
 

บทที่ 5 
สรุปผลการศึกษา อภิปราย ขอคนพบและขอเสนอแนะ 

 
การศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาที่ระลึก

ประเภทหัตถกรรมของผูบริโภคชาวตางชาติ จากศูนยหัตถกรรมบานถวาย อําเภอหางดง จังหวัด
เชียงใหม สามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะออกเปนดังนี้  

 
สรุปผลการศึกษา 
 
สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

จากจํานวนผูตอบแบบสอบถามทั้งส้ิน 261 ราย พบวาผูตอบแบบสอบถาม เปนเพศหญิง
จํานวน 144 คน รอยละ 55.20  มีอายุระหวาง 31 - 40 ป จํานวน 130 คน รอยละ 49.80  ชวงอายุ
ระหวาง 41 - 50 ป จํานวน 54  คน รอยละ 20.70 ชวงอายุระหวาง  51 – 60  ป จํานวน 41 คน รอยละ 
15.70   มีการศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง จํานวน 81  คน รอยละ 31.03  ระดับ
ปริญญาตรี จํานวน 74 คน รอยละ 28.35  ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย/ประกาศนียบัตรวิชาชีพ 
จํานวน 66 คน รอยละ 25.35  มีอาชีพเปนเจาของธุรกิจ จํานวน 112 คน รอยละ 42.91  อาชีพ
พนักงานบริษัท จํานวน 109 คน  รอยละ 41.76  เปนนักศึกษาจํานวน 13 คน รอยละ 4.98  เปนชาว
สหรัฐอเมริกา จํานวน 96 คน รอยละ  36.78  เปนชาวสหราชอาณาจักร จํานวน 46 คน รอยละ 17.62  
ชาวออสเตรเลีย จํานวน 42 คน  รอยละ 16.09  มีรายไดตอเดือนมากกวา 2,500 เหรียญดอลลาร
สหรัฐ จํานวน 123 คน  รอยละ 47.13  รายได 2,001 – 2,500 เหรียญดอลลารสหรัฐ จํานวน 38 คน
รอยละ 14.56  รายไดต่ํากวา 500 เหรียญดอลลารสหรัฐ จํานวน      32 คน  รอยละ 12.26  มี
งบประมาณสําหรับเดินทางมาจังหวัดเชียงใหม มากกวา $1,000 จํานวน 112 คน รอยละ 42.91  
งบประมาณ 501 – 1,000 เหรียญดอลลารสหรัฐ จํานวน 88 คน รอยละ 33.72  งบประมาณ 100 – 
500 เหรียญดอลลารสหรัฐ จํานวน 42 คน รอยละ 16.09   มีเหตุผลในการเดินทางจังหวัดเชียงใหม  
คือเปนวันหยุดพักผอน จํานวน 190 คน รอยละ 72.80  อาศัยอยูในจังหวัดเชียงใหม 4 – 6 วัน 
จํานวน 94 คน รอยละ36.02  อาศัยอยู 1 – 3  จํานวน 70 คน รอยละ 26.82  อาศัยอยูมากกวา 10 วัน 
จํานวน 49 คน รอยละ 18.77  เดินทางมาเยือนศูนยหัตถกรรมบานถวายเปนครั้งแรก จํานวน 182 คน 
รอยละ 69.03  นิยมซื้อสินคาหมวดสินคาไมแกะสลัก จํานวน 193  คน รอยละ 31.08  หมวดสินคา
เครื่องจักสาน จํานวน 132 คนรอยละ 21.26  หมวดสินคาผา  จํานวน 120  คน รอยละ  19.32  ซ้ือ
สินคาเพื่อตกแตงสถานที่พักอาศัยของตนเอง  จํานวน 117 คน รอยละ 44.83 เพื่อเปนของฝาก 
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จํานวน 115 คน รอยละ 44.06 เพื่อการคาจํานวน 15 คน รอยละ  5.75 เนื่องจากราคาไมแพง จํานวน 
168 คน รอยละ 20.31 รูปแบบและสีสันดึงดูดใจ จํานวน 167 คน รอยละ 20.19  การสงเสริม
ศิลปวัฒนธรรมไทย จํานวน 131 คน รอยละ 15.84  ซ้ือสินคาดวยตนเอง จํานวน 147  คน รอยละ  
56.32  มัคคุเทศกจํานวน 30 คน      รอยละ 11.49   เพื่อน จํานวน 24  คน  รอยละ  9.20   เดินทางคน
เดียว จํานวน 80 คน รอยละ 30.65   เดินทางมาโดยรถเชา จํานวน 75 คน รอยละ 28.74 เดินทางมา
ทองเที่ยวสวนตัว จํานวน 70 คน   รอยละ 26.82  ซ้ือสินคา 2 – 3 ช้ิน จํานวน 87 คน รอยละ 33.33  
ซ้ือมากกวา 10 ช้ิน จํานวน 82 คน รอยละ 31.42  ซ้ือ 4 – 6 ช้ิน จํานวน 70 คน รอยละ 26.82  มูลคา
การซื้อจํานวน 1,501 – 2,000 บาท จํานวน 93 คน รอยละ 35.63  มากกวา 2,000 บาท จํานวน 90 คน 
รอยละ 34.50  นอยกวา 500 บาท จํานวน 36 คน รอยละ 13.79  นิยมชําระเงินสดเมื่อซ้ือสินคาที่
ระลึกประเภทหัตถกรรม จํานวน 113 คน รอยละ 43.30  
 
สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาท่ีระลึกประเภท
หัตถกรรมของผูบริโภคชาวตางชาติ  

ผลการศึกษาวิจัยพบวาผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานผลิตภัณฑอยูในระดับปานกลาง (คาเฉลี่ย 3.36)    โดยแจกแจงจากคาเฉลี่ยระดับ
ความสําคัญสูงสุดไปนอยที่สุดคือ คุณภาพ ความหลากหลายของสินคา เอกลักษณของสินคา ดาน
ราคาอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.70) โดยแจกแจงจากคาเฉลี่ยระดับความสําคัญสูงสุดไปนอยที่สุด
คือ ราคาเหมาะสมกับสินคา ตอรองราคาได หลากหลายราคา การจัดจําหนายอยูในระดับปานกลาง 
(คาเฉลี่ย 3.43) โดยแจกแจงจากคาเฉลี่ยระดับความสําคัญสูงสุดไปนอยที่สุดคือ รานนาเชื่อถือ การ
จัดแบงประเภทของสินคาอยางดี สถานที่ตั้ง และดานการสงเสริมทางการตลาดอยูในระดับมาก 
(คาเฉลี่ย 3.53)  โดยแจกแจงจากคาเฉลี่ยระดับความสําคัญสูงสุดไปนอยที่สุดคือ ผูขายมีอัธยาศัยดี 
ผูขายสามารถสื่อสารไดดี มีสวนลดเงินสด 
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ตารางที่ 37 แสดงการสรุปขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาที่ระลึก 
ประเภทหัตถกรรมของผูบริโภคชาวตางชาติ จําแนกตามทวีป 
 

ทวีป ปจจัยสวนประสม 
ทางการตลาด 

คาเฉลี่ย
โดยรวม 

แปลผล ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด 

ผลิตภัณฑ 3.37 ปานกลาง คุณภาพและอรรถประโยชน 
ราคา 3.78 มาก ราคาเหมาะสมกับสินคา 
การจัดจําหนาย 3.46 ปานกลาง รานนาเชื่อถือ 

ยุโรป 

การสงเสริมการตลาด 3.51 มาก ผูขายสามารถสื่อสารไดดี 
ผลิตภัณฑ 3.39 ปานกลาง คุณภาพสินคา 
ราคา 3.71 มาก การตอรองราคาได 
การจัดจําหนาย 3.42 ปานกลาง รานนาเชื่อถือ 

