 1,500 

USD 1,501 
- 2,000 

USD 2,001 
- 2,500 

มากกว่า 
USD 2,501 

ขึ้นไป 

x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D. 

สถานที่จัดจําหนําย
ของที่ระลึกเดินทาง
เข๎าถึงได๎สะดวก และ
สะดวกในการซื้อขาย 

4.07 0.74 4.10 0.64 3.98 0.84 4.11 0.81 3.94 0.75 0.78 0.540 

สถานที่จัดจําหนําย
ของที่ระลึกมีหลาย
สถานที ่

4.08 0.77 3.92 0.93 3.89 0.93 3.70 1.13 3.60 0.99 4.44 0.002* 

การจัดสถานที่     
จัดจําหนํายของที่
ระลึกเหมาะสมกับ
ท๎องถิ่น และดึงดูดใจ
ให๎ซื้อของที่ระลึกได๎
เป็นอยํางดี 

3.58 0.86 3.46 0.88 3.39 0.91 3.32 0.97 3.49 0.86 0.94 0.441 

การจัดสถานที่     
จัดจําหนํายของที่
ระลึกเป็นระเบียบ
เรียบร๎อย สะอาด 

3.75 0.83 3.79 0.92 3.51 0.94 3.62 0.83 3.76 0.83 1.52 0.196 

การจัดสํงของที่
ระลึกมีหลาย
ชํองทาง 

3.33 0.85 3.23 0.90 3.21 0.81 3.38 1.01 3.34 0.82 0.50 0.735 

มีการบริการจัดสํง
ของที่ระลึกไปยัง
ประเทศปลายทาง 

2.84 0.10 3.08 1.09 2.86 0.95 3.11 0.97 3.04 0.91 1.23 0.298 

รวม 3.61 0.53 3.60 0.63 3.47 0.60 3.54 0.67 3.53 0.55 0.86  0.491 

*p < 0.05  

 
จากตารางท่ี 48 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎เฉล่ียตํอเดือนตํางกันมีความคิดเห็น

เกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านชํองทางและสถานท่ี    
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จัดจําหนํายในภาพรวมไมํแตกตํางกัน มีเพียงความคิดเห็นในประเด็นสถานท่ีจัดจําหนํายของท่ีระลึกมี

หลายสถานท่ีแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้นต๎องทําการทดสอบความแตกตําง

เป็นรายคํู ดังตารางท่ี 49 

 

ตารางที่ 49 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของนักท่องเที่ยว 

เร่ืองสถานที่จัดจ าหน่ายของที่ระลึกมีหลายสถานที่ 

 

รายได๎เฉล่ียตํอ
เดือน (USD) 

 
 

x̄ 

ตํ่ากวํา 
USD 
1,000 

USD 1,001 
- 1,500 

USD 1,501 
- 2,000 

USD 2,001 
- 2,500 

มากกวํา 
USD 2,501  

ขึ้นไป 
ตํ่ากวํา 1,000  4.08 - 0.161 0.199 0.381* 0.482* 
1,001 - 1,500  3.92  - 0.038 0.220 0.321 
1,501 - 2,000  3.89   - 0.182 0.283* 
2,001 - 2,500  3.70    - 0.101 
มากกวํา 2,501 
ขึ้นไป 

3.60     - 

*p < 0.05  
 

จากตารางท่ี 49 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎เฉล่ียตํอเดือนตํ่ากวํา USD 1,000 มี 

ความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องสถานท่ีจัดจําหนํายของท่ีระลึกมีหลายสถานท่ีแตกตํางจากผ๎ูตอบแบบสอบถาม

ท่ีมีรายได๎เฉล่ียตํอเดือน USD 2,001 - 2,500 และรายได๎เฉล่ียตํอเดือนมากกวํา USD 2,501 ขึ้นไปอยําง

มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎เฉล่ียตํอเดือน USD 1,501 - 2,000 

มีความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องสถานท่ีจัดจําหนํายของท่ีระลึกมีหลายสถานท่ีแตกตํางจากผ๎ูตอบ

แบบสอบถามท่ีมีรายได๎เฉล่ียตํอเดือนมากกวํา USD 2,501 ขึ้นไปอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
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ตารางที่ 50 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ย (x̄) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของส่วนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยวด้านการส่งเสริมการตลาด ระหว่างรายได้

เฉลี่ยต่อเดือน 

 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน (n = 402)   
 
F 

 
 
p ต่ ากว่า USD 

1,000 
USD 1,001 

- 1,500 
USD 1,501 

- 2,000 
USD 2,001 

- 2,500 

มากกว่า 
USD 2,501 

ขึ้นไป 

x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D. 

การโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์ของที่ระลึก
ผํานทางสื่อตํางๆ มีความ
นําสนใจ 

3.12 0.99 3.15 1.07 2.91 1.02 2.86 1.00 2.98 0.98 1.05 0.383 

การสํงเสริมการขาย เชํน 
การลดราคา/การแถมของที่
ระลึก ดึงดูดใจให๎ซื้อ 

3.46 0.99 3.51 0.97 3.49 1.00 3.35 1.09 3.33 1.01 0.49 0.743 

มีการให๎ข๎อมูลและบริการ 
จัดจําหนํายของที่ระลึกผําน
ทางอินเตอร์เน็ต 

2.98 1.12 3.03 1.20 2.89 1.01 3.00 1.00 2.99 1.08 0.18 0.948 

มีบริการหลังการขายของที่
ระลึกอยํางตํอเน่ือง เชํน  
การรับประกันคุณภาพของที่
ระลึก รับเปลี่ยนและรับคืน
ของที่ระลึก 

2.76 1.12 3.05 1.23 2.75 1.11 2.97 1.14 3.26 1.11 3.70 0.006* 

ราคาถูกลงเมื่อซื้อของที่
ระลึกในจํานวนมากขึ้น
กวําเดิม 

3.82 0.86 3.64 1.04 3.67 0.97 3.78 1.03 3.69 0.91 0.60 0.667 

ไมํคิดคําบริการเพิ่มจากการ
ใช๎บัตรเครดิตในการซื้อของ
ที่ระลึก 

3.11 1.19 3.00 1.10 3.22 1.08 3.22 1.23 3.62 1.03 3.91  0.004* 

ชํองทางในการชําระเงินมี
หลายรูปแบบ เชํน เงินสด 
บัตรเครดิต เคาร์เตอร์  
เซอร์วิท โอนเงินหรือ
จํายเงินออนไลน์ 

3.34 1.15 3.18 1.10 3.38 0.98 3.65 1.10 3.83 0.96 4.84  0.001* 

รวม 3.23 0.72 3.22 0.78 3.19 0.70 3.26 0.73 3.39 0.64 1.23  0.298 

*p < 0.05  
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จากตารางท่ี 50 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎เฉล่ียตํอเดือนตํางกันมีความคิดเห็น

เกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านการสํงเสริมการตลาดใน

ภาพรวมไมํแตกตํางกัน มีเพียงความคิดเห็นในประเด็นมีบริการหลังการขายของท่ีระลึกอยํางตํอเนื่อง 

เชํน การรับประกันคุณภาพของท่ีระลึก รับเปล่ียนและรับคืนของท่ีระลึก ไมํคิดคําบริการเพิ่มจากการใช๎

บัตรเครดิตในการซื้อของท่ีระลึก และชํองทางในการชําระเงินมีหลายรูปแบบ เชํน เงินสด บัตรเครดิต 

เคาร์เตอร์เซอร์วิท โอนเงินหรือจํายเงินออนไลน์แตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้น

ต๎องทําการทดสอบความแตกตํางเป็นรายคํู ดังตารางท่ี 51 - 53 

 

ตารางที่ 51 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของนักท่องเที่ยว 

เร่ืองมีบริการหลังการขายของที่ระลึกอย่างต่อเนื่อง เช่น การรับประกันคุณภาพของที่ระลึก  

รับเปลี่ยนและรับคืนของที่ระลึก 

 

รายได๎เฉล่ียตํอ
เดือน (USD) 

x̄ 
ตํ่ากวํา 
USD 
1,000 

USD 1,001 
- 1,500 

USD 1,501 
- 2,000 

USD 2,001 
- 2,500 

มากกวํา 
USD 2,501  

ขึ้นไป 
ตํ่ากวํา 1,000  2.76 - 0.288 0.016 0.210 0.496* 
1,001 - 1,500  3.05  - 0.304 0.078 0.208 
1,501 - 2,000  2.75   - 0.226 0.512* 
2,001 - 2,500  2.97    - 0.286 
มากกวํา 2,501 
ขึ้นไป 

3.26     - 

*p < 0.05  
 

จากตารางท่ี 51 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎เฉล่ียตํอเดือนตํ่ากวํา USD 1,000 และ 

รายได๎เฉล่ียตํอเดือน USD 1,501 - 2,000 มีความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องมีบริการหลังการขายของท่ีระลึก

อยํางตํอเนื่อง เชํน การรับประกันคุณภาพของท่ีระลึก รับเปล่ียนและรับคืนของท่ีระลึกแตกตํางจาก

ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎เฉล่ียตํอเดือนมากกวํา USD 2,501 ขึ้นไปอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

0.05  
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ตารางที่ 52 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของนักท่องเที่ยว 

เร่ืองไม่คิดค่าบริการเพิ่มจากการใช้บัตรเครดิตในการซ้ือของที่ระลึก 

 

รายได๎เฉล่ียตํอ
เดือน (USD) 

x̄ 
ตํ่ากวํา 
USD 
1,000 

USD 1,001 
- 1,500 

USD 1,501 
- 2,000 

USD 2,001 
- 2,500 

มากกวํา 
USD 2,501  

ขึ้นไป 
ตํ่ากวํา 1,000  3.11 - 0.115 0.104 0.102 0.506* 
1,001 - 1,500  3.00  - 0.218 0.216 0.620* 
1,501 - 2,000  3.22   - 0.002 0.402* 
2,001 - 2,500  3.22    - 0.404 
มากกวํา 2,501 
ขึ้นไป 

3.62     - 

*p < 0.05  
 

จากตารางท่ี 52 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎เฉล่ียตํอเดือนตํ่ากวํา USD 1,000 รายได๎

เฉล่ียตํอเดือน USD 1,001 - 1,500 และรายได๎เฉล่ียตํอเดือน USD 1,501 - 2,000 มีความคิดเห็น

เกี่ยวกับเรื่องไมํคิดคําบริการเพิ่มจากการใช๎บัตรเครดิตในการซื้อของท่ีระลึกแตกตํางจากผ๎ูตอบ

แบบสอบถามท่ีมีรายได๎เฉล่ียตํอเดือนมากกวํา USD 2,501 ขึ้นไปอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
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ตารางที่ 53 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของนักท่องเที่ยว 

เร่ืองช่องทางในการช าระเงินมีหลายรูปแบบ เช่น เงินสด บัตรเครดิต เคาร์เตอร์เซอร์วิท โอนเงิน

หรือจ่ายเงินออนไลน์ 

 

รายได๎เฉล่ียตํอ
เดือน (USD) 

x̄ 
ตํ่ากวํา 
USD 
1,000 

USD 1,001 
- 1,500 

USD 1,501 
- 2,000 

USD 2,001 
- 2,500 

มากกวํา 
USD 2,501  

ขึ้นไป 
ตํ่ากวํา 1,000  3.34 - 0.156 0.043 0.313 0.497* 
1,001 - 1,500  3.18  - 0.200 0.469 0.654* 
1,501 - 2,000  3.38   - 0.269 0.454* 
2,001 - 2,500  3.65    - 0.185 
มากกวํา 2,501 
ขึ้นไป 

3.83     - 

*p < 0.05  
           

จากตารางท่ี 53 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎เฉล่ียตํอเดือนตํ่ากวํา USD 1,000 รายได๎

เฉล่ียตํอเดือน USD 1,001 - 1,500 และรายได๎เฉล่ียตํอเดือน USD 1,501 - 2,000 มีความคิดเห็น

เกี่ยวกับเรื่องชํองทางในการชําระเงินมีหลายรูปแบบ เชํน เงินสด บัตรเครดิต เคาร์เตอร์เซอร์วิท โอนเงิน

หรือจํายเงินออนไลน์แตกตํางจากผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎เฉล่ียตํอเดือนมากกวํา USD 2,501    

ขึ้นไปอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
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ตารางที่ 54 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ย (x̄) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของส่วนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยวด้านบุคลากร ระหว่างรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 

ด้านบุคลากร 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน (n = 402)   
 
F 

 
 
p 

ต่ ากว่า USD 
1,000 

USD 1,001 
- 1,500 

USD 1,501 
- 2,000 

USD 2,001 
- 2,500 

มากกว่า 
USD 2,501 

ขึ้นไป 

x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D. 

บุคลากรมีความร๎ู
เก่ียวกับของที่ระลึก 
สามารถอธิบายให๎
นักทํองเที่ยวเข๎าใจ 

3.82 0.82 3.62 0.99 3.70 0.75 3.95 0.78 4.01 0.70 2.88 0.022* 

บุคลากรมีความร๎ู
ภาษาอังกฤษในการ
ติดตํอสื่อสารกับ
นักทํองเที่ยว 

3.29 1.13 3.46 0.97 3.20 1.14 3.59 1.09 3.49 1.03 1.54 0.190 

บุคลากรมีความ
นําเชื่อถือ บุคลิกภาพ
ดี อัธยาศัยดี 

3.80 0.87 3.77 1.01 3.70 0.78 3.86 0.75 3.81 0.70 0.37 0.827 

บุคลากรดูแลเอาใจใสํ
ในการบริการอยํางดี 

3.84 0.84 3.85 0.90 3.79 0.79 4.05 0.91 3.99 0.80 1.21 0.306 

บุคลากรชักชวน และ
โน๎มน๎าวใจเกํง ดึงดูด
ใจให๎ซื้อ 

3.52 1.03 3.46 0.79 3.46 0.93 3.70 0.97 3.47 0.90 0.52 0.725 

บุคลากรสามารถตอบ
คําถามของทาํนได๎
ชัดเจน 

3.31 1.05 3.54 0.97 3.23 1.03 3.73 1.15 3.74 0.86 4.71 0.001* 

รวม 3.60 0.74 3.62 0.60 3.51 0.63 3.82 0.74 3.75 0.55 2.42 0.048* 

*p < 0.05  
 

จากตารางท่ี 54 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎เฉล่ียตํอเดือนตํางกันมีความคิดเห็น

เกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านบุคลากรแตกตํางกัน

อยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ได๎แกํ บุคลากรมีความรู๎เกี่ยวกับของท่ีระลึก สามารถอธิบายให๎

นักทํองเท่ียวเข๎าใจ และบุคลากรสามารถตอบคําถามของทํานได๎ชัดเจน ดังนั้นต๎องทําการทดสอบความ

แตกตํางเป็นรายคํู ดังตารางท่ี 55 - 56 
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ตารางที่ 55 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของนักท่องเที่ยว 

เร่ืองบุคลากรมีความรู้เก่ียวกับของที่ระลึก สามารถอธิบายให้นักท่องเที่ยวเข้าใจ 

 

รายได๎เฉล่ียตํอ
เดือน (USD) 

x̄ 
ตํ่ากวํา 
USD 
1,000 

USD 1,001 
- 1,500 

USD 1,501 
- 2,000 

USD 2,001 
- 2,500 

มากกวํา 
USD 2,501  

ขึ้นไป 
ตํ่ากวํา 1,000  3.82 - 0.209 0.123 0.122 0.185 
1,001 - 1,500  3.62  - 0.086 0.331 0.394* 
1,501 - 2,000  3.70   - 0.245 0308* 
2,001 - 2,500  3.95    - 0.063 
มากกวํา 2,501 
ขึ้นไป 

4.01     - 

*p < 0.05  
 

จากตารางท่ี 55 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎เฉล่ียตํอเดือน USD 1,001 - 1,500 และ

รายได๎เฉล่ียตํอเดือน USD 1,501 - 2,000 มีความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องบุคลากรมีความรู๎เกี่ยวกับของท่ี

ระลึก สามารถอธิบายให๎นักทํองเท่ียวเข๎าใจแตกตํางจากผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎เฉล่ียตํอเดือน

มากกวํา USD 2,501 ขึ้นไปอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
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ตารางที่ 56 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของนักท่องเที่ยว 

เร่ืองบุคลากรสามารถตอบค าถามของท่านได้ชัดเจน 

 

รายได๎เฉล่ียตํอ
เดือน (USD) 

x̄ 
ตํ่ากวํา 
USD 
1,000 

USD 1,001 
- 1,500 

USD 1,501 
- 2,000 

USD 2,001 
- 2,500 

มากกวํา 
USD 2,501  

ขึ้นไป 
ตํ่ากวํา 1,000  3.31 - 0.225 0.083 0.417* 0.428* 
1,001 - 1,500  3.54  - 0.309 0.191 0.202 
1,501 - 2,000  3.23   - 0.500* 0.511* 
2,001 - 2,500  3.73    - 0.011 
มากกวํา 2,501 
ขึ้นไป 

3.74     - 

*p < 0.05  
 

จากตารางท่ี 56 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎เฉล่ียตํอเดือนตํ่ากวํา USD 1,000 มีความ

คิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องบุคลากรสามารถตอบคําถามของทํานได๎ชัดเจนแตกตํางจากผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมี

รายได๎เฉล่ียตํอเดือน USD 2,001 - 2,500 และรายได๎เฉล่ียตํอเดือนมากกวํา USD 2,501 ขึ้นไปอยํางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎เฉล่ียตํอเดือน USD 1,501 - 2,000 มี

ความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องบุคลากรสามารถตอบคําถามของทํานได๎ชัดเจนแตกตํางจากผ๎ูตอบ

แบบสอบถามท่ีมีรายได๎เฉล่ียตํอเดือน USD 2,001 - 2,500 และรายได๎เฉล่ียตํอเดือนมากกวํา USD 

2,501 ขึ้นไปอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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6.3 การเปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจของที่ระลึก

ส าหรับนักท่องเที่ยว ระหว่างอายุ 

 

ตารางที่ 57 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ย (x̄) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของส่วนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยว ระหว่างอายุ     

 
ส่วนประสมทาง

การตลาดของธุรกิจ
ของท่ีระลึกส าหรับ

นักท่องเท่ียว 

อายุ (n = 402)  

F    p ต่ ากว่า 20 ป ี 20 - 35 ปี 36 - 50 ปี 
มากกว่า 51 ปี

ขึ้นไป 

x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D. 

ด๎านผลิตภัณฑ์ 3.46 0.43 3.51 0.57 3.67 0.49 3.64 0.39 2.04 0.107 
ด๎านราคา 3.43 0.52 3.74 0.63 3.83 0.57 3.95 0.44 3.26 0.022* 
ด๎านชํองทางและ
สถานที่จัดจําหนําย 

3.39 0.51 3.56 0.60 3.56 0.55 3.50 0.41 0.62 0.604 

ด๎านการสํงเสริม
การตลาด 

3.04 0.71 3.22 0.74 3.48 0.56 3.42 0.44 3.76 0.011* 

ด๎านบุคลากร 3.54 0.79 3.60 0.67 3.83 0.62 3.76 0.53 2.63 0.050* 
รวม 3.37 0.37 3.52 0.48 3.68 0.43 3.65 0.30 3.40 0.018* 

*p < 0.05  
 
จากตารางท่ี 57 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุตํางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว ท้ังในภาพรวม ด๎านราคา ด๎านการสํงเสริม

การตลาด และด๎านบุคลากรแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้นต๎องทําการทดสอบ

ความแตกตํางเป็นรายคํู ดังตารางท่ี 58 - 60 
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ตารางที่ 58 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างอายุของนักท่องเที่ยว ด้านราคา 

 

อายุ x̄ ตํ่ากวํา 20 ปี 20 - 35 ปี 36 - 50 ปี 
 มากกวํา 51 

ปีข้ึนไป 
ตํ่ากวํา 20 ปี  3.43 - 0.310* 0.403* 0.526* 
20 - 35 ปี  3.74  - 0.093 0.216 
36 - 50 ปี  3.83   - 0.123 
มากกวํา 51 ปีขึ้นไป 3.95    - 

*p < 0.05 
 

จากตารางท่ี 58 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุตํ่ากวํา 20 ปีมีความคิดเห็นด๎านราคา

แตกตํางจากผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 20 - 35 ปี อายุ 36 - 50 ปี และอายุมากกวํา 51 ปีขึ้นไป  

อยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05   

 

ตารางที่ 59 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างอายุของนักท่องเที่ยว ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด 

 

อายุ x̄ ตํ่ากวํา 20 ปี 20 - 35 ปี 36 - 50 ปี 
 มากกวํา 51 

ปีข้ึนไป 
ตํ่ากวํา 20 ปี  3.04 - 0.174 0.441* 0.374 
20 - 35 ปี  3.22  - 0.267* 0.200 
36 - 50 ปี  3.48   - 0.067 
มากกวํา 51 ปีขึ้นไป 3.42    - 

*p < 0.05  
 

จากตารางท่ี 59 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุตํ่ากวํา 20 ปี และอายุ 20 - 35 ปีมีความ

คิดเห็นด๎านการสํงเสริมการตลาดแตกตํางจากผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 36 - 50 ปีอยํางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
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ตารางที่ 60 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างอายุของนักท่องเที่ยว ด้านบุคลากร 

 

อายุ x̄ ตํ่ากวํา 20 ปี 20 - 35 ปี 36 - 50 ปี 
 มากกวํา 51 

ปีข้ึนไป 
ตํ่ากวํา 20 ปี  3.54 - 0.056 0.287 0.215 
20 - 35 ปี  3.60  - 0.230* 0.159 
36 - 50 ปี  3.83   - 0.071 
มากกวํา 51 ปีขึ้นไป 3.76    - 

*p < 0.05  
 

จากตารางท่ี 60 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 20 - 35 ปีมีความคิดเห็นด๎านบุคลากร

แตกตํางจากผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 36 - 50 ปีอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
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ตารางที่ 61 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ย (x̄) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของส่วนประสม

ทางการตลาดของสินค้าและของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยวด้านผลิตภัณฑ์ ระหว่างอายุ 

 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

อายุ (n = 402)    

ต่ ากว่า 20 ปี 20 - 35 ปี 36 - 50 ปี 
มากกว่า 50 ปี

ขึ้นไป 

 

F 
 

p 

x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D. 

ของที่ระลึกมีความ
หลากหลาย 

3.90 0.72 4.02 0.79 4.00 0.84 4.08 0.72 0.22 0.881 

ลักษณะ รูปแบบของที่
ระลึกมีความสวยงาม      
และดึงดูดใจนักทํองเที่ยว 

3.85 0.93 4.04 0.73 4.03 0.72 4.17 0.57 0.69 0.556 

การบรรจุภัณฑ์ของที่
ระลึกมีความนําสนใจ/
สวยงาม และดึงดูดใจให๎
ซ้ือ 

2.90 0.79 3.22 0.94 3.36 0.88 3.29 0.62 1.40 0.244 

การบรรจุภัณฑ์ของที่
ระลึกมีคุณภาพ และ
เป็นมิตรกับสิ่งแวดล๎อม 

3.00 0.97 2.87 1.19 3.24 0.92 3.38 0.77 3.45 0.017* 

ของที่ระลึกมีคุณภาพ/            
มีคุณประโยชน์ และ              
มีคุณสมบัติที่ 
หลากหลาย 

3.20 0.77 3.34 0.89 3.85 0.74 3.67 0.64 7.64 0.000* 

ของที่ระลึกมี
เอกลักษณ์เฉพาะตัว 
แสดงความเป็นไทย 

4.05 0.69 3.94 0.81 4.01 0.66 3.79 0.78 0.61 0.606 

ชื่อตราของที่ระลึกเป็น
ที่ร๎ูจัก และมี
ภาพลักษณ์ที่ดี 

3.30 0.98 3.00 1.00 3.21 0.90 3.13 0.54 1.42 0.237 

ของที่ระลึกมีขนาด
เหมาะสม และ
เคลื่อนย๎ายได๎สะดวก 

3.50 0.76 3.65 0.91 3.69 0.78 3.63 0.97 0.24 0.872 

รวม 3.46 0.43 3.51 0.57 3.67 0.49 3.64 0.39 2.04 0.107 

*p < 0.05  
 

 จากตารางท่ี 61 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุตํางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านผลิตภัณฑ์ในภาพรวมไมํแตกตํางกัน มีเพียง

ความคิดเห็นในประเด็นการบรรจุภัณฑ์ของท่ีระลึกมีคุณภาพ และเป็นมิตรกับส่ิงแวดล๎อม และของท่ี
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ระลึกมีคุณภาพ/มีคุณประโยชน์ และมีคุณสมบัติท่ีหลากหลายแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05 ดังนั้นต๎องทําการทดสอบความแตกตํางเป็นรายคํู ดังตารางท่ี 62 - 63 

 

ตารางที่ 62 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างอายุของนักท่องเที่ยว เรื่องการ

บรรจุภัณฑ์ของที่ระลึกมีคุณภาพ และเป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม 

 

อายุ x̄ ตํ่ากวํา 20 ปี 20 - 35 ปี 36 - 50 ปี 
 มากกวํา 51 

ปีข้ึนไป 
ตํ่ากวํา 20 ปี  3.00 - 0.131 0.239 0.375 
20 - 35 ปี  2.87  - 0.369* 0.506* 
36 - 50 ปี  3.24   - 0.136 
มากกวํา 51 ปีขึ้นไป 3.38    - 

*p < 0.05  
 

จากตารางท่ี 62 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 20 - 35 ปีมีความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องการ

บรรจุภัณฑ์ของท่ีระลึกมีคุณภาพ และเป็นมิตรกับส่ิงแวดล๎อมแตกตํางจากผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 

36 - 50 ปี และอายุมากกวํา 51 ปีข้ึนไปอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  

 

ตารางที่ 63 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างอายุของนักท่องเที่ยว เรื่องของที่

ระลึกมีคุณภาพ/มีคุณประโยชน์ และมีคุณสมบัติที่หลากหลาย 

 

อายุ x̄ ตํ่ากวํา 20 ปี 20 - 35 ปี 36 - 50 ปี 
 มากกวํา 51 

ปีข้ึนไป 
ตํ่ากวํา 20 ปี  3.20 - 0.144 0.651* 0.467 
20 - 35 ปี  3.34  - 0.507* 0.323 
36 - 50 ปี  3.85   - 0.184 
มากกวํา 51 ปีขึ้นไป 3.67    - 

*p < 0.05  
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จากตารางท่ี 63 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 36 - 50 ปีมีความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องของท่ี

ระลึกมีคุณภาพ/มีคุณประโยชน์ และมีคุณสมบัติท่ีหลากหลายแตกตํางจากผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 

ตํ่ากวํา 20 ปี และอายุ 20 - 35 ปีอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  

 

ตารางที่ 64 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ย (x̄) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของส่วนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยวด้านราคา ระหว่างอายุ  

 
 

ด้านราคา 

อายุ (n = 402)  

F      p ต่ ากว่า 20 ปี 20 - 35 ปี 36 - 50 ปี 
มากกว่า 51 ปี

ขึ้นไป 

x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D. 

ของที่ระลึกมีราคา
เหมาะสม 

3.75 0.79 4.11 0.90 4.19 0.80 4.29 0.69 1.69 0.169 

ของที่ระลึกคุ๎มคําราคา 3.40 0.68 3.79 0.92 4.01 0.90 4.21 0.78 4.10  0.007* 
มีการระบุราคาของที่
ระลึกอยํางชัดเจน  

3.05 0.95 3.46 1.09 3.61 0.95 3.83 0.82 2.41 0.067 

การต้ังราคาของที่
ระลึกดึงดูดใจให๎ซื้อ 

3.05 0.83 3.67 0.92 3.69 0.76 3.96 0.55 4.22  0.006* 

ราคาของที่ระลึก
ใกล๎เคียงกับร๎านคูํแขงํ 

3.40 1.00 3.46 0.96 3.49 0.81 3.58 0.93 0.19 0.905 

ราคาของที่ระลึก
สามารถตํอรองราคา
ได๎ 

3.90 0.91 3.91 0.96 3.97 0.94 3.83 0.64 0.14 0.937 

รวม 3.43 0.52 3.74 0.63 3.83 0.57 3.95 0.44 3.26   0.022* 

*p < 0.05  

    
จากตารางท่ี 64 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุตํางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านราคาแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05 ได๎แกํ ของท่ีระลึกค๎ุมคําราคา และการตั้งราคาของท่ีระลึกดึงดูดใจให๎ซื้อ ดังนั้นต๎องทําการ

ทดสอบความแตกตํางเป็นรายคํู ดังตารางท่ี 65 - 66 
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ตารางที่ 65 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างอายุของนักท่องเที่ยว เร่ืองของที่

ระลึกคุ้มค่าราคา 
 

อายุ x̄ ตํ่ากวํา 20 ปี 20 - 35 ปี 36 - 50 ปี 
 มากกวํา 51 

ปีข้ึนไป 
ตํ่ากวํา 20 ปี  3.40 - 0.390 0.615* 0.808* 
20 - 35 ปี  3.79  - 0.225 0.418* 
36 - 50 ปี  4.01   - 0.193 
มากกวํา 51 ปีขึ้นไป 4.21    - 

*p < 0.05  
 

จากตารางท่ี 65 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุตํ่ากวํา 20 ปีมีความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องของ

ท่ีระลึกค๎ุมคําราคาแตกตํางจากผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 36 - 50 ปี และอายุมากกวํา 51 ปีขึ้นไป

อยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 20 - 35 ปีมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ

เรื่องของท่ีระลึกค๎ุมคําราคาแตกตํางจากผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุมากกวํา 51 ปีขึ้นไปอยํางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
 

ตารางที่ 66 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างอายุของนักท่องเที่ยว เร่ืองการต้ัง

ราคาของที่ระลึกดึงดูดใจให้ซ้ือ 
 

อายุ x̄ ตํ่ากวํา 20 ปี 20 - 35 ปี 36 - 50 ปี 
 มากกวํา 51 

ปีข้ึนไป 
ตํ่ากวํา 20 ปี  3.05 - 0.624* 0.637* 0.908* 
20 - 35 ปี  3.67  - 0.013 0.285 
36 - 50 ปี  3.69   - 0.272 
มากกวํา 51 ปีขึ้นไป 3.96    - 

*p < 0.05  
 

จากตารางท่ี 66 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุตํ่ากวํา 20 ปีมีความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องการ

ต้ังราคาของท่ีระลึกดึงดูดใจให๎ซื้อแตกตํางจากผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 20 - 35 ปี อายุ 36 - 50 ปี 

และอายุมากกวํา 51 ปีข้ึนไปอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
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ตารางที่ 67 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ย (x̄) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของส่วนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยวด้านช่องทางและสถานที่จัดจ าหน่าย 

ระหว่างอายุ 

  

ด้านช่องทางและสถานท่ี
จัดจ าหน่าย 

                 อายุ (n = 402)     

ต่ ากว่า 20 ป ี 20 - 35 ปี 36 - 50 ปี 
มากกว่า 51 ปี

ขึ้นไป 

 

F 
 

p 
 

 
 

x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D.  

สถานที่จัดจําหนํายของที่
ระลึกเดินทางเข๎าถึงได๎
สะดวก และสะดวกในการ
ซื้อขาย 

4.00 0.80 4.04 0.74 3.93 0.84 4.04 0.75 0.43 0.731 

สถานที่จัดจําหนํายของที่
ระลึกมีหลายสถานที่ 

4.20 0.83 3.89 0.94 3.63 1.01 3.83 0.57 2.44 0.064 

การจัดสถานที่จัดจําหนําย
ของที่ระลึกเหมาะสมกับ
ท๎องถิ่น และดึงดูดใจให๎ซื้อ
ของที่ระลึกได๎เป็นอยํางดี 

3.00 0.65 3.49 0.90 3.52 0.88 3.58 0.83 2.18 0.090 

การจัดสถานที่จัดจําหนําย
ของที่ระลึกเป็นระเบียบ
เรียบร๎อย สะอาด 

3.55 1.05 3.67 0.90 3.87 0.74 3.63 0.58 1.21 0.304 

การจัดสํงของที่ระลึกมี
หลายชํองทาง 

3.15 0.75 3.33 0.88 3.30 0.74 3.04 0.81 1.09 0.355 

มีการบริการจัดสํงของที่
ระลึกไปยังประเทศ
ปลายทาง 

2.45 1.10 2.94 1.05 3.16 0.96 3.00 0.59 2.80 0.040* 

รวม 3.39 0.51 3.56 0.60 3.56 0.55 3.50 0.41 0.62 0.604 

*p < 0.05  
 

จากตารางท่ี 67 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุตํางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านชํองทางและสถานท่ีจัดจําหนํายในภาพรวม

ไมํแตกตํางกัน มีเพียงความคิดเห็นในประเด็นมีการบริการจัดสํงของท่ีระลึกไปยังประเทศปลายทาง

แตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้นต๎องทําการทดสอบความแตกตํางเป็นรายคํู ดัง

ตารางท่ี 68 
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ตารางที่ 68 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างอายุของนักท่องเที่ยว เร่ืองมีการ

บริการจัดส่งของที่ระลึกไปยังประเทศปลายทาง 

 

อายุ x̄ ตํ่ากวํา 20 ปี 20 - 35 ปี 36 - 50 ปี 
 มากกวํา 51 

ปีข้ึนไป 
ตํ่ากวํา 20 ปี  2.45 - 0.488* 0.699* 0.425 
20 - 35 ปี  2.94  - 0.211 0.063 
36 - 50 ปี  3.15   - 0.274 
มากกวํา 51 ปีขึ้นไป 2.88    - 

*p < 0.05  
 

จากตารางท่ี 68 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุตํ่ากวํา 20 ปีมีความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องมี

การบริการจัดสํงของท่ีระลึกไปยังประเทศปลายทางแตกตํางจากผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 20 - 35 

ปี และอายุ 36 - 50 ปีอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
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ตารางที่ 69 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ย (x̄) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของส่วนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยวด้านการส่งเสริมการตลาด ระหว่างอายุ 

 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

                อายุ (n = 402)     

ต่ ากว่า 20 ปี 20 - 35 ปี 36 - 50 ปี 
มากกว่า 51 ปี

ขึ้นไป 

 

F 
 

p 

x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D. 

การโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์ของที่ระลึก
ผํานทางสื่อตํางๆ มีความ
นําสนใจ 

2.90 0.72 2.99 1.05 3.16 0.96 3.00 0.59 0.63 0.597 

การสํงเสริมการขาย เชํน 
การลดราคา/การแถม
ของที่ระลึก ดึงดูดใจให๎
ซ้ือ 

3.25 0.91 3.41 1.05 3.49 0.94 3.58 0.58 0.52 0.669 

มีการให๎ข๎อมูลและบริการ
จัดจําหนํายของที่ระลึก
ผํานทางอินเตอร์เน็ต 

2.45 1.10 2.93 1.11 3.22 0.98 3.13 0.68 3.10  0.027* 

มีบริการหลังการขายของ
ที่ระลึกอยํางตํอเน่ือง เชํน 
การรับประกันคุณภาพ
ของที่ระลึก รับเปลี่ยน
และรับคืนของที่ระลึก 

2.40 1.00 2.85 1.20 3.31 0.89 3.46 0.78 6.37  0.000* 

ราคาถูกลงเมื่อซื้อของที่
ระลึกในจํานวนมากขึ้น
กวําเดิม 

4.15 0.67 3.70 0.97 3.72 0.87 3.79 0.66 1.48 0.220 

ไมํคิดคําบริการเพิ่มจาก
การใช๎บัตรเครดิตในการ
ซื้อของที่ระลึก 

3.00 1.45 3.22 1.14 3.60 1.05 3.25 0.94 2.47 0.061 

ชํองทางในการชําระเงินมี
หลายรูปแบบ เชํน เงินสด 
บัตรเครดิต เคาร์เตอร์         
เซอร์วิท โอนเงินหรือ
จํายเงินออนไลน์ 

3.15 1.39 3.41 1.09 3.88 0.83 3.71 0.96 4.61  0.003* 

รวม 3.04 0.71 3.22 0.74 3.48 0.56 3.42 0.44 3.76   0.011* 

*p < 0.05   
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จากตารางท่ี 69 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุตํางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านการสํงเสริมการตลาดแตกตํางกันอยํางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ได๎แกํ มีการให๎ข๎อมูลและบริการจัดจําหนํายของท่ีระลึกผํานทาง

อินเตอร์เน็ต มีบริการหลังการขายของท่ีระลึกอยํางตํอเนื่อง เชํน การรับประกันคุณภาพของท่ีระลึก  

รับเปล่ียนและรับคืนของท่ีระลึก และชํองทางในการชําระเงินมีหลายรูปแบบ เชํน เงินสด บัตรเครดิต 

เคาร์เตอร์เซอร์วิท โอนเงินหรือจํายเงินออนไลน์ ดังนั้นต๎องทําการทดสอบความแตกตํางเป็นรายคํู  

ดังตารางท่ี 70 - 72 

 

ตารางท่ี 70 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างอายุของนักท่องเที่ยว เร่ืองมีการให้

ข้อมูลและบริการจัดจ าหน่ายของที่ระลึกผ่านทางอินเตอร์เน็ต 

 

อายุ x̄ ตํ่ากวํา 20 ปี 20 - 35 ปี 36 - 50 ปี 
 มากกวํา 51 

ปีข้ึนไป 
ตํ่ากวํา 20 ปี  2.45 - 0.485 0.774* 0.675 
20 - 35 ปี  2.93  - 0.289* 0.190 
36 - 50 ปี  3.22   - 0.099 
มากกวํา 51 ปีขึ้นไป 3.13    - 

*p < 0.05  
 

 จากตารางท่ี 70 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 36 - 50 ปีมีความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องมีการ

ให๎ข๎อมูลและบริการจัดจําหนํายของท่ีระลึกผํานทางอินเตอร์เน็ตแตกตํางจากผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมี

อายุตํ่ากวํา 20 ปี และอายุ 20 - 35 ปีอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
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ตารางที่ 71 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างอายุของนักท่องเที่ยว เร่ืองมีบริการ

หลังการขายของที่ระลึกอย่างต่อเนื่อง เช่น การรับประกันคุณภาพของที่ระลึก รับเปลี่ยนและ 

รับคืนของที่ระลึก 
 

อายุ x̄ ตํ่ากวํา 20 ปี 20 - 35 ปี 36 - 50 ปี 
 มากกวํา 51 

ปีข้ึนไป 
ตํ่ากวํา 20 ปี  2.40 - 0.449 0.913* 1.058* 
20 - 35 ปี  2.85  - 0.465* 0.610* 
36 - 50 ปี  3.31   - 0.145 
มากกวํา 51 ปีขึ้นไป 3.46    - 

*p < 0.05  
 

 จากตารางท่ี 71 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุตํ่ากวํา 20 ปีมีความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องมี

บริการหลังการขายของท่ีระลึกอยํางตํอเนื่อง เชํน การรับประกันคุณภาพของท่ีระลึก รับเปล่ียนและรับคืน

ของท่ีระลึกแตกตํางจากผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 36 - 50 ปี และอายุมากกวํา 51 ปีขึ้นไปอยํางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 20 - 35 ปีมีความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องมี

บริการหลังการขายของท่ีระลึกอยํางตํอเนื่อง เชํน การรับประกันคุณภาพของท่ีระลึก รับเปล่ียนและรับคืน

ของท่ีระลึกแตกตํางจากผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 36 - 50 ปี และอายุมากกวํา 51 ปีขึ้นไปอยํางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
 

ตารางที่ 72 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างอายุของนักท่องเที่ยว เร่ืองช่องทาง

ในการช าระเงินมีหลายรูปแบบ เช่น เงินสด บัตรเครดิต เคาร์เตอร์เซอร์วิท โอนเงินหรือจ่ายเงิน

ออนไลน์ 
 

อายุ x̄ ตํ่ากวํา 20 ปี 20 - 35 ปี 36 - 50 ปี 
 มากกวํา 51 

ปีข้ึนไป 
ตํ่ากวํา 20 ปี  3.15 - 0.259 0.731* 0.558 
20 - 35 ปี  3.41  - 0.472* 0.299 
36 - 50 ปี  3.88   - 0.172 
มากกวํา 51 ปีขึ้นไป 3.71    - 

*p < 0.05  
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 จากตารางท่ี 72 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 36 - 50 ปีมีความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่อง

ชํองทางในการชําระเงินมีหลายรูปแบบ เชํน เงินสด บัตรเครดิต เคาร์เตอร์เซอร์วิท โอนเงินหรือจํายเงิน

ออนไลน์แตกตํางจากผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุตํ่ากวํา 20 ปี และอายุ 20 - 35 ปีอยํางมีนัยสําคัญทาง

สถิติท่ีระดับ 0.05  

 

ตารางที่ 73 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ย (x̄) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของส่วนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยวด้านบุคลากร ระหว่างอายุ 

 

ด้านบุคลากร 

                อายุ (n = 402)     

ต่ ากว่า 20 ปี 20 - 35 ปี 36 - 50 ปี 
มากกว่า 51 ปี

ขึ้นไป 

 

F 
 

p 

x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D. x̄ S.D. 

บุคลากรมีความร๎ู
เก่ียวกับของที่ระลึก 
สามารถอธิบายให๎
นักทํองเที่ยวเข๎าใจ 

3.60 0.94 3.79 0.81 4.07 0.68 3.96 0.69 3.14  0.025* 

บุคลากรมีความร๎ู
ภาษาอังกฤษในการ
ติดตํอสื่อสารกับ
นักทํองเที่ยว 

3.35 1.09 3.35 1.09 3.43 1.12 3.46 1.10 1.17 0.916 

บุคลากรมีความ
นําเชื่อถือ บุคลิกภาพ
ดี อัธยาศัยดี 

3.65 1.04 3.76 0.83 3.96 0.71 3.79 0.66 1.30 0.275 

บุคลากรดูแลเอาใจใสํ
ในการบริการอยํางดี 

3.75 0.85 3.84 0.85 4.10 0.76 4.08 0.65 2.58 0.053 

บุคลากรชักชวน และ
โน๎มน๎าวใจเกํง           
ดึงดูดใจให๎ซื้อ 

3.60 0.94 3.46 0.93 3.64 1.01 3.58 0.88 0.81 0.490 

บุคลากรสามารถตอบ
คําถามของทาํนได๎
ชัดเจน 

3.30 1.03 3.40 1.03 3.76 0.97 3.67 0.87 2.82  0.039* 

รวม 3.54 0.79 3.60 0.67 3.83 0.62 3.76 0.53 2.63   0.050* 

*p < 0.05 
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จากตารางท่ี 73 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุตํางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านบุคลากรแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทาง

สถิติท่ีระดับ 0.05 ได๎แกํ บุคลากรมีความรู๎เกี่ยวกับของท่ีระลึก สามารถอธิบายให๎นักทํองเท่ียวเข๎าใจ 

และบุคลากรสามารถตอบคําถามของทํานได๎ชัดเจน ดังนั้นต๎องทําการทดสอบความแตกตํางเป็นรายคํู  

ดังตารางท่ี 74 - 75 

 

ตารางที่ 74 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างอายุของนักท่องเที่ยว เร่ืองบุคลากรมี

ความรู้เก่ียวกับของที่ระลึก สามารถอธิบายให้นักท่องเที่ยวเข้าใจ 

 

อายุ x̄ ตํ่ากวํา 20 ปี 20 - 35 ปี 36 - 50 ปี 
 มากกวํา 51 

ปีข้ึนไป 
ตํ่ากวํา 20 ปี  3.60 - 0.190 0.475* 0.358 
20 - 35 ปี  3.79  - 0.284* 0.168 
36 - 50 ปี  4.07   - 0.116 
มากกวํา 51 ปีขึ้นไป 3.96    - 

*p < 0.05  
 

 จากตารางท่ี 74 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 36 - 50 ปีมีความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่อง

บุคลากรมีความรู๎เกี่ยวกับของท่ีระลึก สามารถอธิบายให๎นักทํองเท่ียวเข๎าใจแตกตํางจากผ๎ูตอบ

แบบสอบถามท่ีมีอายุตํ่ากวํา 20 ปี และอายุ 20 - 35 ปีอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
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ตารางที่ 75 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างอายุของนักท่องเที่ยว เร่ืองบุคลากร

สามารถตอบค าถามของท่านได้ชัดเจน 

 

อายุ x̄ ตํ่ากวํา 20 ปี 20 - 35 ปี 36 - 50 ปี 
 มากกวํา 51 

ปีข้ึนไป 
ตํ่ากวํา 20 ปี  3.30 - 0.099 0.461 0.367 
20 - 35 ปี  3.40  - 0.363* 0.268 
36 - 50 ปี  3.76   - 0.095 
มากกวํา 51 ปีขึ้นไป 3.67    - 

*p < 0.05  
 

จากตารางท่ี 75 พบวํา ผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 20 - 35 ปีมีความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่อง

บุคลากรสามารถตอบคําถามของทํานได๎ชัดเจนแตกตํางจากผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 36 - 50 ปี 

อยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

ผลการวิจัยในขั้นตอนย่อยท่ี 2.2 ศึกษาสภาพ ปัญหา ความต้องการ พฤติกรรมนักท่องเที่ยว และ

ความคิดเห็นของผู้ประกอบการเกี่ยวกับการจัดการธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยว 

ผลการสัมภาษณ์ 

ผลการสัมภาษณ์ผ๎ูประกอบการขายของท่ีระลึกในสถานท่ีทํองเท่ียว 6 อันดับแรกท่ีนักทํองเท่ียว

นิยมไปทํองเท่ียว และนิยมซื้อสินค๎าและของท่ีระลึกมากท่ีสุดในแตํละภาคในประเทศไทย จํานวนรวม

ท้ังส้ิน 12 คน ท่ีขายของท่ีระลึกมานานมากกวํา 10 ปีขึ้นไป และขายของท่ีระลึกคนละประเภทกัน โดย

เลือกจากความนิยมเลือกซื้อของนักทํองเท่ียวในสถานท่ีทํองเท่ียวนั้นๆ สถานท่ีทํองเท่ียวละ 2 คน โดย

ผ๎ูวิจัยใช๎การถอดความ และวิเคราะห์ความคิดเห็นของผ๎ูประกอบการขายของท่ีระลึกในประเทศไทยใน

ประเด็นท่ีเหมือนกันหรือสอดคล๎องกัน และในการวิเคราะห์ข๎อมูลเชิงคุณภาพมีวิธีการตรวจสอบข๎อมูลวํา

ถูกต๎องตามระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ ดังนี้ ใช๎วิธีการตรวจสอบแบบสามเส๎าในการวิจัยเชิงคุณภาพ ซึ่ง

เป็นวิธีการตรวจสอบเพื่อยืนยันความถูกต๎องของข๎อมูลจากแหลํงข๎อมูลหลายแหลํงและใช๎ระเบียบวิธีวิจัย

ท่ีหลากหลายในการศึกษาปรากฎการณ์เดียวกัน โดยใช๎การตรวจสอบสามเส๎าด๎านข๎อมูล โดยการ

ตรวจสอบแหลํงของข๎อมูล ท้ังแหลํงเวลา สถานท่ี และบุคคล และตรวจสอบสามเส๎าด๎านวิธีการเก็บ
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รวบรวมข๎อมูล โดยใช๎วิธีการสอบถาม การสัมภาษณ์ และการสนทนากลํุม เพื่อพิสูจน์วําข๎อมูลท่ีผ๎ูวิจัย

ได๎มานั้นมีความถูกต๎อง และเพื่อตรวจสอบผลการวิจัยวํามีความนําเช่ือถือ และถูกต๎องตามระเบียบวิธี

วิจัย (Jick, 1979; Robert Wood Johnson Foundation, 2008; สุภางค์ จันทวานิช, 2555; องอาจ 

นัยพัฒน์, 2548) และจัดลําดับความสําคัญตามข๎อคิดเห็น นําเสนอผลการวิจัยในรูปแบบความเรียง ดังนี้ 

1. ทํานคิดวําปัจจุบันรูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกเป็นอยํางไร 

ปัจจุบันรูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกเป็นธุรกิจขนาดเล็กถึงขนาดกลาง โดยเจ๎าของ

ธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํให๎ความสําคัญในการจัดการธุรกิจแบบครอบครัว โดย

บางธุรกิจมีการดําเนินธุรกิจมาต้ังแตํบรรพบุรุษ แล๎วเป็นมรดกตกทอดมายังรุํนลูก รุํนหลาน หรือไมํก็

เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกเป็นผ๎ูกํอต้ังธุรกิจเอง โดยเกิดจากความช่ืนชอบสํวนตัว

ในงานฝีมือ หรือมีความสนใจในธุรกิจนี้ หรือไมํก็เป็นการมารวมตัวกันของคนในชุมชนท๎องถิ่นเพื่อทํา

ธุรกิจรํวมกัน เพื่อหารายได๎พิเศษรํวมกัน โดยสํวนใหญํเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึก

นิยมจัดการธุรกิจของท่ีระลึกด๎วยตนเอง หรือครอบครัว แล๎วเมื่อมีการขยายธุรกิจให๎มีขนาดใหญํขึ้นจึงมี

การจ๎างบุคลากรหรือพนักงานซึ่งเป็นคนในท๎องถิ่นเข๎ามาเพื่อชํวยในกระบวนการผลิต การดําเนินธุรกิจ 

และการขายของท่ีระลึก โดยบุคลากรหรือพนักงานท่ีถูกจ๎างมา บางครั้งยังได๎มีการจ๎างงานตํอ ซึ่งเป็นการ

กระจายงานและกระจายรายได๎ออกไปให๎กับคนในครอบครัว และเพื่อนของเขาซึ่งเป็นชาวบ๎านในท๎องถิ่น

อีกตํอหนึ่งด๎วย ในปัจจุบันหลายๆ องค์กรนิยมใช๎เทคโนโลยีเข๎ามาชํวยในการจัดการธุรกิจมากขึ้นต้ังแตํ

กระบวนการผลิต การบรรจุภัณฑ์ จนถึงการขายของท่ีระลึก เพื่อชํวยแบํงเบาภาระงาน ทําให๎สามารถ

ผลิตของท่ีระลึกได๎งํายมากยิ่งขึ้น ประหยัดเวลา และแรงงานมากขึ้น แตํองค์กรโดยสํวนใหญํก็ยังนิยมใช๎

บุคลากรหรือพนักงานในการผลิตของท่ีระลึกเป็นหลัก เพราะเนื่องจากของท่ีระลึกสํวนใหญํเป็นงานฝีมือ

ท่ีมีความจําเป็นต๎องใช๎ฝีมือของบุคลากรหรือพนักงานในการผลิตของท่ีระลึก  

 2. ทํานคิดวํารูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกในปัจจุบันมีความเหมาะสมหรือไมํ 

เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํมีความคิดเห็นวํารูปแบบการ

จัดการธุรกิจของท่ีระลึกในปัจจุบันของเขามีความเหมาะสม เนื่องจากแตํละองค์กรได๎ดําเนินธุรกิจมาเป็น

ระยะเวลานาน โดยในชํวงแรกทุกองค์กรตํางก็เริ่มต๎นมาจากธุรกิจขนาดเล็กกํอน ซึ่งก็ต๎องใช๎เวลาใน

การศึกษา เรียนรู๎ ครูพักลักจํา พัฒนา ปรับปรุงอยูํตลอดเวลา และคอยสะสมประสบการณ์ท่ีมีให๎เพิ่มมาก

ขึ้นเรื่อยๆ ซึ่งแตํละองค์กรก็ได๎มีการปรับเปล่ียนรูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกมาหลากหลาย

รูปแบบจนได๎รูปแบบท่ีมีความเหมาะสมมากท่ีสุดในปัจจุบัน แตํก็ยังต๎องมีการพัฒนาให๎เจริญก๎าวหน๎า
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ตํอไปเรื่อยๆ ซึ่งบางองค์กรในอดีตก็เคยขยายธุรกิจให๎เป็นขนาดกลางถึงขนาดใหญํมาแล๎ว แตํเนื่องจากมี

ปัญหาและอุปสรรคในด๎านตํางๆ จนทําให๎ต๎องมีการปรับเปล่ียนรูปแบบการจัดการธุรกิจ จนสุดท๎ายก็

กลายมาเป็นธุรกิจในขนาดเล็กถึงขนาดกลางมากกวําขนาดกลางถึงขนาดใหญํ เพราะพวกเขาคิดวํา

สามารถควบคุมดูแลธุรกิจได๎เป็นอยํางดีและครอบคลุมมากกวํา และถ๎าธุรกิจมีขนาดใหญํเกินไปอาจเกิน

กําลังในการผลิตของท่ีระลึกของพวกเขา โดยปัจจุบันเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการท่ีให๎การสัมภาษณ์

