
 
รายงานการวจิัย 

 
 

การพฒันาและออกแบบผลติภัณฑ์ของที่ระลกึ จังหวดัเพชรบูรณ์ 
 

The  Development and Design for The Souvenir,   
Phetchaban  Province. 

 
 
 

สุวมิล  พนัธ์โต 
สาขาการจดัการทรัพยากรมนุษย์ คณะวทิยาการจดัการ 

มหาวทิยาลยัราชภฏัเพชรบูรณ์ 
 
 
 
 
 

ประจ าปีงบประมาณ 2560 
 

 



รหัสโครงการสัญญา 

 

รายงานวจิัยฉบับสมบูรณ์ 

 

การพฒันาและออกแบบผลติภัณฑ์ของที่ระลกึ จังหวดัเพชรบูรณ์ 
 

The  Development and Design for The Souvenir,   
Phetchaban  Province. 

 
  

  สุวมิล  พนัธ์โต  สาขาการจัดการทรัพยากรมนุษย์ 

     คณะวทิยาการจัดการ  

 

 

 

ทุนอดุหนุนโดย ส านักงานบริหารโครงการวจิัยในอดุมศึกษา 

และพฒันามหาวทิยาลยัแห่งชาติ/มหาวทิยาลยัเพชรบูรณ์/งบประมาณแผ่นดิน ทีพ่จิารณาจาก
โดยผ่านการเห็นชอบจากส านักคณะกรรมการ การวจิัยแห่งชาติ 

ประจ าปีงบประมาณ 2560 



ก 

 

ช่ืองานวจิยั  การพฒันาและออกแบบผลิตภณัฑข์องท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบูรณ์   
ช่ือผู้วจิยั  สุวิมล   พนัธ์โต 
หน่วยงาน  มหาวิทยาลยัราชภฏัเพชรบูรณ์ 
ปีท่ีวจิยั   2561 
 
 

บทคดัย่อ 
 
 งานวิจัยคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค์ คือ  1) เพ่ือศึกษากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของ            
ผูป้ระกอบการร้านของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบูรณ์  2) เพ่ือศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของ
นกัท่อง เท่ียวชาวไทยในการเลือกซ้ือของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบูรณ์ 3) เพ่ือเสนอแนวทางการพฒันา
กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดสาหรับร้านของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบูรณ์ เก็บขอ้มูลโดยใช้
แบบสอบถาม (Questionnaire) กบันกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีใชบ้ริการร้านของท่ีระลึก จานวน 400 คน
และการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth Interview) กบัผูจ้ดัการร้านของท่ีระลึกจาํนวน 8 แห่ง และ 
พฒันาตราผลิตภณัฑ ์การวเิคราะห์ขอ้มูลโดยหาค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
 ผลการวิจยัพบว่า ผูป้ระกอบการนากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) มาใช้ในการ
วางแผนการตลาด ท่ีสาํคญักลยทุธ์เร่ืองตราสินคา้ท่ีสร้างความโดดเด่นและเป็นท่ีจดจาํของผูบ้ริโภค 
การสร้างตราสินคา้ท่ีโดดเด่นเป็นอตัลกัษณ์ของผลิตภฑัณ์นั้นๆ ให้กบัธุรกิจร้านของท่ีระลึก และ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่ีระลึกของนกัท่องเท่ียวชาวไทยส่วนใหญ่
ในระดบัมากทุกด้าน ทั้งดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และ
ดา้นราคา 
 แนวทางการพัฒนากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดสาหรับร้านของท่ีระลึกจังหวดั
เพชรบูรณ์ ดา้นผลิตภณัฑ์ ควรให้ความสําคญัเร่ืองคุณภาพสินคา้ ตามมตราฐาน อ.ย.มากข้ึน ท่ีพบ
ซ่ึงมีนอ้ยราย  เร่ืองอายขุองสินคา้ และให้รายละเอียดท่ีเป็นประโยชน์ดา้นโภชนาการแก่ลูกคา้ ดา้น
การส่งเสริมการตลาด ควรมีสินคา้ตวัอย่างให้ทดลองหลากหลายเพ่ือเพ่ิมยอดขาย และมีพนักงาน
ขายให้บริการดว้ยความเต็มใจ ควรมีป้ายบอกทางท่ีชัดเจน จดัพนักงานดูแลความปลอดภยัและ
อาํนวยความสะดวกบริเวณท่ีจอดรถ รวมถึงดูแลรักษาความสะอาดบริเวณหอ้งนา้และสถานท่ีต่าง ๆ 
ภายในร้านการตั้งราคาควรให้สอดคลอ้งกบัคุณภาพของสินคา้และมีการติดป้ายราคาท่ีบรรจุภณัฑ์
ใหช้ดัเจน 
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Abstract 
 

 This research aimed to 1) examine the strategic marketing mix of gift shop 
entrepreneurs in Phetchaban 2) study the factors that influence the buying decisions of 
Thai tourists visiting souvenirs shop in Phetchaban, and 3) propose a guideline to 
develop a marketing mix strategy for souvenirs shop in Phetchaban. Data was 
collected using questionnaire to Thai tourists visiting souvenir shop in Phetchaban           
(n = 400) and in-depth interviews with 8 souvenir shops managers. Data was analyzed 
and reported in the percentage, mean and standard deviation. 
 It was found all of the souvenir shop using marketing mix (4P's) strategy in doing 
business. All of the marketing mix factors such as product, promotion, place and price 
affected the majority of Thai tourists’ decision to buy goods. 
 The guideline to develop a marketing mix strategy for souvenir shops in 
Phetchaban including: focus on quality of products and inform customers about food 
nutrition; promote variety of goods by tasting that may help in selling and sale persons 
with hospitality mind to service customers; provide clear sign board of the shop; staff 
on duty that service customers in parking lot and clean the toilet are necessary; and 
pricing the products that match its quality and should put the price on every package. 
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บทที ่ 1 
บทน ำ 

 
ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
   ตามท่ีนโยบายรัฐบาลปัจจุบนั ไดใ้ห้ความส าคญัในการขบัเคล่ือน SMEs ให้เจริญเติบโต
อยา่งย ัง่ยืน เพื่อเป็นแรงผลกัดนัเศรษฐกิจให้เกิดความเขม้แข็งนั้น จึงไดเ้ห็นชอบให้ทุกหน่วยงานท่ี
เก่ียวขอ้ง ด าเนินยุทธศาสตร์และแผนการด าเนินงานส่งเสริม SMEs ผูป้ระกอบการต่าง ๆ ระยะ
เร่งด่วนปี  2558  ซ่ึงมุ่งเนน้งานท่ีสามารถเร่ิมด าเนินการไดท้นัที และใหค้วามส าคญักบัการปรับปรุง
การบริหารจดัการ ผูป้ระกอบการ ให้มีประสิทธิภาพ มีเอกภาพ ด าเนินงานสอดคลอ้งในทิศทาง
เดียวกนั และมีการสร้างกลไก หรือโครงสร้างพื้นฐานท่ีจ าเป็นต่อการสนบัสนุนให้ SMEs, Start up 
และผูป้ระกอบการทัว่ประเทศ  สามารถเร่ิมต้นธุรกิจและเติบโตได้ตามวงจรธุรกิจ อย่างมี
ประสิทธิภาพ และต่อมา กระทรวงอุตสาหกรรม เสนอเร่ือง มาตรการเพิ่มขีดความสามารถในการ
แข่งขนั SMEs ในเร่ืองของการสร้างผูป้ระกอบการใหม่นั้น ไดอ้นุมติัใหส้ร้างผูป้ระกอบการใหม่เชิง
สร้างสรรคแ์ละนวตักรรม (Start up) ร่วมกบักระทรวงอุตสาหกรรม อีกทั้งยงัก าหนดให้ ด าเนินการ
สร้างผูป้ระกอบการใหม่ จ  านวน 10,000 ราย ในระยะเวลาปี 2559-2561 โดยมุ่งเนน้การสนบัสนุน
ใหห้น่วยงานของภาครัฐสร้างความย ัง่ยืนให้กบัภาคเกษตรไทย เนน้การผลิตทางการเกษตรรูปแบบ
ใหม่เพื่อสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัสินคา้เกษตร โดยตอ้งเปล่ียนจากการเกษตรแบบดั้งเดิม (Traditional 
Farming) ไปสู่การเกษตรสมยัใหม่ ท่ีเนน้การบริหารจดัการ และเทคโนโลยี (Smart Farming) และ
เป็นเกษตรกรแบบเป็นผูป้ระกอบการ (Entrepreneur) การเขา้ถึงขอ้มูลด้านการตลาด (Market 
Intelligence) และการเขา้ถึงมาตรการส่งเสริมต่างๆ ของภาครัฐ เป็นตน้ ซ่ึงลว้นเป็นปัจจยัส าคญัของ
การผลกัดนัให ้SMEs และวสิาหกิจชุมชนเติบโตและเขม้แขง็อีกดว้ย 
          ภาครัฐ เป็นหน่วยงานท่ีมีภารกิจหลกัในการส่งเสริมผูป้ระกอบการทั้งภาคการผลิต ภาค
การคา้ ภาคบริการ และภาคการเกษตร จึงไดจ้ดัท าโครงการพฒันาผูป้ระกอบการใหม่ Start up เพื่อ
ช่วยเหลือผูป้ระกอบ SMEs ทั้ง 4 ภาค ทั้งท่ีมีอยูใ่นปัจจุบนัให้เขม้แข็งมากข้ึน โดยการด าเนินการ
เช่ือมโยงหน่วยงานส่งเสริมผูป้ระกอบการในการให้องค์ความรู้  ให้ค  าปรึกษาเก่ียวกับการน า
งานวิจยันวตักรรมและเทคโนโลยีมาใช ้โดยใชก้ลยุทธ์การตลาดน าการผลิต การเพิ่มประสิทธิภาพ
การผลิตตามความเหมาะสม อนัจะน าไปสู่การเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัเพื่อก้าวเขา้สู่
สังคมผูป้ระกอบการต่อไป 
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 OTOP   หรือ   “หน่ึงต าบล หน่ึงผลิตภณัฑ์”  ก็เป็นอีกกลุ่มหน่ึงท่ีภาครัฐตอ้งการให้แต่ละ
หมู่บา้นมีผลิตภณัฑ์หลกัเป็นของตวัเอง  เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีใช้วตัถุดิบหรือทรัพยากรและภูมิปัญญา
ทอ้งถ่ินมาท าการพฒันาจนกลายเป็นสินคา้ท่ีสามารถสร้างรายไดแ้ก่ชุมชนการกระตุน้เศรษฐกิจ
ระดบัรากหญา้  โดยผลกัดนัโครงการหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์ (OTOP)  เพื่อใหชุ้มชนคิดคน้สินคา้
จากทอ้งถ่ินท่ีมีเอกลกัษณ์ สามารถพฒันาคุณภาพตรงใจตลาดและเพิ่มมูลค่าให้กบัสินคา้จนสามารถ
น าส่งออกไปขายยงัต่างประเทศได ้ มีหน่วยงานของรัฐเขา้มาสนบัสนุนในเร่ืองวิชาการ  เทคโนโลย ี 
ช่องทางการตลาดและขยายโอกาสให้ชุมชนเข้าถึงแหล่งทุน  เป้าหมายท่ีวางไวคื้อ  ชุมชนตอ้ง
ปรับเปล่ียนตนเอง  ยกระดบัจากฐานะผูผ้ลิตสินคา้ข้ึนมาเหมือนเป็นบริษทัย่อยครบวงจร ทั้งการ
บริหารจดัการ  ดูแลระบบการเงินและระบบบญัชี  ควบคุมการผลิตให้ไดม้าตรฐาน ออกแบบบรรจุภณัฑ์
ใหมี้ความทนัสมยั  มีความคล่องตวัในการติดต่อตลาดไดด้ว้ยตวัเอง  ท าให้รายไดจ้ากการขายสินคา้
หมุนเวยีนอยูใ่นชุมชน  เศรษฐกิจของชุมชนเขม้แขง็  สมาชิกในชุมชนพึ่งตนเองได ้
 จากสถิติของกรมการท่องเท่ียวปี  2557 นกัท่องเท่ียวชาวไทยและนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติทั้ง
ท่ีพกัคา้งคืนและเดินทางไปกลบัในวนัเดียว เดินทางท่องเท่ียวในประเทศไทยรวม227,226,499 คน 
แบ่งเป็นนกัท่องเท่ียวชาวไทย  169,903,946  คน  และนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ  57,322,553  คน 
ทั้งน้ี  ค่าใช้จ่ายของนักท่องเท่ียวชาวไทย  และนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท าให้เกิดรายได้จาก                        
การท่องเท่ียวรวม  1,604,241.13  ลา้นบาท  นกัท่องเท่ียวมีค่าใชจ่้ายในการท่องเท่ียวเฉล่ีย 2,978.33 
บาทต่อคนต่อวนั  มีสัดส่วนค่าใช้จ่ายในการซ้ือของท่ีระลึกเฉล่ีย 596.05 บาทต่อคนต่อวนั  
(กรมการท่องเท่ียว, 2558) นอกจากน้ีการท่องเท่ียวยงัช่วยกระตุน้ให้มีการนาทรัพยากรท่ีมีอยู่ใน              
แต่ละทอ้งถ่ินนามาใชป้ระโยชน์อยา่งกวา้งขวาง เช่น น ามาผลิตเป็นงานหตัถกรรม งานถกัทอ ซ่ึง
สามารถขายเป็นของท่ีระลึกสาหรับนกัท่องเท่ียวไดอี้กดว้ย (ฉนัทชั วรรณถนอม, 2552) 

1.1   กำรทบทวนแนวโน้ม  นโยบำยและแผนยุทธศำสตร์ที่มีผลต่อกำรพัฒนำประเทศและ
จังหวดัเพชรบูรณ์ 
  แนวโน้มและควำมท้ำทำยส ำคัญต่อทิศทำงกำรพฒันำประเทศไทยในอนำคต  
  ประเทศไทยมีการเปล่ียนแปลงตามบริบทของโลกในแต่ละยุคสมยั ซ่ึงปัจจุบนัโลกก าลงั
จะก้าวเขา้สู่ศตวรรษท่ี  21  ซ่ึงมีลกัษณะการแข่งขนัและขบัเคล่ือนการพฒันาทางเศรษฐกิจเป็น
ส าคญั การวางแผนการพฒันาของประเทศไทยจึงจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีตอ้งศึกษาความทา้ทายท่ีก าลงั
เกิดข้ึนในโลก  เน่ืองจากประเทศไทยเป็นประเทศก าลงัพฒันา กิจกรรมท่ีด าเนินในเวทีโลกหรือส่ิง
ท่ีคาดว่าก าลงัจะข้ึนอาจมีผลกระทบต่อการวางแผนนโยบายการพฒันาประเทศไทย  ดงันั้น จึงมี
ความจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีจะตอ้งพิจารณาวิเคราะห์ถึงปัจจยัภายนอก เพื่อการปรับตวั รับมือกบัโอกาส
และภยัคุกคามท่ีเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว และเพื่อวางแผนพฒันาไปในแนวทางท่ีดีข้ึน โดย
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แนวโนม้เหล่าน้ีลว้นเป็นแนวโนม้ส าคญัท่ีส านกังานคณะกรรมการพฒันาการเศรษฐกิจและสังคม
แห่งชาติให้ความส าคญั และน ามาเป็นเน้ือหาส าคญัในการจดัท ายุทธศาสตร์ชาติ  20  ปี และ
แผนพฒันาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบบัท่ี  12  โดยมีรายละเอียด  ดงัต่อไปน้ี  

 
ตำรำงที ่ 1.1   สรุปแนวโน้มและควำมท้ำทำยส ำคัญในกำรก ำหนดนโยบำยต่ำง ๆ 

ประเด็น แนวโน้มและควำมท้ำทำยทีส่ ำคัญ 

ด้ำนเศรษฐกจิ 
 

- รูปแบบทางการแข่งขนัท่ีจะมีความเช่ือมโยงและมีความซบัซอ้นมากข้ึน  
   จากการรวมกลุ่มทางเศรษฐกิจท่ีหลากหลายข้ึน 
- การเปิดเสรีภายใต้ขอ้ตกลงของเศรษฐกิจอาเซียน จะน ามาถึงโอกาสและ
อุปสรรคมากข้ึน 

- ศูนยร์วมอ านาจทางเศรษฐกิจยา้ยมาท่ีเอเชียมากข้ึน 
- การแข่งขนัในภาคการท่องเท่ียวทัว่โลกท่ีมีความรุนแรงมากข้ึน 

ด้ำนส่ิงแวดล้อม 
 

- การเปล่ียนแปลงของสภาพภูมิภาคอากาศจะมีความรุนแรงมากข้ึน 
- ความร่วมมือระหวา่งประเทศทางดา้นการเปล่ียนแปลงของสภาพภูมิอากาศจะ
มีความเขม้ขน้มากข้ึน 

ด้ำนสังคม 
 

- โครงสร้างประชากรจะเปล่ียนแปลงเขา้สู่สังคมสูงวยัอยา่งสมบูรณ์ 
- แรงงานทกัษะสูง และมีความสามารถเฉพาะทางจะขาดแคลนมากข้ึน 
- แรงงานทกัษะต ่าจะตกงาน เพราะจะถูกแทนท่ีดว้ยเทคโนโลยี 
- ความเหล่ือมล ้าจะเพิ่มสูงมากข้ึน โดยเฉพาะกบักลุ่มแรงงานทกัษะต ่าและ
ทกัษะสูง 

- การเคล่ือนไหวของกระแสวฒันธรรมท่ีรวดเร็ว การผสมผสานระหวา่ง
วฒันธรรมอ่ืน ๆ กบัวฒันธรรมทอ้งถ่ินจะมีมากข้ึนและง่ายข้ึน 

ด้ำนควำมมั่นคง - สถานการณ์ความมัน่คงกบัประเทศเพื่อนบา้นมีแนวโนม้ท่ีเพิ่มข้ึน 
- วกิฤติอพยพยา้ยถ่ินฐานท่ีเพิ่มมากข้ึน 

ประเด็น แนวโน้มและควำมท้ำทำยทีส่ ำคัญ 

ด้ำนเทคโนโลยี

สำรสนเทศ 

- สถานการณ์ความมัน่คงกบัประเทศเพื่อนบา้นมีแนวโนม้ท่ีเพิ่มข้ึน 
- วกิฤติอพยพยา้ยถ่ินฐานท่ีเพิ่มมากข้ึน 
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  นโยบำย และแผนยุทธศำสตร์ทีม่ีผลต่อกำรพฒันำประเทศและจังหวดั  
   ในการจดัท าแผนพฒันาจงัหวดัตอ้งท าการศึกษานโยบาย และแผนยทุธศาสตร์ท่ีเก่ียวขอ้ง 
เพื่อสามารถวางทิศทางการด าเนินงานของจงัหวดัให้มีความเช่ือมโยงกบัทิศทางของประเทศ  แผน
ยุทธศาสตร์ในแต่ละดา้น  ในขณะเดียวกนัตอ้งสอดคล้องกบัแผนภูมิภาค / แผนกลุ่มจงัหวดัดว้ย 
โดยแผนงานท่ีเก่ียวขอ้งสามารถแสดงดงัแผนภาพท่ี 1.1  

แผนภำพที ่ 1.1   นโยบำย และแผนยุทธศำสตร์ทีม่ีผลต่อกำรพฒันำประเทศและจังหวดั  

 
 

 (1) วสัิยทัศน์ 20 ปี (ยุทธศำสตร์ชำติระยะยำว 20 ปี พ.ศ. 2560 - 2579) เพื่อมุ่งไปสู่            
การเป็นประเทศพฒันาแลว้อยา่งมัน่คง มัง่คัง่ และย ัง่ยนื ตามปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
 มั่นคง 

-    กำรมีควำมมั่นคงปลอดภัย  จากภยัและการเปล่ียนแปลงทั้งภายในประเทศและ
ภายนอกประเทศในทุกระดบั ทั้งระดบัประเทศ สังคม ชุมชน ครัวเรือน และปัจเจกบุคคล และมี
ความมัน่คงในทุกมิติ ทั้งมิติเศรษฐกิจ สังคมส่ิงแวดลอ้ม และการเมือง  

-  ประเทศ  มีความมั่นคงในเอกราชและอธิปไตย มีสถาบันชาติ ศาสนา 
พระมหากษตัริยท่ี์เขม้แข็งเป็นศูนยก์ลางและเป็นท่ียึดเหน่ียวจิตใจของประชาชน ระบบการเมืองท่ี
มัน่คงเป็นกลไกท่ีน าไปสู่การบริหารประเทศท่ีต่อเน่ืองและโปร่งใสตามหลกัธรรมาภิบาล  

-  สังคม  มีความปรองดองและความสามคัคี สามารถผนึกก าลงัเพื่อพฒันาประเทศ 
ชุมชนมีความเขม้แขง็ ครอบครัวมีความอบอุ่น  

-  ประชำชน  มีความมัน่คงในชีวติ มีงานและรายไดท่ี้มัน่คงพอเพียงกบัการด ารงชีวิต  
มีความมัน่คงของอาหาร พลงังานและน ้า  มีท่ีอยูอ่าศยัและความปลอดภยัในชีวติทรัพยสิ์น  
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มั่งคั่ง 
- ประเทศไทยมีกำรขยำยตัวของเศรษฐกจิอย่ำงต่อเน่ือง  จนเขา้สู่กลุ่มประเทศรายได้

สูง  ความเหล่ือมล ้าของการพฒันาลดลง ประชากรไดรั้บผลประโยชน์จากการพฒันาอยา่งเท่าเทียม
กนัมากข้ึน  

-  เศรษฐกจิมีควำมสำมำรถในกำรแข่งขันสูง สามารถสร้างรายได ้ทั้งจากภายในและ
ภายนอกประเทศ สร้างฐานเศรษฐกิจและสังคมแห่งอนาคต และเป็นจุดส าคญัของการเช่ือมโยงใน
ภูมิภาค  ทั้งการคมนาคมขนส่ง การผลิต การคา้ การลงทุนและการท าธุรกิจ มีบทบาทส าคญัใน
ระดบัภูมิภาคและระดบัโลก เกิดสายสัมพนัธ์ทางเศรษฐกิจและการคา้อยา่งมีพลงั  

- ควำมสมบูรณ์ในทุนทีจ่ะสำมำรถสร้ำงกำรพฒันำต่อเน่ือง ไดแ้ก่ ทุนมนุษย ์ทุนทาง
ปัญญา ทุนทางการเงิน ทุนท่ีเป็นเคร่ืองมือเคร่ืองจกัร ทุนทางสังคม และทุนทรัพยากรธรรมชาติและ
ส่ิงแวดลอ้ม  

ยัง่ยนื 
-   กำรพัฒนำที่สำมำรถสร้ำงควำมเจริญ   รายไดแ้ละคุณภาพชีวิตของประชาชนให้

เพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงเป็นการเจริญเติบโตของเศรษฐกิจท่ีไม่ใชท้รัพยากรธรรมชาติเกินพอดี ไม่
สร้างมลภาวะต่อส่ิงแวดลอ้มจนเกินความสามารถในการรองรับและเยยีวยาของระบบนิเวศน์  

-  กำรผลติและกำรบริโภคเป็นมิตรกบัส่ิงแวดล้อม และสอดคลอ้งกบักฎระเบียบของ
ประชาคมโลกซ่ึงเป็นท่ียอมรับร่วมกนั ความอุดมสมบูรณ์ขอทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอ้มมี
คุณภาพดีข้ึน  คนมีความรับผดิชอบต่อสังคม มีความเอ้ืออาทร เสียสละเพื่อผลประโยชน์ส่วนรวม  

-  มุ่งประโยชน์ส่วนรวมอย่ำงยัง่ยนื  ใหค้วามส าคญักบัการมีส่วนร่วมของประชาชน
ทุกภาคส่วนในสังคมยึดถือและปฏิบติัตามปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงเพื่อการพฒันาในระดบั
อยา่งสมดุล มีเสถียรภาพ และย ัง่ยนื  
 การน าแผนยทุธศาสตร์ชาติ  20  ปี มาใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนพฒันาจงัหวดัเพชรบูรณ์  
จะสามารถท าให้การวางแผนพฒันาจงัหวดัเพชรบูรณ์เกิดเห็นผลอย่างเป็นรูปธรรมมากยิ่งข้ึน 
ก่อให้เกิดการสร้างความมัน่คงในทุกมิติ เกิดความมัง่คัง่ทางเศรษฐกิจและความสมบูรณ์ในทุน 
รวมทั้ง  สามารถสร้างความย ัง่ยืนให้กบัประชาชนในพื้นท่ีจากการด าเนินการพฒันาท่ีต่อเน่ือง               
ในระยะยาว 

(2) แผนพฒันำเศรษฐกจิและสังคมแห่งชำติฉบับที ่12 
 แผนพฒันาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติฉบบัท่ี 12 มุ่งเนน้การพฒันาทกัษะความรู้ สร้าง
ระบบเศรษฐกิจท่ีเขม้แขง็  รักษาทุนธรรมชาติและส่ิงแวดลอ้ม  สร้างความมัน่คงภายในประเทศและ
ส่งเสริมการบูรณาการการท างาน ประกอบดว้ย 10  ยทุธศาสตร์ท่ีส าคญั ดงัต่อไปน้ี 
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 -  ยุทธศำสตร์กำรเสริมสร้ำง และพัฒนำศักยภำพทุนมนุษย์  พฒันาคนทุกช่วงวยั 
เพื่อใหค้นไทยเป็นคนดี คนเก่ง มีระเบียบวนิยั และมีคุณภาพชีวิตท่ีดี โดยเฉพาะการพฒันาและดูแล
ผูสู้งอายท่ีุจะมีสัดส่วนสูงข้ึนในสังคมสูงวยั ทั้งการสร้างงานท่ีเหมาะสม การฟ้ืนฟูและดูแลสุขภาพ  

-  ยุทธศำสตร์กำรสร้ำง ควำมเป็นธรรมลดควำมเหลื่อมล้ำในสังคม มุ่งเนน้การลด
ความเหล่ือมล ้าในทุกมิติ เพื่อสร้างความปรองดองในสังคม การสร้างโอกาสให้ทุกคนในสังคมไทย
สามารถเข้าถึงทรัพยากร แหล่งทุนในการประกอบอาชีพ เพื่อยกระดับรายได้และขับเคล่ือน
เศรษฐกิจฐานราก  

-  ยุทธศำสตร์กำรสร้ำงควำมเข้มแข็ง ทำงเศรษฐกิจและแข่งขันได้อย่ำงยั่งยืน ให้
ความส าคญักบัการบริหารจดัการนโยบายการเงินและนโยบายการคลงั รวมถึงการปฏิรูปภาษีทั้ง
ระบบเพื่อรักษาเสถียรภาพและเพิ่มประสิทธิภาพของระบบเศรษฐกิจ การปรับโครงสร้างทั้งห่วงโซ่
คุณค่าในภาคเกษตรอุตสาหกรรม บริการ การลงทุน การพฒันา SMEs และเกษตรกรรุ่นใหม่  

- ยุทธศำสตร์ด้ำนกำรเติบโต ที่เป็นมิตรกับส่ิงแวดล้อมเพื่อกำรพัฒนำอย่ำงยั่งยืน มุ่ง
อนุรักษ์ฟ้ืนฟู  สร้างความมัน่คงของฐานทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอ้ม สร้างสมดุลระหว่าง
การอนุรักษแ์ละการใชป้ระโยชน์อยา่งย ัง่ยนืและเป็นธรรม บริหารจดัการน ้าใหมี้ประสิทธิภาพ  

- ยุทธศำสตร์ด้ำนควำมมั่นคง ให้ความส าคญักบัความมัน่คงท่ีส่งผลกระทบต่อการ
พฒันาในทุกมิติ ทั้งมิติเศรษฐกิจ สังคมและส่ิงแวดลอ้ม ตลอดจนการพฒันาศกัยภาพใหป้ระเทศ  

-  ยุทธศำสตร์ด้ำนกำรเพิ่มประสิทธิภำพและธรรมำภิบำลในภำครัฐ เพื่อให้การบริหาร
จดัการภาครัฐมีความโปร่งใส มีประสิทธิภาพ มีความรับผิดชอบและตรวจสอบไดอ้ย่างเป็นธรรม 
ประชาชนมีส่วนร่วม ประเทศปราศจากคอร์รัปชัน่ มีการกระจายอ านาจ และแบ่งภารกิจรับผิดชอบ
ท่ีเหมาะสมระหวา่งส่วนกลาง ภูมิภาค และทอ้งถ่ิน  

-  ยุทธศำสตร์ด้ำนกำรพัฒนำโครงสร้ำงพื้นฐำนและระบบโลจิสติกส์  มุ่งเน้น               
การพฒันากายภาพโครงสร้างพื้นฐานดา้นการคมนาคมขนส่งการเช่ือมโยงเครือข่ายโทรคมนาคม 
และการบริหารจดัการโครงสร้างพื้นฐาน เพื่อสนบัสนุนการพฒันาพื้นท่ีเขตเศรษฐกิจพิเศษ พื้นท่ี
เมือง การเช่ือมโยงการเดินทางและขนส่งสินคา้ระหวา่งประเทศ  

-  ยุทธศำสตร์ด้ำนวิทยำศำสตร์ เทคโนโลยี วิจัย และนวัตกรรม ให้ความส าคญักบั
การขบัเคล่ือนการพฒันาวิทยาศาสตร์ เทคโนโลยี วิจยั และนวตักรรม ต่อเน่ืองจากแผนพฒันา
เศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบบัท่ี  11  ทั้งการเพิ่มการลงทุนวิจยัและพฒันา และการปรับปรุง
สภาพแวดลอ้มของการพฒันาวทิยาศาสตร์ฯ  
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- ยุทธศำสตร์กำรพัฒนำภำค เมือง และพืน้ที่เศรษฐกิจ  พฒันาภาคเมืองและพื้นท่ี
เศรษฐกิจส าคญัใหส้อดคลอ้งกบัทิศทางการพฒันาประเทศ ศกัยภาพ โอกาสและขอ้จ ากดัของพื้นท่ี 
รวมทั้งความตอ้งการของภาคีการพฒันาท่ีเก่ียวขอ้ง สร้างฐานเศรษฐกิจใหม่เพื่อรองรับการเขา้สู่
ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน  

- ยุทธศำสตร์ด้ำนกำรต่ำงประเทศ ประเทศเพื่อนบ้ำน และภูมิภำค ประสานและ
พฒันาความร่วมมือกนัระหว่างประเทศ ทั้งในเชิงรุกและรับอย่างสร้างสรรค์ โดยมุ่งเน้นการดูแล
การด าเนินงานตามขอ้ผกูพนัและพนัธกรณีตลอดจนมาตรฐานต่าง ๆ ท่ีประเทศไทยมีความเก่ียวขอ้ง
ในฐานะประเทศสมาชิก ทั้งในเวทีระดบัโลก ระดบัภูมิภาค และระดบัอนุภูมิภาค 
 จากการทบทวนยทุธศาสตร์ทั้ง  10  ประการของแผนพฒันาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ
ฉบบัท่ี  12  แสดงให้เห็นว่าการจดัท าแผนพฒันาจงัหวดัเพชรบูรณ์นั้ นต้องให้ความส าคัญกับ               
การพฒันาคุณภาพชีวิตของประชาชนทุกช่วงวยั  โดยเฉพาะวยัสูงอายุ  การสร้างโอกาสให้การประกอบ
อาชีพ  การสร้างมูลค่าเพิ่มในกิจกรรมภาคอุตสาหกรรมและภาคเกษตร ซ่ึงถือเป็นประเภทของภาค
เศรษฐกิจจงัหวดัเพชรบูรณ์ท่ีมีมูลค่าสูง ผ่านการวิจยัและสร้างนวตักรรมท่ีเป็นประโยชน์ รวมทั้ง 
ให้ความส าคญักบัการเช่ือมโยงเส้นทางเศรษฐกิจ และการวางแผนจดัการกบัผลกระทบจากการ
พฒันาในทุกมิติ พร้อมมุ่งเนน้การอนุรักษ ์ฟ้ืนฟูทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอ้ม 
 ทั้ งน้ี  จากแผนพฒันาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติข้างต้น ส านักงานคณะกรรมการ
พฒันาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติก็ยงัไดใ้ห้ความส าคญักบัการบูรณาการในพื้นท่ี  โดยไดมี้
การก าหนดเป็นแนวทางการขบัเคล่ือนยุทธศาสตร์การพฒันาไปสู่การปฏิบติัตามสภาพพื้นท่ี และ
ความตอ้งการต่าง ๆ ซ่ึงในส่วนของจงัหวดัเพชรบูรณ์เองก็สามารถสรุปแนวทางการพฒันาหลกั 
และแนวทางการพฒันารองได ้ ดงัน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



8 

 

ตำรำงที ่ 1.2 สรุปแนวทำงกำรพฒันำหลกั และแนวทำงกำรพฒันำ 

แนวทำงกำรพฒันำหลกั แนวทำงกำรพฒันำรอง 
พฒันาการท่องเท่ียวใหมี้คุณภาพและ 
ความย ัง่ยนื มีธุรกิจบริการต่อเน่ืองกบั 
การท่องเท่ียว บริการสุขภาพ และการศึกษาท่ี
ไดม้าตรฐาน รวมทั้งผลิตภณัฑ ์สร้างสรรคท่ี์
สร้างมูลค่าเพิ่มสูง 

พฒันากลุ่มท่องเท่ียวเชิงธรรมชาติ 

พฒันาประสิทธิภาพการผลิตทางการเกษตร 
และสร้าง มูลค่าเพิ่มภายใตแ้นวคิดเกษตร
ปลอดภยัและเกษตร อินทรีย ์ควบคู่กบั 
การพฒันาอุตสาหกรรมเกษตรแปรรูปให้  
มีความหลากหลายสอดคลอ้งกบัความตอ้งการ
ของตลาด 

พฒันาฐานการผลิตสินคา้เกษตรปลอดภยั 
ในรูปแบบฟาร์มเกษตรอจัฉริยะ 

ฟ้ืนฟูทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอ้ม 
ใหคื้นความอุดมสมบูรณ์ สร้างความสมดุลแก่
ระบบนิเวศ เพื่อรองรับการเปล่ียนแปลง 
สภาพภูมิอากาศ 

พฒันาการบริการจดัการน ้าอยา่งเป็นระบบ 
ในลุ่มน ้าหลกัของภาค ไดแ้ก่ ลุ่มน ้า ปิง วงั ยม 
และน่าน 

พฒันาระบบการดูแลผูสู้งอาย ุเพื่อรองรับ 
การเปล่ียนแปลงเขา้สู่สังคมผูสู้งอายขุอง
ภาคเหนือท่ีเร็ว กวา่ระดบัประเทศ 10 ปี 

- ส่งเสริมการสร้างรายไดแ้ละการมีงานท าของ 
ผูสู้งอาย ุ

- พฒันานวตักรรมการดูแลผูสู้งอายรุะยาว 
- สร้างความเข้มแข็งให้กับสถาบันครอบครัว

และ ชุมชน 
 

(3)  ทศิทำงของประเทศไทย 4.0 
 โมเดลประเทศไทย  4.0  คือ การปรับโครงสร้างเศรษฐกิจของประเทศไปสู่ “Value–
Based Economy” โดยการแปลง ความไดเ้ปรียบเชิงเปรียบเทียบ ให้เป็น ความไดเ้ปรียบในเชิง
แข่งขนั  โดยต่อยอดความไดเ้ปรียบในอุตสาหกรรมเป้าหมาย  ไดแ้ก่  1) กลุ่มอาหาร เกษตรและ
เทคโนโลยีชีวภาพ  2) กลุ่มสาธารณสุข  สุขภาพ  และเทคโนโลยีทางการแพทย ์ 3) กลุ่มเคร่ืองมือ
อุปกรณ์อจัฉริยะ  หุ่นยนต์และระบบเคร่ืองกลท่ีใช้ระบบอิเล็กทรอนิกส์ควบคุม  4) กลุ่มดิจิตอล 
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เทคโนโลยอิีนเตอร์เน็ตท่ีเช่ือมต่อและบงัคบัอุปกรณ์ต่างๆ ปัญญาประดิษฐ์และเทคโนโลยีสมองกล
ฝังตวั  และ 5)  กลุ่มอุตสาหกรรมสร้างสรรค ์วฒันธรรม และบริการท่ีมีมูลค่าสูง 
 
แผนภำพที ่ 1.2 โมเดลประเทศไทย ๔.๐ มุ่งสร้ำงเศรษฐกจิทีม่ีมูลค่ำสูง (Value-based Economy) 

