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บทคัดยอ 
วัตถุประสงคของงานวิ จัยนี้ เ พ่ือศึกษาแนวทางการ

พัฒนาการตลาดสินคาที่ระลึกที่ผลิตจากผาทอเกาะยอ ในอําเภอเมือง 
จังหวัดสงขลา โดยศึกษาจากนักทองเที่ยวชาวไทยจํานวน 400 คน ที่
เดินทางมาทองเที่ยวในจังหวัดสงขลาชวงเดือนมกราคมถึงเดือน
มิถุนายน พ.ศ. 2555 เก็บรวบรวมขอมูลโดยการออกแบบสอบถาม
และสุมตัวอยางแบบบังเอิญ วิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป
เพ่ือการวิจัยทางสังคมศาสตร ดวยวิธีการทางสถิติในรูปแบบความถี่ 
รอยละ และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน พบวา ดานสินคา นักทองเที่ยวมี
ความพึงพอใจระดับปานกลาง ดานราคา นักทองเที่ยวมีความพึงพอใจ
ระดับมาก ดานการจัดจําหนาย นักทองเที่ยวมีความพึงพอใจระดับ
นอย ดานการสงเสริมการตลาด นักทองเที่ยวมีความพึงพอใจระดับ
นอย แนวทางการพัฒนาการตลาดสินคาที่ระลึก ดานสินคา ตองเนน
รูปแบบเสื้อผาเคร่ืองแตงกายใหเหมาะสมกับผูหญิงมากขึ้น มีความ
ทันสมัย ประยุกตใหสวมใสไดหลายโอกาส และออกแบบสินคาอ่ืนๆ 
ใหมีเอกลักษณของทองถิ่น มีการบรรจุหีบหอที่สวยงามและสะดวกใน
การพกพา ปรับปรุงสินคาใหมีคุณภาพมากขึ้น ดานราคา ควรรักษา
ระดับราคาสินคาใหสอดคลองกับตนทุนและคุณภาพ ดานการจัด
จําหนาย จัดรานใหเลือกซ้ือไดงาย ตกแตงบรรยากาศภายในรานให
ทันสมัยและสะอาด เพ่ิมชองทางการจัดจําหนายดานตางๆ มีบริการ
จัดสงทั้งภายในและตางประเทศ ดานการสงเสริมการตลาด ควรให
สวนลดในการซ้ือสินคา มีการรับประกันคุณภาพสินคา พัฒนาบุคลากร
ในการบริหารและการขายใหมีความรูพ้ืนฐานเก่ียวกับตัวสินคาและมี
จิตใจบริการ รวมถึงควรมีการชําระเงินดวยบัตรเครดิต 

 
คําสําคัญ: การตลาด, สินคาที่ระลึก, ผาทอเกาะยอ 

 

Abstract 
 The objective of this research is to investigate 
guideline for marketing development of Koh Yor fabric 
souvenirs in Mueang District, Songkhla Province. The study 
was conducted by analyzing questionnaires collected from 
400 Thai tourists from January to June 2012. Sets of 
questionnaires were collected by an accidental sampling 
method. The SPSS for Windows software package was used 
to analyse these questionnairs. Descriptive Statistics were 
applied and presented in form of frequency, percentage 
and standard deviation. The finding form this study 
showed that the tourist were moderate level satisfaction 
for products, high level satisfaction for price, low level 

satisfaction for place and low level satisfaction for 
promotion. The guideline for Marketing Development of 
Koh Yor Fabric Souvenirs was suggested to improve, 
Product: the styles of clothes and costume for ladies to be 
worn  in many chance. The designs with the local area 
identity were also suggested to improved for the souvenirs. 
The packaging were also to be decorated and be 
convenient for travelling. Price: should keep prices in line 
with cost and quality. Place: the souvenirs shop should 
easy to purchase. Inside the shop is modern and clean. 
Add the various distribution channels. Service delivery 
both internally and abroad. Promotion: provide the 
discount, custom guarantee. Development in management 
and sales to have basic knowledge about the product and 
service mind. Should be included for payment by credit 
card. 
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1. บทนํา 
ผาทอเกาะยอเปนผาทอพ้ืนเมืองที่ เปนเอกลักษณของ

จังหวัดสงขลา การเรียกชื่อวาผาทอเกาะยอ เพราะเปนผาทอของ
ตําบลเกาะยอ ซ่ึงตําบลเกาะยอเปนเกาะเล็กๆ อยูกลางทะเลสาบ
สงขลามีเนื้อที่ประมาณ 10 ตารางกิโลเมตร แบงเปน 9 หมูบาน 
ประชากรประกอบอาชีพทําสวนผลไม ประมง และทอผา เรียง
ตามลําดับ การเดินทางไปตําบลเกาะยอม ี2 วิธี คือ ทางบกหางจากตัว
จังหวัดสงขลา 14 กิโลเมตร ผานสะพานติณสูลานนท และทางเรือหาง
จากตัวจังหวัดสงขลา 6 กิโลเมตร ผาทอเกาะยอเปนศิลปหัตถกรรม
พ้ืนเมืองซ่ึงเปนภูมิปญญาทองถิ่นอันเกาแกของจังหวัดสงขลา เปนผา
ฝายทอยกดอกที่มีลวดลายสวยงาม การทอผาเกาะยอมีมานานตั้งแต
สมัยกรุงศรีอยุธยาเปนราชธานี มีการทอผาดวยก่ีมือเพ่ือใชใน
ครอบครัว และแจกจายในหมูญาติมิตร เดิมผาทอเกาะยอเปนผาพ้ืนไม
มีลวดลาย ในสมัยกรุงศรีอยุธยาตอนปลายจึงมีการทอยกดอกเปน
ลวดลายในผืนผาจนกลายเปนผายกดอกที่สวยงาม ในสมัยกรุง
รัตนโกสินทรผาทอเกาะยอเปนที่รูจักมากขึ้นเมื่อมีการทูลเกลาฯ ถวาย
ผาทอเกาะยอลายกานแยง และไดรับพระราชทานนามลายผาที่ถวาย
นั้นวา “ลายราชวัตร” ซ่ึงหมายถึงกิจวัตรของพระมหากษัตริย 