มีเพียงวิสาหกิจชุมชนรํมบํอสร๎างท่ีเดียวท่ีถือเป็นวิสาหกิจชุมชนขนาดใหญํท่ีดําเนินการมาเป็นระยะ

เวลานานท่ีให๎ความสําคัญกับการมีสํวนรํวมของคนในชุมชน ซึ่งถือเป็นชุมชนท่ีมีความเข๎มแข็ง มีความ

เป็นเอกลักษณ์และอัตลักษณ์ของท่ีระลึกและชุมชน แล๎วในปัจจุบันก็ยังสามารถรักษารูปแบบการจัดการ

ธุรกิจวิสาหกิจชุมชนขนาดใหญํท่ีนําสนใจ โดยมีการทําศูนย์หัตถกรรม เพื่อให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า

สามารถเข๎ามาเรียนรู๎วิธีการผลิต การวาด และการทดลองทําพัดและรํมบํอสร๎างท่ีสามารถดึงดูดใจ

นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าให๎เข๎ามาทํองเท่ียวได๎อยํางสม่ําเสมอ   

นอกจากนี้เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกโดยสํวนใหญํยังให๎ความสําคัญ

ในการจัดการธุรกิจด๎วยความซื่อสัตย์ จริงใจ ไมํเอาเปรียบ ตรงไปตรงมา ตรงตํอเวลา การให๎บริการท่ีดี 

การผลิตของท่ีระลึกท่ีมีคุณภาพสม่ําเสมอ มีการเตรียมการเงินและงบประมาณให๎พร๎อม เพราะพวกเขา

เช่ือวําส่ิงเหลํานี้ทําให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า และองค์กรท่ีจัดหาวัตถุดิบให๎ (ซัพพลายเออร์) ท่ีทําธุรกิจ

รํวมกับเขามีความเช่ือมั่นกับองค์กร สามารถรักษานักทํองเท่ียวและลูกค๎าเกําแกํ และองค์กรที่จัดหา

วัตถุดิบให๎ (ซัพพลายเออร์) ท่ีทําธุรกิจรํวมกับเขาได๎อยํางยาวนาน และเป็นลูกค๎ากับองค์กรได๎ตลอดไป 

แล๎วยังให๎ความสําคัญเกี่ยวกับการศึกษา สังเกตตลาด ดูความต๎องการของตลาด และคอยพัฒนา

ผลิตภัณฑ์ใหมํๆ อยูํอยํางสม่ําเสมอ โดยการรักษาคุณภาพของผลิตภัณฑ์ เพื่อดึงดูดใจนักทํองเท่ียวหรือ

ลูกค๎าท้ังกลํุมเดิมและกลํุมใหมํ ทําให๎ราคามีความหลากหลาย เพื่อให๎กลํุมนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าท่ีมี

รายได๎แตกตํางกันสามารถซื้อของท่ีระลึกได๎อยํางเทําเทียมกัน และให๎ความสําคัญในการดูแลรักษา

บุคลากรหรือพนักงานเกําแกํให๎อยูํกับองค์กรอยํางครอบครัวได๎ตลอดไป เพราะบุคลากรหรือพนักงานยิ่ง

อยูํในองค์กรนานก็ยิ่งมีประสบการณ์ ทําให๎องค์กรมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากขึ้น ท้ังในการลด

ต๎นทุนในการดําเนินงานท้ังหมด ท้ังการประหยัดวัตถุดิบ ลดเวลาในการผลิต ลดบุคลากรหรือพนักงาน 

และลดเวลาในการฝึกสอนบุคลากรหรือพนักงานใหมํ บางองค์กรให๎ความสําคัญในการซื้อใจ และการคืน

กําไรให๎กับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า โดยถ๎าซื้อผลิตภัณฑ์ของเขา เขาจะรับเปล่ียน รับซํอมผลิตภัณฑ์ให๎

ตลอดชีพในราคาท่ีถูก ดังเชํน ธุรกิจผลิตภัณฑ์หนัง  
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 3. ทํานคิดวํารูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกในปัจจุบันมีปัญหาหรือไมํ 

ปัญหาของรูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกในปัจจุบัน ปัญหาบางสํวนเป็นปัญหาท่ี

ควบคุมไมํได๎ อาทิเชํน ปัญหาทางการเมือง ปัญหาทางเศรษฐกิจ และปัญหาทางธรรมชาติ ซึ่งล๎วนแล๎วแตํ

มีผลกระทบโดยตรงตํอการเดินทางเข๎ามาทํองเท่ียวในประเทศไทยและการซื้ อของท่ีระลึกของ

นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า และปัญหาโดยสํวนใหญํท่ีพบก็คือปัญหาทางด๎านบุคลากรหรือพนักงาน ท้ังใน

ด๎านการขาดแคลนบุคลากรหรือพนักงาน และแรงงานฝีมือดี บุคลากรหรือพนักงานขาดความรับผิดชอบ 

ความขยัน ความไมํรอบคอบ การไมํส๎ูงาน การลาหยุดงานพร๎อมกัน การอยากได๎คําแรงท่ีสูงขึ้น และการ

มีสํวนรํวมของคนในชุมชนท่ีนับวันก็ยิ่งมีลดน๎อยลง โดยคนรุํนใหมํจะไมํนิยมทํางานหัตถกรรมหรืองาน

ฝีมือ เพราะต๎องใช๎ความอดทนสูง คําแรงตํ่ากวําการทํางานในโรงแรม ในร๎านอาหาร เป็นต๎น ซึ่งส่ิงเหลํานี้

ล๎วนเป็นปัญหาท่ีสําคัญในการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกในปัจจุบัน เนื่องจากบุคลากรหรือพนักงานมีสํวน

สําคัญมากในการดําเนินธุรกิจของท่ีระลึก นอกจากนี้ยังพบกับปัญหาเรื่องคําเชําพื้นท่ีในการขายของท่ี

ระลึก ซึ่งมีความไมํแนํนอน และราคาคําเชํามีแนวโน๎มสูงขึ้นเรื่อยๆ และยังมีปัญหาด๎านเงินทุน การ

ทํางานไมํเป็นองค์กร การแขํงขันกันในด๎านราคา และวัตถุดิบบางอยํางก็เริ่มขาดแคลน หายาก และมี

ราคาท่ีสูงขึ้น หรือปัญหาในด๎านการผลิตซึ่งทําให๎บางชํวงเวลาไมํสามารถผลิตของท่ีระลึกได๎ทันเวลา 

เนื่องจากตลาดมีความไมํแนํนอน และของท่ีระลึกเป็นงานฝีมือท่ีต๎องใช๎แรงงานบุคลากรหรือพนักงาน

เป็นหลัก และใช๎เวลาในการผลิตคํอนข๎างมาก บางองค์กรเมื่อรู๎วําจะได๎ออกงานตํางๆ เพื่อไปขายของท่ี

ระลึกในงานคํอนข๎างกระช้ันชิดก็อาจทําให๎ผลิตของท่ีระลึกไมํทันเวลา หรือบางครั้งมีการผลิตของท่ีระลึก

ออกมาจํานวนมากแตํกลับไมํได๎รับการคัดเลือกให๎ไปออกงานตํางๆ ก็ทําให๎ไมํสามารถขายของท่ีระลึกได๎ 

สํวนปัญหาด๎านนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าก็มีบ๎าง อาทิเชํน เมื่อนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าทําการส่ังซื้อของท่ี

ระลึกแล๎ว แตํพอผลิตเสร็จเกิดเปล่ียนใจไมํเอาของท่ีระลึก หรือมีการตํอราคาให๎ลดใหจํ๎านวนมาก เมื่อตํอ

ราคามากเกินไปก็ไมํสามารถขายของท่ีระลึกให๎ได๎ เพราะขาดทุนมาก สํวนบางองค์กรก็โดนคนกลางกด

ราคา หรือคนกลางบางกลํุมมีการบวกราคาเพิ่มกับองค์กรผ๎ูผลิตก็มี สํวนปัญหาด๎านของท่ีระลึกใน

ปัจจุบันก็ถูกนําเข๎ามาจากประเทศเพื่อนบ๎านจํานวนมากขึ้น อีกท้ังมีราคาถูกกวํา มีความหลากหลาย

มากกวําทําให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าบางคนซื้อของท่ีระลึกท่ีนําเข๎ามาจํานวนมากขึ้น สํวนปัญหาเรื่อง

คําแรงในการผลิตของท่ีระลึกบางอยํางของประเทศเพื่อนบ๎านก็มีราคาถูกกวําประเทศไทย ทําให๎

นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าซื้อของท่ีระลึกแบบนั้นจํานวนมากขึ้น มีการจ๎างประเทศเพื่อนบ๎านผลิตของท่ี

ระลึกบางประเภทแทนประเทศไทยก็มี และยังมีปัญหาในเรื่องชาวตํางชาติท่ีเข๎ามาทําธุรกิจในประเทศ
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ไทยจํานวนมากขึ้น ทําให๎มีการเข๎ามาใช๎และทําลายทรัพยากรของประเทศไทย ทําให๎เราสูญเสีย

ทรัพยากร แล๎วบางองค์กรยังมีการประสานงานกับทัวร์ของประเทศเขาเอง เพื่อนําของท่ีระลึกไปหลอก

ขายนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าในราคาท่ีสูงกวําปกติ เมื่อนักทํองเท่ียวและลูกค๎ารู๎ความจริง ก็อาจทําให๎

ประเทศไทยเสียช่ือเสียงได๎ 

 4. ทํานคิดวําการพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว อันได๎แกํ ด๎าน

การวางแผน ด๎านการจัดองค์กร ด๎านการส่ังการ ด๎านการประสานงาน ด๎านการรายงาน ด๎านบุคลากร

หรือทรัพยากรบุคคล ด๎านการเงินและงบประมาณ ด๎านวัตถุดิบ ด๎านการบริหารจัดการธุรกิจ และด๎าน

สํวนประสมทางการตลาดควรเป็นอยํางไร 

4.1 ด๎านการวางแผน 

  ด๎านการวางแผน เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํวางแผน 

การดําเนินงานไว๎ลํวงหน๎าต้ังแตํด๎านวัตถุดิบเพื่อให๎เพียงพอตํอการผลิต และความต๎องการของ

นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า ซึ่งขึ้นอยูํกับชํวงเวลา และคําส่ังซื้อของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าอีกด๎วย เพราะการ

ผลิตของท่ีระลึกต๎องมีการผลิตตํอเนื่องตลอดท้ังปี ไมํมีวันหยุด และเนื่องจากต๎องจ๎างบุคลากรหรือ

พนักงานอยูํตลอดเชํนเดียวกัน ในบางชํวงวัตถุดิบบางอยํางอาจมีจํานวนน๎อย ก็ต๎องมีการเก็บสํารอง

วัตถุดิบเอาไว๎เพื่อให๎เพียงพอตํอความต๎องการ และยังต๎องมีการวางแผนด๎านการเงินและงบประมาณเพื่อ

เตรียมไว๎ให๎พร๎อมในการส่ังซื้อวัตถุดิบ และการดําเนินธุรกิจ หรือในบางชํวงเวลาของท่ีระลึกบางอยําง

เป็นท่ีนิยมมาก หรืออยํางในชํวงส้ินปีซึ่งเป็นชํวงเวลาและฤดูกาลท่ีเหมาะกับการทํองเท่ียวของประเทศ

ไทยท่ีมีนักทํองเท่ียวเข๎ามาทํองเท่ียวจํานวนมาก ทําให๎มีการซื้อ และมีการส่ังซื้อของท่ีระลึกจํานวนมาก

ขึ้น ทําใหข๎องท่ีระลึกทุกประเภทขายดีมาก ก็ต๎องมีการวางแผนท้ังการเก็บสํารองวัตถุดิบเพิ่มเติม และ

เพิ่มกําลังการผลิตของท่ีระลึกประเภทนั้น เพื่อให๎เพียงพอตํอความต๎องการของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า 

แตํถ๎าของท่ีระลึกประเภทนั้นมีจํานวนเพียงพอ หรือมจํีานวนมากแล๎วก็ต๎องมีการเปล่ียน เพื่อทําการผลิต

ของท่ีระลึกตัวอื่นเพิ่มข้ึนมาแทน เพราะจะเก็บสํารองของท่ีระลึกแตํละตัวจํานวนมากไมํได๎ เนื่องจาก

ไมํได๎เป็นธุรกิจขนาดใหญํท่ีมีโรงงานขนาดใหญํท่ีจะสามารถเก็บสํารองของท่ีระลึกได๎ทุกตัวในจํานวนมาก

ไว๎ในเวลาเดียวกันได๎ หรือถ๎ามีงานผลิตของท่ีระลึกแบบอื่นเรํงเข๎ามาก็ต๎องมีการเรํงงานตามความต๎องการ

ของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า จึงต๎องมีการวางแผนปรับเปล่ียนการผลิตอยูํอยํางสม่ําเสมอ ท้ังยังต๎องมีการ

วางแผนด๎านบุคลากรหรือพนักงานเพื่อให๎เพียงพอตํอความต๎องการในการผลิต หรือ คําส่ังซื้อของ

นักทํองเท่ียวท่ีเข๎ามามาก อาจต๎องทําการจ๎างบุคลากรหรือพนักงานเพิ่ม หรือเพิ่มเวลาการทํางานโดยให๎
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เงินคําลํวงเวลา อีกท้ังยังมีการวางแผนในการพัฒนา สร๎างสรรค์ของท่ีระลึกรูปแบบใหมํ เพื่อดึงดูดใจ

นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า และยังมีการวางแผนการสํงมอบของท่ีระลึกให๎กับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าให๎ทัน

ตามคําส่ังซื้อของนักทํองเท่ียว อาจสํงของท่ีระลึกให๎เป็นสัดสํวนตามท่ีกําหนด หรือสํงของท่ีระลึกพร๎อม

กันในครั้งเดียว ซึ่งก็ขึ้นอยูํกับการตกลงกับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า ท้ังยังมีการวางแผนในการขายของท่ี

ระลึก บางธุรกิจสัปดาห์หนึ่งสามารถเปิดขายของท่ีระลึกท่ีตลาดได๎เพียงแคํไมํกี่วันตํอสัปดาห์ก็ต๎องมีการ

เตรียมความพร๎อมทางด๎านของท่ีระลึกท่ีจะจัดจําหนําย เตรียมข๎อมูลท่ีสมบรูณ์ สร๎างความโดดเดํน ความ

แตกตํางให๎กับของท่ีระลึกให๎กับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า อยํางบางองค์กรอาทิเชํน ธุรกิจเครื่องประดับ

ไขํมุกก็ให๎ความสําคัญไปท่ีการวางแผนในด๎านการตลาด ท้ังวิธีการในการพูด การนําเสนอขายของท่ีระลึก 

เพื่อดึงดูดใจนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า และสํงเสริมให๎ของท่ีระลึกขายดีมากยิ่งขึ้น หรือบางองค์กรก็ให๎

ความสําคัญในการออกงานเพื่อทําใหข๎องท่ีระลึกและองค์กรเป็นท่ีรู๎จัก และทําให๎ขายของท่ีระลึกได๎มาก

ยิ่งขึ้น 

4.2 ด๎านการจัดองค์กร 

  ด๎านการจัดองค์กร เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํ ให๎

ความสําคัญในการจัดการงานด๎วยตนเอง หรือครอบครัว โดยทุกองค์กรท่ีให๎การสัมภาษณ์เป็นองค์กร

ผ๎ูผลิตท่ีเริ่มต้ังแตํกระบวนการผลิตของท่ีระลึกด๎วยตนเอง โดยเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของ

ท่ีระลึกจะเข๎าไปควบคุมดูแลต้ังแตํการผลิต การดําเนินการในทุกขั้นตอนจนถึงการสํงมอบของท่ีระลึก

ให๎กับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าด๎วยตนเอง โดยศึกษาความต๎องการของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า รับคําส่ังซื้อ 

ทําการติดตํอประสานงานกับบุคลากรหรือพนักงาน ทําการส่ังการ และสํงมอบงานให๎กับบุคลากรหรือ

พนักงาน โดยมีการกําหนดหน๎าท่ี และมีการแบํงงานให๎กับบุคลากรหรือพนักงานแตํละคนตามความ

เช่ียวชาญของบุคคลนั้น เพื่อให๎งานท่ีออกมามีประสิทธิภาพและประสิทธิผล จัดทํารายละเอียดการ

ดําเนินงาน จัดการทรัพยากร วัตถุดิบในการดําเนินงาน จัดทําบัญชีรายรับรายจํายด๎วยตนเอง ตรวจสอบ

ความถูกต๎องและคุณภาพของท่ีระลึก ดูแนวโน๎มของตลาด ออกแบบของท่ีระลึกรูปแบบใหมํ สีสันใหมํ

เพื่อให๎เข๎ากับฤดูกาล และความนิยม เก็บสํารองของท่ีระลึกเพื่อให๎เพียงพอตํอความต๎องการ ตรวจสอบ

ของท่ีระลึกวํามีพร๎อมในการจัดจําหนํายอยํางสม่ําเสมอ มีการต้ังราคา วางแผนการตลาด จนถึงการ    

สํงมอบของท่ีระลึกให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า โดยเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกจะทํา

การติดตํอประสานกับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าโดยตรงเพื่อสํงมอบของท่ีระลึกให๎กับนักทํองเท่ียวหรือ

ลูกค๎าได๎ถูกต๎องตรงตามท่ีพวกเขาต๎องการ ตรงเวลา และมีประสิทธิภาพ 
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4.3 ด๎านการส่ังการ 

  ด๎านการส่ังการ เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํส่ังการด๎วย

ตนเอง โดยการเรียกบคุลากรหรือพนักงานมาประชุม มาพูดคุย มาส่ังการด๎วยตนเอง หรือในบางธุรกิจท่ีมี

ผ๎ูจัดการ เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกอาจมีการมอบหมายงานให๎กับผ๎ูจัดการในการ

ส่ังการงานไปสํูบุคลากรหรือพนักงานอีกทอดหนึ่ง เพื่อให๎งานได๎ตรงตามท่ีส่ังการลงไป และเมื่อส่ังการ

แล๎วก็ลงไปควบคุมดูแลด๎วยตนเองอีกด๎วย ซึ่งปกติจะมอบหมายงานเดิมให๎กับบุคลากรหรือพนักงานคน

เดิมเสมอ แตํถ๎าเวลาท่ีมีคําส่ังซื้อจากนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎ารูปแบบใหมํท่ีองค์กรไมํเคยผลิตมากํอน 

เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกจะทดลองทําให๎ดูเป็นตัวอยําง หรือให๎บุคลากรหรือ

พนักงานทดลองทําให๎ดู ถ๎าถูกต๎องตรงตามความต๎องการของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าก็จะส่ังการงานได๎

ทันที ซึ่งโดยปกติแล๎วเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกจะเข๎าไปควบคุมดูแลการทํางาน

เป็นประจําอยูํแล๎ว เพราะสํวนใหญํบ๎านและโรงงานจะใช๎เป็นบริเวณเดียวกัน หรือถ๎าสํงมอบงานให๎ก็อยูํ

ในหมูํบ๎านเดียวกัน หรือหมูํบ๎านใกล๎เคียงกัน โดยสามารถแวะเวียนไปหา ไปตรวจสอบงานอยูํสม่ําเสมอ 

แตํสํวนใหญํบคุลากรหรือพนักงานขององค์กรจะมีความเช่ียวชาญเรื่องงานฝีมืออยูํแล๎ว ฝีมือของพวกเขา

ดี ยิ่งบุคลากรหรือพนักงานคนเดิมเก ําแกํท่ีทํางานเดิมอยูํเป็นประจําก็ยิ่งไมํมีปัญหา โดยเจ๎าของธุรกิจ

หรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกเช่ือวําถ๎าพวกเขาเข๎าไปควบคุมดูแล ส่ังการด๎วยตัวเองจะทําให๎งานมี

ความผิดพลาดน๎อยลง และเพื่อทําให๎งานท่ีออกมาถูกต๎องแมํนยําและมีประสิทธิภาพ 

4.4 ด๎านการประสานงาน  

  ด๎านการประสานงาน เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํ

ประสานงานในการทํางานกับบุคลากรหรือพนักงานในทุกสํวนงานเป็นอยํางดี ไมํวําจะเป็นผ๎ูจัดการ 

บุคลากรหรือพนักงานทุกคนในองค์กร เพื่อให๎สามารถส่ือสารตรงกันและเข๎าใจกันได๎อยํางถูกต๎อง และมี

ประสิทธิภาพ เพราะงานท่ีผลิตออกมาจะผิดพลาดไมํได๎ รวมถึงการประสานงานกับองค์กรท่ีจัดหา

วัตถุดิบให๎ (ซัพพลายเออร์) ในการจัดสํงวัตถุดิบให๎องค์กรได๎อยํางถูกต๎อง ตรงเวลาตามท่ีต๎องการ รวมถึง

การประสานงานกับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าขององค์กรเพื่อให๎เข๎าใจตรงกัน ให๎สามารถตอบสนองได๎ตรง

กับความต๎องการของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า และสร๎างความพึงพอใจให๎พวกเขา โดยเจ๎าของธุรกิจหรือ

ผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํจะทําการประสานงานด๎วยตนเอง มีการพูดคุยกันอยําง

สม่ําเสมอ ไมํก็สามารถโทรศัพท์หากันได๎ตลอดเวลาเพื่อให๎เข๎าใจตรงกัน เพื่อให๎งานไมํมีความผิดพลาด 

และเพื่อให๎การดําเนินงานเป็นไปอยํางมีประสิทธิภาพ บางองค์กรเวลาท่ีนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าเข๎ามา
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ติดตํอส่ังซื้อของ เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกก็จะทําการผลิตของท่ีระลึกตัวอยําง

แล๎วนําไปใหน๎ักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าพิจารณา ตรวจสอบความถูกต๎องของท่ีระลึกกํอนทําการผลิต จะได๎

ไมํผิดพลาด นอกจากนี้วิสาหกิจชุมชนอยํางรํมบํอสร๎างยังทําการประสานงานความรํวมกับกรมป่าไม๎ 

กรมสํงเสริมอุตสาหกรรมเพื่อให๎ชํวยในการวิจัยและพัฒนารํมบํอสร๎างให๎สวยงามและมีคุณภาพอีกด๎วย 

4.5 ด๎านการรายงาน 

  ด๎านการรายงาน เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํมีการ 

จดบันทึก รายงานผลการดําเนินธุรกิจ ต้ังแตํการส่ังซื้อวัตถุดิบ การผลิต จํานวนของท่ีระลึก ราคาของท่ี

ระลึก รายรับ และรายจํายท้ังหมด โดยจดบันทึกรายละเอียดไว๎รวมกัน หรือเก็บไว๎ในรูปของบิลเงินสด 

ท้ังของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า ขององค์กรที่จัดหาวัตถุดิบให๎ (ซัพพลายเออร์) โดยเจ๎าของธุรกิจหรือ

ผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกบางองค์กรอาจใช๎วิธีการถํายรูปเก็บเอาไว๎อีกด๎วย การรายงานผลการ

ดําเนินการอาจรายงานผลเป็นรายวัน รายสัปดาห์ รายเดือน หรือรายครั้ง หรือทุกครั้งหลังปิดงานหนึ่ง

จากคําส่ังซื้อของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า แตํการรายงานผลของเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจ

ของท่ีระลึกสํวนใหญํจะทําไว๎เป็นแบบฉบับยํอ แบบงําย หรือจดไว๎รวมกันในสมุดจดบันทึก โดยไมํได๎ทํา

เหมือนเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจอื่นท่ีมีการบันทึกไว๎ในระบบคอมพิวเตอร์ มีเพียงวิสาหกิจ

ชุมชนรํมบํอสร๎างท่ีเดียวท่ีสัมภาษณ์ท่ีได๎มีการรายงานผลการดําเนินงาน ยอดขาย รายรับ และรายจํายลง

ในระบบคอมพิวเตอร์    

4.6 ด๎านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคล   

  ด๎านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคล เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึก

สํวนใหญํมีการกําหนดหน๎าท่ี และมีการแบํงงานให๎กับบุคลากรหรือพนักงานแตํละคนตามความเช่ียวชาญ

ของบุคคลนั้นต้ังแตํเริ่มทํางาน โดยเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกจะต๎องมีการพูดคุย

กับบุคลากรหรือพนักงานกํอนวําเคยทํางานใด สามารถทํางานใดได๎บ๎าง อยากทําหน๎าท่ีใด แล๎วจึงให๎เขา

เรียนรู๎ โดยสอนงานให ๎และใหท๎ดลองงานกํอน โดยเริ่มจากงานท่ีงํายท่ีสุด จนไปถึงงานท่ียากขึ้น หรือดู

วําเขาอยากทําหน๎าท่ีใด ให๎เขาทดลองทําหน๎าท่ีนั้น ถ๎าหน๎าท่ีใดท่ีเขาสามารถทําได๎ดีก็ให๎เขาทํางานหน๎าท่ี

นั้น เพื่อให๎งานออกมาได๎อยํางมีประสิทธิภาพและมีประสิทธิผล ซึ่งบางครั้งส่ิงท่ีเขาอยากทํากับส่ิงท่ีเขา

สามารถทําได๎ดีอาจไมํตรงตามท่ีเขาต๎องการก็เป็นได๎ สํวนถ๎างานท่ีเป็นการรับคําส่ังซื้อจากนักทํองเท่ียว

หรือลูกค๎ามาแบบเดิม งานประเภทเดิมก็มอบหมายงานนั้นให๎บุคลากรหรือพนักงานคนเดิมท่ีเคยทํา

มาแล๎ว โดยอธิบายให๎ฟังวําต๎องการแบบใด ขนาดเทําใด พวกเขาก็สามารถทําได๎แล๎ว แตํถ๎าเป็นงาน
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รูปแบบใหมกํ็ต๎องมีการควบคุมดูแลเป็นพิเศษเพื่อให๎บุคลากรหรือพนักงานสามารถทํางานได๎ถูกต๎องตรง

ตามท่ีต๎องการ โดยกํอนเริ่มผลิตของท่ีระลึกรูปแบบใหมํ เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ี

ระลึกสํวนใหญํจะนั่งควบคุมดูแลอยูํด๎วยตลอดเวลาเมื่อเปล่ียนงานใหมํ หรือไมํก็ทดลองทําให๎ดูเป็น

ตัวอยํางกํอน เมื่อบุคลากรหรือพนักงานสามารถทําตามได๎ถูกต๎องแล๎ว จึงมอบหมายงานนั้นให๎ไปทําตาม

คําส่ัง โดยปกติเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํมอบหมายงานเดิมให๎กับ

บุคลากรหรือพนักงานคนเดิมเสมอ เพราะเขาถือวํามีความเช่ียวชาญในงานประเภทนั้นมากท่ีสุด แตํถ๎า

ชํวงไหนมีงานอื่นเรํงเข๎ามา บุคลากรหรือพนักงานทุกคนก็มีความจําเป็นท่ีต๎องมาชํวยกันผลิตงานตัวที่เรํง

นั้นออกมากํอน หรือถ๎าบุคลากรหรือพนักงานด๎านนั้นเกิดไมํสบาย บุคลากรหรือพนักงานคนอื่นก็

สามารถมาทํางานทดแทนกันได๎ ถึงแม๎ไมํเช่ียวชาญแตํก็สามารถเรียนรู๎เพื่อชํวยกันผลิตได๎ หรือมีการ

เตรียมบุคลากรหรือพนักงานท่ีมีความรู๎ท่ีสามารถจ๎างงานมาเป็นครั้งคราวด๎วย เผ่ือไว๎ในกรณีฉุกเฉิน ท่ี

ต๎องผลิตงานเพื่อให๎ทันกับความต๎องการของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า บางองค์กรเมื่อสํงมอบงานให๎

บุคลากรหรือพนักงานท่ีมารับงานกลับไปทําท่ีบ๎านแล๎วยังมีการกระจายงาน การจ๎างงานตํอไปให๎กับ

บุคคลในครอบครัว คนรู๎จัก หรือเพื่อนบ๎านอีกตํอหนึ่งทําให๎ได๎รับรายได๎ และเป็นการกระจายรายได๎สํู

ชุมชนท๎องถิ่น สํวนบางองค์กรก็มีการสอนวิชาชีพให๎กับเด็กนักเรียนหรือคนในชุมชนฟรีท่ีอยากทําของท่ี

ระลึกจริง สอนจนพวกเขามีฝีมือ สามารถทําเป็นอาชีพได๎ พอถึงเวลามีคําส่ังซื้อของนักทํองเท่ียวหรือ

ลูกค๎ามาจํานวนมาก พวกเขาก็สามารถจ๎างเด็กนักเรียนในชํวงเวลาหลังเลิกเรียนหรือคนในชุมชนให๎มา

ชํวยผลิตของท่ีระลึกได๎อีกด๎วย หรือถ๎าพวกเขาอยากทํามาสํง มาฝากขาย ถ๎าทําของท่ีระลึกได๎สวย 

เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจก็จะรับซื้อเพื่อนําไปขายให๎อีกด๎วย ดังเชํน ธุรกิจผลิตภัณฑ์หนัง 

ด๎านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคลถือเป็นทรัพยากรท่ีมีคํามาก เจ๎าของธุรกิจหรือ

ผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํให๎การดูแลเอาใจใสํบุคลากรหรือพนักงานเป็นอยํางดี เสมือนคน

ในครอบครัว เพราะอยากใหพ๎วกเขาอยูํกับองค์กรไปในระยะยาว ยิ่งถ๎าคนไหนยิ่งอยูํนาน เป็นคนเกําแกํก็

ยิ่งรู๎ใจ มีการพัฒนาฝีมือให๎ ดีมากขึ้น จนมีความชํานาญ เช่ียวชาญในงานนั้นมากก็ยิ่งทําให๎งานมี

ประสิทธิภาพและมีประสิทธิผลมากขึ้น ท้ังงานยังมีคุณภาพมากขึ้น ลดการใช๎ทรัพยากรลง ลดกําลังคน 

เวลา วัตถุดิบ และลดความผิดพลาดของงานให๎น๎อยลง หลายองค์กรมีการจ๎างบุคลากรหรือพนักงานจน

เกษียณแล๎ว ถ๎าพวกเขายังสามารถทํางานตํอได๎ก็มีการจ๎างงานตํอไปจนทําไมํไหว ทําให๎บุคลากรหรือ

พนักงานเกําแกํมีรายได๎ ท้ังยังเป็นการเพิ่มคุณคํา และเกิดความภาคภูมิใจในตัวของเขาเองอีกด๎วย แตํ

ถึงแม๎วําด๎านบุคลากรจะถือวํามีประโยชน์ตํอธุรกิจเป็นอยํางมาก แตํกลับเป็นปัญหาท่ีหลายองค์กรได๎มี
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ความกังวลเป็นอยํางมาก ท้ังในเรื่องความรับผิดชอบของบุคลากรหรือพนักงาน ความต๎องการคําจ๎างท่ีสูง 

การเรียกร๎อง การลาหยุดงานพร๎อมกัน การเข๎าออกหมุนเวียนของบุคลากรหรือพนักงาน เนื่องจากงาน

อื่นสามารถทําได๎งํายกวํา ใช๎ฝีมือน๎อยกวํา และอาจได๎รับคําจ๎าง คําตอบแทนจํานวนมากกวํา การฝึกสอน

งานให๎บุคลากรหรือพนักงานใหมํท่ีไมํได๎อยากทํางานจริง จนถึงเรื่องของการสูญเสียบุคลากรหรือ

พนักงานท่ีมีคุณภาพไปตามวัย โรคภัยไข๎เจ็บ และอุบัติเหตุ ทําให๎บุคลากรหรือพนักงานในประเทศไทย

สําหรับงานของท่ีระลึกมีจํานวนลดน๎อยลง หายากมากข้ึน และเป็นปัญหาท่ีสําคัญของธุรกิจของท่ีระลึก

ในปัจจุบัน หลายองค์กรจึงลดขนาดของธุรกิจของท่ีระลึกลงตามจํานวนบุคลากรหรือพนักงานเทําท่ีมีอยูํ

ในองค์กร  

4.7 ด๎านการเงินและงบประมาณ   

  ด๎านการเงินและงบประมาณ เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึก   

สํวนใหญํมีการเตรียมเงินและงบประมาณไว๎เพื่อดําเนินธุรกิจ โดยเป็นรายได๎และกําไรจากการประกอบ

ธุรกิจท่ีนํามาใช๎ใหมํในการบริหารจัดการและดําเนินธุรกิจ โดยไมํได๎กู๎เงินมาจากองค์กรอื่น ซึ่งหลายๆ 

ธุรกิจจําเป็นต๎องมีเงินสํารองไว๎จํานวนมาก ท้ังในการเก็บสํารองวัตถุดิบ หรือใช๎จํายในการส่ังซื้อวัตถุดิบ

เพื่อใช๎ในการผลิตของท่ีระลึก เพราะปัจจุบันองค์กรท่ีจัดหาวัตถุดิบให๎ (ซัพพลายเออร์) สํวนใหญํนิยมให๎

จํายเงินสดทันทีท่ีสํงมอบของให๎ มีแคํบางองค์กรท่ียังคงให๎ชําระเงินภายหลังได๎บ๎าง เพราะปัจจุบันมี

ความเส่ียงมากในการให๎ชําระเงินภายหลังเพราะโดนฉ๎อโกงกันคํอนข๎างมาก เชํนเดียวกับนักทํองเท่ียว

หรือลูกค๎าท่ีมาซื้อ หรือส่ังซื้อของท่ีระลึกก็จําเป็นต๎องมีการวางเงินสดมัดจําไว๎กํอนลํวงหน๎าร๎อยละ 50 

เพื่อป้องกันการโดนฉ๎อโกงเชํนเดียวกัน และเพื่อนําเงินท่ีได๎รับมาใช๎ในการดําเนินธุรกิจและเก็บสํารอง

วัตถุดิบไว๎ให๎พร๎อมทําการผลิต และจัดจําหนําย และมีการเตรียมเงินและงบประมาณอีกสํวนหนึ่งไว๎

สําหรับคําใช๎จํายของบุคลากรหรือพนักงานในองค์กรซึ่งถือเป็นสํวนหลักในการดําเนินธุรกิจท่ีต๎องมีการ

เตรียมเงินและงบประมาณไว๎ลํวงหน๎าเพื่อจํายคําจ๎าง คําตอบแทนให๎กับบุคลากรหรือพนักงานเพราะบาง

คนได๎รับคําจ๎าง คําตอบแทนเป็นรายวัน รายสัปดาห์ ครึ่งเดือน หรือเป็นรายเดือน บางคนได๎เป็นรายครั้ง 

บางคนได๎เป็นรายครั้งตํอจํานวนช้ิน ซึ่งขึ้นอยูํกับหน๎าท่ี ภาระงาน และรูปแบบการจัดการธุรกิจของ

องค์กรนั้นๆ เพราะภาระงานท่ีแตกตําง ความยากงํายของงาน การใช๎ความสามารถท่ีแตกตํางกัน จึงมี

การให๎คําจ๎าง คําตอบแทนบุคลากรหรือพนักงานแตกตํางกัน ซึ่งโดยสํวนใหญํงานท่ีจําเป็นต๎องใช๎ฝีมือ

มาก จะได๎รับคําจ๎าง คําตอบแทนเป็นรายช้ินท่ีสูงกวํา เพราะฉะนั้นจึงต๎องมีเงินสํารองไว๎ในสองสํวนนี้เป็น

หลักในการดําเนินธุรกิจ บางองค์กรธุรกิจก็มีการจ๎างพนักงานบริษัทเข๎ามาเพิ่มเพื่อให๎ทําหน๎าท่ีเฉพาะ
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อยําง อาทิเชํน ธุรกิจธูปได๎มีการจ๎างพนักงานบัญชีเพื่อให๎ทําบัญชีขององค์กรได๎อยํางถูกต๎อง เพราะมีการ

จดเป็นรูปบริษัทจึงต๎องมีการทําบัญชีสํงเพื่อรายงานผลการดําเนินงานอยํางสม่ําเสมอ    

4.8 ด๎านวัตถุดิบ 

  ด๎านวัตถุดิบ เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํมีการเก็บ

สํารองวัตถุดิบหลักท่ีต๎องมีการส่ังวัตถุดิบเอาไว๎อยํางตํอเนื่อง เนื่องจากวัตถุดิบบางอยํางอาจหายากใน

บางชํวงเวลา หรือการท่ีส่ังซื้อวัตถุดิบตํอครั้งในปริมาณมากทําให๎ได๎ราคาท่ีถูกกวําการซื้อตํอครั้งใน

ปริมาณท่ีน๎อย ท้ังนี้ขึ้นอยูํกับคําส่ังซื้อของนักทํองเท่ียวและลูกค๎าในแตํละชํวงเวลาด๎วย และเนื่องจาก

องค์กรต๎องมีการผลิตของท่ีระลึกทุกวันตลอดท้ังปีไมํมีวันหยุด จึงมีความจําเป็นต๎องเก็บสํารองวัตถุดิบ

เอาไว๎เพื่อใช๎ในการผลิต ในบางธุรกิจท่ีวัตถุดิบสามารถหาได๎อยํางสม่ําเสมอก็จะทําการส่ังซื้อวัตถุดิบเมื่อ

วัตถุดิบมีจํานวนลดน๎อยลง โดยบุคลากรหรือพนักงานจะแจ๎งเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ี

ระลึก หรือเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกทําการตรวจสอบปริมาณของวัตถุดิบเอง 

แล๎วรู๎วําวัตถุดิบมีจํานวนลดน๎อยลง แล๎วก็ทําการส่ังซื้อวัตถุดิบเข๎ามาเพิ่มเติมเพื่อเก็บสํารองไว๎เพื่อใช๎ใน

กระบวนการผลิต และการดําเนินธุรกิจ โดยถ๎าวัตถุดิบตัวใดมีของอยูํตลอด สามารถหาซื้อได๎งําย ก็อาจ

รอใหล๎ดลงเหลือร๎อยละ 5 ถึงร๎อยละ 10 แล๎วจึงคํอยทําการส่ังซื้อ แตํถ๎าวัตถุดิบตัวใดหาซื้อได๎ยาก หรือ

ต๎องส่ังซื้อเฉพาะก็อาจต๎องทําการส่ังซื้อกํอนเมื่อลดลงเหลือร๎อยละ 20 ถึงร๎อยละ 30 แตํถ๎าวัตถุดิบตัวใด

หาซื้อได๎ยาก เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกก็มีความจําเป็นต๎องทําการเก็บสํารอง

วัตถุดิบตัวนั้นไว๎ตลอดเวลา ยิ่งโดยเฉพาะบางชํวงเวลา อยํางในชํวงปลายปีซึ่งเป็นชํวงเวลาและฤดูกาลท่ี

เหมาะกับการทํองเท่ียวของประเทศไทยท่ีมีนักทํองเท่ียวเข๎ามาทํองเท่ียวเยอะทําให๎ของท่ีระลึกขายดี 

วัตถุดิบท่ีจําเป็นต๎องใช๎จึงต๎องทําการส่ังซื้อไว๎ลํวงหน๎า เพราะองค์กรอื่นท่ีขายของท่ีระลึกเหมือนกันหรือ

ใช๎วัตถุดิบตัวเดียวกันก็ต๎องทําการส่ังซื้อวัตถุดิบชนิดนั้นเชํนเดียวกัน เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการ

ธุรกิจของท่ีระลึกจึงต๎องทําการเรียนรู๎จากประสบการณ์ในการดําเนินธุรกิจ  

4.9 ด๎านการบริหารจัดการธุรกิจ 

  ด๎านการบริหารจัดการธุรกิจ เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึก   

สํวนใหญํให๎ความสําคัญในการบริหารจัดการธุรกิจด๎วยตนเอง หรือครอบครัวมีสํวนชํวยในการบริหาร

จัดการธุรกิจ ต้ังแตํการวางแผนในการดําเนินธุรกิจ การผลิตของท่ีระลึก การเก็บสํารองของท่ีระลึก โดยดู

วําปีท่ีผํานมา ชํวงเวลาใดของท่ีระลึกตัวใดขายดีท่ีสุด ก็จําเป็นต๎องมีการผลิตและเก็บสํารองของท่ีระลึก

ชนิดนั้นไว๎เพื่อให๎เพียงพอตํอความต๎องการของนักทํองเท่ียวและลูกค๎า มีการออกแบบ พัฒนาของท่ีระลึก
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รูปแบบใหมํอยํางสม่ําเสมอ เพื่อดึงดูดใจนักทํองเท่ียวและลูกค๎า ทําให๎ของท่ีระลึกมีราคาท่ีหลากหลาย 

องค์กรสํวนใหญํมีหน๎าร๎านในการจัดจําหนํายด๎วย แตํก็มีการขายสํงของท่ีระลึกด๎วย และมีการ

ควบคุมดูแลในทุกสํวนขององค์กร ให๎ความสําคัญในการให๎บริการท่ีดี จนถึงการสํงมอบของท่ีระลึกท่ีดี มี

คุณภาพให๎กับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าได๎อยํางถูกต๎อง ตรงเวลา เพื่อทําให๎การดําเนินงานขององค์กร

เป็นไปอยํางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล บางองค์กรให๎ความสําคัญในเรื่องความสะดวกรวดเร็วในผลิต

ของท่ีระลึกท่ีมีคุณภาพ ภายในระยะเวลาท่ีจํากัด และสํงมอบของท่ีระลึก เพื่อทําให๎นักทํองเท่ียวหรือ

ลูกค๎าเกิดความพึงพอใจ เพราะบางครั้งนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าต๎องการความสะดวก รวดเร็ว ถ๎าองค์กรใด

ท่ีมีศักยภาพ มีความพร๎อมท่ีจะสามารถบริหารจัดการธุรกิจได๎อยํางมีประสิทธิภาพ และรวดเร็วท่ีสุดก็จะ

ทําให๎ได๎นักทํองเท่ียวและลูกค๎ากลํุมนั้นไป  

4.10 ด๎านสํวนประสมทางการตลาด 

  ด๎านสํวนประสมทางการตลาด เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึก   

สํวนใหญํให๎ความสําคัญในการผลิตของท่ีระลึกท่ีดี มีคุณภาพ โดยขายของท่ีระลึกเกรดเดียว มีการสร๎าง

ความโดดเดํน สร๎างความแตกตํางให๎กับของท่ีระลึกของพวกเขา คอยออกแบบ พัฒนา สร๎างสรรค์ 

ปรับเปล่ียน และเพิ่มของท่ีระลึกรูปแบบใหมํอยํางสม่ําเสมอให๎มีความหลากหลาย ทันสมัย แตกตําง มี

ความนําสนใจ มีคุณภาพเพื่อดึงดูดใจนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า มีหลากหลายราคา บางองค์กรมีการจัดทํา

เป็นชุดของขวัญเพิ่มเติม เพื่อให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าทุกกลํุมได๎มีโอกาสเลือกซื้อ และบางองค์กรยังได๎

มีการทํางานรํวมกับหนํวยงานอื่น หรือทําการจ๎างหนํวยงานอื่นเข๎ามาเพื่อชํวยทําการวิจัย พัฒนา 

ออกแบบ และตรวจสอบของท่ีระลึกให๎มีคุณภาพตรงตามมาตรฐานระดับสากล และสามารถดึงดูดใจ 

และตอบสนองความต๎องการของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าได๎ แล๎วยังให๎ความสําคัญในการให๎บริการท่ีดี มี

ความซื่อสัตย์ ตรงไปตรงมาเพื่อสร๎างความประทับใจ และยังมีการจัดทําเวปไซต์เพิ่มเติมอีกด๎วยเพื่อ 

ดึงดูดใจนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎ากลํุมใหมํอีกด๎วย แตํองค์กรโดยสํวนใหญํมีเวปไซต์เพื่อให๎นักทํองเท่ียว

หรือลูกค๎าสามารถเข๎าชมผลิตภัณฑ์ของท่ีระลึก และราคาได๎เทํานั้น แล๎วให๎เบอร์โทรศัพท์ อีเมลล์ หรือ

ไลน์ในการติดตํอส่ังซื้อ โดยจะส่ังซื้อผํานทางเวปไซต์ไมํได๎ สํวนบางองค์กรก็มีเวปไซต์เพื่อให๎ข๎อมูลเทํานั้น 

เพราะไมํอยากลงภาพของท่ีระลึก เนื่องจากโดนลอกเลียนแบบของท่ีระลึกได๎งําย และรวดเร็วมาก สํวน

บางองค์กรก็มีการใช๎ส่ือสังคมออนไลน์  ท้ังในเฟสบุค และอินสตาแกรมด๎วยก็สามารถดึงดูดใจ

นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎ากลํุมวัยรุํน และตลาดใหมํได๎อีกด๎วย ท้ังยังมีการแจกนามบัตร มีการมาออกงาน 

ท้ังงานโอทอป งานของดีของจังหวัด งานสินค๎าสํงออก เพื่อสํงเสริมของท่ีระลึกให๎เป็นท่ีรู๎จัก และยังมี
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หน๎าร๎านในการขายของท่ีระลึก โดยมีการปรับปรุงวิธีการจัดร๎าน ดูแลทําความสะอาดของท่ีระลึก รวมถึง

การกําหนดตําแหนํงของท่ีระลึกรูปแบบใหมํ เพื่อสํงเสริมของท่ีระลึกภายในร๎านให๎ดูโดดเดํน มีการ

จัดการสํงเสริมการตลาดของท่ีระลึก ท้ังการลดราคาให๎เมื่อซื้อของท่ีระลึกจํานวนมาก หรือเพื่อขจัดของท่ี

ระลึกบางอยํางท่ีขายได๎ช๎าออกไป หรือลดราคาพิเศษสําหรับของท่ีระลึกท่ีไมํผํานมาตรฐาน หรือมีการ

แถมของท่ีระลึกพิเศษให๎ บางองค์กรทําการเปิดหน๎าร๎านเช๎าและปิดร๎านดึกกวําร๎านอื่นๆ เพื่อรองรับ

นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าในชํวงเวลาพิเศษ และในสํวนของท่ีระลึกท่ีนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าทําการส่ังซื้อ

เป็นพิเศษ ท่ีมีรูปแบบแปลก แตกตํางจะไมํนิยมนํามาขาย เพราะเคารพในความคิดของพวกเขา บาง

องค์กรก็ยังมีห๎องและศูนย์จัดแสดงของท่ีระลึกเพื่อให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าท่ีสนใจสามารถเข๎าชม และ

เข๎ารํวมกิจกรรมในการทําของท่ีระลึก ทําให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าได๎เกิดความภาคภูมิใจท่ีได๎ทําของท่ี

ระลึกด๎วยตนเอง และสร๎างความประทับใจให๎กับพวกเขาอีกด๎วย ดังเชํน วิสาหกิจชุมชนรํมบํอสร๎าง  

และเมื่อนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าเขาได๎ทําของท่ีระลึกแล๎ว เขาก็จะถํายรูปลงรูปส่ือสังคมออนไลน์ให๎ซึ่งก็

ถือวําชํวยทําการสํงเสริมของท่ีระลึก และองค์กรให๎อีกตํอหนึ่ง หรือบางองค์กรก็มีการเปิดสอน รับออก

งานเพื่อให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าผ๎ูซื้อรายการทํองเท่ียวได๎เข๎ารํวมในการผลิตและออกแบบของท่ีระลึก 

ดังเชํน ธุรกิจผ๎าบาติก สํวนบางธุรกิจอยํางธุรกิจธูปก็ได๎มีการทําเอกสารลดหยํอนภาษีให๎เพื่อเป็นการ

ดึงดูดใจนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าอีกทางหนึ่งด๎วย ธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํจะไมํนิยมติดตราของท่ีระลึก

เนื่องจากมีการขายสํงด๎วย เพื่ออํานวยความสะดวกให๎กับร๎านขายปลีกอีกตํอหนึ่ง เว๎นเสียแตํวําลูกค๎าจะ

ติดใจในตราของท่ีระลึกของทางเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึก เขาก็จะขอให๎ติดตรา

ของท่ีระลึกให๎ แตํสํวนใหญํก็จะเป็นการติดตราของท่ีระลึกในรูปของสต๊ิกเกอร์ท่ีแปะลงไปในของท่ีระลึก

เพียงเทํานั้น ซึ่งงํายตํอการเอาออกจากของท่ีระลึก 

5. ทํานมีความคิดเห็นวําพฤติกรรมการซื้อของท่ีระลึกของนักทํองเท่ียวนานาชาติเป็นอยํางไร 

พฤติกรรมการซื้อของท่ีระลึกของนักทํองเท่ียวนานาชาติในปัจจุบันสํวนใหญํเป็นกลํุม

นักทํองเท่ียวยุโรป เอเชีย และตะวันออกกลางท่ีเข๎ามามีบทบาทมากกวํานักทํองเท่ียวอเมริกาท่ีในอดีต

เข๎ามาทํองเท่ียวท่ีประเทศไทยจํานวนมาก เนื่องจากปัจจัยในหลายๆ ด๎านท้ังสภาพเศรษฐกิจของประเทศ

ของเขา และสภาพเศรษฐกิจท่ัวโลก แล๎วก็ยังขึ้นอยูํกับสถานการณ์ ความสงบเรียบร๎อยของบ๎านเมือง 

ปัญหาการเมืองท่ีทําให๎ในปัจจุบันนักทํองเท่ียวยุโรป เอเชีย และตะวันออกกลางเข๎ามาทํองเท่ียวท่ี

ประเทศไทย และมาซื้อของท่ีระลึกจํานวนมากกวํา ซึ่งเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึก

ท่ีจัดจําหนํายของท่ีระลึกแตกตํางกันก็สามารถดึงดูดใจนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎านานาชาติได๎แตกตํางกัน
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ตามประเภทของท่ีระลึกนั้น บางองค์กรก็ให๎ความสําคัญในการจัดจําหนํายของท่ีระลึกให๎กับนักทํองเท่ียว

หรือลูกค๎านานาชาติโดยตรง แตํของท่ีระลึกบางอยํางก็สามารถดึงดูดใจนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าคนไทยได๎

จํานวนมากเชํนกัน และบางองค์กรนอกจากจะทําการขายปลีกของท่ีระลึกให๎กับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า

แล๎วยังทําการขายสํงของท่ีระลึกให๎กับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎านานาชาติอีกด๎วย เพื่อนําไปขายตํอท่ี

ประเทศของเขา และยังมีการขายสํงให๎กับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าคนไทยท่ีนําไปขายตํอยังพื้นท่ีอื่นท่ีมี

การทํองเท่ียวด๎วยเชํนกัน ทําให๎ธุรกิจของท่ีระลึกในปัจจุบันไมํได๎ให๎ความสําคัญเฉพาะการขายให๎กับ

นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎านานาชาติท่ีเข๎ามาทํองเท่ียวในพื้นท่ีเพียงอยํางเดียวดังเชํนในอดีต และ

เนื่องจากวําขึ้นอยูํกับประเภทของท่ีระลึกท่ีเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกผลิต และ

สถานท่ีจัดจําหนํายของท่ีระลึกด๎วยท่ีทําให๎มีผลตํอการจัดจําหนํายของท่ีระลึกให๎กับนักทํองเท่ียวหรือ

ลูกค๎านานาชาติ เพราะบางพื้นท่ีเป็นพื้นท่ีในการทํองเท่ียว แตํการเดินทางเข๎าถึงลําบาก ไมํมีท่ีจอดรถ 

และไมํได๎ทํางานรํวมกับบริษัททัวร์ ทําให๎บางครั้งทําการจัดจําหนํายของท่ีระลึกให๎กับนักทํองเท่ียวหรือ

ลูกค๎านานาชาติได๎ลดน๎อยลงอีกด๎วย ซึ่งพฤติกรรมการซื้อของท่ีระลึกของนักทํองเท่ียวนานาชาติใน

ปัจจุบัน สรุปได๎ดังตํอไปนี้   

ในกรุงเทพมหานคร ธุรกิจเบญจรงค์ กลํุมนักทํองเท่ียวยุโรปและตะวันออกกลางจะนิยมซื้อ

มากท่ีสุด โดยนิยมซื้อชุดอาหาร และชุดน้ําชามากท่ีสุด สํวนธุรกิจธูป กลํุมนักทํองเท่ียวเอเชียและยุโรป

จะนิยมซื้อมากท่ีสุด โดยนิยมซื้อธูปมีกล่ินหอม และเซตธูปมากท่ีสุด  

ในประจวบคีรีขันธ์ ธุรกิจผลิตภัณฑ์จากกระดาษใยสับปะรด กลํุมนักทํองเท่ียวแอฟริกาและ

อเมริกาจะนิยมซื้อมากท่ีสุด โดยนิยมซื้อสมุดท่ีผลิตจากกระดาษใยสับปะรด สํวนธุรกิจผลิตภัณฑ์จาก

