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บทคัดยอ 

 วัตถุประสงคของการศึกษาเพื่อ 1) ศึกษาปจจัยที่สงผลกระทบตอพฤติกรรมการ
เลือกซื้อสินคาที่ระลึกของผูมาเยือนตางชาตใินจังหวัดภเูก็ต 2) ศึกษาระดับความสําคัญของสวน
ประสมการตลาดตอสินคาทีร่ะลึกแตละประเภท 3) ศกึษาจดุออนของกลยุทธทางการตลาดของ
ผูขายสินคาที่ระลึกในจังหวัดภูเก็ต และ 4) เพ่ือเสนอแนวทางการปรับปรุงกลยุทธทางการตลาด
แกผูขายสินคาที่ระลึกในจังหวัดภูเก็ต 

 วิธีการศึกษาใชทั้งการใชแบบสอบถามและการสัมภาษณ ผูวิจยัเริ่มตนจาก
การศึกษาจากพฤติกรรมการซื้อสินคาที่ระลึกของชาวตางชาติที่มาเยือนจังหวัดภูเก็ต ไดใช
แบบสอบถามแจกใหผูมาเยือนที่มีอายุตั้งแต 15 ปข้ึนไปจาํนวนทั้งส้ิน 400 คน คนในชวงเดือน
เมษายนถึงเดอืนพฤษภาคม ป พ.ศ. 2549 ขอมูลที่ไดวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมสําเร็จรูปเพื่อ
การวิจัยทางสังคมศาสตร คาทางสถิติทีใ่ชในการวิเคราะหไดแก คาการแจกแจงความถี่ คารอยละ 
คาเฉล่ีย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน คาแจกแจงไคสแควร การแจกแจงความถี่แบบสองทาง และ
การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว สวนขอมูลเชิงคุณภาพไดมาจากการสัมภาษณกลุมตัวอยาง
ของผูจําหนายสินคาที่ระลึกจาํนวน 138 รานจากสินคาทีร่ะลึก 5 ประเภท 

 ผลการศึกษาพบวาพฤติกรรมการเลือกซื้อสินคาที่ระลกึของของผูตอบ 
แบบสอบถามสวนใหญตอบวาซื้อเปนบางครั้ง (รอยละ 60.75) ตามดวยไมคอยซื้อ (รอยละ 
21.25) ซื้อทุกครั้ง (รอยละ 14.25) และไมเคยซือ้เลย (รอยละ 3.75) ประการตอมาคอื
จุดประสงคของการซื้อสินคาที่ระลึกซึ่งสามารถเลือกไดมากกวาหนึ่งคาํตอบ พบวากลุมตัวอยาง
เลือกซื้อเพ่ือเปนของฝากจํานวนสูงสุด (201 คน) ใชสวนตัว (178 คน) เก็บสะสม (54 คน) 
ครั้งและเพื่อการคา (49 คน) การศึกษายังพบวากลุมตัวอยางสวนใหญไมไดวางแผนจะซื้อสินคา
กอนเดินทางทีร่อยละ 68.25 สวนรอยละ 31.75 ของกลุมตัวอยางมีการเลือกซื้อและศึกษาขอมูล
ของสินคาที่ระลึกกอนการเดนิทาง แหลงขอมูลของสินคาที่ระลึกเรียงจากลําดับความนาเช่ือถือจาก
มากไปนอยคอื เพ่ือนหรือญาติซึ่งเทากับประสบการณของตนเอง (116 คน) หนังสือพิมพหรือ
นิตยสารซึ่งเทากับแผนพบัหรือคูมือเดินทาง (111 คน) และอินเตอรเน็ต (63 คน) 