ในป พ.ศ. 2482 ไดมีการเปลี่ยนแปลงวิธีการทอผาเกาะยอ
คร้ังใหญ มีการเปลี่ยนก่ีทอผาจากก่ีมือเปนก่ีกระตุกโดยกรมการเมือง
สงขลาไดสงครูจีนจากเซ่ียงไฮ 2 คน มาสอนทอผาดวยก่ีกระตุกแก
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ชาวบาน หลังจากนั้นชาวบานเร่ิมนิยมทอผามากขึ้น และไดคิดคนลาย
ผาขึ้นอีกหลายลาย ในชวงหลังสงครามโลกคร้ังที่ 2 ผาตางประเทศ
ไดรับความนิยมมากขึ้นเพราะราคาถูก ผาเนื้อนิ่มไมยับงายเหมือนผา
ทอเกาะยอ และสีไมตก ผาทอเกาะยอจึงเสื่อมความนิยมไปกวา 30 ป 
จนกระทั่งในป พ.ศ. 2515 จังหวัดสงขลาไดรับการพัฒนาใหเปนแหลง
ทองเที่ยวของภาคใต ผาทอเกาะยอจึงไดรับการฟนฟูขึ้นมาใหมใน
ฐานะสินคา พ้ืนเมืองของจังหวัดสงขลา ชาวเกาะยอเร่ิมเห็น
ความสําคัญของการทอผาพ้ืนเมือง จึงใหความสนใจศึกษาและฝก
ปฏิบัติทอผาเพ่ิมขึ้น มีการปรับปรุงแกไขขอบกพรองตางๆ ซ่ึงเกิดจาก
กระบวนการผลิตและพัฒนาใหดียิ่งขึ้น การดําเนินธุรกิจผาทอเกาะยอ
มีศูนยกลางการจําหนายในเขตตําบลเกาะยอ ซ่ึงมีผูจําหนายผาทอ
เกาะยอมากกวา 20 ราน การจําหนายมีทั้งขายปลีกและขายสงโดยมี
แหลงใหญอยูที่ จังหวัดสงขลา การผลิตและจําหนายจะอาศัย
ประสบการณและชื่อเสียงที่มีมานาน การผลิตผาทอเกาะยอจะผลิตทั้ง
เปนผืนและแปรรูปเปนเสื้อผา เคร่ืองแตงกาย เคร่ืองใชในครัวเรือน 
และสินคาอ่ืนๆ ที่ผลิตขึ้นมาในลักษณะแตกตางกันตามวัตถุประสงค 
สําหรับการจัดจําหนายนั้น รานคาจะทําการตกแตงหนารานให
สวยงามเพ่ือดึงดูดนักทองเที่ยว แตอยางไรก็ตามบางรานก็ทําการรับ
ซ้ือจากกลุมชาวบานผูผลิตผาทอเกาะยอเพ่ือนํามาจําหนายตอ ในการ
ผลิตผาทอเกาะยอนั้นยังมีปญหาเนื่องจากเคร่ืองมือ และอุปกรณที่ใช
ในการผลิต นอกจากนี้ทางดานการตลาดก็ยังมีขอจํากัดดานการวิจัย
และพัฒนา ซ่ึงขาดการวางแผนและควบคุมการผลิตที่มีประสิทธิภาพ 
อีกทั้งผูผลิตตองประสบปญหากับการคาดคะเนความตองการที่ไม
แนนอน และรวมถึงสินคาไมตรงกับความตองการของผูบริโภคที่มี
หลากหลาย และผลกระทบจากการสรางสะพานติณสูลานนท เชื่อม
ตําบลเกาะยอกับตําบลพะวง อําเภอเมืองสงขลา กับ อําเภอสิงหนคร 
เมื่อป 2526 ทําใหการติดตอคมนาคมกับตําบลเกาะยอสะดวกขึ้น และ
การคมนาคมที่สะดวกขึ้นนี้ไดกอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงคานิยมในการ
ประกอบอาชีพของชาวเกาะยอเพ่ิมขึ้น ทําใหมีรานคาขายผาทอเกาะ
ยอเกิดขึ้นมากมาย เห็นไดจากในอดีตที่มีนักทองเที่ยวทั้งชาวไทยและ
ชาวตางชาติมาแวะเวียนเยี่ยมชมสินคา และมีการซ้ือขายเฉลี่ยตอวันๆ 
ละ 3,000 – 5,000 บาท แมวาในภาวะปจจุบันลูกคาจะแวะเวียนมา
ในชวงงานเทศกาลตางๆ แตก็มียอดขายลดลงซ่ึงยอดขายโดยเฉลี่ยวัน
ละประมาณ 1,000 - 2,000 บาทตอรานคา และผูประกอบการรานคา
สวนใหญใหความเห็นตรงกันวาปญหาของธุรกิจผาทอเกาะยอ เกิดจาก
ความไมแนนอนของตลาด เนื่องจากกําลังซ้ือของผูบริโภคขึ้นอยูกับ
ชีวิตการทํางาน ประกอบกับภาวะทางเศรษฐกิจภายในประเทศทําให
ไมสามารถคาดการณภาวะตลาดระยะยาวได นอกจากนั้นการดําเนิน
ธุรกิจผาทอเกาะยอเองก็มีคูแขงมากมาย อาทิเชน ผลิตภัณฑจากผา
ไหมที่มีความนิยมถึงแมราคาจะสูง และผลิตภัณฑที่เปนผาฝายที่มี
ราคาถูกกวา ตลาดจึงเปนสิ่งสําคัญประการหนึ่งในการดํารงอยูไดของผู
ประกอบธุรกิจผาทอเกาะยอ ซ่ึงธุรกิจจะประสบความสําเร็จไดจะตอง
ตอบสนองความตองการของลูกคาที่มีหลากหลาย และทําใหลูกคาเกิด
ความพึงพอใจสูงสุด 

ดังนั้นเพ่ือใหธุรกิจผาทอเกาะยอ ของตําบลเกาะยอ อําเภอ
เมือง จังหวัดสงขลา ดําเนนิอยูไดตอไปอยางมีประสิทธิภาพ ผูศึกษาจึง
ไดทําการศึกษาความพึงพอใจของนักทองเที่ยวที่มีตอสินคาที่ระลึกที่
ผลิตจากผาทอเกาะยอ เพ่ือใหทราบถึงความตองการที่แทจริงของ
นักทองเที่ยวที่มีตอสินคาที่ระลึกที่ผลิตจากผาทอเกาะยอ โดยจะเปน
ประโยชนตอผูประกอบการในการปรับปรุงและมีแนวทางในการวาง
แผนการพัฒนาทางการตลาด ทําใหสามารถเพ่ิมจํานวนการจําหนาย

สินคา มีตลาดรองรับสินคาเพ่ิมขึ้น และเปนการกระจายรายไดสู
ทองถิ่นใหมากยิ่งขึ้น นอกจากนี้ยังทําใหมีการตลาดที่เหมาะสมกับ
ความพึงพอใจและความตองการของนักทองเที่ยว และสนับสนุนให
ชุมชนมีความเขมแข็ง สามารถพัฒนาสินคาที่ระลึกที่ทําจากผาทอเกาะ
ยอใหมีคุณภาพเปนที่ ตองการของผูบ ริโภคและเหมาะสมกับ
อุตสาหกรรมการทองเที่ยวเพ่ือการพัฒนาสูระดับสากลตอไป 
 

2. วัตถุประสงค 
2.1 เพ่ือศึกษาความพึงพอใจของนักทองเที่ยวที่มีตอสินคาที่ระลึกที่
ผลิตจากผาทอเกาะยอ 
2.2 เพ่ือเสนอแนวทางในการพัฒนาการตลาดสินคาที่ระลึกที่ผลิตจาก
ผาทอเกาะยอใหเหมาะสมกับอุตสาหกรรมการทองเที่ยวและการ
พัฒนาสูระดับสากล 
 

3. ทฤษฎีและผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
3.1 ทฤษฎีที่เกี่ยวของ 
     3.1.1 แนวคิดทางการตลาด 
 Dalrymple and Parsons [1] กลาววา การตลาด 
หมายถึง กระบวนการวางแผนและการนําไปใชซ่ึงสิ่งที่คิดขึ้นมา การตั้ง
ราคา การสงเสริมการตลาด และการจัดจําหนาย เพ่ือสรางใหเกิดการ
แลกเปลี่ยนที่ทําใหบุคคลแตละคน องคกรและสังคม ไดรับความพึง
พอใจ มีความสอดคลองกับแนวคิดของ Stanton and Futrell ที่
กลาววา การตลาด คือ กิจกรรมทั้ งหมดของธุรกิจที่กําหนดขึ้น 
เพ่ือที่จะวางแผน กําหนดราคา สงเสริมและจําหนาย คุณคาใน
ผลิตภัณฑ บริการ และความคิดยังตลาดเปาหมาย เพ่ือบรรลุ
วัตถุประสงคขององคกรและแนวความคิดทางการตลาดเปนทัศนคติ
ในทางธุรกิจที่ใหความสําคัญของการผลิต (Product Orientation) 
การวางแผนนโยบายและการดําเนินกิจกรรมทั้ งหมดของบริษัท 
จะตองจัดโดยมุงไปที่ความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย แลว
พยายามตอบสนองความตองการของลูกคาใหเปนที่พอใจมากที่สุด
เหนือคูแขงขัน 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ [2] กลาววา สิ่งสําคัญ 3 
ประการ ของแนวคิดทางการตลาด คือ  
 1. ความสําคัญของลูกคา (Customer Orientation) 
หมายถึง การที่ใหความตองการของลูกคาเปนเคร่ืองชี้วา ผูผลิตจะผลิต
สิ่งใดจึงจะตอบสนองความตองการของลูกคา 
 2. ความสําคัญของกําไร (Profit Orientation) โดยทั่วไป
แลวจุดมุงหมายประการสําคัญที่สุดของกิจการธุรกิจ คือ กําไร กําไรทํา
ใหกิจการเจริญเติบโตและสามารถจายเงินปนผลเพ่ิมขึ้นแกผูเปน
เจาของและผูดํา เนินงาน แตการทํากําไรของกิจการจะตองให
สอดคลองไปกับความตองการของสังคมดวย โดยจะตองจัดหาสินคาที่
มีคุณภาพดีและปลอดภัย 
 3. การรวมกันของงานทางการตลาด (Integration of 
Marketing Activities) เปนการนําเอาการพัฒนาผลิตภัณฑ (Product 
Development) การโฆษณา (Advertising) และการขาย (Sales) มา
พิจารณารวมกัน นับวาเปนสิ่งสําคัญ งานในดานการตลาดจะตอง
รวมมือกับงานดานการผลิตและงานทางดานการเงินเปนสําคัญ 
แนวความคิดทางการตลาดเนนสิ่งสําคัญ คือ จะตองใหเจาหนาที่
ท างการต ลาดของ กิ จการอยู ที่ จุด เ ร่ิมต นของวงจรการผลิ ต 
(Production Cycle) มากกวาที่จะใหอยูที่ตอนปลายของวงจรการ
ผลิต ซ่ึงหมายถึงวา ผูจัดการทางการตลาดควรตองศึกษาใหทราบถึง
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ความตองการของลูกคาวาลูกคาตองการสินคาที่มีคุณสมบัติอยางไร 
โดยที่เราตองเขาใจลูกคาและตอบสนองความตองการของลูกคา
เหลานั้น  
 หนาที่ทางการตลาด คือ กิจกรรมตางๆ ซ่ึงกอใหเกิดการ
นําสินคาและบริการออกสูตลาด อาจแบงออกตามกิจกรรมที่ทําได 
ดังนี้ 
 1. หนาที่ที่จะทําใหมีการโอนกรรมสิทธิ์ของสินคาจาก
ผูขายไปสูผูซ้ือ (Exchange Functions) เชน 
      1) การซ้ือ (Buying) เปนการหาความตองการของการ
ซ้ือ การเลือกแหลงซ้ือ การพิจารณาความเหมาะสมของสินคา อาจ
กระทําโดยวิธีตรวจสอบ (Inspection) วิธีการพิจารณาจากตัวอยาง 
(Sample) และวิธีหารายละเอียดตางๆ จากคําอธิบาย (Description) 
เปนตน 
      2) การขาย (Selling) เปนการสรา งอุปกรณ 
(Creating Demand) การขายจึงตองอาศัยเคร่ืองมือทางการตลาดใน
รูปของการสงเสริมการจําหนายเขามาชวยเหลือ ซ่ึงเปนการชวยสราง
หรือกระตุนใหเกิดอุปสงคในการซ้ือสินคาที่เสนอขายในระดับตางๆ 
จนถึงขั้นเกิดการซ้ือ 
 2. ห น า ที่ เ ก่ี ย ว กั บ ก า ร จั ด ส ง สิ น ค า  (Physical 
Distribution) หนาที่นี้ ไดแก 
      1) การขนสง (Transporting) หมายถึง การนําบริการ
และสินคาไปถึงสถานทีท่ี่ผูบริโภคตองการ 
      2) การจัดเก็บสินคา (Storing) ความจําเปนของการ
จําหนายสินคาประการหนึ่ง คือ คลังเก็บสินคา สินคาที่ผลิตเสร็จและ
เตรียมที่จะออกจําหนายนั้น จําเปนตองมีคลังเก็บสินคาที่ปลอดภัย 
      3) หนาที่อํานวยความสะดวกตางๆ (Facilitating 
Functions) ไดแก 
  (1) การเงิน (Finance) เชน การใหสินเชื่อ 
  (2) การเสี่ยง (Risk-Bearing) คือ การรับภาระ
เสี่ย งภัยเก่ียว กับตั วสินคา  เชน การรับคืนสินค าชํ า รุด  สินค า
เสื่อมสภาพเนื่องจากการเก็บรักษาไมดี อัคคีภัย เปนตน 
  (3) สารสนเทศทางการตลาด (Market 
Information) คือ การหาขาวสารดานการตลาด เชน จํานวนอุปสงค 
อุปทานของตลาด นิสัยการซ้ือของผูบริโภค เปนตน 
  (4) การจัดมาตรฐาน และแบงเกรดของสินคา 
(Standardizing and Grading) การจัดมาตรฐาน หมายถึง การตั้ง 
หรือ กําหนดวาสินคานั้นควรมีคุณภาพอยางไรหรือควรมีขนาดเทาไร 
การแบงเกรด คือ การกําหนดมาตรฐานของแตละสินคาหลายระดับ 
แตละระดับเรากําหนดเปนเกรดตางๆ ได ซ่ึงเปนการสรางความมั่นใจ
ใหลูกคาในดานคุณภาพ ปริมาณที่เหมือนเดิม 
     3.1.2 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
 สิ่งสําคัญในเร่ืองของการตลาด ผูบริโภคเปนจุดศูนยกลาง
ของการวางแผนการตลาด ซ่ึงสิ่งจําเปนที่ควรนํามาพิจารณา คือ 
ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดทั้ง  4 ประการ คือ สินคาหรือ
ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) การ
สงเสริมการตลาด (Promotion) เปนปจจัยที่สามารถควบคุมได และ
สามารถเปลี่ยนแปลงปรับปรุงแกไขได โดยสวนประสมการตลาด
ดังกลาว มีความสัมพันธเก่ียวของกัน เพ่ือมุงสนใจตอบสนองความ
ตองการของลูกคา และนําความพอใจสูงสุดมาสูตลาดเปาหมาย 
 

 
 

ภาพที่ 1 สวนประสมทางการตลาด  
ที่มา : Philip Kotler [3] 