เปลือกหอย และไม๎ กลํุมนักทํองเท่ียวยุโรปจะนิยมซื้อมากท่ีสุด โดยนิยมซื้อเปลือกหอยเป็นตัวขนาด

กลาง กรอบรูป และโมบายเปลือกหอยปี้ง 

ในเชียงใหมํ วิสาหกิจชุมชนรํมบํอสร๎าง กลํุมนักทํองเท่ียวอเมริกา เอเชีย และตะวันออก

กลางจะนิยมซื้อมากท่ีสุด โดยนิยมซื้อรํมลายธรรมชาติในจินตนาการมากท่ีสุด สํวนธุรกิจโคมไฟ และ    

คาโกโมริของญี่ปุ่น กลํุมนักทํองเท่ียวแอฟริกาและยุโรปจะนิยมซื้อโคมไฟมากท่ีสุด โดยนิยมซื้อโคมไฟ

ลายบิด และคาโกโมริเป็นของท่ีระลึกท่ีมีการส่ังซื้อมากโดยตรงของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าญี่ปุ่น  

ในนครราชสีมา ธุรกิจผ๎าไหมย๎อมสีธรรมชาติ กลํุมนักทํองเท่ียวยุโรปจะนิยมซื้อมากท่ีสุด 

โดยนิยมซื้อผ๎าช้ิน เพื่อนําไปตัดชุดเอง หรือซื้อผ๎าพันคอ โดยซื้อเพราะวําผ๎าไหมของร๎านมีเอกลักษณ์และ
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เป็นผ๎าอนุรักษ์ green product สํวนธุรกิจเครื่องปั้นดินเผา กลํุมนักทํองเท่ียวยุโรปจะนิยมซื้อมากท่ีสุด 

โดยนิยมซื้อกระถางโทนสีเกําๆ  

ในชลบุรี ธุรกิจผลิตภัณฑ์หนัง (หนังจรเข๎ท่ีตายโดยธรรมชาติ) กลํุมนักทํองเท่ียวเอเชียและ

ยุโรปจะนิยมซื้อมากท่ีสุด โดยนิยมซื้อหนังจรเข๎ตัวเล็ก ท่ีมีตัวจรเข๎ท่ีตายโดยธรรมชาติอยูํด๎วยเพราะไมํ

เคยมีธุรกิจใดผลิตแบบนี้ออกมาจําหนําย และนิยมซื้อกระเป๋าสตางค์ สํวนธุรกิจผลิตภัณฑ์กระเป๋า และ

เครื่องแตํงกายท่ีผลิตจากผ๎า กลํุมนักทํองเท่ียวเอเชีย และยุโรปจะนิยมซื้อมากท่ีสุด โดยนิยมซื้อ

ผลิตภัณฑ์ท่ีผลิตจากผ๎าลายผ๎าขาวม๎า และผ๎าลายช๎าง 

ในภูเก็ต ธุรกิจเครื่องประดับไขํมุก โคมไฟ และโมบายเปลือกหอย กลํุมนักทํองเท่ียวยุโรปจะ

นิยมซื้อมากท่ีสุด โดยนิยมซื้อโคมไฟเปลือกหอย สํวนเครื่องประดับก็แล๎วแตํกลํุมลูกค๎าท่ีเข๎ามาทํองเท่ียว 

ซึ่งสามารถขายให๎กับนักทํองเท่ียวได๎ทุกทวีปท่ัวโลก สํวนธุรกิจผ๎าบาติก กลํุมนักทํองเท่ียวอเมริกา เอเชีย 

และยุโรปจะนิยมซื้อมากท่ีสุด โดยนิยมซื้อผ๎าบาติก และเส้ือบาติก  

  
ผลการวิจัยในขั้นตอนที่ 3 ร่างรูปแบบการจัดการธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยว  

การวิจัยในขั้นตอนนี้เป็นการนําข๎อมูลขั้นตอนท่ี 1 และขั้นตอนท่ี 2 มาวิเคราะห์ สรุป และ

ดําเนินการรํางรูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว และนํารํางไปให๎อาจารย์ท่ี

ปรึกษา อาจารย์ท่ีปรึกษารํวม ผ๎ูเช่ียวชาญและผ๎ูทรงคุณวุฒิท่ีทํางานเกี่ยวข๎องกับของท่ีระลึก เพื่อ

พิจารณาคุณภาพรํางรูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว และนํามาสรุปผลเป็นรําง

รูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว ดังนี้ 

(ร่าง) 

รูปแบบการจัดการธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยว 

 



 

 

193 

 
 

รูปท่ี 3 (รําง) รูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 

 

รูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวเริ่มต๎นด๎วยการวางแผนในการดําเนิน

ธุรกิจท้ังหมด โดยเริ่มต๎นด๎วยการวางแผนธุรกิจเพื่อกําหนดวัตถุประสงค์ กําหนดเป้าหมาย และเลือก

วิธีการดําเนินงานท่ีดีท่ีสุด เพื่อมอบหมายงานให๎บุคลากรหรือพนักงานทุกคนในองค์กรสามารถ

ดําเนินการตามแผนการดําเนินงานได๎อยํางมีประสิทธิภาพ เพื่อให๎บรรลุวัตถุประสงค์ และเป้าหมายของ

องค์กร และทําให๎องค์กรประสบความสําเร็จ โดยการวางแผนการดําเนินงานสามารถวางแผนในระยะส้ัน 
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ระยะกลาง และระยะยาว ซึ่งก็ขึ้นอยูํกับลักษณะของธุรกิจของท่ีระลึก ชํวงเวลา สภาพเศรษฐกิจ และ

การปรับเปล่ียนแผนการดําเนินงานในเวลานั้นอีกด๎วย และเมื่อวางแผนธุรกิจเสร็จเรียบร๎อยแล๎วก็นํา

แผนการท่ีวางเอาไว๎มาใช๎ในการจัดองค์กรและการบริหารจัดการธุรกิจ โดยปกติเจ๎าของธุรกิจหรือ

ผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํให๎ความสําคัญในการจัดองค์กรธุรกิจ และการบริหารจัดการ

ธุรกิจด๎วยตนเองหรือครอบครัว ท้ังการเข๎าไปดูแลธุรกิจต้ังแตํการผลิตของท่ีระลึกด๎วยตนเอง 

ควบคุมดูแลการดําเนินธุรกิจ ติดตํอประสานงานกับองค์กรท่ีจัดหาวัตถุดิบให๎ (ซัพพลายเออร์) 

นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า บุคลากรหรือพนักงาน การรับคําส่ังซื้อจากนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าด๎วยตนเอง 

กําหนดภาระหน๎าท่ี การส่ังการ จัดแบํงภาระงานให๎เหมาะสมกับบุคลากรหรือพนักงานตามความ

เช่ียวชาญ ให๎สามารถปฏิบัติงานได๎ตรงตามภาระหน๎าท่ี และเป้าหมายขององค์กร ทําให๎บุคลากรหรือ

พนักงานสามารถทํางานรํวมกันได๎เป็นอยํางดี กระต๎ุนและจูงใจบุคลากรหรือพนักงานให๎ดําเนินงานอยําง

ต้ังใจ สุดความสามารถ เต็มประสิทธิภาพ การจัดการทรัพยากร การส่ังซื้อ การตรวจสอบ และการเก็บ

สํารองวัตถุดิบในการดําเนินธุรกิจ และใช๎ทรัพยากรให๎เกิดประโยชน์มากท่ีสุด ตรวจสอบความถูกต๎อง

และคุณภาพของท่ีระลึก ดูแนวโน๎มของตลาด ตลอดจนการออกแบบ และสร๎างสรรค์ของท่ีระลึกรูปแบบ

ใหมํอยํางสม่ําเสมอ การสํงเสริมการตลาด การจัดหน๎าร๎าน การจัดเก็บรักษาของท่ีระลึก และการสํงมอบ

ของท่ีระลึกให๎กับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า เพื่อตอบสนองความต๎องการ สร๎างความพึงพอใจให๎กับ

นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า และทําให๎องค์กรบรรลุวัตถุประสงค์ และเป้าหมายได๎อยํางมีประสิทธิภาพและมี

ประสิทธิผล (Drucker, 2003; Gulick & Urwick, 1937; Kotler, 2000; Kurtz, 2010; ธีรกิติ นวรัตน ณ 

อยุธยา, 2552; พนิดา พานิชกุล, 2554; สาคร สุขศรีวงศ์, 2552; สาโรจน์ โอพิทักษ์ชีวิน, 2556; สุรพันธ์ 

ฉันทแดนสุวรรณ, 2553) โดยได๎มีการวางแผนธุรกิจ การจัดองค์กรธุรกิจ และการบริหารจัดการธุรกิจ ใน

ด๎านองค์ประกอบการจัดการธุรกิจ และสํวนประสมทางการตลาด ดังตํอไปนี้ 

1. ด๎านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคล (Man/People) มีความสําคัญมากท่ีสุด และถือเป็นหัวใจ

สําคัญในการดําเนินธุรกิจของท่ีระลึก ซึ่งบุคลากรหรือพนักงานมีความสําคัญมากในทุกขั้นตอนในการ

ดําเนินธุรกิจของท่ีระลึก ต้ังแตํการผลิต การบริหารจัดการธุรกิจ จนถึงการสํงมอบของท่ีระลึกท่ีมีคุณคํา 

และสร๎างความพึงพอใจให๎กับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า เพราะบุคลากรหรือพนักงานมีสํวนสําคัญในการใช๎

ความรู๎ ความสามารถในการผลิต พัฒนาของท่ีระลึก สํงมอบบริการ และสร๎างความพึงพอใจให๎กับ

นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าด๎วยการบริการท่ีดี อัธยาศัยท่ีดี การแตํงกายท่ีดี และความเต็มใจท่ีจะตอบสนอง

ความต๎องการนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า โดยเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกต๎องเริ่มต้ังแตํ
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การวางแผนธุรกิจของท่ีระลึกวําจะต๎องใช๎บุคลากรหรือพนักงานจํานวนเทําใด ตําแหนํงใดบ๎าง ซึ่งธุรกิจ

ของท่ีระลึกสํวนใหญํจะเป็นธุรกิจขนาดเล็กถึงขนาดกลาง ทําให๎บุคลากรหรือพนักงานบางคนสามารถทํา

หน๎าท่ีได๎หลากหลายตําแหนํงงาน คือ สามารถชํวยผลิตของท่ีระลึก ชํวยบรรจุภัณฑ์ และขายของท่ีระลึก

ได๎อีกด๎วย จากนั้นก็วางแผนธุรกิจในการรับบุคลากรหรือพนักงานเข๎ามาทํางาน โดยทําการคัดเลือกคนท่ี

มีฝีมือ มีความรู๎ มีความสามารถตรงกับภาระงานท่ีจะรับเข๎ามาทํางานในธุรกิจของท่ีระลึกเพื่อให๎งํายตํอ

การเรียนรู๎งาน และการพัฒนาฝีมือในการผลิตของท่ีระลึก เนื่องจากงานบางอยํางต๎องอาศัยความรู๎ 

ความสามารถ กลวิธีพิเศษ และฝีมือเฉพาะด๎านในการผลิตของท่ีระลึก แตํถ๎าบุคลากรหรือพนักงานอยาก

ทําแตํไมํเคยทํา หรือไมํมีความรู๎ แตํมีความต้ังใจ เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกก็จะ

พิจารณารับเข๎ามา สอนงานใหเ๎ขาต้ังแตํงานท่ีงํายท่ีสุดกํอน ให๎เขาทดลองงาน แล๎วก็สอนงานท่ียากขึ้นให๎ 

ลองให๎เขาทํางานท่ีเขาอยากทํา และดูวําเขาทํางานใดได๎ดี เขาก็จะได๎รับภาระงานนั้นไป และเมื่อเขา

ทํางานจนชํานาญแล๎ว เขาก็สามารถพัฒนาฝีมือให๎ดีขึ้นไปได๎เรื่อยๆ เขาก็จะถือเป็นบุคลากรหรือพนักงาน

ฝีมือดีขององค์กร ครั้งหน๎าถ๎าได๎รับคําส่ังซื้อของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าในรูปแบบเดิม งานประเภทเดิม 

บุคลากรหรือพนักงานคนเดิมก็ได๎รับภาระงานนั้นไป เพราะถือวํามีความเช่ียวชาญในงานนั้นมากท่ีสุด แตํ

ถ๎าเป็นงานช้ินใหมํต๎องมีการควบคุมดูแลเป็นพิเศษจากเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึก

เพื่อให๎งานถูกต๎องตรงตามท่ีนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าต๎องการ โดยกํอนเริ่มผลิตของท่ีระลึกรูปแบบใหมํ 

เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกอาจทดลองทําให๎ดูกํอนเป็นตัวอยําง หรือให๎บุคลากร

หรือพนักงานทดลองทําให๎ดูกํอนช้ินหนึ่ง เมื่อทําได๎ถูกต๎องแล๎วจึงมอบหมายงานนั้นให๎ไปทําการผลิต

ออกมา อีกท้ังบางชํวงเวลาเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกยังต๎องมีการวางแผนธุรกิจ

ในด๎านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคลเพื่อให๎เพียงพอตํอความต๎องการในการผลิตของท่ีระลึก หรือคําส่ัง

ซื้อของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าท่ีมีจํานวนมากในบางชํวงเวลา หรือถ๎าบุคลากรหรือพนักงานเกิดเจ็บป่วย

หรือประสบอุบัติเหตุจนไมํสามารถมาทํางานได๎ ซึ่งบางองค์กรก็อาจมีการให๎บุคลากรหรือพนั กงาน

ตําแหนํงอื่นสลับมาชํวยงานนั้นเพื่อให๎งานสามารถดําเนินการตํอไปได๎ ถึงแม๎ไมํเช่ียวชาญ แตํก็สามารถ

เรียนรู๎เพื่อชํวยกันในการผลิตและดําเนินการได๎ หรือมีการจ๎างบุคลากรหรือพนักงานเพื่อให๎ชํวยทํางาน

เพิ่ม หรือให๎ทํางานเกินเวลาแล๎วให๎คําจ๎างลํวงเวลาเพิ่ม หรือมีการจ๎างบุคลากรหรือพนักงานช่ัวคราวท่ี

เคยสอนงานให๎เข๎ามาชํวยงานเพิ่มเป็นบางชํวงเวลา เชํน หลังเลิกเรียน เลิกงาน หรือรับงานกลับไปทําท่ี

บ๎านเพิ่มเติม ซึ่งถือเป็นการกระจายงานและกระจายรายได๎ให๎คนในครอบครัว คนรู๎จัก หรือเพื่อนบ๎านอีก

ตํอหนึ่งด๎วย และเพื่อชํวยให๎การผลิตของท่ีระลึกได๎ทันเวลาตรงตามความต๎องการของนักทํองเท่ียวและ
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ลูกค๎า และมีประสิทธิภาพ นอกจากนี้เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึก และบุคลากร

หรือพนักงานท่ีชํวยงานหน๎าร๎านในการจัดร๎าน และขายของท่ีระลึกยังมีความสําคัญท่ีชํวยในการสร๎าง

ความประทับใจให๎กับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าได๎อีกด๎วย ยิ่งถ๎าเป็นผ๎ูท่ีมีความรู๎ ท่ีสามารถอธิบายความ

เป็นมาของท่ีระลึกประเภทนั้น สามารถติดตํอส่ือสารภาษาอังกฤษกับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า และมี

ความสามารถในการจูงใจ การขาย มีอัธยาศัยดี ยิ้มแย๎มแจํมใส ดูแลเอาใจใสํก็จะทําให๎นักทํองเท่ียวหรือ

ลูกค๎าเกิดความพึงพอใจ ประทับใจ ซื้อของท่ีระลึกมากยิ่งขึ้น และทําการแนะนําครอบครัว เพื่อน หรือ

คนรู๎จักให๎กลับมาซื้อของท่ีระลึกในอนาคตได๎อีกด๎วย (Drucker, 2003; Gulick & Urwick, 1937; 

Kotler, 2000; Kurtz, 2010; ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2552; พนิดา พานิชกุล, 2554; สาคร สุขศรีวงศ์, 

2552; สาโรจน์ โอพิทักษ์ชีวิน, 2556; สุรพันธ์ ฉันทแดนสุวรรณ, 2553) โดยในด๎านบุคลากรหรือ

ทรัพยากรบุคคลต๎องมีการส่ังการ และการประสานงาน ดังตํอไปนี้ 

1.1 ในด๎านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคล เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึก

นิยมทําการส่ังการ (Directing) และควบคุมดูแลบุคลากรหรือพนักงานด๎วยตนเอง โดยการส่ังการต๎องมี

ความถูกต๎อง ชัดเจน เข๎าใจงําย โดยอาจเรียกมาประชุมรวมกัน เรียกมาพูดคุย หรือมาส่ังการงานเป็น

รายบุคคล โดยสํวนใหญํเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกให๎ความสําคัญในการส่ังการ

งานเดิมให๎กับบุคลากรหรือพนักงานคนเดิมเสมอ เพราะถือวํามีความเช่ียวชาญในงานนั้นเป็นอยํางดี ทํา

ให๎ทํางานได๎อยํางรวดเร็ว มีประสิทธิภาพ และมีความผิดพลาดน๎อยท่ีสุด แตํถ๎าได๎รับงานรูปแบบใหมํเข๎า

มา กํอนท่ีจะทําการส่ังการให๎กับบุคลากรหรือพนักงาน เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจอาจทดลอง

ทําให๎ดูเป็นตัวอยํางช้ินหนึ่งกํอนมอบหมายงานนั้นให๎ หรือให๎บุคลากรหรือพนักงานทดลองทํางานนั้นให๎

ดูกํอน ถ๎าบุคลากรหรือพนักงานสามารถทําตามหรือผลิตได๎ถูกต๎องแล๎วก็จะส่ังการงานนั้นให๎ทันทีและ

เมื่อส่ังการลงไปแล๎วก็เข๎าไปควบคุมดูแลด๎วยตนเองอีกด๎วย เพราะเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจ

ของท่ีระลึกมีความเช่ือวําการส่ังการด๎วยตนเอง และการเข๎าไปควบคุมดูแลการดําเนินการอยํางใกล๎ชิดจะ

ชํวยป้องกันและลดความผิดพลาดของงาน และทําให๎งานท่ีออกมาถูกต๎องแมํนยํา และมีประสิทธิภาพ  

1.2 ในด๎านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคล เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึก

นิยมทําการประสานงาน (Coordinating) และติดตํอส่ือสารกับบุคลากรหรือพนักงาน องค์กรท่ีจัดหา

วัตถุดิบให๎ (ซัพพลายเออร์) นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าด๎วยตนเอง เพราะพวกเขาเช่ือวําการประสานงานและ

การติดตํอส่ือสารท่ีดีทําให๎ทุกคนสามารถส่ือสารได๎เข๎าใจตรงกัน ทํางานรํวมกันได๎เป็นอยํางดี ทําให๎งานท่ี

ออกมามีความถูกต๎อง แมํนยํา และมีประสิทธิภาพ โดยเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึก
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จะประสานงานกับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าเพื่อให๎เกิดความเข๎าใจในความต๎องการของนักทํองเท่ียวหรือ

ลูกค๎ามากท่ีสุดวําเขาต๎องการอะไร รูปแบบใด เมื่อไหรํ และเมื่อได๎รับคําส่ังซื้อมาแล๎วก็ประสานงานกับ

บุคลากรหรือพนักงานเพื่อใหบ๎ุคลากรหรือพนักงานสามารถผลิตของท่ีระลึกได๎อยํางถูกต๎องตรงกับความ

ต๎องการของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า โดยถ๎านักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าต๎องการตรวจสอบความถูกต๎องของท่ี

ระลึกกํอนวําเป็นไปตามรูปแบบ สีสันตรงตามท่ีเขาต๎องการหรือไมํ เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจ

ของท่ีระลึกก็จะส่ังการให๎บุคลากรหรือพนักงานผลิตของท่ีระลึกตัวอยํางแล๎วประสานงานให๎กับ

นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าเพื่อตรวจสอบความถูกต๎องของผลิตภัณฑ์กํอนทําการผลิตจริง เพื่อป้องกันการ

ผิดพลาดของงาน และเมื่อเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกต๎องการวัตถุดิบเพิ่มก็ทําการ

ประสานงานกับองค์กรเดิมท่ีจัดหาวัตถุดิบให๎ (ซัพพลายเออร์) เพื่อส่ังวัตถุดิบเข๎ามาเพื่อใช๎ในกระบวนการ

ผลิตของท่ีระลึกได๎อยํางถูกต๎อง ตรงเวลา รวมไปถึงการประสานงานและติดตํอส่ือสารระหวํางบุคลากร

หรือพนักงานในองค์กรด๎วยกันเองเพื่อประสิทธิภาพในการทํางานรํวมกันและยังชํวยลดความขัดแย๎งใน

การดําเนินการอีกด๎วย โดยการประสานงานและติดตํอส่ือสารที่ดีจะทําให๎ทุกคนสามารถส่ือสารได๎เข๎าใจ

ตรงกัน และทําให๎การดําเนินธุรกิจของท่ีระลึกเป็นไปอยํางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 

ด๎านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคลถือเป็นทรัพยากรท่ีมีคุณคํามากท่ีสุด เจ๎าของธุรกิจหรือ

ผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํให๎การดูแลเอาใจใสํบุคลากรหรือพนักงานอยํางดีเสมือนคนใน

ครอบครัว เพื่อให๎เขาอยูํกับองค์กรธุรกิจตลอดไป เพราะบุคลากรหรือพนักงานยิ่งอยูํนานก็ยิ่งรู๎ใจ มีความ

เช่ียวชาญ ชํานาญ ทําให๎การทํางานมีประสิทธิภาพและมีประสิทธิผล ท้ังยังเป็นการลดการใช๎ทรัพยากร

บุคคล เวลา และวัตถุดิบใหน๎๎อยลง และทําให๎เกิดความผิดพลาดของงานลดน๎อยลงอีกด๎วย ซึ่งทําให๎ธุรกิจ

มีความได๎เปรียบในการดําเนินการธุรกิจของท่ีระลึก  

 2. ด๎านการเงินและงบประมาณ (Money/Budgeting) ถือวําเป็นส่ิงจําเป็นและเป็นหัวใจสําคัญ

ในการดําเนินธุรกิจ และทําให๎ธุรกิจเจริญเติบโต เพราะธุรกิจจะดําเนินตํอไปไมํได๎ ถ๎าขาดเงินลงทุนและ

งบประมาณในการดําเนินงาน และการบริหารจัดการธุรกิจ โดยเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจ

ของท่ีระลึกสํวนใหญํมีการวางแผนธุรกิจด๎านการเงินและงบประมาณต้ังแตํการจัดเตรียมเงินและ

งบประมาณไว๎ลํวงหน๎าอยํางตํอเนื่องตลอดเวลาในการดําเนินงาน มีการจัดหาเงินและงบประมาณให๎

พร๎อมในการดําเนินธุรกิจของท่ีระลึก โดยสํวนใหญํเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกใช๎

งบประมาณของตนเองมาลงทุนโดยไมํได๎กู๎ยืมเงินมาจากแหลํงเงินทุนอื่นๆ และอีกสํวนได๎มาจากกิจกรรม

การดําเนินงานจากรายได๎และกําไรของธุรกิจนํากลับมาใช๎ในการผลิต การดําเนินธุรกิจ และการบริหาร
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จัดการธุรกิจ โดยเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํมีเงินเก็บสํารองไว๎จํานวน

มาก เพราะต๎องใช๎เป็นคําใช๎จํายในการส่ังซื้อ และเก็บสํารองวัตถุดิบมากท่ีสุด อันเนื่องมาจากการผลิต

ของท่ีระลึกมีความตํอเนื่องตลอดท้ังปี และความไมํแนํนอนของวัตถุดิบในแตํละชํวงเวลา และคําส่ังซื้อ

ของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าดังท่ีกลําวไว๎ในด๎านวัตถุดิบจึงต๎องมีการซื้อ และเก็บสํารองวัตถุดิบหลักไว๎

ตลอดเวลา และเนื่องจากในปัจจุบันธุรกิจตํางๆ มีการฉ๎อโกงกันมากขึ้นทําให๎ไมํมีการให๎ชําระเงินภายหลัง

ในการส่ังซื้อของแทบทุกประเภท จึงต๎องมีการมัดจําเงินสดลํวงหน๎ากํอนครึ่งหนึ่งเสมอ และต๎องจํายเงิน

สดทุกครั้งในการส่ังซื้อวัตถุดิบเข๎ามาไว๎ใช๎ในการผลิต จึงจําเป็นต๎องมีการใช๎จํายเงินในสํวนนี้จํานวนมาก 

และสํวนท่ีสองคือคําใช๎จํายในรูปคําจ๎าง คําตอบแทนของบุคลากรหรือพนักงาน สํวนนี้ถือเป็นสํวนท่ีใช๎

คําใช๎จํายจํานวนมากเชํนกันตามขนาดของธุรกิจและจํานวนของบุคลากรหรือพนักงานในองค์กร 

เนื่องจากอาจต๎องทําการจํายคําจ๎าง คําตอบแทนเป็นรายวัน รายสัปดาห์ รายเดือน หรือรายช้ิน หรือราย

ครั้งตํอจํานวนช้ิน ซึ่งท้ังนี้ก็ขึ้นอยูํกับหน๎าท่ี ภาระงาน ฝีมือของบุคลากรหรือพนักงาน เพราะของท่ีระลึก

เป็นงานศิลปะท่ีต๎องใช๎ฝีมือในการผลิต โดยบุคลากรหรือพนักงานท่ีต๎องใช๎ฝีมือมากในการผลิต ซึ่งถือเป็น

ความเช่ียวชาญเฉพาะทางจึงได๎รับคําตอบแทนเป็นรายช้ิน สํวนงานผลิตท่ีใช๎ฝีมือน๎อย อาทิเชํน งาน

ประกอบ งานตกแตํง งานบรรจุภัณฑ์ หรืองานจัดจําหนํายก็จะได๎รับคําตอบแทนเป็นรายวัน รายสัปดาห์ 

หรือรายเดือน ซึ่งท้ังนี้ก็ขึ้นอยูํกับธุรกิจของท่ีระลึกอีกด๎วย นอกจากนี้ยังมีคําลํวงเวลา สวัสดิการตํางๆ 

ให๎กับบุคลากรหรือพนักงานอีกด๎วย ทําให๎มีการใช๎จํายเงินในรูปคําจ๎าง คําตอบแทนของบุคลากรหรือ

พนักงานจํานวนมากเชํนเดียวกัน นอกจากนี้ยังมีคําใช๎จํายอื่นๆ ในการผลิตและการดําเนินงาน อาทิเชํน 

คําน้ํา คําไฟ คําเชําสถานท่ีจัดจําหนําย คําขนสํง คําบรรจุภัณฑ์ ฯลฯ เพราะฉะนั้นด๎านการเงินและ

งบประมาณจึงมีความสําคัญมากท่ีทําให๎ธุรกิจดําเนินการตํอไปได๎อยํางราบรื่น โดยถ๎ายิ่งธุรกิจใดท่ีมีการ

บริหารจัดการธุรกิจด๎านการเงินและงบประมาณท่ีแมํนยําและมีประสิทธิภาพ ก็จะทําให๎การดําเนินงาน

ธุรกิจมีความราบรื่น และทําให๎ธุรกิจประสบความสําเร็จ (Drucker, 2003; Gulick & Urwick, 1937; 

ดํารงศักดิ์ ชัยสนิท และสุนี เลิศแสวงกิจ, 2545; โบวี่ คอร์ทแลนด์ และจอห์น วี ธิว, 2552; สันติ กีระ

นันทน์, 2547; อภิชาติ พงศ์สุพัฒน์, 2555) 

3. ด๎านวัตถุดิบ (Material) ถือวํามีความสําคัญมากในการดําเนินธุรกิจเชํนเดียวกัน ท้ังใน

กระบวนการผลิต การบรรจุภัณฑ์ของท่ีระลึก จนถึงการสํงมอบของท่ีระลึกให๎กับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า 

โดยเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํนิยมวางแผนธุรกิจด๎านวัตถุดิบไว๎ลํวงหน๎า

เพื่อให๎เพียงพอตํอการผลิตท่ีมีความตํอเนื่องตลอดท้ังปี โดยปกติเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจ
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ของท่ีระลึกทําการตรวจสอบวัตถุดิบด๎วยตนเองหรือให๎บุคลากรหรือพนักงานชํวยตรวจสอบวัตถุดิบอยูํ

ตลอดเวลา เมื่อวัตถุดิบมีจํานวนลดน๎อยลงก็ทําการส่ังซื้อวัตถุดิบเข๎ามาเพิ่ม โดยถ๎าวัตถุดิบตัวใดมีของอยูํ

ตลอดเวลา สามารถหาซื้อได๎งําย เมื่อส่ังซื้อก็จะได๎รับของในทันทีท่ีส่ัง ก็อาจรอใหล๎ดลงเหลือร๎อยละ 5 ถึง

ร๎อยละ 10 แล๎วจึงคํอยทําการส่ังซื้อ แตํถ๎าวัตถุดิบตัวใดหาซื้อได๎คํอนข๎างยาก ใช๎เวลาในการส่ังซื้อ

มากกวําปกติ หรือต๎องส่ังซื้อเฉพาะก็อาจต๎องทําการส่ังซื้อกํอนเมื่อลดลงเหลือร๎อยละ 20 ถึงร๎อยละ 30 

เพราะถ๎าวัตถุดิบไมํเพียงพอตํอการผลิต ก็ทําให๎ไมํสามารถผลิตของท่ีระลึกได๎ และเพื่อให๎เพียงพอตํอ

ความต๎องการของผ๎ูบริโภคด๎วย แล๎วยังขึ้นอยูํกับชํวงเวลาและคําส่ังซื้อของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าด๎วย 

ถ๎าในชํวงปลายปีซึ่งเป็นชํวงเวลาและฤดูกาลท่ีเหมาะกับการทํองเท่ียวของประเทศไทยท่ีมีนักทํองเท่ียว

เข๎ามาทํองเท่ียวเยอะทําใหข๎องท่ีระลึกขายดี หรือมีคําส่ังซื้อจํานวนมากก็ต๎องมีการเพิ่มกําลังในการผลิต

มากขึ้น มีการส่ังซื้อ และเก็บสํารองวัตถุดิบมากขึ้น หรือบางชํวงเวลาท่ีวัตถุดิบบางอยํางหาซื้อยาก มีน๎อย 

หรือทุกธุรกิจอาจจําเป็นต๎องใช๎วัตถุดิบตัวเดียวกัน ทําให๎ขาดแคลนวัตถุดิบตัวนั้น หรือทําให๎วัตถุดิบตัว

นั้นมีราคาสูง ก็ต๎องมีการส่ังซื้อวัตถุดิบไว๎ลํวงหน๎า และเก็บสํารองวัตถุดิบตัวนั้นเอาไว๎ด๎วย ซึ่งท้ังนี้ก็

ขึ้นอยูํกับหลายๆ ปัจจัย ท้ังชํวงเวลา และสภาพเศรษฐกิจซึ่งแตํละปีอาจมีความไมํแนํนอนก็เป็นได๎ หรือ

บางครั้งการส่ังวัตถุดิบในปริมาณมากตํอครั้งทําให๎ราคาของวัตถุดิบถูกลงมาก เจ๎าของธุรกิจหรือ

ผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกก็จะทําการส่ังซื้อวัตถุดิบมาจํานวนมากแล๎วเก็บสํารองเอาไว๎ ซึ่งเมื่อได๎

ราคาท่ีถูกลงก็เป็นการชํวยลดต๎นทุนของวัตถุดิบและราคาของท่ีระลึกลงอีกด๎วย และเนื่องจากของท่ี

ระลึกเพียงหนึ่งช้ินจําเป็นต๎องใช๎วัตถุดิบหลายชนิดในการผลิตของท่ีระลึก จึงทําให๎ต๎องมีการวางแผน

ธุรกิจ ปรับเปล่ียนแผนการดําเนินงาน การบริหารจัดการธุรกิจ และเก็บสํารองวัตถุดิบอยูํตลอดเวลา ซึ่ง

เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกจึงต๎องทําการเรียนรู๎จากประสบการณ์ในการดําเนิน

ธุรกิจ เพื่อให๎เพียงพอตํอกระบวนการผลิต การดําเนินงาน และความต๎องการของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า 

และทําให๎ธุรกิจดําเนินตํอไปได๎อยํางมีประสิทธิภาพและมีประสิทธิผล (Drucker, 2003; พนิดา พานิชกุล, 

2554) 

ซึ่งท้ังด๎านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคล ด๎านการเงินและงบประมาณ และด๎านวัตถุดิบถือเป็น

องค์ประกอบท่ีสําคัญท่ีใช๎ในการบริหารจัดการธุรกิจของท่ีระลึก และจะขาดองค์ประกอบตัวใดตัวหนึ่งไป

ไมํได๎แม๎แตํตัวเดียว โดยถ๎าขาดตัวใดตัวหนึ่งไปก็จะทําให๎ธุรกิจของท่ีระลึกไมํสามารถดําเนินการตํอไปได๎ 

(เนตร์พัณณา ยาวิราช, 2556; พนิดา พานิชกุล, 2554; สาโรจน์ โอพิทักษ์ชีวิน, 2556; สุรพันธ์ ฉันทแดน

สุวรรณ, 2553)  
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4. ด๎านสํวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) ถือเป็นการประสมกันของเครื่องมือทาง

การตลาดท่ีสําคัญท่ีใช๎รํวมกันเพื่อสร๎างสรรค์ของท่ีระลึกหรือบริการที่ดี ท่ีชํวยสํงเสริมให๎ธุรกิจของท่ี

ระลึกของประเทศไทยเจริญก๎าวหน๎า สร๎างมูลคําเพิ่มให๎กับของท่ีระลึก ธุรกิจของท่ีระลึก สร๎างความ   

พึงพอใจ และตอบสนองความต๎องการของนักทํองเท่ียวได๎อยํางมีประสิทธิภาพ และมีประสิทธิผล 

(Drummond & Ensor, 2005; Evans & Berman, 1987; Kotler, 2000; Kotler & Armstrong, 

2012; Zikmund & Amico, 2001; ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท์ วารีวนิช, 2551; นันทสารี สุขโต, 

2555; ฟิลลิป คอตเลอร์, 2541; ฟิลลิป คอตเลอร์ และแกรี่ อาร์มสตอง, 2545) โดยด๎านสํวนประสมทาง

การตลาด ประกอบด๎วย 

4.1 ด๎านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ของท่ีระลึกของคนไทยท่ีเจ๎าของธุรกิจหรือ

ผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึก และบุคลากรหรือพนักงานชํวยกันสร๎างสรรค์ ออกแบบ พัฒนาของท่ี

ระลึก เพื่อตอบสนองความต๎องการ ทําให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าเกิดความสนใจ พึงพอใจ ซื้อเพื่อ

นําไปใช๎อุปโภค นําไปเป็นของฝาก เก็บไว๎เป็นท่ีระลึก หรือนําไปเก็บสะสม เพื่อตอบสนองความต๎องการ

หรือความจําเป็นของเขา หรือเพื่อทําให๎ระลึกถึงสถานท่ีทํองเท่ียวท่ีเคยไปทํองเท่ียวและระลึกถึงประเทศ

ไทย โดยของท่ีระลึกต๎องมีความสวยงาม หลากหลาย มีคุณประโยชน์ มีคุณภาพ มีคุณคําในสายตาของ

นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า จึงทําให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าตัดสินใจซื้อ หรือส่ังซื้อของท่ีระลึกกับองค์กร ยิ่ง

ถ๎ามีตราของท่ีระลึกและฉลากของท่ีระลึกท่ีสวยงาม นําสนใจก็จะทําให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าสามารถ

จดจําตราของท่ีระลึกได๎เป็นอยํางดี โดยเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํให๎

ความสําคัญในการผลิตของท่ีระลึกท่ีมีคุณภาพ ออกแบบ สร๎างสรรค์ และพัฒนาของท่ีระลึกอยําง

สม่ําเสมอเพื่อสร๎างความแตกตําง ความทันสมัย ความนําสนใจ และจัดจําหนํายของท่ีระลึกหลากหลาย

รูปแบบ หลากหลายขนาด หลากหลายราคา เพื่อดึงดูดใจนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าให๎ซื้อของท่ี ระลึก 

นอกจากนี้บางธุรกิจยังมีการซื้อบรรจุภัณฑ์ท่ีนําสนใจมาใช๎ในการบรรจุภัณฑ์ของท่ีระลึก เพื่อสร๎างความ

สวยงาม และเพิ่มมูลคําให๎กับของท่ีระลึกอีกด๎วย   

 4.2 ด๎านราคา (Price) หมายถึง มูลคําของท่ีระลึกท่ีนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎ายอมจํายเพื่อ

แลกเปล่ียนกับผลประโยชน์ท่ีได๎รับจากการซื้อของท่ีระลึก โดยนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าจะทําการ

เปรียบเทียบระหวํางคุณคํากับราคาของท่ีระลึก ซึ่งถ๎าของท่ีระลึกมีคุณคําเหมาะสมหรือสูงกวําในสายตา

ของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าก็จะตัดสินใจซื้อ โดยในการกําหนดราคาเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการ

ธุรกิจของท่ีระลึกจะต้ังราคาจากต๎นทุนของวัตถุดิบ และคําใช๎จํายในการดําเนินงานท้ังหมด แล๎วบวกกําไร
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เป้าหมายเข๎าไปในของท่ีระลึก ทําให๎ราคามีความยุติธรรม และมีความสมเหตุสมผล โดยเจ๎าของธุรกิจ

หรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํให๎ความสําคัญในการขายของท่ีระลึกหลากหลายรูปแบบ 

หลากหลายขนาด และหลากหลายราคา มีต้ังแตํของท่ีระลึกราคาถูก ไปจนถึงของท่ีระลึกราคาแพง เพื่อ

ดึงดูดใจนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าหลากหลายกลํุมท่ีมีรายได๎แตกตํางกันให๎ทําการซื้อของท่ีระลึก   

4.3 ด๎านชํองทางและสถานท่ีจัดจําหนําย (Distribution/Place) หมายถึง ชํองทางการตลาด

ท่ีเกี่ยวข๎องกับการเคล่ือนย๎ายของท่ีระลึกและบริการจากผ๎ูผลิตไปยังตลาด นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า โดย

เริ่มต้ังแตํการจัดการด๎านการคลัง การเก็บรักษา การขนสํง และการจัดจําหนํายของท่ีระลึกเพื่ออํานวย

ความสะดวกให๎กับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎ากลํุมเป้าหมายให๎สามารถซื้อของท่ีระลึกได๎สะดวกสบาย ทําให๎

นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าเกิดความประทับใจ โดยเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึก 

สํวนใหญํจะมีหน๎าร๎านในการจัดจําหนํายของท่ีระลึกในสถานท่ีทํองเท่ียวนั้นๆ อยูํแล๎ว และนิยมไปออก

งาน เพื่อนําของท่ีระลึกออกไปจัดแสดง และไปจัดจําหนํายยังงานตํางๆ ท่ัวประเทศ เพื่อทําให๎

นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าสามารถเข๎าถึง หาซื้อของท่ีระลึกได๎งําย และสะดวกสบายมากยิ่งขึ้น โดยบาง

ธุรกิจอาจมีคนกลางมารับของท่ีระลึกไปขายตํออีกทอดหนึ่งเพื่ออํานวยความสะดวกให๎กับนักทํองเท่ียว

หรือลูกค๎าเพิ่มมากขึ้นอีกด๎วย ซึ่งทําให๎เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกท่ีเป็นกลํุมผ๎ูผลิต

ในปัจจุบันมีท้ังการขายปลีกและขายสํงมากขึ้นอีกด๎วย    

4.4 ด๎านการสํงเสริมการตลาด (Promotion) เป็นกลยุทธ์การติดตํอส่ือสารทางการตลาด

เพื่อให๎ข๎อมูลรายละเอียดของท่ีระลึกให๎กับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า เพื่อสร๎างความสนใจและความ

ต๎องการซื้อของท่ีระลึกมากยิ่งขึ้น โดยการตลาดแบบใหมํนิยมผลิตของท่ีระลึกท่ีดี มีคุณภาพ ต้ังราคาให๎

นําสนใจ และนําเสนอข๎อมูลรายละเอียดเกี่ยวกับของท่ีระลึกเพื่อสํงมอบไปยังนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า

เป้าหมายได๎อยํางมีประสิทธิภาพ เพื่อดึงดูดใจให๎นักทํองเท่ียวทําการซื้อของท่ีระลึก โดยเจ๎าของธุรกิจ

หรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํมีหน๎าร๎านเป็นของตนเองด๎วย โดยมีการปรับปรุงวิธีการจัด

ร๎านอยํางสม่ําเสมอ มีการกําหนดตําแหนํงของท่ีระลึกรูปแบบใหมํ เพื่อสํงเสริมของท่ีระลึกภายในร๎านให๎

ดูโดดเดํน และสร๎างความนําสนใจให๎กับของท่ีระลึก แล๎วใช๎วิธีการขายโดยบุคคล โดยการขายด๎วยตนเอง 

หรือใช๎พนักงานขาย เพื่อนําเสนอข๎อมูล คุณคําของท่ีระลึก เพื่อจูงใจและทําให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า

เกิดความพึงพอใจ ตัดสินใจซื้อของท่ีระลึกทันที และนิยมใช๎การตลาดออนไลน์และพาณิชอิเล็กทรอนิกส์

มากขึ้นเพราะถือวําเป็นการสํงเสริมการตลาดท่ีสะดวกรวดเร็ว สามารถติดตํอส่ือสารได๎ท่ัวโลก มี

คําใช๎จํายไมํสูง มีพลังอํานาจ และมีประสิทธิภาพสูง ในปัจจุบันธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํมีการจัดทําท้ัง
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เวปไซต์ อีเมลล์ ไลน์ บางองค์กรมีส่ือสังคมออนไลน์ ท้ังเฟสบุ๏ค และอินสตาแกรมเพิ่มอีกด๎วย โดยบาง

องค์กรอาจมีเวปไซต์ และ ส่ือสังคมออนไลน์  เพื่อให๎ข๎อมูลขําวสารเทํานั้นเพราะกลัวการโดน

ลอกเลียนแบบ แตํบางองค์กรก็สามารถให๎เข๎าชมของท่ีระลึกผํานทางเวปไซต์ และส่ือสังคมออนไลน์ได๎ 

และสามารถติดตํอส่ังซื้อได๎ โดยองค์กรธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํนิยมให๎ส่ังซื้อผํานทางโทรศัพท์ อีเมลล์ 

และทางไลน์มากกวํา ทําให๎กลํุมธุรกิจท่ีมีเวปไซต์ และส่ือสังคมออนไลน์จะเป็นท่ีรู๎จัก และได๎กลํุม

นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าหลากหลายกลํุมท่ัวโลกมากข้ึน และธุรกิจของท่ีระลึกในปัจจุบันยังนิยมออกงาน 

ท้ังงานโอทอป งานของดีของจังหวัด งานสินค๎าสํงออก และงานอื่นๆ ท่ัวประเทศ และตํางประเทศเพื่อนํา

ของท่ีระลึกไปจัดแสดง สํงเสริม และจัดจําหนํายของท่ีระลึกอีกด๎วย นอกจากนี้บางองค์กรธุรกิจยังมีการ

ลดราคาให๎พิเศษเมื่อซื้อของท่ีระลึกจํานวนมากขึ้น หรือลดราคาของท่ีระลึกรุํนเกํา ของท่ีระลึกท่ีตกเกรด 

หรือมีการแถมของท่ีระลึกเฉพาะให๎ฟรี บางองค์กรธุรกิจของท่ีระลึกยังมีห๎องและศูนย์จัดแสดงของท่ี

ระลึกเพื่อให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าเข๎าชม เข๎ารํวมกิจกรรมในการผลิต การออกแบบของท่ีระลึกด๎วย

ตนเอง หรือบางองค์กรธุรกิจก็มีการรับเปิดสอน รับจัดงานสอนนอกสถานท่ีเพื่อสอนการผลิต การ

ออกแบบของท่ีระลึกให๎กับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าท่ีซื้อรายการทํองเท่ียวเพื่อเรียนทําของท่ีระลึกอีกด๎วย 

และบางองค์กรธุรกิจยังมีการทําเอกสารการลดหยํอนภาษีให๎เพื่อเป็นการดึงดูดใจนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า

ให๎ทําการซื้อของท่ีระลึกกับองค์กรธุรกิจตนเองอีกด๎วย  

  

ผลการวิจัยในขั้นตอนที่ 4 ยืนยันรูปแบบการจัดการธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยว 

การวิจัยในขั้นตอนนี้เป็นการสนทนากลํุมระดมความคิดเห็นผ๎ูเช่ียวชาญและผ๎ูทรงคุณวุฒิท่ี

ทํางานเกี่ยวข๎องกับของท่ีระลึกในประเทศไทย และผ๎ูประกอบการขายของท่ีระลึกในประเทศไทย จํานวน 

9 คน เพื่อยืนยันรูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว โดยใช๎การถอดความ และ

วิเคราะห์ความคิดเห็น โดยในการวิเคราะห์ข๎อมูลเชิงคุณภาพมีวิธีการตรวจสอบข๎อมูลวําถูกต๎องตาม

ระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ ดังนี้ ใช๎วิธีการตรวจสอบแบบสามเส๎าในการวิจัยเชิงคุณภาพ ซึ่งเป็นวิธีการ

ตรวจสอบเพื่อยืนยันความถูกต๎องของข๎อมูลจากแหลํงข๎อมูลหลายแหลํงและใช๎ระเบียบวิธีวิจัยท่ี

หลากหลายในการศึกษาปรากฎการณ์เดียวกัน โดยใช๎การตรวจสอบสามเส๎าด๎านข๎อมูล โดยการตรวจสอบ

แหลํงของข๎อมูล ท้ังแหลํงเวลา สถานท่ี และบุคคล และตรวจสอบสามเส๎าด๎านวิธีการเก็บรวบรวมข๎อมูล 

โดยใช๎วิธีการสอบถาม การสัมภาษณ์ และการสนทนากลํุม เพื่อพิสูจน์วําข๎อมูลท่ีผ๎ูวิจัยได๎มานั้นมีความ

ถูกต๎อง และเพื่อตรวจสอบผลการวิจัยวํามีความนําเช่ือถือ และถูกต๎องตามระเบียบวิธีวิจัย (Jick, 1979; 
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Robert Wood Johnson Foundation, 2008; สุภางค์ จันทวานิช, 2555; องอาจ นัยพัฒน์, 2548) 

และสรุปประเด็นท่ีผ๎ูเช่ียวชาญและผ๎ูทรงคุณวุฒิท่ีทํางานเกี่ยวข๎องกับของท่ีระลึกในประเทศไทย และ

ผ๎ูประกอบการขายของท่ีระลึกในประเทศไทยได๎เสนอ เพื่อให๎ได๎รูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึก

สําหรับนักทํองเท่ียว นําเสนอผลการวิจัยในรูปแบบความเรียง 

 
รูปท่ี 4 รูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 
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รูปท่ี 5 รูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านการวางแผนธุรกิจ ด๎านการจัด

องค์กรธุรกิจ และด๎านการบริหารจัดการธุรกิจ 
 

รูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 

รูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกในประเทศไทยสํวนใหญํเป็นธุรกิจขนาดเล็กถึงขนาด

กลางท่ีให๎ความสําคัญในการวางแผนธุรกิจ การจัดองค์กรธุรกิจ และบริหารจัดการธุรกิจด๎วยตนเอง และ

ครอบครัว โดยมีการจ๎างบุคลากรหรือพนักงานจากภายนอกเพื่อมาชํวยในกระบวนการผลิตของท่ีระลึก

โดยสํวนใหญํ โดยดําเนินธุรกิจของท่ีระลึกมาต้ังแตํบรรพบุรุษ หรือเริ่มกํอต้ังธุรกิจด๎วยตนเองด๎วยความ

ช่ืนชอบในงานฝีมือ และมีความสนใจในธุรกิจประเภทของท่ีระลึกนั้น โดยในการดําเนินธุรกิจของท่ีระลึก 

เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกควรเริ่มต๎นการดําเนินธุรกิจของท่ีระลึกด๎วยการ

วางแผนธุรกิจในการดําเนินการท้ังระยะส้ัน ระยะยาว เพื่อกําหนดวัตถุประสงค์ เป้าหมาย และเลือก

วิธีการดําเนินงานท่ีดีท่ีสุดเพื่อทําให๎ธุรกิจประสบความสําเร็จ โดยเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจ

ของท่ีระลึกทําการวางแผนธุรกิจท้ังในด๎าน  

- ด๎านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคล วางแผนธุรกิจวําต๎องมีบุคลากรหรือพนักงาน

ท้ังหมดจํานวนกี่คน มีภาระหน๎าท่ีใดบ๎าง ตําแหนํงงานใดบ๎าง เพื่อให๎เพียงพอตํอกระบวนการผลิตและ

การดําเนินธุรกิจของท่ีระลึก และคําส่ังซื้อท่ีมีเข๎ามาจํานวนมากในบางชํวงเวลา ซึ่งมีความไมํแนํนอน 

และถ๎าบุคลากรหรือพนักงานเกิดเจ็บป่วยองค์กรธุรกิจต๎องทําอยํางไร   

- ด๎านการเงินและงบประมาณ วางแผนธุรกิจวําต๎องมีเงินและงบประมาณเพื่อใช๎ในการ

ส่ังซื้อวัตถุดิบจํานวนเทําใด ใช๎ในการดําเนินธุรกิจจํานวนเทําใด จํายคําตอบแทนให๎บุคลากรหรือ

พนักงานจํานวนเทําใดตํอเดือน และต๎องมีเงินสํารองไว๎ใช๎จํายในคําใช๎จํายอื่นๆ จํานวนเทําใด 

- ด๎านการวางแผนธุรกิจ (Planning) 
- ด๎านการจัดองค์กรธุรกิจ (Organizing) 
- ด๎านการบริหารจัดการธุรกิจ (Management) 

- ด๎านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคล 
(Man/People) 
- ด๎านการเงินและงบประมาณ 
(Money/Budgeting) 
- ด๎านวัตถุดิบ (Material) 
- ด๎านสํวนประสมทางการตลาด  
(Marketing mix) 
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- ด๎านวัตถุดิบ วางแผนธุรกิจวําต๎องใช๎วัตถุดิบเทําใดในการผลิตของท่ีระลึกหนึ่งช้ิน 

ต๎องใช๎วัตถุดิบใดบ๎าง ต๎องส่ังวัตถุดิบจากแหลํงใด แหลํงใดมีราคาและคุณภาพท่ีดีกวํา ซึ่งก็ขึ้นอยูํกับ

ประเภทของท่ีระลึกนั้นด๎วย และในเวลาหนึ่งเดือนองค์กรสามารถผลิตของท่ีระลึกได๎ท้ังหมดกี่ช้ิน และ

ต๎องเก็บสํารองวัตถุดิบในการผลิตท้ังหมดจํานวนเทําใด เพื่อให๎เพียงพอตํอการผลิต และความต๎องการ

ของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า   

- ด๎านสํวนประสมทางการตลาด วางแผนธุรกิจวําต๎องมีการสํงเสริมสํวนประสมทาง

การตลาดในด๎านใดบ๎าง ต๎องมีการปรับปรุงและพัฒนาของท่ีระลึกอยํางไร เพื่อเพิ่มคุณคําให๎กับของท่ี

ระลึกและสามารถตอบสนองความต๎องการของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า ต๎องกําหนดราคาเทําใด  

จัดจําหนํายท่ีใด ต๎องมีคนกลางหรือไมํ และต๎องทําการสํงเสริมการตลาดในรูปแบบใดบ๎าง เพื่อดึงดูดใจ 

และทําให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าเกิดความพึงพอใจ 

เมื่อเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกทําการวางแผนธุรกิจในการ

ดําเนินการเรียบร๎อยแล๎ว ก็นําแผนท่ีวางเอาไว๎มาปรับใช๎ในการจัดองค์กรธุรกิจ และบริหารจัดการธุรกิจ 

โดยเข๎าไปควบคุม ดูแลการดําเนินการตั้งแตํกระบวนการผลิต การดําเนินการ การส่ังการ การกําหนด

ภาระหน๎าท่ีให๎กับบุคลากร การติดตํอประสานงาน การรายงานผลการดําเนินงาน จนถึงการสํงมอบของท่ี

ระลึกให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า เพื่อตอบสนองความต๎องการ และทําให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าเกิดความ

ประทับใจ โดยเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกทําการจัดองค์กรธุรกิจ และบริหาร

จัดการธุรกิจ ดังนี้ 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 6 รูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคล 

ด๎านบุคลากร
หรือทรัพยากร

บุคคล 
(Man/People) 

