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 KRISANA LEE: FACTORS AFFECTING THAI TOURISTS’ DECISION TO BUY 
SILVER ORNAMENT IN LAO PDR 
ADVISOR: KRIS JARINTHO , DBA., 117 P. 2016. 
 The objectives of the research were as follows: 1) to study Thai tourists’ demographic 
factors and the behavior to buy silver ornament, and 2) to study marketing factors of silver 
ornament which affected buying behavior of silver ornament in Lao PDR. The samples were 400 
Thai tourists and questionnaires were the research instrument. SPSS for windows was used to 
analyze the data. 
 The findings revealed that the majority was female respondents who accounted for 
68.5 % and males customers accounted for 31.5 %. 24.5 % of the respondents were 31-40 years 
old. 39.5 % had bachelor’s degree. 20.3 % were company employees. 27.3 % had 20,001 – 
30,000 baht monthly income. In addition, the sample group had overall marketing factors of silver 
ornament at the high level. They also had overall behavior of buying silver ornament at the high 
level. Thai tourists with different demographic factors like age, occupation, and average monthly 
income differed in buying behavior of silver ornament in Lao PDR. However, Thai tourists with 
different gender and educational level had no difference in buying behavior of silver ornament. It 
was also found that marketing factors such as people and process of service had an effect on Thai 
tourists’ buying behavior. On the other hand, product, price, distribution channel, promotion, and 
physical feature didn’t affect Thai tourists’ buying behavior of silver ornament.  
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บทที� 1 

บทนํา 
 

ที�มาและความสําคญัของงานวจัิย 
 เครื�องประดบัเงิน สินคา้ตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคในยคุปัจจุบนั เครื�องประดบัเงินเป็น

เครื�องประดบัที�ไดรั้บความนิยมอยา่งมากในตลาดโลก ภายหลงัจากที�ราคาวตัถุดิบโลหะมีค่า 

โดยเฉพาะราคาทองคาํที�มีแนวโนม้ปรับเพิ�มสูงขึ.น อีกทั.งการชะลอตวัของเศรษฐกิจของประเทศ

ไทยในช่วง 3-5 ปีที�ผา่นมา ส่งผลใหผู้บ้ริโภคคนไทยส่วนใหญ่ และในอาเซียน มีขอ้จาํกดัในการซื.อ

เครื�องประดบัที�มีราคาแพงมากขึ.น และหนัไปซื.อเครื�องประดบัประเภทอื�น ๆ ทดแทน ซึ� งสามารถ

ตอบโจทยใ์นเรื�องของราคาที�เหมาะสมกบักาํลงัซื.อของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั รวมทั.งผูป้ระกอบการมี

การพฒันาเครื�องประดบัใหมี้รูปแบบสวยงาม และสามารถประยกุตใ์ชห้รือเขา้ไดดี้กบักระแสแฟชั�น

ที�เปลี�ยนแปลงตลอดเวลา โดยที�ไม่จาํเป็นตอ้งเลือกซื.อชิ.นใหม่ ซึ� งผูศึ้กษามองวา่ “เครื�องประดบั

เงิน” น่าจะเป็นทางเลือกที�ดีที�สุดของผูบ้ริโภคในยคุนี.และถือเป็นเครื�องประดบัส่งออกที�น่าจบัตา

มองของสปป.ลาว 

 ปัจจุบนัอุตสาหกรรมเครื�องประดบัเงินเป็นอีกอุตสาหกรรมหนึ�งที�มีการขยายตวัอยา่ง

ต่อเนื�องจากกลุ่มลูกคา้ทั.งภายในและต่างประเทศเนื�องจากเครื�องเงินเป็นศิลปหตัถกรรมที�มีมูลค่า 

ในตวัเองคือผลิตดว้ยโลหะเงินและเป็นผลิตภณัฑที์�ผลิตโดยช่างฝีมือที�มีความรู้ความชาํนาญและ

ความประณีตพิเศษทั.งในดา้นรูปแบบและลวดลายที�สวยงามซึ�งไดมี้การปรับปรุงรูปแบบใหท้นัสมยั

อยูต่ลอดเวลาในตลาดการคา้เครื�องประดบัเงินนั.นมีคู่แข่งจากนานาประเทศเช่นประเทศจีนเมก็ซิโก

อิตาลีเป็นตน้แต่เครื�องประดบัเงินของ สปป.ลาว นั.นมีความไดเ้ปรียบคือความไดเ้ปรียบทางดา้น

ทรัพยากรบุคคลที�มีความรู้ความชาํนาญในการออกแบบผลิตภณัฑต์ลอดจนกระบวนการผลิตที�มี

ประสิทธิภาพส่งผลใหผ้ลิตภณัฑมี์คุณภาพและรูปแบบสวยงามผลิตภณัฑ ์

 เครื�องประดบัเงินจดัเป็นสินคา้ฟุ่มเฟื� อยราคาค่อนขา้งสูงกลุ่มผูซื้.อส่วนใหญ่มีระดบั

รายไดค้่อนขา้งสูงทาํใหค้วามตอ้งการภายในประเทศอยูใ่นวงจาํกดัความตอ้งการสินคา้ประเภทนี.  

จึงมีแนวโนม้ขยายตวัหรือหดตวัตามสภาพเศรษฐกิจดงันั.นผูศึ้กษาจึงมีความสนใจศึกษาพฤติกรรม
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และปัจจยัทางการตลาดในการซื.อเครื�องประดบัเงินกรณีศึกษาผูบ้ริโภคนกัท่องเที�ยวชาวไทยและ 

ผลการศึกษาดงักล่าวจะทาํใหผู้ป้ระกอบการทราบปัจจยัทางการตลาดและปัญหาต่าง ๆ ทั.งนี. ยงั

สามารถนาํมาเป็นแนวทางในการพฒันาและปรับปรุงการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดต่อไป 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

 D.  เพื�อศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ที�แตกต่างกนั กบัพฤติกรรมในการซื.อ
เครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย 
 3.  เพื�อศึกษาปัจจยัทางการตลาดของการซื.อผลิตภณัฑเ์ครื�องเงินที�มีผลต่อพฤติกรรมใน
การซื.อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย  
 

สมมติฐานของการวจัิย 
 1.  ลกัษณะประชากรศาสตร์ที�แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมในการซื.อเครื�องประดบัเงิน 
สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย แตกต่างกนั 
 2.  ปัจจยัทางการตลาดของการซื.อผลิตภณัฑเ์ครื�องเงิน มีผลต่อพฤติกรรมในการซื.อ
เครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย แตกต่างกนั 
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กรอบแนวคิดในการวจัิย 

  ตัวแปรต้น    ตัวแปรตาม 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที� 1-1  กรอบแนวคิดในการวจิยั 

 

 

 

 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
1.  เพศ 
2.  อาย ุ
3.  ระดบัการศึกษา 
4.  อาชีพ 
5.  รายไดต่้อเดือน 

ปัจจัยทางการตลาดของการซื*อ

ผลติภัณฑ์เครื�องเงิน 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
2.  ดา้นราคา  
3.  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  
4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
5.  ดา้นบุคคล  
6.  ดา้นการสร้าง และนาํเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ  
7.  ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ  

พฤติกรรมในการซื*อเครื�องประดับ

เงิน 
1.  ดา้นสินคา้ที�นิยมซื.อ 
2.  ดา้นความสาํคญัในการซื.ออญั
มณีและเครื�องประดบัเงิน 
3.  ดา้นเหตุผลที�ซื.ออญัมณีและ
เครื�องประดบัเงิน 
4.  ดา้นสถานที�เลือกซื.ออญัมณี
และเครื�องประดบัเงิน 
5.  ดา้นช่องทางการรับทราบ
ข่าวสารขอ้มูลเกี�ยวกบัอญัมณีและ
เครื�องประดบัเงิน 
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ประโยชน์ที�คาดว่าจะได้รับจากการวจัิย 

 1.  ทาํใหท้ราบถึงลกัษณะประชากรศาสตร์ที�แตกต่างกนั ที�มีผลต่อพฤติกรรมในการซื.อ

เครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย 

 2.  ทาํใหท้ราบถึงปัจจยัทางการตลาดของการซื.อผลิตภณัฑเ์ครื�องเงิน ที�มีผลต่อ

พฤติกรรมในการซื.อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย  

 

ขอบเขตของการวจัิย 

 ศึกษาปัจจยัที
มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้เครื
องประดบัเงินสปป.ลาว ของนกัท่องเที
ยว
ชาวไทย 
 (.  ประชากรที
ใชใ้นการวิจยัครั� งนี�  คือ กลุ่มนกัท่องเที
ยวชาวไทย จาํนวน +,, คน 
 -.  กลุ่มประชากรที
ศึกษา คือ กลุ่มนกัท่องเที
ยวชาวไทย ที
เคยซื�อสินคา้เครื
องเงิน สปป.
ลาว 
 ..  ระยะเวลาที
ทาํการศึกษา คือ เดือน กุมภาพนัธ์ ถึง เดือน มิถุนายน พ.ศ. -445 
 

นิยามศัพท์เฉพาะ 

 ผลิตภณัฑเ์ครื�องเงิน หมายถึง ผลิตภณัฑที์�ทาํจากโลหะเงินที�มีความบริสุทธิK ไม่นอ้ยกวา่

ร้อยละ 92.5โดยนํ.าหนกัอาจมีการลงยาถมหรือเคลือบดว้ยทองคาํบริสุทธิK หรือลงยาสีหรือรมดาํหรือ

ชุบทองและอาจใชว้สัดุอื�นมาประดบัตกแต่งใหดู้สวยงามเช่นพลอยหินใชเ้ป็นเครื�องประดบัเครื�อง

ตกแต่งหรือเครื�องใชต่้างๆ 

 เครื�องเงิน หมายถึง เครื�องเงินที�ไม่ทีการลงยาถมหรือเคลือบดว้ยทองคาํบริสุทธิK หรือลงยา

สีหรือรมดาํหรือชุบทอง 

 เครื�องถมเงิน หมายถึง เครื�องเงินที�มีการแกะสลกัลวดลายเป็นร่องลงบนโลหะเงินและถม

ดว้ยนํ.ายาถมสีดาํซึ� งเป็นโลหะผสมของเงินทองแดงตะกั�วและกาํมะถนัทาํใหเ้กิดลวดลายสีดาํมนัตดั

กบัโลหะเงิน 

 เครื�องถมตะทอง หมายถึง เครื�องถมเงินใชท้องคาํบริสุทธิK ทาหรือเคลือบลงบนผวิเงิน 

เพื�อใหส้วยงามทนทานและไม่หมองคลํ.า 
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 เครื�องเงินลงยาสี หมายถึง เครื�องเงินตกแต่งใหเ้กิดสีดว้ยสารเคมีเครื�องเงินรมดาํหมายถึง

เครื�องเงินที�ใชส้ารสีดาํเคลือบลงบนผวิเงินเครื�องชุบทองหมายถึงเครื�องเงินที�มีการชุบทอง 

 การตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการในการเลือกทางเลือกทางใดทางหนึ�ง ที�ตอ้งมีการหา

ขอ้มูลและประเมินทางเลือกก่อน เพื�อใหไ้ดม้าซึ� งสิ�งใดสิ�งหนึ�ง รวมไปถึงการตดัสินใจซื.อของ

ผูบ้ริโภคในการตดัสินใจเลือกซื.อสินคา้และบริการ 

 ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง สินคา้ หรือบริการ โดยพิจารณาจากการตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้ 

 ราคา (Price) หมายถึง ความเหมาะสมของราคา กบัคุณค่าที�ลูกคา้จะไดรั้บ เมื�อ

เปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนัอื�น ๆ 

 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) หมายถึง สถานที�จดัจาํหน่าย หรือช่องทางในการจดั

จาํหน่าย ซึ� งจะพิจารณาจากความสะดวกและปริมาณของลูกคา้ 

 การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) หมายถึง การส่งเสริมการขาย ที�จะทาํใหเ้กิด

แรงจูงใจในการซื.อสินคา้ 

 บุคคล (People) หมายถึง ความรู้ความสามารถ และความน่าเชื�อถือของบุคลกร 

 การสร้าง และนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation)

หมายถึง  สิ�งที�ปรากฏต่อสายตาลูกคา้ เช่น สี รูปร่าง แพค็เกจ บรรยากาศภายในร้าน เป็นตน้ 

 กระบวนการใหบ้ริการ (Process) หมายถึง กระบวนการในการจดัการดา้นการบริการ ที�

จะทาํใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจ และเกิดความภกัดีในตวัสินคา้ 

 คุณค่าตราสินคา้ (Brand equity) หมายถึง คุณค่าทาง ธุรกิจและความคาดหวงัต่าง ๆ ที�

ผูบ้ริโภคมีต่อองคก์ร สินคา้ และบริการ รวมถึงประสบการณ์จาก การสื�อสารและการรับรู้ที�ผา่นมา

จากตราสินคา้ 
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บทที� 2 

แนวคดิทฤษฎแีละงานวจิยัที�เกี�ยวข้อง 

 

 ในการศึกษาครั� งนี�ผูศึ้กษาไดท้าํการศึกษาโดยอาศยัพื�นฐานจากแนวความคิดทฤษฎีและ

ผลงานวจิยัที%เกี%ยวขอ้งกบัเนื�อหาของการศึกษาเฉพาะบุคคลเพื%อใชใ้นการศึกษาเฉพาะบุคคลเรื%อง

ปัจจยัที%มีผลต่อการตดัสินใจในการซื�อสินคา้เครื%องประดบัเงิน และสปป.ลาว ของนกัท่องเที%ยวชาว

ไทยผูศึ้กษาไดศึ้กษาคน้ควา้ดงัหวัขอ้ต่อไปนี�  

 1.  ความรู้เกี%ยวกบัเครื%องประดบัเงิน และแหล่งที%มาของเครื%องประดบัเงิน 

 2.  แนวคิดและทฤษฎีเกี%ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค  

 3.  แนวคิดและทฤษฎีเกี%ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 4.  แนวคิดและทฤษฎีเกี%ยวกบัคุณค่าตราสินคา้ 

 5.  เอกสารงานวจิยัที%เกี%ยวขอ้ง 

 

ความรู้เกี�ยวกบัเครื�องประดับเงิน และแหล่งที�มาของเครื�องประดับเงิน 

เงิน (Silver) 

 เงินเป็นโลหะที%มีความขาวมีคุณสมบติับิดโคง้งอแผเ่ป็นแผน่ไดดี้มากจดัอยูใ่นกลุ่มโลหะ

มีค่าโลหะเงินบริสุทธิ< จะมีความอ่อนมากจนไม่สามารถนาํมาทาํเครื%องประดบัไดต้อ้งผสมทองแดง

เพื%อใหมี้ความแขง็เพิ%มขึ�นซึ% งเป็นที%รู้จกัโดยทั%วไปคือเงินสเตอร์ริง (Stering silver) มีส่วนผสมของ

เงินบริสุทธิ<  92.5% และทองแดง 7.5% ทาํใหมี้ความแขง็เพิ%มขึ�นแต่ยงัคงมีความอ่อนทาํใหส้ามารถ

ทาํงานไดง่้ายจึงเป็นที%นิยมของช่างทาํเครื%องประดบัและภาชนะเงิน (Silver ware) คาํวา่สเตอร์ริงมา

จากชื%อเอสเตอร์ริง (Estering) ซึ% งเป็นชื%อของบริษทั Eastern germans ที%ไดรั้บการวา่จา้งจากพระเจา้

เฮนรี%ที% 2 ขององักฤษในการผลิตเหรียญกษาปณ์ในศตวรรษที% 12 และบางครั� งสเตอร์ริงก็จะหมายถึง

เงินบริสุทธิ<  92.5 % คอยน์ซิลเวอร์ (Coins silver) คือเหรียญที%ทาํดว้ยโลหะเงินผสมก่อนปีค.ศ. 1966 

สหรัฐอเมริกาไดน้าํโลหะเงินมาผลิตเหรียญกษาปณ์มาใชใ้นประเทศโดยใชเ้งินบริสุทธิ< ผสม 90% 

และทองแดง 10% แต่ในปัจจุบนัในสหรัฐอเมริกาใชเ้งินบริสุทธิ< เพียง 40% เท่านั�นโลหะเงินได้



7 
 

นาํมาใชท้าํเครื%องประดบัเนื%องจากคุณสมบติัที%ดีต่างๆของมนัเป็นโลหะมีค่าที%ราคาไม่แพงแต่เมื%อ

ผลิตแลว้จะสามารถจาํหน่ายไดด้ว้ยคุณค่าของเครื%องประดบันั�น ๆ 

 ผลติภัณฑ์เครื�องเงิน 

 ผลิตภณัฑเ์ครื%องเงินแบ่งออกเป็น 6 ชนิดคือ 

 1.  เครื%องเงิน 

  1.1  แบบเรียบ (ขดัมนัขดัทรายจิกทราย) 

  1.2  แบบมีลวดลาย (ตอกลายเขียนลายฉลุลายดุนลาย) 

 2.  เครื%องถมเงิน 

 3.  เครื%องถมตะทอง 

 4.  เครื%องเงินลงยาสี 

 5.  เครื%องเงินรมดาํ 

 6.  เครื%องเงินชุบทอง 

 งานเครื�องเงินในสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว 

 มนตเ์สน่ห์ของประเทศลาวอาจมิใช่เพียงศิลปวฒันธรรม ประเพณีแบบดั�งเดิม หากแต่

การแต่งกายยงับ่งบอกถึงเอกลกัษณ์ที%สาํคญัของลาว ที%มีรายละเอียดสะทอ้นถึงวถีิชีวติของชาวลาว

โบราณแห่งลุ่มแม่นํ�าโขงไดเ้ป็นอยา่งดี ซึ% งผูห้ญิงส่วนใหญ่ยงัคงยดึรูปแบบการสวมใส่ผา้ซิ%นและ

เครื%องประดบัเงินอยา่งเขม็ขดั สร้อยคอ กาํไล ต่างหู เขา้ชุดกนัไดอ้ยา่งงดงาม 

 ตลาดเชา้ถือเป็นศูนยก์ลางการคา้อญัมณีและเครื%องประดบัของเวยีงจนัทน์มากวา่ 20 ปี 

รูปแบบเครื%องประดบัที%วางขายในตลาดเชา้ส่วนใหญ่ เป็นเครื%องประดบัทอง เครื%องประดบัเงิน 

เครื%องประดบัเพชร และเครื%องประดบัพลอย รวมทั�งพลอยร่วง เงินแท่ง และแผน่ทองคาํ 99% ที%

นิยมนาํมาสลกัชื%อกนั ชาวลาวนิยมสวมใส่เครื%องประดบัต่าง ๆ ตามแต่โอกาสที%เหมาะสม ส่วนใหญ่

นิยมสวมใส่เครื%องประดบัเงินในชีวติประจาํวนั เนื%องจากเป็นเครื%องประดบัที%เหมาะกบัชุดแต่งกาย

ประจาํชาติลาวเป็นอยา่งมาก รองลงมาคือ เครื%องประดบัทองคาํ 24 กะรัต ซึ% งนิยมทั�งเพื%อสวมใส่ใน

ชีวติประจาํวนัและเพื%อการออม ส่วนในโอกาสร่วมงานสังสรรคต่์าง ๆ ชาวลาวจะนิยมสวมใส่

เครื%องประดบัอญัมณี โดยเฉพาะเครื%องประดบัเพชร โดยวตัถุดิบที%ใชผ้ลิตเครื%องประดบั อาทิ ทองคาํ 



8 
 

เงิน เพชร และพลอยบางส่วนมาจากภายในประเทศลาว และบางส่วนนาํเขา้ทั�งจากไทย 

สวติเซอร์แลนด ์เบลเยยีม และรัสเซีย เป็นตน้ 

 เครื%องประดบัเงิน ส่วนใหญ่มีรูปแบบเป็นเครื%องประดบัเงินลว้น ประกอบดว้ยเนื�อเงิน 

92.5% มีลวดลายงดงามแบบลาวแท ้อาทิ ลายเมืองหลวง ลายฉลุ และบางชิ�นงานอาจมีการลงยา 

หรือประดบัดว้ยมาร์คาไซต ์(Marcasite) โดยเครื%องประดบัเงินส่วนใหญ่ที%ชาวลาวนิยม คือ 

สร้อยคอ กาํไลขอ้มือ เขม็ขดั และต่างหู ซึ% งราคาของเครื%องประดบัเงินจะคิดตามจาํนวนนํ�าหนกั  

เป็นกรัม ราคากรัมละประมาณ 25-30 บาท แต่เครื%องประดบัเงินบางชิ�น อาทิ กาํไลขอ้มือ จะขาย

ตามราคาที%ตั�งไวเ้ฉพาะขึ�นอยูก่บัแต่ละร้าน  

 สินคา้เครื%องเงินยงัผลิตกนัแบบอุตสาหกรรมในครัวเรือน สมยัก่อนเครื%องเงินของ สปป.

ลาว นั�นใชเ้หรียญเงินสมยัฝรั%งเศสที%เรียกวา่ "เงินหมนั" มาหลอม แลว้ตีขึ�นใหม่ แต่ปัจจุบนัเงินหมนั

หายากมาก ทั�งนี�ผูป้ระกอบการชาวลาวจะตอ้งซื�อเงินแท่งที%จะนาํมาทาํเป็นเครื%องประดบัเงินจาก

ธนาคารแห่งชาติลาวเช่นกนั จึงเชื%อถือไดเ้รื%องคุณภาพของเนื�อเงิน ร้านเครื%องเงินที%ยงัผลิตเครื%องเงิน

ดว้ยตนเองตามรูปแบบของ สปป.ลาว 

 จากอารยธรรมลา้นชา้งจวบจนปัจจุบนั รูปแบบอญัมณีและเครื%องประดบัลาวยงัคงไวซึ้% ง

เอกลกัษณ์เฉพาะตวัตามวถีิชีวติดั�งเดิม ดว้ยการรังสรรคชิ์�นงานเครื%องประดบัไดอ้ยา่งวิจิตรสวยงาม 

และยงัสะทอ้นถึงความเป็นอยู ่ขนบธรรมเนียม และวฒันธรรมของชาวลาวที%สืบทอดต่อกนัมาได้

อยา่งสมบูรณ์ 

 เครื%องเงินและผลิตภณัฑที์%ทาํจากเงินในรูปแบบต่าง ๆ จากศูนยฝึ์กอบรม สภาหอการคา้

และอุตสาหกรรมลาว กาํลงัไดรั้บความสนใจมากขึ�นจากตลาดทั%วโลกช่างฝีมือลาวโดยเฉพาะ   

อยา่งยิ%ง ช่างเงินสกุลหลวงพระบาง มีชื%อเสียงมากในฝีมืออนัละเอียดอ่อนในการ "ตีเงิน" หรือ สลกั

เงิน ทาํใหสิ้นคา้มีเอกลกัษณ์เฉพาะ เมืองมรดกโลกหลวงพระบางเป็นศูนยก์ารผลิตเครื%องเงินที%ใหญ่

ที%สุดอีกแห่งหนึ%งในประเทศ นอกเหนือจากนครหลวงเวยีงจนัทน์ เช่นเดียวกนักบัในหลวงพระบาง 

ช่างฝีมือของศูนยฝึ์กอบรม ของสภาหอการคา้ฯ ลาวไดอ้อกแบบผลิตภณัฑม์ากมายหลายชนิดเพื%อ

สนองความตอ้งการของลูกคา้ จากแบบและลวดลายพื�นเมืองแบบดั�งเดิมไดพ้ฒันาผสมผสานกบั

แบบสมยัใหม่ตามความนิยมของลูกคา้ 
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เครื%องเงินเวยีงจนัทน์ จากที%เคยเป็นวสัดุเงินลว้น ๆ ก็พฒันามาเป็นสิ%งของที%ทาํจากไมห้รือวสัดุอื%น ๆ 

แต่ประดบัดว้ยเงิน ซึ% งไดรั้บความนิยมมากจากลูกคา้แผน่ดินใหญ่จีน 

 ศูนยฝึ์กอบรมแห่งนี� เริ%มการผลิตในปี 2540ในชั�นแรกมีการออกแบบผลิตภณัฑ์เพียง 23 

แบบ ปัจจุบนัมีสินคา้จากฝีมือช่างเงินที%ศูนยแ์ห่งนี�วางจาํหน่ายตามร้านคา้ในเวยีงจนัทร์กวา่ 260 

แบบศูนยฝึ์กอบรมแห่งนี� เริ%มการผลิตในปี 2540ในชั�นแรกมีการออกแบบผลิตภณัฑเ์พียง 23 แบบ 

ปัจจุบนัมีสินคา้จากฝีมือช่างเงินที%ศูนยแ์ห่งนี�วางจาํหน่ายตามร้านคา้ในเวยีงจนัทร์กวา่ 260 แบบ    

ในแต่ละปีออกแบบผลิตภณัฑเ์ครื%องเงิน 10-50 รูปแบบ 

 ผลิตภณัฑจ์ากเงินส่วนใหญ่ที%นาํออกจาํหน่ายมกัจะเป็นเครื%องประดบัเสื�อผา้ 

เครื%องประดบักาย สิ%งของเครื%องใชซึ้% งรวมทั�งต่างหู ตุม้หู กาํไลขอ้มือ กระดุม คลิปหนีบกระดาษ 

บางอยา่งเป็นสิ%งประดบับา้นเรือน หรือเป็นเครื%องใช ้เช่น ไมต้ะเกียบ ฯลฯ 

สินคา้เครื%องประดบัและเครื%องเงินของช่างลาวไดรั้บความนิยมจากนกัท่องเที%ยวไทย และ

ต่างประเทศไม่นอ้ย คนเหล่านั�นไปจากออสเตรเลีย สหรัฐฯ แคนาดา สวีเดน เดนมาร์ก ฟินแลนด ์

ฝรั%งเศส และเยอรมนีตามขอ้มูลนกัท่องเที%ยวแต่ละคนจะซื�อเครื%องประดบั เครื%องเงินลาวอยา่งนอ้ย

คนละ 1,000 ดอลลาร์สหรัฐ หลายคนไปที%นั%นปีละ 2 ครั� ง ในปี 2546 ศูนยฝึ์กอบรมแห่งนี� เคย

จาํหน่ายผลิตภณัฑ์รวมกนัไดถึ้ง 20,000 ดอลลาร์ และมียอดขยายเพิ%มประมาณปีละ 10% (เครื%องเงิน

ลาว, Internet, 2548) 

 งานเครื�องเงินในประเทศไทย 

 งานเครื%องเงินในประเทศไทยนั�นเกิดจากการผลิตเครื%องเงินในครัวเรือนส่วนมากเป็นงาน

หตัถกรรมและมีการผลิตเครื%องเงินที%มีชื%อเสียงอยูห่ลายจงัหวดัภายในประเทศแต่ความชาํนาญของ

ช่างฝีมือมีความถนดัในประเภทงานเครื%องเงินที%แตกต่างกนัในปัจจุบนัการผลิตเครื%องประดบัเงินได้

มีการพฒันาสู่อุตสาหกรรมโดยการนาํเครื%องจกัรมาใชใ้นการผลิตทาํใหไ้ดผ้ลผลิตจาํนวนมากแต่

งานเครื%องเงินบางประเภทก็ยงัคงตอ้งผลิตดว้ยมือและผลิตโดยช่างที%มีฝีมือและความชาํนาญอยา่งสูง

งานเครื%องเงินที%มีชื%อเสียงแต่ละจงัหวดัพอสรุปไดด้งันี�  

 1.  จงัหวดัเชียงใหม่ 

 2.  จงัหวดัลาํพนู 

 3.  จงัหวดัน่าน 
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 4.  จงัหวดัสุโขทยั 

 5.  จงัหวดันครศรีธรรมราช 

 6.  โครงการศูนยศิ์ลปาชีพ 

 งานเครื�องเงินจังหวดัเชียงใหม่ 

 ววัลายหมู่บา้นวฒันธรรมและเครื%องเงินเชียงใหม่เครื%องเงินววัลายตาํนานผลิตภณัฑ์

เครื%องเงินในการทาํเครื%องเงินของบา้นศรีสุพรรณ ในอดีตก่อนปี พ.ศ. 2500 ชาวบา้นววัลายจะ

ประกอบอาชีพทาํนากนัเป็นส่วนใหญ่เมื%อวา่งเวน้จากการทาํนาก็จะเป็นช่างฝีมือประกอบอาชีพ    

ทาํเครื%องเงินตามที%ไดรั้บการถ่ายทอดมาจากบรรพบุรุษโดยจะใชแ้รงงานของสมาชิกในครอบครัว

และเกือบทุกบา้นจะมีโรงงานขนาดเล็กประจาํอยูที่%บา้นเรียกวา่ “เตาเส่า” 

 สมาชิกในครอบครัวจะช่วยกนัทาํเครื%องเงินเพื%อใชส้อยในชีวติประจาํวนัและเพื%อการคา้

โดยจะไปซื�อแร่เงินจากร้านคนจีนในตวัเมืองเชียงใหม่จากนั�นจะนาํแร่เงินมาตี-ขึ�นรูปตามประเภท

ของผลิตภณัฑซึ์%งส่วนใหญ่จะทาํสลุงขนัลา้งหนา้พายถาดโดยมากผูที้%ทาํหนา้ที%เป็นช่างตีและขึ�นรูป

จะใชแ้รงงานชายไดแ้ก่พอ่สามีลูกชายส่วนผูห้ญิงคือแม่และลูกสาวจะรับหนา้ที%เป็นช่างแกะลาย

และนาํเครื%องเงินไปขายชุมชนววัลายเป็นชุมชนวฒันธรรมยา่นการคา้ที%มีความสาํคญัทาง

ประวติัศาสตร์ของเมืองเชียงใหม่เริ%มตั�งแต่พ.ศ.1981 พญาสามฝั%งแกนไดส้ร้างวดัหมื%นสารขึ�นเป็น

ศูนยก์ลางชุมชนต่อมาสมยัพระเจา้กาวลิะไดไ้ปกวาดตอ้นผูค้นจากชุมชนงวัลายบริเวณลุ่มแม่นํ�าคง

และชุมชนชาวเขินจากเมืองเชียงตุงรวมถึงคนจากเมืองยองเมืองสาดเมืองมางฯลฯไปจนถึงแควน้

สิบสองปันนาในจีนอพยพผูค้นจากที%ต่างๆมาตั�งรกรากอยูใ่นเชียงใหม่และใหบ้รรดาช่างฝีมือต่าง ๆ

อาศยัอยูใ่นบริเวณในและนอกกาํแพงเมืองกลุ่มช่างเงินมาตั�งรกรากอยูใ่กลก้บักลุ่มไทเขินโดยมี

วดันนัตารามวดัศรีสุพรรณและวดัพวกเปียเป็นศูนยก์ลางชุมชนและเรียกชื%อหมู่บา้นใหม่ตามชื%อ  

ของหมู่บา้นเดิมวา่งวัลายหรือววัลาย 

 ในยคุแรกของการทาํเครื%องเงินจะทาํเป็นส่วยเพื%อถวายแด่เจา้เมืองแต่เมื%อเศรษฐกิจ

ขยายตวัเมืองเชียงใหม่กลายเป็นศูนยก์ลางทางการคา้ของลา้นนามีการติดต่อซื�อขายกบัดินแดนอื%น

โดยรอบไม่วา่จะเป็นพม่าลาวหรือแมแ้ต่ชาวเขาเผา่ต่าง ๆ เครื%องเงินเริ%มกลายเป็นสินคา้แลกเปลี%ยน

ซื�อขายกบัสินคา้ชนิดอื%นสามญัชนเริ%มครอบครองเครื%องเงินไดใ้นขณะที%เจา้นายเปลี%ยนไปใชเ้ครื%อง

ทองแทน 
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 พอ่คา้แม่คา้ทั�งหลายต่างก็เดินทางคา้ขายระหวา่งคนกลุ่มต่าง ๆ ทาํใหเ้กิดการ

เปลี%ยนแปลงทั�งสินคา้และความรู้ภูมิปัญญารูปแบบของเครื%องเงินจึงเริ%มหลากหลายมีรูปแบบที%

สวยงามมากขึ�นเช่นลายดอกฝ้ายลายชนบทลาย 12 ราศีและยงัมีลายทรงม่านหรือลายม่านเช่นลาย

รามเกียรติ<และลายของพม่าที%สวยงามแปลกตา วชิาช่างที%ถ่ายทอดจากปู่ สู่พอ่ลูกสู่หลานรุ่นแลว้รุ่น

เล่าทาํใหเ้สียงฆอ้นที%กระทบกบัเครื%องเงินไม่เคยห่างหายไปจากยา่นววัลายการทาํเครื%องเงินเป็นงาน

ของผูช้ายเนื%องจากเป็นงานที%หนกัเริ%มตั�งแต่นาํกอ้นเงินมาหลอมแลว้กระหนํ%าตีสลบักบัการเผา

เพื%อใหเ้งินอ่อนตวัจนเป็นแผน่เรียบบางจากนั�นนาํไปขึ�นรูปและแกะสลกัลวดลายใหมี้ความสวยงาม

ซึ%งกวา่จะไดเ้ครื%องเงินแต่ละชิ�นไดต้อ้งแลกมาดว้ยหยาดเหงื%อแรงกาย 

 การทาํเครื%องเงินเป็นทั�งงานช่างและงานศิลป์ที%จะตอ้งอาศยัความปราณีตและความ

ละเอียดอ่อนเพื%อผลงานที%ออกมาจะไดส้วยและงดงามสมนึกอุดมวิเศษช่างฝีมือดา้นการทาํเครื%องเงิน

ร้านววัลายศิลป์เล่าใหฟั้งวา่สมยัก่อนบา้นววัลายไม่มีร้านคา้จาํหน่ายต่างคนต่างทาํที%บา้นใครบา้น

มนัในยามวา่งจากการทาํไร่นาเมื%อบา้นววัลายเริ%มมีชื%อเสียงขึ�นหลงัจากที%มีคนไดเ้ชิญไปสาธิตการตี

เงินที%วดัแสนฝางใหเ้จา้นายจากกรุงเทพและชาวต่างชาติดูปรากฏวา่ไม่นานเครื%องเงินของบา้นววั

ลายก็เริ%มมีชื%อเสียงและไดรั้บความนิยมจากนกัท่องเที%ยว เมื%อเครื%องเงินเริ%มเป็นที%รู้จกัและไดรั้บความ

นิยมจึงมีคนเริ%มเปิดร้านจาํหน่ายเครื%องเงินขึ�นมาในยา่นววัลายกนัมากขึ�นร้านคา้ที%เปิดจาํหน่าย

เครื%องเงินเป็นร้านแรกชื%อร้านบวัจนัทร์แต่เป็นที%น่าเสียดายที%ไม่มีใครจาํไดว้า่เปิดขึ�นในปีใดปัจจุบนั

ร้านดงักล่าวไดเ้ลิกผลิตไปแลว้ส่วนร้านเก่าแก่ที%หลงเหลือและยงัผลิตเครื%องเงินอยูจ่นถึงทุกวนันี�

ไดแ้ก่ร้านววัลายศิลป์เปิดมาประมาณ 50 ปีที%แลว้กระทั%งเดีiยวนี� มีร้านคา้เปิดจาํหน่ายเครื%องเงินบน

ถนนววัลายเพิ%มมากขึ�นกวา่ 20 ร้าน 

 เมื%อเขา้ไปในร้านววัลายศิลป์จะพบเห็นตูโ้ชวที์%มีเครื%องเงินมากมายหลายชนิดหลากหลาย

รูปแบบทั�งเครื%องประดบัของใชข้องตกแต่งบา้นอาทิสลุงพานถาดเชี%ยนหมากซึ%งของพวกนี� มีทั�ง

รูปทรงม่านและทรงเมืองคนสมยัใหม่จะนิยมลวดลายทรงม่านกนัมากแต่ลายทรงเมืองซึ% งถือวา่เป็น

ลายโบราณเอกลกัษณ์ของววัลายสมยัก่อนก็เป็นที%นิยมไม่แพก้นั 

 ปัจจุบนัเศรษฐกิจและการท่องเที%ยวในยา่นววัลายนั�นไม่ค่อยไดรั้บความนิยมเท่าที%ควร

ส่วนใหญ่จะเป็นพวกลูกคา้ประจาํเท่านั�นที%เดินทางมาซื�อเครื%องเงินแต่นกัท่องเที%ยวไม่ค่อยรู้จกัยา่น

การคา้เครื%องเงินมากนกัทั�งนี� อาจเป็นเพราะไม่มีการส่งเสริมประชาสัมพนัธ์เท่าที%ควรผนวกกบั
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แหล่งเครื%องบา้นววัลายถูกยดึครองตลาดดว้ยเครื%องเงินของชาวเขาจากไนทบ์าซ่าร์จากผลกระทบ

ดงักล่าวทาํใหช่้างทาํเครื%องเงินยา่นววัลายตอ้งเลิกอาชีพนี� เป็นจาํนวนมากประกอบกบัไม่มีผูสื้บทอด

