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บทคัดยอ 

 

 การศึกษาเรื่องแนวทางการพัฒนาและการจัดการผลิตภัณฑชุมชนสูธุรกิจโรงแรมและการ

ทองเที่ยว กรณีศึกษา นครศรีธรรมราช พัทลุง ตรัง สงขลา และสตูล มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา

เกี่ยวกับ 1) สภาพทั่วไปของการผลิตผลิตภัณฑชุมชน 2) สภาวะการตลาดและกลยุทธทาง

การตลาดที่มีอยูในปจจุบันของผูผลิต 3) รูปแบบการจัดการรานขายของที่ระลึกในชุมชนและ

ใกลเคียงของชุมชน 4) ความตองการผลิตภัณฑชุมชนของผูประกอบการ 5) นโยบายดานการ

ทองเที่ยวและนโยบายการสงเสริมผลิตภัณฑชุมชนของหนวยงานที่เกี่ยวของกับชุมชน 6) 

พฤติกรรมของนักทองเที่ยวและปจจัยทางการตลาดในการเลือกซื้อผลิตภัณฑชุมชน และ7) 

แนวทางการพัฒนาและการจัดการผลิตภัณฑชุมชนสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยว  

ประชากรและกลุมตัวอยางที่ศึกษา แบงเปน 5 กลุม ไดแก 1) กลุมผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนจาํนวน 6 

ราย  2) ผูประกอบการที่จําหนายผลิตภณัฑชุมชนหรอืของที่ระลึกในปจจุบัน  จํานวน  52 ราย 3) 

กลุมผูประกอบการธุรกิจโรงแรม ธุรกิจรานอาหาร ธรุกิจรานขายของที่ระลึก และผลิตภัณฑชุมชน 

และธุรกิจนาํเที่ยวใน 5 จังหวัด จํานวน 70 ราย  4) หนวยงานภาครัฐทีม่ีสวนเกี่ยวของกับการ

สงเสริมและพฒันา  จาํนวน 48 ราย   5)   กลุมนกัทองเทีย่ว (Tourists)  จํานวน 720 ราย  โดย

วิธีการสัมภาษณโดยใชแบบสอบถามแบบมีโครงสราง (Structured Questionnaire) และการ

สัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview)    โดยตั้งสมมตฐิานวา คาเฉลีย่ของความสําคัญของปจจัย

ทางการตลาดแตกตางกนัตามปจจัยสวนบุคคลของนักทองเที่ยวโดยใชคาสถิติ T-test และ One–

Way ANOVA (F-Test) 

ผลการศึกษาสภาพทั่วไปของการผลิตผลิตภัณฑชุมชนพบวาผูประกอบการทุกราย 

1) มีการวางแผนงานอยางนอยเปนแบบระยะสั้น (ตํ่ากวา 1ป) 2) ใชปจจัยปริมาณงานในการ

พิจารณาคาตอบแทนของพนักงาน  3) มีการผลิตโดยกําหนดมาตรฐาน  4) มีลักษณะในการผลิต
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แบบผลิตตามคําสั่งและแบบผลิตตามปริมาณความตองการของตลาดในแตละชวงเวลา  และผล

การศึกษาพบวาผูประกอบการสวนใหญ 1) มีตนทุนการผลิตเทากับหรือใกลเคียงเปาหมายทีว่างไว  

2) มีอํานาจการตอรองนอยกับผูจําหนายวัตถุดิบ  3) มีการใชเทคโนโลยีในการผลิตนอย   4) มี

วิธีการควบคุมและการตรวจสอบสินคาทุกชิ้นที่ผลิตเสร็จ 5) มีวิธีการจัดการสินคาที่มีตําหนิ/

เสียหายโดยการจําหนายในราคาที่ถูกลงหรือนํามาแปรรูป/ดัดแปลงเปนสินคาอื่น  6) มีเงินทุน

หมุนเวียนของกิจการ (เฉลี่ยตอเดือน) ประมาณ  500,000 บาทขึ้นไป  7) มีการจัดทํางบการเงิน

เพียงงบรายรับ- รายจาย  และ 8) ใหโอกาสพนักงานเขารับการฝกอบรม/สัมมนาและพาไปดูงาน

นอกสถานที่   
 ผลการศึกษาสภาวะการตลาดและกลยทุธที่มีอยูในปจจุบันของผูผลิตผลิตภัณฑ

ชุมชนพบวาผูประกอบการทุกราย 1) กําหนดราคาผลติภัณฑโดยใชเกณฑดานตนทุน 2) มีการใช

กลยุทธการเตบิโตแบบผลิตภัณฑเดิมขายลูกคากลุมใหม (Market Development Strategy) และ

แบบผลิตภัณฑใหมขายลูกคากลุมเดิม (Product Development Strategy)  และ 3) มีลูกคาหลกั

ประเภทพอคาคนกลางหรือผูนําสนิคาไปจาํหนายตอ และประเภทผูบริโภคหรือนักทองเทีย่วใน

ประเทศ  และผลการศึกษาพบวาผูประกอบการสวนใหญ 1) มีการพยากรณยอดขายดวยการ

พยากรณจากยอดขายเดิม 2) การสรางความโดดเดนดานผลิตภัณฑทําโดยเนนดานคุณภาพ 3) มี

การกําหนดตรา (Brand) ผลิตภัณฑ  4) มีการกําหนดราคาผลิตภัณฑใหเทากนัหรือใกลเคียงกัน

กับคูแขงขัน 5) ใชรูปแบบการขายเฉพาะเงนิสด  6) มีการใชส่ือประเภทอินเตอรเน็ต (Internet) 7) 

มีการสงเสริมการขายแบบใหสวนลด  8) มีชองทางการจําหนาย 3 แบบคือ แบบทีม่ีพอคาคนกลาง 

2 ระดับ (2 - Level Marketing Channel) โดยสินคาสงจากผูผลิตผลิตภัณฑชุมชน  ผานไปยงั

พอคาสง พอคาสงจาํหนายไปยังพอคาปลกี และพอคาปลีกจําหนายไปยังนักทองเทีย่ว  แบบที่สอง

คือ แบบที่มีพอคาคนกลาง 1 ระดับ (1 - Level Marketing Channel) โดยสินคาสงจากผูผลิต

ผลิตภัณฑชุมชน  ผานไปยังพอคาปลีก และพอคาปลกีจาํหนายไปยังนกัทองเทีย่ว  และแบบที่ไมมี

พอคาคนกลาง (0 - Level Marketing Channel) หรือแบบขายตรง  โดยสินคาจาํหนายจากผูผลิต  

ไปยังนกัทองเที่ยวโดยตรง   

 ผลการศึกษารูปแบบการจดัการรานขายของที่ระลึกพบวาผูประกอบการสวนใหญ 1) 

มีการจัดตั้งกจิการในรูปแบบเจาของกิจการคนเดียว 2) เปนเจาของกรรมสิทธิ์แตเพยีงผูเดียว 3) 

การคิดราคาใชวิธีบวกกาํไรเพิ่มจากราคาตนทนุ 4) การจัดสงสินคาใชวิธีใหแหลงผลติจัดสงสินคา

ให 5) แหลงผลิตจัดสงสินคาโดยใชรถกระบะ 6) มีการสัง่ซื้อสินคาลวงหนาอยางนอย 1 สัปดาห  

7) รูปแบบของเงื่อนไขในการชําระเงนิเพื่อซื้อสินคาจากผูผลิตคือรูปแบบจายเงินสด  8)  การ

สงเสริมการตลาดใชวิธีลดราคาเมื่อลูกคาซื้อสินคาในปรมิาณมาก และ 9) การสื่อสารทาง

การตลาดใชแบบโบรชัวรมากที่สุด  และพบวานักทองเทีย่วสวนใหญทีเ่ดินทางมาซื้อผลิตภัณฑ
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ชุมชนจากรานขายของที่ระลกึ 1) มีลักษณะมาเปนกลุมเพื่อน 2) มีวงเงินในการซื้อผลิตภัณฑ

ชุมชนแตละครั้งระหวาง 500-1,999 บาท และ 3) เปนคนในพื้นที่ภาคใต 

 ผลการศึกษาความตองการผลิตภัณฑชมุชนของผูประกอบการ  พบวา

ผูประกอบการสวนใหญในอตุสาหกรรมโรงแรมและการทองเที่ยว 1) มีความตองการที่จะจาํหนาย

ผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา” แบบแปรรูป ชนิดขนมลาอบกรอบรสช็อกโกแลตมะมวงหิมพานตและ

ขนมลาอบกรอบมวนรสชาเขียว 3) มีความตองการที่จะจําหนายผลิตภัณฑ “กระจดู”  ประเภท

กระเปา  ชนิดกระเปาถือหูไม   รูปทรงสี่เหลี่ยม  4) มีความตองการที่จะจําหนายผลติภัณฑ 

“กะลามะพราวแปรรูป”  ประเภทเครื่องประดับและของชาํรวย ชนิดหว ี 5) มีความตองการที่จะ

จําหนาย “ผลิตภัณฑแกะสลักไมเทพธาโร” ประเภทของฝากของที่ระลึก ชนิดพวงกญุแจ  6) มี

ความตองการที่จะจาํหนายผลิตภัณฑ “ผาทอเกาะยอ” ประเภทผาแปรรูป  ชนิดผาเช็ดหนา  7) มี

ความตองการที่จะจาํหนาย “ผลิตภัณฑไขมุกและผลิตภัณฑเปลือกหอย”  ประเภทของฝากของที่

ระลึก  ชนิดพวงกุญแจแกะสลักจากเปลือกหอย  
 ผลการศึกษานโยบายการทองเที่ยวและนโยบายการสงเสริมผลติภัณฑชุมชน 

พบวาสิ่งที่ภาครัฐไดดําเนินการแลวไดแก 1)  การสนับสนุนสงเสริมดานการผลิต (Production) แก

กลุมผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนทั้งดานวัสดุ/อุปกรณ การเงนิ และการใหความรู 2) การสนับสนนุ

สงเสริมดานชองทางการตลาด (Marketing Channels) เชน การนาํกลุมผลิตภัณฑชุมชนเขารวม

จําหนายในงานจัดแสดงและจําหนายผลติภัณฑชุมชนซึ่งพบทั้งในระดับจังหวัด ระดับภาค 

ระดับชาติ และระดับนานาชาติซึ่งพบในกลุมผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนในจังหวัดสตูล 3) การ

สนับสนนุสงเสริมดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การประชาสัมพันธในรูปแบบตางๆ 

4) การสนับสนุนดานการเงนิ เชน การสงเสริมการเขาถงึแหลงเงินทุนและการจัดสรรเงินทุนแบบให

เปลาสําหรับผลิตภัณฑชุมชนบางชนิด เชน ขนมลา  5) การสนับสนุนสงเสริมดานการบริหารและ

การจัดการกลุม ตลอดจนการจัดทําแผนธุรกิจ  โดยผานวธิีการฝกอบรม  และ 6) การสนับสนนุ

สงเสริมดานการพัฒนาเครือขาย เชน การบริหารจัดการดานเทคโนโลยีการผลิต และดาน

การตลาด 
 ผลการศึกษาพฤติกรรมของนักทองเทีย่วและปจจยัทางการตลาดในการเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑชมุชน พบวาพฤติกรรมของนกัทองเทีย่วสวนใหญ 1) ซื้อผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา” 

แบบแปรรูป ชนิดขนมลาอบกรอบรสช็อกโกแลตมะมวงหิมพานต  รูจักผลิตภัณฑโดยบุคคลรูจัก

แนะนาํ  ซื้อในชวงวันเสาร-อาทิตย สถานทีซ่ื้อคือแหลงทีผ่ลิต  และมีความคิดเห็นวาราคาของ

ผลิตภัณฑอยูในระดับปานกลางแตควรปรับปรุงดานหบีหอหรือบรรจภัุณฑของผลิตภัณฑ  2) ซื้อ

ผลิตภัณฑชุมชน “กระจูด” ประเภทกระเปา ชนิดกระเปาสะพาย สีธรรมชาติ รูจักผลิตภัณฑจาก

งานแสดงสินคา ซื้อในชวงวนัหยุดหรือเทศกาล สถานทีซ่ื้อคืองานมหกรรมแสดงสินคา และมีความ

คิดเห็นวาราคาของผลิตภัณฑอยูในระดับปานกลางแตควรปรับปรุงดานการออกแบบและความ
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ทันสมยัของผลิตภัณฑ 3) ซือ้ผลิตภัณฑชุมชน “กะลามะพราวแปรรูป” ประเภทอุปกรณตกแตง

บาน ชนิดโคมไฟ  รูจักผลิตภัณฑจากงานแสดงสินคา ซื้อในชวงวนัเสาร-อาทิตย สถานที่ซื้อคืองาน

มหกรรมแสดงสินคาและมีความคิดเห็นวาราคาของผลิตภัณฑอยูในระดับปานกลางแตควร

ปรับปรุงใหมีการใชส่ือโฆษณาใหมากขึ้น  4) ซื้อ “ผลิตภัณฑแกะสลักไมเทพธาโร” ประเภท

อุปกรณตกแตงบาน(52.5%) ชนิดสัตวตางๆ รูจักผลิตภัณฑโดยบุคคลรูจักแนะนาํ  ซื้อในชวงวนั

เสาร-อาทิตย สถานที่ซื้อคือแหลงที่ผลิต  และมีความคดิเห็นวาราคาของผลิตภัณฑอยูในระดับ

คอนขางแพงและควรปรับปรุงดานความหลากหลายของผลิตภัณฑ 5) ซื้อผลิตภัณฑชุมชน “ผาทอ

เกาะยอ” ประเภทผาผนื สีฟา รูจักผลิตภัณฑโดยบุคคลรูจักแนะนาํ ซื้อในชวงในชวงวันหยุดหรือ

เทศกาล สถานที่ซื้อคือศูนยสินคา OTOP และมีความคดิเห็นวาราคาของผลิตภัณฑอยูในระดับ

ปานกลางแตควรปรับปรุงดานการออกแบบและความทนัสมัยของผลติภัณฑ  6) ซื้อผลิตภัณฑ

ชุมชน “ไขมุกและเปลือกหอย” ประเภทเครื่องประดับ ชนิดสรอยคอ สีขาว ซื้อในชวงวันเสาร-

อาทิตยและชวงวันหยุดหรือเทศกาลรูจกัผลิตภัณฑโดยบุคคลรูจักแนะนํา  สถานทีซ่ื้อคือแหลงที่

ผลิต  และมีความคิดเห็นวาราคาของผลิตภัณฑอยูในระดับคอนขางถกูแตควรเพิ่มชองทาง

การตลาดโดยใหมีรานคาหรอืตัวแทนจาํหนายมากขึ้น  

นอกจากนีพ้บวานักทองเที่ยวสวนใหญใหความสาํคัญตอปจจัยทางการตลาดในการเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑชุมชนดังนี้ 1)  ใหความสาํคัญตอปจจัยดานการตลาดโดยรวมทัง้ดานผลติภัณฑ 

(Product) ดาน ราคา (Price) ดานชองทางการจัดจาํหนาย (Place) และดานการสงเสริม

การตลาด (Promotion) ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายปจจัยทัง้ 4 ดานดังกลาวพบวา คุณภาพ

ของผลิตภณัฑ  ความคุมคาของราคา  การอํานวยความสะดวกในการซื้อ ตลอดจนความเปน

กันเองและความรวดเร็วในการใหบริการ  คือปจจัยทีน่ักทองเที่ยวใหความสาํคัญเปนอันดับแรก 

ผลการทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับการเปรียบเทียบความสําคัญของปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดในการซื้อผลิตภัณฑชุมชน  จําแนกตามปจจัยสวนบุคคลของนกัทองเทีย่วทั้ง 5 จังหวัด 

สรุปตามรายดานดังตอไปนี้    

1)  ดานผลิตภณัฑ (Product) นักทองเที่ยวทั้ง 5 จังหวัดใหความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ (Product) ในการซื้อผลิตภัณฑชุมชนแตกตางกนัอยางมี

นัยสําคัญเมื่อจําแนกตามอายุ สถานภาพ อาชพี การศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอเดือน   

2)  ดานราคา (Price) นักทองเทีย่วทั้ง 5 จังหวัดใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดดานราคา (Price) ในการซื้อผลิตภัณฑชุมชนแตกตางกนัอยางมนีัยสาํคัญเมื่อจําแนก

ตามอาย ุสถานภาพ การศึกษา และภูมิลํานา 

3)  ดานชองทางการจําหนาย (Place) นักทองเที่ยวทัง้ 5 จังหวัดใหความสําคัญตอปจจัย

สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจําหนาย (Place) ในการซือ้ผลิตภัณฑชุมชนแตกตาง

กันอยางมีนยัสําคัญเมื่อจําแนกตามอายุ การศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน และภูมลํิานา 
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4) ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) นักทองเที่ยวทั้ง 5 จังหวัดใหความสําคัญตอ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ในการซื้อผลิตภัณฑ

ชุมชนแตกตางกนัอยางมนียัสําคัญเมื่อจาํแนกตามเพศ อาย ุอาชพี รายไดเฉลี่ยตอเดือน และ

ภูมิลําเนา 
 การกาํหนดแนวทางการพฒันาและการจัดการผลิตภัณฑชุมชนสูธุรกิจโรงแรม

และการทองเที่ยวพบวาประกอบไปดวย 5 องคประกอบตางๆ ไดแก 1) การวิเคราะหสถานการณ

ทางการตลาด (Marketing Environment) โดยใชเครื่องมือ SWOT Analysis 2) กลุมลูกคา

เปาหมาย (Target)  3) กลยทุธการตลาดของผูผลิตผลิตภัณฑชุมชน โดยใชเครื่องมอื SWOT 

Analysis และ TOWS Matrix   4) กลยุทธการจัดการและการสรางเครือขาย และ 5)  ผูที่เกี่ยวของ

ในการกาํหนดแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑชุมชนสูอุตสาหกรรมโรงแรมและการทองเที่ยว 

 การวิเคราะหสถานการณทางการตลาด (Marketing Environment) คือ การวิเคราะห

สภาพแวดลอมภายนอก  และ การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน โดยใชผลการศึกษาจาก

วัตถุประสงคอ่ืนๆทั้งหมดของการวิจัยในครั้งนี้   

กลุมลูกคาเปาหมาย (Target)  มี 2 กลุมไดแก 1)  กลุมผูประกอบการในอุตสาหกรรม

โรงแรมและการทองเที่ยว  ไดแก  ธุรกิจจําหนายสินคาที่ระลึก  ธุรกิจโรงแรม  ธุรกิจรานอาหาร  

และธุรกิจนําเที่ยวในจังหวัดนครศรีธรรมราช  พัทลุงตรัง  สงขลา  และสตูล  2) กลุมนักทองเที่ยว  

ไดแก  นักทองเที่ยวในจังหวัดนครศรีธรรมราช  พัทลุง  ตรัง  สงขลาและสตูล    

แนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑชุมชนสูอุตสาหกรรมโรงแรมและการทองเที่ยวใน  5  

จังหวัดทีท่ําการศึกษาประกอบดวย 2 กลยุทธหลักไดแก 1)  กลยทุธการตลาดของผูผลิตผลิตภัณฑ

ชุมชน  2) กลยุทธการจัดการและการสรางเครือขาย  กลยุทธการตลาดของผูผลิตผลิตภัณฑชุมชน

ประกอบดวยกลยุทธสวนประสมทางการตลาด 4 ดานไดแก 1) กลยทุธดานผลิตภัณฑ (Product 

Strategy) 2)   กลยทุธดานราคา (Price Strategy) 3) กลยุทธดานชองทางการจําหนาย (Place 

Strategy) และ 3) กลยุทธดานการสงเสรมิการตลาด (Promotion Strategy)  

สวนกลยุทธการจัดการและการสรางเครือขาย  ประกอบดวยกลยทุธดังตอไปนี้  1) การ

วางแผนรวมกนัเพื่อสรางเครอืขายระหวางผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนกับกลุมลูกคาเปาหมายที่เปน

ผูประกอบการและธุรกิจขนสงทัง้ในระดับจงัหวัดและในกลุม 5 จังหวัด  2) ภาครัฐเชื่อมโยงดาน

การขยายตลาดของผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนไปยังกลุมลูกคาเปาหมายที่เปนผูประกอบการและ

ธุรกิจขนสงในระดับจังหวัดและในกลุม 5 จังหวัด  3)  ภาครัฐพัฒนาและสงเสริมผูผลิตผลิตภัณฑ

ชุมชนทั้งดานการเงนิ  การผลิต  การตลาด และการจัดการ  4)  ภาครัฐใชกลยุทธการสื่อสารใน

แหลงทองเที่ยวเกี่ยวกับผลิตภัณฑชุมชนและแหลงทองเที่ยว  และ 5) ภาครัฐพัฒนาแหลง

ทองเที่ยวใหมศัีกยภาพมากยิ่งขึ้นและใหเชื่อมโยงกับผลิตภัณฑชุมชน   
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ผูที่เกี่ยวของในการกําหนดแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑชุมชนสูอุตสาหกรรมโรงแรม

และการทองเที่ยว 3 กลุมไดแก 1) ผูผลิตผลิตภัณฑชุมชน 2) ผูประกอบการในอุตสาหกรรมโรงแรม

และการทองเที่ยว และ3) ภาครัฐที่เกี่ยวของ    

 
ABSTRACT 

 
 This project entitled “Approaches in Developing and Managing Community 

Products for Hotel and Tourism Industry: The Case Study of Nakhon Si Thammarat, 

Pattalung, Trang, Songkla and Satun” aimed to study 1) the general manufacturing 

features of community products; 2) the current marketing conditions and strategies of 

the community product manufacturers;  3) the management of souvenir shops in local 

and nearby communities; 4) the community product demand of the entrepreneurs; 5) 

tourism and product promotion policies of the agencies involved in the communities; 6) 

tourist behaviors and marketing factors in purchasing community products; and 7) the 

development and management of community products for hotel and tourism industry. 

 The population and sample in this study were divided into 5 groups:  

1) 6 manufacturers of community products 

2) 52 community product and souvenir entrepreneurs 

3) 70 hotel, restaurant, souvenir and community product and tourism entrepreneurs 

4) 48 government agencies involved in product promotion and development 

5) 720 tourists 

 The data were collected using a structured questionnaire and in-depth interview. 

This project hypothesized that means of marketing factors in purchasing community 

products among tourists with different individual factors was significantly different using 

a T-Test and an One–Way ANOVA (F-Test).  
 Study Results: The general manufacturing features of community products 
 This study found that all the community product manufactures 1) worked with 

short-term planning (less than 1 year); 2) paid their employees according to the number 

of products completed; 3) manufactured their products under a specified standard; 4) 

produced made-to-order products or depended their production on market demand in a 

specified period. 
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 In addition, the findings about most of the entrepreneurs showed that 1) the 

production cost was equal or close to what was expected; 2) there was minimum 

bargaining power with the raw material suppliers; 3) the use of manufacturing 

technology was minimum; 4) there was quality control and inspection for all the 

manufactured products; 5) defected/damaged products were sold at lower prices or 

transformed into different products; 6) the average working capital (per month) was 

approximately more than 500,000 Baht; 7) there were only income and expense 

accounts; and 8) the entrepreneurs provided training opportunities and site visits for 

employees. 
 Study Results: The current marketing conditions and strategies of the 
community product manufacturers  

The results about all the community product manufactures showed that 1) Prices 

were set according to production costs; 2) Same products were sold to different target 

customers (Market Development Strategy); and new products were sold to the same 

target customers (Product Development Strategy). 3) Some of the main customers were 

intermediaries or product resellers and local tourists. 

 In addition, most of the entrepreneurs 1) forecasted the sales based on past 

sales; 2) used quality to create outstanding products; 3) built a brand for their products; 

4) set the prices equal or close to those of the competitors; 5) sold product with no 

credit; 6) implemented Internet resources; 7) promoted the products by using discounts; 

and 8) there were 3 selling channels: 2-Level Marketing Channel; 1-Level Marketing 

Channel; and 0-Level Marketing Channel.  2-Level Marketing Channel means 

manufacturers transport the community products to the wholesalers. Then, the 

wholesalers sell the products to retailers, and the retailers finally sell the products to 

tourists. 1-Level Marketing Channel means manufacturers transport the community 

products to the retailers, and the retailers sell the products to tourists. 0-Level Marketing 

Channel means there are no intermediaries. The manufacturers directly sell the products 

to tourists.  
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Study Results: the management of souvenir shops in local and nearby 
communities  
 This study found that most of the entrepreneurs 1) were single proprietorship; 2) 

were the sole owner of the proprietary rights; 3) set product prices by adding a profit 

level to the production costs; 4) product transportation was operated by the distributors; 

5) pick-up trucks were used to transport the products; 6) products were ordered 1 week 

in advance;  7) cash was used in product payment;  8) a discount was used in 

marketing promotion for mass order;  and 9) marketing communication was mainly 

conducted via  brochures.  

 In addition, it was found that tourists who purchased community products from 

the souvenir shops 1) came in groups of friends; 2) could spend about 500-1,999 Baht 

for each purchase; and 3) were from southern Thailand. 
 Study Results: The community products demand of the entrepreneurs 
 This study found that most of the entrepreneurs in hotel and tourism industry 

were interested in selling 1) the transformed “La dessert,” a local dessert of the South; 

for example, crunchy La dessert with chocolate and cashew nut flavor, and crunchy La 

dessert roll with green tea flavor;  2)  “Krajood,” a square handbag with wooden 

handles; 3) “the transformed coconut shell accessories and souvenirs,” such as combs; 

4) “Teptaro wood-carving souvenirs,” such as keyrings; 5) “the transformed Koa-Yor  

woven cloth,” such as handkerchiefs; and 6) “pearl and shell souvenirs,” such as shell-

carving keyrings.  
 Study Results: Tourism and product promotion policies of the agencies involved 
in the communities 
 This study found that the government sectors have 1) supported the production 

of community products by providing training, materials and financial support; 2) 

promoted marketing channels such as expanding sale opportunities for community 

products in provincial, regional, national and international trade fairs and exhibitions; for 

example, in Satun province; 3) provided marketing promotion in different forms of public 

relations;  4) introduced sources of investment funds and provided grant for some 

products such as the La dessert; 5) provided training on group administration, 

management and business planning 6) supported the development of production and 

marketing technology. 
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 Study Results: Tourist behaviors and marketing factors in purchasing 
community products 
 This project found that the majority of tourists  1) purchased the transformed “La 

desserts” with chocolate and cashew nut flavor; were introduced to the products by 

acquaintances; tended to purchase the products on weekends; bought the products 

from the manufacturing sites; and viewed that the price was reasonable; however, 

packaging designed should be further improved;  2) bought the “Karjood” shoulderbag 

in natural colors; were introduced to the products from trade fairs and exhibitions; 

purchased the products on weekends or during holidays; purchased the products from 

trade fairs and exhibitions; viewed that the price was reasonable; however, the styles of 

the products should be modernized; 3) bought “the transformed coconut shell lanterns; 

were introduced to the products from trade fairs and exhibitions;   purchased the 

products on weekends;  bought the products from trade fairs and exhibitions; and 

viewed that the price was reasonable; however, the product should be more publicized; 

4) bought “Teptaro wood-carving products in different animal shapes for house 

decoration  (52.5%); were introduced to the products by acquaintances; purchased the 

products during weekends; bought the products from manufacturing sites; viewed that 

the price was quite expensive, and the products should be improved in terms of 

varieties; 5) bought “Koa-Yor  woven cloth” in blue color; were introduced to the 

products by acquaintances; bought the products during holidays; bought the products 

from OTOP centers; viewed that the price was reasonable; however, the design of the 

products should be improved and modernized; 6) bought “pearl and shell white 

necklace”;  purchased these products on weekends or during holidays; were introduced 

to the products by acquaintances; purchased the products from manufacturing sites; 

viewed that the price was rather inexpensive; however, the number of marketing 

channels such as stores or retailers should be increased.  

 In addition, most of the tourists gave priority to the following marketing factors in 

buying community products:  Product, price, place and promotion. They first considered 

the quality, worth, convenience, friendliness and promptness of services. 
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 The results of the hypothesis testing:  

The results of the hypothesis testing on the comparison among different 

marketing mix factors in buying community products as categorized in terms of 

individual factors among tourists in 5 provinces can be summarized as follows:  

1) Product:  The tourists in 5 provinces with different ages, statuses, occupations, 

education and average salary per month significantly differed in the priority given to the 

product factor in buying community products. 

2) Price: The tourists in 5 provinces with different ages, statuses, education and 

hometowns significantly differed in the priority given to the price factor in buying 

community products. 

3) Place: The tourists in 5 provinces with different ages, education, average salary 

per month and hometowns significantly differed in the priority given to the place factor in 

buying community products. 

4) Promotion: The tourists in 5 provinces with different genders, ages, occupations,  

average salary per month and hometowns significantly differed in the priority given to 

the promotion factor in buying community products. 
Study Results: Approaches in developing and managing community products for 

hotel and tourism industry 
 Components of approaches:  5 components of approaches in developing and 

managing community products for hotel and tourism industry:  

1) The analysis of marketing environment using SWOT Analysis  

2) Target customers 

3) Marketing strategies of the community product manufacturers using SWOT 

Analysis and TOWS Matrix    

4) Management and networking strategies 

5) Involved parties in specifying approaches for the development of community 

products for hotel and tourism industry 

Marketing environment: The analyses of marketing environment were conducted 

both internally and externally using the findings from this project.  

Target customers:   

There were 2 groups of target customers:  
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1) Hotel and tourism industry: Souvenir, hotel, restaurant and tourism 

entrepreneurs in Nakhon Si Thammarat, Pattalung, Trang, Songkla and Satun 

2) Tourists in  Nakhon Si Thammarat, Pattalung, Trang, Songkla and Satun 

Approaches in developing community products:  Approaches in developing 

community products for hotel and tourism industry in the 5 provinces being studied 

include 2 key strategies:  

1) Marketing strategies of community product manufacturers 

2) Management and networking strategies 

The marketing strategies:  

The marketing strategies of community product manufacturers consist of 4 

marketing mix factors:  1) Product Strategy 2) Price Strategy 3) Place Strategy and 4) 

Promotion Strategy. 

The management and networking strategies include the followings:  

1) the cooperative planning to establish networks among community product 

manufacturers and target customers, who are entrepreneurs and those in transportation 

businesses within the 5 provinces; 2) the government sectors’ mediation of marketing 

channel extension between community product manufacturers and target customers, 

who are entrepreneurs and those in transportation businesses within the 5 provinces; 3) 

the government sectors’ development and promotion of community products in terms of 

financial, production, marketing and management support; 4) the government sectors’ 

implementation of tourism strategies about community products and tourist attractions; 

and 5) the government sectors’ development of tourist attractions in order to strengthen 

their potentials and establish a link to community products. 

Parties involved in the development of community products for hotel and tourism 

industry:   

There are 3 parties involved in the development of community products for hotel and 

tourism industry:  1) community product manufactures; 2) hotel and tourism business 

entrepreneurs; and 3) government sectors. 
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คํานํา 
 

การทองเทีย่วในปจจุบันจําเปนอยางยิง่ทีต่องเนนการพฒันาและการจัดการการทองเทีย่ว

อยางยั่งยืนเพือ่ใหสงผลกระทบตอทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดลอมใหนอยที่สุด  การสรางความ

เขมแข็งและอยูรอดอยางยั่งยืนของชมุชนนั้น  ตองเนนการมีสวนรวมของชุมชนและผูประกอบการ  

โดยคํานงึถงึความตองการของคนในพืน้ทีค่วบคูกับความตองการของคนจากภายนอกชุมชน  การ

สรางความเขมแข็งของชุมชนควรเนนทั้งการเรียนรูของคนในชุมชนและการกระจายรายไดอยาง

พอเพยีง  การทองเที่ยวในชมุชนนั้น ยอมไดเห็นความสวยงามทีห่ลากหลายทัง้ธรรมชาติ 

วัฒนธรรม วถิชีีวิตของชุมชน  การทองเทีย่วชุมชนที่ยั่งยืน   หากยึดแนวคิด เศรษฐกิจพอเพียง 

ตามแนวพระราชดําริของพระบาทสมเด็จพระเจาอยูหวั นาจะเปนตนธารของการพฒันาอยาง

ยั่งยนืดวยสาเหตุ  3 ประการคือ กระทําสิง่ใดลงไปตองใชเหตุและผล   ตองดูศักยภาพของชุมชน

และรักษาสิ่งทีม่ีคาของชุมชนไว และตองสรางภูมคุิมกนัจากการใชภูมิปญญาทองถิ่น ของชุมชน   

กลาวคือเจาของบานคือผูใหการตอนรับ ใหความรู ความสนกุเพลิดเพลิน ความปลอดภัยตอ

นักทองเที่ยวซึง่เปนลกัษณะผูมาเยือน มาเรียนรูแลกเปลีย่นประสบการณ และเปนกระบวนการที่

กอใหเกิดประโยชนทางเศรษฐกิจอยางเปนธรรม  

การทองเที่ยวแบบยั่งยืน (Sustainable Tourism) มีการใหคําจํากัดความจากการประชุม 

Globe 1990 ณ ประเทศแคนาดาวา “การพัฒนาที่สามารถตอบสนองความตองการของ

นักทองเที่ยว และผูเปนเจาของทองถิ่นในปจจุบัน โดยมีการปกปองและสงวนรักษาโอกาสตางๆ

ของอนุชนรุนหลังดวยการทองเที่ยวที่มีความหมายรวมถึง การจัดการทรัพยากรเพื่อตอบสนอง

ความจําเปนทางเศรษฐกิจและสังคม และความงามทางสุนทรียภาพในขณะที่สามารถรักษา

เอกลักษณทางวัฒนธรรมและระบบนิเวศดวย” (อางใน www.forest.go/park/sara/tour/eco.htm) 

         สําหรับกลุมพื้นที่ 5 จังหวัดภาคใต  ไดแก  สงขลา นครศรีธรรมราช พัทลุง ตรัง และสตูล   

เปนแหลงทรัพยากรทางธรรมชาติแหลงใหญดานการเกษตร  ชาวบานในแตละชุมชนหรือตําบลได

ใชภูมิปญญาในการเพิ่มมูลคาของแหลงทรัพยากร  โดยการแปรรูปเปนผลิตภัณฑตางๆเปนจํานวน

มากซ่ึงเรียกวา  สินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ (OTOP)  หรือในปจจุบันเรียกวา “ผลิตภัณฑ

ชุมชน”  อยางไรก็ตามพบวาแมภาครัฐจะสงเสริมใหมีนโยบายใช “ผลิตภัณฑชุมชน”  เปนแหลง

ดึงดูดนักทองเที่ยว  แตการผลิตสินคาดังกลาวกับการทองเที่ยว  สวนใหญแลวยังดูเหมือนแยกจาก

กัน  กลาวคือในสถานที่ทองเที่ยวที่ดูแลวมีศักยภาพก็จะไมคอยมี “ผลิตภัณฑชุมชน”  ที่นาสนใจ  

ในขณะเดียวกันแหลงที่ผลิต“ผลิตภัณฑชุมชน” ที่ดี  มีคุณภาพ  สวนใหญก็ขาดการเหลียวแลจาก

ผูมีสวนเกี่ยวของ  ขาดการพัฒนา ขาดการจัดการใหชุมชนมีความเขมแข็ง  นอกจากนั้นพบวา

ผูผลิต “ผลิตภัณฑชุมชน”  สวนใหญมีความสามารถทางการผลิต  แตขาดความรูความเขาใจดาน

การตลาด  บางครั้งถูกเอารัดเอาเปรียบจากนายทุนโดยการถูกหลอกขายภูมิปญญาแลวนายทุนก็
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กลายมาเปนคูแขงที่สําคัญในเวลาตอมา  นอกจากนี้พบวายังขาดการสนับสนุนทางดานวิชาการ

ในการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับการทองเที่ยวโดยใชแหลงผลิตสินคาเปนฐาน   ตลอดจนรัฐยังขาดการ

พัฒนาองคกรทองถิ่นในการเปนผูมีบทบาทเปนผูบริหารนโยบาย  ผูประสานงาน  และพี่เลี้ยง

เพื่อใหทองถิ่นสามารถจัดการทองเที่ยวไดเองโดยเนนความสําคัญของการเพิ่มมูลคา (Value 

Added) ของฐานการผลิตทางการเกษตรที่มีอยูใหเกิดการทองเที่ยวอยางยั่งยืนและมีประสิทธภิาพ

มากขึ้น  งานวิจัยชิ้นนี้เปนการสราง/พัฒนารูปแบบกลยุทธทางการตลาด“ผลิตภัณฑชุมชน” ใน

กลุม  5 จังหวัดภาคใตไดแกสงขลา นครศรีธรรมราช พัทลุง ตรัง และสตูล    และมุงสรางเครือขาย

ระหวาง  “ผลิตภัณฑชุมชน” กับอุตสาหกรรมโรงแรมและการทองเที่ยว  เพื่อใหเกิดการจัดการ

ทองเที่ยวโดยชุมชน (Community Based Tourism Model)  ในการใชทรัพยากรที่มีอยูใหเกิดเปน

รายไดเสริมจากภาคการผลิต มุงสรางกระบวนการเรียนรูอยางเหมาะสมตามบริบทและเกิดการ

ทองเที่ยวอยางยั่งยืนในพื้นที่   

 
เครื่องมือและวิธกีารศึกษา 

 
การศึกษาวิจยัในครั้งนี้ไดแบงวิธกีารศึกษาตามคําถามวจิัยทัง้ 7 ขอ ไดแก 

1.  การศึกษาเกี่ยวกับสภาพทั่วไปการผลิตของผลิตภัณฑชุมชนในพื้นที่จังหวัด 

นครศรีธรรมราช พัทลงุ ตรัง สงขลา และสตูล และการศกึษาเกี่ยวกับสภาวะการตลาดและกลยุทธ

ที่มีอยูในปจจบัุนของวิสาหกิจผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนและโอกาสทางการตลาดผลติภัณฑชุมชนใน

การเขาสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยวในพืน้ทีจ่ังหวัด นครศรีธรรมราช พัทลงุ ตรัง สงขลา และ

สตูล  ทาํการศึกษาโดยเลือกกลุมตัวอยางการศึกษาวิจยั คือ   ผูผลิตที่ผลิตผลิตภัณฑชุมชน / 

วิสาหกิจชุมชนใกลแหลงทองเทีย่ว และมีศักยภาพในการผลิตผลิตภัณฑชุมชน เพื่อเขาสูธุรกิจ

โรงแรมและการทองเที่ยว ในพืน้ที ่5 จงัหวัดคือนครศรีธรรมราช  พทัลงุ ตรัง สงขลา และสตูล ใน

จังหวัดละ 1 กลุม โดยจงัหวดัพัทลงุไดเลือก 2 กลุม การคัดเลือกตัวอยางนั้น ทาํการสุมตัวอยาง

โดยใชวิธีเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดยมีรายชื่อกลุมดังนี้ 1) จังหวดันครศรีธรรมราช

ทําการศึกษา ผลิตภัณฑขนมลา กลุมอาชพีขนมลาบานหอยราก  ตําบลหูลอง อําเภอปากพนัง 2) 

จังหวัดพทัลุง ผลิตภัณฑกระจูด กลุมแมบานเกษตรกรปลายตอกรวมใจโรงฟาง  ตําบลทะเลนอย 

อําเภอควนขนนุ และ ผลิตภัณฑกะลามะพราวแปรรูป ศูนยหัตกรรมกะลามะพราว บานคอกววั 

ตําบลชัยบุรี อําเภอเมือง 3) จังหวัดตรัง ผลิตภัณฑแกะสลักไมเทพธาโร กลุมหัตถกรรมผลิตภัณฑ

ไมเทพธาโรถ้าํเลเขากอบ ตําบลเขากอบ อําเภอหวยยอด 4) จังหวัดสงขลา ผลิตภัณฑผาทอเกาะ

ยอกลุมทอผาราชวัตถแสงสองหลา1   ตําบลเกาะยอ  อําเภอเมือง และ 5)  จงัหวัดสตูล ผลิตภัณฑ

ไขมุกและเปลือกหอย  กลุมไขมุกอันดามนัและเปลือกหอย ตําบลปากน้ํา  อําเภอละง ู 
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 การวิจยัครั้งนีใ้ชวิธีการสัมภาษณโดยใชแบบสอบถามอยางมีโครงสราง (Structured 

Questionnaire) และทําการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) นาํขอมูลที่ไดมาทาํการ

วิเคราะหแบบคุณภาพเชิงพรรณนา นําเสนอในรูปแบบตาราง และทาํการสรุปคําสัมภาษณ และ

สนทนากลุม 

 2.  การศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภค และปจจัยทางการตลาดในการเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑชุมชนพื้นที่จังหวัด นครศรีธรรมราช พัทลุง ตรัง สงขลา และสตูล กลุมตัวอยางคือ

นักทองเที่ยว (Tourists) หรือผูมาเยือน (Travelers) ในพื้นที่ 5 จังหวัดคือ นครศรีธรรมราช  พัทลุง 

ตรัง สงขลา และสตูล  จังหวัดละ 120 ราย จํานวนทั้งสิ้น 720 ราย ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบ

บังเอิญ (Accidental Random Sampling) การวิจัยครั้งนี้ใชแบบสอบถามอยางมีโครงสราง 

(Structured Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล  ดําเนินการวิเคราะหขอมูล 

โดยใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูป เพื่อการวิจัยทางสังคมศาสตร (SPSS for Window) ซึ่งใชสถิติใน

การวิเคราะห คือ สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) วิเคราะหปจจัยสวนบุคคลพฤติกรรม

ของนักทองเที่ยว และปจจัยทางการตลาด โดยใช การวิเคราะหความถี่ (Frequency) คารอยละ 

(Percentage) คาเฉลี่ยเลขคณิต (Mean) และมีเกณฑวัดคะแนนมาตรวัดแบบ Likert Scale  

 สถิติที่ใชคือสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) โดยการวิเคราะหเปรียบเทียบ

คาเฉลี่ยของความสําคัญของปจจัยทางการตลาดวาแตกตางกันหรือไมในกลุมนักทองเที่ยว โดยใช

คาสถิติ T-test และ One –Way ANOVA  

3. การศึกษาเกี่ยวกับรูปแบบการจัดการรานขายของที่ระลึกในชุมชนและใกลเคียงของ

ชุมชนเศรษฐกจิพอเพยีง   และการศึกษาความตองการผลิตภัณฑชุมชนของผูประกอบการใน

อุตสาหกรรมโรงแรมและการทองเที่ยว  

 สําหรับการศกึษาเกี่ยวกับรูปแบบการจัดการรานขายของที่ระลึก ไดคัดเลือกกลุมตัวอยาง

จากผูประกอบการที่จาํหนายผลิตภัณฑชุมชนหรือของที่ระลึกในปจจบัุนในพื้นที่ 5 จังหวัด สวน

การศึกษาดานความตองการผลิตภัณฑชุมชนของผูประกอบการในอตุสาหกรรมโรงแรมและการ

ทองเที่ยว ศึกษาจากผูประกอบการในอุตสาหกรรมโรงแรมและการทองทองเทีย่ว ไดแก ธุรกิจ

โรงแรม ธุรกิจนําเที่ยว ธุรกิจรานอาหาร และธุรกิจจําหนายผลิตภัณฑชุมชนหรือของที่ระลึก ในการ

คัดเลือกตัวอยางทั้ง 2 กรณีนั้น ทาํการสุมตัวอยางโดยใชวิธีเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) 

นําขอมูลที่ไดมาทาํการวเิคราะหสถิติเชิงพรรณนา เพื่อหาการแจกแจงความถี่ และรอยละ โดย

นําเสนอในรูปแบบตาราง  

4. นโยบายดานการทองเที่ยวและนโยบายการสงเสริมผลิตภัณฑชุมชนของหนวยงานที่

เกี่ยวของกับชมุชน 

กลุมตัวอยาง ไดแก กลุมหนวยงานภาครัฐในพืน้ทีท่ี่มีสวนเกีย่วของกับการสงเสริมและ

พัฒนาการผลติและการตลาดผลิตภัณฑชุมชน รวมทั้งการสงเสริมการทองเที่ยว โดยทําการสุม
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ตัวอยางโดยใชวิธีเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) ในพืน้ที ่5 จังหวัด ไดแก จงัหวัด

นครศรีธรรมราช พัทลงุ ตรัง สงขลา และสตูล การวิจยัใชวิธีการสัมภาษณโดยใชแบบสอบถาม

อยางมีโครงสราง (Structured Questionnaire) และทาํการสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth 

Interview) โดยนําขอมูลที่ไดมาทาํการวิเคราะหแบบสถิติเชิงพรรณนา  

5. การศึกษาเกี่ยวกับแนวทางการพัฒนาและการจัดการผลิตภัณฑชุมชนสูธุรกิจโรงแรม

และการทองเที่ยว ผูวิจัยใชวิธีวิเคราะหขอมูลดวยการนําผลการศึกษาจากวัตถุประสงคตางๆทีไ่ด

จากการศึกษาในครั้งนี้มาทําการสังเคราะหและเสนอแนะแนวทางหรือกลยุทธเกี่ยวกับการพัฒนา

และการจัดการผลิตภัณฑชุมชนสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยว  

 
ผลการศึกษา 

 

การศึกษา แนวทางการพฒันาและการจัดการผลิตภัณฑชุมชนสูธุรกจิโรงแรมและการ

ทองเที่ยว: กรณีศึกษา นครศรีธรรมราช พทัลุง  ตรัง  สงขลา  และสตลู แบงผลการศึกษาตาม

คําถามการวจิยั ซ่ึงสามารถสรุปผลการศึกษาไดดังนี ้
1. การศึกษาสภาพทั่วไปของการผลิตผลิตภัณฑชมุชนในพืน้ทีจ่ังหวัดนครศรีธรรมราช 
พัทลุง ตรัง สงขลา และสตูล  

1.1 ผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา” พบวามียอดขายประมาณ 50,000-99,999 บาทตอเดือน 

มีการกําหนดแผนงานในระยะสั้นซึ่งนอยกวา 1ป แตมีการปรับปรุงแผนงานตลอดเวลา และมีการ

แบงฝายการทํางานเปนแผนกตางๆแตยังไมมี แผนกบุคคล และแผนกประชาสัมพันธ นอกจากนี้ มี

การเปดโอกาสใหพนักงาน ไดรับการฝกอบรม/สัมมนา และมีการสอนงานใหแบบตัวตอตัว มีการ

ผลิตตามคําสั่งและการผลิตตามปริมาณความตองการของตลาดในแตละชวงเวลา  ผูประกอบการ

มีอํานาจในการตอรองกับผูจําหนายวัตถุดิบนอย และมีตนทุนการผลิตสูงกวาเปาหมายที่วางไว มี

เงินทุนหมุนเวียนของกิจการประมาณ 100,000 -199,999 บาทตอเดือน มีกําไรสุทธิตอเดือนเมื่อ

เทียบกับยอดขายที่ประมาณรอยละ 16 – 20    

1.2 ผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑกระจูด” พบวามีการกําหนดแผนงานแบบระยะยาวคือ 5 

ปข้ึนไป กิจการมีตนทุนการผลิตเทากับหรือใกลเคียงเปาหมายที่วางไว ปริมาณสินคาที่มีตําหนิ/

เสียหายมีประมาณรอยละ 6-10   กิจการมีการใชเทคโนโลยีในการผลิตเพียงเล็กนอย มีการกูยืม

เงินทุนจากสถาบันการเงิน มีเงินทุนหมุนเวียนของกิจการมากกวา 500,000 บาทตอเดือน มีกําไร

สุทธิรอยละ 21-30 ตอเดือนเมื่อเทียบกับยอดขาย  

1.3 ผลิตภัณฑชุมชน “กะลามะพราวแปรรูป” พบวามีการกําหนดแผนงานแบบระยะยาว

คือ 5 ปข้ึนไป ผูประกอบการมีอํานาจการตอรองนอยกับผูจําหนายวัตถุดิบ มีตนทุนการผลิตเทากบั

หรือใกลเคียงเปาหมายที่วางไว มีการใชเทคโนโลยีในการผลิตเพียงเล็กนอย และกิจการมีเงินทุน
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หมุนเวียน (เฉลี่ยตอเดือน) ประมาณ 200,000-499,999 บาท และพบวามีกําไรสุทธิตอเดือนเมื่อ

เทียบกับยอดขายที่ประมาณรอยละ 5-10   

1.4 ผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑแกะสลักไมเทพธาโร” พบวามีการกําหนดแผนงานระยะ

ส้ันหรือตํ่ากวา 1 ป  มีการผลิตตามคําสั่งซื้อของตลาด ตามปริมาณความตองการของตลาดในแต

ละชวงเวลา และตามยอดขายในรอบเดือนที่ผานมา ผูประกอบการมีอํานาจการตอรองนอยมาก

กับผูจําหนายวัตถุดิบ กิจการมีตนทุนในการผลิตแตละครั้งใกลเคียงกับเปาหมายที่วางไว  สินคาที่

มีตําหนิหรือเสียหายมีมากกวารอยละ 10 กิจการมีการใชเทคโนโลยีในการผลิตคอนขางนอย มี

เงินทุนหมุนเวียนของกิจการ ประมาณ 100,000-199,999บาท ตอเดือน และพบวามีกําไรสุทธิตอ

เดือนเมื่อเทียบกับยอดขายประมาณรอยละ 5-10   

1.5 ผลิตภัณฑชุมชน “ผาทอเกาะยอ” พบวามีการกําหนดแผนงานระยะยาวคือ 5 ปข้ึนไป 

มีการกําหนดมาตรฐานและมีการควบคุมสินคาที่ผลิตใหไดตามมาตรฐานที่กําหนด มีการผลิตตาม

คําสั่งและปริมาณความตองการของตลาดในแตละชวงเวลา ผูประกอบการไมมีการใชเทคโนโลยี

ในการผลิต   มีการกูยืมจากสถาบันการเงิน มีทุนหมุนเวียนของกิจการประมาณ 50,000-99,999 

บาทตอเดือน และพบวามีกําไรสุทธิตอเดือนเมื่อเทียบกับยอดขายที่ประมาณรอยละ 5-10    

1.6 ผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑไขมุกและเปลือกหอย” พบวา มีการกําหนดแผนงาน

ระยะสั้นหรือไมเกิน 1 ป มีการผลิตตามคําสั่งและการผลิตตามปริมาณความตองการของตลาดใน

แตละชวงเวลา ผูประกอบการมีอํานาจการตอรองนอยถึงปานกลางกับผูจําหนายวัตถุดิบ มีตนทุน

ในการผลิตแตละครั้งสูงกวาเปาหมายที่วางไว มีเงินทุนหมุนเวียนมากกวา 500,000 บาทตอเดือน   

และพบวามีกําไรสุทธิตอเดือนเมื่อเทียบกับยอดขายที่ประมาณรอยละ16-20 

 โดยสรุปแลวผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนมีสภาพทัว่ไปของการผลิตผลิตภัณฑดังนี้

ผูประกอบการทุกราย 1) มีการวางแผนงานอยางนอยเปนแบบระยะสัน้ (ตํ่ากวา 1ป) 2) ใชปจจัย

ปริมาณงานในการพิจารณาคาตอบแทนของพนกังาน  3) มีการผลิตโดยกําหนดมาตรฐาน  4) มี

ลักษณะในการผลิตแบบผลิตตามคําสั่งและแบบผลิตตามปริมาณความตองการของตลาดในแต

ละชวงเวลา  และผลการศึกษาพบวาผูประกอบการสวนใหญ 1) มีตนทุนการผลิตเทากับหรือ

ใกลเคียงเปาหมายทีว่างไว  2) มีอํานาจการตอรองนอยกับผูจําหนายวัตถุดิบ  3) มกีารใช

เทคโนโลยีในการผลิตนอย   4) มีวิธีการควบคุมและการตรวจสอบสินคาทุกชิน้ที่ผลิตเสร็จ 5) มี

วิธีการจัดการสินคาที่มีตําหนิ/เสยีหายโดยการจาํหนายในราคาที่ถูกลงหรือนาํมาแปรรูป/ดัดแปลง

เปนสินคาอื่น  6) มีเงนิทุนหมุนเวียนของกจิการ (เฉลี่ยตอเดือน) ประมาณ  500,000 บาทข้ึนไป  

7) มีการจัดทาํงบการเงนิเพยีงงบรายรับ- รายจาย  และ 8) ใหโอกาสพนักงานเขารับการฝกอบรม/

สัมมนาและพาไปดูงานนอกสถานที ่  
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2. การศึกษาสภาวะการตลาดและกลยุทธที่มีอยูในปจจุบันของผูผลิตผลิตภัณฑ
ชุมชน และโอกาสทางการตลาดของผลิตภัณฑชุมชนในการเขาสูธุรกิจโรงแรมและการ
ทองเที่ยวในพื้นที่จังหวัดนครศรีธรรมราช พัทลุง ตรัง สงขลา และสตูล  

2.1 ผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา” พบวามีลูกคา 2 ประเภท คือ ลูกคาที่เปนพอคาคนกลาง 

และลูกคาที่เปนผูบริโภคหรือนักทองเที่ยวในประเทศ กลุมผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนใหความสําคัญ

ตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดเปนอันดับหนึ่ง มีการพัฒนารูปแบบ

ผลิตภัณฑ รูปแบบบรรจุภัณฑ และเพิ่มเทคโนโลยีที่ทันสมัย ผูประกอบการมีวัตถุประสงคในการ

มุงกําไร มุงปริมาณการขาย และมุงรักษา/สรางภาพลักษณ มีการจัดจําหนายผลิตภัณฑทั้งภายใน

จังหวัดและในบางภาคของประเทศ ตลอดจนมีการพยากรณยอดขายจากยอดขายเดิม  
สําหรับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดดานกลยุทธผลิตภัณฑ (Product Strategy) 

พบวา ผลิตภัณฑมีความโดดเดนดานคุณภาพ ดานชื่อเสียงของรานหรือกลุม และดานความ
หลากหลายของผลิตภัณฑ และมีการกําหนดตราผลิตภัณฑ  ดานกลยุทธการกําหนดราคา
ผลิตภัณฑ (Pricing Strategy) พบวามีการกําหนดราคาขายผลิตภัณฑสูงกวาเมื่อเทียบกับคู
แขงขัน และใชรูปแบบการขายแบบใหสินเชื่อ ดานกลยุทธการสงเสริมการตลาด (Promotion 
Strategy) พบวาในการโฆษณาและประชาสัมพันธมีการใชส่ือประเภทวิทยุ หนังสือพิมพ และมี
การใชส่ือทางอินเตอรเน็ต (Internet) สําหรับกลยุทธการการสงเสริมการขาย พบวา มีการสงเสริม
การขายแบบใหสวนลด   และแบบมีการใหของแถมหรือของที่ระลึก  และดานกลยุทธชองทางการ
จัดจําหนาย (Place Strategy)  พบวามี  3 ชองทาง ไดแก  1) ชองทางการจําหนายโดยสินคาสง
จากผูผลิต  ผานไปยังพอคาสง พอคาสงจําหนายไปยังพอคาปลีก และพอคาปลีกจําหนายไปยัง
ผูบริโภค 2) ชองทางการจําหนายโดยสินคาสงจากผูผลิต  ผานไปยังพอคาปลีก กอนที่จะถึง
ผูบริโภคโดยตรง  และ 3) ชองทางการจําหนายโดยผูผลิตจําหนายสินคาไปยังผูบริโภคโดยตรง 
สําหรับกลยุทธการเติบโตพบวามีการใชกลยุทธดานผลิตภัณฑเดิมขายลูกคากลุมใหม กลยุทธดาน
ผลิตภัณฑใหมขายลูกคากลุมเดิม กลยุทธดานผลิตภัณฑใหมขายลูกคากลุมใหม และกลยุทธดาน
ผลิตภัณฑเดิมขายลูกคากลุมเดิม 

 2.2 ผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑกระจูด” พบวามีลูกคา 2 ประเภทคือพอคาคนกลางและ

ลูกคาที่เปนผูบริโภคหรือนักทองเที่ยวในประเทศ  กลุมผูผลิตใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดดานผลิตภัณฑเปนอันดับหนึ่ง มีการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑอยูเสมอ   และมีการ

นําเทคโนโลยีที่ทันสมัยมาใชในการผลิตสินคา  การกําหนดราคามุงรักษาหรือสรางภาพลักษณใน

ผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑมีการจัดจําหนายทั้งภายในจังหวัดพัทลุง  และในตางจังหวัด มีการพยากรณ

ยอดขายดวยหลักเกณฑพยากรณจากยอดขายเดิมและพยากรณยอดขายจากปริมาณสินคาที่

ผลิตทั่วประเทศ  สําหรับการใหความสําคัญในการสงเสริมการตลาดพบวาเนนมีการมุงเนนที่

ผูบริโภคเปนอันดับหนึ่ง รองลงมาเนนดานการใชตัวแทนจําหนายหรือพอคาคนกลาง   

สําหรับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดดานกลยุทธผลิตภัณฑ (Product Strategy) 

พบวาผลิตภัณฑมีความโดดเดนดานคุณภาพและดานความคุมคา แตไมมีการกําหนดตรา
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ผลิตภัณฑ  ดานกลยุทธการกําหนดราคาผลิตภัณฑ (Pricing Strategy) พบวาใชหลักเกณฑดาน

ราคาเทากันหรือใกลเคียงกันกับคูแขงขัน และใชรูปแบบการขายเฉพาะเงินสด  ดานกลยุทธการ

สงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) พบวาดานการโฆษณาและ ประชาสัมพันธ มีการใชส่ือ

ประเภทหนังสือพิมพ  ใบปลิวหรือแผนพับ และมีการใชส่ือทางอินเตอรเน็ต และดานกลยุทธชอง

ทางการจัดจําหนาย (Place Strategy) พบวามี  3 ชองทาง ไดแก 1) ชองทางการจําหนายโดยสง

สินคาจากผูผลิต  ผานไปยังพอคาสง พอคาสงจําหนายไปยังพอคาปลีก และพอคาปลีกจําหนาย

ไปยังผูบริโภค 2) ชองทางการจําหนายโดยสินคาสงจากผูผลิต  ผานไปยังผูคาปลีก  และพอคา

ปลีกจําหนายไปยังผูบริโภค และ 3) ชองทางการจําหนายโดยสงสินคาจากผูผลิต  ผานไปยัง

ผูบริโภค  สําหรับกลยุทธการเติบโต มีการใชกลยุทธผลิตภัณฑเดิมขายลูกคากลุมเดิม กลยุทธ

ผลิตภัณฑเดิมขายลูกคากลุมใหม กลยุทธผลิตภัณฑใหมขายลูกคากลุมเดิม และกลยุทธ

ผลิตภัณฑใหมขายลูกคากลุมใหม  
 2.3  ผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑกะลามะพราวแปรรูป” พบวามีลูกคา 2 ประเภทคือ 

ลูกคาที่เปนพอคาคนกลาง และลูกคาที่เปนผูบริโภคหรือนักทองเที่ยวในประเทศ  กลุมผูผลิตให
ความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑเปนอันดับหนึ่ง  มีการพัฒนา
รูปแบบผลิตภัณฑอยูเสมอ   และมีการนําเทคโนโลยีที่ทันสมัยมาใชในการผลิตสินคา  แตขาดการ
พัฒนารูปแบบบรรจุภัณฑ  ในการกําหนดราคาขายมุงรักษาหรือสรางภาพลักษณในผลิตภัณฑ   มี
การจําหนายผลิตภัณฑทั่วประเทศ และมีการสงออกไปยังตางประเทศ  มีการพยากรณยอดขาย
จากยอดขายเดิม และปริมาณสินคาที่ผลิตทั่วประเทศ  มีการเนนดานการโฆษณา/ประชาสัมพันธ
เปนอันดับหนึ่ง   

สําหรับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดดานกลยุทธผลิตภัณฑ (Product Strategy) 
พบวผลิตภัณฑมีความโดดเดนดานความสวยงาม ดานคุณภาพ ดานความหลากหลาย ดานความ
คุมคา ดานลักษณะการออกแบบผลิตภัณฑ  และดานชื่อเสียงของรานหรือกลุม  และมีการกําหนด
ตราผลิตภัณฑ  ดานกลยุทธการกําหนดราคาผลิตภัณฑ (Pricing Strategy) พบวากําหนดราคา
เทากันหรือใกลเคียงกันกับคูแขงขัน และมีการขายเฉพาะเงินสด  ดานกลยุทธการสงเสริม
การตลาด (Promotion Strategy) พบวามีการโฆษณาประชาสัมพันธ  โดยสื่อประเภทโทรทัศน  
นิตยสารหรือวารสาร  ใบปลิวหรือแผนพับ  ปายโฆษณา / ปายผา  และมีการใชส่ือทางอินเตอรเนต็ 
(Internet)  และดานกลยุทธชองทางการจัดจําหนาย (Place Strategy) พบวามี  3 ชองทาง ไดแก 
1) ชองทางการจําหนายโดยสงสินคาจากผูผลิต  ผานไปยังพอคาสง พอคาสงจําหนายไปยังพอคา
ปลีก และพอคาปลีกจําหนายไปยังผูบริโภค 2) ชองทางการจําหนายโดยสินคาสงจากผูผลิต  ผาน
ไปยังผูคาปลีก  และพอคาปลีกจําหนายไปยังผูบริโภค และ 3) ชองทางการจําหนายโดยสงสินคา
จากผูผลิต  ผานไปยังผูบริโภค  สําหรับกลยุทธการเติบโต มีการใชกลยุทธผลิตภัณฑเดิมขายลูกคา
กลุมเดิม กลยุทธผลิตภัณฑเดิมขายลูกคากลุมใหม กลยุทธผลิตภัณฑใหมขายลูกคากลุมเดมิ  และ
กลยุทธผลิตภัณฑใหมขายลูกคากลุมใหม  
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2.4 ผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑแกะสลักไมเทพธาโร”  พบวามีลูกคา 2 ประเภทไดแก  