 

เจ๎าของธุรกิจหรือผู๎ประกอบการธุรกิจของที่ระลึก  
- วางแผนเรื่องจํานวนคนและตําแหนํงงานของบุคลากรหรอืพนักงานในธุรกิจ 

- คัดเลือกบุคลากรหรือพนักงานเข๎ามาทํางานในธุรกิจ 

- สอนงานให๎บุคลากรหรือพนักงานที่เข๎ามาทํางานใหมํต้ังแตํงานที่งํายที่สุดหรือ

งานทีพ่วกเขาอยากทํา เมื่อเป็นงานแล๎วจึงทําการสอนงานที่ยากข้ึน 

- มอบหมายงานเดิมให๎กับบุคลากรหรือพนักงานคนเดิมเพ่ือความเชี่ยวชาญใน

การดําเนินงาน  

- ควบคุมดูแลการดําเนินงานทั้งหมดและให๎การดูแลบุคลากรหรือพนักงาน 

- บริหารจัดการบคุลากรหรือพนักงานให๎ทํางานได๎อยํางมีประสิทธิภาพ 



 

 

206 

1. ด๎านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคล เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ี

ระลึก สํวนใหญํเมื่อวางแผนธุรกิจในด๎านบุคลากรหรือพนักงานเรียบร๎อยแล๎ววําธุรกิจต๎องมีบุคลากรหรือ

พนักงานท้ังหมดจํานวนกี่คน ภาระงานใดบ๎าง และตําแหนํงหน๎าท่ีใดบ๎าง ก็ทําการจัดองค์กรธุรกิจ และ

บริหารจัดการธุรกิจในด๎านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคล โดยทําการสรรหา จัดเตรียม คัดเลือกบุคลากร

หรือพนักงานเข๎ามาทํางาน โดยจะรับบุคลากรหรือพนักงานเข๎ามาทํางานด๎วยตนเอง โดยจะถามถึงความ

ต๎องการ ความรู๎ ความสามารถ และความเช่ียวชาญในการทํางาน โดยให๎บุคลากรหรือพนักงานทดลอง

ทํางานให๎ดูวําสามารถทํางานใดได๎บ๎าง ทํางานใดได๎ดี จึงรับเข๎ามาทํางานในภาระหน๎าท่ีนั้น แตํถ๎าเขา

อยากทํา แตํไมํเคยทํา หรือไมํมีความรู๎ แตํมีความขยัน มีความต้ังใจ เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการ

ธุรกิจของท่ีระลึกก็จะพิจารณารับเข๎ามาแล๎วฝึกอบรม สอนงานให๎ ต้ังแตํงานท่ีงํายท่ีสุดหรืองานท่ีเขา

อยากทํา เมื่อเขาสามารถทํางานใดได๎ดีท่ีสุด เขาก็ได๎รับภาระงานนั้นไป และเมื่อเขาเป็นงานแล๎ว เจ๎าของ

ธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกก็จะทําการสอนงานท่ียากขึ้นให๎ เพื่อให๎เขาสามารถพัฒนาฝีมือ

ในการทํางานให๎ดีขึ้นไปเรื่อยๆ เพราะยิ่งเป็นงานท่ีต๎องใช๎ฝีมือมากขึ้น เขาก็จะได๎รับคําแรงสูงขึ้นตาม

ความยากของงานนั้น โดยในด๎านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคลต๎องมีการส่ังการ และประสานงานท่ีดี

เพื่อให๎การดําเนินงานมีประสิทธิภาพ ดังนี้ 
 

 

 

 

 

รูปท่ี 7 รูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคลใน

ด๎านการส่ังการ 

 

1.1 ด๎านการส่ังการ โดยปกติแล๎วเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ี

ระลึกส่ังการงานด๎วยตนเอง และมอบหมายงานเดิมให๎กับบุคลากรหรือพนักงานคนเดิมเสมอ เพื่อความ

เช่ียวชาญและความชํานาญในการดําเนินงานนั้น และเพื่อให๎ภาระงานมีความผิดพลาดน๎อยท่ีสุด แตํถ๎า

เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกได๎รับงาน หรือคําส่ังซื้อรูปแบบใหมํ เจ๎าของธุรกิจหรือ

ด๎านบุคลากรหรือทรัพยากร
บุคคล (Man/People) 

ด๎านการสั่งการ (Directing) 
- เจ๎าของธุรกิจหรือผู๎ประกอบการธุรกิจของที่ระลึกทําการสั่งการ

บุคลากรหรือพนักงานให๎ทํางานได๎อยํางถูกต๎อง มีประสิทธิภาพ 

และทําให๎งานมีความผิดพลาดน๎อยที่สุด โดยเมื่อสั่งการแล๎วก็เข๎า

ไปควบคุมดูแลอยํูตลอดเวลา 



 

 

207 

ผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํจะผลิตของท่ีระลึกให๎ดูเป็นตัวอยํางกํอนเพื่อป้องกันความ

ผิดพลาด แล๎วให๎บุคลากรหรือพนักงานทําตาม หรือให๎บุคลากรหรือพนักงานทําให๎ดูกํอน เมื่อทําได๎ดีและ

ถูกต๎องแล๎วจึงสํงมอบงานนั้นให๎ไป และเมื่อส่ังการแล๎วก็จะลงไปควบคุมดูแลด๎วยตนเองอีกด๎วย เผ่ือวํา

บุคลากรหรือพนักงานมีข๎อสงสัย หรือไมํเข๎าใจในงานนั้นก็สามารถสอบถาม และอธิบายให๎เข๎าใจได๎

ในทันที และถ๎าชํวงไหนมีงานอื่นเรํงเข๎ามา บุคลากรหรือพนักงานคนใดเจ็บป่วย เจ๎าของธุรกิจหรือ

ผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกก็จะส่ังการให๎บุคลากรหรือพนักงานคนอื่นสลับมาชํวยในการผลิตงานอื่น

อีกด๎วย ถึงแม๎จะไมํใชํงานท่ีตนเองเช่ียวชาญแตํก็สามารถมาชํวยในหน๎าท่ีอื่นได๎ เพื่อให๎งานนั้นทันกับ

ความต๎องการของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 8 รูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคลใน

ด๎านการประสานงาน 
 

1.2 ด๎านการประสานงาน เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกให๎

ความสําคัญในการประสานงานด๎วยตนเอง เพื่อให๎เข๎าใจตรงกัน  และเพื่อให๎การติดตํอส่ือสารมี

ประสิทธิภาพ ดังนี้ 

1.2.1 เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกประสานงานกับ

บุคลากรหรือพนักงาน และเมื่อประสานงานแล๎วก็จะเข๎าไปควบคุมดูแลด๎วยตนเองตลอดเวลา เพื่อให๎

ด๎านการประสานงาน (Coordinating) 
- เจ๎าของธุรกิจหรือผู๎ประกอบการธุรกิจของที่ระลึกประสานงานกับ 

- บุคลากรหรือพนักงานเพ่ือให๎ทํางานได๎อยํางถูกต๎อง มีประสิทธิภาพ และมี

ความผิดพลาดน๎อยที่สุด โดยเมื่อประสานงานแล๎วก็เข๎าไปควบคุมดูแล

ตลอดเวลา 

- องค์กรที่จัดหาวัตถุดิบให๎ (ซัพพลายเออร์) เพ่ือให๎จัดหา และจัดสํงวัตถุดิบ

ได๎ถูกต๎อง ตรงตํอเวลา 

- นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าเพ่ือให๎เข๎าใจตรงกันถึงความต๎องการและคําสั่งซื้อ 

ของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า  

- บุคลากรหรือพนักงานประสานงานกับบุคลากรหรือพนักงานด๎วยกันเองเพ่ือการ

ทํางานรํวมกันอยํางมีประสิทธิภาพ  และลดความขัดแย๎งระหวํางกันในองค์กร 

ด๎านบุคลากร
หรือทรัพยากร

บุคคล 
(Man/People) 
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ผลิตของท่ีระลึกได๎ถูกต๎องตรงเวลา ตามคําส่ัง ตรงตามความต๎องการและคําส่ังซื้อของนักทํองเท่ียวหรือ

ลูกค๎า และมีความผิดพลาดน๎อยท่ีสุด  

1.2.2 เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกประสานงานกับ

องค์กรท่ีจัดหาวัตถุดิบให๎ (ซัพพลายเออร์) เพื่อให๎จัดหาและจัดสํงวัตถุดิบได๎ถูกต๎อง ตรงเวลา 

1.2.3 เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกประสานงานกับ

นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าเพื่อให๎สามารถผลิต และสํงมอบของท่ีระลึกท่ีตอบสนองได๎ตรงกับความต๎องการ 

คําส่ังซื้อ และทําให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎ารู๎สึกพึงพอใจ 

1.2.4 บุคลากรหรือพนักงานทําการประสานกับบุคลากรหรือพนักงานด๎วย

กันเอง เพื่อทําให๎เข๎าใจตรงกัน ทํางานรํวมกันได๎อยํางมีประสิทธิภาพ ชํวยลดความขัดแย๎งท่ีอาจจะ

เกิดขึ้น และทําให๎มีบรรยากาศท่ีดีในการดําเนินงาน  

ในด๎านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคล เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ี

ระลึกให๎การดูแลบุคลากรหรือพนักงานในธุรกิจของตนเป็นอยํางดีเสมือนคนในครอบครัว โดยการมอบ

สวัสดิการตํางๆ ให๎ท้ังเงินโบนัส คําลํวงเวลา วันหยุด ประกันสังคม ท่ีพัก และอาหาร ซึ่งขึ้นอยูํกับความ

พร๎อมของเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกแตํละคนท่ีสามารถมอบให๎กับบุคลากรหรือ

พนักงานของพวกเขา เพราะพวกเขาถือวําบุคลากรหรือพนักงานเป็นทรัพยากรท่ีมีคํามากท่ีสุด เพราะยิ่ง

อยูํนานก็ยิ่งมีประสบการณ์ท่ีสูง ทําให๎การดําเนินงานขององค์กรมีความผิดพลาดน๎อยท่ีสุด และมี

ประสิทธิภาพ และบุคลากรหรือพนักงานท่ีมีความรู๎ ความสามารถในการขาย หรือการติดตํอประสานงาน

กับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎ายังสามารถสร๎างความประทับใจอีกตํอหนึ่งให๎กับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าได๎อีก

ด๎วย 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 9 รูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านการเงินและงบประมาณ 

ด๎านการเงินและงบประมาณ 
(Money/Budgeting) 

เจ๎าของธุรกิจหรือผู๎ประกอบการธุรกิจของที่ระลึก  
- วางแผนด๎านการเงินและงบประมาณที่จําเป็นต๎องใช๎ในการผลิต

และการดําเนินธุรกิจ 

- จัดหาเงินและงบประมาณให๎พร๎อมในการผลิตและการดําเนิน

ธุรกิจของที่ระลึก  

- บริหารจัดการเงินและงบประมาณให๎มีประสิทธิภาพ 
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2. ด๎านการเงินและงบประมาณ เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกเมื่อ

วางแผนธุรกิจในด๎านการเงินและงบประมาณเรียบร๎อยแล๎วก็จะทราบวําธุรกิจต๎องใช๎จํานวนเงินและ

งบประมาณมากเทําใดในกระบวนการผลิตและการดําเนินธุรกิจ และทําการจัดองค์กรธุรกิจ และบริหาร

จัดการธุรกิจในด๎านการเงินและงบประมาณ โดยเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกจัดหา

เงินสํวนตัวมาลงทุน โดยไมํได๎กู๎ยืมมาจากแหลํงอื่น และมีการจัดเตรียมเงินและงบประมาณไว๎ลํวงหน๎า 

และได๎นํารายได๎และกําไรที่ได๎รับจากการประกอบธุรกิจนํากลับมาใช๎ในการผลิต และการดําเนินธุรกิจ 

โดยในด๎านการเงินและงบประมาณต๎องมีการจัดเตรียมเงินและงบประมาณคํอนข๎างมากเพื่อนํามาใช๎ใน

การผลิต และดําเนินธุรกิจ ดังตํอไปนี้   

2.1 การเตรียมเงินและงบประมาณให๎พร๎อมเพื่อส่ังซื้อ และเก็บสํารองวัตถุดิบ

เพื่อให๎เพียงพอตํอการผลิต และการดําเนินธุรกิจ อันเนื่องมาจากวัตถุดิบบางอยํางขาดแคลนและหายาก

ในบางชํวงเวลาจึงต๎องเก็บสํารองวัตถุดิบไว๎ลํวงหน๎า อีกท้ังการส่ังซื้อวัตถุดิบจากองค์กรท่ีจัดหาวัตถุดิบให๎ 

(ซัพพลายเออร์) ในปัจจุบันจําเป็นต๎องจํายเงินสดให๎ทันทีท่ีได๎รับวัตถุดิบ หรือต๎องมีการมัดจําเงินสดไว๎

ลํวงหน๎าครึ่งหนึ่งเสมอ และการส่ังซื้อวัตถุดิบจํานวนมากตํอครั้งทําให๎ราคาวัตถุดิบถูกลง จึงต๎องมีการ

เตรียมเงินในสํวนนี้คํอนข๎างมากในปัจจุบัน 

2.2 การเตรียมเงินและงบประมาณให๎พร๎อมเพื่อจํายคําจ๎าง คําตอบแทนให๎กับ

บุคลากรหรือพนักงานเนื่องจากบุคลากรหรือพนักงานในแตํละธุรกิจได๎รับคําจ๎าง คําตอบแทนแตกตํางกัน 

ซึ่งธุรกิจสํวนใหญํให๎คําจ๎าง คําตอบแทนท้ังแบบเป็นรายวัน รายสัปดาห์ รายเดือน หรือรายช้ิน ซึ่งขึ้นอยูํ

กับภาระงาน และความยากงํายของภาระงาน และในบางครั้งบุคลากรหรือพนักงานได๎มีการขอเบิก

คําจ๎างลํวงหน๎าจึงต๎องมีการเตรียมเงินในสํวนนี้คํอนข๎างมากเชํนกัน 

2.3 การเตรียมเงินและงบประมาณให๎พร๎อมเพื่อใช๎ในคําใช๎จํายอื่นๆ ในการดําเนิน

ธุรกิจ เชํน คําเชําพื้นท่ีจัดจําหนําย คําน้ํา คําไฟ และคําขนสํง เป็นต๎น 

องค์กรท่ีมีการเงินและงบประมาณท่ีพร๎อม และมีการบริหารจัดการธุรกิจในด๎าน

การเงินและงบประมาณท่ีดีจะทําให๎องค์กรได๎รับกําไรและประสบความสําเร็จ  
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รูปท่ี 10 รูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านวัตถุดิบ 
 

3. ด๎านวัตถุดิบ เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกเมื่อมีการวางแผน

ธุรกิจในด๎านวัตถุดิบแล๎วก็จะทราบวําธุรกิจจําเป็นต๎องใช๎วัตถุดิบชนิดใดบ๎าง จํานวนเทําใด หาซื้อได๎จาก

แหลํงใดบ๎าง แหลํงใดมีราคาถูก มีคุณภาพท่ีดีกวํา และเป็นมิตรกับส่ิงแวดล๎อม และทําการจัดองค์กร

ธุรกิจ และบริหารจัดการธุรกิจในด๎านวัตถุดิบ โดยทําการจัดหาแหลํงวัตถุดิบ เปรียบเทียบข๎อมูลวัตถุดิบ

และราคา ทําการส่ังซื้อ และเก็บสํารองวัตถุดิบเอาไว๎เพื่อให๎เพียงพอตํอการผลิตท่ีมีความตํอเนื่องตลอด

ท้ังปี และคําส่ังซื้อในแตํละชํวงเวลา โดยเฉพาะชํวงปลายปีซึ่งเป็นชํวงเวลาและฤดูกาลท่ีเหมาะกับการ

ทํองเท่ียวของประเทศไทยท่ีมีนักทํองเท่ียวเข๎ามาทํองเท่ียวเยอะทําให๎ของท่ีระลึกขายดีมากท่ีสุด โดย

บุคลากรหรือพนักงานทําการตรวจสอบวัตถุดิบสม่ําเสมอ เมื่อวัตถุดิบมีจํานวนลดน๎อยลงก็จะทําการ

ส่ังซื้อเข๎ามาเพิ่มเติม โดยถ๎าวัตถุดิบตัวใดหาซื้อได๎สม่ําเสมออาจรอให๎ลดลงเหลือร๎อยละ 5 ถึงร๎อยละ 10 

แล๎วคํอยทําการส่ังซื้อเพิ่มเติม แตํถ๎าวัตถดิุบตัวใดหาซื้อคํอนข๎างยาก ก็ต๎องทําการส่ังวัตถุดิบเมื่อมีจํานวน

ลดลงเหลือร๎อยละ 20 ถึงร๎อยละ 30 แตํถ๎าวัตถุดิบตัวใดหาซื้อได๎ยาก หรือต๎องทําการส่ังซื้อเป็นพิเศษ 

เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกต๎องทําการส่ังซื้อ และเก็บสํารองวัตถุดิบตัวนั้นไว๎อยูํ

ตลอดเวลา โดยเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกต๎องอาศัยความรู๎ และประสบการณ์ใน

การดําเนินงานในการบริหารจัดการด๎านวัตถุดิบเพื่อให๎เพียงพอตํอการผลิต และทําให๎การดําเนินการ

ราบรื่น และมีประสิทธิภาพ  

  

ด๎านวัตถุดิบ 
(Material) 

เจ๎าของธุรกิจหรือผู๎ประกอบการธุรกิจของที่ระลึก  
- วางแผนด๎านวัตถุดิบที่จําเป็นต๎องใช๎ในการผลิตและการดําเนินธุรกิจ 

- จัดหาวัตถุดิบให๎พร๎อมในการผลิตและการดําเนินธุรกิจ 

- ตรวจสอบวัตถุดิบสม่ําเสมอด๎วยตนเองหรือบุคลากรหรือพนักงาน 

- ประสานงานกับองค์กรที่จัดหาวัตถุดิบให๎ (ซัพพลายเออร์) เพ่ือให๎จัดหา และ

จัดสํงวัตถุดิบให๎ถูกต๎อง ตรงเวลา  

- บริหารจัดการวัตถุดิบเพ่ือให๎เพียงพอตํอกระบวนการผลิต การดําเนินงาน และ

ความต๎องการของนักทํองเที่ยวหรือลูกค๎า 
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รูปท่ี 11 รูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านสํวนประสมทางการตลาด 

 

4. ด๎านสํวนประสมทางการตลาด เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึก

เมื่อวางแผนธุรกิจในด๎านสํวนประสมทางการตลาดแล๎วก็จะทราบวําต๎องมีการสํงเสริมการตลาดในด๎าน

ใดบ๎างเพื่อตอบสนองให๎ตรงกับความต๎องการ และทําใหน๎ักทํองเท่ียวหรือลูกค๎ารู๎สึกพึงพอใจ และทําการ

จัดองค์กรธุรกิจ และบริหารจัดการธุรกิจในด๎านสํวนประสมทางการตลาด ดังตํอไปนี้ 

4.1 ด๎านผลิตภัณฑ์ เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกทํา 

การศึกษาความต๎องการของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า ดูแนวโน๎มของท่ีระลึกในอนาคต แล๎วทําการปรับปรุง 

ออกแบบ และพัฒนาของท่ีระลึกให๎มีคุณภาพ มีคุณคํา สวยงาม หลากหลาย เป็นมิตรกับส่ิงแวดล๎อม 

โดดเดํน สร๎างความแตกตํางให๎ของท่ีระลึกเพื่อดึงดูดใจนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าเฉพาะกลํุม และทําให๎

นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎ารู๎สึกพึงพอใจ โดยเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกบางองค์กรยัง

มีการเพิ่มมูลคําของท่ีระลึกด๎วยการติดตราของท่ีระลึก จัดหาบรรจุภัณฑ์ท่ีสวยงามเพื่อให๎เข๎ากันกับของท่ี

ระลึก เพื่อดึงดูดใจ และสร๎างมูลคําเพิ่มให๎กับของท่ีระลึกได๎อีกด๎วย 

4.2 ด๎านราคา เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกทําการกําหนด

ราคาให๎มีความนําสนใจ หลากหลาย และเหมาะสมกับคุณภาพ ทําให๎ของท่ีระลึกมีคุณคํา ค๎ุมคําราคา 

เพื่อดึงดูดใจนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าทุกเช้ือชาติ และทุกกลํุมรายได๎   

4.3 ด๎านชํองทางและสถานท่ีจัดจําหนําย เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจ

ของท่ีระลึกมีหน๎าร๎านเป็นของตัวเองในสถานท่ีทํองเท่ียว และได๎ทําการจัดสถานท่ีจัดจําหนํายให๎นําสนใจ 

สวยงาม ดูแลทําความสะอาด จัดเก็บรักษาของท่ีระลึกไว๎เป็นอยํางดี ปรับปรุงวิธีการจัดร๎านสม่ําเสมอ 

กําหนดตําแหนํงของท่ีระลึกให๎นําสนใจ เพื่อดึงดูดใจและอํานวยความสะดวกให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า  

ด๎านสํวนประสม 
ทางการตลาด  

(Marketing mix) 

เจ๎าของธุรกิจหรือผู๎ประกอบการธุรกิจของที่ระลึก  
- วางแผนด๎านสํวนประสมทางการตลาดเพ่ือสร๎างมูลคําเพ่ิมให๎กับธุรกิจ

ของทีร่ะลึก และทําให๎นักทํองเที่ยวหรือลูกค๎านิยมซื้อของที่ระลึกมากข้ึน 

- บริหารจัดการสํวนประสมทางการตลาดเพ่ือสร๎างมูลคําเพ่ิมให๎กับธุรกิจ

ของที่ระลึก สร๎างความพึงพอใจ และตอบสนองความต๎องการของ

นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าได๎อยํางมีประสิทธิภาพ และมีประสิทธิผล 
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4.4 ด๎านการสํงเสริมการตลาด เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึก

ให๎ความสําคัญในการใช๎อินเตอร์เน็ต และส่ือสังคมออนไลน์ท้ังเวปไซต์ เฟสบุค อินสตาแกรม ในการ

โฆษณาและสํงเสริมของท่ีระลึก ซึ่งถือเป็นรูปแบบการสํงเสริมการตลาดรูปแบบหนึ่งท่ีมีประสิทธิภาพมาก

ในปัจจุบัน ท้ังการให๎ข๎อมูล การเข๎าชมของท่ีระลึก และติดตํอส่ังซื้อของท่ีระลึกผํานทางอินเตอร์เน็ต ทาง

ไลน์ ทางอีเมลล์ และทางโทรศัพท์ และยังให๎ความสําคัญในการสร๎างความประทับใจด๎วยการใช๎บุคลากร

หรือพนักงานขายท่ีมีการบริการท่ีดี ความซื่อสัตย์ จริงใจ ให๎ความสําคัญในการออกงานตํางๆ เพื่อ

สํงเสริมของท่ีระลึก และธุรกิจของท่ีระลึกของตนให๎เป็นท่ีรู๎จัก อํานวยความสะดวกให๎นักทํองเท่ียวในการ

ซื้อ อีกท้ังยังทําการสํงเสริมการขายท้ังการลดราคา แถมของท่ีระลึกเพื่อดึงดูดใจนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า

อีกด๎วย เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกบางองค์กรยังมีห๎องหรือศูนย์จัดแสดงของท่ี

ระลึก เพื่อให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าได๎เข๎าไปเรียนรู๎  เข๎าไปมีสํวนรํวมในการผลิต และออกแบบของท่ี

ระลึกด๎วยตนเอง เพื่อทําให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าได๎เกิดความภาคภูมิใจ และเกิดความประทับใจอีกด๎วย    

จากการท่ีผ๎ูเช่ียวชาญและผ๎ูทรงคุณวุฒิท่ีทํางานเกี่ยวข๎องกับของท่ีระลึก และผ๎ูประกอบการ

ขายของท่ีระลึกในประเทศไทยได๎เข๎ารํวมสนทนากลํุมได๎เสนอปัจจัยท่ีสํงเสริม และสนับสนุนให๎รูปแบบ

การจัดการธุรกิจของท่ีระลึกในประเทศไทยประสบความสําเร็จ ดังนี้ 

1. การทํองเท่ียวแหํงประเทศไทยควรให๎การสนับสนุน และสํงเสริมการโฆษณา 

ประชาสัมพันธ์ และการตลาดของท่ีระลึกของประเทศไทยไปท่ัวโลก สํงเสริมและสนับสนุนการ

สร๎างสรรค์สินค๎าทางการทํองเท่ียว และของท่ีระลึกท่ีมีเอกลักษณ์ของไทยให๎เกิดคุณคํา และสร๎าง

มูลคําเพิ่มให๎กับของท่ีระลึก  

2. สํานักงานสํงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยํอมควรให๎การสํงเสริม สนับสนุน และให๎

คําแนะนําในการดําเนินธุรกิจของท่ีระลึกขนาดกลางและขนาดยํอม   

3. กรมพัฒนาชุมชน กระทรวงมหาดไทยควรให๎การสนับสนุนและสํงเสริมของท่ีระลึก      

ภูมิปัญญาท๎องถิ่น สนับสนุนและสํงเสริมการเรียนรู๎ และการมีสํวนรํวมเกี่ยวกับของท่ีระลึกของชุมชน  

4. กรมพัฒนาธุรกิจการค๎า กระทรวงพาณิชย์ควรให๎การสํงเสริม สนับสนุน ให๎คําแนะนํา 

และให๎ความชํวยเหลือเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกในการให๎ข๎อมูลในการดําเนิน

ธุรกิจของท่ีระลึก  
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5. สภาอุตสาหกรรมแหํงประเทศไทยควรให๎การสํงเสริม สนับสนุน ให๎คําปรึกษาเจ๎าของ

ธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกในการประกอบธุรกิจของท่ีระลึก และเป็นตัวแทนในการ

ประสานงานกับภาครัฐและเอกชนในการประกอบธุรกิจของท่ีระลึก   

6. กรมสํงเสริมอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรมควรให๎การสนับสนุน สํงเสริม และ

พัฒนาของท่ีระลึก และธุรกิจของท่ีระลึกเชิงสร๎างสรรค์ให๎เติบโตและสามารถแขํงขันได๎  

7. กรมหมํอนไหม กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ควรให๎การสนับสนุน สํงเสริมการอนุรักษ์ 

ภูมิปัญญา และรณรงค์คุณคําเอกลักษณ์ไหมไทย ชํวยพัฒนาการผลิตและสร๎างมูลคําเพิ่มให๎กับของท่ี

ระลึกหมํอนไหมและเส๎นใยธรรมชาติอื่นๆ  

8. กรมสํงเสริมการเกษตร กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ควรให๎การสนับสนุน สํงเสริม และ

พัฒนาผลิตภัณฑ์เกษตรท่ีใช๎ในการผลิตของท่ีระลึกตามความต๎องการของตลาด และให๎การสนับสนุน 

สํงเสริม และพัฒนาองค์กรเกษตรกรและวิสาหกิจชุมชนให๎มีความเข๎มแข็ง และสามารถพึ่งพาตนเองได๎  

9. กระทรวงวัฒนธรรมควรให๎การสนับสนุน สํงเสริม สืบสาน ให๎ความรู๎ และพัฒนาของท่ี

ระลึกท่ีเกี่ยวข๎องกับวัฒนธรรม เอกลักษณ์ และอัตลักษณ์ความเป็นไทย  

10. กรมทรัพย์สินทางปัญญา กระทรวงพาณิชยค์วรสนับสนุน สํงเสริมให๎เกิดการสร๎างสรรค์ 

สร๎างมูลคําเพิ่ม และยกระดับมาตรฐานของท่ีระลึก โดยการนําผลการวิจัย นวัตกรรม ความคิด และ   

ภูมิปัญญาไทยไปใช๎ประโยชน์ในเชิงพาณิชย์ และชํวยค๎ุมครองและปกป้องสิทธิในทรัพย์สินทางปัญญา

ของธุรกิจของท่ีระลึก  

11. สํานักงานสํงเสริมและถํายทอดเทคโนโลยี สถาบันวิจัยวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีแหํง

ประเทศไทย และกระทรวงวิทยาศาสตร์และส่ิงแวดล๎อมควรให๎การสนับสนุนและสํงเสริมทางด๎านการ

วิจัยและพัฒนา เพื่อใช๎เทคโนโลยีในการปรับปรุง และพัฒนาผลิตภัณฑ์ของท่ีระลึกของไทย  



 

 

บทท่ี 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

การวิจัยเรื่อง “การพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว” ผ๎ูวิจัยได๎

กําหนดการดําเนินการวิจัยออกเป็น 4 ขั้นตอน ดังนี้  

 ขั้นตอนท่ี 1 รวบรวมข๎อมูลเบื้องต๎น และสร๎างกรอบแนวคิดในการวิจัย   

 ขั้นตอนท่ี 2 ศึกษาสภาพ ปัญหา ความต๎องการ พฤติกรรมนักทํองเท่ียว และความคิดเห็น

เกี่ยวกับการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว โดยแบํงการศึกษาเป็น 2 ขั้นตอนยํอย ได๎แกํ  

ขั้นตอนยํอยท่ี 2.1 ศึกษาสภาพ ปัญหา ความต๎องการ พฤติกรรมนักทํองเท่ียว และความ

คิดเห็นของนักทํองเท่ียวเกี่ยวกับการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว  

ขั้นตอนยํอยท่ี 2.2 ศึกษาสภาพ ปัญหา ความต๎องการ พฤติกรรมนักทํองเท่ียว และความ

คิดเห็นของผ๎ูประกอบการเกี่ยวกับการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 

 ขั้นตอนท่ี 3 รํางรูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 

 ขั้นตอนท่ี 4 ยืนยันรูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 
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สรุปผลการวิจัย 

 จากการวิจัยในขั้นตอนย่อยที่  2.1 ศึกษาสภาพ ปัญหา ความต้องการ พฤติกรรม

นักท่องเที่ยว และความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวเก่ียวกับการจัดการธุรกิจของที่ระลึกส าหรับ

นักท่องเที่ยว  

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํเป็นเพศชาย มีรายได๎เฉล่ียตํอเดือนตํ่ากวํา USD 1,000 มีอายุ 20 - 

35 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และเป็นชาวเยอรมัน  

 

พฤติกรรมการท่องเที่ยวและพฤติกรรมการซ้ือของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยว 

 ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมีความถี่ในการเดินทางมาประเทศไทยเป็นครั้งแรก มีวัตถุประสงค์

หลักในการเดินทางเพื่อมาทํองเท่ียว/นันทนาการ เดินทางมาทํองเท่ียวในชํวงวันหยุดพักผํอน ระหวําง

เดือนกรกฎาคมถึงตุลาคม  

ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํเดินทางมาซื้อของท่ีระลึกกับเพื่อน มีวัตถุประสงค์ในการซื้อของท่ี

ระลึกเพื่อนําไปเป็นของฝาก พึงพอใจในการซื้อของท่ีระลึกในกรุงเทพมหานครท่ีตลาดนัดสวนจตุจักร ใน

ประจวบคีรีขันธ์ท่ีตลาดโต๎รุํงหัวหิน ในเชียงใหมํท่ีไนท์บาซาร์ ในนครราชสีมาท่ีไนซ์บาซาร์ โคราช ใน

ชลบุรีท่ีพัทยา วอล์กกิ้ง สตรีท และในภูเก็ตท่ีถนนคนเดินยํานเมืองเกํา ภูเก็ต มีคําใช๎จํายสําหรับการซื้อ

ของท่ีระลึกสําหรับการเดินทางมาในครั้งนี้เป็นจํานวนตํ่ากวํา USD 100 ได๎รับข๎อมูลขําวสารเกี่ยวกับของ

ท่ีระลึกมาจากอินเตอร์เน็ต โดยมีการวางแผนจะกลับมาซื้อของท่ีระลึกของประเทศไทย และแนะนําเพื่อน

หรือญาติให๎มาซื้อของท่ีระลึกของประเทศไทย โดยในกรุงเทพมหานครจะแนะนําตลาดนัดสวนจตุจักร ใน

ประจวบคีรีขันธ์จะแนะนําตลาดโต๎รุํงหัวหิน ในเชียงใหมํจะแนะนําไนท์บาซาร์ ในนครราชสีมาจะแนะนํา

ไนซ์บาซาร์ โคราช ในชลบุรีจะแนะนําไนท์บาซาร์ พัทยา และในภูเก็ตจะแนะนําถนนคนเดินยํานเมืองเกํา 

ภูเก็ต  

ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํช่ืนชอบและต๎องการซื้อของท่ีระลึกประเภทผลิตภัณฑ์ผ๎า 

รองลงมาช่ืนชอบและต๎องการซื้อของท่ีระลึกประเภทเครื่องประดับ/เครื่องเงิน  
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ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยว 

ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึก

สําหรับนักทํองเท่ียวสํวนใหญํเห็นด๎วยอยูํในระดับมาก ได๎แกํ ด๎านราคา รองลงมา คือ ด๎านบุคคล ด๎าน

ชํองทางและสถานท่ีจัดจําหนําย และด๎านผลิตภัณฑ์ ยกเว๎นด๎านการสํงเสริมการตลาดเห็นด๎วยอยูํใน

ระดับปานกลาง  

1. ด๎านผลิตภัณฑ์ พบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาด

ของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านผลิตภัณฑ์สํวนใหญํ เห็นด๎วยอยูํในระดับมาก ได๎แกํ 

ลักษณะ รูปแบบของท่ีระลึกมีความสวยงาม และดึงดูดใจนักทํองเท่ียว ของท่ีระลึกมีความหลากหลาย 

ของท่ีระลึกมีเอกลักษณ์เฉพาะตัว แสดงความเป็นไทย และของท่ีระลึกมีขนาดเหมาะสม และเคล่ือนย๎าย

ได๎สะดวก  

2. ด๎านราคา พบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของ

ธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านราคาสํวนใหญํเห็นด๎วยอยูํในระดับมาก ได๎แกํ ของท่ีระลึกมี

ราคาเหมาะสม ราคาของท่ีระลึกสามารถตํอรองราคาได๎ ของท่ีระลึกค๎ุมคําราคา และการตั้งราคาของท่ี

ระลึกดึงดูดใจให๎ซื้อ  

3. ด๎านชํองทางและสถานท่ีจัดจําหนําย พบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ    

สํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านชํองทางและสถานท่ีจัดจําหนําย

สํวนใหญํเห็นด๎วยอยูํในระดับมาก ได๎แกํ สถานท่ีจัดจําหนํายของท่ีระลึกเดินทางเข๎าถึงได๎สะดวก และ

สะดวกในการซื้อขาย สถานท่ีจัดจําหนํายของท่ีระลึกมีหลายสถานท่ี และการจัดสถานท่ีจัดจําหนํายของ

ท่ีระลึกเป็นระเบียบเรียบร๎อย สะอาด  

4. ด๎านการสํงเสริมการตลาด พบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทาง

การตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านการสํงเสริมการตลาดสํวนใหญํเห็นด๎วยอยูํใน

ระดับปานกลาง ได๎แกํ ชํองทางในการชําระเงินมีหลายรูปแบบ เชํน เงินสด บัตรเครดิต เคาร์เตอร์     

เซอร์วิท โอนเงินหรือจํายเงินออนไลน์ การสํงเสริมการขาย เชํน การลดราคา/การแถมของท่ีระลึก ดึงดูด

ใจให๎ซื้อ ไมํคิดคําบริการเพิ่มจากการใช๎บัตรเครดิตในการซื้อของท่ีระลึก การโฆษณาและประชาสัมพันธ์

ของท่ีระลึกผํานทางส่ือตํางๆ มีความนําสนใจ มีการให๎ข๎อมูลและบริการจัดจําหนํายของท่ีระลึกผํานทาง

อินเตอร์เน็ต และมีบริการหลังการขายของท่ีระลึกอยํางตํอเนื่อง เชํน การรับประกันคุณภาพของท่ีระลึก 

รับเปล่ียนและรับคืนของท่ีระลึก  
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5. ด๎านบุคลากร พบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของ

ธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านบุคลากรสํวนใหญํเห็นด๎วยอยูํในระดับมาก ได๎แกํ บุคลากรดูแล

เอาใจใสํในการบริการอยํางดี บุคลากรมีความรู๎เกี่ยวกับของท่ีระลึก สามารถอธิบายให๎นักทํองเท่ียวเข๎าใจ 

บุคลากรมีความนําเช่ือถือ บุคลิกภาพดี อัธยาศัยดี และบุคลากรชักชวน และโน๎มน๎าวใจเกํง ดึงดูดใจให๎

ซื้อ  

 

ข้อคิดเห็น หรือข้อเสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อน าไปพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจของที่ระลึก

ส าหรับนักท่องเที่ยวในอนาคต 

ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมขี๎อคิดเห็น หรือข๎อเสนอแนะเพิ่มเติมเกี่ยวกับการพัฒนารูปแบบ

การจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวในอนาคต ได๎แกํ การปรับปรุงเรื่องความสามารถและ

ทักษะในการติดตํอส่ือสารภาษาอังกฤษของพนักงานขายของท่ีระลึกเพื่อให๎สามารถพูดภาษาอังกฤษ 

และสามารถติดตํอส่ือสารกับนักทํองเท่ียวได๎ เพื่อทําให๎นักทํองเท่ียวเข๎าใจวัฒนธรรมไทยมากยิ่งขึ้น 

รองลงมาควรมีป้ายราคา และควรมีฉลากของท่ีระลึก เพราะจะทําให๎นักทํองเท่ียวเข๎าใจคุณคําของท่ี

ระลึกท่ีซื้อได๎อยํางถูกต๎อง  

 

ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจ

ของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยวระหว่างเพศ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และอายุ 

1. การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับ

นักทํองเท่ียวระหวํางเพศ พบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามเพศชายและเพศหญิงมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ       

สํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวทุกด๎านไมํแตกตํางกัน  

2. การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับ

นักทํองเท่ียวระหวํางรายได๎เฉล่ียตํอเดือน พบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎เฉล่ียตํอเดือนตํางกันมี

ความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านบุคลากร

แตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  

3. การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับ

นักทํองเท่ียวระหวํางอายุ พบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุตํางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสม
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ทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว ท้ังในด๎านราคา ด๎านการสํงเสริมการตลาด และ

ด๎านบุคลากรแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

จากการวิจัยในขั้นตอนย่อยที่  2.2 ศึกษาสภาพ ปัญหา ความต้องการ พฤติกรรม

นักท่องเที่ยว และความคิดเห็นของผู้ประกอบการเก่ียวกับการจัดการธุรกิจของที่ระลึกส าหรับ

นักท่องเที่ยว  

ข้อมูลจากแบบสัมภาษณ์  

ปัจจุบันรูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกเป็นธุรกิจขนาดเล็กถึงขนาดกลาง โดยสํวนใหญํให๎

ความสําคัญในการจัดการธุรกิจด๎วยตนเอง และครอบครัว เพราะพวกเขาสามารถควบคุมดูแลได๎อยําง

ท่ัวถึง โดยเป็นธุรกิจท่ีเริ่มต้ังแตํกระบวนการผลิตจนถึงการสํงมอบของท่ีระลึกให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า 

ให๎ความสําคัญในการใช๎ฝีมือของบุคลากรหรือพนักงานในการผลิตของท่ีระลึกเป็นหลัก  และให๎

ความสําคัญในการดูแลเอาใจใสํบุคลากรหรือพนักงานเสมือนบุคคลในครอบครัวเพื่อให๎อยูํกับองค์กรใน

ระยะยาว และทําให๎การดําเนินงานธุรกิจของท่ีระลึกมีประสิทธิภาพ 

การพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 

1. ด๎านการวางแผน เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกวางแผนการ

ดําเนินงาน โดยวางแผนด๎านวัตถุดิบเพื่อให๎เพียงพอตํอการผลิต วางแผนด๎านการเงินและงบประมาณเพื่อ

ใช๎ในการส่ังซื้อวัตถุดิบ ดําเนินธุรกิจ จํายคําจ๎างหรือคําตอบแทนให๎กับบุคลากรหรือพนักงาน วางแผน

ด๎านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคลเพื่อให๎เพียงพอตํอกระบวนการผลิตของท่ีระลึก การดําเนินธุรกิจ และ

วางแผนด๎านสํวนประสมทางการตลาด ท้ังในการปรับปรุงและพัฒนาของท่ีระลึกเพื่อเพิ่มคุณคําให๎กับ

ของท่ีระลึก และทําการสํงเสริมการตลาดในรูปแบบตํางๆ เพื่อดึงดูดใจ และทําให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า

รู๎สึกพึงพอใจ  

2. ด๎านการจัดองค์กร เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํจัดองค์กร

ด๎วยตนเอง และครอบครัว โดยเข๎าไปควบคุมดูแลการดําเนินการต้ังแตํกระบวนการผลิต ดูแนวโน๎มตลาด 

ออกแบบของท่ีระลึก การติดตํอประสานงาน การส่ังการ การมอบหมายงานให๎กับบุคลากรหรือพนักงาน

ตามความเช่ียวชาญ ตรวจสอบ ส่ังซื้อ และเก็บสํารองวัตถุดิบเพื่อใช๎ในกระบวนการผลิตและการดําเนิน

ธุรกิจ ตรวจสอบความถูกต๎องและคุณภาพของท่ีระลึก และสํงมอบของท่ีระลึกท่ีมีคุณคําให๎ตรงกับความ

ต๎องการ และทําให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎ารู๎สึกประทับใจ  
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3. ด๎านการส่ังการ เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํส่ังการด๎วย

ตนเองเพื่อให๎งานได๎ตรงตามท่ีส่ังการลงไป โดยส่ังการงานเดิมให๎กับบุคลากรหรือพนักงานคนเดิมท่ีเคยทํา

อยํางสม่ําเสมอ เพื่อป้องกันความผิดพลาด แตํถ๎ามีคําส่ังซื้อรูปแบบใหมํเข๎ามา เจ๎าของธุรกิจหรือ

ผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกจะทําให๎ดูเป็นตัวอยํางกํอน แล๎วให๎บุคลากรหรือพนักงานลองทําตาม 

เมื่อทําได๎ถูกต๎องจึงส่ังการตามคําส่ังซื้อ แล๎วลงไปควบคุมดูแลการดําเนินงานท้ังหมดด๎วยตนเองอีกด๎วย 

เพื่อให๎การดําเนินงานมีประสิทธิภาพ 

4. ด๎านการประสานงาน เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํ

ประสานงานด๎วยตนเองเพื่อให๎การติดตํอส่ือสารมีประสิทธิภาพและเข๎าใจตรงกันมากท่ีสุด ท้ังการ

ประสานงานกับบุคลากรหรือพนักงานเพื่อให๎ผลิตของท่ีระลึกได๎ถูกต๎อง ตรงเวลา ตรงตามความต๎องการ

และคําส่ังซื้อของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า ประสานงานกับองค์กรท่ีจัดหาวัตถุดิบให๎ (ซัพพลายเออร์) 

เพื่อให๎จัดหา และจัดสํงวัตถุดิบได๎ถูกต๎อง ตรงเวลา และประสานงานกับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าเพื่อให๎

สามารถผลิต และสํงมอบของท่ีระลึกท่ีสามารถตอบสนองได๎ตรงกับความต๎องการ และทําให๎นักทํองเท่ียว

หรือลูกค๎ารู๎สึกพึงพอใจ 

5. ด๎านการรายงาน เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํรายงานผล

การดําเนินงานท้ังหมดแบบยํอ โดยทําการบันทึกการดําเนินงานไว๎รวมกัน หรือเก็บไว๎ในรูปของบิลเงินสด 

หรือภาพถําย 

6. ด๎านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคล เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึก 

สํวนใหญํรับบุคลากรหรือพนักงานเข๎ามาทํางานด๎วยตนเอง โดยถามถึงความต๎องการ ความเช่ียวชาญใน

การทํางาน โดยจะใหท๎ดลองเรียน ลองฝึก และเริ่มจากงานท่ีงํายกํอนเสมอ โดยถ๎าบุคลากรหรือพนักงาน

สามารถทํางานใดได๎ดีจะได๎รับงานนั้นไป ถ๎าองค์กรได๎รับงานแบบเดิม บุคลากรหรือพนักงานคนเดิมก็จะ

ได๎รับงานนั้นไป เพราะถือวํามีความชํานาญในงานนั้นมากท่ีสุด แตํถ๎าชํวงใดมีงานอื่นเรํงเข๎ามา หรือ

บุคลากรหรือพนักงานคนใดเกิดเจ็บป่วย ถึงแม๎จะไมํเช่ียวชาญก็ต๎องสลับมาเพื่อชํวยกันในการผลิตและ

ชํวยในหน๎าท่ีอื่นด๎วย เพื่อให๎ทันกับความต๎องการของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า อีกท้ังบุคลากรหรือ

พนักงานทุกคนยังสามารถพัฒนาฝีมือในการทํางานให๎ดีขึ้นไปเรื่อยๆ เพราะยิ่งเป็นงานท่ีต๎องใช๎ฝีมือมาก 

ก็จะยิ่งได๎รับคําแรงสูงขึ้นตามความยากของงานนั้นๆ  
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7. ด๎านการเงินและงบประมาณ เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํมี

การเตรียมเงินและงบประมาณไว๎เพื่อส่ังซื้อ และเก็บสํารองวัตถุดิบ เพื่อจํายคําจ๎าง คําตอบแทนให๎กับ

บุคลากรหรือพนักงาน เพื่อให๎เพียงพอในการผลิต และการดําเนินธุรกิจ  

8. ด๎านวัตถุดิบ เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํมีการส่ังซื้อ และ

เก็บสํารองวัตถุดิบเอาไว๎เพื่อให๎เพียงพอตํอการผลิตท่ีมีความตํอเนื่องตลอดท้ังปี และคําส่ังซื้อในแตํละ

ชํวงเวลา โดยบุคลากรหรือพนักงานทําการตรวจสอบวัตถุดิบอยํางสม่ําเสมอ เมื่อวัตถุดิบมีจํานวนลด

น๎อยลงก็จะทําการส่ังซื้อเข๎ามาเพิ่มเติม โดยถ๎าวัตถุดิบตัวใดสามารถหาซื้อได๎สม่ําเสมออาจรอให๎ลดลง

เหลือร๎อยละ 5 ถึงร๎อยละ 10 แล๎วจึงคํอยทําการส่ังซื้อเพิ่ม แตํถ๎าวัตถุดิบตัวใดหาซื้อได๎คํอนข๎างยาก ก็จะ

ทําการส่ังซื้อวัตถุดิบเมื่อมีจํานวนลดลงเหลือร๎อยละ 20 ถึงร๎อยละ 30 แตํถ๎าวัตถุดิบตัวใดหาซื้อยาก 

เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกก็ต๎องทําการส่ังซื้อและเก็บสํารองวัตถุดิบตัวนั้นไว๎อยูํ

ตลอดเวลาเพื่อให๎เพียงพอตํอการดําเนินธุรกิจของท่ีระลึก 

9. ด๎านการบริหารจัดการธุรกิจ เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํ

บริหารจัดการธุรกิจด๎วยตนเอง และครอบครัว ต้ังแตํการวางแผน การส่ังซื้อและการตรวจสอบวัตถุดิบ 

การออกแบบและพัฒนาของท่ีระลึก การส่ังงาน ประสานงาน การควบคุมดูแลการดําเนินงาน และการ 

สํงมอบของท่ีระลึกท่ีมีคุณคําให๎กับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าได๎ถูกต๎อง ตรงเวลา เพื่อทําให๎นักทํองเท่ียว

หรือลูกค๎ารู๎สึกพึงพอใจ และเกิดความประทับใจ   

10. ด๎านสํวนประสมทางการตลาด เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึก 

สํวนใหญํสํงเสริมสํวนประสมทางการตลาดท้ังการออกแบบ พัฒนาของท่ีระลึกท่ีดี มีคุณภาพ กําหนด

ราคาให๎มีความหลากหลาย และเหมาะสมกับคุณภาพของท่ีระลึก ทําการปรับปรุงวิธีการจัดร๎าน ดูแลทํา

ความสะอาด และกําหนดตําแหนํงของท่ีระลึกให๎นําสนใจ และการใช๎อินเตอร์เน็ต และส่ือสังคมออนไลน์ 

ท้ังเวปไซต์ เฟสบุค อินสตาแกรม ในการสํงเสริมของท่ีระลึก และสร๎างความประทับใจด๎วยการให๎บริการ

ท่ีดีเพื่อดึงดูดใจนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าให๎รู๎สึกพึงพอใจ และเกิดความประทับใจ  

พฤติกรรมการซื้อของท่ีระลึกของนักทํองเท่ียวนานาชาติ ในปัจจุบันนักทํองเท่ียวยุโรป เอเชีย 

และตะวันออกกลางเดินทางเข๎ามาทํองเท่ียวประเทศไทยจํานวนมากและนิยมซื้อของท่ีระลึกในประเทศ

ไทยมากท่ีสุด ดังนี้ 
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1. นักทํองเท่ียวยุโรปจะนิยมซื้อเบญจรงค์ ธูป ผลิตภัณฑ์จากเปลือกหอย โคมไฟ ผ๎าไหมย๎อม

สีธรรมชาติ เครื่องปั้นดินเผา ผลิตภัณฑ์หนัง ผลิตภัณฑ์กระเป๋าและเครื่องแตํงกายท่ีผลิตจากผ๎า 

เครื่องประดับไขํมุก โคมไฟ โมบายเปลือกหอย และผ๎าบาติก  

2. นักทํองเท่ียวเอเชียนิยมซื้อธูป รํมบํอสร๎าง คาโกโมริของญี่ปุ่น ผลิตภัณฑ์หนัง ผลิตภัณฑ์

กระเป๋าและเครื่องแตํงกายท่ีผลิตจากผ๎า และผ๎าบาติก  

3. นักทํองเท่ียวตะวันออกกลางนิยมซื้อเบญจรงค์ และรํมบํอสร๎าง 

4. นักทํองเท่ียวอเมริกานิยมซื้อผลิตภัณฑ์จากกระดาษใยสับปะรด รํมบํอสร๎าง และผ๎าบาติก 

5. นักทํองเท่ียวแอฟริกานิยมซื้อผลิตภัณฑ์จากกระดาษใยสับปะรด และโคมไฟ  

 

จากการวิจัยในขั้นตอนที่  4 ยืนยัน รูปแบบการจัดการธุรกิจของที่ระลึกส าหรับ

นักท่องเที่ยว  

รูปแบบการจัดการธุรกิจของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยวจากการสนทนากลุ่ม 

รูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกในประเทศไทยสํวนใหญํเป็นธุรกิจขนาดเล็กถึงขนาด

กลางท่ีให๎ความสําคัญในการวางแผนธุรกิจ การจัดองค์กรธุรกิจ และบริหารจัดการธุรกิจด๎วยตนเอง และ

ครอบครัว โดยมีการจ๎างบุคลากรหรือพนักงานจากภายนอกเข๎ามาเพื่อชํวยในกระบวนการผลิตของท่ี

ระลึกเป็นสํวนใหญํ โดยในการประกอบธุรกิจของท่ีระลึกเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ี

ระลึกควรเริ่มต๎นการดําเนินธุรกิจของท่ีระลึกด๎วยการวางแผนธุรกิจ เพื่อกําหนดวัตถุประสงค์ เป้าหมาย 

และนําแผนท่ีวางเอาไว๎มาปรับใช๎ในการจัดองค์กรธุรกิจ และการบริหารจัดการธุรกิจ โดยเข๎าไป

ควบคุมดูแลการดําเนินการตั้งแตํกระบวนการผลิต การดําเนินการ การส่ังการ การกําหนดภาระหน๎าท่ี

ให๎กับบุคลากรหรือพนักงาน การติดตํอประสานงาน การรายงานผลการดําเนินงาน จนถึงการสํงมอบ 

ของท่ีระลึกใหก๎ับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า เพื่อตอบสนองความต๎องการ ทําให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎ารู๎สึก

ประทับใจ และเพื่อทําให๎ธุรกิจประสบความสําเร็จ โดยเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึก

ทําการวางแผนธุรกิจ การจัดองค์กรธุรกิจ และการบริหารจัดการธุรกิจ ดังนี้  

1. ด๎านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคล เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ี

ระลึกวางแผนธุรกิจวําต๎องมีบุคลากรหรือพนักงานท้ังหมดจํานวนกี่คน มีภาระหน๎าท่ีใดบ๎าง ตําแหนํงงาน

ใดบ๎าง เพื่อให๎เพียงพอตํอกระบวนการผลิตของท่ีระลึก และการดําเนินธุรกิจ เมื่อวางแผนธุรกิจด๎าน

