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บทคัดย่อ 
 

การวิจยัเร่ือง ปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อการเลือกซือ้สินค้าในร้านของฝากท้องถิ่นในจังหวัดเพชรบุรี  
วัตถุประสงค์ ดังนี ้ 1. เพือ่ศกึษาข้อมลูพืน้ฐานของนกัทอ่งเที่ยวในจงัหวดัเพชรบรีุ  2. เพื่อศึกษาปัจจยัผลกระทบที่
ส่งผลต่อการเลือกซือ้สินค้าในร้านของฝากท้องถ่ินในจังหวัดเพชรบุรี  3. เพื่อหาแนวทางในการพัฒนาการ
ด าเนินงานของร้านของฝากในของนกัท่องเที่ยวจังหวดัเพชรบุรีให้อยู่รอดและยัง่ยืน เป็นการวิจัยแบบผสมผสาน 
(Mixed Methods) กลุม่ตวัอย่างนกัท่องเที่ยว วิธีการสุม่ตวัอย่างเป็นแบบง่าย จ านวน 400 คน และตวัแทนของ 
เจ้าของธุรกิจ และราชการ จ านวน 10 คน โดยวิเคราะห์เชิงเนือ้หาการพฒันาและเพื่อแก้ไขปัญหาของร้านของฝาก
ท้องถ่ิน ในจังหวัดเพชรบุรี เคร่ืองมือเป็นแบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์ พบว่านอกจากเง่ือนไขที่ท าให้
นกัทอ่งเที่ยวและเจ้าของธุรกิจร้านของฝากท้องถ่ิน และสว่นราชการ ที่มีสว่นส าคญัในแก้ไขและพฒันาร้านค้าของ
ฝากท้องถ่ินในจงัหวดัเพชรบรีุ ซึ่งมีความส าคญัทัง้หมด 5 ด้านคือ ด้านคณุภาพ ด้านราคา การให้บริการ และด้าน
ท าเลที่ตัง้ ตามล าดบั ซึ่งผลกระทบที่ส่งผลต่อการเลือกซือ้สินค้าในร้านของฝากในจังหวัดเพชรบุรีคือ ในช่วง
ระยะเวลา ฤดูกาลก็มีส่วนส าคญั เช่น ช่วงปิดเปิดภาคเรียนของนกัศึกษา ช่วงพกัผ่อนวนัหยุดยาวตามเทศกาล 
สถานะทางเศรษฐกิจ การเมือง และการปกครอง มีความส าคญักบัการอยูร่อดของธุรกิจร้านค้าของฝากท้องถ่ินของ
นกัท่องเที่ยวที่มาท่องเที่ยวจังหวัดเพชรบุรีเพื่อให้ยัง่ยืน ควรมีการพัฒนาและปรับปรุงให้สอดคล้องกับแผนการ
พฒันาเศรษฐกิจและสงัคมแหง่ชาติเป็นหลกั 
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Abstract 
 

The present study is titled factors affect to purchasing decision of a souvenir a local in 
Phetchaburi province. The purpose pere 1. To investigate the basic information of tourists in 
Phetchaburi province. 2. To study the influential factors that affect to purchasing decision of a local 
souvenir in Phetchaburi province. 3. To alternatively find out the way to improve souvenir shops for 
serving tourists in Phetchaburi province. tourists to survive and sustain. Mixed methods, the sampling 
method is simple. 400 tourists, 10 business and government representatives, content analysis, 
development and problem solving of local cashew. In Phetchaburi The tools are questionnaires and 
interview forms. In addition to the conditions that make tourists and local business owners. And 
government An important part in the improvement and development of the local store business in 
Phetchaburi. There are 5 aspects of quality, price service and location. During the period The season is 
also important, such as the closing of students' semester. Long weekend holiday The economic, 
political, and governmental status is important to the survival of the local cashew business. It should be 
developed and improved in line with the national economic and social development plan. 
 
Keywords : Purchasing Decision, Local Souvenir, Phetchaburi Province  
 

1. ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
   

จงัหวดัเพชรบรีุมีทรัพยากรทางการท่องเที่ยวมากมายทัง้ธรรมชาติ ศิลปวฒันธรรม ประวตัิศาสตร์และ
กิจกรรมนนัทนาการ จึงท าให้นกัทอ่งเที่ยวทัง้ชาวไทยและต่างชาตินิยมเดินทางมาท่องเที่ยวจงัหวดัเพชรบรีุมากขึน้
นอกจากจะมีวดั วงั ทะเล หาดทรายที่สวยงาม จังหวดัเพชรบุรียงัมีช่ือเสียงในเร่ืองของขนมหวานที่มีช่ือเสียงเป็น
ต านาน และของฝากนานาชนิด เช่น ขนมหม้อแกง ขนมบ้าบิ่น ทองหยิบ ทองหยอด ขนมชุบ ขนมตาล ขนมหวาน
อื่นๆ เป็นต้น ที่มา : กรมการทอ่งเที่ยวจงัหวดัเพชรบรีุ ได้ระบวุ่า ในการส ารวจการเดินทางท่องเที่ยวในอ าเภอชะอ า 
จงัหวดัเพชรบรีุ ประจ าปี 2556 พบว่า มีสดัสว่น นกัทศันาจรมากกว่านกัท่องเที่ยว การส ารวจกลุม่ตวัอย่างผู้ เยี่ยม
เยือน จ านวน 2,801 คน ประกอบด้วย ผู้ เยี่ยมเยือนชาวไทย จ านวน  2,400 คน (ร้อยละ 85.7) และผู้ เยี่ยมเยือนชาว
ตา่งประเทศ จ านวน  401 คน (ร้อยละ 14.3) โดยมีสดัสว่นนกัทศันาจรมากกว่านกัท่องเที่ยว ร้อยละ 50.4 ต่อ ร้อย
ละ 49.6 ทัง้นีใ้นกลุม่ ตวัอยา่งผู้ เยี่ยมเยือนชาวไทยมีสดัสว่นนกัทศันาจรมากกวา่นกัทอ่งเที่ยว ร้อยละ 54.2 ต่อ ร้อย
ละ 45.8 ในขณะที่กลุม่ตวัอย่างผู้ เยี่ยมเยือนชาวต่างประเทศมีนกัท่องเที่ยวมากกว่า นกัทศันาจร ร้อยละ 72.1 ต่อ 
ร้อยละ 27.9 และการซือ้ของฝากจากร้านค้าของฝากท้องถ่ินในจังหวดัเพชรบรีุ ขนม และของฝากมีจ านวนลดลง 
อยา่งตอ่เนื่อง นา่สนใจคือธุรกิจค้าร้านค้าของฝากจงัหวดัเพชรบรีุเร่ิมประสบกบัปัญหาการขาดทนุโดยนกัท่องเที่ยว
เร่ิมซือ้ของฝากน้อยลงเป็นท่ีนา่สนใจว่าเกิดอะไรขึน้ร้านค้าของฝาก ด้วยเหตผุลดงักลา่ว คณะผู้วิจยัจึงสนใจศึกษา
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เพื่อหาแนวทางในการพฒันาปรับปรุงสนิค้าของฝากในจงัหวดัเพชรบรีุ นัน้กลบัคืนมาและสามารถช่วยพึ่งพาตวัเอง
ได้อยา่งยัง่ยืนเป็นหลกั 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1. เพื่อศกึษาข้อมลูพืน้ฐานของนกัทอ่งเที่ยวในจงัหวดัเพชรบรีุ 
2. เพื่อศกึษาปัจจยัผลกระทบที่สง่ผลตอ่การเลอืกซือ้สนิค้าในร้านของฝากในจงัหวดัเพชรบรีุ 
3. เพื่อหาแนวทางในการพฒันาการด าเนินงานร้านของฝากในจงัหวดัเพชรบรีุให้อยูร่อดและยัง่ยืน 