วชิาการช่างทาํเครื%องเงิน 

 งานหตัถกรรมเครื%องเงินของววัลายจะกลบัมาเป็นผลงานที%สร้างชื%อใหเ้ชียงใหม่เหมือน

ในอดีตไดห้รือไม่คงไม่มีใครหาคาํตอบไดอ้ยา่งไรก็ตามเครื%องเงินของบา้นววัลายจะยงัคงอยูใ่นใจ 

ของคนเชียงใหม่และนกัท่องเที%ยวไม่วา่จะเปลี%ยนแปลงไปตามยคุสมยัแค่ไหนเครื%องเงินของที%นี%

ยงัคงเป็นหนึ%งในงานฝีมือหตัถกรรมชิ�นเอกที%เป็นเอกลกัษณ์ของเมืองเชียงใหม่ต่อไป   

 วสัดุในการผลิต   

 1.  เงิน 100 % สั%งซื�อโดยตรงจากโรงงานถลุงเงิน  

 2.  เงินแถบ 90% พบไดใ้นประเทศพม่าและอินเดียและจากเครื%องเงินเก่าโบราณ  

 อุปกรณ์และเครื%องมือในการผลิต  

 1.  อุปกรณ์ในการใชทุ้บตี 

  1.1  คอ้นเหล็กมีหลายขนาดหลายชนิด 

  1.2  แท่นเหล็กหรือแผน่ไมใ้ชร้องตี 

 2.  อุปกรณ์ในการขดั 

  2.1  แปรงทองเหลืองและฝอยขดัหมอ้ 

  2.2  มะขามเปียก 

  2.3  หินขดัหรือกีวสีาํหรับขดัมนั 

  2.4  นํ�า, สีสาํหรับอุดรอยรั%วของชิ�นงาน 

 3.  อุปกรณ์ในการแกะลาย 

  3.1  แท่นที%สลกัลายทาํดว้ยชนัผสมดว้ยนํ�ามนัหมู 

  3.2  คอ้น 

  3.3  ลิ%มหรือสิ%วเป็นอุปกรณ์ในการทาํลวดลาย 
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 วธีิทาํแท่น 

 เคี%ยวชนันํ�ามนัหมูจนเป็นเนื�อเดียวกนัเทลงไปในแท่นไมห้รือแผน่อะลูมิเนียมแผน่โลหะ

ที%จะทาํชิ�นงานเพื%อใหเ้ป็นรูปและขนาดตามความตอ้งการจากนั�นนาํมาตีหรือแกะสลกัเป็นรูปต่าง ๆ 

(เครื%องเงินววัลาย, internet, 2551) 

 ขั�นตอนในการทาํเครื%องเงิน 

 1.  นาํเงินมาหลอมในเบา้ซึ% งทาํดว้ยดินเผามีลกัษณะกลมแลว้นาํไปเผาในเตาเผาที%เรียกวา่ 

" เตาเฝ่า "มีลกัษณะแบบสูบลมเขา้ 

 2.  ใหเ้ติมดินประสิวและขา้วสารตอกในขณะที%เครื%องเงินค่อย ๆ ละลายเพื%อใหเ้นื�อเงินมี 

ลกัษณะเนียนเรียบและอ่อน 

 3.  ใหเ้ติมผงถ่านลงไปในเงินที%กาํลงัละลายเพื%อไม่ใหเ้นื�อเงินติดกบัเบา้แลว้นาํเงินนั�นเท 

ลงในเบิ�งที%ใส่นํ�ามนัก๊าดลงไปในเนื�อเบิ�งแลว้ประมาณ 3-4 ของเบิ�งจะทาํให้เกิดการลุกไหมเ้พื%อให้

เนื�อเงินจบัตวักนัแน่นไม่มีฟองอากาศลกัษณะของเบิ�งนั�นทาํจากดินเหนียวมีลกัษณะเป็นหลุมไม่ลึก 

 4.  ใชอุ้ปกรณ์เกลี%ยหนา้เงอนใหเ้รียบทิ�งไว ้5 นาทีแลว้ขดุนาํผงถ่านออกมา 

 5.  คว ํ%าเบิ�งลงเพื%อให้แผน่เงินหลุดออกมา 

 6.  นาํแผน่เงินที%หลอมเสร็จแลว้ไปชุบกาํมะถนัผสมนํ�าในอตัราส่วน 2 ขวด: 6 ถงันํ�าจะ

เปลี%ยนสีเป็นสีฟ้าอมเขียวเพื%อใหก้รดเขา้ไปแทนที%ฟองอากาศที%อยูใ่นเนื�อเงินจากนั�นนาํไปแช่ในนํ�า

มะขามเปียกเพื%อลา้งคราบสกปรกและกรดออกโดยใชแ้ปรงทองเหลืองขดัจะทาํใหเ้นื�อเงินประกาย

สวยมากขึ�น 

 7.  นาํแผน่ไปขึ�นรูปตามลกัษณะที%ตอ้งการโดยการทุบหรือตีขณะนั�นเนื�อเงินก็จะเยน็ตวั

ทาํใหย้ากแก่การขึ�นรูปจึงตอ้งนาํไปเผาไฟใหร้้อนอีกรอบเพื%อใหเ้นื�อเงินอ่อนตวัลงแลว้นาํไปขึ�นรูป

ต่อ 

 8.  นาํเงินไปขดัดว้ยแปรงทองเหลืองในนํ�ามะขามเปียกผสมผงหินขดัเนื�อเงินจะไดเ้ป็น

เงามากขึ�น (เครื%องเงินววัลาย, internet, 2551) 
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 การแกะลายนูนสูง 

 การทาํลายนูนสูงในสมยัโบราณช่างหรือที%เรียกวา่สล่าจะแกะลายโดยสังเกตจาก

ธรรมชาติที%อยูร่อบ ๆ ตวั โดยช่างพยายามที%จะใหเ้หมือนจริงทุกอยา่ง ลายนูนสูงชั�นเดียวโดยดุนลาย 

ดา้นในเพียงชั�นเดียวจากนั�นก็ประกอบลายดา้นหลงั ต่อมาช่างก็คิดลายสองชั�นโดยการดุนลายดา้น 

ในสองชั�นจนถึงสามชั�นช่างจะทาลายนูนสูงการทาํลายนูนสูงเป็นลานที%มีความสลบัซบัซอ้นมาก 

การทาํงานของช่างใชท้ั�งสมาธิความใจเยน็ความอดทนและใชเ้วลานานมากกวา่จะไดชิ้�นงานหนึ%ง  

 ขั�นตอนในการสลกัลวดลายบนขนัเงิน  

 1.  นาํเงินที%จะสลกัลวดลายใส่ไปในแท่นพิมพที์%ทาํดว้ยชนั  

 2.  ตอกลายจากขา้งในขนัเงินใหนู้นออกมา 

 3.  ใส่ชนัลงไปในขนัเงินนั�นใหเ้ตม็และคว ํ%าขนัเงินนั�นเพื%อแต่งลวดลายภายนอกให้

สวยงามดว้ยเครื%องมือชนิดต่าง ๆใหเ้หมาะสมกบัลายนั�น 

 4.  เอาชนัออกจากขนัเงินโดยการลนไฟเมื%อชนัละลายก็จะหลุดออกมาจากแบบพิมพ ์

 5.  ผวิที%ขรุขระใชข้ดัดว้ยกระดาษทรายใหผ้วิเนื�อเรียบ 

 6.  นาํขนัเงินที%เสร็จแลว้นั�นไปตม้ดว้ยนํ�ากรดผสมกาํมะถนัตม้นานประมาณ 30 นาทีให้

อุณหภูมิที%สูงมากถา้อุณหภูมิไม่สูงวตัถุที%ตม้จะไม่ขาว 

 7.  ขดัขนัเงินในนํ�าสะอาดดว้ยแปรงทองเหลืองจะใชผ้งซกัฟอกกบันํ�ามะขามเปียกหรือ

ผงหินขดัก็ไดข้นัเงินนั�นจะขาวเป็นเงางาม (เครื%องเงินววัลาย, internet, 2551) 

 ลวดลายของเครื�องเงินเชียงใหม่ 

 ลวดลายของเครื%องเงินภาคเหนือมีลกัษณะเด่นอยูที่%วธีิการแกะลาย 2 ดา้นช่างจะตอกลาย

จากดา้นในใหนู้นตามโครงร่างรอบนอกของลายก่อนแลว้ตีกลบจากดา้นนอกเป็นลายละเอียดอีกที

ลกัษณะลายและรูปทรงก็มีแบบเฉพาะของตนเองเช่นขนัทรงบาตรที%ลายนูนลึกหรือที%เรียกวา่สลุง

ขนัเงินใบหนึ%งมกัมีลายหลายอยา่งผสมกนัไปเช่นลายนกัษตัรมีรูปสัตวข์า้งในกรอบรูปร่างต่าง ๆ 

กนัในกรอบหนึ%ง ๆ เรียกวา่โขงหนึ%งขนัใหญ่ ๆ มีครบทั�ง 12 ราศีใน 12 กรอบก็เรียก 12โขงแต่

ปัจจุบนัไดมี้การพฒันาลวดลายขึ�นบนขนัเงินและผลิตภณัฑอื์%น ๆ ขึ�นอีกมากมายเท่าที%พบทั%วไป

พอจะสรุปไดด้งันี� คือ 

 1.  รูปธรรมชาติและรูปเหมือนจริงต่าง ๆ 
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 2.  รูปเทวดาหรือลายเทพพนม  

 3.  รูปสัตวหิ์มพานตห์รือรูปเรื%องราวในวรรณคดีต่าง ๆ 

 4.  รูปสัตว ์12 ราศี 

 5.  ลวดลายไทยเช่นลายกนกลายกลีบบวัลายเครือเถา 

 6.  ลายดอกที%นิยมคือดอกบวัมะลิดอกจอกดอกพุดตานดอกชยัพฤกษด์อกไมร่้วง 

 7.  ลายพุม่ขา้วบิณฑล์ายช่อกนกเปลวลายกา้นขดฯลฯ 

 ในการทาํเครื%องเงินเชียงใหม่ไดพ้ฒันารูปแบบจากการทาํขนัเงินไปเป็นรูปแบบอื%น ๆ 

เช่นพานจานกระเป๋าถือเครื%องประดบัอื%น ๆ กระดุมปิ% นแหวนกาํไลสายสร้อยสร้อยคอสร้อยขอ้มือ

ฯลฯตามแนวนิยมรุ่นใหม่มากขึ�น (โรงเรียนปรินส์รอยแยลส์วทิยาลยั. ลวดลายของเครื%องเงิน

เชียงใหม่, 2551) 

 งานเครื�องเงินจังหวดัลาํพูน 

 การผลิตเครื%องเงินในอาํเภอลี�จงัหวดัลาํพนูนั�นประชากรที%อาศยัอยูอ่าํเภอนี� เป็นชาวเขาเผา

กระเหรี%ยงการผลิตเครื%องเงินเป็นธุรกิจครัวเรือนเป็นงานหตัถกรรมแบบโบราณกรรมวิธีการผลิต

ของชาวเขากลุ่มนี�จะนาํภูมิปัญญาชาวบา้นมาใชใ้นการผลิตรวมทั�งเครื%องเงินของตาํบลนาทราย

อาํเภอลี�จงัหวดัลาํพนูยงัเป็นสินคา้ OTOP อีกดว้ย 

 กระบวนการทาํเครื%องประดบัเงิน พบวา่ วตัถุดิบที%ใชคื้อเมด็เงิน (99%) โดยมีพอ่คา้คน

กลางจะเป็นคนนาํมาใหพ้ร้อมกบัรูปแบบและลวดลายที%ตอ้งการ 

อุปกรณ์ในการทาํเครื%องประดบัเงินจะแบ่งไดเ้ป็นประเภทดงันี�  

 1.  อุปกรณ์การทุบไดแ้ก่คอ้นขนาดต่าง ๆ 

 2.  อุปกรณ์การขดัต่าง ๆไดแ้ก่แปรงทองเหลืองตะไบกระดาษทรายนํ�า 

 3.  อุปกรณ์การหลอมไดแ้ก่เบา้หลอมแม่พิมพที์%สูบลม 

 4.  อุปกรณ์การรีดไดแ้ก่เครื%องสาํหรับรีดแผน่เงินเครื%องสาํหรับดึงแผน่เงินใหตึ้ง 

 5.  อุปกรณ์สาํหรับแกะลาย 

 วธีิการหลอมเงิน 

 ตอ้งนาํเมด็เงินไปเผาไฟใหล้ะลายแลว้เทลงแม่พิมพทิ์�งไวใ้หเ้ยน็นาํออกจากแม่พิมพ์

นาํไปรีดให้เป็นแผน่แลว้นาํไปแกะลายตามตอ้งการ 
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 การออกแบบลวดลาย 

 พบวา่ ชาวบา้นไม่ไดอ้อกแบบเองพอ่คา้คนกลางที%นาํเมด็เงินมาใหท้าํจะออกแบบให้

ชาวบา้นจะเก็บลวดลายเหล่านั�นไวเ้พื%อใหค้นที%สนใจลวดลายดงักล่าวสั%งทาํส่วนลวดลายเดิมของ

ชาวกะเหรี%ยงสาํหรับกาํไลจะเป็นลายเกลียวตุม้หูเป็นลกัษณะปลายบานสร้อยสาํหรับห้อยคอเดิม

ชาวกะเหรี%ยงจะใส่ลูกปัด รูปแบบผลิตภณัฑข์องชาวเขาอาํเภอลี�จะเป็นลกัษณะคลา้ย ๆ 

เครื%องประดบัของชาวกระเหรี%ยงแต่ออกแบบและประยกุตรู์ปแบบใหท้นัสมยัซึ% งเป็นที%นิยมของ

ลูกคา้ชาวต่างชาติทั�งในอเมริกาและยโุรป 

 งานเครื�องเงินจังหวดัน่าน 

 ชาวบา้นชาวเขาผลิตเครื%องเงินเป็นธุรกิจครัวเรือนงานดว้ยมือมีคุณภาพดีเครื%องเงินของ

จงัหวดัน่านเป็นสินคา้ OTOP ตาํบลป่ากลางอาํเภอ ปัว จงัหวดัน่าน วตัถุดิบที%นาํมาใชคื้อเมด็เงิน

และในการผลิตชาวบา้นจะใชเ้มด็เงินในอตัราส่วนมากพิเศษเมื%อผลิตออกมาจะเป็นเครื%องประดบัที%

ไม่แขง็เกินไปออกอ่อน ๆ การทาํเครื%องเงินเอาเม็ดเงินมาจากกรุงเทพ ฯ แต่จุดเด่นจุดต่างอยูที่%

ส่วนผสมรูปแบบและฝีมือเครื%องเงินจงัหวดัน่านนอกจากมีส่วนผสมที%เป็นเงินสูงแลว้ช่างยงัฝีมือ

ละเอียดอ่อนทาํออกมาไดส้วยงามอีกดว้ย 

 ขั�นตอนการผลิตมีวธีิการทาํมีดงันี�  

 1.  นาํเงินเม็ดมารีดใหเ้ป็นแผน่บาง ๆ หรืออาจจะมีการนาํเศษเงินที%เหลือมารีดให้เป็น

เส้นตามขนาดที%ตอ้งการซึ% งเม็ดเงินที%รีดไดน้ั�นใชใ้นการทาํกระเป๋าเงินเขม็ขดัเงินกาํไลมือกาํไลเทา้

ต่างหูส่วนเศษเงินที%ไดจ้ากการรีดจะใชใ้นการทาํสร้อยคอเงินสร้อยขอ้มือต่างหูเป็นตน้เงินที%รีดมา

เป็นแผน่บางๆจะนาํมาวดัขนาดของแบบที%ตอ้งการ 

 2.  นาํแผน่เงินที%รีดเป็นแผน่บาง ๆ เรียบร้อยแลว้มาวดัแบบที%ตอ้งการถา้ตอ้งการกระเป๋า

ขนาดความกวา้งเท่าไรสูงเท่าไรเสร็จเรียบร้อยก็จะนาํไปทาบบนชนัไมที้%เตรียมไวซึ้% งก่อนที%จะทาบ

แผน่เงินไปนั�นตอ้งเผาชนัไมใ้หมี้ความอ่อนตวัเพื%อที%จะไดย้ดืแผน่เงินไดดี้และมั%นคงแผน่เงินจะได้

ไม่เคลื%อนที%เวลาตอกลาย 

 3.  จากนั�นเริ%มตอกลวดลายลงบนแผน่เงินที%ทาบไวบ้นแผน่ชนัไมห้รือยางไมส่้วนมาก

ลวดลายที%ตอกลงไปนั�นจะเป็นรูปดอกไมต้น้ไมห้รือรูปสัตวต่์าง ๆ เมื%อตอกลายเรียบร้อยแลว้จะนาํ



17 
 

แบบที%ตอกลายไปเชื%อมและดดัใหเ้ขา้รูปที%ตอ้งการจากนั�นนาํไปแช่นํ�ากรดอ่อนๆ (นํ�ามะนาว) แลว้

ขดัใหข้าวสนิทหรือถา้ตอ้งการลงสีอื%นเพิ%มเติม 

 งานเครื�องเงินจังหวดัสุโขทยั 

 งานเครื%องเงินที%มีชื%อเสียงของชาวบา้นตาํบลท่าชยัจงัหวดัสุโขทยันั�นคืองานหตัถกรรมมี

รูปแบบลวดลายโบราณมีการลงยาสีใหเ้กิดความสวยงามทั�งนี� งานเครื%องเงินจากอาํเภอศรีสัชนาลยั

จงัหวดัสุโขทยัยงัมีความปราณีตเป็นพิเศษทาํใหไ้ดเ้ป็นสินคา้ OTOP อาํเภอศรีสัชนาลยัจงัหวดั

สุโขทยัอีกดว้ยชาวบา้นมีความตั�งใจทาํทองและเงินรูปพรรณเลียนแบบอยา่งเครื%องทองสมยัโบราณ

ไดอ้ยา่งสวยงามปัจจุบนัมีอยูห่ลายร้านทองโบราณหรือทองศรีสัชนาลยัเป็นงานศิลปหตัถกรรมที%มี

ชื%อเสียงของชาวบา้นตาํบลท่าชยัและอาํเภอศรีสัชนาลยัจงัหวดัสุโขทยัที%บรรจงทาํทองรูปพรรณ

เลียนแบบอยา่งเครื%องทองสมยัโบราณไดอ้ยา่งสวยงามจนมีชื%อเสียงเป็นที%ยอมรับของชาวไทยและ

ชาวต่างชาติเริ%มแรกทองโบราณเกิดขึ�นมาจากความคิดของช่างทองตระกลู "วงศใ์หญ่" โดยมีนาย

เชื�อวงศใ์หญ่อยูที่%ตาํบลศรีสัชนาลยัมีอาชีพทาํทองและรับซื�อทองเก่าหรือวตัถุโบราณทาํใหมี้โอกาส

เห็นเครื%องทองรูปพรรณแบบโบราณต่าง ๆ เป็นจาํนวนมากและนบัวนัจะหายากยิ%งขึ�นวนัหนึ%งมีผูน้าํ

สร้อยโบราณที%ไดจ้ากริมฝั%งแม่นํ�ายมมาใหดู้จึงเกิดความคิดที%จะทาํสร้อยลายแบบนี�มากสร้อยที%เห็น

นั�นเป็นสร้อยที%ทาํดว้ยสัมฤทธิ< ถกัสานเป็นสร้อยสี%เสาจึงไดแ้กะลายออกมาศึกษาแกะออกมาทีละ

ปลอ้งทีละขอ้ใชล้วดทองแดงถกัร้อยตามรูปแบบเดิมแต่ไม่สาํเร็จจึงตดัสินใจไปหาชาวบา้นที%มี

อาชีพถกัสานกระบุงตะกร้าใหมี้ลวดลายมาลองถกัหลงัจากนั�นจึงไดใ้ชท้องคาํที%เป็นเนื�อทอง

สมยัใหม่มาถกัสานเรียกวา่สร้อยสี%เสานบัเป็นสร้อยเส้นแรกที%เลียนแบบโบราณไดส้าํเร็จหลงัจาก

นั�นก็ไดผ้ลิตนาํออกจาํหน่ายที%ร้านขายของเก่าในจงัหวดัเชียงใหม่และร้านขายทองในตลาดสวน

จตุจกัรกรุงเทพมหานครทาํใหท้องโบราณเป็นที%รู้จกัของคนทั%วไปและไดรั้บความนิยมอยา่งสูง

ตั�งแต่ปี พ.ศ. 2536 เป็นตน้มาจนถึงปัจจุบนั 

 การทาํทองโบราณที%อาํเภอศรีสัชนาลยันั�นเป็นงานฝีมือทุกขั�นตอนรูปแบบที%นาํมาผลิต

ไดจ้ากรูปแบบเครื%องทองโบราณลวดลายประติมากรรมลายปูนปั� นจิตรกรรมฝาผนงัตลอดจนเครื%อง

ทองโบราณจากแหล่งอื%น ๆ มาประมวลกนัและมีการพฒันาตกแต่งในการลงยาคือการตกแต่งเครื%อง

ทองใหมี้สีสันสวยงามโดยใชหิ้นสีบดใหเ้ป็นผงละเอียดคลา้ยทรายแกว้นาํไปแต่งหรือทาบนเครื%อง
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ทองแลว้เป่าไฟใหเ้นื�อทรายหลอมติดกบัเนื�อทองเป็นสีแดงสีเขียวสีนํ�าเงินเป็นตน้รูปแบบทอง

โบราณศรีสัชนาลยัจึงมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวัอยา่งเด่นชดั 

การผลิตทองโบราณศรีสัชนาลยัแบ่งออกเป็น 2 ประเภทคือ 

 1.  ประเภทเครื%องประดบัเช่นสร้อยสามเสาสี%เสาหา้เสาหกเสาแปดเสาสร้อยกา้นแขง็

กาํไลขอ้มือกาํไลหลอดขอ้มือถกัลายเปียแหวนทองแหวนทองลงยาเขม็ขดัต่างหูเขม็กลดัและ

เครื%องประดบัอื%น ๆ 

 2.  ประเภทเครื%องใชส้อยเช่นกระเป๋าผอบเชี%ยนหมากกระถางโพธิ< เงินกระถางโพธิ< ทอง

เสื�อถกัทองกรอบรูปทองเป็นตน้ทองโบราณเป็นงานหตัถกรรมที%ประณีตงดงามและมีคุณค่าสูงยิ%ง

ควรแก่การส่งเสริมใหค้งไวต้ลอดไป 

 งานเครื�องเงินของโครงการศูนย์ศิลปาชีพ 

 การทาํเครื%องเงินของโครงการศูนยศิ์ลปาชีพเกิดขึ�นเมื%อพระบาทสมเด็จพระเจา้อยูห่วัและ

สมเด็จพระนางเจา้ฯพระบรมราชินีนาถทรงเสด็จพระราชดาํเนินไปยงัภาคเหนือทรงเห็นตน้ไมบ้าง

ตาลงชาวเขาที%อยูบ่นดอยสุเทพทางภาคเหนือถางป่าโค่นตน้ไมป้ลูกฝิ% นทาํไร่เพื%อประกอบอาชีพการ

ทาํไร่ปลูกฝิ% นไม่ไดท้าํอยูก่บัที%สลบัเปลี%ยนพื�นที%ทาํกินไปเรื%อยๆชาวเขาไม่รู้วธีิที%จะทาํอาชีพอื%น

นอกจากการปลูกฝิ% นและทาํไร่จึงทาํใหต้น้ไมล้ดลงพระบาทสมเด็จพระเจา้อยูห่วัและสมเด็จพระ

นางเจา้ฯพระบรมราชินีนาถคิดที%จะอนุรักษป่์าใหค้งอยูโ่ดยหาอาชีพใหม่เสริมทดแทนเพื%อให้

ชาวเขามีอาชีพและมีชีวติความเป็นอยูที่%ดีขึ�นดว้ยโครงการหลวงจึงเกิดขึ�นโดยใหช้าวเขาปลูกพืช

เมืองหนาวที%เป็นพืชสินคา้แทนการปลูกฝิ% นและใหท้าํเครื%องประดบัเงินเสริมอีกอยา่งหนึ%งเนื%องจาก

ชาวเขาใชเ้ครื%องประดบัเงินเป็นเครื%องประดบัประจาํกายและมีความรู้ดา้นการทาํเครื%องเงินเป็นอยา่ง

ดีลวดลายเครื%องเงินมีลกัษณะเฉพาะถิ%นสวยงามแสดงถึงความชาํนาญหากไดรั้บการถ่ายทอดพฒันา

รูปแบบสามารถทาํเป็นอาชีพไดจึ้งโปรดใหช้าวเขามาเป็นครูสอนการทาํเครื%องเงินที%ศูนยศิ์ลปาชีพ

สวนจิตรลดาพระราชวงัสวนดุสิตถ่ายทอดความรู้วชิาตีเงินใหเ้รียบเทคนิคการทาํลวดลายต่าง ๆ

ใหก้บันกัเรียนที%ยากจนและทาํเครื%องเงินรูปแบบต่างๆใหศู้นยศิ์ลปาชีพดว้ย (มศว. ศูนยศิ์ลปาชีพ, 

internet, 2551) 

 เมื%อพระบาทสมเด็จพระเจา้อยูห่วัและสมเด็จพระนางเจา้ฯพระบรมราชินีนาถไดเ้สด็จ

พระราชดาํเนินไปยงัภาคเหนือเมื%อนานมาแลว้พ่อฟ้าหลวงและแม่ฟ้าหลวงของชาวไทยภูเขาต่าง
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ช่วยกนัพลิกฝันทศันคติต่ออาชีพที%ชาวเขาเคยทาํกนัมาใหส้ลายหายไปเพื%อจะรักษาป่าใหค้งอยูรั่กษา

แหล่งนํ�ามิใหถู้กทาํลายสมเด็จฯท่านรับสั%งวา่ป่ากบัคนตอ้งพึ%งพาอาศยักนัแต่ตอ้งอยูด่ว้ยกนัไดอ้ยา่ง

สันติคือไม่ทาํลายป่าดว้ยเหตุนี�พระบาทสมเด็จพระเจา้อยูห่วัจึงทรงเอาโครงการหลวงเขา้ไปช่วย   

คือใหช้าวเขาเลิกปลูกฝิ% นหรือพืชเสพติดอยา่งอื%นและหนัมาปลูกพืชเมืองหนาวแทนขณะเดียวกนั

สมเด็จฯก็จะทรงเป็นฝ่ายเกื�อหนุนครอบครัวโดยทรงหาอาชีพเสริมใหท้รงเห็นวา่ผา้ที%ชาวเขานุ่ง     

ก็เป็นศิลปะของชาวเขาและชาวเขาแต่ละเผา่ก็แต่งกายไม่เหมือนกนัมง้ก็อยา่งหนึ%งลีซอกระเหรี%ยง

เยา้ไทยใหญ่ก็อยา่งหนึ%งคือมนัมีความหลากหลายของลวดลายที%แสดงใหเ้ห็นถึงสุนทรียภาพ

ทางดา้นศิลปะ 

 เพราะฉะนั�นจะเห็นวา่เขามีเครื%องเงินเขานุ่งผา้ปักแลว้ยงัมีเครื%องประดบัใส่คอชาวเขา

หลายเผา่ตีเงินเก่งและศิลปะของแต่ละเผา่ไม่เหมือนกนัครั�นเมื%อเขาเหล่านั�นไดมี้โอกาสเฝ้าชมพระ

บารมีก็มากราบบงัคมวา่เขาทาํเครื%องเงินไดไ้ม่วา่จะเป็นกาํไลสายสร้อยเขม็ขดัฯลฯจึงอยากให้

สมเด็จฯทรงช่วยหาตลาดให้ซึ% งพระองคก์็ทรงรับปากตอนแรกรับของมาแลว้ทรงทอดพระเนตร

พร้อมกบัทรงพิจารณาเห็นวา่ผลิตภณัฑช์าวเขาเหล่านี� มีความสวยงามและฝีมือที%บ่งบอกถึงความ

ชาํนาญชั�นบรมครูจึงโปรดฯใหเ้ชื�อเชิญเขามาที%ศูนย ์ศิลปาชีพแลว้โปรดฯใหน้าํเด็กจากครอบครัว

ราษฎรยากจนจากพื�นราบมาฝึกงานดว้ยโดยใหท้าํคู่กบัชาวเขาเด็กเหล่านั�นจะไดรั้บการถ่ายทอดวชิา

ตีเงินทาํเนื�อเงินให้เรียบทาํลวดลายหลากหลายแบบตลอดจนศึกษาเทคนิคต่างๆแต่สาํหรับแบบของ

ผลิตภณัฑน์ั�นจะทรงพระราชทานมาใหเ้ช่นโปรดใหท้าํรูปสัตวล์อยตวัเป็นกวางบา้งกระต่ายบา้ง

หรืออาจจะเป็นสัตวอื์%น ๆ หลากหลายประเภทโดยอาศยัวิชาตีเงินของช่างเงินชาวเขาใน

ขณะเดียวกนัชาวเขาเองก็จะทาํงานที%เป็นงานของเขาที%เคยทาํมาก่อนแต่วา่มาแปลงใหม่เช่นเมื%อ

โปรดฯใหท้าํกล่องเขาก็จะสลกัลวดลายของชาวเขาลงไปอนัเป็นศิลปะที%เขามีอยูแ่ต่แทนที%จะทาํเป็น

สร้อยหรืออะไรที%เคยทาํมาก็จะเปลี%ยนรูปแบบใหค้นสนใจนิยม (มศว. ศูนยศิ์ลปาชีพ, internet, 

2551) 

 เครื%องประดบัและภาชนะของไทยสมยัโบราณนิยมทาํดว้ยโลหะเงินมากแมใ้นปัจจุบนัยงั

เป็นที%นิยมอยูค่วามสวยงามของเงินคือความมนัวาวและมีลวดลายที%แสดงออกซึ%งความเป็นไทยมี

กรรมวธีิในการผลิตหลายรูปแบบเช่นการผลิตดว้ยวธีิหุม้การผลิตดว้ยวธีิทุบเคาะขึ�นรูปการผลิตดว้ย

วธีิดุนการผลิตดว้ยวธีิหล่อการผลิตดว้ยวธีิกะไหล่การผลิตดว้ยวธีิการครํ%าการผลิตดว้ยวิธีหุม้และ
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การผลิตดว้ยการครํ%าในปัจจุบนัเลือนหายไปนิยมผลิตดว้ยวธีิทุบเคาะขึ�นรูปและวธีิหล่อมากกวา่วธีิ

อื%นเพราะทาํไดร้วดเร็วและแกะลายเพิ%มเติมภายหลงัลวดลายที%นาํมาใชป้ระกอบนิยมใชล้ายไทย

ประยกุตคื์อเป็นลายไทยที%ไม่เหมือนตน้ฉบบัเดิมแต่ยงัคงลกัษณะของเส้นที%อ่อนชอ้ยและความ

ละเอียดของลายหรือใชล้วดลายประจาํทอ้งถิ%นเช่นการทาํเครื%องเงินของชาวเขาเผา่ต่างๆใชล้วดลาย

ประดบัเครื%องเงินที%มีตน้แบบลายจากบรรพบุรุษและความเชื%อทางศิลปะพื�นเมือง  

 วรรณ รัตน์อินทร์อาํ กล่าวถึง งานเครื%องเงินไวค้วามวา่ เงินคือธาตุชนิดหนึ%งเป็นโลหะสี

ขาวมีลกัษณะแขง็สามารถตีแผเ่ป็นแผน่หนาบางหรือเปลี%ยนรูปทรงและหลอมละลายใหอ่้อนตวัได้

มีราคารองลงมาจากธาตุทองคาํเงินพบในธรรมชาติทั%วไปมีทั�งชนิดกอ้นและชนิดผงที%ปนอยูใ่น

ทรายมนุษยรู้์จกันาํเงินมาใชป้ระโยชน์นานพอกบัการนาํทองคาํมาใชก้ารทาํเครื%องเงินของไทยมีมา

ตั�งแต่สมยัสุโขทยัโดยเฉพาะเครื%องประดบัเงินในสมยัอยธุยาเป็นเครื%องประดบัสาํหรับชนชั�นกลาง

และเด็กต่างกบัเครื%องประดบัทองซึ%งเป็นเครื%องประดบัของชนชั�นสูงเช่นกษตัริยห์รือความดีมียศ

ศกัดิ< แต่เครื%องเงินที%เป็นภาชนะใส่ของเป็นของใชส้าํหรับชนชั�นสูงเช่นกนัโดยเฉพาะเจา้เมืองทาง

เหนือของประเทศไทยนิยมใชภ้าชนะเครื%องเงินการทาํเครื%องเงินของชาวเหนือในอดีตเป็น

หตัถกรรมพื�นบา้นทาํใชเ้ฉพาะในครอบครัวต่อมาไดแ้พร่หลายทาํกนัอยา่งกวา้งขวางเงิน 100% คือ

โลหะเงินลว้นไม่ผสมกบัโลหะอื%นใดมีความอ่อนตวัสูงเงิน 90% คือเงินผสมโลหะอื%นมีความแขง็

กวา่เงิน 100% นิยมใชท้าํเครื%องประดบัหรือภาชนะใส่ของที%ตอ้งการความแขง็แรงกวา่เงิน 100% 

นิยมใชท้าํเครื%องประดบัหรือภาชนะใส่ของที%ตอ้งการความแขง็แรงเช่นกาํไลขอ้มือเขม็ขดักล่องใส่

บุหรี%ถาดพาน (มศว. ศูนยศิ์ลปาชีพ,internet, 2551) 

 กลวธีิการทาํเครื%องเงินสามารถแยกไดด้งันี� คือ 

 1.  การหุม้หมายถึงการตีหรือรีดเงินเป็นแผน่บางๆแลว้นาํมาหุม้หรือคลุมวตัถุสิ%งของ

ต่างๆใหเ้หมือนวา่วตัถุนั�นทาํดว้ยเงินทั�งหมดการเลี%ยมคือวิธีหุม้อยา่งหนึ%งแต่หุม้เฉพาะขอบเช่นเลี%ยม

พระเลี%ยมขอบภาชนะเป็นตน้ 

 2.  การหล่อหมายถึงการทาํแม่พิมพแ์ลว้นาํโลหะเงินที%หลอมละลายเทลงในแม่พิมพใ์ห้

เป็นรูปและลวดลายตามแม่พิมพน์ั�น 

 3.  การดุนหมายถึงการตีหรือรีดแผน่เงินให้เป็นแผน่บางๆแลว้ใชเ้ครื%องมือกดบนผวิหนา้

โลหะใหเ้กิดเป็นรอยลวดลายเรียกวา่ลายดุนหรือรูปดุน 
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 4.  การแกะลายหมายถึงการทาํลวดลายโดยใชว้ตัถุมีคมเช่นสิ%วแกะใหเ้กิดเป็นลวดลาย

ลวดลายที%ไดจ้ากการแกะสลกัลายนูนภาชนะเครื%องเงินของจงัหวดัเชียงใหม่นิยมทาํลวดลายนูน

มากกวา่กลวธีิอื%น 

 5.  กะไหล่หมายถึงการเคลือบสิ%งที%เป็นโลหะดว้ยเงินหรือทองโดยการหลอมละลายให้

โลหะเงินหรือทองเหลวแลว้นาํไปทาหรือเคลือบให้ติดบนโลหะอื%น 

 6.  การครํ%าหมายถึงการเอาเงินฝังเป็นลวดลายในโลหะเทคนิคการครํ%ามีทั�งโลหะที%เป็น

เงินและทองคาํเรียกวา่ครํ%าเงินและครํ%าทองนิยมทาํกบัภาชนะมีคมเช่นดา้มมีดหรือปักมีดในสมยั

โบราณลวดลายที%นาํมาใชป้ระกอบกบัเครื%องเงินนิยมประยกุตจ์ากศิลปะไทยเช่นลายกระจงัลายกนก

เทคนิคในการทาํเครื%องประดบัเงินเหมือนกบัการทาํเครื%องประดบัทองช่างทาํเครื%องประดบัเงินได้

จะทาํเครื%องประดบัทองไดเ้ช่นกนัแต่ก็มกัจะแยกช่างประจาํเครื%องประดบัเงินเครื%องประดบัทองไม่

ปะปนกนัเพราะช่างทองจะเป็นช่างที%มีความประณีตมากกวา่ช่างเงิน (มศว. ศูนยศิ์ลปาชีพ, internet, 

2551) 

 การทาํเครื%องเงินของศูนยศิ์ลปาชีพเป็นการทาํแบบเคาะขึ�นรูปแบบหล่อตกแต่งดว้ยการ

แกะลายและแบบสานดว้ยเส้นเงินเป็นวธีิการสานเช่นเดียวกบัการสานดว้ยหวายหรือไมไ้ผเ่ป็น

