
บทท่ี 5 
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะ 

 
การคนควาแบบอิสระ เร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ

เคร่ืองประดับเงินชาวเขาของลูกคาของกลุมธุรกิจบริษัทเชียงใหมดีไซน จํากัด ไดทําการเก็บ
รวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามจากกลุมประชากร ซ่ึงเปนกลุมลูกคาท้ังปลีกและสงท่ีเขามาซ้ือ
สินคาประเภทเครื่องประดับเงินชาวเขาจากกลุมธุรกิจบริษัทเชียงใหมดีไซน จํากัด ไดแก บริษัท  
เชียงใหมดีไซน จํากัด หางหุนสวนดิ โอเรียนท ซิลเวอร จํากัด และรานไทยอารต เคร่ืองเงินและ
หัตถกรรมในชวงระยะเวลาตั้งแตเดือนกุมภาพันธ-เมษายน  2550 รวมระยะเวลา 3 เดือน จํานวน 
237 ราย โดยผูศึกษาสามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะ ไดดังนี้ 
 
สรุปผลการศึกษา 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม 
จากผลการศึกษาสรุปไดวา ผูตอบแบบสอบถามซ่ึงเปนกลุมลูกคาท้ังปลีกและสงท่ี

เขามาซ้ือสินคาประเภทเคร่ืองประดับเงินชาวเขาจากกลุมธุรกิจบริษัทเชียงใหมดีไซน จํากัด ในชวง
ระยะเวลาตั้งแตเดือนกุมภาพันธ-เมษายน  2550  มีจํานวนท้ังส้ิน 237 ราย โดยสวนใหญเปนเพศชาย 
คิดเปนรอยละ 59.07 ซ่ึงมีอายุระหวาง 30-39 ป คิดเปนรอยละ29.11 ดานการศึกษาพบวา สําเร็จ
การศึกษาในระดับมัธยมศึกษาตอนตนมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 40.93 และผูตอบแบบสอบถาม
มากกวาคร่ึง คิดเปนรอยละ 56.96 ประกอบกิจการสวนตัว  

ท้ังนี้ ผูตอบแบบสวนใหญรอยละ 24.47 ซ้ือสินคาโดยเฉล่ียในแตละคร้ังประมาณ 
1,001-5,000 กรัม โดยหมวดของสินคาท่ีมีผูตอบแบบสอบถามนิยมซ้ือมากท่ีสุด คือ ลูกปดเม็ดเงิน 
รอยละ 67.51 รองลงมาไดแก จี้ประดับ กาํไล และตางหู คิดเปนรอยละ 59.92 รอยละ 45.57  และ
รอยละ 37.13 ตามลําดับ สําหรับระยะเวลาหรือความถ่ีในการซ้ือนั้น พบวา ผูตอบแบบสอบถามรอย
ละ 29.96 ซ้ือสินคาโดยเฉล่ียเดือนละ 1 คร้ังตอปมากท่ีสุด โดยผูท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือสินคาของ
ผูตอบแบบสอบถามมากท่ีสุด คือ ลูกคา คิดเปนรอยละ 59.49 รองลงมาคือ ตัวผูตอบแบบสอบถาม
เอง คิดเปนรอยละ 29.96 อยางไรก็ตาม เม่ือสอบถามถึงแหลงอ่ืนในประเทศไทยนอกเหนือจากกลุม
ธุรกิจบริษัทเชียงใหมดีไซน จํากัด ท่ีผูตอบแบบสอบถามไดเคยซ้ือสินคา พบวา สวนใหญรอยละ 
55.70 เคยซ้ือสินคาจากรานคาในกรุงเทพฯ และอีกรอยละ 48.95 เคยซ้ือสินคาจากรานคาอ่ืนใน
จังหวดัเชียงใหม โดยเหตุผลหลักท่ีผูตอบแบบสอบถามซ้ือเคร่ืองประดับเงินชาวเขามากที่สุดคือ ซ้ือ
เพื่อนําไปขายตอหรือประกอบธุรกิจ โดยคิดเปนรอยละ 83.12 ของผูตอบแบบสอบถามท้ังหมด  
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จากการศึกษาเฉพาะผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบธุรกิจคาเครื่องประดับเงิน
ชาวเขา ไดผลสรุปวา ท่ีต้ังของบริษัทหรือรานคาของผูตอบแบบสอบถามท่ีดําเนินกิจการอยูต้ังอยูใน
ประเทศไทยมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 48.73 ซ่ึงสอดคลองกับประเทศท่ีลูกคาของผูตอบ
แบบสอบถามดําเนินกิจการอยูมากท่ีสุด คือ ประเทศไทยเชนกัน โดยคิดเปนรอยละ 37.56 สําหรับ
ลักษณะของธุรกิจหลักของผูตอบแบบสอบถามนั้น พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญทําธุรกิจ
ขายปลีก รอยละ 73.10 รองลงมาคือธุรกิจขายสง รอยละ 45.18 และธุรกิจประเภท E-commerce 
รอยละ 18.27 ตามลําดับ โดยรอยละ 82.74 ของผูตอบแบบสอบถามท้ังหมดเปนเจาของกิจการหรือ
ผูประกอบการ  
 

สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินชาวเขาของผูตอบแบบสอบถามโดยภาพรวม 

จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับปจจัยดาน
ผลิตภัณฑมากท่ีสุดเปนอันดับ 1 รองลงมาอันดับ 2 ไดแก ปจจัยทางดาน อันดับ 3 ปจจัยทางดานการ 
และตามดวยปจจัยทางดานการสงเสริมการขายเปนอันดับสุดทาย  

สําหรับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในแตละดานท่ีมีผลตอการซ้ือเคร่ืองประดับ
เงินชาวเขาของผูตอบแบบสอบถามสามารถสรุปไดดังตอไปนี้ 

2.1 ดานผลิตภัณฑ  
       จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากตอสินคามี

คุณภาพดี ไมมีตําหนิ (คาเฉล่ีย 4.20) การมีเปอรเซ็นตของเนื้อเงินสูง (คาเฉล่ีย 4.15) สินคาไดรับการ
ผลิตจากชางฝมือดี (คาเฉล่ีย 3.89) ความนาเช่ือถือและมีช่ือเสียงของกิจการ เชน ดําเนินกิจการมา
นาน ไมโกงลูกคา เปนตน (คาเฉลี่ย 3.89) ความสามารถในการผลิตและสงสินคาไดตรงตามเวลาท่ี
กําหนด(คาเฉล่ีย 3.83) ความสามารถในการผลิตตามความตองการของลูกคา (คาเฉล่ีย 3.74) สินคามี
แบบใหเลือกหลากหลาย (คาเฉล่ีย 3.71) สินคาเช่ือมโยงเร่ืองราวกับวัฒนธรรมชนเผา (คาเฉล่ีย 
3.68)  การมีสินคาแบบใหมออกมาสมํ่าเสมอ (คาเฉล่ีย 3.64)สินคามีใหเลือกครบทุกประเภทตาม
ความตองการ เชน แหวน ตางหู สรอยคอ ฯลฯ (คาเฉล่ีย 3.62) และสินคาผลิตดวยมือในทุกข้ันตอน
การผลิต (คาเฉล่ีย 3.60) ตามลําดับ 
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2.2 ดานราคา  
       จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากตอการคิด

ราคาตามนํ้าหนักของสินคา (คาเฉล่ีย 4.16) สินคาราคาถูกเม่ือเทียบกับรานคาคูแขงอ่ืนๆ (คาเฉล่ีย 
4.11) และราคาท่ีสามารถตอรองได (คาเฉล่ีย 3.50) ตามลําดับ โดยผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญในระดับปานกลางตอการรับชําระคาสินคาดวยบัตรเครดิต (คาเฉล่ีย 3.39) 

2.3 ดานการจัดจําหนาย  
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากตอการมี

สินคาจัดวางแสดงเปนจํานวนมาก (คาเฉล่ีย 3.78) การเขารวมจําหนายสินคาในงานแสดงสินคา 
(คาเฉล่ีย 3.67) การจัดวางสินคาท่ีเปนหมวดหมูตามรูปแบบและประเภทของสินคา (คาเฉล่ีย 3.65) 
การมีสถานท่ีจอดรถ (คาเฉล่ีย 3.59) การเดินทางไปมาสะดวก (คาเฉล่ีย 3.54) การมีชองทางท่ี
หลากหลายใหสามารถติดตอไดสะดวก เชน   เว็ปไซต จดหมายอิเล็กทรอนิกส และโทรสาร เปน
ตน (คาเฉล่ีย 3.54) และการมีรานคาในกลุมธุรกิจเดียวกันเพื่ออํานวยความสะดวกในการซ้ือมากข้ึน 
(คาเฉล่ีย 3.54) ตามลําดับ 