ลูกคาที่เปนพอคาคนกลาง  ลูกคาที่เปนผูบริโภคหรือนักทองเที่ยวในประเทศ และลูกคาที่เปน

ผูบริโภคหรือนักทองเที่ยวตางประเทศ ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน

ราคา เปนอันดับหนึ่ง มีการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑอยูเสมอ   มีการพัฒนารูปแบบบรรจุภัณฑ  มี

การพัฒนาวัตถุดิบ  แตขาดการนําเทคโนโลยีที่ทันสมัยมาใชในการผลิตสินคา  การกําหนดราคา

ขายมุงรักษาหรือสรางภาพลักษณในผลิตภัณฑ   มีการจัดจําหนายผลิตภัณฑทั้งภายในจังหวัด  

จังหวัดใกลเคียง ระดับภาค ทั่วประเทศ และมีการสงออกไปยังตางประเทศ การพยากรณยอดขาย

พิจารณาจากการคาดคะเนยอดขายเดิม และคาดคะเนจากคูแขง และในการใหความสําคัญใน

การสงเสริมการตลาด พบวามุงเนนที่ผูบริโภค เปนอันดับหนึ่ง 

สําหรับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดดานกลยุทธผลิตภัณฑ (Product Strategy) 

พบวาผลิตภัณฑมีความโดดเดนดานความสวยงามของผลิตภัณฑ ความหลากหลายของ

ผลิตภัณฑ ลักษณะการออกแบบ และชื่อเสียงของกลุม มีการกําหนดตราผลิตภัณฑใชชื่อวา “กลุม

ผลิตภัณฑหัตถกรรมไมเทพธาโรถ้ําเลเขากอบ” ดานกลยุทธการกําหนดราคาผลิตภัณฑ (Pricing 

Strategy) พบวามีการกําหนดราคาใหใกลเคียงกับคูแขงขัน และมีรูปแบบการขายเงินเชื่อแกลูกคา 

ดานกลยุทธการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) พบวาดานการโฆษณา ประชาสัมพันธมี

การใชส่ือประเภทโทรทัศน วิทยุ  นิตยสาร วารสาร หนังสือพิมพ ประเภทใบปลิวหรือแผนพับ   และ

ประเภทสื่อทางอินเตอรเน็ต (Internet) และมีการสงเสริมการขายแบบใหสวนลด   มีการใหของ

แถมหรือของที่ระลึก และการบริการขนสงฟรี และดานกลยุทธชองทางการจัดจําหนาย (Place 

Strategy) พบวามี 3 ชองทาง ไดแก  1)  ชองทางการจําหนายโดยสงผลิตภัณฑชุมชนจากผูผลิต  

ผานไปยังพอคาสง และพอคาสงจําหนายไปยังพอคาปลีก และพอคาปลีกจําหนายไปยังผูบริโภค

ภายในและตางประเทศ  ซึ่งไดแกประเทศ ประเทศมาเลเซีย สิงคโปร ญ่ีปุน จีน และยุโรป สําหรับ

กลยุทธการเติบโต มีการใชกลยุทธผลิตภัณฑเดิมขายลูกคากลุมเดิม ผลิตภัณฑเดิมขายลูกคากลุม

ใหม กลยุทธผลิตภัณฑใหมขายลูกคากลุมเดิม และกลยุทธผลิตภัณฑใหมขายลูกคากลุมใหม  

2.5 ผลิตภัณฑชุมชน “ผาทอเกาะยอ”  พบวามีลูกคา 2 ประเภทคือ ลูกคาที่เปนพอคาคน

กลาง ลูกคาที่เปนผูบริโภคหรือนักทองเที่ยวในประเทศ และลูกคาที่เปนผูบริโภคหรือนักทองเที่ยว

ตางประเทศ   กลุมฯ  ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนาย  เปน

อันดับ 1 มีการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑอยูเสมอ   มีการพัฒนารูปแบบบรรจุภัณฑ  มีการพัฒนา

วัตถุดิบ  แตขาดการนําเทคโนโลยีที่ทันสมัยมาใชในการผลิตสินคา  การกําหนดราคาขาย

ผลิตภัณฑ มุงรักษาหรือสรางภาพลักษณในผลิตภัณฑ   มีการจัดจําหนายผลิตภัณฑทั้งภายใน

จังหวัด  และมีการจําหนายผลิตภัณฑทั่วประเทศ  มีการพยากรณยอดขายจากปริมาณสินคาที่

ผลิตทั่วประเทศ  เนนดานการโฆษณา/ประชาสัมพันธเปนอันดับหนึ่ง  
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สําหรับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดดานกลยุทธผลิตภัณฑ (Product Strategy) 

พบวาผลิตภัณฑมีความโดดเดนดานคุณภาพ และดานชื่อเสียงของรานหรือกลุม และมีการกําหนด

ตราผลิตภัณฑ   ดานกลยุทธการกําหนดราคาผลิตภัณฑ (Pricing Strategy) พบวามีการกําหนด

ราคาสูงกวาในการขายผลิตภัณฑเมื่อเทียบกับคูแขงขัน และมีการขายเฉพาะเงินสด ดานกลยุทธ

การสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) พบวามีการโฆษณา ประชาสัมพันธ โดยสื่อประเภท

วิทยุ ส่ือประเภทใบปลิวหรือแผนพับ   และมีการใชส่ือทางอินเตอรเน็ต (Internet) และมีการ

สงเสริมการขายแบบใหสวนลด   และใหของแถมหรือของที่ระลึก  และดานกลยุทธชองทางการจัด

จําหนาย (Place Strategy) พบวามี  2 ชองทาง ไดแก  1)  ชองทางการจําหนายโดยสงผลิตภัณฑ

ชุมชนจากผูผลิต  ผานไปยังพอคาปลีก กอนที่จะถึงผูบริโภคโดยตรง  2)  ชองทางการจําหนายโดย

ผูผลิตจําหนายสินคาไปยังผูบริโภคหรือนักทองเที่ยวโดยตรง สําหรับกลยุทธการเติบโต มีการใชกล

ยุทธผลิตภัณฑเดิมขายลูกคากลุมใหม กลยุทธผลิตภัณฑใหมขายลูกคากลุมเดิม กลยุทธ

ผลิตภัณฑใหมขายลูกคากลุมใหม แตไมใชกลยุทธผลิตภัณฑเดิมขายลูกคากลุมเดิม  

2.6 ผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑไขมุกอันดามนัและเปลือกหอย” พบวามีลูกคา 2 

ประเภท คือ ลูกคาที่เปนพอคาคนกลางและลูกคาที่เปนผูบริโภคหรือนกัทองเที่ยวในประเทศ มีการ

พัฒนารูปแบบผลิตภัณฑอยูเสมอ   มกีารพัฒนารูปแบบบรรจุภัณฑ  มีการพฒันาวตัถุดิบ  กลุมฯ 

ใหความสําคญัตอปจจัยสวนประสมทางดานผลิตภัณฑ เปนอันดับหนึง่ มกีารพฒันารูปแบบ

ผลิตภัณฑอยูเสมอ   มีการพฒันารูปแบบบรรจุภัณฑ  มกีารพัฒนาวัตถุดิบ  แตขาดการนาํ

เทคโนโลยทีี่ทนัสมัยมาใชในการผลิตสินคา  การกาํหนดราคาขายมุงรักษาหรือสรางภาพลักษณใน

ผลิตภัณฑ   มกีารจัดจําหนายทั่วประเทศและตางประเทศ มีการพยากรณยอดขายจากยอดขาย

เดิมและคาดคะเนจากปริมาณสินคาที่ผลิต มีการมุงเนนที่ตัวผูบริโภคเปนสําคัญ  

สําหรับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดดานกลยุทธผลิตภัณฑ (Product Strategy) 

พบวาผลิตภัณฑมีความโดดเดนดานคุณภาพ ดานความสวยงามของผลิตภัณฑ ดานความ

หลากหลายของผลิตภัณฑและดานความแตกตางในตัวของผลิตภัณฑ และมีการกําหนดตรา

ผลิตภัณฑ  ดานกลยุทธการกําหนดราคาผลิตภัณฑ (Pricing Strategy) พบวามีการกําหนดราคา

เทากับคูแขงขัน ดานรูปแบบการขายมีทั้งแบบเงินสดและมีการใหบริการชําระเงินโดยผานบัตร

เครดิตเฉพาะในงานมหกรรมแสดงสินคา ดานกลยุทธการสงเสริมการตลาด (Promotion 

Strategy) พบวามีการโฆษณา ประชาสัมพันธ โดยสื่อประเภทวิทยุ การใชปายโฆษณา / ปายผา 

และมีการใชส่ือทางอินเตอรเน็ต (Internet) และมีการสงเสริมการขายแบบใหสวนลด  และแบบมี

การใหของแถมหรือของที่ระลึก และดานกลยุทธชองทางการจัดจําหนาย (Place Strategy) พบวา

มี  2 ชองทาง ไดแก  1)  ชองทางการจําหนายโดยสงผลิตภัณฑชุมชนจากผูผลิต  ผานไปยังพอคา

สง พอคาปลีก กอนที่จะถึงผูบริโภคโดยตรง  2)  ชองทางการจําหนายโดยผูผลิตจําหนายสินคาไป

ยังผูบริโภคหรือนักทองเที่ยวโดยตรง 
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โดยสรุปแลว สภาวะการตลาดและกลยุทธที่มีอยูในปจจุบันของผูผลิตผลิตภัณฑดังนี้ 

ผูประกอบการทุกราย 1) กําหนดราคาผลิตภัณฑโดยใชเกณฑดานตนทุน 2) มีการใชกลยุทธการ

เติบโตแบบผลิตภัณฑเดิมขายลูกคากลุมใหม (Market Development Strategy) และแบบ

ผลิตภัณฑใหมขายลูกคากลุมเดิม (Product Development Strategy)  และ 3) มีลูกคาหลัก

ประเภทพอคาคนกลางหรือผูนําสินคาไปจําหนายตอ และประเภทผูบริโภคหรือนักทองเที่ยวใน

ประเทศ  และผลการศึกษาพบวาผูประกอบการสวนใหญ 1) มีการพยากรณยอดขายดวยการ

พยากรณจากยอดขายเดิม 2) การสรางความโดดเดนดานผลิตภัณฑทําโดยเนนดานคุณภาพ 3) มี

การกําหนดตรา (Brand) ผลิตภัณฑ  4) มีการกําหนดราคาผลิตภัณฑใหเทากันหรือใกลเคียงกัน

กับคูแขงขัน 5) ใชรูปแบบการขายเฉพาะเงินสด  6) มีการใชส่ือประเภทอินเตอรเน็ต (Internet) 7) 

มีการสงเสริมการขายแบบใหสวนลด  8) มีชองทางการจําหนาย 3 แบบคือ แบบที่มีพอคาคนกลาง 

2 ระดับ (2 - Level Marketing Channel) โดยสินคาสงจากผูผลิตผลิตภัณฑชุมชน  ผานไปยัง

พอคาสง พอคาสงจําหนายไปยังพอคาปลีก และพอคาปลีกจําหนายไปยังนักทองเทีย่ว  แบบทีส่อง

คือ แบบที่มีพอคาคนกลาง 1 ระดับ (1 - Level Marketing Channel) โดยสินคาสงจากผูผลิต

ผลิตภัณฑชุมชน  ผานไปยังพอคาปลีก และพอคาปลีกจําหนายไปยังนักทองเที่ยว  และแบบที่ไมมี

พอคาคนกลาง (0 - Level Marketing Channel) หรือแบบขายตรง  โดยสินคาจําหนายจากผูผลิต  

ไปยังนักทองเที่ยวโดยตรง   
3.  การศึกษารูปแบบการจัดการรานขายของที่ระลึกในชุมชนและใกลเคียงของ

ชุมชน พื้นที่จังหวัดนครศรีธรรมราช พัทลุง ตรัง สงขลา และสตูล 
           จากการศึกษารูปแบบการจัดการรานขายของที่ระลึกในชุมชนและชุมชนใกลเคียง

ของพื้นที่ชุมชนตัวอยางในพื้นที่ 5 จังหวัด สรุปผลการศึกษาดังนี้ 

             ขอมูลเกี่ยวกับการจดัการรานขายของที่ระลึก จากการศึกษาการจัดตั้งกิจการขาย

สินคาที่ระลึกของรานขายของที่ระลึกพบวาสวนใหญมกีารจัดตั้งกิจการในรูปแบบเจาของกิจการ

คนเดียวมากทีสุ่ด รองลงมาคือหางหุนสวน และกลุม (กลุมอาชีพ/กลุมสตรี) ตามลาํดับประเภท/

หนวยงานหลกัในการขายของที่ระลึก   ในการจัดจาํหนายสนิคาที่ระลึกในพื้นที่รานขายของที่ระลึก

นั้นพบวาสวนใหญจะดําเนนิการขายในรปูแบบของรานขายของที่ระลึก/OTOP รองลงมาคือ

ดําเนนิการขายในรานอาหาร และในโรงแรมที่พกัตามลาํดับ สวนการขายสินคาในรูปแบบธุรกิจนาํ

เที่ยวนัน้พบวาไมมีจังหวัดใดเลยที่ดําเนนิการขายในรูปแบบดังกลาว โดยมีรูปแบบ/ประเภทของ

สินคาที่ระลึกที่จําหนายสวนใหญที่วางจาํนายเปนประเภทของฝาก/ที่ระลึก รองลงมาเปนประเภท

อาหาร ประเภทหัตถกรรม ประเภทเครื่องดื่ม และประเภทของใช/ตกแตงบาน ตามลาํดับ ในดาน

กรรมสิทธิ์การขายสินคาที่ระลึกของรานขายของที่ระลกึพบวาสวนใหญเปนเจาของกรรมสิทธิ์แต

เพียงผูเดียวคดิ รองลงมาคอืรับฝากขาย  และรูปแบบการตั้งราคาขายสินคา 
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           การตั้งราคาขายสนิคาพบวา ในทุกจังหวัดสวนใหญจะบวกกําไรเพิ่มจากราคาตนทุนที่

รับมาขายมากที่สุด โดยการขายในลักษณะนี้ผูขายจะคดิเพิ่มเปนเปอรเซ็นตจากตนทุนเพื่อจํา

หนวย สวนรูปแบบการขนสงนัน้พบวาสวนใหญ ดําเนนิการโดยใหแหลงผลิตจัดสงสินคาใหผูขาย

เอง ในการชาํระเงินเพื่อซื้อสินคาของราน พบวาจะดาํเนินการในรูปแบบจายเงินสด โดยทีทุ่ก

จังหวัดยกเวนจังหวัดตรังสวนใหญมกีารชาํระเงนิสด   การสื่อสารทางการตลาดของรานคาสนิคาที่

ระลึก พบวาสวนใหญใชการสื่อสารโดยใชโบรชัวร สวนจาํนวนพนกังานที่จาํหนายสนิคาพบวาสวน

ใหญ มพีนกังานขาย 2-3 คน  

ลักษณะของนกัทองเทีย่วที่มาเลือกซื้อผลิตภัณฑชุมชน  พบวาสวนใหญกลุมที่มาซื้อเปน

กลุมเพื่อน ชวงเดือนที่นกัทองเทีย่วซื้อสินคาของรานขายสวนใหญแลวนักทองเที่ยวเดินทางมาซื้อ

ตลอดทั้งป สวนใหญซื้อสินคาในวงเงิน 500-1,999 บาท นอกจากนีย้ังพบวา นักทองเที่ยวที่

เดินทางมาซื้อผลิตภัณฑชุมชนสวนใหญเปนคนในพืน้ทีภ่าคใต โดยในแตละจังหวดันั้นพบวาทกุ

จังหวัดยกเวนจังหวัดตรัง นกัทองเทีย่วสวนใหญเปนคนในภาคใตเชนเดียวกนั สวนจงัหวัดตรัง

นักทองเที่ยวสวนใหญที่มาซือ้สินคามีภูมิลําเนาในเขตกรงุเทพมหานคร  

โดยสรุปแลวรูปแบบการจัดการรานขายของที่ระลึกของผูประกอบการมีดังนี ้

ผูประกอบการสวนใหญ 1) มีการจัดตั้งกจิการในรูปแบบเจาของกิจการคนเดียว 2) เปนเจาของ

กรรมสิทธิ์แตเพียงผูเดียว 3) การคิดราคาใชวิธีบวกกาํไรเพิ่มจากราคาตนทนุ 4) การจัดสงสินคาใช

วิธีใหแหลงผลติจัดสงสินคาให 5) แหลงผลติจัดสงสินคาโดยใชรถกระบะ 6) มีการสั่งซื้อสินคา

ลวงหนาอยางนอย 1 สัปดาห  7) รูปแบบของเงื่อนไขในการชําระเงนิเพื่อซื้อสินคาจากผูผลิตคือ

รูปแบบจายเงนิสด  8)  การสงเสริมการตลาดใชวิธีลดราคาเมื่อลูกคาซื้อสินคาในปรมิาณมาก และ 

9) การสื่อสารทางการตลาดใชแบบโบรชัวรมากที่สุด  และพบวานักทองเทีย่วสวนใหญที่เดนิทาง

มาซื้อผลิตภัณฑชุมชนจากรานขายของที่ระลึก 1) มีลักษณะมาเปนกลุมเพื่อน 2) มีวงเงนิในการ

ซื้อผลิตภัณฑชมุชนแตละครั้งระหวาง 500-1,999 บาท และ 3) เปนคนในพื้นที่ภาคใต 
4.  ความตองการผลิตภณัฑชุมชนของผูประกอบการในอุตสาหกรรมโรงแรม 

และการทองเที่ยว ในจังหวัดนครศรธีรรมราช พัทลงุ ตรัง สงขลา และสตูล                                       
ขอมูลเกี่ยวกับรูปแบบและประเภทของกิจการพบวาม ีสวนใหญมีรูปแบบการจัดตั้งกิจการ

ของกิจการในรูปแบบคนเดียว และเปนประเภทกิจการรานขายของทีร่ะลึก/OTOP  

ความตองการผลิตภัณฑชุมชนของผูประกอบการพบวา 1) ผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา” มีความ

ตองการที่จะจําหนาย ขนมลาประเภท “ขนมลาแปรรูป” และการซื้อในแตละครั้งมีวงเงินนอยกวา 

1,000 บาท สวนใหญซื้อปริมาณ 2 – 4 โหล เปน โดยสวนใหญจะซื้อเพื่อเปนของฝากและอาหาร

วาง 2) ผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑกระจูด” สวนใหญมีความตองการที่จะจําหนาย  ผลิตภัณฑ

ประเภทกระเปา  และหมวก  และวงเงินที่นักทองเที่ยวสวนใหญคือ 1,001-2,999 บาท โดยที่สถาน

ประกอบการสวนใหญมีความตองการที่จะจําหนายกระเปาถือหูไม 3) ผลิตภัณฑชุมชน 



 

 

681 

“กะลามะพราวแปรรูป” สวนใหญมีความตองการที่จะจําหนายผลิตภัณฑชุมชน ประเภท

เครื่องประดับและของชํารวย  ในวงเงินประมาณ 1,001-4,999 บาท และสวนใหญซื้อเพื่อใชเปน

ของฝากของที่ระลึก ตกแตงราน / สถานประกอบการ และนําไปเปนของใชในสถานประกอบการ 

4) ผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑแกะสลักไมเทพธาโร” พบวา สวนใหญมีความตองการที่จะ

จําหนายผลิตภัณฑชุมชน ประเภทของฝากของที่ระลึก ( พวงกุญแจ) ซื้อคร้ังละประมาณ 2,000 – 

4,999 บาท สวนใหญใชเพื่อเปนของฝากของที่ระลึก ตกแตงราน/สถานประกอบการ 5)ภัณฑ

ชุมชน “ผาทอเกาะยอ” พบวาสวนใหญมีความตองการที่จะจําหนายผลิตภัณฑชุมชน “ผาทอเกาะ

ยอ” ประเภทผาแปรรูป (ผาเช็ดหนา) ซื้อตํ่ากวา 2,500 บาท ซื้อคร้ังละ 2 – 4 โหล โดยจะเนนสี

ชมพู สวนใชเปนของฝากของที่ระลึก 6)ผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑไขมุกและเปลือกหอย” พบวา 

สวนใหญมีความตองการที่จะจําหนายผลิตภัณฑชุมชนประเภทของฝากของที่ระลึก จําพวก 

เครื่องประดับจากมุก (ประเภทมุกลวน ) ซื้อในวงเงินที่ตํ่ากวา 3,000 บาท โดยเนนสีด้ังเดิมและสี

ธรรมชาติเปนหลัก และสวนใหญใชเปนของฝากของที่ระลึก  

ผูประกอบการในอุตสาหกรรมโรงแรมและการทองเที่ยวในเขตพื้นที่ 5 จังหวัด มีความให

ความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดในการซื้อผลิตภัณฑชุมชน/วิสาหกิจชุมชนในระดับมากที่สุด 

คือดานผลิตภัณฑมีคุณภาพ   ดานราคาคุมกับคุณภาพ   ดานผลิตภัณฑมีความหลากหลาย  ดาน

การออกแบบทันสมัย   และดานชื่อเสียงของผลิตภัณฑ   
5. นโยบายของภาครัฐดานการทองเที่ยวและการสงเสริมผลิตภัณฑชุมชน ใน

จังหวัดนครศรีธรรมราช พัทลุง ตรัง สงขลา และสตูล 
   สรุปผลการศึกษา ไดดังนี้ คือ ผลิตภัณฑที่ไดรับความนิยมจากนักทองเที่ยว โดย

พิจารณารายจังหวัด พบวา 1)จังหวัดนครศรีธรรมราชนิยมซื้อ ผลิตภัณฑเครื่องถม/เงินถม ทอง 2) 

จังหวัดพัทลุงนิยมซื้อผลิตภัณฑกระจูด 3) จังหวัดตรังนิยมซื้อ ขนมเคกเมืองตรัง 4) จังหวัดสงขลา

นิยมซื้อผลิตภัณฑผาทอ  และ 5) จังหวัดสตูลนิยมซื้อผลิตภัณฑไขมุกและเปลือกหอย   

ดานคุณภาพของผลิตภัณฑชุมชนเพื่อจําหนายในสถานประกอบการที่ไมใชธุรกิจโรงแรม

และการทองเที่ยว สวนใหญพบวา 1) จังหวัดนครศรีธรรมราช มี ผลิตภัณฑเครื่องถมเงิน ถมทอง 

2) จังหวัดพัทลุง มีผลิตภัณฑขาวสังขหยด 3) จังหวัดตรัง มี หมูยางเมืองตรัง 4) จังหวัดสงขลา มี

ผลิตภัณฑผาทอ และ 5) จังหวัดสตูล มีผลิตภัณฑขนมพื้นเมือง (บุหงาบุดะ)  

ดานคุณภาพของผลิตภัณฑชุมชนเพื่อจําหนายในสถานประกอบการประเภทธุรกิจ 

โรงแรมและการทองเที่ยว สวนใหญพบวา 1) จังหวัดนครศรีธรรมราช มี ผลิตภัณฑเครื่องถมเงินถม

ทอง 2) จังหวัดพัทลุง มีผลิตภัณฑกะลามะพราวแปรรูป 3) จังหวัดตรัง มีผลิตภัณฑแกะสลักไม

เทพธาโร 4) จังหวัดสงขลา มีผลิตภัณฑผาทอ และ 5) จังหวัดสตูลมี ผลิตภัณฑกะลามะพราว  

แนวทางการลงเสริมและการสนับสนุนจากหนวยงานภาครัฐในปจจุบันผลิตภัณฑชุมชน  

สวนใหญพบวา การพัฒนาผลิตภัณฑชุมชน จะไดรับการสนับสนุนจากหนวยงานภาครัฐ  ดาน 
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การบริหารจัดการ ดานการผลิต ดานการตลาด และดานประชาสัมพันธ โดยมีหนวยงานภาครัฐ 

เชน สํานักงานพัฒนาจังหวัด  สํานักงานอุตสาหกรรมจังหวัด สํานักงานพัฒนาชุมชน องคการ

ปกครองสวนทองถิ่น ไดแก อบต. อบจ. เทศบาล เปนตน 
6. พฤติกรรมของนักทองเที่ยวและปจจัยทางการตลาดในการซื้อผลิตภัณฑชุมชน 

ในจังหวัดนครศรีธรรมราช พัทลุง ตรัง สงขลา และสตูล 
 ปจจัยสวนบุคคลของนักทองเที่ยว: นักทองเที่ยวที่ซื้อผลิตภัณฑชุมชน พบวาสวนใหญ

เปนเพศหญิง อยูในชวงอายุ 40-49 ป มีสถานภาพสมรส ประกอบอาชีพรับราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ จบการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนนอยกวา 10,000 บาท และมี

ภูมิลําเนา/ที่พักอาศัยอยูในภาคใต  

พฤติกรรมของนักทองเทยีว:  พฤติกรรมของนักทองเทียวในการซื้อผลิตภัณฑชุมชนใน

พื้นที่ 5 จังหวดัมีดังนี ้ 

1. พฤติกรรมนักทองเที่ยวในการซื้อผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา” พบวาสวนใหญจะรูจัก

ผลิตภัณฑจากบุคคลที่รูจักแนะนาํ   นิยมซื้อขนมลาแปรรปู ประเภทขนมลาอบกรอบรสช็อกโกแลต

มะมวงหมิพานต  วงเงนิประมาณ101-299 บาท โดยจะคํานึงถึงเรื่องของราคาเปนหลัก 

วัตถุประสงคในการซื้อเพื่อรับประทานเอง โดยจะซื้อในชวงวันเสารและวันอาทิตย และราคาของ

ผลิตภัณฑอยูในระดับปานกลางและเมื่อราคาผลิตภัณฑเพิม่ข้ึนนักทองเทีย่วจะซื้อผลิตภัณฑใน

ปริมาณเทาเดมิ นกัทองเที่ยวจะซื้อผลิตภัณฑที่แหลงผลิต และเหตุผลในการเลือกสถานที่จาํหนาย

ผลิตภัณฑจะเลือกคุณภาพของสินคาเปนหลัก   

2. พฤติกรรมนักทองเที่ยวในการซื้อผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑกระจูด” พบวาจะรูจัก

ผลิตภัณฑจากการพบโดยบังเอิญ และจะซื้อผลิตภัณฑประเภทกระเปา /หมวก/รองเทา ซึ่งนยิม

กระเปาสะพาย/กระเปาถือ เนนสธีรรมชาตเิปนหลกั เหตผุลที่เลือกเพื่อนําไปใชงานเอง และ

นักทองเที่ยวสวนใหญคิดวา มีความเหมาะสมโดยไมตองปรับเปลี่ยนบรรจุภัณฑ กอนนําไปวาง

จําหนาย  ราคาของผลิตภัณฑชุมชนอยูในระดับปานกลาง และเมื่อราคาผลิตภัณฑเพิ่มสูงขึน้ 

ปริมาณการซือ้คร้ังถัดไปจะลดลง และสถานที่ในการเลอืกซื้อจะซื้อจากงานมหกรรมแสดงสินคา 

และพิจารณาจากคุณภาพสนิคา  

3. พฤติกรรมนักทองเที่ยวในการซื้อผลิตภัณฑชุมชน “กะลามะพราวแปรรูป” พบวา 

นักทองเที่ยวรูจักผลิตภัณฑชุมชนจากงานแสดงสินคา โดยจะซื้อผลิตภัณฑประเภทอุปกรณตกแตง

บาน และสวนใหญซื้อเพื่อใชเปนของฝาก และนักทองเทีย่วสวนใหญคิดวา ผลิตภัณฑมีความ

เหมาะสมโดยไมตองปรับเปลี่ยนบรรจุภัณฑ กอนนําไปวางจาํหนาย ราคาของผลิตภัณฑชุมชนอยู

ในระดับปานกลาง และเมื่อราคาผลิตภัณฑเพิม่สูงขึน้ ปริมาณการซื้อคร้ังถัดไปจะลดลง และ

สถานที่ในการเลือกซื้อจะซื้อจากงานมหกรรมแสดงสินคา และพิจารณาจากราคาสนิคามีความ

เหมาะสม   
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4. พฤติกรรมนักทองเที่ยวในการซื้อผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑแกะสลักไมเทพธาโร” 

พบวานกัทองเที่ยวรูจกัผลิตภัณฑชุมชนจากบุคคลที่รูจกัแนะนํา โดยสวนใหญจะซือ้ ผลิตภัณฑ

ประเภทอุปกรณตกแตงบาน โดยพจิารณาซื้อจากความสวยงามของผลิตภัณฑ สวนใหญซื้อเพื่อที่

ใชงานเอง และนักทองเทีย่วสวนใหญคิดวา ผลิตภัณฑมคีวามเหมาะสมโดยไมตองปรับเปลี่ยน

บรรจุภัณฑ นกัทองเทีย่วสวนใหญคิดวาผลิตภัณฑมีราคาคอนขางแพง และเมื่อราคาผลิตภัณฑ

ชุมชนเพิ่มข้ึน ปริมาณการซือ้ในครั้งถัดไปลดลง สวนสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑชุมชน

นักทองเที่ยวจะซื้อจากแหลงที่ผลิต โดยดูจากคุณภาพของสินคา  

5. พฤติกรรมนักทองเที่ยวในการซื้อผลิตภัณฑชุมชน  “ผาทอเกาะยอ” พบวา นักทองเทีย่ว

สวนใหญรูจักผลิตภัณฑจากบุคคลที่รูจักแนะนาํ ซึง่นกัทองเที่ยวสวนใหญซื้อผลิตภัณฑผาผนื เนน

สีฟาเปนหลัก สวนใหญซื้อเพื่อเปนของขวญั/ของฝาก  นกัทองเทีย่วสวนใหญคิดวา ผลิตภัณฑมี

ความเหมาะสมโดยตองปรับเปลี่ยนบรรจุภัณฑ กอนนาํไปวางจําหนาย และคิดวา ราคาผลิตภัณฑ

อยูในระดับปานกลาง และถามีการเพิ่มข้ึนของราคาผลิตภัณฑสงผลใหปริมาณการซือ้ในครั้งถัดไป

ลดลง  ผลิตภณัฑชุมชนมีลักษณะลายผาแบบดั้งเดิมและมีความเปนเอกลักษณ  สถานที่ในการซือ้

สินคาของนักทองเที่ยวคือจากศูนยสินคา OTOP   และปจจัยในการเลือกสถานที่คือ คุณภาพของ

ผลิตภัณฑ   

6. พฤติกรรมนักทองเที่ยวในการซื้อผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑไขมุกและเปลือกหอย” 

พบวา สวนใหญนักทองเที่ยวรูจักผลิตภัณฑชุมชนจากบคุคลที่รูจักแนะนํา ซึ่งสวนใหญ

นักทองเที่ยวจะซื้อผลิตภัณฑประเภทเครือ่งประดับ โดยดูจากคุณภาพของผลิตภัณฑ และสวน

ใหญคิดวา มคีวามเหมาะสมและไมตองปรับเปลี่ยนบรรจุภัณฑ กอนนาํไปวางจําหนาย และคิดวา

ราคาของผลิตภัณฑคอนขางถูก และเมื่อราคาผลิตภัณฑเพิ่มสูงขึน้ ปริมาณซื้อในครั้งถัดไปจะ

ลดลง นกัทองเที่ยวจะซื้อผลิตภัณฑที่แหลงผลิต โดยดูจากคุณภาพสนิคา 

ระดับความสาํคัญของปจจัยทางการตลาด: จากการศกึษาระดับความสาํคัญของ

ปจจัยทางการตลาดในการซือ้ผลิตภัณฑชุมชนของนักทองเทีย่ว  พบวานักทองเทีย่วสวนใหญใหร

ความสาํคัญตอปจจัยการตลาดโดยรวมทัง้ 4 ปจจัยคือดานผลิตภัณฑ  ดาน ราคา  ดานชองทาง

การจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณารายปจจยัพบวา

นักทองเที่ยวใหความสําคัญในระดับมาก 3 ปจจัยไดแกดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  และดาน

ชองทางการจดัจําหนาย และใหความสําคญัในระดับปานกลาง 1 ปจจัยไดแก ดานปจจัยการ

สงเสริมการตลาด (Promotion)   

   ผลการทดสอบสมมติฐาน:  ผลการทดสอบสมมติฐานเกีย่วกับการเปรียบเทยีบ

ความสาํคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการซื้อผลิตภัณฑชุมชน  จาํแนกตามปจจยั

สวนบุคคลของนกัทองเทีย่วทั้ง 5 จังหวัด สรุปตามรายดานดังตอไปนี้    
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1. ดานผลิตภัณฑ นักทองเที่ยวทัง้ 5 จังหวัดใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดดานผลิตภัณฑ  ในการซื้อผลิตภัณฑชุมชนแตกตางกนัอยางมนีัยสาํคัญเมื่อจําแนกตาม

อายุ สถานภาพ อาชีพ การศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอเดือน   

2. ดานราคา นักทองเที่ยวทัง้ 5 จังหวัดใหความสาํคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ดานราคา ในการซื้อผลิตภัณฑชุมชนแตกตางกันอยางมีนัยสาํคัญเมือ่จําแนกตามอายุ สถานภาพ 

การศึกษา และภูมิลํานา 

3. ดานชองทางการจาํหนาย นักทองเทีย่วทั้ง 5 จังหวัดใหความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดดานชองทางการจําหนาย ในการซื้อผลิตภัณฑชุมชนแตกตางกนัอยางมี

นัยสําคัญเมื่อจําแนกตามอายุ การศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน และภมูิลํานา 

4. ดานการสงเสริมการตลาด  นกัทองเที่ยวทัง้ 5 จังหวัดใหความสําคญัตอ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด  ในการซื้อผลิตภัณฑชุมชนแตกตางกนั

อยางมีนยัสําคัญเมื่อจําแนกตามเพศ อายุ อาชพี รายไดเฉลี่ยตอเดือน และภูมิลําเนา 
  แนวทางการพัฒนาและการจัดการผลติภัณฑชุมชนสูธรุกิจโรงแรมและการ
ทองเที่ยว ใน 5 จังหวัด: ประกอบดวยกระบวนการในการศึกษาและองคประกอบตางๆในการ

กําหนดแนวทางการพัฒนาและการจัดการผลิตภัณฑชุมชนสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยวซึ่ง

สรุปไดดังตอไปนี ้

  กระบวนการในการศึกษา  5 มีข้ันตอนไดแก 

ข้ันที่ 1.  การวเิคราะหสถานการณทางการตลาด (Analyzing Marketing Environment) 

  ข้ันที ่2.  การประเมินโอกาสทางการตลาดและปญหาที่สําคัญ (Assessing Marketing 

Opportunities and Major Problems) 

  ข้ันที ่3.  การกาํหนดวตัถุประสงคทางการตลาด (Defining Marketing Objectives) 

  ข้ันที ่4.  การกาํหนดกลุมเปาหมาย (Defining Target Group) 

  ข้ันที ่5.  การกาํหนดกลยุทธการตลาดและกลยุทธอ่ืนที่เกี่ยวของ (Defining Marketing 

and Other Related Strategies) 

องคประกอบตางๆในการกาํหนดแนวทางการพัฒนาและการจัดการผลิตภัณฑชุมชนสู

ธุรกิจโรงแรมและการทองเทีย่วม ี5 องคประกอบตางๆ ไดแก  

1. การวิเคราะหสถานการณทางการตลาด (Marketing Environment)   

2.  กลุมลูกคาเปาหมาย (Target)   

3. กลยุทธการตลาดของผูผลิตผลิตภัณฑชุมชน 

4. กลยุทธการจัดการและการสรางเครือขาย และ  

5. ผูที่เกี่ยวของในการกําหนดแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑชุมชนสูอุตสาหกรรม

โรงแรมและการทองเที่ยว 
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 การวิเคราะหสถานการณทางการตลาด (Marketing Environment) คือ การวิเคราะห

สภาพแวดลอมภายนอก และ การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน โดยใชผลการศึกษาจาก

วัตถุประสงคอ่ืนๆทั้งหมดของการวิจัยในครั้งนี้   

กลุมลูกคาเปาหมาย (Target)  มี 2 กลุมไดแก 1)  กลุมผูประกอบการในอุตสาหกรรม

โรงแรมและการทองเที่ยว  ไดแก  ธุรกิจจําหนายสินคาที่ระลึก  ธุรกิจโรงแรม  ธุรกิจรานอาหาร  

และธุรกิจนําเที่ยวในจังหวัดนครศรีธรรมราช  พัทลุงตรัง  สงขลา  และสตูล  2) กลุมนักทองเที่ยว  

ไดแก  นักทองเที่ยวในจังหวัดนครศรีธรรมราช  พัทลุง  ตรัง  สงขลาและสตูล    

แนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑชุมชนสูอุตสาหกรรมโรงแรมและการทองเที่ยวใน  5 

จังหวัดทีท่ําการศึกษาประกอบดวย 2 กลยุทธหลักไดแก 1) กลยุทธการตลาดของผูผลิตผลิตภัณฑ

ชุมชน 2) กลยุทธการจัดการและการสรางเครือขาย กลยทุธการตลาดของผูผลิตผลิตภัณฑชุมชน

ประกอบดวยกลยุทธสวนประสมทางการตลาด 4 ดานไดแก 1) กลยทุธดานผลิตภัณฑ (Product 

Strategy) 2)   กลยทุธดานราคา (Price Strategy) 3) กลยุทธดานชองทางการจําหนาย (Place 

Strategy) และ 3) กลยุทธดานการสงเสรมิการตลาด (Promotion Strategy)  

สวนกลยุทธการจัดการและการสรางเครือขาย  ประกอบดวยกลยทุธดังตอไปนี้  1) การ

วางแผนรวมกนัเพื่อสรางเครอืขายระหวางผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนกับกลุมลูกคาเปาหมายที่เปน

ผูประกอบการและธุรกิจขนสงทัง้ในระดับจงัหวัดและในกลุม 5 จังหวัด  2) การวางแผนรวมกนั

ระหวางภาครฐักับผูผลิต ผลิตภัณฑกับกลุมลูกคาเปาหมายที่เปนผูประกอบการ และธุรกิจขนสง

ในระดับจังหวดัและในกลุม 5 จังหวัด  3)  ภาครัฐพัฒนาและสงเสริมผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนทัง้

ดานการเงนิ  การผลิต  การตลาด และการจัดการ  4)  ภาครัฐใชกลยทุธการสื่อสารในแหลง

ทองเที่ยวเกีย่วกับผลิตภัณฑชุมชนและแหลงทองเที่ยว  และ 5) ภาครัฐพัฒนาแหลงทองเทีย่วใหมี

ศักยภาพมากยิ่งขึ้นและใหเชื่อมโยงกับผลิตภัณฑชุมชน   

ผูที่เกี่ยวของในการกําหนดแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑชุมชนสูอุตสาหกรรมโรงแรม

และการทองเที่ยว 3 กลุมไดแก 1) ผูผลิตผลิตภัณฑชมุชน 2) ผูประกอบการในอุตสาหกรรมโรงแรม

และการทองเที่ยว และ3) ภาครัฐที่เกี่ยวของ    
 

ขอเสนอแนะ 

 
 จากการศึกษาแนวทางการพฒันาและการจัดการผลิตภัณฑชุมชนสูธุรกิจโรงแรมและการ

ทองเที่ยว มีขอเสนอแนะเพิม่เติมดังนี ้
1.  ขอเสนอแนะสําหรับกลุมผูผลิตผลิตภัณฑชุมชน 

1.1 ผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนตองใหความสําคัญกบัการวิเคราะห
สภาพแวดลอมภายนอก กลาวคือกลุมผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนตองมีขอมูลทีท่นัสมัย ถกูตอง 
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และเพียงพอ เกี่ยวกับสภาพแวดลอมภายนอกทางดานเศรษฐกิจ สังคม การเมือง เทคโนโลย ีคู

แขงขัน ผูจัดสงวัตถุดิบ และลูกคาทัง้สองประเภทคือธุรกิจรานขายของที่ระลกึและนกัทองเทีย่วซึง่

มาซื้อผลิตภัณฑ ขอมูลที่สําคัญเกี่ยวกบันกัทองเทีย่วคือพฤติกรรมของนักทองเที่ยวและปจจัย

ทางการตลาดในการซื้อผลิตภัณฑชุมชนของนักทองเทีย่วซึ่งแตกตางกนัไปตามปจจยัสวนบุคคล 

เชน เพศ อาย ุรายได เปนตน  
         1.2 ผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนตองใหความสําคัญกับการวิเคราะห

สภาพแวดลอมภายใน กลาวคือกลุมผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนตองมขีอมูลที่ทนัสมยั ถกูตอง และ

เพียงพอ เกี่ยวกับสภาพแวดลอมภายในกลุมของตนเองทั้งดานการผลติ การตลาด การเงนิ การ

ดําเนนิงาน ตลอดจนการจดัการดานสมาชิกกลุม เพื่อใหทราบวามีจดุแข็งและจุดออนอะไรบางเพื่อ

นําขอมูลดังกลาวไปใชในการการวางแผนทางธุรกิจและกําหนดกลยทุธเพื่อใหบรรลุเปาหมายที่

กําหนดไว เชน กลุมผูผลิตผลิตภัณฑชุมชน “ผาทอเกาะยอ” มีจุดออนดานการเงนิซึง่มีทนุ

หมุนเวียนนอยมากทาํใหมผีลตอการตกแตงรานและสถานที่จาํหนายผลิตภัณฑ การขยายชองทาง

การตลาด  การกําหนดเงื่อนไขการชําระเงนิของลูกคาประเภทคนกลาง และการจายผลตอบแทน

ใหสมาชกิในกลุมซึ่งผูผลิตจะไดรับผลตอบแทนเปนคาแรงเมื่อผลิตภัณฑไดจําหนายให

นักทองเที่ยวแลวเทานัน้ ดังนั้นทางกลุมผูผลิตควรปรึกษาหารือกับภาครัฐเพื่อขอคาํแนะนําหรือ

การไดรับความชวยเหลือที่เหมาะสมตอไป   
1.3 ผูนํากลุมผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนตองมีความรู ความสามารถในการ

วางแผนเชงิกลยทุธ ผูนํากลุมผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนตองมีความรู ความสามารถในดานตาง ๆ 

เชน ดานกลยทุธและการดําเนินการสงเสริมการตลาดผลิตภัณฑชุมชนโดยเชื่อมโยงไปสูการ

ทองเที่ยว  ดานความตองการและพฤติกรรมของนักทองเที่ยว ตลอดจนดานสถานการณและ

แนวโนมทางการทองเที่ยว กลาวคือสามารถนําขอมูลจากการวเิคราะหสภาพแวดลอมทั้งภายนอก

และภายในไปใชประโยชนในการการวางแผนทางธุรกจิและกําหนดกลยุทธเพื่อใหบรรลุเปาหมายที่

วางไวได และเมื่อพบวามีการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอมตางๆดังกลาว กลุมผูผลิตผลิตภัณฑ

ชุมชนตองมีความสามารถในการปรับเปลีย่นแผนทางธุรกิจ  
 
 

 1.4 กลุมผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนสามารถนําผลการวิจัยไปใชประโยชนเพื่อ
ปรับเปลีย่นกลยทุธสวนประสมทางการตลาดทางดานผลิตภัณฑ (Product Strategy)  

            1.4.1  โดยภาพรวมผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนและผูประกอบการธุรกิจรานขายของที่

ระลึกควรกําหนดกลยทุธดานผลิตภัณฑ (Product) ใหแตกตางกนัสําหรับนักทองเทีย่วทัง้ 5 

จังหวัดที่มีอายุ  สถานภาพ  อาชพี  การศกึษา  และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกนั  เชน  กลุม

นักทองเที่ยวทีม่ีอายุ สถานภาพ อาชพี และรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกนั  เนนการสรางความ
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แตกตางดานคุณภาพของผลิตภัณฑ  สวนกลุมนักทองเที่ยวที่มีสถานภาพ  การศึกษา รายไดเฉลี่ย

ตอเดือนตางกนั เนนการสรางความแตกตางดานความสวยงามของหบีหอของผลิตภัณฑ เปนตน  

           1.4.2 จากผลการวิจัยพฤติกรรมของนักทองเที่ยวพบวาผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนบาง

ชนิดควรปรับเปลี่ยนกลยุทธสวนประสมทางการตลาดทางดานผลิตภัณฑ (Product Strategy) เชน  

-  ผูผลิตผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา” ควรปรับปรุงดานหีบหอหรือบรรจุ

ภัณฑของผลิตภัณฑใหสวยงามและดึงดูดใจนักทองเที่ยวใหมากขึ้น  

-  ผูผลิต“ผลิตภัณฑแกะสลักไมเทพธาโร”ควรปรับปรุงใหผลิตภัณฑมี 

ความหลากหลายมากขึ้น 

-  ผูผลิตผลิตภัณฑชุมชน “กระจูด” และผลิตภัณฑชุมชน “ผาทอเกาะ

ยอ” ควรปรับปรุงดานการออกแบบและความทันสมัยของผลิตภัณฑ 
1.5 กลุมผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนสามารถนําผลการวิจัยไปใชประโยชนเพื่อ

ปรับเปลี่ยนกลยุทธสวนประสมทางการตลาดทางดานราคา (Price Strategy)  
       1.5.1 โดยภาพรวมผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนและผูประกอบการธุรกิจราน

ขายของที่ระลกึควรกําหนดกลยุทธดานราคา (Price) ใหแตกตางกนัสาํหรับนักทองเที่ยวทัง้ 5 

จังหวัดที่มีอายุ สถานภาพ  อาชีพ  การศึกษา  และภูมิลํานาแตกตางกนั เชน  กาํหนดราคา

ผลิตภัณฑชุมชนใหมีระดับตํ่ากวาสําหรับกลุมนกัทองเทีย่วทีม่ีอายุนอยๆและผูเกษียณอาย ุ

  1.5.2 จากผลการวิจัยพฤติกรรมของนักทองเที่ยวพบวาผูผลิตผลิตภัณฑ

ชุมชนบางชนิดควรปรับเปลี่ยนกลยุทธสวนประสมทางการตลาดทางดานราคา (Price Strategy) 

เชน ผูผลิต“ผลิตภัณฑแกะสลักไมเทพธาโร” ควรปรับราคาผลิตภัณฑใหถูกลงกวาเดิมเพราะ

นักทองเที่ยวเห็นวาราคาสูงเกินไป 
1.6 กลุมผูผลติผลิตภัณฑชุมชนสามารถนําผลการวจิัยไปใชประโยชนเพื่อ

ปรับเปลีย่นกลยทุธสวนประสมทางการตลาดทางดานชองทางการจาํหนาย (Place 
Strategy)  

             1.6.1 โดยภาพรวมผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนและผูประกอบการธุรกิจรานขาย

ของที่ระลึกควรกําหนดกลยุทธดานชองทางการจําหนาย  (Place) ใหแตกตางกันสําหรับ

นักทองเที่ยวทั้ง 5 จังหวัดที่มีอายุ การศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน และภูมิลํานาแตกตางกัน เชน    

ใหความสําคัญตอสถานที่ซื้อซึ่งสะดวกตอการเดินทางและมีที่จอดรถ และตอสถานที่ต้ังราน

กวางขวาง สะอาด และมีความสวยงามสําหรับกลุมนักทองเที่ยวที่มีอายุนอยกวามากกวากลุม

นักทองเที่ยวที่มีอายุมากวา 

                 1.6.2 จากผลการวิจัยพฤติกรรมของนักทองเที่ยวพบวาผูผลิตผลิตภัณฑ

ชุมชนบางชนิดควรปรับเปล่ียนกลยุทธสวนประสมทางการตลาดทางดานชองทางการจําหนาย 

(Place Strategy) เชน ผูผลิตผลิตภัณฑชุมชน “ไขมุกและเปลือกหอย” ควรเพิ่มชองทางการตลาด
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โดยใหมีรานคาหรือตัวแทนจําหนายใหมากขึ้น ซึ่งกลุมดังกลาวมีขอไดเปรียบตรงที่วานักทองเที่ยว

มีความคิดเห็นวาราคาของผลิตภัณฑอยูในระดับคอนขางถูก 
        1.7 กลุมผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนสามารถนําผลการวิจัยไปใชประโยชนเพื่อ

ปรับเปลี่ยนกลยุทธสวนประสมทางการตลาดทางดานการสงเสริมการตลาด (Promotion 
Strategy)  

                 1.7.1 โดยภาพรวมผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนและผูประกอบการธุรกิจรานขาย

ของที่ระลึกควรกําหนดกลยทุธดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ใหแตกตางกนัสําหรับ

นักทองเที่ยวทัง้ 5 จังหวัดทีม่เีพศ  อาย ุ อาชีพ  รายไดเฉลี่ยตอเดือน  และภูมิลํานาแตกตางกนั   

เชน  ใหความสําคัญตอการจัดหนารานใหดึงดูดความสนใจของลูกคา  การโฆษณาประชาสัมพันธ

ผานสื่อตางๆ เชนทวี ี นิตยสาร อินเตอรเนต็ ฯลฯ   การสัง่ซื้อผานทางโทรศัพทและการจัดสง   และ 

การใหบริการแบบเฉพาะเจาะจง (การสั่งทําตามรูปแบบที่ตองการเฉพาะสวนตวั)  สําหรับกลุม

นักทองเที่ยวเพศชายมากกวาเพศหญงิ    

              1.7.2 จากผลการวิจัยพฤติกรรมของนักทองเที่ยวพบวาผูผลิตผลิตภัณฑชุมชน

บางชนิดควรปรับเปลี่ยนกลยุทธสวนประสมทางการตลาดทางดานการสงเสริมการตลาด 

(Promotion Strategy) เชน ผูผลิตผลิตภัณฑชุมชน “กะลามะพราวแปรรูป” ควรปรับปรุงใหมกีาร

ใชส่ือโฆษณาใหมากขึ้น  
2. ขอเสนอแนะสําหรับผูประกอบการในอุตสาหกรรมโรงแรมและการทองเที่ยว 

2.1 ขอเสนอแนะสําหรบัธุรกิจโรงแรมและที่พัก   
         กลุมธุรกิจโรงแรมและที่พกั นอกจากจะบริการที่พกัแกนักทองเทีย่วทีเ่ดินทางมา

เยือนในพืน้ที่แลว ควรมกีารใหการบริการดานความรูเกีย่วกับผลิตภัณฑในทองถิ่น ของดีพื้นบาน 

เพื่อเปนการสรางแรงจูงใจในการออกเดินทางไปเยือนในสถานที่นัน้ ๆ ซึ่งจากผลการวิจัยที่แสดงให

ทราบถงึคุณคาและความสําคัญของผลิตภัณฑชุมชน สามารถนาํมาใชในการถายทอดความรูและ

ตกแตงสถานที่ได เชน   การจัดการสาธิต การทํา หรือผลิตผลิตภัณฑชุมชนในสถานทีพ่ัก เชน การ

สาธิตการทําขนมลา การสาธิตการจักสานกระจูด เปนตน เพื่อเปนการใหความรูแกนกัทองเทีย่ว  

             การนําผลิตภัณฑชุมชน ทัง้ขนมลา ผลิตภัณฑกะลามะพราว ผลิตภัณฑกระจูด 

ผลิตภัณฑไมเทพธาโร ผาทอมือเกาะยอ และผลิตภัณฑไขมุกและเปลือกหอย นาํมาจําหนายใน

บริเวณทีพ่ัก เพื่อเปนการบรกิารแกนกัทองเที่ยวสําหรับกลุมที่มีเวลานอยในการเดินทางไปยงัแหลง

ทองเที่ยว อีกทั้งเปนการเพิม่ชองทางการตลาดใหแกกลุมผลิตภัณฑชุมชน 

          2.1.3   ในธุรกิจโรงแรมและที่พกั ควรมีการนาํผลิตภัณฑชุมชนมาเปนสวนหนึ่งของ

การใหบริการ ตัวอยางเชน  นําขนมลามาเปนอาหารวาง หรือออกแบบอาหารใหสามารถนาํขนม

ลามาเปนสวนประกอบ ใชผลิตภัณฑกะลามะพราวแปรรูป และผลิตภัณฑกระจูด เปนของประดับ

และตกแตงในโรงแรมและทีพ่ัก เชน โคมไฟ โมบาย เปนตน 
     2.2  ขอเสนอแนะสาํหรับธุรกิจรานอาหาร 
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             ในสวนของธุรกิจรานอาหารนัน้ ควรเนนในดานของการจําหนายสินคาเพื่อเปน

การเพิม่ทางเลือกในขณะทีน่ักทองมารับประทานอาหาร อีกทัง้ผลิตภัณฑประเภทบริโภคควรนําไป

เปนสวนประกอบอาหาร ประยุกตเขากับอาหารเพื่อใหเกดิความนาสนใจ เชน  นําผลติภัณฑชุมชน

มาวางจาํหนายในรานอาหาร โดยเฉพาะผลิตภัณฑเพื่อการบริโภค ไดแกขนมลา เพื่อให

นักทองเที่ยวสามารถเลือกซือ้มารับประทานไดงาย นําผลิตภัณฑมาเปนสวนประกอบของอาหาร 

โดยมีการบอกประโยชนและความสาํคัญของของลาใหแกนักทองเทีย่วไดทราบ  ภายในรานอาหาร

มีการประดับตกแตงดวยผลิตภัณฑชุมชน เพื่อสรางความสนใจในการเดินทางไปทองเทีย่วและซือ้

ผลิตภัณฑ 
     2.3 ขอเสนอแนะสําหรับธุรกจิรานขายของที่ระลึก 
      ธุรกิจรานขายของที่ระลกึควรเนนในดานการสรางเครือขายระหวางรานคาและแหลง

ผลิต เนนการจําหนายสินคาทีห่ลากหลาเชน  มีการจําหนายสนิคาทีห่ลากหลาย โดยมีการสราง

เครือขายรวมกับกลุมผลิตผลิตภัณฑชุมชน เพื่อนาํสินคามาวางจําหนาย และประชาสัมพนัธถึง

ประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑชุมชน เชน ใหขอมูลเกี่ยวกับความสําคัญของขนมลา คุณคา

และความสาํคัญของผลิตภัณฑกะลามะพราว ผลิตภัณฑกระจูด และผาทอเกาะยอ 
     2.4 ขอเสนอแนะสําหรับธุรกจิจัดนําเที่ยวและแหลงทองเทีย่ว 
      ธุรกจิจัดนาํเทีย่วนั้นควรเนนในดานของเสนทางการทองเที่ยว ที่ตองใหนักทองเที่ยวได

แวะเลือกซื้อสินคาจากชุมชน อีกทั้งในแหลงทองเทีย่วตองมีการประชาสัมพนัธและมีปายบอกใหมี

การเดินทางไดอยางถกูตอง  สรางเครือขายรวมกนัระหวางบริษทัจัดนาํเทีย่วทั้ง 5 จงัหวัด โดยมี

การเชื่อมเสนทางการทองเที่ยวใหเดนิทางไปเที่ยวในแหลง และนกัทองเทีย่วไดมีโอกาสเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑชุมชนได 
 2.5 ขอเสนอแนะสําหรบัธุรกจิการเดินทาง/การขนสง 

         มีการวางจําหนายผลติภัณฑที่หลากหลาย โดยมกีารสรางเครือขายรวมกับกลุม

ผลิตผลิตภัณฑชุมชน เพื่อนาํสินคามาวางจําหนายทัง้ในสนามบนิ ทาเรือ และการขนสงดานอืน่ ๆ  
3.  ขอเสนอแนะสําหรับหนวยงานภาครัฐ 

3.1 ภาครัฐควรเนนการบริหารจัดการเชิงกลยุทธเพื่อการพัฒนาผลิตภัณฑ
ชุมชน กลาวคือหนวยงานภาครัฐที่มีสวนเกี่ยวของในการกําหนดนโยบายและการพัฒนา

ผลิตภัณฑชุมชนตองมีการวิเคราะหวานโยบายและการพัฒนาผลิตภัณฑชุมชนที่ดําเนินการ

มาแลวมีความเหมาะสมหรือเพียงพอหรือไม เพื่อใชเปนแนวทางในการตัดสินใจและการวางแผน

ไดอยางเหมาะสมและถูกตองยิ่งขึ้น  เชน นโยบายและการพัฒนาดานการผลิต  ดานการตลาด 

ดานการเงิน และดานการจัดการ  ผลที่ไดจากการวิเคราะหจะแบงออกเปน 2 ดานคือ  1) ดานที่

เปนโอกาส (Opportunities) 2) ดานที่เปนอุปสรรค (Threat) ตอการทําธุรกิจของกลุมผูผลิต

ผลิตภัณฑชุมชนและผูประกอบการในอุตสาหกรรมโรงแรมและการทองเที่ยว  การทราบถึงโอกาส
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หรืออุปสรรคดังกลาวจะสามารถนําไปใชประโยชนสําหรับการทํา “แผนการตลาดผลิตภัณฑชุมชน

สําหรับตลาดนักทองเที่ยว” ของกลุมผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนและผูประกอบการในอุตสาหกรรม

โรงแรมและการทองเที่ยวตอไป 
3.2  ภาครัฐควรเนนการบริหารจัดการเชิงกลยุทธเพื่อการพัฒนาการทองเที่ยว 

                         หนวยงานภาครัฐที่มีสวนเกี่ยวของในการกําหนดนโยบายและการพฒันาดานการ

ทองเที่ยวตองมีการบริหารจัดการเชิงกลยุทธ  โดยมีการวิเคราะหวานโยบายและการพัฒนาดาน

การทองเที่ยวที่ดําเนินการมาแลวมีความเหมาะสมหรือเพียงพอหรือไม  เพื่อใชเปนแนวทางในการ

ตัดสินใจและการวางแผนไดอยางเหมาะสมและถูกตองยิ่งขึ้น  การวิเคราะหนโยบายและการ

พัฒนาดานการทองเที่ยวประกอบดวยนโยบายดานตางๆเชน 1) นโยบายและการพัฒนาดาน

แหลงทองเที่ยว เชน ระบบสาธารณูปโภค ถนนและไฟฟาในแหลงทองเที่ยว  2) นโยบายและการ

พัฒนาดานการประชาสัมพันธและการสื่อสาร เชน การทําปายบอกทางไปยังแหลงผลิตผลิตภัณฑ

ชุมชน การทําปายสื่อความหมาย การทําปายที่ใหญๆสะดุดตาเพื่อบงบอกวามีแหลงทองเที่ยวและ

ผลิตภัณฑการทองเที่ยว การจัดทํา Information Center เปนตน ผลที่ไดจากการวิเคราะหจะแบง

ออกเปน 2 ดานคือ  1) ดานที่เปนโอกาส (Opportunities) 2) ดานที่เปนอุปสรรค (Threat) ตอการ

ทําธุรกิจของกลุมผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนและผูประกอบการในอุตสาหกรรมโรงแรมและการ

ทองเที่ยว   
3.3 ภาครฐัสงเสริมสนับสนุนผูผลิตผลติภัณฑชุมชนดานการเงนิ  การผลิต  

การตลาด และการจัดการตามความเหมาะสมและจําเปน   
         หนวยงานภาครัฐที่มสีวนเกี่ยวของในการกาํหนดนโยบายและการพัฒนาผลิตภัณฑ

ชุมชนควรพัฒนาและสงเสรมิผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนทัง้ เพื่อพัฒนาคุณภาพสินคาและรูปแบบ

บรรจุภัณท เพิม่ศักยภาพและชองทางการจําหนาย เพิ่มยอดการจําหนายผลิตภัณท OTOP และ

เพื่อประชาสมัพันธผลิตภัณท OTOP เชน สงเสริมสนับสนุนดานการเงนิสําหรับกลุมผูผลิตผลิตภัณฑ

ชุมชน “ผาทอเกาะยอ”  พัฒนาและสงเสริมดานการผลิตและดานการตลาด เชน การบรรจุภัณฑ

สําหรับกลุมผูผลิตผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา” โดยออกแบบใหมีขนมมขีนาดเล็ก หลากหลาย

รสชาติเพื่อใสในบรรจุภัณฑที่เหมาะสมกบัตลาดประเภทธุรกิจนําเที่ยวเพื่อจาํหนายหรือเสิรฟ

ลูกคาที่เปนนกัทองเทีย่ว  พฒันาและสงเสริมดานการจดัการสําหรับกลุมผูผลิตผลิตภัณฑชุมชน 

“กะลามะพราวแปรรูป” เชน ใหมีบุคลากรที่มีความรูดานการลงบญัชรีายรับ – รายจาย ที่เปน

ระบบ รวดเร็วและเชื่อมโยงกับระบบสตอก 
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    3.4 ภาครฐัสงเสริมสนบัสนุนใหเกดิชองทางการขายในธรุกจิโรงแรมแบบ
ชั่วคราว   

หนวยงานภาครัฐที่มีสวนเกีย่วของดานชองทางการจัดจาํหนายผลิตภัณฑชุมชน

สนับสนนุและสงเสริมใหมกีารขายแบบชั่วคราวโดยใหมกีารพบกันระหวางผูผลิตผลิตภัณฑชุมชน

กับกลุมลูกคาเปาหมายที่เปนผูประกอบการในอุตสาหกรรมโรงแรมและการทองเที่ยวทัง้ในระดับ

จังหวัดและในกลุม 5 จังหวดั เชน จัดใหมคีวามรวมมือระหวางผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนกับธุรกจินาํ

เที่ยว  และธุรกิจโรงแรม  โดยจัดใหมีกิจกรรมการจัดจําหนายผลิตภัณฑชุมชนในโรงแรมเมื่อมี

ลูกคาจํานวนมากหรือในชวงเทศกาลที่มีนกัทองเทีย่วเขามามากๆซึง่อาจจะจัดเวียนไปตามโรงแรม

ตางๆ  กิจกรรมดังกลาวทําขึน้เพื่อใหมีผลิตภัณฑชุมชนที่มีคุณภาพและรูปแบบบรรจุภัณทตามที่

ลูกคาตองการ เพื่อเพิ่มศักยภาพและชองทางการจําหนายผลิตภัณฑชุมชน เพื่อเพิม่ยอดการ

จําหนายผลิตภัณฑชุมชน และเพื่อประชาสัมพันธผลิตภัณฑชุมชน 
    3.5  ภาครัฐสงเสริมสนับสนุนใหเกิดชองทางการขายในธุรกิจโรงแรมแบบ

ถาวร   
    หนวยงานภาครัฐที่มีสวนเกีย่วของดานชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑชุมชน

สนับสนนุและสงเสริมใหมกีารขายแบบถาวรในโรงแรมสาํหรับผลิตภัณฑชุมชนทีม่ีคุณภาพเพื่อให

เขาถึงกลุมนักทองเที่ยวมากขึ้น  ทั้งนี้ผลิตภัณฑชุมชนดังกลาวตองผานการคดัเลือกจาก

ผูประกอบการโรงแรม ตองเปนสินคาระดับ 4-5 ดาว ตองผานการรับรองมาตรฐาน และจะตองไม

เปนสินคาชนดิเดียวกับที่โรงแรมจําหนายอยู ทั้งนีจ้ังหวดัที่มีโรงแรมขนาดใหญและมีความ

เหมาะสมไดแก จังหวัดนครศรีธรรมราช ตรัง สงขลา และสตูล นัน่คือ ยกเวนจงัหวัดพัทลงุ 
     3.6 ภาครัฐสงเสริมสนับสนุนใหเกิดเสนทางการทองเที่ยวที่รวมแหลงผูผลิต

ผลิตภณัฑชมุชน 
             ชองทางการขายหนวยงานภาครฐัที่มีสวนเกี่ยวของดานชองทางการจัดจําหนาย

ผลิตภัณฑชุมชนสนับสนนุและสงเสริมใหมีการพบกันระหวางผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนกับธุรกจินาํ

เที่ยวและธุรกจิขนสงในระดับจังหวัดและในกลุม 5 จังหวัดเพื่อสรางเสนทางการทองเที่ยวที่เปด

โอกาสใหนักทองเทีย่วมโีอกาสแวะชมกลุมผูผลิตผลิตภัณฑชุมชน  เพือ่ใหนักทองเทีย่วไดมีโอกาส

ซ้ือของที่ระลึกและไดศึกษาเรียนรูข้ันตอนการผลิต  การใชภูมิปญญาของชาวบาน  ซึ่งถือวาเปน

การขายชนิดหนึ่งที่เรียกวาการขาย “ประสบการณ (Experience)” ใหแกนักทองเที่ยว ทั้งนี้ควร

คํานึงถึงประโยชนที่แตละฝายควรไดรับดวย  เชน จายคา Commission ใหแกธุรกิจนําเที่ยว  หรือ

จายใหแกธุรกจิขนสงเพื่อยืดเวลาการเดินทางออกไป  สถานการณที่เปนอยูที่ทาเรือปากบารา 

อําเภอละงู  จงัหวัดสตูล ซึ่งมีกลุมผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนประเภทไขมกุและเปลือกหอยตั้งอยูใน

เสนทางดงักลาวแตอยูเขาไปในซอยเล็กนอย  สมควรอยางยิ่งที่รัฐควรเขาไปดําเนนิการในลักษณะ

เชนนี้เนื่องจากในปจจุบันนกัทองเทีย่วตางชาติซึง่มีจํานวนมากไมมโีอกาสไดเขาไปที่กลุมดังกลาว
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เพราะเมื่อข้ึนจากเรือทีม่าจากเกาะอาดัง เกาะหลีเปะกต็องรีบข้ึนรถตูโดยสารไปจังหวัดตรังทันที

เพราะรถตูมาจอดรออยูแลว 
      3.7 ภาครัฐสงเสริมสนับสนุนดานการสื่อสารและการประชาสัมพันธในแหลง

ทองเที่ยว 
หนวยงานภาครัฐที่มีสวนเกี่ยวของในการกําหนดนโยบายและการพัฒนาดานการ

ทองเที่ยว ตองพัฒนาและสนับสนุนดานการสื่อสารและการประชาสัมพันธในแหลงทองเที่ยว

เกี่ยวกับผลิตภัณฑชุมชนและแหลงทองเที่ยวใหมากขึ้น มีการทําปายบอกทาง ปายสื่อสารให

เพียงพอ  ตลอดจนปายตอนรับเมื่อเขามาสูแหลงทองเที่ยว โดยเฉพาะอยางยิ่งแหลงที่ต้ังของ

หมูบานทองเที่ยว OTOP เชน เกาะยอ ถ้ําเลเขากอบ ซึ่งหากที่ต้ังของหมูบาน OTOP ต้ังอยูบน

เสนทางผานไปสูแหลงทองเที่ยวสําคัญก็จะมีผลตอการแวะชมหมูบาน OTOP 
      3.8 ภาครัฐสงเสริมสนับสนุนดานการพัฒนาบคุลากรและการบริการ 

       หนวยงานภาครัฐมีการพัฒนาบุคลากรและการบรกิารที่มปีระสิทธิภาพ เพื่อ

ยกระดับมาตรฐานการบริการการทองเทีย่ว เชน จัดโครงการอบรมเชิงปฏิบัติการใหแกผูผลิต

ผลิตภัณฑชุมชนและผูประกอบการในอุตสาหกรรมโรงแรมและการทองเทีย่วใหมีความรูความ

เขาใจในการสรางความพงึพอใจใหเกิดขึ้นแกลูกคาทีเ่ปนนกัทองเทีย่วทั้งดานการทกัทายหรือการ

ตอนรับลูกคา  การจัดการลกูคาสัมพนัธกบัลูกคากลุมเปาหมาย  และการมีจิตสาํนกึในการ

ใหบริการ เปนตน 
     3.9 ภาครัฐสงเสริมสนับสนุนดานการจัดการเชิงกลยุทธ 

       หนวยงานภาครัฐ เชน การทองเที่ยวแหงประเทศไทยควรมีการพัฒนาบุคลากร

ดานการจัดการเชิงกลยุทธ  เพื่อใหสามารถดําเนินการทางธุรกิจใหมีความจีรังยั่งยืน เชน จัด

โครงการสัมมนาดาน “การสงเสริมการตลาดผลิตภัณฑชุมชนสําหรับนักทองเที่ยว” ใหแกหัวหนา

กลุมผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนและบุคลากรระดับบริหารในอุตสาหกรรมโรงแรมและการทองเที่ยว  

เพื่อเสริมสรางความรู ความเขาใจในดานตางๆเชน ดานกลยุทธและการดําเนินการสงเสริม

การตลาดผลิตภัณฑชุมชนโดยเชื่อมโยงไปสูการทองเที่ยว  ดานความตองการและพฤติกรรมของ

นักทองเที่ยว ดานสถานการณและแนวโนมทางการทองเที่ยว 
     3.10  ภาครัฐพัฒนาแหลงทองเที่ยวใหมศีักยภาพมากยิ่งขึน้และใหเชื่อมโยง

กับผลิตภณัฑชุมชน 
         หนวยงานภาครัฐที่มสีวนเกี่ยวของในการพัฒนาแหลงทองเที่ยวควรพัฒนา

แหลงทองเที่ยวใหมีความพรอมดานสาธารณูปโภคขั้นพืน้ฐาน เชน ถนน ไฟฟา มีรานจําหนายของ

ที่ระลึกและผลิตชุมชนที่นักทองเที่ยวสามารถจัดซื้อไดอยางสะดวก ตลอดจนการพฒันาปายบอก

ทางและปายสือ่สาร มีการพฒันาบุคลากรและสถานทีท่องเทีย่วเชงิอนรัุกษ ศิลปวัฒนธรรม 

ธรรมชาติ และเกษตรกรรมยั่งยนื  เพื่อเชือ่มโยงเครือขายการทองเที่ยวในทุกระดับ          
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      จัดสรางศูนยขอมูลเพื่อการทองเทีย่วเผยแรประชาสมัพันธ จงัหวัด

นครศรีธรรมราชเปนเมืองนาอยู ผานเครือขายสื่อตางๆ โดยเฉพาะสื่อ  Electronics ติดตั้งระบบ IT 

ยานชุมชนเมืองพรอมเชื่อมโยงการทองเทีย่วของจงัหวัด สูระดับชาติและระดับโลก 
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ตารางเปรยีบเทียบวัตถปุระสงค กิจกรรมที่ดําเนนิการ และผลดําเนินการตลอดโครงการ 
 

ตามแผนงาน ปฏิบัติจริง 
กิจกรรม ผลที่คาดวาจะไดรับ ผลที่ไดจริง 

สนับสนุน
วัตถุประสงคขอที ่

รอยละความพึง
พอใจตอผลสําเรจ็ 

1. ศึกษาและรวบรวมขอมูล

เกี่ยวกับสภาวะการผลิตและ

การตลาดของผลิตภัณฑ

ชุมชนทั้ง 5 จังหวัด 

ไดขอมูลเกี่ยวกับสภาวะ

การผลิตและการตลาดของ

ผลิตภัณฑชุมชนทั้ง 5 

จังหวัด 

ทราบขอมูลเกี่ยวกับสภาวะ

การผลิตและการตลาดของ

ผลิตภัณฑชุมชนทั้ง 5 

จังหวัด 

ขอที่ 1 100 % 

2. ศึกษาความคิดเห็นของ ผู

ที่เกี่ยวของกับการผลิต

ผลิตภัณฑชุมชน 

ไดขอมูลความคิดเห็นของ 

ผูที่เกี่ยวของกับการผลิต

ผลิตภัณฑชุมชน 

ทราบความคิดเห็นของ ผูที่

เกี่ยวของกับการผลิต

ผลิตภัณฑชุมชน 

ขอที่ 1 100 % 

3. ศึกษาสภาวะการตลาด

และกลยุทธในปจจุบันของ

ผลิตภัณฑชุมชน 

ทราบถึงขอมูลสภาวะ

การตลาดและกลยุทธใน

ปจจุบันของผลิตภัณฑ

ชุมชน 

ทราบถึงขอมูลสภาวะ

การตลาดและกลยุทธใน

ปจจุบันของผลิตภัณฑ

ชุมชน 

ขอที่ 2 100 % 

4. ศึกษาขอมูลชองทาง

การตลาดของผลิตภัณฑ

ชุมชน 

ไดขอมูลขอมูลชองทาง

การตลาดของผลิตภัณฑ

ชุมชน 

ทราบขอมูลขอมูลชองทาง

การตลาดของผลิตภัณฑ

ชุมชน 

ขอที่ 2 100 % 

5. ศึกษารูปแบบการจัดการ

รานขายของที่ระลึก 

ไดขอมูลรูปแบบการจัดการ

รานขายของที่ระลึก 

ทราบขอมูลรูปแบบการ

จัดการรานขายของที่ระลึก 

ขอที่ 3 100 % 

6. ศึกษาขอมูลเกี่ยวกับ
พฤติกรรมของนักทองเที่ยว
และปจจัยทางการตลาดใน
การเลือกซ้ือผลิตภัณฑ ชุมชน  

 

ไดขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรม
ของนักทองเที่ยวและปจจัย
ทางการตลาดในการเลือก
ซ้ือผลิตภัณฑ ชุมชน  

 

ทราบขอมูลเกี่ยวกับ

พฤติกรรมของนักทองเที่ยว

และปจจัยทางการตลาดใน

การเลือกซ้ือผลิตภัณฑ 

ชุมชน  

ขอที่ 6 100 % 

7.ศึกษาขอมูลเกี่ยวกับ
นโยบายการทองเที่ยวและ
นโยบายการสงเสริม
ผลิตภัณฑชุมชนในเบื้องตน 

ทราบขอมูลเกี่ยวกับ
นโยบายการทองเที่ยวและ
นโยบายการสงเสริม
ผลิตภัณฑชุมชนในเบื้องตน 

ทราบขอมูลเกี่ยวกับ
นโยบายการทองเที่ยวและ
นโยบายการสงเสริม
ผลิตภัณฑชุมชนในเบื้องตน 

ขอที่ 5 100 % 

8. ศึกษาความตองการ
ผลิตภัณฑชุมชนของ
ผูประกอบการใน
อุตสาหกรรมโรงแรมและการ
ทองเที่ยว 

ไดขอมูลความตองการ
ผลิตภัณฑชุมชนของ
ผูประกอบการใน
อุตสาหกรรมโรงแรมและ
การทองเที่ยว 

ทราบความตองการ
ผลิตภัณฑชุมชนของ
ผูประกอบการใน
อุตสาหกรรมโรงแรมและ
การทองเที่ยว 

ขอที่ 4 100 % 

9. เสนอแนวทางการพัฒนา
และการจัดการผลิตภัณฑ
ชุมชนสูธุรกิจโรงแรม และการ
ทองเที่ยว 
 

ไดแนวทางการพัฒนาและ
การจัดการผลิตภัณฑชุมชน
สูธุรกิจโรงแรม และการ
ทองเที่ยว 
 

ไดแนวทางการพัฒนาและ
การจัดการผลิตภัณฑชุมชน
สูธุรกิจโรงแรม และการ
ทองเที่ยว 
 

ขอที่ 7 100 % 
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ตารางแสดงกิจกรรมและผลสําเร็จ 
 

Output ผลสําเร็จ 

กิจกรรมในขอมูลเสนอโครงการ ผลสําเร็จ (%) 

สาเหตุและการแกไขที่ดําเนินการกรณี

สําเร็จไมถึง 100 % 

1. ทราบขอมูลเกี่ยวกับสภาวะการผลิตและการตลาดของ

ผลิตภัณฑชุมชนทั้ง 5 จังหวัด 

100 % - 

2. ทราบความคิดเห็นของ ผูที่เกี่ยวของกับการผลิตผลิตภัณฑ

ชุมชน 

100 % - 

3. ทราบขอมูลสภาวะการตลาดและกลยุทธในปจจุบันของ

ผลิตภัณฑชุมชน 

100 % - 

4. ทราบขอมูลชองทางการตลาดของผลิตภัณฑชุมชน 100 % - 

5.  ทราบถึงขอมูลรูปแบบการจัดการรานขายของที่ระลึก 
 

100 % - 

6. ทราบถึงขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของนักทองเที่ยวและปจจัย
ทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ ชุมชน  
 

100 % - 

7. ขอมูลเกี่ยวกับนโยบายการทองเที่ยวและนโยบายการสงเสริม
ผลิตภัณฑชุมชนในเบื้องตน 
 

100 % - 

8. ทราบถึงความตองการผลิตภัณฑชุมชนของผูประกอบการใน
อุตสาหกรรมโรงแรมและการทองเที่ยว  

 

100 % - 

9. ไดแนวทางการพัฒนาและการจัดการผลิตภัณฑชุมชนสูธุรกิจ
โรงแรม และการทองเที่ยว 

100 % - 

 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

ภาคผนวก ค 
 

การวิเคราะหนักทองเทีย่ว



 

 

699 

ตารางที่ ค.1  การเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product)  

รายคูดวยวิธีของ Schaffe จําแนกตามอายุ 
 

Sig. 
ปจจัยทางการตลาด 

ดานผลิตภณัฑ (Product) 
นอยกวา 20 ป 

(n = 58) 
20 – 29 ป 
(n = 189) 

30 – 39 ป 
(n = 171) 

40 – 49 ป 
(n = 200) 

50 – 59 ป 
(n = 72) 

60 ป ขึ้น
ไป 

(n = 30) 

1.  คุณภาพของผลิตภัณฑ         

นอยกวา 20 ป  (4.16) - - - - - - 

20 – 29 ป (4.01) 0.846 - - - - - 

30 – 39 ป (4.19) 1.000 0.306 - - - - 

40 – 49 ป (3.97) 0.681 0.999 0.119 - - - 

50 – 59 ป (4.21) 0.999 0.500 1.000 0.299 - - 

60 ป ขึ้นไป (4.30) 0.974 0.473 0.985 0.332 0.996 - 

2.  ความเปนที่นิยมและมีช่ือเสียงของ

ผลิตภัณฑ    
      

นอยกวา 20 ป  (3.50) - - - - - - 

20 – 29 ป (3.56) 0.999 - - - - - 

30 – 39 ป (3.75) 0.639 0.539 - - - - 

40 – 49 ป (3.56) 0.999 1.000 0.518 - - - 

50 – 59 ป (3.96) 0.148 0.077 0.768 0.072 - - 

60 ป ขึ้นไป (3.83) 0.752 0.802 0.999 0.797 0.995 - 

(**  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติต่ํากวา 0.05) 

  

จากตารางที่ ค.1 เมื่อเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ (Product)  รายคูดวยวิธีของเชฟเฟ  (Scheffe)  โดยจําแนกตามอายุ  ผลการศึกษาพบวา  การ

เปรียบเทียบรายคูของทุกกลุมไมพบความแตกตางในการใหความสําคัญตอปจจัยดานคุณภาพของผลิตภัณฑและ

ปจจัยดานความเปนที่นิยมและมีชื่อเสียงของผลิตภัณฑ     
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ตารางที่ ค.2  การเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาด ดาน

ชองทางการจัดจําหนาย (Place) รายคูดวยวิธีของ Schaffe  จําแนกตามอายุ 
 

Sig. 
ปจจัยทางการตลาด 

ดานชองทางการจัดจําหนาย  (Place) นอยกวา 20 ป 
(n = 58) 

20 – 29 ป 
(n = 189) 

30 – 39 ป 
(n = 171) 

40 – 49 ป 
(n = 200) 

50 – 59 ป 
(n = 72) 

60 ป ขึ้นไป 
(n = 30) 

1.  สถานที่ซ้ือสะดวกตอการเดินทางและจอดรถ         
นอยกวา 20 ป  (3.83) - - - - - - 
20 – 29 ป (3.83) 1.000 - - - - - 
30 – 39 ป (3.61) 0.641 0.231 - - - - 
40 – 49 ป (3.46) 0.080 0.001** 0.656 - - - 
50 – 59 ป (3.51) 0.400 0.146 0.981 0.998 - - 
60 ป ขึ้นไป  (3.53) 0.554 0.610 0.999 0.999 1.000 - 

2.  สถานที่ต้ังรานกวางขวาง สะอาด และมีความสวยงาม        
นอยกวา 20 ป  (3.81) - - - - - - 
20 – 29 ป (3.75) 0.998 - - - - - 
30 – 39 ป (3.58) 0.557 0.475 - - - - 
40 – 49 ป (3.49) 0.166 0.047** 0.941 - - - 
50 – 59 ป (3.56) 0.616 0.638 1.000 0.996 - - 

60 ป ขึ้นไป  (3.34) 0.443 0.486 0.969 1.000 0.991 - 

(**  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติต่ํากวา 0.05) 

 

 จากตารางที่ ค.2 เมื่อเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัย ดานชองทาง

การจัดจําหนาย  (Place)  รายคูดวยวิธีของเชฟเฟ (Scheffe)  โดยจําแนกตามอายุ  ผลการศึกษาพบวา 

 ปจจัยดานสถานที่ซื้อสะดวกตอการเดินทางและจอดรถ  พบวา  กลุมนักทองเที่ยวที่มีอายุ  

20 - 29  ป  ใหความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีอายุ  40 – 49 ป  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.001 ในขณะที่การเปรียบเทียบรายคูของกลุมอื่นไมพบความแตกตาง 

 ปจจัยดานสถานที่ตั้งรานกวางขวาง สะอาด และมีความสวยงาม พบวา  กลุมนักทองเที่ยวที่มีอายุ 20 – 29 

ป  ใหความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีอายุ  40 -49 ป  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.011  ในขณะ

ที่การเปรียบเทียบรายคูของกลุมอื่นไมพบความแตกตาง 
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ตารางที่  ค.3 การเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาด ดานการ

สงเสริมการตลาด (Promotion) รายคูดวยวิธีของ Schaffe จําแนกตามอายุ 
Sig. ปจจัยทางการตลาด 

ดานการสงเสริมการตลาด 
(Promotion) 

นอยกวา 20 ป  
(n = 58) 

20 – 29 ป  
(n = 189) 

30 – 39 ป 
(n = 171) 

40 – 49 ป 
(n = 200) 

50 – 59 ป  
(n = 72) 

60 ป ขึ้นไป  
(n = 30) 

1.  มีการจัดหนารานใหดึงดูดความสนใจของลูกคา        
นอยกวา 20 ป (4.00) - - - - - - 
20 – 29 ป (3.81) 0.640 - - - - - 
30 – 39 ป (3.68) 0.085 0.625 - - - - 
40 – 49 ป (3.51) 0.000** 0.002** 0.294 - - - 
50 – 59 ป (3.57) 0.027** 0.250 0.926 0.992 - - 
60 ป ขึ้นไป  (3.40) 0.011** 0.095 0.489 0.985 0.925 - 

2.  การใหสวนลด  การแจกฟรี        
นอยกวา 20 ป  (3.53) - - - - - - 
20 – 29 ป (3.43) 0.974 - - - - - 
30 – 39 ป (3.45) 0.991 1.000 - - - - 
40 – 49 ป (3.21) 0.175 0.184 0.127 - - - 
50 – 59 ป (3.26) 0.560 0.793 0.706 0.9989 - - 
60 ป ขึ้นไป  (2.80) 0.006** 0.008** 0.005** 0.210 0.192 - 

3.  การโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ เชนทีวี, 
นิตยสารอินเตอรเน็ต ฯลฯ  

      

นอยกวา 20 ป  (3.66) - - - - - - 
20 – 29 ป (3.22) 0.060 - - - - - 
30 – 39 ป (3.16) 0.020** 0.992 - - - - 
40 – 49 ป (2.82) 0.000** 0.002** 0.022** - - - 
50 – 59 ป (2.97) 0.003** 0.502 0.797 0.893 - - 
60 ป ขึ้นไป  (2.40) 0.000** 0.001** 0.003** 0.302 0.112 - 

4.  การสั่งซ้ือผานทางโทรศัพทและการจัดสง         
นอยกวา 20 ป  (3.50) - - - - - - 
20 – 29 ป (3.10) 0.090 - - - - - 
30 – 39 ป (3.07) 0.059 1.000 - - - - 
40 – 49 ป (2.79) 0.000** 0.026** 0.074 - - - 
50 – 59 ป (2.85) 0.004** 0.459 0.618 0.998 - - 
60 ป ขึ้นไป  (2.80) 0.026** 0.656 0.756 1.000 1.000 - 

5.  การใหบริการแบบเฉพาะเจาะจง(การสั่งทําตาม
รูปแบบที่ตองการเฉพาะสวนตัว)    

      

นอยกวา 20 ป  (3.73) - - - - - - 
20 – 29 ป (3.53) 0.543 - - - - - 
30 – 39 ป (3.53) 0.508 1.000 - - - - 
40 – 49 ป (3.28) 0.002** 0.019** 0.034** - - - 
50 – 59 ป (3.40) 0.165 0.834 0.877 0.868 - - 

60 ป ขึ้นไป  (3.23) 0.053 0.369 0.411 1.000 0.918 - 
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   จากตารางที่ ค.3 เมื่อเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัยทาง

การตลาด  ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)  รายคูดวยวิธีของเชฟเฟ (Tukey)  โดยจําแนกตามอายุ  ผล

การศึกษาพบวา 

 ปจจัยดานการจัดหนารานใหดึงดูดความสนใจของลูกคา พบวา  กลุมนักทองเที่ยวที่มีอายุนอยกวา 20  ป  

ใหความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีอายุ  40 – 49 ป  50-59 ป  และ 60 ปขึ้นไป  อยางมนีัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.000,  0.27,  และ 0.011 ตามลําดับ  และกลุมนักทองเที่ยวที่มีอายุ  20 - 29 ป  ใหความสําคัญ

แตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีอายุ  40 – 49 ป  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.002 ในขณะที่การเปรียบเทียบ

รายคูของกลุมอื่นไมพบความแตกตาง 

 ปจจัยดานการใหสวนลด  การแจกฟรี    พบวา  กลุมนักทองเที่ยวที่มีอายุ  60 ปขึ้นไป  ใหความสําคัญ

แตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีอายุนอยกวา 20 ป   20 – 29 ป  และ30 -39 ป  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.006, 0.008  และ 0.005  ตามลําดับ  ในขณะที่การเปรียบเทียบรายคูของกลุมอื่นไมพบความแตกตาง 

 ปจจัยดานการโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ เชนทีวี  นิตยสารอินเตอรเน็ต ฯลฯ   พบวา  กลุม

นักทองเที่ยวที่มีอายุนอยกวา  20 ปใหความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีอายุ  30 – 39 ป  40 – 49 ป 50-

59 ป และ 60  ปขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.020, 0.000, 0.003 และ 0.000 ตามลําดับ สวนกลุม

นักทองเที่ยวที่มีอายุ 20 -29  ปใหความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีอายุ  40 – 49 ป และ 60  ปขึ้นไป 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.002  และ 0.001  ตามลําดับ และกลุมนกัทองเที่ยวที่มีอายุ  30 -39 ปให

ความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีอายุ  40 – 49 ป และ 60  ปขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.022  และ 0.003 ตามลําดับในขณะที่การเปรียบเทียบรายคูของกลุมอื่นไมพบความแตกตาง 

 ปจจัยดานการส่ังซื้อผานทางโทรศัพทและการจัดสง     พบวา  กลุมนักทองเที่ยวที่มีอายุนอยกวา  20  ป  

ใหความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีอายุ 40- 49 ป   50 – 59 ป  และ 60 ปขึ้นไป  อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.000, 0.004  และ 0.026  ตามลําดับ  และ กลุมนักทองเที่ยวที่มีอายุ 20 - 29 ป  ใหความสําคัญ

แตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีอายุ 40- 49 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.026 ในขณะที่การเปรียบเทียบ

รายคูของกลุมอื่นไมพบความแตกตาง 

 ปจจัยดานการใหบริการแบบเฉพาะเจาะจง พบวา  กลุมนักทองเที่ยวที่มีอายุ 40 – 49 ป  ใหความสําคัญ

แตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีอายุ  oนอยกวา 20 ป  20 29 ป และ 30 – 39 ป  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.002,  0.019 และ 0.034  ในขณะที่การเปรียบเทียบรายคูของกลุมอื่นไมพบความแตกตาง 
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ตารางที่ ค.4 การเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product)  

รายคูดวยวิธีของ Schaffe จําแนกตามสถานภาพ 
 

Sig. 
ปจจัยทางการตลาด 

ดานผลิตภัณฑ (Product) โสด 
(n =277) 

สมรส  
(n =393) 

หยาราง / หมาย 
 (n = 50) 

1.  คุณภาพของผลิตภัณฑ     
โสด  (4.07) - - - 
สมรส  (4.12) 0.627 - - 
หยาราง / หมาย  (3.86) 0.159 0.480** - 

2.  ความเปนที่นิยมและมีชื่อเสียงของผลิตภัณฑ      
โสด  (3.56) - - - 
สมรส  (3.75) 0.028** - - 
หยาราง / หมาย  (3.40) 0.522 0.038** - 

3.  ความสวยงามของหีบหอของผลิตภัณฑ      
โสด  (3.70) - - - 
สมรส  (3.61) 0.390 - - 
หยาราง / หมาย  (3.40) 0.640 0.242 - 

(**  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติต่ํากวา 0.05) 

 
 จากตารางที่ ค.4 เมื่อเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัยทาง
การตลาด ดานผลิตภัณฑ (Product)  รายคูดวยวิธีของเชฟเฟ (Schaffe)  โดยจําแนกตามสถานภาพ  ผลการศึกษา
พบวา 
 ปจจัยดานคุณภาพของผลิตภัณฑ   พบวา  กลุมนักทองเที่ยวที่มีสถานภาพ  สมรส  ใหความสําคัญ
แตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีสถานภาพ หยาราง / หมาย  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.480 ในขณะที่การ
เปรียบเทียบรายคูของกลุมอื่นไมพบความแตกตาง 
 ปจจัยดานความเปนที่นิยมและมีชื่อเสียงของผลิตภัณฑ  พบวา  กลุมนักทองเที่ยวที่มีสถานภาพ  โสด ให
ความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีสถานภาพ สมรส  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.028 และ กลุม
นักทองเที่ยวที่มีสถานภาพ  สมรส  ใหความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีสถานภาพ หยาราง / หมาย    
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.038  ในขณะที่การเปรียบเทียบรายคูของกลุมอื่นไมพบความแตกตาง 

ปจจัยดานความสวยงามของหีบหอของผลิตภัณฑ  พบวา  กลุมนักทองเที่ยวที่มีสถานภาพ  ทั้ง 3 
สถานภาพ  ใหความสําคัญไมแตกตางกัน  เพราะ  กลุมนักทองเที่ยวที่มีสถานภาพ  โสด สมรส  และหยาราง / หมาย 
มีคาเฉล่ียระดับความสําคัญใกลเคียงกันคือมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.70,  3.61 และ 3.40 ตามลําดับ   
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ตารางที่  ค.5  การเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานราคา 
(Price)  รายคูดวยวิธีของ Schaffe จําแนกตามสถานภาพ 
 

Sig. 
ปจจัยทางการตลาด 
ดานราคา (Price) โสด 

(n =277) 
สมรส  

(n =393) 
หยาราง / หมาย 

 (n = 50) 
1.  ราคาถูกเมื่อเทียบกับคุณภาพหรือมีความคุมคา    

โสด  (3.96) - - - 
สมรส  (4.05) 0.309 - - 
หยาราง / หมาย  (3.74) 0.148 0.020** - 

2.  ราคามีความเหมาะสมสําหรับคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ 

   

โสด  (3.91) - - - 
สมรส  (3.97) 0.567 - - 
หยาราง / หมาย  (3.62) 0.041** 0.007** - 

3.  ความเปนไปไดในการเจราจาตอรองราคา      
โสด  (3.68) - - - 
สมรส  (3.48) 0.016** - - 
หยาราง / หมาย  (3.36) 0.054 0.642 - 

(**  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติต่ํากวา 0.05) 
 
 จากตารางที่ ค.5  เมื่อเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัยทาง
การตลาด ดานราคา (Price)  รายคูดวยวิธีของเชฟเฟ  (Schaffe) โดยจําแนกตามสถานภาพ  ผลการศึกษาพบวา 
 ปจจัยดานราคาถูกเมื่อเทียบกับคุณภาพหรือมีความคุมคา  พบวา  กลุมนักทองเที่ยวที่มีสถานภาพ  สมรส  
ใหความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีสถานภาพ หยาราง / หมาย  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.020 
ในขณะที่การเปรียบเทียบรายคูของกลุมอื่นไมพบความแตกตาง 
 ปจจัยดานราคามีความเหมาะสมสําหรับคุณภาพของผลิตภัณฑพบวา  กลุมนักทองเที่ยวที่มีสถานภาพ  
หยาราง / หมาย  ใหความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีสถานภาพ โสด และ สมรส  อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.041 และ  0.007 ตามลําดับ  ในขณะที่การเปรียบเทียบรายคูของกลุมอื่นไมพบความแตกตาง 
 ปจจัยดานความเปนไปไดในการเจราจาตอรองราคา  พบวา  กลุมนักทองเที่ยวที่มีสถานภาพ  โสด ให
ความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีสถานภาพ สมรส  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.016  ในขณะที่
การเปรียบเทียบรายคูของกลุมอื่นไมพบความแตกตาง 
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ตารางที่ ค.6 การเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑ 

(Product)  รายคูดวยวิธีของSchaffe จําแนกตามอาชีพ 

 
Sig. 

ปจจัยทางการตลาด 
ดานผลิตภณัฑ (Product) 

นักเรียน / 
นักศึกษา 
(n = 114) 

รับราชการ 
/ พนักงาน 
รัฐวิสาหกิจ  
(n = 204) 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

(n = 112) 

นักธุรกิจ / 
ประกอบการ
ธุรกิจสวนตวั 

(n = 103) 

แมบาน 
(n = 89) 

เกษียณ 
(n = 41) 

ลูกจาง 
(n = 47) 

อื่นๆ 
(n = 10) 

1.  คุณภาพของผลิตภัณฑ          

นักเรียน / นักศึกษา (4.03) - - - - - - - - 

รับราชการ / พนักงาน 

รัฐวิสาหกิจ  (4.17) 
0.889 - - - - - - - 

พนักงานบริษัทเอกชน 

(4.04) 
1.000 0.947 - - - - - - 

นักธุรกิจ / ประกอบการธุรกิจ

สวนตัว (4.16) 
0.968 1.000 0.987 - - - - - 

แมบาน (3.87) 0.914 0.118 0.858 0.313 - - - - 

เกษียณ (4.39) 0.317 0.835 0.394 0.853 0.027** - - - 

ลูกจาง (4.06) 1.000 0.999 1.000 0.999 0.927 0.686 - - 

อื่นๆ (3.50) 0.633 0.227 0.589 0.331 0.930 0.072 0.614 - 

2.  ความเปนที่นิยมและมีช่ือเสียงของ

ผลิตภัณฑ   
        

นักเรียน / นักศึกษา (3.40) - - - - - - -  

รับราชการ / พนักงาน รัฐวิสาหกิจ   

(3.79) 
0.066** - - - - - -  

พนักงานบริษัทเอกชน (3.62) 0.892 0.914 - - - - -  

นักธุรกิจ / ประกอบการธุรกิจ

สวนตัว (3.78) 
0.237 1.000 0.974 - - - -  

แมบาน (3.45) 1.000 0.271 0.975 0.509 - - -  

เกษียณ (3.98) 0.099 0.989 0.689 0.985 0.219 - -  

ลูกจาง (3.51) 1.000 0.820 1.000 0.902 1.000 0.563 -  

อื่นๆ (4.00) 0.778 0.999 0.976 0.999 0.851 1.000 0.933  
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ตารางที่ ค.6 (ตอ) 

 
Sig. 

ปจจัยทางการตลาด 
ดานผลิตภณัฑ (Product) 

นักเรียน / 
นักศึกษา 
(n = 114) 

รับราชการ 
/ พนักงาน 
รัฐวิสาหกิจ  
(n = 204) 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

(n = 112) 

นักธุรกิจ / 
ประกอบการ
ธุรกิจสวนตวั 

(n = 103) 

แมบาน 
(n = 89) 

เกษียณ 
(n = 41) 

ลูกจาง 
(n = 47) 

อื่นๆ 
(n = 10) 

3.  การไดรับรางวัลและเครื่องหมาย

รับรองมาตรฐานของผลิตภัณฑ   
        

นักเรียน / นักศึกษา (3.64) - - - - - - -  

รับราชการ / พนักงาน รัฐวิสาหกิจ  

(3.80) 
0.926 - - - - - -  

พนักงานบริษัทเอกชน (3.73) 0.996 1.000 - - - - -  

นักธุรกิจ / ประกอบการธุรกิจ

สวนตัว (3.64) 
1.000 0.939 0.999 - - - -  

แมบาน (3.42) 0.863 0.104 0.499 0.875 - - -  

เกษียณ (3.88) 0.949 1.000 0.997 0.953 0.362 - -  

ลูกจาง (3.55) 1.000 0.877 0.987 1.000 0.998 0.888 -  

อื่นๆ (3.33) 0.987 0.875 0.948 0.987 1.000 0.841 0.998  

  (**  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติต่ํากวา 0.05) 

 

จากตารางที่ ค.6เมื่อเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาด  

ดานผลิตภัณฑ (Product) รายคูดวยวิธีของเชฟเฟ (Scheffe)  โดยจําแนกตามอาชีพ  ผลการศึกษาพบวา 

 ปจจัยดานคุณภาพของผลิตภัณฑ  พบวา  กลุมนักทองเที่ยวที่มีอาชีพแมบาน  ใหความสําคัญแตกตางกับ

กลุมนักทองเที่ยวที่มีอาชีพ  เกษียณ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.027 ในขณะที่การเปรียบเทียบรายคูของ

กลุมอื่นไมพบความแตกตาง 
 ปจจัยดานความเปนที่นิยมและมีชื่อเสียงของผลิตภัณฑและปจจัยดานการไดรับรางวัลและเครื่องหมาย
รับรองมาตรฐานของผลิตภัณฑ     พบวาการเปรียบเทียบรายคูของทุกกลุมไมพบความแตกตางในการให
ความสําคัญตอปจจัยดังกลาว   
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ตารางที่  ค.7 การเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาด  ดานการ

สงเสริมการตลาด (Promotion) รายคูดวยวิธีของ Schaffe จําแนกตามอาชีพ 
Sig. 

ปจจัยทางการตลาด 
ดานผลิตภณัฑ (Product) 

นักเรียน / 
นักศึกษา 
(n = 114) 

รับราชการ 
/ พนักงาน 
รัฐวิสาหกิจ  
(n = 204) 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

(n = 112) 

นักธุรกิจ / 
ประกอบการ
ธุรกิจสวนตวั 

(n = 103) 

แมบาน 
(n = 89) 

เกษียณ 
(n = 41) 

ลูกจาง 
(n = 47) 

อื่นๆ 
(n = 10) 

1.  มีการจัดหนารานใหดึงดูดความ
สนใจของลูกคา  

        

นักเรียน / นักศึกษา (3.84) - - - - - - - - 
รับราชการ / พนักงาน รัฐวิสาหกิจ   
(3.69) 

0.919 - - - - - - - 

พนักงานบริษัทเอกชน (3.70) 0.967 1.000 - - - - - - 
นักธุรกิจ / ประกอบการธุรกิจ
สวนตัว (3.77) 

1.000 0.999 1.000 - - - - - 

แมบาน (3.45) 0.102 0.582 0.695 0.380 - - - - 
เกษียณ (3.34) 0.110 0.485 0.553 0.311 0.999 - - - 
ลูกจาง (3.63) 0.951 1.000 1.000 0.999 0.974 0.884 - - 
อื่นๆ (3.30) 0.755 0.943 0.945 0.875 1.000 1.000 0.983 - 

2.  การใหสวนลด  การแจกฟรี          

นักเรียน / นักศึกษา (3.51) - - - - - - -  

รับราชการ / พนักงาน รัฐวิสาหกิจ   

(3.42) 
0.999 - - - - - -  

พนักงานบริษัทเอกชน (3.33) 0.954 0.998 - - - - -  

นักธุรกิจ / ประกอบการธุรกิจ

สวนตัว (3.40) 
0.998 1.000 1.000 - - - -  

แมบาน (3.25) 0.781 0.948 1.000 0.989 - - -  

เกษียณ (2.85) 0.036** 0.078 0.338 0.183 0.651 - -  

ลูกจาง (3.15) 0.657 0.854 0.989 0.939 1.000 0.946 -  

อื่นๆ (2.90) 0.782 0.882 0.961 0.916 0.989 1.000 0.999  
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ตารางที่  ค.7 (ตอ) 

 
Sig. 

ปจจัยทางการตลาด 
ดานผลิตภณัฑ (Product) 

นักเรียน / 
นักศึกษา 
(n = 114) 

รับราชการ 
/ พนักงาน 
รัฐวิสาหกิจ  
(n = 204) 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

(n = 112) 

นักธุรกิจ / 
ประกอบการ
ธุรกิจสวนตวั 

(n = 103) 

แมบาน 
(n = 89) 

เกษียณ 
(n = 41) 

ลูกจาง 
(n = 47) 

อื่นๆ 
(n = 10) 

3.  การโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อ

ตางๆ เชนทีวี, นิตยสารอินเตอรเน็ต ฯลฯ  
        

นักเรียน / นักศึกษา (3.35) - - - - - - -  

รับราชการ / พนักงาน รัฐวิสาหกิจ   

(3.17) 
0.951 - - - - - -  

พนักงานบริษัทเอกชน (3.06) 0.747 0.998 - - - - -  

นักธุรกิจ / ประกอบการธุรกิจ

สวนตัว (3.09) 
0.843 1.000 1.000 - - - -  

แมบาน (3.85) 0.130 0.576 0.962 0.936 - - -  

เกษียณ (2.42) 0.001** 0.014** 0.121 0.100 0.668 - -  

ลูกจาง (2.94) 0.634 0.963 1.000 0.999 1.000 0.608 -  

อื่นๆ (3.00) 0.994 1.000 1.000 1.000 1.000 0.926 1.000  

4.  การสั่งซ้ือผานทางโทรศัพทและการ

จัดสง  
        

นักเรียน / นักศึกษา (3.28) - - - - - - - - 

รับราชการ / พนักงาน รัฐวิสาหกิจ   

(3.08) 
0.893 - - - - - - - 

พนักงานบริษัทเอกชน (3.02) 1.000 1.000 - - - - - - 

นักธุรกิจ / ประกอบการธุรกิจ

สวนตัว (3.02) 
1.000 1.000 1.000 - - - - - 

แมบาน (2.75) 0.496 0.847 0.856 0.856 - - - - 

เกษียณ (2.66) 0.558 0.806 0.812 1.000 1.000 - - - 

ลูกจาง (2.75) 0.764 0.934 0.936 1.000 1.000  - - 

อื่นๆ (2.60) 0.953 0.980 0.980 1.000 1.000 1.000  - 

 

  (**  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติต่ํากวา 0.05) 
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จากตารางที่ ค.7 เมื่อเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัยทาง

การตลาด  ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)  รายคูดวยวิธีของเชฟเฟ (Scheffe) โดยจําแนกตามอาชีพ  ผล

การศึกษาพบวา 
 ปจจัยดานการจัดหนารานใหดึงดูดความสนใจของลูกคา  พบวา  พบวาการเปรียบเทียบรายคูของทุกกลุม
ไมพบความแตกตางในการใหความสําคัญตอปจจัยดังกลาว   

 ปจจัยดานการใหสวนลด  การแจกฟรี   พบวา  กลุมนักทองเที่ยวที่เกษียณ ใหความสําคัญแตกตางกับกลุม

นักทองเที่ยวที่มีอาชีพ  นักเรียน / นักศึกษา     อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.036  ตามลําดับสวน ในขณะที่

การเปรียบเทียบรายคูของกลุมอื่นไมพบความแตกตาง 

 ปจจัยดานการโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ เชนทีวี นิตยสารอินเตอรเน็ต ฯลฯ  พบวา  กลุม

นักทองเที่ยวที่มีอาชีพ เกษียณ  ใหความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีอาชีพ  นักเรียน / นักศึกษา     และ 

รับราชการ / พนักงาน รัฐวิสาหกิจ    อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001และ 0.014 ตามลําดับ  ในขณะที่การ

เปรียบเทียบรายคูของกลุมอื่นไมพบความแตกตาง 
 ปจจัยดานการส่ังซื้อผานทางโทรศัพทและการจัดสง  พบวา  พบวาการเปรียบเทียบรายคูของทุกกลุมไมพบ
ความแตกตางในการใหความสําคัญตอปจจัยดังกลาว   
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ตารางที่ ค.8  การเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑ 
(Product)  รายคูดวยวิธีของSchaffe จําแนกตามการศึกษา 

 
Sig. 

ปจจัยทางการตลาด 
ดานผลิตภณัฑ (Product) 

ต่ํากวา
มัธยมศึกษา
ตอนปลาย 
(n = 82) 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย / 

ปวช. 
(n = 98) 

อนุปริญญา / 
ปวส. 

(n = 82) 

ปริญญาตรี 
(n = 410) 

สูงกวา
ปริญญา

ตร ี
(n = 48) 

1.  ความเปนที่นิยมและมีช่ือเสียงของผลิตภัณฑ        

ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย  (3.62) - - - - - 

มัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. (3.55) 0.991 - - - - 

อนุปริญญา / ปวส. (3.33) 0.371 0.614 - - - 

ปริญญาตรี  (3.71) 0.954 0.645 0.017** - - 

สูงกวาปริญญาตรี  (3.96) 0.384 0.166 0.006** 0.531 - 

2.  ความสวยงามของหีบหอของผลิตภัณฑ        

ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย  (3.68) - - - - - 

มัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. (3.79) 0.995 - - - - 

อนุปริญญา / ปวส. (3.35) 0.179 0.019** - - - 

ปริญญาตรี  (3.64) 0.997 0.689 0.086 - - 

สูงกวาปริญญาตรี  (3.63) 0.998 0.881 0.532 1.000 - 

 (**  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติต่ํากวา 0.05) 

 

จากตารางที่ ค.8 เมื่อเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัยทาง

การตลาด ดานผลิตภัณฑ (Product)  รายคูดวยวิธีของเชฟเฟ (Schaffe)  โดยจําแนกตามการศึกษา  ผลการศึกษา

พบวา 

 ปจจัยดานความเปนที่นิยมและมีชื่อเสียงของผลิตภัณฑ  พบวา  กลุมนักทองเที่ยวที่มีการศึกษาอยูในระดับ 

อนุปริญญา / ปวส.  ใหความสําคัญแตกตางกบักลุมนักทองเที่ยวที่มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี  และสูงกวา

ปริญญาตรี  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.017 และ 0.006 ตามลําดับ  ในขณะที่การเปรียบเทียบรายคูของ

กลุมอื่นไมพบความแตกตาง    

 ปจจัยความสวยงามของหีบหอของผลิตภัณฑ  พบวา  กลุมนักทองเที่ยวที่มีการศึกษาอยูในระดับ 

อนุปริญญา / ปวส.  ใหความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีการศึกษาอยูในระดับ มัธยมศึกษาตอนปลาย / 

ปวช   อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.019 ในขณะที่การเปรียบเทียบรายคูของกลุมอื่นไมพบความแตกตาง 
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ตารางที่ ค.9 การเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาด  ดานราคา 

(Price) รายคูดวยวิธีของSchaffeจําแนกตามการศึกษา 
Sig. 

ปจจัยทางการตลาด 
ดานผลิตภณัฑ (Product) 

ต่ํากวา
มัธยมศึกษา
ตอนปลาย 
(n = 82) 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย / 

ปวช. 
(n = 98) 

อนุปริญญา / 
ปวส. 

(n = 82) 

ปริญญาตรี 
(n = 410) 

สูงกวา
ปริญญา

ตร ี
(n = 48) 

1.  ราคาถูกเมื่อเทียบกับคุณภาพหรือมีความคุมคา        
ต่ํากวามัธยมศึกษาตอนปลาย  (3.93) - - - - - 
มัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. (3.84) 0.956 - - - - 
อนุปริญญา / ปวส.  (3.79) 0.853 0.997 - - - 
ปริญญาตรี  (4.07) 0.646 0.103 0.051 - - 
สูงกวาปริญญาตรี  (4.19) 0.441 0.125 0.073 0.892 - 

2.  ราคามีความเหมาะสมสําหรับคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ  

     

ต่ํากวามัธยมศึกษาตอนปลาย  (3.85) - - - - - 
มัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. (3.86) 1.000 - - - - 
อนุปริญญา / ปวส.  (3.73) 0.894 0.867 - - - 
ปริญญาตรี  (3.98) 0.767 0.736 0.121 - - 
สูงกวาปริญญาตรี  (4.06) 0.667 0.654 0.203 0.965 - 

3.มีวิธีการชําระเงินที่ดีและหลากหลาย      

ต่ํากวามัธยมศึกษาตอนปลาย  (3.29) - - - - - 

มัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. (3.43) 0.911 - - - - 

อนุปริญญา / ปวส.  (3.01) 0.424 0.550 - - - 

ปริญญาตรี  (3.45) 0.736 1.000 0.004** - - 

สูงกวาปริญญาตรี  (3.46) 0.910 1.000 0.125 1.000 - 

 (**  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติต่ํากวา 0.05) 
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จากตารางที่ ค.9  เมื่อเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัยทาง

การตลาด ดานราคา (Price) รายคูดวยวิธีของเชฟเฟ (Scheffe)  โดยจําแนกตามการศึกษา  ผลการศึกษาพบวา 

 ปจจัยดานราคาถูกเมื่อเทียบกับคุณภาพหรือมีความคุมคา พบวาการเปรียบเทียบรายคูของทุกกลุมไมพบ

ความแตกตางในการใหความสําคัญตอปจจัยดังกลาว   
 ปจจัยดานราคามีความเหมาะสมสําหรับคุณภาพของผลิตภัณฑ พบวาการเปรียบเทียบรายคูของทุกกลุมไม
พบความแตกตางในการใหความสําคัญตอปจจัยดังกลาว   

 ปจจัยดานวิธีการชําระเงินที่ดีและหลากหลาย  พบวา  กลุมนักทองเที่ยวที่มีการศึกษาอยูในระดับ 

อนุปริญญา / ปวส.  ใหความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีการศึกษาอยูในระดับ ปริญญาตรี  อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.004  ในขณะที่การเปรียบเทียบรายคูของกลุมอื่นไมพบความแตกตาง  
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ตารางที่ ค.10  การเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดาน  ชอง

ทางการจัดจําหนาย (Place) รายคูดวยวิธีของ Schaffe จําแนกตามการศึกษา 

 
Sig. 

ปจจัยทางการตลาด 
ดานผลิตภณัฑ (Product) 

ต่ํากวา
มัธยมศึกษา
ตอนปลาย 
(n = 82) 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย / 

ปวช. 
(n = 98) 

อนุปริญญา / 
ปวส. 

(n = 82) 

ปริญญาตรี 
(n = 410) 

สูงกวา
ปริญญา

ตร ี
(n = 48) 

1.  สถานที่ซ้ือสะดวกตอการเดินทางและจอดรถ        
ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย (3.79) - - - - - 
มัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. (3.76) 0.999 - - - - 
อนุปริญญา / ปวส.  (3.70) 0.961 0.992 - - - 
ปริญญาตรี  (3.58) 0.276 0.399 0.817 - - 
สูงกวาปริญญาตรี  (3.44) 0.194 0.271 0.525 0.860 - 

2.  สถานที่ต้ังรานกวางขวาง สะอาด และมีความสวยงาม       
ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย (3.77) - - - - - 
มัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. (3.83) 0.986 - - - - 
อนุปริญญา / ปวส.  (3.68) 0.976 0.771 - - - 
ปริญญาตรี  (3.53) 0.185 0.013** 0.599 - - 
สูงกวาปริญญาตรี  (3.44) 0.226 0.068 0.538 0.961 - 

3.มีการจัดวางผลิตภัณฑใหสะดวกตอการซ้ือ       

ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย (3.90) - - - - - 

มัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. (3.83) 0.978 - - - - 

อนุปริญญา / ปวส.  (3.72) 0.664 0.926 - - - 

ปริญญาตรี  (3.61) 0.035** 0.158 0.826 - - 

สูงกวาปริญญาตรี  (3.50) 0.074 0.201 0.636 0.930 - 

4.  มีสินคาพรอมสําหรับการขายอยูเสมอ        

ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย (4.02) - - - - - 

มัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. (3.78) 0.365 - - - - 

อนุปริญญา / ปวส.  (3.85) 0.718 0.976 - - - 

ปริญญาตรี  (3.66) 0.004** 0.783 0.364 - - 

สูงกวาปริญญาตรี  (3.63) 0.077 0.865 0.597 0.999 - 

 
  (**  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติต่ํากวา 0.05) 
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จากตารางที่ ค.10  เมื่อเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัยทาง

การตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย  (Place) รายคูดวยวิธีของเชฟเฟ (Scheffe)  โดยจําแนกตามการศึกษา  ผล

การศึกษาพบวา 
 ปจจัยสถานที่ซื้อสะดวกตอการเดินทางและจอดรถ  พบวา  พบวาการเปรียบเทียบรายคูของทุกกลุมไมพบ
ความแตกตางในการใหความสําคัญตอปจจัยดังกลาว   

 ปจจัยดานสถานที่ตั้งรานกวางขวาง สะอาด และมีความสวยงาม  พบวา  กลุมนักทองเที่ยวที่มีการศึกษา

อยูในระดับ มัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช  ใหความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีการศึกษาอยูในระดับ

ปริญญาตรี  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.013 ในขณะที่การเปรียบเทียบรายคูของกลุมอื่นไมพบความ

แตกตาง   

ปจจัยดานการจัดวางผลิตภัณฑใหสะดวกตอการซื้อ   พบวา  กลุมนักทองเที่ยวที่มีการศึกษาอยูในระดับ 

ต่ํากวามัธยมศึกษาตอนปลายใหความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.035 ในขณะที่การเปรียบเทียบรายคูของกลุมอื่นไมพบความแตกตาง   

 ปจจัยดานสินคาพรอมสําหรับการขายอยูเสมอ  พบวา  กลุมนักทองเที่ยวที่มีการศึกษาอยูในระดับ ต่ํากวา

มัธยมศึกษาตอนปลายใหความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี  อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.004 ในขณะที่การเปรียบเทียบรายคูของกลุมอื่นไมพบความแตกตาง  
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ตารางที่ ค.11  การเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดาน

ผลิตภัณฑ (Product)  รายคูดวยวิธีของ Schaffe จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน 
Sig. 

ปจจัยทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑ (Product) 

นอยกวา 
10,000 บาท 
(n = 222) 

10,000 – 
19,999 บาท 
(n = 203) 

20,000 – 
29,999 บาท 
(n = 166) 

30,000 – 
39,999 บาท 

(n = 73) 

40,000 – 
49,999 
บาท 

(n = 30) 

50,000 – 
59,999 
บาท 

(n = 15) 

มากกวา  
60,000 
บาท 

(n = 11) 
1.  คุณภาพของผลิตภัณฑ          

นอยกวา 10,000 บาท (4.05) - - - - - - - 
10,000 – 19,999 บาท (3.98) 0.984 - - - - - - 
20,000 – 29,999 บาท (4.13) 0.961 0.598 - - - - - 
30,000 – 39,999 บาท (4.16) 0.953 0.690 1.000 - - - - 
40,000 – 49,999 บาท (4.30) 0.745 0.470 0.963 0.992 - - - 
50,000 – 59,999 บาท (4.67) 0.089 0.036** 0.241 0.383 0.841 - - 
มากกวา  60,000 บาท (4.18) 0.999 0.989 1.000 1.000 0.999 0.805 - 

2.  ความเปนท่ีนิยมและมีชื่อเสียงของผลิตภัณฑ          
นอยกวา 10,000 บาท (3.58) - - - - - - - 
10,000 – 19,999 บาท (3.57) 1.000 - - - - - - 
20,000 – 29,999 บาท (3.65) 0.996 0.992 - - - - - 
30,000 – 39,999 บาท (3.80) 0.786 0.757 0.973 - - - - 
40,000 – 49,999 บาท (4.00) 0.450 0.426 0.706 0.982 - - - 

50,000 – 59,999 บาท (4.47) 0.036** 0.033** 0.085** 0.336 0.851 -  

มากกวา  60,000 บาท (3.82) 0.993 0.992 0.999 1.000 0.999 0.776  

3.ความสวยงามของหีบหอของผลิตภัณฑ          

นอยกวา 10,000 บาท (3.78) - - - - - - - 

10,000 – 19,999 บาท (3.55) 0.245 - - - - - - 

20,000 – 29,999 บาท (3.52) 0.200 1.000 - - - - - 

30,000 – 39,999 บาท (3.48) 0.332 0.999 1.000 - - - - 

40,000 – 49,999 บาท (3.77) 1.000 0.935 0.905 0.866 - - - 

50,000 – 59,999 บาท (3.43) 0.391 0.054 0.045** 0.043** 0.594 - - 

มากกวา  60,000 บาท (3.72) 1.000 0.998 0.996 0.991 1.000 0.763 - 

4. การไดรับรางวัลและเครื่องหมายรับรองมาตรฐาน

ของผลิตภัณฑ   
       

นอยกวา 10,000 บาท (3.68) - - - - - - - 

10,000 – 19,999 บาท (3.57) 0.961 - - - - - - 

20,000 – 29,999 บาท (3.67) 1.000 0.981 - - - - - 

30,000 – 39,999 บาท (3.73) 1.000 0.949 1.000 - - - - 

40,000 – 49,999 บาท (3.90) 0.945 0.729 0.942 0.991 - - - 

50,000 – 59,999 บาท (4.40) 0.153 0.058 0.154 0.302 0.784 - - 

มากกวา  60,000 บาท (3.82) 1.000 0.992 1.000 1.000 1.000 0.840 - 

  (**  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติต่ํากวา 0.05) 
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จากตารางที่ ค.11  เมื่อเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัยทาง

การตลาด  ดานผลิตภัณฑ (Product)   รายคูดวยวิธีของเชฟเฟ (Scheffe)  โดยจําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน  ผล

การศึกษาพบวา 

 ปจจัยดานคุณภาพของผลิตภัณฑ  พบวา กลุมนักทองเที่ยวที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนเทากับ   50,000 – 

59,999 บาท    ใหความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนนอยกวา 10,000 บาท  อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.036 ในขณะที่การเปรียบเทียบรายคูของกลุมอื่นไมพบความ แตกตาง  

 ปจจัยดานความเปนที่นิยมและมีชื่อเสียงของผลิตภัณฑ    พบวา กลุมนักทองเที่ยวที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือน

เทากับ   50,000 – 59,999 บาท    ใหความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนนอยกวา 

10,000 บาท   และ 10,000 – 19,999 บาท   อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.036 และ 0.033 ตามลําดับ  

ในขณะที่การเปรียบเทียบรายคูของกลุมอื่นไมพบความแตกตาง   

ปจจัยดานความสวยงามของหีบหอของผลิตภัณฑ  พบวา กลุมนักทองเที่ยวที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนเทากับ   

50,000 – 59,999 บาท    ใหความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนเทากับ   20,000 – 

29,999 บาท  และ 30,000 – 39,999 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.045 และ 0.43 ตามลาํดับ  ในขณะที่

การเปรียบเทียบรายคูของกลุมอื่นไมพบความแตกตาง   
 ปจจัยดานการไดรับรางวัลและเครื่องหมายรับรองมาตรฐานของผลิตภัณฑ  พบวาการเปรียบเทียบรายคู
ของทุกกลุมไมพบความแตกตางในการใหความสําคัญตอปจจัยดังกลาว   
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ตารางที่ ค.12  การเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาด ดาน

ชองทางการจัดจําหนาย  (Place)   รายคูดวยวิธีของ Schaffe จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน 
Sig. 

ปจจัยทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑ (Product) 

นอยกวา 
10,000 
บาท 

(n = 222) 

10,000 – 
19,999 บาท 
(n = 203) 

20,000 – 
29,999 บาท 
(n = 166) 

30,000 – 
39,999 บาท 

(n = 73) 

40,000 – 
49,999 
บาท 

(n = 30) 

50,000 – 
59,999 
บาท 

(n = 15) 

มากกวา  
60,000 
บาท 

(n = 11) 
1. รานมีชื่อเสียงเปนท่ีรูจักและไดรับความไววางใจ         

นอยกวา 10,000 บาท (3.73) - - - - - - - 
10,000 – 19,999 บาท (3.72) 1.000 - - - - - - 
20,000 – 29,999 บาท (3.66) 0.974 0.984 - - - - - 
30,000 – 39,999 บาท (3.69) 1.000 1.000 1.000 - - - - 
40,000 – 49,999 บาท (4.07) 0.317 0.304 0.133 0.297 - - - 
50,000 – 59,999 บาท (4.33) 0.072 0.068 0.029** 0.066 0.941 - - 
มากกวา  60,000 บาท (3.73) 1.000 1.000 1.000 1.000 0.893 0.476 - 

2. สถานที่ซื้อสะดวกตอการเดินทางและจอดรถ(0.000)        
นอยกวา 10,000 บาท (3.86) - - - - - - - 
10,000 – 19,999 บาท (3.66) 0.131 - - - - - - 
20,000 – 29,999 บาท (3.43) 0.000** 0.082 - - - - - 
30,000 – 39,999 บาท (3.44) 0.002** 0.362 1.000 - - - - 

40,000 – 49,999 บาท (3.33) 0.011** 0.327 0.995 0.996 - - - 

50,000 – 59,999 บาท (3.67) 0.971 1.000 0.925 0.946 0.826 - - 

มากกวา  60,000 บาท (3.46) 0.638 0.979 1.000 1.000 1.000 0.993 - 

3. สถานที่ต้ังรานกวางขวาง สะอาด และมีความสวยงาม          

นอยกวา 10,000 บาท (3.82) - - - - - - - 

10,000 – 19,999 บาท (3.62) 0.084 - - - - - - 

20,000 – 29,999 บาท (3.45) 0.000** 0.376 - - - - - 

30,000 – 39,999 บาท (3.43) 0.002** 0.519 1.000 - - - - 

40,000 – 49,999 บาท (3.40) 0.069 0.773 1.000 1.000 - - - 

50,000 – 59,999 บาท (3.47) 0.587 0.990 1.000 1.000 1.000 - - 

มากกวา  60,000 บาท (3.64) 0.987 1.000 0.987 0.978 0.975 0.998 - 

4. มีการจัดวางผลิตภัณฑใหสะดวกตอการซื้อ         

นอยกวา 10,000 บาท (3.86) - - - - - - - 

10,000 – 19,999 บาท (3.70) 0.330 - - - - - - 

20,000 – 29,999 บาท (3.52) 0.000** 0.281 - - - - - 

30,000 – 39,999 บาท (3.56) 0.059 0.831 1.000 - - - - 

40,000 – 49,999 บาท (3.53) 0.294 0.919 1.000 1.000 - - - 

50,000 – 59,999 บาท (3.67) 0.965 1.000 0.992 0.999 0.998 - - 

มากกวา  60,000 บาท (3.09) 0.018** 0.123 0.514 0.457 0.637 0.462 - 

 
  (**  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติต่ํากวา 0.05) 
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 จากตารางที่  ค.12 เมื่อเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัยทาง

การตลาด  ดานชองทางการจัดจําหนาย  (Place)   รายคูดวยวิธีของเชฟเฟ (Schaffe)  โดยจําแนกตามรายไดเฉล่ีย

ตอเดือน  ผลการศึกษาพบวา 

 ปจจัยดานรานมีชื่อเสียงเปนที่รูจักและไดรับความไววางใจ พบวา  กลุมนักทองเที่ยวที่มีรายไดเฉล่ียตอ

เดือนเทากับ 20,000 – 29,999 บาท ใหความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนเทากับ    

50,000 – 59,999 บาท  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.029  ในขณะที่การเปรียบเทียบรายคูของกลุมอื่นไมพบ

ความแตกตาง 

 ปจจัยดานสถานที่ซื้อสะดวกตอการเดินทางและจอดรถ  พบวา  กลุมนักทองเที่ยวที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือน

นอยกวา 10,000 บาท  ใหความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนเทากับ   20,000 – 

29,999 บาท  30,000 – 39,999 บาท  และ 40,000 – 49,999 บาท  อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.000, 0.002 

และ 0.011 ตามลําดับ  ในขณะที่การเปรียบเทียบรายคูของกลุมอื่นไมพบความแตกตาง 

 ปจจัยดานสถานที่ตั้งรานกวางขวาง สะอาด และมีความสวยงาม  พบวา  กลุมนักทองเที่ยวที่มีรายไดเฉล่ีย

ตอเดือนนอยกวา 10,000 บาท  ใหความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนเทากับ   

20,000 – 29,999 บาท  และ 30,000 – 39,999 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.000 และ 0.002  

ตามลําดับ  ในขณะที่การเปรียบเทียบรายคูของกลุมอื่นไมพบความแตกตาง 

 ปจจัยดานการจัดวางผลิตภัณฑใหสะดวกตอการซื้อ   พบวา กลุมนักทองเที่ยวที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนนอย

กวา 10,000 บาท  ใหความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนเทากับ   20,000 – 29,999 

บาท  และ มากกวา 60,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.000 และ 0.018  ตามลําดับ  ในขณะที่การ

เปรียบเทียบรายคูของกลุมอื่นไมพบความแตกตาง 
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ตารางที่  ค.13 การเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาด ดานการ

สงเสริมการตลาด (Promotion)  รายคูดวยวิธีของ Schaffe จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน 

 
Sig. 

ปจจัยทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑ (Product) 

นอยกวา 
10,000 
บาท 

(n = 222) 

10,000 – 
19,999 บาท 
(n = 203) 

20,000 – 
29,999 บาท 
(n = 166) 

30,000 – 
39,999 บาท 

(n = 73) 

40,000 – 
49,999 
บาท 

(n = 30) 

50,000 – 
59,999 
บาท 

(n = 15) 

มากกวา  
60,000 
บาท 

(n = 11) 
1. มีการจัดหนารานใหดึงดูดความสนใจของลูกคา         

นอยกวา 10,000 บาท (3.87) - - - - - - - 
10,000 – 19,999 บาท (3.61) 0.016** - - - - - - 
20,000 – 29,999 บาท (3.61) 0.025** 1.000 - - - - - 
30,000 – 39,999 บาท (3.59) 0.127 1.000 1.000 - - - - 
40,000 – 49,999 บาท (3.40) 0.042** 0.828 0.845 0.931 - - - 
50,000 – 59,999 บาท (3.40) 0.296 0.957 0.961 0.981 1.000 - - 
มากกวา  60,000 บาท (3.18) 0.080 0.593 0.606 0.698 0.987 0.993 - 

2. การโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ เชนทีวี, 
นิตยสารอินเตอรเน็ต ฯลฯ  

       

นอยกวา 10,000 บาท (3.29) - - - - - - - 
10,000 – 19,999 บาท (3.99) 0.044** - - - - - - 
20,000 – 29,999 บาท (3.05) 0.294 0.996 - - - - - 

30,000 – 39,999 บาท (3.99) 0.322 1.000 0.999 - - - - 

40,000 – 49,999 บาท (2.60) 0.014** 0.503 0.312 0.623 - - - 

50,000 – 59,999 บาท (2.73) 0.423 0.974 0.919 0.980 1.000 - - 

มากกวา  60,000 บาท (2.73) 0.592 0.986 0.955 0.989 1.000 1.000 - 

3.การใหบริการแบบเฉพาะเจาะจง(การสั่งทําตามรูปแบบ

ท่ีตองการเฉพาะสวนตัว)  

       

นอยกวา 10,000 บาท (3.58) - - - - - - - 

10,000 – 19,999 บาท (3.31) 0.005** - - - - - - 

20,000 – 29,999 บาท (3.43) 0.488 0.730 - - - - - 

30,000 – 39,999 บาท (3.44) 0.825 0.874 1.000 - - - - 

40,000 – 49,999 บาท (3.66) 0.999 0.249 0.770 0.860 - - - 

50,000 – 59,999 บาท (3.73) 0.991 0.384 0.778 0.836 1.000 - - 

มากกวา  60,000 บาท (3.00) 0.196 0.868 0.570 0.591 0.207 0.214 - 

  (**  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติต่ํากวา 0.05) 
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จากตารางที่ ค.13 เมื่อเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัยทาง

การตลาด  ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)  รายคูดวยวิธีของเชฟเฟ (Schaffe)โดยจําแนกตามรายไดเฉล่ีย

ตอเดือน  ผลการศึกษาพบวา 

 ปจจัยดานมีการจัดหนารานใหดึงดูดความสนใจของลูกคา พบวา  กลุมนักทองเที่ยวที่มีรายไดเฉล่ียตอ

เดือนนอยกวา 10,000  บาทใหความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนเทากบั    10,000 – 

19,999 บาท, 20,000 – 29,999 บาท และ 40,000 – 49,999 บาท  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.016,0.025 

และ 0.042 ตามลําดับ ในขณะที่การเปรียบเทียบรายคูของกลุมอื่นไมพบความแตกตาง 

 ปจจัยดานการโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ เชนทีวี  นิตยสารอินเตอรเน็ต ฯลฯ  พบวา  กลุม

นักทองเที่ยวที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนนอยกวา 10,000  บาทใหความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีรายได

เฉล่ียตอเดือนเทากับ    10,000 – 19,999 บาทและ 40,000 – 49,999 บาท  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.044 

และ 0.014 ตามลําดับ ในขณะที่การเปรียบเทียบรายคูของกลุมอื่นไมพบความแตกตาง 

 ปจจัยดานการใหบริการแบบเฉพาะเจาะจง(การสั่งทําตามรูปแบบที่ตองการเฉพาะสวนตัว)  พบวา  กลุม

นักทองเที่ยวที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนนอยกวา 10,000  บาทใหความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีรายได

เฉล่ียตอเดือนเทากับ    10,000 – 19,999 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.005 ในขณะที่การเปรียบเทียบ

รายคูของกลุมอื่นไมพบความแตกตาง 
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ตารางที่ ค.14  การเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาด ดาน

ราคา (Price) รายคูดวยวิธีของ Schaffeจําแนกตามภูมิลําเนา / ที่พักอาศัย 

 
Sig. 

ปจจัยทางการตลาด 
ดานราคา (Price) กรุงเทพฯ 

(n = 80) 
ภาคเหนือ 
(n = 17) 

ภาคกลาง 
(n = 65) 

ตะวันออกเฉียงเหนือ 
(n = 9) 

ตะวันออก 
(n = 7) 

ภาคใต 
(n = 542) 

1.  มีวิธีการชําระเงินที่ดีและหลากหลาย         

กรุงเทพฯ   (3.74) - - - - - - 

ภาคเหนือ  (3.24) 0.514 - - - - - 

ภาคกลาง  (3.25) 0.065 1.000 - - - - 

ตะวันออกเฉียงเหนือ (4.00) 0.984 0.3530 0.369 - - - 

ตะวันออก  (3.43) 0.981 0.999 0.998 0.907 - - 

ภาคใต  (3.34) 0.020** 0.999 0.990 0.454 1.000 - 

   (**  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติต่ํากวา 0.05) 

 

 จากตารางที่ ค.14 เมื่อเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัยทาง

การตลาด ดานราคา (Price) รายคูดวยวิธีของเชฟเฟ (Schaffe) โดยจําแนกตามภูมิลําเนา / ที่พักอาศัยผลการศึกษา

พบวา 

 ปจจัยดานวิธีการชําระเงินที่ดีและหลากหลาย  พบวา  นักทองเที่ยวที่มี กลุมนักทองเที่ยวที่มีภูมิลําเนา / ที่

พกัอาศัยอยูใน กรุงเทพฯ ใหความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีภูมิลําเนา / ที่พักอาศัยอยูใน   ภาคใต  

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.020 ในขณะที่การเปรียบเทียบรายคูของกลุมอื่นไมพบความแตกตาง 
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ตารางที่ ค.15 การเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดาน  ชอง

ทางการจัดจําหนาย “รานที่จัดจําหนาย” (Place) รายคูดวยวิธีของ Schaffe จําแนกตามภูมิลําเนา / ที่พักอาศัย 

 
Sig. ปจจัยทางการตลาด 

ดานชองทางการจัดจําหนาย  
(Place) 

กรุงเทพฯ 
(n = 80) 

ภาคเหนือ 
(n = 17) 

ภาคกลาง 
(n = 65) 

ตะวันออกเฉียงเหนือ 
(n = 9) 

ตะวันออก 
(n = 7) 

ภาคใต 
(n = 542) 

1.  รานมีช่ือเสียงเปนที่รูจักและไดรับ
ความไววางใจ   

      

กรุงเทพฯ   (4.01) - - - - - - 
ภาคเหนือ  (3.53) 0.404 - - - - - 
ภาคกลาง  (3.71) 0.393 0.985 - - - - 
ตะวันออกเฉียงเหนือ  (3.33) 0.325 0.997 0.885 - - - 
ตะวันออก  (3.57) 0.855 1.000 0.999 0.997 - - 
ภาคใต       (3.71) 0.079 0.974 1.000 0.854 0.999 - 

2.  สถานที่ซ้ือสะดวกตอการเดินทาง
และจอดรถ   

      

กรุงเทพฯ   (3.35) - - - - - - 
ภาคเหนือ  (3.35) 1.000 - - - - - 
ภาคกลาง  (3.52) 0.883 0.987 - - - - 
ตะวันออกเฉียงเหนือ  (3.78) 0.793 0.887 0.975 - - - 
ตะวันออก  (4.29) 0.107 0.226 0.315 0.897 - - 
ภาคใต       (3.68) 0.032** 0.722 0.802 1.000 0.539 - 

3.  สถานที่ต้ังรานกวางขวาง สะอาด 
และมีความสวยงาม  

      

กรุงเทพฯ   (3.23) - - - - - - 
ภาคเหนือ  (3.71) 0.345 - - - - - 
ภาคกลาง  (3.49) 0.487 0.957 - - - - 
ตะวันออกเฉียงเหนือ  (3.89) 0.289 0.997 0.826 - - - 
ตะวันออก  (4.29) 0.029** 0.716 0.229 0.956 - - 
ภาคใต       (3.66) 0.000** 1.000 0.703 0.978 0.462 - 
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ตารางที่ ค.15   (ตอ) 

 
Sig. ปจจัยทางการตลาด 

ดานชองทางการจัดจําหนาย  
(Place) 

กรุงเทพฯ 
(n = 80) 

ภาคเหนือ 
(n = 17) 

ภาคกลาง 
(n = 65) 

ตะวันออกเฉียงเหนือ 
(n = 9) 

ตะวันออก 
(n = 7) 

ภาคใต 
(n = 542) 

4.  มีการจัดวางผลิตภัณฑให
สะดวกตอการซ้ือ  

      

กรุงเทพฯ   (3.34) - - - - - - 
ภาคเหนือ  (3.41) 1.000 - - - - - 
ภาคกลาง  (3.54) 0.768 0.996 - - - - 
ตะวันออกเฉียงเหนือ  
(3.78) 

0.736 0.925 0.997 - - - 

ตะวันออก  (4.00) 0.418 0.696 0.795 0.999 - - 

ภาคใต       (3.75) 0.001** 0.663 0.496 1.000 0.978 - 
5.  มีสินคาพรอมสําหรับการขาย
อยูเสมอ  

      

กรุงเทพฯ   (3.36) - - - - - - 
ภาคเหนือ  (3.36) 1.000 - - - - - 
ภาคกลาง  (3.57) 0.739 0.981 - - - - 
ตะวันออกเฉียงเหนือ  
(3.56) 

0.991 0.994 1.000 - - - 

ตะวันออก  (3.86) 0.729 0.812 0.967 0986 - - 
ภาคใต      (3.83) 0.000** 0.247 0.223 0.947 1.000 - 

 (**  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติต่ํากวา 0.05)  

 

 จากตารางที่ ค.15  เมื่อเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัยทาง

การตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย  (Place) รายคูดวยวิธีของเชฟเฟ (Scheffe)  โดยจําแนกตามภูมิลําเนา / ที่

พักอาศัยผลการศึกษาพบวา 
 ปจจัยดานรานมีชื่อเสียงเปนที่รูจักและไดรับความไววางใจ  พบวา   พบวาการเปรียบเทียบรายคูของทุก
กลุมไมพบความแตกตางในการใหความสําคัญตอปจจัยดังกลาว   
 ปจจัยดานสถานที่ซื้อสะดวกตอการเดินทางและจอดรถ  พบวา  กลุมนักทองเที่ยวที่มีภูมิลําเนา / ที่พัก
อาศัยอยูใน กรุงเทพฯ ใหความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีภูมิลําเนา / ที่พักอาศัยอยูใน  ภาคใต  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.032 ในขณะที่การเปรียบเทียบรายคูของกลุมอื่นไมพบความแตกตาง 

 ปจจัยดานสถานที่ตั้งรานกวางขวาง สะอาด และมีความสวยงาม  พบวา  กลุมนักทองเที่ยวที่มีภูมิลําเนา / 

ที่พักอาศัยอยูใน กรุงเทพฯ ใหความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีภูมิลําเนา / ที่พักอาศัยอยูใน  ตะวันออก  

และภาคใต  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.029  และ 0.000 ตามลําดับ  ในขณะที่การเปรียบเทียบรายคูของ

กลุมอื่นไมพบความแตกตาง 
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 ปจจัยดานการจัดวางผลิตภัณฑใหสะดวกตอการซื้อ พบวา  กลุมนักทองเที่ยวที่มีภูมิลําเนา / ที่พักอาศัยอยู

ใน กรุงเทพฯ ใหความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีภูมิลําเนา / ที่พักอาศัยอยูใน   ภาคใต  อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001  ในขณะที่การเปรียบเทียบรายคูของกลุมอื่นไมพบความแตกตาง 

 ปจจัยดานสนิคาพรอมสําหรับการขายอยูเสมอ  พบวา  กลุมนักทองเที่ยวที่มีภูมิลําเนา / ที่พักอาศัยอยูใน 

กรุงเทพฯ ใหความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีภูมิลําเนา / ที่พักอาศัยอยูใน   ภาคใต  อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติที่ระดับ 0.000 ในขณะที่การเปรียบเทียบรายคูของกลุมอื่นไมพบความแตกตาง 

 
ตารางที่ ค.16  การเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานการ

สงเสริมการขายและการทําการตลาด (Promotion) รายคูดวยวิธีของ Schaffe จําแนกตามภูมิลําเนา / ที่พักอาศัย 
 

Sig. 
ปจจัยทางการตลาด 

ดานการสงเสริมการขาย (Promotion) กรุงเทพฯ 
(n = 80) 

ภาคเหนือ 
(n = 17) 

ภาคกลาง 
(n = 65) 

ตะวันออกเฉียงเหนือ 
(n = 9) 

ตะวันออก 
(n = 7) 

ภาคใต 
(n = 542) 

1.  มีการจัดหนารานใหดึงดูดความสนใจของลูกคา        
กรุงเทพฯ   (3.23) - - - - - - 
ภาคเหนือ  (3.53) 0.840 - - - - - 
ภาคกลาง  (3.51) 0.473 1.000 - - - - 
ตะวันออกเฉียงเหนือ  (3.89) 0.341 0.944 0.872 - - - 
ตะวันออก  (4.00) 0.294 0.883 0.786 1.000 - - 
ภาคใต       (3.75) 0.000** 0.938 0.373 0.998 0.983 - 

2.  การใหสวนลด  การแจกฟรี        
กรุงเทพฯ   (3.10) - - - - - - 
ภาคเหนือ  (3.47) 0.816 - - - - - 
ภาคกลาง  (3.12) 1.000 0.864 - - - - 
ตะวันออกเฉียงเหนือ  (4.00) 0.182 0.861 0.219 - - - 
ตะวันออก  (3.57) 0.894 1.000 0.916 0.974 - - 
ภาคใต       (3.38) 0.269 1.000 0.480 0.561 0.998 - 

3.  การโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ เชนทีวี, 
นิตยสารอินเตอรเน็ต ฯลฯ  

      

กรุงเทพฯ   (2.68) - - - - - - 
ภาคเหนือ  (3.12) 0.778 - - - - - 
ภาคกลาง  (2.77) 0.995 0.915 - - - - 
ตะวันออกเฉียงเหนือ  (3.56) 0.339 0.961 0.490 - - - 
ตะวันออก  (3.86) 0.149 0.783 0.239 0.997 - - 
ภาคใต       (3.15) 0.016** 1.000 0.190 0.930 0.674 - 

4.  การส่ังซื้อผานทางโทรศัพทและการจัดสง         
กรุงเทพฯ   (2.65) - - - - - - 
ภาคเหนือ  (3.47) 0.102 - - - - - 
ภาคกลาง  (2.82) 0.966 0.342 - - - - 
ตะวันออกเฉียงเหนือ  (3.67) 0.149 0.999 0.348 - - - 
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ตารางที่ ค.16  (ตอ) 

 
Sig. 

ปจจัยทางการตลาด 
ดานการสงเสริมการขาย (Promotion) กรุงเทพฯ 

(n = 80) 
ภาคเหนือ 
(n = 17) 

ภาคกลาง 
(n = 65) 

ตะวันออกเฉียงเหนือ 
(n = 9) 

ตะวันออก 
(n = 7) 

ภาคใต 
(n = 542) 

ตะวันออก  (4.00) 0.044** 0.929 0.123 0.995 - - 
ภาคใต       (3.04) 0.074 0.691 0.740 0.631 0.280 - 

5.  การไดรับขอมูลและคําแนะนําเกี่ยวกับผลิตภัณฑจากผูขาย          
กรุงเทพฯ   (3.29) - - - - - - 
ภาคเหนือ  (3.41) 0.998 - - - - - 
ภาคกลาง  (3.31) 1.000 0.999 - - - - 
ตะวันออกเฉียงเหนือ  (3.56) 0.976 0.999 0.984 - - - 
ตะวันออก  (3.86) 0.710 0.926 0.749 0.992 - - 
ภาคใต       (3.54) 0.282 0.996 0.491 1.000 0.965 - 

6.  ความเปนกันเองของผูขายและความรวดเร็วในการใหบริการ         
กรุงเทพฯ   (3.50) - - - - - - 
ภาคเหนือ  (3.71) 0.964 - - - - - 
ภาคกลาง  (3.51) 1.000 0.972 - - - - 
ตะวันออกเฉียงเหนือ  (3.67) 0.996 1.000 0.997 - - - 
ตะวันออก  (3.86) 0.930 0.999 0.938 0.999 - - 
ภาคใต       (3.75) 0.214 1.000 0.353 1.000 1.000 - 

  (**  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติต่ํากวา 0.05) 
จากตารางที่  ค.16  เมื่อเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัยทาง

การตลาด ดานการสงเสริมการขายและการทําการตลาด (Promotion) รายคูดวยวิธีของเชฟเฟ (Scheffe)  โดย
จําแนกตามภูมิลําเนา / ที่พักอาศัยผลการศึกษาพบวา 
 ปจจัยดานการจัดหนารานใหดึงดูดความสนใจของลูกคา  พบวา  กลุมนักทองเที่ยวที่มีภูมิลําเนา / ที่พัก
อาศัยอยูใน กรุงเทพฯ ใหความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีภูมิลําเนา / ที่พักอาศัยอยูในภาคใต  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.000  ในขณะที่การเปรียบเทียบรายคูของกลุมอื่นไมพบความแตกตาง 
 ปจจัยดานการใหสวนลด  การแจกฟรี พบวา  พบวาการเปรียบเทียบรายคูของทุกกลุมไมพบความแตกตาง
ในการใหความสําคัญตอปจจัยดังกลาว   
 ปจจัยดานการโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ เชนทีวี, นิตยสารอินเตอรเน็ต ฯลฯ  พบวา  กลุม
นักทองเที่ยวที่มีภูมิลําเนา / ที่พักอาศัยอยูใน กรุงเทพฯ ใหความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีภูมิลําเนา / ที่
พักอาศัยอยูใน   ภาคใต  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0. ในขณะที่การเปรียบเทียบรายคูของกลุมอื่นไมพบ
ความแตกตาง 
 ปจจัยดานการส่ังซื้อผานทางโทรศัพทและการจัดสง  พบวา  กลุมนักทองเที่ยวที่มีภูมิลําเนา / ที่พักอาศัยอยู
ใน กรุงเทพฯ ใหความสําคัญแตกตางกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีภูมิลําเนา / ที่พักอาศัยอยูใน   ตะวันออก  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.044 ในขณะที่การเปรียบเทียบรายคูของกลุมอื่นไมพบความแตกตาง 
 ปจจัยดานการไดรับขอมูลและคําแนะนําเกี่ยวกับผลิตภัณฑจากผูขาย   และปจจัยดานความเปนกันเอง
ของผูขายและความรวดเร็วในการใหบริการ  พบวาการเปรียบเทียบรายคูของทุกกลุมไมพบความแตกตางในการให
ความสําคัญตอปจจัยดังกลาว   



 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก จ 

 
แบบสัมภาษณ 

สภาวะการตลาดและกลยทุธที่มีอยูในปจจุบันของวิสาหกิจผูผลติผลิตภัณฑชุมชนและ
โอกาสทางการตลาดผลิตภัณฑชุมชนในการเขาสูธรุกิจโรงแรมและการทองเที่ยว 
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แบบสัมภาษณ 
สภาวะการตลาดและกลยุทธที่มีอยูในปจจุบันของวสิาหกิจผูผลิตผลติภัณฑชุมชนและโอกาสทางการตลาดผลิตภัณฑ

ชุมชนในการเขาสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยว 
กรณี: ผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา” ต.หูลอง อ.ปากพนัง จ.นครศรีธรรมราช 

ช่ือ-สกุล ผูใหขอมูล.......................................ที่อยู................................................................... 

โทรศัพท...............................................ตําแหนง...............................ช่ือกลุม............................. 

 
 

 
ตอนที่1 สภาวะการตลาดที่มีอยูในปจจุบัน    
1. ปจจุบันทานใหความสําคัญกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดใดมากที่สุด  (เรียงลําดับความสําคัญจากมากไปนอย  

กําหนดให  1  มากที่สุด  2, 3 และ 4 รองลงมาตามลําดับ)  

  (1) ดานผลิตภัณฑ  

 (2) ดานราคา 

 (3) ดานการจัดจําหนาย 

 (4) ดานการสงเสริมการตลาด 

2. ผลิตภัณฑมีความโดดเดนของผลิตภัณฑดานใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  

  (1) คุณภาพของผลิตภัณฑ 

  (2) ราคาเหมาะสม 

  (3) ความหลากหลายของสินคา 

  (4) ความอรอย 

  (5) ลักษณะการออกแบบผลิตภัณฑ 

  (6) ช่ือเสียงของราน/กลุม 

  (7) การสงเสริมการตลาด เชน การโฆษณา ลด แลก แจก แถม 

  (8) ผลิตภัณฑจากภูมิปญญาชาวบาน 

 (9) ความนาเช่ือถือของราน 

  (10) อื่นๆ ระบุ............................................................... 

3. กิจการทานมีแผนการพัฒนา / ออกแบบผลิตภัณฑอยางไร  (ตอบไดมากกวา  1  ขอ) 

  (1) ไมมีการพัฒนา / ออกแบบผลิตภัณฑ   (2) พัฒนารูปแบบผลิตภัณฑอยูเสมอ  

 (3) รูปแบบบรรจุภัณฑ     (4) พัฒนาวัตถุดิบ    

 (5) เพิ่มเทคโนโลยีที่ทันสมัย    (6) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 

 

4. ทานไดกําหนดตราผลิตภัณฑเพื่อสรางความแตกตางกับคูแขงหรือไม 

 (1) ไมมีการกําหนดตราผลิตภัณฑ 

 (2) มีการกําหนดตราผลิตภัณฑใชช่ือวา............................... 

           หากมีสัญลักษณเปนภาพ (กรุณาวาดภาพประกอบ)................................................. 

5. ทานมีหลักเกณฑใดในการกําหนดราคาผลิตภัณฑ  (ตอบไดมากกวา  1  ขอ) 

  (1) ตนทุนของผลิตภัณฑ    (2) รูปแบบของผลิตภัณฑ 

 (3) คุณภาพของผลิตภัณฑ    (4) ปริมาณการซื้อผลิตภัณฑ 

 (5) เปรียบเทียบราคากับคูแขงขัน   (6) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 

6.ในการตั้งราคาขายผลิตภัณฑกิจการทานเนนวัตถุประสงคดานใดมากที่สุด 

  (1) มุงรายไดจากการขาย    (2) มุงกําไร 

 (3) มุงปริมาณการขาย     (4) มุงการแขงขัน 

 (5) มุงรักษา / สรางภาพลักษณ    (6) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 
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7. ราคาขายผลิตภัณฑเมื่อเทียบกับคูแขงขัน 

  (1) ตํ่ากวา      (3) เทากัน / ใกลเคียงกัน 

 (2) สูงกวา      (4) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 

8. ทานมีการขายในรูปแบบการใหสินเช่ือกับลูกคาหรือไม 

  (1) ขายเฉพาะเงินสดเทานั้น 

  (2) ขายแบบใหสินเช่ือ สัดสวนรอยละ.................เมื่อเทียบกับเงินสด และระยะเวลาการชําระเ

งิน............................วัน ลักษณะของกลุมลูกคาที่ใหสินเช่ือ..................................................... 

9. ผลิตภัณฑของทานจําหนายที่ใดบาง  (ตอบไดมากกวา  1  ขอ) 

  (1) เฉพาะภายในจังหวัด    (2) เฉพาะจังหวัดใกลเคียง 

 (3) เฉพาะภาค  เชน ภาคใต / ภาคกลาง / เหนือ  (4) ทั่วประเทศ 

 (5) สงออกตางประเทศ     (6) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 

10. กิจการทานมีชองทางการจัดจําหนายแบบใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  (1) ผูผลิต (กิจการทาน)  ผูบริโภค      

 (2) ผูผลิต (กิจการทาน)  ผูคาปลีก        ผูบริโภค 

 (3) ผูผลิต (กิจการทาน)  ผูคาสง        ผูคาปลีก ผูบริโภค  

 (4) อื่น ๆ โปรดระบุ............................................................................................... 

11. ทานมีการจัดการขนสงสินคาอยางไร (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  (1) ลูกคาขนเอง รอยละ....................................... 

  (2) บริการสงใหลูกคา รอยละ....................................... 

  2.1 การคํานวณอัตราคาขนสงสินคา.................................................. 

 

12. กิจการทานมีการพยากรณ / คาดคะเน ยอดขายอยางไร (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  

  (1) ไมมีการพยากรณ / คาดคะเน ยอดขายเลย 

  (2) พยากรณ / คาดคะเน จากยอดขายเดิม 

 (3) พยากรณ / คาดคะเน จากคูแขงขัน   

 (4) พยากรณ / คาดคะเน จากปริมาณสินคาที่ผลิต  

 (5) อื่น ๆ โปรดระบุ........................... 

13. ลูกคาหลัก / สวนใหญ  ของกิจการ คือ 

  (1) พอคาคนกลาง / ผูซ้ือที่นําสินคาไปจําหนาย (รอยละ........................) 

  (2) ผูบริโภค / นักทองเที่ยวในประเทศ (รอยละ........................) 

 (3) ผูบริโภค / นักทองเที่ยวตางประเทศ (รอยละ........................)  

 (4) อื่น ๆ โปรดระบุ..........................(รอยละ........................) 

14. ปจจุบันกิจการทานมีการขยายตลาดอยางไร (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  (1) นําผลิตภัณฑเดิมขายลูกคากลุมเดิม  (2) นําผลิตภัณฑเดิมขายลูกคากลุมใหม  

 (3) นําผลิตภัณฑใหมขายลูกคากลุมเดิม  (4) นําผลิตภัณฑใหมขายลูกคากลุมใหม 

 (5) อื่น ๆ โปรดระบุ........................................................................................................ 

15. กิจการทานใหความสําคัญกับการสงเสริมการตลาดในเรื่องใดมากที่สุด  (เรียงลําดับความสําคัญจาก 

      มากไปนอย  กําหนดให  1  มากที่สุด  2, 3, และ 4 รองลงมาตามลําดับ)  

  (1) การโฆษณา / การประชาสัมพันธ  

 (2) การใชพนักงานขาย 

 (3) การใชตัวแทนจําหนาย / พอคาคนกลาง 

 (4) มุงเนนที่ผูบริโภค 

16. กิจการทานมีการโฆษณา / ประชาสัมพันธ  ผานทางสื่อใดบางอยางไร (ตอบไดมากกวา  1  ขอ)   

  (1) ไมมีการโฆษณา / ประชาสัมพันธ   (2) โทรทัศน    
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 (3) วิทยุ      (4) นิตยสาร / วารสาร   

 (5) หนังสือพิมพ     (6) ใบปลิว / แผนพับ   

 (7) ปายโฆษณา / ปายผา    (8) อินเทอรเน็ต (Internet)  

 (9) อื่น ๆ โปรดระบุ..................................................................................................... 

17. กิจการทานมีการสงเสริมการขายในรูปแบบใดบาง  (ตอบไดมากกวา  1  ขอ)   

        (1) ไมมีการสงเสริมการขาย    (2) มีการใหสวนลด    

(3) มีการใหของแถม / ของที่ระลึก   (4) มีการชิงโชค / รางวัล  

 (5) มีบริการขนสงฟร ี     (6) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 

 

18. สัดสวนยอดขายของผลิตภัณฑ 

 (1) ขนมลาแบบดั้งเดิมมียอดขายรอยละ........................ของยอดขายทั้งหมด 

 (2) ขนมลาแปรรูปมียอดขายรอยละ...............................ของยอดขายทั้งหมด 
 
 
ตอนที่2: กลยุทธที่มีอยูในปจจุบันของวิสาหกิจผูผลติขนมลา 
 (1) ดานผลิตภัณฑ 

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 (2) ดานราคา 

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 (3) ดานการจัดจําหนาย 

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

  

(4) ดานการสงเสริมการตลาด 

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
ตอนที่3:  โอกาสทางการตลาดผลติภัณฑชุมชนในการเขาสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยว 

1. ทานไดรับการพัฒนาทักษะ กับการจัดการธุรกิจ (การออกแบ/การผลิต/การจัดการ/การเงิน ...) 

………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………… 

2. หนวยงานภายนอก ทั้งภาครัฐ และเอกชนมีสวนในการสนับสนุน/สงเสริมผลิตภัณฑของทาน 

2.1 การเพิ่มจุดจําหนายผลิตภัณฑในระดบัจังหวัด และระดับประเทศ 

………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………… 

 

2.2 การประชาสมัพันธสงเสริมใหผูบริโภคสนับสนุนผลิตภัณฑขนมลา 

………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………… 

 

2.3 การจัดทําแผนฟนฟูแหลงวัตถุดิบ 

………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………… 

2.4 กําหนดนโยบายการกระตุนใหทานผลิต ผลิตภัณฑที่มีคุณภาพที่ไดมาตรฐานสากล 

 ……………………………………………………………………………………………………

 ……………………………………………………………………………………………………  
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ตอนที่4: สภาพปญหาทางการตลาด 

1. ปญหาดานผลิตภัณฑ (การออกแบบ/คุณภาพสินคา/รูปแบบผลิตภัณฑ/ขนาดของสินคา....) 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

2. ปญหาดานราคา (การกําหนดราคา/กลยุทธราคาของคูแขง/กําลังซ้ือของลูกคา..............) 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

3. ปญหาดานชองทางการจัดจําหนาย (จุดขาย/ทําเลที่ต้ังราน/สินคาคงคลัง/การขนสงสินคา 

/คนกลาง…..) 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

4. ปญหาดานการสงเสริมการตลาด(การประชาสัมพันธ/ ขอมูลขาวสาร/การโฆษณา/กิจกรรมการสงเสริมการขาย/การรับรู

ของลูกคา.........) 

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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แบบสัมภาษณ 
สภาวะการตลาดและกลยุทธที่มีอยูในปจจุบันของวสิาหกิจผูผลิตผลติภัณฑชุมชนและโอกาสทางการตลาดผลิตภัณฑ

ชุมชนในการเขาสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยว 
กรณี: ผลิตภัณฑกระจูด 

ต.ทะเลนอย อ.ควนขนุน จ.พัทลุง 

ช่ือ-สกุล ผูใหขอมูล.......................................ที่อยู................................................................... 

โทรศัพท...............................................ตําแหนง...............................ช่ือกลุม............................. 
 

 
 

ตอนที่1 สภาวะการตลาดที่มีอยูในปจจุบัน    
1. ปจจุบันทานใหความสําคัญกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดใดมากที่สุด  (เรียงลําดับความสําคัญจากมากไปนอย  

กําหนดให  1  มากที่สุด  2, 3 และ 4 รองลงมาตามลําดับ)  

  (1) ดานผลิตภัณฑ  

 (2) ดานราคา 

 (3) ดานการจัดจําหนาย 

 (4) ดานการสงเสริมการตลาด 

2. ผลิตภัณฑมีความโดดเดนของผลิตภัณฑดานใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  

  (1) ความสวยงามของผลิตภัณฑ 

  (2) คุณภาพของผลิตภัณฑ 

  (3) ความหลากหลายของผลิตภัณฑ 

  (4) ความคุมคา (ราคาต่ําเมื่อเทียบกับคุณภาพ) 

  (5) ลักษณะการออกแบบผลิตภัณฑ 

  (6) ช่ือเสียงของราน/กลุม 

  (7) การสงเสริมการตลาด เชน การโฆษณา ลด แลก แจก แถม 

  (8) ผลิตภัณฑจากภูมิปญญาชาวบาน 

  (9) อื่นๆ ระบุ............................................................... 

3. กิจการทานมีแผนการพัฒนา / ออกแบบผลิตภัณฑอยางไร  (ตอบไดมากกวา  1  ขอ) 

  (1) ไมมีการพัฒนา / ออกแบบผลิตภัณฑ   (2) พัฒนารูปแบบผลิตภัณฑอยูเสมอ  

 (3) รูปแบบบรรจุภัณฑ    (4) พัฒนาวัตถุดิบ    

 (5) เพิ่มเทคโนโลยีที่ทันสมัย    (6) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 

4. ทานไดกําหนดตราผลิตภัณฑเพื่อสรางความแตกตางกับคูแขงหรือไม 

 (1) ไมมีการกําหนดตราผลิตภัณฑ 

 (2) มีการกําหนดตราผลิตภัณฑใชช่ือวา............................... 

           หากมีสัญลักษณเปนภาพ (กรุณาวาดภาพประกอบ)................................................. 

5. ทานมีหลักเกณฑใดในการกําหนดราคาผลิตภัณฑ  (ตอบไดมากกวา  1  ขอ) 

  (1) ตนทุนของผลิตภัณฑ    (2) รูปแบบของผลิตภัณฑ 

 (3) คุณภาพของผลิตภัณฑ    (4) ปริมาณการซื้อผลิตภัณฑ 

 (5) เปรียบเทียบราคากับคูแขงขัน   (6) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 

6.ในการตั้งราคาขายผลิตภัณฑกิจการทานเนนวัตถุประสงคดานใดมากที่สุด 

  (1) มุงรายไดจากการขาย    (2) มุงกําไร 

 (3) มุงปริมาณการขาย    (4) มุงการแขงขัน 

 (5) มุงรักษา / สรางภาพลักษณ   (6) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 
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7. ราคาขายผลิตภัณฑเมื่อเทียบกับคูแขงขัน 

  (1) ตํ่ากวา      (3) เทากัน / ใกลเคียงกัน 

 (2) สูงกวา      (4) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 

8. ทานมีการขายในรูปแบบการใหสินเช่ือกับลูกคาหรือไม 

  (1) ขายเฉพาะเงินสดเทานั้น 

  (2) ขายแบบใหสินเช่ือ สัดสวนรอยละ.................เมื่อเทียบกับเงินสด และระยะเวลาการชําระเ

งิน............................วัน ลักษณะของกลุมลูกคาที่ใหสินเช่ือ..................................................... 

9. ผลิตภัณฑของทานจําหนายที่ใดบาง  (ตอบไดมากกวา  1  ขอ) 

  (1) เฉพาะภายในจังหวัด    (2) เฉพาะจังหวัดใกลเคียง 

 (3) เฉพาะภาค  เชน ภาคใต / ภาคกลาง / เหนือ  (4) ทั่วประเทศ 

 (5) สงออกตางประเทศ    (6) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 

10. กิจการทานมีชองทางการจัดจําหนายแบบใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  (1) ผูผลิต (กิจการทาน)  ผูบริโภค      

 (2) ผูผลิต (กิจการทาน)  ผูคาปลีก                  ผูบริโภค 

 (3) ผูผลิต (กิจการทาน)  ผูคาสง  ผูคาปลีก             ผูบริโภค  

 (4) อื่น ๆ โปรดระบุ............................................................................................... 

11. ทานมีการจัดการขนสงสินคาอยางไร (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  (1) ลูกคาขนเอง รอยละ....................................... 

  (2) บริการสงใหลูกคา รอยละ....................................... 

  2.1 การคํานวณอัตราคาขนสงสินคา.................................................. 

 

12. กิจการทานมีการพยากรณ / คาดคะเน ยอดขายอยางไร (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  

  (1) ไมมีการพยากรณ / คาดคะเน ยอดขายเลย 

  (2) พยากรณ / คาดคะเน จากยอดขายเดิม 

 (3) พยากรณ / คาดคะเน จากคูแขงขัน   

 (4) พยากรณ / คาดคะเน จากปริมาณสินคาที่ผลิต  

 (5) อื่น ๆ โปรดระบุ........................... 

13. ลูกคาหลัก / สวนใหญ  ของกิจการ คือ 

  (1) พอคาคนกลาง / ผูซ้ือที่นําสินคาไปจําหนาย (รอยละ........................) 

  (2) ผูบริโภค / นักทองเที่ยวในประเทศ (รอยละ........................) 

 (3) ผูบริโภค / นักทองเที่ยวตางประเทศ (รอยละ........................)  

 (4) อื่น ๆ โปรดระบุ..........................(รอยละ........................) 

14. ปจจุบันกิจการทานมีการขยายตลาดอยางไร (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  (1) นําผลิตภัณฑเดิมขายลูกคากลุมเดิม  (2) นําผลิตภัณฑเดิมขายลูกคากลุมใหม  

 (3) นําผลิตภัณฑใหมขายลูกคากลุมเดิม  (4) นําผลิตภัณฑใหมขายลูกคากลุมใหม 

 (5) อื่น ๆ โปรดระบุ........................................................................................................ 

15. กิจการทานใหความสําคัญกับการสงเสริมการตลาดในเรื่องใดมากที่สุด  (เรียงลําดับความสําคัญจาก 

      มากไปนอย  กําหนดให  1  มากที่สุด  2, 3, และ 4 รองลงมาตามลําดับ)  

  (1) การโฆษณา / การประชาสัมพันธ  

 (2) การใชพนักงานขาย 

 (3) การใชตัวแทนจําหนาย / พอคาคนกลาง 

 (4) มุงเนนที่ผูบริโภค 

16. กิจการทานมีการโฆษณา / ประชาสัมพันธ  ผานทางสื่อใดบางอยางไร (ตอบไดมากกวา  1  ขอ)   

  (1) ไมมีการโฆษณา / ประชาสัมพันธ   (2) โทรทัศน    
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 (3) วิทยุ     (4) นิตยสาร / วารสาร   

 (5) หนังสือพิมพ     (6) ใบปลิว / แผนพับ   

 (7) ปายโฆษณา / ปายผา    (8) อินเทอรเน็ต (Internet)  

 (9) อื่น ๆ โปรดระบุ..................................................................................................... 

17. กิจการทานมีการสงเสริมการขายในรูปแบบใดบาง  (ตอบไดมากกวา  1  ขอ)   

        (1) ไมมีการสงเสริมการขาย    (2) มีการใหสวนลด              

  (3) มีการใหของแถม / ของที่ระลึก   (4) มีการชิงโชค / รางวัล  

 (5) มีบริการขนสงฟร ี    (6) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 

18. สัดสวนยอดขายของผลิตภัณฑ 

 (1) กระเปา / หมวก / รองเทา มียอดขายรอยละ...................ของยอดขายทั้งหมด 

 (2) ของใชภายในบาน/ / ของที่ระลึก มียอดขายรอยละ...................ของยอดขายทั้งหมด 

 
ตอนที่2: กลยุทธที่มีอยูในปจจุบันของวิสาหกิจผูผลติผลิตภัณฑกระจดู 
 (1) ดานผลติภัณฑ 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 (2) ดานราคา 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 (3) ดานการจัดจําหนาย 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

(4) ดานการสงเสริมการตลาด 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 
 
ตอนที่3: โอกาสทางการตลาดผลติภัณฑชุมชนในการเขาสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยว 

1. ทานไดรับการพัฒนาทักษะ กับการจัดการธุรกิจ (การออกแบ/การผลิต/การจัดการ/การเงิน ...) 

………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………… 

2. หนวยงานภายนอก ทั้งภาครัฐ และเอกชนมีสวนในการสนับสนุน/สงเสริมผลิตภัณฑของทาน 

2.1 การเพิ่มจุดจําหนายผลิตภัณฑในระดบัจังหวัด และระดับประเทศ 

………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………… 

2.2 การประชาสัมพันธสงเสริมใหผูบริโภคสนับสนุนผลิตภัณฑจากกระจูด 

………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………… 

2.3 การจัดทําแผนฟนฟูแหลงวัตถุดิบ 

………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………… 

2.4 กําหนดนโยบายการกระตุนใหทานผลิต ผลิตภัณฑที่มีคุณภาพที่ไดมาตรฐานสากล 

 ……………………………………………………………………………………………………

 ……………………………………………………………………………………………………  



 745 

ตอนที่4: สภาพปญหาทางการตลาด 

1. ปญหาดานผลิตภัณฑ (การออกแบบ/คุณภาพสินคา/รูปแบบผลิตภัณฑ/ขนาดของสินคา....) 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

2. ปญหาดานราคา (การกําหนดราคา/กลยุทธราคาของคูแขง/กําลังซ้ือของลูกคา..............) 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

3. ปญหาดานชองทางการจัดจําหนาย (จุดขาย/ทําเลที่ต้ังราน/สินคาคงคลัง/การขนสงสินคา/คนกลาง...............) 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

4. ปญหาดานการสงเสริมการตลาด(การประชาสมัพันธ/ ขอมูลขาวสาร/การโฆษณา/กิจกรรมการสงเสริมการขาย/การรับรู

ของลูกคา.........) 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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แบบสัมภาษณ 
สภาวะการตลาดและกลยุทธที่มีอยูในปจจุบันของวสิาหกิจผูผลิตผลติภัณฑชุมชนและโอกาสทางการตลาดผลิตภัณฑ

ชุมชนในการเขาสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยว 
กรณี: ผลิตภัณฑกะลามะพราวแปรรูป 

หมูบานคอกวัว ต.ชัยบุรี อ.เมือง จ.พัทลุง 

ช่ือ-สกุล ผูใหขอมูล.......................................ที่อยู................................................................... 

โทรศัพท...............................................ตําแหนง...............................ช่ือกลุม............................. 
 

 
 

ตอนที่1 สภาวะการตลาดที่มีอยูในปจจุบัน    
1. ปจจุบันทานใหความสําคัญกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดใดมากที่สุด  (เรียงลําดับความสําคัญจากมากไปนอย  

กําหนดให  1  มากที่สุด  2, 3 และ 4 รองลงมาตามลําดับ)  

  (1) ดานผลิตภัณฑ  

 (2) ดานราคา 

 (3) ดานการจัดจําหนาย 

 (4) ดานการสงเสริมการตลาด 

2. ผลิตภัณฑมีความโดดเดนของผลิตภัณฑดานใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  

  (1) ความสวยงามของผลิตภัณฑ 

  (2) คุณภาพของผลิตภัณฑ 

  (3) ความหลากหลายของผลิตภัณฑ 

  (4) ความคุมคา (ราคาต่ําเมื่อเทียบกับคุณภาพ) 

  (5) ลักษณะการออกแบบผลิตภัณฑ 

  (6) ช่ือเสียงของราน/กลุม 

  (7) การสงเสริมการตลาด เชน การโฆษณา ลด แลก แจก แถม 

  (8) ผลิตภัณฑจากภูมิปญญาชาวบาน 

  (9) อื่นๆ ระบุ............................................................... 

3. กิจการทานมีแผนการพัฒนา / ออกแบบผลิตภัณฑอยางไร  (ตอบไดมากกวา  1  ขอ) 

  (1) ไมมีการพัฒนา / ออกแบบผลิตภัณฑ   (2) พัฒนารูปแบบผลิตภัณฑอยูเสมอ  

 (3) รูปแบบบรรจุภัณฑ     (4) พัฒนาวัตถุดิบ    

 (5) เพิ่มเทคโนโลยีที่ทันสมัย    (6) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 

4. ทานไดกําหนดตราผลิตภัณฑเพื่อสรางความแตกตางกับคูแขงหรือไม 

 (1) ไมมีการกําหนดตราผลิตภัณฑ 

 (2) มีการกําหนดตราผลิตภัณฑใชช่ือวา............................... 

           หากมีสัญลักษณเปนภาพ (กรุณาวาดภาพประกอบ)................................................. 

5. ทานมีหลักเกณฑใดในการกําหนดราคาผลิตภัณฑ  (ตอบไดมากกวา  1  ขอ) 

  (1) ตนทุนของผลิตภัณฑ    (2) รูปแบบของผลิตภัณฑ 

 (3) คุณภาพของผลิตภัณฑ    (4) ปริมาณการซื้อผลิตภัณฑ 

 (5) เปรียบเทียบราคากับคูแขงขัน   (6) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 

6.ในการตั้งราคาขายผลิตภัณฑกิจการทานเนนวัตถุประสงคดานใดมากที่สุด 

  (1) มุงรายไดจากการขาย    (2) มุงกําไร 

 (3) มุงปริมาณการขาย     (4) มุงการแขงขัน 

 (5) มุงรักษา / สรางภาพลักษณ    (6) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 
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7. ราคาขายผลิตภัณฑเมื่อเทียบกับคูแขงขัน 

  (1) ตํ่ากวา      (3) เทากัน / ใกลเคียงกัน 

 (2) สูงกวา      (4) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 

8. ทานมีการขายในรูปแบบการใหสินเช่ือกับลูกคาหรือไม 

  (1) ขายเฉพาะเงินสดเทานั้น 

  (2) ขายแบบใหสินเช่ือ สัดสวนรอยละ.................เมื่อเทียบกับเงินสด และระยะเวลาการชําระเ

งิน............................วัน ลักษณะของกลุมลูกคาที่ใหสินเช่ือ..................................................... 

9. ผลิตภัณฑของทานจําหนายที่ใดบาง  (ตอบไดมากกวา  1  ขอ) 

  (1) เฉพาะภายในจังหวัด    (2) เฉพาะจังหวัดใกลเคียง 

 (3) เฉพาะภาค  เชน ภาคใต / ภาคกลาง / เหนือ  (4) ทั่วประเทศ 

 (5) สงออกตางประเทศ     (6) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 

10. กิจการทานมีชองทางการจัดจําหนายแบบใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  (1) ผูผลิต (กิจการทาน)  ผูบริโภค      

 (2) ผูผลิต (กิจการทาน)  ผูคาปลีก            ผูบริโภค 

 (3) ผูผลิต (กิจการทาน)  ผูคาสง       ผูคาปลีก ผูบริโภค  

 (4) อื่น ๆ โปรดระบุ............................................................................................... 

11. ทานมีการจัดการขนสงสินคาอยางไร (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  (1) ลูกคาขนเอง รอยละ....................................... 

  (2) บริการสงใหลูกคา รอยละ....................................... 

  2.1 การคํานวณอัตราคาขนสงสินคา.................................................. 

12. กิจการทานมีการพยากรณ / คาดคะเน ยอดขายอยางไร (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  

  (1) ไมมีการพยากรณ / คาดคะเน ยอดขายเลย 

  (2) พยากรณ / คาดคะเน จากยอดขายเดิม 

 (3) พยากรณ / คาดคะเน จากคูแขงขัน   

 (4) พยากรณ / คาดคะเน จากปริมาณสินคาที่ผลิต  

 (5) อื่น ๆ โปรดระบุ........................... 

13. ลูกคาหลัก / สวนใหญ  ของกิจการ คือ 

  (1) พอคาคนกลาง / ผูซ้ือที่นําสินคาไปจําหนาย (รอยละ........................) 

  (2) ผูบริโภค / นักทองเที่ยวในประเทศ (รอยละ........................) 

 (3) ผูบริโภค / นักทองเที่ยวตางประเทศ (รอยละ........................)  

 (4) อื่น ๆ โปรดระบุ..........................(รอยละ........................) 

14. ปจจุบันกิจการทานมีการขยายตลาดอยางไร (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  (1) นําผลิตภัณฑเดิมขายลูกคากลุมเดิม  (2) นําผลิตภัณฑเดิมขายลูกคากลุมใหม  

 (3) นําผลิตภัณฑใหมขายลูกคากลุมเดิม  (4) นําผลิตภัณฑใหมขายลูกคากลุมใหม 

 (5) อื่น ๆ โปรดระบุ........................................................................................................ 

15. กิจการทานใหความสําคัญกับการสงเสริมการตลาดในเรื่องใดมากที่สุด  (เรียงลําดับความสําคัญจาก 

      มากไปนอย  กําหนดให  1  มากที่สุด  2, 3, และ 4 รองลงมาตามลําดับ)  

  (1) การโฆษณา / การประชาสัมพันธ  

 (2) การใชพนักงานขาย 

 (3) การใชตัวแทนจําหนาย / พอคาคนกลาง 

 (4) มุงเนนที่ผูบริโภค 

16. กิจการทานมีการโฆษณา / ประชาสัมพันธ  ผานทางสื่อใดบางอยางไร (ตอบไดมากกวา  1  ขอ)   

  (1) ไมมีการโฆษณา / ประชาสัมพันธ   (2) โทรทัศน    

 (3) วิทยุ     (4) นิตยสาร / วารสาร   
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 (5) หนังสือพิมพ     (6) ใบปลิว / แผนพับ   

 (7) ปายโฆษณา / ปายผา    (8) อินเทอรเน็ต (Internet)  

 (9) อื่น ๆ โปรดระบุ..................................................................................................... 

17. กิจการทานมีการสงเสริมการขายในรูปแบบใดบาง  (ตอบไดมากกวา  1  ขอ)   

        (1) ไมมีการสงเสริมการขาย    (2) มีการใหสวนลด   

  (3) มีการใหของแถม / ของที่ระลึก   (4) มีการชิงโชค / รางวัล  

 (5) มีบริการขนสงฟร ี    (6) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 

18. สัดสวนยอดขายของผลิตภัณฑ 

 (1) เครื่องประดับและของชํารวย มียอดขายรอยละ........................ของยอดขายทั้งหมด 

 (2) เครื่องครัว มียอดขายรอยละ...................ของยอดขายทั้งหมด 

 (3) อุปกรณตกแตงบาน มียอดขายรอยละ...................ของยอดขายทั้งหมด 

ตอนที่2: กลยุทธที่มีอยูในปจจุบันของวิสาหกิจผูผลติผลิตภัณฑกะลามะพราวแปรรูป 
 (1) ดานผลิตภัณฑ 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 (2) ดานราคา 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 (3) ดานการจัดจําหนาย 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 (4) ดานการสงเสริมการตลาด 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 
ตอนที่3: โอกาสทางการตลาดผลติภัณฑชุมชนในการเขาสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยว 

1. ทานไดรับการพัฒนาทักษะ กับการจัดการธุรกิจ (การออกแบ/การผลิต/การจัดการ/การเงิน ...) 

………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………… 

2. หนวยงานภายนอก ทั้งภาครัฐ และเอกชนมีสวนในการสนับสนุน/สงเสริมผลิตภัณฑของทาน 

2.1 การเพิ่มจุดจําหนายผลิตภัณฑในระดบัจังหวัด และระดับประเทศ 

………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………… 

2.2 การประชาสัมพันธสงเสริมใหผูบริโภคสนับสนุนผลิตภัณฑจากกะลามะพราว 

………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………… 

การจัดทําแผนฟนฟูแหลงวัตถุดิบ 

……………………………………………………………………………………………………………………………… 

 

2.3 กําหนดนโยบายการกระตุนใหทานผลิต ผลิตภัณฑที่มีคุณภาพที่ไดมาตรฐานสากล 

 ……………………………………………………………………………………………………

 ……………………………………………………………………………………………………  
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ตอนที่4: สภาพปญหาทางการตลาด 

1. ปญหาดานผลิตภัณฑ (การออกแบบ/คุณภาพสินคา/รูปแบบผลิตภัณฑ/ขนาดของสินคา....) 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

2. ปญหาดานราคา (การกําหนดราคา/กลยุทธราคาของคูแขง/กําลังซ้ือของลูกคา..............) 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 

3. ปญหาดานชองทางการจัดจําหนาย (จุดขาย/ทําเลที่ต้ังราน/สินคาคงคลัง/การขนสงสินคา/คนกลาง...............) 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

4. ปญหาดานการสงเสริมการตลาด(การประชาสัมพันธ/ ขอมูลขาวสาร/การโฆษณา/กิจกรรมการสงเสริมการขาย/การรับรู

ของลูกคา.........) 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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แบบสัมภาษณ 
สภาวะการตลาดและกลยุทธที่มีอยูในปจจุบันของวสิาหกิจผูผลิตผลติภัณฑชุมชนและโอกาสทางการตลาดผลิตภัณฑ

ชุมชนในการเขาสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยว 
กรณี: ผลิตภัณฑแกะสลักไมเทพธาโร บานถ้ําเลเขากอบ 

หมูบานถ้ําเลเขากอบ ต.เขากอบ อ.หวยยอด จ.ตรัง 

ช่ือ-สกุล ผูใหขอมูล.......................................ที่อยู................................................................... 

โทรศัพท...............................................ตําแหนง...............................ช่ือกลุม............................. 
 

 
 

ตอนที่1 สภาวะการตลาดที่มีอยูในปจจุบัน   กรณ:ี  อุปกรณตกแตงบาน/ของที่ระลึก 
1. ปจจุบันทานใหความสําคัญกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดใดมากที่สุด  (เรียงลําดับความสําคัญจากมากไปนอย  

กําหนดให  1  มากที่สุด  2, 3 และ 4 รองลงมาตามลําดับ)  

  (1) ดานผลิตภัณฑ  

 (2) ดานราคา 

 (3) ดานการจัดจําหนาย 

 (4) ดานการสงเสรมิการตลาด 

2. อุปกรณตกแตงบานจากไมเทพธาโร มีความโดดเดนของผลิตภัณฑดานใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  

  (1) ความสวยงามของผลิตภัณฑ 

  (2) คุณภาพของผลิตภัณฑ 

  (3) ความหลากหลายของผลิตภัณฑ 

  (4) ความคุมคา (ราคาต่ําเมื่อเทียบกับคุณภาพ) 

  (5) ลักษณะการออกแบบผลิตภัณฑ 

  (6) ช่ือเสียงของราน/กลุม 

  (7) การสงเสริมการตลาด เชน การโฆษณา ลด แลก แจก แถม 

  (8) อื่นๆ ระบุ............................................................... 

3. กิจการทานมีแผนการพัฒนา / ออกแบบผลิตภัณฑอยางไร  (ตอบไดมากกวา  1  ขอ) 

  (1) ไมมีการพัฒนา / ออกแบบผลิตภัณฑ   (2) พัฒนารูปแบบผลิตภัณฑอยูเสมอ  

 (3) รูปแบบบรรจุภัณฑ    (4) พัฒนาวัตถุดิบ    

 (5) เพิ่มเทคโนโลยีที่ทันสมัย    (6) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 

4. ทานไดกําหนดตราผลิตภัณฑเพื่อสรางความแตกตางกับคูแขงหรือไม 

 (1) ไมมีการกําหนดตราผลิตภัณฑ 

 (2) มีการกําหนดตราผลิตภัณฑใชช่ือวา............................... 

           หากมีสัญลักษณเปนภาพ (กรุณาวาดภาพประกอบ)................................................. 

5. ทานมีหลักเกณฑใดในการกําหนดราคาผลิตภัณฑ  (ตอบไดมากกวา  1  ขอ) 

  (1) ตนทุนของผลิตภัณฑ    (2) รูปแบบของผลิตภัณฑ 

 (3) คุณภาพของผลิตภัณฑ    (4) ปริมาณการซื้อผลิตภัณฑ 

 (5) เปรียบเทียบราคากับคูแขงขัน   (6) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 

6.ในการตั้งราคาขายผลิตภัณฑกิจการทานเนนวัตถุประสงคดานใดมากที่สุด 

  (1) มุงรายไดจากการขาย    (2) มุงกําไร 

 (3) มุงปริมาณการขาย    (4) มุงการแขงขัน 

 (5) มุงรักษา / สรางภาพลักษณ   (6) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 

7. ราคาขายผลิตภัณฑเมื่อเทียบกับคูแขงขัน 

  (1) ตํ่ากวา     (3) เทากัน / ใกลเคียงกัน 
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 (2) สูงกวา     (4) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 

8. ทานมีการขายในรูปแบบการใหสินเช่ือกับลูกคาหรือไม 

  (1) ขายเฉพาะเงินสดเทานั้น 

  (2) ขายแบบใหสินเช่ือ สัดสวนรอยละ.................เมื่อเทียบกับเงินสด และระยะเวลาการชําระเ

งิน............................วัน ลักษณะของกลุมลูกคาที่ใหสินเช่ือ..................................................... 

9. ผลิตภัณฑของทานจําหนายที่ใดบาง  (ตอบไดมากกวา  1  ขอ) 

  (1) เฉพาะภายในจังหวัด    (2) เฉพาะจังหวัดใกลเคียง 

 (3) เฉพาะภาค  เชน ภาคใต / ภาคกลาง / เหนือ  (4) ทั่วประเทศ 

 (5) สงออกตางประเทศ    (6) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 

10. กิจการทานมีชองทางการจัดจําหนายแบบใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  (1) ผูผลิต (กิจการทาน)  ผูบริโภค      

 (2) ผูผลิต (กิจการทาน)  ผูคาปลีก         ผูบริโภค 

 (3) ผูผลิต (กิจการทาน)  ผูคาสง        ผูคาปลีก ผูบริโภค  

 (4) อื่น ๆ โปรดระบุ............................................................................................... 

11. ทานมีการจัดการขนสงสินคาอยางไร (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  (1) ลูกคาขนเอง รอยละ....................................... 

  (2) บริการสงใหลูกคา รอยละ....................................... 

  2.1 การคํานวณอัตราคาขนสงสินคา.................................................. 

12. กิจการทานมีการพยากรณ / คาดคะเน ยอดขายอยางไร (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  

  (1) ไมมีการพยากรณ / คาดคะเน ยอดขายเลย 

  (2) พยากรณ / คาดคะเน จากยอดขายเดิม 

 (3) พยากรณ / คาดคะเน จากคูแขงขัน   

 (4) พยากรณ / คาดคะเน จากปริมาณสินคาที่ผลิต  

 (5) อื่น ๆ โปรดระบุ........................... 

13. ลูกคาหลัก / สวนใหญ  ของกิจการ คือ 

  (1) พอคาคนกลาง / ผูซ้ือที่นําสินคาไปจําหนาย (รอยละ........................) 

  (2) ผูบริโภค / นักทองเที่ยวในประเทศ (รอยละ........................) 

 (3) ผูบริโภค / นักทองเที่ยวตางประเทศ (รอยละ........................)  

 (4) อื่น ๆ โปรดระบุ..........................(รอยละ........................) 

14. ปจจุบันกิจการทานมีการขยายตลาดอยางไร (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  (1) นําผลิตภัณฑเดิมขายลูกคากลุมเดิม  (2) นําผลิตภัณฑเดิมขายลูกคากลุมใหม  

 (3) นําผลิตภัณฑใหมขายลูกคากลุมเดิม  (4) นําผลิตภัณฑใหมขายลูกคากลุมใหม 

 (5) อื่น ๆ โปรดระบุ........................................................................................................ 