 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ ไดกลาวไววา สวนประสมทาง
การตลาด คือ ปจจัยภายในทางการตลาด หรือปจจัยทางการตลาด 
(Internal Marketing หรือ Marketing Factors) โดยทั่วไปสวน
ประสมทางการตลาดจะประกอบดวยสินคาหรือผลิตภัณฑ (Product) 
ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด 
(Promotion) หรือเรียกวา 4P’s โดยมีรายละเอียด ดังตอไปนี ้
 1. สินคาหรือผลิตภัณฑ (Product) เปนสิ่งที่สามารถสนอง
ความจําเปน และความตองการของมนุษยได สินคาอาจเปนคุณสมบัติ
ที่แตะตองไดและแตะตองไมได สวนประกอบของสินคา ประกอบดวย 
ตัวสินคา ชื่อสินคา การบรรจุหีบหอ ความภูมิใจ ตัวอยางสินคา ไดแก 
วัสดุ อุปกรณ บริการกิจกรรมบุคคล สถานที่ องคการ เปนตน 
 2. ราคา (Price) เปนสิ่งที่กําหนดมูลคาในการแลกเปลี่ยน
สินคา หรือบริการในรูปของเงินตราเปนสวนที่เก่ียวกับวิธีการกําหนด
ราคา นโยบาย และกลยุทธตางๆ ในการกําหนดราคา 
 3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) เปน
กิจกรรมการนําสินคาที่กําหนดไวออกสูตลาดเปาหมาย ในสวนประสม
นี้ไมไดหมายถึงเฉพาะการพิจารณาสถานที่จําหนายอยางเดียว แตเปน
การพิจารณาวาจะจําหนายผานคนกลางตางๆ อยางไร และมีการ
เคลื่อนยายสินคาอยางไร ดังนั้นในการนําสินคาออกสูตลาดเปาหมาย 
(Placing the Product) จึงประกอบดวย 2 สวน ซ่ึงสามารถเรียกวา
สวนประสมในการจัดจําหนาย (Distribution Mix) ดังนี้ 
      1) ชองทางการ จัด จําหน าย  (Channel of 
Distribution หรือ Distribution Channel) หมายถึง กลุมของ
สถาบันหรือบุคคลที่ทําหนาที่หรือกิจกรรมอันจะนําสินคาจากผูผลิตไป
ยังผูบริโภค หรือผูใช ในสวนนี้เปนการพิจารณาวาจะจําหนายสินคา 
โดยผานคนกลางตางๆ อยางไร กลาวคือ พิจารณาถึงเสนทางที่สินคา
เคลื่อนยายจากผูผลิตผานคนกลางไปยังลูกคา 
      2) การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) 
หมายถึง กิจกรรมทั้งสิ้นที่เก่ียวของกับการเคลื่อนยายตัวสินคาที่มี
ปริมาณถูกตองไปยังสถานที่ที่ตองการและเวลาที่เหมาะสม ในสวนนี้
จึงประกอบดวย การขนสง การเก็บรักษาสินคาภายในองคการธุรกิจ
ของตน และในระบบชองทางการคลังสินคาและการควบคุมสินคาคง
คลัง 
 4. การสง เสริมการตลาด (Promotion) เปนการ
ติดตอสื่อสารระหวางผูจําหนายและตลาดเปาหมายเก่ียวกับสินคา โดย
มีวัตถุประสงคที่จะแจงขาวสาร หรือชักจูงใหเ กิดทัศนคติและ
พฤติกรรมการซ้ือ 
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 การสงเสริมการตลาดอาจทําได 4 แบบดวยกัน ซ่ึงเรียกวา 
สวนประสมการสงเสริมการตลาด (Promotion Mix) ซ่ึงประกอบดวย
รายละเอียด ดังนี ้
      1) การโฆษณา (Advertising) เปนการติดตอสื่อสาร
แบบไมใชบุคคล (Nonpersonal) โดยผานสื่อตางๆ และผูอุปถัมภ
รายการตองเสียคาใชจายในการโฆษณา กิจกรรมการโฆษณา 
ประกอบดวย การโฆษณาผานหนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน ปาย
โฆษณา การโฆษณาในโรงภาพยนตร เปนตน 
      2) การขายโดยใชบุคคล (Personal Selling) เปนการ
ติดตอสื่อสารทางตรงแบบเผชิญหนาระหวางผูขายและลูกคาที่มี
อํานาจซ้ือ การขายโดยใชบุคคล ก็คือ การขายโดยใชพนักงานขาย 
      3) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปน
กิจกรรมทางการตลาดที่นอกเหนือจากการขายโดยใชบุคคล การ
โฆษณา และการประชาสัมพันธที่ชวยกระตุนการซ้ือของผูบริโภคและ
ประสิทธิภาพของผูขาย ตัวอยางการสงเสริมการขาย ไดแก การลด
ราคา การแลกซ้ือ การแจกตัวอยางสินคา การแถมสินคา การชิงโชค 
การแจกคูปอง เปนตน 
      4) การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and 
Relation) การใหขาว เปนการเสนอความคิดเก่ียวกับสินคาหรือ
บริการแบบไมใชบุคคล โดยที่องคการที่เปนเจาของสินคานั้น ไมตอง
เสียคาใชจายใดๆ จากการเสนอขาวนั้น การประชาสัมพันธเปนความ
พยายามที่ไดจัดเตรียมไวขององคการ เพ่ือชักจูงกลุมสาธารณะใหเกิด
ความคิดเห็นหรือทัศนคติที่ดีตอองคการ จะเห็นไดวาการใหขาวเปน
สวนหนึ่งของการประชาสัมพันธ เพราะการใหขาวเปนกิจกรรมในอันที่
จะสงเสริมความสัมพันธอันดีตอกลุมชน 
      5) การขายตรง (Direct Marketing) เปนการ
ติดตอสื่อสารโดยตรงระหวางผูซ้ือและผูขายที่นอกเหนือจากการขาย
โดยใชพนักงานขาย หรือเปนวิธีการตางๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริม
สินคาตรง และสรางใหเกิดการตอบสนองในทันทีทันใด ประกอบดวย 
การขายทางโทรศัพท จดหมายตรง แคตตาล็อค โทรทัศน วิทยุ หรือ
หนังสือพิมพที่จูงใจใหกับผูบริโภคตอบกลับเมื่อตองการซ้ือ เพ่ือรับของ
ตัวอยางหรือนําคูปองจากสื่อไปใช เปนตน ลักษณะของการขายตรง 
คือ 
  (1) มีระบบที่สามารถที่จะทําการตอบสนองใน
ลักษณะ Two-way Communication 
  (2) การตอบสนอง (Respond) ซ่ึงการตลาด
ทางตรงจะเปดชองทางใหลูกคาเปาหมายแตละรายสามารถที่จะ
ตอบสนองตอขาวสารของกิจการได 
  (3) สถานที่ใดก็ได (Any Location) การ
สื่อสารในการตลาดทางตรง ไมจําเปนวาลูกคาจะตองมารานคาปลีก 
หรือมีพนักงานขายไปเยี่ยมเสนอขายสินคาให การติดตอกับลูกคาและ
บริษัทสามารถทําไดทกุเวลาและสถานที่ที่การสื่อสารสามารถเขาถึงได 
  (4) ความสามารถในการวัดได (Measurable) 
กิจกรรมการสื่อสารการตลาดจะตองสามารถวัดและติดตามได ไมวา
จะเปนการขอขอมูลเพ่ิมเติมหรือการสั่งซ้ือ ซ่ึงขอมูลเหลานี้จะถูกนําไป
เก็บไวเพ่ิมเติมในฐานขอมูลที่มีอยูแลว เพ่ือใชในการวางแผนการตลาด
ทางตรงคร้ังตอๆ ไป 
3.2 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

