
บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎีและทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 
การคนควาแบบอิสระเรื่อง ความพึงพอใจของลูกคาตางประเทศตอลักษณะทาง

กายภาพของเครื่องประดับเงินชาวเขาเผาปกาเกอะญอ อําเภอล้ี จังหวัดลําพูน มีแนวคิด ทฤษฎีและ
ทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ ดังนี ้
 
แนวคิดและทฤษฎี 

 
ทฤษฎีความพงึพอใจของลูกคา (Customer Satisfaction Concept) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541) ไดกลาวไววา ความพึงพอใจของลูกคาเปนระดับ
ความรูสึกของลูกคาที่เปนผลมาจากการเปรียบเทียบระหวางผลประโยชนจากคุณสมบัติผลิตภัณฑ
หรือการทํางานของผลิตภัณฑกับการคาดหวังของลูกคา หรือระหวางการรับรูกับการคาดหวังของ
ลูกคาตอการปฏิบัติงานของผูใหบริการ ถาระดับของผลงานที่ไดรับจากสินคาหรือบริการตรงกับ
ความคาดหวังของลูกคาที่ตั้งไวก็จะทําใหลูกคาเกิดความประทับใจ  
 

ทฤษฎีสวนประสมการตลาดทางดานผลิตภัณฑ (ธีรกิติ นวรัตน ณ อยธุยาและเอก บุญ
เจือ, 2548 : 85-88)  

ผลิตภัณฑ อาจเปน “อะไรก็ได” ที่สามารถนําเสนอและสามารถตอบสนองความ
จําเปนและความตองการใหกับกลุมเปาหมายได ในการวางแผนทางดานผลิตภัณฑ ควรจะพิจารณา
ผลิตภัณฑโดยมีการแยกตามระดับตางๆของผลิตภัณฑ ซ่ึงสามารถแบงออกไดเปน 3 ระดับ ดังนี้ 

(1) ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) หมายถึง ผลประโยชนหลักหรือบริการพื้นฐานที่
ลูกคาตองการอยางแทจริงจากการซื้อผลิตภัณฑ ซ่ึงเปนสิ่งที่ตอบสนองความ
ตองการหรือชวยแกปญหาใหกับลูกคานั่นเอง เชน ผลิตภัณฑหลักของการซื้อ
โทรศัพท เคล่ือนที่  คือ  การติดตอส่ือสาร  กลาวคือ  สาเหตุหลักที่ ลูกคาซื้อ
โทรศัพทเคลื่อนที่ เพราะตองการที่จะสามารถติดตอส่ือสารกับบุคคลอื่นได
ตลอดเวลาทั้งในและนอกสถานที่ เปนตน 

(2) ผลิตภัณฑที่แทจริง (Actual Product) หมายถึง ส่ิงที่อยูลอมรอบผลิตภัณฑหลัก 
ซ่ึงจะชวยทําใหผลิตภัณฑหลักทําหนาที่ไดอยางสมบูรณในการตอบสนองความ
ตองการของลูกคา ผลิตภัณฑที่แทจริงนี้ สามารถแบงออกเปน 5 ประเด็นยอย 
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ไดแก ระดับคุณภาพ (Quality Level) คุณสมบัติ (Features) รูปแบบหรือ
ลักษณะภายนอก (Design) ตรายี่หอ (Brand) และบรรจุภัณฑ (Packaging)  

(3) ผลิตภัณฑเสริม (Augmented Product) หมายถึง ส่ิงที่อยูลอมรอบผลิตภัณฑ
หลักและผลิตภัณฑที่แทจริง ทําหนาที่ในการนําเสนอผลประโยชนหรือบริการ
เพิ่มเติมใหกับลูกคา เพื่อจะทําใหหัวขอเสนอของกิจการแตกตางไปจากคูแขงขัน 
ซ่ึงผลประโยชนหรือบริการเพิ่มเติมนี้ สามารถแบงออกเปน 4 ประเด็นยอย ไดแก 
การติดตั้ง (Installation) การขนสงสินคาและการชําระเงิน (Delivery and 

credit) การรับประกัน (Warranty) และการบริการหลังการขาย (After-sale 
services 

 
ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ 
 

ศุภชัย พานิชสมบัติ (2543)  ไดศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคสินคาประเภทเครื่องประดับ
แรเงินของรานคาในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา พฤติกรรมของผูบริโภคสวนใหญ มีแรงจูงใจมา
กระตุนใหเกิดความตองการซื้อ เนื่องจากเครื่องประดับแรเงิน เปนเครื่องประดับที่ราคาไมสูงมาก
นัก สามารถใชไดหลายโอกาส และเปนเครื่องประดับที่แสดงใหเห็นถึงความรักในวัฒนธรรมไทย
และเมื่อประดับแลว ทําใหดูดีกวาการไมมีเครื่องประดับเมื่อออกสังคม รวมทั้งผูสวมใสไดรับการ
ยอมรับในสังคมนั้นๆดวย 