 
          ตวัแปรต้น                                                          ตวัแปรตาม 

 Xyป 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 

2. การทบทวนวรรณกรรม 
 

ในการศึกษาเพื่อก าหนดกรอบแนวคิดผู้ วิจัยได้ศึกษาแนวคิดทฤษฎีการตดัสินใจที่ได้ศึกษานัน้ครอบคลมุ
ความหมายของการตดัสนิใจซือ้ของฝากในของนกัทอ่งเที่ยวจงัหวดัเพชรบรีุ 

1.  ทฤษฏีการตดัสนิใจซือ้ ทฤษฏีพฤติกรรมผู้บริโภค และทฤษฏีการให้บริการ 
2. งานวิจยัที่เก่ียวข้อง 
3 การพฒันาการทอ่งเที่ยวที่ยัง่ยืน 

 
แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคและการตัดสินใจซือ้ 

                ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior) 
หมายถึง การกระท าของบคุคลใดบคุคลหนึง่เก่ียวข้องโดยตรงกบัการจดัหาให้ได้มาแล้วซึง่การใช้สนิค้าและบริการ ทัง้นี ้
หมายรวมถึง กระบวนการตดัสนิใจ และการกระท าของบคุคลที่เก่ียวกบัการซือ้และการใช้สนิค้า 

ปัจจยัสว่นบคุคล 
-เพศ 
-อาย ุ
-รายได้ 
-ระดบัการศกึษา 
-ชาวไทย/ชาวตา่งชาต ิ
ปัจจยัผลกระทบ 
-ด้านราคา 
-ด้านคณุภาพ 
-ด้านการให้บริการ 
-ด้านท าเลที่ตัง้ 

ผลการจ าหนา่ยสนิค้าในร้านขายของฝากในจงัหวดัเพชรบรีุ 
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                การศกึษาพฤติกรรมของผู้บริโภคเป็นวิธีการศึกษาที่แต่ละบคุคลท าการตดัสินใจที่จะใช้ทรัพยากร เช่น 
เวลา บคุลากร และอื่นๆ เก่ียวกบัการบริโภคสนิค้า ซึง่นกัการตลาดต้องศกึษาวา่สนิค้าที่เขาจะเสนอนัน้ ใครคือผู้บริโภค 
(Who) ผู้บริโภคซือ้อะไร (What) ท าไมจึงซือ้ (Why) ซือ้อย่างไร (How) ซือ้เมื่อไร (When) ซือ้ที่ไหน (Where) ซือ้และใช้
บ่อยครัง้เพียงใด (How often) รวมทัง้การศึกษาว่าใครมีอิทธิพลต่อการซือ้เพื่อค้นหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกับ
พฤติกรรมผู้บริโภค 
                โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior model) เป็นการศึกษาถึงเหตจุูงใจ ที่ท าให้เกิดการ
ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์ โดยมีจดุเร่ิมต้นจากการท่ีเกิดสิง่กระตุ้น (Stimulus) ที่ท าให้เกิดความต้องการ สิง่กระตุ้นผา่นเข้า
มาในความรู้สกึนึกคิดของผู้ซือ้ (Buyer’s black box) ซึ่งเปรียบเสมือนกลอ่งด า ที่ผู้ผลิตและผู้ขายไม่สามารถคาดได้
ความรู้สึกนึกคิดของผู้ ซือ้ที่จะได้รับอิทธิพลจากลักษณะต่างๆ ของผู้ ซือ้ แม้จะมีการตอบสนองผู้ ซือ้ (Buyer’s 
response) หรือการ ตดัสนิใจของผู้ซือ้ (Buyer’s purchase decision)  
                1. พฤติกรรมของผู้ซือ้ 
                ผู้ผลิตและผู้จ าหน่ายสินค้าจะสนใจถึงพฤติกรรมของผู้บริโภค (Buyer behavior)  ซึ่งเป็นสว่นส าคญั
ของการปฏิบตัิการบริโภค ซึ่งหมายถึง การกระท าของบุคคลใดบคุคลหนึ่งที่เก่ียวข้องกับการแลกเปลี่ยนสินค้า และ
บริการด้วยเงิน และรวมทัง้กระบวนการตดัสนิใจ ซึง่เป็นตวัก าหนดให้มีกระบวนการกระท านี ้พฤติกรรมของผู้ซือ้นัน้เรา
หมายรวมถึงผู้ซือ้ที่เป็นอตุสาหกรรม (Industrial buyer)  หรือเป็นการซือ้บริษัทในอตุสาหกรรมหรือผู้ซือ้เพื่อขายต่อ แต่
พฤติกรรมของผู้บริโภคนัน้เราเน้นถึงการซือ้ของผู้บริโภคเอง ปกติเรามกัใช้ค าว่า พฤติกรรมของลูกค้า (Customer 
behavior)  แทนกนักบัพฤติกรรมผู้ซือ้ได้ค าทัง้สองคือ พฤติกรรมผู้ซือ้และพฤติกรรมลกูค้านีเ้ป็นความหมายเหมือนกนั 
และคอ่นไปในแง่ลกัษณะในทางเศรษฐกิจของการบริโภคมากกวา่ 
                2. การซือ้และการบริโภค 
                ค าวา่ พฤติกรรมผู้บริโภค นัน้ในความหมายที่ถกูต้องมิใช่หมายถึง การบริโภค (Consumption) แต่หาก
หมายถึงการซือ้ (Buying) ของผู้บริโภค จึงเน้นถึงตวัผู้ซือ้เป็นส าคญัและที่ถกูต้องแล้ว การซือ้เป็นเพียงกระบวนการหนึง่
ของการตดัสนิใจและไมส่ามารถแยกออกได้จากการบริโภคสนิค้า ทัง้ที่กระท าโดยตวัผู้ซือ้เองหรือบริโภคโดยสมาชิกคน
อื่นๆ ในครอบครัวซึ่งมีผู้ซือ้ท าตวัเป็นผู้ แทนให้ การซือ้แทนนัน้ ผู้ ซือ้แทนจะเป็นผู้ท างานแทนความพอใจของผู้ที่จะ
บริโภคอีกตอ่หนึง่ ด้วยเหตผุลนีเ้อง ผู้วิเคราะห์การตลาดจึงต้องระวงัอยูเ่สมอถึงความสมัพนัธ์นัน้ 
              สรุป พฤติกรรมผู้บริโภคหมายถึง การกระท าของบคุคลบคุคลหนึง่ซึ่งเก่ียวข้องโดยตรงกบัการจดัการหาให้
มาและการใช้ซึ่งสินค้าและบริการ สว่นพฤติกรรมผู้ซือ้นัน้หมายถึง การกระท าของบคุคลใดบุคคลหนึ่งที่เก่ียวข้องกับ
การแลกเปลีย่นสนิค้า และบริการด้วยเงิน และรวมถึงการตดัสนิใจ 
                
  แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
                1.การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา (Problem/Need Recognition) 
                ในขัน้ตอนแรกผู้ บริโภคจะตระหนักถึงปัญหา หรือความต้องการในสินค้าหรือการบริการซึ่งความ
ต้องการหรือปัญหานัน้เกิดขึน้มาจากความจ าเป็น (Needs) ซึง่เกิดจาก 
                      (1) สิง่กระตุ้นภายใน (Internal Stimuli) เช่น ความรู้สกึหิวข้าว กระหายน า้ เป็นต้น 
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                      (2) สิง่กระตุ้นภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุ้นของสว่นประสมทางการตลาด (4 
P's) เช่น เห็นขนมเค้กน่ากิน จึงรู้สกึหิว, เห็นโฆษณาสินค้าในโทรทศัน์ - กิจกรรมสง่เสริมการตลาดจึงเกิดความรู้สึก
อยากซือ้ อยากได้, เห็นเพื่อนมีรถใหมแ่ล้วอยากได้ เป็นต้น 
                2. การแสวงหาข้อมลู (Information Search) 
                เมื่อผู้บริโภคทราบถึงความต้องการในสนิค้าหรือบริการแล้ว ล าดบัขัน้ตอ่ไปผู้บริโภคก็จะท าการแสวงหา
ข้อมลู เพื่อใช้ประกอบการตดัสนิใจ โดยแหลง่ข้อมลูของผู้บริโภค แบง่เป็น 
                      (1) แหลง่บคุคล (Personal Sources) เช่น การสอบถามจากเพื่อน ครอบครัว คนรู้จกัที่มีประสบการณ์
ในการใช้สนิค้าหรือบริการนัน้ๆ 
                      (2) แหลง่ทางการค้า (Commercial Sources) เช่น การหาข้อมูลจากโฆษณาตามสื่อต่างๆ พนกังาน
ขาย ร้านค้า บรรจภุณัฑ์ 
                      (3) แหลง่สาธารณชน (Public Sources) เช่น การสอบถามจากรายละเอียดของสินค้าหรือบริการจาก
สือ่มวลชน หรือองค์กรคุ้มครองผู้บริโภค 
                      (4) แหลง่ประสบการณ์ (Experiential Sources) เกิดจากการประสบการณ์สว่นตวัของผู้บริโภคที่เคย
ทดลองใช้ผลติภณัฑ์นัน้ๆมาก่อน 
                3. การประเมินทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) 
                เมื่อได้ข้อมลูจากขัน้ตอนท่ี 2 แล้ว ในขัน้ตอ่ไปผู้บริโภคก็จะท าการประเมินทางเลือก โดยในการประเมิน
ทางเลอืกนัน้ ผู้บริโภคต้องก าหนดเกณฑ์หรือคณุสมบตัิที่จะใช้ในการประเมิน เช่น ยี่ห้อ ราคา รูปแบบ บริการหลงัการ
ขาย ราคาขายตอ่หนว่ย   เป็นต้น 
                4. การตดัสนิใจซือ้ (Purchase Decision) 
                หลงัจากที่ได้ท าการประเมินทางเลือกแล้ว ผู้บริโภคก็จะเข้าสู่ในขัน้ของการตดัสินใจซือ้ ซึ่งต้องมีการ
ตดัสนิใจในด้านตา่งๆ ดงันี ้
                      (1) ตราสนิค้าทีซ่ือ้ (Brand Decision) 
                      (2) ร้านค้าที่ซือ้ (Vendor Decision) 
                      (3) ปริมาณที่ซือ้ (Quantity Decision) 
                      (4) เวลาที่ซือ้ (Timing Decision) 
                      (5) วิธีการในการช าระเงิน (Payment-method Decision) 
                5. พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ (Post purchase Behavior) 
                หลงัจากที่ลกูค้าได้ท าการตดัสนิใจซือ้สนิค้าหรือบริการไปแล้วนัน้ นกัการตลาดจะต้องท าการตรวจสอบ
ความพงึพอใจภายหลงัการซือ้ ซึง่ความพงึพอใจนัน้เกิดขึน้จากการท่ีลกูค้าท า 
                การเปรียบเทียบสิ่งที่เกิดขึน้จริง กับสิ่งที่คาดหวัง ถ้าคุณค่าของสินค้าหรือบริการที่ได้รับจริง ตรงกับที่
คาดหวงัหรือสงูกว่าที่ได้คาดหวงัเอาไว้ ลกูค้าก็จะเกิดความพึงพอใจในสินค้าหรือบริการนัน้ โดยถ้าลกูค้ามีความพึง
พอใจก็จะเกิดพฤตกิรรมในการซือ้ซ า้ หรือบอกตอ่ เป็นต้น แตเ่มื่อใดก็ตามที่คณุคา่ที่ได้รับจริงต ่ากวา่ที่ได้คาดหวงัเอาไว้ 
ลกูค้าก็จะเกิดความไมพ่งึพอใจ พฤติกรรมที่ตามมาก็คือ ลกูค้าจะเปลี่ยนไปใช้ผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งขนั และมีการบอก
ตอ่ไปยงัผู้บริโภคคนอื่นๆ ด้วย 
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                ด้วยเหตุนีน้ักการตลาดจึงต้องท าการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกค้าหลงัจากที่ลูกค้าซือ้สินค้าหรือ
บริการไปแล้ว โดยอาจจะท าผา่นการใช้แบบส ารวจความพงึพอใจ หรือจดัตัง้ศนูย์รับโทรศพัท์ข้อคิดเห็นและบริการของ
ลกูค้า (Call Center) เป็นต้น 
                จากแนวคิดการตดัสินใจ สรุปได้ว่า การตดัสินใจ  เป็นกระบวนการที่ผู้บริโภคตดัสินใจว่าจะซือ้ผลิตภณัฑ์
หรือบริการใด โดยมีปัจจยั คือ ข้อมลูเก่ียวกบัตวัสนิค้า  สงัคมและกลุม่ทางสงัคม ทศันคติของผู้บริโภค เวลาและโอกาส 
 