บุคลากรหรือทรัพยากรบุคคลเรียบร๎อยแล๎วก็ทําการจัดองค์กรธุรกิจ และการบริหารจัดการธุรกิจในด๎าน
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บุคลากรหรือทรัพยากรบุคคล โดยทําการสรรหา จัดเตรียม คัดเลือกบุคลากรหรือพนักงานเข๎ามาทํางาน 

โดยการรับบุคลากรหรือพนักงานเข๎ามาทํางานด๎วยตนเอง โดยถามถึงความต๎องการ ความรู๎ 

ความสามารถ และความเช่ียวชาญในการทํางาน โดยให๎ทดลองทํางานให๎ดูวําสามารถทํางานใดได๎บ๎าง 

ทํางานใดได๎ดี จึงรับเข๎ามาทํางานนั้น และเมื่อเขาเป็นงานแล๎ว เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจ 

ของท่ีระลึกก็ทําการสอนงานท่ียากขึ้นให๎ เพื่อให๎เขาสามารถพัฒนาฝีมือในการทํางาน เพราะยิ่งเป็นงานท่ี

ต๎องใช๎ฝีมือมาก เขาก็จะได๎รับคําแรงท่ีสูงขึ้นตามความยากของงานนั้น   

โดยเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกมีการส่ังการท่ีดีด๎วยตนเอง และ

มอบหมายงานแบบเดิมให๎กับบุคลากรหรือพนักงานคนเดิมเสมอ เพื่อความเช่ียวชาญและความชํานาญใน

การดําเนินงานนั้น และให๎งานมีความผิดพลาดน๎อยท่ีสุด และประสานงานท่ีดีด๎วยตนเองเพื่อให๎การ

ดําเนินงานมีประสิทธิภาพและเข๎าใจตรงกัน โดยประสานงานกับบุคลากรหรือพนักงานเพื่อให๎ผลิตของท่ี

ระลึกได๎ถูกต๎อง ตรงเวลา ตรงตามความต๎องการและคําส่ังซื้อของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า ประสานงาน

กับองค์กรท่ีจัดหาวัตถุดิบให๎ (ซัพพลายเออร์) เพื่อให๎จัดหา และจัดสํงวัตถุดิบได๎ถูกต๎อง ตรงเวลา 

ประสานงานกับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า เพื่อให๎สามารถผลิต และสํงมอบของท่ีระลึกได๎ตรงกับความ

ต๎องการ และทําให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎ารู๎สึกพึงพอใจ และบุคลากรหรือพนักงานประสานงานด๎วยกัน

เอง เพื่อทําให๎เข๎าใจตรงกัน ทํางานรํวมกันได๎อยํางมีประสิทธิภาพ ชํวยลดความขัดแย๎งท่ีอาจเกิดขึ้น และ

ทําให๎มีบรรยากาศท่ีดีในการดําเนินงาน  

2. ด๎านการเงินและงบประมาณ เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึก

วางแผนธุรกิจวําต๎องมีเงินและงบประมาณเพื่อใช๎ในการส่ังซื้อวัตถุดิบ ใช๎ในการดําเนินธุรกิจ จํายคําจ๎าง

คําตอบแทนให๎บุคลากรหรือพนักงาน และต๎องมีเงินสํารองไว๎ใช๎ในคําใช๎จํายอื่นๆ จํานวนเทําใด เมื่อ

วางแผนธุรกิจด๎านการเงินและงบประมาณเรียบร๎อยแล๎วก็ทําการจัดองค์กรธุรกิจ และการบริหารจัดการ

ธุรกิจด๎านการเงินและงบประมาณ โดยเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํจัดหา

เงินสํวนตัวมาลงทุน โดยไมํได๎กู๎ยืมมาจากแหลํงอื่น และมีการจัดเตรียมเงินและงบประมาณไว๎ลํวงหน๎า 

และได๎นํารายได๎และกําไรที่ได๎รับจากการประกอบธุรกิจนํากลับมาใช๎ในการผลิต และการดําเนินธุรกิจ 

โดยในด๎านการเงินและงบประมาณมีการจัดเตรียมเงินและงบประมาณคํอนข๎างมากเพื่อส่ังซื้อและเก็บ

สํารองวัตถุดิบเพื่อให๎เพียงพอตํอการผลิต และการดําเนินธุรกิจ เพื่อจํายคําจ๎าง คําตอบแทนให๎กับ

บุคลากรหรือพนักงาน และเพื่อใช๎ในคําใช๎จํายอื่นๆ ในการดําเนินธุรกิจ โดยองค์กรท่ีมีการเงินและ
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งบประมาณท่ีพร๎อม และการบริหารจัดการธุรกิจด๎านการเงินและงบประมาณท่ีดีจะทําให๎องค์กรได๎รับ

กําไร และประสบความสําเร็จ  

3. ด๎านวัตถุดิบ เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกวางแผนธุรกิจวําต๎อง

ใช๎วัตถุดิบจํานวนเทําใด ต๎องใช๎วัตถุดิบใดบ๎าง ต๎องส่ังซื้อจากแหลํงใด แหลํงใดมีราคาและคุณภาพดีกวํา 

ต๎องมีการเก็บสํารองวัตถุดิบท้ังหมดในการผลิตจํานวนเทําใด เมื่อมีการวางแผนธุรกิจด๎านวัตถุดิบ

เรียบร๎อยแล๎วก็ทําการจัดองค์กรธุรกิจ และการบริหารจัดการธุรกิจด๎านวัตถุดิบ โดยทําการจัดหาแหลํง

วัตถุดิบ เปรียบเทียบข๎อมูลวัตถุดิบและราคา ส่ังซื้อ และเก็บสํารองวัตถุดิบเอาไว๎เพื่อให๎เพียงพอตํอการ

ผลิตท่ีมีความตํอเนื่องตลอดท้ังปี และคําส่ังซื้อในแตํละชํวงเวลา โดยบุคลากรหรือพนักงานทําการ

ตรวจสอบวัตถุดิบอยํางสม่ําเสมอ เมื่อวัตถุดิบมีจํานวนลดน๎อยลงก็ทําการส่ังซื้อเข๎ามาเพิ่มเติม โดยถ๎า

วัตถุดิบตัวใดสามารถหาซื้อได๎สม่ําเสมออาจรอให๎ลดลงเหลือร๎อยละ 5 ถึงร๎อยละ 10 แล๎วคํอยทําการ

ส่ังซื้อเพิ่มเติม แตํถ๎าวัตถุดิบตัวใดหาซื้อได๎คํอนข๎างยาก ก็ทําการส่ังซื้อวัตถุดิบเมื่อมีจํานวนลดลงเหลือ

ร๎อยละ 20 ถึงร๎อยละ 30 แตํถ๎าวัตถุดิบตัวใดหาซื้อได๎ยาก หรือต๎องทําการส่ังซื้อเป็นพิเศษ เจ๎าของธุรกิจ

หรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกก็ทําการส่ังซื้อและเก็บสํารองวัตถุดิบตัวนั้นไว๎อยูํตลอดเวลา โดย 

สํวนใหญํจะอาศัยความรู๎ และประสบการณ์ในการดําเนินงานในการบริหารจัดการธุรกิจด๎านวัตถุดิบ

เพื่อใหเ๎พียงพอตํอการผลิต ให๎การดําเนินงานราบรื่น และมีประสิทธิภาพ  

4. ด๎านสํวนประสมทางการตลาด เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึก

วางแผนธุรกิจวําต๎องมีการสํงเสริมสํวนประสมทางการตลาดในด๎านใดบ๎าง ต๎องมีการปรับปรุงและพัฒนา

ผลิตภัณฑ์อยํางไร เพื่อเพิ่มคุณคําให๎ของท่ีระลึกและตอบสนองความต๎องการของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า 

ต๎องกําหนดราคาอยํางไร จัดจําหนํายท่ีใด ต๎องมีคนกลางหรือไมํ และต๎องทําการสํงเสริมการตลาดใน

รูปแบบใดบ๎าง เพื่อดึงดูดใจ และทําให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎ารู๎สึกพึงพอใจ เมื่อวางแผนธุรกิจด๎าน 

สํวนประสมทางการตลาดเรียบร๎อยแล๎วก็ทําการจัดองค์กรธุรกิจ และการบริหารจัดการธุรกิจด๎าน 

สํวนประสมทางการตลาด ท้ังการดูแนวโน๎มของท่ีระลึกในอนาคต แล๎วทําการปรับปรุง ออกแบบ และ

พัฒนาของท่ีระลึกให๎มีคุณภาพ สวยงาม กําหนดราคาให๎มีความนําสนใจ เหมาะสมกับคุณภาพ ค๎ุมคํา

ราคา ปรับปรุงวิธีการจัดร๎านอยํางสม่ําเสมอ กําหนดตําแหนํงของท่ีระลึกให๎นําสนใจ ใช๎อินเตอร์เน็ต และ

ส่ือสังคมออนไลน์ในการโฆษณาและสํงเสริมของท่ีระลึก สร๎างความประทับใจด๎วยการให๎บริการท่ีดี ทํา

การสํงเสริมการขายท้ังการลดราคา แถมของท่ีระลึกเพื่อดึงดูดใจ และทําให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎ารู๎สึก

พึงพอใจ และเกิดความประทับใจ 
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อภิปรายผลการวิจัย 

 จากผลการศึกษาการพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว มีประเด็น

ท่ีนํามาอภิปรายไว๎ดังนี้ 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม 

ผลการวิเคราะห์ข๎อมูลท่ัวไปของผ๎ูตอบแบบสอบถาม 

ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํเป็นเพศชาย มีรายได๎เฉล่ียตํอเดือนตํ่ากวํา USD 1,000 มีอายุ   

20 - 35 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และเป็นชาวเยอรมัน ซึ่งสอดคล๎อง

กับแนวความคิดของคอตเลอร์ (Kotler, 2000) ท่ีได๎กลําวไว๎วํา ความจําเป็น ความต๎องการ และอัตราการ

ใช๎ผลิตภัณฑ์ คํานิยม ความช่ืนชอบ ความพึงพอใจในตราสินค๎าและผลิตภัณฑ์ของผ๎ูบริโภค และรูปแบบ

การบริโภคมีความเกี่ยวข๎องกับตัวแปรทางด๎านประชากรศาสตร์ ซึ่งรวมถึงเพศ รายได๎ อาชีพ การศึกษา 

และสัญชาติ และยังสอดคล๎องกับงานวิจัยของโนมูระ (Nomura, 2002) ท่ีได๎กลําวไว๎วําจํานวนเงินท่ี 

นักทํองเท่ียวซื้อของท่ีระลึกและปริมาณการซื้อของท่ีระลึกขึ้นอยูํกับหลายปัจจัย ท้ังทางด๎านเพศ อายุ 

ถิ่นท่ีอยูํอาศัย และรายได๎ และยังสอดคล๎องกับแนวความคิดของฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2542) ท่ีได๎กลําว

ไว๎วําในด๎านปัจจัยทางด๎านลักษณะประชากร อันได๎แกํ เพศ รายได๎เฉล่ียตํอเดือน อายุ ระดับการศึกษา 

และอาชีพ มีผลตํอจํานวนอุปสงค์ของผลิตภัณฑ์ ปริมาณการซื้อสินค๎า ผลิตภัณฑ์ และผลิตภัณฑ์ทางการ

ทํองเท่ียว ซึ่งผ๎ูวิจัยมีความคิดเห็นวําข๎อมูลท่ัวไปของผ๎ูตอบแบบสอบถามท้ังในด๎านเพศ รายได๎เฉล่ียตํอ

เดือน อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และสัญชาติล๎วนสํงผลตํอความต๎องการ ความช่ืนชอบ พฤติกรรมการ

ทํองเท่ียว และพฤติกรรมการซื้อสินค๎าและของท่ีระลึกของนักทํองเท่ียวท้ังส้ิน 

 

ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการทํองเท่ียวและพฤติกรรมการซื้อของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 

 ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมีความถี่ในการเดินทางมาประเทศไทยเป็นครั้งแรก มีวัตถุประสงค์

หลักในการเดินทางเพื่อมาทํองเท่ียว/นันทนาการ ซึ่งสอดคล๎องกับงานวิจัยของเบญจา บุญสุภาพ (2545) 

ท่ีพบวํานักทํองเท่ียวสํวนใหญํมีจุดประสงค์ในการเดินทางมาทํองเท่ียวและพักผํอน 

ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํเดินทางมาทํองเท่ียวในชํวงวันหยุดพักผํอน ระหวํางเดือน

กรกฎาคมถึงตุลาคม สถานท่ีทํองเท่ียวที่ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํพึงพอใจในการซื้อของท่ีระลึกใน

กรุงเทพมหานคร ได๎แกํ ตลาดนัดสวนจตุจักร สถานท่ีทํองเท่ียวท่ีพึงพอใจในการซื้อของท่ีระลึกใน

ประจวบคีรีขันธ์ ได๎แกํ ตลาดโต๎รุํงหัวหิน สถานท่ีทํองเท่ียวที่พึงพอใจในการซื้อของท่ีระลึกในเชียงใหมํ 
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ได๎แกํ ไนท์บาซาร์ สถานท่ีทํองเท่ียวที่พึงพอใจในการซื้อของท่ีระลึกในนครราชสีมา ได๎แกํ ไนซ์บาซาร์ 

โคราช สถานท่ีทํองเท่ียวท่ีพึงพอใจในการซื้อของท่ีระลึกในชลบุรี ได๎แกํ พัทยา วอล์กกิ้ง สตรีท สถานท่ี

ทํองเท่ียวท่ีพึงพอใจในการซื้อของท่ีระลึกในภูเก็ต ได๎แกํ ถนนคนเดินยํานเมืองเกํา ภูเก็ต และเดินทางมา

ซื้อของท่ีระลึกกับเพื่อน ซึ่งสอดคล๎องกับงานวิจัยของลูวโอและลู (Luo & Lu, 2010) ท่ีพบวําผ๎ูตอบ

แบบสอบถามสํวนใหญํนิยมเดินทางมาซื้อสินค๎าและของท่ีระลึกกับเพื่อน และยังสอดคล๎องกับ

แนวความคิดของคอตเลอร์ และอาร์มสตอง (Kotler & Armstrong, 2012) ท่ีได๎กลําวไว๎วําเพื่อนมี

อิทธิพลท้ังทางตรงและทางอ๎อมตํอทัศนคติหรือพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์และตราสินค๎าของผ๎ูบริโภค

มากท่ีสุด 

 ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมีวัตถุประสงค์ในการซื้อของท่ีระลึกเพื่อนําไปเป็นของฝาก ซึ่ง

สอดคล๎องกับงานวิจัยของโนมูระ (Nomura, 2002) ท่ีได๎กลําวไว๎วําผ๎ูตอบแบบสอบถามมากกวําร๎อยละ 

40 ซื้อของท่ีระลึกเพื่อนําไปเป็นของฝากเพื่อน 

 ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมีคําใช๎จํายสําหรับการซื้อของท่ีระลึกสําหรับการเดินทางมาในครั้ง

นี้เป็นจํานวนตํ่ากวํา USD 100 ได๎รับข๎อมูลขําวสารเกี่ยวกับของท่ีระลึกมาจากอินเตอร์เน็ต ซึ่งสอดคล๎อง

กับแนวความคิดของคอตเลอร์ (Kotler, 2000) ท่ีได๎กลําวไว๎วําอินเตอร์เน็ตทําให๎ผ๎ูบริโภคเข๎าถึง

แหลํงข๎อมูลท่ีหลากหลาย ทําให๎ได๎รับข๎อมูลท่ีดีกวํา และทําให๎เข๎าใจข๎อมูลมากขึ้น ผ๎ูบริโภคสามารถได๎

ข๎อมูลขององค์กรตํางๆ ท้ังต๎นทุน ราคา รูปแบบ และคุณภาพของผลิตภัณฑ์ โดยไมํต๎องพึ่งพาผ๎ูผลิตและ

ผ๎ูค๎าปลีก พวกเขาสามารถขอโฆษณา และข๎อมูลจากผ๎ูผลิต และสามารถออกแบบได๎ตรงตามท่ีเขา

ต๎องการหรือเสนอ และยังสอดคล๎องกับแนวความคิดเทย์เลอร์ (Taylor, 2011) ท่ีได๎กลําวไว๎วํา

อินเตอร์เน็ตเป็นท่ีนิยมมากในปัจจุบันสําหรับสร๎างความพึงพอใจให๎กับบุคคลด๎วยบริการท่ีหลากหลาย 

คุณสามารถซื้อผลิตภัณฑ์ตํางๆ ผํานเวปไซต์ทํามกลางความหลากหลายของทางเลือก หนึ่งคือคุณ

สามารถได๎รับข๎อมูลเกี่ยวกับส่ิงตํางๆ ท่ัวโลกผํานการใช๎งานทางอินเตอร์เน็ต  

ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมีการวางแผนจะกลับมาซื้ อของท่ีระลึกของประเทศไทย และ

แนะนําเพื่อนหรือญาติให๎มาซื้อของท่ีระลึกของประเทศไทย โดยในกรุงเทพมหานครจะแนะนําตลาดนัด

สวนจตุจักร ในประจวบคีรีขันธ์จะแนะนําตลาดโต๎รุํงหัวหิน ในเชียงใหมํจะแนะนําไนท์บาซาร์ ใน

นครราชสีมาจะแนะนําไนซ์บาซาร์ โคราช ในชลบุรีจะแนะนําไนท์บาซาร์ พัทยา และในภูเก็ตจะแนะนํา

ถนนคนเดินยํานเมืองเกํา ภูเก็ต ซึ่งสอดคล๎องกับงานวิจัยของพูลศิริ กลายสุข (2549) ท่ีพบวําผ๎ูตอบ
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แบบสอบถามสํวนใหญํจะกลับมาซื้อสินค๎ากลํุมของท่ีระลึก และจะแนะนําเพื่อนให๎มาซื้อสินค๎ากลํุมของท่ี

ระลึกท่ีถนนคนเดิน 

ซึ่งผ๎ูวิจัยมีความคิดเห็นวําพฤติกรรมการทํองเท่ียวและพฤติกรรมการซื้อของท่ีระลึกสําหรับ

นักทํองเท่ียวในกลํุมนี้ท่ีผ๎ูวิจัยได๎ทําการศึกษา โดยสํวนใหญเํปน็นักทํองเท่ียวกลํุมวัยรุํนท่ีเพิ่งจบการศึกษา 

เพราะมีอายุ 20 - 35 ปี และเพิ่งเริ่มต๎นทํางาน เพราะมรีายได๎เฉล่ียตํอเดือนตํ่ากวํา USD 1,000 ซึ่งถือวํา

มีรายได๎เฉล่ียตํอเดือนไมํสูงมากทําให๎มีผลตํอพฤติกรรมการทํองเท่ียวและพฤติกรรมการซื้อของท่ีระลึก

ของนักทํองเท่ียว โดยจะเห็นได๎วํานักทํองเท่ียวสํวนใหญํท่ีผ๎ูวิจัยได๎ทําการศึกษาเดินทางมาทํองเท่ียวเป็น

ครั้งแรกกับเพื่อนเพื่อมาทํองเท่ียว/นันทนาการ โดยการซื้อของท่ีระลึกไมํได๎เป็นวัตถุประสงค์หลักในการ

เดินทางมาประเทศไทย และมีคําใช๎จํายสําหรับการซื้อของท่ีระลึกสําหรับการเดินทางมาในครั้งนี้เป็น

จํานวนตํ่ากวํา USD 100 ซึ่งจะเห็นได๎วํานักทํองเท่ียวสํวนใหญํมีรายได๎เฉล่ียตํอเดือนท่ีไมํสูงมากทําให๎

สํงผลโดยตรงกับคําใช๎จํายในการซื้อของท่ีระลึกสําหรับการเดินทางมาในครั้งนี้ไมํมากเทําท่ีควร และ

เนื่องจากชํวงเวลาท่ีผ๎ูวิจัยได๎ทําการเก็บรวบรวมข๎อมูลยังเป็นชํวงท่ีนักทํองเท่ียวยังไมํคํอยนิยมเดินทางมา

ทํองเท่ียว ทําให๎คําใช๎จํายในการทํองเท่ียวไมํคํอยสูง ทําให๎นักทํองเท่ียวสํวนใหญํท่ีมาจะเป็นนักทํองเท่ียว

ท่ีแบกกระเป๋าเป้ไปทํองเท่ียวด๎วยตนเอง และมีการจัดการทํองเท่ียวด๎วยตนเอง และไมํได๎เดินทางมากับ

บริษัททัวร์ เพราะฉะนั้นของท่ีระลึกท่ีนักทํองเท่ียวกลํุมนี้ให๎ความสนใจ และจะทําการซื้อคือของท่ีระลึกท่ี

มีความสวยงาม หลากหลาย ทนทาน ราคาไมํแพง มีขนาดเล็ก สามารถหาซื้อได๎งําย สามารถพกพา และ

นํากลับประเทศได๎สะดวกสบายมากกวํา ซึ่งอาจจะแตกตํางกับนักทํองเท่ียวที่เดินทางมาทํองเท่ียวในชํวง

สงกรานต์และชํวงปลายปีซึ่งเป็นชํวงเวลาและฤดูกาลท่ีเหมาะกับการทํองเท่ียวของประเทศไทยท่ีมี

นักทํองเท่ียวเข๎ามาทํองเท่ียวเยอะ ทําให๎ต๎องใช๎คําใช๎จํายในการเดินทางทํองเท่ียวสูงกวํา นักทํองเท่ียว

อาจมีความหลากหลายมากกวํา และมีรายได๎เฉล่ียตํอเดือนท่ีสูงกวํา และจะทําการซื้อของท่ีระลึก

มากกวําโดยเฉพาะในชํวงปลายปีซึ่งถือเป็นชํวงท่ีของท่ีระลึกขายดีมากท่ีสุด  

 

ผลการวิเคราะห์ของท่ีระลึกท่ีนักทํองเท่ียวช่ืนชอบและต๎องการซื้อมากท่ีสุดในประเทศไทย 

ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํช่ืนชอบและต๎องการซื้อของท่ีระลึกประเภทผลิตภัณฑ์ผ๎า 

รองลงมาช่ืนชอบและต๎องการซื้อของท่ีระลึกของท่ีระลึกประเภทเครื่องประดับ/เครื่องเงิน ซึ่งสอดคล๎อง

กับงานวิจัยของลูวโอและลู (Luo & Lu, 2010) ท่ีพบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํช่ืนชอบผลิตภัณฑ์

ประเภทเส้ือผ๎าเครื่องแตํงกายมากท่ีสุด และยังสอดคล๎องกับงานวิจัยของชูเกียรติ ศิริวงศ์ (2549) ท่ี
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พบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมีความคิดเห็นวําสินค๎าของท่ีระลึกประเภทเส้ือผ๎า เครื่องแตํงกายนํา

ซื้อมากท่ีสุด และยังสอดคล๎องกับงานวิจัยของพูลศิริ กลายสุข (2549) ท่ีพบวําผ๎ูตอบแบบสอบถาม   

สํวนใหญํเลือกซื้อสินค๎าของท่ีระลึกประเภทเส้ือผ๎าและรองเท๎ามากท่ีสุด และยังสอดคล๎องกับงานวิจัย

ของดิ อินเตอร์ แอคทีฟ รีเสิร์ช (2553) ท่ีพบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํนิยมซื้อเส้ือผ๎ามากท่ีสุด 

และนิยมซื้อของท่ีระลึกประเภทผ๎าไหมมากท่ีสุด และยังสอดคล๎องกับแนวความคิดของชมิด (Schmid, 

2013) ท่ีได๎กลําวไว๎วําประเทศไทยถือเป็นประเทศท่ีมีช่ือเสียงในเรื่องอุตสาหกรรมผ๎าไหม โดยถือวํา 

ผ๎าไหมของประเทศไทยเป็นตัวแทนของความหรูหรา มีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะท่ีพบได๎เพียงท่ีเดียวใน

โลก และประเทศไทยยังถือเป็นแหลํงอุตสาหกรรมการผลิตผลิตภัณฑ์ผ๎าขนาดใหญํท่ีมีคุณภาพ และ

ค๎ุมคําราคามากท่ีสุดในโลก ซึ่งผ๎ูวิจัยมีความคิดเห็นวําด๎วยความมีช่ือเสียงของผลิตภัณฑ์ผ๎า และผ๎าไหม

ของประเทศไทย เรื่องความมีคุณภาพ และความค๎ุมคําราคาจึงสํงผลให๎นักทํองเท่ียวท่ีเดินทางมา

ทํองเท่ียวในประเทศไทยสํวนใหญํนิยมซื้อของท่ีระลึกประเภทผลิตภัณฑ์ผ๎ามากท่ีสุด รองลงมา

นักทํองเท่ียวนิยมซื้อของท่ีระลึกประเภทเครื่องประดับ/เครื่องเงิน เพราะประเทศไทยถือเป็นประเทศท่ีมี

ช่ือเสียงเรื่องการสํงออกเครื่องประดับ/เครื่องเงินอันดับต๎นๆ ของประเทศไทย อีกท้ังผลิตภัณฑ์ผ๎าและ

เครื่องประดับ/เครื่องเงินของประเทศไทยยังมีความสวยงาม หลากหลาย สามารถหาซื้อได๎งําย มีขนาด

และน้ําหนักเบา สามารถพกพา และนํากลับประเทศได๎สะดวกสบายอีกด๎วย    

 

ผลการวิเคราะห์สํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 

ผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึก

สําหรับนักทํองเท่ียวสํวนใหญํเห็นด๎วยอยูํในระดับมาก ได๎แกํ ด๎านราคา รองลงมา คือ ด๎านบุคลากร ด๎าน

ชํองทางและสถานท่ีจัดจําหนําย และด๎านผลิตภัณฑ์ ยกเว๎นด๎านการสํงเสริมการตลาดเห็นด๎วยอยูํใน

ระดับปานกลาง  

1. ด๎านผลิตภัณฑ์ พบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาด

ของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านผลิตภัณฑ์สํวนใหญํ เห็นด๎วยอยูํในระดับมาก ได๎แกํ 

ลักษณะ รูปแบบของท่ีระลึกมีความสวยงาม และดึงดูดใจนักทํองเท่ียว ของท่ีระลึกมีความหลากหลาย 

ของท่ีระลึกมีเอกลักษณ์เฉพาะตัว แสดงความเป็นไทย และของท่ีระลึกมีขนาดเหมาะสม และเคล่ือนย๎าย

ได๎สะดวก ยกเว๎นของท่ีระลึกมีคุณภาพ/มีคุณประโยชน์ และมีคุณสมบัติท่ีหลากหลาย การบรรจุภัณฑ์
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ของท่ีระลึกมีความนําสนใจ/สวยงาม และดึงดูดใจให๎ซื้อ ช่ือตราของท่ีระลึกเป็นท่ีรู๎จัก และมีภาพลักษณ์

ท่ีดี และการบรรจุภัณฑ์ของท่ีระลึกมีคุณภาพ และเป็นมิตรกับส่ิงแวดล๎อมเห็นด๎วยอยูํในระดับปานกลาง  

ซึ่งสอดคล๎องกับแนวความคิดของสแตนลีย์ (Stanley, 1982) ท่ีได๎กลําวไว๎วําผ๎ูบริโภคจะซื้อ

ผลิตภัณฑ์ท่ีดึงดูดใจและทําให๎เขาพึงพอใจมากท่ีสุด และยังสอดคล๎องกับงานวิจัยของโพรเด๏าซ์ 

(Prideaux, 2006) ท่ีพบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามจะค๎นหาผลิตภัณฑ์ท่ีมีความเป็นเอกลักษณ์ สอดคล๎องกับ

เมืองและสถานท่ีทํองเท่ียว และให๎ความสําคัญกับผลิตภัณฑ์ท่ีมีความหลากหลาย และยังสอดคล๎องกับ

แนวความคิดของโซโลมอน (Solomon, 1999) ท่ีได๎กลําวไว๎วําถ๎าประโยชน์หรือคุณคําท่ีผ๎ูบริโภคได๎รับ

จากมีหรือการใช๎ผลิตภัณฑ์เป็นไปตามท่ีผ๎ูบริโภคคาดหวัง ผ๎ูบริโภคก็จะรู๎สึกประทับใจ จะกลับมาซื้อ

ผลิตภัณฑ์อีก และจะภักดีกับผลิตภัณฑ์และองค์กรตลอดไป ซึ่งผ๎ูวิจัยมีความคิดเห็นวําด๎านผลิตภัณฑ์มี

ความสําคัญมากเพราะนักทํองเท่ียวจะตัดสินใจซื้อของท่ีระลึกจากลักษณะ รูปแบบท่ีมีความสวยงาม มี

ขนาดเหมาะสม มีความหลากหลาย และมีความเป็นเอกลักษณ์ของไทยซึ่งเป็นส่ิงท่ีนักทํองเท่ียวสามารถ

มองเห็นได๎เป็นอันดับแรกจากของท่ีระลึกท่ีทําให๎นักทํองเท่ียวเกิดความต๎องการ รู๎สึกช่ืนชอบ พึงพอใจ 

และตัดสินใจซื้อของท่ีระลึก แตํในเรื่องของคุณภาพ การบรรจุภัณฑ์ และช่ือตราของท่ีระลึกนักทํองเท่ียว

สํวนใหญํยังมีความคิดเห็นวํายังต๎องมีการพัฒนา และปรับปรุงเพื่อทําให๎นักทํองเท่ียวพึงพอใจในของท่ี

ระลึกมากขึ้น เพราะของท่ีระลึกท่ีมีการบรรจุภัณฑ์ท่ีสวยงาม มีความนําสนใจ มีตราของท่ีระลึกท่ีเป็นท่ี

รู๎จกัก็สามารถชํวยเพิ่มคุณคําให๎กับของท่ีระลึกและทําให๎นักทํองเท่ียวจดจําของท่ีระลึกได๎มากยิ่งขึ้น และ

ยิ่งถ๎านักทํองเท่ียวซื้อของท่ีระลึกกลับไปใช๎ กลับไปเป็นของฝาก หรือเป็นของสะสมแล๎วพบวําของท่ีระลึก

มีคุณภาพ มีคุณประโยชน์ก็จะทําให๎นักทํองเท่ียวเกิดความประทับใจ จะกลับมาซื้อ และจะทําการ

แนะนําของท่ีระลึกให๎กับเพื่อน และครอบครัวให๎มาซื้อของท่ีระลึกในประเทศไทยอีกในอนาคต  

2. ด๎านราคา พบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของ

ธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านราคาสํวนใหญํเห็นด๎วยอยูํในระดับมาก ได๎แกํ ของท่ีระลึกมี

ราคาเหมาะสม ราคาของท่ีระลึกสามารถตํอรองราคาได๎ ของท่ีระลึกค๎ุมคําราคา และการตั้งราคาของท่ี

ระลึกดึงดูดใจให๎ซื้อ ยกเว๎นมีการระบุราคาของท่ีระลึกอยํางชัดเจน และราคาของท่ีระลึกใกล๎เคียงกับร๎าน

คํูแขํงเห็นด๎วยอยูํในระดับปานกลาง  

ซึ่งสอดคล๎องกับแนวความคิดของอีแวนส์ และเบอร์แมน (Evans & Berman, 1987) ท่ีได๎กลําว

ไว๎วํา ราคามีผลกระทบตํอการตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภคเป็นอยํางมาก โดยผ๎ูบริโภคจะตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์เมื่อรู๎ สึกวําผลิตภัณฑ์นั้นมีคุณคํา และค๎ุมคําสมราคา และยังสอดคล๎องกับงานวิจัยของ      
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โพรเด๏าซ์ (Prideaux, 2006) ท่ีพบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํให๎ความสําคัญกับคุณคํา และราคา

ของผลิตภัณฑ์ ซึ่งผ๎ูวิจัยมีความคิดเห็นวําด๎านราคามีความสําคัญกับนักทํองเท่ียวในการตัดสินใจซื้อ 

เพราะนักทํองเท่ียวจะพิจารณาและตัดสินใจซื้อของท่ีระลึกจากราคาท่ีมีความเหมาะสม มีความนําสนใจ 

มีความค๎ุมคําราคา และราคาสามารถตํอรองได๎อีกด๎วย เพราะราคาเป็นส่ิงท่ีชํวยบํงบอกถึงคุณคําของท่ี

ระลึกท่ีทําให๎นักทํองเท่ียวรู๎สึกพึงพอใจ แตํนักทํองเท่ียวสํวนใหญํยังมีความคิดเห็นวําควรมีการพัฒนาใน

เรื่องของการระบุราคาของท่ีระลึกให๎มีความชัดเจนมากขึ้น และควรมีการตั้งราคาของท่ีระลึกในระดับ

ราคาเดียวกันกับร๎านค๎าของท่ีระลึกร๎านคํูแขํงในบริเวณใกล๎เคียง เพื่อท่ีจะได๎ทําการเปรียบเทียบราคา 

พิจารณา และตัดสินใจซื้อของท่ีระลึก โดยราคาจะมีผลมากตํอนักทํองเท่ียวที่มีรายได๎เฉล่ียตํอเดือนน๎อย

เพราะเขามีเงินในการซื้อของท่ีระลึกคํอนข๎างจํากัด และจะให๎ความสําคัญในด๎านราคาคํอนข๎างสูงกวํา

นักทํองเท่ียวท่ีมีรายได๎เฉล่ียตํอเดือนมากกวํา 

3. ด๎านชํองทางและสถานท่ีจัดจําหนําย พบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ   

สํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านชํองทางและสถานท่ีจัดจําหนําย

สํวนใหญํเห็นด๎วยอยูํในระดับมาก ได๎แกํ สถานท่ีจัดจําหนํายของท่ีระลึกเดินทางเข๎าถึงได๎สะดวก และ

สะดวกในการซื้อขาย สถานท่ีจัดจําหนํายของท่ีระลึกมีหลายสถานท่ี และการจัดสถานท่ีจัดจําหนําย  

ของท่ีระลึกเป็นระเบียบเรียบร๎อย สะอาด ยกเว๎นการจัดสถานท่ีจัดจําหนํายของท่ีระลึกเหมาะสมกับ

ท๎องถิ่น และดึงดูดใจให๎ซื้อของท่ีระลึกได๎เป็นอยํางดี การจัดสํงของท่ีระลึกมีหลายชํองทาง และมีการ

บริการจัดสํงของท่ีระลึกไปยังประเทศปลายทางเห็นด๎วยอยูํในระดับปานกลาง  

ซึ่งสอดคล๎องกับแนวความคิดของแคสเปอร์ และคณะ (Kasper et al., 2000) ท่ีได๎กลําวไว๎วํา

การเลือกสถานท่ีเป็นเรื่องหนึ่งท่ีสําคัญในการตัดสินใจเกี่ยวกับสถานท่ีในการสํงมอบผลิตภัณฑ์และ

บริการให๎กับผ๎ูบริโภค และยังสอดคล๎องกับงานวิจัยของโพรเด๏าซ์ (Prideaux, 2006) ท่ีพบวําผ๎ูตอบ

แบบสอบถามสํวนใหญํให๎ความสําคัญกับการเดินทางเข๎าถึงได๎สะดวก และความสะอาดของร๎านค๎า ซึ่ง

ผ๎ูวิจัยมีความคิดเห็นวําด๎านชํองทางและสถานท่ีจัดจําหนํายมีความสําคัญในการอํานวยความสะดวก

ให๎กับนักทํองเท่ียวในการซื้อของท่ีระลึก โดยชํองทางการจัดจําหนํายท่ีมีความหลากหลาย ท่ัวถึง 

ครอบคลุมทุกพื้นท่ีการทํองเท่ียวก็จะชํวยให๎นักทํองเท่ียวสามารถเดินทางเข๎าถึงได๎สะดวกสบายมากท่ีสุด 

สะดวกในการซื้อขาย เพราะในการเดินทางทํองเท่ียวเมื่อนักทํองเท่ียวผํานร๎านขายของท่ีระลึกท่ีนําสนใจ 

สวยงาม สะอาด เป็นระเบียบ นักทํองเท่ียวก็จะทําการเข๎าชม และทําการซื้อของท่ีระลึก แตํนักทํองเท่ียว

สํวนใหญํยังมีความคิดเห็นวําด๎านชํองทางและสถานท่ีจัดจําหนํายควรมีการพัฒนาในเรื่องการจัดสถานท่ี
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จัดจําหนํายให๎เหมาะสมกับท๎องถิ่นเพื่อดึงดูดใจนักทํองเท่ียว และแสดงความเป็นเอกลักษณ์ของท๎องถิ่น 

และเพิ่มการจัดสํงของท่ีระลึกไปยังประเทศของนักทํองเท่ียวเพื่อความสะดวกในการส่ังซื้อและนํากลับไป

ประเทศของนักทํองเท่ียวมากยิ่งขึ้น  

4. ด๎านการสํงเสริมการตลาด พบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทาง

การตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านการสํงเสริมการตลาดสํวนใหญํเห็นด๎วยอยูํใน

ระดับปานกลาง ได๎แกํ ชํองทางในการชําระเงินมีหลายรูปแบบ เชํน เงินสด บัตรเครดิต เคาร์เตอร์     

เซอร์วิท โอนเงินหรือจํายเงินออนไลน์ การสํงเสริมการขาย เชํน การลดราคา/การแถมของท่ีระลึก ดึงดูด

ใจให๎ซื้อ ไมํคิดคําบริการเพิ่มจากการใช๎บัตรเครดิตในการซื้อของท่ีระลึก การโฆษณาและประชาสัมพันธ์

ของท่ีระลึกผํานทางส่ือตํางๆ มีความนําสนใจ มีการให๎ข๎อมูลและบริการจัดจําหนํายของท่ีระลึกผํานทาง

อินเตอร์เน็ต และมีบริการหลังการขายของท่ีระลึกอยํางตํอเนื่อง เชํน การรับประกันคุณภาพของท่ีระลึก 

รับเปล่ียนและรับคืนของท่ีระลึก ยกเว๎นราคาถูกลงเมื่อซื้อของท่ีระลึกในจํานวนมากขึ้นกวําเดิมเห็นด๎วย

อยูํในระดับมาก  

ซึ่งสอดคล๎องกับแนวความคิดของสแตนลีย์ (Stanley, 1982) ท่ีได๎กลําวไว๎วําผ๎ูบริโภคจะซื้อ

ผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นท่ีรู๎จักมากกวําผลิตภัณฑ์ท่ัวไป และยังสอดคล๎องกับงานวิจัยของโพรเด๏าซ์ (Prideaux, 

2006) ท่ีพบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํให๎ความสําคัญกับทางเลือกในการชําระเงินในการซื้อ

ผลิตภัณฑ์ ซึ่งผ๎ูวิจัยมีความคิดเห็นวําด๎านสํวนประสมทางการตลาดมีความสําคัญมากในการสร๎างคุณคํา

ให๎กับของท่ีระลึก และสามารถดึงดูดใจนักทํองเท่ียวเพื่อให๎ทําการซื้อของท่ีระลึกในประเทศไทยมากขึ้น

แตํกลับเป็นด๎านท่ีนักทํองเท่ียวมีความคิดเห็นวําผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกให๎ความสําคัญทางด๎านนี้

น๎อยเกินไป ซึ่งผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกควรให๎ความสําคัญในการพัฒนา สํงเสริมด๎านการสํงเสริม

การตลาดมากยิ่งขึ้น ท้ังในด๎านการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ของท่ีระลึกผํานส่ือตํางๆ ไปท่ัวโลก การทําการ

สํงเสริมการขายรูปแบบตํางๆ เพิ่มการให๎ข๎อมูลและบริการจัดจําหนํายของท่ีระลึกผํานทางอินเตอร์เน็ต 

เพิ่มชํองทางในการชําระเงินให๎มีหลากหลายรูปแบบ และมีบริการหลังการขายของท่ีระลึกอยํางตํอเนื่อง

มากยิ่งขึ้น เพื่อเพิ่มคุณคําให๎กับของท่ีระลึก และสํงเสริมของท่ีระลึกไปสํูนักทํองเท่ียวเพื่อสร๎างความ   

พึงพอใจ ความประทับใจให๎กับนักทํองเท่ียว ทําให๎นักทํองเท่ียวซื้อของท่ีระลึกมากข้ึน และชํวยสํงเสริม

ให๎ธุรกิจของท่ีระลึกของประเทศไทยใหป๎ระสบความสําเร็จ 

5. ด๎านบุคลากร พบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของ

ธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านบุคลากรสํวนใหญํเห็นด๎วยอยูํในระดับมาก ได๎แกํ บุคลากรดูแล
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เอาใจใสํในการบริการอยํางดี บุคลากรมีความรู๎เกี่ยวกับของท่ีระลึก สามารถอธิบายให๎นักทํองเท่ียวเข๎าใจ 

บุคลากรมีความนําเช่ือถือ บุคลิกภาพดี อัธยาศัยดี และบุคลากรชักชวน และโน๎มน๎าวใจเกํง ดึงดูดใจให๎

ซื้อ ยกเว๎นบุคลากรสามารถตอบคําถามของทํานได๎ชัดเจน และบุคลากรมีความรู๎ภาษาอังกฤษในการ

ติดตํอส่ือสารกับนักทํองเท่ียวเห็นด๎วยอยูํในระดับปานกลาง  

ซึ่งสอดคล๎องกับแนวความคิดของแคสเปอร์ และคณะ (Kasper et al., 2000) ท่ีได๎กลําวไว๎วํา

ความประทับใจต้ังแตํแรกเห็นมีผลทําให๎ผ๎ูบริโภคตัดสินใจเข๎าร๎านค๎า ซึ่งส่ิงเหลํานี้เป็นความประทับใจครั้ง

แรกท่ีพวกเขาใช๎ในการทําธุรกิจ และนั่นเป็นความคาดหวังของพวกเขาเกี่ยวกับคุณภาพในการให๎บริการ 

โดยพนักงานต๎องมีทัศนคติท่ีดีในการให๎บริการ ต๎องดูแล ให๎บริการลูกค๎าได๎ดี และรักษาคุณภาพของการ

ให๎บริการเพื่อให๎บรรลุเป้าหมายในการสํงมอบผลิตภัณฑ์และบริการที่มีคุณภาพดีเย่ียมเพื่อสร๎างความ

ประทับใจให๎ผ๎ูบริโภค และยังสอดคล๎องกับงานวิจัยของโพรเด๏าซ์ (Prideaux, 2006) ท่ีพบวําผ๎ูตอบ

แบบสอบถามสํวนใหญํให๎ความสําคัญกับทัศนคติท่ีดีในการบริการและการขายผลิตภัณฑ์ให๎กับผ๎ูบริโภค 

ซึ่งผ๎ูวิจัยมีความคิดเห็นวําด๎านบุคลากรมีความสําคัญมากท่ีชํวยทําให๎นักทํองเท่ียวเกิดความประทับใจ

ต้ังแตํแรกเห็นจากบุคลิก ลักษณะ ความอัธยาศัยดีของบุคลากรท่ีชํวยดึงดูดใจนักทํองเท่ียวให๎ตัดสินใจ

เข๎ามาเดินชมของท่ีระลึก และถ๎าบุคลากรสามารถอธิบาย ให๎ความรู๎เกี่ยวกับของท่ีระลึกก็จะชํวยทํา

นักทํองเท่ียวเข๎าใจถึงคุณคําของท่ีระลึกอยํางแท๎จริง อีกท้ังถ๎าบุคลากรท่ีมีความสามารถในการชักชวน 

โน๎มน๎าวใจเกํง มีการดูแลเอาใจใสํท่ีดี และให๎บริการท่ีดีก็จะชํวยทําให๎นักทํองเท่ียวทําการตัดสินใจซื้องําย

ยิ่งขึ้น ซื้อของท่ีระลึกมากขึ้น เกิดความประทับใจ และจะกลับมาซื้อของท่ีระลึกขององค์กรอีกในอนาคต 

แตํนักทํองเท่ียวสํวนใหญํยังมีความคิดเห็นวําบุคลากรคนไทยควรมีความสามารถในการติดตํอส่ือสาร

ภาษาอังกฤษกับนักทํองเท่ียว และควรตอบคําถามของนักทํองเท่ียวได๎ชัดเจนมากยิ่งขึ้น เพื่อให๎

นักทํองเท่ียวเข๎าใจในส่ิงท่ีบุคลากรต๎องการส่ือสาร และเข๎าใจคุณคําของท่ีระลึกมากยิ่งขึ้น ก็จะชํวย

สํงเสริมให๎ธุรกิจของท่ีระลึกของประเทศไทยประสบความสําเร็จ 

 

ผลการวิเคราะห์ข๎อคิดเห็น หรือข๎อเสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อนําไปพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจ

ของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวในอนาคต 

ผลการวิเคราะห์ข๎อคิดเห็น หรือข๎อเสนอแนะจากนักทํองเท่ียวเพื่อนําไปพัฒนารูปแบบการ

จัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวในอนาคต พบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมีความ

คิดเห็นวําควรมีการปรับปรุงเรื่องความสามารถและทักษะในการติดตํอส่ือสารภาษาอังกฤษของพนักงาน
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ขายของท่ีระลึกเพื่อให๎สามารถพูดภาษาอังกฤษ และสามารถติดตํอส่ือสารกับนักทํองเท่ียวได๎ เพื่อทําให๎

นักทํองเท่ียวเข๎าใจวัฒนธรรมไทยมากยิ่งขึ้น ซึ่งสอดคล๎องกับแนวความคิดของขวัญใจ เตชเสนสกุล 

(2556) ท่ีได๎กลําวไว๎วําคนไทยยังมีความสามารถทางภาษาอังกฤษน๎อยกวําประเทศเพื่อนบ๎าน ทําให๎เห็น

วําบุคลากรในประเทศไทยควรต๎องมีการพัฒนาทักษะภาษาอังกฤษในการติดตํอส่ือสารกับนักทํองเท่ียว

ชาวตํางชาติ และยังสอดคล๎องกับแนวความคิดของศูนย์รวมธุรกิจแฟรนไชส์ท่ีใหญํท่ีสุดในไทย (2553b) 

ท่ีได๎กลําวไว๎วําผ๎ูประกอบการคนไทยมีอุปสรรคทางด๎านภาษาซึ่งต๎องให๎ความสําคัญมากในการพัฒนา

เพื่อให๎การดําเนินธุรกิจประสบความสําเร็จ ซึ่งผ๎ูวิจัยมีความคิดเห็นวําภาษาอังกฤษมีความสําคัญมากใน

การติดตํอส่ือสารกับนักทํองเท่ียวในปัจจุบัน เพราะทําให๎นักทํองเท่ียวเข๎าใจส่ิ งท่ีบุคลากรต๎องการ

ติดตํอส่ือสารและเข๎าใจคุณคําของท่ีระลึกได๎เป็นอยํางดี และเป็นจุดเดํนท่ีสามารถสร๎างความได๎เปรียบ

ให๎กับองค์กรธุรกิจของท่ีระลึก และสามารถสร๎างความประทับใจให๎กับนักทํองเท่ียวได๎เป็นอยํางมาก ถ๎า

บุคลากรในองค์กรธุรกิจสามารถติดตํอส่ือสารภาษาอังกฤษกับนักทํองเท่ียวได๎ 

รองลงมาควรมีป้ายราคาของท่ีระลึก และควรมีฉลากของท่ีระลึก เพราะจะทําให๎นักทํองเท่ียว

เข๎าใจคุณคําของท่ีระลึกท่ีซื้อได๎อยํางถูกต๎อง ซึ่งสอดคล๎องกับแนวความคิดของคอตเลอร์ และ             

อาร์มสตรอง (Kotler & Armstrong, 2012) ท่ีได๎กลําวไว๎วําราคาเป็นผลรวมของคุณคําท่ีลูกค๎าต๎องการ

ได๎รับจากการใช๎ผลิตภัณฑ์หรือบริการ โดยลูกค๎าจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์จากราคาท่ีถูกต๎อง และจะ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เมื่อรู๎สึกวําผลิตภัณฑ์นั้นมีความค๎ุมคําเงิน เมื่อผ๎ูบริโภคซื้อผลิตภัณฑ์ พวกเขาจะ

แลกเปล่ียนบางส่ิงท่ีมีคุณคํา คือ ราคา เพื่อให๎ได๎รับบางอยํางท่ีมีคุณคํา ซึ่งก็คือผลประโยชน์จากการมี

และใช๎ผลิตภัณฑ์ ซึ่งผ๎ูวิจัยมีความคิดเห็นวําองค์กรธุรกิจของท่ีระลึกควรให๎ความสําคัญกับการมีป้าย

ราคาของท่ีระลึก และควรมีฉลากของท่ีระลึก เพื่อทําให๎นักทํองเท่ียวทราบราคา เข๎าใจคุณคําของท่ี

ระลึก เพื่อทําการพิจารณาและเปรียบเทียบคุณคํากับราคาของท่ีระลึก เพื่อทําการตัดสินใจซื้อ  

 

ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ี

ระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวระหวํางเพศ รายได๎เฉล่ียตํอเดือน และอาย ุ

1. การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับ

นักทํองเท่ียวระหวํางเพศ พบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามเพศชายและเพศหญิงมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ 

สํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวทุกด๎านไมํแตกตํางกัน ซึ่งสอดคล๎อง
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กับงานวิจัยของอุมาพร ปัญญา (2551) ท่ีพบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีเพศตํางกันมีความคิดเห็นตํอ

สินค๎าของท่ีระลึกโดยพิจารณาตามปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดไมํแตกตํางกัน  

ซึ่งผ๎ูวิจัยมีความคิดเห็นวําเพศอาจสํงผลตํอความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของ

ธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวในเรื่องลักษณะ รูปแบบ และสีสันของท่ีระลึกในการตัดสินใจซื้อท่ี

แตกตํางกันไปบ๎าง แตํเนื่องด๎วยปัจจุบันองค์กรธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํให๎ความสําคัญท้ังในเรื่องการ

ผลิต การออกแบบ และการสํงเสริมการตลาดของท่ีระลึกท่ีหลากหลาย ซึ่งสามารถตอบสนองความ

ต๎องการได๎ท้ังเพศชาย และเพศหญิง และของท่ีระลึกบางประเภทสามารถนําไปใช๎ นําไปเป็นของฝากได๎

ท้ังเพศชาย และเพศหญิงเชํนเดียวกัน และประกอบกับความช่ืนชอบ และพฤติกรรมในการซื้อของท่ี

ระลึกของนักทํองเท่ียวท่ีเปล่ียนแปลงไปอีกด๎วย นอกจากนั้นในเรื่องของความคิดเห็นเป็นความคิดอิสระ

ท่ีปราศจากการถูกบังคับจากส่ิงใดๆ ซึ่งเพศชายและเพศหญิงมีระดับสติปัญญาไมํแตกตํางกันท่ีจะคิด

พิจารณาได๎อยํางเทําเทียมกัน อีกท้ังสิทธิเสรีภาพทางพฤติกรรม และกฎหมายในปัจจุบันสํงเสริมให๎มี

สิทธิเสรีภาพเทําเทียมกัน ด๎วยเหตุดังกลําวนี้อาจสํงผลทําให๎ท้ังเพศชายและเพศหญิงมีความคิดเห็น

เกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวทุกด๎านไมํแตกตํางกัน 

2. การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับ

นักทํองเท่ียวระหวํางรายได๎เฉล่ียตํอเดือน พบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎เฉล่ียตํอเดือนตํางกันมี

ความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านบุคลากร

แตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

ด๎านบุคลากร ผลการวิเคราะหพ์บวําผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได๎เฉล่ียตํอเดือนตํางกันมีความ

คิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านบุคลากรแตกตําง

กันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ได๎แกํ บุคลากรมีความรู๎เกี่ยวกับของท่ีระลึก สามารถอธิบาย

ให๎นักทํองเท่ียวเข๎าใจ และบุคลากรสามารถตอบคําถามของทํานได๎ชัดเจน  

ซึ่งสอดคล๎องกับแนวความคิดของอดุลย์ จาตุรงคกุล (2543) ท่ีได๎กลําวไว๎วําผ๎ูบริโภคท่ีมีรายได๎

มากจะมีกําลังและอํานาจในการซื้อผลิตภัณฑ์และบริการมากกวําผ๎ูบริโภคท่ีมีรายได๎น๎อย และจะนิยมซื้อ

ผลิตภัณฑ์ท่ีดี มีคุณภาพ หรูหรา และมีการดูแลเอาใจใสํ ให๎ข๎อมูล และให๎บริการท่ีดีจากผ๎ูขายผลิตภัณฑ์ 

และยังสอดคล๎องกับแนวความคิดของฟริงส์ (Frings, 2008) ท่ีได๎กลําวไว๎วําเงินท่ีผ๎ูบริโภคจะตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์และบริการล๎วนขึ้นอยูํกับรายได๎ของผ๎ูบริโภค ซึ่งผ๎ูวิจัยมีความคิดเห็นวํานักทํองเท่ียวที่มีรายได๎

