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บทคดัย่อ
	 การศึกษาเรือ่งปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อของทีร่ะลกึของสโมสร

วอลเลยบ์อลสุพรีมชลบุรี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา 

พฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ม ี

ผลต่อพฤติกรรมการเลอืกซื้อของที่ระลกึของสโมสร

วอลเลยบ์อลสุพรีมชลบรุ ี ผลทีไ่ดจ้ากการศึกษาในครัง้นี้ 

ใชเ้ป็นแนวทางการจดัท�ำแผนการตลาดของสโมสร

วอลเลยบ์อลสุพรีมชลบุรี ประชากรที่ใชใ้นการศึกษา

คือประชาชนที่เดนิทางมาเขา้ชมการแข่งขนัของสโมสร

วอลเลยบ์อลสุพรมีชลบรุี จ�ำนวน 385 คน เครื่องมอื 

ใชแ้บบสอบถาม สถติทิีใ่ช ้คอื รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบน

มาตรฐาน การทดสอบสมมตฐิานแบบ Chi-Square และ 

Regression Analysis 

 	 จากการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย อายุ 21-30 ปี สถานภาพโสด  

มอีาชพีท�ำงานภาคเอกชน และมรีายไดต่้อเดอืนระหวา่ง 

15,001-20,000 บาท พฤตกิรรมการเลอืกซื้อของทีร่ะลกึ 

มีค่าใชจ่้ายในการซื้อของที่ระลึกต่อคร ัง้อยู่ระหว่าง 

1,000-1,499 บาท ความถี่ในการซื้อของที่ระลกึ คือ  

1 คร ัง้ต่อเดอืน ปรมิาณการซื้อของทีร่ะลกึคอื 1-2 ชิ้น 

ผูท้ี่มส่ีวนร่วมในการตดัสนิใจซื้อของที่ระลกึคือ เพือ่น 

ซื้ อของที่ระลึกเพื่อใชเ้อง และของที่ระลึกที่ซื้ อคือ 

เสื้อสโมสรฯ ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล

ต่อพฤติกรรมการเลือกซื้ อของที่ระลึกของสโมสร

วอลเลยบ์อลสุพรมีชลบรุ ีอยู่ในระดบัมากทกุดา้น และ

ปจัจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ ที่แตกต่างกนัไม่มีผลต่อ 

การเลอืกท่องเที่ยว แต่ อายุ สถานภาพ อาชีพ และ 

รายไดต่้อเดือน ที่แตกต่างกนั มผีลต่อการเลอืกซื้อ 

ของทีร่ะลกึ อย่างมนียัส�ำคญัที ่0.05

	 ขอ้เสนอแนะจากการศึกษาใชเ้ป็นแนวทาง 

ในการจดัท�ำแผนการตลาด ของสโมสรวอลเลยบ์อล

สุพรีมชลบุรี ควรมีการพฒันาการออกแบบรูปแบบ

ผลติภณัฑ ์ รวมไปถึงการส่งเสริมการตลาด ควรให ้

ความส�ำคญักบั การต่อรองราคา การก�ำหนดราคาใหม้ ี

ความเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ ควรให ้

ความส�ำคญักบัช่องทางการจดัจ�ำหน่ายเพื่อใหม้ีการ 
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เขา้ถงึสถานที่จ �ำหน่ายสนิคา้ไดง้า่ย มตีวัแทนจ�ำหน่าย 

ใหค้รอบคลมุ รวมถงึการจดัจ�ำหน่ายออนไลน ์เพือ่ความ

รวดเร็วตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ควรให ้

ความส�ำคญั ในเรือ่ง การจดัวางสนิคา้ตวัอย่าง ณ จดุจ�ำหน่าย 

เพือ่ใหผู้บ้รโิภคสามารถตดัสนิใจไดง้า่ยขึ้น 

ค�ำส�ำคญั: ส่วนประสมทางการตลาด พฤติกรรม 

การเลอืกซื้อของทีร่ะลกึ สโมสรวอลเลยบ์อล

Abstract 
	 The primary purpose of this study 

is to determine factors of marketing mix 

effecting consumer behavior to buy souvenir 

from Supreme Cholburi Volley Ball Club. The 

samplings were 385 sport fans who came to 

watch Supreme Cholburi volley ball games by 

using a check list and rating scale questionnaire 

as a tool. Statistical application used for 

this study were percentage, mean, standard 

deviation, Chi-Square, and multiple regression 

analysis.

	 On the basis of the results of this study, 

it can be concluded that most of respondents 

were males, age between 21-30 years old, single 

marriage status, work for private corporations, 

average monthly income between 15,000-20,000 

baht, total expenses for 1-2 pieces of souvenir 

between 1,000-1499 baht monthly, and bought 

team sport shirts which influenced by friends 

decision. The average opinions on factors of 

marketing mix effecting customer behavior to 

select sport souvenir from Supreme Cholburi 

Volley Ball Club were at high level when 

considered every aspects. The hypothesis 

testing revealed that the factor of personal 

different as gender would not affect consumer 

behavior on buying souvenir from Supreme 

Cholburi Volley Ball Club, but factor of personal 

different as age, marriage status, income, 

occupation, would affect consumer behavior on 

buying souvenir from Supreme Cholburi Volley 

Ball Club at a statistically significant at 0.05 

level.

	 Recommendations from this study 

were administrative officers of Supreme 

Cholburi Volley Ball Club should develop 

souvenir products, sale promotion, appropriate 

prices, convenient of channel of distribution, 

e-commerce, attractive display items to 

motivate consumers to purchase souvenir items. 

