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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฏ ีและทบทวนวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 

การศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อนักท่องเท่ียวชาวต่างประเทศในการซ้ือ
เคร่ืองประดบัเงินในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ ในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาได้รวบรวมแนวคิด ทฤษฎี และ
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อน ามาเป็นกรอบแนวคิดในการศึกษา ดงัน้ี 
 

2.1 แนวคิด และทฤษฎ ี 
ทฤษฎส่ีวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) 
ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix หรือ 4P’s) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ี

สามารถควบคุมได ้ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้าง
ความพึงพอใจใหแ้ก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (วารุณี ตนัติวงศว์านิช และคณะ, 2546: 24-26) ประกอบดว้ย 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึงการผสมผสานของสินคา้และบริการท่ีกิจการเสนอต่อ
ตลาดเป้าหมายประกอบดว้ย ความหลากหลาย คุณภาพ การออกแบบ รูปแบบ ตราผลิตภณัฑ์ บรรจุ
ภณัฑ์ การบริการ ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีมูลค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะ
ท าให้สินค้าหรือผลิตภัณฑ์นั้ นสามารถขายได้ ในการก าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์       จึงต้อง
ค านึงถึงปัจจยัดงัน้ี 

1.1 ความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์(Product Differentiation) ความแตกต่างทางการ
แข่งขนั (Competitive Differentiation) 

1.2 พิจารณาองคป์ระกอบ (คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์) (Product Component) เช่น 
ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ และอ่ืนๆ 

1.3 การก าหนดต าแห น่งผลิตภัณฑ์  (Product Positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภณัฑเ์พื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและคุณค่าในสายตาของลูกคา้เป้าหมาย 

1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะใหม่และ
ปรับปรุงให้ ดี ข้ึน  (New and Improved) ซ่ึงค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองของลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายไดดี้ยิง่ข้ึน 

1.5 กลยุทธ์ท่ีเก่ียวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์  (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์ 
(Product Line) 
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2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินท่ีลูกค้าต้องการจ่ายเพื่อให้ได้มาซ่ึงผลิตภัณฑ์
ประกอบดว้ย ราคาท่ีก าหนดไวใ้นรายการ ส่วนลด ส่วนท่ียอมให้ลูกคา้ ระยะเวลาช าระคืน สินเช่ือ
ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถดัจาก Product ราคาตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบ
ระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์นั้ นๆ ตัวคุณค่าสูงกว่าราคาก็จะ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ ดงันั้นผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาจะตอ้งค านึงถึง 

2.1 คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกค้า  ซ่ึงต้องพิจารณาว่าการ
ยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 

2.2 ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.3 การแข่งขนั 

3. การจัดจ าหน่าย  (Place หรือ Distribution) หมายถึงกิจกรรมของกิจการท่ีท าให้
ผลิตภณัฑ์ไปสู่กลุ่มผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย ช่องทางการจดัจ าหน่าย การครอบคลุมในการจดัจ าหน่าย 
ความหลากหลาย ท าเลท่ีตั้ง การขนส่ง การจดัส่งก าลงัทางธุรกิจ ประกอบไปดว้ย 2 ส่วนดงัน้ี 

3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือ
ธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยกรรมสิทธ์ในผลิตภณัฑ์ หรือเป็นการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์
จากผูผ้ลิต ไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างธุรกิจ หรือหมายถึงเส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์และ/หรือกรรมสิทธ์ท่ี
ผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงประกอบไปด้วย ผูผ้ลิต คน
กลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

