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บทคัดย่อ 

การศึกษางานวิจัยเรื่องแนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่ระลึกด้านศิลปวัฒนธรรมและประเพณี  
เพ่ือเพ่ิมมูลค่าทางเศรษฐกิจชุมชนในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดนครศรีธรรมราชโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา
พฤติกรรมและความต้องการซื้อของนักท่องเที่ยว/นักทัศนาจรที่ซื้อหรือเคยซื้อผลิตภัณฑ์ที่ระลึกด้าน
ศิลปวัฒนธรรมและประเพณีเพ่ือก าหนดแนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์ของที่ระลึกและเพ่ือเพ่ิมมูลค่าทาง
เศรษฐกิจชุมชนในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดนครศรีธรรมราช 

สภาพทั่วไปของผลิตภัณฑ์ที่ระลึกและผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์ที่ระลึก พบว่า ผลิตภัณฑ์ที่ระลึก
ส่วนใหญ่เป็นผลิตภัณฑ์หัตถกรรม ภูมิป๎ญญาของชาวนครศรีธรรมราชที่มีชื่อเสียงมาแต่โบราณ มีประวัติ
ความเป็นมายาวนาน เป็นที่รู้จักแพร่หลาย มีเอกลักษณ์ มีการจัดจ าหน่ายของผู้ประกอบการหลายราย 
เป็นการสืบสานมรดกแห่งภูมิป๎ญญาของชาวนครศรีธรรมราช สภาพป๎ญหาการท าผลิตภัณฑ์ที่ระลึก คือ
ขาดคนสืบทอดการท าผลิตภัณฑ์ เนื่องมาจากมีกรรมวิธีการท าที่สลับซับซ้อน ต้องใช้ความละเอียด 
ปราณีต ประกอบกับไม่มีแรงจูงใจในเรื่องของรายได้ ท าให้คนรุ่นใหม่มีความสนใจน้อย  

โดยการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุระหว่าง 21-30 
ปีมีการศึกษาระดับปริญญาตรีรายได้ต่อเดือน 15,001-20,000 บาทประกอบอาชีพค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว
พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่ระลึกในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดนครศรีธรรมราชพบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่
เลือกซื้อของที่ระลึกประเภทต่าง ๆ ในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดนครศรีธรรมราชให้ความส าคัญด้านของใช้
และของประดับตกแต่งผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่ระลึกด้วยเหตุผลด้านของฝาก/ของที่ระลึก
ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายในการซื้อผลิตภัณฑ์ที่ระลึก 1,000-1,500 บาทต่อครั้งผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือก
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ซื้อผลิตภัณฑ์ที่ระลึกจากแหล่งต่าง ๆ จากร้านขายของทั่วไปในเขตจังหวัดนครศรีธรรมราชผู้บริโภค 
ส่วนใหญ่ที่มีเหตุผลในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่ระลึกในด้านสืบสานวัฒนธรรมประเพณีผู้บริโภคส่วน
ใหญ่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่ระลึกช่วงเทศกาลในวันสารทเดือนสิบบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์ที่
ระลึกให้ความส าคัญด้านตนเอง 

ส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ที่ระลึกในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดนครศรีธรรมราชด้าน
ผลิตภัณฑ์ผู้บริโภคให้ความส าคัญด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์ด้านราคาผู้บริโภคให้ความส าคัญด้านราคา
ผลิตภัณฑ์เหมาะสมกับคุณภาพด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายผู้บริโภคให้ความส าคัญด้านความสะดวกใน
การซื้อด้านการส่งเสริมการตลาดผู้บริโภคให้ความส าคัญด้านการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่าง ๆ 

แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่ระลึกด้านศิลปวัฒนธรรมและประเพณีเพ่ือเพ่ิมมูลค่าทาง
เศรษฐกิจชุมชน พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทต่าง ๆ หลากหลาย ผลิตภัณฑ์ควรจะ
พัฒนาให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค เน้นความสวยงาม คุณภาพดี ความมีคุณค่าในตัวเอง 
ความมีเอกลักษณ์และมีบรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม ตั้งราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ลดราคาในช่วงเทศกาล หาซื้อ
สินค้าได้สะดวก การโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ การแจกนามบัตรให้แก่กลุ่มเปูาหมาย แนะน าและสาธิตการ
รักษาผลิตภัณฑ์รวมถึงจัดหาผลิตภัณฑ์ที่ใช้ควบคู่กัน การรับประกันคุณภาพ เพ่ือสร้างความมั่นใจให้แก่
ผู้บริโภค 

ผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ที่ระลึกด้านของใช้และของประดับตกแต่ง เพ่ือเป็นของฝาก/
ของที่ระลึก ดังนั้นผู้ประกอบการควรผลิต ผลิตภัณฑ์ที่ระลึกด้านของใช้และของประดับตกแต่งที่มีคุณภาพ
ดีและมีความหลากหลาย มีการบรรจุในบรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม ตั้งราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ วางจ าหน่าย
ในร้านขายผลิตภัณฑ์ที่ระลึกทั่วไปในเขตจังหวัดนครศรีธรรมราช โดยเฉพาะช่วงเทศกาลสารทเดือนสิบ
และควรมีการจัดร้านที่โดดเด่น น่าสนใจพร้อมกันนี้ควรมีการโฆษณาผ่านสื่อที่เข้าถึงผู้บริโภค เช่น ปูาย
โฆษณา แผ่นพับ โบรชัวร์ เพ่ือสร้างการรับรู้ในแง่ความมีเอกลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ที่ระลึกของจังหวัด
นครศรีธรรมราช 
ค าส าคัญ: พฤติกรรมผู้บริโภค  ผลิตภัณฑ์  ผลิตภัณฑ์ที่ระลึกด้านศิลปวัฒนธรรมและประเพณี 

คุณภาพผลิตภัณฑ์  มูลค่าทางเศรษฐกิจชุมชน  ส่วนประสมการตลาด 
 
Abstract 

The objective of the study is to examine tourists/travelers’ behavior and demand 
in purchasing art, cultural and traditional souvenirs in order to find ways to develop 
souvenir products to increase economic value added in the community economy in 
Muang District, Nakhon Si Thammarat Province.  

The general condition of the souvenirproduct  and entrepreneurs. Most of 
souvenir products in Nakhon Si Thammarat are handicrafts. The wisdom of the Si 
Thammarat famous since ancient times. There is a long history. It is widely known to 
have a unique distribution of numerous operators. The legacy of wisdom of Nakhon Si 
Thammarat.Problems making a gift. Is the recipient of the product.Due to the complex 
process.Requires sophistication, with no incentive in terms of revenue. Makes young 
people have little interest. 
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Results of respondents’ general information revealed that most respondents 
were female; bachelor level. Ages ranged from 21-30 years old. Their average income 
ranged from 15,001-20,000 baht and most of them were merchants/self-employed.  

Analysis of the results on behavior in purchasing souvenirs indicated that most 
consumers who purchased different types of souvenirs in Muang District, Nakhon Si 
Thammarat Province placed importance on utensils and ornaments. Most consumers 
chose to purchase souvenirs with a reason for gifts. Their expenses were between 1,000-
1,500 baht per each time. Most of them purchased souvenir items from various sources, 
particularly common shops in Nakhon Si Thammarat Province. Most consumers have 
their own reasons in purchase decision of art, cultural and traditional souvenirs. Most 
purchase occurred during the Thai Sart Day and people affecting decisions in purchasing 
souvenirs were themselves.  

The marketing mix of souvenirs in Muang District, Nakhon Si Thammarat Province 
relating to consumer products placed importance on the quality of products. Concerning 
the distribution channel, consumers gave precedence to convenience in purchasing. 
Regarding the marketing promotion, they placed emphasis on advertisement and public 
relations through different media.  