Keywords: Marketing Mix, Consumer Behavior 

to Buy Souvenir, Volley Ball Club

บทน�ำ
	 ในประเทศไทยมกีฬีาทีน่ิยมอยู่หลายประเภท

ดว้ยกนั กีฬาประเภทหน่ึงที่เป็นที่นิยมอย่างมากคือ  

กีฬาวอลเลยบ์อลเป็นกีฬาที่ประชาชนชาวไทยใหค้วาม

นิยมท ัง้ในการติดตามข่าวคราวความเคลื่อนไหวของ

นกักฬีาทมีชาต ิหรอืสโมสรวอลเลยบ์อลต่าง ๆ  ปจัจบุนั 

มหีลายสโมสรท ัง้ทีม่อียู่มานานและพึง่ก่อต ัง้ขึ้น สะทอ้น

ใหเ้ห็นถงึกระแสของกีฬาวอลเลยบ์อลในประเทศไทย

เป็นอย่างด ีเป็นแรงขบัเคลือ่นเศรษฐกจิใหด้ขีึ้น ในระยะ 

เวลาหลายปีที่กีฬาวอลเลยบ์อลไดร้บัความนิยมจาก

ประชาชนชาวไทยท�ำใหป้ ัจจุบนักีฬาวอลเลย์บอล 

ในประเทศไทยมกีารพฒันาอย่างรวดเร็ว เพราะมกีาร

ตระหนกัถงึคุณค่าและมูลค่าที่จะเกิดขึ้นในการลงทุน 

กบักฬีาวอลเลยบ์อล ท�ำใหก้ฬีาวอลเลยบ์อลมกีารพฒันา 

เป็นระบบ โดยมลีกีอาชพีท�ำใหน้กักฬีามรีายไดท้ีแ่น่นอน 

รวมไปถึงไดร้บัทุนการศึกษาเล่าเรียนท ัง้ในระดบั
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ปรญิญาตรแีละปรญิญาโท เพราะนอกจากจะลงแขง่ขนั

ใหก้บัทมีตน้สงักดัในการแขง่ขนัลกีแลว้ยงัรบัใชส้ถาบนั

การศึกษาที่ตนเป็นนักศึกษาอยู่ในการแข่งขนักีฬา

มหาวทิยาลยัแห่งประเทศไทย ถอืเป็นการสรา้งระบบการ

ศึกษาและสรา้งสรรคก์ีฬาวอลเลยบ์อลในประเทศไทย 

อย่างย ัง่ยืน ซึ่งหลายปีที่ผ่านมาสโมสรแต่ละสโมสร 

มีการบริหารจ ัดการอย่างเป็นระบบมีสปอนเซอร์

สนบัสนุนค่าใชจ่้าย มีหลายสโมสรที่พยายามพฒันา 

หรอืไดร้บัเงนิลงทนุจากผูส้นบัสนุนหลกัทีม่องเหน็โอกาส 

และผลก�ำไรในอนาคตจากการสรา้งทีมเพื่อเขา้ร่วม 

การแข่งขนั เพราะว่ากีฬาวอลเลยบ์อลนัน้เป็นที่นิยม

เป็นอย่างมากสามารถสรา้งมลูค่าไดม้ากมายพอสมควร 

สโมสรสามารถสรา้งรายไดไ้ดห้ลายทาง ไม่ว่าจะเป็น 

ต ัว๋การเขา้ชมแต่ละการแข่งขนั อาหารและเครื่องดื่ม 

ที่ขายในสนาม และสนิคา้ที่ระลกึต่าง ๆ เช่น เสื้อทมี  

พวงกญุแจ แกว้น�ำ้ เป็นตน้

	 สโมสรวอลเลยบ์อลหลายทีมในการแข่งขนั 

ลกีอาชพีพยายามสรา้งทมีใหม้คีวามนิยมเพือ่จะไดส้รา้ง 

รายไดใ้หก้บัสโมสรอย่างต่อเนื่อง ซึ่งมีทีมที่มาแรง 

ท ัง้ความเป็นทมีที่มฟีอรม์การเล่นที่ยอดเยี่ยม ทมีที่มี

นกักฬีาทีเ่ลน่ไดด้โีดดเด่นไดร้บัความนยิมจากแฟนคลบั 

หรือทมีที่มกีารท�ำธุรกิจสรา้งรายไดอ้ย่างต่อเนื่องและ 

ม ัน่คงจนติดตลาด ทีมสุพรีมชลบุรีก็มคีวามโดดเด่น 

ไม่นอ้ยท ัง้การมผูีเ้ล่นที่มดีีกรีตวัแทนทมีชาติไทยและ

อดตีตวัแทนทมีชาติแต่ถงึกระนัน้ก็ยงัไม่ประสบความ

ส�ำเร็จเท่าทีค่วรในการท�ำใหม้ผูีเ้ขา้ชมและซื้อผลติภณัฑ์

ของทมีหากเปรยีบเทยีบกบัทมีอืน่ 

	 จากขอ้มลูดงักลา่วขา้งตน้ ผูศึ้กษาจงึสนใจทีจ่ะ 

ศึกษาพฤติกรรมการเลอืกซื้อของที่ระลกึของสโมสร

วอลเลยบ์อลสุพรมีชลบรุ ีของผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดัชลบรุ ี

เพือ่น�ำขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการศึกษาใชเ้ป็นแนวทางในการจดัท�ำ 

แผนการตลาดของ สโมสรวอลเลยบ์อลสุพรมีชลบรุี

วตัถปุระสงคข์องการวจิยั
	 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้ อของ 