2.4 ดานการสงเสริมการตลาด  
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากตอการ

จัดทําอิเล็กโทรนิกสแคตตาล็อกสินคาใหแกลูกคา (คาเฉลี่ย 3.94) พนักงานมีอัธยาศัยดี เปนมิตร 
(คาเฉล่ีย 3.86) การจัดแสดงสินคาดานหนาและภายในรานท่ีโดดเดน สวยงาม (คาเฉลี่ย 3.83) 
พนักงานมีความรูและสามารถแนะนําสินคาไดอยางดี (คาเฉล่ีย 3.71) พนักงานมีความกระตือรือรน
ในการใหบริการ (คาเฉล่ีย 3.65) ตามลําดับ นอกจากนี้ผูตอบแบบสอบถามยังใหความสําคัญใน
ระดับปานกลางตอการโฆษณาและประชาสัมพันธกิจการผานส่ือตางๆ (คาเฉล่ีย 3.39) และการ
สงเสริมการขาย เชน ลด แลก แจก แถม เปนตน (คาเฉล่ีย 3.32) 

 
จากการศึกษาความคิดเหน็โดยภาพรวมของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอการซ้ือสินคา

จากทางกลุมบริษัทเชียงใหมดีไซน จํากดั พบวาผูตอบแบบสอบถามมากกวารอยละ 75 มีความเหน็
วา สินคาและบริการที่ไดรับอยูในระดับดี และอีกรอยละ 16.03 ของผูตอบแบบสอบถามท้ังหมดคิด
วา สินคาและบริการที่ไดรับอยูในระดับดีมาก อยางไรก็ตาม ยังมีผูตอบแบบสอบถามอีกรอยละ 
8.02 ระบุวาพบปญหาเกี่ยวกบัสินคาและบริการ 
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สวนท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน
ชาวเขาของผูตอบแบบสอบถาม โดยจําแนกตามปริมาณการซ้ือ  

จากผลการศึกษาโดยจําแนกผูตอบแบบสอบถามท้ังหมดออกเปน 3 กลุมตามปริมาณ
สินคาท่ีซ้ือ ไดแก กลุมท่ีซ้ือนอยกวา 1,000 กรัม กลุมท่ีซ้ือ 1,000-10,000 กรัม และกลุมท่ีซ้ือ
มากกวา 10,000 กรัมข้ึนไป พบวาผูตอบแบบสอบถามในทุกกลุมปริมาณการซ้ือใหความสําคัญกับ
ปจจัยดานผลิตภัณฑมากท่ีสุด รองลงมาไดแก ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการจัดจําหนาย และปจจัย
ดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ โดยรายละเอียดของปจจัยในแตละดานนั้น สามารถสรุปได
ดังตอไปนี้ 

3.1 ดานผลิตภัณฑ  
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามทุกกลุมใหความสําคัญตอปจจัยดาน

ผลิตภัณฑโดยรวมในระดับมีผลมาก เม่ือพิจารณาในรายละเอียดของปจจัยยอยดานผลิตภัณฑของ
ผูตอบแบบสอบถามพบวา กลุมท่ีซ้ือนอยกวา 1,000 กรัมและกลุมท่ีซ้ือ 1,000-10,000 กรัม ตางก็ให
ความสําคัญตอปจจัยสินคามีคุณภาพดี ไมมีตําหนิ (คาเฉล่ีย 4.65 และ 4.43) มาเปนอันดับแรก สวน
กลุมท่ีซ้ือมากกวา 10,000 กรัมใหความสําคัญตอการมีเปอรเซ็นตของเนื้อเงินสูง (คาเฉล่ีย 4.06) มา
เปนอันดับแรก 

3.2 ดานราคา 
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามทุกกลุมใหความสําคัญตอปจจัยดาน

ราคาโดยรวมในระดับมีผลมาก โดยเม่ือพิจารณาในรายละเอียดของปจจัยยอยดานราคาพบวา กลุมท่ี
ซ้ือนอยกวา 1,000 กรัมใหความสําคัญกับปจจัยดานราคาถูกเม่ือเทียบกับรานคาคูแขงอ่ืนๆ (คาเฉล่ีย 
4.32) มาเปนอันดับแรก ในขณะท่ีกลุมท่ีซ้ือ 1,000-10,000 กรัมและกลุมท่ีซ้ือมากกวา 10,000 กรัม
ใหความสําคัญกับการคิดราคาตามนํ้าหนักของสินคา (คาเฉล่ีย 4.18 และ 4.20) มาเปนอันดับแรก 

3.3 ดานการจัดจําหนาย 
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามทุกกลุมใหความสําคัญตอปจจัยดาน

การจัดจําหนายโดยรวมในระดับมีผลมาก โดยเม่ือพิจารณาในรายละเอียดของปจจัยยอยดานการจัด
จําหนายพบวา กลุมท่ีซ้ือนอยกวา 1,000 กรัมและกลุมท่ีซ้ือ 1,000-10,000 กรัม ใหความสําคัญใน
สวนของการมีสินคาจัดวางแสดงเปนจํานวนมาก (คาเฉล่ีย 4.00 และ 3.90) มาเปนอันดับแรก สวน
กลุมท่ีซ้ือมากกวา 10,000 กรัมใหความสําคัญตอการมีท่ีจอดรถ (คาเฉล่ีย 3.95) มากท่ีสุด 
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3.4 ดานการสงเสริมการตลาด 
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามทุกกลุมใหความสําคัญตอปจจัยดาน

การสงเสริมการตลาดโดยรวมในระดับมีผลมาก โดยเม่ือพิจารณาในรายละเอียดของปจจัยยอยดาน
การสงเสริมการตลาดพบวา กลุมท่ีซ้ือนอยกวา 1,000 กรัมและกลุมท่ีซ้ือ 1,000-10,000 กรัมให
ความสําคัญตอพนักงานมีอัธยาศัยดี เปนมิตร (คาเฉล่ีย 4.15 และ 3.90) มาเปนอันดับแรก สวนกลุม
ท่ีซ้ือมากกวา 10,000 กรัม ใหความสําคัญในสวนของการจัดแสดงสินคาดานหนาและภายในรานท่ี
โดดเดน สวยงาม (คาเฉล่ีย 3.97) มากท่ีสุด 

 
จากการศึกษาความคิดเห็นโดยภาพรวมของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอการซ้ือสินคา

จากทางกลุมบริษัทเชียงใหมดีไซน จํากัด พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญของทุกกลุมมี
ความเห็นวา สินคาและบริการท่ีไดรับอยูในระดับดี ท้ังนี้ เม่ือสอบถามถึงปญหาเกี่ยวกับสินคาและ
บริการพบวา มีเพียงกลุมท่ีซ้ือนอยกวา 1,000 กรัมและกลุมท่ีซ้ือ 1,000-10,000 กรัมเทานั้นท่ีพบ
ปญหา โดยคิดเปนรอยละ 2.53 และรอยละ 5.49 ของผูตอบแบบสอบถามท้ังหมด ตามลําดับ 
 

สวนท่ี 4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน
ชาวเขาของผูตอบแบบสอบถาม โดยจําแนกตามระยะเวลาในการซื้อโดยเฉล่ีย  

จากการศึกษาโดยจําแนกผูตอบแบบสอบถามออกเปน 3 กลุมตามระยะเวลาในการ
ซ้ือโดยเฉล่ียตอป ไดแก กลุมท่ีซ้ือนอยกวาหรือเทากับ 1 เดือนตอคร้ัง กลุมท่ีซ้ือ 2-5 เดือนตอคร้ัง 
และกลุมท่ีซ้ือมากกวาหรือเทากับ 6 เดือนตอคร้ัง ทําใหทราบวาผูตอบแบบสอบถามทุกกลุมให
ความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑมากท่ีสุด รองลงมาไดแก ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการจัด
จําหนาย และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ โดยรายละเอียดของปจจัยในแตละดานนั้น 
สามารถสรุปไดดังตอไปนี้ 