Guide line of the development; souvenirs and cultural traditions products in 
order to increase the economic value of the community. Found that most consumers 
buy products various types of products, it should be developed to meet the needs of 
consumers. And emphasize on the beauty and quality, valuable in itself. The unique and 
beautiful packaging. Reasonable Pricing Discount during festival for shopping 
convenience, advertising through various media cards distributed to the audience. 
Introduction and demonstration of therapeutic products, including the supply of 
products used in parallel.Warranty to reassure to the consumers. 
 The study indicated most of consumers purchased souvenir porduct in the type 
of household appliances and home decorations that for a souvernir gift.  So 
entrepreneurs should produce the product categories of household appliances and 
home decorative items with good quality and variety and packaged in beautiful 
packaging. Reasonable pricing and sold in the souvenir shops in the area of province.  
Especially during festival “Boon Sart Doen Sib” and should have a dominant and 
interesting decor store, there should be advertising to reach target consumers, such as 
billboards, leaflets. Brochures to create awareness in terms of the uniqueness of the 
souvenir product of Nahkon Si Thammarat Province. 
Keywords: consumer behavior, product, Art cultural and traditional souvenirs, product  
  quality, economic value added in the community economy, marketing mix 
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บทน า 
ในป๎จจุบันการท่องเที่ยวช่วยให้เกิดการพัฒนาบริการและสิ่งอ านวยความสะดวกใหม่ให้กับชุมชน

รวมทั้งน าคุณภาพที่ดีกว่าสู่ชุมชนประโยชน์ที่ได้รับจากการพัฒนาการท่องเที่ยวอาทิการยกระดับโครงสร้าง
พ้ืนฐานการปรับปรุงระบบสาธารณสุขและการขนส่งการมีแหล่งนันทนาการและการกีฬาแห่งใหม่การมี
ร้านอาหารและพ้ืนที่สาธารณะเพ่ิมขึ้นรวมถึงการมีตัวเลือกจ านวนมากของสินค้าและอาหารที่มีคุณภาพ
คุณค่าทางวัฒนธรรมและประเพณีได้รับการท านุบ ารุงขึ้นมาใหม่การท่องเที่ยวสามารถส่งเสริมการท านุ
บ ารุงและการส่งต่อประเพณีและวัฒนธรรมดั้งเดิมรวมทั้งช่วยส่งเสริมการอนุรักษ์และการจัดการอย่าง
ยั่งยืนต่อทรัพยากรทางธรรมชาติการปกปูองมรดกของท้องถิ่นและฟ้ืนฟูงานฝีมือศิลปะและวัฒนธรรม
ดั้งเดิมของท้องถิ่นขึ้นมาใหม่การท่องเที่ยวท าให้ชุมชนเรียนรู้คุณค่าของแหล่งวัฒนธรรมและธรรมชาติที่มี
ความส าคัญต่อรายได้การท่องเที่ยวกระตุ้นให้เกิดความภาคภูมิใจในมรดกท้องถิ่นและของชาติยังผลให้เกิด
ความใส่ใจในการอนุรักษ์การมีส่วนร่วมของชุมชนท้องถิ่ นในด้านการด าเนินงานและการพัฒนาการ
ท่องเที่ยวเป็นเงื่อนไขส าคัญในการอนุรักษ์และใช้ประโยชน์ทรัพยากรที่มีหลากหลายอย่างยั่งยืน 

การท่องเที่ยวจะช่วยส่งเสริมในด้านธุรกิจของฝากของที่ระลึกได้มากธุรกิจที่จ าหน่ายสินค้าที่ระลึก
ทั้งสินค้าที่เป็นศิลปหัตถกรรมพ้ืนเมืองและสินค้าที่เป็นของฝากทั่วไปให้แก่นักท่องเที่ยวมักมีลักษณะเป็น
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมและเป็นธุรกิจภายในครอบครัวด าเนินการเป็นธุรกิจเจ้าของคนเดียวใช้เงิน
ลงทุนส่วนใหญ่เป็นเงินทุนส่วนตัวสถานที่ด าเนินการหรือจ าหน่ายสินค้ามีตั้งแต่ระดับท้องถิ่นหรือชุมชน
หมู่บ้านตามแหล่งท่องเที่ยวต่าง ๆ ศูนย์การค้าโรงแรมและสนามบินเป็นต้นนักท่องเที่ยวให้ความสนใจกับ
การจับจ่ายซื้อสินค้าที่ระลึกกันเป็นจ านวนมากท าให้สินค้าที่ระลึกกลายเป็นสินค้าและธุรกิจส าคัญท าให้
สามารถน ารายได้เข้าสู่ประเทศมากประกอบกับภาครัฐมีนโยบายส่งเสริมให้แต่ละท้องถิ่นมีรายได้และ
อาชีพจากการผลิตและจ าหน่ายสินค้าที่ระลึกในรูปแบบของสินค้าพ้ืนเมืองท าให้ธุรกิจสินค้าที่ระลึกได้รับ
ความนิยมและแพร่หลายมากขึ้นธุรกิจสินค้าที่ระลึกของจังหวัดนครศรีธรรมราชได้แก่เครื่องเงินเครื่ อง
ทองเหลืองเครื่องถมและผลิตภัณฑ์ย่านลิเภามีจ าหน่ายบริเวณวัดพระมหาธาตุวรมหาวิหารหลังสนามหน้า
เมืองถนนท่าช้างย่านท่าวังบูรพาพลาซ่าบวรบาซาร์และห้างสรรพสินค้าโรบินสันโอเชี่ยนเป็นต้นของที่ระลึก
ที่มีชื่อเสียงในจังหวัดนครศรีธรรมราชคือเครื่องถมเมืองนครเป็นหัตถกรรมส าคัญที่มีชื่อเสียงของ
นครศรีธรรมราชและเป็นที่รู้จักแพร่หลายมาแต่อดีตมี 2 ชนิดคือถมด าซึ่งจะมีลวดลายเป็นสีขาวพ้ืนเป็นสี
ด าและถมทองหรือถมทาทองซึ่งจะมีลวดลายเป็นสีทองพ้ืนเป็นสีด าป๎จจุบันมีการสอนการท าหัตถกรรม
เครื่องถมที่วิทยาลัยศิลปหัตถกรรมนครศรีธรรมราชเครื่องถมนครที่ได้รับความนิยมจนป๎จจุบันเนื่องจากยัง
รักษาคุณภาพไว้ได้ลวดลายต่าง ๆ ยังสลักด้วยมือน้ ายาถมนครก็มีสีด าสนิทเป็นเงาสินค้าเครื่องถม ได้แก่
แหวนสร้อยคอก าไลขันพานถาดซึ่งเป็นการท าโดยใช้มือทั้งสิ้นบริเวณที่มีเครื่องถมขายมากป๎จจุบันคือถนน
ท่าช้างหลังสนามหน้าเมืองบริเวณวัดพระมหาธาตุวรมหาวิหารเทศบาลเมืองนครศรีธรรมราชและใน
บริเวณตลาดท่าวังเครื่องทองเหลืองที่หมู่บ้านไทยอิสลามสวนมะพร้าวหลังวัดพระมหาธาตุวรมหาวิหาร
ป๎จจุบันมีผลิตกระบอกรีดเส้นขนมจีนอย่างเดียว 