ทีร่ะลกึของสโมสรวอลเลยบ์อลสุพรมีชลบรุ ี

	 2.	 เพือ่ศึกษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด

ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อของทีร่ะลกึของสโมสร

วอลเลยบ์อลสุพรมีชลบรุี

	 สมมตฐิานการวจิยั

	 1.	ปจัจยัส่วนบคุคล ทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อ 

พฤตกิรรมการเลอืกซื้อของทีร่ะลกึของสโมสรวอลเลยบ์อล 

สุพรมีชลบรุ ี

	 2.	ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความ

สมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซื้อของที่ระลึกของ

สโมสรวอลเลยบ์อลสุพรมีชลบรุี

	 ขอบเขตการวจิยั

	 1.	ขอบเขตดา้นเนื้อหา ศึกษาปจัจยัส่วนประสม

ทางการตลาดและพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลอืกซื้อ

ของทีร่ะลกึของสโมสรวอลเลยบ์อลสุพรมีชลบรุี

	 2.	ขอบเขตดา้นประชากร คือ ประชาชนที ่

เดินทางมาเขา้ชมการแข่งขนัของสโมสรวอลเลยบ์อล 

สุพรมีชลบรุ ีเลอืกจ�ำนวนตวัอย่าง จ�ำนวน 385 คน 

	 3.	ขอบเขตดา้นระยะเวลา ด�ำเนินการศึกษา 

ในช่วงเดอืนมกราคม ถงึ เดอืนเมษายน 2559

	 ประโยชน์ที่คาดว่าจะไดร้บั

	 1.	ท�ำใหท้ราบพฤติกรรมการเลือกซื้อของ 

ทีร่ะลกึของสโมสรวอลเลยบ์อลสุพรมีชลบรุี

	 2.	ท�ำใหท้ราบปจัจยัทางการตลาดที่มผีลต่อ

การเลอืกซื้อของที่ระลกึของสโมสรวอลเลยบ์อลสุพรีม

ชลบรุี

	 3.	ขอ้มูลที่ไดจ้ากการศึกษาใชเ้ป็นแนวทาง 

การจดัท�ำแผนการตลาดของสโมสรวอลเลยบ์อลสุพรมี

ชลบรุี

	 วรรณกรรมและงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง

	 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถงึ กลยุทธ์

ทางธุรกจิประเภทหนึ่งทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

โดยจะครอบคลมุประเดน็ต่าง ๆ  4 ดา้น ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ 

(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ�ำหน่าย (Place) 

และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ที่ธุรกิจ 
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ตอ้งใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตลาด

เป้าหมาย (ศิรวิรรณ เสรรีตัน ์และอมรศกัดิ์ บญุเรอืง, 

2546) 	 	

	 ส่วนประสมทางการตลาดเป็นปจัจยัทีส่ามารถ

ควบคุมไดแ้ละสามารถทีจ่ะเปลีย่นแปลง หรอืปรบัปรุง

ใหเ้หมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มเพือ่ท �ำใหก้จิการอยู่รอด 

หรืออาจเรียกไดว้่าส่วนประสมทางการตลาดเป็น 

เครื่องมอืทางการตลาดทีถู่กใชเ้พือ่สนองความตอ้งการ

ของลูกคา้ กลุม่เป้าหมายท�ำใหลู้กคา้กลุม่เป้าหมายพอใจ

และมคีวามสุขได ้(กลุวด ีคูหะโรจนานนท,์ 2545)