 
ท่ีมา: ดร.สุวทิย ์เมษินทรีย ์รัฐมนตรีช่วยวา่การกระทรวงพาณิชย ์

 ไทยแลนด์  4.0  เป็นวิสัยทศัน์เชิงนโยบายการพฒันาเศรษฐกิจของรัฐบาล ภายใตก้ารน าของ
พลต ารวจเอกประยุทธ์  จนัโอชา  นายกรัฐมนตรีและหวัหนา้รักษาความสงบแห่งชาติ (คสช.) ท่ีเขา้มา
บริหารประเทศบนวิสัยทศัน์ท่ีว่า  "มัน่คง มัน่คัง่ ย ัง่ยืน" ท่ีมีภารกิจส าคญัในการขบัเคล่ือนปฏิรูป
ประเทศดา้นต่าง ๆ เพื่อปรับแกจ้ดัระบบ ปรับทิศทาง และสร้างหนทางการพฒันาประเทศให้เจริญ 
สามารถรับมือกบัโอกาสและภยัคุกคามท่ีเปล่ียนแผลงอยา่งรวดเร็วในศตวรรษท่ี 21 
 จากแผนภาพท่ี  1.2  จะเห็นไดว้่า  ประเทศไทยในอดีตท่ีผ่านมามีการพฒันาดา้นเศรษฐกิจ
เป็นไปอยา่งต่อเน่ืองตั้งแต่ยุคแรก คือ ประเทศไทย  1.0  มุ่งเนน้ภาคการเกษตรเป็นหลกั เช่น ผลิต
และขาย  ยุคท่ี  2 ประเทศไทย  2.0  เน้นอุตสาหกรรมแต่เป็นภาคอุตสาหกรรมเบา เช่น การผลิต
ส่ิงของอุปโภคบริโภค ยคุท่ี 3 ประเทศไทย  3.0 เป็นอุตสาหกรรมหนกัและการส่งออก เช่น รถยนต ์
ปูนซีเมนต์ เหล็ก แก๊สธรรมชาติ เป็นตน้ แต่ทั้ง 3 ยุคท่ีผ่านมานั้นรายไดป้ระเทศไทยยงัคงอยู่ใน
ระดบัปานกลาง  และยงัไม่สามารถหลุดพน้จากประเทศกบัดกัรายไดป้านกลางได ้จึงเป็นสาเหตุให้
ประเทศไทยตอ้งปรับตวัพฒันาดา้นเศรษฐกิจมากยิ่งข้ึนตามบริบทของโลก ยุคท่ี 4 ประเทศไทย 4.0 
จึงเกิดข้ึนเพื่อพฒันาประเทศให้เป็นประเทศเศรษฐกิจใหม่ (New Engines of Growth) ท่ีมีรายไดสู้ง 
เป็นการแปลงความไดเ้ปรียบเชิงเปรียบเทียบให้เป็นความไดเ้ปรียบในเชิงแข่งขนั โดยต่อยอดความ
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ไดเ้ปรียบในอุตสาหกรรมเป้าหมาย อาทิ กลุ่มอาหาร เกษตร และเทคโนโลยชีีวภาพกลุ่มสาธารณสุข 
สุขภาพ  และเทคโนโลยทีางการแพทย ์กลุ่มเคร่ืองมืออุปกรณ์อจัฉริยะ หุ่นยนต ์และระบบเคร่ืองกล
ท่ีใชร้ะบบอิเล็กทรอนิกส์ควบคุม กลุ่มดิจิตอล เทคโนโลยีอินเตอร์เน็ตท่ีเช่ือมต่อและบงัคบัอุปกรณ์
ต่าง ๆ ปัญญาประดิษฐแ์ละเทคโนโลยีสมองกลฝังตวั และกลุ่มอุตสาหกรรมสร้างสรรค ์วฒันธรรม 
และบริการท่ีมีมูลค่าสูงโดยการวางเป้าหมายใหเ้กิดข้ึนภายใน 5 – 6  ปีน้ี   
 เม่ือรัฐบาลก าหนดนโยบายการขบัเคล่ือนประเทศไทย 4.0  ดงันั้น การวางแผนการพฒันาระดบั 
ภูมิภาคจึงมีความส าคญัเป็นอยา่งมาก เพื่อให้การพฒันาเป็นไปอยา่งสอดรับกบันโยบายของรัฐบาล
และให้การพฒันาประเทศเป็นไปในทุกระดับ ไม่เพียงเฉพาะระดับประเทศเท่านั้น การพฒันา
จงัหวดัซ่ึงเป็นส่วนปฏิบติัและใกล้ชิดกบัภาคทอ้งถ่ิน จึงตอ้งค านึงการวางแผนให้สอดคล้องกบั
นโยบายชาติและผลกัดนัการพฒันาจงัหวดั ให้เป็นจงัหวดั  4.0  เน่ืองจากจงัหวดั 4.0 จะเป็น Area 
Based ท่ีเช่ือมต่อยุทธศาสตร์  20  ปี กบัประเทศไทย  4.0 เขา้ดว้ยกนั จงัหวดัเพชรบูรณ์เพื่อรองรับ
การเป็นประเทศไทย  4.0  และจงัหวดั  4.0  จึงตอ้งมีการเตรียมความพร้อมและวางแนวทางการ
ด าเนินงานร่วมกนัระหว่างทุกภาคส่วนท่ีเก่ียวขอ้ง น านวตักรรมมาใช้ในการขบัเคล่ือนเศรษฐกิจ
ของจงัหวดัต่อไป 
 ดงันั้น เง่ือนไขของความจริงท่ีเกิดข้ึน  ผูป้ระกอบการ SME และผูป้ระกอบการอิสระเป็นส่วนใหญ่  
สินคา้ท่ีมาจากชุมชนท่ีแทจ้ริงมีสัดส่วนท่ีนอ้ยมาก  สินคา้จากชุมชนไม่สามารถสู้กบัคุณภาพสินคา้
ท่ีเป็นของกลุ่ม  SME  ได้พบว่า   สินคา้ชุมชนมีขอ้จ ากดัท่ียงัไม่สามารถพฒันาสินคา้ให้ตรงกบั              
ความตอ้งการของลูกคา้  ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีมีอ านาจการซ้ือทั้งในเมืองและต่างชาติ  และชุมชนยงัขาด
ความสามารถในการบริหารจดัการ   ไม่ผ่านมาตรฐานสินคา้ท่ีโครงการตั้ง  จากขอ้จ ากดัดงักล่าว  
ตวัเลขของการเติบโตของการจ าหน่ายสินคา้จึงตกอยูใ่นกลุ่ม  SME  เป็นส่วนใหญ่ท่ีมีศกัยภาพใน
การพฒันาเท่าทนัตลาดมากกวา่ 
 สมหญิง  พงศ์พิมล  ได้กล่าวว่า  ผลิตภณัฑ์ชุมชนท่ีเคยสร้างรายได้จากการส่งเสริมของ
ภาครัฐก าลงัถึงวิกฤต  เม่ือเกิดการแข่งขนักนัเองโดยการผลิตสินคา้รูปแบบเดิม ๆ ออกมาลน้ตลาด  
และไม่สามารถปรับราคาท่ีเหมาะสมกบัตน้ทุนได ้ ขณะท่ีคนกลางใชฝี้มือชาวบา้นไปต่อยอดสร้าง
ก าไร  หนทางรอดคือ การใชว้ิชาการดา้นการออกแบบช่วยเสริมคุณค่าของงาน ชาวบา้นผูผ้ลิตส่วนหน่ึง
ไดผ้ลิตสินคา้โดยมีคนกลางเป็นผูก้  าหนดก็จะท าสินคา้เดิม ๆ ซ ้ า ๆ ไปตามท่ีสั่ง โดยไม่ไดมี้การพฒันา
ผลงานของตนเอง  สินค้าท่ีส่งได้ราคาต ่า  ขณะท่ีคนกลางส่วนหน่ึงน าสินค้าของชาวบ้านไป
ปรับเปล่ียนพฒันารูปแบบใหม่ ๆ เป็นแบรนด์ของตน  เป็นท่ีถูกใจของตลาดท่ีท าให้มีมูลค่าเพิ่มข้ึน
หลายเท่า  ทั้งท่ีงานส่วนใหญ่เป็นฝีมือของชาวบา้น  แต่เพียงเขาขาดขอ้มูลและผูท่ี้จะเขา้ไปส่งเสริม
ในการพฒันารูปแบบผลิตภณัฑข์องตน 



11 

 

 ธนสิทธ์ิ  จนัทะรี  ไดใ้ห้ความเห็นเพิ่มเติมวา่  การท่ีนกัวิชาการเขา้มาเสริมฐานการผลิตของ
ชุมชนจะเป็นการสร้างทางเลือก  เพราะเราเองก็จะเขา้ใจในหลกัการออกแบบวา่ไม่ควรย  ่าอยูก่บัท่ี
และสามารถใชค้วามรู้ในการวเิคราะห์ความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้ แต่ชาวบา้นจะเป็นผูผ้ลิต  การ
เปล่ียนแปลงอาจเป็นเร่ืองยากของชุมชน  แต่หากเราคอยให้ค  าปรึกษา  ประคบัประคองก็จะเกิด
ความเช่ือมัน่  สินคา้ท่ีผลิตออกมาก็จะขายไดแ้ละมีมูลค่าเพิ่มข้ึน 
 ดงันั้น การพฒันาและออกแบบผลิตภณัฑข์องท่ีระลึกจึงมีความจ าเป็นต่อการพฒันาธุรกิจของ
ผูป้ระกอบการ SME  อนัจะน าไปสู่การเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัเพื่อกา้วเขา้สู่วงจรธุรกิจ
ท่ีเติบโตต่อไป  และยงัท าใหผ้ลิตภณัฑชุ์มชนสามารถท่ีจะสร้างรายไดใ้หแ้ก่ชาวบา้นเพิ่มข้ึน 
   
วตัถุประสงค์ของโครงกำรวจัิย 

1. เพื่อเสนอแนะแนวทางการพฒันาและออกแบบผลิตภณัฑ์ของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบูรณ์  
เพื่อเพิ่มมูลค่าผลิตภณัฑแ์ละส่งเสริมการขาย 

2. เพื่อพฒันาและปรับปรุงกระบวนการคิด  การการพฒันาและออกแบบผลิตภณัฑ์ของท่ี
ระลึกจงัหวดัเพชรบูรณ์  เพื่อเพิ่มขีดความสามารถและศกัยภาพในการแข่งขนัทางการตลาดของ
ชุมชนทอ้งถ่ิน 
 
ขอบเขตของกำรวจัิย 
 ในการวจิยัคร้ังน้ีมีขอบเขตของการศึกษาวจิยั ดงัน้ี 

1. การศึกษาวิจยัเพื่อใชเ้ป็นแนวทางการพฒันาและออกแบบผลิตภณัฑ์ของท่ีระลึกจงัหวดั
เพชรบูรณ์ 

2. เป็นท่ีระลึกท่ีผลิตจากวิสาหกิจชุมชนหรือวิสาหกิจขนาดกลางหรือขนาดย่อม  โดยเน้น
ของท่ีระลึกท่ีมีรูปแบบท่ีสะทอ้นถึงวถีิชีวติหรือวฒันธรรมไทยหรือภูมิปัญญาไทย 

3. วสัดุท่ีใช้ท  าผลิตภัณฑ์ของท่ีระลึกจะเป็นวสัดุท่ีมาจากวสัดุพื้นถ่ินหรือวสัดุท่ีผลิต
ภายในประเทศไทยเป็นหลกัในกระบวนการผลิต 
 
ผลทีไ่ด้จำกกำรวจัิย 

1. ผลส ำเร็จของโครงกำรวจัิย 
1.1 ได้ต้นแบบท่ีสามารถใช้เป็นแนวทางการพฒันาและออกแบบผลิตภณัฑ์ของท่ี

ระลึกจงัหวดัเพชรบูรณ์  ท่ีมีมูลค่าเพิ่มและสามารถส่งเสริมการขาย  ตลอดจนจุดเด่นท่ีแตกต่างใน
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การท าการตลาด  เพื่อการแกปั้ญหาเศรษฐกิจชุมชนในปัจจุบนัและสร้างความเขม้แข็งดา้นเศรษฐกิจ
แก่ชุมชนทอ้งถ่ิน 

1.2 เป็นการต่อยอดภูมิปัญญาชุมชนในการพฒันาและออกแบบผลิตภณัฑ์ของท่ีระลึก
ดว้ยการเสริมความหมายในทางบวก 

1.3 เป็นแนวทางของรูแบบเพื่อน าไปประยุกต์ใช้กับผลิตภณัฑ์ใกล้เคียงในชุมชน
แวดล้อม  ท าให้เกิดการถ่ายโอนด้านความคิดเชิงสร้างสรรค์ในการออกแบบท่ีเป็นแนวคิดแบบ
บูรณาการท่ีน าไปสู่การใชง้านไดจ้ริงในชุมชนทอ้งถ่ิน 

2. ความคุม้ค่าของโครงการวจิยั 
2.1 โครงการน้ีท าให้เกิดความร่วมมือระหว่างภาคอุดมศึกษาและชุมชนทอ้งถ่ินอย่าง

เป็นรูปธรรม 
2.2 มีผลต่อการกระตุน้เศรษฐกิจระดบัรากหญา้เป็นการผลกัดนัโครงการหน่ึงต าบล

หน่ึงผลิตภณัฑ์  (OTOP)  เพื่อให้ชุมชนคิดคน้สินคา้จากท้องถ่ินท่ีมีเอกลกัษณ์  สามารถพฒันา
คุณภาพตรงกบัความตอ้งการทางการตลาดและการเพิ่มมูลค่า 

2.3 ความคุม้ค่าในดา้นการกระจายความรู้และถ่ายทอดความรู้ให้หน่วยงานทอ้งถ่ิน
และชุมชนไดมี้ศกัยภาพในการผลิตและสามารถพึ่งพาตนเองไดแ้บบยัง่ยืน  ตามแนวคิดเศรษฐกิจ
พอเพียง 

2.4 ผลการศึกษาท่ีได้สามารถน าไปประยุกต์ ปรับปรุงเพื่อพฒันาเน้ือหาหลักสูตร               
การเรียนการสอน  ท าให้บุคลากรในสถาบนัอุดมศึกษามีความเขา้ใจและมีส่วนร่วมในการพฒันา
สร้างความเขม้แข็งและความเป็นเลิศทางวิชาการ  จากกระบวนการวิจยัท่ีสอดคลอ้งกบัศกัยภาพ
ชุมชนทอ้งถ่ิน 
 
นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
 การพฒันา หมายถึง 
 การออกแบบ  หมายถึง 
 ผลิตภณัฑข์องท่ีระลึก  หมายถึง 
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กรอบแนวคดิในกำรวจิัย 
 ตัวแปรต้น 
 
 
 
 
 
 
 
 
           ตัวแปรตำม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
- เพศ 
- อาย ุ
- ระดบัการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายไดต่้อเดือน 

พฤติกรรมกำรเลอืกซ้ือของที่ระลกึ 
- ผูร่้วมเดินทาง 
- วตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือของท่ีระลึก 
- ประเภทของท่ีระลึกท่ีเลือกซ้ือ 
- จ านวนของท่ีระลึกท่ีเลือกซ้ือในแต่ละคร้ัง 
- ค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือของท่ีระลึกเฉล่ียต่อคร้ัง 
- ปัจจยัท่ีมีผลในการท าใหท้่านใชเ้วลาในร้านขาย

ของท่ีระลึกนานข้ึน 
- ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือของท่ีระลึก 

ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด 
- ดา้นผลิตภณัฑ์/Brand & 

Design 
- ดา้นราคา 
- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
- ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 
 

แนวทำงกำรพฒันำและ
ออกแบบผลติภัณฑ์ 

ของที่ระลกึจังหวดัเพชรบูรณ์ 
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ภำพที ่ 1.3   กรอบแนวคิดในกำรวจัิย 

บทที ่ 2 
เอกสำรและงำนวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
 การศึกษาเร่ือง  การพฒันาและออกแบบผลิตภณัฑ์ของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบูรณ์  มีการศึกษา
แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 

1. แนวคิดเก่ียวกบัของท่ีระลึก 
2. แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด และกลยทุธ์การสร้างแบรนด์ 
3. แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
4. แนวคิดเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
5. แผนพฒันาจงัหวดัเพชรบูรณ์  พ.ศ. 2561-2564 
6. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
แนวคิดเกีย่วกบัของทีร่ะลกึ 
 ในยุคแรกมนุษยมี์การเปล่ียนแบ่งปันส่ิงของกนัมาเป็นระยะเวลานาน โดยส่ิงท่ีให้กนัในช่วงแรก
อาจเป็นปัจจยัส าคญัในการด ารงชีวติ  เช่น  อาหาร  เคร่ืองนุ่งห่ม  เคร่ืองมือเคร่ืองใช ้ซ่ึงมีส่วนท าให้
ผูรั้บเกิดการระลึกถึงหรือนึกถึงต่อกนัและก่อให้เกิดความพึงพอใจร่วมกนัทั้งผูใ้ห้และผูรั้บ กล่าวไดว้า่ 
พฤติกรรมการให้ส่ิงของท่ีน ามาซ่ึงการระลึกถึงหรือนึกถึงนั้นเป็นจุดเร่ิมตน้ของรูปแบบ  “ของท่ีระลึก”  
ท่ีมีอยู่ในปัจจุบนั  ของท่ีระลึกจะมีการมอบให้ในโอกาสต่าง ๆ และเป็นของท่ีมีคุณค่าทางจิตใจท่ี
ผูใ้ห้มีต่อผูรั้บและมีอิทธิพลต่อความรู้สึกของมนุษย ์ จากสภาพสังคมท่ีเปล่ียนแปลงไปท าให้ของ               
ท่ีระลึกท่ีเคยท าข้ึนเพื่อแจกจ่ายหรือแบ่งปันให้กบัผูอ่ื้นไดถู้กผลิตข้ึนเพื่อจ าหน่ายและมีการพฒันา
รูปแบบและคุณภาพสินคา้ใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค  (สนไชย  ฤทธิโชติ,  2551 : 3 – 4) 
 ควำมหมำยของ  “ของทีร่ะลกึ” 
 ของท่ีระลึกสามารถแยกค าจ ากัดความหรือแยกความหมายออกได้เป็น 2 ค า คือ  ของ  
หมายถึง  ส่ิงต่าง ๆ และ  ระลึก  หมายถึง  คิดถึงหรือนึกถึง  (ราชบณัฑิตยสถาน,  2556 : 179 – 182)  
ดงันั้น ของท่ีระลึก  จึงหมายถึง  ส่ิงของท่ีท าให้เกิดความระลึกถึงหรือนึกถึง  นอกจากน้ียงัมีผูใ้ห้
ความหมายคลา้ย ๆ กนัดงัน้ี 
 ของท่ีระลึก  หมายถึง  ส่ิงท่ีแสดงเอกลกัษณ์และแสดงถึงภูมิปัญญาของชุมชนในทอ้งถ่ินผา่น
การประดิษฐผ์ลิตภณัฑอ์อกมาในรูปแบบต่าง ๆ เพื่อน าไปเป็นของท่ีระลึกและของฝากให้กบัผูใ้กลชิ้ด  
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ในปัจจุบนัประเทศไทยมีสินคา้เพื่อน าไปเป็นของท่ีระลึกและของฝากท่ีมีความโดดเด่นทางดา้น
เอกลกัษณ์  และความประณีต  สวยงาม  เป็นท่ียอมรับทัว่โลก  (สุภาวดี  ชาวผา้ขาว. 2548) 
 ของท่ีระลึก  หมายถึง  ของท่ีผลิตข้ึนมาเพื่อมอบให้แก่กนั  แต่ปัจจุบนัผลิตข้ึนเพื่อจ าหน่าย
ใหก้บันกัท่องเท่ียวท่ีซ้ือเก็บไวเ้ป็นของท่ีระลึก  เพื่อน าไปฝากเป็นของขวญัให้กบัผูอ่ื้น (ภาดล  อามาตย,์  
2550 : 13) 
 ของท่ีระลึก  (Souvenir)  หมายถึง  ส่ิงต่าง ๆ ท่ีเก็บรักษาไวห้รือใช้เป็นเคร่ืองเตือนความจ า
เก่ียวกบัเร่ืองราวหรือเหตุการณ์ต่าง ๆ  
 ของท่ีระลึก  หมายถึง  ส่ิงต่าง ๆ ท่ีน ามาใช้เป็นตวัจูงใจให้เกิดการคิดถึงหรือเร่ืองราวท่ีได้
เก่ียวขอ้ง 
 ของท่ีระลึก  หมายถึง  ส่ิงท่ีใชเ้ป็นส่ือเพื่อหวงัผลทางดา้นความทรงจ าให้ส่ิงท่ีผา่นมาในอดีต
กลบักระจ่างข้ึนในปัจจุบนั 
 ของท่ีระลึก  หมายถึง  สัญลกัษณ์แทนบุคคล  เร่ืองราว  ฯลฯ ท่ีไดรั้บการออกแบบสร้างสรรคข้ึ์น
เพื่อกระตุน้ หรือเน้นย  ้าความทรงจ าให้คิดถึงหรือนึกถึงอยูเ่สนอให้บุคคล  เหตุการณ์หรือเร่ืองราว 
ฯลฯ  นั้น 
 ของฝาก  หมายถึง  การน าส่ิงของ  เช่น  อาหาร  เคร่ืองนุ่งห่ม  เคร่ืองมือเคร่ืองใช้ไปให้กบับุคคล
ใดบุคคลหน่ึงดว้ยความเสน่หา  ความคิดถึงหรือนึกถึง  โดยไม่มีการน าส่ิงของอ่ืนมาแลกเปล่ียน
หรือเป็นการให้ในเชิงธุรกิจ  ของท่ีระลึกและของฝากน้ีจะน าไปให้แก่ผูใ้กลชิ้ด  เช่น ญาติ พี่น้อง 
เพื่อน ๆ ซ่ึงเป็นการให้เปล่า  โดยไม่คิดมูลค่าหรือซ้ือเก็บไวเ้ป็นของตนเองเพื่อเป็นการระลึกถึง
สถานท่ีท่ีไดเ้คยไปท่องเท่ียวมา  (ณฐันพิมพ ์ ฑีฆะสุข,  2552 : 23) 
 ประเภทของทีร่ะลกึ 
 แบ่งตามคุณค่าแห่งการน าไปใชไ้ด ้4 ประเภท 

1. ของท่ีระลึกประเภทของบริโภค  ของท่ีระลึกท่ีอยู่ในรูปลกัษณะของอาหาร  เน่ืองจาก
อาหารเป็นปัจจัยส าคัญในการด ารงชีวิตและมีการแลกเปล่ียนแบ่งปันกันมาตั้ งแต่ในยุคแรก  
ปัจจุบนัของท่ีระลึกประเภทบริโภคไดรั้บความนิยมจากผูซ้ื้อเพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ เน่ืองจากมีการพฒันา
รูปแบบ  รสชาติ  การเก็บรักษาและบรรจุภณัฑใ์หมี้ความสวยงามและมีคุณภาพมากข้ึน ซ่ึงนอกจาก
จะใชใ้นการด ารงชีวิตแลว้ยงัน ามามอบให้แก่กนัในรูปแบบของขวญั  ของช าร่วย ของฝากและของ
ท่ีระลึก  เช่น  กระเชา้ผลไม ้ กระเชา้ขนมหวาน  กระเชา้ผกัสลดั  เป็นตน้ 

2. ของท่ีระลึกประเภทประโยชน์ใช้สอย  ในอดีตมีการซ้ือขายแลกเปล่ียนแบ่งปันส่ิงของ
ประเภทเคร่ืองมือเคร่ืองใช้  เพื่อน าไปใช้งานท่ีเก่ียวกบัการด ารงชีวิตประจ าวนั  แต่มีเคร่ืองมือ
เคร่ืองใชบ้างชนิดท่ีท าข้ึนมาโดยใชว้สัดุท่ีทรงคุณค่าและมีการตกแต่งลวดลายสีสันสวยงามต่างจาก
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รูปแบบท่ีใช้กันทั่วไป  เคร่ืองมือเคร่ืองใช้น้ีจึงถูกน าไปเป็นของท่ีระลึกและประดับมากกว่า          
การน าไปใช้งาน  ของท่ีระลึกประเภทน้ี  ไดแ้ก่  ผลิตภณัฑ์พื้นบา้นต่าง ๆ เช่น  นาฬิกา เชิงเทียน 
โคมไฟ  ตะเกียง  เป็นตน้ 

3. ของท่ีระลึกประเภทประโยชน์ตกแต่ง  สร้างข้ึนเพื่อตอบสนองความตอ้งการดา้นร่างกาย
แลว้ยงัมีประโยชน์ในการสนองตอบดา้นจิตใจ เช่น ใชเ้ป็นเคร่ืองประดบัตกแต่งร่างกาย  ใชต้กแต่ง
อาคารสถานท่ีในพิธีการต่าง ๆ  

4. ของท่ีระลึกประเภทวตัถุทางศิลปะ  สร้างสรรค์ข้ึนโดยศิลปินผูอ้อกแบบเพียงคนเดียว
ดว้ยวิธีการต่าง ๆ จนส าเร็จเป็นงานศิลปะแต่เดิมศิลปินถ่ายทอดศิลปะผา่นศิลปวตัถุเพื่อแสดงออก
ทางด้านอารมณ์  และความรู้สึกมากกว่าจะมุ่งสร้างเพื่อประโยชน์ในการซ้ือขายแลกเปล่ียน  
ภายหลงัสภาวะเศรษฐกิจและสังคมเปล่ียนแปลงไปท าให้ศิลปินหรือผูส้ร้างงานศิลปะหันมาผลิต
และสร้างผลงานเพื่อซ้ือขายมากข้ึน  ซ่ึงส่วนใหญ่ผลงานหรือศิลปวตัถุเหล่าน้ีจะน าไปใช้ในการ
ตกแต่งมากกวา่ประโยชน์อยา่งอ่ืน 

ปัจจุบนัความนิยมของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไปจากท่ีเคยช่ืนชอบในการใช้ผลิตภณัฑ์ท่ีมี
ความโดดเด่นและมีความสวยงาม  มีการใช้วสัดุท่ีทรงคุณค่าเพื่อความพึงพอใจ  กลายเป็นเพื่อ
เสริมสร้างความพิเศษใหต้นเอง ดงันั้น ของท่ีระลึกท่ีมีความสวยงามท่ีใชส้ าหรับการประดบัตกแต่ง
จึงไม่เพียงพออีกต่อไป  ตอ้งสามารถใชป้ระโยชน์ไดจ้ริงและเหมาะสมกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
ในปัจจุบนั  (ปนดัดา  มรูรัษฎา,  2555 : 48) 

จากการศึกษาสรุปไดว้่า  ของท่ีระลึก  หมายถึง  ส่ิงของท่ีเก็บไวเ้ป็นท่ีระลึก  หรือส่ิงจูงใจท่ี
ท าให้เราคิดถึงหรือนึกถึง  รวมถึงส่ิงของประเภทอาหาร  เคร่ืองนุ่งห่ม  เคร่ืองมือเคร่ืองใช้ท่ีน าไป
ใหผู้ใ้กลชิ้ด  เช่น  ญาติ  พี่นอ้ง  เพื่อน ๆ ท าใหผู้รั้บเกิดการระลึกถึงหรือนึกถึงต่อกนั  และก่อให้เกิด
ความพึงพอใจร่วมกนัทั้งผูใ้ห้และผูรั้บ  ของท่ีระลึก  ใชเ้รียกช่ือแตกต่างกนัไปตามโอกาสท่ีให้ดงัน้ี  
ถา้ให้ของตอบแทนผูม้าร่วมงานหรือร่วมกิจกรรม  เช่น  งานแต่งงาน  งานศพ  เรียกวา่  ของช าร่วย  
และของท่ีมอบใหก้นัเพื่ออธัยาศยัไมตรี  เช่น  วนัปีใหม่  วนัเกิด  วนัแต่งงาน  เรียกวา่  ของขวญั 
 กำรเพิม่มูลค่ำสินค้ำด้วยกำรออกแบบ  (V.A.D.  :  Value  Added  by  Design) 
 กรอบแนวคิดในการเพิ่มมูลค่าของสินคา้ (Value  Added) ของโลก นอกจากจะเป็นการเปล่ียนแปลง
วสัดุพื้นฐานให้มีประโยชน์ใช้สอยมากข้ึนด้วยเทคโนโลยีแล้ว  การเพิ่มมูลค่าสินค้าด้วยการ
ออกแบบเป็นท่ียอมรับกนัมานานและก าลงัเขา้มามีบทบาทในประเทศไทยมากข้ึน  การเพิ่มมูลค่า
ดว้ยการออกแบบมีกรอบความคิดท่ีอาจจะสรุปสั้น ๆ ไดว้า่  เป็นการออกแบบท่ีตอ้งสนองปมทาง
จิตใจของมนุษย ์ แสวงหาความตอ้งการเบ้ืองลึกในใจของผูบ้ริโภค น าเสนอความแปลกใหม่ สนอง
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กิเลสตณัหา  ความสะดวก  ความเพลิดเพลิน  ความงดงามและความปลอดภัย  หากสินค้าใด
สามารถเขา้ถึงจุดท่ีวา่มาขา้งตน้ไดสิ้นคา้นั้นก็จะเป็นท่ียอมรับและประสบความส าเร็จ 
 ข้อคิด ข้อมูลท่ีอาจท าให้การเพิ่มคุณค่าสินค้าด้วยการออกแบบของเมืองไทยไม่แล่นล่ิว  
ปัจจยัท่ีใชพ้ิจารณาหาขอ้คิด และขอ้มูลของอุปสรรคท่ีวา่น้ีจบัความตั้งแต่ลกัษณะประจ าตวัของคน
ไทย  ประวติัศาสตร์ท่ีเก่ียวเน่ือง  ลกัษณะการบริหารสังคม  การเรียนการสอนและขอ้มูลเมืองไทย
กบัโลกาภิวตัน์ 

1. ครูออกแบบศิลป์ไทยแต่โบราณจะหวงวชิาและขาดการจดบนัทึกเพราะส่วนใหญ่แลว้จะ
เป็นการถ่ายทอดจากบุคคลสู่บุคคล  มีครูช่างจ านวนไม่มากนกัท่ีจะเปิดเผยและเผยแพร่กลยุทธ์ใน
การออกแบบสู่สาธารณะหรือบุคคลทัว่ไป  อีกบางคร้ังยงัมีธรรมเนียมเช่ือปฏิบติัของลูกศิษยอี์ก              
ในเร่ืองของการออกแบบหรือการท างานท่ีไม่ตรงกบัครูช่างเคยท ากนัมา  เรียกวา่  เป็นการผิดครู  จึง
ท าให้ระบบและแนวคิดในการออกแบบถูกจ ากดัไม่ให้มีการขยายแนวความคิดออกไปสู่ส่ิงใหม่  
เป็นการย  ่าเทา้ตามรอยเดิมและสร้างวถีิการปฏิบติัการลอกแบบกนัในสังคมของนกัออกแบบไทยมา
แต่โบราณ  งานศิลปกรรมหรือสถาปัตยกรรมท่ีมีคุณค่าในอดีตของไทยจึงเป็นระบบประเพณีนิยม
การถ่ายทอดมากกว่าการสร้างสรรคส่ิ์งใหม่ให้เกิดความหลากยุคหรือเกิดการสะทอ้นความเป็นอยู่
ของชุมชนน้อยกว่าท่ีควรจะเป็น  แต่ก็ยงัโชคดีท่ีประเทศไทยนั้นมีครูช่างบางท่านท่ีเป็นอจัฉริยะ
บุคคล  ผูส้ร้างงานต้นแบบท่ีมีคุณภาพอย่างยิ่งท าให้ระบบการลอกแบบท่ีลอกแบบจากส่ิงท่ีมี
คุณภาพสูงยิง่เป็นงานท่ียอมรับกนัได ้

2. ระบบการศึกษาไทยเป็นการสอนให้ลอกแบบมากกวา่การสอนให้สร้างสรรค ์ หมายถึง 
ระบบการศึกษาไทยยุคใหม่ในวิชาศิลปะในโรงเรียนมากมายท่ีอาจารยม์กัให้นกัเรียนวาดรูปหรือ
ท างานศิลปหตัถกรรมตามตวัอยา่งท่ีอาจารยน์ ามาให้เป็นแบบ  นกัเรียนจะตอ้งพยายามลอกแบบให้
เหมือนหรือใกล้เคียงท่ีสุดเท่าท่ีจะท าได้  เพราะท าเช่นนั้นมากท่ีสุดเท่าไรจะได้คะแนนเรียนสูง
ข้ึนมาเป็นเกณฑ์  หากนักเรียนผูใ้ดมิได้ลอกแบบตามท่ีอาจารย์ต้องการหรือมีความคิดในการ
ปรับแต่งสร้างจินตนาการตนเองข้ึนมา  ซ่ึงส่วนใหญ่จะยงัไม่สามารถผลิตงานท่ีดีมาก ๆ ได ้ เพราะ
เป็นเพียงช่วงเร่ิมตน้ของการสร้างสรรค ์ ก็จะถูกอาจารยต่์อวา่และให้คะแนนเรียนในงานช้ินนั้นต ่า  
เหตุท่ีเกิดอาจจะพิจารณาออกไดเ้ป็น 2 ประเด็น คือ 

ประเด็นแรก  เป็นเพราะอาจารยเ์องก็เคยร ่ าเรียนมาด้วยระบบการลอกแบบเช่นนั้นมา  จึง
น ามาใชก้บันกัเรียนของตนเองโดยไม่เขา้ใจหรือยงัคิดวธีิการสอนท่ีดีกวา่นั้นไม่ได ้ หรืออีกประเด็น
หน่ึงก็คือ  อาจารย์เองไม่มีความรู้ความสามารถในการออกแบบสร้างสรรค์ท่ีดีเพียงพอ  จึงไม่
สามารถถ่ายทอดส่ิงท่ีดีกว่าให้กบันกัเรียนของตนเองได้และผลจากระบบการเรียนเช่นน้ี  ท าให้
ประเทศไทยเราไม่สามารถกระจายความสามารถในการออกแบบสร้างสรรค์ให้เป็นฐานท่ีใหญ่
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เพียงพอ  ไม่สามารถสร้างความเข้าใจทางด้านศิลปะให้ฝังรากลึกเข้าไปในความเข้าใจของ
ประชาชนเป็นระบบการสร้างให้นกัเรียนเป็นนกัลอกแบบมากกวา่เป็นนกัออกแบบ  สร้างให้เหล่า
นกัเรียนเป็นเพียงช่างฝีมือ  (Skill  work  man)  ท่ีผลงานออกมาดว้ยความช านาญมากกว่าท่ีจะ
เสริมสร้างให้นกัเรียน  ตนเองนั้นเป็นนกัสร้างสรรค์ท่ีพยายามสร้างสรรค์งานศิลป์ใหม่ ๆ ข้ึนและ
ผลท่ีตามมาก็คือสังคมไทยเป็นผูท่ี้ไม่เข้าใจการเสพทางรสนิยมท่ีดีเพียงพอ  ถูกก าหนดความ
ต้องการและความรู้สึกของตัวเอง  ท่ีตนเองคิดว่าคือรสนิยมให้เป็นไปตามกระแสความนิยม  
(กระแสการตลาด)  ท่ีตนเองไม่ได้เป็นผูใ้ช้ความรู้สึกบริสุทธ์ิท่ีสร้างสรรค์ตนเองเป็นผูเ้ลือก  ซ่ึง
ปัจจุบนักระแสเหล่าน้ีมกัจะมาจากนอกประเทศเกือบทั้งส้ิน 

การเรียนประวติัศาสตร์อยา่งท่องจ าสร้างความเบ่ือหน่ายและท าลายภูมิปัญญาทั้งท่ีประเทศไทย
นั้นเป็นประเทศท่ีมีประวติัอนัยาวนาน เป็นประเทศท่ีมีงานศิลป์ท่ีเป็นเอกลักษณ์ท่ีคนทั่วโลก
ยอมรับ  แต่คร้ันเม่ือยุคสมยัเปล่ียนไประบบการผลิตดว้ยเทคโนโลยีต่าง ๆ เขา้มามีบทบาทมากข้ึน  
ความสามารถในการปรับตวัของประชาชนไทยมีน้อย  เกิดการขาดช่วง  ขาดการต่อเน่ืองเพราะ
ระบบการเรียนประวติัศาสตร์ของไทยเป็นระบบการเรียนแบบท่องต า ไม่เน้นเร่ืองแนวคิดและ
เหตุผลท่ีมาของประวติัศาสตร์เหล่านั้นเป็นต าราเรียนท่ีอยู่ในกรอบของผูบ้ริหารหรือผูมี้อ  านาจ
ตอ้งการให้นักเรียน  นักศึกษารู้เพียงผลท่ีตนเองตอ้งการให้รู้  เป็นการเรียนเพียงแง่มุมเดียวของ
เหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนในอดีต  ท าให้เป็นท่ีน่าเบ่ือหน่ายของนกัเรียน  โดยเฉพาะอย่างยิ่งนักเรียนใน
วยัรุ่นท่ีเป็นวยัต้องการแสวงหา และมีค าถามในส่ิงรอบตวัท าให้นักเรียนท่ีจะได้คะแนนดีเป็น
นกัเรียนท่ีมีความสามารถในการท่องจ า  ไม่ใช่นกัเรียน  นกัศึกษาท่ีมีเหตุและผล  ภูมิปัญญาหลาย
อยา่งของไทยรวมถึงภูมิปัญญาทางศิลป์  จึงถูกจ ากดัอยูเ่พียงรูปสุดทา้ย  ไม่ทราบเหตุผลท่ีมา  เช่น  
เรียนรู้วา่หลงัคาบา้นไทยจะตอ้งจัว่ทรงสูงเจดียไ์ทยจะตอ้งมีทรงกลมหรือเป็นลกัษณะการยอ่มุมไม ้
12  โดยไม่จ  าเป็นตอ้งทราบว่าท าไมหลงัคาบา้นทรงไทยจะตอ้งเป็นรูปจัว่ทรงสูง  หรือเจดียไ์ทย
ท าไมตอ้งยอ่มุมโดยรอบเป็นหยกัเหล่ียม ๆ  12 มุม  ทั้ง ๆ ท่ีส่ิงต่าง ๆ ท่ีบรรพบุรุษไทยสร้างข้ึนมา
เป็นประวติัศาสตร์และเป็นมรดกให้ลูกหลานไทยนั้นล้วนแต่มีเหตุผลและมีภูมิปัญญาแฝงไวอ้ยู่
เกือบทั้งส้ิน  จึงเป็นท่ีน่าเสียดายว่าระบบการเรียนประวติัศาสตร์ของไทยกลายเป็นส่ิงท่ีเร่งเร้าให้
เยาวชนของชาติถอยห่างจากการเช่ือมต่อของภูมิปัญญาบรรพบุรุษไทย 

ประเด็นท่ีสองระบบการศึกษาและระบบการบริหารไทยไม่สร้างเสริมใหใ้ช่สมองครบ 2 ดา้น  
โดยท่ีสมองของมนุษย ์ โดยปกติจะมี 2 ดา้น ดา้นขวามือนั้นเป็นเร่ืองของความคิดท่ีเป็นระบบท่ีมี
เหตุผล  (Order)  และสมองซีกซ้ายมือเป็นสมองท่ีเป็นความคิดดา้นการสร้างสรรค ์(Creative)  ซ่ึง
ระบบการวดัผลท่ีใชเ้ชิงจ านวนมากกวา่คุณภาพ  (Quantitative  not  Qualitative)  เพราะเป็นการใช้
เกณฑ์ตดัสินท่ีง่ายต่อการตดัสินมากท่ีสุด  การให้คะแนนนักเรียน  นักศึกษาของไทยในระบบ
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การศึกษาทัว่ไป หรือการให้รางวลั  ต าแหน่งเพิ่มข้ึนหรือลดลงในระบบการบริหารองคก์รก็จะเป็น
เชิงจ านวนมากกวา่เชิงคุณภาพ  เพราะแมก้ารวดัเชิงคุณภาพก็พยายามท่ีจะเอาจ านวนเขา้มาเป็นดชันี
ช้ีน า  ซ่ึงจากระบบการศึกษาและระบบการบริหารเช่นน้ี  ท าให้นกัเรียนและอาจารย ์ลูกน้องและ
เจ้านาย  ลูกจ้างและนายจ้างต่างพยายามท่ีจะใช้สมองซีกขวา (Order) ในการท างานและการ
แกปั้ญหา  การบริหาร  การใชส้มองซีกซา้ยก็จะลีบเล็กลง  กลายเป็นสังคมท่ีกลวัต่อการน าเสนอส่ิง
ใหม่จากผูท่ี้ไม่มีอ านาจหรือผูท่ี้มีสิทธ์ิต ่า  เพราะผูท่ี้มีอ านาจมากกวา่ไม่มีเคร่ืองรับท าความเขา้ใจต่อ
การน าเสนอของผูท่ี้ดอ้ยกวา่  และผูท่ี้ดอ้ยกวา่ก็ไม่อยากจะน าเสนอส่ิงใหม่ท่ีเป็นความคิดสร้างสรรค์
เพราะเกรงจะผิดต่อกฎเกณฑ์หรือไม่เป็นท่ีพอใจ  หรือเกรงวา่จะสร้างความร าคาญกบัผูท่ี้มีอ านาจ
มากกวา่ 

เคยคิดไหมวา่ท าไมนกัออกแบบไทยจึงเป็นเพียงเยาวชน  วีรชน หากติดตามข่าวในรอบ 20 ปี
ท่ีเก่ียวกบัการประกวดผลงานท่ีเก่ียวขอ้งกับศิลป์ของโลกจะพบว่าเด็กไทยจ านวนมากได้สร้าง
ช่ือเสียงให้กบัประเทศไทย  โดยการชนะการประกวดระดบัโลกหลายรางวลัเป็นเยาวชนจากทัว่
ประเทศท่ีไม่ไดจ้  ากดัเพียงท่ีศึกษาอยูใ่นสภาพแวดลอ้มของกรุงเทพมหานคร  เยาวชนนกัเรียนไทย
จากอ าเภอวงัสะพุง  จงัหวดัเลย  ลูกศิษย์ครูสังคม  ทองมี  เป็นเยาวชนไทยกลุ่มแรกท่ีชนะการ
ประกวดภาพเขียนเยาวชนระดบัโลก  หลงัจากนั้นนกัเรียนจากหลายโรงเรียนก็เขา้ร่วมประกวดและ
ชนะงานระดบัโลกมากมาย  นิสิต  นกัศึกษาจากคณะสถาปัตยกรรมศาสตร์หลากหลายสถาบนัทัว่
ประเทศ  เช่น  จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัขอนแก่น  มหาวทิยาลยัศิลปากร  มหาวิทยาลยั
ศรีปทุม  สถาบนัเทคโนโลยีพระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั ฯลฯ ก็ชนะการประกวดระดบัโลก
ของ  U.I.A.  (Union  of  International  Architect)  จนนกัเรียน  นิสิต  นกัศึกษาไทยเป็นท่ีเกรงขาม
ต่อวงการออกแบบทัว่โลก 