15. กิจการทานใหความสําคัญกับการสงเสริมการตลาดในเรื่องใดมากที่สุด  (เรียงลําดับความสําคัญจาก 

      มากไปนอย  กําหนดให  1  มากที่สุด  2, 3, และ 4 รองลงมาตามลําดับ)  

  (1) การโฆษณา / การประชาสัมพันธ  

 (2) การใชพนักงานขาย 

 (3) การใชตัวแทนจําหนาย / พอคาคนกลาง 

 (4) มุงเนนที่ผูบริโภค 

16. กิจการทานมีการโฆษณา / ประชาสัมพันธ  ผานทางสื่อใดบางอยางไร (ตอบไดมากกวา  1  ขอ)   

  (1) ไมมีการโฆษณา / ประชาสัมพันธ   (2) โทรทัศน    

 (3) วิทยุ     (4) นิตยสาร / วารสาร   

 (5) หนังสือพิมพ     (6) ใบปลิว / แผนพับ   

 (7) ปายโฆษณา / ปายผา    (8) อินเทอรเน็ต (Internet)  
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 (9) อื่น ๆ โปรดระบุ..................................................................................................... 

17. กิจการทานมีการสงเสริมการขายในรูปแบบใดบาง  (ตอบไดมากกวา  1  ขอ)   

        (1) ไมมีการสงเสริมการขาย    (2) มีการใหสวนลด                          

  (3) มีการใหของแถม / ของที่ระลึก   (4) มีการชิงโชค / รางวัล  

 (5) มีบริการขนสงฟร ี    (6) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 

18. สัดสวนยอดขายของผลิตภัณฑ 

 (1) อุปกรณตกแตงบาน มียอดขายรอยละ....................ของยอดขายทั้งหมด 

 (2) ของฝาก ของทีร่ะลึก  มียอดขายรอยละ...................ของยอดขายทั้งหมด 
  
ตอนที่2: กลยุทธที่มีอยูในปจจุบันของวิสาหกิจผูผลติผลิตภัณฑแกะสลักไมเทพธาโร 
 (1) ดานผลิตภัณฑ 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 (2) ดานราคา 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 (3) ดานการจัดจําหนาย 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 (4) ดานการสงเสริมการตลาด 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
ตอนที่3: โอกาสทางการตลาดผลติภัณฑชุมชนในการเขาสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยว 

1. ทานไดรับการพัฒนาทักษะ กับการจัดการธุรกิจ (การออกแบ/การผลิต/การจัดการ/การเงิน เปนตน) 

………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………… 

2. หนวยงานภายนอก ทั้งภาครัฐ และเอกชนมีสวนในการสนับสนุน/สงเสริมผลิตภัณฑของทาน 

2.1 การเพิ่มจุดจําหนายผลิตภัณฑในระดบัจังหวัด และระดับประเทศ 

………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………… 

2.2 การประชาสัมพันธสงเสริมใหผูบริโภคสนับสนุนผลิตภัณฑจากไมเทพธาโร 
………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………… 

2.3 การจัดทําแผนฟนฟูแหลงวัตถุดิบ 

………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………… 

2.4 กําหนดนโยบายการกระตุนใหทานผลิต ผลิตภัณฑที่มีคุณภาพที่ไดมาตรฐานสากล 

 ……………………………………………………………………………………………………

 ……………………………………………………………………………………………………  
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ตอนที่4: สภาพปญหาทางการตลาด 

1. ปญหาดานผลิตภัณฑ (การออกแบบ/คุณภาพสินคา/รูปแบบผลิตภัณฑ/ขนาดของสินคา....) 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

2. ปญหาดานราคา (การกําหนดราคา/กลยุทธราคาของคูแขง/กําลังซ้ือของลูกคา..............) 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

3. ปญหาดานชองทางการจัดจําหนาย (จุดขาย/ทําเลที่ต้ังราน/สินคาคงคลัง/การขนสงสินคา/คนกลาง...............) 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

4. ปญหาดานการสงเสริมการตลาด(การประชาสมัพันธ/ ขอมูลขาวสาร/การโฆษณา/กิจกรรมการสงเสริมการขาย/การรับรู

ของลูกคา.........) 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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แบบสัมภาษณ 
สภาวะการตลาดและกลยุทธที่มีอยูในปจจุบันของวสิาหกิจผูผลิตผลติภัณฑชุมชนและโอกาสทางการตลาดผลิตภัณฑ

ชุมชนในการเขาสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยว 
กรณี: ผลิตภัณฑผาทอเกาะยอ ต.เกาะยอ อ.เมือง จ.สงขลา 

ช่ือ-สกุล ผูใหขอมูล.......................................ที่อยู................................................................... 

โทรศัพท...............................................ตําแหนง...............................ช่ือกลุม............................. 

 
 

 
ตอนที่1 สภาวะการตลาดที่มีอยูในปจจุบัน    
1. ปจจุบันทานใหความสําคัญกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดใดมากที่สุด  (เรียงลําดับความสําคัญจากมากไปนอย  

กําหนดให  1  มากที่สุด  2, 3 และ 4 รองลงมาตามลําดับ)  

  (1) ดานผลิตภัณฑ  

 (2) ดานราคา 

 (3) ดานการจัดจําหนาย 

 (4) ดานการสงเสริมการตลาด 

2. ผลิตภัณฑมีความโดดเดนของผลิตภัณฑดานใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  

  (1) คุณภาพของผลิตภัณฑ 

  (2) ราคาเหมาะสม 

  (3) ความหลากหลายของสินคา 

  (4) ความอรอย 

  (5) ลักษณะการออกแบบผลิตภัณฑ 

  (6) ช่ือเสียงของราน/กลุม 

  (7) การสงเสริมการตลาด เชน การโฆษณา ลด แลก แจก แถม 

  (8) ผลิตภัณฑจากภูมิปญญาชาวบาน 

 (9) ความนาเช่ือถือของราน 

  (10) อื่นๆ ระบุ............................................................... 

3. กิจการทานมีแผนการพัฒนา / ออกแบบผลิตภัณฑอยางไร  (ตอบไดมากกวา  1  ขอ) 

  (1) ไมมีการพัฒนา / ออกแบบผลิตภัณฑ   (2) พัฒนารูปแบบผลิตภัณฑอยูเสมอ  

 (3) รูปแบบบรรจุภัณฑ    (4) พัฒนาวัตถุดิบ    

 (5) เพิ่มเทคโนโลยีที่ทันสมัย    (6) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 

4. ทานไดกําหนดตราผลิตภัณฑเพื่อสรางความแตกตางกับคูแขงหรือไม 

 (1) ไมมีการกําหนดตราผลิตภัณฑ 

 (2) มกีารกําหนดตราผลิตภัณฑใชช่ือวา............................... 

           หากมีสัญลักษณเปนภาพ (กรุณาวาดภาพประกอบ)................................................. 

5. ทานมีหลักเกณฑใดในการกําหนดราคาผลิตภัณฑ  (ตอบไดมากกวา  1  ขอ) 

  (1) ตนทุนของผลิตภัณฑ    (2) รูปแบบของผลิตภัณฑ 

 (3) คุณภาพของผลิตภัณฑ    (4) ปริมาณการซื้อผลิตภัณฑ 

 (5) เปรียบเทียบราคากับคูแขงขัน   (6) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 

6.ในการตั้งราคาขายผลิตภัณฑกิจการทานเนนวัตถุประสงคดานใดมากที่สุด 

  (1) มุงรายไดจากการขาย    (2) มุงกําไร 

 (3) มุงปริมาณการขาย    (4) มุงการแขงขัน 

 (5) มุงรักษา / สรางภาพลักษณ   (6) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 
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7. ราคาขายผลิตภัณฑเมื่อเทียบกับคูแขงขัน 

  (1) ตํ่ากวา      (3) เทากัน / ใกลเคียงกัน 

 (2) สูงกวา      (4) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 

8. ทานมีการขายในรูปแบบการใหสินเช่ือกับลูกคาหรือไม 

  (1) ขายเฉพาะเงินสดเทานั้น 

  (2) ขายแบบใหสินเช่ือ สัดสวนรอยละ.................เมื่อเทียบกับเงินสด และระยะเวลาการชําระเ

งิน............................วัน ลักษณะของกลุมลูกคาที่ใหสินเช่ือ..................................................... 

9. ผลิตภัณฑของทานจําหนายที่ใดบาง  (ตอบไดมากกวา  1  ขอ) 

  (1) เฉพาะภายในจังหวัด    (2) เฉพาะจังหวัดใกลเคียง 

 (3) เฉพาะภาค  เชน ภาคใต / ภาคกลาง / เหนือ  (4) ทั่วประเทศ 

 (5) สงออกตางประเทศ    (6) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 

10. กิจการทานมีชองทางการจัดจําหนายแบบใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  (1) ผูผลิต (กิจการทาน)    ผูบริโภค      

 (2) ผูผลิต (กิจการทาน)     ผูคาปลีก           ผูบริโภค 

 (3) ผูผลิต (กิจการทาน)  ผูคาสง       ผูคาปลีก ผูบริโภค  

 (4) อื่น ๆ โปรดระบุ............................................................................................... 

11. ทานมีการจัดการขนสงสินคาอยางไร (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  (1) ลูกคาขนเอง รอยละ....................................... 

  (2) บริการสงใหลูกคา รอยละ....................................... 

  2.1 การคํานวณอัตราคาขนสงสินคา.................................................. 

12. กิจการทานมีการพยากรณ / คาดคะเน ยอดขายอยางไร (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  

  (1) ไมมีการพยากรณ / คาดคะเน ยอดขายเลย 

  (2) พยากรณ / คาดคะเน จากยอดขายเดิม 

 (3) พยากรณ / คาดคะเน จากคูแขงขัน   

 (4) พยากรณ / คาดคะเน จากปริมาณสินคาที่ผลิต  

 (5) อื่น ๆ โปรดระบุ........................... 

13. ลูกคาหลัก / สวนใหญ  ของกิจการ คือ 

  (1) พอคาคนกลาง / ผูซ้ือที่นําสินคาไปจําหนาย (รอยละ........................) 

  (2) ผูบริโภค / นักทองเที่ยวในประเทศ (รอยละ........................) 

 (3) ผูบริโภค / นักทองเที่ยวตางประเทศ (รอยละ........................)  

 (4) อื่น ๆ โปรดระบุ..........................(รอยละ........................) 

14. ปจจุบันกิจการทานมีการขยายตลาดอยางไร (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  (1) นําผลิตภัณฑเดิมขายลูกคากลุมเดิม  (2) นําผลิตภัณฑเดิมขายลูกคากลุมใหม  

 (3) นําผลิตภัณฑใหมขายลูกคากลุมเดิม  (4) นําผลิตภัณฑใหมขายลูกคากลุมใหม 

 (5) อื่น ๆ โปรดระบุ........................................................................................................ 

15. กิจการทานใหความสําคัญกับการสงเสริมการตลาดในเรื่องใดมากที่สุด  (เรียงลําดับความสําคัญจาก 

      มากไปนอย  กําหนดให  1  มากที่สุด  2, 3, และ 4 รองลงมาตามลําดับ)  

  (1) การโฆษณา / การประชาสัมพันธ  

 (2) การใชพนักงานขาย 

 (3) การใชตัวแทนจําหนาย / พอคาคนกลาง 

 (4) มุงเนนที่ผูบริโภค 

16. กิจการทานมีการโฆษณา / ประชาสัมพันธ  ผานทางสื่อใดบางอยางไร (ตอบไดมากกวา  1  ขอ)   

  (1) ไมมีการโฆษณา / ประชาสัมพันธ   (2) โทรทัศน    

 (3) วิทยุ     (4) นิตยสาร / วารสาร   
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 (5) หนังสือพิมพ     (6) ใบปลิว / แผนพับ   

 (7) ปายโฆษณา / ปายผา    (8) อินเทอรเน็ต (Internet)  

 (9) อื่น ๆ โปรดระบุ..................................................................................................... 

17. กิจการทานมีการสงเสริมการขายในรูปแบบใดบาง  (ตอบไดมากกวา  1  ขอ)   

        (1) ไมมีการสงเสริมการขาย    (2) มีการใหสวนลด       

  (3) มีการใหของแถม / ของที่ระลึก   (4) มีการชิงโชค / รางวัล  

 (5) มีบริการขนสงฟร ี    (6) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 

18. สัดสวนยอดขายของผลิตภัณฑ 

 (1) ผาผืนมียอดขายรอยละ........................ของยอดขายทั้งหมด 

 (2) ผาแปรรูปมียอดขายรอยละ...................ของยอดขายทั้งหมด 
 
ตอนที่2: กลยุทธที่มีอยูในปจจุบันของวิสาหกิจผูผลติผาทอเกาะยอ 
 (1) ดานผลิตภัณฑ 

 ………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 (2) ดานราคา 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 (3) ดานการจัดจําหนาย 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 (4) ดานการสงเสริมการตลาด 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
ตอนที่3: โอกาสทางการตลาดผลติภัณฑชุมชนในการเขาสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยว 

1. ทานไดรับการพัฒนาทักษะ กับการจัดการธุรกิจ (การออกแบ/การผลิต/การจัดการ/การเงิน ...) 

………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………… 

2. หนวยงานภายนอก ทั้งภาครัฐ และเอกชนมีสวนในการสนับสนุน/สงเสริมผลิตภัณฑของทาน 

2.1 การเพิ่มจุดจําหนายผลิตภัณฑในระดบัจังหวัด และระดับประเทศ 

………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………… 

2.2 การประชาสัมพันธสงเสริมใหผูบริโภคสนับสนนุผลิตภัณฑผาทอเกาะยอ 

………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………… 

2.3 การจัดทําแผนฟนฟูแหลงวัตถุดิบ 

………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………… 

2.4 กําหนดนโยบายการกระตุนใหทานผลิต ผลิตภัณฑที่มีคุณภาพที่ไดมาตรฐานสากล 

 ……………………………………………………………………………………………………

 ……………………………………………………………………………………………………  
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ตอนที่4: สภาพปญหาทางการตลาด 

1. ปญหาดานผลิตภัณฑ (การออกแบบ/คุณภาพสินคา/รูปแบบผลิตภัณฑ/ขนาดของสินคา....) 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

2. ปญหาดานราคา (การกําหนดราคา/กลยุทธราคาของคูแขง/กําลังซ้ือของลูกคา..............) 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

3. ปญหาดานชองทางการจัดจําหนาย (จุดขาย/ทําเลที่ต้ังราน/สินคาคงคลัง/การขนสงสินคา/คนกลาง...............) 

4. ปญหาดานการสงเสริมการตลาด(การประชาสัมพนัธ/ ขอมูลขาวสาร/การโฆษณา/กิจกรรมการสงเสริมการขาย/การรับรู

ของลูกคา.........) 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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แบบสัมภาษณ 
สภาวะการตลาดและกลยุทธที่มีอยูในปจจุบันของวสิาหกิจผูผลิตผลติภัณฑชุมชนและโอกาสทางการตลาดผลิตภัณฑ

ชุมชนในการเขาสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยว 
กรณี: ผลิตภัณฑไขมุกอันดามันและเปลือกหอย 

หมูบานปากบารา ต.ปากน้ํา อ.ละงู จ.สตูล 

ช่ือ-สกุล ผูใหขอมูล.......................................ที่อยู................................................................... 

โทรศัพท...............................................ตําแหนง...............................ช่ือกลุม............................. 
 

 
 

ตอนที่1 สภาวะการตลาดที่มีอยูในปจจุบัน    
1. ปจจุบันทานใหความสําคัญกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดใดมากที่สุด  (เรียงลําดับความสําคัญจากมากไปนอย  

กําหนดให  1  มากที่สุด  2, 3 และ 4 รองลงมาตามลําดับ)  

  (1) ดานผลิตภัณฑ  

 (2) ดานราคา 

 (3) ดานการจัดจําหนาย 

 (4) ดานการสงเสริมการตลาด 

2. ผลิตภัณฑมีความโดดเดนของผลิตภัณฑดานใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  

  (1) ความสวยงามของผลิตภัณฑ 

  (2) คุณภาพของผลิตภัณฑ 

  (3) ความหลากหลายของผลิตภัณฑ 

  (4) ความคุมคา (ราคาต่ําเมื่อเทียบกับคุณภาพ) 

  (5) ลักษณะการออกแบบผลิตภัณฑ 

  (6) ช่ือเสียงของราน/กลุม 

  (7) การสงเสริมการตลาด เชน การโฆษณา ลด แลก แจก แถม 

  (8)อื่นๆ ระบุ............................................................... 

3. กิจการทานมีแผนการพัฒนา / ออกแบบผลิตภัณฑอยางไร  (ตอบไดมากกวา  1  ขอ) 

  (1) ไมมีการพัฒนา / ออกแบบผลิตภัณฑ   (2) พัฒนารูปแบบผลิตภัณฑอยูเสมอ  

 (3) รูปแบบบรรจุภัณฑ     (4) พัฒนาวัตถุดิบ    

 (5) เพิ่มเทคโนโลยีที่ทันสมัย    (6) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 

4. ทานไดกําหนดตราผลิตภัณฑเพื่อสรางความแตกตางกับคูแขงหรือไม 

 (1) ไมมีการกําหนดตราผลิตภัณฑ 

 (2) มีการกําหนดตราผลิตภัณฑใชช่ือวา............................... 

           หากมีสัญลักษณเปนภาพ (กรุณาวาดภาพประกอบ)................................................. 

5. ทานมีหลักเกณฑใดในการกําหนดราคาผลิตภัณฑ  (ตอบไดมากกวา  1  ขอ) 

  (1) ตนทุนของผลิตภัณฑ    (2) รูปแบบของผลิตภัณฑ 

 (3) คุณภาพของผลิตภัณฑ    (4) ปริมาณการซื้อผลิตภัณฑ 

 (5) เปรียบเทียบราคากับคูแขงขัน   (6) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 

6.ในการตั้งราคาขายผลิตภัณฑกิจการทานเนนวัตถุประสงคดานใดมากที่สุด 

  (1) มุงรายไดจากการขาย    (2) มุงกําไร 

 (3) มุงปริมาณการขาย     (4) มุงการแขงขัน 

 (5) มุงรักษา / สรางภาพลักษณ    (6) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 

7. ราคาขายผลิตภัณฑเมื่อเทียบกับคูแขงขัน 

  (1) ตํ่ากวา      (3) เทากัน / ใกลเคียงกัน 
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 (2) สูงกวา     (4) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 

8. ทานมีการขายในรูปแบบการใหสินเช่ือกับลูกคาหรือไม 

  (1) ขายเฉพาะเงินสดเทานั้น 

  (2) ขายแบบใหสินเช่ือ สัดสวนรอยละ.................เมื่อเทียบกับเงินสด และระยะเวลาการชําระเ

งิน............................วัน ลักษณะของกลุมลูกคาที่ใหสินเช่ือ..................................................... 

9. ผลิตภัณฑของทานจําหนายที่ใดบาง  (ตอบไดมากกวา  1  ขอ) 

  (1) เฉพาะภายในจังหวัด    (2) เฉพาะจังหวัดใกลเคียง 

 (3) เฉพาะภาค  เชน ภาคใต / ภาคกลาง / เหนือ  (4) ทั่วประเทศ 

 (5) สงออกตางประเทศ    (6) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 

10. กิจการทานมีชองทางการจัดจําหนายแบบใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  (1) ผูผลิต (กิจการทาน)       ผูบริโภค      

 (2) ผูผลิต (กิจการทาน)      ผูคาปลีก ผูบริโภค 

 (3) ผูผลิต (กิจการทาน)       ผูคาสง  ผูคาปลีก             ผูบริโภค  

 (4) อื่น ๆ โปรดระบุ............................................................................................... 

11. ทานมีการจัดการขนสงสินคาอยางไร (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  (1) ลูกคาขนเอง รอยละ....................................... 

  (2) บริการสงใหลูกคา รอยละ....................................... 

  2.1 การคํานวณอัตราคาขนสงสินคา.................................................. 

12. กิจการทานมีการพยากรณ / คาดคะเน ยอดขายอยางไร (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  

  (1) ไมมีการพยากรณ / คาดคะเน ยอดขายเลย 

  (2) พยากรณ / คาดคะเน จากยอดขายเดิม 

 (3) พยากรณ / คาดคะเน จากคูแขงขัน   

 (4) พยากรณ / คาดคะเน จากปริมาณสินคาที่ผลิต  

 (5) อื่น ๆ โปรดระบุ........................... 

13. ลูกคาหลัก / สวนใหญ  ของกิจการ คือ 

  (1) พอคาคนกลาง / ผูซ้ือที่นําสินคาไปจําหนาย (รอยละ........................) 

  (2) ผูบริโภค / นักทองเที่ยวในประเทศ (รอยละ........................) 

 (3) ผูบริโภค / นักทองเที่ยวตางประเทศ (รอยละ........................)  

 (4) อื่น ๆ โปรดระบุ..........................(รอยละ........................) 

14. ปจจุบันกิจการทานมีการขยายตลาดอยางไร (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  (1) นําผลิตภัณฑเดิมขายลูกคากลุมเดิม  (2) นําผลิตภัณฑเดิมขายลูกคากลุมใหม  

 (3) นําผลิตภัณฑใหมขายลูกคากลุมเดิม  (4) นําผลิตภัณฑใหมขายลูกคากลุมใหม 

 (5) อื่น ๆ โปรดระบุ........................................................................................................ 

15. กิจการทานใหความสําคัญกับการสงเสริมการตลาดในเรื่องใดมากที่สุด  (เรียงลําดับความสําคัญจาก 

      มากไปนอย  กําหนดให  1  มากที่สุด  2, 3, และ 4 รองลงมาตามลําดับ)  

  (1) การโฆษณา / การประชาสัมพันธ  

 (2) การใชพนักงานขาย 

 (3) การใชตัวแทนจําหนาย / พอคาคนกลาง 

 (4) มุงเนนที่ผูบริโภค 

16. กิจการทานมีการโฆษณา / ประชาสัมพันธ  ผานทางสื่อใดบางอยางไร (ตอบไดมากกวา  1  ขอ)   

  (1) ไมมีการโฆษณา / ประชาสัมพันธ   (2) โทรทัศน    

 (3) วิทยุ      (4) นิตยสาร / วารสาร   

 (5) หนังสือพิมพ     (6) ใบปลิว / แผนพับ   

 (7) ปายโฆษณา / ปายผา    (8) อินเทอรเน็ต (Internet)  



 760 

 (9) อื่น ๆ โปรดระบุ..................................................................................................... 

17. กิจการทานมีการสงเสริมการขายในรูปแบบใดบาง  (ตอบไดมากกวา  1  ขอ)   

        (1) ไมมีการสงเสริมการขาย    (2) มีการใหสวนลด    

(3) มีการใหของแถม / ของที่ระลึก   (4) มีการชิงโชค / รางวัล  

 (5) มีบริการขนสงฟร ี     (6) อื่น ๆ โปรดระบุ.......................... 

18. สัดสวนยอดขายของผลิตภัณฑ 

 (1) เครื่องประดับจากมุก มียอดขายรอยละ........................ของยอดขายทั้งหมด 

 (2) อุปกรณตกแตงบานจากเปลือกหอย มียอดขายรอยละ...................ของยอดขายทั้งหมด 

 (3) ของฝาก ของทีร่ะลึกจากเปลือกหอย  มียอดขายรอยละ...................ของยอดขายทั้งหมด 

 (4) อื่นๆ (ระบุ).........................................มียอดขายรอยละ...................ของยอดขายทั้งหมด 

 (5) อื่นๆ (ระบุ).........................................มียอดขายรอยละ...................ของยอดขายทั้งหมด 

 
ตอนที่2: กลยุทธที่มีอยูในปจจุบันของวิสาหกิจผูผลติผลิตภัณฑไขมุกอันดามันและเปลือกหอย  
(1) ดานผลิตภัณฑ 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………… 

 (2) ดานราคา 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 (3) ดานการจัดจําหนาย 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

  (4) ดานการสงเสริมการตลาด 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

ตอนที่3: โอกาสทางการตลาดผลติภัณฑชุมชนในการเขาสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยว 
1. ทานไดรับการพัฒนาทักษะ กับการจัดการธุรกิจ (การออกแบ/การผลิต/การจัดการ/การเงิน ...) 

………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………… 

2. หนวยงานภายนอก ทั้งภาครัฐ และเอกชนมีสวนในการสนับสนุน/สงเสริมผลิตภัณฑของทาน 

2.1 การเพิ่มจุดจําหนายผลิตภัณฑในระดบัจังหวัด และระดับประเทศ 

………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………… 

2.2 การประชาสัมพันธสงเสริมใหผูบริโภคสนับสนุนผลิตภัณฑไขมุกอันดามันและเปลือกหอย 

………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………… 

2.3 การจัดทําแผนฟนฟูแหลงวัตถุดิบ 

………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………… 

2.4 กําหนดนโยบายการกระตุนใหทานผลิต ผลิตภัณฑที่มีคุณภาพที่ไดมาตรฐานสากล 

 ……………………………………………………………………………………………………

 …………………………………………………………………………………………………… 

 ……………………………………………………………………………………………………  
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ตอนที่4: สภาพปญหาทางการตลาด 

1. ปญหาดานผลิตภัณฑ (การออกแบบ/คุณภาพสินคา/รูปแบบผลิตภัณฑ/ขนาดของสินคา....) 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

2. ปญหาดานราคา (การกําหนดราคา/กลยุทธราคาของคูแขง/กําลังซ้ือของลูกคา..............) 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 

3. ปญหาดานชองทางการจัดจําหนาย (จุดขาย/ทําเลที่ต้ังราน/สินคาคงคลัง/การขนสงสินคา/คนกลาง...............) 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

4. ปญหาดานการสงเสริมการตลาด(การประชาสัมพันธ/ ขอมูลขาวสาร/การโฆษณา/กิจกรรมการสงเสริมการขาย/การรับรู

ของลูกคา.........) 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ช 
 

แบบสัมภาษณ 
นโยบายของภาครัฐดานการทองเที่ยวและการสงเสริมผลิตภณัฑชุมชน 
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แบบสอบถาม 

นโยบายการทองเที่ยวและการสงเสริมผลิตภัณฑชมุชนเพื่อธุรกิจการทองเที่ยวและโรงแรม 
ภายใตโครงการ “แนวทางการพัฒนาและการจัดการผลิตภัณฑชุมชนสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยว 

 :กรณีศึกษา จังหวัดนครศรธีรรมราช พัทลุง  ตรงั  สงขลา  และสตูล” 
คําชี้แจง 

 เนื่องจากสํานักวิชาการจัดการ มหาวิทยาลัยวลัยลักษณไดรับมอบหมายจากสํานักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย (สกว.)  ใหทําการศึกษา “นโยบายการทองเที่ยวและการสงเสริมผลิตภณัฑชุมชนเพื่อ

ธุรกิจการทองเทีย่วและโรงแรม” ซึ่งอยูภายใตโครงการ “แนวทางการพัฒนาและการจัดการผลิตภัณฑชุมชนสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยว: กรณีศึกษา จังหวัดนครศรีธรรมราช พัทลุง ตรัง  สงขลา  และสตูล”  

 ดังนั้นจึงขอความกรุณาจากทานในการตอบแบบสอบถาม เพื่อขอมูลของทานจะเปนประโยชนอยางยิ่งตอการนําไปใชในการพัฒนาผลิตภัณฑชุมชนในพื้นที่ทั้ง 5 จังหวัด ผูวิจัยขอรับรองวาขอมูลตาง ๆ ที่ทาน

ตอบในแบบสอบถามจะไมมีผลกระทบหรือเกิดความเสียหายตอตัวทานหรือบุคคลใด ๆ และหวังเปนอยางยิ่งวาจะไดรับความรวมมืออยางดีในการตอบแบบสอบถามอยางครบถวนและขอขอบพระคุณทานอยางสูงในการ

สละเวลาเพื่อใหขอมูล 
 

      ขนมลา อ.ปากพนัง จ. นครศรีธรรมราช  
 

ชื่อผูใหสัมภาษณ……………………………………………………………………………………ตําแหนง................................................................... 
 
ชื่อหนวยงาน……………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
วันทีท่ําการสัมภาษณ...............................................................................................................สถานที่..................................................................... 
 
1. ในจังหวดัของทาน  ผลิตภัณฑชุมชนประเภทใดที่ไดรับความนิยมจากนักทองเที่ยวมากที่สุด (เรียงตามลําดับจากหมายเลข 1) 

 
ผลิตภัณฑขนมลา 
 
ผลิตภัณฑเครื่องถมเงิน ถมทอง 
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ผลิตภัณฑกลวยเล็บมือนางอบน้ําผึ้ง 
 
ผลิตภัณฑเสื้อบาติก 
 
ผลิตภัณฑผาทอยกเมืองนคร 
 
ผลิตภัณฑกระเปายานลิเภา 
 
อื่นๆ 
 

 
2. ทานคิดวาผลติภณัฑชุมชนในจังหวัดของทานมีคุณภาพระดับใดเพื่อจําหนายในสถานประกอบการที่ไมใชธุรกิจโรงแรม  

 
ผลิตภัณฑขนมลา         ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
  
ผลิตภัณฑเครื่องถมเงิน  ถมทอง       ไมมีคุณภาพ                        ต่ํา                    ปานกลาง       สูง   
  
ผลิตภัณฑกลวยเล็บมือนางอบน้ําผึ้ง       ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
 
ผลิตภัณฑผาบาตกิ         ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
 
ผลิตภัณฑผาทอยกเมืองนคร        ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
 
ผลิตภัณฑกระเปายานลิเภา        ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
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3. ทานคิดวาผลติภณัฑชุมชนในจังหวัดของทานมีคุณภาพระดับใดเพื่อจําหนายหรือใชในสถานประกอบการประเภทธุรกิจโรงแรม  
 

ผลิตภัณฑขนมลา         ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
  
ผลิตภัณฑเครื่องถมเงิน  ถมทอง       ไมมีคุณภาพ                        ต่ํา                     ปานกลาง       สูง   
  
ผลิตภัณฑกลวยเล็บมือนางอบน้ําผึ้ง       ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
 
ผลิตภัณฑผาบาตกิ         ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
 
ผลิตภัณฑผาทอยกเมืองนคร        ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
 
ผลิตภัณฑกระเปายานลิเภา        ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
 

 
 
4. ทานมีนโยบาย มาตรการ แผนงาน และแนวทางการสงเสริมผลิตภัณฑชุมชนอยางไร 

 A. นโยบายเกี่ยวกับการเงินและบัญชี 
         
  มี  ไมมี 
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  หากมี....กิจกรรม และโครงการที่ไดทํามาแลวและดาํเนินอยูมีอะไรบาง  (หากทานมีขอมูลสนับสนุนในกิจกรรมที่ไมสามารถกรอกลงในชองวางกรุณาแนบเปนเอกสารมาดวย จัก
เปนพระคุณยิ่ง) 
 

ชื่อกิจกรรม 
 

ลักษณะของกิจกรรม 
 

ชวงเวลาดําเนนิการ 
/งบประมาณ (ถาระบุได) 

ผูมีสวนรวมในกิจกรรม 
 

ระดับความสําเร็จ (พอใจ/ยังไมพอใจ 

     
     
     
     

 
B. นโยบายเกี่ยวกับการสงเสริมการผลิตของผลิตภณัฑชุมชน 

  
  มี  ไมมี 

 
  หากมี…..กิจกรรม และโครงการทีไ่ดทํามาแลวและดําเนินอยูมีอะไรบาง (หากทานมีขอมูลสนับสนุนในกิจกรรมที่ไมสามารถกรอกลงในชองวางกรุณาแนบเปนเอกสารมาดวย จัก
เปนพระคุณยิ่ง) 
 

ชื่อกิจกรรม 
 

ลักษณะของกิจกรรม 
 

ชวงเวลาดําเนนิการ 
/งบประมาณ (ถาระบุได) 

ผูมีสวนรวมในกิจกรรม 
 

ระดับความสําเรจ็ (พอใจ/ยังไมพอใจ 
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C. นโยบายเกี่ยวกับการวางแผน และการจัดการเพื่อสงเสริมผลิตภัณฑชุมชน 
  
  มี  ไมมี 

 
  หากมี…..กิจกรรม และโครงการทีไ่ดทํามาแลวและดําเนินอยูมีอะไรบาง (หากทานมีขอมูลสนับสนุนในกิจกรรมที่ไมสามารถกรอกลงในชองวางกรุณาแนบเปนเอกสารมาดวย จัก
เปนพระคุณยิ่ง) 
 

ชื่อกิจกรรม 
 

ลักษณะของกิจกรรม 
 

ชวงเวลาดําเนนิการ 
/งบประมาณ (ถาระบุได) 

ผูมีสวนรวมในกิจกรรม 
 

ระดับความสําเร็จ (พอใจ/ยังไมพอใจ 

     
     
     
     
     

 
D. นโยบายเกี่ยวกับการตลาด และการประชาสัมพันธผลิตภัณฑชุมชน 

  
  มี  ไมมี 

 
  หากมี…..กิจกรรม และโครงการทีไ่ดทํามาแลวและดําเนินอยูมีอะไรบาง (หากทานมีขอมูลสนับสนุนในกิจกรรมที่ไมสามารถกรอกลงในชองวางกรุณาแนบเปนเอกสารมาดวย จัก
เปนพระคุณยิ่ง) 

ชื่อกิจกรรม 
 

ลักษณะของกิจกรรม 
 

ชวงเวลาดําเนนิการ 
/งบประมาณ (ถาระบุได) 

ผูมีสวนรวมในกิจกรรม 
 

ระดับความสําเร็จ (พอใจ/ยังไมพอใจ 
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5.  ในภาพรวมทานคิดวาผลิตภณัฑขนมลา อ.ปากพนัง จ. นครศรธีรรมราช ในพื้นทีข่องทานยงัคงมีปญหาอะไรบาง 

 
 ปญหาระยะสั้น (1 ป) 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
 
 
 แนวทางสงเสริม และพัฒนา 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
 
 ปญหาระยะยาว (5 ป) 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
 แนวทางสงเสริม และพัฒนา 
6.  ทานมีนโยบาย มาตรการ แผนงาน และแนวทางการสงเสริมผลิตภัณฑขนมลา อ.ปากพนัง จ. นครศรีธรรมราช สูอตุสาหกรรมโรงแรมและการทองเที่ยวอยางไร 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
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7. ทานกรุณาเสนอแนะการนําผลิตภณัฑขนมลา อ.ปากพนัง จ. นครศรธีรรมราช สูพื้นทีอ่ื่น และนําผลิตภณัฑชุมชนจากพืน้ที่อื่นเขาสูชุมชนทาน 

• การนําผลิตภัณฑขนมลา อ.ปากพนัง จ. นครศรธีรรมราช สูพื้นที่อื่น 
 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 

• นําผลิตภัณฑชุมชนจากพื้นที่อืน่เขาสูชุมชนทาน 
 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 
ขอขอบพระคุณในความรวมมือตอบแบบสอบถามเพื่อการวจิัยครั้งนี้ 
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แบบสอบถาม 
นโยบายการทองเที่ยวและการสงเสริมผลิตภัณฑชมุชนเพื่อธุรกิจการทองเที่ยวและโรงแรม 

ภายใตโครงการ “แนวทางการพัฒนาและการจัดการผลิตภัณฑชุมชนสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยว 
 : กรณีศึกษา จังหวัดนครศรีธรรมราช  พัทลุง  ตรัง  สงขลา  และสตลู” 

คําชี้แจง 

 เนื่องจากสํานักวิชาการจัดการ มหาวิทยาลัยวลัยลักษณไดรับมอบหมายจากสํานักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย (สกว.)  ใหทําการศึกษา “นโยบายการทองเที่ยวและการสงเสริมผลิตภณัฑชุมชนเพื่อ

ธุรกิจการทองเทีย่วและโรงแรม”  ซึ่งอยูภายใตโครงการ “แนวทางการพัฒนาและการจัดการผลิตภัณฑชุมชนสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยว : กรณีศึกษา จังหวัดนครศรีธรรมราช  พัทลุง  ตรัง  สงขลา  และสตูล”  

 ดังนั้นจึงขอความกรุณาจากทานในการตอบแบบสอบถาม เพื่อขอมูลของทานจะเปนประโยชนอยางยิ่งตอการนําไปใชในการพัฒนาผลิตภัณฑชุมชนในพื้นที่ทั้ง 5 จังหวัด ผูวิจัยขอรับรองวาขอมูลตาง ๆ ที่ทาน

ตอบในแบบสอบถามจะไมมีผลกระทบหรือเกิดความเสียหายตอตัวทานหรือบุคคลใด ๆ และหวังเปนอยางยิ่งวาจะไดรับความรวมมืออยางดีในการตอบแบบสอบถามอยางครบถวนและขอขอบพระคุณทานอยางสูงในการ

สละเวลาเพื่อใหขอมูล 
 

      ผลติภัณฑกระจูด / ผลิตภัณฑกะลามะพราวแปรรูป จ. พัทลุง 
 

ชื่อผูใหสัมภาษณ……………………………………………………………………………………ตําแหนง................................................................... 
 
ชื่อหนวยงาน……………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
วันทีท่ําการสัมภาษณ...............................................................................................................สถานที่..................................................................... 
 
1. ในจังหวดัของทาน  ผลิตภัณฑชุมชนประเภทใดที่ไดรับความนิยมจากนักทองเที่ยวมากที่สุด (เรียงตามลําดับจากหมายเลข 1) 

 
ผลิตภัณฑกะลามะพราวแปรรูป 
 
ผลิตภัณฑกระจดู 
 
ผลิตภัณฑนมโค 
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ผลิตภัณฑขาวสังขหยด 
 
ผลิตภัณฑหนังตะลุง 
 
ผลิตภัณฑกลวยฉาบ 
 
อื่นๆ 
 
 
 

2. ทานคิดวาผลติภณัฑชุมชนในจังหวัดของทานมีคุณภาพระดับใดเพื่อจําหนายในสถานประกอบการที่ไมใชธุรกิจโรงแรม  
 

ผลิตภัณฑกะลามะพราวแปรรูป       ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
  
ผลิตภัณฑกระจดู                     ไมมีคุณภาพ                       ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
  
ผลิตภัณฑนมโค          ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
 
ผลิตภัณฑขาวสังขหยด        ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
 
ผลิตภัณฑหนังตะลุง         ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
 
ผลิตภัณฑกลวยฉาบ         ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
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3. ทานคิดวาผลติภณัฑชุมชนในจังหวัดของทานมีคุณภาพระดับใดเพื่อจําหนายหรือใชในสถานประกอบการประเภทธุรกิจโรงแรม  

 
ผลิตภัณฑกะลามะพราวแปรรูป                ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
  
ผลิตภัณฑกระจดู                     ไมมีคุณภาพ                        ต่ํา           ปานกลาง       สูง   
  
ผลิตภัณฑนมโค         ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
 
ผลิตภัณฑขาวสังขหยด        ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
 
ผลิตภัณฑหนังตะลุง         ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
 
ผลิตภัณฑกลวยฉาบ         ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
 
 

4. ทานมีนโยบาย มาตรการ แผนงาน และแนวทางการสงเสริมผลิตภัณฑชุมชนอยางไร 
 A.  นโยบายเกี่ยวกับการเงินและบัญชี 
         
  มี  ไมมี 
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หากมี....กิจกรรม และโครงการที่ไดทํามาแลวและดาํเนินอยูมีอะไรบาง  (หากทานมีขอมูลสนับสนุนในกิจกรรมที่ไมสามารถกรอกลงในชองวางกรุณาแนบเปนเอกสารมาดวย จักเปนพระคุณยิ่ง) 
 

ชื่อกิจกรรม 
 

ลักษณะของกิจกรรม 
 

ชวงเวลาดําเนนิการ 
/งบประมาณ (ถาระบุได) 

ผูมีสวนรวมในกิจกรรม 
 

ระดับความสําเร็จ (พอใจ/ยังไมพอใจ 

     
     
     
     

 
B.  นโยบายเกี่ยวกับการสงเสริมการผลิตของผลิตภณัฑชุมชน 

  
  มี  ไมมี 

 
  หากมี…..กิจกรรม และโครงการทีไ่ดทํามาแลวและดําเนินอยูมีอะไรบาง (หากทานมีขอมูลสนับสนุนในกิจกรรมที่ไมสามารถกรอกลงในชองวางกรุณาแนบเปนเอกสารมาดวย จัก
เปนพระคุณยิ่ง) 
 

ชื่อกิจกรรม 
 

ลักษณะของกิจกรรม 
 

ชวงเวลาดําเนนิการ 
/งบประมาณ (ถาระบุได) 

ผูมีสวนรวมในกิจกรรม 
 

ระดับความสําเรจ็ (พอใจ/ยังไมพอใจ 
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C. นโยบายเกี่ยวกับการวางแผน และการจัดการเพื่อสงเสริมผลิตภัณฑชุมชน 
  
  มี  ไมมี 

 
  หากมี…..กิจกรรม และโครงการทีไ่ดทํามาแลวและดําเนินอยูมีอะไรบาง (หากทานมีขอมูลสนับสนุนในกิจกรรมที่ไมสามารถกรอกลงในชองวางกรุณาแนบเปนเอกสารมาดวย จัก
เปนพระคุณยิ่ง) 
 

ชื่อกิจกรรม 
 

ลักษณะของกิจกรรม 
 

ชวงเวลาดําเนนิการ 
/งบประมาณ (ถาระบุได) 

ผูมีสวนรวมในกิจกรรม 
 

ระดับความสําเร็จ (พอใจ/ยังไมพอใจ 

     
     
     
     
     

 
D. นโยบายเกี่ยวกับการตลาด และการประชาสัมพันธผลิตภัณฑชุมชน 

  
  มี  ไมมี 

 
  หากมี…..กิจกรรม และโครงการทีไ่ดทํามาแลวและดําเนินอยูมีอะไรบาง (หากทานมีขอมูลสนับสนุนในกิจกรรมที่ไมสามารถกรอกลงในชองวางกรุณาแนบเปนเอกสารมาดวย จัก
เปนพระคุณยิ่ง) 

ชื่อกิจกรรม 
 

ลักษณะของกิจกรรม 
 

ชวงเวลาดําเนนิการ 
/งบประมาณ (ถาระบุได) 

ผูมีสวนรวมในกิจกรรม 
 

ระดับความสําเร็จ (พอใจ/ยังไมพอใจ 
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5.  ในภาพรวมทานคิดวาผลิตภณัฑกระจูด / ผลิตภณัฑกะลามะพราวแปรรูป จ. พัทลงุในพืน้ที่ของทานยังคงมีปญหาอะไรบาง 
 
 ปญหาระยะสั้น (1 ป) 
 ………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
 
 แนวทางสงเสริม และพัฒนา 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
 ปญหาระยะยาว (5 ป) 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
 
 แนวทางสงเสริม และพัฒนา 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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6. ทานมีนโยบาย มาตรการ แผนงาน และแนวทางการสงเสริมผลิตภัณฑกระจูด / ผลิตภณัฑกะลามะพราวแปรรูป จ. พัทลงุ   
สูอุตสาหกรรมโรงแรมและการทองเที่ยวอยางไร 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
7. ทานกรุณาเสนอแนะการนําผลิตภณัฑกระจูด / ผลติภัณฑกะลามะพราวแปรรูป จ. พทัลุง  สูพื้นที่อืน่ และนําผลิตภัณฑชุมชนจากพื้นที่อืน่เขาสูชุมชนทาน 

• การนําผลิตภัณฑกระจูด / ผลิตภณัฑกะลามะพราวแปรรูป จ. พัทลงุสูพื้นที่อืน่ 
 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 

• นําผลิตภัณฑชุมชนจากพื้นที่อืน่เขาสูชุมชนทาน 
 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 
 

ขอขอบพระคุณในความรวมมือตอบแบบสอบถามเพื่อการวิจัยครั้งนี้ 
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แบบสอบถาม 
นโยบายการทองเที่ยวและการสงเสริมผลิตภัณฑชมุชนเพื่อธุรกิจการทองเที่ยวและโรงแรม 

ภายใตโครงการ “แนวทางการพัฒนาและการจัดการผลิตภัณฑชุมชนสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยว 
 :กรณีศึกษา จังหวัดนครศรธีรรมราช  พัทลุง  ตรงั  สงขลา  และสตูล” 

คําชี้แจง 

 เนื่องจากสํานักวิชาการจัดการ มหาวิทยาลัยวลัยลักษณไดรับมอบหมายจากสํานักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย (สกว.)  ใหทําการศึกษา “นโยบายการทองเที่ยวและการสงเสริมผลิตภณัฑชุมชนเพื่อ

ธุรกิจการทองเทีย่วและโรงแรม” ซึ่งอยูภายใตโครงการ “แนวทางการพัฒนาและการจัดการผลิตภัณฑชุมชนสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยว: กรณีศึกษา จังหวัดนครศรีธรรมราช พัทลุง ตรัง  สงขลา  และสตูล”  

 ดังนั้นจึงขอความกรุณาจากทานในการตอบแบบสอบถาม เพื่อขอมูลของทานจะเปนประโยชนอยางยิ่งตอการนําไปใชในการพัฒนาผลิตภัณฑชุมชนในพื้นที่ทั้ง 5 จังหวัด ผูวิจัยขอรับรองวาขอมูลตาง ๆ ที่ทาน

ตอบในแบบสอบถามจะไมมีผลกระทบหรือเกิดความเสียหายตอตัวทานหรือบุคคลใด ๆ และหวังเปนอยางยิ่งวาจะไดรับความรวมมืออยางดีในการตอบแบบสอบถามอยางครบถวนและขอขอบพระคุณทานอยางสูงในการ

สละเวลาเพื่อใหขอมูล 
 

      ผลติภัณฑแกะสลักไมเทพธาโร  อ. หวยยอด  จ. ตรัง 
 

ชื่อผูใหสัมภาษณ……………………………………………………………………………………ตําแหนง................................................................... 
 
ชื่อหนวยงาน……………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
วันทีท่ําการสัมภาษณ...............................................................................................................สถานที่..................................................................... 
 
1. ในจังหวดัของทาน  ผลิตภัณฑชุมชนประเภทใดที่ไดรับความนิยมจากนักทองเที่ยวมากที่สุด (เรียงตามลําดับจากหมายเลข 1) 

 
ผลิตภัณฑแกะสลักไมเทพธาโร   
 
ผลิตภัณฑกผาบาติก 
 
ผลิตภัณฑดอกไมประดิษฐจากใบยางพารา 
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หมูยางเมืองตรัง 
 
ขนมเคกเมืองตรัง 
 
ผลิตภัณฑผาทอนาหมื่นส ี
 
อื่นๆ 
 

 
2. ทานคิดวาผลติภณัฑชุมชนในจังหวัดของทานมีคุณภาพระดับใดเพื่อจําหนายในสถานประกอบการที่ไมใชธุรกิจโรงแรม  

 
ผลิตภัณฑแกะสลักไมเทพธาโร       ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
  
ผลิตภัณฑผาบาตกิ                    ไมมีคุณภาพ                          ต่ํา                    ปานกลาง       สูง   
  
ผลิตภัณฑดอกไมประดิษฐ         ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
จากใบยางพารา 
 
หมูยางเมืองตรัง         ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
 
ขนมเคกเมืองตรัง         ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
 
ผลิตภัณฑผาทอนาหมื่นส ี        ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
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3. ทานคิดวาผลติภณัฑชุมชนในจังหวัดของทานมีคุณภาพระดับใดเพื่อจําหนายหรือใชในสถานประกอบการประเภทธุรกิจโรงแรม  
 

ผลิตภัณฑแกะสลักไมเทพธาโร         ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
  
ผลิตภัณฑผาบาตกิ                     ไมมีคุณภาพ                         ต่ํา                     ปานกลาง       สูง   
  
ผลิตภัณฑดอกไมประดิษฐ         ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
จากใบยางพารา 
 
หมูยางเมืองตรัง         ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
 
ขนมเคกเมืองตรัง         ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
 
ผลิตภัณฑผาทอนาหมื่นส ี        ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   

 
 

 
 

4. ทานมีนโยบาย มาตรการ แผนงาน และแนวทางการสงเสริมผลิตภัณฑชุมชนอยางไร 
 A.  นโยบายเกี่ยวกับการเงินและบัญชี 
         
  มี  ไมมี 
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  หากมี....กิจกรรม และโครงการที่ไดทํามาแลวและดาํเนินอยูมีอะไรบาง  (หากทานมีขอมูลสนับสนุนในกิจกรรมที่ไมสามารถกรอกลงในชองวางกรุณาแนบเปนเอกสารมาดวย จัก
เปนพระคุณยิ่ง) 
 

ชื่อกิจกรรม 
 

ลักษณะของกิจกรรม 
 

ชวงเวลาดําเนนิการ 
/งบประมาณ (ถาระบุได) 

ผูมีสวนรวมในกิจกรรม 
 

ระดับความสําเร็จ (พอใจ/ยังไมพอใจ 

     
     
     
     

 
B. นโยบายเกี่ยวกับการสงเสริมการผลิตของผลิตภณัฑชุมชน 

  
  มี  ไมมี 

 
  หากมี…..กิจกรรม และโครงการทีไ่ดทํามาแลวและดําเนินอยูมีอะไรบาง (หากทานมีขอมูลสนับสนุนในกิจกรรมที่ไมสามารถกรอกลงในชองวางกรุณาแนบเปนเอกสารมาดวย จัก
เปนพระคุณยิ่ง) 
 

ชื่อกิจกรรม 
 

ลักษณะของกิจกรรม 
 

ชวงเวลาดําเนนิการ 
/งบประมาณ (ถาระบุได) 

ผูมีสวนรวมในกิจกรรม 
 

ระดับความสําเรจ็ (พอใจ/ยังไมพอใจ 
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C. นโยบายเกี่ยวกับการวางแผน และการจัดการเพื่อสงเสริมผลิตภัณฑชุมชน 
  
  มี  ไมมี 

 
  หากมี…..กิจกรรม และโครงการทีไ่ดทํามาแลวและดําเนินอยูมีอะไรบาง (หากทานมีขอมูลสนับสนุนในกิจกรรมที่ไมสามารถกรอกลงในชองวางกรุณาแนบเปนเอกสารมาดวย จัก
เปนพระคุณยิ่ง) 
 

ชื่อกิจกรรม 
 

ลักษณะของกิจกรรม 
 

ชวงเวลาดําเนนิการ 
/งบประมาณ (ถาระบุได) 

ผูมีสวนรวมในกิจกรรม 
 

ระดับความสําเร็จ (พอใจ/ยังไมพอใจ 

     
     
     
     
     

 
D. นโยบายเกี่ยวกับการตลาด และการประชาสัมพันธผลิตภัณฑชุมชน 

  
  มี  ไมมี 

 
  หากมี…..กิจกรรม และโครงการทีไ่ดทํามาแลวและดําเนินอยูมีอะไรบาง (หากทานมีขอมูลสนับสนุนในกิจกรรมที่ไมสามารถกรอกลงในชองวางกรุณาแนบเปนเอกสารมาดวย จัก
เปนพระคุณยิ่ง) 

ชื่อกิจกรรม 
 

ลักษณะของกิจกรรม 
 

ชวงเวลาดําเนนิการ 
/งบประมาณ (ถาระบุได) 

ผูมีสวนรวมในกิจกรรม 
 

ระดับความสําเร็จ (พอใจ/ยังไมพอใจ 
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5.  ในภาพรวมทานคิดวาผลิตภณัฑแกะสลักไมเทพธาโร  ร  อ. หวยยอด  จ. ตรงัในพื้นที่ของทานยังคงมีปญหาอะไรบาง 
 
 ปญหาระยะสั้น (1 ป) 
 ………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
 
 แนวทางสงเสริม และพัฒนา 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
 
 ปญหาระยะยาว (5 ป) 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
 แนวทางสงเสริม และพัฒนา 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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6. ทานมีนโยบาย มาตรการ แผนงาน และแนวทางการสงเสริมผลิตภัณฑแกะสลักไมเทพธาโร    อ. หวยยอด  จ. ตรงัสูอตุสาหกรรมโรงแรมและการทองเที่ยวอยางไร 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

• การนําผลิตภัณฑไมเทพธาโร  อ. หวยยอด  จ. ตรงั สูพื้นที่อื่น 
 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 

• นําผลิตภัณฑชุมชนจากพื้นที่อืน่เขาสูชุมชนทาน 
 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 
 

ขอขอบพระคุณในความรวมมือตอบแบบสอบถามเพื่อการวิจัยครั้งนี้ 
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แบบสอบถาม 
นโยบายการทองเที่ยวและการสงเสริมผลิตภัณฑชมุชนเพื่อธุรกิจการทองเที่ยวและโรงแรม 

ภายใตโครงการ “แนวทางการพัฒนาและการจัดการผลิตภัณฑชุมชนสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยว 
:กรณีศึกษา จังหวัดนครศรธีรรมราช  พัทลุง  ตรงั  สงขลา  และสตูล” 

คําชี้แจง 

 เนื่องจากสํานักวิชาการจัดการ มหาวิทยาลัยวลัยลักษณไดรับมอบหมายจากสํานักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย (สกว.)  ใหทําการศึกษา “นโยบายการทองเที่ยวและการสงเสริมผลิตภณัฑชุมชนเพื่อ

ธุรกิจการทองเทีย่วและโรงแรม” ซึ่งอยูภายใตโครงการ “แนวทางการพัฒนาและการจัดการผลิตภัณฑชุมชนสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยว กรณศีึกษา จังหวัดนครศรีธรรมราช  พัทลุง  ตรัง  สงขลา  และสตูล”  

 ดังนั้นจึงขอความกรุณาจากทานในการตอบแบบสอบถาม เพื่อขอมูลของทานจะเปนประโยชนอยางยิ่งตอการนําไปใชในการพัฒนาผลิตภัณฑชุมชนในพื้นที่ทั้ง 5 จังหวัด ผูวิจัยขอรับรองวาขอมูลตาง ๆ ที่ทาน

ตอบในแบบสอบถามจะไมมีผลกระทบหรือเกิดความเสียหายตอตัวทานหรือบุคคลใด ๆ และหวังเปนอยางยิ่งวาจะไดรับความรวมมืออยางดีในการตอบแบบสอบถามอยางครบถวนและขอขอบพระคุณทานอยางสูงในการ

สละเวลาเพื่อใหขอมูล 
 

      ผลติภัณฑผาทอเกาะยอ  อ. เกาะยอ  จ. สงขลา 
 

ชื่อผูใหสัมภาษณ……………………………………………………………………………………ตําแหนง................................................................... 
 
ชื่อหนวยงาน……………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
วันทีท่ําการสัมภาษณ...............................................................................................................สถานที่..................................................................... 
 
1. ในจังหวดัของทาน  ผลิตภัณฑชุมชนประเภทใดที่ไดรับความนิยมจากนักทองเที่ยวมากที่สุด (เรียงตามลําดับจากหมายเลข 1) 

 
ผลิตภัณฑผาทอเกาะยอ 
 
ผลิตภัณฑกรอบรปู  โคมไฟ  ผาบาตริก 
 
ผลิตภัณฑจักรสานจากใบตาล 
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ผลิตภัณฑจักรสานจากเชือกกลวย 
 
ผลิตภัณฑจักรสานจากผิวไมไผ 
 
ผลิตภัณฑเครื่องประดับจากเกล็ดปลา 
 
อื่นๆ 
 
 

 
2. ทานคิดวาผลติภณัฑชุมชนในจังหวัดของทานมีคุณภาพระดับใดเพื่อจําหนายในสถานประกอบการที่ไมใชธุรกิจโรงแรม  

 
ผลิตภัณฑผาทอเกาะยอ        ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
  
ผลิตภัณฑกรอบ รูปโคมไฟ ผาบาติก           ไมมีคุณภาพ                          ต่ํา                    ปานกลาง       สูง   
  
ผลิตภัณฑจักรสานจากใบตาล         ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
 
ผลิตภัณฑจักรสานจากเชือกกลวย       ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
 
ผลิตภัณฑจักรสานจากผิวไมไผ       ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
 
ผลิตภัณฑเครื่องประดับ        ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
จากเกล็ดปลา   
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3. ทานคิดวาผลติภณัฑชุมชนในจังหวัดของทานมีคุณภาพระดับใดเพื่อจําหนายหรือใชในสถานประกอบการประเภทธุรกิจโรงแรม  

 
ผลิตภัณฑผาทอราชวัตถ         ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
  
ผลิตภัณฑกรอบ รูปโคมไฟ ผาบาติก            ไมมีคุณภาพ                         ต่ํา                    ปานกลาง       สูง   
  
ผลิตภัณฑจักรสานจากใบตาล         ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
 
ผลิตภัณฑจักรสานจากเชือกกลวย       ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
 
ผลิตภัณฑจักรสานจากผิวไมไผ       ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
 
ผลิตภัณฑเครื่องประดับ        ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
จากเกล็ดปลา   

 
 

4. ทานมีนโยบาย มาตรการ แผนงาน และแนวทางการสงเสริมผลิตภัณฑชุมชนอยางไร 
 A. นโยบายเกี่ยวกับการเงินและบัญชี 
         
  มี  ไมมี 
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  หากมี....กิจกรรม และโครงการที่ไดทํามาแลวและดาํเนินอยูมีอะไรบาง  (หากทานมีขอมูลสนับสนุนในกิจกรรมที่ไมสามารถกรอกลงในชองวางกรุณาแนบเปนเอกสารมาดวย จัก
เปนพระคุณยิ่ง) 
 

ชื่อกิจกรรม 
 

ลักษณะของกิจกรรม 
 

ชวงเวลาดําเนนิการ 
/งบประมาณ (ถาระบุได) 

ผูมีสวนรวมในกิจกรรม 
 

ระดับความสําเร็จ (พอใจ/ยังไมพอใจ 

     
     
     
     

 
B. นโยบายเกี่ยวกับการสงเสริมการผลิตของผลิตภณัฑชุมชน 

  
  มี  ไมมี 

 
  หากมี…..กิจกรรม และโครงการทีไ่ดทํามาแลวและดําเนินอยูมีอะไรบาง (หากทานมีขอมูลสนับสนุนในกิจกรรมที่ไมสามารถกรอกลงในชองวางกรุณาแนบเปนเอกสารมาดวย จัก
เปนพระคุณยิ่ง) 
 

ชื่อกิจกรรม 
 

ลักษณะของกิจกรรม 
 

ชวงเวลาดําเนนิการ 
/งบประมาณ (ถาระบุได) 

ผูมีสวนรวมในกิจกรรม 
 

ระดับความสําเรจ็ (พอใจ/ยังไมพอใจ 
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C. นโยบายเกี่ยวกับการวางแผน และการจัดการเพื่อสงเสริมผลิตภัณฑชุมชน 
  
  มี  ไมมี 

 
  หากมี…..กิจกรรม และโครงการทีไ่ดทํามาแลวและดําเนินอยูมีอะไรบาง (หากทานมีขอมูลสนับสนุนในกิจกรรมที่ไมสามารถกรอกลงในชองวางกรุณาแนบเปนเอกสารมาดวย จัก
เปนพระคุณยิ่ง) 
 

ชื่อกิจกรรม 
 

ลักษณะของกิจกรรม 
 

ชวงเวลาดําเนนิการ 
/งบประมาณ (ถาระบุได) 

ผูมีสวนรวมในกิจกรรม 
 

ระดับความสําเร็จ (พอใจ/ยังไมพอใจ 

     
     
     
     
     

 
D. นโยบายเกี่ยวกับการตลาด และการประชาสัมพันธผลิตภัณฑชุมชน 

  
  มี  ไมมี 

 
  หากมี…..กิจกรรม และโครงการทีไ่ดทํามาแลวและดําเนินอยูมีอะไรบาง (หากทานมีขอมูลสนับสนุนในกิจกรรมที่ไมสามารถกรอกลงในชองวางกรุณาแนบเปนเอกสารมาดวย จัก
เปนพระคุณยิ่ง) 

ชื่อกิจกรรม 
 

ลักษณะของกิจกรรม 
 

ชวงเวลาดําเนนิการ 
/งบประมาณ (ถาระบุได) 

ผูมีสวนรวมในกิจกรรม 
 

ระดับความสําเร็จ (พอใจ/ยังไมพอใจ 
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5.  ในภาพรวมทานคิดวาผลิตภณัฑผาทอเกาะยอ  อ. เกาะยอ  จ. สงขลาในพื้นทีข่องทานยังคงมีปญหาอะไรบาง 
 
 ปญหาระยะสั้น (1 ป) 
 ………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
 แนวทางสงเสริม และพัฒนา 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
 ปญหาระยะยาว (5 ป) 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
 แนวทางสงเสริม และพัฒนา 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
6. ทานมีนโยบาย มาตรการ แผนงาน และแนวทางการสงเสริมผลิตภัณฑผาทอเกาะยอ  อ. เกาะยอ  จ. สงขลาสูอุตสาหกรรมโรงแรมและการทองเที่ยวอยางไร 
7. ………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
ทานกรุณาเสนอแนะการนําผลิตภณัฑผาทอเกาะยอ  อ. เกาะยอ  จ. สงขลาสูพืน้ที่อื่น และนําผลิตภณัฑชุมชนจากพื้นทีอ่ื่นเขาสูชุมชนทาน 
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• การนําผลิตภัณฑผาทอเกาะยอ  อ. เกาะยอ  จ. สงขลาสูพื้นที่อื่น 
 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
 
 

• นําผลิตภัณฑชุมชนจากพื้นที่อืน่เขาสูชุมชนทาน 
 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 
 

ขอขอบพระคุณในความรวมมือตอบแบบสอบถามเพื่อการวิจัยครั้งนี้ 
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 แบบสอบถาม 
นโยบายการทองเที่ยวและการสงเสริมผลิตภัณฑชมุชนเพื่อธุรกิจการทองเที่ยวและโรงแรม 

ภายใตโครงการ “แนวทางการพัฒนาและการจัดการผลิตภัณฑชุมชนสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยว 
 : กรณีศึกษา จังหวัดนครศรีธรรมราช พัทลุง ตรัง  สงขลา  และสตูล” 

คําชี้แจง 

 เนื่องจากสํานักวิชาการจัดการ มหาวิทยาลัยวลัยลักษณไดรับมอบหมายจากสํานักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย (สกว.)  ใหทําการศึกษา “นโยบายการทองเที่ยวและการสงเสริมผลิตภณัฑชุมชนเพื่อ

ธุรกิจการทองเทีย่วและโรงแรม”  ซึ่งอยูภายใตโครงการ “แนวทางการพัฒนาและการจัดการผลิตภัณฑชุมชนสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยว : กรณีศึกษา จังหวัดนครศรีธรรมราช  พัทลุง  ตรัง  สงขลา  และสตูล”  

 ดังนั้นจึงขอความกรุณาจากทานในการตอบแบบสอบถาม เพื่อขอมูลของทานจะเปนประโยชนอยางยิ่งตอการนําไปใชในการพัฒนาผลิตภัณฑชุมชนในพื้นที่ทั้ง 5 จังหวัด ผูวิจัยขอรับรองวาขอมูลตาง ๆ ที่ทาน

ตอบในแบบสอบถามจะไมมีผลกระทบหรือเกิดความเสียหายตอตัวทานหรือบุคคลใด ๆ และหวังเปนอยางยิ่งวาจะไดรับความรวมมืออยางดีในการตอบแบบสอบถามอยางครบถวนและขอขอบพระคุณทานอยางสูงในการ

สละเวลาเพื่อใหขอมูล 
 

      ผลติภัณฑไขมุกอันดามันและเปลือกหอย  อ.ปากบารา จ. สตูล 
 

ชื่อผูใหสัมภาษณ……………………………………………………………………………………ตําแหนง................................................................... 
 