3.2 การกระจายสินค้าหรือการสนับสนุนการกระจายตวัสินค้าสู่ตลาด (Physical 
Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผนหรือการควบคุมอาจเลือก
การเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิตและสินคา้ส าเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน้ไปยงัจุดสุดทา้ยในการบริโภค
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงัก าไร หรือหมายถึงกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกับการ
เคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงกิจกรรมเพื่อส่ือสารถึงขอ้ดีของผลิตภณัฑ์
และชกัชวนให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายซ้ือผลิตภณัฑ์ ประกอบด้วย การโฆษณา การขายโดยบุคคล การ
ส่งเสริมการตลาด การแจง้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรงและการตลาดออนไลน์ 
ดงันั้นเคร่ืองมือในการส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือตอ้งใชห้ลกัการ
เลือกใช้เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกนั (IMC : Integrated Marketing Communication)โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ์ คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัไดเ้คร่ืองมือ
ส่งเสริมการตลาด ท่ีส าคญัมีดงัน้ี 
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4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์ารและ
ผลิตภณัฑบ์ริการ หรือความคิดท่ีตอ้งการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ กลยทุธ์ในการโฆษณา 
(Creative Strategy) และกลยทุธ์วธีิการโฆษณา (Advertising Tactics) กลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy) 

4.2 การขายโดยใช้พนักขาย  (Personal Selling) เป็นการส่ือสารระหว่างบุคคลกับ
บุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์ หรือบริการ หรือมีปฏิกิริยาต่อ
ความคิด หรือเป็นการเสนอการขายโดยหน่วยงานขาย เพื่อใหเ้กิดการขายหรือสร้างความสัมพนัธ์อนัดี 

4.3 การส่ ง เส ริมก ารขาย  (Sales Promotion) หมายถึ ง  กิ จกรรมการส่ ง เส ริม
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใช้พนกังานขาย และการให้ข่าวสารในการประชาสัมพนัธ์ซ่ึง
สามารถกระตุน้ความสนใจ ทดลองใชห้รือการซ้ือ โดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ย หรือบุคคลอ่ืน 

4.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) การให้ข่าว
เป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน โดยการผ่านส่ือหรือส่ิงพิมพ ์
ส่วนการประชาสัมพนัธ์ หมายถึง ความพยายามท่ีมีการจะวางแผน โดยองคก์ารหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติ
ท่ีดีต่อองคก์ารใหเ้กิดกลบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การใหข้่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 

4.5 การตลาดทางตรง  (Direct Marketing หรือ  Direct Response Marketing) และ
การตลาดเช่ือมตรง  (Online Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกับกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวธีิการต่างๆท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรง
กบัผูซ้ื้อและท าใหเ้กิดการตอบสนองในทนัทีซ่ึงประกอบดว้ย 

- การขายทางโทรศพัท ์
- การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 
- การขายโดยใชแ้คตตาล็อก การขายทางโทรทศัน์ วทิย ุหรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจ

ใหลู้กคา้มีกิจกรรมการตอบสนอง เช่น การใชคู้ปองแลกซ้ือ 
 
2.2  ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

อาภรณ์ จงฤทธิพร (2549) ได้ท าการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออญัมณีและ
เคร่ืองประดับของนักท่องเท่ียวไทยในอ าเภอเมือง จังหวดักาญจนบุรีโดยกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ใน
การศึกษาได้แก่นักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมาแวะชมอญัมณีและเคร่ืองประดับจากร้านอญัมณีในเขต
อ าเภอเมืองจงัหวดักาญจนบุรีโดยก าหนดขนาดตวัอยา่งจ านวน 200 รายเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคือ
แบบสอบถาม วเิคราะห์ขอ้มูลโดยสถิติเชิงพรรณนาประกอบดว้ยค่าความถ่ี ค่าร้อยละ และค่าเฉล่ีย 

จากการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง        31-
40 ปีสถานภาพสมรสแลว้ จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพคา้ขายหรือเจา้ของกิจการมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 10,001- 20,000 บาท  
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ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออญัมณีและเคร่ืองประดบัอนัดบัแรกคือ ราคา รองลงมา 
คือ คุณภาพ ดา้นพฤติกรรมการซ้ือ ส่วนใหญ่เลือกซ้ือเคร่ืองประดบัประเภทแหวน        ตวัเรือนใช้
ทองค า และมีเพชรเป็นอัญมณีของเคร่ืองประดับ มูลค่าเฉล่ียท่ีนักท่องเท่ียวซ้ืออัญมณีและ
เคร่ืองประดับในการท่องเท่ียวแต่ละคร้ังมีมูลค่า น้อยกว่า 5,000 บาท เหตุผลท่ีซ้ืออัญมณีและ
เคร่ืองประดบั คือ ซ้ือใช้เองความถ่ีของการซ้ือคือไม่แน่นอนหรือก าหนดไม่ไดบุ้คคลท่ีมีอิทธิพลใน
การตดัสินใจซ้ือคือ เพื่อน แหล่งข่าวสารส่วนใหญ่คือ การบอกต่อจากบุคคลอ่ืน และเลือกซ้ืออญัมณี
และเคร่ืองประดบัจากร้านคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบัทัว่ไป 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อญัมณีและเคร่ืองประดบั ดา้นผลิตภณัฑ์ใน
ภาพรวมพบว่ามีความส าคัญต่อการตัดสินใจในระดับมาก โดยมีปัจจัยย่อยได้แก่ คุณภาพของ
ผลิตภณัฑ์และความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงของร้าน ดา้นราคา ในภาพรวมพบวา่มีความส าคญัต่อการ
ตดัสินใจในระดบัมาก โดยมีปัจจยัยอ่ยไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบัตวัผลิตภณัฑ์และต่อรองราคากบัผูข้าย
ได้ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ในภาพรวมพบว่ามีความส าคญัต่อการตดัสินใจในระดบัมาก โดยมี
ปัจจยัย่อยได้แก่ สถานท่ีจ าหน่ายสะดวกต่อการซ้ือ และการจดัแสดงผลิตภณัฑ์น่าสนใจด้านการ
ส่งเสริมการตลาดในภาพรวมพบวา่มีความส าคญัต่อการตดัสินใจในระดบัมากโดยมีปัจจยัยอ่ยไดแ้ก่
ผูข้ายมีความรู้ดา้นอญัมณีและเคร่ืองประดบัและผูข้ายใหค้วามสนใจในขณะเลือกซ้ือ 

ในส่วนของปัญหาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อญัมณีและเคร่ืองประดบัดา้น
ผลิตภัณฑ์ ในภาพรวมพบว่ามีอิทธิพลในระดับมาก โดยมีปัจจัยย่อยได้แก่ปัญหาคุณภาพของ
ผลิตภณัฑ์และผลิตภณัฑ์ไม่ประณีต ปัญหาดา้นราคา ในภาพรวมพบวา่มีอิทธิพลในระดบัมากโดยมี
ปัจจยัยอ่ยไดแ้ก่ราคาไม่เหมาะสมกบัตวัผลิตภณัฑ์ และไม่มีป้ายแสดงราคา ปัญหาดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายในภาพรวมพบว่ามีอิทธิพลในระดับมากโดยมีปัจจยัย่อยได้แก่ไม่มีสถานท่ีจอดรถ และ
สถานท่ีจ าหน่ายไม่สะดวก ปัญหาดา้นการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมพบวา่มีอิทธิพลในระดบัมาก 
โดยมีปัจจยัยอ่ยไดแ้ก่ ผูข้ายไม่มีความรู้ดา้นอญัมณีและเคร่ืองประดบั และผูข้ายไม่สนใจในขณะเลือก
ซ้ือ 

จันทนา  ฝ้ันพรม(2550) ได้ท  าการศึกษาปัจจยัความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจของร้าน
จ าหน่ายเคร่ืองประดบัอญัมณีในศูนยก์ารคา้ในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา
ปัจจยัความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจของร้านจ าหน่ายเคร่ืองประดบัอญัมณีในศูนยก์ารคา้ในอ าเภอ
เมืองจงัหวดัเชียงใหม่ โดยการใช้แบบสอบถาม สอบถามผูป้ระกอบการระดบัเจา้ของกิจการ หรือ
ผูบ้ริหารระดบัสูง ของร้านจ าหน่ายเคร่ืองประดบัอญัมณีในศูนยก์ารคา้ในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ 
จ  านวนทั้งส้ิน 14 ร้าน ค่าสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ จ  านวนร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเฉล่ีย
ถ่วงน ้าหนกั 
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ผลการศึกษาพบว่าผูป้ระกอบการระดบัเจา้ของกิจการ หรือผูบ้ริหารระดบัสูง ของร้าน
จ าหน่ายเคร่ืองประดบัอญัมณีในศูนยก์ารคา้ ในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 
41-50ปี ส าเร็จการศึกษาสูงสุดระดบัปริญญาตรีไม่เคยมีประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจมาก่อนมีเหตุ
จูงใจในการประกอบธุรกิจคือ มีความรู้ทางดา้นเคร่ืองประดบัอญัมณี 

