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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรม 

 
ในการศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้ชาวต่างชาติต่อส่วนประสมการตลาดบริการของ ร้านหยก 

มัง่มี ศรีสุข จงัหวดัเชียงใหม่ ผูศึ้กษาได้ใช้ทฤษฎี แนวคิด และการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้องซ่ึง
เน้ือหาในบทน้ีประกอบดว้ย 

1. แนวคิดเก่ียวกบัความพึงพอใจของลูกคา้ (Customer Satisfaction) 
2. ทฤษฎีส่วนประสมการตลาดบริการ 
3. ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
2.1. แนวคิดและทฤษฎ ี

แนวคิดเกีย่วกบัความพงึพอใจของลูกค้า 
Powell (1983 อา้งถึงใน ธนชัพนัธ์ วฒันศิริชัยกุล, 2555) ไดใ้ห้ความหมายว่าความ

พึงพอใจ คือ ความสุขจะเกิดข้ึนหากความตอ้งการของบุคคลไดรั้บการตอบสนอง จนเกิดความสมดุล 
เม่ือบุคคลสามารถปรับตัวให้เข้ากับส่ิงแวดล้อมได้ดี ดังนั้ น ความพึงพอใจ คือสภาพอารมณ์ 
ความรู้สึกดา้นบวกของบุคคล 
  Vroom (1970 : 99 อา้งถึงใน ธนัชพนัธ์ วฒันศิริชยักุล, 2555) กล่าวว่า ทศันคติและ
ความพึงพอใจในส่ิงหน่ึง ท่ีสามารถใช้ แทนกนัได ้เพราะทั้งสองค าน้ีจะหมายถึง ผลท่ีไดจ้ากการท่ี
บุคคลเขา้ไปมีส่วนร่วม ในส่ิงนั้น ทศันคติในดา้นบวกจะแสดงให้เห็นถึงสภาพความพึงพอใจในส่ิง
นั้น และทศันคติดา้นลบจะแสดง ใหเ้ห็นสภาพความไม่พึงพอใจ 
  Wolman (1973 อา้งถึงใน รติ สุนทรวราภาส, 2551) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ ความพึง
พอใจ คือ สภาพความรู้สึกของบุคคลท่ีมีความสุข ความอ่ิมเอมใจ เม่ือความตอ้งการหรือ แรงจูงใจของ
ตนไดรั้บการตอบสนอง 

 จากแนวคิดเก่ียวกบัความพึงพอใจของลูกคา้ขา้งตน้ ผูศึ้กษาสามารถสรุป ความพึง
พอใจ หมายถึง ความรู้สึกท่ีลูกคา้ แสดงออกถึงความยินดี ความพอใจและประทบัใจ ต่อความตอ้งการ
หรือ แรงจูงใจของตน 
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ทฤษฎส่ีวนประสมการตลาดบริการ  
ศิริวรรณ   เสรีรัตน์ (2552) ไดอ้า้งถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจ

บริการ (Service  Mix ) ของ Philip  Kotler  ไวว้า่เป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงจะได้
ส่วนประสมการตลาด (Marketing  Mix ) หรือ  7Ps  ในการก าหนดกลยทุธ์การตลาดซ่ึงประกอบดว้ย 

1.  ดา้นผลิตภณัฑ์  (Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของ
มนุษยไ์ดคื้อส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบให้แก่ลูกคา้และลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑ์
นั้น ๆ โดยทั่วไปแล้ว  ผลิตภณัฑ์แบ่งออกเป็น  2  ลักษณะ  คือ  ผลิตภณัฑ์ท่ีอาจจบัต้องได้  และ  
ผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้

2. ดา้นราคา  (Price) หมายถึง  คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน  ลูกคา้จะเปรียบเทียบ
ระหว่างคุณค่า  (Value)  ของบริการกบัราคา  (Price) ของบริการนั้น  ถา้คุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้จะ
ตดัสินใจซ้ือ  ดังนั้น การก าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการ
ชดัเจน  และง่ายต่อการจ าแนกระดบับริการท่ีต่างกนั 

3. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับบรรยากาศ
ส่ิงแวดล้อม ในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกค้าซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่า และ
คุณประโยชน์ของบริการท่ีน าเสนอ  ซ่ึงจะตอ้งพิจารณาในดา้นท าเลท่ีตั้ง (Location) และช่องทางใน
การน าเสนอบริการ  (Channels) 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด  (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคญัใน
การติดต่อส่ือสารใหผู้ใ้ชบ้ริการ  โดยมีวตัถุประสงคท่ี์แจง้ข่าวสารหรือชกัจูง ให้ เกิ ดทั ศน ค ติ แ ล ะ
พฤติกรรม  การใชบ้ริการและเป็นกุญแจส าคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ 

5. ด้านบุคลากร  (People) หรือพนักงาน (Employee) ซ่ึงต้องอาศยัการคัดเลือก  
การฝึกอบรม  การจูงใจ  เพื่อ ให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนั
เป็นความสัมพนัธ์ระหว่างเจา้หน้าท่ีผูใ้ห้บริการและผูใ้ช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร  เจา้หน้าท่ีตอ้งมี
ความสามารถ  มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ  มีความคิดริเร่ิม  มีความสามารถในการ
แกไ้ขปัญหา  สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวธีิการ
และงานปฏิบติัในด้านการบริการ  ท่ีน าเสนอให้กบัผูใ้ช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกตอ้ง
รวดเร็ว  และท าใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 

7. ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation)  เป็นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพให้กบัลูกคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพ
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โดยรวม  ทั้งทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็นดา้น
การแต่งกายสะอาดเรียบร้อย  การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน  และการให้บริการท่ีรวดเร็ว  หรือ
ผลประโยชน์อ่ืนๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ  

 
2.2 ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กี่ยวข้อง 

สุรวุฒิ วิริยพงษ์ (2544) ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองประดบัอญัมณีของ
ประชาชน ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีว ัต ถุประสงค์  เพื่ อ  ศึกษาถึงพฤ ติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองประดบัอญัมณีของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร และปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ผล
การศึกษาพบว่า ประชาชนจะซ้ือเคร่ืองประดบัอญัมณีเพราะเห็นวา่การซ้ือเคร่ืองประดบั อญัมณีเพื่อ
สวมใส่จะเป็นการเสริมสร้างบุคลิกภาพ และความสวยงามให้แก่ผูส้วมใส่ โดยสาเหตุของการซ้ือ
เคร่ืองประดับคือเห็นแล้วชอบ การซ้ือจึงเป็นการซ้ือให้แก่ตนเองเป็นส่วนใหญ่ โดยประเภทของ
เคร่ืองประดบัอญัมณีท่ีนิยมซ้ือมากท่ีสุดคือ แหวน รองลงมาคือ ต่างหู รูปแบบ ท่ีเลือกนั้น เป็นรูปแบบ
ท่ีเรียบ เก๋ และทนัสมยั ตามล าดบั โดยซ้ือในระดบัราคาเฉล่ียประมาณ 10,000 – 20,000 บาท ส่วน
ใหญ่จะช าระเงินดว้ยเงินสด รองลงมาคือ การช าระดว้ยบตัรเครดิต และ เช็ค ประชาชนส่วนใหญ่จะ
ซ้ือเคร่ืองประดบัอญัมณีท่ีร้านคา้อญัมณีซ่ึงตั้งอยูบ่นศูนยก์ารคา้ และร้านคา้อญัมณีแบบดั้งเดิม ส่ิงท่ีผู ้
ซ้ือให้ความส าคญัเป็นอนัดับแรกในการเลือกซ้ือ เคร่ืองประดับอญัมณีคือ รูปแบบ และลวดลาย 
รองลงมาคือ เร่ืองของราคา ฝีมือ และคุณภาพ ตามล าดบั วธีิการส่งเสริมการขายท่ีสร้างความพึงพอใจ
ให้แก่ผูซ้ื้อสูงสุดคือ การออกใบรับประกนัคุณภาพของสินคา้ท่ีซ้ือ เพราะเป็นการสร้างความมัน่ใจ
ใหแ้ก่ผูซ้ื้อไดใ้นระดบัหน่ึง ในการตดัสินใจซ้ือนั้นตนเองเป็นคนท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสูงสุด 
รองลงมาคือคู่สมรส 

