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ชื่อเร่ืองการค้นคว้าอิสระ แนวทางในการพัฒนาทางการตลาดผลิตภัณฑ์เคร่ืองเงิน เพื่อ
ตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยวชาวจีนในอ าเภอเมือง 
จังหวัดเชียงใหม่ 

ชื่อผู้เขียน   ชวโรจน์ วงศ์ลีลากรณ์ 
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บทคัดย่อ 

การศึกษาโดยอิสระนี้ มีวัตถุประสงค์ (1) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เคร่ืองเงินของนักท่องเที่ยวชาวจีนในอ าเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม่ (2) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์เคร่ืองเงินในอ าเภอเมือง 
จังหวัดเชียงใหม่ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากนักท่องเที่ยวชาว
จีน จ านวน 400 ราย โดยการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทาง
สถิติ ท าการวิเคราะห์เชิงพรรณนา ประกอบด้วย ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน อีกทั้งการเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการเคร่ืองเงิน จ านวน 3 รายได้ใช้การ
วิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis) และค านวณค่าเฉลี่ย (Mean) ของตัวแปรแต่ละด้าน เพื่อน าไป
ท าการเชื่อมโยงกับการวิเคราะห์ช่องว่าง (Gap Analysis) 

ผลการศึกษาพบว่านักท่องเที่ยวส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 21-30 ปี มีสถานภาพ
โสด มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 3,000 หยวน มีระดับการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี มีอาชีพ
นักเรียน/นักศึกษา และส่วนใหญ่เคยมาเที่ยวจังหวัดเชียงใหม่มากกว่า 1 คร้ัง ส าหรับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด มีค่าเฉลี่ยในระดับมาก เรียงตามล าดับ ได้แก่ ด้านราคา (Price) ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
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ส าหรับปัจจัยย่อยด้านราคา (Price) มีค่าเฉลี่ยในระดับมาก คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ
ราคาสินค้ามีมาตรฐาน การติดป้ายแสดงราคาที่ชัดเจน ราคาสินค้าสามารถต่อรองได้ ราคาสินค้า
หลากหลาย และการรับช าระเงินด้วยบัตรเครดิตได้ ปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) มีค่าเฉลี่ยในระดับมาก คือ การรับเปลี่ยนสินค้าหากสินค้ามีปัญหา การบริการหลังการ
ขาย พนักงานขายสามารถให้ข้อมูลได้ชัดเจน การให้ส่วนลดแก่ลูกค้า การให้คูปองเพื่อเป็นส่วนลด
ส าหรับการซื้อคร้ังถัดไป แค็ตตาล็อกสินค้า และการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ทางเว็บไซต์ ปัจจัยย่อย
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) มีค่าเฉลี่ยในระดับมาก คือความน่าเชื่อถือของร้านค้า สินค้า
เพียงพอต่อการจ าหน่าย สถานที่ตั้งสะดวกแก่การเลือกซื้อ บรรยากาศภายในร้านค้า เช่น ความสว่าง
ภายในร้านการจัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ สินค้าสามารถสั่งซื้อผ่านช่องทางอ่ืนได้ และมีการตกแต่ง
ร้านสวยงาม ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) มีค่าเฉลี่ยในระดับมาก คือ มีการรับประกันคุณภาพ 
เอกลักษณ์เฉพาะของสินค้า คุณภาพของสินค้าต้องเป็นเงิน 92.5% ขนาดที่สะดวกแก่การพกพา 
ความหลากหลายของสินค้า การใช้งานได้ในชีวิตประจ าวัน การพัฒนารูปแบบให้ทันสมัย ความ
เป็นสินค้าหัตถกรรม มีบรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม การผลิตตามความต้องการของลูกค้า การออกแบบ
บรรจุภัณฑ์ให้สอดคล้องกับเทศกาลต่าง ๆ และมีตราสินค้าที่เป็นที่รู้จัก  

ผลจากการสัมภาษณ์ ด้านผู้ประกอบการเคร่ืองเงินในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ พบว่า 
ผู้ประกอบการยังคงให้ความส าคัญกับการผลิตสินค้าให้มีคุณภาพ มีการก าหนดราคาจากต้นทุนบวก
ก าไรตามที่ต้องการ มีช่องทางการจัดจ าหน่ายเช่น บริเวณถนนคนเดิน การขายผ่าน เครือข่าย
อินเทอร์เน็ต, สื่อสังคมออนไลน์ เป็นต้น และมีการส่งเสริมการตลาดที่ไม่แตกต่างกัน เช่น การให้
ส่วนลด การบริการหลังการขาย เป็นต้น 
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ผลจากการวิเคราะห์ช่องว่าง (Gap Analysis) ของส่วนประสมทางการตลาดระหว่างอุปสงค์
และอุปทานของผลิตภัณฑ์เคร่ืองเงินในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ พบว่า มีปัจจัยที่ผู้ประกอบการ
ผลิตภัณฑ์เคร่ืองเงินที่ควรได้รับการพัฒนาและปรับปรุง ในแต่ละด้านดังนี้ ด้านผลิตภัณฑ์ คือ การ
ผลิตสินค้าให้มีความเป็นเอกลักษณ์ล้านนา การออกแบบบรรจุภัณฑ์ให้สอดคล้องกับเทศกาลต่างๆ 
การพัฒนาตราสินค้าให้เป็นที่รู้จักมากขึ้น ด้านราคา คือ การเพิ่มช่องทางในการรับช าระเงินให้มี
ความหลากหลาย และด้านการส่งเสริมการตลาด คือ การรับเปลี่ยนสินค้าหากสินค้ามีปัญหา และ
การให้คูปองส่วนลดส าหรับการซื้อคร้ังถัดไป 

ค าส าคัญ: ส่วนประสมทางการตลาด/ผลิตภัณฑ์เคร่ืองเงิน 
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ABSTRACT 

This independent study aimed to (1) investigate marketing mix factors on decision to buy 
silver products of Chinese tourists in Mueang district, Chiang Mai province, and (2) investigate 
marketing mix factors of silver products in Mueang district, Chiang Mai province. To achieve the 
study objectives, questionnaires survey was employed to 400 Chinese tourists by accidental 
sampling. Computer analysis program is used for data analysis. Descriptive statistics which were 
frequencies, means, and standard deviation were used to explain data. Moreover, the data of an 
interview of 3 entrepreneurs were analyzed by using content analysis and Mean of each factor 
associated with gap analysis. 

The study results showed that most of the Chinese tourists were females, aged between 
21-30 years, single, the average monthly income less than 3,000 Yuan, bachelor’s degree 
graduate, students and visited Chiang Mai more than once. It was found that marketing mix 
factors were ranked respectively as followed; the price factors, the promotion factors, the place 
factors and the product factors. 
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The price category minor factors ranked at an important level were as followed; 
reasonable price with quality, standard price, price tag attachment, negotiable price, variety price 
and credit card payment channel. The promotion category minor factors ranked at an important 
level were as followed; product return policy, after sale service, sales person with product 
knowledge, discount, voucher for a next buy, catalog and internet advertisements. The place 
category minor factors ranked at an important level were as followed; the reliability of merchants, 
product stock for sales, comfortable store location, the atmosphere of a shop, product display, the 
product sale channel and decoration of a place. The product category minor factor ranked at an 
important level were as followed; quality warranty, the uniqueness of product, quality of 92.5% 
silver product, product size carry on, product variety, daily usage purpose, fashionable product 
design, product handicraft, packaging design, made to order, special packaging design by 
occasions and Branding. 

The result of an interview of entrepreneurs of silver products in Mueang district, Chiang 
Mai province showed that they prioritize the quality of the product manufacturing, marking up 
price, place of selling such as walking street, internet, social media, etc., and alike promotion such 
as offering discount, after sales service, etc. 

The result of gap analysis between demand and supply of marketing mix factors of silver 
products in Mueang district, Chiang Mai province showed that there were factors needed to be 
developed and improved. Product factor needs to retain the Lanna tradition, design a packaging 
by occasion, and make a well-known branding. Price factor needs to provide variety of payment 
channels. Promotion factor needs to provide a product return policy, and give a voucher for a next 
buy. 

Keywords: The Marketing Mix/Silver Products 
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บททีÉ 1 

บทนํา 

1.1 ทีÉมาและความสําคญัของปัญหา 

การท่องเทีÉยวเป็นอุตสาหกรรมภาคบริการทีÉมีบทบาทสาํคญัในระบบเศรษฐกิจของประเทศ

ไทย เพราะนอกจากจะสร้างรายได้โดยมีมูลค่าเป็นอนัดับหนึÉ งของการค้า การบริการรวมของ

ประเทศแลว้ ยงัเป็นอุตสาหกรรมทีÉก่อให้เกิดธุรกิจทีÉเกีÉยวเนืÉองอีกมากมาย อาทิ โรงแรมและทีÉพกั 

ภัตตาคารร้านอาหาร ร้านจาํหน่ายของทีÉระลึก การคมนาคมขนส่ง เป็นต้น นอกจากนัÊนแล้ว

อุตสาหกรรมประเภทนีÊ เองยงัก่อใหเ้กิดการลงทุนการจา้งงานและการกระจายรายไดสู่้ทอ้งถิÉน โดย

ในแต่ละปีสามารถสร้างรายได้เข้าสู่ประเทศในรูปเงินตราต่างประเทศปีละหลายแสนลา้นบาท 

รวมทัÊงสร้างกระแสเงินหมุนเวียนภายในประเทศนับแสนลา้นบาทเช่นเดียวกนั ดงัตวัอย่างขอ้มูล

จากแผนพฒันาการท่องเทีÉยวแห่งชาติ พ.ศ. 2555-2559 (2554) ทีÉแสดงถึงประเทศไทยมีรายไดจ้าก

นกัท่องเทีÉยวชาวต่างประเทศประมาณ 527,326 ลา้นบาทหรือประมาณร้อยละ 8.5 ของมลูค่าส่งออก

รวม (ร้อยละ 51.1 ของมูลค่าส่งออกภาคบริการ) หรือคิดเป็นสัดส่วนประมาณร้อยละ 5.8 ของ

ผลิตภัณฑ์มวลรวมประชาชาติ (GDP) และในขณะเดียวกนันีÊ เองอุตสาหกรรมการท่องเทีÉยวยงั

ก่อให้เกิดการจา้งงานกว่า 2 ลา้นคนหรือคิดเป็นร้อยละ 6-7 ของแรงงานทัÊงระบบ รวมทัÊงยงัช่วย

กระจายรายไดแ้ละการจา้งงานไปสู่ชนบทตามสถานทีÉท่องเทีÉยวต่างๆ รายไดเ้งินตราต่างประเทศ

ดงักล่าวยงัมีส่วนสาํคญัทีÉช่วยชดเชยการขาดดุลการคา้ในช่วงทีÉการส่งออกสินคา้ของไทยมีแนวโนม้

ชะลอตวัลงตามภาวะเศรษฐกิจโลก 

ประกอบกบัในปี พ.ศ. 2558 หน่วยงานภาครัฐต่างเร่งทาํการตลาดประชาสัมพนัธ์การ

ท่องเทีÉยวไทยอยา่งเขม้ขน้ ทัÊงการจดักิจกรรมภายในประเทศ โดยทางกระทรวงการท่องเทีÉยวและ

กีฬาไดจ้ดัทาํการตลาดภายใตแ้คมเปญ “ปีท่องเทีÉยววิถีไทย 2558 หรือ 2015 Discover Thainess” 

เพืÉอเผยแพร่ศิลปวัฒนธรรม ขนบธรรมเนียมไทย ทัÊ งนีÊ การทําการตลาดในประเทศทีÉ เป็น

กลุ่มเป้าหมายทีÉสําคญัของประเทศไทย อาทิ ประเทศจีน ประเทศอินเดีย ประเทศญีÉปุ่น และอี ก

หลายประเทศในภูมิภาคยุโรป อย่างไรก็ตาม ผูศึ้กษาพบสถิติของจาํนวนนักท่องเทีÉยวชาวจีนทีÉ

น่าสนใจในช่วงเวลาระหว่างปี พ.ศ. 2553-2557 ดงัแสดงในตารางทีÉ 1.1 
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ตารางทีÉ 1.1 สถิติจาํนวนนกัท่องเทีÉยวชาวจีน 

ปี พ.ศ. จํานวนนักท่องเทีÉยวชาวจีน 

2557 4,623,806 

2556 4,637,335 

2555 2,786,860 

2554 1,721,247 

2553 1,122,219 

ทีÉมา กระทรวงการท่องเทีÉยวและกีฬา กรมการท่องเทีÉยว (2557) 

จากตารางทีÉ 1.1 แสดงให้เห็นแนวโน้มการเติบโตของจาํนวนนักท่องเทีÉยวชาวจีนทีÉเดิน

ทางเขา้มายงัประเทศไทย โดยมีอตัราการเพิÉมขึÊนของจาํนวนนกัท่องเทีÉยวอยา่งต่อเนืÉอง ตัÊงแต่ปี พ.ศ. 

2553-2556 โดยพบว่า ปี พ.ศ. 2557 อาจจะมีจาํนวนทีÉลดลงแต่ในปริมาณทีÉไม่แตกต่างมากนัก หาก

พิจารณาถึงอุตสาหกรรมการท่องเทีÉยวอย่างต่อเนืÉองในปี พ.ศ. 2558 ผูศึ้กษาพบว่าบรรยากาศ

ท่องเทีÉยวของแหล่งท่องเทีÉยวในภาคเหนือของไทยไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมาก เนืÉองจากเป็นช่วง

ฤดูกาลท่องเทีÉยวของภาคเหนือ แหล่งท่องเทีÉยวในภาคเหนือยงัเป็นปลายทางท่องเทีÉยวทีÉไดรั้บความ

นิยมในกลุ่มนกัท่องเทีÉยวต่างชาติเช่นกนั ดงัพบได้จากสถิติของกลุ่มนักท่องเทีÉยวชาวจีนขา้งตน้ ทีÉ

เดินทางเขา้มาท่องเทีÉยวอย่างต่อเนืÉอง โดยมีจงัหวดัท่องเทีÉยวทีÉเป็นทีÉนิยมในลาํดบัตน้ คือ จงัหวดั

เชียงใหม่ ซึÉงเป็นจงัหวดัทีÉมีสดัส่วนนกัท่องเทีÉยวต่างชาติค่อนขา้งสูงกว่าจงัหวดัอืÉนในภาคเหนือของ

ไทย (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2558) โดยตลอดช่วงเวลาทีÉผ่านมา จาํนวนนักท่องเทีÉยวชาวจีนทีÉเดิน

ทางเขา้มาท่องเทีÉยวในจงัหวดัเชียงใหม่มีจาํนวนเพิÉมขึÊนอยา่งต่อเนืÉอง โดยมีอตัราการเพิÉมขึÊนปีละไม่

ตํÉากว่า 50% จากในปี 2554 ทีÉมีจาํนวนอยา่งเป็นทางการประมาณ 40,000 คน เพิÉมขึÊนเป็นไม่ตํÉากว่าปี

ละ 150,000 คนในปัจจุบนั และยงัคงมีแนวโน้มเพิÉมขึÊนอย่างต่อเนืÉอง (ผูจ้ดัการสุดสัปดาห์, 2557) 

อีกทัÊงยงัพบว่าจงัหวดัในประเทศไทยทีÉนักท่องเทีÉยวจีนตอ้งการเดินทางไปท่องเทีÉยวมากทีÉสุด คือ 

จงัหวดัเชียงใหม่ (พฤติกรรมนักท่องเทีÉยวจีนยุคใหม่ สถาบันวิจยัสังคม มหาวิทยาลยัเชียงใหม่, 

2556) 

นอกจากนัÊนแลว้ผูศึ้กษายงัพบปัจจยัอืÉน ๆ ทีÉอาจสนับสนุนให้เห็นว่าจงัหวดัเชียงใหม่เป็น

ปลายทางของนกัท่องเทีÉยวชาวจีนทีÉเพิÉมขึÊน เช่น จากหนงัสือพิมพเ์ดลินิวส์ (2557) ไดแ้สดงขอ้มลูว่า

ความนิยมจากภาพยนตร์เรืÉ อง Lost in Thailand ทีÉ เป็นภาพยนตร์แนวขบขนัโดยมีการถ่ายทาํทีÉ
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จงัหวดัเชียงใหม่ ประเทศไทยซึÉงเป็นสถานทีÉหลกัของเรืÉองนีÊ  ภาพยนตร์นีÊ ไดฉ้ายในเมืองไทย เมืÉอ 7 

กุมภาพนัธ ์2556 โดยมีชืÉอว่า “แก๊งม่วนป่วนไทยแลนด์” ไดมี้การเปิดตวัและนาํไปฉายในประเทศ

จีน โดยสามารถสร้างรายไดเ้ปิดตวัสูงสุด จากความสาํเร็จนีÊ เองทาํใหช้าวจีนทีÉไดช้มภาพยนตร์เรืÉ อง

นีÊ  มีความต้องการมาเทีÉยวประเทศไทยโดยเฉพาะจังหวดัเชียงใหม่มากขึÊ น ประกอบกับการทีÉ

นกัท่องเทีÉยวจีนสามารถพาํนักอยู่ในประเทศไทยโดยไม่ตอ้งขอวีซ่าจากประเทศตน้ทาง แต่จะทาํ

การตรวจลงตรา (VISA) ทีÉด่านตรวจคนเขา้เมืองของไทย (VISA ON ARRIVAL) และสามารถอยู่

ในประเทศไทยไดไ้ม่เกิน 15 วนั (กรมการกงสุล, 2558) ตวัอยา่งขา้งตน้นีÊ อาจเป็นส่วนหนึÉ งทีÉทาํให้

นกัท่องเทีÉยวชาวจีนตดัสินใจเลือกมาท่องเทีÉยวในประเทศไทยโดยเฉพาะจงัหวดัเชียงใหม่ไดง่้าย

ยิÉงขึÊน หากพิจารณาถึงสภาพการณ์ในปัจจุบนัขา้งตน้ ผูศึ้กษาพบว่านักท่องเทีÉยวชาวจีนมีบทบาท

เป็นอยา่งมากในส่วนหนึÉงของการกระตุน้เศรษฐกิจของจงัหวดัเชียงใหม่ โดยเฉพาะอุตสาหกรรม

การท่องเทีÉยวใหเ้กิดสภาพคล่องและขยายตวัไดอ้ยา่งต่อเนืÉอง เนืÉองจากจาํนวนนักท่องเทีÉยวชาวจีน

มาพร้อมกบักาํลงัการซืÊอทีÉนาํมาซึÉงการหมุนเวียนของเงินตราจากกิจกรรมต่างๆ โดยกิจกรรมหลกั

ของนกัท่องเทีÉยวชาวจีนส่วนใหญ่คือ การเยีÉยมชมสถานทีÉท่องเทีÉยวทีÉมีชืÉอเสียง หรือสถานทีÉสาํคญั

และการใชจ่้ายต่าง ๆ ซึÉงค่าใชจ่้ายในส่วนนีÊ มีสดัส่วนสูงถึงร้อยละ 37 ของค่าใชจ่้ายในการท่องเทีÉยว

ทัÊงหมดของนกัท่องเทีÉยวชาวจีน (ธนาคารเพืÉอการส่งออกและนาํเขา้แห่งประเทศไทย, 2558) โดย

พบว่ามีค่าใชจ่้ายเฉลีÉยต่อวนัระหว่างท่องเทีÉยวอยู่ในจงัหวดัเชียงใหม่ประมาณ 3,000 บาทต่อคน 

ใกลเ้คียงกับนักท่องเทีÉยวจากยุโรป และอเมริกา แต่มีจ ํานวนวันพกัเฉลีÉยมากกว่า 3 ว ันของ

นกัท่องเทีÉยวต่างชาติทัÉวไป (ผูจ้ดัการสุดสปัดาห์, 2557) ซึÉงนาํมาสู่รายไดภ้าคการท่องเทีÉยวมีมลูค่าทีÉ

เพิÉมสูงขึÊน 

อยา่งไรก็ตามผูศึ้กษาพบขอ้มลูการศึกษาของสถาบนัวิจยัสังคมของมหาวิทยาลยัเชียงใหม่ 

ทีÉน่าสนใจและเกีÉยวขอ้งกบันกัท่องเทีÉยวชาวจีนว่า นกัท่องเทีÉยวกลุ่มนีÊ มีการใชจ่้ายสูง แต่ผลิตภณัฑ์

เครืÉ องเงินกลับไม่ได้รับความนิยมมากนักเมืÉอเทียบกับผลิตภัณฑ์ในกลุ่มอืÉน  ๆ (พฤติกรรม

นักท่องเทีÉยวจีนยุคใหม่ สถาบันวิจัยสังคม มหาวิทยาลยัเชียงใหม่, 2556) รวมถึงความนิยมใน

ผลิตภัณฑ์เครืÉองเงินทีÉลดลง เนืÉองจากกระแสการบริโภคสมยัใหม่มีสินค้าอืÉน  ๆ เข้ามาทดแทน 

(ประชาชาติธุรกิจ, 2556) อีกทัÊงการส่งออกเครืÉองประดบัเงินในช่วง 2 เดือนแรกของปี 2558 ยงัคง

ติดลบ 1.4% (ศนูยอ์าเซียนสภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย, 2558) ทาํใหธุ้รกิจเครืÉองเงินค่อนขา้ง

ซบเซา แต่เนืÉองจากอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ มีนักท่องเทีÉยวชาวจีนเขา้มาจบัจ่ายใชส้อยเป็น

จาํนวนมาก จึงเป็นโอกาสทีÉผูศึ้กษาพิจารณาถึงการทาํการตลาดเพืÉอเพิÉมยอดการจาํหน่ายผลิตภณัฑ์

เครืÉ องเงิน ทัÊงนีÊ อาจมีความจําเป็นทีÉต้องศึกษาและเข้าใจในผูบ้ริโภคชาวจีนซึÉ งในปัจจุบันให้

ความสาํคญัต่อสินคา้และบริการทีÉมีคุณภาพสูง มีเอกลกัษณ์ (ศนูยข์อ้มลูเพืÉอธุรกิจไทยในจีน, 2556) 
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ดงันัÊนผูศึ้กษาจึงมีความสนใจทีÉจะศึกษาแนวทางในการพฒันาทางการตลาดผลิตภณัฑ์

เครืÉองเงิน เพืÉอตอบสนองความตอ้งการของนักท่องเทีÉยวชาวจีนในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่  

โดยมีการใชแ้นวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เพืÉอทีÉจะไดท้ราบความตอ้งการ

ของนกัท่องเทีÉยวชาวจีนในการเลือกซืÊอผลิตภณัฑ์เครืÉองเงิน และเพืÉอเป็นแนวทางให้มีการปรับตวั

ในดา้นการพฒันาผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงินใหต้รงกบัความตอ้งการของนกัท่องเทีÉยวชาวจีนทีÉจะเพิÉมขึÊน

อยา่งต่อเนืÉองในอนาคต 

1.2 วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

1.2.1  เพืÉอศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอผลิตภณัฑ์

เครืÉองเงินของนกัท่องเทีÉยวชาวจีนในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

1.2.2 เพืÉอศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์เครืÉ องเงินในอาํเภอเมือง 

จงัหวดัเชียงใหม่ 

1.3 ประโยชน์ทีÉได้รับจากการศึกษา 

ไดแ้นวทางในการพฒันาส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์เครืÉองเงินให้ตรงกับ

ความตอ้งการของนกัท่องเทีÉยวชาวจีนในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
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1.4 ขอบเขตของการศึกษา 

1.4.1 ขอบเขตด้านพืÊนทีÉการศึกษา 

อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

1.4.2 ขอบเขตด้านเนืÊอหา 

การศึกษาครัÊ งนีÊ  ศึกษาอุปสงค์ (Demand) และอุปทาน (Supply) ของผลิตภณัฑ์เครืÉองเงิน

โดยใช้แนวคิดด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ ์

(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นสถานทีÉ (Place) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

1.4.3 ขอบเขตด้านกลุ่มตวัอย่างประชากรและกลุ่มผู้ให้ข้อมูลสําคญั 

1.4.3.1  กลุ่มประชากรตวัอยา่งนกัท่องเทีÉยวชาวจีน โดยไดท้าํการสุ่มตวัอยา่งประชากร 

จาํนวน 400 ราย ตามตารางของทาโร ยามาเน (Taro Yamane) (สิน พนัธุพิ์นิจ, 2553) โดยวิธีการสุ่ม

ตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling)  

1.4.3.2 กลุ่มผูใ้ห้ข้อมูลสําคัญ คือผูป้ระกอบการเครืÉองเงิน ในอาํเภอเมือง จังหวดั

เชียงใหม่ จาํนวน 3 ราย ทีÉใหค้วามร่วมมือในการสัมภาษณ์ โดยใชว้ิธีเลือกแบบเจาะจง (Purposive 

Sampling) โดยกาํหนดหลกัเกณฑ์การเลือกคือ เป็นบุคคลทีÉมีความรู้ ประสบการณ์ และความ

เชีÉยวชาญในเรืÉองทีÉเกีÉยวขอ้งกว่าบุคคลทัÉวไป 
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1.5 กรอบแนวคดิในการศึกษา 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพทีÉ 1.1 กรอบแนวคิดในการศึกษา 

1.6 นิยามศัพท์เฉพาะ 

1.6.1  แนวทางในการพฒันาส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์เครืÉองเงิน หมายถึง 

การพฒันาส่วนประสมทางการตลาดตามผลการวิเคราะห์ช่องว่างระหว่างอุปสงค์และอุปทานของ

ผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงิน โดยวดัจากค่าเฉลีÉยทีÉมีค่าตัÊงแต่ 2.01 ขึÊนไป 

1.6.2 ผลิตภัณฑ์เครืÉองเงิน หมายถึง สินค้าเครืÉ องเงินในกลุ่มเครืÉ องประดับ และกลุ่ม

เครืÉองใชเ้ครืÉองตกแต่งบา้น 

1.6.3 นักท่องเทีÉยวชาวจีน หมายถึง กลุ่มชาวจีนทีÉเดินทางมาท่องเทีÉยวใน อาํเภอเมือง 

จงัหวดัเชียงใหม่ 

1.6.4  ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง แนวคิดทีÉเกีÉยวขอ้งกบัธุรกิจทีÉ

ให้บริการซึÉ งจะไดส่้วนประสมการตลาด (Marketing  Mix) หรือ 4Ps ในการกาํหนดกลยุทธ์

   อุปทานของผลิตภัณฑ์เครืÉองเงินด้าน 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 

- Product ดา้นผลิตภณัฑ์ 

- Price ดา้นราคา 

- Place ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

- Promotion ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

   อุปสงค์ของนักท่องเทีÉยวชาวจีนต่อผลิตภัณฑ์เครืÉองเงิน 

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 

- Product ดา้นผลิตภณัฑ์ 

- Price ดา้นราคา 

- Place ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

- Promotion ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

   แนวทางในการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์เครืÉองเงิน เพืÉอตอบสนองความ

ต้องการของนักท่องเทีÉยวชาวจีนในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ 
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การตลาดซึÉงประกอบดว้ย Product ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์Price ปัจจยัดา้นราคา Place ปัจจยัดา้นช่อง