จากการศึกษาพบวา มีผลการศึกษาและงานวิจัยที่เก่ียว 
ของ ดังนี ้

คัมภีรพรรณ จักรบุตร [4] ไดศึกษาวิจัยเร่ือง แนวทางการ
พัฒนาสินค าที่ ระลึก เ พ่ือใหสอดคลอง กับความตองการของ
นักทองเที่ยวชาวสหราชอาณาจักรในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา สวน
ใหญนิยมซ้ือสินคาประเภทผาไหมหรือผลิตภัณฑจากผาไหม มีเหตุผล
ในการซ้ือคือ เพ่ือเปนของที่ระลึกใหกับตนเอง แหลงที่นิยมซ้ือคือ
หางสรรพสินคาทั่วไปเพราะมีสินคาหลากหลาย สะดวกสบายในการ
เลือกซ้ือ รับรูขอมูลเก่ียวกับสินคาที่ระลึกจากเพ่ือน และมีอัตราการใช
จายในการซ้ือแตละคร้ังไมเกิน 500 บาท สวนใหญใหความสาคัญดาน
ผลิตภัณฑในรูปแบบสินคา คุณภาพ และความมีเอกลักษณความเปน
ไทย ตามลําดับ และใหความสาคัญในเร่ืองตรายี่หอสินคาที่มีชื่อเสียง
นอยที่สุด ดานราคาใหความสําคัญในเร่ืองราคาถูกมากที่สุด ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ใหความสําคัญในเร่ืองการจัดสินคาใหเลือก
ซ้ืองาย และดานสงเสริมการตลาดในเร่ืองการมีสินคาตัวอยางใหลอง
เลือกลองชมิ กอนการตัดสินใจซ้ือ ดานระดับความพอใจมีระดับความ
พึงพอใจดานผลิตภัณฑโดยรวมมาก แตใหความพึงพอใจดานบรรจุหีบ
หอนอยที่สุด ดานราคามีระดับความพึงพอใจมากในเร่ืองราคาถูกและ
ราคาสมเหตุสมผล ดานชองทางการจัดจําหนายมีระดับความพึงพอใจ
ดานรานคาสะดวกหางายมากที่สุด ดานการสงเสริมการตลาดใหความ
พึงพอใจดานการมีสินคาตัวอยางใหดูกอนมากที่สุด แตมีระดับความพึง
พอใจดานการมีเอกสารแผนพับเก่ียวกับสินคาแจกนอยที่สุด 

จรุงพร วงเวียน [5] ไดศึกษาวิจัยเร่ือง แนวทางการ
พัฒนาการตลาดสินคาที่ระลึกในจังหวัดตราด โดยศึกษาจาก
นักทองเที่ยว 400 คน ที่เดินทางมาทองเที่ยวในจังหวัดตราดชวงเดือน
ตุลาคม 2553 ถึง เดือนกุมภาพันธ 2554 พบวา นักทองเที่ยวเพศหญิง
มาทองเที่ยวเที่ยวในจังหวัดตราดมากกวาเพศชาย ในชวงอายุระหวาง 
18 - 28 ป สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงาน
บริษัท รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท โดยนักทองเที่ยว
มีความคิดเห็นตอแนวทางการพัฒนาการตลาดสินคาที่ระลึกในจังหวัด
ตราด กลุมอาหารและเคร่ืองดื่ม กลุมเคร่ืองใช ศิลปะประดิษฐ และ
กลุมเคร่ืองประดับตกแตง ในดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพมากที่สุด 
รองลงมาดานกระบวนการใหบริการ และดานพนักงาน 

บัวรัตน ศรีนิล และคณะ [6] ไดศึกษาวิจัยเร่ือง การวิจัย
และพัฒนาเพ่ือยกระดับผาทอพ้ืนบานไทยใหไดเปรียบในเชิงแขงขัน 
พบวา อุตสาหกรรมพ้ืนบานไทยตองเรงพัฒนาฝมือการผลิตใหได
มาตรฐาน ใหคงเอกลักษณไทย ซ่ึงสามารถแบงปญหาที่ตองแกไข
ออกเปนสวนๆ ไดทั้งดานการจัดการ การตลาด คุณภาพสินคา วัตถุดิบ 
สวนปญหาที่ตองแกไขในระยะยาว คือ การพัฒนารูปแบบสินคาที่มี
ความทันสมัยและมีการพัฒนาอยางตอเนื่อง ใหเปนเอกลักษณไทยไป
พรอมกัน และมีการวิจัยและพัฒนาอยางตอเนื่อง และการถายทอด
เทคโนโลยีในการผลิตสินคาใหมีคุณภาพและมาตรฐานเดียวกัน สิ่ง
สําคัญคือ การสงเสริม ประชาสัมพันธอยางสม่ําเสมอ โดยการทําแผน
แมบทการทํางาน และตองอาศัยความรวมมือของทองถิ่นเปนสําคัญ 
 พิชิต สุจริตจินดานนท [7] ไดศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มี
อิทธิพลตออุปสงคในเคร่ืองนุงหมสําเร็จรูปทําจากผาฝายจอมทอง ใน
เขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม เพ่ือศึกษาวาปจจัยใดที่มีอิทธิพลและ
มีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองนุงหมสําเร็จรูปทําจากผา
ฝายจอมทองของผูบริโภค ลักษณะการซ้ือของผูบริโภค เพ่ือเปน
แนวทางแกผูประกอบการในการพัฒนาตอไป ซ่ึงการศึกษาพบวา 
ผูบริโภครายยอยและลกูคาสง มีอัตราใกลเคียงกัน และเปนเพศหญิง
มากกวา สวนใหญวัตถุประสงคในการซ้ือของผูบริโภครายยอยตองการ
ซ้ือเพ่ือสวมใส เอง นําไปเปนของฝาก สวนลูกคาสงก็เชนกัน แต
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บางส วนจะนํ ากลับไปขาย ด านปจ จัยที่มี อิทธิพลตอ อุปสงค
เคร่ืองนุงหมสําเร็จรูปทําจากผาฝายจอมทอง ไดแก ความเปนสินคา
โดดเดน มีเอกลักษณของลายผา สวมใสสบาย สีสันที่สวยงาม 
นอกจากนี้ดานราคาพบวาผูบริโภคมีความพอใจในราคาขาย ดาน
ชองทางการจัดจําหนายอยูที่การหาซ้ือไดงาย ดานการบรรจุหีบหอ
และนําสงไมมีผลตอการตัดสินใจ และดานการสงเสริมการตลาด 
ลกูคาทั้งสองกลุมใหความสําคัญกับการชําระดวยบัตรเครดิต และการ
มีสวนลดการซ้ือสินคา 
 พิริยะ วิจักขณาพันธุ [8] ไดศึกษาวิจัยเร่ือง การศึกษา
ปจจัยทางการตลาด ที่มีผลตอการเลือกใชบริการกาแฟระบบเฟรนไชส
ของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ลูกคาสวนใหญเปน
นักศึกษาและพนักงานบริษัท สวนใหญมากับเพ่ือนเพ่ือรับประทาน
ของวาง มีรสนิยมในการดื่มกาแฟสดที่มีรสชาติดี ปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟมาจากดานผลิตภัณฑเปนอันดับแรก 
และรองลงมา คือ สถานที่ตั้งที่ไปมาสะดวก ตกแตงสวยงามทันสมัย 
นอกจากนี้ลูกคาใหความสําคัญในปจจัยดานกระบวนการบริการที่
รวดเร็ว ถูกตอง ดานภาพลักษณองคกรและบุคลากร จะตองการ
บริการที่ดีและมีความเปนมิตร สวนปจจัยดานราคาและการสงเสริม
การตลาด สวนใหญไมมีผลตอการตัดสินใจ ลูกคาสวนใหญไมให
ความสําคัญ 
 สรัญญา แปะทอง [9] ไดศึกษาวิจัยเร่ือง การศึกษากลยุทธ
การตลาดผาไหม กรณีศึกษาศูนยศิลปหัตถกรรมบานสามโค ตําบล
ปราสาททอง ก่ิงอําเภอเขวาสินรินทร จังหวัดสุรินทร เพ่ือพัฒนาการ
ตลาดผาไหมใหสามารถขยายตลาดไดเพ่ิมขึ้น ซ่ึงการศึกษาพบวา 
สวนผสมทางการตลาดของศูนยศิลปหัตถกรรมบานสามโค มุงพัฒนา
รูปแบบใหทันสมัย แตมีปญหาทั้งดานตนทุนการผลิต มีราคาสูง สินคา
ไมสามารถจําหนายใหผูบริโภคไดทั่วถึง การประชาสัมพันธยังมีนอย 
จึงตองมีการกําหนดกลยุทธการตลาด โดยการพัฒนารูปแบบให
ทันสมัย กําหนดราคาใหเปนมาตรฐานเพ่ือสรางความมั่นใจและพอใจ
แกผูบริโภค หาสมาชกิเพ่ิมเพ่ือลดตนทุนการผลิต หาตลาดสงออกและ
สงเสริมการตลาด โดยทําเอกสารเผยแพรความรูเก่ียวกับผาไหมในงาน
แสดงตางๆ และควรมีการรับประกันสินคา เพ่ือความมั่นใจของ
ผูบริโภคในการซ้ือสินคา 
 