สร้อยนะโมร้อยเงินและสร้อยสามกษัตริย์เป็นงานที่ตกทอดกันมาช้านานด้านฝีมือช่างเงินของชาว
นครศรีธรรมราชที่ประดิษฐ์ฝึกร้อยสร้อยนานาชนิดมีทั้งเงินทองและสามกษัตริย์  (คือเงินทองนาก) มีศูนย์
รวมอยู่ที่บริเวณถนนท่าช้างหลังสนามหน้าเมืองหนังตะลุงการแกะหนังตะลุงเป็นศิลปหัตถกรรมที่ควบคู่กับ
การเล่นหนังตะลุงของภาคใต้ตัวหนังตะลุงของไทยได้ดัดแปลงแก้ไขรูปร่างตัวหนังตะลุงของชวาให้เป็น
ศิลปะตามแบบของไทยมือเท้าของตัวหนังสามารถเคลื่อนไหวได้ขณะเชิดหนังที่ใช้แกะท าหนังตะลุงจะใช้
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หนังวัวหรือหนังแพะดิบวิธีแกะจะใช้สิ่วขนาดต่าง ๆ ตอกสลักตามลวดลายที่ได้รับการออกแบบไว้แล้ว
ราคาหนังตะลุงแต่ละตัวจะต่างกันขึ้นอยู่กับความประณีตของงานและขนาดของตัวหนังป๎จจุบันหนังตะลุง
เป็นสินค้าเอกลักษณ์ท่ีส าคัญอย่างหนึ่งของนครศรีธรรมราชและพัทลุงโดยเฉพาะในตัวเมืองนครศรีธรรมราช
มีร้านประดิษฐ์และจ าหน่ายตัวหนังตะลุงจ านวนมากจักสานย่านลิเภาย่านลิเภาเป็นศิลปหัตถกรรมที่มี
ชื่อเสียงอีกอย่างหนึ่งของป๎กษ์ใต้โดยเฉพาะจังหวัดนครศรีธรรมราชเป็นงานฝีมือที่มีมานานกว่า  100 ปี
ย่านลิเภาเป็นพืชเถาที่ขึ้นในที่ชื้นต้นเหนียวมีความทนทานชาวบ้านจึงน ามาสานเป็นเครื่องใช้สอยแทน
หวายเช่นกระเป๋าถือกล่องยาเส้นป๎้นชาเป็นต้นบางชิ้นจะมีการเลี่ยมนากเงินถมทองหรือทองการสาน
ผลิตภัณฑ์ย่านลิเภาแต่ละชิ้นจะใช้เวลาราว 10 วันจนถึงแรมเดือนทั้งนี้ขึ้นอยู่กับความละเอียดของลวดลาย
และความประณีตแหล่งผลิตหัตถกรรมย่านลิเภาอยู่ที่บ้านหมนต าบลท่าเรือและที่บ้านนาเคียนต าบลนา
เคียนอ าเภอเมืองนครศรีธรรมราชและครอบครัวทหารในค่ายวชิราวุธ 

พัดใบกะพ้อประดิษฐ์จากพืชตระกูลปาล์มที่เรียกกันตามภาษาถิ่นว่าต้นพ้อหรือต้นกะพ้ออันเป็น
ทีม่าของชื่อพัดใบพ้อชาวบ้านโคกยางอ าเภอร่อนพิบูลย์ใช้เวลาว่างจากงานอาชีพประจ าผลิตพัดใบพ้อด้วย
การน าใบพ้อมาตากแห้งและสานเป็นพัดบ้างก็ย้อมสีวัตถุดิบที่ใช้สานท าให้งานหัตถกรรมที่ได้มีสีสันสดใส
และสวยงามพัดใบกะพ้อมีจ าหน่ายในบริเวณร้านค้าวัดพระมหาธาตุวรมหาวิหารร้านค้าของที่ระลึกถนนท่า
ช้างและในบวรบาซาร์ย่านตลาดท่าวังเป็นต้น 

จากที่กล่าวมาผลิตภัณฑ์ทั้งหลายเหล่านี้กลายเป็นผลิตภัณฑ์ที่ขึ้นชื่อของจังหวัดแม้ว่าผลิตภัณฑ์
เหล่านี้จะเป็นผลิตภัณฑ์ที่ขึ้นชื่อแล้วยังมีบางส่วนมีความบกพร่องอยู่เช่นด้านความสวยงามบรรจุภัณฑ์
ฉลากวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตคุณภาพไม่สม่ าเสมอผลิตภัณฑ์ไม่แตกต่างขายผลิตภัณฑ์ตัดราคาราคาไม่
เหมาะสมไม่มีแบรนด์ไม่มีการรับประกันคุณภาพจากหน่วยงานที่เชื่อถือได้หรืออ่ืน ๆ ซึ่งยังจะไม่ตรงใจผู้ซื้อ
เสียทีเดียวประกอบกับประเทศไทยก าลังก้าวเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนท าให้นักท่องเที่ยว/นัก
ทัศนาจรหรือผู้ซื้อผลิตภัณฑ์มีความหลากหลายขึ้นจึงควรมีการปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้มีความสมบูรณ์ทุก
ด้านเป็นที่ต้องการของผู้ซื้อทั้งคนไทยและชาวต่างชาติเป็นการเพ่ิมมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์และเป็นการ
ยกระดับเศรษฐกิจชุมชนท าให้ชุมชนเข้มแข็งต่อไป 

จากเหตุผลดังกล่าวผู้วิจัยจึงต้องการศึกษาวิจัย สภาพทั่วไปของผลิตภัณฑ์ที่ระลึกและ
ผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์ที่ระลึกเพ่ือพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่ระลึกให้เป็นที่ต้องการของนักท่องเที่ยว/นัก
ทัศนาจรและเพ่ือก าหนดแนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่ระลึก  สร้างความมั่นใจในการซื้อผลิตภัณฑ์ที่
ระลึกของนักท่องเที่ยวได้ดียิ่งข้ึน 
 
วัตถุประสงค ์

1. ศึกษาสภาพทั่วไปของผลิตภัณฑ์ที่ระลึกและผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์ที่ระลึกด้านศิลปวัฒนธรรม
และประเพณ ี

2. ศึกษาพฤติกรรมการซื้อของนักท่องเที่ยว/นักทัศนาจรต่อผลิตภัณฑ์ที่ระลึกด้านศิลปวัฒนธรรม
และประเพณ ี

3. ศึกษาความต้องการของนักท่องเที่ยว/นักทัศนาจรที่ซื้อหรือเคยซื้อผลิตภัณฑ์ที่ระลึกด้าน
ศิลปวัฒนธรรมและประเพณี 

4. เพ่ือก าหนดแนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่ระลึกด้านศิลปวัฒนธรรมและประเพณี 
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แนวคิด ทฤษฎี กรอบแนวคิด 
ทฤษฎีล าดับขั้นความต้องการพื้นฐานของมาสโลว์ 

ทฤษฏี Maslow’s Hierarchy of needs Theory แบง่ล าดับความต้องการของมนุษย์ไว้ดังนี้ 
ขั้นที่ 1 ความต้องการทางด้านร่างกาย (Physiological needs) ความต้องการในขั้นนี้เป็นความ

ต้องการพื้นฐานของมนุษย์เป็นความต้องการขั้นพ้ืนฐาน (Basic needs) ซึ่งมีพลังมากที่สุดเพราะเป็นความ
ต้องการที่จ าเป็นต้องการด ารงชีวิตตัวอย่างเช่นความต้องการอากาศอาหารยารักษาโรคหากความต้องการ
ขั้นแรกยังไมไ่ดร้ับการตอบสนองก็ยากท่ีจะพัฒนาสู่ขั้นอ่ืน ๆ ได ้

ขั้นที่ 2 ความต้องการความมั่นคงปลอดภัย (Safety and security needs) ความต้องการในขั้น
นี้จะเกิดเมื่อขั้นแรกได้รับการตอบสนองความต้องการในขั้นนี้เป็นความต้องการที่จะรักษาความปลอดภัย
ในชีวิตและทรัพย์สินของตนเองหากไม่ไดร้ับการตอบสนองจะเกิดความรู้สึกหวาดกลัวผวารู้สึกไมม่ั่นคง 

ขั้นที่ 3 ความต้องการความรักและความเป็นเจ้าของ (Belonging and love needs) เมื่อ 2 
ขั้นแรกไดร้ับการสนองความต้องการแล้วมนุษย์จะสร้างความรักและความผูกพันกับผู้อ่ืน 

ขั้นที่ 4 ความต้องการการได้รับการยกย่องนับถือ (Esteem needs) แบ่งออกเป็น 2 ลักษณะ
ได้แก่ความต้องการนับถือตนเอง (Self-respect) คือความต้องการมีอ านาจมีความเชื่อมั่นในตนเองมี
ความสามารถและความส าเร็จมีความเคารพนับถือตนเองความต้องการได้รับการยกย่องนับถือ (Esteem 
from others) คือความต้องการชื่อเสียงเกียรติยศการยอมรับยกย่องจากผู้อ่ืน 

ขั้นที่ 5 ความต้องการที่จะเข้าใจประจักษ์ตนเองอย่างแท้จริง (Self-actualization needs) เป็น
ความต้องการเพ่ือตระหนักรู้ความสามารถของตนกับประพฤติปฏิบัติตนตามความสามารถและสุด
ความสามารถโดยเพ่งเล็งประโยชน์ของคนอ่ืนและของสังคมส่วนรวมเป็นส าคัญ 
 
