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 การศึกษานี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอความ
พึงพอใจในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช
แบบสอบถามในการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานโดยใช สถิติเชิงพรรณนา 
และการวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณ 
 จากผลการศึกษาพบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 31-40 ป 
การศึกษาระดับปริญญาตรี สถานภาพเปนโสด อาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได
ตอเดือนระหวาง 30,001-50,000 บาท ไดใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดใน
การเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับ โดยผลิตภัณฑควรผลิตจากวัตถุดิบที่มีคุณภาพดี มีการ
กําหนดราคาที่เหมาะสม ทําเลที่ตั้งของรานสะดวกตอการเขาใชบริการ และมีการรับประกัน
ความเสียหายจากการจัดสงสินคาอยูในระดับมากที่สุด อภิปรายไดวา ผูบริโภคสวนใหญมีขอมูล
และความรูเกี่ยวกับการเลือกซ้ือ และสามารถเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับไดดวยตนเองโดย
เรียงลําดับความสําคัญในการเลือกซื้อ ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริมการขาย
และดานชองทางการจัดจําหนาย 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดาน
ราคา ดานชองทางการจําหนาย และดานสงเสริมการขาย สงผลตอความพึงพอใจในการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 โดยผูบริโภคใหความสําคัญตอปจจัยทางดานผลิตภัณฑมาเปนอันดับแรก โดยมุงเนนที่
คุณภาพของตัวผลิตภัณฑ รวมถึงวัตถุดิบที่นํามาใชจะตองเปนวัตถุดิบที่ผานการคัดสรรมาอยาง
ดี ทําใหเห็นวาผูบริโภคมีความคาดหวังในตัวผลิตภัณฑวาจะตองคุมคาคุมราคา เน่ืองจากกลุม
ผลิตภัณฑเคร่ืองประดับจัดวาเปนผลิตภัณฑมีที่ราคาสูง 
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 The objective of this study was to investigate the marketing mix factors that 
affect customers' satisfaction on Jewelry Purchase Decision. Survey method was used 
to collect data from 400 samples. Statistics used for data analysis were percentage, 
mean and standard deviation. The hypotheses were tested by multiple regression 
method. 
 The results showed that the samples were mostly female, 31-40 years old, 
and single. Their occupations mostly were a private company employee and their 
monthly income were between 30,001-50,000 baht. They focused on products which 
made from high quality materials, reasonable price, the location of the stores, and the 
guarantee of shipping damage at the highest level. For this point of view, most 
consumers have the information and knowledge about buying jewelry. 
 The results of hypothesis testing showed that The most importance Marketing 
Mix Factors which affect the customer satisfaction were  Product, Pricing, Channels, 
and promotion, respectively. The customer value on the product first.  By focusing on 
the quality of the product. The ingredients used must be well-selected ingredients. It 
makes sense that consumers have an expectation in the product that it is worth the 
price due to jewelry products are classified as high priced products. 
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สําเร็จลุลวงเปนอยางดี 
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ความพึงพอใจของผูบริโภคใหมีประสิทธิภาพตอไป 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
สภาวะความเปนมา แนวทางเหตุผล และปญหา 
 ผูประกอบการในอุตสาหกรรมอัญมณีและเครื่องประดับสวนใหญจะเปนผูประกอบการ
ขนาดกลางและขนาดเล็ก (SMEs) ซึ่งทําหนาที่เปนผูรับจางผลิตใหกับผูประกอบการรายใหญ 
คิดเปนสัดสวนถึงรอยละ 90 และอีกรอยละ 10 เปนผูประกอบการขนาดใหญ โดยมีแรงงานใน
ระบบประมาณ 5-6 แสนคน ทั้งน้ี ในกลุมของผูประกอบการขนาดกลางและขนาดเล็ก (SMEs) 
พบวา อัญมณีและเครื่องประดับจะเปนผลิตภัณฑที่สงออกเปนอันดับ 1 คิดเปนสัดสวนถึงรอยละ 
13.6 ของผลิตภัณฑ SMEs ที่ไทยสงออกทั้งหมด โดยในป 2557 มีมูลคาการสงออกสินคาใน
กลุมอัญมณีและเครื่องประดับ (ไมรวมทองคํา) สูงถึง 261,548 ลานบาท จากขอมูลของ
สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (สสว.) ยังพบอีกวา ในกลุมผูประกอบการ
ขนาดกลางและขนาดเล็ก (SMEs) ที่ประกอบธุรกิจอัญมณีและเครื่องประดับจําแนกเปน กิจการ
ขนาดยอมที่มีขนาดการจางงานไมเกิน 50 คน ซึ่งมีสัดสวนประมาณรอยละ 70 และกิจการขนาด
กลางที่มีการจางงาน 51-200 คน อีกประมาณรอยละ 25 ของกิจการทั้งหมด สวนที่เหลืออีก  
รอยละ 5 เปนกิจการขนาดใหญ ทั้งนี้ ยังมีครัวเรือนเจียระไนพลอยขนาดเล็กมากที่ไมรวมอยู
ทะเบียนโรงงานอุตสาหกรรมซึ่งมีอยูอีกเปนจํานวนมาก ดังน้ัน อุตสาหกรรมอัญมณีและ
เคร่ืองประดับจึงเปนอุตสาหกรรมหลักประเภทหนึ่งที่มีความสําคัญตอการพัฒนาเศรษฐกิจของ
ประเทศ (ศูนยวิจัยกสิกรไทย. 2557) 
 ในภาพรวมมูลคาการสงออกอัญมณีและเครื่องประดับของไทยป 2559 ขยายตัว   
รอยละ14.68 ขณะท่ีมูลคาการนําเขาเพ่ิมขึ้นรอยละ 9.87 โดยทองคําที่ยังมิไดขึ้นรูปหรือทองคํา
ก่ึงสําเร็จรูปเปนสินคาหลักทั้งในการสงออกและการนําเขา แตหากพิจารณามูลคาการสงออก
อัญมณีและเคร่ืองประดับไทยไมรวมทองคําจะพบวาขยายตัวจากปกอนหนารอยละ 3.62 
อยางไรก็ตามมูลคาการสงออกในป 2559 มีแนวโนมเติบโตในระดับใกลเคียงกับป 2558 จาก
ปจจัยลบทางเศรษฐกิจของโลกและประเทศคูคาสําคัญที่ฟนตัวอยางลาชา ขณะที่ไดรับปจจัย
บวกจากคาเงินบาทที่ออนคาลงและราคาวัตถุดิบที่ทรงตัวอยูในระดับคอนขางต่ํา ทั้งน้ี จากการ
สํารวจพบวา เครื่องประดับแทซึ่งเปนสินคาสงออกที่สําคัญรองลงมาเปนอันดับ 2 ในสัดสวน  
รอยละ 33.62 ของมูลคาการสงออกอัญมณีและเครื่องประดับไทย และมีอัตราขยายตัวรอยละ 
0.84 เม่ือเทียบกับชวงเดียวกับของปกอนหนาน้ี และเคร่ืองประดับเงินลดลงรอยละ 1.64 
นับเปนมูลคาที่ลดลงครั้งแรกในรอบกวา 1 ทศวรรษ (สถาบันวิจัยและพัฒนาอัญมณีและ
เคร่ืองประดับแหงชาติ. 2557) 
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 หากพิจารณามูลคาการสงออกอัญมณีและเครื่องประดับไทย (ไมรวมทองคํา) ไปยัง
ตลาด/ภูมิภาคตางๆ ในระหวางป 2555-2558 ดังตารางที่ 1 จะเห็นไดวาในป 2558  มีอัตราการ
ขยายตัวรอยละ 3.62 ซึ่งเติบโตในอัตราที่ลดลงเม่ือเทียบกับปที่ผานมาอันเนื่องมาจากเศรษฐกิจ
ของหลายประเทศสําคัญชะลอตัว ทําใหภาพรวมเศรษฐกิจโลกยังคงอยูในภาวะซบเซา ซึ่ง
สะทอนใหเห็นวาศักยภาพการสงออกที่แทจริงของสินคาอัญมณีและเคร่ืองประดับไทยที่เติบโต
ได หากแตเติบโตไดในอัตราลดลงมากเม่ือเทียบกับอัตราการขยายตัวของมูลคาการสงออกไม
รวมทองคําฯ และมูลคาสงออกสุทธิในป 2557 ที่ขยายตัวไดถึงรอยละ 13.43 และรอยละ 14.79 
ตามลําดับ ดังแสดงในตารางที่ 2 
 
ตารางที่ 1 มูลคาการสงออกอัญมณีและเครื่องประดับไปยังตลาดภูมิภาคอ่ืนๆ ในป 2555-2557 

2555 2556 2557 2558 2555 2556 2557 2258 56/55 57/56 58/57

ฮองกง 46,552.61   49,281.69   58,447.29   69,572.79   23.13 23.90 24.99 28.71 5.86 18.60 19.04

สหภาพยุโรป 48,972.55   48,432.21   53,389.26   54,528.46   24.33 23.49 22.83 22.50 -1.10 10.24 2.13

สหรัฐอเมริกา 39,409.45   39,863.40   43,673.37   44,070.74   19.58 19.34 18.68 18.19 1.15 9.56 0.91

กลุมประเทศตะวันออกกลาง 19,096.05   22,026.42   19,254.97   18,993.98   9.49 10.68 8.23 7.84 15.35 -12.58 -1.36

ญี่ปุน 9,497.84     8,619.31     8,223.39     9,198.64     4.72 4.18 3.52 3.80 -9.25 -4.59 11.86

อินเดีย 10,852.09   9,503.51     11,249.76   8,095.37     5.39 4.61 4.81 3.34 -12.43 18.37 -28.04

ประเทศหมูเกาะแปซิฟก 5,594.08     5,195.40     5,836.49     6,024.41     2.78 2.52 2.50 2.49 -7.13 12.34 3.22

อาเซียน 3,697.78     4,813.28     6,606.47     5,982.15     1.84 2.33 2.83 2.47 30.17 37.26 -9.45

จีน 1,488.57     1,749.64     3,563.81     5,045.45     0.74 0.85 1.52 2.08 17.54 103.69 41.57
รัสเซียและกลุมประเทศ

เครือรัฐเอกราช
1,084.77     2,289.00     5,155.75     1,889.04     0.54 1.11 2.20 0.78 111.01 125.24 -63.36

อ่ืนๆ 15,022.91   14,386.60   18,452.04   18,910.28   7.46 6.98 7.89 7.80 -4.24 28.26 2.48

รวม 201,268.71  206,160.46  233,852.60  242,311.31  100 100 100 100 2.43 13.43 3.62

มูลคา (ลานบาท) สัดสวน (รอยละ) เปล่ียนแปลง (รอยละ)
ประเทศ/ภูมิภาค

 
 
         ที่มา : สถาบันวิจัยและพัฒนาอัญมณีและเครื่องประดับแหงชาติ. (2557). อินเดีย 
มหาอํานาจใหมตลาดอัญมณีและเครื่องประดับที่นาจับตามอง.  ออนไลน. 
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ตารางที่ 2 มูลคาการสงออกสุทธิของสินคาอัญมณีและเครื่องประดับไทยระหวางเดือนมกราคม-
ธันวาคม ป 2557 และ 2558 

ม.ค.-ธ.ค. 57 ม.ค.-ธ.ค. 58 ม.ค.-ธ.ค. 57 ม.ค.-ธ.ค. 58

มูลคาสงออกอัญมณีและเคร่ืองประดับ

ทั้งหมด
323,535.87   371025.45 100 100 14.68

หัก มูลคาสงออกทองคําฯ 89,683.27     128714.14 27.72 34.69 43.52

คงเหลือมูลคาการสงออกท่ีไมรวม

ทองคําฯ
233,852.60   242,311.31  72.28         65.31         3.62                

หัก มูลคาสินคาสงกลับจากการเขารวมงาน

แสดงสินคาในตางประเทศ
15,868.94     12272.36 4.9 3.31 -22.66

คงเหลือมูลคาสงออกสุทธิ 217,983.66    230,038.95  67.38            62.00            5.53                     

รายการ
มูลคา (ลานบาท) สัดสวน (รอยละ)

เปล่ียนแปลง

 
 
         ที่มา : สถาบันวิจัยและพัฒนาอัญมณีและเครื่องประดับแหงชาติ. (2557). อินเดีย 
มหาอํานาจใหมตลาดอัญมณีและเครื่องประดับที่นาจับตามอง.  ออนไลน. 
 
 จึงเห็นไดวาการสงออกสินคาอัญมณีและเครื่องประดับไทยในป 2558 ยังคงขึ้นอยูกับ
ภาวะเศรษฐกิจโลกและประเทศ คูคาเปนสําคัญ ไมวาจะเปนการฟนตัวของประเทศเศรษฐกิจ
ขนาดใหญอยางสหรัฐอเมริกา สหภาพยุโรป และญ่ีปุน หรือการชะลอตัวของตลาดเกิดใหมที่มี
ศักยภาพอยางจีน และรัสเซีย ลวนแลวแตมีผลตออุปสงคการบริโภคสินคาน้ีไมมากก็นอย ฉะน้ัน 
สถานการณทางเศรษฐกิจที่เกิดขึ้นทั่วโลกในปนี้ จึงมีทั้งโอกาสและความทาทายในแตละตลาด
สําหรับสินคาอัญมณีและเครื่องประดับไทย ซึ่งผูประกอบการจําเปนตองใชกลยุทธและแนวทาง
การตลาดที่แตกตางกันไปในแตละตลาดและแตละประเภทสินคา สําหรับประเด็นความเคลื่อนไหว 
ในประเทศที่นาจับตามองในป 2558 พบวา ผูประกอบการขนาดกลางและขนาดเล็ก (SMEs) ใน
ธุรกิจอัญมณีและเครื่องประดับ ยังคงใหความสําคัญในการขยายชองทางการตลาด และหันมา
เจาะตลาดในประเทศมากขึ้นโดยเฉพาะชองทางจําหนายในรูปแบบของคาปลีกอัญมณีและ
เครื่องประดับ ซึ่งไดรับความนิยมอยางสูง โดยสินคาที่โดดเดนและนาสนใจอยูในกลุมเคร่ืองประดับ
เพชร และพลอยรวง สะทอนจากมูลคาการจําหนายเพชรและเครื่องประดับเพชรในประเทศท่ี มี
แนวโนมเติบโตอยางตอเน่ือง โดยในป 2557 ที่ผานมามีมูลคาจําหนายกวา 35,000 ลานบาทอัน
เปนผลมาจากในชวงหลายปที่ผานมา ประชาชนที่เปนกลุมลูกคาเปาหมายมีรายไดและความ
ตองการที่จะบริโภคเพ่ิมขึ้น รวมไปถึงการขยายตัวของกลุมธุรกิจคาปลีก อาทิ การขยายสาขา
ของหางสรรพสินคา คอมเพล็กซบิวด้ิง (Complex Building) ไฮเปอรมารเก็ต (Hypermarket) 
ดวยปจจัยสนับสนุนเหลาน้ี สงผลทําใหผูประกอบการในธุรกิจอัญมณีและเคร่ืองประดับใหความ
สนใจในการรุกตลาดคาปลีกภายในประเทศมากขึ้น ดวยการเปดรานคาหรือเคานเตอรรวมถึง



  4 

ผลิตสินคา (Original Design Manufacturer :ODM) สงใหรานคาปลีกทั้งในเขตกรุงเทพฯ 
ปริมณฑล และตางจังหวัด 
 ดังน้ัน ผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาเรื่อง “การศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มี
ผลตอความพึงพอใจในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร” 
เพ่ือใหฝายที่เก่ียวของนําผลไปใชในการพัฒนาธุรกิจเคร่ืองประดับใหสอดคลองกับความตองการ
ของผูบริโภคและเพ่ือสามารถสรางผลกําไรที่มากขึ้น รวมไปถึงทําใหธุรกิจอยูรอดและสามารถ
ขยายกิจการไดมากยิ่งขึ้น  
 
ความมุงหมายของการวิจัย 
 ในการศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไว ดังนี้ 
  ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด ที่มีผลตอความความพึงพอใจในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร 
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 
  
 ตัวแปรอิสระ  ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 

 
รูปที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 
 
 
 
 
 
 

สวนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑ
เคร่ืองประดับ 

1. ดานผลิตภัณฑ 
2. ดานราคา 
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 
4. ดานการสงเสริมการตลาด 
 

ความพึงพอใจในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองประดับ 

1. คุณภาพผลิตภัณฑตรงกับความ
ตองการ 
2. กระบวนการใหบริการตรงกับความ
คาดหวัง 
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ขอบเขตของการวิจัย 
 ขอบเขตดานประชากร 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยไดแก ผูบริโภคชาวไทยที่เขามาเลือกซ้ือผลิตภัณฑเครื่องประดับ
ตามหางสรรพสินคาชั้นนํา เขตกรุงเทพมหานคร 
  
 ขอบเขตดานเน้ือหา 
 การศึกษาครั้งนี้ เปนการศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอความพึงพอใจใน
การเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผูวิจัยไดกําหนดตัว
แปรที่ใชในการศึกษา ดังนี้ 
 1.  ตัวแปรอิสระ แบงเปนดังนี้ 
  1.1  ปจจัยสวนบุคคล ไดแก 
   1.1.1 เพศ 
   1.1.2 อายุ 
   1.1.3 ระดับการศึกษา 
   1.1.4 สถานภาพสมรส 
   1.1.5 อาชีพ 
   1.1.6 รายไดตอเดือน  
  1.2  สวนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑเคร่ืองประดับ 
   1.2.1 ดานผลิตภัณฑ 
   1.2.2 ดานราคา 
   1.2.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย 
   1.2.4 ดานการสงเสริมการตลาด 
 2. ตัวแปรตาม ไดแก ความพึงพอใจในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับ ไดแก 
  2.1  คุณภาพผลิตภัณฑตรงกับความตองการ 
  2.2  การบริการตรงกับความคาดหวัง 
 
 ขอบเขตดานเวลา 
 การศึกษาครั้งน้ี ใชระยะเวลาการศึกษาตั้งแตเดือนตุลาคม 2559 ถึงเดือนกุมภาพันธ  
2560 รวมระยะเวลาทั้งสิ้น 5 เดือน 
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ประโยชนของการวิจัย  
 ในการวิจัยเร่ืองการศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอความพึงพอใจในการ
เลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร ในครั้งน้ีเพ่ือ 
 1. เพ่ือเปนประโยชนตอการวางกลยุทธของกิจการ สามารถประเมินสถานการณและ
วางแผนในการดําเนินการธุรกิจใหเปนไปในแนวทางที่ถูกตอง 
 2. เปนประโยชนตอผูประกอบการในการศึกษาพฤติกรรมการการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองประดับของผูบริโภคชาวไทย 
 3. เพ่ือเปนประโยชนในการทราบขอมูลเก่ียวกับการดําเนินธุรกิจผลิตภัณฑเครื่องประดับ
สําหรับผูประกอบการรายใหม 
 
นิยามศัพทเฉพาะ 
 1.  ปจจัยสวนบุคคล หมายถึง ขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภค ซึ่งประกอบดวย เพศ 
อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ รายไดตอเดือน  
 2.  สวนประสมทางการตลาด หมายถึง กิจกรรมหรือกระบวนการดําเนินการอยาง
ใดอยางหนึ่งของบุคคลและองคกรเก่ียวกับวิธีการที่จะเขาถึงความตองการของลูกคาและเสนอ
บริการที่ตรงกับความคาดหวัง ซึ่งมีองคประกอบ 4 ประการ ไดแก  
  2.1  ดานผลิตภัณฑ หมายถึง ความหลากหลายของผลิตภัณฑเคร่ืองประดับ 
และรูปลักษณของผลิตภัณฑ  การออกแบบผลิตภัณฑและการใชประโยชน เปนตน 
  2.2  ดานราคา หมายถึง ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ มีการกําหนดราคา
แตละประเภทใหเลือกอยางหลากหลาย    
  2.3  ดานชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง สถานที่ตั้ง และการอํานวยความ
สะดวกแกลูกคา 
  2.4  ดานการสงเสริมทางการตลาด หมายถึง การไดรับขอมูลขาวสารถึงคุณภาพ
ผลิตภัณฑและการใหบริการท่ีดี ทําใหลูกคาเกิดความเชื่อถือ และจูงใจใหมีความตองการใช
ผลิตภัณฑ 
 3. ความพึงพอใจ หมายถึง การรับรูคุณภาพของผลิตภัณฑและกระบวนการที่ใหบริการ
ที่ตรงกับความตองการหรือความคาดหวังเพียงใด  
 4.  ผลิตภัณฑเครื่องประดับ หมายถึง ผลิตภัณฑซึ่งถูกนํามาใชเพ่ือประดับ รางกาย 
ในที่นี้ คือ แหวน จ้ี ตางหู ซึ่งผลิตภัณฑมากจากทองคํา ซึ่งอาจมีการประดับดวยอัญมณีชนิด
ตางๆ ซึ่งมีรูปแบบที่หลากหลาย 
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แผนและระยะเวลาในการดําเนินงาน 
 
ตารางที่ 3 แผนและระยะเวลาการดําเนินงาน 

ระยะเวลาดําเนินการ 
ลําดับ ข้ันตอนการดําเนินงาน ต.ค. 