4. วิธีดําเนินงาน 
4.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

      4.1.1 ประชากรที่ทําการศึกษา คือ นักทองเที่ยวชาวไทยที่
เดินทางมาทองเที่ยวในอําเภอเมือง จังหวัดสงขลา ทั้งที่เคยซ้ือและไม
เคยซ้ือสินคาที่ระลึกที่ผลิตจากผาทอเกาะยอ โดยอางอิงจากสถิติของ
การทองเที่ยวแหงประเทศไทยในป 2553 ซ่ึงมีนักทองเที่ยวมาเที่ยวใน
อําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 478,729 คน 

4.1.2 กลุมตัวอยาง โดยเทียบจากตารางกําหนดขนาด
ตัวอยางของ Taro Yamane ที่ระดับความเชื่อมั่น 95 เปอรเซ็นต 
ความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได +5% ไดขนาดกลุมตัวอยางจํานวน 
400 คน (ซ่ึงสอดคลองกับตารางแสดงขนาดกลุมประชากรโดย 
Krejcie and Morgan ที่ระดับความเชื่อมั่น 95 เปอรเซ็นต 
ความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได +5% ไดขนาดกลุมตัวอยางจํานวน 
384 คน) และกําหนดชวงเวลาในการเก็บขอมูล คือ เดือนมกราคม ถึง 
เดือนมิถุนายน พ.ศ. 2555 ซ่ึงในการเก็บขอมูลผูศึกษาไดสุมตัวอยาง
แบบบังเอิญ 

 

4.2 ขอมูลและแหลงขอมูล 

4.2.1 ขอมูลและแหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
ขอมูลทั่วไปของผาทอเกาะยอ เก่ียวกับการผลิตและการ

จัดจําหนายสินคาที่ระลึกที่ผลิตจากผาทอเกาะยอ โดยสัมภาษณกลุม
ผูประกอบการจําหนายสินคาที่ระลึกที่ผลิตจากผาทอเกาะยอ และ
กลุมผูผลิตผาทอเกาะยอ 

ขอมูลของนักทองเที่ยว เก่ียวกับระดับความพึงพอใจของ
นักทองเที่ยวที่มีตอสินคาที่ระลึกที่ผลิตจากผาทอเกาะยอ ดาน 4 P’s 
ไดแก ดานสินคา ดานราคา ดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริม
การตลาด ดวยแบบสอบถาม โดยเก็บขอมูลแบบบังเอิญบริเวณรานคา
ที่จําหนายสินคาที่ระลึกที่ผลิตจากผาทอเกาะยอ 

4.2.2 ขอมูลและแหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 
ขอมูลเก่ียวกับแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวของ ได

จากการคนควาจากหองสมุด หนังสือ ขอมูลออนไลน เอกสาร 
ตลอดจนงานวิจัยที่เก่ียวของ 
4.3 เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บขอมูล 

4.3.1 เ ค ร่ื อ งมื อที่ ใ ช เ ก็บรวบรวมขอมูล  จัด ทํ า
แบบสอบถามนักทองเที่ยวชาวไทย ประกอบดวย 3 ตอน คือ 

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไป ไดแก เพศ อายุ สถานภาพการสมรส 
ระดับการศึกษา อาชีพ รายได และขอมูลการทองเที่ยว โดยกําหนดให
เปนคําถามแบบตรวจสอบรายการ (Check List)  

สวนที่ 2 ไดแก ขอมูลเก่ียวกับการวัดระดับความพึงพอใจ
ของนักทองเที่ยวที่มีตอสินคาที่ระลึกที่ผลิตจากผาทอเกาะยอ ใน
อําเภอเมือง จังหวัดสงขลา ซ่ึงประกอบดวย ความพึงพอใจที่มีตอ
สินคา ดานสินคา ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดาน
การสงเสริมการตลาด โดยใชคําถามเพ่ือวัดระดับความพึงพอใจแบบ
ประเมินคา (Rating Scale) 

สวนที่ 3 ไดแก  ขอเสนอแนะ/ความคิดเห็นอ่ืนๆ ของ
นักทองเที่ยวมีตอสินคาที่ระลึกที่ผลิตจากผาทอเกาะยอ 

4.3.2 การทดสอบเคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 
ไดดําเนินการ 2 สวน คือ 

สวนที่ 1 การตรวจสอบเนื้อหา โดยนําแบบสอบถามให
ผูเชีย่วชาญทําการประเมินและแกไขปรับปรุง 

สวนที่ 2 การตรวจสอบความเชื่อมั่น โดยนําแบบสอบถาม
ไปทําการทดสอบกับกลุมตัวอยางนักทองเที่ยวชาวไทย จํานวน 30 ชุด 
เพ่ือตรวจสอบความนาเชื่อถือโดยการวิเคราะหประมวลหาคา ครอน
บารค แอลฟา ไดคาความนาเชื่อถือของแบบสอบถามเทากับ 0.864  
4.4 การเก็บรวบรวมขอมูล    

4.4.1 ดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลจากการสัมภาษณกลุม
ผูประกอบการและการทําแบบสอบถามของกลุมตัวอยางตามแผนการ
ดําเนินงานที่วางไว 

4.4.2 คนควาจากแหลงความรูตางๆ เชน หองสมุด 
หนังสือ ขอมูลออนไลน เอกสาร และงานวิจัยที่เก่ียวของ 
4.5  การวิเคราะหขอมูล 

ทําการวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป เพ่ือการ
วิจัยทางสังคมศาสตร SPSS for Windows ดวยสถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive Research) และขอมูลที่ได สามารถแยกการวิเคราะห
ใหตรงตามวัตถุประสงค ดังนี ้

1) สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไป ไดแก เพศ อายุ สถานภาพการ
สมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได และขอมูลการทองเที่ยว ใช
คาเฉลี่ย และรอยละ 
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2) สวนที่ 2 ไดแก ขอมูลเก่ียวกับการวัดระดับความพึงพอ 
ใจของนักทองเที่ยวที่มีตอสินคาที่ระลึกที่ผลิตจากผาทอเกาะยอ ใน
อําเภอเมือง จังหวัดสงขลา ใชคาเฉลี่ย รอยละ และสวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

สําหรับระดับความพึงพอใจ ใชวิธีการจัดแบงชั้น คือ  
คะแนน  1 หมายถึง ความพึงพอใจนอยที่สุด 
คะแนน  2 หมายถึง ความพึงพอใจนอย 
คะแนน  3  หมายถึง ความพึงพอใจปานกลาง 
คะแนน  4 หมายถึง ความพึงพอใจมาก 
คะแนน  5 หมายถึง ความพึงพอใจมากทีสุ่ด 
เกณฑการแปลความหมายโดยใช เกณฑการแบงชวง

คะแนนจากระดับชั้นเทากับ 5 (คะแนน 1-5) เกณฑการแปลผลในสวน
ที่ 2 กําหนดไดดังนี ้

1.00 – 1.80  อยูในเกณฑ  นอยที่สุด 
1.81 – 2.60  อยูในเกณฑ  นอย 
2.61 – 3.40  อยูในเกณฑ  ปานกลาง 
3.41 – 4.20  อยูในเกณฑ  มาก 
4.21 – 5.00  อยูในเกณฑ  มากที่สุด 
สําหรับการวิเคราะหเนื้อหา ใชคาเฉลี่ย รอยละ และสวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงสัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล คือ 
 X     แทน  คาเฉลี่ย 
  SD   แทน สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