ภัท รพิ ม พ์  พิ ม พ์ ภัท รยศ (2549) ได้ ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผู ้บ ริโภคสินค้า
เคร่ืองประดบัอญัมณีในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีถ่ินฐานอยู่
ในจงัหวดัเชียงใหม่ เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 20 – 30 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี เป็นพนกังาน
บริษทัเอกชน มีรายได้ต่อเดือนเฉล่ียต ่ากว่า 15,000 บาท มีสถานภาพโสด ซ้ือเคร่ืองประดบัอญัมณี 
เฉล่ีย 1 คร้ังต่อปี สนใจซ้ือเคร่ืองประดบัเพชรท่ีตวัเรือนท าจากทองค าขาวประเภทสร้อยคอเป็นอนัดบั
แรก ซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองประดบัอญัมณีท่ีร้านเพชรทองและร้านเคร่ืองประดบัอญัมณีทัว่ไป โดยซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เคร่ืองประดบัอญัมณีในแต่ละคร้ังราคาต ่ากวา่ 10,000 บาท ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ
เคร่ืองประดบัอญัมณีมากท่ีสุดคือ คุณภาพของเคร่ืองประดบั ในดา้นกระบวนการตดัสินใจซ้ือ พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือเคร่ืองประดับอญัมณีเพื่อใช้เองในวนัคล้ายวนัเกิด ได้รับข้อมูล
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เก่ียวกับร้านจ าหน่ายเคร่ืองประดับอัญมณีจากการบอกต่อของบุคคลอ่ืน และมีการค้นหาข้อมูล
เพิ่มเติมก่อนตดัสินใจซ้ือ 1 - 2 สัปดาห์ตามร้านจ าหน่ายอญัมณี เพื่อเปรียบเทียบคุณภาพ ลกัษณะ และ
ราคาของแต่ละร้าน แต่ไม่ได้ใช้บริการอ่ืนๆ จากร้านเคร่ืองประดับอญัมณีโดยมีเหตุผลคือ ร้านมี
รูปแบบเคร่ืองประดับอัญมณีท่ีต้องการอยู่แล้ว กรณี ท่ีใช้บริการอ่ืนๆ เพราะต้องการได้แบบ
เคร่ืองประดบัอญัมณีท่ีตอ้งการ ส่วนการใชบ้ริการหลงัการซ้ือ ไดแ้ก่ การท าความสะอาดสินคา้ 