59 
พ.ย. 
59 

ธ.ค. 
59 

ม.ค. 
60 

ก.พ. 
60 

1 ศึกษาเอกสารที่เก่ียวของ      
2 เขียนเคาโครงการวิจัย      
3 สรางเคร่ืองมือ      
4 ทดลองใชและปรับปรุงเครื่องมือ      
5 เก็บรวบรวมขอมูล      
6 วิเคราะหขอมูล      
7 เขียนและพิมพรายงาน      
8 เขาเลมรายงาน      

 
 
 



บทที่ 2 
หลักการพื้นฐาน เอกสาร และงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
 การศึกษาเร่ือง “การศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอความพึงพอใจในการ
เลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร” คร้ังนี้ ผูวิจัยไดศึกษา
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ และไดนําเสนอตามหัวขอตอไปน้ี 
 1.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความพึงพอใจของลูกคา 
 2.  แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 
 3.  ขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑเคร่ืองประดับ 
 4.  ผลงานวิจัยที่เก่ียวของ 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความพึงพอใจของลูกคา 
 ความหมายและความสําคัญของความพึงพอใจ 
 ความพึงพอใจ หมายถึง สิ่งที่ควรจะเปนไปตามความตองการซ่ึงเปนผลของการ
แสดงออกทางทัศนคติของบุคคลรูปแบบหนึ่ง เกิดจากความรูสึกเอนเอียงของจิตใจผานทาง
ประสบการณ เม่ือสิ่งใดสามารถตอบสนองความตองการหรือทําใหบรรลุจุดมุงหมายได ก็จะเกิด
ความรูสึกบวก เปนความรูสึกพึงพอใจแตเม่ือใดที่สิ่งน้ันทําใหรูสึกผิดหวัง ก็จะเกิดความรูสึกลบ
เปนความรูสึกไมพึงพอใจ (กชกร เบาสุวรรณ; ธนภัทร ปจฉิม; และสุจิตรา ฉายปญญา. 2550) 
ซึ่งทัศนคติที่เปนนามธรรม ไมสามารถมองเห็นเปนรูปรางได การที่เราจะทราบวาบุคคลมีความ
พึงพอใจหรือไม สามารถสังเกตโดยการแสดงออกที่คอนขางสลับซับซอน จึงเปนการยากที่จะวัด
ความพึงพอใจโดยตรง แตสามารถวัดไดโดยทางออม โดยการวัดความคิดเห็นของบุคคลเหลาน้ัน 
และการแสดงความคิดเห็นนั้นจะตองตรงกับความรูสึกที่แทจริงจึงจะสามารถวัดความพึงพอใจ
นั้นได (พวงผกา วรรธนะปกรณ. 2556 : 14) สวนความพึงพอใจในการบริการ ความพึงพอใจใน
การบริการ สามารถจําแนกเปน 2 ความหมายในความหมายที่เก่ียวของกับความพึงพอใจของ
ผูบริโภคหรือผูรับบริการ และความพึงพอใจในงานของผูใหบริการ (พวงผกา วรรธนะปกรณ. 
2556 : 16-17) 
 1. ความหมายของความพึงพอใจของผูรับบริการ ตามแนวคิดของนักการตลาด จะ
พบนิยามของความพึงพอใจของผูรับบริการเปน 2 นัย คือ 
  1.1 ความหมายที่ยึดสถานการณการซ้ือเปนหลัก ใหความหมายวา“ความพึง
พอใจเปนผลเกิดขึ้นเนื่องจากการประเมินส่ิงที่ไดรับภายหลังสถานการณการซื้อสถานการณ
หนึ่ง” มักพบใชในงานวิจัยการตลาดที่เนนแนวคิดทางพฤติกรรมศาสตร 
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  1.2 ความหมายที่ยึดประสบการณเก่ียวกับเคร่ืองหมายการคาเปนหลักให
ความหมายวา “ความพึงพอใจ เปนผลที่เกิดขึ้นเน่ืองจากการประเมินภาพรวมทั้งหมดของ
ประสบการณหลายๆ อยางที่เก่ียวของกับผลิตภัณฑหรือบริการในระยะเวลาหนึ่ง” หรือกลาวอีก
นัยหนึ่งวา “ความพึงพอใจ หมายถึง การประเมินความสามารถของการนําเสนอผลิตภัณฑหรือ
บริการที่ตรงกับความตองการของลูกคาอยางตอเน่ือง 
 2. ความหมายของความพึงพอใจในงานของผูใหบริการตามแนวคิดของนักจิตวิทยา
องคการ ความพึงพอใจในการทํางานจะมีผลตอความสําเร็จของงาน  
  ขณะท่ี (สรชัย พิศาลบุตร. 2550) กลาววา ความพึงพอใจของลูกคาหรือ
ผูใชบริการ หมายถึง การท่ีลูกคาหรือผูใชบริการไดรับส่ิงที่ตองการายในขอบเขตที่ผูใหบริการ
สามารถจัดหาใหไดโดยไมขัดตอกฎหมายและศีลธรรมอันดีงาม นอกจากน้ัน ก็มีนักวิชาการ
หลายทานไดใหความหมายของความพึงพอใจในงานไวอยางนาสนใจ เชน ล็อค อี. เอ. (Locke 
E.A. 1976) ไดใหคําจํากัดความวา “ความพึงพอใจในงาน หมายถึง ภาวการณแสดงออกทาง
อารมณในทางบวกอันเปนผลมาจากคุณคาที่ไดรับจากงานและประการณในการทํางานของ
บุคคลหนึ่ง สวน พอรทเตอร; ลีแมน ดับเบิ้ลยู; ลอเลอร; และเอ็ดวารด อี (Porter; Lyman W.; 
Lawler; and Edward E. 1968) ใหนิยามวา “ความพึงพอใจในงาน หมายถึง ความรูสึกที่มีตอ
งานและประเมินไดจากความแตกตางระหวางปริมาณของคุณคาผลตอบแทนที่ไดรับกับผลตอบแทน
ที่บุคคลคาดหวังไววาจะไดรับ 
  สรุปไดวา ความพึงพอใจ หมายถึง ทัศนคติของบุคคลรูปแบบหน่ึง เกิดจากความ 
รูสึกเอนเอียงของจิตใจผานทางประสบการณ โดยประเมินไดจากความแตกตางระหวางปริมาณ
ของคุณคาผลตอบแทนที่ไดรับกับผลตอบแทนที่บุคคลคาดหวังไววาจะไดรับ 
 
 ความสําคัญของความพึงพอใจในการบริการ 
  ปราณี คูเจริญไพศาล; และนงลักษณ วิรัชชัย (2545) กลาววา ในธุรกิจบริการความ
พึงพอใจของลูกคามักจะไดรับอิทธิพลจากคุณภาพของการปฏิสัมพันธระหวางพนักงาน
ใหบริการและลูกคา เชน พนักงานสุภาพและใหเกียรติลูกคา พนักงานแสดงออกซึ่งพฤติกรรมที่
อบอุน พนักงานใหความเปนมิตร พนักงานใหความเอาใจใสและยอมใหเวลาเพื่อทํา ความรูจัก
ลูกคาซ่ึงหมายถึง ทาทางและทาทีของพนักงานบริการที่แสดงตอลูกคาซ่ึงเปนปจจัยที่ทําใหเกิด
ความพึงพอใจของลูกคาและพฤติกรรมการเปนลูกคาประจํา ดังนี้ 
 1)  ความพึงพอใจมีความสําคัญเปนตัวกําหนดคุณลักษณะของการบริการผูบริหาร
และผูปฏิบัติงานบริการจําเปนตองสํารวจความพึงพอใจของลูกคาเก่ียวกับผลิตภัณฑบริการและ
ลักษณะของการนําเสนอบริการที่ลูกคาชื่นชอบเพราะขอมูลดังกลาวจะบงบอกถึงการประเมิน
ความรูสึก ความคิดเห็นของลูกคาตอคุณสมบัติของการบริการที่ลูกคาตองการและวิธีการ
ตอบสนองความตองการแตละอยางในลักษณะที่ลูกคาปรารถนา ซึ่งเปนผลดีตอผูใหบริการในอัน
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ที่จะตระหนักถึงความคาดหวังของผูรับบริการและตอบสนองบริการที่ตรงกับลักษณะและ
รูปแบบที่ผูรับบริการคาดหวังไวไดจริง 
 2)  ความพึงพอใจของลูกคาเปนตัวแปรสําคัญในการประเมินคุณภาพของการบริการ
หากกิจการใดนําเสนอบริการที่ดี มีคุณภาพ ตรงกับความตองการ ความคาดหวังของลูกคายอม
สงผลใหลูกคาเกิดความพึงพอใจตอบริการนั้น และมีแนวโนมจะใชบริการซํ้าอีกตอ ๆ ไป
คุณภาพของการบริการท่ีจะทําใหลูกคาพึงพอใจ ขึ้นอยูกับลักษณะของการบริการท่ีปรากฏให
เห็นไดแก สถานที่ อุปกรณเคร่ืองใช บุคลิกภาพของพนักงานบริการ ความนาเชื่อถือไววางใจ
ของการบริการ ความเต็มใจที่จะใหบริการ ตลอดจนความรูความสามารถในการใหบริการดวย 
ความเชื่อม่ันและความเขาใจตอผูอ่ืน 
 3)  ความพึงพอใจของผูปฏิบัติงานบริการ เปนตัวชี้คุณภาพและความสําเร็จของงาน
บริการ การใหความสําคัญกับความตองการของผูปฏิบัติการบริการ เปนเร่ืองที่จําเปนไมยิ่ง
หยอนไปกวาการใหความสําคัญกับลูกคาการสรางความพึงพอใจในงานใหกับผูปฏิบัติงานยอม
ทําใหพนักงาน มีความรูสึกที่ ดีตองานที่ไดรับมอบหมายและตั้งใจปฏิบัติงานอยางเต็ม
ความสามารถอันจะนํามาซ่ึงคุณภาพของการบริการซึ่งจะสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาและ
สงผลใหกิจการบริการประสบความสําเร็จในที่สุด 
 นอกจากน้ี (มริษา ไกรงู. 2552 : 22) กลาววา ความสําคัญของความพึงพอใจในการ
บริการเก่ียวของกับความพึงพอใจของผูรับบริการและความพึงพอใจในงานของผูปฏิบัติงาน
บริการ ซึ่งนับวาความพึงพอใจทั้งสองลักษณะมีความสําคัญตอการพัฒนาคุณภาพของการ
บริการและการดําเนินงานบริการใหประสบความสําเร็จ เพ่ือสรางและรักษาความรูสึกที่ดีตอ
บุคคลทุกคนที่เก่ียวของกับการบริการในดานความสะดวกในการเขาถึงบริการ พฤติกรรมการ
แสดงออกของผูใหบริการตามบทบาทหนาที่และปฏิกิริยาตอบสนองการบริการตอผูรับบริการ 
ความรับผิดชอบตองาน การใชภาษาสื่อความหมายและการปฏิบัติตนในการใหบริการ สิ่งเหลาน้ี
เก่ียวของกับการสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาดวยไมตรีจิตของการบริการที่แทจริง 
 สรุปไดวา ความพึงพอใจของผูปฏิบัติงานบริการเปนตัวชี้วัดคุณภาพและความสําเร็จ
ของงานบริการ ชวยพัฒนาคุณภาพของงานบริการและอาชีพบริการ โดยตระหนักถึงความ 
สําคัญของความพึงพอใจของลูกคา 
 
 องคประกอบของความพึงพอใจในการบริการ 
 พวงผกา วรรธนะปกรณ (2556 : 22-23) กลาววา ความพึงพอใจในการบริการท่ี
เกิดขึ้นในกระบวนการบริการระหวางผูใหบริการและผูรับบริการเปนผลของการรับรูและประเมิน
คุณภาพของการบริการในสิ่งที่ผูรับบริการคาดหวังวาควรจะไดรับและสิ่งที่ผูรับบริการไดรับจริง
จากการบริการในแตละสถานการณการบริการหนึ่งซ่ึงระดับของความพึงพอใจอาจไมคงที่ผันแปร 
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ไปตามชวงเวลาที่แตกตางกันได ทั้งน้ีความพึงพอใจในการบริการจะประกอบดวยองคประกอบ 
2 ประการ คือ 
  1)  องคประกอบดานการรับรูคุณภาพของผลิตภัณฑบริการ ผูรับบริการจะรับรูวา
ผลิตภัณฑบริการท่ีไดรับมีลักษณะตามพันธะสัญญาของกิจการบริการแตละประเภทตามที่ควร
จะเปนมากนอยเพียงใด เชน แขกที่เขาพักในโรงแรมจะไดพักในหองพักที่จองไว ลูกคาที่เขาไป
ในภัตตาคารจะไดรับอาหารตามที่สั่ง ผูโดยสารจะสามารถเดินทางจากที่หน่ึงไปสูจุดหมาย
ปลายทางหนึ่งหรือลูกคาธนาคารจะไดรับการชวยเหลือดานสินเชื่อ เปนตน สิ่งเหลาน้ีเปน
ผลิตภัณฑบริการควรจะไดรับตามลักษณะของการบริการแตละประเภทซึ่งจะสรางความพึง
พอใจใหกับลูกคาในสิ่งที่ลูกคาตองการ 
 2)  องคประกอบดานการรับรูคุณภาพของการนําเสนอบริการ ผูรับบริการจะรับรูวา
วิธีการนําเสนอบริการในกระบวนการบริการของผูใหบริการมีความเหมาะสมมากนอยเพียงใด 
ไมวาจะเปนความสะดวกในการเขาถึงบริการ พฤติกรรมการแสดงออกของผูใหบริการตาม
บทบาทหนาที่และปฏิกิริยาการตอบสนองการบริการของผูใหบริการตอผูรับบริการ ในดานความ
รับผิดชอบตองานการใชภาษาสื่อความหมายและการปฏิบัติตนในการใหบริการ เชน พนักงาน
โรงแรมตอนรับแขกดวยอัธยาศัยไมตรีจิตอันดีและชวยเหลือแขกเร่ืองสัมภาระ พนักงานเสิรฟ
อาหารรับคําส่ังอาหารดวยความสุภาพเปนกันเอง พนักงานธนาคารชวยชี้แจงระเบียบขอบังคับ
การย่ืนขอสินเชื่อดวยความเอาใจใส เปนตน สิ่งเหลาน้ีเก่ียวของกับการสรางความพึงพอใจ
ใหกับลูกคาดวยไมตรีจิตของการบริการที่แทจริง 
  สรุปไดวาความพึงพอใจในการบริการเกิดจากการประเมินคุณคาการรับรูคุณภาพของ
การบริการเก่ียวกับผลิตภัณฑบริการตามลักษณะของการบริการและกระบวนการนําเสนอบริการ
ในวงจรของการใหบริการระหวางผูใหบริการและผูรับบริการ ซึ่งถาตรงกับสิ่งที่ผูรับบริการมีความ
ตองการหรือตรงกับความคาดหวังที่มีอยูหรือประสบการณที่เคยไดรับบริการตามองคประกอบ
ดังกลาว ยอมนํามาซ่ึงความพึงพอใจในการบริการน้ันหากเปนไปในทางตรงกันขามการรับรูสิ่งที่
ผูรับบริการไดรับจริงไมตรงกับการรับรูสิ่งที่ผูรับบริการคาดหวัง ผูรับบริการยอมเกิดความไมพึง
พอใจตอผลิตภัณฑบริการและการนําเสนอบริการน้ันได 
 
 ความพึงพอใจของผูที่เก่ียวของกับการบริการ 
 องคการบริการท่ีจะประสบ ความสําเร็จระยะยาวในการดําเนินกิจการบริการ จําเปน
อยางยิ่งที่จะตองใหความสนใจการสรางและรักษาความพึงพอใจในการบริการ ไมวาจะเปนความ
พึงพอใจของลูกคาหรือความพึงพอใจของผูปฏิบัติงานบริการ เพราะความพึงพอใจทั้งสองสวนนี้
ลวนแตเปนองคประกอบสําคัญตอความสําเร็จของการดําเนินงานบริการ ผูบริหารการบริการจึง
ตองตระหนักถึงการกําหนดกลยุทธการสรางความพึงพอใจในการบริการที่เปนรูปธรรม และ
สามารถนําไปใชใหเกิดประโยชนไดอยางแทจริง (ถาวร แสงอําไพ. 2556 : 12) 
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  พวงผกา วรรธนะปกรณ (2556 : 23-26) กลาววา กุญแจสําคัญสูความสําเร็จในงาน
บริการก็คือความพึงพอใจที่ลูกคาหรือผูรับบริการมีตอการบริการน่ันคือ การที่ลูกคาไดรับในสิ่งที่
คาดหวังไวในการที่ลูกคาจะไดรับสิ่งที่คาดหวังไดยอมเก่ียวกับการปฏิสัมพันธกับผูใหบริการ ซึ่ง
เปนบุคคลที่มีบทบาทที่มีความสําคัญในการรับรูความตองการของผูรับบริการและการสนองตอบ
บริการตามความตองการของผูรับบริการ คุณภาพการปฏิบัติงานของผูใหบริการจะมีประสิทธิภาพ
และประสิทธิผลมากนอยเพียงใดขึ้นอยูกับความพึงพอใจของผูใหบริการตอการบริการดวย
เพราะเม่ือผูปฏิบัติงานบริการมีความรูสึกดีตองานที่รับผิดชอบก็ยอมจะปฏิบัติงานการใหบริการ
แกลูกคาดวยความเต็มใจอยางเต็มความสามารถ 
  
 1.  ความพึงพอใจของผูรับบริการ 
   ความพึงพอใจของผูรับบริการเปนการแสดงออกถึงความรูสึกในทางบวกของ
ผูรับบริการตอการบริการอันเปนผลมาจาก การประเมินเปรียบเทียบสิ่งที่ผูรับบริการไดรับในการ
บริการกับส่ิงที่ผูรับบริการคาดหวังวาจะไดรับจากการบริการในแตละสถานการณของการบริการ
ที่เกิดขึ้นซ่ึงความรูสึกน้ีสามารถแปรเปลี่ยนไดหลายระดับตามปจจัยแวดลอมและเง่ือนไขของ
การบริการในแตละครั้งได 
  1) ปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจของผูรับบริการมีปจจัยสําคัญๆ ดังนี้ 
    1.1) ผลิตภัณฑบริการ ความพึงพอใจของผูรับบริการจะเกิดขึ้นเม่ือไดรับ
บริการท่ีมีลักษณะคุณภาพและระดับการใหบริการตรงกับความตองการความเอาใจใสของ
องคการบริการในการออกแบบผลิตภัณฑดวยความสนใจในรายละเอียดของสิ่งที่ลูกคาตองการ
ใชในชีวิตประจําวัน วิธีการใชหรือสถานการณที่ลูกคาใชสินคาหรือบริการแตละอยางจะคํานึงถึง
คุณภาพของการนําเสนอบริการเปนสวนสําคัญย่ิงในการที่จะสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา 
    1.2) ราคาคาบริการ ความพึงพอใจของผูรับบริการขึ้นอยูกับราคาคาบริการท่ี
ผูรับบริการยอมรับ หรือพิจารณาวาเหมาะสมกับคุณภาพของการบริการตามความเต็มใจที่จะ
จายของผูรับบริการท้ังน้ีเจตคติของผูรับบริการที่มีตอราคาคาบริการกับคุณภาพของการบริการ
ของแตละบุคคลอาจแตกตางกันออกไป เชน อาจพิจารณาวาสินคาหรือบริการที่มีราคาสูงเปน
สินคาหรือบริการท่ีมีคุณภาพสูงในขณะที่ลูกคาบางคนจะพิจารณาราคาคาบริการตามลักษณะ
ความยากงายของการใหบริการ เปนตน 
    1.3)  สถานที่บริการ การเขาถึงบริการไดสะดวกเม่ือลูกคามีความตองการยอม
กอใหเกิดความพึงพอใจตอการบริการ ทําเลท่ีตั้งและการกระจายสถานที่บริการใหทั่วถึงเพื่อ 
อํานวยความสะดวกแกลูกคาจึงเปนเรื่องที่สําคัญ 
    1.4)  การสงเสริมแนะนําบริการ ความพึงพอใจของผูรับบริการเกิดขึ้นไดจาก
การไดยินขอมูลขาวสารหรือบุคคลอ่ืนกลาวขานถึงคุณภาพของการบริการไปในทางบวก ซึ่ง
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หากตรงกับความเชื่อที่มีอยูก็จะรูสึกดีกับบริการดังกลาว อันเปนแรงจูงใจผลักดันใหมีความ
ตองการบริการตามมาได 
    1.5)  ผูใหบริการ ผูประกอบการ/ผูบริหารการบริการและผูปฏิบัติงานบริการ 
ลวนเปนบุคคลที่มีบทบาทสําคัญตอการปฏิบัติงานบริการใหผูรับบริการเกิดความพึงพอใจทั้งสิ้น 
ผูบริหารการบริการที่วางนโยบายการบริการโดยคํานึงถึงความสําคัญของลูกคาเปนหลักยอม
สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจไดงาย เชนเดียวกับผูปฏิบัติงาน
บริการหรือพนักงานบริการที่ตระหนักถึงลูกคาเปนสําคัญจะแสดงพฤติกรรมการบริการและ
สนองบริการที่ลูกคาตองการดวยความสนใจเอาใจใสอยางเต็มที่ดวยจิตสํานึกของการบริการ 
    1.6)  สภาพแวดลอมของการบริการ สภาพแวดลอมและบรรยากาศของการ
บริการมีอิทธิพลตอความพึงพอใจของลูกคา ลูกคามักจะช่ืนชมสภาพแวดลอมของการบริการท่ี
เก่ียวของกับการออกแบบอาคารสถานที่ ความสวยงามของการตกแตงภายในดวยเฟอรนิเจอร
และการใหสีสันการจัดแบงพ้ืนที่เปนสัดสวน ตลอดจนการออกแบบวัสดุเคร่ืองใชในงานบริการ 
    1.7)  กระบวนการบริการ วิธีการนําเสนอบริการในกระบวนการบริการเปนสวน
สําคัญในการสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา ประสิทธิภาพของการจัดการระบบการบริการสงผล
ใหการปฏิบัติงานบริการแกลูกคามีความคลองตัวและสนองตอบความตองการของลูกคาไดอยาง
ถูกตองมีคุณภาพ เชน การนําเทคโนโลยีคอมพิวเตอรเขามาจัดการระบบขอมูลของการสํารอง
หองพักโรงแรมหรือสายการบิน การใชเคร่ืองฝาก-ถอนเงินอัตโนมัติ การใชระบบโทรศัพท
อัตโนมัติในการรับ-โอนสาย ในการติดตอองคกรตางๆ เปนตน 
   2) ระดับของความพึงพอใจของผูรับบริการ สามารถแบงออกเปน 2 ระดับ คือ 
    2.1) ความพึงพอใจที่ตรงกับความคาดหวัง เปนการแสดงความรูสึกยินดีมี
ความสุขของผูรับบริการเม่ือไดรับการบริการที่ตรงกับความคาดหวังที่มีอยู 
   2.2) ความพึงพอใจที่เกินความคาดหวังเปนการแสดงความรูสึกปลาบปลื้มใจ
หรือประทับใจของผูรับบริการเม่ือไดรับบริการที่เกินความคาดหวังที่มีอยู สําหรับความไมพึง
พอใจเปนการแสดงความรูสึกขุนของใจอารมณไมดีเน่ืองจากไมไดรับบริการตรงกับความ
คาดหวังเชน ลูกคาส่ังอาหารและตองนั่งรอคอยเปนเวลานาน 
    ระดับความพึงพอใจของลูกคาจะเกิดจากความแตกตางระหวางผลประโยชน
จากผลิตภัณฑและความคาดหวังของบุคคล (Expectation) โดยผลประโยชนจากคุณสมบัติ
ผลิตภัณฑเกิดจากนักการตลาดและฝายอ่ืนๆ ที่เก่ียวของจะพยายามสรางความพึงพอใจใหกับ
ลูกคา โดยการสรางคุณคาเพ่ิม (Value Added) ซึ่งเกิดจากการผลิต (Manufacturing) และจาก
การตลาด (Marketing) รวมทั้งการทํางานรวมกันกับฝายตางๆ โดยยึดหลักการสรางคุณภาพ
โดยรวม (Total Quality) คุณคาเกิดจากความแตกตางในการแขงขัน โดยคุณคาที่มอบใหตอง
มากกวาตนทุนของลูกคา ความแตกตางทางการแขงขันเปนการออกแบบลักษณะตางๆ ของ
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ผลิตภัณฑหรือบริษัทจากผูแขงขัน คูแขงขันจะตองมีคุณคาในสายตาลูกคาและสรางความพึงพอใจ 
ความแตกตางในการแขงขันประกอบดวย 
    1.  ความแตกตางดานผลิตภัณฑ 
    2.  ความแตกตางดานบริการ 
    3.  ความแตกตางดานบุคลากร 
    4.  ความแตกตางดานภาพลักษณ 
 