กระบวนการผลิตแบบพื�นบา้นของชาวนาซึ%งเป็นการผลิตโดยการใชเ้ครื%องมืออยา่งง่ายที%หาไดใ้น

ทอ้งถิ%นใชอุ้ปกรณ์ที%เคยใชม้าตั�งแต่บรรพบุรุษเช่นอุปกรณ์สาํหรับการทุบเคาะขึ�นรูปใชค้อ้นเหล็ก

คอ้นไมแ้ท่นเหล็กอุปกรณ์สาํหรับแกะลายใชสิ้%วลิ%มตอกดว้ยคอ้นการแกะลายจะทาํหลงัจากทุบเคาะ

ขึ�นเป็นรูปทรงเห็นโครงสร้างของผลิตภณัฑแ์ลว้เช่นขนันํ� าถาดเครื%องเงินของศูนยศิ์ลปาชีพมี

ลกัษณะพิเศษกวา่เครื%องเงินโดยทั%วไปคือเป็นรูปสัตวล์อยตวัมีทั�งวธีิการตกแต่งแกะเป็นลวดลายเนน้

ความละเอียดของลายมีความประณีตที%ขนสัตวมี์ทั�งวธีิบดักรีต่อประกอบและการฝังอญัมณีซึ% งเป็น

การผลิตเครื%องเงินที%เนน้ทั�งคุณภาพและความสวยงามช่างที%ผลิตตอ้งเป็นช่างเงินที%มีความชาํนาญสูง

จึงสามารถทาํได ้

 ความรู้ทั�วไปเกี�ยวกบัเครื�องเงิน 

 เครื%องเงินในที%นี�ประกอบดว้ยเครื%องเงิน 2 ประเภทไดแ้ก่ 

 1.  ผลิตภณัฑเ์ครื%องเงินประเภทของใชข้องตกแต่งของขวญัของชาํร่วยเช่นเครื%องใชบ้น

โตะ๊อาหารแจกนักรอบรูปขนัพานรองเชิงเทียนของขวญัของชาํร่วยฯลฯผูผ้ลิตเครื%องเงินของไทย
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ส่วนใหญ่มีความรู้ความชาํนาญเกี%ยวกบัโลหะเงินที%ผลิตเป็นอยา่งดีตั�งแต่การผลิตการออกแบบ

เทคโนโลยพีื�นบา้นและอื%น ๆ ซึ% งเป็นภูมิปัญญาความรู้ที%สืบทอดกนัมาตั�งแต่บรรพบุรุษสินคา้

เครื%องเงินประเภทนี� จึงแฝงดว้ยวฒันธรรมและคุณค่าอยูใ่นงานฝีมือนั�นเนื%องจากสินคา้เครื%องเงิน

ประเภทนี� เป็นผลิตภณัฑที์%เนน้งานฝีมือและความเป็นเอกลกัษณ์ความตอ้งการของตลาด

ภายในประเทศจึงยงัอยูใ่นวงจาํกดัเพราะเป็นสินคา้ที%มีราคาค่อนขา้งสูงและจดัเป็นสินคา้ฟุ่มเฟือย

กลุ่มผูที้%นิยมซื�อหรือผูส้ะสมส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มผูมี้รายไดค้่อนขา้งสูงนอกจากนี� เครื%องเงินไทยยงั

รักษายากเพราะจะเกิดเป็นฝ้าคลํ�าดาํไดง่้ายความตอ้งการส่วนใหญ่แต่เดิมมกัเป็นไปเพื%องานมงคล

ต่างๆไม่วา่จะเป็นงานมงคลสมรสหรืองานบวชเป็นตน้รวมถึงนิยมมอบเป็นของที%ระลึกใหก้นัและ

กนัทั�งในช่วงเทศกาลต่างๆและรางวลัสาํหรับการแข่งขนักีฬาดว้ยดงันั�นการผลิตส่วนใหญ่จึงเป็น

การผลิตเพื%อจาํหน่ายให้แก่นกัท่องเที%ยวชาวต่างประเทศและส่งออกเป็นหลกั 

 ในปัจจุบนัความตอ้งการบริโภคเครื%องเงินไดเ้ปลี%ยนไปเนื%องจากภาวะเศรษฐกิจและ

ความนิยมสินคา้รูปแบบตะวนัตกผูบ้ริโภคจะเปลี%ยนไปซื�อเนื%องในโอกาสใด ๆ ก็ไดต้ลอดทั�งปีไม่มี

เทศกาลเฉพาะคนรุ่นใหม่ที%มีชีวติส่วนใหญ่เร่งรีบอยูก่บัการทาํงานการใหข้องขวญัชุดเครื%องเงิน

หรูหราในวนัแต่งงานนั�นมีนอ้ยลงมากสินคา้เครื%องเงินรูปแบบเก่าหรือรูปแบบเดิมเปลี%ยนไปเป็น

สินคา้ที%มีดีไซน์ที%ทนัสมยัดีไซน์หรูหราแปลกและใชง้านไดจ้ริงในขณะที%เศรษฐกิจถดถอยนิยมลด

ตน้ทุนดา้นราคาโดยใชโ้ลหะเงินผสมโลหะอื%นๆหรือโลหะปิดดว้ยแผน่เงินบาง ๆ (Laminate) หรือ

เป็นเพียงส่วนประกอบที%มีชิ�นเงินร่วมประดบัมากกวา่สินคา้ที%ทาํจากเงินทั�งหมดแบบดั�งเดิมที%เหมาะ

สาํหรับตั�งในตูโ้ชวเ์ท่านั�นทั�งนี� สืบเนื%องมาจากรูปแบบการดาํเนินชีวติที%มีความจาํเป็นรายไดเ้วลา

และอื%น ๆ จาํกดัมากขึ�นอีกประการหนึ%งสินคา้เครื%องเงินเป็นสินคา้ที%ตอ้งการดูแลเป็นพิเศษและคน

รุ่นใหม่ไม่มีเวลาอยูบ่า้นมากนกัจึงเป็นผลใหผ้ลิตภณัฑเ์ครื%องเงินจาํเป็นจะตอ้งปรับปรุงพฒันาให้

สอดคลอ้งกบัสภาวะเศรษฐกิจเวลาและความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยูเ่สมอ 

 2.  ผลิตภณัฑเ์ครื%องประดบัเงินประเภทแหวนกาํไลขอ้มือสายสร้อยต่างหูจี�ห้อยคอ ฯลฯ

เครื%องประดบัเงินเป็นผลิตภณัฑที์%มีอนาคตที%ดีเพราะตลอดช่วงเวลาส่วนใหญ่ของทศวรรษที%ผา่นมา

สีอ่อนเป็นที%นิยมมาโดยตลอดและเครื%องประดบัเงินก็เขา้กนัไดดี้กบัสีในโทนอ่อนจางในแง่ศิลปะ

เครื%องประดบัไดใ้หโ้อกาสศิลปินแสดงความรู้สึกของตนในรูปแบบดั�งเดิมหรือร่วมสมยัผา่นการ

ประดิษฐเ์ครื%องประดบัแต่ละชิ�นเครื%องประดบัเงินไม่ก่อใหเ้กิดอาการแพใ้ด ๆ ที%ผวิหนงัดงันั�น
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ผูห้ญิงจึงสามารถซื�อหาเครื%องประดบัเงินไดโ้ดยไม่ตอ้งกงัวลในเรื%องนี�ผลิตภณัฑเ์ครื%องประดบัเงินมี

การผลิตสืบเนื%องมาแต่โบราณในสมยับรรพบุรุษเช่นกนัเดิมการผลิตเครื%องประดบัเงินของไทยส่วน

ใหญ่เป็นอุตสาหกรรมในครัวเรือนเป็นการผลิตและจาํหน่ายในประเทศเท่านั�น ต่อมาไดมี้การ

พฒันาจากผลิตภณัฑรู์ปแบบเดิมกรรมวธีิการผลิตแบบเก่าพฒันาใหท้นัสมยัเพื%อใหไ้ดก้ารผลิตที%

รวดเร็วมีมาตรฐานสามารถสนองความตอ้งการของตลาดที%เพิ%มมากขึ�นเมื%อขนาดกิจการเริ%มมีการ

ขยายตวัไดมี้การพฒันาการผลิตโดยอาศยัเครื%องจกัรเขา้มาช่วยเพื%อใหก้ารผลิตง่ายและรวดเร็วขึ�น 

ปัจจุบนัมีเครื%องประดบัเงินจาํนวนมากที%มีดีไซน์หรูในรูปแบบแปลกใหม่ออกสู่ตลาดซึ% งส่วนใหญ่มี

โลหะเงินเป็นส่วนผสมและไดรั้บการตอบรับจากตลาดค่อนขา้งดีในระยะหลงัไดรั้บความนิยม

มากกวา่สินคา้เครื%องเงินที%เป็นผลิตภณัฑอื์%น ๆ โดยรสนิยมของผูบ้ริโภคนิยมประดบัร่างกายที%

ทนัสมยัมากขึ�นในหมู่วยัรุ่นทั�งนี� รวมทั�งการนาํเอาลูกปัดหรือหินสีมาประกอบเขา้กบัเครื%องประดบั

เงินดว้ย (กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, internet, 2551) 

 ทศันะและแนวโน้มเครื�องประดับเงิน 

 ในทศันะของผูผ้ลิตเครื%องประดบัเงินที%มีชื%อเสียงระดบัโลกไดใ้หค้วามสาํคญัของ

เครื%องประดบัเงินเป็นอยา่งมากโดยใหข้อ้คิดเห็นเกี%ยวกบัเครื%องประดบัเงินไวด้งันี�  

 เดิมทีหลายคนในวงการมองวา่ความนิยมในเครื%องประดบัเงินนั�นเป็นเพียงช่วงหนึ%งของ

กระแสแฟชั%นเท่านั�นแต่ตอนนี�กลบักลายเป็นความนิยมคลาสสิกไปแลว้ดว้ยโอกาสทาํกาํไรที%สูง

ยอดขายดีและรูปลกัษณ์ที%เป็นสากลเครื%องประดบัเงินไดรั้บความนิยมมายาวนานเช่นนี� เพราะมี

ระดบัราคาที%แข่งขนัไดก้ารรับรู้คุณค่าวา่เป็นโลหะมีค่าและสามารถปรับเปลี%ยนตามทิศทางแฟชั%น

และออกแบบไดห้ลากหลายรูปแบบ 

 เครื%องประดบัเงินเป็นตลาดที%มีขนาดใหญ่และมั%นคงสาํหรับผูค้า้ปลีกเครื%องประดบัราย

ยอ่ยทั�งหลายที%มองเห็นขอ้ดีของโลหะประเภทนี�และนาํมาใชเ้ป็นวตัถุดิบในการผลิตเครื%องประดบั

เงินมีจุดเด่นตรงที%สามารถเป็นไดท้ั�งเครื%องประดบัระดบับน (High-end jewellery) และ

เครื%องประดบัแฟชั%น (Costume jewellery) การนาํโลหะเงินมาใชจึ้งสร้างผลตอบแทนใหแ้ก่ผูผ้ลิต

เครื%องประดบัไดดี้ทีเดียว 

 สีขาวเป็นอีกทางเลือกหนึ%งสําหรับโลหะมีค่าประกอบกบัสภาวะที%ราคาทองคาํและ

แพลทินมัขยบัตวัสูงขึ�นมากจึงทาํใหโ้ลหะเงินถูกนาํมาใชม้ากขึ�นเมื%อก่อนนี� ร้านขายเครื%องประดบั
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มกัลงัเลที%จะนาํเครื%องประดบัเงินใส่โชวใ์นตูห้นา้ร้านเนื%องจากโลหะเงินจะหมองเร็วมากและยงัใช้

เวลาอีกหลายชั%วโมงในการทาํความสะอาดผูจ้าํหน่ายหลายรายไดน้าํโลหะนิเกิลหรือโลหะอื%นๆมา

หุม้หรือเคลือบโลหะเงินเอาไวซึ้% งอาจก่อให้เกิดอาการระคายเคืองไดเ้มื%อสวมใส่ปัจจุบนัจึงนิยม

เคลือบดว้ยโรเดียมซึ%งไม่หลุดลอก 

 ควรมีการเสริมสร้างมาตรฐานใหม่ใหแ้ก่เครื%องประดบัเงินยกระดบัเครื%องประดบัเงินให้

มีคุณภาพและความประณีตเทียบเท่าเครื%องประดบัทองคาํ 18 กะรัตโดยดา้นหลงัตวัเรือนจะตอ้ง

ประณีตเหมือนดา้นหนา้และตอ้งมีดีไซน์ที%โดดเด่นแปลกตาดีไซน์ที%มีเอกลกัษณ์เฉพาะตวัและความ

ประณีตในการผลิตมีความสาํคญัต่อตลาดเครื%องประดบัเงิน 

 ในปัจจุบนัเครื%องประดบัเงินสามารถเขา้กบัการแต่งกายทุกรูปแบบไม่วา่จะเป็นสไตล์

หรูหราหรือแบบเกาะกระแสแฟชั%นแนวโมเดิร์นหรือคลาสสิกเครื%องประดบัเงินสามารถสร้างสรรค์

ไดห้ลากหลายสไตลท์ั�งแบบชิ�นงานที%เป็นเนื�อโลหะทึบหรือเป็นลวดลายแบบแกะสลกัหากพิจารณา

ผลงานการออกแบบในปัจจุบนัจะเห็นวา่เหล่าดีไซน์เนอร์ออกแบบชิ�นงานใหมี้โครงสร้าง

หลากหลายลกัษณะทั�งการถกัทอและการแกะเป็นลวดลายต่าง ๆ รวมไปถึงการเคลือบชิ�นงานขั�น

สุดทา้ยหลากหลายเทคนิค 

 โลหะเงินมีคุณสมบติัหลายประการที%เอื�อต่อการออกแบบและงานแกะสลกัหาก

เปรียบเทียบกบัโลหะมีค่าอื%น ๆ อยา่งทองคาํและแพลทินมัซึ% งมีความแขง็กวา่และมีราคาสูงเกินไป

ดว้ยคุณสมบติัของเงินที%เป็นโลหะอ่อนจึงสามารถตีหรือทาํเป็นรูปทรงต่าง ๆ ไดต้ามแบบจะกดมว้น

หรือแกะเป็นลายไดโ้ดยไม่ตอ้งนาํไปหลอม 

 เครื%องประดบัเงินเหมาะอยา่งยิ%งสาํหรับสุภาพสตรีที%แต่งกายสไตลล์าํลองและไม่ตอ้งการ

เครื%องประดบัที%มีราคาสูงรวมไปถึงคนที%ชอบเปลี%ยนเครื%องประดบับ่อย ๆ ชอบสวมเครื%องประดบั

หลาย ๆ ชิ�นและตอ้งการเครื%องประดบัที%สวมใส่ไดท้ั�งกลางวนัและกลางคืน ผูที้%เป็นลูกคา้หลกัของ

เครื%องประดบัเงิน คือ กลุ่มวยัรุ่นทุกวนันี�กลุ่มผูบ้ริโภคที%เป็นคนรุ่นใหม่เป็นผูก้าํหนดทิศทางตลาด มี

การใชจ่้ายที%อิสระชอบทดลองสิ%งใหม่ ๆ และตอ้งการใหต้นเองดูดีภายใตเ้ครื%องประดบัรุ่นล่าสุด 

เช่น ชุดเครื%องประดบัเงินเงาวบัประเภทสร้อยคอ สร้อยขอ้มือ กระดุมเสื�อ สร้อยขอ้เทา้ สร้อยที%สวม

ใส่ตามร่างกายส่วนต่าง ๆ แหวนที%สวมพร้อมกนัหลาย ๆ วง สร้อยคอที%มีลกัษณะเป็นลวดลายและ

ต่างหูคู่ใหญ่ 
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 อยา่งไรก็ตามผูช้ายอาจกลายเป็นกลุ่มลูกคา้ของเครื%องประดบัเงินที%มีอตัราการเติบโต

สูงสุดไดท้ั�งการจบัจ่ายเพื%อมอบเป็นของขวญัหรือเพื%อสวมใส่เอง ผูช้ายหนัมาซื�อเครื%องประดบัมาก

ขึ�นเพราะปัจจุบนัไม่ใช่เรื%องแปลกที%ผูช้ายจะสวมแหวนเงินแมว้า่ผูช้ายจะซื�อเครื%องประดบัไม่กี%ชิ�น

และไม่นิยมเปลี%ยนบ่อย ๆ เท่าผูห้ญิงรูปแบบเครื%องประดบัเงินที%ผูช้ายนิยมวา่เป็นแบบที%ทาํออกมา

เป็นสัญลกัษณ์ที%สื%อถึงความทนัสมยันิยม เช่น แหวน กระดุมขอ้มือ เสื�อ กาํไลขอ้มือ สร้อยคอและจี�

สาํหรับสายสร้อยหรือสายหนงั 

 ผูห้ญิงในชนบทมกัจะชอบเครื%องประดบัเงินที%มีนํ�าหนกัมากแต่คนในเมืองจะชอบ

เครื%องประดบัที%มีนํ�าหนกัเบาและละเอียดประณีตสาํหรับโลหะที%ใชท้าํผลิตภณัฑเ์ครื%องเงิน

มาตรฐานสากลจะเป็นเงินสเตอร์ลิงซึ% งผูผ้ลิตเครื%องประดบัใชก้นัโดยทั%วไปนั�นมีความบริสุทธิ< อยูที่%

ร้อยละ 92.5 

 การเกบ็รักษาเครื�องประดับเงิน 

 1.  พยายามหลีกเลี%ยงการถูกสารเคมีต่างๆเช่นสเปรยแ์ละเครื%องสาํอางที%มีแอลกอฮอลเ์ป็น

ส่วนผสมเช่นนํ�าหอมเป็นตน้หรือหลงัจากสวมใส่แลว้ใหแ้ช่ในนํ�าสะอาดสักครู่แลว้ซบัแหง้ดว้ยผา้

สะอาด 

 2.  เมื%อท่านไม่ไดใ้ชเ้ครื%องประดบัเป็นเวลานานใหล้า้งใหส้ะอาดและเก็บไวใ้นภาชนะปิด

เช่นถุงซิบ (ถุงยา) หรือกล่องใส่เครื%องประดบั 

การทาํความสะอาดเครื%องประดบั 

 วธีิที% 1 ใหน้าํเครื%องประดบัลา้งดว้ยนํ�ายาลา้งจานเจือจางหรือสบู่หรือนํ�าส้มสายชูเจือจาง

ผสมนํ�าอุ่นใชแ้ปรงสีฟันขนอ่อนแปรงเบา ๆ เพื%อใหฝุ้่ นละอองและคราบเหงื%อต่าง ๆ หลุดออกแลว้

ลา้งดว้ยนํ�าสะอาดอีกครั� งหลงัจากนั�นซบัแหง้ดว้ยผา้นุ่มสะอาดเครื%องประดบัของท่านก็จะดูใหม่อยู่

เสมอวธีินี� ง่ายประหยดัและท่านสามารถทาํไดเ้อง 

 วธีิที% 2 ลา้งดว้ยนํ�ายาลา้งเครื%องประดบัซึ% งมีขายอยูท่ ั%วไปแต่ท่านตอ้งสังเกตและเลือก

พอสมควรเพราะมีคุณภาพราคาและวธีิใชแ้ตกต่างกนั 

 อนัตรายเครื�องประดับที�มีนิกเกลิ 

 เครื%องประดบัที%มีนิกเกิลเป็นส่วนประกอบซึ%งบางคนมีอาการแพเ้นื%องจากพิษของนิกเกิล

ที%ใชท้าํเครื%องประดบัถา้มีในปริมาณมากเกินกวา่เกณฑม์าตรฐานที%กาํหนดและถา้บริเวณที%นิกเกิล
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สัมผสัเกิดบาดแผล (เช่นการแทงกา้นต่างหูเขา้ไปในใบหู) ร่างกายจะสร้างกลไกในการขบัของเหลว

และแอนติบอดีซึ% งมีไนโตรเจนเป็นส่วนประกอบมายงับริเวณที%เป็นบาดแผลและทาํปฏิกิริยากบั

นิกเกิลที%เคลือบบนเครื%องประดบัทาํใหนิ้กเกิลละลายออกมามีผลใหผ้วิหนงับริเวณนั�นเกิดอาการ

บวมอกัเสบและผื%นคนัไดน้อกจากนี� นิกเกิลยงัละลายไดด้ว้ยเหงื%อและซึมเขา้สู่ร่างกายของคนไดท้าง

ผวิหนงั (ความรู้เรื%องเครื%องเงิน, internet, 2551) 

 

แนวคดิและทฤษฎเีกี�ยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

 เสรี วงษม์ณฑา (2548, หนา้ 32-46 อา้งถึงใน กนกวรรณ ตั�งจินตววิฒัน์, ธีรนนท ์กงเยิน

และอนุกลู รัตนพนัธ์, 2550) กล่าววา่ พฤติกรรมบริโภคคือ พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลแต่

ละบุคคลในการคน้หาการเลือกซื�อการใชก้ารประเมินผล หรือการจดัการกบัสินคา้และบริการซึ% ง

ผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้

 ศิวารัตน์ ณ ปทุม (2550 : 13) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํของ

บุคคลใดบุคคลหนึ%ง ที%เกี%ยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาและการใชผ้ลิตภณัฑ ์ทั�งนี�หมายรวมถึง

กระบวนการตดัสินใจซึ%งเกิดขึ�นก่อน และมีส่วนในการกาํหนดใหมี้การกระทาํประเด็นสาํคญัของ

คาํจาํกดัความก็คือ กระบวนการตดัสินใจที%มีอยูก่่อน (Precede) หมายถึง ลกัษณะทางพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคในขณะใดขณะหนึ%งที%ผูบ้ริโภคซื�อสินคา้นั�น จะมีกระบวนการทางจิตวทิยาและสังคมวทิยา

ที%มีส่วนสร้างสมและขดัเกลาทศันคติรวมทั�งค่านิยม 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550: 10) ไดใ้หค้วามหมายวา่ “ผูบ้ริโภค” หมายถึง (Consumer) หรือ

ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Ultimate consumer) หมายถึง ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการขั�นสุดทา้ย  หรือ อาจ

หมายถึง ผูที้%ซื�อสินคา้ไปเพื%อใชส่้วนตวัและครอบครัว หรือการใชข้ั�นสุดทา้ยสาํหรับตลาดสินคา้

บริโภคการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค Kolter (z{{|, น.z|z) เป็นการคน้หาพฤติกรรมการซื�อของ

ผูบ้ริโภคเพื%อที%จะทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภคโดยการตั�งคาํถามและคาํตอบที%ไดจ้ะ

ช่วยใหน้กัการตลาดสามารถจดักลยทุธ์ทางการตลาดที%สามารถตอบสนองความพึงพอใจของ

ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 
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 คาํถามที%ใชเ้พื%อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ }Ws และ zH ซึ% งสามารถอธิบายได้

ดงัต่อไปนี�  

 1.  ใครคือตลาดเป้าหมาย (Who is target market ?) ดงัที%กล่าวมาแลว้ขา้งตน้วา่ผูบ้ริโภค

ทุกคนอาจไม่ใช่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายเสมอไปวตัถุประสงคแ์รกในการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค

ก็เพื%อหากลุ่มที%ใชสิ้นคา้หรือบริการหรือมีแนวโนม้ที%จะใชสิ้นคา้หรือบริการนั�น ๆ ซึ% งจะช่วยให้

ทราบลกัษณะกลุ่มเป้าหมายเช่นลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของสายการบินตน้ทุนตํ%าเป็นกลุ่มรายไดป้าน

กลางชอบเดินทางชอบความสะดวกมีความทนัสมยัเป็นตน้ 

 2.  ตลาดซื�ออะไร (What does the market buy ?) หลงัจากสามารถระบุกลุ่มเป้าหมายที%

ชดัเจนไดแ้ลว้จึงทาํการวเิคราะห์พฤติกรรมของตลาดเพื%อทราบถึงความตอ้งการที%แทจ้ริงที%ลูกคา้

ตอ้งการจากผลิตภณัฑห์รือองคก์าร (Objects) เช่นการเปิดตวัของสายการบินตน้ทุนตํ%าเป็นเสมือน

การตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายกลุ่มใหญ่เนื%องจากสายการบินที%ใหบ้ริการ

อยูเ่ดิมมีราคาแพงและมีบริการบางอยา่งที%ไม่จาํเป็นและผูบ้ริโภคไม่มีความตอ้งการดงันั�นการตดั

บริการบางอยา่งออกไปทาํใหต้น้ทุนตํ%าที%สุดขายในปริมาณมากทาํใหร้าคาถูกลงโดยเฉพาะในระยะ

สั�นๆไม่เกิน 2 ชั%วโมงทาํใหก้ลุ่มเป้าหมายสามารถใหบ้ริการไดม้ากขึ�นเป็นตน้ ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย

จึงตอ้งการซื�อการเดินทางที%รวดเร็วมากกวา่ความสะดวกสบาย 

 3.  ทาํไมจึงซื�อ (Why does the market buy ?) การวเิคราะห์ในหวัขอ้นี�จะช่วยใหท้ราบถึง

เหตุผลที%แทจ้ริง (Objectives) ในการตดัสินใจซื�อของสินคา้เพื%อสามารถนาํมาเป็นแนวทางในการ

วางแผนดึงดูดกลุ่มเป้าหมาย ยกตวัอยา่ง การบริการการบินในประเทศ ซึ% งลูกคา้แบ่งออกเป็นสอง

กลุ่มหลกั คือกลุ่มลูกคา้ที%มีความตอ้งการซื�อเวลาเป็นหลกัจึงไม่ตอ้งการสิ%งอาํนวยความสะดวกอื%น

เมื%อทาํให้ราคาตํ%าลงกบัระยะเวลาที%เร็วขึ�นโดยเปรียบเทียบกบัการเดินทางรูปแบบอื%นผูบ้ริโภคกลุ่มนี�

จะยนิดีจ่ายเพิ%มขึ�นเพื%อการซื�อระยะเวลาที%รวดเร็วขึ�นแต่ไม่ไดต้อ้งการสิ%งอาํนวยความสะดวกที%จะ

สร้างตน้ทุนเพิ%ม และกลุ่มลูกคา้ที%ตอ้งการซื�อความสะดวกเป็นหลกั ซึ% งยนิดีที%จะจ่ายเพื%อที%จะไดรั้บ

ความสะดวกที%เพิ%มขึ�นเป็นตน้ หรือเหตุผลในดา้นอื%น ๆ เช่น การซื�อความเป็น สปป ลาว หรือการซื�อ

ดว้ยความจาํเป็น เป็นตน้ ถา้ธุรกิจพิจารณาไม่ถี%ถว้น อาจจะมองเหตุผลของการซื�อผดิไปได ้

 4.  ใครมีส่วนร่วมในการซื�อ (Who participates in the buying ?) ในการตดัสินใจซื�ออาจมี

บุคคลอื%นที%มีส่วนร่วมหรือมีอิทธิพลในการ (Organization) จึงตอ้งอาศยัผูรู้้หรือกลุ่มของผูซื้�อเขา้มา
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มีส่วนร่วมในการตดัสินใจการศึกษาถึงผูมี้ส่วนร่วม เพราะผูที้%ทาํหนา้ที%ซื�ออาจไม่ใช่ผูที้%ใชสิ้นคา้

โดยตรงอาจใชร่้วมกนัหลายคนอาจซึ%งไม่มีความรู้เกี%ยวกบัสินคา้มากนกั ก็เพื%อใหเ้ป็นขอ้มูลในการ

จดัทาํโปรแกรมทางการโฆษณาในการช่วยกระตุน้การตดัสินใจซึ%งตอ้งพิจารณาวา่จะใชก้ลุ่มอา้งอิง

ใดในการเขา้ถึงกลุ่มผูใ้ชห้รือจะเขา้ถึงกลุ่มผูใ้ชโ้ดยตรงหรือถา้เป็นผลิตภณัฑที์%ผูซื้�อมีหนา้ที%ในการ

ตดัสินใจใหก้บัผูใ้ชธุ้รกิจอาจตอ้งมุ่งเนน้ที%กลุ่มผูซื้�อเป็นหลกั 

 5.  ซื�อเมื%อใด (When does the market buy ?) ผูบ้ริโภคจะมีพฤติกรรมในการบริโภค

สินคา้และบริการในแต่ละประเภทที%แตกต่างกนัตามโอกาสที%จะใชด้งันั�นการวิเคราะห์โอกาสใน

การซื�อของลูกคา้ (Occasion) จะช่วยใหส้ามารถเตรียมรับมือในเตรียมแผนการส่งเสริมการตลาดใน

รูปแบบและในช่วงเวลาที%เหมาะสม และการผลิตใหเ้พียงพอโดยเฉพาะสินคา้ที%มีการบริโภคมากใน

บางฤดูกาล เช่น ไม่วา่จะเป็นโรงแรม รีสอร์ตรวม ดอกไมใ้นช่วงเทศกาลต่างๆ การบริการขนส่ง 

ต่าง ๆ ทั�งสายการบินรถทวัร์รถไฟในช่วงฤดูท่องเที%ยว เสื�อผา้นกัเรียนและหนงัสือในช่วงปิดเทอม 

เป็นตน้ 

 6.  ซื�อที%ไหน (Where does the market buy ?) เพื%อทราบถึงแหล่งที%ลูกคา้นิยมหรือสะดวก

ที%จะไปซื�อ (Outlets) เพื%อการบริหารช่องทางการจาํหน่ายที%เหมาะสมกบัลูกคา้ในแต่ละกลุ่มเช่น

นอกเหนือการซื�อตัiวเครื%องบินจากสายการบินโดยตรงดว้ยพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายที%ไม่มีเวลา

ในการเดินทางเพื%อหาซื�อตัiวมากนกัและตอ้งการความสะดวกสบายการอาศยัคนกลางไดแ้ก่บริษทั

ทวัร์หรือบริษทัจาํหน่ายตัiวเขา้มาช่วยในการจดัจาํหน่ายตัiวและการอาศยัเครื%องมืออิเล็กทรอนิกส์

เพื%อใหลู้กคา้สามารถจองตัiวผา่นอินเทอร์เน็ตสามารถช่วยอาํนวยความสะดวกและสร้างความพึง

พอใจใหแ้ก่ลูกคา้ไดม้ากขึ�นเป็นตน้ 

 7. ซื�ออยา่งไร (How does the market buy ?) เพื%อทราบถึงการบริหารการซื�อของลูกคา้ 

(Operation) วา่มีขั�นตอนการซื�ออยา่งไรตั�งแต่การรับรู้ถึงปัญหาทาํการคน้หาขอ้มูลเพื%อแกไ้ขหรือลด

ปัญหานั�น ๆ ทาํการประเมินทางเลือกในการแกไ้ขปัญหาและตดัสินใจซื�ออยา่งไรจะช่วยใหธุ้รกิจมี

ขอ้มูลในการวางแผนการส่งเสริมการตลาดที%เหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายใหม้ากที%สุดเช่น

กลุ่มเป้าหมายในเขตกรุงเทพฯมีความความจาํเป็นและความตอ้งการในการเดินทางทาํธุรกิจหรือ

ท่องเที%ยวในจงัหวดัภูเก็ตทางเลือกของกลุ่มเป้าหมายคือรถทวัร์รถไฟเครื%องบินกลุ่มเป้าหมายจะทาํ

การเปรียบเทียบคุณสมบติัขอ้ดีและขอ้เสียของแต่ละทางเลือกถา้ลูกคา้ตอ้งการความรวดเร็วและ
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ความสะดวกสบายโดยไม่คาํนึงถึงเรื%องราคาการใหบ้ริการที%สะดวกสบายและการเดินทางใน

ช่วงเวลาที%เหมาะสมกบัความตอ้งการของลูกคา้จึงเป็นแนวทางที%ดีที%สุดในการจูงใจลูกคา้กลุ่มนี�    

แต่ถา้ลูกคา้คาํนึงถึงราคาก็ควรจะมุ่งเนน้ที%ราคาที%คุม้ค่าในการเดินทางเป็นหลกัเป็นตน้ 

 จากแนวคิดและทฤษฎีดงักล่าวขา้งตน้สรุป ไดว้า่การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็น

การศึกษาถึงปัจจยัที%ทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซื�อของผูบ้ริโภคโดยมีปัจจยัที%เกี%ยวขอ้งในดา้นต่างๆซึ%ง

ในการวจิยัในครั� งนี� เลือกใช ้แนวคิด และทฤษฎี แบบจาํลองของ Kolter ( z{{|, น.z|z) 

ประกอบดว้ยคาํถามที%ใชเ้พื%อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ ความถี%ในการซื�อรูปแบบที%ใชใ้น

ปัจจุบนัรูปแบบที%ตอ้งการเปลี%ยน ราคาที%ซื�อ ช่องทางที%ไดรั้บสินคา้ 

 