ทางการจดัจาํหน่าย Promotion ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยตวัแปรแต่ละ P ประกอบไป

ดว้ย 

1.6.4.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) มีตวัแปรคือ 

1. คุณภาพของผลิตภณัฑ ์

2. ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์

3. การออกแบบผลิตภณัฑ ์

4. คุณลกัษณะของผลิตภณัฑ ์

5. การสร้างตราผลิตภณัฑ ์

6. การบรรจุหีบห่อ 

7. การสร้างฉลากผลิตภณัฑ ์

8. การรับประกนั 

9. นโยบายการรับคืนผลิตภณัฑ ์

10. ขนาดของผลิตภณัฑ ์

1.6.4.2 ดา้นราคา (Price) มีตวัแปร คือ 

1. คุณค่าทีÉลกูคา้จะไดรั้บจากสินคา้ 

2. วิธีการกาํหนดราคา 

3. การเปลีÉยนแปลงราคา การลดราคา 

4. ระยะเวลาในการชาํระเงิน 

5. เงินสินเชืÉอ 

1.6.4.3 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) มีตวัแปร คือ 

1. ความสะดวกในการซืÊอสินคา้ 

2. สถานทีÉตัÊง 

3. ช่องทางในการนาํสินคา้เสนอขายใหผู้บ้ริโภค 

4. การขนส่ง การคลงั และการเก็บรักษา 

1.6.4.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีตวัแปรคือ 

1. การโฆษณา เช่น โทรทศัน์ วิทย ุสืÉอสิÉงพิมพ ์

2. การประชาสมัพนัธ ์เช่น ประชาสมัพนัธอ์งคก์รไปกบัสืÉอต่างๆ 

3. การส่งเสริมการขาย 

4. มุ่งสู่ผูบ้ริโภค เช่น ลดราคา การแถมของ 
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5. มุ่งสู่คนกลาง เช่น การใหส่้วนลดการคา้ 

6. มุ่งสู่พนกังานขาย เช่น การใหค่้านายหนา้ 

7. การตลาดทางตรง 

8. สืÉอสิÉงพิมพ ์

9. สืÉออิเลก็ทรอนิกส์ 

 

 

 

 



 

 

บททีÉ 2 

แนวคิด ทฤษฏีและงานวิจัยทีÉเกีÉยวข้อง 

ในการศึกษาเรืÉอง “แนวทางในการพฒันาทางการตลาดผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงิน เพืÉอตอบสนอง

ความตอ้งการของนกัท่องเทีÉยวชาวจีนในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่” มีวตัถุประสงค์คือ (1) เพืÉอ

ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซืÊอผลิตภัณฑ์เครืÉ องเงินของ

นกัท่องเทีÉยวชาวจีนในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ (2) เพืÉอศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ของผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงินในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

ผูศึ้กษาไดท้าํการศึกษาแนวคิด ทฤษฏีและงานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้ง เพืÉอใชเ้ป็นแนวทางประกอบ 

โดยนาํเสนอเป็นลาํดบั ดงันีÊ  

1. แนวคิด ทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด (The Marketing Mix) 

2. ความตอ้งการเครืÉองประดบัของนกัท่องเทีÉยวชาวจีน 

3. พฤติกรรมการซืÊอเครืÉองประดบัของคนไทย 

4. งานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้ง 

2.1 แนวคดิ ทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด (The Marketing Mix) 

หากกล่าวถึงคาํว่า “ส่วนประสมทางการตลาด” (Marketing Mix) คาํนีÊถกูใชเ้ป็นครัÊ งแรกใน

ปี ค.ศ. 1953 โดย NeilBorder ในโอกาสกล่าวสุนทรพจน์เขา้รับตาํแหน่งนายกสมาคมการตลาด

อเมริกนั (American Marketing Association) และไดใ้ชค้าํนีÊ อีกครัÊ งในปี 1964 ในบทความเรืÉอง The 

Concepts of the Marketing Mix ในวารสาร Journal of Advertising Research ส่วนประสมทาง

การตลาดในความคิดของ NeilBorden รวมองค์ประกอบถึง 14 ตวั ซึÉงไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) 

การวางแผน (Planning) การสร้างราคา (Pricing) การสร้างตราผลิตภณัฑ์ (Branding) ช่องทางการ

กระจายสินค้า (Distribution Channel) การขายโดยบุคคล (Personal Selling) การโฆษณา 

(Advertising) การส่งเสริมการขาย (Promotion) การบรรจุภัณฑ์ (Packaging) การจัดวางสินค้า 

(Display) การใหบ้ริการ (Servicing) การจดัการทางกายภาพ (Physical Handling) และการหาและ

วิเคราะห์ขอ้เท็จจริง (Fact Finding and Analysis) 
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ในปี ค.ศ.1960 McCarthy นักวิชาการการตลาดจากมหาวิทยาลยัมิชิแกนสเตท ไดท้าํให้

แนวคิดเรืÉองส่วนประสมทางการตลาดเป็นทีÉรู้จกัอยา่งแพร่หลายโดยแบ่งส่วนประสมทางการตลาด

ออกเป็น 4 ส่วน ดงัแสดงในภาพทีÉ 2.1  

 

ภาพทีÉ 2.1 กรอบแนวคิดในการศึกษาส่วนประสมทางการตลาด 

จากภาพทีÉ 2.1 แสดงถึงส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) 

ช่องทางการจัดจําหน่าย  (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ในหนังสือ Basic 

Marketing : A Managerial  

ในปี 1995 สมาคมการตลาดอเมริกนั นิยามคาํว่า “ส่วนประสมทางการตลาด” ว่าเป็นส่วน

ประสมของตวัแปรทางการตลาดทีÉบริษทัควบคุมไดแ้ละเป็นสิÉงทีÉบริษทัใชเ้พืÉอให้บรรลุยอดขายใน

ตลาดเป้าหมายตามทีÉตอ้งการ กล่าวคือ ผูท้าํการตลาดตอ้งควบคุมส่วนประสมทางการตลาด โดย

กาํหนดสดัส่วนขององคป์ระกอบแต่ละอยา่งอยา่งเหมาะสมเพืÉอให้บริษทัสามารถดาํเนินธุรกิจของ

ตนใหบ้งัเกิดประสิทธิผลสูงสุด (สิทธิÍ  ธีรสรณ์, 2551) นอกจากนัÊนแลว้คอทเลอร์ (Kotler, 2009) ได้

สรุปนิยามของส่วนประสมทางการตลาดไวคื้อ งานทีÉเกีÉยวกบักิจกรรมทางการตลาด รวมถึงการ

ผสมผสานโปรแกรมทางด้านการตลาด เพืÉอเป็นการส่งมอบคุณค่าไปยงัผูบ้ริโภคอีกทัÊง สุดาพร 

กุณฑลบุตร (2552) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดไวห้มายถึง ปรัชญาในการ

บริหารการตลาด (Marketing Management Philosophy) ทีÉมุ่งความสาํเร็จของกิจการ โดยขึÊนอยู่กบั

การตดัสินใจในส่วนทีÉเกีÉยวขอ้งกบัความจาํเป็นหรือความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย และสามารถ

นาํเสนอสิÉงทีÉจะตอบสนองความตอ้งการหรือความพึงพอใจใหแ้ก่ผูซื้Êอมากกว่าคู่แข่งขนัอืÉนๆ 

Marketing  mix

Product

Place

Promotion

Price
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 ในการศึกษาครัÊ งนีÊ  ผูศึ้กษาไดน้าํทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาดมาประยกุตใ์ชเ้พืÉอกาํหนด

กรอบการพฒันาผลิตภัณฑ์เครืÉองเงิน เพืÉอตอบสนองความตอ้งการของนักท่องเทีÉ ยวชาวจีน ใน

อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยสามารถสรุปเป็นรายละเอียดดงัต่อไปนีÊ  

2.1.1 ผลติภัณฑ์ (Product) 

 เมืÉอกล่าวถึงผลิตภณัฑ์ ซึÉงเป็นองค์ประกอบแรกของส่วนประสมทางการตลาด ไดมี้ผูใ้ห้

ความหมายของผลิตภณัฑแ์ละคุณลกัษณะไวด้งันีÊ  

สิทธิÍ  ธีรสรณ์ ( 2551) ไดใ้ห้ความหมายของผลิตภณัฑ์ว่า อาจเป็นสินคา้ทีÉจบัตอ้งได ้เช่น 

เฟอร์นิเจอร์ หรือบริการทีÉจบัตอ้งไม่ได ้เช่น การรักษาพยาบาล นอกจากนีÊ ผลิตภณัฑ์อาจเป็นบุคคล 

เช่น ผูล้งสมคัรรับเลือกตัÊง หรืออาจจะเป็นสถานทีÉ เช่น สถานทีÉท่องเทีÉยว หรืออาจจะเป็นความคิด 

เช่น การรณรงคป์ระหยดันํÊ า การรณรงคง์ดสูบบุหรีÉ  ไม่ดืÉมของมึนเมาในช่วงเขา้พรรษา การโฆษณา 

เป็นตน้ 

ผลิตภณัฑป์ระกอบดว้ยคุณประโยชน์จาํนวนหนึÉ งทีÉเป็นผลทีÉไดจ้ากการตดัสินใจเกีÉยวกบั

ผลิตภณัฑแ์ละกระบวนการพฒันาสินคา้ใหม่ การตดัสินใจดา้นผลิตภณัฑเ์กีÉยวขอ้งกบัประเด็นหลาย

ประเด็น เช่น คุณภาพของผลิตภัณฑ์ การออกแบบผลิตภัณฑ์ ความหลากหลายของผลิตภัณฑ ์

คุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์ การสร้างตราสินคา้ การบรรจุหีบห่อ การสร้างฉลาก การรับประกัน

สินคา้ นโยบายการคืนของ และการจดัสินคา้ตลอดจนวฏัจกัรชีวิตของสินคา้ เป็นตน้ 

อีกทัÊงศิวฤทธิÍ  พงศกรรังศิลป์ (2555) ไดก้ล่าวว่า ธุรกิจพฒันาและผลิตขึÊนเพืÉอตอบสนอง

ความตอ้งการของลกูคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุด ผลิตภณัฑ์หรือสินคา้และบริการนัÊนมีทัÊงทีÉจบั

ตอ้งได ้เช่น พดัลม โต๊ะ ฯลฯ และไม่สามารถจบัตอ้งได ้เช่น การตดัผม สายการบิน บางครัÊ งเป็นตวั

บุคคล เช่น ดารา นักร้อง นักการเมือง ฯลฯ หรือสถาบนัใดสถาบนัหนึÉ ง ทัÊงนีÊ เนืÉองจากการตลาด

สามารถนําไปประยุกต์ใช้ได้กับทุก ๆ สิÉง จึงทาํให้สิÉงทีÉ เกีÉยวข้องกับเรืÉ องนัÊนเป็นตัวผลิตภัณฑ ์

ยกตวัอยา่ง เช่น ในการเมือง ผูรั้บสมคัรเลือกตัÊงสมาชิกสภาผูแ้ทนราษฎร (ส.ส.) แบบแบ่งเขต เป็น

ผลิตภัณฑ์ทีÉจะจาํหน่าย หรือจูงใจให้กลุ่มเป้าหมายหรือประชาชนเลือกเป็นสมาชิกสภาผูแ้ทน

ราษฎร (ส.ส.) 

นอกจากนีÊ  ผลิตภณัฑ์ยงัรวมไปถึงตราสินคา้ (Brand) การบรรจุหีบห่อ (Packaging) การ

รับประกนั (Guarantee) คุณภาพผลิตภณัฑ์ (Quality) บางธุรกิจพฒันาผลิตภณัฑ์ทีÉสามารถจบัตอ้ง

ไดเ้พียงอยา่งเดียว ไม่มีบริการเสริม เช่น สินคา้สะดวกซืÊอ ไดแ้ก่ สบู่ แชมพสูระผม ยาสีฟัน เป็นตน้ 

บางผลิตภณัฑร์วมไปถึงบริการเสริม หรือบางธุรกิจมีแต่การบริการเท่านัÊนทีÉจาํหน่ายให้กบัลูกคา้ 

เช่น ร้านตัดผม เป็นต้น โดยสอดคลอ้งกับ สุวิมล แมน้จริง และเกยูร ใยบัวกลิÉน (2550) ทีÉให้

ความหมายไวว้่า ผลิตภณัฑ ์อาจจะหมายถึงสินคา้ (Goods) บริการ (Services) หรือความคิด (Ideas) 
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ก็ได้ ทีÉสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคหรือผลประโยชน์ทีÉจะได้รับจากการใช้

ผลิตภณัฑ์นัÊน รวมถึงลกัษณะของผลิตภณัฑ์ทีÉมีตวัตน (Tangible Products) และผลิตภณัฑ์ทีÉไม่มี

ตวัตน (Intangible Products) และรวมถึงคุณภาพ คุณลกัษณะ รูปแบบ ตราสินคา้ การบรรจุภณัฑ์

และหีบห่อ ฉลาก ขนาด บริการ และการรับประกนัคุณภาพ 

2.1.2 ราคา (Price) 

 ราคาถือเป็นองคป์ระกอบหนึÉงทีÉสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดโดยมีผูใ้หค้วามหมาย

ของราคาและคุณลกัษณะไวด้งันีÊ  

สิทธิÍ  ธีรสรณ์ ( 2551) ไดใ้หค้วามหมายของ ราคา หมายถึง จาํนวนเงินทีÉลูกคา้ตอ้งจ่ายเพืÉอ

แลกกบัสินค้าหรือบริการ ราคาเป็นองค์ประกอบในส่วนประสมทางการตลาดทีÉบริษทัสามารถ

เปลีÉยนแปลงไดอ้ยา่งยดึหยุน่และเร็วทีÉสุด ผูท้าํการตลาดจะเปลีÉยนราคาเมืÉอไหร่ก็ไดก้ารจะตัÊงราคา

ใหไ้ดผ้ลนัÊน ผูท้าํการตลาดตอ้งเขา้ใจคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑที์Éเสนอใหก้บัลกูคา้และคุณค่าของ

ผลิตภณัฑที์Éลกูคา้เชืÉอ เช่น ถึงแมว้่าเอ็มเคจะตัÊงราคาส่งสุกีÊ  20 บาท แต่ลูกคา้ก็ยอมเสียเพืÉอแลกกบั

ความสะดวกทีÉไม่ตอ้งขบัรถออกไปทานนอกบา้น จึงทาํให้เอ็มเคมียอดขายสูงขึÊน แสดงให้เห็นว่า

เอม็เคสร้างกลยทุธร์าคาทีÉพิจารณาถึงคุณค่าทีÉลกูคา้คิดว่าจะไดรั้บจากสินคา้ทีÉซืÊอ เป็นตน้ คุณค่าของ

ผลิตภณัฑต์ามทีÉลกูคา้รับรู้เป็นการชดเชยระหว่างคุณประโยชน์ทีÉลูกคา้มองเห็นจากผลิตภณัฑ์และ

เงินทีÉตอ้งเสียไป เพืÉอให้ได้ของนัÊนมา ต้นทุนของลูกค้านอกจากจะเป็นเงินทีÉต้องจ่ายให้กับตัว

ผลิตภณัฑแ์ลว้ ยงัมีค่าใชจ่้ายในเรืÉองของเวลาและเรืÉองของพลงักายและพลงัใจดว้ยลูกคา้พร้อมทีÉจะ

เสียสิÉงเหล่านีÊ ไปเพืÉอแลกกบัสินคา้ทีÉตอ้งการ ส่วนคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑที์Éลกูคา้นัÊนไดรั้บรู้นัÊน 

อาจเป็นมากกว่าคุณประโยชน์ในตวัผลิตภณัฑ์เองแต่ยงัรวมถึงคุณประโยชน์ดา้นบริการดว้ย เช่น 

การรับประกันคุณประโยชน์ด้านบุคคล เช่น ประสิทธิภาพการทํางานของพนักงานและ

คุณประโยชน์ทางภาพลกัษณ์ เช่น คุณค่าของตราสินคา้ทีÉรู้สึก เป็นตน้ 

การตัดสินใจด้านราคาเกีÉยวข้องกับวัตถุประสงค์ กลยุทธ์และวิธีก ําหนดราคา การ

เปลีÉยนแปลงราคาและการลดราคา การตดัสินใจดา้นราคามีความซบัซอ้นและเกีÉยวขอ้งกบัเรืÉองอืÉนทีÉ

ผูท้าํการตลาดตอ้งพิจารณาขณะกาํหนดราคา เช่น ความตอ้งการของลกูคา้ ตน้ทุนการผลิต ขอ้มลูทีÉมี

อยู ่การแบ่งปัน แรงจูงใจในเรืÉองกาํไร กฎหมาย เป็นตน้ 

เมืÉอพิจารณาเนืÊอหาจากการทบทวนวรรณกรรมในประเด็นนีÊ แลว้ ผูศึ้กษาพบว่าในส่วน

ของศิวฤทธิÍ  พงศกรรังศิลป์ (2555) ไดใ้ห้ความหมายของราคา ไวว้่าจาํนวนเงินทีÉลูกคา้ตอ้งชาํระ

ให้กับผูข้ายเพืÉอให้ได้รับสินค้าและบริการ โดยธุรกิจต้องกาํหนดราคาให้อยู่ในระดับทีÉลูกค้า

สามารถซืÊอได ้การกาํหนดราคานัÊนมีจุดมุ่งหมายเพืÉอสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ในระดบัทีÉ

ธุรกิจยงัคงมีกาํไร และลกูคา้สามารถซืÊอได ้โดยสอดคลอ้งกบั สุวิมล แมน้จริง และเกยรู ใยบวักลิÉน 
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(2550) ทีÉให้ความหมายของราคาว่า คือ สิÉงทีÉกาํหนดมูลค่าของผลิตภณัฑ์ การตัÊงราคาให้ถูกตอ้ง 

เหมาะสม และยติุธรรม เมืÉอเทียบกบัคุณภาพของผลิตภณัฑห์รืออรรถประโยชน์ทีÉผูบ้ริโภคจะไดรั้บ

จากตัวผลิตภัณฑ์ เป็นสิÉงทีÉสําคัญมากอย่างหนึÉ งในงานทางการตลาด ในทีÉนีÊ ประกอบด้วย การ

กาํหนดราคาขายและเงืÉอนไขต่าง ๆ ในการขาย ซึÉงไดแ้ก่ การให้ส่วนลด ส่วนคืน ระยะเวลาในการ

ชาํระเงิน และวงเงินสินเชืÉอ 

2.1.3 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 

 สาํหรับช่องทางการจดัจาํหน่าย ไดมี้ผูใ้หค้วามหมายและองคป์ระกอบไวด้งันีÊ  

ศิวฤทธิÍ  พงศกรรังศิลป์ (2555) ไดใ้ห้ความหมายของช่องทางการจดัจาํหน่ายว่า หมายถึง 

การจัดการเกีÉยวกับการอาํนวยความสะดวกในการซืÊอสินค้าของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายให้มีความ

สะดวกสบายสูงสุด ดว้ยการนาํสินคา้และบริการไปส่งมอบใหก้บัลกูคา้ภายในเวลาทีÉลูกคา้ตอ้งการ 

ซึÉงมีรูปแบบทีÉแตกต่างกนัตามลกัษณะของสินคา้ พฤติกรรมของลูกคา้ สถานทีÉตัÊงของธุรกิจ และ

ทีÉตัÊงของลกูคา้ โดยมีความเกีÉยวขอ้งกบังานของนกัการตลาดในการออกแบบและพฒันาระบบการ

จดัการช่องทางการตลาดใหเ้หมาะสมกบัตวัสินคา้และกลุ่มลกูคา้เป้าหมาย 

สาํหรับ สุดาพร กุณฑลบุตร (2552) ไดใ้ห้ความหมายช่องทางการจดัจาํหน่ายว่า หมายถึง 

ช่องทางในการทีÉจะนาํสินคา้เสนอขายผูบ้ริโภค เช่น ตลาดสด ซุเปอร์มาร์เก็ต การจาํหน่ายสินคา้ทาง

ไปรษณีย ์การจาํหน่ายสินค้าทางอินเทอร์เน็ต และช่องทางอืÉน ๆ เช่น ผูบ้ริโภคสามารถหาซืÊอ

เครืÉองสําอางคลินิก และกางเกงยีนส์ลีวายส์ไดที้Éห้างสรรพสินคา้ เช่น ห้างเซ็นทรัล เป็นตน้ โดย

สอดคลอ้งกบัฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท์ วารีวนิช (2551) ทีÉให้ความหมายการจดัจาํหน่ายว่า 

หมายถึง โครงสร้างของช่องทางจาํหน่าย ซึÉงประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมในการเคลืÉอนยา้ย

ผลิตภณัฑไ์ปยงัตลาด โดยสถาบนัทีÉนาํผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือ สถาบนัทางการตลาด 

ส่วนกิจกรรมในการกระจายสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้

คงคลงั เราสามารถแบ่งองคป์ระกอบหลกัของการจดัจาํหน่ายออกเป็น 3 ส่วนดงันีÊ  

2.1.3.1 ช่องทางการจัดจาํหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางทีÉ

ผลิตภณัฑ์และ/หรือกรรมสิทธิÍ ของผลิตภณัฑ์ถูกเปลีÉยนมือไปยงัตลาด โดยเริÉมตน้จากแหล่งผลิต 

ผา่นผูข้ายไปสู่ผูซื้Êอ ดงันัÊนในระบบช่องทางการจดัจาํหน่ายจึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง และ

ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ซึÉงจะเลือกใช้จาํนวนคนกลางกีÉระดับหรือจะไม่เลือกใชค้น

กลางเลยในการจดัจาํหน่าย ก็ตอ้งพิจารณาจากประเภทของสินคา้ว่าเหมาะสมกบัช่องทางรูปแบบใด

การกระจายตวัของกลุ่มเป้าหมายเป็นอย่างไร ศกัยภาพของธุรกิจในการจัดการช่องทางและการ

เลือกช่องทางของคู่แข่งขนั เป็นตน้ 

 



14 

 

2.1.3.2  การกระจายสินคา้ (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมทีÉเกีÉยวขอ้งกบัการ

เคลืÉอนยา้ยผลิตภัณฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม การกระจายสินค้าจึง

ประกอบด้วยการขนส่ง (Transportation) การเก็บรักษาและการคลังสินค้า (Storage and 

Warehousing) และการบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory Management) การเลือกวิธีการกระจาย

สินคา้จะพิจารณาเช่นเดียวกบัการเลือกช่องทางการจดัจาํหน่ายคือ พิจารณาจากประเภทของสินคา้ 

การกระจายตวัของลกูคา้กลุ่มเป้าหมาย ศกัยภาพของธุรกิจ และวิธีการกระจายสินคา้ของคู่แข่งขนั

เป็นหลกั ซึÉงในปัจจุบนั มีธุรกิจทีÉรับจดัการระบบการกระจายสินคา้ครบวงจร ตัÊงแต่การขนส่ง การ

คลงั และการบริหารขอ้มลูการคลงัสินคา้ จึงทาํใหห้ลายธุรกิจเกิดความสะดวก เนืÉองจากไม่ตอ้งทาํ

การกระจายสินคา้เอง 

2.1.3.3  การเลือกทาํเลทีÉตัÊ ง (Location) ปกติการเลือกทาํเลทีÉตัÊ งของธุรกิจเป็นหน้าทีÉ

ของผูก่้อตัÊงธุรกิจตัÊงแต่เริÉม และเป็นปัจจยัทีÉตอ้งใหค้วามสาํคญัมากเป็นอนัดบัตน้ ๆ เนืÉองจากทาํเล

เป็นปัจจยัแห่งความสาํเร็จของธุรกิจอยา่งหนึÉง หากเลือกทาํเลทีÉเหมาะสมก็ถือไดว้่ามีชยัไปกว่าครึÉ ง 

บางครัÊ งการตลาดก็เกีÉยวข้องในการสรรหาทาํเลในการวางผลิตภัณฑ์ ขยายสาขา เพืÉอเข้าถึง

กลุ่มเป้าหมายไดม้ากขึÊน ลกูคา้มีความสะดวกมากขึÊน จึงตอ้งคาํนึงถึงปัจจยัในดา้นทาํเลของธุรกิจ 

2.1.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 ผูใ้หค้วามหมายและกิจกรรมดา้นการส่งเสริมการตลาดมีดงันีÊ  

ศิวฤทธิÍ  พงศกรรังศิลป์ (2555) ไดใ้ห้ความหมายของการส่งเสริมการตลาด หมายถึงการ

กาํหนดแนวทางในการสืÉอสารไปยงัลกูคา้กลุ่มเป้าหมายเกีÉยวกบัสินคา้และบริการ ราคา และขอ้มูล

อืÉน ๆ ของสินคา้และบริการ โดยมุ่งหมายใหเ้กิดการตดัสินใจซืÊอสินคา้และบริการ ดว้ยการประสม

ประสานส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย 

การตลาดทางตรง และการใช้พนักงานขายสอดคลอ้งกับสุดาพร กุณฑลบุตร (2552) ทีÉได้ให้

ความหมายไวว้่า หมายถึง กระบวนการในการส่งเสริมและกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคหันมาใชสิ้นคา้และ

ผลิตภณัฑ์ของกิจการ และเช่นเดียวกบัทีÉ ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท์ วารีวนิช (2551) ไดใ้ห้

ความหมายไวว้่า การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การติดต่อสืÉอสารเกีÉยวกบัขอ้มลูผลิตภณัฑ์ระหว่าง

ผูซื้Êอกบัผูข้าย เพืÉอสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซืÊอ การติดต่อสืÉอสารอาจใชพ้นักงานขายทาํการ

ขายโดยตรง (Personal Selling) หรือใช้สืÉอเป็นเครืÉ องมือในการติดต่อสืÉอสาร (Non-personal 

Selling) การส่งเสริมการตลาดสามารถแบ่งออกเป็น 6 ประเภทใหญ่ ๆ ดงันีÊ  

2.1.4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นการเสนอข่าวสารเกีÉยวกับรายละเอียดของ

ผลิตภัณฑ์ บุคคล หรือองค์การ โดยสร้างสรรค์งานโฆษณาทีÉ น่าสนใจและสามารถดึงดูด

กลุ่มเป้าหมายได ้และทาํการโฆษณาผา่นสืÉอต่าง ๆ เช่น โทรทศัน์ วิทยุ สิÉงพิมพต่์าง ๆ สืÉอเคลืÉอนทีÉ
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ต่าง ๆ และป้ายโฆษณา เป็นต้น โดยมีค่าใช้จ่ายในการใช้สืÉอในรูปแบบของค่าซืÊอเวลาในการ

ออกอากาศ ค่าพืÊนทีÉ โฆษณาในสืÉอสิÉงพิมพ ์หรือการเป็นผูอุ้ปถมัภ ์(Sponsor) ในรายการต่างๆ 

2.1.4.2  การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นการแจง้ข่าวสารและจูงใจ