  แนวความคิดเกี่ยวกับคุณภาพการให้บริการ (Service Quality) 
  แนวความคิดของ Parasuraman, Zeithaml and Berry (1985) เก่ียวกับคณุภาพในการให้บริการจาก
การศึกษาของ Parasuraman และคณะ พบว่าผลลพัธ์ที่เกิดขึน้จากการที่ลกูค้าประเมินคณุภาพของการบริการที่เขา
ได้รับ เรียกว่า “คณุภาพของการบริการที่ลกูค้ารับรู้” (Perceived Service Quality) กบั “บริการที่รับรู้” (Perceived 
Service) ซึ่งก็คือประสบการณ์ที่เกิดขึน้หลงัจากที่เขาได้รับบริการแล้วนัน่เอง ในการประเมินคณุภาพของการบริการ
ดงักลา่วนัน้ ลกูค้ามกัจะพิจารณาจากเกณฑ์ที่เขาคิดวา่มคีวามส าคญั 10 ประการดงัตอ่ไปนี ้(ธีรกิติ นวรัตน ณ อยธุยา, 
2547) 
    1. ความไว้วางใจ (Reliability)  ความสามารถที่จะให้บริการตามที่ได้สญัญากบัลกูค้าไว้ได้อยา่งถกูต้อง 
โดยที ่มิต้องมีผู้ช่วยเหลอื 
    2. สิ่งที่สามารถจบัต้องได้ (Tangibles)  ลกัษณะทางกายภาพของอุปกรณ์ สิ่งอ านวยความสะดวก 
พนกังานและวสัดทุี่ใช้ในการสือ่สารตา่ง ๆ 
    3. การสนองตอบลกูค้า (Responsiveness)  ความเต็มใจที่จะให้บริการอย่างรวดเร็วและยินดีที่จะ
ช่วยเหลอื 
ลกูค้า 
   4. ความนา่เช่ือถือ (Credibility)  ความซื่อสตัย์เช่ือถือได้ของผู้ให้บริการ 
   5. ความมัน่คงปลอดภยั (Security)  ปราศจากอนัตรายความเสีย่งและความลงัเลสงสยั 
    6. ความสะดวก(Access) สามารถเข้าถึงได้โดยสะดวก และสามารถติดตอ่สือ่สารได้ง่าย 
   7. การสื่อสาร (Communication) การรับฟังลกูค้าและให้ข้อมลูที่จ าเป็นแก่ลกูค้า โดยใช้ภาษาที่ลกูค้า
สามารถเข้าใจได้ 
   8. ความเข้าใจลกูค้า (Understanding the Customer) พยายามที่จะท าความรู้จกัและเรียนรู้ความ
ต้องการของลกูค้า 
   9. ความสามารถ (Competence) ความรู้และทกัษะที่จ าเป็นของพนกังาน ในการให้บริการลกูค้า 
        10. (ความสภุาพและความเป็นมิตร) (Courtesy) คณุลกัษณะของพนกังานที่ติดต่อกบัลกูค้าในการ
แสดงออกถึงความสภุาพ เป็นมิตร เกรงใจ และให้เกียรติลกูค้า 
  คณุภาพการให้บริการเป็นที่ทราบกันดีว่า การที่จะท าให้คุณภาพการบริการประสบผลส าเร็จ เป็นที่พอใจ
ของลกูค้านัน้ไม่จ าเป็นต้องใช้วิธีการที่คิดว่าดีที่สดุเพียงวิธีเดียวเท่านัน้ และวิธีการที่ประสบความส าเร็จอย่างสงูในที่
แหง่หนึง่ก็ไมส่ามารถรับประกนัว่าจะได้ผลกบัที่อื่นด้วยเสมอไปทัง้ ๆ ที่เป็นสินค้าหรือบริการอย่างเดียวกนัสิ่งส าคญัที่
จะเสนอในที่นีค้ือรูปแบบที่มีประสิทธิผลของคุณภาพการบริการ ซึ่งเป็นหลกัการทัว่ ไป ที่ได้รับการยอมรับว่าได้ผลดี
ถึงแม้วา่เป็นหลกัการเดียวกนัก็ตามแตก่ารน าไปประยกุต์ใช้ก็อาจมีความแตกต่างกนัได้ในการผลิตก็เช่นเดียวกนัคือไม่
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มีกระบวนการสองกระบวนการท่ีเหมือนกนัเลย ในแตล่ะบริษัทก็จะมีกระบวนการหรือระบบงานท่ีแตกตา่งกนั โดยทัว่ไป
แล้วแตล่ะกระบวนการ จะมีลกัษณะเฉพาะตวัที่จะเป็นกญุแจไปสูค่วามส าเร็จ ผู้บริหารจะต้องค้นหาปัจจยัส าคญัให้พบ 
และท าการปรับปรุงระบบงานหรือกระบวนการท่ีเก่ียวข้อง และสร้างให้เป็นวฒันธรรมขององค์กรให้สอดคล้องกบัความ
ต้องการของลูกค้าภายในและภายนอก โดยมีปัจจัยส าคัญสองประการที่จะต้องตระหนักอยู่เสมอนั่นคือ การเพิ่ม
ผลผลิต (Productivity) และคุณภาพ (Quality) จาก Service Quality Effectiveness Model จะพบว่าเน้นถึง
ความส าเร็จของกระบวนการไปสูค่วามเป็นเลิศของคณุภาพการบริการโดยรูปแบบจะก าหนดแนวทางและทิศทางของ
ความส าเร็จของงานบริการ ซึง่มีปัจจยัส าคญั 7 ประการ คือ 
  1. การท าให้ลกูค้าพอใจและประทบัใจ (Customer Satisfaction and Beyond) 
  2. การประกนัคณุภาพ  
  3. วิธีการ ระบบ และเทคโนโลยี  
  4. การตระหนกัถึงคณุภาพ  
  5. การฝึกอบรม  
  6. การมีสว่นร่วม 
  7. การเป็นท่ีรู้จกั การยอมรับนบัถือ  
 
  การพัฒนาการท่องเที่ยวอย่างยั่งยนื 
   องค์การการท่องเที่ยวแห่งโลก (WTO) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2547) ได้ให้อธิบายค าจ ากัดความ
ลา่สดุของการพฒันาการทอ่งเที่ยวแบบยัง่ยืน (sustainable Tourism) วา่การทอ่งเที่ยวแบบยัง่ยืนจะไม่ใช่เป็นเพียงแค่
การทอ่งเที่ยวขนาดเลก็หรือการตลาดเฉพาะกลุม่ (Niche tourism segments) หากแต่การท่องเที่ยวแบบยัง่ยืนจะต้อง
ครอบคลมุถึงการตลาดโดยรวมหรือที่เรารู้จกักนัในช่ือที่เรียกวา่ “การทอ่งเที่ยวแบบมวลชน” (Mass tourism) โดยทัว่ไป
การทอ่งเที่ยวแบบยัง่ยืน หมายถึง การทอ่งเที่ยวที่ให้ความส าคญัต่อการเสมอภาคระหว่างเศรษฐกิจ สิ่งแวดล้อม รวม
ไปถึงสงัคมและวฒันธรรมของคนทัง้ในรุ่นปัจจุบนัต่อไปจนถึงคนในอนาคต ดงันัน้ หลกัการและแนวคิดที่ส าคญัของ
การทอ่งเที่ยวแบบยัง่ยืนในค าจ ากดัความของ WTO จึงประกอบด้วย 
  1. การทอ่งเที่ยวต้องตระหนกัและใช้ทรัพยากรธรรมชาติ ความหลากหลายทางชีวภาพ 
 ให้เหมาะสมและเกิดประโยชน์สงูสดุ 
   2. การเคารพในสงัคม วฒันธรรม และประเพณีของประชาชนพืน้เมือง รวมไปถึงการรู้จกัปรับตวัและ
เข้าใจถึงความแตกตา่งทางวฒันธรรมและประเพณีของแตล่ะชมุชน 
   3. การสร้างความเจริญมัน่คงทางเศรษฐกิจอย่างยัง่ยืน การท่องเที่ยวอย่างยั่งยืนควรก่อให้เกิ ดการ
กระจายของรายได้อย่างเป็นธรรมและทัง่ถึงแก่ผู้มีสว่นได้สว่นเสียในการท่องเที่ยว ( tourism stakeholder) นอกจากนี ้
ยงัควรที่จะก่อให้เกิดการจ้างงานและการสร้างรายได้ให้กับชุมชนท้องถ่ิน รวมไปถึงการมีสว่นส าคญัในการช่วยลด
ความยากจนในท้องถ่ินด้วย 
   นอกจากการทอ่งเที่ยวแบบยัง่ยืนจะต้องให้ความส าคญัในด้านสิง่แวดล้อม สงัคม วฒันธรรม และเศรษฐกิจ
แล้ว ยงัจะต้องค านงึถึงความร่วมมือกนัของผู้มีสว่นได้สว่นเสยีในการทอ่งเที่ยว (Tourism stakeholder) ทกุฝ่ายรวมไป
ถึงจะต้องสามารถรักษาความพึงพอใจสงูสดุของนกัท่องเที่ยว การด าเนินการวางแผนอย่างต่อเนื่อง และที่ส าคัญ
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จะต้องมีเคร่ืองมือดชันีที่ใช้วดัประสิทธิภาพต่อผลกระทบของ การด าเนินการในสว่นต่างๆ เพื่อสามารถน าไปปรับปรุง
และแก้ไขเพื่อให้เกิดความยัง่ยืนได้ตอ่ไปในอนาคต 
 
  งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
  วสันต์ เดชะกัน. (2546). ได้ศกึษา ทศันคติของนกัทอ่งเที่ยวชาวไทยต่อกลยทุธ์สว่นประสมการตลาดของ
ผลิตภัณฑ์หัตถกรรมหมู่บ้านถวาย อ า เภอหางดง จังหวัดเชียงใหม่ โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาทัศนคติของ
นกัท่องเที่ยวชาวไทยต่อกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดของผลิตภัณฑ์ โดยรวมหมู่บ้านถวายอ าเภอหางดง จังหวัด
เชียงใหม ่โดยท าการสุม่กลุม่ตวัอยา่งมา 322 ตวัอยา่ง โดยเป็นชาย 138 และเป็นผู้หญิง 184 คนท าการวิเคราะห์ข้อมลู
โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้ศึกษาการท าความรู้ความเข้าใจเก่ียวกบัหตัถกรรม 10 สินค้าหมู่บ้านถวาย โดยมุ่งเน้นว่า
กลุม่ตวัอยา่งรู้จกับ้านถวายจากแหลง่ใดผลปรากฏว่าสว่นมากรู้จกัจากเพื่อนแนะน ารู้จกัการช่วยเหลือตนเองโฆษณา
รู้จกัด้วยญาติตามล าดบันอกจากนีผู้้วิจัยได้ศึกษาถึงความชอบที่มีต่องานหตัถกรรม โดยมุ่งเน้นไปที่ผลิตภณัฑ์ ราคา 
สถานท่ีจดัจ าหนา่ยการสง่เสริมทางการตลาดพบวา่ผู้บริโภคสว่นมากมีความพงึพอใจอยา่งมากในด้านผลิตภณัฑ์ ไมว่า่
จะในด้านรูปแบบฝีมือ ความละเอียดความแปลก คณุภาพเป็นต้น สว่นในด้านราคาการสง่เสริมทางการตลาด ผู้บริโภค
เองก็รู้สกึในระดบั พอใจทัง้หมดในทุกรายละเอียดและผู้บริโภคเองก็รู้จักหมวดสินค้าเกือบทุกหมวดไม่ว่าจะเป็น ไม้
แกะสลกั เคร่ืองจกัสานเคร่ืองปัน้ดินเผา สินค้าเฟอร์นิเจอร์ผ้าไม้แระสลกัและอื่นๆ สว่นมากรู้จกัในแต่ละหมวดมากขึน้
ร้อยละ 95 ขึน้ไป โดยสว่นมากผู้บริโภคจะเลอืกซือ้สนิค้าประเภท แผน่ไม้แกะสลกั เคร่ืองจกัสาน ไม้กลงึ ตามล าดบัโดย
มีวตัถปุระสงค์ในการใช้เองและมีมลูคา่ที่ซือ้ไมเ่กิน 300 บาท  
 
  ประสพชัย พสุนนท์ และคณะ. (2557). ได้ศึกษา การซือ้ผลิตภณัฑ์ป่าศนารายณ์ : กรณีศึกษากลุม่สตรี
สหกรณ์การเกษตรหบุกะพง ต าบลใหญ่ อ าเภอชะอ า จงัหวดัเพชรบรีุ พบวา่ เหตผุลสว่นใหญ่ในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์
ป่านศรนรายณ์ คือ เช่ือมั่นในคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ซึ่งตนเองมิอิทธิพลในการซือ้ เลือกซือ้สินค้าโดยคุ้ มค่าเมื่อ
เปรียบเทียบกบัราคา คา่ใช้จ่ายในการซือ้สนิค้าตอ่ครัง้ประมาณ 5000-1,000 บาท ทราบข้อมลูของสนิค้า 1 ชิน้ โดยซือ้
สนิค้าจากช่ือเสยีงของผลิตภณัฑ์ป่าศรนรายณ์ เพื่อเป็นของใช้สว่นตวั และสว่นใหญ่เคยซือ้ผลิตภณัฑ์ป่านศรนรายณ์
มาก่อน และ 4) ปัญหาที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์ป่านศรนรายณ์ได้แก่ จ านวนร้านค้า และสถานที่จัด
จ าหน่ายสินค้ามีน้อย สินค้ามีราคาต่อชิน้แพงเกินไปไม่มีข้อมูลประกอบการซือ้สินค้า พนกังานไม่มีความรู้เก่ียวกับ
สนิค้าและการขาย และสนิค้าไมท่นัสมยั 
 
  วิไลวรรษ ศิริอ าไพ (2555). ได้ศกึษา ปัจจยัในการเลอืกซือ้สนิค้าของนกัทอ่งเที่ยวตลาดโบราณบ้านสะแก
กรัง (ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จังหวดัอุทยัธานี พบว่า 1) นกัท่องเที่ยวส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุต ่าว่า 20 ปี มี
การศกึษาต ่ากวา่ปริญญาตรี เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 5 ,000 บาท อาศยัอยู่ใน
จงัหวดัอทุยัธานี 2) นกัทอ่งเที่ยวที่ไปซือ้สนิค้าในตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง สว่นใหญ่โดยเฉลีย่ซือ้สนิค้านานๆ ครัง้ ซือ้
สนิค้าช่วงเวลา 17.00 – 19.00 น. จ่ายเงินเพื่อซือ้สินค้าโดยเฉลี่ยครัง้ละไม่เกิน 300 บาท สว่นใหญ่ ซือ้สินค้าประเภท
อาหาร/เคร่ืองดื่ม/ผลไม้ซึ่งนกัท่องเที่ยวตดัสินใจซือ้สินค้าด้วยตนเอง มีวตัถุประสงค์ในการซือ้สินค้าเพื่อการอุปโภค/
บริโภค 3) ปัจจยัสว่นผสมทางการตลาดภาพรวมของตลาดโบราณบ้านสะแกกรัง มีความส าคญัต่อการซือ้สินค้าของ
นกัท่องเที่ยว อยู่ในระดับมาก ซึ่งปัจจัยที่มีความส าคัญเรียงล าดับดงันี ้ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ รองลงมาได้แก่ ด้าน
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บุคลากร ด้านกระบวนการ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด และด้านการสร้างและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ 4) ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ลกัษณะประชากรศาสตร์ (เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และที่อยู่อาศยั) และปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้สินค้า
ของทกัทอ่งเที่ยว 
 
  ปานลดา อินทร์ไชย. (2554).  ได้ศกึษา ปัจจยัที่มีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจเลือกซือ้ของที่ระลกึในการเชียร์
ฟตุบอลของผู้ชมฟตุบอลในจงัหวดัเชียงใหม ่พบวา่ปัจจยัที่มีอิทธิพลตอ่อปุสงค์ของที่ระลกึในการเชียร์ฟุตบอลของผู้ชม
ฟตุบอล ณ สนามกีฬาสมโภชเชียงใหม ่700 ปีจงัหวดัเชียงใหมด้่านจ านวนเงินในการซือ้ของที่ระลกึในการเชียร์ฟตุบอล 
พบวา่ ร้อยละ 56 จะใช้เงินในการซือ้ของที่ระลกึในราคา 100-500 บาท รองลงมาร้อยละ 38 จะใช้เงินในการซือ้ของที่
ระลกึในราคา 501-1000 บาท ด้านวตัถปุระสงค์ในการซือ้ร้อยละ60 น าไปเป็นของฝาก รองลงมาร้อยละ 40 น าไปใช้ใน
การอปุโภคและบริโภค สว่นสนิค้าที่ต้องการซือ้ร้อยละ 56 คือ เสือ่รองลงมาร้อยละ 32 คือป้ายทีมติดรถยนต์ ปัจจยัที่มี
อิทธิพลต่อความต้องการในการเลือกซือ้สินค้าของที่ระลกึในการเชียร์ฟุตบอลร้อยละ 52 คือสีสนัสดใสร้อยละ 22เน้น
ความแปลกลกัษณะของที่ระลกึในการเชียร์ฟุตบอลที่ผู้ ชมฟุตบอลเลือกซือ้ร้อยละ 70 จะเน้นการแสดงเอกลกัษณ์ของ
ท้องถ่ินรองลงมาร้อยละ14 จะเน้นความแปลกใหมส่ะดดุตา 
 