แต่คร้ังเม่ือเหล่านกัเรียน  นิสิต  นกัศึกษาเหล่านั้นเติบโตข้ึนเป็นผูใ้หญ่  ความสามารถในการ
แข่งขนันั้นหมดไทย  ยากท่ีจะหาเยาวชนผูมี้ความสามารถในอดีตและปัจจุบนัเป็นผูใ้หญ่แลว้ชนะ
การประกวดใด ๆ ในระดับโลกอีก  จึงอาจจะสันนิษฐานไดว้า่ปัญหาอยูท่ี่การเปล่ียนแปลงสภาวะ
แวดลอ้มของเขาเหล่านั้น  ซ่ึงเม่ือคร้ังยงัเป็นเยาวชนอยูเ่ขาไดรั้บโอกาสและไดรั้บการสนบัสนุนจาก
อาจารยผ์ูมุ้่งมัน่  บางท่านให้กลา้คิดและกลา้แสดงออก  ให้กลา้รังสรรคแ์ละสร้างสรรคส่ิ์งใหม่เพื่อ
การออกแบบท่ีดีกวา่  แต่เม่ือเขาออกจากสถาบนัท่ีให้โอกาสกบัสมองซีกซ้าย  ซ่ึงมีความสามารถ
ดา้น  Creative ไปแลว้เขา้สู่สังคมท่ีไม่ยอมรับและไม่ให้โอกาสพวกเขาไดคิ้ดและน าเสนอ  สังคมท่ี
ไม่ไดช่ื้นชมคนไทยกนัเอง  สังคมท่ีตอ้งการกระแสเพื่อตดัสินรสนิยม  เหล่าเยาวชนไทยเหล่านั้นก็
จ  าตอ้งละทิ้งความสามารถในเชิงออกแบบและสร้างสรรค์ไปเพื่อความอยู่รอดในการด าเนินชีวิต
และหมดโอกาสท่ีจะแสดงความสามารถสู่สาธารณชน 
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3.    งานศิลป์ไทยเร่ิมกลายเป็นทาสฝร่ัง และอาจจะรวมญ่ีปุ่นและเกาหลีในอนาคตอนัใกลจ้าก

ระบบการเรียนการสอนประวติัศาสตร์ของไทย  จากระบบการศึกษาการลอกแบบของไทยท่ีสร้าง
แต่ช่างฝีมือมากกว่านกัออกแบบ  สร้างนกัลอกแบบมากกว่านกัสร้างสรรค์  การขาดการเช่ือมต่อ
ความสามารถและความภาคภูมิใจในภูมิปัญญาบรรพบุรุษ  รวมถึงไม่เสริมให้สังคมมีรสนิยมท่ีดี
ของตนเอง  แต่นิยมสร้างรสนิยมตามกระแสต่างชาติ  จึงเห็นไดว้า่งานศิลป์ต่างชาติกลายเป็นกระแส
หลกัของคนไทย  ตั้งแต่อาคารรูปทรงโรมนัท่ีกระจายเกล่ือนกลาดทัว่ประเทศ  ทั้ง ๆ สภาพแวดลอ้ม
และพฤติกรรมการใช้สอยของไทยกบัโรมนันั้นแตกต่างกนัมาแต่คนไทยเองก็พยายามจะลอกแม้
รูปแบบภายนอกมาก่อสร้าง  แฟชัน่เส้ือผา้หรือชุดแต่งกายท่ีลอกเลียนต่างประเทศในทุกฤดูกาลทั้งท่ี
ประเทศไทยกบัประเทศทางตะวนัตกนั้นมีฤดูกาลท่ีแตกต่างกนัโดยส้ินเชิง  หรือแมแ้ต่ภาพวาดก็จะ
ตดัสินกนัดว้ยรสนิยมและกระแสของต่างชาติเป็นส าคญั  ส่ิงเหล่าน้ีค่อยกา้วเคล่ือนเขา้ครอบง าคน
ไทยหลงัการเปิดประเทศจริงตงัและกระแสการครอบง า  โดยความพร้อมใจของคนไทยเองนั้นก็
รุนแรงมากข้ึนเร่ือย ๆ เม่ือระบบการติดต่อส่ือสารของโลกมีความรวดเร็ว ชดัเจนและแม่นย  ่ามากข้ึน  
ทั้งในปัจจุบนักระแสจากญ่ีปุ่นเร่ิมเขา้มาอย่างรุนแรงมากข้ึน  โดยเขา้มาดว้ยแฟชัน่เคร่ืองประดบั  
เคร่ืองแต่งกายของวยัรุ่นก่อนอาจจะน่าเป็นห่วงว่านอกจากคนไทยเราจะขาดความเข้าใจใน                      
ภูมิปัญญาของคนไทยกนัเอง  ขาดความสามารถในการออกแบบสร้างสรรค์เอง  ขาดการฝึกฝน
กล่อมเกลาให้มีรสนิยมท่ีดีของตนเองแลว้ยงัใชก้ารลอกแบบจากต่างประเทศ  และคิดวา่ส่ิงนั้นคือ
การออกแบบและสร้างสรรค ์
 กำรพฒันำและออกแบบตรำผลติภัณฑ์ 
 ขั้นตอนง่ำยๆ ในกำรดีไซน์ “ตรำสินค้ำ” ให้ชุมชน 
 ในการสร้างสรรค์ “อตัลกัษณ์” (หรือ Identity) ให้กบัตราสินคา้นั้น นอกจากความแตกต่าง
ของตวัผลิตภณัฑ์หรืองานบริการท่ีเป็นพระเอกของเร่ืองแล้ว ตวัประกอบอีกตวัท่ีจะท าให้เร่ืองน้ี
สมบูรณ์แบบก็คือ การน าหัวใจของความแตกต่างนั้นมาถ่ายทอดเป็น “งานดีไซน์”  วนัน้ีผมขอ
น าเสนอ 5  ขั้นตอนง่าย ๆ ในการแต่งองค์ทรงเคร่ืองให้ธุรกิจ SME ของคุณ นบัตั้งแต่การเลือก
ตวัอกัษรไปจนถึงการตกแต่งร้าน โดยตวัอย่างท่ีผมจะน ามาให้ชมในวนัน้ีเป็นร้านท่ีสมมติข้ึนมา
เพื่อใหคุ้ณผูอ่้านเห็นภาพและติดตามไดอ้ยา่งง่ายๆ ผมสมมติวา่มนัคือ กิจการรถเข็นขายส้มต าช่ือวา่ 
“ส้มต าสยาม”* แลว้กนันะครับ  ลองคิดง่ายๆ ว่า ถา้คุณวางแผนจะเปิดร้านขายส้มต า นอกจาก
จะตอ้งมีสูตรส้มต ารสชาติจดัจา้นเป็นเอกลกัษณ์แลว้ เร่ืองท่ีส าคญัไม่ยิ่งหยอ่นไปกวา่กนัก็คือการตั้ง
ช่ือร้านให้ “โดนใจ” โดยทัว่ไปร้านอาหารในบา้นเราไม่วา่จะเป็นร้านในห้างหรูหรือจะเป็นรถเข็น 
ก็มกัจะตอ้งตั้งช่ือร้านท่ีคนทัว่ไปสามารถ “จ าง่าย-เรียกง่าย” ท่ีส าคญัคือช่ือจะตอ้งสามารถส่ือถึง
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เอกลกัษณ์ของร้านไดด้ว้ย อยา่งเช่น ช่ือร้าน “ส้มต าสยาม” ท่ีผมสมมุติข้ึนมาในวนัน้ี มีจุดประสงคท่ี์
จะส่ือวา่ มนัเป็นร้านส้มต าท่ีมีรสชาติดั้งเดิม และบอกถึงประเทศตน้ต ารับอนัท่ีมาของเมนูเด็ดน้ี 
 
 ขั้นตอนที ่1   กำรออกแบบและพฒันำตัวอกัษร 
 ตวัอยา่งการออกแบบตวัอกัษร 

  ส่ิงท่ีผูป้ระกอบการมกัจะมองขา้มไปก็คือ การเลือกรูปแบบของตวัอกัษรท่ีเหมาะกบัธุรกิจ
ของตน อยา่ลืมวา่ ตวัอกัษรแต่ละตวัมีลกัษณะรูปทรงท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงรูปทรงท่ีแตกต่างกนัน้ีก็ส่ือ
ถึงความหมายท่ีแตกต่างกนัดว้ย (เหมือนดัง่เช่นตวัอยา่งดา้นบนท่ีผมท ามาใหดู้ใน 4 แบบ 4 อารมณ์ 
คุณจะสังเกตเห็นวา่ ตวัอกัษรแต่ละแบบก็จะใหค้วามรู้สึกท่ีแตกต่างกนั) เน่ืองจากทิศทางของร้าน
ส้มต าสยามตอ้งการจะเสนอความเป็นไทยท่ีไม่ใช่ไทยแบบโบราณ ทีมงานของผมจึงตดัสินใจ
เลือกใชต้วัอกัษรในกลุ่มท่ี 4 ซ่ึงยงัคงกล่ินอายความเป็นไทยอยูบ่า้ง แต่ในขณะเดียวกนัก็ไม่เชยหรือ
ลา้สมยัจนเกินไป  เม่ือไดต้วัอกัษรท่ีถูกใจแลว้เรายงัจ าเป็นตอ้งก าหนดตวัอกัษรท่ีใชร่้วมกบัตรา
สัญลกัษณ์ดว้ย (เพราะในบางคร้ังตวัอกัษรท่ีใชบ้นตราสัญลกัษณ์อาจจะไม่เหมาะส าหรับใชใ้นส่วน
รายละเอียดต่าง ๆ เช่น รายการอาหาร, ช่ือบนนามบตัร ฯลฯ) 
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 ขั้นตอนที ่ 2    กำรออกแบบและพฒันำตรำสัญลกัษณ์ 

 

 อยา่ลืมวา่การออกแบบตราสัญลกัษณ์ไม่ไดห้มายถึง การวาดภาพให้สวยงามเพียงอยา่งเดียว 
แต่ตราสัญลกัษณ์นั้นๆ  จะตอ้งส่ือถึงท่ีมาและหวัใจของแบรนด์ดว้ย  ยกตวัอยา่งเช่น  น ้ าจ้ิมไก่ตรา
แม่ประนอม  จะมีภาพแม่ประนอมปรากฏอยูบ่นฉลากเสมอหรือร้านอาหารสีฟ้ากบัตราสัญลกัษณ์
รูปชามสีฟ้าพร้อมตวัอกัษรประกอบ ส าหรับตราสัญลกัษณ์ของร้านส้มต าสยามในคร้ังน้ี ผมได้
ออกแบบไวเ้ป็นสองแนวทาง โดยไดน้ าครกและสากซ่ึงเป็นอุปกรณ์ท่ีส่ือถึงการท าอาหารประเภทน้ี
มาเป็นภาพประกอบ ภาพแรกเป็นภาพครกท่ีมองจากดา้นขา้ง ส่วนภาพท่ีสองเป็นภาพครกท่ีมอง
จากดา้นบน ทีมงานของผมตดัสินใจเลือกรูปแบบท่ีหน่ึง เน่ืองจากมนัส่ือถึงความเป็นครกและสาก
ไดอ้ยา่งชดัเจนท่ีสุด 
 ขั้นตอนที ่ 3  กำรเลอืกสี  
 “สี” ถือเป็นส่วนผสมท่ีส าคญัอีกขอ้ในการสร้างตราสินคา้ เพราะสีแต่ละสีก็จะมีความหมาย
แฝงท่ีซ่อนอยู ่ เช่น  สีแดง หมายถึง พระอาทิตยแ์ละความทรงพลงั  สีส้ม หมายถึง โชคลาภ  สีเขียว
หมายถึง ความอุดมสมบูรณ์  หรือสีด าท่ีหมายถึงความลึกลบั เป็นตน้ ส าหรับร้านส้มต าสยามทาง
ทีมงานได้เลือก  “สีส้มและสีแดง” มาเป็นองค์ประกอบของตราสัญลกัษณ์ เพื่อส่ือถึงพลงัและ
ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจ อีกทั้งยงัเป็นคู่สีท่ีเหมาะกบักิจการร้านอาหารเป็นอยา่งดี 
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 ขั้นตอนที ่ 4   ก ำหนดขอบเขตกำรใช้ตรำสัญลกัษณ์  

  

        เม่ือเราไดต้ราสัญลกัษณ์ กลุ่มสี และรูปแบบตวัอกัษรแลว้ เราก็ควรท่ีจะตอ้งก าหนดขอบเขต
การใช้งานของมนัดว้ย  เช่น  ตราสัญลกัษณ์ของร้านส้มต าสยามจะตอ้งเป็นสีโทนส้ม-แดงเท่านั้น 
โดยเราอาจจดัท าคู่มือการใชง่้าย ๆ  เพื่อเป็นแนวทางในการใช้ตราสัญลกัษณ์ให้กบัทีมงานทุกคน 
หลงัจากนั้นเราก็ตอ้งคิดต่อว่า  ตราสัญลกัษณ์ท่ีเราออกแบบไวน้ั้นจะสามารถน าไปใชง้านในส่วน
ต่าง ๆ  ของพื้นท่ีขายอย่างไร  เช่น  ในกรณีท่ีร้านส้มต าสยามเป็นรถเข็น ตราสัญลกัษณ์อาจจะไป
ปรากฏอยู่ด้านบนเพื่อแสดงถึงช่ือร้าน, ปรากฏบนเส้ือกนัเป้ือน, ปรากฏบนภาชนะท่ีใช้งาน, 
เมนูอาหาร, ถุงใส่อาหาร ฯลฯ  เม่ือรวบรวมรายการไดท้ั้งหมดแลว้ เราก็จะสามารถก าหนดรูปแบบ
การใชต้ราสัญลกัษณ์ในองคป์ระกอบต่าง ๆ กนัได ้
 ขั้นตอนที ่ 5   ควำมสม ่ำเสมอในกำรใช้งำน  
         เม่ือเราไดคู้่มือการใชต้ราสัญลกัษณ์จากขั้นตอนท่ี 4 แลว้ ส่ิงส าคญัท่ีเราจ าเป็นตอ้งปฏิบติัใน
ขั้นต่อไปก็คือ การน างานออกแบบดงักล่าวไปใช้อย่างสม ่าเสมอ (Consistency) เพื่อตอกย  ้าให้
ผูบ้ริโภคจดจ าตราสัญลกัษณ์ของเราใหไ้ดม้ากท่ีสุด อยา่ลืมนะครับวา่ ตราสัญลกัษณ์ท่ีออกแบบมาน้ี
ไม่ไดส้ร้างเพื่อความสวยงามเท่านั้น มนัคือ ส่ิงท่ีบ่งบอกถึงหัวใจของแบรนด์ ดงันั้น การเปล่ียนสี 
เปล่ียนรูปแบบตวัอกัษร หรือการตดัทอนรูปภาพประกอบในตราสัญลกัษณ์จึงเป็นส่ิงท่ีไม่สมควร
ท าอยา่งยิง่ 
 ทั้งหมดน้ีคือ  5  ขั้นตอนในการสร้างและใช้ตราสินคา้ท่ีคุณสามารถน าไปปรับใช้กบัธุรกิจ         
ทุกชนิด  (ไม่วา่มนัจะเป็นแค่รถเข็นหรือเป็นร้านในห้างหรูก็ตาม) ขอย  ้านะครับวา่ ตราสัญลกัษณ์น้ี
เปรียบเสมือนกบักระจกท่ีสะทอ้นภาพลกัษณ์ของธุรกิจท่ีเราสร้างข้ึน ถา้ท าออกมาดีลูกคา้ก็จะจดจ า
เราไดง่้าย ถา้ท าออกมาแย่ลูกคา้ก็จะเกิดความสับสน ท่ีส าคญัหากวนัใดท่ีแบรนด์ของเราเกิดฮิตติด
ตลาด ขอบเขตการใชง้านตราสัญลกัษณ์ท่ีวา่น้ีจะเป็นพื้นฐานอนัดียิง่ 
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แนวคิดเกีย่วกบัส่วนประสมทำงกำรตลำด 
 ปัจจุบนัการด าเนินธุรกิจตอ้งมีการแข่งขนักนัเพื่อให้ไดม้าซ่ึงลูกคา้หรือยอดขายสินคา้  ดงันั้น  
ธุรกิจจึงตอ้งมีเคร่ืองมือหรือเทคนิคท่ีใช้ต่อสู้กบัคู่แข่งขนั  และเคร่ืองมือหรือเทคนิคอย่างหน่ึงท่ี
นกัการตลาดคิดข้ึนมา  ไดแ้ก่  ส่วนประสมทางการตลาด  (Marketing  Mix)  ซ่ึงเป็นองคป์ระกอบ
ส าคญัในการด าเนินงานการตลาด  เป็นปัจจยัท่ีสามารถควบคุมได ้ กิจการตอ้งสร้างส่วนประสม
ทางการตลาดให้เหมาะสมกบัแต่ละธุรกิจ  ส่วนประสมทางการตลาดท่ีเป็นท่ีรู้จกัและเป็นพื้นฐาน
ท่ีสุด คือ  4P’s  ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์  (Product) ราคา  (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริม
การตลาด  (Promotion)  โดยทุกตวัมีความส าคญัเท่าเทียมกนั  แต่ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัเจา้ของธุรกิจวา่จะ
ก าหนดกลยทุธ์โดยเนน้ท่ีเร่ืองใดมากกวา่  เพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายท่ีเลือกไว ้
 ควำมหมำยของส่วนประสมทำงกำรตลำด 
 ส่วนประสมทางการตลาด  หมายถึง  เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีบริษทัน ามาใช้ปฏิบติัเพื่อให้
บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาด  ไดแ้ก่ 4P’s ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทาง         
การจดัจ าหน่าย  (Place)  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) (Koller, อา้งถึงใน พิบูล ทีปะปาล,  2545 : 
42) 
 ปัจจยัทางการตลาด  เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีแสดงถึงลักษณะของปัจจยัทางการตลาดท่ีสามารถ
ควบคุมได ้ และเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด  ประกอบดว้ย  ส่ิงกระตุน้
ดา้นผลิตภณัฑ์  ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา  ส่ิงกระตุน้ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายและส่ิงกระตุน้ด้าน
ส่งเสริมการขาย  ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดเป็นองคป์ระกอบท่ีมีความส าคญัอยา่งมากในการตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้  (มหิศร  ดิเรกลาภ, 2550 : 34) 
 ส่วนประสมทางการตลาด  หมายถึง  ปัจจยัทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการสามารถควบคุมได ้ 
ซ่ึงมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  ผู ้ประกอบการด าเนินการกับส่วนประสมต่าง ๆ ได้แก่  
ผลิตภณัฑ์  ราคา  ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด  โดยมีเจตนาเพื่อให้ผูบ้ริโภค
หรือลูกคา้มีความประสงคใ์นการซ้ือสินคา้กบัตน  (ประภาพร  จ าชาติ,  2553 : 49) 
 ส่วนประกอบของส่วนประสมทางการตลาด  (Marketing  Mix  หรือ  4P’s) 

1. ผลิตภณัฑ์  (Product)  เป็นส่ิงท่ีนกัการตลาดใช้สนบัสนุนกระบวนการสร้างคุณค่าของ
ลูกค้า  เป็นสินคา้ท่ีจบัตอ้งได้หรือบริการท่ีจบัต้องไม่ได้  ซ่ึงผลิตภณัฑ์อาจเป็นบุคคล  สถานท่ี  
หน่วยงานหรือสถาบนั  ผลิตภณัฑต์อ้งอาศยัส่ิงต่าง ๆ เพื่อสร้างความแตกต่างใหผ้ลิตภณัฑ์เหนือกวา่
คู่แข่ง  และน าเสนอแบบแผนการสร้างคุณค่าผา่นตวัผลิตภณัฑ์  ไดแ้ก่  ตราสินคา้  การบรรจุหีบห่อ  
การรับประกนัคุณภาพ  การออกแบบ  ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์  เม่ือลูกคา้เห็นเหตุการณ์
ลูกค้าสามารถรับรู้และเข้าใจว่าผลิตภณัฑ์จะช่วยให้บรรลุผลประโยชน์ท่ีลูกค้าให้ความส าคญั
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อยา่งไร  ส่ิงส าคญัอนัดบัแรกก่อนการพฒันากลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ คือ ตลาดเป้าหมายท่ีนกัการตลาด
ตอ้งแบ่งส่วนตลาด  ระบุรายละเอียดและเลือกส่วนตลาดให้ชดัเจน  เพื่อจะไดน้ าเสนอผลิตภณัฑ์ให้
สอดคลอ้งกบัการใหคุ้ณค่าและตลาดเป้าหมายของลูกคา้ (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2555 : 201 – 202) 

2. ราคา  (Price)  เป็นตวัแปรส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภค  เป็นหน่วยท่ีใช้วดัคุณค่าของส่ิงท่ีน ามาแลกเปล่ียนราคา  อาจหมายถึงท่ีมาและ
รายไดข้องธุรกิจ  หรือหมายถึง จ านวนเงินท่ีจ่ายไปเพื่อซ้ือสินคา้และบริการ  ราคาท่ีสูงกวา่ราคาตลาด
อาจส่ือถึงคุณค่าของสินค้าท่ีเหนือกว่าสินค้าอ่ืน  หรือส่ือถึงความขาดแคลนของอุปทานเม่ือ
เปรียบเทียบกบัอุปสงคท่ี์มีอยูใ่นตลาด  ราคาท่ีต ่ากวา่ราคาตลาดอาจส่ือถึงคุณภาพของสินคา้ท่ีดอ้ย
กว่าสินค้าอ่ืนท่ีมีในตลาด  ดังนั้ นการก าหนดราคาต้องพิจารณาองค์ประกอบหลายอย่าง  เช่น  
ตน้ทุนการผลิต  คู่แข่งขนั  ผูบ้ริโภค  สภาพเศรษฐกิจ  เป็นตน้  ธุรกิจจึงตอ้งใชก้ลยุทธ์การตั้งราคา
ในแบบต่าง ๆ เพื่อใหส้อดคลอ้งกบักลุ่มผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัไป  (ภาวณีิ  กาญจนาภา, 2554 : 183) 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย  (Place)  เป็นกระบวนการน าผลิตภณัฑ์ไปสู่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย
ไดท้นัเวลาและช่วยให้ลูกคา้มีความสะดวกในการซ้ือสินคา้หรือบริการ ซ่ึงธุรกิจหลายแห่งมีการขยาย 
ช่องทางการจดัจ าหน่ายไปตามสถานท่ีหรือตามรูปแบบต่าง ๆ เช่น  การขยายสาขา  การจดัจ าหน่าย
ผา่นคนกลาง  การเจรจาร่วมมือกนัทางธุรกิจ  นกัการตลาดตอ้งมีทกัษะ  ความช านาญและมีการวางแผน 
การจดัการอยา่งเป็นระบบเพื่อใหธุ้รกิจสามารถจดัจ าหน่ายสินคา้ไดท้ัว่ถึง  โดยใหเ้กิดตน้ทุนต ่าท่ีสุด
และขายสินคา้ไดม้ากท่ีสุด  นกัการตลาดไม่สามารถตอบสนองลูกคา้ทุกคนไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  
จึงจ าเป็นตอ้งใชช่้องทางการตลาดเพื่อตอบสนองลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย  โดยตอ้งรู้เท่าทนักระแสตลาด
และการใหคุ้ณค่าและเป้าหมายในชีวติของลูกคา้  เพื่อน ามาวางแผนในการจดัการช่องทางการตลาด  
(ศิวฤทธ์ิ  พงศกรรังศิลป์,  2555 : 280 – 282) 

4. การส่งเสริมการตลาด  (Promotion)  เป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ีช่วยกระตุน้ให้ผูบ้ริโภค
และคนกลางเกิดความตอ้งการและหนัมาใชสิ้นคา้และบริการ 
 รูปแบบกำรส่งเสริมกำรตลำด  (ศุภชาต  เอ่ียมรัตนกลู,  2557 : 171 – 174) 
 1.  การโฆษณา  (Advertising)  เป็นการท าข้ึนโดยผู ้เ ช่ียวชาญท่ีน าเสนอผ่านส่ือ  เช่น  
โทรทศัน์  วทิย ุ หนงัสือพิมพ ์ ใบปลิว  ป้ายโฆษณาท่ีติดตามสถานท่ีต่าง ๆ โดยขอ้มูลหรือข่าวสาร
ท่ีน าเสนอผา่นทางโฆษณาจะช่วยให้ผูบ้ริโภคสนใจ  รับรู้  จดจ าและเช่ือมัน่ในตราสินคา้และน ามา
ทดลองใชจ้นเกิดการซ้ือมาใชเ้ป็นประจ า  รวมถึงการโฆษณาบางประเภทท่ีสามารถสร้างภาพพจน์
ท่ีดีใหแ้ก่สินคา้และบริษทั 
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2. การใชพ้นกังานขาย (Personal  Selling) พนกังานขายเป็นตวัแทนของธุรกิจในการส่ือสาร
หรือแจง้ขอ้มูลข่าวสารของผลิตภณัฑ์  รวมทั้งการพูดชกัจูงและกระตุน้ให้ผูซ้ื้อสนใจและเกิดความ
ตอ้งการในตวัผลิตภณัฑ์ 

3. การส่งเสริมการขาย  (Sales  Promotion)  เป็นการชกัจูงและกระตุน้ให้เกิดการซ้ือขายใน
ระยะเวลาสั้น ๆ เช่น  การลดราคา  การแจกของแถม  การชิงรางวลั 

4. การออกข่าวหรือการเผยแพร่ข่าวสาร  (Publicity)  เป็นการกระตุน้ให้เกิดความสนใจ
ตอ้งการสินคา้และบริการ  โดยเป็นข่าวหรือขอ้ความท่ีไม่เนน้แฝงโฆษณาโดยตรง 
 กลยุทธ์กำรสร้ำงแบรนด์ 
 ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคต่างให้ความส าคญัมากข้ึนในปัจจุบนัน้ี คือ  เร่ืองของการให้ความส าคญักบั              
แบรนด์  เก่ียวกบัการสร้างแบรนด์  ท าแบรนด์  หรือท่ีเรียกว่า  Branding  และก็ถือว่าไม่ใช่เร่ือง
แปลกเพราะตลาดในช่วงน้ีอยู่ในช่วงอ่ิมตวั  เกิดแบรนด์ท่ีหลากหลายให้ผูบ้ริโภคได้มีตวัเลือก
มากมาย  ทั้งตวัเลือกทางตรง เช่น Competing  Brands ต่าง ๆ และตวัเลือกทางออ้ม เช่น Subsitute 
Products  ท่ีมีอยูม่ากมายในทอ้งตลาด รวมทั้ง Global Brands (ยี่ห้อสินคา้ต่างประเทศ) ท่ีทยอยกนั
เขา้มาเจาะตลาดในประเทศ และถล่ม Local Brands (ยี่ห้อสินคา้ภายใน) อยา่งยบัเยิน เช่น Starbuck, 
McDonald’s และ KFC เป็นตน้ ท าให้คนไทยรุ่นใหม่ตอ้งยอมควกัเงินเพิ่มข้ึน 4 ถึง 5 เท่า เพื่อซ้ือ
กาแฟมียีห่อ้อยา่งStarbuck หรือไก่ยี่ห้ออยา่ง KFC ในขณะท่ีสามารถซ้ือกาแฟและไก่ยา่งอร่อย ๆ ท่ี
ขายอยูท่ ัว่ไปไดใ้นราคาถูกถึงแมว้า่การสร้างแบรนด์จะเป็นส่ิงส าคญัท่ีสุดประการหน่ึงของกลยุทธ์
การตลาดและกลยทุธ์ทางธุรกิจในปัจจุบนัก็ตาม แต่ส่ิงแรกท่ีตอ้งท าความเขา้ใจ คือ Branding ไม่ใช่
เร่ืองท่ีจะเปิดต าราท ากนัไดง่้าย ๆ หรือคิดว่าอ่านเยอะแลว้จะสามารถท าไดดี้ หรือลอกมุมมองของ
ธุรกิจอ่ืนนั้นก็ไม่สามารถท าได ้อีกทั้งนกัการตลาด นกัธุรกิจ นกัโฆษณา นกัเขียน และนกัวิชาการ มี
ความเช่ือวา่อยา่งผดิๆ วา่  Branding  คือการโฆษณาหรือเป็นเพียงการบริหารจดัการภาพลกัษณ์ของ
ผลิตภณัฑ ์หรือเป็นเพียงกิจกรรมการตลาดท่ีเลือกสรรมาเพื่อสร้างแบรนด์  แต่แทจ้ริงแลว้ Branding 
เป็นเคร่ืองมือหลกัในการในการสร้างสรรคแ์ละรักษาความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัขององคก์รท่ี
เรียกวา่  Competitive  Advantage การสร้างแบรนด์จะส าเร็จก็ต่อเม่ือแบรนด์นั้นกลายเป็นส่วนหน่ึง
ของสังคมหรือวฒันธรรมท่ีทุกคนยอมรับ  ดงันั้น  Branding  จึงเป็นมุมมองของการบริหารจดัการท่ี
มุ่งเนน้การสร้างการรับรู้ในคุณค่าของผลิตภณัฑ์ให้เกิดข้ึนในสังคมนั้นๆ โดยทัว่ไปคิดวา่การสร้าง
ตราสินคา้, สัญลกัษณ์, เคร่ืองหมายการคา้และคุณสมบติัเฉพาะท่ีโดดเด่นของผลิตภณัฑ์ให้เป็นท่ี
รู้จกัคือการสร้างแบรนด์  แต่ในความเป็นจริงแลว้ส่ิงเหล่าน้ีเป็นรูปโฉมภายนอกของผลิตภณัฑ์ท่ี
ปราศจากความหมายและประวติัความเป็นมาท่ีน่าสนใจท่ีควรค่าแก่การติดตามของผูบ้ริโภคจึงท า
ให้ส่ิงเหล่าน้ีไม่เพียงพอท่ีจะร่วมกนัท าให้เกิดแบรนด์ท่ีจะถูกจดจ าไดอ้ย่างมีความหมายในใจของ
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ผูบ้ริโภคผิดกบัแบรนด์ท่ีประสบความส าเร็จอย่าง McDonald’s, IBM และ KFC  เป็นตน้ ท่ีมี
ประวติัศาสตร์ (Brand History) ในใจของผูบ้ริโภคมาชา้นานท่ีเกิดจากการสร้างสมประสบการณ์
จากการใชผ้ลิตภณัฑ์มาอยา่งต่อเน่ือง ส่ิงท่ีพบเห็นจากส่ือโฆษณาต่าง ๆ ท่ีเก่ียวกบัแบรนด์ ซ่ึงจะมี
ในนิตยสาร และขอ้ความในหนงัสือพิมพท่ี์เขียนวิจารณ์แบรนด์ ตลอดจนการพูดถึงแบรนด์ในวง
สนทนากับเพื่อนฝูงและผู ้ร่วมงานอย่างต่อเน่ือง และสะสมมากข้ึนเร่ือย ๆ ท าให้แบรนด์มี
ความหมายท่ีควรค่าแก่การจดจ าข้ึนทุกทีจนในท่ีสุดท าใหเ้กิด Branding Culture 
 ปัจจัยทีท่ ำให้เกดิ Branding Culture (วฒันธรรมตราสินคา้) 
  -  บริษทัเจา้ของผลิตภณัฑจ์ะมีบทบาทในการก าหนดทิศทางของตรา และวฒันธรรมตรา
โดยการใชกิ้จกรรมต่างๆ ทางการตลาด และพยายามส่ือสารใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายเขา้ใจเก่ียวกบัตวั
ผลิตภณัฑ ์
  -  การน าเสนอตวัผลิตภณัฑ์ และช่ือตราในส่ือต่างๆ เพื่อให้เกิดความตรึงตราตรึงใจ เช่น 
ภาพยนตร์ จอเงินจอแกว้ นิตยสาร และอินเตอร์เน็ต 
  -  ผู ้บริโภคหรือผู ้มีอิทธิพลต่อการบริโภคมีบทบาทส าคัญต่อการสร้างตรา เช่น 
ผูเ้ช่ียวชาญ กลุ่มผูน้ า ผูช้  านาญเฉพาะทาง  คอลมันิสต ์ นิตยสาร  ดารานกัร้อง พ่อแม่เพื่อน ๆ เป็นตน้ 
ส่งผลท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกอยากบริโภคสินคา้  และมีความมัน่ใจในการบริโภคสินคา้นั้น
อย่างต่อเน่ือง ท าให้ผูบ้ริโภคมีตราตรึงจิต ท าให้มีเกิดส่วนแบ่งทางการตลาด ท าให้เกิดวฒันธรรม
ตรา  Branding Culture ท  าใหเ้กิดผล ดงัน้ี 
     พฤติกรรมการบริโภคของคนมากข้ึนในแง่จิตวิทยา ถา้มนุษยเ์ม่ือคุน้เคย และ
พอใจส่ิงนั้นใดมาก ๆ แลว้ไม่เห็นความจ าเป็นท่ีจะตอ้งพยายามหาส่ิงใดมาทดแทน และไม่ตอ้งการ
รับรู้หรือแสวงหาขอ้มูลใหม่ ๆ ของผลิตภณัฑอ่ื์นไม่วา่แบรนด์เหล่านั้นน่าสนใจสักเพียงใด  เช่น ใช้
เคร่ืองโทรศพัทมื์อถือยีห่อ้หน่ึงจนเคยชินดว้ยการยอมรับตราสินคา้วา่ใชง่้ายและสะดวกท่ีสุด แลว้ก็
พอใจระดบัหน่ึงกบัการใช้สอยและรูปแบบต่าง ๆ ท่ีมีอยู่ในเคร่ืองแบรนด์นั้นเราก็ไม่พยายามท่ีจะ
ด้ินรนหาขอ้มูลเก่ียวกบัมือถือยีห่อ้อ่ืน 
   ท่ีสร้างแบรนด์เขม้แข็ง ท าให้เจา้ของแบรนด์มีอ านาจต่อรองในการเจรจากบั               
ผูจ้  าหน่ายสินคา้ 
  สร้างมูลค่าใหก้บัแบรนด์ ท าให้สินคา้มียอดจ าหน่ายค่อนขา้งย ัง่ยืนและยากท่ีจะ
ลอกเลียนแบบไดโ้ดยง่าย 
  ท  าใหผู้บ้ริโภคมัน่ใจในตวัสินคา้ ทั้งๆ ท่ีไม่เคยใชแ้บรนดน้ี์มาก่อน 
  ท  าใหผู้บ้ริโภคยอมเสียเงินเพิ่มข้ึนเพื่อลดความเส่ียงจากซ้ือสินคา้ท่ีไม่มีแบรนด ์
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 นโยบำยตรำสินค้ำ  Brand Policy 
 ผูบ้ริหารจะต้องตดัสินใจว่า สินค้าท่ีตนจะผลิตหรือขายนั้นควรจะใช้นโยบายตราสินค้า
อยา่งไร  การตดัสินใจขั้นแรก คือ จะตอ้งตดัสินใจวา่จะใชห้รือไม่ใชต้ราสินคา้ก่อน (brands versus 
no brands) การตดัสินใจขั้นท่ีสอง คือ จะใช้ตราสินคา้ของบริษทัเองหรือตราสินคา้ของตวัแทน              
จดัจ าหน่าย (manufacture’s versus distributor brand)  การติดสินใจขั้นสุดทา้ยคือ บริษทัจะใช้ตรา
สินคา้ของบริษทัเพียงตราเดียวหรือจะใช้หลายตรา ส าหรับสินคา้ต่าง ๆ (family brand versus 
individual brand)  ก่อนจะศึกษารายละเอียด ควรจะทราบความหมายของตราสินคา้ ตราสินคา้
(Brand) หมายถึง ช่ือ วลี เคร่ืองหมาย สัญลกัษณ์ หรือการออกแบบ หรือส่วนผสมของทั้งหมดท่ี
กล่าวมา ซ่ึงตั้งข้ึนเพื่อบอกถึงสินคา้หรือบริการของผูข้ายคนหน่ึงหรือกลุ่มหน่ึง และเพื่อตอ้งการให้
แตกต่างจากสินคา้ของคู่แข่งขนั ส่วนช่ือตราสินคา้  (Brand name) เป็นส่วนหน่ึงของตราสินคา้ซ่ึง
สามารถออกเสียงได ้ช่ือตราสินคา้ท่ีเป็นท่ีรู้จกักนัดี ไดแ้ก่ เป็ปซ่ี  รถยนตย์ีห่อ้  BMW  เป็นตน้ 
 เคร่ืองหมำยตรำสินค้ำ (Brand mark)  เป็นส่วนหน่ึงของตราสินคา้ซ่ึงสามารถจ าไดแ้ต่ไม่
สามารถเปล่งเสียงได ้ เช่น  สัญลกัษณ์การออกแบบ  หรือการใชสี้หรือตวัอกัษรท่ีแตกต่างออกไป 
เคร่ืองหมายตราสินคา้ท่ีรู้จกั คือ รูปหวัสิงโตของบริษทัเมโทร (Metro Goldwyn Mayer Company)
เป็นตน้ 
 เคร่ืองหมำยกำรค้ำ  (Trade mark)  คือ ตราสินคา้หรือส่วนหน่ึงของตราสินคา้ท่ีจดทะเบียน
เพื่อการปกป้องทางกฎหมาย เพื่อป้องกนัสิทธิของผูข้ายแต่เพียงผูเ้ดียวท่ีจะใช้ช่ือตราสินคา้หรือ
เคร่ืองหมายตราสินคา้นั้น ๆ การใช้ค  าว่า ตราสินคา้ในท่ีน้ีจะเป็นค ากลาง ๆ ท่ีอธิบายถึง ช่ือตรา
สินคา้  เคร่ืองหมายตราสินคา้ และเคร่ืองหมายการคา้ของผลิตภณัฑ์ 
 กำรใช้ตรำสินค้ำกบักำรไม่ใช้ตรำสินค้ำ (Brand versus no brand) 
 สมยัก่อนสินคา้หลายชนิด เช่น  น ้าตาล  เกลือ  แป้ง และผลไม ้ ไม่มีการใชต้ราสินคา้หรือช่ือ
โรงงานผูผ้ลิต  ผูผ้ลิตจะส่งสินคา้ของตนไปยงัพ่อคา้ขายส่ง ซ่ึงก็จะขายสิคา้เหล่าน้ีต่อในกระสอบ 
กล่อง หรือลงั เป็นตน้ โดยไม่มีตราสินคา้  ปัจจุบนัมีการนิยมใชต้ราสินคา้กนัมากข้ึน เกือบจะกล่าว
ไดว้า่แทบจะไม่มีสินคา้ชนิดใดท่ีขายและไม่มีตราสินคา้ แมแ้ต่เกลือก็มีการบรรจุหีบเป็นกล่องหรือขวด  
พร้อมทั้งติดตราสินคา้ของผูผ้ลิต  หรือผูจ้ดัจ  าหน่าย  หรือถัว่ทอดก็ยงัมีตราสินคา้ท าไมผูผ้ลิตจึงตอ้ง
ก าหนดตราสินคา้ข้ึนมา  ในเม่ือจะตอ้งเสียค่าใช้จ่ายในดา้นการหีบห่อ การป๊ัมตรา การปกป้องทาง
กฎหมายและความเส่ียงถา้สินคา้เกิดไม่ถูกใจผูใ้ชจุ้ดประสงคข์องการมีตราสินคา้ ไดแ้ก่ 

1. เพื่อใหลู้กคา้ใชเ้คร่ืองหมายตราสินคา้เป็นแนวทางการซ้ือคร้ังต่อไป 
2. ตอ้งการให้เคร่ืองหมายการคา้และลิขสิทธ์ิปกป้องลกัษณะพิเศษของสินคา้เขาไม่ให้ใคร