 2.  ความพึงพอใจของผูใหบริการ 
  ความพึงพอใจของผูใหบริการเปนการแสดงออกถึงความรูสึกในทางบวกของ      
ผูใหบริการตอการบริการ อันเปนผลจากการประเมินเปรียบเทียบสิ่งที่ผูใหบริการไดรับในการ
บริการ กับสิ่งที่ผูใหบริการคาดหวังวาจะไดรับจากการบริการในการดําเนินงานบริการซึ่งความรูสึก
ดังกลาวแปรเปลี่ยนไดหลายระดับขึ้นอยูกับปจจัยแวดลอมและนโยบายของงานบริการแตละ
ประเภท ปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจของผูใหบริการมีปจจัยสําคัญๆ ดังนี้ 
   1) ลักษณะงาน ความนาสนใจและความทาทายของงานมีผลตอความพึงพอใจของ
ผูใหบริการ การไดทํางานที่สรางสรรคเปนประโยชนและมีโอกาสที่จะทําใหงานสําเร็จดวย
ความสามารถของผูกระทํายอมทําใหบุคคลนั้นมีความตองการที่จะปฏิบัติงานดวยความตั้งใจ
เต็มใจและเกิดความผูกพันตองานนั้น 
   2) การนิเทศงาน การช้ีแนะแนวทางการดําเนินงานที่เหมาะสมจากผูบังคับบัญชา
หรือผูนิเทศ นับเปนสวนสําคัญของการสรางความพึงพอใจใหกับผูปฏิบัติงานบริการความเขาใจ
อันดีระหวางพนักงานบริการกับผูนิเทศงานจะกอใหเกิดบรรยากาศที่ดีในการทํางาน 
   3) เพ่ือนรวมงาน ความสัมพันธที่ดีระหวางเพ่ือนรวมงานทําใหคนเรามีความสุขใน
การทํางาน สัมพันธภาพระหวางกลุมเพ่ือนรวมงานดวยความรูสึกที่ดีตอกันมีความสําคัญตอการ
สรางความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของบุคลากรทุกฝายใหดําเนินไปตามบทบาทความ
รับผิดชอบของแตละบุคคล 
   4) คาจาง ปริมาณรายไดหรือเงินเดือนเปนปจจัยสําคัญที่สรางความพึงพอใจแก
ผูปฏิบัติงาน ความยุติธรรม ความเสมอภาคในการจางและวิธีการใหคาจาง ลวนมีผลตอความพึง
พอใจของพนักงาน นั่นคือ การใหคาจางในอัตราที่พอเหมาะกับลักษณะงานและความสามารถ
ของพนักงานรวมทั้งการขึ้นเงินเดือนใหตามโอกาส 
   5) โอกาสกาวหนาในงาน ความกาวหนาในตําแหนงหนาที่การงาน มีความสําคัญ
ตอความพึงพอใจของผูใหบริการ ความยุติธรรมในการเลื่อนตําแหนงการเสนอความดีความชอบ 
ตลอดจนการยอมรับความสามารถของผูปฏิบัติงานใหไดรับความกาวหนาและรับผิดชอบงานใน
ระดับสูงขึ้นตามลําดับขั้นของงานกอใหเกิดความพึงพอใจในการทํางานสําหรับพนักงาน 
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   ประเภทของความพึงพอใจของผูใหบริการแบงออกเปน 2 ประเภท คือ 
   1) ความพึงพอใจในลักษณะงานเปนความพึงพอใจท่ัวๆ ไปในภาพรวมเกี่ยวกับ
ลักษณะของงานบริการ 
   2) ความพึงพอใจในองคประกอบของการงานเปนความพึงพอใจเฉพาะในการ
ทํางาน 
 
 3.  ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจของผูรับบริการและผูใหบริการ 
   การตระหนักถึงความพึงพอใจของผูใหบริการโดยเฉพาะผูปฏิบัติงานบริการควบคู
ไปกับความพึงพอใจของผูรับบริการเปนกลยุทธสําคัญของการบริหารการบริการและการตลาด
สมัยใหมหรือที่เรียกวา “การบริหารการบริการเชิงกลยุทธ” ซึ่งนําเสนอโดย Hesket ไดกลาวเนน
ความสัมพันธระหวางการสรางความพึงพอใจภายในองคการและความพึงพอใจภายนอก
องคการใหมีความเชื่อมโยงกัน เรียกวา “วงจรของความสําเร็จในงานบริการ” 
   สรุปไดวาความพึงพอใจของผูรับบริการและผูใหบริการตางมีอิทธิพลตอความ 
สําเร็จในการดําเนินงานบริการ ผูบริหารการบริการจําเปนที่จะตองสรางและรักษาความพึงพอใจ
ของผูรับบริการและผูใหบริการที่มีตอการบริการอยางเทาเทียมกัน ความพึงพอใจในการบริการ
จึงจะบังเกิดขึ้นอยางแทจริง 
 
 4.  การวัดความพึงพอใจ 
  บุญเรือง ขจรศิลป (2529) ไดใหทรรศนะเก่ียวกับเร่ืองนี้วา ทัศนคติหรือเจตคติ
เปนนามธรรม เปนการแสดงออกคอนขางซับซอน จึงเปนการยากที่จะวัดทัศนคติไดโดยตรง แต
เราสามารถท่ีจะวัดทัศนคติไดโดยออม โดยวัดความคิดเห็นของบุคคลเหลาน้ันแทน ฉะน้ันการ
วัดความพึงพอใจก็มีขอบเขตที่จํากัดดวย อาจมีความคลาดเคลื่อนเกิดขึ้นถาบุคคลเหลาน้ัน
แสดงความคิดเห็นไมตรงกับความรูสึกที่แทจริง ซึ่งความคลาดเคลื่อนเหลาน้ียอมเกิดขึ้นไดเปน
ธรรมดาของการวัดโดยทั่วๆ ไป 
   ภณิดา ชัยปญญา (2541) กลาววา การวัดความพึงพอใจน้ันสามารถทําไดหลาย
วิธีดังนี้ 
   1) การใชแบบสอบถามเพื่อตองการทราบความคิดเห็น ซึ่งสามารถกระทําไดใน
ลักษณะกําหนดคําตอบใหเลือกหรือตอบคําถามอิสระ คําถามดังกลาวอาจถามความพึงพอใจใน
ดานตางๆ 
  2) การสัมภาษณ เปนวิธีการวัดความพึงพอใจทางตรง ซึ่งตองอาศัยเทคนิคและ
วิธีการที่ดีจะไดขอมูลที่เปนจริง 
 
 



  16 

   3) การสังเกต เปนวิธีวัดความพึงพอใจโดยการสังเกตพฤติกรรมของบุคคลเปาหมาย
ไมวาจะแสดงออกจากการพูดจา กริยา ทาทาง วิธีนี้ตองอาศัยการกระทําอยางจริงจังและสังเกต
อยางมีระเบียบแบบแผน 
 สรุปไดวา องคประกอบของความพึงพอใจของผูรับบริการ หมายถึง ความพึงพอใจใน
การบริการที่เกิดขึ้นในกระบวนการบริการระหวางผูใหบริการและผูรับบริการเปนผลของการรับรู
และประเมินคุณภาพของการบริการ โดยเปนคุณคาเกิดจากความแตกตางในการแขงขัน การ
ออกแบบผลิตภัณฑลักษณะตางๆ ที่มีคุณคาในสายตาลูกคาและสรางความพึงพอใจ  
 
แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 
 ความหมายของสวนประสมทางการตลาด 
 นักวิชาการหลายทานไดใหความหมายของคําวา “สวนประสมทางการตลาด” ไว ดังนี้ 
 คอตเลอร; และฟลลิป (Kotler; and Philip. 2003 : 11) กลาววาสวนประสมทาง
การตลาดหมายถึงคุณคาที่ประกอบดวยปจจัย 3 สวนคือ คุณภาพ การบริการและตนทุน คุณคา
เปนการเปรียบเทียบระหวางผลประโยชนสิ่งที่ไดรับ (Benefits) และส่ิงที่เสียไป (Costs) ซึ่ง
ลูกคาบางคนเลือกซื้อสินคาเพราะคุณภาพดี บางคนเลือกเพราะราคาสมเหตุสมผล  
 เมอรฟย (สืบชาติ อันทะไชย. 2552 : 18; อางอิงจาก Murphy. 2002) กลาววา 
องคประกอบของการตลาดสําหรับหวงโซคุณคามี 4 ประการคือ ถูกตัว (Addressability) เปน
การเขาถึงตัวลูกคาแบบใกลชิดลูกคา รูความตองการเฉพาะลูกคา ถูกสตางค (Affordability) เปน
การประหยัดทั้งการเขาหาลูกคาและสรางคุณคาใหลูกคา ถูกตาม (กาลเทศะ) (Accessibility) ลูกคา
จะสามารถซ้ือผลิตภัณฑ ไดทุกที่และทุกเวลาที่ตองการ และถูกตอง (Accountability) กิจกรรม
การตลาดทุกกิจกรรมตองสามารถตรวจสอบวัดผลได การส่ือสารกับลูกคาเปนแบบสองทาง 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ (2552 : 80-81) ไดกลาววา สวนประสมทางการตลาด
เปนปจจัยทางการตลาด เพ่ือตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจแกลูกคา
กลุมเปาหมาย หรือเพ่ือกระตุนใหกลุมลูกคาเปาหมายเกิดความตองการสินคาและบริการของตน
ประกอบดวยสวนประกอบ 4 ประการหรือ 4Ps ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนายและการ
สงเสริมการตลาด 
 นารีรัตน ฟกเฟองบุญ (2554 : 20) กลาววา สวนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปร
ทางการตลาดที่สามารถควบคุมได โดยองคการจะตองนํามาใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจ
ของตลาดเปาหมาย 
 สรุปไดวา สวนประสมทางการตลาด หมายถึง กระบวนการในการตอบสนองความ
ตองการและการสรางความพึงพอใจแกกลุมลูกคาเปาหมาย เพ่ือกระตุนใหกลุมลูกคาเปาหมาย
เกิดความสนใจและตองการสินคาและบริการน้ัน 
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 ทฤษฏีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 
 จากแนวคิด (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. 2552 : 80-81; อางถึงจาก สิริภัณฑ เมฆอํ่า. 
2558 : 16-18) กลาววา สวนประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมไดซึ่ง
บริษัทใชรวมกันเพ่ือสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ซึ่ง อารมสตรอง; และคอรตเลอร 
(Armstrong; and Kotler. 2009 : 616) ไดกลาวถึงองคประกอบของเครื่องมือดังกลาว ดังนี้ 
 1.  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายสูตลาดเพ่ือใหผูบริโภคเกิดความ
สนใจ การใช การจัดหาหรือการบริโภคที่สามารถทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยสิ่ง
ที่สัมผัสไดและสัมผัสไมไดเชน บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและชื่อเสียงของ
ผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา บริการสถานที่ บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑที่เสนอขาย
อาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ใน
สายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การ กําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑ
ตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปน้ี  
  1.1  ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) หรือความแตกตาง
ทางการแขงขัน (Competitive Differentiation)  
  1.2  องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน 
ประโยชนพ้ืนฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา เปนตน  
  1.3  การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ
ผลิตภัณฑของบริษัทเพ่ือแสดงตําแหนงที่แตกตาง และมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย  
  1.4  การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพ่ือใหผลิตภัณฑ มีลักษณะ
ใหมและปรับปรุงใหดีขึ้น (New and Improved) ซึ่งตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนอง
ความตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น  
  1.5  กลยุทธเก่ียวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ 
(Product Line) 
 2.  ราคา (Price) หมายถึง จํานวนที่ตองจายเพ่ือใหไดผลิตภัณฑ/บริการ หรือเปน
คุณคาทั้งหมดที่ลูกคารับรูเพ่ือใหไดผลประโยชนจากการใชผลิตภัณฑ/บริการคุมกับเงินที่จายไป 
หรือ หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนองคประกอบตัวที่สองที่เกิดขึ้น ถัดจาก 
Product ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของ
ผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อ ดังน้ัน ผูกําหนดกลยุทธดานราคา
ตองคํานึงถึง  
  2.1  คุณคาที่รับรูในสายตาของลูกคา ซึ่งตองพิจารณาการยอมรับของลูกคาใน
คุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น  
  2.2  ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เก่ียวของ  
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  2.3  การแขงขัน  
  2.4  ปจจัยอ่ืนๆ 
 3.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เอ็ดเซล วอลคเกอร; และสแตนตัน (Etzel, 
Walker; and Stanton. 2007 : 677) กลาววาเปนเคร่ืองมือการสื่อสารเพ่ือสรางความพอใจตอ
ตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชจูงใจใหเกิดความตองการหรือเพื่อ
เตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ และ
พฤติกรรมการซื้อ หรือเปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อ เพ่ือสราง
ทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย (Personal Selling) ทําการ
ขาย และการติดตอสื่อสารโดยไมใชคน (Non Personal Selling) เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมี
หลายประการ องคการอาจเลือกใชหน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือ
การสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ   
คูแขงขันโดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดที่สําคัญ มีดังนี้ 
  3.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร 
และสงเสริมการตลาดเก่ียวกับผลิตภัณฑ บริการ หรือ ความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภ
รายการ กลยุทธในการโฆษณาจะเกี่ยวของกับ (1) กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Create 
Strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา (Advertising Tactics) (2) กลยุทธสื่อ (Media Strategy) 
  3.2  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) อารมสตรอง; และคอรตเลอร 
(Armstrong; and Kotler. 2009 : 33) กลาววา เปนการสื่อสารระหวางบุคคลกับบุคคลเพ่ือ
พยายามจูงใจผูซื้อที่เปนกลุมเปาหมายใหซื้อผลิตภัณฑหรือบริการดวยการขายแบบเผชิญหนา
โดยตรงหรือใชโทรศัพทสอดคลองกับ เอ็ดเซล วอลคเกอร; และสแตนตัน (Etzel, Walker; and 
Stanton 2007: 675) กลาววา การเสนอขาย หมายถึง หนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขาย และ
สรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา ซึ่ง อารมสตรอง; และคอรตเลอร (Armstrong; and Kotler. 
2009 : 61) กลาววา การขายโดยใชพนักงานขายจะเก่ียวของกับ  
   (1) กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling Strategy)  
   (2) การบริหารหนวยงานขาย (Sales Force Management) 
  3.3  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) ในความหมายของ อารมสตรอง; 
และคอรตเลอร (Armstrong; and Kotler. 2009 : 617) หมายถึง เปนส่ิงจูงใจระยะสั้นที่กระตุน
ใหเกิดการซื้อหรือขายผลิตภัณฑหรือบริการ  เปนเคร่ืองมือกระตุนความตองการซ้ือที่ใช
สนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพนักงานขาย  โดย เอ็ดเซล วอลคเกอร; และสแตนตัน 
(Etzel, Walker; and Stanton 2007 : 677) กลาววา เปนความสามารถกระตุนความสนใจ การ
ทดลองใช หรือการซื้อโดยลูกคาคนสุดทาย หรือบุคคลอ่ืนในชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริม
การขาย มี 3 รูปแบบ คือ  
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   (1) การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค (Consumer 
Promotion)  
   (2) การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง (Trade 
Promotion)  
   (3)  การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงาน
ขาย (Sales Force Promotion) 
  3.4 การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) มีความหมาย
ดังนี้  
   (1) การใหขาวเปนการเสนอความคิดเก่ียวกับผลิตภัณฑหรือบริการ หรือตรา
สินคาหรือบริษัทที่ไมตองมีการจายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจตองมีการจายเงิน) โดยผานการ
กระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ  
   (2)  ประชาสัมพันธ (Public Relations) หมายถึง ความพยายามในการส่ือสาร   
ที่มีการวางแผนโดยองคกรหนึ่งเพ่ือสรางทัศนคติที่ดีตอองคการ ตอผลิตภัณฑ หรือตอนโยบาย
ใหเกิดกับกลุมใดกลุมหน่ึง มีจุดมุงหมายเพื่อสงเสริมหรือปองกันภาพพจนหรือผลิตภัณฑของ 
เอ็ดเซล วอลคเกอร; และสแตนตัน (Etzel, Walker; and Stanton. 2007 : 677) 
  3.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) การ
โฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเชื่อม
ตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) มีความหมายตางกันดังนี้  
   1. การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 
เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วิธีการ
ตางๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผู ซื้อและ ทําใหเกิดการตอบสนองในทันที 
ทั้งน้ีตองอาศัยฐานขอมูลลูกคาและใชสื่อตางๆ เพ่ือสื่อสารโดยตรงกับลูกคา เชน ใชสื่อโฆษณา
และแคตตาล็อค  
   2. การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising)   
เปนขาวสารการโฆษณาซึ่งถามผูอาน ผูรับฟง หรือผูชมใหเกิดการตอบสนองกลับโดยตรงไปยัง
ผูสงขาวสาร หรือปายโฆษณา  
   3.  การตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) หรือ
การตลาดผานสื่ออิเล็กทรอนิกส (Electronic Marketing หรือ E-Marketing) เปนการโฆษณา
ผานระบบเครือขายคอมพิวเตอรหรืออินเตอรเน็ต เพ่ือส่ือสาร สงเสริม และขายผลิตภัณฑหรือ
บริการโดยมุงหวังผลกําไรและการคา เคร่ืองมือที่สําคัญในขอน้ีประกอบดวย  
    (1)  การขายทางโทรศัพท  
    (2)  การขายโดยใชจดหมายตรง  
    (3)  การขายโดยใชแคตตาล็อค  
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    (4)  การขายทางโทรศัพท วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซึ่งจูงใจใหลูกคามีกิจกรรม
การตอบสนอง 
   4. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง
ซึ่งประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมใช เพ่ือเคลื่อนยายสินคาและบริการจากองคกรไปยังตลาด 
สถานบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการ
กระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การ
จัดจ าหนายจึงประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 
    4.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel Distribution) หมายถึง กลุมของ
บุคคลหรือธุรกิจที่มีความเก่ียวของกับการเคลื่อนยายผลิตภัณฑหรือบริการสําหรับการใชหรือ
บริโภค คอรตเลอร ฟลลิป; และเคลเลอร (Kotler, Philip; and Keller. 2009 : 787) หรือ
หมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑ และกรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชอง
ทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม ซึ่ง
อาจจะใชชองทางตรง (Direct Channel) จากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
และใชชองทางออมจากผูผลิต ผานคนกลางไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
    4.2 การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด 
(Physical Distribution หรือ Market Logistics) คอรตเลอร ฟลลิป; และเคลเลอร (Kotler, 
Philip; and Keller. 2009 : 786) กลาววา การกระจายตัวสินคา หมายถึง งานที่เก่ียวของกับ
การวางแผน การปฏิบัติการตามแผน และการควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบปจจัยการผลิต และ
สินคาส าเร็จรูป จากจุดเร่ิมตนไปยังจุดสุดทายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการของ
ลูกคาโดยมุงหวังกําไร หรือหมายถึง กิจกรรมที่เก่ียวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑ จาก
ผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาที่สําคัญมีดังนี้  
     (1) การขนสง  
     (2) การเก็บรักษาสินคา และการคลังสินคา  
     (3) การบริหารสินคาคงเหลือ 
 
ขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑเครื่องประดับ 
 ลักษณา เลาจเวชกุล (2542 : 40-45) กลาววา อุตสาหกรรมเคร่ืองประดับเพชรพลอย
ของไทยมีผูผลิตที่เปนกิจการขนาดกลางและขนาดยอม (SMEs) อยูเปนจํานวนมาก ซึ่งกระจาย
อยูทั่วไปในเขตกรุงเทพฯ และบริเวณใกลเคียง แตเน่ืองจากมีผูผลิตจํานวนมากไมไดไปจด
ทะเบียนประกอบการอุตสาหกรรมกับกระทรวงอุตสาหกรรม จึงทําใหไมสามารถทราบถึงจํานวน
ผูผลิตและปริมาณการผลิตที่แนนอนในอุตสาหกรรมนี้ได การผลิตสวนมากใชแรงงานเปนหลัก 
ตั้งแตการออกแบบตัวเรือนและสีสันของเครื่องประดับ การคัดอัญมณีดวยสายตา เพ่ือคัดเฉพาะ
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อัญมณีที่มีสีใกลเคียงกันและมีขนาดที่เหมาะสมในการประกอบกับตัวเรือน และการทําตัวเรือน
เคร่ืองประดับซึ่งจะตองทําดวยมือและอาศัยความชํานาญและความละเอียดประณีต  
 ผูประกอบธุรกิจในอุตสาหกรรมเครื่องประดับมีทั้งการผลิตสําหรับตลาดภายใน 
ประเทศและผลิตเพ่ือสงออก โดยในกลุมผูผลิตเพ่ือสงออกจะเปนโรงงานขนาดใหญหรือขนาด
กลาง ซึ่งจําเปนตองใชเงินลงทุนสูง เน่ืองจากตองซ้ือเคร่ืองมือเคร่ืองจักรที่มีเทคโนโลยีสูง 
รวมถึงการใชเงินทุนสําหรับการสตอกวัตถุดิบอัญมณีและแรโลหะมีคาดวย ทําใหการลงทุน
สวนมากเปนการลงทุนจากผูประกอบการตางประเทศ นอกจากน้ี แรงงานที่ใชยังตองเปน
แรงงานที่มีฝมือและความชํานาญคอนขางสูง เน่ืองจากตองมีความสามารถในการทํางานกับ
เคร่ืองมือเคร่ืองจักรที่มีเทคโนโลยีสูง รวมถึงตองมีประสบการณสําหรับใชในการพัฒนารูปแบบ
และเทคนิคการผลิตใหทันสมัยเพ่ือตอบสนองความตองการของตลาด ซึ่งเคร่ืองประดับที่เปนที่
นิยมสวนใหญเปนเคร่ืองประดับทองคํา 
 ทั้งน้ี กลุมผูผลิตเครื่องประดับสําหรับการสงออก จําแนกออกเปน 2 กลุม ไดแก 
 (1)  ผูผลิตไทยที่พัฒนามาจากผูผลิตสําหรับตลาดภายในประเทศ 
 (2)  ผูผลิตที่รวมทุนกับตางชาติ (ประมาณรอยละ 50 ของผูผลิตเพื่อสงออกทั้งหมด) 
โดยหุนสวนตางชาติเหลาน้ีมักเปนกลุมผูผลิตเคร่ืองประดับในตางประเทศ และมาลงทุนใน
ประเทศไทยเพื่อใชเปนฐานการผลิตใหแกบริษัทในเครือหรือลูกคาของตนในตางประเทศ เพ่ือ
ตองการความไดเปรียบจากคาจางแรงงานที่ต่ํา ประกอบกับการใกลแหลงวัตถุดิบพลอยใน
ประเทศไทย 
 นอกจากนี้ ยังมีกลุมผูสงออกที่ไมไดเปนผูผลิตเอง แตนําสินคาเครื่องประดับจากกลุม
ผูรับชวงงาน (Subcontractor) เพ่ือนํามาสงออก ซึ่งกลุมผูสงออกเหลาน้ีมักเปนผูที่มีประสบการณ  
ที่เก่ียวของในอุตสาหกรรมอัญมณีและเครื่องประดับมากอน  
 