   ณัฎฐิณี ทิมทอง. (2554). ได้ศกึษา กลยทุธ์การขายสินค้าที่ระลกึ กรณีศึกษา : สินค้าที่ระลกึประเภทงาน
ศิลปหตัถกรรมบริเวณลานศิลปหตัถกรรมไนท์บาร์ซ่า จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่าผู้ประกอบการขายสินค้าที่ระลกึจะให้
ความส าคัญกับรูปลกัษณ์ของสินค้า เพื่อที่จะดึงดูดความสนใจของลกูค้ามากที่สุด รองลงมา คุณภาพของสินค้า 
ประเภทสินค้าที่ขายในร้านค้า ความหลากหลายของสินค้า การลดราคา ท าเลที่ตัง้การตัง้ราคาให้เหมาะสม การ
ให้บริการขนสง่สนิค้าที่มีน า้หนกัมาก ตามล าดบั 
 
  นท ีธูปทอง. (2550). ได้ศกึษา ผลกระทบของภาวะเศรษฐกิจที่มีตอ่ธุรกิจด้านทอ่งเที่ยวด้านการขายสนิค้า
ทีร่ะลกึ ในจงัหวดัเชียงใหม ่ปี 2550 โดยรวบรวมข้อมลูจากกลุม่ตวัอยา่งจ านวน 60 ราย จากผู้ประกอบการที่เก่ียวข้อง
กบัธุรกิจท่องเที่ยว ด้านการขายสินค้าที่ระลกึบริเวณไนท์บาร์ซาร์ และบ่อสร้างอ าเภอสนัก าแพงผลการศึกษาพบว่า
จ านวนร้านค้าที่จ าหน่าย สินค้าประเภทเสือ้ผ้าพืน้เมืองมีมากที่สดุรองลงมาคือ ร่ม พดั กระดาษสา ตามล าดบั ด้าน
ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานปี ที่ผ่านมาพบว่า ปี พ .ศ. 2550 มีค่าใช้จ่ายสงูกว่าปี พ.ศ. 2549 เนื่องมาจากต้นทนุของ
สนิค้าที่สงูขึน้ และมีคา่ใช้จ่ายด้านสาธารณปูโภคสงูขึน้ท าให้ร้าคาสินค้าสงูขึน้สินค้าที่ขายไดสว่นมากอยู่ในช่วง 200-
500 บาทตอ่ชิน้ ปัจจยัที่มีอิทธิพลกระทบต่อรายได้ของกิจการมากที่สดุคือ สภาพเศรษฐกิจและอตัราค่าแลกเปลี่ยนที่
ไมค่งที่แนน่อน 
 
  นันทิยา ตันตราสืบ. (2555). ได้ศึกษา ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซือ้สินค้าที่ระลกึประเภทหตัถกรรม
ของผู้บริโภคชาวไทยจากศนูย์หตัถกรรมภาคเหนือ จงัหวดัเชียงใหม่  โดยมีวตัถปุระสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อ
การซือ้สนิค้าที่ระลกึประเภทงานหตัถกรรมของผู้บริโภคชาวไทยและเพื่อศกึษาปัญหาและข้อเสนอแนะของผู้บริโภคชาว
ไทยในการใช้บริการของศนูย์หตัถกรรมภาคเหนือ จงัวดัเชียงใหม ่จากกลุ่มตวัอยา่ง 265 ราย พบวา่ ปัจจยัจิตวิทยาเป็น
ปัจจยัภายในท่ีมีอิทธิพลตอ่การซือ้สนิค้าที่ระลกึประเภทหตัถกรรมมากทีส่ดุโดยเน้นความปลอดภยัเมื่อซือ้สนิค้าที่ระลกึ
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รองลงมา ปัจจัยส่วน บคุคลคือรายได้โดยเฉลี่ยต่อเดือน สว่นปัจจัยด้านสงัคมมีอิทธิพลน้อยที่สดุ โดยเพื่อร่วมงานมี
อิทธิพลมากกว่าบคุคลอื่นๆ ปัจจัยการตลาด ให้ความส าคญักบัด้าน ราคา การสง่เสริมตลาด ผลิตภณัฑ์ ช่องทางจัด
จ าหนา่ยตามล าดบั 
 
  จุฑาทิพย์ ทิพย์เหรียญ. (2559). ได้ศกึษา พฤติกรรมการซือ้ของฝากของนกัทอ่งเที่ยวชาวจีนแบบอิสระใน
เขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ ลกัษณะของสินค้าที่นกัท่องเที่ยวนิยมซือ้กลบัไปยงัภมูิล าเนาของนกัท่องเที่ยว
นัน้มีลกัษณะดงันี ้สนิค้าที่เมื่อเอย่ถึงทกุคนก็ทราบถึงที่มาของสนิค้านัน้ สนิค้าที่แหลง่ท่องเที่ยวนัน้เป็นต้นก าเนิดหรือมี
ช่ือเสียงในการผลิตสินค้าที่ระลึกประเภทนี ้สินค้าที่มีราคาถูกกว่าและคุณภาพดีที่กว่าวางขายในภูมิล าเนาของ
นกัทอ่งเที่ยวซึ่ง โดยปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์และปัจจยัด้านราคาของสินค้าไทยเป็นตวักระตุ้นที่สง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้
คอ่นข้างมาก นกัทอ่งเที่ยวจะให้ความส าคญัด้านคณุภาพของสนิค้า นกัท่องเที่ยวมีความเช่ือมัน่ในคณุภาพของสินค้า
ของไทย สว่นในด้านการสื่อสารทางการตลาดส าหรับสินค้าที่มีสญัลกัษณ์ที่แสดงถึงความเป็นไทยหรือการมีป้ายเชิญ
ชวนและพนกังานขายที่สามารถสื่อสารภาษาจีนได้จะมีสว่นช่วยในการตดัสินใจซือ้มากขึน้ โดยนกัท่องเที่ยวชาวจีน
แบบอิสระจะมี Awareness และหาข้อมูลเก่ียวสินค้าในอินเตอร์เน็ตมากที่สุด (2)  ผลการวิจัยจะประโยชน์ต่อ
ผู้ประกอบการธุรกิจที่เก่ียวข้องกับนกัท่องเที่ยวชาวจีน ซึ่งผู้ประกอบการสามารถน าข้อมูลไปประยุกต์ปรับปรุงแนว
ทางการตอบสนองตอ่ความต้องการของนกัทอ่งเที่ยวชาวจีนได้ดียิ่งขึน้ 
 

3. ระเบียบวิธีวิจัย 
 
 ประชากร 
  ประชากรที่ใช้ในการศึกษาวิจยั คือ นกัท่องเที่ยว ราชการ และเจ้าของธุรกิจร้านของฝากที่อาศยัอยู่ใน
พืน้ท่ีจงัหวดัเพชรบรีุ 
 กลุ่มตัวอย่าง  
  กลุม่ตวัอยา่ง คือ นกัทอ่งเที่ยว แบบสอบถาม จ านวน 400 คน ตวัแทน เจ้าของร้านค้าของฝากในจงัหวดั
เพชรบุรี จ านวน  5 คน และ ผู้อ านวยการ ททท.จงัหวดัเพชรบุรี  นายกเทศมนตรี อ าเภอชะอ า นายก อบต. หาดเจ้า
ส าราญ  นายก อบต. หาดปึกเตียน  แบบสมัภาษณ์ รวมจ านวน 10 คน 
 วิธีด าเนินการวิจัย 
 ในการศึกษาการปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อการเลือกซือ้สินค้าในร้านของฝากในจังหวัดเพชรบุรีนัน้
เป็นการวิจยัแบบผสานวิธี (Mixed Methods) โดยมีรายละเอียดดงันี ้