เรวตั อารีรอบ (2551)ไดศึ้กษาเร่ือง ความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศท่ี
มีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ของท่ีระลึกพื้นเมืองไทยในจงัหวดัภูเก็ต ศึกษาเฉพาะกรณีของร้านกินรี
เฮา้ส์ อ าเภอเมืองจงัหวดัภูเก็ต โดยใชว้ิธีการศึกษาวิจยัเชิงปริมาณ คือ ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล จากกลุ่มตวัอย่าง จ  านวน 395 รายผลการศึกษาพบว่า ชาวต่างประเทศท่ี
เลือกซ้ือสินคา้ของท่ีระลึกของร้านกินรีเฮ้าส์เป็นผูช้าย จ านวน 211 ราย คิดเป็นร้อยละ 53.40 เป็น
ผูห้ญิง จ  านวน 184 ราย คิดเป็นร้อยละ 46.60 อายุของชาวต่างประเทศ ส่วนใหญ่อายอุยูใ่นช่วง 20 - 30 
ปี จ  านวน 115 ราย คิดเป็นร้อยละ 29.10 ระดบัการศึกษาส่วนใหญ่จบการศึกษาระดบัปริญญาตรีข้ึน
ไป จ านวน 181 ราย คิดเป็นร้อยละ 45.80 อาชีพส่วนใหญ่ เป็นลูกจา้ง/พนักงานเอกชน จ านวน 188 
ราย คิดเป็นร้อยละ 47.60 เงินเดือนส่วนใหญ่ต ่ากว่า 50,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 36.70 สถานภาพ
สมรสส่วนใหญ่โสด จ านวน 210 ราย คิดเป็นร้อยละ 53.20 และสัญชาติส่วนใหญ่เป็นชาวญ่ีปุ่น 
จ านวน 263 ราย คิดเป็นร้อยละ 66.60 โดยความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศท่ีมีผลต่อ
การเลือกซ้ือสินคา้ของท่ีระลึกพื้นเมืองไทยในจงัหวดัภูเก็ต ศึกษาเฉพาะกรณีของร้านกินรีเฮา้ส์ อ าเภอ
เมืองจงัหวดัภูเก็ต ในภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่ายมาเป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือ ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ชาลิสา ทวีอภิรดีมณี (2551) ไดศึ้กษาเร่ืองความพึงพอใจของลูกคา้ต่อส่วนประสม
การตลาดบริการ ห้างหุ้นส่วนจ ากดั กะเหร่ียงซิลเวอร์ ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 31-50 ปี ส่วนใหญ่ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ลกัษณะของธุรกิจ คือ ธุรกิจ
ขายส่ง ต าแหน่งหน้าท่ีในกิจการเป็นเจา้ของกิจการหรือผูป้ระกอบการ และประเทศท่ีน าสินคา้ไป
จ าหน่ายมากท่ีสุด คือ ประเทศท่ีอยู่ในทวีปยุโรป โดยบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือเคร่ืองประดบัจาก 
หจก.กะเหร่ียงซิลเวอร์มากท่ีสุด คือ ลูกคา้ ส่วนใหญ่วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ คือ ซ้ือเพื่อน าไปขายต่อ 
และหมวดของสินคา้ท่ีซ้ือจาก หจก. กะเหร่ียงซิลเวอร์ คือ จ้ีประดบั ส่วนใหญ่การซ้ือสินคา้ หจก. 
กะเหร่ียง ซิลเวอร์ คือ เม่ือสต๊อกสินคา้หมด และมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้โดยเฉล่ียต่อปี 2-3 เดือนต่อ
คร้ัง โดยจ านวนเงินในการซ้ือสินค้าท่ีซ้ือโดยเฉล่ีย คือ 10,000 - 50,000 บาท ส่วนใหญ่เหตุผลท่ี
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ของ หจก. กะเหร่ียงซิลเวอร์ คือ มีสินคา้และอุปกรณ์ท่ีครบถว้นสมบูรณ์ ผล
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การศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้ต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการห้างหุ้นส่วนจ ากดักะเหร่ียง
ซิลเวอร์ สามารถเรียงล าดบัค่าเฉล่ีย ไดด้งัน้ี ปัจจยัลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัดา้นกระบวนการ ปัจจยั
ด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านบุคลากร และ ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ส่วนปัจจยัด้านราคา มี
ความพึงพอใจในระดบัปานกลาง และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความพึงพอใจในระดบันอ้ย 
ผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจปัจจยัยอ่ยในระดบัมากเรียงล าดบัดงัน้ี ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ 
ความน่าเช่ือถือและมีช่ือเสียงของกิจการ ปัจจยัด้านราคา ได้แก่ มีการก าหนดราคาสินคา้ท่ีชัดเจน  
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไดแ้ก่ มีสินคา้จดัวางแสดงเป็นจ านวนมาก ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด ไดแ้ก่ การจดัแสดงสินคา้ดา้นหน้าและภายในร้านท่ีโดดเด่น สวยงาม ปัจจยัดา้นบุคลากร 
ไดแ้ก่ จ านวนพนกังานเพียงพอต่อการอ านวยความสะดวกให้กบัลูกคา้ ปัจจยัดา้นกระบวนการ ไดแ้ก่ 
ให้บริการลูกคา้ทุกรายอย่างเสมอภาคเท่าเทียมกนั ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไดแ้ก่ การตกแต่ง
ร้านและบรรยากาศภายในร้าน 