ตลาดโดยใชบุ้คคล ซึÉงมีงานทีÉเกีÉยวขอ้งคือ  

1. กลยทุธก์ารขายโดยใชพ้นักงานขาย เป็นการพิจารณาถึงกลยุทธ์ทีÉจะใชใ้นการ

ขายให้ประสบความสาํเร็จ โดยจัดการส่งเสริมทัÊงสาํหรับลูกคา้ให้ตัดสินใจซืÊอง่ายขึÊนและซืÊอใน

ปริมาณทีÉมากขึÊน และสาํหรับพนกังานเพืÉอความกระตือรือร้นในการขาย 

2. การบริหารทีมขาย (Salesforce Management) ตอ้งคาํนึงถึงตัÊงแต่การสรรหาและ

การคดัเลือก การฝึกอบรม การประเมินผลการทาํงาน และการจ่ายผลตอบแทน ซึÉงมีความสาํคัญ

อยา่งยิÉงต่อความสาํเร็จของการใชก้ารส่งเสริมการตลาดโดยใชพ้นกังาน 

2.1.4.3  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรมกระตุน้ใหเ้กิดความสนใจ

และตดัสินใจซืÊอผลิตภณัฑ์ ทีÉนอกเหนือจากการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ และการขายโดยใช้

พนกังานขาย โดยการส่งเสริมการขายแบ่งออกเป็น 3 ลกัษณะคือ  

1. การส่งเสริมการขายมุ่งทีÉผูบ้ริโภค (Consumer Promotion) เป็นกิจกรรมทีÉทาํกบั

ผูบ้ริโภคโดยตรง เพืÉอกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความสนใจ หาซืÊอและใชสิ้นคา้ เช่น การลดราคา การ

ชิงโชค และการแถมของ ฯลฯ ทีÉมอบใหก้บัผูบ้ริโภคโดยตรง 

2. การส่งเสริมการขายมุ่งทีÉคนกลาง (Trade Promotion) เป็นกิจกรรมทีÉทาํกบัคน

กลางเพืÉอเป็นการกระตุ้นให้ทาํหน้าทีÉทางการตลาดให้ เช่น การมอบส่วนลดการค้า การแถม

ผลิตภณัฑแ์ละการมอบผลประโยชน์พิเศษ ฯลฯ 

3. การส่งเสริมการขายมุ่งทีÉพนกังานขาย (Salesforce Promotion) เป็นกิจกรรมทีÉทาํ

กบัพนกังานขาย เพืÉอกระตุน้ใหท้าํการขาย เนืÉองจากพนกังานขายมีหนา้ทีÉในการกระตุน้ลกูคา้ใหท้าํ

การซืÊอ เช่น การฝึกอบรมและการกระตุน้ขวญักาํลงัใจ การมอบของรางวลัพิเศษ หรือใหค่้านายหนา้ 

ฯลฯ 

2.1.4.4  การใหข่้าวและการประชาสมัพนัธ ์(Publicity and Public Relation) เป็นการให้

ข้อมูลเกีÉยวกับผลิตภัณฑ์และ/หรือบริษัทโดยผ่านสืÉอ อาจทําได้หลายวิธี เช่น การฝากข่าว

ประชาสัมพนัธ์ขององค์กรไปกบัสืÉอต่าง ๆ โดยไม่เสียค่าใช้จ่ายใด ๆ ซึÉงอาจต้องมีการซืÊอพืÊนทีÉ

โฆษณาเพืÉอเป็นการแลกเปลีÉยนในการลงข่าวประชาสัมพนัธ์ในเวลาต่อไป หรือการจดังานเปิดตวั

สินคา้ใหม่และเชิญสืÉอเขา้ร่วมเพืÉอนาํไปเผยแพร่ ซึÉงถึงแมจ้ะไม่มีค่าใชจ่้ายเกีÉยวกบัการออกสืÉอ แต่จะ

มีค่าใชจ่้ายในการจดักิจกรรมต่าง ๆ ทีÉเกีÉยวขอ้ง เป็นตน้ 
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2.1.4.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการติดต่อสืÉอสารกบักลุ่มเป้าหมาย

โดยตรง ซึÉงนิยมใชก้บัสืÉอโฆษณาและการมอบผลประโยชน์พิเศษ เพืÉอเป็นการกระตุน้ให้เกิดการ

ตดัสินใจซืÊอไดท้นัที ซึÉงเราสามารถทาํการตลาดทางตรงผา่นสืÉอต่างๆ ไดห้ลายช่องทาง เช่น 

1. สืÉอสิÉงพิมพ ์

1) จดหมายทางตรง (Direct Mail) 

2) แค็ตตาลอ็ก (Catalog) 

3) ป้ายหอ้ยหนา้ประตู (Door Hangers) 

4) แทรกไปกบัหีบห่อสินคา้ (Package Inserts) 

5) แทรกไปกบัสืÉอสิÉงพิมพ ์เช่น นิตยสาร หนงัสือพิมพ ์

2. สืÉออิเลก็ทรอนิกส์ 

1) โทรศพัท ์(Telemarketing) 

2) โทรสาร (Fax) 

3) อินเทอร์เน็ต (Internet) 

4) E-mail Marketing 

5) โทรทศัน ์

6) วิทย ุ

2.1.4.6  การจดักิจกรรมพิเศษ (Event) เป็นการจดักิจกรรมเพืÉอดึงดูดให้กลุ่มเป้าหมาย

เขา้มามีประสบการณ์กับผลิตภณัฑ์ โดยเน้นให้ขอ้มูลเกีÉยวกบัผลิตภัณฑ์ การเข้ามาสัมผสัและมี

ประสบการณ์เกีÉยวกบัผลิตภณัฑ ์โดยใชกิ้จกรรมทีÉหลากหลายในการดึงดูดใหก้ลุ่มเป้าหมายเขา้มามี

ส่วนร่วม ซึÉงการจดักิจกรรมพิเศษสามารถทาํได้หลายรูปแบบ เช่น งานแสดงสินคา้ การเปิดตัว

สินคา้ จดัขบวนแห่หรือการประชุมสมัมนา ฯลฯ 

ในการศึกษาครัÊ งนีÊผูศึ้กษาไดน้าํแนวคิด ทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาดดงัทีÉกล่าวขา้งตน้ 

มาใชใ้นการกาํหนดปัจจยัเพืÉอการวิเคราะห์ ดงัต่อไปนีÊ  

 

ปัจจยั          หัวข้อ 

 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)   1) คุณภาพของผลิตภณัฑ ์

       2) ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์

       3) การออกแบบผลิตภณัฑ ์

       4) คุณลกัษณะของผลิตภณัฑ ์
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       5) การสร้างตราผลิตภณัฑ ์

       6) การบรรจุหีบห่อ 

       7) การสร้างฉลากผลิตภณัฑ ์

       8) การรับประกนั 

       9) นโยบายการรับคืนผลิตภณัฑ ์

       10) ขนาดของผลิตภณัฑ ์

 2. ดา้นราคา (Price)    1) คุณค่าทีÉลกูคา้จะไดรั้บจากสินคา้ 

       2) วิธีการกาํหนดราคา 

       3) การเปลีÉยนแปลงราคา การลดราคา 

       4) ระยะเวลาในการชาํระเงิน 

       5) วงเงินสินเชืÉอ 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place)  1) ความสะดวกในการซืÊอสินคา้ 

       2) สถานทีÉตัÊง 

       3) ช่องทางในการนาํสินคา้เสนอขายให ้

           ผูบ้ริโภค   

       4) การขนส่ง การคลงั และการเก็บรักษา 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)   1) การโฆษณา เช่น โทรทศัน์ วิทย ุสืÉอสิÉงพิมพ ์

       2) การประชาสมัพนัธ ์เช่น ประชาสมัพนัธ ์

           องคก์รไปกบัสืÉอต่างๆ 

       3) การส่งเสริมการขาย  

           ก. มุ่งสู่ผูบ้ริโภค เช่น ลดราคา การแถมของ 

           ข. มุ่งสู่คนกลาง เช่น การใหส่้วนลดการคา้ 

           ค. มุ่งสู่พนกังานขาย เช่น การใหค่้านายหนา้ 

       4) การตลาดทางตรง 

           ก. สืÉอสิÉงพิมพ ์

           ข. สืÉออิเลก็ทรอนิกส์ 
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2.2 ความต้องการเครืÉองประดับของนักท่องเทีÉยวชาวจนี 

จากการศึกษาและเก็บรวบรวมขอ้มลูของศนูยว์ิจยักสิกรไทย  เกีÉยวกบัความตอ้งการ โอกาส 

และพฤติกรรมการซืÊอเครืÉองประดบัของนกัท่องเทีÉยวชาวจีน ซึÉงจะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการ

เครืÉองเงิน ผูศึ้กษาสามารถสรุปเป็นประเด็นต่าง ๆ ไดด้งันีÊ  

2.2.1 โอกาสทางการค้า/ปัจจยัสนับสนุนหลกั 

2.2.1.1 ประเทศจีนมีประชากรในประเทศเป็นจาํนวนมากถึง 1,337 ลา้นคนชนชัÊน

กลางทีÉมีกาลงัซืÊอสูงถือเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัคิดเป็นสัดส่วนถึงร้อยละ 19 ของประชากรทัÊงหมด

ในประเทศ 

2.2.1.2  ประชากรมีกาลงัซืÊอสูงขึÊนตามระดบัรายไดที้ÉเพิÉมขึÊนโดยคาดการณ์ว่ารายได้

ต่อหวัของประชากรในเมืองจะเพิÉมขึÊนจาก 19,019 หยวน/คน/ปีในปี 2553 เป็น 26,810 หยวน/คน/ปี

ในปี 2558  

2.2.1.3  ประเทศจีนมีความตอ้งการสินคา้ฟุ่มเฟือยเพิÉมมากขึÊนโดยเฉพาะยอดจาํหน่าย

เครืÉองประดบัในจีนมีแนวโนม้ขยายตวัเพิÉมขึÊนทุกปีทัÊงนีÊการคา้ปลีกอญัมณีและเครืÉองประดบัในจีน

มีมลูค่าประมาณ 30 พนัลา้นเหรียญสหรัฐฯและคาดว่าจะมีการขยายตวัเฉลีÉยร้อยละ 15-20 ต่อปี 

2.2.1.4  โอกาสในการทาํตลาดจากขอ้ตกลงระหว่างประเทศทางดา้นการคา้ (อาทิ FTA 

อาเซียน-จีน) 

2.2.2 กลุ่มลกูค้าเป้าหมาย 

2.2.2.1 ประชากรวยัหนุ่มสาวและวยัทาํงานช่วงอายุ 20-40 ปีทีÉอาศยัในเมืองใหญ่

โดยเฉพาะเซีÉยงไฮแ้ละปักกิÉงมีรายไดเ้ฉลีÉยต่อหัวราว 30,000 เหรียญสหรัฐฯต่อปีมีเงินออมจาํนวน

มากมีรสนิยมสูงและชืÉนชอบสินคา้ฟุ่มเฟือยทีÉมีราคาแพง 

2.2.2.2   คู่แต่งงานซึÉงมีจาํนวนราว 18-22 ลา้นคนต่อปีนบัว่ามีศกัยภาพสูงเหมาะในการ

เขา้ไปเจาะตลาดทัÊงนีÊมลูค่าการซืÊอขายแหวนและเครืÉองประดบัเพืÉอใชใ้นพิธีแต่งงานในจีนสูงถึง 3.1 

พนัลา้นเหรียญสหรัฐฯต่อปี 

2.2.2.3   นกัท่องเทีÉยวต่างชาติในจีนในแต่ละปีนักท่องเทีÉยวต่างชาติใชจ่้ายเงินเพืÉอซืÊอ

เครืÉองประดบัในจีนเป็นมลูค่ากว่า 1.2 พนัลา้นเหรียญสหรัฐฯ 
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2.2.3 สินค้าทีÉมศัีกยภาพในการเจาะตลาด 

2.2.3.1 เครืÉองประดบัทองและเงินหยกไข่มุกทีÉไดรั้บความนิยมมาอยา่งยาวนาน 

2.2.3.2 สาํหรับผูบ้ริโภคยคุใหม่ใหค้วามสนใจเครืÉองประดบัเพชรทัÊงตวัเรือนทีÉทาํดว้ย

แพลตินัมและ/หรือทองคาํขาวเพิÉมมากขึÊ นผลิตในลกัษณะของชุดเครืÉ องประดับทีÉมีครบทัÊงจีÊ

สร้อยคอสร้อยขอ้มือและแหวนเป็นตน้ 

2.2.3.3 สินคา้ในเชิงหตัถศิลป์ทีÉมีเอกลกัษณ์ความประณีตทีÉเชืÉอมโยงดา้นวิถีชีวิตความ

เชืÉอทางวฒันธรรมและประเพณีของชาวจีน 

2.2.4 เทรนด์ผู้บริโภค 

2.2.4.1  ชาวจีนนิยมซืÊอเครืÉองประดบัจากร้านคา้ของผูผ้ลิต รวมทัÊงร้านแฟรนไชส์ และ

เคาน์เตอร์ในหา้งสรรพสินคา้เพราะไดรั้บการรับรองและรับประกนัคุณภาพสินคา้  

2.2.4.2  ชาวจีนใหค้วามนิยมเครืÉองประดบัเพชรเพิÉมขึÊน เนืÉองจากเป็นเครืÉองประดบัทีÉ

หรูหราและแสดงถึงความมีฐานะไดเ้ป็นอยา่งดี  

2.2.4.3 ชาวจีนให้ความนิยมเครืÉองประดบัเงินมากขึÊน โดยเฉพาะในกลุ่มคนชนชัÊน

กลาง ดว้ยระดบัราคาทีÉเขา้ถึงไดแ้ละมีรูปแบบทีÉทนัสมยั โดยรูปแบบหรือดีไซน์ทีÉไดรั้บความนิยม

สูง มกัจะมีดีไซน์ทีÉเลียนแบบเครืÉองประดบัทองคาํขาวหรือแพลตินมั 

2.2.5 แนวทางเจาะตลาด 

2.2.5.1  เนน้เจาะตลาดในหวัเมืองสาํคญัทีÉมีการพฒันาทางเศรษฐกิจสูง  

2.2.5.2 เน้นสินคา้คุณภาพปานกลาง-สูง โดยสร้างงานดีไซน์ทีÉมีเอกลกัษณ์ รูปแบบ

และฝีมือการผลิตขัÊนสูง เพืÉอแสดงถึงรสนิยมและสถานะทางสงัคม  

2.2.5.3  กลยทุธก์ารคา้เชิงรุก อาทิ พฒันาช่องทางการจาํหน่ายให้มีประสิทธิภาพ การ

ลงทุนทาํการตลาดและการประชาสัมพนัธ์อย่างต่อเนืÉอง การสร้างตราสินค้าเพืÉอ ให้เกิดความ

แตกต่างจากผูผ้ลิตรายอืÉน ตลอดจนการสร้างความเชืÉอมัÉนแก่ผูบ้ริโภค เป็นตน้  

2.2.5.4 นําเสนอการสัÉงซืÊอสินค้าทาง E-Commerce และช่องทางการขายตรงอืÉนๆ 

เนืÉองจากเป็นทีÉนิยมมากขึÊน (ศนูยว์ิจยักสิกรไทย, 2558) 

 จากการทบทวนวรรณกรรมในประเด็นขา้งตน้ ผูศึ้กษาได้นาํขอ้มูลและแนวคิดมาเป็น

แนวทางประกอบการอภิปรายผลการศึกษาครัÊ งนีÊ  ในประเด็นของส่วนประสมทางการตลาด เพืÉอ

นาํมาสู่ความตอ้งการเครืÉองประดบัของนกัท่องเทีÉยวชาวจีน และการกาํหนดแนวทางในการพฒันา

ส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงินต่อไป 
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2.3 พฤตกิรรมการซืÊอเครืÉองประดับของคนไทย 

 ค่านิยมในการบริโภคเครืÉองประดบัของคนไทยยงัคงยึดถือเครืÉ องประดับทีÉมีคุณค่าจาก

ราคาของวสัดุ เช่น ทองคาํ ทองคาํขาว ฯลฯ หรือหากจะใหร้าคาตํÉาลงก็อาจใชโ้ลหะเงิน หรือทองคาํ

กะรัตตํÉา ๆ เพืÉอดึงดูดใจผูที้Éมีรสนิยมสูงแต่รายไดต้ ํÉา ซึÉงถือเป็นการทดแทนกนัได ้เนืÉองจากรูปแบบ

ไม่ไดมี้ความแตกต่างกนัมากนกั โดยเฉพาะวสัดุประเภทโลหะเงินถูกพฒันาให้มีคุณสมบติัทีÉดีขึÊน 

เช่น การหล่อ การต้านความหมอง การทําให้มีความเงาวาว เป็นต้น ซึÉ งเมืÉอนํามาผลิตเป็น

เครืÉองประดบั ทาํใหไ้ดรู้ปแบบทีÉสวยงาม ทนัสมยั เหมาะสมกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคในสงัคม

ปัจจุบนั 

 เครืÉองเงินในตลาดภายในประเทศ จดัเป็นสินคา้ฟุ่มเฟือยทีÉมีราคาตัÊงแต่ปานกลางถึงราคา

ค่อนขา้งสูง ขึÊนอยูก่บัการออกแบบและความพอใจของผูบ้ริโภค ส่วนใหญ่ลูกคา้ภายในประเทศจะ

เป็นกลุ่มทีÉมีรายได้ ปานกลางขึÊ นไป คือ กลุ่มวยัรุ่น กลุ่มวยัทาํงาน และกลุ่มนักท่องเทีÉยวชาว

ต่างประเทศ  เพราะเป็นกลุ่มทีÉมีอาํนาจซืÊอสูง รูปแบบของผลิตภณัฑ์เครืÉ องเงินขึÊ นอยู่ก ับความ

ต้องการของลูกค้าเป็นสําคัญ โดยเฉพาะสินค้าเครืÉ องเงินทีÉ เป็นเครืÉ องประดับจะมีรูปแบบทีÉ

หลากหลาย และมีแหล่งผลิตทีÉสาํคญักระจายอยูต่ามแหล่งท่องเทีÉยวใหญ่ ๆ ทัÉวประเทศ  

 ในปัจจุบนัความตอ้งการบริโภคเครืÉองเงินไดเ้ปลีÉยนไป เนืÉองจากภาวะเศรษฐกิจ และความ

นิยมตามกระแสวัฒนธรรมของผูบ้ริโภคทีÉมกัหันไปนิยมสินค้าจากต่างประเทศมากขึÊ น ใน

ขณะเดียวกนัพฤติกรรมการซืÊอของผูบ้ริโภคเปลีÉยนไป คือ สามารถซืÊอไดทุ้กโอกาสตลอดทัÊงปี จึง

ทาํใหก้ารซืÊอเป็นลกัษณะทีÉซืÊอมาเพืÉอการใชส้อยในชีวิตประจาํวนั ดงันัÊนในการจาํหน่ายเครืÉองเงิน

จึงตอ้งกาํหนดราคาทีÉไม่สูงมากนกั เพืÉอให้ผูบ้ริโภคสามารถซืÊอได ้จึงทาํให้ผูผ้ลิตไดป้ระยุกต์วสัดุ

อืÉน ๆ ร่วมกบัโลหะเงินด้วย เพืÉอให้เกิดรูปแบบทีÉแปลกใหม่ ราคาตํÉาและสอดคลอ้งกบัรสนิยม

ผูบ้ริโภคในกระแสวฒันธรรมปัจจุบนัดว้ย (ปานฉตัท ์อินทร์คง, ม.ป.ป.) 

 จากขอ้มลูดงักล่าว ผูศึ้กษาไดน้าํมาเป็นกรอบในการอภิปรายผลการศึกษาครัÊ งนีÊ  ในประเดน็

ของส่วนประสมทางการตลาดเพืÉอทาํใหท้ราบพฤติกรรมการซืÊอเครืÉองประดบัของคนไทยว่ามีความ

แตกต่างจากนกัท่องเทีÉยวชาวจีนอยา่งไร เพืÉอใหเ้กิดการพฒันาผลิตภณัฑ์เครืÉองเงินให้เหมาะสมกบั

ผูบ้ริโภคในแต่ละกลุ่มไดอ้ยา่งชดัเจน 
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2.4 งานวจิยัทีÉเกีÉยวข้อง 

 ผูศึ้กษาได้ทาํการค้นควา้งานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้งเพืÉอศึกษาในประเด็นด้านส่วนประสมทาง

การตลาด โดยผูศึ้กษาไดแ้บ่งงานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้งออกเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ (1) งานวิจยัทีÉศึกษาเกีÉยวกบั

ส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑ์เครืÉองเงินของกลุ่มนักท่องเทีÉยว (2) งานวิจยัทีÉศึกษาเกีÉยวกบั

ส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์สินคา้ทีÉระลึกของกลุ่มนักท่องเทีÉยว และ (3) งานวิจยัทีÉ

ศึกษาเกีÉยวกบัส่วนประสมทางการตลาดของกลุ่มผูป้ระกอบการ ซึÉงผูศึ้กษาสามารถสรุปประเด็นใน

แต่ละกลุ่มไดด้งันีÊ  

2.4.1 งานวิจัยทีÉศึกษาเกีÉยวกับส่วนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑ์เครืÉองเงินของกลุ่ม

นักท่องเทีÉยว  

โดยศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยทางการตลาดในการซืÊอเครืÉ องประดับเงิน กรณีศึกษา

ผูบ้ริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร โดย รัตนาภรณ์ แซ่ตัÊง (2552) มีวตัถุประสงค์เพืÉอศึกษา

พฤติกรรมในการซืÊอเครืÉ องประดบัเงินของผูบ้ริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วน

ใหญ่ผูบ้ริโภคนิยมซืÊอเครืÉ องประดับเงิน ประเภทแหวน ด้านผลิตภัณฑ์ สําคัญมากทีÉสุดได้แก่ 

เครืÉองประดบัเงินทีÉมีคุณภาพทีÉดี ดา้นราคา สาํคญัมากทีÉสุดไดแ้ก่ ราคาสินคา้ เหมาะสมกบัมูลค่าทีÉ

ไดรั้บ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย สาํคญัมากทีÉสุดได้แก่ ร้านคา้มีความน่าเชืÉอถือและมีชืÉอเสียง 

ความสะดวกในการเลือกซืÊอสินคา้ ดา้นการส่งเสริมการตลาด สาํคญัมากทีÉสุดไดแ้ก่ การรับประกนั

คุณภาพของสินคา้ นอกจากนัÊนแลว้ เมษา สุริยานนท์ (2553) ยงัไดศึ้กษาเรืÉองกลยุทธ์การตลาดทีÉมี

ผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองเงินและเครืÉองประดับเงินของลูกค้าร้านคา้สลุงหลวง อาํเภอเมือง 

จังหวดัลาํปาง โดยมีวตัถุประสงค์ (1) เพืÉอศึกษาถึงกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจเครืÉ องเงินและ

เครืÉ องประดับเงินของร้านสลุงหลวง (2) เพืÉอศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจซืÊอเครืÉองเงินและ

เครืÉองประดบัเงินของลกูคา้ร้านคา้สลุงหลวง (3) เพืÉอศึกษาถึงปัญหาและอุปสรรคของลูกคา้ทีÉมาใช้

บริการร้านสลุงหลวง  โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครืÉองมือในการ เก็บรวบรวมขอ้มูลจากลูกคา้ทีÉใช้

บริการ จาํนวน 225 คน พบว่า ลกูคา้ส่วนใหญ่นิยมซืÊอแหวนมากทีÉสุด ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์โดยให้

ความสาํคญัในองคป์ระกอบยอ่ยดา้นผลิตภณัฑม์ากทีÉสุดคือ คุณภาพของผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา 

โดยใหค้วามสาํคญัในองคป์ระกอบยอ่ยดา้นราคามากทีÉสุดคือ ราคาเหมาะสมกบัตวัผลิตภณัฑ์ โดย

ให้ความสําคัญในองค์ประกอบย่อยด้านช่องทางการจัดจาํหน่ายมากทีÉสุดคือ สถานทีÉ จาํหน่าย

สะดวกต่อการซืÊอ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยให้ความสาํคญัในองค์ประกอบย่อยปัจจยั

ดา้นการส่งเสริมการตลาดมากทีÉสุดคือ มีแค็ตตาลอ็กผลิตภณัฑ ์ซึÉงมีผลดา้นการส่งเสริมการตลาดทีÉ
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ไม่สอดคลอ้งกนั โดยผลการศึกษาของรัตนาภรณ์ แซ่ตัÊง (2552) สาํคญัมากทีÉสุดคือ การรับประกนั

คุณภาพของสินคา้ ในขณะทีÉ เมษา สุริยานนท ์(2553) สาํคญัมากทีÉสุดคือ มีแค็ตตาลอ็กผลิตภณัฑ ์

2.4.2 งานวจิยัทีÉศึกษาเกีÉยวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์สินค้าทีÉระลึกของ

กลุ่มนักท่องเทีÉยว  

ดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีÉเกีÉยวกบัผลิตภณัฑ์ของทีÉระลึกของกลุ่มนักท่องเทีÉยว  คือ 

เรืÉองปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอของทีÉระลึกของนักท่องเทีÉยวต่างชาติในจงัหวดัเชียงใหม่ 

โดย กฤษดากร เศรษฐเสถียร (2554) โดยมีวตัถุประสงค ์3 ประการ คือ (1) เพืÉอศึกษาพฤติกรรมทีÉมี

อิทธิพลต่อการซืÊอของทีÉระลึก (2) เพืÉอศึกษาปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการซืÊอของทีÉระลึก (3) เพืÉอศึกษา

ปัญหาทีÉนักท่องเทีÉยวต่างชาติประสบพบเจอ พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มีอิทธิพลมากทีÉสุด โดย

กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญักบัสินคา้มีเอกลกัษณ์ของความเป็นไทยมากทีÉสุด รองลงมาเป็นปัจจยั

ดา้นราคา โดยทีÉราคาสินค้าต้องเหมาะสมกับคุณภาพจึงจะตัดสินใจซืÊอ ต่อมาคือปัจจัยด้านช่อง

ทางการจดัจาํหน่าย โดยสินคา้ทีÉไดรั้บตอ้งอยูใ่นสภาพสมบูรณ์ครบถว้น และปัจจยัดา้นการส่งเสริม

การตลาด โดยทีÉพนกังานสามารถใหค้วามรู้เกีÉยวกบัของทีÉระลึกได ้นอกจากนัÊนแลว้ กฤติกา สายณะ

รัตร์ชัย (2554) ยงัได้ศึกษาเรืÉ องส่วนประสมทางการตลาดของสินค้าและของทีÉระลึกสําหรั บ

นกัท่องเทีÉยวในกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงคเ์พืÉอศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้

และของทีÉระลึก ศึกษาพฤติกรรมการซืÊอสินคา้และของทีÉระลึก และเพืÉอเปรียบเทียบความคิดเห็น

เกีÉยวกบัส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้และของทีÉระลึกสําหรับนักท่องเทีÉยว พบว่า ด้าน

ผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ สินคา้มีความหลากหลาย ดา้นราคา อยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ราคา