แนวคิดเกี่ยวพฤติกรรมผู้บริโภค 

ผู้บริโภคและพฤติกรรมของผู้บริโภคเป็นสิ่งที่นักการตลาดและนักโฆษณาจ าเป็นต้องท าการศึกษา
อย่างจริงจังเพราะความสนใจหรือความต้องการของผู้บริโภคเป็นป๎จจัยส าคัญในการวางแผนรณรงค์เพ่ือ
การขายและการโฆษณาการแบ่งกลุ่มผู้บริโภคในการศึกษาเกี่ยวกับผู้บริโภคการเรียนรู้ถึงการแบ่งกลุ่ม
ผู้บริโภคเปูาหมายจึงเป็นสิ่งจ าเป็นที่จะช่วยให้ขอบเขตของการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภคนั้น
แคบเข้าเพราะผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดจะมีกลุ่มผู้ ใช้ เฉพาะกลุ่มที่แตกต่างกันออกไปเช่นผลิตภัณฑ์
เครื่องส าอางแบรนด์เนมกลุ่มผู้ซื้อก็จะเป็นผู้หญิงที่มีก าลังซื้อและมีรายได้ ค่อนข้างดีการศึกษาถึง
ลักษณะเฉพาะของกลุ่มเป ้าหมายเพ่ือน ามาวางแผนด้านการสื่อสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ไปถึงคนเหล่านั้นจึง
เป็นทางลัดสู่ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจโดยการแบ่งกลุ่มผู้บริโภคทางการตลาดและการโฆษณานั้น
มักจะแบ่งเป็น 3 ลักษณะดังนี้ (ยุบลเบ็ญจรงค์กิจ, 2545, หนา้ 124-135)  

1. การแบ่งกลุ่มผู้บริโภคตามลักษณะทางเศรษฐกิจสังคมของผู้บริโภคเป็นการแบ่งกลุ่มผู้บริโภค
เป ้าหมายตามลักษณะทางด้านทะเบียนภูมิหลังได้แก่อายุเพศรายได้อาชีพสถานภาพทางครอบครัวซึ่งจะ
เป็นการอ้างอิงตัวเลขสถิติด้านประชากรศาสตร์อันจะท าให้ง่ายต่อการศึกษาถึงลักษณะการใช้ผลิตภัณฑ์
ของแต่ละกลุ่มเช่นการแบ่งกลุ่มผู้บริโภคเปูาหมายตามลักษณะอายุจะท าให้เห็นได้ชัดว่าคนในช่วงอายุที่
เป็นสตรีวัยท างานมีความต้องการใช้ผลิตภัณฑ์ที่ต่างจากวัยรุ่นสตรี เช่น เสื้อผ้า โดยวัยรุ่นสตรีจะมีการ
เลือกซื้อเสื้อผ้าที่เป็นแฟชั่นสีสันสดใส รูปแบบทันสมัย แต่สตรีในวัยท างานมักเลือกซื้อสีสันและรูปแบบที่
เรียบง่ายมากขึ้น เป็นต้น การแบ่งกลุ่มผู้บริโภคเปูาหมายตามลักษณะทางด้านทะเบียนภูมิหลังนี้จะท าให้
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ทราบถึงความต้องการซื้อหรือใช้ผลิตภัณฑ์แต่ละประเภทของแต่ละกลุ่มอย่างกว้าง ๆ ว่าโดยทั่วไปแล้ว
บุคคลในช่วงอายุ  ระดับการศึกษา เพศ ระดับรายได้ แต่ละระดับนั้นมีพ้ืนฐานความต้องการใช้ผลิตภัณฑ์
ประเภทใด  ซื่งท าให้นักการตลาดและนักโฆษณาสามารถมองเห็นกลุ่มลูกค้าของตนได้ชัดเจนขึ้น 

การแบง่กลุ่มผู้บริโภคเปูาหมายในลักษณะทางเศรษฐกิจสังคมนี้อาจแบ่งได้อีกลักษณะหนึ่งคือแบ่ง
ตามสภาพทางภูมิศาสตร์ (geographic segmentation) ซึ่งเป็นการแบ่งกลุ่มผู้บริโภคตามอาณาเชตที่อยู่
อาศัยนั่นเอง ทั้งนี้เพราะคนที่อยู่ต่างถิ่นกันนั้นยิ่งเป็นท้องถิ่นท่ีห่างไกลกันมาก ๆ ความต้องการผลิตภัณฑ์ก็
ย่อมแตกต่างกันด้วย เช่น เกษตรกรตามชนบทมีความต้องการซื้อรถกระบะมากกว่ารถเก๋ง  ในขณะที่กลุ่ม
คนที่ท างานในส านักงานที่อยู่ในเขตเมืองหลวงมักต้องการซื้อรถเก๋งมากกว่าเกษตรกรตามชนบท 