อเมริกา 

การสงเสริมการตลาด 3.55 มาก ผูขายมีอัธยาศัยดีและ 
ผูขายสามารถสื่อสารไดดี 

ผลิตภัณฑ 3.32 ปานกลาง คุณภาพสินคา 
ราคา 3.77 มาก ราคาเหมาะสมกับสินคา 
การจัดจําหนาย 3.39 ปานกลาง รานนาเชื่อถือ 

โอเชียเนีย 

การสงเสริมการตลาด 3.50 มาก ผูขายสามารถสื่อสารไดดี 
ผลิตภัณฑ 3.35 ปานกลาง ความหลากหลายของสินคา 

ราคา 3.55 มาก ราคาเหมาะสมกับสินคา 
การจัดจําหนาย 3.44 ปานกลาง บรรยากาศของราน 

เอเชียตะวันออก 

การสงเสริมการตลาด 3.53 มาก ผูขายมีอัธยาศัยดี 
  

จากตารางที่ 37  พบวาผูตอบแบบสอบถามทวีปยุโรป ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดในระดับมาก ไดแก ปจจัยดานราคา ซ่ึงปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด ไดแก ราคา
เหมาะสมกับสินคา และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ซ่ึงปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด ไดแก ผูขาย
สามารถสื่อสารไดดี และใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในระดับปานกลาง 
ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ซ่ึงปจจัยยอยที่คาเฉลี่ยสูงสุด ไดแก คุณภาพสินคาและอรรถประโยชน 
และปจจัยดานการจัดจําหนาย ซ่ึงปจจยัยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด ไดแก รานนาเชื่อถือ 
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ผูตอบแบบสอบถามทวีปอเมริกา ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดใน
ระดับมาก ไดแก ปจจัยดานราคา ซ่ึงปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด ไดแก การตอรองราคาได และ
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ซ่ึงปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด ไดแก ผูขายสามารถสื่อสารไดดี 
และใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในระดับปานกลาง ไดแก ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ ซ่ึงปจจัยยอยที่คาเฉลี่ยสูงสุด ไดแก คุณภาพสินคา และปจจัยดานการจัดจําหนาย ซ่ึง
ปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด ไดแก รานนาเชื่อถือ 

ผูตอบแบบสอบถามทวีปโอเชียเนีย ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดใน
ระดับมาก ไดแก ปจจัยดานราคา ซ่ึงปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด ไดแก ราคาเหมาะสมกับสินคาและ
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ซ่ึงปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด ไดแก ผูขายสามารถสื่อสารไดดี 
และใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในระดับปานกลาง ไดแก ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ ซ่ึงปจจัยยอยที่คาเฉลี่ยสูงสุด ไดแก คุณภาพสินคา และปจจัยดานการจัดจําหนาย ซ่ึง
ปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด ไดแก รานนาเชื่อถือ 

ผูตอบแบบสอบถามทวีปเอเชียตะวันออก ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในระดับมาก ไดแก ปจจัยดานราคา ซ่ึงปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด ไดแก ราคาเหมาะสม
กับสินคาและปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ซ่ึงปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด ไดแก ผูขายมีอัธยาศัย
ดี และใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในระดับปานกลาง ไดแก ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ ซ่ึงปจจัยยอยที่คาเฉลี่ยสูงสุด ไดแก ความหลากหลายของสินคา และปจจัยดานการจัด
จําหนาย ซ่ึงปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด ไดแก บรรยากาศของราน 
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สวนท่ี 3 ขอมูลเก่ียวกับปญหาและขอเสนอแนะของผูบริโภคชาวตางชาติ ศูนยหัตถกรรมบานถวาย 
อําเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม 

จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามมีปญหาดานผลิตภัณฑ คือ สินคางายตอการ
ลอกเลียนแบบ จํานวน 88 คน รอยละ 33.72 ไมมีปญหาดานราคา จํานวน 168 คน รอยละ 64.37  
ดานการจัดจําหนายพบวาไมมีปญหา จํานวน 117 คน รอยละ 44.83  และดานการสงเสริมทางตลาด
พบวา ผูขายบริการไมสุภาพ จํานวน 110  คน รอยละ 42.15 

ปญหาดานผลิตภัณฑจําแนกตามทวีปยุโรป คืองายตอการลอกเลียนแบบ จํานวน 17 คน 
รอยละ 30.91  ดอยคุณภาพ จํานวน 16 คน รอยละ 29.09 ไมรูจักตราสินคาและสินคาชํารุด จํานวน 
15 คน รอยละ 27.27  เชนเดียวกัน  ทวีปอเมริกาคือ งายตอการลอกเลียนแบบ จํานวน 41 คน รอยละ 
35.96  สินคาชํารุด จํานวน 32 คน รอยละ 28.08  ไมรูจักตราสินคา จํานวน 28 คน รอยละ 24.56  
ทวีปโอเชียเนีย คือ งายตอการลอกเลียนแบบ จํานวน 22 คน รอยละ 52.38  ดอยคุณภาพ จํานวน 12 
คน รอยละ 28.57 สินคาชํารุด จํานวน 9 คน รอยละ 21.43  และทวีปเอเชียตะวันออก คือพบวาไมมี
ปญหา จํานวน 20 คน รอยละ 40.00  ไมรูจักตราสินคาและดอยคุณภาพ จํานวน 12 คน รอยละ 
24.00 เชนเดียวกัน 

ปญหาดานราคา จําแนกตามทวีปยุโรป  คือพบวาไมมีปญหาจํานวน 37 คน รอยละ 67.27   
มีปญหา คือราคาแตกตางจากรานอื่น จํานวน 12 คน รอยละ 21.82 ไมรับชําระโดยบัตรเครดิต 
จํานวน 11 คน รอยละ 20.00 ทวีปอเมริกา พบวาไมมีปญหา จํานวน 74 คน รอยละ 64.91 ราคา
แตกตางจากรานอื่น จํานวน 33 คน รอยละ 28.95 ไมรับชําระโดยบัตรเครดิต จํานวน 24 คน รอยละ 
21.05 ทวีปโอเชียเนียมีปญหาดานราคา คือไมมีปญหา จํานวน 21 คน รอยละ 50.00  ราคาแตกตาง
จากรานอื่น จํานวน 16 คน รอยละ 38.10  ไมรับชําระโดยบัตรเครดิต จํานวน 11 คน รอยละ 26.19 
ทวีปเอเชียตะวันออก พบวาไมมีปญหา จํานวน 36 คน รอยละ 72.00 มีปญหาการไมรับชําระโดย
บัตรเครดิต จํานวน 7 คน รอยละ14.00  ราคาแตกตางจากรานอื่น จํานวน 6 คน รอยละ 12.00  

ดานการจัดจําหนาย จําแนกตามทวีปยุโรป คือพบวาไมมีปญหา จํานวน 26 คน รอยละ 
47.27  มีปญหาสถานที่จอดรถ จํานวน 13 คน รอยละ 23.64 ทําเลที่ตั้งของรานไมสะดวก รานไม
นาเชื่อถือ และรานหายาก จํานวน 6 คน รอยละ 10.91 ทวีปอเมริกา คือพบวาไมมีปญหา จํานวน 51 
คน รอยละ 44.74  มีปญหาดานการไมมีที่จอดรถ จํานวน 30 คน รอยละ 26.32 รานไมนาเชื่อถือและ
รานหายาก จํานวน 13 คน รอยละ 11.40 เชนเดียวกัน ทวีปโอเชียเนีย คือพบวาไมมีปญหา จํานวน 
19 คน รอยละ 45.24  มีปญหาไมมีสถานที่จอดรถ จํานวน 9 คน รอยละ 21.43 รานไมนาเชื่อถือและ
ระยะเวลาทําการ จํานวน 7 คน รอยละ 16.67 ทวีปเอเชียตะวันออก คือพบวาไมมีปญหา จํานวน    
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21 คน รอยละ 42.00 รานไมนาเชื่อถือ จํานวน 8 คน รอยละ 16.00 ไมมีสถานที่จอดรถ จํานวน 5 คน 
รอยละ 10.00 รานหายากและบรรยากาศไมดี จํานวน 3 คน รอยละ 6.00 เชนเดียวกัน  