4.1 ดานผลิตภัณฑ 
จากผลการศึกษาสามารถสรุปไดวา ผูตอบแบบสอบถามทุกกลุมใหความสําคัญ

ตอปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวมในระดับมีผลมาก และเม่ือพิจารณาในรายละเอียดของปจจัยยอย
ดานผลิตภัณฑของผูตอบแบบสอบถามพบวา ผูตอบแบบสอบถามทุกกลุมใหความสําคัญกับการมี
เปอรเซ็นตของเนื้อเงินสูงมากท่ีสุดเปนอันดับ 1 (คาเฉล่ีย 4.10 4.11 และ4.26 ตามลําดับ) 

4.2 ดานราคา 
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามทุกกลุมใหความสําคัญตอปจจัยดาน

ราคาโดยรวมในระดับมีผลมาก โดยเม่ือพิจารณาในรายละเอียดของปจจัยยอยดานราคาพบวา ปจจัย
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ดานราคาท่ีมีอิทธิพลตอกลุมท่ีซ้ือนอยกวาหรือเทากับ 1 เดือนตอคร้ังและกลุมท่ีซ้ือมากกวาหรือ
เทากับ 6 เดือนตอคร้ังมากท่ีสุดเปนอันดับแรกคือ การคิดราคาตามน้ําหนักของสินคา (คาเฉล่ีย 4.15 
และ 4.14 ตามลําดับ) ในขณะท่ีกลุมท่ีซ้ือ 2-5 เดือนตอคร้ังใหความสําคัญตอการคิดราคาตาม
น้ําหนักของสินคาและการที่สินคามีราคาถูกเม่ือเทียบกับรานคาคูแขงอ่ืนๆมาเปนอันดับแรกดวย
คาเฉล่ียท่ีเทากัน (คาเฉล่ีย 4.21) 

4.3 ดานการจัดจําหนาย 
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามทุกกลุมใหความสําคัญตอปจจัยดาน

การจัดจําหนายโดยรวมในระดับมีผลมาก โดยเม่ือพิจารณาในรายละเอียดของปจจัยยอยดานการจัด
จําหนายพบวา กลุมท่ีซ้ือนอยกวาหรือเทากับ 1 เดือนตอคร้ังและกลุมท่ีซ้ือมากกวาหรือเทากับ 6 
เดือนตอคร้ังใหความสําคัญตอการมีสินคาจัดวางแสดงเปนจํานวนมากมาเปนอันดับแรก (คาเฉล่ีย 
3.78 และ 3.80 ตามลําดับ) ในขณะที่ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอกลุมท่ีซ้ือ 2-5 เดือนตอคร้ังมากท่ีสุดคือ 
การมีท่ีจอดรถและการมีสินคาจัดวางแสดงเปนจํานวนมากดวยคาเฉล่ียท่ีเทากัน (คาเฉล่ีย 3.64) 

4.4 ดานการสงเสริมการตลาด 
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามทุกกลุมใหความสําคัญตอปจจัยดาน

การสงเสริมการตลาดโดยรวมในระดับมีผลมาก โดยในรายละเอียดของปจจัยยอยดานการสงเสริม
การตลาดพบวา ผูตอบแบบสอบถามกลุมท่ีซ้ือนอยกวาหรือเทากับ 1 เดือนตอคร้ังและกลุมท่ีซ้ือ 2-5 
เดือนตอคร้ังตางก็ใหความสําคัญกับการจัดทําอิเล็กโทรนิกสแคตตาล็อกสินคาใหแกลูกคามาเปน
อันดับแรก (คาเฉล่ีย 4.01 และ 3.98 ตามลําดับ) สวนกลุมท่ีซ้ือมากกวาหรือเทากับ 6 เดือนตอคร้ังให
ความสําคัญตอการจัดแสดงสินคาดานหนาและภายในรานท่ีโดดเดนสวยงาม (คาเฉลี่ย 4.00) มาก
ท่ีสุด 

 
จากการศึกษาความคิดเห็นโดยภาพรวมของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอการซ้ือสินคา

จากทางกลุมบริษัทเชียงใหมดีไซน จํากัด พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญของทุกกลุมมี
ความเห็นวา สินคาและบริการท่ีไดรับอยูในระดับดีคิดเปนรอยละ 30.80 รอยละ 32.49 และรอยละ 
12.66 ของผูตอบแบบสอบถามท้ังหมด ตามลําดับ  
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สวนท่ี 5 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน
ชาวเขาของผูตอบแบบสอบถาม โดยจําแนกตามท่ีตั้งกิจการของผูตอบแบบสอบถาม  

จากผลการศึกษาโดยจําแนกผูตอบแบบสอบถามทั้งหมดออกเปน 2 กลุมตามเกณฑ
ท่ีต้ังกิจการของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก กลุมผูตอบแบบสอบถามท่ีต้ังกิจการอยูในประเทศไทย 
และกลุมผูตอบแบบสอบถามท่ีต้ังกิจการอยูในตางประเทศ ทําใหทราบวาผูตอบแบบสอบถามท้ัง 2 
กลุมยังคงใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑมาเปนอันดับแรก โดยใหความสําคัญกับปจจัยดาน
ราคา ปจจัยดานการจัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมาเปนอันดับ 2 3 และ 4 
ตามลําดับ เฉกเชนเดียวกับการแบงกลุมผูตอบแบบสอบถามโดยใชเกณฑปริมาณสินคาท่ีซ้ือและ
เกณฑระยะเวลาท่ีซ้ือโดยเฉล่ียตอป สําหรับในรายละเอียดของปจจัยในแตละดานนั้น สามารถสรุป
ไดดังนี้ 

5.1 ดานผลิตภัณฑ 
    จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามท้ัง 2 กลุมใหความสําคัญตอปจจัยดาน

ผลิตภัณฑโดยรวมในระดับมีผลมาก เม่ือพิจารณาในรายละเอียดของปจจัยยอยดานผลิตภัณฑของ
ผูตอบแบบสอบถามพบวา กลุมท่ีต้ังกิจการอยูในประเทศไทยใหความสําคัญตอสินคามีคุณภาพดี 
ไมมีตําหนิมาเปนอันดับแรก โดยในปจจัยดังกลาวนั้นยังมีความสําคัญในระดับมีผลมากท่ีสุดตอ
ผูตอบแบบสอบถามกลุมดังกลาวอีกดวย (คาเฉล่ีย 4.73) ในขณะท่ีกลุมท่ีต้ังกิจการอยูใน
ตางประเทศไดใหความสําคัญกับการมีเปอรเซ็นตของเนื้อเงินสูงมาเปนอันดับแรก (คาเฉล่ีย 4.11)  

5.2 ดานราคา 
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามท้ัง 2 กลุมใหความสําคัญในระดับมีผล

มากตอปจจัยดานราคาโดยรวม โดยเม่ือพิจารณาในรายละเอียดของปจจัยยอยดานราคาพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามท้ัง 2 กลุมใหความสําคัญตอการคิดราคาตามน้ําหนักของสินคาเปนอันดับแรก 
(คาเฉล่ีย 4.16 และ 4.17 ตามลําดับ) 

5.3 ดานการจัดจําหนาย 
    จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามท้ัง 2 กลุมใหความสําคัญตอปจจัยดาน

การจัดจําหนายในระดับมีผลมาก โดยเม่ือพิจารณาในรายละเอียดของปจจัยยอยดานการจัดจําหนาย
พบวา ผูตอบแบบสอบถามท้ัง 2 กลุมใหความสําคัญตอการมีสินคาจัดวางแสดงเปนจํานวนมากมา
เปนอันดับแรก (คาเฉล่ีย 3.96 และ 3.68 ตามลําดับ) 
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5.4 ดานการสงเสริมการตลาด 
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามท้ัง 2 กลุมใหความสําคัญตอปจจัยดาน