แนวคดิเกี�ยวกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 Kotler (����, p. z�) ไดใ้หค้วามหมายของส่วนประสมทางการตลาดไวว้า่ เป็นกลุ่มของ
เครื%องมือทางการตลาดที%องคก์รใชใ้นการปฏิบติั ตามวตัถุประสงคท์างการตลาดกลุ่มเป้าหมาย 
 ศิริวรรณ เสรี รัตน์และคณะ (���}, หนา้ ��) ไดใ้หค้วามหมายของส่วนประสมทาง
การตลาดวา่ เป็นตวัแปรทางการตลาดที%ควบคุมได ้ซึ% งบริษทัใชร่้วมกนัเพื%อตอบสนองความพึง
พอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย 
ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 
 Kotler and Keller (���}) ไดอ้ธิบายทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดไวว้า่ ส่วนประสม
ทางการตลาดประกอบดว้ยปัจจยั � ส่วน คือดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทาง
การจดัจาํหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยส่วนประกอบต่าง ๆ เหล่านี�
มีความสัมพนัธ์กนั เพื%อที%จะตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคที%เป็นกลุ่มเป้าหมาย ซึ% งปัจจยัทั�ง� 
ส่วนอธิบายไดด้ั�งนี�  
 z.  ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) คือ สิ%งที%ถูกนาํเสนอสู่ตลาดและสร้างคุณค่าใหเ้กิดขึ�นใน
รูปแบบของตวัสินคา้หรือบริการรวมทั�งสามารถสร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้ไดเ้ช่นกนั โดยสิ%งที%
สาํคญัที%สุดคือ สินคา้และบริการนั�นจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการเฉพาะลูกคา้ไดอ้าจอยูใ่นรูป
ผลิตภณัฑเ์บด็เสร็จคือ สินคา้ที%บวกความพึงพอใจและผลประโยชน์ที%ลูกคา้ไดรั้บจากการซื�อสินคา้
นั�นและนอกจากตวัสินคา้แลว้ยงัรวมถึงตราสินคา้ เครื%องหมายการคา้และบรรจุภณัฑ ์เป็นตน้ 
 �.  ดา้นราคา (Price) คือ ตน้ทุนของสินคาที%ลูกคา้ตอ้งจ่ายเพื%อแลกกบัสินคา้หรือบริการ
การกาํหนดราคาจะตอ้งตระหนกัถึงรูปแบบการแข่งขนัของตลาดอนัเป็นกลุ่มเป้าหมายการตั�งราคา
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สินคา้นั�น ประกอบตน้ทุนในการผลิตสินคา้หรือบริการและผลกาํไรที%ตอ้งการนอกจากนี�ยงัตอ้ง
พิจารณารวมถึงผลตอบรับของผูบ้ริโภคที%มีต่อราคาที%กาํหนดขึ�น และความสามารถในการแข่งขนั
หรือเพื%อสร้างภาพลกัษณ์ใหก้บัตราสินคา้ เช่น การตั�งราคาสินคา้ใหสู้งเพื%อสร้างภาพลกัษณ์ใหก้บั
ตราสินคา้ หรือ การตั�งราคาใหต้ํ%ากวา่คู่แข่งเพื%อแยง่ชิงส่วนแบ่งทางการตลาด 
 �.  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) คือ การทาํ ใหสิ้นคา้ออกสู่ตลาดและถึงมือ
ผูบ้ริโภคโดยสิ%งที%สาํคญั คือการส่งมอบสินคา้ใหถู้กตอ้งและตรงต่อเวลาโดยการจดัจาํหน่ายจะตอ้ง
อาศยั “ช่องทางการจาํหน่าย (Distribution channel)” เป็นส่วนร่วมในการกระจายสินคา้สู่ผูบ้ริโภค
ทั�งนี� ช่องทางการจดัจาํหน่ายอาจจะสั�นหรือยาวขึ�นอยูก่บัรูปแบบของสินคา้และบริการในส่วนนี�จะมี
ผูที้%เขา้มาเกี%ยวขอ้งคือผูผ้ลิต คนกลางและผูบ้ริโภค นอกจากช่องทางการจดัจาํหน่ายยงั 
 4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือการแจง้ใหลู้กคา้ หรือตวัแทนการจดั
จาํหน่ายไดท้ราบถึงขอ้มูลที%ถูกตอ้งเกี%ยวกบัตวัสินคา้ หรือบริการ เพราะการส่งเสริมการตลาด
ประกอบดว้ย เครื%องมือที%สาํคญั 6 ชนิดไดแ้ก่ 
  4.1  พนกังานขาย (Personal selling) คือการส่งเสริมการขายที%ดีที%สุดแต่ตน้สูงโดยใช้
พนกังานขายออกไปนาํเสนอสินคา้ และตอบคาํถามเกี%ยวกบัตวัสินคา้กบัลูกคา้ไดโ้ดยตรง 
  4.2  การโฆษณา (Advertising) คือการใชสื้%อต่างในการโฆษณาดงัเช่น สื%อสิ%งพิมพ์
วทิย ุและโทรทศัน์ อินเตอร์เน็ต เป็นตน้ 
  4.3  การประชาสัมพนัธ์ (Public relation) คือการทาํประชาสัมพนัธ์เพื%อใหก้ลุ่มลูกคา้
ไดรั้บทราบถึงคุณค่าและสินคา้หรือบริการของบริษทั 
  4.4  การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) คือการส่งเสริมการตลาดที%นอกเหนือจาก
ทั�งสองเครื%องมือที%กล่าวมาขา้งตน้เพื%อกระตุน้ ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการในตวัสินคา้ เช่น การ
แสดงสินคา้ เป็นตน้ 
  4.5  การตลาดทางตรง (Direct marketing) คือ การใชโ้ทรศพัท ์แฟกซ์ อีเมล ์หรือ
อินเตอร์เน็ต ในการนาํเสนอสินคา้ใหก้บักลุ่มลูกคา้ที%เป็นเป้าหมาย 
  4.6  การใชก้ารจดัแสดงสินคา้ (Events and experiences) คือการที%บริษทัเป็น
ผูส้นบัสนุนในการจกักิจกรรมหรือรายการสาํคญั ต่าง ๆ รวมถึงกิจกรรมอื%นไดแ้ก่“การกระจาย
สินคา้ (Physical distribution)” เป็นการเคลื%อนยา้ยผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคโดยมี
องคป์ระกอบที%มาเกี%ยวขอ้งไดแ้ก่การเก็บสินคา้ (Storage) และการขนส่ง (Transportation) เพื%อให้
สินคา้ถูกส่งถึงมือลูกคา้ตามกาํหนด 
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 แนวคิดเกี�ยวกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552, 80-81)ไดก้ล่าวไวว้า่ ส่วนประสมการตลาด หมายถึง 
ตวัแปรทางการตลาดที%ควบคุมไดซึ้% งบริษทัใชร่้วมกนัเพื%อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย
ประกอบดว้ยเครื%องมือดงัต่อไปนี�  
 1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง สิ%งที%เสนอขายสู่ตลาดเพื%อความสนใจ การจดัหา การใช้
หรือการบริโภคที%สามารถทาํใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ (Armstrong and Kotler. 2009:616) 
ประกอบดว้ยสิ%งที%สัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ
และชื%อเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานที% บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ ์
ที%เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า 
(Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลทาํใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้การกาํหนดกลยุทธ์ดา้น
ผลิตภณัฑต์อ้งพยายามคาํนึงถึงปัจจยัต่อไปนี�   
  1.1  ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product differentiation) หรือความแตกต่างทางการ
แข่งขนั (Competitive differentiation)  
  1.2  องคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ ์(Product component) เช่น ประโยชน์
พื�นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ เป็นตน้  
  1.3  การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื%อแสดงตาํแหน่งที%แตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย  
  1.4  การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product development) เพื%อให้ผลิตภณัฑ ์มีลกัษณะใหม่
และปรับปรุงใหดี้ขึ�น (New and improved) ซึ% งตอ้งคาํนึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิ%งขึ�น  
  1.5  กลยทุธ์เกี%ยวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product mix) และสายผลิตภณัฑ ์
(Product line) 
 2.  ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนที%ตอ้งจ่ายเพื%อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑ/์ บริการ หรือเป็นคุณค่า
ทั�งหมดที%ลูกคา้รับรู้เพื%อใหไ้ดผ้ลประโยชน์จากการใชผ้ลิตภณัฑ/์ บริการคุม้กบัเงินที%จ่ายไป 
(Armstrong and Kotler. 2009:616) หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัที%
สองที%เกิดขึ�น ถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่ง
คุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั�น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคจะ
ตดัสินใจซื�อ ดงันั�น ผูก้าํหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งคาํนึงถึง  
  2.1  คุณค่าที%รับรู้ในสายตาของลูกคา้ ซึ% งตอ้งพิจารณาการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่า
ของผลิภณัฑว์า่สูงกวา่ผลิตภณัฑน์ั�น  
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  2.2  ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายที%เกี%ยวขอ้ง  
  2.3  การแข่งขนั  
  2.4  ปัจจยัอื%น ๆ 
 3.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื%องมือการสื%อสารเพื%อสร้างความพอใจต่อ
ตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชจู้งใจใหเ้กิดความตอ้งการหรือเพื%อเตือน
ความทรงจาํ (Remind) ในผลิตภณัฑ ์โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเชื%อ และพฤติกรรม
การซื�อ (Etzel, walker and Stanton. 2007:677) หรือเป็นการติดต่อสื%อสารเกี%ยวกบัขอ้มูลระหวา่ง
ผูข้ายกบัผูซื้�อ เพื%อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซื�อ การติดต่อสื%อสารอาจใชพ้นกังานขาย 
(Personal selling) ทาํการขาย และการติดต่อสื%อสารโดยไม่ใชค้น (Non personal selling) เครื%องมือ
ในการติดต่อสื%อสารมีหลายประการ องคก์ารอาจเลือกใชห้นึ%งหรือหลายเครื%องมือซึ% งตอ้งใช้
หลกัการเลือกใชเ้ครื%องมือการสื%อสารการตลาดแบบประสมประสานกนั [Integrated marketing 
communication (IMC)] โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑคู์่แข่งขนัโดยบรรลุ
จุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เครื%องมือการส่งเสริมการตลาดที%สาํคญั มีดงันี�  
  3.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี%ยวกบัองคก์ร และ
ส่งเสริมการตลาดเกี%ยวกบัผลิตภณัฑ ์บริการ หรือ ความคิด ที%ตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ 
(Armstrong and Kotler. 2009:33) กลยทุธ์ในการโฆษณาจะเกี%ยวขอ้งกบั (1) กลยทุธ์การสร้างสรรค์
งานโฆษณา (Create strategy) และยทุธวธีิการโฆษณา (Advertising tactics) (2) กลยทุธ์สื%อ (Media 
strategy) 
  3.2  การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นการสื%อสารระหวา่งบุคคลกบั
บุคคลเพื%อพยายามจูงใจผูซื้�อที%เป็นกลุ่มเป้าหมายใหซื้�อผลิตภณัฑห์รือบริการดว้ยการขายแบบ
เผชิญหนา้โดยตรงหรือใชโ้ทรศพัท ์(Etzel, Walker and Stanton. 2007:675) หรือเป็นการเสนอขาย
โดยหน่วยงานขายเพื%อให้เกิดการขาย และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ (Armstrong and Kotler. 
2009:616) งานในขอ้นี� จะเกี%ยวขอ้งกบั (1) กลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling 
strategy) (2) การบริหารหน่วยงานขาย (Sales force management) 
  3.3  การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เป็นสิ%งจูงใจระยะสั�นที%กระตุน้
ใหเ้กิดการซื�อหรือขายผลิตภณัฑห์รือบริการ (Armstrong and Kotler,2009 , 617) เป็นเครื%องมือ
กระตุน้ความตอ้งการซื�อที%ใชส้นบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพ้นกังานขาย (Etzel, Walker 
and Stanton, 2007:677) ซึ% งสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช ้หรือการซื�อโดยลูกคา้คน
สุดทา้ย หรือบุคคลอื%นในช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ (1) การ
กระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวา่ การส่งเสริมการขายที%มุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion) (2) การ
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กระตุน้คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายที%มุ่งสู่คนกลาง (Trade promotion) (3) การกระตุน้
พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายที%มุ่งสู่พนกังานขาย (Sales force Promotion) 
  3.4  การใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์ (Publicity and public relations) มีความหมายดงันี�  
(1) การใหข้่าวเป็นการเสนอความคิดเกี%ยวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการ หรือตราสินคา้หรือบริษทัที%ไม่
ตอ้งมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) โดยผา่นการกระจายเสียงหรือสื%อ
สิ%งพิมพ ์(2) ประชาสัมพนัธ์ (Public relations) หมายถึง ความพยายามในการสื%อสารที%มีการวางแผน
โดยองคก์รหนึ%งเพื%อสร้างทศันคติที%ดีต่อองคก์าร ต่อผลิตภณัฑ ์หรือต่อนโยบายใหเ้กิดกบักลุ่มใด
กลุ่มหนึ%ง (Etzel, Walker and Stanton, 2007:677) มีจุดมุ่งหมายเพื%อส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์
หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 
  3.5  การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response marketing) การ
โฆษณาเพื%อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเชื%อมตรง
หรือการโฆษณาเชื%อมตรง (Online advertising) มีความหมายต่างกนัดงันี�  (1) การตลาดทางตรง 
(Direct marketing หรือ Direct response marketing) เป็นการติดต่อสื%อสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื%อให้
เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วธีิการต่าง ๆ ที%นกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรง
กบัผู ้ซื�อและ ทาํใหเ้กิดการตอบสนองในทนัที ทั�งนี�ตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และใชสื้%อต่าง ๆ เพื%อ
สื%อสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใชสื้%อโฆษณาและแคตตาล็อค (2) การโฆษณาเพื%อให้เกิดการ
ตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซึ%งถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง 
หรือผูช้ม ใหเ้กิดการตอบสนองกลบัโดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร หรือป้ายโฆษณา (3) การตลาดเชื%อม
ตรงหรือการโฆษณาเชื%อมตรง (Online advertising) หรือการตลาดผา่นสื%ออิเล็กทรอนิกส์ 
(Electronic marketing หรือ E-marketing) เป็นการโฆษณาผา่นระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรือ
อินเตอร์เน็ต เพื%อสื%อสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑห์รือบริการโดยมุ่งหวงัผลกาํไรและการคา้ 
เครื%องมือที%สาํคญัในขอ้นี�ประกอบดว้ย (1) การขายทางโทรศพัท ์(2) การขายโดยใชจ้ดหมายตรง (3) 
การขายโดยใชแ้คตตาล็อค (4) การขายทางโทรศพัท ์วทิย ุหรือหนงัสือพิมพ ์ซึ% งจูงใจให้ลูกคา้มี
กิจกรรมการตอบสนอง 
 4.  การจดัจาํหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึ% ง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใช ้เพื%อเคลื%อนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด สถาน
บนัที%นาํผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมที%ช่วยในการกระจายตวั
สินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจาํหน่ายจึง
ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงันี�  
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  4.1  ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือ
ธุรกิจที%มีความเกี%ยวขอ้งกบัการเคลื%อนยา้ยผลิตภณัฑห์รือบริการสาํหรับการใชห้รือบริโภค (Kotler 
and Keller, 2009 :787) หรือหมายถึง เส้นทางที%ผลิตภณัฑ์ และกรรมสิทธิ< ที%ผลิตภณัฑถู์กเปลี%ยนมือ
ไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจาํหน่ายจึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้าง
อุตสาหกรรม ซึ% งอาจจะใชช่้องทางตรง (Direct channel) จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้าง
อุตสาหกรรม และใชช่้องทางออ้มจากผูผ้ลิต ผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
  4.2  การกระจายตวัสินคา้ หรือการสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Physical 
distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานที%เกี%ยวขอ้งกบัการวางแผน การปฏิบติัการตามแผน 
และการควบคุมการเคลื%อนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้สาํเร็จรูป จากจุดเริ%มตน้ไปยงัจุด
สุดทา้ยในการบริโภคเพื%อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงักาํไร (Kotler and Keller, 
2009 :786) หรือหมายถึง กิจกรรมที%เกี%ยวขอ้งกบัการเคลื%อนยา้ยตวัผลิตภณัฑ ์จากผูผ้ลิตไปยงั
ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ที%สาํคญัมีดงันี�  (1) การขนส่ง (2) การเก็บ
รักษาสินคา้ และการคลงัสินคา้ (3) การบริหารสินคา้คงเหลือ 
 �.  บุคคล (People) หรือ พนกังาน (Employee) หมายถึง บุคคลที%ทาํหนา้ที%รับผดิชอบใน 
การติดต่อแสวงหาลูกคา้การเสนอขายเพื%อกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดความตั�งใจและตดัสินใจซื�อ 
 }.  สร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation) โดย 
พยายามสร้างคุณภาพโดยรวม (Total quality management: TQM) หรือตอ้งแสดงใหเ้ห็นคุณภาพ 
ของบริการโดยผา่นการใชห้ลกัฐานที%มองเห็นไดเ้ช่น ธุรกิจโรงภาพยนตร์ตอ้งพฒันาลกัษณะทาง 
กายภาพและรูปแบบการใหบ้ริการเพื%อสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ (Customer-value proposition) ไม่วา่
จะเป็นดา้นความสะอาดความรวดเร็วในการจาํ หน่ายตัiว หรือคุณประโยชน์อื%น 
 7.  กระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที%เกี%ยวขอ้งกบัระเบียบ วธีิการและงานที%ปฏิบติั
ในดา้นการบริการ ที%นาํเสนอกบัลูกคา้เพื%อมอบการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็วและทาํใหลู้กคา้
เกิดความประทบัใจ 
 

แนวคดิและทฤษฎเีรื�องคุณค่าตราสินค้า 
 Keller (1998) ไดท้าํการศึกษา และวจิยัพฒันาขึ�นมาในยคุทศวรรษที% 1890 หรือ 
พุทธศกัราช 2433 โดยมีแนวความคิดที%เกี%ยวกบัตราสินคา้ (Brand) เป็นตน้แบบหรือพื�นฐาน และ 
(Aaker, 1991) เป็นโมเดลที%เกี%ยวกบัคุณค่าตราสินคา้ (Brand Equity Model) ซึ% งไดอ้ธิบายเกี%ยวกบั 
คุณค่าตราสินคา้นั�น ไดแ้บ่งองคป์ระกอบออกเป็นดา้นใหญ่ ๆ จาํนวน 5 ดา้น ซึ% งประกอบดว้ย 1) 
การ ตระหนกัรู้ชื%อตราสินคา้ (Brand Awareness) 2) คุณภาพที%ถูกรับรู้ (Perceived Quality) 3) การ 
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เชื%อมโยงกบัตราสินคา้ (Brand Associations) 4) ความภกัดีต่อตราสินคา้ (Brand Loyalty) และ 5) 
สินทรัพยข์องตราสินคา้ (Proprietary Brand Assets) 
 ความหมายของคุณค่าตราสินค้า  
 ปณิศา ลญัชานนท ์(2548) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ คุณค่าตราสินคา้ หมายถึง องคก์รที%มี
ตรา สินคา้ในมุมมองของผูบ้ริโภค ในทางที%ดี มีมูลค่าใหก้บัผูบ้ริโภค 
 เสรี วงษม์ณฑา (2547) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ คุณค่าตราสินคา้ หมายถึง ตราสินคา้ของ 
องคก์ร มีมุมมองที%ดีในเชิงบวกในสายตาของผูบ้ริโภค โดยเป็นหนา้ที%รับผดิชอบของฝ่ายการตลาด
ที%ตอ้ สร้างตราสินคา้ใหมี้คุณภาพใหไ้ดม้ากที%สุด 
 เสรี วงษม์ณฑา (2542 อา้งใน ปาริชาติ เพรชวิเศษ, 2254) กล่าววา่ ตราสินคา้ รูปลกัษณ์ 
ต่างๆที%มีเครื%องหมายบอก ถึงชื%อ รูปลกัษณะ เงื%อนไข ที%รวมกนัแลว้จะมีความแตกต่างจากสินคา้อื%น 
(Name) คาํ (Word) เครื%องหมาย (Sing) สัญลกัษณ์ (Symbol) ออกแบบ (Design) สิ%งที%กล่าวมานั�น 
เพื%อบ่งชี� ให้รู้วา่ผูข้ายคืออะไร และแต่งต่างกนัอยา่งไร มีลกัษณะตราสินคา้ (Brand) มีดงันี�   
 z.  บุคลิกที%ย ั%งยนื (Durable personality) ประกอบดว้ย การร่วมกนัทางกายภาพ (Physical 
value) ดา้นคุณค่าการใชซ้อย (Function value) และคุณค่าดา้นจิตวทิยา (Psychological value) 
 2.  ผูบ้ริโภคจะตดัใจซื�อสินคา้ ก็ตอ้งมีความรู้สึกถูกตอ้งและมีความพึงพอใจในระดบั
หนึ%ง 
 �.  ผลิตภณัฑถู์กสร้างจากโรงงาน ส่วนคุณค่าตราสินคา้เกิดขึ�นจากภาพพจน์ในความคิด
ของ มนุษย ์(Perceptual image) 
 �.  ผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัเหมือนกนัได ้แต่คุณค่าในตราสินคา้ในสายตาและสมองของ
มนุษย ์ไม่สามารถเลียนแบบกนัได ้เพราะเป็นเอกลกัษณ์ในสมองของผูบ้ริโภคยากต่อการลบลา้งได ้
 องค์ประกอบคุณค่าตราสินค้า 
 Aaker (1991) ไดอ้ธิบายถึงคุณค่าตราสินคา้ผา่นองคป์ระกอบ 5 ส่วนดงันี�  
 ส่วนที� 1: การตระหนักรู้ตราสินค้า (Brand Awareness) 
 Keller (2003) กล่าววา่ การตระหนกัรู้ตราสินคา้ คือ ความสามารถในการระบุ หรือ 
แยกแยะในตราสินคา้ในเหตุการณ์ที%ไม่เหมือนกนั โดยเป็นผลมาจากความแขง็แกร่ง ของขอ้มูลที% 
เกี%ยวกบัตราสินคา้ (Brand Node) ในความจาํของผูบ้ริโภค โดยการตระหนกัรู้ถึงตราสินคา้ ซึ% ง 
สามารถแบ่ง ออกเป็น 2 ระดบั คือ ระดบัการจดจาํได ้(Recognition) และระดบัการระลึกได ้(Recall) 
Aaker (1991) อธิบายวา่ การจดจาํหรือการระลึกถึงตราสินคา้ ซึ% งเกี%ยวกบั ผลิตภณัฑใ์นกลุ่มหรือ
บริการ และจุดเชื%อมโยงจากความไม่แน่ใจในตราสินคา้ที%รู้จกัไปสู่ความมั%นใจใน ระดบัของสินคา้ 
ถือวา่เป็นความสามารถของผูบ้ริโภค ซึ% งการรู้จกัชื%อตราสินคา้แบ่งออกเป็น 4 ระดบั ดงันี�  
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 1.  ไม่รู้จกัตราสินคา้ (Unaware of  brand) เป็นระดบัที%ผูบ้ริโภคที%เคยเห็นหรือไม่ รู้จกัตรา
สินคา้  
 2.  จดจาํตราสินคา้ได ้(Brand recognition) เป็นระดบัที%ผูบ้ริโภคที%สามารถนึกถึง ชื%อ หรือ
บริการ ของตราสินคา้ไดโ้ดยมีการใหข้อ้มูลเบื�องตน้  
 3.  การระลึกไดใ้นตราสินคา้ (Brand recall) ในระดบันี�ผูบ้ริโภคสามารถระลึก ชื%อ หรือ
บริการ ของตราสินคา้ได ้
 4.  ระดบัสูงสุดในใจ (Top of mind) ในระดบันี�ผูบ้ริโภคสามารถนึกถึงตราสินคา้นั�น ได้
เป็นรายแรก ก่อนตราสินคา้ของคู่แข่งโดยไม่มีขอ้มูลใด ๆ ที%เกี%ยวขอ้ง 
 การทาํใหต้ราสินคา้เป็นที%รู้จกัต่อผูบ้ริโภค จะตอ้งอาศยักระบวนการสื%อสารเพื%อให้ 
ความรู้ ความเขา้ใจเกี%ยวกบัตราสินคา้ เนื%องจาก สามารถเป็นกระบวนการเรียนรู้ผา่นรูปแบบของ
การ สื%อสาร เช่น การประชาสัมพนัธ์ การจดักิจกรรม ซึ% งจะส่งผลต่อคุณค่าตราสินคา้ไดด้งันี�  
 1.  เมื%อผูบ้ริโภครับรู้กบัตราสินคา้จะเอื�อประโยชน์ต่อการสื%อสารคุณสมบติัของสินคา้ 
ไปสู่ผูบ้ริโภค เพราะ ผูบ้ริโภคสามารถเชื%อมโยงตราสินคา้เขา้กบัคุณสมบติัของสินคา้ไดท้นัที เช่น 
iPhone กบั iPod เป็นตน้  
 2.  การรู้จกัตราสินคา้จะทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความคุน้เคยกบัตราสินคา้ และสามารถ พฒันา
สู่การชื%นชอบต่อตราสินคา้ เช่น กลุ่มคนรัก Apple เป็นตน้  
 Aaker (1991) อธิบายวา่ คุณภาพที%ถูกรับรู้ หมายถึง ความรู้สึกของผูบ้ริโภคที%รับรู้ และ
รู้สึกไดถึ้งคุณภาพที%เหนือกวา่ของสินคา้หรือบริการ ซึ% งเป็นสิ%งที%ไม่สามารถสัมผสัไดใ้นรูปแบบ 
รูปธรรม แต่จะสัมผสัไดใ้นรูปแบบนามอธรรม ซึ% งคุณภาพที%ถูกรับรู้ยงัสามารถช่วยสร้างความ
แตกต่าง (Differentiation) และกาํหนดตาํแหน่งหรือจุดยนื (Positioning) ใหก้บัตราสินคา้ อีกทั�ง
ยงัใหเ้จา้ของ ตราสินคา้ตั�งราคาในระดบัที%สูง และเป็นราคาที%ผูบ้ริโภคยอมรับได ้
 Aaker (1991) อธิบายวา่ การรู้จกัตราสินคา้ทาํใหผู้บ้ริโภคนาํตราสินคา้นั�น ๆ เขา้ มาร่วม
อยูใ่นตราสินคา้ที%อาจไดรั้บการพิจารณาคดัเลือกในกระบวนการซื�อ และสามารถทาํให้ตดัสินใจ ซื�อ
ไดเ้ร็วมากขึ�น 
 ส่วนที� 2: คุณภาพที�ถูกรับรู้ (Perceived Quality) 
 Aaker (1991) อธิบายวา่ คุณภาพที%ถูกรับรู้ หมายถึง ความรู้สึกของผูบ้ริโภคที%รับรู้ และ
รู้สึกไดถึ้งคุณภาพที%เหนือกวา่ของสินคา้หรือบริการ ซึ% งเป็นสิ%งที%ไม่สามารถสัมผสัไดใ้นรูปแบบ 
รูปธรรม แต่จะสัมผสัไดใ้นรูปแบบนามอธรรม ซึ% งคุณภาพที%ถูกรับรู้ยงัสามารถช่วยสร้างความ
แตกต่าง (Differentiation) และกาํหนดตาํแหน่งหรือจุดยนื (Positioning) ใหก้บัตราสินคา้ อีกทั�ง
ยงัใหเ้จา้ของ ตราสินคา้ตั�งราคาในระดบัที%สูง และเป็นราคาที%ผูบ้ริโภคยอมรับได ้
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 Aaker (1991) อธิบายวา่ การรับรู้ของผูบ้ริโภคที%มีต่อคุณภาพโดยรวม ความพิเศษ กวา่
ของสินคา้หรือบริการ โดยพิจารณาจากวตัถุประสงคใ์นการใชบ้ริการหรือคุณสมบติัของสินคา้นั�น 
ๆ คุณภาพที%ถูกรับรู้ จะไม่สามารถเปลี%ยนตามความพึงพอใจในคุณค่าเสมอไป กล่าวคือ การที%ผูริ้
โภค พอใจในคุณภาพที%ถูกรับรู้ ของสินคา้หรือบริการ ไม่ไดห้มายความวา่ระดบัของคุณภาพที%ถูก
รับรู้ต่อ สินคา้หรือบริการนั�นจะสูงตามไปดว้ย 
 1.  เหตุผลในการซื�อ (Reason to buy) เมื%อผูบ้ริโภครู้สึก และสัมผสัไดถึ้งคุณภาพ ของ
สินคา้ มนัส่งผลใหเ้กิดเหตุผลในกระบวนการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑน์ั�นๆ โดยขอ้มูลที%เกิดจาก 
เครื%องมือในการสื%อสารการตลาด เช่น โฆษณาและการส่งเสริมการตลาด การประชาสัมพนัธ์ เป็น
ตน้ จะทาํหนา้ที%ใหข้อ้มูล เกี%ยวคุณภาพของสินคา้ และกระตุน้ใหเ้กิดกระบวนการตดัสินใจซื�อไดเ้ร็ว
มาก ขึ�น  
 2.  ความแตกต่างและตาํแหน่งตราสินคา้ (Differentiate/ position) ทาํใหผู้บ้ริโภค รับรู้สึก
ถึงความแตกต่าง และความสามารถที%จะตอบสนองความตอ้งการ ของผูบ้ริโภคจากตราสินคา้ นั�น ๆ 
โดยการวางตาํแหน่งของตราสินคา้จะตอ้งตั�งอยูบ่นพื�นฐานของการกาํหนดกลยทุธ์ขององคก์ร  
 3.  ราคาที%สูงกวา่ (Price premium) เมื%อผูบ้ริโภครู้สึกถึงตราสินคา้ จะเป็นโอกาสให้ ตรา
สินคา้นั�นสามารถตั�งราคาไดสู้ง กวา่คู่แข่ง เพราะผูบ้ริโภคยอมรับและมองเห็นถึงความแตกต่าง และ
มูลค่าจากตราสินคา้ ที%ทางองคก์รไดก้าํหนดไว ้
 4.  เพิ%มความสนใจใหก้บัช่องทางการจาํหน่าย (Channel member interest) การ รู้สึกของ
ผูบ้ริโภคต่อคุณภาพสินคา้นั�น ๆ กบัสินคา้คู่แข่งเมื%อผูบ้ริโภครับรู้ต่อคุณภาพสินคา้ และราคา จะ
สามารถทาํใหผู้ค้า้ปลีก ผูค้า้ส่ง ตวัแทนจาํหน่าย และช่องทางการจาํหน่ายที%องคก์รไดก้าํหนดไว ้ 
 5.  การขยายตราสินคา้ (Brand extension) การที%องคก์รไดใ้ชชื้%อตราสินคา้เดิมที%มี 
ชื%อเสียง และเป็นที%รู้จกัอยูแ่ลว้ นาํไปขยายตลาดใหม่ ใหเ้กิดกลุ่มลูกคา้ใหม่เพิ%มขึ�น 
 Aaker (1991) อธิบายถึงปัจจยัที%กระทบต่อคุณภาพที%เกิดการรับรู้ต่อตราสินคา้มี 
ความสาํคญั เช่น ทาํไมผูบ้ริโภคถึงรับรู้คุณค่าสูงหรือตํ%าแตกต่างกนั และมีวธีิพฒันาคุณภาพที%ถูก
รับรู้ ไดอ้ยา่งไร สามารถพิจารณาไดจ้ากปัจจยั 2 ดา้น ดงันี�  
 z.  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(The product context) สิ%งที%ผูบ้ริโภคใหค้วามน่าเชื%อถือ ในตวั
สินคา้ ความรู้สึกที%ไดรั้บจากตวัสินคา้ความสอดคลอ้งระหวา่งสิ%งที%ผูบ้ริโภคคาดหวงัและสิ%งที%
ผูบ้ริโภคไดรั้บ จากความน่าเชื%อถือของสินคา้ ความทนทานของสินคา้ การใหบ้ริการหลงัการขาย 
และ ความเหมาะสมในการนาํไปใชจ้ริง ปัจจยัเหล่านี�จะสามารถจะช่วยทาํหนา้ที%ประเมินระดบั
คุณภาพที% เกิดการรับรู้ของตราสินคา้ได ้
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 2.  ปัจจยัดา้นการใหบ้ริการ (Service quality) ผลิตภณัฑที์%เกี%ยวกบัการบริการ เกิด จาก
ความรู้สึกของผูบ้ริโภคที%จะสามารถศึกษาคุณภาพที%ถูกรับรู้ไดจ้ากมุมมองของคุณภาพการ 
ใหบ้ริการโดย การศึกษาถึงลกัษณะต่าง ๆ ของคุณภาพ เช่น ความรู้สึกที%จบัตอ้งไดจ้ากการไดรั้บ
บริการ 
 ส่วนที� 3: การเชื�อมโยงกบัตราสินค้า (Brand associations) 
 Keller (1993) การเชื%อมโยงกบัตราสินคา้ หมายถึง ทุกสิ%งทุกอยา่งที%เชื%อมต่อกบัตรา 
สินคา้เขา้จากความรู้สึกของผูบ้ริโภค การเชื%อมโยงตราสินคา้จะแขง็แกร่งขึ�นและมีพลงัขึ�น เมื%อ
ไดรั้บ การสนบัสนุนจากเครื%องมือทางการตลาด ซึ% งจะช่วยใหเ้พิ%มความสามารถเชื%อมโยงเกี%ยวกบั
ตราสินคา้ ได ้โดยออกมาจากความทรงจาํและประสบการณ์ของผูบ้ริโภค จึงทาํใหสิ้นคา้มีความ
แตกต่างจาก คู่แข่ง การเชื%อมโยงกบัตราสินคา้นั�นสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 ดา้น คือ ดา้นคุณสมบติั 
(Attribute) ดา้นคุณประโยชน์ (Benefit) ดา้นทศันคติ (Attitude) 
 Aaker (1991) กล่าววา่ ความสัมพนัธ์ซึ% งมีความเชื%อมโยงกบัสิ%งต่าง ๆ เกี%ยวกบัตรา สินคา้
ใหมี้ความเขา้กบัความทรงจาํของผูบ้ริโภคเชื%อมโยงกนั โดยจะสามารถช่วยสร้างทศันคติเชิงบวก 
ใหก้บัตราสินคา้ และเป็นสิ%งที%เชื%อมโยงกบัความรู้สึกของผูบ้ริโภคใหเ้ขา้กบัตราสินคา้นั�น ๆ 
ผูบ้ริโภคมี ความเชื%อมโยงกบัตราสินคา้จะสามารถช่วยสร้างคุณค่าใหก้บัตราสินคา้ไดโ้ดยการดึง
ขอ้มูลเกี%ยวกบั ตราสินคา้ให้ออกจากความทรงจาํของผูบ้ริโภค และจะสามารถช่วยสร้างความ
แตกต่างใหก้บัตรา สินคา้ ส่งผลใหผู้บ้ริโภคมีเหตุผลในการซื�อ 
 ศรีกญัญา มงคลศิริ (2547) กล่าวเพิ%มในการศึกษาความเชื%อมโยงกบัตราสินคา้ สาํหรับ
ผูผ้ลิตสามารถทาํไดโ้ดยการศึกษาเรื%องแนวคิดต่างๆ ในเรื%องตวัตนของตราสินคา้ดว้ยวิธีการ ดงันี�  
 z.  การเชื%อมโยงอิสระ (Free associations) คือ ศึกษาตวัตนของตราสินคา้นั�น ๆ โดยการ
เปิดโอกาสใหก้บัผูบ้ริโภคไดร้ะบุคาํๆแรกที%จะนึกถึง เมื%อพดูถึงสิ%งต่าง ๆ ที%เกี%ยวขอ้งกบัตรา สินคา้ 
โดยไม่จาํเป็นที%จะตอ้งใหผู้บ้ริโภคอธิบายความหมายวา่ ทาํไมถึงคิดเช่นนั�น วธีิการนี�ทาํให ้องคก์ร
ไดค้วามคิดที%เกิดขึ�นจากความรู้สึกจากผูบ้ริโภคที%มีต่อตราสินคา้อยา่งถ่องแท ้
 2.  การอธิบายภาพ (Picture interpretation) คือ ศึกษารูปภาพที%มีการใชง้านของ สินคา้อยู่
โดยการจาํลองสถานการณ์ไดม้าตั�งแต่การกาํเนิดใหผู้บ้ริโภคสมมติวา่ตวัเองเป็นผูใ้ชสิ้นคา้ การให้
ผูอื้%นใหค้วามเห็นความแตกต่างวา่ผูใ้ชสิ้นคา้อยูน่ั�นเป็นอยา่งไร มีลกัษณะในเชิงบวกคาํที%จะใช ้
อธิบายความหมายของตราสินคา้หรือการใหผู้บ้ริโภคสมมติวา่ตนเองเป็นตราสินคา้โดยใหอ้ธิบาย
วา่ ตนเองเป็นอยา่ง  
 3.  ตราสินคา้เปรียบเสมือนบุคคล (Brand as a person) คือ ศึกษาตราสินคา้ เสมือนตรา
สินคา้เป็นบุคคลเช่นเรา การศึกษาเรื%องนี�อาจให้ผูบ้ริโภคเป็นคนเลือกไร  
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 4.  ตราสินคา้เป็นเสมือนสัตว ์หนงัสือ รถยนตแ์ละอื%นๆ คือ ศึกษาตราสินคา้ในฐานะ ที%
เป็นสิ%งอื%นนอกเหนือจากคน เช่น สัตว ์หนงัสือ รถยนต ์ดว้ยวธีิการนี� มีการพฒันามาจากการศึกษา 
ตราสินคา้ในฐานะของบุคคล เนื%องจากวา่ผูบ้ริโภคบางคนไม่อธิบายตวัตนของตราสินคา้ในฐานะ
เป็น คนไดสิ้นคา้  
 5.  เจาะลึกถึงประสบการณ์ของผูใ้ช ้(In-depth look at user experience) คือ ศึกษา
ผูบ้ริโภคที%เคยมีประสบการณ์ในการใชต้ราสินคา้มาก่อน เพื%อเปิดโอกาสใหก้บัผูบ้ริโภคไดบ้อก เล่า
ถึงประสบการณ์และความรู้สึกที%แทจ้ริงในเรื%องประสบการณ์ต่าง ๆ 
 6.  อธิบายถึงผูใ้ชต้ราสินคา้ (Describing the brand user) คือ ศึกษาโดยให้ ผูบ้ริโภค
อธิบายลกัษณะของผูใ้ชต้ราสินคา้นั�น ๆ อธิบายในความรู้สึกของผูบ้ริโภค วธีิการนี�สามารถ เป็น
การเปิดโอกาสใหก้บัผูบ้ริโภคไดว้จิารณ์ตราสินคา้อยา่งตรงไปตรงมา เพราะการวจิารณ์เป็นการ 
สื%อสารกล่าวถึงผูอื้%นที%เป็นผูใ้ชต้ราสินคา้ 
 การสร้างการเชื%อมโยงตราสินคา้ส่งผลผูบ้ริโภคเขา้ใจในผลิตภณัฑดี์ยิ%งขึ�น ทาํใหเ้กิด
ประโยชน์ดงันี�  
 1.  ความโดดเด่น (Differentiation) ในตวัสินคา้เป็นประโยชน์อยา่งมาก หากเมื%อสินคา้มี 
ความโดดเด่นดา้นใดดา้นหนึ%งส่งผลประโยชน์ ดงันั�นความเชื%อมโยงความโดดเด่นกบัผลิตภณัฑต์รา 
สินคา้ทาํใหก้ลายเป็นขอ้ไดเ้ปรียบกวา่คู่แข่ง  
 2.  เป็นเหตุผลที%ทาํใหผู้บ้ริโภคซื�อสินคา้ (Reason-to-buy) สิ%งที%ผูบ้ริโภคบางกลุ่มไปที%ซื�อ 
ผลิตภณัฑสิ์นคา้ที%หา้งโลตสั เพราะรู้วา่หา้งโลตสั เป็นหา้งสรรพสินคา้ที%ขายสินคา้ราคาถูกทุกวนั  
 3.  ทาํใหเ้กิดทศันคติหรือความรู้สึกที%ดี (Positive attitudes/feeling) ระบุบบางสิ%ง 
บางอยา่งที%ดีของผลิตภณัฑน์ั�นทาํใหผู้บ้ริโภครับรู้ จะทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดทศันคติที%ดีต่อผลิตภณัฑ ์
และ จะเป็นผลทาํใหผู้บ้ริโภคสนใจและซื�อสินคา้  
 4.  เป็นจุดเริ%มตน้ของการขยายตรายี%หอ้ (Basic for extensions) การขยายตวัผลิตภณัฑน์ั�น 
บ่งบอกถึงความเป็นผลิตภณัฑที์%ดีและน่าเชื%อถือ ดงันั�น เมื%อผลิตภณัฑเ์ป็นที%ยอมรับของผูบ้ริโภค ก็
จะ เป็นประโยชน์ต่อบริษทัในการใชต้ราสินคา้ชนิดอื%น ๆ ของบริษทัไดง่้ายยิ%งขึ�น 
 ส่วนที� 4: ความภักดีต่อตราสินค้า (Brand loyalty) 
 Aaker (1991) อธิบายวา่ เป็นความภกัดีที%ผูบ้ริโภคมีใหก้บัตราสินคา้ ถือไดว้า่เป็นสิ%ง 
สาํคญัที%สุดของคุณค่าตราสินคา้ คือ เมื%อผูบ้ริโภคไม่สามารถรับรู้ความแตกต่างของสินคา้ ก็จะทาํให ้
ผูบ้ริโภคสามารตดัสินใจซื�อสินคา้จะคู่แข่งไดต้ลอดเวลา แต่ถา้ผูบ้ริโภคมีความภกัดีต่อตราสินคา้ใน 
ระดบัมาก ผูบ้ริโภคจะมีการซื�อสินคา้ขององคก์รอยา่งสมํ%าเสมอ โดยมีประสบการณ์ต่อการใชต้รา 
สินคา้ก็สามารถลดตน้ทุน ทางการตลาดใหก้บัตราสินคา้ไดม้ากถึง 5 เท่า ซึ% งมีอาํนาจในการต่อรอง
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กบั ร้านคา้และยงัช่วยปกป้องตราสินคา้ต่อการคุกคามจากคู่แข่งได ้ซึ% งความภกัดีต่อตราสินคา้
สามารถ แบ่งออกเป็น 5 ระดบั ดงันี�  
 ระดบัที% 1 เป็นระดบัที%ผูบ้ริโภคไม่สามารถรับรู้ถึง ความแตกต่างของตราสินคา้ ชื%อ ตรา
สินคา้จะมีบทบาทเพียงเล็กนอ้ยต่อการตดัสินใจซื�อ ในระดบันี�ผูบ้ริโภคอาจเปลี%ยนแปลงไปใช ้
สินคา้คู่แข่งได ้ดว้ยเหตุผลจากความสะดวกสบาย หรือการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายของคู่แข่ง  
 ระดบัที% 2 เป็นระดบัที%ผูบ้ริโภคเริ%มรู้สึกพึงพอใจในตราสินคา้ โดยไม่มีเหตุผลมา รองรับ
ใด ๆ ที%จะเปลี%ยนแปลงไปใชต้ราสินคา้อื%น หรืออาจจะเรียกวา่ซื�อเพราะความเคยชิน เช่น การ 
รับประทานนํ�าเปล่า ตราสินคา้เอ ทุกวนั เลยทาํใหเ้กิดเป็นความเคยชิน เป็นตน้  
 ระดบัที% 3 การที%ผูบ้ริโภคเริ%มรู้สึกวา่เมื%อเปลี%ยนไปใชต้ราสินคา้อื%นจะเกิดตน้ทุนโดยที% 
ไม่ไดต้ั�งใจ เช่น เวลาที%ตอ้งใชใ้นการศึกษาสินคา้ใหม่ การทดลองใชสิ้นคา้ใหม่ ตน้ทุนทางการเงินที%
ใช ้ในการเรียนรู้ ตน้ทุนทางความเสี%ยงต่อการบริการหลงัการขาย เป็นตน้  
 ระดบัที% 4 เป็นระดบัที%ผูบ้ริโภคเริ%มรู้สึกวา่ตราสินคา้ คือ เพื%อน ผูบ้ริโภคจะมี ความรู้สึก 
ผกูพนักบัตราสินคา้ มีความชื%นชอบกบัตราสินคา้อยา่งแทจ้ริง โดยผูบ้ริโภคจะให ้ความสาํคญัจาก 
ภาพลกัษณ์ ประสบการณ์ที%เกี%ยวขอ้งกบัตราสินคา้ หรือ การรับรู้ต่อคุณภาพสินคา้ใน ระดบัสูง 
 ระดบัที% 5 เป็นระดบัสูงสุดของผูบ้ริโภคที%มีความภกัดีต่อตราสินคา้ โดยผูบ้ริโภคกลุ่ม นี�  
คิดวา่ตราสินคา้มีความผกูพนัและและแสดงออกถึงความเป็นตวัตนของผูบ้ริโภค จนผูบ้ริโภคเกิด 
ความภูมิใจเมื%อไดใ้ชต้ราสินคา้นั�น ๆ ยกตวัอยา่งเช่น กลุ่มคนรักตราสินคา้ Apple ไม่วา่ Apple จะ 
ออกผลิตภณัฑช์นิดใดมา กลุ่มระดบัสูงสุดก็จะติดตามและหาซื�อมาเพื%อตอบสนองความตอ้งการ
ของ ตน เป็นตน้ 
 ส่วนที� 5: สินทรัพย์อื�นๆ ของตราสินค้า (Other proprietary brand assets) 
 สินทรัพยอื์%น ๆ ของตราสินคา้ หมายถึง สิทธิบตัร เครื%องหมายการคา้ และ ความสัมพนัธ์ 
กบัช่องทางการจดัจาหน่าย สิ%งต่าง ๆ เหล่านี�จะช่วยปกป้องการลอกเลียนแบบที%จะให้ เกิด ความ
สับสนจากบริษทัคู่แข่ง สินทรัพยแ์ละตราสินคา้จึงเป็นสิ%งที%บริษทัตอ้งสร้างใหเ้กิด ความสัมพนัธ์กนั
เพื%อใหเ้กิดคุณค่าสูงสุดกบัตราสินคา้ สิ%งเหล่านี�จะสามารถช่วยสร้างความไดเ้ปรียบเชิง การแข่งขนั
เหนือคู่แข่งขนัได ้
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งานวจัิยที�เกี�ยวข้อง 
 สิรินดัดา ศิริสาคร (2556) ศึกษาเรื%อง ปัจจยัที%มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื�อ
เครื%องประดบัเงินของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  พบวา่ ผูบ้ริโภคที%มี เพศ อาย ุสถานภาพ  
ระดบัการศึกษา และอาชีพ แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซื�อเครื%องประดบัเงินดา้นจาํนวนครั� ง (ครั� ง/ 
ปี) แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที%ระดบั 0.01 และ ผูบ้ริโภคที%มี รายได ้แตกต่างกนัมี
พฤติกรรมการซื�อเครื%องประดบัเงินดา้นจาํนวนครั� ง (ครั� ง/ปี) แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ  
ที%ระดบั 0.05  
 เมษา สุริยานนท ์(2553) ศึกษาเรื%อง กลยทุธ์การตลาดที%มีผลต่อการตดัสินใจซื�อเครื%องเงิน
และเครื%องประดบัเงินของลูกคา้ร้านคา้สลุงหลวง อาํเภอเมือง จงัหวดัลาํปาง พบวา่ ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซื�อเครื%องเงินและเครื%องประดบัเงินโดยปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑมี์สาํคญัมากที%สุด คือ คุณภาพของผลิตภณัฑ ์รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นราคาสินคา้ ควรมี
ราคาที%เหมาะสมกบัผลิตภณัฑปั์จจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายควรมีสถานที%จาํหน่ายสะดวกต่อ 
การซื�อและปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดคือร้านคา้ควรมีแคตาล๊อคผลิตภณัฑ ์ 
 สุวทิย ์จารึกสถิตวงศ ์(���|) ศึกษาเรื%อง ปัจจยัที%มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซื�อ
เครื%องประดบัอญัมณีของผูบ้ริโภค ณ ร้านDiamond today ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภค
ที%มีเพศแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซื�อเครื%องประดบัอญัมณี ณ ร้าน Diamond 
Today ในเขตกรุงเทพมหานคร ทางดา้นของจาํนวนครั� งต่อปีโดยเฉลี%ยที%ซื�อเครื%องประดบัอญัมณี ณ 
ร้าน Diamond today แตกต่างกนั โดยที%เพศหญิงมีจาํนวนซื�อเครื%องประดบัอญัมณีมากกวา่เพศชาย 
 รัชนี สิงห์ทน (����) ไดศึ้กษาเรื%องปัจจยัที%มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซื�อของ 
ผูบ้ริโภคชาวไทยที%มีต่อเครื%องประดบัเงิน ณ บริเวณถนนขา้วสาร จงัหวดักรุงเทพมหานคร พบวา่ 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นตวัสินคา้ ดา้นราคา ดา้นร้านคา้และทาํเลที%ตั�ง มี
ความสัมพนัธ์กบัจาํนวนในการซื�อเครื%องประดบัเงินโดยเฉลี%ย (ครั� งต่อปี) โดยมีความสัมพนัธ์กนั 
นอ้ยมากและเป็นไปในทิศทางเดียวกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที%ระดบั �.��   
 ณฐัฐา จนัทร์จรัสวงษ ์(2556) ศึกษาเรื%อง ปัจจยัดา้นบุคลิกภาพของพนกังานขาย คุณภาพ
ความสัมพนัธ์ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ และกลยทธ์ุการตลาดเชิงสร้างคุณค่ามนุษยที์%ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซื�อเครื%องประดบัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิงอายรุะหวา่ง ��-�{ ปีมีการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรีเป็นเจา้ของธุรกิจหรือ
ประกอบอาชีพอิสระ มีรายไดเ้ฉลี%ยต่อเดือน ��,��z-��,��� บาท สถานที%ที%เลือกซื�อเครื%องประดบั
ส่วนใหญ่ซื�อเครื%องประดบัจากร้านคา้ออนไลน์มีความถี%ในการเลือกซอเครื%องประดบั z ครั� งต่อ
เดือน ประเภทของเครื%องประดบัที%เลือกซื�อ คือ เครื%องประดบัตกแต่ง (กระเป๋า เขม็ขดั ฯลฯ) บุคคลที%
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มีผลต่อการเลือกซื�อเครื%องประดบัคือ ตนเอง และมีงบประมาณ ���z-���� บาท ในการเลือกซื�อ
เครื%องประดบัต่อครั� ง ผลการทดสอบสมมติฐานโดยการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว พบวา่ 
ปัจจยัดา้นบุคลิกภาพของพนกังานขายที%แตกต่างกนั ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อเครื%องประดบัของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ พบวา่ ปัจจยักลยทุธ์
การตลาดเชิงสร้างคุณค่ามนุษยด์า้นแนวคิดร่วมสร้างสรรคส่์งผลต่อการตดัสินใจซื�อเครื%องประดบั
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มากที%สุดรองลงมา ไดแ้ก่ดา้นนวตักรรมและดา้นความเขา้ใจ 
ตามลาํดบั โดยร่วมกนัทาํนายการตดัสินใจซื�อเครื%องประดบัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครได้
ร้อยละ |�.{ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที%ระดบั .�� 
 วริะพร แกว้พิพฒัน์ (����) ไดท้าํการศึกษาเรื%อง ปัจจยัที%มีผลต่อการเลือกซื�อ
เครื%องประดบัมุกในจงัหวดัพงังา โดยการใชก้ลุ่มตวัอยา่งเป็นนกัท่องเที%ยวชาวไทยที%มีอาย ุ�� ปีขึ�น
ไป ที%เขา้มาเลือกซื�อเครื%องประดบัมุกในจงัหวดัพงังาจาํนวน ��� ตวัอยา่ง ใชแ้บบสอบถามเป็น
เครื%องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผลการศึกษาพบวา่ นกัท่องเที%ยวส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ
ระหวา่ง �z-�� ปีสถานภาพสมรส การศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรีรายได ้��,��z-��,��� บาท มี
อาชีพทาํธุรกิจส่วนตวั โดยมีขอ้มูลเกี%ยวกบัการเลือกซื�อ โดยวตัถุประสงคใ์นการเลือกซื�อ
เครื%องประดบัมุก เพื%อใชเ้ป็นเครื%องประดบัของตนเอง รูปแบบเป็นแหวนประดบัมุกเป็นส่วนใหญ่
ตดัสินใจซื�อดว้ยตนเองซื�อเครื%องประดบัมุกเฉลี%ยปีละ z ครั� ง ครั� งละ � ชิ�น และมีค่าใชจ่้ายในการ
เลือกซื�อเครื%องประดบัมุกต่อครั� ง �,��� บาท นกัท่องเที%ยวใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดที%มี
ผลต่อการตดัสินใจซื�อเครื%องประดบัมุก ทั�งทางดา้นผลิตภณัฑด์า้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
และดา้นส่งเสริมการขาย อยูใ่นระดบัมาก ส่วนปัจจยัดา้นจิตวทิยาที%มีผลต่อการเลือกซื�อ
เครื%องประดบัมุก ทั�งทางดา้นแรงจูงใจ ดา้นวฒันธรรม ดา้นสังคม และดา้นบุคลิกภาพอยูใ่นระดบั
เห็นดว้ยทั�ง � ดา้น 
 นพดล สมฤกษผล ์(����) ไดท้าํการศึกษาเรื%อง ความเชื%อและพฤติกรรมการเลือกซื�อ
เครื%องประดบัอญัมณีที%ตรงกบราศีเกิดของประชาชนในจงัหวดักรุงเทพมหานครที%มีปัจจยัพื�นฐาน
ทางบุคคลที%หลากหลายแตกต่างกนัเฉพาะผูที้%มีความเชื%อเกี%ยวกบัการใส่อญัมณีตามราศีเกิดผล
การศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมในการเลือกซื�อเครื%องประดบัอญัมณี
ที%ตรงกบัราศีเกิดของประชาชนในจงัหวดักรุงเทพมหานคร พบวา่ เพศ อายสุถานภาพ การศึกษา 
รายไดเ้ฉลี%ยต่อเดือนของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์ต่อการเลือกผูมี้ส่วนร่วมในการซื�อ
เครื%องประดบัอญัมณีตามราศีเกิดและพบวา่ อายกุารศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉลี%ยต่อเดือนและศาสนา
ของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์ต่อจาํนวนครั� งเฉลี%ยที%ซื�อเครื%องประดบัอญัมณีตามราศีเกิดต่อปีปัจจยั
ส่วนบุคคลที%แตกต่างกนั มีผลต่อความเชื%อต่อความนิยมในการบริโภคเครื%องประดบัอญัมณีที%ตรง
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กบัราศีเกิดของประชาชนในจงัหวดักรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภคที%มีสถานภาพ การศึกษา และ
รายไดเ้ฉลี%ยต่อเดือนแตกต่างกนัมีผลต่อความเชื%อต่อความนิยมในการบริโภคเครื%องประดบัอญัมณีที%
ตรงกบัราศีเกิดแตกต่างกนัความเชื%อของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการเลือกซื�อ
เครื%องประดบัอญัมณีที%ตรงกบัราศีเกิดของประชาชนในจงัหวดักรุงเทพมหานคร พบวา่ ความเชื%อ
ของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซื�เครื%องประดบัอญัมณีที%ตรงกบัราศีเกิด 
และความเชื%อของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัจาํนวนครั� งในการซื�อเครื%องประดบัอญัมณีที%ตรงกบั
ราศีเกิดเฉลี%ยต่อไป 
 สายชล สาละสาลิน (���}) ไดศึ้กษาเกี%ยวกบัพฤติกรรมและปัจจยัที%มีผลต่อการตดัสินใจ
ซื�อเครื%องประดบัแทโ้ดยเก็บขอ้มูลจาก ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครที%เคยซื�อเครื%องประดบัแท้
ผลการศึกษาพบวา่ ผูที้%ซื�อเครื%องประดบัแทส่้วนใหญ่เป็นผูห้ญิงอาย ุ�z-�� ปีสถานะโสด การศึกษา
ระดบัปริญญาตรีประกอบอาชีพรับราชการ รายไดร้ะหวา่ง z�,���-��,��� บาท สาเหตุหลกัในการ 
ซื�อของกลุ่มตวัอยา่ง คือ ซื�อเพราะความชอบและเก็บไวใ้ชเ้อง เครื%องประดบัที%ซื�อมากที%สุด คือ 
สร้อยคออญัมณีประกอบที%ชอบมากที%สุด คือ เพชร โลหะประกอบที%ชอบมากที%สุด คือ ทอง รูปแบบ 
สินคา้ที%ชอบคือ รูปแบบเรียบๆ และทนัสมยั ดา้นความถี%ในการซื�อ ซื�อปีละz ครั� ง ครั� งละ z ชิ�น ราคา 
เฉลี%ย z�,���-��,��� บาท โดยมีความคิดเห็นวา่หากเครื%องประดบัแทร้าคาลดลงจะไม่ส่งผลต่อการ 
ซื�อ แต่ถา้ราคาสูงขึ�นจะซื�อทองรูปพรรณเป็นสินคา้ทดแทน สาํหรับสถานที%ที%นิยมไปซื�อ คือ ร้าน 
จาํหน่ายเครื%องประดบัแบบดั�งเดิม นิยมจ่ายดว้ยเงินสด และใหค้วามสาํคญักบัเรื%องคุณภาพของ
สินคา้มากที%สุด โดยจะตอ้งมีการรับประกนัคุณภาพเครื%องประดบัทุกชิ�น ดา้นสื%อที%ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซื�อ การโชวไ์วห้นา้ร้าน นอกจากนี�ยงัไดศึ้กษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลและ
ปัจจยัที%มีผลต่อการตดัสินใจซื�อเครื%องประดบัแทที้%ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ �.�� สรุปไดด้งันี�  คือ 
ความแตกต่างในปัจจยัดา้น เพศ อายสุถานภาพการสมรส อาชีพ รายไดมี้ผลต่อการตดัสินใจซื�อ
เครื%องประดบัแทที้%แตกต่างกนัไป ขณะที%ปัจจยัดา้นการศึกษาไม่มีผลต่อการตดัสินใจซื�อ
เครื%องประดบัแท ้
 Azzadina, Huda, Pamatang & Sianipar (��z�) ไดท้าํการศึกษาเรื%อง ความเขา้ใจ
ความสัมพนัธ์ระหวา่งบุคลิกภาพ ปัจจยัทางการตลาดและการตดัสินใจซื�อ (Understanding 
relationship between personality types, marketing-mix factors, and purchasing decisions) โดยมี
วตัถุประสงคใ์นการทาํวจิยัครั� งนี� คือ เพื%อสร้างความเขา้ใจเกี%ยวกบับุคลิกภาพที%แตกต่างกนัของลูกคา้ 
และเพื%อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที%ส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อผลการศึกษาที%ไดแ้สดงให้
เห็นวา่บุคลิกภาพของลูกคา้และปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อผลการวจิยั
ครั� งนี�สามารถนาํมาพิจารณา ทาํความเขา้ใจพฤติกรรมของลูกคา้เพื%อใหผู้ป้ระกอบการสามารถ
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กาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาดที%มีประสิทธิภาพ การศึกษาครั� งนี� ช่วยใหส้ามารถอธิบาย และทาํความ
เขา้ใจเกี%ยวกบัพฤติกรรมของลูกคา้ไดน้อกจากนี�ผลการศึกษายงสรุปไดว้า่ลูกคา้ที%มีบุคลิกภาพ
แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อต่างกนั 