ปญหาดานการสงเสริมทางการตลาด จําแนกตามทวีปยุโรปคือ ผูขายบริการไมสุภาพ 
จํานวน 21 คน รอยละ 38.18  ผูขายมีปญหาการสื่อสาร จํานวน 20 คน รอยละ 36.36 ไมมีปญหา
จํานวน 14 คน รอยละ 25.45   ทวีปอเมริกาคือ ผูขายบริการไมสุภาพ จํานวน 43 คน รอยละ 37.72  
ผูขายมีปญหาการสื่อสาร จํานวน 41 คน รอยละ 35.96 ไมมีปญหา จํานวน 30 คน รอยละ 26.32 
ทวีปโอเชียเนีย  คือผูขายบริการไมสุภาพ และผูขายมีปญหาการสื่อสาร จํานวน 14 คน รอยละ 33.33 
เชนเดียวกัน ไมมีปญหา จํานวน 12 คน รอยละ 28.57 ทวีปเอเชียตะวันออกคือ ผูขายบริการไม
สุภาพ จํานวน 32 คน รอยละ 64.00 ไมมีปญหา จํานวน 29 คน รอยละ 58.00 ผูขายมีปญหาการ
ส่ือสารและไมมีเว็บไซต จํานวน 21 คน รอยละ 42.00 เชนเดียวกัน  

  
อภิปรายผลการศึกษา 

การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาที่ระลึกประเภท
หัตถกรรมของผูบริโภคชาวตางชาติจากศูนยหัตถกรรมบานถวาย อําเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม ได
ใชแนวคิดเกี่ยวกับทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps)  ซ่ึงประกอบดวย
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการจัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริมทาง
การตลาด  ซ่ึงจากการศึกษาพบวาปจจัยดังกลาวมีอิทธิพลตอการซื้อสินคาที่ระลึกประเภท
หัตถกรรมของผูบริโภคชาวตางชาติ จากศูนยหัตถกรรมบานถวาย อําเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม 
ทุกปจจัยซ่ึงมีความสอดคลองกับแนวคิดสวนประสมทางการตลาดนี้ โดยพบวาปจจัยตาง ๆ 
เรียงลําดับความสําคัญดังนี้  ปจจัยที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมาก อันดับหนึ่งคือ ปจจัย
ดานราคา  อันดับสองคือ ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด  อันดับสามคือ ปจจัยดานการจัด
จําหนาย และอันดับสี่คือปจจัยดานผลิตภัณฑ ซ่ึงสามารถนํามาอภิปรายผลเปรียบเทียบกับแนวคิด
และทฤษฎี ไดดังนี้ 

1.  ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
 จากการศึกษาพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาที่ระลึกของ

ผูบริโภคโดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยที่มีคาเฉล่ียสูงสุด ซ่ึงจัดอยูในระดับมากที่สุด 
ไดแก คุณภาพ สอดคลองกับ งานวิจัยของนันทิยา  ตันตราสืบ (2545) ทําการศึกษาเรื่อง “ปจจัยที่มี
อิทธิพลตอการซื้อสินคาที่ระลึกประเภทหัตถกรรมของผูบริโภคชาวไทย จากศูนยหัตถกรรม
ภาคเหนือ จังหวัดเชียงใหม” พบวาดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคชาวไทยใหความสําคัญในเรื่องคุณภาพ
ของสินคามากที่สุด 
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2. ปจจัยดานราคา 
จากการศึกษาพบวา ปจจัยดานราคาที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาที่ระลึกของผูบริโภค