	 ศิริวรรณ เสรีรตัน ์ และอมรศกัดิ์ บุญเรือง 

(2546) ไดก้ลา่วถงึ ส่วนประสมทาง การตลาดไวด้งันี้  

	 1)	ผลิตภณัฑ ์ (Product) หมายถึง สิ่งที ่

เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนอง ความจ�ำเป็น

หรือความตอ้งการของลูกคา้และตอ้งการสรา้งคุณค่า 

ใหเ้กิดขึ้น เป็นสิ่งที่สามารถ สนองความจ�ำเป็นและ 

ความตอ้งการของมนุษยไ์ดท้ �ำใหผู้ป้ระกอบการตอ้งม ี

การก�ำหนดการออกแบบและพฒันาอยู่ตลอดเวลา  

เพือ่ใหต้รงกบัความตอ้งการของตลาดและลูกคา้แต่ละ

บคุคล อย่างพงึพอใจ

	 2)	ราคา หมายถึง ตน้ทุนท ัง้หมดที่ลูกคา้ 

ตอ้งจ่ายในการแลกเปลีย่นกบัสนิคา้หรือบริการ ราคา

เป็นสิ่งที่ก�ำหนดมูลค่าในการแลกเปลี่ยนสินคา้หรือ

บรกิารในรูปแบบของเงนิตรา ในการก�ำหนดมลูค่าในการ 

แลกเปลี่ยนสินคา้หรือบริการในรูปแบบของเงนิตรา  

การก�ำหนดมลูค่านัน้จะตอ้งมกีารก�ำหนดราคาใหเ้หมาะสม

เพราะราคาเป็นกลไกทีจ่ะสามารถดงึดูดความสนใจของ

ลูกคา้ใหเ้กดิขึ้นได ้ ในการก�ำหนดราคาจะตอ้งพจิารณา

ท ัง้ลกัษณะการแข่งขนัในตลาดเป้าหมาย และปฏกิริยิา

ของลูกคา้ต่อราคาทีแ่ตกต่างกนั

	 3)	 ช่องทางการจดัจ�ำหน่าย (Place) หมายถงึ 

กระบวนการท�ำงานทีจ่ะท�ำให ้สนิคา้หรอืบรกิารไปสู่ตลาด 

เพื่อใหผู้บ้ริโภคเขา้ถึงสินคา้หรือบริการไดต้ามความ

ตอ้งการเป็นการน�ำสนิคา้หรือบริการสู่ตลาดเป้าหมาย 

เพราะฉะนัน้สถานทีต่อ้งมกีารพจิารณาถงึหลายสิง่หลาย

อย่างมาประกอบกนัเพือ่ใหเ้กดิความพงึพอใจของลูกคา้

สูงทีสุ่ด

	 4)	การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็น

เครื่องมอืการสื่อสารเพื่อสรา้งความพงึพอใจต่อสนิคา้

หรอืบรกิาร เพือ่ใหแ้น่ใจวา่ผูบ้รโิภคทีเ่ป็นกลุม่เป้าหมาย 

เขา้ใจและทราบถึงคุณค่าของสินคา้หรือบริการที ่

เสนอขาย ซึ่งขอ้มูลข่าวสารเกี่ยวกบัสนิคา้หรือบริการ 

การส่งเสริมการตลาดนัน้มีอิทธิพลต่อทศันคติและ 

ส่งผลใหเ้กดิความตอ้งการในตวัสนิคา้หรอืบรกิาร ท�ำให ้

ผูบ้ริโภคม ัน่ใจว่าผูผ้ลติมสีนิคา้หรือบริการที่ผูบ้ริโภค

ตอ้งการได ้

	 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรม 

การแสดงออกของแต่ละบคุคลหรอืกระบวนการตดัสนิใจ 

ของบคุคลเกี่ยวกบัการซื้อ การจดัหาใหไ้ดม้า และการใช ้

สนิคา้หรอืบรกิาร ทีผู่บ้รโิภคคาดวา่จะสามารถตอบสนอง 

ความตอ้งการของเขาได ้

	 การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการ

คน้หาพฤติกรรมการซื้อของผูบ้ริโภคเพื่อที่จะทราบถงึ

ลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภค ความจ�ำเป็นของ 

ผูบ้ริโภคที่เป็นตลาดเป้าหมาย โดยการตัง้ค�ำถามและ 

ค�ำตอบทีไ่ดจ้ากการถาม จะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถ

วางแผนกลยุทธท์างการตลาดใหต้อบสนองความตอ้งการ

บรโิภคนัน้ ๆ อย่างเหมาะสม และเพือ่ใหผู้บ้รโิภคไดร้บั 

ความพอใจสูงสุด ค�ำถามทีใ่ชเ้พือ่คน้หาลกัษณะพฤตกิรรม

ผูบ้รโิภค คอื 6Ws + 1H ทีต่อ้งพจิารณาหลกัต่าง ๆ 

เกี่ยวกบัตลาดเพือ่ใหไ้ดค้�ำตอบทีต่อ้งการทราบตามหลกั 

7O’s ดงัต่อไปนี้

	 1.	 ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (who is in 

target market? )

	 2.	 ผูบ้ริโภคซื้ ออะไร (What does the 

consumer buy?)

	 3.	ท�ำไมผูบ้ริโภคจึงซื้อ (Why does the 

consumer buy?)

	 4.	 ใครมส่ีวนร่วมในการตดัสนิใจซื้อ (Who 

participates in the buying?)
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	 5.	 ผูบ้ริโภคซื้อเมื่อใด (When does the 

consumer buy?)

	 6.	 ผูบ้ริโภคซื้อที่ไหน (Where does the 

consumer buy?)

	 7.	 ผูบ้ริโภคซื้ออย่างไร (How does the 

consumer buy?)

	 จากการทบทวนวรรณกรรมเกี่ยวกบัพฤตกิรรม 

นกัท่องเทีย่วและปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด เช่น 

งานวจิยัของ ธนิน ไตรรกัษ ์ (2554) ไดท้ �ำการศึกษา 

ปจัจยัทางการตลาดที่มผีลต่อพฤติกรรมซื้อผลติภณัฑ์

แมนยู ชอ็ป ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายมากกว่า

เพศหญิงมอีายุระหว่าง 30-34 ปี มรีายไดต่้อเดือน  

14,000-18,500 บาท ระดบัการศึกษาปรญิญาตร ีมอีาชพี 

พนกังานเอกชน รบัจา้งท ัว่ไป ประเภทสนิคา้ทีน่ิยมซื้อ

มากทีสุ่ด คอื เสื้อแมนยู ส่วนขอ้มลูอนัดบัความส�ำคญั

ทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีผู่ต้อบแบบสอบถาม

ชอบมากทีสุ่ด คอื คุณภาพและมาตรฐานของผลติภณัฑ์

ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสนิคา้ สถานที่จดัจ�ำหน่าย

สามารถเขา้ถงึไดง้า่ย พนกังานขายมคีวามส�ำคญัต่อการ 

ใหค้�ำแนะน�ำในการเลอืกซื้อผลติภณัฑ ์ตามล �ำดบั ผลการ 

ทดสอบสมมติฐานพบว่าปจัจยัทางดา้นขอ้มูลท ัว่ไป  

มคีวามสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซื้อในดา้นค่าใชจ่้าย 

ในการซื้อ และปรมิาณในการซื้ออย่างมนียัส�ำคญัทีร่ะดบั 

0.05 ส่วนการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปจัจยัทาง

ดา้นผลติภณัฑ ์ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซื้อ

ผลติภณัฑแ์มนยู ช็อป อย่างมนียัส�ำคญัทีร่ะดบั 0.05 

ส่วนปจัจยัทางดา้นราคา ปจัจยัทางดา้นช่องทางการ

จดัจ�ำหน่าย ปจัจยัทางดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้ อผลิตภณัฑ ์

แมนยู ชอ็ป ส่วนงานวจิยัของ จริาภรณ ์ขาวศร ี(2556) 

ไดศึ้กษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อสนิคา้ของที่ระลกึของ 

นกัท่องเทีย่ว จงัหวดัพทัลงุ ทีพ่บวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่ใหค้วามส�ำคญัดา้นผลติภณัฑใ์นประโยชน ์

การใชส้อย คณุภาพ และความเป็นเอกลกัษณ ์ดา้นราคา

ในเรื่องของสนิคา้ราคาถกู ราคาสมเหตสุมผล ดา้นช่อง

ทางการจดัจ�ำหน่ายในท�ำเลทีต่ ัง้หางา่ยสะดวก มสีถานที่

จอดรถเพยีงพอ และดา้นการส่งเสรมิการตลาดในการ 

มสีนิคา้ตวัอย่าง ของแถม และการโฆษณาประชาสมัพนัธ ์

แนวทางในการด�ำเนินงาน เพื่อเพิ่มใหน้กัท่องเที่ยว 

เลอืกซื้อสินคา้ของที่ระลกึในจงัหวดัพทัลุงมากยิ่งขึ้น 

คือ 1) ส่งเสรมิสนิคา้บางประเภททีไ่ม่ค่อยไดร้บัความ

นิยมมากนกั เช่น ของใชบ้นโตะ๊อาหาร เครื่องประดบั 

เป็นตน้ 2) ควรมกีารปรบัปรุงและพฒันาในดา้นของ

ความโดดเด่นหรือยี่หอ้ของสินคา้สีสนั และรูปแบบ 

ของตวัสนิคา้ 3) ปรบัปรุงใหม้ป้ีายราคาสนิคา้ระบตุดิไว ้

ใหช้ดัเจน 4) ปรบัปรุงและพฒันาการจดัวางสนิคา้ใหเ้ป็น

หมวดหมูร่ะเบยีบเรยีบรอ้ย และ 5) ควรมกีารปรบัปรุง

ในดา้นของพนกังานขายใหม้คีวามรูเ้กี่ยวกบัตวัสนิคา้

และบุคลกิที่ดี โดยการยิ้มแยม้แจ่มใสมใีจรกัในการ

บรกิาร และผลของการทดสอบสมมตฐิานไดแ้ก่ งานวจิยั 

ของ วไิลวรรณ ศิรอิ �ำไพ (2555) ไดศึ้กษาเรื่องปจัจยั 

ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ของนกัท่องเทีย่ว

ตลาดโบราณบา้นสะแกกรงั (ถนนคนเดนิตรอกโรงยา) 