ผ่องพรรณ นันทชัย (2553) ไดศึ้กษาเร่ือง ความพึงพอใจของลูกคา้ต่อการเลือกซ้ือ
เคร่ืองประดบัอญัมณีในตลาดชายแดน อ าเภอแม่สาย จงัหวดัเชียงราย โดยผูว้ิจยัเก็บรวบรวมขอ้มูล
จากนักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมาท่องเท่ียวและสนใจเลือกซ้ือเคร่ืองประดับอญัมณีในตลาดชายแดน
อ าเภอแม่สาย จงัหวดัเชียงราย จ านวน 384 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัเป็นแบบสอบถาม วิเคราะห์
ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ วิเคราะห์หาค่า แจกแจงค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการวิจัยพบว่า พฤติกรรมการซ้ือและปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์อญัมณีและเคร่ืองประดบั ส่วนใหญ่สนใจซ้ือเคร่ืองประดบัอญัมณีประเภทแหวน สนใจซ้ือ
เคร่ืองประดบัท่ีประกอบจากหยก มีความถ่ีในการซ้ืออญัมณีและเคร่ืองประดบัไม่แน่นอน/ไม่สามารถ
ก าหนดได้ มูลค่าเฉล่ียในการซ้ือแต่ละคร้ังน้อยกว่า 5,000 บาท โดยเหตุผลในการซ้ืออญัมณีและ
เคร่ืองประดับเพื่อใช้เอง ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด คือ เพื่อน การเลือกร้านค้าท่ี
จ  าหน่ายเคร่ืองประดับอญัมณีในอ าเภอแม่สาย พิจารฌาจากสินค้ามีคุณภาพ เลือกซ้ืออญัมณีและ
เคร่ืองประดบัจากร้านคา้ในเขตอ าเภอแม่สาย ส่วนมากจะซ้ือเคร่ืองประดบัอญัมณีจากร้านท่ีรู้จกัเป็น
การส่วนตัว มีการรับรู้ข่าวสารข้อมูลจากการบอกต่อของบุคคลอ่ืน และการตัดสินใจซ้ือให้
ความส าคญัในด้านคุณภาพ ส่วนความพึงพอใจของลูกคา้ต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองประดบัอญัมณีใน
ตลาดชายแดนอ าเภอแม่สาย จงัหวดัเชียงราย ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาแต่ละด้าน 
พบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ดา้นสินคา้ รองลงมา ดา้นบุคลากร ดา้นการให้บริการ ดา้นสถานท่ี 
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และต ่าสุด คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยมีปัจจยัยอ่ยท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุดในแต่ละดา้นดงัน้ี ดา้นสินคา้ คือ เคร่ืองประดบัอญัมณีมีให้เลือกหลากหลาย เช่น สร้อย 
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ก าไล แหวน ต่างหู ฯลฯ ดา้นราคา คือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
คือ ความสะดวกของสถานท่ีตั้งของร้านคา้ ดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ มีการใหบ้ริการหลงัการขาย 
โดยการตรวจ เช็คสภาพของสินคา้ และท าความสะอาดสินคา้ ตามระยะเวลาท่ีเหมาะสม ดา้นบุคลากร 
คือ พนกังานมีความรู้อญัมณีเคร่ืองประดบัเป็นอย่างดี ดา้นการให้บริการ คือ ความรวดเร็วและตรง
เวลาในการส่งมอบสินคา้ (สั่งท าและซ่อมแซม) ด้านสถานท่ี คือ ร้านคา้มีความกวา้งขวาง สะอาด  
ปัญหาในการเลือกซ้ือเคร่ืองประดบัอญัมณีของลูกคา้ในตลาดชายแดนอ าเภอแม่สาย จงัหวดัเชียงราย 
คือสินคา้ไม่ไดม้าตรฐาน คุณภาพสินคา้ สินคา้ลอกเลียนแบบสินคา้ปลอมไม่มีการ ติดป้ายราคาสินคา้ 
ราคาไม่มีมาตรฐาน ผูข้ายไม่มีคุณธรรมจรรยาบรรณของผูข้าย มีการตั้งราคา สินคา้สูงจนเกินไป มีการ
ส่ือสารท่ีไม่ชดัเจนของผูซ้ื้อและผูข้าย และมีขอ้เสนอแนะให้มีการออกใบ รับประกนัสินคา้ในแต่ละ
ร้าน มีการติดป้ายราคาให้ชดัเจนและเป็นราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ มีการอบรมพนกังานขายโดย
องคก์รปกครองส่วนทอ้งถ่ินเขา้มาดูแล และมีสัญลกัษณ์แสดงให้เห็นถึงเอกลกัษณ์ของพนกังานขายท่ี
ไดรั้บการอบรม อีกทั้งยงัควรมีการก าหนดใหมี้บริการหลงัการขายดว้ย 

 
 
 