โดยรวมอยูในระดับมาก  โดยปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด ซ่ึงจัดอยูในระดับมาก ไดแก ราคา
เหมาะสมกับสินคา ทั้งนี้ผลการศึกษาดังกลาวมีความสอดคลองกับงานวิจัยของนันทิยา  ตันตราสืบ 
(2545) ซ่ึงทําการศึกษาเรื่อง “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาที่ระลึกประเภทหัตถกรรมของ
ผูบริโภคชาวไทย จากศูนยหัตถกรรมภาคเหนือ จังหวัดเชียงใหม” พบปจจัยดานราคามีอิทธพิลตอ
การซื้อสินคาที่ระลึกมากที่สุด 

3. ปจจัยดานการจัดจําหนาย 
จากการศึกษาพบวา ปจจัยดานการจัดจําหนายที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาที่ระลึกของ

ผูบริโภคโดยรวมอยูในระดับปานกลาง  โดยปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด ซ่ึงจัดอยูในระดับมาก 
ไดแก รานคานาเชื่อถือ สอดคลองกับงานวิจัยของนันทิยา  ตันตราสืบ (2545) ซ่ึงทําการศึกษาเรื่อง 
“ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาที่ระลึกประเภทหัตถกรรมของผูบริโภคชาวไทย จากศูนย
หัตถกรรมภาคเหนือ จังหวัดเชียงใหม” พบวาปจจัยดานการจัดจําหนาย ผูบริโภคชาวไทยใหความ
คิดเห็นในเรื่องการจัดสินคาภายในรานเปนหมวดหมู มีความนาเชื่อถือ วามีผลตอการซื้อสินคาที่
ระลึกประเภทหัตถกรรม 

4. ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด 
จากการศึกษาพบวา ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาที่

ระลึกของผูบริโภคโดยรวมอยูในระดับมาก  โดยปจจัยยอยที่มีคาเฉล่ียสูงสุด ซ่ึงจัดอยูในระดับมาก 
ไดแก ผูขายมีอัธยาศัยดี ไมสอดคลองกับงานวิจัยของนันทิยา  ตันตราสืบ (2545) ซ่ึงทําการศึกษา
เร่ือง “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาที่ระลึกประเภทหัตถกรรมของผูบริโภคชาวไทย จากศูนย
หัตถกรรมภาคเหนือ จังหวัดเชียงใหม” พบวาปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการซื้อ
สินคาที่ระลึกมาก รองจากปจจัยดานราคา ในเรื่องการจัดแสดงสินคาตัวอยางในราน 

พรอมกันนี้ยังสอดคลองกับงานวิจัยของ ณัฎฐิณี  ทิมทอง (2543) ซ่ึงทําการศึกษาเรื่อง 
“กลยุทธการขายสินคาที่ระลึก กรณีศึกษา: สินคาที่ระลึกประเภทงานศิลปหัตถกรรม บริเวณลาน
ศิลปหัตถกรรมไนทบารซารจังหวัดเชียงใหม” พบวาความสามารถทางภาษาและบุคลิกที่ดีของ
พนักงานขาย   มีสวนชวยอยางมากในการสงเสริมการขาย 

การพิจารณาทางดานปญหาและขอเสนอแนะ พบวาผูตอบแบบสอบถามมีปญหาดาน
ผลิตภัณฑ คือ สินคางายตอการลอกเลียนแบบ  

ปญหาดานสงเสริมทางการตลาด คือ ผูขายบริการไมสุภาพ สอดคลองกับงายวิจัยของ 
ณัฎฐิณี  ทิมทอง (2543) ซ่ึงทําการศึกษาเรื่อง “กลยุทธการขายสินคาที่ระลึก กรณีศึกษา: สินคาที่
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ระลึกประเภทงานศิลปหัตถกรรม บริเวณลานศิลปหัตถกรรมไนทบารซารจังหวัดเชียงใหม” พบวา
ปญหาที่พบมากที่สุด คือ ดานการสงเสริมการตลาด ซ่ึงมีปจจัยยอยคือการสื่อสารกับลูกคา และ
ทัศนคติของลูกคาที่มีตอราคาสินคา  