สินคา้มีความเหมาะสม ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย อยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ทาํเลทีÉตัÊงและสถานทีÉมี

ความเหมาะสม ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ การตลาดทางตรง เช่น ทาง

สืÉอโทรทศัน์/อินเทอร์เน็ต และแค็ตตาล็อก ซึÉงมีเพียงปัจจยัเดียวทีÉสอดคลอ้งกบั กฤษดากร เศรษฐ

เสถียร (2554) คือ ดา้นของราคาทีÉมีความเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 

2.4.3 งานวจิยัทีÉศึกษาเกีÉยวกบัส่วนประสมทางการตลาดของกลุ่มผู้ประกอบการ  

รุ่งรัตน์ คงคลา้ย (2549) ไดท้าํการศึกษาเรืÉองการผลิตและการตลาดหัตถกรรมเครืÉองเงิน

ของบา้นววัลาย ตาํบลหายยา อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยมีวตัถุประสงค์ 3 ประการคือ (1) 

ความเป็นมาของหตัถกรรมเครืÉองเงิน (2) กระบวนการผลิตและการตลาด (3) ปัญหาการผลิตและ

การตลาด โดยใชแ้บบสอบถามและสัมภาษณ์เจา้ของร้าน จาํนวน 8 ร้าน พบว่า ดา้นส่วนประสม

ทางการตลาด ในส่วนของผลิตภณัฑ์ เน้นสินคา้ทีÉมีคุณภาพและลวดลายดัÊงเดิม ดา้นราคา คิดจาก

ตน้ทุนการผลิตบวกกาํไรทีÉตอ้งการ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย จะทาํการจาํหน่ายทีÉหน้าร้านของ
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ตนเองเท่านัÊน ในดา้นการส่งเสริมการตลาด จะใชก้ารแนะนาํสินคา้ให้กบัลูกคา้โดยตรง มีการออ

กร้านเพืÉอแสดงสินคา้ เนน้สร้างความสมัพนัธ์กบัลูกคา้ทีÉรู้จกักนัมานาน นอกจากนัÊนแลว้ พรรณช

ลิต สุดดีพงษ์ (2545) ไดศึ้กษาเรืÉอง การดาํเนินงานของธุรกิจร้านคา้ทองรูปพรรณในอาํเภอเมือง 

จงัหวดัลาํพูน มีวตัถุประสงค์เพืÉอศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อผูบ้ริโภคในการ

เลือกใช้บริการร้านค้าทองรูปพรรณในอําเภอเมือง จังหวัดล ําพูน พบว่า ด้านผลิตภัณฑ ์

ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัในดา้นคุณภาพและเปอร์เซ็นต์ของทองรูปพรรณ ดา้นราคา 

ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ใชห้ลกัเกณฑ์ดา้นรูปแบบและลวดลายในการกาํหนดราคา ดา้นช่องทาง

การจดัจาํหน่าย ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ใชช่้องทางการจาํหน่ายโดยมีพนักงานขายหน้าร้าน ดา้น

การส่งเสริมการตลาด ใชก้ารแจกของแถม ลดราคา การบริการซ่อมสินคา้ โดยมีปัจจยัทีÉสอดคลอ้ง

กนัทัÊง รุ่งรัตน์ คงคลา้ย (2549) และ พรรณชลิต สุดดีพงษ์ (2545) ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ คือ 

เนน้การผลิตสินคา้ทีÉมีคุณภาพ และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย คือ การจาํหน่ายสินคา้หน้า

ร้าน แต่ปัจจยัทีÉไม่สอดคลอ้งกนั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

 ดงันัÊนผูศึ้กษาจึงไดน้าํขอ้มลูจากงานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้งมาใชเ้ป็นกรอบการศึกษาและแนวทาง

ในการอภิปรายผลการศึกษา ทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด เพืÉอการพฒันาผลิตภณัฑ์เครืÉองเงิน

ในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

บททีÉ 3 

ระเบียบวิธีการศึกษา 

ในการศึกษาเรืÉอง“แนวทางในการพฒันาทางการตลาดผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงิน เพืÉอตอบสนอง

ความตอ้งการของนกัท่องเทีÉยวชาวจีนในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่” 

ผูศึ้กษาไดก้าํหนดขัÊนตอนออกเป็น 3 ระยะโดยมีลาํดบัดงันีÊ  

 1. ระยะเตรียมการก่อนดาํเนินการศึกษา แบ่งออกเป็น 3 ส่วนดงันีÊ  

  1) กาํหนดกลุ่มตวัอยา่งประชากรและกลุ่มผูใ้หข้อ้มลูสาํคญั   

2) กาํหนดเครืÉองมือทีÉใชใ้นการศึกษา 

  3) ขัÊนตอนการสร้างเครืÉองมือ 

 2. ระยะดาํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มลู แบ่งออกเป็น 2 ส่วนดงันีÊ  

  1) การเก็บรวบรวมขอ้มลูจากแบบสอบถาม 

  2) การเก็บรวบรวมขอ้มลูจากแบบสมัภาษณ์ 

 3. ระยะหลงัการดาํเนินการศึกษา 

  1) การวิเคราะห์ขอ้มลูและสถิติทีÉใช ้

  2) การวิเคราะห์ช่องว่าง (Gap Analysis) 

3.1 ระยะเตรียมการก่อนดําเนินการศึกษา  

แบ่งออกเป็น 3 ส่วนดงันีÊ  

 3.1.1 กาํหนดกลุ่มตวัอย่างประชากรและกลุ่มผู้ให้ข้อมูลสําคญั 

โดยแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม ดงันีÊ  

3.1.1.1 กลุ่มประชากรตวัอยา่งนกัท่องเทีÉยวชาวจีน โดยไดท้าํการสุ่มตวัอยา่งประชากร 

จาํนวน 400 ราย ตามตารางของทาโร ยามาเน (Taro Yamane) (สิน พนัธุพิ์นิจ, 2553) โดยวิธีการสุ่ม

ตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) โดยทาํการเกบ็ตวัอยา่งในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
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3.1.1.2 กลุ่มผูใ้ห้ข้อมูลสาํคญั คือ ผูป้ระกอบการเครืÉ องเงิน ในอาํเภอเมือง จังหวดั

เชียงใหม่ จาํนวน 3 ราย ทีÉใหค้วามร่วมมือในการสัมภาษณ์ โดยใชว้ิธีเลือกแบบเจาะจง (Purposive 

Sampling) ดว้ยการกาํหนดหลกัเกณฑ์ในการเลือกดงันีÊ  เป็นบุคคลทีÉมีความรู้ ประสบการณ์ และ

ความเชีÉยวชาญในเรืÉองทีÉเกีÉยวขอ้งกว่าบุคคลทัÉวไป 

3.1.2 กาํหนดเครืÉองมอืทีÉใช้ในการศึกษา 

 สาํหรับเครืÉองมือทีÉใชใ้นการศึกษาครัÊ งนีÊ  ผูศึ้กษาไดแ้บ่งออกเป็น 2 ส่วน โดยมีรายละเอียด

เครืÉองมือดงัต่อไปนีÊ  

3.1.2.1 แบบสอบถามสาํหรับนกัท่องเทีÉยว 

ทาํการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม (ภาคผนวก จ) แบ่งออกเป็น 3 ส่วน 

ดงันีÊ  

ส่วนทีÉ 1  ปัจจยัส่วนบุคคล 

  ส่วนทีÉ 2  ขอ้มลูเกีÉยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการ 

    ตดัสินใจเลือกซืÊอผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงิน 

  ส่วนทีÉ 3  ขอ้เสนอแนะ 

 

โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนในแต่ละระดบัดงันีÊ  

 ระดับ   หมายถึง 

5   มากทีÉสุด 

4   มาก 

3   ปานกลาง 

2   นอ้ย 

1   นอ้ยทีÉสุด 

 

3.1.2.2 แบบสมัภาษณ์ ผูป้ระกอบการเครืÉองเงิน 

ทาํการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง (Structure Interview) 

(ภาคผนวก ฉ) แบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดงันีÊ  

ส่วนทีÉ 1  ปัจจยัส่วนบุคคล 

ส่วนทีÉ 2  ขอ้มลูเกีÉยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของ 

    ผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงิน 
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3.1.3 ขัÊนตอนการสร้างเครืÉองมอื 

3.1.3.1  ศึกษาจากแนวคิด ทฤษฏีและงานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้ง 

3.1.3.2  สร้างแบบสอบถาม และแบบสมัภาษณ์ตามวตัถุประสงค์และกรอบการศึกษา 

นาํเสนอต่ออาจารยที์ÉปรึกษาเพืÉอตรวจสอบ ความถกูตอ้ง 

3.1.3.3  นาํแบบสอบถาม (ภาคผนวก ง) ไปทาํการ Pre-test กบักลุ่มทีÉมีลกัษณะคลา้ย

กบักลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 20 คน เพืÉอเป็นการตรวจสอบคุณภาพของเครืÉองมือและปรับปรุงแกไ้ข เพืÉอ

ง่ายต่อการเขา้ใจของผูต้อบแบบสอบถาม 

3.1.3.4  ติดต่อประสานงานนกัศึกษาจีน เพืÉอนาํแบบสอบถามแปลเป็นภาษาจีน 

3.1.3.5 ติดต่อประสานงานผูเ้ชีÉยวชาญดา้นภาษาจีนเพืÉอตรวจสอบความถูกตอ้งของ

แบบสอบถาม  

3.1.3.6 นาํแบบสอบถามและแบบสมัภาษณ์ไปเก็บรวบรวมขอ้มลูจริง 

3.2 ระยะดําเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล  

แบ่งออกเป็น 2 ส่วนดงันีÊ  

3.2.1 การเกบ็รวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถาม มีขัÊนตอน คือ 

3.2.1.1 การนาํแบบสอบถามไปเก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอย่าง โดยเลือกพืÊนทีÉในการเก็บ

ขอ้มลู ในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ กบันกัท่องเทีÉยวชาวจีน เช่น บริเวณถนนคนเดินท่าแพ ถนน

คนเดินววัลาย หา้งเซ็นทรัลเฟสติวลัไนทบ์าซ่าร์ เป็นตน้ ในช่วงเวลาประมาณ 10.00 น. - 21.00 น. 

3.2.1.2 ใหผู้ช่้วยการเก็บขอ้มลูทีÉสามารถสืÉอสารภาษาจีนช่วยในการเก็บขอ้มูลตามจุด

ต่างๆ ดงักล่าวขา้งตน้ โดยการเขา้ไปแนะนาํตวักบันกัท่องเทีÉยวชาวจีนและแจง้วตัถุประสงค์ในการ

เก็บขอ้มลูเพืÉอขอความอนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถาม และใหน้กัท่องเทีÉยวชาวจีนเป็นผูก้รอก

แบบสอบถามดว้ยตนเอง  

3.2.2 การเกบ็รวบรวมข้อมูลจากแบบสัมภาษณ์ มีขัÊนตอน คือ 

3.2.2.1 เลือกผูป้ระกอบการเครืÉองเงินทีÉมีความพร้อมในการใหส้ัมภาษณ์ โดยพิจารณา

จากเกณฑ์ทีÉไดก้าํหนดไว ้คือ เป็นบุคคลทีÉมีความรู้ ประสบการณ์ และความเชีÉยวชาญในเรืÉ องทีÉ

เกีÉยวขอ้งกว่าบุคคลทัÉวไป  

3.2.2.2 ทาํการติดต่อนดัหมายเพืÉอขอสมัภาษณ์โดยขึÊนอยูก่บัความพร้อมของผูใ้หข้อ้มลู

สาํคญัเป็นหลกั 
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3.2.2.3 เมืÉอผูใ้หส้มัภาษณ์ยนิยอมเปิดเผยขอ้มลู ก็จะทาํการชีÊแจงวตัถุประสงค์ของการ

สัมภาษณ์ ดาํเนินการสัมภาษณ์บริเวณดา้นหลงัของร้าน เพืÉอให้การสัมภาษณ์สะดวกยิÉงขึÊน และ

ไม่ใหล้กูคา้รายอืÉนไดย้นิระหว่างทาํการสมัภาษณ์  

3.3 ระยะหลังการดําเนินการศึกษา 

3.3.1 การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิตทิีÉใช้ แบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดงันีÊ  

3.3.1.1  ขอ้มูลจากแบบสอบถาม นาํขอ้มูลทีÉเก็บรวบรวมไดจ้ากแบบสอบถามมาทาํ

การวิเคราะห์ โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ประกอบไปด้วย ค่าความถีÉ 

(Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลีÉย (Mean) และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) โดยมีมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) โดยแต่ละระดบัมีดงันีÊ  

ระดบั   หมายถึง 

5   มากทีÉสุด 

4   มาก 

3   ปานกลาง 

2   นอ้ย 

1   นอ้ยทีÉสุด 

 

คะแนนทีÉไดน้าํมาหาค่าเฉลีÉย และทาํการแปลความหมายไดด้งันีÊ  

4.50-5.00  ปัจจยัทีÉมีผลต่อการซืÊอในระดบัมากทีÉสุด 

3.50-4.49  ปัจจยัทีÉมีผลต่อการซืÊอในระดบัมาก 

2.50-3.49  ปัจจยัทีÉมีผลต่อการซืÊอในระดบัปานกลาง 

1.50-2.49  ปัจจยัทีÉมีผลต่อการซืÊอในระดบันอ้ย 

1.00-1.49  ปัจจยัทีÉมีผลต่อการซืÊอในระดบันอ้ยทีÉสุด 

 

3.3.1.2 ข้อมูลทีÉ ได้จากการสัมภาษณ์ผู ้ประกอบการ ใช้การวิ เคราะห์เนืÊ อหา                  

(Content Analysis) และคาํนวณค่าเฉลีÉย (Mean) ของตวัแปรแต่ละดา้น เพืÉอนาํไปทาํการเชืÉอมโยง

กบัการวิเคราะห์ช่องว่าง (Gap Analysis) ดงันีÊ  
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การใหค้ะแนนของแต่ละตวัแปรมีคะแนนเต็ม 5 คะแนน โดยกาํหนดเกณฑ ์คือ 

 เครืÉองหมาย   มีคะแนน เท่ากบั 5.00 คะแนน 

 เครืÉองหมาย       มีคะแนน เท่ากบั 3.34 คะแนน 

 เครืÉองหมาย    มีคะแนน เท่ากบั 1.67 คะแนน 

(คาํนวณจาก จาํนวนเครืÉองหมาย  หารจาํนวนผูป้ระกอบการทัÊงหมดคือ 3 ร้าน และคูณ

ดว้ยคะแนนเต็ม คือ 5) 

3.3.2 การวเิคราะห์ช่องว่าง (Gap Analysis) 

การวิเคราะห์ช่องว่างของส่วนประสมทางการตลาดระหว่างอุปสงค์และอุปทานของ

ผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงิน โดยวิเคราะห์จากผลการศึกษาดา้นส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเทีÉยว

ชาวจีนในอาํเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม่ และผลการศึกษาด้านส่วนประสมทางการตลาดของ

ผูป้ระกอบการเครืÉองเงินในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ เพืÉอไดเ้กณฑใ์นการพฒันาส่วนประสมทาง

การตลาดของผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงิน 

การวิเคราะห์ข้อมูล โดยนําค่าเฉลีÉย (Mean) ของส่วนประสมทางการตลาดระหว่าง

นกัท่องเทีÉยวชาวจีนกบัผูป้ระกอบการเครืÉองเงิน มาเปรียบเทียบกนัเพืÉอหาความแตกต่างของค่าเฉลีÉย 

โดยผูศึ้กษาใชเ้กณฑใ์นการแปลความหมายดงันีÊ  

 

ช่องว่างตัÊงแต่ 2.01 ขึÊนไป   หมายถึง ความตอ้งการในการพฒันามากทีÉสุด 

ช่องว่างระหว่าง 1.51-2.00  หมายถึง ความตอ้งการในการพฒันามาก 

ช่องว่างระหว่าง 1.01-1.50  หมายถึง ความตอ้งการในการปานกลาง 

ช่องว่างระหว่าง 0.51-1.00  หมายถึง ความตอ้งการในการพฒันานอ้ย 

ช่องว่างระหว่าง 0-0.50   หมายถึง ความตอ้งการในการพฒันานอ้ยทีÉสุด 

 

ดงันัÊนถา้ช่องว่างระหว่างอุปสงค์และอุปทานของผลิตภณัฑ์เครืÉองเงินมีค่าตัÊงแต่ 2.01 ขึÊน

ไป จะหมายถึงปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดทีÉถูกเลือกเป็นแนวทางในการนาํมาพฒันา 

ปรับปรุงต่อไป 

 

 

 

 
 



บททีÉ 4 

ผลการศึกษา 

เสนอผลการศึกษาแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงันีÊ  

1. ขอ้มลูประชากรศาสตร์ของนกัท่องเทีÉยวชาวจีนในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

 2. ข้อมูลเกีÉยวกับส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสิน ใจเลือกซืÊอผลิตภัณฑ์

เครืÉองเงินของนกัท่อง เทีÉยวชาวจีนในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

3. ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์เครืÉองเงินในอาํเภอเมือง จงัหวดั

เชียงใหม่ 

4. การวิเคราะห์ช่องว่าง (Gap Analysis) ของส่วนประสมทางการตลาดระหว่างอุปสงคแ์ละ

อุปทานของผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงินในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

4.1 ข้อมูลประชากรศาสตร์ของนักท่องเทีÉยวชาวจนีในอําเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

4.1.1 ข้อมูลส่วนบุคคลของนักท่องเทีÉยวชาวจนีในอาํเภอเมอืง จงัหวดัเชียงใหม่ 

ตารางทีÉ 4.1 ขอ้มลูนกัท่องเทีÉยวชาวจีนในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ จาํแนกตามเพศ 

เพศ จํานวนคน ร้อยละ 

ชาย 184 46.0 

หญิง 216 54.0 

รวม 400 100.0 

จากตารางทีÉ 4.1 การวิเคราะห์ข้อมูลตามเพศของนักท่องเทีÉยวชาวจีน ใน อ.เมือง จ.

เชียงใหม่ พบว่า นกัท่องเทีÉยวส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 216 คน คิดเป็นร้อยละ 54.0 รองลงมา

เป็นเพศชาย จาํนวน 184 คน คิดเป็นร้อยละ 46.0 ตามลาํดบั 
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ตารางทีÉ 4.2 ขอ้มลูนกัท่องเทีÉยวชาวจีนในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ จาํแนกตามอาย ุ

อาย ุ(ปี) จํานวนคน ร้อยละ 

ต ํÉากว่า 20 ปี 172 43.0 

21-30 ปี 214 53.5 

31-40 ปี 10 2.5 

41-50 ปี 2 0.5 

51-60 ปี 1 0.3 

61 ปีขึÊนไป 1 0.3 

รวม 400 100.0 

จากตารางทีÉ 4.2 การวิเคราะห์ข้อมูลตามอายุของนักท่องเทีÉยวชาวจีน ใน อ.เมือง จ.

เชียงใหม่ พบว่า นกัท่องเทีÉยวส่วนใหญ่มีอายรุะหว่าง 21-30 ปี จาํนวน 214 คน คิดเป็นร้อยละ 53.5 

รองลงมามีอายุต ํÉากว่า 20 ปี จาํนวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43.0 อายุระหว่าง 31-40 ปี จาํนวน 10 

คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 อายรุะหว่าง 41-50 ปี จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 อายุระหว่าง 51-60 ปี 

จาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3 และอาย ุ61 ปีขึÊนไป จาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3 ตามลาํดบั 

ตารางทีÉ 4.3 ขอ้มลูนกัท่องเทีÉยวชาวจีนในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ จาํแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ จํานวนคน ร้อยละ 

โสด 345 86.3 

สมรส 49 12.3 

หยา่ร้าง 6 1.5 

แยกกนัอยู ่ - - 

รวม 400 100.0 

จากตารางทีÉ 4.3 การวิเคราะห์ขอ้มลูตามสถานภาพของนักท่องเทีÉยวชาวจีน ใน อ.เมือง จ.

เชียงใหม่ พบว่า นักท่องเทีÉยวส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จาํนวน 345 คน คิดเป็นร้อยละ 86.3 

รองลงมามีสถานภาพสมรส จาํนวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.3 และมีสถานภาพหยา่ร้าง มีจาํนวน 6 

คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 ตามลาํดบั 
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ตารางทีÉ 4.4 ขอ้มลูนกัท่องเทีÉยวชาวจีนในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ จาํแนกตามรายไดต่้อเดือน 

เพศ จํานวนคน ร้อยละ 

ต ํÉากว่า 3,000 หยวน 121 30.3 

3,001-6,000 หยวน 71 17.8 

6,001-9,000 หยวน 61 15.3 

9,001-12,000 หยวน 55 13.8 

12,001-15,000 หยวน 41 10.3 

15,001 หยวนขึÊนไป 51 12.8 

รวม 400 100.0 

จากตารางทีÉ 4.4 การวิเคราะห์ขอ้มลูตามรายไดต่้อเดือนของนกัท่องเทีÉยวชาวจีน ใน อ.เมือง 

จ.เชียงใหม่ พบว่า นกัท่องเทีÉยวส่วนใหญ่มีรายไดต้ ํÉากว่า 3,000 หยวน จาํนวน 121 คน คิดเป็นร้อย

ละ 30.3 รองลงมามีรายไดอ้ยู่ระหว่าง 3,001-6,000 หยวน จาํนวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 17.8 มี

รายได ้อยู่ระหว่าง 6,001-9,000 หยวน จาํนวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.3 มีรายได ้อยู่ระหว่าง 

9,001-12,000 หยวน จาํนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.8 มีรายได ้15,001 หยวนขึÊนไป จาํนวน 51 

คน คิดเป็นร้อยละ 12.8 และมีรายไดอ้ยูร่ะหว่าง 12,001-15,000 หยวน จาํนวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 

10.3 ตามลาํดบั 

ตารางทีÉ 4.5 ขอ้มลูนกัท่องเทีÉยวชาวจีนในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ จาํแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา จํานวนคน ร้อยละ 

ต ํÉากว่าประถมศึกษา 6 1.5 

ประถมศึกษา - - 

มธัยมศึกษา 29 7.3 

อาชีวะ 54 13.5 

ปริญญาตรี 281 70.3 

สูงกว่าปริญญาตรี 30 7.5 

รวม 400 100.0 
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จากตารางทีÉ 4.5 การวิเคราะห์ขอ้มูลตามระดับการศึกษาของนักท่องเทีÉยวชาวจีน ใน อ.

เมือง จ.เชียงใหม่ พบว่า นักท่องเทีÉยวส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาในระดบัปริญญาตรี จาํนวน 281 

คน คิดเป็นร้อยละ 70.3 รองลงมามีระดบัการศึกษาในระดบัอาชีวะ จาํนวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ

13.5 มีระดบัการศึกษาในระดับสูงกว่าปริญญาตรี จาํนวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 มีระดับ

การศึกษาในระดบัมธัยมศึกษา จาํนวน 29 คนคิดเป็นร้อยละ 7.3 และมีระดบัการศึกษาในระดบัตํÉา

กว่าประถมศึกษา จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 ตามลาํดบั 

ตารางทีÉ 4.6 ขอ้มลูนกัท่องเทีÉยวชาวจีนในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ จาํแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จํานวนคน ร้อยละ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 267 66.8 

รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 12 3.0 

พนกังานบริษทัเอกชน 63 15.8 

ธุรกิจส่วนตวั 43 10.8 

อาชีพอืÉน ๆ (อาชีพอิสระ) 15 3.8 

รวม 400 100.0 

จากตารางทีÉ 4.6 การวิเคราะห์ขอ้มูลตามอาชีพของนักท่องเทีÉยวชาวจีน ใน อ.เมือง จ.

เชียงใหม่ พบว่า นกัท่องเทีÉยวส่วนใหญ่เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา จาํนวน 267 คน คิดเป็นร้อยละ 66.8 

รองลงมามีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จาํนวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.8 ประกอบธุรกิจส่วนตวั 

จาํนวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.8 มีอาชีพอิสระ จาํนวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 และมีอาชีพรับ

ราชการ/รัฐวิสาหกิจ จาํนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 ตามลาํดบั 

ตารางทีÉ 4.7  ขอ้มลูนกัท่องเทีÉยวชาวจีนในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ จาํแนกตามการเดินทางมา  

ท่องเทีÉยว 

การมาท่องเทีÉยว จํานวนคน ร้อยละ 

ไม่เคย 189 47.3 

เคย 211 52.8 

รวม 400 100.0 
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จากตารางทีÉ 4.7 การวิเคราะห์ขอ้มูลการเดินทางมาท่องเทีÉยวใน อ.เมือง จ.เชียงใหม่ ของ

นกัท่องเทีÉยวชาวจีน ใน อ.เมือง จ.เชียงใหม่ พบว่า นักท่องเทีÉยวส่วนใหญ่เคยมาท่องเทีÉยวมากกว่า   

1 ครัÊ ง จาํนวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ 52.8 และไม่เคยมาท่องเทีÉยว จาํนวน 189 คน คิดเป็นร้อยละ 

47.3 ตามลาํดบั 

4.2 ข้อมูลเกีÉยวกับส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซืÊอผลิตภัณฑ์ 

เครืÉองเงนิของนักท่องเทีÉยวชาวจนีในอําเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

4.2.1 ข้อมูลเกีÉยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซืÊอ

ผลติภัณฑ์เครืÉองเงินของนักท่องเทีÉยวชาวจนีในอาํเภอเมอืง จงัหวดัเชียงใหม่ 

4.2.1.1 ขอ้มลูทางดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ของผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงิน 

ตารางทีÉ 4.8 ขอ้มลูดา้นอุปสงคข์องนกัท่องเทีÉยวชาวจีนต่อผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงิน 

ความต้องการด้าน

ผลิตภัณฑ์เครืÉองเงิน 

จํานวนนักท่องเทีÉยว (คน)  

รวม 

 

ค่าเฉลีÉย 

(แปลผล) 

 

S.D. 

 

 

อันดับ มาก

ทีÉสุด 

มาก ปานกลาง น้อย น้อย

ทีÉสุด 

1) คุณภาพของ 

 สินคา้ตอ้งเป็น 

 เงิน 92.5% 

150 

(37.5) 

169 

(42.3) 

71 

(17.8) 

7 

(1.8) 

3 

(0.8) 

400 

(100) 

4.14 

(มาก) 

0.820 3 

2) ความหลากหลาย 

 ของสินคา้ 

119 

(29.8) 

212 

(53.0) 

63 

(15.8) 

3 

(0.8) 

3 

(0.8) 

400 

(100) 

4.10 

(มาก) 

0.737 5 

3) เอกลกัษณ์เฉพาะ 

 ของสินคา้ 

158 

(39.5) 

164 

(41.0) 

72 

(18.0) 

3 

(0.8) 

3 

(0.8) 

400 

(100) 

4.18 

(มาก) 

0.802 

 

2 

4) ขนาดทีÉสะดวกแก่ 

 การพกพา 

131 

(32.8) 

183 

(45.8) 

77 

(19.3) 

9 

(2.3) 

- 400 

(100) 

4.12 

(มาก) 

0.882 

 

4 

5) มีการรับประกนั 

 คุณภาพ 

172 

(43.0) 

167 

(41.8) 

52 

(13.0) 

9 

(2.3) 

- 400 

(100) 

4.25 

(มาก) 

0.766 

 

1 

6) ความเป็นสินคา้ 

 หตัถกรรม 

99 

(24.8) 

156 

(39.0) 

129 

(32.3) 

16 

(4.0) 

- 400 

(100) 

3.84 

(มาก) 

0.841 

 

8 
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ตารางทีÉ 4.8 (ต่อ) 

ความต้องการด้าน

ผลิตภัณฑ์เครืÉองเงิน 

จํานวนนักท่องเทีÉยว (คน)  

รวม 

 

ค่าเฉลีÉย 

(แปลผล) 

 

S.D. 