เฉล่ียตํอเดือนมากกวําจะใหค๎วามสนใจ ต้ังความคาดหวัง และให๎ความสําคัญในเรื่องคุณภาพของท่ีระลึก 
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คุณภาพของบุคลากรท้ังการให๎บริการ การดูแลเอาใจใสํ การให๎ข๎อมูล การให๎ความรู๎เกี่ยวกับของท่ีระลึก 

ความสามารถในการติดตํอส่ือสาร การอธิบาย และการตอบคําถามนักทํองเท่ียวให๎เข๎าใจได๎อยํางชัดเจน 

มากกวํานักทํองเท่ียวที่มีรายได๎เฉล่ียตํอเดือนน๎อยกวํา ซึ่งสํงผลให๎นักทํองเท่ียวที่มีรายได๎เฉล่ียตํอเดือน

ตํางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวในด๎าน

บุคลากรแตกตํางกัน 

3. การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับ

นักทํองเท่ียวระหวํางอายุ  พบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ ตํางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ 

สํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว ท้ังในด๎านราคา ด๎านการสํงเสริม

การตลาด และด๎านบุคลากรแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

ด๎านราคา ผลการวิเคราะห์พบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุตํางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ 

สํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านราคาแตกตํางกันอยํางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ได๎แกํ ของท่ีระลึกค๎ุมคําราคา และการต้ังราคาของท่ีระลึกดึงดูดใจให๎ซื้อ 

ด๎านการสํงเสริมการตลาด ผลการวิเคราะห์พบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุตํางกันมีความ

คิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านการสํงเสริม

การตลาดแตกตํางกันอยํางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ได๎แกํ มีการให๎ข๎อมูลและบริการจัดจําหนําย

ของท่ีระลึกผํานทางอินเตอร์เน็ต มีบริการหลังการขายของท่ีระลึกอยํางตํอเนื่อง เชํน การรับประกัน

คุณภาพของท่ีระลึก รับเปล่ียนและรับคืนของท่ีระลึก และชํองทางในการชําระเงินมีหลายรูปแบบ เชํน 

เงินสด บัตรเครดิต เคาร์เตอร์เซอร์วิท โอนเงินหรือจํายเงินออนไลน์ 

ด๎านบุคลากร ผลการวิเคราะห์พบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุตํางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ

สํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวด๎านบุคลากรแตกตํางกันอยํางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ได๎แกํ บุคลากรมีความรู๎เกี่ยวกับของท่ีระลึก สามารถอธิบายให๎

นักทํองเท่ียวเข๎าใจ และบุคลากรสามารถตอบคําถามของทํานได๎ชัดเจน 

           ซึ่งสอดคล๎องกับแนวความคิดของซิกมันด์ และเอมิโค (Zikmund & Amico, 2001) ท่ีได๎กลําว

ไว๎วําอายุบํงบอกถึงความแตกตํางกันตามความคิด ความมีวุฒิภาวะ และความต๎องการท่ีแตกตํางกันอยําง

ชัดเจน โดยมีผลตํอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์และบริการเป็นอยํางมาก และสํงผลให๎เลือกซื้อผลิตภัณฑ์

และบริการในรูปแบบ ลักษณะ และราคาท่ีแตกตํางกันไปตามอายุ และยังสอดคล๎องกับแนวความคิดของ 

คอตเลอร์และอาร์มสตอง (Kotler & Armstrong, 2012) ท่ีได๎กลําวไว๎วําบุคคลจะทําการซื้อผลิตภัณฑ์
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และบริการท่ีแตกตํางกันไปตลอดชํวงชีวิต ไมํวําจะเป็นรสชาติของอาหาร เส้ือผ๎า เฟอร์นิเจอร์ มักมีความ

เกี่ยวข๎องกับอายุเป็นสํวนมาก การตัดสินใจซื้อของผ๎ูซื้อจะได๎รับอิทธิพลจากลักษณะเฉพาะสํวนบุคคล ซึ่ง

ล๎วนมีผลกระทบโดยตรงตํอพฤติกรรมของผ๎ูบริโภค ซึ่งผ๎ูวิจัยมีความคิดเห็นวําอายุ ท่ีตํางกันของ

นักทํองเท่ียวทําให๎นักทํองเท่ียวให๎ความสําคัญเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึก

สําหรับนักทํองเท่ียวแตกตํางกัน โดยนักทํองเท่ียวท่ีมีอายุมากกวําซึ่งเป็นนักทํองเท่ียวในกลํุมผ๎ูใหญํ  

ตอนปลายขึ้นไปซึ่งเป็นกลํุมท่ีมีเงิน และมีกําลังซื้อมากจะมีความคาดหวังสูงกวํานักทํองเท่ียวท่ีมีอายุน๎อย

กวําท้ังในเรื่องความค๎ุมคําราคา การต้ังราคาดึงดูดใจให๎ซื้อ มีการให๎ข๎อมูลและบริการจัดจําหนํายผํานทาง

อินเตอร์เน็ต การมีบริการหลังการขายอยํางตํอเนื่อง การมีชํองทางในการชําระเงินหลายรูปแบบ 

บุคลากรมีความรู๎ สามารถอธิบาย และตอบคําถามของนักทํองเท่ียวให๎เข๎าใจได๎อยํางชัดเจน โดยอายุมีผล

ตํอการตัดสินใจซื้อของท่ีระลึกของนักทํองเท่ียวคํอนข๎างมาก และอายุของบุคคลจะสัมพันธ์กับ

ประสบการณ์ชีวิตของแตํละบุคคล ซึ่งบุคคลท่ีมีอายุมากมีการแก๎ไขปัญหา และพบเหตการณ์ตํางๆ ใน

สังคมมามากกวํา ทําให๎มีข๎อมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจได๎ดีกวําบุคคลท่ีมีอายุน๎อยกวํา ซึ่งสํงผลให๎

นักทํองเท่ียวท่ีมีอายุตํางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาดของธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับ

นักทํองเท่ียวท้ังในด๎านราคา ด๎านการสํงเสริมการตลาด และด๎านบุคลากรแตกตํางกัน 

 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ 

เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํมีความคิดเห็นวํารูปแบบการจัดการ

ธุรกิจของท่ีระลึกขนาดเล็กถึงขนาดกลางมีความเหมาะสมกับพวกเขามากท่ีสุด เพราะรูปแบบนี้พวกเขา

สามารถควบคุมดูแลได๎อยํางท่ัวถึง และดําเนินการได๎อยํางมีประสิทธิภาพ โดยเจ๎าของธุรกิจหรือ

ผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํให๎ความสําคัญในการพัฒนาคุณภาพของท่ีระลึกให๎ตรงกับความ

ต๎องการของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า สํงมอบผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณคํา การให๎บริการท่ีดี มีความซื่อสัตย์ และ

จริงใจเพื่อสร๎างความประทับใจ สร๎างความสัมพันธ์อันดีให๎กับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าในระยะยาว อีกท้ัง

พวกเขายังให๎ความสําคัญในการดูแลเอาใจใสํบุคลากรหรือพนักงานเสมือนบุคคลในครอบครัวเพื่อให๎อยูํ

กับองค์กรในระยะยาว เพราะบุคลากรหรือพนักงานถือเป็นทรัพยากรท่ีมีคุณคํามาก เพราะยิ่งอยูํระยะ

เวลานานก็ยิ่งมีประสบการณ์ท่ีสูง และทําให๎การดําเนินงานขององค์กรมีประสิทธิภาพ และยังให๎

ความสําคัญในการจัดการธุรกิจด๎วยตนเอง และครอบครัว และเป็นธุรกิจท่ีให๎ความสําคัญในการจ๎างงาน 
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และใช๎ฝีมือของบุคลากรหรือพนักงานในการผลิตของท่ีระลึกเป็นหลัก แตํเจ๎าของธุรกิจหรือ

ผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกก็ยังพบปัญหาในการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกท้ังในเรื่อง 

1. การขาดแคลนบุคลากรหรือพนักงานฝีมือดี บุคลากรหรือพนักงานขาดความขยัน ขาด

ความรับผิดชอบ ความอดทน และการเรียกร๎องคําจ๎างท่ีสูง 

2. วัตถุดิบบางประเภทเริ่มขาดแคลน หาซื้อยากในบางชํวงเวลา และมีราคาท่ีสูงขึ้น 

3. การผลิตของท่ีระลึกไมํทันเวลากับความต๎องการของตลาด นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า  

อันเนื่องมาจากของท่ีระลึกเป็นงานฝีมือท่ีต๎องใช๎ระยะเวลาในการผลิต 

4. การโดนเอาเปรียบจากคนกลาง นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า และการโดนลอกเลียนแบบของท่ี

ระลึก 

5. ปัญหาอื่นๆ เชํน ปัญหาทางการเมือง ปัญหาทางเศรษฐกิจ และปัญหาทางธรรมชาติ  

ซึ่งสํงผลโดยตรงตํอการทํองเท่ียว และตลาดของท่ีระลึก 

ซึ่งสอดคล๎องกับรายงานของสํานักงานสํงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยํอม (2556) ท่ี

พบวําประเทศไทยมีผ๎ูประกอบการขนาดกลางและขนาดยํอมจํานวนมาก ซึ่งมีบทบาทมาก และมีความ

เหมาะสมกับสังคมไทย และถือเป็นธุรกิจหลักในการสร๎างมูลคําเพิ่มทางเศรษฐกิจ ทําให๎เกิดการสร๎างงาน 

สร๎างรายได๎จํานวนมากให๎กับประเทศไทย ซึ่งผ๎ูวิจัยมีความคิดเห็นวําธุรกิจของท่ีระลึกในประเทศไทย 

สํวนใหญํเป็นธุรกิจขนาดเล็กและขนาดกลางซึ่งมีความเหมาะสมกับประเทศไทย เพราะเจ๎าของธุรกิจหรือ

ผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสามารถดําเนินธุรกิจได๎ตรงตามท่ีตนเองช่ืนชอบ มีความเช่ียวชาญ มี

อิสระ มีความยืดหยุํน มีความคลํองตัวในการดําเนินธุรกิจ มีบุคลากรหรือพนักงานในองค์กรน๎อย ใช๎เงิน

ลงทุนตํ่า และสามารถควบคุมดูแลได๎อยํางท่ัวถึง แตํเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึก

บางองค์กรอาจไมํมีความรู๎เพียงพอท้ังในด๎านการจัดองค์กร และการบริหารจัดการธุรกิจ ทําให๎การ

ดําเนินงานไมํเป็นระบบเทําท่ีควร อาจไมํมีความรู๎ทางการตลาดในการสํงเสริมของท่ีระลึก เพราะอาศัย

เพียงแคํประสบการณ์ในการดําเนินธุรกิจ อาจทําให๎ของท่ีระลึกท่ีผลิตออกมามีการบริหารจัดการท่ีไมํดี 

และไมํสามารถขายได๎ จึงต๎องอาศัยคนกลางเพื่อเข๎ามาชํวยในการจัดจําหนํายของท่ีระลึก ทําให๎อาจโดน

เอาเปรียบได๎ ท้ังยังขาดแคลนบุคลากรหรือพนักงานฝีมือดี และขาดแคลนวัตถุดิบ เจ๎าของธุรกิจหรือ

ผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกควรมีการศึกษาข๎อมูลท่ีดีในการดําเนินธุรกิจ ขอความชํวยเหลือจาก

องค์กรภาครัฐท่ีเกี่ยวข๎อง และประกอบกับการอาศัยประสบการณ์ในการดําเนินธุรกิจเพื่อทําให๎องค์กร

ธุรกิจประสบความสําเร็จ   



 

 

237 

การพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 

1. ด๎านการวางแผน เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกทําการวางแผนกํอน

การดําเนินงาน เพื่อทําให๎การดําเนินงานบรรลุตามเป้าหมายของธุรกิจ และทําให๎การดําเนินงานมี

ประสิทธิภาพ โดยมีการวางแผน ดังนี้ 

1.1 การวางแผนด๎านวัตถุดิบเพื่อให๎เพียงพอตํอการผลิต และความต๎องการของ

นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า   

1.2 การวางแผนด๎านการเงินและงบประมาณเพื่อใช๎ในการซื้อวัตถุดิบ ดําเนินธุรกิจ 

จํายคําจ๎าง คําตอบแทนให๎กับบุคลากรหรือพนักงาน  

1.3 การวางแผนด๎านบุคลากรหรือพนักงานเพื่อให๎เพียงพอตํอกระบวนการผลิตของท่ี

ระลึก การดําเนินธุรกิจ และคําส่ังซื้อของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าท่ีมีเข๎ามาจํานวนมากในบางชํวงเวลา ซึ่ง

มีความไมํแนํนอน 

1.4 การวางแผนด๎านสํวนประสมทางการตลาด ท้ังในการปรับปรุงและพัฒนาของท่ี

ระลึกเพื่อเพิ่มคุณคําและตอบสนองความต๎องการของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า ทําการสํงเสริมการตลาดใน

รูปแบบตํางๆ เพื่อดึงดูดใจ และทําให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎ารู๎สึกพึงพอใจ  

ซึ่งสอดคล๎องกับแนวความคิดของเคิร์ส (Kurtz, 2010) ท่ีได๎กลําวไว๎วําการวางแผนเป็นการ

กําหนดวัตถุประสงค์และเป้าหมาย การเลือกวิธีการดําเนินงานท่ีดีท่ีสุด และปฏิบัติงานตามแผนเพื่อให๎

บรรลุเป้าหมายของธุรกิจ โดยการดําเนินงานขององค์กรจะประสบความสําเร็จมากน๎อยเพียงใดขึ้นอยูํกับ

การวางแผนการดําเนินงานท่ีดี ซึ่งผ๎ูวิจัยมีความคิดเห็นวําธุรกิจของท่ีระลึกควรมีการวางแผนในการ

ดําเนินงานท่ีดีท้ังแผนในระยะส้ัน และในระยะยาวเพราะแผนการดําเนินงานชํวยให๎องค์กรมีจุดมุํงหมาย

ในการดําเนินธุรกิจให๎ตรงตามแผนการดําเนินงาน มีการเตรียมพร๎อมในการรับมือกับสถานการณ์ตํางๆ 

แล๎วยังสามารถปรับเปล่ียนแผนการดําเนินงานให๎เหมาะสมกับชํวงเวลาได๎เป็นอยํางดี เพื่อให๎องค์กร

ประสบความสําเร็จ โดยการวางแผนนั้นถือเป็นปัจจัยหลักอันสําคัญในการจัดการและดําเนินการส่ิงใดๆ 

ท้ังส้ิน ท้ังนี้เพราะเป็นการคาดการณ์เชิงระบบ มีสมมติฐานท่ีคิดไว๎เป็นรูปรําง มีโอกาสและความเป็นไป

ได๎สูงท่ีผลลัพธ์ท่ีคาดหวังจะมีความแมํนตรง ดังนั้นการวางแผนจึงถือวําเป็นขั้นตอนท่ีสําคัญสูงสุด

เปรียบเสมือนโจทย์ท่ีมีคําตอบช้ีนําไว๎ 

2. ด๎านการจัดองค์กร เมื่อเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกวางแผนการ

ดําเนินงานแล๎วก็จะเข๎าไปจัดองค์กร ควบคุมดูแลการดําเนินการด๎วยตนเองต้ังแตํกระบวนการผลิต ดู
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แนวโน๎มตลาด ออกแบบของท่ีระลึก การติดตํอประสานงาน การส่ังการ มอบหมายงานให๎บุคลากรหรือ

พนักงานตามความเช่ียวชาญ และความเหมาะสม ตรวจสอบ เก็บสํารอง และส่ังซื้อวัตถุดิบท่ีใช๎ในการ

ผลิตและการดําเนินงาน ตรวจสอบความถูกต๎องและคุณภาพของท่ีระลึก และสํงมอบของท่ีระลึกท่ีมี

คุณคําให๎ตรงกับความต๎องการ ทําให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าร ู๎สึกพึงพอใจ และเกิดความประทับใจ  

ซึ่งสอดคล๎องกับแนวความคิดของสุรพันธ์ ฉันทแดนสุวรรณ (2553) ท่ีได๎กลําวไว๎วําการจัด

องค์กรท่ีมีประสิทธิภาพเป็นส่ิงท่ีสําคัญและมีคุณคํามากท่ีสุด เพราะเป็นหน๎าท่ีทางการบริหารที่สืบเนื่อง

จากการนําแผนงานท่ีวางไว๎มากําหนดหน๎าท่ีให๎บุคลากร มอบหมายงาน จัดการงาน และจัดก าร

ทรัพยากรให๎มีประสิทธิภาพ ซึ่งผ๎ูวิจัยมีความคิดเห็นวําธุรกิจของท่ีระลึกท่ีให๎ความสําคัญกับการจัด

องค์กร และมีการจัดองค์กรธุรกิจท่ีดีจะทําให๎ธุรกิจของท่ีระลึกสามารถดําเนินธุรกิจได๎อยํางราบรื่น มีการ

ทํางานรํวมกันได๎อยํางมีประสิทธิภาพ มีการใช๎ทรัพยากรให๎เกิดประโยชน์สูงสุด และทําให๎ธุรกิจประสบ

ความสําเร็จ และการจัดองค์กรถือเป็นขั้นตอนแรกท่ีนําแผนงานท่ีได๎วางไว๎มาเริ่มต๎นดําเนินการ โดยมี

ขั้นตอนลําดับท่ีกล่ันกรองแล๎วเพราะในการจัดองค์กรนั้นได๎มีการกําหนดเส๎นทางการเดินทางของงาน มี

ลักษณะของวิธีการ มีขอบเขตการทํางาน เสมือนคํูมือและทิศทางอันทําให๎ประสิทธิภาพและประสิทธิผล

ของงานมีความสัมฤทธิ์ผลอยูํในระดับสูงมากขึ้น จึงเป็นกลไกของรูปแบบการจัดการท่ีกําหนดไว๎โดยท่ัว

กันในแงํของการบริหารจัดการ 

3. ด๎านการส่ังการ เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํทําการส่ังการ

ด๎วยตนเองเพื่อให๎งานได๎ตรงตามท่ีส่ังการลงไป โดยส่ังงานแบบเดิมให๎กับบุคลากรหรือพนักงานคนเดิมท่ี

เคยทําเสมอเพื่อป้องกันความผิดพลาด แตํถ๎ามี คําส่ังซื้อรูปแบบใหมํเข๎ามา เจ๎าของธุรกิจหรือ

ผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกจะทําให๎ดูเป็นตัวอยํางกํอน แล๎วให๎บุคลากรหรือพนักงานลองทําตาม 

เมื่อทําได๎ถูกต๎องจึงส่ังการ แล๎วจะลงไปควบคุมดูแลการดําเนินงานท้ังหมดด๎วยตนเอง เพื่อทําให๎การ

ดําเนินงานมีความถูกต๎อง และมีประสิทธิภาพ  

ซึ่งสอดคล๎องกับแนวความคิดของเนตร์พัณณา ยาวิราช (2556) ท่ีได๎กลําวไว๎วําการส่ังการ 

การควบคุมดูแล และส่ือสารระหวํางบุคคลในองค์กรในการทํางานรํวมกัน เพื่อให๎มีอิทธิพลตํอบุคคลอื่น

ในการทํางาน และเพื่อให๎การดําเนินงานบรรลุเป้าหมายขององค์กรได๎อยํางมีประสิทธิภาพ ซึ่งผ๎ูวิจัยมี

ความคิดเห็นวําการส่ังการในธุรกิจของท่ีระลึกมีความสําคัญ และจะมีประสิทธิภาพเมื่อเจ๎าของธุรกิจหรือ

ผ๎ูประกอบการธุรกิจส่ังการด๎วยตนเอง และลงไปควบคุมดูแลด๎วยตนเองเพื่อทําให๎การดําเนินงานมีความ
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ผิดพลาดน๎อยท่ีสุด เมื่อมีปัญหาก็สามารถแก๎ไขปัญหาได๎ทันทํวงที และเพื่อให๎บุคลากรหรือพนักงาน

สามารถดําเนินงานได๎อยํางถูกต๎องตรงตามคําส่ัง  

4. ด๎านการประสานงาน เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํทําการ

ประสานงานด๎วยตนเองเพื่อให๎การติดตํอส่ือสารมีประสิทธิภาพและเข๎าใจตรงกัน โดยมีการประสานงาน 

ดังนี้ 

4.1 เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจประสานงานกับบุคลากรหรือพนักงานเพื่อให๎

ผลิตของท่ีระลึกได๎ถูกต๎อง ตรงเวลา ตรงตามความต๎องการ และคําส่ังซื้อของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า  

4.2 เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจประสานงานกับองค์กรท่ีจัดหาวัตถุดิบให๎ 

(ซัพพลายเออร์) เพื่อให๎จัดหา และจัดสํงวัตถุดิบได๎ถูกต๎อง ตรงเวลา  

4.3 เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจประสานงานกับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า

เพื่อให๎สามารถผลิต และสํงมอบของท่ีระลึกท่ีตอบสนองได๎ตรงกับความต๎องการ และทําให๎นักทํองเท่ียว

หรือลูกค๎ารู๎สึกพึงพอใจ และเกิดความประทับใจ 

ซึ่งสอดคล๎องกับแนวความคิดของสาโรจน์ โอพิทักษ์ชีวิน (2556) ท่ีได๎กลําวไว๎วําการ

ประสานงานเป็นการประสานกันในการทํางานหรือดําเนินกิจกรรมตํางๆ เพื่อให๎เป็นอันหนึ่งอันเดียวกัน 

และทําให๎ทุกคนในองค์กรสามารถติดตํอส่ือสารและทํางานรํวมกันได๎อยํางมีประสิทธิภาพ ซึ่งผ๎ูวิจัยมี

ความคิดเห็นวําการให๎ความสําคัญในการประสานงานในธุรกิจของท่ีระลึกท่ีดีจะชํวยสํงเสริมให๎การ

ติดตํอส่ือสารกันในองค์กรมีประสิทธิภาพ ทําให๎องค์กรมีความสามัคคีมากยิ่งขึ้น ชํวยลดความขัดแย๎งท่ี

อาจเกิดขึ้น และทําให๎การดําเนินงานขององค์กรประสบความสําเร็จ โดยทุกคนในองค์กรควรมีการ

ประสานงานกันด๎วยความสุภาพนอบน๎อม จริงใจ และยิ้มแย๎มแจํมใส เพื่อบรรยากาศท่ีดีในการทํางาน

รํวมกัน  

5. ด๎านการรายงาน เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํทําการ

รายงานผลการดําเนินงานท้ังหมดแบบยํอ โดยทําการบันทึกการดําเนินงานไว๎รวมกัน หรือเก็บไว๎ในรูป

ของบิลเงินสด หรือภาพถําย  

ซึ่งสอดคล๎องกับแนวความคิดของสุรพันธ์ ฉันทแดนสุวรรณ (2553) ท่ีได๎กลําวไว๎วําการ

รายงานเป็นการรายงานผลการดําเนินงาน รวมถึงรายรับ รับจําย ยอดขายขององค์กร และความก๎าวหน๎า

ในการดําเนินงาน โดยอาจรวบรวมไว๎เป็นรายสัปดาห์ รายเดือน หรือรายปีก็ได๎ ซึ่งผ๎ูวิจัยมีความคิดเห็นวํา

ด๎านการรายงานมีความสําคัญกับธุรกิจของท่ีระลึก ท่ีเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึก
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ควรให๎ความสําคัญในด๎านการรายงานมากยิ่งขึ้น เพราะการรายงานถือเป็นการสรุปผลการดําเนินงานท่ี

ผํานมาท้ังหมดขององค์กร รวมไปถึงรายรับและรายจําย เพื่อชํวยให๎องค์กรสามารถนํามาพิจารณา 

ตรวจสอบ วิเคราะห์ผลการดําเนินการท่ีผํานมา ประเมินผล เพื่อนํามาใช๎ในการพัฒนา ปรับปรุงแก๎ไขการ

ดําเนินงาน รวมไปถึงคาดการณ์แนวโน๎มธุรกิจของท่ีระลึกในอนาคต เพื่อทําให๎การดําเนินงานมี

ประสิทธิภาพ 

6. ด๎านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคล เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึก 

สํวนใหญํทําการรับบุคลากรหรือพนักงานเข๎ามาทํางานด๎วยตนเอง โดยถามถึงความต๎องการและความ

เช่ียวชาญในการทํางาน โดยจะใหท๎ดลองเรียน ลองฝึก และเริ่มจากงานท่ีงํายกํอนเสมอ โดยถ๎าบุคลากร

หรือพนักงานสามารถทํางานใด หน๎าท่ีใดได๎ดีก็จะได๎รับงานนั้นไป ถ๎าองค์กรได๎รับงานแบบเดิม บุคลากร

หรือพนักงานคนเดิมก็จะได๎รับงานนั้นไป เพราะถือวํามีความชํานาญในงานนั้นมากท่ีสุด แตํถ๎าชํวงใดมี

งานอื่นเรํงเข๎ามา หรือบุคลากรหรือพนักงานคนใดเกิดเจ็บป่วย ถึงแม๎จะไมํเช่ียวชาญก็สลับมาเพื่อชํวยกัน

ในการผลิตและการดําเนินงานได๎ เพื่อให๎ทันกับความต๎องการของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า อีกท้ังบุคลากร

หรือพนักงานทุกคนยังสามารถพัฒนาฝีมือในการทํางานขึ้นไปเรื่อยๆ เพราะยิ่งเป็นงานท่ีต๎องใช๎ฝีมือมาก 

ก็จะยิ่งได๎รับคําแรงสูงขึ้นตามความยากของงานนั้น  

ซึ่งสอดคล๎องกับแนวความคิดของดํารงศักด์ิ ชัยสนิท และสุนี เลิศแสวงกิจ (2545) ท่ีได๎กลําว

ไว๎วําธุรกิจต๎องคัดเลือกพนักงานท่ีมีความรู๎ความสามารถเข๎ามาทํางานตามความเช่ียวชาญของแตํละ

บุคคล เพื่อให๎การดําเนินงานมีประสิทธิภาพสูงสุด โดยจะได๎รับผลตอบแทนเป็นเงินเดือน คําจ๎าง คํา  

คอมมิสช่ัน และสวัสดิการตํางๆ ซึ่งผ๎ูวิจัยมีความคิดเห็นวําธุรกิจของท่ีระลึกด๎านบุคลากรหรือทรัพยากร

บุคคลมีความสําคัญมากท่ีสุดเพราะหมายความรวมถึงความรู๎ ความสามารถ ความเช่ียวชาญ และความ

ชํานาญของพวกเขาท่ีตรงกับภาระงาน หน๎าท่ีในการผลิต และการดําเนินงานท่ีจะชํวยนําพาองค์กรธุรกิจ

ให๎ประสบความสําเร็จ เพราะถึงแม๎วําองค์กรธุรกิจจะมีเครื่องมือ และเทคโนโลยีท่ีทันสมัยท่ีมาชํวยใน

ผลิต และการดําเนินการมากเพียงใด แตํถ๎าบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคลในองค์กรธุรกิจไมํเกํง ไมํ

เพียงพอ หรือไมํมีความเช่ียวชาญเฉพาะด๎านขององค์กรธุรกิจของท่ีระลึกนั้น ก็อาจทําให๎องค์กรธุรกิจ

ของท่ีระลึกไมํประสบความสําเร็จ 

7. ด๎านการเงินและงบประมาณ เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํมี

การเตรียมเงินและงบประมาณไว๎สม่ําเสมอ โดยมีการใช๎จํายเงินและงบประมาณอยํางมีประสิทธิภาพ 

และเพื่อให๎เพียงพอในการดําเนินธุรกิจได๎อยํางราบรื่น โดยเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ี
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ระลึกสํวนใหญํจะนําเงินทุนของตนเอง และนํารายได๎และกําไรที่ได๎รับจากการประกอบธุรกิจนํากลับมา

ใช๎ในการผลิต และการบริหารจัดการธุรกิจตํอไป โดยมีการเตรียมเงินและงบประมาณไว๎ ดังนี้ 

7.1 การเตรียมการเงินและงบประมาณไว๎เพื่อส่ังซื้อ และเก็บสํารองวัตถุดิบเพื่อให๎

เพียงพอตํอการผลิต เพราะปัจจุบันในการส่ังซื้อวัตถุดิบต๎องจํายเป็นเงินสดทันทีท่ีได๎รับวัตถุดิบ อีกท้ัง

การส่ังวัตถุดิบในปริมาณมากตํอครั้งทําให๎ราคาวัตถุดิบถูกลง และวัตถุดิบบางอยํางขาดแคลนในบาง

ชํวงเวลาจึงต๎องมีการเก็บสํารองวัตถุดิบเอาไว๎ลํวงหน๎า 

7.2 การเตรียมเงินและงบประมาณเพื่อจํายคําจ๎าง คําตอบแทนให๎กับบุคลากรหรือ

พนักงาน เพราะบุคลากรหรือพนักงานแตํละคนอาจได๎รับคําจ๎าง คําตอบแทนเป็นรายวัน รายสัปดาห์ 

รายเดือน หรือรายช้ิน ซึ่งขึ้นอยูํกับภาระงาน 

7.3 การเตรียมเงินและงบประมาณเพื่อใช๎เป็นคําใช๎จํายอื่นๆ ในการดําเนินธุรกิจ เชํน 

คําน้ํา คําไฟ คําขนสํง และคําเชําพื้นท่ีจัดจําหนําย เป็นต๎น 

ซึ่งสอดคล๎องกับแนวความคิดของสตีเฟน เอ รอส et al. (2557) ท่ีได๎กลําวไว๎วําการเงินเป็น

กิจกรรมทางการจัดการด๎านการเงินและงบประมาณ และการใช๎เงินทุนได๎อยํางมีประสิทธิภาพ โดยมี

วัตถุประสงค์เพื่อให๎การดําเนินธุรกิจเป็นไปอยํางราบรื่น ซึ่งผ๎ูวิจัยมีความคิดเห็นวําธุรกิจของท่ีระลึกด๎าน

การเงินและงบประมาณมีความสําคัญมากเพราะในการดําเนินธุรกิจจําเป็นต๎องใช๎เงินและงบประมาณ

จํานวนมากท้ังการส่ังซื้อวัตถุดิบ การจํายคําจ๎าง คําตอบแทนให๎บุคลากรหรือพนักงาน และใช๎ในการ

ดําเนินธุรกิจ การมีเงินท่ีพร๎อมจะชํวยทําให๎การดําเนินธุรกิจของท่ีระลึกเป็นไปอยํางราบรื่น และทําให๎

องค์กรธุรกิจประสบความสําเร็จ  

8. ด๎านวัตถุดิบ เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํทําการส่ังซื้อและ

เก็บสํารองวัตถุดิบเอาไว๎เพื่อให๎เพียงพอตํอการผลิตท่ีมีความตํอเนื่องตลอดท้ังปี และคําส่ังซื้อในแตํละ

ชํวงเวลา โดยเฉพาะชํวงปลายปีซึ่งเป็นชํวงเวลาและฤดูกาลท่ีเหมาะกับการทํองเท่ียวของประเทศไทยท่ีมี

นักทํองเท่ียวเข๎ามาทํองเท่ียวเยอะทําให๎ของท่ีระลึกขายดีท่ีสุด โดยบุคลากรหรือพนักงานทําการ

ตรวจสอบวัตถุดิบสม่ําเสมอ เมื่อวัตถุดิบมีจํานวนลดน๎อยลงก็ทําการส่ังซื้อเข๎ามาเพิ่มเติม โดยถ๎าวัตถุดิบ

ตัวใดสามารถหาซื้อได๎สม่ําเสมออาจรอให๎ลดลงเหลือร๎อยละ 5 ถึงร๎อยละ 10 แล๎วจึงคํอยทําการส่ังซื้อ

เพิ่มเติม แตํถ๎าวัตถุดิบตัวใดหาซื้อคํอนข๎างยาก ก็ทําการส่ังซื้อวัตถุดิบเมื่อมีจํานวนลดลงเหลือร๎อยละ 20 

ถึงร๎อยละ 30 แตํถ๎าวัตถุดิบตัวใดหาซื้อได๎ยากก็ต๎องทําการส่ังซื้อและเก็บสํารองวัตถุดิบตัวนั้นไว๎อยูํ

ตลอดเวลาเพื่อให๎เพียงพอตํอการผลิตและการดําเนินธุรกิจของท่ีระลึก  
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ซึ่งสอดคล๎องกับแนวความคิดของพนิดา พานิชกุล (2554) ท่ีได๎กลําวไว๎วําวัตถุดิบเป็น

ทรัพยากรท่ีสําคัญท่ีต๎องมีการเตรียมไว๎ให๎พร๎อมเพื่อใช๎ในกระบวนการผลิต และการดําเนินธุรกิจของ

องค์กรอยูํตลอดเวลา ซึ่งผ๎ูวิจัยมีความคิดเห็นวําธุรกิจของท่ีระลึกด๎านวัตถุดิบมีความสําคัญมาก เพราะ

วัตถุดิบถือเป็นจุดเริ่มต๎นของส่ิงนําเข๎าในกระบวนการผลิต และบริหารจัดการธุรกิจ โดยถ๎าองค์กรธุรกิจ

ไมํมีวัตถุดิบ หรือวัตถุดิบไมํมีคุณภาพเพียงพอก็จะสํงผลตํอการผลิต และคุณภาพของท่ีระลึก โดยองค์กร

ธุรกิจต๎องมีการจัดหา การคัดเลือกวัตถุดิบท่ีดี มีคุณภาพให๎เพียงพอตํอการผลิต ความต๎องการของ

นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าอยํางสม่ําเสมอ เพราะความพร๎อมในด๎านวัตถุดิบก็จะชํวยให๎องค์กรสามารถผลิต 

และดําเนินธุรกิจของท่ีระลึกได๎อยํางตํอเนื่อง มีความราบรื่น และทําให๎องค์กรธุรกิจประสบความสําเร็จ 

9. ด๎านการบริหารจัดการธุรกิจ เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํ

ทําการบริหารจัดการด๎วยตนเอง และครอบครัว ต้ังแตํการวางแผน การส่ังซื้อและตรวจสอบวัตถุดิบ การ

ออกแบบและพัฒนาของท่ีระลึก การส่ังงาน การประสานงาน การควบคุมดูแลการดําเนินงาน และการ     

สํงมอบของท่ีระลึกท่ีดี มีคุณคําให๎กับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าได๎ถูกต๎อง ตรงเวลา โดยให๎ความสําคัญกับ

ความสะดวกรวดเร็ว เพื่อทําให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าพึงพอใจ และประทับใจมากท่ีสุด และเพื่อให๎การ

ดําเนินธุรกิจเป็นไปอยํางมีประสิทธิภาพ  

ซึ่งสอดคล๎องกับแนวความคิดของสาคร สุขศรีวงศ์ (2552) ท่ีได๎กลําวไว๎วําการบริหารจัดการ

ธุรกิจ หมายถึง การวางแผน การจัดองค์กร การประสานงาน และการควบคุมเพื่อให๎การดําเนินงาน

เป็นไปอยํางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุด ซึ่งผ๎ูวิจัยมีความคิดเห็นวําธุรกิจของท่ีระลึกท่ีให๎

ความสําคัญกับการบริหารจัดการธุรกิจของท่ีระลึกท่ีดี และมีประสิทธิภาพต้ังแตํการวางแผน การ

ดําเนินงาน การส่ังการ การประสานงานท่ีดี จนถึงการสํงมอบของท่ีระลึกท่ีมีคุณคําให๎กับนักทํองเท่ียว

หรือลูกค๎าได๎ถูกต๎อง ตรงเวลาก็จะทําให๎นักทํองเท่ียวเกิดความประทับใจ และถ๎ายิ่งองค์กรธุรกิจนํา

เทคโนโลยี นวัตกรรม รวมไปถึงความทันสมัย ความเจริญในยุคสมัยใหมํ อาทิเชํน เครื่องมือสมัยใหมํ 

และคอมพิวเตอร์มาประยุกต์ใช๎ในการทําธุรกิจก็จะยิ่งชํวยสนับสนุนให๎องค์กรธุรกิจมีการทํางานท่ีรวดเร็ว 

เป็นระบบ เจริญก๎าวหน๎า และชํวยทําให๎องค์กรประสบความสําเร็จ 

10. ด๎านสํวนประสมทางการตลาด เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึก    

สํวนใหญํทําการสํงเสริมสํวนประสมทางการตลาด เพื่อดึงดูดใจ ทําให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎ารู๎สึก       

พึงพอใจ และเกิดความประทับใจ โดยมีการสํงเสริมสํวนประสมทางการตลาด ดังนี้ 
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10.1 ด๎านผลิตภัณฑ์ เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํ

ทําการศึกษาความต๎องการของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า ดูแนวโน๎มของท่ีระลึก แล๎วทําการปรับปรุง 

ออกแบบ และพัฒนาของท่ีระลึกท่ีดี มีคุณภาพ สวยงาม นําสนใจ มีความโดดเดํน เพื่อดึงดูดใจ และทํา

ให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎ารู๎สึกพึงพอใจ  

10.2 ด๎านราคา เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํทําการ

กําหนดราคาให๎มีความหลากหลาย และเหมาะสมกับคุณภาพของท่ีระลึก เพื่อดึงดูดใจนักทํองเท่ียวหรือ

ลูกค๎าทุกเช้ือชาติ และทุกกลํุมรายได๎   

10.3 ด๎านชํองทางและสถานท่ีจัดจําหนําย เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ี

ระลึกสํวนใหญํมีสถานท่ีจัดจําหนํายและหน๎าร๎านเป็นของตัวเอง และทําการปรับปรุงวิธีการจัดร๎าน ดูแล

ทําความสะอาด และกําหนดตําแหนํงของท่ีระลึกให๎นําสนใจ เพื่อดึงดูดใจนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า   

10.4 ด๎านการสํงเสริมการตลาด เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกโดย

สํวนใหญํให๎ความสําคัญในการใช๎อินเตอร์เน็ต และส่ือสังคมออนไลน์ ท้ังเวปไซต์ เฟสบุค อินสตาแกรม 

ในการสํงเสริมของท่ีระลึก ซึ่งถือเป็นรูปแบบการสํงเสริมการตลาดรูปแบบหนึ่งท่ีมีประสิทธิภาพมากใน

ปัจจุบัน ท้ังการให๎ข๎อมูล การเข๎าชมของท่ีระลึก และการติดตํอส่ังซื้อของท่ีระลึกผํานทางอินเตอร์เน็ต 

ทางไลน์ ทางอีเมลล์ และทางโทรศัพท์ และยังให๎ความสําคัญในการสร๎างความประทับใจด๎วยการ

ให๎บริการท่ีดี ซื่อสัตย์ จริงใจ และยังให๎ความสําคัญในการออกงานตํางๆ เพื่อสํงเสริมของท่ีระลึกให๎เป็นท่ี

รู๎จัก อํานวยความสะดวกให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าในการซื้อ อีกท้ังยังทําการสํงเสริมการขายท้ังการลด

ราคา แถมของท่ีระลึกเพื่อดึงดูดใจนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าอีกด๎วย เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจ

ของท่ีระลึกบางองค์กรยังมีห๎องและศูนย์จัดแสดงของท่ีระลึกเพื่อให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าได๎เข๎าชม เข๎า

ไปเรียนรู๎ และลองทําของท่ีระลึกด๎วยตนเอง เพื่อทําให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าได๎เกิดความภาคภูมิใจ 

และประทับใจอีกด๎วย   

ซึ่งสอดคล๎องกับงานวิจัยของอัซซาดินา ฮูดา และเซียนิปาร์ (Azzadina, Huda, & Sianipar, 

2012) ท่ีได๎กลําวไว๎วําปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อของลูกค๎า และยัง

สอดคล๎องกับแนวความคิดของชินเลํอ (Schindler, 2012) ท่ีได๎กลําววําทุกประเภทของกิจกรรมทาง

การตลาดนํามาซึ่งผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณคํา ประโยชน์หรือความพึงพอใจในความต๎องการท่ีผลิตภัณฑ์จะมอบ

ให๎กับลูกค๎า ซึ่งผ๎ูวิจัยมีความคิดเห็นวําธุรกิจของท่ีระลึกด๎านสํวนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมือทาง

การตลาดท่ีมีความสําคัญมากในการเพิ่มคุณคําให๎กับของท่ีระลึก ชํวยสํงเสริมของท่ีระลึกให๎มีคุณคํา มี
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คุณภาพ เป็นท่ีรู๎จัก เป็นผ๎ูนําตลาด และอยูํเหนือองค์กรคํูแขํง เป็นท่ีต๎องการตรงตามความปรารถนาของ

นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า เพื่อทําให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าเกิดความสนใจ ทําการตัดสินใจซื้อของท่ีระลึก 

รู๎สึกพึงพอใจ และเกิดความประทับใจ  

พฤติกรรมการซื้อของท่ีระลึกของนักทํองเท่ียวนานาชาติในปัจจุบันเป็นนักทํองเท่ียวยุโรป เอเชีย 

และตะวันออกกลางท่ีเดินทางเข๎ามาทํองเท่ียวประเทศไทยจํานวนมากและนิยมซื้อของท่ีระลึกในประเทศ

ไทยมากท่ีสุด โดยนักทํองเท่ียวยุโรปจะนิยมซื้อเบญจรงค์ ธูป ผลิตภัณฑ์จากเปลือกหอย โคมไฟ  

ผ๎าไหมย๎อมสีธรรมชาติ เครื่องปั้นดินเผา ผลิตภัณฑ์หนัง ผลิตภัณฑ์กระเป๋าและเครื่องแตํงกายท่ีผลิตจาก

ผ๎า เครื่องประดับไขํมุก โคมไฟ โมบายเปลือกหอย และผ๎าบาติก สํวนนักทํองเท่ียวเอเชียนิยมซื้อธูป  

รํมบํอสร๎าง คาโกโมริของญี่ปุ่น ผลิตภัณฑ์หนัง ผลิตภัณฑ์กระเป๋าและเครื่องแตํงกายท่ีผลิตจากผ๎า และ

ผ๎าบาติก สํวนนักทํองเท่ียวตะวันออกกลางนิยมซื้อเบญจรงค์ และรํมบํอสร๎าง สํวนนักทํองเท่ียวอเมริกา

นิยมซื้อผลิตภัณฑ์จากกระดาษใยสับปะรด รํมบํอสร๎าง และผ๎าบาติก และนักทํองเท่ียวแอฟริกานิยมซื้อ

ผลิตภัณฑ์จากกระดาษใยสับปะรด และโคมไฟ ซึ่งสอดคล๎องการงานวิจัยของอุมาพร ปัญญา (2551) ท่ี

พบวําผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํเป็นชาวอเมริกัน และชาวยุโรป โดยนิยมมาซื้อเส้ือผ๎าสําเร็จรูปมาก

ท่ีสุด และยังสอดคล๎องกับแนวความคิดของวรัชญา จันทรประภาพร (2552) ท่ีพบวําผ๎ูตอบแบบสอบถาม

สํวนใหญํเป็นชาวยุโรป 

ซึ่งจากผลการเก็บรวบรวมข๎อมูลโดยใช๎แบบสอบถามนักทํองเท่ียวนานาชาติ และการสัมภาษณ์

ผ๎ูประกอบการขายของท่ีระลึกในประเทศไทยพบวํานักทํองเท่ียวสํวนใหญํท่ีเดินทางมาทํองเท่ียวและซื้อ

ของท่ีระลึกในประเทศไทยสํวนใหญํเป็นนักทํองเท่ียวยุโรปมากท่ีสุด แตํเมื่อดูสถิตินักทํองเท่ียวของ

กรมการทํองเท่ียว (2556) พบวํานักทํองเท่ียวเอเชียเดินทางมาทํองเท่ียวในประเทศไทย และใช๎จํายเงิน

ในการซื้อสินค๎าและของท่ีระลึกมากท่ีสุด รองลงมาคือนักทํองเท่ียวยุโรปเดินทางมาทํองเท่ียวในประเทศ

ไทยจํานวนมากแตํมีการใช๎จํายเงินในการซื้อสินค๎าและของท่ีระลึกน๎อยกวํานักทํองเท่ียวเอเชีย แอฟริกา 

และตะวันออกกลาง  

ซึ่งจากการท่ีผ๎ูวิจัยได๎สังเกตพฤติกรรมและสอบถามนักทํองเท่ียวนานาชาติ  และจากการ

สัมภาษณ์ผ๎ูประกอบการขายของท่ีระลึกในประเทศไทยพบวํา นักทํองเท่ียวเอเชียถือเป็นนักทํองเท่ียวที่

เดินทางมาทํองเท่ียวท่ีประเทศไทยจํานวนมาก และถือเป็นนักทํองเท่ียวท่ีมีเงินและมีกําลังซื้อมากท่ีสุดใน

ปัจจุบัน โดยสํวนใหญํจะนิยมซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทอาหารมากท่ีสุดรวมไปถึงขนมขบเด้ียวเพราะ

นักทํองเท่ียวเอเชียมีพฤติกรรมการบริโภคคล๎ายคนไทย และอาหารไทยมีช่ือเสียงมาก ทําให๎อาหารไทย
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เป็นท่ีนิยมนักทํองเท่ียวเอเชียในการซื้อมากท่ีสุด แตํอาหารไมํสามารถเก็บไว๎ได๎ในระยะยาวจึงไมํได๎รับ

การยอมรับวําเป็นของท่ีระลึกในปัจจุบัน และนักทํองเท่ียวเอเชียยังมีพฤติกรรม ความช่ืนชอบ และ

รสนิยมในการทํองเท่ียวและการซื้อสินค๎าและของท่ีระลึกคล๎ายคนไทย โดยนิยมไปทํองเท่ียวสถานท่ี

ทํองเท่ียวทางศาสนา เพื่อไปไหว๎พระ ทําบุญ เพราะนับถือศาสนาพุทธเชํนเดียวกับคนไทย และยังนิยม

ซื้อของท่ีระลึกประเภทธูปเพื่อนํากลับไปไหว๎พระ และนํากลับไปเป็นของฝาก และยังนิยมซื้อรํมบํอสร๎าง 

ผลิตภัณฑ์หนัง ผลิตภัณฑ์กระเป๋าและเครื่องแตํงกายท่ีผลิตจากผ๎า โดยเฉพาะจากร๎านนารายา และผ๎า 

บาติก ซึ่งมีความช่ืนชอบรูปแบบท่ีคล๎ายคลึงกับคนไทย อันเนื่องมาจากตัวแปรทางด๎านภูมิศาสตร์ของ

ประเทศไทยและประเทศเพื่อนบ๎านในเอเชียท่ีสํงผลให๎คนไทยและนักทํองเท่ียวเอเชียมีศิลปวัฒนธรรม 

ประเพณี พฤติกรรม และความช่ืนชอบท่ีคล๎ายคลึงกัน และจากการที่ประเทศไทยและประเทศตํางๆ ใน

เอเชียต้ังอยูํบนทวีปเดียวกันจึงทําให๎นักทํองเท่ียวเอเชียเดินทางมาทํองเท่ียวที่ประเทศไทยจํานวนมาก

ท่ีสุด เพราะสามารถเดินทางมาทํองเท่ียวได๎งําย และสะดวกสบายมากท่ีสุด ซึ่งในสถานท่ีท่ีนักทํองเท่ียว

เอเชียนิยมไปทํองเท่ียว ได๎แกํ นครราชสีมา (เมือง - วังน้ําเขียวคิดเป็นร๎อยละ 71.7) (ปากชํองคิดเป็น

ร๎อยละ 37.4) ภูเก็ต (คิดเป็นร๎อยละ 35.6) กรุงเทพมหานคร (คิดเป็นร๎อยละ 32.9) เชียงใหมํ (คิดเป็น

ร๎อยละ 32.0) ประจวบคีรีขันธ์ (หัวหินคิดเป็นร๎อยละ 27.4) และชลบุรี (พัทยาคิดเป็นร๎อยละ 20.9) 

(กรมการทํองเท่ียว, 2013) สถานท่ีเหลํานี้จึงควรมีการจัดหาอาหาร ขนมขบเค้ียว และของท่ีระลึก

ประเภทธูป รํมบํอสร๎าง ผลิตภัณฑ์หนัง ผลิตภัณฑ์กระเป๋าและเครื่องแตํงกายท่ีผลิตจากผ๎า และผ๎าบาติก 

รวมถึงผลิตภัณฑ์ท่ีคนไทยช่ืนชอบไปจัดจําหนํายเพิ่มเติมเพื่อดึงดูดใจ และอํานวยความสะดวกให๎กับ

นักทํองเท่ียวเอเชีย 

สํวนนักทํองเท่ียวยุโรปถือเป็นนักทํองเท่ียวท่ีเดินทางมาทํองเท่ียวท่ีประเทศไทยจํานวนมาก และ

ถือเป็นนักทํองเท่ียวท่ีมีเงินและมีกําลังซื้อในปัจจุบัน โดยนักทํองเท่ียวยุโรปนิยมซื้อของท่ีระลึกแทบทุก

ประเภทธุรกิจท่ีผ๎ูวิจัยได๎ไปทําการสัมภาษณ์ ท้ังเบญจรงค์ ธูป ผลิตภัณฑ์จากเปลือกหอย โคมไฟ ผ๎าไหม

ย๎อมสีธรรมชาติ เครื่องปั้นดินเผา ผลิตภัณฑ์หนัง ผลิตภัณฑ์กระเป๋าและเครื่องแตํงกายท่ีผลิตจากผ๎า 

เครื่องประดับไขํมุก โคมไฟ โมบายเปลือกหอย และผ๎าบาติก โดยในการซื้อของท่ีระลึกอาจทําการซื้อของ

ท่ีระลึกหลากหลายประเภท หลากหลายรูปแบบและราคา แตํอาจจะไมํได๎ใช๎เงินในการซื้อของท่ีระลึก

จํานวนมาก และอาจซื้อของท่ีระลึกท่ีไมํได๎มีราคาสูงมากเทํานักทํองเท่ียวท่ีมาจากทวีปอื่น ทําให๎

คําใช๎จํายในการซื้อของท่ีระลึกมีจํานวนน๎อยกวํานักทํองเท่ียวทวีปอื่น ซึ่งสถานท่ีท่ีนักทํองเท่ียวยุโรปนิยม

ไปทํองเท่ียว ได๎แกํ ชลบุรี (พัทยาคิดเป็นร๎อยละ 61.4) นครราชสีมา (ปากชํองคิดเป็นร๎อยละ 50.4) 
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(เมือง - วังน้ําเขียวคิดเป็นร๎อยละ 15.0) ประจวบคีรีขันธ์ (หัวหินคิดเป็นร๎อยละ 53.7) ภูเก็ต (คิดเป็น 

ร๎อยละ 46.9) กรุงเทพมหานคร (คิดเป็นร๎อยละ 43.8) และเชียงใหมํ (คิดเป็นร๎อยละ 27.2) (กรมการ

ทํองเท่ียว, 2013) สถานท่ีเหลํานี้จึงควรมีการนําของท่ีระลึกหลากหลายประเภท หลากหลายรูปแบบ 

หลากหลายราคา โดยอาจเลือกของท่ีระลึกท่ีดี มีคุณภาพ และให๎ความสําคัญกับของท่ีระลึกท่ีเป็นมิตร

กับส่ิงแวดล๎อม และมีการพัฒนาบรรจุภัณฑ์ เพื่อเพิ่มคุณคํา สร๎างจุดขาย ดึงดูดใจ และอํานวยความ

สะดวกให๎กับนักทํองเท่ียวยุโรป  

สํวนนักทํองเท่ียวตะวันออกกลางถือเป็นกลํุมนักทํองเท่ียวที่เดินทางมาทํองเท่ียวที่ประเทศไทย

จํานวนน๎อยกวําทวีปอื่น แตํเมื่อดูท่ีการใช๎จํายเงินในการซื้อสินค๎าและของท่ีระลึกแล๎ว ถือเป็นกลํุม

นักทํองเท่ียวท่ีมีเงินและมีกําลังซื้อจํานวนมากในปัจจุบัน โดยนิยมซื้อสินค๎าท่ีมีตราผลิตภัณฑ์ท่ีมีช่ือเสียง

ระดับโลกและนิยมซื้อของท่ีระลึกประเภทเบญจรงค์ และรํมบํอสร๎าง ซึ่งสถานท่ีท่ีนักทํองเท่ียวตะวันออก

กลางนิยมไปทํองเท่ียว ได๎แกํ เชียงใหมํ (คิดเป็นร๎อยละ 5.0) กรุงเทพมหานคร (คิดเป็นร๎อยละ 3.3) 

นครราชสีมา (เมือง - วังน้ําเขียวคิดเป็นร๎อยละ 0.8) และภูเก็ต (คิดเป็นร๎อยละ 0.8) (กรมการทํองเท่ียว, 