บทที� 3 

วธีิการดาํเนินการวจิยั 
  
 การศึกษาวจิยั เรื�อง ปัจจยัที�มีผลต่อการซื�อสินคา้เครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของ
นกัท่องเที�ยวชาวไทย จะใชท้ั�งวธีิการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) ดว้ยวธีิการสาํรวจ 
(Survey research method) และวธีิการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยผูว้จิยัได้
กาํหนดรายละเอียดวธีิการดาํเนินการศึกษาออกเป็น การกาํหนดกลุ่มตวัอยา่ง วธีิการสุ่มตวัอยา่งและ
ขั�นตอนการสุ่มตวัอยา่ง วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล ขั�นตอนการสร้างเครื�องมือ ลกัษณะแบบสอบถาม 
ความน่าเชื�อถือของเครื�องมือที�ใชใ้นการวจิยั การจดัทาํขอ้มูลและวเิคราะห์ผล และสถิติที�ใชใ้นการ
วจิยั ดงัต่อไปนี�  

 

การกาํหนดกลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตวัอยา่งที�ใชก้ารวจิยัเชิงปริมาณในการศึกษาครั� งนี�  คือ กลุ่มนกัท่องเที�ยวชาวไทยที�
เคยซื�อสินคา้เครื�องประดบัเงินของ สปป.ลาว ซึ� งไม่ทราบจาํนวนกลุ่มตวัอยา่งที�แน่นอน 
วธีิการสุ่มตวัอยา่งและขั�นตอนการสุ่มตวัอยา่ง 
 วธีิการสุ่มตัวอย่าง 

 กลุ่มตวัอยา่งที�ใชว้ธีิการวจิยัเชิงปริมาณในการศึกษาครั� งนี�  คือ กลุ่มนกัท่องเที�ยวชาวไทย
ที�เคยซื�อสินคา้เครื�องประดบัเงินของ สปป.ลาว ซึ� งไม่ทราบจาํนวนกลุ่มตวัอยา่งที�แน่นอนดงันั�น จึง
ไดใ้ชสู้ตรไม่ทราบจาํนวนประชากรของ Cochran (1977) ในการคาํนวณหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
โดยกาํหนดระดบัความเชื�อมั�นที� 95% คิดขนาดค่าความคลาดเคลื�อน (e) ที� 5% ซึ� งสามารถแสดง
สูตรไดด้งันี�  
    n    =       Z2 

                    4e2 

 โดยที�  n =   ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
    Z =   ระดบัความเชื�อมั�นกาํหนดที� 95% 
    e =    ค่าความผดิพลาดที�ยอมรับไดโ้ดยกาํหนดที� ±5% 
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สามารถคาํนวณขนาดกลุ่มตวัอยา่งตามสูตรดงักล่าวไดด้งันี�  
    n   =       1.96 2 

            4 (0.05) 2 

    n   =   384.16   หรือ 385  

 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที�คาํนวณไดเ้ท่ากบั 385 ตวัอยา่ง และเพื�อป้องกนัความผิดพลาด
จากการตอบแบบสอบถามที�ไม่สมบูรณ์ จึงไดท้าํการสาํรองของแบบสอบถามไว ้15 ชุด ดงันั�น
ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งรวมกบัการสาํรองแบบสอบถามสาํหรับการวิจยัครั� งนี� จึงเท่ากบั 400 ตวัอยา่ง 
 2.  ขั นตอนการสุ่มตัวอย่าง   

 ผูว้จิยัไดมี้การลาํดบัขั�นตอนในการสุ่มตวัอยา่งแบบไม่ใชค้วามน่าจะเป็น (Non 
probability sampling) โดยใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั�นตอน (Multi-stage sampling) ซึ� งมี
ขั�นตอนดงันี�  
 ขั�นตอนที� 1  วธีิการสุ่มตวัอยา่งโดยเลือกกลุ่มนกัท่องเที�ยวชาวไทยที�เคยซื�อสินคา้
เครื�องประดบัเงินของ สปป.ลาว 
 ขั�นตอนที� 2  วธีิการสุ่มตวัอยา่งโดยเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบกาํหนดสัดส่วน (Proportion 
sampling) โดยจาํแนกจาํนวนกลุ่มนกัท่องเที�ยวชาวไทยที�เคยซื�อสินคา้เครื�องประดบัเงินของ สปป.
ลาว ออกเป็น 2 พื�นที�ด่านพรมแดน ในจงัหวดัมุกดาหาร คือ  
  พื�นที�ท่าเทียบเรือเทศบาล 50% 
  พื�นที�สะพานมิตรภาพไทยลาวแห่งที� _ 50% 
 การวจิยัครั� งนี�ตอ้งการสุ่มตวัอยา่งทั�งหมด 400 คน โดยกาํหนดสัดส่วนของแต่ละพื�นที�ได้
ดงัตารางแสดงจาํนวนแบบสอบถามที�ใชใ้นการสาํรวจของนกัท่องเที�ยวชาวไทยที�เคยซื�อสินคา้
เครื�องประดบัเงินของ สปป.ลาว 
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ตารางที� 3-1  จาํนวนแบบสอบถามที�ใชใ้นการสาํรวจของนกัท่องเที�ยวชาวไทยที�เคยซื�อสินคา้ 
                      เครื�องประดบัเงินของ สปป.ลาว 
 

เขตพื นที�มุกดาหาร สัดส่วน จํานวนแบบสอบถาม (ชุด) 

พื�นที�ท่าเทียบเรือเทศบาล 50% 200 
พื�นที�สะพานมิตรภาพไทยลาว

แห่งที� _ 
50% 200 

 

 จากตารางแสดงจาํนวนแบบสอบถามที�ใชใ้นการสาํรวจของนกัท่องเที�ยวชาวไทยที�เคย
ซื�อสินคา้เครื�องประดบัเงินของ สปป.ลาว ขา้งตน้ สามารถสรุปไดว้า่ จาํนวนแบบสอบถามที�จะใช้
ในการดาํเนินการวจิยัในแต่ละพื�นที�เท่ากบั พื�นที�ละ 200 ชุด 
 ขั�นตอนที� 3  วธีิการสุ่มตวัอยา่งโดยการเลือกกลุ่มตวัอยา่งโดยใชค้วามสะดวก 
(Convenience sampling) ในการเก็บขอ้มูล ดว้ยการแจกแบบสอบถามใหก้บันกัท่องเที�ยวชาวไทยที�
เคยซื�อสินคา้เครื�องประดบัเงินของ สปป.ลาว ตามแหล่งท่องเที�ยวต่างๆบริเวณด่านพรมแดน ในเขต
จงัหวดัมุกดาหาร ทั�ง 2พื�นที� ใหค้รบตามจาํนวนกลุ่มตวัอยา่งที�ไดก้าํหนดไวท้ั�งหมด 400 ชุด โดย
ผูว้จิยัจะมีคาํถามคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่งโดยการสอบถามก่อนแจกแบบสอบถาม คือ  
 ท่านเคยซื�อสินคา้เครื�องประดบัเงินของ สปป.ลาว หรือไม่ 
  ..... a. เคย                                           ......_. ไม่เคย (ไม่แจกแบบสอบถาม) 
 

วธีิการเกบ็รวมรวมข้อมูล 
 ผูว้จิยัไดท้าํการศึกษาปัจจยัที�มีผลต่อการซื�อสินคา้เครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของ
นกัท่องเที�ยวชาวไทย ซึ� งผูว้จิยัใชว้ธีิการเก็บรวบรวมโดยการสาํรวจ (Survey) ดว้ยการแจก
แบบสอบถามของกลุ่มนกัท่องเที�ยวชาวไทยที�เคยซื�อสินคา้เครื�องประดบัเงินของ สปป.ลาว  จาํนวน
กลุ่มตวัอยา่งที�ตอ้งการศึกษาทั�งหมด 400 คน ผูว้จิยัคาดวา่จะใชเ้วลาในการแจกแบบสอบถามและ
เก็บขอ้มูลไดค้รบถว้นสมบูรณ์ระหวา่งเดือนเมษายน-พฤษภาคม _ccd ซึ� งการดาํเนินการเก็บขอ้มูลมี
ดงันี�  
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 1.  ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) เป็นขอ้มูลที�ผูว้ิจยัไดจ้ากการเก็บขอ้มูลจาก 
การตอบแบบสอบถามของกลุ่มนกัท่องเที�ยวชาวไทยที�เคยซื�อสินคา้เครื�องประดบัเงินของ สปป.ลาว  
จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งที�ตอ้งการศึกษาทั�งหมด 400 คน ซึ� งผูว้จิยัไดด้าํเนินการเก็บขอ้มูลดว้ยตนเอง 
เพื�อใหก้ารดาํเนินการเก็บขอ้มูลมีความถูกตอ้งครบถว้น 
 2.  ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) เป็นขอ้มูลที�ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลที�
มีผูร้วบรวมขอ้มูลทั�งจากเอกสารบทความหนงัสืองานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง และขอ้มูลทั�วไป เพื�อใชเ้ป็น
แนวทางในการศึกษาการวจิยัในครั� งนี�  
 เมื�อผูว้ิจยัไดท้าํการเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามทั�งหมด fgg ชุด ครบถว้นแลว้ 
จึงทาํการตรวจสอบขอ้มูลของแบบสอบถามถึงความถูกตอ้ง ความสมบูรณ์ และความครบถว้น หาก
พบวา่แบบสอบถามชุดใดไม่มีความถูกตอ้ง ความสมบูรณ์ และความครบถว้น ตามแบบที�ผูว้จิยั
ตอ้งการ แบบสอบถามชุดนั�นก็จะไม่ถูกนาํมาใชใ้นการทาํวจิยั และผูว้จิยัจะทาํการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลของแบบสอบถามจนครบ fgg ชุด ตามที�ไดก้าํหนดไว ้จากนั�น ผูว้ิจยัจะทาํการประมวลผล
ขอ้มูลและวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูปเพื�อการวจิยั โดยใชร้ะดบันยัสาํคญัทางสถิติที�
ระดบั g.gc (Level or significance) 
 

ขั นตอนการสร้างเครื�องมือในการวจัิย 
 1.  ผูว้จิยัทาํการศึกษาจากเอกสารบทความทฤษฎีหลกัการและงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้งเพื�อ
กาํหนดขอบเขตของการวิจยัและสร้างเครื�องมือวิจยัใหมี้ความครอบคลุมวตัถุประสงคข์องการวิจยั 
 2.  ผูว้จิยันาํขอ้มูลที�ไดม้าสร้างแบบสอบถาม และทาํการตรวจสอบวา่แบบสอบถามมี
ความครอบคลุมวตัถุประสงคห์รือไม่ 
 3.  ผูว้จิยัทาํการแปลภาษาในแบบสอบถามที�ใชใ้นการวจิยั จากภาษาไทยเป็น
ภาษาองักฤษ และทาํการตรวจสอบความถูกตอ้งของแบบสอบถามในการวจิยั 
 4.  ผูว้จิยันาํแบบสอบถามที�ร่างไดม้าทาํการทดสอบความเที�ยงตรงเชิงเนื�อหา (Content 
validity) จากผูเ้ชี�ยวชาญ จาํนวน l ท่าน พร้อมทั�งพิจารณาตรวจสอบความเที�ยงตรงเชิงเนื�อหา ความ
ถูกตอ้งของการใชส้าํนวนและภาษา ความสอดคลอ้งระหวา่งแบบสอบถามและวตัถุประสงคใ์นการ
วจิยั และขอคาํแนะนาํในการแกไ้ขปรับปรุง จากนั�นผูว้ิจยัจึงนาํแบบสอบถามที�ผา่นการประเมินจาก
ผูเ้ชี�ยวชาญทั�ง 3 ท่าน มาใชใ้นการปรับปรุงแกไ้ขแบบสอบถาม โดยหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง 
(Index of consistency หรือ IOC) โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงันี�  
  ใหค้ะแนน +a   หมายถึง    แน่ใจวา่ขอ้คาํถามสอดคลอ้งกบัประเด็นที�ศึกษา 
  ใหค้ะแนน  g    หมายถึง    ไม่แน่ใจวา่ขอ้คาํถามสอดคลอ้งกบัประเด็นที�ศึกษา 
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  ใหค้ะแนน -a    หมายถึง    แน่ใจวา่ขอ้คาํถามไม่สอดคลอ้งกบัประเด็นที�ศึกษา 
 จากนั�นจึงนาํขอ้มูลที�ไดจ้ากการพิจารณาของผูเ้ชี�ยวชาญทั�ง 3 ท่าน หาดชันีความ
สอดคลอ้งระหวา่งแบบสอบถามและวตัถุประสงคใ์นการวจิยั โดยคาํนวณจากสูตรดงันี�  
   IOC    =   ∑R/N 
   ∑R  =    ผลรวมของคะแนนในการพิจารณาของผูเ้ชี�ยวชาญ 
   N   =    จาํนวนผูเ้ชี�ยวชาญทั�งหมด 
 5.  ผูว้จิยันาํแบบสอบถามที�ไดท้าํการแกไ้ขตามคาํแนะนาํจากผูเ้ชี�ยวชาญทั�ง 3 ท่าน มา
นาํเสนอกบัอาจารยที์�ปรึกษา โดยพิจารณาความสมบูรณ์ของแบบสอบถามอีกครั� ง จากนั�นจึงนาํ
แบบสอบถามมาดาํเนินการทดสอบความเชื�อมั�น (Try-out) กบักลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน lg คน 
 6.  ผูว้จิยันาํแบบสอบถามที�ไดท้าํการเก็บรวบรวม มาทดสอบความน่าเชื�อถือ (Reliability 
analysis) 
 7.  ผูว้จิยัทาํการปรับปรุงแบบสอบถามอีกครั� ง เพื�อใหไ้ดแ้บบสอบถามที�มีประสิทธิภาพ 
 u.  ผูว้จิยัดาํเนินการนาํแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปเก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่ง คือกลุ่ม
นกัท่องเที�ยวชาวไทยที�เคยซื�อสินคา้เครื�องประดบัเงินของ สปป.ลาว  จาํนวนทั�งหมด 400 คน 

 

ลกัษณะแบบสอบถาม  
 เครื�องมือที�ผูว้จิยัใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื�อการวิจยัในครั� งนี� คือแบบสอบถาม 
(Questionnaire) ซึ� งมีเนื�อหาเกี�ยวกบัปัจจยัที�มีผลต่อการซื�อสินคา้เครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของ
นกัท่องเที�ยวชาวไทย โดยเป็นคาํถามชนิดปลายปิด และไดท้าํการแบ่งโครงสร้างของแบบสอบถาม
ออกเป็น l ส่วนดงันี�  
  ส่วนที 1 เป็นแบบสอบถามเกี�ยวกบัสถานภาพส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม
ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check-list) มีคาํถามจาํนวน 5 ขอ้ 
  ส่วนที� 2 เป็นแบบสอบถามเกี�ยวกบัระดบัความสาํคญัจากปัจจยัทางการตลาดในการ
ซื�อเครื�องประดบัเงิน ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) มี
คาํถามจาํนวน 27 ขอ้ 
  ส่วนที� 3 เป็นแบบสอบถามเกี�ยวกบัพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงินของผูต้อบ
แบบสอบถามลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check-list) มีคาํถามจาํนวน 22 ขอ้ 
 แบบสอบถามส่วนที� 2 เป็นคาํถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั(Rating scale)

ตามรูปแบบของ Likert’s scale โดยมีการกาํหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงันี�  
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 ระดบั    คะแนน     
  มากที�สุด  คิดเป็นระดบันํ�าหนกัความสาํคญัเป็น 5 คะแนน  
  มาก   คิดเป็นระดบันํ�าหนกัความสาํคญัเป็น 4 คะแนน 
  ปานกลาง  คิดเป็นระดบันํ�าหนกัความสาํคญัเป็น 3 คะแนน  
  นอ้ย   คิดเป็นระดบันํ�าหนกัความสาํคญัเป็น 2 คะแนน  
  นอ้ยที�สุด  คิดเป็นระดบันํ�าหนกัความสาํคญัเป็น 1 คะแนน 
 วธีิการแปลผลแบบสอบถามส่วนนี�ไดใ้ชค้่าเฉลี�ย (Mean) ตามเกณฑค์ะแนนดงันี�  
 ระดบัคะแนน   ความหมาย 
  ระดบั   c          ค่าเฉลี�ย  f.5a-c.gg     หมายถึง    มากที�สุด 
  ระดบั   4  ค่าเฉลี�ย  3.51- 4.50    หมายถึง    มาก 
  ระดบั   3  ค่าเฉลี�ย  2.5a-3.5g     หมายถึง    ปานกลาง 
  ระดบั   2  ค่าเฉลี�ย  1.5a-2.5g     หมายถึง    นอ้ย 
  ระดบั   1  ค่าเฉลี�ย  1.00-1.5g     หมายถึง    นอ้ยที�สุด 
 แบบสอบถามส่วนที� l เป็นคาํถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั(Rating scale)

ตามรูปแบบของ Likert’s scale โดยมีการกาํหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงันี�  

  ระดบั   คะแนน     
  มากที�สุด  คิดเป็นระดบันํ�าหนกัความสาํคญัเป็น 5 คะแนน  
  มาก   คิดเป็นระดบันํ�าหนกัความสาํคญัเป็น 4 คะแนน 
  ปานกลาง  คิดเป็นระดบันํ�าหนกัความสาํคญัเป็น 3 คะแนน  
  นอ้ย   คิดเป็นระดบันํ�าหนกัความสาํคญัเป็น 2 คะแนน  
  นอ้ยที�สุด  คิดเป็นระดบันํ�าหนกัความสาํคญัเป็น 1 คะแนน 
  