การสงเสริมการตลาดในระดับมีผลมากเชนเดียวกับปจจัยดานอ่ืน โดยเม่ือพิจารณาในรายละเอียด
ของปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดพบวา กลุมท่ีต้ังกิจการอยูในประเทศไทยใหความสําคัญใน
สวนของพนักงานเปนอยางมาก กลาวคือ ผูตอบแบบสอบถามกลุมนี้ใหความสําคัญกับพนักงานมี
อัธยาศัยดี เปนมิตรมาเปนอันดับแรก (คาเฉล่ีย 4.01) ใหความสําคัญกับพนักงานมีความรูสามารถ
แนะนําสินคาไดเปนอยางดีมาเปนอันดับ 2 (คาเฉล่ีย 3.95) และใหความสําคัญกับพนักงานมีความ
กระตือรือรนในการใหบริการมาเปนอันดับ 3 (คาเฉล่ีย 3.91) ในขณะท่ีปจจัยดานการสงเสริม
การตลาดท่ีมีอิทธิพลตอกลุมท่ีต้ังกิจการอยูในตางประเทศมากท่ีสุดเปนอันดับแรกคือ การจัดทํา 
อิเล็กโทรนิกสแคตตาล็อกสินคาใหแกลูกคา (คาเฉล่ีย 4.00) รองลงมาคือ การจัดแสดงสินคา
ดานหนาและภายในรานท่ีโดดเดนสวยงาม และพนักงานมีอัธยาศัยดี เปนมิตรเปนอันดับ 2 และ 3 
ตามลําดับ (คาเฉล่ีย 3.85 และ 3.76) 

 
เม่ือสอบถามถึงความคิดเห็นโดยภาพรวมตอการซ้ือสินคาจากกลุมธุรกิจบริษัท

เชียงใหมดีไซน จํากัดของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามท่ีต้ังกิจการพบวา ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญของทั้ง 2 กลุมมีความเห็นวาสินคาและบริการท่ีไดรับอยูในระดับดีคิดเปนรอยละ 79.17 
และ 76.27 ตามลําดับ โดยผูตอบแบบสอบถามท่ีต้ังกิจการอยูในประเทศไทยคิดเปนรอยละ14.58 
ระบุวาพบปญหาเกี่ยวกับสินคาและบริการ ในขณะท่ีอีกรอยละ 6.25 กลับมีความเห็นวาสินคาและ
บริการท่ีไดรับอยูในระดับดีมาก สวนผูตอบแบบสอบถามท่ีต้ังกิจการอยูตางประเทศมีความเห็นวา
สินคาและบริการที่ตนไดรับอยูในระดับดีมากคิดเปนรอยละ 19.49 ในขณะท่ีอีกรอยละ 4.24 ระบุวา
พบปญหาเกี่ยวกับสินคาและบริการ 

 
สวนท่ี 6 ปญหาของผูตอบแบบสอบถามตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดของกลุม

ธุรกิจบริษัทเชียงใหมดีไซน จํากัด (จากการสอบถามผูตอบแบบสอบถามจํานวน 237 คน มีผูระบุวา
พบปญหา 19 คน) 

จากการศึกษาเฉพาะผูตอบแบบสอบถามท่ีพบปญหาคิดเปนรอยละ 8.02 ของผูตอบ
แบบสอบถามท้ังหมดพบวา ปญหาของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอสวนประสมทางการตลาดในการ
ซ้ือเคร่ืองประดับเงินชาวเขาจากกลุมธุรกิจบริษัท เชียงใหมดีไซน จํากัด โดยรวมอยูในระดับ
ความสําคัญปานกลาง และเม่ือพิจารณาในรายละเอียดของปญหาแตละปญหาพบวา ปญหาที่มี
คาเฉล่ียอยูในระดับความสําคัญมาก คือ การที่กลุมธุรกิจไมมีการใหเงินเช่ือแกลูกคา (คาเฉล่ีย 3.89) 
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โดยปญหาท่ีมีคาเฉล่ียอยูในระดับความสําคัญปานกลาง สามารถเรียงลําดับจากปญหาท่ีมีคาเฉล่ีย
จากมากไปหานอยได ดังนี้ ไมมีกลองบรรจุสินคาท่ีสวยงาม (คาเฉล่ีย 3.21) สินคามีน้ําหนักมาก
สงผลใหสินคามีราคาสูงเม่ือคิดราคาตามนํ้าหนักของสินคา (คาเฉลี่ย 3.16) ราคาไมสามารถตอรอง
ได (คาเฉล่ีย 3.16) งานท่ีลูกคาส่ังทําไมตรงกับตองการ (คาเฉล่ีย 3.00) ไมมีการสงเสริมการขายเชน 
ลด แลก แจก แถม(คาเฉล่ีย 3.00)  มีการโฆษณากิจการนอย(คาเฉล่ีย 2.95)  ไมมีการรับเปล่ียนคืน
สินคา(คาเฉล่ีย 2.95)  สินคามีราคาสูงกวารานคาคูแขงอ่ืนๆ(คาเฉล่ีย 2.89)  ไมมีการจัดทําเอกสาร
หรือคูมือแนะนําในการใหความรูเกี่ยวกับวิธีการเก็บรักษาหรือทําความสะอาดเคร่ืองประดับเงิน
ชาวเขาแกลูกคา(คาเฉล่ีย 2.79)  งานท่ีลูกคาส่ังทําไดชากวากําหนด(คาเฉล่ีย 2.74)  สถานท่ีคับแคบ 
(คาเฉล่ีย 2.74) มีรูปแบบสินคาใหเลือกนอย(คาเฉล่ีย 2.63)  การจัดตกแตงภายในรานไมเหมาะสม
(คาเฉล่ีย 2.63)  พนักงานไมมีความรูความสามารถเพียงพอในการตอบคําถามหรือในการใหบริการ 
(คาเฉล่ีย 2.58) และไมมีบริเวณที่จอดรถ (คาเฉล่ีย 2.53) นอกจากนี้ ยังพบปญหาที่มีคาเฉล่ียอยูใน
ระดับความสําคัญนอยอีก 8 ปญหา ไดแก ปญหามีเปอรเซ็นตของเน้ือเงินตํ่า (คาเฉล่ีย 2.37)  การ
แบงหมวดหมูสินคาไมชัดเจน ยากแกการซ้ือ (คาเฉล่ีย 2.37) พนักงานไมมีความกระตือรือรนใน
การใหบริการ (คาเฉล่ีย 2.37) การแสดงสินคาดานหนารานไมนาดึงดูด (คาเฉล่ีย 2.16) การมีเวลา
เปด-ปดรานคาท่ีไมสะดวกตอการซ้ือ (คาเฉล่ีย 2.11) สถานท่ีต้ังหายาก (คาเฉล่ีย 2.05) การคมนาคม
ไมสะดวก (คาเฉล่ีย 1.95) และปายช่ือรานคาไมเดนชัด ยากแกการสังเกต (คาเฉล่ีย 1.79)  

เม่ือจําแนกผูตอบแบบสอบถามตามปริมาณการซ้ือพบวา ผูตอบแบบสอบถามกลุมท่ี
ซ้ือนอยกวา 1,000 กรัมพบปญหาเพียงรอยละ 2.53 ในขณะท่ีกลุมท่ีซ้ือ 1,000-10,000 กรัมพบปญหา
รอยละ 5.49 ท้ังนี้ ท้ัง 2 กลุมใหความสําคัญตอปญหาโดยรวมอยูในระดับมีผลปานกลาง โดยให
ความสําคัญตอปญหาการไมมีบริการใหเงินเช่ือแกลูกคา (คาเฉล่ีย 4.20 และ 3.79) มากท่ีสุด สวน
ปญหาท่ีท้ัง 2 กลุมใหความสําคัญในระดับรองลงมานั้นแตกตางกัน กลาวคือ กลุมท่ีซ้ือนอยกวา 
1,000 กรัมใหความสําคัญตอปญหาการโฆษณาประชาสัมพันธกิจการนอยมาเปนอันดับ 2 (คาเฉล่ีย 
4.00) ปญหาไมมีการสงเสริมการขาย เชน ลด แลก แจก แถม เปนอันดับ 3 (คาเฉล่ีย 3.80) โดย
ปญหางานท่ีลูกคาส่ังทําไดชากวากําหนด ปญหาราคาไมสามารถตอรองได ปญหาไมมีการรับ
เปล่ียนคืนสินคา และปญหาไมมีกลองบรรจุสินคาท่ีสวยงามมีคาเฉล่ียท่ีเทากันคือ 3.60 มาเปน
อันดับ 4 ในขณะที่กลุมท่ีซ้ือ 1,000-10,000 กรัมใหความสําคัญตอปญหาไมมีกลองบรรจุสินคาท่ี
สวยงามมาเปนอันดับ 2 (คาเฉล่ีย 3.07) ปญหาราคาไมสามารถตอรองไดเปนอันดับ 3 (คาเฉล่ีย 
3.00) และปญหางานท่ีลูกคาส่ังทําไมตรงกับความตองการเปนอันดับ 4 (คาเฉล่ีย 2.86) 