จงัหวดัอทุยัธานี พบวา่ ผลการทดสอบสมมตฐิานพบวา่ 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์(เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 

อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และทีอ่ยู่อาศยั) และปจัจยั

ส่วนประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม

การซื้อสนิคา้ของนกัท่องเทีย่ว

วธิีด�ำเนินการวจิยั
	 การศึกษาในครัง้น้ี เป็นการศึกษาเชงิปรมิาณ 

(Quantitative Research) ซึง่กลุม่ตวัอย่าง คอื ประชาชน 

ที่เดนิทางมาเขา้ชมการแข่งขนัของสโมสรวอลเลยบ์อล

สุพรมีชลบรุ ี จ�ำนวน 385 คน โดยเครื่องมอืทีใ่ช ้ คือ 

แบบสอบถาม(Questionnaire) ประกอบดว้ย 4 ส่วน 

ดงันี้  ส่วนที ่1 แบบสอบถามเกี่ยวกบัปจัจยัส่วนบคุคล 

ส่วนที ่2 แบบสอบถามเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อ

ของทีร่ะลกึของสโมสรวอลเลยบ์อลสุพรมีชลบรุ ีส่วนที ่3 

แบบสอบถามเกี่ยวกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 
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ทีม่ผีลต่อการเลอืกซื้อของทีร่ะลกึของสโมสรวอลเลยบ์อล 

สุพรีมชลบุรี เป็นแบบสอบถามวดัระดบัความส�ำคญั  

โดยรวบรวมและเรยีบเรยีงเนื้อหาในเรือ่งของปจัจยัต่าง ๆ

ดา้นส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ขอ้ความแต่ละขอ้จะมทีาง เลอืกใหเ้ลอืกตอบได ้5 ระดบั

เกณฑก์ารแปลผลไดก้�ำหนดความหมายของคะแนน 

โดยการหาความกวา้งของอนัตราภาคช ัน้ ซึ่งแบ่งเป็น  

5 ระดบั และส่วนที ่ 4 ขอ้เสนอแนะ ผูศึ้กษาไดท้ �ำการ 

แจกแบบสอบถามและเก็บรวบรวมกลบัดว้ยตนเอง  

และท�ำการวิเคราะหข์อ้มูล โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา 

(Descriptive Statistics) ไดแ้ก่ รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และ 

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพื่ออธิบายขอ้มูลท ัว่ไปของ 

ผูต้อบแบบสอบถาม และสถติเิชงิอนุมาน (Inferential 

Statistics) ทีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน ไดแ้ก่ สถติิ

วเิคราะหค่์าท ี(Independent t-test) สถติ ิChi-Square 

และ Regression Analysis

สรุปผลการวจิยั
	 จากการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 21-30 ปี สถานภาพโสด  

มอีาชพีท�ำงานภาคเอกชน และมรีายไดต่้อเดอืนระหวา่ง 

15,001-20,000 บาท 

	 พฤติกรรมการท่อง เที่ยว พบว่ า ผู ต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่มค่ีาใชจ่้ายในการซื้อของทีร่ะลกึ

ต่อคร ัง้อยู่ระหว่าง 1,000-1,499 บาท ความถี่ในการ 

ซื้อของทีร่ะลกึ คอื 1 คร ัง้ต่อเดอืน ปรมิาณการซื้อของ 

ที่ระลึกคือ 1-2 ชิ้น ผูท้ี่มีส่วนร่วมในการตดัสินใจ 

ซื้อของทีร่ะลกึคอื เพือ่น ซื้อของทีร่ะลกึเพือ่ใชเ้อง และ

ของทีร่ะลกึทีซ่ื้อ คอื เสื้อสโมสรวอลเลยบ์อลสุพรมีชลบรุี

	 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ 

การเลอืกซื้อของทีร่ะลกึฯ ดา้นผลติภณัฑ ์พบวา่ ผูเ้ขา้ชม 

การแขง่ขนั มรีะดบัความคดิเหน็ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก 

โดยใหค้วามส�ำคญัอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด 1 รายการ คอื 

ราคามคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพ และใหค้วามส�ำคญั

อยู่ในระดบัมาก 4 รายการ ประกอบดว้ย ราคาถกูกวา่ 

สโมสรอืน่ ๆ  รองลงมา ราคาไมค่่อยเปลีย่นแปลงเหมาะสม 

กบัความตอ้งการของลูกคา้ มหีลายระดบัราคาใหเ้ลอืก 

สามารถต่อรองราคาได ้

	 ดา้นราคา พบวา่ ผูเ้ขา้ชมการแขง่ขนั มรีะดบั 

ความคดิเหน็ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยใหค้วามส�ำคญั 

อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด 2 รายการ ประกอบดว้ย สถานที่

จ �ำหน่ายสนิคา้เขา้ถงึงา่ย รองลงมา สถานทีจ่ดัจ�ำหน่าย

มคีวามน่าเชื่อถอื และใหค้วามส�ำคญัอยู่ในระดบัมาก  

3 รายการ คือ มผูีแ้นะน�ำขอ้มลูของสนิคา้ มช่ีองทาง 

การจดัจ�ำหน่ายไดห้ลายช่องทาง และมกีารขายสนิคา้

ออนไลน ์

	 ดา้นช่องทางการจดัจ�ำหน่าย พบว่า ผูเ้ขา้ชม 

การแขง่ขนั มรีะดบัความคดิเหน็ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก 