 วธีิการแปลผลแบบสอบถามส่วนนี�ไดใ้ชค้่าเฉลี�ย (Mean) ตามเกณฑค์ะแนนดงันี�  
 ระดบัคะแนน   ความหมาย 
  ระดบั   c          ค่าเฉลี�ย  f.5a-c.gg     หมายถึง    มากที�สุด 
  ระดบั   4  ค่าเฉลี�ย  3.51- 4.50    หมายถึง    มาก 
  ระดบั   3  ค่าเฉลี�ย  2.5a-3.5g     หมายถึง    ปานกลาง 
  ระดบั   2  ค่าเฉลี�ย  1.5a-2.5g     หมายถึง    นอ้ย  
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  ระดบั   1  ค่าเฉลี�ย  1.00-1.5g     หมายถึง    นอ้ยที�สุด 
 

ความน่าเชื�อถือของเครื�องมอืที�ใช้ในการวจัิย 

 ผูว้จิยัไดมี้การทดสอบความเที�ยงตรง (Validity) และความเชื�อมั�น (Reliability) ดงันี�  
 1.  ความเที�ยงตรง (Validity) ผูว้จิยัไดน้าํแบบสอบถามที�ไดจ้ากการทบทวนวรรณกรรม 
และงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้งไปให้ผูเ้ชี�ยวชาญ จาํนวน l ท่าน ในการพิจารณาตรวจสอบความเที�ยงตรง
เชิงเนื�อหา (Content validity) และความเหมาะสมของภาษาที�ใช ้(Wording) เพื�อนาํแบบสอบถามไป
ปรับปรุงแกไ้ขก่อนนาํแบบสอบถามไปใชใ้นการเก็บขอ้มูลจริงโดยแต่ละคาํถามจะตอ้งมีค่า IOC 
ไม่ตํ�ากวา่ 0.5 (Rovinelli&Hambleton, 1997)   
 2.  ความเชื�อมั�น (Reliability) ผูว้จิยัไดน้าํแบบสอบถามที�สร้างขึ�นมาทาํการปรับปรุง 
แกไ้ข ตามคาํแนะนาํของผูเ้ชี�ยวชาญทั�ง 3 ท่าน จากนั�นจึงนาํแบบสอบถามไปทาํการทดสอบ (Try-
out) จาํนวน lg ชุดกบักลุ่มตวัอยา่งที�มีคุณสมบติัใกลเ้คียงกบักลุ่มตวัอยา่งที�ตอ้งการจะศึกษาและใช้
โปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS PC Windows ในการหาความเชื�อมั�น เพื�อหาค่าสัมประสิทธิ�  Cronbach’s 
Alpha ดว้ยการใชเ้กณฑส์ัมประสิทธิ� แอลฟ่า (Alpha coefficient) ที�ไดน้าํเสนอไว ้คือ ค่าแอลฟ่า (α) 
มากกวา่หรือเท่ากบั g.� (Nunnally, 1978) 
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ตารางที� 3-2 ค่าความเชื�อมั�น (Reliablility) 

ตัวแปร Cronbach’s alpha 

คาํถามเกี�ยวกบัปัจจยัทางการตลาดของการซื�อผลิตภณัฑ์เครื�องเงินดา้น
ผลิตภณัฑ์ 

0.865 

คาํถามเกี�ยวกบัปัจจยัทางการตลาดของการซื�อผลิตภณัฑ์เครื�องเงินดา้น
ราคา 

0.867 

คาํถามเกี�ยวกบัปัจจยัทางการตลาดของการซื�อผลิตภณัฑ์เครื�องเงินดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

0.864 

คาํถามเกี�ยวกบัปัจจยัทางการตลาดของการซื�อผลิตภณัฑ์เครื�องเงินดา้น
การส่งเสริมการตลาด 

0.864 

คาํถามเกี�ยวกบัปัจจยัทางการตลาดของการซื�อผลิตภณัฑ์เครื�องเงินดา้น
บุคคล 

0.867 

คาํถามเกี�ยวกบัปัจจยัทางการตลาดของการซื�อผลิตภณัฑ์เครื�องเงินดา้น
การสร้าง และนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

0.876 

คาํถามเกี�ยวกบัปัจจยัทางการตลาดของการซื�อผลิตภณัฑ์เครื�องเงินดา้น
กระบวนการใหบ้ริการ 

0.856 

คาํถามเกี�ยวกบัพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงินดา้นสินคา้ที�นิยมซื�อ 0.842 

คาํถามเกี�ยวกบัพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงินดา้นความสาํคญัใน
การซื�ออญัมณีและเครื�องประดบัเงิน 

0.840 

คาํถามเกี�ยวกบัพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงินดา้นเหตุผลที�ซื�ออญั
มณีและเครื�องประดบัเงิน 

0.839 

คาํถามเกี�ยวกบัพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงินดา้นสถานที�เลือก
ซื�ออญัมณีและเครื�องประดบัเงิน 

0.843 

คาํถามเกี�ยวกบัพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงินดา้นช่องทางการ
รับทราบข่าวสารขอ้มูลเกี�ยวกบัอญัมณีและเครื�องประดบัเงิน 

0.868 

รวม 0.869 
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การจัดทาํข้อมูลและวเิคราะห์ผล 

 หลงัจากทาํการดาํเนินการรวบรวมเก็บแบบสอบถามทั�งหมดเรียบร้อยสมบูรณ์แลว้ ผูว้ิจยั
จะนาํแบบสอบถามทั�งหมดมาดาํเนินการวจิยั ดงันี�  
  1.  ตรวจสอบขอ้มูล (Editing) โดยผูว้ิจยัตรวจสอบดูความสมบูรณ์ในการตอบ
แบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่งทั�ง 400 ชุด และทาํการจาํแนกแบบสอบถามที�ไม่สมบูรณ์หรือมี
ขอ้ผดิพลาดออก 
  2.  คดัเลือกแบบสอบถามที�ถูกตอ้งสมบูรณ์เรียบร้อยแลว้นาํมาลงรหสัเพื�อประมวลผล
ขอ้มูลทางคอมพิวเตอร์ดว้ยโปรแกรม SPSS for window 
 

สถิติที�ใช้ในการวจัิย 

 การวเิคราะห์ขอ้มูลที�ไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS for 
Windows ในการวิเคราะห์โดยใชส้ถิติดงันี�  
 1.  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) ไดแ้ก่ความถี� (Frequency) ค่าร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉลี�ย (Mean) และค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
 2.  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) ที�ใชท้ดสอบสมมติฐาน  
  สมมติฐานที� a ใชท้ดสอบสมมติฐานเป็นการทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉลี�ย
ของกลุ่มตวัอยา่งโดยใชส้ถิติ Independent sample t-test  และการทดสอบความแตกต่างระหวา่ง
ค่าเฉลี�ยของกลุ่มตวัอยา่งมากกวา่ _ กลุ่ม โดยใช ้การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว  (One-way 
analysis of variance) ในกรณีที�พบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติจะทาํการตรวจสอบความ
แตกต่างเป็นรายคู่ที�ระดบันยัสาํคญั 0.05 โดยใชว้ธีิ  Least significant difference (LSD)  
  สมมติฐานที� 2 เป็นการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระและตวัแปรตามใน
สมมติฐาน วเิคราะห์โดยใชส้ถิติการถดถอยเชิงเส้นแบบพหุ (Multiple regression analysis) โดย
พิจารณาเงื�อนไข ดงันี�  ค่าสถิติที�ใชท้ดสอบความเป็นอิสระกนัของความคลาดเคลื�อนคือ ค่าสถิติ 
Durbin-Watson โดยพิจารณาวา่ค่าสถิติ Durbin-Watson มีค่าระหวา่ง a.cg-_.cg แสดงวา่ความ
คลาดเคลื�อนเป็นอิสระต่อกนั (อจัฉริยา  ปราบอริพา่ย, _cf�) การตรวจสอบความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ตวัแปรอิสระ (Testing multicollinearity) โดยพิจารณาจากค่า Tolerance มากกวา่ g.a แสดงวา่ตวั
แปรอิสระไม่มีความสัมพนัธ์กนัเอง (Menard, 1995) และพิจารณาจากค่า VIF (Variance inflation 
factor) ถา้ค่า VIF นอ้ยกวา่ ag แสดงวา่ตวัแปรอิสระไม่มีความสัมพนัธ์กนัเอง (Myers, 1990) และ
ทาํการทดสอบความสัมพนัธ์ของตวัแปรอิสระกบัตวัแปรตาม วา่มีความสัมพนัธ์กนัเป็นเส้นตรง
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หรือไม่ การตรวจสอบจะพิจารณาจากกราฟ  Normal probability (P-P) ของค่า Standard residual มี
ลกัษณะเป็นเส้นตรง 
 
 
 



 
 

บทที�  4 

ผลการวจิยั 
 
 ในการวจิยัเรื�อง “ปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้เครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของ
นกัท่องเที�ยวชาวไทย” ครั� งนี�ผูว้จิยัไดน้าํเสนอขอ้มูล ประกอบดว้ยขั�นตอนต่าง ๆ ดงันี�  
 1.  สัญลกัษณ์ในการวเิคราะห์ขอ้มูล  
 2.  ขั�นตอนในการนาํเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 3.  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 4.  การทดสอบสมมติฐาน 
 เนื�องจากผูว้จิยัทาํการเก็บขอ้มูลทั�งหมด 430 ชุด และไดเ้ลือกแบบสอบถามที�มีความ
สมบูรณ์ของขอ้มูลทั�งหมดจาํนวน 400 ชุด เพื�อใชใ้นการวเิคราะห์ผลทางสถิติและทดสอบ
สมมติฐานการวิจยั 
 

สัญลกัษณ์ในการวเิคราะห์ข้อมูล  
 เพื�อใหเ้กิดความเขา้ใจตรงกนัในการสื�อความหมายของการนาํเสนอผลการวิเคราะห์ 
ขอ้มูล ผูว้จิยัไดก้าํหนดสัญลกัษณ์ในการนาํเสนอผลการวิจยัดงันี�   
 x             หมายถึง ค่าเฉลี�ยเลขคณิตของขอ้มูลที�ไดจ้ากกลุ่ม 
       ตวัอยา่ง  
 SD        หมายถึง ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่ง 
 n         หมายถึง จาํนวนของตวัอยา่งที�ใชใ้นการวเิคราะห์ 
 R         หมายถึง ค่าสัมประสิทธิA สหสัมพนัธ์พหุคูณ 
 RSquare : R2  หมายถึง ค่าสัมประสิทธิA การพยากรณ์ 
 Adjusted RSquare : R2   หมายถึง ค่าสัมประสิทธิA การพยากรณ์เมื�อปรับแลว้ 
 b0         หมายถึง ค่าคงที�ของสมการการถดถอยในรูปของ 
       สมการตวัอยา่ง 
 β0         หมายถึง ค่าสัมประสิทธิA การถดถอยของตวัพยากรณ์ 
       ในรูปคะแนนมาตรฐาน 
 Y         หมายถึง ค่าประมาณหรือค่าพยากรณ์ของตวัแปร 
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 SE (est.)        หมายถึง ความคลาดเคลื�อนหรือความผดิพลาด 
       ประมาณ 
 Sig.        หมายถึง ค่าความน่าจะเป็นที�คาํนวณไดจ้ากค่าสถิติที� 
       ใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน 
 H0         หมายถึง สมมติฐานหลกั (Null hypothesis) 
 H1         หมายถึง สมมติฐานรอง (Alternative hypothesis) 
 

ขั!นตอนในการนําเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ในการนาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้จิยัไดเ้รียงลาํดบัขั�นตอนในการนาํเสนอผลการ
วเิคราะห์ขอ้มูล ดงัต่อไปนี�  
 ตอนที� 1 คุณลกัษณะของผูต้อบแบบสอบถามใชว้ธีิการคาํนวณหาค่าความถี� และค่า   
ร้อยละ ในการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 ตอนที� 2 ปัจจยัทางการตลาดในการซื�อเครื�องประดบัเงิน นาํเสนอแจกแจงในรูปของ
ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ในการวเิคราะห์ขอ้มูล  
 ตอนที� 3 พฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน นาํเสนอแจกแจงในรูปของค่าเฉลี�ยและ
ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ในการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 ตอนที� 4 การทดสอบสมมติฐาน 
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การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา 
 ตอนที� ' คุณลกัษณะของผู้ตอบแบบสอบถามใช้วธีิการคํานวณหาค่าความถี� และค่าร้อย

ละ ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
ตารางที� 4-1  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามเพศที�แตกต่างกนั 
 

เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 126 31.5 
หญิง 274 68.5 
รวม 400 100.0 

 
 จากตารางที� 4-1  พบวา่ ผูที้�ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ            
68.5 รองลงมา เพศชาย คิดเป็นร้อยละ 31.5 ตามลาํดบั 
 
ตารางที� 4-2  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามอายทีุ�แตกต่างกนั 
 

อายุ จํานวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 20 ปี 49 12.3 
20-30 ปี 89 22.3 
31-40 ปี 98 24.5 
41-50 ปี 84 21.0 

51 ปีขึ�นไป 80 20.0 

รวม 400 100.0 

 
 จากตารางที� 4-2  พบวา่ ผูที้�ตอบแบบสอบถามมีอาย ุ31 - 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 24.5 
รองลงมา อาย ุ20-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 22.3 , อาย ุ41-50 ปี คิดเป็นร้อยละ 21.0 , ef ปีขึ�นไป คิดเป็น
ร้อยละ 20.0 และ อาย ุนอ้ยกวา่ 20 ปี คิดเป็นร้อยละ 12.3 ตามลาํดบั 
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ตารางที� 4-3  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามระดบัการศึกษาที�
  แตกต่างกนั 
 

ระดับการศึกษา จํานวน (คน) ร้อยละ 

ตํ�ากวา่ปริญญาตรี 140 35.0 
ปริญญาตรี 158 39.5 

สูงกวา่ปริญญาตรี 102 25.5 
รวม 400 100.0 

 
 จากตารางที� 4-3  พบวา่ ผูที้�ตอบแบบสอบถามมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อย
ละ 39.5 รองลงมาตํ�ากวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 35.0 และระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 
25.5 ตามลาํดบั  
 
ตารางที� 4-4  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามอาชีพที� 
     แตกต่างกนั 
 

อาชีพ จํานวน (คน) ร้อยละ 

นกัศึกษา 55 13.8 
ขา้ราชการ / ลูกจา้งของรัฐ 75 18.8 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 68 17.0 
พนกังานบริษทัเอกชน 81 20.1 

ธุรกิจส่วนตวั 78 19.5 
แม่บา้น 43 10.8 

รวม 400 100.0 

 
 จากตารางที� 4-4  พบวา่ ผูที้�ตอบแบบสอบถามมีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็น 
ร้อยละ 20.3 รองลงมาอาชีพธุรกิจส่วนตวั คิดเป็นร้อยละ 19.5 , อาชีพขา้ราชการ / ลูกจา้งของรัฐคิด
เป็นร้อยละ18.8 , อาชีพพนกังานรัฐวสิาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 17.0 , อาชีพนกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 
fh.i และอาชีพแม่บา้น คิดเป็นร้อยละ 10.8 ตามลาํดบั  
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ตารางที� 4-5  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามรายไดเ้ฉลี�ยต่อ 
     เดือน ที�แตกต่างกนั 
 

รายได้เฉลี�ยต่อเดือน จํานวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 89 22.3 
10,000-20,000 บาท 98 24.5 
20,001-30,000 บาท 109 27.3 
30,001 บาทขึ�นไป 104 26.0 

รวม 400 100.0 

 
 จากตารางที� 4-5  พบวา่ ผูที้�ตอบแบบสอบถามมีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 20,001-30,000 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 27.3 รองลงมา รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 30,001 บาทขึ�นไป คิดเป็นร้อยละ 26.0 , รายได้
เฉลี�ยต่อเดือน 10,000 -20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 24.5  และรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน นอ้ยกวา่ 10,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 22.3 ตามลาํดบั  
 
 ตอนที� 8 ปัจจัยทางการตลาดในการซื!อเครื�องประดับเงิน นําเสนอแจกแจงในรูปของ

ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ในการวเิคราะห์ข้อมูล  
 วเิคราะห์เกี�ยวกบัf.  ดา้นผลิตภณัฑ ์  l.  ดา้นราคา  h.  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  
m.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด  e.  ดา้นบุคคล  n.  ดา้นการสร้าง และนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ  
o.  กระบวนการใหบ้ริการ โดยวธีิการหาค่าเฉลี�ย (Mean) และค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
deviation) ใชห้ลกัเกณฑแ์ต่ละช่วงคะแนนเท่ากนั ดงันี�  
 ค่าเฉลี�ยระหวา่ง ค่าเฉลี�ย  m.ef-e.rr     หมายถึง    มากที�สุด 
     ค่าเฉลี�ย  h.ef- m.er    หมายถึง    มาก 
     ค่าเฉลี�ย  l.ef-h.er     หมายถึง    ปานกลาง 
     ค่าเฉลี�ย  f.ef-l.er     หมายถึง    นอ้ย 
     ค่าเฉลี�ย  f.rr-f.er     หมายถึง    นอ้ยที�สุด 
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ตารางที� 4-6  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัทางการตลาดในการซื�อเครื�องประดบั   
                      เงิน โดยภาพรวม 
 

ปัจจัยทางการตลาดในการซื!อเครื�องประดับเงิน  

โดยภาพรวม 
x  SD แปลผล อนัดับ 

f.  ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.18 0.37 มาก 4 
l.  ดา้นราคา 4.25 0.33 มาก 2 
h.  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 4.26 0.29 มาก 1 
m.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.23 0.26 มาก 3 
e.  ดา้นบุคคล 4.17 0.38 มาก 5 
n.  ดา้นการสร้าง และนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ 4.25 0.29 มาก 2 
o.  ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 4.18 0.31  4 

รวม 4.22 0.22 มาก  

 
 จากตารางที� 4-6  ปัจจยัทางการตลาดในการซื�อเครื�องประดบัเงินโดยภาพรวมมีค่าเฉลี�ย 
เท่ากบั 4.22 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.22 คืออยูใ่นระดบัมาก เมื�อพิจารณา อนัดบั
ความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดในการซื�อเครื�องประดบัเงิน พบวา่ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย
มีความสาํคญัเป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.26 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน   (SD) เท่ากบั 0.29 คืออยู่
ในระดบัมาก รองลงมาอนัดบัที� 2 คือ ดา้นราคาและดา้นการสร้าง และนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ
มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.25 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.33 และr.ls ตามลาํดบั คืออยูใ่นระดบั
มาก อนัดบัที� 3 คือดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.23 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) 
เท่ากบั 0.26 คืออยูใ่นระดบัมาก อนัดบัที� 4 คือดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นกระบวนการให้บริการมี
ค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.18 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.37 และ 0.31 ตามลาํดบั คืออยูใ่นระดบั
มาก และอนัดบัที� 5 คือดา้นบุคคล มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.17 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั r.38 
คืออยูใ่นระดบัมาก ตามลาํดบั 
 
 
 
 
 



61 

 

ตารางที� 4-7  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัทางการตลาดในการซื�อเครื�องประดบั   
     เงิน ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 

ปัจจัยทางการตลาดในการซื!อเครื�องประดับเงิน ด้าน

ผลติภัณฑ์ 
x  SD แปลผล อนัดับ 

1.  เครื�องประดบัเงินเป็นสินคา้ที�มีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั 4.10 0.65 มาก 3 
2.  เครื�องประดบัเงินเป็นสินคา้ที�มีรูปแบบหลากหลาย 4.13 0.63 มาก 2 
3.  เครื�องประดบัเงินมีรูปแบบที�ทนัสมยั ตามแฟชั�น 4.53 0.49 มาก 1 
4.   เครื�องประดบัเงินมีคุณภาพที�ดี(เช่น ตวัเรือนเงางาม 
ไม่มีรอยขีดข่วน) 

3.94 0.59 มาก 4 

รวม 4.18 0.37 มาก  

 
 จากตารางที� 4-7  ปัจจยัทางการตลาดในการซื�อเครื�องประดบัเงิน ดา้นผลิตภณัฑ์โดยรวม 
มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.18 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.37 คืออยูใ่นระดบัมาก เมื�อพิจารณา
อนัดบัความสาํคญั 3 อนัดบัแรก ของปัจจยัทางการตลาดในการซื�อเครื�องประดบัเงิน ดา้นผลิตภณัฑ ์
พบวา่ เครื�องประดบัเงินมีรูปแบบที�ทนัสมยั ตามแฟชั�น มีความสาํคญัเป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉลี�ย 
เท่ากบั 4.53 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั  0.49 คืออยูใ่นระดบัมาก รองลงมาอนัดบัที� 2 คือ
เครื�องประดบัเงินเป็นสินคา้ที�มีรูปแบบหลากหลาย มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.13 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน 
(SD)  เท่ากบั 0.63 คืออยูใ่นระดบัมาก และอนัดบัที� 3 คือ เครื�องประดบัเงินเป็นสินคา้ที�มีเอกลกัษณ์
เฉพาะตวั มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.10 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.65 คืออยูใ่นระดบัมาก  
ตามลาํดบั 
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ตารางที� 4-8  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัทางการตลาดในการซื�อเครื�องประดบั  
                      เงิน ดา้นราคา 
 

ปัจจัยทางการตลาดในการซื!อเครื�องประดับเงิน ด้าน

ราคา 
x  SD แปลผล อนัดับ 

1.  ราคาสินคา้เหมาะสมกบัมูลค่าที�ไดรั้บ 4.37 0.51 มาก 1 
2.  สามารถต่อรองราคาได ้ 4.30 0.58 มาก 2 
3.  การแสดงราคาสินคา้ไวอ้ยา่งชดัเจน 4.09 0.65 มาก 3 

รวม 4.25 0.33 มาก  

 
 จากตารางที� 4-8  ปัจจยัทางการตลาดในการซื�อเครื�องประดบัเงิน ดา้นราคาโดยรวม มี 
ค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.25 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.33 คืออยูใ่นระดบัมาก เมื�อพิจารณาอนัดบั 
ความสาํคญั 3 อนัดบัแรก ของปัจจยัทางการตลาดในการซื�อเครื�องประดบัเงิน ดา้นราคา พบวา่ ราคา 
สินคา้เหมาะสมกบัมูลค่าที�ไดรั้บ มีความสาํคญัเป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.37 ค่าเบี�ยงเบน 
มาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.51 คืออยูใ่นระดบัมาก รองลงมาอนัดบัที� 2 คือสามารถต่อรองราคาได ้มี 
ค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.30 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.58 คืออยูใ่นระดบัมาก และอนัดบัที� 3 คือ 
การแสดงราคาสินคา้ไวอ้ยา่งชดัเจน มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.09 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.65
คืออยูใ่นระดบัมาก  ตามลาํดบั 
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ตารางที� 4-9  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัทางการตลาดในการซื�อเครื�องประดบั 
                     เงิน ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
 

ปัจจัยทางการตลาดในการซื!อเครื�องประดับเงิน ด้าน

ช่องทางการจัดจําหน่าย 
x  SD แปลผล อนัดับ 

1.  ความสะดวกในการเลือกซื�อสินคา้ 4.43 0.52 มาก 1 
2.  จาํหน่ายสินคา้ตามตลาดนดั 3.97 0.60 มาก 4 
3.  จาํหน่ายตามหา้งสรรพสินคา้ 4.37 0.51 มาก 2 
4.  จาํหน่ายตามร้านคา้แผงลอย 4.27 0.58 มาก 3 

รวม 4.26 0.29 มาก  

 
 จากตารางที� 4-9  ปัจจยัทางการตลาดในการซื�อเครื�องประดบัเงิน ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่ายโดยรวม มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.26 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.29 คืออยูใ่นระดบัมาก 
เมื�อพิจารณาอนัดบัความสาํคญั 3 อนัดบัแรก ของปัจจยัทางการตลาดในการซื�อเครื�องประดบัเงิน 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบวา่ ความสะดวกในการเลือกซื�อสินคา้ มีความสาํคญัเป็นอนัดบัแรก 
มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.43 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั  0.52 คืออยูใ่นระดบัมาก รองลงมาอนัดบั
ที� 2 คือจาํหน่ายตามหา้งสรรพสินคา้ มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.37 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน  (SD) เท่ากบั 0.51
คืออยูใ่นระดบัมาก และอนัดบัที� 3 คือจาํหน่ายตามร้านคา้แผงลอย มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.27 ค่า
เบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.58 คืออยูใ่นระดบัมาก  ตามลาํดบั  
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ตารางที� 4-10  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัทางการตลาดในการซื�อเครื�องประดบั 
                       เงิน ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ปัจจัยทางการตลาดในการซื!อเครื�องประดับเงิน ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด 
x  SD แปลผล อนัดับ 

1.  มีแคตตาล็อคสินคา้ 4.30 0.58 มาก 3 
2.  มีรายการส่งเสริมการขายที�หลากหลาย 4.08 0.65 มาก 4 
3.  การลดราคาสินคา้ตามเทศกาล 4.44 0.52 มาก 1 
4.  ใหคู้ปองส่วนลด สาํหรับการซื�อครั� งต่อไป 3.97 0.60 มาก 5 
5. ใหส่้วนลดเพิ�มขึ�น สาํหรับสินคา้ที�ซื�อเขา้ชุด 
(จี�  และสร้อยคอเงิน) 

4.39 0.51 มาก 2 

รวม 4.23 0.26 มาก  

 
 จากตารางที� 4-10  ปัจจยัทางการตลาดในการซื�อเครื�องประดบัเงิน ดา้นการส่งเสริม
การตลาดโดยรวม มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.23 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.26 คืออยูใ่นระดบั
มาก เมื�อพิจารณาอนัดบัความสาํคญั 3 อนัดบัแรก ของปัจจยัทางการตลาดในการซื�อเครื�องประดบั
เงิน ดา้นการส่งเสริมการตลาด  คือการลดราคาสินคา้ตามเทศกาล มีความสาํคญั เป็นอนัดบัแรก มี
ค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.44 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั  0.52 คืออยูใ่นระดบัมาก  รองลงมาอนัดบัที� 
2 คือใหส่้วนลดเพิ�มขึ�น สาํหรับสินคา้ที�ซื�อเขา้ชุด(จี�  และสร้อยคอเงิน) มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.39 ค่า
เบี�ยงเบนมาตรฐาน  (SD) เท่ากบั 0.51 คืออยูใ่นระดบัมาก  และอนัดบัที� 3 คือมีแคตตาล็อคสินคา้ มี
ค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.30 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.58 คืออยูใ่นระดบัมาก  ตามลาํดบั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



65 

 

ตารางที� 4-11  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัทางการตลาดในการซื�อเครื�องประดบั 
                       เงิน ดา้นบุคคล 
 

ปัจจัยทางการตลาดในการซื!อเครื�องประดับเงิน ด้าน

บุคคล 
x  SD แปลผล อนัดับ 

1.  การบริการของพนกังาน 4.29 0.59 มาก 1 
2. ความรู้ ความเชี�ยวชาญในการแกไ้ขปัญหาของ
พนกังาน 

4.25 0.60 มาก 2 

3. พนกังานขายใหข้อ้มูลของสินคา้ครบถว้น มีความรู้
เรื�องเครื�องเงิน สามารถแนะนาํเครื�องเงินไดเ้ป็นอยา่งดี 

3.97 0.75 มาก 3 

รวม 4.17 0.38 มาก  

 
 จากตารางที� 4-11  ปัจจยัทางการตลาดในการซื�อเครื�องประดบัเงิน ดา้นบุคคลโดยรวม มี
ค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.17 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.38 คืออยูใ่นระดบัมาก เมื�อพิจารณาอนัดบั
ความสาํคญั 3 อนัดบัแรก ของปัจจยัทางการตลาดในการซื�อเครื�องประดบัเงิน ดา้นบุคคล พบวา่ การ
บริการของพนกังาน มีความสาํคญั เป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.29 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน 
(SD) เท่ากบั  0.59 คืออยูใ่นระดบัมาก รองลงมาอนัดบัที� 2 คือความรู้ ความเชี�ยวชาญในการแกไ้ข
ปัญหาของพนกังาน มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.25 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน  (SD) เท่ากบั 0.60 คืออยูใ่นระดบั
มาก และอนัดบัที� 3 คือพนกังานขายใหข้อ้มูลของสินคา้ครบถว้น มีความรู้เรื�องเครื�องเงิน สามารถ
แนะนาํเครื�องเงินไดเ้ป็นอยา่งดี มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 3.97 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.75 คือ
อยูใ่นระดบัมาก  ตามลาํดบั 
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ตารางที� 4-12  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัทางการตลาดในการซื�อเครื�องประดบั 
                       เงิน ดา้นการสร้าง และนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
 

ปัจจัยทางการตลาดในการซื!อเครื�องประดับเงิน ด้านการ

สร้าง และนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
x  SD แปลผล อนัดับ 

1.  การรับประกนัสินคา้ และการคืนเงิน 4.14 0.64 มาก 3 
2.  ร้านคา้มีความน่าเชื�อถือและมีชื�อเสียง 4.45 0.49 มาก 1 
3.  ใหร้ายละเอียดบริการชดัเจน 4.02 0.59 มาก 4 
m.  การตกแต่งร้านใหส้วยงาม 4.39 0.48 มาก 2 

รวม 4.25 0.29 มาก  

  
 จากตารางที� 4-12  ปัจจยัทางการตลาดในการซื�อเครื�องประดบัเงิน ดา้นการสร้าง และ
นาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ โดยรวม มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.25 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 
0.29 คืออยูใ่นระดบัมาก เมื�อพิจารณาอนัดบัความสาํคญั 3 อนัดบัแรก ของปัจจยัทางการตลาดใน
การซื�อเครื�องประดบัเงิน ดา้นการสร้าง และนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพพบวา่ ร้านคา้มีความ
น่าเชื�อถือและมีชื�อเสียง มีความสาํคญั เป็นอนัดบั แรก มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.45 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน 
(SD) เท่ากบั  0.49 คืออยูใ่นระดบัมาก รองลงมา อนัดบัที� 2 คือการตกแต่งร้านใหส้วยงามมีค่าเฉลี�ย 
เท่ากบั 4.39 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน   (SD) เท่ากบั 0.48 คืออยูใ่นระดบัมาก และอนัดบัที� 3 คือการ
รับประกนัสินคา้ และการคืนเงินมีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.14 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.64 คือ
อยูใ่นระดบัมาก  ตามลาํดบั 
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ตารางที� 4-13  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัทางการตลาดในการซื�อเครื�องประดบั 
                       เงิน ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
 

ปัจจัยทางการตลาดในการซื!อเครื�องประดับเงิน ด้าน

กระบวนการให้บริการ 
x  SD แปลผล อนัดับ 

1.  ความรวดเร็วในการใหบ้ริการ 4.29 0.59 มาก 1 
2.  ความถูกตอ้งในการใหบ้ริการ 4.25 0.60 มาก 2 
3.  การสั�งซื�อ และชาํระเงิน 3.97 0.75 มาก 4 
m.  สามารถติดต่อไดทุ้กครั� งที�มีปัญหา 4.21 0.84 มาก 3 

รวม 4.18 0.31 มาก  

  
 จากตารางที� 4-13  ปัจจยัทางการตลาดในการซื�อเครื�องประดบัเงิน ดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการโดยรวม มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.18 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.31 คืออยูใ่นระดบั
มาก เมื�อพิจารณาอนัดบัความสาํคญั 3 อนัดบัแรก ของปัจจยัทางการตลาดในการซื�อเครื�องประดบั 
เงิน ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ พบวา่ ความรวดเร็วในการใหบ้ริการ มีความสาํคญั เป็นอนัดบั แรก 
มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.29 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั  0.59 คืออยูใ่นระดบัมาก รองลงมา อนัดบั
ที� 2 คือความถูกตอ้งในการใหบ้ริการ มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.25 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน   (SD) เท่ากบั 
0.60 คืออยูใ่นระดบัมาก และอนัดบัที� 3 คือสามารถติดต่อไดทุ้กครั� งที�มีปัญหามีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.21
ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.84 คืออยูใ่นระดบัมาก  ตามลาํดบั 
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 ตอนที� H พฤติกรรมในการซื!อเครื�องประดับเงิน นําเสนอแจกแจงในรูปของค่าเฉลี�ยและ

ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ในการวเิคราะห์ข้อมูล  
 วเิคราะห์เกี�ยวกบัดา้นสินคา้ที�นิยมซื�อ ดา้นความสาํคญัในการซื�ออญัมณีและ
เครื�องประดบัเงิน ดา้นเหตุผลที�ซื�ออญัมณีและเครื�องประดบัเงิน ดา้นสถานที�เลือกซื�ออญัมณีและ
เครื�องประดบัเงินและดา้นช่องทางการรับทราบข่าวสารขอ้มูลเกี�ยวกบัอญัมณีและเครื�องประดบัเงิน
โดยวธีิการหาค่าเฉลี�ย (Mean) และค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) ใชห้ลกัเกณฑแ์ต่ละ
ช่วงคะแนนเท่ากนั ดงันี�  
 ค่าเฉลี�ยระหวา่ง ค่าเฉลี�ย  m.ef-e.rr     หมายถึง    มากที�สุด 
     ค่าเฉลี�ย  h.ef- m.er    หมายถึง    มาก 
     ค่าเฉลี�ย  l.ef-h.er     หมายถึง    ปานกลาง 
     ค่าเฉลี�ย  f.ef-l.er     หมายถึง    นอ้ย 
     ค่าเฉลี�ย  f.rr-f.er     หมายถึง    นอ้ยที�สุด 
 
ตารางที� 4-14  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน โดย  
                        ภาพรวม 
 

พฤติกรรมในการซื!อเครื�องประดับเงิน โดยภาพรวม x  SD แปลผล อนัดับ 

f.  ดา้นสินคา้ที�นิยมซื�อ 4.38 0.49 มาก 2 
l.  ดา้นความสาํคญัในการซื�ออญัมณีและเครื�องประดบั
เงิน 

4.32 0.52 มาก 4 

h.  ดา้นเหตุผลที�ซื�ออญัมณีและเครื�องประดบัเงิน  4.36 0.49 มาก 3 
m.  ดา้นสถานที�เลือกซื�ออญัมณีและเครื�องประดบัเงิน 4.42 0.51 มาก 1 
e.  ดา้นช่องทางการรับทราบข่าวสารขอ้มูลเกี�ยวกบัอญั
มณีและเครื�องประดบัเงิน 

4.17 0.29 มาก 5 

รวม 4.33 0.37 มาก  

  
 จากตารางที� 4-14  พฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน โดยภาพรวม มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 
4.33 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.37 คืออยูใ่นระดบัมาก เมื�อพิจารณาอนัดบัความสาํคญั
ของพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน พบวา่ ดา้นสถานที�เลือกซื�ออญัมณีและเครื�องประดบัเงิน
มีความสาํคญัเป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.42 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.51 คืออยู่
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ในระดบัมาก รองลงมาอนัดบัที� 2 คือดา้นสินคา้ที�นิยมซื�อ มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.38 ค่าเบี�ยงเบน
มาตรฐาน (SD)  เท่ากบั 0.49 คืออยูใ่นระดบัมาก อนัดบัที� 3 คือ ดา้นเหตุผลที�ซื�ออญัมณีและ
เครื�องประดบัเงิน มีค่าเฉลี�ย  เท่ากบั 4.36 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.49 คืออยูใ่นระดบั
มาก อนัดบัที� 4 คือ ดา้นความสาํคญัในการซื�ออญัมณีและเครื�องประดบัเงิน มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.32
ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.52 คืออยูใ่นระดบัมาก  และอนัดบัที� 5 คือ ดา้นช่องทางการ
รับทราบข่าวสารขอ้มูลเกี�ยวกบัอญัมณีและเครื�องประดบัเงิน มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.17 ค่าเบี�ยงเบน
มาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.29 คืออยูใ่นระดบัมาก ตามลาํดบั   
 
ตารางที� 4-15  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน ดา้น 
                       สินคา้ที�นิยมซื�อ 
 

พฤติกรรมในการซื!อเครื�องประดับเงิน ด้านสินค้าที�นิยม

ซื!อ 
x  SD แปลผล อนัดับ 

1.  แหวน 4.40 0.69 มาก 3 
2.  ต่างหู 4.53 0.64 มาก 1 
3.  สร้อยคอ 4.46 0.65 มาก 2 
4.  สร้อยขอ้มือ 4.23 0.74 มาก 5 
5.  กาํไล 4.25 0.79 มาก 4 
6.  นาฬิกา 4.40 0.71 มาก 3 

รวม 4.38 0.49 มาก  

  
 จากตารางที� 4-15  พฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน ดา้นสินคา้ที�นิยมซื�อโดยรวม มี
ค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.38 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD)  เท่ากบั 0.49 คืออยูใ่นระดบัมาก เมื�อพิจารณา
อนัดบัความสาํคญั 3 อนัดบัแรก พฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน ดา้นสินคา้ที�นิยมซื�อ พบวา่  
ต่างหู มีความสาํคญัเป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.53 ค่า เบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.64 
คืออยูใ่นระดบัมาก รองลงมาอนัดบัที� 2 คือสร้อยคอ มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.46 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน 
(SD) เท่ากบั 0.65 คืออยูใ่นระดบัมาก และอนัดบัที� 3 คือนาฬิกาและแหวนมีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.40 ค่า
เบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.69 และ0.71 คืออยูใ่นระดบัมาก  ตามลาํดบั 
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ตารางที� 4-16  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน ดา้น 
                       ความสาํคญัในการซื�ออญัมณีและเครื�องประดบัเงิน 
 