 

 

อันดับ มาก

ทีÉสุด 

มาก ปานกลาง น้อย น้อย

ทีÉสุด 

7) มีบรรจุภณัฑที์É 

 สวยงาม 

94 

(23.5) 

169 

(42.3) 

109 

(27.3) 

15 

(3.8) 

13 

(3.3) 

400 

(100) 

3.79 

(มาก) 

0.953 

 

9 

8) การใชง้านไดใ้น 

 ชีวิตประจาํวนั 

127 

(31.8) 

168 

(42.0) 

84 

(21.0) 

14 

(3.5) 

7 

(1.8) 

400 

(100) 

4.01 

(มาก) 

1.004 

 

6 

9) การพฒันา 

 รูปแบบให ้

 ทนัสมยั 

121 

(30.3) 

162 

(40.5) 

101 

(25.3) 

13 

(3.3) 

3 

(0.8) 

400 

(100) 

3.96 

(มาก) 

0.868 

 

7 

10) มีตราสินคา้ทีÉ 

 เป็นทีÉรู้จกั 

83 

(20.8) 

130 

(32.5) 

148 

(37.0) 

30 

(7.5) 

9 

(2.3) 

400 

(100) 

3.62 

(มาก) 

0.968 

 

12 

11) การผลิตตาม 

 ความตอ้งการ 

 ของลูกคา้ 

86 

(21.5) 

175 

(43.8) 

108 

(27.0) 

28 

(7.0) 

3 

(0.8) 

400 

(100) 

3.78 

(มาก) 

0.887 

 

10 

12) การออกแบบ 

 บรรจุภณัฑใ์ห ้

 สอดคลอ้งกบั 

 เทศกาลต่างๆ 

97 

(24.3) 

146 

(36.5) 

101 

(25.3) 

40 

(10.0) 

16 

(4.0) 

400 

(100) 

3.67 

(มาก) 

1.072 

 

11 

จากตารางทีÉ 4.8 การวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นอุปสงค์ส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์

เครืÉ องเงินจาํแนกตามตัวแปรด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ทีÉ มีผลต่อการตัดสินใจในการซืÊอของ

นักท่องเทีÉยวชาวจีนในอาํเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม่ จาํนวน 400 คน ในระดับมาก คือ มีการ

รับประกนัคุณภาพ คิดเป็นค่าเฉลีÉย 4.25 รองลงมาคือ เอกลกัษณ์เฉพาะของสินคา้ คิดเป็นค่าเฉลีÉย 

4.18 คุณภาพของสินคา้ตอ้งเป็นเงิน 92.5% คิดเป็นค่าเฉลีÉย 4.14 ขนาดทีÉสะดวกแก่การพกพา คิด

เป็นค่าเฉลีÉย 4.12 ความหลากหลายของสินคา้ คิดเป็นค่าเฉลีÉย 4.10 การใชง้านไดใ้นชีวิตประจาํวนั 

คิดเป็นค่าเฉลีÉย 4.01 การพฒันารูปแบบใหท้นัสมยั คิดเป็นค่าเฉลีÉย 3.96 ความเป็นสินคา้หัตถกรรม 

คิดเป็นค่าเฉลีÉย 3.84 มีบรรจุภณัฑ์ทีÉสวยงาม คิดเป็นค่าเฉลีÉย 3.79 การผลิตตามความตอ้งการของ

ลกูคา้ คิดเป็นค่าเฉลีÉย 3.78 การออกแบบบรรจุภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบัเทศกาลต่าง ๆ คิดเป็นค่าเฉลีÉย 

3.67 และมีตราสินคา้ทีÉเป็นทีÉรู้จกั คิดเป็นค่าเฉลีÉย 3.62 ตามลาํดบั 
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4.2.1.2 ขอ้มลูทางดา้นราคา (Price) ของผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงิน 

ตารางทีÉ 4.9 ขอ้มลูดา้นอุปสงคข์องนกัท่องเทีÉยวชาวจีนต่อราคาของผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงิน 

ความต้องการ

ทางด้านราคาของ

ผลิตภัณฑ์

เครืÉองเงิน 

จํานวนนักท่องเทีÉยว (คน)  

รวม 

 

ค่าเฉลีÉย 

(แปลผล) 

 

S.D. 

 

อันดับ มาก

ทีÉสุด 

มาก ปานกลาง น้อย น้อย

ทีÉสุด 

1) ราคาสินคา้ 

 หลากหลาย 

100 

(25.0) 

191 

(47.8) 

100 

(25.0) 

6 

(1.5) 

3 

(0.8) 

400 

(100) 

3.95 

(มาก) 

0.791 

 

4 

2) ราคาเหมาะสม 

 กบัคุณภาพ 

207 

(51.8) 

160 

(40.0) 

27 

(6.8) 

6 

(1.5) 

- 400 

(100) 

4.42 

(มาก) 

0.685 

 

1 

3) ราคาสินคา้ 

 สามารถ 

 ต่อรองได ้

128 

(32.0) 

172 

(43.0) 

75 

(18.8) 

6 

(1.5) 

19 

(4.8) 

400 

(100) 

3.96 

(มาก) 

0.998 

 

3 

4) ราคาสินคา้มี 

 มาตรฐาน 

203 

(50.8) 

166 

(41.5) 

28 

(7.0) 

3 

(0.8) 

- 400 

(100) 

4.42 

(มาก) 

0.656 

 

1 

5) การติดป้าย 

 แสดงราคาทีÉ 

 ชดัเจน 

119 

(29.8) 

209 

(52.3) 

60 

(15.0) 

6 

(1.5) 

6 

(1.5) 

400 

(100) 

4.07 

(มาก) 

0.799 

 

2 

6) การรับชาํระ 

 เงินดว้ยบตัร 

 เครดิต 

111 

(27.8) 

152 

(38.0) 

103 

(25.8) 

25 

(6.3) 

9 

(2.3) 

400 

(100) 

3.83 

(มาก) 

0.980 

 

5 

จากตารางทีÉ 4.9 การวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นอุปสงค์ส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์

เครืÉองเงินจาํแนกตามตวัแปรดา้นราคา (Price) ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจในการซืÊอของนักท่องเทีÉยว

ชาวจีนในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ จาํนวน 400 คน ในระดบัมาก คือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ

และราคาสินคา้มีมาตรฐาน คิดเป็นค่าเฉลีÉยเท่ากนัคือ 4.42 การติดป้ายแสดงราคาทีÉชดัเจน คิดเป็น

ค่าเฉลีÉย 4.07 ราคาสินคา้สามารถต่อรองได ้คิดเป็นค่าเฉลีÉย 3.96 ราคาสินคา้หลากหลาย คิดเป็น

ค่าเฉลีÉย 3.95 และการรับชาํระเงินดว้ยบตัรเครดิตได ้คิดเป็นค่าเฉลีÉย 3.83 ตามลาํดบั 
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4.2.1.3 ขอ้มลูทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) ของผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงิน 

ตารางทีÉ 4.10  ขอ้มลูดา้นอุปสงคข์องนกัท่องเทีÉยวชาวจีนต่อช่องทางการจดัจาํหน่ายของผลิตภณัฑ์

เครืÉองเงิน 

ความต้องการ

ทางด้านช่องทาง

การจัดจําหน่าย

ของผลิตภัณฑ์

เครืÉองเงิน 

จํานวนนักท่องเทีÉยว (คน)  

รวม 

 

ค่าเฉลีÉย 

(แปลผล) 

 

S.D. 

 

ลําดับ มาก

ทีÉสุด 

มาก ปานกลาง น้อย น้อย

ทีÉสุด 

1) มีการตกแต่ง 

 ร้านสวยงาม 

78 

(19.5) 

169 

(42.3) 

134 

(33.5) 

13 

(3.3) 

6 

(1.5) 

400 

(100) 

3.75 

(มาก) 

0.857 

 

6 

2) การจดัวางสินคา้ 

 เป็นหมวดหมู่ 

71 

(17.8) 

219 

(54.8) 

95 

(23.8) 

12 

(3.0) 

3 

(0.8) 

400 

(100) 

3.86 

(มาก) 

0.764 

 

4 

3) บรรยากาศ 

 ภายในร้านคา้  

 เช่น ความสวา่ง 

 ภายในร้าน 

83 

(20.8) 

213 

(53.3) 

98 

(24.5) 

3 

(0.8) 

3 

(0.8) 

400 

(100) 

3.92 

(มาก) 

0.739 3 

4) ความน่าเชืÉอถือ 

 ของร้านคา้ 

195 

(48.8) 

175 

(43.8) 

27 

(6.8) 

3 

(0.8) 

- 400 

(100) 

4.40 

(มาก) 

0.650 

 

1 

 

5) สินคา้เพียงพอ 

 ต่อการจาํหน่าย 

103 

(25.8) 

214 

(53.5) 

74 

(18.5) 

6 

(1.5) 

3 

(0.8) 

400 

(100) 

4.02 

(มาก) 

0.756 

 

2 

6) สถานทีÉตัÊง 

 สะดวกแก่การ 

 เลือกซืÊอ 

100 

(25.0) 

216 

(54.0) 

75 

(18.8) 

9 

(2.3) 

- 400 

(100) 

4.02 

(มาก) 

0.727 

 

2 

7) สินคา้สามารถ 

 สัÉงซืÊอผ่าน 

 ช่องทางอืÉนได ้

96 

(24.0) 

168 

(42.0) 

118 

(29.5) 

15 

(3.8) 

3 

(0.8) 

400 

(100) 

3.85 

(มาก) 

0.855 5 
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จากตารางทีÉ 4.10 การวิเคราะห์ขอ้มลูดา้นอุปสงคส่์วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์

เครืÉองเงินจาํแนกตามตวัแปรดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจในการซืÊอ

ของนักท่องเทีÉยวชาวจีนในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ จาํนวน 400 คน ในระดบัมาก คือความ

น่าเชืÉอถือของร้านคา้ คิดเป็นค่าเฉลีÉย 4.40 รองลงมาคือ สินคา้เพียงพอต่อการจาํหน่ายและสถาน

ทีÉตัÊงสะดวกแก่การเลือกซืÊอ คิดเป็นค่าเฉลีÉยเท่ากนัคือ 4.02 บรรยากาศภายในร้านคา้ เช่น ความสว่าง

ภายในร้านคิดเป็นค่าเฉลีÉย 3.92 การจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่ คิดเป็นค่าเฉลีÉย 3.86 สินคา้สามารถ

สัÉงซืÊอผา่นช่องทางอืÉนได ้คิดเป็นค่าเฉลีÉย 3.85 และมีการตกแต่งร้านสวยงาม คิดเป็นค่าเฉลีÉย 3.75 

ตามลาํดบั 

4.2.1.4 ขอ้มลูทางดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ของผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงิน 

ตารางทีÉ 4.11  ขอ้มูลดา้นอุปสงค์ของนักท่องเทีÉยวชาวจีนต่อการส่งเสริมการตลาดของผลิตภณัฑ์

เครืÉองเงิน 

ความต้องการ

ทางด้านช่องทาง 

การส่งเสริม

การตลาดของ

ผลิตภัณฑ์เครืÉองเงิน 

จํานวนนักท่องเทีÉยว (คน)  

รวม 

 

ค่าเฉลีÉย 

(แปลผล) 

 

S.D. 

 

ลําดับ มาก

ทีÉสุด 

มาก ปานกลาง น้อย น้อย

ทีÉสุด 

1) การใหส่้วนลด 

 แก่ลูกคา้ 

143 

(35.8) 

170 

(42.5) 

66 

(16.5) 

15 

(3.8) 

6 

(1.5) 

400 

(100) 

4.07 

(มาก) 

0.897 

 

4 

2) การใหคู้ปองเพืÉอ 

 เป็นส่วนลด 

 สาํหรับครัÊ งถดัไป 

81 

(20.3) 

169 

(42.3) 

117 

(29.3) 

24 

(6.0) 

9 

(2.3) 

400 

(100) 

4.02 

(มาก) 

3.684 5 

3) แคต็ตาลอ็ก 

 สินคา้ 

87 

(21.8) 

184 

(46.0) 

107 

(26.8) 

22 

(5.5) 

- 400 

(100) 

3.84 

(มาก) 

0.825 

 

6 

4) การโฆษณา  

 ประชาสัมพนัธ์ 

 ทางเวบ็ไซต ์

90 

(22.5) 

152 

(38.0) 

130 

(32.5) 

28 

(7.0) 

- 400 

(100) 

3.76 

(มาก) 

0.880 7 

5) พนกังานขาย 

 สามารถให ้

 ขอ้มูลไดช้ดัเจน 

158 

(39.5) 

166 

(41.5) 

70 

(17.5) 

6 

(1.5) 

- 400 

(100) 

4.19 

(มาก) 

0.772 3 
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ตารางทีÉ 4.11 (ต่อ) 

ความต้องการ

ทางด้านช่องทาง 

การส่งเสริม

การตลาดของ

ผลิตภัณฑ์

เครืÉองเงิน 

จํานวนนักท่องเทีÉยว (คน)  

รวม 

 

ค่าเฉลีÉย 

(แปลผล) 

 

S.D. 

 

ลําดับ มาก

ทีÉสุด 

มาก ปานกลาง น้อย น้อย

ทีÉสุด 

6) การบริการหลงั 

 การขาย 

187 

(46.8) 

175 

(43.8) 

38 

(9.5) 

- - 400 

(100) 

4.37 

(มาก) 

0.652 

 

2 

7) การรับเปลีÉยน 

 สินคา้ หาก 

 สินคา้มีปัญหา 

204 

(51.0) 

169 

(42.3) 

27 

(6.8) 

- - 400 

(100) 

4.44 

(มาก) 

0.619 1 

จากตารางทีÉ 4.11 การวิเคราะห์ขอ้มลูดา้นอุปสงคส่์วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์

เครืÉองเงินจาํแนกตามตวัแปรดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจในการ

ซืÊอของนกัท่องเทีÉยวชาวจีนในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ จาํนวน 400 คน ในระดบัมาก คือ การ

รับเปลีÉยนสินคา้หากสินคา้มีปัญหา คิดเป็นค่าเฉลีÉย 4.44 รองลงมาคือ การบริการหลงัการขาย คิด

เป็นค่าเฉลีÉย 4.37 พนกังานขายสามารถให้ขอ้มูลไดช้ดัเจน คิดเป็นค่าเฉลีÉย 4.19 การให้ส่วนลดแก่

ลูกคา้ คิดเป็นค่าเฉลีÉย 4.07 การให้คูปองเพืÉอเป็นส่วนลดสาํหรับการซืÊอครัÊ งถดัไปคิดเป็นค่าเฉลีÉย 

4.02 แค็ตตาลอ็กสินคา้ คิดเป็นค่าเฉลีÉย 3.84 และการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ทางเว็บไซต์ คิดเป็น

ค่าเฉลีÉย 3.76 ตามลาํดบั 

4.2.2 การวเิคราะห์เพืÉอหาค่าเฉลีÉยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจ

เลอืกซืÊอผลติภัณฑ์เครืÉองเงินของนักท่องเทีÉยวชาวจนีในอาํเภอเมอืง จงัหวดัเชียงใหม่ 

ผูศึ้กษาไดน้าํขอ้มลูค่าเฉลีÉยของความตอ้งการแต่ละดา้นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

(ตารางทีÉ 4.8 - ตารางทีÉ 4.11) มาแสดงเพืÉอให้ทราบว่าปัจจยัดา้นใดทีÉนักท่องเทีÉยวชาวจีนในอาํเภอ

เมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ใหค้วามสาํคญัมากทีÉสุด โดยนาํเสนอขอ้มูลดงัตารางทีÉ 4.12 และภาพทีÉ 4.1 

ดงัต่อไปนีÊ  
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ตารางทีÉ 4.12  ขอ้มลูปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอผลิตภณัฑ์เครืÉองเงิน

ของนกัท่องเทีÉยวชาวจีนในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์เครืÉองเงิน ค่าเฉลีÉย แปลผล ลําดับ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 3.96 มาก 4 

ดา้นราคา (Price) 4.11 มาก 1 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 3.97 มาก 3 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 4.10 มาก 2 

ผลการวิเคราะห์แผนผงัใยแมงมุมของความตอ้งการส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑ์

เครืÉองเงินของนักท่องเทีÉยวชาวจีนในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ (Spider Diagram: Marketing 

Mix Analysis) แสดงดงัภาพทีÉ 4.1 

 

ภาพทีÉ 4.1 การเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด 

 

3.96

4.11

3.97

4.1
3.8

3.9

4

4.1

4.2
ดา้นผลิตภณัฑ์

ดา้นราคา

ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย

ดา้นการส่งเสริม

การตลาด

ค่าเฉลีÉย
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จากตารางทีÉ 4.12 และภาพทีÉ 4.1 แสดงใหเ้ห็นว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อ

การตัดสินใจซืÊอผลิตภัณฑ์เครืÉ องเงินของนักท่องเทีÉยวจีนในอาํเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม่ โดย

เรียงลาํดบัค่าเฉลีÉยจากมากทีÉสุดไปน้อยดงันีÊ  ปัจจยัดา้นราคา โดยมีค่าเฉลีÉย คือ 4.11 รองลงมาคือ 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลีÉย คือ 4.10 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่าเฉลีÉย 

3.97 และดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉลีÉย 3.96 ตามลาํดบั 

4.3 ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์เครืÉองเงินในอําเภอเมือง  

จงัหวดัเชียงใหม่ 

4.3.1 ข้อมูลผู้ประกอบการเครืÉองเงินใน อาํเภอเมอืง จงัหวดัเชียงใหม่ 

ขอ้มลูทีÉไดจ้ากการสมัภาษณ์กบักลุ่มผูใ้หข้อ้มลูสาํคญั โดยคาํนึงถึงรายทีÉสามารถให้ขอ้มูล

ไดห้ลากหลาย จาํนวน 3 ราย ผูศึ้กษาไดท้าํการวิเคราะห์บทสมัภาษณ์และไดท้าํการจดักลุ่มขอ้มลูให้

สอดคลอ้งตามกรอบแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด โดยนาํเสนอขอ้มลูดงัตารางทีÉ 4.13 
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ตารางทีÉ 4.13 ขอ้มลูการสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการเครืÉองเงิน 

 ร้าน ก. ร้าน ข. ร้าน ค. 

ขอ้มูลปัจจยัส่วน

บุคคล 

เป็นกิจการทีÉมีขนาดเลก็ ทีÉ

มีการจา้งงานไม่เกิน 10 

คน เป็นรูปแบบกิจการ

เจา้ของคนเดียว โดยผลิต

สินคา้เครืÉองประดบัเงิน

อยา่งเดียว โดยมีระยะเวลา

ในการดาํเนินงาน

ประมาณ 6 ปี 

เป็นกิจการทีÉมีขนาดเลก็ ทีÉมี

การจา้งงานไม่เกิน 10 คน 

เป็นรูปแบบกิจการเจา้ของ

คนเดียว โดยผลิตสินคา้

เครืÉองประดบัเงินอยา่งเดียว 

โดยมีระยะเวลาในการ

ดาํเนินงานอยูใ่นช่วง

ระหว่าง 7 ปี 

เป็นกิจการทีÉมีขนาดยอ่ม 

ทีÉมีการจา้งงานไม่เกิน 50 

คน เป็นรูปแบบบริษทั

จาํกดั โดยผลิตสินคา้

เครืÉองประดบัและตกแต่ง 

โดยมีระยะเวลาในการ

ดาํเนินงานอยูใ่นช่วง

ระหว่าง 4 ปี 

ข้อมูลด้านส่วน

ประสมการตลาด 

   

ดา้นผลิตภณัฑ์ ท่านมีวิธีการในการผลิต

สินคา้อยา่งไรใหมี้คุณภาพ 

“ต้องเลือกวัตถดิุบทีÉใช้ 

โดยเลือกวัตถดิุบทีÉมี

คุณภาพมาใช้ในการผลิต” 

 

 

“เป็นงานหล่อขึÊนรูปด้วย

เครืÉ องจักร ใช้เมด็เงินนาํเข้า

ทีÉมีคุณภาพ” 

 

 

“รุ่นคุณแม่มีการส่งออกทีÉ

อเมริกาซึÉงสินค้าต้องมี

คุณภาพสูง แต่ปัจจุบนั

ไม่ได้ส่งออกแล้ว แต่ก็

พยายามทาํคุณภาพให้สูง

เหมือนเดิม โดยมีการใช้

เมด็เงินนาํเข้า 99.99% ซึÉง

ดีกว่าใช้เมด็เงินใน

ประเทศ และทางร้านจะ

ใช้เปอร์เซ็นต์เงินสูงกว่า 

92.5 เพิÉมเป็น 94 96 98 

ขึÊนไปเพราะเป็นงาน 

Handmade” 

 สินคา้ทีÉท่านผลิตมีกีÉ

ประเภท แต่ละประเภทมี

อะไรบา้ง 

“มีประเภทเดียว คือ 

เครืÉ องประดบั เช่น แหวน 

จีÊ ตุ้มหู สร้อยหิน 

 

 

 

“เครืÉ องประดบัอย่างเดียว 

เช่น แหวน สร้อย ต่างหู 

ข้อมือ” 

 

 

 

“มี 2 ประเภท คือ 

เครืÉ องประดบัและเครืÉ อง

ตกแต่ง” 
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ตารางทีÉ 4.13 (ต่อ) 

 ร้าน ก. ร้าน ข. ร้าน ค. 

 

 

สินคา้ทีÉท่านผลิตเนน้

ความมีเอกลกัษณ์

เฉพาะตวั ความทนัสมยั 

หรือการรับผลิตตามคาํสัÉง

ลูกคา้ 

‘เน้นความมีเอกลกัษณ์

ของร้าน และรับผลิตตาม

คาํสัÉงของลกูค้าด้วยถ้ามี

แบบมาให้หรือจะให้ทาง

ร้านออกแบบให้กไ็ด้” 

 

 

 

 

 

“จะมีเอกลกัษณ์ของร้านทาํ

การออกแบบเอง และรับ

ผลิตตามสัÉงด้วย” 

 

 

 

 

 

 

 

“เน้นความเป็นเอกลกัษณ์

ของเราเองเป็นสําคัญ 

รวมถึงมีการรับผลิตตาม

ความต้องการของลกูค้า

ด้วย” 

 มีการใชบ้รรจุภณัฑ์ทีÉมี

รูปแบบทีÉสวยงาม สะดวก

แก่การพกพามากนอ้ยแค่

ไหน 

“บรรจุภณัฑ์ทีÉใช้จะเป็น

พวกกล่องทีÉมีโลโก้ ทีÉ

พกพาได้ง่าย” 

 

 

 

 

 

“สัÉงผลิต เช่น กล่องและมา

ติดโลโก้ร้านเอง พกพาได้

ง่าย” 

 

 

 

 

 

“ให้ความสําคัญด้านบรรจุ

ภณัฑ์มาก โดยสัÉง

ออกแบบให้มีความ

ทันสมยั ดดีู มีความ

แขง็แรง และหรูหรามาก

ยิÉงขีÊน” 

 

 

 

 

 

ส่วนใหญ่นกัท่องเทีÉยวชาว

จีนนิยมซืÊอสินคา้อะไรบา้ง

มีขนาดเลก็หรือใหญ่ 

“ส่วนใหญ่นักท่องเทีÉยว

ชาวจีนจะนิยมซืÊอแหวน

มากทีÉสุด และพวกหินสี 

เป็นสินค้าทีÉมีขนาดไม่

ใหญ่” 

 

 

 

“เน้นของราคาถกู นิยมซืÊอ

แหวนมากกว่าอย่างอืÉน” 

 

 

 

 

“ส่วนใหญ่จะซืÊอแหวน 

เพราะพกพาได้ง่าย” 
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ตารางทีÉ 4.13 (ต่อ) 

 ร้าน ก. ร้าน ข. ร้าน ค. 

 มีวิธีการรับประกนั

คุณภาพของสินคา้อยา่งไร

บา้ง 

“มีการรับประกันให้ลกูค้า 

ถ้าราคาทีÉเราโอเคกับราคา

สินค้าทีÉขายไป แต่ถ้าถกู

กดราคาจากลกูค้ามาก

เกินไปกจ็ะไม่รับประกัน

ให้ เพราะมีต้นทุน

ค่าใช้จ่ายในการดแูลสินค้า

ให้ลกูค้า” 

 

 

 

“มีการรับประกันให้ลกูค้า

โดยเอานามบตัรมาแสดง 

แต่ส่วนใหญ่จะจาํลกูค้า

ได้” 

 

 

 

 

 

 

“ถ้าซืÊอภายใน 7 วัน

สามารถเปลีÉยนสินค้าได้

ถ้าลกูค้าไม่ชอบ รวมถึงมี

ใบรับประกันให้ภายใน 1 

ปี” 

 

 

 

 มีการพฒันารูปแบบสินคา้

อยา่งไรบา้ง 

“มีการพัฒนารูปแบบให้มี

ความเป็นสากล แต่สินค้า

ยงัคงมีเอกลกัษณ์อยู่ เช่น 

ลวดลาย” 

 

 

“มีบ้าง ออกแบบให้เข้ากับ

เทศกาลต่าง ๆ เช่น ปีใหม่” 

 

 

 

 

 

 

 

“จริงๆมีนักออกแบบ แต่

นักออกแบบเพิÉงลาออกไป 

ตอนหลงัจึงใช้วิธีดแูบบ

จากอินเทอร์เนต็ แล้วนาํ

รูปแบบทีÉชอบมาดัดแปลง

เป็นงานของทางร้าน

เพืÉอทีÉจะได้ Trend สินค้า

ให ม่ๆ” 

 ท่านมีการออกแบบบรรจุ

ภณัฑต์ามเทศกาลต่างๆ 

ใหแ้ก่ลูกคา้หรือไม่ 

อยา่งไร 

“ไม่เน้นมากนัก แต่ต้องดู

ว่าเราเน้นลกูค้ากลุ่มไหน 

เพืÉอให้บรรจุภณัฑ์เข้ากับ

กลุ่มลกูค้าเป้าหมาย” 

 

 

 

 

“ไม่เน้นบรรจุภณัฑ์เท่าไหร่ 

แต่จะเน้นสีสันของบรรจุ

ภณัฑ์ เพราะนักท่องเทีÉยว

ไม่ค่อยเอาบรรจุภณัฑ์” 

 

 

 

 

“ไม่ทาํตรงนีÊเพราะช่วง

เทศกาลสินค้าขายดี แต่เรา

มองว่า Packing ของเรา

โอเคอยู่แล้ว” 
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ตารางทีÉ 4.13 (ต่อ) 

 ร้าน ก. ร้าน ข. ร้าน ค. 