2. การแบ่งกลุ่มผู้บริโภคตามลักษณะทางด้านจิตวิทยาและสังคม  ในด้านการตลาดและการ
โฆษณาได้มีการจัดกลุ่มผู้บริโภคเปูาหมายตามลักษณะทางจิตวิทยาและสังคมออกเป็นกลุ่มคนรวยที่สุดถึง
จนที่สุด  ซื่งนักการตลาดและนักโฆษณาเชื่อว่าบุคคลในกลุ่มต่าง ๆ เหล่านี้จะมีพฤติกรรมและความ
ต้องการทางด้านจิตวิทยาในด้านการใช้ผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างกันไปเช่นคนที่มีฐานะดีจะมีความต้องการ
ทางด้านจิตวิทยาเป็นเกณฑ์ที่ใช้ในการบริโภคมากกว่าคนที่อยู่ในระดับต่ าสุดในด้านการโฆษณานั้นจะ
แบง่กลุ่มผู้บริโภคเปูาหมายเป็น 5 กลุม่คือ 
 2.1 กลุ่มคนรวยที่สุด (upper class)  นักโฆษณาจัดไว้เป็นกลุ่ม A เป็นพวกอัครมหาเศรษฐีทั้ง
เก่าและใหม่ คนกลุ่มนี้จะมีการบริโภคผลิตภัณฑ์ราคาแพง หรูหรา ฟุุมเฟือยจากต่างประเทศ  เพราะมี
ก าลังซื้อผลิตภัณฑ์ที่สูงมาก รวมทั้งความเป็นอยู่หรูหราอยู่ในสังคมชั้นสูงซื่งจะมีอยู่น้อยในสังคม 
 2.2 กลุ่มคนที่มีฐานะดี (upper middle class) เป็นกลุ่มผู้มีอันจะกิน มีเงินทองทรัพย์สมบัติ
พอสมควรสามารถซื้อผลิตภัณฑ์ฟุุมเฟือยใช้ได้บ้าง นักโฆษณาจัดกลุ่มนี้ไว้เป็นกลุ่ม B คนกลุ่มนี้จะสร้างตัว
จากความสามารถหรือพวกที่มีอาชีพที่มีรายได้ดี เช่น แพทย์ ผู้บริหารระดับสูง ดารานักแสดง ซึ่งเป็นกลุ่ม
ที่มีอาชีพและเป็นกลุ่มที่มีกิจกรรมในสังคมค่อนข้างมาก ท าตัวเป็นข่าวอยู่เสมอ ยอมเสียเงินเพ่ือแสดงออก
ซึ่งฐานะทางสังคมและมีความพอใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ที่แสดงออกถึงรสนิยมและความเป็นอยู่ที่ดีของตน 
 2.3 กลุ่มคนที่มีฐานะปานกลาง (lower middle class) หรือกลุ่ม C เป็นกลุ่มคนที่อยู่ในระดับ
พอมีพอกินเลื้ยงครอบครัวได้ ไม่เป็นหนี้สิน มีเงินเหลือเก็บบ้าง เป็นพวกที่อยู่ในระดับสร้างเนื้อสร้างตัว  
สามารถซื้อเครื่องอ านวยความสุขได้พอควร เช่น เครื่องเล่นวิซ๊ดีหรือดีวีดี เป็นต้น  มีก าลังใจทรัพย์พอที่จะ
ไปเที่ยวพักผ่อนต่างจังหวัดได้  บางส่วนก็อยู่ในระดับซื้อผลิตภัณฑ์เงินผ่อน คนกลุ่มนี้จะมีความพอใจที่จะ
ซื้อผลิตภัณฑ์ในระดับปานกลางและให้ความส าคัญในเรื่องความคุ้มค่าของเงินที่ใข้ในการซื้อผลิตภัณฑ์ใด ๆ 
เป็นอย่างมาก 
 2.4 กลุ่มที่มีรายได้น้อยถึงปานกลาง (upper lower) หรือเรียกว่ากลุ่ม D  เป็นกลุ่มที่มีขนาด
ค่อนข้างใหญ่ในประเทศไทย  คนกลุ่มนี้จะมีรายได้น้อย แต่ถ้าชยันขันแข็งท างานพิเศษก็อาจจะมีเงินเหลือ
เก็บบ้าง สามารถซื้อผลิตภัณฑ์ระดับคุณภาพปานกลางถึงต่ าและราคาถูกประเภทตู้เย็น โทรทัศน์ได้ คนที่
อยู่ในกลุ่มเหล่านี้จะได้แก่ พนักงานบริษัท ข้าราชการที่ไม่ท างานพิเศษ ผู้ใช้แรงงานที่แรงงานยังค่าแรง 
ขั้นต่ า เป็นต้น  
 2.5 กลุ่มพวกที่มีรายได้น้อยมาก (lower lower) หรือกลุ่ม E เป็นพวกที่มีรายได้น้อยและไม่
แน่นอน เช่น เกษตรกรที่ไม่มีที่ดินเป็นของตนเอง  ผู้ใช้แรงงานประเภทหาเช้า กินค่ า พวกนี้จะมีก าลังซื้อ
น้อย ผลิตภัณฑ์ที่ขายต่อคนกลุ่มนี้จะมีลักษณะพิเศษ  คือจะเน้นที่ปริมาณมากและราคาถูกเป็นหลัก  คน
กลุ่มนี้จะเป็นกลุ่มที่ใหญ่ที่สุดในประเทศ 
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นักโฆษณาและนักการตลาดจะเรียกคนกลุ่มต่าง ๆ นี้ว่ากลุ่ม A B C D E ซึ่งจะหมายถึงกลุ่ม
ผู้บริโภคเปูาหมายที่กล่าวไปข้างต้น การให้หลักในการแบ่งกลุ่มผู้บริโภคเล่นนี้สามารถน ามาใช้กับเทคนิน
ในการโฆษณา โดยใช้ผู้มีชื่อเสียงของสังคมในด้านต่าง ๆ มาเป็นแกนส าคัญในการโฆษณา  เนื่องจาก
การศึกษาต้านจิตวิทยาที่พบว่า มนุษย์เรามีความต้องการเลียนแบบคนมีชื่อเสียงหรือคนเก่ง เพราะ
ต้องการให้ตนเองเป็นเช่นนั้นบ้าง การโฆษณาโดยใช้ผู้มีชื่อเสียงนั้นจึงเกิดการเลียนแบบเพ่ือสนองความ
ต้องการด้านจิตวิทยาของกลุ่มเปูาหมายของการโฆษณานั้น ๆ เป็นต้น 

การแบ่งตามลักษณะทางจิตวิทยาสังคมนี้จึงมีประโยชน์มากเพราะเมื่อเราสามารถศึกษาลึกซึ้งถึง
ความต้องการด้านจิตวิทยาและสถานภาพทางสังคมของผู้บริโภค ซึ่งจะสามารถใช้สิ่งที่ได้จากการศึกษานี้
มาเป็นเครื่องมือในการตอบสนองและจูงใจให้ผู้บริโภคสนใจในผลิตภัณฑ์ต่อไป 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคตามหลัก 6 W และ 1 H  ดังนี้  
 1. WHO ใครอยู่ในตลาดเปูาหมาย ซึ่งจะต้องหาค าตอบว่ากลุ่มเปูาหมาย (Occupants) คือใคร 
 2. WHAT ผู้บริโภคซื้ออะไร ซื่งจะต้องหาค าตอบว่า สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื้อ (Object) คืออะไร 
 3. WHY ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ ซื่งจะต้องหาค าตอบว่า วัตถุประสงค์ในการซื้อ (Objecttive) ของ
ผู้บริโภคมีอะไรบ้าง 
 4. WHOM ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ ซึ่งจะต้องหาค าตอบว่าใครบ้างที่มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซื้อ (Organization) ของผู้บริโภค 
 5. WHEN ผู้บริโภคซื้อเมื่อไร ซึ่งจะต้องหาค าตอบว่าโอกาสในการซื้อ (Occasion) ของผู้บริโภค
อยู่ในช่วงโอกาสใด 
 6. WHERE ผู้บริโภคซื้อที่ไหน ซึ่งจะต้องหาค าตอบว่าแหล่งที่ผู้บริโภคท าการซื้อ (Outlets) นั้นอยู่
ที่ใด 
 7. HOW ผู้บริโภคซื้ออย่างไร ซึ่งจะต้องหาค าตอบว่าขั้นตอนในการซื้อ (Operation) ชองผู้บริโภค
เป็นอย่างไร 
 
แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาด 

ส่วนประสมการตลาด คือ องค์ประกอบที่ส าคัญในการด าเนินงานการตลาด เป็นป๎จจัยที่กิจการ
สามารถควบคุมได้  กิจการธุรกิจจะต้องสร้างส่วนประสมการตลาดที่เหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทาง
การตลาด ส่วนประสมการตลาดประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ การก าหนดราคา การจัดจ าหน่าย การส่งเสริม
การตลาด  เราสามารถเรียกส่วนประสมการตลาดได้อีกอย่างหนึ่งว่า 4 Ps ส่วนประกอบทั้ง  4  ตัวนี้ทุกตัว
มีความเก่ียวพันกัน P แต่ละตัวมีความส าคัญเท่าเทียมกัน  แต่ขึ้นอยู่กับผู้บริหารการตลาดแต่ละคนจะวาง
กลยุทธ์โดยเน้นที่ P ตัวใดมากกว่ากัน  เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของเปูาหมายทางการตลาด 
คือตัวผู้บริโภค 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) ป๎จจัยแรกที่จะแสดงว่ากิจการพร้อมจะท าธุรกิจได้ กิจการนั้นจะต้องมี
สิ่งที่จะเสนอขาย  อาจเป็นสินค้าที่มีตัวตน บริการ ความคิด ที่จะตอบสนองความต้องการได้ 

2. การจัดจ าหน่าย (Place or Distribution) ผลิตภัณฑ์ที่ผู้ผลิตผลิตขึ้นมาได้นั้น ถึงแม้ว่าจะมี
คุณภาพดีเพียงใดก็ตาม  ถ้าผู้บริโภคไม่ทราบแหล่งซื้อและไม่สามารถจะจัดหามาได้เมื่อเกิดความต้องการ  
ผลิตภัณฑ์ที่ผลิตขึ้นมาก็ไม่สามารถตอบสนองความต้องการผู้บริโภคได้ ดังนั้นนักการตลาดจึงจ าเป็นต้อง
พิจารณาว่าที่ไหน เมื่อไร และโดยใครที่จะเสนอขายสินค้า 
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3. การก าหนดราคา (Price) เมื่อธุรกิจได้มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ขึ้นมารวมทั้งการหาช่องทางการ
จัดจ าหน่ายและวิธีการแจกจ่ายตัวสินค้าแล้ว  สิ่งส าคัญที่ธุรกิจจะต้องด าเนินการต่อไปคือ การก าหนด
ราคาที่เหมาะสมให้กับผลิตภัณฑ์ที่จะน าไปเสนอขาย  ก่อนที่จะก าหนดราคาสินค้าธุรกิจต้องมีเปูาหมายว่า
จะตั้งราคาเพ่ือต้องการก าไร หรือเพ่ือขยายส่วนครองตลาดหรือเพ่ือเปูาหมายอย่างอ่ืน อีกทั้งต้องมีการใช้
กลยุทธ์ในการตั้งราคาที่จะท าให้เกิดการยอมรับจากตลาดเปูาหมายและสู้กับคู่แข่งขันได้ในการแข่งขันใน
ตลาด 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการติดต่อสื่อสารไปยัง
ตลาดเปูาหมาย การส่งเสริมการตลาดเป็นวิธีการที่จะบอกให้ลูกค้าทราบเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่เสนอขาย ว่า
มีผลิตภัณฑ์ออกจ าหน่ายในตลาด  พยายามชักชวนให้ลูกค้าซื้อและเพ่ือเตือนความทรงจ ากับตัวผู้บริโภค  
ส่วนประสมของการส่งเสริมการตลาดได้แก่ การขายโดยใช้พนักงาน การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การ
เผยแพร่และการประชาสัมพันธ์ 
 