การท าวิจัยแบบผสมผสาน ทัง้เชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ โดยเก็บข้อมูลเป็นแบบสอบถามจาก
นกัท่องเที่ยวที่มาซือ้สินค้าและของฝากในจงัหวดัเพชรบรีุ และแบบสมัภาษณ์เก็บข้อมลูจากเจ้าของธุรกิจร้านค้าของ
ฝาก และราชการ ภายในพืน้ท่ีในจงัหวดัเพชรบรีุ 
 
 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
 เคร่ืองมือเป็นแบบสอบถามและแบบสมัภาษณ์ ในการวิจยัมีรายละเอียด ดงันี ้
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 1. ศกึษาเอกสาร ต ารา บทความ งานวิจยัที่เก่ียวข้อง เร่ืองที่ส่งผลกระทบต่อการเลือกซือ้สินค้าในร้าน
ของฝากในจังหวัดเพชรบุรี 
 2. รวบรวมรายละเอียด จดัหมวดหมู่ประเด็นต่างๆ ที่ได้จากการแจกแบบสอบถามและจากการศึกษา
เอกสารอื่นๆ เพื่อน ามาเป็นแนวทางในการสร้างข้อค าถามตอ่ไป 

 3. การส าแบบสอบถามไปให้ผู้ เช่ียวชาญตรวจสอบนัน้ได้ความความสอดคล้องของแบบสอบถาม ค่า 
IOC จากทัง้ 3 ทา่น พบวา่ดชันีความสอดคล้องเป็น 1.00  
 4. น าแบบสอบถามที่สร้างขึน้นีเ้พื่อพิจารณาปรับปรุงแก้ไข ถ้อยค าความหมาย ล าดบัเร่ือง และตรวจ
ความเที่ยงตรงเชิงเนือ้หา (Content Validity) ค่า Cronbach’s Alpha เท่ากับ 0.84 ถือว่าแบบสอบถามมีความ
นา่เช่ือถืออยูใ่นระดบัสงู 
 สถิติที่ ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 ขัน้ตอนการวิเคราะห์ข้อมูล วิเคราะห์การศึกษาปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อการเลือกซือ้สินค้าในร้าน
ของฝากท้องถิ่นในจังหวัดเพชรบุรี โดยค่าเฉลี่ย (Mean)  และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน  (Standard Deviation) การ
วิเคราะห์เนือ้หา (Content Analysis)  
 

4. ผลการวิจัย 
 
 ผลการวิจยั พบวา่ ข้อมลูพืน้ฐานของนกัท่องเที่ยว สว่นใหญ่เป็นเพศหญิง มากกว่าเพศชาย มีอายรุะหว่าง 
25-35 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีสว่นใหญ่  มีรายได้ระหว่าง 10,000-25,000 บาท และมีสญัชาติไทย มากกว่า
ตา่งชาติ แบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัที่สง่ผลกระทบตอ่การเลอืกซือ้สนิค้าในร้านขายของฝากท้องถ่ินใน
จงัหวดัเพชรบรีุ ท่ีมีผลกระทบตอ่การเลอืกซือ้สนิค้าในร้านของฝาก มากที่สดุ คือ ด้านคณุภาพ มีคณุภาพที่ดี ไม่น าเอา
สิน้คา่ที่หมดอายมุาขาย ร้านค้ามีช่ือเสยีงเพราะบางร้านเปิดมานานถึง 80 ปี และร้านสว่นใหญ่นัน้ได้รับรองมาตรฐาน  
รองลงมา คือ ด้านราคา มีราคาไมแ่พงจนเกินไป มีความเหมาะสม และบางร้านมีการรับจ่ายผา่นบตัรเครดิต  รองลงมา 
คือ ด้านการให้บริการพนกังานเป็นกนัเองมีความรู้เร่ืองสินค้าที่น าเสนอขายในร้าน มีการบริการแบบมิตร พนกังานให้
ค าแนะน าได้ดี และด้านท้ายสดุ คือ ด้านท าเลที่ตัง้ มีที่จอดรถเพียงพอ ห้องน า้เพียงพอและสะอาด ภายในร้านถกูจัดให้
เป็นระเบียบเรียบร้อย  และร้านสว่นใหญ่ติดถนนสายหลกั มีตู้   ATM ในการบริการให้ส าหรับกดเงินสดสะดวกสบาย 
แนวทางในการพฒันาร้านค้าของฝากท้องถ่ินในจงัหวดัเพชรบรีุ ซึง่ในช่วงระยะเวลา ฤดกูาลก็มีสว่นส าคญั เช่น ช่วงปิด
เปิดภาคเรียนของนกัเรียนและนกัศกึษา ช่วงพกัผอ่นวนัหยดุยาวตามเทศกาล สถานะทางเศรษฐกิจ การเมือง และการ
ปกครอง มีความส าคญักบัการอยู่รอดร้านค้าของฝากท้องถ่ินของนกัท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวจังหวดัเพชรบุรี
เพื่อให้ยัง่ยืน ควรมีการพฒันาและปรับปรุงให้สอดคล้องกบัแผนการพฒันาเศรษฐกิจและสงัคมแหง่ชาติเป็นหลกั 
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ตารางที่  1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อการเลือกซือ้ร้านของฝากท้องถิ่นในจังหว ัด
เพชรบุรีในด้านราคา ด้านคณุภาพ ด้านการให้บริหาร และด้านท าเลที่ตัง้ สรุปในภาพรวมดงันี  ้
 
 จากการวิจัยในด้านภาพรวมพบว่า ค่าเฉลี่ยของระดบัความเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามต่อปัจจยัที่สง่ผล
กระทบด้านภาพรวมทัง้หมดอยู่ระดบัมาก ( X =  3.75 และS.D = 0.51) เมื่อพิจารณารายข้อค าถามพบว่า 1. ด้าน
คณุภาพ มีผลตอ่ปัจจยัผลกระทบตอ่การเลอืกซือ้สนิค้าในร้านของฝากในจงัหวดัเพชรบรีุอยูใ่นระดบัมาก  ( X  =  4.04 
และ  S.D  =  0.54)  รองลงมา 2.ด้านราคา ผลตอ่ปัจจยัผลกระทบตอ่การเลอืกซือ้ร้านของฝากท้องถ่ินอยู่ในระดบัมาก  
( X =  3.90 และ  S.D  =  0.40)  รองลงมา 3. ด้านการให้บริการ ผลต่อปัจจยัผลกระทบต่อการเลือกซือ้สินค้าในร้าน
ของฝากในจงัหวดัเพชรบรีุอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.65 และS.D = 0.60) และสดุท้าย คือ ด้านท าเลที่ตัง้  ผลต่อปัจจยั
ผลกระทบต่อการเลือกซือ้สินค้าในร้านของฝากในจงัหวดัเพชรบรีุ ในระดบัปานกลาง ( X   = 3.41 และS.D = 0.53) 
ตามล าดบัดงันี ้
 