 ปริมาณการผลิต และโครงสรางตลาดภายในประเทศ 
 อุตสาหกรรมอัญมณีและเคร่ืองประดับของไทยสวนใหญเปนอุตสาหกรรมที่ผลิตเพื่อ
การสงออก โดยมีการสงออกประมาณรอยละ 80 ของมูลคาการผลิตทั้งหมด ในขณะที่การ
บริโภคภายในประเทศมีสัดสวนเพียงประมาณรอยละ 20 ของมูลคาการผลิตทั้งหมด หรือคิดเปน
มูลคาการจําหนายในประเทศประมาณปละ 27,000 ลานบาท ทั้งน้ีเปนเพราะสินคาผลิตภัณฑ
อัญมณีและเครื่องประดับจัดเปนสินคาฟุมเฟอย มีราคาคอนขางสูง และการซ้ือขายนั้นขึ้นอยูกับ
ความพอใจของผูบริโภค ทําใหผูบริโภคภายในประเทศสวนใหญเปนกลุมที่มีรายไดระดับปาน
กลางขึ้นไป รวมถึงกลุมนักทองเท่ียวชาวตางประเทศที่เดินทางเขามาทองเที่ยวในประเทศไทย 
ซึ่งเปนกลุมที่มีอํานาจการซื้อสูง และบางสวนนิยมไปเลือกซื้อสินคาจากแหลงผลิต เชน 
กาญจนบุรี จันทบุรี เปนตน  
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 สําหรับตลาดการคาอัญมณีและเครื่องประดับภายในประเทศ ผูคาอัญมณีและเครื่อง 
ประดับสวนใหญจะอยูในรูปของผูผลิตและตัวแทนจําหนายหรือรานคา โดยศูนยกลางการคา
อัญมณีและเครื่องประดับที่สําคัญที่สุดของไทยคือ กรุงเทพมหานคร ซึ่งแหลงการคาอัญมณีและ
เคร่ืองประดับที่สําคัญจะอยูตามหางสรรพสินคาชั้นนําตางๆ และบริเวณที่นักทองเท่ียวที่มีรายได
สูงนิยมพักอาศัยหรือเดินทางผาน เชน บริเวณสีลม สุรวงศ บางรัก เปนตน 
 ทั้งน้ี ตลาดอัญมณีและเคร่ืองประดับภายในประเทศมีการขยายตัวเพิ่มขึ้นอยาง
ตอเน่ือง ซึ่งอาจเปนผลจากการขยายกิจการรานคาปลีกเคร่ืองประดับและตัวแทนจําหนายตางๆ 
ของผูผลิตรายใหญ เพ่ือใหสามารถเขาถึงผูบริโภคไดมากขึ้น โดยเฉพาะในบริเวณหางสรรพสินคา 
รวมถึงการโฆษณาจูงใจใหมีการเลือกซ้ือเคร่ืองประดับสําหรับใชเปนของขวัญของฝากเนื่องใน
โอกาสพิเศษตางๆ นอกจากน้ียังมีบริการขายตรง และบริการซอมแซมหลังการขาย เพ่ืออํานวย
ความสะดวกใหกับผูซื้อมากยิ่งขึ้น แตอยางไรก็ตามการบริโภคสินคาอัญมณีและเครื่องประดับใน
ประเทศสวนมากจะเปนสินคาที่มีคุณภาพต่ํากวาสินคาสงออก ซึ่งแมวาประเทศไทยจะสามารถ
ผลิตผลิตภัณฑอัญมณีและเครื่องประดับไดมีคุณภาพสูง แตสินคาเหลาน้ีก็มักจะสงออกไปขาย
ยังตางประเทศ เน่ืองจากเปนสินคาฟุมเฟอย ผูบริโภคภายในประเทศไมมีกําลังซ้ือเพียงพอ จึง
ทําใหมีผูบริโภคสินคาอัญมณีและเครื่องประดับคุณภาพสูงภายในประเทศจํานวนนอย 
 ในการผลิตเครื่องประดับของไทยมีการใชวัตถุดิบจากแหลงอัญมณีและโลหะมีคาทั้ง
จากภายในประเทศและนําเขาจากตางประเทศ โดยอัญมณีหรือแรรัตนชาติ (Gems Stone or 
Precious Stone) ที่พบในประเทศไทยสวนใหญจะเปนพลอยสีชนิดตางๆ ซึ่งพบมากในบริเวณที่
เปนหินภูเขาไฟ ชนิดบะซอลต (BASALT) โดยแหลงพลอยที่สําคัญของไทยอยูในเขตจังหวัด
กาญจนบุรี จันทบุรี ตราด และแพร สวนแรโลหะมีคาซ่ึงเปนวัตถุดิบสําหรับใชในการทําตัวเรือน
เครื่องประดับ แรโลหะที่เปนที่นิยมไดแก ทองคํา (Gold) เงิน (Silver) และทองคําขาว (Platinum)  
ซึ่งแรโลหะมีคาเหลาน้ีเกือบทั้งหมดตองนําเขาจากตางประเทศ เนื่องจากปริมาณแรโลหะที่พบ
ในประเทศไทยนั้นมีนอยมาก จึงไมเพียงพอกับความตองการ  
 สําหรับปริมาณการผลิตในสวนของอุตสาหกรรมการเจียระไนอัญมณีนั้น ประเทศไทย
มีกําลังการผลิตในการเจียระไนเพชรไดประมาณ 16.1 ลานกะรัตตอป เจียระไนพลอยได
ประมาณ 325.1 ลานกะรัตตอป 
 
 เทคโนโลยีการผลิต 
 อุตสาหกรรมการผลิตอัญมณีและเครื่องประดับของไทยเปนการผลิตแบบ Labor 
Intensive มีการใชเคร่ืองมือและเทคโนโลยีที่คอนขางจํากัด การใชเทคโนโลยีขั้นสูงมีไมมากนัก    
สงผลทําใหเกิดการจํากัดขอบเขตรูปแบบของสินคา ซึ่งเครื่องจักรและเทคโนโลยีการผลิตที่
ทันสมัยที่ใชในอุตสาหกรรมนี้ เปนเทคโนโลยีที่ตองนําเขาจากตางประเทศและมีราคาสูง ทําใหมี
เพียงผูผลิตรายใหญเทาน้ันที่สามารถใชเทคโนโลยีขั้นสูงในการผลิตได สวนผูผลิตขนาดกลาง
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และขนาดเล็กยังคงใชวิธีการผลิตแบบด้ังเดิมโดยใชทักษะฝมือของแรงงานและเครื่องมือแบบ
งายๆ เปนหลัก  
 สําหรับเทคโนโลยีการผลิตที่นํามาใชในการผลิตสินคาอัญมณีแตละขั้นตอนนั้น มีดังนี้ 
 
 การปรับปรุงคุณภาพอัญมณี  
 การปรับปรุงคุณภาพ หรือเพ่ิมคุณภาพอัญมณี (Enhanced Gemstone) คือ การ
เปลี่ยนแปลงลักษณะภายนอกหรือภายในของอัญมณีโดยกรรมวิธีตางๆ เพ่ือใหอัญมณีนั้นดูงาม
สดใส และคงทนมากขึ้น 
 เทคโนโลยีที่นิยมใชในการปรับปรุงคุณภาพอัญมณีสวนใหญเปนเทคโนโลยีที่สืบทอด
กันมาแตด้ังเดิม เชน การใชความรอนเผา (Heat Treated) การฉายรังสี (Irradiated Gemstone) 
การดูดซึมสี (Dyed Gemstone) และการอุดรอยแตกดวยนํ้ามัน (Fracture Gemstone) เปนตน          
ซึ่งเทคโนโลยีการเผาพลอยหรือหุงพลอยของไทย เปนที่ยอมรับวาสามารถทําไดดีที่สุดในโลก 
คือสามารถเพิ่มมูลคาพลอยไดหลายเทาตัว ซึ่งการเผาพลอยของไทยก็ยังคงใชอุปกรณที่หาได
งาย และอาศัยความชํานาญของผูเผา ในการคัดเลือกพลอย และกรรมวิธีการเผาทั้งส้ิน ในทาง
การคาอัญมณีที่ผานการเผาหรือหุง ไมจัดเปนอัญมณีปลอมเนื่องจากเปนการเปลี่ยนแปลง
ลักษณะที่มีความคงทน ไมกลับคืนสูสภาพเดิมและเปนที่ยอมรับกันทั่วไปในวงการอัญมณี  
 เทคโนโลยีที่ใชในการปรับปรุงคุณภาพอัญมณีที่สําคัญ มีดังนี้ 
 1. การปรับปรุงคุณภาพเพชร มีหลายวิธี เชน  
  - การฉายรังสีแลวตามดวยการเผาที่มีการควบคุมอุณหภูมิ เพ่ือทําใหเกิดสี เขียว 
น้ําตาล ฟา เหลือง สม ชมพู มวง หรือสีแดงซึ่งหายาก จากเพชรที่มีสีออนเชนสีเหลือง น้ําตาล 
และเทาซึ่งพบไดโดยทั่วไป เพชรที่ไดจากการฉายรังสีจะมีความคงทน แตสีอาจเปลี่ยนแปลงได
เม่ืออยูในอุณหภูมิสูง 
  -  การเคลือบผิวเพชร (Coated Diamond) เพ่ือปรับปรุงสีผิวภายนอกใหดูสวย 
งามขึ้น แตไมคงทน สีที่เคลือบอาจหลุดลอกได เปนการใชเทคนิคการเคลือบผิวดวยคารบอน
หรือไฮโดรคารบอน ลงบนผิวของเพชรเพ่ือเพ่ิมมูลคา เปนการหลอกขายเพชรใหไดราคาเกิน
จริง แตเพชรที่ไดนั้นจะคอนขางคงทน และตรวจสอบไดยาก 
  -  การเจาะดวยแสงเลเซอรและการฟอกสี เพ่ือทําลายมลทินหรือทําใหมลทินมีสี
จางลง ทําใหมองเห็นไดยากขึ้น แตวิธีนี้จะไมคงทน 
  -  การเติมวัตถุสารในรอยแตก ที่เปนตําหนิมาก เพ่ือซอนรอยแตกนั้น ซึ่งวิธีนี้จะ
ไมคงทน 
  -  การเผาภายใตความรอนและความตันสูง (High Pressure and High Temperature, 
HPHT) เพ่ือเปลี่ยนเพชรสีน้ําตาลเปนเพชรไรสี หรือทําใหเปนเพชรสีตางๆ  
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 2.  การเพ่ิมคุณภาพทับทิม 
  -  การเผาแลวควบคุมอุณหภูมิใหเย็นลงอยางรวดเร็ว เพ่ือลดมลทินแรรูไทลที่การ
จายทั่วใหกลับคืนเปนเน้ือเดียวกับเนื้อแร จะมีความคงทนถาเผาดวยอุณหภูมิไมเกิน 1,600 
องศาเซลเซียส  
  -  การเผาแลวทําใหเย็นตัวอยางชาๆ เพื่อทําใหเกิดหรือปรับปรุงลักษณะรูปดาว
ใหดีขึ้น 
  -  การเผาแพรกระจายสี เปนการเผาดวยอุณหภูมิสูงกวา 1,900 องศาเซลเซียส 
ในสารไททาเนียมไดออกไซตหรือสารใหสีอ่ืนๆ เพ่ือทําใหเกิดหรือปรับปรุงลักษณะรูปดาว แพร
สีเขาสูผิวของแร สีที่ไดมีความคงทนถาไมเจียระไนใหม 
  -  การยอมสี จุมอาบในน้ํามัน เพ่ือซอนรอยแตก เพ่ิมความเขมของสี การเพ่ิม
คุณภาพดวยวิธีนี้ไมคงทน น้ํามันอาจแหงทําใหสีเปลี่ยนไป 
  -  การเติมชองวางหรือรอยแตกดวยแกว เพ่ือซอนรอยแตกหรือชองวาง หรือเพ่ือ
เพ่ิมนํ้าหนัก อัญมณีที่ผลิตไดจากวิธีนี้ไมคงทนเนื่องจากวัตถุที่นํามาเติมมีความแข็งนอยกวา
ทับทิม 
  
 การเจียระไนอัญมณี 
 การเจียระไนอัญมณี ตองอาศัยความรูทางวิทยาศาสตรเร่ืองการหักเหและการ
กระจายของแสง เพ่ือกําหนดเหลี่ยมมุมในการเจียระไนตามลักษณะแนวผลึกและตําหนิตางๆ 
ของอัญมณีเพ่ือใหเหลือนํ้าหนักของอัญมณีอยูมากที่สุด ในขณะที่มีการสะทอนแสงมากที่สุดดวย  
 อยางไรก็ตาม ชางเจียระไนของไทยสวนใหญยังใชความชํานาญเฉพาะตัวและเคร่ืองมือ
งายๆ ไมก่ีชิ้นในการเจียระไนพลอย ซึ่งก็มีคุณภาพเปนที่ยอมรับได แมวาจะไมใชวิธีการที่มี
ประสิทธิภาพที่สุดในการเจียระไนอัญมณีก็ตาม สําหรับการเจียระไนเพชรนั้นตองใชเคร่ืองจักรที่
ทันสมัยจากตางประเทศ ดังนั้นผูผลิตสวนใหญเปนบริษัทใหญซึ่งไดรับการสนับสนุนจาก BOI 
อยางไรก็ตาม ฝมือการเจียระไนเพชรของไทยก็เปนที่ยอมรับของตางชาติเปนอยางดี เม่ือ
อัญมณีผานการเจียระไนแลวจะมีน้ําหนักเหลือประมาณ 25% ของนํ้าหนักเดิม แบบการ
เจียระไนที่นิยมมี 2 แบบคือ การเจียระไนแบบหนาเหลี่ยม (Face Cut) เหมาะกับอัญมณีโปรงใส 
เชน เพชร และการเจียระไนแบบโคงมน (Cabochon) เหมาะกับอัญมณีโปรงแสงถึงทึบแสง  
 นอกจากการเจียระไนอัญมณีแลว ยังมีวิธีการอ่ืนๆ ในการตกแตงอัญมณีอีกเชน การ
ขัดมน (Thumbing) เปนวิธีการทําเลียนแบบกระบวนการเกิดอัญมณีตามธรรมชาติ โดยอัญมณี
จะถูกขัดผิงใหเปนมันดวยผงทรายหยาบกอน แลวใสลงไปในถังหมุนไดที่มีผงขัดมันอยู ปลอย
ใหหมุนกลิ้งไปมาจนรัตนชาตินั้นมีผิวมนเรียบมัน สวนการแกะสลัก (Carving) ใชกับอัญมณีที่มี
ลักษณะเกือบโปรงแสง หรือทึบแสง มีความเหนียวพอประมาณ เชน การแกะสลักหยก การ
แกะสลักทับทิม เปนตน 
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 การวิเคราะหตรวจสอบอัญมณี 
 เน่ืองจากผูผลิตในอุตสาหกรรมอัญมณีสวนใหญเปนผูผลิตขนาดกลางและขนาดเล็ก 
ซึ่งทําหนาที่เปนผูรับชวงการผลิต (Subcontractor) จากผูผลิตรายใหญอีกทีหน่ึง เปนการผลิต
แบบใชแรงงานเปนจํานวนมาก ไมไดใชเทคโนโลยีในการผลิตที่กาวหนา และไมไดมีการควบคุม
มาตรฐานการผลิตอยางเขมงวด ดังนั้นผูสงออกจึงจําเปนตองมีการวิเคราะหและตรวจสอบ
คุณภาพของอัญมณีที่ผลิตไดวาไดมาตรฐานเปนที่ยอมรับในระดับสากล   
 อัญมณีแตละชนิดจะมีคุณสมบัติทางกายภาพ ทางแสง ทางเคมี ที่คงที่และเฉพาะตัว 
ซึ่งสามารถวัดหาคาไดอยางถูกตองและรวดเร็วดวยเครื่องมือทางวิทยาศาสตร  เชน คาดัชนีการ
หักเหของแสง สีแฝด การดูดกลืนแสง ความถวงจําเพาะ ลักษณะตําหนิมลทินตางๆ ภายในรัตน
ชาติ เปนตน การตรวจวิเคราะหอัญมณีนั้น สามารถแบงไดเปน 5 ขั้นตอนใหญๆ คือ 
 1.  การตรวจดวยตาเปลา ใชแวนขยาย หรือกลองจุลทรรศน เพ่ือดูสี ความโปรง การ
เจียระไน ประกาย ความวาว การกระจายแสง แนวแตกเรียบ การแตก ความหนวงมือ ตําหนิ
ภายนอกตางๆ  
 2.  การตรวจดวยกลองกําลังขยายสูง 40-200 เทา เพ่ือตรวจจําแนก ลักษณะ ชนิด
มลทินภายในตางๆ ของอัญมณี อาจตองจุมอัญมณีลงในน้ํายาบางชนิด เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพใน
การมองเห็น 
 3. การใชเคร่ืองมือวัดหาคาคุณสมบัติของแสง เชนการใชเคร่ืองรีแฟรกโตมิเตอรวัด
คาดัชนีหักเหของแสง คาไบรีฟริงเจนซ การใชโฟลาไรสโคปหาลักษณะทางแสง คาสัญลักษณ
ทางแสง สีแฝด การใชเคร่ืองสเปคโทรสโคปดูการดูดกลืนแสง การเปลงแสง การใชเคร่ืองชั่งหา
ความถวงจําเพาะ การใชแสงอุตราไวโอเลตตรวจดูการเปลงแสง การเรืองแสง การใชแวนกรอง
แสงตรวจดูการเปลี่ยนสี การใชเคร่ืองวัดการนําความรอนที่ผิวรัตนชาติ เปนตน 
 4. การตรวจวิเคราะหโดยการใชเคร่ืองมือทางวิทยาการที่กาวหนา เชน   
   4.1 X-Ray Fluorescence Spectrometer ใชตรวจสอบดัชนีการหักเหแสงของ
เพชร ตรวจจําแนกอัญมณีสังเคราะหกับอัญมณีธรรมชาติ ตรวจสอบการเพิ่มคุณภาพของ
อัญมณีบางชนิด เชน การยอมสีมุก การแพรสีผิวของอัญมณีตระกูล คอรันดัม  
  4.2 Fourier Transform Infrared Spectroscope ใชตรวจจําแนกอัญมณีสังเคราะห 
และอัญมณีธรรมชาติ เชน อะมีทิสต ซึ่งตรวจสอบไดยากดวยอุปกรณพ้ืนฐาน 
  4.3  Raman Spectroscope ใชตรวจแยกประเภทอัญมณีอยางรวดเร็ว และใช
ตรวจสอบแรมลทิน ในอัญมณี รวมทั้งตรวจสอบแหลงกําเนิดของอัญมณีนั้นๆ  
  4.4  UV-VIS-NIR Spectrophotometer ใชตรวจสอบแหลงกําเนิดอัญมณี การเพิ่ม
คุณภาพของอัญมณีบางชนิด และ ตรวจจําแนกอัญมณีสังเคราะหกับอัญมณีธรรมชาติ 
 5. การรวบรวมและแปลความหมายขอมูลตางๆ จากการทดสอบ ตรวจสอบตางๆ 
เพ่ือสรุปผลถึง ชนิด ประเภท ของรัตนชาติ 
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 นอกจากการวิเคราะหอัญมณีแลว ในการทําเคร่ืองประดับ สวนประกอบที่สําคัญอีก
อยางหน่ึงก็คือทองคํา ซึ่งมีวิธีตรวจวัดหาความบริสุทธิ์ของทองไดหลายวิธีเชน  
 1. Touchstone เปนวิธีการทดสอบที่เกาแกที่สุด ทําไดโดยขุดผงทองออกจากชิ้นทอง    
ที่ตองการทดสอบแลวนําไปหยดสารเคมีที่เรียกวา Touch Acid จากน้ันนําไปเทียบกับชิ้นงาน
มาตรฐาน ก็จะสามารถหาคาความบริสุทธิ์ของทองได เปนวิธีที่รวดเร็ว แตผลที่ไดไมแมนยําและ
เที่ยงตรงนัก ขึ้นอยูกับความชํานาญและประสบการณของผูทดสอบเปนสําคัญ 
 2. Fire Assay ทําโดยการชั่งนําหนังทองคําตัวอยางเพ่ือหาความหนาแนน จากน้ัน
นําไปหลอมรวมกับโลหะอ่ืน เชน ตะก่ัว เงิน จากน้ันนําไปตมในกรดไนตริก เพื่อใหทองคําหลอม
ละลายออกมา แลวนําไปชั่งนํ้าหนักอีกคร้ังหน่ึง เปนวิธีการท่ีแมนยํา แตใชเวลาในการทดสอบ
นานและมีคาใชจายคอนขางสูง 
 3.  Atomic Absorption สามารถตรวจคาความบริสุทธิ์ของทองคําไดละเอียดถึงหน่ึง
ในลานลานสวน ทําไดโดยการตัดชิ้นงานไปทําเปนสารละลายเพื่อเทียบเคียงกับชิ้นงานมาตรฐาน 
แตมีขอเสียคือถาผูทําการทดลองไมชํานาญในการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางชิ้นงาน
ทดสอบกับชิ้นงานมาตรฐาน คาความคลาดเคลื่อนจะสูงมาก 
 ถึงแมวาเครื่องมือในการตรวจวิเคราะหอัญมณีที่กลาวมานี้ตองนําเขาจากตางประเทศ
เกือบทั้งหมดและมีราคาแพง ทําใหผูประกอบการสวนใหญไมสามารถลงทุนซื้อมาใชในการ
ประกอบธุรกิจได แตในปจจุบัน ไดมีองคกรดําเนินการตรวจสอบอัญมณีในประเทศไทยหลาย
ราย เชน สถาบันวิจัยและพัฒนาอัญมณีและเครื่องประดับแหงชาติ(Gem and Jewelry Institute 
of Thailand) สถาบันอัญมณีศาสตรแหงเอเชีย (Asian Institute of Gemological Sciences : 
AIGS) ซึ่งมีอุปกรณอันทันสมัยเหลาน้ีไวใหบริการตรวจสอบวิเคราะหอัญมณีและออกใบรับรอง
แกผูประกอบการท่ัวไปไดทั้งเพชรและพลอย จึงนับไดวา การวิเคราะหตรวจสอบอัญมณีใน
ประเทศไทยนั้นมีเทคโนโลยีที่ไดรับการยอมรับในระดับสากล  
  