กรอบแนวคิด 

ตัวแปรอิสระ     ตัวแปรตาม 
 

    ลักษณะทาง 
  ประชากรศาสตร์ 
   - เพศ 
   - อาย ุ

   - อาชีพ 
   - รายได้ 
   - ระดับการศึกษา 
 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 

ความต้องการ
ของ

นักท่องเที่ยว/ 
นักทัศนาจร 
4’p  
- product 
- price 
- place 
- promotion 

พฤติกรรมการซื้อสินค้าของ
นักท่องเที่ยว/นักทัศนาจร 

 
6 W 1’H 

- WHO 
- WHAT 
- WHY 
- WHOM 
- WHEN 
- WHERE 
- HOW 

แนวทางการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ที่ระลึก
โดยใช้ส่วนประสม

ทางการตลาด 
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วิธีการด าเนินการวิจัย 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่างเป็นนักท่องเที่ยว/นักทัศนาจรที่ซื้อหรือเคยซื้อผลิตภัณฑ์ที่ระลึกด้าน

ศิลปวัฒนธรรมและประเพณีในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดนครศรีธรรมราชผู้วิจัยก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง
โดยใช้สูตร W.G. Cochran ซึ่งเป็นสูตรที่ไม่ทราบขนาดประชากรที่แน่นอนก าหนดให้มีความคลาดเคลื่อน
ของการสุ่มตัวอย่างที่ยอมให้เกิด 0.05 หรือร้อยละ 5 ซึ่งจะได้กลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 384 ตัวอย่าง ส ารอง
จ านวนตัวอย่างไว้ 16 ตัวอย่างรวมทั้งหมด 400 ตัวอย่าง 

การสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 
ในงานวิจัยครั้งนี้มีขั้นตอนในการสุ่มกลุ่มตัวอย่างดังนี้ 
1. การสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) เป็นการสุ่มกลุ่มตัวอย่างโดย

กลุ่มผู้ประกอบการที่ได้จดทะเบียนการค้าจ านวน 5กลุ่มได้แก่ร้านแบงค์@น้องบิวเครื่องถมร้านขนมลาเมือง
คอนร้านกนกลักษณ์ร้านติ๊กเครื่องเงิน ร้านปรีชาเครื่องถม ร้านขวัญนคร ที่ผลิตผลิตภัณฑ์ที่ระลึกด้าน
ศิลปวัฒนธรรมและประเพณีในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดนครศรีธรรมราชเพ่ือเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการ
สัมภาษณ์กลุ่มผู้ประกอบการ 

2. การสุ่มตัวอย่างตามสะดวก (Convenience Sampling) ซึ่งเป็นวิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างโดย
การเก็บข้อมูลจากผู้ทีซ่ื้อหรือเคยซื้อผลิตภัณฑ์ของที่ระลึกเพ่ือเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการแจกแบบสอบถาม
โดยให้กลุ่มตัวอย่างกรอกแบบสอบถามด้วยตนเอง 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
1. กลุ่มผู้ประกอบการผู้วิจัยใช้แบบสัมภาษณ์ โดยมีประเด็นค าถามส าคัญ ๆ ได้แก่  ชื่อร้าน 

ระยะเวลาที่ประกอบการ ชนิดผลิตภัณฑ์ ป๎ญหาและอุปสรรค 
2. นักท่องเที่ยว/นักทัศนาจร ผู้วิจัยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวม ข้อมูลโดยมี

ขั้นตอนในการสร้างเครื่องมือดังนี้ 
ขั้นตอนในการสร้างเครื่องมือผู้วิจัย ได้ด าเนินการสร้างเครื่องมือดังนี้ 
- ศึกษาข้อมูลพ้ืนฐานเกี่ยวกับการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่ระลึกในเขตอ า เภอเมืองจังหวัด

นครศรีธรรมราช 
- วิเคราะห์กรอบแนวคิดและวัตถุประสงค์ของการวิจัยรวมทั้งการศึกษาและทบทวนแนวคิดทฤษฎี

จากต าราเอกสารต่าง ๆ ที่เก่ียวข้อง 
- จากการศึกษาดังกล่าวข้างต้นได้น ามาสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยในการศึกษาในแต่ละด้านจะ

เป็นแบบสอบถามซึ่งแบ่งเป็น 4 ตอน ดังนี้ 
ตอนที่ 1 ข้อมูลด้านลักษณะประชากรศาสตร์ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้ และ

อาชีพ 
ตอนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่ระลึก ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด

นครศรีธรรมราช โดยเป็นค าถามปลายปิดทั้งหมด 
ตอนที่ 3 ป๎จจัยทางด้านความต้องการของนักท่องเที่ยว/นักทัศนาจรโดยให้ผู้ตอบแบบสอบถาม

แสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับความต้องการของนักท่องเที่ยว/นักทัศนาจรที่มีความสัมพันธ์กับการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์ที่ระลึกในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดนครศรีธรรมราช จ านวน 15 ข้อ โดยมีการให้คะแนนรวมแบบ
อันตรภาคชั้น (lnterval scale)  
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ตอนที่ 4 ป๎ญหาและข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถาม 
  สรุปผลการวิจัยปัญหาและข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถาม 

การเก็บรวมรวมข้อมูล 
ผู้วิจัยได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง โดยแจกแบบสอบถามแก่กลุ่มตัวอย่างในเขต

อ าเภอเมือง จังหวัดนครศรีธรรมราช 
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) การใช้วิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนาจะใช้ความถี่
และค่าร้อยละในการอธิบายและวิเคราะห์ข้อมูลป๎จจัยทางประชากรศาสตร์ 
 2. สถิติที่ใช้ในการตรวจสอบคุณภาพแบบสอบถาม การหาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามที่ได้
ปรับปรุงแล้วไปทดลองใช้กับกลุ่มตัวอย่างของการศึกษาจ านวน 30 คนเพ่ือน าผลมาตรวจสอบคุณภาพของ
แบบสอบถามด้านความเชื่อมั่นด้วยค่าสัมประสิทธิ์แอลฟุาของครอนบัคและจะต้องหาความเชื่อมั่นของ
แบบสอบถามอย่างน้อย 0.6 ขึ้นไปจึงสามารถน ามาใช้ในงานวิจัยได้ ซื่งค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามที่
วิเคราะห์ได ้ดังนี้  
 ด้านผลิตภัณฑ์  เท่ากับ 0.617 
 ด้านราคา   เท่ากับ 0.613 
 ด้านการจัดจ าหน่าย  เท่ากับ 0.733 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด เท่ากับ 0.861 
  