ดา้นราคา ท่านมีวิธีการกาํหนดราคา

อยา่งไร 

“ดไูซน์แหวน ขนาด

เท่าไหร่ เนืÊอเงินทีÉใช้ 

เท่าไหร่เพืÉอประเมิน

ต้นทุนและบวกกาํไรเพิÉม

แต่ไม่ได้กาํหนดว่าต้อง

กาํไรกีÉเปอร์เซ็นต์

แน่นอน” 

 

 

“ขึÊนอยู่กับความยากง่ายใน

การทาํ ดีไซน์ต่างๆ ว่าทาํ

ยากหรือป่าว” 

 

 

 

 

 

“ส่วนใหญ่คลสัเตอร์

เครืÉ องเงินจะกาํหนดอยู่

แล้วกรัมละ80 บาท แต่

ผู้ขายต้องไม่ขายตํÉากว่า

กรัมละ45-50 บาท แต่

จริงๆแล้วเราบวก Mark 

up ไปเลย” 

 สินคา้ของท่านมีหลาย

ระดบัราคาหรือไม่อยา่งไร 

“สินค้ามีหลากหลายราคา 

ถ้าราคาคนไทยจะถกู

หน่อย แต่ต่างชาติราคาจะ

สูงกว่าเพราะคนต่างชาติ

จะต่อรองราคามาก” 

 

 

“มีหลากหลายราคาขึÊนอยู่

กับความยากง่ายในการทาํ 

เพืÉอใช้ในการกาํหนดราคา” 

 

 

 

“มีหลายระดบัราคา เพราะ

มีกลุ่มลกูค้าหลายกลุ่ม จึง

ต้องตัÊงราคาให้

หลากหลาย” 

 

 ลูกคา้สามารถต่อรองราคา

ไดห้รือไม่ มากนอ้ยแค่

ไหน 

“แล้วแต่ว่าต้นทุนมามาก

น้อยแค่ไหน ถ้าต้นทุนสูง

เรากล็ดได้น้อย” 

 

 

 

 

 

“ลดได้สัก 15-20% ตามทีÉ

ร้านกาํหนดราคาไว้” 

 

 

 

 

 

“ส่วนใหญ่ต่อรองได้มาก 

ถ้าขายได้กข็าย หรือถ้าเรา

ไม่พอใจขายกจ็ะไม่ขาย 

ส่วนใหญ่คนทีÉต่อรอง

ราคาได้เก่งคือคนทีÉซืÊอ

แยะ” 
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ตารางทีÉ 4.13 (ต่อ) 

 ร้าน ก. ร้าน ข. ร้าน ค. 

 ท่านมีวิธีการแสดงราคา

สินคา้อยา่งไรบา้ง 

“มีการติดป้ายแสดงราคา

แจ้งให้ลกูค้าทราบ” 

 

ส่วนใหญ่นกัท่องเทีÉยวชาว

จีนจะมีการซืÊอสินคา้ทีÉ

ราคาประมาณเท่าไหร่ 

“ไม่แน่นอนอยู่ทีÉว่าลกูค้า

อยากได้สินค้ามากน้อย

ขนาดไหน” 

 

 

 

 

“ส่วนใหญ่จะไม่ติดป้าย

ราคา นอกจากสินค้าทีÉจัด 

Sale เน้นให้ลกูค้าถาม” 

 

 

 

“ส่วนใหญ่อยู่ทีÉราคาหลกั

ร้อย แต่นักท่องเทีÉยวบางคน

ทีÉชอบความประณีตของ

ลวดลายกจ็ะสู้ราคาได้

มากกว่า” 

 

 

“มีการติดป้ายแสดงราคา

ให้ลกูค้าทราบทุกชิÊน” 

 

 

 

 

“ไม่แน่นอน แล้วแต่

ความชอบของแต่ละคน” 

 

 

 ท่านมีช่องทางการรับ

ชาํระเงินใหแ้ก่ลูกคา้กีÉ

ช่องทาง อยา่งไรบา้ง 

“เงินสดอย่างเดียว” 

 

 

 

 

“เงินสดอย่างเดียว” 

 

 

 

 

“เงินสด โอนเงิน บตัร

เครดิต” 

ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย 

ท่านมีวิธีการตกแต่งร้าน

เพืÉอดึงดูดลูกคา้อยา่งไรมี

การตกแต่งตามเทศกาล

สาํคญัหรือไม่ 

“ไม่มีการตกแต่งตาม

เทศกาล ” 

 

 

 

 

“มีการตกแต่งบ้าง เช่น 

เทศกาลปีใหม่” 

 

 

 

 

“ตกแต่งให้เข้ากับเทศกาล

บ้างนิดหน่อย” 
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ตารางทีÉ 4.13 (ต่อ) 

 ร้าน ก. ร้าน ข. ร้าน ค. 

 

 

ท่านมีเกณฑใ์นการ

จดัเรียงสินคา้อยา่งไร

เพืÉอใหลู้กคา้สะดวกแก่

การเลือกชมสินคา้ 

“แยกเป็นกลุ่มสินค้าตาม

ประเภทราคา รวมทัÊงแยก

สินค้าทีÉเด่น ๆ เพืÉอให้

ลกูค้าเห็นได้ง่าย” 

 

 

 

 

“เรียงสินค้าตามระดบั

ราคา” 

 

 

 

 

“แบ่งเป็นประเภทสินค้า 

เช่น แหวน ต่างหู หรือ

จัดเป็นเซ็ต” 

 ท่านมีวิธีการในการจดัเกบ็ 

สต๊อกสินคา้อยา่งไร เพืÉอ

ไม่ใหสิ้นคา้ไม่เพียงพอต่อ

การจาํหน่าย 

“สต๊อกและเชค็ของ

อาทิตย์ต่ออาทิตย์ว่าอะไร

ขาดบ้าง เพราะขายของวัน

เสาร์และอาทิตย์” 

 

 

 

 

“แบบปกติจะไม่สต๊อกมาก

นัก แต่ถ้าแบบไหนขายดีก็

จะผลิตแยะ ถ้าแบบไหนสัÉง

ทาํกจ็ะทาํน้อย” 

 

 

 

 

“ส่วนใหญ่จะไม่สต๊อก ถ้า

ผลิตเสร็จจะนาํมาขายหน้า

ร้านทันที และกมี็ผู้ ค้าส่ง

มาซืÊอไปขายต่ออีกที” 

 ท่านมีเกณฑใ์นการเลือก

สถานทีÉตัÊงร้านเพืÉอทาํการ

จดัจาํหน่ายสินคา้อยา่งไร 

“กจ็ะมีหน้าร้านประจาํ ถ้า

ไปออกงานตามบธู

สถานทีÉจาํหน่ายจะขึÊนอยู่

กับผู้ จัดงาน แต่ถ้าถนนคน

เดินกจ็ะมีลอ็คประจาํอยู่” 

 

 

 

“มีหน้าร้านอยู่แล้ว แต่วัน

อาทิตย์จะไปขายทีÉถนนคน

เดินทีÉเป็นลอ็คประจาํ” 

 

 

 

 

 

“เป็นร้านทีÉตัÊงไว้ถาวร 

ใกล้แหล่งชุมชน” 
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ตารางทีÉ 4.13 (ต่อ) 

 ร้าน ก. ร้าน ข. ร้าน ค. 

 เพืÉอเป็นการกระจายสินคา้ 

ท่านมีการจาํหน่ายสินคา้

ดว้ยวิธีการอืÉนๆ อีก

หรือไม่ อยา่งไร 

“มีขายทาง Website 

Facebook และ Instagram 

แต่ Facebook จะขาย

ดีกว่า” 

 

 

 

 

“มีการขายผ่าน Facebook 

และ Line เพืÉอเพิÉมยอดขาย” 

 

 

 

 

 

“มี Facebook line และ 

website” 

 

ดา้นการส่งเสริม

การตลาด 

ท่านมีเกณฑใ์นการให้

ส่วนลดลูกคา้อยา่งไร 

“ซืÊอมาก ต่อมาก ไม่แถม 

ไม่ลด แต่ ถ้าซืÊอมาก ต่อ

น้อย กมี็แถม มีลดบ้าง” 

ท่านมีวิธีการในการ

แนะนาํสินคา้อยา่งไร เช่น 

การใชแ้คต็ตาลอ็ก หรือ

การใชพ้นกังานขาย ใน

การใหข้อ้มูลแก่ลูกคา้ 

“แนะนาํด้วยตวัเอง ใช้

แคต็ตาลอ็ก ใช้โทรศัพท์

เปิดรูปให้ลกูค้าดู” 

 

 

“ถ้าลกูค้าประจาํกล็ดหรือ

แถมให้ลกูค้า หรือถ้าซืÊอ

แยะกล็ดแยะ” 

 

 

 

 

 

“ขายด้วยตวัเอง และสินค้า

ทีÉไม่มีโชว์หน้าร้าน กจ็ะ

เปิดรูปจากแคต็ตาลอ็กและ

โทรศัพท์ให้ดู” 

 

 

“ดวู่าถ้าลดได้ เรากล็ดให้ 

พอให้อยู่ได้” 

 

 

 

 

 

 

“โดยใช้พนักงานขายหน้า

ร้าน ร่วมกับ แคต็ตาลอ็ก 

และรูปจากโทรศัพท์ทีÉถ่าย

ไว้” 

 ท่านมีการโฆษณาสินคา้

ของท่านอยา่งไรบา้ง เช่น 

ทางเวบ็ไซต ์การออกบูธ

แสดงสินคา้ 

“มีเวบ็ไซต์ และการ

ออกบธูแสดงสินค้าด้วย” 

 

 

 

 

“โฆษณาทางFacebook 

และ Line” 

 

 

 

 

“มีการโฆษณาผ่านวิทย ุ

นิตยสาร อินเทอร์เนต็” 
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ตารางทีÉ 4.13 (ต่อ) 

 ร้าน ก. ร้าน ข. ร้าน ค. 

 ท่านมีบริการหลงัการขาย

ใหแ้ก่ลูกคา้หรือไม่ 

“มีการบริการหลงัการขาย

เพราะสินค้าจะมีตรายีÉห้อ

ของทางร้าน เช่น ถ้าดาํ ก็

จะมีการนาํไปจุ่มนํÊายาล้าง

เครืÉ องเงินให้ และไม่ได้มี

การกาํหนดระยะเวลาใน

การรับประกัน เน้นได้ใจ

ลกูค้า” 

 

 

“มีการรับประกันโดยไม่ได้

กาํหนดระยะเวลา เช่น เอา

สินค้ามาให้ขดัใหม่ ถ้าไม่มี

อะไรมากกไ็ม่คิดเงินลกูค้า 

แต่ถ้าสินค้าเสียหายต้อง

ซ่อมแซมกต้็องขอเกบ็

ค่าใช้จ่ายเพิÉม” 

 

 

“ส่วนใหญ่เรารับประกัน

ให้ 1ปี ถ้าไม่ได้ซ่อมแค่มา

ให้ทาํความสะอาด กจ็ะขดั 

ล้างให้ฟรี แต่ถ้ามีการ

ซ่อมแซมเรากคิ็ดตาม

ค่าแรงทีÉเราเอาไปซ่อม

ให้” 

4.3.2 อุปทานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลติภัณฑ์เครืÉองเงินใน อําเภอเมือง 

จงัหวดัเชียงใหม่ 

โดยนาํเสนอในตารางทีÉ 4.14 ดงันีÊ  

ตารางทีÉ 4.14  ค่าเฉลีÉยขอ้มูลอุปทานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑ์เครืÉองเงินใน 

อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

ผลิตภัณฑ์เครืÉองเงิน 
ร้าน ก. ร้าน ข. ร้าน ค. ค่าเฉลีÉย 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

1. เนน้การผลิตสินคา้ใหมี้คุณภาพ 

 

 

 

 

 

 

 

5.00 

2. ผลิตสินคา้โดยเนน้ความเป็นเอกลกัษณ์ลา้นนา - - - 0 

3. รับผลิตสินคา้ตามความตอ้งการของลูกคา้    5.00 

4. มีการใชบ้รรจุภณัฑที์Éสะดวกแก่การพกพา    5.00 

5. มีการรับประกนัคุณภาพสินคา้    5.00 

6. มีการพฒันารูปแบบสินคา้อยา่งต่อเนืÉอง    5.00 

7. มีการออกแบบบรรจุภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบัเทศกาลต่างๆ - - - 0 

8. มีตราสินคา้เป็นทีÉรู้จกั - - - 0 



49 

ตารางทีÉ 4.14 (ต่อ) 

ดา้นราคา 

1. มีสินคา้ใหเ้ลือกหลายระดบัราคา 

 

 

 

 

 

 

 

5.00 

2. สามารถใหลู้กคา้ต่อรองราคาสินคา้ได ้    5.00 

3. มีการติดป้ายแสดงราคาสินคา้    5.00 

4. มีช่องทางการรับชาํระเงินอืÉน ๆ เช่น บตัรเครดิต - -  1.67 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

1. มีการตกแต่งร้านใหเ้ขา้กบัเทศกาลสาํคญั 

 

- 

 

 

 

 

 

3.33 

2. มีการจดัเรียงสินคา้เพืÉอใหลู้กคา้สะดวกแก่การเลือกซืÊอ    5.00 

3. มีการจดัเกบ็สต๊อกสินคา้   - 3.33 

4. มีหนา้ร้านเพืÉอจาํหน่ายสินคา้ และสร้างความน่าเชืÉอถือ    5.00 

5. มีวิธีการจาํหน่ายสินคา้ดว้ยวิธีการอืÉนๆ เช่น เครือข่าย 

อินเทอร์เน็ต สืÉอสังคมออนไลน์ 

   5.00 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

1. การรับเปลีÉยนสินคา้หากสินคา้มีปัญหา 

 

- 

 

- 

 

- 

 

0 

2. มีการใหส่้วนลดแก่ลูกคา้    5.00 

3. การใชแ้คต็ตาลอ็กสินคา้    5.00 

4. การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ทางเครือข่ายอินเทอร์เน็ต สืÉอ 

สังคมออนไลน์ 

   5.00 

5. การบริการหลงัการขายใหแ้ก่ลูกคา้    5.00 

6. การใหคู้ปองสาํหรับการซืÊอครัÊ งถดัไป - - - 0 

หมายเหตุ. คะแนนเต็ม 5 คะแนน 
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4.4 การวิเคราะห์ช่องว่าง (Gap Analysis) ของส่วนประสมทางการตลาดระหว่าง        

อุปสงค์และอุปทานของผลิตภณัฑ์เครืÉองเงนิในอําเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

ตารางทีÉ 4.15  ผลการวิเคราะห์ช่องว่างของส่วนประสมทางการตลาดระหว่างอุปสงค์และอุปทาน 

ของผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงิน จาํแนกตามตวัแปรดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
อุปสงค์ 

(ค่าเฉลีÉย) 

อุปทาน 

(ค่าเฉลีÉย) 

ช่องว่าง 

(ค่าเฉลีÉย) 
แปลผล 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

1. การผลิตสินคา้ใหมี้คุณภาพ 

 

4.14 

 

5.00 

 

-0.86 

 

นอ้ยทีÉสุด 

2. ความเป็นเอกลกัษณ์ลา้นนา 4.18 0 4.18 มากทีÉสุด 

3. การผลิตตามความตอ้งการของลูกคา้ 3.78 5.00 -1.22 นอ้ยทีÉสุด 

4. บรรจุภณัฑที์Éสะดวกแก่การพกพา 3.79 5.00 -1.21 นอ้ยทีÉสุด 

5. การรับประกนัคุณภาพสินคา้ 4.25 5.00 -0.75 นอ้ยทีÉสุด 

6. การพฒันารูปแบบสินคา้ 3.96 5.00 -1.04 นอ้ยทีÉสุด 

7. การออกแบบบรรจุภณัฑใ์หส้อดคลอ้ง 

 กบัเทศกาลต่าง ๆ 

3.67 0 3.67 มากทีÉสุด 

8. ตราสินคา้เป็นทีÉรู้จกั 3.62 0 3.62 มากทีÉสุด 

หมายเหตุ. เกณฑใ์นการพฒันา ปรับปรุง คือ ช่องว่างตัÊงแต่ 2.01 ขึÊนไป 

จากตารางทีÉ 4.15 แสดงให้เห็นว่าช่องว่างดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ระหว่างอุปสงค์และ

อุปทานของผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงิน ในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ มีค่าเฉลีÉยติดลบเกือบทุกตวัแปร 

ซึÉงส่วนใหญ่อยู่ในระดบัน้อยทีÉสุด ยกเวน้ ความเป็นเอกลกัษณ์ลา้นนา คิดเป็นค่าเฉลีÉย 4.18 การ

ออกแบบบรรจุภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบัเทศกาลต่างๆ คิดเป็นค่าเฉลีÉย 3.67 และตราสินคา้เป็นทีÉรู้จกั 

คิดเป็นค่าเฉลีÉย 3.62 ทีÉเกิดช่องว่างในระดบัมากทีÉสุด ดงันัÊนผูป้ระกอบการผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงินควรมี

การพฒันา ปรับปรุงเพืÉอลดช่องว่างในปัจจยั ดงักล่าวใหน้อ้ยลง 
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ตารางทีÉ 4.16  ผลการวิเคราะห์ช่องว่างของส่วนประสมทางการตลาดระหว่างอุปสงค์และอุปทาน

ของผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงิน จาํแนกตามตวัแปรดา้นราคา (Price) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
อุปสงค์ 

(ค่าเฉลีÉย) 

อุปทาน 

(ค่าเฉลีÉย) 

ช่องว่าง 

(ค่าเฉลีÉย) 
แปลผล 

ดา้นราคา 

1. มีสินคา้ใหเ้ลือกหลายระดบัราคา 

 

3.95 

 

5.00 

 

-1.05 

 

นอ้ยทีÉสุด 

2. สามารถใหลู้กคา้ต่อรองราคาสินคา้ได ้ 3.96 5.00 -1.04 นอ้ยทีÉสุด 

3. มีการติดป้ายแสดงราคาสินคา้ 4.07 5.00 -0.93 นอ้ยทีÉสุด 

4. มีช่องทางการรับชาํระเงินอืÉน ๆ เช่น บตัรเครดิต 3.83 1.67 2.16 มากทีÉสุด 

หมายเหตุ. เกณฑใ์นการพฒันา ปรับปรุง คือ ช่องว่างตัÊงแต่ 2.01 ขึÊนไป 

จากตารางทีÉ 4.16 แสดงใหเ้ห็นว่าช่องว่างดา้นราคา (Price) ระหว่างอุปสงคแ์ละอุปทานของ

ผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงิน ในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ มีค่าเฉลีÉยติดลบเกือบทุกตวัแปร ซึÉงส่วนใหญ่

อยูใ่นระดบันอ้ยทีÉสุด ยกเวน้ มีช่องทางการรับชาํระเงินอืÉน ๆ เช่น บตัรเครดิต คิดเป็นค่าเฉลีÉย 2.16 

ทีÉเกิดช่องว่างในระดบัมากทีÉสุด ดงันัÊนผูป้ระกอบการผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงินควรมีการเพิÉมช่องทางใน

การรับชาํระเงินใหห้ลากหลายมากยิÉงขึÊน 
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ตารางทีÉ 4.17  ผลการวิเคราะห์ช่องว่างของส่วนประสมทางการตลาดระหว่างอุปสงค์และอุปทาน

ของผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงิน จาํแนกตามตวัแปรดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
อุปสงค์ 

(ค่าเฉลีÉย) 

อุปทาน 

(ค่าเฉลีÉย) 

ช่องว่าง 

(ค่าเฉลีÉย) 
แปลผล 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

1. การตกแต่งร้านใหเ้ขา้กบัเทศกาลสาํคญั 

 

3.75 

 

3.33 

 

0.42 

 

นอ้ยทีÉสุด 

2. การจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่ 3.86 5.00 -1.14 นอ้ยทีÉสุด 

3. การจดัเกบ็สต๊อกสินคา้เพืÉอใหเ้พียงพอต่อการจาํหน่าย 4.02 3.33 0.69 นอ้ย 

4. มีหนา้ร้านเพืÉอจาํหน่ายสินคา้และสร้างความน่าเชืÉอถือ 4.40 5.00 -0.60 นอ้ยทีÉสุด 

5. มีวิธีการจาํหน่ายสินคา้ดว้ยวิธีการอืÉนๆ เช่น เครือข่าย 

 อินเทอร์เน็ต สืÉอสังคมออนไลน์ 

3.85 5.00 -1.15 นอ้ยทีÉสุด 

หมายเหตุ. เกณฑใ์นการพฒันา ปรับปรุง คือ ช่องว่างตัÊงแต่ 2.01 ขึÊนไป 

จากตารางทีÉ 4.17 แสดงใหเ้ห็นว่าช่องว่างดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) ระหว่างอุป

สงคแ์ละอุปทานของผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงิน ในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ในทุกตวัแปร อยูใ่นระดบั

นอ้ยและน้อยทีÉสุด ดงันัÊนส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายจึงไม่เป็นปัญหา

ของนกัท่องเทีÉยวชาวจีนและผูป้ระกอบการเครืÉองเงิน 
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ตารางทีÉ 4.18  ผลการวิเคราะห์ช่องว่างของส่วนประสมทางการตลาดระหว่างอุปสงค์และอุปทาน

ของผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงิน จาํแนกตามตวัแปรดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
อุปสงค์ 

(ค่าเฉลีÉย) 

อุปทาน 

(ค่าเฉลีÉย) 

ช่องว่าง 

(ค่าเฉลีÉย) 
แปลผล 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

1. การรับเปลีÉยนสินคา้หากสินคา้มีปัญหา 

 

4.44 

 

0 

 

4.44 

 

มากทีÉสุด 

2. การใหส่้วนลดแก่ลูกคา้ 4.07 5.00 -0.93 นอ้ยทีÉสุด 

3. การใชแ้คต็ตาลอ็กสินคา้ 3.84 5.00 -1.16 นอ้ยทีÉสุด 

4. การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ทางเครือข่าย 

 อินเทอร์เน็ต สืÉอสังคมออนไลน์ 

3.76 5.00 -1.24 นอ้ยทีÉสุด 

5. การบริการหลงัการขายใหแ้ก่ลูกคา้ 4.37 5.00 -0.63 นอ้ยทีÉสุด 

6. การใหคู้ปองสาํหรับการซืÊอครัÊ งถดัไป 4.02 0 4.02 มากทีÉสุด 

หมายเหตุ. เกณฑใ์นการพฒันา ปรับปรุง คือ ช่องว่างตัÊงแต่ 2.01 ขึÊนไป 

จากตารางทีÉ 4.18 แสดงใหเ้ห็นว่าช่องว่างดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ระหว่าง

อุปสงคแ์ละอุปทานของผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงิน ในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ มีค่าเฉลีÉยติดลบเกือบ

ทุกตวัแปร ซึÉงส่วนใหญ่อยู่ในระดบัน้อยทีÉสุด ยกเวน้ การรับเปลีÉยนสินคา้หากสินคา้มีปัญหา คิด

เป็นค่าเฉลีÉย 4.44 การใหคู้ปองสาํหรับการซืÊอครัÊ งถดัไป คิดเป็นค่าเฉลีÉย 4.02 ทีÉเกิดช่องว่างในระดบั

มากทีÉสุด ดงันัÊนผูป้ระกอบการผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงินควรมีการเพิÉมช่องทางดา้นการส่งเสริมการตลาด

ในปัจจยัดงักล่าว เพืÉอเป็นการเพิÉมยอดขายใหม้ากขึÊน 

 
 



 

 

บททีÉ 5 

สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 ในการศึกษาเรืÉอง “แนวทางในการพฒันาทางการตลาดผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงิน เพืÉอตอบสนอง

ความต้องการของนักท่องเทีÉยวชาวจีนในอาํเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม่” โดยข้อมูลทีÉได้จาก

การศึกษาสามารถนํามาสรุปผลการศึกษา การอภิปรายผลการศึกษา และข้อเสนอแนะ ตาม

วตัถุประสงคข์องการศึกษาดงัต่อไปนีÊ  

5.1 สรุปผลการศึกษา 

5.1.1 ข้อมูลประชากรศาสตร์ของนักท่องเทีÉยวชาวจนีในอาํเภอเมอืง จงัหวดัเชียงใหม่ 

 ผลการศึกษาพบว่านักท่องเทีÉยวชาวจีนส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 21-30 ปี         

มีสถานภาพโสด มีรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือนตํÉากว่า 3,000 หยวน มีระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี 

มีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา และส่วนใหญ่เคยมาเทีÉยวจงัหวดัเชียงใหม่มากกว่า 1 ครัÊ ง 

5.1.2 ข้อมูลเกีÉยวกับส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซืÊอผลิตภัณฑ์

เครืÉองเงินของนักท่อง เทีÉยวชาวจนีในอาํเภอเมอืง จงัหวดัเชียงใหม่ 

ผลการศึกษาด้านส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ปัจจัยทีÉมี

ความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ มีการรับประกนัคุณภาพมีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 4.25 ดา้นราคา (Price) 

ปัจจยัทีÉมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพและราคาสินคา้มีมาตรฐานมี

ค่าเฉลีÉยเท่ากนัคือ 4.42 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) ปัจจยัทีÉมีความสาํคญัอยู่ในระดบัมาก 

ไดแ้ก่ ความน่าเชืÉอถือของร้านคา้ มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 4.40 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ปัจจยัทีÉมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ การรับเปลีÉยนสินคา้หากสินคา้มีปัญหา มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั

4.44 การวิเคราะห์หาปัจจัยของส่วนประสมทางการตลาดว่าปัจจัยใดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอ

ผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงินมากทีÉสุดจากการทาํแผนผงัใยแมงมุม (Spider Diagram) ผลการวิเคราะห์ พบว่า 

ปัจจยัทีÉมีความสาํคญัในระดบัมาก ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอผลิตภณัฑ์เครืÉองเงิน คือ ปัจจยัดา้น

ราคาโดยมีค่าค่าเฉลีÉย คือ 4.11 รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลีÉย คือ 4.10 
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ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย มีค่าเฉลีÉย 3.97 และปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลีÉย 3.96 

ตามลาํดบั 

5.1.3 ข้อมูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลติภัณฑ์เครืÉองเงินในอาํเภอเมอืง จงัหวดั

เชียงใหม่  

ผลจากการสมัภาษณ์ ดา้นผูป้ระกอบการเครืÉองเงินในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า 

ผูป้ระกอบการยงัคงใหค้วามสาํคญักบัการผลิตสินคา้ใหมี้คุณภาพ มีการกาํหนดราคาจากตน้ทุนบวก