เลียนแบบ 
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3. สามารถใชต้ราสินคา้ช่วยในการแบ่งส่วนตลาด ผูผ้ลิตอาจตอ้งการครองตลาดทั้งผูฐ้านะดี  
ปานกลางและต ่า  จึงผลิตสินคา้ท่ีมีคุณภาพต่างกนั โดยใชต้ราสินคา้แบ่งตลาดแต่ละประเภท 

4. การมีตราสินคา้ อาจจะสร้างภาพลกัษณ์ หรือลกัษณะพิเศษของสินคา้นั้น เพื่อท่ีจะตั้ง
ราคาใหแ้ตกต่างจากคู่แข่งขนัได ้
 ส่วนเหตุผลของการไม่ใชต้ราสินคา้ อาจกล่าวไดด้งัน้ี  คือ  ผูผ้ลิตไม่สามารถหรือไม่เต็มใจท่ี
จะรับผดิชอบในการรักษาคุณภาพของสินคา้ให้คงท่ี  และไม่ตอ้งการกระตุน้การขายโดยใชก้ารส่งเสริม 
การจ าหน่าย นอกจากน้ีแลว้ลกัษณะของผลิตภณัฑบ์างชนิดไม่สามารถหาขอ้แตกต่างระหวา่งสินคา้
ของแต่ละบริษทัได ้จึงไม่จ  าเป็นตอ้งใชต้ราสินคา้ 
 ตรำสินค้ำโรงงำนผู้ผลติกบัตรำสินค้ำของผู้จัดจ ำหน่ำย (Manufacturer’s versus distributor’s) 
 การตดัสินใจตั้งช่ือหรือใช้สินคา้มีตราสินคา้นั้น ผูผ้ลิตอาจจะใชช่ื้อของผูผ้ลิตเองหรือใช้ช่ือ
ตราสินคา้ของผูจ้ดัจ  าหน่าย หรือจะใชน้โยบายรวม คือตั้งช่ือตราสินคา้ผูผ้ลิตและช่ือตราสินคา้ผูจ้ดั
จ  าหน่าย เช่นร้านสหกรณ์ขายกระดาษช าระ กระดาษเช็ดหนา้ของตราสินคา้ของผูผ้ลิต ขณะเดียวกนั
ก็ขายสินคา้อยา่งเดียวกนัโดยใชช่ื้อ  Co - op  ซ่ึงร้านสหกรณ์ซ้ือต่อจากโรงงานผูผ้ลิตและมาตั้งตรา
สินคา้ของตนเอง หรือ  บริษทั  Rockwell  International Corp ผลิตเคร่ืองคิดเลขใชช่ื้อของบริษทัตน 
คือ Rockwell ขณะเดียวกนัก็ผลิตเพื่อขายให้กบับริษทั Sears Rocbuck  ซ่ึงบริษทั Sears ก็ใชช่ื้อตรา
สินคา้ของตนเอง สินคา้ต่างตราสินคา้น้ีเป็นสินคา้ท่ีมาจากโรงงานผลิตแห่งเดียวกนั 
 การแข่งขนัระหว่าตราสินคา้ผูผ้ลิตกบัตราสินคา้ของตวัแทนจ าหน่ายนั้น ผูจ้ดัจ  าหน่ายมีขอ้
ไดเ้ปรียบในดา้นชั้นวางของ (shelf space) เน่ืองจากท่ีวา่งบนชั้นวางของนั้นหายาก ตวัผูจ้ดัจ  าหน่าย
เป็นผูมี้อ  านาจในการจดัวางสินคา้บนชั้นของตน  และบางคร้ังผูผ้ลิตรายใหม่ ๆ ไม่สามารถผลิตสินคา้
ของตนออกมาขายโดยใชช่ื้อโรงงานตน  ซ่ึงไม่มีใครรู้จกัจึงยอมใชช่ื้อของตวัแทนจ าหน่าย บางคร้ัง
ผูบ้ริโภคเช่ือถือช่ือเสียงของตวัแทนจดัจ าหน่าย  เช่น  ผูบ้ริโภคชาวอเมริกนัถือวา่บริษทั Sears เป็น
ร้านคา้ปลีกท่ีมีช่ือเสียง เช่ือถือในคุณภาพสินคา้ของบริษทัได ้โรงงานผลิตยางรถยนตท่ี์ผลิตเพื่อขาย
ใหก้บัร้าน Sears ตอ้งยอมใชช่ื้อของ Sears แทนท่ีจะใชต้ราโรงงานตนเอง 
 กำรใช้ตรำสินค้ำเดียวหรือใช้หลำยตรำสินค้ำ (Family brands versus individual brands) 
 ผูผ้ลิตซ่ึงผลิตสินคา้และใชต้ราสินคา้ตนเองนั้นยงัจะตอ้งเผชิญกบัทางเลือกต่าง ๆ อีก กลยุทธ์
การใชต้ราสินคา้แบ่งออกไดเ้ป็น 4  แบบคือ 

1. ตราสินคา้แต่ละตราส าหรับผลิตภณัฑ์ชนิดเดียวกนั (Individual brand name) เช่น 
บริษทัเบอร์ล่ียุคเกอร์ ใช้นโยบายน้ีสินคา้ของบริษทัแต่ละชนิดจะมีตราสินคา้เฉพาะ คือ สบู่ตรา
นกแก้ว สบู่โรเซท สบู่ไดอลั หรือบริษทัสหพฒันพิบูล จ  ากัด ผลิตผงซักฟอกตราโปร และตรา
เปาปุ้นจ้ิน เป็นตน้ 
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2. ตราสินคา้รวมส าหรับผลิตภณัฑ์ทุกชนิด (A blanket family name for all products)
เช่น บริษทั General Electrics ใชช่ื้อวา่ GE ส าหรับสินคา้ประเภทเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าทุกชนิด 

3. แยกตราสินคา้ส าหรับผลิตภณัฑ์แต่ละกลุ่ม (Separate family name for all Products)
เช่น บริษทัจอห์นสันแอนด์จอห์นสัน ใช้ช่ือสินคา้ประเภทสบู่ แชมพูว่าจอห์นสันแอนด์จอห์นสัน 
แต่ส าหรับสินคา้ประเภทอ่ืน  เช่น  ผา้อนามยัจะใชช่ื้อแตกต่างออกไป คือ โมเดสและเสตยฟ์รี เป็นตน้ 

4. ใชช่ื้อตราสินคา้บริษทัต่อกบัช่ือสินคา้แต่ละชนิด (Company trade name combined 
with  individual  product  names) เช่น บริษทัโตโยตา้  ตั้งช่ือตราสินคา้รถยนตว์า่โตโยตา้โคโรน่า              
โตโยตา้วอีอส เป็นตน้ 
 ประโยชน์ของการใชต้ราสินคา้แต่ละตราส าหรับผลิตภณัฑช์นิดเดียวกนั (Individual brand 
name) 

1. ถา้สินคา้ประสบความลม้เหลวหรือสินคา้มีคุณภาพต ่า จะไม่กระทบกระเทือนช่ือเสียง
ของบริษทั 

2. บริษทัท่ีขายสินคา้ราคาสูง  เช่น  นาฬิกาโอเมกา้  อาจจะตอ้งการผลิตสินคา้ท่ีมีคุณภาพต ่ากวา่ 
ราคาถูกกวา่เพื่อสนองตลาดอีกส่วนหน่ึง ก็จะใชต้ราสินคา้แตกต่างกนั 

3. บริษทัสามารถหาช่ือท่ีดีท่ีสุด เหมาะสมท่ีสุดส าหรับสินคา้ใหม่แต่ละอยา่ง ซ่ึงถา้ใช้ตรา
สินค้าอาจจะท าให้ภาพลักษณ์ของสินค้าเสียไป เช่น บริษทัไทยสก๊อต ผลิตกระดาษช าระและ
ผา้อนามยั  ใชช่ื้อวา่เซลล๊อกซ์  เม่ือจะขยายกิจการโดยตั้งโรงงานผลิตเหลา้  ถา้บริษทัใชน้โยบาย family 
name  คือ  ใช้ช่ือตราสินค้าเดียวกัน คงไม่มีใครอยากด่ืมเหล้าท่ีใช้ช่ือว่า เซลล๊อกซ์ หรือบริษทั
กรุงเทพฯ อาหารสัตว ์ ผลิตอาหารสัตวช่ื์อวา่ CP ถา้คิดจะขยายโดยผลิตอาหารเด็ก และถา้ใชช่ื้อตรา
สินคา้อาหารเด็กวา่ CP คงไม่มีใครซ้ือใหบุ้ตรธิดาของตน 
 ประโยชน์ของนโยบายท่ีตรงกนัขา้มกบันโยบายแรก คือ การใช้ตราสินคา้เดียวกนัส าหรับ
สินคา้ทุกชนิด นโยบายน้ีมีประโยชน์ถา้ผูผ้ลิตสามารถและเต็มใจท่ีจะรักษาคุณภาพของสินคา้ทุก
ตราสินค้าในสายผลิตภัณฑ์ ต้นทุนของการแนะน าสินค้าใหม่จะถูกมาก เพราะไม่ต้องสร้าง
ภาพลกัษณ์หรือแนะน าช่ือตราสินคา้ใหม่ สินคา้น้ีจะขายไดดี้ถา้ช่ือของบริษทัดีอยูแ่ลว้ 
 กลยุทธ์กำรขยำยตรำสินค้ำ (Brand extension strategy) 
 เป็นนโยบายใช้ช่ือสินคา้ท่ีบริษทัมีอยู่แล้ว ใช้กบัสินคา้ใหม่ท่ีปรับปรุงแบบหรือส่วนผสม
ใหม่(modification)  เพื่อสงเสริมให้ผูบ้ริโภครู้จกั  เช่น  ผงซกัฟอกเม่ือถูกรับปรุงสูตรใหม่แทนท่ีจะ
ใช ้  แฟ้บ  ช่ือเดิม ผูบ้ริโภคคงจะไม่รู้ถึงการเปล่ียนแปลง จึงตอ้งใชช่ื้อวา่ แฟ้บใหม่ เป็นตน้ หรือยา
สีฟันไวท้ไ์ลออ้น  กบัยาสีฟันซุปเปอร์ไลออ้น  กลยุทธ์น้ียงัรวมถึงการแนะน าการหีบห่อใหม่หรือ
ขนาดใหม่ เช่น โคก้บดัด้ี  ส่ิงท่ีน่าสนใจอีก คือ เป็นการใช้ช่ือตราสินคา้ท่ีประสบความส าเร็จแลว้
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เพื่อแนะน าสินคา้ใหม่ เช่น  ยาทาแกสิ้วเคลียราซิล  เม่ือประสบความส าเร็จจึงแนะน าสบู่ยาแกสิ้วเคลียรา
ซิล ผูผ้ลิตปากการบิคแนะน าไฟแช็คตราบิค เป็นตน้ 
 กลยุทธ์นำนำนำม (Multi brand strategy) 
 ผูข้ายตอ้งการจะพฒันาโดยการผลิตสินคา้ให้มากกว่า 1 ตราสินคา้ เพื่อสินคา้ของบริษทัตน 
แต่ละตราแข่งขนัซ่ึงกนัและกนัเหตุท่ีผูผ้ลิตหนัมาใชก้ลยทุธ์แบบน้ีคือ 

1. เพื่อแยง่ท่ีบนชั้นวางของ (shelf space) ในร้านคา้ปลีก 
2. ผูบ้ริโภคนอ้ยรายท่ีจะมีความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้เดียว เขามกัจะเปล่ียนใจไปซ้ือ

ตราอ่ืนท่ีมีการโฆษณาแจกแถมหรือตราสินค้าใหม่ ๆ บริษทัต้องการจะจบัลูกค้าประเภทชอบ
เปล่ียนแปลงตราสินคา้ (brand switchers) จึงออกสินคา้โดยใชช่ื้อใหม่ ๆ 

3. การใชช่ื้อตราสินคา้ใหม่จะท าใหเ้กิดความต่ืนเตน้ในทอ้งตลาด 
4. ตราสินคา้ตราเดียวไม่สามารถสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคทุกคนได ้จึงตอ้งออกมา

หลายตรา เพื่อสนองความตอ้งการตลาดหลาย ๆ ส่วน 
 
แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ผูบ้ริโภคเป็นปัจจยัภายนอกท่ีกิจการไม่สามารถควบคุมได ้ และมีความส าคญักบัการด าเนิน
กิจกรรมทางการตลาดโดยตรง  บทบาทท่ีส าคญัของผูบ้ริโภค คือการเป็นผุซ้ื้อสินคา้และบริการของ
ธุรกิจซ่ึงท าใหธุ้รกิจมีรายไดแ้ละผลก าไร  ธุรกิจควรมีความเขา้ใจผูบ้ริโภคท่ีมีอยูใ่นตลาด  ซ่ึงแต่ละ
บุคคลมีพฤติกรรมหรือความตอ้งการสินคา้แตกต่างกนัไป  เน่ืองจากมีปัจจยัภายในและภายนอกเขา้มา 
เก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิลพเก่ียวกบักระบวนการคิดและการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  (ภาวิณี  
กาญจนาภา,  2558) 
 ควำมหมำยของพฤติกรรมผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค  (Consumer  Behavior)  หมายถึง พฤติกรรรมการบริโภคท่ีผูบ้ริโภคมี
การคิด  มีประสบการณ์  การซ้ือ การใชแ้ละมีการประเมินผลสินคา้และบริการท่ีจะตอบสนองความ
ตอ้งการและความพึงพอใจของตนเอง  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์  และคณะ,  2550) 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค  หมายถึง  การวิเคราะห์พฤติกรรมการบริโภคด้านอารมณ์  จิตใจและ
พฤติกรรมต่าง ๆ เร่ิมตั้งแต่ก่อนการซ้ือสินคา้และบริการ  ขณะซ้ือสินคา้และบริการหลงัการซ้ือ
สินคา้และบริการ  เพื่อก าหนดคุณลกัษณะสินคา้  ราคา  ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริม
การตลาดท่ีเหมาะสมกบัผูบ้ริโภค  และท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจจนเกิดการซ้ือซ ้ า  (เสาวนีย ์ 
บุญโต,  2556 : 3) 
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 พฤติกรรมผูบ้ริโภค  หมายถึง  การศึกษากระบวนการของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัการไดม้า การบริโภค  
การทิ้งสินคา้บริการ  กิจกรรมและแนวคิดต่าง ๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนา
ในการไดม้าของสินคา้และบริการ  รวมทั้งการแลกเปล่ียน  การเช่าซ้ือ  การยืม  เพื่อให้ไดสิ้นคา้และ
บริการนั้นมาเพื่อบริโภค  (Noel,  2009 : 11) 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค  หมายถึง  กระบวนการในการใช้สินคา้และบริการของผูบ้ริโภค  เร่ิม
ตั้งแต่กระบวนการก่อนการซ้ือ  ขณะซ้ือ  การใช้และหลงัการใช้สินคา้และบริการ  ท่ีตอบสนอง
ผูบ้ริโภคในดา้นอารมณ์  จิตใจและพฤติกรรมท่ีมีต่อสินคา้และบริการนั้น  และจะท าให้ผูบ้ริโภคเกิด
พฤติกรรมการซ้ือ  การบริโภค  โดยการซ้ือ  การใชแ้ละการก าจดัสินคา้หรือบริการท่ีหมดไป  หรือท่ี
ไม่พึงพอใจ  (Karder, Cronley  and  Cline,  2011 : 8) 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค  หมายถึง  กระบวนการท่ีกลุ่มบุคคลมีการตดัสินใจเลือก การซ้ือ  การใช้
และการจัดสินค้าส่วนท่ีเหลือเพื่อตอบสนองความต้องการและพึงพอใจในสินค้าและบริการ  
(Michael  and  Solomon, 2013 : 31) 
 จากความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคสรุปไดว้่า  พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นพฤติกรรมหรือ
กระบวนการของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการคิดและการตดัสินใจซ้ือ  โดยเร่ิมตั้งแต่ก่อนการซ้ือ  
ขณะซ้ือและหลงัการซ้ือ  รวมถึงวิธีการก าจดัสินคา้และบริการซ่ึงจะช่วยตอบสนองความตอ้งการ
และเกิดความพึงพอใจใจสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค 
 
แนวคิดเกีย่วกบักระบวนกำรตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 ควำมหมำยของกระบวนกำรตัดสินใจซ้ือ 
 การตดัสินใจซ้ือ  หมายถึง  การเลือกกระท าส่ิงหน่ึงส่ิงใดจากทางเลือกต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคมีอยู ่ 
โดยผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของสถานการณ์ และถ้า
นกัการตลาดสามารถเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคได ้ จะท าให้การกระจายสินคา้และการสร้างความยอมรับ
ของผูบ้ริโภคมีประสิทธิภาพยิง่ข้ึน  (Watson, อา้งถึงใน ฉตัยาพร  เสมอใจและมทันียา สมมิ, 2545 : 23) 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือเร่ิมจากกระบวนการตั้งแต่เร่ิมตน้  คือการรับรู้ไปจนถึงการตดัสินใจซ้ือ  
โดยมนุษยรั์บรู้และตีความหมายจากส่ิงท่ีสัมผสั  เพื่อสร้างภาพท่ีมีความหมายและมีความกลมกลืน  
(เสรี  วงษม์ณฑา, 2547 : 17) 
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 กระบวนการตดัสินใจซ้ือเป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  ประกอบดว้ย
การเลือกสรร  จดัระเบียบ  การตีความเก่ียวกบัส่ิงกระตุน้โดยใชป้ระสาทสัมผสัทั้งห้า ไดแ้ก่ การไดเ้ห็น 
ไดก้ล่ิน  ไดร้สชาติและไดรู้้สึกเพื่อสร้างภาพท่ีมีความหมายออกมา  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์  และคณะ,  
2552 : 151) 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  (ภาวณีิ กาญจนาภา, 2554 : 89 - 92) 

1. การตระหนกัถึงปัญหา  (Problem  Recognition)  ผูบ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาหรือความจ าเป็น
เก่ียวกบัสินคา้และบริการ  เพื่อการแกไ้ขปัญหาท่ีมีอยูข่องผูบ้ริโภค  ซ่ึงความจ าเป็นอาจจะมาจากส่ิง
กระตุน้ภายใน  (Internal  Stimulus)  เช่น  ความหิว  หรือกระหายน ้ า  ความเจ็บป่วยทางร่างกายหรือ
ส่ิงกระตุน้ภายนอก  (External  Stimulus)  เช่น  การส่งเสริมการตลาด  (4P’s)  ท่ีเป็นตวักระตุน้ให้
ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการและตอบสนองต่อสินคา้และบริการ 

2. การคน้หาขอ้มูลข่าวสาร  (Information  Search)  ผูบ้ริโภคจะคน้หาขอ้มูลข่าวสารท่ี
เก่ียวขอ้งกบัสินคา้และบริการท่ีจะซ้ือจากแหล่งขอ้มูลข่าวสารต่าง ๆ เพื่อใช้ประกอบการตดัสินใจ  
โดยแหล่งขอ้มูลข่าวสารของผูบ้ริโภคแบ่งเป็น 

2.1 แหล่งขอ้มูลข่าวสารส่วนบุคคล (Personal  Sources) เช่น ครอบครัว เพื่อนหรือบุคคล
ใกลชิ้ด 

2.2 แหล่งขอ้มูลข่าวสาธารณะ (Public  Sources) เช่น ขอ้มูลท่ีมีการเผยแพร่ผา่นการตีพิมพ์
หรือส่ือต่าง ๆ  

2.3 แหล่งขอ้มูลท่ีมีนกัการตลาดครอบครอง  (Marketer – dominated  Sources) เป็น
ขอ้มูลท่ีไดจ้ากผูข้าย  เช่น  โฆษณา  พนกังานขาย  ตวัแทนจ าหน่ายเวบ็ไซตข์องบริษทั 

3. การประเมินผลทางเลือก  (Alternative  Evaluation)  เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลข่าวสารจาก
แหล่งต่าง ๆ อยา่งเพียงพอแลว้  ผูบ้ริโภคจะท าการเปรียบเทียบทางเลือกหรือตั้งเกณฑ์ในการประเมินผล
ทางเลือกเพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดแก่ตนเอง เช่น คุณลักษณะของผลิตภณัฑ์  ผูบ้ริโภคจะให้
ความส าคญักบัตรายี่ห้อผลิตภณัฑ์ท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากกวา่ตรายี่ห้ออ่ืนท่ี
มีความส าคญัรองลงมาหรือทางเลือกอ่ืน ๆ  เช่น  ราคา  คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ เป็นตน้ 

4. การตดัสินใจซ้ือ  (Decision Purchase) การเลือกซ้ือสินคา้และบริการจากผูข้ายท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งตดัสินใจเลือกซ้ือเพียงช้ินเดียวจากหลาย ๆ รายการนั้น  ผูบ้ริโภคจะตอ้งเลือกสินคา้และบริการ
ท่ีเหมาะสมกบัความตอ้งการและขอ้จ ากดัของตนเอง  ซ่ึงการตดัสินใจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือมี 4 
ลกัษณะ ดงัน้ี (เสาวนีย ์ บุญโต,  2556 : 116) 
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4.1 การซ้ือขั้นพื้นฐานหรือการตดัสินใจเพื่อการบริโภค (Basic Purchase or Consumption  
Decision)  คือ  การพิจารณาว่าจะซ้ือสินคา้และบริการใดมาอุปโภคบริโภค  เช่น  การตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้มีวตัถุประสงค์เพื่อปกปิดร่างกาย  ดงันั้น  ผูบ้ริโภคจะพิจารณาจากราคามากกว่าตรายี่ห้อ
สินคา้ 

4.2 การตดัสินใจซ้ือจากตราสินคา้หรือการบริโภคตราสินคา้ (Brand Purchase  Decision  
or  Consumption  Decision)  คือ  การซ้ือสินคา้โดยเฉพาะเจาะจงตราสินคา้เท่านั้น 

4.3 การตดัสินใจซ้ือจากช่องทางการจดัจ าหน่าย  (Channel  Purchase  Decision)  เช่น  
การซ้ือสินคา้ประจ าวนั  บางคนซ้ือสินคา้ผา่นส่ือโทรทศัน์  หรืออินเตอร์เน็ต  บางคนซ้ือสินคา้ใน
หา้งสรรพสินคา้  หรือร้านคา้ใกล ้ๆ บา้น  เป็นตน้ 

4.4 การตดัสินใจซ้ือจากการช าระเงิน  (Payment  Purchase  Decision) เช่น การซ้ือสินคา้
แบบผอ่นช าระ  หรือช าระผา่นบตัรเครดิต  เป็นตน้ 

5. การประเมินผลการตดัสินใจ (Post  Purchase  Evaluation) หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้และบริการแลว้  นกัการตลาดตอ้งตรวจสอบความพึงพอใจภายหลงัการซ้ือ  คือ ถา้สินคา้
และบริการตอบสนองความตอ้งการไดดี้  ผูบ้ริโภคก็จะเกิดความพึงพอใจและเกิดการซ้ือซ ้ า  รวมทั้ง
มีการแนะน าสินคา้ให้กบัผูอ่ื้น  ถา้สินคา้และบริการท่ีผูบ้ริโภคซ้ือไปมีปัญหา  แต่ไดรั้บการแกไ้ข
หรือปรับปรุงคุณภาพ  ผูบ้ริโภคยงัมีความพึงพอใจในสินคา้และบริการนั้นอยู่  แต่ถ้าสินคา้และ
บริการไม่ตอบสนองความตอ้งการไดต้ามท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงัไว ้ ผูบ้ริโภคก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ  
ส่ิงท่ีตามมาก็คือ  ผูบ้ริโภคจะเปล่ียนไปใช้ผลิตภณัฑ์ของคู่แข่ง และมีการบอกต่อไปยงัผูบ้ริโภค            
คนอ่ืน ๆ ดว้ย 
 จากการศึกษาสรุปไดว้า่  กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  ประกอบดว้ย  1)  การตระหนกั
ถึงปัญหา  2) การคน้หาขอ้มูลข่าวสาร  3) การประเมินผลทางเลือก  4) การตดัสินใจซ้ือ  5) การประเมินผล
การตดัสินใจ  โดยทั้งหมดน้ีเป็นกระบวนการหรือล าดบัขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือภายใต้
ขอ้มูลและขอ้จ ากดัต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคมีอยู ่ เม่ือผูบ้ริโภคไดพ้ิจารณาทางเลือกใดทางเลือกหน่ึงจาก
หลาย ๆ ทางเลือกท่ีได้พิจารณาและประเมินอย่างดีแล้ว  ก็จะตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการท่ี
สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากท่ีสุด 
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แผนพฒันำจังหวดัเพชรบูรณ์  (พ.ศ. 2558 – 2561) 
 ยุทธศาสตร์การพฒันาจงัหวดัเพชรบูรณ์ 4 ปี (พ.ศ.2558-2561) วิสัยทศัน์ ดินแดนแห่ง
ความสุขของคนอยูแ่ละผูม้าเยอืน “จงัหวดัเพชรบูรณ์จะมุ่งส่งเสริมการเกษตรปลอดภยั ส่งเสริมการ
ท่องเท่ียวเชิงนิเวศท่ีใช้ศกัยภาพทางธรรมชาติและวฒันธรรมท่ีเป็นจุดเด่น พร้อมกบัการพฒันา
ยกระดบัคุณภาพชีวิตของประชาชนและสังคมอย่างย ัง่ยืน เพื่อให้ไปสู่การเป็นเมืองแห่งความสุข
ของคนอยูแ่ละผูม้าเยอืน” 
 สภำพทัว่ไปของจังหวดัเพชรบูรณ์ (ข้อมูลพืน้ฐำน)  

1. ทีต่ั้งและอำณำเขตจังหวดัเพชรบูรณ์  
อยู่ในพื้นท่ีภาคเหนือตอนล่าง มีแนวเขตติดต่อระหว่างภาคเหนือ ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 

และภาคกลาง  ประมาณเส้นรุ้งท่ี 16  องศาเหนือ  กบัเส้นแวงท่ี  101 องศาตะวนัออก ทิศเหนือติด
จงัหวดัเลย ทิศใตติ้ดจงัหวดัลพบุรี ทิศตะวนัออกติดจงัหวดัขอนแก่นและชยัภูมิ  ทิศตะวนัตกติด
จงัหวดัพิษณุโลก  พิจิตร และนครสวรรค์  โดยมีพื้นท่ีทั้งหมดประมาณ 12,668 ตารางกิโลเมตร 
หรือประมาณ 7.9 ลา้นไร่  ระยะทางถนนห่างจากกรุงเทพมหานคร 346 กิโลเมตร  

2. ลกัษณะภูมิประเทศ  
 มีภูเขาล้อมรอบเป็นรูปเกือกมา้ แนวขนานทางตะวนัออกและตะวนัตก ความยาวของ

จงัหวดัจากพื้นท่ีบนสุดของจงัหวดั ไปยงัพื้นท่ีดา้นล่างสุดของจงัหวดั ประมาณ 296 กิโลเมตร โดย
มีความสูงจากระดบัน ้ าทะเลประมาณ  114  เมตร  ลกัษณะเป็นพื้นท่ีลาดเอียงจากเหนือลงใต ้และมี
พื้นท่ีราบอยูต่อนกลาง และมีแม่น ้าส าคญัไหลผา่นจงัหวดั คือ แม่น ้ าป่าสักเป็นแนวยาวจากทิศเหนือ
มาทิศใต ้ความยาว 350 กิโลเมตร ไหลลงสู่เข่ือนป่าสักชลสิทธ์ิ จงัหวดัลพบุรี 

3. ลกัษณะภูมิอำกำศ  
เน่ืองจากพื้นท่ีจงัหวดัเพชรบูรณ์มีภูเขาลอ้มรอบจึงทา้ให้อากาศร้อนจดัในฤดูร้อน  หนาวจดั 

ในฤดูหนาว โดยเฉพาะพื้นท่ีอ าเภอน ้ าหนาว   เขาคอ้และหล่มเก่ามีอากาศหนาวท่ีสุด  และบนพื้นท่ี
ภูเขามีอากาศเยน็ตลอดทั้งปี อุณหภูมิสูงสุด  35.43  องศาเซลเซียส  และต ่าสุด 14.66  องศาเซลเซียส 
อุณหภูมิเฉล่ีย 27.42  องศาเซลเซียส  ฤดูร้อนเร่ิมในเดือนมีนาคมถึงเมษายน ฤดูฝนเร่ิมเดือน
พฤษภาคมถึงตุลาคม  และฤดูหนาวระหว่างเดือนพฤศจิกายนถึงกุมภาพนัธ์ ปริมาณน ้ าฝนเฉล่ีย 
1,187.0 มิลลิเมตรต่อปี ความช้ืนสัมพทัธ์ เฉล่ีย 66.3 % 
 จงัหวดัเพชรบูรณ์ แบ่งการปกครองออกเป็น 11 อ าเภอ 117  ต าบล 1,430 หมู่บา้น มีองคก์ร
ปกครองส่วนทอ้งถ่ิน  รวม  128  แห่ง ประกอบดว้ยองคก์ารบริหารส่วนจงัหวดั  1 แห่ง เทศบาล
เมือง  3  แห่ง  เทศบาลต าบล  20  แห่ง  องคก์ารบริหารส่วนต าบล  104  แห่ง  มีประชากรทั้งส้ิน 
993,212  คน  ชาย  493,504  คน  หญิง  499,708  คน  325,579   ครัวเรือน 
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 สภำพทัว่ไปด้ำนเศรษฐกจิ  
 เศรษฐกิจของจงัหวดัเพชรบูรณ์ ในปี 2554 หดตวัร้อยละ 0.5 จากท่ีขยายตวัร้อยละ 0.1 ในปีท่ี
ผา่นมา โดยภาคนอกเกษตร ซ่ึงมีสัดส่วนสูงสุดของจงัหวดั หดตวัร้อยละ 0.2 ปรับตวัดีข้ึนจากการ
หดตวัร้อยละ 0.9 ในปีท่ีผา่นมา เป็นผลจากการหดตวัของการผลิตสาขาการขายส่ง ขายปลีกฯ สาขา
บริการดา้นอสังหาริมทรัพย ์การให้เช่าและบริการทางธุรกิจ และสาขา ลูกจา้งในครัวเรือนส่วน
บุคคล สาขาการผลิตท่ีชะลอตวั ได้แก่ สาขาการขนส่ง คมนาคมและสถานท่ีเก็บสินค้า สาขา
ตวักลางทางการเงิน ส่วนสาขาการผลิตท่ีปรับตวัดีข้ึนจากท่ีหดตวัในปีท่ีผา่น มา ไดแ้ก่ สาขาเหมือง
แร่และย่อยหิน สาขาอุตสาหกรรม สาขาโรงแรมและภตัตาคาร และสาขาการให้บริการชุมชน 
สังคมและบริการส่วนบุคคลอ่ืน สาขาการผลิตท่ีขยายตวัต่อเน่ือง ไดแ้ก่ สาขาบริหารราชการและ
การปูองกนัประเทศฯ สาขาการศึกษา สาขาบริการดา้นสุขภาพและงานสังคมสงเคราะห์ สาขาการ
ก่อสร้าง และสาขาไฟฟ้า ก๊าซ และการประปา ส่วนภาคเกษตร มีสัดส่วนรองลงมา หดตวัร้อยละ 1.3 
ลดลงจากท่ีขยายตวัร้อยละ 2.7 ในปีท่ีผา่นมา เป็นผลจากการผลิตสาขาเกษตรกรรม การล่าสัตวแ์ละ
การป่าไม ้หดตวัร้อยละ 1.2 โดยพืชท่ีส าคญัและเป็นพืชหลกัของสาขาท่ีมีมูลค่าลดลง ไดแ้ก่ ขา้ว 
ขณะท่ีพืชรองอ่ืนๆก็ลดลง เช่น ออ้ยโรงงาน ยาสูบพนัธ์ุเบอร์เล่ย ์ยาสูบพนัธ์ุพื้นเมือง พริกข้ีหนู กะ
กะหล ่าดอก และหอมแดง เป็นตน้ หมวดการเล้ียงสัตวย์งัคงหดตวัแต่ปรับตวัดีข้ึนจากปีท่ีผา่นมา 
เน่ืองจากกิจกรรมการเล้ียงโคท่ีมีเกษตรกรหนักลบัมาเล้ียงเพิ่มข้ึน จากแรงจูงใจดา้นราคามีแนวโนม้ 
ท่ีจะปรับตวัดีข้ึนอย่างต่อเน่ือง หมวดบริการทางการเกษตร ขยายตวัในอตัราชะลอลง เน่ืองจาก
ผลกระทบของภยัธรรมชาติ ทา้ให้พื้นท่ีเพาะปลูกและพื้นท่ีเก็บเก่ียวผลผลิตได้รับความเสียหาย 
หมวดการป่าไมข้ยายตวัต่อเน่ือง ตามความตอ้งการของตลาดคา้ไมท่ี้มีอย่างต่อเน่ือง ประกอบกบั
การผลิตสาขาการประมง หดตวัร้อยละ 11.1 เป็นผลจากการหดตวักิจกรรมการเพาะเล้ียง สัตวน์ ้ าจืด 
เน่ืองจากบ่อเพาะเล้ียงไดรั้บความเสียหายจากอุทกภยั ส่งผลให้ปริมาณสัตวน์ ้ าจืดท่ีเพาะเล้ียงได้
ลดลง รวมทั้งการชะลอตวัของกิจกรรมการเพาะพนัธ์ุและอนุบาลสัตว์น ้ าจืด เน่ืองจาก ได้รับ
ผลกระทบจากการเกิดอุทกภยั เกษตรกรขายพนัธ์ุสัตวน์ ้าจืดไดล้ดลง 
 ประเด็นยุทธศำสตร์ที ่ 1 
 กำรส่งเสริมเกษตรปลอดภัย กำรเพิม่ประสิทธิภำพกำรผลติและสร้ำงมูลค่ำเพิม่  
 เป้าประสงคเ์ชิงยุทธศาสตร์  ตวัช้ีวดั/ เป้าหมายรวม 4 ปี ขอ้มูลค่าฐาน เป้าหมายรายปี 2558 – 
2559 – 2560 - 2561  

1.   ส่งเสริม / พฒันากระบวนการผลิตสินคา้เกษตรปลอดภยั  
2.   พฒันาแหล่งน ้า / โครงสร้างพื้นฐานเพื่อการเกษตร  
3.   ส่งเสริม / พฒันาภาคอุตสาหกรรมการเกษตรและการแปรรูปสินคา้เกษตรปลอดภยั  
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4.   ส่งเสริม / เพิ่มช่องทางการตลาดสินคา้เกษตรปลอดภยั  
5.   ส่งเสริมการวจิยัและพฒันา (R&D) การบริหารจดัการองคค์วามรู้อยา่งเป็นระบบ 

 ประเด็นยุทธศำสตร์ที ่ 2 
 ส่งเสริมและพฒันำกำรท่องเทีย่ว 
 กลยุทธ์ 

1. ส่งเสริม / พฒันากระบวนการผลิตสินคา้เกษตรปลอดภยั  
2. พฒันาแหล่งน ้า / โครงสร้างพื้นฐานเพื่อการเกษตร  
3. ส่งเสริม / พฒันาภาคอุตสาหกรรมการเกษตรและการแปรรูปสินคา้เกษตรปลอดภยั  
4. ส่งเสริม / เพิ่มช่องทางการตลาดสินคา้เกษตรปลอดภยั  
5. ส่งเสริมการวจิยัและพฒันา (R&D) การบริหารจดัการองคค์วามรู้อยา่งเป็นระบบ 

 ประเด็นยุทธศำสตร์ที ่ 3 
 กำรพฒันำคุณภำพชีวติ และเสริมสร้ำงควำมมั่นคงของคนและชุมชน 
 กลยุทธ์ 

1. พฒันาและยกระดบัคุณภาพชีวิตดา้นโครงสร้างพื้นฐาน การศึกษา การสาธารณสุขและ
การบริการภาครัฐแก่ประชาชน  

2. พฒันาหมู่บา้น/ชุมชน ใหส้ามารถพึ่งพาตนเองไดโ้ดยการสร้างอาชีพ เพื่อเพิ่มรายได ้และ
เสริมสร้างกระบวนการมีส่วนร่วม/จิตส านึกตามแนวปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง เพื่อลดรายจ่าย  

3. เสริมสร้างความมัน่คง ความปลอดภยัในชีวติและทรัพยสิ์นของประชาชน 
 ประเด็นยุทธศำสตร์ที ่ 4 
 กำรบริหำรจัดกำรทรัพยำกรธรรมชำติและส่ิงแวดล้อมอย่ำงยัง่ยนื 
 กลยุทธ์ 

1. เพิ่มประสิทธิภาพบริหารจดัการ อนุรักษ ์ฟ้ืนฟูทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอ้ม  
2. เพิ่มประสิทธิภาพในการป้องกนัและแกไ้ขปัญหาภยัพิบติัธรรมชาติ  
3. การจดัการองค์ความรู้ และการสร้างกระบวนการมีส่วนร่วมด้านการอนุรักษ์และใช้

ประโยชน์ จากทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอ้มอยา่ง ย ัง่ยนื  
4. ส่งเสริม พฒันาการใชท้รัพยากรธรรมชาติและส่ิงเหลือใช้ เพื่อความมัน่คงทางพลงังาน

และเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 
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 ประเด็นยุทธศำสตร์ที ่ 5 
 เสริมสร้ำงขีดควำมสำมำรถในกำรแข่งขัน และเพิม่ประสิทธิภำพกำรบริหำรจัดกำร 
 กลยุทธ์ 

1. พฒันาขีดความสามารถในการแข่งขนั โดยการพฒันาบุคลากร การผลิต แรงงาน การบริหาร
จดัการ เทคโนโลยแีละนวตักรรม  

2. เพิ่มและพฒันาประสิทธิภาพการคมนาคมขนส่งและระบบโลจิสติกส์  
3. พฒันาตลาดสินคา้เกษตรและยกระดบัมาตรฐานสินคา้ 

 เป้ำประสงค์รวม  
 1.  เศรษฐกิจของจงัหวดัมีการขยายตวัในอตัราท่ีเหมาะสมอยา่งย ัง่ยนื  
 2. ประชาชนมีคุณภาพชีวิตท่ีดี  มีความมัน่คง  ควบคู่กบัคุณธรรมและจริยธรรม และการ
ด ารงชีวติตามแนวทางเศรษฐกิจพอเพียง  
 3. สังคมและชุมชนมีความเขม้แขง็ อยูเ่ยน็เป็นสุข ความเหล่ือมล ้าลดลง  
 4. ทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอ้มไดรั้บการดูแลคุม้ค่าและใชป้ระโยชน์อยา่งย ัง่ยนื 
 
งำนวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 เพญ็ศรี  เจริญวานิช,  บุญเลิศ  เล็กสมบูรณ์  และ พรสวรรค ์ ทองสุโขวงศ ์ (2548)  ท าการวิจยั
เร่ือง  “การพฒันาสินคา้ของท่ีระลึกเพื่อการท่องเท่ียวในพื้นท่ีภาคตะวนัออกเฉียงเหนือตอนล่าง”   
ผลการศึกษาพบว่า  นกัท่องเท่ียวซ้ือสินคา้ของท่ีระลึกประเภทเคร่ืองใช้สอยจากร้านคา้ภายนอก
แหล่งท่องเท่ียวและซ้ือระหว่างการท่องเท่ียวเพื่อน าไปฝากญาติหรือเพื่อน  ปัจจัยท่ีมีผลต่อ             
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของท่ีระลึกเรียงตามล าดบัความส าคญั คือ ปัจจยัด้านตวัผลิตภณัฑ์ปัจจยั               
ดา้นราคา   ปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่ายและปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ส าหรับปัจจยัดา้น
ตวัผลิตภณัฑ์ให้ความส าคญักบัประโยชน์หลักของตวัผลิตภณัฑ์มากกว่ารูปลกัษณ์และช่ือเสียง  
ไดแ้ก่  ความปลอดภยัจากสารปนเป้ือน  ความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะถ่ินและความทนทานเก็บรักษา
ไดน้าน รูปแบบสินคา้ของท่ีระลึกควรส่ือถึงวฒันธรรมและภูมิปัญญาของชุมชนโดยเนน้คุณภาพ
และความ สอดคลอ้งกบัศิลปวฒันธรรม  ประเพณี  ประเภทของสินคา้ของท่ีระลึกท่ีสอดคลอ้งกบั
ความตอ้งการ คือ ประเภทวตัถุทางศิลปะโดยเป็นชนิดภาพวาดหรือภาพถ่ายและประเภทเพื่อการใช้
สอยโดยเป็นชนิดของใช้ส่วนตวั  มีปัญหาและอุปสรรคในการซ้ือสินคา้ของท่ีระลึกในระดบัมาก 
ปัญหาท่ีส าคญั  ไดแ้ก่  การจดัจ าหน่ายท่ีไม่กระจายครอบคลุม การส่งเสริมสนบัสนุนจากรัฐบาล
ขาดการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ขาดความมีเอกลกัษณ์และรูปแบบไม่สวยงามดึงดูดใจ แนวทางการ
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พฒันาตลาดสินคา้ของท่ีระลึกคือ พฒันาปรับปรุงรูปแบบสินคา้การโฆษณาประชาสัมพนัธ์และเพิ่ม
สินคา้ใหห้ลากหลาย 
 ฐิติกร  สายสุดตา  (2549)   ท าการวจิยัเร่ือง  “การศึกษากลยุทธ์การตลาดของผูป้ระกอบธุรกิจ
หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์  :  กรณีศึกษากลุ่มสตรีแม่บา้นท ากลว้ยตากบา้นท่ากกทนั  ต าบลเขมราฐ 
อ าเภอเขมราฐ  จงัหวดัอุบลราชธานี”  มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษากลยุทธ์การตลาดและศึกษาปัญหา
การผลิตกล้วยตากของกลุ่มสตรีแม่บ้านท ากล้วยตาก  ผลการศึกษาพบว่า  กลุ่มสตรีแม่บา้นให้
ความส าคญัเก่ียวกบักลยุทธ์การตลาดตามล าดบั  ดงัน้ี  1)  ดา้นผลิตภณัฑ์  ใชว้ตัถุดิบท่ีมีคุณภาพโดยใช้
การผลิตแบบดั้งเดิมและใชว้ธีิตากกลว้ยดว้ยแสงแดด  ไม่ใชน้ ้ าผึ้งอบกลว้ย  ซ่ึงจะไดค้วามหวานท่ีมี
ในผลกลว้ยตามธรรมชาติ  รวมทั้งผลิตภณัฑย์งัไม่ไดรั้บการรับรองจากคณะกรรมการอาหารและยา   
2)  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายจะเนน้การขายส่งเป็นหลกั  3)  ดา้นราคา ก าหนดราคาโดยบวกก าไร 
จากตน้ทุนตามความเหมาะสม มีส่วนลดให้ผูซ้ื้อและขายเงินสดเท่านั้น  4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
มีการแถมสินคา้ในกรณีท่ีลูกคา้ซ้ือจ านวนมาก  ไม่มีการโฆษณาจึงตอ้งอาศยัการบอกต่อ ๆ กนัไป
ของผูซ้ื้อ ส่วนปัญหาท่ีพบในการผลิตกลว้ยตาก คือ  1) ในฤดูฝนไม่สามารถน ากลว้ยไปตากแดดได้
ท าให้ไดก้ลว้ยท่ีไม่มีคุณภาพ 2) มีเงินทุนไม่เพียงพอในการน ามาใช้ในการผลิตเพื่อให้ไดผ้ลผลิต
เพิ่มข้ึน  3)  อุปกรณ์ท่ีใชใ้นการผลิตและสถานท่ีท่ีใชต้ากกลว้ยไม่ไดม้าตรฐาน  4) บรรจุภณัฑ์ยงัมี
รูปแบบไม่สวยงาม 
 ภาดล  อามาตย ์ และประดิษฐ์  ศิลาบุตร  (2551)  ท าการวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมและความพึงพอใจ
ของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ของฝากของท่ีระลึกในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัศรีสะเกษ”  ผล
การศึกษาพบวา่  ลูกคา้ท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านจ าหน่ายสินคา้ของฝากของท่ีระลึกในเขตอ าเภอเมือง
จงัหวดัศรีสะเกษ  มีความพึงพอใจต่อการซ้ือสินคา้ของฝากของท่ีระลึกในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก
เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน  มีความพึงพอใจอยู่ในระดบัมากทุกด้าน  โดยมีความพึงพอใจในด้าน 
ผลิตภณัฑ์เป็นอนัดบั 1   รองลงมาดา้นราคาสินคา้  ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริม 
การตลาด  ตามล าดบั   
 โดยสรุป พฤติกรรมและความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้ของฝากของท่ีระลึกของผูบ้ริโภคใน
ร้านคา้เขตอ าเภอเมือง  จงัหวดัศรีสะเกษ  มีความสัมพนัธ์กนั  ดงันั้น  ผูป้ระกอบการผลิตและจ าหน่าย
สินคา้ของฝากของท่ีระลึกในจงัหวดัศรีสะเกษ  สามารถน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวิจยัไปเป็นแนวทาง
ในการวางแผนกลยุทธ์  เพื่อพฒันาธุรกิจให้สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของผูล้บริโภคท่ี
เปล่ียนแปลงตามสภาพแวดลอ้มไดอ้ยา่งเหมาะสม  อนัจะส่งผลต่อความสามารถในการด าเนินธุรกิจ
ให้ด ารงอยูแ่ละสร้างความเติบโตไดใ้นอนาคต และจะเป็นขอ้มูลส าคญัส าหรับผูป้ระกอบการรายใหม่
ท่ีมีความสนใจเขา้มาประกอบกิจการในอุตสาหกรรมประเภทน้ีต่อไป 
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 กฤติกา  สายณะรัตร์ชยั  (2554)  ท าการวิจยัเร่ือง  “ส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้และ
ของท่ีระลึกส าหรับนกัท่องเท่ียวในกรุงเทพมหานคร”  ผลการศึกษาพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาด
ของสินคา้และของท่ีระลึกส าหรับนกัท่องเท่ียว  ไดแ้ก่  ผลิตภณัฑ์ดา้นราคา  และดา้นช่องทางและ
สถานท่ีจดัจ าหน่ายอยู่ในระดบัมาก  ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัปานกลาง  ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีเป็นนกัท่องเท่ียวชาวไทยเดินทางมากรุงเทพมหานคร มากกวา่  5 คร้ังข้ึนไป   และ
เป็นนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีเดินทางมากรุงเทพมหานคร 1 – 2  คร้ัง  โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อท่องเท่ียว 
นนัทนาการในช่วงวนัหยดุ  เลือกชอ้ปป้ิงยา่นประตูน ้าและปทุมวนั  มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้และ
ของท่ีระลึกต ่ากวา่  2,000  บาทต่อคร้ัง  ส าหรับนกัท่องเท่ียวชาวไทยและ 2,000 - 4,000  บาทต่อคร้ัง  
ส าหรับนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติรับทราบขอ้มูลข่าวสารจากอินเตอร์เน็ต  มีการวางแผนกลบัมาซ้ือ
สินคา้และของท่ีระลึกอีกคร้ัง  และมีการแนะน าเพื่อนหรือญาติใหม้าซ้ือสินคา้และของท่ีระลึก  และ
มีความช่ืนชอบสินคา้ประเภทเส้ือผา้ / เคร่ืองแต่งกายมากท่ีสุด  และช่ืนชอบของท่ีระลึกประเภท
เคร่ืองประดบั  เคร่ืองเงินมากท่ีสุด  
 กฤษดากร  เศรษฐเสถียร  (2554)   ท าการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของ
ท่ีระลึกของนกัท่องเท่ียวต่างชาติในจงัหวดัเชียงใหม่” ผลการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
อายุระหวา่ง  21 – 30  ปี   สถานะโสด  การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานเอกชน รายได้
เฉล่ียต่อปีต ่ากวา่  60,000 บาท  ท่องเท่ียวจงัหวดัเชียงใหม่คร้ังแรก  มีถ่ินท่ีอยูใ่นยุโรป ใชเ้วลาพกัใน
จงัหวดัเชียงใหม่  4 – 5 วนั เดินทางมาพกัผอ่นช่วงวนัหยุด ท่องเท่ียวร่วมกบัครอบครัว  ดา้นพฤติกรรม
การเลือกซ้ือของท่ีระลึกในจงัหวดัเชียงใหม่  พบวา่ ส่วนใหญ่ซ้ือใหแ้ก่ครอบครัว ทราบแหล่งขอ้มูล
จากหนังสือน าเท่ียว  ค  านึงถึงความคุม้ค่าของเงิน ตอ้งการซ้ือของท่ีระลึกท่ีท าด้วยมือ ซ้ือของท่ี
ระลึกจากไนทบาร์ซ่าร์ ใช้เวลาว่างหลงัจากกลบัมาถึงท่ีพกั หลงัอาหารในการซ้ือของท่ีระลึก  มี
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือของท่ีระลึกช่วง 1,000 - 3,000  บาท   การเดินทาง ซ้ือของท่ีระลึกประเภทผลิตภณัฑ์
หตัถกรรม ซ้ือในปริมาณ 5 ช้ิน และนอ้ยกวา่ หากมีโอกาสมาท่องเท่ียวอีกคร้ังจะมีการซ้ือซ ้ าและแนะน า
ผูอ่ื้นใหซ้ื้อ  ผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่ี ระลึกในจงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพลมากท่ีสุด  ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัสินคา้ท่ีมีเอกลกัษณ์ความ
เป็นไทยมากท่ีสุด  รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นราคาจะตอ้งเหมาะสมกบัคุณภาพจึงตดัสินใจซ้ือ ต่อมา
คือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  ผลการศึกษา ปัญหาการ
ซ้ือของท่ีระลึกในจงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า  กลุ่มตวัอย่างพบปัญหาดา้นผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด คือ ขนาด
สินคา้ไม่สะดวกในการพกพา รองลงมาเป็นปัญหาดา้นราคา  คือราคาไม่เหมาะสมกบัคุณภาพของ
สินคา้ท่ีซ้ือ  ตามดว้ยปัญหาดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและปัญหาดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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 อรนงค์  บุญวนั  (2554)   ท าการวิจยัเร่ือง  “ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม 
การซ้ือสินคา้หน่ึงต าบล  หน่ึงผลิตภณัฑ์  ในจงัหวดันราธิวาส  ผลการศึกษาพบวา่  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง  มีอายุอยูใ่นช่วง  30 - 39  ปี  การศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือสูงกวา่ปริญญาตรี  มี
อาชีพรับราชการ  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,000 – 10,000  บาท  และมีสถานภาพสมรส การศึกษา 
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์  ไดแ้ก่  ดา้น
ผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  และดา้นการส่งเสริมการตลาด  พบว่าโดยรวม
อยู่ในระดบัมาก  ส่วนดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์  ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือ
ประเภทอาหารมากท่ีสุด  เพราะตอ้งการซ้ือเป็นของฝากแก่บุคคลอ่ืน  จ  านวนเงินซ้ือสินค้าอยู่
ระหวา่ง  100 - 500  บาท  และซ้ือนอ้ยกวา่  2  ช้ิน  ตวัเองมีส่วนตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด ผูบ้ริโภคมี
ความพึงพอใจปานกลาง  ไม่มีการวางแผนและตดัสินใจซ้ือทนัทีเม่ือเห็นสินคา้และจะแนะน าบุคคล
อ่ืนต่อไป  การทดสอบสมมติฐาน เพื่อเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์  ไดแ้ก่  อาหาร  เคร่ืองด่ืม  เคร่ืองแต่งกาย  เคร่ืองประดบัตกแต่ง  
สมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหารและยา  และศิลปะประดิษฐ์และของท่ีระลึก  พบวา่  ดา้นช่องทางการจดัจ า 
หน่าย   การซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้  เคร่ืองแต่งกายมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 
0.05  ส่วนดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคาและดา้นส่งเสริมการตลาดไม่มีความแตกต่างกนั  ขอ้เสนอแนะ
เก่ียวกบัสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑใ์นจงัหวดันราธิวาส  คือ  ผลิตภณัฑ์ควรมีรูปแบบใหม่ เนน้
ดา้นคุณภาพ ราคาควรเหมาะสมกบัผลิตภณัฑแ์ละมีการประชาสัมพนัธ์ใหท้ัว่ถึง  รวมทั้งมีการศึกษา
ส่วนประสมทางการตลาด  ดา้นต่าง ๆ ท่ีเจาะลึกลงในแต่ละดา้นและในพื้นท่ีท่ีหลากหลาย เพื่อท่ีจะ
น าผลท่ีได้จากการศึกษาเปรียบเทียบไปปรับปรุง  แก้ไขให้เกิดผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมี
ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน  
 วิไลวรรณ  ศิริอ าไพ (2555)  ท าการวิจยัเร่ือง  “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ของนกัท่องเท่ียวตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี  ผลการศึกษา
พบวา่  1)  นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  อายุต  ่ากวา่  20  ปี  การศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี  เป็น
นกัเรียน  นกัศึกษา  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่าหรือเท่ากบั 5,000 บาท อาศยัอยู่จงัหวดัอุทยัธานี                  
2)  นกัท่องเท่ียวท่ีไปซ้ือสินคา้ในตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง  ส่วนใหญ่โดยเฉล่ียซ้ือสินคา้นาน ๆ 
คร้ังซ้ือสินคา้ในช่วงเวลา  17.00–19.00 น. จ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้โดยเฉล่ียคร้ังละไม่เกิน  300  บาท 
ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ประเภทอาหาร  เคร่ืองด่ืม  ผลไม ้ ซ่ึงนกัท่องเท่ียวตดัสินใจซ้ือสินคา้ดว้ยตนเอง  
มีวตัถุประสงค์ในการซ้ือสินคา้เพื่อการอุปโภคบริโภค  3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดย
ภาพรวมของตลาดโบราณบา้นสะแกกรัง มีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้ของนักท่องเท่ียวอยู่ใน
ระดับมาก  ซ่ึงปัจจยัท่ีมีความส าคญัเรียงตามล าดับดังน้ี  ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์  รองลงมาได้แก่  
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บุคลากรดา้นกระบวนการ  ดา้นราคา  ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด  และดา้น
การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ  4) ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์  (เพศ  อายุ  ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และท่ีอยูอ่าศยั) และปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของนกัท่องเท่ียว 
 จิราภรณ์ ขาวศรี (2556) ท าการวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของท่ีระลึกของนกัท่องเท่ียว
จงัหวดัพทัลุง”   ผลการศึกษาพบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินคา้ ประเภทอาหาร  
มีการค านึงถึงหลกัในการซ้ือ  โดยเนน้อรรถประโยชน์ของสินคา้เป็นหลกั ซ้ือเพราะราคาอยูใ่นระดบัท่ี
สามารถจบัจ่ายได ้ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ของท่ีระลึก  คือ คนในครอบครัว  โดยซ้ือ
สินคา้ส่วนใหญ่ในอ าเภอตะโหมด  ค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือสินคา้ของท่ีระลึก เฉล่ียต่อคร้ังต ่ากว่า  
500  บาท  และนกัท่องเท่ียวทราบแหล่งขอ้มูลสินคา้ของท่ีระลึกจากเพื่อนผูต้อบแบบสอบถาม  ส่วนใหญ่
ให้ความส าคญัดา้นผลิตภณัฑ์ในประโยชน์การใชส้อย คุณภาพและความเป็นเอกลกัษณ์  ดา้นราคา
ในเร่ืองของสินคา้ราคาถูก ราคาสมเหตุสมผล  ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายในท าเลท่ีตั้ง หาง่าย
สะดวก  มีสถานท่ีจอดรถเพียงพอ  และดา้นการส่งเสริมการตลาดในการมีสินคา้ตวัอยา่ง  ของแถม
และการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ร้าน แนวทางในการด างานเพื่อเพิ่มให้ นกัท่องเท่ียวเลือกซ้ือสินคา้
ของท่ีระลึกในจงัหวดัพทัลุงมากยิง่ข้ึน  คือ  1)  ส่งเสริมสินคา้บางประเภทท่ีไม่ค่อยไดรั้บความนิยม
มากนกั  เช่น  ของใช้บนโต๊ะอาหาร  เคร่ืองประดบั  เป็นตน้ 2) ควรมีการปรับปรุงและพฒันาใน
ดา้นของความโดดเด่นหรือยี่ห้อสินคา้  สีสัน และรูปแบบของของตวัสินคา้  3) ปรับปรุงให้มีป้าย
ราคาสินคา้ระบุติดไวใ้ห้ชดัเจน  4) ปรับปรุงและพฒันาการจดัวางสินคา้ ให้เป็นหมวดหมู่  เป็น
ระเบียบเรียบร้อย   5) ควรมีการปรับปรุงในดา้นของพนกังานขายให้มีความรู้เก่ียวกบัตวัสินคา้และ
บุคลิกภาพท่ีดี  โดยการยิม้แยม้แจ่มใส  มีใจรักการบริการ 
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บทที ่ 3 
วธีิกำรด ำเนินกำรวจิยั 

 
 การวจิยัเร่ือง  การพฒันาและออกแบบผลิตภณัฑ์ของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบูรณ์  คร้ังน้ีผูว้ิจยัเนน้
การวิจยัเชิงคุณภาพ  (Qualitative  Research)   และเชิงส ารวจ  โดยใชก้ารสัมภาษณ์แบบเจาะลึก  (In – 
Depth  Interview)  และใช้แบบสอบถาม  (Questionnaire)  กบันกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีใช้บริการร้าน                 
ขายของท่ีระลึก  และศึกษาจากเอกสาร  ขอ้มูลวิชาการและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อให้ไดข้อ้มูลส าหรับ
น ามาใชใ้นการวเิคราะห์  โดยมีรายละเอียด  ดงัน้ี 

1. การเลือกพื้นท่ีใชก้ารวิจยั 
2. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
4. การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
5. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
6. พฒันาและออกแบบตราผลิตภณัฑข์องท่ีระลึก 
7. วเิคราะห์ขอ้มูล 

 
กำรเลอืกพืน้ทีใ่นวจัิย 
 ผูว้ิจยัเลือกศึกษาร้านของท่ีระลึกจงัหวดัการเพชรบูรณ์  เน่ืองจากเป็นจงัหวดัท่ีมีช่ือเสียงดา้น
แหล่งท่องเท่ียวท่ีมีความหลากหลาย  ทั้งดา้นประวติัศาสตร์  ภูเขาท าให้เป็นท่ีรู้จกัของนกัท่องเท่ียว
จ านวนมาก  และเป็นจงัหวดัท่ีอยูไ่ม่ไกลจากกรุงเทพมหานคร  ท าให้นกัท่องเท่ียวมีความสะดวกใน
การเดินทางมาท่องเท่ียวและแวะซ้ือสินคา้ท่ีร้านของท่ีระลึกท่ีมีอยูจ่  านวนมากในจงัหวดัเพชรบูรณ์ 
 
ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 ประชากรท่ีศึกษาแบ่งเป็น 2 กลุ่ม  ไดแ้ก่  ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั คือ  ผูป้ระกอบการร้านคา้ของท่ีระลึก
จงัหวดัเพชรบูรณ์  และนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมาใชบ้ริการร้านของท่ีระลึกในจงัหวดัเพชรบูรณ์   

a. ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั ไดแ้ก่  ผูป้ระกอบการร้านคา้ของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบูรณ์  จ  านวน                
8  แห่ง  โดยใชแ้บบแผนการเลือกตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive  Sampling) เป็นร้านท่ีติดริมถนน  
สังเกตเห็นไดง่้าย และเป็นสินคา้ท่ีอยูใ่นแหล่งร้านของฝาก นกัท่องเท่ียวมีความสะดวกในการแวะ
ซ้ือสินคา้และทางร้านยินดีให้ขอ้มูลในการสัมภาษณ์  ไดแ้ก่ ร้านมะขามไร่นุช, ร้านบุษกรเคร่ือง
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หวาย, ร้านติดไมติ้ดมือเขาคอ้, ร้านกาแฟจ่าณรงค์, ร้านมะขามทอง2, ร้านผกัเกษตรอินทรีย์
(โครงการ Green Market), ร้านยพุานางัว่, ร้านพี่เบิร์ดภูทบัเบิก 

1.1 ประเภทของบริโภค  เช่น  อาหาร  เคร่ืองด่ืม  ขนมหวาน  ไดแ้ก่ ถัว่เคลือบเอก,  
ร้านยุพา, แยมโฮมแมด, น ้ าออ้ยอินทรีย,์ ขนมปังเขาคอ้, น ้ าสุขภาพ, กลว้ยตากดงมูลเหล็ก, มะม่วง
น ้าดอกไมสี้ทองนอ้งกบ, ขา้วไร่ลืมผวั, และ ถัว่แมคคาเดเมียเขาคอ้ 

1.2  ประเภทประโยชน์ใชส้อย  เช่น  เส้ือผา้  โคมไฟ  กระเป๋า  ปอสา เซรามิค   
1.3  ประเภทประโยชน์ตกแต่ง   
 1) เคร่ืองประดบัตกแต่งร่างกาย เช่นสร้อย แหวน ก าไล  ผา้ประดิษฐ ์กระเป๋าสาน   
 2)  ตกแต่งอาคารสถานท่ี  เช่น ตุก๊ตาป้ัน ผลิตภณัฑดิ์นป้ันญ่ีปุ่น จกัสานเคร่ืองหวาย  

b. นกัท่องเท่ียวท่ีมาท่องเท่ียวในจงัหวดัเพชรบูรณ์  ใชสู้ตรการค านวณของ Yamane   
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  เม่ือ n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเหมาะสม 
   N = จ านวนหน่วยประชากรทั้งหมด 
   e = ความคลาดเคล่ือนของการเลือกตวัอยา่งท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 
เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจัิย 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั  เป็นเคร่ืองมือท่ีนกัวจิยัน ามาใชใ้นการรวบรวมขอ้มูลตามตวัแปรใน
การวจิยัท่ีก าหนดไว ้ ซ่ึงขอ้มูลดงักล่าวอาจะเป็นไดท้ั้งขอ้มูลเชิงปริมาณและขอ้มูลเชิงคุณภาพ  โดย
ขอ้มูลท่ีได้จะน าไปวิเคราะห์  และสรุปออกมาเป็นผลการวิจยั  เค ร่ืองมือเหล่าน้ี  ได้แก่ แบบ
สัมภาษณ์  แบบสอบถาม  แบบสังเกต  แบบบนัทึกขอ้มูลต่าง ๆ  เช่น กลอ้งถ่ายรูป กลอ้งบนัทึกภาพ 
เทปบนัทึกเสียง  เป็นตน้  การวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดใ้ชเ้คร่ืองมือในการวิจยั  คือ  แบบสัมภาษณ์ และ 
แบบสอบถาม 

1. โดยใช้การสัมภาษณ์แบบเจาะลึก  (In – Depth  Interview)  และใช้แบบสอบถาม  
(Questionnaire)  ผูส้ัมภาษณ์มีการเตรียมค าถามไวล่้วงหนา้ โดยก าหนดประเด็นค าถามกวา้ง ๆ มีการ
ตั้งแนวหัวขอ้การสัมภาษณ์ (Interview Guide) ซ่ึงเป็นค าถามปลายเปิดและสามารถปรับเปล่ียน
ค าถามให้สอดคลอ้งกบัสถานการณ์ได ้ ท าให้การสัมภาษณ์มีความยืดหยุน่ ดงันั้น  ผูส้ัมภาษณ์และ
ผูใ้ห้สัมภาษณ์จึงมีอิสระในการถามและตอบ  ซ่ึงแนวค าถามท่ีใช้ในการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ
ร้านของท่ีระลึกจะแสดงถึงกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด  (4P’s)  ประกอบดว้ย  ดา้นผลิตภณัฑ์ 
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(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้น ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

2. แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นรูปแบบของคาถามท่ีถูกรวบรวมไวอ้ย่างมี 
หลกัเกณฑ์และเป็นระบบ โดยการรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งเพื่อให้ไดม้าซ่ึงขอ้เท็จจริงทั้งใน 
อดีตและปัจจุบนั โดยขอ้ค าถามในแบบสอบถามประกอบดว้ย ค าถามปลายปิด (Close Ended 
Question) เป็นค าถามท่ีผูว้จิยัมีแนวค าตอบไวใ้ห้ และผูต้อบเลือกตอบจากค าตอบท่ีก าหนดไว ้

3. ค าถามปลายเปิด (Open Ended Question) เป็นค าถามท่ีเปิดโอกาสให้ผูต้อบสามารถ
ตอบไดอ้ยา่งเตม็ท่ี  ซ่ึงช่วยใหไ้ดค้  าตอบท่ีแน่นอน สมบูรณ์ และตรงกบัสภาพความเป็นจริงมากกวา่
ค าตอบท่ีจ ากดัวงใหต้อบแบ่งออกเป็น 4  ส่วน  ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี  1  แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ 
เพศ  อาย ุ ระดบัการศึกษา  อาชีพรายไดต่้อเดือน  
 ส่วนท่ี  2  แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัทางดา้นพฤติกรรมการเลือกซ้ือของท่ีระลึก  
 ส่วนท่ี  3  แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือของท่ีระลึกประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทาง 
การจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

 ส่วนท่ี  4  แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ             
ของท่ีระลึก 
 
กำรตรวจสอบคุณภำพเคร่ืองมือ  
 1.   แบบสัมภาษณ์ผูว้จิยัใชว้ิธีการตรวจสอบขอ้มูลแบบสามเส้า ดงัน้ี 

1.1   การตรวจสอบสามเส้าดา้นขอ้มูล (Data  Triangulation)  เป็นการตรวจสอบ แหล่งเวลา 
แหล่งสถานท่ีและแหล่งบุคคลว่าถา้ขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมมาต่างเวลา  ต่างสถานท่ีและผูใ้ห้ขอ้มูล
เปล่ียนไปขอ้มูลท่ีไดจ้ะเหมือนเดิมและมีความสอดคลอ้งกบัค าตอบท่ีจะน ามาวเิคราะห์หรือไม่  

1.2   การตรวจสอบสามเส้าดา้นผูว้ิจยั  (Investigator  Triangulation)  เป็นการตรวจสอบ
ผูว้ิจยัว่าเม่ือเปล่ียนผูส้ัมภาษณ์  โดยใช้ผูส้ัมภาษณ์รายอ่ืนแทน ขอ้มูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์ยงั
เหมือนเดิมหรือไม่  ซ่ึงการเก็บขอ้มูลในคร้ังน้ีผูว้จิยัมีผูช่้วยในการเก็บขอ้มูล  จ  านวน  2  คน  

1.3   การตรวจสามเส้าดา้นวิธีรวบรวมขอ้มูล  (Methodological  Triangulation)  เป็นการ
ตรวจสอบวธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล  ซ่ึงผูว้ิจยัใชว้ิธีการสัมภาษณ์ ใชแ้บบสอบถามและศึกษาขอ้มูล
จากเอกสาร เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีเป็นไปในทางเดียวกนัและมีความน่าเช่ือถือมากข้ึน 
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 2.   แบบสอบถาม  
 2.1   การทดสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) ผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถาม
เสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา  เพื่อขอค าเสนอแนะและตรวจสอบความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม  โดยใช้
วิธีการทางสถิติตรวจสอบค่าความเท่ียงตรง คือ ค่าดชันีความสอดคลอ้งของขอ้ค าถามแต่ละขอ้กบั
วตัถุประสงค์ (Index of Item Objective Congruence) หรือค่าดชันี  IOC  (สุวิมล ติรกานนัท์, 2551: 
147-148) โดยไดรั้บการตรวจสอบความถูกตอ้งจากอาจารยท่ี์ปรึกษาและผูท้รงคุณวุฒิจ านวน 3 ท่าน 
ในการตรวจสอบขอ้ค าถามและแสดงความคิดเห็นเป็นรายขอ้โดยใชสู้ตร 
 

   IOC   =  
N

R  

 
 เม่ือ IOC แทน ดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้สอบกบัจุดประสงค ์
   R แทน คะแนนการพิจารณาของผูเ้ช่ียวชาญ 
  ∑ R แทน ผลรวมของคะแนนของผูเ้ช่ียวชาญ 
   N แทน จ านวนผูเ้ช่ียวชาญ 

 
 หลงัจากผูท้รงคุณวุฒิตรวจสอบขอ้ค าถามและแสดงความคิดเห็นเป็นรายขอ้ พบว่า ผลการ
ตรวจสอบค่า  IOC  อยูร่ะหวา่ง  0.67  ถึง  1.00  ซ่ึงมีค่าความเท่ียงตรงเป็นไปตามเกณฑ์ท่ีก าหนด 
คือไม่มีขอ้ค าถามใดท่ีมีค่า IOC   ต ่ากวา่  0.50  
 2.2   การทดสอบค่าความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือ ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามไปทดลองเก็บขอ้มูล 
(try out)  กบันกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีใช้บริการร้านของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบูรณ์ท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอย่าง  
จ  านวน  30  ชุด  เพื่อน ามาทดสอบหาค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามโดยใชว้ิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิ
แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’salpha coefficient) โดยแบบสอบถามฉบบัน้ีมีค่าความเช่ือมัน่
เท่ากบั  0.93  ซ่ึงสามารถน าไปใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่งต่อไปได ้ เน่ืองจากมีค่า
ความเช่ือมัน่ตั้งแต่  0.80  ข้ึนไป 
 
กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล  
 ผูว้จิยัด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลตามขั้นตอนและรายละเอียดดงัน้ี 
 1.   ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการรวบรวมขอ้มูลจาก 2 กลุ่มตวัอยา่ง  ไดแ้ก่ การสัมภาษณ์
ผูป้ระกอบการ และการเก็บแบบสอบถามจากนกัท่องเท่ียวชาวไทย  
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 1.1   การสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In - depth  Interview) ผูว้ิจยัเก็บขอ้มูลท่ีไดจ้ากการ
บนัทึกเทปสนทนาระหว่างการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านของท่ีระลึก จ านวน 8 แห่ง ช่วง 
ระยะเวลาในการเก็บขอ้มูลคือเดือนพฤษภาคม 2559 
 1.2   แบบสอบถาม นักท่องเท่ียวชาวไทยเก่ียวกบัข้อมูลส่วนบุคคลปัจจยัทางด้าน 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือของท่ีระลึก ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบูรณ์  ซ่ึงผูว้ิจยัเก็บขอ้มูลจากร้านของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบูรณ์  จ  านวน
8 แห่ง ช่วงระยะเวลาในการเก็บขอ้มูลคือเดือนพฤษภาคม 2559  
 2.   ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการรวบรวมขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาจาก หนงัสือ 
ตา ราวชิาการ งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง และการสืบคน้ขอ้มูลผา่นทางระบบอินเตอร์เน็ต เพื่อให้ ไดข้อ้มูล
ท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวจิยั 
 
กำรวเิครำะห์ข้อมูล  
 1.   ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์  
 ผูว้ิจยัน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านของท่ีระลึก จ านวน  8  แห่ง มา
ตรวจสอบความครบถว้นของขอ้มูล และน ามาวิเคราะห์ขอ้มูล โดยจดัหมวดหมู่ตามประเด็นท่ีศึกษา
และสรุปผลการศึกษาโดยอาศยัวธีิการวเิคราะห์เชิงพรรณนา (Description Analysis)  
 2.   ขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถาม  
 2.1 การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้จิยัตรวจสอบและคดัเลือกแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์  
 2.2   การลงรหสั (Coding) ผูว้จิยัลงรหสัขอ้มูลส าหรับแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์  
 2.3   ประมวลผลขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ (SPSS) และด าเนินการ ดงัน้ี 
 ตอนท่ี  1  ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามน ามาวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช ้
สถิติเชิงพรรณนา (Description Statistics) โดยการหาค่าร้อยละ และน าเสนอในรูปตาราง  
 ตอนท่ี  2  ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือของท่ีระลึกของผูต้อบแบบสอบถาม 
น ามาวิเคราะห์ขอ้มูล  โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา  (Description  Statistics) โดยการหาค่าร้อยละและ
น าเสนอในรูปตาราง  
 ตอนท่ี  3  ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือของท่ีระลึก  น ามาวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Description  Statistics) โดยการหา
ค่าเฉล่ีย  (Mean)  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard  Deviation)  ค่าร้อยละ (Percentage) และน าเสนอ 
ในรูปตาราง  โดยใชม้าตราส่วนประมาณค่าของลิเคิร์ต (Likert Rating Scales)  ซ่ึงก าหนดเกณฑ์การให้
คะแนนการตอบแบบสอบถาม ดงัน้ี 
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 5    คะแนน  หมายถึง  ใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด  
 4    คะแนน  หมายถึง  ใหค้วามส าคญัมาก 
 3    คะแนน  หมายถึง  ใหค้วามส าคญัปานกลาง 
 2    คะแนน  หมายถึง  ใหค้วามส าคญันอ้ย 
 1    คะแนน  หมายถึง  ใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุด  
 เกณฑ์การเฉล่ียในการอภิปรายผล ค านวณได้จากการใช้สูตรการค านวณความกวา้งของ 
อนัตรภาคชั้น ดงัน้ี 
 
     คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด 
      จ  านวนชั้น 
 
 จากเกณฑด์งักล่าว สามารถจดัช่วงคะแนนเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 1-5 คะแนน โดยก าหนดแบ่งช่วง
คะแนนเป็น 5 ช่วง แทนระดบัความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด  (4P’s)  ซ่ึงท าใหไ้ดเ้กณฑใ์นการแปลความหมาย  ดงัน้ี 

คะแนนเฉล่ีย   4.21 - 5.00   หมายถึง   ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด  
คะแนนเฉล่ีย   3.41 - 4.20   หมายถึง   ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือมาก  
คะแนนเฉล่ีย   2.61 - 3.40   หมายถึง   ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือปานกลาง  
คะแนนเฉล่ีย   1.81 - 2.60   หมายถึง   ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือนอ้ย  

   คะแนนเฉล่ีย   1.00 - 1.80   หมายถึง   ส่งผลการตดัสินใจซ้ือนอ้ยท่ีสุด 

  ตอนท่ี  4  ขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่ีระลึก โดยเป็น 
แบบสอบถามแบบปลายเปิด (Open Ended Question)  

 ตอนท่ี  5  วิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบ 
แบบสอบถามและปัจจยัทางดา้นพฤติกรรมการเลือกซ้ือของท่ีระลึก  
 ตอนท่ี  6  วิเคราะห์ระดบัการตดัสินใจซ้ือของท่ีระลึกในแต่ละดา้นไดแ้ก่ ดา้น 
ผลิตภณัฑ์  (Product)  ดา้นราคา  (Price)  ดา้นช่องทางการจดัจาหน่าย  (Place)  และดา้นการส่งเสริม 
การตลาด (Promotion) 
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บทที ่ 4 
ผลกำรวจิยั 

  
 การวจิยัเร่ือง “การพฒันาและออกแบบผลิตภณัฑ์ของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบูรณ์”  ผูว้ิจยัรวบรวม
ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านของท่ีระลึก จ านวน 8  แห่ง  และเก็บขอ้มูลแบบสอบถาม
จากนกัท่องเท่ียวชาวไทย  จ านวน  400  คน น ามาวิเคราะห์และน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล 
ดงัต่อไปน้ี 
 ตอนท่ี  1  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการเก่ียวกบักลยุทธ์ส่วนประสม
ทางการตลาด (4P’s)  
 ตอนท่ี  2  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถามนกัท่องเท่ียวชาวไทย 
 ตอนท่ี  3  ขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ  
          ตอนท่ี  4  ตราผลิตภฑัณ์ท่ีไดรั้บการคดัเลือก และพฒันา  
ตอนที่  1  ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลจำกกำรสัมภำษณ์ผู้ประกอบกำรเกี่ยวกับกลยุทธ์ส่วนประสมทำง 
กำรตลำด  (4P’s)  

c.  จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านของท่ีระลึก  จ านวน  8  แห่ง คือ ร้านมะขาม
ไร่นุช, ร้านบุษกรเคร่ืองหวาย, ร้านติดไมติ้ดมือเขาคอ้, ร้านกาแฟจ่าณรงค,์ ร้านมะขามทอง2, ร้าน
ผกัเกษตรอินทรีย(์โครงการ Green Market), ร้านยุพานางัว่, ร้านพี่เบิร์ดภูทบัเบิก  เก่ียวกบักลยุทธ์
ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s)  ไดแ้ก่  ดา้นผลิตภณัฑ์/ตราสินผลิตภฑัณ์  (Product/brand)  ดา้น
ราคา (Price)  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  (Place)  และดา้นการส่งเสริมการตลาด  (Promotion)  
อธิบายไดด้งัน้ี 
 ด้ำนผลิตภัณฑ์  (Product)  ผูป้ระกอบการร้านของท่ีระลึกมีผลิตภณัฑ์ท่ีจ  าหน่ายภายในร้าน  
แบ่งเป็น  1)  ประเภทของบริโภค  เช่น  มีผลิตภฑัณ์ทางการเกษตร และผลิตภณัฑ์ในโครงการ
(Green Market) เคร่ืองด่ืม  เบอร์เกอร่ี ขนมหวาน   2) ประเภทประโยชน์ใชส้อย  เช่น  ผา้ทอพื้นเมือง  
กระเป๋าประดิษฐ์  ผลิตภณัฑ์จากเซรามิค   3)  ประเภทประโยชน์ตกแต่ง  ไดแ้ก่  เคร่ืองประดบั
ตกแต่งร่างกาย เช่น ก าไล  สร้อยแหวน  หรือตกแต่งอาคารสถานท่ี เช่น ผลิตภณัฑ์ดินป้ันญ่ีปุ่น 
ดอกไมป้ระดิษฐ ์และจะมีบางร้านท่ีขายเฉพาะสินคา้ประเภทของบริโภคอยา่งเดียว เน่ืองจากสินคา้
ประเภทอ่ืนลูกคา้ไม่นิยมแหล่งท่ีมาของสินคา้แบ่งไดเ้ป็น  1) สินคา้ท่ีผลิตข้ึนเอง เช่น ขา้วหลาม 
มะขาม กลว้ยตาก แมคาเดเมีย แยม   2)  สินคา้ท่ีซ้ือมาจากแหล่งอ่ืนแลว้น ามาแพค็เอง  มีทั้งแบบติด
ช่ือร้านและไม่ติดช่ือร้าน   3) สินคา้ท่ีฝากขายโดยมีคนมาน าเสนอสินคา้เพื่อฝากขายกบัทางร้าน 
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เช่น พนกังานขายจากบริษทั เจา้ของสินคา้ในทอ้งถ่ิน โดยแบ่งเปอร์เซ็นตแ์ละรับผิดชอบสินคา้เอง
ส าหรับบางร้าน  การผลิตสินคา้เอง  หรือการน าสินคา้เขา้มาขายจะตอ้งผ่านการคดัเลือกจาก
กรรมการของทางร้าน  โดยดูจากรสชาติ  คุณภาพและบรรจุภณัฑ์  ในส่วนของการผลิตนั้นมีเพียง
หน่ึงร้านท่ีไดรั้บการรับประกนั มาตรฐาน  GMP  จากบริษทัในประเทศเยอรมนี  ซ่ึงควบคุมดูแล
การผลิตตั้งแต่วตัถุดิบตน้ทางถึง กระบวนการผลิต นอกจากน้ียงัมีบางร้านท่ีให้คนภายนอกเช่าพื้นท่ี
บริเวณร้านเพื่อขายสินคา้อ่ืนดว้ย  
 การพฒันาผลิตภณัฑ ์ดว้ยกลยทุธ์ตราสินคา้(Brand)  