เม่ือจําแนกผูตอบแบบสอบถามตามระยะเวลาในการซ้ือโดยเฉล่ียพบวา ในแตละ
กลุมนั้นมีผูตอบแบบสอบถามจํานวนเล็กนอยเทานั้นท่ีพบปญหา กลาวคือกลุมท่ีซ้ือนอยกวาหรือ
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เทากับ 1 เดือนตอคร้ังคิดเปนรอยละ 5.49 กลุมท่ีซ้ือ 2-5 เดือนตอคร้ังคิดเปนรอยละ 2.11 ในขณะท่ี
กลุมท่ีซ้ือมากกวาหรือเทากับ 6 เดือนตอคร้ังมีเพียงรอยละ 0.42 เทานั้นท่ีระบุวาพบปญหาเกี่ยวกับ
สินคาและบริการที่ไดรับ นอกจากนี้ ยังพบวาผูตอบแบบสอบถามทุกกลุมใหความสําคัญตอปญหา
โดยรวมในระดับมีผลปานกลาง โดยปญหาท่ีมีอิทธิพลตอกลุมท่ีซ้ือมากกวาหรือเทากับ 1 เดือนตอ
คร้ังและกลุมท่ีซ้ือ 2-5 เดือนตอคร้ังมากท่ีสุดคือ ปญหาการไมมีบริการใหเงินเช่ือแกลูกคา (คาเฉล่ีย 
3.70 และ 3.86 ตามลําดับ) ในขณะท่ีกลุมท่ีซ้ือมากกวาหรือเทากับ 6 เดือนตอคร้ังใหความสําคัญใน
ระดับมากที่สุดตอปญหาดังตอไปนี้ ปญหาการมีเปอรเซ็นตของเนื้อเงินตํ่า ปญหาการมีรูปแบบ
สินคาใหเลือกนอย ปญหางานท่ีลูกคาส่ังทําไมตรงกับตองการ ปญหางานท่ีลูกคาส่ังทําไดชากวา
กําหนด ปญหาสินคามีราคาสูงกวารานคาคูแขงอ่ืนๆ ปญหาราคาไมสามารถตอรองได ปญหาไมมี
การใหเงินเช่ือแกลูกคา และปญหาพนักงานไมมีความรูเพียงพอในการตอบคําถาม  

เม่ือจําแนกผูตอบแบบสอบถามตามท่ีต้ังของกิจการพบวา กลุมท่ีต้ังกิจการอยูใน
ประเทศไทยพบปญหารอยละ 14.58 ในขณะท่ีกลุมท่ีต้ังกิจการอยูในตางประเทศพบปญหาเพียงรอย
ละ 4.24 โดยผูตอบแบบสอบถามท้ัง 2 กลุมใหความสําคัญตอปญหาโดยรวมในระดับมีผลปาน
กลาง สําหรับปญหาท่ีผูตอบแบบสอบถามกลุมท่ีต้ังกิจการอยูในประเทศไทยใหความสําคัญมาก
ท่ีสุดเปนอันดับแรกคือ การไมมีบริการใหเงินเช่ือแกลูกคา (คาเฉล่ีย 3.86) รองลงมาคือ การไมมี
บริการรับเปลี่ยนคืนสินคาและไมมีกลองบรรจุสินคาท่ีสวยงามซ่ึงมีคาเฉลี่ยท่ีเทากันคือ 3.29 สวน
กลุมท่ีต้ังกิจการอยูในตางประเทศใหความสําคัญกับปญหาการไมมีบริการใหเงินเช่ือแกลูกคามา
เปนอันดับแรกเฉกเชนเดียวกับกลุมท่ีต้ังกิจการอยูในประเทศไทย (คาเฉล่ีย 4.00) รองลงมาคือ 
ปญหางานท่ีลูกคาส่ังทําไมตรงกับความตองการและปญหาราคาไมสามารถตอรองไดซ่ึงมีคาเฉล่ียท่ี
เทากันคือ 3.80  
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อภิปรายผลการศึกษา 
การศึกษาคร้ังนี้จะทําการอภิปรายผลการศึกษาตามแนวคิดเกี่ยวกับทฤษฎีสวน

ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอผูตอบแบบสอบถามในการซ้ือ

เคร่ืองประดับเงินชาวเขาของกลุมธุรกิจบริษัทเชียงใหมดีไซน จํากัด 
เม่ือพิจารณาส่ิงกระตุมภายนอกที่มีผลตอการซ้ือเคร่ืองประดับเงินชาวเขา ไดแก 

ปจจยัสวนประสมทางการตลาด มีองคประกอบ 4 ดาน ดังนี้ 
1.    ดานผลิตภัณฑ  
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยทางดานผลิตภัณฑ

นี้มากท่ีสุดในจํานวนองคประกอบท้ัง 4 ดาน โดยปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดไดแก สินคา
มีคุณภาพดี ไมมีตําหนิ รองลงมาคือ การมีเปอรเซ็นตของเนื้อเงินสูง แสดงใหเห็นวาลูกคาให
ความสําคัญกับคุณภาพของเคร่ืองประดับเงินชาวเขาและเปอรเซ็นตของเนื้อเงินท่ีใชในการผลิต
สินคาเปนอยางมาก ซ่ึงจะสงผลใหเม่ือนําสินคาไปขายตอหรือประกอบธุรกิจ ก็จะสามารถขายหรือ
แลกเปล่ียนไดราคาสูงดวย นอกจากนี้ยังพบวา การท่ีสินคาไดรับการผลิตจากชางฝมือดี กิจการมี
ช่ือเสียงและไดรับความเช่ือถือเชน ดําเนินกิจการมานาน ไมโกงลูกคา ก็นับเปนอีกปจจัยท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญ โดยสังเกตไดจากคาเฉล่ียของท้ัง 2 ปจจัยยอยท่ีมีคาเทากันและสูงเปน
อันดับ 3 แสดงใหเห็นวา การที่เคร่ืองประดับเงินชาวเขาไดรับการผลิตจากชางฝมือดี ตลอดจนความ
นาเช่ือถือและความมีช่ือเสียงของกิจการยอมสรางความม่ันใจใหกับลูกคาไดวา เม่ือมาซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินชาวเขาจากกลุมธุรกิจบริษัท เชียงใหมดีไซน จํากัดแลว เคร่ืองประดับเงินชาวเขาท่ี
ไดรับนั้นจะเปนสินคาท่ีมีคุณภาพดี เปอรเซ็นตของเนื้อเงินสูงตามท่ีไดการันตีไว สามารถนําไปขาย
ตอไดอยางสบายใจอีกดวย จึงเห็นไดวาผลการศึกษาท่ีไดสอดคลองกับแนวคิดสวนประสมทาง
การตลาดตามท่ีศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541) เสนอแนะไววา ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ
ตองสนองตอความตองการของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑตองมีคุณคาในสายตาของลูกคา จึงจะ
ทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได ยิ่งไปกวานั้น จากผลการศึกษาดานนี้ยังพบอีกวามีความสอดคลอง
กับการศึกษาของฤทธิชัย กอศิริวรชัย (2544) ท่ีศึกษาถึงสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ
ผูบริโภคในการเลือกซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณีจากรานคาอัญมณี ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 
พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก คุณภาพของสินคาท่ีดี 
ความนาเช่ือถือและมีช่ือเสียงของรานคา นอกจากนี้ยังมีความสอดคลองกับการศึกษาของภัทรพิมพ 
พิมพภัทรยศ (2546) เร่ืองพฤติกรรมผูบริโภคสินคาเคร่ืองประดับอัญมณี ในอําเภอเมือง จังหวัด
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เชียงใหม พบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณี ไดแก คุณภาพของ
เคร่ืองประดับอัญมณีอยูในระดับมากท่ีสุดอีกดวย 

2.    ดานราคา 
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นวาปจจัยทางดานราคาท่ีมีผลตอ