พฤติกรรมในการซื!อเครื�องประดับเงิน ด้านความสําคัญ

ในการซื!ออญัมณแีละเครื�องประดับเงิน  
x  SD แปลผล อนัดับ 

1.  คุณภาพ 4.10 0.75 มาก 4 
2.  รูปแบบ 4.38 0.65 มาก 2 
3.  บริการหลงัการขาย 4.37 0.73 มาก 3 
4.  ราคา 4.41 0.63 มาก 1 

รวม 4.32 0.52 มาก  

 
 จากตารางที� 4-16  พฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน ดา้นความสาํคญัในการซื�ออญั
มณีและเครื�องประดบัเงิน โดยรวม มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.32 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD)  เท่ากบั 0.52
คืออยูใ่นระดบัมาก เมื�อพิจารณาอนัดบัความสาํคญั 3 อนัดบัแรก ของพฤติกรรมในการซื�อ
เครื�องประดบัเงิน ดา้นความสาํคญัในการซื�ออญัมณีและเครื�องประดบัเงิน พบวา่ ราคา มี
ความสาํคญัเป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.41 ค่า เบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD)  เท่ากบั 0.63 คืออยู่
ในระดบัมาก รองลงมาอนัดบัที� 2 คือรูปแบบ มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.38 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน  (SD) 
เท่ากบั 0.65 คืออยูใ่นระดบัมาก และอนัดบัที� 3 คือบริการหลงัการขาย มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั  4.37 ค่า
เบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.73 คืออยูใ่นระดบัมาก  ตามลาํดบั 
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ตารางที� 4-17  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน ดา้น 
                       เหตุผลที�ซื�ออญัมณีและเครื�องประดบัเงิน 
 

พฤติกรรมในการซื!อเครื�องประดับเงิน ด้านเหตุผลที�

ซื!ออญัมณแีละเครื�องประดับเงิน 
x  SD แปลผล อนัดับ 

1.  เพื�อใชเ้อง 4.29 0.76 มาก 3 
2.  เพื�อเป็นของที�ระลึก 4.49 0.74 มาก 1 
3.  เพื�อเป็นของขวญัใหผู้อื้�น 4.36 0.82 มาก 2 
4.  เพื�อสะสม 4.29 0.74 มาก 3 

รวม 4.36 0.49 มาก  

 
 จากตารางที� 4-17  พฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน ดา้นเหตุผลที�ซื�ออญัมณีและ
เครื�องประดบัเงินโดยรวม มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.36 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD)  เท่ากบั 0.49 คืออยูใ่น
ระดบัมาก เมื�อพิจารณาอนัดบัความสาํคญั 3 อนัดบัแรก ของพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน 
ดา้นเหตุผลที�ซื�ออญัมณีและเครื�องประดบัเงิน พบวา่ เพื�อเป็นของที�ระลึก มีความสาํคญัเป็นอนัดบั
แรก มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.49 ค่า เบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD)  เท่ากบั 0.74 คืออยูใ่นระดบัมาก รองลงมา
อนัดบัที� 2 คือเพื�อเป็นของขวญัใหผู้อื้�น มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.36 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน  (SD) เท่ากบั 
0.82 คืออยูใ่นระดบัมาก และอนัดบัที� 3 คือเพื�อใชเ้องและเพื�อสะสม มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั  4.29 ค่า
เบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.76 และ r.om ตามลาํดบั คืออยูใ่นระดบัมาก  ตามลาํดบั  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  



72 

 

ตารางที� 4-18  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน ดา้น 
                       สถานที�เลือกซื�ออญัมณีและเครื�องประดบัเงิน 
 

พฤติกรรมในการซื!อเครื�องประดับเงิน ด้านสถานที�เลอืก

ซื!ออญัมณแีละเครื�องประดับเงิน 
x  SD แปลผล อนัดับ 

1.  หา้งสรรพสินคา้ 4.60 0.62 มาก 1 
2.  ตลาดนดั 4.32 0.77 มาก 3 
3.  สถานที�ท่องเที�ยว 4.28 0.76 มาก 4 
4.  ร้านคา้แผงลอย 4.50 0.56 มาก 2 

รวม 4.42 0.51 มาก  

 
 จากตารางที� 4-18  พฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน ดา้นสถานที�เลือกซื�ออญัมณี 
และเครื�องประดบัเงิน โดยรวม มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.42 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD)  เท่ากบั 0.51 คือ
อยูใ่นระดบัมาก เมื�อพิจารณาอนัดบัความสาํคญั 3 อนัดบัแรก ของพฤติกรรมในการซื�อ
เครื�องประดบัเงิน ดา้นสถานที�เลือกซื�ออญัมณี และเครื�องประดบัเงิน พบวา่  หา้งสรรพสินคา้ มี 
ความสาํคญั เป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.60 ค่า เบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD)  เท่ากบั 0.62 คืออยู่
ในระดบัมาก รองลงมาอนัดบัที� 2 คือร้านคา้แผงลอย มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.50 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน   
(SD) เท่ากบั0.56 คืออยูใ่นระดบัมาก และอนัดบัที� 3 คือตลาดนดั มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั  4.32 ค่าเบี�ยงเบน
มาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.77 คืออยูใ่นระดบัมาก  ตามลาํดบั 
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ตารางที� 4-19  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน ดา้น 
                       ช่องทางการรับทราบข่าวสารขอ้มูลเกี�ยวกบัอญัมณีและเครื�องประดบัเงิน 
 

พฤติกรรมในการซื!อเครื�องประดับเงิน ด้านช่องทางการ

รับทราบข่าวสารข้อมูลเกี�ยวกบัอญัมณีและเครื�องประดับ

เงิน 

x  SD แปลผล อนัดับ 

1.  แคตตาล็อคสินคา้ 4.35 0.70 มาก 1 
2.  โทรทศัน์ 4.04 0.65 มาก 3 
3.  นิตยสาร 4.33 0.57 มาก 2 
4.  ร้านคา้เครื�องประดบัเงิน 3.96 0.57 มาก 4 

รวม 4.17 0.29 มาก  

 
 จากตารางที� 4-19  พฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน ดา้นช่องทางการรับทราบ
ข่าวสารขอ้มูลเกี�ยวกบัอญัมณีและเครื�องประดบัเงินโดยรวม มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.17 ค่าเบี�ยงเบน
มาตรฐาน  (SD)  เท่ากบั 0.29 คืออยูใ่นระดบัมาก เมื�อพิจารณาอนัดบัความสาํคญั 3 อนัดบัแรก ของ  
พฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน ดา้นช่องทางการรับทราบข่าวสารขอ้มูลเกี�ยวกบัอญัมณีและ
เครื�องประดบัเงิน พบวา่  แคตตาล็อคสินคา้ มีความสาํคญั เป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.35 ค่า 
เบี�ยงเบน  มาตรฐาน (SD)  เท่ากบั 0.70 คืออยูใ่นระดบัมาก รองลงมาอนัดบัที� 2 คือนิตยสาร มี
ค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.33 ค่า เบี�ยงเบนมาตรฐาน   (SD) เท่ากบั r.eo คืออยูใ่นระดบัมาก และอนัดบัที� 3 
โทรทศัน์ มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั  4.04 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.65 คืออยูใ่นระดบัมาก  
ตามลาํดบั 
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การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน 
ตอนที� 4 การทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที� 1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ที�แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อ
เครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย แตกต่างกนั 
  สมมติฐานที� 1.1  ทดสอบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามเพศที�แตกต่างกนั มีผล
ต่อพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย แตกต่างกนั 
  H0 :  ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามเพศที�แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมในการ
ซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย ไม่แตกต่างกนั 
  H1 : ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามเพศที�แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมในการ
ซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย แตกต่างกนั  
 
ตารางที� 4-20  การเปรียบเทียบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามเพศที�แตกต่างกนั มีผลต่อ 
                       พฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย แตกต่าง 
                       กนั 
 

เพศ n x  SD t Sig. 

ชาย 126 4.28 0.38 -1.893 0.610 
หญิง 274 4.36 0.36 

* P-value  ≤  0.05 
 
 จากตารางที� 4-20  ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามเพศ
ที�แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย 
โดยใชส้ถิติ Independent Sample t-test ในการทดสอบ สมมติฐานที�ระดบันยัสาํคญั 0.05 ผลการ
ทดสอบพบวา่ ค่า Sig. มีค่าเท่ากบั 0.610 ซึ� งมีค่ามากกวา่ 0.05 นั�นคือสามารถยอมรับสมมติฐานหลกั 
H0 หมายความวา่ เพศชายและเพศหญิงมีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว 
ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย ไม่แตกต่างกนั  
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  สมมติฐานที� 1.2  ทดสอบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามอายทีุ�แตกต่างกนั มีผล
ต่อพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย แตกต่างกนั 
  H0 :  ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามอายทีุ�แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมในการ
ซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย ไม่แตกต่างกนั  
  H1 : ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามอายทีุ�แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมในการ
ซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย แตกต่างกนั  
  
ตารางที� 4-21  การเปรียบเทียบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามอาย ุที�แตกต่างกนั  มีผลต่อ 
                       พฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย แตกต่าง 
                       กนั 
 

 
 
พฤติกรรมในการซื!อ

เครื�องประดับเงิน 

สปป.ลาว ของ

นักท่องเที�ยวชาวไทย 

ระดับอายุ n x  SD F Sig. 

นอ้ยกวา่ 20 ปี 49 4.46 0.31  
 

28.807* 

 
 

0.000 
20-30 ปี 89 4.39 0.29 
31-40 ปี 98 4.55 0.43 
41-50 ปี 84 4.20 0.33 

51 ปีขึ�นไป 80 4.07 0.19 

รวม 400   

* P-value  ≤  0.05 
 
 จากตารางที� 4-21  ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามอาย ุ
มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย โดยใชส้ถิติแบบ 
One-way ANOVA F-test ในการทดสอบสมมติฐานที�ระดบันยัสาํคญั r.re ผลการทดสอบพบวา่ ค่า 
Sig มีค่าเท่ากบั 0.000 ซึ� งมีค่านอ้ยกวา่ r.re นั�นคือ สามารถปฏิเสธ H0 หมายความวา่ ผูที้�มีอายทีุ�
แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย 
แตกต่างกนั 
 ดงันั�น จึงตอ้งนาํไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple comparison) โดยใชก้ารทดสอบแบบ 
Least significant difference (LSD) เพื�อหาวา่ค่าเฉลี�ยคู่ใดบา้งที�แตกต่างกนัที�ระดบันยัสาํคญัทาง
สถิติ r.re ดงัตารางที� 4-22 
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ตารางที� 4-22  การเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ของระดบัอายุที�แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมในการ 
                        ซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย 
 

ระดับอายุ น้อยกว่า 8P ปี 8P-HP ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปีขึ!นไป 

นอ้ยกวา่ 20 ปี -   0.ln* 0.hi* 
Sig.    (0.rrr) (0.rrr) 

20-30 ปี  - 0.fn* 0.fi* 0.hf* 
Sig.   (0.001) (r.rrr) (r.rrr) 

31-40 ปี   - 0.35* 0.mo* 
Sig.    (r.rrr) (r.rrr) 

41-50 ปี    - 0.fl* 
Sig.     (0.rfn) 

51 ปีขึ�นไป     - 
Sig.      

* P-value  ≤  0.05 
 
 จากตารางที� 4-22  การเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ของระดบัอายทีุ�แตกต่างกนั มีผลต่อ
พฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย ระหวา่งผูที้�มีอาย ุนอ้ย
กวา่ 20 ปี และผูที้�มีอาย ุmf-er ปี พบวา่ มีค่า Sig. เท่ากบั r.rr0 ซึ� งนอ้ยกวา่ r.re หมายความวา่ ผูที้�มี
อายนุอ้ยกวา่ 20 ปี มีนอ้ยกวา่ ผูที้�มีอาย ุmf-er ปี โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.ln 
 การเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ของระดบัอายทีุ�แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อ
เครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย ระหวา่งผูที้�มีอาย ุนอ้ยกวา่ 20 ปี และผูที้�มี
อาย ุef ปีขึ�นไป พบวา่ มีค่า Sig. เท่ากบั r.rr0 ซึ� งนอ้ยกวา่ r.re หมายความวา่ ผูที้�มีอายุนอ้ยกวา่ 20 
ปี มีนอ้ยกวา่ ผูที้�มีอาย ุef ปีขึ�นไป โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.hi 
 การเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ของระดบัอายทีุ�แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อ
เครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย ระหวา่งผูที้�มีอาย ุ20-30 ปี และผูที้�มีอาย ุ    
hf-mr ปี พบวา่ มีค่า Sig. เท่ากบั r.rr1 ซึ� งนอ้ยกวา่ r.re หมายความวา่ ผูที้�มีอายุ20-30 ปี มีนอ้ยกวา่ 
ผูที้�มีอาย ุh1-mr ปีโดยมีผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.fn 
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 การเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ของระดบัอายทีุ�แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อ
เครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย ระหวา่งผูที้�มีอาย ุ20-30 ปี และผูที้�มีอาย ุ 
mf-er ปี พบวา่ มีค่า Sig. เท่ากบั r.rr0 ซึ� งนอ้ยกวา่ r.re หมายความวา่ ผูที้�มีอายุ 20-30 ปี มีมากกวา่ 
ผูที้�มีอาย ุmf-er ปี โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.fi 
 การเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ของระดบัอายทีุ�แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อ
เครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย ระหวา่งผูที้�มีอาย ุ20 -30 ปี และผูที้�มีอาย ุef 
ปีขึ�นไป พบวา่ มีค่า Sig. เท่ากบั r.rr0 ซึ� งนอ้ยกวา่ r.re หมายความวา่ ผูที้�มีอายุ20-30 ปี มีมากกวา่ 
ผูที้�มีอาย ุef ปีขึ�นไป โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.hf 
 การเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ของระดบัอายทีุ�แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อ
เครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย ระหวา่งผูที้�มีอาย ุ31-40 ปีและผูที้�มีอาย ุ 
mf-er ปี พบวา่ มีค่า Sig. เท่ากบั r.rr0 ซึ� งนอ้ยกวา่ r.re หมายความวา่ ผูที้�มีอายุ31-40 ปี  มีมากกวา่ 
ผูที้�มีอาย ุm1-er ปี โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.35 
 การเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ของระดบัอายทีุ�แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อ
เครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย ระหวา่งผูที้�มีอาย ุ31-40 ปีและผูที้�มีอาย ุef ปี
ขึ�นไป พบวา่ มีค่า Sig. เท่ากบั r.rr0 ซึ� งนอ้ยกวา่ r.re หมายความวา่ ผูที้�มีอายุ 31-40 ปี  มีมากกวา่ ผู ้
ที�มีอาย ุef ปีขึ�นไป โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.mo 
 การเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ของระดบัอายทีุ�แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อ
เครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย ระหวา่งผูที้�มีอาย ุ41-50 ปี และผูที้�มีอาย ุef ปี
ขึ�นไป พบวา่ มีค่า Sig. เท่ากบั r.r16 ซึ� งนอ้ยกวา่ r.re หมายความวา่ ผูที้�มีอายุ 41-50 ปี มีมากกวา่ ผู ้
ที�มีอาย ุef ปีขึ�นไป โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.fl 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



78 

 

  สมมติฐานที� 1.3  ทดสอบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามระดบัการศึกษาที�
แตกต่าง กนั มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย 
แตกต่างกนั   
  H0 :  ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามระดบัการศึกษาที�แตกต่างกนั มีผลต่อ
พฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย ไม่แตกต่างกนั 
  H1 : ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามระดบัการศึกษาที�แตกต่างกนั มีผลต่อ
พฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย แตกต่างกนั 
 
ตารางที� 4-23  การเปรียบเทียบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามระดบัการศึกษาที�แตกต่างกนั มี 
                        ผลต่อพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย 
                        แตกต่างกนั  
 

พฤติกรรมในการซื!อ

เครื�องประดับเงิน 

สปป.ลาว ของ

นักท่องเที�ยวชาวไทย 

ระดับการศึกษา n x  SD F Sig. 

ตํ�ากวา่ปริญญาตรี 140 4.27 0.28  
2.804 

 
0.062 ปริญญาตรี 158 4.36 0.39 

สูงกวา่ปริญญาตรี 102 4.38 0.42 
รวม 400   

* P-value  ≤  0.05 
 
 จากตารางที� 4-23  ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตาม
ระดบัการศึกษาที�แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของ
นกัท่องเที�ยวชาวไทย โดยใชส้ถิติแบบ One-way ANOVA F-test ในการทดสอบสมมติฐานที�ระดบั
นยัสาํคญั r.re ผลการทดสอบพบวา่ ค่า Sig. มีค่าเท่ากบั 0.062 ซึ� งมีค่ามากกวา่ r.re นั�นคือ สามารถ
ยอมรับ H0 หมายความวา่ ผูที้�มีระดบัการศึกษาที�แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อ
เครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย ไม่แตกต่างกนั 
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   สมมติฐานที� 1.4  ทดสอบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามอาชีพที�แตกต่างกนั มี
ผลต่อพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย แตกต่างกนั 
  H0 :  ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามอาชีพที�แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมใน
การซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทยไม่แตกต่างกนั   
  H1 : ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามอาชีพที�แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมใน
การซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย แตกต่างกนั 
 
ตารางที� 4-24  การเปรียบเทียบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามอาชีพที�แตกต่างกนั มีผลต่อ 
                       พฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย แตกต่าง 
                       กนั 
 

 
 

พฤติกรรมในการซื!อ

เครื�องประดับเงิน 

สปป.ลาว ของ

นักท่องเที�ยวชาวไทย 

อาชีพ n x  SD F Sig. 

นกัศึกษา 55 4.34 0.28  
 
 

6.926* 

 
 
 

0.00 

ขา้ราชการ / ลูกจา้ง
ของรัฐ 

75 4.32 0.32 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 68 4.21 0.47 
พนกังาน

บริษทัเอกชน 
81 4.26 0.38 

ธุรกิจส่วนตวั 78 4.53 0.28 
แม่บา้น 43 4.33 0.36 

รวม 400   

* P-value  ≤  0.05 
 
 จากตารางที� 4-24  ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตาม
อาชีพที�แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาว
ไทย โดยใชส้ถิติแบบ One-way ANOVA F-test ในการทดสอบสมมติฐานที�ระดบันยัสาํคญั r.re 
ผลการทดสอบพบวา่ ค่า Sig. มีค่าเท่ากบั 0.000 ซึ� งมีค่านอ้ยกวา่ r.re นั�นคือ สามารถปฏิเสธ H0 
หมายความวา่ ผูที้�มีอาชีพที�แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว 
ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย แตกต่างกนั  
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 ดงันั�น จึงตอ้งนาํไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple comparison) โดยใชก้ารทดสอบแบบ 
Least significant difference (LSD) เพื�อหาวา่ค่าเฉลี�ยคู่ใดบา้งที�แตกต่างกนัที�ระดบันยัสาํคญัทาง
สถิติ r.re ดงัตารางที� 4-25 
 
ตารางที� 4-25  การเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ของอาชีพที�แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อ 
                        เครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย 
 

อาชีพ นักศึกษา ข้าราชการ 

/ ลูกจ้าง

ของรัฐ 

พนักงาน

รัฐวสิาหกจิ 

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

ธุรกจิ

ส่วนตัว 

แม่บ้าน 

นกัศึกษา -  0.13*  0.18*  
 Sig.    (0.039)  (0.004)  

ขา้ราชการ / 
ลูกจา้งของ

รัฐ 

  
 
- 

   
 

0.lr* 

 

Sig.     (0.rrr)  
พนกังาน

รัฐวสิาหกิจ 
   

- 
  

0.hf* 
 

Sig.     (0.000)  
พนกังาน

บริษทัเอกชน 
    

 
 

0.26* 
 

Sig.     (0.000)  
ธุรกิจส่วนตวั      0.19* 

Sig.      (0.004) 
แม่บา้น      - 

Sig.       
* P-value  ≤  0.05 
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 จากตารางที� 4-25  การเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ของอาชีพที�แตกต่างกนั มีผลต่อ
พฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย ระหวา่งนกัศึกษาและ
พนกังานรัฐวสิาหกิจ พบวา่ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.039 ซึ� งนอ้ยกวา่ r.re หมายความวา่ นกัศึกษามีนอ้ย
กวา่พนกังานรัฐวสิาหกิจ โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.13 
 การเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ของอาชีพที�แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อ
เครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย ระหวา่งนกัศึกษาและธุรกิจส่วนตวัพบวา่ มี
ค่า Sig. เท่ากบั 0.004 ซึ� งนอ้ยกวา่ r.re หมายความวา่ อาชีพนกัศึกษามีนอ้ยกวา่อาชีพธุรกิจส่วนตวั 
โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.18 
 การเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ของอาชีพที�แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อ
เครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย ระหวา่งขา้ราชการ / ลูกจา้งของรัฐและธุรกิจ
ส่วนตวัพบวา่ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ� งนอ้ยกวา่ r.re หมายความวา่ อาชีพขา้ราชการ / ลูกจา้งของ
รัฐนอ้ยกวา่อาชีพธุรกิจส่วนตวั โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.20 
 การเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ของอาชีพที�แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อ
เครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย ระหวา่งพนกังานรัฐวสิาหกิจและธุรกิจ
ส่วนตวัพบวา่ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ� งนอ้ยกวา่ r.re หมายความวา่ อาชีพพนกังานรัฐวสิาหกิจ
นอ้ยกวา่อาชีพธุรกิจส่วนตวั โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.hf 
 การเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ของอาชีพที�แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อ
เครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย ระหวา่งพนกังานบริษทัเอกชนและธุรกิจ
ส่วนตวัพบวา่ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ� งนอ้ยกวา่ r.re หมายความวา่ อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน
มากกวา่อาชีพธุรกิจส่วนตวั โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.26 
 การเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ของอาชีพที�แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อ
เครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย ระหวา่งธุรกิจส่วนตวัและอาชีพแม่บา้น
พบวา่ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.004 ซึ� งนอ้ยกวา่ r.re หมายความวา่ ธุรกิจส่วนตวัมากกวา่อาชีพแม่บา้น 
โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.19 
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  สมมติฐานที� 1.5  ทดสอบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนที�
แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย  
แตกต่างกนั  
  H0 :  ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนที�แตกต่างกนั มีผลต่อ
พฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทยไม่แตกต่างกนั  
  H1 : ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนที�แตกต่างกนั มีผลต่อ
พฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย แตกต่างกนั 
 
ตารางที� 4-26  การเปรียบเทียบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนที�แตกต่าง 
                        กนั มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาว 
                        ไทยแตกต่างกนั 
 

 

 

พฤติกรรมในการซื!อ

เครื�องประดับเงิน 

สปป.ลาว ของ

นักท่องเที�ยวชาวไทย 

รายได้เฉลี�ยต่อเดือน n x  SD F Sig. 

นอ้ยกวา่ 10,000 
บาท 

89 4.39 0.31   

10,000 -20,000 บาท 98 4.58 0.33  
31.476* 

 
0.000 20,001-30,000 บาท 109 4.14 0.33 

30,001 บาทขึ�นไป 104 4.26 0.34 

รวม 400   

* P-value  ≤  0.05 
 
 จากตารางที� 4-26  ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตาม
รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนที�แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของ
นกัท่องเที�ยวชาวไทย โดยใชส้ถิติแบบ One-way ANOVA F-test ในการทดสอบสมมติฐานที�ระดบั
นยัสาํคญั r.re ผลการทดสอบพบวา่ ค่า Sig. มีค่าเท่ากบั 0.000 ซึ� งมีค่านอ้ยกวา่ r.re นั�นคือ สามารถ
ปฏิเสธ H0 หมายความวา่ ผูที้�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อ
เครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย แตกต่างกนั  
 ดงันั�น จึงตอ้งนาํไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple comparison) โดยใชก้ารทดสอบแบบ 
Least significant difference (LSD) เพื�อหาวา่ค่าเฉลี�ยคู่ใดบา้งที�แตกต่างกนัที�ระดบันยัสาํคญัทาง
สถิติ r.re ดงัตารางที� 4-27 
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ตารางที� 4-27  การเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ของรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนที�แตกต่างกนั มีผลต่อ 
                       พฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย 
 

รายได้เฉลี�ยต่อเดือน น้อยกว่า 'P,PPP 

บาท 

10,000-20,000 

บาท 

20,001-30,000 

บาท 

30,001 บาทขึ!น

ไป 

นอ้ยกวา่ fr,rrr บาท - 0.18* 0.lm* 0.12* 
Sig.  (0.000) (0.000) (0.011) 

10,000-20,000 บาท  - 0.43* 0.31* 
Sig.   (0.000) (0.000) 

20,001-30,000 บาท   - 0.fl* 
Sig.    (0.008) 

30,001 บาทขึ�นไป    - 
Sig.     

* P-value  ≤  0.05 
 
 จากตารางที� 4-27  การเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ของรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนที�แตกต่างกนั มี 
ผลต่อพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย ระหวา่งรายได้
เฉลี�ยต่อเดือน นอ้ยกวา่ fr,rrr บาท และรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน fr,rrr-lr,rrr บาท พบวา่ มีค่า Sig.  
เท่ากบั 0.000 ซึ� งนอ้ยกวา่ r.re หมายความวา่ รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน นอ้ยกวา่ fr,rrr บาท มีนอ้ยกวา่
รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน fr,rrr-lr,rrr บาท โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.18 
 การเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ของรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนที�แตกต่างกนั มี ผลต่อพฤติกรรม
ในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย ระหวา่งรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน นอ้ย
กวา่ fr,rrr บาท และรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน lr,rr1-hr,rrr บาท พบวา่ มีค่า Sig.  เท่ากบั 0.000 ซึ� ง
นอ้ยกวา่ r.re หมายความวา่ รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน นอ้ยกวา่ fr,rrr บาท มีนอ้ยกวา่รายไดเ้ฉลี�ยต่อ
เดือน lr,rrf-hr,rrr บาทโดยมีผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.lm 
 การเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ของรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนที�แตกต่างกนั มี ผลต่อพฤติกรรม
ในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย ระหวา่งรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน นอ้ย
กวา่ fr,rrr บาท และรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน hr,rrf บาทขึ�นไป พบวา่ มีค่า Sig.  เท่ากบั 0.011 ซึ� งนอ้ย
กวา่ r.re หมายความวา่ รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน นอ้ยกวา่ fr,rrr บาท มีนอ้ยกวา่รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 
hr,rrf บาทขึ�นไป โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.12 
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 การเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ของรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนที�แตกต่างกนั มี ผลต่อพฤติกรรม
ในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย ระหวา่งรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 
fr,rrr-lr,rrr บาท และรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน lr,rrf-hr,rrr บาท พบวา่ มีค่า Sig.  เท่ากบั 0.000 
ซึ� งนอ้ยกวา่ r.re หมายความวา่ รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน fr,rrr-lr,rrr บาท มีนอ้ยกวา่รายไดเ้ฉลี�ยต่อ
เดือน lr,rr1-hr,rrr บาท โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.43 
 การเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ของรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนที�แตกต่างกนั มี ผลต่อพฤติกรรม
ในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย ระหวา่งรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 
fr,rrr-lr,rrr บาท และรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน hr,rrf บาทขึ�นไป พบวา่ มีค่า Sig.  เท่ากบั 0.000 ซึ� ง
นอ้ยกวา่ r.re หมายความวา่ รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน fr,rrr-lr,rrr บาท มีนอ้ยกวา่รายไดเ้ฉลี�ยต่อ
เดือน hr,rrf บาทขึ�นไปโดยมีผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.31 
 การเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ของรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนที�แตกต่างกนั มี ผลต่อพฤติกรรม
ในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย ระหวา่งรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 
20,001-30,000 บาท และรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน hr,rrf บาทขึ�นไป พบวา่ มีค่า Sig.  เท่ากบั 0.008 ซึ� ง
นอ้ยกวา่ r.re หมายความวา่ รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 20,001-30,000 บาท มีมากกวา่รายไดเ้ฉลี�ยต่อ
เดือน hr,rrf บาทขึ�นไปโดยมีผลต่างค่าเฉลี�ยเท่ากบั 0.12 
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



85 

 

  สมมติฐานที� 2 วเิคราะห์ ปัจจยัทางการตลาดของการซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องเงิน ที�มีผลต่อ
พฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย แตกต่างกนั  

 

ตารางที� 4-28  ทดสอบปัจจยัทางการตลาดของการซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องเงิน ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
                        ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ดา้นบุคคล ดา้น 
                        การสร้าง และนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ที�มีผลต่อ 
                        พฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทยใน  
                        ภาพรวม แตกต่างกนั  
 
 
ตวัแปรต่างๆ 

ค่าสัมประสิทธิA  t Sig. Collinearity 
statistics 

b0 Standard 
Error 

β0   Tolerance VIF 

ค่าคงที� 2.86 0.31  8.99 0.00   
ดา้นผลิตภณัฑ ์ (x1)  0.01 0.05 0.01 0.33 0.74 0.58 1.711 
ดา้นราคา (x2)  0.01 0.08 0.01 0.14 0.88 0.29 3.452 
ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย  (x3)  

0.00 0.08 0.00 0.06 0.95 0.40 2.454 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด   
(x4)  

-0.04 0.18 -0.03 -0.24 0.80 0.10 9.872 

ดา้นบุคคล (x5)  -0.73 0.06 -0.77 -10.83 0.00* 0.35 2.859 
ดา้นการสร้าง และนาํเสนอ 
ลกัษณะทางกายภาพ (x6)  

0.13 0.12 0.10 1.08 0.28 0.17 5.683 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
(x7) 

0.95 0.07 0.81 12.21 0.00* 0.39 2.536 

R R2 Adjusted 
R2 

SE (est.) F Sig. Durbin-Watson 

0.554 0.307 0.295 0.31238 24.842 0.00* 0.332 
* P-value  ≤  0.05 
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 จากตารางที� 4-28  การทดสอบเงื�อนไขของ Multiple regression analysis พบวา่ ตวัแปร 
ต่างๆ ไม่เกิดปัญหา Multicollinearity เนื�องจาก Tolerance มีค่ามากกวา่ 0.1 ทุกตวัแปร และค่า VIF 
มีค่านอ้ยกวา่ 10 ทุกตวัแปร และผลการทดสอบสมมติฐาน ดว้ยการวเิคราะห์ความถดถอยพหุคูณ  
(Multiple regression analysis) ใหค้่าสัมประสิทธิA สหสัมพนัธ์ (R) ระหวา่งตวัแปรอิสระ คือ ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ (xf) ดา้นราคา (xl) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  (xh) ดา้นการส่งเสริมการตลาด   (xm)  
ดา้นบุคคล (xe) ดา้นการสร้าง และนาํเสนอ ลกัษณะทางกายภาพ (xn) ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
(xo) มีค่าเท่ากบั 0.554 หมายความวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  ดา้น
การส่งเสริมการตลาด  ดา้นบุคคล ดา้นการสร้าง และนาํเสนอ ลกัษณะทางกายภาพ ดา้น
กระบวนการใหบ้ริการ มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยว
ชาวไทยในภาพรวม ร้อยละ 55.40 มีค่าสัมประสิทธิA ความผกูพนัต่อองคก์าร (R2) เท่ากบั 0.307
หมายความวา่ พฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทยใน
ภาพรวม ขึ�นอยูก่บัดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  ดา้นการส่งเสริม
การตลาด  ดา้นบุคคล ดา้นการสร้าง และนาํเสนอ ลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ
ร้อยละ 30.70 ส่วนค่า Adjusted R2 เท่ากบั 0.295 หมายถึงค่าสัมประสิทธิA พฤติกรรมในการซื�อ
เครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย เมื�อขจดัอิทธิพลของค่า R2 ที�เกิดจากจาํนวน
ตวัอยา่ง ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ดา้น
บุคคล ดา้นการสร้าง และนาํเสนอ ลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ สามารถ
พยากรณ์พฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย ไดร้้อยละ 
29.50 และมีค่า SE (est.) เท่ากบั 0.31238 หน่วย หมายความวา่ ความคลาดเคลื�อนมาตรฐานจากการ
ประมาณค่าที�เกิดจากการใชโ้มเดลนี�จะมีค่าเท่ากบั 0.31238 หน่วย โดยมีค่าสถิติทดสอบ F เท่ากบั 
24.842 และค่า Sig. เท่ากบั 0.00 หมายความวา่ มีตวัแปรอิสระอยา่งนอ้ยหนึ�งตวัมีผลต่อตวัแปรตาม
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05   
 เมื�อพิจารณาจากตารางพบวา่ ตวัแปรอิสระแต่ละตวัของตวัแปรต่าง ๆ มีค่าสัมประสิทธิA
การถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐานแลว้ (Standardized coefficients) หรือค่าของ Beta ที�แสดงถึง
นํ�าหนกัของความสาํคญัหรืออิทธิพลของตวัแปรอิสระแต่ละตวัที�มีต่อตวัแปรตาม กล่าวคือ ถา้ค่า 
Beta ของตวัแปรอิสระใดมีค่าสูง (ไม่คิดเครื�องหมายบวก) แสดงวา่ตวัแปรนั�น จะมีอิทธิพลต่อตวั
แปรตามมาก โดยแสดงความสัมพนัธ์ของกลุ่มตวัแปรอิสระต่อพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบั
เงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทยในภาพรวมในความหมายต่อไปนี�   
 ดา้นผลิตภณัฑ ์ (x1) เพิ�มขึ�น 1 หน่วย จะทาํใหพ้ฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน 
สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย เพิ�มขึ�น r.rf หน่วย และค่า Sig. เท่ากบั 0.74 
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 ดา้นราคา (x2)  เพิ�มขึ�น f หน่วย จะทาํใหพ้ฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.
ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย เพิ�มขึ�น r.rf หน่วย และค่า Sig. เท่ากบั r.ii 
 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  (x3) เพิ�มขึ�น f หน่วย จะทาํใหพ้ฤติกรรมในการซื�อ
เครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย เพิ�มขึ�น r.rr หน่วย และค่า Sig. เท่ากบั r.se 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด   (x4)  เพิ�มขึ�น f หน่วย จะทาํให้พฤติกรรมในการซื�อ
เครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย เพิ�มขึ�น -r.rm หน่วย และค่า Sig. เท่ากบั r.ir 
 ดา้นบุคคล (x5)   เพิ�มขึ�น f หน่วย จะทาํใหพ้ฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.
ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย เพิ�มขึ�น -r.oh หน่วย และค่า Sig. เท่ากบั r.rr 
 ดา้นการสร้าง และนาํเสนอ ลกัษณะทางกายภาพ (x6)    เพิ�มขึ�น f หน่วย จะทาํให้
พฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย เพิ�มขึ�น 0.13 หน่วย และ
ค่า Sig. เท่ากบั 0.28 
 ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ (x7) เพิ�มขึ�น f หน่วย จะทาํให้พฤติกรรมในการซื�อ
เครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย เพิ�มขึ�น 0.95 หน่วย และค่า Sig. เท่ากบั 0.00 
 สามารถเขียนสมการพยากรณ์พฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของ

นกัท่องเที�ยวชาวไทย เมื�อนาํ ดา้นผลิตภณัฑ ์ (x1)  ดา้นราคา (x2) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  (x3) 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด   (x4) ดา้นบุคคล (x5) ดา้นการสร้าง และนาํเสนอ ลกัษณะทางกายภาพ 

(x6) และดา้นกระบวนการให้บริการ (x7) 

เขา้สมการขอ้มูลดิบ (Unstandardized coefficients) ไดด้งันี�    

 Y  =  b0 + b1x1 + b2x2+ b3x3 + b4x4 + b5x5 + b6x6 + e 
 Y  =  2.86 + 0.01 (x1)

 + 0.01 (x2) + 0.00 (x3) -0.041 (x4)
 -0.73 (x5)

*
 + 0.13 (x6) + 0.95 

(x7)
*+ e 

เขา้สมการมาตรฐาน (Standardized coefficients) ไดด้งันี�  
 Y  =  0.01 (x1)