2013) สถานท่ีเหลํานี้จึงควรนําของท่ีระลึกท่ีดี มีคุณภาพ ดูหรูหรา มีตราของท่ีระลึกท่ีเป็นท่ีรู๎จัก มีการ

บรรจุภัณฑ์ท่ีนําสนใจ และนําสินค๎าท่ีมีตราผลิตภัณฑ์ท่ีมีช่ือเสียงระดับโลกไปขาย เพื่อดึงดูดใจ และ

อํานวยความสะดวกให๎กับนักทํองเท่ียวตะวันออกกลาง 

สํวนนักทํองเท่ียวแอฟริกาถือเป็นกลํุมนักทํองเท่ียวท่ีเดินทางมาทํองเท่ียวที่ประเทศไทยจํานวน

น๎อยกวําทวีปอื่นมาก แตํเมื่อดูท่ีการใช๎จํายเงินในการซื้อสินค๎าและของท่ีระลึกแล๎ว ถือเป็นกลํุม

นักทํองเท่ียวท่ีมีเงินและมีกําลังซื้อจํานวนมากในปัจจุบันเชํนเดียวกับนักทํองเท่ียวตะวันออกกลาง โดย

นิยมซื้อของท่ีระลึกประเภทผลิตภัณฑ์จากกระดาษใยสับปะรด และโคมไฟ ซึ่งสถานท่ีท่ีนักทํองเท่ียว

แอฟริกานิยมไปทํองเท่ียว ได๎แกํ เชียงใหมํ (คิดเป็นร๎อยละ 3.3) และภูเก็ต (คิดเป็นร๎อยละ 1.2) (กรมการ

ทํองเท่ียว, 2013) สถานท่ีเหลํานี้จึงควรนําของท่ีระลึกท่ีดี มีคุณภาพ มีการบรรจุภัณฑ์ท่ีนําสนใจไปขาย 

เพื่อดึงดูดใจ และอํานวยความสะดวกให๎กับนักทํองเท่ียวแอฟริกา 

สํวนนักทํองเท่ียวอเมริกาถือเป็นนักทํองเท่ียวท่ีในอดีตเดินทางมาทํองเท่ียวและซื้อสินค๎าและ

ของท่ีระลึกในประเทศไทยมากท่ีสุด แตํเนื่องด๎วยปัญหาทางด๎านเศรษฐกิจตกตํ่า ทําให๎นักทํองเท่ียว

อเมริกาเดินทางมาทํองเท่ียวและซื้อสินค๎าและของท่ีระลึกลดน๎อยลง แตํก็ถือวําเดินทางมาทํองเท่ียวใน

ประเทศไทยจํานวนมากพอสมควร แตํมีการซื้อสินค๎าและของท่ีระลึกจํานวนน๎อยลง โดยนิยมซื้อของท่ี

ระลึกประเภทผลิตภัณฑ์จากกระดาษใยสับปะรด รํมบํอสร๎าง และผ๎าบาติก ซึ่งสถานท่ีท่ีนักทํองเท่ียว
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อเมริกานิยมไปทํองเท่ียว  ได๎แกํ  เชียงใหมํ  (คิดเป็นร๎อยละ 31.4) ประจวบคีรีขันธ์  (หัวหิน 

คิดเป็นร๎อยละ 18.4) กรุงเทพมหานคร (คิดเป็นร๎อยละ 16.9) นครราชสีมา (ปากชํองคิดเป็นร๎อยละ 

12.2) (เมือง - วังน้ําเขียวคิดเป็นร๎อยละ 12.5) ชลบุรี (พัทยาคิดเป็นร๎อยละ 10.5) และภูเก็ต (คิดเป็น

ร๎อยละ 10.1) (กรมการทํองเท่ียว, 2013) สถานท่ีเหลํานี้จึงควรนําของท่ีระลึกหลากหลายประเภท 

หลากหลายรูปแบบ และหลากหลายราคาไปขาย เพื่อดึงดูดใจ และอํานวยความสะดวกให๎กับ

นักทํองเท่ียวอเมริกา 

 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากการสนทนากลุ่ม 

รูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 

รูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกในประเทศไทยสํวนใหญํเป็นธุรกิจขนาดเล็กถึงขนาด

กลางท่ีให๎ความสําคัญต้ังแตํการวางแผนธุรกิจ การจัดองค์กรธุรกิจ และการบริหารจัดการธุรกิจด๎วย

ตนเอง และครอบครัว โดยมีการจ๎างบุคลากรภายนอกเพื่อมาชํวยในกระบวนการผลิตเป็นสํวนใหญํ ซึ่ง

สอดคล๎องกับแนวความคิดของมนุชญ์ วัฒนโกเมร (2553) ท่ีได๎กลําวไว๎วําประเภทของวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดยํอม (SMEs) ตามลักษณะความสัมพันธ์ระหวํางเจ๎าของกิจการและลูกจ๎างซึ่งมี 4 รูปแบบ 

ซึ่งในรูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกในงานวิจัยครั้งนี้ตรงกับรูปแบบท่ี 2 ของธุรกิจครอบครัวที่มี

เจ๎าของคนเดียวเป็นผ๎ูบริหารหรือเป็นคนในครอบครัวหรือญาติของครอบครัวเป็นผ๎ูบริหาร แล๎วมีลูกจ๎าง

ท่ีเป็นคนนอก อีกท้ังในการจัดการธุรกิจ ประเทศไทยก็ให๎ความสําคัญในด๎านนี้มากเชํนเดียวกันดังเชํนใน

แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหํงชาติฉบับท่ีสิบเอ็ดพ.ศ. 2555 – 2559 ในการสร๎างความเข๎มแข็ง

ให๎กับเจ๎าของธุรกิจและผ๎ูประกอบการ โดยเฉพาะวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยํอม และผลักดันให๎มี

บทบาทในการพัฒนาเศรษฐกิจภายในประเทศให๎เข๎มแข็งและสามารถแขํงขันได๎ ด๎วยการปรับโครงสร๎าง

การค๎าและการลงทุนให๎สอดคล๎องกับการขยายตัวทางเศรษฐกิจ มีการพัฒนาธุรกิจและอุตสาหกรรมเชิง

สร๎างสรรค์ โดยให๎ความสําคัญในการนําความคิดสร๎างสรรค์ ภูมิปัญญาท๎องถิ่น ทรัพย์สินทางปัญญา การ

วิจัยและพัฒนาไปตํอยอด ประยุกต์ใช๎เพื่อเพิ่มการผลิตและยกระดับการสร๎างมูลคําเพิ่มด๎วยเทคโนโลยี 

นวัตกรรม และกระบวนการท่ีเป็นมิตรกับส่ิงแวดล๎อมให๎มีคุณภาพและยั่งยืน (สํานักนายกรัฐมนตรี, 

2554) ซึ่งผ๎ูวิจัยมีความคิดเห็นวํารูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํเป็นธุรกิจขนาดเล็กถึง

ขนาดกลางท่ีเริ่มต๎นมาจากธุรกิจครอบครัวท่ีบุคคลในครอบครัวได๎มีการเรียนรู๎ สะสมประสบการณ์ต้ังแตํ

การสร๎างสรรค์ เขียนแบบ ออกแบบ การผลิตของท่ีระลึก และถํายทอดความรู๎ ภูมิปัญญา ความสามารถ
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พิเศษเฉพาะบุคคล และประสบการณ์จากรุํนสํูรุํน ซึ่งรูปแบบนี้ถือวํามีความเหมาะสมกับเจ๎าของธุรกิจ

และผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกมาก และถือเป็นเอกลักษณ์เฉพาะของธุรกิจของท่ีระลึกของประเทศ

ไทย เพราะรูปแบบนี้เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสามารถควบคุมดูแลการดําเนิน

ธุรกิจได๎ด๎วยตนเองอยํางท่ัวถึง และครอบคลุม โดยมีความใกล๎ชิดกับบุคลากรหรือพนักงานทุกคนใน

องค์กร มีอิสระ มีความยืดหยุํน สามารถตัดสินใจและแก๎ไขปัญหาได๎ในทันทีทุกสถานการณ์ แตํในการ

เป็นธุรกิจขนาดเล็กถึงขนาดกลางอาจประสบปัญหาในด๎านตํางๆ ท้ังการขาดแคลนบุคลากรหรือพนักงาน

ท่ีมีฝีมือท่ีนิยมไปทํางานในองค์กรท่ีมีขนาดใหญํท่ีมีความมั่นคง และได๎รับคําจ๎าง คําตอบแทนท่ีสูงกวําทํา

ให๎ต๎องมีการพัฒนาฝีมือบุคลากรหรือพนักงานอยูํสม่ําเสมอเพื่อให๎เพียงพอตํอการดําเนินงาน การขาด

แคลนเงินทุนในการดําเนินงานและการขยายธุรกิจ การขาดความสามารถในการวิจัย พัฒนา และทํา

ตลาดระหวํางประเทศ การขาดความรู๎ในด๎านการบริหารจัดการธุรกิจอยํางเป็นระบบ เพราะอาศัยเพียง

แคํประสบการณ์ในการดําเนินธุรกิจ เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกควรมีการศึกษา

ข๎อมูลเป็นอยํางดีอยํางสม่ําเสมอต้ังแตํการเริ่มต๎นทําธุรกิจของท่ีระลึก มีการเรียนรู๎ ฝึกอบรม ไปขอ

คําปรึกษา คําแนะนําจากองค์กรภาครัฐ ประกอบกับการอาศัยประสบการณ์ในการดําเนินธุรกิจ เพื่อทํา

ให๎องค์กรธุรกิจประสบความสําเร็จ  

โดยในการประกอบธุรกิจของท่ีระลึกเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึก

เริ่มต๎นการดําเนินธุรกิจของท่ีระลึกด๎วยการวางแผนธุรกิจในการดําเนินการ เพื่อกําหนดวัตถุประสงค์ 

และเป้าหมาย โดยนําแผนธุรกิจท่ีวางเอาไว๎มาปรับใช๎ในการจัดองค์กรธุรกิจ และการบริหารจัดการธุรกิจ 

โดยเข๎าไปควบคุม ดูแลการดําเนินการตั้งแตํกระบวนการผลิต การดําเนินการ การส่ังการ การกําหนด

ภาระหน๎าท่ีให๎กับบุคลากรหรือพนักงาน การติดตํอประสานงาน การรายงานผลการดําเนินงาน จนถึงการ

สํงมอบของท่ีระลึกให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า เพื่อตอบสนองความต๎องการ ทําให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า

ประทับใจ และเพื่อทําให๎ธุรกิจประสบความสําเร็จ โดยแผนธุรกิจท่ีดีเปรียบเสมือนแผนท่ีนําทางให๎การ

ดําเนินธุรกิจประสบความสําเร็จ (กรมสํงเสริมอุตสาหกรรม, 2552c) โดยเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการ

ธุรกิจของท่ีระลึกทําการวางแผนธุรกิจ การจัดองค์กรธุรกิจ และการบริหารจัดการธุรกิจ ดังนี้ 

1. ด๎านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคล เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ี

ระลึกวางแผนธุรกิจวําต๎องมีบุคลากรหรือพนักงานท้ังหมดจํานวนกี่คน มีภาระหน๎าท่ีใดบ๎าง ตําแหนํงงาน

ใดบ๎าง เพื่อให๎เพียงพอตํอกระบวนการผลิตของท่ีระลึก และการดําเนินธุรกิจ  ซึ่งสอดคล๎องกับ

แนวความคิดของกรมสํงเสริมอุตสาหกรรม (2552a) ท่ีได๎กลําวไว๎วําองค์กรต๎องมีการวางแผนในด๎าน
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บุคลากรวําองค์กรต๎องการบุคลากรจํานวนเทําใด หาได๎หรือไมํ ตรงตามท่ีต๎องการหรือไมํ ทักษะในการ

ทํางานระดับใด สามารถสอนงานได๎หรือไมํ ต๎องให๎คําจ๎าง คําตอบแทนจํานวนเทําใด ต๎องมีการหา

บุคลากรเพิ่มเติมหรือทดแทนหรือไมํ  

เมื่อวางแผนธุรกิจด๎านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคลเรียบร๎อยแล๎วก็ทําการจัดองค์กร

ธุรกิจ และการบริหารจัดการธุรกิจด๎านบุคลากรหรือพนักงาน โดยทําการสรรหา จัดเตรียม คัดเลือก

บุคลากรหรือพนักงานเข๎ามาทํางาน โดยรับบุคลากรหรือพนักงานเข๎ามาทํางานด๎วยตนเอง โดยถามถึง

ความต๎องการ ความรู๎ ความสามารถ และความเช่ียวชาญในการทํางาน โดยให๎ทดลองทํางานให๎ดูวํา

สามารถทํางานใดได๎บ๎าง ทํางานใดได๎ดี จึงรับเขาเข๎ามาทํางานภาระหน๎าท่ีนั้น แตํถ๎าเขาอยากทํา มีความ

ขยัน ต้ังใจ แตํไมํเคยทํา หรือไมํมีความรู๎ เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกก็จะพิจารณา

รับเข๎ามาแล๎วฝึกอบรม สอนงานให๎ ต้ังแตํงานท่ีงํายท่ีสุดหรืองานท่ีเขาอยากทํา เมื่อเขาสามารถทํางานใด

ได๎ดี เขาก็ได๎รับงานนั้นไป และเมื่อเขาเป็นงานแล๎ว เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกก็

ทําการสอนงานท่ียากขึ้นให๎ เพื่อให๎เขาสามารถพัฒนาฝีมือในการทํางาน เพราะยิ่งเป็นงานท่ีต๎องใช๎ฝีมือ

มาก เขาก็จะยิ่งได๎รับคําแรงท่ีสูงขึ้นตามความยากของงานนั้น โดยในด๎านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคลมี

การส่ังการ และประสานงานท่ีดีเพื่อให๎การดําเนินงานมีประสิทธิภาพสูงสุด ดังนี้   

1.1 ด๎านการส่ังการ เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกทําการส่ัง

การงานด๎วยตนเอง และมอบหมายงานเดิมให๎กับบุคลากรคนเดิมเสมอ เพื่อความเช่ียวชาญและความ

ชํานาญในการดําเนินงานนั้น และให๎งานมีความผิดพลาดน๎อยท่ีสุด แตํถ๎าเจ๎าของธุรกิจหรือ

ผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกได๎รับงานแบบใหมํ หรือคําส่ังซื้อรูปแบบใหมํมา โดยสํวนใหญํเจ๎าของ

ธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกจะผลิตให๎ดูเป็นตัวอยํางกํอนเพื่อป้องกันความผิดพลาด แล๎วให๎

บุคลากรหรือพนักงานทําตาม หรือให๎บุคลากรหรือพนักงานทําให๎ดูกํอน เมื่อทําได๎ดีก็สํงมอบงานนั้นให๎

ไป และเมื่อส่ังการงานแล๎วก็ลงไปควบคุมดูแลด๎วยตนเองอีกด๎วย เผ่ือวําบุคลากรหรือพนักงานมีข๎อสงสัย 

หรือไมํเข๎าใจในงานจะได๎สอบถาม และอธิบายให๎เข๎าใจได๎ในทันที และถ๎าชํวงใดท่ีมีงานอื่นเรํงเข๎ามา 

บุคลากรหรือพนักงานคนใดเกิดเจ็บป่วย เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกก็ส่ังการให๎

บุคลากรหรือพนักงานคนอื่นสลับมาชํวยกันในการผลิตด๎วย ถึงแม๎จะไมํเช่ียวชาญแตํก็สามารถชํวยใน

หน๎าท่ีอื่นได๎ เพื่อให๎ทันกับความต๎องการของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า 

1.2 ด๎านการประสานงาน เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกทํา

การประสานงานด๎วยตนเอง เพื่อให๎การติดตํอส่ือสารมีประสิทธิภาพและเข๎าใจตรงกันมากท่ีสุด ดังนี้ 
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1.2.1 เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกประสานงานกับ

บุคลากรหรือพนักงาน และเมื่อประสานงานแล๎วก็จะเข๎าไปควบคุมดูแลอยูํด๎วยตลอดเวลา เพื่อให๎ผลิต

ของท่ีระลึกได๎ถูกต๎อง ตรงเวลา ตรงตามความต๎องการและคําส่ังซื้อของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า และมี

ความผิดพลาดน๎อยท่ีสุด  

1.2.2 เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกประสานงานกับ

องค์กรท่ีจัดหาวัตถุดิบให๎ (ซัพพลายเออร์) เพื่อให๎จัดหา และจัดสํงวัตถุดิบได๎ถูกต๎อง ตรงเวลา 

1.2.3 เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกประสานงานกับ

นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า เพื่อให๎สามารถผลิต และสํงมอบของท่ีระลึกได๎ตรงกับความต๎องการ และทําให๎

นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎ารู๎สึกพึงพอใจ 

1.2.4 บุคลากรหรือพนักงานทําการประสานกับบุคลากรหรือพนักงานด๎วย

กันเอง เพื่อทําให๎เข๎าใจตรงกัน ทํางานรํวมกันได๎อยํางมีประสิทธิภาพ ชํวยลดความขัดแย๎งท่ีอาจเกิดขึ้น 

และทําให๎มีบรรยากาศท่ีดีในการดําเนินงาน  

ในด๎านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคล เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึก

ใหค๎วามสําคัญในการดูแลบุคลากรหรือพนักงานในธุรกิจของตนเป็นอยํางดีเสมือนคนในครอบครัว โดย

การมอบสวัสดิการตํางๆ ให๎ท้ังเงินโบนัส คําลํวงเวลา วันหยุด ประกันสังคม ท่ีพัก และอาหาร ซึ่งขึ้นอยูํ

กับความพร๎อมของเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกแตํคนละท่ีสามารถมอบให๎กับ

บุคลากรหรือพนักงานของพวกเขา เพราะเขาถือวําบุคลากรหรือพนักงานเป็นทรัพยากรท่ีมีคํามากท่ีสุด 

เพราะยิ่งอยูํระยะเวลานานก็ยิ่งมีประสบการณ์ท่ีสูง และทําให๎การดําเนินงานขององค์กรมีความผิดพลาด

น๎อยท่ีสุด และมีประสิทธิภาพ และบุคลากรหรือพนักงานท่ีมีความรู๎ ความสามารถในการขาย หรือติดตํอ

ประสานงานกับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎ายังสามารถสร๎างความประทับใจอีกตํอหนึ่งให๎กับนักทํองเท่ียวหรือ

ลูกค๎าได๎อีกด๎วย ซึ่งสอดคล๎องกับแนวความคิดของพนิดา พานิชกุล (2554) ท่ีได๎กลําวไว๎วําบุคลากรมี

ความสําคัญมากท่ีสุด และถือเป็นหัวใจขององค์กร เพราะบุคคลหมายความรวมถึงบุคลากรและพนักงาน

ท้ังหมดในองค์กรท่ีมีสํวนสําคัญในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ บริการ และทําให๎องค์กรประสบความสําเร็จได๎ 

คุณสมบัติท่ีสําคัญท่ีบุคลากรในองค์กรมีจะนําพาองค์กรให๎ก๎าวไปสํูความสําเร็จได๎ตรงตามเป้าหมาย โดย

องค์กรจะสําเร็จได๎ต๎องขึ้นอยูํกับคุณภาพของคนในองค์กรเป็นส่ิงสําคัญ และยังสอดคล๎องกับ

แนวความคิดของแอนเดอร์สัน (Andersson, 2010) ท่ีได๎กลําวไว๎วําองค์กรจะประสบความสําเร็จเมื่อ

สามารถมอบหมายงานท่ีถูกต๎องให๎เข๎ากับความเช่ียวชาญของบุคลากรแตํละคนได๎อยํางมีประสิทธิภาพ 
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และใช๎บุคลากรท่ีมีความรู๎ ความสามารถเฉพาะในแตํละด๎านมาทํางานรํวมกันเพื่อขับเคล่ือนความสําเร็จ

ขององค์กร และยังสอดคล๎องกับแนวความคิดของธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยํอมแหํง

ประเทศไทย (2551) ท่ีได๎กลําวไว๎วําองค์กรควรมีการนําแผนการบริหารจัดการด๎านบุคลากรท้ัง 

การสรรหา จัดเตรียม และทําการพัฒนาบุคลากรเพื่อให๎ดําเนินงานได๎อยํางมีประสิทธิภาพ ซึ่งผ๎ูวิจัยมี

ความคิดเห็นวําในด๎านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคลมีความสําคัญมากท่ีสุดเพราะความรู๎ ความสามารถ 

และความชํานาญของพวกเขา จะชํวยนําพาธุรกิจของท่ีระลึกให๎ประสบความสําเร็จ แตํถึงแม๎วําด๎าน

บุคลากรหรือทรัพยากรบุคคลจะมีความสําคัญมากท่ีชํวยขับเคล่ือนให๎องค์กรประสบความสําเร็จ แตํก็

เป็นด๎านท่ีเป็นปัญหามากในการดําเนินธุรกิจของท่ีระลึกมากเชํนเดียวกัน อันเนื่องมาจากการผลิตของท่ี

ระลึกเป็นงานฝีมือท่ีต๎องอาศัยความเช่ียวชาญ ความชํานาญ และความอดทนในการดําเนินงานคํอนข๎าง

สูง อีกท้ังการทํางานในธุรกิจอื่นๆ อาจได๎รับคําจ๎าง คําตอบแทนท่ีสูงกวําทําให๎บุคลากรท่ีมีความรู๎ 

ความสามารถสํวนใหญํเลือกท่ีจะไปอยูํกับองค์กรธุรกิจขนาดใหญํ หรือธุรกิจอื่นท่ีได๎รับผลตอบแทนสูง

กวํา มีการทํางานท่ีสบายมากกวํา อีกท้ังธุรกิจของท่ีระลึกยังสูญเสียบุคลากรหรือพนักงานท่ีมีฝีมือจาก

อุบัติเหตุ โรคภัยไข๎เจ็บ และการเสียชีวิตอีกด๎วย ทําให๎ธุรกิจของท่ีระลึกในปัจจุบันขาดแคลนบุคลากร

หรือพนักงานฝีมือดี ท่ีมีความรู๎ ความสามารถไปจํานวนมากตามกาลเวลา องค์กรธุรกิจของท่ีระลึก 

สํวนใหญํจึงดําเนินธุรกิจเป็นขนาดเล็กถึงขนาดกลางเพื่อให๎สอดคล๎องกับจํานวนบุคลากรหรือพนักงานท่ี

มีอยูํในองค์กร และพยายามดูแลรักษาบุคลากรและพนักงานของตนเป็นอยํางดี เพื่อให๎อยูํกับธุรกิจของท่ี

ระลึกเป็นระยะเวลายาวนานมากท่ีสุดเทําท่ีจะทําได๎   

ในการประกอบธุรกิจเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกควรมีความรู๎ 

ความคิดริเริ่มสร๎างสรรค์ มีความอดทน ชํางสังเกต มีประสบการณ์ และมีความสามารถท้ังในด๎านการ

วางแผนในการดําเนินธุรกิจ การพัฒนาธุรกิจ และความรู๎ด๎านธุรกิจ ท้ังในด๎านการบริหารจัดการท้ังด๎าน

บุคลากรหรือทรัพยากรบุคคล วัตถุดิบ การเงินและงบประมาณ การบัญชี สินค๎าคงคลัง การจัดซื้อ รวม

ไปถึงความรู๎ในการจัดจําหนําย การให๎บริการ การต้ังราคา การสํงเสริมของท่ีระลึก การสํงเสริมการตลาด 

และมีความรู๎ทางกฎหมายท่ีเกี่ยวข๎องกับธุรกิจ เพื่อสร๎างข๎อได๎เปรียบให๎กับธุรกิจของตนเหนือคํูแขํงขัน 

และเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกยังต๎องมีการแตํงกายท่ีสะอาด เรียบร๎อย สุภาพ

เพื่อชํวยสํงเสริมให๎มีความนําเช่ือถือ และทําให๎ธุรกิจประสบความสําเร็จ (ศูนย์รวมธุรกิจแฟรนไชส์ท่ีใหญํ

ท่ีสุดในไทย, 2553b) และบุคลากรหรือพนักงานในองค์กรควรมีความรู๎ มีความคิด มีทัศนคติท่ีดีในด๎าน

บวก มีความรู๎เกี่ยวกับของท่ีระลึก ลูกค๎า และองค์กร มีการวางแผนในการทํางาน ทํางานรํวมกับคนอื่น
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ได๎ดี แก๎ไขปัญหาเฉพาะหน๎าได๎ดี มีการติดตํอส่ือสารท่ีดีกับเพื่อนรํวมงาน และลูกค๎า (กรมสํงเสริม

อุตสาหกรรม, 2548b) และบุคลากรหรือพนักงานในการขายควรมีความสามารถในการนําเสนอขาย

สินค๎า โน๎มน๎าวใจเกํง มีความรู๎ที่แท๎จริงอยํางละเอียดเกี่ยวกับของท่ีระลึกท่ีสามารถตอบคําถาม และขจัด

ข๎อโต๎แย๎งของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าได๎ มีความซื่อสัตย์ จริงใจ สามารถสร๎างความประทับใจให๎กับ

นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าได๎เป็นอยํางดี (กรมสํงเสริมอุตสาหกรรม, 2552b) 

ซึ่งประเทศไทยเองก็ ให๎ความสําคัญในด๎านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคลมาก

เชํนเดียวกันดังเชํนในแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหํงชาติฉบับท่ีสิบเอ็ดพ.ศ. 2555 - 2559 ได๎มี

ยุทธศาสตร์ในการพัฒนาคนไทยสํูสังคมแหํงการเรียนรู๎ตลอดชีวิตอยํางยั่งยืน โดยให๎ความสําคัญกับการ

พัฒนาคุณภาพของคนไทย และการสํงเสริมการเรียนรู๎ ท้ังในด๎านการพัฒนาทักษะให๎คนไทยมีการเรียนรู๎

ท่ีมีคุณภาพและมีความตํอเนื่องไปตลอดชีวิต มีการตํอยอดสํูการสร๎างนวัตกรรมท่ีเกิดจากการฝึกฝนจน

กลายเป็นความคิดสร๎างสรรค์ สํงเสริมให๎คนไทยมีความรับผิดชอบ มีความซื่อสัตย์ มีระเบียบวินัย  มี

คุณธรรม มีความอดทน มีการจ๎างงานและเตรียมความพร๎อมสํูประชาคมอาเซียน และมีการสร๎างคํานิยม

ในการผลิตและการบริโภคท่ีมีความรับผิดชอบตํอส่ิงแวดล๎อมอีกด๎วย (สํานักนายกรัฐมนตรี, 2554) 

โดยเอกลักษณ์ของธุรกิจของท่ีระลึกด๎านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคลคือเจ๎าของธุรกิจ

หรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึก รวมไปถึงบุคลากรหรือพนักงานในองค์กรท่ีเกี่ยวข๎องกับการ

ออกแบบ สร๎างสรรค์ และผลิตของท่ีระลึก ซึ่งถือเป็นงานฝีมือท่ีพวกเขาถือเป็นผ๎ูมีความรู๎ มีพรสวรรค์ 

ความสามารถท่ีมีเคล็ดลับวิชา หรือกลวิธีเฉพาะ หรือภูมิปัญญาท่ีมาจากวิจารณญาณโดยเกิดจากการ

ปฏิบัติ และการส่ังสมประสบการณ์มาเป็นเวลานานทําให๎พวกเขามีกลวิธีพิเศษเฉพาะบุคคลท่ีถือเป็น

ความสามารถพิเศษเฉพาะตัว (Tacit knowledge) ท่ีสํงเสริมให๎พวกเขาสามารถออกแบบ สร๎างสรรค์ 

และพัฒนาของท่ีระลึกรูปแบบใหมํ ลวดลายใหมํได๎อยํางสม่ําเสมอ อีกท้ังของท่ีระลึกยังเป็นงานฝีมือท่ีใช๎

บุคลากรหรือทรัพยากรบุคคลทําการผลิตหรือประดิษฐ์ขึ้นมาด๎วยมือ (Handmade) ท่ีมีขั้นตอนในการ

ผลิตหลากหลายขั้นตอน ท่ีต๎องทําการสร๎างสรรค์ พัฒนา ออกแบบ ทําลวดลายทีละขั้นตอน ทําทีละช้ิน

ตํอช้ินท่ีต๎องใช๎ความมีศิลปะ ความบรรจง ความประณีตเฉพาะ และความอดทนของบุคลากรท่ีทําให๎ของ

ท่ีระลึกแตํละช้ินมีลวดลายเฉพาะ มีความงดงามเป็นธรรมชาติ มีคุณคํา และมีความเป็นเอกลักษณ์ มี

เพียงช้ินเดียวในโลก และมีความแตกตํางกันทุกช้ินท่ีผลิตออกมา โดยถึงแม๎วําจะมีลวดลายเดียวกันแตํก็

จะไมํเหมือนกันท้ังหมด เพราะมีความเฉพาะตํอช้ินงานนั้น และความสามารถพิเศษเฉพาะของบุคลากร

หรือทรัพยากรบุคคล ทําให๎องค์กรธุรกิจของท่ีระลึกของประเทศไทยสามารถตอบสนองความต๎องการ
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เฉพาะของนักทํองเท่ียวได๎อยํางมีประสิทธิภาพ และชํวยสํงเสริมให๎ธุรกิจของท่ีระลึกของประเทศไทย

เจริญก๎าวหน๎าอยํางสร๎างสรรค์ และประสบความสําเร็จมาเป็นระยะเวลายาวนาน ซึ่งคุณสมบัติเฉพาะ

ของบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคลมีคุณคํามากกวําส่ิงใดท่ีควรรักษาเอาไว๎ และสํงตํอความรู๎จากรุํนสํูรุํน 

เพื่อให๎คนรุํนใหมํได๎เกิดการเรียนรู๎จากประสบการณ์ท่ีลํ้าคํา สามารถสืบทอด และอนุรักษ์เอกลักษณ์

เฉพาะของงานของท่ีระลึกให๎สามารถคงอยูํได๎ตลอดไป  

2. ด๎านการเงินและงบประมาณ เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึก

วางแผนธุรกิจวําต๎องมีเงินและงบประมาณเพื่อใช๎ในการซื้อวัตถุดิบ ใช๎ในการดําเนินธุรกิจ จํายคําจ๎าง 

คําตอบแทนให๎บุคลากรหรือพนักงาน และต๎องมีเงินสํารองไว๎ใช๎ในคําใช๎จํายอื่นๆ จํานวนเทําไหรํ ซึ่ง

สอดคล๎องกับแนวความคิดของกรมสํงเสริมอุตสาหกรรม (2552c) ท่ีได๎กลําวไว๎วําองค์กรต๎องมีการ

วางแผนในด๎านการเงินและงบประมาณวําองค์กรมีเงินทุนในชํวงเริ่มต๎นเทําไหรํ มาจากแหลํงใด ควรกู๎ยืม

หรือไมํ ต๎องมีคําใช๎จํายในการดําเนินงานใดบ๎าง วิเคราะห์ต๎นทุนการดําเนินงานอยํางละเอียดถี่ถ๎วนแล๎ว

หรือไมํ มีการจัดหาและเตรียมเงินทุนพร๎อมหรือไมํ   

เมื่อวางแผนธุรกิจด๎านการเงินและงบประมาณเรียบร๎อยแล๎วก็ทําการจัดองค์กรธุรกิจ 

และการบริหารจัดการธุรกิจด๎านการเงินและงบประมาณ โดยเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของ

ท่ีระลึกทําการจัดหาเงินสํวนตัวมาลงทุน โดยไมํได๎กู๎ยืมมาจากแหลํงอื่น และมีการจัดเตรียมเงินและ

งบประมาณไว๎ลํวงหน๎า และได๎นํารายได๎และกําไรท่ีได๎รับจากการประกอบธุรกิจนํากลับมาใช๎ในการผลิต 

และการดําเนินธุรกิจ โดยในด๎านการเงินและงบประมาณมีการจัดเตรียมเงินและงบประมาณคํอนข๎างมาก

เพื่อนํามาใช๎ในการผลิต และการดําเนินธุรกิจ ดังตํอไปนี้   

2.1 การเตรียมเงินและงบประมาณให๎พร๎อมเพื่อส่ังซื้อและเก็บสํารองวัตถุดิบ 

เพื่อให๎เพียงพอตํอการผลิต และการดําเนินธุรกิจ อันเนื่องมาจากวัตถุดิบบางอยํางขาดแคลนและหายาก

ในบางชํวงเวลาจึงต๎องมีการเก็บสํารองวัตถุดิบไว๎ลํวงหน๎า อีกท้ังการส่ังซื้อวัตถุดิบจากองค์กรที่จัดหา

วัตถุดิบให๎ (ซัพพลายเออร์) ในปัจจุบันจําเป็นต๎องจํายเงินสดให๎ทันทีท่ีได๎รับวัตถุดิบ หรือมัดจําลํวงหน๎า

ครึ่งหนึ่งกํอนเสมอ และการส่ังซื้อวัตถุดิบจํานวนมากตํอครั้งทําให๎ราคาวัตถุดิบถูกลง จึงต๎องมีการเตรียม

เงินในสํวนนี้คํอนข๎างมากในปัจจุบัน 

2.2 การเตรียมเงินและงบประมาณให๎พร๎อมเพื่อจํายคําจ๎าง คําตอบแทนให๎กับ

บุคลากรหรือพนักงาน เนื่องจากบุคลากรหรือพนักงานในแตํละธุรกิจได๎รับคําจ๎าง คําตอบแทนแตกตําง

กัน ซึ่งธุรกิจสํวนใหญํให๎คําจ๎าง คําตอบแทนเป็นรายวัน รายสัปดาห์ รายเดือน หรือรายช้ิน ซึ่งขึ้นอยูํกับ
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ภาระงาน และความยากงํายของภาระงาน และในบางครั้งบุคลากรหรือพนักงานได๎มีการขอเบิกคําจ๎าง 

คําตอบแทนลํวงหน๎าจึงต๎องมีการเตรียมเงินและงบประมาณในสํวนนี้คํอนข๎างมากเชํนเดียวกัน  

2.3 การเตรียมเงินและงบประมาณให๎พร๎อมเพื่อใช๎ในคําใช๎จํายอื่นๆ ในการดําเนิน

ธุรกิจ เชํน คําเชําพื้นท่ีจัดจําหนําย คําน้ํา คําไฟ และคําขนสํง เป็นต๎น  

องค์กรที่มีการเงินและงบประมาณท่ีพร๎อม และการบริหารจัดการด๎านการเงินและ

งบประมาณท่ีดีจะทําให๎องค์กรได๎รับกําไร และประสบความสําเร็จ ซึ่งสอดคล๎องกับแนวความคิดของ

สันติ กีระนันทน์ (2547) ท่ีได๎กลําวไว๎วําเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกต๎องรู๎จักการ

บริหารด๎านการเงินและงบประมาณเพื่อให๎รายรับ และรายจํายในการดําเนินงานมีความสมดุลกัน และ

การใช๎เงินและงบประมาณได๎อยํางมีประสิทธิภาพ เพื่อให๎การดําเนินงานเป็นไปอยํางราบรื่น และเป็นไป

ตามวัตถุประสงค์ท่ีองค์กรต้ังเป้าหมายไว๎ เพราะทางด๎านการเงินและงบประมาณนี้ถือเป็นส่ิงท่ีสําคัญมาก

ท่ีสุดในการทําองค์กรธุรกิจให๎ประสบความสําเร็จ และยังสอดคล๎องกับแนวความคิดของกรมสํงเสริม

อุตสาหกรรม (2552c) ท่ีได๎กลําวไว๎วําเงินทุนของเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกท่ี

สามารถนํามาใช๎ในการประกอบธุรกิจมีความสําคัญมากตํออนาคตขององค์กรธุรกิจ เจ๎าของธุรกิจหรือ

ผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกควรใช๎เงินทุนตัวเองในการดําเนินธุรกิจ โดยเริ่มจากเงินทุนท่ีมี และนํา

กําไรท่ีเก็บสะสมได๎นํากลับมาลงทุน ดําเนินธุรกิจตํอไปมากกวําการกู๎ยืมเงินเพราะประเทศไทยมีดอกเบ้ีย

ในการกู๎ยืมเงินสูง ในกรณีท่ีมีเงินทุนไมํเพียงพอ จําเป็นต๎องพึ่งพาเงินทุนจากแหลํงอื่น การกู๎ยืมเงินมา

ประกอบธุรกิจมีโอกาสประสบปัญหาทางการเงิน และล๎มเหลวสูง ซึ่งผ๎ูวิจัยมีความคิดเห็นวําด๎านการเงิน

และงบประมาณมีความสําคัญมากในการดําเนินธุรกิจเพราะองค์กรธุรกิจจําเป็นต๎องใช๎เงินและ

งบประมาณจํานวนมากท้ังการส่ังซื้อวัตถุดิบ การจํายคําจ๎าง คําตอบแทนให๎บุคลากรหรือพนักงาน รวม

ไปถึงคําใช๎จํายในการดําเนินธุรกิจ การมีเงินและงบประมาณท่ีพร๎อม การวางแผนธุรกิจ การจัดองค์กร

ธุรกิจ และการบริหารจัดการธุรกิจด๎านการเงินและงบประมาณท่ีมีประสิทธิภาพ และประกอบกับการ

อาศัยประสบการณ์ท่ีผํานมา ชํวยทําให๎การดําเนินธุรกิจของท่ีระลึกเป็นไปอยํางราบรื่น และทําให๎องค์กร

ประสบความสําเร็จ แตํธุรกิจของท่ีระลึกของประเทศไทยสํวนใหญํเป็นธุรกิจขนาดเล็กถึงขนาดกลางท่ีใช๎

เงินสํวนตัวมาลงทุน และได๎นํารายได๎และกําไรที่ได๎รับจากการประกอบธุรกิจนํากลับมาใช๎ในการผลิต 

และการดําเนินธุรกิจ แตํเนื่องจากการดําเนินธุรกิจของท่ีระลึกในปัจจุบันจําเป็นต๎องมีการเตรียมเงินและ

งบประมาณไว๎จํานวนมาก จึงอาจสํงผลให๎ธุรกิจอาจขาดแคลนเงินทุนในการดําเนินธุรกิจของท่ีระลึกเป็น

บางชํวงเวลาได๎ อีกท้ังธุรกิจของท่ีระลึกเป็นธุรกิจขนาดเล็กถึงขนาดกลางท่ีอาจประสบปัญหาในการขอ
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กู๎ยืมเงินจากสถาบันการเงินอื่นเพื่อนํามาลงทุน อันเนื่องจากมาจากไมํได๎มีการจัดทําบัญชี การเงินและ

งบประมาณอยํางเป็นระบบ ทําให๎อาจต๎องพึ่งพาแหลํงเงินทุนจากแหลํงอื่นท่ีมีอัตราดอกเบ้ียในการกู๎ยืม

เงินคํอนข๎างสูง ซึ่งอาจสํงผลให๎ธุรกิจขาดทุน และประสบปัญหาทางการเงินได๎  

โดยเอกลักษณ์ของธุรกิจของท่ีระลึกด๎านการเงินและงบประมาณเจ๎าของธุรกิจหรือ

ผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกจะเริ่มต๎นดําเนินธุรกิจของท่ีระลึกเทําจํานวนเงินลงทุนของตนเองท่ีมีอยูํ 

โดยไมํนิยมกู๎ยืมมาจากแหลํงอื่น อีกท้ังเมื่อได๎ดําเนินธุรกิจของท่ีระลึกมาชํวงระยะเวลาหนึ่ง หรือได๎

ดําเนินธุรกิจของท่ีระลึกมาเป็นระยะเวลานานจะทราบดีวําองค์กรธุรกิจของตนมีความจําเป็นต๎องใช๎เงิน

และงบประมาณในสํวนใดบ๎าง จํานวนเทําใด ซึ่งคํอนข๎างมีความแนํนอน และคงท่ีในแตํละปี และมีการใช๎

เงินและงบประมาณอยํางประหยัด ทราบวําสามารถลดคําใช๎จํายในสํวนใดได๎บ๎าง สามารถบริหารจัดการ

ทรัพยากรตํางๆ ให๎มีประโยชน์ และค๎ุมคําเงินมากท่ีสุดเทําท่ีพวกเขาสามารถทําได๎ ทําให๎พวกเขาสามารถ

ทําการวางแผนธุรกิจ การจัดองค์กรธุรกิจ และการบริหารจัดการธุรกิจด๎านการเงินและงบประมาณได๎

พร๎อมและเพียงพอกับคําใช๎จํายได๎อยํางมีประสิทธิภาพ และชํวยสํงเสริมให๎ธุรกิจของท่ีระลึกของประเทศ

ไทยประสบความสําเร็จ 

3. ด๎านวัตถุดิบ เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกวางแผนธุรกิจวําต๎อง

ใช๎วัตถุดิบจํานวนเทําใดในการผลิตของท่ีระลึกหนึ่งช้ิน ต๎องใช๎วัตถุดิบใดบ๎าง ต๎องส่ังวัตถุดิบจากแหลํงใด 

แหลํงใดมีราคาและคุณภาพดีกวํา วัตถุดิบเป็นมิตรกับส่ิงแวดล๎อมหรือไมํ ซึ่งขึ้นอยูํกับประเภทของท่ี

ระลึกนั้นวําในระยะเวลาหนึ่งเดือนสามารถผลิตของท่ีระลึกได๎ท้ังหมดจํานวนเทําใด ต๎องมีการเก็บสํารอง

วัตถดิุบท้ังหมดในการผลิตจํานวนเทําใด เพื่อให๎เพียงพอตํอการผลิต และความต๎องการของนักทํองเท่ียว

หรือลูกค๎า ซึ่งสอดคล๎องกับแนวความคิดของกรมสํงเสริมอุตสาหกรรม (2552b) ท่ีได๎กลําวไว๎วําองค์กร

ต๎องมีการวางแผนในด๎านวัตถุดิบวําขอบเขตของวัตถุดิบ และสินค๎ามีเพียงใด มีต๎นทุนจํานวนเทําใด หา

ซื้อวัตถุดิบมาจากแหลํงใด มีความนําเช่ือถือหรือไมํ มีคุณภาพหรือไมํ มีสํวนลดให๎เวลาส่ังซื้อจํานวนมาก

หรือไมํ ระยะเวลาในการจํายเงินเป็นอยํางไร มีการวางแผนวัตถุดิบและสินค๎าคงคลังอยํางไร ควรส่ัง

เมื่อใด เพียงพอ และทันเวลาหรือไมํ  

เมื่อมีการวางแผนธุรกิจด๎านวัตถุดิบเรียบร๎อยแล๎วก็ทําการจัดองค์กรธุรกิจ และการ

บริหารจัดการธุรกิจด๎านวัตถุดิบ โดยทําการจัดหาแหลํงวัตถุดิบท่ีดี มีคุณภาพ มีราคาถูก และเป็นมิตรกับ

ส่ิงแวดล๎อม ทําการเปรียบเทียบข๎อมูลวัตถุดิบและราคา ส่ังซื้อ และเก็บสํารองวัตถุดิบเอาไว๎เพื่อให๎

เพียงพอตํอการผลิตท่ีมีความตํอเนื่องตลอดท้ังปี และคําส่ังซื้อในแตํละชํวงเวลา โดยเฉพาะชํวงปลายปีซึ่ง
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เป็นชํวงเวลาและฤดูกาลท่ีเหมาะกับการทํองเท่ียวของประเทศไทยท่ีมีนักทํองเท่ียวเข๎ามาทํองเท่ียวเยอะ

ทําให๎ของท่ีระลึกขายดีมากท่ีสุด โดยบุคลากรหรือพนักงานทําตรวจสอบวัตถุดิบสม่ําเสมอ เมื่อวัตถุดิบมี

จํานวนลดน๎อยลงก็ทําการส่ังซื้อเข๎ามาเพิ่มเติม โดยถ๎าวัตถุดิบตัวใดสามารถหาซื้อได๎สม่ําเสมออาจรอให๎

ลดลงเหลือร๎อยละ 5 ถึงร๎อยละ 10 แล๎วจึงคํอยทําการส่ังซื้อเพิ่มเติม แตํถ๎าวัตถุดิบตัวใดหาซื้อได๎คํอนข๎าง

ยาก ก็ทําการส่ังซื้อวัตถุดิบเมื่อมีจํานวนลดลงเหลือร๎อยละ 20 ถึงร๎อยละ 30 แตํถ๎าวัตถุดิบตัวใดหาซื้อได๎

ยาก หรือต๎องทําการส่ังซื้อเป็นพิเศษ ก็ทําการส่ังซื้อและเก็บสํารองวัตถุดิบตัวนั้นไว๎อยูํตลอดเวลา โดย

เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํอาศัยความรู๎ และประสบการณ์ในการ

ดําเนินงานในการบริหารจัดการธุรกิจด๎านวัตถุดิบเพื่อให๎เพียงพอตํอการผลิต และให๎การดําเนินการธุรกิจ

มีความราบรื่น และมีประสิทธิภาพ ซึ่งสอดคล๎องกับแนวความคิดของโอ เฟอร์เรล และเกอร์เฟรย์ เฮิร์ท 

(2551) ท่ีได๎กลําวไว๎วําวัตถุดิบเป็นทรัพยากรท่ีสําคัญท่ีต๎องมีการเตรียมไว๎ให๎พร๎อมเสมอเพื่อใช๎ใน

กระบวนการผลิต และการดําเนินธุรกิจขององค์กร โดยวัตถุดิบต๎องมีคุณภาพและมีต๎นทุนตํ่าท่ีสุด เพื่อให๎

มีผลกระทบตํอต๎นทุนการผลิตน๎อยท่ีสุด และยังสอดคล๎องกับแนวความคิดของสถาบันส่ิงแวดล๎อมไทย 

(2548) ท่ีได๎กลําวไว๎วําองค์กรต๎องพึ่งพิงทรัพยากรและวัตถุดิบหลายชนิดจากองค์กรท่ีจัดหาวัตถุดิบให๎ 

(ซัพพลายเออร์) จึงจําเป็นต๎องทําการคัดเลือกองค์กรท่ีจัดหาวัตถุดิบให๎ (ซัพพลายเออร์) ท่ีมีการจัดการ

ส่ิงแวดล๎อมท่ีดีหรือมีความสามารถในการผลิตวัตถุดิบได๎ตรงตามคุณสมบัติหรือลักษณะท่ีกําหนดให๎ มี

คุณภาพตรงตามท่ีต๎องการ และเป็นมิตรกับส่ิงแวดล๎อม เพื่อการพัฒนาธุรกิจอยํางยั่งยืน ซึ่งผ๎ูวิจัยมีความ

คิดเห็นวําด๎านวัตถุดิบมีความสําคัญมากในการดําเนินธุรกิจ การมีวัตถุดิบท่ีพร๎อม มีการวางแผนธุรกิจ 

การจัดองค์กรธุรกิจ และการบริหารจัดการธุรกิจด๎านวัตถุดิบท่ีมีประสิทธิภาพจะชํวยทําให๎การดําเนิน

ธุรกิจของท่ีระลึกมีความตํอเนื่อง ราบรื่น และทําให๎องค์กรประสบความสําเร็จ เพราะถ๎าธุรกิจของท่ีระลึก

มีวัตถุดิบไมํเพียงพอก็จะทําให๎การผลิต และการดําเนินธุรกิจของท่ีระลึกขาดความตํอเนื่อง และไมํทัน

ตรงตามความต๎องการของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า ทําให๎องค์กรธุรกิจอาจเสียช่ือเสียงได๎ และอาจสูญเสีย

นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าบางกลํุมไปได๎ แตํถ๎าองค์กรธุรกิจมีการเก็บสํารองวัตถุดิบไว๎จํานวนมากเกินความ

จําเป็นก็อาจทําให๎เงินลงทุนจมอยูํท่ีวัตถุดิบมากเกินไป และวัตถุดิบบางประเภทอาจเส่ือมสภาพหรือ

หมดอายุกํอนนําออกมาใช๎ในการผลิต และการดําเนินธุรกิจก็เป็นได๎ 

โดยเอกลักษณ์ของธุรกิจของท่ีระลึกด๎านวัตถุดิบ เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจ

ของท่ีระลึกสํวนใหญํได๎นําวัตถุดิบของท๎องถิ่นตนเองมาใช๎ในการผลิต และดําเนินธุรกิจของท่ีระลึก อีกท้ัง

เมื่อได๎ดําเนินธุรกิจของท่ีระลึกมาชํวงระยะเวลาหนึ่งหรือได๎ดําเนินธุรกิจของท่ีระลึกมาเป็นระยะเวลานาน
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ได๎มีการเรียนรู๎ สะสมประสบการณ์จนทราบดีถึงแหลํงวัตถุดิบท่ีดี มีคุณภาพของท๎องถิ่น รู๎คุณสมบัติท่ี

แท๎จริงของวัตถุดิบ ทราบแหลํงวัตถุดิบท่ีมีราคาถูก มีความเช่ียวชาญในการคัดเลือก และกล่ันกรอง

วัตถุดิบท่ีดี มีคุณภาพของท๎องถิ่น เพื่อนํามาผลิตของท่ีระลึกและใช๎ในการดําเนินธุรกิจของท่ีระลึกได๎เป็น

อยํางดี มีคุณภาพสม่ําเสมอ รู๎คุณสมบัติของวัตถุดิบ รู๎วิธีการใช๎วัตถุดิบได๎อยํางค๎ุมคํา และเหลือท้ิงให๎

น๎อยท่ีสุดเพื่อความประหยัดในการผลิต รู๎วิธีการนําวัตถุดิบท่ีเหลือมาประยุกต์ใช๎ ดัดแปลงเพื่อสร๎าง

มูลคําเพิ่มให๎กับวัตถุดิบนั้น อีกท้ังยังได๎ทําการติดตํอส่ือสารกับองค์กรที่จัดหาวัตถุดิบ (ซัพพลายเออร์) 

องค์กรเดิมอยํางสม่ําเสมอ เพราะรู๎ใจกันในการทํางาน และทําการจัดหา คัดเลือกวัตถุดิบท่ีดีให๎สม่ําเสมอ 

ซึ่งส่ิงเหลํานี้ถือเป็นความรู๎ท่ีเกิดจากการเรียนรู๎ สะสมมาจากประสบการณ์ในการดําเนินธุรกิจของท่ีระลึก 

ท่ีชํวยสํงเสริมให๎การดําเนินธุรกิจขององค์กรธุรกิจของท่ีระลึกประสบความสําเร็จ  

4. ด๎านสํวนประสมทางการตลาด เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึก

วางแผนธุรกิจวําต๎องมีการสํงเสริมสํวนประสมทางการตลาดในด๎านใดบ๎าง ต๎องมีการปรับปรุงและพัฒนา

ผลิตภัณฑ์อยํางไร เพื่อเพิ่มคุณคําให๎ของท่ีระลึกและตอบสนองความต๎องการของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า 

ต๎องกําหนดราคาอยํางไร จัดจําหนํายท่ีใด ต๎องมีคนกลางหรือไมํ และต๎องทําการสํงเสริมการตลาดใน

รูปแบบใดบ๎าง เพื่อดึงดูดใจ และทําให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าเกิดความพึงพอใจ ซึ่งสอดคล๎องกับ

แนวความคิดของกรมสํงเสริมอุตสาหกรรม (2552b) ท่ีได๎กลําวไว๎วําองค์กรต๎องมีการวางแผนในด๎าน 

สํวนประสมทางการตลาดวําผ๎ูบริโภค ลูกค๎า กลํุมตลาดกลํุมใดท่ีองค์กรวางแผนจะเข๎าไปขายสินค๎าและ

บริการให๎ พวกเขาอยูํท่ีใด ชอบสินค๎า บริการ ราคา สถานท่ีจัดจําหนําย และการสํงเสริมการตลาดแบบ

ใด ส่ังซื้อ และใช๎บริการบํอยเทําใด สินค๎า บริการ และจุดขายขององค์กรคืออะไร ยอดขายสินค๎า บริการ 

และระยะเวลาท่ีบรรลุเป้าหมายเมื่อใด คํูแขํงขันขององค์กรเป็นใคร มีจํานวนเทําไหรํ มีศักยภาพหรือไมํ 

เปรียบเทียบแล๎วเราอยูํเหนือกวําคํูแขํงหรือไมํ เมื่อวางแผนธุรกิจด๎านสํวนประสมทางการตลาดแล๎วก็ทํา

การจัดองค์กรธุรกิจ และการบริหารจัดการธุรกิจด๎านสํวนประสมทางการตลาด ดังตํอไปนี้ 

4.1 ด๎านผลิตภัณฑ์ เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกทําการ 

ศึกษาความต๎องการของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า ดูแนวโน๎มของท่ีระลึกในอนาคต แล๎วทําการปรับปรุง 