การซ้ือเคร่ืองประดับเงินชาวเขาจากกลุมธุรกิจบริษัทเชียงใหมดีไซน จํากัดมีคาเฉล่ียในระดับ
ความสําคัญมาก โดยปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดอันดับแรกคือ การคิดราคาตามนํ้าหนักของสินคา แสดง
ใหเห็นวาลูกคาคาดหวังท่ีจะไดรับราคาท่ียุติธรรม คิดราคาสินคาจากน้ําหนักจริงของตัวสินคานั้น 
นอกจากนี้แลว การท่ีสินคามีราคาถูกเม่ือเทียบกับรานคาคูแขงอ่ืนๆ และราคาท่ีไดรับสามารถ
ตอรองได ก็นับเปนปจจัยดานราคาท่ีลูกคาเห็นวามีผลตอการซ้ือเคร่ืองประดับเงินชาวเขาดวย
เชนกัน แสดงใหเห็นวา ลูกคาคาดหวังท่ีจะไดซ้ือเคร่ืองประดับเงินชาวเขาในราคาท่ีถูกท่ีสุดท่ี
สามารถจะซ้ือได ซ่ึงจะสงผลใหลูกคาสามารถไดตนทุนสินคาท่ีถูกท่ีสุด และเม่ือนําสินคาไปขายตอ
ก็จะสามารถทํากําไรใหกับกิจการของลูกคาไดตอไป สําหรับผลการศึกษาดานนี้พบวา มีความ
สอดคลองกับการศึกษาของฤทธิชัย กอศิริวรชัย (2544) ท่ีพบวา ปจจัยดานราคาท่ีผูบริโภคให
ความสําคัญในระดับมาก ไดแก ราคาตามคุณภาพสินคาและราคาท่ีสามารถตอรอง ในขณะท่ี
การศึกษาของภัทรพิมพ       พิมพภัทรยศ (2546) ก็พบวา การท่ีสินคามีราคาถูกกวารานคาอ่ืนนั้น
เปนปจจัยยอยท่ีมีอิทธิพลอยูในระดับมากเชนกัน 

3.    ดานการจัดจําหนาย 
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นวาปจจัยดานการจัดจําหนายท่ีมี

ผลตอการซ้ือเคร่ืองประดับเงินชาวเขาจากกลุมธุรกิจบริษัทเชียงใหมดีไซน จํากัดในระดับ
ความสําคัญมาก ไดแก การมีสินคาจัดวางแสดงเปนจํานวนมาก การเขารวมจําหนายสินคาในงาน
แสดงสินคา การจัดวางสินคาท่ีเปนหมวดหมูตามรูปแบบและประเภทของสินคา การมีสถานท่ีจอด
รถ การเดินทางไปมาสะดวก การมีชองทางท่ีหลากหลายใหสามารถติดตอไดสะดวก เชน   เว็ปไซต 
จดหมายอิเล็กทรอนิกส และโทรสาร เปนตน และการมีรานคาในกลุมธุรกิจเดียวกันเพื่ออํานวย
ความสะดวกในการซ้ือมากข้ึน กลาวไดวา สอดคลองกับการศึกษาของฤทธิชัย กอศิริวรชัย (2544) 
ท่ีพบวา ปจจัยดานการจัดจําหนายท่ีผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก รานคาท่ีมีท่ีจอดรถ
และไปมาสะดวก และการศึกษาของภัทรพิมพ พิมพภัทรยศ (2546) ท่ีพบวา ปจจัยการเลือกซ้ือ
เคร่ืองประดับอัญมณีดานการจัดจําหนายในภาพรวมมีอิทธิพลอยูในระดับมาก โดยปจจัยท่ีมี
อิทธิพลอยูในลําดับแรกไดแก ความสะดวกในการเดินทางไปยังรานคา รองลงมาคือ ความสะดวก
ในการจอดรถ ตลอดจนการจําหนายเคร่ืองประดับอัญมณีทางอินเตอรเน็ต เปนตน 

 



  
97 

4.    ดานการสงเสริมการตลาด 
จากการศึกษาพบวา ในการซ้ือเครื่องประดับเงินชาวเขานั้น ผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาดในระดับความสําคัญมาก โดยปจจัยยอยท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุดในดานนี้คือ การจัดทําอิเล็กโทรนิกสแคตตาล็อกสินคาใหแก
ลูกคา รองลงมาคือ พนักงานมีอัธยาศัยดี เปนมิตร การจัดแสดงสินคาดานหนาและภายในรานท่ีโดด
เดน สวยงาม พนักงานมีความรูและสามารถแนะนําสินคาไดอยางดี และพนักงานมีความ
กระตือรือรนในการใหบริการ ตามลําดับ จะเห็นไดวา ผลการศึกษาดังกลาวมีความสอดคลองกับ
แนวคิดสวนประสมทางการตลาดตามท่ีศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541) เสนอแนะไววา        
การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสาร แจงขาวสารเพ่ือจูงใจและเพ่ือเตือนความ
ทรงจําแกตลาดเปาหมายเกี่ยวกับองคการหรือผลิตภัณฑขององคการ นอกจากน้ี ผลการศึกษา
ดังกลาวยังมีความสอดคลองกับผลการศึกษาของฤทธิชัย กอศิริวรชัย (2544) ท่ีพบวา ปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาดท่ีผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก ผูจําหนายมีความรูและสามารถ
แนะนําสินคาไดอยางดี การจัดแสดงสินคาดานหนาและภายในรานท่ีสวยงามโดดเดน และการ
จัดทําแคตตาล็อกสินคาใหแกลูกคา เปนตน  
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ขอคนพบ 
จากการศึกษาสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการซื้อเคร่ืองประดับเงิน

ชาวเขาของลูกคาของกลุมธุรกิจบริษัทเชียงใหมดีไซน จํากัด มีขอคนพบท่ีนาสนใจดังนี้ 
1. ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม 
หมวดของเคร่ืองประดับเงินชาวเขาท่ีผูตอบแบบสอบถามนิยมซ้ือมากท่ีสุดคือ ลูกปด

เม็ดเงิน โดยในระยะเวลา 1 ป ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือสินคาโดยเฉล่ียมากถึงเดือนละคร้ัง 
ท้ังนี้ ผูท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินชาวเขามากที่สุดคือ ลูกคาของผูตอบแบบสอบถาม 
รองลงมาคือ ตัวผูตอบแบบสอบถามเอง เม่ือสอบถามถึงแหลงอ่ืนในประเทศไทยนอกเหนือจาก
กลุมธุรกิจบริษัทเชียงใหมดีไซน จํากัด ท่ีผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไดเคยซ้ือเคร่ืองประดับเงิน
ชาวเขาพบวา ผูตอบแบบสอบถามเคยซ้ือเคร่ืองประดับเงินชาวเขาจากรานคาอ่ืนๆในกรุงเทพฯและ
ในจังหวัดเชียงใหมในอัตรารอยละท่ีใกลเคียงกันคือ รอยละ 55.70 และรอยละ 48.95 ตามลําดับ 
โดยรานคาท่ีผูตอบแบบสอบถามเคยซ้ือเครื่องประดับเงินมากท่ีสุดคือ รานคาบริเวณแถบถนนลอย
เคราะห จังหวัดเชียงใหม สําหรับเหตุผลในการซ้ือนั้นพบวา ผูตอบแบบสอบถามมากกวารอยละ 80 
ระบุวาซ้ือเพื่อขายตอหรือประกอบธุรกิจ 

2. ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถามเฉพาะกลุมลูกคาธุรกิจ 
เม่ือสอบถามผูตอบแบบสอบถามเฉพาะกลุมท่ีระบุวาซ้ือเพื่อขายตอหรือประกอบ

ธุรกิจพบวา ท่ีต้ังของบริษัทหรือรานคาของผูตอบแบบสอบถามท่ีดําเนินกิจการอยูสวนใหญต้ังอยู
ในประเทศไทย โดยประเทศท่ีลูกคาของผูตอบแบบสอบถามดําเนินการอยูมากท่ีสุด คือ ประเทศ
ไทยเชนเดียวกัน สําหรับลักษณะของธุรกิจหลักท่ีผูตอบแบบสอบถามดําเนินกิจการหรือทํางานอยู
มากท่ีสุด คือ ธุรกิจขายปลีก รองลงมาคือ ธุรกิจขายสง ท้ังนี้ยังพบอีกวา ผูตอบแบบสอบถาม
มากกวารอยละ 80 เปนเจาของกิจการหรือผูประกอบการ 

3. ลําดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
สําหรับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงิน

ชาวเขาพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑเปนปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามไมวาจะจําแนกตามปริมาณสินคา
ท่ีซ้ือ ระยะเวลาในการซ้ือโดยเฉล่ีย หรือท่ีต้ังกิจการของผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญมาก
ท่ีสุดเปนอันดับ 1 รองลงมาไดแก ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการจัดจําหนาย และปจจัยทางดานการ
สงเสริมการตลาด เปนอันดับ 2, 3 และ 4 ตามลําดับ  
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4. ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
จากการศึกษาพบวา ปจจัยดานสินคามีคุณภาพดีไมมีตําหนิและการมีเปอรเซ็นตของ

เนื้อเงินสูงเปนปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามทุกกลุมไมวาจะจําแนกตามปริมาณสินคาท่ีซ้ือ ระยะเวลา
ในการซ้ือโดยเฉล่ีย หรือท่ีต้ังกิจการของผูตอบแบบสอบถามตางก็ใหความสําคัญมากเปน 2 อันดับ
แรก โดยเฉพาะอยางยิ่ง เม่ือจําแนกผูตอบแบบสอบถามตามที่ต้ังกิจการพบวา กลุมผูตอบ
แบบสอบถามท่ีต้ังกิจการอยูในประเทศไทยใหความสําคัญตอปจจัยสินคามีคุณภาพดี ไมมีตําหนิใน
ระดับมากท่ีสุด ในขณะท่ีกลุมท่ีต้ังกิจการอยูในตางประเทศใหความสําคัญในระดับมาก 

5. ปจจัยดานราคา 
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามทุกกลุมไมวาจะจําแนกตามปริมาณสินคาท่ี

ซ้ือ ระยะเวลาในการซ้ือโดยเฉล่ีย หรือท่ีต้ังกิจการของผูตอบแบบสอบถามตางก็ใหความสําคัญกับ
ปจจัยการคิดราคาตามนํ้าหนักและราคาถูกเม่ือเทียบกับคูแขงมากกวาปจจัยยอยดานราคาอ่ืนๆ 
นอกจากนี้ยังพบวา เม่ือจําแนกผูตอบแบบสอบถามตามปริมาณสินคาท่ีซ้ือ กลุมท่ีซ้ือนอยกวา 1,000 
กรัมใหความสําคัญในระดับมากตอปจจัยยอยดานราคาท่ีสามารถตอรองได ในขณะท่ีกลุมท่ีซ้ือ 
1,000-10,000 กรัมและกลุมท่ีซ้ือมากกวา 10,000 กรัม ใหความสําคัญในระดับปานกลางเทานั้น 

6. ปจจัยดานการจัดจําหนาย 
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามแทบทุกกลุมไมวาจะจําแนกตามปริมาณ

สินคาท่ีซ้ือ ระยะเวลาในการซ้ือโดยเฉล่ีย หรือท่ีต้ังกิจการของผูตอบแบบสอบถามตางก็ให
ความสําคัญกับปจจัยการมีสินคาจัดวางแสดงเปนจํานวนมากมาเปนอันดับแรก ยกเวนในการ
จําแนกผูตอบแบบสอบถามตามปริมาณสินคาท่ีซ้ือ พบวากลุมท่ีซ้ือมากกวา 10,000 กรัมให
ความสําคัญกับสถานท่ีต้ังและชองทางการจัดจําหนายเชน การมีท่ีจอดรถ การเดินทางไปมาสะดวก 
และการมีชองทางการจัดจําหนายท่ีหลากหลายมากกวาการจัดวางแสดงสินคา 

7. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามแทบทุกกลุมไมวาจะจําแนกตามปริมาณ

สินคาท่ีซ้ือ ระยะเวลาในการซ้ือโดยเฉล่ีย หรือท่ีต้ังกิจการของผูตอบแบบสอบถามตางก็ให
ความสําคัญกับการจัดทําอิเล็กโทรนิกสแคตตาล็อกสินคาแกลูกคาในระดับมาก ดังนั้นกิจการจึงควร
ใหความใสใจกับการจัดทําอิเล็กโทรนิกสแคตตาล็อกใหมีความทันสมัยอยูเสมอเพื่อดึงดูดและ
ตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา 
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8. ปญหาของผูตอบแบบสอบถามตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามแทบทุกกลุมไมวาจะจําแนกตามปริมาณ

สินคาท่ีซ้ือ ระยะเวลาในการซ้ือโดยเฉล่ีย หรือท่ีต้ังกิจการของผูตอบแบบสอบถามตางก็ให
ความสําคัญกับปญหาไมมีการใหเงินเช่ือแกลูกคามาเปนอันดับแรก ดังนั้นกิจการควรทําการ
ปรับปรุงและแกไขปญหาดังกลาวอยางเรงดวน 
 
ขอเสนอแนะ 

เนื่องจากผูตอบแบบสอบถามของกลุมธุรกิจบริษัทเชียงใหมดีไซน จํากัดสวนใหญ
เปนลูกคาท่ีซ้ือเพื่อนําไปขายหรือประกอบธุรกิจตอ โดยมีความถ่ีในการซ้ือโดยเฉล่ียเดือนละ 1 คร้ัง 
ดังนั้นกิจการควรใหความสําคัญในการวางแผนการตลาด โดยใหความใสใจตอปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดในดานตางๆท่ีมีผลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินชาวเขา โดยเฉพาะอยางยิ่งปจจัยดาน
ผลิตภัณฑและปจจัยดานราคา เพราะเปนปจจัยดานท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญเปนอยาง
มาก นอกจากนี้ควรปรับปรุงแกไขปญหาเกี่ยวกับสินคาและบริการท่ีมีผลตอการซ้ือของลูกคาใน
ดานตางๆ เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจสูงสุดและตองการกลับมาซ้ือซํ้า ดังนี้ 

1. ดานผลิตภัณฑ 
    เนื่องจากปจจัยดานผลิตภัณฑเปนปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ

มากท่ีสุดในจํานวนปจจัยสวนประสมทางการตลาดท้ังหมด โดยในสวนรายละเอียดของปจจัยนั้น
พบวาผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญในระดับมากตอทุกปจจัยยอย ดังนั้นทางกิจการควรให
ความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานดังกลาวเปนอยางมาก ซ่ึงทางกิจการสามารถ
นําผลการศึกษามาประยุกตใชได ดังนี้ 
 ดานคุณภาพของสินคา 

กิจการควรผลิตแตสินคาท่ีมีคุณภาพดี และมีเปอรเซ็นตของเนื้อเงินสูงเพื่อ
สรางความนาเช่ือถือและสนองความตองการของลูกคา โดยอาจจัดใหมีแผนกควบคุมมาตรฐาน
สินคาข้ึน เพื่อทําการตรวจเช็คคุณภาพของสินคาทุกช้ินกอนการวางจําหนายหรือสงสินคาไปยัง
ลูกคา ท้ังนี้อาจใหมีใบรับประกันสินคา หรือตอกตราประทับหรือติดสต๊ิกเกอรแสดงเปอรเซ็นตของ
เนื้อเงินหรือสถานท่ีผลิต อาทิ คําวา “Made in Thailand” บนตัวสินคาเพื่อสรางความม่ันใจใหกับ
ลูกคาของกิจการซ่ึงสวนใหญซ้ือสินคาเพื่อนําไปจําหนายตอ นอกจากนี้ ในสวนของการผลิตสินคา
ตามคําส่ังของลูกคานั้น ทางกิจการควรผลิตใหตรงกับแบบที่ลูกคาตองการและทําการจัดสงสินคา
ไปยังลูกคาใหตรงตามเวลาดังท่ีไดสัญญากับลูกคาไว โดยควรทําการควบคุมน้ําหนักของสินคาและ
มาตรฐานการผลิตอยางสมํ่าเสมอ เพื่อรักษาฐานลูกคาเดิมของกิจการไว  
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 ดานจํานวนแบบของสินคา 
เนื่องจากลูกคาสวนใหญของกิจการเปนลูกคาท่ีซ้ือเพื่อนําไปจําหนายตอ