 การออกแบบเคร่ืองประดับ 
 การออกแบบอัญมณีและเครื่องประดับของไทยนั้น ยังไมสามารถพัฒนารูปแบบให
เปนที่ตองการของตลาดได โดยเฉพาะการออกแบบอัญมณีที่ผลิตเปนแบบอุตสาหกรรม รูปแบบ
ของเครื่องประดับที่ผลิตจากประเทศไทย ไมแปลกใหมและนาสนใจ เนื่องจากคาตอบแทนของ
นักออกแบบต่ําไมจูงใจใหเกิดการสรางสรรครูปแบบใหมๆ ขึ้นมา ประกอบกับตลาดกลุมเปาหมาย
ของไทยนั้น เปนตลาดระดับกลางถึงลาง ซึ่งไมคอยเนนการออกแบบที่เปนเอกลักษณ เทาไรนัก 
แตจะสนใจเร่ืองคุณภาพและความคุมคาคุมราคาของตัวอัญมณีเองมากกวา ผูผลิตสวนใหญจึง
ใหความสําคัญกับการคิดคนรูปแบบสินคาใหมๆ คอนขางนอย อยางไรก็ตาม หนวยงานตางๆ 
ทั้งของรัฐ และสถาบันตางๆ ก็ไดพยายามสนับสนุนใหมีการพัฒนารูปแบบของเครื่องประดับ ที่
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ผลิตขึ้นในประเทศไทย เพ่ือเปนการเพ่ิมมูลคาของสินคาและเพ่ิมความสามารถในการแขงขัน
ของเคร่ืองประดับไทยในตลาดโลก 
 การออกแบบรูปทรงเครื่องประดับอาจแบงออกไดเปน 3 รูปทรง ดังนี้ 
 1. รูปทรงกราฟฟก ซึ่งแบงเปนรูปทรงเรขาคณิตและรูปทรงอิสระ เคร่ืองประดับใน
แนวนี้มักเรียบงาย ตัวเรือนทําดวยโลหะจําพวกทองคํา เลนพ้ืนผิวใหมีความแตกตางระหวาง
พ้ืนผิวที่มีความหยาบกับพื้นผิวที่มันเงา มักประดับอัญมณีแตเพียงเล็กนอย 
 2. รูปทรงธรรมชาติ เชน รูปสัตว แมลง ดอกไม ใบไม ใชอัญมณีประเภทพลอยสีหรือ
ไขมุกเปนสวนประกอบ มีการใชเทคนิคการลงยา (Enamellings) ชวยทําใหสีสันสดใสยิ่งขึ้น 
 3. รูปทรงวัฒนธรรม มักเปนรูปแบบที่ไดรับความนิยมในยุคสมัยหน่ึง แตถูกนํามา
ปรับปรุงใหมใหเหมาะกับยุคสมัยที่เปลี่ยนไป เปนเครื่องประดับที่สวมใสแลวจะดูเกา ขลัง เชน 
สรอยตามแบบสมัยโรมัน หรือเคร่ืองประดับไสตลโมเสค 
 สําหรับเทคโนโลยีการออกแบบน้ัน ปจจุบันมีโปรแกรมคอมพิวเตอร ที่ชวยออกแบบ
ผลิตภัณฑอัญมณีและเครื่องประดับอยูหลายโปรแกรม เชน จิวเวล แคด(Jewel CAD) ซึ่งอาจ
ชวยใหการออกแบบอัญมณีและเครื่องประดับทําไดงายขึ้น อีกทั้งรัฐบาลโดยกรมสงเสริมการ
สงออก รวมกับมหาวิทยาลัยตางๆ ก็ยังไดสนับสนุน การสรางบุคลากรในดานการออกแบบ
อัญมณี และเครื่องประดับ เพ่ือพัฒนารูปแบบและเทคโนโลยีการออกแบบอัญมณีและเคร่ืองประดับ
ไปพรอมๆ กัน เพ่ือใหรูปแบบของเครื่องประดับที่ผลิตจากประเทศไทยสวยงาม และเปนที่
ตองการของตลาดโลก 

 
 การผลิตตนแบบและแมพิมพ 
 การผลิตตนแบบและแมพิมพอัญมณีในปจจุบัน แบงไดเปน 2 แบบ คือ  
 1.  การผลิตตนแบบดวยเทียน (WAX) ชนิดแข็ง แลวนําไปอัดดวยยางแผนเปน
แมพิมพ ซึ่งนําไปหลอดวยโลหะเงินอีกตอหน่ึงเพ่ือทําเปนตนแบบโลหะเงิน สําหรับการผลิต
เคร่ืองประดับเงินและทองมีขอดีคือ ใชเวลาในการทํานอย สามารถแกไขชิ้นงานไดงาย นํามาทํา
ชิ้นงานที่มีรูปรางซับซอนไดดี แตมีขอเสียที่แตกหักงาย และเสียรูปทรงไดงาย 
 2. การขึ้นแบบแมพิมพดวยโลหะเงิน ใชสําหรับเครื่องประดับเงินและทอง เนื่องจาก
การหดตัวและคุณสมบัติตางๆ ของแมพิมพที่ทําดวยเงินใกลเคียงกับทองและเงินจึงทําใหงาน
หลอตัวเรือนเครื่องประดับทําไดอยางมีประสิทธิภาพมีขอดีที่คงทนกวา และไดชิ้นงานที่ละเอียด
กวา และมีขอเสียที่ราคาแพงกวา และใชเวลาในการทํามากกวา 
 ปจจุบันในบริษัทขนาดใหญบางบริษัทไดหันมาใชเทคโนโลยีใหม ในการออกแบบ
แมพิมพดวยคอมพิวเตอร โดยใชเคร่ืองจักรขนาดเล็กที่เรียกวา โมเดล เมคเกอร Model Maker 
ซึ่งมีสวนประกอบสองสวนคือ สวนแรกเปนเครื่องคอมพิวเตอรและโปรแกรมที่ใชในการออกแบบ
อัญมณี เชน จิวเวล แคด (Jewel CAD) ทําหนาที่ออกแบบเคร่ืองประดับและควบคุมการทํางาน
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ของเคร่ืองขึ้นตนแบบ สวนที่สองคือเคร่ืองจักรขึ้นตนแบบ ซึ่งจะรับคําส่ังจากคอมพิวเตอรและทํา
การขึ้นรูปแบบเทียน (WAX) ใหไดรูปทรงเหมือนกับที่ออกแบบไวทุกประการ เคร่ืองจักรน้ี
เหมาะกับชิ้นงานที่มีรูปทรงซับซอน และยุงยากเกินกวาที่มนุษยจะทําไดถูกตอง 
 
 การผลิตตัวเรือน 
 การผลิตตัวเรือนสามารถผลิตไดหลายอยาง ขึ้นอยูกับการนํามาประดับรางกาย โดย
ลักษณะการผลิตนั้นจะคลายกันทุกประเภทไมวาจะเปนแหวน กําไล สรอย ตางหู หรือ
เคร่ืองประดับอ่ืนๆ จะมีชิ้นสวนที่ประกอบเปนตัวเรือนที่คลายคลึงกัน เชน กระเปาะจะมีอยูใน
เคร่ืองประดับทุกประเภทที่ตองประดับอัญมณี  
 ในสวนของการผลิตตัวเรือนน้ี ประกอบไปดวยการขึ้นรูปโลหะ การประกอบตัวเรือน 
และการขัดผิวอัญมณีขั้นสุดทาย ซึ่งเทคโนโลยีที่ใชก็มีทั้งเทคโนโลยีด้ังเดิมที่อาศัยทักษะความ
ชํานาญเฉพาะบุคคล และเทคโนโลยีแบบใหมที่ตัองใชเคร่ืองจักรที่ทันสมัยหรือเทคโนโลยีที่ได
การวิจัยคนหาวิธีการผลิตใหมๆ  
 การขึ้นรูปตัวเรือนโลหะในโรงงานขนาดเล็กจะใชวิธีการขึ้นรูปดวยมือ โดยการรีดชนิด
ตางๆ การเลื่อย การดึงหลอด การตีโลหะใหเปนรูปทรงตางๆ ซึ่งตองอาศัยการฝกฝนและความ
ชํานาญที่สะสมมาหลายชั่วอายุคน เชนการเลื่อยรูปทรงน้ัน สามารถนําไปประยุกตใชกับตัวเรือน
ไดหลายประเภทข้ึนอยูกับความชํานาญและความคิดสรางสรรคของชาง สวนโรงงานที่เนนการ
ผลิตในเชิงอุตสาหกรรมจะใชวิธีการหลอ การปม การทอสรอย การชุบขึ้นรูป สําหรับการหลอน้ัน 
เปนเทคโนโลยีที่ใชในการผลิต ทองคํา เงิน และแพลทินัมมากวา 25 ป จึงมีการพัฒนาอยาง
ตอเนื่องจากการใชเทคนิคหลอเหวี่ยงแบบมาเปนการหลอสูญญากาศซ่ึงใชงานงายและใหผล
ดีกวา  
 การข้ึนโลหะดวยการปมน้ันมีการใชงานอยางกวางขวางจนทําใหมีการพัฒนาเทคโนโลยี
เคร่ืองปมที่ทันสมัย แตภาพพจนของสินคาที่ผลิตดวยการปมขึ้นรูปนั้นเปนสินคาที่มีราคาต่ํา ทํา
ใหไมคุมที่จะนําเทคโนโลยีการปมที่ทันสมัยมาใช  
 การชุบขึ้นรูป นับเปนเทคโนโลยีใหมที่นํามาใชในอุตสาหกรรมเครื่องประดับของไทย
ในชวงระยะไมนานมาน้ี โดยเริ่มจากการชุบแบบเคลือบชิ้นงานดวยน้ํายาชุบ แลวพัฒนามาเปน
การชุบเคลือบดวยเทคนิคทางไฟฟาเคมี คือการแยก/ยึดติดเน้ือโลหะดวยพลังงานไฟฟาเคมีของ
โลหะเอง เปนเทคนิคที่ใชกันอยางแพรหลายในปจจุบัน และในขณะนี้ไดมีการวิจัยพัฒนาเทคนิค
การเคลือบแหง โดยการยิงผงโลหะเขาไปยึดเกาะเคลือบชิ้นงาน ทําใหสารเคลือบติดแนนคงทน
กวา สามารถเกาะติดพ้ืนผิวไดหลายแบบ และยังไมมีของเสียประเภทสารเคมีแบบการชุบดวย
วิธีทางไฟฟาเคมีอีกดวย ซึ่งหากมีการนํามาใชงานไดจริง จะนับเปนการผลิตผันอุตสาหกรรม
เคร่ืองประดับ ไปสูการผลิตแบบใหมเลยทีเดียว บริษัทผูผลิตรายใหญหลายรายจึงไดรวมมือกับ
ภาครัฐ ในการวิจัยและพัฒนาเทคโนโลยีนี้ขึ้นมาและคาดวาจะนํามาใชงานไดจริงในไมชาน้ี 
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 เม่ือขึ้นรูปตัวเรือนแลว ก็จะนําสวนตางๆ ของตัวเรือนที่ขึ้นรูปไวนั้นมาประกอบเขา
ดวยกันตามแบบที่วางไว ซึ่งงานในขั้นตอนนี้ตองอาศัยทักษะฝมือของชางประกอบตัวเรือนเปน
สําคัญมีขั้นตอนการทําคือ นํางานที่ไดจากการขึ้นรูป มาตะไบเหลี่ยมสันเพ่ือลบสวนเกินออก ซึ่ง
ถาวัตถุมีขนาดเล็กอาจตองใชเครื่องชวยจับชิ้นงาน เร่ิมจากการตะไบหยาบเพ่ือขัดผิวงานใน
ปริมาณมากๆ และตามดวยการตะไบละเอียดเพ่ือเพ่ิมความสวยงามของชิ้นงาน และทําใหได
ชิ้นงานที่มีขนาดตรงตามที่ระบุไวในแบบจริงๆ จากน้ันจึงประกอบชิ้นงานเขาดวยกันดวยวิธี
ตางๆ เชน การเชื่อมแข็งหรือการเชื่อมออน ดวยสารเช่ือม หรือโลหะเชื่อมความรอนสูงซ่ึงใชใน
ผูผลิตขนาดเล็ก และขนาดกลาง เพ่ือสงขายในตลาดลาง และตลาดระดับกลาง สวนผูผลิตขนาด
ใหญจะใชวิธีเชื่อมดวยแสงเลเซอร ซึ่งเปนการตัดแตงชิ้นงานไปดวย สินคาที่ผลิตดวยวิธีการใช
แสงเลเซอรนี้จะมีราคาสูง และสงไปขายในตลาดระดับบน 
 เม่ือเชื่อมชิ้นงานเขาดวยกันแลว จะนําตัวเรือนไปฝงอัญมณี ซึ่งปจจุบันเทคนิคการฝง    
อัญมณีที่ใชกันโดยทั่วไปมี 4 แบบ คือ  
 1.  การฝงรีด หรือ การฝงหุม คือการเจาะรูชิ้นสวนเครื่องประดับ และควานปากรูใหมี
ลักษณะเปนแองที่ใชรองรับฐานของอัญมณีใหพอดี เม่ือฝงอัญมณีแลว จึงปดขอบชองที่เจาะ
เอาไวลงมาปดขอบของอัญมณีนั้นๆ  
 2.  การฝงหนามเตย คือการเจาะรูเคร่ืองประดับ แลวนําวัตถุดิบที่มีลักษณะการดึง
เปนเสนลวดมาตบแตงขางในใหเปนหนามเตยในชองที่ไดเจาะรูไว จากน้ันนําอัญมณีมาฝงแลว
ปดหนามเตยในลักษณะงอหนามเตยลงมาเพื่อปองกันอัญมณีหลุดออกจากตัวเรือน 
 3.  การฝงแบบไรหนาม ทําไดโดยการเจาะรูบนชิ้นสวนเครื่องประดับ จากน้ันนํา
อัญมณีไปเจียระไนดานขางออก แลวนําอัญมณีนั้นไปฝงในชองที่เตรียมไว การฝงแบบน้ีจะไม
เห็นเนื้อโลหะเพราะเปนงานที่ตองการโชวอัญมณี  
 4.  การฝงแบบไขปลา เปนการเจาะรูบนชิ้นสวนเครื่องประดับใหเปนแองที่ใชรองรับ
ฐานของอัญมณีไดพอดี จากนั้นใชเหล็กดุนลายไขปลาที่ขอบชองที่เจาะเอาไวขึ้นมายึดหนางาน
ไว 
 นอกจากการฝงอัญมณีโดยใชชางฝมือและเครื่องมือพ้ืนฐานตามที่ไดกลาวมานั้น 
ปจจุบันมีเทคนิคใหมในการฝงตัวเรือนคือการฝงในเทียน ซึ่งเปนการประยุกตตามเทคโนโลยี
ของตางประเทศ การฝงในเทียนนั้นจะทําในขั้นตอนหลังจากการหลอและขัดแตงเทียน ตนแบบ
แลวจึงฝงอัญมณีเขาไปในเทียน แลวจึงนําเทียนตนแบบไปขึ้นชอเพ่ือหลอแมพิมพปูนขาว การ
ฝงเทียนทําไดเร็วกวาการฝงบนเรือนโลหะ เนื่องจากการฝงบนเรือนโลหะตองใชทักษะฝมือสูง
กวา อยางไรก็ดีการฝงบนเทียนยังใชไมไดกับพลอยเนื้อออน เน่ืองจากอุณหภูมิในการหลอโลหะ
มีผลกระทบตอโครงสรางของพลอย ทําใหสีของพลอยเปลี่ยนไปหลังจากการหลอโลหะ 
นอกจากนั้นแลว การฝงเทียนยังอาจทําใหเกิดความสูญเสียเชน  เม่ือโลหะที่ใชทําตัวเรือนหดตัว 
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จะบีบรัดอัญมณีจนแตกหรือราวได ถาผูทําการฝงไมเขาใชสภาพการหดตัวและคลายตัวของ
โลหะ เม่ือไดรับความเย็นและความรอนดีพอ  
 เม่ือทําการฝงอัญมณีเขากับตัวเรือนแลว ขั้นสุดทายของการผลิตตัวเรือนอัญมณีคือ
การขัดผิวงาน เพ่ือเพ่ิมความสวยงามนาใชใหแกอัญมณี ซึ่งมีเทคนิคมากมาย เชน การชุบ
เคลือบดวยไฟฟา การขัดแตงดวยเสนใยตางๆ เชน ขนหมูปา แปรงลางจาน ผาขนแมว และผา
ขนสัตวตางๆ การขัดดวยวัสดุขัดสี การขัดดวยกระดาษทรายลักษณะตางๆ เพ่ือเพิ่มลวดลาน
บนชิ้นงาน ซึ่งเทคนิคทั้งหมดที่กลาวมานี้ไมไดใชเทคโลโนยีหรือเครื่องมือที่มีราคาแพงแตอยาง
ใด แตตองอาศัยทักษะ ความสามารถ และความประณีตละเอียดออนของชางทําเคร่ืองประดับ 
ในการเลือกวัสดุการขัดผิวใหเหมาะกับชนิดของอัญมณี ซึ่งเปนสิ่งที่ลอกเลียนกันไดไมงายนัก  
 กลาวโดยสรุปแลว การผลิตอัญมณีและเคร่ืองประดับของไทย ยังมีการนําเทคโนโลยี
เขามาใชเพ่ือเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิต และเพิ่มมูลคาของสินคาคอนขางนอย เทคนิคที่ใชใน
การผลิตสวนใหญเปนเทคนิคงายๆ ซึ่งสืบทอดตอๆ กันมา อาศัยความชํานาญและความประณีต
ของชางเปนหลัก ขาดการวิจัยเพ่ือพัฒนาเทคโนโลยีใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น นอกจากน้ีแลว
เทคโนโลยีสมัยใหมที่ใชอยูในวงการอุตสาหกรรมอัญมณีก็เปนเทคโนโลยีที่นําเขามาจาก
ตางประเทศ ตองใชอุปกรณตางๆ ที่มีราคาแพงและประเทศไทยไมสามารถผลิตเองได จึงทําให
มีแตผูผลิตรายใหญที่มีเงินทุนมากเทาน้ันที่สามารถเขาถึงเทคโนโลยีเหลาน้ันได สวนผูผลิต
ขนาดกลางและเล็กถึงแมจะตองการพัฒนาเทคนิคการผลิตของตนก็ทําไดลําบากเพราะมี
ปริมาณการผลิตไมคุมกับการลงทุนเพ่ือปรับปรุงเทดโนโลยีในการผลิต การขาดเทคโนโลยีใน
การผลิตที่เหมาะสมนี้ เปนสาเหตุสําคัญอยางหนึ่งที่ทําใหสินคาอัญมณีของไทยเสียความ
ไดเปรียบในการแขงขันระหวางประเทศไป 
 
ผลงานวิจัยที่เก่ียวของ  
 ไพรัตน มณีวรรณ (2551) ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรมผูบริโภคสินคาเคร่ืองประดับ
อัญมณี ในอําเภอแมสาย จังหวัดเชียงราย ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคสวนใหญเลือกซ้ือ
เคร่ืองประดับอัญมณีประเภทพลอยและเปนผลิตภัณฑแหวนมากที่สุด โดยมีความถี่ในการซื้อไม
แนนอนกําหนดไมได นิยมเลือกซ้ือเพ่ือใชเอง บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ คือ สามีหรือ
ภรรยา และสิ่งที่คํานึงในการเลือกซ้ือเครื่องประดับอัญมณี คือ คุณภาพของสินคา แหลงที่นิยม
เลือกซ้ือ ไดแก รานในเขตอําเภอแมสาย เพราะม่ันใจในสินคาที่มีคุณภาพ โดยไดรับขาวสาร
ขอมูลเก่ียวกับรานคาจากญาติพ่ีนองและบุคคลที่รูจัก ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อเคร่ืองประดับ
อัญมณีของผูบริโภค โดยภาพรวมอยูในระดับมาก เม่ือพิจาณาตามสวนประสมทางการตลาด
พบวา ดานที่มีคาเฉลี่ยสูงที่สุด ไดแก ดานบุคลากร รองลงมาไดแก ดานผลิตภัณฑ สวนดานที่มี
คาเฉลี่ยต่ําที่สุด ไดแก ดานการจัดจําหนาย สวนปญหาในการเลือกซื้อสินคาเครื่องประดับ
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อัญมณีในอําเภอแมสาย จังหวัดเชียงราย คือ สินคาปลอมหรือสินคาเลียนแบบที่มีอยูเปนจํานวน
มาก ผูขายบอกราคาสูงเกินไป และสินคาไมมีคุณภาพ รูปแบบไมทันสมัย  
 ภูวฤทธิ์ สวัสเดชะ (2553) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยทางการตลาดที่ผูบริโภคใหความ 
สําคัญในการเลือกซื้อเครื่องประดับอัญมณีในศูนยการคามาบุญครองเซ็นเตอร ผลการวิจัย 
พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 51 ปขึ้นไป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี 
สถานภาพสมรส ประกอบอาชีพอิสระ มีรายไดระหวาง 40,000-50,000 บาทตอเดือน ให
ความสําคัญดานคุณภาพและราคา โดยสนใจเคร่ืองประดับอัญมณีประเภทตางหู ใหความสําคัญ
กับตัวเรือน และมีมูลคาการซ้ือแตละครั้ง 10,000-20,000 บาทเพ่ือใชเอง สวนระดับความสําคัญ
ของปจจัยทางการตลาดใหความสําคัญกับดานผลิตภัณฑอยูในระดับมาก รองลงมาดานการจัด
จําหนาย สวนการสงเสริมการตลาดอยูในระดับปานกลาง และดานราคาอยูในระดับนอย 
 วีระพร แกวพิพัฒน (2554) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซ้ือเครื่องประดับ
มุกในจังหวัดพังงา ผลการวิจัยพบวา นักทองเที่ยวสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 35-40 ป 
มีสถานภาพสมรส การศึกษาระดับปริญญาตรี รายได 20,001-30,000 บาทตอเดือน อาชีพทํา
ธุรกิจสวนตัว โดยสวนใหญมีขอมูลเกี่ยวกับการเลือกซ้ือเคร่ืองประดับมุก และมีวัตถุประสงคใน
การซ้ือเพื่อใชเปนเคร่ืองประดับของตนเอง เคร่ืองประดับมุกที่สนใจสวนใหญเปนแหวนมุกทะเลใต  
มีพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อดวยตนเอง โดยมีความถี่ในการซ้ือเคร่ืองประดับมุกปละ 1 คร้ัง 
คร้ังละ 2 ชิ้น และมีคาใชจายโดยเฉลี่ยในการซื้อเคร่ืองประดับมุก 2,053 บาทตอคร้ัง นอกจากน้ี
ยังพบวา นักทองเท่ียวใหความสําคัญกับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองประดับ
มุกทั้งดาน ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับ
มากท้ัง 4 ดาน โดยมีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานจิตวิทยาที่ มีผลตอการเลือกซื้อ
เคร่ืองประดับมุกทั้งดาน แรงจูงใจ ดานวัฒนธรรม ดานสังคมและดานบุคลิกภาพอยูในระดับเห็น
ดวยทั้ง 4 ดาน 
 ศิรินันท บํารุงพงษ (2555) ไดศึกษาเร่ือง อิทธิพลของตราสินคาตอการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองประดับอัญมณี ของผูบริโภค จังหวัดพิษณุโลก ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคเครื่องประดับ
อัญมณีสวนใหญเปนเพศหญิง ชวงอายุ 25-34ป การศึกษาระดับปริญญาตรี สถานภาพโสด 
สวนใหญอยูในวัยทํางานโดยเฉพาะกลุมอาชีพพนักงาน/ลูกจางและมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนนอย
กวา 20,000 บาท กลุมตัวอยางสวนใหญซื้อเคร่ืองประดับอัญมณีเพราะชอบแบบมากที่สุด โดย
ซื้อเคร่ืองประดับอัญมณีเพ่ือใชเอง ซึ่งจะซ้ือเครื่องประดับอัญมณีมูลคาเฉลี่ยประมาณ 10,001-
39,999 บาท ประเภทที่ซื้อเคร่ืองประดับอัญมณีสวนใหญจะเปนแหวน โดยซ้ือเครื่องประดับ
อัญมณีที่ประกอบดวยอัญมณีประเภทเพชรมากที่สุด และผูบริโภคชอบซื้อเคร่ืองประดับอัญมณี
ที่ประกอบดวยโลหะมีคาประเภททองคํามากที่สุดดวยเชนกัน ซึ่งผูบริโภคจะซ้ือเคร่ืองประดับ
อัญมณีจากรานขายเครื่องประดับอัญมณีทั่วไป การตัดสินใจเลือกซ้ือจะเปนผูตัดสินใจเลือกซ้ือ
เคร่ืองประดับอัญมณีเองโดยไมตองปรึกษาใคร และตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณีจากการ
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โชวสินคาที่สวยงามหนารานเปนสวนใหญ ดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด พบวา ภาพรวม
ของผูบริโภคของการตัดสินใจซื้อเคร่ืองประดับอัญมณีอยูในระดับมาก โดยเรียงลําดับ
ความสําคัญไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริม
การตลาด โดยความคิดเห็นของกลุมตัวอยางเก่ียวกับอิทธิพลของตราสินคาที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อเคร่ืองประดับอัญมณี พบวา ในภาพรวมอยูในระดับมาก เม่ือวิเคราะหรายละเอียด
แตละดานพบวาอยูในระดับมากทุกดาน เรียงตามลําดับความสําคัญ ไดแก ความจงรักภักดีใน
ตราสินคาเครื่องประดับอัญมณี ความไววางใจในตราสินคาเคร่ืองประดับอัญมณี ภาพลักษณ 
ยี่หอ/แบรนดเนมของเครื่องประดับอัญมณี และคุณภาพของตราสินคาเครื่องประดับอัญมณี  
 สิรินัดดา ศิริสาคร (2557) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
เคร่ืองประดับเงินของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคสวนใหญเปน
เพศหญิง มีอายุระหวาง 21-30 ป สถานภาพโสด การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี อาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูในชวง 20,001-30,000 บาท โดยผูบริโภค
สวนใหญใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาดบริการเครื่องประดับเงินโดยรวม ดาน
บุคลากร ดานกระบวนการ ดานลักษณะทางกายภาพ และดานผลิตภัณฑ ในระดับมาก ตาม 
ลําดับ ในขณะที่ผูบริโภคใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาดบริการเครื่องประดับเงิน 
ดานราคา ดานสงเสริมการตลาด และดานชองทางการจัดจาหนายในระดับปานกลาง ตามลําดับ 
นอกจากน้ัน ผูบริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับภาพลักษณสินคาเคร่ืองประดับเงินโดยรวม ดาน
ภาพลักษณสินคาเครื่องประดับเงิน เคร่ืองประดับเงินเปนสินคาที่มีความงดงาม ความมีชื่อเสียง
ของสินคาเคร่ืองประดับเงิน เครื่องประดับเงินเปนสินคามีคุณภาพ ความมีคุณคาของสินคา
เคร่ืองประดับเงิน และเครื่องประดับเงินเปนสินคาที่ไดรับมาตรฐาน 92.5 ในระดับดี ซึ่งจาก
การศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองประดับเงินของผูบริโภค พบวา ผูบริโภคซ้ือเคร่ืองประดับเงิน
ในหางสรรพสินคาตางๆ โดยสวนมากตัดสินใจซ้ือเครื่องประดับเงินเอง สวนใหญซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองประดับเงินประเภทสรอยคอ ซื้อเคร่ืองประดับเงินในชวงเวลาปกติที่มีเงิน และสวนใหญซือ้
เครื่องประดับเงินเพ่ือใชเองเปนของสวนตัว ผูบริโภคซ้ือเคร่ืองประดับเงินเปน จํานวนครั้ง/ป 
เฉลี่ยประมาณ 3 ครั้ง/ป และซ้ือเคร่ืองประดับเงินเปนมูลคา (บาท/ครั้ง) เฉลี่ยจานวน 637.50 
บาท/คร้ัง 