ผลการศึกษาที่ไดรับบงช้ีวาในทุกข้ันตอนของการเลือกซื้อสินคาที่ระลึกมีปจจัยที่
สงผลกระทบตอการคดิหรือตัดสนิใจ ซึง่ปจจัยภายในอยางนอยที่พบเปนปจจัยสวนบุคคล ปจจัย
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ดานการเศรษฐกิจ และปจจัยดานจิตวิทยา สวนปจจยัภายนอกหรอืดานสวนประสมการตลาดนั้น
พบวาระดับความสําคญัเฉลี่ยอยูที่ระดับความสําคญั โดยที่พบวาสวนประสมดานบคุคลมี
ความสําคัญคอืคาเฉล่ีย 3.37 ตามดวยสวนประสมดานราคา (คาเฉล่ีย 3.31) สวนประสมดาน
ผลิตภณัฑ (คาเฉล่ีย 3.07)  สวนประสมดานการสงเสริมการตลาด (คาเฉล่ีย 2.99)  และสวน
ประสมดานการกระจายสินคา (คาเฉล่ีย 2.94) ตามลําดบั  

นอกจากนี้การศึกษายังพบวากลุมตัวอยางใหความสาํคญัตอปจจัยของสวน
ประสมการตลาดแตกตางกันในสนิคาตางประเภท ในสินคาประเภทอัญมณีและเคร่ืองประดบั
พบวาปจจัยที่มีผลตอการเลอืกซื้อไดแก ตราสินคา ความคงทน บริการหลังการขาย หีบหอ การ
รับรองคุณภาพ เอกลักษณของผลิตภัณฑ รูปแบบผลติภัณฑ ความสะดวกของรานคา การตกแตง
ราน การโฆษณา มติรไมตรีของพนักงานขาย และความรูของพนักงานขาย ในสินคาประเภทผา 
เครื่องนุงหมและอุปกรณสําหรับแตงกายพบวาปจจัยที่มีผลตอการเลอืกซื้อไดแก เอกลักษณของ
ผลิตภณัฑ การรับรองคุณภาพ และสภาพแวดลอมโดยรอบของราน ในสินคาประเภทของฝาก 
ของประดับหรือของทํามือเล็กๆนอยๆพบวาปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อไดแก การออกแบบเชิง
สรางสรรค เอกลักษณของผลิตภณัฑ ความคงทน หีบหอ การตกแตงราน และมิตรไมตรีของ
พนักงานขาย ในสนิคาประเภทสินคาของเกาพบวาปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อไดแก บริการหลัง
การขาย ความสวยงามของผลิตภณัฑ และความรูของพนักงานขาย ในสินคาประเภทสุขภาพและ
ความงามพบวาปจจัยที่มีผลตอการเลือกซือ้ไดแก การออกแบบเชิงสรางสรรค เอกลักษณของ
ผลิตภณัฑ รูปแบบผลติภณัฑ คุณภาพ  ความหลากหลายของผลิตภัณฑ ตราสนิคา ความคงทน 
การรับรองคุณภาพ ตดิราคาชัดเจน อํานาจการตอรองราคา รูปแบบและบรรยากาศของราน การ
ตกแตงราน การโฆษณา และมิตรไมตรีของพนักงานขาย 

ปญหาหลักทีผู่มาเยือนชาวตางชาติพบคอื รานคาไมนาสนใจ สินคาดอยคุณภาพ 
ปญหาราคาสนิคาสูงเกินควร และการสื่อสารกับพนักงานขาย การศึกษาเพิ่มเติมจากการสัมภาษณ
ผูจัดจาํหนายสินคาที่ระลึกในจังหวัดภูเก็ตพบวา ผูจดัจาํหนายสนิคาที่ระลึกสวนใหญมีความเขาใจ
ที่ไมถูกตองเก่ียวกับหลักการตลาดเพราะมีการทําธุรกิจโดยที่ไมมีกลุมลูกคาเปาหมายและไมได
ศึกษาความตองการของลูกคา รานคาสวนใหญจึงไมสามารถใชกลยุทธทางการตลาดเพื่อดึงดูด
ลูกคาไดอยางเต็มที่ ดังนัน้ผูจัดจําหนายสินคาที่ระลกึคือควรศึกษาความเปนไปไดและเลือกกลุม
ลูกคาเปาหมาย ศึกษาความตองการของลูกคาแลวจึงคดิหาวิธดีึงดดูลูกคา นอกจากนี้ควรศึกษา
ติดตามความตองการของลูกคาอยางสม่ําเสมอ กลยุทธการสรางความแตกตางสินคาและบริการ
เปนอีกหนึ่งวิธทีี่จะชวยใหสามารถแขงขันกับรานคูแขงได 
 