หรือประกอบธุรกิจ ประกอบกับผลการศึกษาที่พบวา ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญใน
ระดับมากตอแบบสินคาท่ีหลากหลายและสินคาแบบใหม ดังนั้นกิจการควรทําการออกสินคาแบบ
ใหมมาเพ่ือใหลูกคาไดเลือกซ้ืออยางสม่ําเสมอ ยกตัวอยางเชน แหวนเงินชาวเขา ซ่ึงแตเดิมมีจํานวน 
784 แบบ กิจการอาจต้ังเปาหมายวาจะผลิตใหไดถึง 850 แบบภายในระยะเวลา 1 ป หรือกิจการอาจ
วางแผนวา จะพยายามออกสินคาแบบใหมทุก 2 อาทิตย เปนตน 

1.3   ดานบรรจุภัณฑ 
จากการศึกษาปญหาเกี่ยวกับสินคาและบริการพบวา ผูตอบแบบสอบถาม

บางสวนตองการใหทางกิจการมีกลองบรรจุสินคาท่ีสวยงาม เนื่องจากทางกิจการไมมีนโยบายจัดทํา
กลองบรรจุสินคาใหแกลูกคา ดังนั้นกิจการอาจทําการปรับปรุงนโยบายดังกลาวโดยอาจมีการจัดทํา
กลองบรรจุสินคาท่ีสวยงามเพื่อจําหนาย สําหรับตอบสนองความตองการของกลุมลูกคาท่ีตองการ
ซ้ือสินคาเพื่อนําไปเปนของกํานัลหรือของฝากดวย 

2. ดานราคา 
ปจจัยดานราคานั้นนับเปนอีกปจจัยหนึ่งรองจากปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีลูกคาให

ความสําคัญในระดับมาก ดังนั้นทางกิจการควรใหความสําคัญตอปจจัยดานดังกลาว 
 ดานการตั้งราคา 

จากผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากตอ
การคิดราคาตามน้ําหนักของสินคา ซ่ึงเปนนโยบายเดิมของทางกิจการท่ีใชในการตั้งราคาสินคาอยู
แลว ดังนั้นกิจการควรใชวิธีการดังกลาวในการตั้งราคาสินคาตอไป 
 ดานการตอรองราคา 

จากนโยบายเดิมของทางกิจการท่ีมีการคิดราคาสินคาตามปริมาณสินคาท่ี
ลูกคาซ้ือในแตละคร้ัง  ทางกิจการอาจเพ่ิมความยืดหยุนทางดานราคาสําหรับลูกคาชาวตางประเทศ
ซ่ึงจากผลการศึกษาพบวา เปนกลุมท่ีนิยมตอรองราคาสินคา ดังนั้นทางกิจการอาจมีการเพิ่มเกณฑ
ปริมาณสินคา โดยอาจใหราคาพิเศษสําหรับลูกคาท่ีสามารถซ้ือสินคาถึงปริมาณท่ีทางกิจการ
กําหนดไว เชน ลูกคาท่ีสามารถซ้ือสินคาในปริมาณ 10 กิโลกรัมข้ึนไป ทางกิจการอาจทําการเสนอ
ราคาพิเศษใหแกลูกคาได เปนตน 
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2.3   ดานการรับชําระเงิน 
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามบางสวนตองการใหทางกิจการมี

บริการใหเงินเช่ือแกลูกคา ซ่ึงขัดกับนโยบายของทางกิจการเดิมท่ีไมมีนโยบายใหเงินเช่ือหรือ    
ผอนผันการชําระเงินแกลูกคาเนื่องจากตองการเงินหมุนเวียนภายในกิจการนั้น ทางกิจการอาจทํา
การเปล่ียนแปลงหรือปรับปรุงนโยบายดังกลาวโดยการใหเครดิตเฉพาะลูกคาประจําท่ีมีความ
นาเช่ือถือหรือลูกคาท่ีติดตอซ้ือขายกับกิจการมาเปนระยะเวลานาน โดยการเพิ่มระยะเวลาในการ
ชําระหนี้ใหแกลูกคา หรืออาจใหมีการผอนการชําระเงินเปนงวดๆภายในระยะเวลาท่ีกําหนด ท้ังนี้
ทางกิจการอาจทําการพิจารณาลูกคาแตละรายและอาจใหมีการตกลงเง่ือนไขในการชําระเงินกับ
ลูกคาลวงหนากอนทําการสงสินคาไปยังลูกคา 

3. ดานการจัดจําหนาย  
สําหรับปจจัยทางดานการจัดจําหนายนั้น แมจะเปนปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถาม

ไมไดใหความสําคัญมากนัก หากแตทางกิจการอาจทําการปรับปรุงปจจัยดานดังกลาว เพื่อสราง
ความแตกตางจากรานคาคูแขงขันอ่ืน ซ่ึงอาจชวยใหทางกิจการสามารถดึงดูดลูกคารายใหมและ
อาจรักษาฐานลูกคาเดิมไวได 

 ดานการจัดแสดงสินคาภายในราน 
กิจการควรมีการปรับปรุงในเร่ืองการจัดตกแตงแสดงสินคาภายในรานให

เหมาะสม โดยควรจัดวางสินคาใหเปนหมวดหมูตามรูปแบบและประเภทของสินคา นอกจากน้ี 
กิจการควรมีการจัดวางแสดงสินคาเปนจํานวนมาก เพื่อใหลูกคารูสึกวาทางกิจการมีสินคา
หลากหลายรูปแบบใหเลือกซ้ือ ซ่ึงจะชวยในการดึงดูดลูกคาได 
 ดานการเขารวมงานแสดงสินคา 

จากการศึกษายังพบอีกวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก
ตอการเขารวมงานแสดงสินคา ดังนั้นทางกิจการควรมีการเขารวมจําหนายสินคาในงานแสดงสินคา
ระดับประเทศ เพื่อแสดงใหลูกคาไดเห็นวาสินคาของทางกิจการนั้นเปนสินคาท่ีมีคุณภาพและไดรับ
มาตรฐานเชนกัน ยิ่งไปกวานั้นการเขารวมงานแสดงสินคาอาจถือเปนการโฆษณากิจการไปในตัว
อีกดวย ทําใหกิจการเปนท่ีรูจักในหมูของผูคาเคร่ืองประดับมากข้ึน ซ่ึงอาจทําใหกิจการสามารถ
ดึงดูดลูกคารายใหมเพิ่มข้ึนได 
 ดานท่ีจอดรถ 

เนื่องจากกิจการไมมีท่ีจอดรถสําหรับบริการลูกคา ดังนั้นทางกิจการอาจทํา
การเชาท่ีจอดรถจากสถานท่ีราชการหรือวัดวาอารามบริเวณใกลเคียง เพื่ออํานวยความสะดวกใหแก
ลูกคาท่ีมาซ้ือสินคากับทางกิจการ 
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4. ดานการสงเสริมการตลาด 
4.1   ดานพนักงาน 

กิจการควรจัดอบรมใหความรูเกี่ยวกับเครื่องประดับเงินชาวเขาและความรู
ทางดานภาษาตางประเทศแกพนักงานในราน เพื่อใหพนักงานมีความรูความสามารถเพียงพอในการ
ตอบคําถามหรือแนะนําสินคาแกลูกคาได  

4.2   ดานการโฆษณาและประชาสัมพันธ 
จากการศึกษาปญหาเกี่ยวกับสินคาและบริการพบวา กิจการยังมีการโฆษณา

และประชาสัมพันธตามส่ือโฆษณาตางๆนอย ดังนั้นกิจการควรทําการโฆษณาและประชาสัมพันธ
กิจการมากข้ึน โดยอาจลงโฆษณาตามส่ือส่ิงพิมพท่ีไดรับความนิยมจากชาวตางชาติ เพื่อดึงดูดและ
แนะนํากิจการใหชาวตางชาติท่ียังไมเคยซ้ือสินคาจากทางกิจการไดรูจัก ในสวนของลูกคาชาวไทย
นั้น ทางกิจการอาจทําการลงโฆษณาทางส่ือวิทยุหรือส่ือส่ิงพิมพท่ีไดรับความนิยมในกลุมลูกคาชาว
ไทยท่ีเปาหมายของทางกิจการ 

 ดานการสงเสริมการขาย 
จากผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอการจัดทํา 

อิเล็กโทรนิกสแคตตาล็อกสินคาในระดับมาก ดังนั้นกิจการควรมีการปรับปรุงอิเล็กโทรนิกส     
แคตตาล็อกสินคาสําหรับแจกลูกคาใหมีความทันสมัยอยูเสมอ  

 