สวนดานราคาและการจัดจําหนายไมพบวามีปญหา 
 

ขอคนพบที่ไดจากการศึกษา 
ขอคนพบจากการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาที่ระลึก

ประเภทหัตถกรรมของผูบริโภคชาวตางชาติจากศูนยหัตถกรรมบานถวาย อําเภอหางดง จังหวัด
เชียงใหม  มีขอคนพบดังนี้ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
อยูในระดับปานกลาง โดยจําแนกตามทวีปยุโรปคือคุณภาพสินคาและอรรถประโยชน  ทวีป
อเมริกาและทวีปโอเชียเนีย คือ คุณภาพของสินคา เชนเดียวกัน และทวีปเอเชียตะวันออกคือ ความ
หลากหลายของสินคา  

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญอยูใน
ระดับมาก โดยจําแนกตามทวีปยโุรป ทวีปโอเชียเนียและทวีปเอเชียตะวันออก คือ ราคาเหมาะสม
กับสินคา  สวนทวีปอเมริกาคือการตอรองราคาได   

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนาย พบวาผูตอบแบบสอบใหความสําคัญ
อยูในระดับปานกลาง โดยจําแนกตามทวีปยุโรป ทวีปอเมริกาและทวีปโอเชียเนีย คือ รานนาเชื่อถือ 
เชนเดียวกนั สวนทวีปเอเชียตะวันออก คือบรรยากาศของราน  

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมทางการตลาด พบวาผูตอบแบบสอบถาม
ใหความสําคัญอยูในระดับมาก โดยจําแนกตามทวีปยุโรปและทวีปโอเชียเนีย คือผูขายสามารถ
ส่ือสารไดดี เชนเดียวกัน  ทวีปอเมริกาและทวีปเอเชียตะวันออก คือผูขายมีอัธยาศัยดี เชนเดียวกัน 

ปญหาดานผลิตภัณฑ จําแนกตามทวีปพบวาทวีปยุโรป ทวีปอเมริกาและทวีปโอเชียเนีย     
มีปญหาคืองายตอการลอกเลียนแบบ เชนเดียวกัน สวนทวีปเอเชียตะวันออกไมมีปญหา  

ปญหาดานราคา จําแนกตามทวีปพบวาทวีปยุโรป ทวีปอเมริกา ทวีปโอเชียเนียและทวีป
เอเชียตะวันออกไมมีปญหา เชนเดียวกัน 

ปญหาดานการจัดจําหนาย จําแนกตามทวีปยุโรป ทวีปอเมริกา ทวีปโอเชียเนีย และทวีป
เอเชียตะวันออก ไมมีปญหาเชนเดียวกัน  

ปญหาดานการสงเสริมทางการตลาด จําแนกตามทวีปยุโรป ทวีปอเมริกา ทวีปโอเชียเนีย
และทวีป เอเชียตะวันออก มีปญหา คือ ผูขายบริการไมสุภาพ เชนเดียวกัน 
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ขอเสนอแนะ 
จากการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาที่ระลึกประเภท

หัตถกรรมของผูบริโภคชาวตางชาติจากศูนยหัตถกรรมบานถวาย อําเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม ผู
ศึกษามีขอเสนอแนะเพื่อเปนแนวทางสําหรับผูประกอบการหรือผูที่เกี่ยวของ เพื่อเปนขอพิจารณา
ปรับปรุง เปลี่ยนแปลง แกไข ใหสอดคลองกับความตองการของกลุมลูกคา เปนแนวทางในการ
พัฒนาดานการตลาดของธุรกิจสินคาที่ระลึกประเภทหัตถกรรมที่ตอบสนองตอนโยบายของรัฐบาล
ตามโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ ซ่ึงแบงไดดังตอไปนี้ 