3) สวนที่ 3 ไดแก ขอเสนอแนะ/ความคิดเห็นอ่ืนๆ ที่
นักทองเที่ยวมีตอสินคาที่ระลึกที่ผลิตจากผาทอเกาะยอ 
 

5. ผลการศึกษา 
5.1 ความพึงพอใจของนักทองเที่ยวที่มีตอสินคาที่ระลึกที่ผลิตจาก
ผาทอเกาะยอ 
     5.1.1 ขอมูลทั่วไปของนักทองเที่ยว  

จากกลุมตัวอยาง 400 คน พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง 
คิดเปนรอยละ 65.0 มีอายุอยูในชวง 25 - 34 ป คิดเปนรอยละ 34 
สถานภาพสมรสแลว คิดเปนรอยละ 61.0 การศึกษาระดับปริญญาตรี
คิดเปนรอยละ 39.0 อาชีพขาราชการ คิดเปนรอยละ 29 รายไดเฉลี่ย
ตอเดือนอยูที่ 6,000 - 12,000 บาท คิดเปนรอยละ 39 เดินทางมา
คร้ังที ่2 คิดเปนรอยละ 38 สวนใหญเพ่ือพักผอน/ทองเที่ยว คิดเปน
รอยละ 45.0 เขาพัก 1 - 2 วัน คิดเปนรอยละ 60.0 สินคาที่ซ้ือเปน
เสื้อผา คิดเปนรอยละ 40.0 เพ่ือเปนของที่ระลึก คิดเปนรอยละ 48.0   
     5.1.2 ระดับความพึงพอใจของนักทองเที่ยวที่มีตอสินคาที่ระลึกที่ผลิต
จากผาทอเกาะยอ  

ดานสินคา รูปแบบการออกแบบสินคา: เลือกแบบดั้งเดิมมี
เอกลักษณของทองถิ่น คาเฉลี่ย 3.36 คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.09 
เกณฑการประเมินระดับปานกลาง สีสันสวยงามและลวดลายสวยงาม
คาเฉลี่ย 3.54 คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.03 เกณฑการประเมินระดับ
มาก สินคาแปลกใหมทันสมัยคาเฉลี่ย 3.38 คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
1.11 เกณฑการประเมินระดับปานกลาง รับสั่งทําตามแบบที่ตองการ
คาเฉลี่ย 3.33 คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.03 เกณฑการประเมินระดับ
ปานกลาง ประเภทสินคา: เลือกเสื้อผาคาเฉลี่ย 3.22 คาเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.980 เกณฑการประเมินระดับปานกลาง เคร่ืองแตงกาย
อ่ืนๆ คาเฉลี่ย 3.12 คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.966 เกณฑการประเมิน
ระดับปานกลาง เคร่ืองใชในครัวเรือนคาเฉลี่ย 2.97 คาเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.968 เกณฑการประเมินระดับปานกลาง สินคาอ่ืนๆ 

คาเฉลี่ย 3.05 คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.936 เกณฑการประเมินระดับ
ปานกลาง การบรรจุหีบหอ: เลือกสวยงามคาเฉลี่ย 3.15 คาเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 1.06 เกณฑการประเมินระดับปานกลาง มีเอกลักษณ 
คาเฉลี่ย 3.16 คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.21 เกณฑการประเมินระดับ
ปานกลาง แปลกใหม/ทันสมัยคาเฉลี่ย 3.14 คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
1.09 เกณฑการประเมินระดับปานกลาง โดยภาพรวม ดานสินคา มี
คาเฉลี่ย 3.22 คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.14 เกณฑการประเมิน ระดับ
ปานกลาง 

ดานราคา เลือกราคาสินคาสอดคลองกับคุณภาพ มี
คาเฉลี่ย 2.97 คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.968 เกณฑการประเมินระดับ
มาก การกําหนดราคาที่แนนอน มีคาเฉลี่ย 2.93 คาเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.966 เกณฑการประเมินระดับมาก โดยภาพรวม ดานราคา 
มีคาเฉลี่ย 2.95 คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.905 เกณฑการประเมิน ระดับมาก   

ดานการจัดจําหนาย เลือกสามารถซ้ือไดที่รานจําหนาย
คาเฉลี่ย 2.63 คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.20 เกณฑการประเมิน ระดับปาน
กลาง  สามารถสั่งซ้ือทางโทรศัพทคาเฉลี่ย 2.55 คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.19  
เกณฑการประเมินระดับนอย  สามารถสั่งซ้ือทางไปรษณียคาเฉลี่ย 2.43 คา
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.13 เกณฑการประเมินระดับนอย สามารถสั่งซ้ือทาง
อินเตอรเน็ตคาเฉลี่ย 2.33 คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.15 เกณฑการประเมิน
ระดับนอย มีตัวแทนจําหนายสินคาคาเฉลี่ย 2.54 คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
1.35 เกณฑการประเมินระดับนอย มีสาขาจําหนายคาเฉลี่ย 2.47 คา
เบ่ียงเบนมาตรฐาน  1.35 เกณฑการประเมิน ระดับนอยโดยภาพรวม ดาน
การจัดจําหนาย มีคาเฉลี่ย 2.49 คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.05 เกณฑ
การประเมิน ระดับนอย   

ดานการสงเสริมการตลาด เลือกสวนลดในการซ้ือสินคา
คาเฉลี่ย 2.42 คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.25 เกณฑการประเมินระดับ
นอย  รับประกันคุณภาพสินคาคาเฉลี่ย 2.36 คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
1.25 เกณฑการประเมินระดับนอย การบริการระหวางการซ้ือคาเฉลี่ย 
2.39 คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.27 เกณฑการประเมินระดับนอย การ
บริการของผูจัดการหรือเจาของรานคาเฉลี่ย 2.40 คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
1.31 เกณฑการประเมินระดับนอย  การบริการของพนักงานในรานคาเฉลี่ย 
2.30 คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.26 เกณฑการประเมินระดับนอย พนักงานมี
ความรูพ้ืนฐานเก่ียวกับสินคาคาเฉลี่ย 2.39  คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.29 
เกณฑการประเมินระดับนอย การโฆษณาในรูปแบบตางๆ คาเฉลี่ย 2.36 
คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.25 เกณฑการประเมินระดับนอย โดย
ภาพรวม ดานการสงเสริมการตลาด มีคาเฉลี่ย 2.37 คาเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 1.21 เกณฑการประเมิน ระดับนอย 
     5.1.3 ขอเสนอแนะ/ความคิดเห็นของนักทองเที่ยว 
 นักทองเที่ยวมีความคิดเห็นเก่ียวกับสินคาที่ระลึกวา
รูปแบบสินคาแตละรานคลายๆ กัน สินคาไมมีความหลากหลาย 
พนักงานพูดจาไมสุภาพและไมนอบนอม สินคาบางชนิดราคาสูงเกินไป
และพนักงานในรานไมคอยมีความรูเก่ียวกับสินคาที่ระลึก ถามอะไร
มักจะตอบไมได 
5.2 แนวทางในการพัฒนาการตลาดสินคาที่ระลึกที่ผลิตจากผาทอ
เกาะยอเพ่ือใหเหมาะสมกับอุตสาหกรรมการทองเที่ยวและการ
พัฒนาสูระดับสากล 

ซ่ึงสามารถสรุปไดตามทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด
ดังนี้ 