 +0.01 (x2) +0.00 (x3)
 -0.03 (x4)

 -0.77 (x5)
*
 + 0.10 (x6) +0.81(x7)

*
 + e 

โดย 
 Y  =   พฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย 
 X1  =  ดา้นผลิตภณัฑ ์    
 X2  = ดา้นราคา 
 X3  = ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย   
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 X4  = ดา้นการส่งเสริมการตลาด    
 X5  = ดา้นบุคคล 
 X6  = ดา้นการสร้าง และนาํเสนอ ลกัษณะทางกายภาพ 
 X7  =  ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
 
ตารางที� 4-29  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

ข้อที� สมมติฐาน ผลการทดสอบ 

1. ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามเพศที�แตกต่างกนั มีผล
พฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยว
ชาวไทย  แตกต่างกนั 

ยอมรับ H0 

2. ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามอายทีุ�แตกต่างกนั มีผลต่อ 
พฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยว
ชาวไทยแตกต่างกนั  

ปฏิเสธ H0 

3. ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามระดบัการศึกษาที�แตกต่างกนั มี
ผลต่อพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของ
นกัท่องเที�ยวชาวไทยแตกต่างกนั 

ยอมรับ H0 

4. ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามอาชีพที�แตกต่างกนั มีผลต่อ
พฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยว
ชาวไทย แตกต่างกนั 

ปฏิเสธ H0 

5. ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนที�แตกต่าง
กนั มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของ
นกัท่องเที�ยวชาวไทย แตกต่างกนั  

ปฏิเสธ H0 

6.  ปัจจยัทางการตลาดของการซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องเงิน มีผลต่อพฤติกรรม
ในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย 
แตกต่างกนั 

ปฏิเสธ H0 

 
 จากตารางที� m-29  สามารถสรุปไดว้า่ ลกัษณะประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ เพศ  และระดบั
การศึกษา ที�แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยว
ชาวไทย ไม่แตกต่างกนั ส่วนอาย ุอาชีพ และรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนที�แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรม



89 

 

ในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติที�ระดบั 0.05 นอกจากนี� ยงัพบวา่ปัจจยัทางการตลาดของการซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องเงิน มีผลต่อ
พฤติกรรมในการซื�อเครื�องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที�ยวชาวไทย แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 เช่นกนั   



 
 

บทที� � 

สรุปผล อภปิราย และข้อเสนอแนะ 
 
 การศึกษาเรื
อง “ ปัจจยัที
มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้เครื
องประดบัเงิน สปป.ลาว ของ
นกัท่องเที
ยวชาวไทย ”  มีวตัถุประสงคใ์นการวจิยั ดงันี�  
       -.  เพื
อศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ที
แตกต่างกนั กบัพฤติกรรมในการซื�อ
เครื
องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที
ยวชาวไทย 
 2.  เพื
อศึกษาปัจจยัทางการตลาดของการซื�อผลิตภณัฑเ์ครื
องเงินที
มีผลต่อพฤติกรรมใน
การซื�อเครื
องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที
ยวชาวไทย 
 

ลกัษณะการวจัิย 
 ลกัษณะการวจิยัเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) โดยใชว้ธีิวจิยัเชิงสาํรวจ 
(Survey research) แบบวดัครั� งเดียว (One-shot study) และใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็น
เครื
องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล กลุ่มตวัอยา่งที
ศึกษาคือ กลุ่มนกัท่องเที
ยวชาวไทยที
เคยซื�อ
สินคา้เครื
องประดบัเงินของ สปป.ลาว จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งทั�งหมด 40Q คน โดยใชว้ธีิการสุ่ม
ตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental sampling) จากนั�นผูว้จิยัไดน้าํขอ้มูลไปทาํการประมวลผลโดยใช้
โปรแกรมสาํเร็จรูป  SPSS ( Statistical package for the social sciences) ซึ
 งสถิติที
ใชใ้นการ
วเิคราะห์ขอ้มูล คือ ความถี
 ร้อยละ เพื
ออธิบายลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี
ยต่อเดือน ส่วนค่าเฉลี
ยและส่วนเบี
ยงเบน
มาตรฐานนั�น อธิบายปัจจยัทางการตลาดในการซื�อเครื
องประดบัเงิน และพฤติกรรมในการซื�อ
เครื
องประดบัเงิน ของกลุ่มตวัอยา่ง  
 ส่วนการทดสอบสมมติฐานนั�นใชก้ารวเิคราะห์โดยใช ้Independent sample t-test การ
วเิคราะห์ความ แปรปรวนทางเดียว (One-way anova) F-test ในกรณีที
พบความแตกต่างอยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติจะทาํการตรวจสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ที
ระดบันยัสาํคญั Q.Q` โดยใชว้ธีิ 
Least significant difference (LSD)  และการวเิคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple regression)  
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สรุปผลการวจัิย 

 ตอนที� � คุณลกัษณะของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูล พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ            
fg.` รองลงมา เพศชาย คิดเป็นร้อยละ h-.`  ซึ
 งอาย ุ31 - 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 24.5 นอกจากนี� มี
การศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ hl.` มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็น ร้อยละ 
2Q.h และมีรายไดเ้ฉลี
ยต่อเดือน 2Q,QQ- - hQ,QQQ บาท คิดเป็นร้อยละ 2n.h 
 ตอนที� % ปัจจัยทางการตลาดในการซื*อเครื�องประดับเงิน    
 จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูล พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดในการซื�อเครื
องประดบัเงินโดย
ภาพรวมมีค่าเฉลี
ย เท่ากบั o.22 ค่าเบี
ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั Q.22 คืออยูใ่นระดบัมาก เมื
อ
พิจารณา อนัดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดในการซื�อเครื
องประดบัเงิน พบวา่ ดา้นช่องทาง
การจดัจาํหน่ายมีความสาํคญัเป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉลี
ย เท่ากบั o.2f ค่าเบี
ยงเบนมาตรฐาน   (SD) 
เท่ากบั Q.2l คืออยูใ่นระดบัมาก รองลงมาอนัดบัที
 2 คือ ดา้นราคาและดา้นการสร้าง และนาํเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพมีค่าเฉลี
ย เท่ากบั o.2` ค่าเบี
ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั Q.hh และQ.2l 
ตามลาํดบั คืออยูใ่นระดบัมาก อนัดบัที
 h คือดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี
ย เท่ากบั o.2h ค่า
เบี
ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั Q.2f คืออยูใ่นระดบัมาก ตามลาํดบั  
 ตอนที� 3 พฤติกรรมในการซื*อเครื�องประดับเงิน 
 จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูล พบวา่ พฤติกรรมในการซื�อเครื
องประดบัเงิน โดยภาพรวม มี
ค่าเฉลี
ย เท่ากบั o.hh ค่าเบี
ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั Q.hn คืออยูใ่นระดบัมาก เมื
อพิจารณาอนัดบั
ความสาํคญัของพฤติกรรมในการซื�อเครื
องประดบัเงิน พบวา่ ดา้นสถานที
เลือกซื�ออญัมณีและ
เครื
องประดบัเงินมีความสาํคญัเป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉลี
ย เท่ากบั o.o2 ค่าเบี
ยงเบนมาตรฐาน (SD) 
เท่ากบั Q.`- คืออยูใ่นระดบัมาก รองลงมาอนัดบัที
 2 คือดา้นสินคา้ที
นิยมซื�อ มีค่าเฉลี
ย เท่ากบั o.hg 
ค่าเบี
ยงเบนมาตรฐาน (SD)  เท่ากบั Q.ol คืออยูใ่นระดบัมาก อนัดบัที
 h คือ ดา้นเหตุผลที
ซื�ออญัมณี
และเครื
องประดบัเงิน มีค่าเฉลี
ย  เท่ากบั o.hf ค่าเบี
ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั Q.ol คืออยูใ่น
ระดบัมาก ตามลาํดบั 
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 ตอนที� 4 การทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที
 - ลกัษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพและ
รายไดเ้ฉลี
ยต่อเดือน ที
แตกต่างกนั ที
มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อเครื
องประดบัเงิน สปป.ลาว ของ
นกัท่องเที
ยวชาวไทย แตกต่างกนั 
 ผลการวจิยัพบวา่ อาย ุอาชีพ และรายไดเ้ฉลี
ยต่อเดือน ที
แตกต่างกนั มีผลต่อมีผลต่อ
พฤติกรรมในการซื�อเครื
องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที
ยวชาวไทย แตกต่างกนั  ส่วนเพศ 
และระดบัการศึกษา มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อเครื
องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที
ยวชาว
ไทย ไม่แตกต่างกนั  
 สมมติฐานที
 2 ปัจจยัทางการตลาดของการซื�อผลิตภณัฑ์เครื
องเงิน มีผลต่อพฤติกรรมใน
การซื�อเครื
องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที
ยวชาวไทย แตกต่างกนั 
 ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัทางการตลาดของการซื�อผลิตภณัฑเ์ครื
องเงิน ไดแ้ก่ ดา้นบุคคล
และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อเครื
องประดบัเงิน สปป.ลาว ของ
นกัท่องเที
ยวชาวไทย แตกต่างกนั ส่วนดา้นผลิตภณัฑ ์  ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  
ดา้นการส่งเสริมการตลาด   และดา้นการสร้าง และนาํเสนอ ลกัษณะทางกายภาพ มีผลต่อพฤติกรรม
ในการซื�อเครื
องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที
ยวชาวไทยไม่แตกต่างกนั  
   

อภิปรายผล 
 จากผลการวจิยั เรื
อง “ปัจจยัที
มีผลต่อการซื�อสินคา้เครื
องประดบัเงิน สปป.ลาว ของ
นกัท่องเที
ยวชาวไทย ” สามารถอภิปรายผลไดด้งันี�   
 สมมติฐานที
 - ลกัษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพและ
รายไดเ้ฉลี
ยต่อเดือน ที
แตกต่างกนั ที
มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อเครื
องประดบัเงิน สปป.ลาว ของ
นกัท่องเที
ยวชาวไทย แตกต่างกนั 
 จากผลการวจิยัพบวา่ ลกัษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อายุ อาชีพ และรายไดเ้ฉลี
ยต่อ
เดือน ที
แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อเครื
องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที
ยวชาว
ไทย แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที
ระดบั 0.05 ซึ
 งเป็นไปตามสมมติฐานที
ตั�งไว ้ เนื
องจาก
กลุ่มตวัอยา่งมีอายชุ่วง h--oQ ปี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชนและมีรายไดเ้ฉลี
ยต่อเดือน 
20,001-30,000 บาท ซึ
 งกลุ่มตวัอยา่งเหล่านี�ลว้นมีความมั
นคงในชีวติแลว้ และตอ้งการเดินทาง
ท่องเที
ยวไปยงั สปป.ลาว เพื
อเปิดโลกกวา้งและหาประสบการณ์ใหม่ ๆ ในชีวติ อีกทั�งยงัตอ้งการ
ซื�อเครื
องประดบัที
ทาํจากเงินมาไวส้าํหรับใชป้ระดบัตนเอง ดงันั�นกลุ่มตวัอยา่งจึงมีพฤติกรรมใน
การซื�อเครื
องประดบัเงิน จาก สปป.ลาว ซึ
 งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วิระพร แกว้พิพฒัน์ (2``o) 
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พบวา่ นกัท่องเที
ยว มีอายรุะหวา่ง h--oQ ปี มีรายได ้2Q,QQ--hQ,QQQ บาท มีอาชีพทาํธุรกิจส่วนตวั 
โดยมีขอ้มูลเกี
ยวกบัการเลือกซื�อ โดยวตัถุประสงคใ์นการเลือกซื�อเครื
องประดบัมุก เพื
อใชเ้ป็น
เครื
องประดบัของตนเอง รูปแบบเป็นแหวนประดบัมุกเป็นส่วนใหญ่ตดัสินใจซื�อดว้ยตนเองซื�อ
เครื
องประดบัมุกเฉลี
ยปีละ - ครั� ง ครั� งละ 2 ชิ�น และมีค่าใชจ่้ายในการเลือกซื�อเครื
องประดบัมุก   
ต่อ ครั� ง 2,Q`h บาทอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที
ระดบั 0.05 นอกจากนี�ยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ
สิรินดัดา  ศิริสาคร (2``f) พบวา่ ผูบ้ริโภคที
มี อาย ุอาชีพและรายได ้แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซื�อ
เครื
องประดบัเงิน แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที
ระดบั Q.Q-  
 ส่วนเพศและระดบัการศึกษาที
แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อเครื
องประดบัเงิน 
สปป.ลาว ของนกัท่องเที
ยวชาวไทย ไม่แตกต่างกนั ซึ
 งไม่เป็นไปตามสมมติฐานที
ตั�งไว ้ เนื
องจาก
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงและมีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรีซึ
 งการที
กลุ่มตวัอยา่งจะ
ตดัสินใจซื�อเครื
องประดบัเงินจาก สสป.ลาว จะเป็นเพศชายที
เป็นเพศทางเลือกก็เป็นไปไดห้รือมี
ระดบัการศึกษาที
สูงกวา่หรือตํ
ากวา่ระดบัปริญญาตรี ดงันั�นจึงไม่มีผลต่อพฤติกรรมในการซื�อ
เครื
องประดบัเงิน สปป.ลาว ซึ
 งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของสายชล สาละสาลิน (2`of) พบวา่ ปัจจยั
ดา้นเพศและการศึกษาไม่มีผลต่อการตดัสินใจซื�อเครื
องประดบัแท ้
 สมมติฐานที
 2 ปัจจยัทางการตลาดของการซื�อผลิตภณัฑ์เครื
องเงิน มีผลต่อพฤติกรรมใน
การซื�อเครื
องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที
ยวชาวไทย แตกต่างกนั   
 จากผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัทางการตลาดของการซื�อผลิตภณัฑเ์ครื
องเงิน มีผลต่อ
พฤติกรรมในการซื�อเครื
องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที
ยวชาวไทย แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติที
ระดบั Q.Q` ซึ
 งเป็นไปตามสมมติฐานที
ตั�งไว ้เนื
องจากกลุ่มตวัอยา่งมีความ
ตอ้งการซื�อเพราะความชอบและเก็บไวใ้ชเ้อง ซึ
 งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วริะพร แกว้พิพฒัน์ 
(2554) พบวา่ นกัท่องเที
ยวใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดที
มีผลต่อการตดัสินใจซื�อ
เครื
องประดบัมุก ทั�งทางดา้นผลิตภณัฑด์า้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นส่งเสริมการ 
ขาย อยูใ่นระดบัมาก นอกจากนี�ยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของณฐัฐา จนัทร์จรัสวงษ ์(2``f) พบวา่ 
ปัจจยักลยทุธ์การตลาดเชิงสร้างคุณค่ามนุษยด์า้นแนวคิดร่วมสร้างสรรคส่์งผลต่อการตดัสินใจซื�อ
เครื
องประดบัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มากที
สุดรองลงมา ไดแ้ก่ดา้นนวตักรรมและ
ดา้นความเขา้ใจ ตามลาํดบั โดยร่วมกนัทาํนายการตดัสินใจซื�อเครื
องประดบัของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครไดร้้อยละ ng.l อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที
ระดบั .Q` และยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของรัชนี สิงห์ทน (2`og) พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นตวัสินคา้ ดา้นราคา 
ดา้นร้านคา้และทาํเลที
ตั�ง มีความสัมพนัธ์กบัจาํนวนในการซื�อเครื
องประดบัเงินโดยเฉลี
ย (ครั� งต่อ
ปี) โดยมีความสัมพนัธ์กนั นอ้ยมากและเป็นไปในทิศทางเดียวกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที
ระดบั 
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Q.Q` อยา่งไรก็ตามยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ เมษา สุริยานนท ์(2``h) พบวา่ ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซื�อเครื
องเงินและเครื
องประดบัเงินโดยปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์
สาํคญัมากที
สุด คือ คุณภาพของผลิตภณัฑ ์รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นราคาสินคา้ ควรมีราคาที

เหมาะสมกบัผลิตภณัฑปั์จจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายควรมีสถานที
จาํหน่ายสะดวกต่อ 
การซื�อและปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดคือร้านคา้ควรมีแคตาล๊อคผลิตภณัฑ์  

 

ข้อเสนอแนะ 
 การศึกษาครั� งนี�ไดเ้สนอขอ้เสนอแนะเกี
ยวกบัการนาํผลงานวจิยัที
ไดไ้ปใชป้ระโยชน์ใน
การปรับปรุงปัจจยัที
มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้เครื
องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที
ยว
ชาวไทย 
 1.  ข้อเสนอแนะในการวจัิยครั*งนี*   
  1.1  พนกังานขายควรใหข้อ้มูลของสินคา้ใหค้รบถว้น และควรมีความรู้เรื
องเครื
องเงิน 
เพื
อที
จะสามารถแนะนาํเครื
องเงินไดเ้ป็นอยา่งดี 
  1.2  ทางร้านคา้เครื
องประดบัเงิน ควรจะขยายช่องทางในการจาํหน่ายสินคา้ เพื
อให้
ผูบ้ริโภคสามารถใชบ้ริการไดอ้ยา่งทั
วถึง 
  1.3  เจา้ของธุรกิจควรมีการพฒันาเครื
องประดบัเงิน ใหแ้ปลกใหม่และทนัสมยัอยู่
เสมอ นอกจากนี�ยงัสามารถใชง้านในระยะเวลาที
นานได ้ 
  1.4  เจา้ของธุรกิจควรตั�งราคาของสินคา้ใหเ้หมาะกบัผลิตภณัฑ ์คือไม่ตั�งราคาตํ
า
เกินไปหรือสูงเกินไป 
  1.5  เจา้ของธุรกิจควรจะมีการกลยทุธ์ในการส่งเสริมการตลาดใหก้บัผูบ้ริโภค เช่น 
การลดราคาสินคา้ตามเทศกาล ใหคู้ปองส่วนลด สาํหรับการซื�อครั� งต่อไป หรือใหส่้วนลดเพิ
มขึ�น 
สาํหรับสินคา้ที
ซื�อเขา้ชุด (จี�  และสร้อยคอเงิน) เป็นตน้  
 
 2.  ข้อเสนอแนะสําหรับการทําวจัิยในครั*งต่อไป 
  2.-  การศึกษาวจิยัในครั� งนี� มีการศึกษาเฉพาะขอบเขต ซึ
 งการวจิยัในครั� งต่อไป ควรมี
การขยายกลุ่มตวัอยา่งกวา้งขึ�น เก็บกลุ่มตวัอยา่งในพื�นที
อื
นๆ ที
ทาํการคา้ขายเครื
องประดบัเงิน เพื
อ
นาํขอ้มูลมาเปรียบเทียบกบังานวจิยัในครั� งนี�  และในอนาคตต่อไป   
  2.2  ควรมีการศึกษาปัจจยัที
มีผลต่อการซื�อสินคา้เครื
องประดบัเงิน สปป.ลาว ของ
นกัท่องเที
ยวชาวไทย หรือชาวต่างชาติ 
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  2.3  หน่วยงานหรือองคก์รที
เกี
ยวขอ้งกบัเครื
องประดบัเงิน สามารถนาํขอ้มูลที
ไดจ้าก
การศึกษาครั� งนี�ไปใชป้ระโยชน์ในการพฒันาเครื
องประดบั ต่อไป 
  2.4  เพื
อเป็นเอกสารคน้ควา้และขอ้มูลอา้งอิงสาํหรับผูที้
สนใจจะศึกษา ปัจจยัที
มีผล
ต่อการซื�อสินคา้เครื
องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที
ยวชาวไทย   
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เลขที�แบบสอบถาม  ………  

วทิยาลยัพาณชิยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 

Graduate School of Commerce BuraphaUniversity 

169 ถนนลงหาดบางแสน ต.แสนสุข อ.แสนสุข จ.ชลบุรี 

แบบสอบถาม 

ปัจจัยที�มีผลต่อการตัดสินใจซื)อสินค้าเครื�องประดับเงิน สปป.ลาว ของนักท่องเที�ยวชาวไทย 

 
คาํชี1แจงเกี4ยวกบัแบบสอบถาม 
แบบสอบถามประกอบดว้ย 3 ส่วน ดงันี1  
 ส่วนที� 1  ขอ้มูลทั4วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนที� 2  ปัจจยัทางการตลาดในการซื1อเครื4องประดบัเงินของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนที� 3  ขอ้มูลเกี4ยวกบัพฤติกรรมในการซื1อเครื4องประดบัเงินของผูต้อบแบบสอบถาม 
 แบบสอบถามนี1 เป็นส่วนหนึ4งในการศึกษาปริญญาโท วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ 
มหาวทิยาลยับูรพา หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต คณะการจดัการธุรกิจโลก สาขากลุ่มธุรกิจ
อาเซียน ผูว้จิยัขอขอบคุณที4ท่านใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามในครั1 งนี1  
 

ส่วนที� 1 ขอ้มูลทั4วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
คําชี)แจง โปรดทาํเครื4องหมาย        √      ลงใน      �      หนา้คาํตอบที4ท่านเลือก 

1. เพศ 

� ชาย   � หญิง  
2. อาย ุ

� นอ้ยกวา่ 20 ปี � 20-30 ปี  � 31-40 ปี   
� 41 - 50 ปี   � 51 ปีขึ1นไป  

3. ระดบัการศึกษา 

� ตํ4ากวา่ปริญญาตรี � ปริญญาตรี � สูงกวา่ปริญญาตรี  
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4. อาชีพ 
� นกัศึกษา   ขา้ราชการ / ลูกจา้งของรัฐ � พนกังานรัฐวสิาหกิจ  
� พนกังานบริษทัเอกชน   ธุรกิจส่วนตวั � แม่บา้น  

5. รายไดต่้อเดือน 

� นอ้ยกวา่ 10,000 บาท   � 10,000-20,000 บาท � 20,001-30,000 บาท  
� 30,001 บาทขึ1นไป   

ส่วนที� 2 ปัจจยัทางการตลาดในการซื1อผลิตภณัฑ์เครื4องเงินของผูต้อบแบบสอบถาม 
คาํชี1แจง โปรดทาํเครื4องหมาย      √    ลงใน    �     หนา้คาํตอบที4ท่านเลือก 

 

ปัจจัยทางการตลาดของการซื)อผลติภัณฑ์

เครื�องเงิน 

ระดับความคิดเห็น 

มาก

ที�สุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ที�สุด 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product)  

1.  เครื4องประดบัเงินเป็นสินคา้ที4มีเอกลกัษณ์
เฉพาะตวั 

     

2.  เครื4องประดบัเงินเป็นสินคา้ที4มีรูปแบบ
หลากหลาย 

     

3.  เครื4องประดบัเงินมีรูปแบบที4ทนัสมยั ตาม
แฟชั4น 

     

4.   เครื4องประดบัเงินมีคุณภาพที4ดี(เช่น ตวัเรือน
เงางาม ไม่มีรอยขีดข่วน) 

     

ด้านราคา (Price)  

1.  ราคาสินคา้เหมาะสมกบัมูลค่าที4ไดรั้บ      
2.  สามารถต่อรองราคาได ้      
3.  การแสดงราคาสินคา้ไวอ้ยา่งชดัเจน      
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place or 

Distribution) 

 

1.  ความสะดวกในการเลือกซื1อสินคา้      
2.  จาํหน่ายสินคา้ตามตลาดนดั      
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ปัจจัยทางการตลาดต่อการซื)อผลติภัณฑ์

เครื�องเงิน 

 

ระดับความคิดเห็น 

มาก

ที�สุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ที�สุด 

3.  จาํหน่ายตามหา้งสรรพสินคา้      
4.  จาํหน่ายตามร้านคา้แผงลอย      

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

1.  มีแคตตาล็อคสินคา้      
2.  มีรายการส่งเสริมการขายที4หลากหลาย      
3.  การลดราคาสินคา้ตามเทศกาล      
4.  ใหคู้ปองส่วนลด สาํหรับการซื1อครั1 งต่อไป      
5. ใหส่้วนลดเพิ4มขึ1น สาํหรับสินคา้ที4ซื1อเขา้ชุด 
(จี1  และสร้อยคอเงิน) 

     

ด้านบุคคล (People)  

1.  การบริการของพนกังาน      
2. ความรู้ ความเชี4ยวชาญในการแกไ้ขปัญหาของ
พนกังาน 

     

3. พนกังานขายใหข้อ้มูลของสินคา้ครบถว้น มี
ความรู้เรื4องเครื4องเงิน สามารถแนะนาํเครื4องเงิน
ไดเ้ป็นอยา่งดี 

     

ด้านการสร้าง และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

(Physical Evidence and Presentation) 

 

1.  การรับประกนัสินคา้ และการคืนเงิน      
2.  ร้านคา้มีความน่าเชื4อถือและมีชื4อเสียง      
3.  ใหร้ายละเอียดบริการชดัเจน      
`.  การตกแต่งร้านใหส้วยงาม       
กระบวนการให้บริการ (Process)  

1.  ความรวดเร็วในการใหบ้ริการ      
2.  ความถูกตอ้งในการใหบ้ริการ      



103 

 

ส่วนที� 3 ขอ้มูลเกี4ยวกบัพฤติกรรมในการซื1อเครื4องประดบัเงินของผูต้อบแบบสอบถาม 

คําชี)แจง โปรดทาํเครื4องหมาย      √    ลงใน    �     หนา้คาํตอบที4ท่านเลือก 

 

ปัจจัยทางการตลาดต่อการซื)อผลติภัณฑ์

เครื�องเงิน 

 

ระดับความคิดเห็น 

มาก

ที�สุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ที�สุด 

3.  การสั4งซื1อ และชาํระเงิน      
`.  สามารถติดต่อไดทุ้กครั1 งที4มีปัญหา      

 

พฤติกรรมในการซื)อเครื�องประดับเงิน 

ระดับความคิดเห็น 

มาก

ที�สุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ที�สุด 

ด้านสินค้าที�นิยมซื)อ  

1.  แหวน      
2.  ต่างหู      
3.  สร้อยคอ      
4.  สร้อยขอ้มือ      
5.  กาํไล      
6.  นาฬิกา      
ด้านความสําคัญในการซื)ออัญมณีและ

เครื�องประดับเงิน 

 

1.  คุณภาพ      
2.  รูปแบบ      
3.  บริการหลงัการขาย      
4.  ราคา      

ด้านเหตุผลที�ซื)ออัญมณีและเครื�องประดับเงิน   

1.  เพื4อใชเ้อง      
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พฤติกรรมในการซื)อเครื�องประดับเงิน 

ระดับความคิดเห็น 

มาก

ที�สุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ที�สุด 

2.  เพื4อเป็นของที4ระลึก      
3.  เพื4อเป็นของขวญัใหผู้อื้4น      
4.  เพื4อสะสม      
ด้านสถานที�เลอืกซื)ออัญมณีและเครื�องประดับ

เงิน  

     

1.  หา้งสรรพสินคา้      
2.  ตลาดนดั      
3.  สถานที4ท่องเที4ยว      
4.  ร้านคา้แผงลอย      
ด้านช่องทางการรับทราบข่าวสารข้อมูล

เกี�ยวกบัอญัมณแีละเครื�องประดับเงิน 

     

1.  แคตตาล็อคสินคา้      
2.  โทรทศัน์      
3.  นิตยสาร      
4.  ร้านคา้เครื4องประดบัเงิน      
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ผลการวเิคราะห์การหาค่าดัชนีความสอดคล้องของวตัถุประสงค์ (ค่า IOC) ของผู้เชี�ยวชาญ 

ชื4อเรื4อง  : ปัจจยัที4มีผลต่อการตดัสินใจซื1อสินคา้เครื4องประดบัเงิน สปป.ลาว ของนกัท่องเที4ยวชาว
ไทย 
แบบสัมภาษณ์ที4ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยผูว้จิยัไดส่้งแบบสัมภาษณ์ใหผู้เ้ชี4ยวชาญ ดงั
รายนามต่อไปนี1  
 1.  ชื4อ ดร.สุชนนี เมธิโยธิน ตาํแหน่งทางวชิาการ อาจารย ์สถาบนั วทิยาลยั
พาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
 2.  ชื4อ ดร.ชนิสรา แกว้สวรรค ์ ตาํแหน่งทางวชิาการ อาจารย ์สถาบนั วทิยาลยั
พาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
 3.  อาจารยก์ชพร นรมาตย ์ ตาํแหน่งทางวชิาการ รองคณบดีฝ่ายการตลาด สถาบนั 
วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
 ผูเ้ชี4ยวชาญจะตอ้งประเมินดว้ยคะแนน 3 ระดบั คือ 
 +1 หมายถึง สอดคลอ้ง 
 0 หมายถึงไม่แน่ใจ  
 -1 หมายถึงไม่สอดคลอ้ง   
ค่าดชันีความสอดคลอ้งที4ยอมรับไดต้อ้งมีค่าตั1งแต่ 0.50 ขึ1นไป 
สูตรในการคาํนวณ 

 
N
R

=IOC
Σ

 

 

 IOC  คือ ดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้สอบกบัจุดประสงค ์

 R  คือ คะแนนของผูเ้ชี4ยวชาญ 

 RΣ  คือ ผลรวมของคะแนนผูเ้ชี4ยวชาญแต่ละคน 

 Ν  คือ จาํนวนผูเ้ชี4ยวชาญ 
(กรมวชิาการ, 2545) 
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ส่วนที� 1 ข้อมูลทั�วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

รายการขอความคิดเห็น 

ผู้เชี�ยวชาญท่านที� ผลรวม

ของ

คะแนน

RΣ  

คะแน

น 

IOC 

แปล

ผล 
1 2 3 

1.1  เพศ 
�ชาย  �หญิง 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

1.2  อาย ุ
�นอ้ยกวา่ 20 ปี � 20 - 30 ปี� 31 - 40 ปี 
� 41 - 50 ปี � 51ปีขึ1นไป  

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

1.3 ระดบัการศึกษา 
�ตํ4ากวา่ปริญญาตรี � ปริญญาตรี 
� สูงกวา่ปริญญาตรี 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

1.4.อาชีพ 
�นกัศึกษาขา้ราชการ / ลูกจา้งของรัฐ 
�พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
�พนกังานบริษทัเอกชนธุรกิจส่วนตวั  
�แม่บา้น 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

1.5. รายไดต่้อเดือน 
�นอ้ยกวา่ 10,000 บาท� 10,000-20,000 บาท
� 20,001-30,000 บาท� 30,001 บาทขึ1นไป 

j j j k 1.00 ใชไ้ด ้
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ส่วนที� 2 ปัจจัยทางการตลาดในการซื)อผลติภัณฑ์เครื�องเงินของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ปัจจัยทาง

การตลาดของ

การซื)อ

ผลติภัณฑ์

เครื�องเงิน 

ข้อคําถาม 

ผู้เชี�ยวชาญท่าน

ที� 

ผลรวม

ของ

คะแนน

RΣ  

คะแน

น 

IOC 

แปล

ผล 
1 2 3 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 
(Product) 

1.  เครื4องประดบัเงินเป็นสินคา้ที4
มีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

2. เครื4องประดบัเงินเป็นสินคา้ที4
มีรูปแบบหลากหลาย 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

3. เครื4องประดบัเงินมีรูปแบบที4
ทนัสมยัตามแฟชั4น 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

4. เครื4องประดบัเงินมีคุณภาพที4ดี
(เช่นตวัเรือนเงางามไม่มีรอยขีด
ข่วน) 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

ดา้นราคา (Price) 1. ราคาสินคา้เหมาะสมกบัมูลค่า
ที4ไดรั้บ 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

2. สามารถต่อรองราคาได ้ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
3. การแสดงราคาสินคา้ไวอ้ยา่ง
ชดัเจน 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

ดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่าย 
(Place or 
Distribution) 

1. ความสะดวกในการเลือกซื1อ
สินคา้ 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

2. จาํหน่ายสินคา้ตามตลาดนดั 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
3. จาํหน่ายตามหา้งสรรพสินคา้ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
`. จาํหน่ายตามร้านคา้แผงลอย j j j k j.oo ใชไ้ด ้
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ปัจจัยทาง

การตลาดของการ

ซื)อผลติภัณฑ์

เครื�องเงิน 

ข้อคําถาม 

ผู้เชี�ยวชาญท่าน

ที� 

ผลรวม

ของ

คะแนน

RΣ  

คะ 

แนน 

IOC 

แปล

ผล 1 2 3 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 
(Promotion) 

1. มีแคตตาล็อคสินคา้ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

2.  มีรายการส่งเสริมการขาย
ที4หลากหลาย 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

3.  การลดราคาสินคา้ตาม
เทศกาล 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

4.  ใหคู้ปองส่วนลดสาํหรับ
การซื1อครั1 งต่อไป 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

5. ใหส่้วนลดเพิ4มขึ1น สาํหรับ
สินคา้ที4ซื1อเขา้ชุด 
(จี1  และสร้อยคอเงิน) 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

ดา้นบุคคล 
(People) 

1.  การบริการของพนกังาน 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
2. ความรู้ ความเชี4ยวชาญใน
การแกไ้ขปัญหาของพนกังาน 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

3. พนกังานขายใหข้อ้มูลของ
สินคา้ครบถว้นมีความรู้เรื4อง
เครื4องเงิน สามารถแนะนาํ
เครื4องเงินไดเ้ป็นอยา่งดี 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

ดา้นการสร้าง 
และนาํเสนอ
ลกัษณะทาง
กายภาพ 
(Physical 
Evidence and 
Presentation) 

1.  การรับประกนัสินคา้ และ
การคืนเงิน 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

2.  ร้านคา้มีความน่าเชื4อถือ
และมีชื4อเสียง 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

3.  ใหร้ายละเอียดบริการ
ชดัเจน 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

`. การตกแต่งร้านใหส้วยงาม 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
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ปัจจัยทาง

การตลาดของการ

ซื)อผลติภัณฑ์

เครื�องเงิน 

ข้อคําถาม 

ผู้เชี�ยวชาญท่าน

ที� 

ผลรวม

ของ

คะแนน

RΣ  

คะ 

แนน 

IOC 

แปล

ผล 1 2 3 

กระบวนการ
ใหบ้ริการ 
(Process) 

1.  ความรวดเร็วในการ
ใหบ้ริการ 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

2.  ความถูกตอ้งในการ
ใหบ้ริการ 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

3.  การสั4งซื1อ และชาํระเงิน 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
`.  สามารถติดต่อไดทุ้กครั1 งที4
มีปัญหา 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
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ส่วนที� 3 ขอ้มูลเกี4ยวกบัพฤติกรรมในการซื1อเครื4องประดบัเงินของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

พฤติกรรมใน

การซื)อ

เครื�องประดับ

เงิน 

ข้อคําถาม 

ผู้เชี�ยวชาญท่าน

ที� 

ผลรวม

ของ

คะแนน

RΣ  

คะแน

น 

IOC 

แปล

ผล 1 2 3 

ดา้นสินคา้ที4นิยม
ซื1อ 

1.  แหวน 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

2.  ต่างหู 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
3.  สร้อยคอ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
4.  สร้อยขอ้มือ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
5.  กาํไล j j j k 1.00 ใชไ้ด ้
6.  นาฬิกา j j j k 1.00 ใชไ้ด ้

ดา้นความสาํคญั
ในการซื1ออญั
มณีและ
เครื4องประดบั
เงิน(Price) 

1.  คุณภาพ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

2.  รูปแบบ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
3.  บริการหลงัการขาย 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
4.  ราคา 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

ดา้นเหตุผลที4
ซื1ออญัมณีและ
เครื4องประดบั
เงิน 

1.  เพื4อใชเ้อง 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
2.  เพื4อเป็นของที4ระลึก 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
3.  เพื4อเป็นของขวญัใหผู้อื้4น 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
4.  เพื4อสะสม j j j k j.oo ใชไ้ด ้

ดา้นสถานที4
เลือกซื1ออญัมณี
และ
เครื4องประดบั
เงิน 

1.  หา้งสรรพสินคา้ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
2.  ตลาดนดั 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
3.  สถานที4ท่องเที4ยว 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
4.  ร้านคา้แผงลอย 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

ดา้นช่องทางการ
รับทราบข่าวสาร 

1.  แคตตาล็อคสินคา้ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
2.  โทรทศัน์ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
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พฤติกรรมใน

การซื)อ

เครื�องประดับ

เงิน 

ข้อคําถาม 

ผู้เชี�ยวชาญท่าน

ที� 

ผลรวม

ของ

คะแนน

RΣ  

คะแน

น 

IOC 

แปล

ผล 1 2 3 

3.  นิตยสาร 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
4.  ร้านคา้เครื4องประดบัเงิน 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
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ผลตรวจอกัขราวสุิทธิq  
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