การวิจัยในคร้ังน้ี ต้องตระหนักในเร่ืองธุรกิจมีการเปล่ียนแปลงท่ีรวดเร็วไปกว่าการ
เปล่ียนแปลงในศตวรรษท่ีผ่านมา จึงมีความต้องการและความคาดหวงัต่อสินค้าและบริการท่ี
เปล่ียนไปอยา่งรวดเร็วเช่นกนั ผูบ้ริโภคมีความรู้ความเขา้ใจต่อสินคา้หรือบริการมากข้ึนและมีความ
ไวต่อราคา เน่ืองจากมีเวลานอ้ยลงจึงตอ้งการความสะดวกสบายมากข้ึน ตอ้งการสินคา้หรือบริการท่ี
มีคุณภาพดีข้ึนและมีการรับประกนัคุณภาพ ตอ้งการสินคา้หรือบริการท่ีตรงใจมากข้ึนและมีสิทธิ
พิเศษ รวมทั้งตอ้งการให้สินคา้และบริการมีราคาท่ีถูกลงดว้ย ดงันั้น ธุรกิจจ าเป็นตอ้งมีการปรับตวั
ให้ทนัต่อการเปล่ียนแปลงของพฤติกรรมของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย กลยุทธ์การตลาดท่ีเคยใช้และ
ประสบความส าเร็จในอดีตหรือปัจจุบนัอาจไม่สามารถใชไ้ดผ้ลดีอีกต่อไปในอนาคต ผูบ้ริหารและ
นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งคน้หากลยุทธ์ใหม่ๆท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และสร้าง
ความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่ง 

การมีภาพลกัษณ์ของตราสินคา้หรือบริการ (brand image) ท่ีแข็งแกร่งยงัคงช่วยเสริมสร้าง
ให้เกิดความไดเ้ปรียบในการแข่งในปัจจุบนัได้1,2 ถา้ภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ท่ีแข็งแกร่งดงักล่าว
ได้รับการดูแลและบริหารอย่างดี จะสามารถช่วยให้ธุรกิจมีช่วงชีวิตและช่ือเสียงท่ียืนยาว1,3,4 ใน
บทความน้ีจะรวบรวมแนวคิดเก่ียวกบัการสร้างภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ เพื่อให้ผูบ้ริหาร นกัธุรกิจ 
และเภสัชกรผูส้นใจสามารถน าไปใช ้เพื่อประโยชน์ขององคก์รต่อไป 

ค าว่า ภาพลักษณ์ของตราสินค้า  หรือท่ีนิยมเรียกสั้ นๆว่า ตราสินค้า (brand) สมาคม
การตลาดแห่งสหรัฐอเมริกาไดใ้หค้  าจ  ากดัความวา่ หมายถึง ช่ือ ถอ้ยค า สัญลกัษณ์ รูปแบบ หรือการ
ผสมผสานรวมกนัของส่ิงดงักล่าว เพื่อตั้งใจท่ีจะแสดงถึงสินคา้หรือบริการของผูข้ายรายหน่ึงหรือ
กลุ่มหน่ึงท่ีท าให้เกิดความแตกต่างจากคู่แข่ง2 ภายใตก้ฎหมายเคร่ืองหมายการคา้ ผูข้ายมีสิทธิใช้ ?
ตราสินคา้? ท่ีสร้างข้ึนไดต้ลอดไป ซ่ึงแตกต่างจากสิทธิบตัรหรือลิขสิทธ์ิท่ีมีระยะเวลาหมดอายุ ตรา
สินคา้ท่ีดีตอ้งมีลกัษณะเฉพาะและยากต่อการเลียนแบบจากคู่แข่ง จึงจะสร้างความไดเ้ปรียบในการ
แข่งขนัท่ีย ัง่ยนืใหแ้ก่สินคา้หรือบริการนั้น 
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ตราสินคา้สามารถท าใหสิ้นคา้มีความแตกต่างภายในจิตใจของลูกคา้ เช่น โดยทัว่ไป ถา้เอ่ยถึงส้ม ก็
คือ ส้ม แต่ถ้าเป็นส้มท่ีมีตราสินค้า และมีผูบ้ริโภคกว่าร้อยละ 80 รู้จกัช่ือสินค้านั้นและให้ความ
เช่ือถือ จะมีความแตกต่างจากส้มทัว่ไป2 เป็นตน้ ฉะนั้นตราสินคา้ท่ีแข็งแกร่งและเป็นท่ีรู้จกั จะท า
ใหข้ายสินคา้ไดใ้นราคาสูง แต่ในขณะเดียวกนัองคก์รเหล่าน้ีตอ้งมีการลงทุนพฒันาสร้างตราสินคา้
อยา่งต่อเน่ืองเป็นเวลานาน โดยเฉพาะการโฆษณา การส่งเสริมการขาย และการพฒันารูปแบบและ
บรรจุภณัฑข์องสินคา้ 

นอกจากน้ี ตราสินคา้ท่ีแขง็แกร่งยงัเป็นส่ิงท่ีบอกใหผู้บ้ริโภครับทราบถึงคุณภาพของสินคา้
หรือบริการ ท าให้ผู ้ท่ี ซ้ือสินค้านั้ นเป็นประจ ามั่นใจได้ว่าเขาจะได้รับสินค้าท่ี มีรูปลักษณ์ 
ผลประโยชน์และคุณภาพท่ีเหมือนเดิมทุกคร้ัง จนท าให้ตราสินคา้กลายเป็นพื้นฐานในการสร้าง
เร่ืองราวเก่ียวกับคุณภาพพิเศษเฉพาะของสินค้านั้ นข้ึนมา8 ?บริษัทอินเตอร์แบรนด์ได้ท าการ
ประมาณมูลค่าของตราสินคา้ไว้  ซ่ึงจะมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลาในแต่ละปี ดงันั้น ผูบ้ริหารตรา
สินคา้ตอ้งมีความเป็นมืออาชีพ สามารถสร้างสรรค ์รักษา ปกป้อง และยกระดบัของตราสินคา้หรือ
บริการท่ีรับผดิชอบอยู ่

ค  าวา่ คุณค่าของตราสินคา้ (brand value) และคุณค่าโดยรวมในตราสินคา้ (brand equity) มี
ความใกลเ้คียงกนั โดยคุณค่าของตราสินคา้หมายถึง คุณค่าแทจ้ริงทางดา้นการเงินของตราสินคา้ 
ในขณะท่ีคุณค่าโดยรวมในตราสินคา้หมายถึง ทั้งช่ือของตราสินคา้ สัญญลกัษณ์ จินตนาการของ
ผูบ้ริโภคเก่ียวกบัสินค้า ความเก่ียวข้องและการรับรู้ของผูบ้ริโภค ซ่ึงจะเป็นตวัแทนในรูปของ
นามธรรมและแนวคิดท่ีไม่สามารถจบัตอ้งไดข้องตราสินคา้ซ่ึงผูบ้ริโภคสร้างข้ึน1 ?คุณค่าโดยรวม
ในตราสินคา้น้ีมีหลากหลายมิติท่ีแตกต่างจากคุณค่าของตราสินคา้ ??การมีคุณค่ารวมในตราสินคา้
สูง จะท าให้สามารถตั้งราคาขายไดสู้ง (เพราะผูบ้ริโภคเต็มใจจะจ่ายเพิ่มข้ึนเม่ือเปรียบเทียบกบัตรา
สินค้าอ่ืน) มีความพึงพอใจและความภักดี (ระดับของความพึงพอใจของตราสินค้าจะช่วยให้
ผูบ้ริโภคเกิดความภกัดี และป้องกนัการเกิดความไวต่อราคา) มีความรับรู้ของคุณภาพ ?(ผูบ้ริโภค
รับทราบถึงคุณภาพท่ีสูงกว่าของสินคา้นั้นเม่ือเปรียบเทียบกับคู่แข่ง) มีความรับรู้ต่อคุณค่าของ
สินคา้ (ผูบ้ริโภคเขา้ใจถึงคุณค่าของสินคา้ท่ีไดรั้บ ไม่เพียงแต่ดา้นมูลค่าเงินหรือคุณภาพเท่านั้น แต่
หมายรวมถึงคุณค่าอ่ืนๆ ท่ีไม่สามารถจบัตอ้งไดอี้กดว้ย) มีความสัมพนัธ์ทางใจกบัสินคา้ (ผูบ้ริโภ
คามีความสัมพนัธ์ทางจิตใจ โดยมีความไวว้างใจเช่ือถือต่อสินคา้นั้น) มีบุคลิกภาพเฉพาะของตรา
สินคา้ (ซ่ึงลกัษณะพิเศษของตราสินคา้น้ีสร้างให้เกิดความแตกต่างจากคู่แข่ง) มีการตระหนกัรู้และ
จดจ าไดข้องตราสินคา้ (ซ่ึงเป็นส่ิงส าคญัในการวดัความส าเร็จของตราสินคา้ว่ามีความแข็งแกร่ง
เพียงใดโดยวดัจากความคุน้เคยของตราสินคา้ในตลาด)1 คุณค่าโดยรวมของตราสินคา้น้ีจะถูกยึดไว้
ดว้ยกนัดว้ยส่ิงท่ีเรียกวา่ ?แก่นแท้ของตราสินค้า? (brand essence) นัน่เอง 
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จะเห็นได้ว่า ลูกคา้เป็นผูส้ร้างคุณค่าโดยรวมของตราสินค้าข้ึนภายในจิตใจ ดงันั้น นัก
บริหารหรือนกัการตลาดไม่ไดเ้ป็นแค่ผูส้ร้างตราสินคา้ข้ึน แต่เป็นผูท่ี้ดูแลและช่วยเร่งให้ผูบ้ริโภค
สามารถจดจ าและเกิดความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้นั่นเอง  ตราสินคา้เป็นสัญลกัษณ์ท่ีซับซ้อน 
สามารถถ่ายทอดความหมายไดถึ้ง 6 อยา่งคือ  

1) คุณลกัษณะ  
2) คุณประโยชน์  
3) ค่านิยมขององคก์ร  
4) วฒันธรรม  
5) บุคลิกภาพ และ  
6) ผูใ้ช ้

 

กำรพฒันำตรำสินค้ำให้แข็งแกร่ง 
งานวจิยัน้ี ไดน้ าเสนอขั้นตอนการพฒันาตราสินคา้ใหแ้ข็งแกร่งไว ้2 ขั้นตอนหลกัคือ 

1. กำรพฒันำคุณค่ำของข้อเสนอ  
องคก์รตอ้งเลือกพิจารณาท่ีจะก าหนดการวางต าแหน่ง (positioning) ของสินคา้หรือบริการ

วา่จะเป็นอย่างไร โดยอาจเลือกทุ่มเทสร้างให้บริษทัมีความช านาญในความเป็นเลิศในดา้นใดดา้น
หน่ึง เช่น ดา้นการปฏิบติัการ ดา้นนวตักรรม หรือการมีความสัมพนัธ์ใกลชิ้ดกบัลูกคา้ โดยองคก์ร
ไม่สามารถจะเป็นเลิศในทุกดา้นได ้ทั้งน้ีเพราะกฎเกณฑ์เง่ือนไขดา้นคุณค่าของแต่ละดา้นมีความ
แตกต่างกัน ต้องอาศัยระบบการจัดการ กระบวนการองค์กรและวฒันธรรมท่ีแตกต่างกันไป 
การเลือกวางต าแหน่งอย่างกว้างๆ? Treacy และ Wiersema ได้เสนอกรอบทางเลือกไว ้3 แนวทาง 
ส าหรับการวางต าแหน่งอยา่งกวา้งๆ ?ซ่ึงในทุกๆตลาดจะมีผูบ้ริโภคอยู ่3 ประเภท คือ 1) ผูบ้ริโภคท่ี
ชอบองคก์รท่ีมีสินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพการท างานน่าเช่ือถือ ไวว้างใจไดสู้ง คือองคก์รท่ีมีความเป็น
เลิศดา้นการปฏิบติัการ 2) ผูบ้ริโภคมีความช่ืนชอบต่อองคก์รท่ีมีความกา้วหนา้ดา้นเทคโนโลยีหรือ
นวตักรรมต่างๆ คือ องค์กรท่ีมีความเป็นผูน้ าด้านสินค้าหรือบริการ และ 3) ผูบ้ริโภคบางราย
ตอ้งการองคก์รท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการและมีความยืดหยุน่เป็นเฉพาะราย คือ องคก์รท่ีมี
ความใกลชิ้ดกบัลูกคา้นัน่เอง ดงันั้น องคก์รจึงตอ้งเลือกแนวทางดงักล่าวต่อไปน้ีเพียงแนวทางเดียว 
คือ 

1.1  การเป็นเลิศในการด าเนินงาน (operation excellence) องคก์รท่ีเลือกแนวทางน้ีจะ
วางต าแหน่งขององคก์รในการผลิตสินคา้ให้มีราคาถูก (best price) และมีความสะดวกในการหาซ้ือ 
โดยไม่ตอ้งเสียเวลาจากการเกิดความล่าช้า ความผิดพลาด หรือความไม่สะดวกในการซ้ือสินคา้
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นั้นๆ ซ่ึงองค์กรจ าเป็นต้องมีการบริหารบุคคลท่ีดี การปฏิบัติงานท่ีดีมีประสิทธิภาพ มีการใช้
เทคโนโลยสีมยัใหม่ และมีการบริการลูกคา้ท่ีดี จึงสามารถด าเนินตามแนวทางน้ี 

1.2  การเป็นผูน้ าทางสินคา้ (product leadership) องคก์รท่ีเลือกทางน้ีจะวางต าแหน่ง
ขององคก์รโดยเนน้การผลิตสินคา้ใหม่มีคุณภาพสูง และจะมีการวจิยัพฒันาสินคา้อยูต่ลอดเวลา การ
แข่งขนัของสินคา้ในตลาดน้ีจะไม่เก่ียวขอ้งกบัราคา แต่จะข้ึนกบัความสามารถในการท างานของ
สินคา้เป็นหลกั 

1.3  การเป็นเลิศทางสร้างความใกลชิ้ดกบัลูกคา้ (customer intimacy) องคก์รท่ีเลือกวาง
ต าแหน่งขององคก์รตามแนวทางน้ี จะมุ่งเนน้การสนองความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั และการ
เป็นหุ้นส่วนทางธุรกิจกับลูกค้า โดยจะสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ชนิดท่ีเป็นงานบริการแบบ
เบ็ดเสร็จ (one-stop service) ซ่ึงมีค าตอบท่ีดีท่ีสุดให้แก่ลูกคา้ในทุกกิจกรรมและให้การสนบัสนุน
ทุกอยา่ง เพื่อลูกคา้จะไดผ้ลตอบแทนท่ีถูกใจท่ีสุดดว้ยการเสนอสินคา้ขององคก์ร ส่วนใหญ่องคก์ร
ดงักล่าวท่ีประสบความส าเร็จจะเป็นการเสนองานบริการดา้นการศึกษาเทคโนโลย ีอยา่งไรก็ตาม ถา้
ธุรกิจใดต้องการประสบความส าเร็จจากการเลือกแนวทางดังกล่าวข้างต้น ควรด าเนินตาม
ขอ้เสนอแนะดงัต่อไปน้ีคือ 1) ใหเ้ลือกสร้างความเป็นเลิศเพียงดา้นใดดา้นหน่ึงจากทั้ง 3 ดา้นท่ีกล่าว
มา 2) เม่ือสร้างความเป็นเลิศไดด้า้นหน่ึงแลว้ตอ้งรักษาความสามารถส่วนท่ีเหลืออีกสองดา้นให้อยู่
ในระดบัท่ีเหมาะสมกบัการปฏิบติังาน 3) มุ่งปรับปรุงส่วนของการปฏิบติัการท่ีเลือกแลว้ให้ดีข้ึน
เร่ือยๆ เพื่อป้องกนัการเพล่ียงพล ้าจากคู่แข่ง และ 4) ใหรั้กษาระดบัของการปฏิบติัการท่ีเหลืออีกสอง
ส่วนใหเ้หมาะสมดีข้ึนเร่ือยๆ เพราะคู่แข่งมกัจะยกระดบัความคาดหวงัของลูกคา้ในส่วนท่ีเราท าได้
ในระดบัปานกลางอยูเ่สมอ 

 1.4 การเลือกวางต าแหน่งแบบเฉพาะเจาะจง การเลือกวางต าแหน่งเป็นการส่ือสาร
พื้นฐานของภาพลกัษณ์ของสินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพ ดงันั้นการเลือกวางต าแหน่งของตราสินคา้แบบ
เฉพาะเจาะจึงมีความส าคญั โดยตอ้งค านึงวา่สินคา้ของเราอยูใ่นธุรกิจเช่นไร 
 การรู้จกัและเขา้ใจลูกคา้อยา่งลึกซ้ึงจะช่วยใหง่้ายต่อการเลือกวางต าแหน่ง แมว้า่ในโลกของ
ความเป็นจริง ส่ิงท่ีตราสินคา้ตอ้งเสนอค ามัน่สัญญาแก่ลูกคา้จะเป็นเร่ืองของคุณภาพและบริการท่ี
เหนือกว่า รวมถึงนวตักรรมต่างๆแลว้ก็ตาม แต่พบว่าส าหรับผูบ้ริโภค ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
ไม่ไดพ้ิจารณาแค่ส่ิงดงักล่าวนั้น เพราะการตดัสินใจไม่ไดเ้กิดข้ึนจากการใช้เหตุผลเท่านั้นแต่จะ
เกิดข้ึนในขั้นตอนของอารมณ์มากกว่า ผูบ้ริโภคจะใช้สมองทั้งสองด้านคือ 1) สมองดา้นซ้าย ใช้
ความคิดท่ีมกัวิเคราะห์เป็นเหตุเป็นผล และ 2) สมองดา้นขวา เก่ียวขอ้งกบัการใชอ้ารมณ์ความรู้สึก
ในการตดัสินใจ1,16 ?ดงัตวัอย่างในตาราง 1 เปรียบเทียบให้เห็นถึงตวัอย่างค าถามท่ีเป็นเหตุเป็นผล 
กบัค าถามจากการใชอ้ารมณ์ความรู้สึกในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
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ตำรำง 1 ตัวอย่ำงค ำถำมด้ำนเหตุผลและอำรมณ์ที่ผู้บริโภคใช้ในกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำ 
 

ด้ำนเหตุผล ด้ำนควำมรู้สึก 

1. เราตอ้งการมนัจริงหรือเปล่า 
2. มนัท าอะไรไดบ้า้ง 
3. มนัราคาเท่าไหร่ 
4.มนัเป็นอยา่งไรเม่ือเปรียบเทียบกบั?. 

ฉนัปรารถนามนั 
มนัดูเท่ห์มาก 
ฉนัก าลงัจะไดม้นั 
ฉนัตอ้งการส่ิงน้ี 

 
 จากตวัอย่างของตราสินคา้ท่ีแข็งแกร่งทัว่โลก จะพบว่า ตราสินคา้ต่างเหล่านั้นสามารถ               
ท  าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจโดยการใชส้มองดา้นอารมณ์ความรู้สึกทั้งส้ิน ดงันั้น กลยุทธ์ท่ีส าคญัในการ
สร้างตราสินคา้ คือ การสร้างสินคา้นั้นๆ ให้เกิดความส าคญัอยา่งมากในดา้นอารมณ์ความรู้สึกของ
ผูบ้ริโภคนั่นเอง ผูบ้ริหารตราสินคา้ตอ้งมีความสามารถในการชนะใจและรักษาลูกคา้ไวใ้ห้ได ้              
การพฒันาตราสินค้าให้แข็งแกร่งจึงต้องมีลักษณะส าคัญทางอารมณ์ดังน้ี 1) มีความเป็นส่วน
บุคคล  2) มีความสามารถในการปลุก เ ร้าอารมณ์และควา มต้องการ  3) มี ชีวิต ชีวาและ
ววิฒันาการ 4) มีการส่ือสารท่ีดีเหมาะกบักลุ่มเป้าหมาย 5) มีความสามารถในการพฒันาให้ลูกคา้เกิด
ความเช่ือมั่นอย่างมาก 6) มีความสามารถก่อให้เกิดความเป็นเพื่อนและความภักดี และ 7) มี
ความสามารถในการมอบประสบการณ์ท่ีดีใหแ้ก่ลูกคา้ได ้

ต าแหน่งตราสินคา้แบบเฉพาะเจาะท่ีจะเสนอต่อไปน้ีทีละขอ้หรือใชร่้วมกนัก็ได ้
1.2.1   คุณลักษณและลักษณะเฉพาะ ในอดีตกลยุทธ์น้ีเป็นท่ีนิยมใช้ในหลาย

อุตสาหกรรม เพื่อเนน้ถึงคุณลกัษณะเฉพาะของตราสินคา้ท่ีมีความแตกต่างหรือเหนือกวา่คู่แข่ง โดย
มกัใชใ้นอุตสาหกรรมรถยนต ์และธุรกิจบริการ เป็นตน้ 

1.2.2 คุณประโยชน์ กลยุทธ์น้ีเน้นประโยชน์ท่ีลูกคา้ได้รับจากคุณลกัษณะของสินคา้ 
เช่น การมีถุงลมนิรภยัของรถยนต์ หมายถึง ผูข้บัข่ีจะมีความปลอดภยัมากข้ึน เป็นตน้ ส่วนใหญ่
ลูกคา้ค านึงถึงคุณประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากตราสินคา้มากกวา่คุณลกัษณะ 

1.2.3  ปัญหาและการแก้ไข เป็นอีกกลยุทธ์หน่ึงท่ีมีการใช้อย่างกวา้งขวาง และมี
ประสิทธิภาพสูง เพราะส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการซ้ือคือ ความสามารถในการแกไ้ขปัญหาของลูกคา้ ดว้ย
สินคา้หรือบริการท่ีองคก์รเสนอให ้ส่วนใหญ่องคก์รท่ีเก่ียวขอ้งกบัเทคโนโลยชีั้นสูงจะใชก้ลยทุธ์น้ี 

1.2.4  การแข่งขนั กลยทุธ์น้ีมุ่งเนน้ท่ีคู่แข่งเป็นหลกั โดยมีการวางต าแหน่งตามคู่แข่ง แต่
ตอ้งมีความเหนือกวา่ เช่น ในธุรกิจของผูใ้หบ้ริการ Internet software และ hardware เป็นตน้ 
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1.2.5   เอกลกัษณ์หรือประกาศนียบตัร กลยุทธ์น้ีจะใชภ้าพลกัษณ์ของบริษทัท่ีมีความ
แข็งแกร่งมาช่วยให้สินคา้มีความโดดเด่นเหนือคู่แข่ง ซ่ึงกลยุทธ์น้ี คู่แข่งจะวางต าแหน่งตราสินคา้
แข่งขนัไดย้าก 

1.2.6  โอกาสในการใชง้าน ระยะเวลา และการประยกุตใ์ช ้กลยทุธ์น้ีเหมาะส าหรับสร้าง
ความแตกต่างใหต้ราสินคา้อยา่งมีประสิทธิภาพไดม้ากกวา่จะใชส้ าหรับบริษทัหรือองคก์รใหญ่ โดย
มีแนวคิดท่ีว่าผูบ้ริโภคแต่ละคนมกัใช้สินค้าหรือบริการในเวลาและโอกาสท่ีแตกต่างกัน เช่น 
ผูบ้ริโภคบางรายรับประทานคุกก้ีระหว่างอาหาร บา้งก็รับประทานก่อนนอน ส่วนแชมเปญจะด่ืม
เม่ือมีงานฉลอง เป็นตน้ 

1.2.7    ตามกลุ่มเป้าหมาย กลยุทธ์น้ีเป็นการวางต าแหน่งท่ีเน้นใช้การตลาด องค์กรท่ี
รู้จกักลุ่มลูกคา้เป้าหมายเป็นอยา่งดีจะวางต าแหน่งสินคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพโดยเฉพาะต่อหลาย
กลุ่มเป้าหมายในสินคา้พื้นๆทัว่ไป 

1.2.8   ความปรารถนา กลยุทธ์น้ีสามารถประยุกตใ์ช้ไดห้ลายรูปแบบ นิยมใช้กบัตรา
สินคา้ท่ีเป็นตามวิถีทางของการด าเนินชีวิต โดยจะมุ่งท่ี 2 ขอ้หลกัคือ 1) เก่ียวขอ้งกบัความส าเร็จ
ดา้นทรัพยสิ์น ท่ีแสดงถึงสถานภาพและช่ือเสียง และ 2) เก่ียวขอ้งกบัความส าเร็จท่ีไม่เก่ียวขอ้งกบั
เงินทอง เช่น การพฒันาตวัเอง โดยทั้งสองกรณีน้ีจะมุ่งท่ีการแสดงออกถึงตวัตนของผูซ้ื้อโดยใช้
สินคา้หรือบริการนั้นมาช่วย 

1.2.9    สาเหตุปัญหา กลยุทธ์น้ีจะเช่ือมโยงกบัอารมณ์และมุ่งเน้นท่ีระดบัขั้นของ              
ความเ ช่ือ รวมทั้ งความรู้สึกความเป็นเจ้าของ เ ช่น มุ่ ง เน้นท่ีการรักษาส่ิงแวดล้อมและ
ทรัพยากรธรรมชาติ เป็นตน้ กลยุทธ์น้ีมีการใชแ้พร่หลายมากข้ึนและมีความส าคญั เพราะเก่ียวขอ้ง
กบัอิสรภาพทางความคิดและการพดู เสรีภาพของสตรี และแนวโนม้อ่ืนๆทางสังคม 

1.2.10  คุณค่า คุณค่าจะเช่ือมโยงกบัส่ิงท่ีลูกคา้ไดจ่้ายเงินซ้ือ แต่กลยุทธ์น้ีไม่ไดเ้ก่ียวขอ้ง
กบัการตั้งราคา ในการวางต าแหน่งโดยใชคุ้ณค่าจะมี 2 ปัจจยัหลกั คือ 1) ราคาต่อคุณภาพ โดยวาง
ต าแหน่งให้มีคุณค่าท่ีคุม้กบัเงินท่ีจ่าย และ 2) คุณค่าทางอารมณ์ ซ่ึงสร้างให้เกิดความสัมพนัธ์ของ
คนท่ีเป็นเจา้ของ 

1.2.11  อารมณ์ กลยทุธ์ดา้นอารมณ์น้ีจะถูกใชร่้วมกบักลยุทธ์อ่ืนเพื่อเพิ่มคุณค่าหรือจุดดี
อ่ืน ๆ เขา้ไป โดยมีงานวจิยัจ  านวนมากท่ีแสดงใหเ้ห็นถึงการซ้ือดว้ยอารมณ์ 

1.2.12  บุคลิกภาพ การสร้างตราสินคา้ท่ีมีพื้นฐานจากการสร้างบุคลิกภาพจะให้ผลดี 
โดยเฉพาะตราสินคา้ในระดบัโลกต่าง ๆ ซ่ึงนิยมใชว้ิธีน้ี แต่พึงระวงัไวว้า่ คนทัว่ไปจะตอบสนอง
เฉพาะบุคลิกภาพท่ีมีความส าคญัต่อตวัเองหรือท่ีชอบเท่านั้น ลกัษณะบุคลิกภาพท่ีพิสูจน์แลว้ว่า 
สามารถจะดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภคได้ดี ได้แก่ ความห่วงใยเอาใจใส่ ความทันสมัย 
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นวตักรรมหรือวธีิการใหม่ ความอบอุ่น ความเป็นอิสระ ความเข็มแข็ง ความซ่ือสัตย ์ประสบการณ์
ท่ีดี ความจริงใจ ความส าเร็จ ความเร้าใจ ความมีพลงั ความเช่ือถือได ้การเขา้ถึงไดง่้าย และความ
รักความสนุก เป็นตน้ 

1.2.13  อา้งสิทธิเป็นอนัดบัหน่ึง ต าแหน่งเป็นอนัดบัหน่ึงในตลาดเป็นส่ิงท่ีทุกสินค้า
ตอ้งการเพราะเป็นการสร้างให้เกิดความรับรู้ของการเป็นผูน้ าตลาด ในตลาดของสินคา้เทคโนโลยี
ชั้นสูง กลยุทธ์น้ีใช้ไดดี้มากในการสร้างให้ตราสินคา้มีการรับรู้ท่ีแตกต่าง แมว้า่สินคา้ บริการหรือ
คุณภาพอาจจะใกลเ้คียงกบัคู่แข่งอ่ืนๆในตลาด 
 โดยสรุป การวางต าแหน่งของตราสินคา้หรือบริการสามารถเลือกวางไดห้ลายวิธี ข้ึนกบั
กลุ่มลูกคา้  ทั้งน้ีการเลือกใช้  การรวมกลยุทธ์ต่าง ๆ เขา้ดว้ยกนัให้เหมาะสมกบัความตอ้งการของ
ลูกคา้จะสร้างให้เกิดกลยุทธ์ท่ีแข็งแกร่งได ้ในการใชก้ลยุทธ์ใดก็ตาม จุดส าคญัในการวางต าแหน่ง
นั้นตอ้งยึดให้ไดท้ั้งหวัใจและจิตใจของลูกคา้โดยดึงดูดทั้งดา้นอารมณ์และเหตุผล   นัน่คือ ผูบ้ริหาร
ตราสินคา้ท่ีชาญฉลาดตอ้งมีความเขา้ใจและสามารถเลือกประสมประสานกลยุทธ์ต่างๆขา้งตน้ เพื่อ
สร้างให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจทั้งทางด้านอารมณ์และเหตุผล โดยมีส่ิงท่ีควรค านึงถึงในการ
เลือกใชก้ลยทุธ์การวางต าแหน่ง ดงัน้ี 
 ก)  ในการวางต าแหน่งนั้น ตอ้งมีความเขา้ใจลูกคา้เป้าหมายให้มาก เพราะแมจ้ะมีการ
ส่ือสารท่ีดีไปยงักลุ่มดงักล่าว แต่ถา้เป็นข่าวสารท่ีไม่มีความส าคญัหรือไม่เป็นท่ีสนใจแลว้ ขอ้มูล
ดงักล่าวจะไม่ไดรั้บความสนใจหรือถูกลืมไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

ข)  ต าแหน่งท่ีเลือกไวต้อ้งมีพื้นฐานจากจุดแข็งหรือขอ้ไดเ้ปรียบจริงๆของสินคา้หรือ
บริการนั้นๆ หาไม่แลว้จะเป็นการสร้างความไม่เช่ือถือต่อตราสินคา้นั้นในเวลาต่อมา 

ค)  การเลือกวางต าแหน่งนั้นตอ้งสะทอ้นความได้เปรียบในการแข่งขนั โดยสามารถ
แสดงให้เห็นว่าตราสินคา้นั้นมีความแตกต่างท่ีเหนือกว่าคู่แข่งได้ และในทุกจุดท่ีแตกต่างต้อง
สามารถแสดงออกใหเ้ห็นไดอ้ยา่งชดัเจน 

ง) ต าแหน่งท่ีเลือกวางนั้นต้องสามารถส่ือสารได้ง่าย เพื่อให้ทุกคนท่ีได้รับข้อมูล
ข่าวสารท่ีถูกตอ้งเป็นจริง และสามารถสร้างแรงจูงใจให้กลุ่มเป้าหมายได ้โดยวตัถุประสงคข์องการ
วางต าแหน่งเพื่อสร้างให้เกิดการกระท า ตอบสนองหรือการซ้ือจากกลุ่มเป้าหมายนัน่เอง ดงันั้น จึง
ตอ้งมีการส่ือสารอยา่งระมดัระวงัเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายท่ีตั้งไว ้
 การวางต าแหน่งใหม่ (repositioning) เม่ือตราสินคา้ไม่สามารถอยู่ในใจของลูกคา้กลุ่มใด
กลุ่มหน่ึงเลย จ าเป็นตอ้งมีการวางต าแหน่งใหม่ โดยผูบ้ริหารตอ้งเขา้ใจวา่ ตราสินคา้ในปัจจุบนัเป็น
อย่างไร และสามารถถ่ายทอดเอกลกัษณ์ท่ีตอ้งการได้เท่าไร การรู้จกัต าแหน่งของตราสินคา้ใน
ปัจจุบนัจะช่วยใหก้ารวางต าแหน่งใหม่เป็นไปไดง่้ายข้ึน เหตุผลส่วนใหญ่ท่ีมีการวางต าแหน่งใหม่มี
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อยู่ 8 สาเหตุ ได้แก่ 1) การมีภาพลักษณ์ท่ีไม่ดีหรือล้าสมัย 2) การมีภาพลักษณ์ท่ีคลุมเครือไม่
ชดัเจน 3) การเปล่ียนกลุ่มเป้าหมายหรือลูกคา้มีความตอ้งการท่ีเปล่ียนไป 4) องค์กรมีการเปล่ียน
แนวทางของกลยุทธ์ 5) องค์กรมีบุคลิกภาพหรือเอกลักษณ์ใหม่ 6) คู่แข่งมีการเปล่ียนการวาง
ต าแหน่งใหม่หรือมีคู่แข่งใหม่ 7) มีวิกฤตกาลท่ีร้ายแรงเกิดข้ึน หรือ 8) ตอ้งการแกไ้ขคุณค่าต่างๆท่ี
ขาดหายไป 

1.3  การเลือกต าแหน่งคุณค่าของสินค้า  ?แมว้่าจะสามารถเลือกกลยุทธ์การวางต าแหน่ง
เฉพาะของสินคา้เพื่อน ามาใช้ในการส่ือสารสร้างให้เกิดตราสินคา้นั้นได้แลว้ แต่ในการเลือกซ้ือ
สินคา้ของคนทัว่ไป จะซ้ือคุณค่ารวมท่ีสินคา้หรือบริการไดเ้สนอให้โดยเปรียบเทียบกบัค่าใช้จ่าย
รวมท่ีเกิดข้ึนนัน่คือ ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้นั้นเม่ือเกิดความพึงพอใจต่อคุณค่าและรู้สึกว่าคุม้ค่ากบั
ค่าใช้จ่ายรวมท่ีเกิดข้ึนในรูปของเงิน เวลา พลงังาน? หรือดา้นจิตใจ ดงันั้น การสร้างตราสินคา้จึง
ตอ้งค านึงถึงการเลือกวางต าแหน่งคุณค่าของสินคา้ดว้ย โดยสามารถเลือกท าได ้5 วธีิ คือ 

1.3.1  การจ่ายเพิ่มข้ึนเพื่อคุณภาพท่ีเหนือกวา่ เป็นการเลือกวางต าแหน่งคุณค่าของสินคา้
โดยการเน้นคุณภาพเป็นหลัก ซ่ึงมีบริษทัชั้นน าจ านวนมากท่ีมีความช านาญในการผลิตสินค้า
คุณภาพสูงและตั้ งราคาสูงๆให้คุ ้มค่ากับต้นทุน ส่วนใหญ่จะเป็นสินค้าฟุ่มเฟือย ซ่ึงอ้างว่ามี
คุณภาพสูงกว่า เป็นงานฝีมือ มีความทนทานสูงกว่า มีประสิทธิภาพสูงกว่า หรือมีรูปแบบท่ีดีกว่า 
นอกจากมีคุณภาพสูงแลว้ยงัมีส่วนท่ีแสดงถึงเกียรติยศและศกัด์ิศรีของผูใ้ช้ดว้ย ดงันั้น จึงสามารถ
ขายไดใ้นราคาท่ีสูงกวา่คุณภาพจริงไดม้าก อยา่งไรก็ตามในการเลือกวางต าแหน่งคุณค่าเช่นน้ี จะถูก
ลอกเลียนแบบไดง่้ายดว้ยการอา้งวา่มีคุณภาพเหมือนกนัแต่ราคาถูกกวา่ ซ่ึงในสภาวะท่ีเศรษฐกิจท่ี
ตกต ่าอาจมีผลกระทบมาก เพราะผูซ้ื้อจะมีความระมดัระวงัในการใชจ่้ายมากข้ึน 

1.3.2  มีคุณภาพเหมือนกนัแต่ราคาถูกกว่า เป็นการใช้กลยุทธ์เพื่อโจมตีตราสินคา้ท่ีใช้
การวางต าแหน่งในขอ้1 ด้วยการอา้งว่าเป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพและประสิทธิภาพในการใช้งานท่ี
ทดัเทียมกนั 

1.3.3  สินคา้ชนิดเดียวกนัแต่ราคาถูกกว่า ผูข้ายไม่ไดอ้วดอา้งถึงคุณภาพท่ีดีกว่า แต่
สามารถขายไดใ้นราคาท่ีถูกกวา่ เช่น ในธุรกิจคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลท่ีมีผูผ้ลิตลอกเลียนแบบตรา
สินคา้ตน้แบบ โดยจ าหน่ายในราคาท่ีถูกกวา่มากแต่มีรายละเอียดของสินคา้ท่ีใกลเ้คียงกนั เป็นตน้ 

1.3.4  มีคุณสมบติัน้อยกว่าและราคาถูกกว่ามาก จะเลือกกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีมีความ
ตอ้งการสินคา้ท่ีมีคุณสมบติัไม่สูงมาก เพราะสินคา้บางประเภทอาจเสนอคุณสมบติัท่ีเกินความ
ตอ้งการของลูกคา้ เช่น ลูกคา้อาจตอ้งการเคร่ืองเล่นวีซีดีเท่านั้นไม่ตอ้งการคุณสมบติัในการบนัทึก 
ลูกคา้ยอมรับสายการบินท่ีมีราคาต ่ากวา่โดยไม่มีการบริการอาหารและเคร่ืองด่ืมบนเคร่ือง ไม่มีการ
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ก าหนดท่ีนั่งและไม่มีตวัแทนจ าหน่ายตัว๋ หรือ ลูกคา้ยอมรับห้องพกัท่ีไม่มีโทรทศัน์ เคร่ืองเสียง 
หรือตูเ้ยน็ แต่มีราคาถูกกวา่ เป็นตน้ 

1.3.5  มีของให้เลือกมากกวา่และราคาถูกกวา่ เป็นกลยุทธ์ท่ีนิยมใชใ้นการเสนอให้แก่
ลูกคา้ในปัจจุบนั 
 โดยสรุป การเลือกวางต าแหน่งของคุณค่าให้เหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายของตรา
สินคา้นั้น ๆ จะดึงดูดลูกคา้เป้าหมายได้แตกต่างกนั อย่างไรก็ตามการเลือกวางต าแหน่งคุณค่าท่ี
ประสบความล้มเหลวแน่นอน คือการใช้คุณภาพด้อยกว่าแต่ขายในราคาท่ีสูงกว่า เพราะกลยุทธ์
ดงักล่าวจะท าให้ลูกคา้รู้สึกวา่ถูกหลอกและจะบอกเล่าถึงประสบการณ์ท่ีไม่ดีต่อไปอีกประมาณ 9-
16 ราย และในไม่ชา้ตราสินคา้ดงักล่าวก็จะหายไปจากตลาด 