ร้านจ าหน่ายเคร่ืองประดบัอญัมณีในศูนยก์ารคา้ในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ส่วนใหญ่
ด าเนินธุรกิจดว้ยเงินลงทุนเร่ิมตน้ มากกวา่ 10,000,000 บาท ด าเนินธุรกิจมาเป็นระยะเวลา     12 -14 ปี
ท าการผลิตเองบางส่วนและท่ีเหลือจะจา้งใหผู้อ่ื้นผลิตและกรรมวธีิในการผลิตจะผลิตดว้ยมือส่วนมาก
และใช้เคร่ืองจกัรส่วนน้อย กลุ่มลูกคา้เป้าหมายมีอายุระหว่าง 31-40 ปีรูปแบบสินคา้ท่ีขายไดดี้เป็น
สินคา้ส าหรับผูท่ี้จะหมั้น/แต่งงาน และสินคา้ท่ีสวมใส่ได้ทุกโอกาสรูปแบบสินคา้ท่ีขายควบคู่กับ
เคร่ืองประดบัอญัมณีเป็นพระเล่ียมทอง 

ผูป้ระกอบการระดับเจ้าของกิจการ หรือผูบ้ริหารระดับสูงส่วนใหญ่คิดว่าประสบ
ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจโดยมีตวัช้ีวดัความส าเร็จไดแ้ก่ความพึงพอใจของลูกคา้ยอดขายธุรกิจ
สามารถด าเนินอยูต่่อไปไดจ้  านวนวนลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการและผลก าไร ตามล าดบั 

ผูป้ระกอบการระดบัเจา้ของกิจการ หรือผูบ้ริหารระดบัสูง ส่วนใหญ่มีความเห็นวา่ปัจจยั
ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจท่ีส าคญัเป็น ล าดบัท่ี 1 คือ ดา้นการตลาด ล าดบัท่ี 2 คือดา้นการผลิต 
ล าดบัท่ี 3 ดา้นการจดัการ และ ล าดบัท่ี 4 ดา้นการเงินตามล าดบัโดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

ปัจจยัความส าเร็จด้านการตลาด ท่ีมีความส าคญัอยู่ในระดับมากท่ีสุด ได้แก่ปัจจยัท่ี
เก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์ คือ สินคา้มีคุณภาพ รูปแบบท่ีสวยงามของเคร่ืองประดบัอญัมณีสามารถรับท า
เคร่ืองประดบัไดต้รงตามค าสั่งของลูกคา้รูปแบบท่ีทนัสมยัของเคร่ืองประดบัอญัมณีรูปแบบท่ีเป็น
เอกลกัษณ์ของเคร่ืองประดบัอญัมณีและมีสินคา้ให้เลือกหลากหลายปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัราคาคือราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพ ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัดา้นบุคคลคือพนกังานให้บริการท่ีน่าประทบัใจ พนกังานมี
ความซ่ือสัตยแ์ละจริงใจและพนกังานขายมีประสิทธิภาพและมีคุณภาพ ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการสร้าง
และน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ คือสามารถท าให้ลูกคา้เช่ือมัน่และไวว้างใจ          เช่น มัน่ใจวา่เป็น
ของแทว้ตัถุดิบท่ีน ามาสั่งท าไม่ถูกเปล่ียนและภาพลกัษณ์ของกิจการปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการ
คือบริการท่ีรวดเร็วทนัใจลูกคา้ 

ปัจจยัความส าเร็จดา้นการผลิตท่ีมีความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุดคือคุณภาพสินคา้ได้
มาตรฐาน ตรงกับความต้องการของลูกค้า การส่งมอบสินค้าและบริการให้แก่ลูกค้าตรงต่อเวลา
รวดเร็วและความสามารถในการออกแบบงานให้เหมาะสมกบัช่าง (มอบหมายงานให้ตรงตามความ
ถนดั)  