 
 

  



บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
 ในการศึกษาเรื่อง “การศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอความพึงพอใจในการ
เลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร” คร้ังน้ี ผูวิจัยไดดําเนินตาม
ขั้นตอน ดังตอไปน้ี 
  1. การกําหนดประชากรและการสุมกลุมตัวอยาง 
  2. การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
  3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
  4. ขั้นตอนในการศึกษา  
  5. การวิเคราะหขอมูล 
  6. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 
การกําหนดประชากรและการสุมกลุมตัวอยาง 
 ประชากร 
 เน่ืองจากผูบริโภคชาวไทยที่เขามาใชบริการเลือกซ้ือเครื่องประดับตามหางสรรพสินคา    
ใหญในเขตกรุงเทพมหานคร โดยไมสามารถทราบจํานวนประชากรไดอยางแนนอน  
 
 กลุมตัวอยาง 
 เน่ืองจากประชากรมีขนาดใหญและไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน ดังน้ัน ขนาด
ตัวอยางสามารถคํานวรไดจากสูตรไมทราบขนาดตัวอยางของ คอชแรน ดับเบิ้ลยู จี (Cochran, 
W. G. 1974) โดยกําหนดระดับคาความเชื่อม่ันที่ 95% และระดับคาความคลาดเคลื่อนรอยละ 5 
(กัลยา วาณิชยบัญชา. 2549 : 74) ซึ่งสูตรในการคํานวนที่ใชในการศึกษาครั้งนี้คือ 
 

 สูตร   n   =  2

2

E
Z)P1(P 

 

 

 เม่ือ    n  แทน  ขนาดตัวอยาง 
   P  แทน  สัดสวนประชากรที่ผูวิจัยกําลังสุม .50 
   Z  แทน ระดับความเชื่อม่ันที่ผูวิจัยกําหนดไว Z มีคาเทากับ 1.96 ที่ระดับ

ความเชื่อม่ัน รอยละ 95 (ระดับ .05) 
   E  แทน คาความผิดพลาดสูงสุดที่เกิดขึ้น = .05 
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 แทนคา  n = 2

2

)05(.
)96.1)(5.1(05. 

  

     = 384.16 
 
   ผลจากการคํานวณ จะไดขนาดกลุมตัวอยาง n = 384.16 คน ซึ่งสอดคลองกับการ
กําหนดขนาดกลุมตัวอยางโดยใชตารางกําหนดขนาดกลุมตัวอยางสําเร็จรูป เชน ตาราง
สําเร็จรูปของ เครจซี โรเบิรต วี; และแดรลีย ดับเบิ้ลยู มอรแกน (Krejcie Robert V; and Daryle 
W. Morgan. 1970) กรณีไมทราบขนาดที่แนนอนของประชากรใชสูตรของ คอชแรน ดับเบิ้ลยู จี 
(Cochran, W. G. 1974) ดังนี้ 
 
ตารางที่ 4 ขนาดของกลุมตัวอยางของเครซี่และมอรแกน 

ขนาด
ประชากร 

ขนาด
ตัวอยาง 

ขนาด
ประชากร 

ขนาด
ตัวอยาง 

ขนาด
ประชากร 

ขนาด
ตัวอยาง 

ขนาด
ประชากร 

ขนาด
ตัวอยาง 

ขนาด
ประชากร 

ขนาด
ตัวอยาง 

10 
15 
20 
25 
30 
35 
40 
45 
50 
55 
60 
65 
70 
75 
80 
85 
90 
95 

10 
14 
19 
24 
28 
32 
36 
40 
44 
48 
52 
56 
59 
63 
66 
70 
73 
76 

100 
110 
120 
130 
140 
150 
160 
170 
180 
190 
200 
210 
220 
230 
240 
250 
260 
270 

80 
86 
92 
97 
103 
108 
113 
118 
123 
127 
132 
136 
140 
144 
148 
152 
155 
159 

280 
290 
300 
320 
340 
360 
380 
400 
420 
440 
460 
480 
500 
550 
600 
650 
700 
750 

162 
165 
169 
175 
181 
186 
191 
196 
201 
205 
210 
214 
217 
226 
234 
242 
248 
254 

800 
850 
900 
950 

1,000 
1,100 
1,200 
1,300 
1,400 
1,500 
1,600 
1,700 
1,800 
1,900 
2,000 
2,200 
2,400 
2,600 

200 
205 
209 
274 
278 
285 
291 
297 
302 
306 
310 
313 
317 
320 
322 
327 
331 
335 

2,800 
3,000 
3,500 
4,000 
4,500 
5,000 
6,000 
7,000 
8,000 
9,000 
10,000 
15,000 
20,000 
30,000 
40,000 
50,000 
75,000 
100,000 

338 
341 
346 
351 
354 
357 
361 
364 
367 
368 
370 
375 
377 
379 
380 
381 
382 
384 

 
         ที่มา : Krejcie Robert V; and Daryle W. Morgan.  (1970).  Determining Sampling 
Size for Research Activities.  Journal of Education and Psychological Measurement. 
p. 308. 
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 ดังน้ัน  การวิจัยคร้ังน้ีจึงไดใชกลุมตัวอยางจํานวน 384 คน แตผูทําการวิจัยไดทําการ
เก็บขอมูลทั้งหมดจํานวน 400 ตัวอยาง ซึ่งถือเปนตัวอยางของประชากรทั้งหมด โดยใชวิธีการ
เลือกสุมตัวอยางแบบตามความสะดวก (Convenience Sampling) ใชแบบสอบถามที่ได
จัดเตรียมไว ไปทําการเก็บขอมูลจากกลุมผูบริโภคที่เคานเตอรเคร่ืองประดับบุรุษและสตรี ภายใน
หางสรรพสินคาใหญในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 การวิจัยในครั้งนี้เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถามเกี่ยวกับ
การศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอความพึงพอใจในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเครื่องประดับ
ของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งแบบสอบถามแบงออกเปน 3 สวน ไดแก 
 สวนที่ 1 ขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีลักษณะเปนแบบตรวจสอบ
รายการ (Check List) 
 สวนที่ 2 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑเครื่องประดับ 
ผูวิจัยไดสรางแบบสอบถามโดยใช Likert’s Scale เปนมาตรวัดลักษณะของขอความที่ใชมี
ลักษณะเชิงบวกมีเกณฑการใหคะแนนแบงเปน 5 ระดับดังนี้ 
 
   5 หมายความวา   เห็นดวยมากที่สุด   มีน้ําหนักเทากับ  5 คะแนน 
   4 หมายความวา   เห็นดวยมาก          มีน้ําหนักเทากับ  4 คะแนน 
   3 หมายความวา   เห็นดวยปานกลาง   มีน้ําหนักเทากับ  3 คะแนน 
   2 หมายความวา   เห็นดวยนอย          มีน้ําหนักเทากับ  2 คะแนน 
   1 หมายความวา   เห็นดวยนอยที่สุด    มีน้ําหนักเทากับ  1 คะแนน 
 
 สวนที่ 3 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับความพึงพอใจในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเครื่องประดับ
ของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดสรางแบบสอบถามโดยใช Likert’s Scale เปนมาตร
วัดลักษณะของขอความที่ใชมีลักษณะเชิงบวกมีเกณฑการใหคะแนนแบงเปน 5 ระดับดังนี้ 
 
   5 หมายความวา  พึงพอใจมากที่สุด    มีน้ําหนักเทากับ  5 คะแนน 
   4 หมายความวา   พึงพอใจมาก          มีน้ําหนักเทากับ  4 คะแนน 
   3 หมายความวา   พึงพอใจปานกลาง   มีน้ําหนักเทากับ  3 คะแนน 
   2 หมายความวา   พึงพอใจนอย         มีน้ําหนักเทากับ  2 คะแนน 
   1 หมายความวา   พึงพอใจนอยที่สุด    มีน้ําหนักเทากับ  1 คะแนน 
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การเก็บรวมรวมขอมูล 
 หลังจากที่ผูวิจัยไดรวบรวมแนวความคิด ทฤษฏี และผลงานวิจัยที่เก่ียวของเพ่ือนํามา
เปนแนวทางการสรางเคร่ืองมือที่ใชในการศึกษาตามกรอบแนวความคิดในการวิจัย โดยผูวิจัยได
ดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลการศึกษาวิจัยครั้งน้ีอยางเปนขั้นตอน ดังนี้ 
 1. ยื่นความจํานงคเพ่ือขออนุญาตรวบรวมขอมูลทดลอง เคร่ืองมือวิจัย (Tryout) 
 2. นําแบบสอบถามที่รวบรวมจากการทดลองเพ่ือดําเนินการวิเคราะห 
 3. ยื่นความจํานงค เพ่ือขออนุญาตเก็บรวบรวมขอมูลการวิจัย 
 4. ทําการแจกแบบสอบถามหนาเคานเตอรเคร่ืองประดับตามหางสรรพสินคาใหญใน
เขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง 
 
ข้ันตอนในการศึกษา 
 การสรางเคร่ืองมือ ผูวิจัยไดดําเนินการตามขั้นตอนดังน้ี 
 1.  ศึกษาหลักการ ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวของ แลวนําผลการศึกษามาสราง
แบบสอบถาม โดยขอคําแนะนําจากอาจารยที่ปรึกษา 
 2.  กําหนดกรอบแนวคิดในการสรางเคร่ืองมือ 
 3.  สรางเคร่ืองมือในการวิจัย 
 4.  เสนอรางเคร่ืองมือตออาจารยที่ปรึกษา เพ่ือตรวจสอบและใหขอเสนอแนะ 
 5.  หาคาความเที่ยงตรง (Validity) นําแบบสอบถามที่สรางเสร็จแลว นําเสนอตอ
ผูเชี่ยวชาญ จํานวน 3 คน เพ่ือชวยพิจารณาทั้งในดานเนื้อหาสาระ โครงสรางและการใชภาษา
ของขอคําถาม แลวจึงนํามาตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ โดยการหาคาดัชนีความสอดคลอง 
(Index of Item Objective Congruence : IOC) โรวิเนลลี อาร เจ; และแฮมเบิลตัน อาร เค 
(Rovinelli, R. J.; and Hambleton, R. K. 1977 : 249) คา IOC มีคาเทากับ 0.958 
 6.  นําเคร่ืองมือไปทดลองใช (Try Out) กับประชากรที่ไมใชกลุมตัวอยางจํานวน 30 คน 
แลวนําผลการทดลองมาใชคํานวณเพื่อหาคาความเที่ยง (Reliability) ดวยวิธีการหาคาความ
เที่ยงไดของเคร่ืองมือ (Reliability Test) โดยหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (Coefficient Alpha) 
ของครอนบาค (Cronbach. 1990) ดานสวนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑเคร่ืองประดับมี
คาเทากับ 0.795 และดานความพึงพอใจตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับมีคาเทากับ 
0.713  
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การวิเคราะหขอมูล 
 การดําเนินการวิเคราะหขอมูลมีลําดับขั้นตอนดังน้ี 
 1. ตรวจสอบจํานวน และความสมบูรณของแบบสอบถามที่ไดรับคืนมา 
 2. ประมวลผลขอมูลดวยวิธีการทางสถิติวิเคราะหดวยคอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรม
สําเร็จรูป ซึ่งทําการวิเคราะห ดังนี้ 
  ตอนที่ 1  เปนแบบสอบถามเก่ียวกับขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
วิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณา เพ่ือบรรยายลักษณะของประชากรที่ศึกษา โดยใชสถิติรอยละ 
(Percentage) ในการวิเคราะหขอมูล 
  ตอนที่ 2  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑเครื่องประดับ 
การวิเคราะหขอมูลโดยใช คาเฉลี่ย (Mean) คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดย
ทําเปนรายขอ รายดาน และรวมทุกดาน และใชแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) ซึ่ง
ประยุกตใชสเกลคําถาม 5 ระดับ (บุญชม ศรีสะอาด. 2550 : 74 - 84)  
  การแปรผลระดับความคิดเห็นโดยแบงชวงคะแนนเฉลี่ย ดังนี้  
 
   4.21 - 5.00   หมายความวา   มีความเห็นดวยมากที่สุด 
   3.41 - 4.20   หมายความวา  มีความเห็นดวยระดับมาก 
   2.61 - 3.40  หมายความวา   มีความเห็นดวยระดับปานกลาง 
   1.81 - 2.60   หมายความวา มีความเห็นดวยระดับนอย 
   1.00 - 1.80   หมายความวา  มีความเห็นดวยระดับนอยที่สุด 
  
  ตอนที่  3  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับความพึงพอใจของผูบริโภคตอการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑเคร่ืองประดับ การวิเคราะหขอมูลโดยใช คาเฉลี่ย (Mean) คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) โดยทําเปนรายขอ รายดาน และรวมทุกดาน และใชแบบมาตราสวน
ประมาณคา (Rating scale) ซึ่งประยุกตใชสเกลคําถาม 5 ระดับ (บุญชม ศรีสะอาด. 2550 : 74-
84)  
  การแปรผลระดับความคิดเห็นโดยแบงชวงคะแนนเฉลี่ย ดังนี้  
 
   4.21 - 5.00  หมายความวา   มีความพึงพอใจมากที่สุด 
   3.41 - 4.20   หมายความวา  มีความพึงพอใจระดับมาก 
   2.61 - 3.40  หมายความวา   มีความพึงพอใจระดับปานกลาง 
   1.81 - 2.60   หมายความวา มีความพึงพอใจระดับนอย 
   1.00 - 1.80   หมายความวา  มีความพึงพอใจระดับนอยที่สุด 
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สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 ในการศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคตอสวนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑ
เคร่ืองประดับ โดยผูวิจัยไดใชสถิติในการวิเคราะหขอมูลเปนโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูปดังนี้ 
 1.  สถิติพ้ืนฐาน 
  1.1  คารอยละ (Percentage) 
  1.2  คาเฉลี่ย (Mean) 
  1.3  สวนเบี่ยงแบบมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 2. สถิติที่ใชทดสอบสมมติฐาน 
  2.1  Descriptive Analysis สถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) เปนสถิติที่ใช
อธิบายคุณลักษณะของสิ่งที่ตองการศึกษากลุมใดกลุมหน่ึง ไมสามารถอางอิงไปยังกลุมอ่ืน ๆ 
ได สถิติที่อยูในประเภทน้ี เชน คาเฉลี่ย คามัธยฐาน คาฐานนิยม สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน พิสัย 
ฯลฯ เพ่ือวิเคราะห ปจจัยสวนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑเคร่ืองประดับ และปจจัยความพึง
พอใจของผูบริโภค 
  2.2  Inferential Analysis ไดแก การวิเคราะหการถดถอย (Multiple Regession) 
เปนกระบวนการทางสถิติ เพ่ือใหไดสมการถดถอยสําหรับการทํานายความสัมพันธระหวาง
ปจจัยความพึงพอใจของผูบริโภคกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑเคร่ืองประดับ 
 
 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 การวิจัยเรื่อง การศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอความพึงพอใจในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑเครื่องประดับของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร โดยผลการวิเคราะหขอมูล
นําเสนอตามวัตถุประสงคของการวิจัยและการทดสอบสมมติฐานการวิจัย ในการวิเคราะหขอมูล
คร้ังนี้ ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลตามลําดับดังนี้ 
 
สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 เพ่ือใหเกิดความเขาใจตรงกันชัดเจนในการแปลความหมายของผลการวิเคราะห
ขอมูล ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณที่ใชในการแปลผล ดังนี้ 
 ANOVA แทน การวิเคราะหความแปรปรวน (Analysis of Variance) 
 df   แทน องศาความเปนอิสระ (Degree of Freedom) 
 f   แทน ความถี่ 
 F   แทน คาสถิติ F คาสถิติที่ใชพิจารณาความมีนัยสําคัญจากการแจกแจงแบบ 
 Mdn  แทน คามัธยฐาน (Median) 
 Mode  แทน คาฐานนิยม (Mode) 
 MS  แทน คาเฉลี่ยกาํลังสอง (Mean Square) 
 MSE  แทน คาเฉลี่ยกําลังสองของความคลาดเคลื่อน (Mean Square Error) 
 N   แทน จํานวนประชากรทั้งหมด 
 n   แทน จํานวนประชากรในกลุมตัวอยาง 
 p   แทน คา p ความนาจะเปน (Probability)  
 S.D.  แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 SS   แทน ผลบวกกําลังสอง (Sum of Squares) 
 t   แทน คาสถิติที่คํานวณจาก T-test คาสถิติที่ใชพิจารณาความมีนัยสําคัญ

จากการแจกแจงแบบ 
 z   แทน คามาตรฐานหรือคะแนนมาตรฐาน (Standard Score)  
 *   แทน นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ผลการวิเคราะหขอมูล 
 ในการวิเคราะหขอมูลสําหรับงานวิจัยเรื่อง “การศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มี
ผลตอความพึงพอใจในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร” 
เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยทําการเก็บขอมูลจํานวน 400 ชุด คิด
เปนรอยละ 100 ของแบบสอบถามทั้งหมด มาทําการวิเคราะหโดยวิธีการทางสถิติตาม
วัตถุประสงคการวิจัย โดยนําเสนอผลการทดสอบและวิเคราะหขอมูลและแปลความหมายผลการ
วิเคราะหขอมูล  
 ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ
เคร่ืองประดับ 
 ตอนที่  3  การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยความพึงพอใจตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ
เครื่องประดับ 
 ตอนที่ 4 การทดสอบสมมติฐาน 
  
 ตอนที่ 1 วิเคราะหปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที่ 5 จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ  

ขอมูลสวนตวัของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 
เพศ 
 ชาย 82 20.5 
 หญิง 318 79.5 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางที่ 5 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 318 คน 
คิดเปนรอยละ 79.5 และเพศชาย จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 20.5 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 6 จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ  
ขอมูลสวนตวัของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 

อายุ 
 15-20 ป 4 1.0 
 21-30 ป 113 28.2 
 31-40 ป 185 46.2 
 41-50 ป 57 14.3 
 51-60 ป 41 10.3 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางที่ 6 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุระหวาง 31-40 ป จํานวน 
185 คน คิดเปนรอยละ 46.2 รองลงมาอายุระหวาง 21-30 ป จํานวน 113 คน คิดเปนรอยละ 
28.2 รองลงมาอายุระหวาง 41-50 ป จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 14.3 และอายุระหวาง    
จํานวนละ 41 คน คิดเปนรอยละ 10.3 และนอยที่สุดอายุระหวาง 15-20 ป จํานวน 4 คน คิด
เปนรอยละ 1.0 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 7 จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับการศึกษา 

ขอมูลสวนตวัของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 
ระดับการศึกษา 
 มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 2 0.5 
 อนุปริญญา/ปวส. 35 8.8 
 ปริญญาตรี 261 65.2 
 ปริญญาโท 92 23.0 
 ปริญญาเอก 10 2.5 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางที่ 7 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี 
จํานวน 261 คน คิดเปนรอยละ 65.2 รองลงมาระดับปริญญาโท จํานวน 92 คน คิดเปนรอยละ 23.0 
รองลงมาระดับอนุปริญญา/ปวส. จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.8 รองลงมาระดับปริญญาเอก 
จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 9.0 และนอยที่สุดระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. จํานวน 2 
คน คิดเปนรอยละ 0.5 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 8 จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามสถานภาพสมรส 
ขอมูลสวนตวัของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 

สถานภาพสมรส 
 โสด 240 60.0 
 สมรส หมาย และหยาราง 160 40.0 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางที่ 8 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพเปนโสด จํานวน 206 คน 
คิดเปนรอยละ 51.4 รองลงมาสมรส หมาย และหยารางจํานวน 194 คน คิดเปนรอยละ 48.6 
ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 9 จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ 

ขอมูลสวนตวัของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 
อาชีพ 
 นักเรียน/นักศึกษา 27 6.8 
 ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 88 22.0 
 พนักงานบริษัทเอกชน 231 57.8 
 ธุรกิจสวนตัว 54 13.4 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางที่ 9 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน 
จํานวน 231 คน คิดเปนรอยละ 57.8 รองลงมาขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 88 คน คิดเปน
รอยละ 22.0 รองลงมาธุรกิจสวนตัว จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 13.4 และนอยที่สุดเปน
นักเรียน/นักศึกษา จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 6.8 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 10 จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายไดตอเดือน 
ขอมูลสวนตวัของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 