ออกแบบ และพัฒนาของท่ีระลึกให๎มีคุณภาพ มีคุณคํา สวยงาม หลากหลาย เป็นมิตรกับส่ิงแวดล๎อม 

โดดเดํน และสร๎างความแตกตํางให๎กับผลิตภัณฑ์เพื่อดึงดูดใจนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าเฉพาะกลํุม ทําให๎

นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าพึงพอใจมากท่ีสุด ภักดีตํอองค์กร และเป็นลูกค๎าท่ีดีในระยาวกับองค์กร โดย

เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกบางองค์กรยังมีการเพิ่มมูลคําของท่ีระลึกด๎วยการสร๎าง
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ตราของท่ีระลึก จัดหาบรรจุภัณฑ์ท่ีสวยงามเพื่อให๎เข๎ากันกับผลิตภัณฑ์ และสร๎างมูลคําเพิ่มให๎กับของท่ี

ระลึกอีกด๎วย 

4.2 ด๎านราคา เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกทําการกําหนด

ราคาให๎มีความนําสนใจ หลากหลาย เหมาะสมกับคุณภาพ ค๎ุมคําราคา และคุณคําของท่ีระลึก เพื่อดึงดูด

ใจนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าทุกเช้ือชาติ และทุกกลํุมรายได๎  

4.3 ด๎านชํองทางและสถานท่ีจัดจําหนําย เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจ

ของท่ีระลึกมีหน๎าร๎านเป็นของตัวเองในสถานท่ีทํองเท่ียว และได๎ทําการจัดสถานท่ีจัดจําหนํายให๎นําสนใจ 

สวยงาม ดูแลทําความสะอาด จัดเก็บรักษาของท่ีระลึกไว๎อยํางดี ปรับปรุงวิธีการจัดร๎านสม่ําเสมอ 

กําหนดตําแหนํงของท่ีระลึกให๎นําสนใจ เพื่อดึงดูดใจความสนใจ และอํานวยความสะดวกให๎นักทํองเท่ียว

หรือลูกค๎า 

4.4 ด๎านการสํงเสริมการตลาด เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึก

ให๎ความสําคัญในการใช๎อินเตอร์เน็ต และส่ือสังคมออนไลน์ ท้ังเวปไซต์ เฟสบุค อินสตาแกรม ในการ

โฆษณาและสํงเสริมของท่ีระลึก ซึ่งถือเป็นรูปแบบการสํงเสริมการตลาดรูปแบบหนึ่งท่ีมีประสิทธิภาพมาก

ในปัจจุบัน ท้ังการให๎ข๎อมูล การเข๎าชมของท่ีระลึก และการติดตํอส่ังซื้อของท่ีระลึกผํานทางอินเตอร์เน็ต 

ทางไลน์ ทางอีเมลล์ และทางโทรศัพท์ และยังให๎ความสําคัญในการสร๎างความประทับใจด๎วยการใช๎

บุคลากรหรือพนักงานขายท่ีมีการบริการท่ีดี ซื่อสัตย์ จริงใจ ให๎ความสําคัญกับการออกงานตํางๆ เพื่อ

สํงเสริมของท่ีระลึก และธุรกิจของตนให๎เป็นท่ีรู๎จัก อํานวยความสะดวกให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าในการ

ซื้อ อีกท้ังยังทําการสํงเสริมการขายท้ังการลดราคา แถมของท่ีระลึกเพื่อดึงดูดใจนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า

อีกด๎วย เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกบางองค์กรยังมีห๎องและศูนย์จัดแสดงของท่ี

ระลึกเพื่อให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าได๎เข๎าไปเรียนรู๎ เข๎าไปมีสํวนรํวมในการผลิต และออกแบบของท่ี

ระลึกด๎วยตนเอง เพื่อทําให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าได๎เกิดความภาคภูมิใจ และเกิดความประทับใจอีกด๎วย   

ซึ่งสอดคล๎องกับแนวความคิดของมานิต รัตนสุวรรณ และสมฤดี ศรีจรรยา (2555) ท่ีได๎

กลําวไว๎วําการทําธุรกิจควรมีนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าเป็นศูนย์กลาง โดยสร๎างผลิตภัณฑ์ บริการ และ

ธุรกิจให๎ตรงใจนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าโดยการใช๎นวัตกรรมท่ีแตกตําง เพื่อทําให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า

เกิดความประทับใจ เป็นลูกค๎าท่ีดีท่ีสุดขององค์กรในระยะยาว และชํวยบอกตํอและชักชวนนักทํองเท่ียว

หรือลูกค๎าคนอื่นๆ ให๎เข๎ามาซื้ออีกด๎วย เทํากับเป็นท้ังผ๎ูชํวยสร๎างช่ือเสียงให๎กับองค์กร และในปัจจุบัน

เป็นยุคของการใช๎เทคโนโลยี และอินเตอร์เน็ตในการติดตํอส่ือสารที่มีประสิทธิภาพ และทําให๎องค์กร
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สามารถเข๎าถึงนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎ากลํุมเป้าหมายจํานวนมากได๎สะดวกรวดเร็ว เข๎าใจ และสามารถ

ตอบสนองความต๎องการของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าได๎อยํางมีประสิทธิภาพสูงสุด และยังสอดคล๎องกับ

งานวิจัยของกิลานิเนีย เทลกานิ และอซิซิ (Gilaninia, Taleghani, & Azizi, 2013) ท่ีพบวําแตํละบุคคล

ในองค์กรจะทําจัดหาบางส่ิงท่ีมีมูลคํา มีคุณคํา และค๎นหาความพึงพอใจของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า โดย

การตลาดเป็นมากกวําการติดตํอส่ือสาร แตํเป็นการทําความเข๎าใจวําอะไรที่มีคุณคํากับนักทํองเท่ียวหรือ

ลูกค๎า แล๎วจึงสร๎างส่ิงท่ีมีคุณคํา และสํงมอบคุณคํา เพื่อทําให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าเกิดความพึงพอใจ

และประทับใจมากท่ีสุด ส่ิงนี้ถือเป็นหัวใจของการตลาด และยังสอดคล๎องกับแนวความคิดของธนาคาร

พัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยํอมแหํงประเทศไทย (2551) ท่ีได๎กลําวไว๎วําองค์กรควรมีการนํา

แผนเชิงกลยุทธ์ระดับธุรกิจมาใช๎เพื่อดึงจุดเดํนขององค์กรท้ังในด๎านการสร๎างคุณคําและความแตกตําง

ให๎กับผลิตภัณฑ์เพื่อตอบสนองความต๎องการของผ๎ูบริโภคกลํุมใหมํ และผ๎ูบริโภคเฉพาะกลํุมเพื่อสํงเสริม

กลยุทธ์ระดับองค์กรและทําให๎องค์กรประสบความสําเร็จ และยังสอดคล๎องกับแนวความคิดของศูนย์รวม

ธุรกิจแฟรนไชส์ท่ีใหญํท่ีสุดในไทย (2553a) ท่ีได๎กลําวไว๎วําธุรกิจมีท้ังรูปแบบท่ีมีหน๎าร๎าน โดยมีการเก็บ

รักษาสินค๎าคงคลัง ให๎ข๎อมูลสินค๎า แสดงสินค๎าให๎นําสนใจ เพื่อให๎ผ๎ูบริโภคได๎เลือกซื้อ มีการให๎สํวนลด 

การสํงเสริมการขาย มีความรู๎ในงานขาย การตั้งราคา และการให๎บริการด๎วยความเต็มใจเพื่อดึงดูดใจ

ผ๎ูบริโภค และทําให๎ผ๎ูบริโภคพึงพอใจมากท่ีสุด และรูปแบบท่ีไมํมีหน๎าร๎านโดยมีการขายสินค๎าผํานทางส่ือ 

ทางอินเตอร์เน็ต โดยมีบริการเสริม รับเปล่ียน และจัดสํงสินค๎าให๎กับผ๎ูบริโภค ท้ังยังมีการใช๎บุคลากรหรือ

พนักงานท่ีมีความรู๎ ความชํานาญเป็นสํวนสําคัญในการประชาสัมพันธ์ ทําการขาย ให๎บริการผ๎ูบริโภค

เพื่อดึงดูดใจ และถ๎าองค์กรมีการใช๎อินเตอร์เน็ต บุคลากรหรือพนักงานต๎องมีความรู๎ในการใช๎อินเตอร์เน็ต

อีกด๎วยในการติดตํอส่ือสารและให๎บริการผ๎ูบริโภค ซึ่งในปัจจุบันการเข๎าถึงของผ๎ูบริโภคสะดวกสบายมาก

ยิ่งขึ้น โดยประหยัดท้ังเวลา คําใช๎จําย สามารถส่ังซื้อผํานทางอินเตอร์เน็ต และรอให๎สินค๎ามาสํงท่ีบ๎าน 

โดยเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกต๎องสร๎างความนําเช่ือถือ สร๎างความมั่นใจให๎กับ

ผ๎ูบริโภค ท้ังการสํงของท่ีระลึกได๎ถูกต๎อง ตรงเวลา ครบถ๎วน และสมบูรณ์มากท่ีสุด และยังสอดคล๎องกับ

แนวความคิดของกรมสํงเสริมอุตสาหกรรม (2548a) ท่ีได๎กลําวไว๎วําการตลาดเป็นงานท่ีสําคัญมากในการ

ประกอบธุรกิจให๎สําเร็จต้ังแตํการศึกษาความต๎องการท่ีแท๎จริง โดยคิดกลยุทธ์การตลาดท้ังทางด๎านสินค๎า

หรือบริการ โดยใช๎วัตถุดิบและเทคโนโลยีท่ีเหมาะสม ประหยัด ทันสมัยตามความเช่ียวชาญขององค์กร 

เข๎ามาชํวยในการผลิต พัฒนาและออกแบบสินค๎าให๎สวยงาม นําสนใจ ต้ังราคาเหมาะสม ให๎ผ๎ูบริโภคมี

ความเต็มใจและสามารถจํายได๎ ครอบคลุมต๎นทุนและคําใช๎จํายขององค์กร ทําให๎องค์กรได๎รับกําไร    
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ชํองทางการจําหนํายท่ีทําให๎ลูกค๎าซื้อสินค๎าได๎สะดวกสบาย การติดตํอส่ือสารและการสํงเสริมการตลาด

เพื่อแจ๎งข๎อมูล ขายสินค๎า สร๎างภาพลักษณ์ท่ีดี เพื่อดึงดูดใจผ๎ูบริโภค ตอบสนองให๎ตรงกับความต๎องการ

ของตลาด ให๎ความสําคัญกับผ๎ูบริโภค ทําให๎ผ๎ูบริโภคพึงพอใจมากท่ีสุดโดยการรักษาคุณภาพสินค๎า ต้ัง

ราคาให๎เหมาะสม สํงสินค๎าครบถ๎วนตรงเวลา สะดวกรวดเร็ว และให๎บริการท่ีดีสร๎างความประทับใจ 

(กรมสํงเสริมอุตสาหกรรม, 2548c) และให๎ความสําคัญในการรักษาความสัมพันธ์ท่ีดีในระยะยาวกับ

ผ๎ูบริโภค มีความรับผิดชอบตํอสังคม และส่ิงแวดล๎อม ซึ่งผ๎ูวิจัยมีความคิดเห็นวําด๎านสํวนประสมทาง

การตลาดมีความสําคัญมากในการดําเนินธุรกิจ โดยการวางแผนธุรกิจ การจัดองค์กรธุรกิจ และการ

บริหารจัดการธุรกิจด๎านสํวนประสมทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพจะชํวยทําให๎การดําเนินธุรกิจของท่ี

ระลึกประสบความสําเร็จ โดยองค์กรธุรกิจของท่ีระลึกต๎องทําการศึกษา สํารวจความต๎องการของ

นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า ทําการวิจัย แล๎วนํามาออกแบบ พัฒนาของท่ีระลึกให๎มีความหลากหลาย 

สวยงาม มีคุณคํา มีคุณภาพ ค๎ุมคําราคา จัดจําหนํายท้ังในสถานท่ีทํองเท่ียว และทางอินเตอร์เน็ต มีการ

ออกงานท่ัวประเทศ มีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ของท่ีระลึกขององค์กรไปท่ัวประเทศ และท่ัวโลกทาง

อินเตอร์เน็ตและส่ือสังคมออนไลน์ ทําการสํงเสริมการขาย โดยการลดราคา แถมของท่ีระลึกเฉพาะของ

องค์กร มีการให๎บริการท่ีเหนือกวํา และคอยดูแลเอาใจใสํนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า เพื่อดึงดูดใจ สร๎าง

ความประทับใจให๎กับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า และทําให๎องค์กรประสบความสําเร็จ  

โดยเอกลักษณ์ของธุรกิจของท่ีระลึกด๎านการสํงเสริมการตลาด เจ๎าของธุรกิจหรือ

ผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกสํวนใหญํดําเนินธุรกิจต้ังแตํการเป็นผ๎ูผลิต ผ๎ูค๎าสํง จนถึงการเป็นผ๎ูค๎า

ปลีกเพื่อขายของท่ีระลึกให๎กับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าโดยตรง ทําให๎มีการติดตํอส่ือสารกับนักทํองเท่ียว

หรือลูกค๎าอยํางสม่ําเสมออยูํตลอดเวลา จนทําให๎ทราบถึงความต๎องการท่ีแท๎จริงของนักทํองเท่ียวหรือ

ลูกค๎ากลํุมเป้าหมายวําพวกเขาต๎องการและช่ืนชอบของท่ีระลึกรูปแบบใด ราคาเทําใด ชอบทํองเท่ียวและ

ซื้อของท่ีระลึกท่ีใด ชอบการสํงเสริมการตลาดรูปแบบใด จึงทําให๎มีการวางแผนธุรกิจท่ีดีต้ังแตํการ

จัดเตรียมวัตถุดิบ การสร๎างสรรค์ ออกแบบ การวิจัยและพัฒนาของท่ีระลึก การผลิต การจัดเตรียมของท่ี

ระลึกให๎พร๎อม มีการบริหารของท่ีระลึกคงคลัง จนถึงการสํงมอบข๎อมูลขําวสารที่ดี และของท่ีระลึกท่ีมี

คุณคําได๎ตรงกับความต๎องการของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า ทําให๎สามารถจัดองค์กรธุรกิจ และบริหาร

จัดการธุรกิจได๎อยํางมีประสิทธิภาพ และทําให๎องค์กรประสบความสําเร็จ (ศูนย์รวมธุรกิจแฟรนไชส์ท่ี

ใหญํท่ีสุดในไทย, 2553b)    
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การจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวควรนําด๎านเทคโนโลยีมาประยุกต์ใช๎

ในธุรกิจเพื่อให๎ธุรกิจมีความพร๎อม ใช๎งานได๎งําย และสะดวกรวดเร็ว (ศูนย์รวมธุรกิจแฟรนไชส์ท่ีใหญํท่ีสุด

ในไทย, 2553b) ท้ังในด๎าน  

1. เทคโนโลยีสนับสนุนการให๎บริการโดยตรงในจุดขาย ท้ังเครื่องรูดบัตรเครดิต 

เครื่องพิมพ์บาร์โค๎ด เครื่องพิมพ์ใบเสร็จ เพื่ออํานวยความสะดวกให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า  

2. เทคโนโลยีสนับสนุนการบริหารงาน ท้ังโปรแกรมการบัญชี การเงินและงบประมาณ 

ภาษี โปรแกรมการบริหารงาน ท้ังการขาย การจัดระบบการคลังของท่ีระลึก การจัดซื้อวัตถุดิบ เพื่อดู

ข๎อมูล วิเคราะห์การดําเนินงาน โปรแกรมบริหารทรัพยากรบุคคล ท้ังเครื่องรูดบัตร เครื่องสแกน

ลายนิ้วมือ บันทึกข๎อมูลการทํางานและนําข๎อมูลมาวิเคราะห์ผลงานของบุคลากรหรือพนักงาน และ

เครื่องชํวยในการตรวจนับของท่ีระลึกในคลังเพื่อความถูกต๎อง แมํนยํา และเพิ่มประสิทธิภาพในการ

ทํางาน 

3. เทคโนโลยีในการติดตํอส่ือสารกับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า ท้ังทางอินเตอร์เน็ต หรือ

ทางโทรศัพมือถือ ในการเข๎าถึงหน๎าเวปไซต์ เฟสบุ๏ค อินสตาแกรม หรือการสํงไลน์ สํงข๎อความ สํงอีเมลล์ 

ควรให๎ความสําคัญและพัฒนามากยิ่งขึ้น ท้ังเพิ่มระบบชําระเงิน การรักษาข๎อมูลนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า 

เพื่อให๎การติดตํอส่ือสารและการดําเนินงานมีประสิทธิภาพ 

การจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว ถ๎าองค์กรต๎องการทําการตลาด

ระหวํางประเทศต๎องทําความเข๎าใจ พิจารณา และดําเนินการ (กรมสํงเสริมอุตสาหกรรม, 2548c) 

ดังตํอไปนี้ 

1. องค์กรธุรกิจควรทําความเข๎าใจวัฒนธรรม ภาษา และลักษณะท่ีแตกตํางของกลํุม

นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าเป้าหมาย เข๎าใจระบบการจัดจําหนํายไปยังประเทศนั้นๆ และเข๎าใจข๎อกําหนด

กฎหมายเป็นอยํางดี โดยขอคําแนะนําจากหนํวยงานภาครัฐ  

2. องค์กรธุรกิจควรมีการออกแบบ วิจัย และพัฒนาของท่ีระลึก ซึ่งองค์กรสามารถวิจัย

และพัฒนาด๎วยตนเอง โดยการหาข๎อมูลจากสํานักงานสํงเสริมและถํายทอดเทคโนโลยี สถาบันวิจัย

วิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีแหํงประเทศไทย กระทรวงวิทยาศาสตร์และส่ิงแวดล๎อม และทําการผลิตของ

ท่ีระลึกท่ีดี มีคุณภาพตรงตามมาตรฐานสากล และตรงตามความต๎องการของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า โดย

ให๎ความสําคัญกับวัตถุดิบท่ีนํามาผลิตของท่ีระลึก และของท่ีระลึกท่ีเป็นมิตรกับส่ิงแวดล๎อม มีการจัดการ

ส่ิงแวดล๎อมท่ีดี มีบริการเสริมเพื่อสร๎างความพึงพอใจ และความประทับใจให๎กับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎า 
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3. องค์กรธุรกิจควรให๎ความสําคัญในการสร๎างตราของท่ีระลึก เพราะตราของท่ีระลึก

ชํวยสร๎างความเช่ือมั่น และสร๎างความมั่นใจให๎กับนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าในของท่ีระลึกและองค์กรธุรกิจ 

และยังสร๎างความมั่นคง และทําใหอ๎งค์กรธุรกิจมีความยั่งยืนมากขึ้น  

4. องค์กรธุรกิจควรให๎ความสําคัญกับการบรรจุภัณฑ์มากขึ้น เพราะการบรรจุภัณฑ์ท่ีมี

นวัตกรรม มีความสวยงามสามารถดึงดูดใจ ทําให๎นักทํองเท่ียวหรือลูกค๎านิยมซื้อของท่ีระลึกมากข้ึน และ

เกิดความประทับใจ  

5. องค์กรธุรกิจควรให๎ความสําคัญในการเข๎ารํวม และออกงานจัดแสดงของท่ีระลึกท้ัง

ในประเทศไทย และตํางประเทศ เพื่อเปิดตัวของท่ีระลึก โฆษณา และประชาสัมพันธ์ของท่ีระลึก บริการ 

และองค์กรธุรกิจให๎เป็นท่ีรู๎จักไปท่ัวโลก 

แนวทางสํูความสําเร็จทางการตลาดบนอินเตอร์เน็ต เจ๎าของธุรกิจของท่ีระลึกควรนํา

การตลาดบนอินเตอร์เน็ตมาปรับใช๎ในการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว (กรมสํงเสริม

อุตสาหกรรม, 2548a) ดังนี้ 

1. องค์กรธุรกิจทําการกําหนดวัตถุประสงค์ การวางตําแหนํงของท่ีระลึกได๎ชัดเจนใน

กลํุมนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าเป้าหมายท่ีชัดเจนขององค์กรธุรกิจ 

2. องค์กรธุรกิจทําการเลือกสินค๎า ของท่ีระลึก บริการ และข๎อมูลท่ีเหมาะสม นําสนใจ

ขององค์กร เพื่อมาจัดแสดง จัดจําหนํายบนเวปไซต์ และส่ือสังคมออนไลน์ 

3. องค์กรธุรกิจทําการพัฒนา ปรับปรุงของท่ีระลึก และราคาให๎ตรงกับความต๎องการ 

และทําการสํงเสริมการตลาดเพื่อดึงดูดใจนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎ากลํุมเป้าหมาย  

4. องค์กรธุรกิจทําการดูแล เอาใจใสํ คอยให๎บริการนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎ากลํุม 

เป้าหมาย คอยติดตาม และประเมินผลการดําเนินงานสม่ําเสมอ    

การประกอบการธุรกิจให๎ประสบความสําเร็จ เจ๎าของธุรกิจของท่ีระลึกควรนํามาปรับ

ใช๎ในการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว (บุญเลิศ จิตต้ังวัฒนา และพรภัทรวดี วงศ์ปัน

ทะนัน, 2557) ดังนี้ 

1. การค๎นหาชํองวํางทางการตลาด และความต๎องการของนักทํองเท่ียวหรือลูกค๎าท่ี

ยังไมํได๎รับการเติมเต็ม เพื่อตอบสนองความต๎องการของนักทํองเท่ียว และทําการเติมเต็มชํองวํางทาง

การตลาด 
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2. การเตรียมความพร๎อมในการเริ่มทําธุรกิจของท่ีระลึกขนาดเล็ก โดยทําการศึกษา

หาความรู๎ ค๎นหาข๎อมูล และปัญหาท่ีเกี่ยวข๎องกับธุรกิจของท่ีระลึกท่ีตนสนใจ เพื่อทําการวิเคราะห์ 

และประเมินความพร๎อมของตนท้ังในด๎านความรู๎ ความสามารถ ความพร๎อมของทรัพยากร และ

การเงินวํามีความพร๎อมในการลงทุน และให๎ผลตอบแทนท่ีค๎ุมคําหรือไมํ 

 3. เมื่อวิเคราะห์ และประเมินวําตนเองมีความพร๎อม และการลงทุนในธุรกิจของท่ี

ระลึกมีความค๎ุมคํา จึงทําการวางแผนการดําเนินงาน และตัดสินใจลงทุน โดยการเริ่มต๎นจากธุรกิจของ

ท่ีระลึกขนาดเล็ก แล๎วทําการศึกษาหาความรู๎ ค๎นหาข๎อมูลเพิ่มเติมสม่ําเสมอ เข๎ารํวมฝึกอบรมตํางๆ ท่ี

เกี่ยวข๎อง เพื่อนํามาพัฒนาธุรกิจของท่ีระลึก  

4. ค๎นหาและคัดเลือกบุคลากรท่ีมีความรู๎ ความสามารถ มีความเช่ียวชาญตรงกับ

ภาระหน๎าท่ี และธุรกิจของท่ีระลึก เพื่อมาชํวยในการดําเนินธุรกิจของท่ีระลึก ทําการฝึกอบรม พัฒนา

บุคลากร เพื่อสํงเสริมให๎ธุรกิจของท่ีระลึกประสบความสําเร็จ 

5. ค๎นหาแหลํงวัตถุดิบและทําการคัดเลือกวัตถุดิบท่ีดี มีคุณภาพ ในราคาต๎นทุนท่ีดี

ท่ีสุดของท๎องถิ่น เพื่อชํวยลดต๎นทุนการผลิต และสํงเสริมให๎กระบวนการผลิตและการดําเนินธุรกิจของ

ท่ีระลึกเป็นไปอยํางตํอเนื่อง ราบรื่น และสํงเสริมให๎ธุรกิจของท่ีระลึกประสบความสําเร็จ 

6. ออกแบบ และพัฒนาของท่ีระลึก และตราของท่ีระลึกให๎ดี มีคุณภาพอยําง

สม่ําเสมอ เพื่อดึงดูดใจนักทํองเท่ียว ทําให๎พวกเขาจดจําได๎ ชํวยเพิ่มยอดขาย และเพื่อสํงเสริมให๎ธุรกิจ

ของท่ีระลึกประสบความสําเร็จ 

7. เรียนรู๎วิธีการขายและพัฒนาการขายของท่ีระลึกเพื่อดึงดูดใจนักทํองเท่ียว และ

เพื่อให๎สามารถขายของท่ีระลึกให๎เป็นไปตามเป้าหมายท่ีวางไว๎ 

8. พัฒนาคุณภาพในการให๎บริการในธุรกิจของท่ีระลึก เพื่อให๎นักทํองเท่ียวเกิดความ

พึงพอใจ ซื้อของท่ีระลึกเพิ่มมากข้ึน และกลับมาซื้อของท่ีระลึกอีกในอนาคต 

9. ทําการประเมินผลการดําเนินงานอยํางสม่ําเสมอ เพื่อนําผลการประเมินมา

ปรับปรุงการดําเนินงานให๎ดียิ่งขึ้น 

10. ทําการสร๎างเครือขํายในการทําธุรกิจของท่ีระลึก เพื่อให๎องค์กรธุรกิจเป็นท่ีรู๎จัก 

มีเครือขํายในการดําเนินงาน ให๎ความชํวยเหลือ และสนับสนุนการดําเนินงาน  
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ข้อเสนอแนะ 

 จากการศึกษาวิ จัยเรื่ อง “การพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับ

นักทํองเท่ียว” ผ๎ูวิจัยมีข๎อเสนอแนะดังตํอไปนี้ 

ข้อเสนอแนะจากการวิจัยคร้ังนี้ 

 1. เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกควรมีการปรับปรุงความสามารถ และทักษะ

ในการติดตํอส่ือสารภาษาอังกฤษ โดยเฉพาะพนักงานขายของท่ีระลึกเพื่อให๎สามารถพูดภาษาอังกฤษ และ

สามารถติดตํอส่ือสารกับนักทํองเท่ียวได๎ เพื่อทําให๎นักทํองเท่ียวเข๎าใจวัฒนธรรมไทยมากยิ่งขึ้น   

 2. เจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกควรมีป้ายราคาของท่ีระลึก และควรมี

ฉลากของท่ีระลึก เพื่อทําให๎นักทํองเท่ียวเข๎าใจคุณคําของท่ีระลึกท่ีซื้อได๎อยํางถูกต๎อง  

 3. ของท่ีระลึกของประเทศไทยควรมีความหลากหลาย เพื่อทําให๎นักทํองเท่ียวมีทางเลือกใน

การตัดสินใจซื้อ เพราะของท่ีระลึกท่ีขายในบริเวณเดียวกันสํวนใหญํขายของประเภทเดียวกัน ทําให๎

งํายตํอการเปรียบเทียบ 

4. องค์กรภาครัฐท่ีเกี่ยวข๎องกับการจัดการธุรกิจของท่ีระลึก เชํน กระทรวงแรงงาน สํานักงาน

สํงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยํอมควรมีสํวนชํวยในการให๎คําแนะนําในการดําเนินธุรกิจของท่ี

ระลึกให๎กับเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึก และควรมีการจัดโครงการฝึกอบรม

ภาษาอังกฤษและการพัฒนาศักยภาพของบุคลากรในธุรกิจของท่ีระลึกของประเทศไทยเพื่อให๎มีความ

เป็นมืออาชีพ 

 5. องค์กรภาครัฐท่ีเกี่ยวข๎องกับการจัดการธุรกิจของท่ีระลึก เชํน สถาบันวิจัยแหํงประเทศไทย 

กระทรวงวิทยาศาสตร์ กรมสํงเสริมอุตสาหกรรม กรมทรัพย์สินทางปัญญา รวมไปถึงภาคเอกชนควรมี

สํวนชํวยในการให๎คําแนะนําในการวิจัย ออกแบบ สร๎างสรรค์ และพัฒนาของท่ีระลึกด๎วยความคิด   

ภูมิปัญญา และนวัตกรรมเพื่อเพิ่มคุณคําและมูลคําให๎กับของท่ีระลึกของประเทศไทย  

 
ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย      

 1. การทํองเท่ียวแหํงประเทศไทยซึ่งให๎การสํงเสริม สนับสนุนการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ของท่ี

ระลึกท่ีมีเอกลักษณ์ของไทย และการตลาดของท่ีระลึกของประเทศไทย ควรมีการจัดโครงการฝึกอบรม

เชิงปฏิบัติการหรือสัมมนาในเรื่องการตลาด เพื่อให๎คําแนะนํา และให๎ความรู๎ เจ๎าของธุรกิจหรือ
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ผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกให๎สามารถจัดทําส่ือ และส่ือสังคมออนไลน์เพื่อสํงเสริมการตลาด และ

การโฆษณา ประชาสัมพันธ์ของท่ีระลึก และธุรกิจของท่ีระลึกไปท่ัวโลก  

2. สํานักงานสํงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยํอมซึ่งให๎การสํงเสริม และสนับสนุนธุรกิจ

ของท่ีระลึกขนาดกลางและขนาดยํอม ควรมีการจัดโครงการฝึกอบรมเชิงปฏิบัติการหรือสัมมนาในเรื่อง

การดําเนินธุรกิจของท่ีระลึกขนาดกลางและขนาดยํอม เพื่อให๎คําแนะนํา และให๎ความรู๎กับเจ๎าของธุรกิจ

หรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ีระลึกให๎สามารถดําเนินธุรกิจของท่ีระลึกได๎ 

3. กรมพัฒนาชุมชนควรให๎การสํงเสริมของท่ีระลึกภูมิปัญญาท๎องถิ่น สํงเสริมการเรียนรู๎ การ

ตระหนักถึงคุณคํา การอนุรักษ์ และการมีสํวนรํวมของคนในชุมชนเกี่ยวกับของท่ีระลึกภูมิปัญญาท๎องถิ่น    

4. กรมพัฒนาธุรกิจการค๎าควรให๎ความชํวยเหลือเจ๎าของธุรกิจหรือผ๎ูประกอบการธุรกิจของท่ี

ระลึกในการให๎ข๎อมูล ให๎คําแนะนํา และจัดทําคํูมือเพื่อการดําเนินธุรกิจของท่ีระลึก 

5. กระทรวงวัฒนธรรมควรให๎การสํงเสริม สืบสาน ให๎ความรู๎ และชํวยพัฒนาของท่ีระลึกท่ี

เกี่ยวข๎องกับวัฒนธรรม เอกลักษณ์ และอัตลักษณ์ความเป็นไทย เพื่ออนุรักษ์ไว๎ซึ่งของท่ีระลึกทาง

วัฒนธรรม 

6. กระทรวงการทํองเท่ียวและกีฬา การทํองเท่ียวแหํงประเทศไทย และองค์กรภาครัฐควรมี

ประชุมรํวมกัน หรือการทํา Workshop รํวมกัน เพื่อการทําข๎อตกลงรํวมกันเกี่ยวกับการดูแล รักษา

คุณภาพของท่ีระลึกเพื่อให๎เป็นมาตรฐานเดียวกัน การรักษาความเป็นเอกลักษณ์ของท่ีระลึก การต้ังราคา

ขายของท่ีระลึกให๎มีความเหมาะสมกับคุณภาพและคุณคําของท่ีระลึก และการตรวจสอบธุรกิจของท่ี

ระลึกเพื่อไมํให๎เอาเปรียบนักทํองเท่ียว             

 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 

 1. ควรมีการศึกษาการพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวโดยแยก

ประเภทของท่ีระลึก และธุรกิจของท่ีระลึก เพื่อให๎มีความเฉพาะเจาะจงตามประเภทของท่ีระลึกนั้น 

2. ควรมีการศึกษาการพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียวโดยแยก

ตามภูมิภาคของนักทํองเท่ียว เพื่อให๎สามารถตอบสนองได๎ตรงกับความต๎องการเฉพาะของนักทํองเท่ียว

ในแตํละภูมิภาคมากท่ีสุด 

 3. ควรมีการศึกษาการพัฒนาและการออกแบบของท่ีระลึกให๎มีความสวยงาม มีความนําสนใจ 

และมีคุณภาพตรงตามความต๎องการเฉพาะของนักทํองเท่ียวนานาชาติ 
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แบบสัมภาษณ์เพื่อการวิจัย  
เรื่อง “การพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว” 

ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสัมภาษณ ์
ค าช้ีแจง โปรดเขียนเครื่องหมาย ลงใน (   ) หน๎าข๎อความท่ีเป็นจริง หรือกรอกข๎อความลงใน 
ชํองวํางตามความเป็นจริง 
1. ช่ือผ๎ูให๎สัมภาษณ์…………………………………………………………………………………. 
2. เพศ 
    (   ) ชาย    (   ) หญิง 
3. อายุ………ปี 
4. ระดับการศึกษาสูงสุดของทําน 
    (   ) ตํ่ากวําปริญญาตรี  (   ) ปริญญาตรี  (   ) สูงกวําปริญญาตรี 
 
5. ของท่ีระลึกท่ีทํานจัดจําหนําย.………………..…………………………………………....……… 
 
6. สถานท่ีจัดจําหนําย……………............................................………..……………………………. 
 
ตอนที่ 2 เป็นการสัมภาษณ์หัวข้อ “การพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจของที่ระลึกส าหรับ
นักท่องเที่ยว” 
1. ทํานคิดวําปัจจุบันรูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกเป็นอยํางไร 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
2. ทํานคิดวํารูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกในปัจจุบันมีความเหมาะสมหรือไมํ 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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3. ทํานคิดวํารูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกในปัจจุบันมีปัญหาหรือไมํ 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
4. ทํานคิดวําการพัฒนารูปแบบการจัดการธุรกิจของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว อันได๎แกํ ด๎านการ
วางแผน ด๎านการจัดองค์กร ด๎านการส่ังการ ด๎านการประสานงาน ด๎านการรายงาน ด๎านบุคลากรหรือ
ทรัพยากรบุคคล ด๎านการเงินและงบประมาณ ด๎านวัตถุดิบ ด๎านการบริหารจัดการธุรกิจ และด๎าน    
สํวนประสมทางการตลาดควรเป็นอยํางไร 
 4.1 ด๎านการวางแผน  
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 4.2 ด๎านการจัดองค์กร  
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 4.3 ด๎านการส่ังการ  
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 4.4 ด๎านการประสานงาน  
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 4.5 ด๎านการรายงาน  
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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 4.6 ด๎านบุคลากรหรือทรัพยากรบุคคล  
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 4.7 ด๎านการเงินและงบประมาณ   
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 4.8 ด๎านวัตถุดิบ  
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 4.9 ด๎านการบริหารจัดการธุรกิจ  
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 4.10 ด๎านสํวนประสมทางการตลาด  
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
5. ทํานมีความคิดเห็นวําพฤติกรรมการซื้อของท่ีระลึกของนักทํองเท่ียวนานาชาติเป็นอยํางไร 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 

                       ผ๎ูวิจัยขอขอบพระคุณท่ีให๎ความรํวมมือในครั้งนี ้    
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ผลการวิเคราะห์อื่นๆ (ข้อค าถามปลายเปิด) ที่ได้จากการวิจัย 

1. ผลการวิเคราะห์ข๎อมูลจากแบบสอบถาม 

1.1 ข๎อมูลท่ัวไปของผ๎ูตอบแบบสอบถาม  

1.1.1 ข๎อมูลท่ัวไปของผ๎ูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพอื่นๆ จํานวน 96 คน 

คิดเป็นร๎อยละ 23.9 (ตารางท่ี 5 หน๎าท่ี 110) 

ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมีอาชีพคุณครูจํานวน 26 คน คิดเป็นร๎อยละ 6.5 

รองลงมามีอาชีพพยาบาลจํานวน 8 คน คิดเป็นร๎อยละ 2.0 

1.2 พฤติกรรมการทํองเท่ียวและพฤติกรรมการซื้อของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 

1.2.1 พฤติกรรมการทํองเท่ียวและพฤติกรรมการซื้อของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 

จําแนกตามวัตถุประสงค์หลักในการเดินทางอื่นๆ จํานวน 10 คน คิดเป็นร๎อยละ 2.5 (ตารางท่ี 8 หน๎าท่ี 

114) 

ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมีวัตถุประสงค์หลักในการเดินทางเพื่อมาทํางาน 

จํานวน 4 คน คิดเป็นร๎อยละ 1.0 รองลงมาเพื่อมาฮันนีมูนจํานวน 3 คน คิดเป็นร๎อยละ 0.7 

1.2.2 พฤติกรรมการทํองเท่ียวและพฤติกรรมการซื้อของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 

จําแนกตามชํวงเวลาในการเดินทางมาทํองเท่ียวอื่นๆ จํานวน 37 คน คิดเป็นร๎อยละ 9.2 (ตารางท่ี 9 

หน๎าท่ี 114 - 115) 

ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมีชํวงเวลาในการเดินทางมาทํองเท่ียวในชํวงท่ีมา

ทํางานและทําธุรกิจ จํานวน 10 คน คิดเป็นร๎อยละ 2.5 รองลงมาในชํวงท่ีต๎องการพักผํอน จํานวน 5 คน 

คิดเป็นร๎อยละ 1.2 

1.2.3 พฤติกรรมการทํองเท่ียวและพฤติกรรมการซื้อของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 

จําแนกตามสถานท่ีทํองเท่ียวที่พึงพอใจในการซื้อของท่ีระลึกในกรุงเทพมหานครท่ีอื่นๆ จํานวน 2 คน 

คิดเป็นร๎อยละ 3.0 (ตารางท่ี 11 หน๎าท่ี 116) 

ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํพึงพอใจในการซื้อของท่ีระลึกในกรุงเทพมหานครท่ี

ตลาดนัดรถไฟ จํานวน 2 คน คิดเป็นร๎อยละ 3.0 

1.2.4 พฤติกรรมการทํองเท่ียวและพฤติกรรมการซื้อของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 

จําแนกตามสถานท่ีทํองเท่ียวที่พึงพอใจในการซื้อของท่ีระลึกในประจวบคีรีขันธ์ท่ีอื่นๆ จํานวน 1 คน 

คิดเป็นร๎อยละ 1.5 (ตารางท่ี 12 หน๎าท่ี 117) 
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ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํพึงพอใจในการซื้อของท่ีระลึกในประจวบคีรีขันธ์ใน 

Market Village จํานวน 1 คน คิดเป็นร๎อยละ 1.5 

1.2.5 พฤติกรรมการทํองเท่ียวและพฤติกรรมการซื้อของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 

จําแนกตามสถานท่ีทํองเท่ียวที่พึงพอใจในการซื้อของท่ีระลึกในเชียงใหมํท่ีอื่นๆ จํานวน 1 คน คิดเป็น 

ร๎อยละ 1.5 (ตารางท่ี 13 หน๎าท่ี 118) 

ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํพึงพอใจในการซื้อของท่ีระลึกในเชียงใหมํท่ีร๎านขาย

ของท่ีระลึกประเภทเครื่องไม๎ท่ัวไปของท๎องถิ่น จํานวน 1 คน คิดเป็นร๎อยละ 1.5 

1.2.6 พฤติกรรมการทํองเท่ียวและพฤติกรรมการซื้อของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 

จําแนกตามสถานท่ีทํองเท่ียวท่ีพึงพอใจในการซื้อของท่ีระลึกในนครราชสีมาท่ีอื่นๆ จํานวน 2 คน คิดเป็น 

ร๎อยละ 3.0 (ตารางท่ี 14 หน๎าท่ี 119) 

ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํพึงพอใจในการซื้อของท่ีระลึกในนครราชสีมาท่ี

ตลาดท่ัวไปของท๎องถิ่น จํานวน 2 คน คิดเป็นร๎อยละ 3.0 

1.2.7 พฤติกรรมการทํองเท่ียวและพฤติกรรมการซื้อของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 

จําแนกตามสถานท่ีทํองเท่ียวท่ีพึงพอใจในการซื้อของท่ีระลึกในชลบุรีท่ีอื่นๆ จํานวน 5 คน คิดเป็น 

ร๎อยละ 7.4 (ตารางท่ี 15 หน๎าท่ี 120) 

ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํพึงพอใจในการซื้อของท่ีระลึกในชลบุรีท่ีร๎านค๎าขาย

ของท่ีระลึกของไทยแถวพัทยาเหนือ จํานวน 2 คน คิดเป็นร๎อยละ 3.0 ร๎านค๎าริมถนน จํานวน 2 คน 

คิดเป็นร๎อยละ 3.0 รองลงมาท่ีตลาดท่ัวไปของท๎องถิ่น จํานวน 1 คน คิดเป็นร๎อยละ 1.4   

1.2.8 พฤติกรรมการทํองเท่ียวและพฤติกรรมการซื้อของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว 

จําแนกตามสถานท่ีทํองเท่ียวท่ีพึงพอใจในการซื้อของท่ีระลึกในภูเก็ตท่ีอื่นๆ จํานวน 6 คน คิดเป็นร๎อยละ 

9.0 (ตารางท่ี 16 หน๎าท่ี 121) 

ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํพึงพอใจในการซื้อของท่ีระลึกในภูเก็ตท่ีร๎านค๎าขาย

ของท่ีระลึกแถวหาดกะตะ จํานวน 2 คน คิดเป็นร๎อยละ 3.0 ตลาดท่ัวไปของท๎องถิ่น จํานวน 2 คน 

คิดเป็นร๎อยละ 3.0 รองลงมาท่ีร๎านขายของท่ีระลึกเกี่ยวกับพระพุทธรูป จํานวน 1 คน คิดเป็นร๎อยละ 1.5 

และร๎านขายของท่ีระลึกเกี่ยวกับมวยไทย จํานวน 1 คน คิดเป็นร๎อยละ 1.5  
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1.2.9 พฤติกรรมการทํองเท่ียวและพฤติกรรมการซื้อของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว

จําแนกตามผ๎ูรํวมเดินทางมาซื้อของท่ีระลึกอื่นๆ จํานวน 46 คน คิดเป็นร๎อยละ 11.4 (ตารางท่ี 17 หน๎าท่ี 

122) 

ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมีผ๎ูรํวมเดินทางมาซื้อของท่ีระลึกเป็นแฟน จํานวน 

35 คน คิดเป็นร๎อยละ 8.7 รองลงมาเป็นพาร์ตเนอร์ จํานวน 9 คน คิดเป็นร๎อยละ 2.2 

1.2.10 พฤติกรรมการทํองเท่ียวและพฤติกรรมการซื้อของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว

จําแนกตามวัตถุประสงค์ในการซื้อของท่ีระลึกอื่นๆ จํานวน 9 คน คิดเป็นร๎อยละ 2.2 (ตารางท่ี 18 หน๎าท่ี 

122 - 123) 

ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํมีวัตถุประสงค์ในการซื้อของท่ีระลึกเพื่อนําไปใช๎

อุปโภค นําไปเป็นของฝาก และของท่ีระลึก จํานวน 6 คน คิดเป็นร๎อยละ 1.5 รองลงมาเพื่อนําไป

ประกอบธุรกิจ จํานวน 3 คน คิดเป็นร๎อยละ 0.7 

1.2.11 พฤติกรรมการทํองเท่ียวและพฤติกรรมการซื้อของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว

จําแนกตามแหลํงข๎อมูลขําวสารเกี่ยวกับของท่ีระลึกอื่นๆ จํานวน 71 คน คิดเป็นร๎อยละ 17.7 (ตารางท่ี 

20 หน๎าท่ี 124) 

ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํได๎รับข๎อมูลขําวสารเกี่ยวกับของท่ีระลึกโดยการเดิน

ดูและสังเกตเห็นด๎วยตนเอง จํานวน 39 คน คิดเป็นร๎อยละ 9.7 รองลงมาดูตามร๎านขายของท่ีระลึก 

จํานวน 16 คน คิดเป็นร๎อยละ 4.0 

1.2.12 พฤติกรรมการทํองเท่ียวและพฤติกรรมการซื้อของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว

จําแนกตามการวางแผนจะกลับมาซื้อของท่ีระลึกของประเทศไทย (ตารางท่ี 21 หน๎าท่ี 125) 

ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํวางแผนจะกลับมาซื้อของท่ีระลึกของประเทศไทย 

จํานวน 309 คน คิดเป็นร๎อยละ 76.9 และวางแผนจะไมํกลับมาซื้อของท่ีระลึกของประเทศไทย จํานวน 

93 คน คิดเป็นร๎อยละ 23.1 

โดยให๎เหตุผลในการวางแผนจะกลับมาซื้อของท่ีระลึกของประเทศไทยเพราะ 

ของท่ีระลึกของประเทศไทยมีราคาถูก หาซื้อไมํได๎ท่ีประเทศอื่นและประเทศของเขา จํานวน 57 คน  

คิดเป็นร๎อยละ 14.2 รองลงมาเพราะของท่ีระลึกของประเทศไทยดี มีคุณภาพ จํานวน 40 คน 

คิดเป็นร๎อยละ 10.0 และให๎เหตุผลในการวางแผนจะไมํกลับมาซื้อของท่ีระลึกของประเทศไทยเพราะ 
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การซื้อของท่ีระลึกไมํใชํวัตถุประสงค์หลักของการเดินทางมาประเทศไทย จํานวน 28 คน คิดเป็นร๎อยละ 

7.0 รองลงมาเพราะชอบซื้อสินค๎าในประเทศไทยมากกวําของท่ีระลึก จํานวน 13 คน คิดเป็น ร๎อยละ 3.2 

1.2.13 พฤติกรรมการทํองเท่ียวและพฤติกรรมการซื้อของท่ีระลึกสําหรับนักทํองเท่ียว

จําแนกตามการแนะนําเพื่อนหรือญาติให๎มาซื้อของท่ีระลึกของประเทศไทย (ตารางท่ี 22 หน๎าท่ี 125) 

ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํแนะนําเพื่อนหรือญาติให๎มาซื้อของท่ีระลึกของ

ประเทศไทย จํานวน 387 คน คิดเป็นร๎อยละ 96.3 และไมํแนะนําเพื่อนหรือญาติให๎มาซื้อของท่ีระลึก

ของประเทศไทย จํานวน 15 คน คิดเป็นร๎อยละ 3.7 

โดยให๎เหตุผลในการแนะนําเพื่อนหรือญาติให๎มาซื้อของท่ีระลึกของประเทศไทย 

เพราะของท่ีระลึกของประเทศไทยมีราคาถูก เมื่อเปรียบเทียบกับประเทศอื่น จํานวน 91 คน คิดเป็น 

ร๎อยละ 22.6 รองลงมาเพราะของท่ีระลึกของประเทศไทยดี มีคุณภาพ จํานวน 71 คน คิดเป็นร๎อยละ 

17.7 และให๎เหตุผลในการไมํแนะนําเพื่อนหรือญาติให๎มาซื้อของท่ีระลึกของประเทศไทยเพราะชอบซื้อ

สินค๎าในประเทศไทยมากกวําของท่ีระลึก จํานวน 11 คน คิดเป็นร๎อยละ 2.7 รองลงมาเพราะคนท่ีมา

ทํองเท่ียวประเทศไทยนําจะรู๎และตัดสินใจด๎วยตนเองอยูํแล๎ววําเขาต๎องมาซื้อของท่ีระลึกอะไรในประเทศ

ไทย จํานวน 3 คน คิดเป็นร๎อยละ 0.7  

โดยจะแนะนําเพื่อนหรือญาติให๎มาซื้อของท่ีระลึกในกรุงเทพมหานครท่ีอื่นๆ 

จํานวน 3 คน คิดเป็นร๎อยละ 4.6 (ตารางท่ี 23 หน๎าท่ี 126) โดยแนะนําท่ีตลาดนัดรถไฟ จํานวน 2 คน  

คิดเป็นร๎อยละ 3.0 รองลงมาแนะนําทุกสถานท่ี จํานวน 1 คน คิดเป็นร๎อยละ 1.5 

โดยจะแนะนําเพื่อนหรือญาติให๎มาซื้อของท่ีระลึกในประจวบคีรีขันธ์ท่ีอื่นๆ 

จํานวน 1 คน คิดเป็นร๎อยละ 1.5 (ตารางท่ี 24 หน๎าท่ี 127) โดยแนะนําท่ี Market Village จํานวน 1 คน 

คิดเป็นร๎อยละ 1.5 

โดยจะแนะนําเพื่อนหรือญาติให๎มาซื้อของท่ีระลึกในเชียงใหมํท่ีอื่นๆ จํานวน 4 

คน คิดเป็นร๎อยละ 6.5 (ตารางท่ี 25 หน๎าท่ี 128) โดยแนะนําท่ีร๎านขายของท่ีระลึกท่ัวไปของท๎องถิ่น 

จํานวน 3 คน คิดเป็นร๎อยละ 4.8 รองลงมาแนะนําทุกสถานท่ี จํานวน 1 คน คิดเป็นร๎อยละ 1.6 

 โดยจะแนะนําเพื่อนหรือญาติให๎มาซื้อของท่ีระลึกในนครราชสีมาท่ีอื่นๆ จํานวน 

2 คน คิดเป็นร๎อยละ 3.0 (ตารางท่ี 26 หน๎าท่ี 129) โดยแนะนําท่ีตลาดท่ัวไปของท๎องถิ่น จํานวน 2 คน 

คิดเป็นร๎อยละ 3.0 
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โดยจะแนะนําเพื่อนหรือญาติให๎มาซื้อของท่ีระลึกในชลบุรีท่ีอื่นๆ จํานวน 6 คน 

คิดเป็นร๎อยละ 9.2 (ตารางท่ี 27 หน๎าท่ี 130) โดยแนะนําท่ีร๎านค๎าของท่ีระลึกของไทยแถวพัทยาเหนือ 

จํานวน 2 คน คิดเป็นร๎อยละ 3.1 แนะนําร๎านค๎าริมถนน จํานวน 2 คน คิดเป็นร๎อยละ 3.1 และแนะนํา

ทุกสถานท่ี จํานวน 2 คน คิดเป็นร๎อยละ 3.1   

โดยจะแนะนําเพื่อนหรือญาติให๎มาซื้อของท่ีระลึกในภูเก็ตท่ีอื่นๆ จํานวน 7 คน 

คิดเป็นร๎อยละ 11.3 (ตารางท่ี 28 หน๎าท่ี 131) โดยแนะนําท่ีร๎านค๎าของท่ีระลึกแถวหาดกะตะ จํานวน 2 

คน คิดเป็นร๎อยละ 3.2 แนะนําตลาดท่ัวไปของท๎องถิ่น จํานวน 2 คน คิดเป็นร๎อยละ 3.2 แนะนําทุก

สถานท่ี จํานวน 2 คน คิดเป็นร๎อยละ 3.2 รองลงมาแนะนําร๎านขายของท่ีระลึกเกี่ยวกับมวยไทย จํานวน 

1 คน คิดเป็นร๎อยละ 1.6  

1.3 ของท่ีระลึกท่ีนักทํองเท่ียวช่ืนชอบและต๎องการซื้อมากท่ีสุดในประเทศไทย 

1.3.1 ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํช่ืนชอบและต๎องการซื้อของท่ีระลึกประเภท

ผลิตภัณฑ์ผ๎า จํานวน 104 คน คิดเป็นร๎อยละ 25.9 รองลงมาช่ืนชอบและต๎องการซื้อของท่ีระลึกประเภท

เครื่องประดับ/เครื่องเงิน จํานวน 62 คน คิดเป็นร๎อยละ 15.4 (ตารางท่ี 29 หน๎าท่ี 132 - 133) 

โดยผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ ท่ีช่ืนชอบและต๎องการซื้อของท่ีระลึกประเภท

ผลิตภัณฑ์ผ๎า ช่ืนชอบและต๎องการซื้อเส้ือยืดมากท่ีสุด จํานวน 49 คน คิดเป็นร๎อยละ 47.1 รองลงมา 

ช่ืนชอบและต๎องการซื้อผ๎าไหม จํานวน 10 คน คิดเป็นร๎อยละ 9.6 และผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํท่ี

ช่ืนชอบและต๎องการซื้อของท่ีระลึกประเภทเครื่องประดับ/เครื่องเงิน ช่ืนชอบและต๎องการซื้อสร๎อยข๎อมือ 

มากท่ีสุด จํานวน 17 คน คิดเป็นร๎อยละ 27.4 รองลงมาช่ืนชอบและต๎องการซื้อแหวน จํานวน 13 คน 

คิดเป็นร๎อยละ 21.0 

ผ๎ูตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ ท่ีช่ืนชอบและต๎องการซื้อของท่ีระลึกประเภทอื่นๆ 

จํานวน 57 คน คิดเป็นร๎อยละ 14.2 โดยช่ืนชอบและต๎องการซื้อเส้ือผ๎า จํานวน 41 คน คิดเป็นร๎อยละ 

71.9 รองลงมาช่ืนชอบและต๎องการซื้อพระพุทธรูป จํานวน 4 คน คิดเป็นร๎อยละ 7.0 
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