ชื่อหนวยงาน……………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
วันทีท่ําการสัมภาษณ...............................................................................................................สถานที่..................................................................... 
 
1. ในจังหวดัของทาน  ผลิตภัณฑชุมชนประเภทใดที่ไดรับความนิยมจากนักทองเที่ยวมากที่สุด (เรียงตามลําดับจากหมายเลข 1) 

 
ผลิตภัณฑกะลามะพราว 
 
ผลิตภัณฑไขมุก / เปลือกหอย 
 
ผลิตภัณฑจักรสาน 
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                         ผลิตภัณฑเสื้อผาเครื่องแตงกายมุสลิม 
 

ผลิตภัณฑอาหารทะเลแปรรูป 
 
ผลิตภัณฑขนมพืน้เมือง (บุหงาบุดะ) 
 
อื่นๆ 
 
 

2. ทานคิดวาผลติภณัฑชุมชนในจังหวัดของทานมีคุณภาพระดับใดเพื่อจําหนายในสถานประกอบการที่ไมใชธุรกิจโรงแรม  
 

ผลิตภัณฑกะลามะพราว         ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
  
ผลิตภัณฑไขมุก / เปลือกหอย        ไมมีคุณภาพ                         ต่ํา                     ปานกลาง       สูง   
  
ผลิตภัณฑจักรสาน          ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
 
ผลิตภัณฑเสื้อผา         ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
เครื่องแตงกายมุสลิม    
 
ผลิตภัณฑอาหารทะเลแปรรูป        ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
 
ผลิตภัณฑขนมพืน้เมือง (บุหงาบุดะ)       ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
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3. ทานคิดวาผลติภณัฑชุมชนในจังหวัดของทานมีคุณภาพระดับใดเพื่อจําหนายหรือใชในสถานประกอบการประเภทธุรกิจโรงแรม  

 
ผลิตภัณฑกะลามะพราว         ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
  
ผลิตภัณฑไขมุก / เปลือกหอย        ไมมีคุณภาพ                         ต่ํา                     ปานกลาง       สูง   
  
ผลิตภัณฑจักรสาน          ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
 
ผลิตภัณฑเสื้อผา         ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
เครื่องแตงกายมุสลิม    
 
ผลิตภัณฑอาหารทะเลแปรรูป        ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
 
ผลิตภัณฑขนมพืน้เมือง (บุหงาบุดะ)       ไมมีคุณภาพ                ต่ํา        ปานกลาง       สูง   
 
 

4. ทานมีนโยบาย มาตรการ แผนงาน และแนวทางการสงเสริมผลิตภัณฑชุมชนอยางไร 
 A.  นโยบายเกี่ยวกับการเงินและบัญชี 
         
  มี  ไมมี 

  
 
  หากมี....กิจกรรม และโครงการที่ไดทํามาแลวและดาํเนินอยูมีอะไรบาง  (หากทานมีขอมูลสนับสนุนในกิจกรรมที่ไมสามารถกรอกลงในชองวางกรณุาแนบเปนเอกสารมาดวย จัก
เปนพระคุณยิ่ง) 
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ชื่อกิจกรรม 
 

ลักษณะของกิจกรรม 
 

ชวงเวลาดําเนนิการ 
/งบประมาณ (ถาระบุได) 

ผูมีสวนรวมในกิจกรรม 
 

ระดับความสําเร็จ (พอใจ/ยังไมพอใจ 

     
     
     
     

 
B.  นโยบายเกี่ยวกับการสงเสริมการผลิตของผลิตภณัฑชุมชน 

  
  มี  ไมมี 

 
  หากมี…..กิจกรรม และโครงการทีไ่ดทํามาแลวและดําเนินอยูมีอะไรบาง (หากทานมีขอมูลสนับสนุนในกิจกรรมที่ไมสามารถกรอกลงในชองวางกรุณาแนบเปนเอกสารมาดวย จัก
ขอบคุณยิ่ง) 
 

ชื่อกิจกรรม 
 

ลักษณะของกิจกรรม 
 

ชวงเวลาดําเนนิการ/งบประมาณ (ถา
ระบุได) 

ผูมีสวนรวมในกิจกรรม 
 

ระดับความสําเร็จ (พอใจ/ยังไมพอใจ 
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 C. นโยบายเกี่ยวกับการวางแผน และการจัดการเพื่อสงเสริมผลิตภัณฑชุมชน 
  

  มี  ไมมี 
 
  หากมี…..กิจกรรม และโครงการทีไ่ดทํามาแลวและดําเนินอยูมีอะไรบาง (หากทานมีขอมูลสนับสนุนในกิจกรรมที่ไมสามารถกรอกลงในชองวางกรุณาแนบเปนเอกสารมาดวย จัก
เปนพระคุณยิ่ง) 
 

ชื่อกิจกรรม 
 

ลักษณะของกิจกรรม 
 

ชวงเวลาดําเนนิการ/งบประมาณ (ถา
ระบุได) 

ผูมีสวนรวมในกิจกรรม 
 

ระดับความสําเร็จ (พอใจ/ยังไมพอใจ 

     
     
     
     
     

 
D. นโยบายเกี่ยวกับการตลาด และการประชาสัมพันธผลิตภัณฑชุมชน 

  
  มี  ไมมี 

 
  หากมี…..กิจกรรม และโครงการทีไ่ดทํามาแลวและดําเนินอยูมีอะไรบาง (หากทานมีขอมูลสนับสนุนในกิจกรรมที่ไมสามารถกรอกลงในชองวางกรุณาแนบเปนเอกสารมาดวย จัก
เปนพระคุณยิ่ง) 

ชื่อกิจกรรม 
 

ลักษณะของกิจกรรม 
 

ชวงเวลาดําเนนิการ/งบประมาณ (ถา
ระบุได) 

ผูมีสวนรวมในกิจกรรม 
 

ระดบัความสําเร็จ (พอใจ/ยังไม
พอใจ) 
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5.  ในภาพรวมทานคิดวาผลิตภณัฑไขมุกอันดามันและเปลือกหอย  อ.ปากบารา จ. สตูลในพื้นทีข่องทานยังคงมีปญหาอะไรบาง 

 
 ปญหาระยะสั้น (1 ป) 
 ………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
 แนวทางสงเสริม และพัฒนา 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
 ปญหาระยะยาว (5 ป) 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
 
 แนวทางสงเสริม และพัฒนา 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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 6. ทานมีนโยบาย มาตรการ แผนงาน และแนวทางการสงเสริมผลิตภัณฑไขมุกอันดามันและเปลือกหอย  อ.ปากบารา จ. สตูลสูอุตสาหกรรมโรงแรมและการทองเที่ยวอยางไร
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
ทานกรุณาเสนอแนะการนําผลิตภณัฑไขมุกอันดามันและเปลือกหอย  อ.ปากบารา จ. สตูลสูพื้นที่อื่น และนําผลิตภัณฑชุมชนจากพื้นที่อืน่เขาสูชุมชนทาน 

• การนําผลิตภัณฑไขมุกอันดามันและเปลือกหอย  อ.ปากบารา จ. สตูลสูพื้นที่อื่น 
 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 

• นําผลิตภัณฑชุมชนจากพื้นที่อืน่เขาสูชุมชนทาน 
 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 
 

ขอขอบพระคุณในความรวมมือตอบแบบสอบถามเพื่อการวิจัยครั้งนี้ 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ซ 
 

แบบสอบถามพฤติกรรมของนักทองเที่ยวและปจจัยทางการตลาด                                      
ในการซื้อผลติภัณฑชุมชน 
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      แบบสอบถามเลขที่  

          สถานที่ใหขอมูล………………………… 

แบบสอบถาม 
 

พฤติกรรมนักทองเที่ยวและปจจัยทางการตลาดในการเลือกซื้อผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา” 
 

กรณีศึกษา: กลุมอาชีพขนมลาบานหอยราก ตําบลหูลอง   อําเภอปากพนัง 

จังหวัดนครศรีธรรมราช 

 
เร่ือง ขอความอนุเคราะหในการตอบแบบสอบถาม 

เรียน ผูตอบแบบสอบถาม 

 
คําชี้แจง 

แบบสอบถามฉบับนี้จัดทําขึ้นเพื่อศึกษาพฤติกรรมนักทองเที่ยวและปจจัยทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑชุมชน 

“ขนมลา” กลุมอาชีพขนมลาบานหอยราก ตําบลหูลอง   อําเภอปากพนัง   จังหวัดนครศรีธรรมราชขอมูลจากทานจะเปนประโยชน

อยางยิ่งตอการนําไปประยุกตใชเพื่อพัฒนาอุตสาหกรรมการทองเที่ยวและโรงแรมของผูที่เกี่ยวของทั้งภาครัฐและเอกชน คําตอบ

ของทานไมมีถูกไมมีผิด  ผูวิจัยขอรับรองวาขอมูลตางๆ ที่ทานตอบในแบบสอบถามจะไมมีผลกระทบหรือเกิดความเสียหายตอตัว

ทานหรือบุคคลใดๆ  เพราะการศึกษาคนควาจะนําเสนอในภาพรวมโดยไมจําแนกรายละเอียดของแตละบุคคล 

ผู วิจัยหวังเปนอยางยิ่งวาจะได รับความรวมมืออยางดีจากทานในการตอบแบบสอบถามอยางครบถวนและ

ขอขอบพระคุณทานเปนอยางสูงที่กรุณาสละเวลาตอบแบบสอบถาม   ณ   โอกาสนี้  

 

 

โครงการ “แนวทางการพัฒนาและการจัดการผลิตภัณฑชุมชนสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยว 

กรณีศึกษา จังหวัดนครศรีธรรมราช  พทัลุง  ตรัง  สงขลา  และสตูล” 

 

 ผศ.ดร.ภัทรวรรณ  แทนทอง  หัวหนาโครงการวิจัย 

สํานักวิชาการจัดการ  มหาวิทยาลัยวลัยลักษณ   

 

คําชี้แจง: แบบสอบถามชุดนี้มีทั้งหมด 3 สวน ดังนี้ 

สวนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคล 

สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมนักทองเที่ยวในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ “ขนมลา” 

สวนที่ 3 ปจจัยทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ “ขนมลา” ของนักทองเที่ยว 

  
สวนที ่1 ขอมูลสวนบุคคล     
โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน ( ) หนาขอความที่เปนจริงเกี่ยวกับตัวทาน 

 
1. เพศ 

(   ) 1.  ชาย   (   ) 2.  หญิง 

 

2. อายุ 

(   ) 1. นอยกวา 20 ป  (   ) 2.  20-29 ป 

(   ) 3.  30-39 ป    (   ) 4.  40-49 ป 
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(   ) 5.  50-59 ป   (   ) 6.  60 ปขึ้นไป 

 

3. สถานภาพ 

(   ) 1.  โสด   (   ) 2.  สมรส 

(   ) 3.  หยาราง/หมาย 

 

4.  อาชีพ 

 (   ) 1.  นักเรียน/นักศึกษา (   )  2.  รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  

(   )  3.  พนักงานบริษัทเอกชน (   )  4.  นักธุรกิจ/ประกอบธุรกิจสวนตัว   

(   )  5.  แมบาน   (   )  6.  เกษียณ    

(   )  7.  ลูกจาง   (   )  8.  อื่นๆ (โปรดระบุ)………………...  

 

4. การศึกษา 

 (   ) 1.  ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย  (   ) 2.  มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 

 (   ) 3.  อนุปริญญา/ปวส.    (   ) 4.  ปริญญาตรี 

(   ) 5.  สูงกวาปริญญาตรี 

 

 

5. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

(   )  1.   นอยกวา 10,000 บาท  (   )  2.  10,000 -19,999 บาท 

(   )  3.   20,000 - 29,999 บาท   (   )  4.  30,000 - 39,999 บาท 

(   )  5.   40,000 - 49,999 บาท   (   )  6.  50,000 - 59,999 บาท 

(   )  7.  มากกวา 60,000  บาท 

 

6. ภูมิลําเนา/ที่พักอาศัย 

(   ) 1. กรุงเทพมหานคร  (   ) 2. ภาคเหนือ   

(   ) 3. ภาคกลาง   (   ) 4. ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ  

(   ) 5. ภาคตะวันออก   (   ) 6. ภาคใต 

 

สวนที2่ พฤติกรรมของนักทองเที่ยวในการซื้อผลิตภณัฑชุมชน “ขนมลา” 
โปรดทําเครื่องหมาย ลงใน ( ) หรือระบุตัวเลขตามขอความที่ตรงกับความคิดเห็นของทาน 

 

1. ทานรูจักผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา” ต. หูลอง อ. ปากพนัง จ. นครศรีธรรมราช ไดอยางไร (ตอบไดมากกกวา 1 ขอ ) 

(   )  1. บุคคลรูจักแนะนํา   (   ) 2. การโฆษณาประชาสัมพันธผานโครงการ OTOP 

(   )  3. คูมือการทองเที่ยวขงททท.  (   ) 4. งานแสดงสินคา 

(   )  5. พบโดยบังเอิญ   (   ) 6 . อื่น ๆ (โปรดระบุ) 

 

2. ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา” ประเภทใดมากที่สุด  

(   ) 1. ขนมลาแบบดั้งเดิม 

(  )  2. ขนมลาแปรรูป (กรุณาตอบขอนี้ใหหามไปตอบขอ 8) 

 

3. สวนใหญทานซื้อผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา”แบบดั้งเดิมครั้งละเทาไร 
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(  ) 1. นอยกวา 1 กิโลกรัม  (  ) 2. 1 กิโลกรัม  

(  ) 3. 2 -5   กิโลกรัม     (  ) 4. มากกวา 5 กิโลกรัม 

 

4. ทานเลือกผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา”แบบดั้งเดิมเพราะอะไร (จงเรียงลําดับโดยใสเครื่องหมายเลขจากหมายเลขแตไม

จําเปนตองใสทุกขอ) 

(   ) 1. รสชาติ    (  )  2. ความสะดวก 

(  )  3.  ราคาถูก    (  ) 4.  ความเคยชิน 

(  )  5. คุณภาพของผลิตภัณฑ  (  ) 6. ช่ือเสียงของราน/กลุมที่จําหนาย 

(  ) 7.  ความคุมคา (ราคาต่ําเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ) 

(  ) 8. การสงเสริมการตลาด เชน ลดราคา แจก แถม 

(  ) 9. อื่นๆ (โปรดระบุ) 

 

5. ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา”แบบดั้งเดิมไปเพื่ออะไร 

(  ) 1. นําไปรับประทานเอง  (  ) 2. นําไปเปนของฝาก 

(  ) 3. นําไปจําหนายตอ  (  ) 4. นําไปทําบุญงานเทศกาลเดือนสิบ 

(  ) 5. อื่นๆ (โปรดระบุ)…………………………… 

 

6. สวนใหญทานซื้อผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา”แบบดั้งเดิมในวงเงินเทาไรในแตละครั้ง 

(  ) 1. นอยกวา 100 บาท   (  ) 2. 101 – 300 บาท 

(  ) 3. 301 -500 บาท    (  ) 4. 501 -1,000 บาท  

(  ) 5. มากกวา 1,001 บาท  

 

7.  ทานคิดวาผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา”แบบดั้งเดิม ของสถานประกอบการแหงนี้มีศักยภาพหรือความเหมาะสมที่จะวางจําหนาย

ในธุรกิจโรงแรม ธุรกิจรานอาหาร ธุรกิจรานขายของที่ระลึก และธุรกิจนําเที่ยวหรือไมเพียงไร 

(  ) 1. ไมมีศักยภาพ 

(  ) 2. เหมาะสมโดยไมตองปรับเปลี่ยนบรรจุภัณฑ และรสชาติ 

(  ) 3. เหมาะสมโดยตองปรับเปลี่ยนบรรจุภัณฑ และรสชาติ 

หมายเหตุ: เมื่อตอบขอ 7 เรียบรอยแลวกรุณาขามไปขอ 13 

 

8.ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา”แบบแปรรูปประเภทใดมากที่สุด (จงเรียงลําดับโดยใสเหมายเลขจากหมายเลข 1 เฉพาะที่

ทานซื้อ และกรุณารูปประกอบ) 

(   ) 1.ขนมลางู (แบบมวนยาว)  (  ) 2. ขนมลาอบกรอบรสช็อคโกแลตมะมวงหิมพานต 

(   ) 3. ขนมลาอบกรอบไสสับปะรด (  ) 4. ขนมลาอบกรอบมวนยาวรสชาเขียว 

(  ) 5. ขนมลาอบกรอบไสงาขาว  (  ) 6. อื่นๆ (โปรดระบุ)........... 

 

9. ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา”แบบแปรรูปเพราะอะไร (จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลขจากหมายเลข 1 แตไมจําเปนตอง

ใสทุกขอ) 

(   ) 1. รสชาติ   (  ) 2. ความสะดวก 

(   ) 3. ราคาถูก   (  ) 4. ความเคยชิน 

(   ) 5. คุณภาพของผลิตภัณฑ  (  ) 6. ช่ือเสียงของราน/กลุมที่จําหนาย 

(  ) 7. ความคุมคา (ราคาต่ําเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ) 

(  ) 8. การสงเสริมการตลาด เชน ลดราคา แจก แถม  
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( )  9. อื่นๆ (โปรดระบุ)................... 

 

10. ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา”แบบแปรรูปไปเพื่ออะไร 

(  ) 1. นําไปรับประทาน    (   ) 2. นําไปเปนของฝาก 

(  ) 3. นําไปจําหนายตอ    (  ) 4. นําไปทําบุญงานเทศกาลเดือนสิบ 

(  ) 5 . อื่นๆ (โปรดระบุ ) ......................... 

 

11. สวนใหญทานซื้อผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา”แบบแปรรูปในวงเงินเทาไรในแตละ ละครั้ง 

(  ) 1. นอยกวา 100 บาท    (  ) 2. 100 – 299 บาท   

(  ) 3. 300 – 499 บาท    (  ) 4. 500 – 999 บาท  

(  ) 5. มากกวาหรือเทากับ 1,000 บาท  

 

12. ทานคิดวาผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา”แปรรูป ของสถานประกอบการแหงนี้มีศักยภาพหรือความเหมาะสมที่จะวางจําหนายใน

ธุรกิจโรงแรม ธุรกิจรานอาหาร ธุรกิจรานขายของที่ระลึก และธุรกิจนําเที่ยวหรือไมเพียงไร 

(  ) 1. ไมมีศักยภาพ 

(  ) 2. เหมาะสมโดยไมตองปรับเปลี่ยนบรรจุภัณฑ และรสชาติ 

(  ) 3. เหมาะสมโดยตองปรับเปลี่ยนบรรจุภัณฑ และรสชาติ 

 

13. ทานซื้อผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา”บอนแคไหน  

(   ) 1. ซ้ือครั้งแรก    (   ) 2. นอยกวา 1 ครั้ง/ เดือน 

(  ) 3. 1 ครั้ง/เดือน    (  ) 4.  2-4 ครั้ง / เดือน 

(  ) 5. มากกวา 2-4 ครั้ง/ เดือน    (  ) 6. อื่นๆ (โปรดระบุ ) ................................ 

 

14.ทานซื้อผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา”บอยที่สุดในชวงวันไหน 

(   ) 1 จันทร – ศุกร     (   )  2. เสาร – อาทิตย 

(  ) 3. วันหยุดเทศกาล    (  )  4. อื่น ๆ(โปรดระบุ) ................................. 

 

15. ทานซื้อผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา”บอยที่สุดในชวงวันไหน 

(   ) 1. 9.00-12.00    (  ) 2. 12.00-15.00 

(   )  3. 15.00 – 18.00    (  ) 4. อื่นๆ (โปรดระบุ)................................... 

16. ทานมีความคิดเห็นตอราคาผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา”อยางไร 

(  )1. ราคาแพง    (  )2. 12.00- 15.00 

(  ) 3. 15.00-18.00     (  ) 4. อื่นๆ (โปรดระบุ)................................... 

 

17. ถาราคาผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา”สูงขึ้น ปริมาณการซื้อของทานจะเปนอยางไร 

(  ) 1. เทาเดิม    (  ) 2. ลดลง 

 

18. สวนใหญทานซื้อผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา”จากแหลงใด 

(  ) 1. แหลงที่ผลิต 

(  ) 2 . รานจําหนายของฝาก โปรดระบุช่ือราน................................อําเภอ............................... 

(  ) 3. รานจําหนายผลิตภัณฑ OTOP ของจังหวัด 

(  ) 4. งานมหกรรมแสดงสินคาตางๆ   
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(  ) 5. อื่นๆ (โปรดระบุ) ...................................................... 

 

19.เหตุผลที่ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา”จากรานดังกลาวเปนประจํา (จงเรียงลําดับโดยใสเครื่องหมายเลขจากหมายเลข 

1 แตไมจําเปนตองใสทุกขอ) 

(  ) 1. คุณภาพสินคา     (   ) 2. ราคาเหมาะสม 

(  ) 3.  ความหลากหลายของสินคา   (   ) 4. ความทันสมัยของสินคา 

(  ) 5. การเดินทางสะดวก    (  ) 6. ความนาเช่ือถือของราน 

(  ) 7. การตกแตงและบรรยายของราน      

(  ) 8. การใหบริการหรือความเอาใจใสตอลูกคา 

(  ) 9. การเพิ่มทางเลือกใหแกลูกคาแบบเฉพาะเจาะจง 

(  ) 10. อื่นๆ (โปรดระบุ) ............................... 

  

20.ทานคิดวาผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา”ควรปรับปรุงในดานใดมากที่สุด  

(จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลขจากหมายเลขที่ 1 แตไมจําเปนตองใสทุกขอ)  

(   ) 1. ดานผลิตภัณฑ: การออกแบบ ความทันสมัย  

(  ) 2. ดานผลิตภัณฑ: คุณภาพ 

(  ) 3. ดานผลิตภัณฑ: ความหลากหลาย 

(  ) 4. ดานผลิตภัณฑ: หีบหอ / บรรจุภัณฑ 

(  ) 5. ดานผลิตภัณฑ: ตรายี่หอ 

(  ) 6. ดานราคา: ไมคุมกับคุณภาพ 

(   ) 7. ดานชองทางการจัดจําหนาย: ไมมีรานหรือตัวแทนจัดจําหนายในสถานที่ทองเที่ยว 

(  ) 8. ดานชองทางการจัดจําหนาย: รานหรือตัวแทนจัดจําหนายในสถานที่ทองเที่ยวมีไมแพรหลายหรือไมเพียงพอ 

(  ) 9. ดานชองทางการจัดจําหนาย: ไมมีรานหรือตัวแทนจัดจําหนายในสถานที่ทองเที่ยวไมแพรหลาย 

(  ) 10. ดานการสงเสริมการขาย/การตลาด: ไมมีการโฆษณาผานสื่อตางๆ 

(  ) 11. ดานการสงเสริมการขาย/การตลาด : การทําโฆษณาผานสื่อตางๆ มีนอยเกินไป 

(  ) 12. ดานการสงเสริมการขาย/การตลาด: ผูขายไมใชวิธีลด หรือ แจก หรือ แถม 

(  ) 13. อื่นๆ ( โปรดระบุ) ........................................... 
 
สวนที ่3:  ความสําคัญของปจจัยทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา”ของนักทองเที่ยว  

โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน ( ) หนาขอความที่ตรงความคิดเหน็ของทาน 

 

ระดับความสําคัญ 
ปจจัยทางการตลาด 

 
มากที่สุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอยที่สุด 

(1) 

ผลิตภัณฑ (Product)      

1.คุณภาพของผลิตภัณฑ      

2.ประเภทและรูปแบบของผลิตภัณฑที่หลากหลาย      

3.ความเปนที่นิยมและมีช่ือเสียงของผลิตภัณฑ      

4.ตรายี่หอของผลิตภัณฑ      

5.ความสวยงามของหีบหอของผลิตภณัฑ      

6.การไดรับรางวัลและเครื่องหมายรับรองมาตรฐานของผลิตภัณฑ      

ราคา (Price)      
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ระดับความสําคัญ 
ปจจัยทางการตลาด 

 
มากที่สุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอยที่สุด 

(1) 

1.ราคาถูกเมื่อเทียบกับคุณภาพหรือมีความคุมคา      

2.ราคามีความเหมาะสมสําหรับคุณภาพของผลิตภัณฑ      

3. ราคาของผลิตภัณฑถูกแสดงใหเหน็ได      

4.มีวิธีการชําระเงินที่ดีและหลากหลาย      

5.ความเปนไปไดในการเจราจาตอรองราคา      

ชองทางการจดัจาํหนาย(รานที่จัดจําหนาย)       

1.มีการอํานวยความสะดวกในการซื้อผลิตภัณฑ      

2.รานมีช่ือเสียงเปนที่รูจักและไดรับความไววางใจ      

3.สถานที่ซ้ือสะดวกตอการเดินทางและจอดรถ      

4.สถานที่ต้ังรานกวางขวาง สะอาด และมีความสวยงาม       

5.มีการจัดวางผลิตภัณฑใหสะดวกตอการเลือกซ้ือ      

6.มีสินคาพรอมสําหรับการขายอยูเสมอ 

 

 

     

การสงเสริมการขายและการทําการตลาด(Promotion)      

1.มีการจัดหนารานใหดึงดูดความสนใจของลูกคา      

2.การใหสวนลด  การแจกฟรี      

4.การโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ เชนทีวี, นิตยสาร

อินเตอรเน็ต ฯลฯ 

     

5.การสั่งซ้ือผานทางโทรศัพทและการจัดสง      

6.การไดรับขอมูลและคําแนะนําเกี่ยวกับผลิตภัณฑจากผูขาย      

7.ความเปนกันเองของผูขายและความรวดเร็วในการใหบริการ      

8.การใหบริการแบบเฉพาะเจาะจง(การสั่งทําตามรูปแบบที่ตองการ

เฉพาะสวนตัว) 

     

ขอเสนอแนะเพื่อการพัฒนาผลิตภณัฑชุมชนสูธรุกิจโรงแรมและการทองเที่ยว” 
1............................................................................................................................................ 

.............................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................. 

2............................................................................................................................................ 

.............................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................. 

3............................................................................................................................................ 

.............................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................. 

. 
 

ขอขอบพระคุณทีก่รุณาสละเวลาตอบแบบสอบถาม 
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          แบบสอบถามเลขที่  

          สถานที่ใหขอมูล…………………….. 

แบบสอบถาม 
 

พฤติกรรมนักทองเที่ยวและปจจัยทางการตลาดในการเลือกซื้อผลิตภัณฑชุมชน “กระจูด” 
 

กรณีศึกษา: กลุมแมบานผลิตภัณฑกระจูดปลายตรอกรวมใจ 

ตําบลทะเลนอย อําเภอควนขนุน จังหวัดพัทลุง 
 
เร่ือง ขอความอนุเคราะหในการตอบแบบสอบถาม 

เรียน ผูตอบแบบสอบถาม 

 
คําชี้แจง 

แบบสอบถามฉบับนี้จัดทําขึ้นเพื่อศึกษาพฤติกรรมนักทองเที่ยวและปจจัยทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑชุมชน 

“ผลิตภัณฑกระจูด” กลุมแมบานผลิตภัณฑกระจูดปลายตรอกรวมใจ ตําบลทะเลนอย อําเภอควนขนุน จังหวัดพัทลุง ขอมูลจาก

ทานจะเปนประโยชนอยางยิ่งตอการนําไปประยุกตใชเพื่อพัฒนาอุตสาหกรรมการทองเที่ยวและโรงแรมของผูที่เกี่ยวของทั้งภาครัฐ

และเอกชน คําตอบของทานไมมีถูกไมมีผิด ผูวิจัยขอรับรองวาขอมูลตางๆที่ทานตอบในแบบสอบถามจะไมมีผลกระทบหรือเกิด

ความเสียหายตอตัวทานหรือบุคคลใดๆ เพราะการศึกษาคนควาจะนําเสนอในภาพรวมโดยไมจําแนกรายละเอียดของแตละบุคคล 

 

ผูวิจัยหวังเปนอยางยิ่งวาจะไดรับความรวมมืออยางดีจากทานในการตอบแบบสอบถามอยางครบถวนและ

ขอขอบพระคุณทานเปนอยางสูงที่กรุณาสละเวลาตอบแบบสอบถาม ณ   โอกาสนี้  

 

โครงการ “แนวทางการพัฒนาและการจัดการผลิตภัณฑชุมชนสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยว 

กรณีศึกษา จังหวัดนครศรีธรรมราช  พทัลุง  ตรัง  สงขลา  และสตูล” 

 

 ผศ.ดร.ภัทรวรรณ  แทนทอง  หัวหนาโครงการวิจัย 

สํานักวิชาการจัดการ  มหาวิทยาลัยวลัยลักษณ   

คําชี้แจง: แบบสอบถามชุดนี้มีทั้งหมด 3 สวน ดังนี้ 
 
สวนที1่ ขอมูลสวนบุคคล 

สวนที2่ ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมนักทองเที่ยวในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑชุมชน “กระจูด”  

สวนที3่ ปจจัยทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑชุมชน “กระจูด” ของนักทองเที่ยว  

 
สวนที ่1 ขอมูลสวนบุคคล     
โปรดทําเครื่องหมาย ลงใน (  ) หนาขอความที่เปนจริงเกี่ยวกับตัวทาน 

 

1. เพศ 

(  ) 1. ชาย     (  ) 2. หญิง 

 

2. อายุ 

(  ) 1. นอยกวา 20 ป    (  ) 2. 20-29 ป 
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(  ) 3. 30-39 ป     (  ) 4. 40-49ป 

(  ) 5. 50-59 ป    (  ) 6. 60 ปขึ้นไป 

 

3. สถานภาพ 

(  ) 1. โสด     (  ) 2. สมรส 

(  ) 3. หยาราง / หมาย 

 

4. อาชีพ 

(  ) 1. นักเรียน / นกัศึกษา  (  ) 2. รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  

(  ) 3. พนักงานบริษัทเอกชน  (  ) 4. นักธุรกิจ/ประกอบธุรกิจสวนตัว  

(  ) 5. แมบาน   (  ) 6. เกษียณ    

(  ) 7. ลูกจาง   (  ) 8. อื่นๆ (โปรดระบุ)………………..... 

  

5. การศึกษา 

 (  ) 1. ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย (  ) 2. มัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. 

 (  ) 3. อนุปริญญา / ปวส.  (  ) 4. ปริญญาตรี 

(  ) 5. สูงกวาปริญญาตรี 

6. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

(  ) 1. นอยกวา 10,000 บาท   (  ) 2. 10,000 - 19,999 บาท 

(  ) 3. 20,000 - 29,999 บาท    (  ) 4. 30,000 - 39,999 บาท 

(  ) 5. 40,000 - 49,999 บาท    (  ) 6. 50,000 - 59,999 บาท 

(  ) 7. มากกวา 60,000 บาท 

 

7. ภูมิลําเนา / ที่พักอาศัย  

(  ) 1. กรุงเทพมหานคร  (  ) 2. ภาคเหนือ  (  ) 3. ภาคกลาง  

(  ) 4. ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ  (  ) 5. ภาคตะวันออก  (  ) 6. ภาคใต 

 

สวนที ่2 พฤตกิรรมของนักทองเทีย่วในการซื้อผลิตภัณฑชุมชน “กระจูด”  
โปรดทําเครื่องหมาย ลงใน (  ) หรือระบุตัวเลขตามขอความที่ตรงกับความคิดเห็นของทาน   
 
1. ทานรูจักผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑกระจูด” ของกลุมแมบานผลิตภัณฑกระจูดปลายตรอกรวมใจ  ตําบลทะเลนอย อําเภอควน

ขนุน จังหวัดพัทลุง ไดอยางไร  (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  

(  ) 1. บุคคลรูจักแนะนํา    

(  ) 2. การโฆษณาประชาสัมพันธผานโครงการOTOP 

 (  ) 3. คูมือการทองเที่ยวของ ททท.  

(  ) 4. งานแสดงสินคา 

(  ) 5. พบโดยบังเอิญ   

(  ) 6. อื่นๆ (โปรดระบุ)............................................................ 

 

2. ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑชุมชน “กระจูด” ประเภทใดมากที่สุดบาง   

           (  ) 1. กระเปา / หมวก / รองเทา   

           (  ) 2. ของใชภายในบาน/ของที่ระลึก (หากเลือกเฉพาะขอนี้กรุณาขามไปตอบขอที่ 10)  
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3. ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ กระเปา / หมวก / รองเทา ประเภทใดมากที่สุด (เลือกเฉพาะที่ทานซ้ือ)    

3.1 กระเปา (ดูรูปภาพประกอบ) 

(  ) 1. กระเปาสตางค 

(  ) 1. ไมมีลวดลาย   (  ) 2. มีลวดลาย 

(  ) 2. กระเปาเอกสาร 

(  ) 1. ไมมีลวดลาย   (  ) 2. มีลวดลาย 

(  ) 3. กระเปาสะพาย 

(  ) 1. กระเปาสะพายสายกระจูด   

(  ) 2. กระเปาสะพายสายหนัง 

(  ) 3. กระเปาสะพายสายหวาย   

(  ) 4. กระเปาสะพายสายกระจูด / มีกระดุมเปนตัวล็อค 

(  ) 5. กระเปาสะพายสายหนัง / มีกระดุมเปนตวัล็อค 

(  ) 4. กระเปาถือ 

(  ) 1. กระเปาถือหูสายกระจูด 

(  ) 2. กระเปาถือหูสายกระจูด / บุผา 

(  ) 3. กระเปาถือหูไมไผ 

(  ) 4. กระเปาถือหูไมไผ / บุผา 

(  ) 5. กระเปาถือหูไม 

(  ) 6. กระเปาถือหูไม / บุผา 

(  ) 7. กระเปาถือหูสายหนัง / ประดับดวยเปลือกหอย  

(  ) 8. กระเปาถือหูสายหนัง / ประดับดวยเปลือกหอย / บุผา 

(  ) 9. กระเปาถือสายหวาย 

(  ) 10. กระเปาถือสายหวาย / บุผา 

(  ) 5. รูปทรงกระเปาสะพาย และกระเปาถือ 

(  ) 1. ทรงเรือ  (  ) 2. ทรงแบบจีบ  (  ) 3. ทรงกลม 

(  ) 4. ทรงรี  (  ) 5. ทรงรักบ้ี  (  ) 6. ทรงสี่เหลี่ยม                                

 (  ) 7. ทรงพระจันทรเสี้ยว (  ) 8. ทรงแอปเปล 

(  ) 6. กระเปาเดินทาง 

(  ) 1. กระเปาเดินทางทรงกระบอก (  ) 2. กระเปาเดินทางทรงโคง 

(  ) 3. กระเปาเดินทางทรงสี่เหลี่ยม (  ) 4. กระเปาเดินทางแบบมีลอลาก 

 

3.2 หมวก (ดูรูปภาพประกอบ) 

(  ) 1. หมวกคาวบอย 

(  ) 2. หมวกผูชาย 

(  ) 3. หมวกผูหญิง 

3.3 รองเทา (ดูรูปภาพประกอบ) 

  (  ) 1. รองเทาแตะ  

  (  ) 2. รองเทาลําลอง 
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4. สวนใหญทานเลอืกซ้ือผลิตภัณฑ “กระเปา / หมวก / รองเทา” สีใด   

 (  ) 1. สีธรรมชาติ  

(  ) 2. สียอม โปรดระบุช่ือสี.............................................. 

 

5. ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ “กระเปา / หมวก / รองเทา” เพราะอะไร 

(จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลขจากหมายเลข 1 2 3 ตามลําดับ แตไมจําเปนตองใสทุกขอ) 

 (  ) 1. ความสวยงามของผลิตภัณฑ   

(  ) 2. คุณภาพของผลิตภัณฑ 

(  ) 3. ความหลากหลายของผลิตภัณฑ  

(  ) 4. ความคุมคา (ราคาต่ําเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ) 

 (  ) 5. สีสันของผลิตภัณฑ 

 (  ) 6. ลวดลายที่ใชสาน 

(  ) 7. การออกแบบผลิตภัณฑ   

(  ) 8. ช่ือเสียงของราน / กลุมที่จําหนาย    

(  ) 9. การสงเสริมการตลาด เชน ลดราคา แจก แถม 

(  ) 10. อื่นๆ (โปรดระบุ)……………………………….. 

 

6. ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ “กระเปา / หมวก / รองเทา” ไปเพื่ออะไร 

 (  ) 1. เปนของฝาก    (  ) 2. ใชเอง 

 

7. สวนใหญทานซือ้ผลิตภัณฑ “กระเปา / หมวก / รองเทา” ในวงเงินเทาไรในแตละครั้ง  

 (  ) 1. ไมเกิน 100 บาท   (  ) 2. 100 - 299 บาท 

 (  ) 3. 300 - 499 บาท    (  ) 4. 500 - 699 บาท 

 (  ) 5. 700 - 999 บาท    (  ) 6. 1,000 บาทหรือมากกวา 

 

8. สวนใหญทานซือ้ผลิตภัณฑ “กระเปา / หมวก / รองเทา” ครั้งละกี่ช้ิน 

 (  ) 1 ช้ิน (  ) 2 - 3 ช้ิน (  ) 4 - 5 ช้ิน (  ) 6 ช้ิน หรือมากกวา 

   

9. ทานคิดวาผลิตภัณฑ “กระเปา / หมวก / รองเทา” ของสถานประกอบการแหงนี้มีศักยภาพหรือความเหมาะสมที่จะวางจําหนาย

ธุรกจิโรงแรม ธุรกิจรานอาหาร ธุรกิจรานขายของที่ระลึก และธุรกิจนําเที่ยวหรือไมเพียงไร  

 (  ) 1. ไมมีศักยภาพ 

 (  ) 2. เหมาะสมโดยไมตองปรับเปลี่ยนการออกแบบ   

 (  ) 3. เหมาะสมโดยตองปรับเปลี่ยนการออกแบบ   

(กรุณาขามไปตอบขอ 17) 

 

10. ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ “ของใชภายในบาน/ของที่ระลึก” ประเภทใดมากที่สุด 

(จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลขจากหมายเลข 1  2  3  ตามลําดับ เฉพาะที่ทานซ้ือพรอมดูรูปภาพประกอบ) 

 (  ) 1. กระจาด   (  ) 2. ถาด 

(  ) 3. กระบุง   (  ) 4. ที่ปูโตะอาหาร    

(  ) 5. ชุดรองจานและแกวน้ํา  (  ) 6. ตะกราใสผา    
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(  ) 7. กลองเอนกประสงคขนาดตางๆ (  ) 8. เสื่อปคนิก     

(  ) 9. กลองกระดาษชําระ  (  ) 10. กระเชา     

(  ) 11. หมอนอิง   (  ) 12. เมนูอาหาร    

(  ) 13. พัด    (  ) 14. กระสอบ     

(  ) 15. แจกัน   (  ) 16. โคมไฟ     

(  ) 17. ที่ใสซองจดหมาย    

(  ) 18. อื่นๆ (โประบุ)……………………………. 

 

11. สวนใหญทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ “ของใชภายในบาน/ของที่ระลึก” สีใด   

 (  ) 1. สีธรรมชาติ  

(  ) 2. สียอม โปรดระบุช่ือสี.............................................. 

 

12. ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ “ของใชภายในบาน/ของที่ระลึก” เพราะอะไร 

(จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลขจากหมายเลข 1 2  3 ตามลําดับ แตไมจําเปนตองใสทุกขอ) 

 (  ) 1. ความสวยงามของผลิตภัณฑ   

(  ) 2. คุณภาพของผลิตภัณฑ 

(  ) 3. ความหลากหลายของผลิตภัณฑ  

(  ) 4. ความคุมคา (ราคาต่ําเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ) 

 (  ) 5. สีสันของผลิตภัณฑ 

 (  ) 6. ลวดลายที่ใชสาน 

(  ) 7. การออกแบบผลิตภัณฑ   

(  ) 8. ช่ือเสียงของราน / กลุมที่จําหนาย    

(  ) 9. การสงเสริมการตลาด เชน ลดราคา แจก แถม 

(  ) 10. อื่นๆ (โปรดระบุ)…………………............... 

 

13. ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ “ของใชภายในบาน/ของที่ระลึก” ไปเพื่ออะไร 

 (  ) 1. เปนของฝาก    (  ) 2. ใชเอง 

 

14. สวนใหญทานซื้อผลิตภัณฑ “ของใชภายในบาน/ของที่ระลึก” ในวงเงินเทาไหรในแตละครั้ง  

 (  ) 1. ไมเกิน 100 บาท   (  ) 2. 100 - 299 บาท 

 (  ) 3. 300 - 499 บาท    (  ) 4. 500 - 699 บาท 

 (  ) 5. 700 - 999 บาท    (  ) 6. 1,000 บาทหรือมากกวา 

 

15. สวนใหญทานซื้อผลิตภัณฑ “ของใชภายในบาน/ของที่ระลึก” ครั้งละกี่ช้ิน 

 (  ) 1 ช้ิน (  ) 2 - 3 ช้ิน (  ) 4 - 5 ช้ิน (  ) 6 ช้ิน หรือมากกวา  

 

16. ทานคิดวาผลิตภัณฑ “ของใชภายในบาน/ของที่ระลึก” ของสถานประกอบการแหงนี้มีศักยภาพหรือความเหมาะสมที่จะวาง

จําหนายธุรกิจโรงแรม ธุรกิจรานอาหาร ธุรกิจรานขายของที่ระลึก และธุรกิจนําเที่ยวหรือไมเพียงไร  

 (  ) 1. ไมมีศักยภาพ 

 (  ) 2. เหมาะสมโดยไมตองปรับเปลี่ยนการออกแบบ   

 (  ) 3. เหมาะสมโดยตองปรับเปลี่ยนการออกแบบ  
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17. ทานซื้อผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑกระจูด”บอยแคไหน 

 (  ) 1. ซ้ือครั้งแรก    (  ) 2. นอยกวา 1 ครั้ง / เดือน   

(  ) 3. 1 ครั้ง / เดือน   (  ) 4. 2 - 4 ครั้ง / เดือน    

(  ) 5. มากกวา 2-4 ครั้ง / เดือน  (  ) 6. อื่นๆ (โปรดระบุ)................................... 

 

18. ทานซื้อผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑกระจูด”บอยที่สุดในชวงวันไหน 

 (  ) 1. จันทร - ศุกร   (  ) 2. เสาร - อาทิตย 

 (  ) 3. วันหยุดหรือเทศกาล  (  ) 4.อื่นๆ (โปรดระบุ).................................. 

. 

19. ทานซื้อผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑกระจูด”บอยที่สุดในชวงเวลาใด 

 (  ) 1. 9.00 น. - 12.00 น.  (  ) 2. 12.00 น. - 15.00 น. 

 (  ) 3. 15.00 น. - 18.00 น.  (  ) 4. อื่นๆ (โปรดระบุ)................................... 

 

20. ระยะเวลาโดยประมาณที่ทานใชสําหรับการเลือกและตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑกระจูด” 

(  ) 1. นอยกวา 30 นาที    (  ) 2. 30 นาที - 1 ช่ัวโมง 

(  ) 3. 1 - 2 ช่ัวโมง   (  ) 4. 2 ช่ัวโมงขึ้นไป 

 

21. ทานมีความคิดเห็นตอราคาผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑกระจูด” อยางไร 

 (  ) 1. ราคาแพง   (  ) 2. ราคาคอนขางแพง 

(  ) 3. ราคาปานกลาง    (  ) 4. ราคาคอนขางถูก 

  (  ) 5. ราคาถูก  

 

22. ถาราคาผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑกระจูด”สูงขึ้น ปริมาณการซื้อของทานจะเปนอยางไร 

 (  ) 1. เทาเดิม   (  ) 2. ลดลง 

 

23. สวนใหญทานซื้อผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑกระจูด”จากแหลงใด 

(  ) 1. แหลงที่ผลิต        

(  ) 2. รานจําหนายของฝาก โปรดระบุช่ือราน...........................อําเภอ........................... 

(  ) 3. รานจําหนายผลิตภัณฑ OTOP ของจังหวัด   

(  ) 4. งานมหกรรมแสดงสินคาตางๆ 

(  ) 5. อื่นๆ (โปรดระบุ).............................................................. 

 

24. เหตุผลที่ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑกระจูดจากรานดังกลาวเปนประจําเนื่องจาก 

(จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลขจากหมายเลข 1  2  3 ตามลําดับ แตไมจําเปนตองใสทุกขอ) 

 (  ) 1. คุณภาพสินคา    

(  ) 2. ราคาเหมาะสม 

(  ) 3. ความหลากหลายขอสินคา    

(  ) 4. ความทันสมัยของสินคา 

(  ) 5. การเดินทางสะดวก    

(  ) 6. ความนาเช่ือถือของราน 
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(  ) 7. การตกแตงและบรรยากาศของราน 

(  ) 8. การใหบริการหรือความเอาใจใสตอลูกคา 

(  ) 9. การเพิ่มทางเลือกใหแกลูกคาแบบเฉพาะเจาะจง 

(  ) 10. อื่นๆ (โปรดระบุ)...................................   

  

25. ภายหลังที่ทานซื้อไปใชแลว พฤติกรรมภายหลังการซื้อคือ 

 (  ) 1. พึงพอใจ และจะซื้ออีก    

(  ) 2. พึงพอใจ แตจะไมซ้ืออีก 

 (  ) 3. ไมพอใจ และเลิกซ้ือ    

(  ) 4. ไมพอใจ แตอาจจะซื้ออีก 

 

26. ทานคิดวาผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภณัฑกระจูด” ควรปรับปรุงในดานใดมากที่สุด 

(จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลขจากหมายเลข 1 2  3 ตามลําดับ แตไมจําเปนตองใสทุกขอ) 

 (  ) 1. ดานผลิตภัณฑ : การออกแบบ ความทันสมัย  

 (  ) 2. ดานผลิตภัณฑ : คุณภาพ 

 (  ) 3. ดานผลิตภัณฑ : ความหลากหลาย 

 (  ) 4. ดานผลิตภัณฑ : สีสัน 

 (  ) 5. ดานผลิตภัณฑ : ลวดลายที่ใชสาน 

(  ) 6. ดานผลิตภัณฑ : ตรายี่หอ  

(  ) 7. ดานราคา : ไมคุมกับคุณภาพ 

 (  ) 8. ดานชองทางการจัดจําหนาย : ไมมีรานหรือตัวแทนจัดจําหนายในสถานที่ทองเที่ยว 

(  ) 9. ดานชองทางการจัดจําหนาย : รานหรือตัวแทนจัดจําหนายในสถานที่ทองเที่ยวมีไมแพรหลายหรือไมเพียงพอ 

(  ) 10. ดานชองทางการจัดจําหนาย : ไมมีรานหรือตัวแทนจัดจําหนายในสถานที่ทองเที่ยวไมแพรหลาย 

 (  ) 11. ดานการสงเสริมการขาย / การตลาด : ไมมีการทําโฆษณาผานสื่อตางๆ  

 (  ) 12. ดานการสงเสริมการขาย / การตลาด : การทําโฆษณาผานสื่อตางๆ มีนอยเกินไป 

 (  ) 13. ดานการสงเสริมการขาย / การตลาด : ผูขายไมใชวิธีการลด หรือ แจก หรือ แถม 

 (  ) 14. อื่นๆ (โปรดระบุ)……………......................................... 

 
สวนที ่3 ความสําคัญของปจจัยทางการตลาดในการเลือกซื้อผลิตภัณฑชุมชน  

“ผลิตภัณฑกระจดู” ของนักทองเทีย่ว  
โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน (  ) หนาขอความที่ตรงความคิดเห็นของทาน 

 

ระดับความสําคัญ 
ปจจัยทางการตลาด 

 
มากที่สุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอยที่สุด 

(1) 

ผลิตภัณฑ (Product)      

1. คุณภาพของผลิตภัณฑ      

2. ประเภท และรูปแบบของผลิตภัณฑที่หลากหลาย      

3. ความเปนที่นิยมและมีช่ือเสียงของผลิตภัณฑ      

4. ตรายี่หอของผลิตภัณฑ      

5. ความสวยงามของผลิตภัณฑ      
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6. การไดรับรางวัลและเครื่องหมายรับรองมาตรฐานของผลิตภัณฑ      

ราคา (Price)      

1. ราคาถูกเมื่อเทียบกับคุณภาพหรือมีความคุมคา      

2. ราคามีความเหมาะสมสําหรับคุณภาพของผลิตภัณฑ      

3. ราคาของผลิตภัณฑถูกแสดงใหเหน็ได      

4. มีวิธีการชําระเงินที่ดีและหลากหลาย      

5. ความเปนไปไดในการเจราจาตอรองราคา      

ชองทางการจดัจาํหนาย (รานที่จดัจําหนาย)       

1. มีการอํานวยความสะดวกในการซื้อผลิตภัณฑ      

2. รานมีช่ือเสียงเปนที่รูจักและไดรับความไววางใจ      

3. สถานที่ซ้ือสะดวกตอการเดินทางและจอดรถ      

4. สถานที่ต้ังรานกวางขวาง สะอาด และมีความ สวยงาม       

5. มีการจัดวางผลิตภัณฑใหสะดวกตอการเลือกซ้ือ      

6. มีสินคาพรอมสําหรับการขายอยูเสมอ      

การสงเสริมการขาย และการทําการตลาด (Promotion)      

1. มีการจัดหนารานใหดึงดูดความสนใจของลูกคา      

2. การใหสวนลด การแจกฟรี      

3. การโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ 

เชน ทีวี,นิตยสาร,อินเตอรเน็ต ฯลฯ 

     

4. การสั่งซ้ือผานทางโทรศัพท และการจัดสง      

5. การไดรับขอมูลและคําแนะนําเกี่ยวกับผลิตภัณฑจากผูขาย      

6. ความเปนกันเองของผูขาย และความรวดเร็วในการใหบริการ      

7. การใหบริการแบบเฉพาะเจาะจง (การสั่งทําตามรูปแบบที่ตองการ

เฉพาะสวนตัว) 

     

 
ขอเสนอแนะเพื่อการพัฒนา “ผลิตภัณฑชุมชนสูธุรกิจโรงแรม และการทองเที่ยว” 

1. ................................................................................................................................. 

.................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................... 

2. ................................................................................................................................. 

.................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................... 

3. ................................................................................................................................. 

.................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................... 

  ขอขอบพระคุณที่กรุณาสละเวลาตอบแบบสอบถาม   
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    แบบสอบถามเลขที่  

          สถานที่ใหขอมูล………………………… 

แบบสอบถาม 
 

พฤติกรรมนักทองเที่ยวและปจจัยทางการตลาดในการเลือกซื้อผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑกะลามะพราวแปรรูป”  
 

กรณีศึกษา: ศูนยหัตกรรมกะลามะพราวบานคอกวัว  
ตําบลชัยบุรี  อําเภอเมือง  จังหวัดพัทลุง 

 

เร่ือง ขอความอนุเคราะหในการตอบแบบสอบถาม 

เรียน ผูตอบแบบสอบถาม 

 
คําชี้แจง 

แบบสอบถามฉบับนี้จัดทําขึ้นเพื่อศึกษาพฤติกรรมนักทองเที่ยวและปจจัยทางการ 

ตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑกะลามะพราวแปรรูป” ศูนยหัตกรรมกะลามะพราวบานคอกวัว ตําบลชัยบุรี  อําเภอ
เมือง  จังหวัดพัทลุง ขอมูลจากทานจะเปนประโยชนอยางยิ่งตอการนําไปประยุกตใชเพื่อพัฒนาอุตสาหกรรมการทองเที่ยวและโรงแรม

ของผูที่เกี่ยวของทั้งภาครัฐและเอกชน คําตอบของทานไมมีถูกไมมีผิด  ผูวิจัยขอรับรองวาขอมูลตางๆที่ทานตอบในแบบสอบถามจะไม

มีผลกระทบหรือเกิดความเสียหายตอตัวทานหรือบุคคลใดๆ  เพราะการศึกษาคนควาจะนําเสนอในภาพรวมโดยไมจําแนก

รายละเอียดของแตละบุคคล 

ผูวิจัยหวังเปนอยางยิ่งวาจะไดรับความรวมมืออยางดีจากทานในการตอบแบบสอบถามอยางครบถวนและขอขอบพระคุณ

ทานเปนอยางสูงทีก่รุณาสละเวลาตอบแบบสอบถาม   ณ   โอกาสนี้  

 

 โครงการ “แนวทางการพัฒนาและการจัดการผลิตภัณฑชุมชนสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยวกรณีศึกษา จังหวัด

นครศรีธรรมราช  พทัลุง  ตรัง  สงขลา  และสตูล” 

 

 ผศ.ดร.ภัทรวรรณ  แทนทอง  หัวหนาโครงการวิจัย 

สํานักวิชาการจัดการ  มหาวิทยาลัยวลัยลักษณ   

 

คําชี้แจง : แบบสอบถามชุดนี้มีทั้งหมด 3 สวน ดังนี้ 

 

สวนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคล 

สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมนักทองเที่ยวในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑ 

กะลามะพราวแปรรูป”  

สวนที่ 3 ปจจัยทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑกะลามะพราวแปรรูป” ของ 

นักทองเที่ยว  

 
สวนที ่1 ขอมูลสวนบุคคล     
โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน ( ) หนาขอความที่เปนจริงเกี่ยวกับตัวทาน 
 
1. เพศ 

(  ) 1.  ชาย   (  ) 2.  หญิง 
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2. อายุ 

(  ) 1.  นอยกวา 20 ป  (  ) 2.  20-29 ป 

(  ) 3.  30-39 ป  (  ) 4.  40-49ป 

(  ) 5.  50-59 ป  (  ) 6.  60 ปขึ้นไป 

 

3. สถานภาพ 

(  ) 1.  โสด   (  ) 2.  สมรส 

(  ) 3.  หยาราง/หมาย 

 

4.  อาชีพ 

(  ) 1.  นักเรียน / นักศึกษา (  ) 2.  รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  

(  ) 3.  พนักงานบริษัทเอกชน (  ) 4.  นักธุรกิจ/ประกอบธุรกิจสวนตัว   

(  ) 5.  แมบาน  (  ) 6.  เกษียณ    

(  ) 7. ลูกจาง  (  ) 8.  อื่นๆ (โปรดระบุ)……………… 

 

  

5.    การศึกษา 

 (  ) 1.  ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย   (  ) 2.  มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 

 (  ) 3.  อนุปริญญา/ปวส.    (  ) 4.  ปริญญาตรี 

(  ) 5.  สูงกวาปริญญาตรี 

 

6.   รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

  (  ) 1.  นอยกวา 10,000 บาท  (  ) 2.  10,000 -19,999 บาท 

(  ) 3.  20,000 - 29,999 บาท   (  ) 4.  30,000 - 39,999 บาท 

(  )  5.  40,000 - 49,999 บาท   (  ) 6.  50,000 - 59,999 บาท 

(  ) 7.  มากกวา 60,000 บาท  

  

7.   ภูมิลําเนา/ที่พกัอาศัย  

(  ) 1.  กรุงเทพมหานคร  (  ) 2.  ภาคเหนือ (  )  3.  ภาคกลาง  

(  ) 4.  ภาคตะวันออกเฉยีงเหนือ  (  ) 5.  ภาคตะวันออก (  )  6.  ภาคใต 

 

สวนที2่ พฤติกรรมของนักทองเที่ยวในการซื้อผลิตภณัฑชุมชน “ผลิตภัณฑกะลามะพราว 
แปรรูป” 

โปรดทําเครื่องหมาย    ลงใน  (  )  หรือระบุตัวเลขตามขอความที่ตรงกับความคิดเห็นของทาน   
 
1.   ทานรูจักผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑกะลามะพราวแปรรูป” ของกลุมศิลปหัตถกรรมกะลามะพราวเมืองพัทลงุไดอยางไร (ตอบได

มากกวา 1 ขอ)  

(  ) 1.  บุคคลรูจักแนะนํา     (  ) 2.  การโฆษณาประชาสัมพันธผานโครงการOTOP 

 (  ) 3.  คูมือการทองเที่ยวของททท.   (  ) 4.  งานแสดงสินคา 

(  ) 5.  พบโดยบังเอิญ      (  ) 6.  อื่นๆ (โปรดระบุ)......................................... 
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2.   ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑกะลามะพราวแปรรูป”ประเภทใดมากที่สุด   

    (จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลขจากหมายเลข 1 ตามลําดับ  ตอบเฉพาะขอที่ทานซ้ือ) 

(  ) 1.  เครื่องประดับและของชํารวย  

(  ) 2.  เครื่องครัว               (ถาใสหมายเลข 1 ขอนี้กรุณาขามไปตอบขอที่  9 )                                 

(  ) 3.  อุปกรณตกแตงบาน (ถาใสหมายเลข 1 ขอนี้กรุณาขามไปตอบขอที่   15)        

                           

3.   ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ “เครื่องประดับและของชํารวย” ประเภทใดมากที่สุด  

      (จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลขจากหมายเลข 1 ตอบเฉพาะขอที่ทานซ้ือ) 

            (  ) 1.  กําไลขอมือ   (  ) 2.  แหวน  

(  ) 3.  ตางหู       (  ) 4.  จ้ีสรอยคอ  

(  ) 5.  เข็มขัด      (  ) 6.  สรอยคอ 

(  ) 7.  เข็มกลัดเสื้อ    (  ) 8.  กระเปาสตางค 

(  ) 9.  ปนปกผม    (  ) 10.  พวงกุญแจ 

(  ) 11.  หวี    (  )12.  อื่นๆ (โปรดระบุ)……………………… 

 

4.   ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ  “เครื่องประดับและของชํารวย” เพราะอะไร  

 (  ) 1.  ความสวยงามของผลิตภัณฑ  (  ) 2.  คุณภาพของผลิตภัณฑ 

(   ) 3.  ความหลากหลายของผลิตภัณฑ    (  ) 4.  ความคุมคา  (ราคาต่ําเมื่อเปรียบเทียบกับ 

             คุณภาพ)   

(  ) 5.  การออกแบบผลิตภัณฑ    

(  ) 6.  ช่ือเสียงของราน/กลุมที่จําหนาย                                                                                      

 (  ) 7.  การสงเสริมการตลาด  เชน ลดราคา  แจก  แถม 

(  ) 8.  ลวดลายเอกลักษณความเปนไทย 

(  ) 9.  อื่นๆ (โปรดระบุ)…………………. 

 

5.   ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ  “เครื่องประดับและของชํารวย” ไปเพื่ออะไร 

 (  ) 1.  เปนของฝาก    (  ) 2.  ใชเอง 

(  ) 3.  เปนของขวัญ    (  ) 4.  เพื่อจําหนาย 

 

6.   สวนใหญทานซื้อผลิตภัณฑ  “เครื่องประดับและของชํารวย” ในวงเงินเทาไรในแต ละครั้ง  

 (  ) 1.  ตํ่ากวา 100   บาท   (  ) 2.  100 - 499    บาท 

 (  ) 3.  500 – 999    บาท    (  ) 4.  1,000  - 1,999 บาท 

 (  )  5. 2,000 - 2,999 บาท   (  ) 6.  3,000 หรือมากกวา 

 

7.   สวนใหญทานซื้อผลิตภัณฑ  “เครื่องประดับและของชํารวย” ครั้งละกี่ช้ิน 

 (  ) 1.  1 ช้ิน               (  )  2.  2 – 4 ช้ิน 

 (  ) 3.  5 ช้ินหรือมากกวา 

 

8.   ทานคิดวาผลิตภัณฑ  “เครื่องประดับและของชํารวย”  ของสถานประกอบการแหงนี้มีศักยภาพหรือความเหมาะสมที่จะวาง

จําหนายในธุรกิจโรงแรม ธุรกิจรานอาหาร ธุรกิจรานขายของที่ระลึก และธุรกิจนําเที่ยวหรือไมเพียงไร   

 (  ) 1.   ไมมีศักยภาพ 
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 (  ) 2.  เหมาะสมโดยไมตองปรับเปลี่ยนการออกแบบ   

 (  ) 3.  เหมาะสมโดยตองปรับเปลี่ยนการออกแบบ  

          (กรุณาขามไปตอบขอที่ 21) 

 

9.   ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ “เครื่องครัว” ประเภทใดมากที่สุด  

(จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลขจากหมายเลข 1 ตอบเฉพาะขอที่ทานซ้ือ) 

(  ) 1.  จวัก   (  ) 2.  ทัพพ ี    

(  ) 3.  แกวน้ํา   (  ) 4.  ชอนสอม 

(  ) 4.  ถวยกาแฟ   (  ) 5.  จานรอง        

(  ) 6.  ตะเกียบ   (  ) 7.  ตะบวย 

(  ) 8.  ชอนการแฟ   (  ) 9.  ตะหลิว 

(  ) 10.  ไมพาย   (  ) 11.  อื่นๆ (โประบุ)……………………………. 