1.4  การพัฒนาข้อเสนอด้านคุณค่าโดยรวม ในขั้นตอนสุดท้ายของการพฒันาคุณค่าของ
ขอ้เสนอ บริษทัตอ้งตอบค าถามของลูกคา้ให้ไดว้่า ท าไมถึงต้องซ้ือสินค้านี้ ดงันั้น องค์กรจึงตอ้ง
พฒันาขอ้เสนอดา้นคุณค่าโดยรวมของสินคา้เพื่อให้คุม้ค่ากบัตน้ทุนค่าใชจ่้ายท่ีลูกคา้ตอ้งเสียไป ซ่ึง
ก็คือ ข้อเสนอโดยรวมของคุณค่านั่นเอง ในการพิจารณาเลือกซ้ือสินค้า ลูกค้าจะพิจารณา
เปรียบเทียบขอ้เสนอดา้นคุณค่าโดยรวมของแต่ละตราสินคา้ว่าขอ้เสนอรวมของผูข้ายใดมีความ
ดึงดูดใจมากท่ีสุด ดงันั้น องคก์รจึงตอ้งพฒันาใหข้อ้เสนอดา้นคุณค่าโดยรวมของตนมีความแตกต่าง
และความดึงดูดใจเหนือกวา่คู่แข่งอยูเ่สมอ 
 ตราสินค้าท่ีมีคุณค่าโดยรวมสูงนับว่าเป็นสินทรัพยท่ี์มีค่ามากขององค์กร แมว้่าการวดั
คุณค่าของตราสินคา้จะเป็นเร่ืองยาก แต่ก็มีผูท้  าการประเมินค่าของตราสินคา้ต่างๆแลว้ในประเทศ
สหรัฐอเมริกา ยิ่งไปกว่านั้น มีนกัวิเคราะห์บางคนระบุว่า ตราสินคา้เป็นสินทรัพยท่ี์มีความคงทน
ขององค์กร ยิ่งกว่าสินคา้และส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆ ขององค์กร8 เพราะการมีตราสินคา้ท่ี
แขง็แกร่ง จะเป็นตวัช้ีวดัวา่มีกลุ่มลูกคา้ท่ีภกัดีต่อตราสินคา้นั้นมาก สินทรัพยท่ี์ไดจ้ากคุณค่าของตรา
สินคา้ ก็คือคุณค่าของลูกคา้ท่ีภกัดีต่อตราสินคา้นัน่เอง 
2.   กำรสร้ำงตรำสินค้ำ เป็นศิลปะของการตลาด ซ่ึงไม่ไดห้มายถึงการตั้งช่ือตราสินคา้เท่านั้น แต่ยงั
หมายรวมถึงการส่ือความหมายไปยงัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย การสร้างตราสินคา้ให้เกิดความเก่ียวพนั
กบัการท างานและความคาดหวงั เก่ียวขอ้งกบัการสร้างความพึงพอใจต่อตราสินคา้ ดว้ย 

2.1  การเลือกช่ือตราสินค้า เป็นขั้นตอนแรกของการสร้างตราสินคา้ ซ่ึงตอ้งมีความสอดคลอ้ง
กบัการวางต าแหน่งคุณค่าของตราสินคา้ สามารถเลือกช่ือไดห้ลายวิธี เช่น ใชช่ื้อบุคคล สถานท่ีตั้ง 
คุณภาพ รูปแบบ ชีวิต หรือช่ือตั้ งข้ึนเอง  ส่ิงท่ีควรค านึงถึงในการคัดเลือกช่ือของตราสินค้า 
ไดแ้ก่ 1) บ่งบอกถึงประโยชน์ของสินคา้  2) บ่งบอกถึงประเภทของสินคา้หรือบริการ 3) บ่งบอกถึง
คุณภาพของสินคา้ 4) ออกเสียงไดง่้าย เป็นท่ีรู้จกัและจดจ าไดง่้าย เป็นช่ือสั้นๆ  5)  ตอ้งมีความโดดเด่น 
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และ 6) ตอ้งระมดัระวงัไม่ใหมี้ความหมายท่ีไม่ดีเม่ือใชใ้นบางประเทศหรือบางภาษา โดยทัว่ไปแลว้ 
องค์กรจะเลือกช่ือตราสินคา้ดว้ยการท าบญัชีรายช่ือของช่ือต่างๆท่ีองค์กรสนใจ อภิปรายถึงขอ้ดี
ขอ้เสียของแต่ละช่ือ และคดัเหลือเพียงไม่ก่ีช่ือ จากนั้นน าช่ือเหล่าน้ีไปทดสอบกบักลุ่มเป้าหมาย 
แลว้ท าการตดัสินใจ ซ่ึงในปัจจุบนัมีองคก์รวจิยัการตลาดท่ีรับจา้งท าขั้นตอนต่างๆ เหล่าน้ี 

2.2   การสร้างความเก่ียวพันทางบวก  ผูบ้ริหารควรพิจารณาถึงมิติต่างๆท่ีสามารถส่ือถึง
ความหมายของตราสินคา้ได้ คือ เร่ืองของคุณสมบติั เร่ืองผลประโยชน์ เร่ืองค่านิยมขององค์กร 
บุคลิกภาพ และกลุ่มผูใ้ช ้ 

2.3  การสร้างเอกลักษณ์ตราสินค้า ตอ้งมีการตดัสินใจในเร่ืองของช่ือ รูปแบบสัญลกัษณ์  สี 
ถอ้ยค าเฉพาะ และสัญลกัษณ์ โดยเอกลกัษณ์ท่ีสร้างข้ึน ตอ้งแสดงถึงค ามัน่สัญญาของนกัการตลาดท่ี
ให้ไว ้ในรูปแบบของคุณลักษณะ คุณประโยชน์หรือบริการท่ีสม ่าเสมอแก่ผูซ้ื้อ เอกลกัษณ์ตรา
สินคา้ไม่สามารถสร้างจากการโฆษณา แต่จะสร้างจากประสบการณ์ของตราสินคา้นั้นๆ  ตวัอย่าง
ไดแ้ก่ 

2.3.1   ช่ือของตราสินคา้ท่ีแขง็แกร่ง เม่ือเอ่ยกบักลุ่มเป้าหมาย เป็นช่ือท่ีกระตุน้ให้นึกถึง
ค าอ่ืนๆ ซ่ึงเป็นค าท่ีช่ืนชอบ นอกจากถอ้ยค าเฉพาะแลว้ หลายองคก์รประสบความส าเร็จกบัการใช้
ค  าขวญั หรือข้อความห้อยท้ายช่ือองค์กรหรือตราสินค้า โดยกล่าวซ ้ าๆในโฆษณาทุกช้ินอย่าง
สม ่าเสมอจนสามารถสร้างให้เป็นเอกลกัษณ์ตราสินคา้ได้   อย่างไรก็ตาม การสร้างค าขวญัไม่ใช่
เร่ืองง่ายเสมอไป เพราะถา้มีการเปล่ียนค าขวญับ่อยๆจะท าให้ลูกคา้จ าไม่ได ้หรือถา้เลือกใชค้  าขวญั
ท่ีไม่น่าสนใจจะท าใหลู้กคา้ละเลยได ้

2.3.2   การใช้สีสันท่ีเหมาะสมมาช่วยในการจดจ าตราสินคา้ มีการใช้สัญลกัษณ์และ              
โลโก้ในการส่ือสารกบัตราสินคา้ โดยอาจใช้ดารา พิธีกร หรือนักกีฬาช่ือดงัในการโฆษณา เพื่อ
ตอ้งการให้กลุ่มเป้าหมายเขา้ใจว่า สัญลกัษณ์หรือบุคคลดงักล่าวสามารถถ่ายทอดคุณสมบติัไปท่ี    
ตราสินคา้ดว้ย อยา่งไรก็ตาม การใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง นอกจากตอ้งลงทุนสูงแลว้ ยงัอาจมีความเส่ียง
ท่ีบุคคลเหล่าน้ีจะไปพวัพนักบัเร่ืองอ้ือฉาว ซ่ึงจะส่งผลร้ายต่อภาพลกัษณ์สินคา้ดว้ย 

2.3.3  อา้งอิงกบัเร่ืองราวของบริษทัหรือตราสินคา้ ซ่ึงเป็นท่ีช่ืนชมและน่าสนใจ อาจเป็น
เร่ืองราวเก่ียวกบัผูก่้อตั้งหรือการต่อสู้เพื่อสร้างบริษทันั้นๆข้ึนมา หรือเป็นเร่ืองราวในการบริจาค
หรือช่วยเหลือสังคมท่ีเป็นท่ีช่ืนชมของบริษทั โดยเร่ืองราวต่างๆน้ีจะช่วยตอกย  ้าความรู้สึกช่ืนชมท่ีมี
ต่อตราสินคา้ของลูกคา้ทั้งหลาย 

2.4  การประเมินความมีประสิทธิผลของตราสินค้า มุ่งท่ีการประเมินคุณสมบติัสองประการ
คือ 1) ความสามารถในการอยูร่อดของตราสินคา้ (brand vitality) และ 2) ระดบัความส าเร็จของตรา
สินคา้ (brand statue) โดยความสามารถในการอยู่รอดของตราสินคา้ จะแสดงถึงความสามารถใน
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การท าให้ตราสินคา้นั้นมีความแตกต่างจากคู่แข่งในความคิดของลูกคา้หรือไม่ และความแตกต่าง
นั้นจะตอ้งมีความเก่ียวพนักบัความตอ้งการของลูกคา้ดว้ย ในขณะท่ีระดบัความส าเร็จของตราสินคา้ 
จะวดัไดจ้ากการไดรั้บความนิยมยกยอ่งในระดบัสูง และเป็นท่ีรู้จกัคุน้เคยอยา่งสูงในกลุ่มเป้าหมาย
จะเห็นไดว้า่ การสร้างตราสินคา้ไม่ไดเ้ป็นเพียงการสร้างภาพลกัษณ์ของตราสินคา้เท่านั้น แต่ตอ้งมี
การจดัการท่ีดี มีการติดต่อส่ือสารของตราสินคา้ในทุกจุดสัมผสัของลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็นพนกังาน
องคก์ร ผูจ้ดัจ  าหน่าย และดีลเลอร์ ซ่ึงลว้นแต่มีผลต่อประสบการณ์เก่ียวกบัตราสินคา้ทั้งส้ิน 
 
กำรสร้ำงตรำสินค้ำในยุคเศรษฐกจิใหม่ 

ส่วนใหญ่ทฤษฎีในการสร้างตราสินคา้ไดมี้การพฒันามาจากองค์กรผูผ้ลิตและจ าหน่ายสินคา้
อุปโภคบริโภคต่าง ๆ (consumer goods) โดยจะต้องสร้างให้เกิดความแตกต่างของสินค้าหรือ
สัญญลกัษณ์ มีการใชง้บประมาณจ านวนมากในการโฆษณา โดยหวงัวา่จะสร้างให้เกิดการทดลอง
ใชแ้ละความภกัดีต่อสินคา้ในท่ีสุด อยา่งไรก็ตามในยุคเศรษฐกิจใหม่น้ี Schultz และ Schultz  เช่ือวา่
ทฤษฎีดงักล่าวอาจไม่เหมาะสมกบัธุรกิจบางอย่าง เช่น ธุรกิจบริการ ธุรกิจเทคโนโลยี หรือธุรกิจ
การเงิน เป็นตน้ โดยไดเ้สนอแนะให้องค์กรเหล่าน้ีใช้แนวคิดท่ีแตกต่างจากเดิมในการสร้างตรา
สินคา้ ดงัน้ี 

ก) องคก์รควรท าความเขา้ใจอย่างชดัเจนเก่ียวกบัค่านิยมพื้นฐานของบริษทั และการสร้าง
ตราสินคา้องคก์ร (corporate brand) 

ข) องค์กรควรใช้ผู ้บริหารตราสินค้าเป็นผู ้บริหารกลยุทธ์ในการสร้างตราสินค้า แต่
ความส าเร็จของการสร้างตราสินคา้จะข้ึนกบับุคลากรทุกคนในองคก์รท่ีตอ้งยอมรับและด าเนินชีวิต
ไปในแนวทางของต าแหน่งคุณค่าของตราสินคา้ท่ีวางไว ้

ค) องค์กรจ าเป็นตอ้งพฒันาตราสินคา้ท่ีจะช่วยสร้างประสบการณ์เชิงบวกให้แก่ลูกคา้ ใน
ทุกจุดสัมผสัของตราสินคา้ เช่น การมีกิจกรรม สัมมนา ข่าวสาร การติดต่อแบบตวัต่อตวั โทรศพัท ์
และอีเมล ์เป็นตน้ 

ง) องคก์รตอ้งก าหนดแก่นแทพ้ื้นฐานของตราสินคา้ (brand basic essence) เพื่อการส่ือสาร
และส่งมอบ ท าใหส้ามารถเปล่ียนแปลงการบริการไดใ้นแต่ละตลาด โดยคงความรู้สึกพื้นฐานเอาไว ้

จ)องคก์รตอ้งยึดมัน่ในขอ้เสนอคุณค่าของตราสินคา้ (brand-value proposition) ในการวาง
กลยทุธ์ การปฏิบติัการ การบริการและในการพฒันาสินคา้ใหม่ ๆ 

ฉ) ในการวดัความส าเร็จของตราสินคา้จะไม่เพียงวดัโดยวธีิเก่าๆ เช่น การวดัการตระหนกัรู้ 
หรือความสามารถในการจดจ า แต่จะตอ้งเขา้ใจถึงวิธีการวดัความพึงพอใจของลูกคา้ การวดัคุณค่า
รับรู้ของลูกคา้ และการรักษาลูกคา้เดิมไวด้ว้ย 
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  สรุปภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ แสดงถึงสินคา้หรือบริการท่ีท าให้เกิดความแตกต่างภายใน
จิตใจของผูบ้ริโภค ตราสินคา้เป็นสัญลกัษณ์ท่ีถ่ายทอดถึง คุณลกัษณะ คุณประโยชน์ ความเช่ือและ
คุณค่าของสินคา้นั้นๆ การสร้างความแข็งแกร่งของตราสินคา้จะตอ้งมีการบริหารจดัการท่ีดีเพื่อท า
ใหผู้บ้ริโภคเกิดความยดึเหน่ียวกบัคุณค่าโดยรวมในตราสินคา้นั้น การพฒันาตราสินคา้ให้แข็งแกร่ง
มี 2 ขั้นตอนหลกั คือ 1) การพฒันาคุณค่าของขอ้เสนอ ตั้งแต่ การเลือกวางต าแหน่งกวา้งๆ ตามดว้ย
การเลือกต าแหน่งเฉพาะและคุณค่าของสินคา้นั้นๆ สรุปเป็นการพฒันาคุณค่าโดยรวม และ 2) การ
สร้างตราสินคา้ เร่ิมจากเลือกช่ือตราสินคา้ ก าหนดค ามัน่สัญญาและความเก่ียวพนัของช่ือท่ีเลือก 
แลว้สร้างความเป็นเอกลกัษณ์ของสินคา้ และประเมินความมีประสิทธิภาพของตราสินคา้นั้น ในยุค
ปัจจุบนั ทฤษฎีการสร้างตราสินคา้มีแนวคิดท่ีแตกต่างไปจากเดิม โดยตอ้งท าความรู้จกัและเข้า
ใจความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหถู้กตอ้งตามสภาวการณ์ท่ีเปล่ียนไป 
 ด้ำนรำคำ  (Price)  ผูป้ระกอบการร้านของท่ีระลึก มีการก าหนดราคาท่ีแตกต่างกนั โดย 
มีปัจจยัดา้นการใชว้ตัถุดิบในส่วนผสม  ดา้นกระบวนการผลิต ดา้นบรรจุภณัฑ์และดา้นกลยุทธ์ทาง 
การตลาด  ซ่ึงมีผลในการก าหนดราคาขายสินคา้  นอกจากน้ีมีการเปรียบเทียบราคากบัร้านอ่ืน ๆ 
เพื่อจะไม่ตั้งราคาสินคา้สูงหรือต ่าเกินไป  ส าหรับบางร้านดูรวมถึงตน้ทุนในการสูญเสียสินคา้ท่ี 
ผลิต  และตน้ทุนสินคา้ท่ีเป็นของชิม และดูวา่ตอ้งการกาไรเท่าไรจึงน ามาก าหนดราคาขาย และบาง 
ช่วงท่ีตอ้งข้ึนราคาสินคา้ก็ตอ้งข้ึนราคาไป  โดยเนน้ท่ีคุณภาพสินคา้จะไม่มีการคงราคาหรือลดราคา
โดยท่ีลดคุณภาพ ลดปริมาณ หรือเปล่ียนแปลงส่วนผสมของสินคา้ท่ีผลิต 
 ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย   (Place)  สถานประกอบการร้านของท่ีระลึกอยูติ่ดริมถนน 
ดว้ยเป็นเส้นทางท่ีสะดวกส าหรับผูท่ี้ตอ้งการซ้ือของท่ีระลึกเพื่อเดินทางกลบั  ซ่ึงในแต่ละร้านจะมี
กลยุทธ์เพื่อเพิ่มช่องทางในการจดัจ าหน่าย  โดยการเพิ่มสาขาในจุดต่าง ๆ ส าหรับบางร้านท่ีไม่มี
สาขาหรือขยายช่องทางกระจายสินคา้จะใชเ้พิ่มเวลาในการให้บริการและรับบริการจดัของวา่งนอก
สถานท่ี  
 นอกจากน้ีบางร้านยงัมีส่วนบริการอ่ืนๆ ท่ีดึงดูดความสนใจของนกัท่องเท่ียวในการ 
เลือกใชบ้ริการร้านขายของท่ีระลึก  เช่น  มีโซนกิจกรรมต่าง ๆ  ไดแ้ก่  การสาธิตและร่วมท าขนม
ไทยกบัทางร้านหรือการเขา้ชมฟาร์มของทางร้าน  ซ่ึงเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีช่วยให้นกัท่องเท่ียวใชเ้วลา
ในร้านขายของท่ีระลึกนานข้ึน  และส่งผลใหลู้กคา้มีโอกาสเลือกซ้ือสินคา้ในร้านไดม้ากข้ึน แต่บาง 
ร้านนอกจากการบริการต่าง ๆ แลว้ ยงัมองถึงการปรับปรุงสถานท่ีของทางร้าน เช่น ร้านอาหาร 
หอ้งน ้าและท่ีจอดรถใหมี้ความสะอาดและสะดวกในการใชบ้ริการ 
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 ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด  (Promotion)  มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือออนไลน์ 
ต่าง ๆ  เช่น  เวบ็ไซตข์องทางร้าน  หรือการติดป้ายโฆษณาในช่วงแรก ๆ และหลงัจากท่ีลูกคา้รู้จกั 
แลว้จะเป็นการบอกปากต่อปาก  มีการจดัสินคา้ตวัอยา่งให้ทดลองชิมมีการติดตั้งป้ายภายในร้าน 
เพื่อแนะน าขอ้มูล  รายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้  ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นขนมหวานท่ีทางร้านผลิตเอง  มีการ 
จดัโปรโมชัน่  เช่น  มีการลดราคาสินคา้เม่ือซ้ือในปริมาณท่ีผูป้ระกอบการก าหนด 
 ส าหรับบางร้านท่ีเปิดด าเนินกิจการในระยะเวลาไม่ก่ีปีจะมีจุดดึงดูดนักท่องเท่ียวท่ี 
แตกต่างกนั  เช่น  ก าหนดยอดการซ้ือสินคา้ตามท่ีก าหนด  เพื่อไดรั้บคูปองในการเขา้ชมฟาร์มหรือ 
ร่วมกิจกรรมภายในร้าน  นอกจากน้ีทางร้านของท่ีระลึกเพิ่มยอดขายดว้ยการให้บริการกบักลุ่ม 
บริษทัน าเท่ียว  พนกังานขบัรถบสั  รถตูใ้นการพาลูกคา้เขา้มาท่ีร้าน  โดยการให้บริการเป็นอาหาร 
เคร่ืองด่ืม  ขนมหรือเป็นค่าตอบแทนตามท่ีแต่ละร้านก าหนดไว ้ บางร้านไม่ไดเ้นน้ยอดขายดว้ยการ 
ใหบ้ริการกบัผูท่ี้พาลูกคา้หรือกรุ๊ปทวัร์มาท่ีร้าน  เน่ืองจากในส่วนของกรุ๊ปทวัร์มีหลายประเภท หรือ
หลายคุณภาพ  เช่น  ฉ่ิงฉาบทวัร์  ทวัร์นกัเรียน  วิทยาลยัเทคนิค  ซ่ึงมองวา่กรุ๊ปทวัร์ลกัษณะน้ีจะไม่
ค่อยเขา้ร้านอยูแ่ลว้  หรือถา้เขา้ก็ไม่ค่อยไดซ้ื้อสินคา้ เพียงแต่แวะเขา้หอ้งน ้าหรือมีเสียงดงั 
 
ตอนที่   2   ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูลจำกแบบสอบถำมนักท่องเทีย่วชำวไทย  

1.  ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถำม  
 จากการศึกษาขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมาใชบ้ริการร้าน
ของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบูรณ์  จ  านวน 400 คน  ไดแ้ก่  เพศ  อายุ  ระดบัการศึกษา  อาชีพ  รายไดต่้อเดือน   
ผลการวเิคราะห์ดงัตารางท่ี  1 - 5 
 
ตำรำงที่  4.1   จ ำนวนและร้อยละข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถำม  จ ำแนกตำมเพศ 

เพศ จ ำนวน ร้อยละ 
ชาย 135 33.8 
หญิง 265 66.3 

รวม 400 100 
 
 จากตารางท่ี 4.1  พบวา่   ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 66.3 และ
เพศชาย  คิดเป็นร้อยละ 33.8 
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ตำรำงที่  4.2   จ ำนวนและร้อยละข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถำม  จ ำแนกตำมอำยุ 

อำยุ จ ำนวน  (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่  20  ปี 22 5.5 
20 – 30  ปี 90 22.5 
31 – 40  ปี 150 37.5 
41 – 50  ปี 114 28.5 
51 – 60  ปี 17 4.3 
มากกวา่  60  ปี 7 1.9 

รวม 400 100 
 
 จากตารางท่ี 4.2  พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 31 - 40  ปี คิดเป็นร้อยละ 
37.5  รองลงมาอายุ  41 - 50  ปี   คิดเป็นร้อยละ 28.5  อายุ  20 - 30  ปี  คิดเป็นร้อยละ 22.5 อายุต  ่ากวา่  
20  ปี  คิดเป็นร้อยละ  5.5  อายุ  51 - 60  ปี  คิดเป็นร้อยละ  4.3  ล าดบัสุดทา้ยคือ  อายุมากกวา่ 60 ปี
คิดเป็นร้อยละ 1.8 
 
ตำรำงที ่ 4.3    จ ำนวนและร้อยละข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถำม   
   จ ำแนกตำมระดับกำรศึกษำ 

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

รวม 400 100 
 
 จากตารางท่ี  4.3  พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี คิด
เป็นร้อยละ  54.8  รองลงมาคือระดบัปริญญาโท  คิดเป็นร้อยละ  26.8  ระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย/
ปวช.  คิดเป็นร้อยละ  11.0  ระดบัอนุปริญญา/ปวส.   คิดเป็นร้อยละ  5.0  ระดบัประถมศึกษา  คิดเป็น
ร้อยละ  1.5   และล าดบัสุดทา้ย คือ  ระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้  คิดเป็นร้อยละ 1.0 
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ตำรำงที่  4.4   จ ำนวนและร้อยละข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถำม  จ ำแนกตำมอำชีพ 

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

รวม 400 100 
 
 จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ  
46.3  รองลงมา คือ  อาชีพคา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั  คิดเป็นร้อยละ  25.5  อาชีพขา้ราชการ/ พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ  คิดเป็นร้อยละ 17.8 และล าดบัสุดทา้ย คือ อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา  คิดเป็นร้อยละ 10.5 
 
ตำรำงที่   4.5    จ ำนวนและร้อยละข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถำม   

จ ำแนกตำมรำยได้ต่อเดือน 

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

รวม 400 100 
 
 จากตารางท่ี  4.5  พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือน20,001 - 30,000 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 35.8  รองลงมาคือรายไดต่้อเดือน 15,001 - 20,000  บาท คิดเป็นร้อยละ 15.8  รายได้
ต่อเดือน 10,001 - 15,000  บาท  คิดเป็นร้อยละ  13.3  รายไดต่้อเดือน 5,000 - 10,000  บาท คิดเป็น
ร้อยละ 12.5  รายไดต่้อเดือน  30,001 - 40,000  บาท  คิดเป็นร้อยละ  9.5  รายไดต่้อเดือนต ่ากวา่ 
5,000  บาท  คิดเป็นร้อยละ 6.8 และล าดบัสุดทา้ย คือ รายไดต่้อเดือนมากกวา่  50,000  บาท คิดเป็น
ร้อยละ 6.5 
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2. ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมกำรเลอืกซ้ือของที่ระลกึของนักท่องเทีย่วชำวไทย  
 จากการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือของท่ีระลึกของกลุ่มตวัอยา่ง นกัท่องเท่ียว
ชาวไทยท่ีมาใชบ้ริการร้านของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบูรณ์  จ  านวน  400  คน  ไดแ้ก่  ผูร่้วมเดินทาง
ท่องเท่ียว  วตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือของท่ีระลึก ประเภทของท่ีระลึกท่ีเลือกซ้ือ  จ  านวนของท่ีระลึก
ท่ีเลือกซ้ือ  ค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือของท่ีระลึก ปัจจยัท่ีท าใหใ้ชเ้วลาในร้านขายของท่ีระลึกนานข้ึน  
ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือของท่ีระลึกผลการวเิคราะห์ดงัตารางท่ี 4.6 – 4.12 
 
ตำรำงที ่ 4.6    จ ำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม  จ ำแนกตำมผู้ร่วมเดินทำงท่องเทีย่ว 

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

รวม 400 100 
 
 จากตารางท่ี  4.6  พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เดินทางมาท่องเท่ียวกบัเพื่อน คิดเป็น
ร้อยละ 35.3  รองลงมาคือเดินทางมาท่องเท่ียวกบัครอบครัว / ญาติพี่นอ้ง  คิดเป็นร้อยละ 33.0 
เดินทางมาท่องเท่ียวคนเดียว  คิดเป็นร้อยละ 17.0 และล าดบัสุดทา้ยคือเดินทางมาท่องเท่ียวกบั 
หน่วยงานท่ีท าอยู ่ คิดเป็นร้อยละ  14.8 
 
ตำรำงที ่ 4.7    จ ำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมวตัถุประสงค์ในกำรเลอืกซ้ือ  
   ของทีร่ะลกึ (ตอบได้มำกกว่ำ 1 ข้อ) 

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

รวม 735 100 
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 จากตารางท่ี  4.7  พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีวตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือของท่ีระลึก
เพื่อฝากเพื่อน/เพื่อนร่วมงาน  คิดเป็นร้อยละ  31.7  รองลงมาเพื่อบริโภคหรือใชเ้อง คิดเป็นร้อยละ 
31.0  เพื่อฝากญาติ/คนในครอบครัว  คิดเป็นร้อยละ  30.5  และล าดบัสุดทา้ยคือเพื่อเก็บเป็นท่ีระลึก
ถึงสถานท่ีท่องเท่ียว คิดเป็นร้อยละ 6.8 
 
ตำรำงที ่ 4.8    จ ำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม  จ ำแนกตำมประเภทของทีร่ะลกึ 
   ทีเ่ลอืกซ้ือ (ตอบได้มำกกว่ำ 1 ข้อ) 

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

รวม 589 100 
 
 จากตารางท่ี  4.8  พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือของท่ีระลึกประเภทของ 
บริโภค  คิดเป็นร้อยละ  62.3  รองลงมา คือ ประเภทของใช้  คิดเป็นร้อยละ 15.6 ประเภทของ
ตกแต่ง คิดเป็นร้อยละ 14.3  และล าดบัสุดทา้ยคือประเภทเคร่ืองประดบั คิดเป็นร้อยละ 7.8 
 
ตำรำงที ่ 4.9    จ ำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม  จ ำแนกตำมจ ำนวนของทีร่ะลกึ 
   ทีเ่ลอืกซ้ือในแต่ละคร้ัง 

จ ำนวนของที่ระลกึที่เลอืกซ้ือ จ ำนวน  (คน) ร้อยละ 
1 - 3 ช้ิน 193 48.3 
4 - 6 ช้ิน 112 28.0 
7 -9  ช้ิน 53 13.3 
มากกวา่ 9 ช้ิน 42 10.5 

รวม 400 100 
 
 จากตารางท่ี  4.9  พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือของท่ีระลึกในแต่ละคร้ัง  
จ  านวน 4 - 6  ช้ิน  คิดเป็นร้อยละ  48.3  รองลงมา คือ  จ  านวน 1 - 3  ช้ิน  คิดเป็นร้อยละ 28.0 
มากกวา่ 9 ช้ิน คิดเป็นร้อยละ 13.3  และล าดบัสุดทา้ยคือ 7 – 9  ช้ิน คิดเป็นร้อยละ 10.5 
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ตำรำงที ่ 4.10    จ ำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม  จ ำแนกตำมค่ำใช้จ่ำยในกำรเลอืกซ้ือ 
   ของทีร่ะลกึเฉลีย่ต่อคร้ัง 

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

รวม 400 100 
 
 จากตารางท่ี  4.10  พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือของท่ีระลึก
เฉล่ียต่อคร้ัง  500 - 1,000  บาท  คิดเป็นร้อยละ 55.5  รองลงมาคือค่าใชจ่้ายต ่ากวา่ 500 บาท คิดเป็น
ร้อยละ 20.0 ค่าใชจ่้าย 1,001 - 1,500  บาท  คิดเป็นร้อยละ 17.3 ค่าใชจ่้าย 1,501 - 2,000 บาท คิดเป็น
ร้อยละ 4.0 ค่าใชจ่้ายมากกวา่ 2,500  บาท  คิดเป็นร้อยละ 1.8  และล าดบัสุดทา้ยคือค่าใชจ่้าย 2,001 - 
2,500  บาท  คิดเป็นร้อยละ 1.5  
 
ตำรำงที ่ 4.11  จ ำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม  จ ำแนกตำมปัจจัยทีม่ีผลท ำให้ใช้เวลำ 
   ในร้ำนของทีร่ะลกึนำนขึน้ (ตอบได้มำกกว่ำ 1 ข้อ) 

ปัจจัยทีม่ีผลท ำให้ใช้เวลำ 
ในร้ำนของที่ระลกึนำนขึน้ 

จ ำนวน  (คน) ร้อยละ 

มีสินคา้ท่ีหลากหลาย 374 41.1 
มีท่ีนัง่รับประทานอาหารและเคร่ืองด่ืม 162 17.8 
การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย 116 12.8 
ความสะอาดของสถานท่ี 98 10.8 
การจดัวางสินคา้ท่ีน่าสนใจ 73 8.0 
ความโอ่โถงกวา้งขวางของสถานท่ี 67 7.4 
การแนะน าสินคา้ของพนกังาน 19 2.1 

รวม 909 100 
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 จากตารางท่ี  4.11  พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชเ้วลาในร้านขายของท่ีระลึกนานข้ึน
จากการมีสินคา้ท่ีหลากหลาย  คิดเป็นร้อยละ  41.1  รองลงมาคือมีท่ีนัง่รับประทานอาหารและ
เคร่ืองด่ืม  คิดเป็นร้อยละ  17.8  มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย  คิดเป็นร้อยละ  12.8 ความสะอาด
ของสถานท่ี  คิดเป็นร้อยละ 10.8  การจดัวางสินคา้ท่ีน่าสนใจ  คิดเป็นร้อยละ  8.0  ความโอ่โถง 
กวา้งขวางของสถานท่ี  คิดเป็นรอยละ  7.4  และล าดบัสุดทา้ยคือการแนะน าสินคา้ของพนกังาน คิดเป็น
ร้อยละ 2.1 
 
ตำรำงที ่ 4.12  จ ำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม  จ ำแนกตำมผู้ทีม่ีอทิธิพล 
   ในกำรตัดสินใจซ้ือของทีร่ะลกึมำกทีสุ่ด 

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

รวม 400 100 
 
 จากตารางท่ี  4.12  พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไดรั้บอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 
ของท่ีระลึกมากท่ีสุดจากเพื่อน  คิดเป็นร้อยละ 50.8  รองลงมาคือจากครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง  คิดเป็น 
ร้อยละ 36.0  และล าดบัสุดทา้ยคือจากผูข้ายสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 13.3 
 
 ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดทีส่่งผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือ
ของที่ระลกึ  
 จากการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  (4P’s)  ไดแ้ก่  ดา้นผลิตภณัฑ์ 
(Product) ดา้นราคา  (Price)  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  (Place)  และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion)  ของกลุ่มตวัอยา่งนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมาใชบ้ริการร้านของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบูรณ์  
จ  านวน  400  คน  ผลการวเิคราะห์ดงัตารางท่ี 4.13 – 4.16 
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ตำรำงที ่ 4.13  ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดทีส่่งผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือของทีร่ะลกึ  
   ด้ำนผลติภัณฑ์ 

ด้ำนผลติภัณฑ์ 
ระดับควำมเห็น 

X  S.D. 
มำกทีสุ่ด มำก ปำนกลำง น้อย น้อยทีสุ่ด 

1. คุณภาพของสินคา้ 274 126 0 0 0 4.68 0.46 
2. มีสินคา้ใหเ้ลือก
หลากหลาย 

244 156 0 0 0 4.61 0.48 

3. เป็นสินคา้ข้ึนช่ือ
ของร้าน 

229 149 22 0 0 4.51 0.60 

4. บรรจุภณัฑ์
สามารถน าไปใช้
ประโยชน์อ่ืนได ้

92 262 46 0 0 4.11 0.57 

5. บรรจุภณัฑ์
สวยงาม ทนัสมยั 

90 241 69 0 0 4.05 0.62 

6. บรรจุภณัฑเ์ป็น
มิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 

48 207 145 0 0 3.75 0.65 

7. เป็นสินคา้ข้ึนช่ือ
ของจงัหวดั
เพชรบูรณ์ 

165 198 37 0 0 4.32 0.63 

8. เป็นสินคา้ข้ึนช่ือ
ของจงัหวดัอ่ืน 

42 98 209 51 0 3.32 0.82 

9. สามารถน าสินคา้
มาเปล่ียนได ้

47 122 197 34 0 3.45 0.80 

รวม      4.08 0.62 
  
 จากตารางท่ี  4.13  พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นวา่ดา้นผลิตภณัฑ์ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก (mean = 4.08, S.D. = 0.62) 

เม่ือพิจารณารายดา้น  พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ี 
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ คุณภาพของสินคา้ (ร้อยละ 68.5) มีสินคา้ให้เลือก 
หลากหลาย (ร้อยละ 61.0)  และเป็นสินคา้ข้ึนช่ือของร้าน (ร้อยละ 57.3)  
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ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก ไดแ้ก่  บรรจุภณัฑ์สามารถ
น าไปใชป้ระโยชน์อ่ืนได ้(ร้อยละ 65.5) บรรจุภณัฑ์สวยงามทนัสมยั (ร้อยละ 60.3) บรรจุภณัฑ์เป็น 
มิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม (ร้อยละ 51.8) และเป็นสินคา้ข้ึนช่ือของจงัหวดัเพชรบูรณ์ (ร้อยละ 49.5)  

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ เป็นสินคา้ข้ึนช่ือ
จากจงัหวดัอ่ืน (ร้อยละ 52.3)  และสามารถน าสินคา้มาเปล่ียนได ้(ร้อยละ 49.3) 
 
ตำรำงที ่ 4.14   ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดทีส่่งผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือของทีร่ะลกึ ด้ำนรำคำ 

ด้ำนรำคำ 
ระดับควำมเห็น 

X  S.D. 
มำกทีสุ่ด มำก ปำนกลำง น้อย น้อยทีสุ่ด 

1. ราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพของสินคา้ 

115 285 0 0 0 4.28 0.45 

2. มีสินคา้หลาย
ขนาดท่ีราคาแตกต่าง
กนัใหเ้ลือกซ้ือ 

88 253 39 20 0 4.02 0.71 

3. ราคาเหมาะสมกบั
ปริมาณของสินคา้ 

127 216 57 0 0 4.17 0.65 

4. สินคา้ชนิดเดียวกนั
มีราคาถูกกวา่เม่ือ
เทียบกบัร้านอ่ืน 

58 138 182 22 0 3.58 0.80 

5. มีป้ายราคาชดัเจน 97 132 157 0 0 3.81 0.79 
รวม      3.97 0.68 

 
 จากตารางท่ี  4.14 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นว่าดา้นราคาส่งผลต่อการ 
ตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก  (mean = 3.97, S.D. = 0.68) 

เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นวา่ปัจจยัดา้นราคาท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ (ร้อยละ 71.3) มีสินคา้ 
หลายขนาดท่ีราคาต่างกนัให้เลือกซ้ือ  (ร้อยละ 63.3)  และราคาเหมาะสมกบัปริมาณของสินคา้  
(ร้อยละ 54.0)  
 ปัจจยัดา้นราคาท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ สินคา้ชนิดเดียวกนัมี
ราคาถูกกวา่เม่ือเทียบกบัร้านอ่ืน (ร้อยละ 45.5) และมีป้ายราคาชดัเจน (ร้อยละ 42.8)  
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ตำรำงที ่ 4.15  ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดทีส่่งผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือของทีร่ะลกึ  
   ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 

ด้ำนช่องทำง 
กำรจัดจ ำหน่ำย 

ระดับควำมเห็น 
X  S.D. 

มำกทีสุ่ด มำก ปำนกลำง น้อย น้อยทีสุ่ด 
1. มีจุดดึงดูดท่ีท าให้
ลูกคา้สนใจ เช่น             
จุดถ่ายรูปหรือ
กิจกรรมต่าง ๆ  

80 291 29 0 0 4.12 0.50 

2. มีสถานท่ีนัง่พกั
รับประทานอาหาร
และเคร่ืองด่ืม 

98 287 15 0 0 4.20 0.48 

3. มีสาขาเปิดให ้
บริการในหลายพื้นท่ี 

69 286 45 0 0 4.06 0.53 

4. มีการจ าหน่าย
สินคา้ทางช่องทาง      
อ่ืน ๆ เช่น ตวัแทน
จ าหน่าย หรือร้านคา้
ต่าง ๆ  

36 274 66 24 0 3.80 0.67 

5. มีป้ายบอกทางท่ี
สังเกตเห็นไดง่้าย 

102 236 64 0 0 4.09 0.63 

6. มีท่ีจอดรถสะดวก 164 168 68 0 0 4.24 0.72 
7. มีหอ้งน ้าสะอาด 79 118 203 0 0 3.69 0.78 

รวม      4.02 0.61 
  
 จากตารางท่ี  4.15 พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นวา่ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก (mean = 4.02, S.D. = 0.61)  
 เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นวา่ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ า 
หน่ายท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก  ไดแ้ก่  มีจุดดึงดูดท่ีท าใหลู้กคา้สนใจ เช่น จุด ถ่ายรูป
หรือกิจกรรมต่าง ๆ (ร้อยละ 72.8) มีสถานท่ีนัง่พกัรับประทานอาหารและเคร่ืองด่ืม (ร้อยละ 71.8) มี
สาขาเปิดให้บริการในหลายพื้นท่ี (ร้อยละ 71.5) มีการจา หน่ายสินคา้ผา่นทางช่องทางอ่ืน ๆ เช่น 
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ตวัแทนจ าหน่าย หรือร้านคา้ต่าง ๆ (ร้อยละ 68.5) มีป้ายบอกทางท่ีสังเกตเห็นไดง่้าย (ร้อยละ 58.5) 
และมีท่ีจอดรถสะดวก (ร้อยละ 42.0)  
 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ มีห้องน ้ า
สะอาด (ร้อยละ 50.8) 
 
ตำรำงที ่ 4.16  ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดทีส่่งผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือของทีร่ะลกึ 
   ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 

ด้ำนส่งเสริม
กำรตลำด 

ระดับควำมเห็น 
X  S.D. 