รายไดตอเดือน 
 นอยกวา 15,000 บาท 38 9.5 
 15,001-30,000 บาท 116 29.0 
 30,001-50,000 บาท 142 35.5 
 50,001-70,000 บาท 80 20.0 
 70,001-90,000 บาท 18 4.5 
 มากกวา 100,001 บาท 6 1.5 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางที่ 10 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดตอเดือนระหวาง 
30,001-50,000 บาท จํานวน 142 คน คิดเปนรอยละ 35.5 รองลงมา 15,001-30,000 บาท 
จํานวน 116 คน คิดเปนรอยละ 29.0 รองลงมา 50,001-70,000 บาท จํานวน 80 คน คิดเปน
รอยละ 20.0 รองลงมา นอยกวา 15,000 บาท จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.5 รองลงมา 70,001-
90,000 บาท จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.5 รองลงมา และนอยที่สุดมากกวา 100,001 บาท 
จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.5 ตามลําดับ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 

44 

 ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ
เคร่ืองประดับ 
 การวิเคราะหขอมูล การหาคาเฉลี่ย (Mean) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) ในการแปลความหมายคาเฉลี่ยการวิเคราะหขอมูล โดยใชหลักเกณฑแตละชวง
คะแนนเทากัน ดังนี้ 
 
  4.21 - 5.00   หมายความวา   มีความเห็นดวยมากที่สุด 
  3.41 - 4.20   หมายความวา  มีความเห็นดวยมาก 
  2.61 - 3.40  หมายความวา   มีความเห็นดวยปานกลาง 
  1.81 - 2.60   หมายความวา มีความเห็นดวยนอย 
  1.00 - 1.80   หมายความวา  มีความเห็นดวยนอยที่สุด 
 
 ผลการวิเคราะหระดับการใหความสําคัญคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑเคร่ืองประดับ คาเฉลี่ย (Mean) และคาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) โดยภาพรวมและจําแนกเปนรายดาน แสดงรายละเอียดได
ดังนี้ 
 
ตารางที่ 11 ระดับความสําคัญคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดของผลิตภัณฑเคร่ืองประดับ โดยภาพรวม 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ของผลิตภัณฑเครื่องประดับ 

X  S.D. ระดับความคําสัญ ลําดับ 

1. ดานผลิตภัณฑ 4.53 0.29 มากที่สุด 1 
2. ดานราคา 4.52 0.39 มากที่สุด 2 
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 4.25 0.63 มากที่สุด 4 
4. ดานการสงเสริมการตลาด 4.37 0.46 มากที่สุด 3 

ภาพรวม 4.43 0.29 มากที่สุด  
 
 จากตารางที่ 11 พบวา ระดับความสําคัญคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของดาน
ความคิดเห็นของผูบริโภคตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑเคร่ืองประดับ โดย
ภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.43 โดยใหความสําคัญกับดานผลิตภัณฑ
เปนอันดับ 1 คาความสําคัญอยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด ที่ระดับคาเฉลี่ย 4.53 ดานราคาเปน
อันดับ 2 คาความสําคัญอยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด ที่ระดับคาเฉลี่ย 4.52 ดานการสงเสริม
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การตลาดเปนอันดับ 3 คาความสําคัญอยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด ที่ระดับคาเฉล่ีย 4.37 และ
ดานชองทางการจัดจําหนายเปนอันดับ 4 คาความสําคัญอยูในระดับเห็นดวยมากที่สุดที่ระดับ
คาเฉลี่ย 4.25 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 12 ระดับความสําคัญคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดของผลิตภัณฑเคร่ืองประดับ จําแนกตามดานผลิตภัณฑ 
ดานผลิตภัณฑ X  S.D. ระดับความสําคัญ ลําดับ 

1. เปนผลิตภัณฑอัญมณีและ
เคร่ืองประดับที่ผลติจากวัตถุดิบที่มี
คุณภาพดี 

4.66 0.47 มากที่สุด 1 

2. เปนผลิตภัณฑที่ใชเทคโนโลยีทันสมัย
ในการผลิต 

4.55 0.53 มากที่สุด 3 

3. เปนผลิตภัณฑที่ใชทักษะและความ
เชี่ยวชาญในการฝงและขึ้นรูปไดอยาง
ประณีต 

4.49 0.54 มากที่สุด 4 

4. มีเครื่องมือสําหรับตรวจสอบอัญมณี
เพ่ือสรางความม่ันใจใหแกผูบริโภค 

4.62 0.49 มากที่สุด 2 

ภาพรวม 4.58 0.29 มากที่สุด  
 
 จากตารางที่ 12 พบวา ระดับความสําคัญคาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของ
ดานความคิดเห็นของผูบริโภคตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑเคร่ืองประดับ 
ดานผลิตภัณฑโดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.58 โดยให
ความสําคัญกับดานเปนผลิตภัณฑอัญมณีและเครื่องประดับที่ผลิตจากวัตถุดิบที่มีคุณภาพดีเปน
อันดับ 1 คาความสําคัญอยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด ที่ระดับคาเฉลี่ย 4.66 ดานมีเคร่ืองมือ
สําหรับตรวจสอบอัญมณีเพ่ือสรางความม่ันใจใหแกผูบริโภคเปนอันดับ 2 คาความสําคัญอยูใน
ระดับเห็นดวยมากที่สุด ที่ระดับคาเฉลี่ย 4.55 ดานเปนผลิตภัณฑที่ใชเทคโนโลยีทันสมัยในการ
ผลิตเปนอันดับ 3 คาความสําคัญอยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด ที่ระดับคาเฉล่ีย 4.55 และดาน
เปนผลิตภัณฑที่ใชทักษะและความเชี่ยวชาญในการฝงและขึ้นรูปไดอยางปราณีตเปนอันดับ 4 
คาความสําคัญอยูในระดับเห็นดวยมากที่สุดที่ระดับคาเฉลี่ย 4.49ตามลําดับ 
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ตารางที่ 13 ระดับความสําคัญคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดของผลิตภัณฑเคร่ืองประดับ จําแนกตามดานราคา 

ดานราคา X  S.D. ระดับความสําคัญ ลําดับ 
5. กําหนดราคาเหมาะสมกับคุณภาพ
ผลิตภัณฑ 

4.58 0.50 มากที่สุด 1 

6. มีปายแสดงราคาที่ชัดเจน 4.55 0.54 มากที่สุด 2 
7. มีวิธีการชําระเงินที่หลากหลาย 4.45 0.54 มากที่สุด 3 

ภาพรวม 4.52 0.39 มากที่สุด  
 
 จากตารางที่ 13 พบวา ระดับความสําคัญคาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของ
ดานความคิดเห็นของผูบริโภคตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑเคร่ืองประดับ 
ดานราคาโดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.52 โดยใหความสําคัญ
กับดานการกําหนดราคาเหมาะสมกับคุณภาพผลิตภัณฑเปนอันดับ 1 คาความสําคัญอยูใน
ระดับเห็นดวยมากที่สุด ที่ระดับคาเฉลี่ย 4.58 ดานมีปายแสดงราคาที่ชัดเจนเปนอันดับ 2 คา
ความสําคัญอยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด ที่ระดับคาเฉลี่ย 4.55 และดานมีวิธีการชําระเงินที่
หลากหลายเปนอันดับ 3 คาความสําคัญอยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด ที่ระดับคาเฉลี่ย 4.45 
ตามลําดับ 
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ตารางที่ 14 ระดับความสําคัญคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดของผลิตภัณฑเคร่ืองประดับ จําแนกตามดานชองทางการจัดจําหนาย 
ดานชองทางการจัดจําหนาย X  S.D. ระดับความสําคัญ ลําดับ 

8. ทําเลทีต่ั้งของรานสะดวกตอการใช
บริการ 

4.28 0.70 มากที่สุด 1 

9. มีการขยายสาขาใหบริการทั่วประเทศ
ผานทางหางสรรพสินคาชั้นนํา 

4.21 0.69 มากที่สุด 3 

10. มีบริการจัดสงสินคาไดอยางรวดเร็ว 4.26 0.73 มากที่สุด 2 
ภาพรวม 4.25 0.63 มากที่สุด  

 
 จากตารางที่ 14 พบวา ระดับความสําคัญคาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของดาน
ความคิดเห็นของผูบริโภคตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑเครื่องประดับ ดาน
ชองทางการจัดจําหนายโดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด มีคาเฉล่ียเทากับ 4.25 โดย
ใหความสําคัญกับดานทําเลท่ีตั้งของรานสะดวกตอการใชบริการเปนอันดับ 1 คาความสําคัญอยู
ในระดับเห็นดวยมากที่สุด ที่ระดับคาเฉลี่ย 4.28 ดานมีมีบริการจัดสงสินคาไดอยางรวดเร็วเปน
อันดับ 2 คาความสําคัญอยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด ที่ระดับคาเฉลี่ย 4.26 และดานมีการขยาย
สาขาใหบริการท่ัวประเทศผานทางหางสรรพสินคาชั้นนําเปนอันดับ 3 คาความสําคัญอยูใน
ระดับเห็นดวยมากที่สุด ที่ระดับคาเฉลี่ย 4.21 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 15 ระดับความสําคัญคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดของผลิตภัณฑเคร่ืองประดับ จําแนกตามดานการสงเสริมการตลาด 
ดานการสงเสริมการตลาด X  S.D. ระดับความสําคัญ ลําดับ 

11. การรับประกันความเสียหายจาก
การจัดสง 

4.65 0.50 มากที่สุด 1 

12. ใหสวนลดแกผูแนะนําสินคา เชน 
เพ่ือนแนะนําเพ่ือนมาใชบริการ 

4.36 0.64 มากที่สุด 2 

13. มีของกํานัลพิเศษสําหรับลูกคา
ประจํา เน่ืองในเทศกาลสําคัญ 

4.31 0.66 มากที่สุด 4 

14. ใชเทคโนโลยีในการนําเสนอสินคา
ไดอยางหลากหลายชองทาง เชน ผาน
ทางเว็บไซตและ Social media เปน
ตน 

4.18 0.82 มากที่สุด 5 

15. มีบริการหลังการขาย เชน รับ
ซอมแซม/ชุบลางสินคา ตลอดอายุการ
ใชงาน 

4.35 0.61 มากที่สุด 3 

ภาพรวม 4.37 0.46 มากที่สุด  
 
 จากตารางที่ 15 พบวา ระดับความสําคัญคาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของ
ดานความคิดเห็นของผูบริโภคตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑเคร่ืองประดับ 
ดานการสงเสริมการตลาดโดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.37 โดย
ใหความสําคัญกับดานการรับประกันความเสียหายจากการจัดสงเปนอันดับ 1 คาความสําคัญอยู
ในระดับเห็นดวยมากที่สุด ที่ระดับคาเฉลี่ย 4.65 ดานมีใหสวนลดแกผูแนะนําสินคา เชน เพ่ือน
แนะนําเพ่ือนมาใชบริการเปนอันดับ 2 คาความสําคัญอยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด ที่ระดับ
คาเฉลี่ย 4.36 ดานมีบริการหลังการขาย เชน รับซอมแซม/ชุบลางสินคา ตลอดอายุการใชงาน
เปนอันดับ 3 คาความสําคัญอยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด ที่ระดับคาเฉลี่ย 4.35 ดานของกํานัล
พิเศษสําหรับลูกคาประจํา เนื่องในเทศกาลสําคัญเปนอันดับ 4 คาความสําคัญอยูในระดับเห็น
ดวยมากท่ีสุดที่ระดับคาเฉลี่ย 4.31 และดานใชเทคโนโลยีในการนําเสนอสินคาไดอยางหลาก 
หลายชองทาง เชน ผานทางเว็บไซตและ Social Media เปนตนเปนอันดับ 5 คาความสําคัญอยู
ในระดับเห็นดวยมาก ที่ระดับคาเฉลี่ย 4.18 ตามลําดับ 
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 ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยความพึงพอใจตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ
เคร่ืองประดับ 
 การวิเคราะหขอมูล การหาคาเฉลี่ย (Mean) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) ในการแปลความหมายคาเฉลี่ยการวิเคราะหขอมูล โดยใชหลักเกณฑแตละชวง
คะแนนเทากัน ดังนี้ 
 

   4.21 - 5.00   หมายความวา   มีความพึงพอใจมากที่สุด 
   3.41 - 4.20   หมายความวา  มีความพึงพอใจมาก 
   2.61 - 3.40  หมายความวา   มีความพึงพอใจปานกลาง 
   1.81 - 2.60   หมายความวา มีความพึงพอใจนอย 
   1.00 - 1.80   หมายความวา  มีความพึงพอใจนอยที่สุด 
 

 ผลการวิเคราะหระดับการใหความสําคัญคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของ
ปจจัยความพึงพอใจตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองประดับคาเฉลี่ย (Mean) และคาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) โดยภาพรวมและจําแนกเปนรายดาน แสดงรายละเอียดได
ดังนี้ 
 
ตารางที่ 16 ระดับความสําคัญคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยความพึงพอใจตอ

การเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับโดยภาพรวม 
ปจจัยความพึงพอใจตอการเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑเคร่ืองประดับ X  S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 
ลําดับ 

1.คุณภาพผลิตภัณฑตรงกบัความ
ตองการ 
2.กระบวนการใหบริการตรงกับความ
คาดหวัง 

4.45 
 

4.27 

0.34 
 

0.41 

มากที่สุด 
 

มากที่สุด 

1 
 
2 

ภาพรวม 4.36 0.31 มากที่สุด  
 
 จากตารางที่ 16 พบวา ระดับความสําคัญคาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของ
ดานความพึงพอใจของผูบริโภคตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับโดยภาพรวมอยูในระดับ
มากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.36 โดยใหความสําคัญกับดานคุณภาพผลิตภัณฑตรงกับความ
ตองการเปนอันดับ 1 คาความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด ที่ระดับคาเฉลี่ย 4.45 และดานมี
กระบวนการใหบริการตรงกับความคาดหวังเปนอันดับ 2 คาความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด ที่
ระดับคาเฉลี่ย 4.27 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 17 ระดับความสําคัญคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยความพึงพอใจตอ
การเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับจําแนกตามดานคุณภาพผลิตภัณฑตรงกับความ
ตองการ 

คุณภาพผลิตภัณฑตรงกับ 
ความตองการ X  S.D. 

ระดับ
ความสําคัญ 

ลําดับ 

1. ออกแบบผลิตภัณฑไดตรงกับความ
ตองการใชประโยชน 
2. คัดเลือกวัตถุดิบในการผลิตไดอยางมี
คุณภาพ 
3. ตราสินคานาเชื่อถือ 
4. ผลิตภัณฑที่มีเอกลักษณเฉพาะตัว 
5. ผลิตภัณฑที่มีใบรับประกันสินคา 

4.53 
 

4.50 
 

4.36 
4.37 
4.49 

0.55 
 

0.52 
 

0.63 
0.64 
0.53 

มากที่สุด 
 

มากที่สุด 
 

มากที่สุด 
มากที่สุด 
มากที่สุด 

1 
 
2 
 
5 
4 
3 

ภาพรวม 4.45 0.34 มากที่สุด  
 
 จากตารางที่ 17 พบวา ระดับความสําคัญคาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของ
ดานความพึงพอใจของผูบริโภคตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับจําแนกตามดานคุณภาพ
ผลิตภัณฑตรงกับความตองการโดยภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.45 โดยให
ความสําคัญกับดานการออกแบบผลิตภัณฑไดตรงกับความตองการใชประโยชนเปนอันดับ 1 คา
ความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด ที่ระดับคาเฉลี่ย 4.53 ดาน มีคัดเลือกวัตถุดิบในการผลิตได
อยางมีคุณภาพเปนอันดับ 2 คาความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด ที่ระดับคาเฉลี่ย 4.50 ดาน
ผลิตภัณฑที่มีใบรับประกันสินคาเปนอันดับ 3 คาความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด ที่ระดับ
คาเฉลี่ย 4.49 ดาน มีผลิตภัณฑที่มีเอกลักษณเฉพาะตัวเปนอันดับ 4 คาความสําคัญอยูในระดับ
มากที่สุด ที่ระดับคาเฉลี่ย 4.37 และดานตราสินคานาเชื่อถือเปนอันดับ 5 คาความสําคัญอยูใน
ระดับมากที่สุด ที่ระดับคาเฉลี่ย 4.36 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 18 ระดับความสําคัญคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยความพึงพอใจตอ
การเลือกซ้ือผลิตภัณฑเครื่องประดับจําแนกตามดานกระบวนการใหบริการตรงกับความ
คาดหวัง 
กระบวนการใหบริการตรงกับ 

ความคาดหวัง X  S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 
ลําดับ 

6. พนักงานมีความรูความเชี่ยวชาญใน
การแนะนําผลติภัณฑ 
7. พนักงานใหบริการดวยความสุภาพ
และนาเชื่อถือ 
8. พนักงานสามารถใหบริการไดตรงตาม
ความตองการ 
9. พนักงานยอมรับขอบกพรองและเอาใจ
ใสชวยเหลือดวยอัธยาศัยทีดี่ 
10. พนักงานสามารถใหบรกิารไดอยาง
ทัดเทียม 

4.36 
 

4.26 
 

4.27 
 

4.22 
 

4.24 

0.57 
 

0.57 
 

0.59 
 

0.55 
 

0.60 

มากที่สุด 
 

มากที่สุด 
 

มากที่สุด 
 

มากที่สุด 
 

มากที่สุด 

1 
 
3 
 
2 
 
5 
 
4 

ภาพรวม 4.27 0.41 มากที่สุด  
 
 จากตารางที่ 18 พบวา ระดับความสําคัญคาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของ
ดานความพึงพอใจของผูบริโภคตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเครื่องประดับจําแนกตามดาน
กระบวนการใหบริการตรงกับความคาดหวังโดยภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.27 โดยใหความสําคัญกับดานพนักงานมีความรูความเชี่ยวชาญในการแนะนําผลิตภัณฑเปน
อันดับ 1 คาความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด ที่ระดับคาเฉลี่ย 4.36 ดานพนักงานสามารถ
ใหบริการไดตรงตามความตองการเปนอันดับ 2 คาความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด ที่ระดับ
คาเฉลี่ย 4.27 ดานพนักงานใหบริการดวยความสุภาพและนาเชื่อถือเปนอันดับ 3 คาความ 
สําคัญอยูในระดับมากที่สุด ที่ระดับคาเฉลี่ย 4.26 ดานมีพนักงานสามารถใหบริการไดอยาง
ทัดเทียมเปนอันดับ 4 คาความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด ที่ระดับคาเฉล่ีย 4.24 และดาน
พนักงานยอมรับขอบกพรองและเอาใจใสชวยเหลือดวยอัธยาศัยที่ดีเปนอันดับ 5 คาความสําคัญ
อยูในระดับมากที่สุด ที่ระดับคาเฉลี่ย 4.24 ตามลําดับ 
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 ตอนที่ 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐาน ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑเคร่ืองประดับสงผลตอความ
พึงพอใจตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
 สมมติฐานที่ 1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑเคร่ืองประดับดานผลิตภัณฑ
สงผลตอความพึงพอใจตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเครื่องประดับของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ดังนี้ 
 HO : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑไมสงผลตอความพึงพอใจตอการ
เลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 H1: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑสงผลตอความพึงพอใจตอการ
เลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑเคร่ืองประดับดานราคา
สงผลตอความพึงพอใจตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเครื่องประดับของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ดังนี้ 
 HO : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาไมสงผลตอความพึงพอใจตอการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 H1: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาสงผลตอความพึงพอใจตอการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานที่ 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑเคร่ืองประดับดานชองทาง
จัดจําหนายสงผลตอความพึงพอใจตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ดังนี้ 
 HO : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางจัดจําหนายไมสงผลตอความพึง
พอใจตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 H1: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางจัดจําหนายสงผลตอความพึงพอใจ
ตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานที่ 4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑเครื่องประดับดานการ
สงเสริมการตลาดสงผลตอความพึงพอใจตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ดังนี้ 
 HO : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดไมสงผลตอความพึง
พอใจตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 H1: ปจจัยสวนประสมทางตลาดดานการสงเสริมการตลาดสงผลตอความพึงพอใจตอ
การเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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 สถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะหความถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis) โดยเลือกตัวแปรอิสระเขาสมการถดถอยดวยเทคนิค Enter ใชระดับความเชื่อม่ัน 
95% ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ก็ตอเม่ือคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 ซึ่งผลการทดสอบ
แสดงดังตารางที่ 19 
 
ตารางที่ 19 ผลการวิเคราะหความถดถอยพหุคูณความพึงพอใจตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ

เคร่ืองประดับของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
แหลงความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

Regression 10.814 4 2.704 36.098 .000** 
Residual 29.583 395 .075   
Total 40.398 399    
หมายเหตุ : **นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 
 จากตารางที่ 19 แสดงผลการวิเคราะหความถดถอยพหุคูณความพึงพอใจตอการ
เลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีคา Sig เทากับ .000 ซึ่ง
นอยกวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ซึ่ง
หมายความวา มีสวนประสมทางการตลาดอยางนอยหนึ่งตัวแปรที่มีความสัมพันธตอความพึง
พอใจในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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ตารางที่ 20 ผลการวิเคราะหความถดถอยพหุคูณความพึงพอใจตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ
เคร่ืองประดับของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยใชการวิเคราะหถดถอยเชิงพหุคูณ 
(Enter Multiple Regression Analysis) เคร่ืองประดับของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สวนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑ
เคร่ืองประดับ 

Unstandardized 
(b) 

SE 
Standardized 

(β) 
Sig. 