 

10.   ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ  “เครื่องครัว” เพราะอะไร  

 (  ) 1.  ความสวยงามของผลิตภัณฑ  

(  ) 2.  คุณภาพของผลิตภัณฑ 

(   ) 3.  ความหลากหลายของผลิตภัณฑ    

(  ) 4.  ความคุมคา (ราคาต่ําเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ)   

(  ) 5.  การออกแบบผลิตภัณฑ   

(  ) 6.  ช่ือเสียงของราน/กลุมที่จําหนาย    

(  ) 7.  การสงเสริมการตลาด  เชน ลดราคา  แจก  แถม 

(  ) 8.  ลวดลายเอกลักษณความเปนไทย 

(  ) 9.  อื่นๆ (โปรดระบุ)…………………. 

 

11.   ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ  “เครื่องครัว” ไปเพื่ออะไร 

 (  ) 1.  เปนของฝาก    (  ) 2.  ใชเอง 

(  ) 3.  เปนของขวัญ    (  ) 4.  เพื่อจําหนาย 

 

12.   สวนใหญทานซื้อผลิตภัณฑ  “เครื่องครัว” ในวงเงินเทาไรในแต ละคร้ัง  

 (  ) 1.  ตํ่ากวา 100   บาท   (  ) 2.  100 - 499    บาท 

 (  ) 3.  500 – 999     บาท   (  ) 4.  1,000  - 1,999 บาท 

 (  )  5. 2,000 - 2,999 บาท   (  ) 6.  3,000 หรือมากกวา 

 

13.   สวนใหญทานซื้อผลิตภัณฑ  “เครื่องครัว” ครั้งละกี่ช้ิน 

 (  ) 1.  1 ช้ิน               (  )  2.  2 – 4 ช้ิน 

 (  ) 3.  5 ช้ินหรือมากกวา 

 

14.   ทานคิดวาผลิตภัณฑ  “เครื่องครัว”  ของสถานประกอบการแหงนี้มีศักยภาพหรือความเหมาะสมที่จะวางจําหนายในธุรกิจ

โรงแรม ธุรกิจรานอาหาร ธุรกิจรานขายของที่ระลึก และธรุกิจนําเที่ยว หรือไมเพียงไร   

 (  ) 1.   ไมมีศักยภาพ 

 (  ) 2.  เหมาะสมโดยไมตองปรับเปลี่ยนการออกแบบ   
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 (  ) 3.  เหมาะสมโดยตองปรับเปลี่ยนการออกแบบ  

          (กรุณาขามไปตอบขอที่ 21) 

 

15.   ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ  “อุปกรณตกแตงบาน” ประเภทใดมากที่สุด  

(จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลขจากหมายเลข 1 เฉพาะที่ทานซ้ือ และกรุณาดูรูปประกอบ) 

(  ) 1.  โคมไฟ      (  ) 2.  เรือสําเภา 

(  ) 3.  กระปุกออมสิน   (  ) 4. กลอง 

(  ) 4.  เชิงเทียน                         (  ) 5.  แจกัน 

(  ) 6.  โมบาย     (  ) 7.  ที่ต้ังโชวรูปสัตว 

 (  ) 8.  อื่นๆ (โปรดะบุ)……………………………. 

 

16.   ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ  “อุปกรณตกแตงบาน” เพราะอะไร  

 (  ) 1.  ความสวยงามของผลิตภัณฑ  

(  ) 2.  คุณภาพของผลิตภัณฑ 

(   ) 3.  ความหลากหลายของผลิตภัณฑ    

(   ) 4.  ความคุมคา  (ราคาต่ําเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ)   

(  ) 5.  การออกแบบผลิตภัณฑ   

(  ) 6.  ช่ือเสียงของราน/กลุมที่จําหนาย    

(  ) 7.  การสงเสริมการตลาด  เชน ลดราคา  แจก  แถม 

(  ) 8.  ลวดลายเอกลักษณความเปนไทย 

(  ) 9.  อื่นๆ (โปรดระบุ)…………………. 

 

17.   ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ  “อุปกรณตกแตงบาน” ไปเพื่ออะไร 

 (  ) 1.  เปนของฝาก    (  ) 2.  ใชเอง 

(  ) 3.  เปนของขวัญ    (  ) 4.  เพื่อจําหนาย 

 

18.   สวนใหญทานซื้อผลิตภัณฑ  “อปุกรณตกแตงบาน” ในวงเงินเทาไรในแต ละครั้ง  

 (  ) 1.  ตํ่ากวา 100   บาท   (  ) 2.  100 - 499    บาท 

 (  ) 3.  500 – 999     บาท   (  ) 4.  1,000  - 1,999 บาท 

 (  )  5. 2,000 - 2,999 บาท   (  ) 6.  3,000 หรือมากกวา 

 

19.   สวนใหญทานซื้อผลิตภัณฑ  “อปุกรณตกแตงบาน” ครั้งละกี่ช้ิน 

 (  ) 1.  1 ช้ิน               (  )  2.  2 – 4 ช้ิน 

 (  ) 3.  5 ช้ินหรือมากกวา 

 

20.   ทานคิดวาผลิตภัณฑ  “อุปกรณตกแตงบาน”  ของสถานประกอบการแหงนี้มีศักยภาพหรือความเหมาะสมที่จะวางจําหนายใน

ธุรกิจโรงแรม ธุรกิจรานอาหาร ธุรกิจรานขายของที่ระลึก และธุรกิจนําเที่ยวหรือไมเพียงไร   

 (  ) 1.   ไมมีศักยภาพ 

 (  ) 2.  เหมาะสมโดยไมตองปรับเปลี่ยนการออกแบบ   

 (  ) 3.  เหมาะสมโดยตองปรับเปลี่ยนการออกแบบ  

          (กรุณาขามไปตอบขอที่ 21) 
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21.   ทานซื้อผลิตภัณฑชุมชน “กะลามะพราวแปรรูป” บอยแคไหน 

 (  ) 1.  ซ้ือครั้งแรก    (  ) 2.  นอยกวา 1 ครั้ง/เดือน   

(  ) 3.  1 ครั้ง/เดือน   (  ) 4.  2-4 ครั้ง/เดือน    

(  ) 5.  มากกวา 2-4 ครั้ง/เดือน       (  ) 6.  อื่นๆ (โปรดระบุ)................................... 

 

22.   ทานซื้อผลิตภัณฑชุมชน “กะลามะพราวแปรรูป” บอยที่สุดในชวงวันไหน 

 (  ) 1.  จันทร-ศุกร   (  ) 2.  เสาร-อาทิตย 

 (  ) 3.  วันหยุดหรือเทศกาล  (  ) 4.  อื่นๆ (โปรดระบุ)................................... 

 

23.   ทานซื้อผลิตภัณฑชุมชน “กะลามะพราวแปรรูป” บอยที่สุดในชวงเวลาใด 

 (  ) 1.  9.00-12.00   (  ) 2.  12.00-15.00 

 (  ) 3.  15.00-18.00   (  ) 4.  อื่นๆ (โปรดระบุ)................................... 

 

24.   ระยะเวลาโดยประมาณที่ทานใชสําหรับการเลือกและตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑชุมชน “กะลามะพราวแปรรูป” 

(  ) 1.  นอยกวา 30 นาที    (  ) 2.  30 นาที -  1 ช่ัวโมง 

(  ) 3.  1 - 2 ช่ัวโมง   (  ) 4.  2 ช่ัวโมงขึ้นไป 

 

25.   ทานมีความคิดเห็นตอราคาผลิตภัณฑชุมชน “กะลามะพราวแปรรูป”อยางไร 

 (  ) 1.  ราคาแพง   (  ) 2.  ราคาคอนขางแพง 

(  ) 3.  ราคาปานกลาง   (  ) 4.  ราคาคอนขางถูก 

  (  ) 5.  ราคาถูก  

 

26.   ถาราคาผลิตภัณฑชุมชน “กะลามะพราวแปรรูป”สูงขึ้น ปริมาณการซื้อของทานจะเปนอยางไร 

 (  ) 1.  เทาเดิม   (  ) 2.  ลดลง 

 

27.   สวนใหญทานซื้อผลิตภัณฑชุมชน “กะลามะพราวแปรรูป”จากแหลงใด 

(  ) 1.  แหลงที่ผลิต        

(  ) 2.  รานจําหนายของฝากโปรดระบุช่ือราน...........................อําเภอ........................... 

(  ) 3.  รานจําหนายผลิตภัณฑ OTOP ของจังหวัด (  ) 4.  งานมหกรรมแสดงสินคาตางๆ 

(  ) 5.  อื่นๆ (โปรดระบุ)................. 

28.   เหตุผลที่ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑชุมชน “กะลามะพราวแปรรูป”จากรานดังกลาวเปนประจํา (จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลขจาก

หมายเลข 1  แตไมจําเปนตองใสทุกขอ) 

(  ) 1.  คุณภาพสินคา   (  ) 2.  ราคาเหมาะสม 

(  ) 3.  ความหลากหลายขอสินคา  (  ) 4.  ความทันสมัยขอสินคา 

(  ) 5.  การเดินทางสะดวก  (  ) 6.  ความนาเช่ือถือของราน 

(  ) 7.  การตกแตงและบรรยากาศของราน (  ) 8.  การใหบริการหรือความเอาใจใสตอลูกคา 

(  ) 9.  การเพิ่มทางเลือกใหแกลูกคาแบบเฉพาะเจาะจง 

(  ) 10.  อื่นๆ (โปรดระบุ)...................................   

  

29.   ทานคิดวาผลิตภัณฑผลิตภัณฑชุมชน “กะลามะพราวแปรรูป”ควรปรับปรุงในดานใดมากที่สุด     

        (จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลขจากหมายเลข 1 แตไมจําเปนตองใสทุกขอ) 
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 (  ) 1.  ดานผลิตภัณฑ: การออกแบบ  ความทันสมัย  

 (  ) 2.  ดานผลิตภัณฑ: คุณภาพ 

 (  ) 3.  ดานผลิตภัณฑ: ความหลากหลาย 

 (  ) 4.  ดานผลิตภัณฑ: ตรายี่หอ  

(  ) 5.  ดานราคา: ไมคุมกับคุณภาพ 

 (  ) 6.  ดานชองทางการจัดจําหนาย: ไมมีรานหรือตัวแทนจัดจําหนายในสถานที่ทองเที่ยว 

 (  ) 7.  ดานชองทางการจัดจําหนาย: รานหรือตัวแทนจัดจําหนายในสถานที่ทองเที่ยวมีไมแพรหลายหรือไมเพียงพอ 

 (  ) 8.  ดานชองทางการจัดจําหนาย: ไมมีรานหรือตัวแทนจัดจําหนายในสถานที่ทองเที่ยวไมแพรหลาย 

 (  ) 9.  ดานการสงเสริมการขาย/การตลาด: ไมมีการทําโฆษณาผานสื่อตางๆ  

 (  ) 10.  ดานการสงเสริมการขาย/การตลาด: การทําโฆษณาผานสื่อตางๆ มีนอยเกินไป 

 (  ) 11.  ดานการสงเสริมการขาย/การตลาด: ผูขายไมใชวิธีการลด หรือ แจก หรือ แถม 

 (  ) 12.  อื่นๆ(โปรดระบุ)……………................ 
 
สวนที3่ :  ความสําคัญของปจจัยทางการตลาดในการเลือกซื้อผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑกะลามะพราวแปรรูป” ของ
นักทองเที่ยว  
โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน ( ) หนาขอความที่ตรงความคิดเห็นของทาน 

ระดับความสําคัญ 
ปจจัยทางการตลาด 

 
มากที่สุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอยที่สุด 

(1) 

ผลิตภัณฑ (Product)      

1.คุณภาพของผลิตภัณฑ      

2.ประเภทและรูปแบบของผลิตภัณฑที่หลากหลาย      

3.ความเปนที่นิยมและมีช่ือเสียงของผลิตภัณฑ      

4.ตรายี่หอของผลิตภัณฑ      

5.ความสวยงามของหีบหอของผลิตภณัฑ      

6.การไดรับรางวัลและเครื่องหมายรับรองมาตรฐานของผลิตภัณฑ      

ราคา (Price)      

1.ราคาถูกเมื่อเทียบกับคุณภาพหรือมีความคุมคา      

2.ราคามีความเหมาะสมสําหรับคุณภาพของผลิตภัณฑ      

3. ราคาของผลิตภัณฑถูกแสดงใหเหน็ได      

4.มีวิธีการชําระเงินที่ดีและหลากหลาย      

5.ความเปนไปไดในการเจราจาตอรองราคา      

ชองทางการจดัจาํหนาย(รานที่จัดจําหนาย)       

1.มีการอํานวยความสะดวกในการซื้อผลิตภัณฑ      

2.รานมีช่ือเสียงเปนที่รูจักและไดรับความไววางใจ      

3.สถานที่ซ้ือสะดวกตอการเดินทางและจอดรถ      

4.สถานที่ต้ังรานกวางขวาง สะอาด และมีความ สวยงาม       

5.มีการจัดวางผลิตภัณฑใหสะดวกตอการเลือกซ้ือ      

6.มีสินคาพรอมสําหรับการขายอยูเสมอ 

 

     

การสงเสริมการขายและการทําการตลาด(Promotion)      
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ระดับความสําคัญ 
ปจจัยทางการตลาด 

 
มากที่สุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอยที่สุด 

(1) 

1.มีการจัดหนารานใหดึงดูดความสนใจของลูกคา      

2.การใหสวนลด  การแจกฟรี      

3.การโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ เชน ทีวีนิตยสาร 

อินเตอรเน็ต ฯลฯ 

     

4.การสั่งซ้ือผานทางโทรศัพทและการจัดสง      

5.การไดรับขอมูลและคําแนะนําเกี่ยวกับผลิตภัณฑจากผูขาย      

6.ความเปนกันเองของผูขายและความรวดเร็วในการใหบริการ      

7.การใหบริการแบบเฉพาะเจาะจง(การสั่งทําตามรูปแบบที่ตองการ

เฉพาะสวนตัว) 

     

 

ขอเสนอแนะเพื่อการพัฒนาผลิตภณัฑชุมชนสูธรุกิจโรงแรมและการทองเที่ยว” 
. 

1............................................................................................................................................... 

................................................................................................................................................. 

................................................................................................................................................. 

2............................................................................................................................................... 

................................................................................................................................................. 

................................................................................................................................................. 

3............................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................................

........................................................................ 
 

ขอขอบพระคณุทีก่รุณาสละเวลาตอบแบบสอบถาม 
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          แบบสอบถามเลขที่  

          สถานที่ใหขอมูล………………………… 

แบบสอบถาม 
 

พฤติกรรมนักทองเที่ยวและปจจัยทางการตลาดในการเลือกซื้อผลิตภัณฑชุมชน  
“ผลิตภัณฑแกะสลักไมเทพธาโร”  

 
กรณีศึกษา: กลุมผลิตภัณฑหัตถกรรมไมเทพธาโรถ้าํเลเขากอบ   

    ตําบลเขากอบ    อําเภอหวยยอด    จังหวัดตรัง 

 

เร่ือง ขอความอนุเคราะหในการตอบแบบสอบถาม 

เรียน ผูตอบแบบสอบถาม 

 
คําชี้แจง 

แบบสอบถามฉบับนี้จัดทําขึ้นเพื่อศึกษาพฤติกรรมนักทองเที่ยวและปจจัยทางกตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑชุมชน 

“ผลิตภัณฑแกะสลักไมเทพธาโร” กลุมผลิตภัณฑหัตถกรรมไมเทพธาโรถ้ําเลเขากอบ    ตําบลเขากอบ    อําเภอหวยยอด    จังหวัด

ตรัง    ขอมูลจากทานจะเปนประโยชนอยางยิ่งตอการนําไปประยุกตใชเพื่อพัฒนาอุตสาหกรรมการทองเที่ยวและโรงแรมของผูที่

เกี่ยวของทั้งภาครัฐและเอกชน คําตอบของทานไมมีถูกไมมีผิด ผูวิจัยขอรับรองวาขอมูลตางๆที่ทานตอบในแบบสอบถามจะไมมี

ผลกระทบหรือเกิดความเสียหายตอตัวทานหรือบุคคลใดๆ เพราะการศึกษาคนควาจะนําเสนอในภาพรวมโดยไมจําแนก

รายละเอียดของแตละบุคคล 

ผู วิจัยหวังเปนอยางยิ่งวาจะได รับความรวมมืออยางดีจากทานในการตอบแบบสอบถามอยางครบถวนและ

ขอขอบพระคุณทานเปนอยางสูงที่กรุณาสละเวลาตอบแบบสอบถาม   ณ   โอกาสนี้  

  

โครงการ “แนวทางการพัฒนาและการจัดการผลิตภัณฑชุมชนสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยว 

กรณีศึกษา จังหวัดนครศรีธรรมราช  พทัลุง  ตรัง  สงขลา  และสตูล” 

 

 ผศ.ดร.ภัทรวรรณ  แทนทอง  หัวหนาโครงการวิจัย 

สํานักวิชาการจัดการ  มหาวิทยาลัยวลัยลักษณ   
 
 
คําชี้แจง: แบบสอบถามชุดนี้มีทั้งหมด 3 สวน ดังนี้ 

สวนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคล 

สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมนักทองเที่ยวในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑ 

แกะสลักไมเทพธาโร”  

สวนที่ 3 ปจจัยทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑแกะสลักไมเทพธาโร”  

ของนักทองเที่ยว  

 
สวนที ่1 ขอมูลสวนบุคคล     
โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน (  ) หนาขอความที่เปนจริงเกี่ยวกับตัวทาน 
 
1. เพศ 

(   ) 1.  ชาย    (   ) 2.  หญิง 
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2. อายุ 

(   ) 1. นอยกวา 20 ป   (   ) 2.  20-29 ป 

(   ) 3.  30-39 ป    (   ) 4.  40-49ป 

(   ) 5.  50-59 ป   (   ) 6.  60 ปขึ้นไป 

 

3. สถานภาพ 

(   ) 1.  โสด    (   ) 2.  สมรส 

(   ) 3.  หยาราง/หมาย 

 

4.  อาชีพ 

(   ) 1.  นักเรียน / นักศึกษา  (   ) 2.  รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  

(   ) 3.  พนักงานบริษัทเอกชน  (   ) 4.  นักธุรกิจ/ประกอบธุรกิจสวนตัว  

(   ) 5.  แมบาน   (   ) 6.  เกษียณ    

(   ) 7.  ลูกจาง   (   ) 8.  อื่นๆ (โปรดระบุ)………………  

 

 

 

5. การศึกษา 

 (   ) 1.  ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย   (   ) 2.  มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 

 (   ) 3.  อนุปริญญา/ปวส.    (   ) 4.  ปริญญาตรี 

(   ) 5.  สูงกวาปริญญาตรี 

 

6. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

(   ) 1.   นอยกวา 10,000 บาท  (   ) 2.  10,000 -19,999 บาท 

(   ) 3.   20,000 - 29,999 บาท   (   ) 4.  30,000 - 39,999 บาท 

(   ) 5.  40,000 - 49,999 บาท   (   )  6.  50,000 - 59,999 บาท 

(   ) 7.  มากกวา 60,000 บาท 

 

7. ภูมิลําเนา/ที่พักอาศัย 

(   ) 1.  กรุงเทพมหานครและปริมณฑล         (   ) 2.  ภาคเหนือ     

(   ) 3.  ภาคกลาง   (   ) 4.  ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ              

(   ) 5.  ภาคตะวันออก          (   ) 6.  ภาคใต 

 
สวนที2่ พฤติกรรมของนักทองเที่ยวในการซื้อผลิตภณัฑชุมชน “ผลิตภัณฑแกะสลักไมเทพธาโร” 
โปรดทําเครื่องหมาย    ลงใน (   )  หรือระบุตัวเลขตามขอความที่ตรงกับความคิดเห็นของทาน  

  
1. ทานรูจักผลิตภัณฑไมเทพธาโร ตําบลเขากอบ อําเภอหวยยอด จังหวัดตรัง ไดอยางไร                  

    (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  

 (   ) 1.  บุคคลรูจักแนะนํา     (   ) 2.  การโฆษณาประชาสัมพันธผานโครงการ OTOP 

 (   ) 3.  คูมือการทองเที่ยวของททท.  (   ) 4.  งานแสดงสินคา 

(   ) 5.  พบโดยบังเอิญ  (   ) 6.  อื่นๆ (โปรดระบุ)............................... 
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2. ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑแกะสลักไมเทพธาโร” ประเภทใดมากที่สุด   

    (จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลขจากหมายเลข 1 ตามลําดับ)   

(   ) 1. อุปกรณตกแตงบานจากไมเทพธาโร (ถาใสหมายเลข 1 กรุณาขามไปตอบขอที่3-8) 

ตัวอยางและภาพประกอบ พระพุทธรปู/ตัวแทนสิ่งศักด์ิสิทธิ์ ผอบ แจกัน ภาพวิวแกะสลัก สัตว เปนตน 

 

 

 

 

                            

(   ) 

2.  ของฝากของที่ระลึกจากไมเทพธาโร (ถาใสหมายเลข 1 ขอนี้กรุณาขามไปตอบขอ 

ที่ 9-14) ตัวอยางและภาพประกอบ พวงกุญแจ พะยูนเดี่ยว พะยูนคู ถุงเครื่องหอม พะยนูโลชิงชา เปนตน 

 

 

 

 

 

 

3. ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ “อุปกรณตกแตงบานจากไมเทพธาโร” ประเภทใดมากที่สุด   

    (จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลขจากหมายเลข 1 เฉพาะที่ทานซ้ือ)  

(   ) 1.  แจกัน    (   ) 2.  พระพุทธรูป/ตัวแทนสิ่งศักด์ิสิทธิ์  

(   ) 3.  สัตว    (   ) 4.  ผอบ        

(   ) 5.  เรือสําเภาจีน    (   ) 6.  ภาพวิวแกะสลัก 

(   ) 7.  โคมไฟ    (   ) 8.  กรอบรูป 

(   ) 9.  ชุดน้ําชา    (   ) 10.  อื่นๆ (โประบุ)……………………… 

 

4.  ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ  “อุปกรณตกแตงบานจากไมเทพธาโร” เพราะอะไร 

    (จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลขจากหมายเลข 1 แตไมจําเปนตองใสทุกขอ) 

 (   ) 1.  ความสวยงามของผลิตภัณฑ          

(   ) 2.  คุณภาพของผลิตภัณฑ 

(   ) 3.  ความหลากหลายของผลิตภัณฑ     

(   ) 4.  ความคุมคา(ราคาต่ําเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ)  

(   ) 5.  การออกแบบผลิตภัณฑ             

(   ) 6.  ช่ือเสียงของราน/กลุมที่จําหนาย    

(   ) 7.  การสงเสริมการตลาด  เชน ลดราคา  แจก  แถม 

(   ) 8.  อื่นๆ (โปรดระบุ)………………….……. 

 

5. ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ  “อุปกรณตกแตงบานจากไมเทพธาโร” ไปเพื่ออะไร 

 (   ) 1.  เปนของฝาก   (   ) 2.  ใชเอง 

 

6. สวนใหญทานซือ้ผลิตภัณฑ “อุปกรณตกแตงบานจากไมเทพธาโร” ในวงเงินเทาไหรในแตละครั้ง  
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 (   ) 1.  ตํ่ากวา 200 บาท  (   ) 2.  200-499 

 (   ) 3.  500-999 บาท   (   ) 4.  1,000-4,999 บาท 

 (   ) 5.  5,000-9,999 บาท   (   ) 6.  10,000 บาทหรือมากกวา 

 

7. สวนใหญทานซื้อผลิตภัณฑ  “อุปกรณตกแตงบานจากไมเทพธาโร” ครั้งละกี่ช้ิน 

 (   ) 1.  1 ช้ิน   (   ) 2.  2 – 4 ช้ิน 

 (   ) 3.  5 ช้ินหรือมากกวา 

 

8. ทานคิดวาผลิตภัณฑ  “อุปกรณตกแตงบานจากไมเทพธาโร”   ของสถานประกอบการแหงนี้มี  

   ศักยภาพหรือความเหมาะสมที่จะวางจําหนายในธุรกิจโรงแรม ธุรกิจรานอาหาร ธุรกิจรานขายของที่ระลึก และธรุกิจนําเที่ยว 

หรือไมเพียงไร 

 (   ) 1.  ไมมีศักยภาพ 

 (   ) 2.  เหมาะสมโดยไมตองปรับเปลี่ยนการออกแบบหรือบรรจุภัณฑ 

 (   ) 3.  เหมาะสมโดยตองปรับเปลี่ยนการออกแบบหรือบรรจุภัณฑ 

หมายเหตุ: เมื่อตอบขอ 8 เรียบรอยแลวแลวกรุณาขามไปตอบขอ 15 

 
 

9. ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ  “ของฝากของที่ระลึกจากไมเทพธาโร” ประเภทใดมากที่สุด  

(จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลขจากหมายเลข 1 เฉพาะที่ทานซ้ือ และกรุณาดูรูปประกอบ) 

(   ) 1.  พวงกุญแจ   (   ) 2.  ถุงไมหอม(ยาสมุนไพร)     

(   ) 3.  พะยูนโลชิงชา   (   ) 3.  พะยูนไมกระดก 

(   ) 5.  พะยูนเดี่ยว,พะยูนคู  (   ) 7.  อื่นๆ (โประบุ)............................ 

 

10. ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ  “ของฝากของที่ระลึกจากไมเทพธาโร”  เพราะอะไร  

      (จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลขจากหมายเลข 1  แตไมจําเปนตองใสทุกขอ) 

 (   ) 1.  ความสวยงามของผลิตภัณฑ  

(   ) 2.  คุณภาพของผลิตภัณฑ 

(   ) 3.  ความหลากหลายของผลิตภัณฑ  

(   ) 4.  ความคุมคา(ราคาต่ําเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ)  

(   ) 5.  การออกแบบผลิตภัณฑ   

(   ) 6.  ช่ือเสียงของราน/กลุมที่จําหนาย    

(   ) 7.  การสงเสริมการตลาด  เชน ลดราคา  แจก  แถม 

(   ) 8.  อื่นๆ (โปรดระบุ)…………………. 

 

11. ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ  “ของฝากของที่ระลึกจากไมเทพธาโร” ไปเพื่ออะไร 

 (   ) 1.  เปนของฝาก   (   ) 2.  ใชเอง 

 

12.  สวนใหญทานซื้อผลิตภัณฑ  “ของฝากของที่ระลึกจากไมเทพธาโร” ในวงเงินเทาไรในแตละครั้ง  

 (   ) 1.  ตํ่ากวา 100 บาท  (   ) 2.  100-499 บาท 

 (   ) 3.  500-999 บาท   (   ) 4.  1,000-2,999 บาท 

 (   ) 5.  3,000-4,999 บาท   (   ) 6.  5,000 บาทหรือมากกวา 
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13..  สวนใหญทานซื้อผลิตภัณฑ  “ของฝากของที่ระลึกจากไมเทพธาโร”  ครั้งละกี่ช้ิน 

 (   ) 1.  1  ช้ิน   (   ) 2.  2 – 4 ช้ิน 

 (   ) 3.  5  ช้ินหรือมากกวา 

 

14.  ทานคิดวาผลิตภัณฑ  “ของฝากของที่ระลึกจากไมเทพธาโร”  ของสถานประกอบการแหงนี้มี  

        ศักยภาพหรือความเหมาะสมที่จะวางจําหนายในธุรกิจโรงแรม ธุรกิจรานอาหาร ธุรกิจรานขายของที่ระลึก และธุรกิจนําเที่ยว

หรือไมเพียงไร 

 (   ) 1.  ไมมีศักยภาพ 

 (   ) 2.  เหมาะสมโดยไมตองปรับเปลี่ยนการออกแบบหรือบรรจุภัณฑ 

 (   ) 3.  เหมาะสมโดยตองปรับเปลี่ยนการออกแบบหรือบรรจุภัณฑ 

 

15. ทานซื้อผลิตภัณฑแกะสลักไมเทพธาโรบอยแคไหน 

 (   ) 1.  ซ้ือครั้งแรก    (   ) 2.  นอยกวา 1 ครั้ง/เดือน   

(   ) 3.  1 ครั้ง/เดือน   (   ) 4.  2-4 ครั้ง/เดือน    

(   ) 5.  มากกวา 2-4 ครั้ง/เดือน  (   ) 6.  อื่นๆ (โปรดระบุ)........................... 

 

16. ทานซื้อผลิตภัณฑแกะสลักไมเทพธาโรบอยที่สุดในชวงวันไหน 

 (   ) 1.  จันทร-ศุกร   (   ) 2.  เสาร-อาทิตย 

 (   ) 3.  วันหยุดหรือเทศกาล  (   ) 4.  อื่นๆ (โปรดระบุ)................................. 

 

17. ทานซื้อผลิตภัณฑแกะสลักไมเทพธาโรบอยที่สุดในชวงเวลาใด 

 (   ) 1.  9.00-12.00  (   ) 2.  12.00-15.00 

 (   ) 3.  15.00-18.00  (   ) 4.  อื่นๆ (โปรดระบุ)................................... 

 

18. ระยะเวลาโดยประมาณที่ทานใชสําหรับการเลือกและตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑแกะสลักไมเทพธาโร 

(   ) 1.  นอยกวา 30 นาที   (   ) 2.  30 นาที - 1 ช่ัวโมง 

(   ) 3.  1-2 ช่ัวโมง  (   ) 4.  2 ช่ัวโมงขึ้นไป 

 

19. ทานมีความคิดเห็นตอราคาผลิตภัณฑแกะสลักไมเทพธาโร อยางไร 

 (   ) 1.  ราคาแพง   (   ) 2.  ราคาคอนขางแพง 

(   ) 3.  ราคาปานกลาง   (   ) 4.  ราคาคอนขางถูก 

  (   ) 5.  ราคาถูก  

 

20. ถาราคาผลิตภัณฑแกะสลักไมเทพธาโรสูงขึ้น ปริมาณการซื้อของทานจะเปนอยางไร 

 (   ) 1.  เทาเดิม   (   ) 2.  ลดลง 

21. สวนใหญทานซื้อผลิตภัณฑแกะสลักไมเทพธาโรจากแหลงใด 

(   ) 1.  แหลงที่ผลิต        

(   ) 2.  รานจําหนายของฝากโปรดระบุช่ือราน................................อําเภอ................ 

(   ) 3.  รานจําหนายผลิตภัณฑ OTOP ของจังหวัด   

(   ) 4.  งานมหกรรมแสดงสินคาตางๆ 

(   ) 5.  อื่นๆ (โปรดระบุ)................. 
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22. เหตุผลที่ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑแกะสลักไมเทพธาโรจากรานดังกลาวเปนประจํา  

(จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลขจากหมายเลข 1 แตไมจําเปนตองใสทุกขอ) 

(   ) 1.  คุณภาพสินคา    

(   ) 2.  ราคาเหมาะสม 

(   ) 3.  ความหลากหลายขอสินคา   

(   ) 4.  ความทันสมัยขอสินคา 

(   ) 5.  การเดินทางสะดวก   

(   ) 6.  ความนาเช่ือถือของราน 

(   ) 7.  การตกแตงและบรรยากาศของราน     

(   ) 8.  การใหบริการหรือความเอาใจใสตอลูกคา 

(   ) 9.  การเพิ่มทางเลือกใหแกลูกคาแบบเฉพาะเจาะจง 

 (   ) 10.  อื่นๆ (โปรดระบุ)...................................    

 

23. ทานคิดวาผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑแกะสลักไมเทพธาโร” ควรปรับปรุงในดานใดมากที่สุด 

      (จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลขจากหมายเลข 1 แตไมจําเปนตองใสทุกขอ) 

 (   ) 1.  ดานผลิตภัณฑ: การออกแบบ ความทันสมัย  

 (   ) 2.  ดานผลิตภัณฑ: คุณภาพ 

 (   ) 3.  ดานผลิตภัณฑ: ความหลากหลาย 

 (   ) 4.  ดานผลิตภัณฑ: หีบหอ/ การบรรจุภัณฑ 

 (   ) 5  ดานผลิตภัณฑ: ตรายี่หอ  

(   ) 6.  ดานราคา: ไมคุมกับคุณภาพ 

 (   ) 7.  ดานชองทางการจัดจําหนาย: ไมมีรานหรือตัวแทนจัดจําหนายในสถานที่ทองเที่ยว 

 (   ) 8.  ดานชองทางการจัดจําหนาย: รานหรือตัวแทนจัดจําหนายในสถานที่ทองเที่ยวมีไม   

                        แพรหลายหรือไมเพยีงพอ 

 (   ) 9.  ดานชองทางการจัดจําหนาย: ไมมีรานหรือตัวแทนจัดจําหนายในสถานที่ทองเที่ยว  

                        ที่ ไมแพรหลาย 

 (   ) 10.  ดานการสงเสริมการขาย/การตลาด: ไมมีการทําโฆษณาผานสื่อตางๆ  

 (   ) 11.  ดานการสงเสริมการขาย/การตลาด: การทําโฆษณาผานสื่อตางๆ มีนอยเกินไป 

 (   ) 12.  ดานการสงเสริมการขาย/การตลาด: ผูขายไมใชวิธีการลด หรือ แจก หรือ แถม 

 (   ) 13.  อื่นๆ (โปรดระบุ)……………......................................................... 
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สวนที3่:  ความสําคัญของปจจัยทางการตลาดในการเลือกซื้อผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑแกะสลักไมเทพธาโร” ของ
นักทองเที่ยว  
โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน (   ) หนาขอความที่ตรงความคิดเห็นของทาน 

 

ระดับความสําคัญ 
ปจจัยทางการตลาด 

 
มากที่สุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอยที่สุด 

(1) 

ผลิตภัณฑ (Product)      

1. คุณภาพของผลิตภัณฑ      

2. ประเภทและรูปแบบของผลิตภัณฑที่หลากหลาย      

3. ความเปนที่นิยมและมีช่ือเสียงของผลิตภัณฑ      

4. ตรายี่หอของผลิตภัณฑ      

5. ความสวยงามของหีบหอของผลิตภัณฑ      

6. การไดรับรางวัลและเครื่องหมายรับรองมาตรฐานของ ผลิตภัณฑ      

ราคา (Price)      

1. ราคาถูกเมื่อเทียบกับคุณภาพหรือมีความคุมคา      

2. ราคามีความเหมาะสมสําหรับคุณภาพของผลิตภัณฑ      

3. ราคาของผลิตภัณฑถูกแสดงใหเหน็ได      

4. มีวิธีการชําระเงินที่ดีและหลากหลาย      

5. ความเปนไปไดในการเจราจาตอรองราคา      

ชองทางการจดัจาํหนาย(รานที่จัดจําหนาย)       

1. มีการอํานวยความสะดวกในการซื้อผลิตภัณฑ      

2. รานมีช่ือเสียงเปนที่รูจักและไดรับความไววางใจ      

3. สถานที่ซ้ือสะดวกตอการเดินทางและจอดรถ      

4. สถานที่ต้ังรานกวางขวาง สะอาด และมีความ สวยงาม       

5. มีการจัดวางผลิตภัณฑใหสะดวกตอการเลือกซ้ือ      

6. มีสินคาพรอมสําหรับการขายอยูเสมอ 

 

     

การสงเสริมการขายและการทําการตลาด(Promotion)      

1. มีการจัดหนารานใหดึงดูดความสนใจของลูกคา      

2. การใหสวนลด  การแจกฟรี      

4. การโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ เชน ทีวี,นิตยสาร,

อินเตอรเน็ต ฯลฯ 

     

5. การสั่งซ้ือผานทางโทรศัพทและการจัดสง      

6. การไดรับขอมูลและคําแนะนําเกี่ยวกับผลิตภัณฑจากผูขาย      

7. ความเปนกันเองของผูขายและความรวดเร็วในการใหบริการ      

8. การใหบริการแบบเฉพาะเจาะจง 

(การสั่งทําตามรูปแบบที่ตองการเฉพาะสวนตัว) 
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 “ขอเสนอแนะเพื่อการพัฒนาผลิตภัณฑชุมชนสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยว” 
1............................................................................................................................................................................................

..............................................................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................................................ 

2............................................................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................................................. 

3............................................................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................................................. 

ขอขอบพระคุณทีก่รุณาสละเวลาตอบแบบสอบถาม 
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          แบบสอบถามเลขที่  

          สถานที่ใหขอมูล………………………… 

แบบสอบถาม 
 

พฤติกรรมนักทองเที่ยวและปจจัยทางการตลาดในการซื้อผลิตภัณฑชุมชน “ผาทอเกาะยอ” 
 

กรณีศึกษา: กลุมทอผาราชวัตถแสงสองหลา 1 
ตําบลเกาะยอ อําเภอเมือง  จังหวัดสงขลา 

 
เร่ือง ขอความอนุเคราะหในการตอบแบบสอบถาม 

เรียน ผูตอบแบบสอบถาม 

 
คําชี้แจง 

แบบสอบถามฉบับนี้จัดทําขึ้นเพื่อศึกษาพฤติกรรมนักทองเที่ยวและปจจัยทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑชุมชน 

“ผาทอเกาะยอ” ของกลุมทอผาราชวัตถแสงสองหลา 1 ตําบลเกาะยอ อําเภอเมือง จังหวัดสงขลา ขอมูลจากทานจะเปนประโยชน

อยางยิ่งตอการนําไปประยุกตใชเพื่อพัฒนาอุตสาหกรรมการทองเที่ยวและโรงแรมของผูที่เกี่ยวของทั้งภาครัฐและเอกชนคําตอบของ

ทานไมมีถูกไมมีผิด  ผูวิจัยขอรับรองวาขอมูลตางๆที่ทานตอบในแบบสอบถามจะไมมีผลกระทบหรือเกิดความเสียหายตอตัวทาน

หรือบุคคลใดๆ  เพราะการศึกษาคนควาจะนําเสนอในภาพรวมโดยไมจําแนกรายละเอียดของแตละบุคคล 

ผู วิจัยหวังเปนอยางยิ่งวาจะได รับความรวมมืออยางดีจากทานในการตอบแบบสอบถามอยางครบถวนและ

ขอขอบพระคุณทานเปนอยางสูงที่กรุณาสละเวลาตอบแบบสอบถาม   ณ   โอกาสนี้  

 

 

โครงการ “แนวทางการพัฒนาและการจัดการผลิตภัณฑชุมชนสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยว 

กรณีศึกษา จังหวัดนครศรีธรรมราช  พทัลุง  ตรัง  สงขลา  และสตูล” 

 

 ผศ.ดร.ภัทรวรรณ  แทนทอง  หัวหนาโครงการวิจัย 

สํานักวิชาการจัดการ  มหาวิทยาลัยวลัยลักษณ   
คําชี้แจง:  แบบสอบถามชุดนี้มีทั้งหมด 3 สวน ดงันี ้
 

สวนที่ 1:   ขอมูลสวนบุคคล 

สวนที่ 2:   ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมนักทองเที่ยวในการซื้อผลิตภัณฑชุมชน “ผาทอเกาะยอ”  

สวนที่ 3:   ความสําคัญของปจจัยทางการตลาดในการเลือกผลิตภัณฑชุมชน “ผาทอเกาะยอ” ของ 

   นักทองเที่ยว  

 

สวนที1่ ขอมูลสวนบุคคล    
 โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน ( ) หนาขอความที่เปนจริงเกี่ยวกับตัวทาน 

1.   เพศ 

(  ) 1.  ชาย    (  ) 2.  หญิง 

 

2.   อายุ 

(  ) 1.  นอยกวา 20 ป   (  ) 2.  20-29 ป 
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(  ) 3.  30-39 ป     (  ) 4.  40-49ป 

(  ) 5.  50-59 ป    (  ) 6.  60 ปขึ้นไป 

 

3.   สถานภาพ 

(  ) 1.  โสด    (  ) 2.  สมรส 

(  ) 3.  หยาราง/หมาย 

 

4.   อาชีพ 

 (  ) 1.  นักเรียน / นักศึกษา  (  )  2.  รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  

(  )  3.  พนักงานบริษัทเอกชน  (  )  4.  นักธุรกิจ/ประกอบธุรกิจสวนตัว  

(  )  5.  แมบาน    (  )  6.  เกษียณ    

(  )  7.  ลูกจาง     (  )  8.  อื่นๆ (โปรดระบุ)………………  

 

5.   การศึกษา 

 (  ) 1.  ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย  (  ) 2.  มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 

 (  )  3.  อนุปริญญา/ปวส.   (  ) 4.  ปริญญาตรี 

(  ) 5.  สูงกวาปริญญาตรี 

 

6.   รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

(  )  1.   นอยกวา 10,000 บาท  (  ) 2.  10,000 -19,999 บาท 

(  ) 3.   20,000 - 29,999 บาท   (  ) 4.  30,000 - 39,999 บาท 

(  ) 5.  40,000 - 49,999 บาท   (  ) 6.  50,000 - 59,999 บาท 

(  )  7.  มากกวา 60,000 บาท 

 

7.   ภูมิลําเนา/ที่พักอาศัย  

(  )  1. กรุงเทพมหานคร   (  ) 2. ภาคเหนือ 

(  )  3. ภาคกลาง   (  ) 4. ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

(  )  5. ภาคตะวันออก   (  ) 6. ภาคใต 

 
สวนที2่ พฤติกรรมของนกัทองเที่ยวในการซื้อผลิตภณัฑชุมชน “ผาทอ” 
โปรดทําเครื่องหมาย ลงใน (  ) หรือระบุตัวเลขตามขอความที่ตรงกับความคิดเห็น ของทาน   

 

1.  ทานรูจักผลิตภัณฑ “ผาทอเกาะยอ” ของกลุมทอผาราชวัตถแสงสองหลา 1  ต.เกาะยอ อ.เมือง ไดอยางไร (ตอบได

มากกวา 1 ขอ)  

(  ) 1.  บุคคลรูจักแนะนํา  

(  ) 2.  การโฆษณาประชาสัมพันธผานโครงการ  OTOP                                                                                                                             

 (  ) 3.  คูมอืการทองเที่ยวของททท.  

(  ) 4.  งานแสดงสินคา 

(  ) 5.  พบโดยบังเอิญ    

(  ) 6.  อื่นๆ (โปรดระบุ....................................) 
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2.  ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑชุมชน “ผาทอเกาะยอ” ประเภทใดมากที่สุด   

(  ) 1. แบบผาแปรรูป 

(  ) 2. แบบผาผืน (ถาตอบขอนี้กรุณาขามไปตอบขอ 10)        

 

3.  ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ “ผาทอเกาะยอแบบแปรรูป” ประเภทใดบาง      

    (จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลขจากหมายเลข 1 ตามลําดับ   เฉพาะที่ทานซ้ือ)  

  (  ) 1.  กระเปา     

(  ) 2.  ปกปริญญาบัตร 

(  ) 3.  ผาเช็ดหนา     

(  ) 4.  สมุดโนต/สมุดพกพา 

 (  ) 5.  ผาคลุมไหล    

(  ) 6.  ผาพันคอ  

(  ) 7.  กลองกระดาษทิชชู 

 

4.  สวนใหญทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ “ผาทอเกาะยอแบบแปรรูป” สีใด   

 (  ) 1. สีดํา      (  ) 2. สีชมพู   

(  ) 3. สีมวง      (  ) 4. สีฟา   

(  ) 5. อื่นๆ (โปรดระบุ)................................................................. 

 

5.  ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ “ผาทอเกาะยอแบบแปรรูป”  ไปเพื่ออะไร 

 (  ) 1. เปนของฝาก    (  )2. ใชเอง  

 

6.   ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ “ผาทอเกาะยอแบบแปรรูป”  เพราะอะไร (จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลขจากหมายเลข 1 แตไม

จําเปนตองใสทุกขอ) 

(  ) 1. เพื่อใชในโอกาสพิเศษ (เชน งานพิธีพระราชทานปริญญาบัตร งานเลี้ยง)  

(  ) 2. ตองการทดลองใช     

(  ) 3. ซ้ือเพื่อเปนของขวัญในโอกาสตางๆ/ของฝากเพื่อน ญาติ   

(  ) 4. การหาซื้อสะดวก / ใกลแหลงจําหนาย  

(  ) 5. ตองการสนับสนุนชุมชนทองถิน่ 

(  ) 6. อื่นๆ (โปรดระบุ)......................................................... 

 

7.   สวนใหญทานซื้อผลิตภัณฑ “ผาทอเกาะยอแบบแปรรูป”  ในวงเงินเทาไรในแต ละครั้ง  

 (  ) 1. ตํ่ากวา 100 บาท   (  ) 2.  101- 150 บาท 

(  ) 3. 151- 250 บาท   (  ) 4.  250 บาทขึ้นไป 

8.   สวนใหญทานซื้อผลิตภัณฑ “ผาทอเกาะยอแบบแปรรูป” ครั้งละกี่ช้ิน 

 (   ) 1.  1 ช้ิน     

(   ) 2.   2 – 4 ช้ิน 

 (   ) 3.   5 ช้ินหรือมากกวา 

 

9.   ทานคิดวาผลิตภัณฑ “ผาทอเกาะยอแบบแปรรูป” ของสถานประกอบการแหงนี้มีศักยภาพหรือความเหมาะสมที่จะวาง

จําหนายในธุรกิจโรงแรม ธุรกิจรานอาหาร ธุรกิจรานขายของที่ระลึก และธุรกิจนําเที่ยวหรือไมเพียงไร  
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 (   ) 1. ไมมีศักยภาพ 

 (   ) 2. เหมาะสมโดยไมตองปรับเปลี่ยน บรรจุภัณฑ   

 (   ) 3. เหมาะสมโดยตองปรับเปลี่ยน บรรจุภัณฑ   

หมายเหตุ: เมื่อตอบคําถามขอ 9 เรียบรอย แลวกรุณาขามไปตอบขอ18 

 

10 .   สวนใหญทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ  “ผาทอเกาะยอแบบผาผืน” ขนาดเทาใด  

(   )  1. ตํ่ากวา 4 หลา   (   ) 2.  4 -5 หลา  

(   )  3.  5-6 หลา   (   ) 4.  6-7 หลา   

(   )  5.  อื่นๆ (โปรดระบุ)..........................  

 

11.  สวนใหญทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ “ผาทอเกาะยอแบบผาผืน” สีใด    

 (  ) 1. สีดํา   

(  ) 2. สีชมพู   

(  ) 3. สีมวง   

(  ) 4. สีฟา   

(  ) 5. อื่นๆ (โปรดระบุ)................................................................. 

 

12.   ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ “ผาทอเกาะยอแบบผาผืน” เพราะอะไร  

      (จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลขจากหมายเลข 1 แตไมจําเปนตองใสทุกขอ) 

 (  ) 1.  แปรรูป เชน เสื้อ, กระโปรง, และกระเปา เปนตน 

 (  ) 2.  ใชในการตกแตงบาน 

 (  ) 3.  เปนของฝาก  

 (  ) 4.  อื่นๆ (โปรดระบุ).................................................... 

13.  ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ “ผาทอเกาะยอแบบผาผืน” ไปเพื่ออะไร 

 (  ) 1. เปนของฝาก   (  ) 2. ใชเอง  

 

14.   สวนใหญทานซื้อผลิตภัณฑ “ผาทอเกาะยอแบบผาผืน” ในวงเงินเทาไหรในแต ละครั้ง  

 (   )  1.  ตํ่ากวา 250 บาท    

(   )  2.  251 – 499 บาท 

 (   )  3.  500- 999  บาท    

(   ) 4.  1,000 – 1,499 บาท 

 (   ) 5.  1,500 – 1,999 บาท   

(   ) 6.  2,000 บาทหรือมากกวา 

  

15. สวนใหญทานซื้อผลิตภัณฑ  “ผาทอเกาะยอแบบผาผืน” ครั้งละกี่ช้ิน 

 (   ) 1. 1 ช้ิน     

(   ) 2.  2 – 4 ช้ิน 

 (   ) 3.  5 ช้ินหรือมากกวา 

 

16.   ทานคิดวาผลิตภัณฑ “ผาทอเกาะยอแบบผาผืน” ของสถานประกอบการแหงนี้มีศักยภาพหรือความเหมาะสมที่จะวาง

จําหนายในธุรกิจโรงแรม ธุรกิจรานอาหาร ธุรกิจรานขายของที่ระลึก และธุรกิจนําเที่ยวหรือไมเพียงไร 
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 (   ) 1. ไมมีศักยภาพ 

 (   ) 2. เหมาะสมโดยไมตองปรับเปลี่ยน บรรจุภัณฑ   

 (   ) 3.เหมาะสมโดยตองปรับเปลี่ยน บรรจุภัณฑ   

 
17.   ทานซื้อผลิตภัณฑชุมชน “ผาทอเกาะยอ” บอยแคไหน 

 (  ) 1.  ซ้ือครั้งแรก      

(  ) 2.  นอยกวา 1 ครั้ง/เดือน  

(  ) 3.  1 ครั้ง/เดือน     

(  ) 4.  2-4 ครั้ง/เดือน    

(  )  5.  มากกวา 2-4 ครั้ง/เดือน    

(  ) 6.   อื่นๆ (โปรดระบุ)................................... 

 

18 .   ทานซื้อผลิตภณัฑชุมชน “ผาทอเกาะยอ” บอยที่สุดในชวงวันไหน 

 (  ) 1. จันทร-ศุกร   (  ) 2.  เสาร-อาทิตย 

 (  ) 3. วันหยุดหรือเทศกาล  (  ) 4.  อื่นๆ (โปรดระบุ............................. 

 

19.   ทานซื้อผลิตภัณฑชุมชน “ผาทอเกาะยอ” บอยที่สุดในชวงเวลาใด 

 (  ) 1. 9.00 - 12.00   (  ) 2.  12.00 -15.00 

 (  ) 3. 15.00 - 18.00   (  ) 4.  อื่นๆ (โปรดระบุ)............................. 

 

20.   ระยะเวลาโดยประมาณที่ทานใชสําหรับการเลือกและตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑชุมชน “ผาทอเกาะยอ”  

(  ) 1.นอยกวา 30 นาที               (  ) 2.30 นาที - 1 ช่ัวโมง 

(  )  3.1-2 ช่ัวโมง              (  ) 4. 2 ช่ัวโมงขึ้นไป 

 

21. ทานมีความคิดเห็นตอราคาผลิตภัณฑ “ผาทอเกาะยอ” อยางไร 

 (  ) 1. ราคาแพง             (  ) 2. ราคาคอนขางแพง 

(  ) 3.ราคาปานกลาง             (  ) 4.ราคาคอนขางถูก 

  (  ) 5.ราคาถูก  

 

22. ถาราคาผลิตภัณฑ “ผาทอเกาะยอ” สูงขึ้นปริมาณการซื้อของทานจะเปนอยางไร 

 (  ) 1. เทาเดิม             (  ) 2. ลดลง 

 

23.  ทานพิจารณาถึงคุณภาพใดในการตัดสินใจซื้อ “ผาทอเกาะยอ”  

(   )  1. เนื้อผามีความสม่ําเสมอและคงทน       

(   )  2. สีของผาติดทนและมีความสม่ําเสมอ ไมตกหรือซีด  

(   )  3. ลายผาแบบดั้งเดิมและคงความเปนเอกลักษณ   

(   )  4. สามารถทําความสะอาดไดงาย 

(   )   5. ความนาเช่ือถือของแหลงผลติ 

(   )   6. ความเปนเอกลักษณของลายผา  

(   )  7. อื่นๆ (โปรดระบุ)............................................................ 
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24. สวนใหญทานซื้อผลิตภัณฑชุมชน “ผาทอเกาะยอ” จากแหลงใด 

            (  ) 1. สนามบินหาดใหญ          

            (  ) 2. รานคาปลีก 

            (  ) 3. ศูนยสินคา OTOP          

            (  ) 4. สถานที่ผลิตสินคา      

            (  ) 5. สหกรณเกษตร   

            (  ) 6. สั่งซ้ือทางไปรษณีย 

            (  ) 7. อื่นๆ (โปรดระบุ).................................................................. 

 

25. เหตุผลที่ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑชุมชน “ผาทอเกาะยอ” จากรานดังกลาวเปนประจํา  

 (จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลขจากหมายเลข 1 แตไมจําเปนตองใสทุกขอ) 

  (  ) 1.  คุณภาพสินคา    

(  ) 2.  ราคาเหมาะสม 

(  ) 3.  ความหลากหลายของสินคา   

(  ) 4.  ความทันสมัยของสินคา 

(  ) 5.  การเดินทางสะดวก   

(  ) 6.  ความนาเช่ือถือของราน 

(  ) 7.  การตกแตงและบรรยากาศของราน     

(  ) 8.  การใหบริการหรือความเอาใจใสตอลูกคา 

(  ) 9.  การเพิ่มทางเลือกใหแกลูกคาแบบเฉพาะเจาะจง 

 (  )10. อื่นๆ (โปรดระบุ)...................................    

 

 

26.   ทานคิดวาผลิตภัณฑผลิตภัณฑ “ผาทอเกาะยอ” ควรปรับปรุงในดานใดมากที่สุด     

        (จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลขจากหมายเลข 1 แตไมจําเปนตองใสทุกขอ) 

 (  ) 1.  ดานผลิตภัณฑ: การออกแบบ ความทันสมัย  

 (  ) 2.  ดานผลิตภัณฑ: คุณภาพ 

 (  ) 3.  ดานผลิตภัณฑ: ความหลากหลาย 

 (  ) 4.  ดานผลิตภัณฑ: หีบหอ/ การบรรจุภัณฑ 

 (  ) 5.  ดานผลิตภัณฑ: ตรายี่หอ  

(  ) 6.  ดานราคา: ไมคุมกับคุณภาพ 
(  ) 7.  ดานชองทางการจัดจําหนาย: ไมมีรานหรือตัวแทนจัดจําหนายในสถานที่ทองเที่ยว 
(  ) 8.  ดานชองทางการจัดจําหนาย: รานหรือตัวแทนจัดจําหนายในสถานที่ทองเที่ยวมีไม 
          แพรหลายหรือไมเพียงพอ 

(  ) 9.  ดานชองทางการจัดจําหนาย: ไมมีรานหรือตัวแทนจัดจําหนายในสถานที่ทองเที่ยว  
           ไมแพรหลาย 

 (  ) 10. ดานการสงเสริมการขาย/การตลาด: ไมมีการทําโฆษณาผานสื่อตางๆ  
 (  ) 11. ดานการสงเสริมการขาย/การตลาด: การทําโฆษณาผานสื่อตางๆ มีนอยเกินไป 
 (  ) 12.  ดานการสงเสริมการขาย/การตลาด: ผูขายไมใชวิธีการลด หรือ แจก หรือ แถม 
 (  ) 13.  อื่นๆ (โปรดระบุ)……………................ 
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สวนที ่3:  ความสําคัญของปจจัยทางการตลาดในการเลือกผลิตภัณฑชุมชน  
“ผาทอเกาะยอ” ของนักทองเที่ยว  

คําชี้แนะ: โปรดทําเครื่องหมาย ลงใน ( ) หนาขอความที่ตรงความคิดเห็นของทาน 
 

ระดับความสําคัญ 
ปจจัยทางการตลาด 

 
มากที่สุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอยที่สุด 

(1) 

ผลิตภัณฑ (Product)      

1.  คุณภาพของผลิตภัณฑ      

2.  ประเภทและรูปแบบของผลิตภัณฑที่หลากหลาย      

3.  ความเปนที่นิยมและมีช่ือเสียงของผลิตภัณฑ      

4.  ตรายี่หอของผลิตภัณฑ      

5.  ความสวยงามของหีบหอของผลิตภัณฑ      

6.  การไดรับรางวัลและเครื่องหมายรับรองมาตรฐานของผลิตภัณฑ      

ราคา (Price)      

1.  ราคาถูกเมื่อเทียบกับคุณภาพหรือมีความคุมคา      

2.  ราคามีความเหมาะสมสําหรับคุณภาพของผลิตภัณฑ      

3.   ราคาของผลิตภัณฑถูกแสดงใหเห็นได      

4.  มีวิธีการชําระเงินที่ดีและหลากหลาย      

5.  ความเปนไปไดในการเจรจาตอรองราคา      

ชองทางการจดัจาํหนาย (รานที่จดัจําหนาย)(Place)      

1.  มีการอํานวยความสะดวกในการซื้อผลิตภัณฑ      

2.  รานมีช่ือเสียงเปนที่รูจักและไดรับความไววางใจ      

3.  สถานที่ซ้ือสะดวกตอการเดินทางและจอดรถ      

4.  สถานที่ต้ังรานกวางขวาง สะอาด และมีความ สวยงาม       

5.  มีการจัดวางผลิตภัณฑใหสะดวกตอการเลือกซ้ือ      

6. มีสินคาพรอมสําหรับการขายอยูเสมอ      

การสงเสริมการขายและการทําการตลาด(Promotion)      

1.  มีการจัดหนารานใหดึงดูดความสนใจของลูกคา      

2.  การใหสวนลด  การแจกฟรี      

3.  การโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ เชน ทีวีนิตยสาร อินเตอรเน็ต 

ฯลฯ 

     

4.  การสั่งซ้ือผานทางโทรศัพทและการจัดสง      

5.  การไดรับขอมูลและคําแนะนําเกี่ยวกับผลิตภัณฑจากผูขาย      

6.  ความเปนกันเองของผูขายและความรวดเร็วในการใหบริการ      

7.  การใหบริการแบบเฉพาะเจาะจง (การสั่งทําตามรูปแบบที่ตองการ

เฉพาะสวนตัว) 

     

 
“ขอเสนอแนะเพือ่การพัฒนาผลิตภัณฑชุมชนสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยว” 
1............................................................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................................................. 
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          แบบสอบถามเลขที่  

          สถานที่ใหขอมูล………………………… 

แบบสอบถาม 
 

พฤติกรรมนักทองเที่ยวและปจจัยทางการตลาดในการเลือกซื้อผลิตภัณฑชุมชน  
“ผลิตภัณฑไขมุกอันดามันและเปลือกหอย” 

 

กรณีศึกษา: กลุมไขมุกอันดามันและเปลือกหอย หมูบานปากบารา 

ตําบลปากน้ํา    อําเภอละงู    จังหวัดสตูล 
 
เร่ือง ขอความอนุเคราะหในการตอบแบบสอบถาม 

เรียน ผูตอบแบบสอบถาม 

 
คําชี้แจง 

แบบสอบถามฉบับนี้จัดทําขึ้นเพื่อศึกษาพฤติกรรมนักทองเที่ยวและปจจัยทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑ

ไขมุกอันดามันและเปลือกหอย” กลุมไขมุกอันดามันและเปลือกหอย หมูบานปากบารา    ตําบลปากน้ํา    อําเภอละงู    จังหวัดสตูล    ขอมูลจาก

ทานจะเปนประโยชนอยางยิ่งตอการนําไปประยุกตใชเพื่อพัฒนาอุตสาหกรรมการทองเที่ยวและโรงแรมของผูที่เกี่ยวของทั้งภาครัฐและเอกชน 

คําตอบของทานไมมีถูกไมมีผิด ผูวิจัยขอรับรองวาขอมูลตางๆ ที่ทานตอบในแบบสอบถามจะไมมีผลกระทบหรือเกดิความเสียหายตอตัวทานหรือ

บุคคลใดๆ  เพราะการศึกษาคนควาจะนําเสนอในภาพรวมโดยไมจําแนกรายละเอียดของแตละบุคคล 

ผูวิจัยหวังเปนอยางยิ่งวาจะไดรับความรวมมืออยางดีจากทานในการตอบแบบสอบถามอยางครบถวนและขอขอบพระคุณทานเปนอยาง

สูงที่กรุณาสละเวลาตอบแบบสอบถาม   ณ   โอกาสนี้  

 

โครงการ “แนวทางการพัฒนาและการจัดการผลิตภัณฑชุมชนสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยว 

กรณีศึกษา จังหวัดนครศรีธรรมราช  พทัลุง  ตรัง  สงขลา  และสตูล” 

 

 ผศ.ดร.ภัทรวรรณ  แทนทอง  หัวหนาโครงการวิจัย 

สํานักวิชาการจัดการ  มหาวิทยาลัยวลัยลักษณ   

 

คําชี้แจง: แบบสอบถามชุดนี้มีทั้งหมด 3 สวน ดังนี้ 

สวนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคล 

สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมนักทองเที่ยวในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑไขมุกอันดามันและ 

เปลือกหอย”  

สวนที่ 3 ปจจัยทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑไขมุกอันดามันและเปลือกหอย” ของ 

นักทองเที่ยว  
สวนที ่1 ขอมูลสวนบุคคล     
โปรดทําเครื่องหมาย ลงใน ( ) หนาขอความที่เปนจริงเกี่ยวกับตัวทาน 

1. เพศ 

(   ) 1.  ชาย   (   ) 2.  หญิง 

 

2. อายุ 

(   ) 1. นอยกวา 20 ป  (   ) 2.  20-29 ป 
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(   ) 3.  30-39 ป    (   ) 4.  40-49 ป 

(   ) 5.  50-59 ป   (   ) 6.  60 ปขึ้นไป 

 

3. สถานภาพ 

(   ) 1.  โสด   (   ) 2.  สมรส 

(   ) 3.  หยาราง/หมาย 

 

4.  อาชีพ 

 (   ) 1.  นักเรียน/นักศึกษา  (   )  2.  รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  

(   )  3.  พนักงานบริษัทเอกชน  (   )  4.  นักธุรกิจ/ประกอบธุรกิจสวนตัว   

(   )  5.  แมบาน   (   )  6.  เกษียณ    

(   )  7.  ลูกจาง   (   )  8.  อื่นๆ (โปรดระบุ)………………...  