โดยใหค้วามส�ำคญัอยู่ในระดบัมากที่สุด 2 รายการ 

ประกอบดว้ย สถานทีจ่ �ำหน่ายสนิคา้เขา้ถงึงา่ย รองลงมา 

สถานทีจ่ดัจ�ำหน่ายมคีวามน่าเชือ่ถอื และใหค้วามส�ำคญั 

อยู่ในระดบัมาก 3 รายการ คือ มผูีแ้นะน�ำขอ้มลูของ 

สนิคา้ มช่ีองทางการจดัจ�ำหน่ายไดห้ลายช่องทาง และ 

มกีารขายสนิคา้ออนไลน์

	 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูเ้ขา้ชม 

การแขง่ขนั มรีะดบัความคดิเหน็ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก 

โดยใหค้วามส�ำคญัอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด 1 รายการ คอื 

มกีารจดัวางสนิคา้ตวัอย่าง ณ จดุจ�ำหน่าย และใหค้วาม

ส�ำคญัอยู่ในระดบัมาก 4 รายการ ประกอบดว้ย มกีาร 

โฆษณาผ่านสือ่ต่าง ๆ รองลงมามขีองแถมหลงัการขาย  

มกีารลดราคาในโอกาสพเิศษต่าง ๆ  และมกีารสมนาคุณ

ลูกคา้

	 ผลการทดสอบสมมตฐิาน

	 1.	ปจัจยัส่วนบคุคล ดา้นอายุ ดา้นสถานภาพ 

ดา้นอาชีพ รายไดต่้อเดือน ที่แตกต่างกนั มีผลต่อ 

พฤตกิรรมการเลอืกซื้อของทีร่ะลกึของสโมสรวอลเลยบ์อล

สุพรมีชลบรุ ีทีแ่ตกต่างกนั อย่างมนียัส�ำคญั 0.05

	 	 ปจัจยัส่วนบคุคล ดา้นเพศ ทีแ่ตกต่างกนั 

มผีลต่อพฤติกรรมการเลอืกซื้อของที่ระลกึของสโมสร

วอลเลยบ์อลสุพรมีชลบรุ ีไมแ่ตกต่างกนั
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	 2.	ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น

ผลติภณัฑ ์ สินคา้สามารถปรบัเปลี่ยนและออกแบบ 

ไดต้ามความตอ้งการของลูกคา้ และดา้นราคา ราคา

ถูกกว่าสโมสรอื่น ๆ มคีวามสมัพนัธก์บั พฤติกรรม 

การเลอืกซื้อของที่ระลกึของสโมสรวอลเลยบ์อลสุพรีม

ชลบุรี ดา้นค่าใชจ่้ายในการซื้อของที่ระลึก อย่างม ี

นยัส�ำคญั 0.05

อภปิรายผล
	 การศึกษาเรื่ อง ปัจจ ัย ส่วนประสมทาง 

การตลาดที่มผีลต่อพฤติกรรมการเลอืกซื้อของที่ระลกึ

ของสโมสรวอลเลยบ์อลสุพรมีชลบรุ ี ผูศึ้กษามปีระเดน็

น�ำมาอภปิรายผลการศึกษา ดงันี้

	 พฤตกิรรมการเลอืกซื้อของทีร่ะลกึ ส่วนใหญ่ 

มีค่าใชจ่้ายในการซื้อของที่ระลึกต่อคร ัง้อยู่ระหว่าง 

1,000-1,499 บาท ซื้อของที่ระลกึ 1 คร ัง้ต่อเดือน  

มปีรมิาณในการซื้อของทีร่ะลกึ ระหวา่ง 1-2 ชิ้น ผูท้ีม่ ี

ส่วนร่วมในการตดัสนิใจซื้อของทีร่ะลกึ มากทีสุ่ด คอื เพือ่น 

ส่วนใหญ่ซื้อใชเ้อง ของที่ระลกึที่เลอืกซื้อมากที่สุดคือ 

เสื้อสโมสรฯ สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ณฐันร ีต ัง้ตระกูล 

(2555) ไดท้ �ำการศึกษา ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการซื้อสนิคา้ 

ที่ระลกึประเภทไมข้องนกัท่องเที่ยวชาวไทย ที่พบว่า  

ชาวไทยส่วนใหญ่เคยซื้อสนิคา้ที ่ระลกึประเภทไม ้1 ถงึ 

3 คร ัง้ โดยการเลอืกซื้อทกุคร ัง้มคีนแนะน�ำใหซ้ื้อ และ

สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ จิราภรณ์ ขาวศรี (2556)  

ไดท้ �ำการศึกษา พฤติกรรมการซื้อสินคา้ของที่ระลกึ 

ของนกัท่องเทีย่ว จงัหวดัพทัลงุ ทีพ่บวา่ นกัท่องเทีย่ว

ทราบแหล่งขอ้มูลสินคา้ของที่ระลึกจากเพื่อน และ

สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธนิน ไตรรกัษ ์(2554) ไดท้ �ำ 

การศึกษา ปจัจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อ

ผลติภณัฑแ์มนยู ชอ็ป ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ที่พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประเภทสนิคา้ 

ที่นิยมซื้ อมากที่สุด คือ เสื้ อแมนยู ซึ่งการศึกษา

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคนัน้เป็นการศึกษาเพือ่ใหท้ราบความ

ตอ้งการ และความจ�ำเป็นของผูบ้ริโภค การตัง้ค�ำถาม 

6Ws + 1H จะช่วยใหส้ามารถวางแผนการตลาดไดด้ี

ยิ่งขึ้น ท�ำใหต้อบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้

อย่างเหมาะสม 

	 ปัจจ ัย ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล 

ต่อพฤติกรรมการเลือกซื้ อของที่ระลึกของสโมสร

วอลเลยบ์อลสุพรมีชลบรุี ดา้นผลติภณัฑ ์ อยู่ในระดบั

มาก ซึง่ประกอบดว้ย สนิคา้เพยีงพอต่อความตอ้งการ 

สนิคา้มคีุณภาพมมีาตรฐานรบัรอง สนิคา้มรูีปลกัษณ์

สวยงาม สินคา้มใีหเ้ลอืกหลากหลายขนาดเหมาะสม

ต่อการใชง้าน สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธนิน ไตรรกัษ ์