ปัจจยัความส าเร็จด้านการจดัการ ท่ีมีความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุดคือวฒันธรรม
องคก์รในการใหค้วามส าคญักบัลูกคา้  
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ปัจจยัความส าเร็จด้านการเงิน ท่ีมีความส าคญัอยู่ในระดบัมากคือการจดัหาเงินทุนมา
อยา่งมีประสิทธิภาพและการจดัสรรเงินทุนไปอยา่งมีประสิทธิภาพ 

สิรินทิพย์ ลีลามานิตย์ (2550) การค้นคว้าแบบอิสระเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดบัเงินชาวเขาของลูกค้าของกลุ่มธุรกิจบริษทัเชียงใหม่
ดีไซน์จ ากดั มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อลูกคา้ในการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินชาวเขาของกลุ่มธุรกิจบริษัทเชียงใหม่ ดีไซน์จ ากัด โดยกลุ่มประชากรท่ีใช้ใน
การศึกษาไดแ้ก่กลุ่มลูกคา้ทั้งหมดท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองประดบัชาวเขาจากกลุ่มธุรกิจบริษทั
เชียงใหม่ดีไซน์จ ากัดในช่วงระยะเวลาตั้ งแต่เดือนกุมภาพันธ์ – เมษายน 2550 จ  านวน 237 ราย
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาคือแบบสอบถาม วิเคราะห์ข้อมูลโดยการวิเคราะห์เชิงพรรณนา หา
ค่าความถ่ีอตัราส่วนร้อยละและค่าเฉล่ียเลขคณิต 

ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 30-39 ปี
ส าเร็จการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้ และประกอบกิจการส่วนตวัโดยส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้โดย
เฉล่ียในแต่ละคร้ังประมาณ 1,001-5,000 กรัม หมวดของสินคา้ท่ีผูต้อบแบบสอบถามนิยมซ้ือมากท่ีสุด
คือลูกปัดเม็ดเงิน ระยะเวลาในการซ้ือโดยเฉล่ียเดือนละ 1 คร้ังผูท่ี้มีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อการซ้ือ
เคร่ืองประดับเงินชาวเขาของผูต้อบแบบสอบถามคือลูกค้าของผูต้อบแบบสอบถาม โดยผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ระบุว่าเคยซ้ือสินคา้จากแหล่งอ่ืนทั้งในกรุงเทพและจงัหวดัเชียงใหม่ส าหรับ
เหตุผลหลกัในการซ้ือเคร่ืองประดบัเงินชาวเขาของผูต้อบแบบสอบถามคือซ้ือเพื่อน าไปขายต่อหรือ
ประกอบธุรกิจ 

จากการศึกษาเฉพาะผูต้อบแบบสอบถามท่ีประกอบธุรกิจเคร่ืองประดบัเงินชาวเขาพบวา่
ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตั้ งกิจการอยู่ในประเทศไทยและประเทศท่ี ลูกค้าของผู ้ตอบ
แบบสอบถามด าเนินกิจการอยูส่่วนใหญ่คือประเทศไทยเช่นกนั โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ท า
ธุรกิจขายปลีกมากท่ีสุดรองลงมาคือธุรกิจขายส่งและธุรกิจประเภท E-commerce ตามล าดบั 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองประดับเงินชาวเขาของ
ผูต้อบแบบสอบถามเรียงตามล าดบัความส าคญัไดแ้ก่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้น
การจัดจ าหน่ายและปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ส าหรับปัจจัยย่อยท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ
เคร่ืองประดบัเงินชาวเขาท่ีมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากโดยเรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ยดงัน้ี 