 

4. การศึกษา 

 (   ) 1.  ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย  (   ) 2.  มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 

 (   ) 3.  อนุปริญญา/ปวส.  (   ) 4.  ปริญญาตรี 

(   ) 5.  สูงกวาปริญญาตรี 

5. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

(   )  1.   นอยกวา 10,000 บาท  (   )  2.  10,000 -19,999 บาท 

(   )  3.   20,000 - 29,999 บาท   (   )  4.  30,000 - 39,999 บาท 

(   )  5.   40,000 - 49,999 บาท   (   )  6.  50,000 - 59,999 บาท 

(   )  7.  มากกวา 60,000  บาท 

 

6. ภูมิลําเนา/ที่พักอาศัย 

(   ) 1. กรุงเทพมหานคร  (   ) 2. ภาคเหนือ (   ) 3. ภาคกลาง  

(   ) 4. ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ  (   ) 5. ภาคตะวันออก (   ) 6. ภาคใต 

 

สวนที2่  พฤติกรรมนักทองเที่ยวในการเลือกซื้อผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑไขมุกอันดามันและ 
เปลือกหอย”  

โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน  (  )  หรือระบุตัวเลขตามขอความที่ตรงกับความคิดเห็นของทาน   

 

1. ทานรูจักผลิตภัณฑไขมุกและผลิตภัณฑเปลือกหอยของกลุมไขมุกอันดามันและเปลือกหอย   หมูบานปากบารา    ตําบลปากน้ํา    อําเภอละงู    

จังหวัดสตูลไดอยางไร  

(ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  

 (   ) 1. บุคคลรูจักแนะนํา  (   ) 2.  การโฆษณาประชาสัมพันธผานโครงการOTOP 

 (   ) 3. คูมือการทองเที่ยวของททท.  (   ) 4. งานแสดงสินคา 

(   ) 5. พบโดยบังเอิญ   (   ) 6. อื่นๆ (โปรดระบุ)......................................... 

 

2. ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑไขมุกและผลิตภัณฑเปลือกหอยประเภทใดมากที่สุด 

      (จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลขจากหมายเลข 1 ตามลําดับ  แตไมจําเปนตองใสทุกขอ) 

(   ) 1. เครื่องประดับจากมุก     

(   ) 2. อุปกรณตกแตงบานจากเปลือกหอย (ถาใสหมายเลข 1 ขอนี้กรุณาขามไปตอบขอที่ 10)                                 
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(   ) 3. ของฝากของที่ระลึกจากเปลือกหอย (ถาใสหมายเลข 1 ขอนี้กรุณาขามไปตอบขอที่ 17)  

 

3. ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ  “เครื่องประดับจากมุก” ประเภทใดมากที่สุด  

    (จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลขจากหมายเลข 1 เฉพาะที่ทานซ้ือและกรุณาดูรูปประกอบ) 

3.1   สรอยคอ  (กรุณาดูรูปประกอบที่ 1) 

(   ) 3.1.1  สรอยคอแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด AA   

(   ) 3.1.2  สรอยคอแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด A 

(   ) 3.1.3  สรอยคอแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด B      

(   ) 3.1.4  สรอยคอแบบมุกลวน (มกุแท) / เกรด AA ประดับดวยเพชรแท 

(   ) 3.1.5  สรอยคอแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด A    ประดับดวยเพชรแท 

(   ) 3.1.6  สรอยคอแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด B    ประดับดวยเพชรแท 

(   ) 3.1.7  สรอยคอแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด AA ประดับดวยเพชรสวิส 

(   ) 3.1.8  สรอยคอแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด A    ประดับดวยเพชรสวิส 

(   ) 3.1.9  สรอยคอแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด B    ประดับดวยเพชรสวิส   

3.2  สรอยขอมือ (กรุณาดูรูปประกอบที่ 2)  

(   )  3.2.1  สรอยขอมือ/กําไลแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด AA   

(   )  3.2.2  สรอยขอมือ/กําไลแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด A       

(   )  3.2.3  สรอยขอมือ/กําไลแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด B      

(   )  3.2.4  สรอยขอมือ/กําไลแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด AA ประดับดวยเพชรแท ทองคําแท/ทองคําขาว 

(   )  3.2.5  สรอยขอมือ/กําไลแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด A    ประดับดวยเพชรแท ทองคําแท/ทองคําขาว 

(   )  3.2.6  สรอยขอมือ/กําไลแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด B    ประดับดวยเพชรแท ทองคําแท/ทองคําขาว 

(   ) 3.2.7  สรอยขอมือ/กําไลแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด AA  ประดับดวยเพชรสวิส, เงิน  

(   )  3.2.8  สรอยขอมือ/กําไลแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด A     ประดับดวยเพชรสวิส, เงิน  

(   )  3.2.9  สรอยขอมือ/กําไลแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด B      ประดับดวยเพชรสวิส, เงิน  

3.3  แหวน (กรุณาดูรูปประกอบที่ 3) 

(   ) 3.3.1  แหวนแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด AA 

(   ) 3.3.2  แหวนแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด A  

(   ) 3.3.3  แหวนแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด B       

(   ) 3.3.4  แหวนแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด AA  ประดับดวยเพชรแท, ทองคําแท/ทองคําขาว 

(   ) 3.3.5  แหวนแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด A     ประดับดวยเพชรแท, ทองคําแท/ทองคําขาว 

(   ) 3.3.6  แหวนแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด B     ประดับดวยเพชรแท, ทองคําแท/ทองคําขาว 

(   ) 3.3.7  แหวนแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด AA  ประดับดวยเพชรสวิส, เงิน  

(   ) 3.3.8  แหวนแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด A     ประดับดวยเพชรสวิส, เงิน  

(   ) 3.3.9  แหวนแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด B      ประดับดวยเพชรสวิส, เงิน  

3.4   ตางหู (กรุณาดูรูปประกอบที่ 4) 

(   ) 3.4.1  ตางหูแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด AA   

(   ) 3.4.2  ตางหูแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด A   

(   ) 3.4.3  ตางหูแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด B        

(   ) 3.4.4  ตางหูแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด AA    ประดับดวยเพชรแท, ทองคําแท/ทองคําขาว   

(   ) 3.4.5  ตางหูแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด A       ประดับดวยเพชรแท, ทองคําแท/ทองคําขาว   

(   ) 3.4.6  ตางหูแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด B       ประดับดวยเพชรแท, ทองคําแท/ทองคําขาว   
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(   ) 3.4.7  ตางหูแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด AA    ประดับดวยเพชรสวิส, เงิน  

(   ) 3.4.8  ตางหูแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด A       ประดับดวยเพชรสวิส, เงิน 

(   ) 3.4.9  ตางหูแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด B        ประดับดวยเพชรสวิส, เงิน 

3.5   จี้ (กรุณาดูรูปประกอบที่ 5) 

(   ) 3.5.1  จ้ีแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด AA   

(   ) 3.5.2  จ้ีแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด A   

(   ) 3.5.3  จ้ีแบบมุกลวน (มกุแท) / เกรด B        

(   ) 3.5.4  จ้ีแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด AA    ประดับดวยเพชรแท, ทองคําแท/ทองคําขาว     

(   ) 3.5.5  จ้ีแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด A       ประดับดวยเพชรแท, ทองคําแท/ทองคําขาว     

(   ) 3.5.6  จ้ีแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด B       ประดับดวยเพชรแท, ทองคําแท/ทองคําขาว     

(   ) 3.5.7  จ้ีแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด AA    ประดับดวยเพชรสวิส, เงิน  

(   ) 3.5.8  จ้ีแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด A       ประดับดวยเพชรสวิส, เงิน 

(   ) 3.5.9  จ้ีแบบมุกลวน (มุกแท) / เกรด B       ประดับดวยเพชรสวิส, เงิน 

(   ) 3.5.10  อื่นๆ (โปรดระบุ)……………………………. 

 

4. สวนใหญทานเลอืกซ้ือผลิตภัณฑ  “เครื่องประดับจากมุก” สีใด   

 (   ) 1. สีขาว       (   )  2. สีชมพู        (   )  3. สีครีม     

(   )  4. สีทอง      (   )  5. สีเทา         (   ) 6. สีดํา    

         (   ) 6. อื่นๆ(โปรดระบุ)……………………………...... 

 

5. ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ “เครื่องประดับจากมุก” เพราะอะไร 

(จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลขจากหมายเลข 1  แตไมจําเปนตองใสทุกขอ) 

 (   ) 1. ความสวยงามของผลิตภัณฑ (   ) 2. คุณภาพของผลิตภัณฑ 

(   ) 3. ความหลากหลายของผลิตภัณฑ (   ) 4. ความคุมคา  (ราคาต่ําเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ)   

(   ) 5. การออกแบบผลิตภัณฑ  (   ) 6. ช่ือเสียงของราน/กลุมที่จําหนาย    

(   ) 7. การสงเสริมการตลาด  เชน ลดราคา  แจก  แถม 

(   ) 8. อื่นๆ (โปรดระบุ)…………………………….. 

 

6. ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ  “เครื่องประดับจากมุก” ไปเพื่ออะไร 

 (   ) 1. เปนของฝาก    (   ) 2. ใชเอง 

 

7.  สวนใหญทานซื้อผลิตภัณฑ  “เครื่องประดับจากมุก” ในวงเงินเทาไรในแต ละครั้ง  

 (   ) 1.  ตํ่ากวา 3,000  บาท   (   ) 2.  3,000 – 9,999  บาท 

 (   ) 3.  10,000 – 29,999  บาท   (   ) 4.  30,000 – 59,999  บาท 

 (   ) 5.  60,000 – 99,999  บาท   (   ) 6.  100,000 – 199,999  บาท 

 (   ) 7.  200,000 บาท หรือมากกวา 

 

8.  สวนใหญทานซื้อผลิตภัณฑ  “เครื่องประดับจากมุก” ครั้งละกี่ช้ิน 

 (   ) 1. 1 ช้ิน  (   ) 2.  2 – 4 ช้ิน  (   ) 3.  5 ช้ินหรือมากกวา 
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9.  ทานคิดวาผลิตภัณฑ “เครื่องประดับจากมุก”  ของสถานประกอบการแหงนี้มีศักยภาพหรอืความเหมาะสมที่จะวางจําหนายในธุรกิจโรงแรม 

ธุรกิจรานอาหาร ธุรกิจรานขายของที่ระลึก และธุรกิจนําเที่ยว หรือไมเพียงไร  

 (   )  1. ไมมีศักยภาพ 

 (   )  2. เหมาะสมโดยไมตองปรับเปลี่ยนการออกแบบ/บรรจุภัณฑ   

 (   )  3. เหมาะสมโดยตองปรับเปลี่ยนการออกแบบ/บรรจุภัณฑ  

หมายเหตุ: เมื่อตอบขอ 9 เรียบรอยแลว กรุณาขามไปตอบขอ 24  

10 .  ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ  “อุปกรณตกแตงบานจากเปลือกหอย” ประเภทใดมากที่สุด   

(จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลขจากหมายเลข 1 เฉพาะที่ทานซ้ือ และกรุณาดูรูปประกอบ) 
 
โมบาย (กรุณาดูรูปประกอบที่6) 

(   )  1. โมบายแบบดั้งเดิม(โมบายหอยสังข, โมบายปลาดาวฯลฯ) (ขนาดเล็ก)   

(   )  2. โมบายแบบดั้งเดิม(โมบายหอยสังข, โมบายปลาดาวฯลฯ) (ขนาดกลาง)  

(   )  3. โมบายแบบดั้งเดิม(โมบายหอยสังข, โมบายปลาดาวฯลฯ) (ขนาดใหญ)   

(   )  4. โมบายแบบมานหนาตาง/ประตู(ขนาดกลาง)  

(   )  5. โมบายแบบมานหนาตาง/ประตู(ขนาดใหญ) 

โคมไฟ (กรุณาดูรูปประกอบที่7) 

 (   ) 6. โคมไฟ ขนาดเล็ก       (   ) 7. โคมไฟขนาดกลาง    

 (   ) 8. โคมไฟขนาดใหญ    

กรอบรูป (กรุณาดูรูปประกอบที่8)  

 (   ) 9. กรอบรูป ขนาดเล็ก       (   ) 10. กรอบรูป ขนาดกลาง       

(   ) 11. กรอบรูป ขนาดใหญ  

เปลือกหอย ( เชน หอยสังข, หอยเจดีย, ฯลฯ)  (กรุณาดูรูปประกอบที่9) 

(   ) 12. เปลือกหอย  ขนาดเล็ก  (   ) 13. เปลือกหอย ขนาดกลาง 

(   ) 14. เปลือกหอย  ขนาดใหญ  (   ) 15. อื่นๆ (โประบุ)……………………………. 

 

11. สวนใหญทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ  “อุปกรณตกแตงบานจากเปลือกหอย” สีใด   

 (   ) 1. สีด้ังเดิม/สีธรรมชาติ  (   )  2. สีแดงเปนสวนใหญ 

(   )  3. สีเขียวเปนสวนใหญ  (   )  4. สีเหลืองเปนสวนใหญ 

(   )  5. สีฟาเปนสวนใหญ  (   )  6. อื่นๆ (โปรดระบุ)……………………………. 

 

12. ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ  “อุปกรณตกแตงบานจากเปลือกหอย” เพราะอะไร (จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลขจากหมายเลข 1 แตไมจําเปนตองใส

ทุกขอ) 

 (   ) 1. ความสวยงามของผลิตภัณฑ (   ) 2. คุณภาพของผลิตภัณฑ 

(   ) 3. ความหลากหลายของผลิตภัณฑ (   ) 4. ความคุมคา(ราคาต่ําเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ)   

(   ) 5 .การออกแบบผลิตภัณฑ  (   ) 6. ช่ือเสียงของราน/กลุมที่จําหนาย    

(   ) 7. การสงเสริมการตลาด  เชน ลดราคา  แจก  แถม 

(   ) 8. อื่นๆ (โปรดระบุ)…………………. 

13. ทานเลือกซ้ือผลติภัณฑ  “อุปกรณตกแตงบานจากเปลือกหอย” ไปเพื่ออะไร 

 (   )  1. เปนของฝาก   (   )   2. ใชเอง 

 

14.  สวนใหญทานซื้อผลิตภัณฑ  “อุปกรณตกแตงบานจากเปลือกหอย” ในวงเงินเทาไหรในแต ละครั้ง  

 (   ) 1.  ตํ่ากวา 500   บาท  (   ) 2.  500 – 1,999 บาท 
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 (   ) 3.  2,000 – 4,999  บาท   (   ) 4.  5,000 – 9,999 บาท 

 (   ) 5.  10,000 – 29,999  บาท   (   ) 6. 30,000 – 49,999 บาท 

 (   ) 7. 50,000 บาท หรือมากกวา 

 

15. สวนใหญทานซื้อผลิตภัณฑ  “อุปกรณตกแตงบานจากเปลือกหอย”  ครั้งละกี่ช้ิน 

 (   ) 1.  1 ช้ิน  (   ) 2.  2 – 4 ช้ิน  (   ) 3.  5 ช้ินหรือมากกวา 

 

16.  ทานคิดวาผลิตภัณฑ  “อุปกรณตกแตงบานจากเปลือกหอย”   ของสถานประกอบการแหงนี้มีศักยภาพหรือความเหมาะสมที่จะวางจําหนายใน

ธุรกิจโรงแรม ธุรกิจรานอาหาร ธุรกิจรานขายของที่ระลึก และธรุกิจนําเที่ยว หรือไมเพียงไร 

 (   )   ไมมีศักยภาพ 

 (   )   เหมาะสมโดยไมตองปรับเปลี่ยนการออกแบบ/บรรจุภัณฑ   

 (   )   เหมาะสมโดยตองปรับเปลี่ยนการออกแบบ/บรรจุภัณฑ   

หมายเหตุ: เมื่อตอบขอ 16 เรียบรอยแลว กรุณาขามไปตอบขอ 24  
 
17.  ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ  “ของฝากของที่ระลึกจากเปลือกหอย” ประเภทใดมากที่สุด  

(จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลขจากหมายเลข 1 เฉพาะที่ทานซ้ือ และกรุณาดูรูปประกอบ 10-15) 

(   ) 1. พวงกุญแจ แบบ แกะสลักรูปตางๆจากเปลือกหอย 

(   ) 2. พวงกุญแจ แบบ พวงกุญแจจากเปลือกหอย 

(   ) 3. โคมไฟ  (   ) 4.  กรอบรูป     (   ) 5. เปลือกหอยตางๆ                         

(   ) 6. อื่นๆ (โปรดระบุ)……………………………. 

 

18.  สวนใหญทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ  “ของฝากของที่ระลึกจากเปลือกหอย” สีใด   

 (   )  1. สีด้ังเดิม/สีธรรมชาติ  (   )  2. สีแดงเปนสวนใหญ 

(   )  3. สีเขียวเปนสวนใหญ  (   )  4. สีเหลืองเปนสวนใหญ 

(   )  5. สีฟาเปนสวนใหญ  (   )  6. อื่นๆ (โปรดระบุ)……………………………. 

 

19.ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ “ของฝากของที่ระลึกจากเปลือกหอย”  เพราะอะไร 

 (จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลขจากหมายเลข 1 แตไมจําเปนตองใสทุกขอ) 

 (   )  1. ความสวยงามของผลิตภัณฑ (   ) 2. คุณภาพของผลิตภัณฑ 

(   )  3. ความหลากหลายของผลิตภัณฑ (   ) 4. ความคุมคา  (ราคาต่ําเมื่อเปรียบเทียบกับ คุณภาพ)   

(   )  5. การออกแบบผลิตภัณฑ  (   ) 6.ช่ือเสียงของราน/กลุมที่จําหนาย     

(   ) 7. การสงเสริมการตลาด  เชน ลดราคา  แจก  แถม 

(   ) 8. อื่นๆ (โปรดระบุ)………………… 

. 

20. ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑ  “ของฝากของที่ระลึกจากเปลือกหอย” ไปเพื่ออะไร 

 (   ) 1. เปนของฝาก   (  ) 2. ใชเอง 

 

21. สวนใหญทานซื้อผลิตภัณฑ  “ของฝากของที่ระลึกจากเปลือกหอย” ในวงเงินเทาไรในแต ละครั้ง  

(   ) 1.  ตํ่ากวา 500   บาท  (   ) 2.  500 – 999 บาท 

 (   ) 3.  1,000 – 2,999  บาท  (   ) 4.  3,000 – 4,999 บาท 

 (   ) 5.  5,000 บาท หรือมากกวา    
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22. สวนใหญทานซื้อผลิตภัณฑ  “ของฝากของที่ระลึกจากเปลือกหอย”  ครั้งละกี่ช้ิน 

 (   ) 1.  1 ช้ิน  (   ) 2.  2 – 4 ช้ิน    (   ) 3.  5 ช้ินหรือมากกวา 

 

23. ทานคิดวาผลิตภัณฑ “ของฝากของที่ระลึกจากเปลือกหอย” ของสถานประกอบการแหงนี้มีศักยภาพหรือความเหมาะสมที่จะวางจําหนายใน

ธุรกิจโรงแรม ธุรกิจรานอาหาร ธุรกิจรานขายของที่ระลึก และธุรกิจนําเที่ยว หรือไมเพียงไร 

 (   )  1. ไมมีศักยภาพ 

 (   )  2.  เหมาะสมโดยไมตองปรับเปลี่ยนการออกแบบ/บรรจุภณัฑ   

 (   )  3.  เหมาะสมโดยตองปรับเปลี่ยนการออกแบบ/บรรจุภัณฑ   
 
24. ทานซื้อผลิตภัณฑไขมุกและผลิตภัณฑจากเปลือกหอยบอยแคไหน 

 (   ) 1. ซ้ือครั้งแรก   (   ) 2. นอยกวา 1 ครั้ง/เดือน   

(   ) 3. 1 ครั้ง/เดือน   (   ) 4. 2-4 ครั้ง/เดือน    

(   ) 5. มากกวา 2-4 ครั้ง/เดือน  (   ) 6. อื่นๆ (โปรดระบุ)................................... 

 

25. ทานซื้อผลิตภัณฑไขมุกและผลิตภัณฑจากเปลือกหอยบอยที่สุดในชวงวันไหน 

 (   ) 1. จันทร-ศุกร   (   ) 2. เสาร-อาทิตย 

 (   ) 3. วันหยุดหรือเทศกาล  (   ) 4. อื่นๆ (โปรดระบุ)................................... 

 

26. ทานซื้อผลิตภัณฑไขมุกและผลิตภัณฑจากเปลือกหอยบอยที่สุดในชวงเวลาใด 

 (   ) 1. 9.00-12.00 น.  (   ) 2. 12.00-15.00 น. 

 (   ) 3. 15.00-18.00 น.  (   ) 4. อื่นๆ (โปรดระบุ)................................... 

 

27. ระยะเวลาโดยประมาณที่ทานใชสําหรับการเลือกและตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑไขมุกและ 

ผลิตภัณฑจากเปลือกหอย 

(   ) 1. นอยกวา 30 นาที   (   ) 2. 30 นาที -  1 ช่ัวโมง 

(   ) 3. 1 - 2 ช่ัวโมง  (   ) 4. 2 ช่ัวโมงขึ้นไป 

 

28.ทานมีความคิดเห็นตอราคาผลิตภัณฑไขมุกและผลิตภัณฑจากเปลือกหอย อยางไร 

 (   ) 1. ราคาแพง   (   ) 2. ราคาคอนขางแพง 

(   ) 3. ราคาปานกลาง   (   ) 4. ราคาคอนขางถูก 

  (   ) 5. ราคาถูก  

 

296.ถาราคาผลิตภัณฑไขมุกและผลิตภัณฑจากเปลือกหอย สูงขึ้น ปริมาณการซื้อของทานจะเปนอยางไร 

 (   ) 1. เทาเดิม   (   ) 2. ลดลง 

 

30.สวนใหญทานซื้อผลิตภัณฑไขมุกและผลิตภัณฑจากเปลือกหอยจากแหลงใด 

(   ) 1. แหลงที่ผลิต        

(   ) 2. รานจําหนายของฝาก   

     โปรดระบุช่ือราน.......................................อําเภอ........................... 

(   ) 3. รานจําหนายผลิตภัณฑ OTOP ของจังหวัด   

(   ) 4. งานมหกรรมแสดงสินคาตางๆ 

(   ) 5. อื่นๆ (โปรดระบุ)................. 
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31. เหตุผลที่ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑไขมุกและผลิตภัณฑจากเปลือกหอยจากรานดังกลาวเปนประจํา  

(จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลขจากหมายเลข 1  แตไมจําเปนตองใสทุกขอ) 

  (   ) 1. คุณภาพสินคา   (   ) 2. ราคาเหมาะสม 

(   ) 3. ความหลากหลายขอสินคา  (   ) 4. ความทันสมัยขอสินคา 

(   ) 5. การเดินทางสะดวก  (   ) 6. ความนาเช่ือถือของราน 

(   ) 7. การตกแตงและบรรยากาศของราน     

(   ) 8. การใหบริการหรือความเอาใจใสตอลูกคา 

(   ) 9. การเพิ่มทางเลือกใหแกลูกคาแบบเฉพาะเจาะจง 

 (   ) 10. อื่นๆ (โปรดระบุ)................................... 

   

32. ทานคิดวาผลิตภัณฑผลิตภัณฑไขมุกอันดามันและผลิตภัณฑจากเปลือกหอย ควรปรับปรุงในดานใดมากที่สุด    (จงเรียงลําดับโดยใสหมายเลข

จากหมายเลข 1 แตไมจําเปนตองใสทุกขอ) 

 (   ) 1.  ดานผลิตภัณฑ : การออกแบบ,ความทันสมัย  

 (   ) 2.  ดานผลิตภัณฑ : คุณภาพ 

 (   ) 3.  ดานผลิตภัณฑ : ความหลากหลาย 

 (   ) 4.  ดานผลิตภัณฑ : หีบหอ/ การบรรจุภัณฑ 

 (   ) 5.  ดานผลิตภัณฑ : ตรายี่หอ  

(   ) 6.  ดานราคา : ไมคุมกับคุณภาพ 

 (   ) 7.  ดานชองทางการจัดจําหนาย : ไมมีรานหรือตัวแทนจัดจําหนายในสถานที่ทองเที่ยว 

(   ) 8.  ดานชองทางการจัดจําหนาย : รานหรือตัวแทนจัดจําหนายในสถานที่ทองเที่ยวมีไม        แพรหลายหรือไมเพียงพอ 

(   ) 9.   ดานชองทางการจัดจําหนาย:ไมมีรานหรือตัวแทนจัดจําหนายในสถานที่ทองเที่ยวไมแพรหลาย 

 (   ) 10. ดานการสงเสริมการขาย/การตลาด : ไมมีการทําโฆษณาผานสื่อตางๆ  

 (   ) 11. ดานการสงเสริมการขาย/การตลาด : การทําโฆษณาผานสื่อตางๆ มีนอยเกินไป 

 (   ) 11. ดานการสงเสริมการขาย/การตลาด : ผูขายไมใชวิธีการลด หรือ แจก หรือ แถม 

 (   ) 12. อื่นๆ  (โปรดระบุ)……………............... 

 

 

สวนที ่3:  ความสําคัญของปจจัยทางการตลาดในการเลือกซื้อผลิตภัณฑไขมุกและผลติภัณฑเปลือกหอยของนักทองเที่ยว  
คําช้ีแนะ: โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน ( ) หนาขอความที่ตรงความคิดเห็นของทาน 

ระดับความสําคัญ 
ปจจัยทางการตลาด 

 
มากที่สุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอยที่สุด 

(1) 

ผลิตภัณฑ (Product)      

1.คุณภาพของผลิตภัณฑ      

2.ประเภทและรูปแบบของผลิตภัณฑที่หลากหลาย      

3.ความเปนที่นิยมและมีช่ือเสียงของผลิตภัณฑ      

4.ตรายี่หอของผลิตภัณฑ      

5.ความสวยงามของหีบหอของผลิตภณัฑ      

6.การไดรับรางวัลและเครื่องหมายรับรองมาตรฐานของผลิตภัณฑ      

ราคา (Price)      

1.ราคาถูกเมื่อเทียบกับคุณภาพหรือมีความคุมคา      
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ระดับความสําคัญ 
ปจจัยทางการตลาด 

 
มากที่สุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอยที่สุด 

(1) 

2.ราคามีความเหมาะสมสําหรับคุณภาพของผลิตภัณฑ      

3. ราคาของผลิตภัณฑถูกแสดงใหเหน็ได      

4.มีวิธีการชําระเงินที่ดีและหลากหลาย      

5.ความเปนไปไดในการเจราจาตอรองราคา      

ชองทางการจดัจาํหนาย(รานที่จัดจําหนาย)       

1.มีการอํานวยความสะดวกในการซื้อผลิตภัณฑ      

2.รานมีช่ือเสียงเปนที่รูจักและไดรับความไววางใจ      

3.สถานที่ซ้ือสะดวกตอการเดินทางและจอดรถ      

4.สถานที่ต้ังรานกวางขวาง สะอาด และมีความสวยงาม       

5.มีการจัดวางผลิตภัณฑใหสะดวกตอการเลือกซ้ือ      

6.มีสินคาพรอมสําหรับการขายอยูเสมอ 

 

 

     

การสงเสริมการขายและการทําการตลาด(Promotion)      

1.มีการจัดหนารานใหดึงดูดความสนใจของลูกคา      

2.การใหสวนลด  การแจกฟรี      

4.การโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ เชนทีวี, นิตยสาร

อินเตอรเน็ต ฯลฯ 

     

5.การสั่งซ้ือผานทางโทรศัพทและการจัดสง      

6.การไดรับขอมูลและคําแนะนําเกี่ยวกับผลิตภัณฑจากผูขาย      

7.ความเปนกันเองของผูขายและความรวดเร็วในการใหบริการ      

8.การใหบริการแบบเฉพาะเจาะจง(การสั่งทําตามรูปแบบที่ตองการ

เฉพาะสวนตัว) 

     

 
ขอเสนอแนะเพื่อการพัฒนาผลิตภณัฑชุมชนสูธรุกิจโรงแรมและการทองเที่ยว” 
1.......................................................................................................................................................... 

............................................................................................................................................................ 

............................................................................................................................................................ 

2.......................................................................................................................................................... 

............................................................................................................................................................ 

............................................................................................................................................................ 

3.......................................................................................................................................................... 

............................................................................................................................................................ 

............................................................................................................................................................ 
ขอขอบพระคุณทีก่รุณาสละเวลาตอบแบบสอบถาม 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ฌ 
 

รายชื่อสถานประกอบการที่ใหขอมลูในการตอบแบบสอบถามในจังหวัดนครศรีธรรมราช 
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ตารางที่ ฌ.1 สรุปสถานประกอบการที่ใหขอมูลในการตอบแบบสอบถามในจงัหวัด

นครศรีธรรมราช 
 

สถานประกอบการ 

ชื่อ ที่ตั้ง 

รูปแบบ 

ราน 

แสดงความ 

คิดเห็น 

1. โรงแรมสิริธานี 27/2 ถ.พัฒนาการคูขวาง ต.ในเมือง  

อ.เมือง จ.นครศรีธรรมราช 

  

2. โรงแรมทวินโลตัส อ.เมือง จ.นครศรีธรรมราช   

3. ราน 12 นักษัตร 895 ถ.ทาชาง ต.คลัง อ.เมือง  

จ.นครศรีธรรมราช 

  

4. ศูนย OTOP เทศบาลนครศรีฯ อาคารOTOP เทศบาลนครศรีฯ 

ถ.ศรีธรรมราช ต.ในเมือง อ.เมือง 

จ.นครศรีธรรมราช 

  

5. รานมานะ (ในวัดพระธาตุ) OTOP ในวัดพระมหาธาตุ   

6. หางเพชรทองบุญรัตน 1385/4 ถ.เนรมิต ต.คลัง อ.เมือง  

จ.นครศรีธรรมราช 

  

7. รานศรีนคร 895/15-74 ถ.ทาชาง ต.คลัง อ.เมือง  

จ.นครศรีธรรมราช 

  

8. โรงแรมเกียรตินคร 29/2 ถ.พัฒนาการ ต.ในเมือง อ.เมือง 

จ.นครศรีธรรมราช 

  

9. Event & Tour 286 ต.ในเมือง อ.เมือง จ.นครศรีฯ   

10. โรงแรมแกรนดปารค 1204/79 ถ.ปากนคร ต.คลัง อ.เมือง 

จ.นครศรีธรรมราช 

  

11. รานอาหารชาวเรือ 195 ถ.ศรีธรรมราช ต.ในเมือง อ.เมือง 

จ.นครศรีธรรมราช 

  

12. โรงแรมนครการเดน 1/4  ต.ปากนคร ต.ทาวัง อ.เมือง 

จ.นครศรีธรรมราช 
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ตารางที่ ฌ.1 (ตอ) 
 

สถานประกอบการ 

ชื่อ ที่ต้ัง 

รูปแบบ 

ราน 

แสดงความ 

คิดเห็น 

13. รานเรนิไม Steak & More 332 ถ.ราชดําเนิน อ.เมือง  

จ.นครศรีธรรมราช 

  

14. รานผุสดี 18 ถ.พานยม อ.เมือง จ.

นครศรีธรรมราช 

  

15. รานนานาคอน 21 ถ.พานยม อ.เมือง จ.

นครศรีธรรมราช 

  

16. รานจาํป ศรีนวล ราชพฤกษไนบารซาร   

17. รานของฝากราคาพืน้เมอืง สนามบนิ จ.นครศรีธรรมราช   

18. กลุมอาชีพขนมลาบานหอยราก  ตําบลหูลอง  อําเภอปากพนัง จังหวัด 
นครศรีธรรมราช 

  

19. เมืองใตทวัร 1477 ถ.ยมราช ต.คลัง อ. เมือง  

จ.นครศรีธรรมราช 

  

20. ธรรมราชทัวร 213 ถ.ศรีธรรมราช (ถนนหลังศาลา

กลาง) 

อ.เมือง  จ.นครศรีธรรมราช 

  

รวม  13 18 
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ตารางที่ ฌ.2 สรุปสถานประกอบการที่ใหขอมูลในการตอบแบบสอบถามในจงัหวัดพัทลงุ 
 

สถานประกอบการ 

ชื่อ ที่ต้ัง 

รูปแบบ 

ราน 

แสดงความ 

คิดเห็น 

1. รานหลานตาช ู 221 ม.9 ต.ควนทราย อ.ควนขนนุ  

จ. พัทลงุ 

  

2. ศูนยจําหนายสินคา 

OTOP พทัลงุ 

ม.9 ต. เขาเจยีก อ. เมือง จ. พทัลุง   

3. ศูนยหัตกรรม

กะลามะพราวบานคอกววั  

ตําบลชัยบุรี อําเภอเมือง  จังหวัดพัทลุง    

4. รานเห็ดทอดนาโหนด ต. นาโหนด อ. เมือง จ. พทัลงุ   

5.  รานภาวี พนูจาตุภัทร 91 ม.2 ต. ทะเลนอย อ. เมือง จ. พัทลงุ   

6. รานขายของที่ระลกึทะเล

นอย 

122 ม.2 ต.พนางตุง อ. เมือง จ. พัทลงุ   

7. กลุมแมบานผลิตภัณฑ

กระจูดปลายตรอกรวมใจ 

ตําบลทะเลนอย อําเภอควนขนุน จังหวัด

พัทลงุ   

  

8. ปมน้ํามนัเขาชันสน อ.เขาชัยสน  จ. พัทลงุ   

รวม  8 7 
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ตารางที่ ฌ.3 สรุปสถานประกอบการที่ใหขอมูลในการตอบแบบสอบถามในจงัหวัดตรัง 
 

สถานประกอบการ 

ชื่อ ที่ตั้ง 

รูปแบบ 

ราน 

แสดงความ 

คิดเห็น 

1. ศูนย OTOP/IMT-GT Plaza จ.

ตรัง  

147 ถ.พระราม 6 ต.ทับเที่ยง อ.เมือง 

จ.ตรัง 

  

2. รานเคกสายใจ 119 ม.7 ต.นาโยง อ.นาโยง จ.ตรัง   

3. รานเคกศุภวัลย  

(นายประสงค วงคหนองเตย) 

237 ถ.เพชรเกษม เทศบาลตําบลหวยยอด 

อ.หวยยอด จ.ตรัง 

  

4. รานทางเลือก 71/1 ถ.เพลินพิทักษ ต.ทับเที่ยง จ.ตรัง   

5. รานขนมเคกนําเกง ลําภูลา  

(นางสาวภัสริยา เดชานุสรณ) 

23-24 ถ.เพชรเกษม เทศบาลตําบลลําภูรา 

อ.หวยยอด จ.ตรัง 

  

6. ศูนยชวยเหลือเยาวชนตอตานยา

เสพติด 

78 ม.1 ต.เขากอบ อ.หวยยอด จ.ตรัง   

7. ศูนยแสดงและจําหนาย

ผลิตภัณฑพื้นเมือง จ.ตรัง 

145/3 ถ.พัทลุง อ.เมือง จ.ตรัง   

8. กลุมหัตถกรรมผลิตภัณฑไม

เทพธาโร  

(นายสุภาพ พลการ) 

78/1 ต.เขากอบ อ.หวยยอด จ.ตรัง   

9. รานจําหนาย OTOP  เทศบาล อ.นาโยง จ.ตรัง   

10. รานเคกรสเลิศ 59/3 ต.สถานี อ.เมือง จ.ตรัง   

11. โรงแรมธรรมรินทรธนา 69/8 ถ.หวยยอด อ.เมือง จ.ตรัง   

12. รานเคกกนิษฐา 133 ม.7 ต.นาโยง อ.นาโยง จ.ตรัง   

13. บริษัทเอม่ีทาวเวอรทัวร ถ.หวยยอด ต.ทับเที่ยง อ.เมือง จ.ตรัง   

14. ตรังทราเวล ถ. สถานี ต.ทับเที่ยง อ.เมือง จ.ตรัง   

15. หจก. เจาไหมทัวร  15 ถ. สถานี ต.ทับเที่ยง อ.เมือง จ.ตรัง   

รวม  12 12 
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ตารางที่ ฌ .4 สรุปสถานประกอบการที่ใหขอมูลในการตอบแบบสอบถามใน จังหวดัสงขลา 
สถานประกอบการ 

ชื่อ ที่ตั้ง 
รูปแบบ 
ราน 

แสดงความ 
คิดเห็น 

1.  รานลานดอกแกว หาดสมิหรา อ.เมือง จ.สงขลา   

2.  ศูนยจําหนายผลิตภัณฑ
ชุมชนและเครือขายเทศบาล 
ตําบลกําแพงเพชร 

อ.รัตภูมิ จ.สงขลา   

3.  ราน โทน-โท โอทอป   อ.หาดใหญ จ.สงขลา  (สนามบิน)   

4.  ราน yodthaisile Thailand  ถ.เพชรเกษม ต.หาดใหญ อ.หาดใหญ จ.สงขลา 
(หางคารฟูร) 

  

5.  รานของที่ระลึกสถาบัน
ทักษิณคดีศึกษา 

ต.เกาะยอ อ.เมือง จ.สงขลา   

6.  รานของฝากจากสงขลา หาด
สนสองทะเล 

หาดสนสองทะเล  อ.เมือง จ.สงขลา   

7.  รานชมจันทร ต.เกาะยอ อ.เมือง จ.สงขลา   

8. ศูนยจําหนายสินคา OTOP อ.เมือง จ.สงขลา   

9. รานปาล่ิม ผาทอเกาะยอ 53 ม.3 ต.เกาะยอ อ.เมือง จ.สงขลา   

10. รานคนเมืองลุง 59/1 ต.เกาะยอ อ.เมือง จ.สงขลา   

11. บ. สงขลาดังกวนฮิลล
เซอรวิสเซล จํากัด 

1/3 ถ.สุขุม ต.บอยาง อ.เมือง จ.สงขลา   

12. รานตนขาว 8/12 ถ.ราชดําเนิน ต.บอยาง อ.เมือง  
จ.สงขลา 

  

13. บานขนมไทยสอง-แสน -   

14. หสม.สมิหลาซีลปอรต ถ.ราชดําเนิน ต.บอยาง อ.เมือง  
จ.สงขลา (บริเวณสระบัว) 

  

15. สวนอาหาร คุณจิต ซีวิว เกาะ
ยอ 

68ม.3 ถ. สงขลา-ระโนด ต.เกาะยอ อ.เมือง จ.
สงขลา 

  

16. รานอาหารศิรดา เกาะยอ 52/2 ม.1 ต.เกาะยอ อ.เมือง จ.สงขลา   

17. โรงแรมพาวีเล่ียน สงขลา 17 ถ. ประทา ต.บอยาง อ.เมือง จ.สงขลา   

18. โรงแรมราชมังคลา พาวีเล่ียน
บีชรีสอรท 

1 ถ.ราชดําเนินนอก ต.บอยาง อ.เมือง  
จ.สงขลา 
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ตารางที่ ฌ.4 (ตอ) 
 

สถานประกอบการ 
ชื่อ ที่ตั้ง 

รูปแบบ 
ราน 

แสดงความ 
คิดเห็น 

19. บริษัทซันนีทัวรจํากัด ตรงขาหางโรบินสัน ถ.รักการ อ.หาดใหญ 
จ.สงขลา 

  

20. หจก.สหชัยแทรเวลแอนดี 
เซอรวิส 

49 ถ.ธรรมนูญวิถี  อ.หาดใหญ 
จ.สงขลา 

  

21.  บจก.ซูเพิรม ทัวร 13 ซ.1 ถ.ฉัยยากุลอุทิ อ.หาดใหญ 
จ.สงขลา 

  

รวม  13 21 
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ตารางที่ ฌ.5 สรุปสถานประกอบการที่ใหขอมูลในการตอบแบบสอบถามในจงัหวัดสตูล 
 

สถานประกอบการ 

ชื่อ ที่ต้ัง 

รูปแบบ 

ราน 

แสดงความ 

คิดเห็น 

1. นกน้าํรีสอรท 41 ม.3 ต.ควนโพธิ์ อ.เมือง จ.สตูล   

2. รานนองชมพ ู 1074 ม.2 ต.ปากน้ํา อ.ละง ูจ.สตูล   

3. โรงแรมพนินาเคิล จ.สตูล 43 ถ.สตูลธานี ต.พิมาน อ.เมือง จ.

สตูล 

  

4. รานอาภรบูติก ทาเรือตํามะลงั อ.เมือง จ.สตูล   

5. รานอาหารพริกไทย 45/27 ถ.สตูลธาน ีต.พิมาน อ.เมือง  

จ.สตูล 

  

6. รานไทม ต.พิมาน อ.เมอืง จ.สตูล (ขางโรงแรม

พินนาเคิลวังใหม) 

  

7. บริษัทอาดงัซี แอดแวนเจอรทัวร 1076 ม.2 ต.ปากน้ํา อ.ละง ูจ.สตูล   

8. หจก.มัสสุรีแทรเวลแอนดทัวร 563 ทาเทียบเรือตํามะลัง อ.เมือง จ.

สตูล 

  

9. กลุมไขมุกอนัดามนัและ

ผลิตภัณฑเปลือกหอย 

669 ม.2 ต.ปากน้ํา อ.ละง ูจ.สตูล   

10. โรงแรมนนิเกยีรติธาน ี 50 ถ.บุรีวานิช ต.พิมาน อ.เมือง จ.

สตูล 

  

11. บริษัทสตลูแทรเวลแอนดเฟอร

ร่ีเซอรวิส จํากดั 

45/8 ถ. สตูลธาน ีต. พิมาน อ.เมือง  

จ.สตูล 

  

12. บริษัทเซาเทิรนเฟอรร่ีเวอรวิส

แอนดทัวรจาํกดั 

อ.เมือง จ.สตูล   

รวม  6 12 

 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ญ 
 

ภาพการลงพืน้ที่เก็บขอมลูของทีมนักวิจัยโดยแยกตามตามผลติภัณฑ
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ภาพการลงพืน้ที่เก็บขอมลูของทีมนักวิจัยโดยแยกตามตามผลติภัณฑ 
 

1.  การลงพืน้ทีเ่พื่อเก็บขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา” จังหวดันครศรีธรรมราช ณ 

แหลงผลิต อ.ปากพนงั จ.นครศรีธรรมราช และพืน้ที่ใกลเคียง 

 

 

 
 

ภาพที ่ญ.1 การลงพืน้ที่เพื่อเก็บขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา” จังหวัด

นครศรีธรรมราช ณ แหลงผลิต อ.ปากพนงั จ.นครศรีธรรมราช และพืน้ที่ใกลเคียง 
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2. การลงพื้นที่เพือ่เก็บขอมูลเกีย่วกับผลิตภณัฑชุมชน “ผลิตภัณฑกระจดู” จังหวัดพทัลุง ณ 

แหลงผลิต อ.ควนขนนุ จ.พทัลุง และพืน้ทีใ่กลเคียง  

 

 
 

 
 

 
 

 



 

 

867 

 

 
 

 
 

ภาพที ่ญ. 2 การลงพื้นที่เพือ่เก็บขอมูลเกีย่วกับผลิตภณัฑชุมชน “ผลิตภัณฑกระจดู” 

จังหวัดพทัลุง ณ แหลงผลิต อ.ควนขนุน จ.พัทลงุ และพื้นที่ใกลเคียง 
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3. การลงพื้นที่เพือ่เก็บขอมูลเกีย่วกับผลิตภณัฑชุมชน “ผลิตภัณฑกะลามะพราวแปรรูป” 

จังหวัดพทัลุง ณ แหลงผลิต อ.เมือง จ.พัทลุง และพื้นที่ใกลเคียง 

 

 

 
 

ภาพที ่ญ.3 การลงพืน้ที่เพื่อเก็บขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑกะลามะพราว

แปรรูป” จังหวดัพัทลงุ ณ แหลงผลิต อ.เมือง จ.พทัลุง  
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4. การลงพื้นที่เพือ่เก็บขอมูลเกีย่วกับผลิตภณัฑชุมชน “ผลิตภัณฑแกะสลักไมเทพธาโร” 

จังหวัดพทัลุง ณ แหลงผลิต อ.หวยยอด จ.ตรัง และพื้นทีใ่กลเคียง 
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ภาพที ่ญ.4 การลงพืน้ที่เพื่อเก็บขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑแกะสลกัไมเทพธา

โร” จังหวัดพัทลุง ณ แหลงผลิต อ.หวยยอด จ.ตรัง และพื้นที่ใกลเคียง 
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5. การลงพื้นที่เพือ่เก็บขอมูลเกีย่วกับผลิตภณัฑชุมชน “ผลิตภัณฑผาทอเกาะยอ” จังหวัด

พัทลงุ ณ แหลงผลิต อ.เมือง จังหวัดสงขลา และพืน้ที่ใกลเคียง 
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ภาพที ่ญ.5 การลงพืน้ที่เพื่อเก็บขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑผาทอเกาะยอ” 

จังหวัดพทัลุง ณ แหลงผลิต อ.เมือง จังหวดัสงขลา และพื้นที่ใกลเคียง 
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6. การลงพื้นที่เพือ่เก็บขอมูลเกีย่วกับผลิตภณัฑชุมชน “ผลิตภัณฑไขมุกและเปลือกหอย” 

จังหวัดสตูล ณ แหลงผลิต อ.ละง ูจังหวัดสตูล และพื้นที่ใกลเคียง 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่ญ.6 การลงพืน้ที่เพื่อเก็บขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑชุมชน “ผลิตภัณฑไขมุกและเปลือก

หอย” จังหวัดสตูล ณ แหลงผลิต อ.ละง ูจงัหวัดสตูล และพื้นที่ใกลเคยีง 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ฎ 
 

ประวัตินักวิจยั 
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ประวัตินักวิจัยในโครงการ 
 
1.  หัวหนาโครงการ  นางภัทรวรรณ  แทนทอง 
 
คุณวุฒิ/ระดับการศึกษา Ph.D. (Business Administration: Marketing Concentration), 

International Business Program, Old Dominion University, U.S.A. 

(2546) 

MBA (Marketing) Old Dominion University, U.S.A (2540) 

 MBA (Business Administration), มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร (2538) 

  B.A. (Laws), มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช (2535) 

  B.A. (Economics), มหาวิทยาลัยหอการคาไทย (2523) 

ตําแหนงปจจุบัน       ผูชวยศาสตราจารย 

หนวยงานสังกดั               หลักสูตรบริหารธุรกิจ  สํานักวิชาการจัดการ  

  มหาวิทยาลัยวลัยลักษณ   

ที่อยู  222  ตําบล  ไทยบุรี  อําเภอ  ทาศาลา จ. นครศรีธรรมราช  80160  

โทรศัพท : สํานักงาน   0-7567-2238 

โทรศัพท : มือถือ  08-6479 – 1960; 08- 6785 - 9300    

โทรสาร    0-7567-2202 

E-mail  tphatta@wu.ac.th 

 
ประสบการณในการทําวิจัย 
(กําลังดําเนินการ) 

1. กลยุทธทางการตลาดและการจัดการการทองเที่ยวทางทะเลของผูมีสวนไดสวนเสียใน อําเภอขน

อม จ.นครศรีธรรมราช (ภายใตชุดโครงการ “กลยุทธการตลาดและการจัดการการทองเที่ยวทาง

ทะเลอยางยั่งยืน กรณีศึกษาอําเภอขนอม จังหวัดนครศรีธรรมราช ซึ่งมีภัทรวรรณ แทนทอง เปน

หัวหนาชุดโครงการ) (หัวหนาโครงการ) ทุนสนับสนุนการวิจัยจาก สกอ. ป 2551 

2. กลยุทธทางการตลาดในปจจุบันของผูประกอบการในอุตสาหกรรมโรงแรมและการทองเที่ยว 

กรณีศึกษาอําเภอขนอม จังหวัดนครศรีธรรมราช (ภายใตชุดโครงการ “กลยุทธการตลาดและการ

จัดการการทองเที่ยวทางทะเลอยางยั่งยืน กรณีศึกษาอําเภอขนอม จังหวัดนครศรีธรรมราช ซึ่งมี

ภัทรวรรณ แทนทอง เปนหัวหนาชุดโครงการ) (ผูชวยนักวจิัย) ทุนสนับสนุนการวิจัยจากสกอ. ป 

2551 
(ดําเนินการผานมาแลว: รอตพิีมพ) 

1.  The Effect of Product Adaptation and Market Orientation on Performance:    

A Survey of Thai Managers (หัวหนานักวิจัย) (อยูในกระบวนการ Revision ของ  Journal of 

Marketing Theory: JMTP, U.S.A.) ป 2552 
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2. เศรษฐกิจการผลิตและการตลาดสมโอภาคใต  (ภายใตชุดโครงการการพัฒนาเศรษฐกิจสมโอของ

ไทย) (หัวหนาโครงการ) ทุนสนับสนุนการวิจัยจากสกว.  ป 2551 

3. พฤติกรรมนักทองเที่ยวและแรงจูงใจในการมาเยือนแหลงทองเที่ยวทางทะเล อําเภอขนอม จ.

นครศรีธรรมราช (ภายใตชุดโครงการ “กลยุทธการตลาดและการจัดการการทองเที่ยวทางทะเล

อยางยั่งยืน กรณีศึกษาอําเภอขนอม จังหวัดนครศรีธรรมราช ซึ่งมีภัทรวรรณ แทนทอง เปน

หัวหนาชุดโครงการ) (ผูชวยนักวิจัย) ทุนสนับสนุนการวิจัยจากสกอ. ป 2551 

4. การประเมินผลโครงการที่ไดรับการสนับสนุนจากศูนยคุณธรรมปงบประมาณ  

  2549-2550 (หัวหนาโครงการ) ทุนสนับสนุนการวิจัยจากศูนยสงเสริมและพัฒนาพลังแผนดินเชิง

คุณธรรม ป 2551 

5.  ตัวชี้วัดทางเศรษฐกิจและสังคมของพื้นที่นาขาวบริเวณคลองชะอวด - แพรกเมืองและพื้นที่ตําบล

หัวไทร ตําบลแหลม ตําบลควนชะลิก ตําบลเขาพังไกร ตําบลรามแกว อําเภอหัวไทร จังหวัด

นครศรธีรรมราช (ภายใตโครงการพัฒนาพื้นที่ลุมน้ําปากพนัง มหาวิทยาลัยวลัยลักษณ) (หัวหนา

โครงการ) ทุนสนับสนุนการวิจัยจากสกว. ป 2550 

 
(ดําเนินการผานมาแลว: ตีพิมพแลว) 

1. Standardization vs. Adaptation of Marketing Program in  Emerging Markets in 

South East Asia: A Case of Thailand, Malaysia, and Indonesia,  Proceedings,  "The 3rd  

Asian Academy of Applied Business  Conference (AAAB 2007), International  

Conference, June 14 - 16, Had Yai, Songkhla, Thailand, (หัวหนาโครงการ) ป 2550 

2. Are International Acquisitions Commanding Higher Premiums?, Journal of Management 

Sciences,  Prince of  Songkhla University,  Vol. 23 (1), 1- 18  (หัวหนาโครงการ)  ป 2548  

 3. Cultural Differences and International Advertising in Thailand  

 and U.S.A.: A Content Analysis and Printing Advertisements, Journal of Management 

Science, Khon Kaen University, Vol. 4 (1), 87-104 (หัวหนาโครงการ)  ป 2548 

4.          ตลาดของขาวบริเวณลุมน้ําปากพนังสําหรับตลาดในประเทศและตลาดสงออกมาเลเซยี, ใน 

โครงการ “ยุทธศาสตรขาวภาคใต: ยุทธศาสตรของชาวนาลุมน้ํา 

  ปากพนัง”.   โรงพิมพไทมพริ้นติ้ง  นครศรีธรรมราช.  หนา 128 – 179 (หัวหนาโครงการ) ทุน

สนับสนุนการวิจัยจากสํานักงานจังหวัดนครศรีธรรมราช ป 2548 

5.           พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑแปรรูปจากมะพราวของนักทองเที่ยวชาวตางประเทศ กรณีศึกษา

อําเภอเกาะสมุย จังหวัดสุราษฎรธานี, วารสารมนุษยศาสตรและสังคมศาสตร มหาวิทยาลัย

มหาสารคาม ปที่ 27 ฉบบัที่ 3 เดือน กรกฎาคม – กันยายน 2551 (ผูชวยนักวิจัย) ป 2551 
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2. ผูรวมงานวิจยั  นางสมใจ   หนูผึ้ง 
 
คุณวุฒิ/ระดับการศึกษา วท.ม. (เศรษฐศาสตรเกษตร) มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร 

                                         วท.บ. (เศรษฐศาสตรเกษตร) เกียรตินิยมอันดับ 2                                       

                                         มหาวิทยาลัยขอนแกน 

ตําแหนงปจจุบัน      อาจารย 

หนวยงานสังกดั              หลักสูตรเศรษฐศาสตร  สํานักวิชาการจัดการ  

 มหาวิทยาลัยวลัยลักษณ   

ที่อยู 222  ตําบล  ไทยบุรี  อําเภอ  ทาศาลา จ. นครศรีธรรมราช  80160  

โทรศัพท : สํานักงาน  0-7567-2240 

โทรศัพท : มือถือ 08-1493 – 7375    

โทรสาร   0-7567-2202 

E-mail psomjai@wu.ac.th 
 
ประสบการณในการทําวิจัย 
 (กําลังดําเนินการ)  
 - 
(ดําเนินการผานมาแลว: ตีพิมพแลว) 
 1. การวิเคราะหประสิทธิภาพทางเศรษฐกิจการผลิตขาวในพื้นที่ลุมน้ําปากพนัง   

  ปการเพาะปลูก 2547/2548  

 วารสามนุษยศาสตรและ สังคมศาสตร มหาวิทยาลัยมหาสารคาม ฉบับพิเศษ 2550. หนา 

104-117   หลงทุน : งบประมาณจังหวัดนครศรีธรรมราช 
(ดําเนินการผานมาแลว: รอตพิีมพ) 
 1. เครือขายการทองเที่ยวเชิงนิเวศน จังหวัดนครศรีธรรมราช   

               แหลงทุน : สํานักงานคณะกรรมการการอุดมศึกษา (สกอ.) 

 2. การพัฒนาระบบบริหารจัดการการทองเที่ยว: ผลกระทบของการทองเที่ยวดาน  

  เศรษฐกิจ สังคม และส่ิงแวดลอม แหลงทุน: กระทรวงทองเที่ยวและกีฬา 

 3. ตัวชี้วัดทางสังคม: การศึกษาสภาวะสังคม เศรษฐกิจ เพื่อการบริหารจัดการลุมน้ํา  

  ปากพนัง กรณีพื้นที่นาขาวในเขตชลประทาน แหลงทุน: สํานักงานกองทุนสนับสนุน  

  การวิจัย (สกว.)  

 4. เศรษฐกิจการผลิตและการตลาดสมโอในภาคใต: ภายใตชุดโครงการการพัฒนา  

  เศรษฐกิจสมโอของไทย แหลงทุน: สํานักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย (สกว.) 

 6. โครงการการวิจัยประเมินผล โครงการที่ไดรับการสนับสนุนจากศูนยคุณธรรม  

  ปงบประมาณ 2549-2550 แหลงทุน : ศูนยสงเสริมและพัฒนาพลังแผนดินเชิง  

  คุณธรรม สํานักงานบริหารและพัฒนาองคความรู (องคการมหาชน) 
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3.ผูรวมงานวิจยั  นางสาวอรอนงค เฉียบแหลม 
 
คุณวุฒิ/ระดับการศึกษา วท.ม. (อุทยานและนันทนาการ) อุทยานและนันทนาการ     

   มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร 

 วท.บ.(วนศาสตร)การจัดการทรัพยากรปาไม 

 (อุทยานและนันทนาการ) มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร 

 ป.ออ. (การทองเที่ยว) ภาษาอังกฤษเฉพาะอาชีพ (การทองเที่ยว)  

 มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 

ตําแหนงปจจุบัน      อาจารย 

หนวยงานสังกดั              สาขาการจัดการการทองเที่ยวและการบริการ สํานักวิชาการจัดการ  

 มหาวิทยาลัยวลัยลักษณ   

ที่อยู 222  ตําบล  ไทยบุรี  อําเภอ  ทาศาลา จ. นครศรีธรรมราช  80160  

โทรศัพท : สํานักงาน  0-7567-2288 

โทรศัพท : มือถือ 08-9133 – 1793   

โทรสาร   0-7567-2202 

E-mail conanong@wu.ac.th 

 
ประสบการณในการทําวิจัย  
(กําลังดําเนินการ) 
 
  1.   แนวทางการพัฒนาและการจัดการผลิตภัณฑชุมชนสูธุรกิจโรงแรมและการ          

       ทองเที่ยว : กรณศีึกษา นครศรีธรรมราช พัทลุง ตรัง สงขลา และสตูล 

      ตําแหนงรับผิดชอบ :  ผูรวมวิจัย 

      แหลงทุนสนับสนุน  :  สกว. 

 

  2.  กลยุทธทางการตลาดและการจัดการการทองเที่ยวทางทะเลของผูมีสวนไดสวน              

        เสียในอําเภอขนอม จ.นครศรีธรรมราช 

      ตําแหนงรับผิดชอบ :  ผูรวมวิจัย 

   แหลงทุนสนับสนุน  :  โครงการเครือขายการวิจัยและถายทอดเทคโนโลยีสูชุมชน  (สกอ. )                     

                                              

3.    ศักยภาพและขีดความสามารถในการรองรับไดของแหลงทองเที่ยวทางทะเล ในอําเภอขนอม จังหวัด

นครศรีธรรมราช 

       ตําแหนงรับผิดชอบ :  หัวหนาโครงการวิจัย 

         แหลงทุนสนับสนุน  :  โครงการเครือขายการวิจัยและถายทอดเทคโนโลยีสูชุมชน  (สกอ.) 
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(ดําเนินการผานมาแลว: ตีพิมพแลว) 
 
อรอนงค  เฉียบแหลม.  2551.  การประยุกตระบบสารสนเทศภูมิศาสตรเพ่ือจําแนกชวงช้ันโอกาสดานการ

ทองเที่ยวเชิงนเิวศในอําเภอขนอม จังหวัดนครศรีธรรมราช. มหาวิทยาลัยวลัยลักษณ. 95 หนา 

 

อรอนงค  เฉียบแหลม.  2547.  การวิเคราะหสังคมพืชเพ่ือออกแบบการสื่อความหมายธรรมชาติบริเวณ

เสนทางศึกษาธรรมชาติในอุทยานแหงชาตเิขาใหญ.  เอกสารการประชุมทางวิชาการครั้งที่ 44 ฉบับที่ 

2 สาขาวิทยาศาสตร, หนา 147-156. มหาวทิยาลัยเกษตรศาสตร, กรุงเทพฯ. 
 
อรอนงค  เฉียบแหลม.  2547.  การวิเคราะหสังคมพืชเพ่ือออกแบบการสื่อความหมายธรรมชาติบริเวณ

เสนทางศึกษาธรรมชาติในอุทยานแหงชาตเิขาใหญ.  วารสารวนศาสตร ปที่23 ฉบับที่ 1. หนา   60-

73. ศูนยวิจัยปาไม มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร, กรุงเทพฯ. 
 
อรอนงค  เฉียบแหลม.  2547.  การวิเคราะหสังคมพืชเพ่ือออกแบบการสื่อความหมายธรรมชาติบริเวณ
เสนทางศึกษาธรรมชาติในอุทยานแหงชาตเิขาใหญ.                 
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4. ผูรวมงานวจิยั  นายวชรวรรษ พรหมมา 
 
คุณวุฒิ/ระดับการศึกษา วท.ม. เทคโนโลยีสารสนเทศทางธุรกิจ  

 แขนงวิชาระบบสารสนเทศทางการบัญชี  จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 

 วท.ม. การจัดการเทคโนโลยีสารสนเทศ มหาวิทยาลัยวลัยลักษณ 

                                                     บช.บ (ระบบสารสนเทศทางการบัญชี) มหาวิทยาลัยวลัยลักษณ 

ตําแหนงปจจุบัน      อาจารย 

หนวยงานสังกดั              หลักสูตรบัญชี สํานักวิชาการจัดการ  

 มหาวิทยาลัยวลัยลักษณ   

ที่อยู 222  ตําบล  ไทยบุรี  อําเภอทาศาลา จ. นครศรีธรรมราช  80160  

โทรศัพท : สํานักงาน  0-7567-2234 

โทรศัพท : มือถือ 08-1728 –7910   

โทรสาร   0-7567-2202 

E-mail pwatcha@wu.ac.th 
 
ประสบการณในการทําวิจัย 
(ดําเนินการผานมาแลว: รอตีพิมพ) 

 

1. การประเมินผลโครงการที่ไดรับการสนับสนุนจากศูนยคุณธรรมปงบประมาณ  

  2549- 2550 (ผูชวยโครงการ) ทุนสนับสนุนการวิจัยจากศูนยสงเสริมและพัฒนาพลังแผนดินเชิง

คุณธรรม ป 2551 

 

. 
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