มำกทีสุ่ด มำก ปำนกลำง น้อย น้อยทีสุ่ด 
1. มีการลด แลก แจก 
แถม จดัโปรโมชัน่ใน
เทศกาลต่าง ๆ 

64 298 38 0 0 4.06  

2. มีการโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ผา่น
ส่ือ เช่น ป้ายโฆษณา 
ใบปลิว เวบ็ไซดข์อง
ร้านคา้หรือส่ือ
ออนไลน์อ่ืน ๆ 

60 296 44 0 0 4.014 0.50 

3. พนกังานขาย
แนะน าสินคา้และให้
ขอ้มูลแก่ผูซ้ื้อ 

76 242 82 0 0 3.98 0.50 

4. มีสินคา้ตวัอยา่งให้
ทดลองก่อนตดัสินใจ
ซ้ือ 

96 239 65 0 0 4.07 0.62 

รวม      4.03 0.56 
 
 จากตารางท่ี  4.16  พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นวา่ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก (mean = 4.03, S.D. = 0.56)  
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 เม่ือพิจารณารายดา้น  พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นว่าปัจจยัดา้นการส่งเสริม 
การตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมากทุกดา้น ไดแ้ก่ มีการลด แลก แจก แถม หรือจดั 
โปรโมชัน่ในเทศกาลต่าง ๆ (ร้อยละ 74.5) มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือ เช่น ป้ายโฆษณา 
ใบปลิว เวบ็ไซตข์องร้านคา้ หรือส่ือออนไลน์อ่ืน ๆ (ร้อยละ 74.0) พนกังานขายแนะนาสินคา้และ 
ใหข้อ้มูลแก่ผูซ้ื้อ (ร้อยละ 60.5) มีสินคา้ตวัอยา่งใหท้ดลองก่อนตดัสินใจซ้ือ (ร้อยละ 59.8) 
 
ตำรำงที ่  4.17  สรุปปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดทีส่่งผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือของทีร่ะลกึ 
   ทั้ง 4 ด้ำนในภำพรวม 

ล ำดับ ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด mean ระดับกำรตัดสินใจซ้ือ 
1 ดา้นผลิตภณัฑ ์ (Product) 4.08 มาก 
2 ดา้นการส่งเสริมการตลาด  (Promotion) 4.03 มาก 
3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 4.02 มาก 
4 ดา้นราคา  (Price) 3.97 มาก 

 
 จากตารางท่ี  4.17  สรุปปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่ี 
ระลึก ทั้ง 4 ดา้น ไดด้งัน้ี  ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) อยูใ่นระดบัมาก (mean = 4.08) รองลงมาคือดา้น 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) อยูใ่นระดบัมาก (mean = 4.03) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) อยูใ่นระดบัมาก (mean = 4.02) และดา้นราคา (Price) อยูใ่นระดบัมาก (mean =3.97) 
 
ตอนที่  3   ข้อแสนอแนะอืน่ ๆ  
 1.   ดา้นผลิตภณัฑ์ ควรมีป้ายบอกหมวดหมู่ของสินคา้ท่ีชดัเจนเพื่อง่ายต่อการเขา้ถึงสินคา้
ควรท าความสะอาดบริเวณชั้นวางสินคา้และตวับรรจุภณัฑสิ์นคา้ใหส้ะอาดอยูเ่สมอ  
 2.   ดา้นราคาสินคา้ชนิดเดียวกนักบัร้านอ่ืน ๆ ควรมีราคาเดียวกนัหรือราคาไม่ต่างกนัมากนกั  
 3.  ดา้นช่องทางการจดัจา หน่ายสถานประกอบการควรติดป้ายบอกทางท่ีสังเกตไดง่้าย ควรมี
พนกังานคอยอ านวยความสะดวกบริเวณท่ีจอดรถ  ดา้นการเขา้ออกในการใชบ้ริการ มีจุดดึงดูดท่ีท า 
ใหลู้กคา้สนใจ เช่น จุดถ่ายรูป หรือกิจกรรมต่าง ๆ  
 4.   ดา้นการส่งเสริมการตลาดในส่วนท่ีเป็นสินคา้ฝากขาย  ควรมีสินคา้ตวัอยา่งให้ทดลอง
หลากหลาย เพื่อช่วยในการตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน  ท าให้ผูซ้ื้อมีทางเลือกในการบริโภคหรือเลือกใช้
สินคา้ท่ีเหมาะกบัตวัเองท่ีสุด และพนกังานควรใหบ้ริการ ใหค้  าแนะน าดว้ยความเตม็ใจ  
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 การวจิยัแบ่งการศึกษาออกเป็น 
1. รูปแบบผลิตภณัฑชุ์มชนประเภทของท่ีระลึก  เก็บขอ้มูลโดยการถ่ายภาพ 
2. ผูซ้ื้อสินคา้ผลิตภณัฑชุ์มชนประเภทของท่ีระลึก เก็บขอ้มูลโดยการกรอกแบบสอบถาม 
3. การพฒันาและออกแบบผลิตภณัฑชุ์มชน 

 
ตอนที่  4   ตราผลิตภฑัณ์ท่ีไดรั้บการคดัเลือก และพฒันา  
รูปแบบผลติภัณฑ์ชุมชนทีเ่ข้ำร่วมคัดเลอืก  เกบ็ข้อมูลโดยกำรถ่ำยภำพ 
 การพฒันาตราผลิตภณัฑชุ์มชน ท่ีร่วมในการคดัเลือก และพร้อมท่ีจะพฒันา ซ่ึงไดรั้บการ
วเิคราะห์ตามขั้นตอน จากผูท้รงคุณวุฒิ และคณะกรรมการ ทั้งภาครัฐและเอกชน 
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ผลติภัณฑ์ทีไ่ด้รับกำรคัดเลือก  และพร้อม ทีไ่ด้รับกำรพฒันำและออกแบบตรำผลติภัณฑ์ชุมชน 
 

ตรำสินค้ำเดิม      ตรำสินค้ำ ทีพ่ฒันำแล้ว 
ถัว่เคลือบ       Crazy Nut  

                                                          
 
 
 
 
 
 
 
 

ตรำสินค้ำเดิม      ตรำสินค้ำ ทีพ่ฒันำแล้ว 
 สบู่นมแพะ                    Reena Soap. 
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ตรำสินค้ำเดิม      ตรำสินค้ำ ทีพ่ฒันำแล้ว 
กลว้ยตากพลงัแสงอาทิตย ์   B 

     
 
 
 
 
 
 
 

ตรำสินค้ำเดิม      ตรำสินค้ำ ทีพ่ฒันำแล้ว 
ถัว่งอก อินทรีย ์     Fell Good Food 
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ตรำสินค้ำเดิม      ตรำสินค้ำ ทีพ่ฒันำแล้ว 
สลดั สุขภาพ      Salad-Pot 
 

   
  

 
 
 
 

ตรำสินค้ำเดิม      ตรำสินค้ำ ทีพ่ฒันำแล้ว 
แยม Homemade      Club Yam 
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ตรำสินค้ำเดิม      ตรำสินค้ำ ทีพ่ฒันำแล้ว 
น ้าตาลออ้ย อินทรีย ์     Go Green 
 

     
 
 
 
 

ตรำสินค้ำเดิม      ตรำสินค้ำ ทีพ่ฒันำแล้ว 
ถัว่ แมคคาเดเมีย       The Nut Junkie 
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ตรำสินค้ำเดิม      ตรำสินค้ำ ทีพ่ฒันำแล้ว 
ขนมปัง                               Bread Crumbs / Bake House 
 

             
 
 
 
 

ตรำสินค้ำเดิม      ตรำสินค้ำ ทีพ่ฒันำแล้ว 
น ้าผลไมส้ด เพื่อสุขภาพ     The Juice Lab 
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บทที ่ 5 
สรุปผลกำรวจิยัและข้อเสนอแนะ 

 
 การวิจยัเร่ือง “การพฒันาและออกแบบผลิตภณัฑ์ของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบูรณ์”  มีวตัถุประสงค์
เพื่อศึกษากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของ ผูป้ระกอบการร้านของท่ีระลึกเพื่อศึกษาปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ในการเลือกซ้ือของท่ีระลึกและเพื่อเสนอแนวทาง 
การพฒันากลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด  ส าหรับร้านของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบูรณ์  
 การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา แบ่งเป็น 
2 กลุ่ม คือ 1) ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการร้านของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบูรณ์  จ  านวน 8 แห่ง  
โดยใช้แบบแผนการเลือกตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เป็นร้านท่ีติดริมถนน 
สังเกตเห็นไดง่้าย  นกัท่องเท่ียวมีความสะดวกในการแวะซ้ือสินคา้ และทางร้านยินดีให้ขอ้มูลใน
การสัมภาษณ์  2) นกัท่องเท่ียว ไดแ้ก่ นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมาท่องเท่ียวจงัหวดัเพชรบูรณ์  จ  านวน 
400  คน 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ 1) แบบสัมภาษณ์ก่ึงโครงสร้าง โดยน าขอ้มูลท่ีไดม้าจดัแยก
หมวดหมู่ตามประเด็นต่าง ๆ และน ามาวิเคราะห์ขอ้มูลตามแนวคิดเพื่อหาขอ้สรุป  โดยอาศยัวิธีการ
วเิคราะห์เชิงพรรณนา  2) แบบสอบถาม โดยการวเิคราะห์ขอ้มูล แปลความหมายและสรุปผลโดยใช้
โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ (SPSS) สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย  (Mean) ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ค่าร้อยละ (Percentage) และน าเสนอในรูปตาราง 
 
สรุปผลกำรวจัิย  
 จากการวจิยัเร่ือง “การพฒันาและออกแบบผลิตภณัฑข์องท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบูรณ์” สามารถ
สรุปผลการวจิยัตามล าดบั  ดงัน้ี 
 1.   กลยุทธ์ส่วนประสมทำงกำรตลำดของผู้ประกอบกำรร้ำนของทีร่ะลกึ  
 จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบูรณ์  จ  านวน 8 แห่ง ไดแ้ก่ ร้าน
มะขามไร่นุช, ร้านบุษกรเคร่ืองหวาย, ร้านติดไมติ้ดมือเขาคอ้, ร้านกาแฟจ่าณรงค,์ ร้านมะขามทอง2, 
ร้านผกัเกษตรอินทรีย์(โครงการ Green Market), ร้านยุพานางัว่, ร้านพี่เบิร์ดภูทบัเบิก พบว่า  
ผูป้ระกอบการน าส่วนประสมทางการตลาดมาใชใ้นแต่ละดา้น ดงัน้ี 
 ด้ำนผลิตภัณฑ์  (Product)  แบ่งเป็น  1)  ประเภทของบริโภค  2)  ประเภทประโยชน์ใชส้อย  
3) ประเภทประโยชน์ตกแต่ง  ไดแ้ก่  เคร่ืองประดบัตกแต่งร่างกาย ตกแต่งอาคารสถานท่ี แหล่งท่ีมา
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ของสินคา้ แบ่งไดเ้ป็น  1) สินคา้ท่ีผลิตข้ึนเอง  2) สินคา้ท่ีซ้ือมาจากแหล่งอ่ืนแลว้น ามาแพค็เอง                
3) สินคา้ท่ีฝากขายโดยมีคนมาน าเสนอสินคา้เพื่อฝากขายกบัทางร้าน  
 ด้ำนรำคำ  (Price)  มีการก าหนดราคาท่ีแตกต่างกนั โดยมีปัจจยัดา้นการใชว้ตัถุดิบใน 
ส่วนผสม  ดา้นกระบวนการผลิต  ดา้นบรรจุภณัฑแ์ละดา้นกลยทุธ์ทางการตลาด  คิดรวมเป็นตน้ทุน 
ของสินคา้เพื่อใชใ้นการก าหนดราคาขายสินคา้  มีการเปรียบเทียบราคากบัสินคา้ประเภทเดียวกนั  
ใน ร้านขายของท่ีระลึกระดบัเดียวกนั และการตั้งราคาตอ้งค านึงถึงคุณภาพของสินคา้ 
 ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย  (Place)  ผูป้ระกอบการร้านของท่ีระลึกขยายสาขาโดย 
เลือกท าเลท่ีตั้งอยูติ่ดริมถนน   เพราะเป็นเส้นทางท่ีสะดวกส าหรับนกัท่องเท่ียวในการแวะซ้ือสินคา้ 
ส่วนร้านท่ีไม่มีการขยายสาขาจะเพิ่มช่องทางกระจายสินคา้  โดยใชเ้พิ่มเวลาในการให้บริการและ
รับบริการจดัของวา่งนอกสถานท่ี  บางร้านมีส่วนบริการอ่ืน ๆ  ท่ีดึงดูดความสนใจของนกัท่องเท่ียว
ให้ใชเ้วลาในร้านขายของท่ีระลึกนานข้ึน  ส่งผลให้ลูกคา้มีโอกาสเลือกซ้ือสินคา้ในร้านไดม้ากข้ึน 
เช่น  มีกิจกรรมต่าง ๆ  ไดแ้ก่  การสาธิตและร่วมท าขนมไทย  กิจกรรมการเขา้ชมฟาร์ม มีการปรับปรุง
ในส่วนของร้านอาหาร  หอ้งน ้าและท่ีจอดรถ  เร่ืองความสะอาด และการอ านวยความสะดวกให้กบั
ผูใ้ชบ้ริการ 
 ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด  (Promotion)  มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือออนไลน์
มีการติดป้ายโฆษณาในช่วงแรก  และอาศยัการบอกปากต่อปากของผูม้าใชบ้ริการ  มีสินคา้ตวัอยา่ง
ท่ีทางร้านผลิตเอง  ให้ลูกคา้ไดท้ดลองชิม  มีการจดัโปรโมชัน่  ลดราคาสินคา้เม่ือซ้ือในปริมาณท่ี
ก าหนด  บางร้านมีจุดดึงดูดนกัท่องเท่ียวโดยการก าหนดยอดการซ้ือสินคา้เพื่อไดรั้บคูปองในการเขา้
ชมฟาร์มหรือร่วมกิจกรรมในร้าน  หรือเพิ่มยอดขายดว้ยการใหบ้ริการกลุ่มบริษทัน าเท่ียว  พนกังาน
ขบัรถบสั รถตูเ้ม่ือพาลูกคา้เขา้ร้าน โดยใหบ้ริการเป็นอาหาร เคร่ืองด่ืม ขนมหรือเป็นค่าตอบแทน 
 2.  ปัจจัยทีส่่งผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือของนักท่องเที่ยวชำวไทยในกำรเลอืกซ้ือของทีร่ะลึก  
 จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถามนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีใช้บริการร้านของท่ีระลึก  
จ านวน  400  คน  พบวา่  
 นกัท่องเท่ียวท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  มีอายุระหวา่ง 31 - 40  ปี                     
มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี   อาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน  รายไดต่้อเดือน 20,001 - 30,000  บาท 
 นักท่องเท่ียวท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เดินทางมาท่องเท่ียวกับเพื่อน โดยมี 
วตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือของท่ีระลึก  เพื่อน าไปเป็นของฝากเพื่อนและเพื่อนร่วมงาน ประเภท 
ของท่ีระลึกท่ีเลือกซ้ือเป็นประเภทของบริโภค  จ  านวนของท่ีระลึกท่ีเลือกซ้ือในแต่ละคร้ังจ านวน              
4 - 6  ช้ิน มีค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือของท่ีระลึกเฉล่ียต่อคร้ังเป็นเงิน 500 - 1,000  บาท ปัจจยัท่ีท าให้
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ใชเ้วลาในร้านขายของท่ีระลึกนานข้ึน คือ  มีสินคา้ท่ีหลากหลายและผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ
ของท่ีระลึกมากท่ีสุดคือเพื่อน 
 ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดทีส่่งผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือของที่ระลกึจังหวดัเพชรบูรณ์   
 นักท่องเท่ียวท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(4P’s)  ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบูรณ์  โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือ
พิจารณารายดา้นพบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด  คือ  ดา้นผลิตภณัฑ์  รองลงมาคือดา้นการส่งเสริม
การตลาด  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ดา้นราคา 
 
อภิปรำยผล  
 จากการศึกษาเร่ือง “การพฒันาและออกแบบผลิตภณัฑ์ของท่ีระลึกจงัหวดัเพชรบูรณ์” ไดข้อ้มูล
จากการศึกษา  ซ่ึงสามารถน ามาอภิปรายผลได ้ ดงัน้ี 
 ด้ำนผลิตภัณฑ์  (Product)  นกัท่องเท่ียวมีความตอ้งการซ้ือสินคา้ท่ีร้านคา้เป็นผูผ้ลิตเอง 
ซ่ึงส่วนใหญ่จะเป็นสินคา้ท่ีข้ึนช่ือของทางร้าน  และตอ้งการสินคา้ท่ีมีความหลากหลาย โดยเฉพาะ 
การให้ความส าคญัในเร่ืองของคุณภาพความปลอดภยั  และความสะอาดของสินคา้ภายในร้าน 
ดงันั้น ผูป้ระกอบการควรก าหนดมาตรฐานการผลิตสินคา้ให้ออกมาในรูปแบบท่ีผูบ้ริโภคสามารถ
จบัตอ้ง  หรือรับรู้คุณภาพของสินคา้  ซ่ึงเป็นมาตรฐานตามหลกัสากล สอดคลอ้งกบั ศิวฤทธ์ิ  
พงศกรรังศิลป์  (2555 : 201 - 202)  กล่าววา่ผลิตภณัฑต์อ้งอาศยัส่ิงต่าง ๆ เพื่อสร้างความแตกต่างให้
ผลิตภณัฑเ์หนือกวา่คู่แข่ง  และน าเสนอแบบแผนการสร้างคุณค่าผา่นตวัผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ ตราสินคา้ 
การบรรจุหีบห่อ  การรับประกนัคุณภาพ  การออกแบบ  ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ เม่ือลูกคา้
เห็นผลิตภณัฑ์ลูกคา้สามารถรับรู้และเขา้ใจว่าผลิตภณัฑ์จะช่วยให้บรรลุผลประโยชน์ท่ีลูกคา้ให ้
ความส าคญัอยา่งไร นกัการตลาดตอ้งแบ่งส่วนตลาด ระบุรายละเอียดและเลือกส่วนตลาดให้ชดัเจน
เพื่อจะได้น าเสนอผลิตภณัฑ์ให้สอดคล้องกบัการให้คุณค่าและตลาดเป้าหมายของลูกคา้ และ 
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ  เพญ็ศรี  เจริญวานิช,  บุญเลิศ  เล็กสมบูรณ์  และพรสวรรค์ ทองสุโขวงศ ์
(2548) ท าการวจิยัเร่ือง “การพฒันาสินคา้ของท่ีระลึกเพื่อการท่องเท่ียวในพื้นท่ีภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
ตอนล่าง” ผลการศึกษา พบวา่  ปัจจยัดา้นตวัผลิตภณัฑ์จะให้ความส าคญักบัประโยชน์หลกัของตวั
ผลิตภณัฑ์มากกว่ารูปลกัษณ์และช่ือเสียง  ไดแ้ก่  ความปลอดภยัจากสารปนเป้ือน  ความเป็น
เอกลกัษณ์เฉพาะถ่ิน  และความทนทานเก็บรักษาไดน้าน 
 ด้ำนรำคำ  (Price)  ผูป้ระกอบการตอ้งค านึงถึงคุณภาพของสินคา้  ซ่ึงมีส่วนจ าเป็นใน
การก าหนดราคาให้มีความเหมาะสม มากกวา่การลดราคาสินคา้ให้ถูกลงแลว้ลดคุณภาพของสินคา้
ลงมา  และควรตั้งราคาใหเ้หมาะสมกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของทางร้าน ซ่ึงควรเป็นราคาท่ีผูบ้ริโภค
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เลือกซ้ือไดแ้ละมีป้ายบอกราคาชดัเจน ซ่ึงเป็นผลอยา่งยิ่งในการสร้างแรงจูงใจให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้  สอดคลอ้งกบั  ภาวณีิ  กาญจนาภา (2554 : 183) กล่าวไวว้า่ ราคาท่ีสูงกวา่ราคาตลาด
อาจส่ือถึงคุณค่าของสินค้าท่ีเหนือกว่าสินค้าอ่ืน  หรือส่ือถึงความขาดแคลนของอุปทานเม่ือ
เปรียบเทียบกบัอุปสงคท่ี์มีอยูใ่นตลาด  ราคาท่ีต ่ากวา่ราคาตลาดอาจส่ือถึงคุณภาพของสินคา้ท่ีดอ้ยกว่า
สินคา้อ่ืนท่ีมีในตลาด  ดงันั้น  การก าหนดราคาตอ้งพิจารณาองคป์ระกอบหลายอยา่ง เช่น ตน้ทุน
การผลิต  คู่แข่งขนั  ผูบ้ริโภค สภาพเศรษฐกิจ  เป็นตน้  ธุรกิจจึงตอ้งใชก้ลยุทธ์การตั้งราคาในแบบต่าง ๆ 
เพื่อใหส้อดคลอ้งกบักลุ่มผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัไป  และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ  อรนงค ์ บุญวนั 
(2554)  ท าการวิจยัเร่ือง  “ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้หน่ึงต าบล
หน่ึงผลิตภณัฑ์ในจงัหวดันราธิวาส”  ผลการศึกษาพบวา่  ในดา้นราคาควรเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์
และ สอดคลอ้งกบั  กฤษดากร  เศรษฐเสถียร  (2554)  ท าการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจ ซ้ือของท่ีระลึกของนกัท่องเท่ียวต่างชาติในจงัหวดัเชียงใหม่”  ผลการศึกษาพบวา่  ปัจจยั
ดา้นราคาจะตอ้งเหมาะสมกบัคุณภาพจึงตดัสินใจซ้ือ  
 ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย  (Place)  สถานประกอบการเลือกท าเลท่ีตั้งติดริมถนน   
ดว้ยเป็นเส้นทางท่ีสะดวกการในการแวะซ้ือสินคา้ผูป้ระกอบการท่ีมีสาขาอยู่  แลว้สามารถเพิ่ม
ช่องทางการกระจายสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคกลุ่มอ่ืนได ้ โดยการจ าหน่ายสินคา้ผา่นช่องทางต่าง ๆ เช่น 
ส่งใหร้้านคา้ หรือตวัแทนจ าหน่ายในพื้นท่ีอ่ืน หรือการขายผา่นส่ือออนไลน์ แต่ ทั้งน้ีผูป้ระกอบการ
ตอ้งมีการควบคุมระบบท่ีดี  ทั้งดา้นการผลิต  การขนส่ง เน่ืองจากสินคา้ส่วนใหญ่ของร้านเป็น
ประเภทของบริโภคอาจท าให้เกิดความเสียหาย  ถา้ไม่มีการควบคุมท่ีดี  ส่วนร้านท่ีไม่มีการขยาย
สาขาควรใหค้วามส าคญักบัสถานท่ี  เช่น  มีพนกังานดูแลความปลอดภยัและอ านวยความสะดวกใน
การเขา้ออกของลูกคา้บริเวณท่ีจอดรถ หรือดูแลรักษาความสะอาดของห้องน ้ าอยูเ่สมอ สอดคลอ้ง
กบั   ศิวฤทธ์ิ  พงศกรรังศิลป์  (2555 : 280 - 282)  ท่ีกล่าววา่ ลูกคา้มีความสะดวกในการซ้ือสินคา้
หรือบริการ  ซ่ึงธุรกิจหลายแห่งมีการขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายไปตามสถานท่ีหรือตามรูปแบบ
ต่าง ๆ เช่น การขยายสาขา  นกัการตลาดไม่สามารถตอบสนองลูกคา้ทุกคนไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
จึงจ าเป็นตอ้งใชช่้องทางการตลาดเพื่อตอบสนองลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย  โดยตอ้งรู้เท่าทนักระแสตลาด
และการใหคุ้ณค่าและเป้าหมายในชีวิตของลูกคา้ เพื่อน ามาวางแผนในการจดัการช่องทางการตลาด 
และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ  จิราภรณ์  ขาวศรี  (2556)  ท าการวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ของท่ีระลึกของนกัท่องเท่ียวจงัหวดัพทัลุง”   ผลการศึกษาพบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้
ความส าคญัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในเร่ืองมีสถานท่ีจอดรถเพียงพอ 
 ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด  (Promotion)  ควรจดัให้มีสินคา้ตวัอยา่งให้หลากหลาย 
เพื่อให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึนและมีทางเลือกในการใช้หรือบริโภคสินคา้ท่ีเหมาะกบัตวัเอง 
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หรือผูท่ี้เราซ้ือสินค้าไปฝากมากท่ีสุด และมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ให้ผูบ้ริโภคได้รับรู้ถึง 
เอกลกัษณ์จุดเด่นของผลิตภณัฑ ์ ซ่ึงแตกต่างไปจากผูผ้ลิตกลุ่มอ่ืน สอดคลอ้งกบั   ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ 
(2555 : 280 - 282)  กล่าวไวว้า่การจดัจ าหน่ายผา่นคนกลาง การเจรจาร่วมมือกนัทางธุรกิจ นกัการตลาด
ตอ้งมีทกัษะ ความช านาญและมีการวางแผนการจดัการอยา่งเป็นระบบ เพื่อให้ธุรกิจสามารถจดั
จ าหน่ายสินคา้ไดท้ัว่ถึง  โดยให้เกิดตน้ทุนต ่าท่ีสุดและขายสินคา้ไดม้ากท่ีสุด  ผูบ้ริโภคจะเกิดความ
ตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการ  เน่ืองมาจากไดรั้บส่ิงกระตุน้ทางการตลาดและส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ ซ่ึง
ความตอ้งการซ้ือจะเขา้สู่กระบวนการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ โดยไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัต่าง ๆ 
ไดแ้ก่  ปัจจยัภายในและภายนอก  แลว้น ามาซ่ึงการตอบสนองของผูบ้ริโภคคือ พฤติกรรมในการซ้ือ 
หรือไม่ซ้ือสินคา้และบริการ ท่ีมีความแตกต่างกนัในลูกคา้แต่ละคน และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
จิราภรณ์  ขาวศรี  (2556)  ท าการวิจยัเร่ือง  “พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของท่ีระลึกของนกัท่องเท่ียว 
จงัหวดัพทัลุง”  ผลการศึกษาพบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัดา้นการส่งเสริม 
การตลาดในการมีสินคา้ตวัอยา่ง ของแถมและการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ 
 3.   แนวทำงกำรพฒันำกลยุทธ์ส่วนประสมทำงกำรตลำด ส ำหรับร้ำนของทีร่ะลกึ  
 จากการศึกษากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s)  ของผูป้ระกอบการร้านของท่ีระลึก 
และศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของนักท่องเท่ียวชาวไทยในการเลือกซ้ือของท่ีระลึก
จงัหวดัเพชรบูรณ์  สามารถเสนอแนวทางการพฒันากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด  (4P’s)  
ส าหรับร้านของท่ีระลึกได ้ดงัน้ี 
 ด้ำนผลิตภัณฑ์  (Product)  นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ท่ีร้านคา้เป็นผูผ้ลิตเองโดยตรง 
ซ่ึงสินคา้ท่ีผลิตเองมีผลกาไรมากกวา่สินคา้ท่ีรับมาจากผูผ้ลิตและสินคา้ท่ีฝากขาย  ผูป้ระกอบการ
ควรเพิ่มสินคา้ท่ีผลิตเองให้มีความหลากหลายเพื่อสร้างผลตอบแทนท่ีสูงกวา่  ซ่ึงความหลากหลาย
ของสินค้าเป็นปัจจัยท่ีท าให้ผูใ้ช้บริการมีความสนใจเข้ามาใช้บริการอย่างมาก นอกจากน้ี
ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญัในการคดัเลือกวตัถุดิบหรือการคดัเลือกสินคา้ท่ีมีคุณภาพจาก
แหล่งอ่ืน ๆ มาจ าหน่ายภายในร้าน  ควบคุมดูแลคุณภาพ  ความปลอดภยั  ความสะอาดของสินคา้              
มีการพฒันา  ปรับปรุงผลิตภณัฑ์  บรรจุภณัฑ์  ตราสัญลกัษณ์ของร้าน  ให้ค  าแนะน า  ขอ้มูล
รายละเอียดท่ีเป็นประโยชน์ดา้นโภชนาการ หรือความรู้อ่ืน ๆ แก่ลูกคา้  ทั้งในส่วนของสินคา้ท่ีผลิตเอง 
สินคา้ท่ีซ้ือจากแหล่งอ่ืนและสินคา้ท่ีฝากขาย  มีป้ายบอกหมวดหมู่ของสินคา้ท่ีชดัเจนเพื่อง่ายต่อ 
การเขา้ถึงสินคา้  มีการน าระบบบาร์โคด๊ติดบนสินคา้  ท าใหส้ามารถเช็คประเภทของสินคา้และการ 
สรุปยอดจ าหน่ายเพื่อใชป้ระมาณการผลิตสินคา้ให้สมดุลกบัยอดขาย และเป็นการลดการสูญเสีย 
ของสินคา้คงเหลือในการจดัจ าหน่าย  ในส่วนของสถานประกอบการควรเป็นลกัษณะปิดเพื่อความ 
สะอาดและปลอดภยัทางดา้นอาหาร เน่ืองจากส่วนใหญ่บริเวณท่ีจอดรถจะอยู่ติดกบัร้านท าให้มี 
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มลภาวะดา้นควนัและฝุ่ นจากรถยนต ์ ควรท าความสะอาดบริเวณพื้นท่ีภายในร้าน ชั้นวางสินคา้และ 
ตวับรรจุภณัฑอ์ยูเ่สมอ 
 ด้ำนรำคำ  (Price)  ผูป้ระกอบการบางร้านก าหนดราคาท่ีต ่ากวา่  เพื่อจูงใจการซ้ือของ 
นกัท่องเท่ียว  ท าให้ลูกคา้เกิดความลงัเลในการตดัสินใจเลือกซ้ือ  ผูป้ระกอบการควรแจกแจง 
รายละเอียดของวตัถุดิบ  มาตรฐานดา้นความปลอดภยัในการผลิต  การเก็บรักษา  วนัท่ีผลิต  วนั 
หมดอายุบนฉลากของผลิตภณัฑ์  มีการศึกษากลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีมาใชบ้ริการวา่อยู่ในระดบัใด 
เพื่อน ามาเป็นส่วนในการก าหนดราคาให้เหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีสามารถซ้ือผลิตภณัฑ ์
ได ้และการตั้งราคาควรค านึงถึงคุณภาพของสินคา้  ซ่ึงมีส่วนจ าเป็นในการก าหนดราคาให้มีความ 
เหมาะสม  ไม่ควรลดราคาเพื่อจูงใจลูกคา้  และลดคุณภาพของสินคา้ลงมา เช่น ลดคุณภาพวตัถุดิบ 
หรือลดปริมาณของวตัถุดิบ ส าหรับบางร้านท่ีมีกลุ่มลูกคา้อยูใ่นระดบัเดียวกนัควรมีการเปรียบเทียบ 
ราคาเพื่อไม่ตั้งราคาท่ีแตกต่างกนั  ควรติดป้ายบอกราคาท่ีตวับรรจุภณัฑ์ให้ชดัเจน  และมีใบเสร็จ               
รับเงินใหลู้กคา้เพื่อตรวจสอบความถูกตอ้ง 
 ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย  (Place)  สถานประกอบการร้านของท่ีระลึกส่วนใหญ่ 
เลือกท าเลท่ีตั้งติดริมถนนฝ่ังขาเขา้กรุงเทพ  ดว้ยเป็นเส้นทางท่ีสะดวกการในการแวะซ้ือสินคา้ และ
ควรติดป้ายบอกทางล่วงหนา้ก่อนถึงร้าน  โดยเฉพาะร้านท่ีมีถนนเป็นเส้นทางคู่ขนานจะท าให้ลูกคา้
สามารถแวะร้านของท่ีระลึกท่ีตอ้งการได ้ โดยไม่ขบัรถเลยร้าน ผูป้ระกอบการท่ีมีสาขาอยู่แล้ว
สามารถเพิ่มช่องทางการกระจายสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคกลุ่มอ่ืนได้  โดยการจ าหน่ายสินคา้ผ่าน 
ช่องทางต่าง ๆ  เช่น  ส่งให้ร้านคา้ หรือตวัแทนจ าหน่ายในพื้นท่ีอ่ืน หรือการขายผา่นส่ือออนไลน์ 
แต่ทั้งน้ีผูป้ระกอบการตอ้งมีการควบคุมระบบท่ีดีทั้งดา้นการผลิต  การขนส่ง  เน่ืองจากสินคา้ส่วนใหญ่ 
ของร้านเป็นประเภทของบริโภค และโดยเฉพาะในส่วนท่ีเป็นขนมสดท่ีทางร้านผลิตเองจะมีอาย ุ
การจดัเก็บเพียงไม่ก่ีวนั  ซ่ึงอาจจะท าให้เกิดความเสียหาย  ถา้ไม่มีการควบคุมท่ีดี  ส่วนร้านท่ีไม่มี
การขยายสาขาควรให้ความส าคญักบัสถานท่ี  เช่น  ท่ีจอดรถ  จดัให้มีพนกังานคอยดูแลความปลอดภยั 
และอ านวยความสะดวกในการเข้าออกของลูกคา้บริเวณท่ีจอดรถ  โดยเฉพาะช่วงเทศกาลจะมี 
นกัท่องเท่ียวเดินทางมาท่องเท่ียวจ านวนมาก  ในส่วนของห้องน ้ าควรมีการดูแลรักษาความสะอาด
อยูเ่สมอ  และอาจมีการใชพ้ื้นท่ีบางส่วนของห้องน ้ า  ดว้ยการติดโต๊ะส าหรับเปล่ียนผา้ออ้มของเด็ก 
ทารก  เพื่ออ านวยความสะดวกใหก้บัครอบครัวท่ีมีเด็กเล็กมาดว้ย 
 ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด  (Promotion)  ควรจดัให้มีสินคา้ตวัอยา่งให้ทดลองหลากหลาย 
ทั้งในส่วนท่ีเป็นสินคา้ของทางร้านเอง  และส่วนท่ีเป็นสินคา้ฝากขาย  เพื่อให้ผูใ้ชบ้ริการสามารถ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง่้ายข้ึน  และมีทางเลือกในการบริโภคหรือเลือกใช้สินคา้ท่ีเหมาะสมกบัตวั
ผูใ้ชบ้ริการเอง  หรือผูท่ี้ไดรั้บของฝากมากท่ีสุด   มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ร้านของท่ีระลึก หรือ
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น าเสนอสินคา้ผา่นทางส่ือออนไลน์  เพื่อให้ลูกคา้ทราบถึงเอกลกัษณ์หรือจุดเด่นของสินคา้ภายใน
ร้านท่ีแตกต่างไปจากร้านอ่ืน ๆ และมีการอบรมหรือบอกกล่าวพนกังานในการให้ขอ้มูล รายละเอียด
สินคา้ดว้ยความสุภาพและเต็มใจให้บริการ  มีการท ากิจกรรมเสริมเพื่อเพิ่มยอดการซ้ือสินคา้  โดย
สร้างจุดดึงดูดอ่ืน ๆ  เช่น  การสร้างจุดถ่ายรูป  กิจกรรมสาธิตการท าผลิตภณัฑ์   ท าให้ผูใ้ชบ้ริการ
เห็นกระบวนการผลิตสินคา้  เป็นการช่วยกระตุน้สร้างแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้มากยิ่งข้ึน  มีการให้
ค่าตอบแทนกบัผูน้ าเท่ียว  คนขบัรถท่ีน าลูกคา้เขา้มาใช้บริการในร้าน โดยให้ผลตอบแทนเป็น
อาหาร  ของฝากและเงิน  ดว้ยนกัท่องเท่ียวหรือผูใ้ชบ้ริการเม่ือคนขบัรถหรือผูน้ าเท่ียวพาเขา้ร้านใด 
ก็จะซ้ือผลิตภณัฑข์องร้านนั้น ๆ 
 จากการศึกษาสรุปไดว้า่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) ประกอบดว้ย 
ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  และดา้นการส่งเสริมการตลาด เป็น
เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อผูป้ระกอบการธุรกิจต่าง ๆ เป็นเคร่ืองมือท่ีสามารถควบคุม 
ไดแ้ละน าไปใชป้ฏิบติัเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดขององคก์ร ซ่ึงจะข้ึนกบั ผูป้ระกอบการ
วา่จะเนน้ส่วนประสมทางการตลาดตวัใดมากกวา่กนั  เน่ืองจากทุกตวัมีความส าคญัเท่าเทียมกนั  ซ่ึง
ผูป้ระกอบการตอ้งก าหนดส่วนประสมทางการตลาดให้เหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มของธุรกิจเพื่อ
สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย 
 
ข้อจ ำกดัของกำรวจัิย  
 1.   ขอ้จากดัเร่ืองการเขา้ถึงแหล่งขอ้มูล ผูว้ิจยัท าหนงัสือขอสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ และ
หนงัสือขอความอนุเคราะห์ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมาใช้บริการร้าน
ของท่ีระลึก   จ  านวน  12  แห่ง  แต่ไดรั้บการตอบกลบัเพียง 8 แห่ง  ซ่ึงผูว้ิจยัพยายามติดต่อกลบั 
อยา่งต่อเน่ือง แต่ไม่สามารถเขา้สัมภาษณ์ได ้เน่ืองจากผูป้ระกอบการไม่สะดวกในการใหข้อ้มูล  
 2.   ขอ้จ ากดัเร่ืองความคลาดเคล่ือนของขอ้มูล ผูป้ระกอบการร้านของท่ีระลึก  จ านวน 2 แห่ง 
ท่ีผูว้ิจยัไดรั้บการตอบรับให้เขา้สัมภาษณ์ในวนัท่ีก าหนด แต่ผูป้ระกอบการไม่สะดวกจึงได ้ สัมภาษณ์
กบัพนกังานภายในร้าน  โดยพนกังานท่ีให้สัมภาษณ์ร้าน ก รับผิดชอบในต าแหน่งผูจ้ดัการฝ่าย
ปฏิบติัการและประสานงานและฝ่ายบุคคลใหข้อ้มูลของร้านท่ีเป็นประโยชน์ส าหรับ ผูว้ิจยัครบถว้น  
ส่วนพนกังานท่ีให้สัมภาษณ์ร้าน ข  เป็นพนกังานท่ีขายของภายในร้าน ขอ้มูลท่ีให้สัมภาษณ์เป็น
ขอ้มูลทัว่ ๆ ไปของทางร้าน  ซ่ึงเกิดจากการปฏิบติังานและการสังเกตของพนกังานเอง ท าให้ขอ้มูล
ท่ีไดรั้บมีความคลาดเคล่ือนและอาจเก็บไดไ้ม่ครบถว้น  
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ข้อเสนอแนะ  
 ข้อเสนอแนะในกำรวจัิยคร้ังต่อไป  
 1.   ควรขยายพื้นท่ีทางการศึกษาให้ครอบคลุม  เน่ืองจากยงัมีผูป้ระกอบการร้านของท่ีระลึก
อีกจ านวนมากท่ีอยูน่อกเหนือจากพื้นท่ีของงานวจิยัในคร้ังน้ี 
 2.   จากการเก็บขอ้มูลผูป้ระกอบการพบวา่  มีกลุ่มผูผ้ลิตสินคา้เพื่อฝากขายในร้านของท่ีระลึก
อยูห่ลายกลุ่ม  จึงควรศึกษาการด าเนินการของกลุ่มผูผ้ลิตเหล่าน้ีในการน าสินคา้เพื่อฝากขายในร้าน
ของท่ีระลึก  
 3.   ศึกษาการจดัตั้งศูนยก์ลางจ าหน่ายสินคา้ส าหรับชาวบา้นหรือชุมชนทัว่ไป ส าหรับการวาง
จ าหน่ายสินคา้ท่ีผลิตเอง โดยไม่ตอ้งผา่นร้านของท่ีระลึกอ่ืน ๆ ในจงัหวดัเพชรบูรณ์  
 4.   เปรียบเทียบรูปแบบการจดัจ าหน่ายร้านของท่ีระลึกระหวา่งจงัหวดัเพชรบูรณ์กบัจงัหวดั
ใกลเ้คียง  
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