5. อภปิรายผลและสรุปผลการวิจัย 
 

5.1 อภปิรายผล 
 งานวิจยัพบวา่ ปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อการเลือกซือ้สินค้าในร้านของฝากในจังหวัดเพชรบุรี 
นัน้ คือ ศกัยภาพทางการท่องเที่ยว กระบวนความคิดในด้านการมีจิตส านึกที่ดีของนกัท่องเที่ยว ผู้ ให้บริการร้านค้า 
สถานประกอบการณ และชมุชนร่วมกนั ในการให้ความส าคญักบัการ อนรัุกษ์ทรัพยากรธรรมชาติและความยัง่ยืนของ
ทรัพยากรทางการทอ่งเที่ยวมากกวา่การมุง่เน้นท่ีผลประโยชน์ ด้านรายได้ มุ่งที่จะใช้การท่องเที่ยวเป็นเคร่ืองมือในการ
อนรัุกษ์ทรัพยากรทางธรรมชาติและสิง่แวดล้อม ตลอดจน การรักษาทนุทางวฒันธรรมของชมุชน รวมทัง้ตวัผู้น าชมุชนท่ี
มีการเปิดโอกาสให้สมาชิกในชมุชนได้มีโอกาสมีสว่น ร่วมกบัการด าเนินกิจกรรมการท่องเที่ยวทัง้ทางตรงและทางอ้อม 
ซึง่เป็นสว่นส าคญัที่ท าให้กลุม่การทอ่งเที่ยว ชมุชนได้รับการสนบัสนนุจากสมาชิกในชมุชนสว่นใหญ่ซึ่งประกอบไปด้วย
นกัท่องเที่ยว คนในชุมชน ผู้น าชุมชน และส่วนราชการในพืน้ที่ จังหวัดเพชรบุรี ซื่อสอดคล้องกับ บุญเลิศ  จิตตัง้

วัฒนา (2542)  ได้ให้ความหมายการทอ่งเที่ยวแบบยัง่ยืน (Sustainable Tourism) วา่หมายถึงการท่องเที่ยวกลุม่ใหญ่
หรือกลุม่เลก็ที่มีการจดัการอยา่งดีเยี่ยม เพราะสามารถด ารงไว้ซึ่งทรัพยากรท่องเที่ยวให้มีความดึงดดูใจอย่างไม่เสื่อม
คลาย และธุรกิจท่องเที่ยวมีการปรับปรุง คุณภาพให้ได้ผลก าไรอย่างเป็นธรรม โดยมีนกัท่องเที่ยวเข้ามาเยี่ยมเยือน
สม ่าเสมออยา่งเพียงพอ แตม่ีผลกระทบทางลบตอ่สิง่แวดล้อมที่สดุอยา่งยืนยาว 

ปัจจัยผลกระทบ จัดล าดับ 
X  S.D ก า ร แ ป ล

ความหมาย 
1. ด้านราคา 2 3.90 0.40 มาก 

2. ด้านคณุภาพ 1 4.04 0.54 มาก 
3. ด้านการให้บริการ 3 3.65 0.60 มาก 
4. ด้านท าเลที่ตัง้ 4 3.41 0.53 ปานกลาง 

      ค่าเฉลี่ยรวม  3.75 0.51 มาก 
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 5.2  สรุปผลการวิจัย 
 1. ข้อมลูพืน้ฐานของนกัทอ่งเที่ยวนัน้เป็น เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย อายุ 25-35 ปี รายได้ 10,000 
–25,000 บาท ระดบัการศกึษาปริญญาตรี นกัทอ่งเที่ยวจากประเทศไทยเสยีสว่นใหม ่ 
 2. สว่นปัจจยัที่สง่ผลกระทบตอ่การเลอืกซือ้สินค้าในร้านของฝากท้องถ่ินในจงัหวดัเพชรบรีุ มีดงันี ้ด้าน
แรกคือ ด้านคณุภาพ มีคณุภาพท่ีดี ไม่น าเอาสิน้ค่าที่หมดอายมุาขาย ร้านค้ามี ช่ือเสียงเพราะบางร้านเปิดมาถึง 80 ปี 
และร้านสว่นใหญ่นัน้ได้รับรองมาตรฐาน รองลงมาคือ ด้านราคา มีราคาไม่แพงจนเกินไป มีความเหมาะสม และบาง
ร้านมีการรับจ่ายผา่นบตัรเครดิต  รองลงมาคือ ด้านการให้บริการพนกังานเป็นกนัเองมีความรู้เร่ืองสนิค้าที่น าเสนอขาย
ในร้าน มีการบริการแบบมิตร พนกังานให้ค าแนะน าได้ดี ท้ายสดุคือ ด้านท าเลที่ตัง้ มีที่จอดรถเพียงพอ ห้องน า้เพียงพอ
และสะอาด ภายในร้านถกูจดัให้เป็นระเบียบเรียบร้อย  และบางร้านสว่นใหญ่ติดถนนสายหลกั มีตู้   ATM ในการบริการ
กดเงินสดได้ทนัใจ แนวทางในการพัฒนาร้านค้าของฝากในจังหวัดเพชรบุรีนัน้ควรมีการจัดกิจกรรมในการ
ประชาสมัพันธ์ในเร่ือง อาหาร ของฝาก และแหล่งที่ท่องเที่ยวให้ชาวไทยและต่างชาติได้รู้จักและมาซือ้ของฝาก
และอาหารมากขึน้ ซึ ่งอย่างไรก็ดีทางด้านภาครัฐบาลก็ควรมีการให้การสนับสนุนในร้านของฝากในจังหว ัด
เพชรบุรีให้มากยิ่งขึน้ เช่น จัดกิจกรรม มหกรรมสินค้า อาหารของดีเมืองเพชรบุรี โฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ 
อินเทอร์เน็ต และ Social Media เพื่อให้เป็นการประชาสมัพันธ์ที่ดีอีกซ่องทางหนึ่งในการพัฒนาการที่ยั่งยืน
ต่อไปในอนาคต  
3.แนวทางในการพัฒนาร้านค้าของฝากท้องถ่ินในจังหวัดเพชรบุรีนัน้ควรมีการเผยแพร่ความรู้เป็นข่าวสารแผ่น
พับ วารสาร จุลสาร รวมถึงการโฆษณา และประชาสมัพันธ์ผ่านทาง อินเทอร์เน็ต และเ ว็บไซต์ โลกบนโซเชียล
มีเดีย ออนไลน์ ให้นักท่องเที่ยวทัง้ภายในประเทศ และนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติได้รับรู้ รวมถึงควรกิจกรรม
มหกรรมออกร้านอาหาร อาหารทะเล ของฝาก ขนม และของหวาน ให้เป็นที่รู้จักเพื่อเป็นการเพิ่มยอดขายสิน้ค้า
ได้อีกทางหนึ่งจัดให้มีการติดต่อประสานงานเร่ืองที่อยู่ โรงแรม ที่พัก ร้านอาหาร และหาดต่างๆ มีการบริการ
ให้กับนักท่องเที่ยวให้ประทับใจและอยากกับมาเที่ยวครัง้ต่อไปอีกเป็นการสร้างรายได้ให้กับชุมชนและสงัคม 
พ่อค้า แม่ค้า คนในชุมชนอยู่ได้ก็สามารถพึ่งพาตนเองได้ในระยะยาวนั่นหมายถึงความยั่งยืนที่จะตามมานั่ งเอง 
  

ข้อเสนอแนะ 

   
  การศกึษาในครัง้นีม้ีรายละเอียดยงัเง่ือนไขบางประการคือ ผู้วิจยัได้เก็บข้อมลูนกัทอ่งเที่ยวทีม่าทอ่งเที่ยวก็
เลอืกซือ้สนิค้าในร้านของฝากท้องถ่ินในจงัหวดัเพชรบรีุเป็นเพยีงร้านค้าบางสว่นเทา่นัน้ไมล่งลกึไปถึงทกุร้าน 
  ข้อเสนอแนะการท างานวิจัยครัง้ต่อไป 
   ควรมีการศกึษาประชากรและกลุม่ตวัอย่างให้กว้างขึน้ เช่น แบ่งเป็นภมูิภาคของประเทศไทยเพื่อจะให้
ได้ข้อมลูที่นา่เช่ือถือและกว้างขางมากยิ่งขึน้ท าให้วิจยันัน้นา่สนใจ 
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