 
มีพร ปริญญาพล (2544) ไดทําการศึกษาอาชีพการทําเครื่องประดับเงินของชนเผา         

กระเหรี่ยง หมูบานวัดพระบาทหวยตม อําเภอลี้ จังหวัดลําพูน พบวา ชนเผากระเหรี่ยงซึ่งมีอาชีพ
เปนชางทําเครื่องประดับเงินนั้น เร่ิมตั้งชุมชนหมูบานวัดพระบาทหวยตม ซ่ึงมีพื้นที่อยูในตําบลนา
ทราย อําเภอลี้ จังหวัดลําพูน โดยชาวกระเหรี่ยงกลุมนี้ศรัทธาในพระพุทธศาสนาและครูบาชัยยะ 
วงศาพัฒนาที่ออกเผยแพรพุทธศาสนาไปยังที่ตางๆ ไดติดตามกับครูบาชัยยะจนมาตั้งหลักที่หมูบาน
แหงนี้และไดประกอบอาชีพทําไรทําสวน รวมทั้งทําเครื่องประดับเงินจําหนาย โดยกระบวนการทํา
เครื่องประดับเงินนั้น วัตถุดิบที่ใช คือเม็ดเงิน โดยมีพอคาคนกลางนํามาให พรอมกับลวดลาย 
สําหรับวิธีการทํานั้น ขั้นแรก ตองนําเม็ดเงินไปเผาไฟใหละลายแลวเทลงแมพิมพทิ้งไวใหเย็น นํา
ออกจากแมพิมพ นําไปรีดเปนแผน แลวนําไปแกะลายตามตองการ 

 
ฤทธิชัย กอศิริวรชัย (2544) ไดทําการศึกษาสวนประสมการตลาดที่มีผลตอผูบริโภคใน

การเลือกซื้อเครื่องประดับอัญมณีจากรานคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ผูบริโภคให
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ความสําคัญตอผลิตภัณฑมากที่สุด และใหความสําคัญทางดานราคาตามคุณภาพของสินคา ดานการ
จัดจําหนาย ผูบริโภคใหความสําคัญตอความสะดวกสบายดานสถานที่จอดรถยนตและความสะดวก
ในการสัญจร ในดานการสงเสริมการขาย ผูบริโภคใหความสําคัญตอการจัดทําเอกสารแนะนํา การ
ใหความรู และการใหคําแนะนําหรือคําปรึกษาเกี่ยวกับอัญมณีแกผูบริโภค 

 
ภัทรพิมพ พิมพภัทรยศ (2545) ไดศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคสินคาเครื่องประดับ

อัญมณีในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยเนนปจจัยที่มีผลตอการเลือกซ้ือและกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องประดับอัญมณีของผูบริโภคทองถ่ินและนักทองเที่ยวชาวไทย พบวา ปจจัยที่มีผล
ตอการเลือกซ้ือเครื่องประดับอัญมณี คือ คุณภาพของเครื่องประดับอยูในระดับมาก พนักงานมี
ความซื่อสัตยและจริงใจตอลูกคา ความสะดวกในการเดินทางไปยังรานคา ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพ การจัดระบบรักษาความปลอดภัย การใหบริการลูกคาดวยความเสมอภาค การใหสวนลด
พิเศษหรือแจกของแถมของกํานัลในชวงเทศกาลตางๆ และเทคโนโลยีการผลิตเครื่องประดับ
อัญมณีมีอิทธิพลในระดับมาก 

 
สุรางคณา ฉิมเล็ก (2545) ไดศึกษาแนวทางการพัฒนาดานการตลาดขายสินคาที่ระลึก

ประเภทเครื่องประดับที่ตลาดนัดจตุจักร โดยใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง 2 กลุม คือ 
กลุมนักทองเที่ยวที่มาเลือกซ้ือสินคาประเภทเครื่องประดับและกลุมผูประกอบการขายสินคา
เครื่องประดับในตลาดนัดจตุจักรดวยวิธีการสุมแบบบังเอญิ พบวา ปจจัยที่มีผลตอความตองการซื้อ
สินคาที่ระลึกประเภทเครื่องประดับ 4 ปจจัยมีดังนี้ คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑที่สําคัญ คือ ความ
ละเอียดประณีต คุณภาพสินคาและการออกแบบที่มีรูปแบบสวยงาม ปจจัยดานราคาที่สําคัญ คือ 
ราคาตามคุณภาพสินคา ราคาที่ตอรองได และมีปายแสดงราคาอยางชัดเจน ปจจัยดานการจัด
จําหนายที่สําคัญ คือ ความสะดวกสบายในการเลือกซื้อสินคา ปายบอกที่ตั้งรานคาชัดเจนและการ
จัดแตงรานที่ดึงดูดใจ สวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่สําคัญ คือ การจัดรายการพิเศษ สวนลด
สินคาและการรับชําระดวยบัตรเครดิต 
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