คาคงที่ (Constant) 1.480 .241  .000** 
ดานผลิตภัณฑ (P1) .397 .050 .369 .000** 
ดานราคา (P2) .085 .039 .106 .031* 
ดานชองทางจัดจําหนาย (P3) .048 .023 .097 .032* 
ดานการสงเสริมการตลาด (P4) .108 .032 .159 .001** 
R = .517             Adjusted R2 = .260 
R2 = .268             SE =.274 

หมายเหตุ : * นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  ** นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 
 จากตารางที่ 20 ผลการวิเคราะหพบวา คา Beta แสดงความพึงพอใจตอการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑเครื่องประดับของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีความสัมพันธเชิงเสนตรงใน
ทิศทางเดียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑเคร่ืองประดับในทุกดาน 
 คา Adjusted R Square (R2) มีคาเทากับ .260 หมายความวา ตัวแปรอิสระในสมการ
นี้สามารถอธิบายความพึงพอใจตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางจัดจําหนายและดานการสงเสริม
การตลาด รอยละ 26.0 
 เม่ือพิจารณาหาคาประสิทธิ์ความถดถอย (b) เปนรายดาน 
 ดานผลิตภัณฑ (P1) พบวา สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีคาสัมประสิทธิ์
ความถดถอย (b) เทากับ .397 หมายความวา ผูบริโภคมีใหความสําคัญกับสวนประสมทาง
การตลาดดานผลิตภัณฑมากข้ึน 1 หนวย จะทําใหมีความพึงพอใจตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ
เคร่ืองประดับเพ่ิมขึ้น .397 หนวย เม่ือทดสอบนัยสําคัญ พบวา ยอมรับสมมติฐาน H0 ซึ่งมีคา 
Sig เทากับ .000 นอยกวา 0.01 แสดงวาดานผลิตภัณฑเปนปจจัยที่สงผลตอความพีงพอใจใน
การเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ดานราคา (P2) พบวา สวนประสมทางการตลาดดานราคา มีคาสัมประสิทธิ์ความ
ถดถอย (b) เทากับ .085 หมายความวา ผูบริโภคมีใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาด
ดานราคามากขึ้น 1 หนวย จะทําใหมีความพึงพอใจตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับ
เพ่ิมขึ้น .085 หนวย เม่ือทดสอบนัยสําคัญ พบวา ยอมรับสมมติฐาน H0 ซึ่งมีคา Sig เทากับ .031 
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นอยกวา 0.05 แสดงวาดานราคาเปนปจจัยที่สงผลตอความพีงพอใจในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ
เคร่ืองประดับของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ดานชองทางจัดจําหนาย (P3) พบวา สวนประสมทางการตลาดดานชองทางจัด
จําหนาย มีคาสัมประสิทธิ์ความถดถอย (b) เทากับ .048 หมายความวา ผูบริโภคมีใหความ 
สําคัญกับสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมากขึ้น 1 หนวย จะทําใหมี
ความพึงพอใจตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับเพ่ิมขึ้น .048 หนวย เม่ือทดสอบนัยสําคัญ 
พบวา ยอมรับสมมติฐาน H0 ซึ่งมีคา Sig เทากับ .032 นอยกวา 0.05 แสดงวาดานชองทางจัด
จําหนายเปนปจจัยที่สงผลตอความพีงพอใจในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ดานการสงเสริมการตลาด (P4) พบวา สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม
การตลาด มีคาสัมประสิทธิ์ความถดถอย (b) เทากับ .108 หมายความวา ผูบริโภคมีใหความ 
สําคัญกับสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมากขึ้น 1 หนวย จะทําใหมีความ
พึงพอใจตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองประดับเพ่ิมขึ้น .108 หนวย เม่ือทดสอบนัยสําคัญ 
พบวา ยอมรับสมมติฐาน H0 ซึ่งมีคา Sig เทากับ .000 นอยกวา 0.01 แสดงวาดานการสงเสริม
การตลาดเปนปจจัยที่สงผลตอความพีงพอใจในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ผูวิจัยไดนําคาสัมประสิทธิ์ของตัวพยากรณมาเขียนเปนสมการพยากรณความพึงพอใจ
ตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เรียงตาม ลําดับคา
ความสําคัญ ดังนี้ 
 ความพึงพอใจตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร = 
1.480 + .397 ดานผลิตภัณฑ + .108 ดานการสงเสริมการตลาด +.085 ดานราคา + .048 ดาน
ชองทางจัดจําหนาย 
 จากสมการขางตน จะเห็นไดวาความสัมพันธของทุกตัวแปรมีผลเปนเชิงบวก ซึ่งทํา
ใหเห็นวา สวนประสมทางการตลาด ทั้ง 4 ดานเปนปจจัยที่สงผลตอความพึงพอใจในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 

 
 
 



บทที่ 5 
สรุป อภิปรายผล ขอเสนอแนะ 

 
 การวิจัยเรื่อง การศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอความพึงพอใจในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑเครื่องประดับของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพ่ือ ศึกษาปจจัย
สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอความความพึงพอใจในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับ
ของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี ไดแก ผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จํานวนกลุมตัวอยาง 400 คน เครื่องมือที่ใชรวบรวมขอมูล คือ ใชแบบสอบถาม   
ที่ไดจัดเตรียมไว โดยสามารถอภิปรายผลการวิเคราะหได ดังนี้ 
 
อภิปรายผล 
 จากการศึกษา สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอความพึงพอใจในการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร พบวา 
 1. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอความความพึงพอใจในการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
เปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 31-40 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี สถานภาพเปนโสด อาชีพเปน
พนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดตอเดือนระหวาง 30,001-50,000 บาท มีความพึงพอใจใน
การเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับ โดยใหความสําคัญกับดานผลิตภัณฑที่ผลิตจากวัตถุดิบที่มี
คุณภาพดี มีการกําหนดราคาที่เหมาะสม ทําเลที่ตั้งของรานสะดวกตอการเขาใชบริการ และมี
การรับประกันความเสียหายจาการจัดสงสินคาอยูในระดับมากที่สุด อภิปรายไดวา ผูบริโภคสวน
ใหญมีขอมูลและความรูเก่ียวกับการเลือกซ้ือ และสามารถเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับได
ดวยตนเองโดยเรียงลําดับความสําคัญในการเลือกซ้ือ ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการ
สงเสริมการขายและดานชองทางการจัดจําหนาย สอดคลองกับผลงานวิจัยของ (วีระพร แกวพิพัฒน. 
2554) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองประดับมุกในจังหวัดพังงา ผลการวิจัย
พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 35-40 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี รายได 20,001-
30,000 บาทตอเดือน โดยสวนใหญมีขอมูลเก่ียวกับการเลือกซ้ือเคร่ืองประดับมุก และมี
วัตถุประสงคในการซื้อเพ่ือใชเปนเคร่ืองประดับของตนเอง โดยมีพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อ
ดวยตนเอง และใหความสําคัญกับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองประดับมุกทั้ง
ดาน ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับมาก
ทั้ง 4 ดาน 
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 2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑเคร่ืองประดับสามารถทํานายความ
พึงพอใจตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครพบวา
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอความพึงพอใจในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับ
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอยูในระดับมากที่สุด โดยใหเรียงลําดับความสําคัญดังน้ี 
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาดและดานชองทางการจัดจําหนาย อภิปราย
ไดวา ผูบริโภคสวนใหญมีความพึงพอใจตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑที่ผลิตจากวัตถุที่มีคุณภาพสูง 
มีการกําหนดราคาเหมาะสมกับคุณภาพ มีการสงเสริมการตลาดที่ดีและมีชองทางการจัด
จําหนายที่หลากหลายเขาถึงสะดวกมากที่สุด สอดคลองกับผลงานวิจัยของ (สิรินัดดา ศิริสาคร.
2557) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองประดับเงินของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวาผูบริโภคใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาด
บริการเคร่ืองประดับเงิน ดานราคา ดานสงเสริมการตลาด และดานชองทางการจัดจําหนายโดย
ผูบริโภคมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ ดานภาพลักษณสินคาเคร่ืองประดับเงิน เคร่ืองประดับเงินเปน
สินคาที่มีความงดงาม ความมีชื่อเสียงของสินคาเครื่องประดับเงิน และเครื่องประดับเงินเปน
สินคามีคุณภาพ 
 
ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยคร้ังน้ี 
 จากการศึกษาพบวาผูบริโภคในความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดาน 
ในการเลือดซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับ โดยสามารถเรียงลําดับปจจัยที่ผูบริโภคใหความสําคัญ
ตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑ โดยเริ่มจาก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสงเสริมการตลาด และ
ดานชองทางจัดจําหนาย ตามลําดับ ซึ่งสามารถสรุปผลได ดังนี้  
 1. ผลการศึกษา พบวา ความคิดเห็นของผูบริโภคตอสวนประสมทางการตลาดดาน
ผลิตภัณฑมีผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับมาเปนอันดับแรก ทั้งน้ีเน่ืองมาจากกลุม
ผลิตภัณฑเครื่องประดับ จัดวากลุมผลิตภัณฑฟุมเฟอย ดังน้ันผูบริโภคจําเปนตองแนใจวาสิ่งที่
ไดรับจะตองคุมคากับเงินที่เสียไป จึงทําใหผูบริโภคใหความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาด
ดานผลิตภัณฑมาเปนอันดับหน่ึง ดังน้ัน ผูประกอบการจึงควรมุงเนนการคัดเลือกวัตถุดิบที่มี
คุณภาพดีในการผลิตผลิตภัณฑเสมอ และมีเคร่ืองมือสําหรับการตรวจสอบอัญมณีเพ่ือสราง
ความม่ันใจใหแกผูบริโภคเพ่ิมมากขึ้นในทุกสาขาที่ใหบริการ เพ่ือสรางแรงจูงใจและความมั่นใจ
ในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑของผูบริโภคมากยิ่งขึ้น 
 2. ผลการศึกษา พบวา ความคิดเห็นของผูบริโภคตอสวนประสมทางการตลาดดาน
ราคาโดยภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด รองจากดานผลิตภัณฑ และการสงเสริมการสงเสริม
การตลาด ซึ่งกลุมผลิตภัณฑเคร่ืองประดับ จัดวาเปนผลิตภัณฑที่มีราคาคอนขางสูง ซึ่งผูบริโภค
ใหความสําคัญโดยภาพรวมอยูในในระดับสูง ทําใหเห็นวา ผูบริโภคมีความคาดหวังในตัวผลิตภัณฑ
คอนขางสูง จึงยอมจายในราคาที่สูง หากราคานั้นคุมคาและเหมาะสมกับผลิตภัณฑเครื่องประดับ    
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ที่จะไดรับ ดังน้ัน ผูประกอบการจึงควรมุงเนนการกําหนดราคาใหเหมาะสมกับคุณภาพเสมอ 
โดยมีการติดปายราคาอยางชัดเจนและเพิ่มชองทางการชําระเงินที่หลากหลายเพื่อความสะดวก
ในการใชบริการ เปนตน 
 3. ผลการศึกษา พบวา ความคิดเห็นของผูบริโภคตอสวนประสมทางการตลาดการ
สงเสริมการตลาดโดยภาพรวมอยูในระดับรองลงมาจากดานผลิตภัณฑ และดานราคาทําใหเห็น
วา ผูบริโภคยังคงไมมองขาม ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด สะทอนใหเห็นวา ถึงแมผูบริโภค
จะตองจายในราคาที่สูง แตยังคงตองการทําใหแนใจวานอกจากคุณภาพของผลิตภัณฑที่จะ
ไดรับนั้น สวนของการสงเสริมการตลาด ก็ยังเปนอีกปจจัยที่ผูบริโภคยังคงใหความสําคัญโดยมี
ภาพรวมอยูในระดับสูง ผูประกอบการจึงควรมุงเนนกิจกรรมสงเสริมการตลาดใหแกผลิตภัณฑ 
อาทิเชน การรับประกันความเสียหายจากการจัดสง กาทําสวนลดแกผูแนะนําสินคา การใหของ
กํานัลเน่ืองในเทศกาลสําคัญรวมถึงการบริการหลังการขายเพื่อสรางแรงจูงใจแกผูบริโภคในการ
เลือกซ้ือผลิตภัณฑซ้ําและบอกตอ การนําเอาเทคโนโลยีในการนําเสนอสินคามาใชเพ่ือนําเสนอ
ผลิตภัณฑ ไดอยางหลากหลายชองทาง เชน ผานทางเว็บไซตและ Social Media เปนตน ซึ่ง
พบวามีผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑอยูในระดับมาก ดังนั้น จึงควรปรับปรุงการใชเทคโนโลยี
และเพิ่มชองทางในการนําเสนอสินคาเพ่ิมมากยิ่งขึ้น เชน การใชแอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟน 
เปนตน 
 4.  ผลการศึกษา พบวา ความคิดเห็นของผูบริโภคตอสวนประสมทางการตลาดชองทาง 
การจัดจําหนายโดยภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด รองจากดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดาน
การสงเสริมการตลาด ทําใหเห็นไดวา ผูบริโภคใหความสําคัญตอชองทางการจัดจําหนายมาเปน
อันดับสุดทาย เนื่องจากผลิตภัณฑเครื่องประดับเปนกลุมผลิตภัณฑฟุมเฟอย ดังน้ันหาก
ผูบริโภคมีการความตองการที่จะซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองประดับแลวน้ัน สถานที่ หรือชองทางการ
จัดจําหนาย จะเปนอีกหน่ึงปจจัยที่มีโอกาสสรางรายไดใหกับผูผลิต เน่ืองจาก ความสามารถใน
การเขาถึงตัวผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภค ยิ่งสะดวกมากเทาใด ก็จะยิ่งเพ่ิมโอกาสการ
ซื้อมากเทาน้ัน ดังน้ัน ผูประกอบการจึงควรมุงเนนเลือกทําเลที่ตั้งของรานในแตละสาขาให
สะดวกตอการใชบริการ 
  
ขอแนะนําสําหรับการวิจัยคร้ังตอไป 
 การศึกษาครั้งน้ี เปนการศึกษาเชิงปริมาณถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผล
ตอความพึงพอใจในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่ง
อาจจะใหขอมูลไมลึกซ้ึงเพียงพอตอการวิเคราะหไดอยางครบถวน ดังนั้น ในการศึกษาครั้งตอไป 
จึงควรศึกษาเชิงคุณภาพ เพ่ือไดขอมูลเชิงลึกเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธทางการตลาด
ใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคและเพื่อสามารถสรางผลกําไรที่มากขึ้น รวมไปถึงทํา
ใหธุรกิจอยูรอดและสามารถขยายกิจการไดมากยิ่งขึ้น  
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แบบสอบถาม 
เร่ือง การศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอความพึงพอใจในการเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑเคร่ืองประดับของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร 
 
คําชี้แจง 
 แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของหลักสูตร บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต บัณฑิตวิทยาลัย 
สาขาวิชาการจัดการวิสาหกิจสําหรับผูบริหาร สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญี่ปุน โดยมีวัตถุประสงค
เพ่ือศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอความพึงพอใจในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับ
ของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร 
 ดังนั้น ผูศึกษาจึงใครขอความอนุเคราะหจากทานในการใหขอมูลที่เปนจริงและสอดคลอง
กับความเปนจริงเพ่ือผูศึกษาจะไดนําขอมูลที่ไดรับจากทานมาใชเปนแนวทางเบื้องตนสําหรับ
แนวทางในการพัฒนาธุรกิจเคร่ืองประดับใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคเพื่อสราง
ผลกําไรและสามารถขยายกิจการไดมากยิ่งขึ้น รวมไปถึงทําใหธุรกิจอยูรอด และผูศึกษา
ขอขอบพระคุณผูตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสน้ีดวย 
 แบบสอบถามนี้แบงเปน 4 สวน 
            สวนที่  1 ขอมูลทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
            สวนที่  2  สวนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑเคร่ืองประดับ 
 สวนที่  3  ความพึงพอใจตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองประดับ 
 สวนที่ 4 ขอเสนอแนะ 
 

อลิสากุล บุญเลิศ 
นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

สาขาวิชาการจัดการวิสาหกิจสําหรับผูบริหาร 
สถาบันเทคโนโลยีไทย – ญี่ปุน 
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สวนที่ 1  ขอมูลทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง  กรุณาทําเครื่องหมาย ลงใน  ที่สอดคลองกับความเปนจริงมากที่สุด 
 

1.  เพศ 
  ชาย  หญิง 
2.  อายุ  
  15- 20 ป   21-30 ป   
  31-40 ป  41-50 ป     
  51-60 ป  อายุมากกวา 60 ป 
3. การศึกษาสูงสุด 
  มัธยมตอนปลาย/ปวช.   อนุปริญญา/ปวส. 
  ปริญญาตรี  ปริญญาโท    
  ปริญญาเอก  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)....................... 
4. สถานภาพสมรส 
  โสด   สมรส 
  หยาราง   หมาย 
  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)............................ 
5. อาชีพ 
  นักเรียน/นักศึกษา  ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
  พนักงานบริษัทเอกชน  ธุรกิจสวนตัว 
  อาชีพอ่ืนๆ (โปรดระบุ)................................ 
6. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
  นอยกวา 15,000 บาท   15,001-30,000 บาท 
  30,001-50,000 บาท  50,001-70,000 บาท  
  70,001-90,000 บาท  90,001-100,000 บาท 
  มากกวา 100,001 บาท 
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สวนที่ 2 สวนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑเครื่องประดับ 
คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงในชองวางที่สอดคลองกับความเปนจริงมากที่สุด 
 

ระดับความคิดเห็น 

สวนประสมทางการตลาดของ 
ผลิตภัณฑเคร่ืองประดับ 

เห็น
ดวย 
มาก 
ท่ีสุด 

เห็น 
ดวย 
มาก 

เห็น 
ดวย 
ปาน 
กลาง 

เห็น 
ดวย 
นอย 

เห็น 
ดวย 
นอย 
ท่ีสุด 

ดานผลิตภัณฑ  
1. เปนผลิตภัณฑอัญมณีและเครื่องประดับท่ีผลิตจากวัตถุดิบ
ท่ีมีคุณภาพดี 

     

2. เปนผลิตภัณฑท่ีใชเทคโนโลยีทันสมัยในการผลิต      
3. เปนผลิตภัณฑท่ีใชทักษะและความเชี่ยวชาญในการฝง
และขึ้นรูปไดอยางปราณีต 

     

4. มีเครื่องมือสําหรับตรวจสอบอัญมณีเพ่ือสรางความมั่นใจ
ใหแกผูบริโภค 

     

ดานราคา 
5. กําหนดราคาเหมาะสมกับคุณภาพผลิตภัณฑ      
6. มีปายแสดงราคาที่ชัดเจน      
7. มีวิธีการชําระเงินท่ีหลากหลาย      
ดานชองทางการจัดจําหนาย 
8. ทําเลที่ตั้งของรานสะดวกตอการใชบริการ      
9. มีการขยายสาขาใหบริการท่ัวประเทศผานทาง
หางสรรพสินคาชั้นนํา 

     

10. มีบริการจัดสงสินคาไดอยางรวดเร็ว      
ดานการสงเสริมการตลาด 
11. การรับประกันความเสียหายจากการจัดสง      
12. ใหสวนลดแกผูแนะนําสินคา เชน เพ่ือนแนะนําเพ่ือนมา
ใชบริการ 

     

13. มีของกํานัลพิเศษสําหรับลูกคาประจํา เน่ืองในเทศกาล
สําคัญ 

     

14. ใชเทคโนโลยีนําเสนอสินคาไดอยางหลากหลายชองทาง 
เชน ผานทางเว็บไซตและ Social Media เปนตน 

     

15. มีบริการหลังการขาย เชน รับซอมแซม/ชุบลางสินคา 
ตลอดอายุการใชงาน 
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สวนที่ 3 ความพึงพอใจตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑเครื่องประดับ 
คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงในชองวางที่สอดคลองกับความเปนจริงมากที่สุด 
 

ระดับความพึงพอใจ 
ความพึงพอใจ มาก 

ท่ีสุด 
มาก 

ปาน 
กลาง 

นอย 
นอย 
ท่ีสุด 

คุณภาพผลิตภัณฑตรงกับความตองการ 
1. ออกแบบผลิตภัณฑไดตรงกับความตองการใชประโยชน      
2. คัดเลือกวัตถุดิบในการผลิตไดอยางมีคุณภาพ       
3. ตราสินคานาเชื่อถือ      
4. ผลิตภัณฑท่ีมีเอกลักษณเฉพาะตัว      
5. ผลิตภัณฑท่ีมีใบรับประกันสินคา      
กระบวนการใหบริการตรงกับความคาดหวัง 
6. พนักงานมีความรูความเชี่ยวชาญในการแนะนําผลิตภัณฑ      
7. พนักงานใหบริการดวยความสุภาพและนาเชื่อถือ      
8. พนักงานสามารถใหบริการไดตรงตามความตองการ      
9. พนักงานยอมรับขอบกพรองและเอาใจใสชวยเหลือดวย
อัธยาศัยท่ีดี 

     

10. พนักงานสามารถใหบริการไดอยางทัดเทียม      

 
สวนที่ 4 ขอเสนอแนะ 
...............................................................................................................................................
...............................................................................................................................................
............................................................................................................................................... 
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ภาคผนวก ข. 
แบบประเมินความสอดคลองของแบบสอบถาม 
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แบบประเมินความสอดคลองของแบบสอบถาม 
 
 ประเมินความสอดคลองของแบบสอบถามโดยผูทรงคุณวุฒิ 3 ทาน คือ 
 1. ผูชวยศาสตราจารย ดร. วุฒิ สุขเจริญ 
 2. ผูชวยศาสตราจารย ดร. ธันยมัย เจียรกุล 
 3. ดร. มิรา เสง่ียมงาม 
 

คะแนนความคิดเห็นของ
ผูเชี่ยวชาญ คําถามขอท่ี 

คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 
รวม 

คา  
IOC 

สรุปผล 

สวนท่ี 1 ขอมูลทางประชากรศาสตร 
1 1 1 1 3 1 สอดคลอง 
2 1 1 1 3 1 สอดคลอง 
3 1 1 1 3 1 สอดคลอง 
4 1 1 1 3 1 สอดคลอง 
5 1 1 1 3 1 สอดคลอง 
6 1 1 1 3 1 สอดคลอง 

สวนท่ี 2 สวนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑเคร่ืองประดับ 
ดานผลิตภัณฑ       

1 1 1 1 3 1 สอดคลอง 
2 1 1 1 3 1 สอดคลอง 
3 1 1 1 3 1 สอดคลอง 
4 1 1 1 3 1 สอดคลอง 

ดานราคา       
1 1 1 1 3 1 สอดคลอง 
2 1 1 1 3 1 สอดคลอง 
3 1 1 1 3 1 สอดคลอง 

ดานชองทางการจัดจําหนาย      
1 1 1 1 3 1 สอดคลอง 
2 0 1 1 3 0.67 สอดคลอง 
3 1 1 1 3 1 สอดคลอง 
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คะแนนความคิดเห็นของ
ผูเชี่ยวชาญ คําถามขอท่ี 

คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 
รวม 

คา  
IOC 

สรุปผล 

ดานการสงเสริมการตลาด      
1 1 0 1 3 0.67 สอดคลอง 
2 1 1 1 3 1 สอดคลอง 
3 1 1 1 3 1 สอดคลอง 
4 1 0 1 3 0.67 สอดคลอง 
5 1 1 1 3 1 สอดคลอง 

สวนท่ี 3 ความพึงพอใจตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองประดับ 
คุณภาพผลิตภัณฑตรงกับความตองการ     

1 0 1 1 3 0.67 สอดคลอง 
2 1 1 1 3 1 สอดคลอง 
3 1 1 1 3 1 สอดคลอง 
4 1 1 1 3 1 สอดคลอง 
5 1 1 1 3 1 สอดคลอง 

กระบวนการใหบริการตรงกับความคาดหวัง     
1 1 1 1 3 1 สอดคลอง 
2 0 1 1 3 0.67 สอดคลอง 
3 1 1 1 3 1 สอดคลอง 
4 1 1 1 3 1 สอดคลอง 
5 1 1 1 3 1 สอดคลอง 

 
เกณฑการแปลความหมายขอมูล  
 คา IOC นอยกวา 0.6 หมายถึง คําถามในแบบสอบถามขอน้ีมีเน้ือหาไมสอดคลองกัน 
ระหวางขอคําถามแตละขอกับจุดประสงค ไมสามารถนําคําถามน้ีไปใชได  
 คา IOC เทากับหรือมากกวา 0.6 หมายถึง คําถามในแบบสอบถามขอน้ีมีเน้ือหา
สอดคลองกัน ระหวางขอคําถามแตละขอกับจุดประสงค สามารถนําคําถามน้ีไปใชได 
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ภาคผนวก ค. 
ภาพอางอิงประกอบการวิจัย 
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รูปที่ 2 ภาพตวัอยางผลติภัณฑเคร่ืองประดับ 
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รูปที่ 2 ภาพตวัอยางผลติภัณฑเคร่ืองประดับ (ตอ) 
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รูปที่ 2 ภาพตวัอยางผลติภัณฑเคร่ืองประดับ (ตอ) 
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รูปที่ 3 ตวัอยางการใชโปรแกรม แคด (CAD) ในการออกแบบผลติภัณฑเคร่ืองประดับ 
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