(2554) ไดท้ �ำการศึกษา ปจัจยัทางการตลาดที่มีผล 

ต่อพฤตกิรรมซื้อผลติภณัฑแ์มนยู ช็อป ของผูบ้ริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานครที่พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม

ใหค้วามส�ำคญัมาก คือ คุณภาพและมาตรฐานของ

ผลติภณัฑร์าคาเหมาะสมกบัคณุภาพสนิคา้ และสอดคลอ้ง

กบังานวจิยัของ จริาภรณ ์ขาวศร ี(2556) ไดศึ้กษาเรื่อง 

พฤติกรรมการซื้อสินคา้ของที่ระลกึของนกัท่องเที่ยว 

จงัหวดัพทัลุง ที่พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่

ใหค้วามส�ำคญัดา้นผลติภณัฑใ์นประโยชนก์ารใชส้อย 

คุณภาพ และความเป็นเอกลกัษณ์

	 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ 

พฤตกิรรมการเลอืกซื้อของทีร่ะลกึของสโมสรวอลเลยบ์อล

สุพรมีชลบรุ ีดา้นราคา อยู่ในระดบัมาก ซึง่ประกอบดว้ย 

ราคามคีวามเหมาะสมกบัคณุภาพ ราคาถกูกวา่สโมสรอืน่ ๆ   

ราคาไมค่่อยเปลีย่นแปลงเหมาะสมกบัความตอ้งการของ

ลูกคา้ มหีลายระดบัราคาใหเ้ลอืก สอดคลอ้งกบังานวจิยั

ของ วไิลวรรณ ศิรอิ �ำไพ (2555) ไดศึ้กษาเรื่อง ปจัจยั 

ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ของนกัท่องเทีย่ว

ตลาดโบราณบา้นสะแกกรงั (ถนนคนเดนิตรอกโรงยา) 

จงัหวดัอทุยัธานี พบวา่ ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นราคา มคีวามส�ำคญัต่อการซื้อสนิคา้ของนกัท่องเทีย่ว 

โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ซึ่งสิ่งที่มคีวามส�ำคญัอนัดบั 

1 ไดแ้ก่ สนิคา้มใีหเ้ลอืกหลายระดบัราคา ราคาสนิคา้ 

ค่อนขา้งถกูเมือ่เทยีบกบัคุณภาพของสนิคา้
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	 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ 

พฤตกิรรมการเลอืกซื้อของทีร่ะลกึของสโมสรวอลเลยบ์อล

สุพรมีชลบรุ ีดา้นช่องทางการจดัจ�ำหน่าย อยู่ในระดบัมาก 

ซึ่งประกอบดว้ย สถานที่จ �ำหน่ายสินคา้เขา้ถึงง่าย  

สถานที่จดัจ�ำหน่ายมีความน่าเชื่อถือ สอดคลอ้งกบั 

งานวจิยัของ วไิลวรรณ ศิริอ �ำไพ (2555) ไดศึ้กษา 

เรื่อง ปจัจยัทีม่อีทิธิพลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ของ

นกัท่องเทีย่วตลาดโบราณบา้นสะแกกรงั (ถนนคนเดนิ

ตรอกโรงยา) จงัหวดัอทุยัธานี พบวา่ ปจัจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นช่องทางจ�ำหน่าย มคีวามส�ำคญัต่อ 

การซื้อสนิคา้ของนกัท่องเทีย่วโดยรวมอยู่ในระดบัมาก  

ซึ่งสิ่งที่มีความส�ำคญัอนัดบั 1 ไดแ้ก่ การเดินทาง 

มาตลาดมคีวามสะดวก 

	 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ 

พฤติกรรมการ เลือกซื้ อของที่ ร ะลึกของสโมสร

วอลเลยบ์อลสุพรีมชลบุรี ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

อยู่ในระดบัมาก ซึ่งประกอบดว้ย มกีารจดัวางสนิคา้

ตวัอย่าง ณ จุดจ�ำหน่าย มกีารโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ  

มขีองแถมหลงัการขาย มกีารลดราคาในโอกาสพเิศษ 

ต่าง ๆ มกีารสมนาคุณลูกคา้ สอดคลอ้งกบังานวจิยั 

ของ วไิลวรรณ ศิรอิ �ำไพ (2555) ไดศึ้กษาเรื่อง ปจัจยั 

ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ของนกัท่องเทีย่ว

ตลาดโบราณบา้นสะแกกรงั (ถนนคนเดนิตรอกโรงยา) 

จงัหวดัอทุยัธานี พบวา่ ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามส�ำคญัต่อการซื้อสนิคา้ 

ของนกัท่องเที่ยวโดยรวมอยู่ในระดบัมาก ซึ่งสิ่งที่มี

ความส�ำคญัอนัดบั 1 ไดแ้ก่ มกีารจดัการแสดงหรือ

นิทรรศการเพื่อดึงดูดใจ และมกีารจดักิจกรรมสาธิต

สอนการท�ำอาหาร 

	 ปจัจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ และสถานภาพ

ที่แตกต่างกนั ไม่มีผลต่อการเลือกซื้ อของที่ระลึก 

ของสโมสรวอลเลยบ์อลสุพรีมชลบุรี ที่แตกต่างกนั  

ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นารีรตัน ์ ฟกัเฟ่ืองบุญ 

(2554) ไดศึ้กษาเรื่อง ปจัจยัทางการตลาดที่มผีลต่อ

พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื้อสินคา้ของผูบ้ริโภค 

ในศูนยจ์�ำหน่าย เอส บ ีดไีซน ์สแควร ์ในกรุงเทพมหานคร 

พบว่า ผูใ้ชบ้ริการที่มีเพศ แตกต่างกนัมีพฤติกรรม 

การตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ในรา้นศูนยจ์�ำหน่ายเฟอรน์เิจอร ์