1.  ดานผลิตภัณฑ พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญอยูในระดับปานกลาง แตทั้งนี้
กลับพบวาเกิดปญหาดานการลอกเลียนแบบสินคา ซ่ึงหลาย ๆ รานในศูนยหัตถกรรมบานถวายลวน
มีสินคาลักษณะคลาย ๆ กัน  ฉะนั้นศูนยหัตถกรรมบานถวายจึงควรมีการอบรม พัฒนาฝมือการ
ออกแบบสินคา เพื่อลดปญหาการลอกเลียนแบบสินคา  รวมทั้งอบรมใหรานคาตระหนักถึง
ความสําคัญของคุณภาพสินคาที่สามารถเพิ่มขึ้นไดระหวางกระบวนการผลิตควบคูไปดวย  อันจะ
กอใหเกิดความหลากหลายของสินคา คุณภาพสินคาที่ดี และอรรถประโยชนของสินคาที่เพิ่มมาก
ขึ้นจากการอบรมนี้ 

2.  ดานราคา พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญอยูในระดับมาก ซ่ึงพบวาปญหาการ
กําหนดราคาสินคาในแตละรานมีความแตกตางกันมากในสินคาชนิดเดียวกัน ดังนั้นทางศูนย
หัตถกรรมบานถวายควรมีการกําหนดราคาใหเปนมาตรฐานที่เหมาะสมกับสินคาในแตละรานคา  
รวมทั้งใหมีการติดปายราคาสินคาทุกชนิดในราน 

3.  ดานการจัดจําหนาย พบวาผูตอบแบบสอบใหความสําคัญอยูในระดับปานกลาง จึงควร
ปรับปรุงลักษณะตาง ๆ ทางดานความสะดวกในการจอดรถ ความนาเชื่อถือของราน และบรรยากาศ
ของราน โดยเฉพาะปญหาการไมมีสถานที่ที่จอดรถที่เพียงพอ หรือไมมีความสะดวกในการจอดรถ
นั้น ทางศูนยหัตถกรรมบานถวายควรจัดสถานที่จอดรถใหเพียงพอ และมีความสะดวกสบาย 
ปลอดภัยแกนักทองเที่ยว และจัดใหมีรถประจําทางรับสงจากสนามบิน สถานีรถไฟ หรือโรงแรมที่
พัก  เพื่อความสะดวกสบาย และขจัดปญหาการไมมีสถานที่จอดรถที่เพียงพอ สวนการปรับปรุง
ทางดานความนาเชื่อถือ และบรรยากาศของรานนั้น ควรมีการตกแตงรานใหมีบรรยากาศเขากับแต
ละเทศกาลของไทย เพื่อดึงดูดความสนใจ เชนการประดับประดาโคมไฟตางๆ ในเทศกาลลอย
กระทง เปนตน 

4.  ดานการสงเสริมทางการตลาด พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญอยูในระดับ
มาก จึงควรมีการปรับปรุงเปนอันดับแรก โดยเฉพาะปญหาที่พบมากที่สุดคือ การบริการที่ไมสุภาพ
จากผูขาย รวมทั้งมีปญหาในการติดตอส่ือสารระหวางผูขายกับนักทองเที่ยว ดังนั้นทางศูนย
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หัตถกรรมบานถวายควรมีการจัดอบรมผูขายในการใชภาษาตางประเทศที่สุภาพ  เพื่อการ
ติดตอส่ือสาร รวมทั้งอบรมกิริยามารยาท การตอนรับแขกอยางมีอัธยาศัยไมตรีอันดี เพื่อให
นักทองเที่ยวมีความประทับใจ ซ่ึงในการจัดอบรมนั้นควรมีการธํารงรักษา และพัฒนาอยาง
เหมาะสมและตอเนื่อง  
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