ดานสินคา พบวา นักทองเที่ยวมีความพึงพอใจระดับมาก
ตอรูปแบบการออกแบบสินคาในเร่ืองของสีสันและลวดลายของสินคา 
ซ่ึงทําใหสินคาเกิดความโดดเดนและแปลกตา แตตองปรับปรุงในสวน
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ของเอกลักษณ ความแปลกใหมทันสมัย ประเภทสินคา และการบรรจุ
หีบหอ ดังนั้น จากกลุมนักทองเที่ยวที่ซ้ือสินคาซ่ึงสวนใหญเปนผูหญิง 
ผูประกอบการตองเนนรูปแบบสินคา เชน เสื้อผา เคร่ืองแตงกายให
เหมาะสมกับผูหญิงมากขึ้น มีความทันสมัย ประยุกตใหสวมใสไดหลาย
โอกาส และออกแบบสินคาอ่ืนๆ ใหมีเอกลักษณของทองถิ่นและมี
ความแตกตาง มีความหลากหลาย รูปแบบแปลกใหมทันสมัย มีการ
บรรจุหีบหอที่สวยงามและสะดวกในการพกพา รวมถึงใหความสําคัญ
กับการผลิตสินคาใหมีคุณภาพมากขึ้น 

ดานราคา พบวา นักทองเที่ยวมีความพึงพอใจระดับมาก 
ดังนั้น ผูประกอบการควรรักษาระดับราคาสินคาใหสอดคลองกับ
ตนทุนและคุณภาพ ลดคาใชจายที่ไมจําเปน ราคาไมสูงมากนัก มีปาย
แสดงราคาสินคาที่ชัดเจน ควรมีการแบงแยกราคาในแตละประเภท
ของสินคา และตองคํานึงถึงราคาสินคาของคูแขงดวย 

ดานการจัดจําหนาย พบวา นักทองเที่ยวมีความพึงพอใจ
ระดับนอย ดังนั้น ผูประกอบการตองเพ่ิมชองทางการจัดจําหนาย ไม
วาจะเปนดานการจัดสถานที่จําหนายใหเลือกซ้ือไดงาย มีปายแสดงชื่อ
หนารานที่สามารถเห็นชัดเจน ตกแตงหนารานเพ่ือสรางบรรยากาศ
ใหกับนักทองเที่ยว มีบริเวณที่จอดรถ ติดตั้งเคร่ืองปรับอากาศเพ่ือปรับ
อุณหภูมิใหเหมาะสม ตกแตงบรรยากาศภายในรานใหทันสมัยและ
สะอาด ควรมีการออกบูทขายในงานแสดงสินคาตางๆ การซ้ือขายผาน
ชองทางโทรศัพท ไปรษณีย  เวปไซตที่ทําขึ้นเองหรือฝากไว กับ
หนวยงานรัฐบาลหรือองคกรที่ใหการสนับสนุน เพ่ิมตัวแทนจําหนาย
หรือสาขาใหมากยิ่งขึ้น และมีบริการจัดสงทั้งภายในและตางประเทศ 
ดานการสงเสริมการตลาด พบวา นักทองเที่ยวมีความพึงพอใจระดับ
นอย ดังนั้น ผูประกอบควรจะมีการใหสวนลดในการซ้ือสินคาและ
สามารถใหนักทองเที่ยวตอรองได จัดใหมีการลดราคาสินคาตาม
เทศกาลหรือในชวงฤดูกาลทองเที่ยว จัดทําแคตตาล็อกสินคา ทํา
เอกสารเผยแพรขอมูลสินคาที่ระลึกที่ผลิตจากผาทอเกาะยอในงาน
แสดงสินคาตางๆ มีการรับประกันคุณภาพสินคา มีบริการระหวางการ
ซ้ือ และมีการพัฒนาบุคลากรในการบริหารและการขายใหมีความรู
พ้ืนฐานเก่ียวกับตัวสินคาและการผลิต มีจิตใจบริการพูดจาสุภาพออน
นอมและมีความเปนมิตร เพ่ือสรางความพึงพอใจแกนักทองเที่ยว 
รวมถึงควรมีการใหชําระเงินดวยบัตรเครดิตดวย 

 

6. สรุปและขอเสนอแนะ 
จากการศึกษากลุมตัวอยาง 400 คน สวนใหญเปนเพศ

หญิง คิดเปนรอยละ 65.0 มีอายุอยูในชวง 25 - 34 ป คิดเปนรอยละ 
34 สถานภาพสมรสแลว คิดเปนรอยละ 61.0 การศึกษาระดับปริญญา
ตรีคิดเปนรอยละ 39.0 อาชีพขาราชการ คิดเปนรอยละ 29 รายได
เฉลี่ยตอเดือนอยูที่ 6,000 - 12,000 บาท คิดเปนรอยละ 39 เดินทาง
มาคร้ังที ่2 คิดเปนรอยละ 38 สวนใหญเพ่ือพักผอน/ทองเที่ยว คิดเปน
รอยละ 45.0 เขาพัก 1 - 2 วัน คิดเปนรอยละ 60.0 สินคาที่ซ้ือเปน
เสื้อผา คิดเปนรอยละ 40.0 เพ่ือเปนของที่ระลึก คิดเปนรอยละ 48.0   

พบวานักทองเที่ยวมีความพึงพอใจระดับปานกลาง ดาน
ราคา นักทองเที่ยวมีความพึงพอใจระดับมาก ดานการจัดจําหนาย 
นักทองเที่ยวมีความพึงพอใจระดับนอย ดานการสงเสริมการตลาด 
นักทองเที่ยวมีความพึงพอใจระดับนอย แนวทางการพัฒนาการตลาด
สินคาที่ระลึก ดานสินคา ตองเนนรูปแบบเสื้อผาเคร่ืองแตงกายให
เหมาะสมกับผูหญิงมากขึ้น มีความทันสมัย ประยุกตใหสวมใสไดหลาย
โอกาส และออกแบบสินคาอ่ืนๆ ใหมีเอกลักษณของทองถิ่น มีการ
บรรจุหีบหอที่สวยงามและสะดวกในการพกพา ปรับปรุงสินคาใหมี

คุณภาพมากขึ้น ดานราคา ควรรักษาระดับราคาสินคาใหสอดคลองกับ
ตนทุนและคุณภาพ ดานการจัดจําหนาย จัดรานใหเลือกซ้ือไดงาย 
ตกแตงบรรยากาศภายในรานใหทันสมัยและสะอาด เพ่ิมชองทางการ
จัดจําหนายดานตางๆ มีบริการจัดสงทั้งภายในและตางประเทศ ดาน
การสงเสริมการตลาด ควรใหสวนลดในการซ้ือสินคา มีการรับประกัน
คุณภาพสินคา พัฒนาบุคลากรในการบริหารและการขายใหมีความรู
พ้ืนฐานเก่ียวกับตัวสินคาและมีจิตใจบริการ รวมถึงควรมีการชําระเงิน
ดวยบัตรเครดิต 

 

7. กิตติกรรมประกาศ 
 ผูวิจัยขอขอบคุณสํานักงานคณะกรรมการวิจัยแหงชาติ 
และมหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา ที่ ได ใหการสนับสนุนทุนวิ จัย 
ขอขอบคุณผูประกอบการสินคาที่ระลึกที่ผลิตจากผาทอเกาะยอ ใน
อําเภอเมือง จังหวัดสงขลา ที่ไดใหความรวมมือในการเก็บขอมูล และ
ขอขอบคุณในหลายภาคสวนที่ใหการสนับสนุน ใหความชวยเหลือ 
และมีสวนรวมในการดําเนินการวิจัยในคร้ังนี้ 
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