กาํไรตามทีÉต้องการ มีช่องทางการจัดจาํหน่ายเช่น บริเวณถนนคนเดิน การขายผ่าน เครือข่าย

อินเทอร์เน็ต, สืÉอสงัคมออนไลน์เป็นตน้ และมีการส่งเสริมการตลาดทีÉไม่แตกต่างกนั เช่น การให้

ส่วนลด การบริการหลงัการขาย 

5.1.4 การวเิคราะห์ช่องว่าง (Gap Analysis) ของส่วนประสมทางการตลาดระหว่างอุปสงค์

และอุปทานของผลติภัณฑ์เครืÉองเงินในอาํเภอเมอืง จงัหวดัเชียงใหม่  

ผลจากการวิเคราะห์ช่องว่าง (Gap Analysis) ของส่วนประสมทางการตลาดระหว่างอุปสงค์

และอุปทานของผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงินในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า มีปัจจยัทีÉผูป้ระกอบการ

ผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงิน ตอ้งมีการพฒันา ปรับปรุง ในแต่ละดา้นดงันีÊ  ดา้นผลิตภณัฑ ์คือ การผลิตสินคา้

ใหมี้ความเป็นเอกลกัษณ์ลา้นนา การออกแบบบรรจุภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบัเทศกาลต่างๆ การพฒันา

ตราสินค้าให้เป็นทีÉ รู้จักมากขึÊ น ด้านราคา คือ การเพิÉมช่องทางในการรับชําระเงินให้มีความ

หลากหลาย และดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ การรับเปลีÉยนสินคา้หากสินคา้มีปัญหา รวมถึงการ

ใหคู้ปองส่วนลดสาํหรับการซืÊอครัÊ งถดัไป  

ดงันัÊนผูป้ระกอบการผลิตภณัฑ์เครืÉองเงินในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ สามารถนาํผล

จากการศึกษาไปใชใ้นการกาํหนดเป็นแนวทางในการพฒันาผลิตภณัฑ์เครืÉองเงิน เพืÉอให้ตรงกับ

ความตอ้งการของนกัท่องเทีÉยวชาวจีนไดต้ามหลกัทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด โดยเฉพาะผล

การศึกษาจากแบบสอบถามทีÉพบว่า นกัท่องเทีÉยวชาวจีนใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัดา้นราคามากทีÉสุด 

ในขณะทีÉการกาํหนดราคาของผูป้ระกอบการ กาํหนดจากการบวกกาํไรไปกบัตน้ทุนทีÉเกิดขึÊนตามทีÉ

ผูป้ระกอบการตอ้งการอาจส่งผลให้การกาํหนดราคาสูงกว่าความต้องการของนักท่องเทีÉยวหาก

ผูป้ระกอบการไม่ไดค้วบคุมและบริหารตน้ทุนในการผลิตสินคา้ให้มีประสิทธิภาพ จึงควรมีระบบ

การบริหารและจดัเก็บขอ้มูลดา้นตน้ทุนให้มีประสิทธิภาพเพืÉอการกาํหนดราคาทีÉเหมาะสมและ

สร้างสร้างรายไดใ้หก้บัผูป้ระกอบการอยา่งย ัÉงยนื 
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5.2 อภปิรายผลการศึกษา 

จากการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดระหว่างอุปสงค์และอุปทานของผลิตภัณฑ์

เครืÉองเงินในอาํเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ ผูศึ้กษาสามารถอภิปรายผลโดยแบ่งออกตามปัจจยัทัÊง 4 

ดา้น มีรายละเอียดดงันีÊ  

5.2.1 ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

เมืÉอพิจารณาดา้นอุปสงค์ของผลิตภณัฑ์เครืÉ องเงิน ผูศึ้กษาพบว่า นักท่องเทีÉยวชาวจีนให้

ความสําคัญกับการรับประกันคุณภาพสินค้าในระดับมาก โดยสอดคล้องกับความเห็นของ         

สิทธิÍ  ธีรสรณ์ (2551) ทีÉกล่าวไวว้่า ผลิตภณัฑป์ระกอบดว้ยคุณประโยชน์จาํนวนหนึÉ งทีÉเป็นผลทีÉได้

จากการตดัสินใจเกีÉยวกบัผลิตภณัฑแ์ละกระบวนการพฒันาสินคา้ใหม่ การตดัสินใจดา้นผลิตภณัฑ์

เกีÉยวขอ้งกับประเด็นหลายประเด็น เช่น การรับประกนัคุณภาพสินคา้ เป็นตน้ ซึÉงเป็นปัจจยัดา้น

ผลิตภณัฑที์Éนกัท่องเทีÉยวชาวจีนใชใ้หค้วามสาํคญัในการเลือกซืÊอผลิตภณัฑ์เครืÉองเงินมากทีÉสุด อีก

ทัÊงยงัมีความสัมพนัธ์กบัขอ้มูลของศูนยว์ิจยักสิกรไทย (2558) ทีÉแสดงผลการศึกษาในพฤติกรรม

ของนกัท่องเทีÉยวชาวจีนทีÉนิยมซืÊอเครืÉองประดบัจากร้านคา้ผูผ้ลิต เพราะมีการรับประกนัคุณภาพ

สินคา้ จึงทาํใหเ้กิดความเชืÉอมัÉนในสินคา้นัÊน แต่อยา่งไรก็ตามผลการศึกษาครัÊ งนีÊ มีผลทีÉแตกต่างจาก

ขอ้มลูของ รัตนาภรณ์ แซ่ตัÊง (2552) และเมษา สุริยานนท์ (2553) โดยรัตนาภรณ์ แซ่ตัÊง (2552) ได้

ศึกษาพฤติกรรมในการซืÊอเครืÉองประดบัเงินของผูบ้ริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร พบว่า 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ เครืÉองเงินทีÉมีคุณภาพดี ในส่วนของเมษา สุริยานนท์ (2553) ไดศึ้กษาเรืÉองกล

ยทุธก์ารตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองเงินและเครืÉองประดบัเงินของลูกคา้ร้านคา้สลุงหลวง 

อาํเภอเมือง จงัหวดัลาํปาง โดยมีผลการศึกษาปัจจยัดา้นผลิตภณัฑคื์อการให้ความสาํคญัในคุณภาพ

ของผลิตภัณฑ์ซึÉ งถือเป็นองค์ประกอบย่อยด้านผลิตภัณฑ์ในระดับมากทีÉ สุด อีกทัÊ งการทีÉ

นักท่องเทีÉยวชาวจีนให้ความสําคัญกบัการรับประกันคุณภาพเพราะต้องการความมัÉนใจทีÉมีต่อ

ผลิตภัณฑ์เครืÉ องเงินว่าจะได้รับการบริการหลงัจากทีÉได้ซืÊอสินค้าไป ในขณะทีÉคนไทยจะให้

ความสําคัญต่อคุณภาพของผลิตภณัฑ์เครืÉองเงินก็ตาม แต่จากการศึกษาด้านพฤติกรรม การซืÊอ

เครืÉ องประดับของคนไทย ของปานฉัตท์ อินทร์คง (ม.ป.ป.) ได้กล่าวว่า คนไทยย ังยึดถือ

เครืÉองประดบัทีÉมีคุณค่าจากวสัดุ เช่น ทองคาํ หรือทองคาํขาว มากกว่า 

ดา้นอุปทานของผลิตภัณฑ์เครืÉ องเงิน ผูศึ้กษาพบว่า ผูป้ระกอบการมีการใชว้ตัถุดิบทีÉ มี

คุณภาพในการผลิตเพืÉอใหสิ้นคา้มีคุณภาพ เนน้การสร้างเอกลกัษณ์เฉพาะ ซึÉงสอดคลอ้งกบังานวิจยั

ของ รุ่งรัตน์ คงคลา้ย (2549) ไดท้าํการศึกษาเรืÉองการผลิตและการตลาดหัตถกรรมเครืÉองเงินของ

บา้นววัลาย ตาํบลหายยา อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า ในส่วนของผลิตภณัฑ์ เน้นสินคา้ทีÉมี
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คุณภาพและลวดลายดัÊงเดิม และยงัสอดคลอ้งกบั พรรณชลิต สุดดีพงษ์ (2545) ไดศึ้กษาเรืÉอง การ

ดาํเนินงานของธุรกิจร้านคา้ทองรูปพรรณในอาํเภอเมือง จงัหวดัลาํพูน พบว่า ผูป้ระกอบการส่วน

ใหญ่ให้ความสําคัญในด้านคุณภาพและเปอร์เซ็นต์ของทองรูปพรรณ ในขณะเดียวกัน

ผูป้ระกอบการผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงิน ยงัมีการรับประกนัคุณภาพสินคา้ ซึÉงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษา

ทีÉนกัท่องเทีÉยวชาวจีนตอ้งการใหมี้การรับประกนัคุณภาพสินคา้อีกดว้ย 

5.2.2 ด้านราคา (Price) 

 ด้านอุปสงค์ของผลิตภัณฑ์เครืÉ องเงิน จากการศึกษาพบว่า นักท่องเทีÉ ยวชาวจีนให้

ความสาํคญัในระดบัมากเท่ากนัทัÊงในประเด็นราคาเหมาะสมกบัคุณภาพและราคาสินคา้มีมาตรฐาน 

ซึÉงเป็นไปตามความหมายในส่วนของปัจจัยด้านราคาของสุวิมล แมน้จริง และเกยรู ใยบัวกลิÉน 

(2550) ทีÉแสดงเนืÊอหาไวใ้นหนังสือการส่งเสริมการตลาดว่า ราคาคือ สิÉ งทีÉก ําหนดมูลค่าของ

ผลิตภณัฑ ์การตัÊงราคาใหถ้กูตอ้ง เหมาะสม และยุติธรรม เมืÉอเทียบกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์หรือ

อรรถประโยชน์ทีÉผูบ้ริโภคจะไดรั้บจากตวัผลิตภณัฑ์ เป็นสิÉงทีÉสําคัญมากอย่างหนึÉ งในงานทาง

การตลาด 

นอกจากนีÊแลว้ ยงัมีผลการศึกษาในงานทีÉเกีÉยวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์เครืÉองเงินโดยตรงไดส้รุป

ความสาํคญัว่าปัจจยัดา้นราคาเป็นสิÉงสาํคญัในลาํดบัตน้และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาในครัÊ งนีÊ  เช่น

รัตนาภรณ์ แซ่ตัÊง (2552) ทีÉแสดงไวว้่าปัจจัยด้านราคาเป็นสิÉงสําคัญมากทีÉสุดคือ ราคาสินค้าทีÉ

เหมาะสมกบัมลูค่าทีÉไดรั้บจากงานวิจยัเรืÉองการศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัทางการตลาดในการซืÊอ

เครืÉองประดบัเงิน กรณีศึกษาผูบ้ริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานครอีกทัÊงเมษา สุริยานนท ์(2553) 

ไดท้าํการศึกษาเรืÉองกลยทุธก์ารตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองเงินและเครืÉองประดบัเงินของ

ลกูคา้ร้านคา้สลุงหลวง อาํเภอเมือง จงัหวดัลาํปาง พบว่า ลูกคา้ให้ความสาํคญัในองค์ประกอบย่อย

ดา้นราคามากทีÉสุดคือ ราคาเหมาะสมกบัตวัผลิตภณัฑ์ 

 อีกทัÊงผูศึ้กษายงัพบผลการศึกษาในงานทีÉเกีÉยวขอ้งกบัปัจจยัดา้นราคาในผลิตภณัฑ์ทีÉเป็น

ของทีÉระลึกทีÉสรุปผลถึงความสาํคญัของปัจจยัดา้นราคาเป็นลาํดบัตน้เช่นกนั เช่น กฤษดากร เศรษฐ

เสถียร (2554) ได้ทําการศึกษาเรืÉ องปัจจัยทีÉ มี อิทธิพลต่อการ ตัดสินใจซืÊอของทีÉ ระลึกของ

นกัท่องเทีÉยวต่างชาติในจงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า ราคาสินคา้ตอ้งเหมาะสมกบัคุณภาพจึงจะตดัสินใจ

ซืÊออีกและกฤติกา สายณะรัตร์ชยั (2554) ไดศึ้กษาเรืÉอง ส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้และ

ของทีÉระลึกสาํหรับนกัท่องเทีÉยวในกรุงเทพมหานคร พบว่า ดา้นราคา อยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ราคา

สินคา้มีความเหมาะสม 

 ผูศึ้กษาพบว่าหากผูป้ระกอบการให้ความสาํคญัต่อปัจจยัดา้นราคาโดยกาํหนดราคาให้มี

ความเหมาะสมกับคุณภาพและมีมาตรฐานดว้ยแนวคิดนีÊ เองอาจเป็นหนึÉ งในการปรับปรุงส่วน
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ประสมทางการตลาดและอีกทัÊงยงัเป็นการเปิดโอกาสให้ผูบ้ริโภคตัดสินใจเลือกซืÊอผลิตภัณฑ์

เครืÉ องเงินมากขึÊ น ซึÉ งอาจสอดคล้องได้กับข้อมูลของศูนยว์ิจัยกสิกรไทย (2558) ทีÉแสดงไวว้่า 

พฤติกรรมของนกัท่องเทีÉยวชาวจีนนัÊนให้ความนิยมผลิตภณัฑ์เครืÉองเงินมากขึÊนโดยเฉพาะคนชัÊน

กลาง จากการทีÉผูป้ระกอบการกาํหนดราคาทีÉผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงได ้

ดา้นอุปทานของผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงิน พบว่า ผูป้ระกอบการใชก้ารกาํหนดราคาทีÉใกลเ้คียง

กนัดว้ยการประเมินจากขัÊนตอนการออกแบบว่ามีความยากง่ายเพียงใด จาํนวนเนืÊอเงินทีÉใช ้รวมถึง

ตน้ทุนอืÉน ๆ และบวกกาํไรตามทีÉตอ้งการเขา้ไปจากราคาทีÉเป็นตน้ทุนของผลิตภณัฑ ์ผลการศึกษานีÊ

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ รุ่งรัตน์ คงคลา้ย (2549) ทีÉพบว่าดา้นราคา คิดจากตน้ทุนการผลิตบวก

กาํไรทีÉตอ้งการในการศึกษาเรืÉองการผลิตและการตลาดหัตถกรรมเครืÉองเงินของบา้นววัลาย ตาํบล

หายยา อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่และเช่นเดียวกบัผลการศึกษาของพรรณชลิต สุดดีพงษ์ (2545) 

ไดศึ้กษาเรืÉอง การดาํเนินงานของธุรกิจร้านคา้ทองรูปพรรณในอาํเภอเมือง จงัหวดัลาํพูนโดยพบว่า 

ดา้นราคา ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ใชห้ลกัเกณฑด์า้นรูปแบบและลวดลายในการกาํหนดราคา 

5.2.3 ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 

 ด้านอุปสงค์ของผลิตภัณฑ์เครืÉ องเงิน จากการศึกษาพบว่า นักท่องเทีÉ ยวชาวจีนให้

ความสาํคญักบัความน่าเชืÉอถือของร้านคา้ ในระดบัมาก เช่นเดียวกบัการศึกษาพฤติกรรมและปัจจยั

ทางการตลาดในการซืÊอเครืÉองประดบัเงิน กรณีศึกษาผูบ้ริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร ของ

รัตนาภรณ์ แซ่ตัÊง (2552) ทีÉพบว่าร้านคา้ทีÉมีความน่าเชืÉอถือและมีชืÉอเสียง เป็นตวัแปรทีÉสาํคญัมาก

ทีÉสุดในปัจจัยด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย แต่อย่างไรก็ตามในปัจจัยด้านนีÊ  ผูศึ้กษาพบว่ามีผล

การศึกษาทีÉแสดงถึงความสาํคญัของตวัแปรทีÉแตกต่างกนัออกไป โดยมีรายละเอียดตามลาํดบันีÊ  

เมษา สุริยานนท์ (2553) พบว่า ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย ทีÉสําคญัทีÉสุดคือ สถานทีÉจาํหน่าย

สะดวกต่อการซืÊอ ส่วน กฤษดากร เศรษฐเสถียร (2554) พบว่า ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายทีÉสาํคญั 

คือ สินค้าทีÉไดรั้บตอ้งอยู่ในสภาพสมบูรณ์ครบถว้น และกฤติกา สายณะรัตร์ชยั (2554) ยงัพบว่า 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ทีÉสาํคญั คือทาํเลทีÉตัÊงและสถานทีÉมีความเหมาะสม 

 นอกจากนีÊ แลว้ผูศึ้กษาพบว่า หากผูป้ระกอบการคาํนึงถึงตวัแปรต่างๆในปัจจยัด้านช่อง

ทางการจดัจาํหน่ายทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอนีÊ  ร่วมกบัขอ้มูลของศูนยว์ิจยักสิกรไทย (2558) ทีÉได้

แสดงผลการศึกษาพฤติกรรมการซืÊอเครืÉองประดบัของนักท่องเทีÉยวชาวจีน ไวว้่านักท่องเทีÉยวชาว

จีนส่วนใหญ่จะนิยมซืÊอสินคา้จากร้านคา้ผูผ้ลิตโดยตรง เพราะมีความน่าเชืÉอถือ อาจเป็นการส่งเสริม

ใหน้กัท่องเทีÉยวชาวจีนเลือกซืÊอผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงินไดม้ากขึÊน 

ดา้นอุปทานของผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงิน พบว่ามีการจาํหน่ายสินคา้หนา้ร้านของผูป้ระกอบการ

อยู่แลว้ ซึÉ งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ รุ่งรัตน์ คงคลา้ย (2549) ไดท้าํการศึกษาเรืÉองการผลิตและ
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การตลาดหตัถกรรมเครืÉองเงินของบา้นววัลาย ตาํบลหายยา อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ทีÉพบว่า 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย จะจาํหน่ายหน้าร้านของตนเองเท่านัÊน และเช่นเดียวกบัผลการศึกษา

ของ พรรณชลิต สุดดีพงษ ์(2545) ทีÉพบว่า ผูป้ระกอบการใชห้น้าร้านโดยใชพ้นักงานขายหน้าร้าน

เป็นช่องทางการจดัจาํหน่าย แต่อย่างไรก็ตามผูศึ้กษาพบขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการทีÉ

แสดงถึงช่องทางการจดัจาํหน่ายทีÉแตกต่างออกไปจากทีÉพบ ดว้ยการเพิÉมช่องทางการจดัจาํหน่าย

นอกเหนือจากการขายสินคา้ผา่นหนา้ร้าน เช่น การใชเ้ครือข่ายอินเทอร์เน็ตสืÉอสังคมออนไลน์และ

การออกบูธแสดงสินคา้อีกดว้ย 

5.2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 ด้านอุปสงค์ของผลิตภัณฑ์เครืÉ องเงิน จากการศึกษาพบว่า นักท่องเทีÉ ยวชาวจีนให้

ความสาํคญักบัการรับเปลีÉยนสินคา้หากสินคา้มีปัญหา ในระดบัมาก ซึÉงเป็นปัจจยัดา้นการส่งเสริม

การตลาดทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซืÊอผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงิน แต่อยา่งไรก็ตามผูศึ้กษาพบว่า

ผลการศึกษานีÊแตกต่างไปจากการศึกษารัตนาภรณ์ แซ่ตัÊง (2552) และเมษา สุริยานนท์ (2553) โดย

ผลการศึกษาของรัตนาภรณ์ แซ่ตัÊง (2552) พบว่า ดา้นการส่งเสริมการตลาด สาํคญัมากทีÉสุดไดแ้ก่ 

การรับประกนัคุณภาพของสินค้า และผลการศึกษาของเมษา สุริยานนท์ (2553) พบว่า ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาดทีÉมากทีÉสุด คือ มีแค็ตตาลอ็กผลิตภณัฑ ์ดว้ยผลการศึกษาทีÉแตกต่างนีÊ เองอาจแสดง

ถึงพฤติกรรมของนกัท่องเทีÉยวชาวจีนในปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดทีÉใหค้วามสาํคญักบัการรับ

เปลีÉยนสินค้า เนืÉองจากหากพบว่าสินคา้มีปัญหา ผูบ้ริโภคสามารถนาํสินคา้มาเปลีÉยนไดโ้ดยอาจ

เป็นไปตามเงืÉอนไขทีÉกาํหนด  

ดา้นอุปทานของผลิตภณัฑ์เครืÉ องเงิน พบว่าผูป้ระกอบการจะทาํการขายสินคา้ดว้ยการ

แนะนําสินค้าด้วยตัวเอง ร่วมกับการใช้พนักงานขาย ด้วยการใช้ภาพจากโทรศพัท์มือถือและ

แค็ตตาล็อกในการนาํเสนอขายสินคา้ ซึÉงสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ รุ่งรัตน์ คงค ลา้ย (2549) ได้

ทาํการศึกษาเรืÉองการผลิตและการตลาดหัตถกรรมเครืÉองเงินของบา้นววัลาย ตาํบลหายยา อาํเภอ

เมือง จังหวดัเชียงใหม่ ทีÉพบว่า ด้านการส่งเสริมการตลาด จะใช้การแนะนําสินค้าให้กับลูกค้า

โดยตรง เช่นเดียวกบัผลการศึกษาของพรรณชลิต สุดดีพงษ์ (2545) ทีÉพบว่า ผูป้ระกอบการส่วน

ใหญ่ใชช่้องทางการจาํหน่ายหนา้ร้านโดยการขายดว้ยตนเองและมีพนกังานขายหนา้ร้าน นอกจากนีÊ

แลว้ผูศึ้กษาพบขอ้มลูจากการสมัภาษณ์ผูป้ระกอบในปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดว่ามีช่องทาง

อืÉน ๆ ประกอบ เช่น เครือข่ายอินเทอร์เน็ตสืÉอสงัคมออนไลน์ 
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5.3 ข้อเสนอแนะจากการศึกษา 

จาํแนกเป็น 2 ดา้น คือ 

5.3.1 ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษา 

 ขอ้มลูทีÉไดจ้ากผลการศึกษาอุปสงค์และอุปทานส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์

เครืÉองเงินในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ มีดงัต่อไปนีÊ  

5.3.1.1 ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ผูป้ระกอบการผลิตภณัฑ์เครืÉองเงินควรมีการผลิต

สินคา้ใหมี้คุณภาพ มีมาตรฐาน มีความเป็นเอกลกัษณ์ของร้าน รวมถึงผลิตภณัฑ์เครืÉองเงินทีÉมีความ

เป็นลา้นนา สามารถผลิตไดต้ามความตอ้งการทีÉหลากหลายของลูกคา้มีการรับประกนัสินคา้ทีÉเป็น

มาตรฐานทีÉแน่นอน เช่น การออกใบรับประกนั การกาํหนดเงืÉอนไขการรับประกนัทีÉชดัเจน เป็นตน้ 

และมีการออกแบบบรรจุภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบัเทศกาลต่างๆ เพืÉอสร้างมลูค่าเพิÉมใหแ้ก่สินคา้ไดม้าก

ขึÊน และผูป้ระกอบการตอ้งสร้างตราสินคา้ของตนให้เป็นทีÉรู้จกั เพืÉอสร้างความน่าเชืÉอถือให้แก่

นกัท่องเทีÉยวชาวจีนมากยิÉงขึÊน 

5.3.1.2  ดา้นราคา (Price) ผูป้ระกอบการผลิตภณัฑ์เครืÉองเงินควรมีการติดป้ายแสดง

ราคาสินค้าทุกชิÊนเพืÉอแสดงถึงความโปร่งใสและความสะดวกในการตัดสินใจซืÊอ การให้ลูกค้า

สามารถต่อรองราคาได ้มีสินคา้หลากหลายราคา และเพิÉมช่องทางการชาํระเงินทีÉหลากหลายมาก

ยิÉงขึÊน เพืÉออาํนวยความสะดวกใหแ้ก่ลกูคา้ รวมทัÊงการประยกุตว์สัดุอืÉน ๆ ในการผลิตร่วมกบัโลหะ

เงินเพืÉอใหเ้กิดรูปแบบใหม่และเป็นการลดตน้ทุนการผลิต 

5.3.1.3  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) ผูป้ระกอบการผลิตภณัฑ์เครืÉองเงินควร

สร้างความเชืÉอมัÉนใหแ้ก่ผูบ้ริโภคเพืÉอสร้างความน่าเชืÉอถือแก่ร้านคา้ การจดัเตรียมสินคา้ให้เพียงพอ

ต่อความตอ้งการของลกูคา้ มีการกาํหนดสถานทีÉตัÊงสาํหรับขายสินคา้ให้สะดวกแก่การเลือกซืÊอ มี

การจดัร้านค้า จดัเรียงสินคา้ให้เป็นหมวดหมู่ทีÉสะดวกในการเลือกซืÊอ รวมทัÊงมีช่องทางการจัด

จาํหน่ายทีÉหลากหลายมากขึÊน 

5.3.1.4  ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ผูป้ระกอบการผลิตภณัฑ์เครืÉองเงิน

ตอ้งมีการรับเปลีÉยนสินคา้ใหล้กูคา้ถา้หากสินคา้มีปัญหา โดยตอ้งเป็นปัญหาทีÉเกิดจากสินคา้ของทาง

ร้านเอง มีการบริการหลงัการขายทีÉครอบคลุมความตอ้งการของลูกคา้ สามารถให้ขอ้มูลเกีÉยวกบั

สินคา้ไดช้ดัเจน การใหส่้วนลดสาํหรับการซืÊอครัÊ งถดัไปเพืÉอเพิÉมยอดขาย การใชแ้ค็ตตาลอ็กตวัอยา่ง

สินคา้หรืออุปกรณ์อิเลค็ทรอนิคส์ เช่น โทรศพัทมื์อถือ หรือแท็บเลต็ รวมถึงเพิÉมช่องทางอืÉนให้มาก

ยิÉงขึÊน 
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5.3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาครัÊงต่อไป 

 เนืÉองจากการศึกษาในครัÊ งนีÊ  ผูศึ้กษาไดข้อ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างเฉพาะในการเก็บขอ้มูล ซึÉง

อาจจะทาํให้ไดข้อ้มูลทีÉไม่สามารถอธิบายประชากรในกลุ่มอืÉนทีÉหลากหลายได ้ดงันัÊนผูศึ้กษาใน

ระยะต่อไปอาจจะตอ้งทาํการระบุกลุ่มดา้นประชากรศาสตร์ให้ชดัเจนเพิÉมมากขึÊน เพืÉอเป็นการแสดง

ใหเ้ขา้ถึงขอ้มลูทีÉหลากหลายในแต่ละกลุ่มไดอ้ย่างชดัเจน นอกจากนัÊนแลว้ ผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะ

ใหผู้ศึ้กษาในระยะต่อไป ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาให้เป็นเชิงประจกัษ์มากขึÊนกบั

กลุ่มนกัท่องเทีÉยวชาวจีน ทีÉมีต่อผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงินในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ เพืÉอประโยชน์

ในการคน้หาวิธีทีÉเหมาะสมในการกาํหนดราคาสินคา้เครืÉองเงินใหก้บันกัท่องเทีÉยวชาวจีนต่อไป 
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รายการอ้างอิง 
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ภาคผนวก ก 