คําสําคัญ พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ สินคาที่ระลึก สวนประสมการตลาด  
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ABSTRACT 

The objectives of this study were as follows: (1) to 
examine the factors influencing souvenir purchasing behavior 
among international Phuket visitors, (2) to explore the 
importance of marketing mixes to souvenirs purchase decision 
and (3) to explore weakness of the marketing strategies of 
souvenir retailers in Phuket, and (4) to provide 
recommendations for improving the offer of souvenirs by 
Phuket venders. 
 A mixed methods approach has been adopted 
including questionnaire and interview. The research began with 
a behavior study among International Phuket Visitors, and then 
focused on the marketing strategies implemented by retailers. 
400 questionnaires were distributed to visitors who were 15 
years or older. The questionnaires were collected during April to 
May 2006. SPSS for Windows was the statistical analysis 
package used to analyze the data.  The statistic used were 
frequency, percentage, mean, standard deviation, Chi-square 
test, crosstabulation and one-way ANOVA. Qualitative research 
was utilized from in-dept interview from 138 souvenirs retailers 
with consisted of 5 souvenir categories.  
 The finding related to souvenir purchasing behaviors 
revealed that most of respondent purchase souvenir sometimes 
(60.75%), follow by hardly ever (21.25%), every time (14.25%) 
and never (3.75%). The objective of purchasing was examined 
based on multi-respond and found that respondent bought 
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souvenir for gift (201 respondents), personal use (178 
respondents), collection (54 respondents), and commercial (49 
respondents). More than half of respondents at 68.25% did not 
plan to buy souvenirs before traveling, and only 31.75% pre-
purchased or searched for souvenir information before traveling. 
Top five sources of souvenir information were friends or 
relatives (116 respondents), own experiences (116 respondents), 
brochures or guidebooks (111 respondents), newspaper or 
magazines (111 respondents) and internet (63 respondents) 
respectively. 
  The results proved that in each stage of purchasing 
process, decision making was influenced by at least one of 
internal factors; demographic characteristics, economics, and 
psychologies. However there were external factors influenced 
the decision making which were marketing mixes. Regarding to 
the 5 Ps marketing mixes, all of them were participated in 
important level. The highest mean was personnel (mean=3.37), 
next were price (mean=3.31), product (mean=3.07), promotion 
(mean=2.99) and place (mean=2.94) respectively.  

Specifically in each category of souvenir, there were 
different found in important of marketing mix variables. For 
gems and jewelries, there were significantly important found in 
brand names, durability, after sales service, packaging, 
warranty, uniqueness, style of product, shops’ convenience, 
theme of decoration, advertisements, hospitality of sales person 
and knowledge of sales person. For textile, garment and 
fashioned accessories, there were important found in 
uniqueness, warranty and surrounding environment. For gift, 
decorative items & handicrafts, there were significantly 
important found in creative design, uniqueness, durability, 
packaging of souvenirs, theme of decoration and hospitality of 
sales person. For antique, there were significantly important 
found in after-sales service, beauty of product and knowledge of 
salesmen. For spa and beauty category, there were significantly 
important found in creative design, uniqueness, style of product, 
quality, product assortment, brand name, durability, warranty, 
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clear and distinct price tag, bargained opportunity, shop’s 
feature and atmosphere, theme of decoration, advertisements 
and hospitality of salesmen. 

The problems discussed by respondents in the 
questionnaire, were unattractive of souvenir shops, low quality 
products, over pricing and communication with salespersons. 
Regarding to the in-depth interview study, the results showed 
that most of souvenir retailers had wrong understanding the 
concept of marketing. They operate business without target 
customers and not search for customers’ needs. Therefore most 
of them could not implement the marketing strategies 
successfully. Therefore to develop the suitable marketing 
strategies, souvenir retailers have to focus on specific potential 
target customers. Moreover in the high competition of 
marketplace, souvenir retailers have to be updated to the new 
trends. Differentiation strategy should be considered in order to 
attach customers.  

   
Key Worlds:  Purchasing behavior, Souvenirs, Marketing 

mixes, Differentiation strategy, Phuket 