ผลการวิจัย 
 สภาพทั่วไปของผลิตภัณฑ์ที่ระลึกและผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์ที่ระลึก พบว่า ผลิตภัณฑ์ที่ระลึก
ส่วนใหญ่เป็นผลิตภัณฑ์หัตถกรรม ภูมิป๎ญญาของชาวนครศรีธรรมราชที่มีชื่อเสียงมาแต่โบราณ  มีประวัติ
ความเป็นมายาวนาน เป็นที่รู้จักแพร่หลาย มีเอกลักษณ์ มีการจัดจ าหน่ายของผู้ประกอบการหลายราย 
เป็นการสืบสานมรดกแห่งภูมิป๎ญญาของชาวนครศรีธรรมราช  อันได้แก่ ผลิตภัณฑ์ประเภทบริโภค เช่น 
ขนมลา ขนมพอง ขนมไข่ปลา ไตปลาแห้ง ผลิตภัณฑ์ประเครื่องประดับ เครื่องถมเงิน เครื่องถมทอง 
เครื่องถมนาค นโม เช่น สร้อยคอ สร้อยข้อมือ ก าไล จี้ เข็มขัด ปิ่นป๎ก  ผลิตภัณ ฑ์ประเภทใช้สอย
ทองเหลือง เงิน เช่น แจกัน เชิงเทียน ถาด ปิ่นโต ช้อน ขัน เป็นต้น  แม้ว่าในป๎จจุบันผลิตภัณฑ์ที่ระลึก
เหล่านี้จะได้มาจากกระบวนการผลิตแบบอุตสาหกรรม ซึ่งมีราคาถูกกว่าแต่เป็นงานที่ไม่ได้คุณค่า
เหมือนกับงานฝีมือ  สภาพป๎ญหาการท าผลิตภัณฑ์ที่ระลึก คือขาดคนสืบทอดการท าผลิตภัณฑ์ 
เนื่องมาจากมีกรรมวิธีการท าที่สลับซับซ้อน ต้องใช้ความละเอียด ปราณีต ประกอบกับไม่มีแรงจูงใจใน
เรื่องของรายได้ ท าให้คนรุ่นใหม่มีความสนใจน้อย  

ผลการวิเคราะห์ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุระหว่าง 21-30 ปีมีการศึกษา
ระดับปริญญาตรีรายได้ต่อเดือน 15,001-20,000 บาทประกอบอาชีพค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว 

ผลการวิเคราะห์ผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกซื้อของที่ระลึกประเภทต่าง ๆ ในเขตอ าเภอเมืองจังหวัด
นครศรีธรรมราชให้ความส าคัญด้านของใช้และของประดับตกแต่งผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่
ระลึกด้วยเหตุผลด้านของฝาก/ของที่ระลึกผู้บริโภคส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายในการซื้อผลิตภัณฑ์ที่ระลึก 1,000-
1,500 บาทต่อครั้งผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่ระลึกจากแหล่งต่าง ๆ จากร้านขายของทั่วไปใน
เขตจังหวัดนครศรีธรรมราชผู้บริโภคส่วนใหญ่ที่มีเหตุผลในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่ระลึกในด้านสืบสาน
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วัฒนธรรมประเพณีผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่ระลึกช่วงเทศกาลในวันสารทเดือนสิบบุคคลที่มี
อิทธิพลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์ที่ระลึกให้ความส าคัญด้านตนเอง 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่มีต่อส่วนประสมทางการตลาดของ
ผลิตภัณฑ์ที่ระลึกในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดนครศรีธรรมราชพบว่าด้านผลิตภัณฑ์ผู้บริโภคให้ความส าคัญ
ด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์ด้านราคาผู้บริโภคให้ความส าคัญด้านราคาผลิตภัณฑ์เหมาะสมกับคุณภาพด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่ายผู้บริโภคให้ความส าคัญด้านความสะดวกในการซื้อด้านการส่งเสริมการตลาด
ผู้บริโภคให้ความส าคัญด้านการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่าง ๆ 

แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่ระลึกด้านศิลปวัฒนธรรมและประเพณี เพ่ือเพ่ิมมูลค่าทาง
เศรษฐกิจชุมชน พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทต่าง ๆ หลากหลาย ผลิตภัณฑ์ควรจะ
พัฒนาให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค  เน้นความสวยงาม คุณภาพดี ความมีคุณค่าในตัวเอง 
ความมีเอกลักษณ์และมีบรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม ตั้งราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ลดราคาในช่วงเทศกาล หาซื้อ
สินค้าได้สะดวก การโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ การแจกนามบัตรให้แก่กลุ่มเปูาหมาย แนะน าและสาธิตการ
รักษาผลิตภัณฑ์รวมถึงจัดหาผลิตภัณฑ์ที่ใช้ควบคู่กัน การรับประกันคุณภาพ เพ่ือสร้างความมั่นใจให้แก่
ผู้บริโภค 
 ผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่ระลึกด้านของใช้และของประดับตกแต่ง เพ่ือเป็นของฝาก/
ของที่ระลึก ดังนั้นผู้ประกอบการควรผลิตผลิตภัณฑ์ที่ระลึกด้านของใช้และของประดับตกแต่งที่มีคุณภาพ
ดีและมีความหลากหลาย มีการบรรจุในบรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม  ตั้งราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ วาง
จ าหน่ายในร้านขายผลิตภัณฑ์ที่ระลึกทั่วไปในเขตจังหวัดนครศรีธรรมราช โดยเฉพาะช่วงเทศกาลสารท
เดือนสิบและควรมีการจัดร้านที่โดดเด่น น่าสนใจพร้อมกันนี้ควรมีการโฆษณาผ่านสื่อที่เข้าถึงผู้บริโภค เช่น 
ปูายโฆษณา แผ่นพับ โบรชัวร์ เพ่ือสร้างการรับรู้ในแง่ความมีเอกลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ที่ระลึกของจังหวัด
นครศรีธรรมราช 

 
สรุปผลและอภิปรายผล 
 สภาพทั่วไปของผลิตภัณฑ์ที่ระลึกและผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์ที่ระลึก พบว่า ผลิตภัณฑ์ที่ระลึก
ส่วนใหญ่เป็นผลิตภัณฑ์หัตถกรรม ภูมิป๎ญญาของชาวนครศรีธรรมราชที่มีชื่อเสียงมาแต่โบราณ  มีประวัติ
ความเป็นมายาวนาน เป็นที่รู้จักแพร่หลาย มีเอกลักษณ์ มีการจัดจ าหน่ายของผู้ประกอบการหลายราย 
เป็นการสืบสานมรดกแห่งภูมิป๎ญญาของชาวนครศรีธรรมราช  อันได้แก่ ผลิตภัณฑ์ประเภทบริโภค เช่น 
ขนมลา ขนมพอง ขนมไข่ปลา ไตปลาแห้ง ผลิตภัณฑ์ประเครื่องประดับ เครื่องถมเงิน เครื่องถมทอง 
เครื่องถมนาค นโม เช่น สร้อยคอ สร้อยข้อมือ ก าไล จี้ เข็มขัด ปิ่นป๎ก  ผลิตภัณประเภทใช้สอยทองเหลือง 
เงิน เช่น แจกัน เชิงเทียน ถาด ปิ่นโต ช้อน ขัน เป็นต้น  แม้ว่าในป๎จจุบันผลิตภัณฑ์ที่ระลึกเหล่านี้จะได้มา
จากกระบวนการผลิตแบบอุตสาหกรรม ซึ่งมีราคาถูกกว่าแต่เป็นงานที่ไม่ได้คุณค่าเหมือนกับงานฝีมือ  
สภาพป๎ญหาการท าผลิตภัณฑ์ที่ระลึก คือขาดคนสืบทอดการท าผลิตภัณฑ์ เนื่องมาจากมีกรรมวิธีการท าที่
สลับซับซ้อน ต้องใช้ความละเอียด ปราณีต ประกอบกับไม่มีแรงจูงใจในเรื่องของรายได้ ท าให้คนรุ่นใหม่มี
ความสนใจน้อย 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามประกอบด้วยข้อมูลด้านลักษณะประชากรศาสตร์ได้แก่เพศ
อายุการศึกษารายได้ต่อเดือนและอาชีพ 
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ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุระหว่าง 21-30 ปีมีการศึกษาระดับปริญญาตรี
รายได้ต่อเดือน 15,001-20,000 บาทประกอบอาชีพค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัวสอดคล้องกับงานวิจัยของทัศนา
หงษ์มา (2555) ได้ศึกษาเรื่องป๎จจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้า  
OTOP ที่ผลิตโดยกลุ่มวิสาหกิจชุมชนเกาะเกร็ดจังหวัดนนทบุรีผลวิจัยพบว่าผู้บริโภคที่ซื้อเคยซื้อสินค้า  
OTOP ที่ผลิตโดยกลุ่มวิสาหกิจชุมชนเกาะเกร็ดจังหวัดนนทบุรีส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงที่มีอายุระหว่าง 
21-30 ปีมีการศึกษาระดับปริญญาตรีเป็นส่วนมากรวมทั้งเป็นนักเรียน/นักศึกษาและมีรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 10,000 บาทหรือต่ ากว่าและงานวิจัยของสรวงพรกุศลสั่งและคณะ (2554) ได้ศึกษาเรื่องการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ของที่ระลึกจากกระดาษใบมะขามผลวิจัยพบว่ากลุ่มนักท่องเที่ยวส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุ
ระหว่าง 26-30 ปีด้านการศึกษาส่วนใหญ่จบการศึกษาระดับม.6 และปวช. ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพธุรกิจ
ส่วนตัวคอืค้าขายรับจ้างและแม่บ้านตามล าดับ 

ผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกซื้อของที่ระลึกประเภทต่าง ๆ ในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดนครศรีธรรมราช
ให้ความส าคัญด้านของใช้และของประดับตกแต่งผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่ระลึกด้วยเหตุผล
ด้านของฝาก/ของที่ระลึกผู้บริโภคส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายในการซื้อผลิตภัณฑ์ที่ระลึก 1,000-1,500 บาทต่อ
ครั้งผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่ระลึกจากแหล่งต่าง ๆ จากร้านขายของทั่วไปในเขตจังหวัด
นครศรีธรรมราชผู้บริโภคส่วนใหญ่ที่มีเหตุผลในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่ระลึกในด้านสืบสานวัฒนธรรม
ประเพณีผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่ระลึกช่วงเทศกาลในวันสารทเดือนสิบบุคคลที่มีอิทธิพลต่อ
การซื้อผลิตภัณฑ์ที่ระลึกให้ความส าคัญด้านตนเองสอดคล้องกับงานวิจัยของพูลศิริกลายสุข (2549) ได้
ศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซื้อสินค้ากลุ่มของที่ระลึกบนถนนคนเดินถนนราชด าเนินอ าเภอเมือง
จังหวัดเชียงใหม่โดยใช้แบบสอบถามเก็บข้อมูลจ านวน 400 ชุดผลของการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม
ซื้ออาหารและเครื่องดื่มมากที่สุดซื้อสินค้าประเภทรองเท้าเป็นจ านวนมากที่สุดและชอบบรรจุภัณฑ์ที่
กะทัดรัดสวยงามส่วนผู้มีอิทธิพลในการตัดสินใจสินค้าคือตัวเองเหตุผลในการเลือกซื้อคือเอาไว้ใช้เองนิยม
เที่ยวในช่วงเวลา 18.01-20.00 น. เลือกซื้อสินค้าบ่อยที่สุดในโอกาสวันเกิดความถี่ในการเลือกซื้อสินค้า
เฉลี่ยเดือนละ 1 ครั้งโดยซื้อสินค้าจ านวน 2 ชิ้นต่อครั้งค่าใช้จ่ายเฉลี่ยเดือนละ 301-500 บาทถ้าต้องการ
เลือกซื้อสินค้าที่ระลึกครั้งต่อไปจะตัดสินใจลองเปลี่ยนเป็นซื้อสินค้าแบบอ่ืนบ้างและมีความพึงพอใจมาก
ที่สุดในกิจกรรมส่งเสริมการตลาดรูปแบบส่วนลดราคาและงานวิจัยของวธัญํูสถาพรชัยพณิชย์ (2554) ได้
ศึกษาผลการศึกษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยณหมู่บ้านถวายพบว่ากลุ่มตัวอย่างนักท่องเที่ยวชาว
ไทยส่วนใหญ่มีจุดประสงค์ในมาเที่ยวคือมากับทัวร์เพ่ือซื้อของไปตกแต่งบ้านตามล าดับโดยมีจานวนที่มา
เทีย่วหมู่บ้านถวาย 1-2 ครั้งในฤดูหนาวและชอบซื้อของฝากกลับไปเป็นประจ าซึ่งส่วนใหญ่ใช้จ่ายโดยเฉลี่ย
ต่ ากว่า 1,001 บาทนิยมมาเท่ียวในช่วงเวลาระหว่าง 12.00 – 15.00 น. และมีความสนใจพระพิฆเนศเป็น
พิเศษ 

แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่ระลึกด้านศิลปวัฒนธรรมและประเพณีเพ่ือเพ่ิมมูลค่าทาง
เศรษฐกิจชุมชน พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทต่าง ๆ หลากหลาย  ผลิตภัณฑ์ควรจะ
พัฒนาให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค  เน้นความสวยงาม คุณภาพดี ความมีคุณค่าในตัวเอง 
ความมีเอกลักษณ์และมีบรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม  สอดคล้องกับงานวิจัยของพูลศิริ กลายสุข (2549)ได้
ท าการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคการเลือกซ้ือสินค้ากลุ่มของที่ระลึกบนถนนคนเดิน ถนนราชด าเนิน อ าเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม่ กล่าวว่ากล่าวว่าผู้ซื้อชอบบรรจุภัณฑ์ที่กะทัดรัดสวยงาม 
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ตั้งราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ลดราคาในช่วงเทศกาล หาซื้อสินค้าได้สะดวก การโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ  
การแจกนามบัตรให้แก่กลุ่มเปูาหมาย แนะน าและสาธิตการรักษาผลิตภัณฑ์รวมถึงจัดหาผลิตภัณฑ์ที่ใช้
ควบคู่กัน การรับประกันคุณภาพ เพ่ือสร้างความม่ันใจให้แก่ผู้บริโภค   
 ผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่ระลึกด้านของใช้และของประดับตกแต่ง เพ่ือเป็นของฝาก/
ของที่ระลึก ดังนั้นผู้ประกอบการควรผลิต ผลิตภัณฑ์ที่ระลึกด้านของใช้และของประดับตกแต่งที่มีคุณภาพ
ดีและมีความหลากหลาย มีการบรรจุในบรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม ตั้งราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ วางจ าหน่าย
ในร้านขายผลิตภัณฑ์ที่ระลึกทั่วไปในเขตจังหวัดนครศรีธรรมราช สอดคล้องกับงานวิจัยของ ปานลดา 
อินทร์ไชย (2554) ได้ท าการศึกษาป๎จจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อของที่ระลึกในการเชียร์
ฟุตบอลของผู้ชมฟุตบอลในจังหวัดเชียงใหม่ กล่าวว่าราคาสินค้าที่มีความเหมาะสมกับสินค้ากับคุณภาพ
ของสินค้ามีความส าคัญต่อการตัดสินใจระดับมาก โดยเฉพาะช่วงเทศกาลสารทเดือนสิบและควรมีการจัด
ร้านที่โดดเด่น น่าสนใจพร้อมกันนี้ควรมีการโฆษณาผ่านสื่อที่เข้าถึงผู้บริโภค เช่น ปูายโฆษณา แผ่นพับ 
โบรชัวร์ เพ่ือสร้างการรับรู้ในแง่ความมีเอกลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ที่ระลึกของจังหวัดนครศรีธรรมราช 
สอดคล้องกับงานวิจัยของพิษณุ แก้วนัยจิตร (2548) ได้ท าการศึกษาเรื่อง การพัฒนายุทธ์ศาสตร์ด้าน
การตลาดของผู้ผลิตสินค้าหนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ พบว่า กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ต้องพัฒนาบรรจุภัณฑ์
ให้มีรูปแบบที่สวยงาม ดึงดูดใจ กลยุทธ์ด้านราคา ราคาขายปลีกควรพิมพ์ราคาลงบนฉลากเป็นมาตรฐาน
เดียวกันและมีการก าหนดส่วนลดได้อย่างชัดเจน ด้านการส่งเสริมการตลาด ท าการโฆษณา การ
ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่าง ๆ ได้แก่ สื่อวิทยุ โทรทัศน์ สิ่งพิมพ์ แผ่นปูายขนาดใหญ่ 
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