ถนนคนเดินวัวลายแหล่งผลิตเครืÉองเงินทีÉมีชืÉอเสียง  

ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ 

ถนนสายเครืÉองเงินยา่นเก่าแก่ของเมืองเชียงใหม่ทีÉผูค้นเกือบทัÊงถนนมีอาชีพทาํเครืÉองเงิน

สืบต่อกนัมานานรุ่นแลว้รุ่นเล่า ทุกวนัเสาร์บนถนนววัลายจะมีการปิดถนนทาํเป็นถนนคนเดิน 

จุดเด่นของถนนคนเดินแห่งนีÊ อยู่ทีÉมีสินคา้เฉพาะกลุ่มให้เลือก นัÉนคือ ผลิตภณัฑ์เครืÉองเงินอนัเป็น

เอกลกัษณ์เด่นของยา่นนีÊ  โดยสามารถเดินเลือกซืÊอเครืÉองเงินสวย ๆ หลากหลายรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็น

ของใชเ้ครืÉองประดบั หรือของตกแต่งบา้นอย่างสบายอารมณ์ เพราะเป็นสินคา้พืÊนเมืองจากผูผ้ลิต

โดยตรงรวมถึงวดัสาํคญัในยา่นนีÊ  ไดแ้ก่ วดัศรีสุพรรณ ซึÉงมีงานหตัถศิลป์ชุดใหญ่ทีÉช่างฝีมือโบราณ

สร้างไว ้ประกอบดว้ย เครืÉองเงินและอลมิูเนียมทีÉแกะสลกัหุ้มผนังอุโบสถทัÊงหลงั ทัÊงดา้นนอกและ

ดา้นในวิจิตรงดงาม และวดัหมืÉนสาร ซึÉงเป็นวดัเก่าแก่ของเมืองเชียงใหม่ สถปูบรรจุอฐิัครูบาศรีวิชยั

ก็อยูที่ÉนีÉดว้ย (ศนูยส์นเทศภาคเหนือ, 2558) 

ตาํนานเครืÉองเงินววัลาย 

เครืÉองเงินววัลาย ตาํนานผลิตภณัฑ์เครืÉองเงินในการทาํเครืÉองเงิน ของบา้นศรีสุพรรณนัÊน 

ปรากฏหลกัฐานตัÊงแต่ครัÊ งพญามงัรายสร้างเมืองเชียงใหม่ ซึÉงสร้างความสัมพนัธ์กบัพุกาม และ

เจรจาขอช่างฝีมือ มายงัเมืองเชียงใหม่ เพืÉอฝึกเป็นอาชีพเสริมให้กบัประชาชน ทาํให้เชียงใหม่มีช่าง

หตัถกรรมพืÊนบา้นทีÉไดรั้บการฝึกฝนและมีการสืบทอดต่อเนืÉองกนัตลอดมา โดยเฉพาะอย่างยิÉงการ

ทาํเครืÉองเงินของช่างบา้นศรีพรรณ ผูตี้ขนัเงิน จะสลกัลวดลายบนขนัเงิน เป็นช่างในคุม้หลวงเมือง

เชียงใหม่ในอดีต และไดน้าํมาถ่ายทอดอยา่งต่อเนืÉองใหล้กูหลานจนสามารถเป็นช่างฝีมือ จนเป็นทีÉ

ยอมรับและไดข้ยายแหล่งทีÉผลิตเครืÉองเงิน ไปยงัหมู่บา้นอืÉน ๆ เช่นบา้นหารแกง้ อาํเภอหางดง บา้น

แม่หยอ้ย อาํเภอสันทราย ซึÉ งได้พฒันารูปแบบลวดลายไปมากมาย โดยเฉพาะอย่างยิÉงปัจจุบัน

เครืÉองเงิน ไดพ้ฒันาไปมากรวมทัÊงลวดลายก็ไดพ้ฒันาสู่วิถีชีวิตทีÉหลากหลายมากขึÊนเช่นกนั  

ในอดีตก่อนปี พ.ศ. 2500 ชาวบา้นววัลายประกอบอาชีพทาํนาเป็นส่วนใหญ่ เมืÉอว่างเวน้

จากการทาํนาก็จะเป็นช่างฝีมือทาํเครืÉองเงินตามทีÉไดรั้บการถ่ายทอดจากบรรพบุรุษ โดยใชแ้รงงาน

สมาชิกในครอบครัว และเกือบทุกบา้นจะมีโรงงานขนาดเลก็ประจาํอยูที่Éบา้น เรียกว่า “เตาเส่า” 
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สมาชิกในครอบครัวจะช่วยกนัทาํเครืÉองเงินเพืÉอใชส้อยในชีวิตประจาํวนั และเพืÉอการคา้ 

โดยจะไปซืÊอแร่เงินจากร้านคนจีนในตวัเมืองเชียงใหม่ จากนัÊนจะนาํแร่เงินมาตี-ขึÊนรูป ตามประเภท

ของผลิตภณัฑ ์ซึÉงส่วนใหญ่จะทาํสลุง ขนัลา้งหนา้ พาย ถาด โดยมากผูที้Éทาํหน้าทีÉเป็นช่างตีและขึÊน

รูป จะใชแ้รงงานชายไดแ้ก่ พ่อ สามี ลกูชาย ส่วนผูห้ญิงคือแม่ และลกูสาว จะรับหนา้ทีÉเป็นช่างแกะ

ลาย และนาํเครืÉองเงินไปขาย (ววัลาย หมืÉนสาร ศรีสุพรรณ นนัทาราม จากวดัศรีสุพรรณ) (วิถีพีเดีย

สารานุกรมเสรี, 2558) 

รูปแบบผลติภัณฑ์เครืÉองเงนิ มี 2 รูปแบบ ไดแ้ก่ 

1. เครืÉองใช ้ของตกแต่ง ของขวญั ของชาํร่วย และของสะสม เช่น ขนัเงิน (สลุง) แจกัน 

กรอบรูปเครืÉองใชบ้นโต๊ะอาหาร ขนั พานรอง เชิงเทียน ของขวญั ของชาํร่วย เป็นตน้  

2. ผลิตภณัฑเ์ครืÉองประดบัเงิน เช่น แหวน กาํไลขอ้มือ สายสร้อย ต่างหู จีÊห้อยคอ กระดุม 

สร้อยคอ สร้อยขอ้มือ (ศนูยบ์ริการขอ้มลูการคา้การลงทุน จงัหวดัเชียงใหม่, 2553) 
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ภาคผนวก ข 

การมอบของขวัญให้ชาวจีน 

การทาํธุรกิจกบัชาวจีนเป็นเรืÉองธรรมดาทีÉเมืÉอมีโอกาสพิเศษหรือตอ้งการแสดงไมตรีต่อกนั 

ก็มกัมอบของขวญัใหแ้ก่กนัเพืÉอเป็นการสานสัมพนัธ์ให้แน่นแฟ้น ช่วงเทศกาลสาํคญัชาวจีนนิยม

มอบของขวญัใหแ้ก่กนั อาทิ เทศกาลตรุษจีน ไหวพ้ระจนัทร์ วนัชาติ วนัครบรอบการก่อตัÊงบริษทั 

วนัคลา้ยวนัเกิดผูบ้ริหาร งานสมรส เป็นตน้ การเลือกของขวญัควรให้ความใส่ใจเลือกสรรให้

เหมาะสมกบัธรรมเนียมปฏิบติัของชาวจีนดว้ย ซึÉงชาวจีนมีความเชืÉอเก่าแก่ยาวนานเกีÉยวกบัโชคลาง

ซึÉงรวมทัÊงสิÉงมงคลและอปัมงคล เราควรมัÉนใจว่าสิÉงของทีÉให้นัÊนจะตอ้งเป็นสิÉงมงคลตามความเชืÉอ

ของชาวจีน 

ของฝากของทีÉระลึกทัÉวไปสามารถใหเ้ป็นของขวญัแก่ชาวจีนไดท้ัÊงของใชง้าน ของประดบั

ตกแต่งได ้อาทิ สินคา้แบรนดเ์นม สินคา้หตัถกรรม สินคา้โอทอป ภาพวาด เหลา้ ไวน์ บุหรีÉ  ปากกา 

ผลไม ้ผลิตภณัฑบ์าํรุงร่างกาย ฯลฯ การจดัวางควรนาํใส่ตระกร้าเป็นชุดของขวญัสวยงาม ชาวจีน

มกัใหค้วามสาํคญักบัหนา้ตา ของทีÉมอบควรมีบรรจุภณัฑ์ทีÉดี การมอบเป็นกล่องของขวญัสวยงาม

จะทาํใหผู้รั้บรู้สึกมีความสาํคญั 

การมอบของขวญัในช่วงเทศกาลตรุษจีน ควรเนน้ความหมายทีÉเป็นมงคล อาจเนน้ดว้ยสีสนั

โดยเฉพาะอยา่งยิÉงสีแดง สีสม้ทีÉเขา้กบัเทศกาล สิÉงทีÉนิยมใหเ้ป็นของขวญัช่วงตรุษ เช่น สม้ และแอป

เปิÊ ล เนืÉองจากมีออกเสียงทีÉคลอ้งกบัคาํความหมายมงคลของจีน คาํว่า "ผิงกัÉว" ในภาษาจีนมีเสียง

พอ้งกบัคาํว่าสนัติภาพและความสงบสุข 

จาํนวนของสิÉงของทีÉให้ก็มีความสาํคญัเช่นกนั สิÉงของบางอย่างจาํเป็นตอ้งมอบให้เป็น

จาํนวนคู่ เช่น ของขวญัสาํหรับงานสมรส ของขวญัวนัเกิด หากสิÉงของจาํเป็นตอ้งมีหลายชิÊน จาํนวน

ชิÊนไม่ลงทา้ยดว้ยเลข 4 ซึÉงอ่านออกเสียงว่า "ซืÉอ" ทีÉมีความหมายว่าตายในภาษาจีน 

โดยปกติเมืÉอชาวจีนได้รับของขวัญแล้ว มักจะไม่แกะของขวัญทันทีเช่นเดียว กับ

ชาวตะวนัตก หากเราเป็นมอบหรือผูไ้ดรั้บของขวญัควรรับของนัÊนดว้ยสองมือเพืÉอแสดงถึงความ

ตัÊงใจ 
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สิÉงของทีÉควรหลกีเลีÉยงในการให้เป็นของขวญั 

ควรหลีกเลีÉยงการมอบของกินของใชใ้นชีวิตประจาํวนัทัÉวไป เช่น ขา้วสาร อาหารแห้ง สบู่ 

แชมพู เพราะเป็นการดูถูกผูรั้บว่าไม่สามารถหาซืÊอใชไ้ด ้สาลีÉและแตงโม ไม่ควรมอบให้แก่กัน

เนืÉองจากสาลีÉÊพอ้งเสียงกบัความ "หลี" ซึÉงหมายถึงการพลดัพรากจากกนั ผลไมป้ระเภทแตง ทีÉชืÉอ

ภาษาจีนลงทา้ยดว้ย "กวา" คลอ้งกบัคาํว่า "ส่ากวา" ทีÉหมายความว่าโง่ในภาษาจีน ดอกไมที้Éไม่ควร

มอบใหก้นั คือ ดอกเก๊กฮวย เพราะเป็นดอกไมที้Éใชส้าํหรับงานศพ การมอบยารักษาโรคให้แก่กนั

แสดงถึงความเจ็บป่วย สิÉงของทีÉมีสีขาวและสีดาํ ควรระวงัเนืÉองจากคู่สีดงักล่าวเป็นคู่สีทีÉใชใ้นงาน

ศพ หลีกเลีÉยงการใชก้ระดาษห่อของขวญัสีขาวและดาํ หรือไม่ว่าจะห่อดว้ยสีอืÉน ๆ แต่ห้ามคาดดว้ย

โบวสี์ขาว เพราะมีความหมายถึงงานศพไดด้ว้ยเช่นกนั หลีกเลีÉยงการใชป้ากกาสีแดงเขียนคาํอวยพร 

เพราะใหค้วามรู้สึกถึงเลือดและการเจ็บตวั การใชต้วัอกัษรสีแดงจะใชส้าํหรับโอกาสสาํคญัมาก ๆ 

หรือขอ้ความสาํคญัทีÉเป็นทางการมาก และสิÉงของทีÉมอบควรแกะป้ายราคาออกก่อน 

สิÉงของแนะนําในการให้เป็นของขวญั 

เทศกาลไหวพ้ระจนัทร์มอบขนมไหวพ้ระจนัทร์ไส้ทุเรียนจากประเทศไทย สิÉงของทาํจาก

ไมมี้ราคา เช่น ไมส้กัทอง ไมห้อม มกัไดรั้บความสนใจ สิÉงของทีÉไม่สามารถหาซืÊอไดท้ัÉวไปในจีน

สิÉงของทีÉเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะทอ้งถิÉนของไทย ของทีÉผูรั้บชอบยอ่มถกูใจเสมอ หากเป็นไปไดอ้าจใช้

วาทศิลป์หรือการสงัเกตอุปนิสัยการใชชี้วิต หรือสอบถามบุคคลใกลชิ้ดของผูรั้บเพืÉอสรรหามาให้

ไดถ้กูใจยิÉงขึÊน (ศนูยข์อ้มลูเพืÉอธุรกิจไทยในจีน, 2558) 
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ภาคผนวก ค 

หนังสือแต่งตัÊงผู้เชีÉยวชาญตรวจสอบเครืÉองมือ 
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ภาคผนวก ง 

แบบสอบถามเพืÉอการศึกษาโดยอิสระสําหรับนักท่องเทีÉยว 

การศึกษาโดยอสิระ เรืÉอง แนวทางการพฒันาผลติภัณฑ์เครืÉองเงิน เพืÉอตอบสนองความต้องการ 

ของนักท่องเทีÉยวชาวจนีใน อ.เมอืง จ.เชียงใหม่ 

คาํชีÊแจง แบบสอบถามฉบบันีÊ จดัทาํขึÊนเพืÉอประกอบการคน้ควา้อิสระของนกัศึกษาปริญญา

โท บริหารธุรกิจ สาขาวิชาการจดัการ มหาวิทยาลยัแม่ฟ้าหลวง ผูศึ้กษาใคร่ขอความร่วมมือจากท่าน

ในการตอบแบบสอบถาม ซึÉงขอ้มลูทีÉไดน้ัÊนจะใชเ้ป็นประโยชน์ต่อการพฒันาผลิตภณัฑ์เครืÉองเงิน

ต่อไป ขอขอบคุณมา ณ โอกาสนีÊ  

ส่วนทีÉ 1 : ข้อมูลปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

กรุณาทาํเครืÉองหมาย ลงใน  หนา้คาํตอบทีÉตรงกบัความเป็นจริง และความคิดเห็น

ของท่านมากทีÉสุด 

1. เพศ 

 1.ชาย     2.หญิง 

 

2. อาย ุ

 1. ต ํÉากว่า 20 ปี    2. 21-30 ปี    

 3. 31-40 ปี     4. 41-50 ปี     

 5. 51-60 ปี     6. 61 ปีขึÊนไป 

 

3. สถานภาพ 

 1. โสด                                       2. สมรส 

 3. หยา่ร้าง                       4. แยกกนัอยู ่
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4. รายไดต่้อเดือน 

 1. ต ํÉากว่า 3,000 หยวน   2. 3,001-6,000 หยวน 

 3. 6,001-9,000 หยวน    4. 9,001-12,000 หยวน 

 5. 12,001-15,000 หยวน   6. 15,001 หยวนขึÊนไป 

 

5. ระดบัการศึกษา 

 1. ต ํÉากว่าประถมศึกษา                 2. ประถมศึกษา 

 3. มธัยมศึกษา                        4. อาชีวะ 

 5. ปริญญาตรี     6. สูงกว่าปริญญาตรี 

 

 6. อาชีพ 

 1. นกัเรียน / นกัศึกษา   2. รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 

 3. พนกังานบริษทัเอกชน   4. ธุรกิจส่วนตวั 

 5. อืÉนๆ โปรดระบุ…………………………….. 

 

7. ท่านเคยมาเทีÉยวจงัหวดัเชียงใหม่หรือไม่ 

  1. ไม่เคย     2. เคย  
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ส่วนทีÉ 2 : ข้อมูลเกีÉยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมผีลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองเงิน 

กรุณาทาํเครืÉองหมาย ลงในช่องทีÉตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 

 

ปัจจัย 

 

ระดับความสําคญั 

มากทีÉสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีÉสุด 

1. ด้านผลิตภัณฑ์      

1)   คุณภาพของสินคา้ตอ้งเป็นเงิน 92.5%      

2)   ความหลากหลายของสินคา้      

3)   เอกลกัษณ์เฉพาะของสินคา้      

4)   ขนาดทีÉสะดวกแก่การพกพา      

5)   มีการรับประกนัคุณภาพ      

6)   ความเป็นสินคา้หตัถกรรม      

7)   มีบรรจุภณัฑที์Éสวยงาม      

8)   การใชง้านไดใ้นชีวิตประจาํวนั      

9)   การพฒันารูปแบบใหท้นัสมยั      

10)  มีตราสินคา้ทีÉเป็นทีÉรู้จกั      

11)  การผลิตตามความตอ้งการของลูกคา้      

12)  การออกแบบบรรจุภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบั

เทศกาลต่างๆ 

     

2. ด้านราคา      

1)   ราคาสินคา้หลากหลาย      

2)   ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ      

3)   ราคาสินคา้สามารถต่อรองได ้      

4)   ราคาสินคา้มีมาตรฐาน      

5)   การติดป้ายแสดงราคาทีÉชดัเจน      

6)   การรับชาํระเงินดว้ยบตัรเครดิตได ้      
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ปัจจัย 

 

ระดับความสําคญั 

มากทีÉสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีÉสุด 

3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย      

1)   มีการตกแต่งร้านสวยงาม      

2)   การจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่      

3)   บรรยากาศภายในร้านคา้ เช่น ความสวา่ง

ภายในร้าน 

     

4)   ความน่าเชืÉอถือของร้านคา้      

5)   สินคา้เพียงพอต่อการจาํหน่าย      

6)   สถานทีÉตัÊงสะดวกแก่การเลือกซืÊอ      

7)   สินคา้สามารถสัÉงซืÊอผ่านช่องทางอืÉนได ้      

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด      

1)   การใหส่้วนลดแก่ลูกคา้      

2)   การใหคู้ปองเพืÉอเป็นส่วนลดสาํหรับการซืÊอ

ครัÊ งถดัไป 

     

3)   แคต็ตาล๊อกสินคา้      

4)   การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ทางเวบ็ไซต ์      

5)   พนกังานขายสามารถใหข้อ้มูลไดช้ดัเจน      

6)   การบริการหลงัการขาย      

7)   การรับเปลีÉยนสินคา้ หากสินคา้มีปัญหา      

ส่วนทีÉ 3 : ข้อเสนอแนะอืÉน ๆ 

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………. 

ขอขอบพระคุณสาํหรับผูใ้หข้อ้มลูเป็นอยา่งสูง 

นายชวโรจน์ วงศลี์ลากรณ์ 
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ภาคผนวก จ 

针对游客开展的开放式问卷调查 

这项调查是根据中国游客对银饰产品的需求而进行的，为的 

是更好的发展清迈的银饰行业。调查目的是为了皇太后大学管理 

学院商务管理专业硕士研究生可以自由地进行学术研究与探索。本人诚恳地希望得到您的协助并回答这份

问卷。调查结果将成为改进与发展清迈银饰行业的重要依据。谢谢您的积极合作。 

第一部分：个人信息 

请将您的真实情况用填写在里。 

1. 性别 

  1. 男     2.女 

 

2. 年龄 

 1.低于20岁    2. 21-30 岁    

 3. 31-40岁    4. 41-50岁     

 5. 51-60岁    6. 61岁以上 

 

3.婚姻状况 

 1.单身    2.已结婚 

 3.离异    4.分居 

 

4.月收入 

 1.低于3,000元   2. 3,001-6,000元 

 3. 6,001-9,000元   4. 9,001-12,000元 

 5. 12,001-15,000元   6. 15,001元以上 

 

5.教育程度 

 1.低于小学    2.小学 

 3.中学    4.职业学校 

 5.学士学位    6.高于学士学位 
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6.职业 

 1. 学生/大学生   2. 公务员/政府职员 

 3. 公司职员    4.私营企业 

 5. 其他职业,请填写…………………………….. 

 

7.您是否来过清迈旅行 

 1. 没有    2. 有 
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第二部分: 在购买过程中,决定顾客是否购买银饰的重要条件. 

请您在相应的格子里用给出您的答案 

 

条件 

 

重要程度 

最重要 重要 一般 不重要 最不重要 

1. 银饰产品      

1) 产品的含银量必须是92.5%      

2)产品的多样性      

3)产品的自身独特性      

4)产品携带的便捷性      

5)有产品质量保证单      

6)全手工制作      

7)包装的时尚设计      

8)日常生活的使用性      

9)时尚的设计理念      

10)产品商标的知名度      

11) 根据客户要求生产产品      

12) 根据不同的节日设计包装      

2. 价格      

1)价格的多样性      

2)价格与质量相符      

3)价格可以打折      

4)价格有质量标准      

5)产品贴有价格标签      

6)可以用信用卡支付      

3. 销售方式      

1)商店的时尚装修      

2)产品的分类放置      

3)商内的环境与光线      

4) 商店的信誉度      

5)有充分的货源      

6)商店地理位置的便捷      

7)产品有多种购买渠道      

4. 促销方式      

1)销售产品时,在原价格基础上为顾客

打折 

     

2)为顾客提供下次购买产品的优惠卷      

3)产品目录      

4)产品的网络销售方式      

5) 销售人员可以提供详细的产品信息      

6)产品的售后服务      

7) 提供瑕疵产品的更换服务      
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第三部分：意见与建议 

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………. 

        由衷地感谢您的合作！ 

ChawarojWongleelakorn 
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ภาคผนวก ฉ 

แบบสัมภาษณ์ผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์เครืÉองเงิน 

ส่วนทีÉ 1 : ข้อมูลปัจจยัส่วนบุคคล 

1. ชืÉอ อาย ุ

2. ขนาดของกิจการ 

3. รูปแบบของกิจการ 

4. ประเภทผลิตภณัฑเ์ครืÉองเงินทีÉผลิต 

5. ระยะเวลาดาํเนินการ 

ส่วนทีÉ 2 : ข้อมูลเกีÉยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

1. ดา้นผลิตภณัฑ(์Product) 

1.1  ท่านมีวิธีการในการผลิตสินคา้อยา่งไรใหมี้คุณภาพ 

1.2  สินคา้ทีÉท่านผลิตมีกีÉประเภท แต่ละประเภทมีอะไรบา้ง 

1.3  สินคา้ทีÉท่านผลิตเน้นความมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั ความทนัสมยั หรือการรับผลิต

ตามคาํสัÉงลกูคา้ 

1.4  มีการใชบ้รรจุภณัฑที์ÉมีรูปแบบทีÉสวยงาม สะดวกแก่การพกพามากนอ้ยแค่ไหน 

1.5  ส่วนใหญ่นกัท่องเทีÉยวชาวจีนนิยมซืÊอสินคา้อะไรบา้ง มีขนาดเลก็หรือใหญ่ 

1.6  มีวิธีการรับประกนัคุณภาพของสินคา้อยา่งไรบา้ง 

1.7  มีการพฒันารูปแบบสินคา้อยา่งไรบา้ง 

1.8  ท่านมีการออกแบบบรรจุภณัฑต์ามเทศกาลต่าง ๆ ใหแ้ก่ลกูคา้หรือไม่ อยา่งไร 

2. ดา้นราคา (Price) 

2.1 ท่านมีวิธีการกาํหนดราคาอยา่งไร 

2.2 สินคา้ของท่านมีหลายระดบัราคาหรือไม่อยา่งไร 

2.3 ลกูคา้สามารถต่อรองราคาไดห้รือไม่ มากนอ้ยแค่ไหน 

2.4 ท่านมีวิธีการแสดงราคาสินคา้อยา่งไรบา้ง 

2.5 ส่วนใหญ่นกัท่องเทีÉยวชาวจีนจะมีการซืÊอสินคา้ทีÉราคาประมาณเท่าไหร่ 

2.6 ท่านมีช่องทางการรับชาํระเงินใหแ้ก่ลกูคา้กีÉช่องทาง อยา่งไรบา้ง 
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3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 

3.1 ท่านมีวิธีการตกแต่งร้านเพืÉอดึงดูดลูกคา้อย่างไร มีการตกแต่งตามเทศกาลสาํคญั

หรือไม่ 

3.2 ท่านมีเกณฑใ์นการจดัเรียงสินคา้อยา่งไรเพืÉอใหล้กูคา้สะดวกแก่การเลือกชมสินคา้ 

3.3 ท่านมีวิธีการในการจดัเก็บสต๊อกสินคา้อยา่งไร เพืÉอไม่ใหสิ้นคา้ไม่เพียงพอต่อการ

จาํหน่าย 

3.4 ท่านมีเกณฑใ์นการเลือกสถานทีÉตัÊงร้านเพืÉอทาํการจดัจาํหน่ายสินคา้อยา่งไร 

3.5 เพืÉอเป็นการกระจายสินคา้ ท่านมีการจาํหน่ายสินคา้ดว้ยวิธีการอืÉนๆ อีกหรือไม่ 

อยา่งไร 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ( Promotion) 

4.1 ท่านมีเกณฑใ์นการใหส่้วนลดลกูคา้อยา่งไร 

4.2 ท่านมีวิธีการในการแนะนําสินค้าอย่างไร เช่น การใช้แค็ตตาล็อก หรือการใช้

พนกังานขาย ในการใหข้อ้มลูแก่ลกูคา้ 

4.3 ท่านมีการโฆษณาสินคา้ของท่านอยา่งไรบา้ง เช่น ทางเว็บไซต์ การออกบูธแสดง

สินคา้ 

4.4 ท่านมีบริการหลงัการขายใหแ้ก่ลกูคา้หรือไม่ 
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ประวัติผู้เขียน 

ชืÉอ       นายชวโรจน์ วงศลี์ลากรณ์ 

วนั เดอืน ปีเกดิ     14 กนัยายน 2523 

ทีÉอยู่ปัจจุบนั    เลขทีÉ 461 หมู่ 5 บา้นระเบียงชมฟ้า 

ตาํบลท่าสุด อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย 

ประวตักิารศึกษา     ปริญญาตรี บริหารธุรกิจ  

มหาวิทยาลยัพายพั จงัหวดัเชียงใหม่ 

ประวตักิารทํางาน 

2553-ปัจจุบนั     ผูจ้ดัการ หา้งหุน้ส่วนจาํกดัออโตเ้บรก  

จงัหวดัเชียงใหม่ 

2550-2553   เจา้หนา้ทีÉธนกิจ ธนาคารนครหลวงไทย จาํกดั  

   (มหาชน) 

2547-2550 เจา้หนา้ทีÉธนกิจ ธนาคารไทยพาณิชย ์จาํกดั 

(มหาชน) 
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