เอส บ ี ดไีซน ์ สแควร ์ ในดา้นความถีใ่นการไปศูนยฯ์ 

และจ�ำนวนครัง้ทีซ่ื้อสนิคา้ ภายในระยะเวลา 6 เดอืน 

ทีผ่่านมา ไมแ่ตกต่าง 

	 ปจัจยัส่วนบคุคล ดา้นอายุ อาชพี และรายได ้

ต่อเดอืนที่แตกต่างกนั มผีลต่อการเลอืกเลอืกซื้อของ 

ทีร่ะลกึของสโมสรวอลเลยบ์อลสุพรมีชลบรุ ี ทีแ่ตกต่าง

กนั ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วไิลวรรณ ศิรอิ �ำไพ 

(2555) ไดศึ้กษาเรื่อง ปจัจยัทีม่อีทิธิพลต่อพฤตกิรรม 

การซื้อสนิคา้ของนกัท่องเทีย่วตลาดโบราณบา้นสะแกกรงั 

(ถนนคนเดินตรอกโรงยา) จงัหวดัอุทยัธานี พบว่า 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์(อายุ อาชพี รายไดเ้ฉลีย่

ต่อเดือน) มคีวามสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซื้อสนิคา้

ของนกัท่องเทีย่ว

	 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์

สินคา้สามารถปรับเปลี่ยนและออกแบบไดต้าม 

ความตอ้งการของลูกคา้ และ ดา้นราคา ราคาถูกกว่า 

สโมสรอืน่ ๆ  มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการเลอืกซื้อ 

ของที่ระลึกของสโมสรวอลเลย์บอลสุพรีมชลบุร ี 

ดา้นค่าใชจ่้ายในการซื้อของทีร่ะลกึ อย่างมนียัส�ำคญั 0.05 

ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธนิน ไตรรกัษ ์ (2554)  

ไดท้ �ำการศึกษา ปจัจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรม 

ซื้อผลติภณัฑแ์มนยู ชอ็ป ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพ-

มหานคร ที่พบว่า ปจัจยัทางดา้นผลติภณัฑ ์ มคีวาม

สมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑแ์มนยู ชอ็ป และ

สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วไิลวรรณ ศิรอิ �ำไพ (2555) 

ไดศึ้กษาเรื่อง ปจัจยัที่มอีิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ

สินคา้ของนกัท่องเที่ยวตลาดโบราณบา้นสะแกกรงั 

(ถนนคนเดนิตรอกโรงยา) จงัหวดัอทุยัธานี พบวา่ ปจัจยั

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ และดา้น 

ราคา มคีวามสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซื้อสนิคา้ของ

นกัท่องเทีย่ว
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	 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทาง 

การจดัจ�ำหน่าย และ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่มี

ความสมัพนัธก์บั ค่าใชจ่้ายในการซื้อของทีร่ะลกึ แสดงวา่ 

ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H
1
) ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H

0
)  

หมายความวา่ ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทาง 

การจดัจ�ำหน่าย ไม่มคีวามสมัพนัธต่์อพฤติกรรมการ

เลือกซื้อของที่ระลึกของสโมสรวอลเลยบ์อลสุพรีม

ชลบรุ ีดา้นค่าใชจ่้ายในการซื้อของทีร่ะลกึ ซึง่สอดคลอ้ง

กบังานวจิยัของ กิตติคุณ บุญเกตุ (2556) ไดศึ้กษา

เรื่อง ปจัจยัที่มีอิทธิพลต่อการซื้อผลิตภณัฑส์โมสร

ฟตุบอลบรุรีมัภยู์ไนเตด็ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดับรุรีมัภ ์

พบว่า ปจัจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่มอีิทธิพล

ต่อการซื้อผลติภณัฑส์โมสรฟุตบอลบุรีรมัภยู์ไนเต็ด 

และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของของ ธนิน ไตรรกัษ ์

(2554) ไดท้ �ำการศึกษา ปจัจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อ

พฤตกิรรมซื้อผลติภณัฑแ์มนยู ชอ็ป ของผูบ้รโิภคในเขต 

กรุงเทพมหานคร ที่พบว่า ปจัจยัทางดา้นช่องทางการ

จดัจ�ำหน่าย ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซื้อ

ผลติภณัฑแ์มน ยู ชอ็ป

ขอ้เสนอแนะ
	 1.	ผลการศึกษาบ่งชี้ว่า ควรใหค้วามส�ำคญั

กบักลุม่ช่วงอายุระหวา่ง 21-30 ปี ควรมกีารออกแบบ

ผลติภณัฑรู์ปแบบใหม่รวมไปถงึการส่งเสริมการตลาด 

เพือ่กระตุน้ยอดขายใหม้ากยิง่ขึ้น 

	 2.	ดา้นราคา ผลการศึกษาบ่งชี้ ว่า ควรให ้

ความส�ำคญักบั การต่อรองราคาได ้รวมไปถงึการก�ำหนด 

ราคาใหม้คีวามหลากหลาย และมคีวามเหมาะสมกบั

คุณภาพของผลติภณัฑ์

	 3.	ดา้นช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ผลการศึกษา

บ่งชี้ ว่า ควรใหค้วามส�ำคญัในเรื่องสถานที่จ �ำหน่าย

สินคา้เขา้ถงึง่าย ท ัง้น้ีอาจขยายสาขาหรือรา้นตวัแทน 

ใหค้รอบคลมุรวมถงึการจดัจ�ำหน่ายออนไลน ์เพือ่ความ

รวดเร็วตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค

	 4.	ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผลการศึกษา

บ่งชี้ว่า ควรใหค้วามส�ำคญั ในเรื่อง การจดัวางสนิคา้

ตวัอย่าง ณ จดุจ�ำหน่าย ท ัง้นี้รวมไปถงึการแสดงสนิคา้

ตวัอย่างทางจดุขาย และทางออนไลน ์ เพือ่ใหผู้บ้รโิภค

สามารถตดัสนิใจไดง้า่ยขึ้น
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