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ไดแ้ก่สินคา้มีคุณภาพดีไม่มีต าหนิการมีเปอร์เซ็นต์ของเน้ือเงินสูง 
สินคา้ไดรั้บการผลิตจากช่างฝีมือดีความน่าเช่ือถือและมีช่ือเสียงของกิจการความสามารถในการผลิต
และส่งสินคา้ไดต้รงตามเวลาท่ีก าหนดความสามารถในการผลิตตามความตอ้งการของลูกคา้ สินคา้มี
แบบให้เลือกหลากหลาย สินคา้เช่ือมโยงเร่ืองราวกบัวฒันธรรมชนเผ่าการมีสินคา้แบบใหม่ออกมา
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สม ่าเสมอ สินคา้มีให้เลือกครบทุกประเภทตามความตอ้งการและสินคา้ผลิตดว้ยมือในทุกขั้นตอนการ
ผลิต 

ปัจจยัดา้นราคาไดแ้ก่การคิดราคาตามน ้ าหนกัของสินคา้ สินคา้ราคาถูกเม่ือเทียบกบัร้าน
คู่แข่งอ่ืนๆ และราคาท่ีสามารถต่อรองไดปั้จจยัดา้นการจดัจ าหน่ายไดแ้ก่การมีสินคา้จดัวางแสดงเป็น
จ านวนมากการเขา้ร่วมจ าหน่ายสินคา้ในงานแสดงสินคา้การจดัวางสินคา้ท่ีเป็นหมวดหมู่ตามรูปแบบ
และประเภทของสินคา้การมีสถานท่ีจอดรถการเดินทางไปมาสะดวกการมีช่องทางท่ีหลากหลายให้
สามารถติดต่อไดส้ะดวกและการมีร้านคา้ในกลุ่มธุรกิจเดียวกนัเพื่ออ านวยความสะดวกในการซ้ือมาก
ข้ึน 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดไดแ้ก่การจดัท าอิเล็กทรอนิกส์แคตตาล็อกสินคา้ให้แก่
ลูกคา้ พนักงานมีอธัยาศยัดีเป็นมิตรการจดัแสดงสินคา้ด้านหน้าและภายในร้านท่ีโดดเด่นสวยงาม 
พนักงานมีความรู้และสามารถแนะน าสินค้าได้อย่างดีและพนักงานมีความกระตือรือร้นในการ
ใหบ้ริการ 

อุมาพร ปัญญา (2551) การคน้ควา้แบบอิสระคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาทศันคติของ
นักท่องเท่ียวชาวต่างประเทศท่ีมีต่อสินคา้ของท่ีระลึกบนถนนคนเดิน ถนนราชด าเนิน อ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงใหม่ เก็บขอ้มูลจากนักท่องเท่ียวชาวต่างประเทศท่ีซ้ือสินคา้ของท่ีระลึกบนถนนคนเดิน 
ถนนราชด าเนิน อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ จ  านวน 300 รายจากกลุ่มประเทศต่างๆ ได้แก่กลุ่ม
ประเทศอเมริกา กลุ่มประเทศยุโรป และกลุ่มประเทศเอเชีย กลุ่มประเทศละ 100 รายโดยสุ่มตวัอยา่ง
ตามสะดวกและใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใช้วิเคราะห์ ได้แก่ 
ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและการทดสอบสมมติฐานใช้ t-test โดยผลการศึกษา เป็น
ดงัน้ี 

ด้านขอ้มูลทัว่ไป พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเม่ือจ าแนกตามประเทศมาจากประเทศ
สหรัฐอเมริกามากท่ีสุดโดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21 – 30 ปีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรีอาชีพ
เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา รายได ้ต ่ากวา่ 20,001 เหรียญดอลลาร์สหรัฐ มาเท่ียวประเทศไทย และมาเท่ียว
จงัหวดัเชียงใหม่เป็นคร้ังแรก ระยะเวลาพกัในเชียงใหม่ในช่วง 1 – 10 วนัมากท่ีสุด ซ่ึงส่วนใหญ่
จดัการเดินทางดว้ยตนเอง มีวตัถุประสงค์เพื่อมาท่องเท่ียว และส่วนใหญ่ไม่เคยมาเท่ียวถนนคนเดิน
ถนนราชด าเนิน อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่มาก่อน 

ผลการศึกษาทศันคติในองคป์ระกอบส่วนของความรู้ความเขา้ใจของนกัท่องเท่ียวชาว
ต่างประเทศ พบว่า ก่อนท่ีจะเดินทางมายงัประเทศไทยนกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศส่วนใหญ่จะไม่
รู้จกัถนนคนเดิน ถนนราชด าเนิน อ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่มาก่อน โดยจะทราบขอ้มูลถนนคนเดิน
จากครอบครัว/เพื่อนชาวต่างชาติมากท่ีสุด และนกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศส่วนใหญ่เขา้ใจวา่ผา้ไหม 
และไมแ้กะสลกัเป็นสินคา้ข้ึนช่ือของจงัหวดัเชียงใหม่ 
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ผลการศึกษาทศันคติในองคป์ระกอบส่วนของความรู้ความเขา้ใจโดยพิจารณาตามปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด พบวา่นกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศมีความคิดเห็นต่อสินคา้ของท่ีระลึกบนถนนคน
เดิน ถนนราชด าเนิน อ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ โดยรวมมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.42 โดยมีความคิดเห็นต่อ
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ สูงท่ีสุดโดยมีค่าเฉล่ีย 3.65 รองลงมาคือดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.35 เท่ากนั และดา้นราคาโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.34  

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า นักท่องเท่ียวชาวต่างประเทศท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกนั มี
ความคิดเห็นต่อสินคา้ของท่ีระลึกบนถนนคนเดิน ถนนราชด าเนิน อ าเภอเมือง จงัหวดเชียงใหม่ โดย
พิจารณาตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม และแยกตามรายดา้น ไม่แตกต่างกนั แต่หาก
พิจารณารายหัวขอ้ พบว่านกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศท่ีมีเพศท่ีแตกตางกนัมีความคิดเห็นต่อสินคา้
ของท่ีระลึก ในหัวขอ้ราคาสินคา้เม่ือเทียบกบัในแหล่งอ่ืน (ดา้นราคา) และหัวขอ้การจดัเรียงสินคา้
สวยงามเป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อการเลือกซ้ือ (ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย) แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

ผลการศึกษาทศันคติในองประกอบส่วนของพฤติกรรม ของนกัท่องเท่ียวชาวต่าง 
ประเทศ พบว่า สินค้าของท่ีระลึกท่ีนักท่องเท่ียวชาวต่างประเทศนิยมซ้ือมากท่ีสุด ได้แก่ เส้ือผา้
ส าเร็จรูปจ านวนเงินท่ีใช้จ่ายในการซ้ือของท่ีระลึกโดยเฉล่ียคือ 1,967.77 บาท นักท่องเท่ียวชาว
ต่างประเทศส่วนใหญ่ตั้งใจวา่จะกลบัมาซ้ือของท่ีระลึกบนถนนคนเดิน ถนนราชด าเนิน อ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงใหม่ อีกอยา่งแน่นอนหากในอนาคตไดเ้ดินทางมาเยอืน จงัหวดัเชียงใหม่ อีกคร้ัง และยนิดี
ท่ีจะแนะน าผูอ่ื้นให้มาซ้ือของท่ีระลึกบนถนนถนนคนเดินถนนราชด าเนิน อ าเภอเมือง จงัหวดั
เชียงใหม่ แต่หากสินคา้ของท่ีระลึกบนถนนถนนคนเดิน ถนนราชด าเนิน อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
มีการจ าหน่ายบนเวบ็ไซต ์ส่วนใหญ่จะไม่แน่ ใจวา่จะซ้ือหรือไม่ และไม่ซ้ืออยา่งแน่นอน ในจ านวนท่ี
เท่ากนั ซ่ึงเหตุผลท่ีนกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศตอบมามากท่ีสุดคือ ตอ้งการเลือกซ้ือสินคา้เองเพื่อจะ
ไดต้รวจสอบคุณภาพของสินคา้ เน่ืองจากการดูสินคา้ทางเวบ็ไซตไ์ม่สามารถเห็นรูปร่างลกัษณะและ
ขนาดท่ีเป็นของจริงของสินคา้ได ้ซ่ึงการเลือกซ้ือสิน 


